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Útdráttur 

Vinsældir Íslands og mikil aukning erlendra ferðamanna til landsins hefur haft 

góð áhrif og skapað mörg ný atvinnutækifæri og hafa smáfyrirtæki í 

ferðaþjónustu verið í örum vexti.   

Verkefnið gekk út á að skoða viðskiptahugmynd með opnun nýs 

gistiheimilis í Reykjanesbæ. Framkvæmd var samkeppnisgreining en hún fólst í 

því að skoða gististaði í Reykjanesbæ og var gerður samanburður á verði og 

þjónustustigi. Tölur í ferðaþjónustu voru einnig til skoðunar þar sem horft var á 

fjölgun ferðamanna, gististaða og nýtingu gistinótta. Gerð var kostnaðaráætlun 

og fjármagnsþörf en einnig var settur upp rekstrarreikningur til að gera grein 

fyrir framtíðarmöguleika gistiheimilis.  

Miðað við niðurstöður þá er varhugavert að stofna fyrirtæki ef 

fjárhagsþörf er mikil og ber að líta svo á að stofnendur slíkra fyrirtækja þurfa að 

huga betur að þeirri áhættu sem farið er út í ef tekjur ná ekki að standa undir 

kostnaði. 

 Mikil aukning hefur verið á gistingu í Reykjanesbæ en skýringin liggur í 

nálægð gististaða við flugvöll, verð eru lægri en á Stór-Reykjavíkursvæðinu  og 

gististaðir og sér í lagi heimagisting er að fá mjög góðar umsagnir fyrir þjónustu 

sem er persónulegri heldur en hjá stærri gistiheimilum.  

 

 

 

 

 

 

 

Lykilorð: Viðskiptahugmynd, frumkvöðlar, viðskiptaáætlu,samkeppnis-
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1. Inngangur 

Vinsældir Íslands og mikil aukning erlendra ferðamanna til landsins hefur aldrei 

verið meiri. Athyglisvert að sjá hversu góð áhrif þetta hefur haft á atvinnulífið og 

skapað mörg ný atvinnutækifæri og hafa smáfyrirtæki í ferðaþjónustu verið í 

örum vexti.  

Reykjanesbær er í fimm km. fjarlægð frá Flugstöð Leifs Eiríkssonar og 

tekur aðeins nokkrar mínútur að keyra þangað. Þó flestir erlendir ferðamenn fara 

í gegnum Flugstöðina þá hefur það verið vandamál að fá þessa ferðamenn til að 

hafa viðkomu í Reykjanesbæ, bæði þegar þeir koma til landsins og þegar þeir 

yfirgefa það. Bærinn var því að missa af þeim viðskiptum sem hugsanlega hefðu 

skapast með tilkomu þessara ferðalanga. Í dag hefur orðið breyting á og eru 

erlendir ferðamenn nú mjög sýnilegir í bænum. Ekki er hægt að fá neinar 

skýringar á þessum breytingum aðrar en þær að mikil aukning hefur verið á 

gististöðum og þar með framboði gistirýmis. Önnur skýring gæti verið sú að 

gistiheimili í bænum séu ódýrari heldur en á höfðuborgarsvæðinu. Þessi aukning 

ferðamanna hefur þannig skapað fyrirtækjum í bænum auknar tekjur og hefur 

haft jákvæð áhrif á atvinnulífið.  

Upphaf þessarar ritgerðar kom vegna fyrirspurnar um viðskiptahugmynd 

og höfundur beðinn um að skoða hugmyndina. Framkvæmd var 

samkeppnisgreining en hún fólst í því að skoða gististaði í Reykjanesbæ, hvað 

þeir höfðu upp á að bjóða og gerður samanburður á verði og þjónustustigi. Tölur 

í ferðaþjónustu voru einnig til skoðunar þar sem horft var þróun í fjölgun 

ferðamanna, gististaða og nýtingu gistinótta. Gerð var kostnaðaráætlun og 

fjármagnsþörf en einnig var settur upp rekstrarreikningur til að gera grein fyrir 

framtíðarmöguleika gistiheimilis.  

Markmið verkefnisins er að ákvarða hvort ráðast skuli í framkvæmd á 

viðskiptahugmyndinni út frá þeim upplýsingum og gögnum sem verða lögð til 

hliðsjónar. Leitast verður við að svara rannsóknarspurningunni: 

 

Hvaða tækifæri hefur nýtt gistiheimili í Reykjanesbæ? 

 

Í upphafi ritgerðar er farið í fræðilega greiningu á viðskiptahugmyndum 

og gerð skil á tilgangi viðskiptaáætlunar en einnig verður fjallað um  
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markaðsumhverfið og þjónustu en þetta eru mikilvægir þættir við stofnun 

fyrirtækja.  

Næst verður gerð grein fyrir ferðamennsku og vinsældir Íslands sem 

ferðamannastað og þar á eftir farið yfir sögu Reykjanesbæjar og ferðaþjónustu.  

Síðan er fjallað um þá aðferðafræði og gögn sem notuð voru við gerð 

ritgerðarinnar. Gerð var grein fyrir framkvæmd verkefnisins og hvernig 

gagnaöflun var háttað og vali á viðmælendum.  

Gerð er samkeppnisgreiningu á gististöðum í Reykjanesbæ og er farið 

yfir hótel og gistiheimili, markhóp, þjóðerni, verð og þjónustustig. Einnig 

verður farið í markaðsgreiningu á nýju fyrirtæki,  tækifærið, markaðssvæðið, 

eðli markaðar og samstarfsaðila, en í framhaldi fjallað um fyrirtækið, gerð svót 

greining á nýju fyrirtæki, skoðað markhóp og markaðsáætlun. 

Að því loknu verður gerð grein fyrir stofnkostnaði, fjármagnsþörf, 

framkvæmdarkostnaði og gerður rekstrarreikningur til næstu fimm ára. 

Að lokum verða niðurstöður rannsóknarinnar dregnar saman. 
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2. Fræðilegur bakgrunnur 

2.1 Viðskiptahugmynd 

Viðskiptahugmynd er oft uppspretta ýmissa þátta sem koma upp þegar þörf er á 

einhverri vöru eða þjónustu. Þættir eins og tækifæri þegar möguleiki verður til 

við einhverjar aðstæður eða þar sem aðstæður og atburðir myndast sem leiðir 

síðan til aðgerða og undirbúnings. Þessar aðstæður geta legðið í því umhverfi 

sem við lifum í, náttúrunni, stjórnvöldum, fyrirtækjum eða fólki, en þær geta 

líka verið gildi, þarfir, atburðir og hugmyndir sem hver einstaklingur hefur og 

mótað hefur líf hans. Breytingar á þessum aðstæðum geta haft áhrif á jafnvægi í 

umhverfinu og brjóta það upp og mynda ný viðhorf eða nýjar hugmyndir. 

Undirbúningur við slíkar aðstæður byggir síðan á þeirri reynslu og þekkingu 

sem einstaklingur hefur aflað sér, hvaða þekkingu hann hefur á umhverfinu og 

hversu vel hann þekkir sjálfan sig og þannig hefur þessi undirbúningur áhrif á 

þann möguleika á að finna og nýta góð viðskiptatækifæri (Eyþór Ívar Jónsson, 

1998a). Þeir sem leggja út í að stofna og reka fyrirtæki á eigin áhættu er oft 

nefndir „frumkvöðlar“ sem er þýðing á franska orðinu „entrepreneur“ sem 

þýðir „sá sem tekur sér eitthvað fyrir hendur“. En frumkvöðlar eru mikilvægir 

þjóðfélaginu, þeir skapa auð með frumkvæði og nýjungum sem er oft forsenda 

allra framfara í þjóðfélagi (Eyþór Ívar Jónsson, 1998b) 

Fræðimenn eru ekki allir sammála því hvort nefna eigi þá sem stofna til 

smáfyrirtækja frumkvöðla. Kannanir sýna að menntun frumkvöðla, þátttaka 

þeirra í viðskiptalífinu leiðir til árangurs. Aftur á móti hefur reynsla og 

þjónustugæði þeirra sem hafa minni menntun meira vægi þar þegar horft er til 

smáfyrirtækja og árangurs þeirra (Hernández-Maestro & fleiri, 2009). 

Frumkvöðlar eiga stóran þátt í stofnun smáfyrirtækja sem tengjast 

ferðaþjónustu, sem aftur á móti hefur áhrif á atvinnulífið og hagkerfið. Mikið af 

upplýsingum tengt fyrirtækjarekstri eru aðgengilegar á vefsíðum og hægt að fá 

ráðleggingar frá aðilum sem hafa reynslu af fyrirtækjarekstri. Frumkvöðlar 

þurfa að meta stöðuna út frá ýmsum þáttum, það er engin ein leið, en ákvörun 

þeirra byggist á könnunum, markaðsrannsóknum og gerð viðskiptaráætlana, en 

er breytilegt eftir eðli starfseminnar. Síðan þarf að taka ákvörðun hvort eigi að 

halda áfram með hugmyndina eða hætta við hana, en þeir hvatar sem knýja 

einstaklinga út í rekstur geta verið aðstæður þar sem þeim er „ýtt“ út í rekstur 
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t.d. vegna atvinnumissi eða óánægju á vinnustað, annar hvati er að eitthvað 

„togar“ í þá, þar sem einstaklingar sjá tækifæri til að auðgast, að vera 

sjálfstæðir eða búa sér til nýja stöðu eða ímynd. Margar ástæður liggja síðan að 

baki af hverju fyrirtækja ná ekki árangri en það getur verið lélegir 

stjórnunarhættir, vanhæfi eða lítil reynsla af fyrirtækjareksti. Annað sem má 

nefna er að sumir einstaklingar leggja ástfóstur við viðskiptahugmyndina og 

þrátt fyrir líkurnar þá er samt farið út í rekstur (Lee-Ross & Lashley, 2009). 

Ný viðskiptahugmynd er mikil áskorun því hún krefst skoðunar og 

rannsóknar á markaðinum, góða dómgreind, rétta tímasetningu og jafnvel 

heppni. En þó hugmyndin sé góð þá er það ekki nóg. Mörg fyrirtæki hafa 

sprottið upp með góðri viðskiptahugmynd, gengið vel fyrst um sinn en síðan 

lagt upp laupanna þegar fyrstu vandamálin koma upp. Hvernig er hægt að 

komast hjá þessu? Það er ekki alltaf hægt, en hægt er að auka líkur á því að 

fyrirtæki ná árangri með því að skoða vel hugmyndina með rannsóknum áður 

en hugmyndinni er hrynnt í framkvæmd. Þá er hægt að taka næsta skref, að 

nota upplýsingarnar og gera viðskiptaáætlun sem sýnir markmið fyrirtækisins, 

markaðsáætlun, starfsemina og rétta blöndu af sérþekkingu, tækjabúnaði, 

staðsetningu og fjármagni sem þarf til að hrinda hugmyndinni í framkvæmd 

(Business Owner´s Toolkit, 1998). 

 

2.2 Viðskiptaáætlun 

Að stofna fyrirtæki krefst mikils undirbúnings og er viðskiptaáætlun fyrsta 

skrefið, en hún er greinagerð um viðskiptahugmyndina, starfsemina og 

möguleika um að hugmyndin geti orðið að veruleika Við stofnun og rekstur 

fyrirtækis er megin grundvöllur að ná árangri og eru mikilvægir þættir sem þarf 

að spyrja að eins og: 

 Að gera grein fyrir hvað er verið að fara út í áður en viðskiptahugmynd 

er framkvæmd. 

 Sá sem verður í forsvari þarf að vera sýnilegur við stjórn fyrirtækisins 

til að hægt sé að ná markmiðum þess. 

