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Ágrip 

Verkefni  þetta er unnið sem meistaraverkefni til M.sc. prófs við Háskólann á Bifröst.  

Viðfangsefnið er  fyrirtækið Stoðkennarinn.   Stoðkennarinn hefur frá árinu 2004 sérhæft sig 

í þróun og sölu á gagnvirku námsefni.  Aðaláhersla fyrirtækisins  hefur verið  að bjóða 

gagnvirkt námsefni fyrir elstu bekki.   Meginmarkmiðið með þessu meistaraverkefni er að 

koma með tillögu að stefnumótunarferli sem gæti stuðlað að stærri markaðshlutdeild 

námsvefsins og setja markmið til næstu þriggja ára.  Í ritgerðinni er leitast við að greina bæði 

innra og ytra starfsumhverfi fyrirtækisins.   Sérstök áhersla er lögð á samkeppnisþáttinn og 

hvaða leiðir eru fyrir Stoðkennarann til að ná markmiðum sínum með tilliti til samkeppni og 

lykilhæfni fyrirtækisins.   Ennfremur munu fylgja markmiðum raunhæf aðgerðaráætlun til 

fyrrgreindra þriggja ára. 
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1 Inngangur 

Töluverð þróun hefur átt sér stað á sviði upplýsingatækni síðustu árin.  Allflest fyrirtæki og 

heimili eru tengd netinu og tölvufærni telst sjálfsögð á vinnumarkaðnum.   Þrátt fyrir þessa 

þróun hefur notkun upplýsingatækni innan náms- og skólaumhverfis ekki náð að umbylta 

eldri kennsluaðferðum eins  hratt og ætla mætti.   Þetta á sérstaklega við um grunnskólann 

þar sem mjög misjafnt er hvort kennarar noti tölvur sér til ávinnings.1    

Rannsóknir leiða líkur að því að gagnvirkt kennsluumhverfi bæti námsárangur nemenda og 

auki ennfremur innsýn foreldra í nám barna sinna.  Jafnframt stuðlar það að jafnrétti til náms 

og getur aukið möguleika þeirra barna sem skortir stuðning og aðstoð við námið.2  Nemandi 

sem fær að vinna verkefni í gagnvirku námumhverfi er líklegri til að hafa meiri hvata og 

áhuga á viðfangsefninu.3 

 

Eitt þeirra fyrirtækja sem hafa sérhæft sig í þróun gagnvirks námsefnis er Stoðkennarinn.  

Stoðkennarinn er námsvefur sem hefur undanfarin ár selt skólum á Íslandi aðgang að 

gagnvirku námsefni í nokkrum námsgreinum.  Vefurinn hefur verið unninn og rekinn af 

Starkaði Barkarsyni.   Ekki hefur verið lögð mikil áhersla á markaðssetningu, þar sem 

Starkaður hefur eytt mestum kröftum í þróun og vinnslu vefsins.  Til að mynda hefur hvorki 

framtíðarsýn né stefnumörkun verið unnin fyrir Stoðkennarann né markmið sett. 

Stoðkennarinn hóf göngu sína árið 2003.  Síðan þá hefur mikið vatn runnið til sjávar í 

tæknimálum og hafa möguleikar á notkun tækni við stuðning til náms aukist til muna.   Í 

stefnu ríkistjórnar Íslands varðandi tæknivæðingu samfélagsins má greina forgang þessa 

málaflokks.  „Upplýsingatækni verði notuð í auknum mæli við nám og kennslu og fjölbreytni 

upplýsingatæknimenntunar verði aukin. Aukið verði samstarf menntastofnana við atvinnulíf 

og hagsmunaaðila. Netborgarinn geti í vaxandi mæli stundað fjölbreytt nám þar sem honum 

hentar og þegar honum hentar“4.  Ennfremur hefur aðsókn í nám aukist5 og í samfélagi þar 

sem fólk hefur sífellt minni tíma skiptir máli hvernig nám er uppbyggt og skipulagt.  En á 

sama tíma skipar nám meiri sess í þjóðfélaginu.   

                                                           
1 http://www.fum.is/TUMA1rgangur/16_anna_asrun.pdf 

2 Feldhaus, C. R. (1999). An exploratory study: Differences in the online learning experiences as perceived by 

participants of different backgrounds. (Doctoral dissertation, University of Louisville, 1999). 
3 research.becta.org.uk/.../personalising_learning_learner_perspective_review0408.odt 

4 http://www.ut.is/media/Skyrslur/NETRIKID_ISLAND_stefnuskra.pdf 
5 http://www.hagstofa.is/?PageID=95&NewsID=4041 
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Sífellt fleiri stunda fjarnám og oft samhliða vinnu.6   Út frá þessu má álykta að 

vaxtarmöguleikar Stoðkennarans ættu að vera raunhæfir með enn öflugri námsvef og 

kröftugri markaðssetningu, og að heildstæð stefnumörkun væri tilvalin byrjun á slíku ferli.   

1.1 Hvati 

Höfundur hefur undanfarið ár verið viðloðandi þróun jafnt kerfis og námsefnis 

Stoðkennarans.  Strax í upphafi sá ég hversu öflugt og gagnlegt kerfi þetta er og má það 

undrun sæta hve litla útbreiðslu það hefði fengið í skólasamfélaginu. Illa hafði gengið að fá 

skóla til að kaupa áskriftir þrátt fyrir góð viðbrögð þeirra fáu sem notuðu kerfið.   

Það var því upplagt í þessu meistaraverkefni að koma með tillögu að nýrri stefnumótun fyrir 

Stoðkennarann. 

1.2  Skilgreining viðfangsefnis 

Stoðkennarinn stendur frammi fyrir viðamikilli áskorun. Miklar breytingar eru í samfélagi 

okkar og hugsunarháttur fólks og gildi hafa breyst umtalsvert undanfarin 2 – 3 ár.  Nýir tímir 

kalla á nýjar lausnir. Það á ekki síður við um á vettvangi skóla og náms þar sem lausna er 

leitað sem auka hagkvæmni og skilvirkni og leiða til betri árangurs og frammistöðu nemenda.  

Þegar eru nokkrir aðrir aðilar innan þessa markaðar sen hafa fleiri áskrifendur en 

Stoðkennarinn og eru þekktari.  Áskorun Stoðkennarans felst því í að finna leiðir til þess að 

verða samkeppnisfær á þessum markaði, koma auga á lykilhæfni sína, þróa hana og styrkja 

með það að markmiði að gera betur en samkeppnisaðilar.  Eins og staðan er í dag býður 

kerfið upp á fleiri útfærslur í gagnvirkni og heildstæðara notendaviðmóti.   

  

Það er því við hæfi á núverandi tímapunkti að skoða a) hverju slík stefnumótunarvinna gæti 

skilað í að fjölga notendum, auka arðsemi og styrkja fjárhagslegan grundvöll námsvefsins, b) 

hvað það er í raun sem upp á hefur vantað til þess að vöxtur verði í samræmi við væntingar 

eiganda og c) þá kosti sem kerfið hefur mögulega fram yfir önnur.   

 

 

 

 

                                                           
6 http://www.vma.is/Fjarkennsla/uppl/adf_hugm/inngang.htm 
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Í þessari vinnu mun verða farið í tilgang Stoðkennarans, þau gildi sem Stoðkennarinn telur 

sig standa fyrir, framtíðarsýn og markmiðasetningu til þriggja ára.  Myndin hér að neðan lýsir 

í grófum dráttum ferlinu eins og við sjáum það núna í upphafi stefnumótunar, þ.e. hvað þarf 

til að fara á þann stað sem við sjáum okkur á innan þessara þriggja ára. 

Mynd 1 Stefnumótun – yfirlitsmynd7 

 

1.3 Rannsóknarspurning 

Tilgangur þessarar ritgerðar er að skoða stöðu Stoðkennarans á íslenskum markaði og í 

framhaldi að taka afstöðu til þess hvaða framtíðarsýn sé rökrétt. 

 

„ Hver á stefnumótun Stoðkennarans að vera á tímabilinu 2010 til 2013?” 

Ennfremur verður varpað ljósi á eftirfarandi spurningar: 

 

-  Hvaða vöxtur er raunhæfur í hlutfalli við þá greiningu sem mun fara fram? 

-  Þarf Stoðkennarinn að íhuga breytingar í formi samstarfs eða samruna? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
7 Magnús Ívar Guðfinnsson. 2003. 
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1.4 Framgangsmáti – uppbygging 

Þessu verkefni er skipt upp í sex meginhluta.  Í  þessum fyrsta kafla er verkefnið skilgreint og 

rannsóknarspurning sett fram, rætt um hvatann á bak við val viðfangsefnis ásamt því að segja 

stuttlega frá þeim aðferðum, kenningum og líkönum sem stuðst verður við.   Í 2. kafla verður 

farið yfir þær fræðilegu kenningar, líkön og módel sem notast verður við ásamt því að 

skilgreinina nokkur lykilhugtök  Þar á eftir, í 3. kafla, fylgir umfjöllun um fyrirtækið 

Stoðkennarann þar sem þróun þess verður meðal annars verður rakin, fjallað um hvað það er 

sem Stoðkennarinn selur og kerfið útskýrt á breiðum grundvelli.   Í 4. kafla fer fram 

heildstæð greining á bæði innri og ytri þáttum fyrirtækisins með vísun í viðeigandi módel og 

kenningar innan fræðanna með því markmiði að greina þá þætti sem hafa gert það að verkum 

að fyrirtækið hefur ekki náð þeirri markaðshlutdeild sem telja mætti raunhæfa miðað við 

notagildi vefsins í skólaumhverfinu.  Allra fyrst vel ég að framkvæma greiningu á þeim 

hagsmunaaðilum sem eru til staðar í nærumhverfi Stoðkennarans. Sú greining er gerð sem 

eins konar upphaf innri og ytri greiningar til þess að ná meiri yfirsýn og draga þá 

hagsmunaðila sem þykja viðeigandi inn í innri og ytri greininguna.   

