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Útdráttur 
 

Skýrslan er viðskiptaáætlun sem ætlað er að svara rannsóknarspurningunni „Er hagkvæmt að 

ráðast í fjárfestingu við breytingar á Laxveiði- og sögusafninu Ferjukoti“  

Núverandi starfsemi og fyrirhugaðar breytingar eru skoðaðar. Innra- og ytraumhverfi er 

greint, styrkleikar, veikleikar, tækifæri og ógnanir í rekstrinum er skoðað með hjálp SWOT 

greiningar og fimm krafta mótel Porters er notað til greiningar á eðli og uppbyggingu 

starfsgreinarinnar. Markaðskönnun er lögð fyrir gegnum tölvupósta og á Facebook til að fá 

svör við hegðun Íslendinga þegar kemur að afþreyingu á ferðalögum. Tilvonandi 

viðskiptavininum er skipt uppí hópa og tilögur að markaðssetningu fyrir hvern hóp og 

heildina eru lagðar fram. Kostnaður við breytingarnar og reksturinn fyrstu árin er reiknaður, 

væntar tekjur útfrá áætluðum gestafjölda eru settar upp útfrá raunsærri spá, svartsýnisspá og 

bjartsýnisspá til samanburðar. Framkvæmdaáætlun þar sem allir meiriháttar verkþættir eru 

tímasettir er lögð fram ásamt fyrirhugaðri fjármögnun. Fyrstu fimm ár starfseminnar eru sett 

upp í rekstrarreikning, efnahagsreikning og sjóðstreymi.  

Að lokum eru niðurstöður kynntar, þar kemur fram að góður grundvöllur sé fyrir rekstrinum 

ef áætlanir um aðsóknartölur ganga eftir, tap verði af starfseminni fyrstu árin en jafnvægi náist 

í rekstrinum á fjórða ári og tap fyrstu áranna verði upp borgað á sjöunda ári. Hafa verði þó í 

huga við ákvarðanatöku að ekkert er öruggt þegar kemur að fjölda gesta og skiptingu þeirra 

við kaup á þjónustu, aðeins er um áætlanir að ræða. Annað sem vert er að hafa í huga við 

ákvarðanatöku er fjármögnun fyrirtækisins, ef illa fer er meira en bara rekstur fyrirtækisins 

undir. 
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1. Inngangur 
 

Uppi eru hugmyndir um stækkun og breytingar á fyrirtækinu Laxveiði- og sögusafnið 

Ferjukoti. Hugmyndirnar ganga út að auka fjölbreytni starfseminnar með það að leiðarljósi að 

hægt verði að halda áfram með þá vinnu sem þegar er hafin við safnið. Fyrirtækið hefur verið 

starfandi í nokkur ár en aðsókn hefur ekki staðið undir væntingum, hingað til hefur að mestu 

verið tekið á móti hópum og ekki verið grundvöllur fyrir föstum opnunartíma. Er það vilji 

eigendanna að starfsemin verði alvöru fyrirtæki sem skili hagnaði og skapi atvinnu í 

Borgafyrði. Áformað er að bæta við bátaleigu, veiðiaðstöðu og húsdýragarði ásamt því að 

byggja 250 fermetra þjónustuhús með veitingaaðstöðu, söluaðstöðu, þjónustuborði og 

salernum. 

Gerð viðskiptaáætlunar gengur útá að skoða þá hugmynd sem fyrir liggur og leggja mat á 

hvort hún sé vænleg til árangurs. Segja má að vinnan við gerð viðskiptaáætlunar sé aðferð til 

að rannsaka og meta alla þá þætti sem skipta máli áður en ákveðið er að ráðast í framkvæmdir 

á hugmyndinni. Vinnan við viðskiptaáætlun er mikið lærdómsferli fyrir þá sem hana 

framkvæma og skilar sér margfalt til baka ef ákveðið er að ráðast í framkvæmdir á 

hugmyndinni eða kemur í veg fyrir að farið sé útí vonlitlar fjárfestingar.  

Viðskiptaáætlunin er gerð um raunverulegt fyrirtæki sem þegar er í rekstri. Uppi hafa verið 

hugmyndir um að gera breytingar á þeim rekstri með tilheyrandi kostnaði og áhættu. 

Rannsókn er ætlað að skera úr um hvort hagkvæmt sé að ráðast í þær fjárfestingar. Skoðaðir 

eru þeir þættir sem skipt geta máli þegar ákvörðun er tekin, greiningar eru gerðar á 

markaðnum og umhverfinu sem fyrirtækið starfar í, varpað er ljósi á hvað þarf að varast og 

hverjir séu styrkleikarnir. Gerðar eru áætlanir um gestafjölda og tekjumöguleika ásamt 

verðskrá og skiptingu aðgangseyris. Settir eru upp áætlaðir rekstrarreikningar, 

efnahagsreikningar og sjóðsstreymisreikningar. Höfundur greinir helstu markhópa með það 

fyrir augum að markaðssetning verði sem áhrifaríkust, svarað er hvað virkar hjá öðrum í 

sambærilegum rekstri á sama markaði.  

Skýrslunni er ætlað að svara rannsóknarspurningunni: 

„Er hagkvæmt að ráðast í fjárfestingu við breytingar á Laxveiði- og sögusafninu Ferjukoti“ 
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Þó niðurstöðurnar gefi mynd af hvernig reksturinn kunni að ganga fyrir sig og því umhverfi 

sem starfað verður í, verður að hafa í huga að margar stærðir í útreikningum eru áætlaðar og 

þótt leitað sé til aðila með reynslu af starfsemi sem þessari er ekkert  varðandi aðsóknartölur 

öruggt. 

 

1.1. Aðferðafræði 
Sú aðferðarfræði sem höfundur notaði  byggir á sex þrepa líkani Kotlers og lýsir þrepunum allt frá því 

að rannsóknarefnið var valið þar til niðurstöðurnar voru settar fram. 

 

Mynd 1. Rannsóknarferlið. Kotler, P. og Keller, K. L. (2006). Bls. 103. 

 

Við upphaf vinnslu skýrslunnar var rannsóknarefnið skilgreint og afmarkað. Gerð var 

rannsóknaráætlun sem innihélt markmið, tilgang og uppbyggingu rannsóknarinnar. Við 

upplýsinga- og heimildaöflun var notast við afleiddar heimildir og frumheimildir. Afleiddar 

heimildir fengust út fræðibókum, kennslubókum og af hinum ýmsu netsíðum. Frumheimildir 

eru þær heimildir sem skapast við vinnslu rannsóknarinnar. Við öflun frumheimilda voru 

viðtöl tekin við valda einstaklinga sem höfundur telur hafa þekkingu  á efninu vegna starfa við 

samskonar eða tengda starfsemi ásamt því að markaðskönnun var framkvæmd á netinu. 

Leitast höfundur við að fá sem raunhæfasta mynd af kostnaði og umfangi við uppsetningu 

starfseminnar með viðtölum við fagaðila á hverju sviði fyrir sig. Þegar þessi leið er farin geta 

komið fram áhugaverðar athugasemdir sem veita aðra og breiðari sýn á efnið en ef einungis 

eru notaðar afleiddar heimildir. Til að geta betur markað stefnu í markaðs- og 

kynningarmálum fyrirtækisins gerði höfundur markaðskönnun sem lögð var fyrir gegnum 

tölvupóst og með hjálp Facebook. Við alla útreikninga og áætlanir sem fram koma eru notaðar 

aðferðir fjármálafræðinnar ásamt þekkingu, reynslu og ábendingum fagaðila í greininni. Í lok 

vinnunnar var niðurstöðum safnað, þær greindar og lagðar fram. Hafði höfundur það að 

leiðarljósi að efnið væri auðskilið og niðurstöður hjálpuðu til við ákvarðanatöku varðandi 

framtíð Laxveiði- og sögusafnsins Ferjukoti.   

  

Rannsóknarefni     
valið 

Rannsóknar-
áætlun mótuð

Upplýsinga-
öflun

Upplýsingar 
metnar 

Unnið úr 
heimildum 

Niðurstöður 
kynntar
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1.2. Markmið með rannsókn 
Markmiðið með rannsókn þessari er að svara rannsóknarspurningunni:  

„Er hagkvæmt að ráðast í fjárfestingu við breytingar á Laxveiði- og sögusafninu Ferjukoti“ 

Til að komast að niðurstöðu þar um verður: 

 Núverandi rekstur skoðaður. 

 Farið yfir fyrirhugaðar breytingar. 

 Gerð greining á styrk- og veikleika fyrirtækisins ásamt greiningu á 

samkeppnisumhverfi.  

 Fyrirtækið staðsett á markaði með það fyrir augum að markaðssetning og kynning 

þess verði sem áhrifaríkust. 

 Kostnaður við breytingarnar fundin.  

 Stofnkostnaður reiknaður, athugað hvernig fjármögnunin verði háttað og hver yrði 

rekstrarkostnaðurinn?  

 Gestafjöldi og tekjur áætlaðar. 

 Greining markhópa og tilögur að markaðssetningu og kynningu á fyrirtækinu. 

 Rekstrarreikningur, efnahagsreikningur og sjóðstreymisreikningur með áætlun fyrir 

fyrstu fimm ár starfseminnar. 

Niðurstöður rannsóknanna verða notaðar þegar kemur að ákvarðanatöku um framtíð 

Laxveiði- og sögusafnsins Ferjukoti.  

2. Fyrirtækið 

Núverandi starfsemi felur eingöngu í sér rekstur safns. Uppi hafa verið hugmyndir um 

breytingar og útvíkkun starfseminnar til að efla starfsgrundvöl fyrirtækisins. Hugmyndirnar 

snúast um að bæta við húsdýragarði, veiðiaðstöðu, bátaleigu og þjónustuhúsi. 

2.1. Ferjukot 

Ferjukot stendur við Hvítá að vestanverðu í hinum forna Borgarhreppi sem nú tilheyrir 

Borgarbyggð. Bærinn er einungis 3 km frá þjóðvegi eitt, rétt við Hvanneyri, 12 km frá 

Borgarnesi, 70 km frá Höfuðborgarsvæðinu og stutt frá stórum sumarbústaðabyggðum eins og 

Húsafelli, Svignaskarði og Munaðarnesi. Margar af vinsælustu og fengsælustu laxveiðiám 

Íslands eru í næsta nágrenni við Ferjukot, má nefna að Norðurá og Gljúfurá renna að hluta til 
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um land Ferjukots (Þorkell Fjeldsted). Eins og sjá má á mynd 2 hér að neðan er Ferjukot mjög 

miðsvæðis í Borgarfyrði. 

 Mynd 2. Kort af staðsetningu Ferjukots 

Ábúendur á jörðinni síðan 1970 eru hjónin Þorkell Fjeldsted og Heba Magnúsdóttir. Þorkell er 

fimmti ættliður frá Andrési Vigfússyni Fjeldsted sem bjó á Hvítárvöllum og fjórði frá Andrési 

Fjeldsted bónda á Ferjukoti sem var brautryðjandi í laxveiðum. Þorkell er því fjórði 

ábúandinn í beinan karllegg að Ferjukoti. Meðfram laxveiðinni hefur verið stundaður 

hefðbundinn landbúnaður að Ferjukoti ásamt óhefðbundnari starfsemi eins og lögferju, 

símstöð, verslun og bensínstöð. Þjóðvegur 1 lá um hlaðið á Ferjukoti allt fram til ársins 1980 

þegar Borgarfjarðarbrúin við Borganes var tekin í notkun (Þorkell Fjeldsted).   

Ferjukot var miðstöð flutninga og verslunar í fornöld. Ferjustaður var við bæinn um 250 ára 

skeið eða þar til brú var byggð yfir Hvítá árið 1928. Lax og silungsveiðar voru stundaðar 

þaðan um aldir og er þess getið í Egilssögu að þegar Skalla-Grímur kannaði landnám sitt upp 

með Hvítá og Norðurá að „Þar var hvert vatn fullt af fiskum“. Niðursuða á laxi var stunduð 

um nokkurra ára skeið í kringum 1870 af Skotanum James Ritchie sem keypti lax af flestum 

bændum af svæðinu, verkaði og niðursauð til útflutnings, sagan segir að svo góður hafi laxinn 

þó að bresku konungshjónin hafi verið meðal viðskiptavina. Símstöð var starfrækt á bænum í 

byrjun 20. aldar og fram á miðja öldina. Verslun og bensínsala var á staðnum á síðustu öld og 

eru örugglega margir sem muna eftir skiltinu „Lax til sölu“ sem stóð við veginn allt fram að 

þeim tíma er netaveiði var hætt árið 1990 (Þorkell Fjeldsted). 

Ferjukot 
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2.2. Safnið 

Safnið er nú þegar orðið mjög fjölbreytt, með áherslu á mikla sögu staðarins. Þar er að finna 

búnað, verkfæri og myndir frá því að ein elsta og merkasta brú landsins, Hvítárbrúin hér að 

neðan, var byggð árið 1928. Þá er gamla íbúðarhúsið hlaðið miklum fjölda gamalla muna og 

eru sumir þeirra komnir frá kanadíska baróninum Gauldeéc de Boilleu sem kallaður hefur 

verið Hvítárvallabaróninn (Heba Magnúsdóttir).   

 

Mynd 3. Hvítárbrúin. 

Safnið samanstendur af þremur húsum ásamt munum sem geymdir eru utandyra. Í Pakkhúsi 

og Íshúsi má sjá muni tengda laxveiði t.d. net, bát, vigtar, skrár yfir veiðistaði og veiðibækur 

marga áratugi aftur í tímann. Þar er að finna kæli- og frystiaðstöðu þar sem notast var við ís til 

kælinga, vélar til að hakka og skera ísinn, gamla smiðju með verkfærum og minjar frá 

brúarsmíðinni, gamlan koparpott sem notaður var við niðursuðu á laxi ásamt öðrum búnaði til 

þeirrar starfsemi. Sem dæmi um muni frá því brúin var byggð eru súlur úr tjöldunum sem 

brúarsmiðirnir sváfu í, súlurnar eru á sama stað og einn brúarsmiðurinn sem kom á safnið árið 

2000 man eftir að hafa sett þær árið 1928, strax eftir að brúin hafði verið kláruð (Þorkell 

Fjeldsted).    

Gamla íbúðarhúsið er hluti af safninu og er óhætt að segja að þar sé sagan við hvert fótmál, 

hluti þess var byggður árið 1890 og er það nú friðað.  Myndir og munir frá síðustu og þar 

síðustu öld prýða húsið, litlu hefur verið breytt síðan búið var í húsinu. Þar er til að mynda að 

finna útskorinn lax sem Halldór Vilhjálmsson skólastjóri á Hvanneyri veiddi seint um haustið 

1939, laxinn var 32 pund þegar hann veiddist en talið er að hann hafi allavega verið 38 pund 

þegar hann fór undir Hvítárbrúna og var þetta með stærstu löxum sem þá var vitað um að 

hefðu veiðst á stöng á Íslandi (Þorkell Fjeldsted).   
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Mynd 4. Gamla íbúðarhúsið Ferjukoti 

Í viðbyggingu við íbúðarhúsið, þar sem bensínstöð og verslun var rekin á síðustu öld, má svo 

finna hluti sem seldir voru á þeim tíma ásamt hinum margvíslegustu gripum tengdum lax- og 

skotveiðum. Meðal merkra muna er fáni sem notaður árið 1874 á þjóðhátíð sem haldin var í 

Borgarfirði, fánann gerði maður sem ávallt var kallaður var Sigurður málari og voru á þeim 

tíma uppi hugmyndir um að nota þennan fána sem þjóðfána, ekki eru til svo vitað sé aðrir 

fánar að þessari stærð en minni fánar eru til á Þjóðminjasafninu í Reykjavík (Þorkell 

Fjeldsted). 

Meðal muna utandyra má nefna báta sem notaðir voru við netaveiðarnar áratugum saman. 

Búnað sem settur var útí árnar á vorin voru kallaðar fyrirstöður eða girðingar, á fyrirstöður 

þessar var síðan netið sett og lá það þá niður með ánni og fangaði laxinn í neðsta hlutann, 

svokallaðan poka (Þorkell Fjeldsted).   

2.3. Núverandi starfsemi 

Núverandi starfsemi hófst árið 2004. Ástæður fyrir því að áhugi vaknaði hjá þeim hjónum 

Þorkeli Fjeldsted og Hebu Magnúsdóttur að opna safn með áherslu á laxveiði og sögu má 

rekja aftur til ársins 1994, en þá tóku þau þátt í verkefninu Bændur bjóða heim sem 

Bændasamtök Íslands stóðu fyrir. Mikill fjöldi fólks mætti þennan dag og höfðu margir á orði 

að sérstaklega hefði verið gaman að skoða gömlu húsin sem tengdust laxveiðinni og fræðast 

um hvernig sú starfsemi hafði farið fram. Þessu til viðbótar kom fólki á óvart hversu mikið 

Viðbygging 
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var til af munum og tækjum frá fyrri tímum. Starfsemin hefur einskorðast við hópa og þá sem 

pantað hafa tíma fyrirfram, ekki er hægt að fara um safnið nema í fylgd með leiðsögumanni. 

Gerð var tilraun til að hafa opið sex daga vikunnar yfir sumarmánuðina árin 2008 og 2009 en 

aðsóknin stóð ekki undir væntingum. Safnið var því einungis opið fyrir þá sem pantað höfðu 

tíma á árinu 2010 (Heba Magnúsdóttir).   

Safnið var aldrei hugsað eitthvað sem eigendur myndu græða á heldur var markmiðið að 

varðveita og halda utanum þá muni og sögu sem til staðar voru og bæta svo við eftir efnum og 

ástæðum. Ánægjan er drifkrafturinn þó þau geri sér grein fyrir að tekjur þurfa að koma móti 

kostnaði ef reka á safnið áfram. Frá byrjun hefur verið sótt um styrki til hinna ýmsu stofnana 

en viðbrögðin hafa verið misjöfn. Menningarráð Vesturlands hefur styrkt safnið um hálfa 

milljón króna, Húsafriðunarnefnd ríkisins hefur látið nokkrar smærri upphæðir renna til 

endurbóta á gamla íbúðarhúsinu, samtals um eina milljón króna og Sparisjóður Mýrarsýslu 

gaf nokkrar smærri upphæðir úr sínum sjóðum meðan hann starfaði (Heba Magnúsdóttir). 

Engin sérstök markaðsstefna hefur verið mörkuð heldur hafa auglýsingar og 

kynningarstarfsemi verið fremur handahófskennd. Fyrri eigandi hefur verið duglegur við að 

koma sér í viðtöl og hefur komið nokkrum sinnum fram í sjónvarpsfréttum og þáttum þar sem 

safnið hefur verið umræðuefnið. Eins hafa birst viðtöl við hann í Morgunblaðinu, DV, 

Fréttablaðinu, héraðsblaðinu Skessuhorni og öðrum fjölmiðlum. Ferjukot hefur tekið þátt í 

verkefninu Opinn landbúnaður, verkefni á vegum Bændasamtaka Ísland, en á fjórða tug 

bændabýla víðsvegar um landið taka þátt í verkefninu. Þessu til viðbótar hafa auglýsingar 

verið keyptar í bæklingum og öðru efni sem dreift er til ferðamanna ásamt því að plakötum 

með upplýsingum um safnið og opnunartíma þess verið dreift í veiðihús, veitingastaði, 

sjoppur, hótel og aðra þá staði þar sem ferðamenn koma. Það síðasta sem skilað hefur gestum 

til safnsins er samstarf við Landnámssetrið í Borganesi. Samstarfið virkar þannig að ef hópar 

eru að leita eftir lengri dagskrá á Vesturlandi þá skipuleggur Landnámssetrið dagskrá með 

fararstjórum og er einn af áfangastöðunum sem í boði eru  Laxveiði- og sögusafnið Ferjukoti 

(Heba Magnúsdóttir). 

Telja eigendurnir að margt að því sem reynt hefur verið til að markaðssetja Laxveiði- og 

sögusafnið Ferjukoti hafi ekki skilað mörgum gestum meðan annað hefur gefið góða raun. 

Það sem virðist virka best að þeirra mati og draga að gesti eru þau viðtöl sem tekin hafa verið 

við þau og samstarfið við Landnámssetrið hefur farið vel af stað. Ekki telja þau auglýsingar 

sem keyptar hafa verið í hinum ýmsu bæklingum hafa skilað miklu, eins kemur þeim á óvart 
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að ekki koma margir veiðimenn til að skoða safnið þrátt fyrir að auglýsingar séu hangandi 

uppi í öllum veiðihúsum á svæðinu, telja veiðimenn í Borgafirðinum þúsundir á hverju sumri. 

Telur Þorkel að besta auglýsingin sé ánægðir viðskiptavinir, þeir sem skoða hafa safnið segi 

öðrum frá og þannig kvikni áhugi hjá fleirum að koma og skoða (Þorkell Fjeldsted).   

3. Hugmyndin 

Viðskiptahugmyndin gengur út á að gera breytingar á Laxveiði- og sögusafninu Ferjukoti sem 

leiða myndu til  fjölgunar gesta og efla þannig rekstrargrundvöll safnsins. Safnið hefur verið í 

rekstri í núverandi mynd síðan árið 2004. Hugmyndin er að koma upp húsdýragarði, 

veiðisvæði, bátaleigu og sýningarhúsi með verslun og veitingasölu. Ástæða þess að ráðgert er 

að fara útí stækkun er sú staðreynd að núverandi rekstur aflar ekki þeirra tekna sem til þarf 

svo eigendur fyrirtækisins geti sinnt rekstrinum nema sem aukavinnu. Telja eigendurnir að 

safnið höfði ekki til nógu breiðs markhóps og þess vegna hafa þeir velt fyrir sér að ráðast í 

framkvæmdir, meiri fjölbreytni í rekstrinum komi til með að breikka markhópinn og efla 

stoðir rekstursins. Mikil markaður er fyrir fyrirtæki sem bjóða uppá afþreyingu fyrir alla 

fjölskylduna á Vesturlandi, ekki síst yfir sumarmánuðina (Kjartan Ragnarsson). Tengingin 

milli sveitarinnar með húsdýrunum, bátaleigu, veiðisvæðisins og safnsins myndar 

skemmtilega blöndu fyrir alla aldurshópa til að njóta saman í leik og fræðslu (Þorkell 

Fjeldsted).   

