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Jetpak är en ledande aktör inom tidskritiska flygbaserade expressleveranser i Norden med 

en historik som sträcker sig tillbaka till 1979. Jetpak erbjuder snabba, enkla och precisa 

lösningar för både spontana transportbehov och skräddarsydd logistik. Jetpak specialiserar 

sig på flygbaserade långdistansleveranser från dörr till dörr och är primärt verksamt inom 

B2B-segmentet. Jetpak har sitt huvudkontor i Stockholm, samt säljkontor i Oslo, 

Köpenhamn, Helsingfors och Bryssel.  

Jetpak erbjuder sina kunder kurir- och expresstjänster, genom den egenutvecklade IT-

plattformen JENA, vilken kopplar samman flertalet flyg och bilrutter för att hitta snabbast 

möjliga transportsträcka. Den ledande ställning inom kurir- och expresstjänster möjliggör 

fortsatt expansion inom såväl befintliga som nya geografier.  

 

Jetpak har ett antal utmärkande egenskaper som har byggts upp alltsedan grundandet, 

alltifrån en ledande marknadspositionering, unikt och konkurrenskraftigt serviceerbjudande 

till bred kundbas och en òasset-lightò affªrsmodell. 

 

 

  



 

 

 

Jetpaks intäkter fördelar sig mellan de två segmenten, Express Ad-hoc och Express 
Systemized. Express Ad-hoc omfattar ad hoc-beställningar av flexibla och tidskritiska 
kurirtjänster och Express Systemized, som är systemsatta och tidskritiska, leveranser av 
paket. Jetpaks unika kunderbjudande möjliggör för en dynamisk beställningsprocess som i 
realtid ändras för att optimera tids- och prisaspekten. 
 

  

  
 
 
  

Segmentet Express Ad-hoc hanterar spontana tidskritiska 
leveranser, där det på grund av tidskraven finns en större 
tolerans för andra priser. Inom segmentet finns följande tre 
produktgrupper:  
 
» Jetpak Direct: Jetpaks snabbaste lösning för dörr-till-dörr 
leveranser. Produkten hanterar leverans under samma dag, 
flexibelt dörr-till-dörr-erbjudande vilket är tillgängligt 24/7 365 
dagar om året inom Norden och Europa, samt pengarna 
tillbaka om leveransen blir fördröjd.  
 
» Jetpak Next Day: Lösningen när det räcker att leveranserna 
kommer fram nästa dag. Leveranser sker över natten och 
levereras dörr-till-dörr, med tidsdefinierade leveranstider. 
Produkten är tillgänglig i Norden, Europa samt utvalda delar 
av övriga världen.  
 
» Courier Express; Ad-hoc leveranser via kurir. Flexibel dörr-
till-dörr-service vilken är tillgänglig 24/7 365 dagar om året i 
Sverige, Danmark samt övriga nordiska storstäder. 

 

Segmentet Express Systemized hanterar systematiska 
återkommande transportbehov för större kunder som behöver 
förutbestämda och kostnadseffektiva transportlösningar. 
Express Systemized bidrar med viktig grundvolym i Jetpaks 
nätverk, vilket skapar skalfördelar och ger en förbättrad 
effektivitet. Inom segmentet finns följande fyra 
produktgrupper: 
 
» Customer Specific: skräddasydda lösningar för 
systematiska behov. En smart kombination av både flyg- och 
marktransport som anpassas efter kundens unika behov. 
 
» Courier Logistics: Systematisk lokal distribution av 
kurirerbjudanden. Lokala kurirleveranser på förbestämda 
rutter vilka levereras under samma eller nästa dag.  
 
» Linehaul: Flygplats-till-flygplats-transporter. Lösning utan 
kurirtransporter där ett stort antal flygalternativ finns 
tillgängliga. Produkten är framtagen för kunder som skickar 
stora volymer, och hanterar mestadels tunga leveranser. 
 
» Depot: Korttidslagring. Jetpak tar över lagringen av viktiga 
produkter, såsom kritiska reservdelar, och har leverans 
tillgänglig 24/7, 365 dagar om året. 

 



 

 

Jetpaks historia sträcker sig tillbaka ända till 1979 då idén som skulle komma att bli Jetpak, 

att utnyttja outnyttjat lastutrymme i flygplan, föddes. Verksamheten som idag är Jetpak 

startades på initiativ av dåvarande VD för Linjeflyg, Jan Carlzon, under namnet Jetpaket.  

Verksamheten blev 1983 en del av SAS koncernen. Till en början skedde transporterna 

mellan flygplatser med òfraktflygetò, för att senare utvecklas till att inrikesfrakten skickades 

med garanterad leveranstid. Kunderna hade dock även behov av snabba marktransporter 

med upphämtning och utkörning òdºrr-till-dºrrò, varför ett samarbete slöts med budbilskedjan 

AdenaPickoôs ¬r 1986.  