Að þessari greiningu lokinni er lögð fram tillaga að stefnumótun Stoðkennarans (5. kafli) 

fyrir tímabilið 2010 til 2013 þar sem skilgreind eru hlutverk/tilgangur, gildi og framtíðarsýn. 

Einnig eru markmið sett fram fyrir þetta tímabil og tilgreint hvaða aðgerðir höfundur telur 

mikilvægastar til að ná fram þessum markmiðum.   Að endingu eru niðurstöður dregnar 

saman, sem fela í sér tillögu að stefnumótun en ásamt vangaveltum um róttækari kosti eins og 

samruna. 
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Mynd 2 - uppbygging verkefnisins  
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2 Aðferðafræði  

2.1 Tilgangur fyrirtækja 

Stefnumótun er nauðsynlegt stjórntæki til þess að halda fyrirtækinu á þeirri braut sem hefur 

verið mörkuð af tilgangi/hlutverki þess. Þannig á stefnumótunin rætur sínar í 

tilganginum/hlutverkinu. Því er brýnt í stefnumótunarvinnu að vita nákvæmlega hver 

tilgangurinn/hlutverkið er og hver framtíðarsýnin er.  Peter Drucker, einn helsti 

stjórnunarfræðingur 20. aldar, telur að hlutverk og tilgangur fyrirtækja séu falin í því að 

greina þarfir viðskipavinarins; að skapa verðmæti en ekki einblína á hlutverk fyrirtækisins 

sem framleiðanda. 8 

2.2 Almennt um stefnumótun 

Áður en lengra er haldið verður ljósi varpað á hugtakið stefnumótun.  Enska orðið strategy á 

rætur sínar í grísku (strategos) og þýðir upprunalega hershöfðingi, sá sem hefur völd yfir 

herafla, eða herkænska.9 

Stefnumótun (strategy) telst þannig vera yfirsýn fyrirtækis yfir lengri tíma, sem færir því 

forskot í breytilegu umhverfi í gegnum samsetningu á auðlindum sínum og hæfni með 

væntingar hluthafa og fjárfesta í huga“ 10  

Stefnumótun hefur þann tilgang að samræma aðgerðir fyrirtækis í takt við breytingar á 

markaði og mikilvægt að líta á hana sem stöðugt ferli þar sem sífellt þarf að haga seglum eftir 

vindi.  11Við þróun stefnumótunar er mikilvægt að móta framtíðarsýn og setja skýr markmið. 

Stefnumótun má útskýra á eftirfarandi hátt: „Að koma auga á tilgang fyrirtækis og þeim 

áætlunum og aðgerðin til þess að ná þessum sama tilgangi“ 12 Yfirlýst stefnumótun er mjög 

brýn fyrir fyrirtæki á tímum mikillar tækniþróunar og sífellt harðnandi samkeppni.  Með því 

að marka sér stefnumótun er fyrirtæki að taka afstöðu gagnvart umhverfi sínu. 13 

 

                                                           
8
 Drucker, P.F.1954. 

9
 http://en.wikipedia.org/wiki/Strategy 

10 Johnson and Scholes, 2005. 
11 Magnús Ívar Guðfinnsson. 2003. 
12 Lynch. 2006. 
13 Magnús Ívar Guðfinnsson. 2003. 
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 Mynd 3 - Stefnumótunarferli aðlagað frá Kaplan og Norton 14  

  

Ofangreind mynd lýsir því ferli sem á sér stað frá hlutverki/tilgangi allt til þess að markmið 

eru sett.  Ferlið hefst í því hlutverki sem fyrirtæki byggir grunn sinn á.  Svo koma þau 

kjarnagildi sem leggja grunninn að bæði framtíðarsýn og markmiðum.  Þar á eftir er sjálf 

framtíðarsýnin skilgreind, þ.e. hvar og hvernig stjórnendur vilja sjá fyrirtækið í framtíðinni, 

og er hún í raun eins konar mynd af framtíðinni.   

Síðast í ferlinu koma markmið og lýsing á því hvernig fyrirtækið ætlar að ná þeim, hvaða 

aðgerðir fyrirtækið áætlar að setja í gang til að ná þeim.15 

„A satisfied customer is the best business strategy of all.” 

Michael Leboeuf  

Ferli stefnumótunar getur verið af tvennum toga og er viðeigandi að varpa ljósi á það, áður en 

lengra er haldið.16 Forskriftarnálgunin (the prescriptive approach). Þar eru markmið ásamt 

höfuðþáttum skilgreind fyrirfram og eru verkefni unnin í rökréttri röð sem er greining, mótun 

og framkvæmd. 

Birtingarnálgunin (the emergent approach). Þar eru markmiðin óljós í byrjun en eru 

skilgreind eftir því sem líður á ferlið.  Þó er fyrirliggjandi framtíðarsýn sem byggir grunn 

                                                           
14

 Kaplan og Norton. 2000. 
15 Kaplan og Norton. 2000. 
16 Lynch. 2006. 
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fyrir stefnumótunarvinnun.   Birtingarnálgunin felur ennfremur í sér að stöðugt eftirlit er haft 

með stefnumörkuninni og hún endurunnin eftir þörfum.  Hún er því tilvalin fyrir fyrirtæki í 

mótun, fyrirtæki sem er staðsett í umhverfi þar sem breytingar eru örar, og forsendur breytast. 

Stefnumörkun verður því aldrei endanleg heldur er þörf á að hún sé „lifandi“. 

 

Bæði ferlin skiptast í eftirfarandi stig: 

- greiningu á umhverfi, ytri greining 

- greiningu á auðlindum, innri greining 

- koma auga á hlutverk, sýn og markmið og út frá þessu er stefnumótun mótuð. 17 

 

Áður en lengra er haldið er viðeigandi að skilgreina stuttlega þau meginhugtök sem koma 

fyrir í stefnumótunarferlinu: 

Hlutverk/tilgangur (mission) vísar til þess sem áætlað er  að útfæra eða framkvæma.  

Hlutverk á að fela í sér áskorun en um leið að vera raunhæft.  Það gefur í skyn eins konar 

tilvistarréttlætingu byggða á hugmynd eða gildismati. 18 

 

Gildi (values) fyrirtækis er mikilvægt að skilgreina og skjalfesta í upphafi 

stefnumótunarvinnu.  Í raun endurspegla framtíðarsýn og markmið þau gildi sem fyrirtæki 

hefur.  Gildi fela í sér ákveðið val eða afstöðu til þess að eitthvað sé gott eða slæmt.  Þau 

endurspeglast í ákvörðunum fyrirtækis, áætlunun og þeirri hugmyndafræði sem fyrirtækið 

byggir á.19 Gildin eru að jafnaði nokkur hugtök sem hafa að gera með viðhorf, hegðun, lífsýn, 

eða skoðanir. Í stefnumótun fyrirtækis eru þetta oft fjögur til átta hugtök.20 

Sýn (e. strategic vision) vísar til þeirrar leiðar sem fyrirtæki hyggst fara í því að þróa og 

styrkja viðskipti sín.  Stjórnendur fyrirtækis kortleggja á úthugsaðan hátt hvernig þeir vilja 

undirbúa framtíð fyrirtækis síns.21  

Markmið (e. objectives) taka mið af þeirri framtíðarsýn sem dregin hefur verið upp og 

innihalda lýsingu á hverju á að ná á markvissan og nákvæman hátt.22 

                                                           
17 Lynch. 2006. 
18 Lynch. 2006. 
19 Schein E. H. 1999. 
20  Strickland, Thompsson og Gamble 2005. 
21  Strickland, Thompsson og Gamble 2005. 
22 Lynch. 2006. 
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Við þróun markmiða eru nokkrir mikilvægir þættir sem hafa ber í huga til að tryggja gæði 

þeirra og auðvelda það ferli sem fer fram þegar unnið er að því að ná settum markmiðum.  

SMART er módel sem byggir á fimm viðmiðum sem gott er að hafa til hliðsjónar við 

setningu markmiða.23  Samkvæmt SMART verða markmiðin að vera: 

 (S) Þröng (specific): Markmið þarf að vera afmarkað, markvisst og nákvæmt. Ef um er að 

ræða aðalmarkmið sem er vítt skal brjóta það niður í undirmarkmið til að afmarka og þrengja. 

(M) Mælanleg (measurable): Við samningu markmiða þarf að tryggja að þau séu mælanleg, 

svo mögulegt sé að meta hvort þau hafi náðst.  

(A) Viðráðanleg (attainable): Markmið þurfa að vera viðráðanleg en á sama tíma fela í sér 

næga áskorun.  

(R) Viðeigandi (relevant): Markmið þarf að hafi þýðingu fyrir  fyrirtækið og að vera í 

samræmi við þau gildi og sýn sem fyrirtækið hefur til grundvallar.  Ennfremur verða 

markmiðin að vera viðeigandi gagnvart horfum á markaði hverju sinni.  

(T) Tímabundin (time sensitive): Það er mikilvægt að það sé greinilegur og raunhæfur 

tímarammi um hvert markmið.   Skilgreina skal fyrir hvaða tíma markmið á að nást og taka 

skal tillit allra þeirra þátta sem hugsanlega gætu haft áhrif á framkvæmd þessa markmiðs.  

2.3 Skilgreining lykilhugtaka 

2.3.1 Lykilhæfni/sérhæfni 

Skýra má lykilhæfni sem eitthvað sem fyrirtækið gerir framúrskarandi vel og önnur fyrirtæki 

gera alls ekki eða ekki eins vel. 24 Hamel and Prahalad þróuðu útfærslu á hugtakinu í kringum 

1990. Þeir skilgreindu lykilhæfni sem „svið þröngrar sérþekkingar sem er afrakstur 

flókinnar blöndu tækniþekkingar og vinnuferla“. (An area of specialized expertise that is the 

result of harmonizing complex streams of technology and work activity.)25  

 

 

 

 

                                                           
23 Pardey. 2006. 
24 Magnús Ívar Guðfinnsson. 2003. 
25 Hamel og Pralahad. 1990. 
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Ennfremur segja þeir að lykilhæfni sé eitthvað sem fyrirtæki geri vel og uppfylli eftirfarandi 

þrjú skilyrði:  

• Að hún skapi verðmæti fyrir viðskiptavininn. 

