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MäklarVärlden
 UTGIVNINGSPLAN & ANNONSPRISER  2026 

TIDNINGEN 

FÖR SVERIGES 

FASTIGHETS- 

MÄKLARE

ANNONSERA DÄR DU  
NÅR HELA BRANSCHEN
Hos oss når du Sveriges fastighetsmäklare!

Träffsäkra annonsytor på 
webben och i nyhetsbrev
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MäklarVärlden har i över två decennier varit den självklara 
mötesplatsen för alla som lever och andas fastighetsmäkleri. 
Vår målgrupp – Sveriges fastighetsmäklare – läser oss med 
stort engagemang, nyfikenhet och stolthet.

Som annonsör får du en direktkanal till en bransch i ständig 
förändring – till mäklare som vill ligga steget före, utveckla 
sina affärer och inspireras av andra. Våra läsare är yrkesproffs 
med höga ambitioner, vilket gör MäklarVärlden till den mest 
träffsäkra platsen att synas på.

Med vår kombination av print, webb, nyhetsbrev och app 
erbjuder vi en bred och trovärdig räckvidd:

*Tidningen når cirka 8 700 mottagare över hela landet.

*Webbplatsen lockar över 15 000 besökare varje månad.

*Nyhetsbrevet skickas till 10 000 prenumeranter varje vecka.

Att synas i MäklarVärlden innebär att synas där besluten 
tas, trenderna föds och affärerna växer. Här bygger du 
relationer, stärker ditt varumärke och blir en del av 
framtidens mäklarbransch.

JENNY PERSSON
chefredaktör och ansvarig utgivare 

MäklarVärlden

Bli en del av 
MäklarVärlden  
– här når du Sveriges 
fastighetsmäklare!

”�Snygg tidning” 
”�Tydligt budskap i en 
kort konkret utgåva”

”�MäklarVärlden skapar  
branschgemenskap” 

”�Seriös med både bredd 
och aktuell bevakning”

94%
AV LÄSARNA ÄR NÖJDA ELLER 

MYCKET NÖJDA MED BRANSCH- 

BEVAKNINGEN

 ∏�SÅ TYCKER LÄSARNA:

 DÄRFÖR LÄSER JAG 
 MÄKLARVÄRLDEN 
 �”Jag läser MäklarVärlden, 
både papperstidningen 
och de digitala kanalerna, 
för att jag är nyfiken på hur 
andra jobbar och för att jag 
vill hålla mig uppdaterad 
om bostadsmarknaden och nya 
direktiv från exempelvis FMI. Med 
MV får jag en snabb uppdatering 
om vad mina kollegor i branschen 
hittar på och en bra helhetsbild 
från hela landet.”� Johan Styrsvik
� fastighetsmäklare, 
� HusmanHagberg

 DÄRFÖR ANNONSERAR  
JAG I MÄKLARVÄRLDEN 

”Samarbetet med MäklarVärlden har varit långsiktigt 
sedan start. Vi har tillsammans hittat upplägg för 
att dra nytta av den digitala utvecklingen som skett 
genom åren. Vi jobbar dels med profilering, dels 

med artikelannonser inom våra kompetensområden vilka skapar ett 
högt läsvärde. MäklarVärlden har valt att behålla sin tryckta upplaga 
som nu dominerar branschen, givetvis kompletterad med digitala 
flöden. För mig känns det självklart att synas i ett neutralt och 
oberoende media som har läsare i exakt den målgrupp som vi vill 
exponeras för – dessutom på läsarens villkor!”� Annica North 
� marknadsansvarig,  
� Vitec Mäklarsystem

ANNONSBOKNING ANSVARIG UTGIVARE
Gabrielle Hagman, Mediakraft 
gabrielle.hagman@mediakraft.se
0736 277984

Jenny Persson
jenny@maklarvarlden.se
0706 980329
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Helsida
Pris:  16 800:- 

215 x 280 mm  
+ 5 mm utfall

Omslagssida
Pris:  19 000:- 

215 x 280 mm  
215 x 253 mm (baksida) 
+ 5 mm utfall

Uppslag
Pris:  26 500:- 

430 x 280 mm
+ 5 mm utfall

PR
IN

T 
  

Satsyta 12 mm från sidkant. När 
materialyta går över sidkant ska ges 
5 mm marginal för beskärning (utfall). 
Typsnitt ska inkluderas i filen. Bilder ska 
vara högupplösta (300 ppi). ICC-profilen 
Trydells ArcticVolume XL120215 finns 
att hämta på trydells.se. Andra färger 
än CMYK konverteras automatiskt utan 
manuell inspektion.

