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Útdráttur 

Viðskiptafærni er mikilvægur þáttur í að ná árangri á öllum sviðum viðskipta. Markaður 

fyrir einkaþjálfara er engin undantekning og þurfa einkaþjálfarar að huga vel að 

markaðssetningu. Ritgerðin er skrifuð sem leiðarvísir fyrir einkaþjálfara varðandi 

markaðinn og markaðsfærslu. Rannsóknarspurningar verkefnisins eru: Hver er möguleg 

þróun á líkamsræktarmarkaðnum? Hvað þurfa einkaþjálfarar að huga að við 

markaðssetningu og hvað geta þeir gert til að styrkja stöðu sína á markaðnum?  

Til að fá svör við þessum spurningum voru helstu hugtök markaðsfræðinnar skoðuð. 

Ásamt því var send út könnun í gegnum veraldarvefinn. Þýðið voru allir þeir sem eiga 

líkamsræktarkort á helstu líkamsræktarstöðvum höfuðborgarsvæðisins. Könnunin var 

aðgengileg dagana 3. ágúst til 23. ágúst 2012 og fengust alls 601 svör. 

Könnuninni var skipt niður í þrjá hluta hvað varðar líkamsræktarstöðvar, einkaþjálfun 

og markaðinn ásamt mögulegri þróun á líkamsræktarmarkaðnum almennt.  

Helstu niðurstöður voru að staðsetning skiptir mestu máli við val á líkamsræktarstöð. 

Eitt af markmiðum könnunarinnar var að spá í mögulega þróun á 

líkamsræktarmarkaðinum og má álykta að World Class og Reebok fitness fái mestu 

markaðshlutdeildina í komandi framtíð.  

Annað markmiðið með könnuninni var að sjá hvaða þætti einkaþjálfarar ættu að huga 

að við markaðssetningu og hvað þeir geta gert til að styrkja stöðu sína á markaðnum. 

Allir þættirnir við val á einkaþjálfara skoruðu hátt og þurfa þeir að huga að mörgu við 

markaðssetningu, en þó helst verði, reynslu og menntun, orðspori, framkomu og 

fagmannlegum vinnubrögðum. Út frá niðurstöðum má álykta að einkaþjálfarar ættu að 

nýta sér maður á mann markaðssetningu og veraldarvefinn þar sem flestir töldu 

líklegast að þeir myndu leita að þjónustu einkaþjálfara þar. Út frá niðurstöðum má 

álykta að enn sé markaður fyrir einkaþjálfara þar sem flestir kjósa að einkaþjálfari 

einkaþjálfi sig og telja að þörf sé á þjónustunni. Þó eru einungis 13,14 % þátttakenda 

sem telja mjög líklegt að þeir muni stunda líkamsrækt hjá einkaþjálfara í komandi 

framtíð. 
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Þriðja markmiðið með könnuninni var að spá fyrir um þróun 

líkamsræktarmarkaðarins og út frá niðurstöðum má álykta að útivist og líkamsrækt sé sú 

tegund líkamsræktar sem fólk muni líklegast stunda í komandi framtíð. Hafa ber þó í 

huga að úrtakið eru þeir sem eiga líkamsræktarkort á helstu líkamsræktarstöðvum 

höfuðborgarsvæðisins. Það getur skekkt niðurstöðurnar þar sem áhugasvið flestra 

þátttakenda liggur væntanlega á því sviði.  
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1  Inngangur  

Viðskiptafærni er mikilvægur þáttur í að ná árangri á öllum sviðum viðskipta. Markaður 

fyrir einkaþjálfara er engin undantekning og þurfa einkaþjálfarar að huga vel að 

markaðssetningu til að ná árangri (Robert, 1996). Ritgerðin er skrifuð sem leiðarvísir 

fyrir einkaþjálfara varðandi markaðinn og markaðsfærslu. Rannsóknarspurningar 

verkefnisins eru: Hver er möguleg þróun á líkamsræktarmarkaðnum? Hvað þurfa 

einkaþjálfarar að huga að við markaðssetningu og hvað geta einkaþjálfarar gert til að 

styrkja stöðu sína á markaðnum? 

Til þess að svara ofangreindum rannsóknarspurningum var byrjað á að skoða helstu 

hugtök markaðsfræðinnar og markaði almennt. Tekið var viðtal við Guðjón Helga 

Guðjónsson einkaþjálfara í Sporthúsinu til að fá sýn einkaþjálfara á málefninu og í lokin 

var gerð rannsókn þar sem úrtakið voru allir þeir sem eiga líkamsræktarkort á helstu 

líkamsræktarstöðvum höfuðborgarsvæðisins.  

Ritgerðin hefst á fræðilegum hluta sem fjallar um sögu og þróun 

líkamsræktarmarkaðarins, helstu líkamsræktarstöðvarnar, samkeppni á markaðnum,  

einkaþjálfun, einkaþjálfaramarkaðinn og helstu hugtök markaðsfræðinnar í samhengi 

við efni ritgerðarinnar. 

Eftir fræðilega hlutann kemur rannsóknin. Sá hluti hefst með kynningu á aðferð og 

framkvæmd rannsóknar þar sem farið er yfir úrtakið, aðferð og mælitæki sem var í formi 

spurningalista ásamt framkvæmd. Þar á eftir kemur niðurstöðuhlutinn sem skipt er 

niður í helstu niðurstöður og ítarlegar niðurstöður, þær kynntar og túlkaðar út frá 

rannsóknarspurningum og tilgátum. Þar á eftir kemur umræða um efni ritgerðarinnar út 

frá sjónarhorni höfundar. Í lokin verða takmarkanir rannsóknarinnar settar fram. 

Ritgerðin endar á lokaorðum og umfjöllun um efni ritgerðarinnar. 
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2 Saga og þróun líkamsræktarmarkaðarins 

,,Maðurinn er fæddur til að hreyfa sig og þarf að nota líkamann ef hann á að dafna” 

(Elbjørg, A., Elvestad, J. og Sivertsen, A., 1990, bls. 8). Til eru margar gerðir líkamsræktar 

og hefur hún þróast töluvert í gegnum árin. Valkostir líkamsræktar fyrir almenning eru 

orðnir mun fleiri en áður. Auk þess er almenningur meðvitaðri um mikilvægi heilbrigðis 

og leiðum í þeim efnum.  

2.1 Almenn hreyfing 

Í aldanna raðir hefur líkamsrækt verið talin mikilvæg. ,,Grikkir til forna höfðu íþróttir í 

hávegum enda litu þeir svo á að alhliða líkamsþjálfun væri nauðsynlegur undirbúningur 

hermennskunnar” (Dr. Ingimar Jónsson, 1983, bls. 15). Byrjað var að keppa í íþróttum 

snemma í sögu mannkynsins. Elstu og frægustu leikarnir eru Ólympíuleikarnir, þar sem 

íþróttamenn frá borgríkjum Grikkja kepptu. Sparta var eitt borgríkjanna og voru þeir 

sigursælir allt fram að 6. öld fyrir Krist (f.Kr). Þar var lögð áhersla á hernað og voru 

strákar teknir 7 ára gamlir að heiman og sendir í herskóla. Þar voru þeir látnir stunda 

íþróttir til að auka hreysti. Þótti þeim einnig mikilvægt að spartverskar stúlkur stunduðu 

hreyfingu svo að afkomendur yrðu heilbrigðir og hraustir, þó einkum synir. Íþróttirnar 

sem börnin stunduðu voru meðal annars hlaup, stökk, glíma, hnefaleikar, sund og 

spjótkast. Árið 146 f. Kr. fóru Rómverjar undir yfirráð Grikkja og í kjölfarið urðu 

Ólympíuleikarnir opnir fleiri þjóðum en einungis Grikkjum. Ólympíuleikarnir voru 

upphaflega haldnir vegna átrúnaðar á guðina og þegar að kristin trú var gerð að ríkistrú í 

Rómaveldi var átrúnaður Grikkja bannaður og um leið íþróttir og hvers konar 

líkamsrækt. Ólympía lagðist í eyði og virðingin fyrir velþjálfuðum og hraustum 

íþróttamönnum hvarf. Í stað hennar kom fyrirlitning á líkamlegt atgervi og íþróttir. 

Ólympíuleikarnir voru þó endurreistir meira en þúsund árum seinna (Dr. Ingimar 

Jónsson, 1983). Því er óhætt að segja að líkamsrækt og hreyfing hafi fylgt mannkyninu í 

fjölda ára. 

2.2 Þróun líkamsræktar 

Á tímum bændasamfélagsins var flest öll vinna líkamlega erfið og hélst líkaminn þannig í 

formi. Almenningur þurfti ekki að stunda líkamsrækt að staðaldri til að auka hreysti, auk 

þess var lítill tími til þess (Elbjørg, A. o.fl., 1990). Þegar að dró úr erfiðisvinnu og tími 
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bændasamfélags leið hjá varð meiri tími aflögu. Eitthvað varð fólk að finna sér til 

dundurs og fór áhuginn fyrir íþróttum og hreyfingu vaxandi. Í framhaldi af því varð 

einkaþjálfun til þar sem einstaklingar fengu persónubundna þjálfun.  

Árið 1930 lögðu bræðurnir Ben og Joe Weider grunninn að mótstöðuæfingum og að 

kraftlyftingar yrðu keppnisíþrótt. Þeir settu á fót stofnun sem sá um að halda 

kraftlyftingamót og var það upphafið að þróun einkaþjálfunar eins og við þekkjum hana í 

dag. Áður fyrr var talið að einungis kraftlyftingamenn og vaxtaræktamenn mættu nota 

lóð við æfingar. Þjálfarar bönnuð fótboltamönnum og körfuboltamönnum að lyfta á 

þeim grundvelli að það myndi hægja á snerpu, liðleika og skerða samhæfingu. En á 

þessum tíma var einnig talið að tveggja tíma æfingar án vatnsdrykkju myndi byggja upp 

andlegan styrk. Langhlaupari með vatnsbrúsa um mittið hefði orðið að athlægi. Skortur 

á upplýsingum var megin ástæða þessara röngu fullyrðinga. Þjálfarar byggðu 

æfingaáætlanir sínar upp nánast eingöngu af fyrri reynslu ásamt óformlegum 

athugunum því lítið var til af efni um þjálffræði á þessum tíma (Robert, 1996).  

 Stuttu eftir seinni heimsstyrjöldina fór fólk almennt að sýna hollu mataræði og 

hreyfingu meiri áhuga. Vitneskja um líkamlegt hreysti óx töluvert í kringum 1970 

(Robert, 1996). Samfélagið er orðið upplýstara um hvers vegna mikilvægt sé að stunda 

líkamsrækt og rannsóknir hafa sýnt að líkamsrækt getur dregið úr hættu á ýmsum 

sjúkdómum eins og hjarta- og æðasjúkdómum, bakverkjum og vöðvabólgu. Regluleg 

hreyfing hefur einnig jákvæð áhrif á andlega heilsu og hafa sálfræðingar hiklaust mælt 

með því. Áður fyrr var það litið hornauga ef konur stunduðu líkamsrækt á meðgöngu en 

í dag er það talið nauðsynlegt til að auðvelda meðgönguna og koma í veg fyrir óþarfa 

þyngdaraukningu (Elbjørg, A. o.fl., 1990). Þróunin er orðin sú að eldra fólk er farið að 

stunda meiri líkamsrækt og fer meðalaldur á jörðinni hækkandi.  

Guðjón Helgi Guðjónsson, einkaþjálfari í Sporthúsinu, hefur þjálfað frá því 1998 og 

telur hann að fólk sé almennt í verra ásigkomulagi nú en þegar að hann hóf sína 

starfsemi. Hann telur að meðalmaðurinn sé á bilinu 10-15 kg. þyngri nú en áður þó svo 

að mikil vakning hafi átt sér stað meðal almennings varðandi hreyfingu almennt. Telur 

hann að fleiri eiga kort í líkamsræktarstöðvum landsins í dag en að meðalhreyfing á dag 

sé orðin minni. Einnig telur hann að offita stafi ekki endilega af því að fólk sé að hreyfa 

sig minna heldur sé í rauninni að borða meira þar sem mikil þróun hefur orðið á 
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skyndibitastöðum og aðgengi auðveldara í borginni (Guðjón Helgi Guðjónsson, munnleg 

heimild, 16. ágúst 2012). 

2.3 Upphaf líkamsræktarstöðva á Íslandi  

Í dag eru til fjölmargar líkamsræktarstöðvar víðsvegar um landið. Upphaf 

líkamsræktarstöðva á Íslandi hófst með tilkomu kraftlyftinga til landsins í kringum árið 

1960. Upphaflega voru þær notaðar sem grunnþjálfun frjálsíþróttamanna.  Talið er að 

sleggjukastarinn Þórður B. Sigurðsson hafa keypt fyrstu lyftingastöngina í 

Bandaríkjunum sem notuð var í þessum tilgangi. Lyftingarnar fóru fyrst fram í 

íþróttahúsi Háskóla Íslands en færðust svo yfir í húsnæði Knattspyrnufélags Reykjavíkur 

(KR). Í kjölfarið fór Íþróttafélag Reykjavíkur (ÍR) að bjóða upp á svipaða aðstöðu og átti 

frumkvæðið að stofnun óformlegs lyftingarfélags um 1960. Æfingar fluttust síðan  yfir í 

Ármannsheimilið við Sigtún árið 1963 þegar hætt var að leyfa lyftingar í ÍR heimilinu. Í 

nokkur ár voru það einungis íþróttafélögin sem buðu upp á slíka aðstöðu og þá aðallega 

Ármann, KR og ÍR. Árið 1973 fóru flestir sem stunduðu lyftingar í Reykjavík að æfa í 

aðstöðu sem var staðsett í Brautarholti 22. En frá 1974 til byrjun árs 1976 æfðu menn í 

Sænska frystihúsinu sem Reykjavíkurborg útvegaði að frumkvæði Alberts 

Guðmundssonar (Ólafur Sigurgeirsson, 2002).  Eftir það færðu menn sig í húsnæði sinna 

íþróttafélaga. Undir vor 1976 fengu KR-ingar afnot af gamla þvottalaugahúsinu í 

Laugardal frá Reykjavíkurborg með því skilyrði að þeir myndu gera það upp sjálfir. Það 

var síðan eini staðurinn sem hægt var að stunda lyftingar með tækjum í Reykjavík. Árið 

1984 fluttist aðstaðan í Engihjalla 8 í Kópavogi og var sú stöð í eigu lyftingadeildar KR. Á 

sama tíma voru framkvæmdir á lyftingarhúsi á KR lóðinni þar sem nú stendur 

líkamsræktarstöð. Í kjölfarið var farið að reisa líkamsræktarstöðvar víðsvegar um landið 

(Ólafur Sigurgeirsson, 2002).  
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3 Helstu líkamsræktarstöðvar höfuðborgarsvæðisins 

Á heimasíðunni www.heilsubot.is er að finna upplýsingar um helstu 

líkamsræktarstöðvar landsins og eru þar skráðar 33 stöðvar. Þar af eru 18 stöðvar á 

höfuðborgarsvæðinu. Helstu stöðvarnar á höfuðborgarsvæðinu sem bjóða upp á 

einkaþjálfun eru World Class, Hreyfing, Sporthúsið, Hress, Reebook fitness, Veggsport 

og Árbæjarþrek. Verður nánar fjallað um þessar stöðvar og sögu þeirra. Erfitt reyndist 

að fá tölur um markaðshlutdeild. 

3.1 World Class 

Björn Kr. Leifsson og fjölskylda hans stofnuðu fyrirtækið World Class í júlí árið 1985. 

Starfsemin var í fyrstu til húsa í Skeifunni 3c. Þremur árum seinna færðist starfsemin í 

Skeifuna 19 í tvöfalt stærra húsnæði. Enn einu sinni flutti World Class húsnæði sitt árið 

1995 í Fellsmúlann og voru höfuðstöðvarnar þar til ársins 2004. Eftir það fluttust þær í 

stórt og nýtt húsnæði að Sundlaugarvegi 30a sem nefnast Laugar og er stærsta 

líkamsræktarstöð landsins (World Class, e.d.)1. Í framhaldi af því hóf World Class að 

opna stöðvar víðsvegar á höfuðborgarsvæðinu og er það helsti styrkleiki þeirra í dag. 

Stöðvarnar eru tíu talsins og eru þær staðsettar í Laugardalnum, Seltjarnarnesi, 

Spönginni, Kringlunni, Ögurhvarfi, Mosfellsbæ, Hafnarfirði, Turninum í Kópavogi, 

Háskóla Reykjavíkur og Egilshöll  (World Class, e.d.)1 . 

World Class býður upp á alla helstu þjónustu sem hægt er að fá í dag er tengist 

heilsurækt og ber að nefna baðstofuna í Laugum sem er með gufu, hvíldarherbergi, 

heitum potti og veitingastað. Einnig er að finna snyrti- og nuddstofu, hárgreiðslustofu, 

sjúkraþjálfun og aðgengi í sundlaugar (World Class, e.d.)1. Í dag eru fjörutíu og þrír 

starfandi einkaþjálfarar hjá World Class (World Class, e.d.)2. Talið er að 

markaðshlutdeild þeirra sé sú stærsta á landinu í dag (Guðjón Helgi Guðjónsson, 

munnleg heimild, 16. ágúst 2012). Hlutverk og framtíðarsýn þeirra er að vera leiðandi á 

heilsuræktarmarkaði á Íslandi, efla líkamlegt atgervi viðskiptavina og lækka þannig 

kostnað heilbrigðisþjónustunnar (World Class, e.d.)1.  

3.2 Sporthúsið 

Sporthúsið hóf rekstur árið 2002. Stöðin er staðsett í Dalsmára 9, Kópavogi. Upphaflegir 

eigendur ráku stöðina til ársloka 2007. Eftir það tóku Þröstur Jón og Ingi Páll Sigurðssynir 

http://www.heilsubot.is/
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við rekstrinum og enn í dag eru þeir eigendur stöðvarinnar. Þeir hafa byggt starfið upp 

og meðal þess sem þeir hafa gert er endurnýja tækja-, búnings- og sturtuaðstöðu, opna 

nýja sali, opna sjúkraþjálfarastofu, kírópraktorstofu, verslun, snyrtistofu og margt fleira. 

Stöðin hefur stækkað síðustu ár og þar starfa nú yfir 160 manns (Sporthúsið, e.d.)1. Í 

Sporthúsinu eru skráðir þrjátíu og einn einkaþjálfari (Sporthúsið, e.d.)2. Hvað varðar 

markaðshlutdeild er í dag talið að Sporthúsið sitji í öðru sæti á eftir World Class (Guðjón 

Helgi Guðjónsson, munnleg heimild, 16. ágúst 2012). Markmið þeirra er að bjóða upp á 

framúrskarandi persónulega þjónustu með það að leiðarljósi að viðskiptavinir nái 

settum markmiðum og varanlegum árangri (Sporthúsið, e.d.)1. 

3.3 Hreyfing 

Árið 1986 var líkamsræktarstöðin Hreyfing stofnuð. Tveimur árum seinna stækkaði 

Hreyfing við sig og fluttist í Skeifuna. Tvær stækkanir áttu sér stað næstu ár í þáverandi 

húsnæði árið 1993 og svo aftur 1995. Árið 1997 sameinuðust Hreyfing og Máttur og 

fluttist starfsemin þá í Faxafen 14 (Björn Másson, munnleg heimild, 20. júlí 2012). 

Máttur var öflug líkamsræktarstöð og var talið að árið 1993 hafi Máttur verið með 

stærstu markaðshlutdeildina í landinu (Ásdís Halla Bragadóttir, 1993). Árið 2005 kaupir 

Bláa Lónið fyrirtækið. Árið 2008 fluttist starfsemi Hreyfingar í nýtt sérhannað húsnæði í 

Glæsibæ með frábærri aðstöðu fyrir líkamsræktarstöðina. Einnig var opnað Blue Lagoon 

spa. Í dag starfa yfir 90 manns hjá fyrirtækinu (Björn Másson, munnleg heimild, 20. júlí 

2012) og þar af  þrettán  einkaþjálfarar  (Hreyfing, e.d.)2. Hvað varðar markaðshlutdeild 

er talið að í þriðja sæti sitji Hreyfing og að restin af kökunni dreifist á hinar stöðvarnar 

(Guðjón Helgi Guðjónsson, munnleg heimild, 16. ágúst 2012). Hlutverk þeirra er að 

stuðla að bættri heilsu og vellíðan (Hreyfing, e.d.)1.  

3.4 Hress 

Árið 1987 var líkamsræktarstöðin Hress stofnuð af hjónunum Hallgrími og Önnu. Fimm 

árum seinna keypti Linda Björk Hilmarsdóttir stöðina. En hún var upphaflega þjálfari í 

stöðinni. Fyrstu tíu árin var stöðin staðsett í Bæjarhrauni í Hafnarfirði en fluttist síðan í 

stærra húsnæði í Dalshrauni 11. Það var síðan haustið 2008 rétt fyrir hrun að ákveðið 

var að opna útibú að Ásvöllum 2 í Vallarhverfi Hafnarfjarðar (Styrmir Kári, 2012). Í dag 

eru sjö starfandi einkaþjálfarar hjá Hress (Hress, e.d.). Hress leggur áherslu á gæði þó 

svo að tækjabúnaður sé ekki sá nýjasti. Upphaflega var lögð áhersla á æfingar í anda 
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Jane Fonda og voru það aðallega konur sem æfðu í stöðinni. En nú eru bæði kyn sem 

koma í stöðina. Áður fyrr var Hress lokað í júlí vegna dræmrar mætingar en er nú opið 

allt árið um kring og hefur opnunartími einnig lengst í gegnum árin (Styrmir Kári, 2012). 

3.5 Reebok fitness 

Reebok fitness er tiltölulega ný stöð sem opnaði í nóvember 2011. Stöðin er í eigu 

Sportmenn ehf. sem hjónin Guðmundur Ágúst Pétursson og Hulda Sigurðardóttir eiga 

ásamt syni sínum Ágústi Ágústssyni (Valgeir Örn Ragnarsson, 2011). Stöðin er staðsett í 

Holtagörðum. Þar er boðið upp á fullbúinn tækjasal og fjöldann allan af hóptímum. 

Salirnir eru hannaðir með það í huga að fullnægja ströngustu kröfum hvað varðar 

búnað, æfingatæki, hljóðkerfi og loftræstingu (Reebok fitness, e.d.)1. Í Reebok fitness 

eru níu starfandi einkaþjálfarar. Allir einkaþjálfarar sem starfa hjá Reebok fitness hafa 

lokið ÍAK einkaþjálfaranámi (Reebok fitness, e.d.)2. Markmið þeirra er að bjóða það 

besta sem í boði er í líkamsrækt á lágu verði og algjörlega án bindingar (Valgeir Örn 

Ragnarsson, 2011). 

3.6 Veggsport  

Veggsport hóf starfsemi árið 1987 og voru stofnendur fyrirtækisins Hafsteinn Daníelsson 

og Hilmar Gunnarsson. Upphaflega var Veggsport stofnað vegna þess að eigendur höfðu 

kynnst skvassi erlendis og var hvergi aðstaða til að stunda íþróttina hérlendis. Skvass er 

íþrótt svipuð og tennis nema í stað þess að spilað sé yfir net fer boltinn í vegg og 

andstæðingarnir hlaupa í kringum hvorn annan. Í upphafi var einungis boðið upp á 

skvass og rakketball í fimm sölum. Síðar voru reistir tveir salir til viðbótar í fullri stærð 

(Veggsport, e.d.)1.  Aðstaðan var í upphafi staðsett í gamla Héðinshúsinu. Árið 1992 

flutti Veggsport aðstöðu sína í Stórhöfða 17 við Grafarvog þar sem voru fimm 

skvassvellir í fullri stærð auk eins rakketball vallar. Í dag hefur sölunum fækkað um einn 

og hefur rakketball salnum verið breytt í almennan æfingasal. Árið 1995 var boðið upp á 

almennan tækjasal. Í dag er skvassið enn aðal þjónustan sem Veggsport býður upp á og 

eru þar árlega haldin ýmis mót. Þjónustan sem Veggsport býður upp á er tækjasalur, 

skvasssalir, ketilbjöllutímar ásamt öðrum þol- og styrktartímum. Nýjasta viðbótin er 

golfhermir (Veggsport, e.d.)1. Í dag eru fjórir starfandi einkaþjálfarar hjá Veggsport 

(Veggsport, e.d.)2. 
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3.7 Árbæjarþrek 

Árið 1998 var Árbæjarþrek stofnað. Árbæjarþrek hefur verið rekið af sömu eigendum frá 

byrjun þar til nú 1.ágúst 2012 þegar að bræðurnir Halldór og Hafsteinn Steinssynir tóku 

við stöðinni. Í upphafi var starfsemin lítil en óx með tímanum og náði hámarki árin 2006-

2007. Í kjölfar hrunsins 2008 fækkaði viðskiptavinum töluvert. Árbæjarþrek er staðsett í 

Fylkishöllinni að Fylkisvegi 6, 110 Reykjavík. Bergþór fyrrum eigandi Árbæjarþreks telur 

markaðshlutdeild þess vera í kringum 3 %. Í Árbæjarþreki eru fimm starfandi  

einkaþjálfarar (Bergþór Ólafsson, munnleg heimild, 25. júlí 2012). ,,Árbæjarþrek leggur 

mikið upp úr faglegum vinnubrögðum og hafa allir þjálfarar Árbæjarþreks hlotið 

menntun og reynslu á sviði íþrótta og þjálfunar” (Árbæjarþrek, e.d.). 
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4 Samkeppnin á markaðnum 

Mikil samkeppni hefur verið á milli líkamsræktarstöðvanna í fjölda ára. Margar stöðvar 

hafa lagt upp laupana í gegnum árin vegna þess hversu hörð samkeppnin er og 

markaðurinn orðinn mettaður. Líkamsræktarstöðvarnar eru ekki einungis að keppa sín á 

milli því nú hafa orðið miklar breytingar á líkamsræktarmarkaðnum almennt og eru 

aðrar gerðir líkamsræktar að skjóta niður rótum hérlendis svo sem Boot Camp og 

CrossFit. Hér fyrir neðan verða gerð skil á helstu samkeppnisaðilum 

líkamsræktarstöðvanna. 

4.1 Útivist 

 Líkamsrækt er ekki einungis hægt að stunda inni á líkamsræktarstöðvum. Snjómokstur, 

gönguferðir, sund, hjólreiðar, útihlaup, fjallganga, garðvinna og jafnvel viðhald á húsinu 

fela í sér hreyfingu. Áður var lítið hugsað um útivistar og íþróttasvæði við skipulagningu 

íbúðarhverfa en hugsunin hefur breyst og er þróunin orðin sú að reynt er skapa 

umhverfi sem hvetur fólk til útiveru. Reynt er að varðveita náttúruna og byggja 

íþróttasvæði í hverfum borgarinnar. Svokallaða sparkvelli er nú hægt að finna í nánast 

hverju einasta íbúðarhverfi á höfuðborgarsvæðinu. Helsta samkeppnin við 

líkamsræktarstöðvarnar er útivist þar sem hún kostar lítið sem ekkert fyrir neytandann 

(Elbjørg, A. o.fl., 1990). 

4.2 Boot Camp 

Boot Camp er æfingaraðferð sérþróuð af þeim Arnaldi Birgi Konráðssyni og Róberti 

Traustasyni. Hugmyndina fékk Arnaldur Birgir eftir að hafa sótt lífvarðanámskeið í 

Bretlandi og Suður-Afríku sem kennd voru af sérsveitarmönnum. Á námskeiðunum var 

notuð ströng líkamsþjálfun og mikill agi.  

