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Ágrip 
 

Viðfangsefni þessarar ritgerðar er að kanna það hvernig Tal standi í samanburði við 

samkeppnisaðila sína. Kannaður var markaðurinn út frá tölfræðiupplýsingum frá Póst- og 

fjarskiptastofnun og helstu kenningar varðandi samkeppnisforskot. Einnig var send út 

spurningakönnun til að kanna hvað neytendur eru að greiða fyrir fjarskiptaþjónustu í dag og 

hvaða þættir þeim þykja mikilvægastir þegar að kemur að vali á fjarskiptafyrirtæki.  

 

Helstu niðurstöður ritgerðar þessarar sýna það að Tal getur farið í ýmsar markaðsaðgerðir til 

þess að auka hlutdeild sína á markaði. Fyrirtækið þarf þá að taka mið af kenningum um 

samkeppnisforskot og með því aukið möguleika sína á aukinni markaðshlutdeild. Einnig sýna 

helstu niðurstöður að aðgreining Tals á ekki við í dag með innkomu nýrra aðila á markaði og 

þurfa þeir því að aðgreina sig á nýjan hátt. Einnig sýna niðurstöður könnunar að þeir þættir 

sem neytendum þykja mikilvægir eru þeir þættir sem Tal hefur lagt niður við breytingu á 

viðskiptamódeli sínu.  
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Formáli 
 

Ritgerð þessi er lokaáfangi í grunnnámi til BS gráðu í viðskiptafræði við Háskólann á Bifröst. 

Verkefnið eru 14 ECTS einingar af 180 ECTS eininga námi og var unnið á tímabilinu janúar 

– apríl 2012. Leiðbeinandi var Ragnar Már Vilhjálmsson, stundakennari við Háskólann á 

Bifröst.  

Fjarskiptamarkaður Íslands er markaður sem veltir rúmlega 43 milljörðum króna á ári. 

Gífurleg samkeppni ríkir á þessum markaði og tækninýjungar örar. Þetta er markaður sem er 

að taka sífelldum breytingum og engin leið að sjá langt fram í tímann hvernig hann kemur til 

með að vera. Höfundur vann á þessum markaði í 5 ár og vaknaði þar áhugi hans á 

viðfangsefninu. Tal á sér feiknamikla sögu og hefur fyrirtækið oft tekið stakkaskiptum með 

sameiningum og eigandaskiptum síðustu ár. Niðurstöður ritgerðarinnar sýna að Tal eru 

lítillega að auka við sig markaðshlutdeild á milli ára en að þeir standi ekki mjög vel miðað við 

samkeppnisaðila sína.  

Ég vil færa þakkir til þeirra sem tóku þátt í spurningakönnun í tengslum við þessa ritgerð. Ég 

vil þakka Ragnari Má Vilhjálmssyni fyrir góðar leiðbeiningar og ábendingar við gerð þessarar 

ritgerðar. Einnig vil ég þakka Úlfari Sigmarssyni fyrir yfirlestur og aðstoð við gerð 

ritgerðarinnar. Einnig vil ég þakka samnemendum mínum, vinum og Guðrúnu Björg 

Aðalsteinsdóttur fyrrum fjarnámsstýru fyrir stuðninginn sem þau sýndu mér við gerð þessarar 

ritgerðar með tiltali og hvatningu. Sérstakar þakkir fá þó foreldrar mínir og dóttir fyrir 

þolinmæði, ábendingar og aðstoð á meðan á þessum tíma stóð, án þeirra hefði ég ekki getað 

komist í gegnum þetta.  

Loks vil ég taka fram að höfundur einn ber fulla ábyrgð á gerð þessarar ritgerðar. Vinnsla 

ritgerðarinnar var öll að frumkvæði höfundar og unnin í samræmi við reglur og kröfur sem 

gerðar eru til BS ritgerðar við Háskólann á Bifröst. 

 

Hafnarfjörður, 10. apríl 2012 

 

________________________________ 

Þórey Hallbergsdóttir 
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Inngangur 
 

Fjarskiptamarkaðurinn á Íslandi er tiltölulega ungur markaður. Hann hefur farið úr því að 

velta rúmlega 2 milljörðum í 43 milljarða á ári á einungis 25 árum (Hagstofa Íslands). 

Samkeppnin á fjarskiptamarkaðinum er mjög hörð og eru sífellt fleiri fyrirtæki að koma inn á 

markaðinn. Með tilkomu nýrrar tækni er markaðurinn alltaf að breytast úr símstöðvum í þá 

heimasíma sem við sjáum í dag, úr innhringi-módemum í ADSL í ljósleiðara, úr risastórum 

farsímum í NMT síma, í GSM síma, í snjallsíma sem notar 3G net og nú er svo verið að fara 

af stað með 4G net. Þetta eru hraðar breytingar og því þurfa fyrirtækin sem að starfa á þessum 

markaði sífellt að vera að í takt við tímann og fylgjast vel með hvað er um að vera og hvað 

samkeppnisaðilinn er að gera.  

Markmið þessarar ritgerðar er að skoða samkeppnina á þessum markaði og þá aðallega 

hvernig Tal stendur í samanburði við samkeppnisaðilana. Einnig verða skoðaðar þær 

markaðsfræðiaðferðir sem hægt er að beita til þess að ná samkeppnisforskoti og hvað Tal 

getur gert til þess að ná samkeppnisforskoti. Mikilvægt er fyrir fyrirtæki að kunna skil á 

þessum aðferðum til þess að verða ekki undir á þessum harða samkeppnismarkaði.  

Rannsóknarspurningin sem er farið af stað með er hvernig Tal standi í samanburði við 

samkeppnisaðila sína. Höfundur vann hjá Tal í 5 ár og upplifði þar baráttuandann sem var 

innan veggja fyrirtækisins. Reynt verður að komast að því hvernig Tal stendur í þessari 

samkeppni og hvaða aðgerðir þeir gætu notað til þess að ná meiri markaðshlutdeild.  

Uppbygging ritgerðarinnar er þannig að í fyrsta kafla er fjallað um þau fyrirtæki sem starfa á 

þessum markaði. Kafli 2 snýst um markaðinn í tölum. Einnig verður reynt að nota 

samkeppnisgreiningu til að skoða markaðinn og er hún þá skoðuð út frá 5 krafta líkani 

Porters,  SVÓT greiningu út frá Tal og er síðan skoðað hvað hægt er að gera til þess að ná 

samkeppnisforskoti eftir aðferðum Porters og þeirra Day og Wensley. Kafli 3 kynnir svo 

spurningakönnun sem var lögð fyrir almenning í tengslum við þetta verkefni og helstu 

niðurstöður sem hægt er að greina út frá svörum könnunarinnar. Kafli 4 hefur svo að geyma 

helstu ráðleggingar og niðurstöður sem hægt er að draga út frá þessari ritgerð.  

Rannsóknaraðferðin sem notuð er við gerð þessarar ritgerðar eru megindlegar rannsóknir og 

spurningakönnun sem var send út við gerð þessarar ritgerðar ásamt tölfræðigögnum frá Póst- 

og fjarskiptastofnun. Einnig er notast við fræðibækur og alls kyns gögn sem sótt voru af 
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netinu en má þar á meðal telja greinar, fréttir og upplýsingar af heimasíðum 

fjarskiptafyrirtækjanna.  

Fjarskiptamarkaðurinn á Íslandi  
 

Fjarskiptamarkaðurinn á Íslandi er tiltölulega ungur. Þegar rætt er um fjarskiptamarkaðinn í 

þessari ritgerð er átt við þau fyrirtæki sem að selja þjónustu á Interneti, heimasíma og GSM 

síma. Fjarskiptamarkaðurinn í heild sinni snýst auðvitað um meira en aðeins þessar þrjár 

þjónustur því að öll vinna við alls kyns fjarskipti, hvernig sem að þau eru, teljast til þessara 

markaðar.  

Ekki þarf maður að vera gamall til að muna eftir því þegar að innhringi-módem voru notuð 

hér á landi til þess að komast á Internetið eða þegar Ómar Ragnarson sást í sjónvarpinu með 

farsíma á stærð við skjalatösku. Á síðustu 50 árum hefur verið mikið um tækninýjungar og 

breytta lifnaðarhætti. Ísland tengist ekki Internetinu fyrr en í júlí 1989 en það var ekki fyrr en 

árið 1993 sem fyrirtækið Centrum.is eða Miðheimar.is byrjaði að selja almenningi 

Internetþjónustu (Maríus Ólafsson, 2006). Það er hægt að segja að hraðar breytingar hafi verið 

á þessum markaði alveg frá árinu 1962 þegar að nýr sæstrengur  á milli Íslands og Skotlands 

var vígður (Skipti hf, 2008). Fyrsta GSM kerfið á Íslandi fór í gagn árið 1994 en þar á undan 

notaðist fólk við NMT farsímakerfi og var það í notkun alveg til ársins 2010. Samkeppni á 

GSM-þjónustu hófst svo ekki fyrr en árið 1998 (Póst- og fjarskiptastofnun). Fyrsta ADSL 

kerfið var svo tekið í notkun árið 1999. Við getum horft yfir breytingarnar og séð hvernig 

tæknin þróast. Í byrjun var Internetið, innhringi módem, ISDN, ADSL, ljósleiðari, 3G, 

landlínur, þráðlausir símar, IP símar, tölvusímar, NMT símar, GSM símar, 3G símar. Þessi 

markaður er síbreytilegur og vegna þessa eru fyrirtækin sem starfa innan hans alltaf að breyta 

þjónustuleiðum sínum og stöðugt að bjóða nýjar þjónustuleiðir og kynna okkur fyrir 

nýjungum.  

Í janúar 2012 voru 72 fjarskiptafyrirtæki á skrá hjá Póst- og fjarskiptastofnun (Póst- og 

fjarskiptastofnun) en þetta eru öll þau fyrirtæki sem eru starfandi á Íslandi samkvæmt 

almennri heimild. Þó eru ekki öll þessi fyrirtæki sem gegna sama hlutverkinu en í þessari 

ritgerð verður aðallega skoðað fyrirtækið Tal eða IP Fjarskipti ehf og reynt að rýna í 

samkeppnina milli Tals, Símans, Vodafone og Nova en þetta eru 4 stærstu fyrirtækin á 

markaðinum.  
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Fyrirtæki á þessum markaði þurfa að fara eftir lögum um fjarskipti nr. 81/2003. 

 

Helstu fyrirtækin á markaði 

 

Síminn 

Síminn hefur verið starfandi frá árinu 1906 að einhverju leyti. Upphaflega hét fyrirtækið 

Landsíminn. Miklar breytingar hafa orðið á fyrirtækinu síðustu 100 ár en fyrirtækið var sett 

undir sama hatt og póstþjónustan árið 1935 en árið 1998 skildu leiðir á ný og var þá Landsími 

Íslands hf stofnaður. Með lagabreytingum árið 2003 var svo lagður grunnur að einkavæðingu 

ríkisrekinna símafyrirtækja og í kjölfar á þeim lagabreytingum var Landsími Íslands hf seldur 

árið 2005 (Skipti hf, 2008) og fær fyrirtækið þá nafnið Síminn hf. Árið 2007 er svo nýtt 

skipulag innleitt og Símanum skipt í fjögur félög: Fasteignafélagið Jörfa ehf, Mílu ehf, 

Símann hf og Skipti hf sem verður móðurfélag hinna þriggja. Við þessar breytingar verða 

breytingar því að Míla ehf á grunnnet landsins, þ.e. allar koparlínur eða landlínur sem ADSL 

tengingar og símatengingar fara í gegnum. Síminn býður upp á það sem Póst- og 

fjarskiptastofnun kallar alþjónustu samkvæmt skilgreiningu reglugerðar nr. 1356/2007 um 

alþjónustu í fjarskiptum. Síminn hefur frá upphafi verið markaðsráðandi og er enn þann dag í 

dag með stærstu markaðshlutdeildina í sölu á ADSL tengingum, heimasímaáskriftum og 

einnig GSM síma þjónustum.     

Vodafone 

Vodafone eða Fjarskipti ehf hafa verið starfandi í núverandi mynd frá því árið 2003 en 

fyrirtækið varð til eftir sameiningu Íslandssíma, fyrirtæki sem að notaði þá vörumerkið Tal. 

Hér er ekki átt við það fyrirtæki sem að starfar undir vörumerkinu Tal í dag því að til var 

fyrirtæki sem átti þetta vörumerki og starfaði undir því vörumerki með góðum árangri áður 

fyrr, og Línu net árið 2002. Fyrirtækið sameinaðist fyrst undir merkjum Íslandssíma en breytti 

því síðan í Og Vodafone eftir að hafa náð samningum við erlenda fjarskiptafyrirtækið 

Vodafone í apríl 2003. Og Vodafone voru þá með 22% markaðshlutdeild (mbl.is, 2003) skv. 

Óskari Magnússon forstjóra Og Vodafone úr frétt sem birtist á mbl.is um samningana. 

Fyrirtækið breytti svo nafni sínu með því að sleppa Og orðinu sem var í byrjun nafnsins og 

fór að nota vörumerkið Vodafone eftir að hafa náð samningum um nánara samstarf við 
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Vodafone Group árið 2006 (mbl.is, 2006). Vodafone eru með næst stærstu 

markaðshlutdeildina og eru einnig næststærsta fjarskiptafyrirtækið á Íslandi í dag.  

