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Abstract 
The main target by this paper is to scrutinize the potential, if there is 

interest by Danish travelers to go skiing in Iceland’s Akureyri, Hlidarfjall. 

The paper is made of six main topics. The first two parts of the paper is 

theoretical, as the issue needs to be addressed from a scientifically 

perspective. 

In the third part there are detailed matters reviewed on tourism and also the 

commute between Akureyri, Iceland and Denmark. There is an extra 

observation on a possible direct route between these two destinations. 

The fourth part engages a survey and how it was implemented and 

finalized. 

Also in the fourth part there is marketing analysis report as well as other 

analysis such as competitiveness in the market that is evaluated to compare 

Hlidarfjall adjacent to other optional leisure time holidays. The method 

and outcome of the survey is explained in the sixth part. In the last part of 

this paper the results of the whole survey on some investigative questions 

are documented. These questions are fundamental of this thesis. 

There is a very long tradition for skiing trips by the Danes to Norway and 

Sweden as they are contiguous and time for travel is not to long. They tend 

to go on a few days skiing trip to the neighboring countries and the most 

popular time during the year for this is in February when the schools have 

a winter break.   

The conclusion of this paper indicate that it is not viable to advertise and 

market Hlidarfjall on is own in Denmark. The size of the mountain could 

be a problem and variations on other activities are not as many compared 

to other locations the Danes travel to. Therefore it is not likely that the 

Danes will come to Hlidarfjall in great numbers. It is more likely they 

travel somewhere else first.  

Keywords: Skiing trips, Hlidarfjall, Denmark, commute, Akureyri, 

travelservice.
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Samantekt 
Megin markmið skýrslunnar er að skoða þann möguleika, hvort áhugi er 

hjá dönskum skíðaiðkendum að fara í skíðaferð til Akureyrar frá 

Danmörku og stunda skíðamennsku í Hlíðarfjalli. 

Skýrslan skiptist í sex meginhluta. Í fyrstu tveim hlutunum er skoðaður sá 

fræðilegi bakgrunnur, sem nauðsynlegur er við gerð skýrslunnar. Þriðji 

hluti skýrslunnar fjallar um ferðamennsku og samgöngur milli Akureyrar 

og Kaupmannahafnar, þar sem sérstaklega er skoðaður möguleiki á beinu 

flugi milli þessara áfangastaða. Í fjórða hluta er farið í hvernig rannsóknin 

var framkvæmd. Markaðsgreining ásamt öðrum greiningum er að finna í 

fjórða hluta skýrslunnar, þar sem metin er samkeppnishæfni Hlíðarfjalls. 

Úrvinnsla rannsóknaraðferða er skilgreind í sjötta kafla skýrslunnar. Í 

síðasta hluta skýrslunnar eru settar fram niðurstöður sem fengust við þeim 

rannsóknarspurningum sem lagðar voru fram í upphafi, sem mynda 

ákveðinn ramma utan um viðfangsefnið. 

Löng hefð er fyrir skíðaferðum Dana til Noregs og Svíþjóðar. Segja má að 

nálægð landanna geri Dönum auðvelt fyrir að skjótast í nokkra daga 

skíðaferðir til þessara landa. Vinsælasti tími Dana til þess að fara í 

skíðaferðir er í febrúar en þá eru vetrarfrí skólanna. 

Niðurstöður skýrslunnar benda til þess, að ekki sé vænlegt að markaðssetja 

Hlíðarfjall eitt og sér í Danmörku. Stærð fjallsins og afþreyingar 

möguleikarnir eru ekki jafn miklir ef miðað er við önnur skíðasvæði sem 

Danir sækja. Því er ekki líklegt að Danir taki Hlíðarfjall fram yfir önnur 

skíðasvæði sem í boði eru. Vænlegra væri að fara í markaðssetningu í 

samstarfi við aðra ferðaþjónustuaðila á Norðurlandi, þannig væri hægt að 

markaðssetja Norðurland yfir vetrarmánuðina sem einstaka upplifun fyrir 

ferðamenn. 

Lykilorð: Skíðaferðir, Hlíðarfjall, Danmörk, samgöngur, Akureyri og 

ferðaþjónusta. 
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Skilgreiningar 
Markhópur er skipting markaðar í smærri samstæðari hópa til að ná betur 

markmiðum markaðsáætlunar. 

 

Fallhæð er mælieining sem notuð er til að bera saman skíðasvæði og eftir 

því sem fallhæðin er meiri er hægt að útbúa fleiri skíðabrekkur. 

 

Ferðaþjónusta er atvinnugrein sem þjónustar ferðamenn ýmist með 

fólksflutningi, gistingu, veitingarekstri eða afþreyingu. 

 

Norðurland er norður hluti Íslands, á þá höfundur sérstaklega við helstu 

þéttbýlis- og ferðamannastaði í nálægð við Eyjafjörð. 

 

Sumartími er sumar mánuðirnir á Íslandi, maí, júní, júlí og ágúst 

 

Vetrartími er vetrar mánuðirnir á Íslandi, janúar, febrúar, mars, apríl, 

september, október, nóvember og desember. 

 

Vafrari er einstaklingur sem ferðast um veraldarvefinn. 

 

Titill heimasíðu er efsta lína vefskoðarans, þar sem nafn heimsíðu og 

helstu lykilorð eiga að koma fyrir. 
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Inngangur 
Það eru ekki svo ýkja mörg ár síðan að ferðaþjónustubændur á Ísland hófu 

rekstur sinn. Núna eru til bændur sem lifa eingöngu á ferðaþjónustu, þetta 

segir svolítið um vöxt greinarinnar í landinu. Allt bendir til þess að 

ferðaþjónustan muni halda áfram að vaxa á næstu árum og því er ekki 

seinna vænna en að fara að huga að nýjum sóknarfærum í þessari grein.  

Hingað til hefur megin þorri ferðamanna komið til Íslands yfir 

sumarmánuðina o.þ.a.l. hafa aðilar í ferðaþjónustu nánast þurft að leggjast 

í dvala yfir vetrarmánuðina. Ísland hefur einnig upp á margt að bjóða yfir 

vetrarmánuðina eins og sumarmánuðina því hægt er að fara í jeppaferðir, 

snjósleðaferðir, snjótroðaraferðir, skella sér á skauta eða skíði auk þess 

sem meiri líkur eru á því að sjá norðurljósin yfir vetrarmánuðina.  

Skýrsla þessi snýst í megin dráttum um, að kanna hvort áhugi sé meðal 

danskra skíðaiðkenda að fara á skíði í Hlíðarfjalli. Skoðaður verður 

samanburður á Hlíðarfjalli og öðrum vinsælum skíðasvæðum meðal Dana. 

Einnig verður gerð könnun meðal formanna danskra skíðaklúbba og þeir 

meðal annars spurðir hvort þeir hafi áhuga á því að skipuleggja skíðaferðir 

til Íslands. Forsendan fyrir markaðsathugun í Danmörku er sú að með 

tilkomu bættrar aðstöðu á Akureyrarflugvelli verði hægt að halda beinu 

áætlunarflugi milli Akureyrar og Kaupmannahafnar allt árið um kring. 

Komi ekki til þess í náinni framtíð að beint áætlunarflug verði yfir 

vetrartímann, er sá möguleiki í stöðunni að vera með hópferðir í leiguflugi. 

Rannsóknin byggir að sjálfsögðu á því að Danir hafi áhuga á því að koma 

til Akureyrar. 

Megin rannsóknarspurning þessarar skýrslu er svohljóðandi; 

 Er Hlíðarfjall áhugaverður kostur fyrir danska skíðaiðkendur? 

Einnig hefur skýrsluhöfundur sett fram eftirfarandi spurningar; 

 Hvaða markhóp/a er ákjósanlegt að velja? 

 Munu þjónustugæði Hlíðarfjalls uppfylla kröfur Dana? 
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 Hverjir eru helstu styrkleikar og veikleikar Hlíðarfjalls við 

markaðssetningu erlendis? 

Megin kaflar skýrslunnar eru sex talsins. Í fyrsta kafla eru sett fram þau 

markaðstól sem styðjast á við í skýrslunni. Í öðrum kafla verður farið í 

markaðssetningu ferðaþjónustu en jafnframt verða áhrifaþættir 

ferðaþjónustu og hvatar skoðaðir. Efnahagsleg áhrif og framtíð í beinu 

flugi frá Akureyri eru skoðuð í kafla þrjú. Í kafla fjögur er farið í 

rannsóknaraðferðirnar sem notast er við til að leita svara við 

rannsóknarspurningunum. Greining á markhópa og samkeppnisaðila ásamt 

SVÓT greiningu er að finna í kafla fimm. Síðasti kaflinn fjallar um 

úrvinnslu gagna. 
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1 Faglegt markaðsstarf 
Markaðsathugun snýst um að afla nægilegra gagna um markaði og 

greiningu þeirra. Tilgangur með slíkum athugunum er að fá þær 

upplýsingar sem eru stjórnendum nauðsynlegar til að marka stefnu og 

markmið fyrirtækisins í markaðsstarfinu. (Churchill, 1995, bls. 82) 

Þær upplýsingar sem markaðsathugun gæti aflað er meðal annars: 

(Útflutningsráð Íslands, 1995, bls. 4) 

 Greining á þörfum markaðarins fyrir nýjar vörur og hvað kröfur 

þær verða að uppfylla 

 Mat á hagkvæmni þess að koma nýjum vörum á framfæri 

 Mótun markaðs- og sölustefnu 

 

Eftir því sem viðskiptin eru flóknari verður erfiðara fyrir stjórnendur að 

taka ákvörðun, því mistök í þessum efnum eru mjög kostnaðarsöm og 

algeng ástæða þess að innganga á markaði mistekst er sú að upplýsingar 

voru ófullnægjandi. Slíkar ákvarðanir sem eru bæði mikilvægar og 

áhættusamar verða að byggjast á staðreyndum en ekki tilfinningu. Með því 

að safna saman greina góðum staðreyndum um viðfangsefnið þá dregur úr 

líkunum á því að rangar ákvarðanir verði teknar og því er markaðsathugun 

nauðsynleg til að afla þeirra upplýsinga og staðreynda sem til þarf. 

Fyrirtæki getur gert markaðsathugun á marga vegu. Langflest stórfyrirtæki 

eru með sína eigin markaðsdeild. Smærri fyrirtæki geta ráðið til sín 

fyrirtæki sem sérhæfa sig í markaðsmálum og geta framkvæmt 

markaðskannanir fyrir þau. (Kotler, 2003, bls. 129) 
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Markaðskönnunar ferlið má skilgreina í eftir farandi sex skrefum: (Kotler, 

2003, bls. 130-140). 

1. Finna vandamálið. 

2. Finna rannsóknarskipulagið. 

3. Safna saman upplýsingum. 

4. Greina upplýsingarnar. 

5. Kynna niðurstöður. 

6. Taka ákvörðun. 

Markaðsathugun er skipulögð og greinir nákvæmlega tiltekna stöðu á 

markaði. Fyrir fyrirtæki sem eru í þessum hugleiðingum er mjög ábatasamt 

að gera markaðsrannsókn og eru mörg viðfangsefni sem kalla á slíka 

rannsókn.( Útflutningsráð Íslands, 1995, bls. 5) 

Markaðstólin sem styðjast á við markaðsrannsókn í Danmörku eru 

markaðsþríhyrningur þjónustu en megin hlutverk hans er að gæta þess að 

allar hliðarnar séu í jafnvægi svo að árangur náist. Jafnframt verður stuðst 

við miðaða markaðssetningu þar sem farið er í markaðshlutun, 

markaðsmiðun og staðfærslu. Það ferli hlutar markaðinn niður í 

markvissari og samstæðari hópa jafnframt sem það aðgreinir Hlíðarfjall frá 

samkeppnisaðilum. 

1.1 Markaðsþríhyrningur þjónustu 
Flest markaðsfræðitól eru hönnuð með áþreifanlega vöru í huga og hefur 

því oft verið erfitt að heimfæra tólin upp á þjónustu. Markaðsþríhyrningur 

þjónustu er hins vegar hannaður með nánari skilgreiningu á þjónustu í 

huga. Þríhyrningurinn byggist á því að til séu þrjár gerðir af markaðsfærslu 

sem þarf að sinna og þurfa þær allar að vera í jafnvægi svo að árangur 

náist. Færslurnar eru innri, ytri og gagnvirkar markaðsfærslur. Eins og sjá 

má á mynd 1, þá virkar þríhyrningurinn þannig, að í efsta horni hans er 

fyrirtækið. Hliðarnar út frá því eru annars vegar innri markaðsfærsla sem 

fer í hornið starfsfólk og hins vegar ytri markaðsfærsla sem fer í hornið 
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viðskiptavinir. Milli hornanna starfsfólk og viðskiptavinir er svo gagnvirk 

markaðsfærsla. (Kotler, 2003, bls. 451). 

