
 
 

 
 

BS – ritgerð       Maí 2012 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

Greining á markaðsumhverfi íslenskra 
hrossaræktarbúa 

 
Birna Tryggvadóttir Thorlacius 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Auðlindadeild 

 
 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 
BS – ritgerð       Maí 2012 
 
 
 
 

 
 

Greining á markaðsumhverfi íslenskra 
hrossaræktarbúa 

 
Birna Tryggvadóttir Thorlacius 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Leiðbeinandi: Kolfinna Jóhannesdóttir 
 

Landbúnaðarháskóli Íslands 
Auðlindadeild 

  
 
 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 



i 
  

Yfirlýsing 
Hér með lýsi ég því yfir að ritgerð þessi er byggð á mínum eigin athugunum, er samin af mér 

og að hún hefur hvorki að hluta né í heild verið lögð fram áður til hærri prófgráðu.  

 

 

 

 

 

______________________________________________ 

Birna Tryggvadóttir Thorlacius 
030879-4309 

  



ii 
 

Ágrip 
Miklar breytingar hafa orðið í markaðsumhverfi íslenskra hrossaræktarbúa í kjölfar 

alþjóðlegrar fjármálakreppu og hruns bankanna haustið 2008. Þessar miklu breytingar hafa 

valdið því að mikill samdráttur hefur orðið í greininni sem hefur komið m.a. niður á sölu 

hrossa bæði innan- og utanlands. Íslensk hrossaræktarbú urðu að auki fyrir miklu áfalli vegna 

hrossapestar sem upp kom í hrossum snemma árs 2010. Þessar miklu breytingar hafa vakið 

upp spurningar um það hvaða áhrif þetta hafi haft á eftirspurn eftir vöru og þjónustu hjá 

íslenskum hrossaræktarbúum og hvort einhver ný tækifæri fylgi breyttu markaðsumhverfi.  

Við greiningu á markaðsumhverfi íslenskra hrossabúa var stuðst við aðferðir Kotler (1997, 

2000, 2009), Jobber (2007) og innra og ytra umhverfi hrossaræktarbúa skoðað út frá ýmsum 

þáttum. Gagna var aflað með spurningakönnun, sem framkvæmd var á meðal íslenskra 

hrossaræktarbúa, ásamt því sem stuðst var við aðrar rannsóknir og skýrslur. Niðurstöður voru 

síðan dregnar saman með svonefndri SVÓT-greiningu (SVÓT). SVÓT-greining skiptist í 

grófum dráttum upp þannig að styrkleikar og veikleikar eru greindir innan fyrirtækis en 

ógnanir og tækifæri utan þess. 

Helstu niðurstöður eru þær að íslensk hrossaræktarbú virðast bjartsýn á framtíðina.  

Markaðsumhverfi íslenskra hrossaræktarbúa hefur verið í lægð frá árinu 2008 en flestir 

forsvarsmenn þeirra búa sem tóku þátt í könnuninni voru bjartsýnir á komandi ár og töldu að 

eftirspurnin myndi aukast í flestum þjónustuliðum. Flestir þeirra voru sammála um það að 

mjög mikil samkeppni væri í sölu á hrossum utan- og innanlands og í sölu á folatollum en í 

öðrum þjónustuliðum væri samkeppnin í meðallagi. Hrossasala virtist ganga vel og höfðu 

langflestir fylgt vörunni eftir á einhvern hátt. Eftirfylgnin fólst einkum í ýmiss konar 

námskeiðahaldi, reiðkennslu, ráðleggingum, tölvupóstsamskiptum og samstarfi um 

áframhaldandi vinnu með seldu hrossi. SVÓT-greining leiddi í ljós ýmis tækifæri sem hægt 

væri að koma í framkvæmd og þar með styrkja og bæta markaðsumhverfi íslenskra 

hrossaræktarbúa. 

 

 

 

Lykilorð: markaðsumhverfi, hrossaræktarbú, íslensk hrossaræktarbú, markaðsrannsókn, 
spurningakönnun. 
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1 Inngangur 
Miklar breytingar hafa orðið í markaðsumhverfi íslenskra hrossaræktarbúa í kjölfar 

alþjóðlegrar fjármálakreppu og hruns bankanna haustið 2008. Þegar útflutningur hrossa 

undanfarin ár er skoðaður nánar, má greinilega sjá áhrif þau sem kreppan hefur haft á sölu 

hrossa til útlanda. Frá árinu 2008 og til dagsins í dag hefur útflutningur hrossa farið 

minnkandi á milli ára til allra helstu útflutningslanda íslenska hestsins nema Þýskalands. 

Snemma árs 2010 urðu íslensk hrossabú aftur fyrir miklu áfalli vegna hrossapestar sem 

herjaði á hrossin í landinu. Víðast hvar höfðu hrossabú lagt mikið fjármagn í þjálfun og 

undirbúning hrossa fyrir komandi landsmót sem ekki varð af sökum hrossapestarinnar.   

Eins og sagt var frá á vef Matvælastofnunar (2011), þá lamaðist meira og minna öll 

hestatengd starfsemi vegna hóstapestarinnar. Mikið fjárhagslegt tjón hlaust af og þá 

sérstaklega vegna þess að fresta þurfti landsmóti hestamanna um eitt ár.  

Breytingarnar og áföllin hafa vakið upp spurningar um möguleg áhrif þessara aðstæðna á 

eftirspurn eftir vörum og þjónustu íslenskra hrossaræktarbúa og einnig spurningar um það 

hvort möguleiki sé á því að í markaðsumhverfi íslenskra hrossaræktarbúa leynist nú ný 

tækifæri sem hægt sé að nýta betur en gert er í dag. Framangreint var kveikjan að 

rannsókninni ásamt því að rannsakanda langaði á einhvern hátt til þess að fræðast meira um 

þær aðferðir sem hrossaræktarbú nota við markaðssetningu íslenska hestsins.  

Meginmarkmið rannsóknarinnar er að greina markaðstækifæri hjá íslenskum 

hrossaræktarbúum. Enn fremur að öðlast víðtækari þekkingu á markaðsumhverfi íslenskra 

hrossaræktarbúa og skoða núverandi aðferðir við markaðssetningu. Reynt verður að fá svör 

við ýmsum spurningum eins og: Hvernig er líklegt að eftirspurn eftir hestum og tengdri 

þjónustu muni þróast á næstu árum? Hver er vinsælasta markaðsvaran? Hvaða aðferðir eru 

íslensk hrossaræktarbú helst að nota við markaðssetningu? Með þessum hætti er ætlunin að 

leiða í ljós hvernig markaðsumhverfi íslenskra hrossaræktarbúa hefur þróast og skoða í 

framhaldinu möguleg ný markaðstækifæri. 

Ritgerðin er byggð þannig upp að í fyrsta hluta er fjallað almennt um íslenska hestinn og 

kynbótastarfið. Þá er gerð grein fyrir öðrum rannsóknum og verkefnum sem tengjast 

markaðssetningu íslenska hestsins. Í öðrum hluta er greint frá öflun gagna fyrir rannsóknina 

og aðferðum rannsóknarinnar. Í þriðja hluta eru settar fram niðurstöður 

markaðsgreiningarinnar ásamt SVÓT-greiningu. Í fjórða hluta eru niðurstöður dregnar saman 

og í fimmta hluta er að finna umræður og ályktanir. 
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1.2 Íslensk hrossarækt 
 

1.2.1 Íslenski hesturinn 

Íslenski hesturinn hefur verið ræktaður á Íslandi frá landnámsöld og ekki blandast öðrum 

hestakynjum á þeim tíma svo vitað sé. Hann var löngum kallaður þarfasti þjónninn, enda lengi 

vel ein meginforsendan fyrir búsetu og samgöngum hér á landi. Gripir þeir sem 

landnámsmenn fluttu með sér hafa verið valdir af kostgæfni. Þar sem að rými í skipunum var 

af skornum skammti voru eingöngu bestu undaneldisgripirnir teknir með. Íslenski hesturinn 

hefur og mótast af þeim umhverfisaðstæðum sem hann hefur þurft að lifa við í gegnum 

aldirnar. Á árum áður voru veturnir langir, veðráttan erfið og hagleysi víða. Leiddi þetta til 

þess að þegar illa áraði drápust hross hér á landi oft úr hungri. Íslenski hesturinn þurfti því að 

aðlaga sig að erfiðum aðstæðum og varð sá hestur sem hann er í dag, hraustur, þrautseigur, 

nægjusamur og þolinn. Notagildi íslenska hestsins hér á landi hefur breyst í aldanna rás og er 

hann nú aðallega notaður til frístundareiðar en ekki sem vinnuhestur líkt og á árum áður. 

Sérkenni íslenska hestsins eru fjölmörg og má þar m.a. nefna geðslag, fjölhæfni, sjálfstæði, 

þol, styrk og skynsemi. Einangrun hans hér á landi hefur varðveitt ákveðinn erfðagrunn og við 

frjálst val á notkun stóðhesta hefur viðhaldist ákveðinn erfðafjölbreytileiki í stofninum sem er 

eitt af einkennum íslenska hestsins (Gísli B. Björnsson og Hjalti Jón Sveinsson, 2004).   

Á árunum 1945-1952 var farið að rækta reiðhesta í stað vinnuhesta og lauk íslenski hesturinn 

þar með að mestu hlutverki sínu sem vinnudýr. Upp úr 1950 hófst innflutningur á 

dráttarvélum til landsins og frá og með þeim tíma var ekki lengur þörf á vinnuhestum. Árið 

1952 varð það síðan opinber stefna íslenskrar hrossaræktar að rækta reiðhesta og reyna fyrir 

sér á mörkuðum erlendis. Þar með hófst það starf sem lagði grunninn að þeirri markaðsstöðu 

sem íslenski hesturinn hefur sem reiðhestur á erlendri grundu í dag. Á árunum þar á undan 

hafði íslenski hesturinn aðallega verið seldur sem vinnuhestur í kolanámur til Póllands 

(Gunnar Bjarnason, 1982). Í dag eru flutt út að meðaltali tæplega 1.500 hross á ári (Hagstofa 

Íslands, á.á.b) og þá aðallega til ánægju og yndisauka. 

Miklar breytingar hafa orðið í íslenskri hrossarækt og þar á meðal í þróun á stóðhestanotkun 

hér á landi. Fram á 10. áratuginn voru hrossaræktarsamböndin öflugustu stóðhestaeigendurnir. 

Markmið sambandanna var að færa félagsmönnum aðgang að bestu stóðhestunum hvers tíma 

á sanngjörnu verði. Í dag er talsvert um það að hlutafélög eigi stóðhesta og þar eru ríkari 

arðsemisjónarmið á ferðinni. Líkleg ástæða þess að ræktunarfélög fóru að minnka umsvif sín 

var aðallega sú áhætta sem fylgir stóðhestahaldi. Mikið var um tískusveiflur í notkun 
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stóðhesta og er svo einnig enn. Einstakir stóðhestar voru fljótlega afskrifaðir ef þeir fengu 

ekki nægilegt fylgi. Þetta er einnig raunin í dag. Mikið offramboð er af stóðhestum nú og er 

ástæðan m.a. sú að úrvalsstóðhestar hækkuðu mikið í verði fyrir nokkrum árum. Arðsvonin 

hefur verið hvatning fyrir fólk til þess að halda álitlegum og vel ættuðum hestum gröðum. 

Auk þessa hefur eftirspurn eftir stóðhestum aukist vegna aukinna vinsælda stóðhesta í 

keppnum (Valdimar Kristinsson, 2001).   

 

1.3 Rannsóknir og verkefni 
Íslenski hesturinn veitir grundvöll fyrir fyrirtækjarekstur og afþreyingu hér á landi, sem og 

víða erlendis. Umfang hestaiðnaðarins er ekki nægilega þekkt og því er þörf á fleiri 

rannsóknum til þess að fá nákvæmari mynd af umfanginu (Ingibjörg Sigurðardóttir, 2011).  

Deul (1990) fjallar um það að of lítið fjármagn hafi verið lagt í rannsóknir, kennslu og 

kynningar í hestaiðnaðinum í Bandaríkjunum. Hestaiðnaðurinn er mælanlegur hluti af 

bandarískum iðnaði og mikil afþreyingaratvinnugrein þar í landi. Deul fjallar einnig um að 

auka þurfi almannatengsl og kynningar sem stuðli að auknum vexti í greininni og leiði þannig 

til aukinnar eftirspurnar eftir hestum, hestavörum og fjölgunar fólks á hestatengdum 

atburðum. Sem lausn þessa vanda fjallar hann um að hanna skuli ákveðið skema fyrir 

stjórnendur í hestaiðnaðinum með ýmiss konar fræðslu, kynningum og rannsóknum, með það 

að markmiði að auka verðmætasköpun og framleiðni á hestum. 

1.3.1 Rannsóknir  
Nokkrar skýrslur, rannsóknir og verkefni hafa verið gerð er tengjast íslenska hestinum. Í 

þessum kafla verða dregnar fram niðurstöður nokkurra þeirra er tengjast viðfangsefni þessa 

verkefnis.   

Á meðal þeirra rannsókna sem gerðar hafa verið er „Markaðssetning íslenska hestsins 

erlendis“ sem framkvæmd var á vegum Sjávarútvegs- og landbúnaðarráðuneytisins. Í skýrslu 

rannsóknarinnar komu fram nokkrar hugmyndir og tillögur um það hvernig mætti auka hróður 

íslenska hestsins. Ein hugmyndin var sú að byggð yrði upp ákveðin ímynd eða upplifun af 

íslenska hestinum, þar sem byggt væri á samvinnu hagsmunaaðila á ólíkum landsvæðum. 

Fjallað var um ýmsa þætti sem tengjast innra- og ytra markaðsumhverfinu og á meðal 

áhugaverðs efnis sem þar kom fram, var að fá keppni og sýningar á íslenska hestinum 
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viðurkenndar sem ólympíska íþrótt. Auk þess voru dregin fram möguleg ný markaðstækifæri 

og fjallað um það hvar nýir markaðir gætu legið o.fl. (Ásta Möller o.fl., 2009).   

Í skýrslu sem unnin var á vegum Iðnaðar- og viðskiptaráðuneytisins (1997) var íslenski 

hesturinn tekinn og rannsakaður með SVÓT-greiningu með það í huga að auka útflutning 

hans. Í skýrslunni kom m.a. fram að styrkleiki íslenska hestsins hér á landi væri að Ísland væri 

heimalandið. Á Íslandi væri þekking, mikið úrval sérvara, reynsla í framleiðslu og notkun á 

vörunum, nýsköpun, ímynd og trú á gæðum framleiðslunnar. Í öðrum löndum væri litið á 

Ísland sem fyrirmynd, íslenskum hestum færi fjölgandi erlendis, markhópar væru afmarkaðir, 

ýmsir framleiðslumöguleikar væru ónýttir, tíska væri í fatnaði. Auk þess sem ýmis tækifæri 

gætu legið í aukinni samvinnu (Einar Bollason o.fl., 1997). 

Meðal mikilvægra rannsókna sem í gangi hafa verið og varða íslenska hestinn er rannsókn á 

sumarexeminu. Sumarexem hrjáir íslenska hestinn víða erlendis og hefur mikil áhrif á 

markaðsumhverfi hans. Það sem veldur eru ofnæmisviðbrögð hesta við mýflugnabiti. Eins og 

staðan er í dag er einungis hægt að halda sumarexeminu niðri með exemábreiðum til að flugan 

komist ekki að þeim, og smyrslum ef þau hafa orðið fyrir biti. Í verstu tilfellum þarf að 

meðhöndla exemið með sterum eða öðrum ofnæmislyfjum. Mjög mikilvægt er að kenna fólki 

að meðhöndla hesta sem fá exemið og sporna þannig gegn áróðri erlendra fagaðila, en þeir 

virðast notfæra sér sumarexem í markaðssetningu sinni á hrossum fæddum erlendis. Hross 

fædd á Íslandi sem flutt hafa verið út fá mun frekar exem en íslensk hross fædd erlendis 

(Sigríður Björnsdóttir, 2009). Áróður gegn innflutningi á íslenskfæddum hrossum erlendis 

hefur haft mjög neikvæð áhrif og veikt orðspor íslenskfæddra hesta erlendis (Ásta Möller, 

o.fl., 2009).  

Langtímamarkmið er að finna bóluefni við exeminu svo hægt sé að bólusetja hestana áður en 

þeir fara úr landi og koma þannig í veg fyrir að hestarnir fái þessi ofnæmisviðbrögð (Sigríður 

Björnsdóttir, 2005). Rannsóknir á þessu sviði eru komnar vel á veg á tilraunstöðinni á Keldum 

í samvinnu við dýralæknaskólann í Bern í Svisslandi. Rannsóknarhópurinn telur sig vera 

kominn með alla þá ofnæmisvaka sem skipta máli, en það er undirstaða þess að hægt sé að 

þróa ónæmis- eða lækningameðferðir við sumarexeminu (Vilhjálmur Svansson, Keldum, 

tölvupóstur, 1. febrúar 2011). 
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1.3.2 Verkefni og kannanir 

1.3.2.1. Hvað ræður því að aðilar innan hestamennskunnar geta ekki unnið nánar saman? 

Meðal nemendaverkefna sem framkvæmd hafa verið má nefna verkefni Guðnýjar G. 

Ívarsdóttur (2010). Í verkefni Guðnýjar fjallar hún um pólitískt umhverfi íslenskra 

hrossaræktarbúa. Þar á meðal að félagskerfið sé of dreift og kerfið flókið og dýrt í rekstri, 

þannig að samráð og verkaskipting sé ekki nógu skýr. Gallinn við það að hafa þetta mörg 

félagskerfi sé sá að mjög erfitt geti verið fyrir aðila sem eru að leita sér upplýsinga um 

hestamennsku hér á landi að finna réttan stað til þess að leita á. Þeir þurfi jafnvel að hringja í 

fimm til sex aðila til þess að fá fullnægjandi svör. Guðný talar um að mikilvægt sé að 

samræma langtímaáætlanir svo að félögin séu ekki að vinna með sama efnið hvert í sínu 

horni. Tilgangurinn með því sé sá að verða arðbærari, skilvirkari og hagkvæmari, þannig að 

fjármunir og vinna nýtist sem allra best. Það að fá aðila innan þessara félagasamtaka til þess 

að vinna á sama stað, myndi m.a. gera boðleiðirnar mun skýrari og auðveldari og þannig skila 

ákveðinni hagræðingu inn í reksturinn. Guðný telur að skipta þurfi um forystu ef breytingar 

sem þessar eigi að verða, þar sem enginn vilji sé eins og er fyrir sameiningu félaganna og 

ástæðurnar m.a. barátta um peninga, völd, sterk form, klíkur og tilfinningamál (Guðný 

Guðrún Ívarsdóttir, 2010). 

1.3.2.2 Markaðssetning og viðhorf áhugamanna til íslenska hestsins  

Kolbrún Indriðadóttir (2005) og Sigríður Elka Guðmundsdóttir (2005) fjölluðu um 

markaðssetningu íslenska hestsins í Bandaríkjunum í verkefnum sínum. Þeirra verkefni sýndu 

fram á ýmsa möguleika sem nýta mætti við markaðssetningu íslenska hestsins í 

Bandaríkjunum. Í báðum verkefnunum kom m.a. fram mikilvægi þess að þekkja vel til 

tilvonandi markaðsumhverfis til þess að ná góðum árangri. Kolbrún kannaði markaðssetningu 

íslenska hestsins í Bandaríkjunum og Elka markaðssetningu íslenska hestsins með áherslu á 

Norður-Ameríku. 

