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Inngangur

Algengt er ad markadsfredin sem fraedigrein njoti ekki sammelis medal stjérnenda og
fagadila i fyrirtekjaumhverfinu. Markadsmal eru gjarnan skilgreind prongt og pa tengt
s6lumennsku eda auglysingastarfsemi.

Tilgangurinn med pessu fyrsta hluta “Lykilhugtaka i markadsfraedi” er fyrst og fremst s ad
vekja a pvi athygli a0 markadsfraedi ner yfir vitt svid og kemur ad nanast allri starfsemi
fyrirteekis eda skipulagsheildar. Gerd er tilraun til ad skilgreina helstu hugtok og leggja pannig
eitthvad af morkum 1 peirri vidleitni ad finna samhljém medal peirra sem ad markadsmalum
koma eda leggja stund 4 slikt nam. Ekki er pvi p6 haldid fram ad par skilgreiningar sem hér
fylgja séu paer einu réttu og ad engin dnnur skilgreining geti att vid og verid jafn rétt.

[ pessum fyrsta hluta eru skilgreind 160 hugtok og byggja per skilgreiningar nanast eingdngu
4 bokinni “Principles of Marketing, Second European Edition, eftir Kotler, Armstrong,
Saunders og Wong. Ekki er pvi s€d astada til ad geta frekari heimilda.

b6 svo ad markmid verkefnisins sé 1 sjalfum sér ekki ad pyda hugtokin beint skal & pad bent
ad oft 4 tidum er slik bein pyding besta Gtskyringin 4 hugtakinu. Onnur hugtok parfnasta

frekari utskyringa og eru peim pa gerd frekari skil.

borhallur Gudlaugsson
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Skilgreining hugtaka

Annual plan (Skammtima dcetlun eda darsdacetlun)

A short-term plan that describes the company’s current situation, its objectives, the strategy,
action programme and budgets for the year ahead and controls.

Hér er gerd aetlun til skemmri tima par sem fram kemur greining & naverandi stodu
fyrirtaekisins, hver markmid og stefna pess er, skilgreind framkvemda- og fjarhagsaetlun
fyrir komandi ar asamt skilgreiningu 4 pvi med hvada hatti skuli hafa eftirlit med adgerdum.
Arsaztlanir fyrirtzkja eru demi um aztlanir sem pessar en hafa ber i huga ad aztlunin getur
nad fyrir styttra, og i einhverjun tilvikum lengra, timabil en eitt 4r. Einnig skal hafa i huga a0
pessar aetlanir eru tilkomnar og byggjast a langtima- og stefnumarkandi aatlun fyrirtekisins.

Yfirlit yfir ferli deetlanagerdarinnar ma sja 4 mynd 1.

Ferli aztlanageroar:

Greining a stoou fyrirtaekisins

: 8 : 8 : 8

Stefnumarkandi Setja af stad Mzela arangur
azetlun adgerdir tengdar

Astiun Meta arangur

Viobrogo

Markaodsazetlun

Heimild: Principles of Marketing, 2. Gtgéfa, bls. 86

Mynd 1: Ferli dxtlanagerdar i fyrirtaeki.

Aspirational group (Hopurinn sem viokomandi vill vera hluti af)
A group to which an individual whishes to belong.
betta er sa hopur sem vidokomandi vill gjarnan verda hluti af sidar meir. Sem demi pa geeti

unglingur sem afir fotbolta eda handbolta s¢ sig sem hluti af landslidshopi 1 framtidinni.
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Alternative evaluation (Mat valkosta)

The stage of the byer decision process in which the consumer uses information to evaluate
alternative brands in the choice set.

bad stig 1 stigbundnu kaupferli par sem neytandinn leggur mat a pa valkosti sem hann hefur til

ad meta tiltekinni porf. (sja mynd 10: Stigbundid kaupferli)

Adoption process (A0 tileinka sér nyjungar)

The mental process through which an individual passes from first hearing about an
innovation to final adoption.

bad ferli sem 4 sér stad fra pvi ad neytandinn fyrst heyrir af einhverri tiltekinni nyjung par til
a0 hann tekur dkvordun um ad nota pessa tilteknu nyjung. Everett M Rogers setti fram
hugmyndir "Diffusion of Innovations" par sem fram kemur ad folk tileinkar sér nyjungar

mishratt.

Viobrogo vio nyjum vorum

Nyjungagjarnir Fyrri meirihluti Seinni meirihluti
13,5% 34% 34%

Frumkvoolar

2,5% Eftirlegukindur

16%

Heimild: Principles of Marketing, 2. Gtgafa, bls. 262

Mynd 2: Vidbrogd vid nyjum vérum

A mynd 2 ma sja ad nyjungar fara hagt af stad en smatt og smatt pa verda fleiri sem eru
tilbunir ad tileinka sér pessa nyjung. Frumkvdolarnir (e. Innovators) eru pau 2,5% sem
tileinka sér nyjungarnar fyrst og peir nyjungagjornu (e. Early adopters) eru svo nastu 13,5%
og svona gengur petta koll af kolli par til allir sem & annad bord munu tileinka sér hina nyju

voru hafa gert pad.
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bessir fimm hopar eru einnig nokkud mismunandi hvad vardar gildismat. Frumkvddlarnir eru
@vintyramenn og eru tilbinir ad taka nokkra 4hattu vid ad profa tiltekna nyjung. beir
nyjungagjornu eru i raun hinn skodanamotandi hopur (e. opinion leaders) i samfélaginu og
tileinka sér nyjungar snemma en p6 med akvedinni varad. Fyrri meirihluti (e. early majority)
er varferin og an pess ad geta talist leidtogar pa tileinka peir sér nyjungar fyrr en medal
madurinn. Seinni meirihluti (e. late majority) hefur efasemdir um ageti nyjungarinnar og
tileinka sér ekki nyjungarnar fyrr en flestir adrir hafa profad. Eftirlegukindurnar eru i raun
fangar hefoarinnar. Peir eru tortryggnir i gard breytinga og tileinka sér ekki nyjungar fyrr en

han er ordin akvedin hefd.

Adoption (Upptaka nyjunga)
The decision by an individual to become a regular user of the product.
Hér er um ad reda pa akvordun einstaklings ad verda reglulegur notandi tiltekinnar voru eda

pjonustu.

Available market (Fysilegur markadur)

The set of consumers who have interest, income and access to a particular product or service.
S& hluti mogulegs markadar sem hefur dhuga, tekjur og naudsynlegt adgengi ad tiltekinni

voru eda pjonustu.

Business portfolio (Vidskiptakarfan)

The collection of businesses and products that make up the company.

Hér er um ad raeda pa starfsemi og vorur sem gera fyrirtekid ad pvi sem pad er.

Buyer (Kaupandinn)
The person who makes an actual purchase.
betta er sa adili i kaupakvardanaferli & neytendamarkadi sem framkvemir kaupin. (sja mynd

5: Adilar sem koma ad kaupum)
Business market (Fyrirteekjamarkadur)
All the organizations that buy goods and services to use in the production of other products

and services, and identify, evaluate and choose among alternative brands and suppliers.
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Allar skipulagsheildir sem kaupa vorur eda pjonustu i peim tilgangi ad framleida adrar vorur
eda pjonustu. bessar skipulagsheildir meta og velja milli mismunandi vérumerkja og birgja.
Fyrirtekjamarkadi er gjarnan skipt i prja hopa, p.e. i0nadar- og framleidendamarkadur,
endursdlumarkadur og stofnanamarkadur.

Hegdun kaupenda & fyrirtekjamarkadi er i mérgum atridum svipud og & neytendamarkadi, par
sem afram er verid ad eiga samskipti vid einstaklinga. P6 eru nokkur atridi sem gera
fyrirteekjamarkadinn frabrugdinn neytendamarkadi. Pannig er alla jafha um ad raeda faerri og
sterri kaupendur og nanari samskipti eru milli kaupenda og s6luadila. Verdbreytingar hafa
gjarnan minni ahrif en & neytendamarkadi par sem krafan um gadi og stodugleika er oft
mikilvaegari. Alla jafna eru innkaup faglegri og sk. skyndikaup, sem eru afar algengi &
neytendamarkadi, eiga ad heyra til undantekninga. Bein innkaup fré framleidendum eru ekki

Oalgeng, né heldur voruskipti og vidskiptatengsl margs konar.

Business buying process (Kaupferli a fyrirtcekjamarkadi)

The decision-making process by which business buyers establish the need for purchased
products and services, and identify, evaluate and choose among alternative brands and
suppliers.

bad ferli sem a sér stad pegar fyrirteeki skilgreinir porf fyrir tiltekna voru eda pjonustu,

skilgreinir og metur valkosti og velur svo 4 milli mismunandi vorumerkja og birgja.

Brand image (Voruimynd)
The set of beliefs that consumers hold about a particular brand.

St upplifun eda skodun sem neytandinn hefur 4 tilteknu vérumerki.
Customer value (Virdismat vidskiptavina)

The consumer’s assessment of the product’s overall capacity to satisfy his or her needs.

Mat vidskiptavinarins & pvi hve vel tiltekin vara fullneegir porfum hans.
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Customer satisfaction (Ancegja vidskiptavinar)

The extent to which a product’s perceived performance matches a buyers expectations. If the
product’s performance falls short of expectations, the buyer is dissatisfied. If performance
matches or exceeds expectations the buyer is satisfied or delighted.

Mat vidskiptavinarins & pvi ad hve miklu leyti frammistada tiltekinnar voru matir ventingum
hans. Ef varan stenst ekki vaentingar verdur vidskiptavinurinn éanaegdur og ef varan stenst

vaentingar eda fer fram ur peim verdur vidskiptavinurinn dnaegdur eda jatnvel mjog anagdur.

Consumerism (Neytendavernd)

An organized movement of citizens and government agencies to improve the rights and power
of buyer in relation to sellers.

Skipulogd starfsemi neytenda og opinberra adila sem hefur pad ad markmidi tryggja hag
kaupenda gagnvart seljendum. Neytendasamtok og ymsar reglugerdir eru demi um slika

starfsemi.

Consumer-oriented marketing (Sjonarmio vioskiptavinar)

A principle of enlightened marketing which holds that a company should view and organize
its marketing activities from the consumer’s point of view

Eitt af grundvallaratridum markadsaherslunnar (sja enlightened marketing) par sem 16gd er

ahersla a ad fyrirtekid setji sig 1 spor vidskiptavinarins og skipuleggi markadsstarf sitt ut fra

pvi.

Critical success factors (Lykilpcettir arangurs)

The strengths and weaknesses that most critically affect an organization's success. These are
measured relative to competition.

Sa styrkleiki eda veikleiki sem hefur mest ahrif 4 arangur skipulagsheildarinnar. Lagt er mat
a pessa peetti 1 hlutfalli vid samkeppnina. Pannig getur verid gott ad fyrirtaeki geri eitthvad vel
en pad getur verid veikleiki ef samkeppnisadilinn gerir pad betur og petta atridi er einn af
lykilpattum velgengni & vidkomandi markadi. Gjarnan er tekid demi af japonskum bilum
sem i sjalfum sér eru ekki o6dyrir en peim fylgir hins vegar aukahlutir sem alla jafna parf ad
greida sérstaklega fyrir i bandariskum bilum. Einnig er mikilvaegt ad hafa i huga ad styrkur

parf ad byggja 4 stadreyndum. Fyrirteeki sem vill adgreina sig 4 markadi med pvi ad gera Ut &
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gb0a eftirsdlupjonustu, parf ad fullvissa sig um ad st pjonusta fyrirtekisins standi undir nafni

og a0 vidskiptavinirnir hafi ekki allt adra mynd af pjonustu pess.

Cash cows in growth-share matrix (Mjolkurkyrnar)

Low-growth, high share business or products; established and successful units that generate
cash that the company uses to pay its bills and support other business units that need
investment.

Hluti af sk. Boston-likani. begar markadsvoxtur (Boston-likanid) fer nidur fyrir tiltekio
vidmidunargildi, t.d. 10% en betta gildi fer ad sjalfsogdu eftir peim greinum sem verid er ad
fjalla um hverju sinni, pa verda stjornur ad mjélkurkim. Hér getur hagnadur verid mikil og
fyrirteekio nytur goos af fjarfestingum, m.a. i markadsmalum. Fyrirtaekin verda ad nyta vel
mjolkurkyrnar svo tryggt s¢é ad pad fjarmagn sem sett var i voruna i upphafi, skili sér til
fyrirteekisins. Pau fyrirteeki sem stodugt eru ad bia til spurningarmerki og setja allt sitt afl i
slika starfsemi, fara oft illa & pvi. Mjolkurkinum er illa sinnt og samkeppnisadilinn nytur

g00s af. (sja Growth-share matrix)

Current marketing situation (Nuverandi markadsadsteedur)

The section of a marketing plan that describes the target market and the company's position
in it.

S4& hluti markadsaetlunar sem gerir grein fyrir peim markhoép sem pjona & og stodu

fyrirteekisins gagnvart honum.

Cultural environment (Menningarlega umhverfio)

Institutions and other forces that affect society's basic values, perceptions, preferences and
behaviours.

Hluti af ytra umhverfi fyrirteekja. Stofnanir og onnur 6fl sem hafa ahrif 4 megin gildi

samfélagsins, s.s skynjun, smekk og hegdun einstaklinga. (sja External audit)

Consumer buying behaviour (Kauphegoun a neytendamarkadi)

The buying behaviour of final consumers - individuals and households who buy goods and
services for personal consumption.

