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Útdráttur 

Rekstrarhagfræðilegar greiningar og rannsóknir á hagkvæmni í útboðum ganga nær 

undantekningalaust út frá því að hagkvæmni sé summa ábata kaupanda og seljanda. Í 

þessari ritgerð er ætlunin að kanna hvort ástæða sé til að bæta við lið sem tekur á 

allratapi sem kröfu umfram þörf. Gengið er útfrá því að ef varan í uppboðinu uppfyllir 

þörfina, þá skili hún kaupanda fullum ábata. Ef varan hefur hinsvegar eiginleika umfram 

þörf þá skili þeir engum auka ábata. Þá mun auka kostnaður vegna umfram eiginleika 

eingöngu verða að allratapi í formi sóunar. Netþjónar eru eitt dæmi um vöru þar sem 

vissir umfram eiginleikar skila ekki auknum ábata til kaupanda og verða þeir notaðir sem 

viðmið í rannsókninni.  
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1  Inngangur  

Rekstrarhagfræðileg umfjöllun um útboð hefur verið lítil í samanburði við margt annað 

innan hagfræðinnar. Í því sem hefur verið skrifað er mest fjallað um hvernig  hönnun 

útboða hefur áhrif á skilvirkni og hagkvæmni. Stór þáttur í hámörkun ábata kaupanda er 

hvaða reglu hann notar til að velja sigurvegara, í því samhengi er helst valið milli tveggja 

leiða. Annarsvegar einvíð verðútboð þar sem sá sem býður lægsta verð vinnur og 

hinsvegar margvíð útboð þar sem sigurvegari er valinn á grundvelli tveggja eða fleiri 

þátta.  Það er stundum lauslega talað um að þegar farið er í útboð á mjög einföldum 

fjöldaframleiddum vörum dugar einvítt verðtilboð en þegar um flóknar sérhannaðar 

vörur eins og nýbyggingar, orrustuþotur eða gervihnetti er að ræða skuli nota margvítt 

útboð.  Engin fræðileg umfjöllun hefur verið um vörur sem lenda þarna á milli.  

Rannsóknir á hagkvæmni útboða hafa gengið út á að reikna velferð sem summu ábata 

kaupanda og ábata seljanda. Engar rannsóknir hafa tekið tillit til allrataps sem getur 

myndast ef kröfulýsing vörunnar er langt umfram þörf. Í þessari ritgerð er ætlunin að 

skoða útboð í netþjóna, sem er tæknileg vara sem fellur á milli fjöldaframleiddrar vöru 

og sérhannaðrar vöru og meta allratapið. 
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2 Uppboð 

Uppboð hafa verið stunduð frá örófi alda en uppboðsfræði varð ekki til fyrr en 1961 

þegar nóbelsverðlaunahafinn og hagfræðingurinn Vickrey (1961) skrifaði fyrstu þekktu 

fræðigreinina um uppboð. Í greininni fjallar hann um 2 aðila sem bjóða í sama hlutinn og 

sýndi fram á með aðferðum leikjafræðinnar að samhverft jafnvægi næðist þegar báðir 

bjóða helminginn af virðismati sínu þegar það er jafndreift yfir [0,1]. 

Uppboðsfræði er hagnýtur angi rekstrarhagfræðinnar sem fjallar um hina ýmsu 

eiginleika uppboða og til er ógrynni af fræðigreinum um efnið sem einnig er vinsælt 

viðfangsefni í kennslubókum. Fræðileg umfjöllun hefur að mestu snúist um skilvirkni, 

jafnvægi og hagkvæmni.  Oftast er miðað við að hagkvæm ráðstöfun hámarki 

samfélagslegan ábata en skilvirkni hámarki tekjur uppboðshaldara. 

Fræg skilgreining á uppboði sem mikið er vitnað í er úr grein þeirra McAfee og 

McMillan (1987): 

Uppboð er markaðsfyrirkomulag með skýrar reglur sem ákvarðar verð og 
ráðstöfun auðlinda á grundvelli tilboða frá markaðsaðilum. 

Skiptar skoðanir eru um tengingu uppboðsfræði og kenningarinnar um verð. Til 

dæmis McAfee og McMillan (1987) lýstu lauslega sambandi uppboða og einokunar en 

Bulow og Roberts (1989) sýndu svo á glæsilegan hátt að vandamál uppboðshaldara á 

markaði með ófullnægjandi upplýsingar er nánast það sama og einokunaraðila sem 

stundar þriðju gráðu verðaðgreiningu. 