• Að erfitt sé fyrir keppinauta að líkja eftir henni. 

• Að auðvelt sé að dreifa henni á vítt markaðssvæði.26 

 

2.3.2 Samkeppnisforskot 

Samkeppnisforskot er í raun nátengt lykilhæfni sem er skilgreind hér að ofan.  

Samkeppnisforskot má gjarnan rekja til eins af þremur eftirfarandi þáttum:  

- yfirburða auðlind 

- yfirburða færni 

- yfirburða staðsetning27 

 

Michael Porter segir  að samkeppnisforskot gangi út á það að vera öðruvísi; að velja vissar 

aðgerðir til þess að þróa einstaka blöndu sem samanstendur af þeim verðmætum sem síðan 

eru seldar viðskiptavininum.  Þetta á ekki síst við um fyrirtæki sem starfa í umhverfi mikilla 

breytinga, en af þeim er krafist að þau finni nýjar leiðir og í raun „hristi upp í“ lögmálum 

viðkomandi iðnaðar til að standa sig í samkeppninni.28 Samkeppnisforskot fyrirtækis veltur 

að mörgu leyti á því hvernig það aðgreinir sig frá keppinautum samkvæmt Porter29. 

2.3.3 Stærðarhagkvæmni 

Stærðarhagkvæmni er vaxtarleið sem fyrirtæki fara til þess að hugsanlega styrkja 

markaðsstöðu sína, bæta rekstrarhagkvæmni og auka tekjur meira á grunni hlutfallslega 

minni heildartekna.  Algengt er að fyrirtæki kaupi annað fyrirtæki eða renni saman við eitt 

slíkt.  Oft opnar þetta fyrir nýja möguleika í rekstrinum á fljótvirkari hátt en mögulegt er með 

innri vexti.30 

 

 

                                                           
26 Magnús Ívar Guðfinnsson. 2003. 
27 Magnús Ívar Guðfinnsson. 2003. 
28 Magnús Ívar Guðfinnsson. 2003. 
29 Porter. 1998. 
30 Thompson, Strickland, Gamble. 2010. 
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2.4 Kraftar Porters 

Til þess að fá betri yfirsýn yfir samkeppnisþáttinn er notað  líkan sem byggir á hinum fimm 

öflum Michael Porters31 sem varpa ljósi á samkeppnisaðstæður á heildstæðan hátt.   Porter 

hefur ennfremur sett fram líkan þar sem fyrirtæki getur staðsett sig á markaði. Mun stuttlega 

verða komið inn á staðsetningu Stoðkennarans með tilvísan í þetta líkan. Hinum fimm 

kröftum Porters er ætlað að greina þá þætti sem samkeppnisumhverfi fyrirtækis samanstendur 

af og skoða hve aðlaðandi samkeppnisumhverfi viðkomandi fyrirtækis er. 

 

 

Mynd 4 - Hinir 5 kraftar Porters. 

Samningsstaða viðskiptavina okkar: Kaupendur þjónustu hafa betri samningsaðstöðu eftir 

því sem framboð af samskonar þjónustu er meira. Aftur á móti ætti Stoðkennarinn að búa yfir 

betri samningsstöðu eftir því sem þjónustan er sjaldgæfari. 

Samningsstaða birgja okkar: Ef erfitt er að komast yfir aðföng í okkar framleiðslu, eða 

framboð er lítið, eru birgjarnir í góðri samningsaðstöðu. Hið gagnstæða á við þegar við getum 

valið úr birgjum til að kaupa það sem við þurfum.  Ef það er erfiðleikum bundið að fá aðgang 

að aðföngum til framleiðslu eða framboð á þeim takmarkað þá eru birgjar viðkomandi 

                                                           
31 Porter.1998. 

Nýir 
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fyrirtækis í ákjósanlegri samningsaðstöðu.  Annað er hins vegar uppi á tengingnum ef birgjar 

eru margir, þá er viðkomandi fyrirtæki í óskastöðu.   

Vörur sem gætu komið í stað okkar vöru: Fyrirtæki verða alltaf að búast við þeim 

möguleika að nýjr aðilir komi með inn vörur sem gætu komið í stað þeirrar sem viðkomandi 

fyrirtæki byggir viðskipti sín á. Þetta gæti þrýst verði niður eða jafnvel gert vöru fyrirtækis 

óþarfa.  

Nýir samkeppnisaðilar: Ef nýir aðilar koma á markaðinn eykst samkeppnin mjög 

hugsanlega. Það myndi hafa í för með sér baráttu um viðskiptavini með þeim afleiðingum að 

samningstaða birgja styrkist. 

Samkeppnisaðilar: Hvaða samkeppni sem er þegar til staðar, hverjir eru 

samkeppnisaðilarnir, hvað bjóða þeir upp á og hver er markaðshlutdeild þeirra? 32 

 

2.5 Staðsetning fyrirtækis á markaði 

Að mati Michael Porters33 eru þrír kostir í stöðunni hvað varðar val á samkeppnisstefnu.  Þeir 

eru:  

- lágkostnaður (cost leadership) 

- aðgreining (differentation) 

- fókus (focus) 

Út frá þessu hafa Thompson, Strickland og Gamble sett fram fimm mismunandi leiðir til þess 

að ná samkeppnisforskoti á markaði. 

 

                                                           
32 S Thompson, Strickland og Gamble, 2010 
33 Lynch. 2006. 
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Mynd 5 - Hvernig fyrirtæki skilgreinir sig í samkeppni34  

Sóst eftir forskoti með lágum kostnaði. Hér er reynt að byggja samkeppnisforskot á því að 

bjóða lægsta verðið á markaðnum.  Það hefur í för með sér að endurskoða þarf alla 

kostnaðarþætti reglulega til þess að þetta geti verið raunhæft. 

 

Sóst eftir forskoti með aðgreiningu.  Hér tekur fyrirtæki þá afstöðu að ná 

samkeppnisforskoti á grunni þess að vera öðruvísi og bjóða upp þætti í vöru eða þjónustu 

sem hinir bjóða ekki.  Þessi leið er tilvalin á mörkuðum þar sem kaupendur hafa ólíkar þarfir 

og ólíklegt sé að margir séu með líka stefnu. 

 

Sóst eftir forskoti með því að bjóða mest virði.  Þessi leið byggist á því að bjóða 

viðskiptavinum vöru á lágu verði en með góðum eiginleikum. Hér er í raun verið að blanda 

saman tveimur fyrrgreindu leiðum.  

 

Sóst eftir forskoti með því að einblína á ákveðinn hluta markaðarins með aðgreiningu. 

Þessi leið felur í sér sömu nálgun og sú sem nefnt er í lið nr. 2, þ.e að sóst er eftir 

aðgreiningu, en nú aðeins á ákveðinn hluta af markaðnum. 

                                                           
34 Thompson, Strickland og Gamble, 2010 
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Sóst eftir forskoti með lágum kostnaði með því að einblína á ákveðinn hluta 

markaðarins.  Byggist á því að reyna að byggja samkeppnisforskot með því að bjóða lægsta 

verðið á markaðnum, en nú aðeins á ákveðinn hluta af markaðnum.  Það hefur í för með sér 

að endurskoða alla kostnaðarþætti reglulega til þess að þetta geti verið raunhæft.35 

2.6 Ansoff líkanið 

Markmiðið með því að skoða fyrirtæki út frá Ansoff líkaninu er fyrst og fremst að staðsetja 

fyrirtækið og átta sig á því áhættustigi sem fylgir þessum staðsetningum.  Ennfremur geta 

stjórnendur fyrirtækis tekið afstöðu til vaxtarmöguleika þess með því að íhuga muninn á 

þessum fjórum þáttum, en þeir eru: 

 

Mynd 6 - Ansoff líkanið 36 

Markaðsáhersla: Takmörkuð áhætta. Felur í sér að selja núverandi vöru/þjónustu til sama 

viðskiptamannahóps með það að leiðarljósi að viðhalda og auka markaðshlutdeild. 

Vöruþróun: Miðlungs áhætta. Felur í sér að farið er með núverandi vöru/þjónustu á nýjan 

markað. 

                                                           
35

 Thompson, Strickland og Gamble, 2010 
36

 Thompson, Strickland og Gamble, 2010 
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Markaðsþróun: Miðlungs áhætta. Felur í sér þróun nýrrar vöru fyrir núverandi 

viðskiptamannahóp. 

Útvíkkun: Töluverð áhætta. Felur í sér þróun nýrrar vöru/þjónustu fyrir nýjan markað. 

2.7 SWOT – greining 

Í SWOT greiningu er lögð áherslu á að greina styrkleika, veikleika, tækifæri og ógnanir 

fyrirtækis.  Styrkleikar og veikleikar taka fyrir innri þætti fyrirtækis.  Þessi greining mun 

koma í lok greiningarkaflans sem eins konar samantekt. Hún leggur grunninn sem byggt 

verður á í stefnumótun Stoðkennarans.   

 

Megintilgangurinn með greiningunni er annars vegar að útrýma eða minnka á markvissan 

hátt áhrif þeirra veikleika sem kunna að koma í ljós, og hins vegar að viðhalda og jafnvel efla 

styrkleikana.  Oft eru styrkleikar og veikleikar greindir út frá þeirri samkeppni sem er til 

staðar og niðurstöður greiningarinnar má nota sem grunnlag við að leggja mat á það hvert 

beina skuli athyglinni og hvað eigi að leggja minni áherslu á.37 

 

Hinir tveir þættirnar innan SWOT greiningar eru tækifæri og ógnanir og tilheyra ytra 

umhverfi fyrirtækis. Þar er lagt mat á þær ógnanir sem geta blasið við fyrirtækinu sem og 

þeim tækifærum kunna að vera til staðar.  Tilgangur þessa þátta er að koma auga á þær 

breytingar í ytra umhverfi sem fyrirtækið getur staðað frammi fyrir í nánustu framtíð. 

