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Abstract 

The objective of this thesis is to explore if cooperation between parties in winter 

activities business is a realistic goal and which parties should be involved in such 

cooperation. Also to try to shed some light on which parties would benefit the most 

from cooperate and point out weaknesses and problems in the cooperation. 

 

The theoretical view of corporate cooperation was explored, where reasons and 

arguments for cooperation were pointed out and various ways of cooperating where 

introduced. Clusters were specially mentioned and their elements were diagnosed. 

The differential between corporate cooperation and clusters was explored as well. 

Qualitative research was used and four managers of ski resorts in the local area of 

Eyjafjörður as well as three managers of sport structures in nearby municipalities. 

 

The main conclusions of the research are that the managers of the ski areas and sport 

structures in Eyjafjörður do consider that there is a need for cooperation among 

parties in winter activities but the goal of the cooperation would have to be very clear 

an it is also very important that the manager of the cooperation is trusted by the 

members of the cooperation. It is also obvious that the managers of the smaller ski 

areas look at the size of Hlíðarfjall as a threat to their own area than an opportunity to 

and are quite scared to go into cooperation with it. 
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Útdráttur 

Markmið þessa verkefnis er að kanna hvort samstarf milli aðila í vetrarafþreyingu á 

Eyjafjarðarsvæðinu sé raunhæft og hvaða aðilar ættu þá að koma að slíku samstarfi. 

Einnig að varpa ljósi á hvaða aðilar hagnast mest á því að fara í samstarf og benda á 

mögulega veikleika og vandamál. 

 

Unnin var fræðileg greining á samstarfi fyrirtækja þar sem ástæður og rök fyrir 

samstarfi voru dregin fram og fjallað um mismunandi samstarfsform fyrirtækja. Þá 

var klasasamstarf sérstaklega tekið fyrir og einkenni klasa greind. Þá voru gerð skil á 

muninum milli hefðbundins samstarfs og klasasamstarfs. Notast var við eigindlega 

aðferð við rannsóknina en tekin voru hálfstöðluð viðtöl við forstöðumenn fjögurra 

skíðasvæða á Eyjafjarðarsvæðinu og þrjú við yfirmenn íþróttamannvirkja í 

sveitarfélögum á svæðinu.  

 

Helstu niðurstöður rannsóknarinnar eru þær að forstöðumenn skíðasvæðanna og 

sundlauga við Eyjafjörð telja að þörf sé á samtarfi milli afþreyingaraðila á svæðinu 

en markmið með samstarfinu þurfi að vera skýr og mikilvægt að sá sem stjórnar hafi 

trúnað rekstaraðila. Greinilegt er að stjórnendur minni skíðasvæðanna líta á stærð 

Hlíðarfjalls sem ógn við sitt svæði frekar en tækifæri og eru nokkuð hræddir við 

samstarf. 

 

 

Lykilorð: 

 Samstarf fyrirtækja 

 Klasasamstarf 

 Vetrarafþreying 

 Skíðasvæði 
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Inngangur 

Samstarf milli fyrirtækja er ekki nýtt af nálinni og hafa íslensk fyrirtæki til að mynda 

unnið saman þrátt fyrir að vera í samkeppni í mörg ár. Aðilar í sjávarútvegi og 

landbúnaði eru fyrir margt löngu búnir að átta sig á að ef þeir vinna saman þá vegnar 

þeim mun betur en ella. Nú er komið að ferðaþjónustu. 

Höfundur þessa verks ætlar að fjall um samstarf milli afþreyingaraðila á 

Eyjafjarðarsvæðinu að vetri til. En mikil aðsókn á skíðasvæðin á Norðurlandi 

vetrinum sem nú er nýliðinn er honum hugleikin. Rannsóknarspurningin sem 

höfundur leggur af stað með er: 

„Er samstarf milli aðila í vetrarafþreyingu á Eyjafjarðarsvæðinu raunhæft og hvaða 

aðilar ættu að mynda samstarfið?“ 

Einnig mun höfundur leitast við að leggja mat á hvaða aðilar hagnast mest á því að 

fara í samstarf og benda á veikleika og vandamál við samstarf. 

Verkið er unnið þannig að í fyrst er fjallað um fræðilega greiningu á samstarfi 

fyrirtækja þar sem ástæður og rök fyrir samstarfi eru dregin fram og fjallað um 

mismunandi samstarfsform fyrirtækja. Þá er klasasamstarf sérstaklega tekið fyrir og 

einkenni klasa greind. Einnig var munurinn milli hefðbundins samstarfs og 

klasasamstarfs greindur. Rannsóknin er byggða á viðtölum við stjórnendur 

skíðasvæðanna í Hlíðarfjalli, á Dalvík, Siglufirði, Kaldbak og stjórnendur 

íþróttamannvirkja og þar með sundlauganna á Akureyri, Dalvík og í Fjallabyggð. 

Í greiningarkafla eru viðtölin greind og metin og reynt að koma auga á samstarfsform 

sem hugnast myndi öllum aðilum. Höfundur leggur síðan fram tillögu að samstarfi 

milli þeirra aðila sem rætt var við í rannsókninni. 
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1 Samstarf fyrirtækja 

Rekstrarumhverfi fyrirtækja í vestrænum samfélögum hefur breyst mikið á 

undanförnum árum. Framleiðsluferli eru orðin sífellt flóknari og þekking og 

upplýsingar gegna þar sífellt stærra hlutverki en áður. Neytendamarkaðir hafa 

samkvæmt Rögnvaldi J. Sæmundssyni (1995, bls. 9) breyst frá því að vera 

fjöldamarkaðir fyrir staðlaðar vörur yfir í  að vera markaðir þar sem 

einstaklingsbundnar lausnir eru ráðandi. Á slíkum mörkuðum eru tækni, hönnun og  

gæði farin að vera lykilatriði í samkeppnishæfni fyrirtækjanna. Einnig hefur 

breytileiki umhverfisins aukist þannig að erfiðara er að spá um þróun ýmissa þátta 

sem hafa áhrif á reksturinn, líkt og tækniþróun eða markaðsaðstæður. Fyrirtæki eru 

farin að sérhæfa sig á afmörkuðum sviðum auka samstarf við önnur fyrirtæki til að 

mæta þessum breytingum (Rögnvaldur J. Sæmundsson, 1995, bls. 9). Rögnvaldur J. 

Sæmundsson skilgreinir samstarf fyrirtækja í samnefndri bók sinni (1995. bls. 11) 

sem „skipulagsform tveggja eða fleiri fyrirtækja sem notað er á stefnumótandi hátt til 

þess að styrkja stöðu þeirra gagnvart samkeppnisaðilum sem standa utan þess.“  

 

1.1 Ástæður samstarfs 

Það hefur oft gleymst á síðustu árum með aukinni samkeppni milli fyrirtækja að það 

er engin nýlunda að fyrirtæki starfi saman og þeim er í raun jafn eðlislægt að starfa 

saman eins og í samkeppni. Fyrirtæki hafa myndað sterk viðskiptasambönd við 

viðskiptavini, byrgja og ýmis önnur þjónustu- og ráðgjafarfyrirtæki sem tengjast 

rekstri þeirra. Með því að vinna saman geta fyrirtæki haft mun betri stjórn á 

mikilvægum þáttum í rekstri sínum sem og umhverfi. Sem dæmi þá aukast líkur á 

árangri í sölu ef framleiðendur og dreifingaraðilar vinna að sameiginlegu 

markaðsátaki. Upplýsingaflæði milli aðila eykst til muna við samstarf sem eykur 

reynslu aðilanna og auðveldar þeim við ákvarðanatökur, líkt og þegar 

dreifingaraðilar upplýsa framleiðendur um kröfur markaðarins. Annar mikilvægur 

þáttur er sá að með samstarfi aukast möguleikar á vöru- og tækniþróun sem og 

nýsköpun. Fyrirtækin fá þá aðgang að aðföngum og þekkingu sem ekki er til innan 

þeirra sjálfra auk þess sem áhætta við fjárfestingar minnkar þar sem þau geta deilt 

henni sín á milli (Rögnvaldur J. Sæmundsson, 1995, bls. 11-12).  

 

 



Viðskiptadeild Viðskipta og raunvísindasviðs                                          LOK 2106                                                              Snorri Páll Guðbjörnsson  

- 3 - 

 

1.2 Rök fyrir samstarfi 

De Wit og Mayer (1994, bls. 324-329) setja fram sjö rök fyrir samstarfi fyrirtækja. 

Þau eru: 

1. Lækkun áhættu 

Með samstarfi geta fyrirtæki dregið úr áhættu með því að dreifa stórum 

verkefnum á fleiri en eitt fyrirtæki, samstarf auðveldar fyrirtækjum að breikka 

vörulínur sínar, auðveldar innkomu nýrra aðila og eykur hagnað. 

2. Stærðarhagkvæmni og/eða hagræðing í framleiðslu 

Með hagræðingu í framleiðslu er átt við ákveðnir íhlutir eru ekki lengur 

framleiddir á tveimur stöðum og er framleiðslan færð á þann stað sem ódýrari er 

sem lækkar frumkostnað. Fyrirtæki ná einnig stærðarhagkvæmni sem lækkar 

kostnað enn frekar þar sem framleiðslan fer fram þar sem hún er hagkvæmust. 

3. Tækniþróun og einkaleyfi 

Með því að leggja tækniþekkingu og einkaleyfi í púkk er búist við betri vöru. 

Slíkt umhverfi stuðlar einnig að nýsköpun sem ekki er líkleg að hefði getið farið 

fram ef fyrirtækin stæðu ein og sér. Með því að setja í púkk eða skiptast á 

einkaleyfum eru fyrirtæki einnig að skiptast á yfirráðasvæðum sem hraðar leið 

þeirra fyrir vörur inn á markað. 

4. Samstarf eða hindrun á samkeppni 

 Hægt er að koma í veg fyrir mögulega samkeppni með því að fara í samstarf við 

fyrirtækið sem hyggur á samkeppni. Meiri hluti slíkra aðgerða eru 

varnaraðgerðir. Á hinn bóginn getur samstarf einnig verið notað sem 

sóknaraðgerð til að minnka markaðsyfirburði samkeppnisfyrirtækja 

5. Vinna bug á tilskipunum stjórnvalda eða viðskiptahöftum 

Fyrirtæki sem ætla inn á nýja markaði í öðru landi nýta sér oft að fara í samstarf 

við fyrirtæki í viðkomandi landi til að sleppa við ýmsan kostnað sem innganga á 

slíkan markað getur haft í för með sér. 

6. Auðveldar upphaf á alþjóðlegri stækkun 

Meðalstór og smá fyrirtæki sem ekki búa yfir alþjóðlegri reynslu nýta sér 

yfirleitt samstarf við önnur fyrirtæki sem búa yfir slíkri reynslu til að fara inn á 

erlenda markaði. Slíkt á sérstaklega við fyrirtæki sem koma frá þróunarlöndum. 

Það er mjög dýrt, erfitt og tekur langan tíma að byggja upp alþjóðlegt fyrirtæki 

en samstarf fyrirtækja býður upp á verulegan tímasparnað í því tilliti. 
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7. Lóðrétt samþætting 

Ýmiss samstarfsform fela í sér að hver og einn aðili komi með svipað framlag að 

samstarfinu. Hins vegar getur samstarf fyrirtækja tekið á sig form lóðréttrar 

samþættingar (e. vertical  integration) þar sem hver og einn aðili að samstarfinu 

leggur fram einn eða fleiri mismunandi hluta til framleiðslu og dreifingar. Í 

þessu tilfelli eru bæta framlög þátttakenda upp hvert annað í stað þess að vera 

svipuð. Hagnaður af lóðréttri samþættingu getur verið bættur aðgangur að efni til 

framleiðslu, tækni, vinnuafli og fjármagni. Einnig auðveldar það aðgang að 

dreifileiðum og hjálpar til við að koma á tengingu milli stærstu kaupenda. 

 

1.3 Samstarfssvið fyrirtækja 

Mismikil skuldbinding felst í samstarfi fyrirtækja og fer þá eftir því hversu formlegt 

samstarfið er og hve mikið fyrirtækin eru skuldbundin hvoru öðru. Samstarfið getur 

verið án formlegra samninga og mikilla fjárfestinga en þá halda þau að mestu leyti 

sjálfstæði sínu. Einnig getur samstarfið krafist mikilla formlegra samninga þar sem 

farið hefur verið í dýrar fjárfestingar. Þegar skuldbindingin verður sterkari missir 

samstarfið ákveðinn sveigjanleika en um leið verður mun auðveldara að stýra 

samstarfinu. Sjá má á mynd 1 hverjar þessar skuldbindingar geta verið, en þær fara 

töluvert eftir samstarfsformi fyrirtækjanna. (Rögnvaldur J. Sæmundsson, 1995, bls. 

14-15). Lorange og Roos (1993, bls. 4) eru á sama máli og Rögnvaldur hvað þetta 

varðar. 

 

Mynd 1: Mismunandi miklar skuldbindingar í samstarfi 

Heimild: Rögnvaldur J. Sæmundsson, 1995, bls. 15 
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Samstarf fyrirtækja getur tekið á sig ýmsar myndir eftir því hverjir taka þátt í því, í 

hvaða umhverfi samstarfið á sér stað og hver samstarfsvettvangurinn er. Mikilvægt 

er fyrir fyrirtæki í samstarfi að hafa góð viðskiptatengsl sín á milli. Einnig þurfa þau 

að vera háð auðlindum hvers annar, bæði þeim sem búa í starfsfólki og þeim 

efnislegu. Þá er einnig mikilvægt að þau haldi hluta af sjálfstæði sínu (Rögnvaldur J. 

Sæmundsson, 1995, bls. 15).  

  Samstarfsvið fyrirtækja eru gríðarlega fjölbreytt en Thompson, Strickland og 

Gamble (2005) telja að yfirleitt sé hægt að skipta samstarfi fyrirtækja niður í fjögur 

samstarfssvið. Þau eru eftirfarandi:  

 

1. Samvinna á kynningar- og auglýsingasviði 

Samvinna á kynningar- og auglýsingarsviði (e. Promotional Alliences) er 

fyrirkomulag þar sem tvö eða fleiri fyrirtæki vinna saman eftir formlegu og 

samningsbundnu samtarfi að sértækum viðskiptamarkmiðum. Samvinna á þessu 

sviði hjálpar til við að styðja og auka vörumerkjavitund fólks. Hvað varðar 

ímynd og eflingu gegnumflæðis á mörkuðum einbeitir það sér að ytra umhverfi 

með því að krossselja þjónustu og tengja saman vörumerki á ýmsan hátt. Dæmi 

um slíkt er punktasöfnun flugfélaga, hótela og bílaleigufyrirtækja. Á þessum 

samstarfsgrunni er lítið um að fyrirtæki blandi saman efnahag eða fjármunum sín 

á milli (Thompson o.fl., 2005, bls. 483). 

