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VEÐJAÐ Á FRAMTÍÐINA! 

- VÖRUÞRÓUN OG NÝSKÖPUN -  

- ÍSLENSKAR GETRAUNIR -  

 

Torfi Jóhannsson1 
Háskólinn í Reykjavík 

 

Greinin er lögð fram til að uppfylla kröfur til lokaprófs í meistaranámi í verkefnastjórnun 
(MPM) við tækni- og verkfræðideild Háskólans í Reykjavík – maí 2014 

 

Útdráttur 

Í þessari rannsókn var leitast við að greina hvað Íslenskar getraunir eru að gera í 

nýsköpun og vöruþróun í dag, með sérstaka áherslu á sölukerfi félaganna sem heldur utan 

um 40% af veltu Íslenskra getrauna á enska getrauna seðlinum. 

Gerðar voru tvær kannanir til að skoða stöðuna á nýsköpun og vöruþróun Íslenskra getrauna. 

Bæði var leitað svara hjá íþróttafélögunum og hinum almenna tippara. Skoðað var 

sérstaklega hvort viðurkenndar aðferðir í nýsköpun og vöruþróun eins og Þrepa og gáttaferli 

Coopers og neytendahegðun á Internetinu væri tæki sem Íslenskar getraunir ættu að tileinka 

sér við næstu skref í sinni vöruþróun. 

Ljóst er að vöruþróun hjá Íslenskum getraunum hefur ekki verið mikil og nánast engu verið 

breytt í þeim kerfum sem notast er við í dag og gerð voru í kringum aldamót. Þeir notendur í 

dag sem eiga og nota snjallsíma og spjaldtölvur geta sem dæmi ekki notað sölukerfi félagana 

því það er skrifað í Java. Íslenskar getraunir þurfa að höfða til yngri notenda, nýta sér nýjustu 

tækni og nýjustu samskipta leiðir þegar þróaðar eru nýjar vörur. 

 

Lykilorð: Vöruþróun, nýsköpun, Þrepa og gáttaferli Copper, getraunir, neytendahegðun á 

Internetinu.

                                                      
1
 B.s. Viðskiptafræði frá Bifröst árið 2006, tölvupóstur:torfijo18@gmail.com, gsm:862-8475 
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1. Inngangur 

„Það er ekki sterkasta dýrategundin sem lifir, né sú gáfaðasta, 
heldur sú sem aðlagast breytingum hraðast“ 

Charles Darwin 

Í þessari rannsókn var skoðuð þróun félagakerfis Íslenskra getrauna og þá hvort það hafi 

þróast í takt við væntingar félaganna sem nota kerfið til sölu og þjónustu við sína 

félagsmenn. Rannsakað var hvort Þrepa og gáttaferli Cooper (Cooper R. G., 2006) gæti verið 

eitthvað sem Íslenskar getraunir ættu að notast við til að þróa og hanna nýja leiki eða vörur 

tengdar getraunum. Fyrsta skrefið sem var tekið  var að gera raundæmisrannsókn á nýrri 

hugmynd að getraunaleik til að sjá hvort sú aðferðarfræði myndi henta hjá rótgrónu fyrirtæki 

líkt og Íslenskar getraunir eru.  

Hugmyndin sem farið var í gegnum með Íslenskum getraunum var að sameina hinn 

hefðbundna getraunaleik og draumaliðsleik. Þá þannig að keppt er í deildum og hópum og 

þannig reynt að höfða til aukinnar notkunar samskiptaforrita, líkt og Facebook eða Twitter til 

þess að koma á frekari samskiptum milli þátttakenda. Með þessum nýja leik væri reynt að 

höfða meira til yngri notendahóps, sem hefur lítið sem ekkert sýnt hinum hefðbundna 13 

leikja seðli hjá Íslenskum getraunum áhuga. Þessi nýja hugmynd snýr að breyttum aðgangi 

þeirra íþróttafélaga sem notast við 13 leikja seðilinn til fjáröflunar og stuðnings við sitt 

félagsstarf. Þessi leikur yrði eingöngu spilaður yfir Internetið. 

Þar sem slíkur leikur væri eingöngu spilaður yfir Internetið þá var farið í að skoða hvaða 

megin þættir væru mikilvægir við sölu á vörum og þjónustu á netinu. Notast var við 

kenningar sem komu fram í bók sem Francisco J. Martínez-López tók saman, um 

markaðsetningu á Internetinu. Þarna dregur hann fram meðal annars fimm þætti sem skipta 

máli þegar skoða þarf neytendahegðun á Internetinu: Markaðinn, samvinnuna, samskiptin, 

tenginguna, tölvutæknina og rétta magnið, þegar verið að er að skoða vörur og þjónustu sem 

bjóða skal fram á Internetinu. Martínez fjallar líka um 10 þætti sem skipta miklu máli þegar 

hugað er að Internetviðskipum nefnir t.d. að skapa þörf, fá meðmælendur og nota 

viðskiptatól. (Martínez-López, 2014) 

Talað er um tvo valmöguleika þegar kemur að vöruþróun hjá þjónustudrifnum fyrirtækjum í 

því samkeppnisumhverfi sem fyrirtæki búa við í dag: Þróa stöðugt nýja þjónustu/vöru eða 
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hreinlega tapa í samkeppninni og verða undir. (Cooper & Edgett, Product Development for 

Service Sector., 1999) 

Það er nauðsynlegt fyrir Íslenskar getraunir að huga að því að vera samkeppnishæfir og 

tilbúnir í að takast á við nýtt umhverfi með framsæknar vörur og þjónustu. Því með nýjar 

hugmyndir og nýjar vinnuaðferðir að leiðarljósi mun það hjálpa þeim að aðlagast breytingum 

sem getrauna umhverfið býr stöðugt við og mun auk þess hjálpa þeim að höfða til nýrra 

markhópa og þannig stækka notendahópinn sinn. (Gregory Prastacos, 2002) 

2. Fræðilegt yfirlit 

Í fræðilega yfirlitinu verður gert grein fyrir Þrepa og gáttaferli Coopers ásamt því að 

fjalla um neytendahegðun á Internetinu til þess að gera sér almennilega grein fyrir því hvaða 

aðferðir Íslenskar getraunir geta bæði notað við nýsköpun og þróun hjá sér ásamt því hvaða 

þætti þarf að taka tillit til þegar hannaðar eru vörur til þess að selja og þjónusta á netinu. 

