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Abstract 

The subject of this final thesis is to analyze if it is beneficial for the 

Icelandic company Urðarköttur, to expand to Sweden. In what manner 

should it be done and what could the company learn from the actions of 

other similar companies which have experience of exporting to Sweden. The 

product line is for horses and riders. The main emphasis is on a market 

research and interviews that give a broader vision on both the Icelandic and 

the Swedish market and to learn from the experience of other Icelandic 

companies which went a similar way whit their similar products. The main 

results were that the Swedish market appears to be feasible for the 

company‟s product line, Gandur, so Urðarköttur should go on with the 

expansion. In addition, the increasing demand for natural products, 

disposable income and positive exchange rate conditions for exporting 

according to PEEST and SWOT analysis. However, the company must be 

aware when marketing Gandur because it contains abstracts of both mink oil 

and plants and Swedes are environmental and animal rights activist. 

Discussion and recommendations were made and explained, what was done 

well and what could have been done better was pointed out, and then the 

author recommended what the company should do in the near future. The 

author hopes that the results of this thesis will be to shoot a light on the 

feasibility of the Swedish market for Gand and to spot what needs to be 

aware of on the way there. In the addition to that the author hopes that the 

results can be used as basis for decision-making for launching and marketing 

Gandur in Sweden. 
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Útdráttur 

Viðfangsefni þessarar lokaritgerðar er að kanna hvort fýsilegt sé fyrir 

fyrirtækið Urðarkött að fara í útrás með nýja vörulínu sína, Gand, til 

Svíþjóðar. Með hvaða hætti ætti það að vera gert og hvaða lærdóm getur 

fyrirtækið dregið af reynslu sambærilegra fyrirtækja sem farið hafa í 

útflutning. Vörulínan er ætluð hestum og hestamönnum. Aðal áhersla 

ritgerðarinnar er á markaðskannanir og viðtöl sem veita góða yfirsýn yfir 

bæði sænska og íslenska markaðinn, og mikilvægar upplýsingar af reynslu 

íslenskra fyrirtækja sem hafa farið svipaða leið með svipaðar vörur. Helstu 

niðurstöður rannsókna sýna að sænski markaðurinn virðist vera fýsilegur 

fyrir vörulínuna Gand, svo hefja ætti útflutning á henni til Svíþjóðar. Einnig 

vegna þess að aukin eftirspurn er eftir náttúruvörum í Svíþjóð, kaupmáttur 

þar fer vaxtandi og vegna hagstæðrar genginsþróunar eins og fram kemur í 

PEEST- og SVÓT greiningum fyrirtækisins. Hinsvegar ber að varst hvernig 

markaðssett er vegna þess að Gandur inniheldur bæði úrdrætti úr dýrum og 

plöntum, en Svíar eru miklir umhverfis- og dýraverndunarsinnar. Umræður 

og tillögur voru lagðar fram og útskýrðar, bent var á það sem gert var vel og 

það sem hefði betur mátt fara, í framhaldi þess var stungið upp á tillögum frá 

höfundi um atriði sem honum þætti að fyrirtækið ætti að tileinka sér í náinni 

framtíð. 

Það er von höfundar að ritgerð þessi komi til með að varpa ljósi á fýsileika 

sænska markaðarins fyrir Gand en einnig að koma auga á það sem varast 

skal. Í framhaldi þess vonar höfundur að niðurstaðan geti verið grundvöllur 

til ákvarðanatöku fyrir Urðarkött við markaðssetningu Gands í Svíþjóð. 

 

Lykilorð: 

 Urðarköttur Ehf 

 Náttúruvörur 

 Svíþjóð 

 Markaðsrannsókn 

 Viðtöl   
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Inngangur 

Þegar fyrirtæki stefna að útflutningi er að mörgu að hyggja. Undirstaða 

þess að útflutningur sé skilvirkur er góður undirbúningur markaðs-

setningar, þá sérstaklega ef um nýja vöru á nýjan markað er að ræða. 

Mikilvægt er að greina stöðu fyrirtækis á núverandi markaði til að geta 

spáð fyrir um væntanlega velferð í öðru landi. Mikilvægt er að kynna 

sér nýja markaðinn eins vel og kostur gefst áður en haldið er inn á 

hann. Þættir í umhverfi fyrirtækja geta haft áhrif á velgengni þeirra á 

markaði. Mikilvægt er að skoða ytri þætti umhverfis í nýju landi sem 

og samkeppnisumhverfið til að vera sem best í stakk búinn til að takast 

á við verðandi áskoranir. Ákveðið var að taka viðtöl við fyrirtæki með 

reynslu af útflutningi á sambærilegum vörum til þess að vera enn betur 

undirbúin fyrir þær hindranir sem á vegi geta verið. Einnig var gerð 

markaðskönnun hér á Íslandi sem og í Svíþjóð og niðurstöðurnar 

bornar saman sem ýmist leiddi til svipaðra eða gjörólíkra aðstæðna og 

viðmóti á milli markaða. Greining á styrkleikum, veikleikum, 

ógnunum og tækifærum skapar grundvöll til ákvarðanatöku og 

markmiðasetningu.  

Höfundur þessarar ritgerðar var ráðin til fyrirtækisins Urðarkattar í júní 

2013. Starfið fólst að megninu til í markaðsaðgerðum vegna nýs 

verkefnis sem fyrirtækið var að takast á við. Það verkefni var vörulína 

fyrir hesta og hestamenn sem fékk nafnið Gandur. Helsta sérstaða 

Gands er að vörurnar eru unnar úr minkafitu og íslenskum handtýndum 

jurtum. Hingað til hefur minkafita ekki verið nýtt á Íslandi aðeins 

urðuð, nýting hennar þekkist hinsvegar víða um heim meðal annars í 

snyrtivörum og vörum tengdum umhirðu dýra. Á vorin gerir múkkur 

vart við sig í kjúkubót á fótum hrossa, sem er sjúkdómur sem erfitt er 

að eiga við og getur valdið langvarandi helti. Farið var í að þróa smyrsl 

til meðhöndlunar á múkki en vegna vaxandi lyfjaofnæmis var þörf til 

staðar fyrir lífræn úrræði. Í dag eru vörur Gands fjórar, allar búnar til úr 

sömu grunn undirstöðunni og var hugmyndin alltaf að fara í útflutning. 

Þetta leiddi til þess að viðfangsefni þessarar ritgerðar var að skoða 
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hversu fýsilegur sænski markaðurinn sé fyrir Gand og að hverju þarf að 

huga þegar haldið er af stað með nýja vöru inn á nýjan markað. 

Áhersla ritgerðarinnar er að mestu leyti á markaðsrannsóknir og viðtöl 

en Urðarköttur er einnig sett inn í greiningartæki markaðsfræðarinnar 

til þess að staðsetja fyrirtækið á markaði. 

 

Markmið ritgerðarinnar er að höfundur öðlist reynslu, auki færni sína 

og þekkingu við undirbúning markaðsáætlana, og jafnframt að 

ritgerðin nýtist sem grunnur að ákvarðanatöku fyrir fyrirtækið 

Urðarkött til þess að markaðssetja vörulínu sína Gand í Svíþjóð. 

 

Leitast verður við að svara eftirfarandi spurningum: 

Er fýsilegt fyrir fyrirtækið Urðarkött Ehf. að fara í útrás til Svíþjóðar?  

 

Til að svara þeirri spurningu eru settar fram tvær undirspurningar: 

Með hvaða hætti ætti það að vera gert? 

Hvað gæti Urðarköttur lært af sambærilegum fyrirtækjum sem hafa 

farið í útflutning? 

 

Ritgerðin skiptist í 6 kafla auk inngangs. Í fyrsta kaflanum er 

fyrirtækið, vandamálið, hugmyndin og vörulínan kynnt fyrir lesendum. 

Í öðrum kafla er gerð ytri greining á markaðsumhverfi fyrirtækisins 

með PEEST greiningu, SVÓT greining dregur saman niðurstöður ytri 

greiningar og bætir innri greiningu við og í lok þess kafla eru síðan 

markmið fyrir útflutning lögð upp. Í þriðja kafla er fjallað um 

útflutning og hvaða leið skal velja þegar haldið er inn á sænska 

markaðinn með markmið fyrirtækisins í huga. Í kafla fjögur er fjallað 

ítarlega um rannsóknaaðferðirnar sem stuðst var við í þessu verkefni. 

Fjallað er um eigindlegar og megindlegar rannsóknaaðferðir, 

uppsetningu á viðtölum og spurningakönnunum og greint frá 

niðurstöðum þeirra. Í kafla fimm leggur höfundur til tillögur og 

umræður um atriði og hugleiðingar. Niðurstöður höfundar eru settar 

fram í sjötta kafla en þar er rannsóknarspurningunum einnig svarað. 
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Til þess að svara rannsóknarspurningunum var stuðst við upplýsingar 

og heimildir af vefsíðum stofnanna og fyrirtækja. Stuðst var við ýmis 

lög og reglugerðir, íslensk, sænsk og samevrópsk. Frumganga var aflað 

með viðtölum við stjórnarformann Purity Herbs og eiganda SDS 

Products og spurningakannanir voru senda út í gegnum tölvupóst til 

hestamanna á Íslandi og í Svíþjóð. Síðast en ekki síst var stuðst við 

kennslu- og fræðibækur, fyrri rannsóknir og leiðsögn leiðbeinanda við 

gerð verkefnisins. 
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1. Kynning á fyrirtæki, vandamáli, hugmynd og 

vörulínu 

1.1 Fyrirtækið 

Urðarköttur Ehf, staðsett á Syðra-Skörðugili í Skagafirði, er fyrirtæki 

sem á og rekur minkabú. Fyrirtækið er í eigu Einar E. Einarssonar og 

Sólborgar Unu Pálsdóttur (90%) og Ásdísar Sigurjónsdóttur (10%) en 

loðdýrarækt hefur verið stunduð þar frá árinu 1981 og skinnaverkun frá 

árinu 1987. Á Skörðugili hefur einnig hrossarækt, sala, tamningar og 

þjálfun hrossa verið stunduð um áratuga skeið og þekkja ábúendur því 

vel sjúkdóminn múkk og afleiðingar hans sem fjallað verður nánar um 

í kafla 1.2 hér á eftir. 

Öll skinn sem framleidd eru á búinu, ásamt skinnum níu annarra 

minkabænda eru verkuð og frágengin til sölu á Skörðugili. Um 15 tonn 

af minkafitu fellur til árlega við vinnslu minkaskinna sem gefur af sér 

um 7-8 tonn af hreinsaðri fitu. Magnið er slíkt að Íslandsmarkaður er 

engan veginn nógu stór til að nýta allt þetta magn hráefnis og auk þess 

kallar uppbyggingarkostnaður (tæki og aðstaða) á stærri markað svo 

framleiðslan borgi sig. Fram til þessa hefur fitunni verið fargað ásamt 

skrokkum, með tilheyrandi kostnaði og umhverfisálagi. Það er því til 

mikilla bóta að geta nýtt fituna til verðmætasköpunar í stað þess að 

greiða fyrir að láta urða hana. 

 

1.2 Múkk 

Múkk er húðbólga eða útbrot sem kemur í kjúkubót hrossa, það er í 

húðina aftan á fæti milli hófs og hófskeggs. Flestir sem stunda 

hestamennsku þekkja til múkks. Múkk getur verið þrálátt og valdið því 

að ekki sé hægt að nota þá hesta sem það fá. Múkk er algengast á 

veturna þegar hestar eru á húsi en hverfur fljótlega eftir að þeim er 

sleppt. Tíðnin eykst þegar líður á vorið. Múkk er algengara á 

framfótum en afturfótum og í mörgum tilfellum er hægt að tengja 

kvillann við fóður hestsins. Helstu einkenni múkks eru roði og þrútin 

húð. Smám saman koma smáblöðrur sem springa svo úr verður sár. 
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Sárin eru í laginu eins og sprungur og það vessar úr þeim í fyrstu. Brátt 

harðna vessarnir og það myndast hrúður. Útferðin er í byrjun tær en 

verður graftarkennd þegar líður á en sárin ýfast upp við hreyfingu og úr 

þeim getur blætt. Þegar líður á þykknar húðin og sprungurnar dýpka. 

Bakteríur geta komist í sárið sem gerir illt verra og sárabarmarnir 

þykkna. Útlit múkksins er mjög mismunandi eftir því á hvaða stigi það 

er en mikilvægt er að hefja meðferð við því strax því múkk getur orðið 

mjög þrálátur sjúkdómur og sumir hestar verða „krónískir“ sjúklingar. 

Besta meðferð við múkki er að nota í upphafi lyfjablöndu sem 

inniheldur ofnæmis-, sýkla-, og sveppalyf í 5-7 daga en skipta þá yfir í 

mýkjandi krem eða smyrsl (Helgi Sigurðsson, 2001, bls. 77-79). 

 

1.3 Kveikjan að hugmyndinni 

Vorið 2013 sóttu eigendur Urðarkattar um styrki til Tækniþróunarsjóðs 

Matís og einnig til SSNV (Samtök sveitafélaga á Norðurlandi vestra) 

og fengu báða styrkina. Matís hefur frá því í byrjun sumars 2013 verið 

að finna út hvernig breyta má minkafitunni í hreina olíu og hefur 

komist að góðum niðurstöðum. Framleiðsla á sárasmyrslinu hófst í 

nóvember 2013 en einmitt þá hófst skinnaverkun það árið og tilvalið að 

vinna olíu úr minkafitunni um leið og hún fellur til (Einar E. Einarsson, 

munnleg heimild, 15. janúar 2014). 

 

1.4 Gandur 

Vörulínan hlaut nafnið Gandur sem skírskotar í reiðskjóta sem 

hestamenn nota til að píska hesta áfram með (Wikiorðabók, e.d.). Með 

þessu nafni er tengingin við hestinn komin en þess má geta að eitt af 

mörgum hestamannafélögum úti í Svíþjóð heitir Gandur svo áætla má 

að auðvelt sé að bera þar nafnið fram (Svenska Islandshästeföbundet, 

e.d.). Vörumerki Gands skírskotar í mink, olíu dropa og plöntur (Einar 

E. Einarsson, munnleg heimild, 15. janúar 2014). 
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Mynd 1. Vörumerki Gands 

 

1.4.1 Vörulínan  

Vörulínan saman stendur af fjórum vörum og er ætluð fyrir hesta og 

hestamenn. Í fyrsta lagi er það Sárasmyrsl sem aðal áherslan er lögð á. 

Sárasmyrslið er ætlað á hross með múkk en almennt er það mjög 

græðandi og það má setja á hvaða sár eða bit sem er. Í öðru lagi er það 

sápa í föstu eða fljótandi formi sem ætluð er til þvotta á hrossum. 

Sápan er einnig mjög góð til þess að þrífa upp múkkið áður en 

sárasmyrslið er borið á. Í þriðja lagi er leðurfeiti sem ætluð er til 

áburðar á reiðtygi og almennt á leðurfatnað. Í fjórða lagi er það Sárabót 

sem ætluð er fólki. Sárabót er smyrsl sem hefur mýkjandi, græðandi og 

kláðastillandi eiginleika. Undirstaðan í öllum fjórum vörunum eru 

handtýndar íslenskar jurtir sem soðnar eru í minkafitu. Ákveðið var að 

fara með Gand inn á sænskan markað vegna þeirra tenglsa sem 

eigendur Urðarkattar eiga við dýralækni sem þar er staðsettur (Einar E. 

Einarsson, munnleg heimild, 15. janúar 2014).  

 

1.4.2 Minkafita  

Þegar minkafita er unnin verður til minkaolía. Olían er blanda af 

náttúrulegum glýseríðum og fitusýrum, þar af eru 75% ómettaðar 

fitusýrur. 45-55% er oleic- og linoleic sýra og 20-30% er palmitínsýra 

sem finnst hveri annarsstaðar náttúrulega, nema í fiskolíu 

(Goldemberg, 1985, bls.40-44). Þetta óvenjulega háa hlutfall ómettaðra 

fitusýra gefur minkaolíunni einstaka eiginleika í snyrtivörum. Olían 

frásogast hratt beint inn í húðina og skilur eftir sig einkennandi 

flauelsmjúka áferð en ekki tilfinningu af olíuslikju, fituáferð eða 

óþægindum (Emulan e.d.). Klínískar rannsóknir hafa sýnt að 
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minkaolían finnst í allt að fimmtánda lagi húðar klukkustund eftir að 

hún er borin á. Hún heldur sig samt á yfirborðinu og gefur raka, mýkt 

og vörn. Minkaolían hefur samkvæmt Cosmetic Ingredient Review 

Expert Panel verið metin örugg í þeim tilgangi sem hún er notuð í dag 

(Andersen, 2005, bls.57-64). 

 

1.4.3 Íslenskar lækningajurtir 

Grasalækningar eru elsta lækningaaðferð mannsins og byggjast fyrst og 

fremst á reynslu mann fram af manni, þótt vakning vísidamanna til 

frekari rannsókna á lækningajurtum hafi orðið á seinustu áratugum. 

Hægt er að nota lækningajurtir til daglegra forvarna og hressingar, 

enda er öllum mikilvægt að taka ábyrgð á eigin heilsu og það má meðal 

annars gera með því að hafa lækningajurtir hluta af daglegri fæðu 

(Anna Rósa, 2011, bls. 6). 

Ásókn á vörum sem búnar eru til úr náttúru landsins eykst stöðugt um 

allan heim, ekki síst á Íslandi þar sem mikið er um mátt miklar 

lækningajurtir (Heilsu Pósturinn, e.d.). 