 Skrá þarf allar upplýsingar kerfisbundið niður  

 Gera þarf grein fyrir markaðsmálum, samkeppnisaðilum og 

verðhugmynd þjónustunnar sem selja á. 
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 Gera þarf grein fyrir stofnkostnaði 

 Gera þarf grein fyrir þörf á rekstarfé 

 Gera þarf grein fyrir árstíðarsveiflum í sölu 

 Gera framtíðaspá 

 Gera áætlun um arðsemi 

 

Viðskiptaáætlun er þannig í raun aðferð til að rannsaka 

viðskiptahugmyndina og er lærdómsferill fyrir frumkvöðulinn þar sem hún 

hjálpar honum að skoða þá þætti sem skipta máli og gefa honum betri grein 

fyrir kostum hennar og göllum. Þær rannsóknir sem hafa verið gerðar af 

fræðimönnum sýna að viðskiptahugmyndir sem hafa verið útfærðar með 

viðskiptaáætlunum og sýna jákvæðar niðurstöður, eru líklegri en ella til að 

verða að alvöru fyrirtækjum. Viðskiptaáætlun getur síðan verið gagnlegur 

leiðarvísir fyrir frumkvöðulinn um þá óvissu sem skapast við stofnun og rekstur 

fyrirtækisins, en einnig er hún mikilvæg og gagnleg þegar sækja þarf um lán 

hjá bönkum og gerir væntanlegum fjárfestum betri grein fyrir 

viðskiptahugmyndinni (Nýsköpunarmiðstöð Íslands, e.d.). 

 

3. Markaðsumhverfið 

Markaðsumhverfið fyrirtækja samanstendur af aðilum og kröftum sem hafa 

áhrif á getu fyrirtækisins til að byggja upp og viðhalda farsælum samskiptum 

við sinn markhóp (Kotler P. , Keller, Brady, Goodman, & Hansen, 2009b). 

Markaðsumhverfið samanstendur annars vegar af samkeppnisumhverfinu, 

þar meðtalið fyrirtækið sjálft, milliliði, viðskiptavini, samkeppnisaðila og 

almenning og hins vegar af ytra umhverfinu, þ.e. félagslega, pólitíska og 

efnahagslega umhverfinu sem fyrirtækið starfar í. Samkeppnin á milli 

fyrirtækja og að þjóna viðskiptavinum er kjarninn í nútíma markaðsdrifnu 

hagkerfi (Hooley, Piercy, & Nicoulaud, 2008).  

Markaðsfræðingar skilgreina samkeppnisaðila sem þau fyrirtæki sem uppfylla 

sömu þarfir viðskiptavina, en einnig á grundvelli þarfa markaðarins og 

tækifæra. Algengt er hjá fyrirtækjum í ferðaþjónustu að framkvæma greiningu 

á samkeppnisaðilum. Greining á ásýnd fyrirtækja hefur yfirleitt ekki meiriháttar 

áhrif á samkeppnisforskot, en gestir gera greinamun á þjónustu, hreinlæti, 
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kunnáttu starfsmanna og viðbragðstíma. Sannir samkeppnisyfirburðir eru þeir 

þættir sem viðurkenndir eru af gestum og hafa áhrif á kaupákvörun þeirra. 

Markaðsfæðingar þurfa því að vera vakandi og viðurkenna þessar breytur í 

samkeppnisumhverfinu sem eru mikilvægar viðskiptavinum og eru 

viðráðanlegar. Fyrirtækið þróar síðan aðferðir og úrræði sem bætir 

veikleikasvæði og eykur þau sem eru nú þegar sterk (Kotler P. , Keller, Brady, 

Goodman, & Hansen, 2009a). 

Fyrirtæki standa frammi fyrir aukinni alþjóðlegri samkeppni sem fellst í 

meiri hraða í samskiptum og upplýsingaflæði, auknu flækjustigi í viðskiptum 

og breytingum á þörfum og væntingum viðskiptavina. Þetta getur hamlað 

fyrirtækjum að spá fyrir um framtíðar markaðssetningu og getur þessi óvissa 

haft áhrif á ákvarðanir sem þau standa frammi fyrir (Kotler P. , Keller, Brady, 

Goodman, & Hansen, 2009b). 

Mjög mikið af markaðsupplýsingum (e.margeting intelligence) eru 

aðgengilegar hjá samkeppnisaðilum á netsíðum þeirra. Hægt er að skoða verð, 

tilboð, markhóp og hvað viðskiptavinir þeirra segja um fyrirtækið. Dæmi eru 

um að markaðsstjórar fyrirtækja hafi heimsótt önnur fyrirtæki til að skoða 

starfsemi þeirra og þannig fá upplýsingar sem nýtast þeim, sem hefur í 

framhaldi hjálpað að þróa svipaða starfsemi og samkeppninsaðilinn er að bjóða 

(Kotler, Bowen, & Makens, 2010a). 

 

Markaðsumhverfið er gjarnan skipt í innra og ytra umhverfi. 

 

Innra umhverfið 

SVÓT greining er skammstöfun á 

styrkleika, veikleika, ógnunum og 

tækifærum og er leið fyrir fyrirtæki til að 

meta innri og ytri áhrifaþætti í 

markaðsumhverfinu sem hefur áhrif á 

getu fyrirtækisins til að ná árangri en 

þetta getur verið fyrsta skrefið í að 

skipuleggja markaðsstarf fyrirtækja. 

Greiningin á að gefa mynd af 

Styrkleikar Veikleikar

Ógnanir Tækifæri

Svót

Mynd 1  SVÓT 
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núverandi stöðu fyrirtækisins inn á markaðinn og framtíðarsýn, einnig hvaða 

breytingar eru fyrirsjáanlegar og hvaða áhrif það muni hafa á reksturinn. Með 

því að skoða stöðuna reglulega út frá vissum þáttum sem snúa að innri 

greiningu eins og styrkleikum, veikleikum og ytri greiningu eins og ógnunum 

og tækifærum þá getur fyrirtækið fengið vísbendingu um ýmsa þætti sem 

viðkemur rekstri fyrirtækisins. Svót greining getur gagnast fyrirtækjum en 

hættan er að hún getur verið huglæg og oft háð þeim aðilum sem framkvæma 

hana sem getur skekkt niðurstöður. Því þarf að gæta raunsæis varðandi 

styrkleika og veikleika, ekki ofmeta styrkleikana og gera lítið úr veikleikunum, 

því oft getur verið erfitt að horfast í augu við staðreyndirnar og hættuna (Kotler 

P. , Keller, Brady, Goodman, & Hansen, 2009c). 

 

Ytra umhverfið 

Fyrirtæki eru umkringd áhrifum frá ytra umhverfi sínu og er því mikilvægt að 

skoða ytra umhverfi og krafta sem hafa áhrif á stefnumótun fyrirtækja. Þetta 

eru kraftar sem hafa áhrif á tækifæri fyrirtækisins til að ná árangri en einnig 

ógnanir sem hafa áhrif á starfsemina. Fyrirtæki getað skoðað þessa krafta út frá 

PEST greiningu sem stendur þeim pólitísku (e.political/legal), efnahagslegu 

(e.economic), félags/menningar- og lýðfræðilegu (social/cultural/demographic) 

og tæknilegu (e.tecnical) kröftum sem eru síbreytilegir og hafa áhrif á og breyta 

innra umhverfi fyrirtækisins með einum eða öðrum hætti (Kotler P. , Keller, 

Brady, Goodman, & Hansen, 2009d). 

  

 Pólitíska umhverfið (e.political) snúa að stjórnvöldum og hversu líkleg 

þau eru til þess að gera breytingar og hafa áhrif á hagkerfið. Mikilvægir 

áhrifaþættir stjórnvalda snerta vinnumarkaðinn, stefnumörkun í 

skattalögum og umhverfislögum, viðskiptahindranir og stjórnmálalegan 

stöðuleika. 

 Efnahagslega umhvefið (e.economic) sem hafa áhrif á kaupmátt, 

verðbólgu, vexti , hagvöxt, þjóðartekjur, launaþróun og verðlag.  

 Lýðfræðilega umhverfið (e.social/demographic). Fólksfjölgun, þjóðerni, 

tekjur og aldur. Skoða þarf samsetningu samfélagsins varðandi 

menningu, kynþætti, trúarbrögð og hvernig lýðfræðileg skipting er á 
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milli landshluta eftir þvi hvar fyrirtækið staðsetur sig á markaði en 

einnig aðrar tölfræðistærðir. 

 Menningarlegir kraftar (e.cultural) hafa mikil áhrif á rekstrarumhverfi 

fyrirtækja, þættir eins og skoðanir fólks og lífsgildi. 

 Tæknilegir kraftar(e.technical) geta verið breytingar og framfarir í 

tæknimálum sem geta skapað ný tækifæri, en fyrirtæki þurfa að fylgast 

með tækninýjungum, sérstaklega með komu veraldarvefsins (Kotler P. , 

Keller, Brady, Goodman, & Hansen, 2009d). 

 

4. Markhópur  

Markaðsfræði snýst fyrst og fremst um viðskiptavini, að búa til virði og 

uppfylla þarfir þeirra, en markmiðið er að heilla viðskiptavini með vöru eða 

þjónustu sem er betri en vara samkeppnisaðilans, að halda núverandi 

viðskiptavinum og búa til viðskiptatryggð. Fyrirtæki í ferðaþjónustu þurfa að 

skoða markhóp sinn (e.market segment), en það eru neytendur sem hafa 

svipaðar þarfir og langanir og með því að greina hann niður í smærri einingar 

þá getur fyrirtækið valið þær einingar sem það telur sig geta sinnt með bestum 

árangri (Kotler P. , Keller, Brady, Goodman, & Hansen, 2009a). 

Markaðsfærsla á netinu hefur marga kosti fyrir markaðsfræðinga. Það 

býður upp á þjónustu sem er opin allan sólarhringinn, allt árið um hring en 

einnig að vera opið öllum hvar sem hann er staddur í heiminum á aðgengilegan 

hátt. Þetta lækkar kostnað fyrirtæka á þann hátt að ekki þarf að vera með 

sölustaði, sölubæklinga eða starfsfólk til að sinna þessari þjónustu. Þetta gefur 

fyrirtækjum upplýsingar um neytendur sem það getur síðan nýtt sér í 

gagnaöflun sem í framhaldi hjálpar fyritækjum að skoða markhópinn og 

rannsaka hann frekar. Markaðsfærsla á netinu hjálpar markaðsfræðingum að 

skilja markhópinn og greina hvað það er sem hann óskar eftir eða þarfnast 

alveg eins og hefðbundin markaðsfærsla gerir. Netsala hefur aukist mjög hratt 

og niðurstöður úr könnunum sýna að það sem mest er verslað á netinu tengist 

ferðamennsku eins og kaup á flugfarseðlum eða hótelum (Peter & Olson, 

2010). 

Heildarmarkaðssetning(e.mass marketing) er þegar fyrirtæki 

markaðsetja vöru sína eða þjónustu eins fyrir alla neytendur á markaðinum. 
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Rökin fyrir heildarmarkaðssetningu eru að hún nær til stærri markaðar sem 

leiðir til lægri kostnaðar sem aftur leiðir til lægra verðs eða hærri framlegðar. 

Flest fyrirtæki viðurkenna að þau geta ekki höfðað til allara viðskiptavina á 

markaði eða að minnsta kosti ekki allra á sama hátt. Ennfremur hafa fyrirtækin 

sjálf mismikla getu til að þjóna mismunandi markhópum (Kotler, Bowen, & 

Makens, 2010d). 

Miðuð markaðssetning(e.target marketing) er sú leið sem er farin er 

þegar fyrirtæki ætla að skipta markaðinum niður í sérstæða markaðshluta og 

velja markhóp sem hefur svipaðar þarfir og sem fyrirtækið getur þjónað betur. 

Hér verður farið yfir þau skref sem þarf til að fara í miðaða markaðsfærslu 

(Kotler, Bowen, & Makens, 2010d) 

     

 

Mynd 2  Þrjú mikilvæg skref í miðaðri markaðsfærslu 

Markaðshlutun (e.market segment) er skipting á markhóp sem eru 

einstaklingar sem hafa svipaðar þarfir, hegðun og einkenni og vilja samskonar 

eða svipaða vöru. 

Þessir einstaklingar hafa ólíkar þarfir, t.d. staðsetningu, kaupgetu, kauphegðun 

og viðhorf. Landfræðileg skipting snýr að hvaða svæði eða inn á hvaða markað 

fyrirtækið ætlar að herja á, t.d. ákveðinn landshluta, svæði eða erlendan 

markað. Lýðfræðileg skipting er síðan aldur, kyn, fjölskyldustærð, 

sambúðarform, tekjur, menntun, starf, trúarbrögð, kynþáttur, þjóðerni. 

