
Att köpa hemsida kan verka enkelt tills första offerten landar i inkorgen. Två byråer använder samma ord men avser helt
olika saker. Den ena räknar med tre månaders efterarbete av din egen personal, den andra inkluderar drift men inte
säkerhetsuppdateringar. För att få rätt pris, rätt nivå på kvalitet och slippa överraskningar krävs att du förstår hur
kostnader uppstår över tid. Prislappen vid lansering är sällan hela bilden.

Jag har suttit på båda sidor av bordet, som beställare i ett mellanstort bolag och som rådgivare åt mindre verksamheter
som växer snabbt. Mönstren återkommer. Projekt går över budget när förväntningar, licenser, innehåll och förvaltning
inte definieras. Det går att undvika, och det börjar redan vid första samtalet med leverantören.

Vad du egentligen köper när du köper en hemsida

En webbplats är inte en produkt utan en kombination av komponenter och tjänster. När du köper hemsida betalar du
typiskt för:

Utveckling och design: UX, UI, frontend, backend, integrationer, testning och projektledning.
Infrastruktur: domän, DNS, SSL-certifikat, hosting, CDN, e-post eller separata e-posttjänster.
Programvara: CMS, teman, plugin, betalmoduler, formulärlösningar, sökfunktioner.
Innehåll: text, bild, video, översättningar, ikonbibliotek, licenser för typsnitt och bild.
Förvaltning: uppdateringar, säkerhet, support, övervakning, backup, mindre vidareutveckling.

Det mesta är förstås välkänt, men det finns en fälla: varje del kan ha en engångskostnad, en löpande kostnad eller båda.
Ett plugin som verkar gratis idag kan kräva premiumversion nästa år för att hantera trafik eller funktioner. Ett billigt
webbhotell kan bli dyrt om prestandan kräver ständig felsökning. En snygg design kan bli svår att underhålla utan att
anlita samma team igen.

Kostnadsdrivarna som smyger sig in

De största överraskningarna uppstår ofta i skarven mellan vad som byggs och vad som ska hända sedan. Jag brukar dela
upp riskerna i tre kategorier.

Först, dolda licenser. Ett formulärverktyg kan vara kostnadsfritt upp till 1 000 inlämningar per månad, sedan stiger priset
trappstegsvis. Video inbäddad från tredjepart ser gratis ut tills du behöver ta bort logotyper eller aktivera GDPR-
funktioner.

Andra, arbete som ingen räknade med. Innehållsmigrering tenderar att ta tre till fem gånger längre tid än planerat, särskilt
om den gamla sajten saknar struktur. Redirects efter en ombyggnation kräver planering för att inte skada SEO, men
hamnar ofta långt ner i offerten.

Tredje, beroenden och låsningar. Proprietära moduler eller egenutvecklad kod utan dokumentation kan göra det dyrt att
byta byrå. Har du inte rätt att få ut koden, eller är allt bundet till leverantörens hosting, kan en enkel förbättring bli ett
stort projekt.



Ett vardagligt exempel som kostade 120 000 kronor i onödan

Ett mindre utbildningsföretag valde en billigare offert med färdigt tema. Bygget gick fort och såg bra ut. Sex månader
senare ville de lägga till kursfiltrering, bokning och betalning. Temat saknade robust stöd, så byrån föreslog
premiumplugin och specialanpassningar. Licenser och anpassning landade på 80 000 kronor. Prestandan dök, vilket
krävde byte till dyrare hosting, 2 000 kronor per månad i stället för 300. På ett år blev merkostnaden över 120 000
kronor, främst för att initialt val inte tog höjd för steg två. En alternativ offert, med modulärt upplägg och tydlig
uppgraderingsväg, hade kostat 60 000 kronor mer vid start men blivit billigare efter tolv månader.

Poängen är inte att alltid välja dyrt, utan att matcha valen mot en sannolik utvecklingskurva. Om du vet att nya
funktioner kommer, optimera för flexibilitet och äganderätt tidigt.

Offertens anatomi och vad som bör stå klart

En bra offert gör det lätt att jämföra. Begär uppdelning per område och be om text som beskriver avgränsningar. När två
leverantörer skriver samma sak men menar olika, är det nästan alltid i detaljerna.

Vanliga rubriker som hjälper:

Mål och användargrupper, med mätbara effekter. Det styr vad som anses vara klart.
Omfattning: mallar, sidtyper, funktioner, integrationer. Lista vad som ingår och vad som inte ingår.
Prestanda och SEO: målvärden för sidladdning, Core Web Vitals, metadata, schema, redirect-plan.
Tillgänglighet: nivå, exempelvis WCAG 2.1 AA, och hur det verifieras.
Innehåll: vem skriver, konverterar och laddar upp. Hur många sidor. Redaktionsutbildning.
Test och godkännande: testmiljö, acceptanskriterier, buggkategorier och svarstider.
Driftsättning: DNS-plan, fallback, frysfönster, vem gör vad på lanseringsdagen.
Förvaltning: vad som ingår i månadsavgiften, uppdateringsfrekvens, SLA, rapportering.
Äganderätt: kod, designfiler, texter, bildlicenser, databas, dokumentation.