Tal 

Tal á rætur sínar að rekja til Hive sem stofnað var árið 2004. Hive gerðu mikið fyrir 

samkeppnina á þessum markaði en þegar þeir komu á markað voru Síminn og Vodafone tvö 

aðal félögin sem seldu almenna fjarskiptaþjónustu til almennings. Hive buðu upp á 

ótakmarkað niðurhal með tengingum sínum og var það alveg nýtt hér á landi og seldu 

þjónustu sína á lægra verði en hin fyrirtækin á markaði gerðu. Þau aðgreindu sig þannig strax 

í byrjun með lægsta verðið. Fyrirtækið víkkaði þjónustu sína og hóf sölu á heimasíma yfir 

Internetið en það hafði ekki verið gert áður hér á landi, nýtti fyrirtækið því ekki gamla og 

góða grunnsímakerfið heldur nýtti nýja tækni þar sem að símtölin fóru í gegnum grunnkerfi 

Internetsins en með þessu móti gátu Hive boðið viðskiptavinum sínum að hringja fyrir minni 

kostnað en Síminn og Vodafone gerðu. Árið 2007 var fyrirtækið svo sameinað 

fjarskiptafyrirtækjunum eMax og Atlassíma undir merkjum Hive. Þá víkkaði þjónusta þeirra 

enn meira og gátu þeir þá farið að selja nettengingar í sumarbústaði í gegnum Wifi kerfi og 

einnig að selja Smartsíma sem var heimasími með íslensku númeri sem hægt var að vera með 

erlendis og tengdist boxið netinu. Árið 2008 varð aftur sameining hjá fyrirtækinu og í þetta 

sinn sameinuðust þeir Ódýra símafélaginu eða SKO. Ódýra símafélagið seldi nettengingar og 

GSM þjónustu og við þessa sameiningu hóf Hive sölu á GSM þjónustu. Einnig keyptu þeir 

vörumerkið Tal en vörumerkið Tal hafði áður verið notað og hafði það fyrirtæki sameinast 

öðrum og er í dag fyrirtækið Vodafone. Hive breyttu því nafni sínu í Tal og nota það enn þann 

dag í dag. Fyrirtækið er það þriðja stærsta á markaði í sölu nettenginga og 

heimasímaþjónustu. Tvisvar hefur verið reynt að sameina Tal og Vodafone en í bæði skiptin 

synjaði Samkeppniseftirlitið samruna sökum þess að þeir álitu að það myndi skaða 

samkeppnina á markaði (Samkeppniseftirlitið, 2011).  

Nova 

Fyrirtækið Nova er stofnað árið 2006 sem fjarskiptafyrirtæki sem býður upp á 

farsímaþjónustu og aðra 3G þjónustu. Nova fóru ekki að bjóða þjónustuleiðir fyrr en ári 

seinna eða í desember 2007 (Nova.is) en voru búnir að vekja athygli á sér með því að auglýsa 

sig sem Stærsta skemmtistaðinn í heimi áður en að þeir opnuðu fyrir sölu á þjónustu. Nova 

hefur náð talsvert mikilli markaðshlutdeild á þeim fáu árum sem þeir hafa verið starfandi en 

þeir höfða aðallega til ungs fólks. Voru þeir meðal annars þeir fyrstu sem að buðu frí símtöl 

innan kerfis s.s. Nova í Nova. Nova reka og notast við sitt eigið 3G kerfi.  
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Aðrir aðilar á markaði 

Önnur félög á markaði eru Alterna sem hóf störf á fjarskiptamarkaðinum árið 2008 og bjóða 

þeir upp á farsímaþjónustu í gegnum systurfyrirtæki sitt IMC Ísland ehf en IMC Ísland eiga 

sitt eigið símkerfi og dreifikerfi á landsbyggðinni en eru þar að auki með dreifisamninga við 

Símann og Vodafone. Símafélagið, sem var stofnað í ágúst 1998 af fyrrum starfsmönnum 

Hive. Fyrst um sinn starfaði fyrirtækið undir nafninu SIP en breyttu þeir því seinna í 

Símafélagið þar sem þeim fannst nýja nafnið vera almennara og endurspegla betur sókn þeirra 

inn á nýja markaði (Símafélagið ehf). Símafélagið rekur eigið símkerfi og á sína eigin símstöð 

og einnig grunnkerfi nets. Þeir leigja svo aðgang að GSM símstöð IMC Ísland ehf eins og 

Alterna gerir og svo er það Hringdu sem var stofnað árið 2009 en tók formlega til starfa í 

febrúar 2011. Fyrirtækið býður viðskiptavinum sínum upp á net, heimasíma og 

farsímaþjónustu. Fyrirtækið er partur af íslenska talsímanetinu og nýtir sér því dreifikerfi 

Símans ásamt því að leigja farsímaaðgang af IMC Ísland ehf líkt og Alterna og Símafélagið 

og hefur þannig aðgang að reikisamningi IMC Íslands við Símann og Vodafone. Fyrirtækið 

ætlar sér að bjóða upp á lægri gjöld og reikninga en einnig bestu fáanlega þjónustu. Þessi 

fyrirtæki hafa lítið sem ekkert auglýst þjónustu sína og eru mjög lítil miðað við félögin sem 

hafa verið talin upp hér fyrir ofan, þ.e. Síminn, Vodafone, Tal og Nova.  

Þetta eru helstu fyrirtækin á farskiptamarkaðinum í dag. Er því hægt að segja að samkeppni 

þessara fyrirtækja sé mjög hörð og komi það neytendum til góða með lægra verði og betri 

þjónustu. 

  

Markaðurinn í tölum 
 

Til þess að skilja markaðinn betur er gott að skoða hann vel og sjá hvernig hann sveiflast, 

einnig að skoða hvort ennþá sé aukning á þjónustu eða hvort markaðurinn sé farinn að staðna, 

hvað sé að gerast á markaðinum hverju sinni og hvaða áhrif það hafi á markaðshlutdeild 

fyrirtækjanna.  

ADSL  

Ef skoðaðar eru breytingar á markaðshlutdeild fyrirtækjanna á árunum 2004-2005 má sjá að 

Síminn missir 6,69% hlutdeild og Vodafone 4% hlutdeild (Póst- og fjarskiptastofnun, 2007), 

eins og sést á mynd 1 hér fyrir neðan. Á þessum tíma eru bæði Hive og BTnet.is komnir inn á 

markað og farnir að selja tengingar á lægra verði, en eins og sjá má á mynd 1 er aukning í 



hlutdeild hjá bæði Hive og öðrum. Þ

sem segja þarf því að þó svo að hlutdeild Símans og Vodafo

bættu þeir samt sem áður við sig viðskip

aukning er á tengingum á milli ára og einn

sést að fjöldi ADSL tenginga jókst um 22.785 á milli ára. En hægt er að lesa úr þessum 

upplýsingum að Hive og önnur fyrirtæki hafa þó verið að taka til sín eitthvað af 

viðskiptavinum og þess vegna lækkar

myndirnar sýna þá virðist Síminn hafa algjöra yfirburði þegar

tengingum. Þrátt fyrir aukna samkeppni er Síminn að auka við sig markaðshlutdeild alveg til 

ársloka 2010. Vodafone virðist hins vegar vera að missa viðskiptavini samfleytt frá árinu 

2007 og Tal frá 2008. Ekki er ólík

og deilur milli fyrirtækjanna ha

tengingum fækkar um 3.314 tengingar 

að ljósleiðaratengingar jukust um 4.290 tengingar á þessum árum 

2011). Lítil aukning virðist því vera á nettengingum milli

ljósleiðaratengingar séu að taka við af ADSL tengingunum. 

Mynd 1 Markaðshlutdeild v. sölu á ADSL tengingum unnið úr tölfræðiskýrslum PFS

0,00%

10,00%

20,00%

30,00%

40,00%

50,00%

60,00%

70,00%

2004 2005

M
a

rk
a

ð
sh

lu
td

e
il

d
 í
 %

Markaðshlutdeild v. sölu á ADSL tengingum 

14 
 

og öðrum. Þó er ekki nóg að skoða bara mynd1 því 

segja þarf því að þó svo að hlutdeild Símans og Vodafone hafi lækkað á þessum tíma 

samt sem áður við sig viðskiptavinum á þessum tíma. Mynd 2 sýnir hvernig 

aukning er á tengingum á milli ára og einnig hvernig skiptingin er á milli fyrirtækjanna.  Þar 

sést að fjöldi ADSL tenginga jókst um 22.785 á milli ára. En hægt er að lesa úr þessum 

upplýsingum að Hive og önnur fyrirtæki hafa þó verið að taka til sín eitthvað af 

viðskiptavinum og þess vegna lækkar hlutdeild Símans og Vodafone á þessum tíma. Eins og 

myndirnar sýna þá virðist Síminn hafa algjöra yfirburði þegar kemur að sölu á ADSL 

aukna samkeppni er Síminn að auka við sig markaðshlutdeild alveg til 

st hins vegar vera að missa viðskiptavini samfleytt frá árinu 

. Ekki er ólíklegt að kaup Teymis á ráðandi hlut í Tal og slæmt orðspor 

og deilur milli fyrirtækjanna hafi haft þar eitthvað að segja. Mynd 2 sýnir líka að ADSL 

um 3.314 tengingar á árunum 2008-2010 en það er skýring þar á og hún er 

að ljósleiðaratengingar jukust um 4.290 tengingar á þessum árum (Póst- og fjarskiptastofnun, 

. Lítil aukning virðist því vera á nettengingum milli  ára og virðist sem 

ljósleiðaratengingar séu að taka við af ADSL tengingunum.  

Markaðshlutdeild v. sölu á ADSL tengingum unnið úr tölfræðiskýrslum PFS 

2006 2007 2008 2009 2010

Ár

Markaðshlutdeild v. sölu á ADSL tengingum 

2004-2010

Síminn

Vodafone

Hive  / Tal (eftir sameiningu 
2008)

Aðrir

því hún segir ekki allt 

ne hafi lækkað á þessum tíma þá 

sýnir hvernig 

ig hvernig skiptingin er á milli fyrirtækjanna.  Þar 

sést að fjöldi ADSL tenginga jókst um 22.785 á milli ára. En hægt er að lesa úr þessum 

upplýsingum að Hive og önnur fyrirtæki hafa þó verið að taka til sín eitthvað af 

hlutdeild Símans og Vodafone á þessum tíma. Eins og 

kemur að sölu á ADSL 

aukna samkeppni er Síminn að auka við sig markaðshlutdeild alveg til 

st hins vegar vera að missa viðskiptavini samfleytt frá árinu 

að kaup Teymis á ráðandi hlut í Tal og slæmt orðspor 

d 2 sýnir líka að ADSL 

2010 en það er skýring þar á og hún er 

og fjarskiptastofnun, 

ára og virðist sem 

 

Markaðshlutdeild v. sölu á ADSL tengingum 

Síminn

Vodafone

Hive  / Tal (eftir sameiningu 
2008)

Aðrir



Tafla 1 Fjöldi ADSL áskrifenda eftir fyrirtækjum

 

Heimasími 

Ef heimasímatengingar eru skoðaðar og sveiflurnar sem þar hafa verið þá er hægt að lesa úr 

myndum 3 og 4 að í heimasímateng

heimasímum nú síðustu ár. Þróunin virðist

heimasímann af hólmi eins og við getum sjálf séð af eigin reynslu.

við sig markaðshlutdeild núna síðustu ár í heimasímatengingum en þeir hafa boðið 

viðskiptavinum sínum ódýrari þjónustu í 

heimasíma og GSM síma hjá sér. Þó virðist sem að heimasímatengingum fækki hjá Símanum 

frá 2007 og hjá Vodafone frá árinu 2008 eins og sjá má á myndum 3 og 4. 

skýringum þess getur verið að fólksfækk

leitt til þessarar fækkunar.  

Mynd 2 Markaðshlutdeild v. sölu á heimasímatengingum unnið úr tölfræðiskýrslum PFS
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Fjöldi ADSL áskrifenda eftir fyrirtækjum unnið úr tölfræðiskýrslum PFS  

eru skoðaðar og sveiflurnar sem þar hafa verið þá er hægt að lesa úr 

heimasímatengingum virðist þróunin vera þannig að fækkun er á 

heimasímum nú síðustu ár. Þróunin virðist vera þannig að GSM símarnir séu að leysa 

eins og við getum sjálf séð af eigin reynslu. Tal virðist þó hafa

við sig markaðshlutdeild núna síðustu ár í heimasímatengingum en þeir hafa boðið 

viðskiptavinum sínum ódýrari þjónustu í „öllum pakkanum“ ef viðskiptavinir eru með ADSL, 

heimasíma og GSM síma hjá sér. Þó virðist sem að heimasímatengingum fækki hjá Símanum 

frá 2007 og hjá Vodafone frá árinu 2008 eins og sjá má á myndum 3 og 4. En ein af 

skýringum þess getur verið að fólksfækkun hefur verið á landinu síðustu ár og því getur það 

Markaðshlutdeild v. sölu á heimasímatengingum unnið úr tölfræðiskýrslum PFS 

2005 2006 2007 2008 2009 2010

Ár

Markaðshlutdeild í sölu á heimasímatengingum 

2004-2010

eru skoðaðar og sveiflurnar sem þar hafa verið þá er hægt að lesa úr 

virðist þróunin vera þannig að fækkun er á 

vera þannig að GSM símarnir séu að leysa 

virðist þó hafa aukið 

við sig markaðshlutdeild núna síðustu ár í heimasímatengingum en þeir hafa boðið 

„öllum pakkanum“ ef viðskiptavinir eru með ADSL, 

heimasíma og GSM síma hjá sér. Þó virðist sem að heimasímatengingum fækki hjá Símanum 

En ein af 

un hefur verið á landinu síðustu ár og því getur það 

 

Markaðshlutdeild í sölu á heimasímatengingum 

Síminn 

Vodafone

Tal 

Símafélagið

Aðrir



Tafla 2   Fjöldi áskrifta á heimasíma eftir fyrirtækjum unnið úr tölfræðiskýrslum PFS

Þegar að höfundur ætlaði að rökstyðja þessa ágiskun að GSM síminn sé að koma í staðinn 

fyrir heimasímatengingar fór hann að skoða hve mörg 

síma og heimasíma og einnig hve mö

þá voru aðeins gögn til sem sögðu hve

hve mörg símtöl. Eins og sést á mynd 3

virðast hringja úr GSM símunum sínum en úr heimasímum. Hægt er að lesa 

meðan mínútum úr GSM símtölum 

heimasíma. 