Markaðsmiðun (e.market targeting) er næsta skref sem fyrirtæki taka 

þegar búið er að framkvæma markaðshlutun og þá þarf að ákveða hvaða 

markhóp á að einbeita sér að. Flestir nútíma markaðsfræðingar hafa sterkar 
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efasemdir um stefnumótun í samkeppnisumhverfinu í dag. Erfitt er að þróa 

vöru eða vörumerki sem fullnægja öllum eða flestum neytendum. Þegar 

samkeppnisaðilar herja á stærsta markhópinn þá er óhjákvæmileg afleiðingin 

þess mikil samkeppni. Lítil fyrirtæki eiga í erfiðleikum í þessari samkeppni og 

þurfa því að leita annara leiða. Stærri markhópar geta því orðið minna arðbærir 

vegna mikils kostnaðar við markaðssetningu og þ.m.t. þann möguleika á 

lækkun vörunnar eða hugsanlegt verðstríð (Kotler, Bowen, & Makens, 2010d). 

Staðfærsla(e.market positioning) er síðan þriðja skrefið og þar er 

fyrirtækið að aðgreina sig frá öðrum fyrirtækjum. Staðfærsla er hvernig varan 

er skilgreind af neytendum, mikilægum eiginleikum hennar, staðsetning og 

hvar varan er staðfærð í huga neytenda miðað við aðra samkeppnivörur. 

Fyrirtæki skipuleggja staðfærsluna þar sem varan mun fá mesta forskot á 

markaðinum og hanna síðan samval söluráða (e.marketing mix) sem höfða til 

þann markhóp sem gefur mestan ávinning (Kotler, Bowen, & Makens, 2010d) 

 

4.1 Samval söluráða  

Samval söluráða (e.marketing mix) eru samspil sem snúa að hvaða vöru er 

verið að bjóða, verðið á vörunni, hvernig hægt er að nálgast hana og hvaða leið 

er farin til að ná athygli markhópsins. Allir þessir þætti vinna saman og þarf að 

ríkja jafnvægi á milli þeirra (Kotler, Bowen, & Makens, 2010b) 

Varan/þjónustan (e.service) er sú þjónusta sem verið er að bjóða, að 

uppfylla þarfir og óskir viðskiptavina og hversu aðgengilegt þessi þjónusta 

verður í framtíðinni og þá framboð á henni á móti eftirspurn og þá er það 

spurning um að aðlaga þjónustu að þeirri eftirspurn. Til dæmis með því að 

bjóða það sem markaðurinn óskar eftir. Þegar ný vara kemur fyrst inn á markað 

þá þarf að vanda strax til þar sem fyrstu viðbrögð skipta miklu um framhaldið 

eða þar til hún hefur náð athygli markhópsins (Kotler P. , Keller, Brady, 

Goodman, & Hansen, 2009a).  

Verð(e.price) keppinauta og hugsanleg viðbrögð þeirra við verðlagningu 

eru utanaðkomandi þættir sem hafa áhrif á verðákvarðanir fyrirtækisins. Þegar 

fyrirtæki eru meðvituð um verð og tilboð keppinauta sinna geta þau notað 

þessar upplýsingar sem upphafspunkt til að ákveða eigið verð. Þegar fyrirtæki 

ákveða verð þurfa þau að hugsa um aðra ytri þætti sem geta haft áhrif eins og 
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verðbólgu, uppsveiflur og samdrátt, en einnig skatta sem geta verið settir innan 

atvinnugreinarinnar. Það er alltaf neytandinn sem ákveður hvort varan sé rétt 

verðlögð. Við verðlagningu þarf að íhuga hvernig neytandinn skynjar verð sem 

leiðir til kaupákvörðun hans. Verð er það verð sem viðskiptavinir eru tilbúnir 

að borga, hér er mikilvægt að skoða eftirspurnina og aðlaga verð að álagstímum 

en verð verður að vera þannig að fyrirtækið standi undir rekstrinum. (Kotler, 

Bowen, & Makens, 2010a) 

Staðsetning(e.place) getur spilað stóru hlutverki og haft áhrif á val 

markhópa, en staðsetning er þar sem fyrirtæki bjóða fram vöru sína eða 

þjónustu (Kotler, Bowen, & Makens, 2010c).  

Dreifileiðir(e.promotion) er sú leið sem fyrirtækið hefur til að kynna sig 

og ná til markaðarsins og vera til staðar þar sem fyrir markhópinn og getur það 

verið í gegnum bókunarsíðu sína eða aðrar leiðir á veraldrarvefnum eins og 

heimasíðu eða facebook síðu, orð af munni (e.word of mouth) þar sem ánægðir 

viðskiptavinir geta sagt frá fyrirtækinu og mælt með því við aðra (Kotler P. , 

Keller, Brady, Goodman, & Hansen, 2009a). 

 

5. Þjónusta 

Þjónustufyrirtæki eiga oft erfitt með að aðgreina þjónustu sína frá 

samkeppnisaðilum. Ein leið sem fyrirtæki getur farið til að aðgreina sig er að 

bjóða upp á meiri gæði í þjónustu. Í afþreyingar- og ferðaþjónustufyrirtækjum 

þá eru gæðin mæld eftir því hverslu vel væntingar viðskiptavina eru uppfylltar 

(Kotler, Bowen, & Makens, 2010a).  

Fræðimenn hafa misjafnar útskýringar á þjónustu, en skilgreining á henni 

samkvæmt Zeithaml og Bitner (1996) er að hún sé “..óáþreifanlegt ferli sem 

gerist í rauntíma og veitir þeim sem hana fá gæði sem eru í eðli sínu 

óhlutbundin”. Lovelock (2001) “..leggur áherslu á að horfa megi á þjónustu 

sem ætlunarverk, ferli og frammistöðu”, en Gröntross (1998) lagði mikla 

áherslu á skynjuð gæði þjónustu og að sú nálgun tengdist eiginleikum hennar, 

að hún sé óáþreifanleg, sé ferli frekar en hlutur, gerist í rauntíma og að 

viðskiptavinurinn gegni mikilvægu hlutverki. En aðalmálið sé ekki hvaða 

þjónustu sé veitt, heldur hvernig hún er innt af hendi eða framkvæmd og þau 

samskiptin sem eiga sér stað meðan hennar er veitt. Margar víddir eru á 



12 

 

þjónustugæðum en hér eru skoðaðar fimm víddir Zeithaml og Bitner (1996) en 

þær skiptast í: 

 

 Áreiðanleiki (e.reliability), sem er hæfnin sem þarf til að framkvæma þá 

þjónustu sem lofað var á réttan og traustan hátt. 

 Trúverðugleiki (e.assurance), þ.e. þekkin og framkoma starfsfólks en 

einnig geta fyrirtækisins og starfsfólk þess sem stuðlar að trúverðuleika 

og trausti. 

 Áþreifanleiki (e.tangibles), sem snýr að umgjörð þjónustunnar, eins og 

búnaður, aðstaða og útlit starfsfólks. 

 Hluttekning (e.empathy), sýnir hvaða umhyggju fyrirtækið sýnir 

viðskiptavinum. 

 Svörun og viðbrögð (e.responsiveness), viljinn til að veita viðskiptavini 

fullnægjandi þjónustu og aðstoð. 

 

Með því að skoða þetta út frá gæðum þjónustunnar þá liggur munurinn 

annars vegar í væntingum viðskiptavina og hins vegar í skynjun þeirra á veittri 

þjónustu (Þórhallur Örn Guðlaugsson, 2009). 

 

6. Ferðamennska og vinsældir Íslands 

Ferðamennska(e.tourism) er skilgreind að vera tímabundin hreyfing fólks á 

milli áfangastaða utan heimilis þeirra, athafnir sem stundaðar eru á meðan á 

dvölinni stendur og aðstæður sem eru til staðar til að mæta þörfum þeirra. 

Aukinn frítími, auknar ráðstöfunartekjur, meiri kaupmáttur og meiri 

sveiganleiki hafa gert fólki kleift að taka þátt í dýrari formi afþreyingar, þar 

með talið ferðaþjónustu, en einnig boðið upp á að ferðast lengri vegalengdir frá 

heimilum sínum. Úrbætur í samgöngum og aukning á gistimöguleikur en einnig 

mikill vöxtur í ódýrari ferðapökkum hafa aukið möguleika fólks á að ferðast sér 

til skemmtunar. (Mathieson & Wall, 1982). 

Nýjustu tölur um fjölgun ferðamanna til landsins sýna að Ísland er 

vinsæll áfangastaður og voru fjöldamet slegin í öllum mánuðum ársins 2012 

miðað við árið á undan. Ýmsar ástæður hafa verið nefndar til að útskýra þessa 

aukningu. Mikil umfjöllun hefur verið um landið á erlendum vettvangi, öflugt 
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markaðsstarf hefur verið í gangi til að kynna land og þjóð, erlendir ferðamenn 

hafa notið góðs af hagstæðri gengisþróun og mikil aukning hefur verið á 

framboði á flugsætum til landsins (Ferðamálastofa, 2013). 

Vinsældir landsins sjást best í umfjöllun erlendra blaða, þar sem Ísland 

skoraði hæst af lesendum ferðavefsins Lonely Planet, sem besti áfangastaðurinn 

og var valið besta landið til að ferðast til, „Best in Travel 2012“ og höfuðborgin 

Reykjavík fékk einnig hæsta stig. Annað virt blað The National Geographic´s 

Traveler Magazine´s gaf Íslandi full stig húsa sem besti áfangastaður 2012. 

Sunday Times Travel Magazine Readers Awards 2011 gaf landinu hæstu 

einkunn fyrir besta áfangastað ævintýraferða. Einnig gaf IFEA (International 

Festivals & Events Association) Reykjavíkurborg verðlaun fyrir „World 

Festival og Event City 2011“, Heimsborg hátíðahalda og viðburða 2011 

(ICELAND.IS, e.d.). 

Ferðamálastofa vann skýrslu um stöðu ferðaþjónustu á Íslandi. 

Skýrslunni er ætlað að gefa sannverðuga mynd af stöðu ferðaþjónustunnar við 

áramótin 2012 og 2013. Niðurstöður sýna að störf hafa aukist í ferðaþjónustu 

og ferðaþjónustufyrirtækjum en ferðaþjónusta er að verða ein stærsta 

útflutnings atvinnugrein hér á landi, lágt raungengi hefur aukið 

ferðamannastraum til landsins og hefur skapað þjóðarbúinu auknar 

gjaldeyristekjur. Ferðamennska hefur skilað þjóðarbúinu 15,2 millj. kr. meira 

miðað við fyrstu þrjá ársfjórðunga 2012 til samanburðar við árið á undan. 

Erlendir ferðamenn sem fóru úr landinu um Flugstöð Leifs Eiríkssonar voru 

647 þúsund og var aukningin 19,6% á milli ára. Hlutfall vetrargesta hefur 

aukist á móti sumargesturm sem hefur lækkað. Einnig hafa gistinætur erlendra 

gesta aukist að jafnaði um 7,2% eða um 2,4 milljónir á milli áranna 2000 til 

2010 (Atvinnuvega- og Nýsköpunarráðuneytið, 2013). 

 

7. Reykjanesbær 

Saga Reykjanesbæjar er ekki löng en hún byrjaði þegar Keflavík, Njarðvík og 

Hafnir voru sameinuð í eitt sveitafélag þann 11. júní 1994. Með tilkomu nýrrar 

ríkisstjórnar árið 1991 hófst undirbúningur um að sameina sveitarfélög á 

landsbyggðinni. Ekki voru allir hlynntir sameiningunni þar sem mörgum fannst 

erfitt að breyta nafni á búsetu og uppruna sínum. Haldinn var fundur um málið 
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og er þá gott að vitna í ræðu Vilhjálms heitins Ketilssonar, þá skólastjóri í 

Myllubakkaskóla í Keflavík: 

 

„Ágætu íbúar í Höfnum, Njarðvík og Keflavík. Látum ekki ímynduð 

landamæri í huga okkar eða lögleg mörk á landakorti rugla okkur í að 

taka afstöðu okkur öllum til heilla. Sameiginlegt sveitarfélag verður 

okkur afl til mikilla framfara fyrir íbúa alls svæðisins og látum 

tilfinningarnar benda okkur á skynsemina.“ 

 

Hafist var handa strax eftir sameininguna að finna nafn á nýja 

sveitarfélagið. Mörg nöfn komu til greina eins og Suðurnes, Reykjanes, 

Keflavík, Hafnarvík, Fitjar og Nesbær, en í fyrstu skoðunarkönnun vildu flestir 

nafnið Keflavík sem féll í fyrstu kostningu en að lokum var nafnið 

Reykjanesbær valið og fékk það flest atkvæði í seinni kostningu. 