Urðarköttur notast við margskonar jurtir í vörum sínum sem allar hafa 

mismunandi eiginleika. Nokkrar af þeim helstu eru eftirfarandi: 

 

Vallhumall  

- Sýkladrepandi 

- Bólgueyðandi 

- Styrkjandi 

- Mýkjandi 

Vallhumall er algengur um allt land, aðallega heima við bæi en líka 

uppi í fjöllum. Hægt er að nota alla jurtina nema rótina. Vallhumall er 

fjölhæf lækningajurt sem á sér margra alda sögu í grasalækningum. Til 

að mynda var búið til smyrsl úr jurtinni til að græða sár hermanna á 

árum áður. Jurtin er styrkjandi, mýkjandi, samdragandi, uppleysandi, 

blóðhreinsandi og er góð við innvortis bólgu (Anna Rósa, 2011, bls. 

228). 

 

 



Lokaverkefni 2106                                                                                  Arna Ýr Arnarsdóttir 

 8 

Mjaðjurt 

- Bólgueyðandi 

- Hitalækkandi 

- Verkjastillandi 

- Bakteríudrepandi 

- Græðandi 

Mjaðjurt vex aðallega í vætusömu umhverfi og finnst gjarnan í 

skurðum. Hægt er að nýa alla jurtina nema rótina. Seyði af jurtinni er 

gott til að hreinsa vond sár. Mjaðjurt hefur græðandi áhrif á slímhúð í 

maga, er mikið notuð við brjóstsviða, magaverkjum, magabólgum og 

fleiru (Anna Rósa, 2011, bls.168). 

 

Haugarfi 

- Græðandi 

- Mýkjandi 

- Kláðastillandi 

- Kælandi 

- Bólgueyðandi 

Haugarfi er algengt illgresi um allt land. Hann má týna allt sumarið og 

hægt er að nota alla jurtina nema rótina. Á Íslandi var arfi notaður til að 

kæla matvæli, og þótti gigtveikum mönnum gott að leggjast í arfabing 

því arfinn kældi og sló á bólgur. Haugarfi er fyrst og fremst notaður 

útvortis. Hann er mjög góður gegn kláða og útbrotum og hefur verið 

notaður við exemi, sóríasis, bólgum og kýlum (Anna Rósa, 2011, bls. 

96). 

 

Klóelfting 

- Vinnur á útbrotum og sárum á húð 

- Kláðastillandi 

- Græðandi 

- Bólgueyðandi 

- Slær á hósta, kvef, bjúg, bakverki, þvagfærasýningar og fleira 

Klóelfting er algeng á ræktarlandi, úthögum og í mýrum. Einungis eru 

grænir sprotar jurtarinnar notaðir til lækninga. Klóelfting hefur lengið 
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verið notuð til stöðva blæðingar og græða sár og útbrot á húð. Hún er 

meðal annars vatnslosandi og þykir góð við blöðrubólgu, tíðum 

þvaglátum og góðkynja stækkun blöðruhálskyrtils (Anna Rósa, 2011, 

bls. 132 og 134). 

 

Hrossaþari 

Hrossaþari er einn af stærstu þörungum sem vaxa við strendur Evrópu 

og hann getur orðið rúmlega tveggja metra langur. Hann vex á grjóti og 

klapparbotni, frá fjöruborði og niður á 20 metra dýpi 

(Þörungaverksmiðjan, e.d.). Gerðar hafa verið margar rannsóknir á því 

að finna náttúruleg andoxunarefni til að koma í veg fyrir oxun og 

þránun matvæla og snyrtivara (Yao, Fu, Wang og Duan, 2009, bls. 

233-238). Þang er ríkt af andoxunarefnum og vex víða í miklu magni. 

Mælingar á virkni þráahindrunar sem og örveruhemjandi virki hafa 

sýnt að efni unnin úr hrossaþara geta aukið til muna gæði, geymsluþol 

og öryggi á ferskum matvælum (Moroney, O‟Grady, O‟Doherty og 

Kerry, 2012, bls. 423-429). Auk þess inniheldur hrossaþari mjög hátt 

hlutfall af náttúrulegu joði sem hefur lengi verið notað sem 

bakteríudrepandi efni og sem sótthreinsiefni á húð (Teas, Pino, 

Critchley og Braverman, 2004, bls. 836-841).  

 

1.4.4 Íslenski hesturinn  

Talið er að fyrstu hross Íslands hafi verið gæðingar sem landnámsmenn 

fluttu inn með sér. Ekkert hefur verið flutt inn af hrossum til Íslands frá 

11. öld og hefur íslenska hrossakynið því ræktast og þróast án 

blöndunar við önnur kyn hrossa í rúmlega 1000 ár. Þessi mikla 

einangrun íslenska hestsins hefur orðið til þess að hann er gæddur 

ýmsum eiginleikum sem önnur hestakyn eru ekki með, til að mynda 

fimm gangtegundir og fjölbreytni í litum. Fyrir utan ganginn og litinn 

eru einkenni íslenska hestsins að hann er óvenju sterkbyggður, býr yfir 

mikilli getu, heilsuhraustur, þrautseigur og veðurþolinn. Hann gerir 

litlar kröfur til fóðurs og húsaskjóls, nær háum aldri og hefur 

einstaklingsbundinn persónuleika (Íslenski hesturinn, e.d.). 
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Samkvæmt tölum frá 2013 voru 11.183 manns skráð í 45 hestamanna-

félög á Íslandi (FEIF, e.d.). Einhver hluti þeirra sem stunda 

hestamennsku eru ekki meðlimir hestamannafélaga svo ætla má að 

heildar fjöldinn gæti verið á bilinu 12.000 til 15.000 manns. Talið er að 

á landinu öllu séu rúmlega 77.000 hross en stór hluti þeirra eru 

stóðhross sem ekki eru höfð inn í hesthúsum að vetri til og fá 

lágmarksumhirðu (Hagtíðindi, 2012, bls. 4). 

 

1.4.5 Náttúruvörur 

Þráinn Þorvaldsson framkvæmdarstjóri Saga Medica (2006) komst svo 

að orði: „Náttúruvörur eru vörur með lífvirk efni sem eru framleiddar 

úr náttúrulegum efnum en ekki efnafræðilega samsettar í verksmiðjum“ 

(bls.1).  

Í dag eru ekki til neinar reglugerðir sem segja til um hvaða skilyrði 

vara þarf að uppfylla til þess að hún gæti túlkast sem náttúruvara, í 

sjálfum sér getur hver sem vill kallað vöru sína náttúruvöru. Ef 

framleiðendur vilja hinsvegar kalla vöruna sína, 100% náttúrulega, 

þurfa þeir að geta sýnt fram á í innihaldslýsingu vörunnar að hún 

innihaldi að minnsta kosti 80% af náttúrulegum efnum, svo í raun er 

hún ekki 100% náttúruleg. 

Íslandsstofa gaf út skýrslu árið 2013 sem heitir Kortlagning á 

útflutningsfyrirtækjum sem nota úrdrætti úr jurtum, dýrum, örverum og 

steinefnum í framleiðslu sína, þar sem kannað var hvaða kostir og 

ókostir fylgdu því að vera íslenskt fyrirtæki í sölu á náttúruvörum í 

útflutningi. Kostirnir reyndust vera þeir að aldrei er neikvætt að koma 

frá Íslandi í þessari tiltekur iðnaðargrein, hreinleikinn og aðrar 

sambærilegar sérstöður landsins koma sér vel. Ókostirnir eru þeir að 

margt þarf að flytja inn til framleiðslu, umbúðir og annað sem ekki er 

fáanlegt á Íslandi. Það er dýrt að flytja inn og við það bætist 

aukakostnaður á verð vörunnar þegar hún síðan er seld út. Í heildina 

vógu kostirnir þyngra en gallarnir fyrir fyrirtækin og atvinnugreinina í 

heild (Guðjón Svansson, 2013, bls. 16). Í skýrslunni kom einnig fram 

misjafnar skoðanir fyrirtækja á vottunum, þá sérstaklega lífrænum 

vottunum. Um þriðjungur fyrirtækjanna sem tóku þátt í gerð 
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skýrslunnar voru með lífræna vottun og sögðu vottunina vera 

gríðarlega þýðingarmikla fyrir fyrirtækið og að það hjálpaði þeim á 

erlendum mörkuðum, einstaka fyrirtæki voru ekki sammála þessu og 

sögðu lífræna vottun aðeins vera peningaplokk og skipti engu máli. 

Fyrirtækin notuðust við aðra gæðastaðla eins og ISO, GRAS og GMP 

og töldu það að vinna eftir slíkum gæðastöðlum vera undirstaða alvöru 

reksturs og gera vöruna trúverðugri á markaði. Fyrirtækin töldu 

vottanir og gæðastimpla skipta miklu máli erlendis en skipta síður máli 

á íslenskum markaði (Guðjón Svansson, 2013, bls. 13-14). 

Gandur er náttúruvara og kemur til með að vera markaðssett sem slík 

þar sem varan uppfyllir bæði skilgreiningu Þráins Þorvaldssonar á 

náttúruvörum og inniheldur úrdrætti úr jurtum og dýrum. Skoðaðir 

voru möguleikar þess að fá lífræna vottun en slík vottun er ekki gefin 

út fyrir dýr sem lifa í búrum alla sína tíð. Vegna þessa eru leiðirnar sem 

fyrirtækið getur farið ekki ýkja margar en fyrirtækið getur fylgt, og 

kemur til með að fylgja, nýrri reglugerð nr. 577/2013 um snyrtivörur 

sem kölluð er samevrópska snyrtivörureglugerðin, sem gefin var út af 

Umhverfisstofnun þann 11. júlí 2013 (Umhverfisstofnun, e.d.). 

Fyrirtæki sem fylgja henni vinna eftir gæðastaðlinum GMP (e. Good 

manufacturing practices). 

  

http://www.stjornartidindi.is/Advert.aspx?ID=79f9517e-9d2c-4307-a935-fa46958182eb
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2. Ytri og innri greining markaðsumhverfis 

Í þessum kafla verður fjallað fræðilega um ytri og innri greiningu 

fyrirtækja. Til að byrja með veðrur fjallað um PEEST greiningu og 

Urðarköttur greint eftir henni, síðan er innri greining gerð og ytri 

greiningin tekin saman í SVÓT greiningu og endað á 

markmiðasetningu. Fyrirtækið Urðarköttur verður tekið sem dæmi með 

innkomu Gands á sænskan markað í huga. 

 

2.1 Greining á ytra umhverfi Urðarkattar í Svíþjóð 

Umhverfi fyrirtækja gefur þeim færi á að lifa af á markaði. Umhverfið 

býr til tækifæri og kemur í veg fyrir ógnanir. Ytra umhverfi fyrirtækja 

einkennist af þáttum sem þau hafa ekki stjórn á. Þessir þættir eru 

pólitískir og lagalegir-, efnahagslegir-, efnis- og náttúrulegir-, 

samfélag- og menningarlegir-, og tæknilegir-. PEEST greining gefur 

vítt yfirlit og hjálpar fyrirtækjum að einblína á það sem mestu máli 

skiptir hverju sinni en hjálpar fyrirtækum einnig að kanna mismunandi 

breytingar sem kunna að vera í ytra umhverfinu (Johnson, G., 

Whittington, R. og Scholes, K., 2011, bls. 49-50). 

 

2.1.1 Pólitískt- og lagalegt umhverfi 

Pólitíska- og lagalega umhverfið samanstendur af lögum, 

ríkisstofnunum og þrýstihópum sem ýta undir eða takmarka þætti 

ýmissa skipulagsheilda og einstaklinga. Stundum skapa lög ný tækifæri 

fyrir fyrirtæki. Til dæmis hafa skyldugjöld á endurvinnslu verið sett í 

lög og með því gefið endurvinnslu iðnaðinum mikla uppörvun og varð 

hvati þess að stofnuð voru mörg ný fyrirtæki til að vinna nýjar vörur úr 

endurunnum efnum. Tveir helstu þættir pólitíska- og lagalega 

umhverfisins eru aukning í löggjöf fyrirtækja og vöxt sérstakra 

hagsmunahópa (Kotler, P., Keller, K. L., Brady, M., Goodman, M. og 

Hansen, T., 2012, bls. 192).  

Til þess að sala á Gandi geti hafist í Svíþjóð þarf að uppfylla öll 

tilskyld leyfi á Íslandi sem viðkoma framleiðslunni. Framleiðsla 

Urðarkattar er háð starfsleyfi frá Heilbrigðiseftirliti Norðurlands Vestra 
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sem gefið var út 11. mars 2013 til 12 ára. Starfsemin er endurskoðuð 

og yfirfarin á hverju ári og einnig er heimilt að endurskoða leyfið ef 

breytingar verða á starfsemi, rekstri eða staðsetningu að mati 

útgefanda. Það starfsleyfi tekur til eftirfarandi laga og reglugerða: 

- Lög 7/1998 um hollustuhætti og mengunarvarnir. 

- Lög 93/1995 (EB 852/2004). 

- Lög 52/1988 um eiturefni og hættuleg efni eftir því sem við á. 

- Auglýsing í B deild Stjórnartíðinda nr. 582/2000. 

Unnið er eftir tveimur framleiðsluleyfum, annað fyrir skinnaverkunina 

og hitt fyrir framleiðslu Gands. Fylgt er samevrópsku 

snyrtivörureglugerðinni (reglugerð 577/2013) sem tekur á þáttum eins 

og merkingum á umbúðum (lýsing á eiginleika vöru, innihaldslýsing, 

aðvörunarorð og svo framvegis), öryggisskýrslu ásamt öryggismati, 

skráningu á vörunum, vöruupplýsingaskjali og yfirlýsingu um að 

framleiðslan sé unnin samkvæmt GMP (Umhverfisstofnun, e.d.). Fá 

fyrirtæki hér á landi geta útbúið öryggisskýrslu og öryggismat hjálpar 

laust svo leita þarf til Svíþjóðar vegna þessa en Urðarköttur hefur nú 

þegar sent inn tilkynningu í þann gangabanka. Ef þessu öllu er 

framfylgt er varan rétt skráð og á að komast inn á hvaða markað sem 

er, hinsvegar hafa mörg lönd sínar eigin reglugerðir sem þarf að 

uppfylla. Svíar leggja upp með strangari reglur heldur en samevrópska 

snyrtivörureglugerðin segir til um. Ekki er nóg að skrá vöruna í því 

landi sem varan er framleidd í, heldur verður hún einnig að vera skráð í 

Svíþjóð til þess að hún fái að koma þar inn á markað 

(Läkemedelsverket, e.d.). Svíar hafa verið gagnrýndir mikið fyrir þetta 

(Cosmetics, e.d.). 

 

2.1.2 Efnahagslegt umhverfi 

Kaupmáttur neytenda fer eftir innkomu, verði, sparnaði, skuldum og 

lánagetu þeirra. Fyrirtæki á markaði verða að vera vakandi fyrir þeirri 

þróun sem gæti skaðað kaupmáttinn því það getur haft veruleg áhrif á 

rekstur fyrirtækis, sérstaklega ef fyrirtækið selur vörur til þann hóps 

neytenda sem er hvað viðkvæmastur fyrir tekjum og verðbreytingum 

(Kotler o.fl., 2012, bls. 184). 
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Framleiðslan úr minkafitunni er viðbót við aðra starfssemi 

fyrirtækisins, það er loðdýrarækt og skinnaverkun. Fram að þessu hefur 

fyrirtækið fjármagnað verkefnið sjálft ásamt því að fá styrki frá 

Tækniþróunarsjóði (Rannís), Vaxtasamningi Norðurlands vestra, 

Nýsköpunarstöð Íslands og Framleiðnisjóði Landbúnaðarins. 

Fyrirtækið hefur sjálft fjármagnað kaup á nauðsynlegum tækjum, 

búnaði og endurbætur á aðstöðu. Engin lán hafa verið tekið fram að 

þessu sem minnkar kostnað verulega og dregur úr áhrifum fjárhagslegs 

umhverfis á framleiðsluna. Hagkerfið í Svíþjóð er blandað með 

miklum opinberum rekstri. Hagkerfið er háð útflutningi og er því talið 

vera berskjaldað gagnvart alþjóðlegri kreppu (Globalis, e.d.). Svíþjóð 

var rétt að ná sér upp úr fjármálakreppunni sem það fór illa út úr árið 

1995 er fjármálakreppan árið 2008 skall á, en það er talið hafa gert 

landið betur í stakk búið til þess að takast á við þá kreppu, en 

atvinnuleysi var helsta afleiðing hennar (The local, e.d.). Í dag er 

atvinnuleysi í Svíþjóð um 8,6% (Statistics Sweden, e.d. –a) og 

kaupmáttur um 26% yfir meðaltali þeirra 28 landa sem eru 

Evrópusambandinu (Statistics Sweden, e.d. -b). Svíþjóð flutti út vörur 

fyrir 94,8 billjónir sænskra króna í mars 2014 og flutti inn á sama tíma 

vörur fyrir 92,2 billjónir sænskra króna (Statistics Sweden, e.d. –a). 

Svíþjóð er þriðja tæknivæddasta hagkerfi heims (World economic 

forum, e.d.). Undanfarin ár hefur eftirspurn eftir náttúrlegum og 

lífrænum vörum aukist í Svíþjóð bæði í mat- og snyrtivörum. Fjögur 

stór fyrirtæki eru leiðandi þar á markaði en smærri fyrirtæki eru hægt 

og rólega að auka virði sitt á markaði. Sala í gegnum Internetið hefur 

einnig aukist til muna en svo virðist sem neytendur hafi uppgötvað þau 

þægindi og tímasparnað sem sú þjónusta getur veitt þeim (Euromonitor 

international, e.d.). 