Mynd 3 Fjöldi símtala í þúsundum mínútna 2004

Til að greina þetta betur má sjá á mynd 4 

heimasímakerfinu í GSM og heimasíma 

GSM og heimasíma, að símtöl sem eru úr einu kerfinu í annað halda sér eigi

þessum 5 árum en hins vegar fækkar símtölum sem hringt er úr heimasíma í heimasíma 

talsvert og símtölum, þar sem að hringt er úr GSM síma í GSM síma

tíma. Það gefur okkur til kynna að mun fleiri eru farnir að hringj
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ftir fyrirtækjum unnið úr tölfræðiskýrslum PFS 

rökstyðja þessa ágiskun að GSM síminn sé að koma í staðinn 

fór hann að skoða hve mörg símtöl fóru úr heimasíma

síma og heimasíma og einnig hve mörg símtöl fóru úr GSM síma í GSM síma og heimasíma 

sögðu hve margar mínútur var hringt úr þessum kerfum en ekki 

Eins og sést á mynd 3 þá hefur þróunin verið þannig síðustu ár að mun fleiri 

símunum sínum en úr heimasímum. Hægt er að lesa 

símtölum fjölgar þá fækkar mínútum í símtölum sem er hringt úr 

Fjöldi símtala í þúsundum mínútna 2004-2010 unnið úr tölfræðiskýrslum PFS 

sjá á mynd 4 hér fyrir neðan, þegar fjöldi mínútna

í GSM og heimasíma er borinn saman við fjölda mínútna úr GSM kerfinu í 

að símtöl sem eru úr einu kerfinu í annað halda sér eigi

þessum 5 árum en hins vegar fækkar símtölum sem hringt er úr heimasíma í heimasíma 

sem að hringt er úr GSM síma í GSM síma, fjölgar talsvert

tíma. Það gefur okkur til kynna að mun fleiri eru farnir að hringja úr GSM símum sínu

2005 2006 2007 2008 2009 2010

Ár

Fjöldi símtala í þúsundum mínútna 2004

Fjöldi mínútna úr heimasíma

Fjöldi mínútna úr GSM

Fjöldi sendra sms í þús.

rökstyðja þessa ágiskun að GSM síminn sé að koma í staðinn 

úr heimasíma í bæði GSM 

síma í GSM síma og heimasíma 

margar mínútur var hringt úr þessum kerfum en ekki 

þá hefur þróunin verið þannig síðustu ár að mun fleiri 

símunum sínum en úr heimasímum. Hægt er að lesa úr myndinni að á 

mínútum í símtölum sem er hringt úr 

 

fjöldi mínútna úr 

við fjölda mínútna úr GSM kerfinu í 

að símtöl sem eru úr einu kerfinu í annað halda sér eiginlega alveg á 

þessum 5 árum en hins vegar fækkar símtölum sem hringt er úr heimasíma í heimasíma 

fjölgar talsvert á þessum 

a úr GSM símum sínum í 

Fjöldi símtala í þúsundum mínútna 2004-2010

Fjöldi mínútna úr heimasíma

Fjöldi mínútna úr GSM

Fjöldi sendra sms í þús.



aðra GSM síma. Nova og Tal bjóða 

kerfis. Einnig bjóða bæði Síminn og Tal 

kerfi í 3 eða 6 vini. Þetta gerir það að verkum 

milli í ákveðnum þjónustuleiðum. 

síma í GSM síma, skiptast á milli stærstu fyrirtækjanna fjögurra en þar má sjá að mikil 

aukning er hjá Nova  og einnig 

þeir bjóða ekki upp á þá þjónustu að hringja frítt innan kerfis. 

Mynd 4 Samanburður á mínútum úr heimasíma og GSM síma í heimasíma og GSM síma

Tafla 3 Dreifing mínútna úr GSM kerfi milli fyrirtækja

 

GSM 

Ef GSM markaðurinn er skoðaður er hægt að sjá mikla aukningu bæði á virkum símkortum o

einnig, eins og sjá má á mynd 3

símum. Aukning á virkum símkortum frá árunum 2004 

gríðarlega mikil aukning fyrir ekki stærra þjóðfélag en okkar hér á Íslandi. NOVA hafa komið 

gríðarlega sterkir inn á þennan markað á síðustu árum og virðist ekkert vera að draga úr 

vinsældum þeirra þegar kemur að því að selja GSM áskriftir og fyrirframgreidd kort. Þeir 

voru þeir fyrstu sem að buðu upp
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Nova og Tal bjóða báðir upp á þjónustuleiðir þar sem er frítt

bjóða bæði Síminn og Tal upp á þjónustuleiðir þar sem að maður

kerfi í 3 eða 6 vini. Þetta gerir það að verkum að ódýrara er orðið fyrir fólk að hringja sín á 

milli í ákveðnum þjónustuleiðum. Tafla 3 sýnir svo hvernig símtöl, þar sem hringt

á milli stærstu fyrirtækjanna fjögurra en þar má sjá að mikil 

ig hjá Tal en minnkun verður hjá bæði Símanum og Vodafone en 

á þá þjónustu að hringja frítt innan kerfis.  

Samanburður á mínútum úr heimasíma og GSM síma í heimasíma og GSM síma 

Dreifing mínútna úr GSM kerfi milli fyrirtækja 

Ef GSM markaðurinn er skoðaður er hægt að sjá mikla aukningu bæði á virkum símkortum o

má á mynd 3 hér fyrir ofan,  á mínútum þar sem að hringt er úr GSM 

símkortum frá árunum 2004 – 2010 eru 231.166 kort en það er 

gríðarlega mikil aukning fyrir ekki stærra þjóðfélag en okkar hér á Íslandi. NOVA hafa komið 

á þennan markað á síðustu árum og virðist ekkert vera að draga úr 

kemur að því að selja GSM áskriftir og fyrirframgreidd kort. Þeir 

voru þeir fyrstu sem að buðu upp á að hringja frítt innan kerfis og hafa íslenskir 

2006 2007 2008 2009 2010

Ártal

Samanburður á mínútum úr heimasíma og GSM 

síma í heimasíma og GSM síma

Úr heimasíma í heimasíma

Úr heimasíma í GSM síma

Úr GSM síma í heimasíma

Úr GSM síma í GSM síma

sem er frítt að hringja innan 

þjónustuleiðir þar sem að maður hringir óháð 

að ódýrara er orðið fyrir fólk að hringja sín á 

sem hringt er úr GSM 

á milli stærstu fyrirtækjanna fjögurra en þar má sjá að mikil 

verður hjá bæði Símanum og Vodafone en 

Ef GSM markaðurinn er skoðaður er hægt að sjá mikla aukningu bæði á virkum símkortum og 

sem að hringt er úr GSM 

2010 eru 231.166 kort en það er 

gríðarlega mikil aukning fyrir ekki stærra þjóðfélag en okkar hér á Íslandi. NOVA hafa komið 

á þennan markað á síðustu árum og virðist ekkert vera að draga úr 

kemur að því að selja GSM áskriftir og fyrirframgreidd kort. Þeir 

frítt innan kerfis og hafa íslenskir 

Samanburður á mínútum úr heimasíma og GSM 

Úr heimasíma í heimasíma

Úr heimasíma í GSM síma

Úr GSM síma í heimasíma

Úr GSM síma í GSM síma



farsímanotendur nýtt sér það. Þekkt er að heilu hóparnir af börnum og unglingum séu með 

NOVA GSM kort til þess að hringja frítt innan kerfis til þess að verða ekki skilin útundan 

vegna þess að þessi markhópur hefur einfaldlega 

viðskiptavinir annarra farsímafyrirtækja. Markhópur NOVA hefur verið ungt fólk og b

þeir upp á alls kyns fríðindi fyrir viðskiptavini sína eins og 2 fyrir 1 út að borða eð

og sjá má á mynd 5 var íslenska farsímakerfið í lok ársins 2010 

GSM símakort hvort sem það var fyrirframgreidd þjónusta eð

1 kort á hvern Íslending. Margir neytendur eru með 2 virk símakort og mikið er af ungu fólki 

sem hefur bæði símakort hjá NOVA og svo einhverju öðru farsímafyrirtæki því að 

nýta sér það að hringja frítt í vini og

virðist vera á milli ára í seldum símkortum á árunum 20

það var einmitt tíminn sem NOVA hóf sölu

símkerfin fóru í gang. Einnig er 

Vodafone hefur farið minnkandi frá því að NOVA og

Mynd 5 Markaðshlutdeild GSM korta í notkun eftir fyrirtækjum unnið úr tölfræðiskýrslum PFS

Tafla 4 Fjöldi áskrifta fastar og fyrirframgreiddar á GSM eftir fyrirtækjum unnið úr tölfræðiskýrslum PFS
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farsímanotendur nýtt sér það. Þekkt er að heilu hóparnir af börnum og unglingum séu með 

kort til þess að hringja frítt innan kerfis til þess að verða ekki skilin útundan 

vegna þess að þessi markhópur hefur einfaldlega ekki efni á að hringja í vini sína 

viðskiptavinir annarra farsímafyrirtækja. Markhópur NOVA hefur verið ungt fólk og b

kyns fríðindi fyrir viðskiptavini sína eins og 2 fyrir 1 út að borða eð

var íslenska farsímakerfið í lok ársins 2010 með rúmlega 375 þúsund virk

GSM símakort hvort sem það var fyrirframgreidd þjónusta eða þjónusta í áskrift og er það yfir

1 kort á hvern Íslending. Margir neytendur eru með 2 virk símakort og mikið er af ungu fólki 

sem hefur bæði símakort hjá NOVA og svo einhverju öðru farsímafyrirtæki því að 

nýta sér það að hringja frítt í vini og kunningja sem eru einnig hjá NOVA. Mikil aukning 

virðist vera á milli ára í seldum símkortum á árunum 2007-2008, eins og sjá má á töflu 4

NOVA hóf sölu á GSM þjónustu og einnig tíminn 

símkerfin fóru í gang. Einnig er hægt að sjá á Mynd 5 að markaðshlutdeild Símans og 

Vodafone hefur farið minnkandi frá því að NOVA og Tal fóru að selja GSM þjónustu

Markaðshlutdeild GSM korta í notkun eftir fyrirtækjum unnið úr tölfræðiskýrslum PFS 

Fjöldi áskrifta fastar og fyrirframgreiddar á GSM eftir fyrirtækjum unnið úr tölfræðiskýrslum PFS

2006 2007 2008 2009 2010

Ár

Markaðshlutdeild GSM notenda 2004-2010
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kort til þess að hringja frítt innan kerfis til þess að verða ekki skilin útundan 

að hringja í vini sína sem eru 

viðskiptavinir annarra farsímafyrirtækja. Markhópur NOVA hefur verið ungt fólk og bjóða 

kyns fríðindi fyrir viðskiptavini sína eins og 2 fyrir 1 út að borða eða í bíó. Eins 

rúmlega 375 þúsund virk 

áskrift og er það yfir 

1 kort á hvern Íslending. Margir neytendur eru með 2 virk símakort og mikið er af ungu fólki 

sem hefur bæði símakort hjá NOVA og svo einhverju öðru farsímafyrirtæki því að það vill 

kunningja sem eru einnig hjá NOVA. Mikil aukning 

2008, eins og sjá má á töflu 4, en 

tíminn sem 3G 

að markaðshlutdeild Símans og 

GSM þjónustu.  
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Ef tafla 4 er skoðuð má sjá að Tal 

frá árinu 2008-2009 en missa svo 4.200 vi

tölur sem fengnar eru frá fjarskiptafyrirtækjunum í lok hvers árs. Það sem er að gerast hjá Tal 

á þessum tíma er að árið 2008 er Tal að sameinast SKO eða ódýra símafélaginu og fer að selja 

GSM þjónustu. Í lok árs 2009 og í byrjun árs 2010 eru mikil læti

og vöktu mikla athygli fjölmiðla

Auður I fyrirtækið. Höfundur dregur þá ályktun að vegna þess hve opinberar deilur eigend

Tals voru urðu viðskiptavinir Tals óöruggir um framtíð fyrirtækisins og hættu að kaupa 

þjónustu af fyrirtækinu og færðu viðskipti sín yfir til samkeppnisaðila. 

Eftir að hafa skoðað þessa þrjá þætti fjarskiptamarkaðarins er augljóslega hægt að lesa út

upplýsingunum að farsímamarkaðurinn er 

farsímaþjónustu og þjónustu henni tengd

má glögglega sjá að mestu tekjurnar er að fá úr slíkum

6 hér fyrir neðan. Heildartekjur á þessum markaði hafa aukist gríðarlega síðustu ár 

þær aukist um 16,5 milljarða á árunum 2004

lækki neitt á komandi árum heldur komi þær frekar til m

tækni á markaðinn. Spjaldtölvur eru nú vinsælar og nota þær 3G símakort til þess að hægt sé 

að komast á netið í gegnum 3G kerfi fjarskiptafyrirtækjanna og einnig eru svokallaðir 3G 

netpungar vinsælir og gerir það notendum kle

Þetta kerfi mun svo þróast en fyrirtæki eru nú að þróa 4 kynslóð farsíma. 

Mynd 6 Heildartekjur eftir fjarskiptastarfsemi árin 2004

-

5.000     

10.000     

15.000     

20.000     

2004 2005

T
e

k
ju

r 
í 
m

il
lj

ó
n

u
m

 k
ró

n
a

* flokkum breyttist árið 2007 og var Talsímarekstur þá tekin inní greiningu tekna

Heildartekjur eftir fjarskiptastarfsemi árin 

19 
 

Ef tafla 4 er skoðuð má sjá að Tal auka við sig um 3.600 nýja viðskiptavini í GSM þjónustu 

2009 en missa svo 4.200 viðskiptavinir í GSM þjónustu ári seinna

tölur sem fengnar eru frá fjarskiptafyrirtækjunum í lok hvers árs. Það sem er að gerast hjá Tal 

á þessum tíma er að árið 2008 er Tal að sameinast SKO eða ódýra símafélaginu og fer að selja 

Í lok árs 2009 og í byrjun árs 2010 eru mikil læti, sem voru gerð mjög opinber 

og vöktu mikla athygli fjölmiðla, varðandi deilur eigenda Tals og um mitt ár 2010 keypti 

Höfundur dregur þá ályktun að vegna þess hve opinberar deilur eigend

Tals voru urðu viðskiptavinir Tals óöruggir um framtíð fyrirtækisins og hættu að kaupa 

þjónustu af fyrirtækinu og færðu viðskipti sín yfir til samkeppnisaðila.  

þrjá þætti fjarskiptamarkaðarins er augljóslega hægt að lesa út

upplýsingunum að farsímamarkaðurinn er á mikilli uppleið. Helstu tækifærin eru í sölu á 

farsímaþjónustu og þjónustu henni tengd. Ef heildartekjur fjarskiptamarkaðarins eru skoðaðar 

stu tekjurnar er að fá úr slíkum þjónustuleiðum eins og sjá má á mynd 

hér fyrir neðan. Heildartekjur á þessum markaði hafa aukist gríðarlega síðustu ár 

þær aukist um 16,5 milljarða á árunum 2004-2010. Ekki er gert ráð fyrir að þessar tekjur 

lækki neitt á komandi árum heldur komi þær frekar til með að hækka með tilkomu nýrrar 

tækni á markaðinn. Spjaldtölvur eru nú vinsælar og nota þær 3G símakort til þess að hægt sé 

að komast á netið í gegnum 3G kerfi fjarskiptafyrirtækjanna og einnig eru svokallaðir 3G 

netpungar vinsælir og gerir það notendum kleift að vera nettengdir hvar sem 

Þetta kerfi mun svo þróast en fyrirtæki eru nú að þróa 4 kynslóð farsíma.  