Boot Camp eru hóptímar þar sem iðkendur vinna saman að því að efla líkamlegt og 

andlegt atgervi. Þjálfarar reyna að ná sem mestu út úr hverjum einstaklingi og er 

markmiðið að allir komi þreyttir og sáttir af æfingu óháð líkamlegri getu. Aðferðin 

byggist á því að þjálfa hugann samhliða líkamlegri getu til þess að færa mörkin sífellt 

lengra. 

Fyrsta Boot Camp æfingin fór fram 6.september árið 2004 og höfðu tuttugu 

einstaklingar skráð sig á námskeiðið. Námskeiðin spurðust út, starfsemin fór sívaxandi 
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og ráða þurfti fleiri þjálfara til að anna eftirspurn. Upphaflega var starfsemin staðsett í 

Faxafeni 8 en í ársbyrjun 2007 fluttist hún á Suðurlandsbraut 6b. Sumarið 2012 fluttist 

hún í nýtt og betra húsnæði í Elliðaárdalnum (Boot Camp, e.d.) 1. ,,Í dag er Boot Camp 

kennt á nokkrum stöðum á landinu auk þess sem stök námskeið hafa verið haldin víða” 

(Boot Camp, e.d.) 1. Hvert útibú er sjálfstætt starfandi en þó ríkir gott samstarf þeirra á 

milli og þurfa allir þjálfara Boot Camp að sækja sérstakt þjálfaranámskeið til þess að 

hugmyndafræðin haldi sér. Í gegnum árin hafa fleiri þúsund manns stundað Boot Camp 

en í dag eru um þúsund manns sem stunda æfingarnar (Boot Camp, e.d.)1. Þó svo að 

Boot Camp æfingaraðferðin byggist upp á hópþjálfun bjóða þeir einnig upp á 

einkaþjálfun og eru sex starfandi einkaþjálfarar sem notast við hugmyndafræðina (Boot 

Camp, e.d.)2. Boot Camp hefur veitt líkamsræktarstöðvunum mikla samkeppni. Meðal 

þess sem þeir bjóða upp á eru ýmis námskeið, móttaka, veitingasala, verslun, 

æfingasalir, lyftingasalur og barnagæsla.  Markmiðið var að koma upp æfingaaðstöðu 

utandyra og pottasvæði í sumar, með því eru þeir komnir á sama þjónustustig og 

líkamsræktastöðvarnar (Boot Camp, e.d.)3.  

4.3 CrossFit 

CrossFit kerfið var upphaflega hannað af Greg Glassman sem er vel þekktur innan 

þjálfaraheimsins. Hann hafði unnið með og þjálfað mismunandi fólk allt frá þeim sem 

höfðu lítinn áhuga á líkamsrækt og upp í fremstu íþróttamenn heims. Hann hannaði 

kerfið út frá þekkingu og reynslu hvað varðar þjálfun (CrossFit Hamar, e.d.). ,,CrossFit 

æfingar saman standa af síbreytilegum virkum hreyfingum (að ýta, toga, lyfta, hlaupa, 

gera hnébeygjur, réttstöðulyftur) sem framkvæmdar eru af mikilli ákefð” (CrossFit 

Hamar, e.d.). Allir sem æfa CrossFit gera sömu æfingarnar hvort sem viðkomandi er nýr 

eða þaulvanur iðkandi en æfingarnar eru skalaðar niður eftir getu hvers og eins. 

Munurinn felst í ákefðinni og þyngdunum sem lyft er. Æfingarnar eru sjaldan lengur en 

45 mínútur og er reynt að hafa æfingarnar sem fjölbreyttastar til að fólk missi síður 

áhugann (CrossFit Hamar, e.d.). 

Í lok árs 2009 opnaði CrossFit Reykjavík í bílskúr í Mosfellsbæ. Vinsældir CrossFit á 

Íslandi hafa orðið gífurlegar síðustu ár. Mikil umfjöllun hefur verið í fjölmiðlum og jukust 

vinsældir enn meir þegar Annie Mist sigraði heimsmeistarakeppni CrossFit árið 2011. 

CrossFit Reykjavík opnaði formlega 4. Júlí 2010 í Skeifunni 8. Fólk sýndi CrossFit 
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Reykjavík mikinn áhuga og þurftu þeir að stækka við sig ári seinna. Í dag bjóða þeir 

einnig upp á krakka CrossFit. Metnaður CrossFit Reykjavík er að viðskiptavinir nái árangri 

í líkamsrækt. Sýn þeirra er að með aukinni afkastagetu á öllum sviðum almennrar hreysti 

öðlist fólk orkumeira líf og aukin lífsgæði (CrossFit Reykjavík, e.d.). En CrossFit Reykjavík 

er ekki eina CrossFit stöðin á landinu og hafa margar stöðvar sprottið upp víðsvegar um 

landið. CrossFit æfingatæknin er orðin vel þekkt hérlendis og eru 

líkamsræktarstöðvarnar einnig farnar að bjóða upp á slíka þjálfun til að halda í við 

samkeppnina.  
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5 Möguleg þróun á líkamsræktarmarkaðnum 

Að sögn Guðjóns Helga er mikil þróun á markaðnum og alltaf er verið að setja upp ný 

æfingakerfi. Honum finnst þróunin vera orðin sú að meira sé farið að notast við 

einfaldari æfingar meðal annars með lóð, ketilbjöllur, svokölluð TRX bönd, stangir og 

þess háttar. Allur búnaður er að verða einfaldari og þróunin er að snúast við frá þessum 

flóknu, stóru lyftingartækjum. Eins og hann orðaði það ,,back to basic”. 

Guðjón Helgi telur að einkaþjálfun muni færast frekar í hópþjálfun á næstu árum. Það 

hefur nú þegar gerst, sérstaklega eftir hrunið 2008. Meira er um að tveir til sex séu að 

fara saman í einkaþjálfun. Einnig telur hann að þróunin verði sú að samskipti verði meiri 

í gegnum veraldarvefinn. Hann telur að þar sem tækin sem notuð eru við líkamsrækt séu 

að verða einfaldari verði meira um að fólk stundi æfingar í heimahúsi (Guðjón Helgi 

Guðjónsson, munnleg heimild, 16. ágúst 2012). 
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6 Hvað er einkaþjálfari/einkaþjálfun 

Einkaþjálfari er fagaðili sem vinnur með einstaklinga á persónubundinn hátt, leiðbeinir 

þeim og þjálfar með öruggum æfingum í von um að ná markmiðum varðandi 

heilsufarslegt og líkamlegt ástand (Robert, 1996). Einkaþjálfun er þjónusta þar sem 

neysla vörunnar fer fram á sama tíma og hún er framleidd (Þórhallur Örn Guðlaugsson, 

1998).  

Einkaþjálfarar eru ráðnir vegna mismunandi ástæðna til dæmis þegar að 

viðskiptavinurinn er að koma sér af stað eftir meiðsli eða til að bæta líkamlega getu og 

styrk. Helsta ástæðan er ef til vill hvatningin, læra nýjar æfingar og hvernig eigi að beita 

líkamanum rétt. Viðskiptavinir einkaþjálfara eru í misgóðu líkamlegu formi, allt frá því að 

vera byrjendur upp í að vera atvinnumenn í íþróttum. Samskiptahæfileikar 

einkaþjálfarans geta skipt sköpun hvað varðar skynjun viðskiptavinarins á þjónustunni. 

Einkaþjálfari þarf að vera fær um að lesa fólk til að meta til dæmis hvenær 

viðskiptavinurinn þarf að minnka eða auka ákefð í æfingum til að fá sem mest út úr 

þeim, án þess þó að skaða líkamann. Góður einkaþjálfari hlustar á óskir viðskiptavina 

sinna og þarf að vita hvernig á að virkja einstaklinginn til að halda honum við efnið til að 

ná settum markmiðum (Robert, 1996). Hollt mataræði er stór þáttur og þarf 

einkaþjálfari að hafa góða þekkingu á  næringu, hollu mataræði, þyngdarlosun og 

þyngdaraukningu (Elbjørg, A. o.fl., 1990). Einnig þarf hann að vera fær í viðskiptum og 

markaðssetningu til að koma sér á framfæri. Kjarni málsins er að einkaþjálfarar þurfa að 

geta sinnt mörgum mismunandi hlutverkum (Robert, 1996). 

6.1 Þróun einkaþjálfunar 

Erfitt er að segja nákvæmlega til um hvar og hvenær einkaþjálfun hófst en hún hefur 

verið til á einn eða annan hátt síðan keppnisíþróttir hófust. Eitt er víst að einkaþjálfun 

hefur haft áhrif á þá þróun hvernig almenningur er orðinn meðvitaðri um heilbrigðan 

lífsstíl og mikilvægi hreyfingar fyrir líkamann (Robert, 1996).   

6.1.1 Frumkvöðlar 

 Eftirspurn eftir einkaþjálfun hófst árið 1950. Í byrjun óx hún hægt. Frumkvöðlar, sem 

voru oftast einkaþjálfarar og eigendur líkamsræktarstöðva, reyndu eftir bestu getu að 

vekja almenning til umhugsunar varðandi hollari lífstíl og í kjölfarið um mikilvægi 
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líkamsræktarstöðva. Eftirspurn eftir þjónustu einkaþjálfara óx smá saman. Frumkvöðlar 

voru einnig talsmenn hópþjálfunar og gerðu margvísleg kennsluefni fyrir sjónvarp eins 

og til dæmis Jack Lalanne. 

Árið 1970 komst í tísku að fá kvikmyndastjörnur til að vera talsmenn líkamsræktar, á 

meðal þeirra voru Christopher Reeve og Arnold Schwarzenegger. Einum áratugi síðar 

fylgdu þeim eftir Cher, Madonna og fleiri stjörnur. Fyrsta kvikmyndastjarnan til að 

framleiða líkamsræktarmyndbönd fyrir einstaklinga var Jane Fonda. Framleiddi hún 

fjöldann allan af líkamsræktarmyndböndum fyrir mismunandi markhópa eins og til 

dæmis óléttar konur. Jake Steinfeld kom á sjónarsviðið um 1970 og fékk titilinn þjálfari 

kvikmyndastjarnanna. Enn í dag er hann vel þekktur innan geirans og hefur gefið út 

fjöldann allan af efni varðandi líkamsrækt (Robert, 1996).   

6.1.2 Menntun 

Til ársins 1980 höfðu flestir þjálfarar litla sem enga menntun í þjálffræði. Lítið var til um 

ritað efni í þessum fræðum.   Vitneskjan fór einungis manna á milli. Þrátt fyrir það óx 

eftirspurn eftir einkaþjálfurum og þar af leiðandi samkeppnin þeirra á milli. Í dag er 

almenningur mjög meðvitaður um líkamsrækt og hafa því kröfur til einkaþjálfara 

stóraukist. Mörg tækifæri hafa skapast við þessa þróun og hafa skólar sem kenna 

einkaþjálfun sprottið upp víðsvegar um heiminn (Robert, 1996).  

6.2 Mismunandi gerðir einkaþjálfunar 

Einkaþjálfun hefur þróast töluvert í gegnum árin og er ekki einungis hægt að panta 

einstaklingstíma hjá einkaþjálfara heldur geta hópar farið saman í einkaþjálfun. Hafa 

margir nýtt sér þá þjónustu þar sem það er ódýrara heldur en einstaklingstímarnir. 

Með hjálp tækninnar er hægt að fara í svokallaða fjarþjálfun. Fjarþjálfun er í raun 

einkaþjálfun á tölvutæku formi. Þá eru nánast öll samskipti þjálfarans og 

viðskiptavinarins rafræn. Einungis í byrjun og lok þjálfunar hittast þeir til að framkvæma 

mælingar, markmiðasetningu, fara yfir æfingaáætlun og árangur í lokinn. Kostir 

fjarþjálfunar eru að það er mun ódýrara, viðskiptavinurinn getur valið æfingarstað (það 

er að segja (þ.e.a.s.) er ekki bundinn við að kaupa kort á þeirri líkamsræktarstöð sem 

einkaþjálfarinn starfar hjá) og ræður sjálfur á hvaða tíma æfingarnar fara fram 

(Þjálfun.is, e.d.). 
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7 Vörumerki 

Vörumerki getur verið nafn, orð, merki, hönnun eða blanda af öllu sem ætlað er að 

einkenna vöru eða þjónustu frá einum framleiðanda til annars. Einkaþjálfarar eru í 

rauninni mannlegt vörumerki þar sem að þjónustan byggist á einni manneskju sem þarf 

að markaðssetja á svipaðan hátt og venjuleg vörumerki. Huga þarf að ýmsu þegar byggja 

á upp sterkt vörumerki. 

7.1 Auðkenni vörumerkja 

Helstu auðkenni vörumerkja eru nafn, vefsíða, merki og tákn, persónur, slagorð, stef og 

pakkning. Auðkenni vörumerkja eiga að auka vörumerkjavitund og ímynd. Einnig eiga 

auðkennin að styrkja sérstöðu vörumerkisins ásamt því að byggja upp jákvæð tengsl hjá 

neytandanum (Keller, K.L., Apéria, T. og Georgson, M., 2012). Yfirleitt hafa einkaþjálfarar 

notað sín eigin nöfn á vörumerkið en eftir að fjarþjálfun skaut niður rótum hafa þjálfarar 

farið að nota önnur nöfn og fleiri auðkenni vörumerkja. Gott dæmi eru Maggi Bess og 

Katrín en þau eru með fjarþjálfun sem kallast ,,Betri árangur.is” og hafa hannað sitt eigið 

merki. 

Sex þætti þarf að hafa í huga við uppbyggingu vörumerkis, það er að auðkennin séu: 

minnisstæð, skilmerkileg, viðkunnanleg, yfirfæranleg, aðlögunarhæf og vernduð. 

Minnistætt: Til að byggja upp sterkt vörumerki er nauðsynlegt að velja auðkenni sem 

eru eftirminnileg og auðkennanleg sem geta hjálpað neytandanum að tengja 

vörumerkið við vöruna.  

Skilmerkilegt: Til að auka vöruauðkenni er gott að hafa vörumerkið lýsandi og 

sannfærandi fyrir neytandann því þá á hann auðveldara með að tengja merkið við 

eitthvað ákveðið.  

Viðkunnanlegt: Tengsl við vöruauðkenni þurfa ekki alltaf að tengjast vörunni sjálfri. 

Auðkennin geta einnig verið eitthvað sem eykur sjónræna eða andlega ímynd og er í eðli 

sínu skemmtilegt og áhugavert. Eitthvað sem vekur ánægju hjá viðskiptavininum.  

Yfirfæranlegt: Nafnið þarf að vera auðvelt að færa á milli vöruflokka og á milli landa. 

Það getur verið kostur að hafa nafn sem þýðir ekki neitt til að auðveldara sé að þýða það 

yfir á önnur tungumál og menningarheima. 
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Aðlögunarhæf: Þar sem að gildi og skoðanir neytenda ásamt tísku geta breyst er 

nauðsynlegt að auðkenni vörumerkja séu sveigjanleg og geti verið uppfærð til að þau 

séu samkvæm sinni nútíð.  

Vernduð: Oft þarf að vernda vörumerki til að koma í veg fyrir að samkeppnisaðilar 

misnoti þau og er það hægt með ýmsu móti svo sem einkaleyfum. Nauðsynlegt er að 

velja auðkenni sem erfitt er að herma eftir.  

Þó svo að mikilvægt sé að hafa alla þessa þætti í huga við val á auðkenni vörumerkis 

er því miður nánast ómögulegt að finna eitt auðkenni sem uppfyllir alla sex þættina. 

Þess vegna eru auðkennin sem hægt er að nota fleiri en eitt og verða gerð skil á þeim 

hér fyrir neðan (Keller, K.L. o.fl, 2012). 

7.1.1 Nafn 

Nafnið er mikilvægur þáttur þar sem það tengist vörunni sjálfri sterkum böndum í huga 

neytandans. Erfitt getur verið að breyta því seinna meir.  

Auðkennasérfræðingurinn Landor Associates telur að hægt sé að velja nafn á sex 

mismunandi vegu: 

 1. Lýsandi (e. descriptive): lýsir bókstaflegri aðgerð, dæmi: Icelandair.  

  2. Gefa ábendingu (e. suggestive): Benda á aðgerð, dæmi: Agilent 
Technologies. 

  3. Samband (e. compounds): samsett tvö eða fleiri orð, oftast ófyrirsjáanleg, 
dæmi: Bluetooth.  

 4. Klassísk (e. classical): orð úr Latínu, Grísku eða Sanskrit, dæmi: Meritor.  

 5. Handahófskennt (e. arbitrary): þá er orð sem er til notað sem tengist 
vörunni eða fyrirtækinu á engan hátt, dæmi: Appel. 

  6. Frumlegt (e. fanciful): orð sem er búið til og þýðir ekkert, dæmi: Avanade. 

 Talið er að vörumerkjavitund aukist ef nafnið á vörumerkinu er einfalt, auðvelt að 

bera fram eða stafa, kunnuglegt, hefur einhverja þýðingu, er öðruvísi, greinanlegt og 

óvenjulegt (Keller, K.L. o.fl, 2012). 

7.1.2 Vefsíða 

Nú í dag er mikilvægt að fyrirtæki séu með vefsíðu á veraldarvefnum. Vefsíðuslóðin 

getur skipt sköpum við öflun viðskiptavina þar sem flestir eru farnir að leita sér 
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upplýsinga á netinu. Vanda þarf valið við nafn vefslóðarinnar til þess að hún sé 

auðfundin (Keller, K.L. o.fl, 2012). 

7.1.3 Merki og Tákn 

Vissulega er nafn vörumerkisins aðal auðkenni þess en sjónræn merki og tákn gegna 

mikilvægu hlutverki við uppbyggingu vörumerkjavitundar. Merki og tákn eru hugsuð 

sem hjálpartæki til að ýta undir og styrkja vörumerkið sjálft. Sumir nota myndir á meðan 

aðrir setja merkið sitt upp með nafni fyrirtækisins eða samblanda af báðu. Sem dæmi þá 

þekkja flestir Nike merkið sem sjá má á mynd 1 og síðan er önnur útfærsla af merkinu 

með nafni þess á mynd 2. 

 

Mynd 1. Nike merki (Angelina B., 2010).  

 

 Mynd 2. Nike merki með nafninu (Shevchik, L., 2012). 

Kosturinn við merki og tákn er að það er auðvelt að uppfæra þau og færa á milli 

landa. Sem dæmi má nefna Adidas sem breytti sínu merki um 1990, sjá mynd 3. 
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Mynd 3. Gamla og nýja Adidas merkið (F5 To Refresh., e.d.). 

Þó eru efasemdir um hversu vel merki og tákn eru tengd við vörumerkið sjálft og vöru 

þess í huga neytandans. Þ.e.a.s. neytendur kannast við merkið en geta ekki tengt það 

ákveðnu vörumerki eða vöru. Merki og tákn eru oft notuð í stað nafns vörumerkisins til 

að auðvelda framleiðendum að merkja sér vöruna, sérstaklega ef um löng nöfn er að 

ræða (Keller, K.L. o.fl, 2012).  

7.1.4 Persónur 

Oft eru notaðar persónur eða fígúrur í auglýsingar sem talsmenn fyrir vörumerkið. Sem 

dæmi má nefna íþróttaálfinn. Persónur og fígúrur vörumerkja eru oft litríkar, 

skemmtilegar og vekja athygli á vörumerkinu á jákvæðan og skemmtilegan hátt. En hafa 

þarf í huga að persónan má ekki yfirgnæfa önnur auðkenni vörumerkisins og deyfa 

þannig vörumerkjavitund. Einnig þarf að uppfæra persónuna, ímynd og persónuleika, 

reglulega til að hún samræmist markhópnum. Eftir því sem persónan er raunverulegri 

því nauðsynlegri er uppfærslan (Keller, K.L. o.fl., 2012). Færst hefur í aukana að 

einkaþjálfarar séu farnir að búa til einskonar persónur sem talsmenn fyrir vörumerkið 

sitt (Guðjón Helgi Guðjónsson, munnleg heimild, 16.ágúst 2012). 

7.1.5 Slagorð 

Slagorð er stutt setning eða orðatiltæki sem er lýsandi og sannfærandi fyrir vörumerkið. 

Sem dæmi þá er ,,Just do it!,, slagorð fyrir Nike. Slagorð birtast oftast í auglýsingum og á 

pakkningum vörunnar. Slagorð eru áhrifarík leið til að styrkja vörumerkið meðal annars 

ímynd og vitund. Það hjálpar neytendum að átta sig á hvað vörumerkið stendur fyrir og 

hvað gerir það sérstakt. Auðvelt er að uppfæra slagorð en stjórnendur ættu að hafa í 

huga hvort það sé í raun nauðsyn (Keller, K.L. o.fl, 2012). Ekki er mikið um að 
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einkaþjálfarar séu að nota slagorð en það gæti verið sniðug leið til að byggja upp 

vörumerkjavitund og ímynd. 

7.1.6 Stef  

Stef er tónlist sem tengd er við vörumerkið, oftast spiluð í auglýsingum í sjónvarpi eða 

útvarpi fyrir vörumerkið. Oftast eru stefin samin af atvinnu lagahöfundum og þurfa þau 

að vera grípandi og festast auðveldlega í huga neytandans. Þau tengjast yfirleitt 

tilfinningu, persónuleika eða öðru óáþreifanlegu. Stef eru notuð til að auka 

vörumerkjavitund (Keller, K.L. o.fl, 2012). 

7.1.7 Pakkning 

Pakkning eru umbúðirnar utan um vöruna. Pakkningin þarf að vera auðkennandi fyrir 

vörumerkið, hafa lýsandi og sannfærandi upplýsingar, vernda vöruna við flutningum, 

hjálpa til við geymslu og er notað sem auglýsing fyrir vöruna. Velja þarf liti, stærð og 

hanna pakkningarnar sérstaklega til að þær verði auðkennandi fyrir vörumerkið.  Margir 

neytendur tengja vörumerkið við pakkningar þess. Mörg dæmi eru til um að vörur hafi 

aukið sölu einungis með breyttum umbúðum (Keller, K.L. o.fl., 2012). Þessi þáttur á 

kannski ekki við þjónustu einkaþjálfara þar sem ekki er hægt að pakka inn og geyma 

þjónustu á lager.  

Auðkenni vörumerkja skipta máli við uppbyggingu vörumerkis, þá helst ímynd og 

vitund. Mikilvægt er að blanda auðkennum saman til að auka styrk vörumerkisins 

(Keller, K.L. o.fl, 2012).  

7.2 Vörumerkjavirði 

Vörumerkjavirði verður til þegar að vitund og kunnugleiki neytandans á vörumerkinu er 

mikill og myndast hafa sterk, jákvæð og einstök tengsl í huga hans við merkið. 

Vörumerkjavirði verður ekki til að sjálfum sér heldur þarf að byggja það upp markvisst 

(Keller, K.L. o.fl, 2012). 

7.2.1 Vitund og ímynd 

Vörumerkjavitund felur í sér að neytandinn beri kennsl á vörumerkið og að auðvelt sé að 

kalla það fram í minni hans þegar að viðeigandi merki eru gefin til dæmis þegar talað er 

um ákveðinn vöruflokk þá hugsar neytandinn um ákveðið vörumerki. Sem dæmi má 
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nefna drykkjarvöruna Svala sem hefur mjög sterka vörumerkjavitund þar sem fólk er 

farið að setja samasemmerki á vöruflokkinn safa og vörumerkið Svala. Þetta getur skipt 

máli varðandi val neytandans á vöru eða þjónustu. Fólk kaupir oftast þau vörumerki sem 

það þekkir og kannast við. Aukning vörumerkjavitundar fer í gegnum endurtekin kynni 

neytandans á vörumerkinu. Markaðsherferðir sem stuðla að sterkri, jákvæðri og 

einstakri stöðu vörumerkisins í huga neytanda eru notaðar til að byggja upp ímynd. 

Ímyndin sem neytandinn tengir við vörumerkið er ekki einungis hægt að hafa áhrif á í 

gegnum stjórnanlega þætti markaðssetningar heldur geta aðrir þættir haft áhrif svo sem 

bein reynsla neytandans, umtal annarra miðla eins og til dæmis maður á mann, í 

blöðum eða útvarpi. Samstarfsaðilar geta einnig haft áhrif á ímynd svo sem birgjar 

(Keller, K.L. o.fl, 2012). Því skiptir máli fyrir einkaþjálfara að velja gaumgæfilega á hvaða 

líkamsræktarstöð þeir vilja framkvæma sína þjónustu. Einkaþjálfarar hafa verið í 

samstarfi við ýmis fyrirtæki sem selja til dæmis fæðubótarefni og íþróttafatnað. Getur 

það skipt máli fyrir ímyndina hvaða fyrirtæki eiga í hlut (Guðjón Helgi Guðjónsson, 

munnleg heimild, 16. ágúst 2012). Uppbygging jákvæðrar ímyndar er nauðsynleg og 

þurfa einkaþjálfarar því að huga að ýmsu varðandi framkomu svo sem bros, handaband, 

klæðnað, raddblæ og fleira. Allir þessir litlu hlutir geta skipt máli varðandi ímynd. 

7.2.2 CBBE pýramídinn 

Samkvæmt CBBE líkaninu þarf að fara í gegnum fjögur skref í réttri röð til að byggja upp 

sterkt vörumerki. Öll þessi skref snúast um að ná ákveðnum markmiðum hvað varðar 

viðskiptavininn. Þau eru: 

 1. Auðkenni: Gera vörumerkið auðkennandi fyrir viðskiptavininn og festa það í 
minni hans. 

 2. Merking: Koma ímynd vörumerkisins inn í huga neytandans með því að 
draga fram áþreifanlega og óáþreifanlega þætti þess. 

 3. Viðbrögð: Fá jákvæð viðbrögð frá viðskiptavininum varðandi 
vörumerkjavitund og ímynd. 

 4. Samband: Byggja upp sterkt og traust samband milli viðskiptavinar og 
vörumerkis. 

Vörumerkjavirðispýramídinn eða ,,Customer-based brand equity pyramid” (CBBE) 

lýsir sex þrepum sem fara þarf til að byggja upp vörumerkjavirði sem eru undir þessum 

fjórum þrepum sem nefnd voru hér að ofan, sjá betur á mynd 4 hvernig pýramídinn er 



 

37 

uppbyggður. Þessi þrep eru: skýrleiki, frammistaða, ímynd, dómur, tilfinning og hollusta. 

Í þrepunum leynast spurningar viðskiptavinarins sem vert er að svara (Keller, K.L. o.fl, 

2012). 

 

Mynd 4. Vörumerkjavirðis pýramídinn (CBBE pyramid) (Keller, K.L.o.fl, 2012).  

7.2.2.1 Einkenni og skýrleiki 

Skýrleiki innifelur í sér að byggja upp auðkenni vörumerkis fyrir viðskiptavininn og svarar 

spurningunni ,,hver ertu?“. Í þessu þrepi er verið að byggja upp vörumerkjavitund. 

Mikilvægt er að vörumerkið hafi sterka,  jákvæða og einstaka tengingu í huga 

neytandans. Neytandinn á að vita hvaða þörfum varan eða þjónustan á að uppfylla 

(Keller, K.L .o.fl, 2012).  