Mikilvægt er að leggja raunsætt mat á líkurnar á hverri ógn fyrir sig og hvaða kostnað eða 

afleiðingar hún geti haft í för með sér fyrir fyrirtækið. Að því mati loknu er eðlilegt að 

stjórnendur veiti athygli þeirri ógn sem þeir telja geta haft mestar afleiðingar og skipuleggi 

hvernig megi snúast til varnar.  Tækifærin geta einnig legið í sömu þáttum og ógnanir og oft 

fer það eftir eðli og styrk fyrirtækisins hvort um tækifæri eða ógn er að ræða. En auk þess að 

meta aðsteðjandi ógnir þurfa stjórnendur að meta hvert tækifærin og taka afstöðu til þess 

hvaða tækifæri er réttast að nýta sér og sé líklegt til að auka velgengni fyrirtækisins. 38 

 

                                                           
37

 Pickton og Broderick, 2005 
38

 Thompson, Strickland og Gamble, 2010 
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3 Lýsing á fyrirtækinu Stoðkennaranum 

Forsaga Stoðkennarans nær aftur til ársins 2002 þegar Starkaður Barkarson, stofnandi 

Stoðkennarans, fór  að fást við forritun, nokkuð sem hann hafði ekki komið nálægt áður. 

Fyrsta afurð hans var gagnvirkur stafsetningarvefur. Starkaður hafði ekki gert neina 

markaðsgreiningu en þóttist viss um að svona vefur gæti átt upp á pallborðið á Íslandi. Í 

framhaldi bætti hann við verkefnum í málfræði, gaf vefnum nafnið Stoðkennarinn og sendi 

tölvupóst til kennara á Íslandi. Fyrsta skólaárið (2003-2004) voru 37 skólar og 10 

einstaklingar í áskrift og nam sala tæpri milljón. Næstu árin bættust fleiri námsgreinar við á 

sama tíma og íslenskuhlutinn óx og dafnaði. Fyrst leit stærðfræðihlutinn dagsins ljós.  Árið 

2006 hóf Tölvunám samstarf við Stoðkennarann og hefur síðan þá hýst námsefni sitt á vef 

Stoðkennarans. Stuttu síðar bættist enska við og síðast danska.  

Upphaflega var hugmyndin að gera út á prófkvíða foreldra gagnvart samræmdu prófunum 

nemenda í 10. bekk. Hins vegar sá Starkaður fljótt að auðveldara væri að markaðssetja vefinn 

í skólum. Fyrir vikið hefur vefurinn enblínt á efni fyrir nemendur á unglingastigi, þótt 

framhaldsskólar hafi einnig nýtt sér vefinn töluvert. 

Nú, sjö árum seinna, eru skólar enn 37 talsins. Reyndar voru þeir á tímabili nálægt 50 en 

efnahagshrunið setti strik í reikninginn. Hins vegar eru kaup hvers skóla meiri og hefur verð 

einnig hækkað töluvert. Fyrstu tvö árin var um eingreiðslu að ræða en síðar var byrjað að 

rukka fyrir hvern mánuð. Um leið var verðskrá breytt og hún hækkuð. Nú nemur sala til skóla 

um 3.2  milljónum á ári en til einstaklinga um 1.4 milljónum.  

Lengi vel naut Stoðkennarinn lítilla sem engra styrkja frá Menntamálaráðuneytinu en síðustu 

tvö ár hefur orðið breyting á og hefur Stoðkennarinn fengið þrjá styrki sem nema samanlagt 

3.4 milljónum króna.  

Starkaður hefur unnið einn við hönnun kerfisins og í tvígang endurunnið kerfið nánast frá 

grunni. Nýjasta útgáfa leit dagsins ljós í upphafi sumars 2010 og styðst við það nýjasta í 

forritun og nettækni en inn á þessa hluti verður  nánar komið í innri greiningu. 

Námsefnisgerðin hefur líka að mestu verið á höndum Starkaðiar þótt hann hafi einstaka 

sinnum ráðið faglært fólk sér til aðstoðar, aðallega hvað tungumálin varðar.  
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3.1 Hvernig skilgreinir Stoðkennarinn sig?   

Lykilhæfni 

Stoðkennarinn skilgreinir sig sem þekkingarfyrirtæki sem sérhæfir sig í að veita nemendum, 

kennurum og foreldrum aðgang að gagnvirkum námsvef sem hefur það markmið að: 

• bæta námsárangur; 

• auka skilvirkni í námi; 

• auka yfirsýn kennara og foreldra; 

• gefa foreldrum aukna möguleika á að fylgjast með framvindu barna sinna. 

Með vísun í mynd 5 í fyrri kafla þar sem farið var yfir staðsetningu fyrirtækis á markaði þá er 

Stoðkennarinn fyrirtæki sem leggur sig fram við að styrkja lykilhæfni sína og ná 

samkeppnisforskoti með aðgreiningu, vera með öðruvísi kerfi og innihalda mikilvæga 

eiginleika innan þeirra þátta sem samkeppnisaðilarnir bjóða ekki upp á.  

 

3.2 Skilgreining á Stoðkennaranum sem námsvef 

Vefurinn inniheldur í dag námsefni fyrir sex námsgreinar: 

- danska f. 8 – 10. bekk  

- enska f. 8 – 10. bekk  

- stærðfræði  f. 8 – 10. bekk  

- íslenska f. 8 – 10. bekk auk framhaldsskóla 

- íslenska f. útlendinga 

- UT kennsla – Office vöndullinn 

Kerfið eins og það blasir við nemendum: Stoðkennarinn býður upp á margvísleg námskeið 

í stærðfræði, íslensku, erlendum tungumálum og tölvunotkun. Skólar og einstaklingar geta 

keypt aðgang að eins mörgum námsgreinum og þeir vilja.  

Notandi skráir sig inn á sínu auðkenni og er fyrir vikið alltaf inni í eigin námsumhverfi þar 

getur hann leyst verkefni í þeim námsgreinum sem hann hefur aðgang að.  Kerfið bregst alltaf 

við villum nemenda, ekki aðeins með því að merkja villur heldur einng með því að útskýra 

villur með vísan í þær reglur og þá þætti námsefnis sem viðkomandi gæti þurft að læra betur.   

Í kennsluheftum er farið í helstu atriði viðkomandi námsgreinar, skref fyrir skref. Fyrst les 
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nemandi sér til um efnið og því næst spreytir hann sig á verkefnum. Verkefni Stoðkennarans 

eru af ýmsum toga en öll eiga þau það sammerkt að vera gagnvirk og að einkunnir eru 

skráðar til bókar. 

Ef nemanda verður á villa greinir Stoðkennarinn villuna og bendir nemanda á þá reglu sem 

hann braut. Ef nemandi hefur lokið sama kafla nokkrum sinnum er meðaleinkunn reiknuð.  

Ennfremur getur nemandi borið sig saman við aðra notendur Stoðkennarans á landsvísu og 

séð hvar hann stendur í samanburði við þá. 

Stoðkennarinn bregst ekki aðeins á gagnlegan og uppbyggilegan hátt við villum nemenda 

heldur skráir hann gengi hvers og eins í gagnagrunn. Kennarar og foreldrar geta  því  nálgast 

ítarlegt yfirlit yfir framvindu nemenda.   

Kerfið eins og það blasir við kennurum:  Kennarar eru merktir sérstaklega í kerfi 

Stoðkennarans og hafa þeir aðgang að sama námsefni og nemendur þeirra en einnig hafa þeir 

aðgang að sérstöku svæði kennara. Þar getur kennari skoðað einkunnir nemenda sinna, kallað 

fram hópalista, fylgst með virkni nemenda og stofnað og farið yfir ritunarverkefni og 

framburðaræfngar.   

Kennarinn getur valið um þrjár tegundir einkunnayfirlits. Í fyrsta lagi getur kennari kallað 

fram einkunnir allra nemenda viðkomandi hóps. Þá getur hann ákveðið hvort nýjasta, elsta, 

hæsta, lægsta eða meðaleinkunn er sýnd. Einnig getur hann valið einkunnir allra nemenda í 

ákveðnum kafla eða einkunnabók einstaks nemanda.   

Kennari getur séð árangur nemenda yfir ákveðið tímabil alveg frá því að nemandi tengdist 

vefnum í fyrsta sinn.  Hægt er að veita fleiri en einum kennura viðkomandi nemanda aðgang 

og upplagt er að veita sérkennurum aðgang sé nemandinn að sækja sérkennslutíma. 

Auk þess að geta fylgst náið með gengi nemenda sinna getur kennari fylgst með virkni hans 

yfir ákveðið tímabil og búið til eigin námsvöndla, t.d. ritgerðar- eða framburðaræfingar. 

Kerfið eins og það blasir við foreldrum: Þegar skóli eða einstaklingur gerist áskrifandi að 

Stoðkennaranum fylgir með frír foreldraaðgangur. Foreldrar hafa aðgang að sama námsefni 

og barn þeirra og geta því rifjað upp námsefnið þar sem þörf er á. En einnig hafa foreldrar 

aðgang að sérstöku svæði foreldra. Þar geta þeir skoðað einkunnabækur barna sinna í öllum 

námskeiðum og fylgst með virkni þeirra, rétt eins og kennara. 
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Mynd 7 - Námsefni Stoðkennarans 
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4 Stefnumótandi greining 

Í þessum kafla verður farið í greiningu á Stoðkennaranum.  Honum er skipt upp í innri og ytri 

greiningu en þó mun vera byrjað að skapa yfirsýn yfir þá hagsmunaðila við teljum vera til 

staðar.  Að innri og ytri greiningu lokinni verður svo farið í samantekt sem byggir á SWOT 

greiningu og þar á eftir fylgir stutt umfjöllun um veigamikil atriði þaðan.  