Heildartekjur eftir fjarskiptastarfsemi árin 2004-2010 unnið úr tölfræðiskýrslum PFS  
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Ár
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á þessum tíma er að árið 2008 er Tal að sameinast SKO eða ódýra símafélaginu og fer að selja 

sem voru gerð mjög opinber 

, varðandi deilur eigenda Tals og um mitt ár 2010 keypti 

Höfundur dregur þá ályktun að vegna þess hve opinberar deilur eigenda 

Tals voru urðu viðskiptavinir Tals óöruggir um framtíð fyrirtækisins og hættu að kaupa 
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2010. Ekki er gert ráð fyrir að þessar tekjur 

eð að hækka með tilkomu nýrrar 

tækni á markaðinn. Spjaldtölvur eru nú vinsælar og nota þær 3G símakort til þess að hægt sé 

að komast á netið í gegnum 3G kerfi fjarskiptafyrirtækjanna og einnig eru svokallaðir 3G 

hvar sem þeir eru staddir. 

Heildartekjur eftir fjarskiptastarfsemi árin 

Fastanetið 

Talsímarekstur

Farsímarekstur

Gagnafl. Og internet þjónusta

aðrar tekjur



20 
 

 

Samkeppnisgreining 
 

Hverjir eru í raun samkeppnisaðilar Tals á markaði? Eru það öll fjarskiptafyrirtækin á íslenska 

markaðinum? Hingað til virðist fyrirtækið hafa talið sinn helsta keppinaut vera Símann og 

Vodafone eða risana tvo á markaði. Þeir hafa markvisst reynt að auka samkeppni og lækka 

verð á markaðinum. En geta þeir í raun keppt við þessa tvo risa? Síminn er rótgrónasta 

fjarskiptafyrirtæki landsins og eiga þeir eða móðurfélag þeirra grunnnetkerfi bæði Internetsins 

og einnig grunnsímakerfi landsins. Vodafone eru næststærstir ef þeir eru þá ekki komnir fram 

úr Símanum. Vodafone á og rekur sitt eigið kerfi og hefur það kerfi stækkað síðustu ár meðal 

annars vegna þess að þeir tóku yfir netkerfi IP Fjarskipta á sínum tíma. Hvernig getur 

fyrirtæki eins og Tal keppt við þessi stóru fyrirtæki á markaði þegar þeir kaupa 

heildsölutengingar og leigja aðgang inn á þessi kerfi til að geta þjónustað viðskiptavini sína? 

Í bók Boga Þórs Siguroddssonar sem nefnist Sigur í samkeppni er samkeppnisumhverfinu lýst 
sem hér segir: 

Samkeppnin er það afl sem knýr efnahagslífið áfram. Fyrirtæki keppa um hylli 
neytenda, sem velja þá vöru eða þjónustu á markaðinum sem best uppfyllir þarfir 
þeirra hverju sinni. Markaðinum hefur verið líkt við vígvöll þar sem beita þarf 
herkænsku til að ná árangri. Það flokkast undir herkænsku að þjálfa og skipuleggja 
bardagalið og ná hámarksnýtingu út úr þeim verkfærum sem fyrir hendi eru. Hverja 
orrustu þarf að þaulskipuleggja til að ná tilætluðum árangri: Að vinna stríðið. Í stríði 
er mikilvægt að koma andstæðingi sínum á óvart til að hámarksárangur náist. Það 
sama gildir á markaðinum; stöðugt þarf að endurmeta markaðsaðstæður, meta styrk og 
veikleika fyrirtækisins og samkeppnisaðilanna. Á grundvelli góðrar skipulagsvinnu 
þarf sífellt að gera neytendum ný og ný tilboð sem þeir telja sig ekki geta hafnað og ná 
þannig forskoti á keppinautana. (Bogi Þór Siguroddsson, 2005) 

Þessi orð eru sönn þegar að kemur að fjarskiptamarkaðinum því að oft er eins og hann sé 

vígvöllur þar sem að fyrirtækin reyna hvað á eftir öðru að setja fram ný og ný tilboð í þeim 

tilgangi að lokka til sín nýja viðskiptavini.  

 

SVÓT greining  
 

Styrkur  Tals er sá að þeir hafa breytt viðskiptamódeli sínu þannig að yfirbygging 

fyrirtækisins er nú í lágmarki og hafa þeir því ákveðinn sveigjanleika. Í dag á fyrirtækið sína 

eigin símstöð en leigir aðgang að dreifikerfum Símans og Vodafone og ættu þeir því að geta 
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breytt þjónustutilboðum sínum á ódýran og einfaldan hátt. Einnig verður sá mannauður sem er 

innan veggja fyrirtækisins að teljast styrkur. Mikið af ungu og efnilegu fólki starfar til að gera 

fyrirtækið að því besta sem að það getur verið. Þetta er fólk sem hefur reynslu, metnað og 

baráttuvilja til að gera fyrirtækið frábært. Baráttuviljinn er eitt það verkfæri sem Tal hefur og 

þá sterku fyrirtækjamenningu sem ríkir innan fyrirtækisins. Höfundur veit það af eigin reynslu 

að starfsmenn vilja veita samkeppnisaðilum sínum harða samkeppni og bæta kjör fólks í 

landinu þegar kemur að verði og þjónustu á fjarskiptamarkaðinum og það hefur mikið að 

segja. Veit höfundur það af eigin reynslu að starfsmenn Tals voru jafnvel að fara heim til 

viðskiptavina utan vinnutíma til þess að aðstoða þá við að koma tengingum í lag og sýnir það 

eitt þá þjónustulund sem að starfsmenn bjóða upp á þegar kemur að því að gera viðskiptavini 

ánægða.  

Helsti veikleiki  Tals í dag verður að teljast fjárhagsstaða fyrirtækisins og traust almennings á 

fyrirtækinu. Í október 2011 kom fram í fjölmiðlum að Vodafone hefði sagt upp 

þjónustusamningi við Tal vegna skulda (Vísir.is, 2011) og gefur það ekki góða mynd af 

stöðugleika fyrirtækisins, hvorki fjárhagslega né styrk þess á móti þjónustuaðilum sínum. 

Fyrirtækið hefur skipt um þjónustuaðila síðan þá og verður að segjast að óöryggi hefur komið 

upp hjá viðskiptavinum þess þar sem þeir vita ekki hvað verður um fyrirtækið á næstu 

mánuðum eða árum þar sem að vefmiðlar og fréttablöð hafa skrifað um að fjárhagsstaða Tals 

sé ekki góð þrátt fyrir kaup Auðar I á fyrirtækinu og að fyrirtækið þurfi ef til vill að draga 

verulega saman á árinu 2012 ef fyrirtækið fær ekki að rukka áfram hærri lúkningargjöld 

(visir.is, 2012). Endalausar sögur um að fyrirtækið sé að verða gjaldþrota og endalausar 

tilraunir til að sameina það við Vodafone eða önnur fjarskiptafyrirtæki hafa sett stórt strik í 

reikning þess hvað varðar traust viðskiptavina á fyrirtækinu og veit höfundur út frá starfi sínu 

hjá Tal að margir viðskiptavinir fyrirtækisins halda að það sé dótturfyrirtæki Vodafone 

Tækifæri Tals í dag byggjast á því að fyrirtækið hvorki á og né rekur sín eigin kerfi og gefur 

það fyrirtækinu vissan sveigjanleika sem stóru fyrirtækin á markaði hafa ekki og því eiga þeir 

auðveldara með að breyta viðskiptamódeli sínu, geta breytt umgjörð fyrirtækisins og geta 

einnig breytt þjónustuleiðum sínum fyrr en þeir sem að búa við þung viðskiptamódel. 

Höfundur sér tækifæri fyrir Tal að endurskoða markhópa sína og einnig staðfærslu. Að fara 

áfram og auglýsa betur þjónustuleið sem þeir kalla Trompið en þar eru þeir í raun að útbúa 

nokkuð klæðskeraskornar þjónustuleiðir fyrir viðskiptavini sína í stað þess að setja þá alla 

undir sama hatt og sömu þjónustuleiðir. Helsta tekjumyndun þessa markaðar er að finna á 
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farsímamarkaði og þess vegna ættu þeir að snúa sér að því að efla gæði á farsímaþjónustu 

sinni og snúa sér meira að þeirri starfsemi. 

Ógnun á þessum markaði verður alltaf að teljast vera nýir aðilar á markaði. Nú á síðasta ári 

fór nýtt fjarskiptafyrirtæki í gang sem starfar undir vörumerkinu Hringdu. Ekki er ennþá vitað 

hvernig það fyrirtæki á eftir að koma inn á markaðinn en við fyrstu sýn virðast þeir bjóða 

ódýrari þjónustu en gengur og gerist og er það mikil ógn fyrir Tal þar sem þeir hafa sjálfir 

reynt að vera ódýrastir á markaðinum. Einnig verður að segja að við það að breyta 

viðskiptamódeli sínu og leggja niður þjónustuver Tals þá minnkuðu þeir gæði þjónustunnar en 

það er slæmt fyrir þá því nú bjóða þeir aðeins upp á lágmarksþjónustu en við það gætu 

viðskiptavinir hætt í viðskiptum hjá þeim.  

 

Fimm krafta líkan Porters 
 

Til að gera samkeppnisgreiningu á fjarskiptamarkaðinum þurfum við að horfa á fimm krafta 

líkan Porters. 

 

 

 

 

 

 

Mynd 7 Fimm krafta líkan Porters 
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gegnum 3G kerfið. Þar með geta þeir talist sterkir samkeppnisaðilar þó að þeir selji ef til vill 

ekki alla þá sömu þjónustu og Tal gera. Því er hægt að segja að  Síminn, Vodafone og Nova 

séu sterkir samkeppnisaðilar Tals. Veikir samkeppnisaðilar væru þá Alterna, Símafélagið og 

Hringdu, en þeir eru endursöluaðilar að einhverju leyti líkt og Tal eru. Tal ættu því að líta á 

Alterna, Símafélagið og Hringdu sem sína helstu samkeppnisaðila en ekki alltaf vera að 

einblína á að keppa við Símann, Vodafone og Nova.  

Porter skilgreinir sterka samkeppni á markaði ef mörg fyrirtæki að svipaðri stærð og styrk séu 

á markaði og erfitt er fyrir fyrirtæki að lokka til sín viðskiptavini samkeppnisaðilanna þegar 

vaxtarhraði markaðarins sé hægur og fyrirtækin vinna að því að auka markaðshlutdeild sína, 

að hindranir séu í því að fyrirtæki hætti rekstri vegna annaðhvort mjög sérhæfðra eigna eða 

hollustu stjórnenda við markaðinn eða iðnina, ef fyrirtæki eru bundin iðnaðinum eða 

starfsstéttinni og ætla sér að verða markaðsleiðtogar eða fyrirtæki þekkja ekki hvort annað 

nógu vel eða hafa mismunandi markmið (Porter M. E., 2008). Miðað við þessa skilgreiningu 

Porters er ekki hægt að segja að mjög mikil eða sterk samkeppni sé á íslenskum 

fjarskiptamarkaði. Fjarskiptafyrirtækin eru jú mörg miðað við íbúa en fyrirtækin eru ekki 

mörg af svipaðri stærð eða styrk, fyrirtækin eiga ekki ýkja erfitt að lokka til sín viðskiptavini 

samkeppnisaðilans og þau þekkja hvort annað mjög vel. Hins vegar keppa þau um aukna 

markaðshlutdeild og fá fjarskiptafyrirtæki hætta rekstri, þau eru frekar seld eða sameinuð við 

önnur fyrirtæki á markaði þar sem eignir þeirra eru mjög sérhæfðar. Því telur höfundur að 

þessi kraftur eða þáttur sé hvorki veikur né mjög sterkur. Hvað fýsileikann á markaði telur 

höfundur vera hvað erfiðast að meta þennan þátt. Erfitt getur verið fyrir nýjan aðila að koma 

inn á markað og ná markaðsráðandi stöðu þar sem Síminn og Vodafone eru það stórir á 

markaði. Höfundur telur að erfitt sé að keppa á þessum markaði þar sem nóg sé af fyrirtækjum 

á markaðinum til að halda uppi hollri samkeppni. Hins vegar telur höfundur að innleiðing 

nýrrar tækni líkt og það sem Nova er að gera í dag með prófun á 4G, en bæði Síminn og Nova 

sóttu um tilraunaleyfi á 4G á höfuðborgarsvæðinu, geti orðið til þess að markaðurinn verði 

fýsilegri en hann er í dag.  

Ef við horfum til samningsstöðu birgja þá er það mjög greinilegt að hún er mjög sterk. Það 

eru ekki mörg síma- og netkerfi á Íslandi sem selja aðgang að kerfum sínum á 

heildsölumarkaði og því er samningsstaða þeirra mjög sterk. Það sem gerir hana einnig sterka 

er að aðaltekjulind þessara fyrirtækja eru ekki heildsölutekjur heldur er sala á þjónustu til 

almennings aðaltekjulind þeirra og með því styrkist samningsstaða þeirra mikið. 

Samningsstaða þessara birgja gæti veikst með því að nýir aðilar kæmu á markað og þá helst 
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fyrirtæki sem hefðu aðeins tekjur af heildsölu á tengingum í kerfi sín. Sterkir aðilar á markaði 

eru í þeirri stöðu að hækka verð sín og minnka þannig hagnaðargetu fyrirtækisins sem það 

selur til. Tal er í dag með þjónustusamning við Símann en Síminn er einn af fáum 

heildsöluaðilum hér á landi, þeir helstu eru Síminn og Vodafone. Ef Síminn hækkar þjónustu 

sína mikið þá getur Tal hugsanlega ekki haldið áfram að selja tengingar á því verði sem það 

gerir í dag og verður því að hækka verð sín og eiga þar af leiðandi á hættu að missa 

viðskiptavini þar sem þeir hafa aðgreint sig með lágu verði. Ef Tal hækkar ekki verð sín eiga 

þeir á hættu að minnka hagnað fyrirtækisins eða jafnvel að fyrirtækið verði rekið með tapi. 

Því er það ekki fýsilegt að starfa á markaði þar sem að samningsstaða birgja er sterk vegna 

þess að sá þáttur hefur allt of mikil áhrif á bæði verðlag og hagnað fyrirtækisins.  