Í verkefni Kolbrúnar (2005) kannaði Kolbrún m.a. hvort munur væri á því hvað íslenskum eða 

bandarískum viðskiptavinum íslenska hestsins þætti vera mikilvægustu eiginleikar íslenska 

hestsins. Niðurstöðurnar leiddu í ljós að Íslendingar höfðu aðrar óskir og væntingar en 

Bandaríkjamenn. Meðal annars þótti Íslendingum fax og taglprýði skipta meira máli en 

Bandaríkjamönnum. Í ljós kom að Bandaríkjamönnum þótti mikilvægt að hesturinn væri 

heilsuhraustur og eftirgefanlegur, en það var ekki hluti þeirra eiginleika sem Íslendingum 

þóttu mikilvægastir. Mikilvægustu eiginleikarnir að mati Íslendinganna voru; töltgengur, 
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geðgóður, taumléttur, fax- og taglprúður og vinnuvilji, en mikilvægustu eiginleikar íslenska 

hestsins að mati Bandaríkjamanna voru; töltgengur, vinnuvilji, hlýðinn, geðgóður, 

myndarlegur og heilsuhraustur.  

Svipaðar niðurstöður var að finna í verkefni Agnesar Óskar Sigmundsdóttur (2002). Í verkefni 

sínu kannaði Agnes viðhorf áhugafólks um íslenska hestinn erlendis á íslenska hestinum. 

Verkefnið var unnið upp úr 590 svörum frá áskrifendum Eiðfaxa International sem búa í 36 

löndum. Þar kom í ljós að gott tölt og geðslag voru þeir eiginleikar sem mest voru metnir við 

kaup á hesti. Auk þess spurði Agnes í verkefni sínu um viðhorf þátttakenda til 

sumarexemsins. Leiddu niðurstöðurnar í ljós að mikill meirihluti var sammála því að hætta á 

sumarexemi skipti miklu máli þegar hestur væri keyptur. Auk þess var meirihlutinn sammála 

um það að áhugi á því að kaupa íslenskfæddan hest myndi aukast ef hægt væri að bólusetja 

hann gegn sumarexemi. 

Kolbrún talaði um það í verkefni sínu að mikilvægt væri að gera sér grein fyrir þeim 

eiginleikum sem viðskiptavinurinn væri að sækjast eftir til þess að ná að aðgreina okkur á 

markaðinum. Einn af lykilþáttum íslenska hestsins að mati Bandaríkjamanna sé hversu 

heilsuhraustur hann sé og að hægt sé að þjálfa hann fram að 20 vetra aldri. Eiginleikar eins og 

þessa, sem og svo marga aðra eiginleika íslenska hestsins, sé hægt að draga fram sem 

styrkleika og meðal annars nýta í markaðssetningu íslenska hestsins erlendis. Auk þess 

kannaði Kolbrún í verkefni sínu hvort að eigendur íslenska hestsins í Bandaríkjunum væru að 

versla beint af Internetinu án þess að prufa hestana. Niðurstöður könnunarinnar voru þær að 

72% þátttakenda svöruðu játandi og sögðust versla beint af Internetinu án þess að prufa 

hestana en einungis 28% svöruðu neitandi. Auk þess spurði Kolbrún þátttakendur um það 

hvort þeir keyptu aðeins eftir lýsingu seljanda. Þar svöruðu 38% kannski, 13% svöruðu 

játandi og 49% sögðust ekki kaupa eingöngu eftir lýsingu seljanda. Við nánari túlkun á 

spurningunni kom m.a. fram að traust væri það sem skipti máli varðandi það hvort keypt væri 

eingöngu eftir lýsingu seljanda eða ekki (Kolbrún Indriðadóttir, 2005). Svipaða niðurstöðu var 

einnig að finna í verkefni Agnesar (2002). Þar kom í ljós að flestir svarendur notuðu 

Internetið til þess að afla sér upplýsinga áður en hestur var keyptur. 

Meðal annarra tengdra verkefna má nefna verkefni Tinnu Daggar Kjartansdóttur (2011).  

Verkefni Tinnu fjallar um markaðssetningu þarfasta þjónsins á erlendri grundu. Á meðal efnis 

sem fram kom í niðurstöðum hennar var að bæta mætti markaðssetningu íslenska hestsins 
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með m.a. meiri sérhæfingu, samstarfi og sameiginlegri markaðssetningu á íslenska hestinum 

erlendis.  

Auk þessa hafa nokkrar kannanir verið gerðar með það að markmiði að fá gleggri sýn á 

markaðinn og markaðsumhverfi greinarinnar. Árið 1998 voru birtar niðurstöður 

markaðskönnunar sem gerð var á vegum Félags hrossabænda og send út með tímaritinu 

Eiðfaxa International. Alls bárust 282 svör og gáfu niðurstöðurnar að mörgu leyti skýr 

skilaboð til ræktenda og útflytjenda íslenskra hrossa. Þar kom í ljós að nær helmingur 

svarenda (44%) vildi helst kaupa hest beint af ræktendum á Íslandi, en tungumálaerfiðleikar, 

lök útflutningsþjónusta o.fl. torveldaði það. Þarna eru mögulega tækifæri fyrir bændur til 

markaðssetningar. Áhugasamir bændur gætu aflað sér góðra viðskiptasambanda erlendis og 

fengið túlka í lið með sér, ef enskukunnáttan væri ekki nægilega góð (Hulda G. Geirsdóttir, 

1998). Svipaðar niðurstöður birtust í verkefni Agnesar Óskar Sigmundsdóttur (2002). Þar 

kom m.a. fram að flestir svarenda vildu kaupa hest beint af ræktandanum. Auk þess nefndu 

flestir að betra aðgengi að sölumönnum gæti aukið áhugann á því að kaupa hross frá Íslandi. 

1.3.2.3 Hestatengd ferðaþjónusta á Íslandi 

Ingibjörg Sigurðardóttir (2004) kom einnig inn á markaðsumhverfi íslenska hestsins í verkefni 

sínu. Hún fór meðal annars yfir þætti í innra- og ytra markaðsumhverfi hestatengdrar 

ferðaþjónustu á Íslandi. Í niðurstöðum Ingibjargar kom m.a. fram hvað markaðssetning geti 

skipt miklu máli og hvernig hún geti haft áhrif á hvaða þættir afþreyingar það séu sem helst 

hljóti athygli. Auk þess nefndi Ingibjörg að mikilvægt væri að nýta sér sérstöðu í 

samkeppninni, bæði í greininni almennt, sem og í hverju fyrirtæki fyrir sig. Hún nefnir það í 

niðurstöðum sínum að ýmis tækifæri sé að finna í þjónustu tengdri menningu, sögu, náttúru 

og sérstöðu íslenska hestsins, auk þeirra tækifæra sem tengjast aukinni menntun (Ingibjörg 

Sigurðardóttir, 2004). 

 

2 Gögn og aðferðafræði 

2.1 Gögn 
Til þess að afla gagna um markaðsumhverfi íslenskra hrossaræktarbúa var sendur út 

spurningalisti til 75 hrossaræktarbúa víðs vegar á landinu og þeim boðið að taka þátt í 

könnun. Könnunin stóð yfir á tímabilinu frá 15. desember 2010 til 3. febrúar 2011. 
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Staðsetning búanna skiptist þannig að 24 þeirra voru staðsett á Norðurlandi og Austurlandi, 

32 á Suðurlandi og 17 á Vesturlandi.  

Hrossaræktarbúin voru valin í samráði við Guðlaug Antonsson hrossaræktarráðunaut og 

Huldu G. Geirsdóttur framkvæmdastjóra Félags hrossabænda. Við valið var litið til þeirra búa 

sem hafa starfsmenn sem eru virkir í greininni og starfa bæði á innlendum og erlendum 

markaði með íslenska hesta.   

Forritið sem notað var við gagnaöflun heitir „kwiksurveys“ og samanstóð könnunin af 20 

krossaspurningum og sex opnum spurningum. Alls svöruðu 39 bú könnuninni, sem er 

svarhlutfall upp á 52% og sjá má skiptingu búanna eftir landshlutum í töflu 1.  

 

1.tafla. Búseta þátttakenda í könnuninni. 

Landshluti Hlutfall Fjöldi 

Suðurland 36% 14 

 

Vesturland 

23% 9 

Norðurland eystra og vestra og 
Austurland 

41% 16 

 100 39 

 

2.2 Aðferðafræði 
Markmið markaðsgreiningar er að fyrirtæki skoði umhverfið sem það starfar í með 

markvissum hætti, í þeim tilgangi að nýta sér möguleg tækifæri á markaði og til þess að draga 

úr áhrifum ógnana sem steðjað geta að rekstrinum (Jobber, 2007). Þannig getur 

markaðsgreining aðstoðað fyrirtæki við það að finna nýjar leiðir til þess að bæta 

samkeppnisstöðuna. Til þess að greina markaðsumhverfi íslenskra hrossabúa og möguleg 

tækifæri á markaði, verður stuðst við greiningaraðferðir Jobber (2007) og Kotler (1997, 2000, 

2009).  

Markaðsumhverfi fyrirtækja má skipta í tvennt, annars vegar í ytra umhverfi (macro 

environment) og hins vegar í innra umhverfi (micro environment). Ytra umhverfið 

samanstendur af mjög víðfeðmum þáttum í umhverfi fyrirtækja sem geta haft áhrif á starfsemi 

þeirra. Þessir þættir eru pólitísk og lagaleg umgjörð, efnahagsástand, félagslegir og 
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menningarlegir þættir, tækniþróun og vistfræðilegt umhverfi. Skipulögð greining á ytra 

umhverfi fyrirtækja er þekkt sem PEEST1 greining. Innra umhverfi samanstendur af þáttum í 

nánasta umhverfi fyrirtækja sem hafa áhrif á möguleika þess til þess að starfa á markaði. 

Lykilþættirnir í innra umhverfinu eru viðskiptavinurinn, samkeppnisaðilar, dreifingaraðilar og 

birgjar. Greining á innra umhverfi felur í sér greiningu á framangreindum þáttum, auk 

greiningar á markaðnum sjálfum, stærð markaðar, þróun eftirspurnar og sveiflum háðum 

stefnum og straumum (Jobber, 2007). Á mynd 1 má sjá helstu áhrifaþætti í því 

markaðsumhverfi sem er til umfjöllunar í verkefninu og skiptingu þeirra í innra- og ytra 

umhverfi. 

 

1. mynd. Helstu áhrifaþættir í rekstrarumhverfi fyrirtækja (Jobber, 2007). 

Hér á eftir fer nánari skilgreining á þeim þáttum sem teknir verða fyrir í greiningu á 

markaðsumhverfi íslenskra hrossaræktarbúa. Þá verður gerð grein fyrir SVÓT-greiningu sem 

notuð verður til þess að greina styrkleika og veikleika í innra umhverfi íslenskra hrossabúa og 

ógnanir og tækifæri í ytra umhverfinu.  

 

2.3 Áhrifaþættir innra umhverfis 

Viðskiptavinir.  

Viðskiptavinir eru miðpunktur markaðssetningar sem felst meðal annars í því að markaðssetja 

vöru þannig að hún uppfylli þarfir og óskir viðskiptavina betur en samkeppnisaðilinn (Jobber, 

2007). Rannsóknir sýna að hægt sé að auka hagnað fyrirtækja um 25-85% með því að auka 

                                                
1 PEEST er skammstöfun á ensku heitunum  yfir þættina í ytra umhverfi fyrirtækja.  
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viðskiptatryggð um 5%. Ástæðan fyrir því er m.a. gott umtal og að mun hagkvæmara er að 

halda í gömlu viðskiptavinina en að ná í nýja. Ánægðir viðskiptavinir laða að sér aðra 

viðskiptavini (Kotler, 2000). Kostnaðurinn við að laða að nýja viðskiptavini er áætlaður fimm 

sinnum meiri en að halda núverandi viðskiptavinum ánægðum (Kotler, 1997). Að búa til trygg 

tengsl við viðskiptavini er draumur hvers markaðsmanns og oft lykill að langtíma 

markaðsárangri (Kotler og Keller, 2009).  

Samkeppni.  

Samkeppni hefur mikil áhrif á það hvernig fyrirtæki haga sér á markaðinum. Þegar einn 

samkeppnisaðilinn lækkar verð á vöru eða þjónustu, geta áhrifin orðið þau að orðspor 

vörunnar hrynur. Ekki er lengur nóg að uppfylla þarfir og væntingar viðskiptavina, heldur er 

árangurinn einnig háður því að gera betur en samkeppnisaðilinn. Markaðsfræðilega sinnuð 

fyrirtæki reyna ekki eingöngu að skilja viðskiptavininn, heldur skoða þau einnig 

samkeppnisaðilana og þeirra vörur til þess að átta sig á styrkleikum, veikleikum og 

stefnumörkun þeirra. Að greina samkeppnina innan greinarinnar er mikilvægur hluti af 

greiningu á innra umhverfinu. Margir þættir hafa áhrif á samkeppnisstöðuna innan 

atvinnugreinarinnar. Samkeppni er talin vera meiri þegar margir smáir aðilar starfa í greininni  

en þegar þeir eru fáir og stórir, samanber áhrif þess ef einn stór leiðandi aðili nær miklum 

kostnaðaryfirburðum yfir aðra smærri. Mikil fjölbreytni í vöruúrvali sem erfitt er að líkja eftir 

dregur einnig úr samkeppninni. Ein leið til þess að leggja mat á samkeppnisstöðuna er m.a. að 

skilgreina styrkleika og veikleika gagnvart samkeppnisaðilum í greininni (Jobber, 2007).   

Dreifingaraðili og birgðasali.   

Hlutverk dreifingaraðila er m.a. að hafa vöruna til taks fyrir viðskiptavini sína á þeim stað þar 

sem vöruna vantar og þegar hana vantar. Mikilvægt er fyrir dreifingaraðila að fylgjast með 

þróun í þessu eins og öðru. Sem dæmi um breytingar á þessu sviði má m.a. nefna þann vöxt 

sem hefur orðið í sölu bóka á Internetinu, eins og gerst hefur með tilkomu vefsins Amazon. 

Sala á bókum í gegnum Internetið hefur haft mikil áhrif á sölu bóka hjá hefðbundnum 

bókasölum. Mikilvægt er fyrir þá að breyta um aðferðir og gera það sem þarf til þess að halda  

góðu sambandi við viðskiptavini (Jobber, 2007). Með dreifingaraðila í tengslum við 

hrossaræktarbú er átt við aðila sem sjá um það að flytja út hross, hestaflutninga, vöruflutninga 

og álíka starfsemi. Undir birgðasala fellur bóndinn sjálfur eða umboðsaðilinn sem sér um það 

að selja birgðirnar fyrir ræktandann. Þessa tvo síðastnefndu liði verður ekki farið nánar í að 

greina í verkefninu. Þess í stað verður lögð áhersla á það að greina hvaða aðferðir íslensk 
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hrossaræktarbú nota til þess að koma á framfæri upplýsingum og markaðssetja vöru sína og 

þjónustu. Enn fremur hvaða aðferðir hafa reynst best við sölu á hestum. 

Markaðssetning- markaðssamskipti 

„Markaðssetning er félagslegt og stjórnunarlegt ferli, þar sem einstaklingar og eða hópar 

öðlast það sem þeir þurfa og vilja með því að skapa vöru og bjóða hana síðan öðrum í skiptum 

fyrir önnur verðmæti“ (Kotler, 1997). 

Einn af mikilvægum þáttum markaðssetningar er það hvernig fyrirtæki byggja upp samskipti 

við markaðinn með notkun á mismunandi markaðsaðferðum (promotional mix). 

Markaðsaðferðir eru notaðar til þess að byggja upp samskipti við markhópa2 og veita þeim 

upplýsingar um vöru og þjónustu. Markaðsaðferðirnar eru settar fram í sex liðum sem eru; 

auglýsingar, persónuleg sala, bein markaðssetning, kynning á netinu, sölukynningar (sales 

promotion) og almennt umtal (publicity). Hver markaðsaðferð hefur sína kosti og galla sem 

taka þarf tillit til þegar fyrirtæki ákveða hvaða leiðir henta þeim best til þess að eiga samskipti 

við markhópa (Jobber, 2007).   

Mismunandi markaðsaðferðir, kostir þeirra og gallar samkvæmt Jobber (2007): 

Ø Auglýsingar. Markaðsaðferð sem getur verið góð til þess að vekja vitund um vöru og 

náð til fjölda fólks á skömmum tíma. Gallinn við aðferðina er sá að spurningum er 

ekki svarað og auglýsingar eru ópersónulegar. 

 

Ø Persónuleg sala. Undir þessa markaðsaðferð falla munnleg tjáskipti með 

væntanlegum kaupanda með það eitt að markmiði að selja vöru. Meginkosturinn við 

aðferðina er sá að með notkun hennar er hægt að svara þeim spurningum beint sem 

upp koma við söluna.  

Ø Bein markaðssetning. Einstaklingsmiðuð markaðsaðferð sem gerir samskipti  

persónulegri og ákveðið samband myndast við það á milli kaupenda og seljanda. 

Aðferðin hefur þann kost að söluaðili getur mælt viðbrögð kaupanda við viðkomandi 

vöru. Það er einnig kostur að virknin af slíkri sölu er ekki eins sjáanleg fyrir 

samkeppnisaðilann. 

Ø Kynning á netinu. Markaðsaðferð sem felur í sér kynningar á vörum í gegnum miðla 

á Internetinu. Kostur þessa fyrirkomulags er sá að með litlum tilkostnaði er hægt að ná 

                                                
2 Markhópur er hópur sem fyrirtæki skilgreinir og ákveður að einbeita sér að í markaðsetningu (Kotler, 1997). 
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til flestra landa í heiminum. Hægt er að mæla fjölda heimsókna viðskiptavina og 

auðvelt að breyta verði og kynningu á vöru á skjótan hátt. Þá er möguleiki á beinni 

sölu. Kynningar á Internetinu eru vinsæl aðferð, þar sem netið er mjög þægilegt form 

fyrir viðskiptavini til þess að kaupa bæði vörur og þjónustu. Kynningar á Internetinu 

koma auk þess í veg fyrir óþarfa áreiti á milli viðskiptavina og sölufólks um samninga, 

verð o.fl. Gallinn við þessa aðferð er aftur á móti sá hversu ópersónuleg hún er og 

krefst þess að neytandi skoði heimasíðu seljanda. 

Ø Sölukynning. Markaðsaðferð sem er einnig notuð í auglýsingaskyni til þess að örva 

sölu með skjótvirkum hætti. Áhrifin geta þó reynst skammvinn og óhófleg notkun 

sumra hvata geta skaðað ímynd vörumerkis. 