 

Sé hugað að hvaða nálgun henti betur á það stefnumótunarferli sem er framundan hjá 

Stoðkennaranum þykir birtingarnálgunin, þar sem að framkvæmd og útfærsla stefnunnar 

verði eðlilegur hluti af sjálfri stefnumótuninni, vera heppilegri kostur en forskriftaraðferðin. 

Hún tryggir ennfremur að stefnumótunin sé endurunnin og sífellt í þróun. 

4.1 Hagsmunaaðilar 

Hagsmunaaðilar eru allir þeir aðilar sem gætu haft áhrif á fyrirtækið eða orðið fyrir áhrifum 

af því. Þetta geta verið aðilar innan fyrirtækisins og utan þess.  Oft koma fjárfestar inn sem 

mjög mikilvægir hagsmunaaðilar en í okkar tilfelli á það ekki við. Stoðkennarinn hefur ekki 

þurft að leita til fjársterkra aðila hvað fjárfestingar í námsvefnum varðar og ennfremur eru 

engin útistandandi lán til staðar. Tilgangur okkar með því að greina þessa aðila hér í byrjun er 

að ná betri yfirsýn yfir tengda aðila áður en við hefjum stefnumótandi greiningu og koma 

auga á þá aðila sem eiga hvað mestra hagsmuna að gæta, skoða hvernig styrkja megi 
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tengslanet og þrói nýjar boðleiðir í markaðssetning, ef til vill með stuðningi hagsmunaaðila. 

 

mynd 9 - Hagsmunaaðilar 

4.2 Innri greining 

4.2.1 Stjórnendur – bakgrunnur 

Starkaður er með BA próf í íslensku og með kennararéttindi. Hann hefur kennt þrjá vetur í 

framhaldsskólum og einn í grunnskóla. Seinustu átta ár hefur hann nær eingöngu sinnt þróun 

Stoðkennarans. Hann hafði enga formlega menntun í forritun þegar hann hóf gerð vefjarins 

en hefur lært að nýta sér möguleika PHP, Java, Javascript og Flash.  

Hlutverk: vefþróun, námsefnisgerð, rekstur, samskipti við skóla og markaðssetning 

Styrkleikar: forritun, námsefnisgerð, reynsla í þróun gagnvirks efnis 
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Veikleikar:  markaðssetning, sala, tengslanet, rekstur 

Guðmundur hefur bæði kennt í grunnskóla og framhaldsskóla ásamt því að hafa starfað sem 

aðstoðarskólastjóri í nokkur ár.  Guðmundur er einnig kerfisfræðingur og mikill áhugamaður 

um skólaþróun og hvernig megi efla nám með notkun gagnvirkra námsmiðla. 

Hlutverk: stefnumótun, námsefnisgerð, samskipti við skóla og markaðssetning 

Styrkleikar: námsefnisgerð, markaðssetning, innsýn í skólamál á Íslandi 

Veikleikar: forritun, tengslanet, rekstur 

4.2.2 Núverandi stefnumörkun 

Ekki er hægt að ræða um markvissa stefnumörkun fram að þessu. Starkaður hefur litla 

reynslu af markaðsmálum og hefur fremur stokkið á góðar hugmyndir heldur en að kanna 

markaðinn á kerfisbundinn hátt. Hann hefur treyst því að góð vara seljist að endingu. Vinna 

hans hefur nær eingöngu snúist um að þróa kerfið og sinna skráningu nýrra viðskiptavina. 

Lítill tími hefur því gefist til að líta gagnrýnum augum fram á við. Hugmyndin hefur þó 

löngum verið sú að bjóða unglingastiginu í grunnskóla upp á góða námspakka og fikra sig 

svo niður á miðstigið og upp í framhaldsskólana.   

4.2.3 Námsefni Stoðkennarans 

Styrkleikar: Nemandinn vinnur í gagnvirknu, einstaklingsmiðuðu umhverfi, fær samantekt 

árangurs, tölfræði og getur séð hvernig hann stendur í hlutfalli við aðra.  Kerfið gerir 

kennurum kleift að hafa meiri yfirsýn.  Foreldrar fá aukna tilfinningu fyrir stöðu nemandans 

og geta fylgst með virkni hans á vefnum 

Veikleikar: Of lítið framboð af verkefnum í ensku og dönsku, býður ekki upp á verkefni 

fyrir 1- 7. bekk í grunnskóla.   

4.2.4 Tækniþáttur Stoðkennarans 

Kerfi Stoðkennarans er hannað frá grunni af Starkaði og fyrir vikið er hægt að aðlaga það að 

þörfum og hugmyndum okkar, í stað þess að þurfa í sífellu að takmarka náms- og 

verkefnisframboð okkar við aðkeypt kerfi. 

 

Kerfið var endurunnið síðasta vetur með bæði breytingum á forritun og notendaviðmóti.  

Vefurinn er að mestu unninn á PHP og tengdur MySql-gagnagrunni. Auk þess eru einstaka 
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verkefni unnin á Java eða Flash. Kerfið er hannað þannig að allt utanumhald er auðvelt, sem 

og uppfærsla og áframhaldandi þróun. Grunnhugmynd kerfisins er sú að skipta námsefni í 

þrjú lög. Hvert námskeið inniheldur mismarga námsvöndla sem samanstanda af 

námseiningum (t.d. köflum). Auðvelt er að nýta sömu einingu í mörgum námsvöndlum og að 

bjóða upp á sama námsvöndul í mismunandi námskeiðum.  

 

Kerfið byggir á hlutbundinni forritun, nýtist við MCV-framework og er afar 

gagnagrunnsdrifið sem gerir allt utanumhald og áframhaldandi þróun auðveldari. Einnig 

býður það upp á þýðingu og staðfæringu efnisins síðar meir án róttækra breytinga á kerfinu. 

Hver pakki tengist ákveðnum forritunareiningum (e. plugins) og töflum í gagnagrunni. Því er 

auðvelt að nýta sama kóða mörgum sinnum og á milli mismunandi verkefnispakka og 

námskeiða. 

Kostir:  Kerfið byggir á hlutbundinni forritun og er mjög gagnagrunnsdrifið og er fyrir vikið 

afar sveigjanlegt 

Gallar: Ekki hafa komið upp nein vandamál enn sem komið er en kerfið er tiltölulega nýtt og 

því ekki tímabært að fullyrða um  að það séu ekki gallar 

 

4.2.5 Sala áskrifta – þróun  

Eins og áður hefur verið greint frá voru 37 skólar og 10 einstaklingar í áskrift og nam sala 

tæpri milljón fyrsta skólaárið (2003-3004).  Þá var aðeins seldur aðgangur að 

íslenskunámskeiði. 

Skólaárið 2007-2008 nam sala til skóla 3.7 milljónum (alls 42 skólar). Tekjur af sölu til 

einstaklinga voru enn litlar enda var það ekki fyrr en árið 2008 sem byrjað var að bjóða upp á 

að greiða áskrift með greiðslukorti fyrir einn mánuð í senn. Fram að því höfðu einstaklingar 

borgað fyrir eina önn í einu með millifærslu. 

Skólaárið 2009-2010 voru skólar enn 37 talsins og sala til þeirra nam um 3.2 milljónum. 

Hafði efnahagshrunið sjálfsagt sitt að segja að sumir skólar hættu en aðrir keyptu minn en 

áður. Hins vegar tók sala til einstaklinga kipp (kannski í kjölfar markaðssetningar í upphaf 

skólaárs) og nam nú 1.4 milljónum yfir árið. 
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Þegar Tölvunám hóf samstarf við Stoðkennarann breyttist verðskrá töluvert en hefur litlum 

breytingum tekið síðan. Þar sem Stoðkennarinn býður nú upp á fleiri námskeið en áður kaupa 

skólar yfirleitt meira en áður. Því hefur sala í krónum talið aukist mum meira en fjöldi skóla 

segir til um. 

4.2.6 Söluleiðir og verðlagning: 

Eins og komið hefur fram eru tvær leiðir í boði þegar keypt er áskrift: 

Sú fyrri felur í sér að selt er beint til grunnskóla eða annarra menntastofnana. Þá greiðir 

skólinn áskrift fyrir ákveðinn fjölda nemenda sem hann tilgreinir sjálfur.  Misjafnt er að hve 

mörgum fögum aðgangur eru keyptir en hér að neðan má sjá verðskrá fyrir skóla. Eins og 

sést er verð hagstæðara eftir því sem skóli kaupir aðgang að fleiri fögum.   

Verðskrá 

Grunnverð 5.000 kr. óháð fjölda nemenda eða faga 

Eitt fag 117 kr. fyrir hvern nema 

Tvö fög 187 kr. ' 

Þrjú fög 233 kr. ' 

Fjögur fög 279 kr. ' 

Öll fög 305 kr. ' 

 

Seinni leiðin felst í því að einstaklingar borgi fyrir eigin áskrift. Hefur sú leið farið vaxandi á 

síðustu misserum.  Þessi sala fer bara fram í gegnum vefinn og áskrifendur greiða þar með 

greiðslukorti.  

4.3 Ytri greining 

Í þessum kafla mun ég fara í þá greiningu sem nauðsynleg þykir til þess að framkvæma 

stefnumörkun Stoðkennarans.  Flest fyrirtæki eiga það sameiginlegt að vera háð breytingum í 

umhverfi sínu en þó á misjafnan hátt.39  Hér mun ég reyna að varpa ljósi á markaðinn, 

kaupendur vörunnar og þá samkeppni sem er til staðar á þessum markaði.  

