
Tannoy ble startet mer enn 20 år tidli-
gere enn det, i 1926. Radioen hadde 
stor fremgang på den tiden, men 

radiosettene brukte blybatterier som måtte 
lades opp ofte. Det vil si helt til Guy R. 
Fountain utviklet en billigere løsning som 
brukte en tantalum og blylegering. Her 
oppstod også navnet Tannoy, fra ordene 
tantalum og lead-alloy. 

Forhistorien
Fountain fikk i gang en liten fabrikk, men 
innen begynnelsen av 1930-årene, hadde 
han også utviklet et nytt felt - PA-høyttalere. 
I løpet av annen verdenskrig produserte 
Tannoy tusenvis av høyttalere til militært 
bruk. Vanligvis var produkter som ble brukt 
i militæret anonyme, men Fountain unn-
gikk denne regelen ved å bygge merkenav-
net inn i designet på høyttalerfrontene. Av 
den grunn kom ordet «Tannoy» i Storbri-
tannia til å bety PA-høyttaler

Høyttalerne brukte horn for å oppnå 
høyere effektivitet. Det var Tannoys geniale 

ingeniør Ronald Rackham som klarte å 
kombinere en hornladet diskantenhet og 
en stor bass med stort hell og resultatet ble 
den første Dual Concentric-høyttaleren.  

Kort tid etter ble Dual Concentric-enheter 
brukt til studiomonitorer av selskapene 
EMI og Decca. I dag, flere tiår etter, blir de 
tradisjonelle Dual Concentric-høyttalerne 
ennå satt pris på, spesielt av lyddedikerte 
japanere, mens prinsippet som ligger bak 
har blitt vellykket overført til knøttsmå 
hjemmekinohøyttalere. 

I 1974 ble Tannoy kjøpt av Harman-grup-
pen, som flyttet driften til en ny fabrikk nær 
Glasgow. Deretter tok det bare et år før Dr. 
Sidney Harman solgte ut alt han eide innen 
lydproduksjon, på grunn av hans politiske 
rolle i presidents Carters administrasjon. 

Dermed ble Tannoy en del av Beatrice 
Foods-selskapet, som egentlig syntes å ha 
liten interesse i Hi-Fi høyttalere. Dette førte 
til at direktørene i 1981 kjøpte ut selskapet 
fra Beatrice. I 1987 slo Tannoy seg sammen 
med Goodmans, som tidligere var en av 

de store i britisk høyttalerindustri, men 
som hadde vært nødt til kutte ned veldig 
mye. Det nye navnet ble Tannoy Goodmans 
Industries, eller TGI. I 2002 ble det skrevet 
enda et nytt kapittel i Tannoys historie, da 
de ble en del av den danske TC-Gruppen. 

Alex Garner
Tannoys nylig pensjonerte tekniske direktør 
Alex Garner jobbet for selskapet i mer enn 
30 år.  Han har nå overlatt tøylene til sin 
kollega over lang tid, Dr Paul Mills, men 
har fortsatt en rådgivende rolle i selskapet.

Alex Garners første jobb etter at han tok 
eksamen ved Universitetet i Leeds i 1969, 
var hos Wharfedale, som da hadde en me-
get stor høyttalerfabrikk i Bradford. I løpet 
av de neste årene ble han deres ledende 
utviklingsingeniør, og jobbet med designet 
av Wharfedales høyttalere, fra lille Denton 
til store Airedale. Da Wharfedales eier Rank 
Audio Visual overtok Leak, utformet Alex 
en ny generasjon Leak-høyttalere, 200, 300, 
600 og 2075-modellene. Men i 1976 mottok 
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Hva ligger i et navn? Tannoy er i hvert fall et av de eldste i Hi-Fi-verdenen. Det har overlevd 
adskillige eierskifter, men allikevel er merkets identitet sterkere nå enn noensinne. Noe som 
også er bemerkelsesverdig er at siden 1947 har selskapets omdømme blitt holdt oppe av én 
god ide – Dual Consentric-høyttaleren.