Þegar hugmyndin kom fyrst upp hjá þeim hjónum Þorkeli Fjeldsted og Hebu Magnúsdóttur 

leituðu þau eftir skoðunum aðila sem tengjast ferða- og afþreyingarþjónustu á Vesturlandi, 

viðbrögðin voru öll á sama veg það væri vöntun á þjónustu sem þessari, það vantaði eitthvað 

fyrir alla fjölskylduna til að gera saman. Afþreying fyrir börn og unglinga væri lítil og þar 

væri markaður fyrir hendi. Töluðu starfsmenn þjónustufyrirtækja um að hafa fengið 

spurningar eins og hvað er hægt að gera með börnunum hér í nágrenninu og er ekkert opið 

fyrir alla fjölskylduna?  (Heba Magnúsdóttir).  Aðilar sem inntir voru álits á hugmyndinni 

voru: 

 Stjórnendur og starfsfólk Landnámssetursins í Borganesi. 

 Eigendur og starfsfólk Hótels Hamars, Borgarbyggð. 

 Stofnendur Brúðuheima, Borgarnesi. 

 Starfsfólk íþróttahús Borgarbyggðar, Borganesi. 

 Starfsfólk á bensínstöðvum í Borgarbyggð. 

 Starfsmenn þjónustumiðstöðva í Svignaskarði og Munaðarnesi. 
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 Útibússtjóri Arion banka, Borganesi. 

 

Mynd 5. Staðsetning húsdýragarðs, nýbyggingar og bílastæðis 

3.1. Hugmynd að starfsemi 

 Safnið: Safnið hefur þegar verið opið í nokkur ár og verður það svipað og verið hefur,  

bætt verður við aðstöðuna með byggingu sýningarhúss. Safnið samanstendur af nýja 

húsinu og þremur gömlu húsunum ásamt safngripum sem eru utandyra. 

 Kaffihúsið: Þar verður áherslan á heimabakað bakkelsi uppá gamla móðinn, allt bakað 

á staðnum og gert eins og hjá ömmu eða langömmu. Klattar, skonsur og pönnukökur 

með rjóma verða á boðstólum. Hægt verður að fá létta rétti og súpur alla daga. Tekið 

verður við sérpöntunum frá hópum og sérstakir þemadagar verða haldnir. 

 Sölubásinn: Þar verður hægt að kaupa minjagripi tengda veiðum og sveitinni. Þar 

verða líka til sölu matvörur frá framleiðsluaðilum á svæðinu, t.d. grænmeti, ís, 

nautakjöt og vörur unnar úr laxi og silungi. 

 Bátaleiga: Útleiga á bátum, gömlu árabátunum sem notaðir voru við netaveiðar á 

Hvítá, hjólabátar eins og margir þekkja erlendis frá og Kanóar sem taka tvo til þrjá 

einstaklinga. Öllum bátum fylgja björgunarvesti. Starfsemin fer fram á lænunni fyrir 

neðan bæinn þar sem straumþungi er lítill og aðstæður til siglinga góðar. 

Hér má sjá hvar fyrirhugað er að staðsetja húsdýragarðinn, bílastæðið og nýja þjónustuhúsið. Á 

myndinni er líka inni aðstaðan fyrir dýrin og gamla íbúðarhúsið með viðbyggingunni þar sem 

verslun og bensínafgreiðsla var um miðja síðustu öld. 

Gamla íbúðarhúsið 

 Húsdýragarður 

 Bílastæði 

 Nýja 

þjónustuhúsið 

Húsdýr inni 
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 Veiðisvæði: Sala veiðileyfa og leiga á veiðarfærum. Starfsemin fer fram á 

Ferjukotssíkinu, þar eru aðstæður góðar og silungaveiði hefur verið stunduð þar um 

áratugaskeið. 

 Húsdýragarðurinn: Fjölbreytt úrval af íslenskum húsdýrum með áherslu á kettlinga, 

hvolpa, lömb, kálfa og folöld. Hægt verður að fara á bak barnahestum og ríða stuttan 

hring eða láta teyma undir sér. Komast í snertingu við dýrin með því að klappa þeim 

og fóðra þau. Haldnir verða þemadagar tengdir dýrunum og sveitinni t.d. rétta- og 

leitardagar á haustin, Veiðidagur fjölskyldunnar, lambadagar á vorin, berjadagar á 

haustin, dorgveiði á ís á veturna og heyskapur á sumrin.  

 

3.2. Önnur starfsemi  

Önnur starfsemi sem fyrir í nágreninu. 

 Búvélasafnið á Hvanneyri, saga véla og landbúnaðar. 

 Snorrastofa Reykholti, safn um sögu staðarins, minjagripasala og menninga tengdar 

uppákomur eins og tónleikar. 

 Landnámssetrið Borganesi, landnámssagan, leiksýningar, hljóðleiðsögn, veitinga- og 

minjagripasala. 

 Brúðuheimar Borganesi, brúðuleikhús, brúðusafn, leiksvæði, veitingar og 

minjagripasala.  

 Ferðaþjónustan Fossatúni, tjaldstæði, leiksvæði, veitingar, heitir pottar og söguferðir 

um nágrenið.  

 Ölvaldsstaðir í Borgarbyggð, hestaleiga og reiðskóli. 

Þessir aðilar eru þeir helstu í ferðaþjónustu í næsta nágreni við Ferjukot, sjá má á 

upptalningunni að fæstir þessara aðila eru með afþreyingu fyrir alla aldurshópa. Ef t.d. 

táningurinn í hópnum hefur ekki áhuga á sögu né húsdýrum þá hefur hann hugsanlega gaman 

af silungaveiði eða bátaleigunni, börnin sem ekki nenna að skoða safnið geta farið í veiði eða 

húsdýragarðinn, markmiðið er að sem flestir finni stað sem þeir hafi áhuga á og fjölskyldan 

eða hópurinn geti átt ánægjulega stund saman við sem fjölbreyttasta afþreyingu.  
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4. Eigendur og skipulag 

Safnið var upphaflega stofnað og rekið af hjónunum Þorkeli og Hebu og alfarið í þeirra eigu, 

að rekstrinum hafa eining komið börn þeirra hjóna. Ef af stækkun og breytingum yrði mun 

sonur þeirra Magnús bætast við sem meðeigandi. Stofnað verður einkahlutafélag um 

reksturinn sem skiptast mun jafnt milli eigendanna þriggja. Nafn þess mun ekki breytast nema 

af því leiti að það verður Laxveiði- og sögusafnið Ferjukoti ehf. Verkaskipting verður með 

þeim hætti að Þorkell verður stjórnarformaður og safnstjóri í hinu nýja fyrirtæki, hann verður 

aðal- leiðsögumaður safnsins og ábyrgur fyrir varðveislu og söfnun nýrra muna. Heba mun sjá 

um kaffihúsið, söluaðstöðu og minjagripsölu. Magnús mun, sem framkvæmdastjóri, sjá um 

markaðssetningu, daglegan rekstur og starfa á kaffihúsinu.  

4.1. Skipulag 

Eigendurnir eru eins og áður kom fram þrír. Þorkell Fjeldsted stjórnarformaður, safnstjóri og 

aðalleiðsögumaður safnsins. Heba Magnúsdóttir stjórnarmaður, umsjónarmaður veitinga- og 

söluaðstöðu. Magnús Fjeldsted stjórnarmaður og  framkvæmdastjóri sem sér um daglegan 

rekstur, bókhald og bakstur fyrir kaffihúsið 

 

Mynd 5. Stjórnskipulag. 

Þar sem um er að ræða lítið fjölskyldufyrirtæki mun skipulagsritið vera einfalt og gert ráð 

fyrir að allir starfsmennirnir gangi í þau störf sem til falla. Þriggja manna stjórn skipuð 

Þorkeli Fjeldsted, Hebu Magnúsdóttur og Magnúsi Fjeldsted mun leggja línurnar í rekstrinum. 

Framkvæmdastjórinn, Magnús Fjeldsted, sér um að framfylgja samþykktum stjórnar og 

annast daglegan rekstur. Ekki verður gert ráð fyrir fleiri starfsmönnum í fastri vinnu til að 

byrja með en ráðið verður í stöður yfir sumarmánuðina. Störfin verða á safninu, kaffihúsinu, 

við húsdýragarðinn, bátaleiguna og veiðiaðstöðuna, gert er ráð fyrir að ráðnir verði sex til átta 

starfsmenn yfir sumartímann (Þorkell Fjeldsted).   

4.1.2. Þorkell Fjeldsted 

Þorkell Fjeldsted 63 ára er menntaður búfræðingur frá Bændaskólanum á Hvanneyri og hefur 

rekið félagsbúið Ferjukoti síðustu 40 ár. Hann hefur starfað við ýmislegt samhliða 

Stjórn

Framkvæmdastjóri

Starfsmenn
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búrekstrinum, verið umboðsmaður Álafoss við ullarkaup, fréttaritari á Vesturlandi fyrir 

Ríkisútvarpið,  nefndarmaður og formaður skólanefndar Varmalandsskóla um árabil, setið í 

sveitarstjórn, verið stjórnarmaður í veiðifélögum og stundað sölustörf. Þorkell hefur að mestu 

séð um leiðsögn um safnið síðan það var stofnað og má segja að hann sé orðin hluti af 

upplifuninni við að skoða safnið, fróðleikurinn og áhuginn á öllu sem þar er að finna er slíkur 

að það smitar útfrá sér til allra sem þangað koma. Sú fjölþætta reynsla sem Þorkell hefur 

ásamt því að hafa starfað sem fréttaritari og hafa sambönd á þeim vettvangi mun verða 

safninu dýrmætt þegar kemur að kynningar- og markaðsmálum (Þorkell Fjeldsted).   

4.1.2.  Heba Magnúsdóttir 

Heba Magnúsdóttir 59 ára útskrifaðist frá Húsmæðraskólanum á Varmalandi árið 1970 og 

hefur síðan búið og rekið félagsbúið Ferjukoti ásamt manni sínum. Hún hefur unnið sem 

deildarstjóri fatadeildar Kaupfélags Borgfirðinga, síðar Samkaupa Borganesi, verið 

umboðsmaður Álafoss við kaup á lopapeysum á Vesturlandi, starfað fyrir heildsölur í 

Reykjavík og starfar nú í Landnámssetrinu í Borgarnesi. Reynslan frá starfinu í 

Landnámssetrinu, að  hafa tekið þátt í þeirri uppbyggingu nánast frá byrjun, mun koma sér vel 

þegar skipulag og framkvæmd á nýrri aðstöðu verður skipulögð í Ferjukoti. Sú reynsla sem 

Heba hefur af sölustörfum og veitingasölu mun nýtast henni afar vel í samskiptum við bæði 

birgja og væntanlega gesti fyrirtækisins (Heba Magnúsdóttir).  

4.1.3. Magnús Fjeldsted 

Magnús Fjeldsted 37 ára er menntaður bakarasveinn frá Iðnskólanum í Reykjavík árið 1994, 

kláraði frumgreinadeild frá  Háskólanum á Bifröst 2008 og lýkur BS prófi í viðskiptafræði frá 

sama skóla nú um næstkomandi áramót. Hann hefur starfað í bakaríum og kaffihúsum bæði á 

Íslandi og Danmörku í 17 ár áður en hann hóf frekara nám á Bifröst haustið 2007. Síðustu árin 

fyrir nám starfaði Magnús sem framleiðslustjóri hjá Geirabakaríi í Borganesi þar sem hann 

hafði umsjón með daglegri framleiðslu, samskiptum við birgja og kúnna ásamt flestu sem 

viðkom daglegum rekstri. Mun menntun hans og reynsla sem bakara og viðskiptafræðings 

nýtast fyrirtækinu á marga vegu, bakarinn mun aðstoða við bakstur og annað tilfallandi á 

kaffihúsinu, nota sambönd og aðgang að birgjum til að tryggja sem hagstæðast verð á 

aðkeyptu hráefni og vörum. Viðskiptafræðingurinn mun sjá um daglegan rekstur 

fyrirtækisins, markaðssetningu, bókhald og annað sem til fellur. 
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5. Breytingin 

Hugmyndin er að breyta litlu við safnið sjálft heldur betrumbæta það sem fyrir er og bæta við 

munum, allt húsnæðið sem notað er nú þegar verður áfram nýtt undir safnið. Bætt verður við 

sýningarhúsi, veiðiaðstöðu, bátaleigu og litlum húsdýragarði (Þorkell Fjeldsted).   

5.1. Sýningarhúsið  

Sýningarhúsið verður stærsta og dýrasta framkvæmdin við breytingu safnsins, það verður 250 

fermetrar að stærð og mun hýsa hluta safnsins, salernisaðstöðu, kaffihús, söluaðstöðu og 

þjónustuborð. Það er nauðsynlegt að hafa aðstöðu þar sem hægt er að taka á móti hópum á 

einum stað og um leið er sama aðstaða fyrirhuguð sem veitingasala (Þorkell Fjeldsted).   

Sækja verður um byggingarleyfi til Borgarbyggðar. Nú þegar er til staðar deiliskipulag fyrir 

svæðið þar sem gert er ráð fyrir safni og uppbyggingu því tengdu, mun það stytta allan tíma 

varðandi samþykktir leyfa, ekki verður þörf á grenndarkynningu vegna framkvæmdanna 

(Jökull Helgason).  

Til að rekstur á veitingaaðstöðunni og söluaðstöðunni gæti hafist yrðu leyfi frá 

heilbrigðiseftirliti Vesturlands að liggja fyrir, ef aðstaðan uppfyllir öll almenn skilyrði  fyrir 

rekstri sem þessum þarf einungis að borga leyfisgjaldið og rekstur getur hafist ( Helgi 

Helgason).  

Nýbyggingin skiptist í salernisaðstöðu, eldhús, veitingasal, sölubás og þjónustuborð. 

Hönnuninni verður háttað þannig að  stærstur hlutinn verður stórt opið svæði þar sem hægt 

verður að taka á móti hópum allt að 200 manns. Hugsunin er að með því að hafa húsið sem 

einn stóran sal er hægt að taka á móti stærri hópum og halda fyrirlestra fyrir allan hópinn áður 

en hópurinn skiptist á önnur svæði, eins er hægt að hafa auka borð og stóla sem setja má upp 

þegar margir gestir eru á sama tíma. Safngripum og myndum verður komið fyrir sem víðast 

um húsið. Húsið verður 250 fermetra límtréshús, kostnaður við húsið frá grunni og til 

afhendingar er áætlaður 160 þúsund á fermetra, alls 40 milljónir (Eiríkur J Ingólfsson). 

Salernisaðstaðan tekur mið að þörfum hreyfihamlaðra og ungabarna, alls verða 4 baðherbergi 

með vaski og klósetti. Kostnaður við salernisaðstöðuna er áætlaður 600.000 kr. (Ólafur J 

Waage).  

5.2. Eldhúsið og veitingahluti hússins 

Eldhúsið verður með öllum nauðsynlegum tækjum til rekstursins, kælar, frystir, eldavél, ofn, 

djúpsteikingarpottur, uppþvottavél, hrærivél og fleira. Samskonar sjóðsvél og verður á 
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þjónustuborðinu verður notuð. Reynt verður að kaupa notuð tæki til að lækka kostnað. Fyrir 

liggur tilboð í borð, stóla og leirtau sem til starfseminnar þarf frá A. Karlson. Samanlagður 

kostnaður við eldhús og veitingaaðstöðu er áætlaður 2 miljónir og eru þær tölur byggðar á 

kostnaði við samskonar aðstöðu hjá Brúðuheimum Borganesi (Hildur M. Jónsdóttir).  

5.3. Söluaðstaðan 

Áhersla verður á að selja minjagripi með tengingu við starfsemina, laxveiði, húsdýrin, bátana 

og sveitina. Gerð verða póstkort og bolir með myndum og nafni fyrirtækisins sem 

viðskiptavinir geta keypt sem minjagrip um heimsóknina. Seldar verða matvörur sem 

framleiddar verða af bændum á svæðinu t.d. ís frá Erpsstöðum í Dölum. Leitast verður við að 

hafa framboð af lífrænt ræktuðu grænmeti úr Borgafirði til sölu og heimaunnar vörur eins og 

sultur og berjasaft (Heba Magnúsdóttir). Þjónustuborð verður samhliða söluaðstöðunni, þar 

verður tekið á móti greiðslum fyrir heimsóknina, upplýsingar um fyrirtækið og það sem í boði 

er. Á þjónustu borðinu verður tölvubúnaður og sjóðsvél sem kemur til með að nýtast bæði 

söluaðstöðunni og þjónustuborðinu, kostnaður við þennan þátt er áætlaður  233.000 fyrir 

tölvubúnað og 54.900 fyrir Sharp xea 113 sjóðsvél (Ómar Örn Ragnarsson). 

5.4. Veiðiaðstaðan  

Nú þegar er rennt fyrir silung í síkinu við Ferjukot, þá aðstöðu þyrfti þó að gera aðgengilegri 

þannig að aðgangur væri tryggður fyrir alla. Gera þyrfti stíflu til að nægt vatn væri allt 

sumarið. Aðstaðan væri ekki hugsuð sem staður þar sem mikil veiði væri heldur væri kennsla 

og umgengni við veiðarnar höfð í fyrirrúmi. Veiðileyfinu myndi fylgja veiðistöng og kennsla 

á undirstöðuatriðum við silungaveiðar. Þetta væri hugsað sem kynning og skemmtun á þeirri 

mögnuðu reynslu sem silungaveiðar geta verið (Þorkell Fjeldsted).    

Leyfi til framkvæmdanna yrði að sækja um hjá Borgarbyggð, samþykki ætti aðeins að vera 

formsatriði (Jökull Helgason). Einnig yrði að sækja um leyfi fyrir stíflun á síkinu, slíkt leyfi 

ætti að fást að ákveðnum skilyrðum uppfylltum (Sigurður Már Einarsson). Kostnaður alls, 

veiðistangir og búnaður 250.000 kr. (Gunnlaugur Guðlaugsson).  Aðstaðan, merkingar og 

stíflunin kostar um 100.000  (Eiríkur J Ingólfsson).  

5.5. Bátaleigan 

Fyrir neðan safnið rennur lítil læna úr Hvítánni  þar sem lítil straumur er og kjörið er að hafa 

báta til útleigu. Þeir sem komnir eru á safnið gætu brugðið sér út á árabáta eins og notaðir 

voru við netaveiðarnar, farið á hjólabát eins og á erlendum sólarströndum eða þeir sem 
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komnir eru á unglingsaldurinn geta skellt sér á Kanó. Þessu myndi fylgja nokkur 

stofnkostnaður sem fælist í byggingu bryggju, kaupum á bátum og björgunarvestum. Til 

staðar eru nú þegar bátar sem notaðir voru við netaveiðarnar sem ekki myndi kosta mikið að 

gera nothæfa aftur ásamt því að til er einn hjólabátur (Þorkell Fjeldsted). 

 

Mynd 7. Bátaleiga, Pakkhús og Íshús 

Kostnaður bátaleigu, þrír Kanóar 690.000 kr. (Víkari.is, 2010). Bygging á aðstöðu og 

standsetning á gömlu árabátunum 250.000 kr. (Eiríkur J Ingólfsson).  Öryggisbúnaður 15 stk.  

björgunarvesti 150.000 kr. (Gúmmíbátar og Gallar, 2010). Á mynd 7 sjást Pakkhúsið, íshúsið 

og hvar bátaleigan kemur til með aða vera ef af framkvæmdum verður. 

5.6. Húsdýragarðurinn 

Til að auka aðdráttarafl safnsins verður settur upp lítil húsdýragarður þar sem til sýnis verða 

hinn íslensku húsdýr. Nú þegar eru kindur, hestar, hundar, kettir og hænur á bænum þannig að 

ef bætt er við nokkrum dýrategundum t.d. svínum, geitum, kálfum, kanínum og gæsum er 

aðstaðan eina hindrunin á veginum. Útihús fyrir dýrin eru til staðar en gera þyrfti breytingar á 

þeim svo hægt væri að hafa dýrin til sýnis á veturna, útiaðstöðu þyrfti að gera frá grunni og 

yrði af því nokkur kostnaður. Samhliða húsdýragarðinum yrði hægt að bjóða börnum að fara á 

hestbak, teymt yrði undir þeim eða þau vanari gætu riðið sjálf stuttan hring, myndu sömu 

hestar og yrðu til sýnis nýtast í þennan þátt starfseminnar (Þorkell Fjeldsted).  

Kostnað við þennan hluta er erfitt að áætla vegna margra óvissuþátta eins og hvaða dýr yrðu 

fyrir valinu, hvað yrði hægt að nýta af þeim dýrum sem fyrir eru á bænum og þeirri aðstöðu 

sem byggja ætti. Húsdýragarðurinn yrði byggður upp yfir nokkurra ára tímabil og dýrum bætt 

við eftir því sem stjórnendum þætti nauðsyn til. En til að geta opnað fyrsta hluta 

húsdýragarðsins yrði að gera sýningaraðstöðu utanhúss og innanhúss, áætlaður kostnaður fyrir 

Pakkhús Íshús 

Bátaleiga 
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þessa aðstöðu er 1.500.000 kr. (Eiríkur J Ingólfsson). Þessu til biðbótar kæmi kaupa á dýrum, 

áætlaður 250.000 kr. á fyrsta ári (Þorkell Fjeldsted).  

