
D et var med buller och bång som Wayke lanserades 2017. Marknads-platsen skulle vara branschens egen motpol till Blocket och erbjuda bilhandlare en modern plattform för att nå ut till konsumenterna. Bakom satsningen låg bland andra MRF och lanseringen var storartad – ballonger, glass och en bransch som var mer än redo att hoppa på Wayke-tåget.– Vi hade ett enormt självförtroende. Två riktigt stora aktörer valde att lägga sin affär hos oss och lämnade Blocket. Vi kallades för ”Blocketdödaren”, och ambitionsnivån var skyhög, minns Martin Fransson, vd på Wayke sedan start.
Men verkligheten slog tillbaka. Wayke gene-rerade färre leads än förväntat, och då sjunker snabbt förtroendet för en ny marknadsplats. Handlarna började successivt gå tillbaka till Blocket.

– Det var en tuff period. Vi hade förlorat momentum och många såg oss som en miss-lyckad satsning. Många var arga. Vi frågade oss själva: Vad i hela friden gör vi nu? säger Daniel Ahlenblad, COO på Wayke. 
STÅLBAD OCH STRATEGIOMVANDLINGDe första åren efter lanseringen lärde teamet på Wayke vikten av att vara nära sina kunder.– Vi hade för bråttom och lyssnade inte tillräckligt. Vi trodde att vi kunde förändra marknaden snabbare än den var redo för, säger Daniel.
Efter några månader av turbulens kom insikten: Wayke behövde förändras. Man såg fortfarande ett värde i marknadsplatsen, men insåg att en bredare strategi var nödvändig.2019 drog man ner på kostnader, omstruktu-rerade organisationen och började fokusera på fler tekniska tjänster för bilhandlarna.

– Vi landade i att vi måste vara mer än en marknadsplats. Handlarna behövde bättre digitala verktyg för att behålla sin konkurrens-kraft. Vi visste att stormen i bilbranschen bara hade börjat, och att vi kunde bli en trygg hamn, säger Martin.
 
DEN PERFEKTA STORMEN2020 kom pandemin och plötsligt blev digita-lisering en överlevnadsfråga för bilhandlarna. Utöver nya kundbeteenden skulle branschen även komma att möta agentmodellernas intåg, globala leveransproblem, indragna elbilssub-ventioner, inflation och höjda räntor – en inte helt enkel värld att navigera i.När det gällde moderna kundbeteenden hade Wayke redan innan pandemin börjat utveckla funktioner för digitala affärer. Många förstod dock inte deras värde, förrän det var för sent.

Läs mer om Wayke på partner.wayke.se

Hela detta uppslag är en annons från Wayke

Hela detta uppslag är en annons från Wayke

VAD KRÄVS EGENTLIGEN FÖR ATT FÖRÄNDRA EN HEL BRANSCH?
Waykes kamp för bilhandeln

– Ett exempel var att vi hade byggt en lös-ning för att klicka hem en bil online. När vi först presenterade den sa folk ”vad ska vi ha det här till?”. Sedan kom 2020 och då behövde alla kunna sälja online, berättar Daniel.Waykes nyvunna fokus på digitala verktyg föll sig naturligt i tiden. Omställningen till en mer datadriven bilhandel har varit en av de största förändringarna de senaste åren. Tidiga-re byggde mycket på erfarenhet och magkänsla, men idag analyseras leads och marknadsföring systematiskt. Här har Wayke spelat en viktig roll genom att leverera insikter och verktyg som hjälper handlarna att fatta mer träffsäkra beslut. Utöver tjänster till sina faktiska kunder har man haft betydelse för branschen generellt. Marknadsplatsen wayke.se – som flera av Sve-riges största handlare väljer att annonsera på – har fått genomslag och motiverat andra aktörer att förbättra sina tjänster. Bilannonser är idag bättre, med fler bilder, djupare beskrivningar och paketeringsmöjligheter.  
INTRÄDET I NORGE
Det yttersta beviset för att Waykes modell fungerar kom 2023, när Norges Bilbransjefor-bund valde att ansluta sig, med lansering under namnet Drive.

– Vi pratade med Norge redan vid lansering-en 2017, men då var de inte intresserade. Fyra år senare ringde de oss och ville veta hur vi hade lyckats. De insåg att vi byggt något unikt. Det var ett enormt kvitto för oss, säger Martin.

