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The sky is the limit

Vad ar hemligheten bakom ett familjesgt foretag som ligger i topp bland Sveriges lonsammaste sagverk? Sa sent som i varas till-
delades Stenvalls Tri dessutom priset som éarets tillvaxtforetag i Pitea. Nyfikenheten stirks nir man moter en expansiv koncern med
lonsamma verksamheter inom vitt skilda omraden. Allt borjade pa 1940-talet nér tva broder startade ett snickeri for tillverkning av

timmersladar.

Stenvalls Tra i Sikfors utanfor Pitea drivs idag
av Folke Stenvall, Sven Stenvall och Anna
Flink, barn till Elof Stenvall, den ene av grun-
darna. Genom aren har karnverksamheten
utvecklats till en omfattande traféradlings-
industri med moderna anlaggningar i Sikfors
och Luled. Det som utmarker den delen av
verksamheten ar en mycket diversifierad och
langt gangen vidareforadling.

— For oss handlar det mycket om synsatt.
Det finns gott om bade hinder och mdjlig-
heter. Det ligger kanske i generna att ha
lattare att se maojligheterna.

Jag vill pastd att bade vart
ledarskap och andan pd hela
foretaget genomsyras av lika
delar optimism och lust.

Samma installning varderar vi ocksa i valet
av bade kunder och leverantérer. Den ar en
bra grogrund for kreativitet och initiativ pa
alla nivaer, sager Sven Stenvall.

Lyhordhet och flexibilitet

Bilden vaxer ytterligare nar det visar sig att
verksamheten spanner dver hela kedjan
fran forvaltning av egna skogsfastigheter till
forsaljning via egna byggvaruhus. Produkt-
portfoljen omfattar allt fran hyvlade travaror
till foradlade trakomponenter och fardiga
snickeriprodukter. De storsta kunderna finns
inom mdbel-, fonster- och dorrindustrin samt
inom byggindustrin och byggvaruhusen. En
stor del av produktionen gar pa export till
olika delar av varlden.

— Det ar egentligen inga konstigheter. Det
handlar bara om att vara lyhérd for vilka
behov det finns pa marknaden. Istéllet for att
folja strommen har vi byggt upp en flexibel,
kundanpassad och specialiserad produktion
som tillfér mervarden inom manga kundseg-
ment, séger Sven Stenvall.

N

Sven Stenvall (till hoger) pa flyguppdrag i en av dotterbolaget Kallax Flygs tio helikoptrar.

10 helikoptrar och ett sjoflygplan

Den sista pusselbiten i beskrivningen av
entreprendrskapet bakom Stenvalls Tra ar
den egna flyg- och reseverksamheten. Den
del av koncernen som manga sakert uppfat-
tar som en hobbyverksamhet for framgangs-
rika foretagare. Bilden andras snabbt nar det
visar sig att dotterforetaget Kallax Flyg ar ett
mycket I6nsamt foretag med tio helikoptrar,
ett sjoflygplan och éver 30 miljoner i omsatt-
ning. Kunderna finns inom allt fran jakt- och
fiskeintresserade till rennaringen, Esrange
och polarforskningen.

— Anda sedan jag bérjade flyga i 20-arsal-
dern har jag dromt om att flyga kommersiellt.
Det drojde dock innan jag skaffade mig min
behdrighet som kommersiell pilot. | det ske-

det av livet och karriaren kadndes det inte lika
naturligt att s6ka anstallning som renodlad
pilot. Daremot kom jag i kontakt med ett antal
personer som inspirerade till att ta ett eget
initiativ. 1999 startade vi den egna flygverk-
samheten, sager Sven Stenvall.

Tva nya hogkapacitiva kanaltorkar
Den standiga expansionen innebar ocksa att
det hela tiden pagar nya investeringar. Nu
senast var det bland annat torkkapaciteten
som behdvde utdkas. | nulaget finns 24 kam-
martorkar och en kanaltork. Fér det komman-
de behovet foll valet pa tva hogkapacitiva
FB-torkar fran Valutec.