Ø Almennt umtal. Markaðsaðferð sem felur það í sér að upplýsingum um vöruna er 

komið í fjölmiðla án þess að borga fyrir tímann eða plássið með beinum hætti. Dæmi 

um þetta eru viðtöl. Þessi aðferð er mjög trúverðug þar sem skilaboðin koma oft frá 

þriðja aðila. Markhópurinn er stærri en þegar auglýst er í verslunum eða í gegnum 

rafræna miðlun (Jobber, 2007). 

2.4 Áhrifaþættir ytra umhverfis 

Pólitískt og lagalegt umhverfi.   

Lagalega og pólitíska umhverfið getur haft mikil áhrif á markaðsumhverfið. Þarna má nefna 

þau áhrif sem stjórnvöld geta haft á markaðsákvörðun fyrirtækja. Lög og reglugerðir sem 

stjórnvöld setja geta haft mikil áhrif á markaðslega stöðu fyrirtækjanna (Jobber, 2007). Úr 

lagalegu umhverfi íslenskra hrossabúa má til dæmis nefna það að engum virðisaukaskatti er 

bætt ofan á söluverð hrossa sem seld eru úr landi. Erlendir kaupendur þurfa hins vegar að 

greiða háa tolla ofan á kaupverðið þegar hrossin eru flutt inn í land þeirra.. Þessi tollaálagning 

veikir stöðu íslenskra hrossaræktarbúa í samkeppninni við önnur lönd, þar sem engir tollar eru 

lagðir á hross sem flutt eru á milli landa erlendis (Ásta Möller o.fl., 2009). 

Í sölu hrossa innanlands er virðisaukaskatturinn 25,5%3 og bætist hann við kaupverð hestsins, 

en aðeins ef eigandi hestsins hefur atvinnu af sölu á hrossum. Ef eigandi hestsins hefur ekki 

atvinnu af sölu á hestum og hestatengdri þjónustu, þá er enginn virðisaukaskattur lagður ofan 

á kaupverðið. Vegna þessa eru líkur á því að nokkuð sé um svarta starfsemi innan 

hestamennskunnar. Ef sú er raunin eru opinberar upplýsingar um það hversu miklu íslenski 

                                                
3 Lög nr. 50/1988 (Alþingi, á.á.).   
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hesturinn sé að skila inn í þjóðarbúið ekki með öllu réttar. Miklar líkur eru á því að ef 

virðisaukaskattur á sölu lífhrossa innanlands yrði lækkaður, þá myndu seljendur auka skil á 

skatti inn í ríkissjóð. Það myndi styrkja greinina og gera hana fjárhagslega sjálfstæðari en hún 

er í dag (Ásta Möller o.fl., 2009). 

Í hinu pólitíska umhverfi hestamennskunnar eru m.a. hagsmunafélögin. Þau eru sjö talsins, 

Félag hrossabænda, Hrossaræktarsamband Íslands, Landssamband hestamanna, 

Hestaíþróttasambandið, Félag tamningamanna, Fagráð í hrossarækt og Félag 

hrossaútflytjenda. Öll þessi félög vinna að því markmiði að bæta íslenska hestinn og allt það 

sem að honum snýr. Mikil pólitík hefur verið á milli hagsmunafélaga innan greinarinnar og þá 

einna helst vegna ósættis varðandi það hvernig fjármunum (styrkjum) hefur verið úthlutað á 

milli félaganna (Guðný G. Ívarsdóttir, 2010). 

Efnahagslegt umhverfi.  

Efnahagslegt umhverfi getur haft úrslitaþýðingu fyrir velgengni fyrirtækja og ákvarðanatöku 

þeirra. Hvort um er að ræða tímabil þar sem mikill uppgangur er eða ekki er eitt af því sem 

hefur mikil áhrif þar á. Vextir er m.a. hluti þeirra áhrifaþátta sem miklu máli skipta í 

efnahagslegu umhverfi og hafa áhrif á ákvarðanir fyrirtækja um fjárfestingar (Jobber, 2007). 

Áhrif þau sem efnahagslegt umhverfi hefur á rekstur íslenskra hrossabúa geta verið mjög 

víðtæk. Sem dæmi má nefna þau áhrif sem hækkun áburðarverðs, olíu og 

heildarrekstrarkostnaðar hefur haft á rekstrarumhverfið á undanförnum árum. Hækkun á 

þessum þáttum stafar að miklu leyti af falli krónunnar gagnvart erlendum gjaldmiðlum. 

Þegar nánar er að gáð má sjá að þær breytingar sem orðið hafa á krónunni frá því í árslok 

2004 eru m.a. þær að krónan hefur fallið um 50% gagnvart Bandaríkjadal og 47,4% gagnvart 

evrunni (Seðlabanki Íslands, á.á.á). Þessar breytingar á stöðu krónunnar gagnvart erlendum 

gjaldmiðlum koma m.a. fram í mikilli hækkun verðs á aðföngum keyptum erlendis frá og 

hefur mikil áhrif á rekstrarumhverfi íslenskra hrossaræktarbúa. 

Við nánari skoðun á hinu efnahagslega umhverfi var litið til þess hvernig laun á almennum 

vinnumarkaði og verðbólgan hefði þróast undanfarin ár. Í tölum frá Hagstofu Íslands má sjá 

að laun á almennum vinnumarkaði hafa farið hækkandi síðastliðin fimm ár, eða um alls 28% 

(Hagstofa Íslands, á.á.a). Verðbólgan í landinu hefur hins vegar verið mjög breytileg, en frá 

ársbyrjun 2011 hefur hún farið verulega hækkandi (Seðlabanki Íslands, á.á.b). 
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Verðbólgan lýsir því hvernig meðalverð á vöru og þjónustu þróast. Afleiðingar verðbólgunnar 

eru þær að ef hún hækkar minnkar verðgildi peninganna, sem þýðir að minna magn af vöru og 

þjónustu fæst fyrir hverja krónu. Vegna þeirrar þróunar sem orðið hefur, má leiða líkur að því 

að kaupmáttur fólks í landinu hafi minnkað á undanförnum árum. Mælikvarðinn sem notaður 

er til þess að mæla verðbólguna er þær breytingar sem eiga sér stað á neysluverðsvísitölunni 

(Seðlabanki Íslands, á.á.c). 

Vistfræðilegt umhverfi.   

Undir þennan lið falla þættir eins og gróðurhúsaáhrifin, þ.e. áhrif þeirra á lífríkið og 

umhverfið, mengunarvarnir, takmarkaðar auðlindir o.fl. (Jobber, 2007). Rýrnun á 

vistfræðilega umhverfinu er mikið vandamál á heimsvísu. Áhyggjuefnin snúa meðal annars að 

gróðurhúsaáhrifunum, þynningu ósonlagsins og auknum vatnsskorti. Mikilvægt er að fylgjast 

með helstu áhrifaþáttum vistfræðilegs umhverfis. Hagsmunaaðilar þurfa að vera meðvitaðir 

um þær ógnanir sem steðjað geta að og opnir fyrir þeim tækifærum sem gefast. Fjórir helstu 

áhrifaþættirnir í vistfræðilega umhverfinu eru skortur á hráefnum, og þá sérstaklega vatni, 

aukinn kostnaður vegna orku, aukin mengun og breytingar á reglum stjórnvalda. Fyrirtæki 

sem þurfa á hráefni eins og olíu að halda þurfa að horfa fram á mikla hækkun, þar sem slík 

vara er af skornum skammti í umhverfinu. Mikil tækifæri liggja í þróun á öðrum leiðum til 

orkuframleiðslu, eins og virkjun vinds eða sólarorku (Kotler og Keller, 2009). 

Smitsjúkdómar eru einn þeirra þátta sem mikil áhrif geta haft á vistfræðilegt umhverfi 

íslenskra hrossaræktarbúa. Árið 2010 lagðist faraldur smitandi hósta yfir hrossastofninn og 

olli því að öll hestatengd þjónusta lamaðist meira og minna. Hóstapestin olli miklu 

fjárhagslegu tjóni fyrir greinina og þá sérstaklega þar sem fresta þurfti landsmóti hestamanna 

(Matvælastofnun, á.á.).  

Íslenski hrossastofninn er laus við alvarlegustu smitsjúkdómana og því mikilvægt að halda 

þeirri stöðu með öflugum smitvörnum. Gildandi lög og reglur banna allan innflutning á 

notuðum reiðfatnaði til landsins, nema að undangenginni hreinsun og sótthreinsun samkvæmt 

reglum Matvælastofnunar. Til þess að auðvelda hestamönnum það að fylgja núgildandi 

lögum, hefur Landssamband Hestamannafélaga samið við Fatahreinsunina Fönn um það að 

taka við notuðum reiðfatnaði á Keflavíkurflugvelli. Þetta er úrræði sem ætlað er þeim 

hestamönnum sem ekki eru í þeirri stöðu að getað þvegið notaðan reiðfatnað áður en þeir 

koma til landsins (Félag hrossabænda, á.á.a) 
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Félagslegt og menningarlegt umhverfi.   

Þeir þrír lykilþættir sem skipta máli að mati Jobber (2007) í félagslegu umhverfi eru; vöxtur 

fólks í heiminum, breytingar á aldursdreifingu og breytingar í uppbyggingu heimilishalds í 

vestrænum ríkjum. Við nánari túlkun á breytingu á aldursdreifingu var nefnt sem dæmi að 

fólk yfir 45 ára aldri væri líklegra til þess að eiga fjármuni aflögu en yngra fólk. Í tengslum 

við uppbyggingu á heimilishaldi er átt við það hvort um fjölskyldufólk er að ræða eða ekki. 

Slíkar upplýsingar geta gefið góða vísbendingu um það hvort einn markaður sé hentugri en 

annar, þegar um val á markaði er að ræða. Í tengslum við menningarlegt umhverfi er m.a. 

fjallað um að skoða þurfi samsetningu á hefðum, gildum og hegðun í viðkomandi samfélagi 

(Jobber, 2007). Í bók Kotler (2000) kemur m.a. fram að mikilvægt sé að velja rétta 

markhópinn til þess að eiga það ekki á hættu að orðspor vörunnar verði fyrir tjóni. Sem dæmi 

má nefna að líklegt er að mikill hluti eldra fólks hafi myndað sér skoðun á tilteknu áhugamáli 

áður en það komst á fullorðinsaldur. Af þeim sökum er hugsanlegt að árangursríkast sé að 

beina markaðssetningunni að yngra fólki. 

Tæknilegt umhverfi.   

Undir tæknilegt umhverfi falla m.a. tölvur, símar, Internetið og fl. Lykillinn að árangursríkum 

tæknilegum fjárfestingum er ekki tæknibúnaðurinn sjálfur, heldur það að skilja markaðinn. 

Internetið hefur leitt af sér nýja samskiptatækni með svokallaðri stafrænni markaðssetningu 

sem hefur opnað fleiri og ný tækifæri fyrir markaðssetningu vöru. Þessi tækni hefur fært 

okkur nær markaðnum á ákveðinn hátt og samskipti við viðskiptavini hvaðan af úr heiminum 

eru orðin mun auðveldari með tilkomu Internetsins (Jobber, 2007).   

Þrjár ástæður skýra einkum vinsældir markaðssetningar á Internetinu á meðal kaupenda að 

mati Kotler (1997). Í fyrsta lagi þægindi. Þægindin felast í því að kaupandinn getur verslað 

allan sólarhringinn og þarf ekki að bíða í röð eða finna stæði eða ganga langar leiðir í leit að 

vöru. Í öðru lagi geta viðskiptavinir fundið upplýsingar um vörur og borið saman við aðrar án 

þess að þurfa að hreyfa sig um set og fengið upplýsingar um verð, gæði, árangur og framboð. 

Í þriðja lagi er minni hætta á þrætum, því viðskiptavinir þurfa ekki að standa augliti til auglits 

við sölufólk.  

Ástæður vinsælda markaðssetningar á Internetinu fyrir sölufólk eru í fyrsta lagi þær að 

fyrirtæki geta auðveldlega breytt vöruúrvali, breytt verði og lýsingu án mikillar fyrirhafnar. Í 

öðru lagi er minni tilkostnaður, þar sem ekki þarf að standa straum af kostnaði við 

verslunarrekstur og minni kostnaður er við útgáfu stafrænna bæklinga en þeirra hefðbundnu 
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o.fl. Þriðji liðurinn, sem nefndur er sem ástæða vinsælda stafrænnar markaðssetningar á 

Internetinu, er uppbygging á sambandi. Markaðssetning á Internetinu veldur því að sölumenn 

geta verið í sambandi við viðskiptavini og lært af þeim. Þá getur seljandinn séð hvernig 

viðskiptavinir skoða heimasíðuna, en það getur hjálpað til við að bæta vöruframboðið og 

auglýsingar (Kotler, 1997). Í dag eru MySpace og Facebook stærstu samfélagsmiðlarnir. 

Þessir samfélagsmiðlar hafa mikil áhrif, bæði á neytendur og á markaðssetninguna sjálfa. 

Lykilþáttur þessara samfélagsmiðla er „word of mouth“  eða gott orðspor sem og að hægt er 

að fá strax fram viðbrögð við vöru og þjónustu, en það getur verið ómetanlegt í allri 

vöruþróun (Kotler og Keller, 2009). Á meðal nýjustu markaðsaðferða á samfélagsmiðlunum 

má nefna icehorse-experience.is sem framkvæmd var á vegum félags hrossabænda. Aðferðin 

felst í því að leyfa fólki að upplifa reiðtúra í fallegu umhverfi með það að markmiði að auka 

áhugann á íslenska hestinum og landinu (Félag hrossabænda, á.á.b). 

 

2.5 SVÓT-greining 
Við greiningu á markaðsaðstæðum íslenskra hrossaræktarbú mun í verkefninu vera stuðst við 

markaðsgreiningaraðferð sem kallast SVÓT-greining. SVÓT-greining er verkfæri sem notað 

er til þess að greina jákvæðar og neikvæðar hliðar í rekstrarumhverfi fyrirtækis og er aðferðin 

bæði einföld og auðveld í notkun. SVÓT-greining skiptist í grófum dráttum upp þannig að 

styrkleikar og veikleikar eru greindir innan fyrirtækis en ógnanir og tækifæri utan þess. Undir 

styrkleika falla þeir liðir sem lýsa innri styrk rekstursins og undir veikleika falla þeir liðir sem 

draga úr styrk fyrirtækisins. Ógnanir lýsa síðan þeim ytri aðstæðum sem ógnandi eru fyrir 

fyrirtækið og afkomu þess, en tækifæri þeim liðum sem lýsa mögulegum markaðstækifærum 

og sóknarfærum. Mótun stefnu fyrirtækis er síðan byggð á SVÓT-greiningunni sem þarf 

stöðugt að vera skoða og breyta vegna síbreytilegra aðstæðna í markaðsumhverfinu. 

Markmiðið með þessari aðferð er að reyna að styrkja samkeppnisstöðu fyrirtækisins með því 

að draga úr veikleikum, auka styrkleika og átta sig á því hvað ógnað geti fyrirtækinu og sjá út 

ný tækifæri (Kotler og Keller, 2009). 

Þegar SVÓT-greiningu er lokið er hægt að nota niðurstöðurnar á nokkra vegu. Ein aðferðin er 

ummyndunaraðferðin sem felst í því að veikleika er breytt í styrkleika og ógnunum í tækifæri. 

Hér skal tekið dæmi af því ef veikleiki fyrirtækis væri slæm eftirfylgni við viðskiptavini. Þá 

væri hægt með ummyndunaraðferðinni að breyta veikleika í styrkleika með því að láta 

starfsfólk fara á námskeið og fræðast um mikilvægi þess að fylgjast vel með þróun mála hjá 
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viðskiptavinum og aðstoða ef þess væri þörf. Þannig væri hægt að breyta hluta af veikleika 

fyrirtækis yfir í styrkleika þess (Jobber, 2007).    

Önnur aðferð, sem nýta má við úrvinnslu á niðurstöðunum, kallast samstæðar aðferðir, en þá 

er styrkleika breytt í tækifæri. Myndræna lýsingu á virkni aðferðanna beggja má sjá á mynd 2 

(Jobber, 2007).    

   

2. mynd. SVÓT-greining, samstæðar aðferðir og ummyndunaraðferð (Jobber, 2007). 

3 Niðurstöður markaðsgreiningarinnar 

3.1 Innra umhverfi 
Greining á innra umhverfi íslenskra hrossaræktarbúa felur m.a. í sér skoðun á þróun 

eftirspurnar eftir vöru og þjónusta á markaði, greiningu á samkeppnisstöðunni og helstu 

leiðum til þess að koma vöru og þjónustu á framfæri við viðskiptavini. Við greiningu á innra 

umhverfi er byggt á niðurstöðum úr könnuninni sem send var út til forsvarsmanna íslenskra 

hrossaræktarbúa. 

 

3.1.1 Varan og þjónustan 
Reynsla og þekking er mikilvægur þáttur við rekstur hrossaræktarbúa. Til þess að fá nánari 

upplýsingar um stöðu búanna að þessu leyti var kannað hversu lengi búin hefðu verið 

starfrækt og hvaða hestatengda menntun starfsmenn búanna hefðu. Niðurstöður sýndu að 

meirihluti búanna, eða 57% þeirra sem þátt tóku í könnuninni, voru með búrekstur sem hafði 

verið starfræktur í 6-20 ár, 30% búa höfðu verið starfrækt í 21 ár eða lengur og minnst 
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hlutfall, eða alls 13%, voru ung bú starfrækt í fimm ár eða skemur. Þegar litið var til 

hestatengdrar menntunar hjá starfsmönnum búanna, mátti sjá að algengast var að búin hefðu 

starfsfólk sem lokið hafði FT prófi eða um 70%. Reiðkennaramenntað starfsfólk var á 41% 

búanna og 14% búanna var með starfsfólk með búfræðimenntun. 

Íslensk hrossabú eru misjafnlega uppbyggð hvað varðar þá þjónustu sem þau bjóða upp á. Til 

þess að fá nánari upplýsingar um uppbyggingu búanna var spurt um skiptingu tekna á milli 

mismunandi þjónustuliða. Þjónustuliðirnir sem spurt var um voru; tamning og þjálfun, sala á 

hrossum innan- og utanlands, reiðkennsla innan- og utanlands, sala á folatollum, járningar, 

umboðssala á hrossum og fóðrun og uppeldi.   

Í töflu 2, hér að neðan, má sjá í hvaða hlutfalli forsvarsmenn búanna merktu við að búin hefðu 

tekjur sínar og í hvaða hlutfalli þær tekjur voru af heildarrekstrinum. Þau 39 bú sem svöruðu 

virtust fá tekjur sínar að hluta til í svipuðu hlutfalli í mörgum þjónustuliðum  

Í töflu 2 má sjá að flest búin (51-55%) merktu við að 11-30% af heildartekjum kæmu vegna 

sölu hrossa innan- og utanlands. Auk þess merkti meirihlutinn (50%) við það að sama 

tekjuhlutfall væri tilkomið vegna fóðrunar og uppeldis. Flestir (68%-79%) höfðu litlar eða 

engar (0-10%) tekjur af umboðssölu hrossa sem og reiðkennslu (sjá töflu 2). 

 

2.tafla. Skipting hlutfalls tekna á mismunandi þjónustuliðum hjá búunum. 