Kauphegdun neytenda, p.e. einstaklinga eda heimila, sem kaupa vorur eda pjonustu til eigin

nota. Neytendur verda fyrir areiti, annars vegar af sk. markadsradum, p.e. vara, verd,
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vettvangur og vegsauki, og hins vegar fra ytra umhverfinu, s.s. efnahagur, politik og 16g,
teeknistig, almenningur og menning. betta areiti hefur akvedin ahrif 4 einstaklingin, en hvada
ahrif pad hefur fer eftir félagslegum sem og salfredilegum ahrifapattum. Samspil areitis og

ahrifapatta 4 kaupakvordun einstaklings ma sja 4 mynd 3.

Areiti “Svarti® kassinn Niourstaoa

) = 4

Mynd 3: Svarti kassinn

Consumer market (Neytendamarkadur)
All the individuals and households who buy or acquire goods and services for personal
consumption.

Einstaklingar eda heimili sem kaupa eda verda sér ut um vorur eda pjonustu til eigin nota.

Culture (Menning)

The set of basic values, perceptions, wants and behaviours learned by a member of society
from family and other important institutions.

Menning hefur mikil ahrif & hegdun markada og markgir telja ad markadsferslan fyrir
mestum &hrifum frA menningu og menningarlegum pattum. 1 raun ma segja ad allar
markadsakvardanir, p.e. val markhdpa, samval sdlurada og stjornun, séu menningarhaoar.

Skilgreina ma menningu 4 6tal vegu og er liklegt ad 4 Islandi hafi hugtakid fremur pronga

merkingu.

Sir Edward Tylor hefur skilgreint menningu & eftirfarandi hatt:
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"Menning er samsett af pdttum eins og pekkingu, skoounum, hugvisindum,
siogeedi, logum og venjum dsamt ollum peim hcefileikum sem einstaklingarnir |

samfélaginu bua yfir."

Eins og sja ma er um mjog vida skilgreiningu ad reda. Hugsanleg asteda pess hve litt vio
gefum menningu gaum i vidskiptum 4 Islandi, kann ad vera hve prongt vid skilgreinum
hugtakid. Pvi kann a0 vera ad naudsynlegt s¢ ad endurskilgreina petta hugtak, svo hagt s¢ ad
meta 4 raunhafan hatt veegi menningar i markadsaatlanagerdinni.

Hvad sem pessu lidur, pa eru menn sammala um ad prennt einkenni menningu:

1. Hun er lzero: Fra kynsloo til kynslooar sbr. matur o.p.h.
2. Hun hefur innbyrdis tengsl: Einn hluti menningar er natengdur 60rum, s.s.
gifting/truarbrogo, vioskipti/félagsstada.

3. Henni er midlad: Grunnreglum er midlad til annarra i hOpnum

Talid er ad finna megi yfir 70 atridi sem telja ma innan menningar. Skodun & pessum atridum
gaefi goda mynd af menningu & hverju svedi.
bar sem atridin eru hins vegar mjog morg, kann ad vera o6framkvaemanlegt ad gera itarlega

skodun 4 peim. Pess i stad ma leggja dherslu 4 eftirfarandi peetti:

1. Daglegt lif

2. Félagsleg tengsl og stada
3. Tungumal

4. Fagurfredilegir peettir

5. Tra og trharbrogd

6. Stolt og fordomar

7. Sidgedi og sidferdi
Daglegt lif

Daglegt lif tengist efnahag, p.e. hvad folk gerir til ad komast af. Tvo atridi skipta par
mestu, p.e. pekkingin og efnahagsastand. Daglegt lif endurspeglar lifsgaedi i hverju
landi og teeknilega stodu og er ut af fyrir sig ekki haegt ad gera grein fyrir daglegu lifi 4

neinn einfaldan hatt, par sem oft & tidum er um flokid samspil margra patta ad raeda.
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Sem demi pa teljast baedi Pakistan og Brasilia til s.k. préunarlanda. b6 er 1jost ad

Brasilia er 4 margan hatt betur statt en Pakistan og pvi fleiri teekifaeri par ad finna.

Félagsleg tengsl og stada
Hér er um pad ad raeda hvada hlutverk einstaklingarnir gegna i samfélaginu. Tokum

demi um hefdbundna giftingu stalku fra Saudi Arabiu.

"Faoir stulkunnar velur handa henni eiginmann. Eftir ad peir hafa komio
sér saman um sanngjarna greidslu, takast peir i hendur frammi fyrir
domara, hjonabandinu til stadfestingar. bd fyrst sér stulkan hinn

veentanlega eiginmann"

Stada konunnar er ad sjalfsogou breytileg & milli landa og par & menning storan hlut ad
mali. Kona getur gegnt mérgum hlutverkum. Hun getur verid eiginkona, modir,
systir, leidtogi og/eda vinnuveitandi. Slikt 4 ad sjalfsogdu einnig vid um karla en
hlutverk peirra getur einnig verid mismunandi og margbreytilegt.

Hvada hlutverk er asattanlegt og videigandi, fer oft 4 tidum eftir menningu i

viokomandi landi.

Tungumal

Tungumal skiptir miklu mali og morg mistok hafa verid gerd i pessu sambandi. Hér er
ekki einungis verid ad tala um tungumalid sjalft, heldur samskiptakerfio i heild sinni,
p.m.t. s.k “body language”.

Mannfraedingurinn Edward Hall hefur skrifa fjolda boka um mannfredileg efni og
medal annars tekio fyrir menningu og ahrif menningar & samskipti. Par gerir hann
greinarmun 4 menningarsvaedum par sem mikil dhersla er 16gd & samhengi ordanna
(high context cultures) og svo peirra par sem litid er lagt upp ur samhengi (low context
cultures). Kollum petta HC og LC. I 1éndum par sem mikil &hersla er 4 samhengi
ordanna er jafnframt mikil dhersla & samhengi i samskiptum, p.e. samhengi ordanna
hefur fyrst og fremst ahrif & samskipti. Par sem petta 4 vid, er mikid lagt upp ur
likamstjaningu, handapati og aherslum. { 16ndum par sem LC er aberandi, er meginn
pungi samskiptanna i formi orda.

Japan, Saudi Arabia, Kina og sponsku malandi pjodir, eru allt demi um

menningarsvaedi par sem ad HC er aberandi. Pegar eiga a samskipti og vidskipti vid
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bjodir par sem HC er aberandi, er mikilvagt ad hlusta eftir pvi sem ekki er sagt. Hér
er att vid likamstjdning, pagnir, meiningar o.p.h. Sem dami pa segja Japanir hlutina
ekki hreint Ut eins og kallad er, 4 medan vid Islendingar eigum pad & hattu ad vera
nanast ruddalegir i samskipum okkar vid adrar pjodir.

Markadsmenn, hvar svo sem peir starfa, purfa ad vera godir hlustendur til ad skilja og
skynja parfir vidskiptavina sinna. Ef menningarsvedi er s.k. HC, pa er pessi hefni
enn mikilvaegari.

En hvernig fer madur ad? Hvernig verdur madur goédur hlustandi? Synt hefur verid
fram 4 a0 heaegt er a0 pjalfa hlustunarhafileika og jafnvel bodid upp 4 namskeid sem
@tlad er ad pjalfa og proéa hlustunarhafni einstaklinga. Dr. Ralph Nicholas hefur bent

4 nokkur atridi sem geta baett hlustunarhafileika okkar.

e Vertu dhugasamur um umraduefnio.

e Ekki amast vid vidmelandann, hann kann ad hafa frd mikilvaegu ad
segja.

e Frestadu pvi a0 taka afstoou, pad hindrar hlustun og vid forum ad
bida.

e Hlustadu eftir hugmyndum frekar en stadreyndum, annars er hatta a
a0 um misskilning verdi ad rada.

e Leggou pig fram vid ad hlusta, einbeittu pér.

e Utilokadu truflanir, s.s. hlj6d- og sjéntruflanir.

e Reyndu ad @fa pig i ad hlusta, 1éttmeti opnar hugann, pyngra efni
pjalfar.

e Varast hleypidoma, geta komid af stad reidi og fordomum.

e Nyttu timann. Folk talar haegar en hugsunin vinnur, "hlustadu" pvi

eftir pognum, likamstjaningu o.p.h.

Morg slagord og vorumerki hafa oft allt adra merkingu i utlandinu en i heimalandinu.
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Dceemi:

NOVA pyadir "doesn't go" a spensku
Coca Cola notar ekki "diet" i Frakklandi par sem par stendur "diet"

fyrir sleema heilsu. Pess i stad er notad Coca Cola - Light.

Eins og 4dur sagdi pa hafa tdknraen samskipti mikid ad segja og eru mismunandi milli
menningarsvaeda. Sem demi pa pykir sjalfsagt i US ad meta kl. 11 ef talad er um
pad. I mérgum 16ndum hins vegar, pa eiga menn vid ad peir atli ad maeta um kl. 11
pegar talad er um ad meeta kl. 11.

Einfold kvedja getur einnig valdid misskilningi par sem sinn er sidur i hverju landi.
Stundum er handaband videigandi, stundum nudda menn saman nefjum, fadmast,

kyssast, hneigja sig eda setja sig i baena stellingar.

Fagurfreedilegir pcettir

Hér er um ad raeoa listir, leikhus, tonlist o.p.h. sem vid hér a landi skilgreinum gjarna
sem menningu. Mikilveegt er ad hafa i huga ad fegurd er afsted og pad sem i einu
landi getur pott fallegt, er pad alls ekki i 60ru.

Litir og merking peirra hefur hér mikid ad segja. Sem dami pa er bradarkjoll yfirleitt
hvitur & Vesturlondum en i Asiu, hins vegar, er hvitt tdkn sorgar. Honnun og
vOrupréun parf ad taka mid af pessu.

bjodir hafa lika 6likan skilning 4 pvi hvad sé vidurkenning. I USA geeti stor skrifstofa
a efstu had, verid merki pess ad vidkomandi sé mikilvaegur og hefur stjornandi.
Japanskir stjornendur deila yfirleitt skrifstofum og pad sem meira er, peir standa oftast
a fundum, sem 4 m.a. ad tryggja pad ad fundur, vidskiptalegs edlis, fari ekki i almennt
spjall. Hér 4 Islandi er oftast byrjad a pvi ad finna stad til ad setjast nidur pegar
haldinn er fundur, p6 svo ad fundurinn sem slikur gefi 4 engan hatt tilefni til pess og

spjall & gangi gerdi sama gagn.
Tru og truarbrogo
bessi pattur hefur mikid ad segja, sérstaklega i kauphegdun o.p.h. Traarbrogd

skilgreina einnig hvaod sé rétt og hvad rangt. Sem demi pa geta muslimar att fleiri en
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eina konu, en konan getur adeins att ein mann. Kapolska kirkjan er & moti

getnadarvarnarpillunni, jafnvel par sem f6lksfj6ldi og hungur er mikid vandamal.

Stolt og fordomar

Oll menningarsamfélog hafa sitt stolt og sina fordoma. Jafnvel menningarsamfélog
sem i augum Vesturlandabua eru frumsted, hafa sitt stolt, sbr. Kina en Kinverjar tala
gjarnan af stolti um uppruna sinn og sogu. Pad sama ma segja um okkur fslendinga,

sbr. vikingar, Alpingi, ségur o.p.h.

Siogeedi

Menning hefur ahrif 4 hvad sé rétt og hvad rangt, hvad er videigandi og hvad ekki.
bad ad vera hreinskilinn, opinn og einlegur i tjaningu er talid edlilegt i USA 4 medan
a0 1 Romonsku Ameriku fordist menn ad syna vidbrogd sem geta saert eda komid

00rum 1 vandraeoi.

Complex buying behaviour (Flokin kaup)

Consumer buying behaviour in situations characterized by high consumer involvement in a
purchase and significant perceived differences among brands.

Kaup par sem kaupandinn kemur sterkt ad tilteknum kaupum og gerir mikinn greinarmun a

milli vorumerkja.

Causal research (Orsaka rannsoknir)
Marketing research to test hypotheses about cause-and-effect relationships.
Markadsrannsokn sem hefur pad ad markmidi ad kanna dkvedna tilgatu vardandi tiltekid

orsakasamband.

Closed-end questions (Lokadar spurningar)

Questions that include all the possible answers and allow subjects to make choices among
them.

Spurningar par sem allir hugsanlegir svarmoguleikar eru fyrirfram skilgreindir. Dami um

slikar svarmoguleika er t.d. mjog gott, gott, hvorki/né, slemt, mjog slemt, p.e. 5 stiga Likert-

skali.
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Demands (Eftirspurn)
Human wants that are backed by buying power

Langanir fo6lks, studdar kaupgetu, kaupvilja og adgengi ad tiltekinni voru.

Demarketing (Eftirspurnartilfeersia)

Marketing to reduce demand temporarily or permanently — the aim is not to destroy demand
but only to reduce or shift it.

Markadsadgerdir sem mida ad pvi a0 draga timabundid eda varanlega Ur eftirspurn.
Tilgangurinn er ekki sa ad eyda eftirspurninni, heldur fyrst og fremst ad draga ur henni eda

styra henni i annan farveg.

Desirable products (Eftirsoknarverdar vorur)

Products that give both high immediate satsisfaction and high long-run benefits.