Ef við horfum svo á samningsstöðu viðskiptavinarins er hún líka nokkuð sterk þar sem 

mörg fyrirtæki bjóða upp á fjarskiptaþjónustu og því auðvelt fyrir viðskiptavini að skipta um 

þjónustuaðila. Einnig bjóða fyrirtækin upp á tilboð til að lokka til sín viðskiptavini oftar en 

ekki frá samkeppnisaðilanum. Auðvelt er fyrir viðskiptavini að skipta um þjónustuaðila og 

kostnaðurinn við að skipta um þjónustuaðila er lítill sem enginn en það styrkir samningsstöðu 

viðskiptavina. Sterk samningsstaða viðskiptavinar getur orðið til þess að viðskiptavinir halda 

niðri verði en vilja samt fá betri þjónustu eða meiri gæði. Þetta ýtir á meiri samkeppni á milli 

fyrirtækja og hvetur þau til að koma með betri tilboð, aukin gæði eða meiri þjónustu fyrir 

viðskiptavini sína sem kostar meira fyrir fyrirtækin og dregur því úr hagnaði. Ef fyrirtæki 

getur hins vegar þjónustað viðskiptavini sína með minni kostnaði en samkeppnisaðilinn en 

veitt þessa yfirburðaþjónustu á betra verði gæti það náð samkeppnisforskoti og þannig aukið 

hagnað sinn með því að vera með fleiri viðskiptavini. En þegar samningsstaða 

viðskiptavinarins er mjög sterk þá er ekki mjög fýsilegt að starfa á þeim markaði nema ef 

fyrirtæki hafi þá getu að halda niðri verði með minni kostnaði en samkeppnisaðilarnir gera.  

Ógnun vegna staðgengilsvöru er kannski óljósasti þátturinn í þessu vegna þess að 

tækninýjungar og þróun á markaðinum er svo mikil og hröð. GSM símarnir eru alltaf að 

breytast og í stað símtala eru neytendur farnir að vera sítengdir á Facebook, MSN og jafnvel 

Skype í símunum sínum eða á spjaldtölvum og því er þessi markaður að breytast mikið og 

hratt.  Facetime forritið sem Apple býður upp á í sínum tækjum virkar eins og símtal í 

gegnum netið. Æ fleiri fyrirtæki eru farin að selja tölvusíma og forrit þar sem fólk getur talað 

saman og jafnvel séð hvort annað á meðan að það talar saman eins og „hangout“ fídusinn í 

Google+. Þessi miklu þróun er ógnun fyrir vörur sem að voru á markaðinum fyrir. Framtíðin 

gæti leitt í ljós að eftir nokkur ár verði GSM síminn ekki lengur þarfur og að fólk komi til með 
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að nota spjaldtölvurnar í stað GSM símanna. Þó nota bæði spjaldtölvurnar og snjallsímarnir 

þjónustu fjarskiptafyrirtækjanna til þess að geta notað þessi forrit til að komast á netið, hvort 

sem er í gegnum Wifi eða 3G og því er ógnunin kannski ekki mikil í dag. Fjarskiptafyrirtækin 

selja líka tólin til að nota þessi forrit eins og snjallsíma og sum hver selja einnig spjaldtölvur. 

Við þróumst og tæknin með okkur og við erum alltaf að finna upp nýja hluti og nýja tækni og 

þess vegna er þessi ógn vegna staðgengilsvöru ekki mikil að mati höfundar. Þar með er 

fýsilegt að starfa á þeim markaði þar sem að lítil ógn er af staðgengilsvöru.  

When the threat of substitutes is high, industry profitability suffers. Substitute 

products or services limit an industry’s profit potential by placing a ceiling on 

prices. If an industry does not distance itself from substitutes through product 

performance, marketing, or other means, it will suffer in terms of profitability – 

and often growth potential. (Porter M. E., 2008) 

Ógnun vegna nýrra aðila á markaði er líka talsverð. Hér áður fyrr urðu fjarskiptafyrirtæki 

að eiga og reka sín eigin kerfi en það er auðvitað mjög kostnaðarsamt. Nú til dags þarf þess 

ekki lengur því að með breytingu á lögum varð markaðsráðandi fyrirtæki skylt að leigja eða 

veita öðrum fyrirtækjum aðgang inn á kerfi sín og selja þeim þá á heildsöluverði skv. 27. og 

28. gr. laga nr. 81/2003 um fjarskipti (Alþingi, 2003). Þetta auðveldar nýjum aðilum á 

markaði. Einnig var reynt að koma í veg fyrir inngangshindranir og til að hjálpa nýjum 

fyrirtækjum á markaði voru settar reglur með því að veita nýjum aðilum á markaði ákveðinn 

afslátt af svokölluðum lúkningargjöldum sem greiðast til hinna fyrirtækjanna. Lúkningargjöld 

eru gjöld sem fyrirtækin greiða sín á milli fyrir að ljúka eða slíta símtölum þegar þeim er 

lokið. Ný fyrirtæki á markaði fá þá greidd hærri lúkningargjöld fyrst um sinn en þau stiglækka 

svo með tímanum. Með þessum aðgerðum hækkaði ógnin við nýja aðila á markaði en skv. 

Porter þá er það ógnin við innkomu nýrra aðila sem heldur niðri hagnaði hvort sem nýir aðilar 

koma á markað eða ekki. Þegar ógnunin er há þurfa fyrirtækin að setja upp hindranir sjálf til 

þess að markaðurinn sé ekki aðlaðandi fyrir nýja aðila og til þess þurfa þeir að halda niðri 

verði og einnig að auka fjárfestingar til að viðhalda því forskoti sem þeir hafa. Þannig að 

þegar að ógnun nýrra aðila á markaði er mikil þá kostar það fyrirtækin meira og setur ákveðið 

þak á hagnað fyrirtækjanna sem á markaðinum eru og gerir það þennan markað ekki mjög 

fýsilegan til að starfa á vegna kostnaðarins sem í því felst.  
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Samkeppnisforskot 
 

Porter skrifaði í bók sinni Competitive Advantage: 

 

The notion underlying the concept of generic strategies is that competitive 
advantage is at the heart of any strategy, and achieving competitive advantage 
requires a firm to make a choice – if a firm is to attain a competitive advantage, it 
must make a choice about the type of competitive advantage it seeks to attain and 
scope within which it will attain it. Being “all things to all people” is a recipe for 
strategic mediocrity and below-average performance, because it often means that a 
firm has no competitive advantage at all. (Porter M. E., 1998) 

 

Mynd 8 Módel Porters á samkeppnisforskoti 

Ef Tal er greint eftir þessu módeli þá reyna þeir að staðsetja sig uppi í vinstra horninu sem 

kostnaðarleiðandi (e. Cost leadership). Þeir hafa í gegnum síðustu ár verið að minnka 

yfirbygginguna meira og meira til þess að geta boðið viðskiptavinum sínum ódýrari þjónustu 

og hafa þeir markaðssett sig fyrir fjölskyldurnar í landinu og er það ansi víður markhópur að 

beina spjótum sínum að. Þetta hefur þó ekki veitt þeim afgerandi markaðshlutdeild vegna þess 

að til þess að bjóða þessa ódýru þjónustu þá hafa þeir minnkað þjónustu við viðskiptavininn 

meðal annars með því að hætta með þjónustuver og eru í dag einungis með bilanavakt. Er 
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þetta ekki í sátt við marga viðskiptavini fyrirtækisins og getur þetta leitt til þess að 

viðskiptavinurinn færir þjónustu sína til samkeppnisaðilans vegna þess að verðaðgreiningin er 

ekki það mikil á milli fyrirtækja.  

 

 

 

 

 

 
Mynd 9 Ferli Porters til að ná samkeppnisforskoti 

 

Myndin hér fyrir ofan sýnir hvernig Porter sýnir leiðir til samkeppnisforskots (Porter M. E., 

1998). Eins og sést á myndinni þá eru auðlindir fyrirtækis, aðgreinandi hæfni þess og geta og 

færni allt mikilvægir þættir í verðmætasköpun fyrirtækis og eiginleikum fyrirtækis að ná 

samkeppnisforskoti eða yfirburðum. Auðlindir fyrirtækisins eru þá mannauður, þekking, tól 

og tæki sem fyrirtækið hefur að vinna úr. Einnig geta þessar auðlindir verið einkaleyfi, 

orðspor, vörumerki og hvað annað sem fyrirtækið getur notað til að skapa verðmæti. Þegar 

Porter talar um getu og færni fyrirtækis er hann að tala um getu og færni sem 

samkeppnisaðilinn getur helst ekki líkt eftir. En þetta er auðvitað geta og færni fyrirtækisins 

til að vinna úr þeim auðlindum sem fyrirtækið hefur eins og kostur er. Það eru svo þessir tveir 

þættir sem mynda það hvernig fyrirtækið getur aðgreint sig. Hvort fyrirtækið aðgreini sig eftir 

verði/kostnaði eða eftir vöru. Það fer meðal annars eftir auðlindum og getu eða færni 

fyrirtækisins til þess að aðgreina sig. Ef fyrirtæki nær að framleiða vöru eða þjónustu með 

mjög lágum kostnaði hvort sem það er vegna lágs verðs á afurðum eða vegna lágs 

framleiðslukostnaðar þá aðgreina þeir sig í kostnaði og geta þá valið að selja vöru sína á 

meðal markaðsverði eða aðeins lægri en samkeppnisaðilar þeirra gera. Með þessu móti getur 

fyrirtækið skapað verðmæti og ætti þá að standa vel ef kemur til verðstríðs á markaði og 

einnig haldið verðum í lágmarki og gert þannig innkomu staðgengilsvara erfiðari. En ef 

fyrirtækið getur ekki haft yfirburði sem erfitt er að líkja eftir með lágum kostnaði þá þurfa 

þeir að finna leið til að aðgreina sig frá samkeppnisaðilanum á annan hátt. Þeir geta til dæmis 

Geta og færni 

fyrirtækis 
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hæfni 

fyrirtækis 

Verðaðgreining eða  

vöruaðgreining 

 

Verðmætasköpun 

Auðlindir 

fyrirtækis 



28 
 

gert það með því að auka virði vörunnar eða þjónustunnar í huga neytenda eða verið með 

þjónustudrifið fyrirtæki þ.e. að auka virði í hugum neytenda með því að bjóða mun betri 

þjónustu en samkeppnisaðilinn. Þannig að auðlindir og geta eða færni fyrirtækisins eru 

mikilvægir þættir í sköpun verðmæta fyrir fyrirtækið og einnig í að skapa 

samkeppnisyfirburði eða samkeppnisforskot.  

Önnur kenning er til um samkeppnisforskot en hún er lögð fram af prófessor að nafni George 

S. Day. Í greininni Assessing Advantage: A Framework for Diagnosing Competitive 

Superiority, sem að Day gaf út ásamt Robin Wensley árið 1988 kemur fram sjónarhorn þeirra 

til samkeppnisforskots eða samkeppnisyfirburða. Þeir segja að til þess að fyrirtæki nái 

samkeppnisforskoti þá þurfa þau að hafa stefnumótandi hugsun og að þau séu hvött til þess að 

ná forskoti með færni og stjórnun, annaðhvort með lægri kostnaði eða aðgreiningu sem skapar 

aukið virði í hugum neytenda. Þeir segja einnig að ef fyrirtæki gera þetta þá sé árangurinn 

markaðshlutdeild eða jafnvel markaðsráðandi hlutdeild og arðsemi yfir meðaltali markaðar. 

Þeir segja einnig að það sé ekkert eitt orð sem nái að útskýra heildarmyndina á 

samkeppnisforskoti eða samkeppnisyfirráðum (e. Competitive advantage). Þeir segja að 

stundum sé orðið eða hugtakið notað í þeim skilningi að um yfirburði sé að ræða í færni/getu 

og nýtingu auðlinda og hinn skilningurinn sé að ná yfirburðum eða forskoti í aukningu á virði 

í hugum neytenda s.s. aðgreiningu eða með lágu verði. Þeir Day og Wensley segja í greininni 

að báðar þessar skilgreiningar saman sýni heildarmyndina, bæði hvernig forskotinu sé náð og 

árangrinum. Þeir segja jafnframt að samblandan af þessum tveimur skilgreiningum sé byggð á 

betri staðfærslu og að árangurinn sé afleiðing af hlutfallslega betri færni eða nýtingu auðlinda 

hjá fyrirtækjum. Þessi færni og nýting auðlinda endurspeglar svo mynstur af fjárfestingum 

sem fyrirtækið hefur farið í til að auka samkeppnisforskot. Þeir telja að til þess að fyrirtæki 

geti haldið eða aukið þetta forskot þurfi það að setja upp hindranir svo að erfitt sé fyrir 

samkeppnisaðilann að líkja eftir þeim og að halda áfram að fjárfesta (Day & Wensley, 1988). 

Þannig verður ferlið eins konar hringrás eins og við getum séð á myndinni hér fyrir neðan en 

hún útskýrir hvernig þeir Day og Wensley sjá fyrir sér þetta ferli.  
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Mynd 10 Hringrás varanlegs samkeppnisforskots Day og Wensley 

Ef þessi hringrás er skoðuð með Tal í huga og farið í hvern lið fyrir sig þá hafa Tal getuna til 

að bjóða viðskiptavinum sínum þjónustu á lægra verði vegna þess að yfirbygging þeirra er lítil 

og einnig vegna þess að þeir reka ekki sitt eigið fjarskiptakerfi. Því er forskot þeirra lægra 

verð. Þeir hafa hins vegar ekki sett upp hindranir sem erfitt er að líkja eftir og því hafa önnur 

fyrirtæki komið á markað með sams konar rekstur. Þeir hafa fengið einhverja 

markaðshlutdeild fyrir að vera með lægra verð en hún er ekki afgerandi. Hægt er að íhuga 

hvað veldur því en það getur verið að þeir séu ekki með afgerandi lægra verð og því kjósi 

neytendur heldur að borga aðeins meira fyrir þá þjónustu sem samkeppnisaðilinn býður upp á. 

Einnig getur verið að þeir séu ekki að nota hluta hagnaðar til þess að fjárfesta til þess að halda 

markaðshlutdeild sinni enda hefur komið fram í fjölmiðlum að félagið hefur verið rekið með 

tapi síðustu ár og því enginn hagnaður til að fjárfesta með (visir.is, 2012).  