Bokning som annuleras senare än tre 
veckor före materialdag debiteras fullt 
pris. Moms tillkommer.

 För nativeannonsering,   
se särskild information! 

Vid frågor mejla traffic@mediakraft.se 
eller kontakta Gabrielle (se nedan).

1/2 stående
Pris:  11 000:- 

105 x 280 mm
+ 5 mm utfall

1/2 liggande
Pris:  11 000:- 

215 x 137 mm
+ 5 mm utfall

1/4 stående
Pris:  6 500:- 

96 x 131 mm

1/4 liggande
Pris:  6 500:- 

215 x 65 mm
+ 5 mm utfall

 ∏UTGIVNINGSPLAN 2025

 ∏ANNONSFORMAT

 ∏TEKNISKA UPPLYSNINGAR

	 Materialdag	 Utgivning	 Redaktionellt program

 1	 30/1	 20/2	 Verktyg
 2	 25/3	 17/4	 Framgångsfaktorer
 3	 8/5	 29/5	 Rekrytering
 4	 21/8	 11/9	 Arbetsvillkor
 5	 16/10	 6/11	 Sälj
 6	 20/11	 11/12	 Lagar och regelverk

Tema arbetsmiljö
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Balans, trygghet och en yrkesidentitet 

värd att vara stolt över. Det är några 

av byggstenarna som Fastighets byråns 

vd Ulrica Hedman och hr-chefen Linda 

Nyström lyfter fram i sitt arbete med 

att forma framtidens mäklare. Med 

färska undersökningar bland såväl 

 branschveteraner som  studenter tar 

de tempen på en yrkeskår i för ändring 

– och ser ett ökat behov av att tänka 

långsiktigt.

// JENNY PERSSON

  *  MÄKLARVARDAGEN BEHÖVER BLI MER HÅLLBAR.  Det är ett bud-

skap som inte bara stämmer överens med vad mäklare 

själva uttrycker – utan som också ligger högt på agendan 

hos Fastighetsbyråns ledning.
– Vi ser att både nya och etablerade mäklare söker ökad 

trygghet och bättre balans i livet. Att bygga ett yrkesliv som 

håller över tid är helt avgörande, säger Ulrica Hedman, vd 

på Fastighetsbyrån.
Både hon och hr-chefen Linda Nyström hänvisar till 

de två färska undersökningar som byrån låtit genomföra: 

en som bygger på svar från yrkesverksamma mäklare, 

både inom och utanför den egna kedjan, och en annan 

bland studenter på mäklarutbildningar runt om i landet. 

 Resultaten bekräftar en tydlig riktning.

– Det som sticker ut är att studenterna har en väldigt 

orealistisk bild av lönenivåerna – men också att oron för 

säkerhet i yrket är stor. Många undrar: Kommer jag att 

klara mig ekonomiskt? Kan jag bilda familj och få livet att 

gå ihop? säger Linda Nyström.
För att möta förväntningarna  håller Fastighetsby-

rån på att ta fram ett nytt ersättningsupplägg med ökad 

grundtrygghet.
– Det handlar inte om att ta bort möjligheten att 

påverka sin egen lön – tvärtom. Men det behöver finnas 

Från ord  
till handling:  
Så ska yrket  
bli mer  
hållbart

Ulrica 
 Hedman

Linda 
 Nyström
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Så har bostadspriserna förändrats 
under den senaste tioårsperioden
 STATISTIK   För den som har möjlighet brukar en bostad 

ses som en bra investering på lång sikt. Men hur stor 

investeringen blir beror på var i landet man bor.

