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Úrdráttur  

 

Internetið er stór hluti af okkar daglega lífi. Verslun og þjónusta hefur mikið færst út á 

Internetið og þar af leiðandi stækkað markaði og auðveldað neytendum viðskipti. Það er stór 

heimur á bak við þessi viðskipti. Markmið þessa rits er að veita innsýn í það. Farið er yfir 

netverslun og hvernig hún hefur bætt hag ákveðna flokka af verslunum, þróun og tækni og 

mikilvægi þess að vera í netverslun fyrir framtíðina. Til þess að fleiri geti tekið þátt í þeim 

ávinningi sem netverslun býður upp á þarf að skilja ákveðna þætti á bak við þetta. 

Greiðsluþjónustur er eitt af mikilvægustu atriðum í netverslun, einhvern veginn þarf að 

borga fyrir það sem er verið að kaupa í netverslun og netverslun þarf að fá þá peninga 

greidda til sín. Greindar eru þær greiðsluþjónustur sem í boði eru. Rýnt er í kostnaðinn sem 

fylgir því að taka á móti ákveðnum greiðslumiðlum og rætt er hvernig er gott fyrir kaupmann 

að haga sér til að hagur hans sé sem mestur í netversluninni. Til að hagur sé sem bestur bæði 

fyrir netverslunina og viðskiptavininn þarf öryggi að vera í lagi til að lágmarka alla áhættu. 

Hér verður farið í þá áhætt og hvernig er best að haga sér til að minnka hana eins og frekast 

er kostur.  

  



 

   

 

Formáli  

 

Skólaganga mín hefur mikið endurspeglast í starfi mínu og starfið endurspeglast í námi mínu. 

Að starfa í viðskiptum á sama tíma og vera að læra hefur verið afskaplega farsælt. Þannig að 

þegar var farið af stað að huga að lokaverkefni þá varð mér það ljóst alveg frá byrjun að ég 

ynni það bæði út frá náminu og starfi mínu.  

Viðskipti hafa tekið breytingum síðastliðna áratugi með tilkomu Internetsins. Internetið hefur 

aukið upplýsingaflæði og auðveldað viðskipti almennt. Margir af höfundum námsefnisins, 

eins og alþjóðaviðskipta, breytingastjórnunar og þjónustustjórnunar hófu störf sín löngu 

áður en Internetið kom til sögunnar. Þeir komu fram með kenningar og módel áður en 

Internetið leit dagsins ljós fyrir almenningi, þrátt fyrir það hefur verið gaman að líta yfir þessa 

sögulegu hluti og sjá að þeir gilda enn í dag í nánast öllum viðskiptum þrátt fyrir alla þá tækni 

sem nú er til staðar.   

Í þessari ritgerð ætla ég mér að nota bæði þekkingu mína og þær aðferðir sem ég hef áunnið 

mér í námi mínu og setja það saman með þeirri þekkingu sem ég bý yfir út frá starfi mínu. Ég 

starfa í heiminum á bak við netviðskipti og hef fengið að komast að því hversu flókinn hann 

er. Á sama tíma hefur verið gaman að vera aðilinn sem er staðsettur inni í þróun nýjunga í 

viðskiptum og geta þar af leiðandi tengt margt úr náminu inn í starfið. Heimurinn á bak við 

netviðskipti er nýr ef horft er á slíkt í sögulegu samhengi og vona ég því að ég geti veitt góða 

innsýn í hann.  

Það er vert að þakka þeim aðilum sem hafa stutt mig  við vinnu mína að þessu riti og í 

gegnum tímann sem  leið á meðan það var ritað. Kærar þakkir fær leiðbeinandi minn Jafet 

Ólafsson fyrir aðstoð og leiðsögn við verkefnið. Fjölskylda mín fær sérstakar þakkir fyrir að 

hafa umborið mig þessi ár í námi og þá sérstaklega Stefán Winkel Jessen. Einnig vil ég þakka 

samstarfsfólki og stjórnendum Valitors fyrir stuðning og sveigjanleika til að stunda nám 

samhliða vinnu.   

  



 

   

 

Ritgerð þessi er lokaverkefni til Bs-gráðu í Viðskiptafræði við Háskólann á Bifröst. Ritgerðin er 

14 ECTS eingingar af 180 ECTS eininga námi. Verkefnið var unnið á tímabilinu janúar til 

desember 2012 undir leiðsögn Jafet Ólafssonar kennara við Háskólann á Bifröst.  
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1. Inngangur  
 

Netviðskipti er vettvangur sem hefur vaxið ört undanfarin ár. Árið 2002 með falli Worldcom 

(Richard Wary, 2002) álitu margir sérfræðingar að netbólan væri sprungin og að vöxtur 

Internetsins og viðskipti þar hefðu náð hámarki (Hale, 2004, bls. 6). Nú er ljóst að þessir 

sérfræðingar höfðu ekki á réttu að standa. Netið hélt áfram að vaxa, viðskipti og verslun 

jukust og aðilar í nýsköpun og þróun héldu áfram að nýta sér Internetið sem vettvang.  

Árið 2002 heimiluðu kortasamtökin samkeppni á færslugjöldum í netviðskiptum með því að 

opna fyrir þann markað. Með því gat breskur kaupmaður á netinu samið við danskan eða 

íslenskan færsluhirði að taka á móti færslunum sínum, breski kaupmaðurinn varð aftur á 

móti að hafa réttu tæknina á bak við sig sem þá var tengd þessum færsluhirðum.  

Höfundur þessar ritgerðar hefur starfað síðastliðin 4 ár í færsluhirðingu fyrir kaupmenn í 

netviðskiptum. Á þeim árum hefur margt breyst bæði í netviðskiptum sjálfum og allri tækni á 

bak við þau. Nánast á hverjum degi eru að aðilar úti á markaðinum sem telja sig vera að 

„finna upp hjólið“ og fleiri sem vilja meiri samkeppni með nýjum útfærslum. Þessir aðilar 

móta hugmyndir sínar og gera flottar viðskiptaáætlanir til að koma vörum eða þjónustu 

áfram. Því næst hugsa þessi aðilar „selja þetta bara á netinu og borga með Visa og 

MasterCard“. Er slík leið mun þægilegri og ódýrari en að fara út í aðgerðir eins og að leigja 

húsnæði undir rekstur, þurfa að þjálfa starfsfólk og greiða þeim laun, halda stóran lager og 

fleira sem þarf að huga að þegar er verið er að fara af stað með verslun. Kaupmenn sem hafa 

lagt uppí að selja á netinu hafa lent í árekstrum og þá oft sérstaklega þegar kemur að 

greiðsluleiðum, áhættu þar á bak við og tæknina sem því fylgir. 

Þessi ritgerð mun varpa ljósi á þá þætti sem þarf að hafa í huga þegar farið er af stað með 

netverslun með sérstakri áherslu á kortaviðskipti með því að líta á kortarisana Visa og 

MasterCard og þeim þáttum sem kaupmenn þurfa að hafa í huga þegar kemur að greiðslum 

á vörum og þjónustu í gegnum netið. Hefur  höfundur lagt upp nokkrar spurningar til að 

skoða þennan heim 
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 Hverjar eru helstu greiðsluleiðir fyrir kaupmenn á netinu? 

 Er það kostnaður kortasamtakanna svokallað millibankagjald (e. Interchange) eða 

önnur gjöld sem hafa mest áhrif á kostnað kaupmanna í netviðskiptum?  

 Hverjar eru áhætturnar og hver er kostnaðurinn af þeim?   

 

Með þessari ritgerð ætlar höfundur að sýna fram á að það er heimur á bak við 

greiðslumiðlun netviðskipta og hann er flóknari en flestir gera sér grein fyrir. Ef ekki er farið 

varlega þá getur kaupmaður átt það á hættu lenda í töluverðum kostnaði í kringum 

netverslun sína.  

Til að skoða þennan heim betur og svara þeim spurningum sem var lagt upp með rýndi 

höfundur í skýslur frá viðurkenndum aðilum sem sérhæfa sig í tækninni á bak við 

netviðskipti, upplýsingum beint frá kortasamtökunum ásamt efni af Internetinu. Til er mikið 

af upplýsingum tengdum þessu efni á Internetinu og hægt væri því að eyða mörgum 

mánuðum í að finna réttu upplýsingarnar. Því nýtti höfundur sér þekkingu sína í 

færsluhirðingu til að hafa skýrslur og efni af Internetinu frá viðurkenndum aðilum ásamt því 

að nota þau fræði sem námið hefur innihaldið. Þegar höfundur taldi sig vera komna með það 

efni sem þurfti til að rýna í þennan heim og svara spurningunum var unnið úr efninu á sem 

skilvirkastan hátt til að heimur lesandans gæti opnast gagnvart þessum flókna heimi. Í lokin 

eru svo niðurstöður kynntar og efnið tekið saman sem mun veita þessa innsýn. Þessi ritgerð 

skiptist í 8 megin kafla:  

 

1. Kafli Inngangur  

2. Kafla er rætt um netviðskipti, þann vöxt sem hefur átt sér stað þar, þróun og 

nýjungar. Einnig er komið inn á hversu mikilvægt það er fyrir kaupmenn að annað 

hvort bjóða upp á netverslun samhliða verslunarrekstri eða fyrir fyrirtæki að bjóða 

upp á heimasíðu fyrir viðskiptavini sína 

3. Kafli er rætt um greiðsluþjónustur netviðskipta og þær eru greindar til að lesandinn 

geri sér grein fyrir að Visa er meira en Visa og MasterCard er meira en MasterCard. 

4. Kafli er farið bakvinnslu korta, ferli kortafræslu og þá aðila sem koma að henni. 

5. Kafli er farið í  kostnað kaupmanns að bjóða kort sem greiðslumiðil.   
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6. Kafli er rætt um þær áhættur sem fylgja því að vera í netviðskiptum, hvernig er hægt 

að komast hjá þeim og það öryggi sem korthafinn þarf að finna fyrir þegar hann er að 

versla á netnu. 

7. Kafli er rætt um ávinning fyrirtækis að vera í netviðskiptum og hver framtíðin er í því. 

8. Kafli er lokaorð þar sem efnið er tekið saman og höfundur vonar að lesandinn hafi 

fengið góða innsýn í heiminn á bak við greiðlumiðlun netviðskipta. 
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2. Um netviðskipti  
 

Hugtakið netverslun er sú verslun sem á sér stað um netið á milli  fyrirtækis og neytanda (e. 

Business-to-Consumer). Þannig er ekki átt við viðskipti sem eiga sér eingöngu stað um netið 

milli fyrirtækja (e. Business-to-Business) eða félaga og  stofnana sem  stunda viðskiptatengda 

þjónustu um netið. Netverslun er notað yfir mjög vítt svið viðskipta og  netsamskipta og 

breikkar merkingarsvið hugtaksins sífellt. Vörur sem keyptar eru um netið mætti vissulega í 

sumum tilvikum nefna póstverslun því vörurnar eru póstsendar til kaupandans en einnig á 

kaupandinn þann möguleika að sækja vöruna (Emil B, 2008).  

Netviðskipti er stór hluti þess að breytingar hafa átt sér stað í heimi viðskipta í Evrópu og um 

heim allan. Í mörg ár hafa netviðskipti breikkað val neytenda, aukið hagnað kaupmanna og 

haft áhrif á viðskipti á marga mismunandi vegu. Ef teknar eru tölur frá Vestur-Evrópu eins og 

Svíþjóð, Bretlandi. Spáni o.fl. Hafa net viðskipti aukist um 14% síðastliðið ár. Áætlað er að 

hagnaðurinn sé í kringum 268 billjónir dollara. Neysla á einstakling í netverslun í N-Evrópu og 

Bretlandi er meiri en í allri Evrópu. Neysla einstaklings í netverslun í Póllandi er 369 dollarar á 

móti 1200 dollurum í Noregi, á 6 mánaða tímabili. Allir markaðir hafa tekið á sig breytt 

mynstur í kauphegðun einstaklinga um alla Evrópu. Allir neytendur á öllum aldri hafa tekið 

breytingum í áttina í að nota netið í verslun og þjónustu (DIBS, 2011).   

 

2.1 Vöxtur í netviðskiptum á heimsvísu  
 

Hæsta hlutfall notenda internetsins er í Bandaríkjunum en um 78,6% Bandaríkjamanna nota 

internetið. Lítur þetta út fyrir að vera nokkuð hátt hlutfall en samt sem áður er þetta 

einungis 11,4% af allri internet notkun í heiminum. Í Asíu er hlutfall íbúa sem nota internetið 

einungis í kringum 27,5%, en þetta er samt tæpur helmingur notkunar  á heimsvísu eða 

44,8%. Þetta sýnir hversu mikið hlutfall Asía er af þessum markaði (Internet World Stats, 

2012).  

Tekjur í netviðskiptum hafa aukist úr 183 milljörðum dollara árið 2004 í 501 milljarð dollara 

árið 2009. Aðeins dróst úr viðskiptum milli áranna 2008-2009 og má rekja það til 

efnahagsástandsins í heiminum. Áætlað er að vöxtur í netviðskiptum á árunum 2009-2012 

verði  1 billjón dollara (Kaza, 2011).  
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Tekjur netviðskipta á heimsvísu (USD) 2004-2012 

 

Mynd 1 – Tekju vöxtur nerverslunnar milli ára. 