7.2.2.2 Frammistaða 

Frammistaða snýr að merkingarþættinum sem svarar spurningunni ,,hvað ertu?”. Það 

sem hefur áhrif á frammistöðu vörumerkis í huga neytandans er varan eða þjónustan 

sjálf sem vörumerkið framleiðir, það sem hann heyrir um vörumerkið frá öðrum og hvað 

framleiðandinn getur sagt honum um vörumerkið. Fimm eiginleikar undirstrika 

frammistöðu í huga neytandans, þeir eru: 1. Grunneiginleikar og auka kostir 2. 

Áreiðanleiki, varanleiki og þjónustuhæfi 3. Skilvirkni, hagnýting og gæði þjónustu 4. Stíll 

og hönnun 5. Verð (Keller, K.L.o.fl, 2012). 

7.2.2.3 Ímynd 

Ímynd snýr einnig að merkingarþættinum. Ímynd er það sem fólk hugsar um vörumerkið 

óhlutbundið og tengist óáþreifanlegu hliðinni. Þeir sem nota vöruna eða þjónustuna 
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geta haft áhrif á ímyndina. Fjóra hluti er hægt að undirstrika hvað varðar tengingu 

vörumerkis við óáþreifanleika, þeir eru: 1. Birtingarmynd notanda (til dæmis kyn, aldur 

og búseta) 2. Aðstæður kaupa og neyslu (vettvangur og hvenær varan eða þjónustan er 

notuð) 3. Persónuleiki og gildi 4. Saga og reynsla (Keller, K.L.o.fl, 2012).  

7.2.2.4  Dómur 

Dómur snýr að viðbragðsþættinum sem svarar spurningunni ,,hvað með þig?,”. Þessi 

þáttur snýr að persónulegu áliti viðskiptavinarins. Fjórir þættir eru mikilvægir hvað þetta 

varðar og eru þeir 1. Gæði 2. Trúverðugleiki 3. Íhugunarefni  4. Yfirburðir vörumerkis 

(Keller, K.L.o.fl, 2012). 

7.2.2.5  Tilfinning 

Tilfinning snýr einnig að viðbragðsþættinum. Þetta eru tilfinningar viðskiptavinarins og 

viðbrögð í tengslum við vörumerkið. Tilfinningavíddirnar eru sex talsins: 1. Hlýlegt 2. 

Skemmtilegt 3. Spennandi 4. Öryggi 5. Félagslegt samþykki 6. Sjálfsvirðing. Mikilvægt  er 

að viðbrögðin séu jákvæð (Keller, K.L.o.fl, 2012). 

7.2.2.6 Hollusta 

Hollusta snýr að sambandsþættinum sem svarar spurningunni ,,hvað með þig og mig?”. 

Þessi þáttur snýr að eðli sambands og að hve miklu leyti viðskiptavinurinn er tengdur 

vörumerkinu. Hægt er að skipta hollustu í fjóra þætti: 1. Kauptryggð 2. Tilfinningalegt 

samband 3. Upplifun á samfélagi 4. Virk þátttaka (Keller, K.L. o.fl, 2012). 

 

Mikilvægt er að fara í gegnum öll þrepin og ekki er hægt að stytta sér leið við að 

byggja upp sterkt vörumerki. Pýramídinn felur í sér að auka vörumerkjavitund ásamt því 

að skapa sterka, jákvæða og einstaka tengingu í huga neytandans (Keller, K.L.o.fl, 2012). 
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8 Markaðssetning einkaþjálfara 

Þeir sem hafa náð árangri á markaðnum hafa áttað sig á að það er ekki einungis nóg að 

kunna að þjálfa viðskiptavininn og búa til æfingaáætlanir. Viðskiptahliðin skiptir einnig 

máli og er markaðssetning hvað mikilvægust. Vitneskja einkaþjálfara og menntun er lítils 

virði ef einkaþjálfarinn kann ekki að selja og markaðssetja sig (Robert ,1996). Eins og 

kom  fram hér að ofan er einkaþjálfun þjónusta. Þessi hluti fjallar um helstu hugtök 

markaðsfræðinnar og hvernig einkaþjálfarar geta nýtt sér fræðin við markaðssetningu.  

8.1 Eðli og eiginleikar þjónustu 

Eðli og eiginleikar þjónustu eru örlítið frábrugðnir vöru.  Þjónusta er óáþreifanleg, 

margbreytileg og getur verið erfitt að reikna frammistöðu hennar. Nýlega hefur verið 

bent á að eðli og eiginleikar þjónustu geti einnig átt við vöru þar sem þjónusta snertir 

einnig sölu á vörum (Zeithaml, V. A., Bitner, M. J. og Gremler, D. D. , 2009). 

8.1.1 Óáþreifanleiki 

Þjónusta er óáþreifanleg vegna þess að hún er byggð á frammistöðu eða aðgerðum en 

ekki hlut. Ekki er hægt að sjá, finna, smakka eða snerta þjónustu á sama hátt og vöru, á 

þetta vel við einkaþjálfun. Einkaþjálfari kennir og miðlar þekkingu sinni á sviði 

líkamsræktar til viðskiptavinarins og hvetur hann áfram. Neytandinn getur ekki séð eða 

snert þjónustuna þó svo að hann geti ef til vill séð árangur hvað varðar líkamlega 

byggingu þegar á líður. Erfitt getur reynst fyrir neytandann að meta þjónustuna 

fyrirfram og skilja þó svo að sýnileg merki hennar eins og til dæmis árangursmyndir séu 

augljósar (Zeithaml, V. A. o.fl., 2009). Einkaþjálfarar geta reynt að auka á sýnileg 

einkenni þjónustu sinnar með til dæmis að vinna á líkamsræktarstöð sem hefur 

huggulegt umhverfi, sýna árangursmyndir í auglýsingum, vera í viðeigandi fatnaði og 

fara í samstarf með öðrum fyrirtækjum til að geta boðið upp á afslætti á tilteknum 

stöðum. Ekki er hægt að geyma þjónustu á lager og erfitt getur verið að halda utan um 

og stjórna eftirspurninni (Zeithaml, V. A. o.fl., 2009). Eftir jólahátíðarnar, eftir páska, 

fyrir og eftir sumarið er eftirspurn eftir einkaþjálfun mest (Guðjón Helgi Guðjónsson, 

munnleg heimild, 16. ágúst 2012). Auðvelt er fyrir samkeppnisaðila að herma eftir 

þjónustu. Flókið getur verið að birta þjónustu og miðla henni til viðskiptavina og því er 
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erfitt að meta hvar bestu þjónustuna er að fá. Einnig er erfitt að reikna út einingarverð 

og gæði þjónustu (Zeithaml, V. A. o.fl., 2009). 

8.1.2 Óstöðugleiki  

Óstöðugleikinn lýsir sér í samskiptum þess sem framkvæmir þjónustuna og neytandans. 

Mismunandi er hvernig einkaþjálfari framkvæmir þjónustu sína eftir markmiðum og 

þörfum hvers viðskiptavinar. Einn viðskiptavinur er ef til vill að leitast eftir því að losna 

við nokkur aukakíló á meðan annar leitast eftir því að þyngjast og stækka vöðva sína. 

Þjónusta er margbreytileg eftir tíma, fyrirtæki og fólki, því eru gæði þjónustunnar 

krefjandi. Gæði samanstanda af mörgum mismunandi þáttum sem getur reynst erfitt að 

stjórna eins og til dæmis því hversu góður viðskiptavinurinn er að upplýsa um þarfir 

sínar og langanir varðandi þjónustuna, nálægð eða fjarlægð annarra viðskiptavina og 

eftirspurn eftir þjónustunni. Vegna allra þessara ólíku þátta getur reynst erfitt að fara 

eftir nákvæmu handriti af þjónustunni eins og lagt var upp með í byrjun (Zeithaml, V. A. 

o.fl., 2009). 

8.1.3 Óaðskiljanleiki  

Vara er yfirleitt framleidd fyrst og síðan seld. Því er öfugt farið með þjónustu því yfirleitt 

er hún fyrst seld, síðan framleidd og neytt samtímis. Einkaþjálfun fer yfirleitt fram á 

sama tíma og hún er framleidd þó svo að þjálfarinn geti auðvitað undirbúið tímann 

fyrirfram. Þetta þýðir að neytandinn er með í ferlinu og er því meðframleiðandi 

þjónustunnar. Óaðskiljanleikinn innifelur einnig í sér að viðskiptavinir hafi samskipti sín á 

milli. Sem dæmi þá eru einkaþjálfarar að þjálfa sína viðskiptavini á sama tíma og 

viðskiptavinir líkamsræktarstöðvanna stunda sínar æfingar sem getur haft áhrif á 

upplifun viðskiptavinarins á þjónustunni. Sá sem framleiðir þjónustuna hefur áhrif á 

upplifun viðskiptavinarins. Einkaþjálfarar þurfa því að huga að mörgu bæði hvað varðar 

framkomu og klæðnað. Gæði þjónustunnar og ánægja viðskiptavinarins á þjónustunni 

fer eftir því sem gerist á rauntíma. Staðsetning þjónustunnar og ferli hennar þarf að vera 

hentugt til að viðskiptavinurinn upplifi hana á jákvæðan hátt. Með hjálp tækninnar 

skiptir þessi þáttur ekki jafn miklu máli eins og til dæmis í fjarþjálfuninni þar sem 

þjónustan fer nánast öll fram í gegnum tölvutækt form. Þar er neytandinn hluti af 

framleiðslunni  en það getur haft mikið að segja hvað varðar upplifun hans á 

þjónustunni (Zeithaml, V. A. o.fl., 2009). 
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8.1.4 Óvaranleiki 

Ekki er hægt að geyma, endurselja eða skila þjónustu og er það vegna óvaranleika 

hennar. Tími hjá einkaþjálfara er ekki hægt að endurheimta, nota eða endurselja seinna. 

Ef viðskiptavinurinn er óánægður með þjónustuna getur hann ekki skilað henni eins og 

ef um vöru væri að ræða. Óvaranleikinn gerir það að verkum að ekki er hægt að eiga 

birgðir af henni. Vegna óvaranleikans þarf að spá fyrir um eftirspurn og gera viðeigandi 

ráðstafanir.  Oft er verð notað til að stjórna eftirspurninni. Þegar eftirspurn er sem 

minnst er oft notast við afslætti til að laða að viðskiptavini. Vegna óvaranleikans þarf 

einnig að gera ráðstafanir ef eitthvað fer úrskeiðis í ferlinu eða ef viðskiptavinurinn er 

óánægður með þjónustuna. Í slíkum tilfellum skiptir máli að bregðast rétt við því það 

getur skipt sköpum hvað varðar upplifun viðskiptavinarins á þjónustunni (Zeithaml, V. A. 

o.fl., 2009).   

8.2 Markaðsáætlun 

Mikilvægt er að fyrirtæki setji upp markaðsáætlun. Markaðsáætlun segir okkur hvert við 

viljum stefna og hvernig við ætlum að fara að því að ná markmiðum í viðskiptum. 

Markaðsáætlun er hvernig fyrirtækið ætlar að uppfylla þarfir viðskiptavina sinna ásamt 

því að byggja upp traust samband við birgja. Þegar þróa á áhrifaríka markaðsáætlun þarf 

samsetning markhópa og markaðsráða að vera rétt. Sett er fram fjárhagsáætlun ásamt 

áætlaðri söluaukningu í prósentum. Markaðsáætlun nær yfirleitt frá einu ári upp í fimm 

ár. Markaðurinn breytist stöðugt og þarf því reglulega að endurskoða áætlunina. Greina 

þarf markaðinn til að átta sig á samkeppninni og hvort þar leynist einhver tækifæri eða 

ógnanir (Ferrell, O.C og Hartline, M., 2011). Huga þarf að mörgu í viðskiptum og hjálpar 

markaðsáætlun okkur að setja fram markvissa áætlun. 

8.3 Einkaþjálfaramarkaðurinn á Íslandi 

Markaðurinn fyrir einkaþjálfun er tiltölulega nýr (Robert, 1996). Erfitt er að fá tölur um 

starfandi einkaþjálfara í landinu þar sem það er ekki verndað vinnuheiti (Guðjón Helgi 

Guðjónsson, munnleg heimild, 16. ágúst 2012).  Í töflu 1 sést hversu margir 

einkaþjálfarar starfa á helstu líkamsræktarstöðvum höfuðborgarsvæðisins.  
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Tafla 1. Fjöldi einkaþjálfara á helstu líkamsræktarstöðvum höfuðborgarsvæðisins (ath. heimildir fyrir 
töflu 1 er að finna í hlutanum ,,Helstu líkamsræktarstöðvar höfuðborgarsvæðisins“). 

Líkamsræktarstöð Fjöldi Einkaþjálfara 

World Class 43 

Sporthúsið 31 

Hreyfing 13 

Reebook Fitness 9 

Hress 7 

Árbæjarþrek 5 

Veggsport 4 

8.3.1 Menntun 

Á Íslandi er hægt að fara í einkaþjálfaranám í Keili og Einkaþjálfaraskóla World Class. Auk 

þess hefur Hreyfing boðið upp á einkaþjálfaranámskeið. 

8.3.1.1 ÍAK einkaþjálfaranám Keilis 

ÍAK einkaþjálfaranámið er viðurkennt af menntamálaráðuneytinu, náminu er skipt niður 

á tvær annir og er metið til 60 eininga á framhaldsskólastigi (Keilir, e.d)1. Námið kostar 

585.000 kr. og geta nemendur sótt um námslán hjá LÍN (Keilir, e.d)2. Er þetta ítarlegasta 

einkaþjálfaranám sem kennt er á Íslandi (Keilir, e.d)1. Námið er mestmegnis fjarnám en 

auk þess eru staðbundnar vinnuhelgar í íþróttahúsinu að Ásbrún og í Heilsuræktinni á 

Akureyri. 100% skyldumætingar er krafist. Einnig er hægt að stunda námið í Noregi þar 

sem vinnuhelgarnar eru kenndar í Stavanger (Keilir, e.d)3.  

8.3.1.2 Einkaþjálfaraskóli World Class 

Námið er kennt á tíu vikum og fer kennsla fram fjóra virka daga, auk verklegrar kennslu 

á laugardögum (Ólafur Jóhannesson, munnleg heimild, 24. júlí 2012). Nemendur þurfa 

að ljúka verknámi sem fellst í því að einkaþjálfa í fjórar vikur (World Class, e.d.)3. Námið 
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er kennt á íslensku og eru allir kennarar háskólamenntaðir. Einungis eru teknir inn 

tuttugu og fimm nemendur á hverri önn og aldurstakmark er 20 ára. Námið er kennt 

tvisvar á ári og hefst í apríl og október ár hvert. Námið kostar 180.000 kr. Einnig er hægt 

að taka námið í fjarnámi og kostar það 120.000 kr. (World Class, e.d.)3.  

8.3.1.3 Einkaþjálfaranámskeið Hreyfing 

Nokkrum sinnum hefur Hreyfing boðið upp á undirbúningsnámskeið fyrir ACE 

einkaþjálfaraprófið.  ACE er alþjóðleg gráða sem gerir þjálfurum kleift að starfa erlendis. 

Að prófi loknu hjálpa ACE-samtökin prófhafa við atvinnuleit víðsvegar um heiminn. 

Námskeiðið er kennt fjórar helgar og er kennt á íslensku. Prófið sjálft er þó á ensku og 

ber nemendum því að kynna sér efnið á ensku. Til að geta tekið prófið þurfa nemendur 

að hafa lokið skyndihjálparnámskeiði. Árið 2010 kostaði námskeiðið ásamt 

próftökugjaldi 150.000 kr. Aldurstakmark er 18 ára og þeir sem ekki ná prófinu hafa kost 

á að taka það aftur síðar (Hreyfing, e.d.)3. ACE stofnunin fer yfir svör að prófi loknu. 

Prófið er krossapróf og eru spurningarnar flestar í formi raunhæfra verkefna (Hreyfing, 

e.d.)3. 

8.3.2 Pestel 

Áður en ákvörðun er tekin um að herja inn á nýjan markað er gagnlegt að greina hann 

áður og sjá fyrir hvaða tækifæri og ógnanir eru til staðar. Pestel er greiningartæki sem 

notast má við til að greina ytra umhverfi markaðarins. Pestel stendur fyrir sex 

mismunandi þætti: Pólitíska (e. political), umhverfis (e. environmental), félagslega (e. 

social), tæknilega (e. technological), hagfræðilega (e. economic) og lagalega (e. Legal).  

Mikilvægt er fyrir stjórnendur fyrirtækja að greina hvernig þessir þættir geta haft áhrif á 

starfsemina (Johnson, G., Whittington, R. og Scholes, K., 2011).  

8.3.2.1 Pólitískir þættir 

Pólitískir þættir snúa að hlutverki stjórnvalda (Johnson, G. o.fl., 2011). 

Stjórnvöld hafa lítil sem engin áhrif á einkaþjálfaramarkaðinn á Íslandi, hvorki 

hamlandi né vaxandi (Guðjón Helgi Guðjónsson, munnleg heimild, 16.ágúst 2012). 

8.3.2.2 Umhverfisþættir 

Umhverfisþættir snúa meðal annars að náttúrunni, loftlagsbreytingum, mengun og 

losun úrgangs (Johnson, G. o.fl., 2011). 
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Fleiri einkaþjálfarar gætu nýtt sér tækifæri hvað þetta varðar sérstaklega með hlýnun 

jarðar. Hægt væri að nýta náttúruna til útikennslu og gætu þeir þá sparað sér gólfgjöldin 

(aðstöðugjöld) inn á líkamsræktarstöðvunum (Guðjón Helgi Guðjónsson, munnleg 

heimild, 16.ágúst 2012). Annars á þessi þáttur lítið við einkaþjálfarageirann. 

8.3.2.3 Félagslegir þættir 

Félagslegir þættir snúa meðal annars að menningu og hækkun meðalaldurs á jörðinni 

(Johnson, G. o.fl., 2011).  

Tískubylgjur hafa áhrif á aðsókn í einkaþjálfun. Nú er CrossFit orðið mjög vinsæl 

líkamsrækt og hefur það hamlandi áhrif á eftirspurn eftir einkaþjálfun. Einnig hafa 

vinsældir orðið á Fitness og þá helst módelfitness hjá ungum stúlkum. Það hefur  jákvæð 

áhrif á aðsókn í einkaþjálfun (Guðjón Helgi Guðjónsson, munnleg heimild, 16. ágúst 

2012). 

8.3.2.4 Tæknilegir þættir 

Tæknilegir þættir snúa að tækninni (Johnson, G. o.fl., 2011).  

Nú þegar hafa einkaþjálfarar nýtt sér tæknina og eru farnir að selja fólki þjónustu í 

gegnum veraldarvefinn sem kallast fjarþjálfun. Tæknin er alltaf í þróun og skapar það 

tækifæri á markaðnum. 

8.3.2.5 Hagfræðilegir þættir 

Hagfræðilegir þættir vísa til hagfræðilegra þátta svo sem gengi krónunnar, 

viðskiptamunstur og mismunandi gengi gjaldmiðla í heiminum (Johnson, G. o.fl., 2011).  

Gengi krónunnar hefur haft þau áhrif að einkaþjálfun er komin meira út í hópþjálfun. 

Fólk er frekar að hópa sig saman til einkaþjálfara (Guðjón Helgi Guðjónsson, munnleg 

heimild, 16. ágúst 2012). 

8.3.2.6 Lagalegir þættir   

Lagalegir þættir snúa að lögum svo sem heilsu- og öryggislöggjöf eða að takmörkun 

fyrirtækjasamruna (Johnson, G. o.fl., 2011). 

Engin lög hafa áhrif á starfsemi einkaþjálfara og mun líklega verða lítil breyting þar á 

næstu árin (Guðjón Helgi Guðjónsson, munnleg heimild, 16. ágúst 2012). 
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8.3.3 Samkeppniskraftalíkanið 

Samkeppniskraftalíkanið öðru nafni ,,fimm krafta líkan Porters” er gagnlegt tól til að 

greina markaðinn og hversu ákjósanlegur hann er til að herja á. Líkanið inniheldur fimm 

samkeppniskrafta: ógn af inngöngu nýrra aðila (e. the threat of entry), ógn af 

staðkvæmdarvöru (e. the threat of substitutes), vald viðskiptavina (e. the power of 

buyers), vald birgja (e. the power of suppliers) og umfang samkeppninnar á markaðnum 

(e. the extent of rivalry between competitiors), sjá mynd 5. Með því að greina þessa 

fimm þætti er hægt að átta sig betur á hvort innganga á markaðinn sé hagkvæm og 

samkeppnin viðráðanleg (Johnson, G. o.fl., 2011).  

 

Umfang Samkeppni

Nýjir Aðilar

Viðskiptavinir

Staðkvæmdarvara

Birgjar

Ógn af inngöngu nýrra aðila

Vald Viðskiptavina

Ógn af Staðkvæmdarvöru

Vald Birgja

 

Mynd 5. Samkeppniskraftalíkan Porters (Johnson, G. o.fl., 2011). 

 

8.3.3.1 Ógn af inngöngu nýrra aðila 

Meta þarf hvort mikil eða lítil ógn stafi af inngöngu nýrra aðila. Guðjón Helgi telur að 

ógnin sé lítil þar sem eftirspurn eftir einkaþjálfun er mikil (Guðjón Helgi Guðjónsson, 

munnleg heimild, 16. ágúst 2012). 

8.3.3.2 Ógn af staðkvæmdarvöru 

Meta þarf hvort ógn stafi af staðkvæmdarvörum. Guðjón Helgi telur að einhver ógn stafi 

af þeim sérstaklega af CrossFit en eins og kom fram áður að þá er markaðurinn stór og 

eftirspurn mikil svo það ætti ekki að hafa mikil áhrif (Guðjón Helgi Guðjónsson, munnleg 

heimild, 16. ágúst 2012). 
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8.3.3.3 Vald viðskiptavina 

Meta þarf hvort ógn stafi af valdi viðskiptavina. Þeir hafa ávallt vald því ef þeir hætta að 

kaupa vöruna eða þjónustuna þá  deyr væntanlega varan á markaðinum smá saman.  

8.3.3.4 Vald birgja 

Meta þarf hvort ógn stafi af valdi birgja. Á einkaþjálfara markaðnum hafa 

líkamsræktarstöðvarnar nokkuð vald þar sem einkaþjálfarar þurfa að borga gólfgjald, 

sem er í raun leiga á notkun tækja og aðstöðu á líkamsræktarstöðvunum (Guðjón Helgi 

Guðjónsson, munnleg heimild, 16. ágúst 2012). Þó eru til önnur úrræði svo sem 

fjarþjálfun og útikennsla. 

8.3.3.5 Umfang samkeppninnar á markaðnum 

Meta þarf hvort ógn stafi af umfangi markaðarins. Guðjón Helgi telur svo ekki vera þar 

sem markaðurinn er stór og nóg sé til fyrir alla (Guðjón Helgi Guðjónsson, munnleg 

heimild, 16. ágúst 2012).  

8.3.4 SVÓT greining 

Það getur verið ganglegt að greina markaðinn með SVÓT-greiningu . SVÓT greining felur 

í sér greiningu á innra umhverfi fyrirtækisins sem eru styrkleikar og veikleikar, ásamt 

ytra umhverfi sem eru tækifæri og ógnanir á markaðnum. Getur það haft áhrif á þróun 

stefnu fyrirtækisins. SVÓT greining er ganglegust þegar hægt að bera hana saman við 

samkeppnisaðila. Það er þó tvennt sem ber að varast í SVÓT greiningu. Í fyrsta lagi eru 

það langir upptalningarlistar, meta þarf það sem skiptir raunverulegu máli. Hvað er það 

sem við höfum umfram aðra samkeppnisaðila, erum við verr stödd en 

samkeppnisaðilarnir? Einnig ber að varast að nota eingöngu SVÓT greiningu, hana á að 

nota samhliða öðrum greiningartólum því annars er hætta á að hún verði of grunn og 

það vanti nákvæmni (Johnson, G. o.fl., 2011). 

8.4 Markaðshlutun 

Markaðshlutun er að heildarmarkaðnum er skipt niður í smærri einingar til þess að geta 

náð betur til ákveðins hóps innan hans. Í megindráttum er markhópur hópur af 

neytendum sem hefur svipaðar þarfir og óskir varðandi vöru eða þjónustu. Fyrirtæki 

þurfa að gera sér grein fyrir því að ómögulegt er að sinna þörfum allra neytenda á 

markaðnum. Til að ná árangri þurfa fyrirtæki að finna hvar styrkleikarnir liggja og hvaða 
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hópi þeir hafa betri getu til að sinna en samkeppnisaðilinn. Talað er um að fyrirtæki fari í 

gegnum þrjú stig í skipulagðri markaðshlutun. Þau eru heildarmarkaðssetning, 

markaðssetning með breyttum vörum og miðuð markaðssetning (Bogi Þór 

Siguroddsson, 2000). 

Heildar markaðssetning er oftast byrjunarstigið þar sem einni vöru er dreift til allra 

neytenda með sem minnstum kostnaði. Reynt er að ná til sem flestra og er varan seld á 

lágmarksverði. Má hér nefna einkaþjálfara sem reynir að ná til allra á markaðnum. 

Markaðssetning með breyttum vörum er næsta stig og eru þá framleiddar tvær eða 

fleiri vörutegundir. Vörurnar eru framleiddar með mismunandi einkennum til dæmis 

hvað varðar gæði, verð og stærð. Sem dæmi þá hafa einkaþjálfarar komið með nýja 

tegund þjónustu sem kallast fjarþjálfun sem hentar ef til vill betur fyrir þá tekjuminni.  

Miðuð markaðssetning er þriðja stigið og er framleiðandinn þá farinn að skipta 

markaðnum niður í mismunandi markhópa og framleiðir vörur eða þjónustu sem á að 

þjóna þessum tiltekna hópi. Sem dæmi eru sumir einkaþjálfarar farnir að einblína á 

þjálfun fitness keppenda. Fyrsta skrefið í miðaðri markaðssetningu er markhópagreining 

sem felur í sér að skilgreina markhópa, hvað það er sem neytandinn leitast eftir og 

hversu fýsilegir hóparnir eru. Annað skrefið er síðan að velja hvaða markhópi fyrirtækið 

kýs að sinna. Þriðja og síðasta stigið er að ,,skapa vörunni sess” sem er samval söluráða 

og uppsetning markaðsáætlunar. 

Val á markhópum fer eftir ýmsum þáttum. Má skipta hópum upp eftir aldri, kyni, 

tekjum, landsvæði, lífsstíl, fjölskyldustærð, starfi, menntun, trú, þjóðerni o.fl. Mikilvægt 

er að þekkja menningu og smekk á því svæði sem markaðssetja á vöruna eða 

þjónustuna. Ein vara getur orðið vinsæl í tilteknu landi á meðan hún selst varla í öðru.  

Til þess að markaðshlutun skili árangri þarf að huga að því að sérhver markhópur þarf að 

vera vel aðgreindur frá öðrum og mælanlegur. Markaðshlutinn þarf að vera nógu stór til 

að það borgi sig að sinna þessum ákveðna hópi. Einnig þurfa fyrirtæki að fara varlega í 

markaðshlutun því ef þeir hafa ekki getu, stærð eða fjármagn til að uppfylla sérhverjum 

markhópi er það ekki vænlegt til árangurs. Algengt er að íslenskt markaðsfólk velji 

heildarmarkaðssetningu á þeim grundvelli að markaðurinn sé of lítill, einsleitir 

neytendur og lítill tekjumismunur. Til að byggja upp traust og gott samband við 

viðskiptavininn er markaðshlutun nauðsynleg (Bogi Þór Siguroddsson, 2000). 
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8.5 Staðfærsla 

Staðfærsla snýst um að staðsetja vöruna eða þjónustuna á markaðnum. Staðfærsla er í 

rauninni að átta sig á og finna út hvað það er sem samsvarar og aðgreinir vöruna eða 

þjónustuna frá samkeppnisaðilum. 

