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Abstract 

In the wake of the technological revolution in the field of photography, a 

significant reduction in the developing of photographs on the Icelandic market 

began to appear.  

 

The purpose of this project is to help the company Hans Petersen to increase its 

visibility, refine its services and keep its market position among its 

competitors. 

 

The research questions are: 

 “Where is Hans Petersen positioned in the market?“ 

 “How can Hans Petersen extend its services?“ 

 “What is the reason for people not developing their family 

photographs in the same degree as before?“  

 

The research included an online survey, focus groups and interviews. It 

concluded that the brand Hans Petersen is highly integrated into people‘s 

minds and considered a classic.  People are not developing mainly because of 

lack of time and initiative.  There are many ways for Hans Petersen to extend 

its services as there is extensive technology to choose from on the market. 

  

The main proposal of the author is for the company to focus more on 

producing photo books, to try to establish what its target group is and to use 

the Internet more when it comes to marketing and to teach people to use its 

website and online shop using the websites Facebook and Youtube. 

 

Keywords: Digital, Developing, Market Research, Revolutionary Technology, 

Hans Petersen 
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Þakkarorð 

Þá er komið að því, endapunkturinn á löngu og ströngu ferli er kominn.  Það er 

mér mikið gleðiefni að skila inn þessu verkefni og í mínum augum merkilegur 

áfangi.   

Ég vil byrja á því að þakka eiginmanni mínum Sverri Þór fyrir þann skilning 

og stuðning sem hann hefur veitt mér á námstímanum og börnum mínum  

Elísu Dimmeyju og Elvari Jökli fyrir að vera þæg og góð þegar mamma hefur 

þurft að læra.  Einnig vil ég þakka fjölskyldu og vinum fyrir andlegan stuðning 

undanfarin ár. 

 

Ég vil þakka leiðbeinanda mínum henni Hafdísi Björgu Hjálmarsdóttur fyrir 

alla hennar ómetanlegu hjálp og Ólafi Steinarssyni hjá Hans Petersen fyrir gott 

og fróðlegt samstarf. 

Vinafólki mínu þeim Agnesi Hlíf Andrésdóttur, Bárði Erni Gunnarssyni og 

Báru Mjöll Þórðardóttur vil ég þakka yfirlestur og veitta aðstoð, sem og öllum 

þeim aðstoðuðu mig með þátttöku í rýnihópum og vefkönnuninni. 

 

Í lokin langar mig að viðhafa þessi fleygu orð merkra manna, sem mér finnst 

eiga vel við: 

 

„Þegar öllu er á botninn hvolft, þá fer alt einhvernveginn, þótt margur efist um 

það á tímabili“  (Halldór Laxness: Sjálfstætt fólk) 

 

„Oft veltir lítil þúfa þungu hlassi.“  (Þórður Sturluson: Íslendinga saga) 

 

Kópavogi, 20. apríl 2013 

Birna Guðrún Jónsdóttir 
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Útdráttur 

Í kjölfar tæknibyltingar á sviði ljósmyndunar fór að draga verulega úr 

framköllunum á ljósmyndum á Íslandi.   

 

Tilgangur þessa verkefnis er að finna leiðir fyrir framköllunarfyrirtækið Hans 

Petersen til að auka sýnileika þess, betrumbæta þjónustu og til að viðhalda 

markaðsstöðu þess gagnvart samkeppnisaðilum, en eins og er, er fyrirtækið 

leiðtogi á markaði. 

 

Rannsóknarspurningarnar eru: 

„Hvernig er staða Hans Petersen á markaðinum?“ 

„Hvernig getur Hans Petersen víkkað út þjónustuframboð sitt ?“ 

„Hver er ástæðan fyrir því að fólk framkallar ekki fjölskyldumyndirnar í sama 

magni og áður?“  

 

Til þess að komast að niðurstöðu framkvæmdi höfundur vefkönnun, 

rýnihóparannsókn og viðtöl. Með rannsókninni komst höfundur að þeirri 

niðurstöðu að vörumerkið Hans Petersen væri greypt í huga fólks. 

Meginástæða þess að fólk er ekki að framkalla myndir eru vegna skorts á tíma 

og framtaksleysi. Það eru margir möguleikar fyrir Hans Petersen til að víkka út 

þjónustu sína þar sem það er mikil tækni á markaðinum og sífelld þróun á nýrri 

tækni.  

Helstu tillögur höfundar eru að fyrirtækið eigi að einbeita sér meira að 

framleiðslu ljósmyndabóka, að afmarka markhóp þess ásamt því að nota 

Internetið meira þegar kemur að markaðssetningu.  Einnig að kenna fólki að 

nota heimasíðu og vefverslun fyrirtækisins. Höfundur mælir með að fyrirtækið 

nýti sér vefsíðurnar Facebook og YouTube til þessa. 

 

Lykilorð: Stafrænt, framköllun, markaðsrannsókn, tæknibylting, Hans 

Petersen 
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Inngangur 

 

Eftir að stafrænar myndavélar til almenningsnota komu á markaðinn á árunum 

1994-1995 hefur framköllunarmarkaðurinn á Íslandi breyst allverulega. Bæði 

hafa möguleikar heimilanna til geymslu á ljósmyndum orðið fjölbreyttari og 

landslagið í sölu á framköllunarþjónustu hefur gjörbreyst þar sem fólk lætur í 

minna mæli prenta út myndir sínar, geymir þær í mörgum tilfellum á rafrænu 

formi og á kost á því að prenta myndirnar sjálft. Framköllunarmarkaðurinn á 

Íslandi hefur hingað til lítið verið rannsakaður og á þetta verkefni að þjóna 

einmitt þeim tilgangi. 

 

Í þessu verkefni verður útbúin markaðsrannsókn sem fyrirtækið Hans Petersen 

getur hagnýtt sér. Með verkefninu vill höfundur kanna möguleika á því að bæta 

við framboð á vörum og þjónustu og einnig að leitast við að greina  hvers 

vegna fólk er í minna mæli farið að láta framkalla ljósmyndir.  Rekstraraðilar 

eru áhugasamir um að finna út hverju þetta sæti og hvort aukið eða breytt 

framboð vara og þjónustu geti hugsanlega fengið fólk til að senda myndir sínar 

í framköllun. 

 

Rannsóknarspurningar þær sem höfundur ætlar að leita svara við í þessu 

verkefni eru eftirfarandi:  

„Hvernig er staða Hans Petersen á markaðinum?“ 

„Hvernig getur Hans Petersen víkkað út þjónustuframboð sitt ?“ 

„Hver er ástæðan fyrir því að fólk framkallar ekki fjölskyldumyndirnar í 

sama magni og áður?“  

 

Framkvæmd 

Verkefnið skiptist í níu hluta. Í fyrsta hluta verkefnisins er fyrirtækið Hans 

Petersen kynnt, farið er yfir sögu þess, skipulag, vörur og þjónustu.  Í öðrum 

hluta þess er fræðilega gert grein fyrir  þeim aðferðum sem notaðar eru í 
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verkefninu og í þriðja hluta er  gerð grein fyrir markaðsþróun á 

framköllunarmarkaðinum.  Einnig skoðar höfundur  lauslega það sem er að 

gerast á bandaríska framköllunarmarkaðinum, þar sem sá markaður er í forystu 

á þessu sviði á heimsvísu.   

Fjórði hluti snýr svo að  gerð rannsóknar, framkvæmd hennar og gagnaöflun.  Í 

fimmta hluta er farið í greiningar á nær- og fjær umhverfi Hans Petersen og í 

sjötta hluta verkefnisins gerir höfundur grein fyrir útkomu rannsókna.  Í 

sjöunda, áttunda og níunda hluta fer höfundur svo í tillögur ásamt umræðu og 

helstu niðurstöðum. 

Lögð var fyrir rafræn könnun á samskiptavefnum „Facebook“ og notast þar við 

svokallað snjóboltaúrtak en einnig voru haldnir rýnihópar þar sem kafað var 

dýpra í útkomu úr könnunarinnar. 

Að lokum eru svo helstu niðurstöður og tillögur settar fram. 

 

Notaðar voru bæði frum- og forgögn til heimilda í rannsókninni og var þeirra 

heimilda aflað í gegnum leitarvélarnar Ebsco Host, Proquest og Gegni. 

 

 



Háskólinn á Akureyri  LOK2106 

1 

 

 

1 Fyrirtækið 

1.1  Saga Hans Petersen 

Árið 1907 setti Hans P. Petersen á fót nýlenduvöru- og veiðivöruverslun í 

Bankastræti 4.  Um 13 árum sienna, eða árið 1920, hóf verslunin að selja 

ljósmyndavörur ásamt því að bjóða upp á vinnslu og framköllun á svarthvítum 

ljósmyndum. 

 

Hans Petersen hefur átt farsælt samstarf við Kodak fyrirtækið í um 80 ár og 

hefur þann tíma haft umboð fyrir Kodak vörur á Íslandi.  Eiginkona Hans, 

Guðrún M. Petersen tók við rekstri á félaginu þegar hann lést árið 1938 og 

stýrði því ásamt sonum þeirra hjóna um nokkurra ára skeið. Árið 1952 var 

Hans Petersen sett í hlutafélag og hélt áfram að vera í eigu fjölskyldunnar allt 

til ársins 1997 en þá seldi fjölskyldan 36,3% hlut í félaginu til tveggja 

fyrirtækja.  Sama ár var félaginu skipt upp í tvö félög, annað um rekstur 

fasteigna Guðrún M. Petersen hf. og hitt um rekstur Hans Petersen hf.  Guðrún 

M. Petersen hf. var alfarið í eigu fjölskyldunnar. 

Árið 1998 var fyrirtækið sett á markað þegar það var skráð á Verðbréfaþing 

Íslands og um tveimur árum seinna var það afskráð af markaði þegar 

Skeljungur keypti nær 100% hlut í því.  Skeljungur seldi svo Sjöfn hf. félagið 

árið 2003. 

Við tók mikið breytingaskeið innan fyrirtækisins bæði sem viðkom húsnæði og 

fækkun starfsfólks.  Greinin var á þessum tíma að taka miklum breytingum og 

það þurfti að koma fyrirtækinu á rétt ról til framtíðar. 

Á komandi árum lenti fyrirtækið í tilvistarkreppu, missti umboðið fyrir Canon 

myndavélar og sinn helsta viðskiptavin, Fríhöfnina á Keflavíkurflugvelli, þegar 

Elko yfirtók rekstur raftækjaverslunarinnar þar. 

 

Sjöfn hf. og Ólafur Steinarsson sem á þessum tíma voru eigendur fyrirtækisins 

ákváðu að skipta fyrirtækinu upp í þrjár einingar.  
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 Rekstrarvörusvið sem sinnti prentsmiðjum, kvikmyndafilmum og 

röntgenlausnum var selt út úr fyrirtækinu og er nú rekið undir nafninu 

Piktor ehf í eigu Ólafs Steinarssonar.  

 Verslanirnar voru á þessum tíma settar inn í félag sem hét HP 

Farsímalagerinn og var í 51% eigu hluthafa Hans Petersen og 49% í 

eigu Strax Holdings.   

 Heildsölureksturinn varð svo eftir í gamla Hans Petersen og var rekin 

undir nafninu HPH heildverslun.    

 

Eftir gjaldþrot og flókna endurskipulagningu eftir efnahagshrunið 2008, 

stendur eftir félagið Verslanir Hans Petersen ehf. sem er tiltölulega lítið 

skuldsett félag og allar birgðir og tæki eru í eigu félagsins og án veða. 

Áhersla hefur verið lögð á framleiðsluna síðan 2010 og í versluninni eru seldur 

albúm, filmur, rammar og aðrar jaðarvörur. Hans Petersen leggur ekki lengur 

áherslu á sölu myndavéla þótt einhverjar myndavélar séu þar til sölu ásamt 

tengdum vörum. Í maí 2012 keypti Hans Petersen fyrirtækið Hljómval í 

Reykjanesbæ og rekur þar lítið útibú frá Hans Petersen  

(Ólafur, munnleg heimild, 2012). 

 

 

1.2  Stjórnskipulag og starfsfólk 

Eigendur Hans Petersen ehf. eru hjónin Ólafur Steinarsson og Regína I. 

Steingrímsdóttir. 

Regína starfar sem framkvæmdarstjóri félagsins en Ólafur Steinarsson sem 

sölu- og innkaupastjóri. 

Í verslun Hans Petersen í Ármúla 38, starfa sjö manns á skrifstofunni.  Þrír 

starfa við myndvinnslu og tveir í afgreiðslu verslunar en á skrifstofunni starfa 

framkvæmdastjóri og sölustjóri.   
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1.3 Þjónusta og vörur 

 
Fyrirtækið Hans Petersen býður upp á margvíslega þjónustu þegar kemur að  

prentun og framköllun.  Áður fyrr var mikil áhersla lögð á sölu myndavéla og 

ljósmyndavara, en í dag hefur fyrirtækið tekið þá stefnu að leggja litla áherslu 

á slíkar vörur og einbeita sér aðallega að ýmiss konar prentþjónustu. 

Þó hefur verslun Hans Petersen til sölu eitthvað úrval af ljósmyndatengdum 

vörum t.d. ramma, albúm, filmur ofl.  

Í netverslun er svo hægt að kaupa nokkrar tegundir myndavéla, prentpappír og 

blek ásamt öðrum vörum sem tengjast ljósmyndun.  Úrvalið er þó takmarkað. 

Hans Petersen hefur boðið upp á prentun á hina ýmsu muni í samstarfi við 

Merkingu ehf og prentun ljósmyndabóka í samstarfi við fyrirtækið Albelli.  

Fyrirtækið hefur reynt að bjóða upp á vörur og þjónustu í takt við þarfir 

markaðarins.  Stjórnendur fyrirtækisins leggja mikla áherslu á að vera upplýstir 

um hvað er að gerast erlendis í framköllunargeiranum, sérstaklega á 

Bandaríkjamarkaði sem er yfirleitt um 2 árum á undan þeim evrópska í þróun á 

nýrri vöru og þjónustu (Ólafur, munnleg heimild, 2012). 

Í töflunni hér að neðan sést hvaða vörur og þjónustu Hans Petersen er að bjóða 

upp á.  Þegar kemur að stafrænni framköllun býður fyrirtækið upp á að fólk 

komi í verslun þess með myndirnar á stafrænu formi ásamt því að senda þeim 

myndirnar til prentunar í gengum tölvupóst, dropbox eða í gegnum netsíðu 

Hans Petersen.  Myndirnar getur viðskiptavinurinn svo sótt í verslunina eða 

fengið sendar heim gegn gjaldi. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Háskólinn á Akureyri  LOK2106 

4 

 

Listi yfir vörur og þjónustu: 

Hans Petersen býður upp á margvíslega vörur og þjónustu sem flestar tengjast 

á einhvern hátt ljósmyndun og úrvinnslu þeirra.  Hér að neðan gefur að líta 

töflu þar sem listaðar eru upp helstu vörur og þjónusta fyrirtækisins. 

 

Vörur og þjónusta Hans Petersen  

Filmuframköllun 

Stafræn framköllun 

Tækifæriskort 

Prentun á striga, ál- og frauðplötur 

Ljósmyndir undir gleri 

Ljósmyndabækur 

Plaköt og stórprentun 

Prentun á bolla, barmmerki, púsluspil, músamottur ofl. 

Prentun á boli, húfur og svuntur 

Passamyndir 

Skönnun ljósmynda 

Viðgerð á ljósmyndum (photoshop) 

Sala á ljósmyndaverkum 

Sala á jaðarvörum t.d. römmum, albúmum ofl. 

 

Nýlega kom upp sú hugmynd hjá Hans Petersen að bjóða upp á þá þjónustu að 

vista myndir á vef á vegum fyrirtækisins hjá vefhýsingu erlendis og yrði það 

viðskiptavinum fyrirtækisins að kostnaðarlausu.  Þessi vefur myndi auðvelda 

viðskiptavinum að senda ljósmyndirnar í framköllun beint af hýsingunni.  

Einnig myndi fyrirtækið bjóða upp á frítt forrit (app) í snjallsíma sem myndi 

gera fólki kleift að senda ljósmyndir sem það tekur á símann til vistunar á 

þessum vef. Fyrirtækið er spennt fyrir þessum möguleika og hefur áhuga á að 

kanna það hvort þetta sé eitthvað sem muni höfða til neytenda (Ólafur, 

munnleg heimild, 2012). 
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2 Fræðileg umfjöllun   

Hér verður fjallað fræðilega um þær greiningaraðferðir sem notaðar voru við 

gerð verkefnisins, en það voru greining áhættuþátta (SVÓT greining) og 

greiningar á ytra- og innra umhverfi.  Markaðsumhverfið samanstendur af 

innra umhverfi fyrirtækisins og ytra umhverfi þess.  

 

2.1 Greining á innra umhverfi  

Greining á innra umhverfi (e. micro-environment) beinir sjónum sínum að 

nærumhverfi fyrirtækis en það er lykilatriði að greina það ásamt því að greina 

ytra umhverfi þess.  Með slíkri greiningu eru eftirfarandi þættir greindir: 

markaðurinn, viðskiptavinir, samkeppnin, dreifileiðir, birgjar og almenningur.  

Þetta eru allt aðilar sem tengjast starfsemi fyrirtækis og eru áhrifavaldar á 

rekstur þess á beinan eða óbeinan hátt.  Með því að taka þessa aðila til 

hliðsjónar eru meiri líkur á því að fyrirtæki nái að uppfylla væntingar 

viðskiptavina sinna (Kotler & Keller, 2009, bls. 54-55; 105-112).  

 

Mynd 1. Greining á innra umhverfi fyrirtækis (http://www.learnmarketing.net,2012). 

 

Þessir þættir geta svo einnig gefið vísbendingar um styrkleika og veikleika 

fyrirtækisins til að standast þessar kröfur (Wood, 2004, bls. 43).   

 

Fyrirtækið Markaðurinn 

Viðskiptavinir 

Samkeppni Dreifileiðir 

Birgjar 

Almenningur 
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2.1.1 Markaðurinn 

Hér er greint það sem er að gerast hvað varðar markaðsstærð, vöxt, hagnað og 

landfræðilega dreifingu.  Einnig er greint hverjir stærstu markhóparnir eru  

(Kotler & Keller, 2009, bls. 698).  Öllum fyrirtækjum er nauðsynlegt að þekkja 

stöðu sína á markaði þar sem það eykur markvissu í markaðssetningu og 

öðrum aðgerðum. Þessi vitneskja fæst í gegnum öflun gagna í 

markaðsrannsókn sem svo eru greindar og með því fæst ákveðinn grunnur sem 

ákvarðanataka innan fyrirtækisins er byggð á.   Óvissa um stöðu á markaði 

getur verið einn veikleiki fyrirtækisins, því er nauðsynleg að hafa skýra stefnu í 

markaðsmálum og skýra hugmynd um markhópa þess (Kotler & Keller, 2009, 

bls. 190), (Sverrisson, 2010, bls. 47-49). 

 

2.1.2 Viðskiptavinir 

Í þessum hluta greiningarinnar eru þarfir viðskiptavina og kaupferli þeirra 

greint. Skoðað er hvernig viðskiptavinir meta vörugæði, þjónustu og 

verðlagningu fyrirtækisins en einnig er skoðað hvernig þeir ákveða hvaða vöru 

og þjónustu þeir ætla að kaupa (Kotler & Keller, 2009, bls. 698).  Þarfir og 

kröfur viðskiptavina eru fjölbreyttar og er því mikilvægt að stjórnendur 

fyrirtækja séu á tánum þegar kemur að því að fylgjast með þeim.  Sem dæmi 

um þetta má nefna þegar farsímar sem veittu aðgang að internetinu komu á 

markað og viðskiptavinir fóru fljótlega í síauknum mæli að kjósa slíka síma 

framyfir hefðbundna farsíma.  Markaðurinn fyrir farsíma sem tengjast 

internetinu jókst því mikið á stuttum tíma og því mikilvægt fyrir markaðsaðila 

að fylgjast vel með og koma til móts við neytendur til að missa ekki af lestinni 

(Anderson & Vincze, 2004, bls. 9). 

 

2.1.3 Samkeppni 

Hér þarf að skoða hverjir eru aðal keppinautar fyrirtækisins, þeirra markmið, 

stærð, stefna, veik- og styrkleikar ásamt markaðshlutdeild þeirra. Hver mun 

þróunin vera og hvernig mun hún hafa áhrif á samkeppnina í framtíðinni og 

hvaða vörur munu geta komið í staðinn fyrir vörur fyrirtækisins (Kotler & 

Keller, 2009, bls. 698).  Samkeppnin getur bæði verið bein og óbein.  Fyrirtæki 

líkt og Starbucks eru að keppa á beinan hátt við önnur kaffihús en til dæmis á 
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óbeinan hátt við staði sem selja bakkelsi og slíkar vörur sem Starbucks selur 

sem meðlæti með kaffidrykkjum.  Þeir sem selja staðkvæmdarvörur eins og te 

teljast einnig til samkeppnisaðila (Anderson & Vincze, 2004, bls. 9). 

 

2.1.4 Dreifileiðir 

Í þessum hluta greiningarinnar er skoðað, eftir hvaða leiðum viðskiptavinurinn 

fær vöru eða þjónustu til sín frá fyrirtækinu, hversu skilvirkar þessar 

dreifileiðir eru og hvaða vaxtarmöguleikar eru til staðar fyrir fyrirtækið (Kotler 

& Keller, 2009, bls. 698).  Þeir aðilar sem mynda þjónustukeðju þá sem vara 

eða þjónusta fer í gegnum á leið sinni í hendur neytenda eru til dæmis 

heildsalar, smásalar, síma- og internetfyrirtæki og ýmsir flutningsaðilar bæði í 

lofti, legi og á láði.  Starbuckskeðjan selur meðal annars vörur sínar í gegnum 

smásöluverslanir og reiðir sig á flutningabíla til að flytja kaffið frá ræktanda til 

útflytjanda í sama landi sem síðan flytur kaffið til Starbucks (Anderson & 

Vincze, 2004). 

 

2.1.5 Birgjar 

Hér eru birgjar fyrirtækisins skoðaðir og sú þróun sem á sér stað hjá þeim.  

Skoða þarf framtíðar framboð þeirra aðfanga sem notuð eru í framleiðslu hjá 

fyrirtækinu  (Kotler & Keller, 2009, bls. 698). Fyrirtæki eru háð margvíslegum 

birgjum þegar kemur bæði að því að fá fullunnar vörur sem og hráefni í 

framleiðslu sína.  Kaffihúsakeðjan Starbucks verslar til dæmis ekki bara 

kaffibaunir af birgjum sínum heldur einnig ýmislegt fleira til rekstursins, til 

dæmis mjólkurvörur, te, borðbúnað og húsgögn (Anderson & Vincze, 2004, 

bls. 9). 

 

2.1.6 Almenningur 

Í þessum kafla þarf að skoða þá hópa sem eru líklegir til að skapa fyrirtækinu 

vandamál og/eða tækifæri.  Greina þarf hvað fyrirtækið þarf að gera til að 

koma til móts við þessa hópa á sem árangursríkastan hátt (Kotler & Keller, 

2009, bls. 698).  Þessir hópar eru margvíslegir, til dæmis þrýstihópar og hópar 

aðgerðasinna.  Dæmi er um að þessir hópar hafi haft eyðileggjandi áhrif á 

markaðsstarf fyrirtækja og oft eru það stór alþjóðleg fyrirtæki sem þessir hópar 
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beina sjónum sínum að.  Árið 2001 setti Starbucks á stofn deild innan 

fyrirtækisins sem einbeitir sér að því að starf þess sé í samræmi við 

samfélagslega ábyrgð fyrirtækisins.  Fyrirtækið hefur í samráði við 

umhverfisverndarsamtök og samtök um sanngjarna viðskiptahætti (e. fair-

trade) reynt að hafa jákvæð áhrif á þeim mörkuðum sem það starfar á 

(Anderson & Vincze, 2004, bls. 9). 

 

 

2.2 Greining á ytra umhverfi 

Við greiningu á ytra umhverfi er fjarumhverfi (e. macro-environment) 

fyrirtækisins greint. Fyrirtæki þurfa að fylgjast með breytingum á ákveðnum 

þáttum fjarumhverfis þess.  Þessir þættir eru: Stjórnmála- (e. political) og 

lagalegt (e. legal) umhverfi, félags- (e. social), menningar- (e.cultural) og 

lýðfræðilegt (e. demographical) umhverfi, efnahagslegt (e. economic) 

umhverfi og tæknilegt (e. technological) umhverfi þess. Samspil þessara þátt 

getur leitt til nýrra tækifæra og jafnframt ógnana fyrir fyrirtækið (Kotler & 

Keller, 2009, bls. 114). 

 

2.2.1 Stjórnmála- og lagalegt umhverfi:  

“Stjórnmála- og lagalegt umhverfi samanstendur af lögum, stjórnsýslu-

stofnunum og þrýstihópum sem setja skorður og hafa áhrif á hinar ýmsu 

stofnanir og einstaklinga” (Kotler & Keller, 2009, bls. 126).  Hér verður 

skoðað hið stjórnmála- og lagalega regluverk sem hefur áhrif á markaðinn og 

markaðssetningu vara.  Það fer eftir staðsetningu fyrirtækisins og gerð þess 

hvernig og hvort þetta umhverfi hafi áhrif á starfsemi þess.  Dæmi um áhrif 

sem lagalegt umhverfi getur haft er þegar Rússland breytti lögum um 

innistæðutryggingar þannig að allir bankar í landinu féllu undir hana, en þá 

settu erlendir bankar eins og Sociéte Générale og Raiffeisen Bank upp útibú 

þar í landi. Dæmi um áhrif stjórnmálalegs umhverfis er þegar upp kom mikil 

andstaða við námuuppgröft erlendra fyrirtækja meðal íbúa bæjarins Esquel í 

Argentínu vegna mögulegrar vatnsmengunar.  Bandaríska fyrirtækið Meridian 

Gold lét framkvæma umhverfismat og setti upp neyðarsjóð ef umhverfisslys 

yrði en breska fyrirtækið Patagonia Gold hætti við rannsóknir á svæðinu 
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(Wood, 2004, bls. 48-49). Flest fyrirtæki hafa sett sér einhverjar reglur eða 

leiðbeiningar þegar kemur að laga- og siðfræðilegum málefnum.  