Med en god ide 
skal verden vinnes



han et tilbud som han kunne ikke si nei til, 
og flyttet sørover for å bli med i forsknings 
og utviklingsteamet til Tannoy. 

«Harman hadde akkurat tatt over og det 
var en turbulent tid for oss, med salg og 
markedsføring i Tylers Green og Buck-
inghamshire, og produksjonen og driften 
på Coatbridge i Skottland. Jeg brukte en 
stor del av tiden min på å sitte på British 
Airways sine fly mellom Heathrow og Edin-
burgh eller Glasgow. Vi begynte med pro-
fesjonelle høyttalere etter at Buckingham-
høyttaleren ble lansert. Jeg ble kjent med en 
fyr som drev Morgan Studios i Willesden på 
vestsiden av London, og han hadde faktisk 
laget et par albumer på de vanlige Buck-
inghamene. Vi diskuterte det litt, og fant ut 
hvilke ting som burde forandres for å gjøre 
høyttalerne mer studiovennlige. 

Senere hørte Alex at popprodusenten Mic-
kie Most brukte Tannoy-høyttalere i studioet 
sitt, sammen med sitt nye miksebord. 

«Han klaget over at han hadde kjøpt et 
par ny Tannoy-høyttalere, og påstod at de 
var “dritt”! Da dro vi bort dit, og vi kunne 
faktisk ikke si han imot. Lyden var dårlig. 
Allikevel visste jeg at mine høyttalere ikke 
hørtes sånn ut i det hele tatt. Mens Mickie 
Most ikke var i rommet, spurte jeg ingeniø-
ren som var der om de kunne koble Ampex 
båndmaskinen direkte til forsterkerne 

«Forandringen var helt utrolig. Inge-
niøren kunne ikke engang tro det. Da fikk 
vi Mickie Most og resten av selskapet til å 
komme tilbake inn i rommet. Jeg sa bare: 
«Vi har koblet den nye mikseren din fra 
signalkjeden. Hør her». Og alle sto der helt 
forbløffet!»

«Høyttaleren gjorde det en virkelig mo-
nitor burde gjøre, det var å si: ‘Miksebordet 
ditt er helt forferdelig. Hva har de puttet inn 
i miksbordet egentlig? Rusten sprengtråd?  

Egne kabinetter
«Frem til da hadde høyttalerne våre blitt 
puttet i kabinetter fra et selskap som het 
Lockwood. De puttet våre komponenter inn 
i deres egne Formica-belagte kabinetter – og 
det funket faktisk ganske bra fordi Formica-
laminaten gjorde kabinettet helt stivt, men 
så tenkte vi at dette kunne vi jo likegodt 
gjøre selv.»

«Så vi dro ut og fikk laget noen kabinetter. 
De var veldig skikkelige, etter min mening. 
Og det virket bra! Resultatet var Super Red-
monitoren, den klassiske, 15X-en. Disse ble 
solgt på forbrukermarkedet i Japan, men var 
ikke tilgjengelige for forbrukere i Europa.»

Den store Dual Concentric-høyttaleren 
har alltid solgt svært godt i Japan. Selv 
om den høye prisen på kobolt på slutten 

av 70-tallet førte til at man måtte bruke 
ferritmagneter i stedet for Alnico, bruker 
toppmodellene fortsatt Alnico. 

Ikke bare dual concentric
I 1980 utviklet Alex og hans team noen 
tradisjonelle -høyttalere, inkludert den stor-
selgende budsjettmodellen Mercury.

«På denne tiden skiftet vi eiere til TC-
gruppen. Deres ekspertise var fra før digital 
studioløsninger, der-
for var det ganske 
naturlig å kjøpe opp 
et merke som laget 
berømte studio-
høyttalere. Fra en 
ingeniørarbeiders 
synspunkt var det 
at TC tok over den 
beste tingen som 
kunne ha skjedd. 
Det var strålende, 
fordi vi plutselig 
fikk innspill fra 
mange flere perso-
ner.»