8.5.1  Samsvörun 

Samsvörun (e. points of parity) eru þau einkenni vörunnar eða þjónustunnar sem eru 

sameiginleg með vöru eða þjónustu samkeppnisaðilans. Þetta eru einkenni sem 

undirstrika á hvaða markaði varan eða þjónustan er í samkeppni og eru nauðsynleg til 

að neytandinn samþykki hana á markaðnum. Sem dæmi þá samþykkir neytandinn 

eflaust ekki þjónustu einkaþjálfara nema að hún innihaldi tilteknar mælingar og æfingar. 

Þetta eru þættir sem eiga að vinna gegn aðgreiningu samkeppnisaðilans (Keller, K.L. o.fl, 

2012). 

8.5.2 Aðgreining 

Aðgreiningu (e. points of difference) er ætlað að finna jákvæð einkenni vörunnar eða 

þjónustunnar sem eru öðruvísi en það sem samkeppnisaðilinn býður upp á. Þessi 

einkenni eru kostir sem viðskiptavinurinn tengir við vöruna eða þjónustuna og gefa 

honum trú um að hann geti ekki fengið annarsstaðar.  Margar leiðir er hægt að fara í 

aðgreiningu sem dæmi er hægt að aðgreina vöru eða þjónustu út frá gæðum, kostnaði 

eða frammistöðu (Keller, K.L. o.fl, 2012). Aðgreining er eitthvað sem einkaþjálfarar ættu 

að skoða vel til að styrkja stöðu sína á markaðnum. 

8.6 Markaðsráðar þjónustu 

Markaðsráðar eru eitt helsta verkfærið í nútíma markaðsfærslu. Fyrirtæki geta stjórnað 

markaðsráðum og notað þá til að ná til viðskiptavina (Zeithaml, V. A. o.fl., 2009). Með 

markaðsráðunum geta fyrirtæki haft áhrif á eftirspurn eftir vöru eða þjónustu sinni. 

Markaðsráðarnir eru fjórir: vara (e. product), verð (e. price), vettvangur (e. place) og 

vegsauki (e. promotion). Í þjónustu bætast við þrír til viðbótar: fólk (e. people), 

áþreifanlegir þættir (e. physical evidence) og ferlar (e. process) (Kotler, P. og Armstrong, 

G., 2010). Á milli þessa þátta þarf að vera samræmi (Þórhallur Örn Guðlaugsson, 1998). 

Vara: er samsetning vöru og/eða þjónustu sem fyrirtækið býður sínum markhópi 

(Kotler, P. og Armstrong, G., 2010). Einkaþjálfun er þjónusta sem inniheldur til dæmis 

http://www.google.is/search?hl=is&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22Philip+Kotler%22
http://www.google.is/search?hl=is&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22Gary+Armstrong%22
http://www.google.is/search?hl=is&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22Philip+Kotler%22
http://www.google.is/search?hl=is&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22Gary+Armstrong%22
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fitumælingu, lyftingaáætlun, mataráætlun og aðhald í þjálfun. Í sameiningu myndar 

þetta þjónustuna sem einkaþjálfarinn býður upp á. 

Verð: er upphæðin sem viðskiptavinurinn þarf að greiða til að fá vöruna eða 

þjónustuna. Verðið er mikilvægt þar sem þetta er eina breytan í markaðsráðunum sem 

skilar hagnaði, allir hinir bera með sér kostnað. Verðið er meðfærilegt þar sem auðvelt 

er að hækka eða lækka það. Fyrirtæki þurfa að finna verð sem er sanngjarnt og skilar inn 

hagnaði. Góð verðlagning hefst með því að framleiðandinn skilji væntingar og skynjuð 

gæði viðskiptavinarins á vörunni eða þjónustunni því verðið þarf að vera í samræmi við 

það. Mörg mistök hafa verið gerð við verðlagningu þar sem verðið byggist eingöngu á 

kostnaði fremur en skynjuðum gæðum. En auðvitað þarf að hafa kostnaðinn í huga við 

verðlagningu því viðskiptin þurfa að skila hagnaði til þess að fyrirtækið þrífist á 

markaðnum. Hægt er að fara ýmsar leiðir við verðlagningu. Fyrirtæki geta haft 

lágverðsstefnu þar sem reynt er að hafa verðið í samræmi við gæði þ.e.a.s að hafa 

verðið sem lægst. Einnig geta þau reynt að auka skynjuð gæði viðskiptavinarins á 

vörunni eða þjónustunni og haft þannig verðið örlítið hærra (Kotler, P. og Armstrong, G., 

2010).   

Vettvangur: er hvar viðskiptavinurinn getur nálgast vöruna eða þjónustuna þ.e.a.s. 

hvar varan eða þjónustan fæst. Flest fyrirtæki velja birgja sína gaumgæfilega því þeir 

koma endanlegri vöru til neytandans (Kotler, P. og Armstrong, G., 2010). Þjónustu 

einkaþjálfara er til dæmis hægt að nálgast í gegnum líkamsræktarstöðvarnar. 

Vegsauki: er kynning á vöru eða þjónustu sem dregur fram kosti hennar og sannfærir 

neytandann um kaup. Vegsauki er hvernig hægt er að ná til markhópsins. Við 

markaðssetningu er þetta einn kostnaðarsamasti þátturinn (Kotler, P. og Armstrong, G., 

2010). Hægt er að fara ýmsar leiðir og hafa einkaþjálfarar helst verið að auglýsa í 

gegnum líkamsræktarstöðvarnar og á veraldarvefnum (Guðjón Helgi Guðjónsson, 

munnleg heimild, 16. ágúst 2012). 

Í þjónustu bætast þrír þættir til viðbótar: 

Fólk: eru allir þeir sem koma að framkvæmd þjónustunnar. Bæði starfsfólk og 

viðskiptavinir þar sem þeir í sameiningu mynda þjónustuna (Zeithaml, V. A. o.fl., 2009). Í 

einkaþjálfun spilar viðskiptavinurinn stórt hlutverki við framkvæmd þjónustunnar. 

http://www.google.is/search?hl=is&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22Philip+Kotler%22
http://www.google.is/search?hl=is&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22Gary+Armstrong%22
http://www.google.is/search?hl=is&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22Philip+Kotler%22
http://www.google.is/search?hl=is&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22Gary+Armstrong%22
http://www.google.is/search?hl=is&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22Philip+Kotler%22
http://www.google.is/search?hl=is&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22Gary+Armstrong%22
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Áþreifanlegir þættir: er umhverfið og allir þeir áþreifanlegu þættir sem við koma 

framkvæmd þjónustunnar (Zeithaml, V. A. o.fl., 2009). Hér er til dæmis átt við lóðin og 

lyftingatækin sem notuð eru í einkaþjálfuninni. 

Ferlar: eru þær aðferðir og ferli aðgerða sem notuð eru við framkvæmd 

þjónustunnar ásamt skipulagningu (Zeithaml, V. A. o.fl., 2009).  

Markaðsráðar hjálpa fyrirtækjum að ná markmiðum varðandi markaðsfærslu. 

Breyturnar eru sameinaðar til að búa til gildi fyrir neytandann og skapa fyrirtækinu 

sterka stöðu á markaðnum (Kotler, P. og Armstrong, G., 2010).  

http://www.google.is/search?hl=is&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22Philip+Kotler%22
http://www.google.is/search?hl=is&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22Gary+Armstrong%22
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9 Kaupferli þjónustu 

Kaupferli þjónustu er frábrugðið kaupferli vöru. Erfitt er að meta gæði þjónustu 

fyrirfram þar sem framleiðsla og kaup eiga sér stað samtímis. Skipta má kaupferli 

þjónustu upp í fjögur stig: 1. Upplýsingaleit 2. Valkostir metnir 3. Kaup og neysla 4. 

Eftirkaupaáhrif (Þórhallur Örn Guðlaugsson, 1998).  

9.1 Upplýsingaleit 

Viðskiptavinurinn vill yfirleitt fá ítarlegar upplýsingar um þjónustuna til að geta lagt mat 

á hana fyrir kaup. Mikilvægt er fyrir viðskiptavininn að upplýsingar séu auðfáanlegar og 

þurfa því einkaþjálfarar að huga að því að auðvelt sé sé fyrir viðskiptavininn að sækja 

upplýsingar varðandi þjónustu þeirra til að mynda í gegnum veraldarvefinn. 

Viðskiptavinurinn telur meiri áhættu fylgja kaupum á þjónustu en vöru þar sem erfitt 

getur verið að meta þjónustu fyrirfram (Þórhallur Örn Guðlaugsson, 1998). 

9.2 Valkostir metnir 

Yfirleitt eru færri valkostir í þjónustu en vöru. Viðskiptavinurinn getur valið um að 

framkvæma þjónustuna sjálfur ef ekki þarf sérhæfingu (Þórhallur Örn Guðlaugsson, 

1998). Einkaþjálfun er ekki verndað vinnuheiti og tilheyrir því þeim flokki en þó hafa 

kröfur neytandans um að einkaþjálfarar séu menntaðir aukist (Guðjón Helgi 

Guðjónsson, munnleg heimild, 16. ágúst 2012). Hugarástand neytandans getur haft áhrif 

á hvernig gæði þjónustunnar eru metin (Þórhallur Örn Guðlaugsson, 1998). Góðir 

samskiptahæfileikar einkaþjálfara eru mikilvægir og nauðsynlegt er að hann mæti með 

jákvætt hugarfar til vinnu ásamt metnaði sem smitast getur til viðskiptavinarins.  

9.3 Kaup og neysla 

Við kaup og neyslu þjónustu skipta starfsmennirnir, viðskiptavinurinn, umgjörðin og 

ferlið allt máli því í sameiningu myndar þetta þjónustuna sjálfa. Einkaþjálfari þarf að 

vera meðvitaður um að öll hans frammistaða í viðskiptunum bæði hvað varðar þjálfun, 

upplýsingamiðlun og framkomu skiptir máli við mat viðskiptavinarins á þjónustunni. 

Mikilvægt er að viðskiptavinurinn sé meðvitaður um innihald þjónustunnar því ef hann 
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telur sig ekki vera að fá allt sem hann reiknaði með mun það hafa neikvæð áhrif á 

skynjun hans. Passa þarf að viðskiptavinurinn mistúlki ekki upplýsingar við lýsingu á 

þjónustunni (Þórhallur Örn Guðlaugsson, 1998). 

9.4 Eftirkaupaáhrif 

Ef viðskiptavinur er óánægður með þjónustuna getur ástæðan verið sú að hann var ófær 

um að koma óskum sínum á framfæri á meðan eða áður en að framkvæmdarferlið 

hófst. Ef viðskiptavinur er óánægður með vöru er líklegra að hann leggi fram kvörtun 

heldur en þegar um þjónustu er að ræða. Ástæðan fyrir því er sú að viðskiptavinurinn 

telur sig bera hluta af ábyrgðinni þar sem hann er þátttakandi í framkvæmdinni. Þetta á 

vel við í einkaþjálfun þar sem viðskiptavinurinn spilar stórt hlutverk og er töluverð 

ábyrgð á honum varðandi það hvort markmiðin náist. Þegar fólk fer í einkaþjálfun er 

þjálfarinn einungis með í hluta af ferlinu. Einkaþjálfun tekur yfirleitt mánuð í 

framkvæmd og hittast viðskiptavinurinn og þjálfarinn í klukkutíma þrisvar í viku. 

Viðskiptavinurinn þarf síðan að framkvæma sjálfur eins og til dæmis að fara eftir matar- 

eða æfingaáætlun sem þjálfarinn leggur fram. Viðskiptavinir eru síður opnir fyrir 

nýjungum á markaði fyrir þjónustu en vöru. Tryggð viðskiptavina við vörumerki er meiri í 

þjónustu og því skiptir máli að frammistaða þjónustunnar sé góð frá upphafi (Þórhallur 

Örn Guðlaugsson, 1998).  
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10 Væntingar viðskiptavinarins til þjónustunnar 

Vitneskja um væntingar viðskiptavinarins til þjónustunnar er eitt af fyrstu skrefum og ef 

til vill mikilvægast í sölu á gæða þjónustu. Til eru tvær gerðir af væntingum 

viðskiptavinar til þjónustu ,,óska þjónusta” og ,,ásættanleg þjónusta”.  

Óska þjónusta er hæsta stigið af væntingum viðskiptavinarins til þjónustunnar. Það er 

blanda af því sem viðskiptavinurinn óskar eftir, trúir, vonar og ætlast til af þjónustunni. 

Aftur á móti gera flestir sér grein fyrir að ekki er alltaf hægt að fullnægja öllum þörfum 

og óskum. Sú þjónusta sem viðskiptavinurinn telur þolanlega og ásættanlega er kölluð 

,,ásættanleg þjónusta”. Ef viðskiptavinur fær betri þjónustu en hann hafði vonast eftir 

verður hann ánægður og öfugt ef hann vonaðist eftir meiru. Stjórnun væntinga er því 

mikilvæg. Bilið á milli ,,óska þjónustu” og ,,ásættanlegrar þjónustu” er kallað 

umburðarlyndi. Ef væntingar til þjónustunnar eru innan þess ramma verða viðbrögð 

viðskipavinarins lítil sem engin en ef þau fara út fyrir rammann skapar það jákvæð eða 

neikvæð viðbrögð. Umburðarlyndi er mismunandi eftir einstaklingum og oft minna hjá 

þeim einstaklingum sem eru að flýta sér. Þegar umburðarlyndi er minna er stig ,,óska 

þjónustu” meira. Einnig getur stig umburðarlyndis verið breytilegt eins og til dæmis eftir 

tíma dags. Því er mikilvægt að markaðurinn skilji ekki bara stærð og mörk 

umburðarlyndis heldur einnig hvenær og hvernig umburðarlyndi er mismunandi eftir 

einstaklingum (Zeithaml, V. A. o.fl., 2009). 

10.1 Þættir sem stjórna væntingum á ,,óska þjónustu” 

Margir þættir stjórna væntingum viðskiptavina og oftar en ekki er erfitt að stjórna þeim. 

Meðal þess sem hefur áhrif á væntingar í ,,óska þjónustu” eru persónulegar þarfir. Sem 

dæmi þá kýs einstaklingur sem hefur mikla félagsþörf ef til vill frekar að stunda 

hópþjálfun en einstaklingsþjálfun. Kröfur einstaklinga geta verið mismunandi. Einnig 

geta kröfurnar mótast frá þriðja aðila. Dæmi um það eru kröfur einkaþjálfara til 

líkamsræktarstöðvanna, sem geta mótast af viðskiptavinum hans. Kröfur einstaklinga og 

skoðun á þjónustu getur aukist ef viðkomandi hefur unnið á svipuðum vinnustað og 

þekkir ferlið þ.e.a.s hlutverk hans hefur áhrif á væntingar og minnkar umburðarlyndi. 
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10.2 Þættir sem hafa áhrif á ,,ásættanlega Þjónustu” 

Mun fleiri þættir hafa áhrif á ,,ásættanlega þjónustu”. Þessir þættir eru fimm talsins og 

eru kallaðir skammtíma mikilvægi, valmöguleikar, skynjun á eigin hlutverki, aðstæður og 

fyrirsjáanleg frammistaða.  

Skammtíma mikilvægi: er tímabundið. Þessi þáttur einkennist af því að nauðsynlegt 

er að þjónustan sé skjótvirk eins og til dæmis þegar slys á sér stað. Þá skipta skjót 

viðbrögð miklu máli. Ef vandamál koma upp við fyrstu kynni viðskiptavinarins af 

þjónustunni getur það leitt til hærri stuðuls væntinga. Því er mikilvægt að þjónustan sé 

framkvæmd rétt strax frá upphafi, sérstaklega þar sem skammtíma mikilvægi kemur 

fyrir, því stig ,,ásættanlegrar þjónustu” hækkar og stig umburðarlyndis minnkar þegar 

hún er framkvæmd í annað sinn, sérstaklega ef að mistök áttu sér stað í fyrra skiptið.  

Valmöguleikar: eru þeir valkostir sem viðskiptavininum býðst til að sækja 

þjónustuna. Þegar valkostir eru fleiri hækkar stig ,,ásættanlegrar þjónustu” og stig 

umburðarlyndis minnkar. Mikilvægt er að þeir sem selja þjónustuna átti sig á þeim 

valkostum sem í boði eru, ekki bara keppinautum heldur einnig staðkvæmdar þjónustu.  

Skynjun á eigin hlutverki: er þáttur sem hefur áhrif á ,,ásættanlega þjónustu” og lýsir 

því hversu meðvitaður viðskiptavinurinn er um þátttöku sína í þjónustuferlinu. 

Viðskiptavinur sem hefur lýst nákvæmlega hvers hann væntir af þjónustunni hefur 

hærra stig ,,ásættanlegrar þjónustu” og minna umburðarlyndi en sá sem ekki hefur gert 

það. Einnig hefur það áhrif á væntingar viðskiptavinarins hversu samviskusamur hann er 

að mæta í tímana. Ef viðskiptavinurinn mætir ekki í tíma og fer ekki eftir því sem 

þjálfarinn segir væntir hann ekki eins góðs árangurs og ef hann hefði lagt sig fram og 

farið nákvæmlega eftir fyrirmælum. Viðskiptavinurinn er meðvitaður um að þátttaka sín 

í þjónustuferlinu getur haft áhrif á frammistöðu. 

Aðstæður: er þáttur sem hefur áhrif á ,,ásættanlega þjónustu” og lýsir því að 

umburðarlyndi getur aukist í ákveðnum aðstæðum. Umburðarlyndið eykst og stig 

,,ásættanlegar þjónustu” minnkar ef viðskiptavinurinn áttar sig á að frammistaða 

þjónustu er lakari vegna aðstæðna sem fyrirtækið ræður ekki við. Sem dæmi má nefna 

ef náttúruhamfarir hafa átt sér stað geta símkerfi lamast og verður umburðarlyndi 

viðskiptavina meira á þeim tíma til símafyrirtækjanna.  
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Fyrirsjáanleg frammistaða: er þáttur sem hefur áhrif á ,,ásættanlega þjónustu” og 

lýsir því hvers viðskiptavinurinn væntir af þjónustunni. Bein loforð um frammistöðu, 

skilyrðislaust loforð um frammistöðu, orðspor og fyrri reynsla hefur allt áhrif (Zeithaml, 

V. A. o.fl., 2009). 
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11  Er þörf á þjónustu einkaþjálfara á markaðnum? 

Guðjón Helgi telur að þörf sé á þjónustu einkaþjálfara vegna vaxandi offitu og 

þekkingarleysis á líkamsrækt. Honum finnst fólk meðvitaðra um mikilvægi hreyfingar en 

að fróðleikur fólks um sjálfa líkamsrækt sé orðin lakari vegna þess hve auðvelt er að 

finna upplýsingar á netinu. Fólki finnst upplýsingarnar oft á tíðum yfirþyrmandi og vita 

ekki hverju eigi að treysta og fara eftir (Guðjón Helgi Guðjónsson, munnleg heimild, 16. 

ágúst 2012).  

Fyrir nokkrum árum voru efasemdir íþróttafræðinga, næringafræðinga og 

sjúkraþjálfara á ágæti einkaþjálfara. Í dag hefur þetta breyst og eru þessar starfsstéttir 

farnar að vinna meira saman (Guðjón Helgi Guðjónsson, munnleg heimild, 16. ágúst 

2012). 



 

57 

12  Aðgerðir sem einkaþjálfarar geta beitt til að styrkja stöðu 
sína á markaðnum 

Það sem einkaþjálfarar gætu gert til að styrkja stöðu sína á markaðnum væri fyrst og 

fremst að stofna félag einkaþjálfara sem myndi beita sér fyrir því að þetta yrði 

viðurkennd starfsstétt. Einnig gæti félagið farið í að efla menntun í einkaþjálfun og reynt 

að koma því á laggirnar að þetta yrði nám á háskólastigi sem tæki þrjú ár í BS samanber 

nám í íþróttafræði (Guðjón Helgi Guðjónsson, munnleg heimild, 16. ágúst 2012). 

Einkaþjálfarinn sem einstaklingur getur sett upp markaðsáætlun til að styrkja stöðu 

sína á markaðnum. Þá hefði hann betri yfirsýn og markmið varðandi starfsemi sína. 

Einnig gætu sumir lagt meira í að styrkja vörumerki sitt og vörumerkjavitund.  
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13 Rannsókn, aðferð og hönnun 

Í þessum kafla verður gerð grein fyrir markmiðum rannsóknarinnar. Helstu markmið 

hennar voru að mæla hvaða þættir skipta máli hjá neytendum við val á 

líkamsræktarstöð ásamt vali á einkaþjálfara. Einnig var verið að skoða einkaþjálfara 

markaðinn ásamt mögulegri þróun á líkamsræktarmarkaðnum. Greint verður frá 

rannsóknaraðferðinni sem notuð var við öflun upplýsinga, þátttakendum, hvaða 

mælitæki voru notuð, framkvæmd rannsóknar, greiningu og úrvinnslu gagna. 

13.1 Þátttakendur 

Þýði rannsóknarinnar voru þeir sem eiga líkamsræktarkort á helstu 

líkamsræktarstöðvum höfuðborgarsvæðisins. Úrtaksaðferðin sem notast var við var 

þægindaúrtak. Könnuninni var einungis hægt að svara í gegnum veraldarvefinn. 

Könnunin var send út á 7380 nema í Háskóla Íslands, Sporthúsið sendi könnunina út á 

póstlistann sinn (sem er yfir þúsund manns) ásamt því að Reebok fitness miðlaði henni 

áfram. Rannsakandi auglýsti einnig könnunina í gegnum samskiptavefina Facebook og 

bland.is. Í upphafi var markmiðið að ná þátttöku 600 manns. Í lokinn bárust svör frá 601 

einstaklingum. Notaðar voru fjórar bakgrunnsbreytur: kyn, aldur, á hvaða 

líkamsræktarstöð viðkomandi ætti kort og hversu lengi viðkomandi hefði stundað 

líkamsrækt að staðaldri. Konur voru í áberandi meirihluta svarenda eða um 72 % eins og 

sjá má á mynd 6. 

 

Mynd 6. Skipting þátttakenda eftir kyni. 
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Flestir þátttakendur voru á aldrinum 18-25 ára eða 49,8 %. Fæstir voru í 

aldurshópnum 18 ára og yngri eða einungis 2,3 %. Fjölda í hverjum flokki má sjá á mynd 

7.  

 

Mynd 7.  Skipting þátttakenda eftir aldri. 

Flestir áttu líkamsræktarkort í World Class eða 31,6 %. Fæstir áttu kort í Veggsport, 

aðeins 0,5 %. Fjölda svara í hverjum flokki má sjá á mynd 8. 

 

Mynd 8.  Skipting þátttakenda eftir því á hvaða líkamsræktarstöð viðkomandi á líkamsræktarkort. 

Flestir höfðu stundað reglubundna líkamsrækt að staðaldri í 3-5 ár eða 21,6 %. Fæstir 

höfðu stundað reglubundna líkamsrækt að staðaldri í 10-15 ár eða einungis 9,2 %. Fjölda 

í hverjum flokki má sjá á mynd 9. 
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Mynd 9.  Skipting þátttakenda eftir því hversu lengi viðkomandi hefði stundað líkamsrækt að staðaldri. 

13.2 Aðferð og mælitæki 

Notast var við megindlega rannsóknaraðferð við öflun frumgagna til að ná til sem flestra 

þátttakenda og fá þannig sem besta tölfræðilega marktækni til að svara þeim 

rannsóknarspurningum sem lagt var með í upphafi. Mælitækið var í formi 

spurningalista.   

Spurningalistinn var gerður með því markmiði að fá sem gleggstu mynd af 

kauphegðun neytenda á líkamsræktarkorti, ásamt kaupum á þjónustu einkaþjálfara, til 

að álykta um hvað líkamsræktarstöðvar og einkaþjálfarar ættu að huga að við 

markaðssetningu. Einnig var markmiðið að skoða einkaþjálfaramarkaðinn ásamt því að 

rýna í mögulega þróun á líkamsræktarmarkaðnum. Listuð voru upp nokkur hugtök og 

hugmyndir sem notuð voru til hliðsjónar við gerð spurningalistans. Reynt var, eftir 

fremsta megni, að hafa spurningarnar skýrar, einfaldar og stuttar til að forðast 

misskilning. Spurningalistinn var forprófaður af fjölskyldu rannsakanda. Endanlegur 

spurningalisti saman stóð af 16 spurningum sem skipt var niður í fjórar 

bakgrunnsspurningar og tólf almennar spurningar. Fjórar spurningar innihéldu 

svarmöguleika á Likert kvarða frá 1 ,,skiptir engu máli” upp í 5 ,,mjög mikilvægt”, 

,,Ekkert” upp í ,,mjög mikið” eða ,,ólíklegt” upp í ,,mjög líklegt”. Almennu spurningunum 

var skipt upp í þrjá hluta. Spurningar um líkamsræktarstöðvarnar, einkaþjálfun og 

líkamsrækt almennt. Fyrstu fjórar spurningarnar voru bakgrunnsbreytur. Næstu þrjár 

snéru að líkamsræktarstöðvunum. Verið var að athuga hversu miklu máli mismunandi 
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þættir skipta neytandann um val á líkamsræktarstöð ásamt því á hvaða 

líkamsræktarstöð viðkomandi telur líklegast að hann kaupi næst líkamsræktarkort. 

Næstu sjö spurningarnar snéru að einkaþjálfun og einkaþjálfaramarkaðnum. Síðustu 

þrjár spurningarnar snéru að líkamsrækt almennt og var markmiðið með þeim að spá í 

mögulega þróun á líkamsræktarmarkaðnum. Spurning 14 var eina spurningin sem hægt 

var að merkja við fleiri en einn valkost. Spurningalistann í heild sinni má sjá í Viðauka 1. 

13.3 Framkvæmd 

Spurningalistinn var sendur á Þórð Sverrisson aðjúnkt við Háskóla Íslands. Í framhaldi af 

því var spurningalistinn forprófaður og komið fyrir á vefsíðu kwiksurveys.com. 

Fullgerður spurningalistinn var sendur út víðsvegar í gegnum veraldarvefinn. Ekki var 

hægt að ljúka könnuninni nema öllum spurningum hafði verið svarað. Könnunin var 

aðgengileg dagana 3. ágúst til 23. ágúst 2012. 

