
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
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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

Nr	 Tema	 Materialdag	 Utgivning

1-2	 Automässan/eftermarknad	 11/12-25	 vecka 2  

3	 Säkerhet	 13/2		  vecka 10

4	 Begagnatspecial	 13/3		  vecka 15

5	 GA-enkäten	 16/4		  vecka 21

6-7	 Utbildning & kompetens	 27/5		  vecka 25

8-9	 Jämställdhet, hållbarhet	 13/8		  vecka 36

10	 Däck	 18/9		  vecka 41

11	 Bilhandel, lack & plåt	 28/10		 vecka 47

12	 Tunga fordon	 26/11		 vecka 51

Det gör du i Motorbranschen – print och/eller digitalt!
Med oss når du en kvalificerad målgrupp inom bilhandel 
och verkstad: koncernchefer, platschefer, verkstadschefer, 
servicemarknadschefer, skadechefer, vd:ar, försäljnings­
chefer, reservdelschefer, marknadschefer och ekonomi­
chefer – kort sagt en målgrupp med stort inflytande 
över företagens pengar och beslut.  

Våra läsarundersökningar visar att våra artiklar och 
annonser är intressanta. Våra engagerade läsare har 
oftast en lång relation med tidningen och delar gärna  
med sig av tidningen till kollegor och kunder.

Välkommen som annonsör i Motorbranschen!
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ANNONSSTORLEKAR PRINT

KONTAKT & TEKNISK DATA

Format		  Pris

Uppslag		  41 500 kr	

Helsida		  26 500 kr	

Halvsida		  18 900 kr	

Kvartsida		  11 900 kr	

Baksidan		  31 500 kr	

2 & 3 omslag		  28 500 kr	

Eftertext 1/4		  6 500 kr	

Eftertext 1/8		  4 900 kr	

Bilaga*		  Fr. 25 000 kr

Vill du nå Sveriges 
beslutsfattare inom 
bilhandel och verkstad?

Tidningen
9 nr per år
Cirka 32 000 läsare 
per nummer

Webbsidan
Nyhetsuppdatering 
varje dag

Nyhetsbrev
10 000 mottagare 
varannan torsdag
Hög öppningsgrad 
(snitt 40%)
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Liggande 1/2
190x122 mm

Liggande 1/4
190x58 mm

Eftertext
1/4

91x112  
mm

Eftertext
1/8

91x52 mm

Helsida
220x285 mm 
+ 5 mm utfall

Baksidan
220x255 mm 
+ 5 mm utfallUppslag

440x285 mm 
+ 5 mm utfall

ANNONSFÖRSÄLJNING
Matteo Mellquist
Annonssäljare
Mobil: 0731-51 96 00
E-post: matteo@adviser.se

REDAKTION
Nella Bergström  
Chefredaktör och ansvarig utgivare
Mobil: 0790-66 16 22
E-post: nella@motorbranschen.se

FÄRDIG ANNONS LEVERERAS SOM
Tryckoptimerad pdf med inkluderade bilder i 
CMYK (300 dpi) och typsnitt. 
Utfallande annonser skall ha 5 mm skärsmån.
Använd skärmärken för att annonsen skall kunna 
monteras korrekt. 
Text bör ej ligga närmare än 5 mm från sidans 
skärmärken.

SKICKA ANNONSMATERIALET TILL  
marknad@motorbranschen.se

*Bilagor
Omfånget får inte överstiga 215 x 285 mm. 
Max 25 g. Bilagorna levereras i färdigtryckt 
upplaga. Kontakta oss för mer info.

Redaktionell annons: 26 500 kr

Produktion (text & form): 5 000 kr

Vid digital annons ingår två veckors  
exponering överst på webben. 
Kontakta oss för mer info.

MRF:s 
branschdagar

Bilbranschens
mäktigaste 
kvinnor

NATIVEANNONS 
PRINT & DIGITALT



Banner desktop 640x186 px

WEBBPLATS
Vår webb motorbranschen.se  
uppdateras dagligen med de senaste 
branschnyheterna. Här hittar du också våra 
två mest populära avdelningar – folk på 
väg och experternas svar på frågor. Med en 
annons på vår webbplats når ert budskap  
en intresserad och kunnig målgrupp.

Annonsplats delas med max tre andra 
företag per månad. Exponering sker 
slumpvis vid öppning av ny sida. 

MATERIAL WEBB
Format: Jpg, gif eller png.  
Filen får max vara 200 kb tung.  
Skickas till: digital@adelivery.se 
Materialdag: 5 arbetsdagar  
före kampanjstart.  

Format		  Pris

Panorama		  100 %: 12 900 kr per månad, 50 %: 6 450 kr per månad       

Outsider sticky		  100 %: 10 900 kr per månad, 50 %: 5 450 kr per månad         

Modul		  100 %: 9 900 kr per månad, 50 %: 4 950 kr per månad           

Insider		  100 %: 7 900 kr per månad, 50 %: 3 950 kr per månad           

Take over		  100 %: 20 000 kr per månad (1920x1080px + 320x480px)   

Native		  2 veckor: 15 000 kr (Hjälp med intervju & text 5 000 kr)       

Förstärk din kampanj 
på motorbranschen.se
och i vårt nyhetsbrev

PLATSBANKEN 
Söker du personal till bilhallen eller verkstaden? En annons på platsbanken når rätt in i din målgrupp.

Platsannons på platsbanken: 2 900 kr
Platsannons på platsbanken samt nyhetsbrev: 5 900 kr
Platsannons på platsbanken samt banner: 9 900 kr
Platsannons på platsbanken, banner samt nyhetsbrev: 12 900 kr

NYHETSBREV 
I vårt nyhetsbrev når vi snabbt ut med relevanta 
nyheter och lägesrapporter för branschen. Vi skickar 
brevet till cirka 10 000 läsare varannan vecka.  
Intresset för nyhetsbreven är stort och vi har en  
mycket bra öppningsfrekvens på runt 40%. Nyhets-
breven distribueras varannan vecka (med uppehåll på 
sommaren) samt vid aktuella händelser som kräver 
snabb nyhetsrapportering.

MATERIAL NYHETSBREV
Format: 640 px x 186 px (desktop) 
och 320 px x 320 px (mobil) 
Pris: 7 500 kr (Stand alone: 19 500 kr)
Skickas till: marknad@motorbranschen.se
Materialdag: 5 arbetsdagar före publicering

Runt 40%
öppnings-
frekvens

Banner
mobil

320x320 px

ca 10 000
läsare

Panorama 950x285 px

Modul
600x240 px

Outsider 
sticky

300x250 px

Outsider 
sticky

300x250 px

Outsider 
sticky

300x250 px

Insider
300x250 px

86 000 
visningar  

per månad!