 

2.2 Þróun verslunar og netviðskipta  
 

Fólk man að farið var út í búð að versla það sem til þurfti og allir hlutir voru verðmerktir með 

litlum límmiðum, nema kannski mjólkin sem var alltaf á sama verði. Verslanir voru margar og 

litlar og því mikið úrval verslana fyrir lítið land eins og Ísland. Með tímanum hefur þessi 

þróun breyst. Bónus kom á markaðinn 1989 og fór að keppa við verslanir um að vera með 

lægsta verð með því að hafa íburð í lágmarki. Bónus voru fyrstir til að vera með rafrænt kerfi 

til að lesa strikamerki við kassana (Bónus, e.d). Stuttu síðar fóru verslanir einnig að innleiða 

meiri tækni inn í verslunina með kassa og birgðakerfum sem gerði verslunum auðveldara að 

breyta verðum, vita stöðu sína á lager og hver mánaðalegur hagnaður væri. Með árunum 

fjölgaði verslum Bónus hratt, aðrar lágvöruverðsverslanir komu á markað, stórmarkaðir urðu 

til með margs konar vörur, mikið varð um tilboð og afslætti og hinn eiginlegi kaupmaður á 

horninu nánast hvarf af markaði (Guðbjörg R, 1994).  Í kjölfarið af þessari tæknibyltingu sem 

var að eiga sér stað hjá verslunum var netið að líta dagsins ljós hjá hinum almenna neytanda 

og frá árinu 1997 voru mörg íslensk fyrirtæki farin að bjóða alls kyns upplýsingar til sinna 

viðskiptavina í gegnum netið og í kjölfarið fylgdi að neytendur gátu farið að versla í gegnum 
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netið. Í skýrslu Emils B. Karlssonar, Íslensk netverslun – Alþjóðleg verslun í litlu landi er þetta 

sagt um þróun netviðskipta á Íslandi:  

Á seinni hluta síðasta áratugar töldu margir stjórnendur í atvinnulífinu að mikilla breytinga 

væri að vænta í verslun og viðskiptaháttum með tilkomu netsins. Fjölmargar blaðagreinar frá 

þessum tíma bera vitni þessa. Frásagnir eru af stofnun netverslana og hvers konar 

internetfyrirtækja á þessum tíma með háleitum markmiðum. Enda voru margar vísbendingar 

um að þessum nýju viðskiptaháttum yrði vel tekið af neytendum. Netnotkun meðal 

almennings var meiri hér en í flestum öðrum löndum og því eðlilegt að draga þá ályktun að 

landsmenn myndu fljótt komast upp á lagið með að versla um netið. Ekki síst á 

landsbyggðinni þar sem verslanir hafa löngum átt erfitt uppdráttar. Þá var gert ráð fyrir því 

að nýjungagirni landsmanna yrði til þess að auðvelt yrði að innleiða þessa nýju 

verslunarhætti (Emil B, 2008).  

Á árinu 2001 var netbólan svokallaða við það að springa (Hale, 2004). Þegar litið er til baka 

má sjá að eitthvað fór úrskeiðis, því hægt er að rifja upp nokkrar síður sem áttu að slá í gegn 

hjá Íslendingum eins og vefverslun Hagkaups og verslun sem hét Magnkaup, en báðar þessar 

verslanir lögðu upp laupana þar sem þær náðu ekki fótfestu hjá íslenskum neytendum. Í 

skýrslunni koma fram í viðtali sem birt var í Morgublaðinu við Hauk Þór Hauksson  þann 17. 

janúar 2001 undir fyrirsögninni Netverslanir herða róðurinn, nokkrar af þeim ástæðum af 

hverju íslenskir neytendur hafa ekki mótað almenna netverslun eins og svo margir neytendur 

um heim allan. Haukur segir:  

Meðal þeirra ástæðna sem hafa verið nefndar fyrir takmörkuðum árangri innlendra 

netverslana eru þær helstar að markaðurinn sé lítill hér á landi og að hörð samkeppni sé við 

erlendar netverslanir. Meirihluti heimila hafi jafnframt gott aðgengi að flestum tegundum 

verslana og kjósi frekar að handleika vörurnar áður en þær eru keyptar og því ekki þörf á að 

panta um netið 

Þó svo að Íslendingar hafi ekki tileinkað sér að versla almennt í gegnum netið hefur 

sérhæfðar þjónusta eins og flug, ferðaskrifstofur og fjármálastofnanir náð að festa sig í sessi 

hjá íslenskum neytendum. Ef litið er út fyrir landsteinana má sjá að flug, hótel og annað tengt 

ferðaþjónustu er langmest verslað á netinu. 25% af netverslun neytenda í Evrópu er 

ferðaþjónusta og í Danmörku einni og sér er 36% af verslun neytenda á netinu ferðaþjónusta 

(DIBS, 2011).  
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Mynd 2- Skipting á vöru og þjónustu í evrópskum netviðskiptum  

 

Með allri þeirri þróun og nýsköpun sem hefur átt sér stað er netið orðið hluti af daglegu lífi 

fólks í dag. Eins og myndin sýnir hér að ofan er ferðaþjónusta eitt af því helsta sem að 

neytendur versla á netinu. Stendur sú rannsókn alveg undir sér þar sem sést að lítið er í dag 

um að neytandi fari inn á ferðaskrifstofu og kaupi sér ferðir. Ferðaskrifstofurnar sjálfar hafa 

minnkað umsvif sín í skrifstofuplássi en aftur á móti eru þær mjög sýnilegar á vefmiðlum með 

alls kyns auglýsingum, ásamt því að senda tilboð og upplýsingar um nýjar ferðir í tölvupósti 

til viðskiptavina sinna og þar af leiðandi hafa ferðaskrifstofur sparað sér prent og 

pappírskostnað. Til að sjá þetta betur er best að líta á nokkar ferðaskrifstofur og flugfélög. 

Eitt stærsta lággjaldaflugfélag í heiminum, Ryanair, hefur verið starfrækt síðan 1985, og 

hefur það stækkað jafnt og þétt í gegnum árin. Árið 2000 fór heimasíða þeirra í loftið þar 

sem að viðskiptavinir gátu skoðaða áfangastaði og bókað sér flug beint í gegnum netið á 

www.ryanair.com og á fyrstu þremur mánuðunum tók bókunarsíðan hjá þeim við 50.000 

bókunum á viku en þeir voru fyrsta lággjaldaflugfélagið að bjóða slíka þjónustu í Evrópu. Til 

viðbótar flugferðum sem hægt var að bóka á síðunni var einnig hægt að skoða og bóka hótel, 

bílaleigubíla, ferðatryggingar og lestarferðir. Töluverð aukning varð á fjölda farþega hjá 

Ryanair það árið, en þeim fölgaði úr 5.358.000 í 7.002.000 (Ryanair, e.d).  Fleiri 

lággjaldaflugfélög hafa orðið til undanfarin ár sérstaklega í ljósi þess að ekki þarf að hafa 

mikið af sölufulltrúum til að eiga bein samskipti við viðskiptavininn heldur fer allt fram í 

http://www.rayanair.com/
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gegnum heimasíðu flugfélagsins. Annað gott dæmi sem vert er að líta á er íslenska 

lággjaldaflugfélagið IcelandExpress en öll sala hjá þeim fer fram í gegnum netið. Það er 

starfsfólk á skrifstofu og í þjónustuveri en allar beinar bókanir fara fram í gegnum heimasíðu 

þeirra. Fyrirtækið hóf formlega starfsemi í flugi 9. janúar 2003 og það ár flugu 136.000 

manns með þeim, síðan hefur fyrirtækið vaxið og árið 2007 var fjöldi farþega komin í 

tæplega 500.000 (Express, e.d).  

Flugfélög hafa verið að leita til nýrri markaðshópa eins og ungs fólks og námsmanna með 

stofnun lággjaldaflugfélaga. Árið 2004 hóf Dohop starfsemi sína, en það er leitarvél sem 

aðstoðar neytandann við að leita á fleiri hundruðum vefsíðna hjá flugfélögum þar sem leitað 

er eftir besta verðinu og þægilegustu ferðaleiðinni. „Dohop“ er í raun „google“ til að leita að 

flugi. Þegar neytandi hefur fundið ódýrasta og þægilegasta ferðalagið inn á Dohop er hann 

fluttur á greiðslusíðu hjá viðkomandi flugfélagi eða ferðaskrifstofu til að ljúka greiðslunni, 

þannig að þó að hann finni flugið í gegnum Dohop þá á hann í viðskiptum við flugfélagið eða 

ferðaskrifstofuna. Í leitarniðurstöðum geta komið upp nöfn Rayanair eða IcelandExpress þar 

sem að þessi flugfélög hafa samið við Dohop um að birtast í leitarniðurstöðum. Leiðir þetta 

til þess að Dohop er stór hluti þess að neytendur finna besta verðið hjá til dæmis Rayanair 

eða Iceland Express (Dohop, e.d).  

Það eru fleiri en ferðatengdir aðilar sem hafa vaxið mikið síðan að fyrirtæki fóru að nota 

netið í viðskiptum. Neytendur nota netið í miklum mæli til að finna sér tilboð og finna besta 

verðið á vörum og þjónustu. Undanfarin ár hafa orðið til afsláttarsíður sem semja við 

kaupmenn um að bjóða vörur þeirra eða þjónustu á ákveðnu tímabili með miklum afslætti til 

neytenda. Á Íslandi hefur síða Hópkaups (www.hopkaup.is) orðið stærst á þessum markaði. 

Þar getur neytandi farið inn og keypt vörur eða þjónustu á ákveðnum tíma með miklum 

afslætti. Þegar kaupum líkur fær neytandi inneignarmiða til að afhenda hjá kaupmanni til að 

fá vöruna eða nota þjónustuna. Gildir inneignarmiðinn á ákveðnu tímabili þannig að 

neytandinn þarf að hafa það í huga (Hópkaup, e.d). Svipaðar síður er hægt að finna víðs 

vegar á netinu en sem dæmi er í Danmörku hægt að finna síðu sem sérhæfir sig í að bjóða 

neytendum tilboð á veitingahúsum, Spis i byen (www.spisibyen.dk). Þar geta neytendur bæði 

leitað eftir því hvaða tilboð eru í gangi á veitingahúsum, keypt fyrirfram ákveðin tilboð sem 

gilda í ákveðinn tíma eins og tilboðin sem eru í boði hjá Hópkaup eða skráð sig í 

meðlimaklúbb Spis i byen. Þannig getur neytandinn fengið fastan til dæmis 20% afslátt hjá 

http://www.spisibyen.dk/
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þeim veitingahúsum sem eru aðilar að Spis i byen (Spis i Byen, e.d). Tónlistamenn hafa notið 

góðs af netinu, reyndar er mikið um það að tónlist og kvikmyndum sé stolið af netinu því 

erfitt hefur verið að fylgjast með því hverju er verið að hlaða niður á tölvur neytenda. Þrátt 

fyrir það hefur opnast nýr og mjög þægilegur vettvangur fyrir tónlistarmenn og þá sem eru 

að selja tónlist. Apple býður upp á margar lausnir fyrir neytendur og ein af þeim er iTunes 

(www.itunes.com), þar er hægt að skrá sig inn og kaupa tónlist, þætti og jafnvel kvikmyndir. 

Neytandinn getur keypt stakt lag, heila plötu eða jafnvel verið í áskrift að ákveðum 

tónlistarstefnum. Neytandinn getur svo hlaðið keyptu efni niður á tölvuna hjá sér og raðað 

því eftir sínum eigin þörfum (iTunes, e.d).  Frá árinu 2010 hafa hafa Íslendingar getað keypt 

sér vörur í gegnum iTunes. Áður var það ekki hægt þar sem að iTunes tók ekki við erlendum 

kreditkortum (Epalkort, e.d). Einnig er til sér íslenskur vefur svipaður og iTunes sem kallast 

Tónlist.is (www.tonlist.is), þar geta íslendingar skráð sig inn, verið áskrifendur að vefnum, 

keypt stök lög eða heila plötu, hlaðið því niður í tölvuna sína, ipod, mp3 spila eða það sem 

þeir nota til að hlusta á tónlist (Tónlist.is, e.d).  

Í gegnum árin hafa fyrirtæki sem rukka neytendur mánarðalega fyrir  þjónustu eða vörur, 

getað boðið neytendum að rukka þá á greiðslukort í gegnum svokallaðar boðgreiðslur  

(Valitor, e.d).  Með tilkomu internetsins varð þetta greiðslufyrirkomulag mun auðveldara og 

því varð til mikill sparnaður í póst- og pappírskostnaði. Neytandi í áskrift hjá þjónustuaðila er 

einfaldlega skuldfærður á greiðslukort sitt um hver mánaðamót. Með þessu hafa margir 

neytendur sparað sér óþægindi og kostnað þar sem oft gleymist að greiða reikninga. Á 

Íslandi geta neytendur nýtt sér þetta með því bæði að láta fyrirtæki vita að óskað sé eftir að 

reikningurinn sé skuldfærður mánaðarlega á kort eða að fara inn á heimasíðu Valitor og velja 

þar hjá hvaða fyrirtækjum eða þjónustuaðilum neytandinn óskar eftir því að vera í áskrift. 

Sem dæmi þá getur neytandi verið í áskrift af fasteignagjöldum, leikskólagjöldum, rafmagni 

og hita, tímaritum og alls konar afþreyingarmiðlum. Svipaðar áskriftaleiðir eru í boði hjá 

kaupmönnum í  mörgum mismunandi geirum á netinu. Til dæmis bjóða mörg alþjóðleg 

tímarit viðskiptavinum áskrift í gegnum netið, þá sparar korthafinn sér sendingakostnað og 

hann fær blaðið í hendurnar strax. Þjálfarar og ráðgjafar bjóða einnig upp á sína þjónustu 

með þessum hætti og eins með tímarit þá er hægt að fá upplýsingar sendar strax og þær 

koma út hvar sem korthafinn er staðsettur í heiminum.  

 

http://www.tonlist.is/
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2.3 Ný tækni, nýjar lausnir  
 

Það eru stöðugar framfarir á internetinu og í dag er þetta helsti vettvangur fyrir aðila í 

nýsköpun og alls konar tækni. Neytendur í dag þurfa ekki tölvu til að komast á netið heldur 

er það komið mikið í síma neytenda. Símaframleiðendur eins og Iphone, Samsung, Nokia og 

Motorla framleiða nánast eingöngu svokallaða snjallsíma en þar hefur neytandinn mikið af 

alls konar afþreyingu, upplýsingum og sjálft internetið. Flestir þessara síma eru með innbyggt 

þráðlaust net eða 3G sem gerir neytendum auðvelt að vera ávallt tengdir. Sala snjallsíma 

jókst um 74,4% á milli áranna 2009 og 2010 (Lycklama, 2011). Ný leið hefur myndast fyrir 

bæði kaupmenn, neytendur og framleiðendur en það eru greiðslur í gegnum farsíma. Í 

skýrslu Innopay frá 2011 er farsímagreiðsla skilgreind sem „Greiðsla sem færir fjármagn í 

skiptum fyrir vörur eða þjónustu í gegnum farsíma, í farsímanum er upphaf greiðslunnar og 

staðfesting“.  