13.4 Greining gagna og úrvinnsla 

Að lokinni söfnun frumgagna voru upplýsingar færðar úr forritinu kwiksurveys inn í 

tölfræðiforritið MicroSoft Excel. Þar voru gögnin hreinsuð og löguð til svo hægt væri að 

færa þau inn í tölfræðiforritið SPSS (e. Statistical Package for the Social Science) þar sem 

úrvinnsla og greining á gögnunum fór fram. Notuð var lýsandi tölfræði til að sjá dreifni 

svara. Framkvæmd voru t-próf til að kanna meðaltöl tveggja óháðra hópa. Gert var ráð 

fyrir normaldreifingu gagnanna en þó voru einhverjar smá skekkjur. Þegar hóparnir voru 

fleiri en tveir var notast við dreifigreiningu sem sýndi hvort einhver munur væri á milli 

hópa, einungis verður fjallað um þær niðurstöður sem sýndu p-gildi=0,00. Ef einhver 

munur fannst var notast við Turkey próf til að finna hvar munurinn væri. Notast var við 

krosstöflur til að kanna tengsl milli nafnbreyta og í framhaldi af því var notast við Kí-

kvaðrat próf til að kanna hvort niðurstöður væru marktækar og hvort að fylgni væri milli 

þeirra. Einnig var notast við Pearsons próf til að athuga fylgni, einungis verður rætt um 

meðalsterka og sterka fylgni. Notast var við 95 % marktektarmörk. Einungis verður 

fjallað um þær niðurstöður sem voru marktækar.  
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14 Niðurstöður 

Niðurstöðuhlutanum er skipt niður í tvo hluta. Fyrri hlutinn fjallar um helstu niðurstöður 

sem fram komu úr könnuninni og túlkaðar í samræmi við markmið og tilgátur. Í seinni 

niðurstöðuhlutanum verða gerð ítarleg skil á niðurstöðum og markmiðum hverrar 

spurningar fyrir sig. 

14.1 Helstu niðurstöður 

Þessum hluta er skipt í þrennt hvað varðar líkamsræktarstöðvar, einkaþjálfun og 

einkaþjálfaramarkaðinn ásamt mögulegri þróun á líkamsræktarmarkaðnum almennt. 

14.1.1 Líkamsræktarstöðvar 

Niðurstöður sýndu að staðsetning skiptir mestu máli við val á líkamsræktarstöð. Flestir 

töldu líklegast að þeir myndu næst kaupa líkamsræktarkort hjá World Class eða 36,6 % 

þátttakenda en staðsetning er einmitt styrkleiki þeirra þar sem þeir eru eina 

líkamsræktarstöðin sem hefur aðstöðu á tíu mismunandi stöðum. Eitt af markmiðum 

könnunarinnar var að spá í mögulega þróun á líkamsræktarmarkaðnum og út frá 

niðurstöðum má álykta að World Class og Reebok fitness fái stærstu 

markaðshlutdeildina í komandi framtíð.  

Út frá niðurstöðum má álykta að verð, staðsetning, aðstaða, þjálfarar, opnir tímar og 

menntun þjálfara séu þeir þættir sem líkamsræktarstöðvarnar ættu helst að leggja 

áherslu á við markaðssetningu. Aðgengi að sundlaug, betri stofu og barnagæsla ætti 

síður að leggja áherslu á.  

Kemur þó á óvart að flestir þátttakendur eða 54,74 % telja barnagæslu ekki skipta 

neinu máli við val á líkamsræktarstöð og einungis 8,99 % þeirra telja það mjög 

mikilvægt.  Út frá niðurstöðum dreifigreiningar má áætla að konur telji barnagæslu 

mikilvægari en karlar við val á líkamsræktarstöð. Einnig má álykta að þeir sem eru í 

aldursflokknum 25-35 ára telja barnagæslu mikilvægari en þeir sem eru í aldursflokknum 

18-25 ára. Enda er fólk á aldrinum 25-35 ára líklegra til að hafa börn á sinni framfærslu 

heldur en einstaklingar í yngri aldursflokkum. 

Út frá niðurstöðum dreifigreiningar má álykta að þeir sem munu líklegast kaupa næst 

líkamsræktarkort í Reebok fitness telja verð mikilvægara en þeir sem munu líklegast 
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kaupa næst líkamsræktarkort í World Class. Er þetta í samræmi við áherslur Reebok 

fitness um að bjóða upp á ódýr líkamsræktarkort. 

Út frá niðurstöðu t-prófs má álykta að konur telji starfsfólk og þjálfara mikilvægara við 

val á líkamsræktarstöð heldur en karlar. Draga má líkur á því að þær hafi meiri samskipti 

við starfsfólk og þjálfara en karlar þar sem niðurstöður sýndu einnig að þær teldu opna 

tíma mikilvægari en karlar við val á líkamsræktarstöð. 

Út frá niðurstöðum dreifigreiningar má álykta að þátttakendur í aldursflokknum 36-

45 ára telji starfsfólk mikilvægara en þátttakendur í aldursflokknum18-25 ára við val á 

líkamsræktarstöð. Líkamsræktarstöðvar ættu að hafa þetta í huga við 

markhópagreiningu. Einnig má álykta að þeir sem eiga kort í Hreyfingu og Reebok fitness 

telja opna tíma mikilvægari en þeir sem eiga kort annarstaðar. Þessar tvær stöðvar 

leggja mikið upp úr opnum tímum og eru niðurstöður í samræmi við tilgátu. 

14.1.2 Einkaþjálfun og einkaþjálfaramarkaðurinn. 

Annað markmiðið með könnuninni var að sjá hvaða þætti einkaþjálfarar ættu að huga að 

við markaðssetningu og hvað þeir geti gert til að styrkja stöðu sína á markaðnum. Allir 

þættirnir varðandi val á einkaþjálfara skoruðu hátt og þurfa einkaþjálfarar að huga að 

mörgu við markaðssetningu. Helstu þættirnir voru: verð, reynsla og menntun, orðspor, 

framkoma og fagmannleg vinnubrögð. Mikilvægt er að einkaþjálfarar séu meðvitaðir um 

framkomu sína þar sem niðurstöður t-prófs sýndu að framkoma þjálfara er mikilvægari 

en verð og orðspor við val á einkaþjálfara.  

Út frá niðurstöðum t-prófs má álykta að konur telji flesta þætti mikilvægari en karlar 

við val á einkaþjálfara. Kom þó mest á óvart að samkvæmt niðurstöðum úr t-prófi telja 

konur mikilvægara að þjálfari sé strangur heldur en karlar. 

Út frá niðurstöðum dreifigreiningar má álykta að þeir sem kjósa að einkaþjálfari 

einkaþjálfi sig telja að þjálfari sé strangur mikilvægara en þeir sem kjósa að sjúkraþjálfari 

einkaþjálfi sig við val á einkaþjálfara. 

Niðurstöður sýndu að einkaþjálfarar ættu frekar að nýta sér maður á mann 

markaðssetningu og veraldarvefinn heldur en aðra miðla þar sem flestir töldu líklegast 

að þeir myndu leita að þjónustu einkaþjálfara með því að spyrja vin eða kunningja eða 

50,1 % þátttakenda og 33,9 % myndu leita af þjónustunni á veraldarvefnum.  



 

64 

Einstaklingsmiðuð þjónusta einkaþjálfara höfðar til flestra samkvæmt niðurstöðum. 

Fjarþjálfun höfðar til fæstra þar sem flestir töldu fjarþjálfun hjá einkaþjálfara ekki höfða 

neitt til sín eða 32,8 % þátttakenda. Einnig má álykta út frá niðurstöðum að ekki sé 

vettvangur fyrir heimaþjónustu einkaþjálfara þar sem flestir svöruðu spurningunni hvort 

þeir myndu frekar kaupa þjónustu einkaþjálfara ef hann byði upp á heimaþjónustu 

neitandi eða 84,5 %. Út frá niðurstöðum má álykta að enn sé markaður fyrir 

einkaþjálfara þar sem flestir kjósa eða 38,3 % þátttakenda að einkaþjálfari einkaþjálfi sig 

og telja 69,4 % þátttakenda að þörf sé á þjónustu einkaþjálfara. Þó eru einungis 13,14 % 

þátttakenda sem telja mjög líklegt að þeir muni stunda líkamsrækt hjá einkaþjálfara í 

komandi framtíð. 

14.1.3 Þróun líkamsræktarmarkaðarins almennt 

Þeir sem höfðu stundað útivist (73,7 % þátttakenda) og líkamsrækt á líkamsræktarstöð 

(93,7 % þátttakenda)  voru í áberandi meirihluta. Fæstir höfðu stundað fjarþjálfun eða 

einungis 17,3 % þátttakenda.  

Athugavert var að 6,3 % höfðu ekki stundað líkamsrækt á líkamsræktarstöð en 

úrtakið voru þeir sem eiga líkamsræktarkort á helstu líkamsræktarstöðvum 

höfuðborgarsvæðisins. Kom það einnig á óvart að fleiri hefðu ekki stundað CrossFit, 

einungis 23,5 % þátttakenda þar sem mikið hefur verið rætt um vinsældir þess 

undanfarið. Einnig má álykta að Boot Camp sé ekki vinsælt form líkamsræktar þar sem 

flestir töldu það ekkert höfða til sín eða 30,6 % þátttakenda. 

Út frá niðurstöðum t-prófs má álykta að konur telji líkamsrækt hjá einkaþjálfara 

höfða meira til sín en karlar og er líklegra að þær muni stunda líkamsrækt hjá 

einkaþjálfara í komandi framtíð. Út frá niðurstöðum dreifigreiningar má álykta að þeir 

sem hafa stundað líkamsrækt í <1 ár telja að einkaþjálfun höfði meira til sín en þeir sem 

hafa stundað líkamsrækt í 5-15 ár.  

Út frá niðurstöðum dreifigreiningar má álykta að þeir sem hafa stundað líkamsrækt í 

10-15 ár telja líklegra að þeir munu stunda CrossFit í komandi framtíð en þeir sem hafa 

stundað líkamsrækt í <1 ár. Gæti það eflaust verið vegna þess að einhverjir telja að það 

þurfi að vera í góðu formi til að stunda CrossFit, þó er það ekki raunin.  

Út frá niðurstöðum t-prófs má álykta að þátttakendur muni líklega frekar stunda 

líkamsrækt á líkamsræktarstöð eða hjá einkaþjálfara heldur en Boot Camp eða CrossFit.  
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Þriðja markmiðið með könnuninni var að spá fyrir um þróun 

líkamsræktarmarkaðarins og út frá niðurstöðum má álykta að útivist og líkamsrækt eru 

það form líkamsræktar sem fólk muni líklegast mest stunda í komandi framtíð. Hafa ber 

þó í huga að úrtakið eru þeir sem eiga líkamsræktarkort í helstu líkamsræktarstöðvum 

höfuðborgarsvæðisins svo skekkja gæti leynst í niðurstöðum þar sem áhugasvið flestra 

þátttakenda liggur eflaust á því sviði.  

14.2 Ítarlegar niðurstöður 

Þessi hluti fjallar ítarlega um hverja spurningu fyrir sig, hvað varðar markmið og túlkun á 

niðurstöðum í máli og mynd. 

14.2.1 Spurning 1 

Hvað skiptir þig mestu máli af eftirfarandi varðandi val á líkamsræktarstöð? 

Markmið spurningarinnar var að sjá á hverju þátttakendur byggðu helst val sitt á 

líkamsræktarstöð og þannig álykta hvar helstu áherslur á markaðnum liggja. Þessi 

spurning bauð upp á 8 valkosti sem sjá má á mynd 10. Einnig má sjá fjölda svara fyrir 

hvern valkost um hvað skiptir mestu máli varðandi val á líkamsræktarstöð. Flestir töldu 

staðsetningu vera mikilvægasta þáttinn varðandi val á líkamsræktarstöð eða 28,29 %. 

Þar á eftir var verð talið mikilvægasti þátturinn eða hjá 23,63 % þátttakenda. Aðstaða 

skoraði einnig hátt eða 22,8 % svarenda fannst það mikilvægasti þátturinn. Fæstum 

fannst starfsfólk skipta mestu málið eða einungis 0,67 %. Það sem kom á óvart var að 

einungis 1 % þátttakenda töldu barnagæslu mikilvægasta þáttinn. 

 

Mynd 10.  Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hvað skiptir mestu máli varðandi val á líkamsræktarstöð. 



 

66 

14.2.2 Spurning 2 

Hvað skiptir þig mestu máli af eftirfarandi varðandi val á líkamsræktarstöð? 

Markmið þessarar spurningar var að sjá hversu mikilvægt þátttakendur töldu 

eftirfarandi þættir varðandi val á líkamsræktarstöð og þannig álykta hvar áherslur á 

markaðnum liggja. Hér er hægt að sjá betur hvað þátttakendum þykir mikilvægt og hvað 

ekki. Spurningunni var í raun skipt niður í 12 spurningar, þá hversu mikilvægt 

þátttakendum þykir: verð, staðsetning, opnunartími, aðstaða (búningsklefar, tæki og 

lóð), starfsfólk, þjálfarar, opnir tímar, menntun þjálfara, aðgengi að sundlaug, aðgengi 

að betri stofu, félagsskapur og barnagæsla á skalanum 1 ,,Skiptir ekki máli” til 5 ,,mjög 

mikilvægt”. 

2.1 Hversu mikilvægt finnst þér verð á skalanum 1-5 varðandi val á líkamsræktarstöð? 

Flestir töldu verð mjög mikilvægt eða 49,4 % þátttakenda, 33,3 % töldu það mikilvægt, 

12,8 % voru hlutlausir, 4 % töldu það skipta litlu máli og einungis 0,5 % töldu það ekki 

skipta neinu máli. Sjá má fjölda svara fyrir hvern valkost á mynd 11.  

 

Mynd 11.  Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hversu mikilvægt verð er við val á líkamsræktarstöð. 

Niðurstaða dreifigreiningar sýndi mun á milli hópa (p<0,05) varðandi hversu 

mikilvægt verð væri við val á líkamsræktarstöð [F(8, 592)=5,696, p=0,00]. Eftirápróf 

(Post-hoc) þar sem notað var Turkey sýndi að munurinn var á milli þeirra sem munu 

líklegast kaupa kort næst í World Class (M=4,09, SD=0,871) annars vegar og þeirra sem 

munu líklegast kaupa kort í Reebok fitness (M=4,66, SD=0,618) hins vegar. Reiknaða Eta 

(0,0746) bendir til þess að munurinn hafi meðal áhrif.  
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2.2 Hversu mikilvæg finnst þér staðsetning á skalanum 1-5 varðandi val á 

líkamsræktarstöð? 

Flestir töldu staðsetningu mjög mikilvæga eða 44,93 % þátttakenda, 38,44 % töldu það 

mikilvægt, 12,81 % voru hlutlausir, 3,33 % töldu það skipta litlu máli. Einungis 0,5 % 

töldu það ekki skipta neinu máli. Sjá má fjölda svara fyrir hvern valkost á mynd 12.  

 

Mynd 12.  Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hversu mikilvæg staðsetning er við val á líkamsræktarstöð. 

2.3 Hversu mikilvægur finnst þér opnunartími á skalanum 1-5 varðandi val á 

líkamsræktarstöð? 

Flestir töldu opnunartíma mikilvægan eða 47,8 % þátttakenda, 26,6 % töldu það mjög 

mikilvægt, 17,6 % voru hlutlausir, 7,3 % töldu það skipta litlu máli. Einungis 0,7 % töldu 

það ekki skipta neinu máli. Sjá má fjölda svara fyrir hvern valkost á mynd 13.  
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Mynd 13. Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hversu mikilvægur opnunartími er við val á 

líkamsræktarstöð. 

2.4 Hversu mikilvæg finnst þér aðstaða (búningsklefar, tæki og lóð) á skalanum 1-5 

varðandi val á líkamsræktarstöð? 

Flestir töldu aðstöðu mjög mikilvæga eða 41,26 % þátttakenda, 38,27 % töldu það 

mikilvægt, 14,98 % voru hlutlausir, 4,83 % töldu það skipta litlu máli. Einungis 0,67 % 

töldu það ekki skipta neinu máli. Sjá má fjölda svara fyrir hvern valkost á mynd 14.  

 

Mynd 14.  Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hversu mikilvæg aðstaða er við val á líkamsræktarstöð. 

Framkvæmt var parað t-próf til að kanna hvort ætla má að fólk telji aðstöðu 

mikilvægari en barnagæslu við val á líkamsræktarstöð. Fram kom marktækur munur þar 

sem ,,mikilvægi barnagæslu” (M=2,11, SD=1,391) var með lægri meðaleinkunn en 
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,,mikilvægi aðstöðu” [M=4,15, SD=0,892, t(600)=30,956, p<0,05]. Eta gildi (Eta squared) 

bendir til þess að munurinn hafi sterk áhrif. 

2.5 Hversu mikilvægt finnst þér starfsfólk á skalanum 1-5 varðandi val á 

líkamsræktarstöð? 

Flestir voru hlutlausir varðandi starfsfólk eða 32,61 % þátttakenda, 30,45 % töldu það 

mikilvægt, 17,3 % töldu það skipa litlu máli, 12,81 % töldu það mjög mikilvægt. Einungis 

6,82 % töldu það ekki skipta neinu máli. Sjá má fjölda svara fyrir hvern valkost á mynd 

15.  

 

Mynd 15. Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hversu mikilvægt starfsfólk er við val á líkamsræktarstöð. 

Framkvæmt var óháð t-próf til að kanna hvort munur væri á afstöðu kynja til 

mikilvægis starfsfólks við val á líkamsræktarstöð. Fram kom marktækur munur þar sem 

konur (M=3,41, SD=1,039) telja starfsfólk mikilvægara en karlar [M=2,83, SD=1,130; 

t(599)=-6,068, p<0,05]. Eta gildi (Eta squared) bendir til þess að munurinn hafi veik áhrif.  

Niðurstaða dreifigreiningar sýndi mun á milli hópa (p<0,05) varðandi hversu 

mikilvægt starfsfólk er við val á líkamsræktarstöð [F(5,595)=6,726, p=0,00]. Eftirápróf 

(Post-hoc) þar sem notað var Turkey sýndi að munurinn var á milli aldurshópsins 18-25 

ára (M=3,05, SD=1,079) annars vegar og 36-45 ára (M=3,69, SD=1,002) hins vegar. 

Reiknaða Eta (0,053502) bendir til þess að munurinn hafi veik áhrif. Út frá niðurstöðum 

má álykta að 36-45 ára telja starfsfólk mikilvægara en 18-25 ára við val á 

líkamsræktarstöð. 
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2.6 Hversu mikilvægir finnst þér þjálfarar á skalanum 1-5 varðandi val á 

líkamsræktarstöð? 

Flestir töldu þjálfara mjög mikilvæga eða 27,8 % þátttakenda, 27,1 % töldu það 

mikilvægt, 20,5 % voru hlutlausir, 14,5 % töldu það skipta litlu máli. Einungis 10,1 % 

töldu það ekki skipta neinu máli. Sjá má fjölda svara fyrir hvern valkost á mynd 16.  

 

Mynd 16. Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hversu mikilvægir þjálfarar eru við val á líkamsræktarstöð. 

Framkvæmt var óháð t-próf til að kanna hvort munur væri á afstöðu kynja til 

mikilvægis þjálfara við val á líkamsræktarstöð. Fram kom marktækur munur þar sem 

konur (M=3,73, SD=1,171) telja þjálfara mikilvægari en karlar [M=2,83, SD=1,414; 

t(258,216)=-7,349, p<0,05]. Eta gildi (Eta squared) bendir til þess að munurinn hafi 

meðal áhrif. 

Samkvæmt fylgni Pearsons er sterk jákvæð fylgni milli spurninganna hversu 

mikilvægir finnst þér þjálfarar við val á líkamsræktarstöð og hversu mikilvægt finnst þér 

starfsfólk við val á líkamsræktarstöð [r=0,626, n=601, p<0,05]. Einnig fannst meðalsterk 

jákvæð fylgni milli spurninganna varðandi mikilvægi þjálfarar og mikilvægi opinna tíma 

við val á líkamsræktarstöð [r=0,414, n=601, p<0,05]. Eftir því sem önnur breytan hækkar 

þá er líklegt að hin breytan hækki einnig. 
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2.7 Hversu mikilvægir finnst þér opnir tímar á skalanum 1-5 varðandi val á 

líkamsræktarstöð? 

Flestir töldu opna tíma mjög mikilvæga eða 28,8 % þátttakenda, 28,1 % töldu það 

mikilvægt, 19,3 % voru hlutlausir, 14 % töldu það ekki skipta neinu máli. Einungis 9,8 % 

töldu það skipta litlu máli. Sjá má fjölda svara fyrir hvern valkost á mynd 17.  

 

Mynd 17. Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hversu mikilvægir opnir tímar eru við val á 

líkamsræktarstöð. 

Framkvæmt var óháð t-próf til að kanna hvort munur væri á afstöðu kynja til 

mikilvægis opinna tíma við val á líkamsræktarstöð. Fram kom marktækur munur þar sem 

konur (M=3,89, SD=1,163) telja opna tíma mikilvægari en karlar [M=2,41, SD=1,267; 

t(279,933)= -13,160, p<0,05]. Eta gildi (Eta squared) bendir til þess að munurinn hafi 

sterk áhrif. 

Niðurstaða dreifigreiningar sýndi mun á milli hópa (p<0,05) varðandi hversu 

mikilvægir opnir tímar væru við val á líkamsræktarstöð [F(7, 593)=6,199, p=0,00]. 

Eftirápróf (Post-hoc) þar sem notað var Turkey sýndi að munurinn var á milli þeirra sem 

eiga kort annarstaðar (M=3,13, SD=1,390) og þeirra sem eiga kort í Hreyfingu (M=4,39, 

SD=0,989). Einnig var munur milli þeirra sem eiga kort annarsstaðar og þeirra sem eiga 

kort í Reebok fitness (M=3,93, SD=1,105). Reiknaða Eta (0,068189) bendir til þess að 

munurinn hafi meðal áhrif.  
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2.8 Hversu mikilvæg finnst þér menntun þjálfara á skalanum 1-5 varðandi val á 

líkamsræktarstöð? 

Flestir töldu menntun þjálfara mjög mikilvæga og mikilvægt eða 28,29 % þátttakenda, 

22,63 % voru hlutlausir, 10,82 % töldu það skipta litlu máli. Einungis 9,98 % töldu það 

ekki skipta neinu máli. Sjá má fjölda svara fyrir hvern valkost á mynd 18.  

 

Mynd 18. Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hversu mikilvæg menntun þjálfara er við val á 

líkamsræktarstöð. 

Framkvæmt var óháð t-próf til að kanna hvort munur væri á afstöðu kynja til 

mikilvægis menntunar þjálfara við val á líkamsræktarstöð. Fram kom marktækur munur 

þar sem konur (M=3,75, SD=1,149) telja menntun þjálfara mikilvægari en karlar 

[M=3,00, SD=1,431; t(252,595)=-6,053, p<0,05]. Eta gildi (Eta squared) bendir til þess að 

munurinn hafi veik áhrif. 

Samkvæmt fylgni Pearsons er sterk jákvæð fylgni milli spurninganna hversu mikilvæg 

finnst þér menntun þjálfara og hversu mikilvægir finnst þér þjálfarar við val á 

líkamsræktarstöð [r=0,633, n=601, p<0,05]. Einnig var meðalsterk jákvæð fylgni milli 

spurninganna hversu mikilvæg finnst þér menntun þjálfara og hversu mikilvægt finnst 

þér starfsfólk við val á líkamsræktarstöð [r=0,462, n=601, p<0,05]. Eftir því sem önnur 

breytan hækkar þá er líklegt að hin breytan hækki einnig. 
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2.9 Hversu mikilvægt finnst þér aðgengi að sundlaug á skalanum 1-5 varðandi val á 

líkamsræktarstöð? 

Flestir töldu aðgengi að sundlaug ekki skipta neinu máli eða 26,6 % þátttakenda, 24,6 % 

voru hlutlausir, 21,8 % töldu það mikilvægt, 17,5 % töldu það skipta litlu máli. Einungis 

9,5 % töldu það mjög mikilvægt. Sjá má fjölda svara fyrir hvern valkost á mynd 19. 

 

Mynd 19. Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hversu mikilvægt aðgengi að sundlaug er við val á 

líkamsræktarstöð. 

Framkvæmt var parað t-próf til að kanna hvort ætla má að fólk telji aðgengi að 

sundlaug mikilvægara en aðgengi að betri stofu við val á líkamsræktarstöð. Fram kom 

marktækur munur þar sem ,,mikilvægi aðgengi að betri stofu” (M=1,74, SD=0,980) var 

með lægri meðaleinkunn en ,,mikilvægi aðgengi að sundlaug” [M=2,7, SD=1,323, 

t(600)=18,75, p<0,05]. Eta gildi (Eta squared) bendir til þess að munurinn hafi sterk áhrif. 

Niðurstaða dreifigreiningar sýndi mun á milli hópa (p<0,05) varðandi hversu 

mikilvægt aðgengi að sundlaug væri við val á líkamsræktarstöð [F(7, 593)=20,081, 

p=0,00]. Eftirápróf (Post-hoc) þar sem notað var Turkey sýndi að munurinn var á milli 

þeirra sem eiga kort í World Class (M=3,45, SD=1,193) annars vegar og þeirra sem eiga 

kort í Sporthúsinu (M=2,12, SD=1,044) hins vegar. Einnig var munur milli þeirra sem eiga 

kort í World Class og þeirra sem eiga kort í Reebok fitness (M=1,86, SD=1,065) og 

annarstaðar (M=2,61, SD=1,331). Reiknaða Eta (0,191619) bendir til þess að munurinn 

hafi veik áhrif. 
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Út frá niðurstöðum má álykta að þeir sem eiga kort í World Class telja aðgengi að 

sundlaug mikilvægara en þeir sem eiga kort í Sporthúsinu, Reebok fitness og 

annarsstaðar. Enda er World Class með aðgengi að sundlaug. 

Samkvæmt fylgni Pearsons er meðalsterk jákvæð fylgni milli spurninganna varðandi 

mikilvægi aðgengis að sundlaug og mikilvægis aðgengis að betri stofu við val á 

líkamsræktarstöð [r=0,442, n=601, p<0,05]. Eftir því sem önnur breytan hækkar þá er 

líklegt að hin breytan hækki einnig. 

2.10 Hversu mikilvægt finnst þér aðgengi að betri stofu á skalanum 1-5 varðandi val á 

líkamsræktarstöð? 

Flestir töldu aðgengi að betri stofu skipta engu máli eða 56,41 % þátttakenda, 19,47 % 

töldu það skipta litlu máli, 18,47 % voru hlutlausir, 4,66 % töldu það mikilvægt. Einungis 

1 % töldu það mjög mikilvægt. Sjá má fjölda svara fyrir hvern valkost á mynd 20. 

 

Mynd 20. Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hversu mikilvægt aðgengi að betri stofu er við val á 

líkamsræktarstöð. 

Niðurstaða dreifigreiningar sýndi mun á milli hópa (p<0,05) varðandi hversu 

mikilvægt aðgengi að betri stofu er við val á líkamsræktarstöð [F(8,592)=8,132, p=0,00]. 

Eftirápróf (Post-hoc) þar sem notað var Turkey sýndi að munurinn var á milli þeirra sem 

munu líklegast kaupa næst kort í World Class (M=1,97, SD=1,020) annars vegar og þeirra 

sem munu líklegast kaupa kort næst í Reebok fitness (M=1,31, SD=0,6904) hins vegar. 

Einnig var munur milli þeirra sem munu líklegast kaupa kort næst í Hreyfingu (M=2,4, 

SD=1,063) og þeirra sem munu líklegast kaupa kort næst í Reebok fitness og 



 

75 

annarsstaðar (M=1,54, SD=0,890). Reiknaða Eta (0,099012) bendir til þess að munurinn 

hafi meðal áhrif.  

Út frá niðurstöðum má álykta að þeir sem munu líklegast kaupa kort næst í World 

Class telja aðgengi að betri stofu mikilvægara en þeir sem munu líklegast kaupa kort 

næst í Reebok fitness. Einnig telja þeir sem munu líklegast kaupa kort næst í Hreyfingu 

aðgengi að betri stofu mikilvægara en þeir sem munu líklegast kaupa kort næst í Reebok 

fitness og annarstaðar. Enda eru World Class og Hreyfing með betri stofu. 