Hér er um ad reda samfélagslega skilgreiningu 4 vorum en eftirsoknarverdar vorur eru peer
vorur sem badi veita anegju til skamms tima litid og veita einnig einstaklingnum &bata til

lengri tima litid. Dami um pannig vorur er t.d. holt og bragdgott morgunkorn.

Deficient products (Ofullncegjandi vorur)

Products that have neither immediate appeal not long-run benefits.

Hér er um ad reda samfélagslega skilgreiningu & vorum en voéru sem pessar veita hvorki
anagju til skamms tima litid né veitir nokkurn 4bata til lengri tima litid. Dami um um vorur {
pessum flokki veeri t.d. bragdvont lyf med litla virkni. Samfélagslega flokkun 4 nyjum véru

ma sja 4 mynd 4
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Skammtima angegja

Mikil Litill
Mikill
— Gagnlegar vorur Eftirséknarverdar vorur
*; (Salutary products) (Desirable products)
=
‘«
]
E
-
)
=
] - T
] Poknanlegar vorur
(Pleasing products)
Litill

Heimild: Principles of Marketing, 2. utgéfa, bls. 65

Mynd 4: Samfélagsleg flokkun a nyjum vérum

Dogs in growth-share matrix (Hundurinn)

Low-growth, low-share business and products that may cash to maintain themselves, but do
not promise to be large sources of cash.

Hundurinn i Boston-likaninu endurspeglar litla markadshlutdeild & markadi sem er i litlum
vexti. Hér er gjarnan um tap ad raeda par sem fastur kostnadur er haerri en st framlegd sem
varan gefur af sér. Oft fer of mikill timi stjérnenda i hundinn og pvi mikilvaegt ad taka
akvordun fljott med framhaldid. Oftast ber ad heetta med starfsemi sem skilgreind hefur verid
sem hundur en a4 pvi eru pé undantekningar. Vera kann ad fyrirsjdanlegar breytingar 4
markadi geri pad ad verkum ad markadur vex 4 nyjan leik og hundurinn verdi ad
spurningarmerki. Einnig getur verid ad samkeppnisadilar dragi sig ut af markadinum,
markadshlutdeild vex og hundurinn breytist i mjolkurkua. (sja growth-share matrix)
Decision-and-reward system (Akvardana- og umbunarkerfi)

Formal and informal operating procedures that guide planning, targeting, compensation and
other activities.

Einn af peim pattum sem hefur ahrif 4 arangursrika innleidingu markadsaetlunar. Um er ad
reda formlegt eda 6formlegt ferli sem leidir aztlanagerd, markmidasetningu, umbun og adra
starfsemi  fyrirtekisins. Ef fyrirteeki umbunar til demis stjornendum fyrir
skammtimaavinning er 6liklegt ad peir vinni med langtima markmid i huga, p6 svo ad pessi

markmid geti i einhverju tilvikum farid saman.
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Demography (Lydfireedi)

The study of human populations in terms of size, density, location, age, sex, race, occupation
and other statistics.

Greining 4 hoépum par peir eru greindir eftir fj6lda, péttleika, stadsetningu, aldri, kyni,

kynpatti, starfssvidi og 60rum pess hattar breytum.

Decision-making unit (DMU) (Adilar sem koma ad kaupdakvoroun da
neytendamarkadi)

All the individuals who participate in, and influence, the consumer buying-decision process;
initiator, influencer, decider, buyer and user.

Allir peir adilar sem med einum eda 6drum hatti koma ad og hafa dhrif & kaupakvordun
neytandans. Hér er um ad reda upphafdsadila, dhrifavald, pann sem tekur dkvordun, pann
sem framkvaemir hin eiginlegu kaup og svo pann sem notar pa voru sem keypt er. Hér getur

verid um ad rada einn og sama adilann eda marga 6hada adila, sja mynd 5

Upphafsmaour

@ Ahrifavaldur

Kaupandinn Akvaroandi

Mynd 5: Adilar sem koma ad kaupum

Decider (Akvardandi)

The peson who ultimately makes a buying decision or any part of it - whether to buy, what to
buy, how to muy, or where to buy.

betta er sa adili i kaupdkvardanaferli & neytendamarkadi sem tekur hina eiginlegu
kaupakvordun, p.e. hvort & ad kaupa, hvad 4 ad kaupa, hvernig og hvar. (sja Decision-making

unit)
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Dissonance-reducing buying behaviour (Medalflokin kaup)

Consumer buying behaviour in situations characterized by high involvement but few
perceived differences among brands.

Kaup par sem kaupandinn kemur sterkt ad tilteknum kaupum en gerir ekki mikinn greinarmun

4 milli vérumerkja.

Derived demand (Afleidd eftirspurn)

Business demand that ultimately comes from (derives from) the demand for consumer goods.
St tegund eftirspurnar & fyrirtekjamarkadi sem rekja ma beint til eftirspurnar eftir

neysluvorum a neytendamarkadi.

Descriptive research (Lysandi rannsokn)

Marketing research to better describe marketing problems, situations or markets, such as the
market potential for a product or the demographics and attitudes of consumers.
Markadsrannsokn sem hefur pad ad markmiodi ad lysa vandamdlum & markadi, adstedum a
markadi eda markadinum sjalfum, t.d. mogulegur markadur fyrir tiltekna voru, eda

lydfraedilegri samsetningu markadar og vidhorf vidskiptavina.

Exchange (A0 stofna til vidskipta)
The act of obtaining a desired object from someone by offering something in return.
St athofn ad fa eitthvad sem sost er eftir med pvi ad bjoda eitthvad i stadinn fyrir pad sem

sOst er eftir.

Environmentalism (Umhverfisverndarsinnar)

An organized movement of concerned citizens and government agencies to protect and
improve people’s living environment.

Skipulogd starfsemi pegna samfélagsins og hins opinbera sem midar ad pvi ad vernda og bata
pad umhverfi sem folk lifir . Hér er um vaxandi starfsemi ad raeda sem fyrirteki purfa i
auknu meli ad taka tillit til 1 dkvardanatoku sinni. Benda ma & félagslega markadsaherslu i

pessu sambandi.
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Enlightened marketing (Heildreen markadsfeersla)

A marketing philosophy holding that a company’s marketing should support the best long-run
performance of the marketing system, its five principles are consumer-oriented marketing,
innovative marketing, value marketing, sense-of-mission marketing and societal marketing.

Markadsahersla sem gerir rad fyrir ad markadsstarfsemi fyrirtaekisins skuli styrkja, til lengri
tima litid, alla peetti markadsfaerslunnar. Sérstok dhersla er 4 vidskiptavininn, nyskdpun, virdi,

markmid og samfélagio. Verda pessi hugtok og dherslur utskyrdar hér a eftir.

External audit (Ytri greining)

A detailed examination of the markets, competition, business and economic environment in
which the organization operates.

Ytri greining er hluti af sk. SVOT-greiningu sem stendur fyrir styrkur, veikleiki, 6gnanir og
teekifeeri. [ ytri greiningunni eru takifzeri og dgnanir i ytra umhverfi greind. Hér er gerd
itarleg greining 4 peim markadi sem fyrirteki starfar 4, samkeppnininn, efnahagsumhverfinu
asamt 60rum umhverfispattum sem hafa ahrif a starfsemi fyrirteekisins. Umhverfi fyrirtaekja
er gjarnan skipt 1 ner (micro) umhverfi og fjeer (macro) umhverfi og ef fré er talid fyrirtekid

sjalft eru baedi naer og fjeer umhverfi ytra umhverfi. Petta ma sja betur 4 mynd 6

Fjeer

/ umbverfi

Teaeknilegt

Efnahagslegt
Félagslegt Stjérnmalalegt

Lyofraedilegt

Lagalegt

Menningarlegt

Samkeppnisadilar
JQIe[IIaIq

Ytra

umhverfi
Innra

Vidskiptavinir umhverfi

Neer
umhverfi

Mynd 6: Innra/ytra umhverfi og ner/fjeer umhverfi.
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Economic environment (Hagreena umhverfio)

Factors that affect consumer buying power and spending patterns.

beir pettir 1 ytra umhverfi fyrirtaekja sem hafa ahrif 4 kaupgetu og kaupvilja einstaklinga

Engel's laws (Logmal Engels)

Differences noted over a century ago by Ernst Engel in how people shift their spending across
food, housing, transportation, health care, and other goods and services catagories as family
income rises.

Kenning sem sett var fram fyrir meira en einni 6ld af Ernst Engel sem gekk ut &4 pad ad
utskyra hvernig eyOsla folks skiptist milli faedis, hisnedis, samgangna, heilsugaeslu og

annarrar voru og pjonustu i kjolfar haekkandi tekna.

Environmental management perspective (Ihlutun stjornenda i ytra umhverfi

Sfyrirteekja)

A management perspective in which the firm takes aggressive actions to affect the public and
forces in its marketing environment rather than simply watching it and reacting to it.

Morg fyrirteeki sja ytri umhverfispatti sem Ostjérnanlegar breytur sem pau verda fyrst og
fremst ad laga sig ad en petta er m.a. hin hefdbunda nalgun SVOT greiningar a ytra
umhverfinu. Pessi fyrirteeki gera enga tilraun til ad reyna ad breyta eda hafa ahrif 4 pessa
umhverfispatti en greina pad hins vegar og marka sér stefnu sem gengur ut 4 pad ad fordast
Ognanirnar og nyta sér pau tekiferi sem umhverfid bydur upp 4.

Onnur fyrirteeki leggja hins vegar aherslu 4 ihlutun i proun ymissa umhverfislegar pétta frekar
en a0 bregdast vid peim med fyrr greindum hetti. bessi fyrirtaeki rdda gjarnan starfsfolk
sérstaklega til ad hafa ahrif &4 lagasetningar sem kunna ad hafa ahrif 4 greinina og nota
almannatengsl til a0 f4 jdkvaeda umfjollun i samfélaginu. Nota gjarnan auglysingar til ad hafa
ahrif & vidhorf almennings til greinarinnar eda fyrirtaekisins.

Markadsfolk getur ekki i morgum tilvikum haft ahrif 4 ytri umhverfispaetti og purfa pvi ad
skilgreina stefnu sem gengur Ut & pad ad fordast égnanir og nyta tekiferin. Ef pad er hins
vegar haegt pa eiga fyrirtekin ad vera "proactive" frekar en "reactive" 4 pessa umhverfislegu
patti. Oft er ekki um ad raeda fyrirteeki, heldur miklu fremur hagsmunasamtok fyrirtekja i
tiltekinni grein. Hagsmunasamtdkin beita sér pa fyrir pvi ad tryggja hag greinarinnar sem

best. Benda ma a samtok eins og LIU sem vinna markvisst ad pvi ad hafa ahrif a
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umvherfislega paetti, pa fyrst og fremst politik og lagasetningar, i peim tilgangi ad tryggja hag

peirra fyrirtaekja sem starfa i greininni.

Exploratory research (Konnunar rannsokn)

Marketing research to gather preliminary information that will help better to define problems
and suggest hypotheses.

Markadsrannsokn sem hefur pad ad markmidi ad safna upplysingum i peim tilgangi ad

skilgreina vandamal og setja fram tilgatur.

Experimental research (Tilraunir)

The gathering of primary data by selecting matched groups of subjects, giving them different
treatments, controlling related factors and checking for differences in group responses.

Hér er aflad frumgagna med pvi ad meohondla tiltekin hop med dkvednum hatti og bera svo

nidurstddur vid annan hop sem ekki feer neina medhondlun.

Financial intermediaries (Fjarmadla- og tryggingafyrirteeki)

Banks, credit copanies, insurance companies and other businesses that help finance
transactions or insure against the risks associated with the buying and selling of goods.
Bankar, lanastofnanir, tryggingafélog og onnur fyrirtaeki sem fjarmagna vidskipti eda tryggja

fyrirtaeki fyrir dhaettu sem fellst 1 pvi ad kaupa og selja vorur.

Family life cycle (Prounarstig fjolskyldunnar)

The stages through which families might pass as they mature over time.

betta eru pau stig sem hver fjolskylda kann ad ganga i gegnum & liftima sinum. Hér geeti
verid um ad reda ungt barnlaust par, hjon med litid barn, hjon med 2-3 born a forskdla og

grunnskola aldri, hjon med unglinga, midaldra hjon med uppkomin born, afi og amma.

Focus group (Rynihdpar)

A small sample of typical consumers under the direction of a group leader who elicits their
reaction to a stimulus such as an ad or product concept.

Litill hépur demigerda neytenda, undir stjorn hopstjora, eru fengnir til ad leggja mat sitt a
tiltekna voru eda auglysingu. Einnig mé4 meta hugsanleg vidobrogd eda afstdou til breytinga &

vorur eda pjonustu.
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Growth-share matrix (Boston-likanio)

A portfoli-planning method that evaluates a company's strategic business units (SBUs) in
terms of their market growth rate and relative market share. SBUs are classified as stars,
cash cows, question marks or dogs.

Adferd par sem lagt er mat & skipulagseiningar fyrirteekisins m.t.t. markadsvaxtar annars
vegar og svo hlutfallslegrar markadshlutdeildar hins vegar. Megin tilgangur pess ad
skilgreina starfsemi er ad setja upp aetlanir og sja til pess ad starfsemin hafi pad fjarmagn
sem talin er naudsyn 4. Préun starfseminnar skiptir hér miklu mali en taka parf akvordun
hvort byggja eigi starfsemina upp, halda henni 6breyttri, hvort na eigi sem mestu Ut Gr henni
med sem minnstum tilkostnadi eda hreinlega leggja hana nidur. Til ad leggja mat & petta pa
ma nota likon, t.d. BCG-likanid (Boston Consulting Group Approach). bar er lagt mat &
stodu hverrar starfsemi, einnig haegt ad meta einstakar vorur og voruflokka, i tvividu likani.