2.1. Þrepa og gáttaferli Coopers 

Í Þrepa og gáttaferli Coopers er þróun vöru eða þjónustu skipt niður í fyrirfram 

skilgreind þrep og gáttir þar sem varan flyst frá einu þrepi til annars eftir að hafa uppfyllt 

ákveðin skilyrði sem gáttin setur. Með aðferðinni er því stuðlað að því að einungis þær vörur 

sem líklegar eru til árangurs komist í gegn. Árangur af notkun líkana ræðst þó alltaf af 

gæðum framkvæmdarinnar. (Cooper & Edgett, Product Development for Service Sector., 

1999) 

Í stuttu máli má segja að árangursrík vöruþróun hafi meiri áhrif á gang fyrirtækis heldur en 

allt annað sem fyrirtækið gerir. Af sömu ástæðu er tilvera fyrirtækisins sú vara eða þjónusta 

sem uppfyllir þörf eða væntingar notandans á hagkvæmari hátt heldur en 

samkeppnisaðilinn. Þetta á við í öllum fyrirtækjum og í hvaða rekstri sem þau eru. (Crawford 

& Benedetto, 2000)  

Þrepa og gáttaferlið er byggt á vinnuferlum Geimferðastofnunar Bandaríkjanna (NASA). 

Endurbætur voru gerðar á þeim ferlum sem fólust í því að vinna að rannsóknum og þróun í 

þverfaglegu teymi og leggja áherslu á rödd viðskiptavina í ferlinu (Cooper & Edgett, Best 

Practices in the Idea-to-Launch Process and Its Governance , 2012). Ef unnið er þvert á 

deildir frá upphafi ferlisins, styttist tíminn við að koma hugmynd í framkvæmd til muna og 
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hægt er að grípa inn í ferlið fyrr en ella. Ferlinu er þannig haldið lifandi og sveigjanlegu. 

(Cooper R. G., 2006) 

Þrepa og gáttaferlið samanstendur af fimm gáttum þar sem verkefni eru metin og ákvarðanir 

um áframhaldandi þróun teknar, hvort verkefnum er frestað eða þeim hafnað. Gáttirnar hafa 

fyrirfram gefnar mælistikur eða vörður sem segja til um hvað varan verður að hafa annars 

vegar og það sem væri gott að varan hefði hinsvegar. (Cooper R. G., Winning with new 

products: Doing it right., 2000) 

Varan þarf að komast í gegnum gátt til að fara á næsta þrep þróunar. Þrepin í ferlinu eru 

einnig fimm og eru eftir hverja gátt. Meðan að gáttirnar eru til þess að mæla árangurinn, fer 

vinnan við rannsóknir og þróun fram í þrepunum sem byggja grunninn á mati í næstu gátt. 

(Cooper R. G., Winning with new products: Doing it right., 2000) 

Þrepa og gáttaferlið hefst á hugmynd sem á rætur sínar hjá starfsfólki og stjórnendum eða 

hjá viðskiptavinum. Heimavinnan og/eða undirbúningurinn skiptir miklu máli en margar illa 

ígrundaðar hugmyndir fara af stað í þróun án þess að vera stoppaðar og metnar. (Cooper R. 

G., Overhauling the New Product Process, 1996)  

Hér á eftir verður fjallað um grunnhugmynd Þrepa og gáttaferli Coopers og fjallað um þau 

skref sem að nauðsynlegt er að huga. Nauðsynlegt er að átta sig á því að hægt er að aðlaga 

líkanið að hverju fyrirtæki eða umgjörð fyrir sig. Einnig er brýnt að skoða hvaða þætti 

nauðsynlegt sé að fara í gegnum og hvað sé hægt að sameina. (Cooper & Edgett, Best 

Practices in the Idea-to-Launch Process and Its Governance , 2012)  

Mynd 1: Þrepa og gáttaferli (Stage-Gate:A five-stage, five-gate system along with Discovery and Post-Launsch 
Review.) 
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Gátt 1  

Hugmyndin er metin í fyrstu gátt, hún þarf að vera vel skilgreind og líkleg til vinsælda, 

samræmast vöruþróunarstefnu, vera tæknilega möguleg og passa inn í ferlið með öðrum 

vörum sem þegar eru í þróun. Ef varan stenst viðmiðin er henni hleypt í gegnum fyrstu gátt 

yfir í fyrsta þrep þróunar. (Cooper R. G., Winning with new products: Doing it right., 2000)  

Þrep 1  

Í fyrsta þrepi er framkvæmd frumkönnun á markaði. Hópur líklegra kaupenda er 

spurður og þeir beðnir um að taka afstöðu til hugmyndarinnar, hversu líklegir þeir eru til að 

kaupa hana og á hvaða verði, væri hún á markaði (Cooper R. G., Stage-Gate Systems: A New 

Tool for Managing New Products, 1990). Í fyrsta þrepi er einnig lagt mat á tæknilega þætti 

framleiðslu sem og reynt að átta sig á framleiðslukostnaði (Cooper R. G., Stage-Gate 

Systems: A New Tool for Managing New Products, 1990). Kostnaði við rannsóknir og þróun 

er haldið í algeru lágmarki, enda ekki víst á þessu stigi hvort hugmyndin komist á markað og 

geti greitt upp þann kostnað sem fellur til. (Cooper R. G., Winning with new products: Doing 

it right., 2000) 

Gátt 2  

Sömu þættir eru metnir hér og í fyrstu gáttinni þó bætast við niðurstöður 

markaðskönnunar. Í gátt tvö er lagt mat á endurgreiðslutíma fjárfestinga en hagnaður af 

vörunni er undirstaða þess að hún sé þróuð. Ef varan stenst ekki ofangreindar mælingar 

standa stjórnendur aftur frammi fyrir þeirri ákvörðun hvort hætta eigi alveg við þróun eða 

meta hvort varan sé líkleg til árangurs með frekari þróun fyrir annan markhóp. (Cooper R. G., 

Stage-Gate Systems: A New Tool for Managing New Products, 1990) 

Upplýsingar úr markaðskönnun geta verið dýrmætar til endurstaðfærslu vöru sé það 

ákvörðun stjórnenda (Cooper R. G., Winning with new products: Doing it right., 2000). 

Ákvörðun um að halda áfram þróunarferlinu eftir gátt tvö setur vöruna í þrep tvö sem er 

síðasta þrep könnunar áður en eiginleg framleiðsla hefst. (Cooper R. G., Stage-Gate Systems: 

A New Tool for Managing New Products, 1990) 

Þrep 2  

Í þrepi tvö eru staðfærsla sölu og þjónusturáða skoðuð og markhópar greindir ásamt 

því að skoða samkeppnisaðila. Mótuð er markaðs- og rekstraráætlun með skýrum 
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fjárhagslegum markmiðum sem snúa að framlegð og markaðslegum markmiðum sem snúa 

að sölu. (Cooper R. G., Overhauling the New Product Process, 1996) 

Gátt 3  

Gátt þrjú er síðasta gáttin fyrir eiginlega þróun og þar með síðasta tækifærið til að 

hafna slæmum og óarðbærum verkefnum á grundvelli markaðs-og rekstraráætlunar áður en 

dýrari hluti ferlisins hefst. (Cooper R. G., Stage-Gate Systems: A New Tool for Managing New 

Products, 1990)  

Þrep 3  

Í Þrepi þrjú fer framleiðsla vörunnar af stað og gerð er frumgerð. Varan er prófuð af 

hugsanlegum viðskiptavinum og nákvæmt framleiðsluferli útlistað (Cooper R. G., Stage-Gate 

Systems: A New Tool for Managing New Products, 1990). Hér er einnig gengið frá öllum 

lagalegum atriðum, svo sem einkaleyfum og öðru slíku (Cooper R. G., 2006).  