Ju mer konkret, desto färre missförstånd. En rad som säger SEO ingår är inte användbar. Bättre att tydligt ange att teknisk
SEO med basmetadata, sitemap, robots, canonical-taggar och redirectlista för 200 URL:er ingår, men inte länkstrategi
eller innehållsproduktion.

Listan som räddar din budget före signering

Be om total äganderätt till koden, designfiler och innehåll, samt rätt att flytta till annan hosting.
Kräv en förvaltningsplan med kostnad per månad, vad som ingår och svarstider vid incidenter.
Be om licensförteckning med kostnad per år och plan för vad som händer om licenser upphör.
Sätt tak för förändringsförslag, till exempel att ändringar över X timmar kräver godkänd ändringsorder.
Begär tydliga acceptanskriterier per funktion, inklusive hur buggar klassas och åtgärdas.

Avtalspunkter som minskar risken på riktigt

Ett kontrakt som bara listar pris och leveransdatum skyddar sällan någon. Några poster brukar ge effekt:

Rätten till källkod och dokumentation. Det ska vara självklart, men skriv ut att du får tillgång till kod i ett repo du äger,
med installationsinstruktioner och arkitekturbeskrivning. Om leverantören använder sitt eget ramverk, säkra licens att
använda och vidareutveckla internt eller med annan byrå.

SLA och underhåll. Specificera svarstider vid P1, P2 och P3, vem som initierar rollback, och hur säkerhetsuppdateringar
rullas ut. Ange driftfönster, hur ofta backup tas, hur länge den sparas, och återläsningstid. Det låter byråkratiskt men
sparar timmar när något händer fredag kväll.

Uppsägning och migrering. Skriv hur data exporteras, i vilket format och inom vilken tidsram. Om hosting är bundet till
leverantören, säkra en plan för flytt, inklusive hjälp till fast pris.

Integritets- och dataskydd. Teckna personbiträdesavtal vid behov. Klargör ansvar för cookiehantering, loggning och
eventuella tredjepartstjänster. Sanktioner för bristande efterlevnad är inte ovanligt, men lägg fokus på processerna som
förebygger.



Teknikval som påverkar plånboken

Öppen källkod eller proprietärt? Båda fungerar. Öppen källkod ger ofta lägre licenskostnad och bredare kompetensbas.
Proprietära plattformar kan ge en smidigare helhet men kräver vaksamhet kring låsning och exportmöjligheter. Räkna
inte bara licensen år ett, utan över fem år.

Plugin-strategi. Tre gratisplugin kan verka prisvärt, men ett premiumplugin med bra support sparar ofta tid i längden.
Bedöm leverantörens kvalitet, uppdateringstakt och ägarbild. Ett plugin som uppdaterats regelbundet i fem år och har
tusentals installationer är tryggare än något okänt som löser allt gratis.

Headless eller traditionellt CMS. Headless kan vara utmärkt för prestanda, multikanal och robust redaktörsflöde, men
kräver mer utvecklingsresurser. För en mindre sajt med tio mallar kan traditionellt CMS vara fullt tillräckligt och
billigare i förvaltning.

Hosting, prestanda och kostnader som skalar

Det finns tre nivåer som återkommer.

Delad hosting. Billigt och enkelt, ofta 100 till 300 kronor per månad. Passar enklare sajter med låg trafik. Nackdelen är
begränsad prestanda och svagare övervakning.

Managed hosting. 500 till 3 000 kronor per månad beroende på trafik, CDN, stagingmiljöer och support. Ger bättre
cache, uppdateringar och mätbar upptid. För de flesta B2B-sajter räcker det här långt.

Egen infrastruktur i moln. Större frihet, men kräver driftskompetens. Kostnaden sticker iväg om du saknar rutiner för
loggning, autoskalning och säkerhet. Jag brukar säga att om du inte kan nämna dina larmgränser och vem som agerar på
dem, bör du inte köra själv.

Prestanda påverkar både SEO och konvertering. Tunga bilder, onödiga skript och dålig cache kan ge 3 till 5 sekunders
TTFB på mobilt nät. En bildoptimering, CDN och minimerade tredjepartstaggar sänker ofta laddtiden till under 2
sekunder. Det märks i intäkterna.