— En viktig anledning till valet av leverantor
ar vara goda erfarenheter fran tidigare leve-
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De moderna anlaggningarna i Sikfors och Lulea &r anpassad for en mycket
diversifierad och langt gangen traforadling.

ranser fran ABB. De har alltid statt for vad de lovat. Vi raknar med
att de har minst lika goda férutsattningar att fortsatta med det som

en del i Valutec.

Agare:

Organisation:

Antal medarbetare:
Aktuell investering:

Sammanlagd
kapacitet:

Familjen Stenvall

Stenvalls Tré AB, Stenvalls Skogar AB,
Stenvalls bradgardar AB, Kallax Flyg AB,
Helimek AB

Ca110

2 st FB kanaltorkar.

Byggnad i rostfritt stal, tryckramar,
vérmeatervinning

75000 m*/ar

Tri for en
bittre virld

Thomas Lundmark,

vd Valutec Group AB

Vad ska man tro. En snofri jul och flera grader 6ver det normala.
Ar det en normalavvikelse eller ett ovanligt tydligt tecken pa
miljoforandringarna? I vilket fall som helst édr det vil ingen idag
som fornekar att ndgot hiller pa att hiinda. Kanske kan det bidra
till att stérka den pagdende trenden mot okat anvindande av det
fornyelsebara och miljgviinliga materialet tré.

I 54 fall overensstimmer det med var ambition. Under dret har vi
tagit stora steg mot ett breddat erbjudande som gor det littare for
véra kunder att mota kvalitetskraven i nya och gamla tritillimp-
ningar. Arbetet med att integrera ny kunskap och produkter fran
affiren med ABB ir forstds en viktig del. Vér fortsatta satsning pé
forskning och utveckling ér en annan.

Mest gliddjande ér att sdgverken uppvisar en stark lonsamhet.
Hogkonjunkturen ser dessutom ut att fortsitta. Den vikande
konjunkturen i USA och Kanada kompenseras vil av den starka
efterfrigan i Europa och Asien. Det skapar forutsittningar for
framtidsinvesteringar som siikrar den svenska skogs- och triindu-

strins position.

2006 blev ett dr d4 vi tog stora steg i var utveckling som interna-
tionell aktor. Dit riknar jag den intressanta utvecklingen inom
virmebehandling i Kanada. Men framforallt tinker jag pd vdra
genombrott i Polen och de tysksprakiga linderna. Vir nya tyske
agent, Scantec, har gett oss en stark kanal in p& de marknaderna.
Hittills har det resulterat i tre stora ordrar som bland annat gett
oss ett kvitto pd att vir kanaltorksteknologi har en stor potential
ute i Europa.

Jag vill ocksd passa pd att tacka for fortsatt fortroende frin véira
kunder hir hemma. Inte minst glidjande dr det att de tidigare
ABB-kunderna har visat fortsatt fértroende. Stenvalls Trid som du
kan lidsa om hiir bredvid ér ett exempel.

Nu har vi startat ett nytt r och gétt in i nista fas av vdr utveckling.
Det lovar jag att ni kommer att mérka. Bland annat i form av flera
intressanta produktnyheter som bidrar till utvecklingen av sdvil
kvalitet som kostnadseffektivitet.

God fortsijttning(l/ M—
) frr A’



Det har gatt ett ar sedan Valutec forvarvade ABBs
virkestorkverksamhet. Det blev starten for ett
arbete med att ta vara pa synergier i savil orga-
nisationen som produktprogrammet. Den forsta
utmaningen var att bygga broar mellan ménniskor
i tva olika foretagskulturer. Samtidigt svivade en
osékerhet infor hur marknaden i allménhet och

de tidigare ABB-kunderna skulle ta emot den nya

konstellationen. Fragan ar hur det gick?

En av kunderna som visat fortsatt fortroende ar Sédra Timber Langasjo (en ny rostfri FB-kanal).
Bland de 6vriga finns Stenvalls Tra, Martinsons, Setra Group, Kastet sdgverk och SCA Tunadal.