Verðlagning varanna er í samræmi við fyrrgreind atriði um sænska 

markaðinn en jafnvægið á milli gæða og verðs verður að vera 

markvisst. Ef varan kostar of lítið bendir það til þess að gæðin séu lök 

og ef varan kostar of mikið eru aðeins ákveðnir einstaklingar sem hafa 

efni á því að kaupa vöruna en ekki allur markhópurinn eins og lagt er 

upp með. Til þess að framleiðslan standi undir sér verður einnig að líta 
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til kostnaðar við framleiðslu á einhverja einingu af vöru. Inn í þá 

upphæð reiknast til að mynda, kostnaður við tínslu jurtanna, verkun 

skinna og laun starfsmanna. Samningar verða gerðir við fyrirtækið 

PharmArtica á Grenivík til að pakka vörum Urðarkattar þegar birgi 

hefur verið fundinn vegna umbúða og telst sá kostnaður einnig inn í 

verðið ásamt flutningskostnaði, bæði innanlands og erlendis. Reiknað 

er með því að álagning í smásölu sé um 60% bæði á Íslandi og í 

Svíþjóð. 

Mánaðarleg laun fólks á almennum vinnumarkaði fyrir skatt í Svíþjóð 

eru 36.600 sænskar krónur sem gera 629.154 krónur íslenskar 

(Statistics Sweden, e.d. –a) en ein sænsk króna er 17,19 í íslenskum 

krónum (Íslandsbanki, e.d.). Til samanburðar eru mánaðarleg laun 

fólks á almennum vinnumarkaði fyrir skatt á Íslandi 556.000 krónur 

íslenskar sem gera 32.344 sænskar krónur (Hagstofa Íslands, e.d.). 

Gengi vegur stórann þátt í útflutningi fyrirtækja. Eftir fjármála-

kreppuna haustið 2008 veiktist gengi íslensku krónunnar gagnvart 

erlendum gjaldmiðlum. Á mynd 2 má sjá gengisþróun sænsku 

krónunnar gagnvart íslensku krónunni fyrir árið 2000 til 2013. 

 

  

Mynd 2. Meðalverð sænsku krónunnar miðað við íslensku krónuna 2000-

2013 

 

Frá árinu 2000 til 2007 var meðalverð sænsku krónunnar nokkuð 

stöðugt eða um 9,235 ISK að meðaltali. Í kjölfari fjármálakreppunnar 
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hækkaði meðalverð sænsku krónunnar umtalsvert eða upp í 13,1343 

ISK. Meðalverð hefur vaxið á síðustu árum og í dag er meðalverð 

sænsku krónunnar 20,2862 ISK sem segir okkur það að meðalverð 

aukningin sé 54,23% frá árinu 2008 (Riksbank, e.d.). 

Þessi gengisþróun segir okkur að skilyrði til útflutnings séu hagstæð 

fyrir íslendinga og að innflutningur til landsins sé óhagstæður. 

 

2.1.3 Efnis- og náttúrulegt umhverfi 

Rýrnun náttúrunnar er stórt alþjóðlegt vandamál. Gróðurhúsa-

loftegundir af völdum brennslu eldsneytis er mikið áhyggjuefni vegna 

eyðingu ósonlagsins, hlýnun jarðar og vaxandi vatnsskorts. Í vestur 

Evrópu hafa grænir aðilar ýtt kröftuglega við opinberum aðgerðum til 

að draga úr iðnaðarmengun og sumar iðnaðargreinar hafa lent 

harkalega í því. Til að mynda var stáliðnaðurinn og opinber 

þjónustufyrirtæki erlendis sett í mengunarbann og þurftu að fjárfesta 

billjónum evra í aðbúnað og annað sem notar umhverfisvænt eldsneyti. 

Hinsvegar eru neytendur oft heldur ruglaðir í rýminu þegar kemur að 

ákvarðanatöku um vörur sem hafa áhrif á umhverfið. Lífrænar vörur, 

heilsuvörur, fair trade og fleira er eitthvað sem neytendur eru farnir að 

hugsa um í auknum mæli þó mikill munur mælist á milli landa (Kotler 

o.fl., 2012, bls. 186-187). 

Líkt og áður hefur komið fram er minkafitan nýtt í stað þess að hún sé 

urðuð. Það bæði dregur úr álagi á umhverfið vegna mengunar við 

urðun og skapar verðmæti úr því sem áður var greitt fyrir að farga. 

Leitast er við að hafa umbúðir Gands eins umhverfisvænar og kostur 

er. 
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Mynd 3. Umbúðir Gands. Sárabót, leðursápa og handsápa 

 

 

Mynd 4. Umbúðir Gands. Sárabót og sápa 

 

Eins og sjá má á myndum 3 og 4 eru umbúðir Gands búnar til úr 

endurvinnanlegum pappa og notast er við ál fremur en plast í túpunum, 

en talið er að álframleiðsla dragi meira úr útblæstri á gróðurhúsa-

lofttegundum heldur en hún mengar. Um 75% alls þess áls sem 

framleitt hefur verið í heiminum er enn í notkun. Við endurvinnslu 

missir ál ekki ekki þá eiginleika sem það er gætt (Iðnaðarblaðið, e.d.). 
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Allar vörur Gands eru náttúruvörur. Með því að taka tillit til 

umhverfisins með fyrr greindum þáttum stuðlar Urðarköttur að 

samfélagslegri ábyrgð. Eins tekur Urðarköttur á móti áhugasömum 

einstaklingum og hópum sem vilja koma og heimsækja minkabúið 

þeim að kostnaðar lausu, og kynna sér betur þá starfsemin sem þar fer 

fram en eigendur Urðarkattar líta á þetta sem þeirra framlag til að 

kynna fólk fyrir loðdýrarækt og auka jákvæðni gagnvart 

atvinnugreininni sem er gríðarlega þýðingar mikið fyrir minkarækt á 

Íslandi og einnig í heiminum öllum (Einar E. Einarsson, munnleg 

heimild, 15. janúar 2014). 

 

2.1.4 Samfélags- og menningarlegt umhverfi 

Samfélagið mótar trú, venjur og gildi sem að miklum hluta skilgreinir 

smekk og val neytenda. Fólk meðtekur, nánast ómeðvitað, 

skilgreiningu sambands þeirra við sjálft sig, við aðra, við 

skipulagsheildir, við samfélagið, við náttúruna og heiminn allan. Ekki 

er hægt að breyta undirstöðu menningargildum fólks á borð við 

menntun, trú og pólitískrar afstöðu sem eru borin frá foreldum til barna 

sinna. Hinsvegar er hægt að breyta annars flokks menningargildum líkt 

og því að giftast snemma, þó svo að ekki sé hægt að breyta afstöðunni 

til giftinga almennt. Eins eru í hverju samfélagi ákveðnir 

menningarflokkar sem deila sömu gildum, trú, vali og hegðun (Kotler 

o.fl., 2012, bls.185-186). Dæmi um slíka menningarflokka eru 

samkynhneigðir eða vottar jéhóva. 

Allar búgreinar eru umdeildar, en öll ræktun dýra sem fram fer í búrum 

þó sérstaklega. Allstaðar í heiminum eru hópar fólks sem eru 

dýraverndunarsinnar og hér á Íslandi eru tvö megin félög annarsvegar 

Dýraverndunarsamtök Íslands og hinsvegar Velbú, samtök um velferð í 

búskap. Bretland bannaði með lögum loðdýrarækt árið 2000 fyrst 

Evrópuríkja en í kjölfari þess brugðu fleiri lönd á það ráð, nú síðast 

Holland. Mörg lönd hafa hert reglugerðir sínar um aðbúnað og velferð 

loðdýra (Velbú, e.d.). Í Svíþjóð eru dýraverndurnarsamtök sem nefnast 

Djurrättsalliansen (e. Animal Rights Alliance). Samtökin hafa heimsótt 

1/5 af þeim 75 minkabúum sem staðsett eru í Svíþjóð til að athuga 



Lokaverkefni 2106                                                                                  Arna Ýr Arnarsdóttir 

 19 

hvort unnið sé eftir þeim lögum sem ríkja í landinu um velferð í 

loðdýrarækt, en lagasettning þar var hert árið 2005. Niðustaðan var sú 

að sjö árum seinna höfðu flest minkabú ekki breytt neinu í sinni 

starfsemi og varpa samtökin ljósi á þetta vandamál sem til staðar er í 

Svíþjóð sem og víðar (Sveket mot minkarna, e.d.). Sænskir 

dýraverndunarsinnar hafa brugið á þann leik að safna undirskriftum til 

að reyna að fá stjórnvöld til að loka minkabúum, þeir hafa ráðist inn í 

minkabú og hleypt minkum út úr búrunum sínum, kveikt í tómum 

minkabúum eða lagt þau í rúst, stolið ræktunar kortum sem innihalda 

meðal annars upplýsingar um uppruna dýranna, og skemmt véla- og 

tækjabúnað svo eitthvað sé nefnt (Animal liberation, e.d., og The 

petition site, e.d.). Sænskir minkabændur reyna að upplýsa almenning 

eftir fremsta megni um starfsemi sína en síðast 9. maí 2014 var 

minkabú með opinn dag þar sem gestum og gangandi var boðið að líta 

við og fá innsýn inn í búgreinina. Meðlimir Djurrättsalliansen mættu 

og gagnrýndu starfsemina harðlega á samfélagsmiðlum 

(Djurrättsalliansen, e.d.). 

 

2.1.5 Tæknilegt umhverfi 

Einn af dramatískustu þáttunum sem móta líf einstaklinga í dag er 

tæknin. Í gegnum árin hefur tæknin gert kraftaverk sem líkja má við 

pensillínið, hjartauppskurðina og getnaðarvarnarpilluna en hún hefur 

einnig vakið hrylling á borð við vetnissprengjur, taugagas og sjálfvirka 

riffla. Hver ný tækni uppfinning felur í sér „skapandi eyðileggingu“. 

Til að mynda leystu bílar járnbrautalestir af og sjónvörp leystu dagblöð 

af. Í stað þess að færa sig inn í tæknina hafa mörg fyrirtæki barist gegn 

aukinni tæknivæðingu eða hunsað hana sem hefur endað með því að 

fyrirtækin hætta rekstri. Samt sem áður er það kjarni markaða að vera 

síbreytilegir og að þola „skapandi eyðileggingar“ af völdum tækninnar 

sem gjald þessarar þróunar (Kotler o.fl., 2012, bls. 190). 

Internetið skiptir Urðarkött miklu máli. Það veitir fyrirtækinu tækifæri 

til að eiga bein samskipti við viðskiptavini sína og samstarfsfélaga 

erlendis. Tölvupóstar, símtöl og fundir í gengum ýmis samskiptaforrit 

meðal annars í snjallsímum og tölvum geta sparað Urðarketti mikla 
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peninga og gefur kost á því að sýna einstaklingana sem taka þátt í 

samtalinu í mynd sem gerir upplifunina persónulegri en ella. Internetið 

nýtist einnig til markaðssetningar erlendis. Í ljósi þessi hve Internetið 

er mikilvægt fyrir lítið fyrirtæki sem er að stíga sín fyrstu skref í 

útflutningi er nauðsynlegt að skoða netnotkun þess markaðar sem 

haldið er inná. Einnig er hægt að meta út frá þeim upplýsingum 

hvernig best sé að nálgast neytendur og fýsileika þess að nota 

Internetið sem dreifi- og upplýsingaleið. Í Svíþjóð nota um 8,7 

milljónir manns Internetið dag hvern eða um 94% allra Svía. Sænskir 

neytendur keyptu vörur fyrir 4,17 billjón evrur í gengum Internetið árið 

2013 sem er gríðarleg aukning frá árinu 2007 (Ecommerce news, e.d.). 

Þessar tölur sýna hversu gríðarlega gott aðgengi sænskir neytendur 

hafa að Internetinu sem eykur markaðssetningartækifæri Urðarkattar 

og sölutækifæri í gengum Internetið til muna. Urðaköttur tók í notkun 

Facebook síðu nýverið en á tveim sólarhringum bárust um 250 „like“ á 

síðunni og allt að 1.200 mans skoðuðu þar færslur. Augljóst er því að 

með markaðssetningu í gegnum Facebook er hægt að ná til fjölda fólks 

á stuttum tíma. Urðaköttur er einnig með heimasíðu fyrir Gand 

(www.gandur.is) þar sem hægt er að finna upplýsingar um vörur þess 

og sögu fyrirtækisins, fréttaveita er reglulega uppfærð og neytendur 

geta sett sig í samband við eigendur Urðarkattar. Eins og staðan er í 

dag er hægt að hafa samband í gegnum heimasíðu Gands til að versla 

vörur en stefnt er að því að koma upp sjálfvirku söluforriti á 

heimasíðunni í nákominni framtíð. Einnig verður þeim eiginleika bætt 

við að neytendur geti ráðið hvort heimasíðan birtist þeim á íslensku, 

ensku eða sænsku. Töluverð vinna og kostnaður fylgir því að halda úti 

heimasíðum og sérstaklega þegar þær eru á mörgum tungumálum en 

ljóst er að sá tími og kostnaður skilar sér til fyrirtækisins þegar til 

lengri tíma er litið. Dreifileiðir verða til að byrja með með einföldum 

hætti en seinna meir verða samningar gerðir við stór flutnings fyrirtæki 

ef sala og samningar ganga að óskum. Vörur verða því sendar til að 

byrja með til Svíþjóðar með Íslandspósti. Hafa skal í huga að því fleiri 

aðilar sem koma inn á markað því meiri er samkeppnin. Afleiðingar 

innkomu annarra á markaðinn geta verið verðlækkanir, aukin sérstaða 
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og aðgreining á markaði, jafnvel bolast einhverjir aðilar út af markaði. 

Tæknin veitir okkur aukið tækifæri til að fylgjast með 

samkeppnisaðilum okkar í gengum heimasíðu þeirra og aðra 

fréttamiðla sem fyrirtækið ætti að nýta sér. 

 

2.2 SVÓT greining 

Heildarmat á styrkleikum, veikleikum, tækifærum og ógnunum 

skipulagsheilda nefnist SVÓT greining. SVÓT greining er góð leið til 

að hafa eftirlit bæði með innri og ytri þáttum markaðsumhverfis 

skipulagsheilda (Kotler o.fl., 2012, bls. 111). Þessi samantekt getur 

verið hjálpleg til að finna bæði út getu fyrirtækja og mikilvæg atriði í 

rekstrarumhverfi þeirra, og setja upp heildar mynd af stefnu þess. 

Einnig er hægt að nota greininguna sem undirstöðu þess að móta 

stefnumótandi valkosti og meta aðgerðir framtíðarinnar (Johnson o.fl., 

2011, bls. 106). 

 
Tafla 1. SVÓT greining Urðarkattar 

Styrkleikar Veikleikar 

 Fyrirtækið hefur sterka eiginfjárstöðu. 

 Mikil þekking á loðdýrarækt. 

 Mikil þekking á hrossarækt og umhirðu 

þeirra. 

 Hægt að samnýta starfsfólk, aðstöðu og 

húsakost að miklu leyti. 

 Er ekki háð birgjum um megin hráefnið 

það er minkafitu. 

 Möguleikar á þróun fleiri vöruflokka. 

 Góðar tengingar við aðra sem verka 

minkaskinn á Íslandi og möguleiki að fá 

fitu frá þeim.  

 Ekki reynsla af markaðssetningu vöru í 

eigin nafni. 

 Kostnaður við markaðssetningu. 

 Lítið vitað um sænska markaðinn. 

 Smæð Urðarkattar. 

Tækifæri Ógnanir 

 Umhverfisvæn framleiðsla. 

 Íslensk framleiðsla nýtur gjarnan 

velvildar erlendis. 

 Vaxandi eftirspurn eftir náttúruvörum 

og aukinn kaupmáttur í Svíþjóð. 

 Gott aðgengi Svía að Interneti. 

 Neikvætt viðhorf í heiminum til 

loðdýraræktar og afleiddra vara. 

 Loðdýrarækt er áhættubúgrein sem 

hefur sveiflast mjög í verði og 

framleiðslumagni í gegnum tíðina. 

 Aukning annarra fyrirtækja í vinnslu og 

sölu á náttúruvörum úr „íslenskum 

hráefnum“ . 

 Lagalegar takmarkanir við 

markaðssetningu. 
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Eins og sjá má eru styrkleikar Urðarkattar margir. Þar ber helst að 

nefna þekkingu, aðstöðu og aðbúnað fyrirtækisins. Mikill kostur er að 

megin hráefnið sé til staðar innan fyrirtækisins og að eiginfjárstaða 

þess sé sterk sem hefur leitt til þess að fyritækið hefur engin lán þurft 

að taka vegna framleiðslu Gands. Veikleikarnir snúa allir að óvissu 

fyrirtækisins sem er að stíga sín fyrstu skref á markaði með nýja 

vörulínu, að undanskilinni smæð fyrirtækisins. Hægt er að breyta 

öllum veikleikum í styrkleika í nákominni framtíð ef hugað er vel að 

þeim. Tækifærin eru helst þau að nýta Ísland og náttúruvörur í 

markaðssetningu Gands. Sérstaklega skal huga að markaðssetningu í 

gengum Internetið vegna góðs aðgegnis Svía að því, en einnig er það 

ódýr leið. Huga skal vel að helstu ógnunum fyrirtækisins en ef svör eru 

til við þeim er fátt sem getur staðið í vegi fyrir velgengni. Erfitt getur 

reynst að breyta viðhorfi einstaklinga til loðdýraræktunar en Urðarketti 

gengur það ágætlega heima á Íslandi með kynningum á starfsemi sinni. 

Eigendur Urðarkattar eru vel í stakk búnir til þess að svara fyrir 

spurningar sem liggja fólki á hjarta, en ekki er hægt að fyrirbyggja að 

einstaklingarnir taki svörunum vel. Hugsanlega er hægt ef vel tekst til 

að minnka sveiflu búgreinarinnar á innkomu Urðarkattar með Gandi.  