Vanliga dolda kostnader att fråga om

Premiumplugin och teman: pris per år, antal sajter, begränsningar i funktioner.
Tredjepartstjänster: sök, kartor, e-postutskick, formulär, A/B-testning och deras gränser.
Innehållsmigrering: per sida, per mall, specialfall som inbäddade tabeller eller nedladdningar.
SEO-efterarbete: redirectlista, schema, länkfix, rapportering under 3 till 6 månader efter lansering.
Redaktörsutbildning och manualer: antal timmar, uppdatering när nya funktioner släpps.

E-handel kräver en egen kalkyl



Om din sajt även ska sälja, öppnas fler kostnadsposter. Betalväxlar har transaktionsavgifter, ofta 1,3 till 2,9 procent plus
en fast avgift per köp. Vissa har lägre procent men högre fast kostnad, vilket påverkar lönsamheten vid låga
snittordervärden.

Förr eller senare behöver du lager- och fraktintegrationer. Integration mot affärssystem kan snabbt bli den dyraste posten,
speciellt om det saknas bra API:er. Räkna med att stöd för returer, del-leveranser och kundspecifika priser kräver både
planering och test. PCI-efterlevnad kan i bästa fall hanteras med inbäddade betalningslösningar, vilket minskar ansvaret,
men policyer och rutiner måste ändå finnas.

Produktdata är ett kapitel för sig. Att städa och normalisera attribut, varianter och bilder tar tid. Ett företag jag arbetade
med hade 1 800 produkter där samma attribut förekom i 14 olika stavningar. Bara harmoniseringen tog tre veckor för en
person, men besparade åtskilliga timmar i framtida underhåll.

SEO och analys kostar både i uppstart och löpande

Sökoptimering som ger resultat kräver mer än en plugin. Teknisk grund, innehållsstrategi, interna länkar, schema och en
plan för redirects vid lansering. Glöm inte att mäta. Google Analytics 4 och Tag Manager är gratis, men styrning kräver
arbetstid. Consent Mode, cookiebanners och korrekt datadelning mot annonsplattformar tar ofta 10 till 30 timmar att sätta
upp på ett bra sätt.

Jag ser ofta att företag budgeterar för innehåll år ett men glömmer år två. En rimlig tumregel är att avsätta 1 till 3 procent
av omsättningen på sajtrelaterad marknadsföring om webben är central säljkanal. Färre artiklar med ordentlig research
slår många tunna inlägg.

Innehåll, översättning och redaktionell verklighet

Textproduktion är flaskhals i nästan varje projekt. En sida med 800 till 1 200 ord kräver intervjuer, skrivtid, korrektur,
juridisk granskning och godkännande. Snitta 3 till 6 timmar per sida om materialet är på plats, mer om allt ska tas fram
från scratch. Bildval och rättigheter tar ofta längre tid än väntat. Stockbilder har licensvillkor som kan påverka
användning i annonser eller PDF:er. Typsnitt har ibland separata licenser för webbinbäddning.

Flerspråkighet är dubbelt jobb, ibland mer. Det räcker inte att översätta texten. UX, mallar och backend måste stödja
språkväxling, datumformat, e-postflöden och SEO-taggar per språk. Vissa CMS gör det lätt, andra gör det dyrt. Fråga om
språkstöd innan du väljer plattform.

Tillgänglighet och juridik rinner lätt mellan stolarna
Företag som tror att tillgänglighet bara är kontrast och alt-texter missar ofta tangentbordsnavigering, fokusordning och
formulärfel som inte läses upp av skärmläsare. Om målgruppen inkluderar offentlig sektor eller större bolag i
upphandlingar, är WCAG 2.1 AA med testprotokoll nästan standard. Att rätta i efterhand kostar mer än att bygga rätt från
början.

GDPR-frågor kräver både teknik och process. Vem är personuppgiftsansvarig, vem är personuppgiftsbiträde, vilka
leverantörer är underbiträden och var lagras data. Cookiebanners som laddar spårning innan samtycke är fortfarande
vanliga. Det är en risk, inte bara en formalitet. Skriv i avtalet vem som säkrar att skript blockeras innan samtycke och hur
det kontrolleras.

Budgetspann som hjälper till att kalibrera förväntningar

Priser varierar förstås, men det går att ge intervall som brukar stämma för svenska förhållanden, exklusive moms:

Enkel presentssajt med 3 till 5 mallar, basfunktioner och lättredigerat CMS: 30 000 till 80 000 kronor.
Mindre företagssajt med 8 till 12 mallar, nyheter, jobb och integration med nyhetsbrev: 80 000 till 200 000 kronor.
Anpassad B2B-sajt med flerspråkighet, komplex navigation och två till tre integrationer: 200 000 till 600 000
kronor.
E-handel med standardflöden, betalning, frakt och grundläggande PIM: 150 000 till 700 000 kronor.
Större plattformar eller headless-lösningar med mikrointegrationer: 800 000 till 3 miljoner kronor.