Farsímagreiðslur sem þessar er hægt að 

nota í margs konar viðskiptum. Kaupmenn 

sem selja á netinu eða með 

viðskiptavininn fyrir framan sig, geta nýtt 

sér þessa lausn. Hægt er að greiða með 

farsímum í matvöruverslunum, færa 

peninga yfir til vinar til að borga 

sameiginlega fyrir vörur á netinu, kaupa 

DVD mynd og margt fleira. Greiðslur geta 

sem sagt átt sér stað á milli neytenda eða 

milli neytenda og kaupmanna eða 

fyrirtækja. Einnig geta greiðslur átt sér 

stað yfir borðið á staðnum í versluninni 

eða í gegnum netið í símanum 

 

Mynd 3- Mismunandi greiðsluleiðir farsíma 

Kaupmenn og neytendur eru í meira mæli að kynnast farsímagreiðslum og hafa þær vaxið 

undanfarin ár og reiknað er með að þær vaxi hratt á komandi árum með aukinni tækni og 

þekkingu á farsímatækjum.  
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Mynd 4- Vöxtur kortafærslna í farsímagreiðslum  

 

Áætlað er a veltan á farsímagreiðslum fari úr 37,4 billjón dollara í 1,13 trilljón dollara árið 

2014 (I.M Research, 2010). Árið 2011 voru farsímanotendur sem nota farsímagreiðslur í 

kringum 141 milljónir og var það 38,2% aukning á notendum farsímagreiðslna frá árinu 2010 

(Petty, 2011). Þessi tala af notendum farsíma er þó bara um 2,1% notenda farsíma í 

heiminum og því fer þetta ört vaxandi og má búast við miklum vexti (Lycklama, 2011).  

Af rúmlega 6,6 milljörðum fólks í heiminum eiga rúmlega 4,6 milljarðar þeirra farsíma. 

Einungis 1,6 milljarður fólks hefur bankareikning til umráða. Af þessum 1,6 milljörðum 

manna nýtir einungis 1 milljarður þjónustu í venjulegum banka. Sýnir þetta að markaðurinn 

er stór fyrir farsímagreiðslur (Kaza, 2011).  

Þróunin hefur verið mikil í heiminum með tilkomu internetsins. Eins og nefnt var hér að ofan 

er einnig mikið um þjófnað á netinu. Árið 2007 hóf fyrirtæki sem nefnist TrilPay starfsemi, 

þeir komu með ágætis lausn á því hvernig hægt er að koma í veg fyrir þjófnað á netinu. 

Margir telja sig ekki þurfa að greiða fyrir hluti sem eru bara á netinu, óáþreifanlega hluti eins 

og forrit og áskriftir. Sem dæmi forritið Winzip, margir neytendur vilja ekki greiða fyrir slíkt 

forrit. Hægt er að bjóða viðskiptavinum Winzip frítt ef hann er tilbúin að eyða til dæmis $50 

hjá Gap.com. Viðskiptavinur samþykkir það, þar af leiðandi hefur Gap.com fengið nýjan 
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viðskiptavin, Winzip er búið að selja sína vöru og viðskiptavinurinn hefur fengið fríu vöruna 

sína. Gap.com rukkar svo Winzip fyrir vöruna sem viðskiptavinurinn hefur fengið „frítt“. Hér 

er Gap.com að auglýsa vörur eins og Winzip til að fá inn nýja viðskiptavini. TrailPay er í dag 

með rúmlega 40 milljón notendur, 7500 kaupmenn og fara þessar tölur hækkandi (Kaza, 

2011).  

 

2.4 Mikilvægi netviðskipta  
 

Viðskipti á netinu fara ört vaxandi með hverjum degi sem líður. Viðskipti á netinu eru margs 

konar, allt frá því að kaupa sér flíkur, matvöru og í að kaupa sér menntun og húsnæði. Netið 

er einnig orðin einn mikilvægasti vettvangur nútímans. Þar er hægt að nálgast upplýsingar 

um allt milli himins og jarðar ásamt því að þekking og vanþekking fólks hefur einnig aukist en 

sagt hefur verið að internetið sé stærsti ruslahaugur í heimi. Fyrirtæki  kallast varla til 

fyrirtækja nema að þau séu með heimasíðu burtséð frá því hvort að raunveruleg nauðsyn sé 

fyrir slíka síðu. En tímar hafa breyst eins og nútíminn er að sýna okkur, eitt gott dæmi  er 

bifreiðaverkstæði, erfitt er að kaupa slíka þjónustu í gegnum netið þar sem þarf að mæta 

með bílinn á staðinn til að láta laga hann. Samt sem áður eru mörg bifreiðaverkstæði með 

heimasíður þar sem að neytandanum finnst gott að sjá upplýsingar um fyrirtækið, 

staðsetningu, símanúmer og jafnvel nokkrar myndir áður en hann ákveður á hvaða verkstæði 

er farið.  

Fyrirtæki sem hefur góða heimasíðu stendur framar fyrirtæki sem velur að hafa ekki 

heimasíðu. Sú þróun sem hefur átt sér stað hjá neytendum stendur þannig að netið er hluti 

þess að kaupa vörur og þjónustu eða veita neytanda upplýsingar um vörur eða þjónustu sem 

á að kaupa (Zafar & Rolfe, 2011).   

Netviðskipti er breyting sem varð á öllum mörkuðum. Þrátt fyrir að það sé sjálfsagður hlutur í 

dag þá eru margir sem að hafa þurft að ganga í gegnum flóknar nýjar leiðir til að geta farið 

þessa nýju leið. Til að líta á þetta betur er gott að líta á nokkra fræðimenn sem hafa ritað um 

breytingastjórnun og hvaða leiðir og kenningar eru hjálplegar stjórnendum til að innleiða 

svona stóra hluti eins og netið og netviðskipti inn í sín fyrirtæki.  
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2.5 Kenning Tom Peters og Robert H. Waterman  

 

Tom Peters og Robert H. Waterman komu fram með átta meginatriði sem einkenna afburða 

stjórnun fyrirtækja (Waterman, 1982) 

1. Hræðast ekki ákvarðanir  

2. Nálægð við viðskiptavininn 

3. Sjálfstæði starfsmanna og frumkvöðlastarfsemi 

4. Fólkið í fyrirrúmi  

5. Skýr markmið og gildi  

6. Halda sig við kjarnastarfsemi 

7. Einfalt skipulag, ekki ofmönnum  

8. Frjálslegt en agað  

Hægt er að taka þessi atriði Peter og Waterman og auðveldlega tengja þau við farsælt 

fyrirtæki sem hefur innleitt góða heimasíðu í sín viðskipti og jafnvel farið líka út í netviðskipti. 

 

2.6 Kenning Charles Handy  

 

Charles Handy sagði: „Heimurinn er að breytast og þess vegna þurfa stofnanir að breytast“. 

Hann kom fram með þær kenningar að í framtíðinni þurfa skipulagsheildir að vera (Handy, 

1993):  

 Byggðar á þekkingu  

 Stjórnað af fámennum hópi afburðarfólks  

 Með nýjustu tækni  

 

Það eru þessar kenningar ásamt atriðum Peters og Waters sem má tengja við það sem hefur 

átt sér stað hjá fyrirtækjum sem hafa náð árangri í netviðskiptum. Ekki er þörf á stórum hópi 

sölufólks til að selja einstaka vörur og því er ekki þörf á stórum byggingum undir stóran hóp 

af stjórnendum, starfsfólk í alls konar skrifstofustörf, viðhaldi bygginga eða fleiri atriði sem 

þarf að hafa í huga ef fyrirtæki ætlar einungis að selja vörur á staðnum. Í gegnum netið er 
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hægt að veita miklar upplýsingar á ódýran máta hvar sem viðskiptavinurinn er staddur í 

heiminum.  

 

2.7 Hringrás þjónustu þróunar  
 

Það er stöðugt verið að breyta, lagfæra, uppfæra, þróa og móta nýja þjónustu og 

þjónustuleiðir. Er það í takt við þá þróun sem er að eiga sér stað í heiminum og samfélögum í 

heild sinni. Markaðurinn kallar eftir breytingum eftir því sem lögum og reglum er breytt, ný 

tækni kemur fram eða núverandi tækni verður úrelt. Myndin hér að neðan sýnir hringrás 

þróunar á þjónustu og kemur hún inn á þá þróun sem hefur átt sér stað í heimi netviðskipta 

og er ekkert sem sýnir að því sé að ljúka (Fitzsimmons, 2011).  

 

Mynd 5- Hringrás þjónustu þróunar  

 

Fyrirtæki í netviðskiptum eru á margan hátt ekki svo frábrugðin fyrirtækjum sem eru ekki í 

beinum netviðskiptum. Grunnhugtök í fyrirtækjarekstri eru þau sömu þó svo að fyrirtækið 

leggi áherslu á netviðskipti, sé í fjármálastarfsemi eða er opinber stofnun. Atriði eins og góð 

stjórnun, stefnur, fyrirtækjamenning, hagnaður, áætlanagerð og margt fleira þarf að vera til 

staðar í fyrirtækjum.     
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Eitt af því sem þarf að huga að í öllum fyrirtækjum eru þær tækniframfarir sem eiga sér stað 

til að fyrirtæki verði ekki fyrir stöðnun. Öll fyrirtæki ganga í gegnum ákveðin tímabil þegar 

kemur að tækninýjungum og almennum breytingum í samfélaginu og er mismunandi hvað 

slík tímabil eru löng hjá fyrirtækjum. Ein stór breyting sem flest öll fyrirtæki hafa nú innleitt 

hjá sér er internetið og það að hafa heimasíðu burt séð frá því hvort að nokkuð sé keypt á 

sjálfri síðunni.  

Öll fyrirtæki ná ákveðunum hátindi á sínum ferli og með réttri stjórnun, áætlanagerð og 

starfsfólki geta fyrirtæki bæði viðhaldið titlinum eða komist þangað aftur. Myndin hér að 

neðan sýnir líftíma fyrirtækis sem í byrjun einkennist af fólki eða fyrirtækjum sem taka 

áhættur með því að fjárfesta í nýjungum hjá fyrirtæki eða á markaði, getur þetta tímabil 

tekið mánuði eða einhver ár. Því næst er það vaxtartímabil fyrirtækis, þar hafa vörurnar eða 

þjónustan komist til vitundar í samfélaginu og mikill vöxtur getur átt sér stað á þessu tímabili. 

Á næsta tímabili á sér stað ákveðin stöðnun, viðskiptavinahópar sem hafa myndast halda 

áfram að versla vörurnar eða þjónustuna en einnig má segja að á þessu tímabili eigi sér stað 

ákveðin mettun á markaðinum. Síðasta tímabilið er svo hnignun en þá hafa samkeppnisaðilar 

komið inn á markaðinn með svipaða vörur eða þjónustu, annað hvort hafa þeir lægri verð að 

einhverjar nýjungar (Haberg, 2008).  

 

Mynd 6- Líftími fyrirtækja  

Þetta er þó hringrás hjá flestum fyrirtækjum því flest leita þau leiða til að auka aftur viðskipti, 

halda í þann viðskiptamannahóp sem þegar er til staðar og leita nýrra leiða til að fara á stærri 

og nýrri markaði. Augljóst er að netið hefur haft mikil áhrif til að ná til nýrra hópa og stærri 

markaða. 
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3. Greiðsluþjónustur netviðskipa  
 

Það er nánast ógjörningur fyrir kaupmenn sem ætla að stunda netviðskipti yfir landamæri að 

taka ekki við alþjóðlegum greiðslukortum.  Kostnaður og flækjustig við viðskipti með öðrum 

hætti væri það mikill að viðskiptin yrðu óhagstæð og vöruverð of hátt og þar af leiðandi 

kaupmaðurinn ekki samkeppnishæfur. 

Kaupmenn sem stunda viðskipti einungis í einu landi taka oft við greiðslum með öðrum 

hætti, en þá er það oftast einhver viðurkennd leið í viðkomandi landi.  Hér á Íslandi mætti 

nefna kröfur í heimabanka sem slíka sérleið. 

Kortaviðskipti á netinu eru stöðugt að verða öruggari fyrir bæði korthafa og kaupmenn.  

Bjóði kaupmenn ekki upp á greiðslur með korti eiga þeir á hættu að missa viðskipti yfir til 

annarra sem taka á móti kortum sem greiðslu (Chakravorti & To, 2006). Þau fyrirtæki sem 

bjóða vörur sínar og þjónustu á netinu geta valið um nokkrar leiðir til að innheimta greiðslur 

fyrir þá þjónustu eða þær vörur sem er verið er að selja. Á netinu er ekki hægt að taka við 

peningum í þeirri mynd sem þeir eru í og því þarf að fara þessar rafrænu leiðir til að 

innheimta greiðslur. Þessar leiðir eru mjög mismunandi. Það fer eftir þeim hefðum, þróun og 

tækni sem hvert land hefur innleitt hjá sér hvað neytendur hafa um að velja í greiðsluleiðum. 

Sem dæmi er að í Danmörku þar sem mest er notað Dankort og það getur verið bæði debet- 

og kreditkort og hægt að nota hvort tveggja á netinu (Danskebank, e.d).  

Af þessu leiðir að kaupmenn sem stunda viðskipti yfir landamæri geta ekki með nokkru móti 

boði upp á alla þá greiðslumöguleika sem fyrir hendi eru í öllum þeim löndum sem neytendur 

koma frá.  Alþjóðleg greiðslukort eru þeim eiginleikum búin að þau virka alls staðar eins og 

því hægðarleikur einn að taka við kortum hvar sem er, hvaðan sem er.   