Markaðurinn sem Stoðkennarinn er á myndi skilgreinast gróflega sem námsefnisgerð.   Innan 

námsefnisgerðar er margir mismunandi aðilar og munum við fara fjalla frekar um þá í 

samkeppnisgreiningu hér á eftir. Þessi markaður hefur tekið miklum breytingum undanfarin 

                                                           
39

 Ireland, Hoskisson og Hitt. 2009. 
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ár/áratug. Þar ræður tækniþróun mestu um en nám og námsumhverfi er sífellt að verða 

tæknilegra.   Nemendur hafa í auknum mæli möguleika á að nýta sér tækni sem stoð við 

námið, oftar þó sem utanumhald og samskiptaverkfæri fremur en að um gagnvirkt nám sé að 

ræða. Námsvefir eins og Moodle40 erur algengt tæki til að halda utan um nám en þetta er þó 

að mestu leyti bundið við framhaldsskóla og efri skólastig.  Nokkrar hindranir eru ríkjandi 

þegar skoðað er hversu langt eru komnir í nýtingu upplýsingatækni og gagnvirks námsefnis: 

- skortur á sjálfstrausti kennara gagnvart notkun tækni í kennslu 

- mótþrói gagnvart breytingum 

- skortur á hæfni kennara 

- skortur á stuðningi til kennara 

- viðhorf kennara til notkun tækni í skólastarfi og hæfni þeirra til að nota hana41 Margir 

telja að takmörkuð tölvukunnátta kennara sé ein ástæða þess að hægt hefur gengið að 

innleiða upplýsingatækni sem hluta af daglegum kennsluháttum.42 

 

4.3.1 Viðskiptavinir 

Hingað til hefur markhópurinn verið nemendur efstu bekkja grunnskóla og grunnáfanga í 

framhaldsskóla.  Þó má segja að viðskiptavinum sé hægt að skipta í þrjá flokka: nemendur, 

skólastofnanir og foreldrar.  Nemandinn er fyrst og fremst notandinn en hinir aðilarnir eru 

óbeinir notendur kerfisins eins og áður hefur komið fram í lýsingu á fyrirtækinu. Sem liður í 

að auka sölu hefur meiri áhersla verið á sölu til heimila/foreldra en áður hefur verið.  

Ennfremur er hugsanlegt að semja við stærri menntastofnanir fyrir aðgang fyrir alla sína 

nemendur og hefur slíkur samningur þegar verið gerður við eina símenntunarstofnun. 

 

 

 

 

 

                                                           
40

 http://en.wikipedia.org/wiki/Moodle 
41

 http://fum.is/TUM%20-%201.%20%C3%A1rgangur/18_asrun_michael.pdf 
42

 http://manfred.khi.is/namid/M_Ed.pdf 



Háskólinn á Bifröst                    MS í alþjóðaviðskiptum                    Guðmundur Ingi Jónsson 

 

27 

 

4.3.2 Keppinautar – Porters five 

Núverandi samkeppni 

Það eru í raun ekki margir aðilar sem gætu skilgreinst sem beinir samkeppnisaðilar, þ.e. sem 

veita skólum aðgang að gagnvirku námsefni.  Í þessari greiningu munu keppinautar verða 

skilgreindir sem beinir eða óbeinir keppinautar þar sem útgefendur námsefnis á prenti geta 

t.d. verið samkeppnisaðilar á óbeinan hátt.  

Skólavefurinn er námsvefur sem býður upp á efni fyrir bæði grunnskóla og framhaldsskóla.   

Skólavefurinn er áskriftarvefur og hefur undanfarin áratug selt skólum námsefni í 

mismunandi námsgreinum. Í dag sinnir hann öllum aldursstigum grunnskólans auk 

framhaldsskóla.   Mikið af verkefnum á Skólavefnum eru til útprentunar en þau er líka í 

auknum mæli gagnvirk.    

Styrkleikar Skólavefsins:  Hann hefur náð góðri útbreiðslu og býður upp á fjölda verkefna. 

Veikleikar Skólavefsins: Hann skráir ekki árangur nemenda, notendaviðmót er misjafnt, 

verkefni mjög misjöfn að gæðum og árangur einstaklingur er ekki skráður. 

Námsgagnastofnun er opinbert fyrirtæki sem hefur þróað hina ýmsu námsvefi í mismunandi 

námgreinun.   Þeir eru flestir gagnvirkir á einn eða annan hátt en halda ekki utan um árangur 

nemenda.   

Styrkleikar:  Vefurinn inniheldur fjöldi verkefna sem oft eru gagnvirk. Námsefni er unnið í 

tengsluð við Aðalnámsskrá. 

Veikleikar: Vefurinn skráir ekki árangur nemenda, verkefni misjöfn að gæðum, 

notendaviðmót misjafnt og árangur notenda ekki skráður. 

Rasmus.is er að mestu leyti stærðfræðivefur sem býður upp á gagnvirk verkefni fyrir elstu 

bekki grunnskólans.  Þessi vefur er einfaldur og hefur ekki tekið stórum breytingum á síðustu 

árum.  Vefurinn býður upp á fyrrnefnt stærðfræðiefni á nokkrum tungumálum: dönsku, 

sænsku, norsku, ensku, pólsku, spænsku og rússnesku.  Ekki skal þó fullyrt hér hvort allur 

grunnpakkinn (sá íslenski) sé í boði á öllum þessum tungumálum.   

Styrkleikar: Vefurinn er einfaldur að gerð, gagnvirkur og verkefni vönduð. Verð er lágt og 

selja þeir selja til fleiri landa, enda efnið á nokkrum tungumálum. 
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Veikleikar: Verkefni eru einhæf, kerfið skráir ekki árangur nemenda og aðeins er boðið upp 

á námsefni í einni námsgrein. 

Aðrir 

Mentor er fyrirtæki sem selur grunnskólum landsins lausnir hvað varðar utanumhald á hinum 

ýmsu upplýsingum, s.s. einkunnum og mætingu, og er ennfremur samskiptatæki skólans við 

foreldra.   Meginástæðan fyrir því að taka Mentor sem samkeppnisaðila þrátt fyrir að þeir sé 

ekki á sama sviði er möguleikinn á að þeir myndu færa út kvíarnar og fara út í gerð gagnvirks 

námsefnis.  Þar myndi sú staðreynd að þeir nú selja skólum nú þegar tæknilausnir vera þeim 

dýrmæt og ennfremur sú tækniþekking sem þeir hafa við verð gagnvirks vefumhverfis.  

Styrkleikar: Fyrirtækið er í miklum vexti með vel menntað starfsfólk á hinum ýmsu sviðum. 

Veikleikar: Fyrirtækið hefur ekki þróað námsefni áður. 

Námsgagnastofnun (prentað námsefni) Sem útgefandi námsefnis verður Námsgagnastofnun 

að teljast keppinautur á óbeinan hátt.  Þeir hafa verið aðaltútgefandi námsefnis í marga 

áratugi og  búa yfir gríðarlegri reynslu og eiga stærstan hluta af sölu námsefnis til grunnskóla. 

Vörur sem gætu komið í stað okkar vöru 

Ný tækni gæti skapað ógn, jafnvel sú tækni sem fyrir er eins og Ipod.  Sú notkun sem er 

þegar til staðar hjá yngra fólki og sá fjöldi nemenda sem eiga Ipod gæti skapað byltingu í 

framsetningu verkefna til nemenda.  Í sumum löndum, eins og til að mynda Bretlandi, hafa 

farsímar nemenda verið nýttir sem tækni í kennsluumhverfinu með góðum árangri.43 Einnig 

gæti Mentor víkkað út sitt kerfi og náð líka yfir framboð námsefnis. Þeirra vara gæti teygt sig 

í að bjóða upp á námsefni og þar með bjóða upp á heildrænna kerfi en Stoðkennarinn þar sem 

þeir nú þegar selja flestum skólum kerfi sem tekur yfir alla þætti nema námsefni.   

Það má þó álykta að menntageirinn sé frekar þungur geiri og sér í lagi í grunnskólum þar sem  

breytingar gerast hægt, svo ekki sé talað um núverandi misseri þar sem mikið fjárhagslegt 

aðhald ríkir.  

 

 

                                                           
43

 http://research.becta.org.uk/upload-dir/downloads/page_documents/research/lsri_report.pdf 
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Nýir samkeppnisaðilar 

Notkun tölva í skólum er að aukast, fjarnám er lausn sem ákveðnir hópar á framhalds- og 

háskólastigi nota í auknum mæli.  Þetta hefur í för með sér að fleiri aðilar koma inn sem 

bjóða upp á nám og námskeið.  Stoðkennarinn býður hins vegar upp á öflugt kerfi þar sem 

saman koma vandað námsefni og flókin kerfisvinna sem hefur náð að þróast yfir lengri tíma.  

Þetta gæti verið erfitt fyrir aðra að þróa bæði tæknilega og fjárhagslega þar sem við erum á 

mjög litlu markaðssvæði. Þó gætu þau fyrirtæki sem eru fyrir í sölu á tæknilausnum til 

grunnskóla talist ógn þar sem þau eru þegar að selja þjónustu til flestra okkar tilvonandi 

viðskiptavina og skóla. En þessi markaður er ekki stór og ekki svigrúm fyrir marga aðila í 

sölu á gagnvirku námsefni. 

 

Ennfremur gæti kerfi rekið af sveitafélögum verið hugsanlegur samkeppnisaðili sem yrði 

erfitt að keppa við þar sem grunnskólar eru langflestir reknir af hinu opinbera.  

 

Samningsstaða viðskiptavina okkar 

Í okkar tilfelli er viðskiptamannahópurinn ekki mjög fjölbreytilegur.  Notandinn er alltaf 

nemandinn en það er misjafnt hvernig honum er útvegaður aðgangurinn.  Í raun má skipta 

neytendum í tvo hópa: nemendur sem fá aðgang í gegnum skólann sinn og nemendur sem 

kaupa einkaaðgang. En oft eru það foreldrar sem eiga frumkvæði að slíku.  Samningsstaða 

viðskiptavina okkar má teljast sterk ef tekið er tillit til aðgengi hans að námsefni almennt en 

sé hann hinsvegar að leita að gagnvirku námsefni með sömu eiginleikum og það sem 

Stoðkennarinn býður upp á getur hann ekki leitað annað. 