 

2. Samvinna á rekstrarsviði 

Samvinna á rekstararsviði (e. Operational Alliences) er oft á milli fyrirtækja af 

ólíkri stærð. Á mörkuðum þar sem þróun á tækni er hröð og grunnstarfsemi 

fyrirtækja byggir á nýjum vörum og þjónustu er þessi samvinna sérstaklega 

álitleg. Á slíkum mörkuðum eru litlu fyrirtækin oft sneggri en þau stóru að 

tileinka sér nýjungar. Með samvinnu fá stærri fyrirtækin aðgang að 

sérfræðiþekkingu og reynslu minni fyrirtækjanna sem fá í staðin aðgang að 

stærri og fleiri viðskiptavinum. Samvinnan bindur samstarfsaðila náið saman þar 

sem þeir eru háðir hvorum öðrum rekstrarlega. Það leiðir til þess að ef 

misbrestur verður á skilvirkni og afköstum hjá einum aðila hefur beinar 

afleiðingar á arðsemi og samstarf til hins aðilans. Þessi tegund af samstarfi 

einblínir á að framlengja þjónustuna með það að markmiði að uppfylla þarfir 

viðskipavina hraðar og betur (Thompson o.fl., 2005, bls. 483-484). 
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3. Samvinna á skyldleikasviðum 

Megin markmið með samvinnu á skyldleikasviðum (e. Relationship alliances) er 

að draga úr áhættu samstarfsaðila. Samvinnan gerir fyrirtækjum kleift að dreifa 

áhættu og komast inn á nýja markaði. Ein helsta ástæðan fyrir samstarfi á þessu 

sviði er þar sem undirliggjandi efnahagsumhverfi byggir á háum kostnaði og 

fyrirtækjum er kleift að lækka kostnað með hlutdeild í uppbyggingu 

markaðarins. Þessi tegund samstarfs getur gert samkeppni mögulega á markaði 

þar sem strangar og flóknar lagasetningar ríkja. Þetta samstarf er ólíkt samvinnu 

á rekstarsviði þar sem samstarfið er skilvirkast þegar samstarfsaðilar eru af 

svipaðri stærðargráðu. Samstarfsaðilar deila bæði stjórnun á eignum og stefnu og 

byggist samstarfið því á jöfnum gildum. Mismunun veldur oftast slitum á 

samstarfinu eða yfirtöku af hálfu þeim sem er meira ríkjandi (Thompson o.fl., 

2005, bls 484) 

 

4. Samstarfsfélög um áhættuverkefni 

Sameiginleg dreifing á áhættu (e. Joint Venture) verður þar sem tvö eða fleiri 

fyrirtæki stofna nýtt fyrirtæki utan um áhættuna sem þau stjórna og eiga 

sameiginlega. Þessi tegund samstarfs felur í sér að fyrirtækin dreifa áhættunni á 

verkefninu sín á milli en auk þess nýta þau krafa sína til að vega upp á móti 

hvort öðru og gera samstarfið sterkara. Samstarfið leiðir til frekara 

gegnumflæðis á markaðnum og skapar virðisaukandi tækifæri fyrir fyrirtækin 

sem þau gætu ein og sér ekki náð í gegnum innri vöxt. Grundvallar markmið er 

að allir aðilar nái fram virðisauka. Samstarfið er formlegt í gegnum samninga 

eða eignarhlutdeild þar sem eignarhald og úthlutun hagnaðar er fyrirfram 

skilgreind (Thompson o.fl., 2005, bls. 483-484). 

 

Rögnvaldur J. Sæmundsson (1995) greinir samstarf niður í fimm svið sem gera 

mismunandi kröfur til samstarfsaðila hvað varðar aðföng, traust, gagnkvæman 

skilning og stjórnun. 

 

1. Markaðs- og framleiðslusamstarf 

Slíkt samstarf felur í sér samvinnu milli fyrirtækja eða stofnanna sem sérhæfa 

sig á mismunandi sviðum innan sömu iðngreinar. Samstarfið felst yfirleitt í 

aðlögun á framleiðsluferlum og myndun heildarlausna fyrir kaupendur. Oftast 

nær er stofnað sér fyrirtæki sem sér um markaðssetningu og skuldbinding aðila 
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er mikil. Dæmi um slíkt má nefna húsgagnafyrirtæki sem vinna saman að 

framleiðslu og sölu á mismunandi gerðum af húsgögnum undir sama vörumerki 

(Rögnvaldur J. Sæmundsson, 1995, bls. 16). 

 

2. Samstarf um útflutning 

Samstarf milli fyrirtækja eða stofnanna innan sömu iðngreina, jafnvel á sömu 

sviðum innan hennar. Samstarfið felur oftast í sér myndun sérstaks fyrirtækis 

sem vinnur að markaðsmálum á erlendum mörkuðum og selur vörur 

samstarfsaðila undir sameiginlegu vörumerki. Samstarfið er ekki endilega yfir 

alla sölustarfsemi fyrirtækjanna því þau geta enn verið í samkeppni á markaði 

innanlands. Dæmi um slíkt samstarf eru sölusamtök í íslenskum sjávarútvegi 

(Rögnvaldur J. Sæmundsson, 1995, bls. 16). 

 

3. Samstarf um sérverkefni 

Felur í sér samstarf við byrgja sem býr yfir ákveðinni sérþekkingu. Samstarfið er 

á verkefnagrunni og því lítið um skuldbindingar milli aðilanna þar sem ekki er 

stofnað sér fyrirtæki heldur byggist samstarfið á gagnkvæmu upplýsingastreymi. 

Verktaki – undirverktaki er dæmi um slíkt samstarf (Rögnvaldur J. 

Sæmundsson, 1995, bls. 16-17). 

 

4. Samstarf um smíði heildarlausna og þróun 

Slíkt samstarf er í tveimur liðum, annars vegar við birgja um smíði og hins vegar 

um þróun. Þar sem samstarfið er um smíði er lítið um skuldbindingar vegna þess 

að það er oft á verkefnagrunni. Annað á hins vegar við um samstarf um þróun 

þar sem jafnvel er stofnað sérstakt fyrirtæki og byggð upp sameiginleg þekking í 

því. Sem dæmi í því samhengi má nefna samstarf milli annars vegar fyrirtækis 

sem sérhæfir sig í markaðssetningu og hönnun og hins vegar við fyrirtæki sem 

sérhæfir sig í smíði og þróun (Rögnvaldur J. Sæmundsson, 1995, bls. 17).  

 

5. Samstarf sérhæfðra undirverktaka 

Þar er samstarf eins fyrirtækis við marga birgja með mikilvæga sérþekkingu. 

Lítil skuldbinding er milli aðilanna þar sem samstarfið er á verkefnagrunni en 

það er þó varanlegt. Samstarf fyrirtækja við ráðgjafa og endurskoðendur er dæmi 

um slíkt samstarf (Rögnvaldur J. Sæmundsson, 1995, bls. 17). 
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1.4 Klasasamstarf 

Fræðimenn eru ekki á eitt sammála um hvernig skilgreina eigi klasa (e. clusters) en 

þekktasta skilgreiningin er skilgreining Michael E. Porter‘s sem skilgreinir klasa sem 

„landfræðilega þyrpingu tengdra fyrirtækja, birgja, þjónustuaðila, fyrirtækja í 

tengdum atvinnugreinum og stofnanna á sérhæfðum sviðum sem eiga í samkeppni en 

einnig í samvinnu“ (Karl Friðriksson og Sævar Kristinsson, e.d., bls 6). 

Sérfræðihópur á vegum Evrópusambandsins greindi klasa og netsamstarf í skýrslu 

árið 2004 og tók hann undir skilgreiningu Porter‘s að viðbættum eftirfarandi atriðum: 

„Klasi er hópur sjálfstæðra fyrirtækja og tengdra stofnana 

sem eru: 

 Í samvinnu og samkeppni; 

 Landfræðilega starfandi á einu eða fáum svæðum, 

jafnvel þó klasinn geti unnið á heimsvísu; 

 Sérhæfð á ákveðnu sviði, en tengjast með 

sameiginlegri tækni og kunnáttu; 

 Annað hvort tengd vísindum eða venjulegri 

atvinnustarfsemi; 

 Klasar geta verið annað hvort stofnanavæddir (haft 

sjálfstæða stjórnun) eða laustengdir. 

Klasinn hefur jákvæð áhrif á: 

 Nýsköpun og samkeppni 

 Mótun þekkingar, hæfni og upplýsinga 

 Vöxt og langtíma drift viðskiptalífsins (e. business 

dynamics)“ (Evrópusambandið, e.d. bls. 16). 

Nú til dags eru klasar viðurkenndir sem mikilvægt tæki til að stuðla að þróun í 

atvinnurekstri, nýsköpun, samkeppnishæfni og vexti fyrirtækja. Þrátt fyrir að vera 

aðallega knúið áfram af viðleitni einkafyrirtækja og einstaklinga, þá hafa klasar áhrif 

á ýmsa aðra svosem ríkisstjórnir og aðrar ríkisstofnanir (Andersson, Schwaag-Serger, 

Sörvik, & Hansson, 2004, bls. 1).  
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1.4.1 Einkenni klasa 

Anderson o.fl (2004, bls. 19) skipta einkennum klasa upp í sjö mismunandi þætti sem 

þó þurfa ekki allir að vera til staðar né leggja þurfi kapp á að ná þeim öllum. 

 

1.4.1.1 Landfræðilegir þættir 

Eitt mikilvægasta einkenni klasa eru landfræðilegir þættir. Aðgangur að ákveðnum 

náttúruauðlindum eða öðrum einstökum staðbundnum eignum getur stuðlað að 

samstarfi. Einnig má nefna að landfræðileg nálægð veitir tækifæri til að lækka 

flutningskostnað, sérstaklega í að nálgast og miðla upplýsingum. Hægt er að ná 

stærðarhagkvæmni með samþjöppun hagstæðra framleiðsluþátta innan landsvæðisins 

og ná auknu umfangi í rekstrinum auk þess sem náttúruauðlindir svæðisins eru nýttar 

í stað þess að auðlindir séu sóttar annað. Aðgengi að upplýsingum og miðlun þeirra 

um markað og tæknibreytingar geta verið mun skilvirkari á afmörkuðum svæðum. 

Samspil við viðskiptavini á svæðinu hrindir einnig af stað þekkingar úrvinnslu og 

fjölbreyttari eftirspurn  (Andersson o.fl., 2004, bls. 19). 

 

1.4.1.2 Sérhæfing eða samnefnari klasa 

Venjulega er litið á klasa sem sérhæfða í þeim skilningi að aðilar klasans eru tengdir 

saman í gegnum aðalstarfsemi sem veitir stefnu að ákveðnum áherslum á sama 

markaði eða aðferðum. Rannsóknir hafa leitt í ljós að klasar hafa lítil viðskipti sín á 

milli í formi kaups og sölu heldur hefur áherslan verið á miðlun reynslu og þekkingar 

hvort heldur sem er með formlegum eða óformlegum hætti. Síendurtekin fjölþætt 

samskipti auka töluvert líkurnar á sameiginlegum lærdómi, tilraunastarfsemi og 

nýsköpun. Klasar þurfa ekki endilega að vera takmarkaðir við ákveðna vöru eða 

atvinnurekstur heldur getur hann náð yfir margar tegundir og greinar atvinnurekstrar. 

Í raun geta klasar sem ná í gegnum hefðbundin svæðismörk verið mikilvæg 

uppspretta nýsköpunar og samkeppnishæfni í framtíðinni  (Andersson o.fl., 2004, bls. 

22).  

 

1.4.1.3 Þátttakendur klasa 

 Fyrirtæki eru ekki einu mögulegu þátttakendur í klasa. Klasar geta komið á öflugri 

tengingu og sambandi milli ýmissa stofnana svo sem háskóla, rannsóknarstofnanna, 

hins opinbera, neytendastofnanna og fleiri aðila. Þátttakendum í klasa er yfirleitt 
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skipt upp í fjóra aðal flokka: fyrirtæki, stjórnvöld, rannsóknarsamfélagið og 

fjármálafyrirtæki. Þátttaka þeirra í klasanum skapast af misjöfnum hvötum og 

áhugasviðum og getur hlutverk þeirra innan klasans þróast eftir lífsferli hans 

(Andersson o.fl., 2004, bls. 24). Almennt er mælt með því að einkafyrirtæki taki að 

sér leiðandi hlutverk í frumkvæði að klösum en stjórnvöld komi frekar að klasanum 

sem hvetjandi aðili. Margir árangursríkir klasar hafa að minnsta kosti eitt 

stórfyrirtæki sem virkar eins og akkeri fyrir klasann. Slík fyrirtæki hjálpa til við 

þróun klasans með því að virka sem seglar fyrir önnur stórfyrirtæki sem þannig vilja 

einnig koma að klasanum. Stórfyrirtækin virka hvetjandi á nokkra þætti þar sem þau 

hjálpa til við uppbyggingu  reyndra stjórnenda og starfsmanna, koma með 

viðskiptavini og byrgja og hafa margföld efnahagsleg áhrif innan landsvæðis 

(Andersson o.fl., 2004, bls. 88-89). 

  Klasastjóri (e. Cluster engineer) gegnir mikilvægu hlutverki í klasanum. 

Hann sér um að jafnvægi er milli skammtíma- og langtímamarkmiða og einbeitir sér 

að raunhæfum áætlunum fyrir klasann. Klasastjórinn sér einnig um að miðla 

upplýsingum milli aðila innan klasans sem utan hans, sér um verkefnastjórnun og er 

andlit klasans út á við. Klasar eru, eins og einstaklingar, einstakir þar sem þeir byggja 

á og mynda sér sín einkenni á kunnáttu fólksins sem hann tengir saman (Andersson 

o.fl., 2004, bls. 100-101). 

 

1.4.1.4 Tengsl og kraftur klasa: samkeppni og samstarf 

Þegar fyrirtæki og einstaklingar eiga í samkeppni skapast þrýstingur um framför. 

Aðilar reyna að ná forskoti með því að lækka kostnað eða verð, auka gæði, laða að 

nýja viðskipavini eða fara inn á nýja markaði og fer það eftir einkennum markaðarins 

hvaða leið verður fyrir valinu. Takmarkanir í samkeppni eru oft kostnaðarsamar fyrir 

samfélög sérstaklega til lengri tíma litið. Höft sem koma í veg fyrir innkomu eða 

framþróun nýrra aðila geta veitt aðilum sem fyrir eru á markaðinum óheilbrigð 

forréttindi. Það á einnig við sambönd milli núverandi fyrirtækja sem og við sköpun 

nýrra fyrirtækja. Mikilvægi samkeppni á við jafnt á milli klasa sem og innan þeirra. 

Á sama tíma og fyrirtækin eiga í samkeppni þá geta þátttakendur í klasanaum unnið 

saman að kjarnastarfsemi sinni og notað lykilhæfni sína til að bæta hvert annað. Með 

því að vinna saman geta fyrirtækin einnig jafnvel laðað að sér auðlindir og þjónustu 

sem ekki hefði staðið þeim til boða eitt og sér. Fyrirtæki innan klasans geta náð 

stærðarhagkvæmni og auknu umfangi með því að leggja auðlindir og áhættu í 
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sameiginlegan sjóð, því er mikilvægt að einstakir aðilar innan klasans séu tilbúnir að 

skiptast á upplýsingum og þekkingu. Traust og viðurkenning skipta máli í viðskipta 

samstarfi þegar fyrirtæki túlka, meta og vinna eftir upplýsingum. Þar sem miðlun á 

leyndri þekkingu um hegðun, virði og stefnu samstarfsaðila getur aukið tækifæri 

getur það líka haft í för með sér kostnað og áhættu, sérstaklega þegar upplýsingarnar 

eru misnotaðar. Traust snýst um sameiginlega sýn og trú á gagnkvæm árangursrík 

tengsl og verða aðilar því að ganga út frá því að væntur hagur af samstarfinu skipti 

meiri máli en áhættan. Uppbygging trausts byggir á því að fá aðra til að trúa á 

sameiginlega hagsmuni til lengri tíma litið (Andersson o.fl., 2004, bls. 25-26). 