Waykes inträde i Norge accelererade utveck-lingen. De norska bilhandlarna hade andra krav, vilket ledde till en rad förbättringar som även gynnade de svenska handlarna.– På vår inrådan valde Norge att gå med plattformen först. Man kan säga att det verkliga skiftet till att även bli en teknikleverantör kom här, säger Daniel.
 
INNOVATION OCH VERKLIGHET I BALANSIdag är Wayke en ledande teknikleverantör för bilhandeln i Sverige och Norge. Med en kunddriven utvecklingsmodell, där bilhandlare själva kravställer de tjänster som byggs, har man skapat en symbios mellan teknik och affär. Handlarna vet exakt vad som fungerar i var-dagen, medan Wayke kan bidra med visionära perspektiv och tekniska möjligheter.– Det viktigaste för oss är att ligga så pass nära handlarna, och ha så stor förståelse för deras affär och deras utmaningar, att vi gör saker som går helt i linje med deras behov, säger Martin.

FRAMTIDEN FÖR WAYKEWayke har stora planer framöver. Man har nyligen släppt ny funktionalitet för inköp och iordningställande, vilket gör det möjligt för bilhandlare att effektivisera sina processer, korta ner ledtiderna och öka lönsamheten. Ambitionen är att fortsätta utveckla värde-skapande tjänster för branschen, med målet att minska antalet system som handlarna behöver 

använda och därmed förenkla både arbetet och kostnadsbilden. Köpprocessen ligger i fokus, där affärsförslag och hantering runt affären är områden som ska utforskas vidare.– AI-utvecklingen öppnar otroliga möjlighe-ter, och vi ser att vår plattform Wayke Dealer kommer att bli ännu mer intelligent och proak-tivt ge relevant beslutsstöd, säger Daniel.Även wayke.se står inför ytterligare förbätt-ringar. Med marknadsplatsen siktar Wayke mot att bli den självklara platsen för alla som ska köpa, sälja eller byta bil och här byggs nu nya funktioner för att ännu bättre möta besö-karnas behov och optimera leadshanteringen.Waykes ambitioner är alltså fortfarande höga. Daniel och Martin har varit med om mycket och är stolta över vad de åstadkommit – och än mer över den väg de har framför sig. För när det kommer till kärnan i deras strategi och drivkraft, handlar det i slutändan om en enda sak:
– Vi ska hjälpa bilhandlarna att klara framti-den, säger Daniel.

Wayke är idag Sveriges näst största marknadsplats för bilar och en självklar del av den 
svenska bilhandeln. Plattformen är en viktig del av bilköparnas digitala resa och hjälper 
både handlare och konsumenter att genomföra trygga affärer. Över 80 procent av den 

auktoriserade handeln är idag partners eller kunder till Wayke och intresset för  
marknads platsen wayke.se är stort och ökar stabilt. Men vägen hit har inte varit spikrak. 
Martin Fransson och Daniel Ahlenblad, som varit med från dag ett, berättar om en 

resa kantad av både utmaningar, framgångar och viktiga lärdomar. 

Daniel 
Ahlenblad

Martin
Fransson

Issue	 Focus	 Material	 Publishing

1-2	 Automässan	 11/12-25	 week 2  

3	 Safety	 13/2		  week 10

4	 Used cars	 13/3		  week 15

5	 GA-survey	 16/4		  week 21

6-7	 Education	 27/5		  week 25

8-9	 Equality, sustainability	 13/8		  week 36

10	 Wheels	 18/9		  week 41

11	 Car dealership	 28/10		 week 47

12	 Heavy vehicles	 26/11		 week 51
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Most powerful 
women in the 
industry

You can do it in Motorbranshen – print and/or digital! 
With us, you reach a qualified target group in car dealerships 
and workshops: group managers, site managers, workshop 
managers, service market managers, claims managers, CEOs, 
sales managers, spare parts managers, marketing managers 
and financial managers – in short, a group with great 
influence over the company’s money and decisions. 

Our reader surveys show that our articles and ads are interes-
ting. Our dedicated readers have usually a long relationship 
with the magazine and are willing to share the magazine with 
colleagues and customers.

Welcome as an advertiser in Motorbranschen!

Do you want to reach the  
decision-makers in the  
automotive trade and garage?