Fin ovanligt lyckad korsbefruktning

Det har varit ett intensivt ar pa Valutec.

| ett slag tillférdes foretaget en komplett
organisation, en omfattande produktportfolj
och inte minst en ansenlig kundstock. Fran
ledningens sida var det viktigt att redan fran
start vara tydlig med att det handlade om en
offensiv framtidssatsning. Ambitionen var att
skapa forutsattningar for en snabb integra-
tionsprocess.

— Det gick t o m smidigare an vantat att
hitta fram till naturliga samarbetsrelationer.
Med de gemensamma malen som drivkraft
bjod de bada organisationerna in till sam-
arbetet, sdger Thomas Lundmark, vd pa
Valutec.

Fran brett till marknadens bredaste
De tillkommande produkterna tillforde flera
varden. Pa dagens marknad har inte minst
kanaltorksteknologin en stor potential.
Genom forvarvet har Valutec samlat markna-
dens bredaste produktprogram tillsammans
med branschledande kunskap och erfarenhet
inom omradet. Idag omfattar portféljen allt
fran de senaste modellerna baserade pa den
traditionella 1- och 2-zonsprincipen till den
nya generationens OTC- och TC-teknologier.
Detsamma galler styrsystemomradet. Inrak-
nat arvet fran den finska verksamheten for-
valtar Valutec idag kunskap och erfarenhet
fran tre av de ledande utvecklingslinjerna.

— Vart nya bredare erbjudande ar forstas

H

en styrka. Samtidigt innebar det att vi har ett
ansvar att trygga tillgangen till service och
utveckling for att sékra kundernas tidigare
investeringar, sager Robert Larsson, utveck-
lingsansvarig pa Valutec.

Produktsynergier och integration
En viktig inledande uppgift var att kartlagga

och realisera synergier i produktprogrammet.

Bade for att sanka kostnader och skapa nya
varden och mojligheter for kunderna. Redan
idag har samarbetet tagit flera steg mot ett
mer integrerat produktprogram. Inte minst
nar det galler styrsystemen.

— Inom &verskadlig tid kommer de olika
styrsystemen att leva vidare och utvecklas
som separata produkter. Visionen pa langre
sikt ar att vdva samman de olika systemtek-
nologierna i en gemensam produkt som ar
kompatibel med de tidigare systemen. Ett
styrsystem som ger kunderna valfrihet att
konfigurera sin applikation enligt sina egna
styrprinciper, funktioner och anvandargran-
snitt, sdger Robert Larsson.

Framtidsinriktad produktutveckling

Med forstarkta utvecklingsresurser uto-

kas samtidigt satsningen pa forskning och
utveckling. Konkreta exempel pa korsbe-
fruktningen mellan organisationerna ar tva
nya patentansdkningar. Den ena ar en helt
ny driftsdker matare och den andra ar en
energibesparande 16sning for virkestorkning.

Fortsatt fortroende

2006 har varit ett mycket positivt ar ur for-
séljningssynpunkt. Bland ordrarna marks
bland annat ett stort antal bestallningar fran
tidigare ABB-kunder. Anders Lindroth arbe-
tar som saljare och ar en av de tidigare ABB-
medarbetarna.

— Visst kdnde jag en viss spanning infor
motet med vara tidigare kunder och kunde
aven marka en viss osakerhet fran deras
sida. Pa det personliga planet var det ju ing-
en skillnad. Ganska snart upplevde jag ocksa
att kunderna i huvudsak sag positivt pa for-
delarna med en resursstarkare leverantor.
Alla nya ordrar ar forstas det mest gladjande
beviset pa att vi har ett fortsatt fortroende.

Gemensamt bolag fran arsskiftet

Med facit i hand kan man konstatera att tid-
punkten for forvarvet var val vald med tanke
pa tramarknadens positiva utveckling och
sagverkens 6kade investeringsbehov. Bade
pa hemmamarknaden och ute i Europa.