A y-as er lagt mat 4 voxt markadar, t.d. fra 0% upp i 20%. Talid er ad voxtur umfram 10%
sem mikill.

A x-as er hlutfallsleg markadshlutdeild, p.e. markadshlutdeild dkvedinnar starfsemi eda voru
fyrirtekis 1 samanburdi vid markadshlutdeild sterstu samkeppnisadila. Lagt er mat 4 styrk
fyrirteekisins 4 tilteknum markadi. Skalinn naer frd 0,1x til 10x par sem 0,1 pyodir ad
starfsemin hafi adeins 10% af s6lumagni leidtogans & medan 10 pydir ad starfsemin sé i raun
leidtoginn & markadinum og selji 10 sinnum meira en sa sem kemur a eftir. Likaninu er skipt

i fjorar einingar sem hver um sig er einkennandi fyrir &kvedna starfsemi. Sja mynd 7
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Boston likanio

*x |

Voxtur
markadar

+  Hlutfallsleg markadshlutdeild -

Heimild: Principles of Marketing, 2. utgéfa, bls. 97

Mynd 7: Boston likanid

Gatekeepers (Hlioverdir)

People in the organization's buying centre who control the flow of information to others.

beir einstaklingar innan skipulagsheildarinnar sem geta stjornad flaedi upplysinga til annarra.

General need description (Skilgreining da porf)

The stage in the business buying process in which the company describes the general
characteristics and quantity of a needed item.

bad stig i kaupferli a fyrirteekjamarkadi par sem fyrirtaekid skilgreinir eiginleika og magn af

peirri voru eda pjonustu sem pad parfnast.

Government market (Hid opinbera)

Governmental units-national and local-that purchase or rent goods and services for carrying
out the main functions of government.

Hid opinbera kaupir eda leigir vorur og pjonustu i peim tilgangi ad halda upp peirri starfsemi

sem pvi er &tlad.
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Human need (Parfir)
A state of felt deprivation
Tilfinningaleg upplifun sem einstaklingur finnur fyrir og parf ad fa fullneegt med einum eda

00rum heetti.

Human want (Langanir)
The form that a human need takes as shaped by culture and individual personality
Su birting 4 porfum sem 4 sér stad pegar tekid er tillit til menningar og persénulegra atrida.

Dami: Madur parfnast fadis, vill hamborgara, madur parf skjol, vill 200 fm einbylishus.

Habitual buying behaviour (Vana kaup)

Consumer buying behaviour in situations characterized by low consumer involvement and
few significant perceived brand differences.

Kaup sem krefjast litillar umhugsunar og kaupandinn gerir ekki mikinn greinarmunn 4 milli

vorumerkja.

Innovative marketing (Nyskopun)

A principle of enligtened marketing which requires that a company seek real product and
marketing improvements.

Eitt af grundvallaratridum markadsaherslunnar par sem 16g0 er ahersla &4 ad fyrirtaeki leitist
vid 1 sem rikustu meli ad baeta vorur sinar og adferdir vid markadsfaerslu. (sja enlightened

marketing)

Initiator (Upphafsmadur)

The person who first suggest or thinks of the idea of buying a particular product or service.
Upphafsmadurinn er s adili 1 kaupakvordunarferli & neytendamarkadi sem fyrst vekur athygli

eda feer hugmynd ad pvi ad kaupa tiltekna vorur eda pjonustu. (sja decision-making unit)
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Influencer (Ahrifavaldur)

A person whose views or advice carries som weight in making a final buying decision; they
often help define specifications and also provide information for evaluating alternatives.

betta er sa adili i kaupakvardanaferli 4 neytendamarkadi sem radleggur eda metur hin
ventanlegu kaup. Pessir adilar skilgreina gjarnan mikilvega patti vorunnar og veita

upplysingar vid mat valkosta. (sja decision-making unit)

Information search (Leitad upplysinga)

The stage of the buyer decision process in which the consumer is aroused to search for more
information; the consumer may simply have heightened attention or may go into active
information search.

bad stig 1 stigbundnu kaupferli par sem neytandinn leitar frekari upplysinga um hugsanlegar
lausnir sem gaetu komid til mots vid tiltekna porf eda vandamal. (sja mynd 10: stigbundid

kaupferli)

Institutional market (Stofnanmarkadur)

Schools, hospitals, nursing homes, prisons and other institutions that provide goods and
services to people in their care.

Sja hluti fyrirtaekjamarkadar sem teljast til stofnana. Hér er um ad raeda skola, sjukrahus,

fangelsi og adrar stofnanir sem sem afthenda sk. skjolstedingum tilteknar vorur eda pjonustu.

Internal audit (Innri greining)
An evaluation of the firm's entire value chain.
Mat 4 virdiskedju fyrirteekisins. Pa er att vid pa peetti i innra umhverfi fyrirtekisins sem

studla ad pvi ad fyrirtaekid geti veit vidskiptavinum pad virdi sem peir sekjast eftir.

Internal records information (Fyrirliggjandi gégn)

Information gathered from sources within the company to evaluate marketing performances
and to detect marketing problems and opportunities.

[ hverju fyrirtzeki er ad finna mikid magn gagna um pa starfsemi sem fyrirtaekid er i. Allt of
algengt er ad ekki er & skipulagdan hatt unnar upplysingar ur pessum géognum. Algeng gégn

sem heagt er ad nota eru solutdlur, birgdir, pantanir o.p.h. Mikilvaegt er ad atta sig 4 pvi ad
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gogn og upplysingar eru ekki einn og sami hluturinn. HIluti af markadsupplysingakerfinu (e.

Marketing information system)

Inelastic demand (Oteygin eftirspurn)
Total demand for a product that is not much affected by price changes, especially in the short
run.

Eftirspurn eftir voru eda pjonustu er ekki had breytingum & verdi vorunnar.

Long-range plan (Langtimadcetiun)

A plan that describes the principal factors and forces affecting the organization during the
next several years, including long-term objectives, the chief marketing strategies used to
attain them and the resources required.

[ pessari aztlun er gerd grein fyrir peim pattum og &flum sem hafa ahrif & fyrirtekid 4
komandi 4rum. Hér eru skilgreind langtimamarkmid, stt markadsstefna og adgerdir sem beita

a til a0 né peim og hvada adfongi og lindir fyrirtaekid parf i peim tilgangi.

Lifestyle (Lifsstill)
A person's pattern of living as expressed in his or her activities, interests and opinions.
Akvedid hegdunamynstur einstaklings sem kemur fram i adgerdum hans, 4dhuga og

skodunum.

Marketing (Markadsfceersla)

A social and managerial process by which individuals and groups obtain what they need and
want through creating and exhanging products and value with others.
Samfélags- og stjornunarlegt ferli sem & sér stad pegar einstaklingar og hopar 6dlast pad sem

peir vilja med pvi ad métadar eru lausnir sem hafa eitthvert virdi fyrir pa.

Market (Markaodur)

The set of all actual and potential buyers of a product or service.

Nuverandi og ventanlegir kaupendur voru eda pjonustu mynda markad.
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Marketing management (Markadsstjornun)

The analysis, planning, implementation and control of programmes designed to create, build
and maintaining beneficial exhanges with target buyers for the purpose of achieving
organisational objectives.

Greining, aztlun, framkvaemd og eftirlit med adgerdum sem atlad er ad koma 4 og vidhalda

tengslum vid tiltekinn markhop sem studla ad pvi ad skipulagsheildin nai markmidum sinum.

Marketing concept (Markadsdhersla)

The marketing management philosophy which holds that achieving organizational goals
depents on determining the needs and wants of target markets and delivering the desired
satisfactions more effectively and efficiently than competitors do.

Markadséherslan segir ad til ad nd markmidum fyrirtaekisins, verdi pad ad skilgreina parfir og
Oskir markhopa sinna og fullnegja peim porfum & skilvirkari og & hagkvaemari hatt, en
samkeppnisadilarnir gera.

Akvedinn munur er 4 solu- og markadsafstodu. Er munurinn fyrst og fremst sa, ad

sOluafstadan leggur dherslu 4 parfir seljandans, en markadsafstadan 4 parfir kaupandans.

Solufyrirteekid er upptekid af pvi ad umbreyta vorum sinum i peninga, en markadsfyrirtekio
er upptekio vid ad fullnegja porfum vidskiptavinarins, med samhaefou markadsstarfi alls

fyrirteekisins, vid préun, gerd, athendingu og pjonustu vérunnar. Sja mynd 8

Akvedinn munur er da soluaherslu annars
vegar og markadsaherslu hins vegar.

Upphaf Ahersla Aoferoir  Uppskera

Soluaherslan

Markadsaherslan

Heimild: Principles of Marketing, 2. tgafa, bls. 19

Mynd 8: Samanburdur 4 s6ludherslu og markadsaherslu
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Mission statement (Hlutverk fyrirteekis/skipulagsheildar)

A statement of the organizations purpose-what it wants to accomplish in the wider
environment.

Fyrirtaeki verda til af pvi ad pau gera eitthvad, s.s. ad bua til bila, lana peninga, flytja folk
o.s.frv. T upphafi er hlutverk fyrirtzkisins oftast mjog skyrt en med timanum pé gerist pad oft
a0 upphaflegt hlutverk fyrirtaekisins vedur 6ljost eda fellur jafnvel i gleymsku. Fyrir pessu

geta verid margar astedur, s.S.:

e Stjornendur hafa misst dhugann & hlutverkinu.
e Hlutverkio stenst ekki timans tonn i kjolfar breyttra markadsadstedna.
e Hlutverkid verdur oskyrt i kjolfar framleidslu a4 nyjum vorum eda voruflokkum.

e Fyrirtaekid pjonar 60rum markadi en pad gerdi i upphafi.

Oft endurspeglar nafn fyrirteekisins hlutverk pess 4 peim tima pegar pad var stofnad. M4 par
nefna Nidursuduverksmidjan ORA, Eimskip, Stretisvagnar Reykjavikur, Skyrsluvélar
rikisins, Taekniskoli Islands, Slaturfélag Sudurlands og svo framvegis. Hlutverk fyrirtakis 4
ad segja til um hvad fyrirteekio gerir og fyrir hvern. Ef stjornendur verda varir vid ad
hlutverkid er ekki nagilega skyrt, purfa peir ad spyrja nokkurra grundvalla spurninga, eins og;
i hvada atvinnugrein erum vid?, hver er vidskiptavinurinn?, eftir hverju saekist hann?, hvernig

er okkar starfsemi ad proast og hvernig @tti hiin ad proast?

Societal marketing concept (Félagsleg markadsdahersla)

The idea that the organization should determine the needs, wants and interest of target
markets and deliver the desired satisfactions more effectively and efficiently than competitors
in a way that maintains or improves the consumer’s and society’s well-being.

Félagsleg markadsahersla gerir rdd fyrir pvi a0 markmid fyrirteekisins sé ad skilgreina parfir,
oskir og dhugamal markhopa sinna og fullnagja peim betur en samkeppnisadilarnir gera. Pad
verdur po ad gerast 4 pann hatt a0 hagur neytenda og pjodfélagsins i heild, sé atid hafdur ad

leidarljosi.
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Marketing process (Markadsferlio/markadsfeerslan)

The process of (1) analysing marketing opportunities; (2) selecting target markets; (3)
developing the marketing mix, and (4) managing the marketing effort.

Markadsferlid, eda markadsferslan, samanstendur af fjorum grundvallar adgerdum, p.e.

greining markadstakifera, val markhdpa, samval s6lurdda og stjornun markadsstarfsins.

Marketing strategy (Markadsstefna)

The marketing logic by which the business unit hopes to achieve its marketing objectives.
Markadsstefnan er skilgreining 4 pvi med hvada hatti fyrirtekio @tlar ad na markmidum
sinum. Markhopur er midpunktur markadsstefnunar. Fyrirtekid  skilgreinir
heildarmarkadinn, skiptir honum i smeerri og samstadari hopa, velur pann markhop sem pad

telur fysilegt ad pjona og einbeitir sér ad pvi ad pjona honum.

Market segmentation (Markadshlutun)

Dividing a market into distinct groups of buyers with different needs, characteristics or
behaviour, who might require separate products or marketing mixes.

Skipting sundurlauss markadar i smeerri samstaedari hdpa sem hafa svipadar parfir, einkenni

eda hegdun og geetu pvi viljad samskonar eda svipadar vorur. Ferlio kallast markadshlutun.

Market segment (Markhopur)

A group of consumers who respond in a similar way to a given set of marketing stimuli.
Hopur neytenda sem er liklegur til ad svara areiti med svipudum hetti kallast markhopur.
Markhopur er pvi skipting 6liks, sundurlauss markadar i smaerri samstaedari hopa til ad geta

betur nad markmidum markadsaatlunar.

Market targeting (Markadsmioun, val markhopa)

The process of evaluating each market segment's attractiveness and selecting one or more
segments to enter.