Þjónustuliðir 0-10% 11-30% 31-50% 51%+ 

Tamning og þjálfun 36% 30% 18% 16% 

Sala á hrossum innanlands 39% 51% 10% 0% 

Sala á hrossum til útlanda 3% 55% 25% 17% 

Reiðkennsla innanlands 79% 16% 0% 5% 

Reiðkennsla utanlands 70% 20% 10% 0% 

Sala á folatollum 46% 50% 4% 0% 

Járningar 93% 7% 0% 0% 

Umboðssala á hrossum 68% 32% 0% 0% 

Fóðrun og uppeldi 40% 50% 10% 0% 

Annað 30% 20% 10% 40% 
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Mestur breytileiki í því af hvaða þjónustu búin hefðu tekjur kom fram í liðunum tamning og 

þjálfun og undir liðnum annað sjá töflu 2. Hátt hlutfall búanna er með meira en helming tekna 

sinna, eða alls 40%, undir liðnum annað og við nánari útlistun á því hvað félli undir annað 

kom fram; sauðfjárrækt, ferðaþjónusta, kúabúskapur, hestaferðir, hrossaútflutningur og 

dómarastörf. Úr niðurstöðunum má lesa að íslensk hrossaræktarbú eru flest að hafa tekjur 

sínar úr mismunandi þjónustuliðum og lítið er um algjöra sérhæfingu innan greinarinnar. 

3.1.1.1 Hvernig er staðið að grisjun úr hrossastofninum? 

Með því að grisja léleg/slæm hross úr hrossastofninum jafnóðum, er að miklu leyti hægt að 

koma í veg fyrir ræktun lélegra hrossa. Það er mikilvægt fyrir markaðinn, þar sem léleg hross 

geta haft mjög neikvæð áhrif á markaðinn, m.a. vegna óánægðra kaupenda. Þannig getur 

myndast neikvæð umræða um íslenska hestinn sem spillt getur fyrir í samkeppni hestsins á 

alþjóðlegum markaði. Aftur á móti er jákvæð umræða sú besta og ódýrasta auglýsing sem 

ræktandi og seljandi getur fengið. Bæði gott og slæmt orðspor getur lifað lengi og skipt 

sköpum við markaðssetningu. Það er því er mjög mikilvægt að vanda vel valið á hrossum til 

útflutnings og grisja reglulega gallagripi úr stofninum.  

Í könnuninni var spurt um það hvort búin væru að grisja úr stofninum, þ.e.a.s. hvort aðeins 

væri unnið úr því besta eða hvort unnið væri úr öllu því sem til fellur af ræktuðum hrossum.  

Niðurstöðurnar leiddu í ljós að 68% búanna sögðust grisja á folaldsári eða snemma í 

tamningaferlinum, 16% sögðust ekki grisja neitt og önnur 16% merktu við annað. Við nánari 

eftirgrennslan hjá þeim sem höfðu merkt við annað, kom m.a. fram að grisjað væri þegar við 

ætti, ef um gallaða vöru væri að ræða og/eða með sölu á öllum aldri til þess að reyna að 

hámarka hagnað búsins. 

3.1.1.2 Liggja búin með söluhross á lager sem þau ná ekki að selja? 

Mikill kostnaður getur fylgt því að vera með mikið fjármagn bundið í birgðum, vegna þess 

kostnaðar sem fylgir því að halda hestum á fóðrun og í þjálfun. Einnig er mikilvægt að 

búin/einstaklingarnir séu ávallt tilbúin með góða söluvöru til þess að geta komið til móts við 

eftirspurnina hverju sinni. Í þessu sambandi voru forsvarsmenn búanna spurðir um það hvort 

þeir ættu mikið af uppsöfnuðum söluhrossum á lager, þ.e.a.s. hross sem safnast hefðu upp 

vegna lítillar sölu eða vegna annarra ástæðna. Niðurstöðurnar voru þær að 65% búanna 

sögðust ekki liggja með söluhross á lager, en 35% voru með söluhross á lager sem ekki náðist 

að selja. Lang algengast var að fjöldi óseldra hrossa lægi á bilinu 1-2 hross, en þó kom það 
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fyrir hjá einstaka búi að óseld hross væru allt að 4-5. Af þeim hrossum sem ekki náðist að 

selja var ekki um að ræða eina sérstaka hestgerð sem seldist verr en aðrar.  

3.1.1.3 Hversu langan tíma tekur að gera hest að markaðsvöru? 

Í könnuninni voru forsvarsmenn búanna spurðir um það hversu marga tamningamánuði þau 

teldu það taka að meðaltali að koma mismunandi hestgerðum í söluhæft form.   

Flestir forsvarsmenn búanna töldu það taka að meðaltali 19-24 mánuði að koma byrjenda-, 

fjölskyldu-, kynbóta- og klárhrossum í söluhæft stand, en þrjú ár að koma keppnis- og 

alhliðahrossum í söluhæft ástand að meðaltali (sjá töflu 3). 

3.tafla. Skoðun búanna á því hversu langan tíma það taki að meðaltali að koma mismunandi 
hestgerðum í söluhæft form. 

 

19 mánuði - 2 ár 

 

3 ár 

 

4 ár > 

Byrjendahross 

Fjölskylduhross 

Klárhross 

Keppnishross 

Alhliða hross 

Hross sem ekki eru 
allra að einhverju 
leyti, t.d. spennt, 
viðkvæm, eiga erfitt 
með tölt o.fl. 

 

Hross sem ekki eru allra að einhverju leyti, t.d. spennt, viðkvæm eða eiga erfitt með tölt o.fl., 

töldu flestir forsvarsmenn búanna að tæki meira en fjögur ár að meðaltali að gera að söluvöru 

(tafla 3). Hross sem falla undir þennan flokk, væru öllu jöfnu ekki söluvara. Einnig kom fram 

að verðlagið væri breytilegt fyrir hvern hest fyrir sig, hvort sem um væri að ræða byrjenda-, 

kynbótahross eða annað, og að margir áhrifaþættir spiluðu þar inn í, eins og geðslag, ganglag, 

litur o.fl. 

	
  

3.1.2 Verðið 

3.1.2.1 Hvert er meðalsöluverð mismunandi hestgerða? 

Kannaðar var hjá forsvarsmönnum búanna hverjar hugmyndir þeirra væru varðandi það hvar 

meðalverð lægi hjá mismunandi hestgerðum.  

Mat þeirra á meðalverði var mjög misjafnt og voru niðurstöðurnar teknar saman og settar í 

töflu 4. Til þess að sjá á hvaða verðbili viðkomandi hestgerðir lágu, var tekið saman hæsta- og 

lægsta gildi sem upp kom fyrir hverja hestgerð og reiknað meðalverð. Með því að skoða nánar 
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niðurstöðurnar um það hversu langan tíma tæki að gera hest að markaðsvöru og verð 

mismunandi hestgerða, er hægt að glöggva sig á því hvaða hestgerðir borgar sig að leggja 

vinnu og kostnað í og hverjar ekki.  

4.tafla. Mat búanna á meðalverði mismunandi hestgerða. 

Tegundir Meðalverð  Hæsta gildi  Lægsta gildi 

Ganglaus hross (lullararar, töltlaus)            95.375 kr.            240.500 kr.              90.000 kr.  

Hross sem ekki eru allra (spennt, viðkvæm)          224.244 kr.        1.550.000 kr.              90.000 kr.  

Lítið tamin (reiðfær)          301.698 kr.            775.000 kr.              90.000 kr.  

Byrjendahross          347.624 kr.            770.500 kr.              90.000 kr.  

Fjölskylduhross          509.311 kr.        1.550.000 kr.            240.500 kr.  

Folöld (0-1 vetra)          526.642 kr.        2.550.000 kr.              90.000 kr.  

Ótamin trippi (2-4 vetra)          546.243 kr.        2.550.000 kr.              90.000 kr.  

Efnileg keppnishross (ekki með keppnisreynslu)      1.815.386 kr.        3.550.000 kr.            770.500 kr.  

Kynbótahryssur (hátt dæmdar, 1. verðlaun ≥)      1.989.583 kr.   6.100.000 kr. +        1.550.000 kr.  

Kynbótahryssur (efnilegar, vel ættaðar)      2.579.474 kr.   6.100.000 kr. +            775.500 kr.  

Kynbótahestar (efnilegir, vel ættaðir)      2.757.447 kr.   6.100.000 kr. +        1.550.000 kr.  

Mikið gerð keppnishross (með keppnisreynslu)      2.913.265 kr.   6.100.000 kr. +        1.550.000 kr.  

Kynbótahestar (hátt dæmdir, 1. verðlaun ≥)  6.100.000 kr. +   6.100.000 kr. +        2.550.000 kr.  

 

Þegar tafla 4 er skoðuð, má sjá að mat forsvarsmanna búanna var lang lægst á ganglausum 

hrossum. Þar á eftir komu hross sem ekki eru allra, lítið tamin- og byrjendahross. Þetta voru 

þær hestgerðir sem metnar voru með lægsta meðalverðið. Mjög mikill breytileiki var á 

verðlagningu, eins og sjá má þegar niðurstöður úr töflu 4 eru skoðaðar nánar. Þau hross sem 

þóttu verðmætust að mati flestra voru hátt dæmdir 1. verðlauna kynbótahestar. Þar á eftir 

komu mikið gerð keppnishross, efnilegir kynbótahestar, efnilegar kynbótahryssur, hátt 

dæmdar kynbótahryssur og efnileg keppnishross. 

3.1.2.2 Er munur á verðlagningu hrossa á milli landshluta? 

Þegar litið var til þess hvort munur væri á verðlagningu hrossa á milli landshluta mátti sjá að 

munur var á verðlagningu hrossa á milli búa innan hvers landshluta fyrir sig, sem og á milli 

landshluta. Einnig var munur á milli mismunandi hestgerða. Þær hestgerðir sem munur var á í 

verðlagningu á milli landshluta voru lítið tamin-, ótamin-, fjölskyldu- og byrjendahross.  

Þegar litið var til verðlagningar á lítið tömdum hrossum og byrjendahrossum, mátti sjá að bú 
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af Suður- og Vesturlandi verðlögðu oftar hærra en bú af Norðurlandi. Við verðlagningu 

ótaminna hrossa var oftast hæst verðlagning hrossa á Suðurlandi.   

Þegar litið var til verðlagningar mikið gerðra keppnishrossa mátti sjá að ekkert bú af 

Norðurlandi verðlagði keppnishross í hæsta verðflokki, eins og sjá mátti á Suður- og 

Vesturlandi. Skoðun búanna á kynbótahestum og hryssum og hrossum sem ekki væru allra 

var nokkuð jöfn á milli landshluta og ekki mikinn mun að sjá á verðlagningu þeirra á milli 

landshluta. 

 

3.1.3 Þróun markaðarins    

Mikilvægur hluti af greiningu á tækifærum í markaðsumhverfi er að fylgjast með þróun 

eftirspurnar og reyna að spá fyrir um þróunina (Kotler 1997). Íslensk hrossaræktarbú selja 

mjög fjölbreytta vöru og þjónustu, bæði innanlands og utan. Hross eru af mismunandi gerðum 

og verðbilið getur verið mjög breytilegt. Enn fremur kann svo að vera að viðskiptavinir sækist 

eftir mismunandi eiginleikum í fari hrossa. Í könnuninni voru forsvarsmenn búanna beðnir um 

að segja til um það hvernig eftirspurn hefði þróast frá haustinu 2008 og hvernig þau teldu að 

eftirspurn myndi þróast næstu þrjú árin. Einnig voru þau beðin um að leggja mat á eftirspurn 

eftir mismunandi hestgerðum, sem og eftirspurn eftir mismunandi eiginleikum hesta. 

Niðurstöður þessa efnis gefa ákveðnar upplýsingar um þróun markaðarins, en samantekt 

niðurstaðna má sjá í köflunum hér á eftir. 

3.1.3.1 Þróun í sölu hrossa innan- og utanlands 

Til samanburðar við þær upplýsingar sem fengust frá búunum, var upplýsinga einnig aflað hjá 

Bændasamtökunum. Það voru skoðaðar upplýsingar um skráð eigendaskipti í upprunaættbók 

íslenska hestsins (Worldfeng) síðastliðin fimm ár, til þess að koma auga á það hvernig 

hrossasala innanlands hefði gengið og upplýsingar um útflutning hrossa síðastliðin 10 ár. 

Innlendum eigendaskiptum fækkaði mikið á árunum 2008-2009 en fjölgaði eftir það (sjá 

mynd 3) (Guðlaugur Antonsson, hrossaræktarráðunautur, tölvupóstur, 15. mars 2012). 
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3. mynd. Þróun á fjölda eigendaskipta á hrossum á fimm ára tímabili (Gögn: Guðlaugur 
Antonsson, hrossaræktarráðunautur, tölvupóstur, 15. mars 2012). 

Þessi aukning á eigendaskiptum sem fram kemur á mynd 3. gefur samt sem áður ekki rétta 

mynd af því að líf sé að færast í innanlandssölu, þar sem ástæða aukningarinnar gæti verið sú 

að fólk hafi verið að hreinsa til í heimaréttinni. Heimaréttin er svæði í Worldfeng þar sem 

hrossaeigendur geta farið inn á sitt svæði og skráð eigendaskipti á eigin hrossum. Heimaréttin 

er tiltölulega nýkomin í gagnið og því líklega ein af ástæðum þessara miklu breytinga á fjölda 

eigendaskipta á síðastliðnum árum (Guðlaugur Antonsson, hrossaræktarráðunautur, 

tölvupóstur, 15. mars 2012).  

Þegar litið er á heildar útflutningstölur hrossa síðastliðin ár, má sjá að frá árinu 2008 og til 

dagsins í dag hefur útflutningur farið minnkandi á milli ára (sjá mynd 4) (Hagstofa Íslands, 

á.á.b). 

  

4.mynd. Þróun á útflutningi hrossa yfir 5 ára tímabili (Gögn: Hagstofa Íslands, á.á.b). 
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Á árunum 2008-2011 hefur heildarútflutningur minnkað um alls 640 hross (sjá mynd 4). 

Þegar nánar er skoðað, og dregið saman í yfirlitsmynd, hvernig þróunin hefur verið hjá fimm 

helstu viðskiptalöndum íslenska hestsins, má greinilega sjá þau áhrif sem alheimskreppan frá 

árinu 2008 hefur haft á sölu hrossa til útlanda. Eins og sjá má nánar á mynd 5 þá hefur 

útflutningur á hrossum minnkað hjá öllum löndum að undanförnu en þó mismikið, og þá 

minnst til Þýskalands (Hagstofa Íslands, á.á.b). 

 

  

5.mynd. Þróun á útflutningi íslenskra hrossa sl. 5 ár (Gögn: Hagstofa Íslands, á.á.b). 

Til samanburðar var skoðað hvort breyting hefði orðið á útflutningsverðmæti hrossa (sjá 

mynd 6).   

   

6 .mynd. Þróun á útflutningsverðmæti íslenskra hrossa sl. fimm ár (Gögn: Hagstofa Íslands, 
á.á.b). 
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Útflutningsverðmæti íslenskra hrossa til fimm helstu útflutningslanda íslenska hestsins jókst á 

árunum 2007-2009, samhliða aukningu í útflutningi hrossa. Síðastliðin tvö ár hefur 

útflutningsverðmætið aftur á móti farið minnkandi samhliða minnkandi fjölda útfluttra hrossa 

(sjá mynd 6) (Hagstofa Íslands, á.á.b). 

3.1.3.2 Hvernig hefur eftirspurnin þróast frá haustinu 2008? 

Forsvarsmenn búanna voru spurðir álits á því hvernig þeim þætti eftirspurn ákveðinna 

þjónustuliða hafa þróast frá árinu 2008. Þegar niðurstöðurnar voru skoðaðar kom í ljós að 

forsvarsmenn búanna voru sammála um einstaka þjónustuliði, en virtust vera ósammála um 

aðra hvað varðar þróun á eftirspurn frá árinu 2008 til ársins 2010 (sjá mynd 7). Út frá 

niðurstöðunum var samt hægt að sjá að vissu leyti hvernig markaðurinn virðist hafa þróast í 

hestatengdri þjónustu á þessum árum. 

 

7.mynd. Skoðun búanna á þróun eftirspurnar frá haustinu 2008. 

Þegar mynd 7 er skoðuð, má sjá að einungis einn þjónustuliður sker sig úr þar sem flestum 

þótti eftirspurnin hefði minnkað. Var það skoðun 75% búanna að sala á hrossum innanlands 

hefði minnkað. Hins vegar töldu flestir að tamning og þjálfun, sala á folatollum, járningar, 

fóðrun og uppeldi væru liðir sem hefðu staðið í stað.   

Þeim búum sem skoðun höfðu á þróun á reiðkennslu innan- og utanlands, umboðssölu á 

hrossum og sölu hrossa til útlanda, fannst flestum að eftirspurnin hefði aukist. Skoðun búanna 

var þó misjöfn, eins og gefur að skilja, og hjá þeim búum þar sem eftirspurnin eftir tamningu 

og þjálfun hafði minnkað, var efnahagsástandið talin helsta ástæðan. Þau bú sem töldu að 

aukning hefði orðið í eftirspurn eftir tamningu og þjálfun töldu það stafa einna helst af falli 
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krónunnar. Vegna stöðu krónunnar sæju útlendingar tækifæri í ódýrari tamningagjöldum og 

sæktust í meiri mæli eftir því að láta temja og vinna hross sín hér á landi.   

Aðeins hluti af hrossaræktarbúunum virðist bjóða upp á reiðkennslu en þar sem það stendur til 

boða, var það skoðun forsvarsmanna að hún hefði ýmist staðið í stað eða aukist. Var það 

skoðun flestra að ástæðan fyrir því væri almenn áhugavakning. Í þeim þjónustuliðum þar sem 

forsvarsmönnum búanna fannst eftirspurnin hafa dvínað, var skýringin oftast talin vera bágt 

efnahagsástand og hrossapestin. 

Flestum (40%) búanna fannst að sala á folatollum hefði staðið í stað en 26% fannst að 

minnkun hefði orðið og töldu ástæðuna vera versnandi efnahagsástand. Meirihluti búanna 

býður ekki upp á þjónustu við járningar, en flestum þeirra sem upp á hana bjóða fannst 

eftirspurn eftir járningum hafa staðið í stað. Misjöfn skoðun var á þróun eftirspurnar eftir 

umboðssölu hrossa. Þau bú sem töldu eftirspurnina hafa aukist, sögðu ástæðuna vera mikið 

framboð af hestum og að fólk þyrfti að losa meira um peninga en áður. Meirihlutinn, eða 53% 

búanna, var sammála því að eftirspurn eftir fóðrun og uppeldi hefði staðið í stað.  

Við nánari skýringu hjá þeim aðilum sem fannst eftirspurn eftir fóðrun og uppeldi hafa aukist, 

kom m.a. fram að útlendingar væru í meiri mæli að ala upp hross hér á landi. Hagstætt gengi 

krónunnar gagnvart erlendum gjaldmiðlum og þær uppeldisaðstæður sem Íslendingar hafa 

upp á að bjóða, voru einnig þættir sem nefnt var að gætu skýrt aukna eftirspurn eftir þessum 

þjónustulið. Þeim sem fannst eftirspurnin hafa minnkað, töldu ástæðuna vera slæmt 

efnahagsástand og að kostnaðarsamt væri að halda hross í dag. 