— Forvarvet var bara det forsta steget i var
utveckling for att mota en expanderande
marknad. | takt med att samarbetet utveck-
lats har medarbetarna i respektive bolag suc-
cessivt integrerats i en gemensam arbets-
organisation. | samband med arsskiftet tog
vi det formella steget att dverga till att driva
hela verksamheten i det gemensamma bola-
get Valutec AB, avslutar Thomas Lundmark.



Patenterade nordiska
Konkurrenstordelar

Valutecs strategi ar att ligga i frontlinjen nar det géller att ta vara pa nya forskningsron inom virkestorkning.
Foretagets niara samarbete med internationellt ledande forskare i Sverige och Finland har genom aren resulterat

i flera banbrytande innovationer.

— | vara kontakter med kunder ute i Europa blir det tydligt att nordisk sagverks-
teknik ligger i utvecklingens frontlinje. En viktig orsak ar forstas att vi har
formanen att fa verka och utvecklas pa en av varldens mest krdvande hemma-
marknader. Det har gett oss en bra grund fér de senaste arens internationella
framgangar. Idag forfogar vi dver en rad patent som ger oss viktiga konkur-
rensférdelar, sdger Robert Larsson, Valutec.

Innovationskultur

Valutecs innovationskultur har langtgaende rétter. Redan 1945 levererade
davarande Valmet i Finland, utrustningar till vad som pa den tiden kallades
"artificiella torkar”. Sedan dess har bolagen inom koncernen levererat ca 2500
kammartorkar och ca 800 kanaltorkar. Stora resurser har lagts ned pa forsk-
ning och utveckling. 1972 erhoélls det forsta patentet pa en dynamisk torkpro-
cess. Under samma artionde utvecklades den forsta versionen av adaptiv
styrning. Tva decennier senare patenterades OTC-processen.

— |dag, flera patent senare, fortsatter vi arbetet. For narvarande pagar ut-
vecklingen bland annat inom berdringsfri fuktkvotsmatning, torksimulatorer
for kammar- och kanaltorkar, varmebehandling och nasta generation adaptiva
styrsystem, sager Robert Larsson

Ny driftsdker matare — senast i raden

Patenten spanner over allt fran avancerade styr- och torkningsprinciper till
smarta mekaniska |6sningar. Exempel pa den senare kategorin ar en ny
patentsokt matare. Valutecs konstruktorer arbetar standigt med forbattring av
saval torkfunktionen som driftsékerhet och underhallsvanlighet. Den nya mata-
ren innebar en forbattring pa alla plan. Férdelarna &r att drivenheten placeras
utanfér den fuktiga miljon inne i torken. Det enda som finns kvar inne i klimatet
innanfoér portarna ar en rostfri stingmatare. Inga delar av stangen finns heller
kvar under porten vid torkdrift, vilket minimerar risken for lackage. De forsta
matarna av den nya modellen finns redan i drift pa Martinsons och i Langas;jo.

Ny patentsokt matare fran Valutec

Yttre matarstang pa vag mot inre stang Krok pressas upp i lage

Valutecs patent — nagra exempel

Luftkylning av fliktmotorer
Benamning Forfarande och anordning for kylning av drivmotorn
till en i en torkkammare verksam flakt.

Forklaring Flaktmotorn byggs in och forses med forcerad kylluft.
Kylluften tas externt frén torkkammaren.

Adaptiv temperaturfallsstyrning
Bendmning Forfarande vid torkning av virke.

Forklaring Adaptiv styrmodell med hég kapacitet som kon-
tinuerligt k&nner av hur mycket vatten som avdunstar fran
virket och anpassar klimatet for att i huvudsak hélla konstant
torkhastighet.

0TC, Optimized Two-stage Continuous
Bendmning Forfarande for torkning av virke.