 

1.4.1.5 Stærðarhagkvæmni klasa 

Til að tryggja atvinnurekstur innan klasa skiptir sköpum að ná fram 

stærðarhagkvæmni en til að ná henni þarf að ná ákveðnum fjölda þátttakenda. 

Stærðarhagkvæmni klasa getur þjónað tilgangi nokkurs konar stuðpúða og veitt 

klasanum mótstöðu við utanaðkomandi áföllum eða öðru álagi, eins og brottfalli 

lykilfyrirtækja af svæðinu. Þar sem ekki næst stærðarhagkvæmni geta landsvæði 

verið varnarlaus fyrir tapi á ákveðnum auðlindum og hæfileikum sem byggja á 

klasasamstarfi og þróun þess (Andersson o.fl., 2004, bls. 28) 

 

1.4.1.6 Lífsferill klasa 

Andersson o.fl. (2004, bls. 29) telja að almennt skiptist lífsferill klasa í fimm stig, 

sem sýnd eru á mynd tvö: 

 

Mynd 2: lífsferill klasa 

Heimild: Andersson o.fl., 2004, bls. 29 
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Í upphafi er klasinn aðeins ákveðinn fjöldi fyrirtækja og annarra aðila á ákveðnu 

landsvæði. Á öðru stigi fer klasinn á frumstig þegar aðilar innan svæðisins byrja að 

vinna saman um kjarnastarfsemi þeirra og átta sig á sameiginlegum tækifærum í 

gegnum tengsl þeirra. Á þriðja stigi er klasinn í þróun og getur vaxið enn frekar. Ný 

tengsl myndast milli þátttakenda þegar aðilar með svipaða starfsemi koma fram eða 

dragast að klasanum. Á þessu stigi fer að bera á sameiginlegum aðgerðum klasans 

eins og heimasíða og vörumerki. Á fjórða stiginu er klasinn orðinn þroskaður og 

hefur náð ákveðinni stærðarhagkvæmni. Klasinn hefur einnig þróað ný tengsl út fyrir 

klasann í aðra klasa eða svæði. Á þessu stigi verða breytingar innan klasans með 

stofnun nýrra fyrirtækja (e. joint ventures), dótturfyrirtækja og áhættufyrirtækja. 

Þegar fimmta stiginu er náð hefur klasinn náð hámarksárangri og hefst þá hnignun 

eða umbreyting hans og er því mikilvægt að koma með nýjungar inn í klasann. Þessi 

breyting getur falið í sér að úr klasanum verði til nokkrir minni klasar sem einbeita 

sér að annarri starfsemi eða breytingu í hvernig vörum og þjónustu er komið til skila 

(Andersson o.fl., 2004, bls. 29-30). 

 

1.4.1.7 Nýsköpun 

Síðasta einkenni klasa er nýsköpun. Árangur klasa virðist vera samofinn notkun 

þekkingar og nýsköpunar til að ná fram stærðarhagkvæmni. Nýsköpun er oft 

skilgreind sem ferlið þar sem fyrirtæki ná tökum á og framkvæma vöruhönnun og 

framleiðsluferla sem eru nýir fyrir því (Andersson o.fl., 2004, 32-33). Þeir klasar sem 

innihalda fjölbreytta þekkingu hafa á að skipa fleiri tækifærum til nýsköpunar.  

Einsleitir og lokaðir klasar eru því líklegri til að glata tækifærum til nýsköpunar. Þeir 

aðilar sem koma að klasanum verða að gera sér grein fyrir því að mikill kostnaður 

getur fylgt nýsköpun og því mikilvægt að klasinn hafi gott aðgengi að fjármagni. 

Nýsköpun hefur hlotið meiri athygli frá fyrirtækjum þar sem aðgengi að möguleikar 

til framfara og aðgengið að mörkuðum hefur aukist mikið með tilkomu internetsins 

(Andersson o.fl., 2004, bls. 34-39). 

  Þrátt fyrir að klasasamstarf geti styrkt samkeppnishæfni og nýsköpun þá eru 

klasar ekki ónæmir fyrir áhættuþáttum sem geta í raun dregið úr þessum þáttum og 

geta leitt til hnignunar og stöðnunar klasans. Sérhæfing getur aukið varnarleysi 

landsvæðis, tæknilegar og efnahagslegar breytingar geta dregið úr yfirburðum 

klasans. Einnig geta breytingar í viðskiptum og þörfum viðskiptavina haft slæm 

áhrif. Of mikið traust á tengiliði á heimamarkaði, leynda þekkingu, skortur á 
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framsýni auk þess að vanrækja tengsl við utanaðkomandi aðila getur leitt til 

innilokunar klasans. Samstarf fyrirtækja getur dregið úr samkeppni og þar með úr 

áskorunum til nýsköpunar. Einnig getur samstarf gert nýjum aðilum erfitt fyrir að 

koma inn á markaðinn. Eins og félagslegur auður er mikilvægur í að móta grunn fyrir 

klasa, getur þróun klasans grafið undan og jafnvel eyðilagt þá félagslegu 

uppbyggingu sem styrkti klasann í upphafi. Ofangreind atriði undirstrika mikilvægi 

þess að hlúa að stöðugri nýsköpun til að viðhalda velgengni klasans (Andersson o.fl., 

2004, bls. 43-44). 

 

1.4.2 Demantskenning Porters 

Einn þekktasti hugmyndafræðingur um klasa er Michael E. Porter. Hann var einmitt 

einna fyrstur til að skilgreina klasa í bók sinni The Competitive Advantage of Nations 

sem kom út árið 1990. Í þeirri bók setti hann fram Demantskenninguna sem fjallar 

um samkeppnishæfni fyrirtækja og stofnana og lítur til þeirra þátta sem helst eru 

taldir leiða til forskots í samkeppni ákveðnum atvinnugreinum en árangur er líklegri í 

atvinnugreinum þar sem demanturinn er hagstæður (Porter, 1990, bls. 71-72). 

  Demantskenning Porters byggist upp á fjórum atriðum sem hafa áhrif á 

samkeppnisumhverfi fyrirtækja. En þessi fjögur atriði eru: 

 

1. Framleiðsluskilyrði: 

Hver eru skilyrði fyrir framleiðslu í atvinnugreininni og hvernig er aðgengi að 

náttúruauðlindum, hæfu vinnuafli, fjármagni, rannsóknum, samgöngum, 

viðeigandi innviðum og opinberri þjónustu? 

 

2. Eftirspurnarskilyrði: 

Hvert er eðli eftirspurnar eftir vöru eða þjónustu viðkomandi greinar á 

heimamarkaði? 

 

3. Tengdar – og stuðningsgreinar: 

Hvernig er aðgengi að tengdum greinum og stuðningsgreinum, nálægð við birgja 

og tengdar greinar á samkeppnisgrundvelli? 

 

4. Stefna, gerð og samkeppni fyrirtækja: 

Hvernig er skipulag fyrirtækja í greininni, stjórnun, stefna þeirra og eðli 
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innlendrar samkeppni? 

 

Porter horfir einnig til tveggja atriða til viðbótar við þessi fjögur en þau eru tilviljanir 

og stjórnvöld. Tilviljanir eru atriði sem fyrirtæki geta ekki haft stjórn á svo sem nýjar 

uppfinningar, bylting í undirstöðutækni og stríð. Stjórnvöld geta einnig haft mikil 

áhrif með lagasetningum, reglugerðum og öðrum aðgerðum sem geta aukið kostnað 

fyrirtækja og haft ýmiss önnur áhrif á starfsemi þeirra (Porter, 1990, bls. 71-74). 

 

Mynd 3: Demantskenning Porters 

Heimild: Porter, 1990, bls. 127 

 

Hver þáttur í Demantinum styður hver annan þar sem líklegt er að sterk staða eins 

þáttar í honum hafi jákvæð áhrif á aðra þætti hans. Samspil forskots í mörgum 

þáttum leiðir til yfirburða sem geta verið erfiðir fyrir samkeppnisaðila að herma eftir 

(Porter, 1990, bls. 72-73).  

 

1.4.3 Munur á hefðbundnu samstarfi og klasasamstarfi 

Karl Friðriksson og Sævar Kristinsson (e.d., bls. 7-8) benda á að hefðbundið samstarf 

fyrirtækja og stofnana sé takmarkaðra en samstarf í klasa og snúist yfirleitt um 

ákveðið svið eða málefni sem byggir grunn sinn á samstarfssamningi en ekki 

ákveðinni framtíðarsýn. Klasi sé aftur á móti samstarfsvettvangur með þátttöku 
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margra aðila sem hafa skýr markmið um að ná tilteknum árangri. Klasinn opnar fyrir 

aukin tækifæri einstakra aðila innan klasans á sama tíma og orðspor hans styrkist á 

þeim markaði sem hann er á, sem aftur eykur samkeppnishæfni allra aðila innan 

hans. Í töflu 1 má sjá helstu þætti sem aðgreina hefðbundið samstarf fyrirtækja og 

klasasamstarfs að mati þeirra Karls og Sævars. 

Tafla 1: Helstu þættir sem aðgreina hefðbundið samstarf fyrirtækja og klasasamstarf  

 

Heimild: Karl Friðriksson og Sævar Kristinsson, e.d., bls. 8 

 

Klasar eru þess eðlis að þeir veita fyrirtækjum tækifæri til að vinna saman að 

ákveðinni framtíðarsýn eða verkefnum án þess að koma þurfi til yfirtöku, samruna 

fyrirtækja eða aukins styrks fjárhagslega. Klasar henta því vel stofnunum og 

fyrirtækjum sem eru of lítil til að ráða við stór og umfangsmikil verkefni (Karl 

Friðriksson og Sævar Kristinsson, e.d., bls. 8). 

 

1.5 Samstarf íslenskra fyrirtækja 

Samstarf íslenskra fyrirtækja er ekki nýtt af nálinni heldur hafa t.d. fyrirtæki í 

sjávarútvegi annars vegar og landbúnaði hins vegar lengi unnið saman að bættum 

hag. Dæmi um þetta er til að mynda Sölumiðstöð hraðfrystihúsanna (nú Icelandic 

group) sem sá um að selja vörur félagsmanna á erlendum mörkuðum og annast 

innkaup á nauðsynlegum vörum til rekstursins (Icelandic Group, 2004). Annað slíkt 

dæmi er Mjólkursamsalan, sem er í eigu um 700 bænda um allt land og sér um alla 

móttöku, framleiðslu, pökkun, markaðssetningu og dreifingu mjólkurafurða 

(Mjólkursamsalan, e.d.). Einnig hafa Eyfirskir matvælaframleiðendur hafið samstarf 
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í formi félags sem kallast „Matur úr héraði“ en megintilgangur félagsins er að efla 

samstarf aðila sem vinna að matvælameðhöndlun á svæðinu og tengja saman 

framleiðendur og veitingamenn. Þá er einnig unnið ötult starf við markaðssetningu á 

verkefninu (Matur úr héraði, 2007). 

Rannsóknarstofnun Háskólans á Akureyri framkvæmdi rannsókn í formi 

vefkönnunar (e. outcome) fyrir þrjá starfsmenn Viðskiptadeildar Háskólans á 

Akureyri um stjórnunarhætti íslenskra fyrirtækja. Sú rannsókn leiddi í ljós að 163 

fyrirtæki af þeim 262 eða 62,2% af þeim sem svöruðu spurningu um hvort fyrirtækið 

hefði skrifað undir samning um formlegt samstarf við önnur fyrirtæki gert það (Helgi 

Gestsson, Ingi Rúnar Eðvarðsson og Ólafur Jakobsson, 2004, bls. 1 og 8). Einnig 

kom í ljós eins og sýnt er á mynd 4 að um 20% fyrirtækjanna hafði gert samning um 

markaðs- og sölumál, tæplega 19% höfðu gert samning um dreifingu vöru og 

þjónustu og um 14% um framleiðslu við annað fyrirtæki. 

 

Mynd 4: Á hvaða sviðum hefur verið undirritaður samningur um formlegt samstarf við önnur 

fyrirtæki? Merkt við fleiri en eitt svar ef við á. n=322 

Heimild: Helgi Gestsson o.fl., 2004, bls. 10 
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2 Rannsóknaraðferð 

Rannsóknaraðferðir skiptast í megindlegar og eigindlegar aðferðir. Megindleg 

aðferðafræði byggist upp á tölum, að hægt sé að mæla og telja. Eigindleg 

aðferðafræði byggist hins vegar upp á upplifun þeirra einstaklinga sem verið er að 

rannsaka (Sigurlína Davíðsdóttir, 2003, bls. 222). 

Rannsóknarspurning höfundar er „Er samstarf milli vetrar-afþreyingaraðila á 

Eyjafjarðarsvæðinu raunhæft og hvaða aðilar ættu að mynda samstarfið?“ 

Höfundur hefur áhuga á að kanna hvort vilji sé fyrir samstarfi milli helstu aðila í 

vetrarferðamennsku á Eyjafjarðarsvæðinu sem eru skíðasvæðin. Einnig að nýta þær 

upplýsingar sem koma fram til að koma með tillögu að samstarfi milli aðilanna. 

  Þar sem fyrirbærið er ekki vel rannsakað og þekkt þá eru ekki til nein forgögn 

fyrir höfund að skoða og því var notast við leitandi rannsókn til að komast að 

niðurstöðu. Kotler og Armstrong (2006, bls. 106) útskýra leitandi rannsókn sem 

frumrannsókn sem notuð er þegar ekki er mikið vitað um viðfangsefnið. Hún er gerð 

til að auka skilning á viðfangsefninu, til að skýra eðli viðfangsefnisins eða til að 

skilgreina mikilvægar breytur sem rannsaka á. 

Við framkvæmd rannsóknarinnar var leitað til þeirra aðila sem sjá um 

reksturinn á skíðasvæðunum á Akureyri, Dalvík, Siglufirði og Kaldbak. Einnig var 

rætt við framkvæmdastjóra íþróttaráðs Akureyrar, íþrótta og æskulýðsfulltrúa 

Dalvíkurbyggðar og íþrótta- og tómstundafulltrúa Fjallabyggðar. Tekin voru 

hálfstöðluð viðtöl við þessa aðila þar sem markmiðið var að kanna hvort þeir teldu að 

þörf væri fyrir samstarfi sem og áhuga þeirra á samstarfi sín á milli og hvernig því 

ætti að vera háttað. Einnig var reynt að komast að því hvaða hag aðilarnir sáu fyrir 

sér að myndi hljótast af slíku samstarfi. Þá reyndi höfundur einnig að draga fram 

veikleika, vandmál og galla við samstarfið. 

 

2.1 Viðtöl 

Viðtöl fela í sér að bein orðaskipti rannsakanda og viðmælenda eru notuð til að afla 

rannsóknargagna. Ákvörðun um notkun á viðtali sem gagnasöfnunaraðferð byggist 

fyrst og fremst á því að öflugasta leiðin til að svara þeim rannsóknarspurningum sem 

lagðar hafa verið fram sé viðtal (Helga Jónsdóttir, 2003, bls. 67). Hálfstöðluð viðtöl 

eru viðtöl sem nýta sér fyrirfram staðlaðar spurningar en bjóða upp á opin svör sem 
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hafa þann tilgang að lýsa og veita skilning á fyrirbærum í tilveru fólks (Helga 

Jónsdóttir, 2003, bls. 68-73). 