Fyrirteeki sem starfar & 4kvednum markadi gerir sér oftast grein fyrir pvi ad pad hvorki getur
né parf ad sinna porfum allra & peim markadi. Fyrirteekin standa pvi frammi fyrir pvi ad velja
sér einn eda fleiri markhopa sem pad atlar ad pjona og velur pa hopa ut fra hversu liklegt pad

s¢ ad pad nai arangri og geti skapad sér e.k. forskot & markadinum.
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Market positioning (Stadfeersla a4 markadi)

Arranging for a product to occupy a clear, distinctive and desirable place relative to
competing products in the minds of target consumers. Formulating competitive positioning
for a product and a detailed marketing mix.

A0 skapa voru skyra, adgreinanlega og eftirsoknarverda stodu i huga neytenda samanborid
vid vorur samkeppnisadila. Fyrirtekid skipuleggur stadferslu sem adgreinir vorur peirra fra
vorum samkeppnisadilans og er til pess fallin ad skapa peim forskod hja peim markhdpi sem
pjona a. Vid pessa vinnu verdur fyrirteekido ad skilgreina samkeppnisyfirburdi sina og &
grundvelli peirra mun pad byggja stadferslu vara sinna. Til ad na samkeppnisyfirburdum
verda vorur fyrirtekisins og innihalda meira virdi fyrir markhépinn, annad hvort med legra
verdi en samkeppnisadilinn eda med umfram eiginleikum/avinningi fyrir neytandann sem

réttlaetir harra vero.

Market leader (Leidtogi a markadi)

The firm in an industry with the largest market share; it usually leads other firms in price
changes, new product introductions, distribution coverage and promotion spending.

betta er pad fyrirteki & markadinum sem er med mesta markadshluddeild, er leidandi i
verdakvorounum og vorunyjungum, hefur vidtekasta dreifingu og er aberandi i
kynningarstarfi sinu.

[ morgum greinum er eitt fyrirteeki sem augljosa yfirburdi hefur 4 markadinum. Pessi
fyrirteeki hafa steerstu markadshlutdeildina og er oftast leidandi i verdi, vorupréun, dreifingu
og eru aberandi i kynningarstarfinu. Pessi fyrirtaeki geta ymist verid virt af 60rum eda
“hotud” en eru alla jafna pekkt og vidurkennd sem leidandi fyrirtaeki 1 sinni grein. Dami um
nokkur fyrirteeki sem eru leidandi i sinni grein eru:

General Motors 1 bilaidnadi, Kodak i ljosmyndavorum, IBM 1 télvum, Procter & Gamble i
ymsum neytendavorum, Gaterpillar i jardvinnslutekjum, Coca Cola i koladrykkjum og
Gillette i rakvélablodum. Oumdeildur konungur i hugbtinadagerd er Microsoft fyrirtaekid.

A TIslandi ma nefna nokkur fyrirtaeki sem eru leidandi & sinu svidi. Eimskip i flutningum,
Flugleioir i flugi, Hagkaup i verslun, Vifilfell i gosdrykkjum, Emm Ess 1 is.

Hafi fyrirteeki sem er markadsleidandi ekki beinlinis einokunaradstodu, pa er 1ifid 4 toppnum
ekki endilega sa&ldarlif. Askorandinn gerir reglulega adfor ad markadshlutdeild

markadsleidandi fyrirtekisins.

Sida 35 af 62



Lykilhugtok { markadsfraedi
© Pérhallur Gudlaugsson, lektor HI

Fyrirteeki sem er markadsleidandi, vill liklega halda peirri stodu. Pvi parf ad gripa til adgerda
4 premur svidum. I fyrst lagi parf ad finna leid til ad auka eftirspurnina 4 markadinum, en
markadsleidandi fyrirtaki hefur mestan hag af stzkkun markadarins. [ 6oru lagi pa parf
fyrirtaekid ad halda nuverandi markadshlutdeild med markvissum varnar og soknaradgerdum.
i pridja lagi parf fyrirtackid ad auka markadshlutdeild sina, p6 svo ad heildarmarkadsstaerdin
sé Obreytt.

Market challenger (Askorandinn)

A runner-up firm in an industry that is fighting hard to increase its market share.

Fyrirteki sem eru 1 60ru, pridja sati eda nedar hvad staerd vardar, hafa verio kollud runner-up
fyrirteeki.  Fyrirteekin geta verid stér og ymist akvedid ad sxkja fram og herja gegn
markadsleidandi fyrirtekinu, p.e. askorendur, eda haft hagt um sig og siglt i kjolfar
leidtogans, sk. eltarar.

Askorandinn getur radist gegn premur gerdum af fyrirteekjum;

1. Radist gegn leidtoganum, mikil ahaetta og jafnframt mikil hagnadarvon.

2. Radist gegn 60ru svipudu fyrirtaeki sem hefur veikleika 4 akvednum svidum.

3. Radist gegn litlum svaedisbundnum fyrirtekjum sem hafa veikleika og/eda ekki yfir
nagjanlegu fjarmagni ad rada til ad takast & vid samkeppnina. Vid opnum markada
munu 4an efa morg islensk fyrirteeki standa frammi fyrir pessu, t.d. stor
matvaelafyrirteki eins og Findus eda oliufyrirteeki eins og Erwing Oil syna

aframhaldandi dhuga 4 islenska markadinum.
Askorandinn getur valid milli fimm mismunandi soknaradferda:

e Bein sokn med hofudio fram (e. frontal attack) par sem askorandinn s&kir beint ad
andstedingnum. Nidurstadan redst fyrst og fremst af pvi hvort fyrirtaekid hefur
meiri styrk og uthald. 1 pessari adferd verdur askorandinn ad gera jafnvel i samvali
soluradanna og fyrirteekid sem sott er gegn.

e Hlioarsokn (e. flanking attack) par sem radist er gegn fyrirteekinu par sem varnirnar
eru minnstar. Soknin getur ymist verid landfredileg eda eftir markadshlutun. Sem
demi pa getu samkeppnisadilar IBM komid sér fyrir i litlum borgum og bajum, par

sem IBM leggur minni adherslu 4 pannig stadi, og purfa pvi ekki ad keppa vid
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sOlufolk IBM. Einnig ma nota svipadar adferdir og Japanir notudu pegar peir
herjudu 4 bilamarkadinn i Bandarikjunum en peir greindu porf sem litlir
eyOslugrannir bilar uppfylltu vel. Svar General Motors og Ford var mattleysislegt og
byggdi 4 fullkomnu vanmati 4 styrk samkeppnisadilans og med halfum huga
honnudu peir Vega og Pinto. Pannig hofst upphafid ad velgengni Japana a
bifreidamarkadinum.

o Umkringing (e. encirclement attack) par sem 16gd er dhersla a ad sakja ad 6llum
hlidum samkeppnisadilans samtimis.

o Framhjahlaup (e. bypass attack) par sem 16gd er dhersla & ad fara framhja
andstedingnum og finna leidir til ad auka gildi eigin linda. betta ma gera med pvi ad
auka fjolbreytni i 0skyldum vorum, auka fj6lbreytni i markadssvaedum, s.s. med
utflutningi eda jafnvel med pvi ad kynna nyja taekni sem etlad er ad koma i stad
naverandi vara.

o Skceeruhernadur (e. guerrilla attack) bessi adferd er hentug fyrir fyrirtaeki sem vilja
sekja fram en hafa ekki yfir miklu fjarmagni eda mannskap ad rada. Skerulidinn
notar badi hefobundnar og 6hefdbundnar adferdir til ad saekja gegn andstedingnum.
Skeerulidinn sekir fyrst og fremst gegn einangrudum illa voroum morkudum par sem
sma0 hans getur verid helsti styrkurinn. Um pessa adferd hefur verio skrifud bok,

Guerrilla Marketing eftir Jay Conrad Levinson, par sem farid er itarlega yfir pessa

aofero.

Market follower (""Eltarinn", sporgongu fyrirteeki)

A runner-up firm in an industry that wants to holt its share without rocking the boat.

bessi fyrirteki stefna ad pvi ad halda fengnum hlut an pess ad rugga batnum. Levitt skrifadi
eitt sinn grein Inmnovative Imitation eda nyjungaliki par sem hann heldur pvi fram ad
vorueftirliking geti verid jafn dbatasom og vorunyjungar eda voruproun. Frumkvéoullinn
kostar alla vérupréun, uppbyggingu dreifikerfisins, upplysingar og kennslu vid hina nyju
voru. Fyrir alla pessa vinnu og dhettu faer frumkvoodullin venjulega markadsleidandi stodu &
markadinum. bratt fyrir petta munu 6nnur fyrirteeki fylgja 1 kjolfario, likja eftir og endurbaeta
hina nyju voru og koma henni 4 markadinn. b6 svo ad fyrirteekin sem fylgja a eftir munu ad
6llu jofnu ekki skédka leidtoganum hvad vardar markadshlutdeild, pa geta pessi fyrirteki haft
godan hagnad par sem pau purfa ekki ad bera allan pann kostnad sem voOrupréun

ohjakvamilega felur i sér.
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bess vegna kjosa morg “runner-up” fyrirteki ad elta leidtogann 1 stad pess ad skora hann a
hoélm.

Med pessu eru fyrirtekin ekki endilega an stefnu. Pau purfa ad halda nuverandi
vidskiptavinum og fa asattanlegan hluta af nyjum vidskiptavinum sem koma & markadinn.

Sumir kalla pessi fyrirtaeki “braudmola” fyrirtaeki. Eltarar geta haft prenns konar stefnu:

e Falsarinn sem likir beint eftir 6llum nyjungum sem koma a markadinn. Negir ad
nefna falsadar utgafur af Windows 95 pegar pad kom & markad. Sagt hefur verid ad
kaupandinn purfi ad vera annad hvort heimskur eda med yfirmata mikla
réttleetiskennd til a0 taka frumutgafuna fram yfir eftirlikinguna. Frumutgafan kostaodi
um 100$ & medan eftirlikingin kostadi adeins 48$.

e Eftirherman likir eftir sumu i hinni nyju voru en adgreinir sig med umbudum,
auglysingum, verdi o.s.frv. Leidtoginn laetur sig petta litlu varda svo lengi sem
eftitherman heldur sig i heafilegri fjarlegd. Eftirherman getur jafnvel verid
leidtoganum gagnleg til ad fordast audhringalog.

o Adlagarinn tekur hina nyju voéru og adlagar og/eda endurbatir hana og setur 4

markad. Velur gjarnan markadssvadi sem leidtoginn hefur ekki dhuga 4.

Market nicher (Fyrirteeki sem starfa a prongri syllu)

A firm in an industry that serves small segments that the other firms overlook or ignore.

[ stad pess ad vera eltari 4 storum markadi, er haegt ad vera leidtogi 4 litlum markadi eda syllu.
Litil fyrirteeki fordast yfirleitt samkeppni vid stor og 6flug fyrirteki og sekja 4 markadi par
sem ahugi stora fyrirtekisins er litill eda pa ad litla fyrirtaekio byr yfir einhverri sérhaefni sem
veitir pvi samkeppnisyfirburdi 4 markadinum.

Margir halda pvi fram ad petta sér st adferd sem islensk fyrirteki eigi ad beita i
markadssetningu vara sinna erlendis. I stad pess ad keppa 4 heildarmatvérumarkadinum, pa

eigi ad einbeita sér ad afmorkudum hluta hans.

Marketing mix (Samval markadsrdaoda/solurdada)

The set of controllable tactical marketing tools - product, price, place and promotion - that
the firm blends to produce the response it wants in the target market.

Hér er um ad raeda pad samval sdlurddanna, vara, verd, vettvangur og vegsauki, sem er liklegt

til a0 nd peim arangri sem fyrirtaekid @tlar sér gagnvart markhopi sinum. Hugtakid, sdlurddar,
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er eitt af grundvallar hugtokum markadsfredinnar og er gjarnan talad um petta sem péin
fjogur. b6 svo ad pydingin sélurddar hafi nokkud nad ad festa sig i sessi, ma velta pvi hér upp
hvort st pyding taki ekki mid af sk. s6ludherslu, (e. selling concept) og pvi meira i anda
markadshugtaksins ad tala um markadsrada eda einfaldlega ad hér sé um ad rada pau teki

markaOdsmannsins sem hann hefur til ad na fram markmidum sinum.

Marketing audit (Markadsgreining)

A comprehensive, systematic, independent and periodic examination of a company's
environment, objectives, strategies and activities to determine problem areas and
opportunities, and to recommend a plan of action to improve the company's marketing
performance.