2.11 Hversu mikilvægur finnst þér félagsskapur (að vinur sé að æfa á sömu 

líkamsræktarstöð) á skalanum 1-5 varðandi val á líkamsræktarstöð? 

Flestir töldu félagsskap mikilvægt eða 28,8 % þátttakenda, 24,8 % voru hlutlausir, 20,1 % 

töldu það mjög mikilvægt, 14,5 % töldu það ekki skipta neinu máli. Einungis 11,8 % töldu 

það skipta litlu máli. Sjá má fjölda svara fyrir hvern valkost á mynd 21. 

 

Mynd 21. Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hversu mikilvægur félagsskapur (að vinur sé að æfa á sömu 

líkamsræktarstöð) er við val á líkamsræktarstöð. 

Niðurstaða dreifigreiningar sýndi mun á milli hópa (p<0,05) varðandi hversu 

mikilvægur félagsskapur væri við val á líkamsræktarstöð [F(5, 595)=8,597, p=0,00]. 

Eftirápróf (Post-hoc) þar sem notað var Turkey sýndi að munurinn var á milli þeirra sem 

eru í aldursflokknum 18-25 ára (M=3,59, SD=1,202) annars vegar og þeirra sem eru í 

aldursflokknum 26-35 ára (M=3,03, SD=1,361) hins vegar og 46-55 ára (M=2,22, SD= 

1,242). Reiknaða Eta (0,067379) bendir til þess að munurinn hafi meðal áhrif.  



 

76 

Út frá niðurstöðum má álykta að þeir sem eru í aldursflokknum 18-25 ára telja 

félagsskap mikilvægari en þeir sem eru í aldursflokknum 26-35 ára og 46-55 ára við val á 

líkamsræktarstöð.  

2.12 Hversu mikilvæg finnst þér barnagæsla á skalanum 1-5 varðandi val á 

líkamsræktarstöð? 

Flestir töldu barnagæslu ekki skipta neinu máli eða 54,7 % þátttakenda, 19 % voru 

hlutlausir, 10 % töldu það mikilvægt og 9 % töldu það mjög mikilvægt. Einungis 7,3 % 

töldu það skipta litlu  máli. Sjá má fjölda svara fyrir hvern valkost á mynd 22. 

 

Mynd 22. Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hversu mikilvæg barnagæsla er við val á líkamsræktarstöð. 

Framkvæmt var óháð t-próf til að kanna hvort munur væri á afstöðu kynja til 

mikilvægis barnagæslu við val á líkamsræktarstöð. Fram kom marktækur munur þar sem 

konur (M=2,29, SD=1,446) telja barnagæslu mikilvægari en karlar [M=1,65, SD=1,114; 

t(388,294)=-5,814, p<0,05]. Eta gildi (Eta squared) bendir til þess að munurinn hafi veik 

áhrif. 

Niðurstaða dreifigreiningar sýndi mun á milli hópa (p<0,05) varðandi hversu mikilvæg 

barnagæsla væri við val á líkamsræktarstöð [F(5, 595)=10,681, p=0,00]. Eftirápróf (Post-

hoc) þar sem notað var Turkey sýndi að munurinn var á milli þeirra sem eru í 

aldursflokknum 18-25 ára (M=1,8, SD=1,187) annars vegar og þeirra sem eru í 

aldursflokknum 26 ára-35 ára (M=2,61, SD=1,552) hins vegar . Reiknaða Eta (0,082365) 

bendir til þess að munurinn hafi meðal áhrif.  
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Út frá niðurstöðum má álykta að þeir sem eru í aldursflokknum 25-35 ára telja 

barnagæslu mikilvægari en þeir sem eru í aldursflokknum 18-25 ára við val á 

líkamsræktarstöð. 

14.2.3 Spurning 3 

Á hvaða líkamsræktarstöð finnst þér líklegast að þú munir kaupa kort næst þegar þú 

kaupir þér líkamsræktarkort? 

Markmið þessarar spurningar var að sjá hvaða líkamsræktarstöðvar muni líklegast fá 

stærstu markaðshlutdeildina í komandi framtíð. Þá er hægt að álykta hvert markaðurinn 

stefnir. Þessi spurning bauð upp á 9 valkosti sem sjá má á mynd 23. Einnig má sjá fjölda 

svara fyrir hvern valkost. Flestir töldu líklegast að þeir myndu kaupa næst 

líkamsræktarkort í World Class eða 36,6 %. Þar á eftir var annarsstaðar talið líklegast eða 

hjá 20,5 % þátttakendum, 19,3 % töldu Reebok fitness líklegast, 10,8 % töldu Sporthúsið 

líklegast, 5,8 % töldu Hreyfingu líklegast, 3 % töldu Hress líklegast, 2 % töldu 

Árbæjarþrek líklegast, 1,3 % munu ekki kaupa sér aftur líkamsræktarkort og einungis 0,7 

% töldu Veggsport líklegast.  

 

Mynd 23. Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hvar þátttakendur teldu líklegast að þeir muni kaupa næst 

líkamsræktarkort. 
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14.2.4 Spurning 4 

Hversu mikilvægt er eftirfarandi á skalanum 1-5 hjá þér varðandi val á einkaþjálfara? 

Markmið þessarar spurningar var að sjá hversu mikilvægt þátttakendur töldu 

eftirfarandi þætti varðandi val á einkaþjálfara og þannig álykta hvað það er sem 

einkaþjálfarar ættu að leggja áherslu á við markaðssetningu. Spurningunni var í raun 

skipt niður í 12 spurningar, hversu mikilvægt þátttakendum þykir: verð, staðsetning (á 

hvaða líkamsræktarstöð viðkomandi vinnur), reynsla og menntun, auglýsing þjálfara, 

aðgengi (auðvelt að panta tíma hjá viðkomandi), orðspor, framkoma, fagmannleg 

vinnubrögð, útlit (líkamlegt form einkaþjálfarans og klæðnaður), góður hlustandi, að 

hann sé strangur og að hann sé brosmildur á skalanum 1 ,,Skiptir ekki máli” til 5 ,,mjög 

mikilvægt”. 

4.1 Hversu mikilvægt finnst þér verð á skalanum 1-5 varðandi val á einkaþjálfara? 

Flestir töldu verð mjög mikilvægt eða 40,77 % þátttakenda, 37,27 % töldu það 

mikilvægt, 16,97 % voru hlutlausir og einungis 2,5 % töldu það skipta litlu máli og ekki 

skipta neinu máli. Sjá má fjölda svara fyrir hvern valkost á mynd 24.  

 

Mynd 24. Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hversu mikilvægt verð er við val á einkaþjálfara. 

Framkvæmt var óháð t-próf til að kanna hvort munur væri á afstöðu kynja til 

mikilvægis verðs við val á einkaþjálfara. Fram kom marktækur munur þar sem konur 

(M=4,28, SD=0,801) telja verð mikilvægara en karlar [M=3,67, SD=1,127; t(233,491)=-

6,428, p<0,05]. Eta gildi (Eta squared) bendir til þess að munurinn hafi meðal áhrif. 
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Framkvæmt var parað t-próf til að kanna hvort ætla má að fólk telji verð mikilvægara 

en framkomu þjálfara við val á einkaþjálfara. Fram kom marktækur munur þar sem 

,,mikilvægi verðs” (M=4,11, SD=0,944) var með lægri meðaleinkunn en ,,mikilvægi 

framkomu þjálfara” [M=4,56, SD=0,744, t(600)=-11,234, p<0,05]. Eta gildi (Eta squared) 

bendir til þess að munurinn hafi sterk áhrif. 

Út frá niðurstöðum má álykta að framkoma þjálfara sé mikilvægari en verð við val á 

einkaþjálfara. 

Samkvæmt fylgni Pearsons er meðalsterk jákvæð fylgni milli spurninganna varðandi 

mikilvægi verðs og mikilvægis staðsetningar við val á einkaþjálfara [r=0,351, n=601, 

p<0,05]. Einnig var meðalsterk jákvæð fylgni milli spurninganna varðandi mikilvægis 

verðs og mikilvægis aðgengis [r=0,348, n=601, p<0,05] og mikilvægis framkomu 

[r=0,344, n=601, p<0,05]. Eftir því sem önnur breytan hækkar þá er líklegt að hin 

breytan hækki einnig. 

4.2 Hversu mikilvæg finnst þér staðsetning (á hvaða líkamsræktarstöð viðkomandi 

vinnur) á skalanum 1-5 varðandi val á einkaþjálfara? 

Flestir töldu staðsetningu mikilvæga eða 37,44 % þátttakenda, 33,44 % töldu það mjög 

mikilvægt, 20,97 % voru hlutlausir, 4,33 % töldu það skipta litlu máli og einungis 3,83 % 

töldu það ekki skipta neinu máli. Sjá má fjölda svara fyrir hvern valkost á mynd 25.  

 

Mynd 25. Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hversu mikilvæg staðsetning er við val á einkaþjálfara. 

Framkvæmt var óháð t-próf til að kanna hvort munur væri á afstöðu kynja til 

mikilvægis staðsetningar við val á einkaþjálfara. Fram kom marktækur munur þar sem 
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konur (M=4,05, SD=0,967) telja staðsetningu mikilvægari en karlar [M=3,59, SD=1,109; 

t(268,448)=-4,692, p<0,05]. Eta gildi (Eta squared) bendir til þess að munurinn hafi veik 

áhrif. 

Samkvæmt fylgi Pearsons er meðalsterk jákvæð fylgni milli spurninganna varðandi 

mikilvægis staðsetningar og mikilvægis reynslu og menntunar [r=0,333, n=601, p<0,05], 

mikilvægis aðgengis [r=0,316, n=601, p<0,05] og mikilvægis framkomu [r=0,370, n=601, 

p<0,05] við val á einkaþjálfara. Eftir því sem önnur breytan hækkar þá er líklegt að hin 

breytan hækki einnig. 

4.3 Hversu mikilvæg finnst þér reynsla og menntun á skalanum 1-5 varðandi val á 

einkaþjálfara? 

Flestir töldu reynslu og menntun mjög mikilvæga eða 58,57 % þátttakenda, 29,28 % 

töldu það mikilvægt, 8,99 % voru hlutlausir, 2 % töldu það ekki skipta neinu máli og 

einungis 1,16 % töldu það skipta litlu máli. Sjá má fjölda svara fyrir hvern valkost á mynd 

26. 

 

Mynd 26. Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hversu mikilvæg reynsla og menntun er við val á 

einkaþjálfara. 

Framkvæmt var óháð t-próf til að kanna hvort munur væri á afstöðu kynja til 

mikilvægis reynslu og menntunar við val á einkaþjálfara. Fram kom marktækur munur 

þar sem konur (M=4,53, SD=0,748) telja reynslu og menntun mikilvægari en karlar 

[M=4,12, SD=1,034; t(235,854)=-4,623, p<0,05]. Eta gildi (Eta squared) bendir til þess að 

munurinn hafi veik áhrif. 
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Samkvæmt fylgni Pearsons er sterk jákvæð fylgni milli mikilvægis reynslu og 

menntunar og mikilvægis framkomu [r=0,533, n=601, p<0,05] og mikilvægis 

fagmannlegra vinnubragða [r=0,605, n=601, p<0,05] við val á einkaþjálfara. Einnig fannst 

meðalsterk jákvæð fylgni milli spurninganna varðandi mikilvægi reynslu og menntunar 

og mikilvægis aðgengis [r=0,395, n=601, p<0,05] og mikilvægis orðspors [r=0,463, 

n=601, p<0,05] við val á einkaþjálfara. Eftir því sem önnur breytan hækkar þá er líklegt 

að hin breytan hækki einnig. 

4.4 Hversu mikilvæg finnst þér auglýsing þjálfara á skalanum 1-5 varðandi val á 

einkaþjálfara? 

Flestir voru hlutlausir varðandi auglýsingu þjálfara eða 40,8 % þátttakenda, 19,1 % töldu 

það skipta litlu máli, 17,69 % töldu það ekki skipta neinu máli, 16,5 % töldu það 

mikilvægt og einungis 6 % töldu það mjög mikilvægt. Sjá má fjölda svara fyrir hvern 

valkost á mynd 27. 

 

Mynd 27. Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hversu mikilvæg auglýsing þjálfara er við val á 

einkaþjálfara. 

Kemur á óvart hversu margir voru hlutlausir varðandi auglýsingu þjálfara við val á 

einkaþjálfara. 

Framkvæmt var óháð t-próf til að kanna hvort munur væri á afstöðu kynja til 

mikilvægis auglýsingar þjálfara við val á einkaþjálfara. Fram kom marktækur munur þar 

sem konur (M=2,85, SD=1,127) telja auglýsingu þjálfara mikilvægari en karlar [M=2,46, 
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SD=1,022; t(599)=-3,866, p<0,05] við val á einkaþjálfara. Eta gildi (Eta squared) bendir til 

þess að munurinn hafi veik áhrif. 

Framkvæmt var parað t-próf til að kanna hvort ætla má að fólk telji auglýsingu 

þjálfara mikilvægari en aðgengi við val á einkaþjálfara. Fram kom marktækur munur þar 

sem ,,mikilvægi  auglýsingar þjálfara” (M=2,74, SD=1,112) var með lægri meðaleinkunn 

en ,,mikilvægi aðgengi” [M=3,8, SD=0,972, t(600)=-22,567, p<0,05]. Eta gildi (Eta 

squared) bendir til þess að munurinn hafi sterk áhrif. 

Samkvæmt fylgni Pearsons er meðalsterk jákvæð fylgni milli spurninganna varðandi 

mikilvægis auglýsingar þjálfara og mikilvægis aðgengis við val á einkaþjálfara [r=0,397, 

n=601, p<0,05]. Eftir því sem önnur breytan hækkar þá er líklegt að hin breytan hækki 

einnig. 

4.5 Hversu mikilvægt finnst þér aðgengi (auðvelt að panta tíma hjá viðkomandi) á 

skalanum 1-5 varðandi val á einkaþjálfara? 

Flestir töldu aðgengi mikilvægt eða 44,4 % þátttakenda, 23,8 % töldu það mjög 

mikilvægt, 22,8 % voru hlutlausir, 5,8 % töldu það skipta litlu máli og einungis 3,2 % 

töldu það ekki skipta neinu máli. Sjá má fjölda svara fyrir hvern valkost á mynd 28. 

 

Mynd 28. Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hversu mikilvægt aðgengi er við val á einkaþjálfara. 

Framkvæmt var óháð t-próf til að kanna hvort munur væri á afstöðu kynja til 

mikilvægis aðgengis við val á einkaþjálfara. Fram kom marktækur munur þar sem konur 

(M=3,94, SD=0,888) telja aðgengi mikilvægara en karlar [M=3,43, SD=1,078; t(257,357)= 

-5,522, p<0,05]. Eta gildi (Eta squared) bendir til þess að munurinn hafi veik áhrif. 



 

83 

Framkvæmt var parað t-próf til að kanna hvort ætla má að fólk telji aðgengi 

mikilvægara en orðspor við val á einkaþjálfara. Fram kom marktækur munur þar sem  

,,mikilvægi  aðgengis” (M=3,8, SD=0,972) var með lægri meðaleinkunn en ,,mikilvægi 

orðspors” [M=4,31, SD=0,871, t(600)=-12,652, p<0,05]. Eta gildi (Eta squared) bendir til 

þess að munurinn hafi sterk áhrif. 

Samkvæmt fylgni Pearsons er meðalsterk jákvæð fylgni milli spurninganna varðandi 

mikilvægis aðgengis og mikilvægis framkomu [r=0,466, n=601, p<0,05], mikilvægis 

orðspors [r=0,435, n=601, p<0,05], mikilvægis fagmannlegra vinnubragða [r=0,423, 

n=601, p<0,05 ], mikilvægis þess að þjálfari sé góður hlustandi [r=0, 487, n=601, p<0,05], 

mikilvægis þess að þjálfari sé strangur [r=0,330, n=601, p<0,05] og mikilvægi þess að 

þjálfari sé brosmildur [r=0, 366, n=601, p<0,05] við val á einkaþjálfara. Eftir því sem 

önnur breytan hækkar þá er líklegt að hin breytan hækki einnig. 

4.6 Hversu mikilvægt finnst þér orðspor á skalanum 1-5 varðandi val á einkaþjálfara? 

Flestir töldu orðspor mjög mikilvægt eða 50,4 % þátttakenda, 35,3 % töldu það 

mikilvægt, 10,8 % voru hlutlausir, 2 % töldu það ekki skipta neinu máli og einungis 1,5 % 

töldu það skipta litlu máli. Sjá má fjölda svara fyrir hvern valkost á mynd 29. 

 

Mynd 29. Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hversu mikilvægt orðspor er við val á einkaþjálfara. 

Framkvæmt var óháð t-próf til að kanna hvort munur væri á afstöðu kynja til 

mikilvægis orðspors við val á einkaþjálfara. Fram kom marktækur munur þar sem konur 

(M=4,45, SD=0,737) telja orðspor mikilvægara en karlar [M=3,93, SD=1,065; t(229,879)= 

-5,744, p<0,05]. Eta gildi (Eta squared) bendir til þess að munurinn hafi veik áhrif. 
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Framkvæmt var parað t-próf til að kanna hvort ætla má að fólk telji orðspor 

mikilvægara en framkomu við val á einkaþjálfara. Fram kom marktækur munur þar sem 

,,mikilvægi  orðspors” (M=4,31, SD=0,871) var með lægri meðaleinkunn en ,,mikilvægi 

framkomu” [M=4,56, SD=0,744, t(600)= -8,966, p<0,05]. Eta gildi (Eta squared) bendir til 

þess að munurinn hafi sterk áhrif. 

Framkvæmt var parað t-próf til að kanna hvort ætla má að fólk telji orðspor 

mikilvægara en fagmannleg vinnubrögð við val á einkaþjálfara. Fram kom marktækur 

munur þar sem ,,mikilvægi orðspors” (M=4,31, SD=0,871) var með lægri meðaleinkunn 

en ,,mikilvægi fagmannlegra vinnubragða” [M=4,63, SD=0,708, t(600)=-10,919, p<0,05]. 

Eta gildi (Eta squared) bendir til þess að munurinn hafi sterk áhrif. 

Framkvæmt var parað t-próf til að kanna hvort ætla má að fólk telji orðspor 

mikilvægara en útlit þjálfara við val á einkaþjálfara. Fram kom marktækur munur þar 

sem ,,mikilvægi útlits” (M=3,38, SD=1,111) var með lægri meðaleinkunn en ,,mikilvægi 

orðspors” [M=4,31, SD=0,871, t(600)=18,949, p<0,05]. Eta gildi (Eta squared) bendir til 

þess að munurinn hafi sterk áhrif. 

Samkvæmt fylgni Pearsons er sterk jákvæð fylgni milli spurninganna varðandi 

mikilvægis orðspors og mikilvægis fagmannlegra vinnubragða [r=0,605, n=601, p<0,05] 

við val á einkaþjálfara. Einnig fannst meðalsterk jákvæð fylgni milli spurninganna 

varðandi mikilvægis orðspors og mikilvægis þess að þjálfari sé góður hlustandi [r=0,414, 

n=601, p<0,05], milli mikilvægis orðspors og mikilvægis þess að þjálfari sé strangur 

[r=0,371, n=601, p<0,05] og milli mikilvægis orðspors og mikilvægis þess að þjálfari sé 

brosmildur [r=0,349, n=601, p<0,05] við val á einkaþjálfara. Eftir því sem önnur breytan 

hækkar þá er líklegt að hin breytan hækki einnig. 

4.7 Hversu mikilvæg finnst þér framkoma á skalanum 1-5 varðandi val á einkaþjálfara? 

Flestir töldu framkomu mjög mikilvægt eða 66,9 % þátttakenda, 25,8 % töldu það 

mikilvægt, 5,3 % voru hlutlausir, 1,3 % töldu það ekki skipta neinu máli og einungis 0,7 % 

töldu það skipta litlu máli. Sjá má fjölda svara fyrir hvern valkost á mynd 30. 
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Mynd 30. Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hversu mikilvæg framkoma er við val á einkaþjálfara. 

Framkvæmt var óháð t-próf til að kanna hvort munur væri á afstöðu kynja til 

mikilvægis framkomu við val á einkaþjálfara. Fram kom marktækur munur þar sem konur 

(M=4,71, SD=0,549) telja framkomu mikilvægari en karlar [M=4,17, SD=0,998; 

t(205,868)=-6,699, p<0,05]. Eta gildi (Eta squared) bendir til þess að munurinn hafi 

meðal áhrif. 

Samkvæmt fylgni Pearsons er sterk jákvæð fylgni milli spurninganna varðandi 

mikilvægis framkomu og mikilvægis fagmannlegra vinnubragða [r=0,774, n=601, p<0,05] 

og mikilvægi þess að þjálfari sé góður hlustandi [r=0,527, n=601, p<0,05] við val á 

einkaþjálfara. Einnig fannst meðalsterk jákvæð fylgni milli mikilvægis framkomu og 

mikilvægis þess að þjálfari sé strangur [r=0,379, n=601, p<0,05] og mikilvægis þess að 

þjálfari sé brosmildur [r=0,447, n=601, p<0,05] við val á einkaþjálfara. Eftir því sem 

önnur breytan hækkar þá er líklegt að hin breytan hækki einnig. 

4.8 Hversu mikilvæg finnst þér fagmannleg vinnubrögð á skalanum 1-5 varðandi val á 

einkaþjálfara? 

Flestir töldu fagmannleg vinnubrögð mjög mikilvægt eða 71,7 % þátttakenda, 22 % töldu 

það mikilvægt, 4,8 % voru hlutlausir, 1,3 % töldu það ekki skipta neinu máli og einungis 

0,2 % töldu það skipta litlu máli. Sjá má fjölda svara fyrir hvern valkost á mynd 31. 
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Mynd 31. Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hversu mikilvæg fagmannleg vinnubrögð eru við val á 

einkaþjálfara. 

Framkvæmt var óháð t-próf til að kanna hvort munur væri á afstöðu kynja til 

mikilvægis fagmannlegra vinnubragða við val á einkaþjálfara. Fram kom marktækur 

munur þar sem konur (M=4,76, SD=0,512) telja fagmannleg vinnubrögð mikilvægari en 

karlar [M=4,28, SD=0,981; t(201,797)=-5,973, p<0,05]. Eta gildi (Eta squared) bendir til 

þess að munurinn hafi veik áhrif. 

Framkvæmt var parað t-próf til að kanna hvort ætla má að fólk telji fagmannleg 

vinnubrögð mikilvægari en að þjálfari sé góður hlustandi við val á einkaþjálfara. Fram 

kom marktækur munur þar sem ,,mikilvægi að hann sé góður hlustandi” (M=3,96, 

SD=1,022) var með lægri meðaleinkunn en ,,mikilvægi fagmannlegra vinnubragða” 

[M=4,63, SD=0,708, t(600)=17,878, p<0,05]. Eta gildi (Eta squared) bendir til þess að 

munurinn hafi sterk áhrif. 

Samkvæmt fylgni Pearsons er meðalsterk jákvæð fylgni milli spurninganna varðandi 

mikilvægis fagmannlegra vinnubragða og mikilvægis útlits þjálfara [r=0,304, n=601, 

p<0,05], mikilvægis þess að þjálfari sé góður hlustandi [r=0,493 n=601, p<0,05], 

mikilvægis þess að þjálfari sé strangur [r=0,322, n=601, p<0,05] og mikilvægis þess að 

þjálfari sé brosmildur [r=0,335, n=601, p<0,05] við val á einkaþjálfara. Eftir því sem 

önnur breytan hækkar þá er líklegt að hin breytan hækki einnig. 
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4.9 Hversu mikilvægt finnst þér útlit (líkamlegt form einkaþjálfarans og klæðnaður)  á 

skalanum 1-5 varðandi val á einkaþjálfara? 

Flestir töldu útlit mikilvægt eða 37,27 % þátttakenda, 28,95 % voru hlutlausir, 14,31 % 

töldu það mjög mikilvægt, 11,48 % töldu það skipta litlu máli og einungis 7,99 % töldu 

það ekki skipta neinu máli. Sjá má fjölda svara fyrir hvern valkost á mynd 32. 

 

Mynd 32. Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hversu mikilvægt útlit er við val á einkaþjálfara. 

4.10 Hversu mikilvægt finnst þér að hann sé góður hlustandi  á skalanum 1-5 varðandi 

val á einkaþjálfara? 

Flestir töldu að hann sé góður hlustandi mikilvægt eða 39,4 % þátttakenda, 34,3 % töldu 

það mjög mikilvægt, 18,3 % voru hlutlausir og einungis 4 % töldu það skipta litlu máli 

eða  ekki skipta neinu máli. Sjá má fjölda svara fyrir hvern valkost á mynd 33. 
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Mynd 33. Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hversu mikilvægt er að hann sé góður hlustandi við val á 

einkaþjálfara. 

Framkvæmt var óháð t-próf til að kanna hvort munur væri á afstöðu kynja til 

mikilvægis þess að þjálfari sé góður hlustandi við val á einkaþjálfara. Fram kom 

marktækur munur þar sem konur (M=4,14, SD=0,906) telja að þjálfari sé góður hlustandi 

mikilvægara en karlar [M=3,5, SD=1,156; t(248,523)=-6,447, p<0,05]. Eta gildi (Eta 

squared) bendir til þess að munurinn hafi meðal áhrif. 

Samkvæmt fylgni Pearsons er meðalsterk jákvæð fylgni milli spurninganna varðandi 

mikilvægis þess að þjálfari sé góður hlustandi og mikilvægis útlits þjálfara við val á 

einkaþjálfara [r=0,376, n=601, p<0,05]. Eftir því sem önnur breytan hækkar þá er líklegt 

að hin breytan hækki einnig. 

4.11 Hversu mikilvægt finnst þér að hann sé strangur á skalanum 1-5 varðandi val á 

einkaþjálfara? 

Flestir töldu að hann sé strangur mikilvægt eða 40,9 % þátttakenda, 28 % voru 

hlutlausir, 20,5 % töldu það mjög mikilvægt, 5,8 % töldu það skipta litlu máli og einungis 

4,8 % töldu það ekki skipta neinu máli. Sjá má fjölda svara fyrir hvern valkost á mynd 34. 
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Mynd 34. Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hversu mikilvægt er að hann sé strangur við val á 

einkaþjálfara. 

Framkvæmt var óháð t-próf til að kanna hvort munur væri á afstöðu kynja til 

mikilvægis þess að þjálfari sé strangur við val á einkaþjálfara. Fram kom marktækur 

munur þar sem konur (M=3,78, SD=0,928) telja að þjálfari sé strangur mikilvægara en 

karlar [M=3,37, SD=1,179; t(249,134)=-4,073, p<0,05]. Eta gildi (Eta squared) bendir til 

þess að munurinn hafi veik áhrif. Kemur þessi niðurstaða töluvert á óvart þar sem karlar 

virðast oft vilja meiri hörku í æfingum. 

Niðurstaða dreifigreiningar sýndi mun á milli hópa (p<0,05) varðandi hversu 

mikilvægt er að þjálfari sé strangur við val á einkaþjálfara [F(4,596)=5,474, p=0,00]. 

Eftirápróf (Post-hoc) þar sem notað var Turkey sýndi að munurinn var á milli þeirra sem 

kjósa að einkaþjálfari einkaþjálfi sig (M=3,86, SD=0,867) annars vegar og þeirra sem 

kjósa að sjúkraþjálfari einkaþjálfi sig (M=3,33, SD=1,087) hins vegar. Ekki kom fram 

munur á milli annarra flokka. Reiknaða Eta (0,035433) bendir til þess að munurinn hafi 

veik áhrif. 