Næstu árin einkenndust af mikilli uppbyggingu á Reykjanesbæ, og var 

hafist handa við að endurbæta og breyta ásýnd bæjarins og þá sérstaklega 

miðbæinn. Ýmsar leiðir voru farnar eins og að setja upp frumleg listaverk og 

minnismerki um bæinn en einnig má nefna Bergið sem er upplýst í byrjun 

september ár hvert og setur mikinn svip á skammdegismánuðina, sem í 

framhaldi varð að bæjarhátíð sem ber nafnið Ljósahátíð Reykjanesbæjar. 

Þenslan var mikil síðustu ár fyrir efnahagshrunið, ný íbúðar- og iðnaðarhverfi 

voru reist og mikið starf unnið í menningar og íþróttarmálum (Bryndís Jóna 

Magnúsdóttir og Halla Tómasdóttir, 2005). 

 

7.1 Staða Reykjanesbæjar 

Mikill uppgangur var á þessum tíma og eftir bæjarstjórnarkostningar árið 2002 

var hafist handa við skipulagningu á nýju byggingasvæði sem lá í austurhluta 

Reykjanesbæjar og nær höfuðborgarsvæðinu. Næstu ár einkenndust að nýju 

landsvæði sem var tilbúið til úthlutunnar og gátu því íbúar og 

byggingaverktakar hafist handa við undirbúning að byggingum. Ein aðal stefna 

bæjaryfirvalda með þessu var að auka og styrkja þjónustustig og efnahag 

bæjarfélagsins, en lögð var áhersla á vistlegra og fjölskylduvænna umhverfi, 

góða skóla og öryggi barna. Íbúabjöldi á þessum tíma var 10.014 en fór upp í 

13.050 á stuttum tíma og var því fjölgunin um 20% (Land og saga, e.d.). 
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Eftir bankahrunið árið 2008 samþykkti ríkistjórnin að stofnað yrði til 

velferðarvaktar sem átti að fylgjast með félagslegum sem og fjárhagslegum 

afleiðingum efnahagshrunsins. Sérstakur samstarfshópur hóf störf í byrjun 2011 

um velferð á Suðurnesjum í samræmi við óskir Suðurnesjamanna og þá 

aðallega aðstoð um samstarf sveitarfélaganna á svæðinu. Suðurnesin skáru sig 

úr í samanburði við aðra landshluta og þá sérstaklega varðandi atvinnuleysi, 

menntastig og erfiða skuldastöðu heimilanna (Velferðarráðuneytið, 2011). 

Fasteignaverð í Reykjanesbæ er lágt miðað við Stór-Reykjavíkursvæðið og í 

slæmu efnahagsástandi eftir hrun bankanna hafa margir misst eignir sínar til 

bankanna eða Íbúðalánasjóðs. Á tímabilinu 2009-2011 voru 427 íbúðar- og 

atvinnuhúsnæði seld á nauðungarsölu í Reykjanesbæ (Sýslumaðurinn í 

Keflavík, 2012). Árið 2010 átti Íbúðalánasjóður, bankar og eignarhaldsfélög 

460 íbúðir á Suðurnesjum eða 4,7%, nóg framboð er af eignum en lítil 

eftirspurn, en á sama tíma seldust 236 íbúðir á öllum Suðurnesjum (Seðlabanki 

Íslands, 2011) 

 

7.2 Atvinnuástand 

Hér áður fyrr voru stærstu atvinnugreinar Reykjanesbæjar útgerð og fiskvinnsla 

en verulega hefur dregið úr atvinnugreininni og liggja margar skýringar þar að 

baki. Má nefna að á áttunda áratug seinustu aldar dofnaði verulega úr útgerð í 

Keflavík og Njarðvík. Vinnuaflsskortur var ekki eina vandamálið heldur voru 

fiskvinnslustöðvarnar of margar og ekki nóg hráefni til vinnslu. Á þessum árum 

jókst verðbólga og var þessi hnignun í sjávarútvegi bæjarfélaganna mestur hér á 

landsvísu (Bryndís Jóna Magnúsdóttir og Halla Tómasdóttir, 2005). 

Á sama tímabili skapaðist mikil atvinna í kringum varnarliðið á 

Keflavíkurflugvelli og við brotthvarf varnarliðslins árið 2006 þá hefur 

atvinnuleysið aukist mjög mikið á svæðinu og þá sérstaklega í ljósi þess að 

ýmsar væntingar voru í atvinnumálum á svæðinu sem hafa ekki staðist eins og 

bygging álvers og kísilvers og hefur fólk því þurft að leita annað í leit að 

atvinnutækifærum (Samband Sveitafélaga á Suðurnesjum, 2013). Nýr iðnaðar- 

og viðskiptaráðherra Ragnheiður Elín Árnadóttir segir að fyrri ríkisstjórn hafi 

tafið uppbyggingu álvers og kísilverksmiðju í Helguvík (Viðskiptablaðið, 
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2013). Atvinnuleysi á Suðurnesjum mælist 9,59% í nóvember 2012, og er það 

mesta atvinnuleysi á landsvísu (Vinnumálastofnun, 2012). 

 

7.3 Ferðaþjónusta í Reykjanesbæ 

Reykjanesbær hefur margt upp á að bjóða fyrir ferðamenn, jafnt sumar sem 

vetur. Mikill vöxtur hefur verið í ferðaþjónustu og er hún í örum vexti þar sem 

gæðahótel ásamt öðrum gistimöguleikum er í boði og mikil úrval veitingastaða. 

Sigrún Sigmundsdóttir ferðamálafræðingur skilgreinir afþreyingu í skýrslu 

um „Stefnumótun í ferðaþjónustu“ Samgönguráðuneytisins sem: 

 

 „Með afþreyingu í ferðaþjónustu er átt við þátttöku ferðamanna 

og/eða heimamanna í útivist, skemmtun, menningu eða fræðslu á 

ferðalagi eða í frítíma sínum. 

 Afþreying getur verið skipulögð af þjónustuaðila gegn greiðslu 

þátttakenda eða aðstaða til að njóta afþreyingar án þess að bein 

greiðsla komi fyrir. 

 Öfugt við aðra gunnþætti ferðaþjónustu, s.s. gistingu eða matsölu, 

getur afþreying verið hvati til ferðar“ (Sigrún Sigmundsdóttir, 1997). 

 

Reykjanesbær býður upp á mikla fjölbreytni í afþreyingu fyrir ferðamenn 

og verður farið yfir það helsta sem er í boði (visitreykjanes, e.d).  

 

Menning og listir 

Ljósanótt í Reykjanesbæ er hátið sem haldin er fyrstu helgina í september ár 

hvert. En hún er kennd við ljós sem eru kveikt á og lýsa upp Keflavíkurbergið. 

Hátíðin var fyrst haldin árið 2000, en hún stendur yfir frá fimmtudegi til 

sunnudags. Mikið af sýningum eru í boði og ýmsir viðburðir eru og margs 

konar samkomur. Verslanir eru með tilboð og mikið úrval handverka til sölu. 

Menningar- og Listamiðstöð Reykjanesbæjar er staðsett í Duushúsum, en 

það varð til við sameiningu sveitarfélaganna þriggja. Safnið heldur sýningar all 

árið um kring, þar sem bæði má sjá verk í eigu safnins og annara listamanna. 

Einnig er að finna Bátasafn Gríms Karlssonar, sýningu Byggðasafn 

Reykjanesbæjar og sýning um Völlinn þar sem hægt er að sjá störf þeirra sem 

unnu á Vellinum og áhrif þeirra á mannlífið.  
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Víkingaheimar er safn staðsett í Reykjanesbæ og þar er að finna 

víkingaskipið Íslending, en það silgdi frá Íslandi til Ameríku árið 2000. Safnið 

er nýstárlegt í hönnun geta gestir notið útsýnis yfir Faxaflóa. Léttar veitingar 

eru í boði og gjafavara, en ráðstefnu og móttökusalir eru einnig fyrir öll 

tækifæri og eru útisvæði til staðar fyrir Víkingahátíðir. 

Tónlistahátíðin Keflavík Music Festival var haldin í annað sinn í 

Reykjanesbæ, en hún fer fram í byrjun júní, þar sem hljómsveitum bæði 

íslenskum og erlendum er boði að taka þátt. Hátíðin er haldin í miðbæ 

Reykjanesbæjar á helstu skemmtistöðum bæjarins og eru þá veitingahús og 

verslanir með í stemmningunni. 

Útivist 

Gólfklúbbur Suðurnesja er stutt frá Reykjanesbæ, en hann er staðsettur í 

Leirunni, þar sem glæsilegt útsýni er með allri strandlengjunni og býður upp á 

18 holu gólfvöll en einnig er 9 holu æfingavöllur sem nefnist Jóelinn og 

æfingasvæði fyrir byrjendur. 

Góðar gönguleiðir er í Reykjanesbæ og nágrenni og sérstaklega má nefna 

gönguleiðin meðfram strandlengjunni í Reykjanesbæ þar sem verið lagður 

glæsilegur upplýstur göngustígur. 

Skipulagðar gönguferði eru á sumrin í boði ýmissa styrktaraðila eins og 

HS Orku, HS Veitu hf. og Bláa Lóninu, en verkefnið er unnið í samvinnu við 

ýmiss fyrirtæki í Reykjanesbæ. Boðið er upp á tíu göngur á tímabilinu júní – 

ágúst, en þær eru bland af léttari göngum í meiri erfiðari og lengri fjallgöngur. 

Sundlaugar 

Vatnaveröld er staðsett í Reykjanesbæ og býður upp á inni og útisundlaug, 

rennibraut, nokkrar gerðir af útipottum og svo barnalaug. En einnig er glæsileg 

inni barnalaug með tilheyrandi rennibrautum fyrir yngstu börnin. 

Skemmti- og veitingastaðir  

Mjög mikið úrval er af alls kyns veitingahúsum og ölkrám sem staðsett er við 

aðalgötu bæjarins. Má nefna veitingastaðinn Vocal, skemmti- og 

veitingarstaðinn Ránna, veitingastaðinn Duus ásamt fleiri skyndibitastöðum og 

krám (visitreykjanes, e.d).  
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8. Aðferðafræði 

Í þessum kafla verður farið yfir og gerð grein fyrir þeirri aðferðafræði sem 

höfundur studdist við við vinnslu verkefnisins. Verkefnið gekk út á að skoða 

viðskiptahugmynd. Notast var við gögn sem flokkast í frumgögn (e.primary 

data) og afleidd gögn(e.secondary data). Við vinnslu fræðilega hluta 

ritgerðarinnar var notast við afleidd gögn, en það eru gögn sem rannsakaðar 

hafa verið af fræðimönnum og eru til í fræðiritum. Þessar afleiddu heimildir 

komu frá fræðiritum sem tengjast viðfangsefninu og var áhersla lögð á að virða 

þær hugmyndir og þau fræði sem komu fram, en einnig var notast við 

upplýsingar, greinar og önnur opinber gögn af veraldarvefnum sem nýtast í 

verkefninu. 

Frumgögn eru gögn sem að rannsakandi safnar sérstaklega saman sem eru 

byggð á viðtali við aðila þar sem stuðst er við viðtalsramma (Esterberg, 2002). 

Í eigindlegum viðtölum er yfirleitt umræðuefnið fyrirfram ákveðið en ekki 

innihald samræðnanna. Rannsakandinn hvetur því viðmælendur sína til að tala 

um það sem skiptir máli og sem gagnast rannsókninni, en gefur viðmælandi 

jafnframt tækifæri að tjá sig út frá eigin sjónarhorni og þannig er reynt að öðlast 

skilning á því hvernig hann upplifir og skynjar hlutina (Rannveig Traustadóttir, 

1993). 