5.7. Aðrar framkvæmdir 

Annað sem gera þarf áður en nýtt og öflugt fyrirtæki getur hafið starfsemi er aðkoma og 

umhverfi við sýningarhús, bílastæði, gerð göngustíga og merkingar. Bílastæðið þarf að vera 

nógu stórt fyrir nokkrar rútur og einkabíla, kostnaður kringum 500.000 kr. Göngustígar, 

merkingar og annað því tengt verður  gert af starfsmönnum fyrirtækisins næstkomandi vor og 

verður kostnaður um 500.000 (Sigurður Arilíusson). 

6. Markaðurinn 

Þegar greina á hvort hagkvæmt sé að ráðast í tiltekna fjárfestingu er nauðsynlegt að skoða það 

umhverfi sem fyrirtækið kemur til með að starfa í. Markaðsgreining nýtist höfundi við að sjá 

þau tækifæri og ógnanir sem vera kunna á þeim markaði sem starfsemin fer fram á. 

Greiningin hjálpar til við að sjá væntanlega samkeppnis- og samstafsaðila, sjá hvaðan 

tekjurnar eru upprunnar og skilgreina markmið starfseminnar. Við gerð þessarar skýrslu 

verður markaðsumhverfið skoðað, notuð verður SWOT greining og fimm krafta líkan Porters 

til að greina markaðinn.   

6.1. Markaðsumhverfið 

Fyrst verður fjallað um markaðsumhverfi fyrirtækja, til þess teljast þeir þættir sem hafa áhrif á 

hæfni stjórnenda til  að viðhalda góðu sambandi við viðskiptavini og stjórna markaðsstarfi 

fyrirtækja. Þá er átt við þá aðila eða öfl sem hafa áhrif á það að fyrirtækið geti átt samband við 

viðskiptavini og fullnægt þörfum þeirra (Kotler,P., & Keller,K.L, 2009).  

Nauðsynlegt er að fyrirtæki hafi góðan skilning á því markaðsumhverfi sem þau ætla að hasla 

sér völl. Til að þróun og breyting sem á sér sífellt  stað í umhverfi fyrirtækisins fari ekki fram 

hjá stjórnendum verða þeir að vera vakandi fyrir hugsanlegum tækifærum og ógnunum í 

markaðsumhverfinu. Markaðsumhverfinu er yfirleitt skipt í innra og ytra umhverfi. Með innra 

umhverfi er átt við þá aðila sem fyrirtækið getur með beinum eða óbeinum hætti haft áhrif á. 

Með því er átt við fyrirtækið sjálft, birgja, samstarfsaðila, viðskiptavini, samkeppnisaðila og 

almenning. Með ytra umhverfinu er átt við öll þau öfl sem hafa áhrif á og geta breytt innri 

þáttum fyrirtækja á ýmsan hátt, þessi öfl eru síbreytileg og ekki er hægt að hafa áhrif á þau. 

Þar af leiðandi verða fyrirtæki að laga markaðsstarf sitt að þeim. Ytra umhverfið er m.a. greint 
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í efnahagslegt, tæknilegt, pólitískt og lagalegt og síðast en ekki síst félagslega og 

menningarlega umhverfið (Kotler,P., & Keller,K.L, 2009). 

6.2. Innra umhverfi 

Til innra umhverfis fyrirtækis teljast þeir sem fyrirtækið sjálft getur haft áhrif á, er þar átt við 

birgjar, samkeppni- og samstarfsaðilar og viðskiptavinirnir.  

6.2.2. Birgjar   

Fyrirtækið hefur fremur veika stöðu gagnvart birgjum, það er nýtt á markaðnum og það mun 

ekki stunda stórinnkaup. Helstu birgjarnir verða heildsölur með hráefni fyrir matreiðslu, 

drykkjarvörur, kjötvinnslur og fyrirtæki með minjagripi. Plúsarnir eru að stjórnendur hafa 

reynslu af viðskiptum við stóra birgja á þessum markaði og ætti sú reynsla að hjálpa til við að 

ná hagstæðum samningum. Veruleikinn er að eftir efnahagshrunið hefur greiðslufrestur sem 

birgjar gefa styst og margir krefjast staðgreiðslu ef um er að ræða ný fyrirtæki í viðskiptum. 

Ekki er heldur hægt að líta framhjá þeim miklu áhrifum sem gengissveiflur krónunnar hafa 

haft á verðlag aðfanga síðustu misseri (Hermansdóttir, Dagný Valgeirsdóttir og Signý, 2009). 

Staðan gagnvart birgjum verður hvorki góð né slæm, viðskiptin við hvern og einn verða 

tiltölulega lítil sem minkar líkur á sérstökum afsláttum, á móti kemur að mikil samkeppni er 

milli birgja sem gerir samningsstöðuna ögn sterkari. 

6.2.3. Samkeppni- og samstarfsaðilar 

Allir sem keppa um frístundir fólks  á Íslandi, hvort sem er ferðamanna eða annarra teljast til 

samkeppnisaðila. Öll afþreying telst að einhverju leyti til samkeppnisaðila þótt önnur söfn og 

svipuð starfsemi sé helsta samkeppnin. Margir aðilar á Vesturlandi  keppa á sama markaði t.d. 

Landnámssetrið og Brúðuheimar í Borgarnesi, Snorrastofa í Reykholti og Búvélasafnið á 

Hvanneyri. Þrátt fyrir marga samkeppnisaðila er líka samvinna milli sumra þeirra, nýlega hóf 

Landnámssetrið í Borganesi að benda hópum á Laxveiði- og sögusafnið Ferjukoti sem valkost 

og síðasta vor tóku átta staðir á Vesturlandi sig saman í verkefni sem þeir kalla „saman í 

samkeppni“ ( Kjartan Ragnarsson). Það ættu að felast tækifæri frekar en ógnanir í aukinni 

fjölbreytni í afþreyingu á Vesturlandi (Þorkell Fjeldsted). 

Mikil samkeppni er um frístundir fólks, margir aðilar bjóða vörur og þjónustu til afþreyingar. 

Til að lifa af í því umhverfi verður að sérhæfa og aðgreina sig frá öðrum, stunda samvinnu 

með ferðaþjónustuaðilum á Vesturlandi, saman í samkeppni er lykilinn að velgengni. 
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6.2.4. Viðskiptavinurinn 

Skipta má viðskiptavinum fyrirtækisins upp í nokkra hópa, þótt reynt sé að greina hverjir falla 

í hvern hóp en alltaf verður nokkur skörun, sumir munu óhjákvæmilega falla í fleiri en einn 

hóp. Tilgangur þess að skipta viðskiptavinunum upp í hópa er að gera markaðssetninguna 

markvissari, telur höfundur að skiptingin muni auðvelda ákvarðanatöku í allri kynningu og 

markaðssetningu. Hvar á áherslan að vera á hverjum tíma og hvernig sé best að nálgast 

viðkomandi hóp er spurning sem auðveldara verður að svara ef skilgreint hefur verið hverjir 

tilheyra hverjum hóp 

Hópur 1. Þeir sem koma í skipulögðum hópum þar sem pantaður hefur verið tími 

fyrirfram. Það hafa eingöngu verið Íslendingar sem komið hafa á safnið hingað til og nánast 

alltaf í skipulögðum hópum. Til þessa hóps teljast allir þeir sem ferðast í skipulögðum ferðum 

þar sem ákveðnir staðir eru heimsóttir á ákveðnum tíma og pantað hefur verið fyrirfram. Þetta 

geta verið innlendir eða erlendir ferðamenn t.d. hópar á vegum ferðaskrifstofa,  fyrirtækja,  

skóla eða annarra stofnana og vinahópar. Ómögulegt er að áætla stærð þessa hóps, í raun geta 

nánast allir Íslendingar verið taldir til hans, flestir falla í einhvern að framantöldu hópunum. 

Fjöldi erlendra ferðamanna til Íslands árið 2009 nam tæplega 500 þúsund (Ferðamálastofa). 

Um 20% þeirra ferðaðist í skipulögðum hópum og dvelja flestir í 4-7 nætur á landinu 

(Ferðamálastofa, bls. 12) 

Hópur 2. Íslenskir og erlendir ferðamenn sem ferðast á eigin vegum um Ísland. Allir þeir 

sem ferðast um landið á eigin vegum innlendir og erlendir ferðamenn, þeir ferðast um á 

einkabílum, með langferðabílum, hjólandi, gangandi eða á hvern þann hátt sem þeir sjálfir 

kjósa. Hópurinn ferðast um landið en ætlar ekkert endilega að stoppa á Vesturlandi. Það 

ferðast um 90% Íslendinga að einhverju marki innanlands og 80% erlendra ferðamanna 

ferðast á eigin vegum (Ferðamálastofa, bls. 14). 

Hópur 3. Þeir sem dvelja tímabundið á Vesturlandi. Þessi hópur telur þá sem koma 

tímabundið til dvalar á Vesturland, innlendir sem erlendir ferðamenn. Fólk sem t.d. á eða 

leigir sumarhús, veiðimenn, fólk sem heimsækir vini og ættingja, skólafólk og ferðamenn. 

Munurinn á fólki í þessum hópi og fólkinu í hópi 2 er að þessi hópur dvelur um lengri eða 

skemmri tíma á svæðinu. Erfitt er að festa tölu á stærð þessa hóps, 40% Íslendinga gistir hluta 

af ferðalögum innanlands á Vesturlandi (Ferðamálastofa, bls. 15) fjöldinn allur af 

laxveiðimönnum dvelur á svæðinu hvert sumar og voru sumarhús um 2400 í lok ársins 2009 

(Þjóðskrá, 2009) 
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Hópur 4. Allir sem búsettir eru á Vesturlandi og nærsveitum. Allir þeir sem búa að 

staðaldri á Vesturlandi. Rúm 15 þúsund íbúar eru á Vesturlandi (Hagstofan, 2009). 

Hópur 5. Allir sem ekki ætla að ferðast. Til síðasta hópsins teljast þeir sem ekki ferðast á 

fyrirfram ákveðnum tíma. Þetta eru þeir sem ætluðu sér ekki að fara neitt til dæmis um helgi 

né í sumarfríinu og voru ekki á leiðinni í ferðina með vinnunni, vinunum, skólanum né 

neinum öðrum. Þeir sem þurfa hvatningu til að fara af stað og gerast viðskiptavinir Laxveiði- 

og sögusafnsins Ferjukoti. 

Sá markópur sem hvað mikilvægastur verður fyrir fyrirtækið er fjölskyldur, hægt er að gera 

ráð fyrir að þær falli undir alla hópana hér að ofan. Fjölskyldur ferðast í hópum, á eigin 

vegum, dvelja tímabundið á svæðinu, eru sumar búsettar á Vesturlandi og hafa ekki áform um 

að ferðast á tilteknum tíma.  

Sjá má á þessari upptalningu að allir búsettir á Íslandi og þeir sem heimsækja landið eru í 

markhópi Laxveiði- og sögusafnsins Ferjukoti. 

6.3. Ytra umhverfi  

Ytra umhverfi samanstendur af þáttum sem hafa áhrif á fyrirtækið og geta breytt innra 

umhverfinu. Fyrirtækið getur lítil áhrif haft á þessi öfl en verður oft að laga starfsemina að 

þeim. Þessir þættir eru efnahagslegt, pólitískt, tæknilegt og menningarlegt. 

6.3.2. Efnahagslegt umhverfi 

Mikil óvissa hefur ríkt um efnahagslega framtíð landsins undanfarin tvö ár, erfiðar aðstæður 

eins og mikið atvinnuleysi, óvissa í skattamálum og lítið aðgengi að lánsfé hefur gert 

atvinnurekstri erfitt fyrir. Kaupmáttur hefur dregist saman og verðlag hækkað ásamt 

gríðarlegri hækkun skulda heimilanna. Einkaneysla dróst saman  á síðasta ári og heldur sú 

þróun áfram á öðrum fjórðungi þessa árs (Greiningadeild Landsbankans, 2010). Íslendingar 

hafa á tímum samdráttar aukið við ferðalög innanlands á kostnað ferða erlendis sem gefur 

íslenskum ferðaþjónustufyrirtækjum von um betri tíð. Lágt gengi krónunnar hefur áhrif á 

rekstur fyrirtækisins en á móti kemur að þetta lága gengi ýtir undir komu erlendra ferðamanna 

til landsins. Verðbólga hefur verið á niðurleið og lækkað úr 7,5% í maí niður í 4,8% í júlí, 

Þessi lækkun á verðbólgu ásamt lægri verðbólguvæntingum og styrking á gengi krónunnar 

síðustu misseri eru vísbendingar um að botninum sé náð og efnahagsbati sé framundan á 

Íslandi (Seðlabanki Íslands, 2010). 
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Erfitt er að spá fyrir um efnahagslegt umhverfi fyrirtækisins næstu ár, óvissuþættir eru of 

margir. Versnandi hagur almennings er bæði kostur og galli fyrir reksturinn, færri ferðalög til 

útlanda á móti fjölgun ferðalaga innanlands er tækifæri, en ef áfram  heldur að draga úr 

kaupmætti fólks þá verður reksturinn ekki vænlegur til árangurs. 

6.3.3. Pólitísk umhverfi 

Órói, sundrung og getuleysi virðist ríkja hjá öllum stjórnmálaflokkunum, ósamstaða innan 

ríkisstjórnarinnar um leiðir útúr vandanum. Niðurskurður á öllum sviðum hins opinbera ásamt 

auknum skattaálögum ríkisstjórnarinnar getur haft áhrif á reksturinn. Beinn skattur á 

reksturinn og öll aðföng mun hafa sitt að segja  ekki síður en hækkun skatta á einstaklinga 

sem óhjákvæmilega hefur áhrif á kaupmátt þeirra. Styrkir til menningartengdrar 

ferðamennsku hafa dregist verulega saman eftir hrunið 2008. Ómögulegt er að segja til um 

hvenær fer að rofa til í fjárframlögum til þessa málaflokks aftur.  

Auknar álögur á fyrirtæki og einstaklinga, meiri óvissa en Íslendingar eiga að venjast um hið 

pólitíska landalag er ekki  hvetjandi til stofnunar fyrirtækis og fjárfestinga þessi misserin.  

6.3.4. Tæknilegt umhverfi 

Ekki verður reksturinn tæknilega erfiður þar sem ekki er um að ræða flókin tæknimál sem þarf 

að leysa. Tæknileg mál er varða leyfi fyrir rekstrinum eru veitingaleyfi samkvæmt 1. mgr. 7. 

gr. laga nr. 85/2007 um veitingastaði, gististaði og skemmtanahald. Hver sá sem stundar 

rekstur sem fellur undir þau lög skal hafa til þess rekstrarleyfi. Í rekstrarleyfinu getur falist 

leyfi til sölu veitinga, hvort sem um er að ræða mat eða drykk, bæði óáfenga og áfenga. Sækja 

þarf um starfsleyfi fyrir húsdýrgarðinum samkvæmt 12. gr. laga um dýravernd, nr. 15/1994 

þar er fjallað um dýrahald í atvinnuskyni annað en í landbúnaði. Sækja þarf um framkvæmda- 

og byggingaleyfi til Borgarbyggðar, þar sem deiliskipulag er þegar til mun öll afgreiðsla 

ganga hraðar fyrir sig en ella (Jökull Helgason). 

Sækja verður um öll tilskilin leyfi hið fyrsta svo ekki verði tafir á framkvæmdum vegna skorts 

á samþykki. 

6.3.5. Menningarlegt umhverfi 

Mikil hefð er fyrir söfnum á Íslandi og hafa hin ýmsu söfn verið starfrækt um árabil, mikil 

fjölbreytni er í safnaflórunni þótt menningarlegt verðmæti þeirra sé misjafnt. Hluti af því að 

varðveita menningu okkar er að safna gripum og munum sem annars myndu glatast með 

tímanum og varðveita þá fyrir komandi kynslóðir. Ekki er nóg að safna hlutum heldur verður 
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líka að safna sögum um þessa hluti og um það hvernig þeir voru notaðir svo það gleymist 

ekki. Mikil menningarlegur fjársjóður er geymdur í geymslum á heimilum fólks víða um land, 

þessi fjársjóður þarf að eiga sinn stað þar sem áhugasamir geta notið þeirra sem best. Það 

hefur heldur ekki staðið á eigendum þessara fjársjóða að gefa eða lána hann á söfn ef eftir því 

hefur verið leitað (Þorkell Fjeldsted). 

Samkvæmt skoðanakönnun sem gerð var árið 2009 er næstvinsælasta afþreying Íslendinga á 

ferðalögum innanlands, söfn og sýningar (Ferðamálastofa, 2010, bls. 16). Mest sótta safn á 

landsbyggðinni, Byggðasafnið á Skógum, er heimsótt af rúmlega 45 þúsund gestum árlega. 

Skógasafnið hefur verið starfandi síðan 1. desember 1949 og er lýsandi dæmi um hvernig 

hægt er að gera safn að fyrirtæki sem skilar hagnaði (Þórður Tómasson).  

Það er í menningu Íslendinga að hafa áhuga á sögunni, við förum á söfn og sýningar þegar við 

eigum frí og viljum gera okkur dagmun (Þórður Tómasson).   

6.4. Samantekt á innra- og ytra umhverfinu 

Ekki munu birgjar hafa teljandi áhrif á reksturinn. Samkeppni um viðskiptavinina verður 

mikil frá öllum sem bjóða uppá afþreyingu en með aðgreiningu, sérhæfingu og samstarfi 

ferðaþjónustuaðila á Vesturlandi ætti fyrirtækið þó að geta staðið sig í samkeppninni. Þó 

viðskiptavinunum sé skipt upp í hópa til að gera markaðssetningu markvissari verða allir sem 

á landinu eru og til þess koma mögulegir viðskiptavinir. Efnahagslegt og pólitískt umhverfi er 

erfitt og verður það næstu misseri, samdráttur í styrkjum, niðurskurður í rekstri stofnana, 

skattahækkanir og óvissa um hvenær fer að rofa til í efnahagslífinu er ekki hvetjandi til 

fjárfestinga né stofnunar nýrra fyrirtækja. Tæknilegar hindranir eru litlar sem engar varðandi 

reksturinn. Það er staðreynd að flestir Íslendingar eru menningarlega þenkjandi, þeir fara oft á 

söfn og sýningar sem teljast verður til jákvæðra þátta ef ráðsit verður í stækkun fyrirtækisins.    
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7. SWOT greining 

SWOT greining er nokkuð góð aðferð þegar kemur að áætlanagerð þó ekki sé aðferðin sú 

nákvæmasta, gott er að nota hana til viðmiðunar þegar gera á sér grein fyrir stöðu 

fyrirtækisins áður en farið er í nákvæmari greiningu. Með SWOT greiningu eru metnir 

styrkleikar og veikleikar sem teljast til innri áhrifavalda, tækifæri og ógnanir sem teljast til 

ytri áhrifavalda (Kotler,P., & Keller,K.L, 2009, bls. 52). Höfundur notar SWOT greiningu til 

að gera lista yfir áhrifavalda í rekstri fyrirtækisins. 

 

 

Mynd 6. SWOT greining, (Kotler,P., & Keller,K.L, 2009) 

7.1. Styrkleikar  

Styrkleiki fyrirtækisins er fjölbreytnin, staðsetningin og aðstaðan. Fjölbreytni í afþreyingu 

gerir það að verkum að allir aldurshópar ættu að finna eitthvað við sitt hæfi. Staðsetningin er 

mitt á því svæði þar sem hve flestir laxveiðimenn eyða hluta sumarsins, tugþúsundir 

ferðamanna fara um svæðið og  fjöldinn allur af fólki dvelur um lengri eða skemmri tíma í 

frístundabyggðum í nágrenni safnsins. Aðstaðan við gömlu húsin, útihúsin, Hvítána og 

Ferjukotssíkið er styrkleiki hvað varðar kostnað við uppbyggingu fyrirtækisins. Sú staðreynd 

að ekkert annað safn á landinu hefur sömu upplifun og þjónustu í boði gerir fyrirtækið 

einstakt. Þekking eigenda á sögu staðarins, laxveiðum, dýrahaldi og nokkurra ára reynsla af 

rekstri safns telst einnig til styrkleika. 

 Starfsemin er nýjung á sviði ferðaþjónustu á Vesturlandi, 

 Fjölbreytni í starfseminni, safnið, húsdýrin, veiðin og bátaleigan. 

 Nálægðin við margar helstu laxveiðiár landsins ásamt mikil sumarhúsabyggð á 

svæðinu 

Styrkur Veikleikar

Tækifæri Ógnanir
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 Staðurinn er þekktur af mörgum sem muna eftir gömlu brúnni og „Lax til sölu“ 

skiltunum frá þeim tíma að  þjóðvegur  eitt  lá um bæjarhlaðið.  

 Mikil umferð í gegnum Borganes, t.d. 150.000 gestir árlega í sundlaugina þar ( Indriði 

Jósafatsson). 

 Aukning á ferðalögum Íslendinga innanlands í kjölfar fjármálakreppurnar og fjölgun 

erlendra ferðamanna síðustu ár. 

 Samstarf aðila í ferðaþjónustu á svæðinu. 