 

Mynd 1 Markaðsþríhyrningur þjónustu 

1.1.1 Innri markaðsfærsla 
Milli hornanna fyrirtæki og starfsfólk er innri markaðsfærsla. Hér er um að 

ræða samskipti starfsmanna og fyrirtækis. Það er mjög mikilvægt að þessi 

samskipti séu góð og starfsmenn séu vel upplýstir um gang mála í 

fyrirtækinu. Góður starfsandi, umbun, þjálfun og hvatning starfsfólks leiðir 

til þess að þessi hlið þríhyrningsins helst í jafnvægi. Hliðin getur farið úr 

jafnvægi ef t.d. starfsandi er ekki góður. Viðskiptavinir finna það strax ef 

starfsfólk er ekki ánægt þegar það veitir þjónustuna (Kotler, 2003, bls. 

451). 

1.1.2 Ytri markaðsfærsla 
Milli hornanna fyrirtæki og viðskiptavinir er ytri markaðsfærsla. Hérna eru 

samskipti viðskiptavinar og fyrirtækis. Þetta geta t.d. verið ýmis loforð svo 

sem auglýsingar, tilboð og persónuleg sölumennska. Vanti hinsvegar 

eitthvað upp á þessa hlið t.d. upplýsingagjöf, þá getur það leitt til þess að 

starfsfólk getur ekki staðið við gefin loforð til viðskiptavinanna og þá er 

þessi hlið úr jafnvægi (Kotler, 2003, bls. 451). 
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1.1.3 Gagnvirk markaðsfærsla 
Milli hornanna starfsfólk og viðskiptavinir er gagnvirk markaðsfærsla. 

Þarna fer þjónustan fram og þarna þarf að vera gott samræmi við ytri 

markaðsfærsluna. Sé samræmi ekki í lagi t.d. ef veitt þjónusta er ekki í 

samræmi við auglýsta þjónustu fer hliðin úr jafnvægi (Kotler, 2003, bls. 

451). 

1.1.4 Markaðsþríhyrningur þjónustu fyrir Hlíðarfjall 
Til þess að Hlíðarfjall uppfylli þjónustuvæntingar viðskiptavinarins verður 

að reyna eftir bestu getu að fara eftir markaðsþríhyrningi þjónustu. Þannig 

þarf starfsfólk Hlíðarfjalls að vera vel upplýst um starfsemi skíðasvæðisins 

og afþreyingu sem í boði er á Akureyri og nágrenni þess. Má þar helst 

nefna Jarðböðin í Mývatnssveit, Kaldbaksferðir, jeppaferðir o.fl.  

Heimasíða Hliðarfjalls þarf að vera virk og aðgengileg þar sem hægt væri 

að nálagst aðra tengla eins og t.d. hótel, flug, rútuferðir o.fl. en myndi auka 

þjónustu til neytandans. Þar sem hann gæti einnig sent inn fyrirspurnir sem 

yrði svarað fljótt og vel. Einnig þyrftu að vera nokkrir valmöguleikar fyrir 

gesti heimasíðunnar á hvaða tungumáli þeir vilja lesa hana. Fyrir utan 

íslensku er nauðsynlegt að geta fengið heimasíðuna upp á ensku og ef 

Hlíðarfjall er sérstaklega að markaðssetja sig í Danmörku væri það mikill 

styrkur að geta einnig valið um dönsku. 

Mikilvægt er fyrir forráðamenn Hlíðarfjalls að vera meðvitaðir um óskir 

og þarfir væntanlegra viðskiptavina. T.d. ef að Danir kæmu í skíðaferð í 

Hlíðarfjall, hvers mættu þeir vænta? Myndu þeir vilja geta keypt sér bjór á 

meðan þeir væru á skíðum, þar sem mikil bjórmenning er í þeirra 

heimalandi. 

1.2 Miðuð markaðssetning 
Mikilvægt er fyrir fyrirtæki að hluta markaðinn niður og velja æskilegan 

markhóp, þar sem mjög erfitt getur verið að ná til allra þeirra neytenda 

sem aðilar vilja ná til. Forsvarsmenn fyrirtæki gera sér grein fyrir því að 
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ekki er hægt að ná til allra neytenda á sama hátt þar sem kauphegðun og 

þarfir neytendanna er svo ólíkar. 

Á mynd 2 sést ferli miðaðrar markaðssetningar. Ferlið kallast STP1 og 

skiptist niður í eftirfarandi þrjá flokka: markaðshlutun, markaðsmiðun og 

staðfærslu (Kotler, 2003, bls. 264)  

 

Markaðshlutun 

 
Gera grein fyrir 
markaðshlutun. 
 

 

Markaðsmiðun 

 
Velja markhóp sem 
þjóna á 

 

Staðfærsla 

 
Samval söluráða 
fyrir hvern markhóp 

  
 
 
 

Mynd 2 Ferli miðaðrar markaðssetningar 

1.2.1 Markaðshlutun 
Erfitt getur reynst fyrir fyrirtæki að ætla sér að ná til allra neytenda á 

markaðnum. Því er stuðst við markaðshlutun til að greina markaðinn niður 

í smærri hópa svo auðveldara sé að ná til neytandans (Kotler, 2003, bls. 

265). 

Þegar markaðurinn er greindur er hægt að greina hann niður í nokkra litla 

hluta og síðan velja nokkra hluta og einbeita sér að þeim. Þegar markaður 

er hlutaður niður er stuðst við hinar ýmsu breytur. T.d. lýðfræðilegar 

breytur, s.s aldur, kyn, starf, tekjur, menntun, þjóðerni, búsetu eða 

trúarbrögð. Þrátt fyrir að búið sé að hluta markaðinn niður eftir 

lýðfræðilegum aðstæðum getur verið mikill munur á hegðun einstaklinga í 

hverjum hópi. Hægt er að notast við lífsviðhorfs- og gildismælingar til að 

fá nákvæmari greiningu á markhópum. Nú í seinni tíð hefur verið notast 

                                                 
1 Segmentation, Targeting, Positioning  



LOK 2106  HGG 
 

 8

við RISC2 og VALS3 líkön til að greina niður lífsstíl einstaklinga og 

mynda markhópa út frá því.  (Solomon, 2002, bls. 508-515) 

Einnig er hægt að nota heildarmarkaðssetningu en í því felst að 

varan/þjónustan er markaðssett á sama hátt til allra neytenda. Þessi aðferð 

er bæði einföld og ódýr og þar af leiðandi hentar hún vel smærri 

fyrirtækjum. Fyrirtæki hafa þróað markaðssetningu sína í þá átt að einbeita 

sér að einum markhópi og leggja áherslu á að mynda við hann sterk og góð 

tengsl (Hollensen, 2003, bls. 14). 

Nokkur munur er á markaðshlutun þjónustu og vöru. Mesti munurinn er sá 

að viðskiptavinurinn getur borið saman þjónustuna sem hann fær við þá 

þjónustu sem annar viðskiptavinur fær. Þjónustufyrirtækið hefur einnig 

möguleika á því að aðlaga tilboð sín að ósk viðskiptavinarins en mun 

erfiðara er fyrir fyrirtæki sem selur áþreifanlega vöru að aðlaga tilboð sín 

(Kotler, 2003, bls. 272). 

1.2.2 Markaðsmiðun 
Markaðsmiðun á sér stað eftir að fyrirtæki hefur framkvæmt 

markaðshlutun. Meta þarf hagkvæmni hvers markaðshluta. Taka þarf 

ákvörðun um hvort vert sé að markaðssetja þjónustuna/vöruna, ásamt því 

að ákveða hvaða markhópum á að einbeita sér að. Frumskilyrði er að 

markaðsaðgerðum sé beitt að markhópi sem er líklegur viðtakandi 

skilaboðanna og að hópurinn sé að þeirri stærðargráðu sem að fyrirtækið 

ræður við. 

Fyrirtæki þurfa að ákveða hvort nota eigi sömu markaðsmiðunina á alla, 

þannig að allir fái eins tilboð, eða aðgreina hana með því t.d. að selja 

tannkrem í mismunandi umbúðum til að ná til breiðari markhóps. Einnig 

er hægt að kanna sérhæfingu, þar sem fyrirtæki einbeitir sér að ákveðnum 

hópi og nær stórum hluta þar (Kotler, 2003,bls. 279-280). 

                                                 
2 The Research Institute on Social Change 
3 Values and Lifestyle  
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1.2.3 Staðfærsla 
Síðasta skrefið í miðaðri markaðssetningu er að aðgreina fyrirtæki frá 

öðrum fyrirtækjum. Staðfærslu má skilgreina niður í eftirfarandi þrjá hluta, 

aðgreiningu, staðfærslu og ímynd (Lilien, 2003, bls. 56).    

 Aðgreining snýr að því að aðgreina tilboð fyrirtækis frá tilboði 

samkeppnisaðilans. Með þessum hætti beinist aðgreiningin að 

vörunni sjálfri eða tilboðinu. Aðgreiningaráform geta verið 

fjölbreytileg og byggjast ýmist á sjálfri vörunni, þjónustunni, 

starfsfólkinu eða ímyndinni. 

 Staðfærsla fjallar um áætlun fyrirtækisins um að koma 

aðgreiningunni á framfæri. Með staðfærslu eru markmiðið að 

skapa skýra og aðgreinanlega stöðu í huga neytandans í 

samanburði við samkeppnisaðilann. Þar sem aðgreiningin 

beinist að vörunni/þjónustunni, þá snýr staðfærslan að 

viðtakanda skilaboðanna.  

 Ímyndin þarf ekki endilega að vera sú sama í huga neytandans 

og sú staðfærsla sem stefnt var að. Jafnframt er ekki hægt að búa 

til staðfærslu með auglýsingum í einn dag heldur þarf að vinna 

jafnt og þétt að því að móta ímynd fyrirtækis í huga 

viðskiptavinarins.  

1.2.4 Miðuð markaðssetning að Hlíðarfjalli 
Nauðsynlegt er fyrir aðila Hlíðarfjalls að fara eftir miðaðri 

markaðssetningu, ef koma á skíðasvæðinu á framfæri. Til þess að ná 

árangri með skíðamennsku í Hlíðarfjalli þarf að gefa markaðssetningunni 

tíma. Fyrsti hluti ferlisins er að ákveða hvernig eigi að hluta niður 

skíðamarkaðinn í Danmörku. Þegar búið er að hluta hann niður þarf að 

velja vænlegasta markhópinn sem einbeita sér að. Síðasta skrefið í ferlinu 

er að aðgreina Hlíðarfjall frá samkeppnisaðilum. Aðgreining Hlíðarfjalls er 

þessi einstaka upplifun að koma í skíðaferð til Akureyrar, þar sem mikið er 

af annarri afþreyingu yfir vetrarmánuðina á Norðurlandi. Ásamt því að 

mjög stutt er í alla þjónustu frá Hlíðarfjalli þar sem skíðasvæðið er staðsett 
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rétt fyrir ofan Akureyri. Ímynd Hlíðarfjalls er þessi nýja og spennandi 

upplifun sem skíðaiðkandinn hefur ekki upplifað áður. Jafnframt er 

skíðasvæðið í Hlíðarfjalli mjög fjölskylduvænt sem gæti heillað 

fjölskyldufólk.  

Árangursríkast er fyrir stjórnendur Hlíðarfjalls að einbeita sér að 

vænlegasta markhóp sínum í markaðssetningu. Því erfitt getur verið að 

gera öllum til hæfis. 
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2 Markaðssetning ferðaþjónustu 
Markaðsferlið krefst greiningar á markaðstækifærum, rannsóknum og 

ákvörðunum um markhóp. Hanna þarf markaðsherferð og skipuleggja 

markaðsáætlun ásamt því að skipuleggja, framkvæma og bregðast við 

viðbrögðum markaðarins (Kotler, 2003, bls. 112). 

Markaðssetning ferðaþjónustu snýst ekki einungis um að selja áfangastað. 

Þar sem ekki er hægt að ábyrgjast að sama markaðssetningin virki á öllum 

stöðum. Ýmsar ástæður eru fyrir því að fólk er á ferðalagi en ekki hafa 

allir gaman af því að ferðast. Reynslan hefur sýnt að þau fyrirtæki sem 

reyna að vera allt fyrir alla skila ekki eins miklum árangri eins og fyrirtæki 

sem sérhæfa sig á ákveðnu sviði. (Godfrey og Clarke, 2000, bls. 11)  

Í þessum kafla skýrslunnar er fjallað um eðli ferðaþjónustu, hvaða hvatar 

hafa áhrif á ákvörðun ferðamannsins um val á áfangastað og í lokin verður 

áhrif veraldarvefsins á markaðsfræðina skoðað. 

2.1 Eðli ferðaþjónustu 
Í rekstri fyrirtækja skiptir þjónusta alltaf æ meira máli. Á það jafnt við um 

þjónustufyrirtæki og fyrirtæki sem selja áþreifanlegar vörur.  

Mjög mismunandi er milli fyrirtækja hvernig þjónustan er. Sem leiðir af 

sér þá staðreynd að stjórnendur leggja aukna áherslu á gæði þjónustu til að 

nýta hana í samkeppni. Hægt er að styðjast við margar aðferðir þegar meta 

á þjónustugæði, t.d. er hægt að nota staðlaðar aðferðir eða laga þær að 

viðfangsefninu hverju sinni. Það sem sameiginlegt er með þessum 

aðferðum er að lagt er mat á það sem skiptir máli frá sjónarmiði þeirra sem 

þjónustunnar njóta (Kotler, 2003, bls. 446).  