Svensk Mäklarstatistik har mätt prisutvecklingen 

mellan 2014 och 2024 på bostadsrätter och villor 

i riket, alla kommuner med tillräckligt stort antal 

försäljningar samt de centrala delarna i storstä-

derna. Siffrorna som Svensk Mäklarstatistik har 

låtit ta fram visar att priserna både för villor och 

bostadsrätter har gått upp i hela landet. Dock skiljer 

det sig ganska rejält i olika delar av riket.
På riksnivå har villapriserna ökat med 64 procent 

– motsvarande närmare 1,5 miljoner kronor. Störst 

procentuell prisökning, 132 procent, har Malung-

Sälen men i pengar räknat har medel priserna ökat 

mest i Lidingö med närmare 6,4 miljoner kronor.

Några som inte sett samma prisutveckling hit-

tar vi i Värmland, närmare bestämt i Årjäng där 

ökningen under tioårsperioden var allra sämst 

med 33 procent, och i västgötska Götene där 

villa priserna steg med bara 147 000 
kronor.

Hur fick det då för bostads rätter? 
Jo, där har Svensk Mäklarstatistik 
sett att kvadratmeterpriset på riks-
nivå ökade med 46 procent, vilket 
motsvarar 13 800 kronor per kvadrat. 
Vadstena är den kommun som sett 
störst procentuell pris ökning med 340 procent 

medan Åre har störst ökning i kronor, närmare 

30 000 kronor per kvadratmeter.
Sämst utveckling för bostadsrätter har det varit 

i Uppsala med 17 procent och Haparanda som ökat 

med 1 700 kronor per kvadratmeter.
– I de centrala delarna av storstäderna har  Malmös 

priser ökat med 76 procent men Stockholms inner-

stads prisökning är mer än dubbelt så stor räknat 

i kronor, närmare bestämt 35 800kronor per kvadrat-

meter, säger Hans Flink, som är affärsutvecklings-

chef på Svensk Mäklarstatistik. /

Hans Flink

Riks-
genomsnitt

villor
+64 %

Vadstena har störst  
prisutveckling på  
bostadsrätter (+340 %)

Åre har störst prisutveckling på 
bostadsrätter räknat i kronor per 
kvadratmeter, +29 700 kronor 
(+110 %)

Lidingö har störst pris utveckling 
på villor räknat i kronor, 

+6 365 000 kronor (+74 %)

Centrala Göteborg: +45 %

Centrala Stockholm: +50 %

Prisutveckling på bostads-
rätter i storstäderna:

Malung-Sälen har allra störst  
prisutveckling på villor (+132 %) ...

PROCENTUELL 
PRISUTVECKLING 
PÅ BOSTÄDER 
2014–2024

 Villor    Bostadsrätter
Källa: Svensk Mäklarstatistik

Centrala Malmö: +76 %

Stockholm

Göteborg

Riksgenomsnitt
bostadsrätter

+46 %

Årjäng

Uppsala

Lidingö

Malung-Sälen

Malung-Sälen

VadstenaBjuv

Åre

Åre

Centrala
Malmö

Centrala
Göteborg

Centrala
Stockholm

... och har även mycket 
stor prisutveckling på  
på bostadsrätter (146 %)

Malmö

Uppsala

VILLOR

BOSTADSRÄTTER
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David Sundin
AKTUELL MED: ”Kokböckernas kokbok”.

BAKGRUND: Komiker, manusförfattare, 

programledare och författare.
BOR: I Stockholm.
KÄND FRÅN: ”Bäst i test”, Melodi­
festivalen, ”Spring Uje spring”.
DRÖMBOENDE: Dragigt skjul i skogen 

– bara det doftar shakshuka.
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Tema kommersiellt

Hur väl rustas dagens mäklar studenter 

för att arbeta med kommersiella 

fastig heter? Och vad krävs egentligen 

för att hantera en försäljning där 

fastigheten inte är ett boende – utan 

en investering? MäklarVärlden har 

talat med universitetslektor Rickard 

Engström vid KTH, och tagit tempen 

på flera andra lärosäten om hur de 

hanterar det kommersiella inslaget 

i sina utbildningar.