 

2.3 Markmiðasetning 

Markmið eru sett til að ná ákveðinni frammistöðu innan 

skipulagsheilda. Markmið virka eins og mælikvarðar á hversu vel 

skipulagsheildir standa sig. Markmið ættu að vera mælanleg og 

tímasett til að auka möguleika þess að þeim sé hægt að ná. Markmið 

eru annaðhvort fjárhagsleg eða stefnumótunarleg og geta verið 

margskonar. Fjárhagsleg markmið tengjast þeim fjárhagslega árangri 

sem yfirstjórn skipulagsheilda setur starfsfólki sínu til að mynda, og ná 

ákveðinni hagnaðaraukningu innan árs eða ákveðnu marki sjóðstreymis 

til þess að fjármagna nýja fjárfestingu. Stefnumótunarleg markmið 

tengjast hinsvegar æskilegri frammistöðu sem gefur til kynna að 

fyrirtækið sé að styrkja stöðu sína á markaði, samkeppnisaðgerðir sínar 

og framtíðarhorfur. Stefnumótunarleg markmið geta einnig verið að ná 
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ákveðinni markaðshlutdeild eða betri árangri en samkeppnisaðilar í 

dreifingu á erlendum markaði (Thompson, Strickland og Gamble, 

2010, bls. 33-34). 

Í þessu verkefni telur höfundur sig ekki hafa nægilegar forsendur til 

þess að setja fram ítarleg fjárhagsleg markmið, enda gengur verkefnið 

út á að athuga fýsileika sænska markaðarins fyrir Gand og telst því 

eðlilegt að markmiðin séu fyrst og fremst stefnumótunarleg. 

Fjárhagsleg markmið Urðarkattar eru meðal annars að sala fari að skila 

fyrirtækinu gróða innan 10 ára en einnig að markmiðin styrki helstu 

veikleika Urðarkattar sem eru smæð þess og kostnaður vegna 

markaðssetningar. Út frá SVÓT greiningunni í kaflanum hér á undan 

verða tillögur að stefnumótunarlegum markmiðum sett fyrir Urðarkött. 

Höfundur telur að Urðarköttur eigi að styðjast við niðurstöður viðtala 

og spurningakannana sem gerðar voru í tengslum þessa verkefnis og 

fjallað verður um í kafla 4 við innkomu og aðlögun sína að sænskum 

markaði. Reynsla annarra sambærilegra fyrirtækja sem deila vilja með 

minni fyrirtækjum sem eru að stíga sín fyrstu skref í útflutningi, hefur 

gríðarlega mikið að segja. Eins gefa spurningakannanir sem lagðar 

voru fyrir helsta markhóps fyrirtækisins raunsýna mynd á þeirra 

væntingar gagnvart Gandi. Urðarköttur ætti einnig að vinna með 

styrkleikum sínum meðal annars með sögulegri og náttúrulegri ímynd 

jurtanna og minkafitunnar, til þess að auka virði vörunnar í augum 

viðskiptavina. Það eykur líkur þess að viðskiptavinir velji Gand fram 

yfir samkeppnisvörur og styrkir um leið samkeppnisstöðu Urðarkattar á 

markaði. Samskipti við milliliði og almenna neytendur þurfa að vera 

skýr og hnitmiðuð. Benda skal á sérstöðu vörunnar, það er að hún sé 

náttúruvara búin til úr minkafitu og íslenskum jurtum og nota Ísland 

óspart við markaðssetningu sína, því eins og kom fram í kafla 1.4.5 um 

náttúruvörur, gefur það góða raun. Við val á kynningarmiðlum þurfa 

markmið að vera raunhæf og tímasett. Almannatengsl og talsmenn 

vörunnar, til dæmis dýralæknar, eru árangursríkar leiðir til að koma 

Gandi á framfæri í markaðssetningu. Nýta skal þá þekkingu sem 

eigendur Urðarkattar búa yfir bæði í loðdýrarækt sem og í 

hestamennsku til þess að fræða og upplýsa neytendur enn frekar um 
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gagnsemi vörunnar og sérstöðu hennar. Eiginfjárstaða fyrirtækisins er 

góð en þrátt fyrir það er markaðssetning kostnaðarsöm sem og 

útflutningur. Hægt er að nýta ódýrar leiðir í markaðssetningu eins og 

með greinaskrifum í hestatímaritum og umfjöllun í fjölmiðlum til 

dæmis frá fagaðilum eins og dýralæknum sem neytendur taka mark á. 

Ekki má vanmeta mátt Internetsins en Facebook og heimasíða Gands 

skal nota óspart sem og sænskar heimasíður hestafélaga, hestafrétta og 

kynningarbréfi til meðlima hestamannafélaga. 

Þegar reynsla af markaðssetningu Gands erlendis er komin, verður 

raunhæfara að setja fram nákvæmari, tímasett markmið. Þá verða 

forsendur og reynsla komin til viðmiðunar. Eftirfylgni er mikilvæg í 

markmiðasetningu og alltaf skal hafa markmið til að vinna að. Fylgjast 

skal vel með viðskiptaumhverfinu, til dæmis breytingu laga og 

reglugerða, gengisþróun, efnahagaðstæðum og fleiri þáttum sem snerta 

atvinnugreinina. 
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3. Útflutningur 

Þegar fyrirtæki ætla sér að stækka utan heimamarkaðar skiptir miklu 

máli að velja rétta inngönguleið á nýjan markað. Þeir möguleikar sem 

fyrirtæki geta valið á milli eru meðal annars að hefja hreinan útflutning 

á vörum (e. export), semja um leyfisveitingu (e. licensing), að kaupa 

eða selja sérleyfisveitingu (e. franchise), eða að eiga hlutdeild í 

sameiginlegum rekstri (e. joint ventures) (Thompson o.fl. 2010, 

bls.215). 

Að nota innlenda vöru sem framleiðslugrunn í útflutningi er góð 

stefna í alþjóðlegri sölu, einnig er það íhaldssöm leið til að prófa 

alþjóðleg hafsvæði. Magn fjármagns sem þarf til að hefja útflutning er í 

lágmarki en núverandi framleiðslugeta getur verið nóg til að vara sé 

útflutningshæf. Framleiðandinn getur ákveðið stefnu sína í útflutningi 

með því að takmarka þátttöku sína á erlendum mörkuðum með 

samningsgerðum við erlenda heildsala sem hafa reynslu af innflutningi, 

dreifingu og markaðssetningu í sínu heimalandi eða heimshluta. Ef það 

er hagstæðara að stjórna aðgerðum og framleiðslu frá heimamarkaði, 

þó dreifing og sala fari fram á erlendum mörkuðum, hjálpar það 

fyrirtækjum að draga út beinum erlendum fjárfestingum. Slíkar 

aðgerðir eru oft bundnar við fyrirtæki frá Kína, Kóreu og Ítalíu – þar 

eru vörur hannaðar og framleiddar í heimalandinu og þeim síðan dreift 

með ákveðnum leiðum í innflutningslandinu til aðila sem starfa í 

tengslaneti fólks sem stundar kynningarstaf og búa til vörumerkja virði 

og vitund. Í sumum atvinnugreinum ná fyrirtæki stærðarhagkvæmni og 

lærdóms- og reynslukúrfan verður hagkvæm fyrir eina framleiðslu eða 

fleiri, gott þykir að vera innan hagkerfa þar sem framboðið er umfram 

eftirspurn á einhverjum einum tilteknum markaði. Hinsvegar er 

útflutningur varnalaus í þremur tilfellum. Í fyrsta lagi þegar framleiðslu 

kostnaður í heimalandinu er hærri en á erlendum mörkuðum þar sem 

keppinautar hafa staðkvæmdarvörur. Í öðru lagi þegar kostnaður við að 

sigla vörum til annarra landa er hár og í þriðja lagi þegar gengi 

gjaldmiðla er óhagstæður fyrir fyrirtækið. Ef fyrirtæki geta ekki haldið 

bæði kostnaði vegna framleiðslu og flutnings samkepphæfum og varist 
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breytingum á gengi gjaldmiðla, verður árangur þess takmakaður 

(Thompson o.fl. 2010, bls.215). 

Leyfisveiting er notuð þegar fyrirtæki sem býr yfir mikilli 

tæknikunnáttu eða framleiðir vörur sem fengin eru einkaleyfi á, hefur 

hvorki innri skipulagsgetu né fjármagn til innkomu á erlenda markaði. 

Leyfisveitandinn er þeim kostum gæddur að hann getur forðast þau 

lönd sem hann þekkir lítið til, eru pólitískt skammvinn, efnahagslega 

óstöðug eða á annan hátt áhættusöm. Með leyfisveitingu færist 

tæknikunnátta og framleiðsluréttindi yfir til erlenda fyrirtækisins. 

Innlenda fyrirtækið þarf því ekki eitt að bera kostnað og áhættu af 

innkomu á erlenda markaðinn, en það er fært um að afla sér tekna og 

þóknanna. Ókostur leyfisveitingu er veiting verðmætrar tækni- og 

verkkunnáttu til erlendra fyrirtækja og með því tapast að einhverju leyti 

stjórn á notkun þeirrar kunnáttu, leyfishafar hafa eftirlit með og standa 

vörð um þekkinguna en það getur reynst erfitt. Möguleikarnir eru samt 

sem áður umtalsverðir fyrir bæði fyrirtæki og ef þau eru áreiðanleg og 

vitur þá gæti leyfisveiting verið aðlagandi kostur. Mörg hugbúnaðar- 

og lyfjafyrirtæki notast við þessa aðferð (Thompson o.fl. 2010, 

bls.216).  

Leyfisveiting hentar vel fyrir framleiðendur og eigendur tækni sem 

krefst einkaleyfis, en sérleyfi hentar betur til útrásar hjá þjónustu- og 

smásölufyrirtækjum. McDonald„s, KFC, Taco Bell og Hilton hótelin 

eru allt dæmi um fyrirtækjakeðjur sem hafa notað sérleyfisveitingu til 

að byggja upp veru sína á erlendum mörkuðum. Sérleyfi býr yfir 

mörgum af sömu kostum og leyfisveiting. Sérleyfissali ber mest allan 

kostnað og áhættu við innkomu á erlendan markað en sérleyfis-

kaupandi verður að sjá til fjármagns til að hefja rekstur, að þjálfa 

starfsfólk og veita þeim stuðning og fylgja sérleyfissala að. Helstu 

ókostir sérleyfissölu eru að sérleyfiskaupendur leggja sig misjafnlega 

fram við að viðhalda þeim gæðastöðlum og þeirri samkvæmni sem 

gerðar eru kröfur um af sérleyfissala. Einnig geta vandamál komið upp 

um hvort leyfa eigi sérleyfiskaupanda að gera breytingar á vörunni til 

að hún höfði betur til heimamanna eða á varan eða þjónustan að vera 

eins í öllum löndum? (Thompson o.fl. 2010, bls.216). 
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Hlutdeild í sameiginlegum rekstri og aðrir starfssamningar við erlend 

fyrirtæki er frjósöm leið til innkomu eða til að styrka samkeppnisstöðu 

fyrirtækja á heimsmarkaði. Í gengum tíðina hafa útflutnings miðuð 

fyrirtæki í iðnaðarríkjum bandalög við minna iðnaðarþróuð ríki og 

fluttu inn í þau og markaðssettu vörur sínar innan hvers heimamarkaðar 

fyrir sig. Slíkir samningar voru oft nauðsynlegir til að vinna 

viðurkenningu stjórnvalda heimalandsins.  

Samningar yfir landamæri hafa verið vinsæll og hagkvæmur kostur 

fyrir fyrirtæki til að brúa leið sína inn á markaði í erlendum löndum. 

Fyrirtæki sem sækast eftir stækkun á markaði geta með samningum 

yfir landamæri aukið landfræðileg umfang sín og styrkt 

samkeppnishæfni sína á erlendum mörkuðum, en á sama tíma boðið 

upp á sveigjanleika og leyft fyrirtækinu að halda, upp að vissu marki, 

sjálfstæði sínu og stjórnun opnunartíma (Thompson o.fl. 2010, bls.216-

217). 

 

Þegar búið er að skoða þessar fjórar leiðir fyrirtækja til innkomu á 

erlenda markaði liggur beinast við að velja hreinan útflutning fyrir 

Urðarkött. Mögulegt er að velja fleiri en eina inngönguleið og geta þær 

verið mismunandi eftir staðsetningu þess markaðar sem stefnt er á. 

Urðarköttur kemur til með að senda vörur sínar út til Svíþjóðar með 

Íslandspósti en þá hafa verslanir eða smásalar greitt fyrir vörurnar. 

Þegar fyrirtæki er að hefja rekstur og er með nýja vöru er betra að byrja 

smátt og auka við sig eftir velferð á markaði og framboði af vörum. Ef 

vel gengur í ókominni framtíð gæti verið hentugt að skoða 

samstarfsverkefni með verslunum sem sala á Gandi gengur hvað best í. 

Með því að kanna markaðinn vel sem halda skal inná er hægt að koma 

í veg fyrir kostnaðarsöm og tímafrek mistök en það verður gert hér að 

neðan í kafla 4.  
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4. Rannsóknaraðferðir 

Í þessum kafla verður fjallað fræðilega um eigindlegar og megindlegar 

rannsóknaaðferðir og ítarlega gert grein fyrir þeim tilteknu rannsóknar-

aðferðum sem beitt er í þessari ritgerð við öflun frumheimilda. Rök 

verða færð fyrir því hvers vegna tilteknar aðferðir urðu fyrir valinu og 

því lýst hvernig staðið var að rannsóknunum. Greint verður frá helstu 

niðurstöðum í lok kaflans. 

Tilgangur rannsóknanna var að fá meiri upplýsingar í hendurnar svo 

hægt væri að svara þeim rannsóknarspurningum sem lagt var upp með í 

inngangi. Við fyrstu spurningunni; Er fýsilegt fyrir fyrirtækið 

Urðarkött Ehf. að fara í útrás til Svíþjóðar? – var leitast við að svara 

með öflun frumganga með rafrænni spurningakönnun sem send var á 

markhópinn úti í Svíþjóð. Til samanburðar var gerð svipuð könnun á 

sama markhópi á Íslandi. Við fyrri undirspurningunni; Með hvaða 

hætti ætti það að vera gert? – var leitast við að svara með eigindlegum 

viðtölum við Purity Herbs og SDS Products sem bæði hafa reynslu af 

útflutningi á svipuðum vörum. Við seinni undirspurningunni; Hvernig 

ætti að haga markaðssetningu fyrir sænskan markað? – var leitast við 

að svara með samblandi af viðtölunum og spurningakönnununum. 

 

4.1 Eigindlegar og megindlegar rannsóknaraðferðir 

Skilningur margra vísindamanna á því hvað sé þekking er að sumu 

leyti annar eftir því hvort þeir aðhyllast eigindlegar eða megindlegar 

nálganir. Með megindlegum rannsóknum fæst yfirlit yfir veruleikann 

og margs kyns samanburður sem ekki er hægt að fá með eigindlegum 

aðgerðum. Sömuleiðis er hægt að draga ályktanir um stóran hóp út frá 

öðrum minni. Í eigindlegum rannsóknum er því haldið fram að best sé 

að rannsaka félagsleg fyrirbæri í eigin umhverfi til þess að slíta þau 

ekki úr samhengi við sinn rétta ramma (Sigurlína Davíðsdóttir, 2013, 

bls. 229).  

Í þessari ritgerð var valið að fara bæði eigindlega og megindlega 

rannsóknaaðferð til að komast að sem bestu og víðtækustu 

niðurstöðum. Í þeirri eigindlegu var valið að taka hálfstöðluð viðtöl við 
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tvö fyrirtæki, Purity Herbs og SDS Products. Í þeirri megindlegu var 

valið að útbúa tvær spurningakannanir og senda út á félagsmenn 

íslenskra hestamannafélaga annarsvegar og hinsvegar á félagsmenn 

hestamannafélaga sem eiga íslenska hesta í Svíþjóð. 

 

4.2 Viðtöl 

Í fyrstu virðast viðtöl vera einföld og augljós. Rannsakandinn útbýr 

samtalsmiðaðar spurningar með von um að fá þær upplýsingar sem 

hann vonast er eftir. Rannsakandinn setur sig í samband við 

viðmælandann, bókar viðburðinn, ákveður staðsetningu, gefur upp 

grundvallarreglur, og hefur viðtalið. Viðmælandinn veitir svörin. Mikil 

vinna liggur á bakvið uppsetningu, hönnun og úrvinnslu viðtala 

(Holstein, J., A., og Gubrium, J., F., 2001, bls. 3). 

Viðtöl eru ein besta gagnasöfnunaraðferð bæði í megindlegum og 

eigindlegu rannsóknum (Helga Jónsdóttir, 2013, bls.152). 

Viðtöl henta vel sem gangasöfnunaraðferð þegar reynsla fólks af starfi 

og fleira er skoðuð. Viðtöl eru ýmist notuð ein og sér eða samhliða 

öðrum aðferðum eins og athugunum. Ákvörðun um notkun á viðtali 

sem gangasöfnunaraðferð byggir fyrst og fremst á því að viðtal muni 

vera öflugasta aðgerðin til að svara þeim rannsóknarspurningum sem 

lagt var upp með. Frekari ákvörðun markast af því hvað er 

framkvæmanlegt, en ekki þó síst af fræðilegum tilgangi og þeim 

aðgerðarfræðilegu forsendum sem rannsóknin byggir á. Þannig eru 

viðtöl í eigindlegum rannsóknum fábrugðin viðtölum í megindlegum 

rannsóknum þar sem þekkingarfræðilegar og verufræðilegar forsendur 

þeirra eru ólíkar. Í megindlegum rannsóknum er gengið út frá þeirri 

þekkingarfræðilegu forsendu að þekking á formi staðreynda sé 

uppgötvuð og eru staðreyndirnar settar fram á tölulegu formi. Í flestum 

eigindlegum rannsóknum er hinsvegar gengið út frá því að þekking sé 

sameiginlegur skilningur sem þróast hefur í samskiptum rannsakenda 

og þátttakenda. Við að þróa skilning sinn byggir einstaklingurinn á 

ákveðnum forsendum, einkum tungumáli, menningu, reynslu, 

þekkingu, færni, venjum og siðum. Á það við bæði um rannsakanda og 
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þátttakendur. Þannig er skynjun á raunveruleikanum byggð á túlkun 

sem er síbreytileg (Helga Jónsdóttir, 2013, bls.137-138). 