Gátt 4  

Í gátt fjögur er það sem af er ferlinu skoðað til að tryggja gæði vinnunnar, hvort 

einhverja hnökra sé þar að finna og hvort varan virki sem skildi. Hér er farið yfir hvort 

áætlanir standist, bæði fjárhags- og markaðsáætlanir. (Cooper R. G., Stage-Gate Systems: A 

New Tool for Managing New Products, 1990)  

Þrep 4  

Í þrepi fjögur fer fram lokaskoðun og framkvæmd þar sem varan og allt ferlið ásamt 

áætlunum er gæðaprófað til að tryggja arðvænleikann. Prófanir eru gerðar á 

framleiðsluferlinu eða þjónustuveitingunni til að varpa enn frekari ljósi á galla, hraða og 

kostnað. (Cooper R. G., Stage-Gate Systems: A New Tool for Managing New Products, 1990)  

Gátt 5  

Gátt fimm hefur þann tilgang að kanna gæði aðgerða í þrepi fjögur. Hér ræðst 

endanlega hvort setja eigi vöruna á markað. Hér eru rýnt allar spár og áætlanir aftur. (Cooper 

R. G., Stage-Gate Systems: A New Tool for Managing New Products, 1990) 
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Þrep 5 

Í fimmta og síðasta þrepinu hefst full framleiðsla og markaðsáætlun er hrint í 

framkvæmd. (Cooper R. G., Stage-Gate Systems: A New Tool for Managing New Products, 

1990)  

Að þessu loknu er varan orðin fullgild sem vörulína eða hluti af vörulínu fyrirtækis og komin á 

markað. Þróunarverkefninu er þá lokið og teymið, sem stóð þar að baki þá leyst upp. Þannig 

að hægt sé að mæla velgengni vörunnar eru rauntölur bornar saman við áætlanir og fer þá 

lærdómsferli í gang fyrir næstu verkefni. Lærdómurinn felst í því að skoða hversu nákvæmar 

og árangursríkar áætlanirnar voru og meta hvort eitthvað hefði mátt betur fara. (Cooper R. 

G., Stage-Gate Systems: A New Tool for Managing New Products, 1990)  

2.2. Neytendahegðun – Internetið 

Þættir sem Íslenskar getraunir þurfa að hafa í huga þegar leitað er nýrra leiða í 

getraunaleikjum nútímans er að meirihluti þeirra fer fram í gegnum netið og því þarf að 

skoða vel neytendahegðun sérstaklega á Internetinu. (Martínez-López, 2014) 

Talið er að heildarviðskipti á netinu (e. Internet economy) hafi verið u.þ.b. 4,1% af vergri 

landsframleiðslu 20 stærstu ríkja heimsins árið 2010 og áætlað er að þessi tala fari í 5,3% árið 

2016, samkvæmt Boston Consulting Group. (Martínez-López, 2014) Það er því mikilvægt að 

gera sér grein fyrir hvaða þættir skipta mestu máli í þessum vexti á viðskiptum sem fram fara 

yfir Internetið, til þess að missa ekki af lestinni í þessum málum. Almennt er talað um að 

halda þurfi utan um eftirfarandi þætti sérstaklega: 

Þættir Internet viðskipti 

Markaðurinn 
 

Markaðsstaðsetning 
Fleiri markaðir til að þjónusta  

Samvinna Samskiptanetið 
Þverfagleg samvinna 

Samskipti Gagnvirkir miðlar 
Spjallsvæði 
Réttar tengingar miðla 
Dreifileiðir 

Tengingin og 
tölvutæknin 

Skipulögð þróun 
Samskiptatækni nútímans 

Rétta magnið Tölvukerfið sniðið eftir vexti 

Tafla 1 Fimm þættir sem skipta mestu máli í Internet viðskiptum (Martínez-López, 2014) 



- 8 - 
 

Markaðurinn hefur hingað til einkennst mikið af frumkvöðlum sem eru stöðugt að koma með 

nýjar og nýjar hugmynd á markað. Internet markaðurinn er oftast skilgreindur sem mjög 

kvikur markaður þar sem verð og verðteygni hafa mikið að segja. Hins vegar hefur það sýnt 

sig síðustu ár að viðskiptasaga og þjónusta við viðskiptavininn er farinn að segja meira. 

(Martínez-López, 2014) 

Viðskipti á netinu ganga að miklu leyti út á samvinnu og samskipti milli fyrirtækja og 

viðskiptavinarins og síðan er hefur verið töluverð þróun í samvinnu á milli einstaklinga sem 

selja vörur sín á milli líkt og eBay eða Bland. Eins hefur það sýnt sig að neytandinn á 

Internetinu er viljugri til að gefa endurgjöf á vöru og þjónustu á netinu heldur en í 

hefðbundnari viðskiptaumhverfi. Þetta gerir meðmæli töluvert sýnilegri og skýrari í því 

umhverfi sem Internet viðskiptin fara fram því algengt er að slíkri endurgjöf sé deilt milli vina 

og kunningja á samskiptamiðlum líkt og Facebook eða Twitter. (Martínez-López, 2014) 

Samskipti hafa tekið stakkaskiptum hjá fyrirtækjum sem koma úr hinum almenna viðskipta 

umhverfi, þannig að í dag getur þú haft náin samskipti við hvern og einn viðskiptavin, eða 

upplýst alla þína viðskiptavini um leið og eitthvað sérstakt er að gerast. Síðan eru þessu 

samskipti orðin mun opnari og lifandi þar sem þú og viðskiptavinurinn talið saman þannig að 

jafnvel allir sjá og vita hvað sé verið að ræða. (Martínez-López, 2014) 

Tengingin og tölvutæknin eru þættir sem oft eru teknir saman því þeir kallast jafnan á við 

hvorn annan og um leið búa til grunninn fyrir því sem hefur verið rætt hér á undan. Því ef 

nauðsynleg tenging og tölvutækni er ekki á bakvið það sem á að gera, þá verður lítið um að 

markaðurinn byggist upp eða að samvinnan skili sér alla leið, hvað þá að samskiptin geti 

orðið eins og til er ætlast. Ekki verður farið yfir hvað þarf að vera til staðar heldur að þörfinni 

sem fullnægt er, miðað við þær væntingar sem bæði seljandi og kaupandi búast við og 

jafnvel markaðurinn í heild sinni líka. (Martínez-López, 2014) 

Rétta magnið skiptir máli þegar hannaður er hugbúnaður í takt við þarfir viðskiptavinarins, 

því þá er hægt að ná til stærri hóps, þannig að fyrirtæki sem selja vöru og þjónustu eru með 

margar mismunandi leiðir fyrir sína viðskiptavini. (Martínez-López, 2014) 
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2.3. 10 stóru þættirnir í Internet viðskiptum 