Fjögur einföld uppboðs fyrirkomulög eru vinsæl umfjöllunarefni því þau varpa ljósi á 

mikilvægar niðurstöður án þess að flækja aðalatriðin með of mikilli stærðfræði.  Þau eru 

fyrsta og annars verðs innsigluð uppboð, vaxandi enskt og minnkandi hollenskt. 

 Í Innsigluðu fyrsta verðs uppboði leggja bjóðendur inn eitt tilboð og sá sem hæst 

býður vinnur og borgar verðið sem hann bauð. Í annars verðs innsigluðu uppboði borgar 

sá hinn sami næst hæsta verð. Í fyrra tilfellinu, þegar um eina vöru er að ræða, er engin 

ríkjandi leikáætlun fyrir bjóðendur og því leikáætlunum best lýst með blandaðri 



 

9 

jafndreifðri aðferð. Í annars verðs uppboði er hinsvegar ríkjandi leikáætlun fyrir 

bjóðendur að bjóða sitt sanna verðmat (Vickrey, 1961). 

Vaxandi enskt uppboð hefst þannig að uppboðshaldari byrjar með lágt verð og 

hækkar það í ákveðnum skrefum. Bjóðendur haldast inni meðan verðmat þeirra er 

hærra en standandi boð og eftir því sem verðið hækkar, fækkar bjóðendum þar til einn 

stendur eftir. Sá vinnur uppboðið og borgar síðasta uppkallaða verð. Niðurstaðan verður 

því svipuð og í annars verðs uppboði, þar sem sigurvegarinn fær ábata sem nemur 

mismun verðmats hans og þess er næst hæst verðmat hefur. Ensk uppboð eru ólík 

öðrum af þessum fjórum grunn uppboðum að því leyti að allir bjóðendur sjá hvernig 

aðrir bjóða yfir tíma. 

Minnkandi hollenskt uppboð byrjar í háu verði sem uppboðshaldari lækkar stöðugt 

þar til fyrsti bjóðandi tekur uppboðinu, sá er sigurvegari og borgar það verð. Þótt um 

niðurtalningu sé að ræða eru hollensk uppboð í raun innsigluð því eingöngu hæsta boð 

verður sýnilegt öðrum. Sú staðreynd og það að sigurvegarinn borgi hæsta verð gerir 

hollensk uppboð jafngild fyrsta verðs innsigluðum uppboðum.  

Sé varan sem boðin er upp eingöngu með einkavirði (private value), hæsta boð 

vinnur, sá bjóðandi með lægst virðismat er með núll í væntan ábata og þáttakendur eru 

áhættuhlutlausir eru væntar tekjur uppboðshaldara óháð uppboðsformi (Riley og 

Samuelson, 1981). Þessi sterka niðurstaða kallast í fræðunum tekjujafngildiskenningin. 

Engu að síður þarf uppboðshaldari að velja vandlega uppboðsform því 

forsendubrestir á tekjujafngildiskenningunni hafa veruleg áhrif á væntar tekjur hans. Að 

gefnum fjölda áhættufælinna bjóðenda mun fyrsta verðs uppboð á einkavirðis vöru gefa 

uppboðshaldara meiri tekjur en annars verðs (Maskin og Riley, 1984). Ef hinsvegar 

áhættufælnin er minnkandi og þáttökukostnaður er til staðar, getur fyrsta verðs uppboð 

dregið úr þátttöku og þannig óbeint lækkað tekjur meira en annars verðs uppboð myndi 

gera (Smith og Levin, 1996).  Í raunveruleikanum eru annars verðs útboð mjög sjaldgæf, 

þrátt fyrir marga góða hagfræðilega eiginleika. Rothkopf, Teisber og Kahn (1990) færa 

rök fyrir því í frægri grein að ástæðurnar séu annarsvegar hræðsla uppboðshaldara við 

samráð og hinsvegar tregða bjóðenda við að sýna sitt sanna virðismat, þrátt fyrir að það 

sé besta leikbragð. 
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Hér hefur aðallega verið fjallað um einkavirðisuppboð. Á hinum enda virðisskalans er 

hreint samvirði (common value), þá er um vöru að ræða sem hefur sama óþekkta virðið 

fyrir alla, td. olíulind með óþekktu magni af olíu. Þegar um slíka vöru er að ræða er 

algengt að hæsta boð sé ofmat og sigurvegarinn standi uppi með tap, þetta ástand er 

kallað bölvun sigurvegarans.  Tilraunahagfræði sýnir að reynsla bjóðenda skiptir miklu 

máli og því reyndari sem bjóðandi er því minni líkur eru á að hann lendi í bölvuninni. 