 

4.2.1 Hönnun viðtala 

Hægt er að notast við eigindleg viðtöl sem ýmist eru opin, djúp, 

óstöðluð eða hálfopin. Þau hafa þann tilgang að lýsta og veita skilning 

á fyrirbærum í tilveru fólks annarsvegar og lýsa félagslegum ferlum 

hinsvegar. Rannsóknir á reynsluheimi fólks snúast um að skilja reynslu 

þátttakenda frá þeirra eigin sjónarhóli og laða þannig fram 

sammannlega reynslu. Viðtölin felast í samræðum þar sem 

umræðuefnið er ákveðið af rannsakanda sem leggur sig fram um að 

mæta viðmælanda á jafnréttisgrundvelli. Umræðuefnið er ákveðið 

fyrirfram en svo er ekki um áherslur í samræðunum. Þegar 

viðfangsefnið er um félagslegt ferli er áherslan á hvað og hvernig 

eitthvað gerist eða gerðist og hvernig breytingar eiga sér stað. 

Rannsakandi nálgast viðfangsefni mjög opið í upphafi rannsóknar en 

þegar henni vindur fram verða spurningar afmarkaðri. Í eigindlegum 

viðtölum er leitast við að ná dýpt í umfjöllun um viðfangsefnið, sem 

skoðað er frá ólíkum sjónarhornum til að ná fram eins mörgum 

blæbrigðum og mögulegt er, þó ætíð í ljósi tilgangs rannsóknarinnar. 

Viðtöl eru mismunandi frá einum þátttakanda til annars og innihalda 

ekki nákvæmlega það sama í einni og sömu rannsókninni þó 

viðfangsefnið sé hið sama. Góð hlustun er eitt lykilatriða árangursríka 

viðtala. Hlustun má skilgreina sem þá færni að skilja bæði tilfinningar 

og það hvað viðmælandi tjáir, ásamt því að endurvarpa til viðmælanda 

með eigin orðum hvað rannsakandi telur hann eiga við og tilfinningar 

hans tengdar viðfangsefninu. Samhygð er nátengd góðri hlustun, sýna 

þarf hlýju og einlægni og reyna að vera á sömu bylgjulengd og 

viðmælandi. Virðing fyrir þátttakendum, traust, einlægni og heiðarleiki 

er einnig afar mikilvægir þættir (Helga Jónsdóttir, 2013, bls.143-145). 
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4.2.2 Viðtalsáætlun 

Grundvallaratriði við töku eigindlegra viðtala er að þátttakendur geti 

tjáð sig frjálst innan þess ramma sem tilgangur rannsóknar og 

rannsóknarspurning setja. Vissan ramma þarf að setja en það hversu 

nákvæmur hann er og hversu vel honum er fylgt tengist einnig tilgangi 

rannsóknarinnar. Mikil festa í viðtalsáætlun getur hindrað að 

viðmælandi tjáir sig frjálst og því hindrað samræður en niðurnjörvuð 

viðtalsáætlun getur gert gagnagreiningu mun aðgengilegri. 

Upphafssamskipti eiga sér stað þegar rannsakandi nálgast þátttakanda 

en samræður á undan viðtali eru sérstaklega mikilvægar. Traust þarf að 

myndast, viss tengsl þarf að skapa og einlægni þarf að ríkja. 

Þátttakandinn þarf strax að fá hugmynd af því hvað rannsakandinn 

sækist eftir í viðtalinu en í meginatriðum er um tvær tegundir 

spurninga að ræða. Annars vegar er um að ræða upphafs- og um leið 

aðalspurningu sem skírskotar til tilgangs viðtals og síðan efnislegar 

spurningar um viðfangsefnið. 

Þegar þessar tvær tegundir spurninga hafa verið ákveðnar eru nokkur 

atriði sem þarf að hafa í huga í viðtalinu. Spurningar sem krefjast góðs 

minnis og hvers vegna spurningar eru ekki líklegar til að opna upp og 

hvetja til samræðna. Þegar dýpka á umræðuefnið er gott að kinka kolli 

til að gefa viðmælenda til kynna að hann sé á réttri braut og spyrja 

nánar út í tiltekið viðfangsefni. Mikilvægt er að afmarkaðar spurningar 

eins og um lýðfræðileg atriði og beinar staðreyndir séu ekki lagðar 

fyrir fyrr en undir lok viðtals og passa skal upp á að óþægileg þögn 

komi ekki upp en mörgum finnst það kvíðavekjandi. Í lok viðtals, 

einkum ef aðeins erum um eitt viðtal að ræða, er mikilvægt að daga 

saman helstu efnisatriði. Það að lokar samræðunum en er einnig 

mikilvægur þáttur í að tryggja réttmæti rannsóknarganga (Helga 

Jónsdóttir, 2013, bls.145-148). 

Í langflestum tilvikum eru eigindleg viðtöl hljóðrituð á stafrænt 

upptökutæki og síðan breytt í texta. Skráning minnispunkta meðan á 

viðtali stendur er mikilvæg. Fyrir kemur að ekki reynist unnt að 

hljóðrita viðtöl og koma þeir þá að góðu gagni (Helga Jónsdóttir, 2013, 

bls.149). 
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4.2.3 Viðtal við Jón Bernharð Þorsteinsson – Purity Herbs 

Í þessu verkefni var valið að taka hálfstaðlað viðtal við stjórnarformann 

Purity Herbs, Jón Bernharð Þorsteinsson. Tilgangur viðtalsins var að 

afla upplýsinga um fyrirtækið og reynslu þess af útflutningi sem ekki 

fengust með öðrum hætti. Uppsetningu viðtalsins má sjá í viðauka 1. 

Viðtalið var tekið í húsnæði Purity Herbs á Akureyri þann 9. apríl 

2014. 

Purity Herbs var stofnað árið 1994 af Ástu Kristínu Sýrusdóttur og 

André Reas. Áhugamál André var að búa til te, krem og olíur úr jurtum 

og öðrum náttúruefnum og sinnti hann áhugamálinu af miklum krafti. 

Á þeim tíma var Ásta að vinna á leikskóla þar sem lítill drengur var 

með mikil útbrot og exem. Ásta fékk leyfi hjá móður drengsins til að 

bera eitt af jurtakremunum á hann og á nokkrum dögum gréri húðin 

nær alveg. Afi drengsins, Böðvar Jónsson apótekari í 

Akureyrarapóteki, var svo hrifinn að hann bauð þeim Ástu og André 

aðstöðu í apótekinu til að hefja framleiðslu á þessum einstöku 

náttúruvörum. Þetta var kveikjan af því að Purity Herbs varð til. 

Í dag á Ásta Kristín Sýrusdóttir 80% í fyrirtækinu og Jón Bernharð 

Þorsteinsson 20%. Purity Herbs samanstendur af 55 mismunandi 

tegundum af sérhæfðri framleiðslu á 100% náttúrulegum snyrtivörum 

(Purity Herbs, e.d.). 

Í dag er 70% af allri framleiðslu Purity Herbs flutt út til vel yfir 10 

landa. Útflutningur hóst strax á fyrstu árum rekstursins og eru allar 

vörulínur fyrirtækisins fluttar út að undanskyldum baðolíum. Purity 

Herbs hagar útflutningi sínum þannig að einstaklingar erlendis frá hafa 

samband við fyrirtækið og óska eftir því að fá dreifingarrétt á Purity 

Herbs í sínu heimalandi. Oftar en ekki eru þetta einstaklingar sem hafa 

komið til Íslands og verslað sér vörur frá Purity Herbs, yfirleitt frá 

Jarðböðunum í Mývatnssveit sem er stæðasti sölustaður fyrirtækisins á 

Íslandi. Purity Herbs selur milliliðunum vörur út svo sjá milliliðirnir 

sjálfir alfarið um markaðssetningu og sölu í sínu heimalandi með 

upplýsingum frá Purity Herbs á Íslandi. Fyrirtækið hefur oft gert 

markaðskannanir sem lítið hafa haft að segja. Jón mælir með því að 

kaupa þjónustu af Facebook og Google og velja síðan einhvern einn 
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miðil með, til að auglýsa í einu sinni til tvisvar á ári til að viðhalda 

ímynd fyrirtækisins. Markaðssetning er kostnaðarsöm og skilar oft ekki 

þeim væntingum sem búist er við að henni. Helstu hindranir sem hafa 

verið á vegi Purity Herbs í útflutningi hingað til eru reglugerðir í hverju 

landi fyrir sig. Enga hjálp er að finna á Íslandi svo fyrirtæki verða að 

sækja sér allar nauðsynlegar upplýsingar sjálf. Kosturinn við aðferð 

Purity Herbs að notast við milliliði sem eru heimamenn er sá að þeir 

þekkja þær reglur sem fara þarf eftir í sínu heimalandi og sjá um að 

finna út úr þeim málum hver í sínu landi fyrir sig og yfirleitt verður það 

ekki vandamál þar sem varan er rétt skráð.  

Þegar halda skal með vörur líkt og vörur Purity Herbs í útflutning er að 

mörgu að huga í sambandið við vottanir, skráningu, leyfisveitingu og 

fleira sem kostar mikinn pening og tekur mikinn tíma. Best er að vera 

sterkur á heimamarkaði áður en haldið er í útflutning en þegar að því 

kemur er nauðsynlegt að koma sér upp traustum öryggis matsmanni (e. 

safety assessor) sem leita skal til með þessi mál. Mun meira er af vel 

upplýstum neytendum í dag en fyrir nokkrum árum síðan, og mun 

meira erlendis heldur en hér á Íslandi. Purity Herbs hefur ekki viljað 

sækja um lífræna vottun þar sem þau telja aðferðina ekki eiga við í 

okkar heimalandi. Purity Herbs skilur hinsvegar vel að slík vottun og 

einhverskonar eftirlit eigi rétt á sér í fjölmennum löndum þar sem lítið 

er um um ómenguð landssvæði en vegna sérstöðu Íslands um stórt, 

hreint og fámennt land telja þau að einhverskonar Íslands stimpill sé 

málið, því það var jú hægt að lýsa yfir þjóðlendum.  

Hinsvegar er lífræn vottun farin að skipta meira máli nú en hún gerði 

en vara titluð sem náttúruvara kemst mjög langt á því nafni. Fyrirtækið 

breytti nafni sínu árið 2012 úr Purity Herbs - snyrtivörur (e. Purity 

Herbs cosmetics) í Purity Herbs – Organics, sem er nú mest notað á 

rafrænum leitarvélum. Purity Herbs vinnur eftir GMP staðlinum sem 

samevrópska snyrtivörureglugerðin gerir kröfu um en fyrirtækið er 

ekki með slíka vottun samt sem áður. Til þess að fá GMP vottun á 

fyrirtæki líkt og Purity Herbs þarf að fá matsmann erlendis frá til þessa 

að taka framleiðsluna út sem kostar gríðarlega fjárhæð. Lyfjastofnun 

getur vottað fyrirtæki með GMP en sú stofnun hefur ekki yfirráð yfir 
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framleiðslu á öðru en lyfjaframleiðendum, svo önnur fyrirtæki líkt og 

Purity Herbs standa ein á báti.  

Innleiðing samevrópsku snyrtivörureglugerðarinnar hefur haft mjög 

litlar breytingar í för með sér þar sem Purity Herbs er búið að vera 

mjög lengi á markaði, en gerir þó kröfur um skýrari merkingar utan á 

umbúðum varanna sem gerir það að verkum að senda þarf smærri 

einingar út í kassa til að koma öllum upplýsingum fyrir. Ekki er hægt 

að segja að Evrópa sé einn stór opinn markaður. Reglur í Evrópu eru 

þær sömu en oft hefur hvert land sínar viðbætur, aðallega þó hvað 

tungumál varðar. 

Í gegnum tíðina hefur Purity Herbs fengið styrki úr Jóhönnusjóði upp á 

150.000 kr., tvisvar frá Nýsköpunarmiðstöð í hvort skiptið upp á 

300.000 kr. og frá Skrefi framar upp á 250.000 kr. að öðru leyti hefur 

fyrirtækið ekki hlotið neina styrki (Jón Bernharð Þorseinsson munnleg 

heimild, 9. apríl 2014). 

 

4.2.4 Viðtal við Sigríði Einarsdóttur – SDS Products 

Í þessu verkefni var valið að taka hálfstaðlað viðtal við stofnanda og 

eiganda SDS Products, Sigríði Einarsdóttur. Tilgangur viðtalsins var að 

afla upplýsinga um fyrirtækið og reynslu þess af útflutningi sem ekki 

fengust með öðrum hætti. Uppsetningu viðtalsins má sjá í viðauka 2. 

Viðtalið var tekið í gegnum síma þann 8. apríl 2014. 

Það var árið 1982 sem Sigríður Einarsdóttir byrjaði að útbúa krem. 

Ung dóttir hennar hafði greinst með psoriasis sem umlukti nær allan 

líkama hennar en ekkert virtist vika á. Þetta var kveikjan að því sem 

seinna meir varð farsælt fyrirtæki (SDS Products, e.d.). 

SDS Products var stofnað árið 1996 en samblöndun á sjávardýraolíu og 

íslenskum jurtum hafði staðið yfir mun lengur. Fyrirtækið selur mest í 

gengum Internetið en einnig hjá dýralæknum erlendis. Útflutningur 

hófst skömmu eftir stofnun fyrirtækisins en flutt er meðal annars út til 

Bandaríkjanna, Norðurlandanna, Þýskalands og Bretlands. Allir 

vöruflokkar fyrirtækisins eru útfluttir en þeir eru 100% náttúruleg krem 

fyrir hunda, ketti, hesta og mannfólk og fæðubótaefni fyrir mannfólk. 

Árið 1997 hófst netverslun á heimasíðu SDS Products fyrst allra 
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netverslana á Íslandi. Fyrstu skref útflutnings fóru þannig fram að haft 

var samband við heilbrigðiseftirlitið í þeim löndunum sem flytja átti út 

til. Könnuð voru þau skilyrði sem uppfylla þurfti til að koma vörunni í 

sölu ytra. Sigríður nefnir stofnanir eins og FDA (U.S Food and Drug 

Administration), Veterinary Center sem er deild innan FDA og MS 

foods sem fyrirtækið hefur þurf að eiga í samskiptum við í gengum 

tíðina en það eina sem virkar og skiptir verulegu þegar halda skal af 

stað í útflutning er góð undirstaða. Ef fyrirtæki reyna að flytja út vöru 

til sölu og eru ekki með öll tilskyld leyfi eins og markaðs- og söluleyfi, 

innflutningsleyfi, strikanúmer, tollanúmer, umbúðir með hæfum 

innihaldstexta og aðvörunarorðum, ef varan inniheldur hættuleg efni, 

og fleira, getur varan stoppað í tolli viðkomandi lands og erfitt getur 

reynst að leysa vöruna út og fá hana senda aftur til Íslands.  

SDS Products er með öll tilskyld leyfi frá sínum tíma sem ekki þarf að 

uppfæra þrátt fyrir sí strangara eftirlit og kröfur. Til þess að kanna 

Bandaríkjamarkað lét fyrirtækið gera viðskiptaáætlun fyrir sig en 

frekari kannanir hafa ekki verið gerðar á mörkuðum og fyrirtækið 

runnið frekar blint í sjóinn. SDS Products hefur verið tekið með 

eindæmum vel, til að mynda hafði Johns Hopkins háskólinn í 

Maryland samband þar sem verið var að gera rannsókn á sólarexemi 

dýra og ein af vörum Sigríðar tekin fyrir. Niðurstöðurnar voru svo 

góðar að skrifuð var grein í tímarit Eiðfaxa International, þar sem varan 

var lofuð. Í kjölfari þess var fyrirtækinu boðið seinna að senda prufu 

með afmælistímariti Eiðfaxa International sem var gert og á HM í 

hestaíþróttum árið eftir sem haldið var úti í Noregi var SDS Products 

með sölubás og flestir þar könnuðust við vöruna. Persónuleg samskipti 

og að leyfa fólki að prófa vöruna hefur marg skilað sér til SDS 

Products. Bein markaðssetning afkastar mun meiru heldur en til að 

mynda sjónvarps- eða tímaritsauglýsing. 

Samevrópska reglugerðin um snyrtivörur hefur aðeins haft þau áhrif að 

fyrirtækið hefur þurft að breyta umbúðum og merkingum. Þegar SDS 

Products hóf störf var Íslandsstofa ekki til en fyrirtækið fékk styrk frá 

Útflutningsráði sem útvegaði aðila erlendis sem milligöngulið. Sótt var 
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um styrki til Nýsköpunarmiðstöð Íslands, sem þá hér Impra, sem 

fengust ekki. 

Að lokum bætir Sigríður við að betra sé að byrja með vöru á lágu verði 

og hækka það síðan. Hún segir hestamenn kaupa vöru ef hún er góð 

sama hvað hún kostar. Af rúmlega 30 ára reynslu Sigríðar mælir hún 

með því að votta vörur sem náttúruvörur frekar en lífrænar vörur. Ekki 

er hægt að votta vöru sem náttúruvöru í dag eins og gert var fyrir 

nokkrum árum síðan, en leyfilegt er að kalla vörur sínar náttúruvörur. 