Með samkeppnisforskot í huga verður ekki hjá því komist að skoða hvað samkeppnisaðilarnir 

eru að gera. Nova aðgreinir sig með því að selja farsímaþjónustu og netþjónustu í gegnum 3G 

og kemur sennilega til með að nota 4G eftir að þróun þeirra á 4G neti er lokið. Þeir hafa 

miðaða markaðssetningu til þess að ná afgerandi markaðshlutdeild á farsímamarkaðinum með 

því að nota markaðshlutun, markhópur þeirra er ungt fólk og hafa þeir náð að markaðssetja 

sig mjög vel til þessa hóps og staðsettu þeir sig sem ódýrt og skemmtilegt fyrirtæki. Eftir að 

Nova kom á markaðinn fór Síminn af stað með vörumerkið Ring sem að átti að ná til þessa 

markhóps en náði ekki vinsældum hjá þessum hóp sem Nova náði svona vel til. Vodafone 

hafa markaðssett sig með því að nota Pétur Jóhann Sigfússon leikara sem andlit fyrirtækisins 

og er hann í flest öllum þeirra auglýsingum sem eru fyndnar og skemmtilegar. Þessi aðferð er 
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þekkt meðal markaðsfólks. Í bókinni Sigur í samkeppni kemur t.d. þetta fram um skiptingu 

markhópa eftir persónuleika: „Algengt er að auglýsingastofur fái þekkt fólk í auglýsingar til 

að almenningur geti samsamað sig þessu fólki. Athygli áhorfenda er þannig fremur beint að 

viðkomandi persónu en þeirri vöru eða þjónustu sem verið er að bjóða.“ (Bogi Þór 

Siguroddsson, 2005). Síminn hefur ýmist notað fyndnar auglýsingar eða fræðandi en 

boðskapur auglýsinganna er yfirleitt sá að þeir séu með t.d. stærsta 3G netkerfið eða meiri 

gæði og oftar en ekki benda þeir á hvað fyrirtækið sé gamalt og stöðugt. Oft heyrist slagorðið 

„þú færð meira hjá Símanum“ í auglýsingum þeirra. Auglýsingarherferðir þeirra eru oft stórar 

og greinilega mikið lagt upp úr þeim og þær dýrar. En hvað er hægt að segja um Tal? Tal 

hefur sama og ekkert auglýst í rúmlega ár. Markhópur þeirra eru fjölskyldurnar í landinu og er 

það ansi víður markhópur en þeir gera ekkert til þess að minna á sig eða auglýsa sig. Sumarið 

2010 fóru þeir af stað með Tal herinn sem gekk í hús og auglýsti þjónustuleið þeirra sem 

kallast Trompið en síðan þá hefur ekkert heyrst til þeirra. Tal hefur alltaf aðgreint sig með því 

að vera með lágt verð en með tilkomu Hringdu á markað eru þeir ekki lengur með lægstu 

tengingarnar. Til þess að Tal geti fundið sitt samkeppnisforskot telur höfundur að Tal þurfi að 

aðgreina sig á nýjan hátt, endurskoða markhópaval sitt, markaðsáherslur og þjónustu til þess 

að geta keppt um markaðshlutdeild í stað þess að vera bara á markaði.  

Eins og áður hefur komið fram í þessari ritgerð hefur Tal verið sameinað öðrum fyrirtækjum 

tvisvar og var ansi mikið af neikvæðum fréttaflutningi fjölmiðla á tímabili vegna eignarhalds 

og stjórnunar þess. Það er álit höfundar að orðspor fyrirtækisins hafi skaðast vegna þess að 

vörumerkið hefur verið viðloðandi fréttir um slæma viðskiptahætti fyrri eigenda sinna og hafi 

það hlotið skaða vegna þessa. Til þess að reyna að rökstyðja þá hugmynd höfundar var farið á 

netið og meistararitgerð skrifuð af Hildi Óskarsdóttur viðskiptafræðinema við Háskóla Íslands 

fundin en hún skrifaði um orðspor fyrirtækja og rannsakaði orðspor íslensku farsíma-

fyrirtækjanna. Hildur gerði rannsókn sem einkenndist af því að hún sendi spurningakönnun 

vini sína á Facebook og spurði um ýmis atriði sem vörðuðu kannski helst staðfærslu 

fyrirtækjanna á markaði eða hvaða þættir fólki fannst eiga vel eða illa við fyrirtækin. 

Niðurstöðurnar setti hún svo fram í vörukorti bæði frá öllum sem svöruðu og svo eftir því hjá 

hvaða farsímafyrirtæki svarendur kaupa þjónustu sína. Niðurstöður hennar sýndu þetta fram 

um Tal: „Þetta er það fyrirtæki sem helst dregur til sín eiginleikann „Góð kjör“, en Nova er 

samt nær þeim eiginleika á kortinu. Fyrirtækið þykir einnig vera einfalt þar sem andstæðan 

við þann eiginleika er „Flókið“ sem sést þegar línan er dregin upp. Fyrirtækið þykir ekki veita 

góða þjónustu, vera tæknilegt né kraftmikið og er því í raun heldur neikvæð.“ (Hildur 
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Óskarsdóttir, 2010). Hvort Tal hafi verið með þetta orðspor fyrir slæmt umtal er ekki vitað en 

í ritgerð hennar kemur einnig fram að hún hafi tekið viðtal við Hermann Jónasson, þáverandi 

forstjóra Tals og að hann hefði sagt að fyrirtækið vildi standa fyrir góðum kjörum og 

einfaldleika en það er einmitt það sem niðurstöðurnar sýndu þrátt fyrir heldur lélega dóma frá 

svarendum.  

 

Spurningakönnun 
 

Gerð var spurningakönnun sem var dreift á Facebook. Ástæða þess að könnuninni var dreift á 

Facebook var sú að fá sem flesta svarendur og einnig til þess að fá mestu flóruna í aldri, 

fjölskyldustærð og búsetu.  

Spurningakönnunin samanstóð af 3 hlutum. Í fyrsta hlutanum var spurt um kostnað 

heimilanna þegar kom að Interneti, heimasíma og GSM, í öðrum hlutanum var spurt um 

mikilvægi ýmissa þátta þegar kemur að vali á fjarskiptafyrirtæki og í þriðja hlutanum var 

spurt um persónuupplýsingar. Spurningarnar voru allar nema ein þannig gerðar að aðeins var 

hægt að velja einn möguleika en við gerð könnunarinnar gerði skýrsluhöfundur sér grein fyrir 

því að svarendur gætu keypt fjarskiptaþjónustu sína af fleiri en einu fjarskiptafyrirtæki og því 

var hægt að velja fleiri en eitt svar þegar spurt var frá hvaða fyrirtæki svarandinn keypti 

fjarskiptaþjónustu.  

Spurt voru eftirfarandi spurninga: 

1. hluti 

Hve margar tölvur eru í notkun á þínu heimili? 

Hve margir GSM símar eru í notkun á þínu heimili? 

Er heimasími í notkun á þínu heimili? 

Hvað ert þú að borga fyrir Internettengingu? 

Hvað ert þú að borga fyrir heimasíma? 

Greiðir vinnuveitandi þinn/ykkar fyrir GSM síma á þínu heimili? 
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Fyrir hve marga GSM síma greiðir vinnuveitandinn? 

Hvað ert þú að borga fyrir farsíma á þínu heimili? 

Ástæða þess að spurt var þessara spurninga er sú að höfundur vildi sjá hvaða hópur það var 

sem var að borga mest fyrir heildarþjónustu, hvort það væru fjölskyldur með börn og unglinga 

eða hvort það skipti einfaldlega ekki neinu máli. Ástæðan fyrir því að höfundur vildi sjá 

þessar niðurstöður er sú að markhópur Tal eru fjölskyldurnar í landinu. Einnig gerði höfundur 

sér grein fyrir því að oft á tíðum er fjarskiptaþjónusta einstaklinga greidd af vinnuveitendum 

þeirra og því langaði höfund að sjá hve stór hluti það væri sem fengi þessa þjónustu greidda af 

öðrum aðila.  

2. Hluti 

Hvað telur þú vera mikilvæga þætti þegar kemur að vali á fjarskiptafyrirtæki? 

Svarmöguleikar voru frá mjög mikilvægu niður í skiptir engu máli.  

Spurt var um: orðspor fyrirtækis, stærð og aldur fyrirtækis, að fyrirtækið sé traust,  eignarhald 

fyrirtækis, góð þjónusta, hafi þjónustuver sem að hægt sé að hringja í eftir aðstoð,  verð á 

þjónustu, tilboð sem fyrirtækið býður upp á, að fyrirtækið hafi sérsniðna þjónustupakka sem 

að hentar svaranda. 

Kaupir þú alla fjarskiptaþjónustu af sama fjarskiptafyrirtækinu? 

Frá hvaða fjarskiptafyrirtæki kaupir þú þína fjarskiptaþjónustu? 

Hve miklu máli skiptir það þig að geta keypt alla fjarskiptaþjónustu af sama 

fjarskiptafyrirtækinu? 

Með þessum spurningum vildi höfundur athuga hvað neytendum þóttu mikilvægustu þættir 

þegar kæmi að vali á fjarskiptafyrirtæki og hvort þeim þætti mikilvægt að kaupa alla þjónustu 

hjá sama aðila. Einnig vildi höfundur sjá hvort einhver munur væri á áliti á þjónustuþáttum 

eftir því hvar fólk kaupir þjónustu sína og einnig hvort könnun þessi endurspegli 

markaðshlutdeild miðað við markaðshlutdeild sem Póst- og fjarskiptastofnun segir til um. 

3. hluti 

Spurt var um kyn, aldur, búsetu, hve margir búa á heimilinu, hve mörg börn búa á heimilinu 

og hve margir unglingar búa á heimilinu.  



Spurt var þessara spurninga til að sjá 

þátturinn þegar kemur að vali á fjarskiptaþjónustu sé

er eða hvort það sé einhver annar hópur. 

Spurningakönnun þessi var gerð 

fyrir fjarskiptaþjónustu og einnig til að sjá hvað þeim þætti mikilvægt 

velja fjarskiptafyrirtæki. Einnig vildi skýrsluhöfundur sjá 

kostnaður var á þeim heimilum 

Niðurstöður spurningakönnunar
 

Niðurstöður könnunarinnar voru þannig að 232 svöruðu könnunni. Af þessum 232 voru 

konur og 70 karlmenn eða 70% prósent konur sem svöruðu. Stærs

aldrinum 31-40 ára eða 39% en myndin hér að neðan sýnir betur aldursskiptingu svarenda

Mynd 11 Aldursskipting þeirra sem svöruðu

 

En eins og sjá má á myndinni hér fyrir ofan eru 

2% svarenda voru annaðhvort undir 20 ára eða yfir 76 ára. Þetta 

aldurshóp sem Tal sóttist eftir að þjónusta, fjölskyldufólk með 1

markaðsmenn Tals töldu að sá markhópur skilaði mestu tekju

aldurinn 20-55 ára að endurspegla markhóp þeirra ansi vel. 

30%

6%

1%

Aldursskipting svarenda
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til að sjá hvort sá markhópur sem finnst verð mikilvægasti 

að vali á fjarskiptaþjónustu sé í raun fjölskyldur eins og markhópur Tal 

það sé einhver annar hópur.  

gerð til þess að rannsaka hvað heimili landsins væru að greiða 

nnig til að sjá hvað þeim þætti mikilvægt þegar kæmi 

. Einnig vildi skýrsluhöfundur sjá hvort áberandi meiri no

kostnaður var á þeim heimilum þar sem mörg börn eða unglingar voru.  

Niðurstöður spurningakönnunar 

Niðurstöður könnunarinnar voru þannig að 232 svöruðu könnunni. Af þessum 232 voru 

konur og 70 karlmenn eða 70% prósent konur sem svöruðu. Stærsti hluti svarenda 

en myndin hér að neðan sýnir betur aldursskiptingu svarenda

Aldursskipting þeirra sem svöruðu 

En eins og sjá má á myndinni hér fyrir ofan eru 92% svarenda á aldrinum 20

2% svarenda voru annaðhvort undir 20 ára eða yfir 76 ára. Þetta ætti að endurspegla þann 

Tal sóttist eftir að þjónusta, fjölskyldufólk með 1-2 börn eða unglinga. Þar sem 

sá markhópur skilaði mestu tekjum til fyrirtækisins. Því ætti 

55 ára að endurspegla markhóp þeirra ansi vel.  

1%

23%

39%

Aldursskipting svarenda

Undir 20 ára

20 - 30 ára

31 - 40 ára

41 - 55 ára

56 - 75 ára

76 ára eða eldri

finnst verð mikilvægasti 

eins og markhópur Tal 

til þess að rannsaka hvað heimili landsins væru að greiða 

þegar kæmi að því að 

áberandi meiri notkun eða 

Niðurstöður könnunarinnar voru þannig að 232 svöruðu könnunni. Af þessum 232 voru 162 

svarenda var á 

en myndin hér að neðan sýnir betur aldursskiptingu svarenda. 

 

92% svarenda á aldrinum 20-55 ára, aðeins 

ætti að endurspegla þann 

2 börn eða unglinga. Þar sem 

m til fyrirtækisins. Því ætti 



Þegar skoðað var hve margir bjuggu á heimili 

bjuggu á heimili þar sem 2-5 manns bjuggu. Rannsóknin

heimilin í landinu þ.e. fjölskyldur 2

eins og áður hefur komið fram í þessari ritgerð eru fjölskyldurnar í landinu einmitt markhópur 

Tals.  

Mynd 12 Fjöldi fjölskyldumeðlima á heimili þeirra sem svöruðu

Þar sem þessi hópur er stærstur, eða 194 af 232 aðspurðum, 

kostnaðinn sem þessi hópur er að greiða fyrir fjarskiptaþjónustu á mánuði. Helst er þá að 

horfa til þess sem fjölskyldur eru að borga fyri

45%

4%

Stærð heimilis
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ð var hve margir bjuggu á heimili svarenda kom í ljós að 84,35% af svarendum 

5 manns bjuggu. Rannsóknin ætti þess vegna að sýna 

heimilin í landinu þ.e. fjölskyldur 2-5 manna, eru að greiða í fjarskiptakostnað á mánuði en 

eins og áður hefur komið fram í þessari ritgerð eru fjölskyldurnar í landinu einmitt markhópur 

a á heimili þeirra sem svöruðu 

þessi hópur er stærstur, eða 194 af 232 aðspurðum, þá ákvað höfundur að greina 

þessi hópur er að greiða fyrir fjarskiptaþjónustu á mánuði. Helst er þá að 

eru að borga fyrir Internet, heimasíma og GSM síma. 

12%

39%

4%

Stærð heimilis

Ég bý ein/n

2 - 3 manns

4 - 5 manns

6 -7 manns

nda kom í ljós að 84,35% af svarendum 

ætti þess vegna að sýna hvað 

eru að greiða í fjarskiptakostnað á mánuði en 

eins og áður hefur komið fram í þessari ritgerð eru fjölskyldurnar í landinu einmitt markhópur 

 

þá ákvað höfundur að greina 

þessi hópur er að greiða fyrir fjarskiptaþjónustu á mánuði. Helst er þá að 

og GSM síma.  