Eitt af grundvallaratrioum i markadsaetlanagerd. Hér er um ad raeda faglega og itarlega,
staka eda reglulega, skodun & umhverfi fyrirtekisins, markmidum pess og stefnu. Skilgreind
eru vandamal og tekiferi og settar fram tillogur ad adgeroum sem mida ad pvi ad beta
markadsstarf fyrirtekisins. Greiningin samanstendur af ymsum hefobundnum greiningum,
s.s. SVOT-greiningu, atvinnuvega- og samkeppnisgreiningu og dreifileidagreiningu. Medal

lykilspurninga sem parf ad fa svor vid eru eftirfarandi:

Fjzer umhverfido (Macroenvironment)
Lyofreedilegir peettir: Hvada proun i lydfraedilega umhverfinu getur skapad égnun eda
teekifeeri fyrir fyrirtaekid:
Hagreenir peettir:  Hvada préoun & sér stad i tekjum, verdlagi, sparnadi og
lanamdguleikum og getur haft dhrif & starfsemi fyrirtaekisins?
Umhverfislegir pcettir: Hvada proun & sér stad i kostnadi og adgengi ad peim
audlindum sem fyrirtaekid notar og er fyrirteekid umhverfislega abyrgt?
Teeknilegir pecettir: Hvada taekniproun 4 sér stad og hver er stada fyrirtekisins i peirri
préun?
Stjornmalalegir peettir:  Munu naverandi eda komandi lagasetningar hafa ahrif &
starfsemi fyrirtaeksins?
Menningarlegir pcettir:  Hvert er vidhorf almennings til peirra vidskipta sem
fyrirteekid stundar og peirra vara sem pad selur? Hvada breytingar & lifsvenjum gatu

haft ahrif & eftirspurn eftir vorum fyrirtekisins?
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Ner umhverfio (Task Environment)
Markadurinn: Hvad er a0 gerast vardandi patti eins og markadssterd, voxt og
landfraedilega dreifingu og hagnad. Hverjir eru sterstu markhoparnir?
Vidskiptavinurinn: Hvada einkunn fer fyrirtekid fra vidskiptavininum hvad vardar
vorugaedi, pjonustu og verd? Hvernig taka peir akvoroun um kaup og hvada adilar
koma ad peim kaupum?
Samkeppnin: Hver er adal keppinauturinn? Hver er stefna peirra, markadshlutdeild,
styrkur og veikleiki?
Dreifileidir:  Hvada meginleidir notar fyrirtaekio til ad koma tilbodi sinu til
vidskiptavinarins? Hver er skilvirkni og frammistada peirra leida?
Birgjar og adféng: Hvada proun a sér stad i starfsemi birgja? Hvada horfur eru med
frambod peirra adfanga sem fyrirtaekid grundvallar starfsemi sina 4?
Almenningur: Hvada 6fl geta skapad vandamal eda tekiferi. Hvernig 4 fyrirtekid ad

koma fram vid pessa adila?

Markadsleg stefnumorkun (Marketing strategy)
Hlutverkio: Er hlutverkid vel skilgreint og tekur pad mid af markadslegum gildum
(markadshneigt)?
Markmio: Hefur fyrirtekid sett sér skyr markmid sem leidarljos fyrir
markadsaztlunina og sem malikvarda 4 arangur? Hvernig koma pessi markmid heim
og saman vi0 tekiferi og styrk fyrirtaekisins?
Stefnan eda strategian: Hefur fyrirtaekid stefnu eda hernadaraatlun sem studlar ad pvi
ad markmidin ndist?
Fjarmalin:  Gerir fjarhagsaztlun fyrirteekisins rdd fyrir peim adgerdum sem

framkvama parf i markadsmalum svo arangur ndist?

Skipulag markadsmala
Formlegt skipulag: Hefur yfirmadur markadsmala edlilegt vald yfir peim adgerdum
sem hafa dhrif 4 ansegju vioskiptavinanna?
Skilvirkni: Eru samskipti markadsfolks, solufolks og annarra starfsmanna skilvirk?
Eru starfsmenn vel pjalfadir, peim vel stjornad, hvattir og umbunad med edlilegum
hatti? Vinna starfsmenn mismunandi skipulagseininga vel saman, s.s. markadsdeild

vid framleidsludeild, rannsoknir og proun, innkaupadeild, starfsmannahald o.s.frv.?
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Markadskerfio
Markadsupplysingakerfio: Er verid ad afla ndkvemra og timanlegra upplysinga
vardandi proun? Nota peir sem taka dkvardanir markadsrannsoknir med skilvirkum
haetti?
Acetlanagerd: Gerir fyrirteekid ars-, langtima- og stefnumarkandi aztlun. Eru pessar
axtlanir notadar?
Eftirlit: Neer fyrirteekid peim markmidum sem pad hefur sett sér? Greina stjérnendur
reglulega s6lu og hagnad vara, ardsemi markada, svaeda og dreifileida?
Voruproun: Er fyrirtekid vel 1 stakk buid til ad vinna ad samhafori vérupréun. Hver

hefur arangur fyrirteekisins verid med nyjar vorur?

Framleionipzettir
Hagnaour: Hve ardvenlegar eru mismunandi vorur fyrirtaekisins, peir markadir og
svaedi sem pad starfar 4 og peer dreifileidir sem pad notar? A fyrirtaekid ad fara inna 4,
auka hlut sinn eda draga sig i hl¢ af einhverjum markadi? Hvada afleidingar hefoi
slikt 1 for med sér?
Kostnadareftirlit: Er einhver starfsemi fyrirtaekisins oedlilega kostnadarsom? Med

hvada hatti ma draga ur kostnadi?

Markadsstarfsemi

Vorurnar: Hefur fyrirteekio skyr markmid hvad vardar vorumerki og vorulinur? Ztti
a0 leggja einhverjar vorur fyrirtekisins nidur? Atti ad proa einhverjar nyjar vorur?
Veri haegt ad bata einhverjar vorur med breytingum 4 gaedum, eiginleikum eda utliti?
Verdio: Hefur fyrirtekid skyra verdstefnu og markmid med verdlagningu sinni? Er
verOlagning fyrirteekisins 1 jafnveegi vid skynjad virdi vidskiptavinarins?  Eru
verdtilbod notud med edlilegum heetti?

Dreifileidi/vettvangur: Hver eru markmid og stefna vardandi dreifikerfio? Hefur
fyrirteekio edlilega dreifingu 4 vorum sinum? Ztti ad breyta niverandi dreifileidum
eda taka nyjar i notkun?

Auglysingar, séluaukar og almannatengsl: Hver eru markmid fyrirtekisins hvad
vardar kynningar? Hvernig er fjadrmagn til kynningarmdla dkvardad? Er pad fjarmagn
naegilegt? Eru skilabod auglysinga vel igrundud og komast pessi skilabod til skila?
Nytir fyrirteekid sér soluauka og hefur fyrirtaekid skilgreinda stefnu hvad vardar

almannatengsl?
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Solustarfsemi: Hver eru markmid og stefna solustarfseminnar? Er sdludeildin
naegilega stor og afkastamikil? Er hin vel skipulogd? Eru sélumenn vel pjalfadir,
peim vel stjornad og umbunad med edlilegum heatti. Hvada einkunn fer séludeild

fyrirtaekisins midad vid séludeild samkeppnisadilans?

Marketing implementation (Fra ordum til athafna "FOTA")

The process that turns marketing strategies and plans into marketing actions in order to
accomplish strategic marketing objectives.
bag ferli sem breytir markadsaatlun i markadsadgerdir i peim tilgangi ad na fram markmidum

jaetlunarinnar.

Marketing control (Eftirlit med markadsadgeroum)

The process of measuring and evaluating the results of marketing strategies and plans, and
taking corrective action to ensure that marketing objectives are attained.

Meling og mat & frammistddu markadsstarfsins og viobrogd sem studla ad pvi ad markmid

naist.

Marketing environment (Markadsumhverfio)

The actors and forces outside marketing that affect marketing management's ability to
develop and maintain successful transactions with its target customer.

beir adilar og 0fl, utan markadsdeildarinnar, sem hafa ahrif & hafni hennar til ad eiga
arangursrik vidskipti vio markhdp sinn. Pessu umhverfi er gjarnan skipt i ner og fjer

umhverfi.

Microenvironment (Neer umhverfio)

The forces close to the company that affect its ability to serve its customer - the company,
market channel firms, customer markets, competitors and publics.

betta eru pau 0fl sem standa fyrirteekinu neer og hafa ahrif 4 hafni pess til ad pjona
vidskiptavinum sinum. Hér er um ad raeda fyrirtekio sjalft(innra umhverfid), millilidir,

vidskiptavinir, samkeppnisadilar og almenningur.
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Macroenvironment (Fjcer umhverfio)

The larger societal forces that affect the whole microenvironment - demographic, economic,

natural, technological, political and cultural forces.

beir umhverfislegu peattir sem hafa ahrif a neer umhverfio. Hér er um ad raeda lydfraedilega,

efnahagslega, umhverfislega, teeknilega, stjornmélaega og menningarlega patti.

Marketing services agencies (Pjonustuadilar a svidi markadsmdla)

Marketing research firms, advertising agencies, media firms, marketing consulting firms, and
other service providers that help a company to target and promote its products to the right
markets.

Markadsrannsoknarfyrirteki, auglysingastofur, {fjolmidlar, markadsradgjafar og Onnur
fyrirteeki sem adstoda fyrirtaekid vid markmidssetningu og vid ad kynna tilbod sitt 4 réttan

markad.

Membership groups (Hopur sem einstaklingur tilheyrir)

Groups that have a direct influence on a person's behaviour and to which a person belongs.
Hopar hafa ahrif 4 hegdun einstaklingsins. Sumur hopar eru sk. "primary" s.s. fjolskylda,
vinir og vinnufélagari, 4 medan adrir eru sk. "secondary" en peir eru gjarnan formlegri og hafa

ekki eins regluleg ahrif 4 einstaklinginn. Hér ma nefna trafélag, fagstétt eda stéttarfélag.

Marketing information system (MIS) (Markadsupplysingakerfio)

People, equipment and procedures to gather, sort, analyze, evaluate and distribute needed,
timely and accurate information to marketing decision makers.

Folk, teki og adferdir til ad safna, flokka, greina, meta og dreifa naudsynlegum upplysingum

til peirra sem taka markadslegar dkvardandir.
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Mynd 9: Markadsupplysingakerfid

Marketing intelligence (Hegdun markada/upplysingar)

Everyday information about developments in the marketing environment that helps managers
prepare and adjust marketing plans.

Daglegar/stodugar upplysingar vardandi pa préun sem 4 sér stad i markadsumhverfinu og
hjalpar stjornendum vid ad undirbua og adlaga markadsaztlandir. So6lufolkid eru augu og
eyru fyrirtekisins.  Pessir adilar geta gefid mikilvaegar upplysingar vardandi o6skir
vidskiptavina og hvad megi fara betur 1 starfsemi fyrirtekisins. Hluti af

markadsupplysingakerfinu (e. Marketing information system)

Marketing research (Markadsrannsoknir)

The function that links the consumer, customer and public to the marketer through
information - information used to identify and define marketing opportunities and problems;
to generate, refine and evaluate marketing actions, to monitor marketing performance; and to
improve understanding of the marketing process.

ber adgerdir sem tengja saman neytendur, vidskiptavini og almenning vid markadsfolk i
formi upplysinga. Upplysingarnar eru notadar til ad greina markadstakiferi og vandamal, til
a0 koma afét, betrumbeta og meta markadsadgerdir, til ad leggja mat 4 d&rangur
markadsadgerda og til ad auka skilning a einstaka pattum i markadsferslunni. Hluti af

markadsupplysingakerfinu (e. Marketing information system)
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Marketing intermediaries (Millilioir)

Firms that help the company to promote, sell and distribute its goods to final buyers, they
include physical distribution firms, marketing-service agencies and financial intermadiaries.
Skipulagseiningar sem adstoda fyrirtekid vid ad kynna, selja og dreifa vorum sinum til
endanlegra neytenda. Hér getur verid um ad raeda dreifingar- og flutningsadila, radgjafa- og

sérfraedifyrirtaeki margs konar 4samt lana- og fjarmognunarfyrirtaekjum.

Natural environment (Umhverfislegir pcettir)

Natural resources that are needed as inputs by marketers or that are affected by marketing
activities.

Audlindir sem naudsynlegar eru til ad fyrirtekid geti starfad eda verda fyrir dhrifum fré
starfsemi fyrirtaekisins. Ymis sjonarmid og breyttar aherslur i umhverfismalum eru jafnframt

hluti af pessum pattum i ytra umhverfi fyrirtaekja.

Need recognition (Porf greind)

The first stage of the buyer decision process in which the consumer recognizes a problem or
need.

Fyrsta stigid i sk. stigbundnu kaupferli. Hér verdur neytandinn var vid tiltekid vandamal eda

porf. betta ma sja betur & mynd 10

Mynd 10: Stigbundid kaupferli
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New product (Nyjar vorur)

A good, service or idea that is perceived by some potential customers as new.

Vorur, pjonusta eda hugmynd sem er skynjud i huga neytenda sem eitthvad nytt.

Opinion leaders (Skodanamotendur)

People within a reference group who, because of special skills, knowledge, personality or
other characteristics, exert influence on others.

Folk innan vidmidunarhops sem vegna sérstakrar heefni, pekkingar, personueinkenna eda

annarra einstaklingseinkenna hafa ahrif 4 annad folk.

Operating control (Eftirlit med starfsemi)
Checking on-going performance against annual plans and taking corrective action.
Skodun 4 frammistodu midad vid arsaztlun og réttar adgerdir sem studla ad pvi ad su detlun

gangi eftir.

Open-end questions (Opnar spurningar)
Questions that allow respondents to answer in their own words.

Spurningar sem gefna peim sem svarar moguleika ad svara a pann hatt sem hann sjalfur kys.

Production concept (Framleiosludhersla)

The philosophy that consumers will favour products that are available and higly affordable,
and that management should therefore focus on improving production and distribution
efficiency.

Framleidsludherslan gerir rad fyrir ad neytendur vilji vorur sem séu ddyrar og audfaanlegar.

Fyrirtekid leggur pvi allt undir til ad nd sem mestum atkdstum og vidtaekastri dreifingu.