Mikill kostnaður og tími fer í lífræna vottun og varan selst ekki meira 

fyrir vikið. SDS Products var með lífræna vottun frá Túni á því 

landssvæði sem jurtatínsla fór fram á en henni var ekki haldið við. 

Fyrirtækið PharmArctica á Grenivík hefur í rúm 15 ár pakkað vörum 

SDS Products og það fyrirtæki vinnur eftir GMP staðlinum. Ekki hefur 

verið sóst eftir lyfjaleyfi vegna þess hve kostnaðarsamt og tímafrekt 

það er að fá slíkt leyfi (Sigríður Einarsdóttir munnleg heimild, 8. apríl 

2014). 

 

4.2.5 Niðurstöður viðtala bornar saman 

Þó vörur Purity Herbs og SDS Products séu ólíkar að vissu leyti eru 

fyrirtækin bæði í útflutningi á svipuðum mörkuðum. Einnig hafa vörur 

þeirra beggja verið notaðar til meðhöndlunar á múkki. Höfundur ber nú 

saman helstu niðurstöður viðtalanna og tekur fyrst fyrir þá þætti sem 

fyrirtækin gera eins og síðan þá þætti sem fyrirtækin gera ólíkt. 

 

Tafla 2. Sameiginlegt með Purity Herbs og SDS Products 

Sameiginlegt með Purity Herbs og SDS Products 

Bæði fyrirækin byrja snemma í útflutningi og selja nær allar 

vörur í gegnum heimasíður sínar til svipaðra landa. 

Hvorugt fyrirtækið er með útibú erlendis. 

Meirihluti tekna beggja fyrirtækja koma frá útflutningi. 

Bæði fyrirtækin hafa lent í ófyrirséðum hindrunum þegar kom 

að útflutningi sem hlaut að merkingum á umbúðum. 

Bæði fyrirtækin telja að eina breytingin á innleiðingu 

samevrópsku snyrtivörureglugerðarinnar séu hertari merkingar 

http://www.pharma.is/
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á umbúðum. 

Bæði fyrirtækni framleiða 100% náttúrulegar vörur, sækjast 

ekki eftir lífrænni vottun og vinna eftir gæðastaðli GMP. 

Bæði fyrirtækin telja útflutning ekki sem kostnaðar auka sem 

hafi áhrif á verð. 

Bæði fyrirtækin telja að varast eigi að hafa allar merkingar og 

öll leyfi rétt áður en í útflutning er haldið. 

Bæði fyrirtækin telja samevrópsku snyrtivörureglugerðina ekki 

hafa opnað neinar dyr fyrir sig og að Evrópa sé ekki einn stór 

opinn markaður. 

 

Tafla 3. Ósameiginlegt með Purity Herbs og SDS Products 

Ósameiginlegt með Purity Herbs og SDS Products 

Purity Herbs er með margar vörur en SDS Products tiltölulega 

fáar. 

Einstaklingar erlendis hafa samband við Purity Herbs og 

sækjast eftir því að selja þeirra vörur í sínu heimalandi en 

SDS Products hefur samband við dýralækna erlendis og fær 

þá til að selja fyrir sig. 

Purity Herbs hefur gert margar markaðskannanir en það hefur 

SDS Products ekki gert aðeins látið útbúa viðskiptaáætlun 

fyrir Bandaríkjamarkað fyrir sig. 

Milliliðir Purity Herbs ráða því hvort þeir markaðssetji í sínu 

heimalandi en SDS Products markaðssetur allt sjálft. 

SDS Products er með umboðsaðila (dýralækna) en Purity 

Herbs aðeins með milliliði. 

Purity Herbs hlaut styrki úr Jóhönnusjóði, frá 

Nýsköpunarmiðstöð og frá Skrefi framar. SDS Products hlaut 

styrk frá Útflutningsráði sem kom fyrirtækinu í samband við 

millilið erlendis. 

 

Að mati höfundar reyndust viðtölin virkilega gangleg og niðurstöður 

þeirra dýrmæt innlegg til yfirsýnar á því sem helst ber að hafa í huga 

þegar hefja skal útflutning. Mikið af nytsamlegum upplýsingum komu 

fram í viðtölunum þó sér í lagi með vottanir og hvert helst sé hægt að 

leita eftir upplýsingum varðandi skráningar, leyfisveitingu og fleira. 
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4.3 Spurningakönnun 

Hönnun, skipulag og uppsetning á spurningalista getur farið mjög eftir 

því um hvernig könnun er að ræða, símakönnun, póstkönnun eða 

vefkönnun. Þessi ólíku form kannana kalla á ólíkar aðgerðir í hönnun, 

skipulagi, uppsetningu og framkvæmd. Einnig er þetta mikilvægt svo 

þátttakandinn skilji spurningar og svarmöguleika þeirra til fullnustu og 

nákvæmni mælitækisins þannig tryggð upp að því marki sem hægt er. 

Dæmi um þetta getur verið að í símakönnunum verður til dæmis að 

vera ljóst hvort spyrlar eigi að lesa upp svarkostina í símann eða ekki. Í 

póstkönnunum og vefkönnunum verður í meiri mæli að vanda til 

uppsetningar og skipulags listans. Þar skiptir máli að öll fyrirmæli og 

leiðbeiningar séu skýr og afdráttarlaus, enda framkvæmdaraðili 

könnunarinnar ekki til viðtals á því augnabliki sem könnunin er tekin 

eins og í símakönnun. Hér eru nokkrir punktar sem hafa ber í huga 

varðandi orðalag spurninga og orðanotkun í spurningakönnunum: 

 Einföld orð: spurningar eiga að vera skýrar og ótvíræðar. 

 Að spyrja spurninga: mynda skal setningar með 

spurnarfornafni, sögn, nafnorði og spurnarfornafni.  

 Skammstafanir: þær skal forðast því þær geta auðveldlega 

misskilist eða alls ekki skilist. 

 Spyrja skal einnar spurningar í einu. 

 Neitanir: forðast skal spurningar með tvöfaldri neitun og skipta 

henni þá frekar upp í tvær spurningar. 

 Efnislega réttar spurningar: til þess að draga ekki úr 

trúverðugleika könnunarinnar. 

 Samþykkishneigð: fólk hefur almennt tilhneigingu til að svara 

játandi frekar en neitandi. 

 Ójafnvægar spurningar: getur leitt svarandann til þess að svara 

frekar einu svari frekar en öðru. 

 Dæmi til stuðnings: geta verið leiðandi og þeim á að sleppa 

nema að þau séu nauðsynleg. 

 Formálar að spurningum: mega ekki vera langir og eiga að vera 

eins gangorðir og kostur er á. 
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Spurningar geta ýmist vera opnar, lokaðar eða hálf opnar. Í flestum 

spurningakönnunum er notast við lokaðar spurningar en þeim opnu er 

bætt við ef sérstakar ástæður þykja til þess. Í opnum spurningum þarf 

svarandinn að forma svar sitt sjálfur en í lokuðum spurningum er boðið 

upp á tvo eða fleiri fyrirfram ákveðna svarmöguleika. Þegar svarkostir 

eru á nafnkvarða er þeim sem spyr ekki alltaf ljósir allir mögulegir 

svarkostir fyrirfram er notast við hálf- opna spurningu. Þá eru gefnir 

upp tveir eða fleiri fyrirfram ákveðnir svarmöguleikar en bæta við 

einum opnum svarmöguleika til viðbótar (Grétar Þór Eyþórsson, 2013, 

bls. 453-458). 

 

4.3.1 Hönnun spurningalista 

Spurningalistinn er mikilvægt tæki sem við notum sem verkfæri til 

söfnunar á upplýsingum sem við þurfum. Samskipti rannsakandans og 

svarandans fara að mestu fram í gengum spurningalistann og því er 

mikilvægt að hann sé vel upp byggður og auðskiljanlegur. Hver 

spurning og þar með spurningarlistinn í heild sinni er mælitæki sem 

ætlað er að mæta viðhorf, hegðun, ætlanir eða annað. Því er mikilvægt 

að gera þetta mælitæki vel úr garði (Grétar Þór Eyþórsson, 2013, bls. 

463). 

Í þessari ritgerð var ákveðið að notast við vefkannanir en þær eru 

skilvirkasta og ódýrasta tegund spurningakannana (Grétar Þór 

Eyþórsson, 2013, bls. 468). Vefkannanir leysa pappír og blaða 

kannanirnar af hólmi. Svarendur lesa spurningarnar af tölvuskjánum og 

svara þeim með því að nota músina og lyklaborðið (Holstein o.fl., 

2001, bls. 71).  

 

4.3.2 Snjóboltaúrtak 

Einstaklingar úr innsta hring hagsmunaaðila eru spurðir út og þeir 

beðnir um að benda síðan á annan flokk hagsmunaaðila sem 

rannsakandinn getur haft samband við. Kostir þessarar úrtaksaðferðar 

eru að auðvelt er að tryggja viðtöl án vandamála með gangavörslu og 

fáum viðtölum er hafnað. Ókostirnir eru hinsvegar þeir að þessi aðferð 

er tímafrek og þess vegna dýr og erfitt getur reynst að ná samstöðu um 
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flokka helstu hagsmunaaðila (Reeda, M. S., Graves, A., Dandy, N., 

Posthumus, H., Hubacek, K., Morris, J., Prelle, C., Quinn, C., Stringer, 

L. C., 2009, bls. 5). 

 

4.4 Vefkannanir 

Gerðar voru tvær spurningakannanir sem sendar voru út í gegnum 

Internetið, hér eftir verða þær kallaðar vefkannanir. Önnur vefkönnunin 

var tekin á Íslandi en hin í Svíþjóð. Greint verður frá því hvernig staðið 

var að báðum vefkönnunum og niðurstöðum þeirra hér að neðan. 

 

4.4.1 Íslenska vefkönnunin 

Rafrænn spurningalisti var settur saman í Google Drive og þangað 

bárust svör útraksins einnig inn til greiningar. Enginn nema höfundur 

hafið aðgang að svörunum á Google Drive. Notast var við 

snjóboltaúrtak. Höfundur fann lista yfir formenn hestamannafélaga í 

Íslandi á www.lhhestar.is sem innihélt meðal annars netföng og 

símanúmer félagsmanna. Höfundur hringdi í alla formenn sem listaðir 

voru upp og kynnti fyrir þeim könnunina og fékk leyfi til að senda 

hana á netfang þeirra og þeir beðnir um að koma henni áleiðis á sína 

félagsmenn. Tölvupósturinn innihélt kynningarbréf og slóð inná 

könnunina. Í kynningarbréfinu var tilgangur könnuannarinnar útskýrð-

ur, greint var frá því hver sendandinn væri, hvert úrtak könnunarinnar 

væri, hversu langan tíma könnunin tæki og að þátttakendur væru 

nafnlausir og að svör þeirra gætu ekki verið rakin aftur til þeirra ásamt 

stuttri kynningu á fyrirtækinu Urðarketti. Í viðauka 3 má sjá kynningar-

bréfið í heild sinni og sjálfan spurningalistann í viðauka 4. 

Alls bárust rétt rúmlega 300 svör á um það bil þremur vikum. 

Kynjaskiptingin var nokkuð jöfn en 52% svarenda voru konur og 48% 

voru karlar. 

 



Lokaverkefni 2106                                                                                  Arna Ýr Arnarsdóttir 

 41 

 

Mynd 5. Svör við spurningunni „Hvert er kyn þitt?“ 

 

Aldursskipting svarenda var þannig að flestir voru á aldrinum 30-50 

ára eins og sjá má á mynd 6.  

 

 

Mynd 6. Svör við spurningunni „Hver er aldur þinn?“ 

 

Algengast var að svarendur ættu um 1-10 hross og 61% svöruðu að 1-5 

af þeirra hrossum fá eða hafa fengið múkk.  

 

52% 

48% 

karl kona

0

10

20

30

40

50

60

70

80

90

100

20 og
yngri

21-30 31-40 41-50 51-60 60 og
eldri



Lokaverkefni 2106                                                                                  Arna Ýr Arnarsdóttir 

 42 

 

Mynd 7. Svar við spurningunni „Hvað átt þú mörg hross?“ 

 

 

Mynd 8. Svör við spurningunni „Hvað átt þú mörg hross sem fá eða hafa 

fengið múkk?“ 

 

Flestir bregðast við múkki á sínum hrossum með því að kaupa smyrsl 

en alls höfðu 73% svaranda prófað einhver smyrsl við múkki. 
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Mynd 9. Svör við spurningunni „Hvernig bregst þú við múkki á þínum 

hrossum?“ 

 

Spurt var opinnar spurningar um hvaða smyrsl svarendur notað við 

múkki á sínum hrossum. Mikil dreifing var á svörum og tilgreind voru 

89 vöruheiti en vinsælast var þó Kraftaverk frá Purity Herbs og 

Hellosan. 

 

Tafla 4. Algengustu smyrsl sem nefnd voru í íslensku könnuninni 
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Sáragaldur 5 

Mildison (Vægt sterakrem) 3 
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Spurt var út í hvaða umbúðir svarendum þætti hentugastar undir smyrsl 

við múkki. 

 

 

Mynd 10. Svör við spurningunni „Hvernig umbúðir þætti þér hentugastar 

undir smyrsl við múkki? 

 

Stærsti hópurinn, 47,7% svarenda, vildu hafa smyrslið í túpum, 26,1% 

vildu hafa smyrslið í plastkrukkum og 14,4% vildu hafa smyrslið í 

plasti með pumpu. 

Spurt var út í hvar einstaklingar myndu vilja nálgast smyrsl við múkki. 

 

Mynd 11. Svör við spurningunni „Hvar myndir þú vilja nálgast smyrsl við 

múkki?“ 
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Eins og sjá má á mynd 11 vilja flestir nálgast smyrsl við múkki á öllum 

þessum stöðum, það er í hestavöruverslun, á Internetinu, hjá dýralækni 

og í almennri verslun en margir vilja þó einnig aðeins nálgast það í 

hestavöruverslunum. Það kom höfundi á óvart hve lítil tíðni mældist í 

svarmöguleikanum „á Internetinu“ en spurt var nánar út í líkindi þess 

að einstaklingar myndu kaupa smyrsl við múkki í gegnum Internetið. 

 

 

 

Mynd 12. Svör við spurningunni „Hversu líklegt eða ólíklegt er að þú 

munir kaupa smyrsl við múkki á Internetinu?“ 

 

Alls um 63% svaranda telja það vera ólíklegt eða mjög ólíklegt að þeir 

munu kaupa smyrsl við múkki í gegnum Internetið. 

Að lokum var spurt hvort einstaklingar gætu hugsað sér að prófa 

smyrsl framleitt úr minkafitu og íslenskum jurtum við múkki á sínum 

hrossum og hvort þau gætu hugsað sér að prófa annarskonar vörur 

framleiddar úr minkafitu, og þá var nefnt sem dæmi leðurfeiti eða sápu 

til þvottar á hestum. 
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Mynd 13. Svör við spurningunni „Gætir þú hugsað þér að prófa græðandi 

smyrsl framleitt úr minkafitu og íslenskum jurtum við múkki á þínum 

hrossum? 

 

Svörin sýndu að um 98% svaranda gætu hugsað sér að nota smyrsl 

framleitt úr minkafitu og íslenskum jurtum. 

 

 

Mynd 14. Svör við spurningunni „Gætir þú hugsað þér að prófa 
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Greining íslensku spurningakönnunarinnar 

Út frá þessum niðurstöðum má áætla að helsti markhópur fyrirtækisins 

á Íslandi sé fólk á miðjum aldri, jafnt konur sem karlar sem eiga að 

meðaltali 1-10 hross sem eitthvað af fær eða hefur fengið múkk. Flestir 

sem lenda í því að eiga hesta sem fá eða hafa fengið múkk bregðast við 

því með að kaupa smyrsl og gætu vel hugsað sér að prófa Sárasmyrslið 

frá Gandi og einnig leðurfeitina og sápuna. Helsti samkeppnisaðili 

Gands á Íslandi er Kraftaverk frá Purity Herbs ásamt Hellosan, Fusidin 

og ChitoClear. Íslenskir neytendur vilja hafa smyrslið í túpum og 

nálgast það í hestavöruverslunum en ekki í gengum Internetið. 

 

4.4.2 Sænska vefkönnunin 

Sænska vefkönnunin var gerð á nákvæmlega sama hátt og sú íslenska 

að því undanskyldu að haft var samband við Sigurjón Einarsson sem er 

dýralæknir búsettur í Svíþjóð og hann beðinn um að þýða 

kynningarbréf og vefkönnun sem höfundur útbjó, af íslensku yfir á 

sænsku. Ákveðið var að hafa upp á formönnum hestamannafélaga í 

Svíþjóð sem vinna með íslenska hesta til þess að afmarka úrtakið með 

einhverjum hætti. Höfundur fann lista yfir formenn hestamannafélaga 

sem eiga íslenska hesta inni á www.icelandichorse.se sem innihélt 

meðal annars netföng. Kynningarbréf með slóð inn á könnunina var 

sent á formenn hestamannafélagana og þeir beðnir um að koma 

könnuninni áleiðis á sína félagsmenn. Sænska kynningarbréfið innihélt 

sömu upplýsingar og það íslenska en það má finna í viðauka 5 og 

spurningalistann í viðauka 6. 

Alls bárust rétt rúmlega 50 svör á um það bil þremur vikum. 

Kynjaskiptingin var mjög ójöfn en 85% svarenda voru konur og 15% 

voru karlar. 
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Mynd 15. Svar við spurningunni „Vad är dit kön?“ 

 

Aldurs dreifingin var nokkuð góð en flestir voru á aldrinum 51-60 ára. 