Til að tryggja viðskipti þurfa kaupmenn að grípa til öryggisráðstafana til að koma í veg fyrir 

misnotkun á þeim greiðsluleiðum sem er í boði eru. Einkar auðvelt er fyrir þá sem hafa 

einbeittan vilja að „ræna“ kaupmann á netinu til dæmis með því að hagræða á einhvern hátt 

síðunni hans og stela kortaupplýsingum eða nota fölsuð kortnúmer til að versla. 

Stærstu nöfnin sem koma upp þegar kemur að greiðslu í netviðskiptum eru kortarisarnir Visa 

og MasterCard. Þetta eru vörumerki sem þekkjast nánast út um allan heim og þegar 

ferðalangar reka augun í þessi merki eiga þeir ávallt að geta treyst því að hægt sé að taka við 
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þessum merkjum sem greiðslumiðli. Það sama á við neytendur sem versla á netinu 

(VisaEurope, e.d).   

Til eru fleiri stór vörumerki á þessum markaði. Eru það merki eins og American Express 

(Amex), Dinners Club, Japan Credit Bureau (JCB) og Union Pay (UP). Ekki verður þó farið 

ítarlega í þessi merki hér.  

Kredit-, debet- og annars konar greiðslukort er ákjósanlegasti greiðslumiðillinn fyrir greiðslu í 

netviðskiptum. Undanfarin ár hafa sprottið upp nýjar leiðir til að greiða á netinu sem eru 

samt sem áður óbeint tengdar greiðslukortum, dæmi um slíkt er rafeyrir. Þrátt fyrir nýjar 

greiðsluleiðir er enn langt í það að stór hópur neytenda velji annan greiðslumiðil en 

greiðslukort í netviðskiptum. Það eru nokkrar ástæður fyrir þessu (Zafar & Rolfe, 2011).  

 Þekking – neytendur þekkja kortin og gott er að hafa yfirsýn á fjármálum með því að 

sjá færsluna á yfirliti.  

 Áhætta – greiðslukort veita ákveðið öryggi, útgáfubankar, færsluhirðar, 

kortasamtökin og tæknilegir aðilar sem koma að þessu ferli geta verndað korthafa 

fyrir svikaförlum aðilum.  

 Fríðindi – mörgum kortum fylgja alls konar fríðindi, afsláttaklúbbar eða jafnvel 

endurgreiðslur.  

 Þægindi fyrir kaupmenn – kaupmenn sem hafa góð kerfi geta auðveldlega bætt við 

netgreiðslum inn í kerfin hjá sér (Zafar & Rolfe, 2011).  

 

Mynd 7 – Hlutfall einstaklinga sem velja greiðslukort 
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3.1 Greiningar á greiðsluþjónustum- greiðsluleiðum- greiðslumerkjum  

 

Eins og aðeins hefur verið varpað ljósi á eru nokkrar leiðir fyrir kaupmann í netviðskiptum að 

innheimta greiðslur. Lítum aðeins nánar á þá þætti.  

Visa hefur trónað á toppnum sem stærsta kreditkortamerki í heiminum og í dag sem helsti 

greiðslumiðill í heiminum (Borgun, e.d). Til eru margar tegundir af Visakortum en það eru 

útgáfubankar í hverju landi fyrir sig sem markaðsetja kort til sinna neytenda, eins og þeirra 

markaður óskar eftir. Er það þó allt gert í samráði við regluverk Visa. Fast á hælum Visa er 

MasterCard en fjallað er um það hér að neðan.  

Það sem einkennir kreditkortið  er að korthafinn fær fyrirfram ákveðna heimild á kortið sem 

er föst upphæð sem korthafi má svo eyða. Á Íslandi er hefðin sú að þegar heimildin er búin 

þá þarf korthafinn að greiða reikninginn eða greiða inn á kortið áður en hægt er að nota 

kortið að nýju, nema að korthafi semji um annað við bankann sinn. Annars staðar í heiminum 

er kreditið á kortunum mun meira en þekkist á Íslandi og korthafinn greiðir ekki nema hluta 

af eyðslu sinni hver mánaðamót en þarf hann þó að greiða vexti af heildarupphæðinni. Þessi 

tegund af heimildum á kortum er einnig til á Íslandi en hefur ekki verið eins vinsæl og hinar 

klassísku heimildir (Charkravorti & To, A Theory of Credir Cards, 2006).  

 

3.1.1 Visa  

 

Visa Consumer eða almenn kreditkort eru hlutfallslega stærsti þáttur af þeim flokkum sem 

Visa býður upp á. Á Íslandi eru þessi kort betur þekkt sem almenn kort, námsmannakort, 

gullkort og alls kyns ferðakort sem bankar bjóða upp á. Handhafar þessara korta þurfa 

almennt ekki að greiða neitt fyrir notkunina af þeim heldur einungis árgjald sem er oft einnig 

samningsatriði milli banka og korthafa. Þetta er einnig ódýrasti kostur fyrir kaupmenn að 

móttaka fyrir utan debetkortin. 

Visa Electron á Íslandi eru debetkort. Íslendingar þekkja það á merkinu á kortinu. Debetkort  

tóku við af gamla góða ávísanaheftinu (MPbanki, e.d). Munur á debet- og kreditkorti er að 

debetkortið tengist bankareikningi korthafa og kerfið kannar við úttekt hvort að næg 

innstæða sé á reikningi fyrir úttektinni og millifærir jafnóðum af reikningi korthafa ef 

innistæða er fyrir hendi.  Kreditkort eru hinsvegar mörg með fyrirfram ákveðinni 



 

19 
 

mánaðarlegri úttektarheimild sem kerfið kannar hvort að sé fullnýtt við úttekt. Kreditkort 

geta einnig verið fyrirframgreidd, en þá getur korthafi ekki nota kortið nema að eiga 

innstæðu inn á kortinu.  Korthafinn leggur ákveða upphæð inn á kreditkortið sem hann getur 

svo notað að vild en kerfið kannar við úttekt hvort næg innistæða sé á kortinu fyrir 

viðskiptunum.   

Öll kreditkort hafa kortanúmerið prentað eða stimplað á kortinu.  Visa Electron kortin sýna 

hins vegar ekki kortanúmerið, enda eru þau fyrst og fremst hugsuð í notkun í rafrænum 

afgreiðslutækjum og ekki hægt að nota þau við til dæmis netviðskipti eða boðgreiðslur. Ef vel 

er gáð er hægt að sjá að í sumum löndum er gerður munur á Visa debet og Visa Electron, þar 

sem notkun Visa Debet getur verið víðtækari en Visa Electron.  Í mörgum löndum má sjá að 

debetkort eru einnig með upphleyptu kortanúmeri, þó slíkt þekkist ekki hér á landi.  

Visa viðskiptakort (e.corprate) eru ætluð fyrirtækjum til að einfalda innkaup og rekstur hjá 

sér. Eru þessi kort dýrari en hefðbundin greiðslukort fyrir útgefendur og færsluhirða. Ástæða 

þess að þau eru dýrari eru nokkrar. Útgefandi hefur meiri greiðslufalláhættu af fyrirtækjum 

en einstaklingum.  Algengt er að heimildir og færsluupphæðir þessara korta séu mun hærri 

en einstaklingskorta.  Þá eru  fríðindi þessar korta gjarnan meiri á Íslandi, til dæmis er 

punktastöfun meiri en á venjulegum kortum, ferðatryggingar víðtækari og hægt að nota þau 

til að komast inn á betri stofur á flugvöllum víðsvegar um heiminn (MPBanki, e.d).  

V PAY  eru nýjust Visadebet kortin á markaðinum. Þau eru ekki enn fáanleg á Íslandi. Tæknin 

í þessum kortum byggist alfarið á örgjafanum og pin númeri, það er engin segulrönd á 

þessum kortum. Þar sem að ekki er segulrönd og korthafi verður að hafa PIN til að samþykkja 

greiðsluna er þetta mjög öruggur greiðslumáti bæði fyrir korthafann og kaupmanninn. Þessi 

kort eru bara til að versla við kaupmann yfir borðið og eru því ekki í boði í gegnum netið (Visa 

Europe, e.d).  

 

3.1.2 MasterCard  

 

MasterCard consumer kort eru á allan hátt sambærileg Visa consumer kortinu. Kostnaður 

korthafans er takmarkaður og fríðindin mjög svipuð. Eini munur á Visa og MasterCard er sá 

að MasterCard er aðeins dýrara vörumerki en Visa og því er aðeins dýrara fyrir kaupmenn að 

móttaka slík kort. Nánar verður farið yfir kostnað hér neðar.  
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Maestro er alveg sambærilegt Visa Electron kortinu debetkort MasterCard. Þó eru 

kortnúmer prentuð á Maestro kort og leyft að nota þau á netinu í mörgum löndum.  Slíkt er í 

bígerð á Íslandi.  Eins Visa Electron þá tengist Maestro kortið við bankareikning korthafa og 

innistæða á reikningi könnuð í hvert skipti sem kortið er notað. MasterCard Debet og 

Maestro er ekki sama vörumerkið en MasterCard Debet er ekki gefið út á Íslandi. Ef gerður er 

greinamunur á þeim þá er það sama og munur Visa debet og Electron, það er munur á leið 

færslunnar í kerfinu (MasterCard Worldwide , e.d).  

MasterCard viðskiptakort (e. commercial, corprate og product specific) Er það algjörlega 

sambærilegt Visa viðskiptakortinu. Mikið af fríðindum fylgir þeim og þau eru frekar dýr  

(Íslandsbanki, e.d).  

 

3.1.3 Rafeyrir 

 

Rafeyrir er rafrænn greiðslumiðill sem einungis er hægt að nota rafrænt eða á netinu þannig 

viðskiptavinurinn getur ekki snert beint á þeim. Með frumvarpi til laga sem lagt var fyrir 

Alþingi á 127. Löggjafaþingi 2001-2001 var rafeyrisfyrirtæki skilgreint sem: „Lögpersóna, aðra 

en viðskiptabanka eða sparisjóði skv lögum 113/1996 eða lánastofnanir aðrar en 

viðskiptabanka og sparisjóði samkvæmt lögum nr. 123/1993, sem gefur út greiðslumiðil í 

formi rafeyris. Með rafeyrir er átt við peningaleg verðmæti, í formi kröfu á útgefenda sem 

eru geymd á rafrænum miðli og gefin út í skiptum fyrir fjárhæð, sem ekki er lægri en hin 

útgefnu peningalegu verðmæti og samþykkt sem greiðslumiðill af öðrum fyrirtækjum en 

útgefanda“ (Alþingi, 2000) . Nú liggur fyrir Alþingi frumvarp til laga um rafeyrisfyrirtæki þar 

sem starfsemi og fyrirkomulag þessara fyrirtækja er skilgreint frekar. 

Fyrirtæki eins og Paypal heyrir undir það að vera rafeyrisfyrirtæki. Það starfar skv. 

sambærilegum lögum sem vísað var í hér að ofan ásamt því að starfa skv. alþjóðlegum lögum 

um rafeyrisfyrirtæki. Með Paypal er hægt að greiða fyrir vörur eða þjónustu þar sem að 

kreditkorti eða debetkorti hefur verið skipt út fyrir Paypal sem greiðslumiðli. Hjá Paypal 

hefur neytandinn val um það að skrá kortanúmerið alfarið hjá Paypal eða að kaupa inneignir 

hjá Paypal með korti eða millifærslum. Með Paypal eru viðskiptavinir ekki að gefa upp 

viðkvæmar kortaupplýsingar út í heim heldur notar viðskiptavinurinn Paypal reikning sem 
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inniheldur rafeyri sem Paypal gerir upp við kaupmann. Paypal geymir kortanúmer eða 

fjármagn með öruggum hætti. Ef svo korthafi gerir athugasemdir við viðskiptin þá er Paypal 

öruggur aðili til að vinna með slíkar athugasemdir  (Paypal, e.d).  

 

3.2 Kortagreiðslur og mikilvægi þeirra  
 

Til að fyrirtæki geti verið samkeppnihæf í netviðskiptum þá þurfa kaupmenn að bjóða upp á 

algengustu greiðslumiðlana eins og Visa og MasterCard sem ræddar eru hér að ofan. Á 

Íslandi hafa sumar netverslanir byrjað með því að vera með heimasíðu sem er bara kynning á 

vörunum eða þjónustunni og til að kaupa hana er svo haft samband við kaupmann í gegnum 

tölvupóst og ákveðið er í sameiningu hvort eigi til dæmis að millifæra greiðslu eða 

viðskiptavinur hitti kaupmann og komi með reiðufé (OECD Publishing, 2012). Slíkt er varla 

hægt til lengri tíma. Til að viðskipti geti vaxið þarf að leyfa viðskiptavinum að hafa val um 

fleiri greiðslumöguleika. Með því að taka á móti kortum sem greiðslumiðli eykur kaupmaður 

hag sinn (Charkravorti & To, A Theory of Credir Cards, 2006).  Áhættan sem að kaupmaður 

tekur ef hann starfar bara í því að vera í tölvupóstsamskiptum við viðskiptavininn er að 

kaupmaðurinn tekur vöruna frá og svo hugsanlega hættir viðskiptavinurinn við. Þá er 

kaupmaðurinn búin að glata sölu sem kannski hefði geta farið eitthvað annað því alltaf líður 

smá tími á milli sem tekur fólk að svara tölvupósti. Að bjóða viðskiptavinum að greiða strax 

fyrir vöruna eða þjónustu veldur því að sala á sér stað strax og þannig er hægt að koma í veg 

fyrir svona áhættu (To, 2006).  