Product concept (Viorudhersla)

The idea that consumers will favour products that offer the most quality, perfomance and
features, and that the organization should therefore devote its energy to making continuous
product improvements.

Vorudherslan gerir 140 fyrir ad neytendur vilji hagedavorur, sem slai adrar vorur Ut hvad
vardar einkenni og aukahluti. Fyrirteekid setur pvi mesta orku og vinnu i ad framleida og

endurbata vorur sinar.
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Planned obsolescence (Skipulogo urelding)

A strategy of causing products to become obsolete before they actually need replacement.
Fram hefur komid su gagnryni ad sum fyrirtaeki vidhafi pa stefnu ad lata vorur verda ureltar
fyrr en per eru pad i raun. Deemi um petta er t.d. tolvu- og hugbiinadaridnadurinn par sem
nyr hugbtnadur kallar & afkastameiri t6lvur og fyrirteeki pa neydd til ad endurnyja hja sér

t6lvubunadinn.

Pleasing products (Poknanlegar vorur)

Products that give high immediate satisfaction, but may hurt consumers in the long run.

Hér er um a0 reda samfélagslega skilgreiningu 4 vorum en poknanlegar vorur er paer vorur
sem veita dnagju til skamms tima en gati hins vegar skadad einstaklinginn til lengri tima

litid. Seelgeaeti, afengi og tobak eru deemi um slikar vorur.

Portfolio analysis (Vioskiptagreining)
A tool by which management identifies and evaluates the various businesses that make up the
company.

Aoferd sem gengur Ut 4 ad skilgreina og greina pa starfsemi sem stundud er i fyrirtaekinu.

Product position (Stadfeersla voru)

The way the product is defined by consumers on important attributes - the place the product
occupies in consumers' minds relative to competing products.

Stadfarsla er skilgreining & pvi med hvada hetti neytendur skynja vorur eda pjonustu hvad
mikilvaega eiginleika vardar, p.e. hvada sess ner varan ad skipa i hugum neytenda
samanborid vid vorur samkeppnisadilana. Ef vara er skynjud med ndkvemlega sama hatti og
vara sem samkeppnisadilinn er ad bjéda upp 4, hefur vidskiptavinurinn enga sérstaka astaedu

til a0 kaupa hana frekar en voru samkeppnisadilans.

Product (Vara)

Anything that can be offered to a market for attention, acquisition, use or consumption that
might satisfy a want or need. It includes physical objects, services, persons, places,

organizations and ideas.
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Allt pad sem hagt er ad bjoda 4 markadi i peim tilgangi ad pjona porfum eda 16ngunum.
Varan getur pvi verid nénast hvad sem er, s.s. apreifanlegur hlutur, pjonusta, einstaklingur,
skipulagseining eda jafnvel hugmynd. Sem daemi pa getur "breytt hegdun" verid vara sem

parf ad "selja". Dami um petta er "hattu ad reykja", "spennum beltinn" og "feroumst saman,

mengum minna".

Price (Vero)

The amount of money charged for a product or service, or the sum of the values that
consumers exchange for using the product or service

Verd er pad gjald sem tekid er fyrir voru eda pjonustu. Hafa parf 1 huga ad verd er afstett,
pad sem einum kann ad finnast dyrt, getur einum fundist 6dyrt. Verd tekur pé alla jaftha mid
af premur pattum, p.e. vioskiptavininum, samkeppninni og kostnadinum. Hér er oft talad
um c-in prja, p.e. Customer, Competition and Cost. Vid verdakvordun er mikilvegt ad

jafnveaegi sé milli pessara priggja patta.

Place (Vettvangur eda dreifileidir)
All the company activities that make the product or service available to target customers.
Oll st starfsemi fyrirtaekisins sem mida ad pvi ad gera tilbod pess adgengilegt fyrir valinn

markhop. Lykilatridi vio val dreifileida er kostnadur, tryggingar og samkeppni.

Promotion (Vegsauki/kynningarstarfsemi)

Activities that communicate the product or service and its merits to target customers and
persuade them to buy.

Su starfsemi fyrirtekisins sem midar ad pvi ad koma tilbodi pess & framfaeri vid valinn

markhop og hvetur til kaupa eda adgerda.

Physical distribution firms (Dreifingaradilar apreifanlegra vara)

Warehouse, transportation and other firms that help a company to stock and move goods
from their points of origin to their destinations.

Voruhts, flutningsadilar og onnur fyrirteeki sem adstoda fyrirtekid vid ad geyma og flytja

vOrur fra einum stao til annars.
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Public (Almenningur)

Any group that has an actual or potential interest in or impact on an organization's ability to
achieve its objectives.

Allir peir hopar sem hafa dhuga eda dhrif 4 getu fyrirtaekisins til ad nd peim markmidum sem

pad hefur sett sér.

Political environment (Pdlitiska umhverfio)

Laws, government agancies and pressure groups that influence and limit various
organizations and individuals in a given society.

Log, opinberar stofnanir og hagsmunahdpar sem hafa takmarkandi ahrif a skipulagsheildir og

einstaklinga i samfélaginu.

Psychographics (Greining salfrceedilegra dahrifapatta)

The technique of measuring lifestyles and developing lifestyle classifications; it involves
measuring the chief AIO dimensions (activities, interests, opinion)

Taeki til ad meta lifsstil og greina lifsstil. Hér er lagt mat & hegdun, ahuga og skodandir

einstaklinga og hopa.

Purchase decision (Kaupakvoroun)
The stage of the buyer decision process in which the consumer actually buys the product.
bag stig i stigbundu kaupferli par sem neytandinn tekur akvérdun um kaup, p.e. velur milli

valkosta, og kaupir tiltekna voru eda pjonustu.

Postpurchase behaviour (Eftirkaupadhrif)

The stage of the buyer decision process in which consumers take further action after purchase
based on their satisfaction or dissatisfaction.

bad stig i stigbundnu kaupferli par sem neytandinn leggur mat sitt & tiltekna vorur eda
pjonustu, eftir ad hafa keypt og notad hana. Akvordun um endurtekin kaup vara pa eftir pvi

hvort viokomandi er anegdur eda 6anaegdur og hvort hann hafi adra valkosti.
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Personal influence (Ahrifavaldar)

The effect of statements made by one person on another's attitude or probability of purchase.

Ahrif pess sem einhver segir hefur 4 vidhorf annars eda likur fyrir ad hann framkveemi kaup.

Problem recognition (Skilgreining vidfangsefnis)

The first stage of the business buying process in which someone in the company recognizes a
problem or need that can be met by acquiring a good or a service.

Fyrsta stigio i kaupferli & fyrirtaekjamarkadi par sem einhver innan fyrirteekisins verdur var
vid vandamal eda porf sem heaegt er ad maeta med pvi ad fyrirtekid verdi sér ut um tiltekna

voru eda pjonustu.

Product specification (Eiginleikar voru)

The stage of the business buying process in which the buying organization decides on and
specifies the best technical product characteristics for a needed item.

bad stig i kaupferli & fyrirtekjamarkadi par sem fyrirteekid eda innkaupadili skilgreinir

eiginleika sem varan a ad uppfylla.

Proposal solicitation (Forval)

The stage of the business buying process in which the buyer invites qualified suppliers to
submit proposals.

bad stig 1 kaupferli & fyrirteekjamarkadi par sem dkvednum birgjum er bodid ad gera tilbod

med dkvednum vorum eda pjonustu.

Performance review (Frammistooumat)

The stage of the business buying process in which the buyer rates its satisfaction with
suppliers, deciding whether to continue, modify or drop them.

bad stig 1 kaupferli a fyrirteekjamarkadi par sem kaupendur leggja mat frammistodu birgja i
peim tilgangi ad taka dkvordun um hvort halda eigi vidskiptum afram, adlaga pau eda hetta

peim.
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Primary data (Frumgogn)
Information collected for the specific purpose at hand.

Upplysingar/gdgn sem er aflad i einhverjum akvednum tilgangi.

Potential market (Potential market)

The set of consumers who profes some level of interest in a particular product or service.

beir neytendur sem hafa einhvern dhuga 4 tiltekinni vorur eda pjonustu.

Penetrated market (Nuverandi kaupendur)

The set of consumers who have already bougt a particular product or service.

Sa hluti mogulegs markadar sem nu pegar hefur keypt tiltekna voru eda pjonustu.

Question marks in growth-share matrix (Spurningamerkio)

Low-share business units in high-growth markets that require a lot of cash in order to hold
their share or become stars.

Hluti af sk. Boston-likani. P4 er mikill voxtur 4 markadinum en fyrirteekid hefur hlutfallslega
litla markadshlutdeild. Flest starfsemi eda nyjar vorur fyrirteekja byrjar med pessum heetti.
Spurningarmerki krefst mikils fjdrmagns par sem reisa parf nyja verksmidju, pjalfa starfsfolk
og kynna hina nyju starfsemi frad grunni. Fj6ldi spurningarmerkja ma ekki vera of mikill par
sem takmork eru fyrir pvi hvad eitt fyrirteeki getur stadid undir miklu fjarstreymi i slik
verkefni. Hugsanlega er betra ad velja eitt eda tvo verkefni til ad sinna 1 stad pess ad dreifa

kroftunum i of morg verkefni. (sja Growth-share matrix)

Qualitative research (Eigindleg rannsokn)

Exploratory research used to uncover consumers' motivations, attitudes and behaviour.
Focus-group interviewing, elicitation interviews and repertory grid techniques are typical
methods used in this type of research.

Rannsokns sem hefur pann tilgang ad greina vilja, vidhorf og hegdun neytenda. Rynihdpar og
viotol (pekki ekki elicitation interviews) eru demigerdar adferdir sem notadar eru vid pessar

tegundir rannsokna.
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Quantitative research (Megindleg rannsokn)

Research which involves data collection by mail or personal interviews from a sufficient
volume of customers to allow statistical analysis.

Rannsokn par sem gégnum er aflad med ymsum adferdum og pau greind med tolfredilegum
adferdum. Hér ma nefna simakannanir og postkannanir par sem fjoldi svara er pad mikill ad

hagt er ad beita tolfraedigreiningu.

Qualified available market (Fysilegur markadur sem uppfyllir skilyroi)

The set of consumers who have interest, income, access and qualifications for a particular
product or service.

Sa hluti mogulegs markadar sem hefur ahuga, tekjur, naudsynlegt adgengi ad tiltekinni voru
eda pjonustu og uppfyllir dkvedin skilyrdi sem sett eru vid kaup 4 pessum vorum eda
pjoénustu. Dami um petta er t.d. pad ad pu parft ad hafa bilprof til ad geta ekio bil. Ekki
naegir ad hafa dhuga, eiga fyrir bilnum og geta nalgast hann ef pu getur ekki ekid honum

sOkum pess ad pu hefur ekki tilskilin réttindi.

Relationship marketing (Samskiptamarkadsfeersla, markadsfeersla byggo d

tengslum.

The process of creating, maintaining and enhancing strong, value-laden relationship with
customer and other stakeholders.

Aodferd sem hefur ad markmidi ad skapa, vidhalda og efla virdisskapandi tengslum vid

vidskiptavini og adra hagsmunaadila.

Resellers (Endurseljendur)
The individuals and organizations that buy goods and services to resell at a profit.

beir adilar sem kaupa vorur eda pjonustu i peim tilgangi ad selja hana aftur med hagnadi.

Reference groups (Viomiounarhdopur)
Groups that have a direct (face-to-face) or indirect influence on the person's attitudes or
behaviour.

betta er s& hopur sem hefur bein eda 6bein ahrif & vidhorf eda hegdun einstaklingsins.
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Role (Hlutverk)

The activities a person is expected to perform according to the people around him or her.

Adgerdir og hegdun einstaklingsins sem peir sem ad honum standa buast vid af honum.

Service (Pjonusta)

Any activity or benefit that one party can offer to another which is essentially intangible and
does not result in ownership of anything.

St adgerd eda avinningur sem einhver getur bodid 60rum, er i edli sinu dapreifanlegt og felur
pvi ekki 1 sér eignarhald & einhverju.

Allar per hagraenu adgerdir par sem utkoman er ekki apreifanlega vara eda samsetning, er
venjulega neytt 4 sama tima og hun er framleidd, og frammistadan veitir peim sem nytur

pjonustunnar eitthvert virdi sem i edli sinu er 6apreifanlegt

Selling concept (Soludhersla)

The idea that consumers will not buy enough of the organization’s products unless the
organization undertakes a large-scale selling and promotion effort.

So6ludherslan gerir rad fyrir ad ef neytendur eru latnir afskiptalausir, p4 muni peir ekki kaupa
naegilega mikid af vorum fyrirtekisins, til ad fullnegja kréfum um ardsemi. Fyrirtaekid

verdur pvi ad framkvama "harda" s6lu- og auglysingastarfsemi.

Sense-of-mission marketing (Markadsleg stefnumorkun)

A principle of enlightened marketing which holds that a company should define its mission in
broad social terms rather than narrow product terms.

Eitt af grundvallaratrioum markadsidherslunnar par sem 16g0 er ahersla a4 ad fyrirtaeki
skilgreini stefnu sina Ut frd vioum félagslegum atridum i stad pess ad skilgreina hana prongt ut

fra tiltekinni vOru.
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Societal marketing (Samfélagsleg ahersla i markadsfeersiu)

A principle of enlightened marketing which holds that a company should make marketing
decisions by considering consumer’s wants, the company’s requirements, consumers’ long-
run interests and society’s long-run interests.