Magazine
9 issues/year
Approx. 32 000 
readers per issue
 
Website
News updates  
every day

Newsletter
10 000 recipients 
every two weeks
High opening rates, 
approx. 40 %

AD SIZES PRINT

Size	 Price

Spread	 41 500 SEK

Full page	 26 500 SEK

Half page	 18 900 SEK

Quarter page	 11 900 SEK

Back cover	 31 500 SEK

Inside cover	 28 500 SEK

Classifieds 1/4	 6 500 SEK

Classifieds 1/8	 4 900 SEK

Insert*	 From 25 000 SEK
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Half page 1/2
190x122 mm

Quarter 1/4
190x58 mm

Credits
1/4

91x112  
mm

Credits
1/8

91x52 mm

Full page
220x285 mm 
+ 5 mm bleed

Back cover
220x255 mm 
+ 5 mm bleedSpread

440x285 mm 
+ 5 mm bleed

*Inserts
Size of insert must not exceed 215 x 285 mm. 
Max 25 g. Magazine delivered with plastic cover.  
Please contact us for more information.

ADVERTORIALS 
PRINT & DIGITAL
Advertorial: 26 500 SEK

Production (text & layout): 5 000 SEK

Two weeks exposure on the website is 
included. Please contact us for more 
information. 

CONTACT US & TECHNICAL SPECS

AD SALES
Matteo Mellquist
Sales Manager
Phone: +46 (0) 731-51 96 00
E-mail: matteo@adviser.se

EDITORIAL OFFICE
Nella Bergström  
Editor in chief and publisher
Phone: +46 (0) 790-66 16 22
E-mail: nella@motorbranschen.se

ADS ARE DELIVERED AS
Print-optimised pdf including images and fonts. 
Colour images must be CMYK. 
Image resolution minimum 300 dpi. 
Bleed ads must have 5 mm trim area. 
Use crop marks.

SEND ADVERTISING MATERIALS TO 
marknad@motorbranschen.se



Banner desktop 640x186 px

Banner
mobil

320x320 px

Panorama 950x285 px

Modul
600x240 px

Outsider 
sticky

300x250 px

Outsider 
sticky

300x250 px

Outsider 
sticky

300x250 px

Insider
300x250 px

Strengthen your  
campaign on 
motorbranschen.se
and in our newsletter
NEWSLETTER
In our newsletter, we quickly reach out with relevant 
news for the industry. We send the letter to approx-
imately 10 000 readers. The interest in the news
letters is great and we have a very good opening rate 
of 30-40%. The newsletters are distributed every two 
weeks (with a break in the summer) and during current 
events that require fast news reporting.

MATERIAL NEWSLETTER
Size: 640 px x 186 px (desktop) 
och 320 px x 320 px (mobile) 
Price: 7 500 SEK (Stand alone: 19 500 SEK)
Delivery: marknad@motorbranschen.se
Material deadline: 5 working days before publishing

approx. 
10 000
readers

approx.  
40%

opening 
rate

86 000 
views per 

month!

WEBSITE
Our website motorbranschen.se 
is updated daily with the latest industry 
news. Here you will also find our two most 
popular sections – people on the road and 
the experts’ Q&A:s. With an ad on our web
site, your message reaches an interested 
and educated target group.

Advertising space is shared with a maxi-
mum of three other companies per month. 
Exposure occurs randomly when opening a 
new page.

MATERIAL WEB
Size: Jpg, gif or png. Max 200 kb.  
Delivery: digital@adelivery.se 
Material deadline: 5 working days before 
publishing

Size		  Price

Panorama		  100 %: 12 900 SEK per month, 50 %: 6 450 SEK per month       

Outsider sticky		  100 %: 10 900 SEK per month, 50 %: 5 450 SEK per month       

Module		  100 %: 9 900 SEK per month, 50 %: 4 950 SEK per month         

Insider		  100 %: 7 900 SEK per month, 50 %: 3 950 SEK per month           

Take over		  100 %: 20 000 SEK per month (1920x1080px + 320x480px)   

Native		  2 weeks: 15 000 SEK. (Production 5 000 SEK)       

JOBS PORTAL 
Are you looking for staff? An advertisement on the Jobs Portal reaches right into your target group.

Job advertisement on the Jobs Portal: 2 900 SEK
Job advertisement on the Jobs Portal and newsletter: 5 900 SEK
Job advertisement on the Jobs Portal and banner: 9 900 SEK
Job advertisement on the Jobs Portal, banner and newsletter: 12 900 SEK