Forklaring Tvazonskanal med luftcirkulation i virkets rorelse-
riktning i zon 1 samt mot virkets rérelseriktning i zon 2. Ger
forbattrad torkkvalitet pa det torkade virket vid oférdndrad tid,
eller alternativt, en kortare torktid vid oférandrad torkkvalitet.
Béttre styrbarhet av klimat.

Effektoptimering av virkestorkar och expertsystem

Benamning Optimerad virkestorkning och expertsystem.

Forklaring Optimering av torkprocessen beroende av mate-
rialegenskaper samt torkanordningens prestanda. Mojlighet att
optimera kapacitet i forhallande till utrustningens egenskaper
samt onskat kvalitetsresultat.

Dragning av vagn



Stirkta resurser for
langsiktigt partnerskap

Valutec siljer virkestorkar som aldrig forr. Bade pa den nordiska hemmamarknaden och ute i Europa. Framgangarna ar for-
stas ett bra betyg pa konkurrenskraften hos foretagets produkter och tjinster. Samtidigt gar det inte underskatta betydelsen
av goda samarbetsrelationer. Vid sidan av satsningen pa forskning och utveckling har Valutec lagt stor vikt vid att bygga upp
en silj- och supportorganisation bestaende av serviceinriktade personer med fast forankring i sagverksbranschen.

Valutecs fronttrupp bestar av Jon Lindberg, Robert Larsson och Anders Lindroth.

Det gangna aret har marknads- och férsaljningsavdelningen vaxt med
fyra nya medarbetare. Dagens organisation ar resultatet av en fram-
tidsinriktad 6versyn som genomférdes efter forvarvet av ABBs virkes-
torkverksamhet, for ett ar sedan. Chef for den nya organisationen ar
Robert Larsson.

— Vi ar specialister inom virkestorkning. Utmaningen ar att bade
vinna och motsvara det viktiga fértroendet som radgivare i valet av
den basta I6sningen for kundernas behov och utveckling. Personalen
inom forsaljningsorganisationen ar i hdgre grad konsulter an forsalja-
re. Det galler alla nivaer, fran frontpersonalen pa faltet till innesaljare
och support.

Driftsdkerhet och utveckling

Inom Valutec pagar en standig utveckling av saval organisationen
som rutinerna och servicetjansterna. Ledstjarnan ar att axla rollen
som specialistpartner under hela virkestorkanlaggningens livslangd.
Att foresla och leverera en optimalt kundanpassad I6sning ar bara det
forsta steget. Det viktigaste atagandet ar att garantera en kontinuerlig
driftsékerhet och tillgang till uppgraderingar och utbyggnad i takt med
kundernas utveckling.

Fronttrupperna

For Valutec ar en nara relation med kunderna viktig ur flera aspekter.
Inte minst for aterkopplingen fran produktionsansvariga och tork-
skotare som ar experterna inom sitt applikationsomrade. Valutecs
fronttrupp bestar férutom, Robert Larsson, av Jon Lindberg och
Anders Lindroth. Tre valkéanda profiler inom den nordiska virkestork-
branschen. Alla med gedigen utbildning och erfarenhet fran sagverks-
branschen i allmanhet och virkestorkning i synnerhet. De ar inte bara
de nya kundernas forsta kontakt med Valutec. Den viktigaste rollen
ar att ansvara for partnerskapet och bevaka kundernas intresse i den
langsiktiga relationen.

— Till rollen som partner hor ocksa att tillhandahalla kunskap som
stddjer kundernas behov att ligga med i utvecklingens frontlinje. Vara
valbesokta ValuTa-dagar, Valutec Torkakademi, har t ex blivit ett
begrepp och samtidigt en moétesplats for erfarenhetsutbyte mellan
kollegor inom sagverksbranschen, sdger Robert Larsson.

Engagerad support
Bakom fronttruppen finns en kvalificerad serviceorganisation med
innesaljare, teknisk support och reservdelsservice.