Viðtölin fóru þannig fram að höfundur hitti alla viðmælendur, nema hringt 

var í Egil og Gísla frá Fjallabyggð. Höfundur hafði meðferðis spurningalista sem 

innihélt atriði sem mikilvægt þótti að kæmi fram. Hönnun og framkvæmd 

spurningalistans var með þeim hætti að spurningunum var skipt upp í fjóra þætti þar 

sem markmiðið var að kanna hvort aðilarnir teldu að þörf væri fyrir samstarf, hvernig 

ætti að stjórna samstarfinu, hvaða aðilar ættu að koma að samstarfinu og hverjir 

veikleikarnir gætu verið í slíku samstarfi. Undir þessum fjórum þáttum voru svo 

spurningar sem höfundi þótti mikilvægt að kæmu fram svör við. Spurningarnar voru 

hálfopnar og var leitast við að viðmælendur opnuðu sig og ræddu um möguleika í 

samstarfi á svæðinu. Að öðru leyti reyndi höfundur að hanna spurningarnar þannig 

að viðtalið yrði frjálst og óþvingað. Öll viðtölin voru tekin upp ýmist á diktafón eða 

síma eftir því sem við átti. Höfundur skráði og greindi svo svörin af upptökunum. 

Spurningalistinn í heild sinni fylgir með í viðauka. 

 

2.2 Viðmælendur 

Viðtölin voru tekin á tímabilinu frá 26. apríl til 4. maí 2010. Viðmælendur voru 

eftirfarandi í stafrófsröð: 

 Bjarni Gunnarsson, íþrótta og æskulýðsfulltrúi Dalvíkurbyggðar. 

 Egill Rögnvaldsson, umsjónarmaður skíðasvæðisins í Skarðsdal, Fjallabyggð. 

 Gísli Rúnar Gylfason, íþrótta- og tómstundafulltrúi Fjallabyggðar. 

 Guðmundir Karl Jónsson, forstöðumaður Hlíðarfjalls, Akureyrarbæ. 

 Kristinn H. Svanbergsson, framkvæmdastjóri íþróttadeildar Akureyrarbæjar. 

 Óskar Óskarsson, formaður Skíðafélags Dalvíkur. 

 Sigurbjörn Höskuldsson, framkvæmdastjóri Kaldbaksferða Grenivík. 
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3 Greining / mat 

Hér á eftir fer greining á svörum viðmælenda í rannsókninni. Greiningunni er skipt 

upp eftir þeim fjórum þáttum sem spurningalistinn var byggður á. 

 

3.1 Þörf 

Höfundur vildi komast að því hvort viðmælendur teldu að þörf væri fyrir samstarfi á 

milli skíðasvæða annars vegar og skíðasvæða og sundlauga hins vegar á 

Eyjafjarðarsvæðinu. Einnig var spurt hvort viðmælendur teldu þörf á samstarfi í 

markaðssetningu. 

3.1.1 Guðmundur Karl Jónsson, Hlíðarfjall 

Guðmundur Karl Jónsson er forstöðumaður skíðasvæðisins í Hlíðarfjalli. Hann telur 

að það sé þörf á því að skíðasvæðin sérstaklega fari í frekara samstarf. Hann segir frá 

því að nú þegar sé ákveðið samstarf í gangi milli Hlíðarfjalls og Dalvíkur sem felur í 

sér að ef þú kaupir þér miða í Hlíðarfjall en það er lokað vegna veðurs geturðu farið 

út á Dalvík á skíði þar án þess að borga neitt aukalega, að því gefnu að það sé opið á 

Dalvík. Um samstarf milli skíðasvæða og sundlauga segir Guðmundur að það feli í 

sér að fólk velur að fara upp í fjall á skíði og svo í sturtu eða pottinn í sundlauginni. 

Guðmundur væri til í að sjá að hægt væri að kaupa kort á öðrum hvorum staðnum 

sem mundi gilda fyrir báða staði. Því þar sem hægt er að minnka raðir er alltaf til 

batnaðar.  

Varðandi markaðsstarf þá gaf Markaðsstofa ferðamála á Norðurlandi út 

bækling fyrir nokkrum árum þar sem kynnt voru skíðasvæðin á því svæði. Einnig 

hafa skíðasvæðin um allt land gert nokkuð af því að auglýsa saman en ekkert var gert 

í vetur þar sem stærsti aðilinn (Bláfjöll) voru lokuð í allan vetur ef svo má segja. 

Guðmundur telur einnig að göngin til Siglufjarðar gætu opnað ýmsa möguleika á 

frekara samstarfi þar sem áætlað er að það muni taka um klukkustund að keyra til 

Siglufjarðar frá Akureyri þegar göngin verða komin í gagnið. Erlendis eins og til 

dæmis á Ítalíu og í Austurríki eru mörg skíðasvæði í samstarfi og er þar oft hægt að 

kaupa einn miða sem gildir á þrjú til fimm svæði, munurinn á því og skíðasvæðunum 

hér er sá að erlendis er hægt að renna sér á milli svæðanna en hér þyrftu aftur að 

koma til einhverskonar flutningar á fólkinu milli staða (Guðmundur Karl Jónsson, 

munnleg heimild, 27. apríl 2010). 
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3.1.2 Óskar Óskarsson, Dalvík 

Óskar Óskarsson er formaður Skíðafélags Dalvíkur sem sér um reksturinn á 

skíðasvæðinu í Böggvisstaðafjalli við Dalvík. Hann telur nauðsynlegt að skíðasvæðin 

starfi saman því svæðin vegi upp á móti hvoru öðru. Hann telur einnig að 

skíðasvæðið á Dalvík njóti góðs af því hversu mikil aðsóknin er í Hlíðarfjall og hve 

gott skíðasvæðið er þar sem þeir fá alltaf yfirfallið af fólkinu sem kemur í Hlíðarfjall. 

Telur hann að Dalvík fái um það bil einn af hverjum tíu sem fara á skíði í þar. Með 

tilkomu Héðinsfjarðargangnanna telur hann að þetta muni breytast töluvert þar sem 

Dalvík verður mitt á milli tveggja hálendisskíðasvæða þar sem veðrátta er allt önnur 

en á skíðasvæðinu á Dalvík. Hann telur þó að samstarf gæti verið mjög erfitt þar sem 

aðilarnir eru mikið að vinna hver í sínu horni.  

Skíðasvæðið og sundlaugin á Dalvík hafa verið í nokkru samstarfi og þá helst 

í formi auglýsinga og slæðist þá yfirleitt einn til tveir aðilar úr Dalvíkurbyggð með í 

þann pakka. Hann sér þó ekki fyrir sér að hægt verði að kaupa einn miða sem gildir á 

báða staði þar sem þetta séu bara tveir aðilar sem þurfa sitt og meðan ekki kemur til 

einhvers konar styrkur eða báðir aðilar til í að gefa eftir þá verði slíkt ekki 

framkvæmanlegt.  

Varðandi markaðsstarf þá telur Óskar að aðrir aðilar í ferðaþjónustu eigi eftir 

að kalla eftir því að skíðasvæðin fari í sameiginlegt markaðssamstarf. Hann segir að 

aðilar í ferðaþjónustu á Akureyri hafi áttað sig á þessu og séu aðilar í gistiþjónustu og 

veitingaresktri að koma að markaðsstarfi Hlíðarfjalls. Hins vegar séu færri slíkir 

aðilar á Dalvík og hafi þeir fáu sem séu til staðar ekki enn áttað sig á hvað þeir geti 

fengið útúr því að koma að markaðsstarfinu. Hann telur því að innan fárra ára verði 

svæðið markaðssett sem ein heild (Óskar Óskarsson, munnleg heimild, 27. apríl 

2010). 

 

3.1.3 Egill Rögnvaldsson, Skarðsdalur í Fjallabyggð 

Egill Rögnvaldsson er umsjónarmaður skíðasvæðisins í Skarðsdal við Siglufjörð en 

hann er einnig framkvæmdastjóri Valló ehf. sem sér um rekstur skíðasvæðisins. Egill 

telur að það sé þörf á samstarfi milli skíðasvæðanna og þá sérstaklega í því samhengi 

að hægt verði að kaupa eitt aðgangskort fyrir öll svæðin þ.e.a.s. Akureyri, Dalvík, 

Siglufjörður og svo vildi hann taka skíðasvæðið á Sauðárkróki með inn í pakkann. 
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  Egill vill sjá samtarf milli skíðasvæða og sundlauga með þeim hætti að 

opnunartími sundlauganna miðið við opnun skíðasvæða þannig að fólk geti farið í 

sunda eftir að skíðaiðkun líkur á daginn.  

Einnig telur Egill mikilvægt að skíðasvæðin sérstaklega fari í samstarf um 

markaðssetningu þar sem lítið sem ekkert hefur verið gert af því á undanförnum 

árum og myndi slíkt að hans mati styrkja svæðin til muna (Egill Rögnvaldsson, 

munnleg heimild, 2.maí 2010). 

 

3.1.4 Sigurbjörn Höskuldsson, Kaldbaksferðir 

Sigurbjörn Höskuldsson er framkvæmastjóri Kaldbaksferða sem gera út ferðir fyrir 

hópa með snjótroðara upp á topp á Kaldbak við Grenivík. Sigurbjörn telur að mikil 

þörf sé á samstarfi og bendir á fyrirmyndin sé til staðar í rekstri Bláfjallasvæðisins 

þar sem átta sveitarfélög komi að rekstrinum. 

  Hvað varðar samstarf milli skíðasvæða og sundlaga telur hann að það ætti að 

vera mun meira og bendir á að sundlaugar séu ósveigjanlegar í opnunartíma og vill 

hann sjá að laugarnar hagi opnunartíma að einhverju leiti eftir opnun skíðasvæðisins. 

Einnig sér hann fyrir sér að meira dekur kæmi inn í starfsemi sundlauganna og vill 

hann að fólki verið gert kleift að opna sér eins og einn bjór og skála yfir sögum af 

liðnum skíðadegi. Telur hann að sundlaugarnar séu of fastmótaðar í form sem sett 

var upp fyrir löngu síðan. 

  Sigurbjörn vill sjá mikið meira samstarf í markaðssetningu skíðasvæðanna. 

Kaldbaksferðir lögðu pening til átaks Markaðsskrifstofu Norðurlands, Komdu 

Norður, og tókst það mjög vel í vetur að hans sögn og telur hann að efla megi 

þátttöku skíðasvæðanna í því verkefni þannig hægt sé að auglýsa svæðin sem eina 

heild (Sigurbjörn Höskuldsson, munnleg heimild, 3. maí 2010). 

 

3.1.5 Kristinn H. Svanbergsson, Akureyrarbæ 

Kristinn H. Svanbergsson er framkvæmdastjóri íþróttadeildar Akureyrarbæjar. Hann 

telur að ekki sé bein þörf á samstarfi milli skíðasvæðanna við Eyjafjörð en það sé þó 

mjög rökrétt og skynsamleg þróun til lengri tíma litið. Með tilkomu 

Héðinsfjarðargangnanna verður svæðið mun sterkar með því að geta boðið upp á 

fleiri svæðið fyrir ferðamenn sem sækja svæðið heim. Með auknu samstarfi er hægt 

að horfa til þess að veður er mjög mismunandi á þessum svæðum og þó svo 
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Hlíðarfjall sé stærsta svæðið og hafi upp á mest að bjóða og bærinn búi yfir mestri 

þjónustu er frábært að hafa hin svæðin til stuðnings við það svæði. Ekki þó þannig að 

hin svæðin væru bara nokkurs konar hækjur við Hlíðarfjall heldur er frábært að geta 

boðið upp á meiri fjölbreytni og styrkja svæðið sem eina heild. 

 Hvað varðar samstarf milli skíðasvæða og sundlauga segir Kristinn að Akureyrarbær 

sé að vinna að slíku samstarfi hjá sér. Verið sé að kanna að setja upp rafrænan 

aðgang að sundlaugunum og væri þannig hægt að selja eitt kort sem gilti bæði á skíði 

og í sund. 

  Kristinn telur að auka ætti samstarf í markaðssetningu skíðasvæðanna 

sérstaklega þar sem svæðið yrði mun sterkara fyrir vikið þar sem fjölbreytni myndi 

aukast sem og valmöguleikar viðskiptavinanna. Kristinn bendir einnig á að ákveðið 

innra markaðsstarf sé nú þegar í gangi milli Hlíðarfjalls og sundlaugarinnar þar sem 

opnunartímar þeirra eru auglýstir hjá hvorum öðrum (Kristinn H. Svanbergsson, 

munnleg heimild, 4. maí 2010). 

 

3.1.6 Bjarni Gunnarsson, Dalvíkurbyggð 

Bjarni Gunnarsson er íþrótta og æskulýðsfulltrúi Dalvíkurbyggðar og er Sundlaug 

Dalvíkur undir hans stjórn. Bjarni telur að þörf sé á samstarfi milli skíðasvæðanna 

þannig að hægt verið t.d. að kaupa einn miða sem gildir á öll svæðin. 

  Hvað varðar samstarfið milli skíðasvæða og sundlauga telur Bjarni að það sé 

eiginlega nauðsynlegt því þar sem fólk er ekki mikið að fara á staðina til þess eins að 

fara í sund heldur fylgir það töluvert með þegar fólk fer á skíði eða annað sem það 

gerir á staðnum. 

  Bjarni segir að nú þegar sé mikið samstarf í markaðssetningu milli 

skíðasvæðisins og sundlaugarinnar á Dalvík og yfir vetrarmánuðina auglýsi þau sig 

alltaf saman. Einnig reyni sundlaugin að haga opnunartíma eftir opnun í fjallinu og 

geta hópar fengið aðgang að sundlauginni utan opnunartíma fyrir ákveðinn pening 

(Bjarni Gunnarsson, munnleg heimild, 26. apríl 2010). 

 

3.1.7 Gísli Rúnar Gylfason, Fjallabyggð 

Gísli Rúnar Gylfason er íþrótta- og tómstundafulltrúi Fjallabyggðar og tilheyra öll 

íþróttamannvirki sveitarfélagsins starfi hans. Hann telur þörfin fyrir samstarf milli 

skíðasvæða sé til staðar og væri í raun jákvætt skref fyrir alla aðila að fara í 
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einhverskonar samstarf sín á milli. Þörfin fyrir samstarf milli skíðasvæðisins og 

sundlaugarinnar í Fjallabyggð er töluverð og er mikil eftirspurn eftir því að 

opnunartími sundlauganna taki mið af opnun skíðasvæðisins svo fólk geti nýtt sér 

það að fara í sund eftir langan dag á skíðum. Gísli er efins um að það sé bein þörf á 

samstarfi í markaðssetningu og er nokkuð hræddur um að Hlíðarfjall í krafti stærðar 

sinnar yrði til þess að fólkið skilaði sér ekki út á Siglufjörð. Hann er þó á þeirri 

skoðun að göngin geti hjálpað mikið til við þetta vandamál þar sem það verður 

spennandi fyrir fólk að keyra og skoða göngin um leið og það fer á skíði (Gísli Rúnar 

Gylfason, munnleg heimild, 4. maí 2010). 