Svipar til félagslegrar markadsaherslu e. Societal Marketing Consept, en hér er lagt upp ur ad
fyrirtaeki taki markadslegar dkvardanir sem taki mid af porfum vidskiptavina, hagsmunum

fyrirteekisins, langtimahagsmunum vidskiptavina og langtimahagsmunum samfélagsins.

Salutary products (Gagnlegar vorur)

Products that have low appeal but may benefit consumers in the long run.

Hér er um ad reda enn eina samfélagslegu skilgreininguna 4 vorum en gagnlegar vorur eru
vorur sem ekki hafa mikid addrattarafl eda lata 1itid yfir sér en geta veitt einstaklingnum é&bata

til lengri tima 1itid. Daemi um slikar vorur eru t.d. bilbelti, loftptidar og lysi.

Strategic plan (Stefnumarkandi dcetlun)

A plan that describes how a firm will adapt to take advantage of opportunities in its
constantly changing environment, thereby maintaining a strategic fit between the firm’s goals
and capabilities and its changing market opportunities.

Hér er um ad rada aztlun sem gerir grein fyrir pvi med hvada hetti fyrirtekid getur nytt sér
teekifaeri 1 hinu sibreytilega umhverfi sem pad starfar i. Hér parf ad finna jaftnveaegi milli getur

fyrirtaekisins og peirra teekifaera sem kunna ad vera 4 markadinum.

SWOT analysis (SVOT-greining)

A distillation of the findings of the internal and external audit which draws attention to the
critical organizational strengths and weakness and the opportunities and threats facing the
company.

Samantekt nidurstadna ur innri og ytri greiningu. Sérstaklega er 160g0 ahersla & pa patti sem
skilgreina mé& sem styrk eda veikleika fyrirteekisins annars vegar og svo pa patti sem
skilgreina ma sem taekiferi eda 6gnanir sem fyrirtekid stendur frammi fyrir hins vegar. Hér
skiptir mali ad greina pa petti sem skipta mali og eru raunverulegur styrkur/veikleiki eda
tekiferi 0gnanir. Ekki naegir t.d. ad fyrirteki geri eitthvad vel svo hegt sé ad tala um styrk,

ef t.d. samkeppnisadilinn er jafn vel steedur. Styrkur er pvi eitthvad sem fyrirtekid gerir betur
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en samkeppnisadilinn og hann getur ekki tekid upp med stuttum fyrirvara. A sama hatt pa er
veikleiki fyrirtekis/voru eitthvad sem samkeppnisadilinn er ad gera vel og fyrirtekid getur
ekki tekid upp med stuttum fyrirvara eda med einfaldri akvordun.

Med sama hetti parf ad leggja mat & ytri umhverfispeetti. Jakvad breyting i ytra umhverfi
parf ekki endilega ad vera tekiferi fyrir tiltekid fyrirtaeki. Par skiptir mali hve dhugaverd
breytingin er og hversu liklegt er a0 umratt fyrirteeki nai arangri. Eins er med 6gnanirnar,
neikvad proun i ytra umhverfi parf ekki ad verka sem 6gnun fyrir umraett fyrirtaeki, par skiptir
mali alvarleiki umhverfispattarins fyrir fyrirtaekid og hve liklegt ad umraedd préun muni eiga
sér stad.

betta ma sja betur a mynd 11.

[ ytra umhverfi ma greina tzekifzeri og 6gnanir

Likur 4 arangri Likur 4 ad gerist
Miklar Litlar Miklar Litlar

o =

< =
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Teaekiferi Ognun

Mynd 11: Tekiferi og 6gnanir i ytra umhverfi

Strategic business unit (SBU) (Skipulagseiningar)

A unit of the company that has a separate mission and objectives and that can be planned
independently from other company businesses. An SBU can be a company division, a product
line within a single division, or sometimes a single product or brand.

Eining innan fyrirteekis sem hefur eigin hlutverk og markmid og hagt er a0 skipuleggja 6had
annarri starfsemi fyrirteekisins. Hér getur verid um ad rada deild innan fyrirteekisins, vorulinu

eda jafnvel einstaka voru eda vorumerki.
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Stars in growth-share matrix (Stjornur)

High-growth, high-share businesses or products that often require heavy investment to
finance their rapid growth.

Ef spurningarmerkid i Boston-likaninu naer tiletludum arangri, verdur pad ad stjornu. Po parf
pad ekki ad vera ad allar stjornur hafi jakveett greidslufleedi par sem samkeppni er mikil og oft
parf ad eyda miklu til ad fa sina hlutdeild af vextinum. Stjornur eru p6 alla jatha ardvaenlegar

og ventanlegar mjélkurkyr fyrirtaekisins. (sja Growth-share matrix)

Strategic business planning grid (GE-likanid)

A portfolio planning method that evaluates a company's strategic business units using indices
of industry attractiveness and the company's strength in the industry.

Fyrirtekid General Electric kynnti likan sem @tlad er ad meta skipulagseiningar fyritekja a
grundvelli pess hve dhugaverd greinin er annars vegar og svo styrk fyrirteekisins hins vegar.
Rétt eins og i Boston likaninu er studst vid tvividd likan par sem & y-as er skilgreindur
ahugaverdleiki greinarinnar og & x-ar er styrkur fyrirteekisins. Hvort grein er dhugaverd radst
af ymsum pattum, s.s. markadsvexti, markadssterd, hagnadarstigi og hagnadarmoguleika,
samkeppnisstigi, eftirspurnarstigi og eftirspurnarhegdun asamt kostnadaruppbyggingu &
markadnum. Hver pessara patta er metinn og fundid ut gildi sem verdur pa malikvardi 4 hve
ahugaverd greinin er.

Hvad styrk vardar er einnig studst vid akvedid gildi par sem lagt er mat 4 hlutfallslega
markadshlutdeild (eins og i Boston likaninu) en jafnframt lagt mat 4 verohafni, vorugaoi,
pekkingu & porfum vidskiptavina, pekkingu 4 uppbyggingu markadarins, styrk solukerfisins

og stadsetningu.
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GE-likanio
Styrkur skipulagseiningarinnar
Mikill Medal Litill
.20
>
=
&0
)
=
=
5 3
= Q
£°
-]
ot
)
2
==RR B
3

Mynd 12: GE likanid

Likanid er med prji svadi. Graenu svadin eru pau svaedi par sem fyrirtaekio atti ad fjarfesta
og stefna ad vexti. Gulu svaedin benda til ad skipulagseining sem par lendir sé i medallagi
sterk og dhugaverd og par @tti fyrirtekid ad einbeita sér ad pvi ad halda stédu sinni. Raudu
svaedin gefa til kynna ad skipulagseining sem par lendir sé vel undir medallagi hvad styrk og
ahugaverdleika vardar. Hér atti fyrirteekio ad huga ad pvi ad hverfa af pessum markadi.

Hringirnir & mynd 12 tdkna stadsetningu skipulagseininga a likaninu. Skipulagseining A
hefur 75% markadshlutdeild 4 &hugaverdum markadi og hefur par sterka stodu.
Skipulagseining B hefur 50% markadshlutdeild, og hefur pvi nokkud sterka stoou, & markadi

sem er undir medallagi hvad ahugaverdleika vardar.

Strategic control (Eftirlit meo stefnu)
Checking whether the company's basic strategy matches its opportunities and strengths.
Skodun a pvi hvort stefnumdrkun fyrirteekisins komi heim og saman vid tekiferi og styrk

pess.

Suppliers (Birgjar)

Firms and individuals that provide the resources needed by the company and its competitors
to produce goods and services.

Fyrirteeki og einstaklingar sem skaffa fyrirtekinu og samkeppnisadilum pess naudsynleg

adfongi til ad framleida vorur eda pjonustu.

Sida 57 af 62



Lykilhugtok { markadsfraedi
© Pérhallur Gudlaugsson, lektor HI

Subculture (Undirmenning)

A group of people with shared value systems based on common life experiences and
situations.

Hopur einstaklinga sem deila med sér vidhorfi og gildum byggt 4 sameiginlegri lifsreynslu og
adstedum. Oll menning er pvi samsett og par myndar hopar, t.d. unglingar, stidentar og
skolafolk, iprottaunnendur og tinda kynslédin. Undirmenning breytist med timanum mun
hradar en grunnmenningin og er gjarnan talad um ad undirmenning endurtaki sig frd einni
kynslod til annarrar. Hippamenningin, Bitlarnir, Elvis Prestley og Playboy h6fou & sinum
tima mikil ahrif & hartisku unga folksins, fotin sem pau klaeddust, hvad potti "normal”, t.d.

vardandi kynlif, markmid og lifsgildi einstaklinganna.

Social class (Félagsstada einstaklingsins)

Relatively permanent and ordered divisions in a society whose members share similar values,
interests and behaviours.

Su pjodfélagsstétt sem einstaklingurinn tilheyrir. Hoépurinn sem slikur hefur svipud gildi,

ahugamal og hegdun.

Status (Stada)

The general esteem given to a role by society

St syn, upplifun eda stada sem akvedid hlutverk hefur i samfélaginu.

Supplier search (Leit ad birgja)

The stage of the business buying process in which the buyer invites qualified suppliers to
submit proposals.

bao stig 1 kaupferli a fyrirtaeekjamarkadi par sem leitad er eftir birgjum sem uppfylla skilyroi til

a0 fa ad bjdoa fram vorur sinar og pjonustu.

Supplier selection (Val birgja)

The stage of the business buying process in which the buyer reviews proposals and selects a
supplier or suppliers.

bad stig 1 kaupferli & fyrirteekjamarkadi par sem tilbod eru metin og val 4 birgjum & sér stad.
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Secondary data (Fyrirliggjandi gogn)
Information that already exists somewhere, having been collected for another purpose.
Upplysingar sem nu pegar eru fyrir hendi og hefur verid aflad i 60rum tilgangi en nota & peer

nu.

Survey research (Viohorfskonnun)

The gathering of primary data by asking people questions about their knowledge, attitudes,
preferences and buying behaviour.

Hér er aflad frumgagna med pvi ad leggja spurningar fyrir folk um pekkingu pess, viohorf,
smekk og kauphegdun.

Sample ( Urtak)

A segment of the population selected for marketing research to represent the population as a
whole.

Urtak er safn einstaklinga eda hluta sem & kerfisbundinn hatt er valid ur skilgreindu pydi i

peim tilgangi ad leggja mat & hegdun/vidbrogo alls pydisins. Hér mé beeta vid.

Served market (target market) (Markhopur)

The part of the qualified available market that the company decides to pursue.

Sa hluti mogulegs markadar sem fyrirteekid akvedur ad beina tilbodi sinu ad.

Total quality management (Alteek geedastjornun)
Programmes designed to constantly improve the quality of products, service and marketing
processes

Aztlun/adgerd sem stefnir ad stodugum umbétum vara, pjoénustu eda markadsstarfs.

Transaction (Vioskipti)

A trade between two parties that involves at least two things af value, agreed-upon
conditions, a time of agreement and a place of agreement.

Vidskipti milli amk tveggja adila par sem hvor um sig hefur eitthvad sem hinn sakist eftir.
Adilar eru sammala um astand pess sem verslad er med, timasetningar, verd og stad par sem

vidskiptin eiga sér stad.
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Technological environment (Tceknilega umhverfio)
Forces that create new technologies, creating new product and market opportunities.
St proun sem & sér stad i teknilega umhverfinu sem gerir pad ad verkum ad til verda nyjar

voOrur og markadstekifzri.

User (Notandinn)
The person who consumes or uses a product or service.
betta er sa adili 1 kaupakvardanaferli 4 neytendamarkadi sem notar pa voru eda pjonustu sem

keypt var.

Value marketing (Virdisskapandi adgerdir)

A principle of enlightened marketing which holds that @ company should put most of its
resources into value-building marketing investments.

Eitt af grundvallaratrioum markadsaherslunnar par sem 16gd er dhersla & ad fyrirteeki setji

mest afl 1 ad fjarfesta i pvi sem 4 einn eda annan hatt eykur skynjad virdi vidskiptavinarins.

Value analysis (Virdisgreining)

An approach to cost reduction in which components are studied carefully to determine if they
can be redesigned, standardized or made by less costly methods of production.

Adferdafraedi sem midar ad pvi ad lekka kostnad, an pess ad skerda pad hlutverk sem tiltekin
vara eda pjonusta hefur. Kannad er hvort haegt er ad endurhanna véruna, stadla hana eda bua
hana til med 6dyrari framleidsluadferdum. Upp 4 sidkastid hafa komid fram adferdir sem

mida ad pvi ad virdisgreina pjonustu.
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Lokaoro

Algengt er ad markadsfredin sem fraedigrein njoti ekki sammelis medal stjérnenda og
fagadila i fyrirtekjaumhverfinu.

Tilgangurinn med pessu fyrsta hluta “Lykilhugtaka i markadsfraedi” er fyrst og fremst sé ad
vekja & pvi athygli ad markadsfraedi ner yfir vidd svid og kemur ad nédnast allri starfsemi
fyrirteekis eda skipulagsheildar.

[ pessum fyrsta hluta hafa verid skilgreind 160 hugtok og byggja paer skilgreiningar nanast
eingbngu 4 bokinni “Principles of Marketing, Second European Edition, eftir Kotler,

Armstrong, Saunders og Wong.
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