Ferðaþjónusta getur verið margslungin þar sem hún fyrirfinnst á tvo vegu. 

Fyrst má nefna pakkaferð, sem er samansafn af mismunandi þáttum sem 

eru innifaldir í ferðalaginu, eins og húsnæði, ferðamáti, ákvörðunarstaður 

og aðdráttaraflið sem laðar að ferðamenn. Seinni þátturinn eru stakir þættir 

sem geta verið seldir sjálfstætt eins og flugmiði, aðgangsmiði í 
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skemmtigarð eða dagsferð á ákveðinn stað (Swarbrook og Horner, 1999, 

bls. 69). 

Samkeppni og neytendahegðun á markaði breytist stöðugt í takt við tíð og 

tíma. Fyrirtæki þurfa að vera meðvituð um þessar stöðugu breytingar til að 

geta uppfyllt óskir og væntingar neytandans.  

2.2 Neytendahegðun í ferðaþjónustu 
Neytendahegðun er skilgreind sem fræðigrein sem rannsakar það ferli sem 

á sér stað þegar einstaklingar eða hópar velja, kaupa, nota eða losa sig við 

vörur, þjónustu, hugmyndir eða upplifanir til að fullnægja þörfum sínum 

og óskum.( Solomon, M., 2006, bls. 27) 

Í ferðaþjónustu snýst neytendahegðun um það af hverju fólk er að ferðast, 

hverjir voru áhrifavaldarnir og hvatarnir. Til þess að hægt sé að 

markaðssetja ferðaþjónustu á sem markvissastan hátt er nauðsynlegt fyrir 

þá aðila sem eru að vinna í ferðaþjónustunni að gera sér grein fyrir þeim 

þáttum sem hafa áhrif á ýmsa þætti og hvata fyrir ferðalagi. Samt sem áður 

getur verið erfitt fyrir ferðaþjónustuaðilana að kanna hverjir hvatarnir eru 

því ef til vill veit ferðafólkið sjálft ekki hver er helsti hvatinn fyrir 

ferðalaginu eða þá að þeir eru ekki tilbúnir að gefa það upp. Einnig geta 

hvatarnir verið svo margir og háðir öðrum þáttum. (Cooper, Fletcher, 

Gilbert og Wanhill, 1995, bls. 26-27) 

Hvötum ferðaþjónustu má skipta niður í eftirfarnandi sex flokka, eins og 

sjá má á mynd 3, líkamlegir,  tilfinningalegir, persónulegir, þroskandi, 

mannvirðing og menningarlegir (Swarbrooke og Horner, 1999, bls. 54). 
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Mynd 3 Hvatar í ferðaþjónustu 

 
Hvatarnir eru eins misjafnir og ferðamennirnir eru margir. Aðal 

áhrifavaldar á hvata ferðamanna eru sennilega: persónuleiki, lífsstíll, fyrri 

reynsla, endurupplifun og ímynd. 

Flestir ferðamenn eru líklegir til að verða fyrir áhrifum af fleiri heldur en 

einum hvata. Sem dæmi þá langar ferðamanninum að fara til sólarstrandar 

en líka að versla, áhrifin af þessum tveim hvötum ýta undir hvorn annan 

þegar velja á áfangastað. Í sumum tilfellum er það aðeins einn hvati sem 

hefur áhrif á ákvörðun ferðamannsins, eins og hann langar bara að fara í 

spennuferð eða til sólarstrandar (Swarbrooke og Horner, 1999, bls. 55). 

Neytandinn leitar oft að ferðum sínum á veraldarvefnum út frá hvötum 

sínum því má segja að viðskipti í heiminum síðustu ára hafa breyst með 

tilkomu veraldarvefsins. Breytinguna má finna í ferðaþjónustu þar sem 

mikil aukning hefur verið í sölu á ferðum sem bókaðar eru á 

veraldarvefnum á síðustu árum. Því þar er að finna meira af upplýsingum 

um áfangastaðinn og afþreyingu þar í kring, heldur en í auglýsingum í 

blöðum (IATA, 2007, bls. 2). 

 
Menningarlegir 

Útsýnisferðir 
Upplifa nýja 
menningu 

Mannvirðing 
Snobb 

Tískuleit 
Ná samningum 

Oflátungsleg eyðsla 
Þroskandi 

Aukin 
kunnátta 

Auka færni 
  

Persónulegir 
Heimsókn 

vini/vandamanna 
Eignast nýja vini 

Gleðja aðra 
Auka tekjur 

Tilfinningarlegir 
Nostalgia 
Rómantík 
Ævintýri 

Flótti 
Fantasíur 

Andleg upplifun 

Líkamlegir 
Afslöppun 

Sólbað 
Heilsa 

Ferðamaðurinn
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2.3 Áhrif veraldarvefsins á markaðsfræðina 
Það má segja að markaðssetning á veraldarvefnum sé ný af nálinni þar sem 

ekki er lengra síðan en 1994 að fyrst fór að bera á henni. Þrátt fyrir ungan 

aldur, er þetta stór markaður, sem fer ört vaxandi. Út af þessari öru þróun 

sem átt hefur sér stað í markaðssetningu á veraldarvefnum hafa 

auglýsingaskrifstofur þurft að verða sérfræðingar á stuttum tíma. 

(Moscardelli, 1999, bls. 19) 

Þegar fyrirtæki stofna heimasíðu er mikilvægt að hafa þrjú atriði í huga, 

aðdráttarafl, halda í og endurkoma.  

 
 

Aðdráttarafl Halda í Endurkoma 

 
 

 
Mynd 4 Velgengni heimasíðu 

 

Til eru nokkrar aðferðir til að draga gesti á heimasíður. Þær aðferðir sem 

hafa hvað mesta aðdráttaraflið eru auglýsingaborðar, tenglar, skráning á 

leitarvélar og viðhengi. 

Halda í gestina er jafnvel erfiðara heldur en að draga þá að. Vafrarinn færir 

sig yfir á næstu heimasíðu ef að skemmtanagildi hans eða upplýsingaþörf 

er ekki uppfyllt. Skemmtanaþörf er hægt að fullnægja með leikjum, 

keppnum eða virkum auglýsingum. Upplýsingaþörf er hægt að fullnægja 

með því að setja upp verðlista, upplýsingar um vörurnar og þjónustuna. 

Þegar búið er að ná gestum á vefsíðuna og fá þá til að dvelja um stund 

verður að reyna að fá þá til að koma aftur. Eina leiðin til þess er að gefa 

vafranum ástæðu til að koma aftur. Það er hægt með því að uppfæra 

síðunna oft og reglulega, setja inn fréttir, nýja leiki, keppnir, nýjar vörur 

og afsláttarmiðar. (Moscardelli, 1999, bls. 29-30)  
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Flest öll fyrirtæki sem markaðssetja sig á veraldarvefnum eiga þá ósk 

heitasta að finnast á undan öllum hinum í leitarvélum á borð við Google. 

Google er stærsta og vinsælasta leitarvél í heimi og eru þar skráðar 

vefsíður orðnar yfir 8 milljarðar. 

Það eitt að opna heimasíðu tryggir ekkert endilega árangur og ágóða, því 

aðlaga þarf vefinn að leitarvélum svo auðveldara sé að finna hann. Raunin 

er sú að yfir 95% heimsíðna eru ekki hannaðir fyrir leitarvélarnar og eiga 

því lítinn sem engan möguleika í harðri samkeppni veraldarvefsins. 

(Nordic eMarketing, 2007) 

Um 40,2% Dana sem komu til Íslands á tímabilinu september 2004 til maí 

2005 pöntuðu ferð sína til lands á netinu og um 46% nálguðust 

upplýsingar um landið einnig á netinu. (Ferðamálaráð Íslands, 2006)
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3 Ferðaþjónusta 
Ferðaþjónustu á Íslandi má skipta niður í eftirfarandi greinar, náttúrutengd 

ferðaþjónusta og menningartengd ferðaþjónusta. Einnig má telja 

námsferðir, viðskiptaferðir, ráðstefnur, skemmtiferðaskip og 

tómstundaferðar. (Wikipedia, 2007) 

Í þessum kafla verður fjallað um efnahagsleg áhrif ferðaþjónustu og hvað 

beint flug til Akureyrar getur gert fyrir Norðurland. Jafnframt verður 

fjallað um vetrarferðamennsku á Akureyri, þar sem Hlíðarfjall er eitt aðal 

aðdráttarafl ferðamanna yfir vetrarmánuðina. Auk þess verður í lok kaflans 

fjallað stuttlega um Danmörku 

3.1 Efnahagsleg áhrif ferðaþjónustu 
Ferðaþjónusta í heiminum fer ört vaxandi og er ferðaþjónusta í mörgum 

löndum orðin ein af aðal tekjulindunum. Ísland er engin undantekning í 

þessu samhengi þar sem fjölda erlendra ferðamanna fjölgar með hverju 

árinu, sem leiðir af sér þá staðreynd að gjaldeyristekjur af erlendum 

ferðamönnum aukast í takt við þá þróun. Í skýrslu Hagfræðistofnunar 

Háskóla Íslands sem gerð var árið 2004 fyrir Samgönguráðuneytið, kemur 

m.a. fram að neysla erlendra ferðamanna skapi um 100 milljarða veltu á 

ári á Ísland. Í skýrslunni er einnig að finna upplýsingar um stöðu og 

efnahagsleg áhrif ferðaþjónustu. Fjallað er um bein4, óbein5 og síðan 

afleidd6 efnahagsleg áhrif. Með þessu er verið að reikna út öll efnahagsleg 

áhrif af neyslu erlendra ferðamanna. (Hagstofa Háskóla Íslands, 2004) 

Gott dæmi um hina miklu þróun síðustu ára eru gjaldeyristekjur af 

erlendum ferðamönnum. Árið 1993 komu um 9.8 milljarðar íslenskra 

króna í gjaldeyristekjur af ferðamönnum og tíu árum seinna voru þær 

búnar að tvöfaldast og vel það og orðnar um 24.4 milljarðar íslenskar 

króna árið 2003 (Hagstofa Íslands, 2007a). Þessi þróun hefur leitt til þess 

að hlutfall af tekjum erlendra ferðamanna hefur aukist frá því að vera 3,3% 

                                                 
4 Bein áhrif er öll efnahagsleg starfsemi sem verður til í tengslum við ferðaþjónustu. 
5 Óbein áhrif er öll efnahagsleg starfsemi sem verður til utan ferðaþjónustunnar. 
6 Afleidd áhrif er öll þau efnahagslegu áhrif sem verða til vegna beinna og óbeinna áhrifa.  
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af þjóðaframleiðslu Íslands árið 1993 í að verða 5,1% árið 2003 (Hagstofa 

Íslands, 2007b). Þegar skoðaðar eru tölur hversu mikið af störfum 

ferðþjónustan gefur af sér, mátti finna rúm 6.000 störf í ferðaþjónustu á 

Íslandi árið 2003 (Hagstofa Íslands, 2007c). 

Á mynd 5 má sjá hvernig dönskum ferðamönnum fjölgar á 20 ára tímabili, 

frá því að vera rúmlega 5.000 ferðamenn árið 1980 í að verða tæp 30.000 

árið 2000. (Ferðamálastofa, 2007)  
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Mynd 5 Fjöldi danskra ferðamanna til Íslands á árunum 1980-2000 

 

Danskir ferðamenn voru 10% af öllum erlendum ferðamönnum sem komu 

til landsins árið 2006 og voru í fjórða sæti yfir þau lönd sem átti hvað 

flesta ferðamenn til Íslands. Sjá má mynd af dreifingu erlendra ferðamanna 

sem komu til landsins árið 2006 í viðauka 5. 

Þessi mikla aukning af dönskum ferðamönnum síðustu ár, styrkir vel 

tilveru beins flugs milli Akureyrar og Kaupmannahafnar.  

3.2 Beint flug til Akureyrar 
Millilandaflug beint til og frá Akureyri hefur verið að aukast ár frá ári. 

Ferðaskrifstofur hafa verið með beint leiguflug frá Akureyri yfir 

sumarmánuðina og tvö flugfélög hafa reynt áætlunarflug. Fyrst var það 

Airgreenland sem reyndi að halda úti áætlunarflugi árið 2003 með flugi 
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tvisvar í viku á milli Akureyrar og Kaupmannahafnar, við ágætis 

undirtektir eða um 30% af íbúum á Eyjafjarðarsvæðinu nýttu sér þessar 

samgöngur. Flugfélagið hætti flugi eftir sjö mánuði þar sem væntingar 

þess voru mjög óraunhæfar, miða við að þeir markaðssettu flugið mjög 

takmarkað og gáfu því lítið sem ekkert tækifæri (Atvinnuþróunarfélag 

Eyjarfjarðar, 2003). Nú í sumar heldur Iceland Express úti áætlunarflugi til 

og frá Kaupmannahöfn í annað sinn yfir sumarmánuðina við góðar 

undirtektir (Sigríður Helga Stefánsdóttir, munnleg heimild, 16.apríl 2007).    