 

3.3 Grönfeld og Strother  
 

Aðilar í netviðskiptum þurfa að hafa margt í huga þegar kemur að því að selja vörur í gegnum 

netið, hvernig á að markaðsetja sig gagnvart kaupanda, hvernig á að taka á móti greiðslum á 

vörum, hvernig á að koma í veg fyrir að brotist sé inn á heimasíðuna og fleiri atriði. Þessir 

aðilar eru þó ekki sjáanlegir, hvorki neytandanum sem er að kaupa vöruna hjá kaupmanni né 

kaupmanninum sjálfum. Eru þetta þriðju og jafnvel fjórðu og fimmtu aðilarnir sem koma að 

viðskiptunum með beinum eða óbeinum hætti.  
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Myndin hér að neðan er tekin úr bók Grönfeldt og Strother, Service Leadership, og 

auðveldlega er hægt að setja þá aðila sem eru í netviðskiptum inn í þessa mynd, bæði þá 

kaupmanninn sjálfan og korthafann eða neytandann. Margir aðilar sem að fara út í 

netviðskipti hafa oft samband við einn aðila sem hjálpar þeim að komast í samband við aðra 

aðila til að geta stundað viðskipti sín, oft eru kaupmenn ekkert  í sambandi við þá aðila 

heldur eru þriðju aðilar sem sjá um það (Grönfeld & Strother, 2006). Svo út frá sjónarhorni 

korthafa eru þriðju aðilar sem sjá alfarið um til dæmis þjónustuver kaupmanns, oft eru þau 

staðsett á allt öðrum stað en kaupmaður, til dæmis í Indlandi. Þannig að korthafar eða 

viðskiptavinir kaupmanns eru þjónustaðir af öðrum aðilum en kaupmanninum sjálfum.  

 

 

Mynd 8 – Aðilar á bak við þjónustu 
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4. Bakvinnsla – Ferill kortafærslu  
 

Til að fá betri yfirsýn er nauðsynlegt að skýra hver leið kortafærslu er í gegnum kerfin. 

Hér að ofan er búið að fara yfir nokkrar tegundir korta sem hægt er að nota til greiðslu á 

netinu ásamt því að nefndar hafa verið aðrar leiðri til að greiða fyrir vörur og þjónustu á 

netinu sbr. rafeyrir, Paypal. Það er sama hvort neytandi standi inn í verslun að greiða fyrir 

vöru eða að greiða á netinu, neytandinn þarf ávaltt að láta eitthvað af hendi sem 

greiðslumiðil og fá til baka staðfestingu sem dæmi þegar greitt er fyrir vörur inn í verslun fær 

kaupandi kvittun í hendur sem staðfesta viðskiptin.  Sömuleiðis á  kaupandi að fá kvittun fyrir 

viðskipti sem gerð eru á netinu. Hér að neðan verður rakið ferlið frá því að neytandi greiðir 

fyrir vöru á netinu og þangað til  staðfesting á greiðslu hefur borist neytenda.  Þessi ferill 

tekur einungis nokkrar sekúndur en á þessum örfáu sekúndum er heilmikið að gerast.  

 Neytandi kaupir vörur eða þjónustu á síðu kaupmanns og staðfestir að hann vilji greiða 

fyrir.  

 Neytandi er fluttur á greiðslusíðu sem getur verið hvort heldur er í netverslun kaupmanns 

eða í greiðslugátt hjá tryggum þjónustuaðila kaupmanns. 

 Fyrst þarf verslunin að óska heimildar á kort neytenda.  Neytandinn setur inn kortanúmer 

og aðrar þær upplýsingar sem þörf er á.  Allar kortaupplýsingar eru dulkóðaðar þegar 

þær eru sendar frá heimasíðu kaupmanns yfir á netþjón sem hýsir greiðslugátt. 

 Greiðslugáttin getur hvort heldur sem er tengst færsluhirði (e.aquirer) beint, eða tengst í 

gegnum færslumiðlara (e. payment processor) sem að kaupmaður er þá með viðskipti 

við.  Heimildabeiðni er send áfram á færsluhirði.  

 Færsluhirðir sendir svo heimildabeiðnina til kortasamtakanna Visa, MasterCard eða 

annarra samtaka.  

 Kortasamtökin finna viðkomandi útgáfubanka og miðla heimildabeiðninni þangað.  

 Útgáfubanki fær beiðnina og kannar hvort næg innistæða eða heimild sé á kortinu og 

hvort leyfilegt sé að nota kortið fyrir tilheyrandi viðskipti. Hvort sem að viðskiptin eru 

heimiluð eða synjað fer heimildasvar til baka aftur sömu leið og hún kom til útgáfubanka.  

 Heimildasvari er svo miðlað aftur til baka í greiðslugáttina sem kemur upplýsingum áfram 

yfir á heimasíðu kaupmanns með staðfestingu á að viðskiptin hafi farið í gegn þá með 

heimildanúmeri eða ef þau hafa ekki farið í gegn þá með stöðluðum synjunartexta.   
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Þrátt fyrir þetta langa ferli tekur þessi aðgerð einungis 2-3 sekúndur. 

Til að ferillinn sem nefndur var hér að framan og hægt að sé að móttaka greiðsluleiðirnar 

sem eru nefndir hér að framan þarf kaupmaður að hafa nokkra hluti í huga.  

Til að auka öryggi í netviðskiptum hafa kortafélögin hafa sett fram skýrar kröfur um hvernig 

heimasíður skuli uppbyggðar og hvað upplýsingar skuli birta korthafa við viðskipti.   

Heimasíðan sjálf þarf að vera vel uppbyggð og notendavæn fyrir viðskiptavininn, ekki er hægt 

að bjóða upp á að viðskiptavinurinn þurfi að fara miklar krókaleiðir til að komast að því hvað 

er verið að bjóða á síðunni. Margir kaupmenn sem eru alfarið í netviðskiptum hanna jafnvel 

sínar síður sjálfir en þó ekki allir og því eru oft fengnar auglýsingastofur og markaðsaðilar til 

að sjá um uppsetningu og hönnun á heimasíðum. Ljóst er að talsverð fjárfesting liggur að 

baki uppsetningu á slíkri síðu þar sem ganga þarf frá síðunni og greiðsluleið á ásættanlegan 

hátt áður en viðskipti geta hafist. Færsluhirðir sem tekur kaupmann í viðskipti þarf síðan að 

yfirfara síðuna til að tryggja að rétt sé staðið að uppsetningu og að kaupmaður sé að selja 

það sem hann segist vera að selja. 

Áður en hægt er að taka við sjálfri greiðslunni þarf korthafi að samþykkja skilmálana sem 

kaupmaður hefur sett upp á síðunni. Skilmálar eru oft staðlaður texti þar sem að kaupmaður 

upplýsir korthafann um þau lög sem hann fylgir, hvar fyrirtækið er skráð með lögheimili og 

fleiri atriði. Skilmálar eiga að vera aðgengilegir og auðfundir á síðunni fyrir viðskipavini.  

Mismunandi er hvar viðskiptavinurinn samþykkir skilmálana, en oftast er það á síðunni þar 

sem er farið yfir pöntunina eða jafnvel á sjálfri greiðslusíðunni. 

Skilmálar heimasíðna eru yfirleitt settir saman af lögfræðingum sem sérhæfa sig í slíkum 

atriðum og nauðsynlegt fyrir kaupmann sem hluta af fjárfestingu við uppsetningu á 

vefverslun að kaupa slíka þjónustu. 

 Greiðslusíðan getur verið hluti af vefverslun kaupmanns eða hýst hjá þriðja aðila en oft 

verður viðskiptavinur ekki var við að hann hafi verið fluttur á aðra síðu til að greiða. Oft er 

greiðslusíðan með sama viðmót og heimasíðan eða netverslunin þó svo að á bak við 

greiðslusíðuna sé þriðji aðili sem tekur á móti gögnum eins og kortanúmeri og öryggisnúmeri 

og flytur þau örugga leið. Einnig getur það verið allt annað viðmót sem blasir við 

korthafanum þegar hann kemur inn á greiðslusíðunna (Merchant University, e.d).  
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Greiðsla fyrir notkun á greiðslugátt getur verið hluti af heildarsamningi kaupmanns við 

þjónustuaðila en oft er greidd föst mánaðarleg upphæð til þriðja aðila fyrir leigu á 

greiðslugáttinni eða það getur einnig verið hlutfall veltu eða fast gjald á hverja færslu sem fer 

í gegn, til dæmis 0.10 dollara sent fyrir hverja færslu.  

 

4.1 Milliaðilar – þeir sem að koma að kortafærslu  

 

Á greiðslumiðlunarmarkaði eru ýmsir milliliðir sem tengja saman aðila og/eða veita þjónustu 

til kaupmanna og færsluhirða, svokallaðir umboðsaðilar (e. Service Providors). Færsluhirðar 

sem bjóða þjónustu sína til kaupmanna utan síns lands, þ.e. yfir landamæri,  eiga oft ekki 

auðvelt með að nálgast kaupmenn beint sökum staðsetningar,  tungumála og vanþekkingar á 

staðarmarkaði kaupmanns. Sömuleiðis eiga kaupmenn ekki auðvelt með að finna færsluhirða 

á alþjóðlegum markaði sem vilja taka þá í viðskipti.  Vegna þessa hafa orðið til milliliðir sem 

sjá um að tengja saman þessa aðila og koma á viðskiptum.  Þessir milliliðir eru kallaðir ISO 

(Independent Sales Organizations).  Sömuleiðis hafa orðið til milliliðir sem þjónusta 

kaupmenn með tæknimál, öryggismál og greiðslusíður.   

Margir þessara þjónustuaðila bjóða kaupmönnum heildarlausnir  gegn ákveðinni umsaminni 

upphæð sem er oft hlutfall af veltu kaupmanns (Segpay, e.d.). Slík heildarlausn innifelur 

yfirleitt samning við færsluhirði, öryggisþjónustu, greiðslusíðu og jafnvel uppgjör. Þóknun 

kaupmanns getur verið föst upphæð fyrir þjónustu eða hlutfall af veltu og þá stundum 

mismunandi hlutfall eftir tegundum korta. Umboðsmaður hefur samninga við færsluhirða og 

aðra þá aðila sem þörf er á.  Þegar kaupmaður vill hefja viðskipti þá getur hann gert, í 

gegnum ISO aðila, samning við færsluhirði um sín viðskipti.  ISO taka oft að sér að bakgrunns 

skoða kaupmenn og kanna lögmæti viðskipta í viðkomandi landi.  Þessa þjónustu veita þeir 

færsluhirði auk þess að sjá um undirritun samninga (e. underwriting) fyrir hönd færsluhirðis.  

Af framansögðu er ljóst að mikil krafa er gerð um traust milli færsluhirðis og ISO, en það er 

færsluhirðir sem ávallt á endanum ber ábyrgð á viðskiptum kaupmanna. Hafa ber í huga hér 

að sum viðskipti eru hreinlega ólögleg í mörgum löndum en þar ber helst að telja viðskipti 

með tóbak, lyf, fjárhættuspil og barnaklám. 

Ef kaupmaður er mjög lítill getur hann gert samning við IPSP (Internet Payment Service 

Provider) og telst þá ekki sérstakur kaupmaður hjá færsluhirði, heldur er IPSP aðilinn 
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kaupmaðurinn í því tilviki.  Margir ISO aðilar veita einnig IPSP þjónustu til sinna minnstu 

kaupmanna. 

Ef kaupmaður er með samning færsluhirði við í gegnum ISO aðila þá mun færsluhirðir ávallt 

greiða kortafærslur beint til kaupmanns, fjármunir kaupmanns renna aldrei í gegnum ISO.  Ef 

kaupmaður er hins vegar undir IPSP þá lítur færsluhirðir á IPSP sem hinn eiginlega kaupmann 

og gerir upp við IPSP sem svo greiðir kaupmanni.   

Tekjur ISO aðila eru annars vegar beinar þjónustutekjur af kaupmönnum og hins vegar hluti 

af þjónustugjöldum kaupmanna til færsluhirða.  Í samningum sínum við færsluhirða hafa ISO 

aðilar sett upp þóknunarkerfi þar sem þeir fá hluta af þeirri þóknun sem kaupmaður greiðir 

færsluhirði.  Hjá færsluhirði er sett inn það hlutfall sem kaupmaður greiðir en inni í því er þá 

þóknun til ISO. Kaupmaður hefur viðskipti sín og fær reglulega uppgert til sín frá færsluhirði 

en þegar það gerist er búið að draga af honum þau gjöld sem draga á frá og eru það þá gjöld 

þriðja aðila og annarra aðila sem koma að þeirri bakvinnslu sem þarf til að kaupmaður geti 

sinnt sínum viðskiptum á sem einfaldastan og öruggasta máta (MasterCard Worldwide, e.d).  

Þessi mynd hér að neðan sýnir hverjir það eru sem fyrst og fremst koma að kortafærslunni. 

Eru það korthafar, útgefendur, kaupmaður og færsluhirðir, svo koma kortasamtökin á milli 

ásamt öðrum aðilum sem koma að færslunni, hvað varðar öryggi og miðlun.  

  

Mynd 9- Fjórhliða viðskiptamódel  
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Þetta módel er kallað fjórhliða módel. Kortasamtökin sjálf eru ekki að gefa út kort né eru þau 

að gera beint upp við kaupmenn. Í þessu módeli eru það fjórir aðilar sem eru helstu 

leikmenn. Það er korthafinn sem er handhafi korts sem er gefið út af útgefanda, korthafinn 

verslar við kaupmann sem er nýtir sér þjónustu færsluhirðis sem gerir upp Visa og 

MasterCard færslurn (MasterCard Worldwide, e.d).  

4.1.1 Milliaðilar, hvað eru þeir og til hvers eru þeir?  

 

Til eru margar útgáfur af milliliðum, oft fyrirtæki með afskaplega sérhæfða þjónustu. 

Fyrirtæki sem sérhæfa sig í körfum netverslunarinnar, þeirri vinnslu sem er þar á bakvið og 

að miðla heimildarbeiðni frá kaupmanni til útgáfubanka til að kanna hvort viðskipti séu 

heimiluð. Kaupmaður þarf oft í lok dags að senda færslur til færsluhirðis og er þeim 

upplýsingum stundum miðlað í gegnum sérstakan aðila til færsluhirðis.  Færsluhirðir sendir 

svo allar þær upplýsingar til kortasamtakanna til úrvinnslu.  Færsluhirðir getur svo fengið til 

baka frá kortafélögunum kröfur svo sem endurkröfur, upplýsingar um hugsanlegar 

svikafærslur og aðrar færslur sem færsluhirðir þarf svo að vinna úr. Að auki eru önnur 

fyrirtæki sem taka þátt í ferlinu, fyrirtæki sem að sérhæfa sig í öryggi kortaupplýsinga og 

fyrirtæki sem að hjálpa kaupmönnum að koma í veg fyrir kortasvik og að svikafærslur fari í 

gegnum kerfin (OECD Publishing, 2012).  