 

 

Mynd 16. Svar við spurningunni „Hur gammel är du?“ 

 

Algengast var að svarendur ættu um 1-10 hross og 59% svöruðu að 1-5 

af þeirra hrossum fá eða hafa fengið múkk. Alls svörður 37% að þeirra 

hross fengu ekki múkk. 
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Mynd 17. Svör við spurningunni „Hur många hästar har du?“ 

 

 

Mynd 18. Svör við spurningunni „Hur många hästar har du som har eller 

har haft mugg?“ 

 

Flestir bregðast við múkki á sínum hrossum með því að kaupa smyrsl 

en alls höfðu 33% svaranda prófað einhver smyrsl við múkki sem telst 

mikið þar sem 30% eiga ekki hross sem fá eða hafa fengið múkk. 

Aðeins um 9% hafa samband við dýralækni og um 15% þvo múkkið 

upp með grænsápu eða annarskonar sápum. 
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Mynd 19. Svör við spurningunni „Hur henterar du mugg på dina hästar?“ 

 

Alls hafa um 61% svarenda einhvertíma keypt smyrsl til meðhöndlunar 

á múkki og voru ýmis nöfn nefnd. 

 

Tafla 5. Algengustu smyrsl sem nefnd voru í sænsku könnuninni 

Hellosan 5 

Tjärsalva 4 

Zinkpasta 2 

Kortison 2 

Nylanders hästkräm 2 

Salicylsyra Vaseline 2 

Olía 2 

Vegebom 2 

Annað 17 

 

Mikil dreifing var á svörum en alls voru tilgreind 25 vöruheiti.  

Spurt var útí umbúðir og hvaða umbúðir einstaklingum þætti henta best 

undir smyrsl við múkki. 
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Mynd 20. Svör við spurningunni „Vilka förpackningar tycker du passar 

bäst för muggssalva?“ 

 

Meiri hluti svarenda eða 57,4%, vildu hafa smyrslið í túpum en 22,2% 

vildu hafa smyrslið í plasti með pumpu. Aðeins 5 svarenda vildu hafa 

smyrsl við múkki í annarskonar umbúðum. 

Spurt var út í hvar einstaklingar myndu vilja nálgast smyrsl við múkki. 

 

 

Mynd 21. Svör við spurningunni „Var skulle du helst vilja kunna köpa 

muggsalva?“ 
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57,4% svarenda myndu vilja nálgast smyrsl við múkki í 

hestavöruverslun og 22,2% í Apóteki. Í þessari spurningu var ekki 

hægt að spyrja hvort svarendur myndu vilja kaupa smyrsl við múkki 

hjá dýralæknum því dýralæknar í Svíþjóð mega ekki selja vörur til 

viðskiptavina, aðeins nota þær við störf sín.  

Spurt var hvort svarendur versluðu hestavörur í gegnum Internetið. 

 

 

Mynd 22. Svör við spurningunni „Handlad du ridsportsprodukter på 

nätet?“ 

 

Rúmlega 70% svarenda sögðust stundum versla hestavörur í gegnum 

netið. 
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Mynd 23. Svör við spurningunum „Kan du tänka dig att prova läcakande 

salva från Island, gjord av minkfett och Islänskar örter?“ og „Kan du tänka 

dig att använda andra produkter från Island som innehåller minkfett? 

T.ex. Läderfett, hästschamp 

 

Um 72,2% svarenda geta hugsað sér að prófa slíkar vörur en 27,8% 

ekki.  

Að lokum var spurt út í hvort svarendur kaupa einungis lífrænt vottaðar 

vörur og hvort það skipti þá máli þegar þeir kaupa hestavörur að 

umbúðir þeirra séu umhverfisvænar. 

 

Mynd 24. Svör við spurningunni „Köper du produkter som enbart 

innehåller miljömärkta ämnen?“ 

Já

Nei

Já

Nei
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Mynd 25. Svör við spurningunni „När du köper produkter till dina hästar, 

är det då viktigt att förpackiningarna år miljövänliga?“ 

 

Eins og sjá má á myndunum virðist það skipta svarendur miklu máli að 

varan sé bæði lífræn og í umhverfisvænum umbúðum. 

 

Greining sænsku spurningakönnunarinnar 

Út frá þessum niðurstöðum má áætla að helsti markhópur Urðarkattar í 

Svíþjóð séu konur á aldrinum 51-60 ára, sem eiga að meðaltali 1-10 

hross sem eitthvað af fær eða hefur fengið múkk. Flestir sem lenda í 

því að eiga hesta sem fá múkk bregðast við því með að kaupa smyrsl 

og gætu hugsað sér að prófa Sárasmyrslið frá Gandi og einnig 

leðurfeitina og sápuna. Helsti samkeppnisaðili Gands í Svíþjóð er 

Hellosan og Tjärsalva. Sænskir neytendur vilja hafa smyrslið í túpum 

og nálgast það í hestavöruverslunum, en þeir eru einnig líklegir til að 

versla í gengum Internetið. Miklu máli skiptir sænska neytendur að 

vörur sem þeir nota á hrossin sín séu bæði lífrænar og að umbúðir 

þeirra séu umhverfisvænar. 

 

 

 

 

Já

Nei
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4.4.3 Niðurstöður spurningakannananna bornar saman 

Út frá greiningum kannananna má sjá að niðurstöður gefa frekar ólíkar 

niðurstöður hvað varðar helsta markhóp fyrirtækisins annarsvegar á 

Íslandi og hinsvegar í Svíþjóð. Niðurstöðurnar voru settar upp í töflu 

og helsti munur markhópanna greindur út frá henni. 

 

Tafla 6. Samanburður á niðurstöðum spurningakannananna 

 Ísland Svíþjóð Líkt / Ólíkt 

Kyn Karl og Kona Kona Ólíkt 

Aldur 31-50 ára 51-60 ára Ólíkt 

Fjöldi hrossa 1-10 1-10 Líkt 

Fjöldi hrossa sem fá 

eða hafa fengið 

múkk 

1-5 1-5 Líkt 

Brugðist við múkki Kaupa smyrsl Kaupa smyrsl Líkt 

Prófa vörur Gands Já Já Líkt 

Samkeppni Hellosan og 

Kraftaverk 

Hellosan og Tjärsalva Líkt / Ólíkt 

Umbúðir Túpur Túpur Líkt 

Sölustaðir Hestavöruverslanir Hestavöruverslanir Líkt 

Internet Nei Já Ólíkt 

 

Helsti munur markhópanna tengist aldri, kyni, samkeppni og sölu í 

gengum Internetið. Algengara er að aðeins konur á aldrinum 51-60 ára 

komi til með að kaupa vörur Gands í Svíþjóð en að bæði kynin á 

aldrinum 31-50 ára komi til með að kaupa vörurnar á Íslandi. Munur er 

á helstu samkeppnisvörum Gands í Svíþjóð og á Íslandi, en Hellosan 

var þó nokkuð oft nefnt í báðum löndum og má áætla út frá því að 

helsta samkeppnisvara Gands sé Hellosan. Koma ætti upp sölu í 

gegnum Internetið vegna sænska markaðarins en ekki vegna íslenska 

markaðarins. Íslendingar voru ekki spurðir út í mikilvægi þess að þær 

vörur sem þeir kaupa fyrir hrossin sín séu lífrænar og umbúðir þeirra 

umhverfisvænar, en það skiptir Svía mjög miklu máli og ætti því að 

taka tillit til þess fyrir báða markaði. 
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5. Umræður og tillögur 

Höfundur telur sig hafa valið réttar leiðir við öflun frumganga en án 

þeirra hefði höfundur haft lítið á milli handanna við vinnslu 

ritgerðarinnar. Það kom höfundi á óvart hvað bæði Purity Herbs og 

SDS Products veittu góðar og ítarlegar upplýsingar um sína reynslu af 

útflutningi og hvað það er sem ber einna helst að varast þegar fyrirtæki 

hefja útflutning í fyrsta skiptið þar sem þetta eru, eða koma til með að 

vera samkeppnisaðilar Gands í framtíðinni. Höfundur dregur saman 

niðurstöður í lok greininga í verkefninu sem auðveldar lestur en gaman 

hefði verið að notast við fleiri tæki markaðsfræðinnar til að greina til 

dæmis samkeppnisumhverfi Gands enn frekar og helstu lykilþætti til 

árangurs. 

Staðið var vel að íslensku spurningakönnuninni og gaf hún virkilega 

góða svörun, en höfundur hefði vilja kynna könnunina betur fyrir 

Svíum í stað þess að senda formönnunum hestamannafélaganna 

könnunina í tölvupósti og biðja þá um að koma henni áleiðis á sína 

félagsmenn. Þetta varð til þess að langan tíma tók á fá svör því eflaust 

athuga einstaklingar tölvupóstinn sinn misjafnlega oft og sumir sendu 

póst um hvort þetta væri nokkuð vírus. Aðrir sendu póst þar sem þeir 

létu höfund vita af því að þeir væru miklir dýraverndunarsinnar og 

gætu aldrei hugsað sér að nota vörur sem innihalda úrdrætti úr dýrum, 

en á slíku bar ekki á í íslensku könnuninni en þar var algengt að 

formenn hestamanna-félaganna báðu um frekari kynningu á vörulínu 

Gands. 

Tungumálakunnátta skiptir miklu máli þegar upplýsinga um erlenda 

markaði er leitað á Internetinu en oft gat höfundur ekki nýtt sér þær 

upplýsingar sem aðeins voru gefnar á sænsku vegna kunnáttuleysis. Því 

má gefa sér hversu miklu máli það skiptir í alþjólegri markaðssetningu 

að skilja og jafnframt tala það tungumál sem ríkjandi er á þeim 

markaði sem halda skal inn á. Hinsvegar komast margir af á ensku 

kunnáttu sinni en passa verður uppá að kynna sér menningu 

markaðarins vel því að í ljós getur komið að krafa sé ekki gerð um 

ensku kunnáttu á þeim markaði.  
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Við vinnslu ritgerðarinnar, og þá sérstaklega úrvinnslu sænsku 

könnunarinnar, leitaði á höfund þær spurningar um hvort alls engin 

þörf væri fyrir Gand á sænskum markaði og jafnframt hvort Svíar 

myndu jafnvel taka illa á móti vörunni vegna afstöðu þeirra til 

dýraverndunar. Það væri samt sem áður góð niðurstaða því það myndi 

spara Urðarketti mikið umstang, tíma og fjármuni. 

 

Ítarlegri umræða út frá staðreyndunum rannsókna: 

Hvorki Purity Herbs né SDS Products eru með lífræna vottun og vilja 

ekki standa í því að fá sér hana vegna kostnaðar og umstangs. Nóg 

virðist vera að kalla vöru sína náttúruvöru þrátt fyrir aukna vitund 

neytenda í garð slíkrar vottunar. Hugsanlega eru einhverjir sem setja 

lífrænar vörur og náttúruvörur undir sama hatt eða halda jafnvel að 

þetta sé eina og sama varan. Í þessu felast tækifæri fyrir Gand úr því að 

vörulínan hefur ekki möguleika á því að fá lífræna vottun. 

Markhópur í Svíþjóð er sagður vera konur á aldrinum 51-60 ára en 

horfa verður til þess að aðeins um 50 svör bárust á um þremur vikum 

en um 300 svör á um tveim vikum á Íslandi. Fleiri svör gefa meiri 

dreifingu og raunhæfari mynd af markaðinum. Í framtíðinni væri 

hugsanlegt að endurtaka rannsóknina og leggja þá áherslu á að aukna 

svörun frá Svíunum. 

Mjög mikil dreifing var á svörum þegar spurt var út í hvað einstak-

lingar nota við múkki og margir svöruðu almennt, til dæmis 

eyrnadropar fyrir hunda eða gyllinæðarkrem (endaþarmssmyrsl), án 

þess að nefna heiti vörunnar í báðum löndum. Engu að síður voru 

tilgreind 89 vöruheiti í íslensku könnuninni og 25 í þeirri sænsku. Sumt 

af því sem var nefnt eru þó lyf og geta því haft fleiri en einn 

framleiðanda í einhverjum tilvikum. Höfundur veltir fyrir sér hvað hin 

mikla dreifing á svörum merkir. Þetta gæti þýtt að menn séu leitandi 

eftir viðunandi úrræði eða sönnun þess hversu erfitt er að meðhöndla 

múkkið og menn sífellt að skipta um smyrsl til að prófa sig áfram. 

Athyglisvert er hversu lítill hluti þessa vara eru sérstaklega ætlaðar 

hrossum og hvað þá meðhöndum á múkki. Þetta getur líka þýtt að 

menn eru að fást við múkk á mismunandi stigi. Ef múkk greinist 
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snemma þá getur verið nóg að meðhöndla það með þvotti og mýkjandi 

smyrsli en ef múkk er komið á alvarlegra stig, það er sár opin með 

ígerð, þá leita menn í fúkkalyf og jafnvel sterakrem. 

Áætla má út frá niðurstöðum kannananna að íslenskir hestamenn vilja 

frekar hlaupa út í búð til að nálgast smyrsl við múkki heldur en að 

kaupa það í gegnum Internetið og fá það sent heim til sín, sænskir 

hestamenn kjósa hvoru tveggja. Höfundur mælir með því að 

Urðarköttur komi upp söluforriti í gegnum heimasíðu Gands til að 

þjónusta Svía en hugsanlegt er að Íslendingar komi til með að notfæra 

sér einnig þá þjónustu. Söluforrit myndi einnig spara Urðarketti 

umstang við tölvupósta svörun og eftirliti með greiðslum og fleiru. 

Í báðum löndum komu niðurstöður spurninganna um hvort einstak-

lingar gátu hugsað sér að prófa vörur Gands eins út en þeir sem gátu 

hugsað sér að prófa smyrsl búið til úr minkafitu og íslenskum jurtum 

gátu líka hugsað sér að prófa aðrar vörur úr sama hráefni eins og 

leðurfeiti eða sápu. 

 

Tillögur höfundar út frá staðreyndum rannsókna: 

 Sækjast ekki eftir lífrænni vottun. 

 Vinna eftir gæðastaðlinum GMP en ekki leggja fjármagn í 

matsmann og annað því tengt. 

 Vinna eftir samevrópsku snyrtivörureglugerðinni. 

 Koma sér bæði upp milliliðum í Svíþjóð og til dæmis 

dýralæknum til að nota vörurnar og mæla með þeim. 

 Koma sér upp sölusíðu í gegnum Internetið aðallega fyrir 

sænska neytendur en auðvita geta íslendingar og jafnvel fleiri 

nýtt sér það líka. 

 Ráða sér öryggis matsmann til að aðstoða við skráningu 

varanna, merkingar á umbúðum, öryggisblöð, leyfi og fleira. 

 Halda sig í tiltölulega fáum vörum til að byrja með vegna 

mikils umstangs og kostnaðar hverrar vöru fyrir sig vegna 

útflutnings. 

 Taka markhópi Svíþjóðar með fyrirvara, styðjast frekar við 

markhóp Íslendinga þegar kemur að kyni og aldri. 
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 Ekki gera frekari markaðsrannsóknir, halda strax af stað í 

útflutning. 

 Halda kynningu á vörulínunni í Svíþjóð og á Íslandi og bjóða 

öllum helstu hestamannafélögunum að koma á hana, 

sérstaklega þeim sem tóku þátt í spurningakönnuninni. 

 Gera ítarlegri verðsamanburð meðal samkeppnisvara Gands. 

 Skoða þær vörur sem fást í Svíþjóð sem innihalda minkaolíu. 

Að lokum telur höfundur mikilvægt að Urðarköttur íhugi til hvaða 

aðgerða skuli grípa ef sænski markaðurinn bregst illa við Gandi. Hvaða 

þýðingu hefur það fyrir framtíðar möguleika fyrirtækisins á öðrum 

mörkuðum? Væri hægt að breyta viðhorfi Svía til loðdýraræktunar með 

einhverju móti eða jafnvel vörum fyrirtækisins eða áherslum í 

markaðssetningu? Ljóst er að miklar væntingar eru bundnar til þess að 

fyrirtækinu gangi vel í sinni frumkvöðla- og nýsköpunarstarfsemi en 

búi Urðarköttur sig undir neikvæð viðbrögð er það betur í stakk búið til 

að takast á við þau og bregðast rétt við þeim. 
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6. Niðurstöður 

Í inngangi var eftirfarandi rannsóknarspurning lögð fram: 

Er fýsilegt fyrir fyrirtækið Urðarkött Ehf. að fara í útrás til Svíþjóðar?  

Til að svara þeirri spurningu voru settar fram tvær undirspurningar: 

Með hvaða hætti ætti það að vera gert?  

Hvað gæti Urðarköttur lært af sambærilegum fyrirtækjum sem hafa 

farið í útflutning? 

 

Í ritgerðinni hefur verið leitað svara við ofangreindum spurningum 

með rannsóknum, vísun í fræðilegar heimildir og ytri og innri 

greiningum á fyrirtækinu. Tekin voru tvö viðtöl og gerðar tvær 

spurningakannanir til að afla frumganga og niðurstöður lagðar fram. 

Viðtöl voru tekin við þau Jón Bernharð Þorsteinsson stjórnarformann 

Purity Herbs og Sigríði Einarsdóttur stofenda og eigenda SDS Products 

en spurningakannanirnar voru lagðar annarsvegar fyrir meðlimi 

hestamannafélaga á Íslandi og hinsvegar meðlimi hestamannafélaga 

sem eiga íslenska hesta úti í Svíþjóð. Bæði viðtölin og íslenska 

spurningakönnunin gáfu marktækar niðurstöður en því miður reyndist 

þátttakan í sænsku spurningakönnuninni ekki fullnægjandi og eru 

niðurstöður hennar því ómarktækar. Hinsvegar gefa þær niðurstöður 

ákveðna mynd af markaðnum. 

 

Til þess að svara rannsóknarspurningunum er best að byrja á því að 

skoða undirspurningarnar tvær. 