Skapa þörf 

Ekki er alltaf nóg að uppfylla ósk eða þekkta þörf heldur þarf að búa til nýjar þarfir og 

bjóða vöru og þjónustu sem hefur ekki verið til staðar á markaðnum. Því með auknu trausti á 

Internet viðskiptum þá myndast nýjir möguleikar fyrir nýjar vörur sem hafa ekki áður verið til 

staðar á netinu. (Martínez-López, 2014) 

Meðmæli 

Meðmælakerfi þegar viðskiptavinurinn hefur tækifæri til að mæla með eða benda á 

vöru eða þjónustu sem hann er ánægður með, þá mun það auðvelda þeim sem er að leita að 

vöru eða þjónustu, við að taka ákvörðun. Hver þekkir ekki þá aðferð að kalla eftir 

meðmælum um veitingastað til að prufa eða á hvaða bíómynd ætti að horfa. (Martínez-

López, 2014) 

Sérsnið fyrir fjöldann 

Þörfin fyrir að klæðskera vöruna eða þjónustuna fyrir hvern og einn þegar selt er á 

netinu er alltaf að aukast, þannig að hver og einn kaupandi fái það sem honum hentar. Sala á 

netinu mun því verða persónulegri og sérhæfðari fyrir hvern og einn kaupanda. (Martínez-

López, 2014) 

Viðskiptalíkan sem samkeppnis tól 

Frá upphafi viðskipta hafa viðskiptalíkön verið notuð og það á líka við í Internet 

viðskiptum. Hins vegar þarf að aðlaga þau að breyttum forsendum, breyttum markaði, 

breyttum þörfum og þar liggur forskotið hjá þeim sem eru snöggir að tileinka sér allt það 

nýjasta í þeim viðskiptalíkönum sem sett eru upp í dag. (Martínez-López, 2014) 

Skipulögð leit 

Mjög brýnt er að nýta sér þá gríðarlegu þekkingu sem kominn er í því að skipuleggja 

hvernig leitarvélar vinna og nýta þá tækni sem hún hefur uppá að bjóða í kringum 

auglýsingar og markaðssetningu beint til þeirra sem vantar vöruna eða eru að leita að henni. 

Þarna geta verið eiginleikar eins og staðsetning og innra tengslanet, svo eitthvað sé nefnt. 

(Martínez-López, 2014) 
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Samfélagsmiðlar 

Tilkoma samfélagsmiðla líkt og Facebook, Twitter og LinkedIn, hefur opnað ný 

tækifæri til að koma á bæði beinum og óbeinum samskiptum á milli kaupanda og seljanda 

sem aldrei áður hafa átt sér stað. Vald kaupandans hefur aukist um leið og nálægð 

seljandans hefur aukist. Þessu jafnvægi þarf að halda þannig að báðir aðilar sjái hag sinn í 

viðskiptunum. (Martínez-López, 2014) 

Sameiginleg hönnun 

Hér kemur aftur að þeim stað að leita til viðskiptavinarins um aðstoð við hönnun og 

þróun. Þegar verið er að gera breytingar eða þróa eitthvað nýtt, þá þarftu alltaf að reyna eins 

og hægt er að fá notandann til að hjálpa þér, hvort sem um frumhönnun eða breytingu er að 

ræða. Oft er talað um lýðræðishönnun þannig að hópurinn kemur sér saman um að leggja 

sitt af mörkum til að gera breytinguna sem besta fyrir alla aðila. (Martínez-López, 2014) 

Samhengi 

Markaðssetningin og þróunin þarf að vera í samhengi við þarfir hópsins, þar skiptir 

líka miklu máli að varan henti t.d. staðsetningunni, trúnni, fjárhag og öðrum lykilþáttum í 

ákvörðunartöku kaupandans. (Martínez-López, 2014) 

Upplýsingar 

Í dag er rosalegur kraftur fólgin í upplýsingum. Fyrirtæki sem nýta sér allar þær 

upplýsingar sem þau hafa til þess að byggja upp viðskipti sín, eru á svo margan hátt tilbúnari 

að taka breytingum eftir því sem markaðurinn gefur tilefni til og samkvæmt þeim 

upplýsingum sem þau eru að vinna með. Fyrirtæki eins og eBay, Facebook, Google, lifa á 

þeim upplýsingum sem þau afla og nýta sér til hagsbóta. (Martínez-López, 2014) 

Skýið 

Með tilkomu þeirrar tækni að geyma gögn í „skýinu“ þá hefur opnast alveg nýr 

möguleiki á því að þurfa ekki að fjárfesta í tækni, geymslu eða öðru, nema eftir stærð og 

hentuleika hverju sinni. Þannig geta lítil fyrirtæki farið af stað án þess að þau þurfi að leggja 

út í miklar fjárfestingar á tækjum til gagnageymslu eða öðru slíku. Í dag leigir þú bara það 

pláss sem þú þarft hverju sinni. (Martínez-López, 2014) 
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3. Rannsóknin 

Hér mun vera gerð grein fyrir rannsókninni, tilgangi hennar og aðferðum sem beitt 

var við framkvæmd hennar. 

 

3.1. Markmið rannsóknarinnar 

Niðurstöður rannsóknarinnar geta nýst Íslenskum getraunum til þess að bæta sína 

vöruþróun og nýsköpun í framtíðinni. Þannig að vinnulag verði skipulegra þegar nýjar 

hugmyndir koma fram bæði frá notendum eða starfsmönnum. Þetta nýtist eins til að hvetja 

starfsmenn og aðra til þess að koma fram með nýjar hugmyndir og ýtir jafnframt undir að 

þeir sem koma á framfæri nýjum hugmyndum til Íslenskra getrauna viti að hugmyndir þeirra 

fái brautargengi til frekari úrvinnslu. 

3.2. Rannsóknaraðferðin 

Í þessari rannsókn var notast við bæði megindlegar og eigindlegar 

rannsóknaraðferðir. Það þótti henta best til þess að ná fram bæði þeirri þróun sem hefur átt 

sér stað hjá Íslenskum getraunum og ná fram svörum frá notendum kerfisins, ásamt þeim 

sem væru væntanlegir viðskiptavinir Íslenskra getrauna í hinu nýja kerfi.  