Besta leikbragð í uppboði á vöru með óþekkt samvirði er að bjóða eins og maður vissi að 

maður myndi vinna. Flestar vörur í raunveruleikanum eru einhverstaðar á milli samvirðis 

og einkavirðis en fræðileg umfjöllun um slíkar aðstæður er lítil. Þó gerðu Goeree og 

Offerman (2002) viðamikla tilraun á þessu sviði. Helstu niðurstöður voru að í fyrsta 

verðs uppboði jókst hagkvæm ráðstöfun með reynslu en minnkaði með aukinni óvissu 

um samvirði. Að auki sýndi rannsókn þeirra að meiri samkeppni jók hagkvæmni með því 

að draga minna úr ábata sigurvegara en aukningu í ábata uppboðshaldara.   

Mörg fleiri atriði hafa áhrif á skilvirkni og hagkvæmni útboða og flest hafa verið 

rannsökuð á einn eða annan hátt. Þekkt dæmi eru mismunandi staða þáttakenda, ólíkar 

líkindadreifingar, samráð, fjöldi bjóðenda,  upplýsingamagn svo sem fyrirvaraverð 

(reservation price), fjöldi vara sem boðin er upp og margt fleira. 

Bulow og Klemper (1996) sýndu að munurinn á að hámarka skilvirkni og að hámarka 

hagkvæmni er lítill samanborið við að fjölga bjóðendum. Niðurstaða þeirra var að tekjur 

í uppboði sem hámarkar hagkvæmni með n+1 bjóðendum væru a.m.k. jafn miklar og í 

uppboði sem hámarkar skilvirkni með n bjóðendum.  
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3 Útboð 

Uppboðsfræðin er ung grein en útboðsfræði er enn yngri. Mun minna hefur verið fjallað 

um útboð en uppboð í rekstarhagfræðinni (White, 2005), (Carter o.fl., 2004).  

Uppboðsfræðin hefur fengið meiri athygli í greinum eins og aðgerðagreiningu, 

ákvörðunarfræði og aðfangastýringu. Oft eru yfirfærslur á aðferðum uppboðsfræðinnar 

yfir í útboð framkvæmd með mikilli léttúð. Staðhæfingar um uppboð er hinsvegar oftast 

ekki hægt að heimfæra beint á útboð með notkun öfugra formerkja (Runeson og 

Skitmore, 1999). Það var ekki fyrr en 2010 að sett var fram stærðfræðileg tvíeðlis 

kenning milli uppboðsleikja og útboðsleikja, en þó með ströngum forsendum (Castro og 

Frutos, 2010). Fræðileg vinna á þessu sviði er enn í fullum gangi og full þörf á því þar 

sem stór og vaxandi hluti allra viðskipta fer fram í gegnum útboð.  Upphafið að fjölda  

fræðigreina og rannsókna á útboðum má rekja til tækniframfara í rafrænum viðskiptum 

sem og viðbragða við greininni „Purchasing must become supply management“ (Kraljic, 

1983) í Harvard Business Review. Kraljic vakti athygli á því hve innkaup fyrirtækja væru 

föst í viðjum vanans og hve mikið mætti hagræða í rekstri með markvissum aðgerðum í 

innkaupum.  

Mikill fjöldi mismunandi gerða af uppboðum og útboðum hafa þróast á síðustu árum. 