Þeir annmarkar sem komu upp við upphaf verkefnisins voru að ekki væri 

hægt að gera könnun, hvorki hjá ferðamönnum né eigendum gistiheimilanna, 

því erfitt er að nálgast erlenda ferðamenn sem dvelja í Reykjanesbæ og ekki var 

hægt að fara út í spurningakönnun né viðtöl við eigendur annara gistiheimila 

þar sem um samkeppnisaðila var að ræða. Eftir þó nokkrar vangaveltur var haft 

samband við hjón sem reka heimagistingu og þau beðin um viðtal, jafnframt 

var tekið fram að þau væru í sjálfval sett hvaða spurningum yrði svarað, en að 

áhugi höfundar lá aðallega í þeim upplýsingum um starfsemina sem gæti 

gagnast við verkefnið. Þau gáfu því samþykki sitt. Viðmælendur eru hjónin 

Arna Bernhard og Flosi Már Jóhannesson eigendur A.Bernhard.  
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Viðmælendur  

Hjónin Arna og Flosi reka heimagistinu A.Bernhard. Fyrirtækið er einkafirma 

og var stofnað í febrúar 2012. Tekið var viðtal við hjónin í þeim tilgangi að fá 

innsýn í reksturinn, hvaða ástæður lágu að baki við stofnun fyrirtækisins og að 

þær upplýsingar gæti hugsanlega gagnast við vinnslu verkefnisins. 

Haft var samband við hjónin og komist að samkomulagi um tíma og 

staðsetningu.  Viðtalið fór fram á heimili hjónanna þar sem lagt var fyrir þau 

fyrirfram ákveðinn spurningarlisti. (Sjá viðauka 1) Viðtalið fór fram þann 

11.mars 2013 og tók viðtalið 53,6 mínútur. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



20 

 

 

9. Greining á samkeppnisumhverfinu 

Mikil samkeppni er í gistingu í Reykjanesbæ og margt í boði en einnig er mikil 

samkeppni við nágrannabæjarfélög og Stór-Reykjavíkursvæðið.  

  

 

Mynd 3  Samkeppnissvæðið Heimild: Landmælingar Íslands 

Mynd 3 sýnir suðvesturhorn Íslands sem er þéttbýlasta svæði landsins, en 

á Stór-Reykjavíkursvæðinu búa flestir landsmenn og liggur Reykjanesbær í um 

50 km fjarlægð suður af Reykjavík og Keflavíkurflugvöllur er þar skammt frá 

(Árnastofnun, e.d.). Frá Reykjanesbæ er stutt í marga vinsælar náttúruperlur 

Íslands og er hægt að fara í stuttar dagsferðir og skoða áhugaverða staði eins og 

Bláa Lónið, Reykjanesið, höfuðborgina, Þingvelli og svæði þar um kring. 

Heildarfjöldi gistinótta á Íslandi árið 2012 var 3,7 milljónir, og voru 

gistinætur erlendra gesta 2,9 milljónir, þar af voru 48,3% af gistinóttum á 

höfuðborgarsvæðinu, en árleg aukning gistinátta hefur verið 6,7% frá árunum 

2000-2012 (Ferðamálastofa, 2013). Framboð gistirýmis á hótelum og 

gistiheimilum á höfuðborgarsvæðinu var 3.932 herbergi árið 2012 en á 

Suðurnesjum var framboðið 427 herbergi. (Hagstofa Íslands, e.d.). 

Höfundur fór þá leið að skoða heimasíðuna booking.com sem er leiðandi 

bókunarsíða fyrir hótel og gististaði í heiminum og fá þannig upplýsingar um 

samkeppniaðila í Reykjanesbæ. Skoðað voru hótel, gistiheimili og 
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heimagististaði og var tilgangurinn að fá innsýn í rekstur þessara gististaða með 

því að skoða markhóp, verð og þjónustustig. Upplýsingarnar gætu síðan 

gagnast við gerð viðskiptaáætlunar á nýju fyrirtæki. Í Reykjanesbæ er mikið 

úrval gististaða og eru þeir allir með samning við booking.com.  

 

9.1 Hótel og gistiheimili í Reykjanesbæ 

Mikill fjölbreytileiki er í gistingu í Reykjanesbæ samkvæmt booking.com og 

geta gestir valið á milli hótela bæjarins, gistiheimila eða heimagistingu. Aðeins 

eitt gistiheimili býður upp á möguleika á svefnpokaplássi eða er með tjaldsvæði 

til afnota. Þegar miklir gistimöguleikar eru í boði þá getur ferðafólk valið hvað 

hentar þeim best (Booking.com, e.d.).  

 

Hótel 

Reykjanesbær býður upp á 6 hótel og eru þau rekin allt árið um kring, en einnig 

má nefna Detox Heilsuhótelið. Af þeim sjö hótelum sem upp er talið eru fimm 

þeirra staðsett í miðkjarna Reykjanesbæjar en hin tvö Detox Heilsuhótelið er 

staðsett á Ásbrú og Hótel Smári er við flugstöðina. Þessi hótel eru misjöfn að 

stærð og umfangi en þau bjóða allt frá 11 herberjum upp í 70 herbergi. 

 

 Hótel Keflavík stofnað árið 1986 og er fyrsta hótelið sem var reist í 

Keflavík,það er fjögra stjörnu hótel. Nýbúið er að stækka við hótelið, 

sem í dag býður upp á alls 70 herbergi.  

 Icelandair Hótel í Keflavík er einnig fjögra störnu hótel og býður upp á 

62 herbergi. Á fyrstu hæð hótelsins er Vocal veitingastaður og bar sem 

býður upp á sælkerarétti í hádeginu og á kvöldin, en einnig er kaffihús 

með léttar máltíðir og drykki opið allan daginn.  

 Hótel Keilir er fjölskyldurekið og býður upp á 40 herbergi.  

 Airport Hotel Smári er nýlegt þriggja stjörnu hótel og býður upp á 36 

herbergi en það er staðsett í 100 metra fjarlægð frá flugstöðinni.  

 Hotel A-10 er minna í sniðum og býður upp á 13 herbergi.  

 Hótel Berg býður upp á 11 herbergi.  
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Gistiheimili 

Gistiheimili í Reykjanesbæ eru þrjú talsins en þau eru að bjóða allt frá 11 upp í 

58 herbergi. Stærst er B&B Keflavík Airport gistiheimilið sem staðsett er á 

Ásbrú, það býður upp á 58 herbergi. Næst er Guesthouse Motel Alex sem 

býður upp á 50 herbergi. Gistiheimilið er staðsett í útjaðri Reykjanesbæjar og er 

stutt í flugstöðina. Gestir geta valið um að gista í gistihúsinu eða nýtt sér 

bústaði sem eru lítil tveggja manna hús staðsett fyrir utan gistihúsið. 

Baðherbergi eru samnýtt og bústaðirnir bjóða upp á eldhúskrók. Þriðja 

gistiheimilið er B&B Guesthouse sem býður upp á 11 herbergi en það er 

staðsett miðsvæðis í Reykjanesbæ. 

Heimagisting 

Heimagisting er minna í sniðum en hótel og gistiheimili. Níu heimagististaðir 

eru staðsettir í Reykjanesbæ og eru þeir að bjóða frá þremur upp í 7 herbergi.  

Heimagisting er herbergi sem eru inn á einkaheimili eigenda, en þetta 

form gistinga er orðið mjög vinsæll kostur þar sem ferðamenn fá persónulegri 

þjónustu og umhverfið er svipað og er heima hjá þeim, Flosi Már Jóhannesson 

(munnleg heimild, 11.mars 2013). 

Heildarfjöldi gististaða og gistinætur 

Þegar tekið er saman heildarfjöldi herbergja á hótelum, gistiheimilum og 

heimagistingu sem eru í boði í Reykjanesbæ þá telur það samkvæmt 

upplýsingum hjá booking.com 391 herbergi. 

 

 

Mynd 4  Fjöldi herbergja á Suðurnesjum 
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Hagstofan gefur ekki upp fjölda herbergja í Reykjanesbæ en einungis er 

hægt að fá heildarframboð á herbergjum á öllum Suðurnesjum sem eru 427 

herbergi miðað við árið 2012 samkvæmt mynd 4 og er því aukningin 177% á 

tíu ára tímabili (Hagstofa Íslands, e.d. ).  

  

 

Mynd 5  Fjöldi gistinótta á Suðurnesjum 

Mynd 5 sýnir aukningu á fjölda gistinótta á Suðurnesjum eða 181% á tíu 

ára tímabili. Árið 2002 var fjöldi gistinótta 39.564 en miðað við nýjustu tölur 

frá 2012 er fjöldinn kominn í 111.185, fyrir bæði hótel og gistiheimi 

(Hagstofan, e.d.).  

 

 

Mynd 6  Nýting herbergja Heimild: (Hagstofa Íslands, e.d.) 

Mynd 6 sýnir nýtingu herbergja á hótelum og gististöðum á 

höfuðborgarsvæðinu og á Suðurnesjum.   Mesta nýtinging var í júlí og ágúst og 
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er tekin er meðalnýting yfir árið er nýtingin á höfuðborgarsvæðinu 64,7% en á 

Suðurnesjum 43,05%. 

 

9.2 Markhópur 

 

Mynd 7  Markópur 

 

Mynd 7 sýnir skiptingu markhópa og hlutfall þeirra miðað við gesti hótela og 

gistiheimila í Reykjanesbæ. Niðurstöður sýna að stærsti markhópurinn eru ung 

pör eða 26% og næst koma eldri hjón 25%. Vinarhópar eru 15% og þeir sem 

ferðast einir eru 13%. Þeir sem skipta neðstu sætunum eru fjölskyldufólk, þeir 

sem ferðast með eldri börn eru 12% og þeir sem ferðast með yngri börn eru 9%. 

 

9.3 Þjóðerni 

 

Mynd 8  Þjóðerni 
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Mynd 8 sýnir okkur skiptingu á ferðamönnum á hótel og gistiheimilum í 

Reykjanesbæ. Flestir ferðamanna eru frá Bretlandi eða 20% og Bandaríkjunum 

eða 13% en einnig sýna tölur að 10% eru Íslendingar sem notfæra sér gistingu í 

Reykjanesbæ.  

  

9.4 Verð 

Tafla 1 Verð á gististöðum í Reykjanesbæ 

 

 

Þegar skoðað er verð á gistingu í Reykjanesbæ er nokkur munur á verði 

gististaða. Icelandair Hótel og Hótel Keflavík eru fjögra stjörnu hótel en hin eru 

þriggja stjörnur. Sum hótel gefa ekki upp verðskrá og einnig er boðið upp á 

afslátt ef pantað er með 30, 60 eða 90 daga fyrirvara og er þá afláttur 15-30%.  

Tafla 1 sýnir mun á hæsta og lægsta verði, en munurinn var allt að 50%. 

Annað sem getur skekkt verð á hótelum er að þau bjóða afslátt á herbergjum 

yfir sumartímann til að fullnýta gistinætur.  

Gistiheimili hækka verð yfir sumartímann um 40%, en munur á hæsta og 

lægsta verði 26% sem er sá sami hvort sem um er að ræða vetur eða sumar. 

Heimagisting hækkar sumarverð um 24%, en munur á hæsta verði yfir 

sumartíma er 22% og vetrartíma er í kringum 13%. 

Ný gistiheimili inn á markaðinn verðleggja sig í meðallagi en mikill 

verðmunur getur verið á luxus herbergi þar sem hótel eru að verðleggja á 175€ 

en heimagisting á 130€. Gististaðir hækka verð yfir sumartímann um 40% en 

það er tímabilið júní-ágúst. Verð á herbergjum í heimagistingu er 85€ fyrir 

standard herbergi með aðgengi að sameiginlegri snyrtingu og morgunverði, en 

verðið á luxus herbergi sem bjóða upp á sér snyrtingu er þá komið í 130€, Flosi 

Már Jóhannesson (munnleg heimild, 11.mars 2013). 