 

 

3.2 Stjórnun 

Í þessum hluta viðtalanna ræddi höfundur við viðmælendur um stjórnun á 

samstarfinu sem þeir sáu fyrir sér. Höfundur reyndi að fá fram sýn þeirra á hvernig 

ætti að stjórna slíku samstarfi, hvort óháður aðili ætti að koma að stjórnuninni, hvort 

viðmælendur gætu séð samstarfið fyrir sér í formi klasasamstarfs, hvort 

sveitarfélögin ættu að koma að samstarfinu, hvernig fjármagna ætti samstarfið og 

loks hver markmiðin ættu að vera.  

 

3.2.1 Guðmundur, Hlíðarfjall 

Guðmundur sér fyrir sér að rekstaraðilar skíðasvæðanna sjálfra ættu að  hafa 

frumkvæðið að samstarfinu og sjá um það frekar en að óháður aðili kæmi þar að 

máli. Hann bendir þó á að rekstrarform skíðasvæðanna við Eyjafjörð sé mismunandi 

þar sem sveitarfélag rekur skíðasvæðið í Hlíðarfjalli, skíðafélagið á Dalvík sér um 

reksturinn þar og loks séu það einkaaðilar sem reka skíðasvæðin í Skarðsdal og 

Kaldbak. Þetta geri það að verkum að áherslur svæðanna eru mismunandi þar sem á 

Akureyri viti menn ekki alveg til hvers skíðasvæðið er, hvort það sé aðstaða fyrir 

iðkun keppnisíþrótta eða ferðamannastaður. Á Dalvík er svo áherslan á æfingu og 

keppni og loks er það hagur einkaaðilans í Skarðsdal og á Kaldbak að sem flestir 

ferðamenn komi á svæðið. Þegar í samstarf er komið þarf að gera kröfur um sömu 

þjónustu innan alls svæðisins og því getur verið vandasamt að finna út hvar lína á að 

liggja milli þeirra sem stunda skíðasvæði til æfinga og keppni og svo hins almenna 

skíðamanns. Telur hann að nauðsynlegt sé að sveitarfélögin komi að samstarfinu og 

þá sérstaklega með fjárframlögum.  
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Guðmundur gæti vel séð fyrir sér að samstarfið yrði í formi klasasamstarfs en 

þyrfti þá að gæta vel að því að allir aðilar fái út úr samstarfinu í hlutfalli við þátttöku. 

Guðmundur telur að markmiðin með samstarfinu ættu að vera að fá fleira fólk á 

svæðið og getur sérstaða hvers skíðasvæðið fyrir sig gert mikið fyrir markaðsstarf 

með því að selja fólki hugmyndina að koma og skíða á mörgum svæðum yfir eina 

helgi sem dæmi (Guðmundur Karl Jónsson, munnleg heimild, 27. apríl 2010). 

 

3.2.2 Óskar, Dalvík 

Óskar telur að erfitt verði að fá rekstaraðila skíðasvæðanna til að komast að einhverri 

sameiginlegri niðurstöðu hvað samstarf varðar og myndi hann jafnvel vilja sá 

tilskipun frá sveitarfélögunum um að svæðin fari í samstarf sín á milli og hjálpi til 

við að útfæra það frekar. Hann telur að klasasamtarf gæti alveg verið leið sem hægt 

væri að fara og búa aðilar á Eyjafjarðarsvæðinu yfir reynslu af slíku samstarfi sem 

gæti nýst skíðasvæðunum. Óskar telur að ekki sé hægt að fara í samstarf án þess að 

sveitarfélögin komi að því og vill hann meina að skíðasvæðin séu fjársvelt nú á 

erfiðum tímum í þjóðfélaginu og þurfa sveitarfélögin að átta sig á að mikil tækifæri 

liggi í því að byggja upp öflug skíðasvæði sem trekkja að ferðamenn. Fjármang 

þyrfti því að koma frá sveitarfélögunum í frekar mæli en nú er til að stuðla að 

sterkari heild meðal skíðasvæðanna. 

  Hvað markmið samstarfsins varðar bendir Óskar á að það sé margbúið að 

sannreyna það að samstarf skilar öllum aðilum meira en fyrir samstarf. Markmiðin 

ættu því að vera að gera svæðið að nokkurs konar skíðaparadís og auka þannig 

aðsókn að svæðunum ásamt því að efla þjónustustig skíðasvæðanna. Óskar telur 

einnig að auka mætti samnýtingu tækjabúnaðar sem er til staðar á svæðunum og 

bendir þar sérstaklega á snjóbyssurnar sem dæmi. Markmiðið ætti því einnig að vera 

að efla aðbúnað svæðanna með samnýtingu tækja og tóla (Óskar Óskarsson, munnleg 

heimild, 27. apríl 2010). 

 

3.2.3 Egill, Fjallabyggð 

Egill vill sjá samstarfinu stjórnað af forstöðumönnum skíðasvæðanna en getur þó séð 

fyrir sér að þeir ráði einhver utanaðkomandi aðila til að sjá um ýmiss sérverkefni líkt 

og markaðsstarf. Klasasamstarf hugnast honum ágætlega og vildi hann þá jafnvel sjá 

skíðasvæðið í Tindastól við Sauðárkrók koma að því samstarfi auk sundlauga og 
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jafnvel fleiri afþreyingaraðila á svæðinu. Egill telur að sveitarfélögin þurfi að koma 

að samstarfinu sérstaklega þar sem þau leggja nú þegar til mikla fjármuni í rekstur 

skíðasvæðanna. Egill sér fyrir sér að samstarfið yrði fjármagnað með þeim hætti að 

svæðin legðu til einhverja ákveðna prósentu af innkomu í samstarfið. Markmið með 

samstarfinu ætti að vera að fjölga notendum og vill hann sjá markmið í 

opnunardögum svæðanna og nefnir 100 opnunardaga sem gott markmið (Egill 

Rögnvaldsson, munnleg heimild, 2. maí 2010). 

 

3.2.4 Sigurbjörn, Kaldbaksferðir 

Sigurbjörn batt miklar vonir við að Vetraríþróttamiðstöð Íslands yrði leiðandi í því 

að fá skíðasvæðin til samstarfs en telur að sú hugsun hafi líklega ekki verið til staðar 

hjá þeim sem að verkefninu komu og þykir honum það miður. Hann telur 

nauðsynlegt og raun algjör forsenda fyrir því að einhverskonar samstarf virki að 

utanaðkomandi aðili sjái um stjórn á því batteríi. Sigurbjörn telur að klasasamstarf sé 

vel hugsanlegt og segir að í raun bráðvanti skíðasvæðunum að fara í samstarf og sé í 

raun nauðsynlegt. Hann er hræddur um að fólk fá einfaldlega leið á skíðaiðkun ef 

ekki verði boðið upp á meiri fjölbreytni heldur en t.d. að skíða bara í Hlíðarfjalli. 

Sigurbjörn segir að sveitarfélögin verði að vera bakhjarl samstarfsins og verði 

sveitarfélögin að átta sig á að það sé þeirra hagur að trekkja fólk að til að fara á skíði. 

Fjármagn þarf að koma frá sveitarfélögunum sjálfum eins og þau gera reyndar núna 

að stórum hluta og einnig úr miðasölu. Markmiðin með samstarfinu þyrfti að vera að 

gera skíðaiðkun meira spennandi fyrir fólk því Sigurbjörn er hræddur um að 

niðursveifla verði í skíðaiðkun á næstu árum ef ekkert verður að gert (Sigurbjörn 

Höskuldsson, munnleg heimild, 3. maí 2010).  

 

3.2.5 Kristinn, Akureyrarbæ 

Kristinn telur að það fari eftir því á hvaða forsendum farið er út í samstarfið hvernig 

stjórnun á því yrði háttað. Á meðan þetta séu þrjú aðskilin sveitarfélög þá þurfi að 

koma til samstarfssamningur þar sem skilgreint er hvað hver á að fá fyrir sína veittu 

þjónustu. Kristinn sér ekki annað fyrir sér en að hvert sveitarfélag stjórni sinni 

einingu nema kannski ef til komi frekari sameining sveitarfélaga við Eyjafjörð, þá 

væri hægt að hafa þetta í einum potti. Önnur leið sem Kristinn vill reyndar frekar fara 

er að rekstur svæðisins í Hlíðarfjalli verði boðinn út og settur í hendurnar á 
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einkaaðila sem ætti þá auðveldara með að fara í samstarf við aðra aðila. Það er hans 

persónulega skoðun að það sé til hagsbóta fyrir alla aðila að rekstur Hlíðarfjalls sé í 

höndum einkaaðila þar sem núverandi starfsumhverfi og regluverk hamli ákveðinni 

uppbyggingu sem gæti annars átt sér stað í fjallinu. Hann telur ekki þörf á að óháður 

aðili komi að stjórn samstarfsins heldur vill frekar sjá að aðilar frá hverju og einu 

svæði eiga fulltrúa í einhvers konar yfirstjórn. Kristinn er opinn fyrir hugmynd um 

klasasamstarf en hefur lítið velt fyrir sér hugmyndinni um það. Hann gæti þó séð 

fyrir einhvers konar vetrarferðaþjónustu klasa þar sem fleiri aðilar en bara skíðavæði 

og sundlaugar kæmu með í pakkann. 

  Hvað fjármagn snertir telur Kristinn að sveitarfélögin þyrftu að koma að 

samstarfinu  á því sviði og þyrfti hreinlega að skilgreina ákveðið þjónustustig og 

setja verðmiða á það og sveitarfélögin borgi eftir því. Kristinn bendir á að víða 

erlendis sé það þannig að samfélögin sem skíðasvæðin eru við taki þátt í rekstri 

skíðasvæðanna. Þar byggist samfélagið upp á því að ferðamenn komi á skíðasvæðið 

og nýtur því öll verslun og þjónusta góðs af því fólki sem svæðið trekkir að. 

Fyrirtækin á svæðinu borga þá tíund, aðstöðugjald eða skatt af hverri gistinótt sem 

dæmi, til skíðasvæðisins. Slíkt fyrirkomulag þekkist ekki hér og meðan svo er og 

fyrirtækin sem eru í ferðaþjónustu og hafa virkilegan hag af komu gesta á 

skíðasvæðið eru eingöngu þiggjendur þá verður fjármagnið að koma úr 

bæjarsjóðunum. Markmið með samstarfinu segir Kristinn ætti að vera að geta boðið 

upp á breiðara og öruggara þjónustustig á svæðinu. Einnig að bjóða upp á meiri 

fjölbreytni og öruggari opnun á skíðasvæðunum þar sem ekki er oft sama veður alveg 

frá Akureyri og út á Siglufjörð (Kristinn H. Svanbergsson, munnleg heimild, 4. maí 

2010). 

 

3.2.6 Bjarni, Dalvíkurbyggð 

Stjórnun samstarfsins getur verið nokkuð snúin þar sem rekstrarform skíðasvæðanna 

er svo mismunandi. Hann telur að farsællegast væri að búa til vinnuhóp með aðilum 

frá svæðunum sjálfum til að sjá um samstarfið frekar en að fá einhvern 

utanaðkomandi aðila til að stjórna því. Bjarni telur að klasasamstarf sé eitthvað sem 

vel væri hægt að hugsa sér og sérstaklega vegna þess að þá yrði auðveldara að taka 

með aðra aðila úr ferðaþjónustunni í samstarfið til að styrkja það enn frekar. 

Klasarnir eru einnig að sýna það að auðveldara er að fá styrki og markaðssetning 

verður markvissari.  
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Nauðsynlegt er að mati Bjarna að sveitarfélögin komi að rekstrinum, jafnvel 

þó einkaaðili reki svæðið þá verða sveitarfélögin að koma til móts við einkaaðilann 

með fjárframlögum. Einnig þyrftu aðilarnir að leggja einhverja fjármuni í púkk í 

hlutfalli við stærð eða eitthvað slíkt. Markmið samstarfsins ætti að vera að veita fólki 

tækifæri til njóta fleiri möguleika í afþreyingu og hugsanleg að einfalda einhverja 

verkþætti eins og til dæmis markaðsstarf (Bjarni Gunnarsson, munnleg heimild, 26. 

apríl 2010). 

 

3.2.7 Gísli, Fjallabyggð 

Gísli hafði litlar hugmyndir um hvernig samstarfi milli aðila ætti að vera stjórnað en 

taldi þó að ekki kæmi til greina að láta óháðan aðila um stjórnina á samstarfinu. 

Hann sagði að klasasamtarf væri áhugaverður kostur sem vert væri að skoða. Gísli 

telur að sveitarfélögin verði að koma að samstarfinu og geri það óbeint í dag með því 

að veita fjármagni bæði til skíðasvæða og sundlauga og myndu sveitarfélögin þurfa 

að gera það áfram ef af samstarfi verður og vera helsti fjármögnunaraðili þess. Gísli 

sér fyrir sér að markmið samstarfsins ætti að vera að auka þjónustu við viðskiptavini 

og stuðla að aukinni aðsókn að svæðinu öllu (Gísli Rúnar Gylfason, munnleg 

heimild, 4. maí 2010). 

 

 

3.3 Aðilar að samstarfinu 

Í þessum hluta vildi höfundur fá mat viðmælenda á hvaða aðilar þeir töldu að 

hentuðu besta að fara í samstarf saman. Einnig kanna hvaða aðilar viðmælendur teldu 

að myndu hagnast á því að fara í samstarf saman. Þá var líka spurningu beint 

sérstaklega til forstöðumanna skíðasvæðanna í Hlíðarfjalli og á Dalvík og þeir 

spurðir út í af hverju samstarf um sameiginlegan lyftumiða sem hægt var að kaupa 

fyrir nokkrum árum hafi hætt. 

 

3.3.1 Guðmundur, Hlíðarfjall 

Guðmundur telur að skíðasvæðin henti hvað best saman í samstarfi einfaldlega vegna 

starfsemi sinnar. Sundlaugar gætu svo fylgt með en telur hann að það yrði þá innan 

bæjarfélaganna, s.s. skíðsvæði á Akureyri og sundlaug á Akureyri o.s.frv. Þeir aðilar 

sem myndu hagnast mest á samstarfi væru skíðasvæðin því með samstarfi væri hægt 
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að auka aðsókn. Hann bendir einnig á að viðskiptavinirnir myndu hagnast mikið á 

samstarfinu með aukinni fjölbreytni og þjónustu. 

  Samstarfið milli Hlíðarfjalls og Dalvíkur og einnig reyndar Ólafsfjarðar var 

með þeim hætti að hægt var að kaupa einn miða sem gilti á öll þessi svæði. Ástæðan 

fyrir því að það samstarf datt upp fyrir var einfaldlega sú að lítil sem engin aðsókn 

var í þessa miða og minnir Guðmund að seldir hafi verið um 40 miðar á þeim 

tveimur árum sem samstarfið náði yfir. Hann bendir þó á að aðstæður til 

skíðaiðkunar hafi verið mjög slæmar þessi ár þar sem lítill sem enginn snjór hafi 

verið báða veturna. Guðmundur telur að þetta samstarf hafi kannski verið á undan 

sinni samtíð og sér hann fyrir sér að slíkt samtarf gæti alveg gengið núna sérstaklega 

með tilkomu rafrænna aðgangskorta sem geri eftirlit með notkun kortanna mun 

auðveldara (Guðmundur Karl Jónsson, munnleg heimild, 27. apríl 2010). 