Beint flug til Akureyrar er mikill styrkur fyrir bæjarfélagið í heild sinni, 

ásamt bæjarfélögunum í kring. 

3.2.1 Framtíð í beinu flugi til og frá Akureyri 
Það er mikið forgangsverkefni fyrir Norðurland í heild sinni að fá beint 

flug til Akureyrar. Með tilkomu beins flugs til Akureyrar er ekki einungis 

verið að styrkja ferðaþjónustuna á Norðurlandi heldur er verið að opna brú 

milli landa sem mun í náinni framtíð skapa fleiri viðskiptasambönd. 

Norðanflug er fyrirtæki sem er að fara að hefja flutning á ferskum fiski 

beint frá Akureyri (Hf. Eimskipafélag Íslands, 2007). Til þess að öll þessi 

umferð af þotum geti gengið verður að bæta aðstöðuna á 

Akureyrarflugvelli til muna. Nú þegar er búið að setja inn á 

samgönguáætlun að lengja flugbrautina og setja upp aðflugsbúnað. Með 

tilkomu þessara breytinga verður auðveldlega hægt að halda úti beinu 

fragt- og áætlunarflugi til og frá Akureyri, í náinni framtíð (Morgunblaðið, 

2007). 

Það væri mikil lyftistöng fyrir skíðaíþróttina í Hlíðarfjalli og 

vetrarferðamennsku á Akureyri að fá beint áætlunarflug yfir 

vetrarmánuðina. Það myndi skila miklu fyrir samfélagið í heild sinni. 

3.3 Vetrarferðamennska á Akureyri 
Áætlað er að um 200.000 ferðamenn heimsæki Akureyri á hverju ári, allt 

árið um kring. Á sumrin er það fegurð bæjarins og veðurblíðan sem dregur 

til sín jafnt innlenda sem erlenda ferðamenn, en á veturna er Hlíðarfjall 
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helsta aðdráttaraflið. (Akureyri, 2007)  Akureyri er mjög vinsæll staður 

meðal erlendra ferðamanna yfir sumartímann. Til að mynda heimsóttu 

47% ferðamanna, sem komu til landsins sumarið 2004, Akureyri. Sama er 

ekki upp á teningnum yfir vetrarmánuðina því þá komu einungis 10%. 

Þarna er sóknartækifæri fyrir Akureyringa, því auðvelt er fyrir erlenda 

ferðamenn að fljúga til Akureyrar og fara til dæmis í eins dags 

skoðunarferð eða skella sér á skíði. Í viðauka 5 má sjá hvaða 

viðkomustaðir eru vinsælastir hjá erlendum ferðamönnum. 

(Samgönguráðuneytið, 2007).  

Íslenskir ferðamenn koma mun jafnara yfir árið til Akureyrar, gistinætur 

þeirra eru nánast jafnmargar árið um kring nema í janúar og desember þá 

eru þær helmingi færri en vanalega. Í viðauka sex er að finna súlurit um 

fjölda gistinátta erlendra sem innlendra ferðamanna á Akureyri (Hagstofa 

Íslands, 2007e). 

Það má segja að Hlíðarfjall sé ómetanlegur þáttur í vetrarferðamennsku á 

Akureyri. Því skíðasvæðið draga erlenda en þó aðallega innlenda 

ferðamenn til Akureyrar. 

3.4 Hlíðarfjall 
Hlíðarfjall stendur fyrir ofan Akureyrarbæ og hefur verið skíðaparadís 

Norðlendinga síðan 1962. Skíðasvæðið er mjög stutt frá Akureyri. Þangað 

eru aðeins um sjö kílómetrar. (Hlíðarfjall, 2007) 

Hlíðarfjall er eitt mest heimsótta útivistarsvæði landsins, en það sækja um 

40 þúsund manns árlega. Svæðið er mjög fjölbreytt og þykja aðstæður 

mjög góðar fyrir snjóbretti, alpagreinar og gönguskíði. Tveir stórir skálar 

eru í Hlíðarfjalli, Strýtuskáli og Skíðahótel, svo eru tveir minni skálar sem 

þjóna skíðagöngufólk. Skíðahótelið eða Skíðastaðir er aðalbyggingin og er 

staðsett neðst á svæðinu, þar fer fram öll þjónusta svo sem miðasala, 

skíðaleiga og matsala. Skíðastaðir voru byggðir á árunum 1955-1964 úr 

timbri gamla spítalans á Akureyri. Strýtuskáli er bjálkahús og er staðsett 

fyrir miðju svæðinu, þar er aðstaða fyrir fólk til þess að borða nesti auk 

þess er þar rekin veitingasala. Hlíðarfjall er um 1100 metrar hæð yfir 
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sjávarmáli en skíðasvæðið sjálft er í 500 til 1000 metra hæð. Frá efstu lyftu 

er því stutt að labba upp á topp fjallsins til þess að auka fjölbreytnina og 

komast í meira krefjandi skíðaleiðir.   

Jafnt og þétt hefur svæðið verið að byggjast upp, lyftum verið fjölgað og 

þær elstu endurnýjaðar, stöðugt er verið að auka flóðlýsingu, vegurinn upp 

í Hlíðafjall var endurbættur 2002 og sama ár var bílastæðum fjölgað. 

Nýjasta framkvæmdin í Hlíðarfjalli er snjóframleiðslukerfið, en með 

tilkomu þess er hægt að fjölga opnunar dögunum (Guðmundur Karl 

Jónsson, munnleg heimild, 5. febrúar 2007). 

Allar þessar endurbætur og framkvæmdir eru til þess að auka þjónustu við 

viðskiptavini skíðasvæðisins. 

3.4.1 Hafa snjóframleiðsluvélarnar bætt aðstöðuna í Hlíðarfjalli? 
Framkvæmdir á snjóframleiðslukerfi Hlíðarfjalls hófst árið 2005 og var 

það tekið í notkun seinna sama ár. Í fyrsta áfanga voru keyptar sjö 

snjóframleiðsluvélar, sem hreyfðar eru á milli tengipunkta með troðara 

eftir því sem þarf. 

Snjóframleiðsluvélarnar í Hlíðarfjalli hafa komið að góðum  notum það 

sem af er.  Samkvæmt Guðmundi í Hlíðarfjalli þá hafa 

snjóframleiðsluvélarnar gert það mögulegt fyrir þá að hafa opið mun fleiri 

daga en ella og haldið snjónum betur en áður. (Guðmundur Karl Jónsson, 

munnleg heimild, 5. febrúar 2007) Snjóframleiðsluvélarnar í Hlíðarfjalli 

eru mjög mikill styrkur fyrir Akureyrarbæ, þar sem Hlíðarfjall er eitt mesta 

aðdráttarafl á veturna fyrir ferðamenn. 

Á síðasta ári gerðu Vinir Hlíðarfjalls7 samstarfssamning við Akureyrarbæ 

um að leggja fram 20 milljónir króna til snjóframleiðslunnar í Hlíðarfjalli 

næstu fimm árin. (Akureyri,b, 2007) 

Segja má að snjóframleiðsluvélarnar í Hlíðarfjalli séu forsenda þess að 

skíðaiðkendur geti stundað sín áhugamál nánast allan veturinn. 

                                                 
7  Vinir Hlíðarfjalls eru Avion Group, Baugur Group, Flugfélag Íslands, Glitnir, Greifinn, Höldur – 
Bílaleiga Akureyrar, Icelandair Group, ISS Ísland, KEA, Landsbankinn, SBA Norðurleið, Sjóvá og Saga 
Capital.  
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3.5 Danmörk 
Danmörk er um 43 þús. ferkílómetrar af stærð og þar búa tæplega 5,5 

milljónir. Landið er að mestu flatt en þó með smá hæðum, hæsti 

punkturinn yfir sjávarmáli er 173 metrar, þar af leiðandi er ekki mikið um 

góð skíðasvæði í landinu. (CIA, 2007) Ferðalög Dana skiptast í nokkra 

flokka eins og sjá má á mynd 6. Flestir fara í sólarlandaferðir eða um 34%, 

en í þriðja sæti eru tómstundarferðir með um 17%. (Strategis, 2007) 
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Mynd 6 Tegundir ferðalaga hjá Dönum 

Þeir Danir sem stunda ferðlög, ferðast um einu sinni til þrisvar á ári, ein af 

þessum ferðum er oft í vetrarfríum skólanna, sem er í lok febrúar, en þau 

nýta Danir mjög mikið til skíðaferða. (Strategis, 2007)  

Þrátt fyrir að landið sé ekki mjög skíðavænt þá er löng hefð fyrir 

skíðaiðkun í Danmörku. Þessi hefð kemur til vegna nálægðar við Noreg og 

Svíþjóð en þar er mikið af góðum skíðasvæðum. Einnig hefur þessi hefð 

myndast út frá gönguskíðaiðkun en landið er mjög hentugt til þessa. Danir 

byrja á unga aldri að fara með foreldrum sínum í skíðaferðir og byrja 

yfirleit á því að fara til Svíþjóðar eða Noregs. Þeir Danir sem eru orðnir 
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eldri og reyndari á skíðum fara oft að leita sér að meira krefjandi 

skíðasvæðum og fara þá í Alpana. (RHA, 2006) 

Um 500 þúsund skíðaferðir eru farnar af Dönum á ári hverju þar af eru um 

200 þúsund gönguskíðaferðir. Langmest af þessum ferðum eru farnar af 

fjölskyldufólki. (RHA,2006) 
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4 Rannsóknaraðferðir 
Til að leita svara við rannsóknarspurningunum sem settar voru fram í 

byrjun verkefnisins verður stuðst við eftirfarandi rannsóknaraðferðir, 

greiningar, viðtöl, kannanir ásamt því að safnað verður forgagna.  

Gerð er SVÓT greining þar sem skíðasvæði Hlíðarfjalls er tekið fyrir. 

Einnig eru gerðar greiningar á markhópum og samkeppnisgreining en þar 

er stuðst við skýrslu Rannsóknarstofnunar Háskólans á Akureyri (RHA), 

Skíðaferðir til Akureyrar. Viðmælendur í samtölum rannsóknarinnar eru 

starfsfólk í ferðaþjónustu á Íslandi, ásamt einum Dana sem búsettur er í 

Eyjafirði. Jafnframt var reynt að hafa samband, bæði í gegnum síma og 

tölvupóst, við starfsmann Icelandair í Kaupmannahöfn án árangurs. 

Í könnununum sem gerðar voru verður skýrsluhöfundur að treysta á 

veraldarvefinn þar sem væntanlegur markhópur er hinu megin við 

Atlantshafið. Tilgangur rannsóknaraðferðanna er að reyna að fá innsýn á 

danskan skíðamarkað. 

4.1 SVÓT greining 
SVÓT greining er gott hjálpartæki þegar fyrirtæki vilja endurskipuleggja 

starfssemi sína, rýna í það hvað betur megi fara eða fara inn á nýja 

markaði. Greiningin byggir á styrkleikum, veikleikum, ógnunum og 

tækifærum. Þetta er mjög góð leið fyrir stjórnendur fyrirtækja til að átta sig 

á núverandi stöðu og til hvaða ráðstafana sé best að grípa við 

endurskipulagningu starfsseminnar. Mjög mikilvægt er að vel sé hugað að 

hverju atriði fyrir sig í greiningunni og í framhaldi af því þarf að hlúa 

sérstaklega að styrkleikum og reyna að útrýma veikleikum. Niðurstöður 

SVÓT greiningar eru svo notaðar til hliðsjónar við endurskipulagningu og 

töku nýrra ákvarðana um starfssemi fyrirtækisins. (Kotler, 2003, bls. 102-

104) 
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4.2 Samkeppnisgreining og greining markhópa 
Í lok síðasta árs gaf Rannsóknarstofnun Háskólans á Akureyri út skýrsluna 

Skíðaferðir til Akureyrar, skýrsluna unni þau Guðmundur Oddsson og 

Hjördís Sigursteinsdóttir. Gerð er samkeppnisgreining á Hlíðarfjall og sex 

öðrum skíðasvæðum sem staðsett eru í Svíþjóð og Noregi. Farið verður í 

greiningu á samkeppnishæfni Hlíðarfjalls og tveimur öðrum skíðasvæðum, 

annað þeirra í Noregi og hitt í Svíþjóð. Mikilvægt er að vita hvar 

Hlíðarfjall stendur við hlið  samkeppnisaðilana, svo ekki verði þeir á eftir í 

samkeppninni.  

Jafnframt eru greindir væntanlegir markhópar skíðaferða til Akureyrar. Því 

nauðsynlegt er að vita hvert eigi að beina kröftunum og hvort einhver einn 

markhópur sé líklegri en annar til að koma á skíði í Hlíðarfjalli. Leyfi var 

fengið hjá höfundum skýrslunnar til að fá að styðjast við niðurstöður 

þeirra.  