Lagasetningar hafa í síauknum mæli áhrif á það hvernig fyrirtæki starfa, 

löggjöfin er misjöfn eftir löndum og til þess þurfa fyrirtæki, sem til dæmis 

starfa á netmarkaði, að horfa.  Ætlunin með þessum lagasetningum er að 

vernda fyrirtæki fyrir óréttmætri samkeppni sem og vernda þjóðfélagið og 

neytendur fyrir óréttmætum viðskiptaháttum. Bæði Evrópusambandið sem og ríki 

eins og Bandaríkin hafa unnið ötullega að því að bæta og fjölga lagasetningum 

sem lúta að vernd fyrirtækja og neytenda (Kotler & Keller, 2009, bls. 126-127). 

 

2.2.2 Félags-, menningar- og lýðfræðilegt umhverfi:  

“Samfélagið mótar viðhorf, gildi og viðmið sem að stórum hluta mótar smekk 

og val neytenda.  Fólk mótttekur, næstum því ómeðvitað, veraldarsýn sem 

skilgreinir samband þess við það sjálft, við aðra, við fyrirtæki, við samfélagið, 

við náttúruna og við alheiminn” (Kotler & Keller, 2009, bls. 120).  Í ytra 

umhverfinu eru félags-, menningar- og lýðfræðilegir þættir mjög breytilegir.  

Stærð og samsetning markaðar ásamt einkennum og viðhorfum neytenda til 

hans er meðal annars það sem þessi umhverfisþáttur hefur áhrif á.  Breytingar á 

fæðingar- og dánartíðni, fjölgun innflytjenda og fleira geta bæði haft áhrif á 

stærð markaðar sem og tegund og magn eftirspurnar á honum.  Umtal (e.word 

of mouth) og það orð sem fer af vörunni getur verið mikilvægara í kynningu á 

vöru en nokkur keypt auglýsing.  Neytendur hafa ákveðnar tilfinningar og 

viðhorf til hinna ýmsu fyrirtækja, þjónustu og vara.  Þessir þættir hafa svo á 

móti áhrif á hegðun neytenda. Fyrirtæki sem starfa í síbreytilegu 

markaðsumhverfi þurfa að vera vakandi yfir þeim tækifærum sem koma upp 

þegar stefnur og straumar breytast og nýta sér þau (Wood, 2004, bls. 50-51).    

Kjarnagildin (e. core values) í menningu fólks eru þrautseigur þáttur þegar 

kemur að markaðssetningu.  Einnig er svokölluð undirmenning (e. sub culture) 

í hverju þjóðfélagi, en það er hópur fólks sem deilir með sér ákveðnum gildum, 

trú og/eða viðhorfum.  Það getur verið árangursríkt að markaðssetja fyrir þessa 

hópa, til dæmis fyrir táninga.  En það sem þeir kaupa á táningsárum sínum 

getur verið líklegt til að fylgja þeim á fullorðinsárum (Kotler & Keller, 2009, 

bls. 121-122). 
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2.2.3 Efnahagslegt umhverfi:  

“Kaupmáttur í hagkerfinu fer eftir núverandi tekjum, verðlagi, sparnaði, 

skuldum og lánshæfi.  Markaðurinn verður að huga vel að straumum og 

stefnum sem hafa áhrif á kaupmátt því að það getur haft mikil áhrif á fyrirtæki, 

sérstaklega á fyrirtæki sem selur vörur ætlaðar neytendum sem er lágtekju fólk 

og viðkvæmt fyrir verðbreytingum“ (Kotler & Keller, 2009, bls. 119). Á 

vefsíðu hagstofunnar er hugtakið kaupmáttur skilgreint, en það sýnir hversu 

mikið af vöru eða þjónustu hægt er að kaupa fyrir útborguð laun.  Þegar 

kaupmáttur er reiknaður er hækkun launa reiknuð með tilliti til breytinga á 

vísitölu neysluverðs.  Ef vísitala neysluverðs hækkar meira en laun þá minnkar 

kaupmáttur launa (Hagstofa Íslands, 2012).  Í slæmu árferði hika fyrirtæki við 

að endurnýja hjá sér tækja- og húsakost og fyrirtæki, stofnanir og einstaklingar 

fresta frekar kaupum eða dreifa þeim á lengra tímabil.  Fyrirtæki leita einnig 

oft út fyrir sinn heimamarkað að hagstæðari markaði ef heimamarkaður er í 

lægð.  Í efnahagslægðinni sem Japan átti við að stríða í langan tíma 

stórminnkaði eftirspurn neytanda eftir utanlandsferðum sem hafði ekki bara 

áhrif heima fyrir heldur einnig á heimsvísu hjá ferðaskrifstofum, flugfélögum 

og hótelum sem þjónustuðu japanska ferðalanga (Wood, 2004, bls. 49). 

 

2.2.4 Tæknilegt umhverfi:   

“Markaðsfólk ætti að fylgjast með eftirfarandi fjórum þróunum í tækni: 

Síauknum hraða breytinga, ótakmörkuðum tækifærum til nýsköpunar, allskyns 

fjárveitingum til rannsókna og þróunar og aukinnar lagasetningar um 

tæknilegar breytingar“ (Kotler & Keller, 2009, bls. 125).  

Þegar unnin er markaðsgreining þarf að skoða tæknilegt umhverfi 

fyrirtækisins.  Tækninni fleygir hratt fram og er síbreytileg.  Hún hefur opnað 

fyrir nýja möguleika í sölu á vörum til neytenda. Tæknin snertir alla hluta 

markaðssetninga og hefur meðal annars áhrif á neytendur, keppinauta, 

framleiðendur og aðra aðila í markaðsferlinu (Wood, 2004, bls. 51). 

 

Fyrirtæki þurfa að fylgjast vel með fjarumhverfi sínu og breytingum í því.  

Mikilvægt er að fyrirtækið uppfæri markaðsáætlanir sínar í takt við þær 

breytingar (Kotler & Keller, 2009, bls. 54-55).  
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2.3 Greining áhættuþátta - SVÓT 

Hugtakið SVÓT (e. SWOT) stendur fyrir styrkleikar, veikleikar, ógnanir og 

tækifæri.  Fyrir fyrirtæki sem vill greina stöðu sína á þeim markaði sem það 

starfar á er góður kostur að notast við þessa greiningu.  Með greiningunni getur 

fyrirtækið fylgst með bæði innra- og ytra markaðsumhverfinu. Með 

greiningunni er leitast við að meta styrkleika, veikleika, ógnanir og tækifæri 

fyrirtækisins með tilliti til umhverfis þess (Kotler & Keller, 2009, bls. 89-90). Í 

viðskiptaheiminum er greining á vandamálum í innra og ytra umhverfi oft 

byrjunarreiturinn þegar framkvæma á stefnumótun.  SVÓT greining er 

fljótgerð og það getur verið gagnlegt að fá fleiri en eitt sjónarhorn í gerð 

hennar.  Til dæmis er gott að hefja greininguna á hugflæði (e. brainstorming) til 

þess að fá sem mesta vídd í greininguna (Helms & Nixon, 2010, bls. 216). 

Innri greiningin í SVÓT lýtur að því að meta styrkleika og veikleika.  

Greinandinn greinir meðal annars auðlindir, viðskiptasambönd, getu, og 

lykilmálefni.  Þessi greining skiptir máli þegar kemur að því að finna styrkleika 

og veikleika fyrirtækis til að takast á við ógnanir og tækifæri sem blasa við því, 

en greiningin á ógnunum og tækifærum tilheyrir ytra umhverfi þess (Wood, 

2004, bls. 41). 

 

Mynd 2. Líkan SVÓT greiningar (Kotler & Keller, 2009). 

 

Styrkleikar Veikleikar 

Tækifæri Ógnanir 
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Ofangreint líkan er einfalt í notkun þegar kemur að SVÓT greiningu.  Líkanið 

er notað til að greina heildarmarkaðsumhverfi jafnt og markaðsaðstæður aðeins 

einnar vörutegundar. 

SVÓT greining fer fram þegar búið er að framkvæma greiningu á innra og ytra 

umhverfi.  Tilgangurinn með greiningunni er að draga fram aðalatriðin, þ.e. 

hvaða atriði eru mikilvægust þegar kemur að styrk- og veikleikum 

fyrirtækisins, en ekki greina hvert einasta atriði niður í kjölinn.   

Fyrirtæki sem ætlar að nýta sér tækifæri á markaði og hagnast á því, getur það 

aðeins ef það hefur fulla getu (styrkleika) til að takast á við það (Wood, 2004, 

bls. 55).  Hvert viðfangsefni SVÓT greiningar þarf að skoða frá sjónarhorni 

viðskiptavinarins.  Starfsmaður fyrirtækisins getur einnig talist sem 

viðskiptavinur þess, því hann þarf oft á tíðum að nýta sér þjónustu annara 

deilda.  Starfsmenn fyrirtækis kallast innri viðskiptavinir.   

Starfsmenn í framlínu eru í mestu sambandi við viðskiptavini og því geta þeir 

veitt rannsakendum visst innsæi í hugarheim viðskiptavina sem þeir eru að 

þjónusta (Hollesen, 2005, bls. 265).   

Fyrirtæki geta nýtt sér SVÓT greiningu þegar kemur að því að skoða 

breytingar og bætingar á vörum og/eða þjónustu þess.   

 

2.4 Útvíkkun vöru- og þjónustuframboðs   

Ef fyrirtæki ákveður að kynna til sögunnar nýja vöru og/eða þjónustu og gerir 

það í skjóli vörumerkis síns kallast það útvíkkun vörumerkis (e. brand 

extension. Útvíkkun getur einnig verið í formi vöru eða aukinnar þjónustu. 

Útvíkkun vörumerkis skiptist í tvo hluta, útvíkkun vörulínu (e. line extension) 

og útvíkkun vöruflokks (e. category extension). Hugtakið útvíkkun vörulínu er 

notað þegar fyrirtæki tekur vöru sem það framleiðir nú þegar og kemur með 

nýjungar í vörunni hvað varðar liti, bragð, magn ofl.  Fyrirtæki sem hefur 

aðeins boðið upp á framköllun á mattan ljósmyndapappír og ákveður að fara að 

bjóða upp á framköllun á glansandi pappír myndi með því vera að útvíkka 

vörulínuna. Útvíkkun vöruflokks er hugtak sem á við þegar fyrirtæki kemur 

með alveg nýjar vörur en undir sama vörumerki. Dæmi um það er til dæmis 

framköllunarfyrirtæki sem fer út í framleiðslu á myndavélatöskum (Kotler & 

Keller, 2009, bls. 296-298).  Þegar fyrirtæki útvíkkar vöruúrval eða 
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þjónustuframboð sitt sem tilheyrir vörumerki sem er þegar þekkt stærð, getur 

það orðið til þess að fyrirtæki missi ekki viðskiptavini annað og getur einnig 

minnkað kostnað sem ella hefði fallið til ef fyrirtækið hefði ætlað að 

markaðssetja vöru eða þjónustu undir nýju vörumerki.  Að framkvæma 

útvíkkun vörumerkis er þó ekki hættulaust í ljósi þess að ef varan nær ekki 

hylli neytenda getur hún haft neikvæð áhrif á aðrar vörur undir sama merki  

(Wood, 2004, bls. 148).  Sterk vörumerki eru góður grunnur fyrir útvíkkun 

vörumerkis þar sem þau hafa markaðinn með sér (Jobber, 2004, bls. 265).  

Góðar líkur eru á því að kostnaður við að koma vöru á markað í skjóli sterks 

vörumerkis sé minni en ella, auglýsinga- og sölukostnaður er minni þar sem 

kjarnavaran (e. core product) sem tilheyrir vörumerkinu hefur verið auglýst og 

dregur hina nýrri með sér í því ferli.  

Þetta ferli er þó eins og nefnt var hér áður tvíeggjað blað og nýjar vörur sem 

bjóða neytandanum engan hagnýtan tilgang eru alveg jafn líklegar til að 

mistakast í markaðssetningu og aðrar vörur sem ekki tengjast sterkum 

vörumerkjum.  Fyrirtækið verður að passa sig á því að seilast ekki of langt í 

útvíkkuninni svo hvorki nýja varan eða vörumerkið hljóti skaða af (Jobber, 

2004, bls. 279-281). 
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3 Markaðsþróun 

3.1 Breytingar á markaðsumhverfi 

Upp úr aldamótunum síðustu fóru heimilin í landinu að eignast stafrænar 

myndavélar og taka á þær myndir sem færðar voru af myndavélinni inn á harða 

diska heimilistölvunnar og geymdar þar.  Með þessari nýju tækni gat 

fjölskyldan tekið meira magn af myndum en áður, þar sem viðkomandi 

ljósmyndari gat smellt af myndum þar til minniskort vélarinnar var orðið fullt. 

Áður hafði verið hægt að taka aðeins 24-36 myndir á eina filmu í mesta lagi í 

einu.  Minniskortið var svo tæmt inn á tölvu og ljósmyndarinn gat haldið áfram 

að smella af.  Myndir fóru að safnast upp í heimilistölvunni og minna var um 

að þær væru sendar í framköllun en áður.  Framköllunarfyrirtæki fóru að koma 

upp nýjum lausnum fyrir þessa eigendur stafrænna myndavéla, fólk gat komið 

með minniskortið úr vélinni í verslunina eða sent myndir til framköllunar yfir 

netið. 

Þrátt fyrir þá staðreynd að fólk hafi getað sent í framköllum á auðveldan hátt 

heima í stofu hjá sér, fór fjölda framkallaðra mynda á íslenska markaðinum að 

fækka, en það hefur ekki verið í takt við þá þróun sem hefur átt sér stað til 

dæmi á bandaríska markaðinum.   

Auðveldara er fyrir viðskiptavini en áður að láta prenta fyrir sig 

ljósmyndabækur, kort og fleira sem þeir geta sett upp á einfaldan hátt heima 

fyrir.  Framköllunarmarkaðurinn hefur því að einhverju leyti færst frá því að 

framkalla myndir í það að prenta ljósmyndabækur og myndir á ýmsa hluti svo 

sem gjafavörur, striga, ál- og glerplötur (Ólafur, munnleg heimild, 2012).  Í 

rýnihópum kom fram að mikill áhugi er fyrir ljósmyndabókunum og mjög 

margir nýta sér að láta prenta fyrir sig jóla- og boðskort. Höfundur telur, að ef 

áhugi viðskiptavina er að færast meira í átt að ljósmyndabókum þá þurfi 

fyrirtækið að skoða þann möguleika að það gæti þurft að flytja megin áherslur 

sínar í þjónustu af framköllunum, í prentun á slíkum bókum. 
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3.2 Þróun á prentþjónustu erlendis 

Bandaríkin eru fremst í fylkingu þegar kemur að nýjungum á 

framköllunarmarkaðinum.  Almennt er sagt að Bandaríkin séu um tveimur 

árum á undan Evrópumarkaði (Ólafur, munnleg heimild, 2012).  Í 

Bandaríkjunum eru stórfyrirtæki á sviði ljósmyndaprentunar ríkjandi á netinu, 

og þau eru ekki með útsölustaði heldur selja einungis í gegnum netið.  Helstu 

fyrirtækin sem hafa haslað sér völl þar eru Snapfish, Shutterfly og 

Kodakgallery (áður Ofoto). Snapfish er í eigu Hewlett Packard, Ofoto var í 

eigu Kodak og fyrirtækið Shutterfly er það eina þeirra stærstu sem var ekki í 

eigu fyrirtækis sem framleiðir vörur til ljósmyndunar- og/eða prentunar.  Í 

byrjun mars 2012 keypti Shutterfly vefurinn prentþjónustufyrirtæki Kodak, 

Kodakgallery.com, sem þá var í greiðslustöðvun en með því tók fyrirtækið yfir 

einn af sínum stærstu keppinautum og er því í dag ríkjandi aðili á bandaríska 

framköllunarmarkaðinum (Z6Mag, 2012).  

Í Bandaríkjunum í dag er mikill uppgangur í þróun svokallaðra “appa” eða 

forrita fyrir snjallsíma.  Af 550.000 slíkum forritum á heimasíðu Apple eru 

12.000 forrit sem snúa að ljósmyndun.  Slík forrit auka möguleika 

farsímanotenda til að taka myndir, breyta þeim og laga þær til á margvíslegan 

hátt.  Í Bandaríkjunum eru eigendur framköllunarfyrirtækja í auknum mæli 

farnir að renna hýrum augum til þessa nýja markaðar og farnir að skoða 

möguleika til að nýta sér hann sér til hagsbóta. Eftir að svokölluð 

“Lomography” tækni (lætur t.d. myndir líta út fyrir að hafa verið teknar fyrir 

áratugum síðan) fór að ryðja sér til rúms hefur verið mjög vinsælt að nota 

farsíma forrit til að ná fram svipuðum áhrifum.   Þessi forrit eru oftar en ekki 

ókeypis og framköllunarfyrirtæki eru farin að gefa viðskiptavinum sínum kost 

á að niðurhala þeim frítt í von um að eitthvað af myndunum sem teknar eru, 

verði sendar í framköllun.  Oft á tíðum eru forritin frí en notendur geta keypt 

alls kyns viðbætur við forritin og það er það sem skapendur forritanna eru að fá 

í sinn hlut.  Myndavélar í símum eru alltaf að verða fullkomnari og fullkomnari 

og hafa margir símar myndavélar í dag sem jafnast á við venjulegar stafrænar 

myndavélar í gæðum, sumar jafnvel betri.  Eitthvað hefur verið um að 

framköllunarfyrirtæki setji upp tæki sem hægt er að framkalla í beint úr 

símanum á meðan eigandinn bíður (Worthington, 2012, bls. 17-24).  Í 
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Bandaríkjunum hefur einnig verið að ryðja sér til rúms tækni sem gerir fólki 

kleift að fá ljósmyndir sínar grafnar með laser á ýmsan efnivið svo sem 

plexigler, málm, leður, við, marmara og granít. Með nýjustu tækni er hægt að 

fá myndirnar grafnar á þessi efni í ótrúlega miklum gæðum (Fruciano, 2012, 

bls. 25-27).  Hér á eftir verður gerð nánari útlistun á fyrirtækinu Shutterfly sem 

er eitt stærsta framköllunarfyrirtæki í heiminum í dag. 

 

3.2.1 Shutterfly 

 

Fyrirtækið Shutterfly sem rekur vefinn www.shutterfly.com, var sett á fót árið 

1999.  Fyrirtækið býður upp á framköllun á ljósmyndum ásamt prentun á hinar 

ýmsu vörur.  Jafnframt býður fyrirtækið upp á fría geymslu á ljósmyndum fyrir 

notendur.  Shutterfly hefur fengið margar viðurkenningar á undanförnum árum 

og hefur smám saman verið að færa sig inn á svið snjallsíma- og facebook 

forrita (Shutterfly, 2012). 

 

Árið 2005 tók við forstjórastólnum hjá Shutterfly maður að nafni Jeffrey 

Housenbold. Housenbold var áður vara-stjórnarformaður Ebay.   

Upp úr ráðningu hans fór fyrirtækið í uppsveiflu og á aðeins 4 árum nær 

þrefaldaði fyrirtækið veltu sína úr 11 milljörðum bandaríkjadala í 31 milljarð 

bandaríkjadala.   

Þrátt fyrir að búist hefði verið við að framköllunum á myndum myndi fækka 

með tilkomu stafrænna véla þá fjölgaði þeim allverulega.  Housenbold vill 

meina að í stað þess að fólk var vant að taka 24 eða 36 myndir á eina filmu og 

láta framkalla, er fólk í dag að taka svo margfalt meira af myndum og þar af 

leiðandi sé framköllunum að fjölga.  Fólk sé kannski að taka 100 myndir og 

velji að framkalla t.d. helminginn af þeim.  Það er þó ekki aðeins vegna 

fjölgunar framkallana sem vegur Shutterfly er að vaxa, heldur er það 

viðskiptalíkan fyrirtækisins sem veldur þessum vexti að stærstum hluta.   

Shutterfly markaðssetur sig sem svokallað „Internet-based social expression 

and personal publishing service“ fyrirtæki.  Með því er það að höfða til 

neytenda sem eru hrifnir af að nota vefsíður eins og blogg, YouTube og 

Facebook.  Fyrirtækið hefur einbeitt sér að því að þróa vörur sem gefur 

neytendum kost á að setja sinn persónulega svip á (bolla, músamottur, dagatöl 

http://www.shutterfly.com/
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o.s.frv.) og einnig að setja myndir sínar í ljósmyndabók sem þeir geta svo birt á 

netinu og boðið vinum og ættingjum að skoða.  Markmið Shutterfly er að vefur 

þeirra sé afar notendavænn og auðvelt að nota hann.  Fyrirtækið er einnig í 

stanslausri hugmyndasmíði hvað varðar nýjar vörur og nýja þjónustu 

(Champy, 2008, bls. 81-93). 

 

Hans Petersen hefur horft til bandaríska markaðarins þegar kemur að 

hugmyndum að vörum og þjónustu en fylgist jafnframt með þróun markaðarins  

á heimsvísu. Fyrirtækið er auk þess meðlimur í PMA samtökunum sem eru 

fagleg samtök fyrirtækja í framköllunar- og ljósmyndatengdum iðnaði. 
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4 Aðferðafræði 

Í kafla þessum verður farið yfir þær rannsóknaraðferðir sem notast var við, við 

öflun gagna fyrir þetta verkefni.  Fyrst verður gerð grein fyrir eigindlegum- og 

megindlegum rannsóknarnálgunum og svo verður fjallað um val á 

rannsóknaraðferðum og gerð rannsókna,  en höfundur ákvað að útbúa 

spurningakönnun og gera rýnihóparannsókn.  Notast var við Excel og síðuna 

www.surveygizmo.com til að vinna úr niðurstöðum spurningarkönnunarinnar. 

 

4.1 Eigindlegar- og megindlegar rannsóknir 

Í þessum kafla verður eigindlegum (e. qualitative researches) og megindlegum 

rannsóknum (e. quantitative researches) gerðar skil en hægt er að skipta 

rannsóknum í þessa tvo hópa. 

 

Með eigindlegum rannsóknaraðferðum er reynt að öðlast dýpri skilning á 

viðfangsefninu, túlka og skilja það betur.  Til slíkra rannsóknaraðferða teljast 

meðal annars viðtalsrannsóknir, djúp- og rýnihópaviðtöl.  Úrtök eru tiltölulega 

lítil og þróun rannsóknarinnar getur verið sveigjanleg og breytileg (Cooper & 

Schindler, 2006, bls. 214-217).  Eigindlegar rannsóknir hafa reynst vinsælli en 

megindlegar rannsóknir, bæði er yfirleitt minni kostnaður við þær og þær gefa 

rannsakendum kost á að skilja betur viðfangsefnið.  Eigindlegar rannsóknir eru 

einnig oft notaðar til þess að styðja við og dýpka útkomu úr megindlegum 

rannsóknum .  Helstu annmarkar eigindlegra rannókna eru að niðurstöður eru 

háðar túlkun rannsakanda, einnig er ekki hægt að alhæfa út frá svo litlu úrtaki 

yfir á þýðið og þar sem viðtölin eru oft í frjálsu flæði er hætta á því að 

umræðan fari út fyrir það sem í raun skiptir rannsakandann máli. (McDaniel & 

Gates, 2005, bls. 109). 

 

Megindleg rannsókn er söfnun og greining á tölulegum gögnum með notkun 

stærri úrtaka.  

Meðal helstu annmarka megindlegra rannsókna er lítill sveigjanleiki þeirra og 

hætta á of stórum úrtökum . Í megindlegum rannsóknum er minna um opnar 

spurningar en í eigindlegum og leitast þær frekar við að fá fram tölfræðilegar 

upplýsingar sem auðvelt er að flokka og greina. Kosturinn við svona rannsókn er 
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að mikið magn upplýsinga fæst á tiltölulega stuttum tíma og eru þær yfirleitt 

auðveldar í úrvinnslu  (McDaniel & Gates, 2005, bls. 108).   

 

Munurinn á þessum tveimur rannsóknaraðferðum er meðal annars sá að á 

meðan megindlegar rannsóknir notast yfirleitt við stærri úrtök og lýsa 

viðfangsefninu með tölfræði frekar en orðum þar sem sveigjanleikinn er ekki 

mikill, eru eigindlegar rannsóknir oft notaðar til að kafa dýpra í viðfangsefnið á 

huglægari og sveigjanlegri hátt. Það getur verið rannsakanda til hagsbóta að 

notast við báðar þessar aðferðir í sameiningu til að ná dýpt í viðfangsefnið, 

setja fram tölfræðilega rannsókn og greina hana betur ofan í kjölinn með því að 

framkvæma eigindlega rannsókn til dæmis viðtöl eða rýnihópa (Malhotra, 

2010, bls. 171-172). 

Kaus höfundur þessa verkefnis að framkvæma megindlega rannsókn í formi 

vefkönnunar (e. online survey) og svo í kjölfarið eigindlega rannsókn, í formi 

rýnihópa til þess að styðja við og dýpka skilning á megindlegu rannsókninni. 