Helsti styrkurinn felst í fjölbreytninni, nýjungunum, umhverfinu, þekkingunni, samstarfinu, 

staðsetningunni og áhuga Íslendinga á söfnum og veiðum. 

7.2. Veikleikar 

Helstu veikleikar fyrirtækisins eru tengdir fjármögnun, margir af þeim aðilum sem áður 

studdu við uppbyggingu á starfsemi eins og söfnum hafa nú um stundir úr afar takmörkuðu 

fjármagni að moða. Styrkir hafa minnkað eða lagst af. Umgangur um gömlu húsin er aðeins 

fær þeim sem geta gengið og  þar sem þau eru friðuð þá verða ekki gerðar breytingar á þeim. 

 

 Óvissa um fjölda gesta, ekkert er öruggt í þeim efnum. 

 Langan tíma getur tekið að byggja upp markaðshlutdeild. 

 Fjarlægð frá höfuðborgarsvæðinu. 

 Mikil samkeppni um ferðamenn á svæðinu. 

 Meginfjöldi viðskiptavina kemur á tiltölulega stuttum tíma yfir sumarið, markmiðið er 

að lengja tímabilið með heimsóknum hópa.  

 Takmarkaður aðgangur fyrir hreyfihamlaða verður að hluta aðstöðunnar en öll ný 

aðstaða mun hafa þarfir þeirra að leiðarljósi við framkvæmdir. 

Helstu veikleikarnir eru mikil samkeppni, staðsetningin, stuttur ferðamannatími, erfiður 

markaður og óvissa um fjölda gesta. 

7.3. Tækifærin 

Tækifærin felast í aðgreiningunni frá öðrum fyrirtækjum og söfnum á svæðinu, nú þegar eru 

mörg önnur fyrirtæki á sama svæði á eftir sömu viðskiptavinunum. Með því að skapa sér 

sérstöðu með öðruvísi og fjölbreyttari afþreyingu fyrir alla aldurshópa næst þessi sérstaða. Nú 

þegar er kominn vísir að samstarfi aðila á Vesturlandi með skiplagningu á ferðum um 

landshlutann og verða tækifærin því fólgin í sérstöðunni. Eins eru breyttar ferðavenjur 

Íslendinga eftir fall krónunnar stórt tækifæri, Íslendingar ferðast meira innanlands en áður og 
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líkleg aukning erlendra ferðamanna til landsins er tækifæri fyrir fyrirtækið (Dr. Bjarni 

Reynisson, 2009) 

 Húsdýragarður á Vesturlandi. 

 Bátaleiga á Vesturlandi. 

 Laxveiðisafn á Vesturlandi. 

 Aukin spurn eftir afþreyingu fyrir alla aldurshópa til að skemmta sér saman. 

 Leiga veiðarfæra og veiðileifa sala. 

 Spár um mikla fjölgun ferðamanna á næstu árum. 

 Alltaf koma nýir litlir einstaklingar til sögunar sem hafa gaman af að skoða dýr og 

prófa að veiða silung. 

 Samstarfi aðila í ferðaþjónustu á Vesturlandi, samvinnan er þegar farin að skila sér í 

fjölgun hópa í Laxveiði- og sögusafnið Ferjukoti (Þorkell Fjeldsted). 

Tækifærin liggja í spám um fjölgun ferðamanna, nýjungunum, samstarfinu milli aðila á 

Vesturlandi og fjölbreytninni.  

7.4. Ógnanir 

Helstu ógnanir fyrirtækisins eru óvissuþættir í efnahagsmálum, minnkandi kaupmáttur 

innanlands, niðurskurður á fjárframlögum til menningar og aukin skattheimta ríkisins. Mikil 

samkeppni og mörg fyrirtæki í afþreyingaiðnaðnum á svæðinu skapa þá hættu að fjöldi gesta 

nái ekki að standa undir væntingum. Starfsemin fer fram á svæði sem reglulega er umflotið 

vatni, stórflóð flæða yfir bakka Hvítár á nokkurra ára fresti en uppbygging mun taka mið af 

þessari hættu. 

 Niðurskurður á opinberu fé til menningartengdar starfsemi síðustu tvö ár. 

 Fækkun úthlutaðra styrkja síðustu tvö ár. 

 Takmarkað framboð á lánsfjármunum til framkvæmda á landinu eftir efnahagshrunið 

2008. 

 Mikil ásókn gesta yfir stuttan tíma yfir sumarið en lítil á öðrum tímum. 

 Skattlagning ríkisins úr hófi fram. 

 Skortur á stuðningi við fyrirtæki í ferðamannaiðnaðnum.  

 Óvæntir atburðir t.d. eldgos eða fjármálakreppur. 

 Margar byggingar safnsins gætu skapað vandamál þegar kemur að öryggismálum og 

eftirliti með safnmunum. 
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Ógnirnar felast í mikilli samkeppni, langan part ársins verði lítið að gera, takmörkuðum 

aðgangi að lánsfé ef erfileikar koma upp í rekstrinum. Atburðir sem ekki er hægt að sjá fyrir 

geta skaða reksturinn fjárhagslega. 

7.5. Samantekt úr SWOT greiningu  

Styrkleikarnir og tækifærin snúa að væntri fjölgun ferðamann, innlendra og erlendra. Að 

áhersla sé lögð á sérstöðuna og fjölbreytnina, samvinna aðila á svæðinu mun spila stórt 

hlutverk í að ná til viðskiptavinanna. Leggja verður áherslu á nálægðina við 

höfuðborgarsvæðið og ná til þeirra fjölmörgu sem dvelja á Vesturlandi hluta ársins. 

Fjölbreytnin, eitthvað fyrir alla óháð aldri, felur í sér styrk og tækifæri fram yfir flesta aðra á 

markaðnum. 

Hafa þarf í huga að ekkert er öruggt varðandi fjölda gesta, aðsóknartölur eru byggðar á 

áætlunum, gera verður ráð fyrir að það taki tíma að kynna starfsemina og afla viðskiptavinna. 

Miklar væntingar til fjölgunar ferðamanna eru byggðar á spám og geta óvæntir atburðir eins 

og eldgos og fjármálakreppur ógnað fjárhag fyrirtækisins. Mikil samkeppni er á ferðamanna- 

og afþreyingarmarkaðnum þar sem margir reyna en ná ekki að hasla sér völl og það er 

áhyggjuefni. Fjarlægðin frá höfuðborginni gæti orði veikleiki, það fylgir kostnaður því að 

ferðast út á land. Óvissa í efnahagsmálum þjóðarinnar og niðurskurður fjárframlaga eru 

eitthvað sem hafa verður í huga við stofnun fyrirtækisins. 

8. Fimm krafta líkan Porters 

Ein þekktasta aðferðin til greiningar á eðli og uppbyggingu ólíkra atvinnugreina er fimm 

krafta líkan Porters. Kenningin er kennd við bandaríska hagfræðinginn Michael Porter sem 

hannaði þessa aðferð á sjöunda áratug síðustu aldar. Porter lagði fram þá kenningu að allar 

atvinnugreinar eigi það sameiginlegt að fimm grundvallarþættir stjórni því hvort fyrirtæki 

skili hagnaði eða ekki. Talar hann um að utanaðkomandi þættirnir séu fjórir; styrkur birgja, 

styrkur kaupenda, samkeppni við staðkvæmavöru og nýir aðilar á markaði. Fimmti og 

mikilvægasti þátturinn er samkeppnisharka innan greinarinnar (Porter.M.E, 1998, bls. 21-38). 

Til að átta sig betur á afþreyingar- og ferðamannamarkaðnum hefur höfundur  greint hver 

staða fyrirtækisins þar yrði. 
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Mynd 7. Fimm krafta líkan Porters. (Porter.M.E, 1998) 

8.1. Kraftur birgja 

Reglan er að ef erfitt er að komast yfir aðföng, framboð á vörum er lítið þá eru birgjarnir í 

góðri aðstöðu til að stjórna verði: krafturinn er mikil. Hinsvegar ef margir birgjar eru á 

markaðnum sem bjóða sömu eða sambærilegar vörur þá er kaupandinn í góðri aðstöðu til að 

ná hagstæðum samningum: lítil kraftur (Porter.M.E, 1998, bls. 28 og 29).  

Styrkur birgja ætti að vera fremur mikil þar sem ekki verður um stór viðskipti að ræða, ekki 

fást sömu afslættir og ef um mikið magn væri að ræða við hvern og einn. Á móti kemur að 

mikil samkeppni er á heilsölumarkaði með flestar þær vörur sem fyrirtækið kemur til með að 

kaupa reglulega, margir bjóða svipaðar og jafnvel sams konar vörur, undirboð til að ná inn 

nýjum viðskiptavinum mun hjálpa til við að ná betri samningum.  Veruleikinn er sá að eftir 

efnahagshrunið hefur greiðslufrestur sem birgjar gefa styst og margir krefjast staðgreiðslu ef 

um er að ræða ný fyrirtæki í viðskiptum. Ekki er heldur hægt að líta framhjá þeim miklu 

áhrifum sem gengissveiflur krónunnar hafa haft á verðlag aðfanga síðustu misseri 

(Hermansdóttir, Dagný Valgeirsdóttir og Signý, 2009). Reynsla og sambönd stjórnenda frá 

fyrri störfum ættu að nýtast að einhverju leyti til að ná hagstæðari samningum.  

Telja verður að kraftur birgja geti bæði verið sterkur og veikur sökum lítilla viðskipta 

fyrirtækisins en um leið mikillar samkeppni birgja. 

8.2. Kraftur neytenda 

Eftir því sem meira framboð er á vörunni eða þjónustunni  þeim mun betri samningsstöðu 

hefur neytandinn: krafturinn er sterkur.  Aftur á móti ef lítið framboð er á vörunni eða 

þjónustunni, erfitt er að nálgast hana verður samningsstaða neytandans veikari (Porter.M.E, 

1998, bls. 29-32). 

Samkeppni 
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Kraftur neytenda er mikil á þessum markaði, margir selja afþreyingu og oftast er val um 

marga staði til að heimsækja. Öll umfjöllun á tímum Internetsins spyrst fljótt út þótt slæmar 

fréttir eigi það til að dreifast hraðar. Neytendur dagsins í dag eru kröfuharðir en um leið 

sanngjarnir þegar þeir eru ánægðir. Reynt verður að fá sem flesta af væntanlegum 

viðskiptavinum fyrirtækisins til að koma oft sem gerir upplifun þeirra að algjöru lykilatriði 

við reksturinn.  Þar sem reynt verður að ná til hópa verður að hafa í huga að skipuleggjendur 

og ferðaskrifstofur geta haft nokkur áhrif á verð á þjónustunni, eins er mikill samdráttur í 

fjárframlögum til ferðalaga innan skóla og annarra stofnanna áhyggjuefni. Samkeppni um 

hvern viðskiptavin er gríðarleg og gerir það neytandann meðvitaðan um að hann getur krafist 

góðrar þjónustu á samkeppnishæfu verði. 

Kraftur neytandans er sterkur, velji neytandinn ekki vöruna verður árangurinn enginn. 

Verðlagning verður að taka mið af öðrum á markaðnum.    

8.3. Nýir á markaði 

Með nýjum aðilum eykst samkeppnin á markaðnum, keppni um viðskiptavinina eykst. Það 

gæti  bætt samningsstöðu birgja vegna aukinnar eftirspurnar eftir aðföngum og það sama 

gildir um samningsstöðu kaupenda vegna þeirrar aukningar sem verður í framboði á vörum og 

þjónustu (Porter.M.E, 1998, bls. 32-38).  

Kaupendur fá fleiri kosti til að velja úr með tilkomu Laxveiði- og sögusafnsins Ferjukoti á 

markaðinn, það mun styrkja samningsstöðu þeirra en aðeins að litlu leyti vegna þess mikla 

fjölda sem nú þegar er fyrir á markaðnum. Ekki mun einn nýr aðili að þessari stærðargráðu 

hafa áhrif á samningsstöðu birgja. 

Ef tiltölulega auðvelt er að koma nýr inná markaðinn telst það vera sterkur kraftur en ef erfitt 

er að koma inná markaðinn telst það vera veikur kraftur (Porter.M.E, 1998). 

Kostnaður við að koma inná markaðinn er í flestum tilfellum mikill, stofnkostnaður getur 

numið tugum eða hundruðum milljóna og gera verður ráð fyrir að mörg ár, jafnvel áratugi taki 

að fá fjárfestinguna til baka, hægt er að finna öruggari og arðsamari fjárfestingakosti en 

afþreyingaiðnaðinn (Bernhard Þór Bernhardsson).  

Vegna mikils kostnaðar í byrjun og þess tíma sem tekur að vinna sér inn markaðshlutdeild er 

ekki mikið um að nýir aðilar, sem eru í beinni samkeppni, komi inná þann markað sem 

Laxveiði- og sögusafninu Ferjukoti hyggst starfa á.  
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Rekstur flestra safna er ekki byggður á von um hagnað heldur öðrum hvötum eins og áhuga á 

sögu og metnaði til að varðveita  muni henni tengdri (Þórður Tómasson). 

Telja verður að nýir á markaði sé fremur veikur kraftur á rekstur Laxveiði- og sögusafnsins 

Ferjukoti, hár stofnkostnaður fælir frá fjárfestingum í greininni.  

8.4. Samkeppni við staðkvæmdavörur  
Alltaf skal vera vakandi fyrir því hvort nýjar vörur eða þjónusta komi á markaðinn sem gætu 

komið í staðinn fyrir eða gert núverandi vörur óþarfar. Það  gæti neytt fyrirtæki til að lækka 

verð eða jafnvel gert samkeppnisstöðuna vonlausa (Porter.M.E, 1998, bls. 32-38). 

Samkeppni við staðkvæmdavörur verður mikil, margt er í boði sem getur komið í veg fyrir að 

viðskiptavinurinn velji sér vöru og þjónustu fyrirtækisins.  Öll önnur afþreying getur komið í 

staðinn fyrir að minnsta kosti hluta þess sem verður í boði hjá Laxveiði- og sögusafninu 

Ferjukoti. Vegna þess verður að haga markaðsstarfseminni og allri kynningu þannig að fólki 

finnist það vera að missa af einhverju ef það kemur ekki og skoðar hvað er í boði. Höfða 

verður til sögunnar, náttúrunnar, ævintýranna, veiðanna og þess að allir geti komið og fundið 

skemmtun við sitt hæfi. Það að vera nýr á markaðnum ætti að koma sér vel, aðilar í 

ferðaþjónustu sem höfundur ræddi við töluðu um að spurn eftir nýjungum í afþreyingu, 

sérstaklega fyrir börn, væri mikil. Að hluti þjónustunnar er nýjung á Vesturlandi og margt er í 

boði fyrir alla aldurshópa kemur til með að skapa sterka stöðu gagnvart samkeppnisaðilum. 

Nýir á markaði hefur talsverðan kostnað við auglýsingar og kynningar í för með sér en 

fyrirtækið hefur starfað undir sama nafni um nokkurra ára skeið sem kemur til með að lækka 

þann kostnað töluvert.  

Þegar litið er til þess hversu margar vörur teljast til staðkvæmdavara  verður að álíta kraftinn 

sem sterkan og við því verður að bregðast með því að skapa sér sérstöðu á markaðnum og 

vinna með öðrum ferðaþjónustuaðilum.  

8.5. Samkeppni innan greinarinnar 

Fimmti krafturinn er samkeppni innan greinarinnar, allir aðilar sem keppa innan sama 

umhverfis teljast til keppinauta fyrirtækisins (Porter.M.E, 1998, bls. 21-38).  

Margir keppa á sama markaði, krafturinn er sterkur, fjölbreytnin þess sem í boði er eykst með 

hverju árinu. Ferðamannaiðnaðurinn er í mikilli sókn og hefur verið það síðustu ár, gestum 

fjölgar með hverju árinu bæði innlendum og erlendum ferðamönnum. Starfandi eru samtök 

innan fyrirtækja í ferðamanna- og afþreyingaiðnaðnum á Vesturlandi sem hafa það að 
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markmiði að auka fjölda ferðamanna og samvinnu aðila á svæðinu. Markaðsstofa Vesturlands 

og Ferðamálasamtök Vesturlands halda utanum samstarfsverkefni og nú þegar hefur sú 

samvinna skilað sér í samvinnuverkefnum eins og Saga og Jökull (Hildur M. Jónsdóttir). 

Áhersla á sérstöðu fyrirtækisins innan greinarinnar ætti að vera í fókus þegar kemur að 

kynningu og markaðssetningu, enginn er að gera nákvæmlega það sama og þar eru tækifærin. 

Staðsetningin er líka tækifæri, það er vöntun á afþreyingu fyrir alla aldurshópa og samstarfið á 

svæðinu er einstakt á Íslandi og mun verða öðrum landshlutum til fyrirmyndar í framtíðinni 

(Hildur M. Jónsdóttir). 

Krafturinn er mjög sterkur vegna mikillar samkeppni og fjölbreytts úrvals 

afþreyingarfyrirtækja á markaðnum. 

8.6. Samantekt úr fimm krafta móteli Porters 

Ekki þarf að hafa áhyggjur af verðlagningu birgja, kraftur þeirra jafnar sig úr vegna 

innbyrðissamkeppni þeirra. Neytendur á markaðnum njóta verðaðhalds í krafti mikillar 

samkeppni, ekki er hægt að verðleggja vörur og þjónustu hærra en gengur og gerist á 

markaðnum. Innkoma nýra aðila sem eru samkeppnishæfir við fyrirtækið er ekki áhyggjuefni 

vega hás stofnkostnaðar og þess tíma sem tekur að festa sig í sessi á markaðnum. Mikið magn 

staðkvæmavara og gríðarleg samkeppni er umhugsunarefni og verður að bregðast við því með 

aðgreiningu, sérhæfingu, nýjungum og samvinnu við aðra aðila á markaðnum. Nýta verður 

kosti fyrirtækisins  en varast að vanmeta kraft samkeppninnar. Atvinnugreinin í heild er erfið 

vegna mikillar samkeppni, margra staðkvæmdravara og hversu erfitt er að spá til um viðtökur 

fólks við starfseminni.  

Telur höfundur eftir að hafa farið gegnum greiningarnar hér að framan að til að fyrirtækið eigi 

möguleika á að komast gegnum fyrstu árin og ná nauðsynlegum gestafjölda séu lykil þættirnir 

samstarf við ferðaþjónustuaðila í nágreninu, markviss markaðssetning og samgjarnt verð á 

þjónustunni. 
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9. Markaðssetning 

Fjárhagsleg velgengni fyrirtækisins byggir að miklu leyti á því hvernig til tekst við 

markaðssetninguna, fjármögnunina, starfsemina og bókhaldið, aðrir þættir rekstursins skipta 

ekki máli ef ekki tekst að skapa spurn eftir vörunum og þjónustunni sem í boði er (Kotler,P., 

& Keller,K.L, 2009, bls. 4).    

Til að markaðssetning fyrirtækisins verði sem hagkvæmust og nái til sem flestra verður að 

skipta tilvonandi viðskiptavinum uppí hópa og skilgreina hvern hóp eins og áður var gert  í 

kaflanum um greiningu innra umhverfis. Skörun milli hópa verður töluverð og flestar 

auglýsingar og kynningarefni munu nýtast fyrir fleiri en einn hóp. Greiningin er aðeins 

hugsuð sem hjálpartæki við forgangsröðun á markaðssetningu, þar sem fé verður af skornum 

skammti verður að tryggja að því verði sem best varið.   

Hópur 1. Þeir sem koma í skipulögðum hópum þar sem pantaður hefur verið tími 

fyrirfram. Það hafa eingöngu verið Íslendingar sem komið hafa á safnið hingað til og nánast 

alltaf í skipulögðum hópum. Til þessa hóps teljast allir þeir sem ferðast í skipulögðum ferðum 

þar sem ákveðnir staðir eru heimsóttir á ákveðnum tíma og pantað hefur verið fyrirfram. Þetta 

geta verið innlendir eða erlendir ferðamenn t.d. hópar á vegum ferðaskrifstofa,  fyrirtækja,  

skóla eða annarra stofnana og vinahópar. Ómögulegt er að áætla stærð þessa hóps, í raun geta 

nánast allir Íslendingar verið taldir til hans, allir falla í einhvern að upptöldu hópunum. Fjöldi 

erlendra ferðamanna til Íslands árið 2009 nam tæplega 500 þúsund. Um 20% þeirra ferðaðist í 

skipulögðum hópum og gistir í 4-7 nætur á landinu (Ferðamálastofa, bls. 12). Ef aðeins tækist 

að gera 10% þeirra erlendu ferðamanna sem ferðast um landið í hópum að viðskiptavinum  

myndi það gera 10.000 gesti árlega. 

Nálgunin fyrir markaðssetningu á þennan hóp skiptist í tvennt. Annars vegar eru það 

ferðaskrifstofurnar, viðburðafyrirtækin og aðrir sem hafa atvinnu af að skipuleggja hópferðir 

um Ísland. Byggja verður upp sambönd við þessa aðila, kynna fyrir þeim hvað er í boði hjá 

Laxveiði- og sögusafninu Ferjukoti. Þetta verður gert með að bjóða starfsfólki þessara 

fyrirtækja í heimsókn og kynna þannig starfsemina sem í boði er, þetta telur höfundur muni 

gefa persónulegri og eftirminnilegri upplifun. Það verður að vera í persónulegu sambandi við 

þá sem stjórna hvert útlendingarnir fara (Þórður Tómasson). 