Notast var við eigindlegu aðferðina til þess að öðlast meiri skilning á þeirri þróunarvinnu sem 

fram hefur farið innan Íslenskra getrauna og því rætt við bæði núverandi og fyrverandi 

starfsmenn fyrirtækisins og viðmælendur hvattir til segja frá þeirri þróunarvinnu sem hefur 

farið fram. Hlutverk rannsakandans er að stýra viðtalinu þannig að hægt sé að öðlast skilning 

og fá tilfinningu fyrir upplifun viðmælandans á viðfangsefninu. (Bogdan & Biklen, 2006) Þess 

ber að geta að þegar skoðað er með eigindlegum rannsóknum, líkt og gert er hér, þá er um 

lítinn hóp að ræða og ekki hægt að alhæfa út frá niðurstöðunum, enda er það ekki 

tilgangurinn heldur frekar að varpa ljósi á aðstæður. (Tayor & Bogdan, 1998) 

Megindlegar rannsóknaraðferðir eru hlutlægar. Megindlegar rannsóknir byggja gjarnan á því 

að kenning er sett fram í upphafi ásamt tilgátu og rannsóknin reynir að prófa hana. Til þess 

að megindleg rannsókn gangi almennilega upp þarf að vera réttmæt samhengi á milli gagna 

og raunveruleikans. (Bryman & Bell, 2003)  
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3.3. Framkvæmd rannsóknarinnar 

Eigindlega rannsóknin fólst í því að tekin voru fjögur viðtöl við bæði núverandi og 

fyrrverandi starfsmenn Íslenskra getrauna á tímabilinu 1. – 11. apríl 2014 og tóku viðtölin 

flest u.þ.b. 60 mínútur. Voru þessi viðtöl tekin til þess að fá betri innsýn í það hvernig þróun 

var háttað hér áður fyrr og líka til að sjá hvernig staðið er að þróun nýrra hugmynda í dag. 

Þær niðurstöður sem komu úr viðtölunum voru m.a. notaðar til þess að hanna og setja upp 

aðra spurningakönnun sem notuð var til að fá svör frá væntanlegum notendum.  

Síðan voru gerðar tvær megindlegar rannsóknir þar sem annarri var beint að þeim 

íþróttafélögum sem eru söluhæst af þeim félögum sem selja getraunaraðir. Til þess að fá 

sem skilmerkilegasta svörun þá var spurningarlistinn sendur út á þau félög sem seldu meira 

en 0,5% af röðum á fyrstu 14 vikum ársins 2014. Þetta eru 35 félög og teljast í þessari 

rannsókn sem virk félög (Íslenskar Getraunir, 2014) og þessi fjöldi var valinn í nánu samstarfi 

við sölustjóra Íslenskra getrauna, Pétur Sigurðsson. Pétur taldi að þau félög sem voru að ná 

þessari veltu á tímabilinu væru að sinna getraunastarfinu markvisst. Á meðan mörg hver 

hinna félaganna sem neðar væri á listanum væru aðeins með einhverja tippara sem merktu 

við félagsnúmið þeirra af gömlum og góðum vana. Þessi 35 félög voru beðin um að svara 

könnuninni til þess að sjá hver þeirra sýn væri á þróunina eins og hún væri búin að vera 

síðustu ár.  

Síðan var gerð önnur könnun þar sem hinn almenni kaupandi var spurður svipaðra spurninga 

nema hvað hér var meira reynt að nálgast hugmyndina um að sameina draumaliðsleikinn við 

hinn hefðbundna 13 leikja seðill Íslenskra getrauna. Ýmsar hugmyndir voru hugsaðar við að 

ná til þessa markhóps sem fylgist mikið með fótbolta og þekkir hugsanlega báðar þær 

aðferðir sem átti að blanda saman þ.e. draumaliðsleikinn og 13 leikja seðilinn. Talið var 

vænlegast væri að ná til þessa hóps í gegnum fótboltamiðilinn, fotbolti.net. Í tengslum við 

það þá var gerð auglýsing sem sett var á síðuna og henni leyft að vera uppi í viku, þar sem 

óskað var eftir þátttakendum með því að smella á auglýsinguna. Fotbolti.net er mjög fjölsótt 

heimasíða sem fjallar um fótbolta í sinni víðustu mynd og hefur u.þ.b. 85 þúsund vikulega 

notendur og mjög dygga fylgjendur sem sést best á því að 31 þúsund notendur skoða síðuna 

daglega (Modernus, 2001).  
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4. Niðurstöður og umræða 

Hér verður farið yfir helstu niðurstöður rannsóknarinnar og rætt um næstu skref sem 

Íslenskar getraunir geta gert hjá sér ásamt því að benda á frekari skref sem þarf að gera til að 

skipuleggja vöruþróun og nýsköpun á Internetinu með Þrepa og gáttaferli Coopers. 

4.1. Upphaf sölukerfisins 

Þegar rætt var við bæði fyrrverandi og núverandi stjórnendur Íslenskra getrauna þá 

var ljóst að ekki hafi verið unnið í þróun á sölukerfi félaganna síðan það var sett í loftið árið 

1996-97 fyrir utan smávægilegar aðlaganir vegna kerfisþróunar. Kerfið var skrifað í kringum 

Java forrit upphaflega og er enn í dag keyrt á því forriti. Bara vegna þessa þáttar er ekki hægt 

að nota forritið á spjaldtölvum né snjallsímum, svo eitthvað sé nefnt. Kerfið er löngu úrelt í 

samanburði við þá tækni sem er í boði í dag. (Sigurður & Pétur, 2014) 

Nokkur ummæli komu fram í könnunni sem send var á félögin þegar gefin var möguleikinn 

að koma skilaboðum til Íslenskra getrauna. m.a. komu eftirfarandi ummæli þar fram. 

„Í guðanna bænum koddu því á framfæri að það þurfi að uppfæra þetta kerfi. Þetta er 

ekki einu sinni barn síns tíma lengur, þetta er útdauð risaeðla. Breytingar strax í gær 

annars hætta félögin að sinna þessu.“  (Pétur, 2013) 

Kerfið hefur enst ótrúlega vel, bilanatíðni lítil og vinnuumhverfið fyrir starfsmenn ágætt. 

Kerfið er kallað Gúa kerfið, en þau voru skrifuð af fyrrum starfsmanni Íslenskra getrauna, 

Guðráði Sigurðssyni (kallaður Gúi) sem nú starfar hjá Parspro við gerð og þróun hugbúnaðar í 

getrauna kerfum. 

Virkni kerfisins var hönnuð til þess að auðvelda þeim íþróttafélögunum að selja 

getraunaraðir og senda inn í gegnum mótald sjálfir og fá fyrir það aukna söluþóknun. Þessi 

virkni er alveg eins í dag og þegar forritið var fyrst skrifað og sett í loftið (Pétur, 2013).  

4.2. Staðan í dag 

Sölukerfið - félagið 

Sölukerfið er að halda utan um 40% af allri veltu Íslenskra getrauna í sölu 

getraunaseðla, viðhald er erfitt og aðeins einn maður í dag sem þekkir kerfið nægjanlega til 

að aðlaga það að nauðsynlegum kerfisbreytingum t.d. vegna stýrikerfa. (Pétur, 2013) 
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Verið er að útiloka mjög stóran hóp kaupenda með því að bjóða ekki upp á kaup í gegnum 

spjaldtölvur eða snjallsíma. „Allir leikir Íslenskra getrauna eru skrifaðir í Flash. Þýðir að ekki er 

hægt að kaupa með snjallsíma eða spjaldtölvu. Vefurinn er stærsti sölustaður fyrirtækisins. 