 

 

4.2 Val á rannsóknaraðferð 

Höfundur valdi þær rannsóknaraðferðir að senda út rafræna spurningakönnun, 

halda rýnihópa og einnig taka viðtöl. Spurningakannanir falla undir 

megindlegar rannsóknir en viðtöl og rýnihópar falla undir eigindlegar 

rannsóknir.  Útkoma spurningakönnunarinnar telst til frumgagna, gagna sem er 

aflað í þeim tilgangi að leysa það vandamál sem verið er að takast á við.  

Forgagna var leitað, en ekki var hægt að finna fyrirliggjandi forgögn varðandi 

þetta málefni.  Forgögn eru gögn sem áður hefur verið aflað í öðrum tilgangi 

en vegna þessarar tilteknu rannsóknar.     

Ef frumgögn eru fyrirliggjandi sparar það rannsakanda tíma og fyrirhöfn og oft 

á tíðum kostnað að nýta þau.  Erfitt getur þó verið að fá þau til að passa við þá 

rannsókn sem verið er að framkvæma og eins að sannreyna að þau séu af 

fullkomnum gæðum (McDaniel & Gates, 2005, bls. 82-83). 
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4.3 Spurningakönnun 

Við gerð skýrslu þessar var ákveðið að standa að gerð og útsendingu 

spurningakönnunar til þess að afla gagna.  Þótti höfundi mikilvægt að útbúa 

könnun sem varpaði á tölfræðilegan hátt ljósi á rannsóknarspurningarnar sem 

settar eru fram í inngangi þessa verkefnis. Með gerð spurningakannana er hægt 

að fræðast meira um viðfangsefnið og kanna meðal annars viðhorf 

viðskiptavina til fyrirtækisins, hegðun þess, skoðanir, smekk, þekkingu og 

ánægjustig hjá fólki á mælanlegan hátt.   

Æ fleiri fyrirtæki framkvæma kannanir meðal viðskiptavina sinna og 

almennings til að greina ýmsa þætti er koma að vörum og þjónustu þess.   

Kannanir þessar eru með mismunandi sniði og geta verið framkvæmdar áður 

en, þegar og/eða eftir að viðskipti eiga sér stað, bæði með beinni eða óbeinni 

þátttöku almennings og viðskiptavina.  Sem dæmi má nefna verslanir sem 

safna gögnum um kauphegðun viðskiptavina sinna úr tölvukerfum sínum, 

fyrirtæki sem kanna eftirá hversu ánægður viðskiptavinur var með veitta 

þjónustu eða vöruna sem hann keypti og fyrirtæki sem ætla að markaðssetja 

vöru/þjónustu og framkvæma markaðskönnun til þess að skoða möguleika 

vörunnar á markaði. (Kotler & Keller, 2009, bls. 134-135).    

Spurningakönnunin fyrir þetta verkefni var framkvæmd á netinu.  Á netinu eru 

ýmsar síður sem bjóða upp á forsniðnar kannanir sem rannsakendur geta nýtt 

sér.  Einnig bjóða þessar síður upp á þann möguleika fyrir rannsakanda, að 

setja kannanir upp á þann hátt sem hann kýs.  Þessar síður bjóða yfirleitt upp á 

fría notkun en þá eru hömlur á því hversu marga svarendur hægt er að velja 

ásamt því að ekki er hægt að nýta sér alla möguleika í hönnun þeirra. 

Rafrænar kannanir bjóða upp á þann möguleika að hægt sé að stýra svörun, að 

því leyti að ef svarandi svarar spurningu A neitandi þá þurfi hann ekki að svara 

spurningu B eða ef hann svarar spurningu A játandi þá þurfi hann í framhaldi 

að svara spurningu B og kerfið getur sjálfkrafa stýrt því á þann veg.  Hægt er 

að velja felliglugga, hnappa, krossa eða reiti fyrir frjálsan texta sem 

svarmöguleika í könnunum.  Stærsti kostur rafrænna kannana verður þó að 

teljast sá, að hægt er að hlaða niðurstöðunum í gagnagrunn þar sem hægt er að 

sækja niðurstöður í formi lista og línu-, skífu- og súlurita.  Einnig er hægt að 
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láta gagnagrunninn samkeyra tvær eða fleiri spurningar í svokallaða 

krossspurningu (Bryman & Bell, 2007, bls. 676-677). 

 

4.4 Gerð, úrtaksaðferð og framkvæmd könnunar 

Spurningalistann má sjá í viðauka 1 og voru þessar spurningar valdar til þess 

að svara rannsóknarspurningunum þremur. Gerð spurninga var blönduð, Likert 

skali (5 valmöguleikar), opnar spurningar, já/nei spurningar, krossaspurningar 

þar sem mátti aðeins velja einn möguleika og krossaspurningar þar sem mátti 

merkja við fleiri en einn möguleika.  Spurningalistinn var forprófaður af 

nokkrum einstaklingum til þess að tryggja að spurningar væru rökréttar, vel 

skiljanlegar, í réttri röð og að flæði þeirra væri eðlilegt.  Upp komu nokkrir 

hnökrar sem voru lagaðir áður en könnunin var birt í sinni endanlegu mynd. 

 

Höfundur ákvað að hentugast væri að taka svokallað snjóboltaúrtak (e. 

snowball sample).  Nálgun á snjóboltaúrtak fer þannig fram að rannsakendur 

senda könnunina á lítinn hóp af fólki og notar svo þann hóp til þess að ná 

sambandi við fleiri.  Með notkun slíks úrtaks er ekki hægt að segja til um stærð 

þýðisins (Bryman & Bell, 2007, bls. 200).    

Tengill á könnunina var settur inn á Facebook síðu og einnig sendur á nokkra 

aðila sem ekki eru á Facebook, með tölvupósti.  Þýðið var almennt, fólk búsett  

hvar sem er á Íslandi, frá fermingaraldri en það er oft sá aldur sem fólk fær 

sína fyrstu myndavél.    

Allir sem fengu könnunina til sín voru hvattir til að deila henni á vegg sínum á 

Facebook og/eða senda hana áfram á vini og vandamenn og hvetja þá til að 

taka þátt. Könnunin var opin í 10 daga og fékkst 201 þátttakandi til að svara 

henni. 

 

4.5 Viðtalsrannsóknir 

Viðtalsrannsóknir eru gagnlegar þegar safna á frumgögnum.  Viðtalsrannsókn 

er eigindleg rannsóknaraðferð sem er hægt að nota á breytilegan hátt eftir efni 

og aðstæðum.  Fjöldi viðmælenda getur verið breytilegur, viðtölin geta verið 

stöðluð (e. structured), opin/frjáls (e. open) eða hálfstöðluð (e. semi structured) 

og viðtalið getur farið fram persónulega, í síma eða í gegnum tölvu. Best er að 
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taka viðtöl augliti til auglitis til þess að hægt sé að lesa í líkamstjáningu 

viðmælandans en viðtöl sem fara fram í gegnum síma eða tölvu hafa það 

framyfir viðtöl tekin við persónu á staðnum að þau ná mögulega til fleiri 

viðmælenda og á dreifðari svæðum.  Slík viðtöl geta sparað rannsakanda 

pening vegna lágmörkunar ferðakostnaðar.  Höfundur þessa verkefnis vildi 

nota viðtölin til þess að afla sér upplýsinga jafnhliða verkefninu.  Viðtölin voru 

því þónokkur, í formi símtala, tölvupósti og í eigin persónu en þau voru þó 

ekki á stöðluðu formi. 

 

Fyrirfram þarf að ákveða uppbyggingu viðtalsins og á hvaða hátt á að taka það.  

Ef ákveðið er að taka staðlað viðtal þá fer spyrjandinn eftir spurningalista sem 

hann útbýr fyrirfram og þjónar því hlutverki að vera eins konar leiðarvísir fyrir 

spyrjandann.  Í stöðluðu viðtali er oftast notast við fyrirfram ákveðnar 

spurningar.  Spurningarnar eru opnar og þær eru spurðar í ákveðinni röð. 

Spyrillinn er algjörlega hlutlaus í slíkum viðtölum, viðmælandinn svarar 

spurningunum en engin umræða fer fram á milli aðila.  Í opnum viðtölum segir 

viðmælandi frá einhverju atviki og svo fara fram umræður á milli spyrils og 

viðmælanda um atvikið, spyrill spyr svo út í atvikið án þess að hafa haft 

fyrirfram ákveðnar spurningar eða hugmyndir um efnivið viðtalsins. 

Þegar notast er við hálfstöðluð viðtöl spyr spyrillinn spurninga og eftirá fær 

viðmælandinn að ræða frekar svör sín eða tala um eitthvað annað sem brennur 

á honum.  Í slíkum viðtölum þarf spyrill að vanda til verka í spurningum og 

samræðum til þess að svörin verði fjölbreytt og/eða nákvæm 

(Cooper & Schindler, 2006, bls. 222-223). Viðtöl auglitis til auglitis geta verið 

fyrirfram ákveðin þar sem tími og staður er ákveðinn og oft boðið upp á smá 

umbun fyrir eða inngripsviðtöl þar sem spyrill stöðvar fólk á förnum vegi og 

biður það um viðtöl.  Slík viðtöl þurfa að vera stutt og eiga það á hættu að 

innihalda viðmælendur sem ekki passa við viðfangsefnið. Símaviðtöl eru góð 

leið til þess að afla upplýsinga á fljótan hátt.  Viðtölin mega ekki vera of löng 

og ekki of persónuleg.  Símaviðtöl eru betri en útsendir spurningalistar að því 

leyti að úr þeim fæst yfirleitt betra svarhlutfall og spyrjanda gefst tækifæri til 

að útskýra spurningarnar nánar fyrir viðmælanda.  Viðtöl á netinu fara yfirleitt 

fram á einhverskonar spjallrásum en netið er notað mikið til öflunar gagna í  
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rannsóknum bæði með viðtalstöku, útsendingu spurningalista með tölvupósti 

og gagnvirkum könnunum sem eru sendar með tölvupósti eða settar upp á 

netsíðum.  Árið 2006 var áætlað að 33% rannsókna hafi farið fram á netinu 

(Kotler & Keller, 2009, bls. 141).  

Í þessari rannsókn var upplýsinga aflað með því að senda spurningar í 

tölvupósti, og fengust alltaf greiðlega svör við þeim. Þá átti skýrsluhöfundur 

mörg óformleg símtöl til þess að fá nánari útskýringar á ákveðnum hlutum og 

einnig hitti skýrsluhöfundur viðmælanda augliti til auglitis. 

 

4.6 Rýnihópar 

Markmiðið með notkun rýnihópa (e. focus group) í þessari rannsókn er að kafa 

dýpra í útkomu spurningakönnunar sem unnin var í tengslum við hana og fá 

nánari innsýn í ákveðna þætti. Notkun rýnihópa er eigindleg rannsóknaraðferð 

og þær aðferðir geta bæði þjónað því hlutverki að skýra betur útkomu 

megindlegrar rannsóknar en einnig er hægt að nýta útkomu úr eigindlegri 

rannsókn til þess að byggja á gerð megindlegrar rannsóknar.  

 

4.6.1 Uppsetning og framkvæmd rýnihópa 

Rýnihópar eru mikilvægasta rannsóknartól eigindlegra rannsókna og eru 

yfirleitt settir þannig upp að hópar 8-12 einstaklinga eru fengnir til að ræða 

ákveðin viðfangsefni í afslöppuðu og óformlegu umhverfi.  Hópar þessir eru 

valdir vandlega af rannsakanda og þurfa að eiga einhver einkenni sameiginleg, 

til dæmis flokkaðir eftir aldri, áhugamálum, lífsstíl eða þeim flokkum sem við 

eiga hverju sinni. Hóparnir koma saman og ræða málefni sem rannsakandi er 

að skoða og eru þessir fundir yfirleitt um 1-3 klukkustundir að lengd 

(Malhotra, 2010, bls. 170-174).  Á fundinum spyr rannsakandi spurninga og 

setur fram umræðuefni sem eru byggð á fyrirfram ákveðnum atriðum.   

Yfirleitt eru rýnihópafundir teknir upp með einum eða öðrum hætti og stundum 

sitja rannsakendur á bak við falið gler (e. two-way mirror) og fylgjast með 

fundinum.   

Rannsakendur reyna að greina af hverju þátttakendur segja ákveðna hluti og 

hvað liggi þar á bak við, það þarf að passa sig að alhæfa ekki út frá 

niðurstöðum fundarins því að úrtakið er svo lítið (Kotler & Keller, 2009, bls. 
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133).  Hér að neðan má sjá mynd þar sem ferli uppsetningar og framkvæmdar 

rýnihópa er sýnt. 

 

 

Mynd 3. Ferli uppsetningar og framkvæmdar rýnihópa (Malhotra, 2010, bls. 175). 

 

Það er mjög mikilvægt að vanda til verka þegar kemur að undirbúningi 

rýnihópa.  Rannsakandi þarf að gera sér grein fyrir tilgangi rannsóknarinnar, 

skilgreina viðfangsefnið og ákveða hvernig hann ætlar að velja í hópana.  

Rannsakendur geta verið fleiri en einn, en aðeins einn gegnir því hlutverki að 

vera stjórnandi hópsins.  Til þess að tryggja að fundurinn gangi vel þurfa allir 

viðstaddir að vita hvert hlutverk stjórnandans er.  Eftir að fundinum lýkur fer 

rannsakandi yfir þær upplýsingar sem fram komu, greinir þær og setur saman í 

niðurstöður (Shiu, Hair, Bush, & Ortinau, 2009, bls. 179). 

  

 

4.6.2 Kostir og ókostir rýnihópa 

Að framkvæma rýnihóp getur reynst betri kostur en margar aðrar aðferðir til að 

safna gögnum.  Það að fá hóp fólks til að koma saman getur gefið víðari innsýn 

og margbreytilegri upplýsingar en ella.  Það er þó þannig að þegar um er að 

ræða bein viðtöl og fókushópa, að viðmælendur séu ekki að gefa upp ákveðnar 

upplýsingar eða skoðanir sem þeir gætu gefið upp í nafnlausum könnunum.   

Niðurstöður teknar saman og viðbrögð og/eða framhald rannsókna ákveðin 

Rannsakandi hlustar á/horfir á viðtölin og greinir upplýsingarnar 

Rannsakandi framkvæmir rýnihópaviðtöl 

Rannsakandi ákveður hvernig fundinum verði stjórnað 

Rannsakandi skrifar skimunar spurningarlista 

Rannsakandi setur fram spurningar og þau markmið sem hann vill fá út úr vinnu rýnihópsins 

Rannsakandi tilgreinir markmið eigindlegra rannsókna 

Rannsakandi setur sér markmið rannsóknarinnar og skilgreinir viðfangsefnið 
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Það á sérstaklega við þegar um er að ræða viðkvæm viðfangsefni (Malhotra, 

2010, bls. 194). Kostir rýnihópa eru til dæmis þeir að í slíkum hópum getur 

verið auðvelt að kalla fram ákveðið flæði upplýsinga og oft á tíðum þarf aðeins 

einn einstakling í hópnum til að velta boltanum af stað og kalla fram 

keðjuverkun upplýsingaflæðis.  Þegar viðmælandi upplifir sig öruggan í hópi 

fólks sem deilir svipuðum skoðunum er líklegra að hann deili sínum skoðunum 

á sannan hátt í stað þess að reyna að þóknast spyrjandanum.  Útkoman getur 

komið rannsakandanum á óvart og svörun spurninga verið óhefðbundin og 

óvænt þar sem engar fastar reglur eru um það hvernig eða hvort viðmælendur 

svari spurningum spyrjandans.  Það að vera innan um hópinn gefur 

rannsakanda tækifæri til að greina upplýsingarnar betur og fá hugmyndir sem 

hefðu jafnvel ekki komið fram í öðrum rannsóknum (Malhotra, 2010, bls. 181).  

Ef að rannsakandi telur niðurstöður úr rýnihóp vera óyggjandi þá er hann á 

villigötum.  Þátttakendur rýnihópa geta verið móttækilegir fyrir skoðunum og 

hlutdrægni rannsakanda sem og annarra í hópnum og þar sem um er að ræða 

afmarkaðan fámennan hóp er ekki hægt að yfirfæra skoðanir hans á þýðið.  

Erfitt getur verið að halda utan um rýnihópa og þar sem rýnihópa rannsóknir 

eru oft á tíðum frekar óskipulegt rannsóknarform getur verið erfitt að greina 

þær upplýsingar sem fást þar sem þær eru í víðu samhengi (Malhotra, 2010, 

bls. 181)). Í kafla 6.3.3 verður gerð grein fyrir niðurstöðum úr rýnihópum. 
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5 Markaðsgreining 

 

5.1 Greining á innra umhverfi  

Hér mun nær umhverfi Hans Petersen vera greint en þeir þættir sem tilheyra 

þeirri greiningu eru þættir sem fyrirtækið getur haft áhrif á með beinum eða 

óbeinum hætti.   

 

5.1.1  Markaðurinn 

 

Eigendur Hans Petersen telja að fyrirtækið sé með um 35%–40% 

markaðshlutdeild af framköllunarmarkaðinum í dag.  Þetta er mikil breyting frá 

því að fyrirtækið var með um 70% markaðshlutdeild hér áður fyrr.  Rekstur 

fyrirtækisins snýr meira að því í dag að skapa eigendum þess arð og eru 

forsvarsmenn ekki mikið að skoða markaðshlutdeild þess (Ólafur, munnleg 

heimild, 2012). Þegar mest var rak Hans Petersen alls þrettán verslanir og var í 

samstarfi við fjölda endursöluaðila á landsbyggðinni undir heitinu Kodak 

Express (Ólafur, munnleg heimild, 2012). 

Öll fyrirtæki á framköllunarmarkaðinum í dag eru lítil fjölskyldufyrirtæki.  

Einhver hafa sýnt ágæta afkomu undanfarin ár en forsvarsmenn Hans Petersen 

setja spurningamerki við hvort að árleg uppgjör gefi rétta mynd af hlutunum.   

Ólafur Steinarsson hjá Hans Petersen telur að keppinautarnir séu að horfa á þau 

verð og þá þjónustu sem fyrirtækið er að bjóða.  Hann telur jafnframt að 

fyrirtækið sé jafnvel að selja sig of ódýrt.  Hans Petersen hefur ekki skilgreint 

markhópa fyrirtækisins nýlega.  Fyrirtækið hefur bara lagt upp úr því að veita 

sem besta þjónustu og standa undir væntingum.  Ólafur telur þó að fyrirtækið 

sé sjálfsagt í þeim klassíska markhóp: Konur á aldrinum 28-50 ára sem eiga 

fjölskyldur (Ólafur, munnleg heimild, 2012).  Markaðssvæði Hans Petersen er 

allt landið þar sem mikill hluti af sölu á framköllun og myndvinnslu fer í 

gegnum netverslun fyrirtækisins.  Ekki er mikið um framköllunarstofur á 

landsbyggðinni og telur höfundur því sóknarfæri fyrir fyrirtækið í að kynna 

landsbyggðinni þá þjónustu sem það býður upp á, það að viðskiptavinurinn 

geti sest niður við tölvuna heima hjá sér, sent inn myndir og fengið þær sendar 

heim til sín.   
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5.1.2 Viðskiptavinir 

 

Hans Petersen hefur skoðað meðalandvirði á sölu til viðskiptavina og vill sjá 

þá tölu hækka, sem hún hefur verið að gera. Viðskiptavinir hafa verið að kaupa 

meira af fyrirtækinu en áður og gæti það tengst því að vöruúrvalið hefur verið 

að taka við sér. Fyrirtækið hefur verið að reyna að fá viðskiptavininn til að fjár-

festa í dýrari lausnum þegar það er hægt.  Til dæmis ef viðskiptavinur kemur til 

að láta stækka mynd til að ramma hana inn, er reynandi að bjóða honum 

lausnir eins og að láta prenta myndina á álplötu eða striga. 

Fyrirtækið þarf að fylgjast náið með því hverjar þarfir og kröfur viðskiptavina 

eru á hverjum tíma.  Tækniþróun er hröð og því er mikilvægt að fyrirtækið sé á 

tánum þegar kemur að því að tryggja viðskiptavinum þá þjónustu og vöru sem 

þeir helst sækjast eftir, á sem bestu verði.  Í könnuninni kom í ljós að þeir sem 

höfðu nýtt sér þjónustu Hans Petersen voru almennt ánægðir með hana, þeir 

viðskiptavinir eru líklegir til þess að koma aftur til þess að sækja þjónustu 

og/eða mæla með henni við aðra.  Eitthvað var um það í rýnihópum að fólk 

nefndi að framköllunarþjónusta væri orðin dýr. 

 

 

5.1.3 Samkeppni 

 

Aðal keppinautar Hans Petersen eru í dag Ljósmyndavörur og Pixlar.  Báðir 

þessir aðilar hafa verið að fjárfesta í prenttækjum og búnaði og hafa náð að 

auka vöruúrvalið eitthvað umfram Hans Petersen.  Ljósmyndavörur er rótgróið 

fyrirtæki og þekkt fyrir þjónustulund og gæði pappírs sem það prentar myndir á 

sem stjórnandi Hans Petersen telur vera styrkleika þess.  Pixlar var stofnað árið 

2003 og er óþekktara nafn og með frekar slæma staðsetningu að mati Ólafs hjá 

Hans Petersen, en Pixlar eru staðsettir á Suðurlandsbraut 52.   Þeir hafa aftur á 

móti verið að styrkja sig í samkeppninni með því að fjárfesta í prenttækjum og 

öðrum búnaði og hafa þannig náð að auka vöruúrval eitthvað umfram Hans 

Petersen (Ólafur, munnleg heimild, 2012).   
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Hvað varðar staðkvæmdarvörur gætu t.d. myndir sem framkallaðar eru heima 

talist í þeim hópi.  Tölvuverslanir og aðrir sem selja blek, pappír og 

ljósmyndaprentara myndu því einnig teljast vera samkeppnisaðilar Hans 

Petersen.  Höfundur metur þó svo að ljósmyndaprentarar séu ekki mikil ógn 

við framköllunarfyrirtæki þar sem það er enn sem komið dýrara að prenta 

heima en að láta prenta fyrir sig.  Prentsmiðjur eru í síauknum mæli að teygja 

sig inn á einstaklingsmarkaðinn og eru farnar að bjóða upp á digital 

kortaprentun og ýmiss konar þjónustu.  Hans Petersen hefur ekki yfir að ráða 

tækjum sem geta framleitt samanbrotin kort og prentsmiðjurnar sem geta 

framleitt þau eru því að mati höfundar mikil ógn fyrir fyrirtækið.  Að mati 

höfundar skiptir staðsetning fyrirtækisins sjálfs ekki endilega miklu máli þegar 

mikið magn af viðskiptum þess fer fram í gegnum vefsíður þess.  Ef fyrirtækin 

sækja á netmarkaðinn og koma sér upp öflugum og flottum vefsíðum þá getur 

staðsetning þeirra orðið minna mikilvæg. 

Höfundur telur einnig að prentsmiðjur séu mikil ógn á markaðinum  vegna 

yfirburða í tæknivæðingu.  Þó hefur fyrirtæki eins og Hans Petersen yfirburði 

þegar kemur að því að veita persónulega þjónustu, þar sem fyrirtækið er rekið 

með slíkt að leiðarljósi. 
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5.1.4 Dreifileiðir 

Öll þau aðföng sem Hans Petersen notar til framleiðslu koma frá 

Bretlandseyjum.  Aðföngin eru flutt hingað til lands með flugi þrátt fyrir að 

það sé dýrari kostur fyrir fyrirtækið.  Þar sem fyrirtækið hefur ekki haft mikið 

þol til að binda fé í birgðum hefur það talið slíka flutninga henta betur. Það 

getur tekið upp í eina viku frá því að vara er pöntuð þar til að hún er komin til 

landsins.  Fyrirtækið hefur verið að láta framleiða fyrir sig myndaramma í 

Litháen og flutt þá til Íslands með skipum. Aðrar smærri sendingar hefur 

fyrirtækið tekið heim með hraðflutningi (DHL/TNT).  

 

Viðskiptavinir fyrirtækisins geta verslað þjónustu og vörur bæði í gegnum 

heimasíðu þess og í versluninni að Ármúla 38.  Þegar um prentun eða 

framköllun er að ræða þarf viðskiptavinur að koma óskum sínum til 

fyrirtækisins og svo tekur ákveðinn tíma að framleiða vöruna.  Það þýðir að 

viðskiptavinur getur sparað sér eina ferð ef hann notar internetið til að panta 

vöruna og sækir hana síðan í verslunina eða fær hana póstsenda og þarf ekki að 

hreyfa sig úr sófanum heima, ef svo má að orði komast.  

 

Til þess að ná til viðskiptavina hefur fyrirtækið yfir að ráða fjölmennum 

póstlista með yfir 20.000 manns á.  Fyrirtækið sendir út pósta á þennan lista og 

telur höfundur það auka möguleika fyrirtækisins til markaðssetningar að búa 

yfir honum en jafnframt þyrfti fyrirtækið að hafa á einhvern hátt mælikvarða á 

virkni listans, til dæmis hvaða áhrif póstsendingar hafa á sölu á ákveðinni 

vöru/þjónustu. Er listinn í raun virkt tæki? Einnig hefur Hans Petersen notað 

heimasíðu sína sem og Facebook en höfundur telur minni fyrirtæki eins og 

Hans Petersen geta haft mikið gagn af því að halda úti slíkri síðu.  Fyrirtæki 

hafa verið að safna “like” eða áskrifendum á Facebook síður sínar og með því 

að fjölga áskrifendum fjölga þau þeim sem fá skilaboð þegar fyrirtækin setja 

eitthvað á vegginn hjá sér. Ein leið til þess að fjölga áskrifendum er að hafa 

einhverskonar leik, t.d. draga út vinning þegar síðan er búin að fá 5.000 “like”. 