Hins vegar eru þeir sem eru á vegum starfsmannafélaga og annarra sem skipuleggja ferðir án 

þess að hafa það að atvinnu. Þessa hópa verður nálgast með að senda út kynningarefni þar 

sem boðið verður uppá að annast skiplagningu ferðar um Vesturland, hvað má ferðin kosta, 
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hversu langan tíma má hún taka og svo framvegis, þarna skapast tækifæri til að fara í samstarf 

við aðra í ferðaþjónustu á svæðinu. Það verður svo hverjum hópi í sjálfsvald sett hvort hann 

nýtir sér þjónustuna en hún hefur allavega verið kynnt fyrir þeim sem skipuleggur næstu ferð 

og vonandi ákveður aðilinn að koma við á Ferjukoti. Það eru hóparnir sem halda rekstrinum 

gangandi á vorin og haustin (Helgi Sveinbjörnsson). 

Hópur 2. Íslenskir og erlendir ferðamen sem ferðast á eigin vegum um Ísland. Allir þeir 

sem ferðast um landið á eigin vegum, innlendir sem erlendir ferðamenn, þeir ferðast um á 

einkabílum, með langferðabílum, hjólandi, gangandi eða á hvern þann hátt sem þeir sjálfir 

kjósa sér. Hópurinn ferðast um landið en ætlar ekkert endilega að stoppa á Vesturlandi. Um 

90% Íslendinga  ferðast að einhverju marki innanlands og 80% erlendra ferðamanna ferðast á 

eigin vegum (Ferðamálastofa, bls. 11 og 14) 

Til að ná til þessa hóps þarf að skipta honum í tvennt, íslenskra og erlenda ferðamenn. Það er 

sumt sem virkar á báða hópana eins og náið samstarf við aðra ferðaþjónustuaðila, 

kynningarefni á gististöðum og góðar sýnilegar merkingarvið þjóðveginn. En það er munur á 

hópunum, erlendir ferðamenn hafa í flestum tilfellum skipulagt sig löngu áður en til landsins 

er komið meðan Íslendingar eru minna skipulagðir og láta áfangastað og afþreyingu meira 

ráðast af stað og stund (Kjartan Ragnarsson). 

Til að ná til íslensku ferðamannanna verða keyptar stuttar auglýsingar á rás 1 og 2, þar sem 

þeir hafa oftast ekki planað fyrirfram hvar þeir stoppa á ferðalögum mun stutt tilkynning um 

fyrirtækið minna þá á að koma við og fá sér kaffi og eiga góða stund á skemmtilegum stað.  

Erlendu ferðamennirnir eru búnir að skipuleggja hvert á að fara og hvað á að skoða, áður en 

lagt er af stað, yfir 80% nota netið og tæp 60% lesa ferðahandbækur (Ferðamálastofa, bls. 13). 

Heimasíðan verður að vera góð og á sem flestum tungumálum, reyna verður að koma 

fyrirtækinu inní ferðahandbækur og keyptar verða auglýsingar í bæklingum sem dreift er í 

flugvélum (Kjartan Ragnarsson). 

Hópur 3. Þeir sem dvelja tímabundið á Vesturlandi. Þessi hópur telur þá sem koma 

tímabundið til dvalar á Vesturland, innlendir sem erlendir ferðamenn. Fólk sem t.d. á eða 

leigir sumarhús, veiðimenn, fólk að heimsækja vini og ættingja, skólafólk og ferðamenn. 

Munurinn á fólki í þessum hópi og fólkinu í hópi 2 er að þessi hópur dvelur um lengri eða 

skemmri tíma á svæðinu. Erfitt er að festa tölu á stærð þessa hóps, 40% Íslendinga gistir hluta 
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af ferðalögum á Vesturlandi (Ferðamálastofa, bls. 15), fjöldinn allur af laxveiðimönnum 

dvelja á svæðinu og voru sumarhús á Vesturlandi um 2400 í lok ársins 1009 (Þjóðskrá, 2009) 

Markaðssetning fyrir þennan hóp mun snúast um að gera fyrirtækið sýnilegt, stór skilti sem 

vísa á að framundan sé Laxveiði- og sögusafnið Ferjukoti með kaffihúsi og annarri starfsemi. 

Auglýsingar verða hengdar upp á stöðum þar sem fólk kemur t.d. sundlaugum, 

þjónustumiðstöðum, veiðihúsum og hótelum. Starfsfólki þessara staða verður boðið í 

opnunarhátíð fyrirtækisins, með því verða mynduð persónuleg tengsl við þá sem vinna við að 

þjónusta ferðamenn og skapað svokallað Top of mind, það er ef spurt er hvar er hægt að gera 

eitthvað skemmtilegt á svæðinu þá man viðkomandi strax eftir Laxveiði- og sögusafninu 

Ferjukoti. Segja má að allt sem miðast við hóp 3 passi líka vel við hóp 2. Munur hópana 

liggur í því að hópur 3 er þegar búin að ákveða að dvelja á Vesturlandi. 

Hópur 4. Allir sem búsettir eru á Vesturlandi og nærsveitum. Allir þeir sem búa að 

staðaldri á Vesturlandi. Rúmlega 15 þúsund íbúar eru á Vesturlandi (Hagstofan, 2009). Þetta 

er markaðurinn sem stendur fyrirtækinu næst, viðskiptavinirnir sem vonandi koma aftur og 

aftur. Markmiðið er að fá sem flesta sem oftast, umtalið frá ánægðum viðskiptavinum er besta 

auglýsingin og verður ekki metin til fjár. Alltaf eru nokkrir sem kaupa árskort og koma síðan 

bara einu sinni og mun það vega upp á móti þeim sem koma mjög oft, alltaf er svo hægt að 

vænta viðskipta á kaffihúsinu og sölubásnum.  

Hópur 5. Allir sem ekki eru að ferðast. Til síðasta hópsins teljast þeir sem ekki eru að 

ferðast á fyrirfram ákveðnum tíma. Þetta eru þeir sem ætluðu sér ekki að fara neitt um helgina 

né í sumarfríinu og voru ekki á leiðinni í ferðina með vinnunni, vinunum, skólanum né 

neinum öðrum. Þeir sem þurfa hvatningu til að fara af stað og gerast viðskiptavinir Laxveiði- 

og sögusafnsins Ferjukoti.  

Hér verður höfðað til samverunnar með fjölskyldunni, náttúrunnar, veiðanna og  þess að lifa 

lífinu lifandi. Markaðssetningin verður á þeim nótum að verið sé að missa af einhverju ef 

viðkomandi fer ekki af stað. 

 

9.1. Fjölskyldan  
Fjölskyldan er eins og áður hefur komið fram mikilvægur markhópur, oft sá sem gengur þvert 

á alla hina markhópana, munu þær áherslur sem fram hafa komið í markaðssetningunni  nýtast 

til að ná  þeirra. Áherslan á samveruna, umhverfið, fjölbreytnina og þemadagana verður í 
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fyrirrúmi við kynningarfeni til þessa flokks. Eins og glöggt kemur fram í markaðskönnun 

höfundar eru svokallaðir sunnudagabíltúrar eða dagsferðir vinsælar meðal Íslendinga, um 

83% fara oftar en þrisvar sinnum og stærsti hópurinn 29% fer oftar en átta sinnum á ári í 

slíkar ferðir. Samkvæmd skýrslu ferðamálastofu fara 21% Íslendinga í fleiri en sjö ferðir 

innanlands á ári (Ferðamálastofa, 2010, bls. 14), sjá má af þessu tölum að það verður 

lykilatriði að ná inn hluta af öllu þessu fólki sem ferðast um landið í dagsferðum eða ferðum 

sem standa lengur yfir.  

Allir hóparnir eiga það sameiginlegt að með réttu áherslunum verður hægt að ná til þeirra og 

gera að minnsta kosti hluta hans að viðskiptavinum fyrirtækisins. 

10. Markaðskönnun 

Höfundur gerði, samhliða gerð skýrslunnar, markaðskönnun, hugmyndin var að 

niðurstöðurnar gæfu hugmyndir og vísbendingar varðandi tækifæri til markaðssetningar. 

Fyrstu spurningunum var ætla að gefa persónulegar upplýsingar um þátttakendur, kyn, aldur, 

fjöldi barna, menntun, staða á atvinnumarkaði og tekjur. Næst komu spurningar um búsetu og 

aðgang að sumarhúsum til að svara hvar þátttakendur dveldu mestan part ársins. Spurningar 

10 og 11 áttu að gefa svör um hvort ferðast væri innanlands og fjölda styttri ferða 

viðkomandi. Þá var komið að aðla spurningunum, hegðun varðandi ferðalög og upplifun 

varðandi afþreyingu, eru ferðalög skipulögð fyrirfram, hvert er framboð afþreyingar og hver 

er sýnileikinn, er afþreyingin nýtt og hvaða miklu máli skiptir kostnaðurinn. Að lokum var 

spurt um hvort oft væri farið á söfn og hvort þátttakandinn hefði heyrt um fyrirtækið áður. 

Upp kom spurning í upphafi varðandi dreifingu á markaðskönnuninni, mikil kostnaður 

samfara kaupum á netföngum útilokaði það. Því var könnunin send út á póstfangalista 

höfundar og viðburður stofnaður á Facebook, vonaðist höfundur eftir svokölluðum 

snjóboltaáhrifum. Snjóboltaáhrif felast í því að könnunin er send á sem flest netföng ásamt 

Facebook og viðtakendur beðnir að senda áfram á sína netfangalista og vini. Svarendur urðu 

um 250 talsins. Telja má gott ef 20% af þeim sem fá senda netkönnun svari, líklegra er að 

svarhlutfallið verði um 10% (Magnús Bjarni Baldursson). Ekki er hægt að segja til um hvað 

margir fá könnun sem send er út á þennan hátt sem gerir svar um svarhlutfall ómögulegt. 

Niðurstöðurnar gefa glöggt til kynna að framkvæmd könnunarinnar var annmörkunum háð, 

um 67% svaranda voru milli 20 ára og 39 ára, 47% búa á Vesturlandi og rúm 48% hafa 

háskólapróf, er það í samræmi við aldur, menntun og búsetu Facebookvina höfundar en 

endurspeglar á engan hátt hlutföll aldurs, menntunar og búsetu Íslendinga. Fjöldi Íslendinga á 
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aldrinum 20 og 39 ára er um 29% , fjölda íbúa á Vesturlandi eru um 15.000 manns eða um 

21% landsmanna (Hagstofan, 2009), fjöldi háskólamenntaðra af heildarfjölda Íslendinga er 

um 18% (Hagstofan, 2010). Gefur höfundur sér því að mikil meirihluti svarenda hafi verið 

vinir hans á Facebook og samnemendur við Háskólann á Bifröst og  ekki hafi tekist að skapa 

snjóboltaviðbrögð.   

Þrátt fyrir þá staðreynd að ekki tókst að fá meiri né breiðari svörun við þeim spurningum sem 

lagðar voru fram telur höfundur vel hægt að nýta sér svörin sem vísbendingar við markaðs- og 

kynningarstarf fyrirtækisins. Samlíkingar má sjá ef bornar eru saman könnun höfundar og 

könnun Ferðamálastofu, Ferðaþjónusta á Íslandi í tölum unnin í janúar og birt í febrúar  2010, 

sem höfundur hefur þegar vitnað til (Ferðamálastofa, 2010). 

Fram kemur í báðum könnunum að Íslendingar ferðast flestir um landið, 88% samkvæmt 

Ferðamálastofu (Ferðamálastofa, 2010, bls. 14) og 90% samkvæmt könnun höfundar. 21% 

landsmanna fer í 7 eða fleiri ferðir innanlands á ári (Ferðamálastofa, 2010, bls. 14) og 29% fer 

oftar en 8 sinnum í dagsferðir eða sunnudagabíltúra, könnun höfundar.  

Telur höfundur að markaðskönnunin geti nýst ef höfð er í huga aldur, menntun, 

fjölskyldustærð og búseta þeirra sem þátt tóku. Þar sem þegar hefur verið talið að flestir 

svaranda séu Facebookvinir höfundar eru greinileg tækifæri við að kynna starfsemina þar, því 

einungis 40% höfðu heyrt um starfsemina. Um 60%  svarenda eiga eitt eða fleiri börn og fara 

oftar en fimm sinnum í dagsferðir, þar er komin stór markhópur; fólk með börn sem ferðast 

reglulega um landið. 

Spurningum 12 til 16 var ætlað að kanna hve þátttakendur væru skipulagðir, hvað þeim finnist 

um framboð afþreyingar, hvernig þeim þætti fjölbreytni afþreyingar, hvort þeir nýttu sér það 

sem væri í boði og hversu miklu máli kostnaður skipti við val á afþreyingu, svarmöguleikarnir 

voru 5 talsins, aldrei, sjaldan, stundum, oftast og alltaf. Niðurstöðurnar eru þær að 

stundum kom oftast upp í þeim öllum nema í spurningu 16 um kostnaðinn, þar er stærsta 

sneiðin oftast og sameiginleg prósenta stundum, oftast og alltaf er 88%. Er það vísbending 

um að verðlagning á þjónustu hjá fyrirtækinu verður að vera samkeppnishæf og sanngjörn.  

Spurning 16: Hversu sammála ertu eftirfarandi fullyrðingu: 

Kostnaður skiptir mestu máli við val á afþreyingu þegar ég ferðast innanlands. 
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Mynd 8. Niðurstöður, spurning 16. 

Íslendingar eru örlítið líklegri til að skipuleggja ferðalög fyrirfram en ekki, margar ferðir eru 

þó ekki skipulagðar og þar eru tækifæri: niðurstöður úr spurningu 12. 

Yfir 70% finnst framboð á afþreyingu vera mikið, stundum eða oftast. Rennir stoðum um 

það sem áður hefur komið fram um að samkeppni sér mikil á afþreyingarmarkaðnum, 

niðurstöður úr spurningu 13. 

Um 77% gengur oftast eða stundum vel að finna afþreyingu á landsbyggðinni sem hentar 

allri fjölskyldunni, það segir höfundi að nú þegar sé töluvert af fjölbreyttri afþreyingu sem 

hentar allri fjölskyldunni í boði á landsbyggðinni: niðurstöður úr spurningu 14. 

Yfir 80% nýta sér þá afþreyingu sem í boði er á þeim stöðum sem þeir ferðast til innanlands. 

Það gefur tilefni til bjartsýni varðandi gestafjölda svo framalega sem markaðssetning og 

kynning  fyrirtækisins  gangi samkvæmt áætlun: niðurstöður úr spurningu 15.  

Markaðskönnunina og niðurstöður hennar má sjá í heild í viðauka. 

11. Markaðssetning 
Fyrsta árið eru 3 milljónir áætlaðar í markaðs og kynningarstarf og verður skiptingin 

eftirfarandi:  

 Heimsíða; uppsetning á heimasíðu frá a til ö með hönnunarkostnaði, innifalið 

ótakmörkuð símahjálp og sjálfvirk uppfærsla á veðurfarslegum upplýsingum. Síðan er 

hönnuð með það að leiðarljósi að auðvelt sé að setja inn breytingar t.d. á opnunartíma 

eða myndir. Hönnunar og uppsetningar kostnaður 300 þúsund og mánaðargjald um 

7.000 kr. (Sigurður Ari Ómarsson). 

2%
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Sjaldan
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 Plaköt; hengdar verða upp auglýsingar á sem flestum stöðum, allstaðar þar sem 

ferðamenn eða aðrir koma verða settar upp auglýsing t.d. sundlaugum, sjoppum, 

þjónustustöðvum og hjá öðrum aðilum í ferðaþjónustu. Kostnaður á stykkið er 83 kr. 

og miðast það við að 300 eintök séu prentuð af stærðinni A3 (Olgeir Helgi 

Ragnarsson). 

 Kynningarefni; hannaður verður lítil kynningarbæklingur þar sem starfsemin er kynnt 

og verður hann aðallega notaður til að kynna starfsemina fyrir þeim sem fyrir eru í 

ferðaþjónustu og skipuleggja ferðir hópa um landið. Stefnan er að öll starfsmannafélög 

á Suðurlandi og Vesturlandi fá sent eintak. Kostnaður miðast við prentun báðumegin á 

A4 blöð og brot, 6.000 eintökum 88 kr. stykkið (Olgeir Helgi Ragnarsson). 

 Skilti; sett verða upp átta stór skilti við þjóðveginn sem ætlað er að minna á og vekja 

athygli á að framundan sé Laxveiði- og sögusafnið Ferjukoti, veitingar, safn, húsdýr, 

bátar og veiði. Stærri skiltin verða sett upp um 10 til 15 km frá Ferjukoti, þeim er 

ætlað að vekja þá sem leið eiga um svæði til umhugsunar um hvort ekki væri gaman 

að skoða það sem þarna er í boði, minni skiltin verða um 2 km frá Ferjukoti og eru 

hugsuð til að minna fólk á að það sé næstum komið alla leið. Vera sýnileg og minna á 

sig er lykilinn, það eru samkvæmt könnun höfundar margir á ferðalagi án þess að hafa 

skipulagt hvað á að gera til afþreyingar. Efni og gerð skiltanna kostar um 50 þúsund á 

stykki og uppsetning skiltanna kostar um 200 þúsund ( Helgi Helgason og Sigurður 

Arilíusson). Þegar höfundur fór og tók viðtal við Þórð á Byggðasafninu í Skóum voru 

áberandi skilti sem bentu á að eftir 15 km væri kaffihús og fór hann þá að hugsa um 

hversu langt væri síðan hann hefði borðað þegar 3 km voru eftir að kaffihúsinu kom 

annað skilti þar sem stóð að nú væri maður næstum komin. Þetta þótti höfundi sýna 

nauðsyn þess að fyrsta skiltið væri það langt frá að ferðalangurinn fengi tækifæri til að 

velta málinu fyrir sér áður en ákvörðun væri tekin um hvort stoppa ætti eða ekki.  

 Opnunarhátíð; áhersla á að bjóða fólki sem vinnur við ferðatengdastarfsemi, 

markmiðið að fólk sem þjónustar ferðamenn muni eftir fyrirtækinu og segi frá og 

bendi á starfsemina. Áætlaður fjöldi um 500 manns, kostnaður við veitingar og annað 

um 1.000 krónur á gest. Snittur, ávextir, óáfengir drykkir og kynning á þeim vörum 

sem seldar verða í söluaðstöðunni. Þar sem ekki á að bjóða uppá áfengadrykki er 

1.000 krónur nærri lægi á mann, það má athugað með samstarf við birgjana í svona 

tilfellum, afsláttur og fríar vörur til kynningar (Guðjón Þór Guðmundsson). Hvert ár 

verður vorhátíð þar sem fólki sem vinnur í sömu og tengdum atvinnugreinum verður 
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boðið. Það er álit höfundar að með því að mynda tengsl við sem flesta í greininni muni 

markaðssetning ganga hraðar fyrir sig, það segir engin frá því sem hann ekki veit um. 

 Útvarpsauglýsingar; keyptar verða stuttar útvarpsauglýsingar á rásum 1 og 2 hjá 

Ríkisútvarpinu. Margir sem leið eiga um eða dvelja á svæðinu ákveða að kíkja við hjá 

Landnámssetrinu eftir að hafa heyrt stutta auglýsingu (Kjartan Ragnarsson).         

Samlesnar auglýsingar á Rás2 og Rás1 eru rétta leiðin til að ná í fólk í þessum sporum. 

Stuttar auglýsingar sem yrðu spilaðar 4-6 sinnum yfir daginn. Á þeim tímum sem 

líklegast er að fólkið sé sem næst kaupum Miðað við að auglýsingin væri átta orð t.d. 

safn, húsdýr, bátar og veiði, Laxveiði- og sögusafnið Ferjukoti. Væri lesin fjórum 

sinnum á föstudögum, laugardögum og sunnudögum í tíu vikur eftir opnunina, 

kostnaður á viku yrði um 88.000 kr. og allur tíminn 880.000 kr. Sjá verðskrá á rúf.is 

(Jóhannes Már Sigurðsson). 

 Setja þarf upp aðdáendasíðu á Facebook, þar verður hægt að segja frá nýjungum og 

viðburðum án kostnaðar. Það er með ólíkindum hversu vel aðdáendur fylgjast með því 

sem er að gerast á Facebook, á síðu Brúðuheima eru komnir yfir 4.000 vinir og þeir 

eru duglegir við að deila til sinna vina um starfsemina (Hildur M. Jónsdóttir). 

Verkefni Krónur 

Heimasíða        384.000      

Plaköt          25.000      

Kynningarefni        528.000      

Skilti        600.000      

Opnunarhátíð        500.000      

Útvarpsauglýsingar        880.000      

Facebook 0 

Annað          83.000      

Samtals     3.000.000      

                                                                   Tafla 1. Skipting auglýsingakostnaðar 

 

Ekki verða settir peningar í auglýsingar í ferðamannabæklingum nema að athugað verður með 

auglýsingar í bæklingum flugfélagana, þar sem það er samdóma álit þeirra framkvæmdastjóra 

og eigenda ferðaþjónustufyrirtækja sem höfundur ræddi við að það aflaði ekki  viðskiptavina í 

samræmi við kostnað.  

„Ég hef keypt auglýsingar í ferðabæklingum um Vesturland og  hef ekki fengið einn einasta 

sem segist hafa lesið um okkur í bæklingi“ (Þorkell Fjeldsted). 
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„Ég hef verið með í nokkrum bæklingum og finnst uppskeran fremur rýr“ (Helgi 

Sveinbjörnsson). 

„Það eru ekki margir Íslendingar að koma til okkar eftir að hafa lesið um okkur í þessum 

ferðamannabæklingum en aftur á móti lesa útlendingarnir þá og koma svo til okkar“ (Kjartan 

Ragnarsson). 