 

Samningsstaða birgja okkar 

Staða Stoðkennarans gagnvart birgjum verður að teljast sterk, erfitt er að koma auga á aðra 

birgja en þá sem hýsa kerfið.  Framboð er nægt af aðilum sem bjóða upp á vefhýsingu. 

 

Markaðssvæði 

Markaðssvæðið er Ísland, ekki hefur enn verið áætluð frekari stækkun á markaðssvæði.  Í 

ljósi þeirrar áskorunar sem felst í því að styrkja stöðu Stoðkennarans á heimamarkaði teljum 

við ekki raunhæft að hugsa út fyrir landsteinana að sinni.  En veita ber þessum möguleika 

athygli í framtíðinni og velta upp við endurskoðun stefnumótunar. 
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4.4 SWOT 

 

Utanumhald einkunna

Gagnvirkni

Traust kerfi

�otendavænt

Jákvæð eigin staða

Jákvæð afstaða ráðuneytis

Grunnkerfið auðveldar þróun, breytingar og 

utanumhald

�ámsefni í tungumálum

Vantar efni f. yngra og miðstig

Markaðsmál í ólestri

Tölvukostur skóla mætti vera meiri

Stefnumótun vantar

Óþekkt vörumerki

Erfitt að keppa við hið hefðbundna prentaða 

námsefni

Litil sala til skóla

Lítil sala til einstaklinga

Skortir gæðavottun

Samkeppnisaðilar

Bágur fjárhagur menntastofnana

�ámsgagnastofnun

�iðurskurður �ámsgagnasjóðs

Bágur fjárhagur sveitafélaga

Takmarkað aðgengi nemenda að tölvum innan 

skólatíma

Þróa efni f. yngra og miðstig

Sérsniðnir áfangar f. framhaldsskóla

Sala til annarra námsstofnana

Þýðing á kerfi f. erlenda markaði

Auka sölu til einkaaðila

Samvinna við aðila skólageirans

Fara inn á ný svið þar sem núverandi 

styrkleikar nýtast

Ráða nýtt fólk inn með hæfni sem okkur skortir

Semja prentað efni sem viðauka við gagnvirkt 

námsefni

Samruni við fyrirtæki á sama markaði

Veikleikar

Tækifæri Ógnanir

Styrkleikar

 

Mynd 8 – SWOT greining 

 

 

 

 



Háskólinn á Bifröst                    MS í alþjóðaviðskiptum                    Guðmundur Ingi Jónsson 

 

31 

 

 

4.5 Samantekt SWOT-greiningar 

Nú að lokinni innri og ytri greiningu á Stoðkennaranum er rétt að draga saman núverandi 

stöðu og tilgreina þá þætti sem stefnumótun ætti að byggja á.  Út frá greiningunni er 

viðeigandi að taka tillit eftirfarandi þátta í stefnumótunni og meta hvernig ætti að 

forgangsraða þeim í þeirri þriggja ára áætlun sem hún inniheldur: 

Á hvaða styrkleikum eru viðeigandi að byggja á?  Hvað getur Stoðkennarinn gert enn betur? 

- nýta þann grunn sem núverandi kerfishönnun býður upp á að bæta við námsefni; 

- leggja meiri áherslu á að nýta núverandi viðskiptavini í jákvæða kynningarstarfsemi; 

- gera foreldra meðvitaða um kosti kerfisins fyrir þá sem foreldra; 

- hvaða veikleika er æskulegt að bæta og vinna gegn? 

- gera endurbætur á námsefni í ensku og dönsku; 

- ýta af stað markvissri markaðssetningu; 

- tryggja að stefnumótun verði framvegis „lifandi“ ferli; 

- semja prentað efni við hlið þess gagnvirka sem mótspil við þeirri staðreynd að skólar 

hafa ekki aðstöðu til þess að einblína á gagnvirkt nám; 

- vinna að því að öðlast gæðavottun námsefnis og kerfis í heild. 

Hvaða tækifæri eru raunhæf og aðlaðandi að huga að á næstu þremur árum?  

- fara inn á önnur svið tengd skólageiranum, hugsanlega skapa samlegðaráhrif; 

- sala til annarra námstofnana – Símenntunarfyrirtækja og frumgreinadeilda; 

- samvinna við aðila sem tengjast skólamálum og málefnum nemenda; 

- skapa sér sess í sölu og samningu efnis fyrir framhaldsskóla; 

- samruni við annað fyrirtæki/samkeppnisaðila, t.d. Mentor sem veitir skólum í raun allt 

nema námsefni. 

Af hvaða þáttum greiningarinnar stendur mesta ógnin? 

- Samkeppnisaðilar, en margir ofangreindir þættir styrkja þó stöðu Stoðkennarans 

gagnvart þeim. 

Hvaða þættir gætu verið með til þess að byggja upp samkeppnisforskot? 



Háskólinn á Bifröst                    MS í alþjóðaviðskiptum                    Guðmundur Ingi Jónsson 

 

32 

 

- ná að þróa ekki bara ítarefni fyrir grunnskóla og framhaldsskóla heldur heildstætt 

námsefni sem inniheldur prentað námshefti notað til hliðar við það gagnvirka sem 

Stoðkennarinn býður upp á; 

- þróa  kennslufyrirtæki sem sérhæfir sig í námskeiðum og einkakennslu fyrir grunn – 

og framhaldsskólanema sem gæti haft í för með sér stærðarhagkvæmni. 

Með tilliti til líkan Ansoffs þá er Stoðkennarinn bæði að auka við markaðshóp markað sinn 

og auka fjölbreytni vöru og þjónustu.  Stoðkennarinn myndi því frá því að vera í 

markaðsáherslu undanfarin ár vera að þróa sig í útvíkkun á markaði samkvæmt líkani 

Ansoffs,  sjá mynd 10. 

Markaðsáhersla

Útvíkkun

Vöruþróun

Markaðsþróun

N
ú
v
e
ra

n
d

i
N

ý
r

Núverandi Ný

Vara/þjónusta

M
a

rk
a

ð
u

r

 

Mynd 9 - Ansoff líkanið. 
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5 Stefnumótunartillögur 

Þessi hluti mun innihalda þær tillögur sem þykja rökréttar í ljósi þeirrar greiningar sem fram 

hefur farið hér á undan.  Myndin hér á eftir lýsir því ferli sem stefnumótunin inniheldur og 

munu þær tillögur sem byggja á greiningunni í kaflanum hér á undan verða settar fram í sömu 

röð og á myndinni og marka þá stefnumótun sem Stoðkennarinn ætti að byggja á næstu þrjú 

árin. 

 

Mynd 10 - Stefnumótunarferlið í heild sinni.44 

 

 

                                                           
44 Kaplan og Norton. 2000. 
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5.1 Stefnumótun fyrir 2010 til 2013 

Hlutverk (mission statement) Stoðkennarans  

 

Meginhlutverk Stoðkennarans er að þróa og hanna gagnvirkt námsefni fyrir  

grunnskóla og aðrar menntastofnanir, námsefni sem bætir námsárangur   

og er notendavænt fyrir nemendur, kennara og foreldra. 

 

Gildi  

Ég fer þá leið að skipta gildum Stoðkennarans upp í fjóra hluta: 

1) þjónusta gagnvart sínum viðskiptavinum – nemendur/foreldrar/kennarar/skólar 

  Árangursríkt kerfi – óaðfinnanleg þjónusta – hagstætt verð  

2) námsefni 

Notendavænt,  sífellt í þróun, gæði, samkvæmt Aðalnámsskrá 

3) kerfi 

   Áræðanleiki, skilvirkni, notendavænt,  

4) fyrirtækjamenning 

  samfélagsleg ábyrgð, aðlaðandi vinnustaður, jákvæð ímynd 

Framtíðarsýn   

Stoðkennarinn sér sig sem leiðandi aðila á Íslandi í framboði á gagnvirku  

námsefni fyrir nemendur á bæði grunn- og framhaldskólastigi. 
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5.2 Markmið 

Eftirfarandi markmið eru sett fyrir tímabilið 1. september 2010 til 31. ágúst 2013: 

1) Vera sveigjanlegt fyrirtæki með mikla aðlögunarhæfni 
2) Að auka breidd í námsefnisframboði f. elstu bekki grunnskóla 
3) Hafa ánægja notendur 
4) Að selja framhaldsskólum áskrift 
5) Að selja námsefni til 5 – 7. bekks grunnskóla 
6) Að ná athygli foreldra sem markhóps 
7) Að styrkja auðkenni fyrirtækisins (e. branding) 
8) Að veita markhópi Stoðkennarans á grunn – og framhaldsskólastigi kennslu og 

námsþjónustu 

Hér að neðan er áætlunin yfir þær aðgerðir sem eru nauðsynlegar til þess að hámarka líkurnar 
á að þessi markmið náist. 