4.3 Viðtöl 
Með viðtölum er oft hægt að ná hvað skýrustu niðurstöðunum, sérstaklega 

sé þeim beint gegn réttu aðilunum. Réttu aðilarnir eru oftast þeir sem eru 

innan geirans og með sérþekkingu á viðkomandi málum. Viðtöl voru tekin 

við nokkra aðila sem starfa í tengslum við ferðaþjónustu á Íslandi, einnig 

var tekið viðtal við Guðmund Karl Jónsson forstöðumann Hlíðarfjalls. 

Viðtölin voru ýmist tekin gegnum tölvupóst, síma eða augliti til auglitis.  

  

4.4 Kannanir 
Til þess að öðlast meiri skilning á ferða- og neytendahegðun Dana voru 

sendar út kannanir. Gerðir voru tveir spurningarlistar með mismunandi 

áherslum. Annar spurningarlistinn var sendur á danska skíðaklúbba og sá 

síðari á danskar ferðaskrifstofur. 
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4.4.1 Könnun meðal danskra skíðaklúbba 
Ástæða þess að haft var samband við skíðaklúbba í Danmörku er að í 

skýrslunni Skíðaferðir til Akureyrar, var sá markhópur talinn hvað 

líklegastur fyrir Hlíðarfjall. Því var upplagt að senda á þá nokkrar 

spurningar til að sjá hvert álit þeirra væri á skíðaferð í Hlíðarfjall. 

Áhersla var lögð á að hafa spurningarnar hnitmiðaðar og fáar svo að sem 

flestir gæfu sér tíma til að svara þeim.  

Á heimasíðu Skiportal eru upplýsingar um tæplega 80 danska skíðaklúbba 

og þar er einnig að finna tæplega 50 tölvupóstföng hjá formönnum 

skíðaklúbba (Skiportal, 2007a). Sendar voru rúmlega tíu spurningar, sem 

vörðuð bæði hvernig klúbbur þetta var og hvort einhver áhugi væri fyrir 

skíðaferð til Íslands. Spurningarlistann er að finna í viðauka 1 ásamt öllum 

tölvupóstföngunum í viðauka 2. 

4.4.2 Könnun meðal danskra ferðaskrifstofa 
Ástæða þess að haft var samband við ferðaskrifstofur í Danmörku var til 

þess að öðlast meiri skilning á þjónustu og kauphegðun Dana. 

Seinni spurningarlistinn sem gerður var, innhélt bæði opnar og lokaðar 

spurningar. Hann var einnig hnitmiðaður og spurningar fáar svo að sem 

flestir gæfu sér tíma til að svara þeim. Bæði var spurt um álit og 

staðhæfingar. Jafnframt var að finna tölvupóstföng ferðaskrifstofanna á 

heimsíðu Skiportal (Skiportal, 2007b). Sjá má spurningalistann sem lagður 

var fyrir danskar ferðaskrifstofur í viðauka 3 og tölvupóstföngin í viðauka 

4. 
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5 Greiningar á aðstæðum 
Í þessum kafla er skýrt frá niðurstöðum greininga sem gerðar hafa verið 

vegna markaðsathugunar í Danmörku.  

5.1 SVÓT-greining 
Gerð var SVÓT-greining fyrir Hlíðarfjall út frá samkeppnisaðilum. 

Skoðaðar voru allar hliðar greiningarinnar, styrkleikar,veikleikar, ógnanir 

og tækifæri. Stuðst var við upplýsingar úr viðtölum og af veraldarvefnum.  

 

Styrkleikar 
 Snjóframleiðslukerfi 

 Fjölbreyttar brekkur 

 Nálægð við byggð 

 Ódýr aðgangseyrir 

 Lítill biðtími í lyftur 

 Nálægð við 

Alþjóðaflugvöll 

 Öryggiseftirlit 

 Nálægð við aðra 

ferðamannastaði 

 Miðakerfið – Hliðið 

 Skíðaleiga 

 Fjölskylduvænt 

umhverfi 

Veikleikar 
 Lítið skíðasvæði 

 Veitingarþjónustan í 

Hlíðarfjalli 

 Vefsíðan 

www.hlidarfjall.is 

 Dýrt uppihald 

 Dýr ferðakostnaður 

 Dýr gisting 
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Ógnanir 
 Samkeppni við önnur 

skíðasvæði  

 Samkeppni við aðra 

afþreyingu 

 Heftun á samgöngum 

 Ekkert millilandaflug 

til Akureyrar 

 Verðlag á Íslandi 

 Staðkvæmdar vörur 

Tækifæri 
 Veraldarvefurinn 

 Stækkun flugvallar 

 Millilandaflug 

 Alþjóðlegt snjóbrettamót 

 Fyrirhugaðar 

framkvæmdir 

 Markaðssetning með 

annarri afþreyingu 

 Samstarf 

ferðaþjónustuaðila 

Mynd 7 SVÓT-greining  

5.1.1 Styrkleikar 
Hlíðarfjall hefur uppá marga styrkleika að bjóða og hefur þeim farið 

fjölgandi síðustu ár. Nálægðin við byggð er ómetanleg, þar sem það tekur 

aðeins um 5-10 mínútur að keyra frá Akureyri að skíðasvæðinu. Í 

Hlíðarfjalli er að finna fjölbreyttar brekkur sem koma að góðum notum 

fyrir hina ýmsu iðkun, hvort sem um er að ræða keppnisfólk, byrjendur, 

áhugamenn eða börn. Aðgangseyrir er hagstæður ef miðað er við önnur 

sambærileg skíðasvæði (Hlíðarfjall, 2007). Lyfturnar afkasta um 4400 

manns á klst. og gera það að verkum að mjög sjaldan myndast biðröð við 

þær. Í Hlíðarfjalli er hægt að leigja sér skíðabúnað. Mikið öryggiseftirlit er 

í Hlíðarfjalli, þar sem starfsfólk fylgist vel með framvindu mála og eru 

fljót að grípa til ef þess þarf. Það nýjasta í Hlíðarfjalli og það sem hefur 

styrkt stöðu þess hvað mest er snjóframleiðslukerfið. Því að þakka hefur 

fjallið geta haft opið í mun lengri tíma en ella. Sjaldgæft er að flugvellir 

séu staðsettir svona nálægt skíðasvæði eins og hérna á Akureyri og er það 

mikill kostur þegar um ferðamenn er að ræða, að þeir þurfi ekki að ferðast 

með lest eða í rútu í fleiri tíma áður en komið er á áfangastað. Einnig 
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hjálpar nálægðin við aðra ferðamannastaði á Norðurlandi, þeir virka sem 

aðdráttarafl líka. Hlíðarfjall er mjög fjölskylduvænt umhverfi, þar sem gott 

er fyrir fjölskyldu að koma saman og eiga glaðan dag á skíðum 

(Hlíðarfjall, 2007). 

5.1.2 Veikleikar 
Veikleikar Hlíðarfjalls liggja fyrst og fremst í smægð skíðasvæðisins. 

Fallhæð Hlíðarfjalls er ekki svo mikill miða við önnur skíðasvæði á 

Norðurlöndunum. Þar sem Ísland er þekkt fyrir hátt verðlag, yrði 

ferðakostnaður og uppihald dýrara fyrir erlenda ferðamenn heldur en á 

hinum Norðurlöndunum. Veitingarþjónustu í Hlíðarfjalli má bæta, þar sem 

hún er ekki alltaf opin. Þar sem veraldarvefurinn er sífellt að skipta meira 

máli fyrir fyrirtæki þá þarf Hlíðarfjall að gera betri heimasíðu þá 

sérstaklega útlit hennar. 

 

5.1.3 Ógnanir 
Helsta ógnun Hlíðarfjalls er breytt veðurfar og hlýnun jarðar. Þar sem 

veturinn er alltaf að verða mildari með hverju árinu. Alltaf er ógn af 

samkeppni sem getur verið hvaða afþreying sem er, þó svo að helstu 

samkeppnisaðilar Hlíðarfjalls séu skíðasvæði á Norðurlöndum og í 

Ölpunum. Svo eru það staðkvæmdarvörur eins og sólarlandaferðir sem 

fólk skellir sér á því er meira framboð af þeim. Heftun á samgöngum yfir 

vetrarmánuðina við önnur lönd. Þar sem ekkert millilandaflug er á milli 

Akureyrar og Kaupmannahafnar er mikið ferðalag fyrir Dani að koma á 

skíði hérna fyrir norðan. Verðlag á Íslandi er þekkt fyrir að vera hátt og 

mun það vera ógn við alla þá ferðaþjónustu sem veitt er í landinu. 

5.1.4 Tækifæri 
Tækifæri Hlíðarfjalls leynast víða og þegar stækkun Akureyrarflugvallar 

verður að veruleika opnast margir möguleikar. Þá væri hægt að halda úti 

áætlunar flugi milli Akureyrar og Kaupmannahafnar, ásamt því að halda 
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alþjóðleg skíða- og snjóbrettamót. Fyrirhugaðar framkvæmdir eins og setja 

kláf upp á topp Hlíðarfjalls en það myndu fjölga skíðaleiðum til muna 

Stórt tækifæri er fyrir ferðaþjónustufyrirtækin á Norðurlandi til að auglýsa 

sig saman, og þar af leiðandi að efla samstarf sín á milli. Hlíðarfjall gæti 

farið í samstarf við nágrannaskíðasvæði eins og Dalvík, Ólafsfjörð, 

Siglufjörð og Sauðárkrók. Einnig væri hægt að taka með í samstarfið 

vélsleðaleigur, Kalbaksferðir, Jarðböðin í Mývatnssveit o.fl. 

Veraldarvefurinn er eitt stórt tækifæri fyrir Hlíðarfjall þar sem stór 

meirihluti viðskiptavina skoða og panta sér ferðir á netinu.  

5.2 Markhópar 
Í skýrslunni Skíðaferðir til Akureyrar sem RHA gaf út í lok síðasta árs eru 

greindir væntanlegir markhópar. Markhóparnir eru greindir með það í 

huga að Danir líta á skíðaiðkun aðallega sem afþreyingu.  Mögulegir 

markhópar voru skilgreindir í fimm eftirfarandi flokka með ofangreint í 

huga. Þeir eru fjölskyldufólk, skíðaklúbbar, ævintýrafólk, hvataferðir og 

skólahópar. Hér á eftir verður gerð stutt grein fyrir hverjum og einum hóp 

fyrir sig. (RHA, 2006) 

5.2.1 Fjölskyldufólk 
Stærsti hluti Dana sem að fara erlendis í skíðaferðir eru fjölskyldufólk. Hjá 

þessum markhópi er það verð og skilvirkni þjónustu sem skipta hvað 

mestu máli þegar velja á áfangastað. Ferðavenjur fjölskyldufólks 

einkennast af því að þau keyra til Svíþjóðar eða Noregs og gista þar í 

bústöðum þar sem þau geta eldað matinn sjálf og jafnvel verið búin að 

versla inn fyrir ferðina í heimabæ sínum. Með þessum hætti halda þau 

ferða- og dvalarkostnaði í lágmarki. (RHA, 2006) 

5.2.2 Skíðaklúbbar 
Skíðaklúbbar í Danmörku gegna ekki sama hlutverk og aðrir skíðaklúbbar 

á Norðurlöndum, þar sem þeirra hlutverk er að skipuleggja skíðaferðir til 

annarra landa á meðan skíðaklúbbar á Norðurlöndum skipuleggja 

skíðakeppnir og æfingar. Danskir skíðaklúbbar skipuleggja margs konar 
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ferðir eins og fyrir fjölbreyttan hóp skíðaiðkenda, þar sem meðlimir í 

þessum klúbbum eru mjög breiður aldurshópur. Gert er ráð fyrir að um 

12.000 Danir séu skráðir í danska skíðaklúbba, flestir þó miðaldra fólk. 

Hérna er um tækifærishóp að ræða fyrir Akureyri, þar sem flestir eru 

skíðavanir og jafnvel í leit að því að upplifa eitthvað frábrugðið 

brekkunum sem það er búið að renna sér í fjölda ára. Hlutverk 

skíðaklúbbanna í Danmörku hefur nánast verið það sama og 

ferðaskrifstofa, þar sem þeir reyna eftir fremsta megni að mæta þörfum 

skíðafólks. Þessi hópur fer því miður ekki vaxandi þar sem mun algengara 

er orðið í dag að neytandinn skipuleggi sína ferð sjálfur.  (RHA, 2006) 

5.2.3 Ævintýraskíðafólk 
Þessi markhópur er ekki ýkja stór en fer ört vaxandi, hann leitast eftir 

einhverju nýju og meira spennandi, þar sem ævintýramennskan er í 

hámarki. Akureyri og nágrenni geta nýtt sér þessa ævintýraþrá 

skíðaiðkenda þar sem mikil fjölbreytni af vetrarafþreyingu er að finna á 

Norðurlandi sem er frábrugðin því sem finnst annarsstaðar á 

Norðurlöndum. Öflugt væri að selja ímynd Norðurlands sem framandi 

náttúruparadís, og festa þá staðfærslu í huga Dana. (RHA, 2006) 

5.2.4 Hvataferðir 
Þetta er hópurinn sem hefur hvað mestan pening á milli handanna, sem 

skilar sér í því að hann kaupir sér ávallt bestu þjónustuna eins og hótel, 

mat o.sv.fr. hvataferðir standa yfirleitt ekki lengur en í þrjá til fjóra daga, 

þar sem flestir þessara viðskiptavina eru úr viðskiptalífinu. Svona stuttar 

ferðir kalla á góðar samgöngur þar sem hægt er að fá sem mest út úr 

ferðinni á sem skemmstum tíma. (RHA, 2006) 

5.2.5 Skólahópar 
Þessi markhópur samanstendur af skólakrökkum  á aldinum 15 til 16 ára 

og hefur ekki mikinn pening á milli handanna þegar kemur að 

skíðaferðalögum. Vetrarfrí eru í lok febrúar og fer þessi hópur mikið á 

skíði í Noregi og Svíþjóð, þar sem krakkarnir eru meira að sækjast eftir 
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skemmtuninni að vera saman heldur en sérstakri skíðaupplifun. Því er 

þetta ekki ákjósanlegur markhópur fyrir Akureyri og nágrenni. (RHA, 

2006) 

5.3 Samkeppnisgreining 
Til að meta samkeppnishæfni Hlíðarfjalls er gerður samanburður á sex 

helstu skíðasvæðunum á Norðurlöndunum. Sett er upp tafla fyrir hvern 

skíðastað þar sem fram koma allar helstu staðreyndir um skíðasvæðið. 