Útilokum stóran og sívaxandi kúnnahóp sem notar spjaldtölvur og farsíma.“ (Pétur, 2013) 

Niðurstöður könnunarinnar sem send var 

félögunum sýnir að umsjónarmennirnir eru 

flestir komnir yfir 35 ára aldur eða 67% 

þeirra, þar af 41% yfir 45 ára aldur, enginn 

undir 24 ára aldri og aðeins 10% frá 25-34 

ára. Kyn þeirra sem sinna getraunastarfi fyrir 

sitt íþróttafélag er mjög einsleit en 100% 

þeirra sem svöruðu voru karlmenn og aldur 

þeirra almennt mjög hár og hefur verið að 

hækka því mjög lítil endurnýjun hefur átt sér 

stað í getraunastarfi félaganna (Pétur, 2013).  

Ekki eru mörg virk félög sem eru að nota sölukerfi félaganna í dag, Pétur sölustjóri Íslenskra 

getrauna segir að þau hafi verið í kringum 35-50 félög sem eru virk í að nota kerfið flestar 

vikur yfir árið. (Pétur, 2013) 

Af þeim 30 félögum sem svöruðu könnuninni voru 28 félög með skipulagt getraunastarf eða 

93% og endurspeglar það tilfinningu Péturs Sigurðssonar um virkni þeirra sem eru að nota 

kerfið. Þegar spurt var um hvenær 

viðkomandi notaði sölukerfið síðast þá 

voru 89% sem notuðu kerfi síðustu 1-2 

vikurnar og 7% síðustu 2-4 vikur. 

Þegar spurt var hvort notendurnir vildu 

sjá einhverjar breytingar á kerfinu, þá 

kom í ljós að 37% vildi ekki sjá neinar 

breytingar á kerfinu en 60% taldi þörf á 

breytingum. 
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Notendur kerfisins eru almennt mjög ánægðir með viðmótið og hversu auðvelt er að nota 

kerfið. En 59% segja að vinna við kerfið sé auðveld eða mjög auðveld og 37% í lagi, þannig 

ekki nema 4% fannst vinnan við kerfið flókin. Það verður því ekki tekið af höfundum kerfisins 

að þeir hafi í upphafi smíðað þægilegt kerfi. 

Gefinn var kostur á að nefna eina breytingu sem notandinn vildi fá inn sem viðbót og þar 

komu svör fram eins og „Uppfærslu Uppfærslu Uppfærslu“, „Sleppa við javascript errors og 

tengingu við tippleik.is“, „Sníða það að hópleikjunum sem félögin starfrækja“, „Boðið upp á 

sölu beint af heimasíðu félags“, og „að hægt væri að nota 102 á lyklaborði í stað músar fyrir 

1x2“. 

Þegar spurt var um hvernig félögunum 

fannst Íslenskar getraunir hafa staðið sig í 

vöruþróun og nýsköpun síðustu ár þá voru 

41% sem sögðu þá hafa staðið sig vel eða 

mjög vel, 28% í lagi (sem var hlutlausa 

svarið), síðan 17% illa eða mjög illa og 13% 

höfðu ekki skoðun. 

Þegar spurt var um mat þeirra sem nota kerfið 

til þess hvort þörf sé á breytingum þá eru 69% 

á því að þörf sé á breytingum, á meðan aðeins 

17% segja nei við breytingum og 14% telja sig 

ekki hafa skoðun.  
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Neytandinn - Tipparinn 

97% þeirra sem svöruðu 

könnuninni sem sett var fram á 

vefsíðuna fotbolti.net voru karlmenn 

sem er aðeins hærra hlutfall heldur 

en síðan sjálf er með, en samkvæmt 

úttekt sem gerð var af Verslunarráði 

Íslands árið 2009, teljast að meðaltali 

um 87% karlmanna til notenda 

fotbolti.net (Verslunarráð Íslands, 

2014). 

Aldursskipting þeirra sem tóku þátt í könnunni var eftirfarandi, 15% undir 18 ára, 28% voru 

18-24 ára, 38% voru frá 25-34 ára, 14% 35-44 ára og 5% voru 45-54 ára. 

Þegar spurt var um hvort viðkomandi hafi spilað í draumaliðsleik á netinu þá var svarið mjög 

einsleitt en 99,5% þeirra sem svöruðu sögðust hafa spilað í svoleiðis leikjum á netinu. 

Hins vegar þegar spurt var um hvort viðkomandi hafi tippað á enska seðilinn hjá Íslenskum 

getraunum, þá var svarhlutfallið aðeins öðruvísi eða 23% sögðust aldrei hafa tippað á enska 

seðilinn hjá Íslenskum getraunum. Það er sláandi hvað hlutfallið er lágt því þegar aðeins er 

skoðaður aldurinn 18 ára og eldri, þá hafa 17% þeirra ekki tippað á enska seðillinn hingað til. 

Þegar spurt var um hvenær 

viðkomandi tippaði síðast á enska 

getraunaseðilinn, þá kom fram að 

aðeins 10% tippuðu um síðustu 

helgi, 34% á þessu ári og samtals 

56% á síðasta ári eða fyrir 

mörgum árum. 

Það verður að teljast áhyggjuefni 

fyrir Íslenskar getraunir að það sé 

ekki hærra hlutfall af þeim sem hafa tippað, séu ekki að tippa reglulegar heldur en raun ber 

vitni.  
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35-44

45-54

55-64

65+

Mynd 6 Aldur 

10% 

34% 

25% 

31% Síðasta laugardag

á þessu ári

á síðasta ári

mörg ár síðan

Mynd 7 Hvenær tippaðir þú síðast á enska seðillinn? 
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Þegar skoðað er hvort kaupandinn hefur tippað í 

getraunaleikjum hjá íþróttafélagi þá kemur í ljós 

að 46% hefur gert það, á móti 54% sem ekki 

hefur gert það og það verður að teljast gott 

hlutfall fyrir íþróttafélögin. 

Styðja þarf síðan enn frekar við þetta 

getraunastarf félaganna því það er ljóst að stór 

hópur er að nýta sér það getraunastarf sem er í 

boði sé tekið mark á þessum niðurstöðum.  

Eins þegar spurt er um hvort það 

myndi hafa hvetjandi áhrif að 

íþróttafélag viðkomandi fengi 35% af 

þeirri upphæð sem tippað væri fyrir, 

þá segja 61% svo vera, á meðan 11% 

sögðu nei við því og 28% sögðu það 

ekki skipta neinu máli. Þetta leggur 

enn frekari stoðir að því að Íslenskar 

getraunir aðstoði félögin meira í því að 

ná til sinna félagsmanna með 

getraunastarfi félaganna.  

Næstu skref 

Ljóst er að Íslenskar getraunir þurfa að huga betur að vöruþróun og nýsköpun hjá sér 

og þá væri Þrepa og gáttaferli Cooper ein leið til að styðjast við. Þar er upphafsskrefið að 

virkja notendur eða starfsmenn til að koma með hugmyndir í vinnslu. Þar er ljóst að ekkert 

virkt ferli er í gangi hjá Íslenskum getraunum eins og staðan er í dag til þess að gefa nýjum 

hugmyndum leiðir til úrvinnslu.  