Niðurstöður rannsóknanna gefa til kynna með hvaða hætti ætti að fara 

með vörulínuna Gand inn á sænskan markað. Annarsvegar segja 

viðtölin okkur að best sé að byrja með fáar vörur, koma sér upp öryggis 

matsmanni sem leiðbeinir fyrirtækinu um hvernig skrá skal allar sínar 

vörur rétt og hvernig hægt sé að uppfylla allar þær kröfur sem gerðar 

eru til alls varnings sem flokkast með Gandi. Koma sér síðan upp 

milliliðum eða söluaðilum og hefja útflutning. Hinsvegar segja 

spurningakannanirnar okkur að helsti markhópurinn sé fólk á miðjum 

aldri, jafnt konur sem karlar sem eiga að meðaltali 1-10 hross sem 
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eitthvað af fær eða hefur fengið múkk. Sárasmyrslið skal seljast í 

túpum í hestavöruverslunum og í gengum Internetið. Út frá þessum 

upplýsingum er hægt að ákveða að dreifileiðin verður til að byrja með 

einföld en vörurnar verða sendar til Svíþjóðar með Íslandspósti til 

milliliða/smásala.  

Það sem Urðarköttur hefur lært af sambærilegum fyrirtækjum sem 

hafa farið í útflutning er helst það að lífræn vottun skiptir ekki máli ef 

varan er markaðssett sem náttúruvara. Öllu máli skiptir að varan sé rétt 

skráð og fylgjast þarf með því hvaða kröfur þarf að uppfylla við 

innkomu á markað í hverju landi fyrir sig ásamt þeim kröfum sem lagt 

er upp með í samevrópsku snyrtivörureglugerðinni. Bæði fyrirtækin 

eru í hreinum útflutningi og hafa ekki komið sér upp útibúum erlendis 

og sjá ekki tilgang með því, einnig að ekki borgi sig að gera 

markaðsrannsóknir heldur að prófa sig áfram á markaði. 

 

Út frá ofangreindum niðurstöðum undir rannsóknarspurninganna 

tveggja og fræðilegri umfjöllun og greiningum með tólum markaðs-

fræðarinnar í meginmáli ritgerðarinnar er hægt að svara yfir 

rannsóknarspurningunni um það hvort fýsilegt sé fyrir Urðarkött að 

fara í útrás til Svíþjóðar? 

Svarið er já, það er fýsilegt fyrir Urðarkött að fara í útrás með vörulínu 

sína, Gand, til Svíþjóðar. Hægt er að lesa þá niðurstöðu út úr tveim 

spurningunum í sænsku spurningakönnuninni. Sú fyrri er ”Kan du 

tänka dig att prova läckande salva från Island, gjord av minkfett och 

Islänskar örter?” og sú seinni er ”Kan du tänka dig att använda andra 

produkter från Island som innehåller minkfett? t.ex Läderfett, 

hästschamp”. Um 72,2% svarenda gátu hugsað sér að prófa slíkar vörur 

en 27,8% ekki. Sama niðurstaða kom úr báðum spurningum. Hinsvegar 

fengust fá svör sem leiðir til þess að könnunin sé ómarktæk svo litið 

verður til niðurstaða út frá tólum markaðsfræðinnar. PEEST og SVÓT 

greiningar fyrirtækisins leiða í ljós að aukin eftirspurn er eftir 

náttúruvörum og að kaupmáttur Svía sé að styrkjast. Það gefur í skyn 

jákvæða möguleika í markaðssetningu í Svíþjóð auk þess sem gengi 

íslensku krónunnar gagnvart sænsku krónunni er hægstætt til 
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útflutnings. Samt sem áður ber að hafa í huga þá veikleika og ógnanir 

sem sækja að fyrirtækinu eins og smæð, reynsluleysi, kostnaður 

markaðssetningar, neikvætt viðhorf til loðdýraræktunar og afleiddum 

vörum hennar, lagalegar takmarkanir við markaðssetningu og aukin 

sala á náttúruvörum í heiminum. Hinsvegar býr fyrirtækið yfir 

styrkleikum og tækifærum sem geta híft það upp á hærra plan eins og 

sterk eiginfjárstaða, góð þekking á hráefninu, starfsemin er nánast 

alveg óháð birgjum, framleiðslan er umhverfisvæn og að íslensk 

framleiðsla nýtur oft velvildar erlendis. Þessir þættir hafa mikið að 

segja þegar litið er til markaðssetningar á vörulínunni en með góðri 

kynningu getur verið hægt að koma í veg fyrir neikvætt umtal og 

stuðlað markvisst að sölu.  

Þegar allt kemur til alls benda líkur til þess að velgengi Gands á 

sænskum markaði sé háð smekk og viðhorfi hvers og eins einstaklings 

í markhópi Gands fyrir sig. Mikilvægt er að Urðarköttur búi sig undir 

það versta en fari jafnframt með jákvæðu hugarfari af stað í útflutning 

því ef vel tekst til opnar það á enn frekari frumkvöðlastarfsemi og 

nýsköpun.  

Það er von höfundar að þessi ritgerð hafi varpað ljósi á fýsileika 

sænska markaðarins fyrir Gand og það sem ber að varast þegar haldið 

er af stað í útflutning. Næsta skref er að undirbúa markaðsáætlun og 

markaðsherferð Gands í Svíþjóð. 
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Viðauki 1: Viðtal við Jón Bernharð 

Þorsteinsson – Purity Herbs 

 Segðu mér frá Purity Herbs (stærð, útbreiðsla, fjöldi útibúa 

o.fl.). 

 Hvenær byrjaði Purity Herbs í útflutningi? 

 Til hvaða landa flytur Purity Herbs? 

 Sendið Purity Herbs alla vöruflokka sína út? 

 Hvernig tók Purity Herbs sín fyrstu skref í útflutningi? (Til 

Svíþjóðar til dæmis ef við á) 

 Hvernig er útflutningi háttað í dag? (Alveg eins eða gjörbreytt?) 

 Var erlendur markaður kannaður áður en hafið var útflutning 

með könnunum til dæmis? 

 Er fyrirtæki erlendis sem markaðssetur fyrir Purity Herbs? 

 Er Purity Herbs með umboðsaðila erlendis? (og á hann þá í 

beinum samskiptum við viðskiptavini?) 

 Urðu einhverjar ófyrirséðar hindranir á vegi Purity Herbs í 

útflutningi? 

 Er eitthvað sem ber sérstaklega að varast þegar haldið er með 

vörur líkt og vörur Purity Herbs í útflutning? 

 Hefur samevrópska reglugerðin um snyrtivörur opnað 

einhverjar dyr fyrir Purity Herbs frá því hún tók í gildi 2013? 

 Fylgja samevrópsku reglugerðinni auka hindranir eða hefur 

reglugerðin opnað samevrópska markaðinn og gert hann að 

einum stórum markaði? 

 Að flytja til eins Evrópuríkis, opnar það á öll Evrópuríkin eða 

er það ekki svo í raun? 

 Hefur Purity Herbs fengið hjálp/styrki frá til dæmis Íslandsstofu 

eða örðum íslenskum yfirvöldum? Ef svo er í hvaða formi? 

 Er útflutningur mikill kostnaðar auki fyrir Purity Herbs sem 

veiki samkeppni ykkar erlendis? (til dæmis með hærra 

vöruverði ytra) 
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Viðauki 2: Viðtal við Sigríði Einarsdóttur – 

SDS Products 

 Segðu mér frá SDS Products (stærð, útbreiðsla, fjöldi útibúa 

o.fl.). 

 Hvenær byrjaði SDS Products í útflutningi? 

 Til hvaða landa flytur SDS Products? 

 Sendið SDS Products alla vöruflokka sína út? 

 Hvernig tók SDS Products sín fyrstu skref í útflutningi? (Til 

Svíþjóðar til dæmis ef við á) 

 Hvernig er útflutningi háttað í dag? (Alveg eins eða gjörbreytt?) 

 Var erlendur markaður kannaður áður en hafið var útflutning 

með könnunum til dæmis? 

 Er fyrirtæki erlendis sem markaðssetur fyrir SDS Products? 

 Er SDS Products með umboðsaðila erlendis? (og á hann þá í 

beinum samskiptum við viðskiptavini?) 

 Urðu einhverjar ófyrirséðar hindranir á vegi SDS Products í 

útflutningi? 

 Er eitthvað sem ber sérstaklega að varast þegar haldið er með 

vörur líkt og vörur SDS Products í útflutning? 

 Hefur samevrópska reglugerðin um snyrtivörur opnað 

einhverjar dyr fyrir SDS Products frá því hún tók í gildi 2013? 

 Fylgja samevrópsku reglugerðinni auka hindranir eða hefur 

reglugerðin opnað samevrópska markaðinn og gert hann að 

einum stórum markaði? 

 Að flytja til eins Evrópuríkis, opnar það á öll Evrópuríkin eða 

er það ekki svo í raun? 

 Hefur SDS Products fengið hjálp/styrki frá til dæmis 

Íslandsstofu eða örðum íslenskum yfirvöldum? Ef svo er í 

hvaða formi? 
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 Er útflutningur mikill kostnaðar auki fyrir SDS Products sem 

veiki samkeppni ykkar erlendis? (til dæmis með hærra 

vöruverði ytra) 
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Viðauki 3: Íslensk vefkönnun – Kynningarbréf 

Kæri viðtakandi. 

 

Könnun þessi er hluti af BS verkefni Örnu Ýrar sem er nemandi í 

Háskólanum á Akureyri og er unnin í samvinnu við fyrirtækið 

Urðarkött Ehf. Markmið könnunarinnar er að kanna neytendavenjur 

hestamanna. Könnunin var send út á félagsmenn hestamannafélaga á 

Íslandi og tekur aðeins 2-3 mínútur. Það er einlæg ósk mín að þú takir 

þátt en það myndi tryggja mér marktækari niðurstöður. Könnunin er 

nafnlaus og er því ekki hægt að rekja einstök svör. 

 

Með fyrirfram þökk, Arna Ýr Arnarsdóttir 

 

Urðaköttur Ehf, staðsett á Syðra-Skörðugili í Skagafirði, er fyrirtæki 

sem á og rekur minkabú. Um 12 tonn af minkafitu falla til við vinnslu 

minkaskinna árlega og fram til þessa hefur minkafitunni verið fargað 

með tilheyrandi kostnaði og umhverfisálagi. Á Syðra-Skörðugili hefur 

einnig verið stunduð hrossarækt, tamningar og þjálfun hesta um 

áratuga skeið. Ábúendur á Syðra-Skörðugili ákváðu að samtvinna 

þekkingu sína í þessum tveimur búgreinum og þróa smyrsl úr 

minkafitu til meðhöndlunar á útbrotum og smásárum á hrossum, til 

dæmis múkki, og einnig leðurfeiti til að setja á reiðtygi. 
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Viðauki 4: Íslensk vefkönnun – Spurningalisti 

1. Hvað átt þú mörg hross? 

 1-10  

 11-20  

 21-30  

 31-40  

 41 eða fleiri  

 Ekkert  

 

2. Hvað átt þú mörg hross sem fá eða hafa fengið múkk? 

 1-5  

 5-10  

 10-15  

 Fleiri en 15  

 Engin  

 

3. Hvernig bregst þú við múkki á þínum hrossum? 

 Ég á engin hross sem fá eða hafa fengið múkk 

 Ég hef samband við dýralækni  

 Kaupi smyrsl  

 

4. Hefur þú prófað einhver smyrsl við múkk? 

 Já  

 Nei  

 

5. Hvaða smyrsl hefur þú prófað? 

 Opinn svarmöguleiki 

 

6. Bar smyrslið árangur? 

 Já  

 Nei 

 Hvorki né 

 Hef ekki prófað neitt smyrsl við múkki 

 

7. Gætir þú hugsað þér að prófa græðandi smyrsl framleitt úr 

minkafitu og íslenskum jurtum við múkki á þínum hrossum? 

 Já  

 Nei 

 

8. Gætir þú hugsað þér að nota annarskonar vörur unnar úr minkafitu 

? Til dæmis leðurfeiti eða sápu til þvottar á hestum? 
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 Já  

 Nei 

 

9. Hvernig umbúðir þætti þér hentugastar undir smyrsl við múkki? 

 Í sprautum 

 Í plastkrukkum 

 Í glerkrukkum 

 Í plasti með pumpu 

 Í túpum 

 Í áldósum  

 Annað  

 

10. Hvaða eiginleikar smyrsls myndi henta þér best við meðhöndlun á 

múkk? 

 Þunnt smyrsl sem smýgur inn í húðina eftir þvott 

 Þykkt smyrsl sem myndar vörn ofan á sárið og hryndir 

óhreinindum frá sári 

 Annað  

 

11. Hvar myndir þú vilja nálgast smyrsl við múkki? 

 Í hestavöruverslun  

 Á internetinu  

 Hjá dýralækni  

 Í almenneiverslun  

 Í hestavöruverslun, á internetinu , dýralækni og almennri 

verslun 

 Annað  

 

12. Hversu líklegt eða ólíklegt er að þú munir kaupa smyrsl við múkki í 

hestavöruverslunum? 

 Mjög líklegt  

 Líklegt  

 Ólíklegt  

 Mjög ólíklegt 

 

13. Hversu líklegt eða ólíklegt er að þú munir kaupa smyrsl við múkki 

á internetinu? 

 Mjög líklegt 

 Líklegt 

 Ólíklegt  

 Mjög ólíklegt 
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14. Í hvaða verslun verslar þú helst hestavörur?  

 Ástund 

 Lífland 

 Top Reiter 

 Almenn verslun í nágreninu 

 Annað  

 

15. Hvert er kyn þitt? 

 Karl  

 Kona  

 

16. Hver er aldur þinn ?  

 20 ára eða yngri  

 21-30 ára 

 31-40 ára  

 41- 50 ára 

 51-60 ára 

 60 ára eða eldri  

 

17. Hversu lengi hefur þú stundað hestamennsku? 

 0-5 ár 

 6-10 ár 

 11-15 ár 

 16-20 ár 

 21 ár eða lengur 

 

18. Hvar á landinu býrð þú? 

 Norðurlandi  

 Austurlandi  

 Suðurlandi  

 Vesturlandi  

 Höfuðborgarsvæðinu  

 

19. Starfar þú við hestamennsku?  

 Já 

 Nei  

 Já ásamt öðru 

 

20. Hverjar eru mánaðartekjur þínar fyrir skatt? 

 0-241.475 kr. 

 241.476 – 739.509 kr. 

 Yfir 739.509 kr. 
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21. Hvert er menntunarstig þitt? 

 Grunnskólapróf / Barnaskólapróf  

 Framhaldsskólapróf / Starfsmenntunarpróf úr framhaldsskóla 

 Próf á viðbótarstigi ekki háskólastigi 

 Framhalds háskólapróf 

 Háskólapróf 
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Viðauki 5: Sænsk vefkönnun – Kynningarbréf 

God dag 

Isländska företaget Urðarköttur är beläget i Sydra-Skörðugil på Island 

och driver minkfarm. På Sydra-Skörðugil har man även avelshästar, 

ridhästar och träning i årtionden. De personer som driver Sydra-

Skörðugil har beslutat att kombinera sina kunskaper om dessa två 

aspekter av jordbruksmetoder och utveckla balm från minkfett för att 

behandla mugg och lädergrädde för sadelmakeri. Den bifogade enkäten 

presenteras för att bättre förstå konsumenternas vanor och behov av 

hästen. Undersökningen är också en del av det projektet där Arna Ýr 

Arnardóttir arbetar med sitt examensarbete på Island, om hur man kan 

använda biprodukter som faller till, som tidigare har blivet grävda ner 

eller uppeldade. Detta för att utveckla arbetet inom lantbruket till mer 

miljömässigt och natur vänligt.  
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Viðauki 6: Sænsk vefkönnun – Spurningalisti 

1. Hur många hästar har du? 

 1-10  

 11-20 

 21-30 

 31-40 

 41 eller fler 

 Jag har inga hästar 

 

2. Hur många hästar har du som har eller har haft mugg? 

 1-5 

 6-10 

 11-15 

 Fler än 15 

 Inga 

 

3. Hur hanterar du mugg på dina hästar? 

 Jag har inga hästar som har eller haft mugg  

 Kontaktar veterinär 

 Köper salva 

 Övrigt (Fri text) 

 

4. Använder du salva på mugg? 

 Ja 

 Nej 

 

5. Om ja, vilken salva använder du? 

 Fri text 

 

6. Kan du tänka dig att prova läckande salva från Island, gjord av 

minkfett och Islänskar örter? 

 Ja 

 Nej 

 

7. Kan du tänka dig att använda andra produkter från Island som 

innehåller minkfett? t.ex Läderfett, hästschamp 

 Ja 

 Nej 

 

8. Köper du produkter som enbart innehåller miljömärkta ämnen? 

 Ja 
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 Nej 

 

9. När du köper produkter till dina hästar, är det då viktigt att 

förpackningarna är miljövänliga? 

 Ja 

 Nej 

 

10. Var skulle du helst vilja kunna köpa muggsalva? 

 Ridsportbutik  

 Apotek  

 Matvaruhus  

 Övrigt (Fri text) 

 

11. Handlad du ridsportsprodukter på nätet? 

 Ofta 

 Ibland 

 Aldrig 

 

12. Vilka förpackningar tycker du passar bäst för muggssalva? 

 Aluminiumburk 

 Glasburk 

 I spruta 

 På tub 

 På plastflaska med pump 

 

13. Vad är ditt kön? 

 Man 

 Kvinna 

 Hen 

 

14. Hur gammal är du? 

 20 år eller yngre 

 21-30 år 

 31-40 år 

 41-50 år 

 51-60 år 

 61 år eller äldre 

  

 