Einnig er reiknaður út kostnaður á skíðapassa og skíðaleigu fyrir fjögurra 

manna fjölskyldu, hjón með tvö börn á aldrinum 7-16 ára. Áætlað er að 

skíðapassinn notist frá fimmtudegi til sunnudags og hjónin leigja sér skíði 

en snjóbretti handa börnunum. Síðan út frá þessum upplýsingum er 

samkeppnishæfni Hlíðarfjalls skoðuð.  

Í Hlíðarfjalli er að finna sex skíðalyftur sem geta flutt 4.440 manns á 

hverjum klukkutíma. Í heildina eru 24 skíðabrekkur þar sem er að finna 

bæði brekkur sem henta byrjendum jafnt sem lengra komnum. Á 

skíðasvæði Hlíðarfjalls er að finna þriggja km. langa upplýsta 

gönguskíðaleið. Fleiri staðreyndir um Hlíðarfjall er að finna í töflu 1. 

 Fjöldi skíðalyfta 6 

 Flutningsgeta á klst 4440 manns 

 Fjöldi skíðabrekkna 24 

 Heildarlengd á skíðabrekkum 15 km 

 Lengsta skíðabrekkan Tæpir 3 km 

 Fallhæð 474 metrar 

 Lengd gönguskíðaleiða 3 km 

 Skíðakort kostnaður 14.760 kr. 

 Skíðaleiga kostnaður 29.600 kr. 

 Frá Kaupmannahöfn til Ak 1960 km.* 

Tafla 1 Staðreyndir um Hlíðarfjall á Íslandi 

                                                 
*  Samkvæmt Google earth eru 1960 km í beinni loftlínu frá Kaupmannahöfn til Akureyrar. 
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Í Trysl skíðasvæðinu í Noregi er að finna um 30 skíðalyftur sem geta flutt 

um 32.900 manns á klukkutíma. Þar er að finna mikla breidd af 

skíðabrekkum eða um 65 brekkur, sem nýtast bæði fyrir byrjendur og þá 

sem lengra eru komna. Gönguskíðaleiðin í Trysl er margfalt lengri en 

gönguskíðaleiðin í Hlíðarfjalli eða um 100 km. að lengd. Fleiri staðreyndir 

um Trysl er að finn í töflu 2. 

 Fjöldi skíðalyfta 30 

 Flutningsgeta á klst 32.900 manns 

 Fjöldi skíðabrekkna 65 

 Heildarlengd á skíðabrekkum 67 km 

 Lengsta skíðabrekkan 6 km 

 Fallhæð 685 metrar 

 Lengd gönguskíðaleiða 100 km 

 Skíðakort kostnaður 44.918 kr. 

 Skíðaleiga kostnaður 30.386 kr. 

 Frá Kaupmannahöfn til Trysl 730 km 

 
Tafla 2 Staðreyndir um Trysl skíðasvæði í Noregi 

 
Are skíðasvæðið í Svíþjóð er eitt af stærstu skíðavæðum í Evrópu. 

Skíðalyfturnar eru 45 talsins og geta flutt allt að 48.000 manns á hverjum 

klukkutíma. Mikið útval er af skíðabrekkum, þær eru 100 talsins, þarna er 

að finna eitthvað fyrir alla. Lengd gönguskíðaleiðar er 56 km. eða næstum 

helmingi styttri en í Trysl. Fleiri staðreyndir um Are er að finna í töflu 3. 
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 Fjöldi skíðalyfta 45 

 Flutningsgeta á klst 48.000 manns 

 Fjöldi skíðabrekkna 100 

 Heildarlengd á skíðabrekkum 100 km 

 Lengsta skíðabrekkan 3 km 

 Fallhæð 890 metrar 

 Lengd gönguskíðaleiða 56 km 

 Skíðakort kostnaður 42.384 kr. 

 Skíðaleiga kostnaður 28.596 kr. 

 Frá Kaupmannahöfn til Are 620 km 

Tafla 3 Staðreyndir um Are skíðasvæði í Svíþjóð 
 

Hlíðarfjall eitt og sér er ekki samkeppnishæft við önnur skíðasvæði á 

Norðurlöndunum. Ef aðeins er litið til skíðaafþreyingar í þessu samhengi. 

Þar sem skíðasvæði á við Are og Trysl hafa áratugalanga reynslu í 

þjónustu og uppbyggingu á svæðum sínum. Ef lagt er upp með sérstöðu 

Akureyrar og nágrennis að leiðarljósi, og skíðaferðir til Akureyrar 

markaðssettar sem einstaka upplifun sem eigi engan sinn líka, myndu 

danskir skíðaferðamenn frekar vilja koma. Þar sem áhersla væri lögð á 

öðruvísi afþreyingu  en Danir eiga að venjast eins og Kaldbaksferðir og 

Jarðböðin í Mývatnssveit (RHA, 2006). 
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6 Greining/mat 

6.1 Úrvinnsla viðtala 
Viðtölin voru ýmist tekin í gegnum tölvupóst eða síma. Hér að neðan er 

búið að draga fram helstu niðurstöður þessara viðtala. 

6.1.1 Viðtal við Sigríði Helgu Stefánsdóttur hjá Iceland Express 
Iceland Express er að hefja beint flug frá Akureyri til Kaupmannahafnar 

annað sumarið sitt í röð, nú í ár. Þar sem flogið er tvisvar sinnum í viku 

eða á mánudögum og miðvikudögum. 

Skýrsluhöfundur sendi fyrirspurn á Sigríði Helgu Stefánsdóttur 

verkefnastjóra markaðssviðs hjá Iceland Express, þar sem hún sagði að 

áætlunarflug gangi mjög vel á milli Akureyrar og Kaupmannahafnar, ef 

miðað er við sölutölur á sama tíma og í fyrra. Ekki taldi hún vera 

grundvöll fyrir því að halda úti áætlunarflugi yfir vetrarmánuðina eins og 

staðan væri í dag. Undirtektir Dana eru betri fyrir þetta sumar heldur en 

sumarið í fyrra, enda var síðasta sumar það fyrsta sem Iceland Express 

flaug í áætlunarflugi þar á milli. Iceland Express hóf markaðsherferð í 

Danmörku í byrjun febrúar sem stendur enn yfir. Þar sem auglýst er í 

helstu blöðum og tímaritum, ásamt því að almannatengslastarf er í fullum 

gangi. Einnig er verið að auglýsa á helstu ferðatengdum heimasíðum í 

Danmörku (Sigríður Helga Stefánsdóttir, munnlega heimild,16.apríl 2007). 

 

6.1.2 Viðtal við Katrínu Harðardóttur hjá Markaðsskrifstofu Norðurlands 
Markaðsskrifstofa ferðamála á Norðurlandi (www.nordurland.is) hefur 

verið starfrækt frá árinu 2003 og er hlutverk hennar að samræma markaðs- 

og kynningarmál norðlenskrar ferðaþjónustu gagnvart innlendum og 

erlendum ferðamönnum (Markaðsskrifstofa ferðamála á Norðurlandi, 

2007).  
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Í samtali við Katrínu Harðardóttur hjá Markaðsskrifstofu ferðamála á 

Norðurlandi, sagði hún að á fundi hennar við ferðamálaklasa Norðurlands 

hafi verið rætt um möguleika þess að markaðssetja Hlíðafjall í Danmörku. 

Málið var rætt út frá skýrslunni, Skíðaferðir til Akureyrar, og í stórum 

dráttum sagði hún að ákveðið hefði verið að reyna fyrst að markaðssetja 

Hlíðarfjall fyrir sunnan/vestan/austan og reyna að fá Íslendinga norður á 

skíði. Aðal ástæðan sem að hún gefur fyrir þessu er sú mikla óvissa með 

beinaflugið yfir vetrarmánuðina, sem er aðalforsendan fyrir 

markaðssetningu Hlíðarfjalls erlendis. 

Markaðsskrifstofan hefur í samstarfi við flugfélögin reynt að markaðssetja 

Norðurland erlendis. Tvisvar sinnum í samstarfi við Iceland Express hefur 

Markaðsskrifstofan farið til Danmerkur og haldið kynningu fyrir 

ferðaskrifstofufólk. Síðast núna í febrúar fór Markaðsskrifstofan til 

Danmerkur og segir Katrín að sú kynning hafi heppnast mjög vel og sé 

jafnvel á döfinni að fara aftur út núna í maí (Katrín Harðardóttir, munnleg 

heimild, 16.apríl 2007). 

 

6.1.3 Viðtal við Kristen Godsk rekstraraðili í ferðaþjónustu 
Kristen Godsk er dönsk að uppruna en hefur síðustu ár rekið 

ferðaþjónustuna Björk í Eyjafirði.  

Samkvæmt Kristen vilja Danir að það sé þægilegt að ferðast á 

áfangastaðinn, jafnframt því að það sé ódýrt. Þeir eru mikið fyrir 

pakkaferðir þar sem allt er innifalið.  

Einnig sagði Kristen að Danir færu oft í ferðir þar sem þeir leigðu 

sumarhús, þannig að þeir gætu séð um allan mat fyrir sig sjálfir. 

Aðspurð um hvort hún teldi að Danir myndu vilja fara á skíði í Hlíðarfjalli, 

sagði Kristen að hún héldi að þeir hefði gaman af því að fara í skíðaferð í 

Hlíðarfjall (Kristen Godsk, munnleg heimild, 5. maí 2007). 
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6.2 Úrvinnsla kannana 
Við úrvinnslu kannana er markmiðið að veita helstu niðurstöður á sem 

skýrastan hátt. Dregin eru fram helstu atriði og þeir hlutar sem skipta 

mestu máli. 

6.2.1 Könnun meðal skíðaklúbba 
Svarhlutfall var ekki hátt eða aðeins ellefu skíðaklúbbar sem svöruðu 

tölvupóstinum af tæplega 50, og má því segja að könnunin sé ekki 

marktæk. Samt sem áður gefa þessi fáu svör skýrsluhöfundi einhverjar 

vísbendingar um stærð og viðhorf þessara skíðaklúbba fyrir skíðaferð til 

Íslands. Það sem þessir skíðaklúbbar áttu flest allir sameiginlegt var; 

 Langalgengasta skíðagreinin er alpaskíðagreinar. 

 Flestir sem eru skráðir meðlimir í skíðaklúbbum eru á aldrinum 25 

til 50 ára. 

 Allir skíðaklúbbarnir sögðu að vinsælast væri að fara í febrúar í 

skíðaferð. 

 Skíðaklúbbarnir voru ekki tilbúnir að borga meira en 5.000 DKK 

eða um 59.000 íslenskar krónur á mann fyrir ferðina, þar sem flug, 

gisting, hálft fæði, lyftumiði og rútuferðir væri innifalið. 

 Allir skíðaklúbbarnir höfðu áhuga á að fara í skíðaferð til Íslands. 

 Meðlimir skíðaklúbbana voru á bilinu 90 til 500 manns þó var einn 

klúbburinn með um 1.700 manns. 

 Skíðaklúbbarnir skipulögðu flestir um tvær til fimm skíðaferðir á 

hverjum vetri. Þó fór það eftir stærð klúbbanna, stærsti 

skíðaklúbburinn skipulagði 20 skíðaferðir á vetri. 