// JENNY PERSON

  *  FASTIGHETSFÖRMEDLING HANDLAR INTE ALLTID  om känslor, 

boendedrömmar och homestyling. I den kommersiella 

världen är kalkyler, avkastningskrav och juridik betydligt 

viktigare – och mäklarens roll mer komplex.

– Att förmedla en kommersiell fastighet är i grunden 

en helt annan affär än att sälja en bostadsrätt eller villa. 

Det handlar om investeringar, kassaflöden och avkastning 

– inte om känslor, säger Rickard Engström, universitets­

lektor vid KTH.

Han har själv en bakgrund som mäklare, har varit med 

och utvecklat uppdragsutbildningar på Företagseko­

nomiska Institutet (FEI) och suttit med i FMI:s arbete 

kring mäklarutbildningens innehåll. I dag undervisar 

han både på KTH:s kandidatprogram i fastighetsutveck­

ling och på kompletterande utbildningar för blivande 

fastighetsmäklare.
– Vi ser till att studenterna får med sig det som 

krävs för att kunna arbeta även med kommer­

siella objekt: värdering, investeringsanalys 

och förståelse för kassaflödesmodeller. Det 

är inte tillräckligt att kunna ortsprismeto­

den. För att kunna analysera en lokal eller en 

hyres fastighet krävs helt andra metoder – och 

de kräver mer teoretisk grund och ofta också 

 kunskaper i Excel.

HAN PEKAR PÅ EN RÄTTSPROCESS  från Högsta dom­

stolen (se nästa uppslag) som understryker att 

mäklare bör vara inblandade även när fastigheter 

säljs i bolagsform – något som inte alltid sker i dag.

En prejudicerande dom från Högsta domstolen slår fast 

att en fastighetsmäklare måste vara involverad även 

 ”Kommersiella 
fastigheter kräver 
mer ään säljteknik”

Rickard 
 Engström,  

universitets­
lektor vid  

KTH
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Vad är kommersiella 
fastigheter?
Fastigheterna används 

för att bedriva verksam­

het eller generera 

intäkter, till exempel:

 ▶Kontorshus
 ▶Butiks­ och handels­

lokaler
 ▶Lager­ och industri­

fastigheter
 ▶Hyresfastigheter 

med flera lägenheter
 ▶Blandfastigheter 

(bostäder + lokaler)

Förmedlingen skiljer sig 

från bostads försäljning 

genom att fokus ligger 

på investering, kassa­

flöde och avkastning 

snarare än boende värde.

Bi
ld

 sk
ap

ad
 m

ed
 h
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v 
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” Man kan växa på  
många olika sätt”

 HUR GICK DET SEDAN?  Vi pratade med Fanny Hammarström för fyra år 
sedan, när hon var rätt ny i branschen. Nu gör vi en uppföljning 
och får veta att hon blivit mamma två gånger om – och lärt sig 
att det inte är så illa karriärmässigt. // MARIA FORSSTRÖM

  *  VI PRATADE MED DIG I MAJ 2021  och då hade du haft Hemny 
i drygt ett halvår – vad har hänt sedan dess?

– Om vi börjar ur Hemnys perspektiv har vi framför allt 

vuxit och fått en tydlig position på mäklarmarknaden. 

Kunderna vet vad vi står för, och vi har en annan typ av 

tillväxt. Det handlar inte bara om att sälja flest bostäder 

eller få högst omsättning, utan att bli ett starkt varumärke.

– Det bygger mer på långsiktigt förtroende och stabilitet, 

snarare än att jaga siffror, säger Fanny Hammarström.