Setja þarf upp hóp stjórnenda sem ber ábyrgð á því að nýjar hugmyndir fari í fast ákveðið 

ferli sem samþykkt þarf að vera af stjórn félagsins þannig að þeir sem beri ábyrgð á nýsköpun 

og þróun hafi viðeigandi völd og stuðning til að vinna í takt við stefnu og markmið Íslenskra 

getrauna. Íslenskar getraunir þurfa að setja upp vinnureglur við úrvinnslu umsagna eða 

46% 

54% 

Já

Nei

Mynd 8 Hefur þú tippað eða spilað í 
getraunleikjum hjá íþróttafélagi? 

61% 11% 

28% 
Já

Nei

Skiptir ekki máli

Mynd 9 Ef íþróttafélagið þitt fengi 35% af þeirri upphæð sem þú 
tippar fyrir á enska seðilinn væri það hvati til að taka þátt í 
getraunaleik á netinu? 
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hugmynda sem koma inn til félagsins. Það þarf að passa að allar hugmyndir sem lagðar eru 

fram eða komi til úrvinnslu fái sömu formlegu og viðurkenndu meðferðina (Cooper & Edgett, 

Best Practices in the Idea-to-Launch Process and Its Governance , 2012). 

Eins og hefur verið farið í gegnum þá töldu nærri því 70% notenda kerfisins að þörf væri á 

breytingum á kerfinu. Ljóst er að huga þarf mjög vel að viðmóti kerfisins því almenn ánægja 

er með það í dag og mun það skipta miklu máli í vilja notenda til að taka upp nýtt kerfi. 

Þar sem um jafn stóran þátt í veltu Íslenskar getrauna er að ræða, eða u.þ.b. 40%, þá þarf að 

gæta vel að því að notendurnir séu með í allri þróun og reynt að aðlaga hina ýmsu þætti 

breytinga að þeirra þörfum og kalla eftir þeirra viðbrögðum (Cooper R. G., Stage-Gate 

Systems: A New Tool for Managing New Products, 1990).  

Huga þarf vel að því að nýjar hugmyndir falli að markmiðum og framtíðarsýn Íslenskra 

getrauna. Einnig þurfa þeir að huga vel að þeim hugmyndum sem Martínez setur fram í sinni 

bók um 10 þætti sem vörur og þjónusta á netinu þurfa að taka tillit til þegar verið er að meta 

hversu góðar hugmyndirnar eru. Sérstaklega þurfa þeir að skoða þætti eins og að skapa „nýja 

þörf“ eða „sérsnið fyrir fjöldann“ þannig að allir notendur hafi sömu valmöguleika en geti 

gert ákveðna hluti sem þeim hentar. 

Gæta þarf þess sérstaklega að þær breytingar sem farið verður í falli að hugmyndum yngri 

notenda kerfisins, því nauðsynlegt er að höfða frekar til yngri notanda með nýjum vörum á 

meðan þær vörur sem núna eru í boði halda áfram að höfða til núverandi markhóps. 

Kaupendakönnunin sýndi t.d. að 30% þeirra sem eru 18-34 ára hafa aldrei tippað á enska 

getraunaseðilinn en 100% hafa spilað draumaliðsleiki og það er eitthvað sem Íslenskar 

getraunir þurfa að huga að í sínum næstu skrefum þannig að vörur þeirra höfði til þessa 

aldurshóps. 

4.3. Þrepa og gáttaferli Íslenskra getrauna 

Kosturinn við Þrepa og gáttaferlið er að það er hægt að setja upp eins mörg þrep eða 

gáttir og viðkomandi fyrirtæki vill setja upp, þannig að það henti rekstri þess. Það sem þarf 

að passa sérstaklega er að hafa fyrirfram skilgreinda þætti sem hugmyndirnar þurfa að 

komast í gegnum eða þá vísa henni í frekari vinnslu til þess að komast áfram. Þannig geta 

Íslenskar getraunir fullvissað sig um að allar hugmyndir sem fara í framkvæmd séu unnar 
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eftir fyrirfram skilgreindu ferli og uppfylli því þær væntingar sem gerðar hafa verið af stjórn 

félagsins. 

Gátt 1 – Fyrsta skoðun 

Hér eru allar hugmyndir metnar með mjög einföldum mælikvörðum Íslenskra 

getrauna. 

 Er hún tæknilega framkvæmanleg 

 Passar hún stefnu Íslenskra getrauna 

 Passar hún við aðrar vörur félagsins 

 Skapar hugmyndin nýja þörf 

 Ef varan uppfyllir eftirfarandi atriði þá kemst hún í gegn yfir á þrep 1. 

Þrep 1 – Markaðurinn spurður 

Hér er markaðurinn spurður með t.d. rýnihópa vinnu þannig að hugsanlegir 

kaupendur eru fengnir í stutta og einfalda rýnihópa til að lýsa fyrstu viðbrögðum við 

hugmyndinni. 

Spurningar eins og verð, gæði og útlit eru skoðuð hér, eins þarf að skoða hvort hugmyndin 

nær til nýrra markhópa og þannig að ná að breikka markhópinn. 

Gátt 2 – Hvað segir markaðurinn? 

Sömu þættir eru metnir hér og í fyrstu gáttinni, þó bætast niðurstöður 

markaðskönnunar við ásamt því að hér er hugsanlegur endurgreiðslutími skoðaður. Þetta er 

fyrsta skoðun á fjárhagslegri niðurstöðu. Ef það er mat hópsins að hugmyndin standist ekki 

þann endurgreiðslutíma sem Íslenskar getraunir setja í nýjar hugmyndir þá kemst hún ekki 

lengra. Skilgreina þarf þennan tíma fyrirfram af hópnum eða stjórn Íslenskra getrauna. 

Mikilvægt er að á þessu þrepi sé lagður grunnur að bæði tekjum og gjöldum 

hugmyndarinnar. 

Þrep 2 – Tekjur og gjöld 

Ef hugmyndin kemst í gegnum Gátt 2, þá þarf að setja upp skýra markaðs og 

rekstraráætlun fyrir hugmyndina, með skýrum fjárhagslegum markmiðum þannig að hægt sé 

að sjá fyrir hugsanlega framlegð og hver séu markaðsleg markmið hugmyndarinnar. 
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Gátt 3 – Vöruþróun já eða nei 

Þessi gátt leggur línurnar fyrir það hvort Íslenskar getraunir ætla í vöruþróun og 

markaðsstarf með nýja vöru, því ef hugmyndin kemst í gegnum þessa gátt með öllum áður 

skilgreindum þáttum eins og tekjum, gjöldum, framlegð, markaðskönnun, söluáætlun og 

aðrar skilgreindar stærðir, þá verður ekki aftur snúið án töluverðs kostnaðar fyrir Íslenskar 

getraunir. 