Til að reyna að fá yfirsýn yfir fjölbreytileikann tóku Teich, Wallenius og Koppius (2004) 

saman helstu mismunandi eigininleiga upp- og útboða í töflu. 
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Tafla 1. Listi yfir helstu gerðir uppboða og útboða (Teich o.fl., 2004) 

 

Fjöldi mismunandi samsetninga af útboðum samkvæmt töflunni er um ein milljón og 

fæst óhemju stór tala ef þær eru margfaldaðar með mismunandi forsendum svo sem 

magni upplýsinga, afstöðu til áhættu og tegundum líkindadreifinga. Það er því ljóst að 

öll sértilfelli verði seint eða aldrei rannsökuð til hlítar.  

Eitthvað af klassískum hugleiðingum um uppboð hafa ratað í rekstrarhagfræðigreinar 

um útboð svo sem afstaða gagnvart áhættu (Tan, 1996), tenging útboða við einkeypi  í 

gegnum verðkenninguna (McAfee og McMillan, 1987) og freysni og hrakval í útboðum 

(Manelli og Vincent, 1995). Langmest hefur þó verið skrifað um margþætt eða margvíð 

(multi-attribute, multidimensional, scoring, multiple issue) útboð þar sem fleiri þættir 

en verð ákvarða sigurvegara.  

Almennt er fjallað um gæði sem þátt til viðbótar við verð, hinsvegar er ekki skýrt 

hvenær ætti að fara í verðútboð og hvenær margþætt útboð. Hagfræðingar taka gjarnan 

dæmi um fjöldaframleiddar vörur sem einsleitar og eingöngu háðar verði en flóknari 

sérframleiddar vörur sem eru háðar fleiri þáttum en verði.  Flókin vara er til dæmis 

eitthvað eins og varnarmálasamningur á meðan blýantar eru einföld vara (Asker og 

Cantillon, 2010). Fjöldaframleiddar vörur á borð við tölvur, DVD spilara og eldhústæki 

eru einfaldar vörur sem þurfa eingöngu verðútboð á meðan orrustuþotur, nýbyggingar 

og ráðgjafaþjónusta eru vörur sem krefjast margþættra útboða (Bajari, McMillan og 

Tadelis, 2009).  Þarna eru á ferðinni fræðimenn sem hafa takmarkaðan áhuga á að velta 

fyrir sér mismunandi gæðum í vörum sem eru einfaldari en orrustuþotur eða 
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nýbyggingar.  Aðilar í fyrirtækjarekstri taka ekki allir í sama streng, Rezende (2008) 

vitnar beint í Gene Richter, þáverandi framkvæmdastjóra Innkaupa (CPO) hjá IBM. 

„Það er ekkert sem fyrirtækið kaupir sem ég get hugsað mér þar sem 
eingöngu verð er mikilvægt. Það er verð, gæði, afhendingar og tæknilegir 
þættir í öllu. Svo að hreinasta notkun útboðs þar sem lægst bjóðandi fær 
viðskiptin er hræðileg hugmynd“. 

Þó eru til hagfræðingar sem taka undir svipuð sjónarmið. Mandelli og Vincent (1995) 

benda á að ef einhver vafi er á gæðum mismunandi boðinna vara, mun lægsta verðs 

útboð eingöngu tryggja að lélegasta varan verði keypt og það þarf ekki að vera endilega 

að vera hagkvæmasta niðurstaðan. 

Bichler (2000) notaði tilraunahagfræði til að bera saman nytjar úr einvíðum og 

margvíðum uppboðum. Niðurstöðurnar hans voru að margvíð uppboð gáfu greinilega og 

verulega hærri nytjar. 

Fyrsta greinin um margvíð útboð er talin vera grein Thiel S.E. í Economics Letters árið 

1988. Thiel notaði neytendakenninguna til að sýna að undir vissum kringumstæðum 

væri hönnun einvíðra útboða jafngild hönnum margvíðra útboða og því þyrfti lítið að 

rannsaka margvíð útboð sérstaklega. Þau rök hafa afturámóti verið hrakin margoft. 

Greinin sem einna mest er vitnað í og byggt er á er grein Yeon-Koo Che sem birtist árið 

1993 í RAND Journal of Economics.   