Privat har hon hunnit få två barn, varit föräldraledig 

– något som givetvis påverkat hennes företag, men inte så 

mycket som hon trodde.
– Med första barnet var jag bara borta i tre månader, 

men då märkte jag att det gick att ta sig tillbaka. Så till det 

andra vågade jag vara modig och ta ett helt år, där Hemny 

förstås varit på paus.
Fanny Hammarström tycker att det i sig säger något om 

branschen, eftersom den generellt tycks anse att ju mindre 

föräldraledig desto bättre.
– Samtidigt är barnen bara små en gång och det vore ju 

tråkigt att försaka.
På frågan om hon expanderat något från Nybro säger 

hon att hon inte är inne på det – det är där hon bor och är 

uppvuxen och det är där hon landat.
– Sedan är det klart att jag är öppen för expansion. 

Men som det är nu lägger jag mer fokus på relationerna 

till  kunderna och stabiliteten i bolaget. 
Marknaden har ju ändrats en del sedan vi 

pratades vid senast och det behöver man ta 

i beaktande.

Har du lärt dig något de senaste åren?
– Det vore väl tråkigt om jag inte hade 

gjort det. Jag tycker att jag blivit ganska 
bra på att se luckorna i marknaden. Jag 
hade redan tidigare identifierat att man inte 

jobbade på samma sätt med styling och 
filmpresentationer i marknadsföring som 

i större marknader – men nu kommer jag att 

lägga ännu mer fokus på det.
Fanny Hammarström förklarar att hon valt 

att paketera sin tjänst och ta in att hon är en 

säljcoach.
– När jag pratar med kunder och vänner 

märker jag att man som säljare lämnas rätt 

ensam med att förbereda för försäljningen. 

Jag förstod genom samtal att ingen talat med dem om vad 

som ska hända, till exempel med fotograferingen, och det 

slog mig att inte alla jobbar på det sätt jag gör.

Hon menar att mäklare måste vara en trygghet hela 

vägen, och att hon lyckats identifiera de punkter hon 

tycker att det saknas något i dag.
– Så jag försöker fylla det gapet.

Du blev Årets stjärnskott i Guldhemmet för året 2020 
– vilket dessutom var det första pandemiåret. Hur 
kommer det sig att du lyckades så bra?

– Ja det kan man ju undra. Men det var jättekul och ett 

kvitto för mig att mitt angreppssätt i att fylla ett gap låg 

i tiden.
– Att jag vann var väl dumdristighet eller något, men 

att jag inte hade varit mäklare så länge och ändå startade 

eget stack väl ut. Och sedan att kunderna gav mig någon 

form av vidimering visade att jag var på rätt väg.

2021 sa Fanny Hammarström att det fanns i framtids­

planeringen att anställa. Det har dock ännu inte hänt. 

Då fick hennes man hjälpa till att bära möbler, men det är 

något som inte behövs på samma sätt i dag.

– Jag kör på själv. Anställa någon är inget som direkt 

ligger i pipen, men man kan växa på många olika sätt. Med 

tanke på allt som hänt sedan jag startade har det mest 

handlat om att stärka Hemny som varumärke lokalt.
Hon har också paketerat om sitt löfte om 

styling till det tidigare nämnda säljstödet.
– Det jag märkte rätt snabbt var att det 

inte var särskilt ofta möbler behövdes utan 

mindre prylar, och framför allt att berätta för 

säljaren att de kan ta bort det här eller flytta 

det där. Att optimera utifrån vad som redan 

finns.

Ändrades ditt arbetssätt något i och med 
din utökade familj?

– Innan hade man möjlighet att jobba 
nonstop och nu finns det något annat som 

får mig att koppla bort. Och jag tror faktiskt 

att det gör att jag presterar bättre när jag väl 

är fokuserad, än att ha jobbet hela tiden lite 

i tankarna.
För Fanny Hammarström var det väsentligt 

att ha återkommande kunder båda gångerna 

hon kom tillbaka från föräldra ledigheten.

Fanny Hammarström
ÅLDER: 28 år.
BOR: Nybro.
FAMILJ: Gustav och 
barnen Stella, 3, och 
Saga, 1 år.
ÅR I YRKET: Registrera­
des 2019.
FRITID: ”Haha, ja jag tror 
att jag pratade något 
om trädgårdsfix senast? 
Det blir inte så mycket 
av med det längre. Mest 
umgås jag med familjen. 
Sedan försöker jag få 
in lite träning också för 
det mår man ju ändå 
bra av.”