 

3.1.3.3 Hvernig mun eftirspurnin þróast á næstu þremur árum? 

Þegar forsvarsmenn búanna voru spurðir um það hvernig þeim þætti líklegt að eftirspurn eftir 

hestatengdum þjónustuliðum myndi þróast á komandi árum, mátti greinilega sjá að 

forsvarsmenn líta björtum augum á framtíðina. 

Eins og sjá má á mynd 8, þá telja flestir forsvarsmenn búanna, eða 78%, að fóðrun og uppeldi 

muni aukast. Einnig telur meirihluti búanna, eða 58%, að aukning verði í sölu hrossa til 

útlanda. Þær skýringar sem nefndar voru sem líklegar ástæður fyrir aukinni sölu voru betri 

markaðssetning, jákvætt umtal, komandi landsmót og eða að nýir markaðir færu að opnast.   
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8.mynd. Skoðun búanna á því hvernig eftirspurn muni þróast næstu þrjú árin. 

Af þeim búum sem skoðun höfðu á þróun reiðkennslu hér á landi (sjá mynd 8), taldi 

meirihlutinn (56%) að reiðkennslan myndi aukast á komandi árum og að ástæðan væri aukinn 

áhugi almennings á námskeiðahaldi, tilkoma nýju námskeiðaformanna tveggja; 

knapamerkjakerfisins og reiðmannsins, og aukin markaðssetning á reiðnámskeiðum og 

reiðkennslu.   

Við nánari skýringar á svörum búanna, komu að sjálfsögðu mismunandi skoðanir í ljós. Sum 

bú töldu að aukning yrði í eftirspurn, á meðan önnur töldu að hún myndi standa í stað og enn 

önnur að eftirspurnin færi minnkandi. Þó mátti greinilega sjá að flestir forsvarsmenn búanna 

voru á jákvæðari nótunum og töldu að eftirspurnin myndi ýmist aukast eða standa í stað. 

Við nánari skýringar á svörum einstakra búa, kom m.a. fram sú skoðun að ástæða minnkandi 

eftirspurnar eftir folatollum væri sú að fólk færi í meiri mæli að sækja í yngri og ódýrari fola 

og/eða að ástæðan væri bágt efnahagsástand. Sem dæmi um nánari rökstuðning fyrir líklegri 

aukningu á eftirspurn kom fram að ástæða aukinnar eftirspurnar eftir tamningu og þjálfun 

væri m.a. vegna bætts efnahagsástands og að fólk gerði orðið auknar kröfur um vel unna vöru. 

Þetta leiddi til þess að fólk færi því í auknum mæli að sækja eftir þjónustu fagaðila sem leiða 

myndi til aukinnar eftirspurnar. 

3.1.3.4 Skoðun búanna á eftirspurn eftir mismunandi hestgerðum 

Þegar forsvarsmenn búanna voru spurðir um það hvernig eftirspurn eftir mismunandi 

hestgerðum væri, þá kom fram að mest eftirspurn væri eftir keppnis-, kynbóta- og 

klárhrossum. Skoðanir þeirra voru þó misjafnar, eins og má sjá á mynd 9 hér að neðan. 
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9.mynd. Skoðun búanna á því hvernig eftirspurn eftir mismunandi hestgerðum er í dag. 

Skoðanir búanna á einstaka hestgerðum var mjög misjöfn (sjá mynd 9). Minnst var 

eftirspurnin eftir byrjenda-, fjölskyldu-, og alhliðahrossum. Þó mátti samt greinilega sjá út úr 

þessu að langmest eftirspurn virðist vera eftir keppnishrossum og þar á eftir kynbótahrossum 

og klárhrossum. 

3.1.3.5 Hvaða eiginleikar skipta máli við sölu hrossa? 

Kannað var hver skoðun búanna væri á því hvaða eiginleikar skipta máli við sölu hrossa. Þau 

atriði sem spurt var um voru litur, aldur, ætt, verð, tamningastig, gæði tamningar og 

vinnubrögð, geðslag, stærð, sköpulag, fallegur háls, kyn, fótagerð og hófar.  

Þegar litið var yfir svör búanna mátti greinilega sjá hvaða atriði búunum þótti skipta mestu 

máli. Allir forsvarsmenn búanna (100%) voru sammála um það að geðslagið væri það sem 

mestu máli skiptir við sölu hrossa. Þar á eftir kom gæði tamningar og vinnubrögð, síðan ætt 

og þar á eftir tamningarstig hrossanna. 

 

3.1.3.6 Þróun á stóðhestanotkun á Íslandi 

Til þess að kanna líklega þróun á stóðhestanotkun á Íslandi voru forsvarsmenn búanna spurðir 

álits á líklegri þróun á folatollakaupum á komandi árum. Meirihlutinn (76%) sagði að kaup 

þeirra á folatollum myndu standa í stað, 15% töldu að notkun þeirra myndi aukast og fæstir 

eða 9%, töldu að kaup þeirra á folatollum myndu minnka. Rökin sem þeir færðu fyrir 

svörunum voru m.a. þau að einhver bú ætluðu sér að fjölga hryssum í ræktun, önnur sögðu að 

nauðsynlegt væri að velja og nota góða hesta á hryssurnar, þar sem það borgaði sig yfirleitt til 

lengri tíma litið. Nokkrir töldu að samdráttur yrði í folatollakaupum á komandi ári. Nánari 
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skýring á samdrættinum hjá einum forsvarsmanni bús var m.a. sú að samdrátturinn stafaði af 

aukinni notkun á eigin stóðhesti/um.   

3.1.4 Samkeppnin 

Eins og fjallað var um í kafla 2.1, þá er greining á samkeppni mikilvægur hluti greiningar á 

innra markaðsumhverfinu. Margir þættir hafa áhrif á samkeppnina og skiptir þar m.a. máli að 

hafa fjölbreytni í vöruúrvali eða sérstöðu sem erfitt er að líkja eftir til þess að draga sem mest 

úr samkeppninni. Til þess að komast að því hvernig þessu er háttað innan hestageirans, voru 

þátttakendur í könnuninni beðnir um að leggja mat á það hversu mikla samkeppni þeir teldu 

vera í einstökum þjónustuliðum innan greinarinnar. Einnig voru þátttakendur beðnir um það 

að tilgreina helstu styrkleika og veikleika íslenskra hrossabúa gagnvart sömu þáttum í 

starfseminni, út frá samkeppnisstöðu innanlands og á erlendum mörkuðum.  

3.1.4.1 Er samkeppni á milli starfandi hrossaræktarbúa á Íslandi? 

Forsvarsmenn búanna voru spurðir um það hvernig samkeppnin væri innan mismunandi 

þjónustuliða hér á landi. Út frá niðurstöðunum kom í ljós að flestum fannst samkeppnin vera 

mikil eða mjög mikil í þremur af þeim þjónustuliðum sem spurt var út í (sjá mynd 10). Það 

var í sölu á hrossum innan- og utanlands og sölu á folatollum.  

 

10.mynd. Skoðun búanna á samkeppni í mismunandi þjónustuliðum innan greinarinnar. 

Í liðum eins og tamningu og þjálfun, járningum, reiðkennslu, fóðrun/uppeldi og umboðssölu, 

fannst flestum samkeppnin væri í meðallagi (sjá mynd 10). Þeir þjónustuliðir sem einhverjum 

þótti engin samkeppni vera í voru járningar, umboðssala á hrossum, fóðrun/uppeldi og 

reiðkennsla. 
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3.1.4.2 Hvernig er samkeppnisstaða íslenskra hrossaræktarbúa? 

Þegar forsvarsmenn búanna voru spurðir álits á styrkleika tengdum samkeppnisstöðunni, var 

það álit fimm forsvarsmanna að góð ræktun og mikil fjölbreytni væri það sem íslensk 

hrossaræktarbú státuðu af í samkeppni við önnur lönd. Oftast kom fram að styrkleiki íslenskra 

hrossaræktarbúa í samkeppnisstöðunni almennt, lægi í góðri ræktun og fjölbreytni henni 

tengdri, sérþekkingu og reynslu starfsmanna búanna, auk góðra uppeldisaðstæðna. Einnig 

kom fram að styrkur lægi í ódýrri þjónustu, góðri heimasíðu og því hversu öflug búin væru í 

því að grisja út slæm hross. 

Þegar spurt var um það hver helsti veikleiki íslenskra hrossaræktarbúa væri gagnvart 

samkeppnisstöðunni við önnur lönd, þá var sumarexemið sá liður sem oftast var nefndur. Þá 

var nefndur fjármagnsskortur, óheiðarleiki, of há útflutningsgjöld og það að of kostnaðarsamt 

væri að rækta hross. Í töflu 5 má sjá samantekt á þeim styrkleikum og veikleikum sem búin 

töldu skipta máli fyrir samkeppnisstöðuna. 

 

5.tafla. Skoðun búanna á styrkleikum og veikleikum tengdum samkeppnisstöðunni 

Styrkleiki Veikleiki 

Góð ræktun og mikil fjölbreytni Sumarexem 

Sérþekking og reynsla Fjármagnsskortur 

Uppeldisaðstæður Óheiðarleiki 

Ódýr þjónusta Of há útflutningsgjöld 

Góð heimasíða Kostnaðarsamt að rækta hross 

Öflug í að grisja út slæm hross  

	
  

3.1.5 Markaðstarfið í dag 
Eins og fjallað hefur verið um fyrr í verkefninu, þá eru margar aðferðir til við það að koma 

vöru og þjónustu á framfæri. Þessar mismunandi aðferðir gefa mismunandi árangur og er 

áhugavert að skoða hvort sjá megi hvort ein aðferð sé betri en önnur. Þátttakendur í 

könnuninni voru spurðir um það hvaða aðferð það væri sem reyndist þeim best í 

markaðssamskiptum, þ.e. skilaði þeim mestri sölu. Aðferðirnar sem spurt var um voru: 

sölusýningar, umboðsaðili látinn vita af söluhestum, þátttaka í keppnum/sýningum, 

mismunandi netmiðlar og hestablöð. Hér á eftir verður gerð grein fyrir svörum þátttakenda 
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við ofangreindum spurningum og aðferðum þeirra til þess að koma vöru og þjónustu á 

framfæri við markhópa. 

3.1.5.1 Hvaða markaðsaðferðir eru búin helst að nota? 

Samkvæmt niðurstöðum könnunarinnar voru 43% þátttakenda að nota þáttöku í keppnum og 

sýningum við markaðssetningu búanna mikið eða mjög mikið. Auk þess sem önnur 43% 

sögðust nota þá aðferð stundum. Mun færri bú voru að nýta sér þá leið að láta umboðssala vita 

af söluhestum og enn færri nýta sölusýningar við markaðssetningu (sjá mynd 11).    

 

11.mynd. Hvaða markaðsaðferðir eru búin að nota og hversu mikið? 

Þegar valmöguleikar sem búin áttu kost á að merkja við voru skoðaðir kom í ljós að búin voru 

mest að nota eigin heimasíðu við markaðssetningu. Með eigin heimasíðu er átt við heimasíðu 

ræktanda og/eða seljanda. Þátttaka í keppnum og sýningum kom þar á eftir og því næst sú 

aðferð að láta sölumenn vita af vörunni (sjá mynd 12). 

 

12.mynd. Hvaða markaðsaðferðir eru búin að nota og hversu mikið? 
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Af þeim netmiðlum sem hægt var að merkja við kom Youtube næst á eftir eigin heimasíðu. 

Youtube merktu 29% búanna við að nota mikið/mjög mikið við markaðssetningu og önnur 

37% sögðust nota það stundum. Þar á eftir kom Facebook og hestaleit.is (sjá mynd 12). 

3.1.5.2 Hvaða markaðsaðferðir virka best við sölu á hestum? 

Til þess að finna út hvaða aðferðir hrossaræktarbúin væru helst að nota við sölu á hestum og 

hvað reyndist best, voru forsvarsmenn búanna spurðir um það hversu marga hesta þeir hefðu 

selt með mismunandi aðferðum. Þær aðferðir sem spurt var um voru; sölusýningar, af afspurn, 

umboðsaðili, þátttaka í keppnum/sýningum, Eiðfaxi, hestar & hestamenn og erlend hestablöð. 

Af vefmiðlum var spurt um; hestaleit, hestafréttir, Eiðfaxi, 847, erlendar sölusíður, facebook, 

youtube og eigin heimasíða. 

Þegar niðurstöðurnar voru skoðaðar, kom í ljós að flestir hestanna sem búin höfðu selt á 

síðastliðnu ári, höfðu verið seldir út á eigin heimasíðu, eða alls 40%, þar á eftir af afspurn 

(20%), vegna þátttöku í keppnum og sýningum (12%). Sölusýningar, Youtube og umboðsaðili 

höfðu jafnt vægi sem var 7%. Þá voru aðrir samfélagsmiðlar nefndir en í minni mæli, eins og 

facebook, hestaleit, erlendar sölusíður, hestafréttir, Eiðfaxi og erlend hestablöð(0-4%). 

Forsvarsmenn búanna voru spurðir um það hvað þeir teldu skila mestum árangri við 

markaðssetningu á vöru/þjónustu fyrir búið. Flestir (47%) svöruðu því til að mestur árangur af 

markaðssetningu kæmi í kjölfar góðs orðspors (af afspurn) sem færi af búinu. Þar á eftir kom 

þátttaka í keppnum og sýningum (21%) og síðan eigin heimasíða (11%).  

3.1.5.3 Kostir sameiginlegrar markaðssetningar  

Landsmót hefur mjög mikla þýðingu fyrir markaðssetningu íslenska hestsins og allt sem 

honum viðkemur. Þegar þróun á „taxfree“ endurgreiðslum hjá stærstu hestavöruverslunum á 

landinu er skoðuð, má sjá þau miklu áhrif sem landsmót hefur á markaðsumhverfið. Þegar 

mynd 12 er skoðuð, má sjá að sala á hestatengdum varningi hefur aukist um nær helming á 

þeim árum sem landsmót hafa verið haldin. Einnig varð gríðarleg aukning í sölu á 

hestatengdum varningi árið 2010 (Valur Fannar Gíslson, starfsmaður Iceland Refund, 

tölvupóstur, 20. janúar 2010) 
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13. mynd. Þróun á „taxfree“ endurgreiðslum hjá stærstu hestavöruverslunum á Íslandi yfir 
níu ára tímabil (Gögn: Valur Fannar Gíslason, starfsmaður Iceland Refund, tölvupóstur, 20. 
janúar 2010). 

Þessa miklu aukningu í sölu árið 2010 telur Guðmundur Arnarsson í Ástund að rekja megi 

beint til gengisfalls krónunnar (Guðmundur Arnarsson, starfsmaður í Ástund, símtal, 20. apríl 

2012). 

3.1.5.4 Mikilvægi góðrar eftirfylgni 

Góð eftirfylgni getur bætt samkeppnisstöðuna og skipt miklu máli í allri markaðssetningu. Í 

spurningakönnuninni sem búin fengu, var spurt um það hvort einhver tengsl væru við 

viðskiptavini eftir að sölu/þjónustu lyki. Meirihluti búanna (94%) svaraði því játandi að 

einhver tengsl væru við viðskiptavini eftir að sölu/þjónustu lyki og við nánari útskýringu kom 

fram að það fælist í námskeiðum, reiðkennslu, ráðleggingum, tölvupóstssamskiptum og/eða 

einhvers konar samstarfi um áframhaldandi vinnu með selt hross.  

3.2 Samantekt úr innra umhverfi 
Í greiningu á innra markaðsumhverfi íslenskra hrossaræktarbúa kom m.a. í ljós að lítið var um 

sérhæfingu innan greinarinnar. Virtust búin hafa tekjur sínar af mismunandi þjónustuliðum 

innan greinarinnar. Búin grisja flest öll að einhverju leyti og virtist sala hrossa ganga vel, því 

lítið var um það að búin væru með söluhross á lager, eða einungis 35% þeirra. Þegar mat 

búanna á meðalverði mismunandi hestgerða var skoðað, kom í ljós að verðmat þeirra var 

mjög misjafnt. Þó var hægt að sjá ákveðna niðurstöðu með því að draga saman meðalverð og 

var mjög áhugavert að sjá á hve breiðu bili búin voru að verðmeta sömu hestgerðina.   

Niðurstöður þess hvernig þróunin hefur verið og verður, leiddi í ljós að eftirspurn eftir 

hrossum til útlanda og reiðkennsla innan- og utanlands hefði aukist. Sala innanlands hafði 
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minnkað en annað hafði staðið í stað. Skoðun búanna á líklegri þróun á eftirspurn var sú að 

eftirspurnin myndi aukast í flestum þjónustuliðum, fyrir utan tamningu og þjálfun, sölu á 

folatollum og járningum. Þar töldu flestir forsvarsmenn búanna að eftirspurnin myndi standa í 

stað. Flestum forsvarsmönnum búanna þótti eftirspurnin vera mest eftir keppnis-, kynbóta- og 

klárhrossum, en skoðanir þeirra voru mjög breytilegar varðandi eftirspurn eftir fjölskyldu- og 

byrjendahrossum. Það sama var upp á teningnum þegar skoðaðar voru niðurstöður þess hvaða 

hestgerðir væru helst á lager og sem ekki næðist að selja. Þar kom í ljós að mest var um það 

að fjölskylduhross seldust ekki og á eftir þeim komu keppnis- og kynbótahross.  

Samkeppni innan greinarinnar virðist vera í sölu hrossa innan- og utanlands og í sölu á 

folatollum, en minnst samkeppni í reiðkennslu. Niðurstöður greiningar á því hvaða aðferð 

búin væru að nota við markaðssetningu leiddi í ljós að búin voru mest að nota það að taka þátt 

í keppnum og sýningum. Árangur við notkun á mismunandi markaðsaðferðum var að mest 

voru búin að selja af hestum í gegnum eigin heimasíðu, af afspurn og með þátttöku í keppnum 

og sýningum. 

3.3 Helstu styrkleikar og veikleikar íslenskra hrossaræktarbúa 
Til þess að greina styrkleika og veikleika íslenskra hrossaræktarbúa, voru þátttakendur í 

könnuninni beðnir um að segja álit sitt á styrkleikum og veikleikum í þeim þáttum í innra 

umhverfi hrossaræktarbúanna sem fjallað hefur verið um hér að framan. Þeir þættir eru varan 

sjálf, verðið, þróun á markaði, samkeppnisstaðan innanlands og erlendis, og markaðssetning 

og markaðsstarf innanlands og erlendis. 

3.3.1 Hverjir eru helstu styrkleikar íslenskra hrossabúa?  
Spurt var um styrkleika íslenskra hrossaræktarbúa varðandi viðskiptavini og þróun á markaði. 

Það sem oftast kom fram var að styrkur búanna lægi í betri tamningaaðferðum og mikilli 

þekkingu. Einnig kom fram að góð heimasíða, góðar uppeldisaðstæður og tilvist Worldfengs 

væri styrkur fyrir íslensk hrossaræktarbú varðandi viðskiptavini og þróun á markaði. 