Mynd 13 Hvað aðspurðir borga fyrir Internettengingu

 

Eins og myndin sýnir eru flestir að greiða á bil

á mánuði eða 60% svarenda í þessum hóp, aðeins

mánuði en 16% aðspurðra úr þessum hóp eru að fá nettengingu sína greidda af 

atvinnurekanda. Af þeim 194 aðspurðra sem tilheyra þessum hópi var aðeins 1 

spurningunni auðri. Hjá aðspurðum

Aðspurð hvað heimilin, þar sem búa 2

sem greiddu undir 5.000 krónur á mánuði fyrir heimasíma, þá var bæði talið áskriftargjald og 

notkun á mánuði. Stærsta hlutfallið

heimasíma. Einn aðspurðra svaraði ekki þessari spurningu. 

6%

35%

8%

16%

5%

Hvað ert þú að borga fyrir 

Internettengingu  
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fyrir Internettengingu 

og myndin sýnir eru flestir að greiða á bilinu 3.000 – 8.000 krónur fyrir I

á mánuði eða 60% svarenda í þessum hóp, aðeins 8% er að greiða meira en 8.000 krónur á 

mánuði en 16% aðspurðra úr þessum hóp eru að fá nettengingu sína greidda af 

atvinnurekanda. Af þeim 194 aðspurðra sem tilheyra þessum hópi var aðeins 1 

. Hjá aðspurðum var kostnaðurinn að meðaltali 5.165 krónur á heimili. 

, þar sem búa 2-5 manns, borguðu í heimasíma á mánuði voru það flest

greiddu undir 5.000 krónur á mánuði fyrir heimasíma, þá var bæði talið áskriftargjald og 

notkun á mánuði. Stærsta hlutfallið greiddi á bilinu 1.000 – 2.999 krónur á mánuði fyrir 

Einn aðspurðra svaraði ekki þessari spurningu.  

5%

25%

Hvað ert þú að borga fyrir 

Internettengingu  

0 - 999 krónur á mánuði

1.000 - 2.999 krónur á 
mánuði

3.000 - 4.999 krónur á 
mánuði

5.000 - 7.999 krónur á 
mánuði

Meira en 8.000 krónur á 
mánuði

Vinnuveitandi greiðir fyrir 
tengingu á mínu heimili.

Annað

 

fyrir Internettengingu 

8% er að greiða meira en 8.000 krónur á 

mánuði en 16% aðspurðra úr þessum hóp eru að fá nettengingu sína greidda af 

atvinnurekanda. Af þeim 194 aðspurðra sem tilheyra þessum hópi var aðeins 1 sem skilaði 

5.165 krónur á heimili.  

masíma á mánuði voru það flest 

greiddu undir 5.000 krónur á mánuði fyrir heimasíma, þá var bæði talið áskriftargjald og 

2.999 krónur á mánuði fyrir 



Mynd 14 Hvað aðspurðir borga fyrir heimasíma

Hér má sjá að meðalheimili er að greiða milli 1.000

mánuði. Höfundur reiknaði út me

Tal selur heimasímaþjónustu sína þar sem frítt er að hringja í alla heimasíma á landinu á 

krónur á mánuði og 1.990 krónur 

krónur fyrir notkun telur höfundur sé svona almennt

eigin reynslu að hann notar heimasíma ekki mikið en vill hafa hann vegna barns síns svo að 

það geti hringt þó svo að það sé 

hafa heimasíma og er hann viss um að margir neytendur eru sammála þeirri staðhæfingu. 

 

Þegar kemur svo að kostnaði vegna GSM síma virðist skiptingin vera mun dreifðari. 8% 

spurðra svöruðu þó að þeir borguðu undir 1.000 krónur í fa

Að öðru leyti er skiptingin ansi jöfn en allir aðspurðra svöruðu spurningunum um kostnað á 

farsíma heimilis þar sem að 2-

þessa hóps og hve jöfn hún er. 

farsímakostnað á mánuði, burtséð frá því 

farsímakostnaði heimilisins, var 4.760 krónur á heimili.

margir vinnuveitendur nú til dags útvega 

var leiðartexti settur fyrir neðan spurninguna að hér væri átt við kostnað fyrir utan það sem

19%

20%

8%

4%

7%
4%

Hvað er þú að borga fyrir heimasíma 
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Hvað aðspurðir borga fyrir heimasíma 

Hér má sjá að meðalheimili er að greiða milli 1.000-3.000 krónur fyrir notkun á heimasíma 

Höfundur reiknaði út meðaltal allra svara og fékk út töluna 2.856 krónur á heimili. 

Tal selur heimasímaþjónustu sína þar sem frítt er að hringja í alla heimasíma á landinu á 

krónur á mánuði og 1.990 krónur ef viðskiptamenn eru með allan pakkann. Þannig að 3.000 

notkun telur höfundur sé svona almennt talið vera algengt. Höfundur veit það af 

eigin reynslu að hann notar heimasíma ekki mikið en vill hafa hann vegna barns síns svo að 

þó svo að það sé inneignarlaust. Höfundi finnst það ákveðinn öryggisþáttur að 

hafa heimasíma og er hann viss um að margir neytendur eru sammála þeirri staðhæfingu. 

Þegar kemur svo að kostnaði vegna GSM síma virðist skiptingin vera mun dreifðari. 8% 

þeir borguðu undir 1.000 krónur í farsímakostnað og 2

ti er skiptingin ansi jöfn en allir aðspurðra svöruðu spurningunum um kostnað á 

-5 manns búa. Myndin hér fyrir neðan sýnir betur skiptingu 

ps og hve jöfn hún er. Meðaltal þess sem svarendur voru að greiða fyrir 

farsímakostnað á mánuði, burtséð frá því hvort vinnuveitendur greiddu einhvern hluta af 

farsímakostnaði heimilisins, var 4.760 krónur á heimili.  Höfundur gerir sér grein fyrir því að 

argir vinnuveitendur nú til dags útvega og/eða greiða fyrir farsíma starfsmanna sinna, því 

var leiðartexti settur fyrir neðan spurninguna að hér væri átt við kostnað fyrir utan það sem

19%

38%

Hvað er þú að borga fyrir heimasíma 

0 - 999 krónur á mánuði.

1.000 - 2.999 krónur á 
mánuði.

3.000 - 4.999 krónur á 
mánuði. 

5.000 - 7.999 krónur á 
mánuði.

Meira en 8.000 krónur á 
mánuði.

Annað

Vinnuveitandi greiðir fyrir 
heimasíma á mínu heimili

 

tkun á heimasíma á 

út töluna 2.856 krónur á heimili. 

Tal selur heimasímaþjónustu sína þar sem frítt er að hringja í alla heimasíma á landinu á 2.405 

. Þannig að 3.000 

talið vera algengt. Höfundur veit það af 

eigin reynslu að hann notar heimasíma ekki mikið en vill hafa hann vegna barns síns svo að 

kveðinn öryggisþáttur að 

hafa heimasíma og er hann viss um að margir neytendur eru sammála þeirri staðhæfingu.  

Þegar kemur svo að kostnaði vegna GSM síma virðist skiptingin vera mun dreifðari. 8% 

rsímakostnað og 2% svöruðu öðru. 

ti er skiptingin ansi jöfn en allir aðspurðra svöruðu spurningunum um kostnað á 

an sýnir betur skiptingu 

svarendur voru að greiða fyrir 

vinnuveitendur greiddu einhvern hluta af 

Höfundur gerir sér grein fyrir því að 

greiða fyrir farsíma starfsmanna sinna, því 

var leiðartexti settur fyrir neðan spurninguna að hér væri átt við kostnað fyrir utan það sem 



vinnuveitendur greiða. 

Mynd 15 Hvað aðspurðir borga fyrir farsíma

.  

Í kjölfar þessarar spurningar var svo spurt um það 

á heimilinu og svöruðu 41,75% þeirri spurningu játandi eða 81 aðspurðra

að hér er átt við þar sem 2-5 manns búa

hlutfall mjög hátt. Af þeim sem svöruðu því játandi að vinnuveitandi greiddi fyrir GSM síma 

á heimilinu þá svöruðu 78 því að vinnuveitandi greiddi fyrir einn GSM síma 

svöruðu tvo GSM síma á heimilinu og þrír svöruðu að vinnuveitandi greiddi fyrir fleiri en tvo 

GSM síma á heimilinu. Þetta sýnir 

færu af stað með tilboð til fyrirtækja 

sem það séu lítil eða stór fyrirtæki. Höfundur trúir því að miklar tekjur sé að fá í gegnum 

samninga við stór fyrirtæki sem 

og það sé tækifæri sem Tal haf

fyrirhugað var að fara af stað með fyrirtækjaþjónustu fyrir 3

Hvers vegna veit höfundur hins vegar ekki. 

Unglingar í dag nota tölvur og síma mikið og vildi höfu

sem hefðu unglinga á heimilum sínum væru að greiða meira fyrir fjarskiptaþjónustu sína en 

þeir sem væru ekki með unglinga.  Niðurstöður könnunarinnar leiddu í ljós að það var enginn 

munur hjá neytendum með ung

því hvað fólk greiddi í fjarskiptakostnað heimilisins.  
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23%

2%

Hvað ert þú að borga fyrir farsíma  
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Hvað aðspurðir borga fyrir farsíma 

var svo spurt um það hvort vinnuveitendur greiddu fyrir farsíma 

og svöruðu 41,75% þeirri spurningu játandi eða 81 aðspurðra, hér er einnig bent á 

5 manns búa. Þetta er nærri helmingur svarenda og 

Af þeim sem svöruðu því játandi að vinnuveitandi greiddi fyrir GSM síma 

á heimilinu þá svöruðu 78 því að vinnuveitandi greiddi fyrir einn GSM síma 

svöruðu tvo GSM síma á heimilinu og þrír svöruðu að vinnuveitandi greiddi fyrir fleiri en tvo 

Þetta sýnir að Tal gæti eflaust náð inn mörgum viðskiptavinum 

færu af stað með tilboð til fyrirtækja sem borga farsímaþjónustu fyrir starfsmenn sína hvort 

það séu lítil eða stór fyrirtæki. Höfundur trúir því að miklar tekjur sé að fá í gegnum 

sem greiða fyrir farsíma og jafnvel nettengingar starfsmanna sinna 

hafi ekki nýtt sér enn þann dag í dag. Þó veit höfundur til þess að 

fyrirhugað var að fara af stað með fyrirtækjaþjónustu fyrir 3-4 árum en ekkert 

vers vegna veit höfundur hins vegar ekki.  

Unglingar í dag nota tölvur og síma mikið og vildi höfundur því kanna hvort

sem hefðu unglinga á heimilum sínum væru að greiða meira fyrir fjarskiptaþjónustu sína en 

væru ekki með unglinga.  Niðurstöður könnunarinnar leiddu í ljós að það var enginn 

munur hjá neytendum með unglinga á heimilinu eða án þeirra. Sama og enginn

því hvað fólk greiddi í fjarskiptakostnað heimilisins.   
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24%

24%

Hvað ert þú að borga fyrir farsíma  
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vinnuveitendur greiddu fyrir farsíma 

, hér er einnig bent á 

Þetta er nærri helmingur svarenda og því er þetta 

Af þeim sem svöruðu því játandi að vinnuveitandi greiddi fyrir GSM síma 

á heimilinu þá svöruðu 78 því að vinnuveitandi greiddi fyrir einn GSM síma á heimilinu, 21 

svöruðu tvo GSM síma á heimilinu og þrír svöruðu að vinnuveitandi greiddi fyrir fleiri en tvo 

að Tal gæti eflaust náð inn mörgum viðskiptavinum ef þeir 

maþjónustu fyrir starfsmenn sína hvort 

það séu lítil eða stór fyrirtæki. Höfundur trúir því að miklar tekjur sé að fá í gegnum 

greiða fyrir farsíma og jafnvel nettengingar starfsmanna sinna 

ekki nýtt sér enn þann dag í dag. Þó veit höfundur til þess að 

ekkert varð úr því. 

hvort þær fjölskyldur 

sem hefðu unglinga á heimilum sínum væru að greiða meira fyrir fjarskiptaþjónustu sína en 

væru ekki með unglinga.  Niðurstöður könnunarinnar leiddu í ljós að það var enginn 

ama og enginn munur var á 

999 krónur á mánuði

2.999 krónur á 

4.999 krónur á 

7.999 krónur á 

Meira en 8.000 krónur á 



Það má glögglega sjá á myndinni hér fyrir neðan hvaða hlutir eru mikilvægastir þegar kemur 

að vali á þjónustufyrirtæki. Sjá má að eignarhald hefur t.

fólk hugsi meira um eignarhald

mikilvægt miðað við þessar niðurstöður. 

Mynd 16 Mikilvægi þátta þegar kemur að vali á fjarskiptafyrirtæ

 

Þættirnir sem fólk telur vera mikilvægast

þjónustuver sem fólk getur leitað aðstoðar til og að fá góða þjónustu. Þeir þættir sem koma 

þar á eftir eru að fyrirtækið sé traust og að það hafi sérsniðna þj

heimilunum. Þetta eru niðurstöður allra aðspurðra. 

Þegar þessar niðurstöður voru flokkaðar niður eftir því hjá hvaða fyrirtæki fólk keypti 

þjónustu sína voru niðurstöðurnar þær sömu, mikilvægustu þættirnir voru góð þjónusta, verð 

og þjónustuver sem fólk gat leitað til. 

 

Í könnuninni var spurt hvort aðspurðir keypt

og GSM síma af sama fjarskiptafyrirtækinu og
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má glögglega sjá á myndinni hér fyrir neðan hvaða hlutir eru mikilvægastir þegar kemur 

að vali á þjónustufyrirtæki. Sjá má að eignarhald hefur t.d. lítil áhrif þó svo að margir telji að 

fólk hugsi meira um eignarhald á fyrirtækjum eftir bankahrun. Það virðist þó ekki vera 

mikilvægt miðað við þessar niðurstöður.  

Mikilvægi þátta þegar kemur að vali á fjarskiptafyrirtæki 

fólk telur vera mikilvægastir og það með talsvert miklum mun eru verð, að hafa 

fólk getur leitað aðstoðar til og að fá góða þjónustu. Þeir þættir sem koma 

þar á eftir eru að fyrirtækið sé traust og að það hafi sérsniðna þjónustupakka sem að henti 

heimilunum. Þetta eru niðurstöður allra aðspurðra.  