Hans Petersen auglýsir mikið í útvarpi og finnst stjórnendum það hafa hentað 

fyrirtækinu vel. 
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5.1.5 Birgjar og Almenningur 

Hans Petersen skiptir við fáa birgja.  Aðal birgjar þeirra eru Tetenal, Hama, 

Viarti Uab og Ringfoto. 

Framköllunarefnin og pappírinn koma frá Tetenal sem er stór dreifingaraðili 

fyrir Kodak í bæði Þýskalandi og í Bretlandi, Hama er stórt vöruhús þar sem 

nær allt sem Hans Petersen býður upp á í verslun sinni fæst.  Myndarammana 

kaupir fyrirtækið sérsmíðaða frá litháenska fyrirtækinu Viarti Uab.  Ringfoto er 

einnig stórt vöruhús, en fyrirtækið verslar þar einnig ýmislegt fyrir verslunina 

til dæmis myndavélar.  Ringfoto býður upp á mikið úrval af vörumerkjum. 

Í dag er fyrirtækið ekki með einkaumboð á neinum vörumerkjum, fyrirtækið 

Kodak hefur að mati Ólafs staðið sig illa í að styðja við það umboðsmannanet 

sem það byggði sjálft upp. 

 

Rannsakandi telur ekkert benda til þess að Hans Petersen sé ógnað af 

einhverjum ákveðnum hópum í þjóðfélaginu.  Aðspurður sagði Ólafur hjá 

Hans Petersen að þeir hefðu ekki hugsað mikið út í slíka hluti. 

 

5.1.6 Niðurstöður og samantekt greiningar 

Þrátt fyrir minnkandi markaðshlutdeild hefur fyrirtækið Hans Petersen yfirráð 

yfir stórum hluta markaðarins með 35-40% markaðshlutdeild að því sem 

eigendur fyrirtækisins telja.  Það hafa þó ekki verið gerðar neinar rannsóknir á 

markaðshlutdeild fyrirtækisins og eru þessar tölur því frekar ómarkvissar sem 

gæti verið veikleiki fyrir fyrirtækið.  Hans Petersen er þó rekið með það að 

leiðarljósi að gera sitt besta til þess að þjónusta viðskiptavininn og standa undir 

væntingum  hans. 

 

Fyrirtækið skiptir við fáa, stóra og frekar trausta birgja þegar kemur að 

aðföngum og söluvarningi, það hefur ekki lengur þau tengsl sem það hafði við 

Kodak hér fyrrum enda hefur Kodak ekki staðið undir þeim formerkjum að 

sinna umboðsmönnum sínum vel.  Fyrirtækið hefur kosið að flytja aðföng og 

vörur flugleiðina til landsins, þótt það sé dýrari kostur og skilar það sér í minni 

biðtíma fyrir fyrirtækið og viðskiptavini þess.  Einhverjar vörur eru þó sendar 

sjóleiðina og enn aðrar í hraðpósti.  Skýrsluhöfundur telur þetta vera styrkleika 
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fyrir Hans Petersen, biðtími er styttri og það að skipta við færri en traustari 

birgja skapar ákveðið öryggi fyrir fyrirtækið, hvað varðar gæði og verð.  

 

Það að fyrirtækið hefur ekki yfir að ráða fullkomnari tækjakosti en einhverjir af 

samkeppinisaðilum þess verður að teljast veikleiki þess.  Sérstaklega í ljósi 

þess að tækniþróun á prentmarkaðinum er hröð og að það hefur verið auðvelt 

fyrir stóru prentsmiðjurnar að framleiða hliðstæðar vörur þar sem þær hafa oft 

á tíðum yfir að ráða fullkomnum tækjakosti.  

 

5.2 Greining á ytra umhverfi  

Hér mun vera gerð grein fyrir ytra umhverfi Hans Petersen.  Ytri 

umhverfisþættir eru þættir sem fyrirtækið hefur ekki áhrif á, en mikilvægt er 

fyrir fyrirtæki að þekkja þessa þætti og gera sér grein fyrir áhrifum þeirra á 

starfsemi þess.  Fyrirtækið tekur mið af þessum umhverfisþáttum í starfsemi 

sinni en greining á þeim segir til um hvaða ógnanir og tækifæri eru í umhverfi 

þess.   

 

5.2.1 Stjórnmála- og lagalegt umhverfi 

Hans Petersen fær starfsleyfi sitt útgefið af Reykjavíkurborg og sætir skoðun 

árlega.  Fyrirtækið þarf að fara eftir lögum um meðferð hætturlegra efna og fer 

eftir ákveðinni spilliefnalöggjöf.  Fyrir utan þessi lög eru ekki önnur sérstök 

lög sem gilda um rekstur framköllunarfyrirtækja (Ólafur, munnleg heimild, 

2012).  Gjaldeyrishöftin sett af ríkisstjórn Íslands árið 2008 hafa ekki haft nein 

áhrif á starfsemi Hans Petersen og má því segja að fyrirtækið sé rekið í 

tiltölulega stöðugu stjórnmála- og lagalegu umhverfi í dag. 

 

5.2.2  Félags-, menningar- og lýðfræðilegt umhverfi 

Síðastliðin ár hefur vegur munaðar verið að aukast í lífstíl íslensku þjóðarinnar.  

Á flestum heimilum eru tölvur og annar tæknibúnaður sem notaður er meðal 

annars til að hýsa ljósmyndir.  Nær hver einasti Íslendingur eldri en 12 ára á 

farsíma og flestir þessir farsímar eru útbúnir myndavélum. Á vef Hagstofunnar 

eru árið 2011 skráðar 1076,7 farsímaáskriftir á hverja 100 íbúa (Hagstofa 

Íslands, 2012).    Samkvæmt könnun Hagstofunnar voru árið 2012, 95,5% 
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heimila sem áttu eina tölvu eða fleiri og af þeim voru 94,6% nettengd. 

(Hagstofa Íslands, 2012).  Að mati skýrsluhöfundar snýst lífsstíll okkar 

Íslendinga að stóru leyti um að eiga sem mest og vera í takti við þá þróun sem 

er í gangi þegar kemur að tækninni..  Hluti af þessari tækniþróun í ljósmyndun 

og prentun hefur snúið að því að endurskapa gömlu dagana.  Í dag þykir flott 

að taka myndir sem hafa yfir sér yfirbragð þess að vera teknar fyrir löngu 

síðan.  

Það er einmitt tölvu-, farsíma- og nettæknin sem framköllunarfyrirtæki eru að 

nýta sér í viðskiptum sínum og reyna með því að auðvelda viðskiptavinum að 

koma myndum í framköllun og aðra vinnslu.  Mikill hraði einkennir nútíma 

þjóðfélag á Íslandi og svo virðist sem lítill tími sé fyrir fólk til að einbeita sér 

að hlutum eins og að láta framkalla myndir og raða inn í albúm.  Þessum hraða 

lífsstíl virðist henta betur að dæla myndum inn á myndavélar, tengja þær við 

hýsingarbúnað og hlaða þeim þar inn.   

 

Athyglisvert er að hjá Hans Petersen hefur þó meira af yngra fólki verið að 

sækja þjónustu hjá fyrirtækinu en fyrir hrun.   Það hefur vakið athygli þeirra að 

fólk hefur verið að gefa sér meiri tíma en áður til að spjalla í versluninni og 

létta aðeins á sér en það hefur þó eitthvað minnkað upp á síðkastið (Ólafur, 

munnleg heimild, 2012).  Telur skýrsluhöfundur að í því að höfða til yngra 

fólksins felist tækifæri fyrir fyrirtækið því ungt fólk sem fyrirtækið nær í 

viðskipti er líklegt til að halda þeim viðskiptum áfram á fullorðinsárum. 

 

Eftir hrun hefur mikið borið á því að fólk hefur leitað til gömlu tímanna til að 

fá hugmyndir og fyrirmyndir.  Aldrei hefur verið eins mikið borið á hönnun og 

handverki og gamli tíminn endurspeglast í því sem og í öðrum hlutum 

þjóðfélagsins.  Hér áður fyrr framkallaði fólk filmurnar sínar, raðaði inn í 

albúm og setti í hillur. Ef fólk vildi forðast að tapa öllum fjölskyldumyndum ef 

til dæmis yrði eldsvoði, þurfti það að koma filmunum fyrir á stað þar sem þær 

væru óhultar í eldvörðum skápum eða bankahólfum. Þarna er tækifæri fyrir 

fyrirtæki eins og Hans Petersen til að höfða til fólks á grundvelli þessa.  Blanda 

saman nútímanum og gamla tímanum til þess að tryggja dýrmætar myndir 

fjölskyldunnar. 
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Í dag eru tækifærin til að vernda þessi dýrmæti ennþá fleiri.  Samt virðist ljóst 

að fólk er ekki endilega að nýta þau tækifæri heldur geymir myndirnar oft allar 

á sama stað á stafrænu formi á hörðum diskum og á minniskortum.  Aðrir 

geyma myndirnar í fleiri en einu eintaki á nokkrum stöðum, en oft á tíðum 

reynast þessir staðir vera fleiri en eitt rafmagnstæki á heimilinu, undir sama 

þaki.  Ef til dæmis yrði brotist inn á heimilið gætu allar fjölskyldumyndirnar 

glatast.  Það að geyma myndirnar í miðlægum gagnagrunnum, í afritum hjá 

vinum eða fjölskyldumeðlimum eða útprentaðar veitir aukið öryggi. 

 

5.2.3  Efnahagslegt umhverfi 

Því verður ekki neitað að efnahagslegt umhverfi fyrirtækja á Íslandi hefur 

breyst gífurlega mikið á síðastliðnum árum, allt frá því að íslenska krónan hóf 

að veikjast í ársbyrjun 2008.  Um mitt ár 2010 merktu tölur að einkaneysla á 

Íslandi væri aftur að vaxa.  Það er spá Hagstofunnar að kaupmáttur launa muni 

vaxa næstu ár og vera frekar jafn og að einkaneysla muni vaxa um 3% á ári 

fram til ársins 2013 (Hagstofa Íslands, 2011, bls. 2-4). 

  

Mynd 4. Hækkun/minnkun kaupmáttar 2008-2011 (Hagstofa Íslands, 2012). 

 

Þetta munu vera góðar fréttir fyrir fyrirtækjamarkaðinn ef spáin gengur eftir. 

Merkjanleg hækkun varð á vísitölu kaupmáttar árið 2011 um 2,6% (Hagstofa 

Íslands, 2011). en þó ekki eins mikil og spár sögðu til um.   

 

Fjármálastofnanir á Íslandi hafa hert tökin á lánveitingum til einstaklinga og 

fyrirtækja og Hans Petersen er því líkt og önnur fyrirtæki, rekið í afar erfiðu 

-3,7 

 
-7,3 

 
-0,6 

2,6 

-8 

-6 

-4 

-2 

0 

2 

4 

2008 2009 2010 2011 

Hækkun/minnkun kaupmáttar 2008-2011, % 



Háskólinn á Akureyri  LOK2106 

34 

 

fjárhagslegu umhverfi í dag.  Fyrirtækið hefur þó með mikilli útsjónarsemi og 

hagræðingu í rekstrinum búið vel um hnútana.  Fyrirtækið hefur lokað öllum 

verslunum sínum nema einni og er því rekið á hagkvæmari hátt en áður.  

Fyrirtækið er því ekki í miklum tengslum við viðskiptabanka sinn í dag, nýtir 

sér ekki fyrirgreiðslu og vill halda rekstrinum á sjálfstæðum fjárhagslegum 

grundvelli, sérstaklega eftir hrun.  Það sem aðallega hefur haft áhrif á 

fyrirtækið er að eyðsla almennings í sérvöruverslunum hefur stórminnkað í 

kjölfar kreppunnar (Ólafur, munnleg heimild, 2012). 

 

Eftir hrun reyndi mikið á fyrirtækið þegar eigendur tóku að minnka reksturinn 

og búa til rekstrarlíkan sem hentaði því.  Fjárfestingargetan er ekki mikil og 

þegar fyrirtækið getur ekki endurnýjað tækjakost sem hjálpar því að bjóða upp 

á nýjar vörur og með því ná forskoti á keppinauta sína er það ennþá í sama 

farinu.  Viðskiptin eru ekki að aukast og til þess að viðskiptin aukist mögulega 

gæti þurft að fjárfesta í nýrri tækjakosti (Ólafur, munnleg heimild, 2012). 

 

5.2.4 Tæknilegt umhverfi 

Á framköllunar og prentmarkaðinum fer fram mikil og frekar hröð þróun á 

tækni.  Sífellt er að koma ný tækni til að betrumbæta útprentanir á ljósmyndun 

sem og tækni til að prenta ljósmyndir á nýja miðla.  Það er 

framköllunarfyrirtækjum mikilvægur hluti starfseminnar að fylgjast vel með 

þróun í tæknilegu umhverfi þeirra og reyna að koma til móts við þarfir 

viðskiptavina sinna með innleiðingu þeirra tækja sem fyrirtækið þarf til þess að 

uppfylla bæði þarfir fyrirtækisins og viðskiptavina þess. Vegna þessara 

tækniþróana virðast færri framkalla myndir sínar en áður og hefur það haft 

mikil áhrif á það markaðsumhverfi sem framköllunarfyrirtæki starfa í, í dag. 

Hans Petersen er sífellt að skoða möguleg tækjakaup og fylgist vel með allri 

nýrri tækni sem kemur fram erlendis. Fyrirtækið horfir aðallega til 

Bandaríkjamarkaðs sem er þróaðastur á þessu sviði. Hans Petersen heldur úti 

heimasíðu þar sem er að finna vefverslun, fyrirtækið notar einnig Facebook til 

þess að kynna sig.  Fyrirtæki í dag eru sífellt að leita leiða til að betrumbæta 

heimasíður sínar, gera þær aðgengilegri fyrir viðskiptavini sína (Ólafur, 

munnleg heimild, 2012)). 
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Mesta breytingin sem hefur orðið hjá fyrirtækinu er sú að prentgeirinn hefur 

sífellt verið að sækja meira á sama markað.  Fyrirtækið notaði hér áður fyrr 

aðallega ýmiss konar sérhæfð efni við framleiðslu sína en er nú meira að færa 

sig yfir í þurr- og stafræna prentun.  Tæknin er orðin þannig að smærri 

prentsmiðjur geta farið að bjóða svipaða þjónustu og Hans Petersen.  Eins og 

var farið í, í kaflanum um efnahagslegt umhverfi, hefur fyrirtækið ekki 

fjárfestingargetu eins og er til að mæta mögulegri eftirspurn eftir nýjum vörum 

og til að bæta samkeppnisstöðu sína.  Það er því tiltölulega fast í sama farinu 

hvað varðar tækjakost (Ólafur, munnleg heimild, 2012). 

Nýr tækjakostur gæti hugsanlega bætt framboð fyrirtækisins á boðskortum og 

tilefniskortum, gert þeim kleift að prenta á önnur efni en ál-, striga- og 

frauðplötur og jafnframt myndi heimasíða í ætt við heimasíður Shutterfly og 

Snapfish mögulega skapa mikla möguleika fyrir fyrirtækið. 

 

5.2.5  Niðurstöður og samantekt greiningar 

Höfundur metur það þannig að tækifæri sem og ógnir séu til staðar þegar 

kemur að tæknilegu umhverfi Hans Petersen.  Fyrirtækið er ekki fremst meðal 

prentunarfyrirtækja þegar kemur að tækjakosti og það telst ógnun við 

fyrirtækið.  Mikilvægt er að fyrirtækið framkvæmi mat á því hvort það borgi 

sig fyrir það að kaupa tæki til þess að geta boðið upp á nýjar eða fullkomnari 

vörur.  Það virðist einnig liggja ljóst fyrir að framköllunarfyrirtæki líkt og 

Hans Petersen þurfa að fylgjast vel með og passa sig á að halda í við þróun í 

tæknimálum.  Þar sem flest heimili taka stafrænar ljósmyndir og þar af leiðandi 

geyma þær yfirleitt á stafrænan hátt á heimilinu er ein aðal tengileið fyrirtækja 

á þessu sviði við neytendur í gegnum internetið.  Þar kemur heimasíðan sterkt 

inn og þarf fyrirtækið að vera með á nótunum þegar kemur að því að síðan sé 

notendavæn.   

Fyrirtækið getur líka horft til erlendra aðila þegar kemur að heimasíðuhönnun 

en fyrirtæki í Bandaríkjunum líkt og Snapfish og Shutterfly hafa yfir að ráða 

þróuðum og notendavænum heimasíðum.                             

Þarna er aftur komið að kostnaðarmati, hvort það í raun sé þörf á og/eða 

hagkvæmt að fara út í úrbótavinnu á þessu sviði.   
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Það að einkaneysla á Íslandi virðist aftur vera farin að vaxa eftir hrun þýðir 

tækifæri fyrir Hans Petersen. Hvað varðar efnahag fyrirtækisins er fyrirtækið 

tiltölulega sjálfstætt og óháð þegar kemur að banka- og lánamálum.  

Mögulegar breytingar og herðingar í efnahagsmálum teljast því eins og er ekki 

mikil ógn við það. 

 

Tækifæri er fyrir fyrirtækið þegar kemur að því að höfða til almennings hvað 

varðar öryggi fjölskyldumyndanna og “nostalgíunnar” í því að prenta út 

myndir og setja inn í albúm eins og gert var í gamla daga.  Bæði er það 

skemmtilegt að eiga, bætir öryggi í geymslu og fyllir inn í það gat sem hefur 

myndast í fjölskyldusögunni þegar kemur að útprentuðum heimildum. 

Einnig er tækifæri fyrir fyrirtækið að höfða meira til þess hóps sem er að taka 

myndir upp á gamla mátann t.d. með lomography tækni.   
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5.3  SVÓT Greining 

Hér á eftir fara niðurstöður SVÓT greiningar sem höfundur framkvæmdi.  Þótt 

SVÓT greining þyki ekki nákvæmust greiningaraðferða þá er gott að nota 

útkomu úr henni til hliðsjónar þegar þarf að gera nákvæmari greiningu á 

fyrirtækinu.  Í greiningunni skoðum við og metum styrkleika og veikleika sem 

eru innri áhrifavaldar í rekstri fyrirtækisins og ógnanir og tækifæri sem teljast 

til ytri áhrifavalda í rekstrinum (Kotler & Keller, 2009, bls. 52) 

 

 
Mynd 5. SVÓT greining á Hans Petersen. 

 

5.3.1  Styrkleikar 

Hans Petersen er leiðtogi á framköllunarmarkaðinum á Íslandi. Styrkleikar 

fyrirtækisins liggja meðal annars í góðu orðspori fyrirtækisins, vel þekktu 

vörumerki þess og langri sögu fyrirtækisins.  Fyrirtækið hefur átt yfir 80 ára 

farsælt samstarf við KODAK og hefur mikla reynslu og þekkingu á 

markaðinum, þrátt fyrir að þetta samstarf hafi breyst og minnkað að 

undanförnu, virðist fólk tengja Hans Petersen við vörumerkið KODAK. 

Hans Petersen er nú betur statt en áður vegna fjárhagslegrar 

endurskipulagningar eftir bankahrunið 2008 og hvíla engin lán á eignum þess.  

Tækifæri eru því fyrir fyrirtækið til að vaxa.  Hans Petersen hefur einnig styrk 
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af því að nýta sér samlegðaráhrif vegna fyrirtækisins Merkingar ehf. sem er 

tengt Hans Petersen í gegnum eignarhald. 

 

5.3.2  Veikleikar 

Á meðal veikleika Hans Petersen er skortur á tækni til að framkvæma hina 

ýmsu þjónustu sem aðrir aðilar á markaðinum bjóða upp á, þar gæti stærð 

húsnæðis verið stór hluti þar sem vélakostur sem ætlaður er til prentþjónustu er 

flestur stór um sig og húsnæði fyrirtækisins í Ármúla hefur bara vissa 

burðargetu í hýsingu meiri tækjakosts. Prentsmiðjurnar bjóða upp á 

samanbrjótanleg kort sem vélakostur Hans Petersen ræður ekki við að búa til, 

Pixlar og Oddi sem dæmi, bjóða upp á prentun á ljósmyndabókum sem Hans 

Petersen býður viðskiptavinum sínum að versla erlendis frá.   

 

Arðsemi Hans Petersen undanfarin ár hefur ekki verið góð og eigendur hafa 

þurft að leggja sjálfir fjármuni í reksturinn.   

Hans Petersen hefur löngum þótt vera leiðtogi á markaðinum en síðustu ár 

hefur keppinautum fjölgað og aðgreining Hans Petersen á markaðinum er því í 

dag lítil sem engin sem verður að teljast veikleiki. Heimasíða Hans Petersen 

getur mögulega verið veikleiki fyrirtækisins þar sem margir samkeppnisaðilar 

eru komnir með sambærilegar eða þróaðri heimasíður.   

 

5.3.3  Ógnanir 

Á undanförnum árum hafa bæst við nýir samkeppnisaðilar á markaðinn.  Þar á 

meðal hafa stærri prentsmiðjur farið að keppa við framköllunarstofur á 

kortamarkaðinum.  Þá má sérstaklega nefna prentun jólakorta og boðskorta.  Á 

móti hafa framköllunarfyrirtæki þar á meðal Hans Petersen fært sig í meiri 

mæli inn á markað merkingarfyrirtækja með prentun á hluti eins og boli, bolla 

o.fl.  Samkeppnin er vissulega ógnun við rekstur Hans Petersen, bæði geta 

stærri prentsmiðjur mögulega boðið lægra verð og eins geta önnur fyrirtæki á 

markaðinum tryggt sér flóknari tækni og á auðveldan hátt víkkað út 

vöruframboð sitt.   Mikil ógnun er í minnkandi eftirspurn á prentun mynda sem 

virðist vera orðin staðreynd á markaðinum og með aukinni tækni og auknu 

aðgengi í geymslu á myndum, hýsingum, hörðum diskum, stafrænum 
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myndarömmum o.fl. getur sú ógnun aukist.  Viðskiptavinir eiga þá hægar um 

vik að geyma myndirnar og skoða þær í öðru formi en á pappír. Tækni líkt og 

stafrænir myndarammar og annar tæknilegur búnaður sem gerir fólki kleift að 

geyma ljósmyndir og nálgast þær á auðveldan hátt verða að teljast 

staðkvæmdarvörur sem og heimaprentaðar myndir.  Allar þessar 

staðkvæmdarvörur eru ógnun við rekstur framköllunarfyrirtækja og teljast því 

einnig söluaðilar sem selja þessa tækni, sem og blek og pappír í 

ljósmyndaprentara vera í samkeppni við fyrirtækið Hans Petersen.  Þannig má 

segja að jafnvel þær bókabúðir sem selja pappír í ljósmyndaprentara séu í 

samkeppni, jafnvel þótt í minna mæli sé.  

 

5.3.4  Tækifæri 

Með því að skoða útvíkkun á vöru- og þjónustuframboði og auka getu 

fyrirtækisins á tæknisviðinu, getur Hans Petersen mögulega skapað sér 

tækifæri.  Fyrirtækið er í einhverju samstarfi við fyrirtækið Merkingu ehf. sem 

tengist Hans Petersen í gegnum eignarhald.  Þannig verða til samlegðaráhrif 

þar sem Merking hefur tækjakost til stórprentunar og til prentunar á ál- , frauð- 

og plexiglerplötur.  Lítillega hefur fyrirtækið einnig verið í samstarfi við Piktor 

ehf. sem er sömuleiðis tengt Hans Petersen í gegnum eignarhald og selur 

prentiðnaðarvörur.  Mikilvægt er að fyrirtækið sé að fullnýta öll þau tækifæri 

sem það á kost á í þessu samstarfi og hámarki þannig samlegðaráhrif 

fyrirtækisins. 

Með minnkandi prentun á stafrænum ljósmyndum hefur myndast ónýttur 

markaðshluti sem er tækifæri fyrir fyrirtækið.  Má segja að 10 ára “gat” hafi 

myndast í fjölskyldusögu heimilanna þar sem mörg heimili hafa ekki prentað út 

og sett í albúm í allt að 10 ár. Aukin farsímatækni með tilkomu “appa” og 

aukinna gæða í myndavélasímum ásamt Facebook gætu einnig mögulega þýtt 

tækifæri fyrir Hans Petersen til að vaxa og styrkja stöðu sína. Fyrirtækið hefur 

verið að skoða möguleika á að bjóða upp á hýsingu á ljósmyndum fyrir 

viðskiptavini í samvinnu við erlent fyrirtæki, lausn þessi mun vera 

viðskiptavinum Hans Petersen að kostnaðarlausu.  Þetta yrði vildarþjónusta 

fyrir viðskiptavininn en jafnframt gæti þetta aukið líkurnar á því að 

viðskiptavinurinn kjósi Hans Petersen til þess að framkalla myndirnar fyrir sig. 
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5.3.5  Niðurstöður og samantekt greiningar 

Veikleikar Hans Petersen eru að mati skýrsluhöfundar fléttaðir saman við þau 

tækifæri sem greind hafa verið hér á undan. Takmörkun á tækni, 

lítil/minnkandi aðgreining frá samkeppnisaðilum, stærð húsnæðis og heimasíða 

eru þættir sem kostar fjármuni að laga en gætu verið að mörgu leyti einfalt að 

framkvæma.  Fleiri tækifæri eru fyrir fyrirtækið á markaðinum, að auka við 

vöru- og þjónustuframboð, nýta sér aukna tækni á internetinu (Facebook, 

hýsingar) og snjallsímatækni. Í þeirri hugsun að það sé 10 ára gat í 

fjölskyldusögunni leynast tækifæri fyrir fyrirtækið.  Fyrirtækið þarf að skoða 

hvernig það getur fengið fólk til þess að fylla í þetta gat með því að láta prenta 

myndir sínar. 