«Jeg visste al-
lerede at de hadde mye å tilby oss. Året før 
hadde jeg vært borte hos dem sammen med 
Derek West (som ledet pro-avdelingen), og 
prøvd å overtale TC til å forsyne oss med 
en digital EQ som 
kunne gi oss den 
absolutt perfekte 
lineære og fasekor-
rekthøyttaler. Det 
regnet de faktisk 
med at de kunne 
gjøre. 

«Etter det ble 
ting veldig rolig, 
og jeg klarte ikke å 
få noen ting ut av 
dem. Men så ble 
det kunngjort at TC 
skulle kjøpe opp 
alle aksjeandelene 
i TGI, eller ‘legge 
TGI under seg’ som 
det kalles når et pri-
vat selskap kjøper 
opp alle aksjene i et 
selskap og tar det av børsen. 

«Jeg visste at dette eierbyttet ville være en 
fantastisk mulighet for oss, fordi det ville 
åpne portene for mye interessante mulighe-
ter innenfor EQ og tidskorreksjon.

«Men i tillegg til det, viste TC oss en helt 
annen kultur. For eksempel en stabsrestau-
rant som er akkurat som TC sin i Danmark. 
De har faktisk sin egen kokk, og han kom 

over og jobbet en periode restauranten hos 
oss. Og det var gratis te og kaffe og frukt 
hele dagen, for å holde folks energinivåer 
oppe. 

Hjemmekino tok ikke av
«Hva skjedde så? Hjemmekino ble sett på 
som redningen for oss, for tidlig på 2000-tal-
let ble det sagt av mange at markedet for to-
kanals stereo var så godt som dødt, og at det 

eneste man kunne var å 
satse på hjemmekino.  

«Dessverre ble 
hjemmekinomarkedet 
fullstendig ødelagt av at 
TV-produsentene skulle 
komme med egne 
hjemmekinosystemer 
som de ga bort gratis 
sammen med TV-en. 
Disse lydsystemene 
hørtes om mulig verre 
ut enn lyden fra selve 
TV-ene.  

«Uansett, så var 
dette noe vi kjempet 
oss igjennom. Vi hadde 

gjort noen hjemmekinodemonstrasjoner på 
80-tallet på CES i USA. Vi hadde egentlig 
ikke noe passende produkt, og heller ikke 
en salgskanal, men vi pleide å bygge et 

hjemmekinosystem 
av våre pro-høyttalere 
– store 15 tommers 
og 12 tommers Dual 
Consentrics. Da ble 
det tydelig for noen av 
oss, inkludert meg, at 
Dual Concentrics var 
perfekt til akkurat dette. 
Punktkilden og den 
kontrollerte sprednin-
gen gjorde det perfekt 
til hjemmekino. 

 «Det var derfor vi 
begynte å lage Arena-
systemet, som skulle 
være revolusjonerende 
både når det gjaldt utse-
ende og lyd. Til dette 
trengte vi en mindre 
Dual Concentric-enhet.  

«På den tiden jobbet vi med 3D CAD-sys-
temer, som var drømmen for en designer. 
Hemmeligheten ved å lage en Dual Concen-
tric er at man starter med et høy-frekvens 
element. 

«Vi visste at 25 mm var for stort, og at 
vi alltid ville ende opp med en 6,5 
tommers enhet, eller 165mm. Så 
vi gikk ned til 19mm, og alt ble 
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automatisk mindre. 
«I Arenaen hadde vi ikke plass til et chas-

sis, derfor plasserte vi hele driverenheten 
inn i fronten av høyttaleren». 

Autograph Mini
Hjemmekinosystemet Arena fra Tannoy ble 
en suksess, men en versjon av den minste 
Dual Concentric-enheten dukket snart 
opp i en helt annen høyttaler, Autograph 
Mini. Sjefsingeniør Dr. Paul Mills fortsetter 
historien. 