                                            

42M Ä K L A R V Ä R L D E N   5 / 2 0 2 5

– Man ska komma ihåg att även om jag inte varit 

 mäklare så länge var jag ett känt ansikte. Jag har jobbat 

som assistent, jag har varit Friskisledare, och Nybro är inte 

så stort.
– När de återkommande är redo för nästa flytt, och man 

redan fått in en eller två så tillkommer ytterligare några 

och då är du plötsligt redan inne i loopen. Det finns inga 

enkla tips för att ta sig tillbaka efter uppehåll utan det 

 gäller att ha gjort grovjobbet innan
På en liten ord händer det förstås att man känner sina 

kunder – men det är förvånansvärt sällan det blir något 

problem, säger hon.
– Det är klart att man ofta känner till dem man säljer 

åt, men det är faktiskt inte så ofta. Om man tittar på min 

vänskaps krets har tre av fyra tagit över bostäder efter far­ 

och morföräldrar, så det är mer en familjeuppgörelse än 

en affär. Marknaden är lite annorlunda här.
Dock händer det förstås att när hon lämnar på för­

skolan eller går på Ica stannar någon till och frågar om 

marknaden.
– Det blir på ett annat sätt än att bo i en större stad. 

Man är inte lika anonym som i till exempel Stockholm.

Du hade också idéer om aktiviteter du ville ta tag i efter 
pandemin – har det blivit något av med dem?

– Ja, det har det faktiskt. Vi har ett av Sveriges största 

naturreservat här i Nybro och det är det inte så många 

som känner till, och jag gillar att visa det bästa med 

 området. När det var jullov ordnade jag lite korvgrillning 

och spel där ute, jag har också haft påskäggsjakt och nu 

i höst blir det pumpajakt.
Men Fanny Hammarström stannar inte där – snart pre­

senteras en ny liten maskot som ska vara med i marknads­

föringsaktiviteterna framöver.
– Sådant tycker jag är kul, särskilt när det faktiskt  kommer 

folk. Framför allt barnfamiljer, nu i tuffare ekonomiska 

tider kan det sätta lite guldkant på loven. Det känns fint att 

kanske kunna bidra ur den aspekten – att de får en aktivitet 

som inte kostar något men blir uppskattat av barnen.

Om vi pratar igen om cirka fem år – vad ser du framför 
dig då?

– Jag tror fortsatt på att driva företaget med min 

 signatur extra engagemang. Och så skulle jag vilja bidra 

med de erfarenheter jag samlat på mig på Hemny, även 

om jag inte riktigt vet hur än. /

Fanny Hammarström 
med barnen Saga 

och Stella på Öland. 
Foto: Privat
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Fritidshusmarknaden: Fler objekt till lägre pris

 STATISTIK   Efter ett mycket svagt fritidshusår 

2023 började marknaden återhämta sig 2024 

och har så fortsatt i år. Under årets första halvår 

ökade antalet sålda fritidshus med 23 procent, 

samtidigt som priserna sjönk med 2 procent.

Enligt Svensk Mäklarstatistik är det framför 

allt de klassiska sommarområdena som driver 

utvecklingen. Sydöstra Stockholmsområdet 

(+40 procent), Öland (+37 procent ) och 

Siljanområdet (+36 procent) toppar listan 

över försäljningsökningar. Samtidigt varierar 

prisutvecklingen: sydöstra Stockholm steg 

med 7 procent medan Siljan området 

backade med 10 procent. Högst medelpris 

återfinns längs västkusten.

– Fritidshusmarknaden är i grunden en 

”lyxmarknad”, vilket gör den mer känslig 

i sämre tider. Efter nedgången 2023 ser vi 

nu en tydlig åter hämtning, säger Hans Flink, 

affärsutvecklings chef på Svensk Mäklarstatistik.