 

Á undanförnum árum hafa verið að koma inn á markaðinn samkeppnisaðilar 

sem með kaupum á tækjakosti standa mögulega tæknilega jafnfætis, eða eru 

komnir fram úr Hans Petersen  á því sviði.  Einnig hafa stóru prentsmiðjurnar 

verið að fikra sig inn á markaðinn með prentun korta og myndabóka.  

Tæknilega standa prentsmiðjurnar vel að vígi en á móti kemur að það kann að 

vera erfitt fyrir þær að skapa sömu nánd við viðskiptavini og minni fyrirtæki 

eins og Hans Petersen geta gert. Þótt samkeppnisaðilar séu ógn við fyrirtækið 

er minnkandi eftirspurn eftir myndaprentun meira áhyggjuefni.  Sífellt 

aðgengilegra er fyrir einstaklinga og fyrirtæki að geyma ljósmyndir á rafrænan 

hátt þar og fólk á möguleika á því að prenta myndir út sjálft.  Þegar rýnt var í 

könnunina og útkoma úr rýnihópum var skoðuð, kom þó í ljós að síðast nefndi 

möguleikinn, heimaprentun, virðist ekki mikið notaður.  Fólk er þó að nýta sér 

það mikið að geyma myndir á netinu (miðlægum hýsingum), á hörðum diskum 

og á geisladiskum.  

  

Fyrirtækið Hans Petersen stendur þó á styrkum grunnstoðum að áliti höfundar.  

Vörumerkið er sterkt í hugum almennings og fyrirtækið er leiðtogi á 

framköllunarmarkaðinum þrátt fyrir aukna samkeppni.  Almennt hefur 

fyrirtækið notið góðs orðspors og er persónulegt fjölskyldurekið fyrirtæki.  

Reynslan og þekkingin á framköllunarmarkaðinum er mikil. Möguleiki er á 
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samlegðaráhrifum við fyrirtækið Merkingu ehf. sem hefur yfir að búa 

tækjabúnaði til stórprentunar og prentunar á ýmisleg efni. 

Hans Petersen er fjárhagslega sjálfstætt fyrirtæki eftir mikla og góða 

endurskipulagningu eftir fjármálahrunið 2008 en þrátt fyrir það er arðsemi 

ennþá léleg. 

Þessir þættir eru styrkleikar Hans Petersen og skipta gríðarlega miklu máli í 

daglegum rekstri, sérstaklega þegar kemur að ímynd fyrirtækisins og getu þess 

til þess að uppfylla þarfir viðskiptavina. 

 

 

5.4 Útvíkkun vörumerkis 

 

Í könnun þeirri sem höfundur framkvæmdi vegna verkefnisins voru svarendur 

beðnir um að taka fram ef það væru einhverjar vörur og/eða þjónusta sem Hans 

Petersen mættu bjóða upp á.  Nokkur svör voru gefin við spurningunni en ekki 

mörg þeirra myndu flokkast undir hugmyndir að nýrri vöru eða þjónustu.  Hér 

á koma þau svör sem Hans Petersen getur skoðað með tilliti til útvíkkunar 

vöru- og þjónustuframboðs: 

 

 “Canon ljósmyndavörur.” 

 “Ódýrara verð á almennri framköllun.” 

 “Útleiga á Gopro myndavélum.” 

 “Kort (4 síður).” (Hér er líklegast átt við samanbrotin kort í stað 

svokallaðra póstkorta) 

 “Geta búið til eigið almanak á vefnum Búið til póstkort á vefnum.” 

 “Flott og góð vefsíða.” 

 “Ljósmyndabækur líkt og Oddi og Samskipti bjóða upp á.” (Hans 

Petersen býður upp á þessa þjónustu í samstarfi við erlendan aðila) 

 “Meira úrval af römmum, bæði venjulegum og stafrænum.” 

 “Selja ódýrar "artí" filmuvélar.” (Hans Petersen selur svokallaðar lomo 

vélar) 

 “Forrit sem minnir mig á að taka til myndir í hverjum mánuði og senda 

svo inn til framköllunar í loka mánaðar :)” 



Háskólinn á Akureyri  LOK2106 

42 

 

 “Einhvern tíma fyrir nokkrum árum var ég að reyna að senda myndir 

gegnum vef Hans Petersen en þeir þjónustuðu ekki Makka tölvur.  Bara 

PC.  Þeir eru frekar dýrir (ég ætlaði að notfæra mér tilboð hjá þeim á 

þessum tíma) en eftir þetta hef ég bara ekki verslað við þá.  Ekki af 

slæmu, hef bara vanið mig á annað fyrst þeir þjónustuðu ekki fólk með 

Apple tölvur.” 

 

Samkvæmt könnuninni virðast ekki vera miklar kröfur frá viðskiptavinum um 

að fyrirtækið bæti við úrval og þjónustu hjá sér.  Lítil svörun var við 

spurningunni og engir tveir komu með sömu eða álíka hugmynd.  
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6 Greining 

6.1 Spurningakönnun 

Alls svaraði 201 einstaklingur spurningakönnuninni. Af þeim sem svöruðu 

voru 38 karlmenn (18,9%) og 163 (89,1%) konur.  

Við úrvinnslu spurningakönnunarinnar var netforritið www. surveygizmo.com 

notað, en það býður upp á góða kosti til úrvinnslu Einnig var notað Microsoft 

Excel forritið til frekari úrvinnslu, uppsetningu grafa og til samantektar. 

Hér á eftir kemur greining á niðurstöðum spurningakönnunarinnar. 

Spurningakönnunin sem sjá má í viðauka 1, innihélt alls 32 spurningar sem 

höfundur ákvað að væru best til þess fallnar til að reyna að svara 

rannsóknarspurningum þeim sem settar voru fram í upphaf verkefnisins.  

Spurningar þessar eru: „Hvernig getur Hans Petersen víkkað út 

þjónustuframboð sitt?“, „Hver er ástæðan fyrir því að fólk framkallar 

ekki fjölskyldumyndirnar í sama magni og áður? og „Hvernig er staða 

Hans Petersen á markaðinum?“  

 

6.1.1 Hvaða fyrirtæki kemur þér fyrst til hugar þegar talað er um framköllun á 

myndum? 

Athygli vakti að af þeim 199 sem svöruðu þessari spurningu kom fyrirtækið 

Hans Petersen fyrst upp í huga 138 þeirra.  Næst á eftir komu Pixlar en það 

fyrirtæki nefndu 26 aðspurðra.  Fyrirtækið Hans Petersen er rótgróið fyrirtæki 

og það elsta sinnar tegundar á íslenska markaðinum.   
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Mynd 6. Hvaða fyrirtæki kemur þér fyrst til hugar þegar talað er um framköllun á 

myndum? 

 

Þessi svörun bendir til þess að vörumerkið Hans Petersen sé greypt í huga 

Íslendinga. Það var sama í hvaða aldurshóp svarendur voru, Hans Petersen 

kom áberandi oftast upp. Fyrirtækið virðist því hafa tryggt sér góðan sess í 

hugum Íslendinga.  Vörumerkið er vel þekkt líklegast ekki síst vegna þess hve 

fyrirtækið stækkaði mikið fyrir nokkrum árum og ekki er ólíklegt að tengsl 

Hans Petersen við stórfyrirtækið Kodak hjálpi þar til en Kodak var það sem 

kom fyrst upp í huga 12 svarenda. 

 

6.1.2 Heimilin:  Ljósmyndun og utanumhald 

Fjöldi svara við þessari spurningu var 201.  56% kvenna sögðust sjá um 

ljósmyndun á heimilinu og 39,4% karla sögðu hið sama.  Tæp 13% kvenna 

sögðu maka sinn sjá um ljósmyndun og 21% karla nefndu að maki sinn sæi um 

ljósmyndun á heimilinu.  Ef gefið er að makinn sé af gagnstæðu kyni virðist 

svo vera að konur séu í miklum meirihluta þegar kemur að því að sjá um að 

festa fjölskyldumyndirnar á filmu/minniskort. 
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Mynd 7. Hver á þínu heimili sér aðallega um ljósmyndun? 

 

4,5% nefndu annan kost, í flestum tilfellum voru börnin nefnd eða öll 

fjölskyldan.   

 

Næst var spurt að því hver á heimilinu sæi aðallega um utanumhald á 

fjölskyldumyndum en við þessari spurningu fékkst einnig full svörun eða 201 

svar.  Aftur eru konur í meirihluta, en um 71% kvenna segjast sjá um 

utanumhaldið og 29% karlmanna segja maka sinn sjá um það.  55% aðspurðra 

karlmanna segjast sjá um utanumhaldið og 13% kvenna segja að maki sinn sjái 

um það.   

13,4% segja sig og maka sinn sjá um þetta í sameiningu og 3% að börnin haldi 

utan um myndirnar eða að utanumhald sé eiginlega ekki neitt. 

 

6.1.3 Á hvernig vél(ar) tekur þú eða fjölskylda þín ljósmyndir? 

Í þessari spurningu bauðst svarendum að merkja við fleira en eitt atriði.  Fjöldi 

svara var 200, 98% aðspurðra nefndu stafrænar myndavélar, 3,5% filmuvélar, 

1% polaroid vélar og 40,5% sögðust taka myndir á farsíma.  Af þessu má ráða 

að stafrænar myndavélar séu til á nær hverju heimili í dag og séu notaðar af 

sumum í bland við aðrar tegundir véla. 
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Mynd 8. Á hvernig vél(ar) tekur þú eða fjölskylda þín ljósmyndir? 

 

Það vakti athygli höfundar hversu margir virðast nota farsíma til myndatöku.  

Telur höfundur vert að Hans Petersen skoði þann markaðshluta vel. 

 

6.1.4 Lætur þú framkalla myndir fyrir þig eða prentar þú/þið þær sjálf(ur)? 

Af þeim 200 sem svöruðu þessari spurningu voru 34% sem láta framkalla 

myndir, 9,5% sem prenta sjálfir og 34% sem bæði prenta sjálfir og láta 

framkalla fyrir sig.  22,5% láta hvorki framkalla eða prenta sjálfir myndir sínar.  

Ef þessar tölur eru skoðaðar með tilliti til spurningar nr. 10 “Áttu 

ljósmyndaprentara?” þá eru 16,5% af þeim sem segjast eiga ljósmyndaprentara 

að prenta sjálfir myndir sínar, 26,8% af þeim láta einungis framkalla fyrir sig, 

34% prenta sjálfir og láta framkalla en 22,7% láta ekki framkalla eða prenta 

fyrir sig. 
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Mynd 9. Lætur þú framkalla myndir fyrir þig eða prentar þú/þið þær sjálf(ur)? 

 

Þau 34% sem aldrei láta framkalla eða prenta sjálfir myndir sínar nefna hinar 

ýmsu ástæður fyrir því.  Flestir bera við tíma- og framtaksleysi, að það sé svo 

dýrt eða að þeir kjósi að hafa myndirnar frekar á stafrænu formi. 

Sem dæmi um svör má nefna: 

„Nota ekki prentaðar myndir, allt á netinu, símum og tengt í sjónvarpið“ 

 “Hef ekki látið framkalla að ráði síðustu 7 árin f. utan ca. 90 myndir f. 5 árum 

og það var hjá Hans Petersen“ 

„Rándýrt og sé ekki tilganginn.  Hefur samt komið fyrir að við bæði látum 

framkalla eða prentum en það er teljandi á fingrum annarrar handar“ 

„Alltaf á leiðinni.“ 

„Hef verið of löt við það - alltaf á leiðinni, svo er þetta kostnaðarsamt.“ 

“Myndirnar safnast bara upp í tölvunni, hef ekki gefið mér tíma í að láta 

framkalla og setja í albúm.“ 

“Ég bý til ljósmyndabækur á netinu sem ég læt svo prenta út“ 

 

Hans Petersen þarf að finna leiðir til þess að laða til sín fleiri viðskiptavini og 

fá þá til þess að láta prenta fyrir sig oftar og meira magn af ljósmyndum.  Vert 

gæti verið fyrir fyrirtækið að höfða til þess að tæknin geti verið fallvölt og það 

að hafa myndirnar útprentaðar gæti verið öruggasta leiðin til þess að halda 

myndunum öruggum.   

 

34% 

9,50% 
22,50% 

34% 

Lætur þú framkalla myndir fyrir þig eða 
prentar þú/þið þær sjálf(ur)?  

Læt framkalla hjá 
framköllunarþjónustu 

Prenta sjálf(ur) 

Prenta sjálf(ur) myndir og 
læt framkalla hjá 
framköllunarþjónustu 
Ég læt hvorki framkalla né 
prenta sjálfur 



Háskólinn á Akureyri  LOK2106 

48 

 

6.1.5  Framköllun síðastliðna 12 mánuði 

Alls svöruðu 199 þeirri spurningu hvort þeir hefðu framkallað myndir 

síðastliðna 12 mánuði.  Af þeim eru 46,7% sem ekki hafa látið framkalla fyrir 

sig myndir á síðustu 12 mánuðum, 50,8% höfðu látið framkalla í 1-5 skipti og 

aðeins 2,5% höfðu látið framkalla í 5-10 skipti eða oftar. 

 

Mynd 10. Á síðustu 12 mánuðum, hversu oft hefur þú látið framkalla myndir fyrir þig? 

 

Ljóst er af þessum tölum að það er vert fyrir fyrirtækið að skoða hvort ekki séu 

einhverjar leiðir til að ná inn einhverjum hluta þessara mögulegu viðskiptavina 

sem ekki hafa látið framkalla fyrir sig síðustu 12 mánuði og jafnvel fá þá sem 

hafa framkallað í 1-5 skipti til að framkalla meira. 

 

Næst var spurt um hversu margar myndir þátttakendur voru að láta framkalla 

fyrir sig í hvert skipti.  Af þeim 198 sem svöruðu sögðust 33,3% ekki láta 

framkalla myndir. Um 23,2% sögðust láta framkalla 1-25 stykki, 18,2% sögðu 

26-50 stykki, 7,1% 51-75 stykki, 6,6% 76-100 stykki og 11,6% sögðust láta 

framkalla fyrir sig 101 stykki eða fleiri í hvert skipti. Þarna vekur athygli að 

almennt er fólk ekki að láta prenta mikið magn fyrir sig í einu og spurning er 

hvort fólk sé ekki að nýta sér tilboð sem Hans Petersen hefur komið með 

reglulega þar sem fólk prentar 100 myndir eða fleiri og fær í staðinn lægra 

verð.   
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6.1.6 Eign ljósmyndaprentara og notkun hans 

Af 201 þátttakendum eru 48,8% sem eiga ljósmyndaprentara eða nær 

helmingur aðspurðra. 

Mjög svipað hlutfall eða 49,3% sögðust aldrei hafa prentað út myndir á síðustu 

12 mánuðum.  30,8% prentuðu út 1-5 sinnum, 10,9% 5-10 sinnum og 9% 

prentuðu myndir oftar en 10 sinnum.   

 

Mynd 11. Á síðustu 12 mánuðum, hversu oft hefur þú prentað sjálf(ur) út myndir? 

 

Þegar þessar niðurstöður eru skoðaðar út frá spurningunni um eign á 

ljósmyndaprentara þá eru það 25,5% þeirra sem eiga prentara og prenta aldrei 

út, 42,9% segjast hafa prentað í 1-5 skipti á síðastliðnum mánuðum, 19,4% 5- 

10 skipti og 12,2% í 10 skipti eða oftar. Af því má draga þá ályktun að fæstir 

eigendur ljósmyndaprentara eru að nota hann til þess að prenta út mikið magn 

af myndum enda eru prenthylki dýr.   

Tengt því var næst spurt um hversu margar myndir þátttakendur prentuðu út í 

hvert skipti. 

196 svöruðu þessari spurningu miðað við 201 sem svöruðu spurningunni hér á 

undan. Það skekkir aðeins þá tölu sem segist ekki prenta út myndir.  Höfundur 

velti fyrir sér hvort eðlilegra hefði verið að segja þeim sem í þeirri spurningu 

svöruðu að þeir prentuðu aldrei út að sleppa því að svara þessari spurningu. 

Hér segjast 49,3% ekki prenta út myndir, 48,5% segjast prenta út 1-25 stykki í 

hvert skipti, 3,1% 26-50 stykki, 1,5% 51-75 stykki, 1% 76-100 stykki og 1% 

segjast prenta út 101 stykki eða fleiri.  

49,30% 

30,80% 

10,90% 

9% 

Á síðustu 12 mánuðum, hversu oft hefur þú 
prentað sjálf(ur) út myndir? 

Aldrei 

1-5 skipti 

5-10 skipti 

Oftar en 10 skipti 



Háskólinn á Akureyri  LOK2106 

50 

 

Það skekkir vissulega aðeins myndina að þeir sem sögðust aldrei prenta út 

myndir fari að svara hér hversu margar myndir þeir eru að prenta út í hvert 

skipti. Það eru þó aðeins 7 svarenda sem gera það.  Hér að neðan má sjá 

krossinn fyrir þessar tvær spurningar en skýrsluhöfundi þykir ólíklegt að 

heimaprentun á ljósmyndum komi til með að ógna starfsemi Hans Petersen þar 

sem um er að ræða mikinn kostnað við að prenta ljósmyndirnar sjálfur. 

 

Hversu margar myndir prentar þú út í 
hvert skipti? 

    

Á síðustu 12 mánuðum, hversu 
oft hefur þú prentað sjálfur út 
myndir? 

1-25 
stykki 

26-50 
stykki 

51-75 
stykki 

76-100 
stykki 

101 
stykki 
eða 
fleiri 

Prenta 
ekki út 
myndir 

Aldrei 3 0 2 0 2 88 

1-5 skipti 58 1 1 1 0 0 

5-10 skipti 19 2 0 1 0 0 

Oftar en 10 skipti 15 3 0 0 0 0 

 
95 6 3 2 2 88 

Tafla 1. Kross: Hversu mörg skipti/hversu margar myndir í hvert skipti? 

 

6.1.7 Hjá hvaða aðila kaupir þú aðallega framköllunarþjónustu? 

Hér svöruðu 198 og af þeim voru 38,4% sem kaupa framköllunarþjónustu af 

Hans Petersen.  Næst á eftir koma Pixlar með 16,2%, Myndval með 5,1%, 

Ljósmyndavörur með 4%, Pixel með 1,5%, Pedromyndir með 1,5% og 

Prentlausnir með 1%.  Af þeim sem svöruðu voru 23,7% sem segjast ekki láta 

framkalla myndir sínar og 8,6% segjast kaupa þjónustuna annar staðar. 
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Mynd 12. Hjá hvaða aðila kaupir þú aðallega framköllunarþjónustu? 

 

Svör þeirra sem sögðust kaupa þjónustuna annars staðar en á þeim stöðum sem 

gefnir voru sem möguleiki má sjá í töflunni hér að neðan. 

  

6.1.8 Hvað dettur þér í hug þegar þú heyrir minnst á Hans Petersen? 

Í þessari spurningu var hafður frjáls texti og fengust 181 svör við henni.  

Langflestir eða 89 þátttakendur nefndu almenna hluti eins og myndir, filmur, 

framköllun, þjónustu og vörur. Um 12 þátttakendur svöruðu dýrt, 10 

fagmennska og/eða gæði, 14 nefndu að fyrirtækið væri öruggt og rótgróið, 11 

nefndu vörumerkið Kodak og 12 svöruðu deyjandi risi, gjaldþrot og/eða að 

þeir vissu ekki að Hans Petersen væri ennþá til.  Átta minntust á staðsetningar 

gamalla verslana Hans Petersen.  Hér telur skýrsluhöfundur að það gæti verið 

Hans Petersen til hagsbóta að vekja aðeins meiri athygli á fyrirtækinu, 

staðsetningu þess og þeirri staðreynd að þetta gamalgróna fyrirtæki er ennþá 

við lýði og starfandi í takt við nútímann.  Jafnframt því má fyrirtækið ekki tapa 

tengingunni við fortíðina og þá ímynd sem ennþá virðist loða við fyrirtækið 

“gamalgróið og traust”. 

 

6.1.9 Hefur þú nýtt þér einhverja af eftirtöldum þjónustum Hans Petersen á 

síðastliðnum 12 mánuðum? 

Hér gafst svarendum kostur á að haka í fleiri en einn lið. 108 svöruðu 

spurningunni en 93 slepptu að svara.  Það vekur athygli að enginn aðspurðra 

hafði keypt prentun á gjafavöru eða stórprentun og fáir keyptu 

ljósmyndabækur eða 1,9%.  Flestir, eða 63,9%, létu framkalla stafrænar 

ljósmyndir, 33,3% létu stækka fyrir sig ljósmyndir og 19,4% létu framkalla 

filmur fyrir sig. 
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Mynd 13. Hefur þú nýtt þér einhverja af eftirtöldum þjónustum Hans Petersen á 

síðustu 12 mánuðum? 

 

Þeir sem hökuðu í annað, sögðu flestir að þeir hefðu ekki keypt neina þjónustu, 

einn hafði reyndar látið prenta fyrir sig boðskort, einn keypti ramma og einn 

hafði látið skanna fyrir sig slidesmyndir. Líklegast hefði verið góður kostur að 

hafa svarmöguleikann “Hef ekki nýtt mér þjónustu Hans Petersen síðustu 12 

mánuði”.  Telur höfundur það þó líklegast ekki hafa afgerandi áhrif á svörin 

þar sem einhverjir svarenda hafa notað “Annað – Hvað?” möguleikann til þess 

að koma því á framfæri og 93 slepptu því að svara þessum lið alfarið. 

Ljóst er að stórprentun, prentun á gjafavöru, passamyndataka, 

ljósmyndabækur, viðgerð á ljósmyndum og prentun á striga, ál- og frauðplötur 

er eitthvað sem Hans Petersen getur metið og skoðað hvort hægt sé að bæta 

frammistöðu og/eða gert eitthvað til þess að auka söluna.   

Þegar spurt var um ánægju með þjónustu þá sem fyrirtækið veitti svöruðu 153 

og skorar Hans Petersen frekar hátt þegar kemur að ánægjustigi í þjónustu.  

Aðeins 5% segjast vera frekar eða mjög óánægð með þjónustuna sem þeir 

fengu hjá fyrirtækinu.   
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23% svöruðu hvorki/né og ætti þar vera möguleiki fyrir fyrirtækið til bætingar 

í þjónustu og til að reyna að fá þann hluta að einhverju eða öllu leyti yfir í 

frekar eða mjög ánægða hópinn.  

 

6.1.10 Hversu líklegt/ólíklegt er að þú munir nýta þér þjónustu Hans Petersen á 

næstunni? 

178 svarenda svöruðu þessari spurningu.   

54,5% sögðu frekar eða mjög líklegt að þeir myndu nýta sér þjónustuna, 23% 

svöruðu hvorki/né og 22,4% töldu það frekar eða mjög ólíklegt.  

 

Mynd 14. Hversu líklegt/ólíklegt er að þú mundir nýta þér þjónustu Hans Petersen á 

næstunni? 

 

Í þessari spurningu bendir svarið hvorki/né til óvissu um það hvort viðkomandi 

muni nýta sér þjónustuna á næstunni.  Þarna telur skýrsluhöfundur vera 

tækifæri fyrir fyrirtækið að koma nafni sínu á framfæri og höfða til tryggðar 

þeirra 54,5% sem svöruðu spurningunni játandi, við fyrirtækið.  Einnig eru 

sóknarfæri í þeim 23% sem svöruðu hvorki/né. 

  

6.1.11 Heimasíða Hans Petersen 

Af þeim 195 sem svöruðu þeirri spurningu hvort þeir hefðu skoðað heimasíðu 

Hans Petersen sögðust 103 hafa skoðað heimasíðu Hans Petersen eða rétt 

rúmur helmingur svarenda.  Þar sem svarendur eru allir netnotendur að 

28,70% 

25,80% 
23% 

8,40% 

14% 

Hversu líklegt/ólíklegt er að þú munir nýta þér 
þjónustu Hans Petersen á næstunni? 

Mjög líklegt 

Frekar líklegt 

Hvorki/né 

Frekar ólíklegt 

Mjög ólíklegt 



Háskólinn á Akureyri  LOK2106 

54 

 

einhverju leyti, byggt á því að könnunin fór fram á netinu, er ennþá óplægður 

akur hjá Hans Petersen varðandi að kynna heimasíðu sína. 

Þegar spurt var um hversu ánægðir eða óánægðir þátttakendur væru með 

heimasíðuna kom í ljós að einungis 2,5% af þeim 158 sem svöruðu þessum lið 

segja  vera frekar eða mjög óánægðir með heimasíðu Hans Petersen en mjög 

stór hluti eða 64,6% sem svarar hvorki/né og 32,9% sem segjast vera frekar 

eða mjög ánægðir. Hér kom fram að galli var í könnuninni.  Þegar spurt var um 

hvort viðkomandi hefði notað heimasíðu Hans Petersen, hefði þurft að taka 

fram að ef hann svaraði neitandi, þá þyrfti hann ekki að svara næstu spurning 

sem fjallaði um ánægju með heimasíðuna.   Slíkt var gert þegar spurt var um 

vefverslun Hans Petersen. 

 

Mynd 15. Hversu ánægð(ur) eða óánægð(ur) ertu með heimasíðu Hans Petersen? 

 

Þegar skoðaður er kross á milli spurninganna “Hefur þú skoðað heimasíðu 

Hans Petersen?” og “Hversu ánægð(ur) eða óánægð(ur) ertu með heimasíðu 

Hans Petersen?” kemur í ljós að allir þeir sem sögðust ekki hafa skoðað 

heimasíðu fyrirtækisins, en svöruðu samt þessari spurningu, svara hér 

hvorki/né.  Ef þeir eru teknir út úr svarjöfnunni má sjá að 51% þeirra sem hafa 

skoðað heimasíðuna eru frekar eða mjög ánægðir með hana, 45% segja 

hvorki/né og 4% segjast vera frekar eða mjög óánægðir og eru það þessar tölur 

sem eru endurspeglaðar í grafinu hér að ofan. 
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Hversu ánægð(ur) eða óánægð(ur) ertu með heimasíðu Hans Petersen? 