Markmið 1:  Vera sveigjanlegt fyrirtæki með mikla aðlögunarhæfni 

Aðgerðir Byrjað Lokið 

Halda reglulegu sambandi við notendur 1.sept 2010 31.júlí 2011 

Fylgjast með tæknibreytingum 1.sept 2011 31.júlí 2012 

Vera vakandi fyrir því sem er að gerast í námsefnismálum 
og kennslufræðum 

1.sept 2010 31.júlí 2011 

Huga að viðeigandi endurmenntun fyrir starfsfólk   

 

Markmið 2:  Að auka breidd í námsefnisframboði f. elstu bekki grunnskóla 

Aðgerðir Byrjað Lokið 

Bæta efni í dönsku 1.sept 2010 31.júlí 2011 

Bæta efni í ensku 1.sept 2011 31.júlí 2012 

Semja efni fyrir samfélagsfræði 1.sept 2010 31.júlí 2011 
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Markmið 3:  Hafa ánægja notendur 

Aðgerðir Byrjað Lokið 

Halda reglulegu sambandi við notendur alltaf aldrei 

Skipuleggja heimsóknir í skóla sem nota kerfið alltaf aldrei 

Skapa vettvang fyrir þvi að gera breytingar eftir óskum 
notenda 

alltaf aldrei 

 

Markmið 4:  Að selja framhaldsskólum áskrift 

Aðgerðir Byrjað Lokið 

Þróa námsefni í dönsku fyrri hluti 1.jan 2011 31.júlí 2011 

Þróa námsefni í dönsku seinni hluti 1.sept 2011 31.júlí 2012 

Þróa námsefni í stærðfræði fyrri hluti 1.sept 2010 31.júlí 2011 

Þróa námsefni í stærðfræði seinni hluti 1.sept 2011 31.júlí 2012 

Þróa námsefni í íslensku fyrri hluti 1.sept 2010 31.júlí 2011 

Þróa námsefni í íslensku seinni hluti 1.sept 2011 31.júlí 2012 

Viðræður við framhaldsskóla 1.mars 2011 óákveðið 

 

Markmið 5:  Að selja námsefni til 5 – 7. bekks grunnskóla 

Aðgerðir Byrjað Lokið 

Þróa námsefni í stærðfræði  1.jan 2011 31.júlí 2011 

Þróa námsefni í íslensku 1.jan 2010 31.júlí 2011 

Þróa námsefni í ensku 1.sept 2011 31.júlí 2012 

Selja og markaðssetja fyrir miðstig grunnskóla 1.mars 2011 31.ágúst 2013 

Útgáfa námsheftis sem hliðarefni gagnvirka námsefnið 1.jan 2011 31.júlí 2012 
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Markmið 6:  Að ná athygli foreldra sem markhóps 

Aðgerðir Byrjað Lokið 

Markaðsátak beint að foreldrum 1.sept 2010 31.ágúst 2013 

Skapa tengsl við foreldrafélög 1.sept 2010 31.ágúst 2013 

Senda fríar kynningaráskriftir til heimila 1.sept 2010 31.ágúst 2013 

 

Markmið 7:  Að styrkja auðkenni fyrirtækisins (branding) 

Aðgerðir Byrjað Lokið 

Koma á tengslum við fjölmiðla  1.sept 2010 31.ágúst 2013 

Skapa einkunnaorð 1.sept 2010 31.des 2010 

Auglýsingaherferð 1.sept 2010 31.júlí 2011 

Samstarf við aðila tengda skólakerfinu - hagsmunaaðila  1.sept 2010 31.ágúst 2013 

Að fá þekktan einstakling til að kenna í myndböndum 1.jan 2010 31.júlí 2011 

Fá gæðavottun fyrir kerfið og námsefnið 1.sept 2010 31.ágúst 2012 

Bjóða upp á ókeypis að ákveðnu námsefni  1.sept 2010 31.ágúst 2013 

Halda keppni á vefnum milli skóla eða nemenda á vefnum 
til að vekja athygli á honum 

1.sept 2011 31.júlí 2012 

Styrkja góð málefni  1.sept 2010 31.ágúst 2013 
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Markmið 8:  Að veita markhópi Stoðkennarans á grunn – og framhaldsskólastigi kennslu og 
námsþjónustu 

Aðgerðir Byrjað Lokið 

Gera viðskiptaáætlun 1.sept 2010 31.des 2010 

Útvega kennsluhúsnæði 1.mars 2011 1.maí 2011 

Útvega kennara 1.apríl 2011 1.júní 2011 

Hugmyndin er að bjóða upp á námsþjónustu í samræmi við þau gildi sem við höfum að 
leiðarljósi, þ.e. mikil gæði, árangur og koma til móts við hvern og einn eins og best verður á 
kosið. 

Fyrirkomulag náms: einstaklingsmiðað nám fyrir annað hvort einn nemanda í einu eða minni 
hóp á svipuðum aldri og í sömu námsgrein.    

Það að setja af stað deild innan Stoðkennarans sem sérhæfir sig í stuðningskennslu og 
kennslu minni hópa innan þeirra námsgreina sem hið gagnvirka kerfi Stoðkennarans. býður 
upp á gæti í framtíðinni skapað samlegðaráhrif.  Það þýðir að með tvær mismunandi deildir 
gæti heildarskostnaður lækkað. Þessir tilteknu þættir myndi á margan hátt styðja hvorn 
annan.   
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6 Niðurstöður 

Markmið þessarar ritgerðar var, eins og greint er frá í fyrsta kafla, að svara eftirfarandi 

spurningu: 

„ Hver á stefnumótun Stoðkennarans að vera á tímabilinu 2010 til 2013?” 

Við skoðun á innri og ytri þáttum í umhverfi Stoðkennarans hefur verið sett fram tillaga að 

stefnumótun fyrir þetta tímabil.  Stoðkennarinn starfar á tiltölulega litlum markaði og það er 

mat höfundar að brýnt sé að festa sig í sessi á markaðnum.  Huga þarf að því hver lykilhæfni 

fyrirtækisins er og byggja á henni.   Stefnan tekur til þátta eins og að bæði að víkka markhóp 

fyrirtækisins og auka framboð á námsefni.   

Í SWOT greiningunni komu allmargir þættir fram sem lagðir eru til grundvallar í 

stefnumótunartillögunni.   Valið var að taka þá þætti með í stefnumótunartillöguna sem þættu 

í senn raunhæfir og ákjósanlegir.  Mikil tækifæri eru í að efla námsefnisgerð á þeim 

skólastigum sem Stoðkennarinn nú þegar sinnir, en einnig felast ekki síður tækifæri í því að 

fara með kerfið inn á önnur skólastig.  En til þess þarf líka að vanda betur til markaðs- og 

kynningarmála.  Sú staðreynd að Stoðkennarinn er óþekkt vörumerki kallar á aukinn kraft í 

því að kynna hvað Stoðkennarinn hefur upp á að bjóða og skapa sterkari ímynd,  ímynd sem 

endurspeglar gildi Stoðkennarans og þá kosti sem vefurinn hefur þegar kemur að því að bæta 

námárangur og efla skólastarf.  Þar má fara ýmsar leiðir eins og til dæmis að mynda öflugri 

tengsl við fjölmiðla og hefja markvissa kynningarherferð. 

 

Sala til einstaklinga fær líka aukna áherslu í stefnumótuninni og þar er mikilvægt að ná betur 

til foreldra.  Gera þarf foreldra meðvitaða um kosti kerfisins og hvernig þeir geta fengið 

aukna tengingu við viðfangsefni barna sinna og frammistöðu.  

 

Í stefnumótunartillögunni er einnig farið inn á svið sem ekki hefur verið farið inn á áður.  Á 

næsta ári er ætlunin að setja á fót kennsludeild innan fyrirtækisins.  Deild sem hefði það að 

markmiði að kenna nemendum einstaklingsmiðað og í smærri hópum.   Þetta er spennandi 

möguleiki og kemur vonandi til með að efla fyrirtækið enn meira og styrkja núverandi þætti 

sem lúta að sölu gagnvirks námsefnis. 

 



Háskólinn á Bifröst                    MS í alþjóðaviðskiptum                    Guðmundur Ingi Jónsson 

 

40 

 

Samruni við fyrirtæki innan þessa markaðar var einnig nefndur sem möguleiki og alls ekki 

óaðlaðandi fyrir Stoðkennarann.  Sú stefna var þó ekki fyrir valinu í þeim tillögum sem settar 

voru fram hér í kaflanum á undan.  En ef sú leið hefði verið valin þá verið að horfa til 

Mentors sem hugsanlegan aðila í samruna þar sem þeir bjóða skólum upp á aðra þætti en 

Stoðkennarinn sem einblínir frekar á nám og námsefni.  Slík sameining er meira aðlaðandi 

heldur en að fara í samruna við önnur fyrirtæki sem eru á sama vettvangi og Stoðkennarinn, 

eins og til að mynda Rasmus.  Ekki má heldur útiloka möguleikann að kaupa annað fyrirtæki 

á sviði gagnvirks námsefnis, ef þar séu til staðar auðlindir sem Stoðkennarann skortir eins og 

t.d. markaðsþekking eða stærri viðskiptamannahópur.  Þessar leiðir eru allt annars eðlis en 

þær sem valið er að fara í ofangreindri stefnumótun þar sem öll áhersla er á innri vöxt.  

Samruni getur þýtt stækkun á fljótvirkari hátt en með innri vexti og myndi hafa í för með sér 

allt aðrar áskoranir en þær sem núverandi stefna felur í sér. 

Stoðkennarinn stendur á ákveðnum tímamótum í dag.  Í fyrsta lagi þá hafa gæði vefsins 

aukist töluvert með endurskipulagningu kerfisins. Í annan stað býður hið nýja kerfi upp á 

mun meiri og sveigjanlegri þróun.  

Við metum þessa þá stefnumótun sem sett hefur verið fram í verkefninu sem raunhæfann 

vaxtarmöguleika.  Flestir þættirnir byggja á þeim grunnstoðum sem eru til staðar í dag.  Hvað 

varðar þróun námsefnis og kerfis þá er sú þekking til staðar en huga verður að breyttum 

vinnubrögðum í skipulags-, stefnumótunar- og rekstrarmálum.  En þessi áætlun er aðeins til 

þriggja ára og í okkar samfélagi þá breytast hlutirnir hratt.  Það þarf að hafa vakandi augu 

fyrir því sem er að gerast í umhverfi Stoðkennarans og bregðast hratt við þeim breytingum 

eiga sér stað í skóla – og tækniumhverfinu.  Stefnumótun er lifandi ferli sem þróast sífellt og 

þarf alltaf vera í takt við þann stað sem fyrirtækið er á hverju sinni. 
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