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Þekkingarhagkerfi

Þekkingariðnaður er fyrir framtíð Íslands 

eins og 

ótakmarkaðir fiskistofnar fyrir sjávarútveg



Auðlindir (fiskur – fólk – ferðamenn) 

Þekkingarhagkerfi

Fólk * hugmyndir =

Ótakmörkuð 

auðlind

Framleiðsluhagkerfi

Fiskistofnar =

Takmörkuð auðlind 

Þjónustuhagkerfi

Rútubílsæti í ferðaiðnaði =

Takmörkuð auðlind 











Crossing the Chasm: Goeffrey Moore



Leiðir að markaði

• Hentar vel mjög sérhæfðum vörum með þröngan markhóp

• Ókostir oft bundnir skorti á vinnuafli til að innleiða lausnina 

• Getur hentað vörum seldum sem þjónusta á vef

• Staðfæring
Beint

• Hentar vörum sem eiga við stærri markhópa

• Krefst vinnu við að virkja samstarfsaðila

• Hætta á fjarlægð frá viðskiptavinum

• Getur hentað vörum seldum sem þjónusta á vef

• Staðfæring

Óbeint

• Fáum lykilviðskiptavinum sinnt beint

• Stærsti hluti viðskipta í gegnum samstarfsaðila

• Hætta á árekstri við samstarfsaðila

• Getur hentað vörum seldum sem þjónusta á vef

• Staðfæring

Bland



Tegundir sölurása, vöru, sölulíkans

Flækjustig vöru HáttLágt
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Dæmi LS Retail

 20 ára reynsla af þróun hugbúnaðaðar fyrir verslanageirann

 Bein sala í fyrstu (Bretland, Holland, fleiri)

 Skipt yfir í sölu gegnum samstarfsaðila (svipað Microsoft)

 Verslanageirinn ávallt í fókus

 Lausn boðin bæði fyrir NAV og AX

 Árekstur við birgja (Microsoft)

 Júdo

 LS Retail klofið út úr Landsteinum Streng (2007)

 Microsoft þarf að stoppa í mjög vel skilgreind göt í 

markaðsstefnu sinni til að halda áfram sókn og 

samkeppnishæfni 



Dæmi: $100m áætlunin með vöru X

 Ný vara X hjá fyrirtæki Y með hátt L/M hlutfall

 Áætlun um hve hratt væri hægt að ná $100M tekjum

 Könnun leiðir í ljós að 95% kaupanda eru núverandi 
viðskiptavinir.  Aðallega stærri

 5% nýliðun ekki ásættanleg

 Könnun leiðir í ljós að $100M áætlun gæti tekist ef selt yrði til 
allra viðskiptavina sem hefðu fræðilega möguleika á að nýta sér 
hana  

 Niðurstaða:  Vöru haldið í beinni sölu með hátt CoS

 Ný vara Z hjá sama fyriræki með svipaðri könnun leiddi í ljós 
að 75% kaupenda væru nýjir smáir viðskiptavinir

 Niðurstaða:  Þróun óbeinna sölurása leiddi til meiri sölu og 
lægri CoS.



Óskrifaðar fyrirsagnir

 2010:  Hugbúnaður skilar mestum vexti í útflutningi 

 2010:  Yfirvöld á Íslandi móta stefnu um framtíð byggða á 
þekkingarhagkerfi

 2011: Fyrirtæki í þekkingariðnaði skapa fleiri störf en aðrar 
greinar

 2010: Hugbúnaðarrisinn A kaupir íslenska þekkingarfyrirtækið 
B. - áætlað söluverð 100 milljónir bandaríkjadala. 

 2012:  Íslensk þekkingarfyrirtæki gera það gott í skýjunum 
samkvæmt alþjóðlegri rannsókn

 2013: Sífellt fleiri erlend þekkingarfyrirtæki leita í íslenskt hugvit 
til að efla starfsemi og samkeppnishæfni sína

 2014: Atvinnuleysi mælist með því lægsta á 5  ára tímabili

 2015: Skuldastaða Ísland verulega hagstæð



Samantekt

Rétt markaðssetning hugbúnaðar er fyrir 

Þekkingariðnaðinn

eins og 

Gírkassi er fyrir bíl