År 1991 etablerades Jetpak AB och samarbetet mellan Jetpak och AdenaPickoôs visade sig 

vara lyckat, vilket resulterade i att bolagen förenades under samma varumärke 2004. Den 

unika kombinationen av snabba marktransporter och flygtransporter växte och blev till slut 

det som är dagens Jetpak, med en integrerad distributionslösning med  både luft- och 

marktransporter.  

År 1995 expanderade bolaget till Danmark, samt i viss utsträckning mot Europa och övriga 

världen. SAS avyttrade år 2006 Jetpaks verksamhet till Accent Equity och Polaris Equity, 

vilka fortsatte den nationella förtätningen av nätverket samt fortsatte den europeiska 

expansionen.  

Jetpak blev år 2012 helägt av danska Polaris Equity. Under 2015 uppdaterade Bolaget sin 

varumärkesprofil och lanserade leveranser ònªsta dagò. Under 2016 och 2017 fortsatte 

Bolaget med arbetet att förstärka sitt sista milen-nätverk med mindre förvärv i Borås och 

Malmö under 2016 samt Västerås och Helsingborg under 2017.  

Under 2017 fortsatte även den europeiska expansionen till Polen och Tyskland.  

I fjärde kvartalet 2018 förvärvade Jetpak Rightaway BVBA lokaliserat i Belgien som ett led i 

bolagets strategi om fortsatt europeisk expansion. 

I december 2018 noterades bolaget på Nasdaq First North Premier Growth Market i 

Stockholm. 

 

Under hösten 2019 sålde Polaris Equity sitt återstående aktieinnehav i Jetpak till Paradigm 

Capital AG, som därmed blev störste ägare i Jetpak. 

 

Den 16 december 2019 annonserade Jetpak att man förvärvade det danska 

expresslogistikföretaget 3D Logistik A/S, med tillträde den 2 januari 2020. 

 

 

  

 
  



 

 

Jetpak kunde under 2019 redovisa sitt bästa årsresultat någonsin med en justerad EBITA 

uppgående till nästan 93 miljoner - i kombination med vår högsta intäktsnivå under vår 40-

åriga historia med knappt 865 miljoner.  

 

2019 innebar också det första hela kalenderåret som noterat bolag på Nasdaq First North 

Premier Growth Market. Under året gick aktiekursen från 45 kr till 64,5 kr, vilket innebar att 

Jetpak per den sista december 2019 hade ett marknadsvärde uppgående till 774 mkr, en 

ökning med 43% jämfört med ingångsvärdet för året, vilket var 540 mkr.   

 

Under 2019 arbetade vi intensivt med utvecklingsprogram i våra operativa och kommersiella 

funktioner. Vi fortsatte att utmana de traditionella leveransmodellerna genom att undersöka 

alternativa ersättningsmodeller tillsammans med vissa strukturella justeringar. Vi upprätthöll 

ett starkt kommersiellt fokus på systematiserade industriella lösningar och stärkte vår Ad-

hoc verksamhet genom nya marknadsföringstilltag.  

 

Jetpak tecknade i december 2019 ett avtal för att förvärva 3D Logistik A/S, som är ett danskt 

företag som är specialiserat på expresslogistik inom läkemedels- och 

temperaturkontrollerade transportlösningar, med tillträde i januari 2020.  

Förvärvet är ett viktigt steg för att under kommande år bygga en starkare nordisk position 

inom affärsområden präglade av mindre konjunkturkänslighet.  

Jetpaks och 3D:s nuvarande aktiviteter i Danmark kommer att konsolideras in i Jetpak 

Danmark under 2020. 

 

I samband med årsskiftet flyttade Jetpak även sitt huvudkontor till Arlanda, något som knöt 

ihop vår svenska flygfraktsverksamhet och förde huvudkontoret rent fysiskt närmare en del 

av vår kärnverksamhet. Det nya huvudkontoret är utformat kring våra huvudfunktioner och 

affärsprocesser och kommer att ytterligare stärka framtida intern samordning, effektivitet och 

genomförande. 