Út frá niðurstöðum má álykta að þeir sem kjósa að einkaþjálfari einkaþjálfi sig telji að 

þjálfari sé strangur mikilvægara en þeir sem kjósa að sjúkraþjálfari einkaþjálfi sig við val 

á einkaþjálfara. 

Samkvæmt fylgni Pearsons er meðalsterk jákvæð fylgni milli spurninganna varðandi 

mikilvægis þess að þjálfari sé strangur og mikilvægis útlits þjálfara [r=0,300, n=601, 

p<0,05 ], mikilvægis þess að hann sé góður hlustandi [r=0,414, n=601, p<0,05] og 
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mikilvægis þess að hann sé brosmildur [r=0,423, n=601, p<0,05] við val á einkaþjálfara. 

Eftir því sem önnur breytan hækkar þá er líklegt að hin breytan hækki einnig. 

4.12 Hversu mikilvægt finnst þér að hann sé brosmildur  á skalanum 1-5 varðandi val á 

einkaþjálfara? 

Flestir töldu að hann sé brosmildur mikilvægt eða 37,1 % þátttakenda, 25,3 % voru 

hlutlausir, 24,6 % töldu það mjög mikilvægt, 7,2 % töldu það ekki skipta neinu máli og 

einungis 5,8 % töldu það skipta litlu máli. Sjá má fjölda svara fyrir hvern valkost á mynd 

35. 

 

Mynd 35. Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hversu mikilvægt er að hann sé brosmildur við val á 

einkaþjálfara. 

Út frá niðurstöðum ættu þjálfarar að vera brosmildir. 

Framkvæmt var óháð t-próf til að kanna hvort munur væri á afstöðu kynja til 

mikilvægis þess að þjálfari sé brosmildur við val á einkaþjálfara. Fram kom marktækur 

munur þar sem konur (M=3,89, SD=0,993) telja að þjálfari sé brosmildur mikilvægara en 

karlar [M=3,07, SD=1,230; t(253,534)=-7,681, p<0,05]. Eta gildi (Eta squared) bendir til 

þess að munurinn hafi meðal áhrif. 

Samkvæmt fylgni Pearsons er sterk jákvæð fylgni milli spurninganna varðandi 

mikilvægi þess að þjálfari sé brosmildur og mikilvægis þess að þjálfari sé góður hlustandi 

við val á einkaþjálfara [r=0,545, n=601, p<0,05]. Einnig fannst meðalsterk jákvæð fylgni 

milli spurninganna varðandi mikilvægis þess að þjálfari sé brosmildur og mikilvægi útlits 
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þjálfara við val á einkaþjálfara [r=0,259, n=601, p<0,05]. Eftir því sem önnur breytan 

hækkar þá er líklegt að hin breytan hækki einnig. 

14.2.5 Spurning 5 

Hvar er líklegast að þú myndir leita að þjónustu einkaþjálfara? 

Markmið þessarar spurningar var að sjá hvar þátttakendur leita helst að þjónustu 

einkaþjálfara. Út frá því er hægt að álykta hvaða miðla einkaþjálfarar ættu að notast við 

til að auglýsa sig. Þessi spurning bauð upp á 4 valkosti sem sjá má á mynd 36 . Einnig má 

sjá fjölda svara fyrir hvern valkost fyrir sig. Flestir töldu líklegast að þeir myndu leita að 

þjónustu einkaþjálfara með því að spyrja vin eða kunningja eða 50,1 % þátttakenda, 

33,9 % töldu líklegast að þeir myndu leita að þjónustunni á veraldarvefnum, 15,8 % í 

afgreiðslu líkamsræktarstöðva og einungis 0,2 % myndu leita að þjónustunni í blöðum. 

 

Mynd 36. Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hvar þátttakendur teldu líklegast að þeir muni leita að 

þjónustu einkaþjálfara. 

Út frá niðurstöðum má álykta að einkaþjálfarar ættu helst að nýta sér maður á mann 

markaðssetningu og veraldarvefinn. Þar sem fáir leita að þjónustunni í blöðum ættu 

einkaþjálfara ekki að eyða miklu fjármagni í að auglýsa sig í þeim miðli. 

14.2.6 Spurning 6 

Hvað höfðar mest til þín af eftirfarandi í þjónustu einkaþjálfara? 

Markmið þessarar spurningar var að sjá hvað höfðar mest til þátttakanda af þjónustu 

einkaþjálfara og álykta út frá því hvert einkaþjálfaramarkaðurinn stefnir, hvaða þjónusta 
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er vænlegust til árangurs. Þessi spurning bauð upp á 3 valkosti sem sjá má á mynd 37 . 

Einnig má sjá fjölda svara fyrir hvern valkost. Flestir svöruðu að einstaklingsmiðuð 

þjónusta höfði mest til þeirra eða 71,5 % þátttakenda, 16,5 % svöruðu að hóþjálfun 

höfði mest til þeirra og einungis 12 % svöruðu að fjarþjálfun höfði mest til þeirra af 

þjónustu einkaþjálfara. 

 

Mynd 37. Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hvað höfði mest til þátttakenda í þjónustu einkaþjálfara. 

14.2.7 Spurning 7 

Myndir þú frekar kaupa þjónustu einkaþjálfara ef hann byði upp á heimaþjónustu? 

Þ.e.a.s. að þú myndir spara þér að kaupa kort í ræktina og hann kæmi heim til þín í 

staðinn með tæki og tól? 

Markmið þessarar spurningar var að athuga hvort þátttakendur myndu frekar kaupa 

þjónustu einkaþjálfara ef hann kæmi heim til þeirra og þannig álykta hvort vettvangur 

væri fyrir heimaþjónustu einkaþjálfara á markaðnum. Þessi spurning bauð upp á 2 

valkosti sem sjá má á mynd 38. Einnig má sjá fjölda svara fyrir hvern valkost fyrir sig. 

Flestir svöruðu neitandi eða 85,4 % og einungis 14,6 % svöruðu játandi. 
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Mynd 38. Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hvort þátttakendur myndu frekar kaupa þjónustu 

einkaþjálfara ef hann byði upp á heimaþjónustu. 

Út frá niðurstöðum má álykta að ekki sé vettvangur fyrir heimaþjónustu 

einkaþjálfara. 

Samkvæmt Kí-kvaðrat prófi fundust tengsl  í töflunni, konur  myndu frekar kaupa 

þjónustu einkaþjálfara ef þeir byðu upp á heimaþjónustu en karlar (2(1)=5,928, 

p<0,05). Sjá má svarhlutfall kynjanna á mynd 39. 

 

Mynd 39. Fjöldi svara fyrir hvorn valkost fyrir sig skipt eftir kyni hvort þátttakendur myndu frekar kaupa 

þjónustu einkaþjálfara ef hann byði upp á heimaþjónustu. 

Út frá niðurstöðum má álykta að konur myndu frekar kaupa heimaþjónustu 

einkaþjálfara en karlar. 
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Samkvæmt Kí-kvaðrat prófi eru tengsl í töflunni milli þess hversu lengi einstaklingar 

hafa æft og hvort þeir myndu frekar kaupa heimaþjónustu einkaþjálfara. Þeir sem hafa 

æft líkamsrækt í <1ár myndu frekar kaupa heimaþjónustu einkaþjálfara en hinir 

hóparnir. (2(5)=26,597, p<0,05). 71,2 % þeirra sem hafa stundað líkamsrækt í <1 ár að 

staðaldri svöruðu neitandi og 28,80 % þeirra játandi. Sjá má fjölda svara fyrir hvern 

valkost í töflu 2. 

Tafla 2. Fjöldi svara fyrir hvern valkost fyrir sig skipt eftir því hversu lengi þátttakendur hafa stundað 
reglubundna líkamsrækt og hvort þeir myndu frekar kaupa þjónustu einkaþjálfara ef hann byði 
upp á heimaþjónustu. 

<1 ár 1-2 ár 3-5 ár 5-10 ár 10-15 ár >15 ár

Myndir þú frekar kaupa Já 32 16 15 8 5 12 88

þjónustu einakþjálfara 28,80% 18,20% 11,50% 7,70% 9,10% 10,60% 14,60%

ef hann byði upp á heimaþjónstu? Nei 79 72 115 96 50 101 513

71,20% 81,80% 88,50% 92,30% 90,90% 89,40% 85,40%

Samtals 111 88 130 104 55 113 601

Hversu lengi hefur þú stundað reglubundna 

Líkamsrækt?

Heildarfjöldi

 

14.2.8 Spurning 8 

Af eftirfarandi valkostum hvern myndir þú helst kjósa til að einkaþjálfa þig? 

Markmið þessarar spurningar var að athuga hvern þátttakendur myndu kjósa til að 

einkaþjálfa sig og þannig álykta hvort það sé yfir höfuð markaður fyrir einkaþjálfara eða 

hvort aðrar stafsstéttir tækju við markaðnum. Þessi spurning bauð upp á 5 valkosti sem 

sjá má á mynd 40. Einnig má sjá fjölda svara fyrir hvern valkost fyrir sig. Flestir svöruðu 

að þeir kjósi helst einkaþjálfara til að einkaþjálfara sig eða 38,27 % þátttakenda, 25,97 % 

kjósa helst íþróttafræðing, 18,3 % fannst það ekki skipta máli, 15,47 % kjósa helst 

sjúkraþjálfara og einungis 2 % næringafræðing. 
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Mynd 40. Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hvern þátttakendur kjósa helst til að einkaþjálfa sig. 

Út frá niðurstöðum má álykta að enn sé markaður fyrir einkaþjálfara þar sem flestir 

kjósa að einkaþjálfari einkaþjálfi sig. 

Samkvæmt Kí-kvaðrat eru tengsl í töflunni milli þess hversu lengi einstaklingur hefur 

æft líkamsrækt að staðaldri og hvern hann kjósi að einkaþjálfa sig. (2(20)=35,094, 

p<0,05). Allir hóparnir myndu helst kjósa einkaþjálfara til að einkaþjálfa sig nema þeir 

sem hafa æft í 10-15 ár þeir myndu helst kjósa íþróttafræðing til að einkaþjálfa sig eða 

29,10 % þeirra. Sjá má fjölda svara fyrir hvern valkost í töflu 3. 

Tafla 3. Fjöldi svara fyrir hvern valkost fyrir sig skipt eftir því hversu lengi þátttakendur hafa stundað 
reglubundna líkamsrækt og hvern þeir kjósa til að einkaþjálfa sig. 

<1 ár 1-2 ár 3-5 ár 5-10 ár 10-15 ár >15 ár

58 32 50 36 13 41 230

52,30% 36,40% 38,50% 34,60% 23,60% 36,30% 38,30%

Af eftirfarandi 12 23 44 32 16 29 156

valkostum 10,80% 26,10% 33,80% 30,80% 29,10% 25,70% 26,00%

hvern myndir 19 16 12 12 13 21 93

þú helst 17,10% 18,20% 9,20% 11,50% 23,60% 18,60% 15,50%

kjósa til að 4 2 1 2 1 2 12

einkaþjálfa þig?  3,60% 2,30% 0,80% 1,90% 1,80% 1,80% 2,00%

18 15 23 22 12 20 110

16,20% 17,00% 17,70% 21,20% 21,80% 17,70% 18,30%

Samtals 111 88 130 104 55 113 601

Hversu lengi hefur þú stundað reglubundna 

Líkamsrækt?

Heildarfjöldi

Einkaþjálfara

Íþróttafræðing

Sjúkraþjálfara

Næringarfræðing

Skiptir ekki máli
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14.2.9 Spurning 9 

Finnst þér vera þörf á þjónustu einkaþjálfara? 

Markmið þessarar spurningar var að kanna hvort þörf væri á þjónustu einkaþjálfara og 

þannig álykta hvort enn væri þörf á þjónustu þeirra. Þessi spurning bauð upp á 2 valkosti 

sem sjá má á mynd 41. Einnig má sjá fjölda svara fyrir hvorn valkost. Flestir svöruðu 

játandi eða 69,4 % og 30,6 % svöruðu neitandi. 

 

Mynd 41. Fjöldi svara fyrir hvorn valkost um hvort þátttakendur teldu þörf á þjónustu einkaþjálfara. 

Út frá niðurstöðum má álykta að enn sé þörf fyrir þjónustu einkaþjálfara. 

Samkvæmt Kí-kvaðrat eru tengsl í töflunni milli aldurs og hvort einstaklingar telji þörf 

á þjónustu einkaþjálfara. (2(5)=20,107, p<0,05). Flestir í öllum aldursflokkum svöruðu 

játandi nema í aldursflokknum 46-55 ára þar telja 60,9 % þeirra ekki vera þörf á 

þjónustunni og 39,1 % telja þörf á henni. Sjá má fjölda svara fyrir hvern aldurshóp 

varðandi það hvort þeir telji þörf á þjónustu einkaþjálfara í töflu 4. 

Tafla 4. Fjöldi svara fyrir hvern valkost fyrir sig skipt eftir aldri hvort þátttakendur telji þörf á þjónustu 
einkaþjálfara. 

Heildarfjöldi

Yngri en 

18 ára

18-25 ára 26-35 ára 36-45 ára 46-55 ára 56 eða 

eldri

Finnst þér 13 199 130 52 9 14 417

vera þörf á þjónustu 92,90% 66,60% 73,00% 72,20% 39,10% 93,30% 69,40%

einkaþjálfara á 1 100 48 20 14 1 184

líkamsræktarmarkaðnum? 7,10% 33,40% 27,00% 27,80% 60,90% 6,70% 30,60%

Samtals 14 299 178 72 23 15 601

Nei

Aldur?

Já
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14.2.10 Spurning 10 

Hvaða líkamsrækt af eftirfarandi hefur þú stundað? 

Markmið þessarar spurningar var að kanna hvaða líkamsrækt þátttakendur hefðu 

stundað og þannig álykta hvaða líkamsrækt væri vinsælust. Þessi spurning bauð upp á 8 

valkosti sem sjá má á mynd 42. Einnig má sjá fjölda svara fyrir hvern valkost. Hægt var 

að merkja við fleiri en eitt svar. Flestir höfðu stundað líkamsrækt á líkamsræktarstöð 

eða 93,7 %, 73,7 % höfuð stundað útivist, 27,5 % höfðu farið til einkaþjálfara, 24,1 % 

höfðu stundað einstaklingsþjálfun hjá einkaþjálfara, 23,8 % höfðu stundað hópþjálfun 

hjá einkaþjálfara, 23,5 % höfðu stundað CrossFit, 19,1 % höfðu stundað Boot Camp og 

17,3 % höfðu stundað fjarþjálfun. 
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Mynd 42. Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hvort þátttakendur hefðu stundað ákveðna gerð af 

líkamsrækt. 

Athugavert var að úrtakið voru þeir sem eiga líkamsræktarkort á helstu 

líkamsræktarstöðvum höfuðborgarsvæðisins en 6,3 % höfðu ekki stundað líkamsrækt á 

líkamsræktarstöð. Kom það einnig á óvart að fleiri hefðu ekki stundað CrossFit þar sem 

mikið hefur verið rætt um vinsældir þess. 
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14.2.11 Spurning 11 

Hversu mikið höfðar eftirfarandi form líkamsræktar til þín á skalanum 1-5? 

Markmið þessarar spurningar var að kanna hversu mikið eftirfarandi form líkamsræktar 

höfðar til þátttakenda og þannig álykta um þróun markaðarins. Spurningunni var í raun 

skipt niður í 8 spurningar, hversu mikið eftirfarandi þættir höfða til þátttakenda: útivist 

(útihlaup, fjallganga, hjólreiðar, sund o.fl.), Boot Camp, CrossFit, líkamsrækt á 

líkamsræktarstöð, hjá einkaþjálfara, einstaklingsþjálfun, hópþjálfun og fjarþjálfun á 

skalanum 1 ,,ekkert” til 5 ,,mjög mikið”. 

11.1 Hversu mikið höfðar útivist (útihlaup, fjallganga, hjólreiðar, sund o.fl.) til þín á 

skalanum 1-5? 

Flestir töldu útivist höfða mjög mikið til sín eða 38,6 % þátttakenda, 33,3 % töldu það 

höfða mikið til sín, 15,1 % voru hlutlausir, 9,7 % töldu það höfða lítið til sín og einungis 

3,3 % töldu það ekki höfða neitt til sín. Sjá má fjölda svara fyrir hvern valkost á mynd 43.  

 

Mynd 43. Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hversu mikið útivist höfðar til þátttakenda. 

11.2 Hversu mikið höfðar Boot Camp til þín á skalanum 1-5? 

Flestir töldu Boot Camp ekkert höfða til sín eða 30,62 % þátttakenda, 24,96 % voru 

hlutlausir, 23,96 % töldu það höfða lítið til sín, 12,98 % töldu það höfða mikið til sín og 

einungis 7,49 % töldu það höfða mjög mikið til sín. Sjá má fjölda svara fyrir hvern valkost 

á mynd 44. 
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Mynd 44. Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hversu mikið Boot Camp höfðar til þátttakenda. 

Út frá niðurstöðum má álykta að Boot Camp sé ekki vinsælt form líkamsræktar. 

Samkvæmt fylgni Pearsons er sterk jákvæð fylgni milli spurninganna varðandi hversu 

mikið höfðar Boot Camp og hversu mikið höfðar CrossFit til þín [r=0,585,n=601, p<0,05]. 

Eftir því sem önnur breytan hækkar þá er líklegt að hin breytan hækki einnig. 

11.3 Hversu mikið höfðar CrossFit til þín á skalanum 1-5? 

Flestir voru hlutlausir varðandi hversu mikið CrossFit höfðar til sín eða 27,6 % 

þátttakenda, 23,5 % töldu það ekki höfða neitt til sín, 20,1 % töldu það höfða mikið til 

sín, 15 % töldu það höfða lítið til sín og einungis 13,8 % töldu það höfða mjög mikið til 

sín. Sjá má fjölda svara fyrir hvern valkost á mynd 45. 

 

Mynd 45. Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hversu mikið CrossFit höfðar til þátttakenda. 
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11.4 Hversu mikið höfðar líkamsrækt á líkamsræktarstöð til þín á skalanum 1-5? 

Flestir töldu líkamsrækt á líkamsræktarstöð höfða mjög mikið til sín eða 40,43 % 

þátttakenda, 38,44 % töldu það höfða mikið til sín, 11,65 % voru hlutlausir, 6,82 % töldu 

það höfða lítið til sín og einungis 2,66 % töldu það ekki höfða neitt til sín. Sjá má fjölda 

svara fyrir hvern valkost á mynd 46. 

 

Mynd 46. Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hversu mikið líkamsrækt á líkamsræktarstöð höfðar til 

þátttakenda. 

11.5 Hversu mikið höfðar líkamsrækt hjá einkaþjálfara til þín á skalanum 1-5? 

Flestir töldu líkamsrækt hjá einkaþjálfara höfða mikið til sín eða 30,1 % þátttakenda, 

27,5 % voru hlutlausir, 17,5 % töldu það höfða mjög mikið til sín, 12,6 % töldu það ekki 

höfða neitt til sín og 12,3 % töldu það höfða lítið til sín. Sjá má fjölda svara fyrir hvern 

valkost á mynd 47. 
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Mynd 47. Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hversu mikið líkamsrækt hjá einkaþjálfara höfðar til 

þátttakenda. 

Framkvæmt var óháð t-próf til að kanna hvort munur væri á afstöðu kynja til hversu 

mikið líkamsrækt hjá einkaþjálfara höfðar til þess. Fram kom marktækur munur þar sem 

konur (M=3,5, SD=1,174) telja að líkamsrækt hjá einkaþjálfara höfði meira til sín en 

karlar [M=2,68, SD=1,242; t(599)=-7,544, p<0,05]. Eta gildi (Eta squared) bendir til þess 

að munurinn hafi meðal áhrif. 

Niðurstaða dreifigreiningar sýndi mun á milli hópa (p<0,05) varðandi hversu mikið 

einkaþjálfun höfðar til þeirra [F(5, 595)=6,723, p=0,00]. Eftirápróf (Post-hoc) þar sem 

notað var Turkey sýndi að munurinn var á milli þeirra sem höfðu stundað líkamsrækt í 

<1ár (M=3,68, SD=1,105) annars vegar og þeirra sem höfðu stundað líkamsrækt í 5-10 ár 

(M=2,97, SD=1,250) hins vegar og einnig milli þeirra sem höfðu stundað líkamsrækt í 

<1ár og þeirra sem höfðu stundað líkamsrækt í 10-15 ár (M=2,75, SD= 1,236). Reiknaða 

Eta (0,053475) bendir til þess að munurinn hafi veik áhrif.  

Út frá niðurstöðum má álykta að þeir sem hafa stundað líkamsrækt í <1 ár telji að 

einkaþjálfun höfði meira til sín en þeir sem hafa stundað líkamsrækt í 5-15 ár.  

Samkvæmt fylgni Pearsons er sterk jákvæð fylgni milli spurninganna varðandi hversu 

mikið höfðar einkaþjálfun til þín og hversu mikið höfðar einstaklingsþjálfun til þín 

[r=0,722, n=601, p<0,05]. Einnig fannst meðalsterk jákvæð fylgni milli spurninganna 

varðandi hversu mikið höfðar einkaþjálfun til þín, hversu mikið höfðar hópþjálfun til þín 

[r=0,395, n=601, p<0,05] og hversu mikið höfðar fjarþjálfun til þín [r=0,392,n=601, 

p<0,05]. Eftir því sem önnur breytan hækkar þá er líklegt að hin breytan hækki einnig. 
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11.6 Hversu mikið höfðar einstaklingsþjálfun hjá einkaþjálfara til þín á skalanum 1-5? 

Flestir töldu einstaklingsþjálfun hjá einkaþjálfara höfða mikið til sín eða 31,28 % 

þátttakenda, 21,96 % töldu það höfða mjög mikið til sín, 21,96 % voru hlutlausir, 13,98 

% töldu það ekki höfða neitt til sín og 10,82 % töldu það höfða lítið til sín. Sjá má fjölda 

svara fyrir hvern valkost á mynd 48. 

 

Mynd 48. Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hversu mikið einstaklingsþjálfun hjá einkaþjálfara höfðar 

til þátttakenda. 

Framkvæmt var óháð t-próf til að kanna hvort munur væri á afstöðu kynja til hversu 

mikið einstaklingsþjálfun hjá einkaþjálfara höfðar til þess. Fram kom marktækur munur 

þar sem konur (M=3,53, SD=1,255) telja að einstaklingsþjálfun hjá einkaþjálfara höfði 

meira til sín en karlar [M=2,93, SD=1,372; t(599)=-5,078, p<0,05]. Eta gildi (Eta squared) 

bendir til þess að munurinn hafi veik áhrif. 

Samkvæmt fylgni Pearsons er meðalsterk jákvæð fylgni milli spurninganna varðandi 

hversu mikið höfðar einstaklingsþjálfun og hversu mikið höfðar hópþjálfun hjá 

einkaþjálfara til þín [r=0,389, n=601, p<0,05]. Eftir því sem önnur breytan hækkar þá er 

líklegt að hin breytan hækki einnig. 

11.7 Hversu mikið höfðar hópþjálfun hjá einkaþjálfara til þín á skalanum 1-5? 

Flestir voru hlutlausir varðandi hópþjálfun hjá einkaþjálfara eða 27,45 % þátttakenda, 

23,46 % töldu það höfða mikið til sín, 21,3 % töldu það ekki höfða neitt til sín, 15,81 % 

töldu það höfða lítið til sín og 11,98 % töldu það höfða mjög mikið til sín. Sjá má fjölda 

svara fyrir hvern valkost á mynd 49. 
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Mynd 49. Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hversu mikið hópþjálfun hjá einkaþjálfara höfðar til 

þátttakenda. 

Framkvæmt var óháð t-próf til að kanna hvort munur væri á afstöðu kynja til hversu 

mikið hópþjálfun hjá einkaþjálfara höfðar til þess. Fram kom marktækur munur þar sem 

konur (M=3,53, SD=1,255) telja hópþjálfun hjá einkaþjálfara höfði meira til sín en karlar 

[M=2,93, SD=1,372; t(599)=-6,985, p<0,05]. Eta gildi (Eta squared) bendir til þess að 

munurinn hafi meðal áhrif. 

11.8 Hversu mikið höfðar fjarþjálfun hjá einkaþjálfara til þín á skalanum 1-5? 

Flestir töldu fjarþjálfun hjá einkaþjálfara ekki höfða neitt til sín eða 32,78 % þátttakenda, 

25,96 % voru hlutlausir, 18,3 % töldu það höfða mikið til sín, 15,81 % töldu það höfða 

lítið til sín og einungis 7,15 % töldu það höfða mjög mikið til sín. Sjá má fjölda svara fyrir 

hvern valkost á mynd 50. 
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Mynd 50. Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hversu mikið fjarþjálfun hjá einkaþjálfara höfðar til 

þátttakenda. 

Framkvæmt var óháð t-próf til að kanna hvort munur væri á afstöðu kynja til hversu 

mikið fjarþjálfun hjá einkaþjálfara höfði til þess. Fram kom marktækur munur þar sem 

konur (M=2,68, SD=1,308) telja að fjarþjálfun hjá einkaþjálfara höfði meira til sín en 

karlar [M=2,08, SD=1,197; t(599)=-5,171, p<0,05]. Eta gildi (Eta squared) bendir til þess 

að munurinn hafi veik áhrif. 

Út frá niðurstöðum má álykta að útivist og líkamsrækt á líkamsræktarstöð séu 

vinsælustu form líkamsræktar. Skekkja gæti þó leynst í niðurstöðum þar sem úrtakið 

voru einungis þeir sem eiga líkamsræktarkort í helstu líkamsræktarstöðvum 

höfuðborgarsvæðisins. Ætla má að einstaklingsþjálfun sé vinsælust í þjónustu 

einkaþjálfara og fjarþjálfun síst. 

14.2.12 Spurning 12 

Hversu  líklegt telur þú á skalanum 1-5 að þú munir stunda eftirfarandi tegund 

líkamsræktar í komandi framtíð? 

Markmið þessarar spurningar var að kanna hversu líklegt væri að þátttakendur myndu 

stunda eftirfarandi tegund líkamsræktar í komandi framtíð og þannig álykta um þróun 

markaðarins. Spurningunni var í raun skipt niður í 8 spurningar, hversu líklegt væri að 

þátttakendur myndu stunda eftirfarandi tegund líkamsræktar: útivist (útihlaup, 

fjallganga, hjólreiðar, sund o.fl.), Boot Camp, CrossFit, líkamsrækt á líkamsræktarstöð, 
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hjá einkaþjálfara, einstaklingsþjálfun, hópþjálfun og fjarþjálfun á skalanum 1 ,,ólíklegt” 

til 5 ,,mjög líklegt”. 

12.1 Hversu líklegt á skalanum 1-5 er að þú munir stunda útivist (útihlaup, fjallganga, 

hjólreiðar,sund o.fl.)  í komandi framtíð? 

Flestir töldu mjög líklegt að þeir muni stunda útivist í komandi framtíð eða 59,7 % 

þátttakenda, 23,3 % töldu það líklegt, 9,8 % voru hlutlausir, 4,2 % töldu það frekar 

ólíklegt og einungis 3 % töldu það ólíklegt. Sjá má fjölda svara fyrir hvern valkost á mynd 

51.  