6.2.2 Könnun meðal ferðaskrifstofa 
Þátttaka í könnun ferðaskrifstofanna var mun verri heldur en hjá 

skíðaklúbbunum og bárust aðeins tvö svör. Annar svarandinn sérhæfði sig 

í skíðaferðum fyrir Svisslendinga og Írlendinga, á meðann hinn sérhæfði 

sig aðeins í skíðaferðum til Noregs. Ekki telst könnunin marktæk en hægt 

er að álykta út frá opnu spurningunum hvernig neytendahegðun Dana er. 
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Samkvæmt öðru svarinu vilja Danir að allt sé í röð og reglu þegar kemur 

að þjónustu, jafnframt að ferðin standist tímaáætlun og það sem þú væntir 

að fá þegar þú kemur á áfangastað sé það sem þú færð. Einnig er 

mikilvægt að engar verðbreytingar eigi sér stað þegar komið er á 

áfangastaðinn. 

Spurt var um hver líklegur markhópur væri fyrir Hlíðarfjall og var 

niðurstaðan reyndari skíðamenn sem eru í leit að nýjum og meira krefjandi 

skíðasvæðum. 

Líkleg ástæða þess að ekki hafi borist fleiri svör er sú að könnunin var 

send á fyrirtækja tölvupóstföng en ekki beint á einstaklinga. 
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Niðurstöður 
Það sem einkennir ferðaþjónustu á Íslandi eru árstíðabundnar sveiflur í 

eftirspurn ásamt álagstímum um helgar. Þetta mun að öllum  líkindum ekki 

breytast mikið í framtíðinni. Því markaðssetning á ferðaþjónustu á Íslandi 

hefur verið hvað mest yfir sumarmánuðina. Þeir ferðamenn sem komið 

hafa til Íslands yfir vetrarmánuðina hafa nær eingöngu dvalið í Reykjavík 

og  þá einungis notið skemmtanalífsins en ekki hinnar stórbrotnu 

vetrarmenningu Íslands. Til að breyting verði á þarf að markaðssetja 

landsbyggðina betur og gera ferðamenn meðvitaðri um þá náttúrufegurð 

og menningu sem leynist víða á landsbyggðinni. Sem dæmi má nefna 

skíðasvæðin á Íslandi, vélsleða- og jeppaferðir og möguleikann á því að 

sjá norðurljósin.  

Dönskum ferðamönnum til Íslands hefur fjölgað mjög mikið á 

undanförnum árum og eru nú um 10% allra ferðamanna sem koma til 

landsins. Mikil hefð er fyrir skíðaferðum í Danmörku og eru þar fleiri tugir 

af sérstökum skíðaklúbbum sem skipuleggja skíðaferðir fyrir meðlimi sína. 

Með þetta að leiðarljósi ætti að vera tækifæri til að markaðssetja í 

Danmörku stuttar skíðaferðir í Hlíðarfjall. 

Í upphafi þessarar skýrslu var sett fram ein meginrannsóknarspurning og 

þrjár undirspurningar. Saman mynduðu þessar spurningar einskonar 

ramma utan um skýrsluna.  

Meginrannsóknarspurningin; 

  Er Hlíðarfjall áhugaverður kostur fyrir danska skíðaiðkendur? 

Við fyrstu athugun þykir ekki vænlegt að markaðssetja Hlíðarfjall eitt og 

sér í Danmörku. En með samstarfi mismunandi vetrarferðaþjónustuaðila 

væri hægt að ná meiri árangri meðal danskra skíðaiðkenda. Niðurstöður 

þessar eru meðal annars byggðar á;  

 Að stærð skíðasvæðisins í Hlíðarfjalli og afþreyingar möguleikar 

séu ekki sambærilegir við önnur skíðasvæði sem Danir sækja. 
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 Samkvæmt könnun meðal formanna skíðaklúbba eru Danir ekki 

reiðubúnir að greiða meira en 60.000 íslenskar krónur fyrir fjögra 

daga skíðaferð, þar sem innifalið er flug, gisting, skíðapassi og 

hálft fæði. Ekki er líklegt að hægt sé að skipuleggja svo ódýra 

skíðaferð til Íslands. 

 Þar sem ekki er í gangi eða á framtíðaráætlun að hafa beint flug á 

milli Akureyrar og Kaupmannahafnar að vetrarlagi.  

 Þeir sem líklegastir eru að koma í skíðaferð til Akureyrar eru þeir 

skíðaiðkendur sem eru í að leit að öðruvísi og ævintýralegri 

upplifun, frá því sem þeir eiga að venjast. 

Með samstarfi ferðaþjónustuaðila er átt við að hægt væri  að setja saman 

pakkaferð sem samanstæði af skíða-, vélsleða- og jeppaferð. Þar sem 

einnig væri boðið uppá ferðir í Jarðböðin í Mývatnssveit.  

 

Niðurstöður úr undirspurningunum þremur er eftirfarandi; 

 Hvaða markhóp/a er ákjósanlegt að velja? 

Eftir að markaðshlutun hefur verið gerð í Danmörku hafa niðurstöður leitt 

það í ljós að vænlegasti markhópurinn fyrir Hlíðarfjall eru danskir 

skíðaklúbbar. Meðlimir þessara klúbba eru yfirleitt á aldrinum 25 til 50 ára 

og má segja að þetta séu reyndari skíðaiðkendur. Þessi markhópur er í leit 

að einhverju öðruvísi og meira krefjandi, þar sem ferðir þeirra leitast við 

að upplifa eitthvað nýtt. 

 Mikil hefð er fyrir því að Danir fari í skíðaferðir með börnin sín til 

Svíþjóðar eða Noregs, síðan þegar börnin eru farin að heima leita 

foreldrarnir af erfiðari skíðasvæði í Ölpunum.  

 Munu þjónustugæði Hlíðarfjalls uppfylla kröfur Dana? 

Þjónustulund starfsmanna Hlíðarfjalls er mjög góð og ætti að uppfylla 

kröfur Dana. Ásamt því að nýlegt kort af skíðasvæðinu er til staðar við 

Skíðastaði. Matsalur er á tveim stöðum á skíðasvæðinu þar sem bæði er 
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hægt að kaupa sér mat í veitingarsölunni eða borða smurt nesti sem tekið 

var með að heiman. 

Á mót því eða samkvæmt könnun sem gerð var meðal ferðaskrifstofa í 

Danmörku kom fram að Danir skoða væntanlegan áfangastað á 

veraldarvefnum sér til fræðslu og upplýsingaöflunar. Heimasíða 

Hlíðafjalls er mjög ófullnægjandi fyrir þann hóp, þar sem aðeins er til 

íslensk útgáfa af heimasíðunni.    

Eins og greint var frá í greiningu á markaðsþríhyrningi þjónustu fyrir 

Hlíðarfjall gæti Dönum hugsanlega fundist vankantur á því að geta ekki 

keypt sér bjór á skíðasvæðinu, þar sem mikil bjórmenning er í þeirra 

heimalandi. 

 

 Hverjir eru helstu styrkleikar og veikleikar Hlíðarfjalls við 

markaðssetningu erlendis? 

Tíndir voru fram styrkleikar og veikleikar í SVÓT greiningu Hlíðarfjalls. 

Helstu niðurstöður greiningarinnar liggja m.a. í því hversu nálægt 

alþjóðaflugvelli skíðasvæðið er. Ásamt snjóframleiðsluvélunum sem 

nýlega voru teknar í notkun á skíðasvæðinu, þar sem þær geta tryggt 

nægan snjó nánast allan veturinn. En á móti því kemur að Hlíðafjall er 

ekki þekkt nafn í skíðaiðnaðnum úti í heimi, og þarf því að staðfæra 

skíðasvæðið í huga væntanlegra viðskiptavina, til að koma því á blað 

erlendis.  

Jafnframt eru það miklar hömlur fyrir forsvarsmenn Hlíðarfjalls að 

markaðssetja sig erlendis, þar sem ekki er til staðar beint áætlunarflug til 

Akureyrar yfir vetrarmánuðina. Því meiri kostnað þarf ferðamaðurinn að 

leggja í ferðina ef að hann þarf að koma sér frá Keflavík til Akureyrar. 
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Umræður og tillögur 
Skíðasvæðið Hlíðarfjall 

Hlíðarfjall er vaxandi skíðaparadís, nú þegar komin er eins árs reynsla á 

nýja snjóframleiðslukerfið og hafa opnunar dagar aldrei verið fleiri á 

tímabilinu. Ennþá á Hlíðarfjall þó langt í land með að vera samkeppnisfært 

við erlend skíðasvæði. Til þess að Hlíðarfjall geti átt einhvern möguleika í 

samkeppni við erlend skíðasvæði þyrfti að klára að leggja snjóframleiðslu 

kerfið upp í efstu brekkur fjallsins, fjölga lyftum og skálum. Hægt væri að 

setja upp lyftu eða kláf sem næði uppá brún Hlíðarfjalls þar væri svo hægt 

að gera skíðaskála og setja upp fleiri lyftur út frá honum. Ekki er þó 

nauðsynlegt að ráðast í allar þessar framkvæmdir til þess að geta höfðað til 

erlendra skíðaiðkenda. Með samstarfi ferðaþjónustuaðila á svæðinu er 

hægt að sameina kraftana í markaðsetningu sem byggð yrði á einstakri og 

fjölbreyttri upplifun. Eins og kom fram í viðtali við Kristen þá vilja Danir 

kaupa sér pakkaferðir, þar sem nánast allt er innifalið. Ferðaþjónustuaðilar 

á Norðurlandi gætu sett saman pakkaferð og markaðssett í Danmörku. 

Ef Hlíðarfjall ætlar að fara í erlenda markaðssetningu hvort sem það er, sér 

á báti eða í samstarfi við aðra ferðaþjónustuaðila, þarf aðeins að undirbúa 

svæðið og þjónustu svæðisins undir það. Gera þarf allar merkingar og 

leiðbeiningar þannig að erlendir skíðaiðkendur geti farið eftir þeim t.d. 

þyrfti snjóflóða aðvörunar skiltið að vera bæði á íslensku og ensku. 

Heimasíðu svæðisins þarf að bæta verulega, hún þarf að vera aðgengileg á 

nokkrum tungumálum svo sem ensku, dönsku og þýsku, hún þarf að vera 

leitarvéla væn og tenglar þurfa að vera inná gististaði, samgöngufyrirtæki 

og á aðra ferðaþjónustuaðila. 

Tillögur 
Hér verða settar fram þær tillögur sem skýrsluhöfundur hefur komist að 

við gerð skýrslunnar. 
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Heimasíða Hlíðarfjalls 
Í hinum harða heimi samkeppninnar í dag er nauðsynlegt fyrir 

ferðaþjónustufyrirtæki að búa að góðri heimasíðu, þar sem allar 

nauðsynlegustu upplýsingar er að finna og ekki skemmir að hafa fallegar 

myndir af staðnum til að skreyta síðuna.  

Hvað varðar heimasíðu Hlíðarfjalls þá er mjög margt sem þarf að bæta. 

Fyrir það fyrsta þarf heimasíðan að vera aðgengileg á nokkrum 

tungumálum, til að ná til sem breiðasta hóps. Fréttir og myndir af 

skíðamótum og öðrum atburðum sem tengjast skíðasvæðinu myndu gera 

heimasíðuna meira aðlaðandi og spennandi. Virkar veður upplýsingar sem 

uppfærast sjálfkrafa reglulega er eitt af því sem telst til nauðsynlegra 

upplýsinga 

Ekki er það nóg að koma á stofn glæsilegri heimasíðu, heldur þarf hún að 

vera auðfundin í leitarvélum á borð við Google. Til þess að heimasíða nái 

betri árangri en aðrar heimasíður, er árangursríkt að vera með lykil orðin í 

titli heimasíðunnar. Sem dæmi fyrir heimasíðu Hlíðarfjalls, gætu þeir haft 

orð eins og skíðaferð, einstök upplifun og vetrarferðamennska. Með 

þessum aðgerðum myndi heimasíða Hlíðarfjalls gera það að verkum að 

skíðasvæðið stæði betur í samkeppni við önnur skíðasvæði en áður.  

Með þessum endurbótum á heimsíðu Hlíðarfjalls væri skíðasvæðið að 

styrkja allar hliðar markaðsþríhyrnings þjónustu. 

Pakkaferðir 
Ef ferðaþjónustuaðilar á Norðurlandi tækju sig saman og markaðssettu í 

Danmörku pakkaferðir að vetrar lagi væri hugsanlega hægt að ná góðum 

árangri. Fimm nátta pakkaferð með leiðsögn gæti hugsanlega litið svona 

út: 

 Flug beint til Akureyrar á fimmtudegi. 

 Föstudagur, farið með snjótroðara upp á Kaldbak og á bakaleiðinni 

er komið við í Laufási og gömlu bæirnir skoðaðir. Um kvöldið er 

farið út að borða til dæmis á Strikið. 
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 Laugardagur, farið á skíði í Hlíðarfjalli, eftir skíðaferðina er farið í 

sund og að því loknu væri hægt að skoða Nonna hús og fara svo að 

borða á Friðrik V.   

 Sunnudagur, farið er með jeppum til Mývatnssveitar, á leiðinni er 

stoppað við Goðafoss, í Mývatnssveit er farið í dorgveiði og fengið 

sér kaffi í Vogafjósinu. Að því loknu er farið í Jarðböðin og svo út 

að borða um kvöldið. Þessa nótt yrði gist í Mývatnssveit. 