Norrtälje kommun utmärker sig som överläg-

sen etta med 216 försäljningar – fler än de tre 

näst största kommunerna tillsammans. 

För mäklare innebär det både möjlighe-

ter och krav på lokalkännedom, menar 

Flink:
– Norrtälje toppar listan över antalet 

sålda objekt sedan många år tillbaka, 

vilket så klart är bra för de lokala mäk-

larna. Men Norrtälje är vidsträckt och mäklarna 

behöver vara pålästa för att kunna hantera 

alltifrån enklare fritidshus i Rimbo till lyxiga hus 

på Blidö. /

Hans Flink

Siljanområdet
(Leksand, Mora, Rättvik, Orsa)

Nordöstra Stockholmsområdet

(Norrtälje, Österåker, Östhammar))

Sydöstra Stockholmsområdet

(Haninge, Tyresö, Nynäshamn)
Riket

Västkusten
(Tanum, Sotenäs, Strömstad, Lysekil)

Gotland

Öland

antal objekt medelpris
(milj kr)

264
+28 %

38
+36 %

1.79
–13 %

2.80
–3 %

3.74
+7 % 2.38

–2 %

4.36
+1 %

2.98
–10 %

2.53
+2 %

49
+40 %

119
+24 %

2 491
+23 %

46
+28 %

89
+37 %

FÖRSÄLJNING AV FRITIDSHUS

 Försäljning  första halvåret 2025 

jämfört med  första halvåret 2024

Källa: Svensk Mäklarstatistik

På Västkusten är  

medel priset högst bland 

de jämförda områdena, 

4,36 miljoner kronor, 

1 procent mer än i fjol.

Nordöstra  
Stockholms- 
området har  
överlägset flest  

sålda objekt av  

de jämförda  
områdena.
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Tema arbetsmiljö

  *  NINA KAEWSIT, FRANCHISETAGARE OCH MÄKLARE  i Luleå, 

har tydligt märkt hur affärerna tagit längre tid de 

senaste åren – och hur det påverkat arbetsbördan 

Även om hon lägger till att det har lättat.

– Många objekt och många omvisningar gör att 

det lätt blir väldigt många timmar. Det går bra ett 

tag, men håller det i sig påverkar det både kvalite-

ten i jobbet och privatlivet, säger hon.

För att möta pressen har kontoret anställt 

fler mäklare, infört en tydlig ansvarsfördel-

ning och en säljkoordinator som lyfter bort 

administrativa uppgifter. Kulturen på kontoret 

är också avgörande:
– Vi hjälper varandra när någon är sjuk eller 

ledig. Det är en förutsättning för att hålla 

i längden.

Ett annat viktigt arbetssätt är att bara erbjuda bokade 

visningar.
– Då slipper vi stå på tomma visningar och kan använda 

tiden bättre. Det är ett enkelt men effektivt sätt att hushålla 

med energin.
Nina trycker på vikten av återhämtning och att mäk-

larna själva styr sina kalendrar.
– Det är inte hållbart att jobba dygnet runt. Vi uppmanar 

våra anställda att vara lediga när de är lediga och faktiskt 

ta semester. Att inte svara på mejl är viktigt för att orka 

– det är inte hållbart att jobba dygnet runt året om.

Hon ser också en skillnad mellan nya och mer 

erfarna mäklare:
– Nya mäklare vill gärna vara tillmötesgående 

och bokar lätt kvällsmöten för att passa kunden. 

Men vi försöker pränta in att kan kunden gå till 

tandläkaren dagtid, kan de också träffa en mäk-

lare då.
För henne är arbetsmiljön direkt kopplad till 

branschens framtid:
– Ja, jag tror absolut att arbetsmiljön är en fak-

tor till att många lämnar. Därför måste vi skapa 

förutsättningar på kontoret och komma ihåg 

att det trots allt är ett jobb.

