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Efni 

Hvað gerir DataMarket? 

 

Afhverju að byggja upp sölustarfið erlendis? 

 

Hver er reynslan hingað til? 

 

Hvernig á að komast í Hvíta Húsið? 

 



DataMarket 

• Miðlar og myndbirtir talnagögn. 

 

• Hjálpar notendum að finna og skilja talnagögn.  

 

• Veitir gagnaeigendum tækifæri að gera 

talnagögn sín aðgengileg með einföldum hætti 

og ná til nýrra notenda. 
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.  

DataMarket teymið í október 2011. 



.  

DataMarket teymið í október 2012. 

.    

 

Við verðum 14 frá og með 1. mars. 

 

Ég tel Pawel og Þorra alltaf með 

“product” teyminu, þannig að þá 

verður þetta 60/40 í hina áttina. En 

það eru sannarlega betir hlutföll en 

hjá flestum. 



Markmið DataMarket 

• Að tryggja aðgengi vinnandi fólks að öllum 

talnagögnum sem máli skipta. 

• Hjálpum fólki að finna og skilja gögn 

• Eins konar “Google fyrir tölur” 





Viðskiptavinir  

Seðlabanki Íslands 

Orkuveita Reykjavíkur 

Reykjavíkurborg 

Fjármálaráðuneytið  

Forsætisráðuneytið 

Capacent 

Matvælastofnun 

Arion 

 

Íslandsbanki 

Ríkislögreglustjóri 

HÍ og HR 

Viðskiptaráð Íslands 

Hafnafjarðarbær 

Reykjanesbær 

Samtök Iðnaðarins  

Vinnumálastofnun 
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Erlendir viðskiptavinir 

og samstarfsaðilar  
 

• Lux Research  

• Yankee Group 

• IDC 

• Economist Intelligence Unit 

• DOPA 

• Guardian 

• Euromonitor  

  

 



• Aðgengi að Datamarket leitarvél 

• Gagnvirk mælaborð (Dasboard) 
 

• “White label”  
     

DataMarket býður: 
Hvaða lausnir bjóðum við?  

• DataMarket leitarvélina 

• Gagnvirk mælaborð  
 

• “White label” kerfisleiga  
     



DataMarket leitarvélin 



DataMarket 

DataMarket - UT messan HG.pptx


Gagnvirk mælaborð 



sales@datamarket.com  

mailto:Sales@datamarket.is




“White Label” 

Kerfisleiga 

 





Af hverju er DataMarket að 

byggja upp sölustarfið 

erlendis? 

•  DataMarket er ekki að flytja úr landi 

•  Markaðurinn og stærð hans  

•  Vörur selja sig ekki sjálfar 



DataMarket er ekki að flýja 

úr landi 

• Vöruþróunin og tæknivinnan verður á Íslandi. 

• Sölustarfið verður byggt upp erlendis. 

• Stærsti styrkleiki íslenskra sprotafyrirtækja:  

• getan,  

•   hugmyndir, 

•   fólkið sem framleiðir framúrskarandi  

    tæknilausnir. 



Markaður og stærð 

• Fjöldi fyrirtækja og stærð þeirra – Kaupgeta meiri. 

• Eftir því sem varan er sérhæfðari, því færri eru  

    hugsanlegir viðskiptavinir. 

• Nálægð við viðskiptavini nauðsynleg í söluferlinu: 

• skilja þarfir viðskiptavina, 

• skapa gagnkvæmt traust,  

• sýna viðskiptavin fram á virðisaukann.   



Markaðurinn og stærð 

 

Einn viðskiptavinur sagði að loknum fundi í 

söluferlinu hjá okkur:  

 

“So, are you moving over here? Good, b’cause you 

know, nobody takes you seriously coming out of 

Iceland!” 

 

 

 



Varan selur sig ekki sjálf! 

• Algeng mistök hjá hugbúanaðarfyrirtækjum að  

halda að varan selji sig sjálf. 

• Miklu eitt í framleiðslu á hugbúnaði, minna í 

sölu- og markaðsstarf. 

• Ekkert selur sig sjálft, ekki einu sinni Google. 

• “Maður-á-mann” og netið til að komast í 

samband.   

 

 



•   Algeng mistök að lýsa kostum tækninnar. 

• Finna, skilja og mæta þörfum viðskiptavinar. 

• Mismunandi vörur á mismunandi hópa leysum 

mismunandi þarfir með sömu tækni.  

 

 

 

 

Varan selur sig ekki sjálf! 



Og hver er reynslan hingað 

til?  

• Íslenskur starfsmaður (Hjálmar) flutti út í apríl 2012. 

• Réðum erlendan sölu- og markaðsmann í júní 2012.  

• Erlendi sölumaður #2 ráðinn í janúnar 2013.  

• Erum að færa okkur um set frá Kendall square (startup-

land) inn í fjármálahverfið. 



Og hver er reynslan hingað 

til?   

Nálægðin við markaðinn hefur kennt okkur margt. 

 

• Breytt vöruframboði, viðskipta- og verðmódeli. 

• Skiljum betur þarfir viðskiptavina okkar. 

• Áherslan á fáa en stóra viðskiptavini.  

• Á Íslandi breikkuðum við vöruframboð.  

• Úti dýpkuðum við vöruna og sérhæfum okkur 

meira. 



Sölu – og markaðasmálin  

Sölumálin eru nú í býsna öguðum farvegi: 

 

• Vinnum hvern viðskiptavin áfram í gegnum 

söluferilinn með stöðluðum og kerfisbundnum hætti. 

 

• Stigskiptum framvinduferlinu í sölu (Salesforce)  

 

• Sjáum vel verkefni sem eru líkleg til að koma inn sem 

tekjur.  



Byggt markvisst upp 

tengsl 

•   Bæði við viðskiptavini, fjárfesta og “bransann”. 

 

• Markvisst reynt að skapa okkur nafn í 

"gagnaheiminum“. 

 

• Hámarki (ennþá) náði tengslavinnan með 

kynningu í Hvíta Húsinu. 

 

 



… að lokum 



Hvernig á að komast í 

Hvíta Húsið?  



Hvernig á að komast í 

Hvíta Húsið 

• Tengslanet, tengslanet, tengslanet. 

 

• Okkar leið í Hvíta Húsið: 

• Kynntumst O’Reilly bókaútgáfunni eftir þátttöku og 

kynningar á ráðstefnum á þeirra vegum (2010-2011). 

• Kynntist stofnandanum Tim O’Reilly í gegnum það 

(2011-2012). 

• Tim kynnti okkur fyrir tæknistjóranum vorið 2012. 

 

• Hefur umfram allt myndað enn frekari tengsl: 

Viðskiptavini, fjölmiðlafólk o.fl.  



Hvað toppar Hvíta Húsið ?  

 

 

 

 





Hvað toppar Hvíta Húsið ?  

 

 

 

 

……. kíkið endilega við á bás okkar og kynnið 

ykkur starfsemina betur  

•  En núna er það UT Messan hjá okkur sem er 

aðal málið.   



Takk fyrir !  
 

Agnar Jón Ágústsson 

agnar@datamarket.com 

 