12. Framkvæmdaáætlun 

Gert er ráð fyrir að formleg opnun fyrirtækisins verði 6. júní. Til að það gangi eftir verður allt 

að ganga samkvæmt áætlun. Ganga þarf frá fjármögnun, hönnun og öflun leyfa fyrir 

rekstrinum, vinna við þessa þætti getur hafist strax og ákvörðun liggur fyrir um hvort ráðist 

verður í fjárfestinguna. Mörg verkefni koma til framkvæmda á svipuðum tíma þannig að gott 

er að nota tíman janúar til mars til undirbúnings, skipulagningar og markaðssetningar.  

 

Tafla 2. Framkvæmdaáætlun. 

Hér í töflunni að ofan  má sjá hvenær gert er ráð fyrir að hinir ýmsu verkþættir eigi að hefjast 

og vera lokið, dökku reitirnir sýna þá mánuði þegar vinna á einstök verkefni.  Nauðsynlegt er 

nóv des jan feb mars apríl maí júní júlí ágúst sept

Fjármögnun

Frá viðskiptabanka

Framlag eigenda

Uppbygging og breytingar

Öflun leyfa

Hönnun og skipulag

Bygging þjónustuhúss

Uppsetning á eldhúsi og kaffihúsi

Söluaðstaða og þjónustuborð

Salernisaðstaða

Bátaleigan

Nýir bátar og öryggisbúnaður 

Lagfæring á gömlu bátunum

Aðstaða

Veiðiaðstaðan

Stífla,aðstaða og merkingar

Veiðistangir og búnaður

Húsdýragarðurinn

Uppbygging á aðstöðu

Kaup á dýrum

Aðrar framkvæmdir

Bílastæði

Stígar og umhverfi

Markaðsmál

Bæklingar og kynningarefni

Auglýsingar

Opnun

Fyrsti dagurinn, boðgestir, prufukeyrsla 4.jún

Formleg opnun 6.jún

2010 2011
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að gera áætlun um alla helstu verkþætti til að hafa yfirsýn yfir hvenær þeir eiga að hefjast og 

hvenær þeim á að ljúka. Eina áhyggjuefnið, þegar framkvæmdaáætlunin er skoðuð, er hversu 

lítill tími er ætlaður til byggingar og standsetningar á þjónustuhúsinu. Byggingaverktakinn 

hefur fulla trú á að þetta náist á þeim tíma sem gert er ráð fyrir, grunnur, undirstöður og annar 

undirbúningur tekur um tvo mánuði og bygging hússins og standsetning aðra tvo mánuði 

(Eiríkur J. Ingólfsson). Ef tafir verða á afhendingu þjónustuhússins  hefði það nokkur áhrif á 

rekstur fyrirtækisins, til að koma í veg fyrir að tafir fresti opnunni er ekki ger ráð fyrir að 

starfsemin hefðist fyrr en 4 júní 2011 sem gefur tíma uppá mánuð frá áætlaðri afhendingu til 

opnunardags.  

Kynningaefni verður farið að dreifa strax í janúar á næsta ári með það fyrir augum að ná til 

þeirra sem skipuleggja ferðir um landið næsta sumar. 

13. Rekstraráætlun 

Þegar skoðað er möguleiki á að fara útí rekstur verður að reikna út hvað það komi til með að 

kosta að starta fyrirtækinu, hvernig verður fjármögnunin háttað og hver verður 

rekstrarkostnaðurinn. Hér verður áætluninni skiptist niður í stofnkostnað, fjármögnun og 

rekstrarkostnað.  

13.1. Stofnkostnaðaráætlun 

Stofnkostnaður verður rétt undir 50 milljónum og skiptist eins og sýnt er í töflunni hér að 

neðan. Stofnkostnaðurinn verður fjármagnaður með innborguðu hlutafé og láni frá Arion 

banka.   
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Tafla 3. Stofnkostnaður og fjármögnun. 

13.2. Fjármögnunin 

Hlutafé fyrirtækisins verður 18 milljónir króna og skiptist jafnt milli eigendanna þriggja. 

Þorkell Fjeldsted og Heba Magnúsdóttir leggja fram þrjár milljónir í peningum hvort og sömu 

upphæð í landsvæði, húsnæði og safnmunum. Er þar átt við lóð undir nýja húsið, alla muni 

safnsins, húsnæði fyrir utan gamla íbúðarhúsið, það mun fyrirtækið hafa á leigu og mun 

upphæð leigunnar miðast við rekstrarkostnað hússins, þar undir er rafmagnskostnaður, 

tryggingagjöld og viðhaldskostnaður. Magnús Fjeldsted leggur fram sex milljónir í peningum. 

Þetta þýðir að 12 milljónir í peningum koma inn í formi hlutafjár, að viðbættu 50 milljóna 

króna láni frá Arion banka, af því láni eru útborgaðar um 48 milljónir Ekki kemur til greina að 

leita eftir fjárfestum að fyrirtækinu, það verður að vera alfarið í eigu fjölskyldunnar annars 

verður ekki farið útí framkvæmdir (Þorkell Fjeldsted). Fyrirtækið hefur því fé til að borga 

stofnkostnaðinn og rúmar 13 milljónir í rekstrarfé. Sótt verður um hina ýmsu styrki til sjóða, 

sveitarfélaga og ríkisins en ekkert er í hendi varðandi útkomu úr þeim umsóknum.  

Safnhús

Húsið 40.000.000  Hlutafé 18.000.000  

Eldhús/kaffihús 2.000.000    

Salernisaðstaða 600.000       Lán 50.000.000  

Söluaðstaða 287.900       

Bátaleigan

Öryggisbúnaður 150.000       

Nýjir bátar 690.000       

Lagfæring á gömlum bátunum 100.000       

Aðstaða 150.000       

Veiðiaðstaðan

Veiðistangir og búnaður 250.000       

Húsdýragarðurinn

Uppbygging á aðstöðu 1.500.000    

Kaup á dýrum 250.000       

Annar kostnaður

Bílastæði 500.000

Gangstígar, merkingar og umhverfi 500.000       

Samtals 46.977.900  Samtals 68.000.000  

Stofnkostnaður Fjármögnun
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13.3. Bankalán 

Lánið stendur til boða hjá Arion banka, lánsupphæðin 50 miljónir, vextir  6,5%, verðtryggt 

með 1. veðrétt í jörðinni Ferjukoti og til 25 ára. Afborganir verða 25, lánstími 300 mánuðir og 

andvirði skuldabréfs rúmlega 48 miljónir (Bernhard Þór Bernhardsson). 

13.4. Tekjuáætlun 

Tekjurnar eru það sem allt snýst um, þær verða að vera hærri en gjöldin. Þegar skoðað er 

hvort hefja eigi rekstur nýs fyrirtækis verður að áætla fjölda viðskiptavina og þær tekjur sem 

þeir munu skila til rekstursins. 

13.5. Skipting viðskiptavina 

Áætlanir um skiptingu viðskiptavina fyrirtækisins eru byggðar á viðtölum sem tekin voru við 

aðila starfandi á markaðnum og því hvernig markaðssetningu verður háttað. Þar sem 

fyrirtækið mun leggja mikla áherslu á að ná til hópa er áætlað að 35% gesta komi í 

skipulögðum hópum. Skólum, nemenda- og foreldrafélögum verður sérstaklega kynnt 

starfsemin og áætlað er að það skila sér í að 16%  gesta verði  á aldrinum  6 til 16 ára. Áætlað 

er að 75% allra hópa nema öryrkjar og eldri borgar muni kaupa  fullan aðgang, verðlagningu 

er  stillt upp þannig að hagstætt sé að kaupa fullan aðgang.  

Ef mikil munur verður á prósentum þeirra sem kaupa fullan aðgang samkvæmt áætluninni  og 

raunveruleikanum þegar starfsemin er komin í fullan gang mun það hafa mikil áhrif á tekjur 

fyrirtækisins, gæti sá munur numið miljónum króna í aðgangseyrir á ári. 

Skipting viðskiptavina 

 

Kaupa aðgang Kaupa takmarkaðan 

 

% að öllu í % aðgang í % 

Fullorðnir 31% 75% 25% 

6 til 16 ára 16% 75% 25% 

Öryrkjar og eldri borgarar 12% 50% 50% 

Yngri en 6 ára 6% 100% 0% 

Hópar stærri en 12 manns 35% 75% 25% 

Tafla 4. Skipting viðskiptavina. 

13.6. Verðskrá 

Verðskráin er sett upp með því markmiði að fullur aðgangur sé hagstæðustu kaupin, safnið og 

húsdýragarðurinn er grunnpakkinn og ef veiðinni er bætt við kostar það sömu upphæð og 

fullur aðgangur. Til að gera heimsóknina að vænlegri kost fyrir fjölskyldur er frítt inn fyrir 0-

5 ára. Á rekstrarári fjögur hækka öll gjöld um 5%. 
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Verðskrá fyrstu 3 árin 

  Safnið og húsdýragarðurinn Bátaleigan Veiðin Aðgangur að öllu 

          

Fullorðnir 1.000 800 1.000 2.000 

6 til 16 ára 800 500 800 1.400 

Öryrkjar og eldri borgarar 800 500 800 1.400 

Yngri en 6 ára 0 0 0 0 

Hópar stærri en 12 900 700 900 1.800 

Tafla 5. Verðskrá. 

Verðið eru miðað við önnur fyrirtæki á markaðnum t.d. 

 Húsdýragarðurinn Slakka, aðgangur 500 kr. fyrir fullorðna og 350 kr. fyrir börn 2-16 

ára, innifalinn er  aðgangur í garðinn en borga verður sérstaklega fyrir aðra afþreyingu 

(Slakki, fjölskildugarður). 

 Fjölskyldu og húsdýragarðurinn Laugardal, aðgangur fyrir fullorðna er 600 kr. börn 5-

12 ára 500 kr. og frítt er  fyrir 0-4 ára. Borgað er sérstaklega fyrir skemmtimiða 

(Fjölskildu- og húsdýragarðurinn Laugardal) 

 Landnámssetrið Borgarnesi, fullorðnir ein sýning 1.800 kr. tvær sýningar 2.400. Börn 

og eldri borgarar ein sýning 1.400 kr. og tvær 1.800 kr. Frítt er fyrir börn yngri en 6 

ára.  

 Brúðuheimar, Borganesi, verðskrá á safnið, er: fullorðnir 1.600 kr. 0-1 árs frítt, 2-6 ára 

600 kr. 7- 12 ára 1.000, eldri borgarar og öryrkjar 1.000 kr. og aðrir 1.600 kr. 

(Brúðuheimar). 

 Byggðasafnið í Skógum: fullorðnir 1.200 kr. 12-15 ára 600 kr. námsmenn, eldri 

borgarar og öryrkjar 900 kr. og frítt er fyrir börn yngri en 12 ára í fylgd með 

fullorðnum (Skógasafn, 2010) 

 Útvistarsvæðið Hvammsvík, veiðileyfið kostar 5.500 kr. og eru fimm fiskar innifaldir í 

leyfinu (Útivistasvæðið Hvammsvík, 2010) 

Telur höfundur að verðskrá Laxveiði- og sögu safnsins Ferjukoti sé skynsamleg að teknu tilliti 

til ofantalinna verðskráa og þess sem í boði er. 
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13.7. Fjöldi viðskiptavina 

Til að geta gert útreikninga varðandi tekjur verður að áætla hversu margir viðskiptavinir koma 

til með að greiða aðgangseyri, byggja verður þær áætlanir á aðsóknartölum annarra fyrirtækja 

í svipuðum rekstri og því hvernig markaðssetningu verður háttað. 

 Fjölskyldugarðurinn Slakka Laugarási Biskupstungum: yfir 15.000 gestir sumarið 

2010 (Helgi Sveinbjörnsson). 

Hefur verið í rekstri í 10 ár, húsdýr, minigolf, leiktæki og veitingasala. Opinn á sumrin og 

fyrir hópa á veturna, hefur farið í gegnum breytingar og stækkun síðustu ár. Flestir gestirnir 

eru fjölskyldufólk sem á leið um eða dvelur tímabundið á svæðinu, mjög fáir útlendingar. 

Ekki hefur miklu verið varið til markaðsmála, engar áætlanir né skipulagning  hefur verið 

gerð gert um hvernig hagkvæmast er að ná til viðskiptavinanna. Notaðir hafa verið þeir 

peningar sem til hafa verið hverju sinni, oftast hefur litlu verið varið til markaðssetningar 

(Helgi Sveinbjörnsson). 

Það er skoðun höfundar að með greiningu á markhópum, skipulögðum og fyrirfram 

ákveðnum markaðsaðgerðum og kynningu væri hægt að auka fjölda gesta til muna, Helgi 

hefur byggt  Fjölskyldugarðinn Slakka upp á sínum hraða eftir efnahag hverju sinni. Ætlunin 

er að setja mun meiri fjármuni í kynningu á Laxveiði- og sögusafninu sem ætti að skila sér í 

fleiri gestum.  

 Fjölskyldu- og húsdýragarðurinn Laugardal; 186.729 gestir árið 2009.  Í október í ár 

var slegið aðsóknarmet að garðinum í annað skiptið þetta árið (Bryndís Árnadóttir). 

Ekki er hægt að ætlast til að Laxveiði- og sögusafnið Ferjukoti komist með tærnar þar sem 

Fjölskyldu- og húsdýragarðurinn í Laugardal hefur hælana en aukning í fjölda gesta þar er 

vísbending um áhuga fólks á þessari tegund afþreyingar, það þarf rúm 5% af þeirra 

gestafjölda til að ná 10.000 gestum. 

 Byggðasafnið í Skógum, gestir 2009 voru rétt yfir 45 þúsund, verða tæplega það 

margir í ár vegna eldgossins í vor. Vinsælasta safn á landsbyggðinni (Þórður 

Tómasson). 

Að mati höfundar eru 22% af gestafjölda Skógasafnsins strax á fyrsta ári raunhæfur möguleiki 

ef vel tekst til með kynningamál. Hafa verður í huga fjölbreytnina og afþreyingagildið fyrir 

yngri kynslóðina, starfsemin er mun fjölbreyttari og ætti að höfða til breiðari hóps 
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viðskiptavina. Höfundur heimsótti Skógasafnið við gerð skýrslunnar og það er hans álit að þar 

er ekki margt sem höfðar til yngri kynslóðarinnar en samt eru aðsóknartölurnar þetta háar.    

 Ekki eru til nákvæmar tölur yfir fjölda gesta í  Brúðuheima en fjöldinn var langt yfir 

væntingum fyrsta sumarið, það var fullt útúr dyrum alla daga (Hildur M. Jónsdóttir). 

Hversu mikil aðsókn var að Brúðuheimum ætti að vera vísbending um að viðskiptavinirnir eru 

til staðar það þarf bara að ná til þeirra og gera þá að gestum Laxveiði- og sögusafnsins. 

 Tæplega 500 þúsund erlendir ferðamenn komu til landsins á síðasta ári og rúm 20% 

þeirra ferðuðust um í skiplögðum hópferðum, það gera um 100 þúsund manns 

(Ferðamálastofa, bls. 4 og 11). 

Markmiðið er að ná til 3% til 5% af þeim fjölda sem ferðast í hópum fyrsta árið, 

markaðssetningunni verður beint sérstaklega að þessum hópi, það gerir á milli 3.000 og 5.000 

manns eingöngu úr þessum eina markhópi.  

Þar sem markhópar hafa verið skilgreindir og áætlanir gerðar um hvernig nálgast skal hvern 

hóp. Þrjár miljónir áætlaðar til markaðssetningar á fyrsta ári og sérstaklega leitast við að ná til 

hópa og fjölskyldna ásamt aðsóknartölum frá viðmælendum telur höfundur 10 þúsund gesti á 

fyrsta ári raunhæft. 

Gert er ráð fyrir að fyrsta árið verði aðsóknin um 10.000 manns en vaxi um 20% á ári tvö og 

ári þrjú en eftir það verði aukningin 12% milli ára, út ár fimm. Það tekur tíma að festa 

fyrirtækið í huga fólks og telur höfundur að eftir að hafa verið í rekstri í meira en eitt ár muni 

markaðssetningin og umtalið skila 20% aukningu í tvö ár, eftir það muni draga úr hraðanum 

en samt verði stöðug aukning um 12%. Svo margir gestir á fyrsta ári kemur ekki  af sjálfu sér 

en þar sem um nýjung er að ræða á Vesturlandi og umtalið sem því fylgir ásamt forvitni 

Íslendinga, markaðssetningu til þeirra sem skipuleggja hópaferðir og skortur á afþreyingu 

fyrir alla fjölskylduna óháð aldri, ætti gestafjöldinn að nást.  
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Ár Fjölgun í % Fjöldi gesta Tekjur af aðgangseyri í krónum 

1 

 

10.000 14.257.500 

2 20% 12.000 17.109.000 

3 20% 14.400 20.530.800 

4 12% 16.128 24.144.221 

5 12% 18.063 27.040.988 

    Samtals 

 

70.591 103.082.509 

Tafla 6. Tekjuspá. 

13.8. Tekjur 

Tekjurnar munu eingöngu koma frá aðgangsgjaldi viðskiptavinanna fyrstu þrjú árin, ekki er 

gert ráð fyrir að hagnaður verði af rekstri veitingaaðstöðunnar né sölubássins þau ár, síðan 

verði 10% sölunnar hagnaður, þessi niðurstaða  er fengin með hliðsjón af reynslu þeirra sem 

rætt var við við gerð skýrslunnar, megnið af hagnaðnum komi frá umboðslaunum af 

sölustarfseminni en ekki af sölu veitinga. Flestir starfsmennirnir munu tilheyra 

veitingastarfseminni og mun kostnaður af þeim verða reiknaður inn í þann hluta rekstursins.  

Eftir að hafa rekið fyrirtækið í þrjú ár ætti að vera komin reynsla á rekstur veitingasölunnar og 

byrjunarerfileikarnir yfirstignir (Sigurgeir Erlendsson). Gera verður ráð fyrir að það taki tíma 

að finna út hvað selst af vörum og minjagripum og  þegar reynslan af því er komin má áætla 

að framlegðin gæti orðið kringum 35% (Kjartan Ragnarsson). 

13.9. Rekstrarkostnaður 

Fyrsta árið verða eigendurnir þrír í fullri starfi við fyrirtækið en eftir það verður Magnús í 

fullu starfi, Þorkell í 50% starfi og Heba í 80% starfi á ársgrundvelli, laun þeirra verða 500 

þúsund á mánuði fyrir fullt starf með öllum launatengdum gjöldum og kostnaði. Ráðnir verða 

sex sumarstarfsmenn frá maí til loka ágúst, fjölgað verður um einn sumarstarfsmann á ári þar 

til þeir verða orðnir níu. Laun miðast við jafnaðarlaun uppá 300 þúsund á mánuði með öllum 

launatengdum gjöldum og kostnaði og hafa verður í huga að nokkur hluti vinnutímans verður 

helgarvinna en á móti kemur að um ungt fólk er að ræða sem lækka mun launakostnað 

nokkuð.  

Kostnaður við rekstur gamla hússins verður alfarið í höndum fyrirtækisins eins og áður hefur 

komið fram, verður það sú leiga sem greidd er fyrir afnotin af húsinu. Kostnaður er áætlaður 

um 50 þúsund á mánuði, rafmagn, tryggingar og nauðsynlegt viðhald (Þorkell Fjeldsted). 

Kostnaður við rekstur annars húsakosts, rafmagn, tryggingar og leyfi verður um 50 þúsund á 
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mánuði. Ekki er gert ráð fyrir kostnaði vegna viðhalds fyrstu árin þar sem gert er ráð fyrir 

endurbótum og viðhaldi í stofnkostnaði fyrirtækisins. Viðhaldskostnaður kemur því ekki inn í 

rekstrarkostnað fyrr en á ári þrjú, áætlaður um 500 þúsund á ári (Eiríkur J. Ingólfsson).  

Veitinga- og sölustarfsemi er ekki talin skapa tekjur umfram rekstrarkostnað fyrstu þrjú árin 

en mun þó standa undir kostnaði við laun þriggja sumarstarfsmanna og launum eins eiganda 

allt ári. Eftir því sem fjöldi gesta eykst og velta veitingasölunnar hækkar munu starfsmenn 

bætast við þann hluta starfseminnar, þetta þýðir að kostnaður vegna launa þessara starfsmanna 

leggst ekki á annan  rekstrarkostnað. Eftir  þrjú ár er gert ráð fyrir að 10% af tekjum af 

veitinga- og söluaðstöðu verði hagnaður. Rekstur veitingaaðstöðunnar er þannig vaxinn að 

tíma tekur að finna rétta samsetningu matseðils, hráefnakaup og vinnulaun eru dýr og verði 

verður stillt í hóf. Það kom skýrt fram hjá aðilum í greininni að tíma tæki að komast yfir 

byrjunarerfiðleika í rekstri veitingasölu og ekki skyldi gera ráð fyrir hagnaði þaðan fyrst um 

sinn, þakka mæti fyrir ef starfsemin stæði undir sér til að byrja með. En ekki má gleyma 

mikilvægi þjónustunnar fyrir reksturinn því nauðsynlegt er að bjóða uppá þjónustuna þó ekki 

verði gróði af henni (Hildur M. Jónsdóttir).  

Það er ekki víst að það sem er vinsælt skili mesta ágóðanum, t.d. var alltaf pizza á 

matseðlinum í veitingasölunni á Slakka þar til Helgi áttaði sig á að miklu minni vinna og 

meiri ágóði er af sölu hamborgara (Helgi Sveinbjörnsson). Tíma tekur að hanna og láta smíða 

réttu vörurnar, ekki er sjálfgefið að ferðamenn kaupi hvað sem til er, það tekur tíma að læra á 

hvað selst og hvað ekki (Kjartan Ragnarsson).  