Næst var spurt um styrkleika varðandi íslenska hestinn. Oftast kom fram að sá styrkleiki lægi 

í fjölbreytni og gæðum ræktunar, reiðmennsku og fagmennsku. Einnig voru nefndir 

eiginleikar eins og fóðrun og uppeldi (hagkvæmar uppeldisaðstæður, frjálsræði), mikil 

þekking og öflugir háskólar, sala, sýnileiki, vönduð vinnubrögð, metnaður og sjálfstæði 

búanna (m.a. að búin geti unnið vöruna sjálf).  
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Þegar spurt var um styrkleika varðandi samkeppnisstöðuna var það álit forsvarsmanna búanna 

að styrkurinn lægi í góðri ræktun og mikilli fjölbreytni, sérþekkingu, reynslu og 

uppeldisaðstæðum. Einnig var nefnd ódýr þjónusta, góð heimasíða og að búin væru öflug í 

því að grisja út slæm hross. 

Þegar búin voru spurð um það hvar styrkleiki íslenskra hrossaræktarbúa lægi varðandi 

markaðssetningu og markaðsstarf, kom oftast fram gæði ræktunar og að Ísland væri 

upprunaland íslenska hestsins og að það væri það sem helst bæri af varðandi markaðssetningu 

og markaðsstarf. Þá voru nefndir þættir eins og ferðaþjónusta, markaðsstarf hagsmunafélaga 

íslenska hestsins, Worldfengur, mikil ætternisbreidd, frelsi og náttúra Íslands. 

3.3.2 Hverjir eru helstu veikleikar íslenskra hrossaræktarbúa? 
Forsvarsmenn búanna voru spurðir um það hverja þeir teldu vera helstu veikleikana búanna 

varðandi íslenska hestinn. Það sem helst var nefnt var það að lítið tamin hross væru sett of 

snemma á markað. Einnig að eftirfylgni vegna íslenskra hrossa væri ekki næg, hrossapestin, 

léleg hross, fjármagnsskortur, skortur á þekkingu, ræktunin, ónæg markaðssetning, 

sveiflukenndur rekstur, spatt, sumarexem, fjarlægð frá markaði og að of mikið væri um 

ótímabærar kröfur á hrossum og knöpum. 

Þegar spurt var um veikleika varðandi viðskiptavini og þróun á markaði, voru nokkur atriði 

nefnd. Þeir þættir sem búunum fannst veikja stöðu íslenskra hrossaræktarbúa varðandi 

viðskiptavini og þróun á markaði voru sumarexemið, spatt, óheiðarleg viðskipti, ónæg 

eftirfylgni, of lítil tengsl við erlenda markaði og of lítill sýnileiki. 

Þegar forsvarsmenn búanna voru spurðir um veikleika íslenskra hrossaræktarbúa varðandi 

samkeppnisstöðuna, var nefnt að sumarexemið væri helsti veikleikinn varðandi 

samkeppnisstöðuna við önnur lönd, en einnig var nefndur fjármagnsskortur, óheiðarleiki, of 

há útflutningsgjöld og það að of kostnaðarsamt væri að rækta hross. Fá svör komu fram við 

spurningu um veikleika tengda markaðssetningu og markaðsstarfi. Nefnt var að sumarexemið, 

spatt og ónóg samræming í markaðsstarfi væru helstu veikleikar tengdir markaðssetningu og 

markaðsstarfi. Í töflu 6 er að finna yfirlit yfir styrkleika og veikleika í innra umhverfi 

íslenskra hrossabúa samkvæmt niðurstöðum könnunarinnar.  
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6.tafla. Skoðun búanna á helstu styrk- og veikleikum íslenskra hrossaræktarbúa. 

Styrkleikar 

Varan sjálf 

Ø Fjölbreytni og gæði ræktunar 
Ø Reiðmennska og fagmennska 
Ø Fóðrun og uppeldi 
Ø Öflugir háskólar 
Ø Mikil þekking 
Ø Sýnileiki 
Ø Vönduð vinnubrögð 
Ø Metnaður 
Ø Sjálfstæði búanna 
 

Þróun markaðar/viðskiptavinurinn 

Ø Góðar uppeldisaðstæður 
Ø Worldfengur  
Ø Góð heimasíða ræktunarbúa 
Ø Betri tamningaraðferðir 
Ø Mikil þekking 
 

Samkeppni 
Ø Góð ræktun og mikil fjölbreytni 
Ø Uppeldisaðstæður 
Ø Ódýr þjónusta 
Ø Öflug í að grisja út slæm hross 
Ø Sérþekking og reynsla  
Ø Góð heimasíða 

 

Markaðssetning og markaðsstarf 
Ø Upprunaland íslenska hestsins 
Ø Frelsi og náttúra Íslands 
Ø Mikil breidd í ætterni 
Ø Markaðsstarf hagsmunafélaga 
Ø Ferðaþjónustan 
Ø Gæði ræktunar 
Ø Worldfengur 

 

Veikleikar 

Varan sjálf 

Ø Ekki næg eftirfylgni 
Ø Lítið tamin hross sett of snemma á 

markað  
Ø Hrossapestin 
Ø Léleg hross 
Ø Fjármagnsskortur 
Ø Þekkingarskortur 
Ø Ræktunin 
Ø Markaðssetning 
Ø Sveiflukenndur rekstur 
Ø Fjarlægð frá markaði 
Ø Ótímabærar kröfur til hrossa og knapa 
Ø Sumarexemið og spatt 

 

Þróun markaðar/viðskiptavinurinn 
Ø Óheiðarleg viðskipti 
Ø Ekki næg eftirfylgni 
Ø Of lítil tengsl við erlenda markaði 
Ø Of lítill sýnileiki 
Ø Sumarexemið og spatt 

 

Samkeppni 
Ø Óheiðarleiki 
Ø Of há útflutningsgjöld 
Ø Kostnaðarsamt að rækta hross 
Ø Fjármagnsskortur 
Ø Sumarexemið 

 

Markaðssetning og markaðsstarf 
Ø Ekki næg samræming í markaðsstarfi 
Ø Sumarexemið og spatt 
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3.4 Ytra umhverfi 
Þróun í ytra umhverfi íslenskra hrossaræktarbúa hefur áhrif á starfsemi þeirra með ýmsum 

hætti. Markmiðið með greiningu á ytra umhverfinu er að greina möguleg tækifæri og á sama 

hátt greina ógnanir sem kunna að steðja að starfseminni, með það fyrir augum að draga úr 

áhrifum þeirra. Hér á eftir verður gerð grein fyrir þeim þáttum sem hefðbundið er að skoða í 

greiningu á ytra umhverfi og hugsanlegum áhrifum þeirra á íslensk hrossaræktarbú. Þá verður 

gerð grein fyrir niðurstöðum könnunarinnar þar sem þátttakendur voru beðnir um að gefa álit 

á helstu tækifærum og ógnunum í markaðsumhverfi íslenskra hrossaræktarbúa.  

3.4.1 Efnahagslegt umhverfi 

Eins og fyrr var sagt, hefur efnahagslegt umhverfi mikil áhrif á markaðsumhverfið. Í kafla 2.2 

var fjallað um nokkra áhrifaþætti þess, m.a. var fjallað um áhrif falls krónunnar, verðbólgu og 

stöðu á almennum vinnumarkaði. Þegar niðurstöður búanna á helstu ógnunum og tækifærum 

tengdum efnahagslegu umhverfi voru skoðaðar, kom í ljós að flest bú töldu helstu tækifærin 

liggja í veikri stöðu krónunnar og í sölu erlendis. Þá voru nefndir þættir eins og uppeldi og 

fóðrun fyrir útlendinga, gestakomur hestaáhugafólks og meiri fagmennska. Varðandi að sem 

búin töldu að ógna myndi íslenskum hrossaræktarbúum í efnahagslega umhverfinu, var oftast 

nefnd fækkun í stéttinni og minnkandi kaupmáttur. Einnig var nefnd minnkandi eftirspurn, 

verðlausir hestar, hestapestin, bestu hrossin væru seld úr landi, gjaldeyrishöft, dýr aðföng og 

styrking krónunnar.  

3.4.2 Menningarlegt umhverfi 
Mikilvægt er að þekkja markaðinn og menninguna í hverju landi fyrir sig til þess að sjá hvort 

íslenski hesturinn henti aðstæðum á viðkomandi markaði. Lönd sem eru með menningu, siði, 

venjur, menntun, hefðir og þjóðfélagslega stöðu sem líkist því sem tíðkast hjá okkur, henta 

okkur oftast betur til markaðssetningar. 

Álit búanna á helstu ógnunum og tækifærum varðandi menningarlegt umhverfi var það að 

tækifærin lægju helst í uppeldisaðstæðum, íslenskri náttúru og ferðaþjónustu. Einnig kom 

fram að tækifæri lægju í upprekstri, fjölda reiðvega og gestrisni íslenskra hrossaræktarbúa. 

Það sem forsvarsmenn búanna töldu helst ógna voru náttúruhamfarir, smitsjúkdómar og 

skerðing á notkun afrétta. Einnig var nefnt heft ferðafrelsi um landið og frelsisskerðing 

hrossa. 
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3.4.3 Lagalegt og pólitískt umhverfi 

Eins og fram hefur komið, þá getur lagalegt- og pólitískt umhverfi haft mikil áhrif á 

markaðsumhverfi íslenskra hrossaræktarbúa. Á meðal þeirra þátta sem forsvarsmenn búanna 

nefndu í könnuninni að helst ógnuðu markaðsumhverfinu, var m.a. sú pólitík sem ríkjandi 

væri á milli hagsmunafélaga innan greinarinnar og það regluverk sem myndi fylgja inngöngu í 

ESB. Sem dæmi var nefnt að samkvæmt reglugerð hjá ESB þá væri hestur á ábyrgð seljanda í 

tvö ár eftir að hann væri seldur. Það þýðir það að kaupendur íslenska hestsins hefðu þá þann 

rétt að skila hesti innan tveggja ára eftir að sala hefur átt sér stað. Ef af inngöngu í ESB yrði, 

gætu íslensk hrossaræktarbú því staðið frammi fyrir miklum vanda, þar sem allur 

innflutningur á hestum er nú bannaður til landsins.   

 

Tækifæri sem nefnt var, og sem tengdist pólitísku og lagalegu umhverfi, var að stofna 

stéttarfélag innan greinarinnar. Það væri mikilvægt þar sem atvinnugreinin væri orðin svo stór 

og margþætt. Einnig var talið að tækifæri til þess að styrkja greinina væri m.a. að fella niður 

virðisaukaskatt af hrossasölu innanlands, setja alla hestatengda starfsemi í lægra 

virðisaukaskattsþrep, lækka fasteignagjöld hesthúsa í þéttbýli og tryggja tollfrelsi á útfluttum 

hrossum frá Íslandi.  

3.4.4 Tæknilegt umhverfi 

Forsvarsmenn búanna voru spurðir um skoðanir þeirra á helstu ógnunum og tækifærum 

varðandi tæknilega umhverfið. Það var að áliti flestra þeirra sem svöruðu að helstu tækifæri 

íslenskra hrossaræktarbúa lægju í sölu og kynningu á Internetinu. Einnig gætu ýmis tækifæri 

legið í því að opna fyrir aðgang inn á Worldfeng fyrir almenning, auka beinar útsendingar á 

Internetinu og auka samstarf íslenskra hrossaræktarbúa við erlendar heimasíður. Þegar spurt 

var um helstu ógnanir varðandi tæknilega umhverfið, kom oftast fram að sala á gölluðum 

gripum og óheiðarleiki væri það sem helst ógnaði íslenskum hrossaræktarbúum, en alls 

svöruðu 15% búanna þeirri spurningu. 

3.4.5 Vistfræðilegt umhverfi. 

Hrossapestin sem herjað hefur á íslenska hrossastofninn að undanförnu virðist vera í rénun.  

Ekki er hægt að segja til um það með vissu hvaða afleiðingar hrossapestin muni hafa í för með 

sér, þar sem of stutt er síðan hún barst til landsins. Hvort hún muni valda varanlegum skaða í 

lungum hrossa eða hvort folaldadauði verði algengari, er eitthvað sem tíminn einn á eftir að 

leiða í ljós.  
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Þegar forsvarsmenn hrossaræktarbúanna voru spurðir álits um það hvað þeir teldu helst ógna 

og hver helstu tækifærin væru varðandi vistfræðilega umhverfið, kom fram að ýmis tækifæri 

lægju í mikilli víðáttu landsins. Það að hrossin gætu alist upp í stóði við mikið frjálsræði eins 

og er hér á landi er talinn mikill kostur. Einnig voru nefnd sem tækifæri í vistfræðilegu 

umhverfi þeir fjölmörgu reiðvegir sem búið er að leggja vítt og breitt um landið, sem og 

náttúra landsins sem hefur mikið aðdráttarafl. Það sem forsvarsmenn búanna töldu hins vegar 

helst ógna voru náttúruhamfarir, nýir smitsjúkdómar, heft ferðafrelsi og ofbeit. 

3.4.6 Samantekt á helstu ógnunum og tækifærum 
Hér að framan hefur verið gerð grein fyrir niðurstöðum greiningar á ytra umhverfi. Hér á eftir 

verða dregnir saman þeir þættir í ytra umhverfi sem helst eru taldir ógna íslenskum 

hrossaræktarbúum og enn fremur þau tækifæri sem helst eru talin felast í breyttu 

markaðsumhverfi. 

Sem helstu tækifæri varðandi efnahagslegt umhverfi kom oftast fram að þau lægju í veikri 

stöðu krónunnar og sölu hrossa erlendis. Það sem helst ógnaði væri fækkun í stéttinni og 

minnkandi kaupmáttur. Sem tækifæri varðandi menningarlegt umhverfi kom það oftast fram 

að þau lægju í uppeldisaðstæðunum, íslenskri náttúru og ferðaþjónustu. Sem ógnanir voru 

nefndar náttúruhamfarir, smitsjúkdómar og skerðing á notkun afrétta.   

Það sem oftast kom fram sem tækifæri varðandi lagalega- og pólitíska umhverfið, var það að 

tækifæri gætu legið í því að setja greinina í lægra virðisaukaskattsþrep, með niðurfellingu 

tolla og að skerpa á lagalegu umhverfi. Það sem helst var talið ógna var svört starfsemi.    

Það sem búin töldu helst ógna í tæknilega umhverfinu var sala á gölluðum en tækifærin liggja 

helst í sölu og kynningu á Internetinu. Það sem forsvarsmenn búanna töldu helst ógna í 

vistfræðilega umhverfinu voru smitsjúkdómar en sem tækifæri var oftast nefnt aðdráttarafl 

náttúrunnar og víðátta landsins. Í töflu 7 er að finna samantekt á helstu ógnunum og 

tækifærum íslenskra hrossabúa samkvæmt niðurstöðum könnunarinnar. 
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7.tafla. Skoðun búanna á helstu ógnunum og tækifærum íslenskra hrossaræktarbúa. 

Tækifæri 

Efnahagslegt umhverfi 

Ø Uppeldi og fóðrun fyrir 
útlendinga 

Ø Meiri fagmennska 
Ø Gestakomur hestaáhugafólks 
Ø Gengi krónunnar 
Ø Sala erlendis 

 

Menningarlegt umhverfi 
Ø Ferðaþjónusta með ýmsu sniði 
Ø Gestrisni 

 

Lagalegt og pólitískt umhverfi 
Ø Setja virðisaukaskattinn í 

lægra þrep 
Ø Tollfrelsi á útflutning hrossa  
Ø Löglegri grein 
Ø Að koma á stéttarfélagi 
Ø Lækkun fasteignagjalda 

 

Tæknilegt umhverfi 
Ø Sala og kynning á Internetinu 
Ø Að opna Worldfeng fyrir 

almenning 
Ø Auka beinar útsendingar á 

Internetinu 
Ø Auka samstarf við erlendar 

heimasíður 
 

Vistfræðilegt umhverfi 
Ø Mikil víðátta 
Ø Upprekstrar 
Ø Reiðvegir 
Ø Frjáls hross – stóðlífi 
Ø Aðdráttarafl náttúrunnar 

 

Ógnanir 

Efnahagslegt umhverfi 

Ø Bestu hrossin seld úr landi 
Ø Hestapestin 
Ø Dýr aðföng 
Ø Minnkandi kaupmáttur og eftirspurn 
Ø Gjaldeyrishöft og styrking krónunnar 
Ø Fækkun í stéttinni 
Ø Verðlausir hestar 

 

Menningarlegt umhverfi 
Ø Heft ferðafrelsi um landið 

 

Lagalegt og pólitískt umhverfi 
Ø Afturhaldssöm hagsmunafélög 
Ø Svört starfsemi 
Ø ESB reglugerðin 

 

Tæknilegt umhverfi 
Ø Sala á gölluðum gripum 
Ø Óheiðarleiki 
Ø Kyrrstaða í þróun Worldfengs 

 

Vistfræðilegt umhverfi 
Ø Náttúruhamfarir 
Ø Smitsjúkdómar 
Ø Skerðing á notkun afrétta 
Ø Frelsisskerðing hrossa 
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3.5 Leynast tækifæri í markaðsumhverfi íslenskra hrossaræktarbúa? 
Rannsóknarspurningin sem sett var fram í upphafi var: Leynast tækifæri í 

markaðsumhverfi íslenskra hrossaræktarbúa? 

Eins og fjallað var um í kafla 2.5, má nota niðurstöður úr SVÓT-greiningunni á nokkra vegu. 

Ein aðferðin sem fjallað var um er ummyndunaraðferðin. Það er þegar veikleikanum er breytt 

í styrkleika og ógnunum í tækifæri. Önnur aðferð sem einnig var fjallað um er samstæða 

aðferðin en með henni er styrkleika breytt yfir í tækifæri. Markmiðið með þessum aðferðum 

er að greina og bæta upp þá veikleika sem áhrif geta haft á markaðsumhverfið. Það er að 

draga úr veikleikum, auka styrkleika og reyna sjá ný tækifæri sem nýta mætti betur við að 

gera markaðsumhverfið betra og öflugra en það er í dag. 

Hér fyrir neðan er ummyndunaraðferðin notuð til þess að breyta veikleikum í styrkleika og 

ógnunum í tækifæri. Með samstæðuaðferðinni er styrkleikum síðan breytt í tækifæri. 

Veikleikar í styrkleika 

Ø Fjármagnsskortur: Með aukinni inngöngu fjársterkra aðila inn í greinina má auka 

fjármagnsflæði inn í greinina. 

Ø Mikil fjarlægð og of lítil tengsl við erlenda markaði: Með fleiri beinum útsendingum á 

Internetinu og auknu samstarfi við erlendar síður, má færa íslensk hrossaræktarbú nær 

markaðinum. Nýta má nýstárlega markaðssetningu í meiri mæli eins og „Ride an 

Icelandic horse“ í þeim markaðslöndum þar sem íslenski hesturinn er þekktur. 

Ø Ekki næg samræming í markaðsstarfi: Með myndun eins markaðshóps í stað margra, 

má gera stærri, markvissari og hagkvæmari hluti. 

Ø Ónæg eftirfylgni: Auka eftirfylgni með seldri vöru og koma þannig í veg fyrir það að 

upp komi upp vandamál sem gætu komið óorði á vöruna. 

Ø Ónæg markaðssetning: Með auknu samstarfi íslenskra hrossaræktarbúa má bæta 

markaðssetninguna, koma meiru í verk og verða sýnilegri fyrir vikið. 