Hefur þú skoðað 
heimasíðu Hans 
Petersen? 

Mjög 
ánægð(ur) 

Frekar 
ánægð(ur) Hvorki/né 

Frekar 
óánægð(ur) 

Mjög 
óánægð(ur) 

Já 19 33 46 3 1 

Nei 0 0 57 0 0 

 
19 33 103 3 1 

Tafla 2. Hversu ánægður/óánægður ertu með heimasíðu HP. Kross.  

 

Hér er grundvöllur fyrir Hans Petersen að skoða hvað fyrirtækið getur gert til 

þess að reyna að hækka ánægjustigið hjá þeim sem svöruðu hvorki/né, þar sem 

það er gríðarlega stór hópur.  Meta þarf hvort grundvöllur sé fyrir 

betrumbætingu á heimasíðunni.og athuga jafnvel hvort ekki sé hægt að leiða 

neytendur í meiri mæli inn á heimasíðuna með því að nota aðrar heimasíður til 

að auglýsa hana á.  Til dæmis kaupa auglýsingaborða á síðum netblaða sem 

virkar gagnvirkt ef ýtt er á hann með því að opna síðu Hans Petersen. 

 

6.1.12 Vefverslun Hans Petersen 

Stór hluti svarenda eða 148 af 192, segjast ekki hafa notað vefverslun Hans 

Petersen.  Hér gæti verið vert að skoða ástæðu fyrir því, hafa þessi 77,5% ekki 

þurft að nota vefverslunina, vita ekki af henni eða kjósa að nota hana ekki af 

einhverri ástæðu? 

Hér er aftur ástæða fyrir fyrirtækið til að athuga hvort grundvöllur sé fyrir 

aukinni kynningu á vefverslun sinni. 

Spurningunni “Hversu ánægð(ur) eða óánægð(ur) ertu með vefverslun Hans 

Petersen?” svöruðu 80 þátttakendur en skv. fyrri spurningu eru aðeins 43 sem 

hafa notað vefverslun Hans Petersen. Þessi 52,5% sem svara hvorki/né 

innihalda því að öllum líkindum þá sem ekki hafa notað vefverslunina og hafa 

haldið að þeir þyrftu að svara spurningunni, þrátt fyrir að tekið var fram í fyrri 

spurningu að þeir þyrftu ekki að svara þessari spurningu svöruðu þeir neitandi. 
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Mynd 16. Hversu ánægð(ur) eða óánægð(ur) ertu með vefverslun Hans Petersen? 

 

Af þeim sem svöruðu eru 42,5% frekar eða mjög ánægð með vefverslunina en 

um 5% frekar eða mjög óánægð. 

 

6.1.13 Framköllun hjá Hans Petersen 

198 þátttakenda svöruðu spurningunni “Hefur þú framkallað myndir hjá Hans 

Petersen á síðustu mánuðum” og af þeim voru 74 eða 37,4% sem höfðu gert 

það.  Hér eru því sóknarfæri fyrir fyrirtækið í þeim 62,6% sem sögðust ekki 

hafa framkallað hjá Hans Petersen. 

 

109 svöruðu spurningunni um hvernig þeir sendu myndir í framköllun. Hér 

máttu þátttakendur merkja við fleiri en eitt atriði. Af þeim voru 45,9% sem 

fóru með myndir í framköllun á minnislykli, minniskorti eða geisladiski.  

36,7% sendu myndirnar í framköllun í tölvupósti, 4,6% senda þær í gegnum 

Dropbox og 26,5% notuðu vefhugbúnað til verksins.  Að senda myndir með 

aðstoð Dropbox er nýtt af nálinni.  Viðkomandi skráir sig inn á 

www.dropbox.com, setur upp netgeymslu fyrir gögnin sín og getur svo veitt 

Hans Petersen aðgang að geymslunni.   
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Háskólinn á Akureyri  LOK2106 

57 

 

 

Mynd 17. Hvernig sendir þú myndirnar í framköllun? 

 

Ennþá virðast margir kjósa að koma með myndirnar í eigin persónu og panta 

framköllun, það má því velta því fyrir sér hvort fólk sé ekki nógu upplýst um 

þær tæknilegu leiðir sem standa til boða hjá fyrirtækinu. 

 

6.1.14 Hversu líklegt/ólíklegt er að þú mælir með þjónustu Hans Petersen við aðra? 

176 svöruðu þessari spurningu.  50% af þeim sem svöruðu sögðu að það væri 

frekar eða mjög líklegt að þeir myndu mæla með þjónustu Hans Petersen og 

aðeins 10,8% sögðu að það væri frekar eða mjög ólíklegt að þeir myndu mæla 

með þeim.  Álykta má að á meðal þeirra 39,2% sem svöruðu hvorki/né séu þeir 

sem hafa ekki nýtt sér þjónustu fyrirtækisins þar sem skv. spurningu númer 19 

hafa 108 nýtt sér þjónustu Hans Petersen en þessari spurningu svöruðu 176.   
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Mynd 18. Hversu líklegt/ólíklegt er að þú mælir með þjónustu Hans Petersen við aðra? 

 

Það að viðskiptavinir mæli með fyrirtæki segir mikið um það hvert viðhorf 

þeirra eru til þess.  Þessi spurning sýnir að 50% myndu mæla með því og rétt 

tæp 11% myndu líklegast ekki gera það.  39,2% sem svöruðu hvorki/né eru 

sóknarfæri fyrir fyrirtækið, með bættri þjónustu ætti það hlutfall viðskiptavina 

sem myndu mæla með fyrirtækinu að geta auðveldlega hækkað. 

 

6.1.15 Er einhver ljósmyndavara eða þjónusta sem þú myndir vilja sjá Hans Petersen 

bjóða upp á? 

Hér var svarendum boðið upp á að skrifa texta að eigin vali.  Komu fram 

ábendingar um að Hans Petersen mætti bjóða upp á Canon ljósmyndavörur, 

útleigu á GoPro myndavélum, ljósmyndabækur eins og Oddi og Samskipti eru 

með*, ódýrari framköllun, betri vefsíðu, meira úrval af römmum, það að geta 

búið til eigið almanak og póstkort á vefnum, samanbrjótanleg kort og selja 

ódýrari “artí” myndavélar**. 

 

* Hans Petersen selur ljósmyndabækur, en þó í gegnum þriðja aðila. 

** Hans Petersen er með í sölu lomography myndavélar sem eru á verðum sem 

eru nokkuð sambærileg við markaðinn. 
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6.1.16 Viðhorf gagnvart nýjum þjónustuhugmyndum 

Svör við spurningum 26-28. 

Af 198 þátttakendum eru 31,1% sem segjast myndu nýta sér smáforrit (“app”) 

til að senda myndir úr farsíma í framköllun, 31,6% segjast ekki myndu gera 

það og 37,2% segjast ekki vera vissir.   

Til þess að gera þessa spurningu marktækari hefði þurft að vera spurning í 

könnuninni, þar sem spurt hefði verið hvort viðkomandi ætti snjallsíma. 

Snjallsímar eru símar sem til dæmis eru keyrðir með svokallaðri Android, IOS, 

Symbian eða BlackBerry tækni (Cassavoy, 2012).  Samkvæmt grein á mbl.is 

kemur fram að árið 2010 áttu 43% Íslendinga snjallsíma og síðan þá hefur 

snjallsímaeigendum fjölgað mikið (Mbl.is, 2012).  

28,8% af þeim 198 sem svöruðu því hvort þeir myndu nýta sér smáforrit til að 

senda myndir beint úr símanum til geymslu hjá hýsingaraðila sögðust myndu 

nýta sér það. 42,9% segjast óákveðnir og 28,3% segjast ekki myndu nýta sér 

þessa þjónustu.  

 

Sá möguleiki að láta framköllunarfyrirtæki hýsa myndir viðskiptavina án 

endurgjalds og eiga auðveldara um vik með að senda þær í framköllun virðist 

heilla fólk.  50,8% af 198 þátttakendum svöruðu því til að þeir hefðu áhuga á 

slíkri þjónustu og 33% svöruðu að þeir vissu það ekki.  Álykta má að með 

frekari kynningu væri mögulegt að fá eitthvað af þeim fjölda til að nýta sér 

þjónustuna.  16,2% segjast ekki myndu nýta sér þjónustuna.   

 

Þeim fyrirtækjum á Íslandi sem nota smáforrit er sífellt að fjölga og gífurlegur 

fjöldi síkra forrita er í boði fyrir snjallsíma og spjaldtölvur í heiminum í dag.  

Hægt er að fá mikinn fjölda smáforrita til ljósmyndunar ókeypis eða keyptan á 

internetinu. 
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6.2 Samantekt á könnun 

Hér mun höfundur draga saman niðurstöður úr vefkönnuninni sem var lögð 

fram á netinu.  Heimtur á svörum voru ágætar, en samtals svaraði 201 

könnuninni.  Því má álykta að hún geti gefið vísbendingar um viðhorf fólks til 

málefna sem lúta að framköllun ljósmynda og til fyrirtækisins Hans Petersen. 

Það verður að teljast mjög áhugavert að það voru 69% svarenda sem nefndu 

fyrirtækið Hans Petersen þegar þeir voru spurðir hvað þeim dytti fyrst í hug 

þegar spurt var um framköllun mynda.  Það styður við það að vörumerkið 

Hans Petersen er ennþá sterkt og hefur sterka ímynd.     

Meirihluti þeirra sem virðast sjá um ljósmyndun og utanumhald mynda á 

heimilinu eru konur.  Höfundur telur þó ekki að Hans Petersen eigi að einbeita 

sér að því að höfða frekar til kvenna þar sem aukin tækni í ljósmyndun höfði 

einnig til karla og þessi hlutföll geti breyst og jafnast.   

Af þeim sem spurðir voru á hvaða tæki þeir tækju myndir voru 98% með 

stafrænar myndavélar en 40,5% tóku myndir á farsíma.  Því telur höfundur að 

vert sé að skoða farsímana betur, sérstaklega í ljósi þess að snjallsímaeign er 

sífellt að aukast.   

 

Fáir láta framkalla reglulega fyrir sig og myndirnar hlaðast upp sérstaklega 

vegna þess að fólk tekur mun fleiri myndir en það gerði í tíð filmuvélanna.   

53,3% þeirra sem svöruðu könnuninni höfðu einhvern tímann látið framkalla 

fyrir sig á síðustu 12 mánuðum.  Þetta var ólík útkoma og í rýnihópum þar sem 

hlutfallið var mun lægra.  Almennt var fólk ekki að láta prenta mikinn fjölda út 

fyrir sig og ekki oft.  38,4% sögðust kaupa framköllunarþjónustu hjá Hans 

Petersen – en á eftir þeim komu Pixlar með 16,2% og Myndval með 5,1%.  

Þessar tölur sýna að Hans Petersen er ráðandi á markaðinum í dag.   

Þó ber að hafa í huga að hér erum við að tala um framköllun mynda á pappír, 

ekki aðra þjónustu eins og ljósmyndabækur og kort þar sem Hans Petersen á 

kannski við meiri ógn að etja. 

Fyrirtækið skoraði hátt í ánægjustigi, 23% svöruðu ánægjuspurningunni þó 

hvorki/né þannig að þar geta leynst möguleikar.  Rúmur helmingur aðspurðra 

eða 54,5% sögðu líklegt að þeir myndu nýta sér þjónustu fyrirtækisins næst, 

23% svöruðu hvorki/né og 22,4%.  Þarna er rúm fyrir Hans Petersen til að bæta 
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sig. Fyrirtækið þarf að höfða til tryggðar viðskiptavinarins.  Helmingur 

aðspurðra sögðust myndu mæla með HP en 39% svöruðu hvorki/né. Þetta segir 

mikið um viðhorf viðskiptavina, höfundur myndi vilja sjá þetta hlutfall hækka. 

 

Að mati höfundar eru alltof margir sem svöruðu hvorki/né þegar spurt var um 

heimasíðuna.  64,6% svöruðu hvorki/né – en þegar þessi spurning var skoðuð 

með tilliti til hvort fólk hefði í raun skoðað hana, voru 51% ánægðir með hana 

en 45% svöruðu hvorki/né þarna er ábending um að heimasíða fyrirtækisins sé 

ekki að standa undir væntingum.  Til dæmis höfðu 77,5% svarenda ekki notað 

vefverslunina sem er á vefsíðunni.    

 

Hugmyndin um hýsingu á myndum fyrir fólk virtist heilla þátttakendur í 

könnuninni en hugmyndin fékk þó ekki mikinn hljómgrunn í rýnihópunum. 

 
 

6.3 Rýnihópur 

Hér að neðan kemur umfjöllun um rýnihópa sem höfundur hélt í framhaldi af 

útkomu vefkönnunarinnar.  Þótti höfundi tilvalið að notast við þetta form 

rannsókna til þess að varpa betra ljósi á og reyna að staðfesta þær niðurstöður 

sem fengust í vefkönnuninni. 

 

6.3.1 Uppsetning og skipulagning rýnihópa 

Rannsakandi ákvað að auglýsa eftir þátttakendum í rýnihópi á Facebook 

vefsíðu sinni.   Fljótlega var einn hópur fylltur með 8 einstaklingum en  það 

reyndust vera einstaklingar sem rannsakandi þekkti persónulega og sem 

eitthvað þekktust innbyrðis.  Samkvæmt fræðunum er ekki gott að hafa fólk í 

rýnihóp sem rannsakandi þekkir en skýrsluhöfundur telur það þó ekki koma að 

sök vegna þess að ekki er um að ræða viðkvæmt viðfangsefni í þessari 

rannsókn.  Rannsakandi ákvað að byrja á uppsetningu eins hóps í byrjun og að 

halda fund með honum áður en næsti hópur væri settur upp því hann taldi 

reynslu sína af þeim fundi gagnast við ákvörðun þegar kæmi að vali á 

þátttakendum í næsta hóp.  Fyrsti hópurinn samanstóð af einstaklingum, 
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fjölskyldufólki með ung börn, hittist í heimahúsi og er hér eftir nefndur Hópur 

A. 

Næstu tveir hópar voru myndaðir af eldra fólki sem átti börn bæði fyrir og eftir 

tilkomu stafrænnar ljósmyndatækni (Hópur B) og svo fólk sem átti bara börn 

fyrir stafrænu byltinguna og eru orðin ömmur og afar í dag (Hópur C).  Þeir 

hópar voru settir saman með því að komið var á einskonar “hittingi” fólks í 

heimahúsi, í þeim hópum þekktust í einhverjum tilfellum einhverjir innbyrðis.  

Hver hópur um sig tók um eina klukkustund og var passað upp á að allir 

þátttakendur fengju tækifæri til að tjá sig um allar þær spurningar sem velt var 

upp. 

 

6.3.2 Markmið rýnihóps 

Eftirfarandi markmið hafði rannsakandi og stjórnandi rýnihóps í huga þegar 

spurningalisti fyrir hópana var saminn.  

 

 Að finna út hver ástæðan er fyrir því að fólk er ekki að framkalla 

ljósmyndir sem það tekur. 

 Að finna út hvort fólk sé almennt ánægðara með stafræna þróun í 

ljósmyndun heldur en það þegar það tók myndir á filmuvélar. 

 Reyna að finna út hvort það er eitthvað sem Hans Petersen getur gert til 

þess að fá fólk til að framkalla þar sem stór hópur er ekki að framkalla 

samkvæmt niðurstöðum könnunar.  

 Að finna út hvað fólki finnst um heimasíðu Hans Petersen en sláandi 

fjöldi svaraði hvorki/né þegar spurt var um ánægju með heimasíðu 

fyrirtækisins. 

 Að finna út hversu vel fólk þekkir starfsemi Hans Petersen og hvort 

vörumerkið Hans Petersen sé í raun jafn inngreypt í huga fólks. 

 Að finna út hvað fólki finnst um nýja þjónustu Hans Petersen, „öpp“ og 

hýsingu en þátttakendur virtist áhugasamir um þessa mögulegu 

þjónustu í vefkönnuninni. 

 Að finna út hvernig fólk er að vernda fjölskyldumyndirnar sínar. 
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Rannsakandi vildi með rýnihópunum styðja við útkomur í nokkrum 

spurningum úr vefkönnun og einnig skapa umræður um Hans Petersen og 

framköllun mynda almennt.  Rýnihópaspurningarnar má sjá í viðauka 3. 

 

6.3.3 Samantekt rýnihópa 

Vörumerkið Hans Petersen 

Allir hóparnir þekktu vörumerkið Hans Petersen vel.  Eitthvað var þó um að 

þátttakendur væru óvissir um staðsetningu fyrirtækisins í dag.  Einhverjir héldu 

að fyrirtækið væri ennþá staðsett í Kringlunni, Bankastræti eða á Laugavegi.  

Flestir voru sammála um að vörumerkið væri inngreypt í huga Íslendinga og 

tilheyrði svolítið kynslóðum þeirra. 

 

Stafrænar myndavélar á öllum heimilum en stór hluti framkallar aldrei 

Í umræðunum kom í ljós að allir í rýnihópunum áttu stafrænar myndavélar, 

aðeins einn tók líka myndir á filmuvél og meirihluti er einnig að taka myndir á 

símann sinn.  Snjallsímaeign var ekki almenn meðal þátttakenda.  Mjög fáir 

framkölluðu myndir sínar, aðeins einn í hverjum hópi framkallaði reglulega 

myndir og framkallaði þá allar myndir.  Örfáir til viðbótar framkölluðu þegar 

eitthvað tilefni var, sérstaklega ef það varðaði börnin. 

Almennt álit í öllum hópum var að það væru litlu krílin sem oftast kveiktu 

löngun til myndatöku og/eða framköllunar.   

Þegar rætt var um ástæðu þess að viðmælendur framkölluðu ekki myndir kom í 

ljós að langflestum fannst þeir ekki hafa tíma til þess, margra ára virði af 

ljósmyndum er uppsafnað og þeir vita varla hvar þeir eiga að byrja.  Einn 

viðmælandi í hópi B sagði að hann héldi að þetta væri samt almennt bara leti, 

honum fannst eins og hér áður fyrr hafi hann haft meiri tíma til að hugsa um 

þessa hluti – en það væri örugglega ekki rétt.  Annar viðmælandi í sama hópi 

sagði að honum fyndist að þegar gamla kerfið (filmuvélar) datt uppfyrir þá hafi 

hann dottið úr sambandi.  Honum fannst eins og það væri ekki ennþá komin 

tenging aftur á milli þess að taka myndir og framkalla þær. 

Í hópum B og C var eitthvað um að aðferðin við að láta framkalla stafrænar 

myndir yxi þeim í augum og virkaði flókin, jafnvel þótt hún væri það 

örugglega ekki.  Hópur B ræddi um og var sammála að það gæti verið sterkur 
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leikur að fá myndirnar heimsendar úr framkölluninni, það að þurfa að sækja 

myndirnar úr framköllun virkaði oft eins og tímapressa.   

 

Heimasíðan 

Ekki mikið var um að þátttakendur hefðu verið að nýta sér vefverslun Hans 

Petersen.  Einhverjir höfðu ekki skoðað heimasíðu fyrirtækisins fyrr en þeir 

voru beðnir um að gera það fyrir rýnihópinn.  Það var gegnumgangandi í 

hópunum að fólk var ekki yfir sig hrifið af heimasíðunni þótt það væri heldur 

ekki óánægt með hana heldur.  Þetta styður við niðurstöður úr vefkönnun þar 

sem nær 65% svöruðu hvorki/né þegar spurt var hvort fólk væri ánægt með 

heimasíðuna. 

 

Miðjubarnið og framköllun 

Í hópi A hófst mikil umræða um það hvernig sum börn yrðu oft útundan þegar 

kæmi að myndatökum.  Næstum allir voru sammála um að það væri barn 

númer tvö sem oft væru ekki teknar eins margar myndir af og því fyrsta.  Einn 

viðmælandi lýsti því yfir að miðjubarnið sitt ætti mjög fáar myndir af sér 

miðað við hin tvö, það hefði bara verið eins og það hefði gleymst.  Ekki allir 

höfðu sömu sögu að segja, en voru þó sammála að fjöldi mynda væri oft 

misjafn eftir börnum.  Hjá hópi B var rætt um að hjá börnunum sem fædd eru 

fyrir stafrænu byltinguna sé til mikið af útprentuðum myndum en svo eru þau 

börn sem fædd eru eftir hana í mörgum tilfellum ekki með neinar útprentaðar 

myndir.  Viðmælendum fannst það almennt mjög leiðinleg þróun og veltu því 

fyrir sér hvernig þeir myndu útskýra þetta fyrir börnunum þegar þar að kæmi.  

 

Kostir og ókostir stafrænu byltingarinnar 

Í öllum hópum voru viðmælendur sammála um að stafrænu byltingunni fylgdu 

bæði kostir og ókostir.  Í hópi A var rætt um hvernig myndaalbúmin frá æsku 

þeirra kveiktu upp góðar og þægilegar minningar þegar þau væru skoðuð og 

einhverjir sögðu að þeir væru ekki að sjá börnin sín gera hið sama.  Einn 

viðmælandinn var þó ekki sammála því og sagði börnin sín reglulega skoða 

fjölskyldumyndirnar í tölvu.  Sami viðmælandi sagði það vera peningasparnað 

fyrir fólk að vera ekki að framkalla ónýtar myndir eins og hætta var á með 
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filmuframkallanir, einnig væri svo auðvelt að deila myndunum, setja þær bara 

beint inn á netið og senda í stað þess að þurfa láta framkalla þær og skanna svo 

inn á tölvutækt form.  Allur hópurinn var sammála þessu þar sem það væri t.d. 

mun auðveldara en áður að deila myndum með vinum og ættingjum sem búa 

fjarri.  Þetta var einnig skoðun hópa B og C, en í öllum hópum var almenna 

skoðunin sú að stærsti gallinn á stafrænni þróun í ljósmyndun væri að við 

tækjum kannski fleiri myndir en við þyrftum og það hamlaði okkur þegar ætti 

svo að velja myndir til framköllunar. 

 

Geymsla á ljósmyndum 

Þegar rætt var um hvernig ljósmyndir væru geymdar á heimilinu voru aðeins 

örfáir sem geyma myndirnar í fjölriti.  Margir geyma myndir á nokkrum 

stöðum en ekki endilega sömu myndirnar heldur eru að skipta um 

geymsluúrræði.  Staðirnir sem nefndir voru, minniskort á myndavélinni, tölvur, 

utanáliggjandi harðir diskar (flakkarar), minnislyklar og geisladiskar.  Í hópi B 

var einn aðili sem í gegnum tíðina hefur tapað mikið af myndum sem hann 

hafði skrifað á geisladiska eða átt í tölvum sem eyðilögðust, þessi aðili geymir 

í dag myndirnar sínar á stóru minniskorti í myndavélinni.  Rætt var um þann 

möguleika að nýta sér þjónustu framköllunarfyrirtækis að fá fría hýsingu á 

myndunum.  Flestir viðmælendur í hópi A voru á því þetta væri sniðugt tæki ef 

hægt væri að ná í myndirnar tilbaka inn í tölvuna og ef það væri ekki 

einskorðað við að framkalla þær á einum stað.  Þeir ræddu einnig um það hvað 

myndi gerast ef hætt yrði að bjóða upp á þjónustuna eða kerfið myndi „krassa“,  

en allir í hópi A sögðu að þeir myndu kannski nota þetta sem aukageymslu.   

Hópar B og og C voru almennt minna hrifnir af hugmyndinni um að láta annan 

aðila hýsa fyrir sig myndirnar, ástæðan var aðallega traust.  Allir hópar ræddu 

þó um að þetta væri að öllum líkindum framtíðin þar sem það væri mikið orðið 

um þetta erlendis.  Það að fá app í símann sem hjálpaði við að senda myndir 

teknar á símann inn í framköllun fékk ekki mikinn hljómgrunn, kannski þar 

sem ekki voru margir í þessum hópum sem áttu snjallsíma. Einn viðmælandi í 

hópi B sagði þó að það gæti nýst honum vel í vinnu. 
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Ljósmyndabækur eru framtíðin 

Allir hópar voru mikið hrifnir af ljósmyndabókum og töldu þær vera 

framtíðina.  Mikið var rætt um það hversu sniðugt það væri að búa til slíkar 

bækur og prenta út fleiri en eitt stykki fyrir fjölskyldumeðlimi eða vini.  

Viðmælandi í hópi B sagði að til dæmis hefði hann verið í fjallgöngu 

síðastliðið sumar og einn meðlimur úr hópnum hefði tekið sig til og búið til 

ljósmyndabók sem fólki var svo gefinn kostur á að kaupa sér til eignar.  Þetta 

fannst öllum mjög sniðugt.  Í hópi A var einn viðmælandi sem hafði látið búa 

til fyrir sig nokkrar slíkar bækur, allar voru þær vegna einhverra tilefna líkt og 

fæðinga, skírna og brúðkaupa.  Þrátt fyrir að allir viðmælendur virtust spenntir 

fyrir hugmyndinni að búa til ljósmyndabækur voru aðeins 4 sem höfðu látið 

prenta fyrir sig bækur.  Höfundur telur að vissulega séu ljósmyndabækur 

ákjósanlegur kostur fyrir nútímafjölskylduna.  Þarna er komin vara sem ekki 

bara getur sparað viðskiptavininum að sækja myndir úr framköllun, versla 

albúm og þurfa svo að raða inn í heldur er þetta einnig skemmtilegur 

möguleiki.  Hægt er að setja inn texta að eigin vali, myndskreyta og skreyta 

blaðsíðurnar og gera þannig minningarnar litríkari.  Gaman er að eiga 

ljósmyndabækur fyrir ákveðna viðburði t.d. fermingar, fæðingar og árstíðir t.d. 

sumar og vetur.  