Hagnaður af veitingasölunni í svona rekstri er ekki mikil, það koma 45 þúsund manns í 

Byggðasafnið í Skógum árlega og flestir fá sér einhverjar veitingar en hagnaður af þeim 

rekstri var samt undir 2 milljónum króna árið 2009 (Þórður Tómasson). Þakka má fyrir ef 

rekstur svona kaffihúss kemur út á sléttu, starfsmannakostnaður og hráefniskaup eru stór 

þáttur (Hildur M. Jónsdóttir). Það er þumalputtaregla í rekstri kaffihúss að um 35 til 40 

prósent fara í hráefni og 40 til 45 prósent fara í laun, það verður að gera ráð fyrir að minnst  

80 prósent fari í þá liði rekstursins (Sigurgeir Erlendsson). 

Búast má við að stór hluti þeirra sem heimsækja fyrirtækið muni versla við veitingasöluna, 

erfitt er þó að spá um hversu stórum upphæðum hver og einn mun eyða. Til gefa sér 

hugmyndir um innkomuna fer höfundur eftir ágiskunum þeirra sem tekin voru viðtöl við og 

hafa reynslu af svipaðri starfsemi. Töldu stjórnendur Slakka, Landnámsseturs, Brúðuheima og 

Byggðasafnsins í Skógum að um 80% gesta versluðu og hver fyrir að meðaltali 800 kr., 
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margir keyptu bara kaffi með aðrir versluðu meira. Erlendir gestir keyptu frekar minjagripi en 

síður veitingar.  

Til að átta sig á þeim gjöldum sem af rekstrinum hljótast og þeim tekjum sem af honum 

skapast hefur höfundur sett um töflu 7 sem sýnir helstu liði fyrstu fimm árana.  

 

Tafla 7. Tekju og gjalda spá. 

 

Listi yfir þær breytingar sem verða í kostnaði og tekjum fyrstu fimm árana. 

 80% gesta versla fyrir 800 kr.  að meðaltali en aðrir fyrir ekkert. 

 Rekstur veitinga- og söluaðstöðu verður á núlli fyrstu 3 árin en af sölunni verður 10%  

hagnaður eftir það. 

 Gert er ráð fyrir að laun starfsmanna hækki um 5% á ári þrjú og aftur á ári fimm. 

 Sumarstarfsmönnum verður fjölgað um einn á ári til árs fjögur og verða þeir þá orðnir 

9 talsins, þar af 5 á launum hjá veitinga- og söluaðstöðunni. 

  Laun stjórnenda hækki um 5% á ári fjögur.  

 Leigan fyrir gamla húsið og rekstur þjónustuhús hækkar um 10% á þriðja ári.  

 Kostnaður vegna markaðssetningar verður mestur fyrsta árið um 3 miljónir en 1,5 

milljónir önnur ár. Hægt er að sjá skiptingu kostnaðar fyrsta árið í töflu 1.   

 Annar kostnaður er áætlaður 500.000 á ári, þessi upphæð er ætluð til kaupa á dýrum 

fyrir húsdýragarðinn og ófyrirséðum kostnaði. 

 Verðskrá aðgangseyris hækkar um 5% á fjórða ári. 

 

Ár 2011 2012 2013 2014 2015

Gjöld

Laun stjórnenda 12.000.000   9.000.000       9.000.000      9.450.000           9.450.000     

Önnur laun 3.600.000     4.800.000       5.040.000      5.040.000           5.292.000     

Leiga 600.000        600.000          660.000         660.000              660.000        

Rekstur húsa 600.000        600.000          660.000         660.000              660.000        

Viðhaldskostnaður 0 0 500.000         500.000              500.000        

Kostnaður af veitinga- og sölustarfsemi 6.400.000     7.680.000       9.216.000      9.289.728           10.404.288   

Afborganir og vextir 0 5.430.966 5.120.410 4.990.410 4.860.410

Auglýsingar og kynningar 3.000.000     1.500.000       1.500.000      1.500.000           1.500.000     

Annar kostnaður 500.000        500.000          500.000         500.000              500.000        

Kostnaður samtals 26.700.000   30.110.966     32.196.410    32.590.138         33.826.698   

Tekjur af miðasölu 14.257.500   17.109.000     20.530.800    24.144.221         27.040.988   

Innkoma af veitinga og sölustarfsemi 6.400.000     7.680.000       9.216.000      10.321.920         11.560.320   

Tekjur samtals 20.657.500   24.789.000     29.746.800    34.466.141         38.601.308   

Hagnaður / tap 6.042.500 -    5.321.966 -      2.449.610 -     1.876.003           4.774.610     
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13.10. Spár um gestafjölda 

Til átta sig á hvaða afleiðingar það hefði á reksturinn ef áætlanir um gestafjölda ganga ekki 

eftir setur höfundur upp svartsýnisspá með 20% færri gestum og bjartsýnisspá með 20% fleiri 

gestum, til að bera saman við það sem höfundur áætlar að sé raunhæf spá. 

13.10.2. Raunhæf spá 

 

Tafla 8. Raunhæf spá um gestafjölda og tekjur. 

Raunhæfa spáin byggir á aðsóknartölu annarra ferðaþjónustufyrirtækja og leiðum í 

markaðssetningu. Nánari rök fyrir spánni má finna í kafla 13.7. um fjölda viðskiptavina.  

13.10.2.       Svartsýnisspá 

 

Tafla 9. Svartsýnisspá um gestafjölda og tekjur. 

Ef svartsýnisspáin í töflu 9 er skoðuð sést að á fyrsta ári verður innkoma fyrirtækisins tæpum 

þremur miljónum lægri en raunhæfa spáin segir til um, allar tölur eru eins nema fjöldi 

viðskiptavina er 20% lægri.  

Skipting viðskiptavina Kaupa aðgang Fjöldi Innkoma Kaupa takmarkaðan Fjöldi Innkoma

% að öllu í % gesta í krónum aðgang í % gesta í krónum

Fullornir 31% 75% 2325 4.650.000        25% 775 775.000        

6 til 16 ára 16% 75% 1200 1.680.000        25% 400 320.000        

Öryrkjar og eldriborgar 12% 50% 600 840.000           50% 600 480.000        

Yngri en 6 ára 6% 100% 600 0 0% 0 0

Hópar stærri en 12 manns 35% 75% 2625 4.725.000        25% 875 787.500        

Samtals 100% 7.350  11.895.000   2.650           2.362.500  

Samtals gestir 10.000         

Samtals innkoma 14.257.500  

Skipting viðskiptavina Kaupa aðgang Fjöldi Innkoma Kaupa takmarkaðan Fjöldi Innkoma

% að öllu í % gesta í krónum aðgang í % gesta í krónum

Fullornir 31% 75% 1860 3.720.000        25% 620 620.000        

6 til 16 ára 16% 75% 960 1.344.000        25% 320 256.000        

Öryrkjar og eldriborgar 12% 50% 480 672.000           50% 480 384.000        

Yngri en 6 ára 6% 100% 480 0 0% 0 0

Hópar stærri en 12 manns 35% 75% 2100 3.780.000        25% 700 630.000        

Samtals 100% 5.880  9.516.000     2.120           1.890.000  

Samtals gestir 8.000           

Samtals innkoma 11.406.000  
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13.10.3. Bjartsýnis spá 

 

Tafla 10. Bjartsýnisspá um gestafjölda og tekjur. 

Í bjartsýnisspánni er  sama hugsunin, bætt er 20% við gestafjölda raunhæfu spárinnar og áhrif 

þess á reksturinn skoðuð, tekjurnar yrðu tæpum 3 miljónum meiri. 

 

 

Tafla 11. Samanburður á spám úr töflum 7 til 9. 

Ef niðurstöður  fyrstu fimm árana er bornar saman, sést glöggt að ef svartsýnisspáin verður 

næst raunveruleikanum er tapið yfir 30 miljónir meðan hagnaðurinn er yfir 7 miljónir í 

bjartsýnisspánni. 

Ekki er tekið með í þessa útreikninga kostnaður vegna þess taps sem myndast, vextir af 

yfirdrætti, dráttarvextir né annar kostnaður sem yrði af taprekstri. Útreikningarnir eru fyrir 

fjármagnsgjöld og skatta, en gert hefur verið ráð fyrir afborgunum og vöxtum af bankaláninu. 

Tölurnar ná aðeins yfir hvernig reksturinn kæmi út hvert ár fyrir sig án tillits til ársins á 

undan. 

Til að skoða áhrif færri viðskiptavina og um leið þess ef einungis 50% í öllum aldursflokkum 

keyptu fullan aðgang setti höfundur upp töflu 12. sem sýnir niðurstöður þeirrar skoðunar. Allt 

er eins og í raunhæfu spánni nema færri viðskiptavinir og aðeins helmingur kaupir fullan 

aðgang. Tekjurnar fara úr rúmmun 14 milljónum niður í tæpar 10 milljónir. 

Skipting viðskiptavina Kaupa aðgang Fjöldi Innkoma Kaupa takmarkaðan Fjöldi Innkoma

% að öllu í % gesta í krónum aðgang í % gesta í krónum

Fullornir 31% 75% 2790 5.580.000        25% 930 930.000        

6 til 16 ára 16% 75% 1440 2.016.000        25% 480 384.000        

Öryrkjar og eldriborgar 12% 50% 720 1.008.000        50% 720 576.000        

Yngri en 6 ára 6% 100% 720 0 0% 0 0

Hópar stærri en 12 manns 35% 75% 3150 5.670.000        25% 1050 945.000        

Samtals 100% 8.820  14.274.000   3.180           2.835.000  

Samtals gestir 12.000         

Samtals innkoma 17.109.000  

Ár 1                2                3                4                5                Samtals

Hagnaður / tap af raunsæri spá 6.042.500 -   5.321.966 -   2.449.610 -   1.876.003    4.774.610    7.163.463 -          

Hagnaður  / tap af svartsýnisspá 8.894.000 -   8.743.766 -   6.555.770 -   4.079.060 -   1.828.437 -   30.101.033 -        

Hagnaður / taf af bjartsýnisspá 3.766.200 -   2.590.406 -   828.262       4.603.933    7.929.545    7.005.134           
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Tafla 12. Breytingar á raunhæfis spá 

Hægt er að setja upp endalausan fjölda spáa um fjölda viðskiptavina, aldursskiptingu og 

innkomu miðað við val á þjónustu. Töflu 12 setti höfundur upp til að sýna fram á hversu mikil 

munur getur verið á tekjum eftir því hvaða forsendur eru settar í útreikningana. Einungis er 

hægt að gera áætlanir byggðar á bestu mögulegu upplýsingum og þekkingu fagaðila. 

14. Tap yfir í hagnað 
Til að skoða hvenær fyrirtækið væri búið að borga upp tap fyrstu árana og farið að skila 

hagnaði frá rekstrinum setti höfundur upp fleiri ár til viðbótar við þau fimm sem búið var að 

áætla, eftir sex ár var ennþá mínus en á sjötta ári hafði hagnaðurinn náð að borga upp tapið.   

Til einföldunar gefur höfundur sér að sami kostnaður og sömu tekjur séu á árunum tveim og 

ári fimm. Niðurstöðurnar eru eins og sjá má í töflu 11 hér að neðan.  

 

Tafla 13. Tap yfir í hagnað. 

Nánari útreikninga má finna í viðauka um útreikninga. 

 

 

 

 

Breytt raunhæf spá Kaupa fullan Kaupa takmarkaðan

Skipting viðskiptavina aðgan í % Fjöldi Innkoma aðgang í % Fjöldi Innkoma

% 50% gesta í krónum 50% gesta í krónum

Fullornir 31% 50% 1.240   2.480.000       50% 1240 1.240.000  

6 til 16 ára 16% 50% 640      896.000          50% 640 512.000     

Öryrkjar og eldriborgar 12% 50% 480      672.000          50% 480 384.000     

Yngri en 6 ára 6% 50% 240      0 50% 240 0

Hópar stærri en 12 manns 35% 50% 1.400   2.520.000       50% 1400 1.260.000  

Samtals 100% 4.000   6.568.000       4.000         3.396.000  

Gestir 8.000         

Innkoma 9.964.000  

Ár 1                   2                     3                    4                         5                 6                     7                 

2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

Hagnaður / tap 6.042.500 -    5.321.966 -      2.449.610 -     1.876.003           4.774.610   4.774.610       4.774.610   

Samanlagt tap/ hagnaður 6.042.500 -    11.364.466 -    13.814.076 -   11.938.073 -        7.163.463 -  2.388.853 -      2.385.757   
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Hvað þarf marga gesti til að aðgangseyrir standi undir kostnaði fyrstu fimm árin?  

Ár Fjölgun í % Fjöldi gesta Tekjur Kostnaður 

1   10.954       15.617.666            20.300.000      

2 20% 13.145       18.741.199            22.430.966      

3 20% 15.774       22.489.439            22.980.410      

4 12% 17.667       25.188.172            22.268.218      

5 12% 19.787       28.210.752            22.268.218      

     Samtals   77.326     110.247.228                110.247.812      

Tafla 14. Aðgangseyrir jafn kostnaði á fimmta ári 

Ein og sjá má á töflu 14 verða viðskiptavinirnir að vera tæp 11 þúsund á fyrsta ári og fjölga 

svo eins og gert er ráð fyrir í fyrri áætlunum ásamt því að sömu prósentur kaupi fullan 

aðgang.  

15. Styrkumsóknir 
Sótt verður um styrki til allra þeirra aðila sem mögulegt er að sækja um hjá. Styrkirnir munu 

eingöngu verða fyrir starfsemi safnsins og haldið algjörlega aðskildum frá fjármálum 

fyrirtækisins. Umsóknirnar munu miðast við fyrirfram ákveðið verkefni innan safnsins t.d. 

skráningu og merkinga muna. Meðal þeirra sem sótt verður um styrki hjá eru: 

 Samgönguráðuneytið. 

 Landbúnaðarráðuneytið. 

 Sveitafélagið Borgarbyggð. 

 Byggðastofnun. 

 Fjárlaganefnd Alþingis. 

 Safnasjóður. 

 Pokasjóður 

 Veiðimálastjóri. 

 Síminn. 

 Íslandspóstur 

 Öll olíufélögin. 

 Samtök sveitarfélaga. 

 Vinnumálastofnun. 
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Það er mikil vinna sem fer í að sækja um alla þessa styrki, það er mismunandi hvað þarf að 

fylgja hverri umsókn og endurnýja þarf þær á hverju ári, en það getur borgað sig ef vandað er 

til verka (Kjartan Ragnarsson). 

16. Markmiðin  

Ef ráðast á í rekstur fyrirtækis verður að setja sér markmið, hvaða árangri vilja eigendurnir ná 

með rekstrinum og hver á stefnan að vera.  

 Byggja upp fyrirtæki sem getur staðir undir rekstrinum og skapað atvinnu í 

Borgarbyggð fyrir eigendurna og aðra. 

 Að breytingar og stækkun verði tilbúinn vorið 2011. 

 Að varðveita sögu staðarins og þá muni sem til eru. 

 Að fjölga gestum ár frá ári. 

 Að standa undir væntingum varðandi skemmtun og fræðslu. 

 Að skapa fjölskyldum jafnt sem öðrum tækifæri til að eiga saman gæðastundir í 

jákvæðu og heilbrigðu umhverfi. 

 Að starfa í samhljómi við náttúruna og umhverfið. 

 Að fyrirtækið skili hagnaði innan fimm ára. 

Þetta eru þau markmið sem eigendurnir sjá fyrir sér að hafa að leiðarljósi við starfsemina 

ásamt því að skapa sér og sínum framtíð og atvinnu í Ferjukoti. 

17. Niðurstöður 

Tækifæri eru fyrir söfn, húsdýragarða, bátaleigur og silungaveiði á Íslandi. Kannanir staðfesta 

að Íslendingar eru duglegir að fara á söfn, húsdýragarðar hafa fengið aukna aðsókn síðustu ár 

og það er staðreynd að veiðimennska er okkur í blóð borin. Á móti kemur vandamál með 

gestafjölda, kostnað, samkeppni, og markaðssetningu.  

Ef ákvörðun verður tekin um að ráðast í framkvæmdir við Laxveiði- og sögusafnið Ferjukoti 

munu sum markmið eigenda verða auðveldari viðureignar en önnur. Byggingarverktakinn er 

viss að bygging þjónustuhúss verður ekki vandamál sem og aðrar breytingar og framkvæmdir 

sem ráðgerðar eru. Samkvæmt öllum sem að málinu kæmu ætti starfsemin að geta hafist í júní 

2011.  
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Að starfa í samhljómi við náttúruna og umhverfið, skapa fjölskyldum jafnt sem öðrum 

tækifæri til að eiga saman gæðastundir í jákvæðu og heilbrigðu umhverfi um leið og staðið er  

undir væntingum varðandi skemmtun og fræðslu, verður verðugt verkefni. Þessir þættir 

reksturs verða grundvöllur þess hvernig til tekst. Ef viðskiptavinirnir verða ánægðir mun það 

gera meira fyrir reksturinn en öll sú keypta markaðssetning sem hugsast getur. Öll aðstaðan 

verður við og í nágrenni Ferjukots þar sem eigendurnir búa og hafa gert lengst af sinni ævi. 

Telur höfundur það muni skipta höfuðmáli varðandi lykilþætti. Umhverfið er nú þegar 

heilbrigt og fallegt, skemmtunin og fræðslan hefur verið drifkrafturinn hingað til og það mun 

ekki breytast þó umgjörðin stækki og breytist. 

Hvernig tekst til með þau markmið að fjölga viðskiptavinum ár frá ári veltur að mestu á 

viðbrögðum þeirra sem fyrstir koma sem viðskiptavinir og hvernig tekst til með markaðs- og 

kynningarmál. Aðstæður í efnahagsmálum Íslendinga munu hjálpa til við fjölgunina allavega 

fyrstu árin, Íslendingar ferðast meira innanlands en áður og erlendum ferðamönnum fjölgar 

með hverju árinu sem líður. Hafa verður í huga  breytingar varðandi styrk krónunnar, sterk 

króna þýðir færri íslenskir og erlendir ferðamenn, veik króna eins og um þessar mundir þýðir 

fjölgun íslenskra og erlendra ferðamanna. Þar sem engar vísbendingar eru um annað en að 

krónan verði áfram veik ætti straumur ferðamanna um landið að halda áfram á næstu árum, 

með tilheyrandi möguleika á vaxandi gestafjölda. Viðskiptavinirnir eru til staðar, það sýna 

aðsóknartölur Byggðasafnsins í Skóum, Fjölskyldugarðsins Slakka, mikil aðsókn að nýjasta 

fyrirtækinu í þessum geira í Borgarbyggð, Brúðuheimum, og annarra fyrirtækja sem fjallað er 

um í skýrslunni. Spurningin um að ná til fjöldans og það hvort þeir sem koma líki þjónustan. 

Tíma mun taka að ná til þeirra sem stjórna og skipuleggja ferðir um landið en engin ástæða er 

til að ætla annað en það takist með tímanum með tilheyrandi fjölgunar gesta.  

Þeir fagaðilar sem rætt var við töldu flestir raunhæft að 10 þúsund gestir næðust á fyrsta ári ef 

miðað væri við þeirra rekstur og þá upphæð sem verja ætti til markaðssetningar fyrsta árið. 

Lykilatriði varðandi gestafjöldann er hvernig tekst til með að ná til fjölskyldufólks og hópa 

ásamt góðri samvinnu ferðaþjónustuaðila á Vesturlandi. Samvinnan er þegar farin að skila 

árangri og er það markmið þátttakanda að vinna áfram á þeirri braut. Þótt höfundur telji sig 

hafa sýnt fram á að með réttri markaðssetningu gæti sú tala talist raunhæf er efi í huga hans 

um að þessi fjöldi geti náðst strax á fyrsta ári. 

Samkvæmt markmiðum eigenda er stefnan sú að fyrirtækið skili hagnaði innan fimm ára, ef 

raunhæfar aðsóknartölur ganga eftir verður hagnaður af reglulegum rekstri fyrir skatta og 
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afskriftir á fjórða ári. Tap fyrstu þriggja áranna ásamt kostnaði því fylgjandi verður uppgreidd 

á sjöunda starfsári. Náist áætlaður gestafjöldi mun fyrirtækið skila hagnaði innan fimm ára.   

Stofnkostnaður verður um 47 milljónir og er kostnaðurinn við þjónustuhúsið þar af um 40 

milljónir, það væri hugsandi að hafa húsið minna og lækka þannig kostnað, er það mat 

eigenda að ef hægt á að vera að taka á mót stærri hópum verður aðstaðan að vera fyrir hendi. 

Ekki kemur til greina að fjármagna stofnkostnað með öðrum hætti en bankláni. Útvegun 

stofnkostnaðar verður þó ekki vandamál þar sem til boða stendur lán frá Arion banka með 

veði í jörðinni Ferjukoti. 

Samkeppnin  á afþreyingarmarkaðnum er mikil og alltaf eru að koma fram á sjónarsviðið 

nýjar leiðir til tómstunda og afþreyingar. Kraftur viðskiptavina og staðkvæmdavara er  

gríðarlega mikil í þessari atvinnugrein þar sem auðveldlega má finna sér annað til afþreyingar 

heldur en Laxveiði- og sögusafnið Ferjukoti. Margir reyna en fáir komast á legg með sín 

fyrirtæki. Það er lykilatriði að finna sína sérstöðu og sérhæfa sig en um leið að hafa fjölbreytni 

á boðstólum fyrir alla aldurshópa. Samvinna við samkeppnisaðila á svæðinu er áhugaverð leið 

sem líkleg er til að skila gestum til fyrirtækisins og hjálpa til við markaðssetninguna. Til að 

standa sig í samkeppninni verður að finna eigin stað á markaðnum, aðgreina sig frá öðrum og 

hafa fjölbreytni sem hentar öllum aldurshópum. 