Ø Sveiflukenndur rekstur: Með aukinni fjölbreytni í rekstri og betri markaðssetningu á 

þeim tímabilum þegar minna er um að vera, má stækka þann markhóp sem fyrir er. 

Einnig að sækja á ónýtta markaði, eins og til allra þeirra skemmtiferðaskipa sem til 
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landsins koma. Þar mætti með einum eða öðrum hætti koma íslenska hestinum betur 

að. 

Ø Ótímabærar kröfur til hrossa og knapa: Með aukinni fræðslu fyrir almenning má auka 

skilning almennings á mikilvægi þess að hestur og knapi fái þann tíma sem þarf. Með 

því má koma í veg fyrir það að gengið verði fram af hesti í þjálfun sem leitt getur til 

varanlegrar skemmdar á vörunni. 

Ø Sumarexemið: Með tilkomu bóluefnis má auka sölu á íslenskfæddum hrossum og 

koma í veg fyrir sumarexemið.  

Ø Spatt: Með auknum opinberum upplýsingum í Worldfeng um þá hesta sem sýndir eru 

fyrir dóm fimm vetra og eldri, má leiða líkur að því að spatt muni minnka í 

hrossastofninum. 

Styrkleikar í tækifæri 

Ø Upprunaland íslenska hestsins: Nýta betur þann straum ferðamanna sem kemur til 

landsins með því að markaðssetja hestinn sem hluta af menningu og þjóð. Með því má 

stíla inn á breiðari hóp ferðamanna þ.e. ekki eingöngu hestamenn. 

Ø Öflug í að grisja út slæm hross: Minna verður af lélegum hrossum sem mun leiða til 

aukins úrvals góðra hrossa sem mun styrkja íslensk hrossaræktarbú í samkeppninni við 

önnur lönd. 

Ø Frelsi og náttúra Íslands og góðar uppeldisaðstæður: Með aukinni markaðssetningu á 

íslenskum uppeldisaðstæðum, má m.a. auka eftirspurn eftir uppeldi og fóðrun hér á 

landi. 

Ø Fagmennska, betri tamningaraðferðir o.fl.: Leiðir til betur unninnar vöru, sem eykur 

líkur á því að gott orðspor fari af seldri vöru sem nýtist við markaðssetninguna.  

Ø Öflugir háskólar, fagmennska, sérþekking og reynsla: Tækifæri liggja í allri þeirri 

sérþekkingu sem margir okkra helstu reiðmanna búa yfir. Með meiri samvinnu aðila 

innan greinarinnar mætti nýta betur alla þess þekkingu. Bjóða í auknum mæli upp á 

ýmiss konar fjölbreytt námskeið sem aukið gætu sölu á hestatengdri þjónustu og 

varningi. 
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Ø Vönduð vinnubrögð, góðar tamningaraðferðir: Markaðssetja markvisst að hér séu 

notaðar hestvænar aðferðir. Slíkar aðferðir eru í hávegum hafðar víða erlendis og 

mikilvægt að það sé tekið fram í markaðssetningunni til þess að leiða til aukinnar 

eftirspurnar. 

Ø Góð ræktun og fjölbreytileiki hennar: Mikinn og eftirsóknarverðan erfðagrunn mætti 

nýta betur við markaðssetningu íslenskrar hrossaræktunar hér á landi, til þess að draga 

fram þá sérstöðu sem íslensk hrossaræktarbú búa yfir. 

Ógnanir í tækifæri. 

Ø Fækkun í stéttinni: Með auknu framboði námskeiðaformsins knapamerkjakerfisins inn 

í fleiri skóla á landinu og með því að færa efnið yfir á önnur tungumál, má sporna gegn 

fækkun í stéttinni. 

Ø Minnkandi kaupmáttur og eftirspurn: Með auknu framboði á ýmiss konar 

greiðsluaðlögun má koma til móts við þarfir neytandans. 

Ø Styrking krónunnar: Leiðir m.a. til lækkunar á olíu og verði á aðkeyptri þjónustu sem 

gerir markaðsumhverfi lífvænlegra fyrir vikið. 

Ø Hestapestin: Með skilvirkari aðgerðum og hertari lögum má fækka þeim tilfellum 

þegar aðilar bera með sér skítugan reiðfatnað og búnað til landsins.  

Ø Svört starfsemi: Með lækkun virðisaukaskatts á hestatengdri starfsemi má leiða líkur að 

því að minnka megi umfang svartrar starfsemi innan greinarinnar. 

Ø Kyrrstaða í þróun Worldfengs: Með aukinni þróun á Worldfeng má auka notkun þess, 

sem og fjölga leiðum í markaðssetningu á íslenskri hrossarækt.  

 Styrkleika í tækifæri 

Ø Aðdráttarafl náttúrunnar, stóðlíf og upprekstur: Mikil sérstaða felst í hinum 

fjöldamörgum uppákomum hér á landi. Þar á meðal má nefna það þegar skepnur eru 

settar eða sóttar í afrétt. Með aukinni markaðssetningu á uppákomum sem þessum, má 

auka aðsókn og viðskiptasambönd við erlenda sem og innlenda aðila. 

Ø Gengi krónunnar: Ákveðin tækifæri liggja í stöðu krónunnar gagnvart erlendum 

gjaldmiðlum, sem nýta mætti við markaðssetninguna með það að markmiði að auka 

eftirspurn eftir vöru og þjónustu hér á landi. 
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Ø Sala erlendis: Með sölu á góðum hestum erlendis, má koma af stað góðu orði um 

vöruna. Með því má auka enn fremur á eftirspurn eftir hrossum hér á landi. 

Ø Ferðaþjónusta með ýmsu sniði: Með auknu afþreyingarúrvali fyrir ferðamenn mætti ná 

inn á nýja og ónýtta markaði. 

4 Samantekt á helstu niðurstöðum könnunar  

Markmiðið með verkefninu var að afla þekkingar á markaðsaðstæðum, greina tækifæri í 

markaðssetningu og kanna núverandi markaðsaðferðir. Einnig að setja fram tillögur um leiðir 

sem styrkt gætu markaðssetningu íslenskra hrossaræktarbúa. Rannsóknarspurningin sem sett 

var fram var: Leynast tækifæri í markaðsumhverfi íslenskra hrossabúa? Greining á 

markaðsumhverfi íslenskra hrossaræktarbúa leiðir í ljós ýmis markaðstækifæri í innra- og ytra 

umhverfinu. Hér verður gerð grein fyrir helstu niðurstöðum greiningar á markaðsumhverfi og 

þeim tækifærum sem SVÓT-greining leiddi í ljós .  

Hlutfall þeirra sem hafa meira en helming tekna sinna af öðru en þjónustuliðum tengdum 

hrossarækt er 7,8%. Tekjur af þjónustuliðum tengdum hrossarækt koma einkum af sölu hrossa 

og fóðrun og uppeldi, en flestir hafa litlar tekjur af liðum eins og umboðssölu og reiðkennslu.  

Einungis 35% búanna voru með söluhross á lager og lá fjöldi óseldra hrossa oftast á bilinu 1-2 

hross, sem þýðir að 65% búanna hefur náð að selja öll sín söluhross. Flestir telja að það taki 

allt frá 19-24 mánuðum upp í fjögur ár að gera hest að markaðsvöru, allt eftir hestgerð. Verð 

fyrir mismunandi hestgerðir getur legið á breiðu bili. Meðalverð fyrir ganglaus hross er um 

95.000 á meðan meðalverð fyrir fjölskylduhross er um 500.000. Meðalverð fyrir kynbótahross 

er á bilinu 2-6 miljónir. 

Að mati forsvarsmanna búanna hefur eftirspurn eftir hrossum innanlands minnkað, en sala á 

hrossum til útlanda og reiðkennsla aukist. Annað var þó að sjá þegar tölur yfir útflutning 

hrossa síðastliðin ár voru skoðaðar, þar sem þær sýna að útflutningur hrossa hefur verið á 

undanhaldi í flestum viðskiptalöndum að undanförnu fyrir utan Þýskaland. 

Forsvarsmenn búanna eru flestir jákvæðir gagnvart framtíðinni. Þeir telja flestir að eftirspurn 

komi til með að aukast eftir meirihluta þeirra þjónustuliða sem hrossaræktarbú bjóða upp á. 

Helsta ástæða aukningarinnar felist í veiku gengi krónunnar. Forsvarsmenn búanna töldu 

flestir að kaup á folatollum yrðu svipuð og eða myndu aukast og kom m.a. fram að slík 

fjárfesting skilaði sér til baka seinna meir.  
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Keppnishestar eru vinsælasta markaðsvaran að mati flestra svarenda. Það var mat 84% 

svarenda að eftirspurn eftir keppnishrossum væri mikil eða mjög mikil. Niðurstöður 

könnunarinnar voru þær að söluhestar íslenskra hrossaræktarbúa væru einkum að seljast á 

eigin heimasíðum. Hluti hrossa seldist vegna afspurnar, með þátttöku í keppnum og 

sýningum, vegna Youtube og umboðsaðila, en minna var um það að hross seldust með öðrum 

vefmiðlum og/eða erlendum hestablöðum.  

Þegar litið var til samkeppnisstöðunnar innan greinarinnar, kom í ljós að samkeppnin virðist 

vera mismunandi á milli þjónustuliða og þótti flestum hún vera mikil/mjög mikil í sölu á 

folatollum og í sölu hrossa innan- og utanlands en í meðallagi í öðrum þjónustuliðum.  

Helstu veikleikar íslenskra hrossaræktarbúa að mati forsvarsmanna hrossaræktarbúanna eru 

þeir að of mikið er um það að lítið tamin hross séu sett of snemma á markað, 

fjármagnsskortur, ónæg markaðssetning, spatt og sumarexem. Helstu styrleikar íslenskra 

hrossaræktarbúa eru m.a. góðar tamningaaðferðir, þekking, góðar uppeldisaðstæður og tilvist 

Worldfengs. Á meðal helstu ógnana að mati forsvarsmanna var hestapestin, dýr aðföng, 

minnkandi kaupmáttur og minni eftirspurn. Helstu tækifæri að þeirra mati liggja í gengi 

krónunnar, gestakomum hestaáhugafólks, sölu erlendis, lækkun virðisaukaskatts, 

markaðssetningu á Internetinu og aðdráttarafli náttúrunnar. 

Með því að umbreyta veikleikum í styrkleika og ógnunum í tækifæri, ásamt því að nýta 

styrkleika til þess að skapa tækifæri, er hægt að styrkja samkeppnisstöðu íslenskra 

hrossaræktarbúa Niðurstöður rannsóknarinnar leiða í ljós fjölmörg markaðstækifæri fyrir 

íslensk hrossabú: 

v Mikil tækifæri felast í bættri markaðsetningu. Auka má  tengsl við erlenda markaði 

með meiri markaðsetningu á Internetinu. Þá væri hægt að auka samræmingu í 

markaðsstarfi með myndun markaðshóps, auk þess sem bæta mætti 

markaðssetninguna með auknu samstarfi hrossaræktarbúa. Þá getur aukin og bætt 

eftirfylgni haft jákvæð áhrif á orðspor. 

v Tækifæri felast enn fremur í því að markaðssetja íslenska hestinn sem hluta af 

menningu og þjóð. Þá má með aukinni markaðssetningu á íslenskum 

uppeldisaðstæðum auka eftirspurn eftir uppeldi og fóðrun hér á landi. Mikil sérstaða 

felst í hinum fjöldamörgum uppákomum hér á landi og má þar meðal annars nefna 

upprekstur að vori og smalamennskur að hausti. Með aukinni markaðssetningu á 
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uppákomum sem þessum, má auka aðsókn og viðskiptasambönd við erlenda sem og 

innlenda aðila. 

v Með tilkomu bóluefnis gegn sumarexemi, væru líkur á því að aukning yrði í sölu á 

íslenskfæddum hrossum. Auknar upplýsingar í Worldfeng geta nýst við það að draga 

úr göllum í hrossastofninum, svo sem spatti. Öflug grisjun úr hrossastofninum styrkir 

íslensk hrossaræktarbú í samkeppninni við önnur lönd. Hægt er að nýta betur þann 

góða og fjölbreytta erfðagrunn sem hér er við markaðssetningu á íslenskfæddum 

hrossum. 

v Tækifæri felast einnig í fagmennsku, sérþekkingu og reynslu reiðmanna. Með auknu 

framboði námskeiðaformsins knapamerkjakerfisins inn í fleiri skóla á landinu og með 

því að færa efnið yfir á önnur tungumál, má sporna gegn fækkun í stéttinni. Einnig 

mætti nýta betur þau tímabil þegar minna er um að vera í stéttinni og ná þannig fram 

betra jafnvægi í tekjuinnkomu hrossaræktarbúa.  

5 Umræður og ályktanir 
Niðurstöðurnar leiddu í ljós að hrossaræktarbúunum gengur flestum vel að selja vörur sínar. 

Það kom höfundi á óvart að ekki væru fleiri en 35% aðspurðra með óseld hross á lager. Þegar 

niðurstöðurnar voru skoðaðar kom í ljós að fjölskylduhross voru helst á lager, þar á eftir 

keppnis- og kynbótahross. Það stangast á við svör við annarri spurningu, þar sem flestir töldu 

mesta eftirspurn vera eftir keppnis- og kynbótahrossum. Höfundur telur ástæðu þess að 

keppnis- og kynbótahross séu á lager hjá búunum geta verið ónóga markaðssetningu á vörunni 

og/eða ofmat á verðlagningu eða gæðum. Þessi staða knýr á um það að hrossaræktarbú í 

hverjum landshluta fyrir sig starfi betur saman og greinin í heild sinni. Með því má gera ráð 

fyrir að meira samræmi náist í verðlagningu hrossa og að varan verði sýnilegri fyrir vikið. 

Viðhorf hrossaræktarbúa til meðalverðs mismunandi hestgerða var mjög breytilegt Höfundur 

telur að þetta geti bent til þess að  sum búin hafi betra orðspor en önnur (word-of-mouth). 

Þessi bú hafa náð stöðugleika í verðlagningu á meðan önnur verðleggja sig og sína vöru á 

lægra verði.  

Niðurstöðurnar sýndu og mun á verðlagningu á milli landshluta. Draga má þá ályktun að það 

megi að hluta til skýra með fjarlægð frá markaði, þ.e.a.s. að erlendir hestakaupmenn leiti 

frekar á svæði sem eru í minni fjarlægð frá Keflavíkurflugvelli. Það hafi þau áhrif að hross í 

þeim landshluta séu verðlögð hærra en þau sem eru í meiri fjarlægð. 
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Eftirspurn eftir mismunandi þjónustuliðum var mjög breytileg á milli hrossaræktarbúa. Af því 

dregur höfundur þá ályktun að sum bú séu vinsælli en önnur og það endurspeglist í 

mismunandi eftirspurn. Þó má gera ráð fyrir því að sumir svarendur hafi svarað öllum liðum, 

þrátt fyrir að bjóða ekki upp á alla þá þjónustu sem spurt var um. Það gæti hafa skekkt  

niðurstöðurnar að einhverju leyti. Í boði var að merkja við „hef ekki skoðun“ en eftir á að 

hyggja hefði líklega verið betra að þar hefði staðið „stunda ekki“. Þá hefðu væntanlega fengist 

eitthvað nákvæmari niðurstöður. 

Að mati Kotler (1997) er mikilvægt að fylgjast með þróun eftirspurnar og reyna spá fyrir um 

þróunina til þess að greina tækifæri í markaðsumhverfinu. Reiðkennsla var sá þjónustuliður 

sem mest eftirspurn var eftir. Út frá þeim niðurstöðum má draga þá ályktun að aukin tækifæri 

geti legið í þeim þjónustulið sem hrossaræktarbú geti nýtt sér. Mest þótti eftirspurnin vera 

eftir keppnishrossum að mati flestra forsvarsmanna. Þar má sjá ákveðin tækifæri og vert að 

skoða nánar hvort skynsamlegt sé að sérhæfa sig í sölu hrossa á slíkum markaði. Hins vegar 

má draga þá ályktun að forsvarsmenn búanna kunni að vera of bjartsýnir á þróun eftirspurnar 

eftir hrossum á komandi árum, þar sem niðurstöður úr Worldfeng sýna að útflutningur hrossa 

hefur farið minnkandi síðastliðin ár 

Úr niðurstöðunum mátti lesa hvað góð heimasíða getur skipt miklu máli í sölu hrossa. 

Svipaðar niðurstöður var að finna í niðurstöðum Kolbrúnar Indriðadóttur (2005). Þar sögðust 

72% þátttakenda kaupa hesta beint af Internetinu án þess að prófa þá áður og sögðu að auki að 

traust væri það sem skipti öllu máli. Af þessu má álykta að sum búin geti bætt stöðu sína á 

markaði með góðri og aðgengilegri heimasíðu. 

Samkvæmt Jobber (2007) er meiri samkeppni þar sem margir smáir aðilar eru starfandi innan 

ákveðinna þjónustuliða, en þar sem fáir og stórir eru starfandi. Samkeppni innan greinarinnar 

var mismikil í þeim þjónustuliðum sem spurt var um. Draga má þá ályktun að ákveðin 

tækifæri felist í þeim þjónustuliðum þar sem samkeppnin er minnst . Til dæmis í reiðkennslu, 

þar sem lítil samkeppni virðist vera og góð eftirspurn.  

Í ytra umhverfinu mátti greina nokkra þætti sem nýta mætti við að bæta markaðsumhverfið. 

Til þess að sporna gegn fækkun í stéttinni mætti innleiða knapamerkjakerfið í fleiri skóla á 

landinu. Auka mætti hestatengt afþreyingarúrval og þannig stækka markhóp íslenska hestsins. 

Það má álykta að með lækkun virðisaukaskatts mætti minnka umfang svartrar starfsemi innan 

greinarinnar. Ávinningurinn af því væri m.a. sá að auðveldara væri að sjá umfang greinarinnar 

og gera raunhæfar áætlanir um markaðssetningu. 
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Á meðal skoðana á því hvað ógnað gæti markaðsumhverfi íslenskra hrossaræktarbúa var 

möguleg innganga Íslands í ESB. Með inngöngu í ESB myndi stafa ógn af öllu því regluverki 

sem því fylgdi og m.a. var staðhæft að þar væru reglur um það að hestur væri á ábyrgð 

seljanda í tvö ár eftir að sölu lyki. Slíkar reglur gætu valdið miklum vandamálum hér á landi 

ef þetta reynist rétt, þar sem innflutningur á hestum er bannaður á Íslandi. Að mati Ingólfs 

Friðrikssonar, hjá utanríkisráðuneytinu, er ekki gert ráð fyrir því að breytingar verði á 

ofangreindri tilskipun með inngöngu inn í ESB. Umrædd tilskipun varð hluti af EES-

samningnum árið 2000 og hefur því verið í gildi hér á landi síðan (Ingólfur Friðriksson, 

tölvupóstur, 11. apríl 2012). 

Aukin tækifæri má sjá í auknu samstarfi við erlendar heimasíður og með aukningu á beinum 

útsendingum á Internetinu. Með því má á einfaldari hátt ná til breiðari hóps. Smitsjúkdómar 

var einn þeirra þátta sem nefnt var að ógnað gætu vistfræðilegu markaðsumhverfi. Leiða má 

líkur að því að það mætti draga úr þeirri ógn með harðari viðurlögum og meira 

upplýsingaflæði. 