 

  



Háskólinn á Akureyri  LOK2106 

67 

 

7 Tillögur 

 
Það sem rannsókn þessi sýndi var að mjög algengt er að ljósmyndir 

fjölskyldunnar séu ekki prentaðar út eða settar í framköllun.  Aðeins örfáir af 

þeim sem tóku vefkönnunina og þeir sem tóku þátt í rýnihópunum sendu 

myndir í framköllun að nokkru ráði.  Myndir hafa safnast upp á heimilum, fólk 

veit ekki hvar á að byrja og ber fyrir sig framtaksleysi og tímaþröng varðandi 

það að koma sér í það að koma skikki á þessi mál. 

Höfundur verkefnisins vill því leggja til að Hans Petersen leggi áherslu á að 

auðvelda og einfalda viðskiptavininum það ferli að framkalla myndir.  Það 

væri gert með því að útbúa kynningarmyndbönd sem sett yrðu á YouTube 

vefinn og yrði vísað í á heimasíðu fyrirtækisins.  Þar væri hægt að kynna fyrir 

viðskiptavininum hvernig maður ber sig að við að koma myndunum í 

framköllun í gegnum heimasíðuna.  Sniðugt væri að kynna vel fyrir 

viðskiptavininum þann möguleika sem hann hefur á heimsendingu myndanna.  

Myndbönd væri svo hægt að búa til fyrir hin ýmsu ferli í þjónustu 

fyrirtækisins.  

 

Í kafla 5.4 má sjá útkomu úr spurningu 29 í vefkönnuninni.  Spurningin sem 

hljóðaði svona: „Er einhver ljósmyndavara eða þjónusta sem þú myndir 

vilja sjá Hans Petersen bjóða upp á?“ fékk ekki mikla svörun en þó voru 

einhver svör við henni sem listuð eru upp.  Höfundur ákvað að taka ekki til 

greiningar allar ábendingarnar þar sem þær voru fáar og fáir sem voru með 

sömu ábendingarnar.  Eitt taldi höfundur þó áhugavert fyrir fyrirtækið að skoða 

betur hjá sér og það voru ljósmyndabækurnar. 

 

Í rýnihópunum kom vel í ljós að fólk var spennt fyrir þeim möguleika að útbúa 

svokallaðar myndabækur.  Það kann vera einföld og góð lausn til þess að 

varðveita minningarnar í útprentuðu formi.  Höfundur leggur til að fyrirtækið 

skoði þann möguleika á að prenta eða láta prenta ljósmyndabækur hér heima í 

stað þess að vera milliliður fyrir erlendan framleiðanda bókanna.  Til þess þarf 

mögulega að fara út í fjárfestingar hvað varðar tækjakost og vefviðmót, ef ekki 

er nýtt samstarf við annan aðila.  Samhliða þessu væri hægt að skipuleggja 
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námskeið sem væri haldið á vegum fyrirtækisins þar sem fólki yrði kennt að 

nota vefviðmótið til þess að útbúa og senda myndabækur í prentun.  Þeir sem 

sæktu námskeiðið fengju svo einhvern afslátt í takmarkaðan tíma ef þeir 

pöntuðu bækur.  Heitið á námskeiðinu gæti átt eitthvað skylt við setningarnar 

„Stoppum upp í gatið í fjölskyldusögunni“ eða „Miðjubarnið og 

minningarnar“, en umræður spunnust í rýnihópasamræðum um það hvernig 

það virðist oft annað eða eitthvert barnanna í systkinahópnum gleymast þegar 

kemur að ljósmyndum og utanumhaldi þeirra. Markmiðið gæri verið að gera 

myndabókagerð að eins konar áhugamáli hjá fólki, ekkert ósvipað gerð 

svokallaðra úrklippubóka (e. scrapbook).   

 

Á Bandaríkjamarkaði er komin fram tækni sem gerir fólki kleift að fá 

ljósmyndir sínar grafnar með laser á ýmsan efnivið svo sem plexigler, málm, 

leður, við, marmara og granít. Þessi þjónusta er ekki enn sem komið er í boði á 

íslenska markaðinum og gæti verið kostur sem Hans Petersen gæti skoðað.  

Þessi þjónusta myndi vissulega aðgreina fyrirtækið frá öðrum í greininni en 

alltaf væri þó hætta á að annað fyrirtæki myndi herma eftir og fara að bjóða 

upp á sömu þjónustu.  Það getur verið minni tilkostnaður fyrir fyrirtæki með 

sterkt vörumerki að setja á markaðinn nýja vörutegund eða þjónustu þar sem 

grunnvaran sem viðskiptavinurinn þekkir, getur dregið nýju vöruna með sér í 

dagsljósið. 

 

Höfundur telur að fyrirtækið Hans Petersen eigi að velja sér fyrirmynd á 

bandaríska markaðinum og sækja til þess hugmyndir.  Fyrirtækið eins og 

Shutterfly er stórt fyrirtæki en Hans Petersen getur tekið ímyndina (e. concept) 

og yfirfært hana á Hans Petersen í smækkaðri mynd.  Shutterfly er með 

gífurlegt úrval af heimilismunum og gjafavörum sem hægt er að skreyta með 

sínum persónulegu myndum.  Á vef Shutterfly (www.shutterfly.com) er hægt 

að panta teppi, vegglímmiða, diska, skartgripi, töskur og iPhone hulstur svo 

fátt eitt sé nefnt.  

 

Shutterfly og fleiri reka gífurlega skemmtilegar og notendavænar heimasíður.  

Það vakti athygli höfundar að almennt var fólk ekki yfir sig hrifið af 

http://www.shutterfly.com/
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heimasíðunni hvorki í vefkönnun eða í rýnihópum.  Það er því álit höfundar að 

Hans Petersen þurfi að skoða heimasíðumál sín vel og fara í mat á því hvort 

það borgi sig fyrir fyrirtækið að endurnýja og “poppa” upp vefsíðu sína. 

 

Í bæði könnuninni og rýnihópaviðtölum kom vel í ljós að vörumerkið Hans 

Petersen virðist vera fólki efst í huga þegar kemur að framköllun mynda.  

Vörumerkið er rótgróið, sterkt og hefur yfir sér vissan sjarma en að mati 

höfundar þarf fyrirtækið að minna betur á sig þar sem eitthvað bar á því að fólk 

vissi ekki hvar það var staðsett eða jafnvel hvort fyrirtækið væri ennþá 

starfrækt.   

Það „trend“ hefur skapast eftir hrunið, að leita aftur til fortíðar.  Nú þykir flott 

að taka gamaldags myndir (Instagram, Lomography) – og gamaldags þykir 

„hipp og cool“.  Fyrirtækið ætti að leita inn á þær slóðir varðandi að auglýsa 

sig.  Vísa í hefðina og hversu gamalt og rótgróið fyrirtækið er.  Til dæmis væri 

sniðugt að nota gamlar myndir frá rekstri fyrirtækisins til þess að leggja 

áherslu á trausta ímynd og sjarmann.  Með þessu væri einnig hægt að höfða til 

táninga en sá hópur er einmitt líklegur til að mynda tengsl við ákveðna vöru og 

þjónustu og halda þeim tengslum fram á fullorðinsár.  Táningar í dag eru í 

miklum mæli notendur snjallsíma og nota mikið Instragram tæknina til þess að 

taka myndir. 

 

Hans Petersen hefur að undanförnu verið að skoða þann möguleika að bjóða 

upp á svokallað smáforrit eða „app“ sem gerir fólki kleift að senda myndir úr 

símanum í hýsingu eða í framköllun.  Höfundur telur að þetta sé vert að skoða, 

þar sem einhver hljómgrunnur var fyrir hugmyndinni í könnuninni , þó var stór 

hluti ekki viss um hvort hann myndi notfæra sér slíka þjónustu. Í könnunninni 

kom í ljós að 40,5% aðspurðra tóku myndir á símann sinn.  Í rýnihópunum var 

ekki mikið um snjallsímaeigendur og telur höfundur þá umræðu því ekki varpa 

miklu ljósi á raunverulegan áhuga viðskiptavina á þessum möguleika.  Aftur 

komum við inn á yngra fólk sem er stór hópur notenda smáforrita. Hafa skal í 

huga að snjallsímaeigendum fer fjölgandi. 
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Einnig hefur fyrirtækið verið að skoða möguleika á því að koma upp hýsingu 

fyrir viðskiptavini þar sem þeim yrði gert mögulegt að geyma ljósmyndir og 

svo senda þær í framköllun hjá Hans Petersen.  Í rýnihópunum kom í ljós að 

fólk var óvisst um það hvort það myndi nýta sér þessa þjónustu, það sem oftast 

kom upp í samræðunum var málefnið traust.  Væri öryggi myndanna borgið og 

hvar yrðu þær í raun hýstar.  Erlendis hefur þessi möguleiki þó verið vinsæll 

hjá viðskiptavinum og er í raun grunnur þjónustu stórra framköllunarfyrirtækja 

eins og Snapfish og Shutterfly.  Höfundur mælir því með því að ef Hans 

Petersen ætlar sér að fara út í vinnu á uppsetningu slíkrar hýsingar að það fari 

fram að vel athuguðu máli.  

 

Og svo er spurningin hvernig fáum við fólk til að láta framkalla myndirnar sem 

hafa verið að hlaðast upp hjá því.  Höfundur leggur til að fyrirtækið höfði til 

öryggiskenndar viðskiptavinar, hamri á þeim skilaboðum að það sé tvöfalt 

öryggi að eiga einnig útprentuð eintök af myndunum. 

 

Það gæti til dæmis verið sniðugt að halda námskeið á vegum þess þar sem 

viðskiptavinum er kennt að gæta fyllsta öryggis þegar kemur að því að geyma 

ljósmyndirnar.  Ekki bara að geyma þær á rafrænu formi heldur einnig 

útprentaðar  sem veitir visst öryggi, til dæmis gagnvart þjófnaði.  

 

Höfundur telur mikla ástæðu fyrir fyrirtækið að skoða það að koma upp 

einhverskonar tryggðarkerfi til að nota í viðskiptum við viðskiptavini.  Bæði er 

hægt að notast við einskonar klippikort sem er frekar einfaldur og 

auðframkvæmanlegur kostur eða taka í notkun rafræn tryggðarkort sem tryggja 

viðskiptavinum einhverskonar afslátt.  Rafrænu kortin eru auðvitað mælanlegri 

kostur fyrir fyrirtækið.  Hans Petersen virðist eiga sér tryggan stað í hugum 

fólks og fyrirtækið þarf að nýta sér þessa vörumerkjavitund.  Með því að 

verðlauna viðskiptavininn fyrir að versla með einhverskonar bónusum og 

afsláttum getur fyrirtækið höfðað til tryggðar viðskiptavina og tryggt betur að 

þeir komi tilbaka. Rannsóknin tók ekki til tryggðar viðskiptavina en er eitthvað 

sem höfundur telur að geti verið fyrirtækinu til hagsbóta að skoða þann hlut. 
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Hans Petersen er með Facebook síðu sem er í dag ágætlega virk með rétt 

rúmlega 2500 áskrifendum.  Höfundur telur að fyrirtækið ætti að reyna að 

fjölga þessum áskrifendum til þess að ná til fleiri. Það er hægt með litlum 

tilkostnaði til dæmis með því að segjast ætla að draga út vinning, t.d. prentun á 

striga, þegar það eru komin 5000 „like“ á síðuna.  Hans Petersen er að gera nú 

þegar góða hluti á Facebook og eru samkeppnisaðilar þeirra Myndval og Pixlar 

sem dæmi má nefna með mjög fáa áskrifendur að sínum síðum og eru ekki 

mjög virkir í að uppfæra þær.  
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8 Umræða  

 
Þegar höfundur stóð frammi fyrir því að ákveða efni fyrir verkefni þetta fannst 

honum tilvalið að skoða eitthvað sem tengdist framköllunarmarkaðinum.  

Lengi vel hafa fjölskylduljósmyndirnar verið áhugamál hjá höfundi, hann tekið 

mikið af myndum en ekki mikið framkallað sjálfur heldur haldið úti síðu þar 

sem settar eru inn myndir af fjölskyldunni.  Fljótlega eftir að hafa rætt við 

eiganda framköllunarfyrirtækis komst höfundur að því að það voru fleiri í þeim 

sporum að vera ekki að framkalla myndir sínar af einhverjum ástæðum.  Fannst 

honum því tilvalið að reyna að rannsaka ástæðu þess betur og skoða í leiðinni 

aðra hluta reksturs framköllunarfyrirtækja og hvað hægt væri að gera til þess 

að fá fólk til þess að framkalla. 

Eftir að leiðbeinandi hafði samþykkt efnistök, ákvað höfundur að vinna 

verkefnið í samvinnu við framköllunarfyrirtækið Hans Petersen og haga því 

þannig að það gæti orðið fyrirtækinu til hagnýtingar. 

Í samráði við leiðbeinanda var svo ákveðið hvaða aðferðir skyldu notaðar við 

rannsóknina, vefkönnun, viðtöl og rýnihópa. 

 

Hans Petersen er í dag áhugavert fjölskyldurekið fyrirtæki og hefur verið rekið 

með það að leiðarljósi að veita persónulega og góða þjónustu. Fyrirtækið hefur 

hingað til lagt meira upp úr gæðum þjónustunnar og rekstur fyrirtækisins á 

arðbæran og hagkvæman hátt, en því að auka markaðshlutdeild eða vöxt þess.   

 

Bæði könnunin sem lögð var fyrir í sambandi við verkefni þetta sem og 

rýnihópar sýndu það að nafn fyrirtækisins er landsmönnum ofarlega í huga í 

tengslum við greinina og í rýnihópum skynjaði spyrjandi það sterklega að 

nafnið snerti taugar í hjörtum fólks.  En einnig var skynjunin sú að fólk var 

frekar ráðvillt hvað varðar stöðu fyrirtækisins og staðsetningu þess. 

Höfundur hugleiddi því hvort staðreyndin gæti verið sú að sýnileiki 

fyrirtækisins væri ekki nægur.  Í dag er Facebook öflugur miðill í 

markaðssetningu fyrirtækja og hagkvæm leið fyrir minni fyrirtæki til að koma 

sér á framfæri.  Fyrirtækið er að nýta sér Facebook í dag og með því að auka 
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áskrifendafjölda að síðu sinni, gæti það aukið sýnileika sinn og áhrifamátt 

auglýsinga sem það setur inn á síðuna. 

Sjálfur notar höfundur samskiptavefinn Facebook mikið og skoðar reglulega 

síður fyrirtækja, bæði til að fá hugmyndir og einnig til kaupa.  Með tímanum 

hefur honum orðið ljós hversu mikill áhrifamáttur samskiptavefsins í raun er. 

 

Fyrirtækið er að gera góða hluti í dag en þjónusta er eitthvað sem alltaf þarf að 

vera að endurskoða, rýna og betrumbæta og fyrirtækið hefur góða möguleika á 

að gera einmitt það. 
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9 Niðurstöður 

 
Við gerð þessa verkefnis var lagt upp með 3 spurningar í upphafi og til þess að 

afla upplýsinga var lögð fyrir vefkönnun, haldnir rýnihópar og ásamt viðtölum 

við einn af eigendum Hans Petersen Ólaf Steinarsson, ákvað höfundur í 

samráði við leiðbeinanda að þessar aðferðir myndu hjálpa til við að gera sem 

heildstæðasta heildarmynd af viðfangsefninu.  Þegar verið var að afla gagna 

um málefnið, reyndist ekkert til þegar kom að forgögnum.  Þetta tiltekna efni 

virðist ekki hafa verið rannsakað mikið áður.  

Fyrsta spurninginn sem höfundur lagði upp með var „Hvernig er staða Hans 

Petersen á markaðinum?“ en fyrirtækið starfar í erfiðu viðskiptaumhverfi þar 

sem sífellt fleiri virðast vera að koma inn á markaðinn, þótt ekki séu þeir að 

bjóða endilega heildarlausnir eins og Hans Petersen leitast við. 

Þrátt fyrir að fyrirtækið Hans Petersen sé í markaðsráðandi stöðu hefur 

markaðshlutdeild fyrirtækisins farið minnkandi með tilkomu nýrra aðila inn á 

markaðinn, en þar má með telja stór prentfyrirtæki sem hafa í síauknum mæli 

bæðið upp á prentun korta og ljósmyndabóka og notað til þess þau tæki sem 

bæði eru mjög afkastamikil og tæknilega fullkomin oft á tíðum. 

Vörumerkið er eitthvað sem allflestir virðast þekkja og í hugum margra 

persónugervingur fyrir framköllunarþjónustu.  Fyrirtækið hefur hingað til ekki 

verið að skilgreina markhóp þess neitt sérstaklega en hefur huglægt gefið sér 

að það höfði til kvenna á aldrinum 28-50 ára sem eiga fjölskyldur. Telur 

höfundur að til þess að þekkja betur hlutverk sitt og stöðu á markaðinum, þurfi 

fyrirtækið að reyna að skilgreina sig betur.   

Þegar kemur að spurningunni „Hvernig getur Hans Petersen víkkað út 

þjónustuframboð sitt ?“ virðast ótalmargir möguleikar vera til þess.  Sífellt 

ný tækni lítur dagsins ljós og það virðist vera ýmiss konar þjónusta sem veitt er 

til dæmis í Bandaríkjunum sem hægt væri að yfirfæra á íslenska markaðinn. 

Með hjálp netsins getur fyrirtækið hjálpað notendum við tæknilegu hliðina á 

framköllun með því að setja upp leiðbeiningar.  Einnig er sniðugt að nota 

Facebook síðu fyrirtækisins til kynningar á nýrri og núverandi þjónustu.  

Höfundur kom með fjölda tillagna þessa efnis sem koma fram í kafla 8 hér að 

ofan.  Hans Petersen veitir gæða framköllunarþjónustu en höfundi finnst 
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fyrirtækið þurfa að skoða og endurmeta aðra þjónustu sína, en sem dæmi má 

nefna eru ljósmyndabækurnar sem fyrirtækið býður upp á pantaðar og 

framleiddar hjá erlendum aðila en ljósmyndabækur er hægt að kaupa af ýmsum 

íslenskum fyrirtækjum í gegnum vefsíður þeirra. Einnig hefur Hans Petersen 

hingað til ekki getað boðið upp á sambrjótanleg kort sem önnur fyrirtæki hafa 

boðið upp á. 

 

Þriðja og síðasta spurningin sem var lögð fram af höfundi í upphafi var „Hver 

er ástæðan fyrir því að fólk framkallar ekki fjölskyldumyndirnar í sama 

magni og áður?“  Almennt virðist fólk ekki vera að framkalla ljósmyndir 

sínar reglulega.  Í rýnihópunum kom fram að það eru einhverjir sem gera það 

en enginn á skipulagðan eða reglubundinn hátt.  Helst var það að þeir sem 

framkölluðu söfnuðu myndum saman yfir langt tímabil og notuðu þá tækifærið 

til þess að prenta þegar framköllunarfyrirtæki komu með tilboð.  Reglulega 

hefur Hans Petersen boðið upp á svokallað 100 mynda tilboð, en þá lætur 

viðskiptavinurinn framkalla fyrir sig 100 myndir eða fleiri og fær þær á 

tilboðsverði. 

En hver er skýringin á þessu framköllunarleysi?  Fólk nefndi helst 

framtaksleysi eða leti, sagði að það hefði bara ekki tíma í það og að það vissi 

ekki hvar það ætti að byrja, þar sem gífurlegt magn mynda var oft búið að 

safnast upp yfir langt tímabil.  Svo voru einhverjir sem fannst betra að geyma 

myndirnar á stafrænu formi og skoða þær þannig.  Helst er það að fólk 

framkallaði myndir frá einhverjum ákveðnum viðburðum, skírnum, fermingum 

og brúðkaupum.  Viðmælendur í rýnihópum voru nokkuð sammála um það að 

börnin væru oft helsti hvatinn að myndatökum og framköllunum. 

 

Höfundur telur að fyrirtækið eigi að höfða til þessa hóps með 

ljósmyndabókum.  En þær virðast vera að vekja lukku á meðal fólks.   

Stingur höfundur upp á því í tillögum í kafla 8 að fyrirtækið nái til fólks með 

námskeiðahaldi þar sem því er kennt að útbúa slíkar bækur.  Einnig finnst 

höfundi mikilvægt að fyrirtækið höfði til öryggisþarfar fólks þegar kemur að 

því að gæta að myndunum sínum sem eru okkur flestum ómetanlegar.  Tillögur 

að því lútandi koma einnig fram í kafla 8 hér að ofan.  
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10 Hagnýtt gildi 

Þetta mat á hagnýtu gildi er skrifað með mat Ólafs Steinarssonar, sölustjóra og 

eins af eigendum, hjá Hans Petersen, að leiðarljósi.  Mat Ólafs má finna í 

viðauka 4. 

Í mati sínu tekur Ólafur fram að rannsóknarvinna þessi hafi komið á góðum 

tíma fyrir fyrirtækið Hans Petersen.  

 

Fyrirtækið nýtur  ekki lengur stuðnings frá Kodak, en Hans Petersen var um 

árabil nátengt því fyrirtæki og naut góðs af vöruþróun þess ásamt því að Kodak 

reyndist Hans Petersen góður bakhjarl.  Hans Petersen stóð fyrir 

spurningakönnunum í mörg ár í gegnum Gallup en fjárhagur fyrirtækisins 

hefur ekki leyft því að fara út í slík verkefni undanfarin ár.  Vegna þessa segir 

Ólafur það hafi verið kærkomið þegar höfundur kom að máli við hann 

varðandi að vinna þetta verkefni fyrir fyrirtækið. 

 

Ólafi fannst mjög fróðlegt að lesa yfir niðurstöður vefkönnunarinnar.  Það kom 

honum til dæmis verulega á óvart að karlmenn hefðu meira að leggja til 

málaflokksins en hann hélt.   Einnig fannst honum ánægjulegt að sjá hversu 

sterkt vörumerkið Hans Petersen virðist vera þrátt fyrir þau áföll og þær 

breytingar sem orðið hafa hjá fyrirtækinu undanfarin ár.  Honum fannst 

áhugavert að sjá að tíma- og/eða kunnáttuleysi eru að hamla því að fólk sendi 

myndirnar sínar í prentun.  Ólafur nefnir að tillaga höfundar um að gera einföld 

kennslumyndbönd og setja á Youtube sé áhugaverð.  Höfundur er sammála 

þessu og telur að fyrirtækið þurfi að huga að þeim hópi mögulegra 

viðskiptavina sem telja þessa þætti hamla sér, þegar kemur að því að framkalla 

stafrænar myndir.   

Í tillögum nefnir höfundur einnig námskeiðahald sem mögulega lausn fyrir 

þessa hópa, til dæmis að kenna viðskiptavinum að útbúa ljósmyndabækur, sem 

höfundur telur vera eitthvað sem fólk gæti mögulega talið vera þægilega lausn 

á því að koma myndum á pappír. 
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Fyrirtækið stóð í þeirri trú að heimasíða þess væri þokkaleg en eftir að hafa 

lesið umræður í rýnihópum sá Ólafur að þar eru punktar sem fyrirtækið getur 

nýtt sér til endurskoðunar og lagfæringa á henni. 

 

Þótti Ólafi vísun höfundar í hina ýmsu vefi og þjónustufyrirtækið Shutterfly 

góðar en hann hefur ekki skoðað það fyrirtæki neitt að ráði, þrátt fyrir að hafa 

löngum fylgst náið með þróun á Bandaríkjamarkaði. 

Höfundur telur að það geti verið góður kostur fyrir Hans Petersen að nota 

fyrirtækið Shutterfly sem fyrirmynd sína.  Sérstaklega þegar kemur að 

heimasíðu fyrirtækisins, en Ólafur ræðir einmitt um það í mati sínu að 

fyrirtækið þurfi að endurskoða heimasíðu sína. Einnig væri skynsamlegt að líta 

til Shutterfly þegar kemur að lausnum í vöru- og þjónustuframboði. 

 

Ólafur nefnir að stærsta áskorun fyrirtækisins sé að fá til sín meira magn af 

ljósmyndum í prentun, en í dag hefur fyrirtækið ekki yfir að ráða stafrænum 

prentunarmöguleikum.  Erlendis hafa þessar tvær greinar, framköllunar- og 

prentþjónusta, verið að nálgast hvora aðra. Ólafur segir að rannsóknin og 

niðurstöður hennar hafi sannfært hann, ef til vill enn frekar, að sá farvegur að 

fyrirtækið eigi að nálgast prentmarkaðinn í gegnum nýfjárfestingar í tækjum og 

vefmiðlum geti verið lausn fyrir fyrirtækið. Auk þess er hann viss um að 

samstarf meðeða sameining við annað fyrirtæki í prentgeiranum geti verið 

góður valkostur fyrir það.  

 

Telur höfundur að fyrirtækið geti nýtt sér tillögur þær sem settar eru fram í 

þessu verkefni til þess auka magn prentunar á ljósmyndum hjá sér og einnig að 

fjölga viðskiptavinum fyrirtækisins. Ljósmyndabækur er eitthvað sem höfundi 

fannst vera rauður þráður í rannsókninni og telur að fyrirtækið eigi að huga 

betur að þegar kemur að því að víkka út þjónustuframboð sitt og er því 

sammála því sem Ólafur nefnir að sú leið sem fyrirtækið þurfi að fara, sé að 

fjárfesta í frekari tæknibúnaði, fara í samstarf með eða sameinast öðru 

prentfyrirtæki.  Í lokin tekur Ólafur fram að hann er ánægður með þá vinnu 

sem höfundur lagði í verkefnið og metur sem svo, að í heildina séu 

upplýsingarnar mjög verðmætar fyrir rekstur Hans Petersen. 
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Viðaukar 

 

10.1 Viðauki 1: Könnun 

 

Fylgibréf 

Nokkur orð....  