 

3.3.2 Óskar, Dalvík 

Skíðasvæðin við Eyjafjörð henta best saman í samstarf að mati Óskars. Hann vildi þó 

gjarnan sjá aðra aðila í ferðaþjónustu koma að samstarfinu til að hægt verði að bjóða 

upp á fjölbreyttari afþreyingu. Óskar telur að Hlíðarfjall verði sá aðili sem muni 

hagnast mest á samstarfi svæðanna vegna þess að þar er fjöldinn og telur hann að 

aðsókn á skíðasvæðið á Dalvík muni ekki aukast ef farið verði í samstarf. Hlíðarfjall 

sé einfaldlega búið að festa sig það vel í sessi að ekki er einfalt að keppa við það, 

frekar væri þá möguleiki að bjóða upp á eitthvað annað en Hlíðarfjall er að gera en 

það fer mikið eftir snjóálögum. Óskar bendir á að viðskiptavinurinn verði líklega sá 

sem hagnast samt mest af samstarfinu. 

  Óskar vill meina að þegar svæðin voru með sameiginlegan lyftumiða hafi 

skipting á hagnaði af honum verið ósanngjörn, Hlíðarfjall hafi fengið of stóran hluta 

af kökunni. Aðalástæðan samt fyrir því að samstarfið um lyftumiðann gekk ekki upp 

var þó að ekki var næg aðsókn í miðana. Óskar telur að nú sé kominn markaður fyrir 

einn miða á öll svæðin en vill hann ekki notast við rafræna kerfið þar sem það kosti 

töluverða yfirlegu að fara yfir slíkt. Telur hann að gamli mátinn muni líklega henta 

betur þar sem keypt er klippikort eða einhver stimpill gefin eða slíkt (Óskar 

Óskarsson, munnleg heimild, 27. apríl 2010). 
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3.3.3 Egill, Fjallabyggð 

Egill vill sjá skíðasvæðin í samstarfi og að Markaðsskrifstofa Norðurlands komi 

einnig að því. Hann telur að Eyjafjarðarsvæðið í heild sinni myndi hagnast á því og 

ekki síst þeir aðilar sem eru á jaðri svæðisins og skipta Héðinsfjarðargöngin höfuð 

máli hvað það varðar. Hann bendir einnig á að það vanti tilfinnanlega einn aðila til 

að koma að samstarfinu og það sé hótel á Siglufirði (Egill Rögnvaldsson, munnleg 

heimild, 2. maí 2010). 

 

3.3.4 Sigurbjörn, Kaldbaksferðir 

Sigurbjörn telur að þeir aðilar sem henti best í samstarf saman sé þeir aðilar sem 

njóta góðs af því að ferðamanna straumur sé sem mestur sem eru að Skíðasvæðin, 

veitingahús og gististaðir auk annarra afþreyingaraðila sem draga að sér ferðamenn. 

Því ekki er nóg að hafa skíði eða sund til afþreyingar því það þarf að fylla upp í 

dagskrána yfir daginn hjá fólkinu. Hann sér fyrir sér að sömu aðilar munu hagnast á 

samstarfinu og auk þess ríki og bær því ferðamennirnir eyða yfirleitt töluverðum  

peningum í þessum vetrarferðum (Sigurbjörn Höskuldsson, munnleg heimild, 3. maí 

2010). 

3.3.5 Kristinn, Akureyrarbæ 

Kristinn hafði ekki velt því fyrir sér hvaða aðilar myndu henta best saman í samstarfi. 

Hann vildi frekar sjá eflingu Markaðsskrifstofu Norðurlands í því að fá viðskiptavini 

inn á svæðið og afmarka það og benda á að innan þessa svæðis sé þetta í boði. Hann 

telur þó að samtarf milli skíðasvæða sé spennandi kostur og gætu þau hagnast á því 

að starfa saman sem ein heild. Einnig bendir hann á í þessu samhengi að með frekari 

sameiningu sveitarfélaga þá verði gerð krafa um hagræðingar í rekstri og hægt væri 

að ná ákveðinni stærðarhagkvæmni með samvinnu skíðasvæðanna (Kristinn H. 

Svanbergsson, munnleg heimild, 4. maí 2010). 

 

3.3.6 Bjarni, Dalvíkurbyggð 

Skíðasvæðin henta best í samstarfi að mati Bjarna og svo kæmu sundlaugarnar með 

sem samstarfsaðili við skíðasvæðið á sínu svæði. Bjarni getur alveg séð að 

sundlaugarnar í nágrenni Akureyrar komi að samstarfinu og á hann þá þar við 

sundlaugina á Hrafnagili og Þelamörk. Hann telur að sömu aðilar myndu verða þeir 
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sömu og áður eru nefndir, einnig væri það viðskiptavinurinn sem á endanum 

hagnaðist mest. Þá yrði það líklega ekki í því formi að ódýrara væri að iðka íþróttina 

heldur væri þjónustan miklu meiri og meiri og betri upplýsingar (Bjarni Gunnarsson, 

munnleg heimild, 26. apríl 2010). 

 

3.3.7 Gísli, Fjallabyggð 

Gísli telur að skíðasvæðin henti best í eitthvert samstarf, Héðinsfjarðargöngin opni til 

að mynda fyrir mjög mikla möguleika í nýtingu svæðisins á Siglufirði. Hann væri 

jafnvel til í að sjá söfnin í sveitarfélögunum koma að samstarfinu eða aðra 

afþreyingaraðila til að auka fjölbreytni samstarfsins. Hann sér fyrir sé að það verði 

sveitarfélögin sjálf sem muni hagnast einna mest á samstarfi afþreyingaraðila vegna 

aukinnar ferðamannastraums á svæðið (Gísli Rúnar Gylfason, munnleg heimild, 4. 

maí 2010). 

 

 

 

3.4 Veikleikar 

 Höfundur reyndi að fá viðmælendur til að hugsa út í erfiðleikana við samstarf og 

spurði þá út í hvaða veikleikar gætu verið í samstarfi milli afþreyingaraðilanna og 

hvaða vandamál þeir teldu að gætu komið upp. Einnig lék höfundi forvitni á að vita 

hvort viðmælendur litu á það sem galla upp á mögulegt samstarf að skíðasvæðin við 

Eyjafjörð væru ekki rekin með sama rekstarformi á öllum stöðum, þar sem 

sveitarfélag rekur eitt svæði, skíðafélag eitt og einkaaðilar hin tvö. Einnig hvort þeir 

teldu að Hlíðarfjall væri orðið of stórt eða vinsælt til að fara í samstarf við hina 

aðilana. 

 

3.4.1 Guðmundur, Hlíðarfjall 

Guðmundur telur það vera gæti verið veikleiki að það skuli taka rúmlega klukkutíma 

að keyra út á Siglufjörð. Rökstyður hann það með dæmi um fólk sem keyrir að 

sunnan á föstudegi og ætlar að gista á Akureyri yfir helgi til að fara á skíði. tekur það 

fjóra og hálfan tíma að keyra norður og annað eins suður. Þar eru því níu tímar alls 

komnir í keyrslu. Síðan ætlar fólkið að fara á skíði á Siglufirði daginn eftir og bætast 

þar við rúmlega tveir tímar til viðbótar sem gerir tíma í akstur yfir helgina að rúmum 
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ellefu klukkutímum. Hann er því hræddur um að það verði færri en ella sem myndu 

leggja í þann pakka. Einnig er alltaf hætta á að einhver verði útundan í aðsókn að 

svæðunum. Helsta vandamálið í samstarfinu væri hvernig útfæra ætti sameiginlegan 

lyftumiða þannig allir yrðu sáttir. Það getur nefnilega gerst að stærsta svæðið í 

samstarfinu sem leggur til mest fjármagn njóti eitt góðs af samstarfinu og fólk fari 

ekki á hin svæðin. Þá spyrja hin svæðin sig af hverju þau séu að leggja pening í 

eitthvað samstarf sem það fær ekkert út úr. Einnig getur þetta virkað í hina áttina 

þannig að fólkið fari frekar á litlu svæðin og stóra svæðið sitji eftir með sárt ennið. 

Guðmundur telur þó að ef af samstarfi verði þá muni finnast lausn sem allir sætta sig 

við ef menn ætli sér það. 

  Guðmundur telur að það geri samstarf flóknara að ekki skuli vera sama 

rekstarform á öllum svæðunum. Ef af samstarfi verður gerð krafa um sama 

þjónustustig á öllum svæðunum, gæti því orðið flókið að finna einhvern milliveg sem 

allir geti sæst um. Hann sér það ekki sem vandamál að Hlíðarfjall skuli vera stærra 

en hin svæðin heldur telur hann að svæðin hljóti góðs af því að fara í samstarf við sér 

stærri aðila (Guðmundur Karl Jónsson, munnleg heimild, 27. apríl 2010). 

 

3.4.2 Óskar, Dalvík 

Veikleikar í samstarfi milli skíðasvæðanna er að mati Óskars stærðarmismunur 

svæðanna. Skíðasvæðið á Dalvík verði til dæmis aldrei í beinni samkeppni við 

Hlíðarfjall einfaldlega vegna mismunar í stærð sem getur skilað sér í ójafnri 

dreifingu ferðamanna á svæðin þegar í samstarf er komið. Vandamálin felast í 

útfærslu á samstarfinu, hvernig skiptingu á hagnaði af lyftumiðum og öðru yrði 

háttað. 

  Óskar telur að mismunandi rekstarform skíðasvæðanna sé ekki eitthvað sem 

hamla ætti samstarfi þeirra á milli. Ástæðan fyrir því að skíðafélagið á Dalvík sér enn 

um reksturinn er sú að fólk er að vinna í svo mikilli sjálfboðavinnu fyrir félagið sem 

hann telur að myndi hætta ef sveitarfélagið tæki yfir reksturinn á svæðinu. Fólk sé 

einfaldlega ekki tilbúið að færa sömu fórnir í formi sjálfboðavinnu fyrir sveitarfélag 

eins og gerir nú fyrir skíðafélagið. Til séu einnig mýmörg dæmi þess um allt land að 

þegar sveitarfélög hafa tekið við rekstrinum af skíðafélögum hafi orðið mikil afturför 

í starfsemi á þeim skíðasvæðum. Hann sé til dæmis fullviss um það að ef 

sveitarfélagið tæki við rekstirnum á Dalvík yrði það fyrsta sem gert yrði væri að 

fækka opnunardögum og stytta opnunartíma á virkum dögum. 
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  Óskar telur að stærð og vinsældir Hlíðarfjalls sé Dalvíkingum til góðs hafa 

þeir litið á málið þannig að ef skíðasvæðið á Dalvík fær 10% af aðsókninni í 

Hlíðarfjalli þá séu þeir sáttir. En það varð einmitt raunin í vetur þar sem rétt rúmlega 

100 þúsund gestir heimsóttu Hlíðarfjall en 11.500 koma á svæðið á Dalvík (Óskar 

Óskarsson, munnleg heimild, 27. apríl 2010). 

 

3.4.3 Egill, Fjallabyggð 

Egill telur að það sé veikleiki að Akureyri í krafti stæðar sinnar geti gleypt til sín 

iðkendurna og verði því að tryggja að samstarfið virki í báðar áttir, bæði út að jaðri 

svæðisins sem og inn að miðju. Veikleiki þessi er að mati Egils einnig vandamál sem 

gæti komið upp við samstarfið. Skortur á gistiplássi og þá sérstaklega fínni gistingu á 

Siglufirði einnig vandamál að hans mati. 

  Egill telur að það rekstarform sem sé á hans svæði þ.e. einkarekstur hafi 

gengið mjög vel og bendi hann á að á síðustu tveimur árum eftir að hann tók við hafi 

aðsóknin farið úr tvö til fjögur þúsund manns í tíu til tólf þúsund gesti í vetur. Hann 

telur að það sé ákveðinn galli að ekki skuli vera sama rekstarform á öllum svæðunum 

og þurfi allir aðilar að gefa eitthvað eftir í sínum sjónarmiðum svo samstarfið eigi að 

geta gengið (Egill Rögnvaldsson, munnleg heimild, 2. maí 2010). 

 

3.4.4 Sigurbjörn, Kaldbaksferðir 

Óstöðugt veðurfar er helsti veikleikinn í samstarfi skíðasvæðanna að mati 

Sigurbjörns. Þjónustan er svo ótrygg og óáreiðanleg og er hans reynsla að miklu 

erfiðara er að eiga við veðurfarið en hann óraði nokkurn tíman fyrir. Hvað vandamál 

varðar telur hann að helst beri að nefna samgöngur í firðinum þar sem þær eru mjög 

slæmar að því leyti að ekki skuli vera neitt rútu- eða strætisvagnakerfi til staðar og 

því þurfi fólk alltaf að treysta á einkabílinn við flutning milli svæða. 

Hann vildi gjarnan sjá að sveitarfélögin styddu betur við bakið á 

skíðasvæðunum en telur það ekki vera galla að rekstarformið skuli vera með 

mismunandi hætti. Sveitarfélögin verði að átta sig á og sýna meiri skilning á því að 

ekki er hægt að lifa eingöngu á rekstri skíðasvæða, það verður alltaf aukavinna að 

hans mati. Sigurbjörn telur að stærð Hlíðarfjalls eigi að verða þess valdandi að þeir 

eigi að vera leiðandi í samstarfi milli skíðasvæðanna þar sem þeir búi yfir mikilli 
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reynslu sem hin svæðin gætu nýtt sér (Sigurbjörn Höskuldsson, munnleg heimild, 3. 

maí 2010).  

 

3.4.5 Kristinn, Akureyrarbæ 

Kristinn telur að veikleikar og vandamál samstarfsins felist í því að aðilarnir sem 

koma að samstarfinu séu hræddir um að Hlíðarfjall og Akureyrarbær séu of stórir og 

muni drottna og vilji fá að ráða öllu og minni sveitarfélögin eins og gerist oft, hætti 

að hafa eitthvert vægi og fá ekki lengur neinu ráðið í heimahéraði. Hann telur þetta 

vera ákveðinn draugur sem virðist því miður yfirleitt fylgja öllum sameiningum eða 

samstarfi þegar um stærri og minni aðila er að ræða, minni aðilinn verður alltaf 

hræddur um að hann verði undir einhvernvegin. 

  Hann telur að það sé galli að sama rekstarform skuli ekki vera á öllum 

svæðunum upp á mögulegt samstarf og felist gallinn í því að Hlíðarfjall skuli ennþá 

vera rekið af sveitarfélaginu. Kristinn vill frekar sjá einkaaðila reka Hlíðarfjall því sú 

staðreynd að sveitarfélagið sjái ennþá um svæðið er farið að hamla ýmsum 

uppbyggingarþáttum í þjónustu og starfsmannahaldi. Hlíðarfjall er orðið að risa 

fyrirtæki í ferðaiðnaði á Íslandi og stærsta ferðaþjónustufyrirtækið á landsbyggðinni 

yfir vetrarmánuðina og sveitarfélag eigi ekki að standa í slíkum rekstri (Kristinn H. 

Svanbergsson, munnleg heimild, 4. maí 2010). 

 

3.4.6 Bjarni, Dalvík 

Ósamstaða um hver á að borga hvað og hvernig samstarfinu er nákvæmlega háttað 

eru helstu veikleikar sem Bjarni sér við samstarf afþreyingaraðila. Vandamálin eru 

að mati Bjarna af svipuðum toga og gæti alveg komið upp sú staða að einhver aðili 

sé ekki sáttur með hvað hann er að fá í sinn hlut eða eitthvað slíkt. 

