
Redaktör: Mats Brohagen, mats.brohagen@di.se

Flyttågen från Norrland går ofta 
söderut. Men Jonsson & Pauls­
son Industri, med en rad starka 
industriÂ�veteraner bakom sig, tar 
över Volvos plåtverkstad i Halls­
berg och Â�flyttar hela produk­
tionen till sin fabrik i Östersund. 
Avtalet ger ett miljardkontrakt 
sett över fem år. 

Volvo Construction Equipment har 
drivit plåtverkstaden vid Volvos hytt­
fabrik i Hallsberg. 

Jonsson & Paulsson Industri, som 
gör plåtbaserade mekaniska kompo­
nenter och system, tar över produk­
tionen och köper alla maskiner. I av­
talet ingår ett femårskontrakt om att 
tillverka detaljer till Volvos entrepre­
nadmaskiner. 

Hela avtalet ger en årsvolym på 
över 200 miljoner kronor per år för 
Jonsson & Paulsson. 40 personer ska 
anställas i fabriken i Lugnvik i Öster­
sund. 

”Det är mycket ovanligt med ett så 
långt kontrakt som fem år. Vi är inte 
en av många underleverantörer 
Â�längre utan en integrerad partner”, 
säger Ulf Höglund, styrelseordföran­
de i industrikoncernen Arctic Engi­
neering, tidigare Z-Mek, som äger 
Jonsson & Paulsson. 

Återhämtning efter krisen
Koncernen återhämtar sig nu Â�rejält 
efter finanskrisen då både Jonsson & 
Paulsson och systerföretaget SLP  
i Övertorneå, som tillverkar släp- och 
lastbilspåbyggnader, hade det tungt. 

Koncernen fick stora problem med 
likviditeten när verksamheterna mer 
än halverades från en omsättning på 
drygt 300 Mkr 2008. Bolagsgruppen 
överlevde tack vare hjälp från Norr­
landsfonden via bland annat korta 
nödlån. 

Arctic Engineering beräknas nu 
omsätta cirka 400 Mkr under det 
Â�andra halvåret i år. 

”Även SLP ökar bra igen. Som 
Â�alltid går man stärkt ur ett stålbad 
Â�eftersom många konkurrenter har 
försvunnit under resans gång eller 
har tunna balansräkningar”, säger 
Ulf Höglund.

Koncernen har nyligen genomfört 
två nyemissioner där 45 Mkr i nytt 
kapital har tillförts. 
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Arctic flyttar 
till Östersund

Det har han byggt upp under 
tio år i London, där han bland 
annat har jobbat åt Export­
rådet som i dag är en konkur­
rent. Det fem år gamla före­
taget Swedish Partner har 
fyra Â�anställda och huserar i ett 
litet kontor vid turistfällan 
Portobello Road.

”Vi är ett alternativ för den 
som inte vill bygga en egen 
organisation här, vilket kan 
fåt tid och vara dyrt för ett 
mindre företag. Vi sätter våra 
Â�klienter i kontakt med 

Â�beslutsföra chefer hos poten­
tiella kunder, ofta globala 
storbolag eller myndigheter”, 
Â�säger Christian Henriksson.

Blir kundens adress
Swedish Partner agerar som 
ett slags outsourcat säljkon­
tor som blir den svenska kun­
dens adress i Storbritannien. 

Bolaget debiterar mellan 
75â•›000 och 125â•›000 kronor  
i månaden för en heltids­
tjänst, kunden binder sig för 
tre månader i taget.

”Vanligast är att vi fort­
sätter att jobba för dem även 
Â�efter att deras första affärer 
har trillat in, på hel- eller halv­
tid. Från ett antal äldre kun­
der har vi numera kommis­
sion på den brittiska försälj­
ningen”, säger Christian Hen­
riksson.

Gaseller som kunder
En av kunderna är det tidi­
gare Gasellföretaget Mann 
teknik från Mariestad som 
säljer så kallade spillfria 
kopplingar till bland annat 
BP och Shell. En annan är 
GöteborgsÂ�bolaget Net Clean, 
som har vuxit starkt med sitt 
”filter” för att stoppa ned­
laddning och spridning av 
barnpornografi.

Swedish Partner ökade sin 
omsättning från 3,1 miljoner 
kronor 2008 till 4,9 Mkr  
i fjol, och under 2011 räknar 

Christan Henriksson med att 
sälja tjänster för runt 6 Mkr. 
Bolaget går med vinst, säger 
han, men vill inte avslöja hur 
lönsamt det är.

”Om tre år ska omsättning­
en vara dubblerad, och då ska 
vi även vara störst inom vårt 
område i USA, där vi redan 
arbetar. Men vägen dit går 
ofta via Storbritannien.”
Tre råd för den som vill 
Â�lyckas här?

”Det räcker inte bara att 
sälja på till exempel miljö­
vänlighet, britterna vill alltid 
ha lönsamhet i kronor och 
ören. Utnyttja ett nätverk på 
plats eller visa upp en tung 
tidigare kundreferens. Över­
driv dina fördelar, det gör 
britterna, och de är vana ”att 
dra av” en del på säljsnacket.”
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 nDi  FAKTA
Swedish  
Partner

âŒ€âŒ€ Grundat: 
2006.

âŒ€âŒ€ Anställda: 4.
âŒ€âŒ€ Ägare: Chris-

tian Henriksson.
âŒ€âŒ€ Omsättning: 

4,9 Mkr (2010).
âŒ€âŒ€ Netto­

resultat:  
”Lönsamt”.

NÄTVERK. Swedish Partner, med vd Christian Henriksson, har för närvarande tonvikt på Storbritannien, men har också kunder i USA och Sydafrika.
� FOTO: HANS STRANDBERG

Exporthjälp blev 
växande affärsidé
LONDON

Swedish Partner agerar förlängd arm åt 
svenska småföretag som vill in på den 
Â�brittiska marknaden utan att skaffa eget 
försäljningskontor.

”Det vi egentligen säljer är vårt rika 
Â�nätverk”, säger grundaren Christian 
Â�Henriksson.

 nDi  FAKTA
Arctic Engineering

âŒ€âŒ€ Ägare: Ulf Höglund, Christer 
Â�Gyberg, Jan Bengtsson, Ingar 
Â�Jensen, Lennart Bülock, Bengt 
Braun, Anders Ullberg, Göran 
Â�Simu, Â�Anders Frisinger, Allan Letu, 
Â�regionala riskkapitalbolagen 
Â�Mittkapital i Jämtland och Väster-
norrland och Investa.

âŒ€âŒ€ Omsättning: 203 Mkr (2010).
âŒ€âŒ€ Resultat efter finansnetto: 

Â�minus 8,4 Mkr.
âŒ€âŒ€ Anställda i koncernen: 200.
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Varje dag om  
små och medel- 
stora företag

âŒ€âŒ€ Vad vill du läsa om på  
Di Entreprenör? Tipsa oss,  
entreprenor@di.se

âŒ€âŒ€ 08-573 650 00