 

Hæsta verð Lægsta verð Hæsta verð Lægsta verð Hæsta verð Lægsta verð

Jan-Feb 17.900   12.402  12.831  10.335  16.285  8.500     

Apr-Maí 32.800   17.272  17.272  12.831  16.285  8.096     

Jún-Júl-Ágú 30.800   16.450  17.272  12.831  16.285  8.096     

Sep-Okt 25.168   12.337  12.831  10.692  15.627  8.225     

Nóv-Des 22.566   12.337  12.831  10.692  15.627  8.225     

Hótel Gistiheimili Heimagisting
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9.5 Þjónustustig 

Bókunarsíðan booking.com sýnir einkunn fyrir hvern gististað sem 

viðskiptavinir hafa gefið gististöðum í Reykjanesbæ. Þessi stigagjöf er tekin 

saman á tímabilinu ágúst 2012 til mars 2013. Flest höfðu fengið einkunn frá 

viðskiptavinum sínum þar sem gefið var stig fyrir hreinlæti, þægindi, 

staðsetningu, aðbúnað, starfsfólk og hvort mikið fékkst fyrir peninginn. 

 

 

 

Mynd 9  Þjónustustig hótela 

Mynd 9 sýnir þjónustustig sem gefin voru af viðskiptavinum hótela sem 

dvöldu í Reykjanesbæ á tímabilinu ágúst 2012- febrúar 2013. Stærri hótelin eru 

að fá lægri stig en þau minni. Hótelin sem um ræður eru misjöfn að stærð. 

Þegar skoðað er munur á stigagjöf þá eru tvö hótel að fá hærri einkunn og 

liggur munurinn í því að þessi hótel eru rekin af hjónum sem sjá alfarið um 

reksturinn sjálf. Má því álykta að meiri persónuleg þjónusta hefur áhrif á 

stigagjöf á móti hinum hótelum þar sem starfsfólk er ráðið í störfin. Þær 

neikvæðu athugasemdir sem hótelin voru að fá og höfðu áhrif á stigagjöf voru 

misjafnar en kvartað var um lélega þjónustu, umgjörð og útlit herbergja, hávaði 

á milli herberja, keyrsla á flugvöll stóðst ekki og fl. (Booking.com, e.d.) 

 

 

9,5
7,9

8,7

7,3 7,2

9

Hótel - Þjónustustig
Hotel Berg (9,5)

Hotel Keflavík (7,9)

Airport Hotel Smári (8,7)

Hotel keilir (7,3)

Icelandair Hotel in 
Keflavík (7,2)
Hotel A-10 (9)

Icelandic Detox Health 
Hotel



27 

 

 

Mynd 10 Þjónustustig gistiheimila 

Gistiheimili samkvæmt mynd 10 eru með meðaleinkunn í þjónustustigi 

miðað við hótel og heimagistingu. Þegar skoðað er stigagjöf á gistiheimilum þá 

snúa neikvæðu athugasemdir viðskiptavina aðallega að staðsetningu, þar sem 

tvö gistiheimilanna eru staðsett annars vegar í útjaðri Reykjanesbæjar og hins 

vegar á Ásbrú. Þriðja gistiheimilið er staðsett fyrir ofan fiskbúð sem hugsanlega 

gæti haft áhrif á stigagjöf. 

 

 

 

Mynd 11 Þjónustustig í heimagistingu 

Eins og sést á mynd 11 þá eru minni gististaðir sem bjóða upp á 

heimagistingu að fá hærri stig heldur en þeir sem stærri eru. Ekki var hægt að fá 

stigagjöf frá þremur stöðum þar sem þau hafa ekki fengið 

hámarksathugasemdir til að skrá þjónustustig. Athyglisvert er að skoða 

þjónustustig á heimagististöðum þar sem flest eru að fá mjög góða einkunn. 

8

8,3

7,8

Gistiheimili - Þjónustustig

B&B Keflavík Airport (8)

B&B Guesthouse (8,3)

Guesthouse Motel Alex 
(7,8)

0

9,7

9,1

8,6

9,6

00

9,4
7,7

Heimagisting - Þjónustustig
Guesthouse Thverholt

A.Bernhard B&B (9,7)

Guesthouse 1x6 (9,1)

G.G.Guesthouse (8,6)

Home guesthouse (9,6)

Ace Guesthouse

Ravens B&B

Svitan Guesthouse (9,4)

Guesthouse Keflavík (7,7)



28 

 

A.Bernhard skorar hæst en þau hlusta á athugasemdir viðskiptavina og leysa 

strax úr vanda hvers og eins. Með því að vinna með viðskiptavinum þá er 

aðaláherslan lögð á þjónustuna og þjónustugæði,Flosi Már Jóhannesson 

(munnleg heimild, 11.mars 2013). Reynsla og þjónustugæði þeirra sem hafa 

minni menntun hefur meira vægi  þegar horft er til smáfyrirtækja og árangurs 

þeirra (Hernández-Maestro & fleiri, 2009) 

Niðurstöður úr rannsókn sem gerð var um kaupákvörðun fólks á gistingu 

og byggða á umsögnum um þjónustu gististaða sýna að viðskiptavinir séu 

tilbúnir að borga meira fyrir gistingu ef umsögn er góð og fyrirtækið hefur 

hærri stigagjöf miðað við önnur sambærileg fyrirtæki. Neytendur sem skoða 

netsíður gististaða treysta mjög mikið á þessar umsagnir sem fyrri 

viðskiptavinir hafa gefið og sem hafa dvalið á viðkomandi gististað (clickz, 

2007). 

 

10. Markaðsgreining 

10.1 Tækifærið 

 

Mynd 12 Fjöldi erlendra ferðamanna til landsins 

Ferðamálastofa gaf út skýrslu í apríl 2013 um fjölda ferðamanna til landsins og 

sýna tölur að fjölgun ferðamanna frá árinu 2000 til ársins 2012 hefur meira en 

tvöfaldast, úr því að vera 303 þús. í 673 þús. (mynd 12) og er því árleg aukning 

að jafnaði um 7,3%. Ef skoðað er aukningin á milli 2011 og 2012 þá er hún 

18,9%. Ef þetta gefur einhverjar vísbendingu um framhaldið er hugsanlegt að 

fjöldi ferðamanna fari í eina milljón árið 2020 (Ferðamálastofa, 2013). Þróunin 

hefur því verið að jafnaði á tólf ára tímabili að árleg aukning erlendra 
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ferðamanna er 7,3%, árleg aukning á framboði gistirýmis á 

höfuðborgarsvæðinu er að jafnaði 6,2% og árleg aukning á framboði gistirýmis 

á Suðurnesjum er 10,1% (Hagstofa Íslands, e.d. ).Einnig sýna tölur 

Ferðamálastofu að 63.3% Íslendinga fóru erlendis árið 2012 (Ferðamálastofa, 

2013).  

Aðalástæðan fyrir því að fólk velur Reykjanesbæ til að gista er nálægð 

við flugvöllinn, en flestir gista eina nótt. Tíminn sem sparast við að komast sem 

fyrst á gististað eftir flug og einnig að stutt er að fara á flugvöll frá gististað. 

Verð á gistingu hefur mikið að segja en 35-40% dýrara er að gista í Reykjavík 

miðað við Reykjanesbæ, Flosi Már Jóhannesson (munnleg heimild, 11.mars 

2013). 

 

10.2 Markaðssvæðið 

Markaðssvæðið er stórt þar sem það nær til allra erlenda ferðamanna sem hafa 

áhuga á að heimsækja Ísland en einnig alla Íslendinga, en mikill fjöldi þeirra 

býr á dreifbýlisstöðum á landsbyggðinni. Erlendir ferðamenn sem komu til 

landsins 2012 voru 673 þúsund, þar af voru þeir sem komu í gegnum Flugstöð 

Leifs Eiríkssonar 645 þúsund. 

 

 

Mynd 13. Skipting mannfjölda á Íslandi eftir sveitafélögum 

Fjöldi Íslendinga í janúar 2013 var 321.857 þar af voru flestir sem búa á 

Stór-Reykjavíkursvæðinu eða 205.675, en á Suðurnesjum búa 21.206 og þar af 

búa 94.976 í öðrum landshlutum á Íslandi (Hagstofa Íslands, 2012).  
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10.3 Eðli markaðar 

Miklar árstíðarsveiflur einkenna ferðaþjónustu á Íslandi og sést það best þegar 

skoðað er skipting ferðamanna eftir árstíðum er flestir komu að sumri til eða 

301 þúsund sem er 46,6%, 23,5% eða 152,6 þúsund komu að vetri, 12,8% eða 

83 þúsund koma að vori og 109,6 þúsund komu að hausti eða 17%. Flestir 

erlendir ferðamenn eða 62% komu frá Evrópu og 48% komu frá N-Ameríku 

(Ferðamálastofa, 2012). Því má álykta að miklar sveiflur eru í eftirspurn eftir 

gistingi. 

 

10.4 Samstarfsaðilar 

Booking. com er aðalbókunarfyrirtækið á netinu fyrir gistingu. Fyrirtækið er 

nýskrásett á Íslandi en höfuðstöðvar þeirra er í Kaupmannahöfn og útibú í 

Svíþjóð. Aðaltengiliður fyrirtækisins er Ingibjörg Björg Bjarnadóttir en hún sér 

um hótel og gistiheimilum á Íslandi. Gott samstarf er við booking.com sem 

heldur utan um bókanir og hefur samband ef einhverjar fyrirspurnir koma frá 

viðskiptavinum, en einnig koma gagnlegar upplýsingar frá þeim um breytingar 

á verðavenjum og stærð markhópa, þannig stýra þeir svolítið gististöðum sem 

notfæra sér þessar upplýsingar til að aðlaga starfsemi sína að markaðinum. Þeir 

gististaðir sem notfæra sér þjónustu booking.com þurfa að greiða 15% í þóknun 

fyrir hverja bókun sem fer í gegnum þá. Gott samstarf er einnig á milli 

gististaða í Reykjanesbæ sem hafa samband sín á milli ef þau þurfa að vísa 

fólki frá og þannig hjálpast þau að við að finna gistingu handa öllum 

ferðamönnum sem leita til þeirra, Flosi Már Jóhannesson (munnleg heimild, 

11.mars 2013). 

 

11. Fyrirtækið 

Til skoðunar er ný viðskiptahugmynd með opnun gistiheimilis í Reykjanesbæ. 

Staðsetning hússins er mjög góð en það er í göngufæri við aðalgötu bæjarins 

með aðgengi að öllum veitingarhúsum og verslunum. 
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Húsnæðið býður upp á 5 stór (16m2) tveggja manna herbergi með 

aðgengi að eldhúsi og setustofa fyrir gestina en einnig er svíta (30m2) sem er 

staðsett í baklóð hússins.  

Gisting er háð ákveðnum reglum og lögum og fer eftir stærð og umfangi 

þess um hvernig starfsemi er að ræða. Í Reglugerð 585/2007 um veitingastaði, 

gististaði og skemmtanahald er sundurliðun á þeim þáttum sem snúa að 

gististöðum. Þar segir að heimagisting er gisting á einkaheimili leigusala og 

skal í það minnsta einn heimilismanna búa á heimilinu og gegna hlutverki 

næturvarðar. Gisting er leiga á húsnæði gististaðar til gesta gegn endurgjaldi og 

skuli halda skrá yfir alla næturgesti með upplýsingum um nafn, kennitölu, 

fæðingardag, heimilisfang og þjóðerni. Heimagisting er lítið fyrirtæki og 

gistirými miðast við hámark tólf manns eða að hámarki átta herbergi 

samkvæmt reglugerð (Reglugerðasafn, 2007).  

Sækja þarf um starfsleyfi hjá Sýslumanni og þarf að vinna ákveðna 

forvinnu áður en hún felst í því að fá leyfi frá sjö undirstofnunum, en 

heilbrigðiseftirlit og brunavarnir þurfa að taka staðinn út og ef þarf að gera 

einhverjar breytingar þá er því fylgt eftir og þegar allir eru sáttir þá senda þeir 

sín leyfi til Sýslumanns sem safnar þeim saman. Allt þetta ferli getur tekið upp 

í þrjá mánuði og er kostnaður ekki verulegur sem fylgir þessu, Flosi Már 

Jóhannesson (munnleg heimild, 11.mars 2013). 

 

11.1 SVÓT greining 

Skoðað verður hvaða styrkleika og veikleika gistiheimili hefur sem er einn 

þáttur í innri greiningu annars vegar og ógnanir og tækifæri sem eru hluti af ytri 

greiningu. 



32 

 

 

Mynd 14. Svót greining á nýju gistiheimili 

Styrkleiki.  