Bjurfors Luleå: ”Det är  
inte hållbart att jobba  

dygnet runt”

69+31+J42+58+J6699%% 4422%%

av mäklarna uppger att 
arbetsbördan ökat de 

senaste åren

anser att balansen mellan 
jobb och fritid är dålig eller 

mycket dålig

Kä
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Med MäklarVärlden når du hela branschen – och en stor 
del av de som i dag studerar till fastighetsmäklare.

 ∏SYNS ÄNNU MER  
I MÄKLARVÄRLDENS APP

Med MäklarVärldens app 
får din annons ännu större 
räckvidd. Alla nummer 
publiceras digitalt – vilket 
gör att din exponering 
lever vidare även efter 
utgivningen.

Appen gör det enkelt för 
läsarna att bläddra, läsa och 
klicka sig vidare, oavsett var 
de befinner sig.

Din annons syns både i 
print, digitalt och i appen 
– på mäklarnas egen 
nyhetsplattform.

ANNONSBOKNING ANSVARIG UTGIVARE
Gabrielle Hagman, Mediakraft 
gabrielle.hagman@mediakraft.se
0736 277984

Jenny Persson
jenny@maklarvarlden.se
0706 980329
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 ∏ANNONSFORMAT

På MäklarVärldens webb 
och i nyhetsbrevet bygger 
ni ert varumärke och 
når besökare och läsare 
i deras vardag. Sajten 
har i genomsnitt 15 000 
besökare varje månad. 
Nyhetsbrevet når cirka 
10 000 prenumeranter 
varje vecka.

MÖT  
MÄKLARNA  

I VARDAGEN

D	 Toppbanner	 980	x 240 px*	   11 500:- � (33% SOV)

E	 Mittbanner	 728	x 90 px*	  8 000:- �  
F	 XL-banner	 300	x 250 px	  8 000:- � .

D

E

E

F

SAJT

G	 Take over	 �

G

Material ska levereras i jpeg- eller 
png-format. Moms tillkommer.  
Pris för sajt avser per månad. Vid 
frågor mejla traffic@mediakraft.se  
eller kontakta Gabrielle (se nedan).

 För nativeannonsering,  
 se särskild information! 

 ∏�TEKNISKA  
UPPLYSNINGAR

* Lämnas även i mobilformat 300 x 250 px

A	 Toppbanner	 550	x 300 px�  5 800:-
B	 Banner	 360	x 250 px�  3 000:-
C	 Nativeannons�  7 000:-

A

B

C

NYHETS-
BREV

ANNONSBOKNING ANSVARIG UTGIVARE
Gabrielle Hagman, Mediakraft 
gabrielle.hagman@mediakraft.se
0736 277984

Jenny Persson
jenny@maklarvarlden.se
0706 980329
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 ∏NATIVEANNONSER – EN UNIK MÖJLIGHET 
ATT SKAPA BUZZ KRING ERT FÖRETAG
 
Native är en annonsform som ökar i popularitet 
och som ger högt engagemang och läsvärde. 
En nativeannons (även kallade advertorial 
eller redaktionell annons) berättar er historia 
i en form och ett sammanhang som läsarna 
känner igen sig i. Här finns möjligheten att fram­
hålla en produkt, berätta om ett framgångsrikt 
case eller lyfta fördelarna med att jobba hos 
just er!

Native harmonsierar med redaktionelt material 
och är tydligt annonsmärkt. Vi hjälper er under 
hela vägen från idé till färdig annons. Kontakta 
oss så berättar vi mer!

Print, helsida
Pris:  29 000:- 

Nyhetsbrev
Pris:  7 000:- 

Levereras i text + bild. 
Bild: 700x480 px. Text: Max 400 tecken 
med blanksteg till ingressen, max 2 000 
tecken i huvudtexten. Ytterligare material
specifikationer ges vid bokning.

Print, uppslag
Pris:  52 000:- 

Totalpris inklusive textproduktion.  
Särskilda villkor gäller.

 ∏FORMAT

ANNONSBOKNING ANSVARIG UTGIVARE
Gabrielle Hagman, Mediakraft 
gabrielle.hagman@mediakraft.se
0736 277984

Jenny Persson
jenny@maklarvarlden.se
0706 980329