 

Mynd 51. Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hversu líklegt þátttakendum þyki að þeir muni stunda 

útivist í komandi framtíð. 

12.2 Hversu líklegt á skalanum 1-5 er að þú munir stunda Boot Camp  í komandi 

framtíð? 

Flestir töldu ólíklegt að þeir muni stunda Boot Camp í komandi framtíð eða 47,3 % 

þátttakenda, 19,6 % töldu það frekar ólíklegt, 18,5 % voru hlutlausir, 7,5 % töldu það 

líklegt og 7,2 % töldu það mjög líklegt. Sjá má fjölda svara fyrir hvern valkost á mynd 52. 
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Mynd 52. Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hversu líklegt þátttakendum þyki að þeir muni stunda Boot 

Camp í komandi framtíð. 

Samkvæmt fylgni Pearsons er sterk jákvæð fylgni milli spurninganna varðandi hversu 

líklegt telur þú að þú munir stunda Boot Camp og hversu líklegt telur þú að þú munir 

stunda CrossFit í komandi framtíð [r=0,525, n=601, p<0,05]. Eftir því sem önnur breytan 

hækkar þá er líklegt að hin breytan hækki einnig. 

12.3 Hversu líklegt á skalanum 1-5 er að þú munir stunda CrossFit  í komandi framtíð? 

Flestir töldu ólíklegt að þeir muni stunda CrossFit í komandi framtíð eða 32,4 % 

þátttakenda, 17,5 % töldu það líklegt, 17 % töldu það frekar ólíklegt, 16,6 % voru 

hlutlausir og 16,5 % töldu það mjög líklegt. Sjá má fjölda svara fyrir hvern valkost á 

mynd 53. 
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Mynd 53. Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hversu líklegt þátttakendum þyki að þeir muni stunda 

CrossFit í komandi framtíð. 

Niðurstaða dreifigreiningar sýndi mun á milli hópa (p<0,05) varðandi hversu líklegt er 

að viðkomandi muni stunda CrossFit í komandi framtíð [F(5, 595)=5,703, p=0,00]. 

Eftirápróf (Post-hoc) þar sem notað var Turkey sýndi að munurinn var á milli þeirra sem 

höfðu stundað líkamsrækt í <1ár (M=2,27, SD=1,433) annars vegar og þeirra sem höfðu 

stundað líkamsrækt í 10-15 ár (M=3,33, SD=1,415) hins vegar. Reiknaða Eta (0,045733) 

bendir til þess að munurinn hafi veik áhrif. 

Út frá niðurstöðum má álykta að þeir sem hafa stundað líkamsrækt í 10-15 ár telja 

líklegra að þeir muni stunda CrossFit í komandi framtíð en þeir sem hafa stundað 

líkamsrækt í <1 ár.  

12.4 Hversu líklegt á skalanum 1-5 er að þú munir stunda líkamsrækt á 

líkamsræktarstöð  í komandi framtíð? 

Flestir töldu mjög líklegt að þeir muni stunda líkamsrækt á líkamsræktarstöð í komandi 

framtíð eða 64,4 % þátttakenda, 23,8 % töldu það líklegt, 5,8 % voru hlutlausir, 3,8 % 

töldu það ólíklegt og 2,2 % töldu það frekar ólíklegt. Sjá má fjölda svara fyrir hvern 

valkost á mynd 54. 
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Mynd 54. Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hversu líklegt þátttakendum þyki að þeir muni stunda 

líkamsrækt á líkamsræktarstöð í komandi framtíð. 

Framkvæmt var parað t-próf til að kanna hvort ætla má að fólk telji líklegra að það 

muni stunda líkamsrækt á líkamsræktarstöð heldur en Boot Camp  í komandi framtíð. 

Fram kom marktækur munur þar sem ,,líklega muni stunda Boot Camp” (M=2,08, 

SD=1,264) var með lægri meðaleinkunn en ,,líklegt að muni stunda líkamsrækt á 

líkamsræktarstöð” [M=4,43, SD=0,976, t(600)=33,974, p<0,05]. Eta gildi (Eta squared) 

bendir til þess að munurinn hafi sterk áhrif. 

Framkvæmt var parað t-próf til að kanna hvort ætla má að fólk telji líklegra að það 

muni stunda líkamsrækt á líkamsræktarstöð heldur en CrossFit í komandi framtíð. Fram 

kom marktækur munur þar sem ,,líklega muni stunda CrossFit” (M=2,69, SD=1,485) var 

með lægri meðaleinkunn en ,,líklegt að muni stunda líkamsrækt á líkamsræktarstöð” 

[M=4,43, SD=0,976, t(600)=22,954, p<0,05]. Eta gildi (Eta squared) bendir til þess að 

munurinn hafi sterk áhrif. 

Út frá niðurstöðum má álykta að þátttakendur muni líklega frekar stunda líkamsrækt 

á líkamsræktarstöð heldur en Boot Camp eða CrossFit. Hafa ber þó í huga að úrtakið 

voru þeir sem eiga líkamsræktarkort á helstu líkamsræktarstöðvum 

höfuðborgarsvæðisins og því gæti það skekkt niðurstöður þar sem áhugasvið 

þátttakenda er eflaust meira á því sviði. 

12.5 Hversu líklegt á skalanum 1-5 er að þú munir stunda líkamsrækt hjá einkaþjálfara í 

komandi framtíð? 
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Flestir töldu ólíklegt að þeir muni stunda líkamsrækt hjá einkaþjálfara í komandi framtíð 

eða 27,29 % þátttakenda, 22,8 % voru hlutlausir, 18,64 % töldu það líklegt, 18,14 % 

töldu það frekar ólíklegt og 13,14 % töldu það mjög líklegt. Sjá má fjölda svara fyrir 

hvern valkost á mynd 55. 

 

Mynd 55. Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hversu líklegt þátttakendum þyki að þeir muni stunda 

líkamsrækt hjá einkaþjálfara í komandi framtíð. 

Framkvæmt var óháð t-próf til að kanna hvort munur væri á afstöðu kynja til hversu 

líklegt það teldi að það muni stunda einkaþjálfun í komandi framtíð. Fram kom 

marktækur munur þar sem konur (M=2,92, SD=1,380) telja líklegra að þær muni stunda 

einkaþjálfun en karlar [M=2,22, SD=1,257; t(599)=-5,718, p<0,05] í komandi framtíð. Eta 

gildi (Eta squared) bendir til þess að munurinn hafi veik áhrif. 

Framkvæmt var parað t-próf til að kanna hvort ætla má að fólk telji líklegra að það 

muni stunda líkamsrækt hjá einkaþjálfara heldur en Boot Camp  í komandi framtíð. Fram 

kom marktækur munur þar sem ,,líklega muni stunda Boot Camp” (M=2,08, SD=1,264) 

var með lægri meðaleinkunn en ,,líklega muni stunda líkamsrækt hjá einkaþjálfara” 

[M=2,72, SD=1,382, t(600)=8,904, p<0,05]. Eta gildi (Eta squared) bendir til þess að 

munurinn hafi sterk áhrif. 

Samkvæmt fylgni Pearsons er sterk jákvæð fylgni milli spurninganna varðandi hversu 

líklegt telur þú að þú munir stunda líkamsrækt hjá einkaþjálfara og hversu líklegt er að 

þú munir stundir einstaklingsþjálfun [r=0,778, n=601, p<0,05] og hversu líklegt er að þú 

munir stunda fjarþjálfun [r=0,503, n=601, p<0,05] í komandi framtíð. Einnig er 

meðalsterk jákvæð fylgni milli spurninganna varðandi hversu líklegt telur þú að þú munir 
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stunda líkamsrækt hjá einkaþjálfara og hversu líklegt telur þú að þú munir stunda 

hópþjálfun hjá einkaþjálfara í komandi framtíð [r=0,480, n=601, p<0,05]. Eftir því sem 

önnur breytan hækkar þá er líklegt að hin breytan hækki einnig. 

12.6 Hversu líklegt á skalanum 1-5 er að þú munir stunda einstaklingsþjálfun hjá 

einkaþjálfara í komandi framtíð? 

Flestir töldu ólíklegt að þeir muni stunda einstaklingsþjálfun hjá einkaþjálfara í komandi 

framtíð eða 31,1 % þátttakenda, 21,3 % voru hlutlausir, 18,6 % töldu það frekar ólíklegt, 

17,5 % töldu það líklegt og 11,5 % töldu það mjög líklegt. Sjá má fjölda svara fyrir hvern 

valkost á mynd 56. 

 

Mynd 56. Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hversu líklegt þátttakendum þyki að þeir muni stunda 

einstaklingsþjálfun hjá einkaþjálfara í komandi framtíð. 

Framkvæmt var óháð t-próf til að kanna hvort munur væri á afstöðu kynja til hversu 

líklegt það teldi að það muni stunda einstaklingsþjálfun hjá einkaþjálfara í komandi 

framtíð. Fram kom marktækur munur þar sem konur (M=2,74, SD=1,375) telja líklegra að 

þær muni stunda einstaklingsþjálfun hjá einkaþjálfara en karlar [M=2,23, SD=1,329; 

t(599)=-4,110, p<0,05] í komandi framtíð. Eta gildi (Eta squared) bendir til þess að 

munurinn hafi veik áhrif. 

Samkvæmt fylgni Pearsons er meðalsterk jákvæð fylgni milli spurninganna varðandi 

hversu líklegt er að þú munir stunda einstaklingsþjálfun hjá einkaþjálfara og hversu 

líklegt er að þú munir stunda hópþjálfun [r=0,495, n=601, p<0,05] og hversu líklegt er að 
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þú munir stunda fjarþjálfun [r=0,347, n=601, p<0,05] í komandi framtíð. Eftir því sem 

önnur breytan hækkar þá er líklegt að hin breytan hækki einnig. 

12.7 Hversu líklegt á skalanum 1-5 er að þú munir stunda hópþjálfun hjá einkaþjálfara í 

komandi framtíð? 

Flestir töldu ólíklegt að þeir muni stunda hópþjálfun hjá einkaþjálfara í komandi framtíð 

eða 39,6 % þátttakenda, 21,6 % voru hlutlausir, 17,1 % töldu það frekar ólíklegt, 14 % 

töldu það líklegt og einungis 7,7 % töldu það mjög líklegt. Sjá má fjölda svara fyrir hvern 

valkost á mynd 57. 

 

Mynd 57. Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hversu líklegt þátttakendum þyki að þeir muni stunda 

hópþjálfun hjá einkaþjálfara í komandi framtíð. 

Framkvæmt var óháð t-próf til að kanna hvort munur væri á afstöðu kynja til hversu 

líklegt það teldi að það muni stunda hópþjálfun hjá einkaþjálfara í komandi framtíð. 

Fram kom marktækur munur þar sem konur (M=2,51, SD=1,344) telja líklegra að þær 

muni stunda hópþjálfun hjá einkaþjálfara en karlar [M=1,85, SD=1,144; t(351,228)=-

6,057, p<0,05] í komandi framtíð. Eta gildi (Eta squared) bendir til þess að munurinn hafi 

veik áhrif. 

Samkvæmt fylgni Pearsons er meðalsterk jákvæð fylgni milli spurninganna varðandi 

hversu líklegt telur þú að þú munir stunda hópþjálfun hjá einkaþjálfara og hversu líklegt 

er að þú munir stunda fjarþjálfun hjá einkaþjálfara í komandi framtíð [r=0,342, n=601, 

p<0,05]. Eftir því sem önnur breytan hækkar þá er líklegt að hin breytan hækki einnig. 
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12.8 Hversu líklegt á skalanum 1-5 er að þú munir stunda fjarþjálfun hjá einkaþjálfara í 

komandi framtíð? 

Flestir töldu ólíklegt að þeir muni stunda fjarþjálfun hjá einkaþjálfara í komandi framtíð 

eða 47,8 % þátttakenda, 18,6 % voru hlutlausir, 16,3 % töldu það frekar ólíklegt, 10,3 % 

töldu það líklegt og einungis 7 % töldu það mjög líklegt. Sjá má fjölda svara fyrir hvern 

valkost á mynd 58. 

 

Mynd 58. Fjöldi svara fyrir hvern valkost um hversu líklegt þátttakendum þyki að þeir muni stunda 

fjarþjálfun hjá einkaþjálfara í komandi framtíð. 

Framkvæmt var óháð t-próf til að kanna hvort munur væri á afstöðu kynja til hversu 

líklegt það teldi að það muni stunda fjarþjálfun hjá einkaþjálfara í komandi framtíð. Fram 

kom marktækur munur þar sem konur (M=2,3, SD=1,345) telja líklegra að þær muni 

stunda fjarþjálfun hjá einkaþjálfara en karlar [M=1,66, SD=1,046; t(384,938)= -6,234, 

p<0,05] í komandi framtíð. Eta gildi (Eta squared) bendir til þess að munurinn hafi meðal 

áhrif. 

Út frá niðurstöðum má álykta að útivist og líkamsrækt séu það form líkamsræktar 

sem fólk muni líklegast stunda í komandi framtíð. Hafa ber þó í huga að skekkja gæti 

leynst í niðurstöðum vegna úrtaksins. Niðurstöður sýndu einnig að ólíklegt er að fólk 

muni stunda einkaþjálfun í komandi framtíð og fjarþjálfun varð síst fyrir valinu. 
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15 Umræða 

Líkamsræktarmarkaðurinn hefur þróast töluvert í gegnum árin og verður spennandi að 

fylgjast með áframhaldandi þróun. Miðað við niðurstöður virðast 

líkamsræktarstöðvarnar standa við sín markmið og loforð. Má þar nefna að niðurstöður 

sýndu að þeir sem munu líklegast kaupa kort næst í World Class telja staðsetningu 

mikilvægasta, sem er einmitt þeirra sérkenni. Einnig var fylgni milli þess að þátttakendur 

teldu aðgengi að betri stofu mikilvæga við val á líkamsræktarstöð og þeirra sem munu 

líklegast kaupa kort næst í World Class og Hreyfingu. En það eru stöðvar sem bjóða upp 

á slíka aðstöðu. Þeir sem töldu líklegast að þeir muni kaupa kort næst í 

líkamsræktarstöðinni Reebok fitness telja verð mjög mikilvægan þátt og er markmið 

Reebok fitness að bjóða upp á ódýr líkamsræktarkort. Talið er að World Class hafi 

stærstu markaðshlutdeildina og miðað við niðurstöður má álykta að svo verði áfram.  

Einkaþjálfarar þurfa að huga að mörgu við markaðssetningu þar sem að þeir vinna 

mjög náið með viðskiptavininum og þjónusta er flókið ferli. Margir telja eflaust að til að 

einkaþjálfari nái árangri á markaðnum sé nóg að vera góður í þjálffræði en það er 

misskilningur. Markaðssetning er sá þáttur sem fleytir þeim áfram, án hennar fengju 

þeir fáa viðskiptavini því markaðurinn snýst um að auglýsa sig. Niðurstöður sýndu að 

einkaþjálfarar ættu helst að nýta sér maður á mann markaðssetningu ásamt 

veraldarvefinn. Eftir að höfundur kafaði dýpra í efnið fannst honum ábótavant að 

þjálfarar greindu markaðinn markvisst með reglulegu millibili og væru meðvitaðri um 

heildarmarkaðinn. Eflaust eru mörg tækifæri sem ekki eru nýtt. Einkaþjálfarar virðast 

heldur ekki setja upp markvissa markaðsáætlun og gætu þeir eflaust aukið framlegð 

með því. Höfundi finnst vanta meiri samstöðu milli einkaþjálfara þar sem ekkert félag 

hefur verið stofnað til að styrkja iðnaðinn.  

Þróunin á almennum líkamsræktarmarkaði hefur orðið gríðarleg síðustu ár þar sem 

nýjar gerðir líkamsræktar eru alltaf að skjóta niður rótum. Samkeppnin á markaðnum 

hefur rokið upp og þurfa líkamsræktarstöðvarnar og einkaþjálfarar sífellt að vera á 

tánum til að missa ekki af lestinni. Kom það höfundi töluvert á óvart hversu lítill áhugi 

var fyrir CrossFit og Boot Camp meðal þátttakenda þar sem fjölmiðlar hafa blásið upp 

vinsældir þess. Samkvæmt niðurstöðum virðast sem litlar breytingar muni eiga sér stað 
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á líkamsræktarmarkaðnum í komandi framtíð. Útivist og líkamsrækt á líkamsræktarstöð 

virðist vera sú tegund líkamsræktar sem fólk sækist í. 
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16 Takmarkanir 

Helstu takmarkanir rannsóknarinnar var að úrtakið var þægindaúrtak. Úrtakið voru allir 

þeir sem eiga líkamsræktarkort á helstu líkamsræktarstöðvum höfuðborgarsvæðisins og 

gæti það hafa skekkt niðurstöður varðandi heildarmarkaðinn þar sem áhugi þátttakenda 

liggur eflaust á því sviði. Boot Camp og CrossFit skoruðu ekki hátt meðal þátttakenda. 

Einnig liggur grunur um að nokkrir þátttakendur eigi ekki líkamsræktarkort þar sem 6,3 

% þátttakenda höfðu ekki stundað líkamsrækt á líkamsræktarstöð. 

 Eflaust hefði verið betra að nota úrtak eins og til dæmis háskólanema en þar sem að 

rannsóknin var gerð að sumri til taldi höfundur ólíklegt að nægilega mörg svör fengjust 

með slíku úrtaki þar sem fáir notast við háskólanetfangið yfir sumartímann. Lítil dreifing 

var á aldurshópum þar sem þátttakendur voru meira og minna vinir og kunningjar 

höfundar og því á svipuðum aldri. Einnig voru konur í áberandi meirihluta. 

Varðandi spurningalistann að þá hefði höfundur átt að sigta betur út spurningar þar 

sem þær voru of margar og ef til vill spurt út í smáatriði sem gerði tölfræðivinnu mjög 

tímafreka. Sem dæmi þá hefði eflaust verið nóg að spyrja um framkomu og hægt hefði 

verið að sleppa spurningum sem snéru að því hvort það væri mikilvægt að þjálfari væri 

strangur, brosmildur og góður hlustandi við vali á einkaþjálfara. Eins hefði eflaust verið 

nóg að spyrja hversu mikið einkaþjálfun höfðaði til þátttakenda og sleppa þá 

smáatriðum um hverja tegund einkaþjálfunar sem eru einstaklingsþjálfun, hópþjálfun og 

fjarþjálfun.  
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17 Lokaorð 

Helsta markmið ritgerðarinnar var að skoða einkaþjálfun, þróun og markaðssetningu 

eins og kemur fram í titli ritgerðar ásamt því að kanna hvað einkaþjálfarar geta gert til 

að styrkja stöðu sína á markaðnum. Einnig var möguleg þróun á 

líkamsræktarmarkaðnum skoðuð.  

Í byrjun var markaður líkamsræktarstöðvanna skoðaður og eru til margar stöðvar á 

landinu. World Class virðist vera með mestu markaðshlutdeildina á landinu miðað við 

niðurstöður rannsóknar og virðist lítil breyting ætla að verða þar á. Það sem 

þátttakendum þótti mikilvægast í vali á líkamsræktarstöð var verð, staðsetning, aðstaða, 

þjálfarar, opnir tímar og menntun þjálfara. Út frá því má álykta að þetta séu þeir þættir 

sem líkamsræktarstöðvarnar ættu að leggja mesta áherslu á til að ná árangri á 

markaðnum. Farið var í helstu samkeppnisaðila líkamsræktarstöðvanna og taldi Guðjón 

Helgi einkaþjálfari að CrossFit kæmi þar sterkt inn. Niðurstöður sýndu þó að útivist væri 

helsti samkeppnisaðilinn. Margt er í boði varðandi líkamsrækt í dag og er samkeppnin 

gríðarleg. Líkamsræktarstöðvar og einkaþjálfarar þurfa því alltaf að vera á tánum og 

svara þörfum markaðarins til að missa ekki af lestinni. Út frá niðurstöðum má áætla að 

markaðurinn breytist lítið í komandi framtíð. Samkvæmt viðtali við Guðjón Helga má 

áætla að þróunin verði sú að einfaldari æfingar og tæki verði notuð við líkamsrækt.  

Gríðarleg þróun í einkaþjálfun hefur átt sér stað í gegnum árin og þá helst hvað 

varðar upplýsingar og menntun. Áður fyrr voru einkaþjálfarar lítið menntaðir en 

breyting hefur orðið þar á vegna síaukinna krafna neytenda. Vitneskja einkaþjálfara og 

menntun er lítils virði ef að einkaþjálfarinn kann ekki að selja og markaðssetja sig. Farið 

var yfir helstu hugtök markaðsfræðinnar sem einkaþjálfarar þurfa að huga að við 

markaðssetningu og uppbyggingu vörumerkis. Þar sem einkaþjálfun er þjónusta eru 

margir þættir mikilvægir við markaðssetningu. Niðurstöður rannsóknar sýndu að 

þátttakendur telja fagmannleg vinnubrögð, framkomu, reynslu og menntun 

mikilvægustu þættina við val á einkaþjálfara en þó skoruðu allir þættirnir hátt. 

Einkaþjálfarar ættu því að vanda vinnubrögð og vera meðvitaðir um framkomu sína. 

Niðurstöður sýndu einnig að einkaþjálfarar ættu helst að auglýsa sig á veraldarvefnum 

og notast við maður á mann markaðssetningu. Síst ættu þeir að auglýsa í blöðum. Það 

helsta sem einkaþjálfarar geta gert til að styrkja stöðu sína á markaðnum væri að stofna 
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félag einkaþjálfara sem myndi beita sér fyrir því að einkaþjálfun yrði verndað vinnuheiti 

og koma því á laggirnar að einkaþjálfun yrði kennd á háskólastigi til að styrkja iðnaðinn. 

Einkaþjálfarar sem einstaklingar ættu að setja upp markaðsáætlun og gera reglulega 

markvissa markaðsgreiningu. Myndi þetta eflaust styrkja stöðu þeirra á markaðnum enn 

frekar. 
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https://notendur.hi.is/th/efni/kennsla/services.pdf


 

121 

 

Viðauki 1 

Spurningalisti: 

Kyn □Karl □Kona 

Aldur 
 □Yngri en 18 ára  
 □18-25 ára 
 □26-35 ára 
 □36-45 ára 
 □46-55 ára 
 □56 eða eldri  

Í hvaða líkamsræktarstöð átt þú líkamsræktarkort?  
□World Class 
□Hreyfing 
□Sporthúsið 
□Hress 
□Reebok Fitness 
□Veggsport 
□Árbæjarþrek 

□Annað 

Hversu lengi hefur þú stundað reglubundna líkamsrækt? 

□<1ár 
□1-2 ár 
□3-5 ár 
□5-10 ár 
□10-15 ár 
□>15 ár 

1.Hvað skiptir þig mestu  máli af eftirfarandi varðandi val á líkamsræktarstöð? 

□Verð 

□Staðsetning 

□Opnunartími 

□Aðstaða (búningsklefar, tæki og lóð) 

□Starfsfólk 

□Þjálfarar  

□Opnir tímar 

□Barnagæsla 

2. Hversu mikilvægt er eftirfarandi á skalanum 1-5 varðandi val á líkamsræktarstöð  

(1-Skiptir engu máli, 2-Skiptir litlu máli, 3-Hlutlaus, 4-Mikilvægt,5-Mjög mikilvægt)? 

 1 2 3 4 5 

Verð      

Staðsetning      

Opnunartími      

Aðstaða (búningsklefar, tæki og lóð)      

Starfsfólk      
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Þjálfarar       

Opnir tímar      

Menntun þjálfara       

Aðgengi að sundlaug      

Aðgengi að betri stofu (Spa)      

Félagsskapur (að vinur sé að æfa á sömu líkamsræktarstöð)      

Barnagæsla      

 

3. Á hvaða líkamsræktarstöð finnst þér líklegast að þú munir kaupa kort næst þegar þú kaupir þér 
líkamsræktarkort? 

□World Class 
□Hreyfing 
□Sporthúsið 
□Hress 
□Reebok Fitness 
□Veggsport 
□Árbæjarþrek 

□Annað 

□Mun ekki kaupa mér aftur líkamsræktarkort 

4. Hversu mikilvægt er eftirfarandi á skalanum 1-5 varðandi val á einkaþjálfara  

(1-Skiptir engu máli, 2-Skiptir litlu máli, 3-Hlutlaus, 4-Mikilvægt,5-Mjög mikilvægt)? 

 1 2 3 4 5 

Verð      

Staðsetning (á hvaða líkamsræktarstöð viðkomandi vinnur)      

Reynsla og menntun      

Auglýsing þjálfara      

Aðgengi, auðvelt að panta tíma hjá viðkomandi      

Orðspor      

Framkoma      

Fagmannleg vinnubrögð      

Útlit (líkamlegt form einkaþjálfarans og klæðnaður)      

Góður hlustandi       

Að hann sé strangur      

Að hann sé brosmildur      

 

5.Hvar myndir þú helst leita af þjónustu einkaþjálfara?  

□Á Veraldarvefnum 

□Í Afgreiðslu líkamsræktarstöðva 

□Í Blöðum  

□Spurja vin eða kunningja 

6. Hvað höfðar mest til þín af eftirfarandi í þjónustu einkaþjálfara? 

□Einstaklingsmiðuð þjónusta 

□Hópþjálfun 

□Fjarþjálfun 

7. Myndir þú frekar kaupa tíma hjá einkaþjálfara ef hann byði upp á heimaþjónustu?Þ.e.a.s. að þú 
myndir spara þér að kaupa kort í ræktina og hann kæmi heim til þín í staðinn með tæki og tól?  

□Já □ Nei 
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8.Af eftirfarandi valkostum hvern myndir þú helst kjósa til að einkaþjálfa þig?  

□Einkaþjálfara 

□Íþróttafræðing 

□Sjúkraþjálfara 

□Næringarfræðing 

□Skiptir ekki máli 

9.Finnst þér vera þörf á þjónustu einkaþjálfara á líkamsræktarmarkaðnum?  

□ Já □Nei 

 

10.Hvaða af eftirfarandi líkamsrækt hefur þú stundað? (hægt er að merkja við fleiri en eitt) 

□Útivist (útihlaup, fjallganga, hjólreiðar,sund) 

□Boot Camp 

□CrossFit 

□Líkamsrækt á líkamsræktarstöð  

□Hjá einkaþjálfara 

□Einstaklings 

□Hópþjálfun 

□Fjarþjálfun 

 

11.Hversu mikið höfðar eftirfarandi form líkamsræktar til þín á skalanum 1-5? 
(1-Ekkert, 2-Lítið, 3-Hlutlaus, 4-Mikið, 5-Mjög mikið) 

 1 2 3 4 5 

Útivist (útihlaup, fjallganga, hjólreiðar,sund)      

Boot Camp      

CrossFit      

Líkamsrækt á líkamsræktarstöð       

Hjá einkaþjálfara      

                     -Einstaklings      

                     -Hópþjálfun      

                    - Fjarþjálfun      

 

12.Hversu líklegt telur þú á skalanum 1-5  að þú munir stunda eftirfarnandi líkamsrækt í komandi 
framtíð? 

(1-Ólíklegt, 2-Frekar ólíklegt, 3-Hlutlaus, 4-Líklegt, 5-Mjög Líklegt) 

 1 2 3 4 5 

Útivist (útihlaup, fjallganga, hjólreiðar,sund)      

Boot Camp      

CrossFit      

Líkamsrækt á líkamsræktarstöð       

Hjá einkaþjálfara      

                     -Einstaklings      

                     -Hópþjálfun      

                    - Fjarþjálfun      

 

 