Áhugavert var að sjá þær tillögur sem komu fram í skýrslu „Markaðssetningar íslenska 

hestsins erlendis“. Nokkrar þeirra tillagna eru nú þegar komnar í framkvæmd. Þar má nefna 

opnun á Worldfeng fyrir almenning, hestaviku á Íslandi að vetri til o.fl. Ein þeirra áhugaverðu 

tillagna sem settar voru fram í skýrslunni var að vinna að því að fá íslenska hestinn og 

íslenskar hestaíþróttir viðurkenndar sem ólympíska íþrótt. Með slíkri viðurkenningu væru 

líkur á auknum áhuga keppnisfólks í öðrum hestaíþróttum á íslenska hestinum. Til þess að 

þetta geti orðið að veruleika þurfa 23 aðildarlönd að fá viðurkenningu á því að þar sé stunduð 

reiðmennska á íslenskum hestum í landinu, en aðildarlönd FEIF eru í dag 19 talsins (Ásta 

Möller o.fl., 2009).  

Fjögur lönd vantar upp á til þess að íslenska hestaíþróttin fái viðurkenningu og þetta geti 

orðið að veruleika. Við nánari skoðun kom í ljós að Tékkland hefur áformað að ganga í FEIF 

árið 2012. Írar voru aðilar að FEIF en drógu sig út vegna fámennis (FEIF, tölvupóstur 30. 

janúar 2010). Íslenska hesta má finna í litlu mæli á Spáni og í Póllandi, Rússlandi, Skotlandi, 

Ástralíu og í Ungverjalandi er einnig eitthvað af íslenskum hestum. Íslenski hesturinn hefur 

hins vegar ekki fengið viðurkenningu sem löglegt hestakyn í Rússlandi (Jens Einarsson, 2010, 

14. desember).    

Í framhaldinu væri áhugavert að gera sambærilega rannsókn á erlendum hrossaræktarbúum 

með íslenskum hestum. Rannsaka mætti nánar ýmislegt í tengslum við breytileikann á milli 
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landshlutanna. Sem og nota aðra aðferð við rannsókn á markaðsumhverfinu og bæta við 

viðtölum við stjórnendur til stuðnings verkefninu. 

Markaðsumhverfið er stöðugt að þróast og breytast og mikilvægt er að vera vakandi fyrir 

þeim breytingum, til þess að geta brugðist rétt við breyttu markaðsumhverfi hverju sinni. Það 

sem höfundur sér m.a. fyrir sér í framtíðinni er að aukið samstarf verði með 

hrossaræktarbúum á landinu. Með meiri samvinnu er hægt að koma meiru í verk og verða 

sýnilegri fyrir vikið. Aukið samstarf myndi m.a. auka líkurnar á því að rétti hesturinn yrði 

fyrir valinu af kaupandanum, sem myndi skila sér í ánægðum viðskiptavini, en það er sú besta 

markaðssetning sem til er.   

Markaðsgreining, eins og beitt er í verkefni þessu, er gott tæki til þess að koma auga á það 

hvað betur megi fara og hvar tækifærin liggja. Síðast en ekki síst er mikilvægt að vinna úr 

þeim niðurstöðum sem fengust og hrinda í framkvæmd þeim tækifærum sem sú vinna leiðir í 

ljós. 
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Viðauki 1. Spurningakönnunin 
	
  

Könnun á markaðsaðstæðum íslenskra hrossabúa 

Eftirfarandi könnun er liður í BS-verkefni nemanda við búvísindadeild Landbúnaðarháskóla 
Íslands. Könnuninni er ætlað að afla aukinnar vitneskju um nokkra þætti er tengjast innra og 
ytra rekstrarumhverfi hrossabúa. Þátttaka þín í þessari könnun er mikilvægur liður í því að 

nemandi geti betur gert sér grein fyrir markaðsaðstæðum eins og þær eru í dag og 
hugsanlegum tækifærum til sóknar. Tilefni rannsóknarinnar eru m.a. þær miklu breytingar 

sem hafa orðið í efnahagslegu umhverfi á síðustu misserum. Þér er ekki skylt að svara 
einstökum spurningum en það skiptir miklu máli fyrir niðurstöður og marktækni að fá svör 

sem flestra. Við framkvæmd könnunarinnar er í einu og öllu farið að ákvæðum laga um 
persónuvernd og meðferð persónuupplýsinga (nr. 77, 23. maí 2000) og tryggt er að ekki verði 

á nokkurn hátt unnt að rekja svör til einstakra þátttakenda. Ef þú hefur spurningar varðandi 
listann eða útfyllingu er þér velkomið að hafa samband. 

 
 

Þökk fyrir samvinnuna! 
Birna Tryggvadóttir BS nemi. 

email: nem.birnat@lbhi.is 
s.699-6116 

 

Hversu lengi hefur þú starfað við búreksturinn?  

  0-5 ár 

  6-20 ár 

  21+ 

 

Hvar er búreksturinn staðsettur?  

  Suðurlandi 

  Vesturlandi 

  Vestfjörðum 

  Norðurlandi vestra 

  Norðurlandi eystra 

  Austurlandi 
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Hver er fjöldi starfsmanna við búið?  

  1 

  2 

  3 

  4 

  5 

  6 

  7 

  8 

  9 

  10+ 

Annað 

___________________________________________ 

 

Hver er menntun starfsmanna búsins? (hægt er að haka við fleiri en einn lið) 

  Engin 

  FT próf 

  Reiðkennararéttindi 

  Búfræðimenntun 

  Iðnnám 

  Nám á sviði viðskipta- og markaðsfræði 

  Nám á framhaldsskólastigi 
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  Nám í gegnum símenntun 

  Sjálfmenntaður í faginu/unnið lengi í greininni (10ár+) 

  Lokið háskólanámi 

  Stúdentspróf 

Annað 

 

Hversu hátt hlutfall af heildarveltu búsins eru neðangreindir þættir í dag? (athugið að 
samtala verði sem næst 100%) 

 0-
5% 

10-
20% 

21-
30% 

31-
40% 

41-
50% 

51-
60% 

61-
70% 71%+ 

Tamning og þjálfun                 

Sala á hrossum 
innanlands                 

Sala á hrossum til útlanda                 

Reiðkennsla innanlands                 

Reiðkennsla utanlands                 

Sala á folatollum                 

Járningar                 

Umboðssala á hrossum                 

Fóðrun og uppeldi                 

Annað                 

Annað, tilgreina hvað. _______________________________________ 
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Grisjið þið úr ykkar stofni? 

  Engin grisjun (allt tamið eða selt) 

  Grisjað á folaldsári 

  Grisjum snemma á tamningaferlinum 

  Annað, nánari rökstuðningur á svari 

  ___________________________________ 

 

Hvernig telur þú að eftirspurn eftir eftirfarandi þáttum hafi þróast frá haustinu 2008? 

 Aukist 
mikið Aukist Staðið í 

stað Minnkað Minnkað 
mikið 

Stunda 
ekki 

1. Tamning og þjálfun             

2. Sala á hrossum 
innanlands             

3. Sala á hrossum til 
útlanda             

4. Reiðkennsla 
innanlands             

5. Reiðkennsla 
utanlands             

6. Sala á folatollum             

7. Járningar             

8. Umboðssala á 
hrossum             

9. Fóðrun og uppeldi             

Annað  ________________________________________ 
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Ef þú telur að breyting hafi orðið á neðangreindum þáttum sem tengjast starfsemi þinni 
frá haustinu 2008, hverja telur þú þá ástæðuna vera?  

Tamning og þjálfun   

____________________________________ 

Sala á hrossum innanlands 

_____________________________________ 

Reiðkennsla innanlands 

____________________________________ 

Reiðkennsla utanlands 

____________________________________ 

Sala á folatollum 

____________________________________  

Járningar 

____________________________________ 

Umboðssala á hrossum 

____________________________________ 

Útflutningur 

___________________________________ 

Fóðrun og uppeldi 

___________________________________ 

Önnur þjónusta, hver? 

___________________________________ 
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Hvernig telur þú að eftirspurn eftir eftirfarandi þáttum muni þróast næstu þrjú árin? 

 Aukast 
mikið Aukast Standur í 

stað Minnka Minnka 
mikið 

Hef ekki 
skoðun 

1. Tamning og þjálfun             

2. Sala á hrossum 
innanlands             

3. Sala á hrossum til 
útlanda             

4. Reiðkennsla 
innanlands             

5. Reiðkennsla 
utanlands             

6. Sala á folatollum             

7. Járningar             

8. Umboðssala á 
hrossum             

9. Fóðrun og uppeldi             

Annað  ______________________________________ 

 

Ef svarið var annað en (stendur í stað) í ofangreindum liðum (sbr. spurning 9), hver er 
þá þín skoðun á hugsanlegri breytingu á þróun næstu þrjú árin? 

 
Tamning og þjálfun 
_______________________________________ 

Sala á hrossum innanlands 

_______________________________________ 

Sala á hrossum til útlanda 

_______________________________________ 

Reiðkennsla innanlands 

______________________________________ 

Reiðkennsla erlendis 
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______________________________________ 

Sala á folatollum 

______________________________________ 

Járningar 

_______________________________________ 

Umboðssala á hrossum 

_______________________________________ 

Fóðrun og uppeldi 

_______________________________________ 

 

Hvernig telur þú eftirspurn eftir neðangreindum hestgerðum vera í dag?  

 Mjög mikil Mikil Í meðallagi Lítil Mjög lítil Engin Hef ekki skoðun á 

Byrjendahross               

Fjölskylduhross               

Keppnishross               

Kynbótahestar               

Kynbótahryssur               

Alhliðahross               

Klárhross               

Annað _____________________________________ 

 

Hversu miklu máli telur þú að neðangreind atriði skipti fyrir sölu?  

 Mjög 
miklu Miklu Í 

meðallagi Litlu Mjög 
litlu 

Hef ekki 
skoðun á 

Litur             

Aldur             



59 
 

Ætt             

Verð             

Tamningastig             

Gæði tamningar og 
vinnubrögð             

Geðslag             

Stærð             

Sköpulag             

Fallegur háls             

Kyn             

Fótagerð og hófar             

 

Annað eða nánari rökstuðningur fyrir svarinu  _____________________________________ 

 

Hvert telur þú vera meðalsöluverð í neðangreindum flokkum? 

 
0-

180 
þús. 

281-
300 
þús. 

301-
550 
þús. 

551-
1 

milj. 
1,1-2 
milj. 

2,1-3 
milj. 

3,1-4 
milj. 

4,1-5 
milj. 

5,1-6 
milj. 

6,1+ 
milj. 

Hef 
ekki 

skoðun 

Byrjendahross                       

Fjölskylduhross                       

Mikið gerð 
keppnishross (með 
keppnisreynslu) 

                      

Efnileg 
keppnishross (ekki 
með 
keppnisreynslu) 

                      

Kynbótahestar (hátt 
dæmdir, 1. verðlaun 
≥) 

                      



60 
 

Kynbótahestar 
(efnilegir, vel 
ættaðir) 

                      

Kynbótahryssur 
(hátt dæmdar, 1. 
verðlaun ≥) 

                      

Kynbótahryssur 
(efnilegar, vel 
ættaðar) 

                      

Ganglaus hross 
(lullarar, töltlaus)                       

Hross sem ekki eru 
allra (spennt, 
viðkvæm) 

                      

Lítið tamin 
(reiðfær)                       

Ótamin trippi (2-4 
vetra)                       

Folöld (0-1 vetra)                       

 

Annað eða nánari rökstuðningur fyrir svarinu  _____________________________________ 

 

Liggur búið með söluhross á lager sem það nær ekki að selja?  

  Já 

  Nei 

 

Ef já, hvernig skiptist fjöldi hrossa niður á neðangreinda liði? 

 0 1-2 3-4 5-6 7-8 9-
10 10+ 

Fjöldi söluhrossa á lager sem næst ekki að selja               

Byrjendahross               
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Fjölskylduhross               

Keppnishross               

Kynbótahestar               

Kynbótahryssur               

Alhliðahross               

Klárhross               

Ganglaus hross (lullarar, töltlaus)               

Hross sem ekki eru allra að einhverju leyti (spennt, 
viðkvæm, erfitt tölt o.fl.)               

Annað  ____________________________________ 

 

Hvað telur þú að taki að meðaltali langan tíma (tamningamánuði) að koma 
neðangreindri vöru í söluhæft form? 

 0-3 
mánuði 

4-6 
mánuði 

7-12 
mánuði 

(1ár) 
13-18 

mánuði 

19-24 
mánuði 

(2ár) 

34 
mánuði 

(3ár) 

46 
mánuði+ 

(4ár+) 

Hef 
ekki 

skoðun 
á 

Byrjendahross                 

Fjölskylduhross                 

Keppnishross                 

Kynbótahestar                 

Kynbótahryssur                 

Alhliðahross                 

Klárhross                 

Hross sem ekki eru 
allra að einhverju 
leyti (spennt, 
viðkvæm, erfitt tölt 
o.fl.) 
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Annað, nánari rökstuðningur á svari  _______________________________________ 

 

 

Hvernig telur þú samkeppni vera á meðal þeirra sem bjóða fram eftirfarandi vöru og 
þjónustu hér á landi? 

 Mjög mikla Mikla Í meðallagi Litla Mjög litla Enga 

1. Tamning og þjálfun             

2. Sala á hrossum innanlands             

3. Sala á hrossum til útlanda             

4. Reiðkennsla innanlands             

5. Reiðkennsla erlendis             

6. Sala á folatollum             

7. Járningar             

8. Umboðssala á hrossum             

9. Fóðrun og uppeldi             

 

Annað  ________________________________________ 

 

Hversu mikið eða lítið notar þú neðangreindar aðferðir við markaðssetningu í þínum 
búrekstri? 

 Mjög 
mikið Mikið Stundum Lítið Mjög 

lítið Aldrei 

Sölusýningar             

Lætur söluaðila (umboðsaðila) vita af 
söluhestum             

Þátttaka í keppnum/sýningum             
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Eiðfaxi             

Hestar & hestamenn             

Hestaleit.is             

Hestafréttir.is             

eidfaxi.is             

847.is             

Youtube             

Erlendar sölusíður             

Facebook             

Eigin heimasíða             

Annað en ofangreind atriði, hvað?  _____________________________________ 

 
 

Hversu marga hesta hefur búið selt með neðangreindum aðferðum árið 2010?  

 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9-10 11+ Ekki viss 

Sölusýningar                         

Af afspurn                         

Umboðsaðili                         

Þátttaka í keppnum/sýningum                         

Eiðfaxi                         

Hestar & hestamenn                         

Hestaleit.is                         

Hestafréttir.is                         

Eidfaxi.is                         

847.is                         
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Erlendar sölusíður                         

Erlend hestablöð                         

Facebook                         

Youtube                         

Eigin heimasíða                         

Annað en ofangreindar aðferðir, hvað ?  ________________________________________ 

 

 

Hvaða aðferð telur þú að skili mestum árangri við markaðsetningu eftirfarandi vöru og 
þjónustu? (merktu einungis við eina aðferð í hverri röð) 

 Sölu- 
sýningar 

Af 
afspurn 

Umboðs- 
aðili 

Þátttaka í 
keppnum og 

sýningum 
Hestablöð Hesta- 

leit.is 
Hesta- 

fréttir.is 
847
.is 

Tamning og 
þjálfun                 

Sala á mjög 
góðum hrossum 
innanlands 

                

Sala á miðlungs 
hrossum 
innanlands 

                

Sala á mjög 
góðum hrossum 
til útlanda 

                

Sala á miðlungs 
hrossum til 
útlanda 

                

Reiðkennsla 
innanlands                 

Reiðkennsla 
utanlands                 

Sala á 
folatollum                 
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Járningar                 

Umboðssala á 
hrossum                 

Fóðrun og 
uppeldi                 

Erlendar sölu- síður 
Erlend 
hesta- 
blöð 

Face- 
book 

You- 
tube Eigin heima- síða Stunda ekki 

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

Annað en ofangreindar aðferðir, hvað ?  ______________________________________ 

 

Eru tengsl við viðskiptavini ykkar eftir að sölu/þjónustu lýkur?  

  Já 

  Nei 

Ef já, hversu mikil og hvað felst í þeim tengslum? 
________________________________________ 
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Hvernig telur þú að kaup þín á folatollum muni þróast árið 2011? 

  Aukast mikið 

  Aukast 

  Standa í stað 

  Minnka 

  Minnka mikið 

Af hverju? Nefna ástæðu þess ef breytingar verða 
________________________________________ 

 

Hverja telur þú vera helstu styrkleika íslenskra hrossaræktarbúa? 

Teldu upp atriði því tengdu í tengslum við: 1) ræktun, 2) reiðmennsku, 3) kennslu, 4) sölu. 

____________________________________ 

Teldu upp atriði því tengdu í þjónustu við viðskiptavininn og þróun markaðar  

____________________________________ 

Teldu upp atriði því tengdu í tengslum við samkeppnisstöðu hérlendis og erlendis? 

______________________________________ 

Teldu upp atriði í því tengdu í tengslum við markaðssetningu og markaðsstarfið hérlendis og 
erlendis? 

_____________________________________ 

 

 

Hverja telur þú vera helstu veikleika íslenskra hrossabúa? 

Teldu upp atriði því tengdu í tengslum við: 1) ræktun, 2) reiðmennsku, 3) kennslu, 4) sölu. 

______________________________________ 

Teldu upp atriði því tengdu í tengslum við þjónustu við iðskiptavininn og þróun markaðar 

_____________________________________ 
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Teldu upp atriði því tengdu í tengslum við samkeppnisstöðu hérlendis og erlendis. 

____________________________________ 

Teldu upp atriði því tengdu í tengslum við markaðssetningu og markaðsstarfið hérlendis og 
erlendis. 

____________________________________ 

 

Hver telur þú vera helstu tækifæri íslenskra hrossabúa? 

Í tengslum við efnahagsástandið? 

_____________________________________ 

Í tengslum við menningu, umhverfi og náttúru? 

______________________________________ 

Í tengslum við lagalegt og pólitískt umhverfi: 1) lög og reglur, 2) hagsmunafélög 3) skatta og 
tollamál o.fl. 

_______________________________________ 

Í tengslum við tæknilegt umhverfi (t.d. Internetið) 

______________________________________ 

 

Hverjar telur þú vera helstu ógnanir í markaðsumhverfi íslenskra hrossabúa? 

Í tengslum við efnahagsástandið ? 

______________________________________ 

Í tengslum við menningu, umhverfi og náttúru ? 

______________________________________ 

Í tengslum við lagalegt og pólitískt umhverfi:.1) lög og reglur, 2) hagsmunafélög 3) skatta og 
tollamál o.fl. 

_____________________________________ 

Í tengslum við tæknilegt umhverfi (t.d. Internetið) 

_____________________________________ 
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Ertu samþykk/ur því að svör þín við könnuninni verði ekki eytt og geti þar af leiðandi 
nýst í áframhaldandi rannsóknir rannsakanda?  

  Já 

  Nei 

 