Staðsetning er mesti styrkleiki fyrirtækisins, því fyrirtækið stendur á besta stað 

í bænum með aðgengi að veitingarstöðum bæjarins. Nálægt við flugvöll er 

mikill kostur því viðskiptavinir meta tímann sem sparast við að komast í flug 

eða úr flugi eða aðeins 5-7 mínútur. Stutt er í höfuðborgina og marga 

áhugaverða staði, en mikil þjónusta og afþreying er í boði fyrir ferðamenn. 

Vinsældir Íslands sem ferðamannastað eykst jafnt og þétt og eru framtíðarspár 

mjög bjartar. 

Veikleiki. 

Nýtt gistiheimili sem þarf að sanna sig og hér skiptir máli hvernig umgjörð 

fyrirtækisins verður og þjónusta. Gistiheimilið býður ekki upp á að sækja eða 

skutla fólki á flugvöll að svo stöddu, þetta getur haft áhrif á val viðskiptavina á 

gistingu. Stutt í höfuðborgina sem getur haft áhrif á að viðskiptavinir staldra 

stutt við. 

Ógnanir.  

Hugsanlega önnur ný fyrirtæki í sömu starfsgrein sem bætast við og þannig 

verður meiri samkeppni. Verð annara gististaða eða tilboð getur haft áhrif á 

bókanir. Skattahækkanir eða önnur gjöld sem hafa áhrif á verð eða kostnað 

fyrir viðskiptavini getur haft áhrif á ákvörðun þeirra að ferðast til Íslands, t.d. 
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gistiskattur og önnur auka gjöld sem ferðamenn gætu þurft að greiða. Verkföll 

sem tengjast flugi á einn eða annan hátt getur haft gríðarleg áhrif og breytir eða 

getur skaðað ferðatilhögun fólks. Eldgos sem eru ófyrirsjáanleg eins og geta 

lamað starfsemi flugfélaga. Mikil samkeppni getur einnig haft áhrif á getu 

fyrirtækja til að standa undir kostnaði þar sem nýting herbergja getur lækkað. 

Miklar árstíðarsveiflur einkenna ferðaþjónustu á Íslandi og þarf að reyna að 

finna leiðir til að auka nýtingu á gistinóttum yfir vetrarmánuðina. 

Tækifæri. 

Tækifærin liggja í aukningu ferðamanna til landsins og framtíðarspám, einnig 

sýna tölur að mikil aukning er á eftirspurn eftir gistingu í Reykjanesbæ og þá 

sérstaklega á sumrin. Nýtt fyrirtæki í ferðaþjónustu eins og gistiheimi hefur 

möguleika á að gera betur og ná til stærri markhóps heldur en sambærileg 

fyrirtæki og þarf að skoða markhópinn vel og reyna að finna þann sem 

fyrirtækið getur þjónað betur.  

 

11.2 Markhópur  

Heildarmarkaðssetning er þegar fyrirtæki markaðsetja vöru sína eða þjónustu 

fyrir alla neytendur á markaðinum. Rökin fyrir heildarmarkaðssetningu eru að 

hún nær til stærri markaðar og eru mörg fyrirtæki í ferðaþjónustu sem nýta sér 

þessa markaðssetningu þar sem þau þurfa ekki að horfa á ákveðinn markhóp 

heldur þjóna öllum sem þurfa gistingu, en þannig er ekki verið að höfða til 

sérstakan markhóp (Kotler, Bowen, & Makens, 2010d). 

Höfundur telur að nýr markhópur sé til staðar sem fyrirtækið getur þjónað 

sem best og mun það leggja áherslu á að ná þeim markhópi með áherslu á yngri 

pör, eldri hjón og barnafólk sem gera kröfur, en þetta eru þeir hópar sem gista 

hvað mest í Reykjanesbæ samkvæmt niðurstöðum úr samkeppnisgreiningunni. 

Bæði erlendir ferðamenn og einnig íslendingar sem þurfa að komast í 

millilandaflug þurfa oft að ferðast langar vegalengdir og á það bæði við þegar 

ferðast er til landsins og einnig frá landinu, þannig þurfa þeir annað hvort að 

keyra sjálfir eða fljúga með innanlandsflugi til að komast á Keflavíkurflugvöll 

og eru því miklar líkur á að þessir ferðamenn vilji nýta sér gististaði í 

Reykjanesbæ.  
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Íslendingar sem búa úti á landsbyggðinni eru líklegri til að gista í 

Reykjanesbæ áður en farið er í flug, bæði þegar þeir koma til landsins og fara 

erlendis. Einnig þeir sem hafa áhuga á Suðurnesjum og vilja skoða svæðið. 

Tölur sýna að níu af hverjum tíu Íslendingum ferðuðust innanlands árið 2012.  

Einnig verður horft á sérstaka viðburði sem getur haft áhrif að fá gesti, 

eins og Keflavik Music Festival og Ljósanótt en einnig aðra viðburði eins og 

íþróttamót. Minni líkur eru á því að þeir íslendingar sem búa á Stór-

Reykjavíkursvæðinu notfæri sér gistingu í Reykjanesbæ áður en þeir fara í flug.  

 

11.3 Markaðsáætlun 

Varan/þjónustan sem verður í boði er gisting í heimahúsi. Herbergin eru stór 

tveggja manna með aðgengi að sameiginlegri snyrtingu en einnig verður boðið 

upp á herbergi með sér snyrtingu. Mikið verður lagt í glæsileika og þægindi en 

lögð verður áhersla á að skapa umgjörð sem á eftir að falla vel að þeim 

markhóp sem fyrirtækið vill ná til. Fyrirtækið vill frá upphafi leggja mikla 

áherslu á þjónustugæði en hún snýr að persónulegri þjónustu við 

viðskiptavininn og einnig verður lögð áhersla á að skapa þægilega umgjörð þar 

sem viðskiptavinir njóta dvalarinnar og verður boðið upp á 

morgunverðarhlaðborð sem fellur vel að markhópnum.  

Verð getur haft mikil áhrif þegar verið er að gera verðsamanburð á milli 

gististaði og mun fyrirtækið í fyrstu vera með hóflegt verð og miða sig við 

önnur sambærilega gististaði. Þar sem um nýtt gistiheimili er að ræða þarf að 

hafa í huga að ekki er komin nein reynsla á reksturinn og viðskiptavinir skoða 

mikið þjónustustig á gististöðum, sem hefur áhrif á val þeirra. Erfitt getur að 

gera öllum viðskiptavinum til hæfis og getur eitt feilspor haft gríðarlegar 

afleiðingar því öll ummæli góð eða slæm fer beint inn á bókunarsíður 

gistiheimila og því er nauðsynlegt að vanda sig og reyna að leysa þau vandamál 

sem upp geta komið fljótt og farsællega. 

Staðsetning spilar stórt hlutverk og er sá markhópur sem verið er að 

horfa á fólk sem vill rólegheit og þægindi umfram allt. Þetta er sá hópur fólks 

sem er ekki að leytast eftir að vera í stórborgum heldur vill það skoða sig um í 

þægilegu umhverfi þar sem er stutt í alla afþreyingu og það getur varið sem 

minnstum tíma í að komast í eða úr flugi. En það metur nálægðina við flugvöll 
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og þá þjónustu sem það fær á gististaðnum bæði persónulega þjónustuna og 

þægindin sem eru í boði.  

Dreifileiðir fyrirtækisins er sú leið fyrirtækisins að vera aðgengileg fyrir 

markaðinn og er booking.com aðal vefbókunarsíðan á netinu mjög þægileg þar 

sem hún bæði gefur gagnlegar upplýsingar sem viðskiptavinir kunna að meta 

og einnig er hún aðgengileg allan sólarhringinn. Þetta hentar því öllum sem 

geta notað þann tíma sem er bestur hverju sinni til að skoða möguleikanna sem 

eru í gistingu. 

Fyrirtækið ætlar einnig að setja upp netsíðu og facebook síðu þar sem 

viðskiptavinir geta sett inn fyrirspurnir og fengið svör við öllum þeim 

spurningum sem þeir þurfa að spyrja. Þettar síður eru gagnlegar fyrir 

markaðssetningu hjá fyrirtækjum þar sem fyrirtækið getur auglýst sérstaka 

viðburði eins og Keflavík Music Festival og Ljósanótt en einnig sett inn tilboð 

þegar það vill bæta nýtingu í þeim mánuðum sem minna er að gera.  

 

12. Rekstraráætlun 

12.1 Stofnkostnaður 

Mikilvægt er að gera grein fyrir kostnaði sem fylgir nýju fyrirtæki og fyrsta 

sem þarf er að skrá niður þann kostnað sem þarf til að fyrirtækið geti farið í 

gang. Húsnæðið þarfnast endurbætur og farið var þá leið að fá álit verkfræðings 

hjá Verkfræðistofu Suðurnesja sem setti upp framkvæmdarkostnað vegna 

endurbóta en eigandi hússins mun framkvæma flestar lagfæringar sjálfur og 

þannig sparast launakostnaður við vinnu. Hér kemur sundurliðin á þeim þáttum 

sem snúa að kostnaði. 

Framkvæmdakostnaður: Breytingar á húsnæði 

Gjaldfærður kostnaður: Vistir og annar búnaður 

Eignir: Tæki, húsgögn, innréttingar 
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Tafla 2 Framkvæmdarkostnaður 

 

 

Tafla 2 sýnir sundurliðun á framkvæmdarkostnaði og skiptist hann í 

tvennt, annars vegar er um að ræða framkvæmdakostnað vegna breytinga á 

húsnæði og hins vegar annar kostnaður sem snýr að þeim kostnaðarlið sem þarf 

til að fullklára gistiheimilið. 

Heimagisting er staðsett á einkaheimili eigenda og er misjafnt hvað 

aðgerðir eigendur þurfa að fara í til að stofna slíkt fyrirtæki. Miðað við 

eigendur A.Bernhard þá þurftu þau ekki að leggja út mikinn kostnað í fyrstu þó 

svo að þau hafi farið út í smá breytingar og stækkað við sig eftir á til að mæta 

eftirspurn eftir stærra rými. Þetta hafi þau gert eftir getu og þannig fundið 

minna fyrir því fjárhagslega (Flosi Már Jóhannesson munnleg heimild, 2013).  

 

12.2 Fjárhagsþörf 

Miðað við fjárhagsþörf á framkvæmdum og kaup á húsgögnum, tækjum og 

innréttingum þá er hugmyndin að taka 8 milljóna, 10 ára jafngreiðslulán sem 

ber 10,5% vexti. Afborgun er 101.935 þúsund á mánuði. Árleg hlutfallstala 

kostnaðar er 12,14%.  

 

Gluggar/hurðir 400.000         

Útveggir 30.000           

Innveggir 70.000           

Lagnir/rafmagn/vatn 1.200.000     

Tæki/bað/eldhús 300.000         

Málningarvinna 400.000         

Endurnýjun innréttinga 500.000         

Endurnýjun gólfefna 800.000         

3.700.000     

Annar kostnaður

Húsgögn 2.000.000     

Lín og handklæði 300.000         

Búsáhöld/húsbúnaður 250.000         

Flatskjár 300.000         

Tölva 130.000         

Annað 200.000         

3.180.000     

6.880.000     

Framkvæmdarkostnaður
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12.3 Rekstrarreikningur 

Tafla 3 Rekstrarreikningur 

 

 

Tafla 3 sýnir sundurliðun á rekstrarreikningi fyrirtækisins. Tekið var 

meðalverð á gistingu miðað við sambærileg fyrirtæki þar sem verð á tveggja 

manna herbergi er 85€ og verð á superior herbergi er 130€, notast var við 

evrugengi 160 kr. (Sölugengi 27.07.13). Nýting á gistinóttum á Suðurnesjum er 

48,9% og voru því tekjur miðaðar við það. Booking.com tekur síðan 15% í 

umboðslaun þannig að samtals tekjur eru 13.485 milljónir fyrir árið 2013. 

Breytilegur kostnaður er áætlaður og miðast við að innkaup vegna 

morgunverðar yrðu 200 þúsund á mánuði, þessi tala gæti verið breytileg eftir 

álagstíma hverju sinni. Laun eru reiknuð 800 þúsund á mánuði og miðast við 

tvo eða hjónin sem reka staðinn. Launakostnaður gæti hækka yfir álagstímann á 

sumrin. Annar fastur kosnaður er hóflega reiknaður til að gefa einhverja mynd 

af kostnaði. Miðað við þessa útreikninga þá er tap á fyrirtækinu upp á 1,6 

milljón fyrir árið 2013.  