Fyrirtæki í netviðskiptum geta verið staðsett hvar sem er í heiminum, oft eru raunverulegir 

eigendur staðsettir í annarri heimsálfu en sjálft fyrirtækið er skráð. Heimurinn er stór og til 

að kaupmenn nái til rétta markhópsins af viðskiptavinum og fái besta verðið er gott að hafa 

upp á aðilum sem kalla sig umboðsmenn.  Umboðsmenn og þjónustuaðilar eru ekki beinir 

þátttakendur í kortafélögunum en eru skráðir hjá þeim sem þjónustuaðilar og eru þar af 

leiðandi orðnir óbeinir þátttakendur og þá oftast fyrir hönd einhvers beins þátttakanda. Ensk 

heiti á þessum aðilum eru Independent service organisation (ISO), Payment service provider 

(PSP), Internet payment service provider (IPSP), Payment facilitator (PF), Memer service 

provider (MSP), Third party payment provider (TPP), Data storage entity (DSE), gateway og 

processor. Margir þessara aðila eru í grunninn að veita mjög svipaða þjónustu og sumir veita 

fleiri en eina þjónustu. Þessi heiti koma sum hver einnig beint frá Visa og MasterCard, best er 

að fara yfir hvað hver og einn gerir og taka svo saman hverjir eru eins (OECDpublishing, 

OECD Digital Economy Papers No. 204, 2012).  
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5. Kostnaður – kortasamtakanna og kaupmanna  
 

Það er nokkur munur á kortasamtökunum þegar kemur að samsetningu og kostnaði. Visa 

International og Visa EU eru ekki alveg sömu samtökin þó svo að í grunninn séu þau áþekk. 

Regluverkið er nokkurn vegin það sama. Helsti munur á þessu er að Visa International er á 

hlutabréfamarkaði, en Visa EU eru samtök sem eru í eigu og  rekin af 3700 bönkum, 

sparisjóðum og þjónustuaðilum í greiðsluþjónustu um alla Evrópu  (Visa Europe , e.d).  

 

5.1 Interchange  
 

Interchange mætti þýða á íslensku sem millibankagjald. Þetta er það gjald sem þátttakendur 

í kortasamtökunum þurfa að greiða sína á milli, en alla jafna þurfa færsluhirðar að greiða til 

kortaútgefenda.  Millibankagjald stendur straum af fjármögnunarkostnaði þátttakanda en 

útgefandi greiðir færsluhirði úttektir næsta virka dag eftir úttekt en útgefandi lánar korthafa 

úttekt, oftast í allt að 45 daga.  Að auki ber útgefandi talsverða svikaáhættu vegna 

misnotkunar korta og vinnslukostnað en millibankagjaldinu er ætlað að standa straum af 

þessum kostnaði.  Segja má að þetta sé í raun fyrir korthafa til að halda kostnaðinum á 

kortinu sjálfu í algjöru lágmarki, en má einnig líta á það þannig að verið sé að fá korthafann 

til að nota kortið eins mikið og hægt er án mikils aukakostnaðar fyrir hann (MasterCard 

Worldwide, 2008). Kaupmaður er þá raunverulega sá aðili sem að fjármagnar þennan 

kostnað því að gjaldið sem hann greiðir fyrir að taka á móti kortum eins og Visa eða 

MasterCard fer að hluta til útgefanda.  Færsluhirðir rukkar kaupmann um gjald, sem hann 

greiðir að hluta áfram til Visa og MasterCard sem sér til þess að útgefendur fá greitt 

(Schmalensee, 2002). Fyrir nokkrum árum opinberuðu kortasamtökin Visa og MasterCard 

hvað færsluhirðar eru að greiða í millibankagjöld. Var það gert til að gera kaupmönnum 

auðveldara að sjá nákvæmlega hvað hver færsla kostaði hjá þeim þar sem kort eru 

misjafnlega dýr. Hægt er að nálgast millibankagjöld inn á heimasíðum kortasamtakanna. 

Þrátt fyrir þetta eru millibankagjöld í raun ekki mjög gegnsæ en taka þarf tillit til hvar 

kaupmaður er staðsettur og hvernig færslur hann má vænt að móttaka. Taka þarf tillit til 

hvernig samsetning korta er sem hann móttekur og hvernig þau eru móttekin, hvort þeim er 

rennt í gegnum posa í verslun, eða þau notuð í internetviðskiptum.  Hvort það er mikið magn 
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af almennum kortum (e. consumer cards), hvort það er mikið magn af debetkortum, Visa 

Electron og Maestro, eða mikið af viðskiptakortum.  

Til viðbótar við útgefin millibankagjöld sem ákveðin eru af kostasamtökunum þá geta verið 

sett sérstök gjöld fyrir einstök lönd, og einnig geta einstakir meðlimir gert sérsamninga sín á 

milli.  Slíkir sérsamningar hafa verið í gildi á milli aðila á Íslandi, fyrst og fremst vegna 

uppgjörsfyrirkomulags sem hefur verið hér við lýði.  Kaupmenn á íslenska markaðinum fá 

almennt gerða upp kortaveltuna mánaðarlega en ekki daglega eða vikulega eins og títt er 

erlendis.  Með þessu fyrirkomulagi er fjármögnunarkostnaður útgefenda lægri og 

millibankagjöld því lægri sem færsluhirðir greiðir til útgefanda.  Þessi lágu millibankagjöld 

hafa svo endurspeglast í tiltölulega lágum seljendaþóknunum á Íslandi (Pétur Friðriksson, 

2012).  

Gott er að líta á einfalda mynd af þessum kostnaði.  Íslenskur kaupmaður sem hefur fjárfest í 

kassakerfi eða leigir posa frá þjónustuaðilum, greiðir hlutfall af þeirri veltu sem fer í gegnum 

þessi kerfi. Íslenskir korthafar sem versla hjá honum eru ódýrustu færslurnar. Ef verslaði hjá 

honum erlendur aðili með erlent kort þá værir dýrara að móttaka slíkt kort þar sem að 

færslan væri send í gegnum alþjóðlegt kerfi kortasamtakanna. Kaupmaður sem er fær lítið af 

erlendum aðilum inn til sín þarf þó ekki að hafa miklar áhyggjur af slíkum kostnaði. 

Færsluhirðar á Íslandi eru sanngjarnir gagnvart slíku. Í netverslun getur þetta verið flóknara 

og meiri kostnaður sérstaklega í ljósi þess að flestir kaupmenn sem fara að selja á netinu eru 

að leita sér af viðskiptum á nýjum markaðssvæðum, Ísland er afskaplega lítill markaður. 

Þegar kaupmaður og korthafi eru ekki í sama landinu og þar afleiðandi útgefandi korts og 

færsluhirðir ekki heldur í sama landinu er kostnaður orðinn meiri og flóknari ásamt því að 

áhættan hefur aukist.   

Af færslum kaupmanns í netviðskiptum sem er staðsettur í Portúgal og er að selja til 

portúgalskra korthafa þarf fræsluhirðir að greiða að minnsta kosti í 1,65% af hagnað færslna í 

kostnað,  Visa interchange (Visa Europe , e.d) en eitthvað lægri af MasterCard interchange af 

venjulegum kreditkortafærslum. Af færslum kaupmanns sem er skráður á Ítalíu og er að selja 

til ítalskra korthafa þarf fræsluhirðir einungis að greiða  0,75% af hagnaði færslna þar sem að 

það er kostnaður af Visa interchange (Visa Europe , e.d) af venjulegum kortafærslum og 0,8% 

í MasterCard interchange (MasterCard Worldwide, e.d). Kaupmaður sem er staðsettur í 
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Portúgal en yfir 80% af hans korthöfum eru að koma frá allri Evrópu fellur í annan 

gjaldaflokk, þá er sá kostnaður 0,65% í Visa interchange (Visa Europe , e.d) fyrir venjulegar 

kortafærslur og 0,18% í MasterCard interchange (MasterCard Worldwide, e.d) fyrir 

venjulegar kortafærslur. Þegar talað er um venjulegar kortafærslur þá er verið að tala um 

consumer kort. Hjá okkur Íslendingum eru þetta til dæmis almenn kort,  ferðakort, gullkort 

og platínumkort. Debetkortafærslur eru ávaltt ódýrari.  

Þetta gjald hefur því mikil áhrif á það verð sem kaupmaðurinn þarf að greiða til færsluhirða 

og annarra þjónustuaðila, þar sem þetta er hlutfall af veltu hans.  

Algengast er að færsluhirðar bjóði kaupmönnum þóknun sem innifelur eitt gjald fyrir Visa og 

MasterCard kreditkort og annað fyrir Visa og MasterCard debetkort, burtséð frá hvaða 

vörumerki er um að ræða og eins burtséð frá hvort um er að ræða almennt kort eða 

viðskiptakort.  Þetta er kallað á ensku „Blended Pricing“ en Evrópubandalagið hefur gert 

athugasemdir við þetta fyrirkomulag og eru nú færsluhirðum skylt að bjóða kaupmönnum 

meira gegnsæi í viðskiptum með svokölluðum „Unblended Pricing“ þar sem kaupmaður 

getur séð verð hvers vörumerkis og kortategundar (MasterCard Worldwide, 2012). 

 

5.2 Hvað er hægt að gera til að lækka þennan kostnað?  
 

Það getur verið flókið fyrir kaupmann sem er að hefja sín viðskipti á netinu að byrja án þess 

að lenda í því að vera rukkaður um allskonar aukalegan kostnað. Þróun hefur átt sér stað 

undanfarin ár, viðskiptabandalög hafa myndast, þjóðir hafa gert með sér alls konar 

samkomulag og þó að Ísland sé ekki aðili að ESB þá hefur Ísland innleitt tilskipanir ESB í 

gegnum EES samninginn að stórum hluta. Því fylgir að íslensk fyrirtæki hafa til dæmis þann 

möguleika að skrá útibú eða dótturfyrirtæki í öðru landi. Á þetta einnig við um fyrirtæki víðs 

vegar um Evrópu. Þau hafa leyfi til að skrá starfsemi sína á fleiri en einum stað eða jafnvel að 

hafa móðurfyrirtæki skráð á allt öðrum stað en sjálf starfsemin fer fram (Europa.eu, 2008). 

Þannig að ef við lítum á kostnaðinn sem farið var yfir hér að ofan þá væri hagstætt fyrir 

portúgalskan kaupmann að skrá fyrirtæki sitt annars staðar innan Evrópu en í Portúgal ef 

hann er með mikið af Portúgölum í viðskiptum en þá fellur hann í 0,65% interchange fyrir 

Visa en eitthvað lægra interchange fyrir MasterCard. Kaupmenn sem eru að selja á netinu og 

virkilega vilja hafa kostnað sinn sem lægstan þurfa að hafa upplýsingar um staðsetningu 
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korthafa, gott mat á því hvort að viðskipti hans séu áhættusöm, góða greiningu á færslusögu 

og skýrt viðskiptamódel (US Bankcard Services , 2011).  

 

5.3 SEPA  
 

Singel Euro Payment Area (SEPA) eru vettvangur aðildarríkja ESB um að lækka kostnað við 

flutning fjármagns innan sjálfs svæðisins, gera greiðsluflæði skýrara, ódýrara og fljótlegra 

(European Central Bank, 2006). Vegna SEPA hafa kaupmenn rétt á því að vita nákvæmlega 

hvað þeir eru að borga fyrir kortafærslur og þannig geta kaupmenn ef þeir vilja fengið að vita 

nákvæmlega hvað kostar að taka á móti Visakortum og öllum tegundum undir Visa og það 

sama á við með MasterCard. Einnig getur kaupmaður kannað hvað kostar að taka á móti 

korti í hverju landi fyrir sig, svipað eins og var farið í hér að ofan, þar sem það fer eftir því  

hvar kaupmaður er staðsettur eða skráður hvað kostar fyrir hann að móttaka kort (European 

Central Bank, 2006).  

Eins og fram hefur komið hér að ofan eru verð korta og kortategunda mismunandi. 

Þjónustuaðilar og færsluhirðar semja oft um eitt verð til kaupmanns til að einfalda viðskiptin 

fyrir kaupmanninn. Með til komu SPEA og reglna sem hafa verið settar fram eiga kaupmenn 

rétt á að fá að vita nákvæmlega hvað færsluhirðar þurfa að greiða til korta útgefanda og þar 

af leiðandi að geta gefið sér hvað þeirra kostnaður yrði að móttaka kort. Þetta getur verið 

flókið að halda utan um slíkt þegar kaupmenn eru frekar að sérhæfa sig í vörunum sem þeir 

eru að selja en kortaviðskiptum og því eru margir sem leita til þjónustuaðila og eru fegnir því 

að þeir semji um eitt verð til þeirra.  (Toulouse School of Economics, 2003). 
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6. Áhætta í netviðskiptum  
 

Netgreiðslur eru viðkvæmar í notkun og 

því er til staðar vandamál með öryggið í 

netviðskiptum. Kortasvik og þjófnaður á 

persónuupplýsingum er daglegt brauð. 

Ýmsar nýjungar hafa komið á markað 

undanfarin ár eins og greiðslur úr farsíma, 

en sérfræðingar telja að slíkt muni ekki ná 

miklu flugi á næstu árum vegna þess 

hversu mikið af öryggisþáttum og 

áhættustýringu er búið að koma á 

greiðslukort. Þrátt fyrir áhættustýringar og 

öryggisatriði á kortum er alltaf einhver 

hópur neytenda sem velur það að greiða 

með millifærslum eða jafnvel að stunda 

ekki netviðskipti vegna áhættunnar (Edgar, 

Dunn & Company , 2011).  