Þegar þessar niðurstöður voru flokkaðar niður eftir því hjá hvaða fyrirtæki fólk keypti 

þjónustu sína voru niðurstöðurnar þær sömu, mikilvægustu þættirnir voru góð þjónusta, verð 

fólk gat leitað til.  

 

aðspurðir keyptu alla fjarskiptaþjónustu þ.e. Internet, heimasíma 

a af sama fjarskiptafyrirtækinu og svaraði 141 játandi en 91 neitandi. 
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fólk getur leitað aðstoðar til og að fá góða þjónustu. Þeir þættir sem koma 

upakka sem að henti 

Þegar þessar niðurstöður voru flokkaðar niður eftir því hjá hvaða fyrirtæki fólk keypti 

þjónustu sína voru niðurstöðurnar þær sömu, mikilvægustu þættirnir voru góð þjónusta, verð 
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spurningu þar á eftir var spurt hvar aðspurðir keyptu þjónustu og sýnir myndin hér að neðan 

hvernig svörin voru. Hafa skal í huga að í þessari spurningu var hægt að ve

fyrirtæki sökum þess að 91 keyptu ekki alla sína þjónustu af sama fyrirtækinu.

Mynd 17 Hvaðan kaupa aðspurðir þjónustu sína

Skífuritið hér fyrir ofan endurspeglar 

markaðinum skv. Póst- og fjarskiptastofnun og því ætti könnun þessi að vera markt

fyrir að svarendur hafi ekki verið fleiri

Takmarkanir þessarar könnunar eru nokkrar. Höfundur telur það vandamál hve fáir svöruðu 

könnuninni þrátt fyrir að hlutdeild fyrirtækjanna endurspegli niðurstöður Póst

fjarskiptastofnunar. Einnig telur höfundur að það sé vandamál að svo 

svaraði könnuninni. Telur höfundur að rannsóknin hefði verið marktækari 

karlmanna hefði svarað könnuninni. 

senda þessa könnun á Facebook hafi ekki verið rétt ák

leitt til þess að svarhlutfall milli kynja hafi verið ójafnt. 

höfundi ekki vera stórt vandamál

fjölskyldur í landinu og telur höf

koma sér upp heimili og börnum sé það lágt að það skipti ekki öllu máli í þessari rannsókn.

Það vandamál sem þetta gefur er að ekki er hægt að sjá greinilega hvað ungt fólk er að greiða 

í fjarskiptakostnað og telur höfundur að þær niðurstöður hefðu getað verið nytsamlegar í 

skoðun á því hvort Tal sé að líta framhjá mikilvægum hóp neytenda. 

29%

8%

20%

3%

Hlutdeild fyrirtækjanna miðað við 

svör úr könnun
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rt hvar aðspurðir keyptu þjónustu og sýnir myndin hér að neðan 

hvernig svörin voru. Hafa skal í huga að í þessari spurningu var hægt að ve

sökum þess að 91 keyptu ekki alla sína þjónustu af sama fyrirtækinu.

Hvaðan kaupa aðspurðir þjónustu sína 

Skífuritið hér fyrir ofan endurspeglar nokkurn veginn skiptinguna sem er til staðar á 

og fjarskiptastofnun og því ætti könnun þessi að vera markt

verið fleiri.  

Takmarkanir þessarar könnunar eru nokkrar. Höfundur telur það vandamál hve fáir svöruðu 

könnuninni þrátt fyrir að hlutdeild fyrirtækjanna endurspegli niðurstöður Póst

fjarskiptastofnunar. Einnig telur höfundur að það sé vandamál að svo lágt hlutfall karlmanna 

elur höfundur að rannsóknin hefði verið marktækari ef h

svarað könnuninni. Einnig telur höfundur að ákvörðun sín varðan

acebook hafi ekki verið rétt ákvörðun og að sú ákvörðun gæti hafa 

leitt til þess að svarhlutfall milli kynja hafi verið ójafnt. Aldursskipting svarenda finnst 

vandamál, en vandamál samt sem áður, þar sem að markhópur Tals

fjölskyldur í landinu og telur höfundur að hlutfall þeirra sem eru undir 20 ára og búnir að 

koma sér upp heimili og börnum sé það lágt að það skipti ekki öllu máli í þessari rannsókn.

Það vandamál sem þetta gefur er að ekki er hægt að sjá greinilega hvað ungt fólk er að greiða 

nað og telur höfundur að þær niðurstöður hefðu getað verið nytsamlegar í 

Tal sé að líta framhjá mikilvægum hóp neytenda.  
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rt hvar aðspurðir keyptu þjónustu og sýnir myndin hér að neðan 

hvernig svörin voru. Hafa skal í huga að í þessari spurningu var hægt að velja fleiri en eitt 

sökum þess að 91 keyptu ekki alla sína þjónustu af sama fyrirtækinu.   

 

er til staðar á 

og fjarskiptastofnun og því ætti könnun þessi að vera marktæk þrátt 

Takmarkanir þessarar könnunar eru nokkrar. Höfundur telur það vandamál hve fáir svöruðu 
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Aldursskipting svarenda finnst 

þar sem að markhópur Tals sé 

undir 20 ára og búnir að 

koma sér upp heimili og börnum sé það lágt að það skipti ekki öllu máli í þessari rannsókn. 

Það vandamál sem þetta gefur er að ekki er hægt að sjá greinilega hvað ungt fólk er að greiða 

nað og telur höfundur að þær niðurstöður hefðu getað verið nytsamlegar í 
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Mikilvægustu niðurstöður þessarar rannsóknar fyrir Tal finnst höfundi vera þær að það virðist 

lítið sem ekkert samband vera á milli þess sem fólk borgar fyrir fjarskiptaþjónustu og hvort 

börn og unglingar séu á heimilinu. Tal hefur markaðssett sig fyrir fjölskyldurnar í landinu en 

niðurstöður rannsóknarinnar sýna að vísitölufjölskyldan er ekki að greiða neitt meira í 

fjarskiptakostnað heldur en par eða þeir sem búa einir. Einnig sýna niðurstöðurnar fram á að 

stór hluti fólks er að fá fjarskiptaþjónustu sína greidda af vinnuveitanda og er það áhugavert 

að sjá þar sem Tal er ekki með starfandi fyrirtækjaþjónustu. Einnig sýndu niðurstöðurnar fram 

á að þeir þættir sem svarendum þóttu mikilvægastir þegar kemur að vali á fjarskiptafyrirtæki 

eru góð þjónusta, verð og þjónustuver. Á eftir þessum þáttum komu traust, orðspor og góð 

tilboð hjá fyrirtækjunum.  

Niðurstöður og umfjöllun 
 

Í upphafi þessarar ritgerðar var farið af stað með ákveðna rannsóknarspurningu í huga, þ.e. 

hvernig Tal væri að standa sig í samanburði við samkeppnisaðila á markaði. Til þess að greina 

hvort svo væri var markaðurinn skoðaður, markaðshlutdeild fyrirtækjanna skoðuð síðustu ár 

aftur í tímann með hliðsjón af því hvað var að gerast á markaðinum hverju sinni.  

Út frá því sem ritgerðin fjallaði um er óneitanlega hægt að segja að Tal sé ekki alveg að ná 

þeirri hlutdeild sem höfundur telur að þeir gætu náð. Höfundur telur að Tal þurfi í dag að fara 

aftur á byrjunarreit (e. Go back to the basics) og að gera markaðsrannsókn á því hvað 

neytendur raunverulega vilja og hvað þeim finnst mikilvægast í vali sínu á fjarskiptafyrirtæki. 

Einnig telur höfundur það mikilvægt að skoða hvort skaði hafi orðið á orðspori fyrirtækisins 

þar sem að fyrirtækið var mikið í umfjöllun fjölmiðla vegna vandamála varðandi eignarhald 

og sameiningar. Fyrirtækið ætti að enduraðgreina sig þar sem það er ekki lengur ódýrast á 

markaði eftir tilkomu Hringdu á markað í lok síðasta árs. Einnig ætti fyrirtækið að nota 

miðaða markaðssetningu og fara í greiningu á samkeppnismarkaði, finna hverjir raunverulegir 

samkeppnisaðilar þeirra eru og hætta að miða alltaf við Símann og Vodafone sem helstu 

samkeppnisaðila, þar sem að þau fyrirtæki eru markaðsleiðandi og hefur Tal einfaldlega ekki 

bolmagn til þess að vera í beinni samkeppni við þau fyrirtæki. 

Höfundur telur að gott væri fyrir Tal að endurskoða markaðshlutun þar sem of mikil 

samkeppni er í þeim hluta þar sem Tal staðsetur sig í dag. Einnig ættu Tal að endurskoða eða 

endurgreina markhópinn sem þeir vilja beina spjótum sínum að því markhópurinn er mjög 
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stór og víður og hefur Tal einfaldlega ekki fjármuni til þess að keppa við stærri fyrirtækin um 

þennan markhóp.  

Niðurstöður spurningakönnunarinnar leiddu í ljós að þeir þættir sem neytendum fundust 

mikilvægastir varðandi val á fjarskiptafyrirtæki væru að fá góða þjónustu, að fyrirtækið hefði 

þjónustuver þar sem hægt væri að hringja eftir aðstoð og svo verð í þessari röð. Þegar Tal 

skorti fjármagn fóru þeir í skipulagsbreytingar. Þeir kusu að hætta með þjónustuver sitt og 

telur höfundur að með því hafi þeir skotið sig í fótinn. Þegar höfundur vann hjá fyrirtækinu 

fékk hann ótal vini, fjölskyldumeðlimi og kunningja til þess að koma í viðskipti við 

fyrirtækið. Þegar fyrirtækið hætti með þjónustuver sitt ákvað meirihluti þessara vina, ættingja 

og kunningja að hætta hjá fyrirtækinu vegna þess að þeir vildu heldur greiða aðeins meira 

fyrir að fá góða þjónustu hjá samkeppnisaðilanum. Góð þjónusta og þjónustuver var það sem  

fólk vildi en hugsaði minna um verðið.  

Fyrirtækið virðist horfa  framhjá þeirri staðreynd að þeir eru ekki lengur ódýrastir á markaði 

og halda áfram að aðgreina sig í verði í stað þess að aðgreina sig á annan hátt. Fyrirtækið 

getur ekki lengur aðgreint sig með því að veita betri þjónustu þar sem að þeir hafa lagt niður 

þjónustuver sitt. Fyrirtækið hefur heldur ef til vill ekki tök á því að lækka sig nógu mikið í 

verði til þess að ná að verða ódýrastir á markaði aftur sökum þess að þeir seldu fjarskiptakerfi 

sín til Vodafone og eru í dag aðeins endursöluaðilar fyrir önnur fyrirtæki. Þeir gætu eflaust 

reynt að ná betri samningum við heildsöluaðila sína og þannig lækkað kostnaðinn og gætu 

boðið neytendum betra verð en höfundur er ekki viss um að það bjargi fyrirtækinu þar sem 

það hefur verið rekið með tapi síðustu ár eins og kom fram í ritgerðinni.  

Svarið við rannsóknarspurningunni hvernig Tal sé að standa í samanburði við samkeppniaðila 

sína telur höfundur vera það að þeir séu ekki að standi sig vel í dag en að þeir geti staðið sig 

mun betur. Með því að markaðssetja þjónustuleiðir sínar gætu þeir ef til vill fengið meiri 

markaðshlutdeild en þeir eru að fá í dag. Höfundur er sjálfur í viðskiptum við Tal en hafði 

ekki hugmynd um nokkrar mjög góðar þjónustuleiðir sem fyrirtækið býður upp á fyrr en  hann 

fór að skoða heimasíðu fyrirtækisins við vinnslu þessarar ritgerðar. Hvort þeir hafi fjármagn 

til að fara út í auglýsingaherferðir hefur höfundur ekki hugmynd um en eitthvað verða Tal að 

gera til þess að neytendur gleymi þeim ekki alveg í þessari baráttu fyrirtækjanna um 

markaðshlutdeild.  
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Lokaorð 
 

Við gerð þessarar ritgerðar vöknuðu upp margar spurningar um hvort fyrirtækið geti 

blómstrað með tilkomu fjársterkra aðila sem reyni að byggja upp fyrirtækið en ekki alltaf að 

sameina það Vodafone. Hugmyndir vakna einnig um það hvort almenningstengsl eða „PR“ 

fulltrúar gætu ekki bætt orðspor fyrirtækisins til þess að hægt sé fyrir fyrirtækið að blómstra á 

þessum harða samkeppnismarkaði.  

Eins og fram kemur í niðurstöðunum er framtíð fyrirtækisins ekkert allt of björt miðað við 

núverandi stöðu. Höfundi þykir þó mikil tækifæri liggja í fyrirtækinu ef fjársterkir og 

hugmyndaríkir aðilar kæmu inn í félagið. Auður I fjárfestingasjóður keypti fyrirtækið í júní 

2010 í þeim tilgangi að byggja það upp en fóru svo í að ætla að sameina það Vodafone. 

Spurningin vaknar þá hvort fyrirtækinu sé viðbjargandi þar sem jafn sterkur aðili og Auður I 

gat ekki komið fjárhagsstöðu fyrirtækisins á réttan kjöl. Einnig vaknar sú spurning hver sé 

eiginlega fjárhagsstaða fyrirtækisins.  

Miðað við þær upplýsingar sem koma fram í ritgerðinni sér höfundur ekki fram á að Tal hafi 

getuna né fjármagnið til að fjárfesta og bæta stöðu sína heldur séu þeir aðeins að reyna að 

halda sér á floti. Því er spurningin hvort sé betra að leggja árar í bát nú eða halda áfram að 

reyna að koma fyrirtækinu á flot. Fjárhagsstaða fyrirtækisins liggur ekki fyrir og því er erfitt 

að segja til um hvað verður í framtíðinni eða hvort fyrirtækið eigi sér framtíð en augljóst er að 

fyrirtækið nær ekki meiri markaðshlutdeild á meðan það minnir ekki á sig og eins og er 

auglýsa þeir hvorki sig né þjónustuleiðir sínar líkt og Trompið.  

Höfundi þykir miður að fyrirtækið standi ekki á stöðugum fótum fjárhagslega og vonar 

innilega að það nái að koma inn sterkt á nýjan leik í framtíðinni, ekki aðeins vegna 

tækifæranna sem að hann sér í fyrirtækinu heldur einnig vegna þess að fyrirtækið hefur gert 

svo mikið fyrir samkeppni á íslenskum fjarskiptamarkaði hvort sem það starfaði undir 

vörumerkinu Tal eða Hive. 
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