Árið 2014 er gert ráð að hækka verð á herbergjum um 10% og að nýting 

hækki úr 48,95% í 52% en við þessar breytingar þá lækkar tapið í 635 þúsund. 

Næstu árin er gert ráð að hækka verð á herberjum um 5% og að nýting hækki 

um 2-3%. Áætla má að aukning á nýtingu gistinótta kalli á fleiri starfsmenn og 

Rekstrartekjur 2014 2015 2016 2017 2018

Nýting 48,90% 52% 54% 56% 59%

Tekjur 15.865.674   18.539.664   20.215.364   22.012.285   24.351.091   

Umboðslaun booking.com 15% 2.379.851     2.780.950     3.032.305     3.301.843     3.652.664     

Samtals tekjur 13.485.823   15.758.714   17.183.059   18.710.442   20.698.427   

Rekstrargjöld

Breytilegur kostnaður

Innkaup/morgunverður 2.400.000     2.400.000     2.400.000     2.400.000     2.400.000     

Fastur kostnaður

Laun og launatengd gjöld 9.600.000     9.600.000     9.600.000     9.600.000     9.600.000     

Rafmagn og hiti 800.000         800.000         800.000         800.000         800.000         

Sími 600.000         600.000         600.000         600.000         600.000         

Afborgun lána 1.223.220     1.223.220     1.223.220     1.223.220     1.223.220     

Annar kostnaður 500.000         500.000         500.000         500.000         500.000         

15.123.220   15.123.220   15.123.220   15.123.220   15.123.220   

Tap/hagnaður 1.637.397 -    635.494 -        2.059.839     3.587.222     5.575.207     

Rekstrarreikningur
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þarf því að skoða dæmið aftur. Mikil vinna og álag er yfir sumartímann þegar 

gistiheimilið er nánast fullbókað ef spár ganga eftir og því er spurning hvort 

verð á herbergjum fylgja hinum gistiheimilum eða hver verðþróunin verður 

eftir þann tíma. 

 

13. Niðurstöður  

Niðurstöður sýna að mjög mikil samkeppni er í Reykjanesbæ, við 

höfuðborgarsvæðið og næstu nágrannabyggðarkjarna. Framboð gistirýmis á 

Höfuðborgarsvæðinu var 3932 herbergi en á Suðurnesjum var framboð 427 

herbergi. Gistinætur erlendra gesta voru 2,9 milljónir og voru 48,2% gistinætur 

á höfuðborgarsvæðinu. Í Reykjanesbæ hefur aukning herbergja á tíu ára 

tímabili verið 177% en aftur á móti hafa gistinætur aukist um 181% miðað við 

sama tímabil. Einnig sýna tölur að fjölgun gistinótta í janúar 2013 á móti janúar 

2012 hefur aukist um 25%. 

Aðal markhópurinn sem nýtir sér gistingu í Reykjanesbæ er frá Bretlandi 

eða 20%, 13% koma frá Bandaríkjunum og 10% eru Íslendingar eins og kemur 

fram í kafla 9.3. Markhópurinn skiptist þannig að 26% eru ung pör, 25% eldri 

hjón, 15% eru  vinarhópar og  21% eru  fjölskyldufólk með börn og þeir sem 

eru einir á ferð eru 13%. 

Verð á gistingu er mjög misjafnt og eru margir valmöguleikar í boði í 

gistingu, þannig geta ferðmenn fundið það verð sem hentar, en mikill 

verðmunur er á gistingu í Reykjanesbæ miðað við Stór-Reykjavíkursvæðið eða 

á milli 35-40%. Mjög þægilegt er fyrir viðskiptavini að fara á vefsíðu 

booking.com og skoða gististaði og gera verðsamanburð. Mjög mikið af 

gagnlegum upplýsingum koma fram á vefsíðunni sem skipta máli fyrir 

viðskiptavini og kaupákvörðun hans. 

Hótel, Gistiheimili og heimagisting sem rekin eru af eigendum eru að fá 

hærri þjónustustig miðað við aðra gististaði þar sem persónuleg þjónusta er 

metin. Þjónustustig gististaða spilar stóru hlutverki í kaupákvörðun fólks á 

gistingu en þá skiptir verð minna máli þar sem fólk tekur jafnan ákvörðun eftir 

lestur ummæla frá fyrri viðskiptavinum. Mestu skiptir þó staðsetning gististaða 

og þá sérstaklega nálægt við flugvöllinn, en viðskiptavinir meta einnig þjónustu 

gististaða þar sem þeir bjóða upp á keyrslu á flugvöll. 
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Niðurstöður úr greiningu á kostnaði við nýtt gistiheimili sýna að 

stofnkostnaður getur orðið verulegur ef framkvæmdir eru miklar. Miðað við 

gefnar forsendur á nýju fyrirtæki með heimagistingu þá er spurningin hvað 

fjárþörfin er mikil og hversu miklar framkvæmdir eru til að stofna nýtt 

fyrirtæki. Þetta getur haft áhrif á getur fyrirtækisins til að standa við 

skuldbindingar sínar. Þegar skoðað er rekstrarreikningur þá sýna tölur að fyrstu 

tvö árin er tap á fyrirtækinu og er skýringin sú að verð á gistingu var ekki nógu 

hátt til að standa undir kostnaði miðað við gefnar forsendur á nýtingu. Hafa ber 

í huga að verð getur haft áhrif á val viðskiptavina og þegar nýtt fyrirtæki er 

stofnað er engin reynsla komin á þjónustu og þar með þjónustustig sem hefur 

áhrif á kaupákvörðun viðskiptavina. 

Í upphafi var lagt upp með rannsóknarspurninguna: 

 

„Hvaða tækifæri hefur nýtt gistiheimili í Reykjanesbæ? 

 

Miðað við niðurstöður þá er varhugavert að stofna fyrirtæki ef 

fjárhagsþörf er mikil eins og kemur fram í stofnkostnaði og ber að líta svo á að 

stofnendur slíkra fyrirtækja þurfa að huga betur að þeirri áhættu sem farið er út í 

ef tekjur ná ekki að standa undir kostnaði.   

 Þó mikil samkeppni er á svæðinu og nálægð við Stór-Reykjavíkursvæðið 

þá er mikil aukning á gistingu í Reykjanesbæ. Skýringin liggur annars vegar í 

nálægð gististaða við flugvöll, verð eru lægri en á Stór-Reykjavíkursvæðinu  og 

gististaðir og sér í lagi heimagisting er að fá mjög góðar umsagnir fyrir þjónustu 

sem er persónulegri heldur en hjá stærri gistiheimilum.  

 

 

14. Lokaorð 

Höfundur er fæddur og uppalinn í Keflavík. Þegar horft er yfir breytingar á 

bænum síðustu 30 ár þá hafa þær orðið miklar frá því sem áður var. Mikill 

uppgangur var hér þegar fiskvinnsla var lífæð bæjarins og einnig skapaði 

Varnarliðið mikla atvinnu fyrir bæjarfélögin á Reykjanesi. Þá var nóg atvinna 

að fá og mikil og blómleg verslun. Seinni ár hafa einkennst af efnahagslegri 

niðursveiflu og miklu atvinnuleysi, nálægð við höfuðborgina hefur haft áhrif á 
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rekstur fyrirtækja í bænum sem eru í samkeppni við Kringluna og 

Smáralindina. Staða Reykjanesbæjar hefur verið slæm og einnig ímynd 

bæjarins. 

Ferðamennska til Íslands er að aukast eins og tölur sýna og fólk að ferðast 

lengri vegalengdir. Störf hafa aukist í ferðaþjónustu og 

ferðaþjónustufyrirtækjum. Þetta eru jákvæðar fréttir fyrir ferðþjónustu hér á 

landi og hefur áhrif á starfsemi fyrirtækja í þessum rekstri. Mikil aukning 

gististaða hefur vart undan eftirspurn yfir sumartímann sem er háannatími 

ferðamanna, en þörfin minnar til muna yfir hina mánuði ársins. Samt sýna tölur 

aukningu í ferðamönnum á þessum tíma þar sem hlutfall vetrargesta hefur 

aukist á móti sumargestum sem hefur lækkað. 

Nú eru sjáanlegar breytingar þar sem áður var tómur miðbær er nú iðandi 

í erlendum ferðamönnum sem hefur áhrif á verslun og veitingastaði en einnig 

áhrif á samfélagið. Mörg ný fyrirtæki tengd ferðaþjónustu hafa sprottið upp 

sem hafa skapað ný störf. Einnig hefur aukning á erlendum flugfélögum til 

landsins og fjölgun flugferða skapað fleira fólki atvinnu hér á svæðinu.  

Mikil aukning hefur verið í heimagistingu, eins og eigendur A.Bernhard 

sem sáu tækifæri í aukningu ferðamanna og eftirspurn eftir gistingu á 

háannatíma. Þau höfðu rými sem voru ónýtt og notfærðu sér þessar aðstæður til 

að skapa sér vinnu. Mikil samkeppni er á markaðinum og þegar skoðað er 

gisting í Reykjanesbæ þá er nóg að gera yfir sumartímann en þess minna yfir 

vetrarmánuðina. Þjónustustig eru hærri hjá þeim sem bjóða upp á 

heimagistingu og er skýringin líklega meiri persónuleg þjónusta við 

viðskiptavini. Verð eru misjöfn en þess meiri hjá hótelum, mikill munur er á 

verði í Reykjanesbæ og Stór-Reykjavíkursvæðinu eða 35-40%. Fólk velur 

frekar að byrja og enda dvöl á Íslandi í Reykjanesbæ vegna nálægðar við 

flugvöll en mörg gistiheimili bjóða upp á keyrslu til og frá flugvelli og það er 

eitt sem viðskiptavinur meta mikið.  
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Viðauki 1 

Viðtal tekið á heimili  Flosa Má Jóhannessonar og Örnu Bernhard.  

Dagsetning:  11.mars 2013 

Tími: 17:00  

Lengd viðtals: 53,6 mínútur 

 

1. Sp. Segið frá ykkur,  hver er sagan,  aldur og fyrri störf? 

2. Sp. Hvað er fyrirtækið búið að vera lengi starfandi. 

3. Sp. Hver var aðdragandi að stofnun fyrirtækisins? 

4. Sp. Hvernig hefur tekist að aðlagast að vinna sjálfstætt? 

5. Sp. Höfðuð þið áhyggjur  eða voruð þið kvíðin, að fara út í rekstur? 

6. Sp. Hvaða upplýsingar fengu þið og hvar leituðu þið þeirra? 

7. Sp. Fenguð þið einhverja aðstoð og hjá hverjum? 

8. Sp. Hvað voru næstu skrefin? Hvaða vinna lá að baki?  (Leyfi, umsóknir...) 

9. Sp. Lenduð þið í einhverjum hindrunum? 

10. Sp. Hvaða leiðir voru í boði fyrir ykkur í sambandi við að auglýsa fyrirtækið og 

hvernig gekk það?  Hverjir eru samstarfsaðilar?  (önnur hótel, vefsíðan 

booking.com) 

11. Sp. Þurftu þið fjármögnun við stofnunina? 

12. Sp. Hvað vinna margir í fyrirtækinu?  

13. Sp. Hvernig gengu fyrstu dagarnir fyrir sig eftir opnun? 

14. Sp. Lenduð þið í einhverjum vandamálum? 

15. Sp. Hver er ykkar reynsla af viðskiptavinum/ferðamönnum, góð,slæm? 

16. Sp. Hafið þið þurft að breyta einhverju í fyrirtækinu eftir á? 

17. Sp. Er einhver stefna hjá ykkur fyrir næstu árin? 

18. Sp. Eruð þið með græna stefnu? 

19. Sp. Hvernig markaðssetjið þið ykkur? 

20. Sp. Hvar sjáið þið ykkur eftir fimm ár? 

21. Sp. Hefur þetta verið erfitt verkefni og hvernig?  Meiri grunn? 

22. Sp. Teljið þið að aldur ykkar og þroski hafi hjálpað ykkur í rekstrinum? 

23. Sp. Hvað hefur verið skemmtilegast?  En erfiðast? 

 

 