— Kundernas produktionskapacitet styrs inte bara av utrustningens
prestanda. Lika viktigt ar tillganglighet. Driftstérningar kan innebéra
stora ekonomiska avbrack. | grunden méste vi férstas erbjuda kon-
struktionslésningar som ar utformade for driftsdkerhet och enkelt
underhall. Men det handlar ocksd om en engagerad support som
minimerar konsekvenserna nar det oférutsedda hander, sager Robert
Larsson.

Innesiljare, séljstod: Krister Lindberg. Support: Kenneth Hedman och
Henrik Johansson. Reservdelar: Bérje Andersson och Géran Kagstrom.



Det har bara gétt ett drygt ar sedan Valutec valde tyska Scantec Industrieanlagen som agent for
marknaderna i Tyskland, Osterrike och Schweiz. Ett val som snabbt visade sig uppfylla forvént-
ningarna. Under senhdsten togs tva nya anldggningar i drift. En i Tyskland och en i Osterrike.

Framgangar i
— en ny milste

Scantec Industrianlagen har sitt kontor i Mas-
senhausen utanfor Miinchen. Foretaget ar
specialiserade pa maskiner for traindustrin.

| portféljen finns flera av de ledande svenska
och nordiska varumérkena inom omradet.
Stephan Lohmeyer, som driver verksamheten,
har mangarig erfarenhet fran den tyska sag-
verksbranschen. Med starka afférsband till
Sverige talar han dessutom svenska.

— Var ambition ar att tillhandahalla ledande
teknik fran de nordiska landerna pa den tysk-
sprakiga marknaden. Som ett av varldens
ledande foretag inom virkestorkning passar
Valutec bra in i var portfdlj. Inte minst deras
heltackande utbud inom kanaltorkning, har en
stor potential pa vara marknader.

Hog produktion utan lager
Sagewerk Ludwig Ziegler ar ett stort sagverks-
foretag som ligger i Betzenmihle, Tyskland.

Deras framgangsrecept ar att undvika lager.
Allt som produceras under dagen levereras
innan kvallen. Som en del av sin satsning

pa 6kad kapacitet sokte de en hogproduktiv
torkanlaggning. Efter utvardering foll valet pa
Valutecs OTC-kanaltork med arskapaciteten
70 000 m?.

| Osterrike gick leveransen till ABIES Holz-
verarbeitung, Oberweis. Ett vidareféradlings-
foretag med inriktning pa KVH — fingerskarvat
konstruktionsvirke. Behovet var att 6ka pro-
duktionen av grova dimensioner. Aven har foll
valet pa en OTC-kanaltork. Den nya anlagg-
ningen far en arskapacitet pa 48 000 m3.

Den senaste ordern pa ytterligare en rostfri
OTC-kanal kom sa sent som i december fran
Holzwerke Bullinger, vaster om Berlin. Anlagg-
ningen ska anvandas for nedtorkning av gran
for limtraproduktion och far en arskapacitet pa
50 000 m?.

yskland och Osterrike
N | exportsatsningen

Strategisk satsning pa export
Offensiven i tysksprakiga lander ar en del av
de senaste arens strategiska satsning pa ex-
port. Dar ingar dven satsningen pa Osteuropa
som bl a omfattar etableringen av ett eget
kontor i St Petersburg. Dessutom ar det bara
ett drygt ar sedan det stora genombrottet i Po-
len med tva ordrar pa totalt ca 50 miljoner kr.
— Vi visste att vi lag i frontlinjen inom den
tekniska utvecklingen. Den forsta utmaningen
var att skaffa oss tunga referenser pa de
intressanta marknaderna. Det senaste aret
har vi lyckats éver forvantan pa den punkten.
Det ger oss ett mycket gott utgangslage for
den fortsatta exportsatsningen, sdger Thomas
Lundmark, vd pa Valutec.

Stephan Lohmeyer, Scantec Tyskland
och Robert Larsson, Valutec.

Den nya OTC-kanaltorken vid Ludwig Ziegler,
Betzenmiihle, Tyskland, med en arskapacitet
pé 70 000 m?.