«Det er et veldig spesielt produkt egent-
lig. Bakgrunnen for det er at vi hadde besøk 
av våre japanske distributører, TEAC.  Vi 
tok dem ut for å spise middag, og idéen 
oppstod. Det er en slags bonsaiversjon av 
den originale Autographen. 

«Siden da har vi selvfølgelig lansert Re-
volution Signature-serien. Stativhøyttaleren 
DC4 er i grunn en Autograph Mini med 
moderne klær, i tillegg til de bøyde sideveg-
gene som gjør den veldig solid.  

Men har de nå 
nådd grensen av 
det en 4,5-tom-
mers Dual-enhet 
kan prestere? 

«På langt nær, 
ja. Det finnes en 
grense for hvor 
mye du kan få ut 
av lave frekven-
ser med en liten 
driver. Da må man 
vurdere om det 
faktisk er verdt å 
prøve videre, selv 
om det kanskje 
hadde vært mulig 
å presse det litt lengre. Men vi har sett 
fordeler i vårt delefilterdesign. Vi bruker 
nå avanserte modelleringsteknikker på 
en datamaskin, og når dette er basert på 
tilstrekkelige data, kan du utføre nesten alt 
på datamaskinen. 

«Jeg husker da jeg først begynte å gjøre 
dette for omtrent 20 år siden. Da satt jeg 
der med en eske av komponenter, penn og 
papir, og da jeg var ferdig med delefilteret 
omtrent to uker senere, hadde jeg flere kilo-
meter med papirrull liggende utover gulvet. 

«Vi kan komme ganske nære nå i våre 
dager med en datamaskin, og så kan vi 
bygge det etterpå. Men det kommer ikke 
alltid til å høres ut som forutsett, og når alt 
kommer til alt så er det jo subjektivt. Man 
vil kanskje ikke ha den flateste responsen, 
og da må man justere litt her og der, det 
kommer an på energien i rommet og hvor-
dan lyden sprer seg. Derfor vil man alltid 

trenge subjektive meninger, særlig når det 
gjelder finjustering. 

Interactiv programmering
Arena-systemet brakte Tannoy inn i mar-
kedet for livsstilshøyttalere, der de hadde 
sterk konkurranse fra KEFs KHT ‘eggde-
sign’. Men helt fra starten av hadde TCs 
digitale ekspertise fått med seg Tannoy på 
et annet prosjekt, utviklingen av høyttalere 
som brukte TC’s IDP (Interactive Digital 
Programming). Alex Garner forklarer: 

«Dette konseptet ble startet opp fordi TC 
er fantastiske på å lage DSP-er, men også på 
GUI (graphical user interface)

«De kom med en svært nyskapende 
forsterker med en DSP i. Man kunne koble 
PC-en til høyttaleren, og på den kunne man 
faktisk hente opp det delefilteret du ønsket 
å bruke. Man kunne høre på det, og så gå 
inn i programmet og forandre det som 
trengs, og høre igjen.  

«For høyttalerdesignere var dette fantas-

tisk, helt utrolig. Vi kunne nesten utforme 
et delefilter etter gehør. Hvis du hadde gitt 
den oppgaven til en nyutdannet student, 
ville han ikke hatt en sjanse til å få det 
riktig, men på grunn av vår lange erfaring 
kunne jeg og Paul Mills sitte der med et par 
høyttalere, koblet til laptopen og se på en 
grafisk fremstilling av delefilterkurvene. Så 
kunne vi bytte om, trykke på en knapp og 
måle lyden fra høyttaleren med en mikro-
fon. Det var fantastisk. 

«På bakgrunn av dette bestemte vi oss 
for at dette skulle tilpasses vanlige forbru-
kere. Hjemmekinosystemer trenger annen 
behandling om du skal se på en film med 
masse fart og spenning, enn om du for 
eksempel skal se på et live-opptak med 
Sting eller en orkesterkonsert. Et hjemme-

kinosystem må være helt førsteklasses for å 
kunne klare alle disse tingene, og selv da du 
må kunne skru opp sub’en før du skal se på 
actionfilm, og ned igjen når du skal se en 
popkonsert. 

