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Åpne kontor i Stockholm.Tilby One Stop Shopping av boliger på Mallorca.Kensington Properties Oslo.

Mr. Mallorca
– Noen er frankofile. Jeg er Mallorcafrelst, og nå er drømmen blitt et  

levebrød, sier annerledes-megleren Bjørn R. Kraft.

HILDE ORELD

Han møter oss med et hvitt smil og er brun. 
Ikke på påskefjellmåten, men brun på sydenvis. Kon-
toret hans er pyntet med Mallorca-kart og selgende 
plakater av flotte eiendommer på samme øy. På bil-
dene er alt fra moderne fun-
kishus med rette linjer og 
hvitmalt mur, til eldgamle 
hus med brune fasader langt 
ut på bondelandet.

– Jeg har jobbet med in-
ternasjonal handel i over 20 
år. Men min karriere var på 
mange måter gitt fordi jeg 
hadde overtatt familiesel-
skapet Kraft Chemicals Nordic. Jeg solgte selska-
pet, og valgte å leve ut drømmen om Mallorca, sier 
Bjørn R. Kraft.

53-åringen har flyttet seg ytterst på stolen og 
lener seg over bordet. Han ser både drømmende 
og engasjert ut på samme tid:

– Det er dette som er min store lidenskap, pas-
sion, og jeg vil at andre skal få oppdage det samme 
som meg, nemlig kontrastene på Mallorca. Sven-
skene og danskene ligger langt foran oss, men jeg 
ser at nordmenn så smått begynner å komme etter.

Siden han solgte familieselskapet til den 
tyske kjemikaliedistributøren Grolman i 2006 har 
han jobbet med eiendom. Året etter opprettet han 
blant annet et fond som skulle investere i tomteut-
viklingsprosjekter i Slovakia, og han har investert 
i både privat- og næringseiendommer. For tre år 
siden begynte han å leke med tanken om å formidle 
eiendom på sitt jordbærsted – Mallorca, øya han 
selv kjøpte en prakteiendom på året før.

– På den franske riviera må du ha skodder foran 
vinduene og alarmen på selv når du skal ligge ved 
ditt eget svømmebasseng. På Mallorca finnes det 
ingen organisert kriminalitet, og dørene låser vi 
sjelden. Det er heller ingen kø på veiene. Vannet er 
rent og vi har 320 soldager i året. Dessuten er Mal-
lorca en veldig sporty øy, noe golfere, tennisspillere, 
seilere, syklister og fjellgeiter setter pris på. Også 
hovedstaden Palma er et viktig bidrag til at jeg synes 
Mallorca er så unik, oppsummerer Kraft.

Vi tror han er ferdig med superlativene, men le-
ver man av å selge, er det helt naturlig at samtalen 
fortsetter slik:

– Og så er det så lett å komme dit. Både SAS, 
Norwegian og Ryanair har direktefly, billettene er 
rimelige og det er ikke mer enn fem minutter fra 
flyplassen til Palma.

– Du innledet med å fortelle at du formidler ei-
endom på en annerledes måte. Hvordan?

– Jeg har etablert selska-
pet Kensington Properties 
Oslo. Kensington er en stor 
meglerkjede som har syv 
avdelinger på Mallorca. Jeg 
er deres forlengede arm og 
tilbyr One Stop Shopping.

– One Stop Shopping?
– Det er nettopp det 

som er hele forskjellen. Tra-
disjonelle eiendomsmeglere tilbyr hjelp under selve 
kjøpsprosessen. Jeg mener at det som skjer før og 
etter kjøpet er minst like viktig, sier mannen som 
har fått tilnavnet Mr. Mallorca både her hjemme 
og på øya i Middelhavet.

Kraft forteller om en kjøpsprosess som for mange 
både er uoversiktlig og full av feller. Mange vet ikke 
hva som er meglerens rolle, mange meglere tilbyr 
det samme objektet og hvordan er skattereglene? 
Hvor store blir kostnadene? Hva er advokatens rolle? 
Når på året skal huset eller leiligheten brukes? Skal 
kone og barn inn i skjøtet? Hvordan er den spanske 
arveavgiften? Skal objektet leies ut? Og så videre.

– Mange har en drøm om hvor de vil kjøpe, men 
når vi får avdekket behov, ender de kanskje opp et 
helt annet sted på øya. Vestkysten er for eksempel 
svært vakker og pittoresk, men hvis man primært 
skal være der om høsten, kan 
det være mye vær. Dessuten er 
det langt fra Palma. Da fore-
slår jeg heller andre områder, 
forteller Kraft, som også har 
en original vri på å få poten-
sielle kjøpere i riktig modus:

– Jeg lar dem leie vårt hus 
for at de skal bli litt bedre 
kjent med øya og kjenne 
hvordan det er å bo der. Ak-
kurat nå har jeg tre par boende. Men mitt hus får 
de ikke kjøpt, med mindre de tilbyr meg en sum jeg 
ikke har råd til å si nei til, smiler han lurt.

Kraft vil ikke fortelle hvor mange 
boliger han har formidlet, men legger ikke skjul 

på at det har blitt hans levebrød. Nå kontaktes han 
også av svenske og danske kunder, og av utlendin-
ger på Mallorca som vil selge sine ferieboliger. Han 
formidler boliger fra noen hundre tusen euro til ti 
millioner euro.

– Kundene får oppfølging både fra Norge og 
Mallorca fra dag én. Når jeg vet hva de ønsker 
seg, screener jeg kanskje 50 hus og sitter igjen med 
fire eller fem som kunden får se. Fordelen med at 
jeg gjør det kontra en lokal megler, er at jeg vet 
hva kunden vil ha, hvem de er og hvilke interesser 
de har etc. Enten er jeg med på visningene, eller 
så kobler jeg dem med lokale meglere, forklarer 
Kraft.

Når det gjelder oppfølgingen etter kjøpet, viser 
det seg at veldig mange vil forandre, bygge om, 
bygge nytt hus på tomten eller leie ut. Kraft har 
en edderkopps kontaktnett og trekker i tråder til 
anleggsgartnere, interiørarkitekter, entreprenører, 
advokater, arkitekter, snekkere og andre som kan 
være til nytte.

– Dette høres veldig dyrt ut?
– Det er ikke noe fordyrende mellomledd. Kun-

den oppnår ekstra rådgivning og service til samme 
pris. Det er selger som betaler kommisjonen, og hos 
meg er dette innbakt. Jeg blir betalt av den lokale 
megleren.

– Hvilke ambisjoner har du?
– Jeg kommer nok til å sette opp et tilsvarende 

kontor som Kensington Properties Oslo i Stock-
holm. Og jeg vet at det kommer flere Kensington-
kontorer på Mallorca. Det er helt avgjørende å ha et 
lokalt apparat for å få inn de gode objektene og ha 

den lokale ekspertisen.
Kraft ønsker også den 

nye kjøpegruppen velkom-
men, de som er opptatt av 
jakt. Men det er ikke hvilken 
som helst jakt han sikter til:

– I fjor begynte de med 
rapphønsjakt på Mallorca. 
Det er svært eksklusivt og 
koster skjorta. Det er klart 
at dette tiltrekker seg en 

viss kundegruppe. Da kan mannen dra på rapp-
hønsjakt mens konen kan shoppe i en av Palmas 
luksusbutikker før hun møter en venninne til lunsj 
på kontrastenes øy.

hilde.oreld@finansavisen.no
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Bjørn R. Kraft (53).
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klart at dette tiltrekker 
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