 Mánudagur, Farið er upp í Kröflu, Víti og Leirhnjúkur eru skoðaðir 

að því loknu er farið í vélsleðaferð um Kröflusvæðið. Seinni 

partinn er farið til Húsavíkur þar sem Hvalasafnið er skoðað, á 

Húsvík er farið út að borða og um kvöldið er keyrt til Akureyrar. 

 Þriðjudagur, farið er á skauta á Akureyri og svo frjálsdagur fram að 

fluginu um kvöldið. 

 

Í þessari pakkaferð væri einnig hægt að reyna að stíla inn á norðurljósin og 

þjóðlegan mat. Ljóst er þó að svona ferð yrði aldrei ódýr og væri langt yfir 

mörkum sem kannanir í þessari skýrslu gefa til kynna. Við gerð svona 

pakkaferðar yrði að vera samstarf við einhvern skíðaklúbb í Danmörku 

sem einbeitir sér að því að skipuleggja ferðir fyrir þá sem eru að leita sér 

að meiri upplifun og ævintýrum heldur en skíðaiðkun.      

Að lokum 
Ljóst er að ekki þyki líklegt að danskir skíðaiðkendur séu tilbúnir að fara á 

skíði í Hlíðarfjalli eingöngu. Mun líklegra er að fá þá til þess að koma, til 

að upplifa einstaka upplifun á Norðurlandinu öllu og þá þar á meðal dag í 

Hlíðarfjalli. Til þess að því geti orðið þarf að vera gott samstarf milli 

ferðaþjónustuaðila á svæðinu. Nú þegar er þetta samstarf byrjað með 

tilkomu Markaðsskrifstofu Norðurlands sem er með heimasíðuna 

Norðurland.is og einnig er búið að stofna Akureyrarstofu sem á að sjá um 

markaðs og kynningar mál á svæðinu. Megin grundvöllur fyrir því að hægt 

sé að fara út í þessa markaðssetningu er sú að hér komist á beint flug milli 

Akureyrar og Kaupmannahafnar yfir vetrartímann. Skýrslu höfundur hefur 
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trú á því að í náinni framtíð verði aðstæður á Akureyrarflugvelli orðnar 

það góðar að hægt verði að halda úti beinu flugi allt árið um kring og þar 

af leiðandi geti þessi markaðssetning orðið að veruleika.     
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Viðauki 1 – Spurningar sendar á skíðaklúbba 
1. What type of skiers is in your club? Select two or more, if preferred 

a) Snowboard 

b) Alpine skis 

c) Telemark skis 

d) Cross country 

e) Other ___________________________ 

 

2. Which age group is the mean age of your club members? 

 a) Under 17 

 b) 17 to 24 years old 

 c) 25 to 34 years old 

 d) 35 to 49 years old 

 e) 50 to 64 years old 

 f) 65 and over 

 

3. How familiar are you with Iceland? 

 a) Not at all 

 b) a little bit 

 c) more than most 

 d) Highly 

 

4. Have you been to Iceland during winter? 

 a) Yes 

 b) No 

 

5. Do you know someone that has been to Iceland? 

 a) Yes 

 b) No 
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6. What are your club members expectations of a skiing area? ( Select all that apply) 

 a) Family oriented 

 b) Adventure 

 c) Variety (of the slopes) 

 d) First tracks 

 e) Skiing instruction 

 f) Facilities (restaurants, shops) 

 g) Size (of the skiing area) 

 h) Other _______________________________________ 

 

7. What is the main thing that your club members look for on a skiing holiday? 

a) Good nightlife 

b) Culture 

c) Shopping 

d) Accommodation 

e) Time (month of skiing season) of season 

f) Other __________________________________________ 

 

8. Which month is the most popular to go on a skiing trip in your club? 

 a) January 

 b) February 

 c) March 

 d) April 

 e) Other ____________________________________________ 

 

9. Do you think your club members are interested in going to Iceland on a ski trip? 

 a) Yes 

 b) No 

 c) Don’t know 
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10. How much do you thing your club members are willing to pay for a four-day ski trip 

to Iceland with flight, accommodation, ski pass, all transfers and half board inclusive? 

 a) < 1.000 DKK 

 b) 1.000 to 4.999 DKK 

 c) 5.000 to 9.999 DKK 

 d) 10.000 to 14.999 DKK 

 e) 15.000 > 

 

 

11. How many skiing trips does your club stand for every season? 

Answer: ______________________________________________ 

 

12. How many members are in your club? 

Answer: ______________________________________________ 

 

13. Are you interested in planning a ski trip to Iceland? 

 a) Yes 

 b) No 
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Viðauki 2 – Netföng skíðaklúbba 
vita.jens@stofanet.dk; formand@AllerodSkiklub.dk; 

acvirum@get2net.dk; k.mckay@mail.dk; kroghrosenberg@webspeed.dk; 

soren@danig.dk; ot@snowstorm.dk; info@snowboardteam.dk; 

minna_riis@hotmail.com; gentofteskiklub@forening.dk; 

formand@glostrupskiclub.dk ; grindstedskiklub@mail.dk; 

jenslyk_jensen@hotmail.com; skovbobyg@get2net.dk; svend-

nielsen@dadlnet.dk; holbaekskiklub@ofir.dk; olefrandsen@webspeed.dk; 

granholmen@tiscali.dk; kiosk@post11.tele.dk; adk@tdcadsl.dk; e-c-

d@nielsen.tdcadsl.dk; torben@schark.net; jens@indoorski.dk; Fam-

peters@mail.dk; har@novonordisk.com; mikael.schou@skolekom.dk; 

losreyesdelosmontes@hotmail.com; j.d.jensen@privat.dk ; 

nemomogensen@hotmail.com; ukj@mail.sonofon.dk; dr.nis@dadlnet.dk; 

ryskiklub@yahoo.dk; nyeland@tdcadsl.dk; 

silkeborgskiklub@silkeborgskiklub.dk; formand@bossanova.dk; 

hust@post4.tele.dk; fugevem.ski@dadlnet.dk; damjensen@jellingnet.dk; 

info@skiklubben-hareskov.dk; mb@newgear.net; 

nigran@mail1.stofanet.dk; sonderborgskiklub@stofanet.dk; 

thomasjul@hotmail.com; Karsten@kabat.dk; 

birteogfrede@johansen.mail.dk; cplsbak@tiscali.dk; esorensen@sol.dk; 

atl@dlgnet.dk; bestyrelsen@aarhusskiklub.dk;  
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Viðauki 3 – Spurningar sendar á ferðaskrifstofur 
1. How is the Danish travel buying behaviour? 

Answer:_________________________________________________________________

_____ 

 

2. Do they search much for the right ski trip on the internet? 

 a)  Yes 

 b)  No   

 

3. How big part of Danish traveller buy there trip on the internet? 

 a) <10% 

 b) 10-29% 

 c) 30-49% 

 d) 50-69% 

 e) 70-89% 

 f) >90% 

 

4. Do they collect much information about the destination? 

 a) Yes 

 b) No 

 

5. Which age group is the mean age of your customers? 

 a) Under 17 

 b) 17 to 24 years old 

 c) 25 to 34 years old 

 d) 35 to 49 years old 

 e) 50 to 64 years old 

 f) 65 and over 

 

6. How much do you think Danish traveller spend during trips? 
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 a) <500 DKK 

 b) 500-1999 DKK 

 c) 2000-3499 DKK 

 d) 3500-4999 DKK 

 e) 5000-6499 DKK 

 f) >6500 

 

7. What do you think is your customer’s expectations? ( number all that apply from 1-6) 

 a) Good service 

 b) Cheap facilities   

 c) Variety  

 d) Travel length 

 e) Climate 

 h) Other _______________________________________ 

 

8. What is the main thing that your customers look for on a holiday? 

a) Good nightlife 

b) Culture 

c) Shopping 

d) Accommodation 

e) Other __________________________________________ 

 

 

9. Do you think your customers are interested in going to Iceland on a ski trip? 

 a) Yes 

 b) No 

 c) Don’t know 

 

10. How much do you think your customers are willing to pay for a four-day ski trip to 

Iceland with flight, accommodation, ski pass, all transfers and half board inclusive? 

 a) < 1.000 DKK 
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 b) 1.000 to 4.999 DKK 

 c) 5.000 to 9.999 DKK 

 d) 10.000 to 14.999 DKK 

 e) 15.000 > 

 

11. Witch target market do you think is most likely to buy a skiing trip to Iceland? 

Answer: 

_________________________________________________________________ 

 

 

12. Are you interested in planning a ski trip to Iceland? 

 a) Yes 

 b) No 

 

13. Something you want to say about what Danish traveller expects in good service? 

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________ 
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Viðauki 4 – Netföng ferðaskrifstofa í Danmörku 
aarhus@degraabusser.dk; info@alpetoget.dk; best@besttravel.dk; 

rejser@boyford.dk; ciao@ciao.dk; info@ck-travelcompany.dk; 

mail@clickski.com; kundeservice@colorline.dk; danski@danski.dk; 

ski@friferie.dk; dkinfo@dfdsseaways.dk; terferie@dsb.dk; 

info@fjeldrejser.dk; booking@fjordline.dk; info@fjeldferie.dk; 

ski@fokusrejser.dk; gaia@gaiarejser.dk; kontakt@god-ferietur.dk; hafnia-

rejser@hafnia-rejser.dk; ph@happy-skiing.dk; hjerting@hjertingrejser.dk; 

hytte@hyttespecialisten.dk; ski@hojmark.dk; info@langleytravel.dk; 

info@motour.dk; info@skimeribel.dk; info@movement.as; 

info@netski.dk; nortlander@nortlander.dk; info@onlineski.dk; 

rejser@pistaseski.dk; ski@qvistgaard-rejser.dk; rcnorge@rcnorge.dk; 

riis@riisrejser.dk; scanski@scanski.dk; skialpin@skialpin.dk; 

mail@skitotal.dk; info@ski-experten.dk; info@ski-xtreme.dk; 

info@ski1.dk; info@osterlindet.dk; info@skitrip.dk; skiway@skiway.dk; 

slopetrotter@slopetrotter.dk; kontakt@snesno.dk; 

danmark@stenaline.com; info@suntours.dk; ski@team-benns.com; 

mail@thinggaard.dk; mail@timeoff.dk; alpin@tjaereborg.dk; 

trierski@trierski.dk; triptour@triptour.dk; 

hovedkontoret@wintherrejser.dk; ski@rejser.dk; osteuropa@rejser.dk; 

info@aarhus-skirejser.dk;  
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Viðauki 5 – Heimsóknir erlendra ferðamanna 
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Viðauki 6 – Fjöldi gistinátta á Norðurlandi 
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Viðauki 7 – Fjöldi erlendra ferðamanna til 
Íslands árið 2006 eftir þjóðerni 
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Viðauki 8 – Dagbók 
Miðvikudagur 15. nóvember 2006 

Leiðbeinandi fundin, Sunna Hlín Jóhannesdóttir varð fyrirvalinu. 

 

Föstudagur 5. janúar 2007 

Verkefnið fundið, ákveðið að gera markaðsathugun fyrir Hlíðarfjall í 

Danmörku. 

 

Miðvikudagur 10. janúar 2007 

Farið á fund með Guðmundi Ævari Oddsyni, rætt var við hann um 

skýrslu RHA um Skíðaferðir til Akureyrar. 

 

Laugardagur 3. febrúar 2007 

Gerð var beinagrind að verkefninu 

 

Mánudagur 5. febrúar 2007 

Fundur með Guðmundi Karli Jónssyni forstöðumanni í Hlíðarfjalli. 

Hann skrifar undir samning um að vera tengiliður minn. Svo var 

spjallað um markaðsathugun fyrir Hlíðarfjall í Danmörku og hvernig 

verkefnið myndi þróast. 

 

Þriðjudagur 6. febrúar 2007 

Fundur með Sunnu leiðbeinanda 

 

Þriðjudagur 10. febrúar 2007 

Aðeins var byrjað að skoða heimildir og fundust nokkrar í gagnasafni 

Morgunblaðsins 
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Mánudagur 12. febrúar 2007 

Skoðaðar voru síður Akureyrarbæjar og Hlíðarfjalls og nokkrar 

heimildir fundnar þar. 

 

Laugardagurinn 10. mars til föstudags 27. apríl 2007 

Heimilda leit hefst fyrir alvöru, flett er í mörgum bókum og margar 

heimasíður skoðaðar. Samhliða þessu hefjast skrif á verkefninu, fyrst á 

fræðilega hlutanum og svo rannsókninni. Í apríl eru einnig sendar út 

kannanir og nokkur viðtöl tekin. Unnið er nánast daglega í verkefninu. 

 

Föstudagurinn 4. maí til sunnudagsins 6. maí 2007 

Gerðar eru niðurstöður og unnið í frágangi verkefnisins.  

 

Fimmtudagur 10. maí 2007 

Verkefnið er sett í prentun. 

 

_____________________________ 

       Hanna Guðný Guðmundsdóttir 