«Fint, så vi kunne lage hjemmekinosys-
temer som var ferdiginnstilte. Da kunne 
forhandleren fortelle kunden at dette er det 
beste hjemmekinosystemet som finnes, 
og det kan skreddersys spesielt for han og 
puttes inn i en Creston-kontroll. Enten han 
skal se på TV, actionfilm eller spille fotball-
spill. Alle disse tingene kunne bli satt opp 
av en installatør, som plugger inn PC-en, 
stiller inn de forskjellige eq-nivåene for de 
forskjellige filmene og gjør de til forhånds-
innstillinger som legges inn i Creston-
kontrollen». 

– Fantastisk, det ville vel folk elsket!
«Vel, det som skjedde var at vi overvur-

derte folk fullstendig. Ingen, bortsett fra 
kunnskapsrike akustikkingeniører ville 
klart å sette opp dette systemet. Vi hadde 
egentlig et produkt som lå langt forut for 

sin tid, men det ble veldig komplisert når 
det kom til kabler. Man hadde et visst antall 
TC-link (ikke standard CAT5). Dataene og 
signalene var separate, fordi det var det 
rette valget, men det gjorde ting mye mer 
komplisert. 

«I produktutvikling finnes det mange 
avgrunner. Noen oppstår når du tilbyr et 
nytt produkt som har så mange nye ting, 
så mange variasjoner og bruksområder at 
de eneste som kjøper produktet er de som 
alltid kun kjøper nye, kule ting, og så får 
du ikke med deg resten av kundemassen. 
Denne kjøpegruppen utgjør bare omtrent 
ti prosent av markedet, men når man kom-
mer på markedet kan man få med 
seg 50 prosent av kundene hvis 
man kommer med noe nytt som 
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samtidig er lett å bruke, slik at folk slipper å 
lære seg noe nytt. Vi overvurderte produktet 
vårt som noe som ville nå ut til halve mar-
kedet, når det egentlig bare appellerte til ti 
prosent. Det var det vi gjorde galt. 

Ikke bare tøys likevel
«Men prinsipet var veldig riktig. TC hadde 
laget et liknende system for Dynaudio, (the 
Air studio monitoring system.) Men det var 
noe helt annet, for der har de studioingeni-
ører som vet hva de gjør. De er et stort trinn 
opp fra gjennomsnittlige installatører.  

«Man kan kanskje si at vi skjøt oss selv i 
foten, når det gjaldt forbrukerne. Samtidig 
åpnet det også øynene våre for andre ting vi 
kunne gjøre. 

Det kompliserte iDP-systemet var nok litt 
for mye for de vanlige forbrukerne, men det 
har store fordeler hvis man trenger større 
systemer til teatre og andre offentlige byg-
ninger, som flyplasser. Til dette bruket kan 
Tannoy nå tilby sitt VNet-system, som lar 
en ha omtrent ubegrenset med høyttalere 
under nettverksstyring.  

«Forsterkerne er bygget inn i høytta-
lerne, og de er klasse D. De spiller fint og 
høres bra ut. Det er ikke egentlig det beste 
high-end-produktet til dette bruket, men 
kundene elsker det.  

«Skjønnheten av er at det reduserer 
antallet kabler man trenger. I et teater kan 
kabler være et stort problem, man kan ikke 
ha masse kabler ute blant publikum. Men 
nå er det bare å forbinde CAT5 til alle høyt-
talerne, (loop it in and out), og koble det til 
en trådløs ruter. Så kan man sitte i salen 
når den er tom, og stille inn hele systemet 
fra laptopen. Man kan justere lyden mens 
høyttalerne spiller, slik at det er lett å høre 
hvilke justeringer som må til, hvis lyden 
ikke er helt optimal bak søylen på rad Z for 
eksempel. 

«Dette er en veldig fascinerende historie. 
Fremtiden for kommersielle installasjons-
høyttalere og studiomonitorer, er kommet 

ut av idéer som opprinne-
lig ble utviklet for hjem-
mekino». 