Könnun þessi er sett fram vegna vinnu minnar við BS lokaverkefni í 

Viðskiptafræði við Háskólann á Akureyri á vorönn 2012. Tilgangur 

verkefnisins er að greina möguleika í prentun á stafrænum ljósmyndum á 

Íslandi í dag.  

 

Mér þætti vænt um ef þú sæir þér fært að taka 5 mínútur frá til að aðstoða mig 

og svara þessari könnun.  

Ef þú hefur einhverjar spurningar, ekki hika við að hafa samband.  

 

Rétt skal tekið fram að öll svör eru órekjanleg til þátttakenda.  

 

Með bestu kveðju og þakklæti,  

Birna Guðrún Jónsdóttir  

ha070057@unak.is 

 

Spurningarlisti 

 

Hér koma nokkrar spurningar um bakgrunn þinn og aðstæður. 

1) Kyn:* 

( ) kk 

( ) kvk 

 

2) Aldur:* 

( ) Yngri  en  18 ára 

( ) 18‐26  ára 

( ) 27‐36  ára 

mailto:ha070057@unak.is
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( ) 37‐46  ára 

( ) 47‐56  ára 

( ) 57‐66  ára 

( ) 67 ára og eldri 

 

3) Hjúskaparstaða:* 

( ) Einhleyp(ur) 

( ) Gift(ur) eða í sambúð 

( ) Ekkja/Ekkill 

( ) Fráskilin(n) 

 

4) Hversu mörg börn undir 18 ára aldri eru á heimilinu?* 

( ) 0 

( ) 1 

( ) 2 

( ) 3 

( ) 4 eða fleiri 

 

5) Búseta:* 

( ) Á höfuðborgarsvæðinu 

( ) Utan höfuðborgarsvæðisins 

 

 

Hér á eftir koma nokkrar spurningar um ljósmyndafyrirtæki og 

ljósmyndun  

 

6) Hvaða fyrirtæki kemur þér fyrst í huga þegar talað er um framköllun á 

myndum? 

____________________________________________  

 

 

7) Hver á þínu heimili sér aðallega um ljósmyndun?* 

( ) Ég 
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( ) Maki minn 

( ) Ég og maki minn til jafns 

( ) Annar: Hver?: _________________* 

( ) Það eru engar myndir teknar á heimilinu (ef þú merkir við hér þarft þú ekki 

að svara frekari spurningum) 

 

8) Hver á þínu heimili sér aðallega um utanumhald á 

fjölskyldumyndunum? 

( ) Ég 

( ) Maki minn 

( ) Ég og maki minn til jafns 

( ) Annar: Hver?: _________________* 

 

 

9) Á hvernig vél(ar) tekur þú eða fjölskylda þín ljósmyndir? (hægt að 

haka við fleira en eitt atriði) 

[ ] Á stafræna myndavél 

[ ] Á filmuvél 

[ ] Á Polaroid vél 

[ ] Á farsíma 

 

10) Átt þú ljósmyndaprentara? 

( ) Já 

( ) Nei 

 

 

11) Lætur þú framkalla myndir fyrir þig eða prentar þú/þið þær 

sjálf(ur)? 

( ) Læt framkalla hjá framköllunarþjónustu 

( ) Prenta sjálf(ur) 

( ) Prenta sjálf(ur) myndir og læt framkalla hjá framköllunarþjónustu 

( ) Ég læt hvorki framkalla né prenta sjálfur – vinsamlegast útskýrið af hverju:: 

_________________ 
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12) Á síðustu 12 mánuðum, hversu oft hefur þú látið framkalla myndir 

fyrir þig? 

( ) Aldrei 

( ) 1-5 skipti 

( ) 5-10 skipti 

( ) Oftar en 10 skipti 

 

13) Hversu margar myndir ertu að láta framkalla fyrir þig í hvert skipti? 

( ) 1-25 stykki 

( ) 26-50 stykki 

( ) 51-75 stykki 

( ) 76-100 stykki 

( ) 101 stykki eða fleiri 

( ) Læt ekki framkalla myndir 

 

14) Á síðustu 12 mánuðum, hversu oft hefur þú prentað sjálfur út 

myndir? 

( ) Aldrei 

( ) 1-5 skipti 

( ) 5-10 skipti 

( ) Oftar en 10 skipti 

 

15) Hversu margar myndir prentar þú út í hvert skipti? 

( ) 1-25 stykki 

( ) 26-50 stykki 

( ) 51-75 stykki 

( ) 76-100 stykki 

( ) 101 stykki eða fleiri 

( ) Prenta ekki út myndir 
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16) Hjá hvaða aðila kaupir þú aðallega framköllunarþjónustu? 

( ) Filmverk á Selfossi 

( ) Hans Petersen 

( ) Hljómval í Keflavík 

( ) Ljósmyndavörur 

( ) Myndval 

( ) Pedromyndir á Akureyri 

( ) Pixel 

( ) Pixlar 

( ) Prentlausnir 

( ) Annað – Hvar?: _________________* 

( ) Læt ekki framkalla myndirnar mínar 

 

17) Þekkir þú þjónustu Hans Petersen? 

( ) Já 

( ) Nei 

 

18) Hvað dettur þér í hug þegar þú heyrir minnst á Hans Petersen? 

___________________________________________________________ 

___________________________________________________________ 

___________________________________________________________ 

 

19) Hefur þú nýtt þér einhverja af eftirtöldum þjónustum Hans Petersen á 

síðustu 12 mánuðum? (Hér má haka í fleira en eitt atriði) 

[ ] Framköllun á filmum 

[ ] Framköllun á stafrænum ljósmyndum 

[ ] Viðgerð á ljósmyndum 

[ ] Stækkun á ljósmyndum 

[ ] Prentun á tækifæriskortum 

[ ] Prentun á gjafavöru (boli, kaffikönnur, púsl...) 

[ ] Prentun á striga, ál- eða frauðplötur 

[ ] Ljósmyndabækur 
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[ ] Passamyndir 

[ ] Stórprentun (plaköt) 

[ ] Skönnun ljósmynda 

[ ] Annað – Hvað? 

 

 

20) Ef þú hefur verið í viðskiptum við Hans Petersen, í heildina, hversu 

ánægð(ur) eða óánægð(ur) varstu með þá þjónustu sem þú fékkst hjá 

fyrirtækinu? 

( ) Mjög ánægð(ur) 

( ) Frekar ánægð(ur) 

( ) Hvorki/né 

( ) Frekar óánægð(ur) 

( ) Mjög óánægð(ur) 

 

21) Hversu líklegt eða ólíklegt er að þú munir nýta þér þjónustu Hans 

Petersen á næstunni? 

( ) Mjög líklegt 

( ) Frekar líklegt 

( ) Hvorki/né 

( ) Frekar ólíklegt 

( ) Mjög ólíklegt 

 

22) Hefur þú skoðað heimasíðu Hans Petersen? 

( ) Já 

( ) Nei 

 

23) Hversu ánægð(ur) eða óánægð(ur) ertu með heimasíðu Hans 

Petersen? 

( ) Mjög ánægð(ur) 

( ) Frekar ánægð(ur) 

( ) Hvorki/né 

( ) Frekar óánægð(ur) 
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( ) Mjög óánægð(ur) 

 

24) Hefur þú notað vefverslun Hans Petersen? 

( ) Já 

( ) Nei (ef þú merkir við nei þá þarftu ekki að svara spurningu 25) 

 

25) Hversu ánægð(ur) eða óánægð(ur) ertu með vefverslun Hans 

Petersen? 

( ) Mjög ánægð(ur) 

( ) Frekar ánægð(ur) 

( ) Hvorki/né 

( ) Frekar óánægð(ur) 

( ) Mjög óánægð(ur) 

 

 

26) Hefur þú framkallað myndir hjá Hans Petersen á síðustu 12 

mánuðum? 

( ) Já (vinsamlegast svaraðu næstu spurningu) 

( ) Nei 

 

27) Hvernig sendir þú myndirnar í framköllun? (má merkja við fleira en 

eitt svar) 

[ ] Fór með þær sjálfur á minnislykli, minniskorti eða geisladiski 

[ ] Sendi þær í tölvupósti 

[ ] Sendi þær í gegnum Dropbox 

[ ] Sendi þær í gegnum vefhugbúnað Hans Petersen 

 

28) Hversu líklegt eða ólíklegt er að þú myndir mæla með þjónustu Hans 

Petersen við aðra? 

( ) Mjög líklegt 

( ) Frekar líklegt 

( ) Hvorki/né 

( ) Frekar ólíklegt 
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( ) Mjög ólíklegt 

 

29) Er einhver ljósmyndavara eða þjónusta sem þú myndir vilja sjá Hans 

Petersen bjóða upp á? 

_________________________________________________________ 

_________________________________________________________ 

_________________________________________________________ 

 

30) Myndir þú nýta þér forrit ("app") í farsíma sem gerði þér kleift að 

senda myndir beint úr farsímanum í framköllun? 

( ) Já 

( ) Nei 

( ) Veit ekki 

 

31) Myndir þú nýta þér forrit ("app") sem gerði þér kleift að senda 

myndir beint úr símanum til geymslu hjá hýsingaraðila? 

( ) Já 

( ) Nei 

( ) Veit ekki 

 

32) Myndir þú nýta þér þá þjónustu hjá framköllunarfyrirtæki að hýsa 

myndir þínar án endurgjalds og geta þaðan sent þær svo til prentunar? 

( ) Já 

( ) Nei 

( ) Veit ekki 

 

 

Kærar þakkir! 

Þakka þér kærlega fyrir þátttökuna. 
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10.2 Viðauki 2: Grunnbreytur og aðrar niðurstöður 

Grunnbreyturnar sem spurt var um í könnuninni voru eftirfarandi: Kyn, aldur, 

hjúskaparstaða, fjöldi barna undir 18 á heimilinu og búseta. 

Mikill munur var á svörun þegar kom að kynjahlutfalli.  81,1% svarenda voru 

konur og 18,9% karlmenn. 

 

  

Kyn 

 

  

Aldur 

 

18,9% 

81,1% 

Kyn 

kk 

kvk 

4,50% 

40,30% 

36,80% 

13,90% 

4,50% 

Aldur 

18‐26  ára 

27‐36  ára 

37‐46  ára 

47‐56  ára 

57‐66  ára 
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Fjöldi barna undir 18 ára aldri á heimili. 

 

 

Búseta. 

24,40% 

23,40% 31,30% 

15,90% 

5% 

Fjöldi barna undir 18 ára aldri 
 á heimili 

0 

1 

2 

3 

4 eða fleiri 

89,10% 

10,90% 

Búseta 

Á höfuðborgarsvæðinu 

Utan höfuðborgarsvæðisins 
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Hjúskaparstaða. 

 

 

Hefur þú skoðað heimasíðu Hans Petersen? 

 

 

19,40% 

74,60% 

6% 

Hjúskaparstaða 

Einhleyp(ur) 

Gift(ur) eða í sambúð 

Fráskilin(n) 

52,80% 

47,20% 

Hefur þú skoðað heimasíðu Hans Petersen? 

Já 

Nei 
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Hefur þú notað vefverslun Hans Petersen? 

 

 

 Hefur þú framkallað myndir hjá Hans Petersen á síðustu 12 mánuðum? 

  

22,50% 

77,50% 

Hefur þú notað vefverslun Hans 
Petersen? 

Já 

Nei  

37,40% 

62,60% 

Hefur þú framkallað myndir hjá Hans Petersen á 
síðustu 12 mánuðum? 

Já 

Nei 
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Átt þú ljósmyndaprentara? 

 

 

Í heildina, hversu ánægð(ur) eða óánægð(ur) varstu með þá þjónustu sem þú 

fékkst hjá fyrirtækinu? 

 

48,80% 

51,20% 

Átt þú ljósmyndaprentara? 

Já 

Nei 

37% 

35% 

23% 

2% 
3% 

Í heildina, hversu ánægð(ur) eða óánægð(ur) 
varstu með þá þjónustu sem þú fékkst hjá 

fyrirtækinu? 

Mjög ánægð(ur) 

Frekar ánægð(ur) 

Hvorki/né 

Frekar óánægð(ur) 

Mjög óánægð(ur) 
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Hver á þínu heimili sér aðallega um utanumhald á myndum 

 

 

Hversu margar myndir prentar þú út í hvert skipti? 

  

67,70% 

15,90% 

13,40% 

3,00% 

Hver á þínu heimili sér aðallega um 
utanumhald á myndum 

Ég 

Maki minn 

Ég og maki minn til jafns 

Annar: Hver? 

48,50% 

3,10% 1,50% 1% 

1% 

44,90% 

Hversu margar myndir prentar þú út í hvert skipti? 

1-25 stykki 

26-50 stykki 

51-75 stykki 

76-100 stykki 

101 stykki eða fleiri 

Prenta ekki út myndir 
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Er einhver ljósmyndavara eða þjónusta sem þú myndir vilja sjá 

Hans Petersen bjóða upp á? 

 

“Canon ljósmyndavörur.” 

“Ódýrara verð á almennri framköllun.” 

 “Útleiga á Gopro myndavélum.” 

 “Kort (4 síður).” (Hér er líklegast átt við samanbrotin kort í stað svokallaðra 

póstkorta) 

“Geta búið til eigið almanak á vefnum Búið til póstkort á vefnum.” 

“Flott og góð vefsíða.” 

“Ljósmyndabækur líkt og Oddi og Samskipti bjóða upp á.”(Hans Petersen 

býður upp á þessa þjónustu í samstarfi við erlendan aðila) 

“Meira úrval af römmum, bæði venjulegum og stafrænum.” 

“Selja ódýrar "artí" filmuvélar.” (Hans Petersen selur svokallaðar lomo vélar) 

“Forrit sem minnir mig á að taka til myndir í hverjum mánuði og senda svo inn 

til framköllunar í loka mánaðar :)” 

“Einhvern tíma fyrir nokkrum árum var ég að reyna að senda myndir gegnum 

vef Hans Petersen en þeir þjónustuðu ekki Makka tölvur.  Bara PC.  Þeir eru 

frekar dýrir (ég ætlaði að notfæra mér tilboð hjá þeim á þessum tíma) en eftir 

þetta hef ég bara ekki verslað við þá.  Ekki af slæmu, hef bara vanið mig á 

annað fyrst þeir þjónustuðu ekki fólk með Apple tölvur.” 

 

 

23,20% 

18,20% 

7,10% 6,60% 

11,60% 

33,30% 

Hversu margar myndir ertu að láta framkalla í 
hvert skipti? 

1-25 stykki 

26-50 stykki 

51-75 stykki 

76-100 stykki 

101 stykki eða fleiri 
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Hversu margar myndir ertu að láta framkalla í hvert skipti? 

 

 

Myndir þú nýta þér forrit (“app”) í farsíma sem gerði þér kleift að senda myndir í 

framköllun beint úr farsíma? 

 

Myndir þú nýta þér forrit (“app”) í farsíma sem gerði þér kleift að senda myndir beint úr 

símanum til geymslu hjá hýsingaraðila? 

 

31,10% 

31,60% 

37,20% 

Myndir þú nýta þér forrit ("app") í farsíma sem gerði þér 
kleift að senda myndir beint úr farsímanum í framköllun?  

Já 

Nei 

Veit ekki 

28,80% 

28,30% 

42,90% 

Myndir þú nýta þér forrit ("app") sem gerði þér kleift að 
senda myndir beint úr símanum til geymslu hjá 

hýsingaraðila?  

Já 

Nei 

Veit ekki 
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Myndir þú nýta þér þá þjónustu hjá framköllunarfyrirtæki að hýsa myndir þínar án 

endurgjalds og geta þaðan sent þær svo til prentunar? 

 

 

 
 
  

50,80% 

16,20% 

33% 

Myndir þú nýta þér þá þjónustu hjá framköllunarfyrirtæki að 
hýsa myndir þínar án endurgjalds og geta þaðan sent þær 

svo til prentunar?  

Já 

Nei 

Veit ekki 
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10.3 Viðauki 3: Gögn vegna rýnihópa 

 

Kynningarbréf sent til þátttakenda í rýnihóp 

 

  Verið sæl og blessuð öll sömul 

 

Ég sendi ykkur þetta bréf vegna rannsóknar minnar fyrir lokaverkefni í 

Viðskiptafræði við Háskólann á Akureyri. 

Hópurinn mun hittast þann x/x klukkan 20:30 í xxxxxxxxx. 

 

Fyrirfram langar mig til þess að impra á nokkrum atriðum varðandi 

framkvæmd rýnihópa: 

 

1. Endilega hafið í huga að rýnihópar eru óformlegir hópar þar sem fólk 

kemur saman og tjáir skoðanir sínar sem oft á tíðum eru misjafnar. 

2. Við ætlum að ræða um framköllun ljósmynda eftir að stafræna 

byltingin átti sér stað.   

3. Þátttaka í hóp þessum er frjáls og ykkur ber engin skylda til að svara 

öllum spurningum sem koma upp. 

4. Ég vil biðja ykkur um að kynna ykkur eftirfarandi heimasíður eftir 

bestu getu áður en þið komið: 

 www.hanspetersen.is 

 www.pixlar.is 

 www.myndval.is 

 www.pixel.is 

 www.ljosmyndavorur.is 

5. Mínar skoðanir munu ekki koma fram í hópsamtalinu og ég bið ykkur 

um að tjá ykkar skoðanir án þess að hugsa um hvort þær samræmist 

skoðunum mínum eða annarra í hópnum. Mig langar til að komast að 

því hvað ykkur finnst, allar skoðanir eiga rétt á sér. 

 

Annars hlakka ég til að sjá ykkur og vil þakka ykkur fyrirfram fyrir að taka þátt 

í þessu fyrir mig. 

Kær kveðja, Birna 

http://www.hanspetersen.is/
http://www.pixlar.is/
http://www.myndval.is/
http://www.pixel.is/
http://www.ljosmyndavorur.is/
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Leiðbeinandi spurningarlisti fyrir rýnihóp 

1. Ertu sammála því að það sé 10 ára „gat“ í fjölskyldusögunni á flestum 

heimilum á Íslandi í dag? 

2. Ertu almennt sáttari eða ósáttari eftir stafrænu „byltinguna“? 

3. Tekur þú ljósmyndir á stafræna myndavél? 

4. Tekur þú ljósmyndir með öðrum tækjum, t.d. filmuvélum eða 

farsímum? 

5. Hvernig geymir þú myndirnar? 

 Myndir þú vilja geyma þær í frírri hýsingu sem 

framköllunarfyrirtæki byði þér upp á? 

6. Notar þú stafræna myndaramma? 

7. Er einhver hér sem lætur framkalla allar myndir? 

 En sumar myndir? 

 Eru einhverjar ákveðnar myndir sem þú lætur framkalla, til 

dæmis jólamyndir, sumarmyndir eða eru það myndir valdar af 

handahófi? 

 Ef þú lætur aldrei framkalla myndir...er einhver ástæða fyrir 

því? 

8. Prentar þú sjálfur ljósmyndir? 

9. Hvort álítur þú hagkvæmara, að prenta sjálfur ljósmyndir eða láta 

framkalla þær fyrir þig? 

10. Hvenær framkallaðir þú síðast ljósmyndir? 

11. Lætur þú stundum prenta myndir á gjafavöru svo sem boli, kaffikrúsir, 

músamottur o.s.frv. 

 Af hvaða tilefni helst? 

12. Hengir þú fjölskyldumyndir upp á vegg? 

13. Eru þær stækkaðar ljósmyndir í römmum eða prentaðar á striga, 

álplötur eða....? 

14. Hjá hverjum kaupir þú framköllunarþjónustu? 

 Af hverju velur þú þann aðila? 

15.  Áttu snjallsíma? 
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16.  Hvað finnst þér um svokölluð „öpp“ sem þú gætir mögulega fengið í 

símann þinn frá framköllunarfyrirtæki til þess að geta sent inn myndir 

úr símanum í framköllun eða til hýsingar? 

 Myndir þú nota slíkt? 

 Já/Nei - Af hverju? 

17.  Ef framköllunarfyrirtæki býður þér upp á ókeypis hýsingu á 

ljósmyndunum þínum, myndir þú nota þér hana? 

 Já/Nei – Af hverju? 

18. Þekkir þú til fyrirtækisins Hans Petersen? 

 Nýtir þú þjónustu fyrirtækisins? 

19. Hvað finnst þér um heimasíðu fyrirtækisins? 

 Samanborið við heimasíður annarra framköllunarfyrirtækja? 
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10.4 Viðauki 4: Umsögn frá Ólafi Steinarssyni hjá Hans 

Petersen ehf. 

Verkefni: Tækifæri í prentun stafrænna ljósmynda á Íslandi Markaðsrannsókn. 

Skóli:    Háskólinn á Akureyri Viðskipta- og Raunvísindasvið. 

Ritgerð frá:  Birna Guðrúnu Jónsdóttir 

 

Ljósmyndamarkaðurinn eða þeir sem hafa byggt afkomu sína eða rekstur á honum hafa undanfarin ár 

glímt við miklar breytingar.  Þetta á bæði við aðila hér innanlands sem og utan.  Sérlega hef ég merkt 

að mörg fyrirtæki í Skandinavíu hafa átt í miklum erfiðleikum með að fóta sig.  Ég hef sem hluthafi og 

einn af eigendum Hans Petersen undanfarin ár glímt við það erfiða verkefni að reyna að koma  okkar 

„concepti“ ef svo má kalla inn í nýja öld/nýja tíma.  Hafandi þá reynslu sem ég hef úr öðrum 

verkefnum hefur þetta verið mjög þungt mál og erfitt að fara með fyrirtæki sem var með 100 manns í 

vinnu fyrir 10 árum í lítinn fjölskyldurekstur með 5-6 starfsmenn. Í þessu sambandi vil ég aðeins 

minnast á það að rekstur Hans Petersen í fjöldamörg ár var nátengdur vöruþróun innan Kodak 

samsteypunnar og stöðugt komu inn nýjar vörur, nýjar hugmyndir og gott backup frá þessum stóra 

birgja félagsins. Eftir árið 2000 breytist mjög svo umhverfi þeirra og það sem ég vil kalla 

„húsbóndaskylda“ eða stuðningur rofnaði. Þeir áttu bara nóg með að hugsa um sig og skildu alla 

umboðs- og dreifingaraðila eftir í miklum vandræðum.  Þeirra vandi er ennþá ekki leystur enda er 

Kodak  í greiðslustöðvun í Bandaríkjunum þegar þetta er skrifað.   Okkur varð ljóst upp úr 2005/2006 

að ekki væri hægt að stóla lengur á Kodak sem stuðningsaðila við reksturinn. 

 

Því var það mjög kærkomið þegar Birna Guðrún koma að máli við mig um þetta lokaverkefni.  

 

Í fjöldamörg ár stóð Hans Petersen fyrir stórum Gallup spurningarvagni en vegna kostnaðar hefur ekki 

verið unnt að viðhalda þeirri upplýsingaöflun síðustu árin.   

 

Eftir lestur verkefnisins þá standa nokkur atriði uppúr sem mér finnst að koma ættu fram. 

 

 Spurningarvagninn var mjög fróðlegur að lesa og fara yfir, það kom mér t.d. á óvart að svo 

virðist vera sem karlmenn vilji/hafi meira til málaflokksins að leggja en ég hélt.  Einnig er 

mjög ánægjulegt að sjá hve vörumerkið virðist ennþá vera sterkt þrátt fyrir mikil áföll og 

miklar breytingar undanfarin ár.  Einnig er áhugavert að sjá atriði sem hamla prentun á 

ljósmyndum eins og tíma- og eða kunnáttuleysi við að koma myndunum í prentun.  Í þessu 

samhengi eru áhugaverðir punktar skýrsluhöfundar eins og að gera einföld myndbönd og setja 

á Youtube.  

 

 Rýnihóparnir og umræður í kringum þá finnast mér áhugaverðir og mun sú umræða vissulega 

nýtast okkur til frekari naflaskoðunar. Heimasíðu umræðan er t.d. áhugaverð við héldum að 

við værum bara alveg með þokkalega síðu en við verðum eitthvað að laga til hjá okkur hvað 

þetta varðar. 

 

 Vísanir skýrsluhöfundar í vefi og þjónustu Shuterfly fannst mér einnig góðar ég hafði 

persónulega ekki skoðað þetta mikið þrátt fyrir að ég fylgist ágætlega með því sem er að 

gerast í Bandaríkjunumá þessum markaði.´ 

 

Stærsta áskorun í okkar rekstri er sú að geta fengið eða dregið miklu meira af ljósmyndum og 

minningum íslendinga í framköllun og eða prentun.  Í dag höfum við ekki yfir að ráða stafrænum 

prentunarmöguleikum og erlendis hafa þessar tvær greinar  - framköllunar og prentþjónusta verið að 

nálgast hvor aðra. Því færi best á því að Hans Petersen gæti nálgast prentmarkaðinn betur í gegnum 

nýfjárfestingu í nýjum tækjum og vefmiðlum, en samvinna og sameiningar við fyrirtæki í 

prentgeiranum eru líka valkostur sem ég tel að fyrirtækið ætti að skoða vel.   
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Ritgerðin og niðurstöður hennar sannfæra mig e.t.v enn frekar um að slíkur farvegur er réttur fyrir 

þjónustuframboð okkar.  Ég er ánægður með þá vinnu sem Birna Guðrún hefur lagt fram í verkefnið 

og ég met að í heildina séu þessar upplýsingar mjög verðmætar fyrir rekstur okkar og einnig að 

tímasetning þessa verkefnis sé mjög góð. 

 

Færi ég henni bestu þakkir fyrir. 

 

Ólafur Steinarsson 

Hans Petersen ehf. 

 