Ett nyhetsbrev fran Valutec Group

SVERIGE

s

PORTO BETALT

Gjorda affarer

MARS

Martinsons Tra, Bygdsiljum. Tva FB-kanaler
i rostfritt. Forsedda med tryckramar och
varmeatervinning.

Sddra Timber Monsteras. En OTC-kanal i
rostfritt. Med tryckramar och véarmeatervinning
luft/vatska.

Sddra Timber Langasjo. En FB-kanal i rostfritt.

Med tryckramar och varmeatervinning luft/
vatska.

Setra, Kastet Sagverk, Gavle. Tva kammar-
torkar i rostfritt, givetvis med tryckramar.

APRIL
Abies Holzverarbeitung, Osterrike. Maskin-
paket till en OTC-kanal.

MAJ
Setra, Heby Sagverk. Tva kammartorkar i
rostfritt med tryckramar.

JUNI
Ludwig Ziegler, Tyskland. En OTC-kanal i
rostfritt med tryckramar.

AUGUSTI

WeddeSveg Timber, Alvdalen. Tva kammar-
torkar i rostfritt som férses med tryckramar
samt varmeatervinning luft/vatska till en
befintlig kanaltork.

Siljan Timber, Mora. En ny TC-kanal i rostfritt
for brador med varmeatervinning luft/vatska.

OKTOBER

Stenvalls Tra, Sikfors. Tva FB-kanaler i rost-
fritt. Férsedda med tryckramar och varme-
atervinning.

Tranemo. En FB-kanal i rostfritt. Férsedda
med tryckramar och varmeatervinning.

DECEMBER
Bullinger Holzverke, Berlin. En OTC-kanal

i rostfritt for nedtorkning av gran for limtra-
produktion.

For andra aret i rad erhdll Valutec AB higsta kreditvérdighet enligt Dun & Bradstreets kreditvirderingssystem.
Triple A tilldelas foretag med mycket solid ekonomi, sirskilt god betalningsformaga och en jamn och positiv
utveckling.
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Vi &r forstas mycket stolta dver att tillhora den exklusiva skara foretag som uppnatt hogsta kreditvardighet.
Samtidigt ser vi det som en trygghet for vara kunder och leverantirer.

KUNDKONTAKTER VALUTEC GROUP AB

och utveckling
070-332 33 56

070-508 79 91 070-623 96 66 070-513 3175 070-582 50 88

Thomas Lundmark Robert Larsson a Jon Lindberg Robert Andersson ! Henrik Johansson Mikael Jonsson Andreas Lovgren

Vd Chef markngd I Forséljning P__rojg_:lgtlgdning, o 1% Support, service, El-ansvarig och Projektledning

070-550 39 69 och utveckling 070-662 99 99 forséljning reservdelar support styrsystem 070-693 29 74
070-336 40 58 4 ; 070-534 35 31 J 070-688 79 66 070-576 03 40 A

Bdrje Andersson Jonas Danvind Anders Lindroth Krister Lindberg Pér Wiberg Lars Rgren

Reservdelar Forskning Férséljning Forsaljning Forskning Mek. konstruktor

&
=

.| Kenneth Hedman
«  Support och service
A 070-51303 08

$Opr D

3 och utveckling
070-268 66 07

g Tom Sangder Heikki Partanen Kari Keinonen Jussi Jokinen Billy Greggas Erkki Koskinen
j Férséljning, platschef Forsaljning Forsaljning, service, Projektledning Support styrsystem Support styrsystem
= +358 400 549 735 +358 400 889 806 reservdelar +358 400 797 803 ochel ochel
5 +358 400 797 804 +358 400 523 575 +358 40 591 4665
Sverige Finland
Box 709 PL 35

931 27 Skelleftea, Sverige

Tel 0910-879 50

Fax 0910-879 59
férnamn.efternamn@valutec.se
www.valutec.se

F1-20521 Turku, Finland

Tel +358 2 2116 600

Fax +358 2 2401 332
férnamn.efternamn@valutec.fi
www.valutec.fi