  Bjarni telur að mismunandi rekstrarform skíðasvæðanna hafi engin áhrif á 

samstarf í þessum geira. Hann væri þó kannski hræddastur við einkaaðila þar sem 

gróðavonin er númer eitt að þeir væru ill sveigjanlegir við samningaborðið. Hann 

telur stærð Hlíðarfjalls ekki skipta neinu máli í því hvort farið væri í samstarf við 

það. Það er hans reynsla úr sínu starfi að stærri aðilar séu yfirleitt betur í stakk búnir 

að stjórna samstarfi án þess að halli á einhvern af hinum aðilum samstarfsins (Bjarni 

Gunnarsson, munnleg heimild, 26. apríl 2010). 
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3.4.7 Gísli, Fjallabyggð 

Gísli telur að veikleikar í samstarfi milli afþreyingaraðila felist í mismunandi 

skoðunum á hvernig best sé að haga samstarfinu. Vandamálin sem Gísli bendir á að 

geti komið upp eru meðal annars útfærsla á sameiginlegum lyftumiða á skíðasvæðin. 

Einnig er hann hræddur um að Hlíðarfjall taki gesti frá hinum svæðunum. Gísli sér 

mismunandi rekstarform skíðasvæðanna ekki endileg sem galla en segir að vissulega 

flæki það málin nokkuð að ekki skuli allir aðilar vera annað hvort undir hatti 

sveitarfélaganna eða einkareknir (Gísli Rúnar Gylfason, munnleg heimild, 4. maí 

2010).  

 

3.5 Samantekt / mat 

Greinilegt var á viðmælendum að skíðasvæðin eru þeir aðilar sem helst þyrfti að 

einbeita sér að þegar hugsað væri til samstarfs aðila í vetrarafþreyingu 

Viðmælendur voru sammála um að þörf væri á samstarfi milli skíðasvæðanna við 

Eyjafjörð og að sundlaugarna þyrftu að koma því samstarfi í hverju sveitarfélagi fyrir 

sig með því að aðlaga opnunartíma sinn að skíðasvæðunum. Einnig bentu margir 

viðmælendur á að fleiri aðilar í ferðaþjónustugeiranum gætu séð hag í því að koma 

að samstarfinu og benti Egill Rögnvaldsson á að sterkt væri ef skíðasvæðið í 

Tindastól við Sauðárkrók kæmi einnig að samstarfinu til að mynda enn stærri heild. 

Mætti þá einnig hugsa sér að skíðasvæðin á Húsavík og Mývatni kæmu einnig að 

samstarfinu þegar það þróaðist enn frekar. Andersson o.fl. (2004) benda einmitt á að 

í þróun klasa dragist fleiri aðilar að samstarfinu með tímanum og þannig stækkar 

klasinn. 

  Samstarf í markaðssetningu var atriði sem viðmælendum var ofarlega í huga 

og vildu þeir allir sjá svæðið markaðssett sem eina heild og bentu Sigurbjörn og Egill 

á að nýta mætti Markaðsskrifstofa Norðurlands í mun meira mæli en nú er gert. 

Markaðsskrifstofa Norðurlands býr yfir mikilli þekkingu og reynslu í 

markaðssetningu og mætti nýta hana til sameiginlegrar markaðssetningar. Þetta er til 

samræmis við það sem Rögnvaldur J. Sæmundsson (1995) bendir á að engin 

skuldbinding til samstarfs felist í sameiginlegri markaðssetningu. 

  Flestir viðmælendur vildu sjá að samstarfinu yrði stjórnað af einhvers konar 

sameiginlegri nefnd forstöðumanna eða rekstaraðila svæðanna. Óskar á Dalvík og 

Sigurbjörn frá Kaldbaksferðum töldu hins vegar að það væri nauðsynlegt að óháður 

aðili kæmi að stjórnun samstarfsins. Sigurbjörn benti á að hann hafi bundið miklar 

væntingar til Vetraríþróttamiðstöðvar Íslands (VMÍ) sem hafa svo ekki gengið eftir 
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en telur höfundur að efla mætti þá stofnun og gæti hún hentað vel ef rétt verður 

staðið að málum sem stjórnandi samstarfsins. Framkvæmdastjóri VMÍ er einmitt 

Guðmundur Karl Jónsson forstöðumaður Hlíðarfjalls (Vetraríþróttamiðstöð Íslands, 

e.d., 2007). Klasasamtarf er form samstarfs sem viðmælendur töldu raunhæft og vert 

að skoða frekar. Benti Bjarni Gunnarsson á að klasasamstarf hefði sýnt sig að gæfist 

vel og auðveldaði söfnun styrkja auk þess sem markaðssetning væri markvissari. 

Karl Friðriksson og Sævar Kristinsson (e.d., bls. 7-8) benda einmitt á að klasar eru 

þess eðlis að þeir veita fyrirtækjum tækifæri til að vinna saman að ákveðinni 

framtíðarsýn eða verkefnum án þess að koma þurfi til yfirtöku, samruna fyrirtækja 

eða aukins styrks fjárhagslega. Klasar henta því vel stofnunum og fyrirtækjum sem 

eru of lítil til að ráða við stór og umfangsmikil verkefni.  

Viðmælendur töldu að sveitarfélögin yrðu að halda áfram að koma að rekstri 

skíðasvæðanna með fjárframlögum og yrði samstarfið fjármagnað með þeim 

peningum. Fram kom þó áhugverð hugmynd frá Agli Rögnvaldssyni að samstarfið 

yrði fjármagnað með ákveðinni prósentu af innkomu skíðasvæðanna af miðasölu. 

Aukin aðsókn að svæðunum var markmið sem margir viðmælendur nefndu 

þegar þeir voru spurðir hver markmið samstarfsins ættu að vera. Einnig að auka 

þjónustustig svæðanna og gera þjónustuna áreiðanlegri. Óskar Óskarsson nefndi að 

einnig ætti að stefna að því að samnýta tækjabúnað svæðanna. Hafa Dalvíkingar t.d. 

lánað snjóbyssur yfir til Hlíðarfjalls þegar aðstæður hafa verið til snjóframleiðslu þar 

en ekki á Dalvík. Höfundur telur að þetta sé áhugaverð hugmynd sem sé vel 

framkvæmanleg og mætti vel útfæra á ýmsan hátt og samnýta fleiri tæki en bara 

snjóbyssurnar. Þá kom Sigurbjörn inn á að gera þyrfti skíðaiðkun meira spennandi 

þar sem hann sé hræddur um að niðursveifla verði í greininni á næstu árum ef ekkert 

er að gert. Telur höfundur að sá möguleiki að geta skíðað á tveimur og jafnvel 

þremur skíðasvæðum á einum degi með lítilli fyrirhöfn hljóti að vera eitthvað sem 

muni heilla fólk. Einnig telur höfundur að frekar uppbygging þurfi að eiga sér stað á 

skíðasvæðunum, sér í lagi í Hlíðarfjalli og á Siglufirði einfaldlega vegna þess að lega 

þessara svæða og snjóálög eru með þeim hætti að miklir möguleikar í uppbyggingu 

eru til staðar.  

Allir viðmælendur voru á þeirri skoðun að skíðasvæðin hentuðu best til 

samstarfs og flestir vildu sjá sundlaugarnar í viðkomandi sveitarfélagi fylgja með 

sem og aðra ferðaþjónustuaðila. Bjarni Gunnarsson taldi að sundlaugar í nágrenni 

Akureyrar ættu einnig að koma að samstarfinu og átti hann þar við sundlaugarnar á 

Þelamörk og Hrafnagili. Höfundur telur að þær gætu verið mjög góð viðbót við 
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samstarfið þar sem rýmri opnunartími er á þeim sundlaugum og er sundlaugin á 

Þelamörk t.d. opin til 22:30 alla daga nema laugardaga en þá er hún opin til 19:00 

(Akureyrarstofa, e.d.). Nokkur samhljómur var meðal viðmælenda hvaða aðilar 

myndu hagnast mest á samstarfinu og voru skíðasvæðin sjálf yfirleitt nefnd í því 

samhengi en einnig sveitarfélögin og aðrir aðilar í vetrarferðamennsku. Allir nefndu 

þeir svo að viðskipavinurinn yrði sá sem græddi líklega hvað mest á samstarfi milli 

aðila þar sem samstarf mun auka þjónustu við viðskipavini til muna. 

Greinilegt var stjórnendur minni skíðasvæðanna hafa nokkrar áhyggjur af 

stærð Hlíðarfjalls og lýta á hana sem ákveðna ógn við sitt svæði sem er mikið 

veikleikamerki í samstarfinu því traust verður að vera til staðar svo samstarfið geti 

gengið. Því eins og Andersson o.fl. (2004) benda á þá snýst traust um sameiginlega 

sýn og trú á gagnkvæm og árangursrík tengsl og verða aðilar að ganga út frá því að 

væntur hagnaður af samstarfinu skipti meira máli en áhættan, uppbygging trausts 

byggir á því að fá aðra til að trúa á sameiginlega hagsmuni til lengri tíma litið. 

Kristinn H. Svanbergsson benti einmitt á þetta atriði og sagði þetta vera ákveðinn 

draug sem virðist því miður yfirleitt fylgja öllum sameiningum eða samstarfi þegar 

um stærri og minni aðila er að ræða, minni aðilinn verður alltaf hræddur um að hann 

verði undir einhvernvegin. Bjarni Gunnarsson var sammála Kristni og telur helsta 

vandamálið vera að einhverjir aðilar verði ekki sáttir við sinn hlut. Þessi hugsun hjá 

minni aðilum er að mati höfundar röng og styðja fræðin við það mat höfundar en 

Andersson o.fl. (2004) segja að margir árangursríkir klasar hafa að minnsta kosti eitt 

stórfyrirtæki sem virkar eins og akkeri fyrir klasann. Slík fyrirtæki hjálpa til við 

þróun klasans með því að virka sem seglar fyrir önnur stórfyrirtæki sem þannig vilja 

einnig koma að klasanum. Stórfyrirtækin virka hvetjandi á nokkra þætti þar sem þau 

hjálpa til við uppbyggingu  reyndra stjórnenda og starfsmanna, koma með 

viðskiptavini og byrgja og hafa margföld efnahagsleg áhrif innan landsvæðis. 

Egill Rögnvaldsson sagði að það væri vandamál að ekki væri nógu mikið af 

gistiplássi á Siglufirði og er höfundur sammála honum í því. Skortur á gistiplássi 

gæti valdið því að færri dvelji í bænum lengur en bara yfir daginn. Sigurbjörn 

Höskuldsson taldi að veðurfar á svæðinu væri vandamál þar sem veðurfar er svo 

óstöðugt. Höfundur telur að það sé rangt hjá honum því skíðasvæðin eru það dreifð 

að mjög ólíklegt er að öll skíðasvæðin yrðu lokuð á sama tíma vegna veðurs og þá 

stuðlar samstarfið að því að fólkið fari á það svæði sem er opið í það skiptið. Til 

dæmis þá er suðvestanátt mjög slæm fyrir Hlíðarfjall en í þeirri vindátt er yfirleitt 

nánast logn á Dalvík. 
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Fæstir viðmælendur litu á mismunandi rekstrarform skíðasvæðanna sem galla 

en voru þó nokkuð sammála um að það flæki samstarfið að vissu leyti. Guðmundur 

Karl Jónsson bendir á að sú staðreynd að rekstarformið sé svona mismunandi geri 

það að verkum að áherslur svæðanna verði mismunandi þar sem á Akureyri þar sem 

sveitafélagið sér um reksturinn viti menn ekki alveg til hvers skíðasvæðið er, hvort 

það sé aðstaða fyrir iðkun keppnisíþrótta eða ferðamannastaður. Á Dalvík er svo 

áherslan á æfingu og keppni þar sem skíðafélag bæjarins rekur svæðið og loks er það 

hagur einkaaðilans á Siglufirði og Kaldbak að sem flestir ferðamenn komi á svæðið. 

Kristinn H. Svanbergsson vill einmitt sjá rekstur Hlíðarfjalls færast undan hatti 

sveitarfélagsins og í hendur einkaaðila. Telur hann að núverandi starfsumhverfi og 

regluverk hamli frekari uppbyggingu svæðisins og geri samstarf erfiðara en ella. Það 

er mat höfundar að þarna hafi Kristinn hitt naglann á höfuðið og sé þetta nauðsynlegt 

skref til að samstarfið verði sem skilvirkast. Þetta er til samræmis við það sem margir 

fræðimenn hafa bent á samanber Andersson o.fl. (2004) sem benda á að almennt er 

mælt með því að einkafyrirtæki taki að sér leiðandi hlutverk í frumkvæði að klösum 

en stjórnvöld komi frekar að klasanum sem hvetjandi aðili. Einnig telur höfundur að 

skíðasvæðið á Dalvík ætti jafnvel að skilgreina sig sem fyrst og fremst æfinga- og 

keppnissvæði og aðgreina sig þannig frá hinum. 

Það kemur í ljós þegar viðtölin eru greind að Óskar Óskarsson er í nokkurri 

mótsögn við sjálfan sig. Hann telur skíðasvæðið á Dalvík njóta góðs af fjöldanum 

sem sækir Hlíðarfjall heim en samt telur hann að aðsókn myndi ekki aukast á svæðið 

á Dalvík ef farið yrði í samstarf og aðsókn á svæðið í heild yrði meiri. Einnig kemur 

verulega á óvart að hann vilji ekki nota rafrænu aðgangskortin við útfærslu á 

sameiginlegum lyftumiða fyrir öll svæðin sem höfundur telur vera forsendu fyrir því 

að hægt verði að útfæra slíkan miða. 

Almennt má segja að allir viðmælendur voru jákvæðir í garð samstarfs en 

ljóst er að markmið með því verða að vera skýr og mikilvægt að sá sem stjórnar 

samstarfinu hafi trúnað rekstraraðila. Að mati viðmælenda er mikilvægt að tengja 

samstarfið við sundlaugar svæðisins og huga að því að samræma opnunartíma þeirra 

við skíðasvæðin þannig hægt verði að njóta afþreyingarinnar sem boðið er upp á. 

Efla þarf markaðsstarf svæðisins að mati viðmælenda og bent var á 

Markaðsskrifstofu Norðurlands sem sterkan aðila í það verkefni. Þá var einnig 

greinilegt að stjórnendur minni skíðasvæðanna líta á stærð Hlíðarfjalls sem ógn við 

sitt svæði frekar en tækifæri. 
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4 Tillögur 

Á grundvelli fræðilegrar umfjöllunar og greiningar hér að framan verða lagðar fram 

tillögur að mögulegu samstarfi milli afþreyingaraðila á Eyjafjarðarsvæðinu að mati 

höfundar. 

  Höfundur telur að þeir aðilar sem rætt var við eigi að fara í samstarf sín á 

milli formi nokkurs konar vetrarafþreyingarklasa. Hlíðarfjall ætti að vera leiðandi afl 

í samstarfinu þar sem ljóst er að það er sá aðili sem laðar að sér flesta gesti yfir 

vetrarmánuðina. Einn möguleiki er að Efla á Vetraríþróttamiðstöð Íslands til að hún 

geti verið yfirstjórnandi samstarfsins og séð til þess að markmiðum sé framfylgt af 

öllum aðilum. Boðið verður upp á sameiginlega lyftumiða fyrir skíðasvæðin í 

Hlíðarfjalli, Dalvík og Siglufirði. Hægt er að útfæra hann á ýmsa vegu og er til að 

mynda hægt að reikna út hlutfallslega skiptingu milli svæðanna með því að nota 

núverandi miðaverð fyrir einn dag eins og sýnt er í töflu 2. 