 

Mynd 10 – Áhættuþættir   

 

 

6.1 Kortaáhætta kaupmanns  

 

Stærsta áhættan sem netkaupmenn standa frammi fyrir eru viðskipti sem ekki ganga eðlilega 

eftir og enda í endurkröfum af einhverjum ástæðum.  Endurkrafa (e.chargeback), er gerð 

þegar korthafi kvartar yfir færslu á yfirliti sínu við sinn útgáfubanka. En korthafi gerir slíka 

athugasemd þegar hann annars vegar kannast ekki við færsluna á yfirliti sínu, eða þegar 

varan eða þjónustan endurspeglar ekki það sem korthafinn ætlaði sér að kaupa. Að auki 

getur einnig verið um tvírukkun að ræða þegar einhver villa hefur verið í kerfinu.  

Ef um svikafærslur er að ræða þar sem fölsuð kort eða stolin kortnúmer eru notuð til að 

kaupa vöru eða þjónustu, verður kaupmaður fyrir tjóni þar sem hann þarf að endurgreiða 

korthafa úttektina.   
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Ef kaupmaður hefur ekki gengið nægjanlega vel frá upplýsingum til viðskiptavina um þá vöru 

eða þjónustu sem hann er að selja eða ef skilmálar eru ekki skýrir þá fá viðskiptavinir oft ekki 

þá vöru eða þjónustu sem þeir töldu sig vera að greiða fyrir.  Korthafar munu þá gera 

endurkröfu á kaupmann sem oft verður að tjóni fyrir hann.  Því er mjög mikilvægt eins og fyrr 

hefur komið fram að algjörlega ljóst sé hvaða viðskipti séu að eiga sér stað.   

Kaupmenn sem fá mikið af endurkröfum á sig eiga á hættu að lenda í sektum frá 

kortafélögunum og í alvarlegustu tilfellum að viðskiptum þeirra sé lokað. 

 Kaupmaður og færsluhirðir vinna eftir feril sín á milli til að tryggja hag kaupmanns. 

Endurkröfur geta verið tímafrekar en ákveðin kerfi hafa verið sett saman af 

kortasamtökunum og kostar því hver endurkrafa kaupmann (Valitor, 2012). Ef kaupmaður 

lendir í mörgum endurkröfum getur þessi kostnaður verið töluverður þar sem hver 

endurkrafa getur kostað á bilinu 5-70 dollarar og getur verið mjög íþyngjandi fyrir minni 

kaupmenn (Paunov, 2006).  

Svikafærslur (e.fraudulent transaction), er þegar korthafi uppgötvar að einhver hafi stolið 

kortanúmerinu, þar sem hann tekur eftir því á yfirliti sínu að eitthvað hafi verið keypt án 

hans samþykkis. Slíkt getur gerst ef kaupmaður hefur ekki nægjanleg öryggiskerfi uppsett í 

viðskiptum sínum eða bara þegar einbeittur vilji er hjá þjófum að komast fyrir kortanúmer 

eða að brjótast inn á síðu kaupmanns. Þegar slíkt gerist hefur korthafi samband við 

útgáfubankann sinn og kortinu er lokað, kvörtun er gerð á færsluna við kaupmann sem þarf 

að greiða endurkröfugjald þrátt fyrir að vera líka að lenda í tapi (Valitor, 2012).  

Kaupmenn hafa þann möguleika að innleiða hjá sér mjög öfluga öryggisþætti, flóknar leiðir í 

heimildaleit, og jafnvel sérstakan vélbúnað til að vera viss um að lenda ekki í kortasvikum 

sem nefnd er hér að ofan. Með því að innleiða mikinn hluta eða alla þá öryggisþætti sem 

hægt er þá mun það hafa áhrif á viðskipti kaupmanns þar sem að færslumagnið minnkar og 

þar af leiðandi veltan og þannig geta kaupmenn sem hafa innleitt mikið af öryggi misst af 

tækifærum sem eru í boði hverju sinni á markaðinum. Þarf að hafa jafnvægi á milli þess að 

þekkja neytendurna á markaðinum og það öryggi sem væri ásættanlegt fyrir þann markhóp 

til að hafa greiðsluferli sem er bæði öruggt fyrir korthafann, einfalt og þægilegt (Edgar, Dunn 

& Company , 2011).  



 

34 
 

Þegar greitt er  í gegnum netið getur kaupmaður ekki séð kortið sjálft og þar af leiðandi ekki 

fengið undirskrift eða PIN númer korthafa. Að undanförnu hafa öryggisatriði við kortanotkun 

á netinu aukist til að betur sé hægt að finna sönnununn fyrir því að rétthafi korts sé að nota 

það (Caroline Paunov, 2006).  

 

6.2 Verified by Visa  

 

Með Verified by Visa auðkennir korthafi rafrænt í gegnum útgáfubanka með sérstöku 

leyniorði og persónulegum skilaboðum sem útgáfubankinn hefur geymt í kerfum sínum. Í 

þessu kerfi hefur korthafi komið sér upp leyniorði og persónulegum skilaboðum hjá sínum 

útgáfubanka. Með þessu þá getur kaupmaður minnkað þá áhættu að korthafar séu að gera 

endurkröfur á viðskiptin. Samkvæmt Visa EU er það 15-20 sinnum algengara að korthafar 

geri endurkröfur í netviðskiptum. Með þessu kerfi er verið að gera það erfiðara fyrir 

korthöfum að gera endurkröfur á viðskipti sem þeir hreinlega oft „sáu eftir“ (Caroline 

Paunov, 2006).  

Það fylgir því mikill kostnaður að setja upp flókið öryggiskerfi og þarf því kaupmaður að meta 

hvort að það svari kostnaði.  Ef að kaupmaður þarf að fjárfesta fyrir 10 milljónir að innleiða 

öryggiskerfi hjá sér til að minnka kostasvik um einungis  1 milljón þá er hagnaður þess að 

vera með mikið öryggi, lítill.  

Þrátt fyrir öryggisstýringar á kortum er alltaf áhætta á endurkröfum. Neytandi sem kaupir í 

gegnum netið getur oft ekki gengið inn í verslunina til að skila vöru sem hann er óánægður 

með, það geta verið heimsálfur á milli kaupmanns og korthafa. Því þarf að ríkja traust bæði 

hjá korthafa og kaupmanni til að báðir aðilar hafi ávinning af viðskiptunum.  

 

6.3 Kortaöryggi  
 

Kaupmaður sem er í netviðskiptum þarf að fara ansi óhefðbundnar leiðir til að verja sig gegn 

afbrotamönnum og fólki sem er að reyna að hnupla. Hún er annarskonar áhættan sem 

kaupmaður í netviðskiptum þarf að hafa í huga. Ekki er óhætt fyrir kaupmann að fara af stað 

að selja vörur eða þjónustu á netinu án þess að passa upp á að heimasíðan sé örugg. Margar 
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leiðir eru til að tryggja öryggi heimasíðu, gott er fyrir kaupmann að passa upp á það að síðan 

sé forrituð á öruggan hátt og er SSL það útbreiddasta kerfi sem er notað, SSL stendur fyrir 

Secure Soket Layer og á íslensku er það þekkt sem skammstöfunin SSL. Korthafi sem notar 

heimasíðu eða verslar á heimasíðu sem hefur innleitt SSL kerfið, getur gefið sér það að hann 

er á öruggum stað (Paunov, 2006) 

Sú tæknilegu áhætta sem að kaupmaður þarf að hafa í huga er eftirfarandi:  

 

 Ekki sé hægt að brjótast inn á síðuna og breyta eða stela þaðan upplýsingum.  

 Að ekki sé hægt að búa til nánast eins útgáfu af síðunni.  

 Þjófnaður á viðkvæmum upplýsingum sem fara í gegnum síðuna eins og upplýsingar 

um kaupendur og kortanúmer þeirra.  

 

6.4 PCI DSS 
 

Payment Card Industry Data Security Standard (PCI DSS) – er öryggisstaðall 

greiðslukortafyrirtækjanna og eru þetta viðmiðunaröryggisreglur fyrir fyrirtæki sem 

meðhöndla greiðslukort af ýmsum toga. PCI Security Standards Council 

(www.pcisecuritystandards.org) var stofnað af American Express, Discover Financial Services, 

JCB, MasterCard Worldwide og Visa International. Samtökin eru opin alheimssamtök, 

vettvangur fyrir þróun, betrumbætur, geymslu, miðlun og framkvæmd öryggisstaðla til 

verndunar á kortaupplýsingum.  PCI-DSS staðallinn er afrakstur þessarar samvinnu. Ástæður 

fyrir stofnun þessara samtaka var mikil aukning á misnotkun kortaupplýsinga. Visa 

International og MasterCard Worldwide setja kröfur á hendur íslensku færsluhirðanna 

Borgunar og Valitor að söluaðilar þeirra uppfylli PCI DSS öryggisstaðalinn (Kortaöryggi.is, 

e.d). Staðallinn fjallar m.a. um vinnslu, geymslu, aðgengi og eyðingu kortaupplýsinga hjá 

þeim sölu- og þjónustuaðilum sem meðhöndla kortaupplýsingar. Töluvert miklar kröfur eru 

gerðar í staðlinum til þeirra aðila sem meðhöndla þessar upplýsingar en hagræðið fyrir 

söluaðila er ótvírætt. Ávinningur og hagræði fyrir söluaðila af því að innleiða PCI DSS 

öryggisstaðalinn felst í að: 

 Vernda upplýsingar um viðskiptavini sína 

 Tryggja orðspor fyrirtækisins 

http://www.pcisecuritystandards.org/
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 Auka tiltrú viðskiptavina á að upplýsingar um þá séu geymdar á öruggan máta 

 Forðast fjárhagslegan kostnað sem fylgir stuldi á upplýsingum 

 Auka vitund um að kerfi og ferlar séu í lagi 

 

Þeir kaupmenn, sem taka við fleiri en 20.000 færslum á ári vegna netviðskipta (e-commerce) 

og/eða heildarfærslur söluaðilans fara yfir eina milljón á ári, þurfa að svara spurningalista 

(sjálfsmati) og semja við viðurkenndan skönnunaraðila um skönnun á netöryggi (Network 

Scan) a.m.k. fjórum sinnum á ári. Ef heildarfjöldi færslna fer yfir 6 milljónir á ári þarf söluaðili 

einnig að semja við viðurkenndan úttektaraðila (PCI Qualified Security Assessor (QSA) um 

úttekt (Valitor, e.d).  

Eitt af því mikilvægasta til að auka vöxt netviðskipta er að hafa nægilegt öryggi og 

korthafanum líði vel að stunda sín viðskipti. Korthafar eiga ekki að þurfa að hafa það í huga 

að eitthvað hættulegt gæti gerst á meðan á viðskiptum stendur. Kortasvik verða þó aldrei 

alveg upprætt þrátt fyrir mikla þróun í netöryggi. Skipulagðir netglæpir eru ört vaxandi 

vandmál í heiminum.  

Annar mikilvægur þáttur í því að 

auka vöxt er gæði heimasíðu 

kaupmanns. Hún þarf að sýna 

þægilegt viðmót fyrir neytandann, 

það þarf að vera auðvelt að leita á 

henni og velja vörur eða þjónustu. 

Upplýsingar á síðunni þurfa að vera 

nægilegar og auðlesanlegar og 

annar kostnaður þarf að vera í 

samræmi við það sem kaupmaður er 

að selja og þá þjónustu sem hann er 

að veita.  

 

 

  

 

Mynd 11- Áhrif aukningar 
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7. Ávinningur fyrirtækis að vera sýnilegt á netinu og vera í 

netviðskiptum  
 

Á undanförnum árum hefur orðið sú breyting að mun einfaldara er að fara af stað í 

viðskiptum og sölumennsku heldur en var í kringum 1980. Í dag þarf varla að stofna 

almennilega heimasíðu, margir eru jafnvel bara farnir að nota samfélagsvefi eins og 

Facebook en það kostar ekkert nema að kaupmaðurinn þarf að eiga tölvu sem flestir í dag 

eiga. Kaupmenn sem ætla sér að stunda almennileg viðskipti í gegnum netið eru þó með 

eigin heimasíður. Hér að ofan hefur verið ræddur kostnaður í kringum það að vera í 

netviðskiptum, bæði umstangið við að vera með vel uppsetta heimasíðu og kostnaðinn við 

að taka á móti greiðslum. Þrátt fyrir þennan kostnað er hagstæðara fyrir kaupmann að 

sérhæfa sig í að stunda verslun í gegnum netið heldur en að vera með uppsetta verslun.  

Eins og hefur komið fram hér er það hagur kaupmanns að taka á móti greiðslukortum sem 

greiðslumiðli. Með greiðslukortum geta neytendur sem erfitt eiga með að hafa reiðufé á 

höndum keypt vörur eða þjónustu af kaupmanni sem móttekur kort. Rafræna kerfið sér svo 

til þess að kaupmaður fá hratt og örugglega greitt til baka uppgjör sitt frá færsluhirði (OECD 

Publishing, 2012).  

Það er margt sem þarf að hafa í huga með uppsettri verslun. Það þarf að leigja húsnæði, 

borga starfsfólki laun, vera með kassa, hafa hillur og slár fyrir vörurnar og svo er auðvitað 

hættan á búðarhnupli. Kaupmaður sem sérhæfir sig í að selja vörur í gegnum netið getur 

verið einn að störfum, hann þarf ekki stórt verslunarpláss og búðarhnupl er ekki til í þessum 

heimi. Þegar kemur að vörulagernum þá þarf kaupmaður í netviðskiptum ekki að liggja á 

stórum lager. Kaupmenn geta pantað inn stóra lagera og sent þá svo áfram til viðskiptavina 

sem eru að panta hjá þeim en einnig geta kaupmenn samið við birgja um að senda vörunar 

beint til viðskiptavinarins þannig að netkaupmaður sér varla vöruna sjálfur (AJML group, e.d).  

Kaupmenn og þær verslanir sem einnig eru á netinu hafa það tækifæri að ná til mun breiðari 

markaðshóps. Viðskiptavinir þurfa ekki annað en net í tölvuna hjá sér til að komast á 

netverslanir og geta verslað þar hvar sem er, hvenær sem er sólarhringsins. Slíkt hentar vel 

fólki sem býr langt frá sölustöðum eða vinnur óhefðbundinn vinnutíma eins og vaktavinnu.  