Þrep 3 – Varan hönnuð 

Hér hefst hin eiginlega vöruþróun og gerðar eru frumgerðir til prófunar og 

hugsanlegir viðskiptavinir látnir meta fyrstu hönnun. Hér eru gerðar áætlanir um þróun og 

hönnun á endanlegri vöru eftir að markaðurinn hefur gefið sitt álit. Hér er nauðsynlegt að 

vera búinn að sannreyna öll lagaleg atriði, einkaleyfi eða aðra ytri þætti sem gætu haft áhrif á 

vöruna markaðslega eða framleiðslulega. 

Gátt 4 – Gæðin  

Í gátt fjögur er það sem af er ferlinu skoðað til að tryggja gæði vinnunnar, hvort 

einhverja hnökra sé að finna og hvort varan virki sem skildi. Hér er farið yfir hvort áætlanir 

standist, bæði fjárhags- og markaðsáætlanir  

Þrep 4 - Lokin 

Að þessu loknu er varan orðin fullgild sem vara fyrirtækisins og komin á markað. 

Þróunarverkefninu er þá lokið og teymið, sem stóð þar á bak við, leyst upp. Til að mæla 

velgengni vörunnar eru rauntölur bornar saman við áætlanir og fer þá lærdómsferli í gang 

fyrir næstu verkefni.  

Orðatiltækið „kapp er best með forsjá“ á vel við í vöruþróunarferlinu. Að vinna rétt og vel frá 

upphafi minnkar þörfina á að vinna hlutina upp aftur seinna og sparar þar með tíma og 

kostnað. (Cooper R. G., 2006)  
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5. Þakkir 

Viðmælendum mínum þeim Pétri Sigurðssyni, Sigurði Baldurssyni, Eiríki Jónssyni, 

Stefáni Konráðssyni og Hafliða Breiðfjörð færi ég mínar bestu þakkir fyrir faglegar og 

greinargóðar lýsingar í viðtölunum sem tekin voru á meðan rannsóknin fór fram. Íslenskum 

getraunum færi ég líka bestu þakkir fyrir að veita mér aðstöðu til að skrifa rannsóknina og 

óheftan aðgang að starfsmönnum þeirra. Sérstakar þakkir færi ég Ásbjörgu Kristinsdóttur 

fyrir frábæra ráðgjöf og leiðbeiningar við útfærslu og hugmyndavinnu rannsóknarinnar. Jóni 

Vigfúsi Bjarnasyni þakka ég fyrir yfirlestur og ráðgjöf. Fjölskyldu minni þakka ég þolinmæðina 

og síðast en ekki síst samnemendum mínum í MPM2014 fyrir hvatningu og stuðning.  



- 22 - 
 

Heimildir 

Bogdan, R., & Biklen, K. S. (2006). Qualitative Researsh for Education: An Intrudution to 

Theories and Methods (B. 5. útgáfa). Pearson. 

Bryman, A., & Bell, E. (2003). Business Research Methods. Oxford: Oxford University Press. 

Cooper, R. G. (1990). Stage-Gate Systems: A New Tool for Managing New Products. Business 

Horizon, 44-54. 

Cooper, R. G. (1996). Overhauling the New Product Process. Industrial Marketing 

Management, 465-482. doi:10.1016/S0019-8501(96)00062-4 

Cooper, R. G. (2000). Winning with new products: Doing it right. Ivey Business Journal, 1-7. 

Cooper, R. G., & Edgett, S. J. (1999). Product Development for Service Sector. Cambridge 

Massachusetts: Perseus books. 

Cooper, R. G., & Edgett, S. J. (2012). Best Practices in the Idea-to-Launch Process and Its 

Governance . Research Technology Management, 43-54. 

Crawford, M. C., & Benedetto, C. A. (2000). New Product Management. New York: McGraw-

Hill Higher Education. 

Gregory Prastacos, K. S. (2002). An Integrated Framework for Managing Change in the New 

Competitive Landscape. European Management Journal, 55-71. doi:0263-2373/02 

Íslenskar getraunir. (14. apríl 2014). Félagsáheit - allir seðlar. Sótt 17. apríl 2014 frá 

https://igvefur.lotto.is/media/skjol/aheit-felaga/Aheitarid.pdf 

Martínez-López, F. J. (2014). Handbook of Strategic e-Business Management. (F. J.-L. (ritstj.), 

Ritstj.) New York Dordrecht London: Springer Heidelberg. doi:10.1007/978-3-642-

39747-9 

Modernus. (1. 5 2001). Samræmd vefmæling. Sótt 2. apríl 2014 frá Veflistinn: 

http://veflistinn.is/ 

Stage-Gate:A five-stage, five-gate system along with Discovery and Post-Launsch Review. (án 

dags.). img_chart_nov.gif (550×308). Sótt 2014. apríl 17 frá http://www.stage-

gate.com/newsletter/images/img_chart_nov.gif 

Tayor, S. J., & Bogdan, R. (1998). Introduction to an Qualitative Research Methods: The 

Search for Meanings (B. 3. útgáfa). John Wiley & Sons. 

Verslunarráð Íslands. (28. april 2014). Markviss auglýsingamiðill. Sótt frá fotbolti.net: 

http://www.fotbolti.net/augl_old/ 


	Útdráttur
	1. Inngangur
	2. Fræðilegt yfirlit
	1.
	2.
	2.1. Þrepa og gáttaferli Coopers
	Gátt 1
	Þrep 1
	Gátt 2
	Þrep 2
	Gátt 3
	Þrep 3
	Gátt 4
	Þrep 4
	Gátt 5
	Þrep 5

	2.2. Neytendahegðun – Internetið
	2.3. 10 stóru þættirnir í Internet viðskiptum
	Skapa þörf
	Meðmæli
	Sérsnið fyrir fjöldann
	Viðskiptalíkan sem samkeppnis tól
	Skipulögð leit
	Samfélagsmiðlar
	Sameiginleg hönnun
	Samhengi
	Upplýsingar
	Skýið


	3. Rannsóknin
	3.
	3.1. Markmið rannsóknarinnar
	3.2. Rannsóknaraðferðin
	3.3. Framkvæmd rannsóknarinnar

	4. Niðurstöður og umræða
	4.
	4.1. Upphaf sölukerfisins
	4.2. Staðan í dag
	Sölukerfið - félagið
	Neytandinn - Tipparinn
	Næstu skref

	4.3. Þrepa og gáttaferli Íslenskra getrauna
	Gátt 1 – Fyrsta skoðun
	Þrep 1 – Markaðurinn spurður
	Gátt 2 – Hvað segir markaðurinn?
	Þrep 2 – Tekjur og gjöld
	Gátt 3 – Vöruþróun já eða nei
	Þrep 3 – Varan hönnuð
	Gátt 4 – Gæðin
	Þrep 4 - Lokin


	5. Þakkir
	Heimildir