Tannoys administre-
rende direktør, Andrzej 
Sosna, gir oss et annet 
perspektiv på iDP:

«Vi kunne bare tilby 
en del av et system – 
høyttalere og DSP 
– ikke et komplett 
system, og det gjorde 
at produktene ikke ble 
tatt så godt imot av de 
som skulle installere 
systemene. Det ble litt for 
komplisert. De fleste ønsket et fullt system 
med forsterkere og alt, og passive høytta-
lere. Vi har egentlig et flott produkt, men vi 
trekker det tilbake fra markedet allikevel. 

Som Andrzej forklarer, hadde Tannoy 
vurdert å lansere et komplett hjemmeki-
nosystem, men de bestemte seg for å ikke 
gjøre det. 

«For tre eller fire år siden hadde vi minst 
tre komplette systemer som vi holdt på å 
utvikle. Det ene av dem var det like før vi 
bestemte oss for å lansere. Det var en stilig 
alt-i-ett-boks, med DVD, og alle forster-
kerne innebygd.   

«Vi diskuterte lenge hva vi skulle gjøre, 
og det var mye frem og tilbake, men til slutt 
bestemte vi oss for at å ikke lansere det, og 
at det var det riktige å gjøre. 

«Jeg er utrolig fornøyd med den beslut-
ningen. En av grunnene var at vi skjønte at 
vi ikke kunne ligge foran alle andre. Skal 
du ligge i forkant når det gjelder teknologi, 
må du virkelig investere mye ressurser i 
det. Hvis ikke kan du lansere et produkt, og 
etter et halvt år er det ikke mulig å selge det 
lenger.  

«Det er jo det som har skjedd nå, med 
Blu-Ray. HD-DVD kom, men det er jo i ferd 
med å forsvinne. Hvis du hadde brukt de 
siste 12 månedene på å utvikle en HD-

DVD-spiller, ville du vært ute av 
‘gamet’ ». 

Tannoy valgte å heller fokusere på høyt-
talere for puber, butikker, kjøpesentre og 
lignende. 

«Det vi har gjort de siste årene, er at vi 
har valgt å drive mye med det vi er gode på, 
i stedet for å prøve å gjøre mange forskjel-
lige ting, som da kanskje ikke ville blitt like 
bra». 

«Et merke som Tannoy har mye arv som 
henger igjen fra tidligere. Noe av historien 
er veldig bra, men noe av det er bare tung 
bagasje. Vi forandret mye for fem eller seks 
år siden, fordi vi følte at vi var for sterkt 
knyttet til fortiden, og ikke til fremtiden.  

– Men Autograph Mini kan vel sies å være 
positiv bruk av historien?  

«Absolutt! Og vi har alltid snakket om 
lage noen av de gamle produktene igjen. 
Det er mange som har spurt etter  Red- og 
Goldmonitorene, de har fått ikonisk status. 
Vi skal gjøre det en dag. Men da oppstår det 
et nytt spørsmål – skal vi da lage produkter 
som låter som de originale produktene, 
eller skal vi lage produkter som høres litt 
ut som de gamle produktene, og samtidig 
høres moderne ut?  

«Tannoys moderat prisede produkter blir 
i dag laget i Kina, men de store høyttalerne 
og PA-tingene blir fortsatt laget på fabrik-
ken i Skottland.  

«Det gir oss en stor fordel i forhold til 
fleksibilitet. Når det gjelder pris, så løn-
ner det seg jo ikke hvis man skal lage en 
masseprodusert høyttaler. Men vi kan lage 
high-end høyttalere her og vi kan lage mas-
seproduserte høyttalere der. Det er uansett 
en stor fordel, for vi lager høyttalerne helt 
fra bunn, og da kan vi gjøre hva vi vil med 
dem, i forhold til farger, for eksempel. 
«Og,» sier Andrzej, «det gir 
også et godt budskap. Begre-
pet ‘Den britiske lyden’ betyr 
fortsatt noe». 
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