Förvaltning varierar från 1 till 10 procent av byggkostnaden per månad beroende på ambitionsnivå, ofta minst 1 000 till 3
000 kronor för enklare sajter, 5 000 till 20 000 kronor för aktiva miljöer. Hosting tillkommer, 100 till 3 000 kronor per



månad, samt licenser som kan landa på några hundralappar till några tusen i månaden.

Om någon offert ligger långt under dessa intervall, granska vad som saknas. Om en annan ligger långt över, be om en
tydlig uppdelning och motivering. Ibland köper du inte bara byggtid utan även process, kvalitetssäkring och
framtidsvänliga val. Ibland är det bara luft.

Tidslinjen och hur du undviker att tappa fart

En rimlig tidplan för en mindre till medelstor sajt är 8 till 14 veckor: en till två veckor för strategi och krav, två till tre för
UX och design, fyra till sex för utveckling och test, en till två för innehåll och lansering. För e-handel och integrationer,
addera 4 till 8 veckor.

Det som nästan alltid spräcker tiden är innehåll och beslut. Minimera risk genom att utse en intern redaktör med mandat,
boka in förbokade avstämningar och håll prototyper klickbara tidigt. Besluta vad som måste vara med vid lansering och
vad som kan avvakta. En leverantör som kan prata om cutlines och vägböcker brukar hålla tidplan bättre än någon som
lovar allt samtidigt.

Hur du jämför leverantörer utan att gå vilse

Referenser säger mer än case på en hemsida. Be att få prata med två kunder vars projekt liknar ditt i storlek och
komplexitet. Fråga om vad som gick snett. Alla projekt har skav, det viktiga är hur det hanterades.

Be om inblick i arbetsflöde. Versionhantering, kodgranskning, stagingmiljö, issuespårning och release-process. Du
behöver inte bli tekniker, men du vill veta att det finns rutiner. Fråga också hur de tänker kring testdata, särskilt om
personuppgifter förekommer i testmiljöer.

Se på hur de prissätter. Fast pris kan vara tryggt om omfattningen är väl definierad, men blir dyrt vid oklarheter. Löpande
räkning med tak fungerar när ni kan jobba iterativt och fatta snabba beslut. Ett mellanting är faser med fast pris per fas
och option på tillägg.

En viktig markör är hur leverantören pratar om saker som inte ska byggas. Om svaret alltid är ja, var försiktig. Du vill ha
råd om vad köpa hemsida som ger värde nu, vad som kan vänta, och vad som är teknisk skuld för framtiden.

Att räkna på total ägandekostnad

Gör en femårsmodell. Lägg in:

Byggkostnad år 0.
Hosting och drift per år.
Licenser per år, inklusive sannolik uppgradering.
Förvaltning, uppdateringar och incidenthantering.

https://marinkapell.se/kopa-hemsida-som-uppfyller-gdpr-komplett-checklista/


Innehållsproduktion och SEO-insatser.
Förväntad vidareutveckling, till exempel nya mallar eller integrationer.

Discounta inte för hårt. Kostnader för personal och tid är reella även om de inte syns i byråfakturor. Två timmar i veckan
av din marknadschef är 100 till 200 timmar per år. Multiplicera med internkostnad, så ser du vad redaktörsvänlighet och
bra arbetsflöden faktiskt sparar.

När det lönar sig att säga nej

Ibland är rätt beslut att inte köpa hemsida just nu. Om varumärket ska göras om inom sex månader, gör en lätt
uppfräschning. Om produktstrategin är otydlig, bygg en landningssida och validera. Om organisationen saknar kapacitet
för innehåll, lägg pengarna på att skapa material först. Det är sällan kul att bromsa, men nästan alltid billigare än att byta
riktning mitt i.

Ett sätt att köpa med kontroll och lugn

Börja med tydliga mål och användare. Gör en kort kravlista, skala bort det som inte har mätbar effekt. Be om två till tre
offertförslag där leverantören beskriver en minsta livskraftig lansering och en plan för 90 dagar efter. Följ upp med frågor
om licenser, förvaltning och äganderätt. Titta på deras process, inte bara deras pris.

Formalisera avtalet med acceptanskriterier, SLA och en exitplan. Budgetera för innehåll och SEO, inte bara teknik. Välj
en hostingnivå som matchar dina behov idag, men se till att det finns en tydlig väg uppåt. Sätt en intern kontaktperson
med mandat och kalendern fri för beslut.

När du köper hemsida på det sättet är det svårt för dolda kostnader att gömma sig. Inte för att allt blir förutsett, det blir
det aldrig, utan för att du har skapat strukturer som gör överraskningar hanterliga och val transparenta. Det är där värdet
finns, både i projektet och i vardagen efter lansering.