Tafla 2: hagnaðarhlutfall skíðasvæðanna 

 1 dagur hlutfall 

Hlíðarfjall 2500 44,64% 

Dalvík 1600 28,57% 

Siglufjörður 1500 26,79% 

samtals 5600 100% 

Heimild: Hlíðarfjall, e.d., Skíðafélag Dalvíkur e.d., 

Skíðasvæðið Skarðsdal Siglufirði e.d. 

 

Hlutfall hvers svæðis stendur þá í raun fyrir hve hátt hlutfall af sölu hvers miða hver 

fær í sinn hlut. Með tilkomu rafrænu aðgangskerfanna er hægt að fylgjast mun betur 

með notkun hvers miða sem auðveldar flóknari útfærslu á sameiginlegum lyftumiða. 

Hægt væri að sjá á hvaða svæði viðkomandi skíðaði á hverjum degi fengju svæðin þá 

aukinn hagnað eftir því. Einnig væri hægt reikna út hvað hver ætti að fá í sinn hlut ef 

viðskipavinur fer á fleiri en eitt svæði á einum degi. Boðið verður upp á afslátt í 

ferðir upp á Kaldbak gegn framvísun þessa sameiginlega lyftumiða og verða þær 

ferðir auglýstar á hinum skíðasvæðunum sem ákveðnar ævintýraferðir fyrir þá sem 

eru orðnir þreyttir á að skíða í sömu brekkum og mörg undanfarin ár. Samhliða 

þessum lyftumiða væri æskilegt að koma á áætlunarferðum milli skíðasvæðanna til 

þess að ferðamenn þyrftu ekki notast við einkabíl og væri hægt að hafa t.d. þrjár 

ferðir yfir daginn fram og til baka frá Akureyri til Siglufjarðar með viðkomu á 
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Dalvík. Hægt væri að útfæra það á tvo vegu þar sem borga þyrfti sérstaklega fyrir 

ferðirnar eða þær yrðu innifaldar í verði lyftumiðans. Einnig yrði komið upp lager af 

30 snjóbyssum og gætu svæðin fengið byssur eftir þörfum á sitt svæði.  

  Sundlaugarnar í sveitarfélögunum koma með í klasann sem og sundlaugarna 

á Þelamörk og Hrafnagili. Opnunartími yfir vetrarmánuðina verður í samræmi við 

opnunartíma skíðasvæðanna þannig fólk geti komist í sund eftir að skíðaiðkun líkur.  

Klasinn myndi nýta sér Markaðsskrifstofu Norðurlands við markaðssetningu sem 

mikilvægt er að myndalega verði staðið að til að kynna samstarfið eins og frekast er 

unnt. Eins og sjá má af tölum frá Samtökum skíðasvæða á Íslandi fyrir veturinn 

2009-2010 þá lækkaði heildargestafjöldi skíðasvæðanna á landinu öllu um 70.872 

(Akureyrarbær e.d.), þrátt fyrir að þennan sama vetur hafi verið metaðsókn í 

Hlíðarfjall og aukning milli ára á skíðasvæðinu á Dalvík. Fækkunin skýrist að vísu 

að mestu á því að Bláfjöll voru aðeins opin í fimm daga fyrir almenning þennan vetur 

(Skíðasvæði Höfuðborgarsvæðisins, 2010). Engu að síður þá er þarna tækifæri til enn 

frekari fjölgunar gesta á skíðasvæðin á Norðurlandi og með markvissu markaðsstarfi 

er höfundur sannfærður um að gestum geti fjölgað enn frekar á skíðasvæðunum við 

Eyjafjörð. 

  Markmið samstarfsins yrði fyrst og fremst að auka aðsókn að 

skíðasvæðunum og sundlaugunum öllum. Einnig að auka þjónustu við viðskipavini 

og gera svæðið að spennandi afþreyingarkosti. Hægt væri þá að mæla árangurinn af 

samstarfinu með því að líta á aðsóknartölur hjá aðilum samstarfsins auk þess yrðu 

gerðar þjónustukannanir á hverju ári á öllum stöðum og borið saman við fyrri ár. 

  Þegar fram líða stundir og áðurnefnt samstarf er komið í fastar skorður er 

hægt að bjóða fleiri aðilum í afþreyingar og ferðaþjónustu að koma að klasanum og 

styrkja hann enn frekar. 
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5 Umræður 

Höfundur er fyrrverandi keppnismaður á skíðum og síðar þjálfari og hefur skíðað á 

flestum af stærstu og bestu skíðasvæðum í Evrópu og hefur því upplifað það að geta 

fengið einn miða sem gildir á fleiri en eitt svæði. Það er eitthvað heillandi við það að 

geta skíðað á mörgum svæðum en þurfa bara að borga einu sinni og hafa þannig val 

um það hvar maður vill skíða á hverjum degi. Höfundur fór til að mynda sem þjálfari 

í fjölskylduferð Skíðafélags Akureyrar til Val di Fiemme í janúar 2008 þar sem fimm 

skíðasvæði eru í samstarfi og bjóða upp á yfir 100 kílómetra af skíðaleiðum og 50 

lyftur. Hægt er að renna sér að mestu á milli svæðanna en einnig eru rútuferðir á 

milli. Upplifun af slíkri skíðaferð er ólýsanleg. Þrátt fyrir að skíðasvæði á Íslandi 

muni líkleg aldrei geta boðið upp á slíkan pakka telur höfundur að vel sé 

framkvæmanlegt að bjóða upp á smækkaða útgáfu af slíkri upplifun með samstarfi 

skíðasvæðanna við Eyjafjörð. Telur höfundur að erfitt gæti verið að selja erlendum 

ferðamönnum þá hugmynd að koma til Íslands og skíða í Hlíðarfjalli en að koma til 

Íslands og skíða á þremur til fimm svæðum í rúmlega 100 km. radíus frá Akureyri og 

fá tækifæri til að virða landið fyrir sér í leiðinni sé nokkuð sem útlendingum gæti þótt 

spennandi. 

  Umræða um uppbygginu skíðasvæðisins í Hlíðarfjalli sérstaklega hefur verið 

töluverð að undanförnu og hefur til að mynda ekki verið tekin í notkun lyfta sem 

opnar fyrir nýjar skíðaleiðir í fjöldamörg ár, aðrar en Töfrateppi og Auður sem þjóna 

byrjendum neðst á svæðinu. Telur höfundur að þeir sem komi að uppbyggingu 

Hlíðarfjalls, s.s. ríki og bær, séu ekki fyrr en kannski nú að átta sig á hvað starfsemin 

í Hlíðarfjalli er mikilvæg fyrir Akureyrarbæ og raun Eyjafjarðarsvæðið allt. Verður 

að teljast líklegt að ferðaþjónusta á svæðinu yfir vetrarmánuðina væri í mýflugumynd 

miðað við það sem nú er ef skíðasvæðisins nyti ekki við. Til þess að uppbygging geti 

átt sér stað þarf að vera aðgangur að fjármagni. Miklum fjármunum hefur að reyndar 

verið varið í ákveðnar nauðsynlegar framkvæmdir í Hlíðarfjalli á síðastliðnum tíu 

árum og má þar nefna nýja stólalyftu, snjóframleiðslukerfi fyrir meiri hlutann af 

svæðinu og nýr snjótroðari. Allt eru þetta framkvæmdir sem nauðsynlegar eru til að 

svæðið viðahaldi gæðum sínum en lítið sem ekkert hefur verið gert til að auka gæði 

skíðasvæðisins í Hlíðarfjalli. Alþingi Íslendinga hefur til að mynda tekið málið upp 

og spurði Sigmundur Ernir Rúnarsson (2009 - 2010) 7. þingmaður Norðaustur 

kjördæmis  hvernig stæði á því að í fjárlögum fyrir árið 2009 væri aðeins 3,2 
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milljónum kr. veitt til Vetraríþróttamiðstöðvar Íslands meðan Bridgesamband Íslands 

fær 11,2 milljónir kr. sem dæmi? Mennta- og menningarmálaráðherra varð fyrir 

svörum og svaraði því að á árunum 1997 til 2008 hafi ríkissjóður varið 230 

milljónum kr. og Akureyrarbær 577 milljónum kr. til Vetraríþróttamiðstöðvarinnar 

vegna uppbyggingar í Hlíðarfjalli. Samningur um uppbyggingu 

Vetraríþróttamiðstöðvar Íslands rann út í árslok 2008 og var ákveðið vegna 

þáverandi efnahagsástands að endurnýja ekki samninginn að svo stöddu en nýr 

samningur átti að gilda fyrir árin 2009 til 2013 og var þar lagt til að ríkið og 

Akureyrarbær greiði hvor um sig 200 milljónir kr. til frekari uppbyggingar á 

svæðinu. Telur höfundur að nauðsynlegt sé að draga þann samning aftur fram til að 

hægt sé að fara í frekari uppbyggingu. Mikilvægt er að nýta þann meðbyr sem 

Hlíðarfjall hefur núna en sett hefur verið aðsóknarmet að minnsta kosti tvö ár í röð 

og markar veturinn sem nú er líða tímamót þar sem í fyrsta skipti sóttu yfir 100.000 

gestir Hlíðarfjall heim. 

  Við úrvinnslu rannsóknarinnar fór höfundur að velta fyrir sér hvort frekari 

sameining sveitarfélaga í Eyjafirði gæti orðið áhrifavaldur í samstarfi á milli 

vetrarafþreyingaraðila en sú hugsun er efni í aðra rannsókn sem ekki verður farið 

nánar út í hér. 
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6 Niðurstöður 

Í upphafi var lagt upp með eftirfarandi rannsóknarspurningu: 

Er samstarf milli vetrar-afþreyingaraðila á Eyjafjarðarsvæðinu raunhæft og hvaða 

aðilar ættu mynda samstarfið? 

Svarið er já. Það kom fram í viðtölum við forstöðumenn skíðasvæðanna og 

sundlauga við Eyjafjörð að þeir telji að þörf sé á samtarfi milli afþreyingaraðila á því 

svæði. Greinilegt er að þessir aðilar eru að kalla eftir samstöðu sín á milli en enginn 

virðist vilja taka fyrsta skrefið og koma fram með hugmynd að samstarfi. 

Skíðasvæðin ættu að vera ríkjandi afl í samstarfinu þar sem ferðamenn yfir 

vetrartímann eru flestir að leitast eftir því að nýta sér þá afþreyingu. Sundlaugarnar í 

Eyjafirðinum þurfa einnig að taka þátt í samstarfinu með því að hafa opnunartíma 

sínum eftir opnun skíðasvæðanna þannig fólk hafi val um að nýta sér það að fara í 

sund eftir að skíðaiðkun lýkur á daginn. Markaðssetning er eitt af lykilatriðum í 

velgengni ferðaþjónustufyrirtækja og þarf að fara í sameiginlega markaðssetningu á 

svæðinu. Markaðsskrifstofa Norðurlands hentar mjög vel til að koma að þessum 

málum fyrir hönd samstarfs aðilanna þar sem hún býr yfir mikilli reynslu í 

markaðssetningu á afþreyingu. Sveitarfélögin þurfa að styðja við samstarfið með því 

að halda áfram að veita fjármagni til reksturs svæðanna. Helsta markmið 

samstarfsins væri að auka aðsókn á svæðin og gera þau meira spennandi til dæmis 

með því að bjóða upp á sameiginlega miða fyrir öll svæðin.  

 

Í seinni hluta rannsóknarspurningarinnar átti að: 

Meta hvaða aðilar hagnast mest á því að farið verði í samstarf og benda á mögulega 

veikleika og vandamál. 

Skíðasvæðin við Eyjafjörð eru þeir aðilar sem líklega myndu hagnast hvað mest á 

samstarfi. Þegar skíðasvæðin eru með einhverja sameiginlega stefnu og markmið þá 

vega þau upp á móti hvort öðru og úr verður mun sterkari heild heldur en þegar hvert 

svæði pukrast í sínu horni. Einnig munu aðrir aðilar í ferðaþjónustu njóta góðs af 

samstarfinu þar sem það laðar að fleira fólk að svæðinu sem er öllum til hagsbóta. Þá 

kom fram að líklega væri það neytandinn sjálfur sem myndi samt hagnast hvað mest 

á samstarfinu þar sem þjónustan við hann mun aukast til muna. 
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Helsti veikleiki samstarfsins er sá hvað minni aðilarnir eru hræddir viða að fara í 

samstarf við Hlíðarfjall. Þeir líta á stærð og vinsældir svæðisins sem ógnun við sitt 

eigið svæði í stað þess að líta á það sem tækifæri til að auka aðsókn að sínum 

svæðum. Rekstrarform skíðasvæðanna er mismunandi og háir það mögulegu 

samstarfi nokkuð að það skuli vera sveitarfélagið sem reki skíðasvæðið í Hlíðarfjalli. 

Nauðsynlegt er að færa reksturinn í hendur einkaaðila svo hægt verði að vinna hraðar 

og betur að uppbyggingu á svæðinu. 

Það er nokkur galli við rannsóknina að ekki skuli vera hægt að styðjast við nein 

töluleg göng við úrvinnslu og mat. Getur höfundur séð fyrir sér að ef rekstaraðilar 

skíðasvæðanna gætu látið framkvæma neytendakönnun þar sem áhugi almennings á 

sameiginlegu skíðakorti sem dæmi myndi yrði kannaður til að bæta úr því. Einnig 

telur höfundur að kanna þyrfti hvort aðilar í hótelrekstri og gistiþjónustu hefðu hag af 

slíku samstarfi og vildu jafnvel fá að fljóta með í það. 

Höfundur leggur til að þeir aðilar sem rætt var við í þessari rannsókn kynni sér 

klasasamstarf vel og fá aðila úr vel heppnuðu klasasamstarfi til að lýsa sinni reynslu 

af samstarfinu. Höfundur telur einnig að rannsaka þurfi hvort vilji sé fyrir hendi hjá 

öllum aðilum að ferðaþjónustu í Eyjafirði að búa til ferðaþjónustuklasa Eyjafjarðar. 
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Viðauki  

Spurningalisti 

 

Þörf 

 Telur þú að það sé þörf á samstarfi milli skíðasvæða? 

 Hvað með sundlauga og skíðasvæða? 

 Telur þú að þörf sé á samstarfi í markaðssetningu? 

 

Stjórnun 

 Hvernig ætti að stjórna slíku samstarfi? 

 Ætti óháður aðili að koma að stjórnuninni? 

 Ætti slíkt samstarf að vera í formi klasasamstarfs (útskýra klasasamstarf ef þarf)? 

 Eiga sveitarfélögin að koma að þessu samstarfi? 

 Hvernig ætti að fjármagna samstarfið? 

 Hver ættu markmiðin að vera? 

 

Aðilar 

 Hvaða aðilar henta best saman í samstarfi? 

 Hverjir sérð þú fyrir þér að myndu hagnast á því að fara í samstarf saman? 

Nú voru skíðasvæðin á AK, Dalvík og Ólafsfirði með sameiginlega skíðapassa fyrir 

nokkrum misserum, af hverju hætti það samstarf? (Sér spurning beint til þeirra sem 

við á) 

 

Veikleikar 

 Hverjir gætu veikleikar verið í slíku samstarfi? 

 Hvaða vandamál gætu komið upp? 

 Er mismunandi rekstarform skíðasvæðanna galli við mögulegt samstarf? 

 Er Hlíðarfjall of stórt/(vinsælt) til að fara í samstarf við önnur svæði? 

 

 

 