 

Efter rapportperiodens utgång bröt coronapandemin (covid-19) ut, med full påverkan på 

Europa från mars 2020. Jetpak ser en risk för att de åtgärder som vidtagits av olika länders 

regeringar och myndigheter med syfte att minska smittspridningen (òflatten the curveò), 

samtidigt kommer att resultera i negativa konsekvenser för många företag med verksamhet i 

Jetpaks nordiska hemmamarknad. Detta kommer i sin tur att ge en negativ påverkan på 

Jetpaks verksamhet, särskilt ifall kunder kommer att få ekonomiska svårigheter, eller i värsta 

fall tvingas upphöra med sin verksamhet. Jetpak har här dock en fördel tack vare vår 

affärsmodell òasset lightò, vilket innebär en hög andel variabla kostnader som följer 

intäktsutvecklingen både i upp- och nedgång. För att ytterligare säkra och stärka bolagets 

finansiella situation under en osäker period så valde Jetpaks styrelse att i mars 2020 

rekommendera årsstämman att inte göra någon utdelning av 2019 års vinst.  

 

Bolagets bästa bedömning i nuläget är att affärsaktiviteten inom Jetpaks hemmamarknader 

under andra halvåret 2020 kommer att återhämta sig, inte minst tack vare stora penning- 

och finanspolitiska åtgärder. Detta, i kombination med våra under 2019 vunna kontrakt och 

kommersiella projekt, gör att vi rekonfirmerar våra långsiktiga finansiella mål om att nå en 

genomsnittlig årlig organisk försäljningstillväxt om minst 5% över en konjunkturcykel och att 

uppnå en justerad EBITA-marginal på 12%. 

 

Kenneth Marx, 

Verkställande direktör Jetpak Group 

 
 

 



 

 

 

 

Jetpak erbjuder unik tjänst skräddarsydd efter kundens behov. Genom ett starkt nätverk av 

underleverantörer och flygplatsnärvaro på centrala flygplatser - sammanlänkat med det 

egenutvecklade IT-systemet Jena - kan ledtider för dörr till dörr-leveranser minimeras och 

kapitalbindning reduceras. 

Flexibilitet och pålitlighet underbyggs av tillgången ca 4000 avgångar dagligen och ett 

geografiskt heltäckande kurirnätverk av både franchisetagare och underentreprenörer. På 

de större nordiska flygplatserna Arlanda, Landvetter, Gardermoen, Bergen, Kastrup och 

Vantaa har Jetpak sina egna hanteringsområden och anställda och med direkttillgång till 

terminaler kan hanteringstider minimeras och kontrollen på flödena ökas och bidra till en hög 

kvalitet. 

Det lösningsorienterade flexibla kunderbjudandet kombinerat med höga inträdesbarriärer 

gör Jetpak till en premiumaktör inom tidskritiska transporter och naturlig partner och 

komplement till de stora logistikintegratörerna. 

 

 

 

 

  



 

 

» Enastående sista-milen kurirnätverk 

» Unik setup vilken signifikant reducerar flygplatshanteringstid samt ökar flexibilitet 

» Viktiga avtal med flygbolag säkrar första-flyg-ut möjligheter 

 

 

IT-plattformen JENA 

JENA är den egenutvecklade IT-plattformen som är navet i Jetpaks erbjudande mot kund 

och som sammankopplar flexibelt och skalbart alla samarbetspartners i hela Jetpaks 

transportkedja. 

» Data: beräkning av distanser, flygavgångar, franchisetagare samt kunddatabaser 

» Bokningar: transportalternativ, tid och paketeringsalternativ samt möjlighet att spåra paket 

» Transport: kontinuerlig rapportering, mobil kommunikation samt övervakning  

 



 

 

Jetpak ska vara det enklaste och snabbaste alternativet för paketleveranser dörr till dörr. 

Bolaget erbjuder lösningar för både spontana transportbehov och kundanpassad 

expresslogistik. 

Jetpak ska vara kundens förstahandsval för tidskritisk och pålitlig transport. 

Jetpak ger inga finansiella löpande prognoser för sin framtida utveckling, men bolaget har 

antagit och kommunicerat följande långsiktiga finansiella mål: 

 

» Koncernens målsättning är att ha en genomsnittlig årlig organisk försäljningstillväxt om 

minst 5% över en konjunkturcykel. 

» Koncernens långsiktiga målsättning är att uppnå en justerad EBITA-marginal om 12%. 

» Nettoskuld i relation till justerad EBITDA (rullande 12 månader) ska inte överstiga 2,5 

gånger. Koncernens skuldsättningsnivå ska dock tillåta tillfälliga avvikelser kopplat till 

förvärv. 

Koncernens målsättning är att ha en årlig utdelning till aktieägarna som överstiger 50 

procent av periodens resultat. Beslut om utdelning ska ta hänsyn till koncernens finansiella 

behov, likviditet, förvärvsmöjligheter, samt allmänna ekonomiska och affärsmässiga 

förhållanden. 

 

 

 

 

  

 
 

 

 



 

 

Jetpak har en tydlig kommersiell och operationell strategi för att 

säkra en fortsatt kapitaleffektiv och lönsam tillväxt. För att öka 

marknadspenetrationen inom både Express Ad-hoc och 

Express Systemized är strategin kanaliserad genom fyra 

huvuddelar: Partnerprogram, Differentierad prissättning, 

Kundaktivering och Direktrespons. 