Eins og var rætt hér að ofan eru fyrirtæki eins og mörg flugfélög alfarið með viðskipti sín í 
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gegnum netið. Með því að líta á hvar mörg þessara fyrirtæki eru staðsett í dag sést að vel er 

hægt að stunda viðskipti með góðum hagnaði einungis  gegnum netið.  

Þjónustuna fyrirtækis sem er í netviðskiptum getur verið mun betri en hjá því sem leggur 

áherslu að vera með verslun. Að vera með verslun þarfnast starfsfólks með tilheyrandi 

þjálfun. Starfsfólk er afskaplega mismunandi varðandi það hvernig það tekur á móti 

viðskiptavinum, eins getur verið dagamunur á einstaklingum, og sumir einstaklingar fara í 

störf sem alls ekki henta þeim. Með því að vera á netinu og stunda netviðskipti þurfa 

starfsmenn og viðskiptavinir ekki að hittast og eiga samræður. Kaupmaður í netviðskiptum 

sem hefur vel uppsetta heimasíðu með öllum upplýsingum sem viðskiptavinur þarfnast þarf 

hugsanlega bara að ræða stuttlega við viðskiptavininn gegnum tölvupóst ef þess þarf. Í 

slíkum aðstæðum getur til dæmis kaupmaður unnið á nótunni við að svara viðskiptavinunum 

á meðan hann verslar á daginn og svo öfugt (AJML group, e.d).   

Taflan hér að neðan tekur þetta aðeins saman og sýnir að það getur verið bæði hagkvæmara 

fyrir viðskiptavininn og kaupmanninn að bjóða upp á eða vera í netverslun (James A. 

Fitzsimmons, 2011).  

 

Mynd 12 – Hefðbundin verslun á móti netverslun  
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7.1 Sparnaður fyrir viðskiptavininn að versla á netinu.  
 

Það skapast mikill tímasparnaður að versla í gegnum netið. Ef vara er ekki til, til dæmis á 

Íslandi eða heimalandi viðskiptavinarins í verslun er auðveldlega hægt að fara á netið, finna 

hana og kaupa hana þaðan, í staðinn fyrir að eyða tíma í að finna verslun sem gæti 

hugsanlega fundið vöruna og svo pantað hana með tilheyrandi kostnaði og tíma. Hlín 

Ólafsdóttir taubleyju kaupmaður hjá Montrassar.is hefur upplifað þessar aðferðir. Segir hún 

að mikil tími sparaðist þegar hún tók upp á því að panta taubleyjur beint í gegnum netið 

heim til Íslands. Með því losnaði hún við aukagjöld sem að þriðji aðili hefði bætt ofan á þá 

þjónustu að sérpanta taubleyjur handa henni.  Til að hafa kostnaðinn sem nákvæmastan þá 

náði hún sér í upplýsingar um gjaldeyriskostnað inn á heimasíðum bankanna og kostnað um 

innflutning á heimasíðu tollstjórans, með því gat hún með góðu móti sé hversu mikið hún 

væri að spara sér með því að versla þessar vörur beint gegnum netið. Þetta ferli tekur 

einungis nokkrar mínútur á móti nokkur klukkutímum jafnvel dögum ef hún hefði reynt að 

versla taubleyjur á Íslandi (Hlín , 2012).  

 

7.2 Netviðskipti og framtíðin  
 

Undanfarin áratug hefur hljóðlát en eftirtektarverð þróun átt sér stað í heimi 

greiðslumiðlunar. Eðli þessara breytinga er ekki eins milli heimshluta en tækifæri fyrir alla 

markaði sama hversu stórir, litlir, efnaðir, þróaðir eða vanþróaðir markaðir eru. Allir hafa í 

dag tækifæri til að taka þátt í þessari breytingu gegnum nýsköpun í  tækni og geta komið 

með nýjar ferskar hugmyndir ásamt krefjandi og hugmyndaríkum viðskiptamódelum.  

Mismunandi nálganir eru í nýsköpun. Markaðir með þróað bankakerfi og hátt hlutfall 

rafrænna greiðslna innleiða tækifæri þar sem að nýting núverandi greiðslukerfa er nýtt 

heldur en að byrja alveg frá grunni.  

 

Þeim fjölgar með degi hverjum einstaklingum og fyrirtækjum sem hafa ávinning, hag og 

lífsviðurværi af að starfa á netinu, þjónusta aðila í netviðskiptum og koma beint eða óbeint 

að netverslun. Kerfin í kringum slíkt eiga eftir að verða einfaldari og á sama tíma flóknari. 

Með upplýstari kaupmönnum og neytendum verður þetta kerfi einfaldara og með fleiri 

netglæpum og kortasvikum verður þetta kerfi flóknara. Allir þættir sem hafa verið nefndir í 
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þessu riti eiga eftir að aukast og breytast á komandi árum alveg eins og þróunin hefur verið 

undanfarin ár.  
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8. Lokaorð  
 

Í upphafi var byrjað að leita svara við nokkrum spurningum og skoða heim netviðskipta, 

þróun, ávinning og kostnað. Netið í dag er gríðarlega stór hluti af lífi og samfélagi 

einstaklinga og fyrirtækja og varla til það fyrirtæki sem ekki hefur heimasíðu eða er á 

einhvern hátt aðgengilegt í gegnum netið. Einnig eru margar verslanir einnig með 

netverslanir til viðbótar við viðskipti sín til að breikka viðskiptavinahóp sinn og bjóða þar af 

leiðandi viðbótarþjónustu.  

Farið var yfir þá þróun sem hefur átt sér stað í netviðskiptum. Hvað tækninn hefur hleypt 

fram undanfarin 20 ár. Rafræn miðlun hleypti af stað þeim grunni að í kringum aldamótin 

2000 voru mörg fyrirtæki þegar byrjuð að bjóða upp á viðskipti á netinu. Á skömmum tíma 

voru sum fyrirtæki búin að auka hagnað sinn gríðarlega með því að bæta við netsölu. 

Fljótlega komu einnig fram fyrirtæki sem einungis seldu þjónustu sína á netinu og með því 

má segja að netviðskipti væru komin til að vera.  

Hugmyndin varðandi það að fara að selja bara á netinu og vera í netviðskiptum er mun 

flóknari og kostnaðarsamari leið en hún sýnist í fyrstu. Þeir sem fara af stað með hugmynd 

að góðri vöru en vantar þann hæfileika að útbúa heimasíðuna sjálfa þurfa að fá annan aðila 

til þess og þá með tilheyrandi kostnaði. Þegar heimasíða er svo tilbúin með tilheyrandi 

skilmálum þarf að huga að kröfunni fyrir viðskiptavininn, og hvernig hann á að greiða fyrir 

vöruna. Því næst þarf að huga að því hvernig viðskiptavinir eiga að greiða fyrir vörurnar 

gegnum síðuna. Þá hugsa þeir sem eru að fara af stað með flotta vöru, best er bara að bjóða 

Visa og MasterCard.  

Að bjóða Visa eða MasterCard sem greiðslumiðil er flókin leið  fyrir þá kaupmenn sem eru að 

hugsa til þess að komast sem ódýrast út. Kostnaður Visa og MasterCard er flókinn að 

uppbyggingu. Það þarf að vita hvað er mikið af Visakortum og hvað er mikið af MasterCard 

kortum og hversu mikið af tegundum þeirra á að búast við að verði notuð á heimasíðunni.  

Svo þarf tæknina til að koma færslunum inn í „kerfið“ svo að kaupmaður geti fengið greitt til 

sín það sem að korthafar voru að versla hjá honum. Tæknin við að koma færslunum í 

gegnum kerfið er flóknari en kaupmenn gera sér grein fyrir í fyrstu og sumir kaupmenn, sama 

hversu stórir þeir verða, gera sér aldrei grein fyrir þessu. Það þarf að heimila færsluna 
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gegnum útgáfubanka, kaupmaður þarf að senda inn færslur í lok dags, og kaupmaður þarf að 

fá greitt. Kostnaður fylgir þessari tækni og er það mismununandi hvernig hann er greiddur 

eða innheimtur af kaupmanni. Þessi kostnaður getur verið mjög hár ef kaupmaður hugar ekki 

að öllum smáatriðum. Kaupmaður þarf að hafa í huga hvar hann er skráður með fyrirtækið, 

hverjir eru korthafar, eru þeir með venjuleg kort eða jafnvel viðskiptakort hvernig er tæknin 

sem færir kortafærslurnar innan kerfis og öryggið á bak við það.  

Þar sem við stöndum í dag almennt í heimi viðskipta eru netviðskipti mjög þörf, þau útvega 

kaupmönnum og fyrirtækjum fleiri viðskiptavini og viðskiptavinir eru betur upplýstir. Þróun 

markaðar er sú að alltaf er verið að leita að einhverju nýju og netið er sá vettvangur sem 

helst er hægt að nýta sér í því.  

Kaupmaður sem er í netviðskiptum þarf að geta boðið viðskiptavinunum sínum upp á að 

greiða fyrir vörur eða þjónustu sem hann er að bjóða. Atriði sem var verið að skoða í þessu 

riti er greiðslumiðlun með Visa og MasterCard og vinnsluna í kringum það .  

Greiðsluþjónustur netviðskipta eru nokkrar, en stærstir í þessu eru Visa og MasterCard. Til 

eru nokkrar tegundir af Visa kortum og svipað magn af MasterCard-kortum. Þeir 

útgáfubankar sem gefa svo út kortin, bjóða þau með alls konar fríðindum. Sá hluti sem 

korthafinn þarf að stand skil á er árgjaldið en það er til að standa í skilum fyrir þessi fríðindi.  

Til eru aðilar sem sérhæfa sig í tækninni á bak við netviðskipti og greiðslumiðlun. Kaupmaður 

getur leitað til slíkra aðila, umboðsaðila, þar sem hann getur fengið svokallaðan „heildar 

pakka“. Þar sér umboðsaðilinn um alla tæknina og semur við réttu aðilana til að kaupmaður 

geti stundað sín viðskipti sem hann er bestur í. Kaupmenn geta einnig samið við umboðsaðila 

um ákveðinn hluta af þessari þjónustu til dæmis að umboðsaðili sjái um tæknimálin á meðan 

kaupmaður sér um kostnaðinn sinn við að taka á móti sjálfum kortunum.  Þannig hefur 

kaupmaður val um það hvort hann vilji greiða einföld verð til umboðsaðila eða flækja það til 

að lækka sinn kostnað og fara sjálfur í að greina kostnað á tækni og öryggisþáttum og svo 

hvað kostar að taka á móti Visa og MasterCard.  

Falinn kostnaður netviðskipta er mun meiri og flóknari og ekki alltaf auðvelt að gera sér grein 

fyrir. Þegar hafist var handa við greiningar á þessu kom í ljós að sá kostnaður er í raun mjög 

mikill. Fyrir aðila sem eru að hefja sinn rekstur gæti þessi kostnaður verið ansi þungur. Það 
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eru 5 þættir sem ættu að vera efst í huga kaupmanna sem eru að fara í netviðskipti eða bæta 

þeirri þjónustu við núverandi viðskipti sín:   

1. Kostnaður kortasamtakanna en það er hlutfall af upphæð færslu. Fer þessi kostnaður 

eftir því hvernig kort er verið að nota og hvernig korta týpu. Einnig er mismunandi 

eftir löndum hvar kaupmenn eru skráðir hvað kostar að taka á móti kortum í 

viðkomandi landi. 

2. Tæknin sem færir færslur á milli kerfa kostar einnig. Oft eru það fastar upphæðir af 

hverri einustu færslu þannig að ofan á kostnað kortanna bætist það. 

3. Endurkröfur, ef kaupmaður passar ekki að vera skýr hvað hann er að selja og 

viðskiptavinurinn telur sig hafa verið plataður þá á kaupmaður það á hættu að bæði 

þurfa að endurgreiða korthafanum og þurfa að greiða umsýslugjald. Auðvelt á að 

vera að koma í veg fyrir að slíkt eigi sér stað með því að kaupmaður sé mjög skýr hvað 

hann er að selja og hvernig hann afhendir vöruna. 

4. Milliaðilar eða umboðsmenn eru aðilar sem bæði geta séð um tæknimálin fyrir 

kaupmanninn ásamt því að aðstoða kaupmanninn að vera á réttu mörkuðunum, 

finna rétta verðið og jafnvel að bjóða kaupmönnum „heildarpakka“. Með slíkum 

heildarpakka sér umboðsaðilinn eða milliaðilinn um allt, semur við réttu aðilana um 

verð, finnur réttu aðilana varðandi tæknimál og öryggismál. Kaupmaðurinn fær svo 

eitt verð frá umboðsaðilanum þar sem hans þóknun er einnig. Hafa verður þó í huga 

að þóknun þessara umboðsmanna getur verið þónokkur. Ekki eru allir umboðsaðilar 

sem bjóða „heildarpakkann“ eða þá að kaupmaður getur samið við umboðsaðila um 

að veita sér bara tækniþjónustu til að flytja kortafærslunnar ein sog var nefnt hér að 

ofan.  

5. Öryggi kaupmanna að vera á netinu helst oft í hendur með þeim aðilum sem sjá um 

tækniþjónustunna en kaupmaður hefur einnig val um það að hafa annan aðila sem 

sér um öryggisþættina. Oft er sá kostnaður ekki rukkaður með sama hætti og sjálfur 

kostnaðurinn við kortafærslurnar heldur þá sendir fyrirtæki reikning til kaupmanns 

sem svo greiðir. 

 

Með því að líta á þessa samantekt má sjá að það eru bæði kostir og gallar við að vera í 

netviðskiptum. Með þessu riti hefur höfundur varpað ljósi á þann mögleika sem netið veitir 
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til viðskipta og nýsköpunar. Ef ekki er farið varlega af stað með réttar forsendur í höndunum 

getur kostnaður verið meiri en lagt var upp með. Sú þróun sem hefur átt sér stað undanfarin 

ár að netið spilar stóran þátt í allri nýsköpun og tækni. Þróunin á netinu með öllum þeim 

samfélagsvefjum, upplýsingum, framboði af vöru og þjónustu hefur breytt 

heimsviðskiptunum svo um munar.  Það sér ekki fyrir endann á þeirri þróun.  
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