Hvernig markaðssetningu fyrirtækisins verður háttað fyrsta árið er byggt á ráðleggingum 

fagaðila í rekstri fyrirtækja á sama markaði. Ekki var leitað til auglýsingastofa né birtingahúsa 

við gerð skýrslunnar og gæti það talist sem mistök hjá höfundi. Var það hugsun höfundar að 

treysta á aðila sem lært höfðu af reynslunni hvað virkar og virkar ekki, vinna 

markaðssetninguna útfrá þeirra ráðleggingum. Velgengni starfseminnar mun að miklu leiti 

ráðast á hvort markaðssetningin hittir í mark.  

Ef spár um gestafjölda ganga eftir eru allar líkur á að starfsemin gæti staðið undir rekstrinum 

og gott öflugt fyrirtæki orðið til í Borgarfirði sem skapað gæti atvinnu fyrir nokkurn fjölda 

fólks. Ef gestafjöldinn næst er ekkert því til fyrirstöðu að markmið eigendanna sem eru talin 

upp hér á undan í kafla 17, náist. 

En hafa verður í huga við ákvörðun um framtíð Laxveiði- og sögusafnsins Ferjukoti að allar 

tölur um gestafjölda, skiptingu þeirra og prósentur varðandi hvaða aðgangur er keyptur er 

áætlaður. Ekkert er öruggt þegar kemur að aðsóknartölum, tölurnar eru byggðar á væntri 

aðsókn og mið tekið af gestafjölda annarra fyrirtækja og viðtölum við fagaðila í greininni. 
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Samkeppnin í greininni er gríðarleg og líklegt verður að teljast að mun lengri tíma taki að 

komast upp í þær aðsóknartölur sem nauðsynlegar eru til að reksturinn geti gengið í þeirri 

mynd sem fram kemur í skýrslunni. 

Bankalánið er með veði í jörðinni Ferjukoti sem gerir allar ákvarðanir erfiðari, ef fyrirtækið 

fer í þrot er sú hætta að jörðin verði tekin uppí skuldina. Telja verður að ákvörðunin, með 

hættu á að missa jörðina ofaná annað fjárhagslegt tjón sem skapast myndi með gjaldþroti, sé 

ekki ákjósanlegur kostur fyrir eigendurna. 

Er það mat höfundar að aðrar leiðir verði farnar við fjármögnun fyrirtækisins, leitað verði 

annarra fjárfestingakosta. Ef það er ekki ásættanleg staða fyrir núverandi eigendur þá verði 

leitað annarra leiða sem ekki fælu í sér eins mikinn stofnkostnað, frestun byggingar 

þjónustuhúss eða minna þjónustuhús eða núverandi byggingum verði breyt til að nýtast sem 

þjónustuhús. Hættan á að missa jörðina sem hefur verið í eigu fjölskyldunnar í fjóra ættliði er 

einfaldlega of mikil 

Stutta svarið við rannsóknarspurningunni „Er hagkvæmt að ráðast í fjárfestingu við 

breytingar á Laxveiði- og sögusafninu Ferjukoti“ er því; 

Tækifærið er vissulega fyrir hendi en gríðarleg samkeppni og mikil fjöldi staðkvæmdavara í 

greininni ásamt hættunni á því að gestafjöldi, skipting gesta, fjöldi þeirra sem kaupir fullan 

aðgang og aðrar tekjur standist ekki áætlanir  gera það að verkum að höfundur telur ekki 

hagkvæmt að ráðast í fjárfestinguna. 
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Útreikningar 
Útreikningar fyrir tekjur af gestum fyrsta árið, raunhæf spá, bjartsýnisspá og svartsýnisspá. 

Raunhæf spá           

Skipting viðskiptavina   Fjöldi  Innkoma  Fjöldi  Innkoma 

  % gesta í krónum gesta í krónum 

Fullornir 31% 2325         4.650.000      775        775.000      

6 til 16 ára 16% 1200         1.680.000      400        320.000      

Öryrkjar og eldriborgar 12% 600            840.000      600        480.000      

Yngri en 6 ára 6% 600 0 0 0 

Hópar stærri en 12 

manns 35% 2625         4.725.000      875        787.500      

            

Samtals 100%      7.350            11.895.000                 2.650          2.362.500      

            

Gestir samtals                10.000        

Innkoma samtals         14.257.500        
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Bjartsýnis spá           

Skipting viðskiptavina   Fjöldi  Innkoma  Fjöldi  Innkoma 

  % gesta í krónum gesta í krónum 

Fullornir 31%      2.790              5.580.000                    930             930.000      

6 til 16 ára 16%      1.440              2.016.000                    480             384.000      

Öryrkjar og eldriborgar 12%         720              1.008.000                    720                    800      

Yngri en 6 ára 6%         720      0 0 0 

Hópar stærri en 12 

manns 35%      3.150              5.670.000                 1.050             945.000      

            

Samtals 100%      8.820            14.274.000                 3.180          2.259.800      

            

Gestir samtals                12.000        

Innkoma samtals         16.533.800        

 

 

Svartsýnis spá           

Skipting viðskiptavina   Fjöldi  Innkoma  Fjöldi  Innkoma 

  % gesta í krónum gesta í krónum 

Fullornir 31% 1860         3.720.000      620        620.000      

6 til 16 ára 16% 960         1.344.000      320        256.000      

Öryrkjar og eldriborgar 12% 480            672.000      480        384.000      

Yngri en 6 ára 6% 480 0 0 0 

Hópar stærri en 12 

manns 35% 2100         3.780.000      700        630.000      

            

Samtals 100%      5.880              9.516.000                 2.120          1.890.000      

            

Gestir samtals                  8.000        

Innkoma samtals         11.406.000        

 

Útreikningar fyrir fjölda gesta og tekjur af þeim, raunhæf spá, bjartsýnis spá og svartsýnis spá. 

 

Ár Fjölgun í % Fjöldi gesta Tekjur

1 10.000 14.257.500     

2 20% 12.000 17.109.000     

3 20% 14.400 20.530.800     

4 12% 16.128 24.144.221     

5 12% 18.063 27.040.988     

Samtals 70.591 103.082.509   

Tekjur af aðgangsryri

Raunhæf spá
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Útreikningar fyrir rekstrarkostnað, raunhæf spá, bjartsýnis spá og svartsýnis spá. Ekki er tekið 

með í þessa útreikninga kostnaður vega þess taps sem myndast, vextir af yfirdrætti, 

dráttarvextir né annar kostnaður sem yrði af taprekstri. Útreikningarnir eru fyrir 

fjármagnsgjöld og skatta, en gert hefur verið ráð fyrir afborgunum og vöxtum af bankaláninu. 

Tölurnar ná aðeins yfir hvernig reksturinn kæmi út hvert ár fyrir sig án tillits til ársins á 

undan. 

Ár Fjölgun í % Fjöldi gesta Tekjur

1 8.000 11.406.000     

2 20% 9.600 13.687.200     

3 20% 11.520 16.424.640     

4 12% 12.902 18.395.597     

5 12% 15.483 20.603.068     

Samtals 57.505 80.516.505     

Tekjur af aðgangsryri

Svartsýn spá

Ár Fjölgun í % Fjöldi gesta Tekjur

1 12.000 16.533.800     

2 20% 14.400 19.840.560     

3 20% 17.280 23.808.672     

4 12% 19.354 26.665.713     

5 12% 23.224 29.865.598     

Samtals 86.258 116.714.343   

Tekjur af aðgangsryri

Bjartsýn spá
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Raunhæf spá

Ár 1                 2                 3                 4                 5                 

2011 2012 2013 2014 2015

Gjöld

Laun stjórenda 12.000.000  9.000.000    9.000.000    9.450.000    9.450.000    

Önnur laun 3.600.000    4.800.000    5.040.000    5.040.000    5.292.000    

Leiga 600.000       600.000       660.000       660.000       660.000       

Rekstur húsa 600.000       600.000       660.000       660.000       660.000       

Viðhalds kostnaður 0 0 500.000       500.000       500.000       

Kostnaður af veitinga og sölustarfsemi 6.400.000    7.680.000    9.216.000    9.289.728    10.404.288  

Afborganir og vextir 0 5.430.966 5.120.410 4.990.410 4.860.410

Auglýsingar og kynningar 3.000.000    1.500.000    1.500.000    1.500.000    1.500.000    

Annar kostnaður 500.000       500.000       500.000       500.000       500.000       

Kostnaður samtals 26.700.000  30.110.966  32.196.410  32.590.138  33.826.698  

Tekjur af miðasölu 14.257.500  17.109.000  20.530.800  24.144.221  27.040.988  

Innkoma af veitinga og sölustarfsemi 6.400.000    7.680.000    9.216.000    10.321.920  11.560.320  

Tekjur samtals 20.657.500  24.789.000  29.746.800  34.466.141  38.601.308  

Hagnaður / tap 6.042.500 -   5.321.966 -   2.449.610 -   1.876.003    4.774.610    

Bjartsýnis spá

Ár 1                 2                 3                 4                 5                 

2011 2012 2013 2014 2015

Gjöld

Laun stjórenda 12.000.000  9.000.000    9.000.000    9.450.000    9.450.000    

Önnur laun 3.600.000    4.800.000    5.040.000    5.040.000    5.292.000    

Leiga 600.000       600.000       660.000       660.000       660.000       

Rekstur húsa 600.000       600.000       660.000       660.000       660.000       

Viðhalds kostnaður 0 0 500.000       500.000       500.000       

Kostnaður af veitinga og sölustarfsemi 7.680.000    9.216.000    11.059.200  11.147.674  13.377.208  

Afborganir og vextir 0 5.430.966 5.120.410 4.990.410 4.860.410

Auglýsingar og kynningar 3.000.000    1.500.000    1.500.000    1.500.000    1.500.000    

Annar kostnaður 500.000       500.000       500.000       500.000       500.000       

Kostnaður samtals 27.980.000  31.646.966  34.039.610  34.448.084  36.799.618  

Tekjur af miðasölu 16.533.800  19.840.560  23.808.672  26.665.713  29.865.598  

Innkoma af veitinga og sölustarfsemi 7.680.000    9.216.000    11.059.200  12.386.304  14.863.565  

Tekjur samtals 24.213.800  29.056.560  34.867.872  39.052.017  44.729.163  

Hagnaður / tap 3.766.200 -   2.590.406 -   828.262       4.603.933    7.929.545    
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Útreikningar þar sem árum 6 og 7 er bætt við. Til einföldunar gefur höfundur sér að sami 

kostnaður og sömu tekjur séu á árunum tveim og ári fimm.  

 

Svatrsýnis spá

Ár 1                 2                 3                 4                 5                 

2011 2012 2013 2014 2015

Gjöld

Laun stjórenda 12.000.000  9.000.000    9.000.000    9.450.000    9.450.000    

Önnur laun 3.600.000    4.800.000    5.040.000    5.040.000    5.292.000    

Leiga 600.000       600.000       660.000       660.000       660.000       

Rekstur húsa 600.000       600.000       660.000       660.000       660.000       

Viðhalds kostnaður 0 0 500.000       500.000       500.000       

Kostnaður af veitinga og sölustarfsemi 5.120.000    6.144.000    7.372.800    7.431.782    8.918.139    

Afborganir og vextir 0 5.430.966 5.120.410 4.990.410 4.860.410

Auglýsingar og kynningar 3.000.000    1.500.000    1.500.000    1.500.000    1.500.000    

Annar kostnaður 500.000       500.000       500.000       500.000       500.000       

Kostnaður samtals 25.420.000  28.574.966  30.353.210  30.732.192  32.340.549  

Tekjur af miðasölu 11.406.000  13.687.200  16.424.640  18.395.597  20.603.068  

Innkoma af veitinga og sölustarfsemi 5.120.000    6.144.000    7.372.800    8.257.536    9.909.043    

Tekjur samtals 16.526.000  19.831.200  23.797.440  26.653.133  30.512.112  

Hagnaður / tap 8.894.000 -   8.743.766 -   6.555.770 -   4.079.060 -   1.828.437 -   

Ár 5                        6                        7                    

2015 2016 2017

Gjöld

Laun stjórnenda 9.450.000          9.450.000          9.450.000      

Önnur laun 5.292.000          5.292.000          5.292.000      

Leiga 660.000             660.000             660.000         

Rekstur húsa 660.000             660.000             660.000         

Viðhaldskostnaður 500.000             500.000             500.000         

Kostnaður af veitinga- og sölustarfsemi 10.404.288        10.404.288        10.404.288    

Afborganir og vextir 4.860.410 4.860.410 4.860.410

Auglýsingar og kynningar 1.500.000          1.500.000          1.500.000      

Annar kostnaður 500.000             500.000             500.000         

Kostnaður samtals 33.826.698        33.826.698        33.826.698    

Tekjur af miðasölu 27.040.988        27.040.988        27.040.988    

Innkoma af veitinga og sölustarfsemi 11.560.320        11.560.320        11.560.320    

Tekjur samtals 38.601.308        38.601.308        38.601.308    

Hagnaður / tap 4.774.610          4.774.610          4.774.610      

Samanlagt tap/ hagnaður 7.163.463 -         2.388.853 -         2.385.757      
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Markaðskönnunin 
 

1. Hvert er kyn þitt?             

Karl 112 45,16%         

Kona 136 54,84%         

Samtals 248           

              

2. Á hvaða aldri ertu?             

Yngri en 20 ára 7 2,80%         

20 – 29 ára 79 31,60%         

30 – 39 ára 90 36,00%         

40 – 49 ára 45 18,00%         

50 – 59 ára 15 6,00%         

60 – 69 ára 13 5,20%         

70- 79 ára  0 0,00%         

Eldri en 79 ára 1 0,40%         

Samtals 250           

              

3. Fjöldi barna á heimilinu?             

0 98 39,36%         

1 59 23,69%         

2 46 18,47%         

3 39 15,66%         

4 6 2,41%         

Fleiri 1 0,40%         

Samtals 249           

              

4. Menntun?             

Grunnskólapróf 33 13,36%         

Stúdentspróf / framhaldsmenntun 62 25,10%         

Iðnmenntun 33 13,36%         

Háskólamenntun 119 48,18%         

Samtals 247           
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5. Núverandi staða?             

Heimavinnandi 5 2,00%         

Í fullu starfi 116 46,40%         

Í hlutastarfi 14 5,60%         

Í námi 70 28,00%         

Í starfi og námi 32 12,80%         

Atvinnulaus 7 2,80%         

Öryrki 1 0,40%         

Ellilífeyrisþegi 1 0,40%         

Annað 4 1,60%         

Total 250           

              

6. Hverjar eru tekjur heimilisins eftir skatta og gjöld?         

Veit ekki 27 10,98%         

150.000kr eða minna 46 18,70%         

150.000kr – 250.000kr 23 9,35%         

250.000kr – 350.000kr 42 17,07%         

350.000kr – 450.000kr 36 14,63%         

450.000kr- 550.000kr 33 13,41%         

550.000kr – 650.000kr 19 7,72%         

Meira en 650.000kr 20 8,13%         

Samtals 246           

              

7. Hvar á landinu býrðu?             

Höfuðborgarsvæðinu 112 45,90%         

Vesturlandi 114 46,72%         

Norðurlandi 6 2,46%         

Austurlandi 5 2,05%         

Suðurlandi 7 2,87%         

Samtals 244           

              

8. Býrðu í?             

Þéttbýli 195 78,31%         

Dreifbýli 54 21,69%         

Samtals 249           
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9. Áttu eða hefur aðgang að sumarhúsi og þá hvar?           

 Nei 145 58,00%         

Höfuðborgarsvæðinu 5 2,00%         

Vesturlandi 60 24,00%         

Norðurlandi 10 4,00%         

Austurlandi 4 1,60%         

Suðurlandi 26 10,40%         

Samtals 250           

              

10. Ferðast þú  innanlands í fríum?             

Já 222 90,24%         

Nei 24 9,76%         

Samtals 246           

              

11. Hversu oft ferð þú í dagsferðir / sunnudagsbíltúr á ári ?         

Aldrei 4 1,61%         

1 – 2 sinnum 38 15,32%         

3 – 4 sinnum 56 22,58%         

5 – 6 sinnum 47 18,95%         

7 – 8 sinnum 31 12,50%         

Oftar  72 29,03%         

Samtals 248           

              

12.      Hversu sammála ertu eftirfarandi fullyrðingu:     

Ég skipulegg fyrirfram hvað á að gera í fríum innanlands.         

Aldrei 9 3,63%         

Sjaldan 61 24,60%         

Stundum 95 38,31%         

Oftast 66 26,61%         

Alltaf 17 6,85%         

Samtals 248           

              

13.    Hversu sammála ertu eftirfarandi fullyrðingu:       

 Mér finnst framboð á afþreyingu vera mikið þegar ég ferðast innanlands.  

  

    

Aldrei 2 0,81%         

Sjaldan 50 20,16%         

Stundum 96 38,71%         

Oftast 94 37,90%         

Alltaf 6 2,42%         

Samtals 248           
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14.    Hversu sammála ertu eftirfarandi fullyrðingu: 

Mér gengur vel að finna afþreyingu á landsbyggðinni sem hentar allri 

fjölskyldunni. 

   

  

Aldrei 6 2,42%         

Sjaldan 41 16,53%         

Stundum 101 40,73%         

Oftast 90 36,29%         

Alltaf 10 4,03%         

Samtals 248           

              

15.    Hversu sammála ertu eftirfarandi fullyrðingu: 

Ég nýti mér þá afþreyingu sem í boði er á þeim stöðum sem ég ferðast til 

innanlands 

   

  

Aldrei 3 1,22%         

Sjaldan 34 13,88%         

Stundum 125 51,02%         

Oftast 76 31,02%         

Alltaf 7 2,86%         

Samtals 245           

              

16.    Hversu sammála ertu eftirfarandi fullyrðingu: 

Kostnaður skiptir mestu máli við val á afþreyingu þegar ég ferðast innanlands. 

  

    

Aldrei 4 1,61%         

Sjaldan 24 9,64%         

Stundum 73 29,32%         

Oftast 110 44,18%         

Alltaf 38 15,26%         

Samtals 249           

              

17. Hversu oft ferðu á söfn á ári?             

Aldrei 43 17,20%         

1 – 3 skipti 148 59,20%         

4 – 6 skipti 36 14,40%         

7 – 9 skipti 14 5,60%         

Oftar 9 3,60%         

Samtals 250           

              

18. Hefur þú heyrt um Laxveiði- og sögusafnið Ferjukoti.           

Já 101 40,40%         

Nei 149 59,60%         

Samtals 250           
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Banka lánið 
Yfirlit yfir bankalánið og póstur frá útibússtjóranum 

Samantekt 
 

Lántökukostnaður 

Fyrsti vaxtadagur: 15.12.2010 
 

Bankakostnaður 

Lánstími 300mán 
 

Lántökugjald 1.000.000kr. 

Mánuðir milli gjalddaga: 12mán. 
 

Lántökugjald föst greiðsla 3.900kr. 

Nafnvextir á ári: 6.5% 
 

Samtals 1.003.900kr. 

Verðbætur á ári 0% 
 

Annar kostnaður 

Árleg hlutfallstala kostnaðar: 6% 
 

Þinglýsingargjald 0kr. 

  
Stimilgjald 750.000kr. 

Andvirði skuldabréfs: 48.246.100kr. 
 

Samtals 750.000kr. 

Heildarlántökukostnaður: 44.194.706kr. 
   

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -   

 
Heildarendurgreiðsla: 92.440.806kr. 

  
Neytendalán- greiðsluáætlun  

Afb. nr. Gjalddagi Eftirstöðvar Verðbætur Afborgun Vextir Kostnaður Samtals greitt 

1 05.01.2012 50.000.000 0 2.000.000 3.430.556 410 5.430.966 

2 05.01.2013 48.000.000 0 2.000.000 3.120.000 410 5.120.410 

3 05.01.2014 46.000.000 0 2.000.000 2.990.000 410 4.990.410 

4 05.01.2015 44.000.000 0 2.000.000 2.860.000 410 4.860.410 

5 05.01.2016 42.000.000 0 2.000.000 2.730.000 410 4.730.410 

· · · · · · · · 

21 05.01.2032 10.000.000 0 2.000.000 650.000 410 2.650.410 

22 05.01.2033 8.000.000 0 2.000.000 520.000 410 2.520.410 

23 05.01.2034 6.000.000 0 2.000.000 390.000 410 2.390.410 

24 05.01.2035 4.000.000 0 2.000.000 260.000 410 2.260.410 

25 05.01.2036 2.000.000 0 2.000.000 130.000 410 2.130.410 

Samtals 
 

0 0 50.000.000 42.430.556 10.250 92.440.806 

 

 

RE: Bankalán fyrir Bs Magnúsar   

Bernhard Þór Bernhardsson [bernhard.bernhardsson@arionbanki.is]   

Notandi svaraði 16.11.2010 15:53.  

Sent:  16. nóvember 2010 15:24   

Viðtakandi:  Magnús Fjeldsted  

Viðhengi:    

 Sæll 

Ef lánið er með veði í Ferjukoti 1 veðrétti er það á 6,5% vöxtum verðtryggt. Til 25 ára. 

Þú getur farið inn á heimasíðu bankans og þar er reiknivél sem þú getur notað til að stilla 

þessu upp og þar koma fram lántökugjöld og kostnaður. 

Kv. B 
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