Partnerprogram: För att tillvarata det starka 

produkterbjudandet inom segmentet Express  

Ad-hoc driver Jetpak ett initiativ med ambitionen att göra Jetpak 

till en permanent underleverantör av kritiska ad-hoc-leveranser 

till de stora integratörerna. 

Differentierad prissättning: Jetpak arbetar kontinuerligt med 

att bolagets prissättningsmodell ska bli mer dynamisk. Genom 

en mer datadriven process för prissättning bedömer vi att man 

på ett bättre sätt kan anpassa priset till kund på olika produkter 

efter olika faktorer, såsom geografi, nätverkskapacitet samt 

priser för jämförbara produkter.  

Kundaktivering: Vi strävar efter att ständigt utveckla Jetpaks 

erbjudande till kund och har därför inlett ett strategiskt program 

för att klassificera kunderna i olika kundkategorier för att bättre 

kunna anpassa erbjudandet och tillgodose varje kunds specifika behov.  

Direktrespons: Jetpak arbetar med en marknadsföringsstrategi som fokuserar på att 

identifiera när kunden har ett behov av Jetpaks produkter istället för att som tidigare 

fokusera på varumärkeskännedom.  

För att optimera produktionen av Jetpaks transporttjänster och öka nätverket av sista-milen 

transporter där vi bedömer att ett behov finns, arbetar vi med projekt inom kostnads- och 

produktionseffektivisering, optimering av nätverket för nuvarande markdistribution samt 

fortsatta strategiska förvärv av lokala distributörer. 

Den lokala kurir- och distributionsmarknaden i Norden utgörs av många mindre aktörer 

fokuserade på lokala geografier vilket skapar goda möjligheter för Jetpak att ytterligare 

stärka sin marknadsposition genom förvärv. Vi har en närvaro på många av dessa 

geografier med både kontor och personal vilket gör det möjligt att på ett smidigt sätt 

integrera de förvärvade bolagen. Detta kan i sin tur skapa kostnadssynergier inom 

koncernen. 

Jetpak är, utöver Norden, idag verksam i England, Benelux, Tyskland och Polen. Vi ser 

framöver en fortsatt potential i att etablera ytterligare stationer i Europa och fortsätta växa på 

den fragmenterade europeiska marknaden.  

 

  

 

 

 

 
 

 

 



 

 

Den totala marknaden för logistiklösningar omfattar en rad olika delsegment som utgår från 

olika typer av affärsmodeller och tjänster. Dessa delas vanligtvis upp i: 

» Brevförsändelser 

» Markbunden spedition 

» Tredjepartslogistik (3PL) 

» Flyg- och havsbaserad spedition 

» Kurir-, express- och paketförsändelser (CEP) 

Jetpak är uteslutande aktiv inom CEP-segmentet (Eng. Courier, Express & Parcels) består, 

det segment som generellt sett har de högsta marginalerna inom logistikbranschen. 

Marknaden för kurir-, express- och paketförsändelser av försändelser av paket som inte 

skickas på pall och där inget enskilt paket väger mer än 31,5 kg. CEP-marknaden är 

uppdelad på standard- och expressförsändelser och på väg- och flygbaserade försändelser. 

Expressförsändelser avser tidskritiska leveranser (samma eller nästa dag) medan 

standardförsändelser inte omfattar tidskritiska leveranser. 

Kunderna för CEP-marknaden utgörs av såväl företagskunder (B2B) som av konsumenter 

(B2C). 

Jetpak är särskilt starka inom spontana expressförsändelser som levereras samma dag. 

Detta erbjudande kallar vi för Express Ad-hoc och segmentet utgjorde under 2019 drygt 50 

procent av nettoomsättningen. Segmentet står också för majoriteten av flygbaserade 

försändelser inom Jetpak. Denna marknad är mycket nischad och är därför en begränsad 

del av den totala flygbaserade expressmarknaden i Norden. Vi uppskattar att marknaden för 

spontana flygbaserade expressförsändelser som levereras samma dag årligen uppgår till 

cirka 300 mkr, vilket gör att Jetpak har en absolut ledande ställning inom denna nisch med 

en marknadsandel om cirka 80 procent. Vi uppskattar dock att denna marknad har en 

mycket större potential, som kan realiseras genom en mer effektiv marknadsföring. 

Den totala nordiska CEP-marknaden uppgår till cirka 30 miljarder SEK. Under de 

kommande åren förväntas denna marknad att växa med i genomsnitt cirka fem procent per 

år, med små skillnader mellan geografierna. 

 
 

  














































































































