Che setti fram tvívítt líkan þar sem einn kaupandi býður út samning til margra 

seljenda sem bjóða samtímis verð og gæði.  Kaupandi notar eigin stigareglu til að varpa 

verði og gæðum í stigafjölda. Hann ber saman þrjár úgáfur af útboðum, fyrsta stigs og 

annars stigs útboð sem eru byggð á fyrsta og annars verðs uppboðum og nýtt útboð sem 

hann kallar annars vildar tilboð (second preferred offer).  Í annars vildar tilboði þarf 

sigurvegarinn að jafna næst hæsta tilboð stranglega í bæði verði og gæðum, en í annars 

stigs útboði þarf hann eingöngu að jafna næst hæsta stigafjöldann.  Líkanið í stuttu máli 

er byggt upp þannig að kaupandinn er með nytjafall U(q,p) = V(q)-p sem hann reynir að 

hámarka og bjóðendur reyna að hámarka hagnað πi = p – c(qi,θi). Gæði eru q, p er verð, 

V(q) er virði gæða fyrir kaupanda, c(.) er kostnaðarfall bjóðanda og θ er 

kostnaðarstuðull. Helstu niðurstöður Che voru: að gefinni stigareglu við hæfi eru fyrsta 

og annað stigs útboð bæði hagkvæm, en annars vildar tilboð er það ekki.  Che leiðir 
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einnig út að ef kaupandi getur ekki skuldbundið sig við ákveðna stigareglu mun hann 

enda á því að kaupa of mikil gæði. 

Í gegnum tíðina hafa hagfræðingar reynt að gera líkön með sífellt flóknari stikum og 

forsendum. Cripps og Ireland (1994) báru saman nokkur samhverf líkön þar sem útboð  

eru metin með lægsta verði en með kröfu um lágmarksgæði sem bjóðendur þekkja ekki 

með fullri vissu. Meðal annars var líkan þannig að bjóðendur bjóða bæði verð og gæði 

en kaupandi velur fyrst þau tilboð sem eru með ásættanleg gæði og velur svo ódýrasta 

tilboðið af þeim. Það var borið saman við líkan sem samtímis mat verð og gæði. 

Niðurstöður þeirra voru að líkönin gáfu sömu niðurstöður, en þeir nefndu jafnframt að 

samtíma líkanið drægi úr líkum á samráði. Branco (1997) skoðaði margþætt líkan þar 

sem fylgni er milli kostnaðarfalla bjóðenda. Niðurstöður hans voru þær að ef fylgni er til 

staðar þarf kaupandinn að velja lausn í tveim skrefum. Í fyrra skrefinu er hagstæðasta 

blanda af verði og gæðum valin, til dæmis með stigagjöf og í seinna skrefinu fara fram 

samningaviðræður um gæðin í lokalausninni.  Áhrif fjölda bjóðenda hafa einnig verið 

rannsökuð talsvert. Engelbrecht-Wiggans, Haruvy og Katok (2007) báru saman 

fræðilegar spár við niðurstöður rannsókna og komust að því að með tveim bjóðendum 

kom verðuppboð betur út, en með fjórum bjóðendum þarf að taka tillit til fleiri þátta en 

verðs.  Einnig kom í ljós að ábatinn af margvíðu uppboði var talsvert meiri í tilraunum en 

fræðin spáðu.  Haruvy og Katok (2013) beittu tilraunahagfræði til að sýna að í 

margþættum útboðum  skila innsigluð útboð kaupanda meiri ábata en kvik opin útboð. 

Chen-Ritzo o.fl. (2005) sýndu með tilraunum að í hollenskum útboðum, þar sem 

bjóðendur hafa takmarkaða vitneskju um nytjafall kaupandans, mun margvítt útboð 

ávallt gefa bæði kaupanda hærri nytjar og seljanda meiri hagnað en einvítt verðútboð. 

Tan (1996) setti fram líkan þar sem bæði kaupandi og bjóðendur voru hlutlausir 

gagnvart áhættu og sýndi fram á að þá væri best fyrir kaupandann að gefa til kynna vild 

sína og velja fyrsta verðs útboð umfram annars verðs.  Ein af afleiðingum þess er að 

kaupandinn ætti að gera bjóðendum vart við viðmiðunarverð sitt. 

Skiptar skoðanir eru um ágæti þess að nota samningaviðræður í stað útboða. Asker 

og Cantillon (2010) komust að þeirri niðurstöðu að margvíð útboð koma mun betur út 

en samningaviðræður. Einnig sýndu þau fram á að samningaviðræður skila verri 

niðurstöðum eftir því sem magn upplýsinga vex.  Bajari, McMillan og Tadelis (2009) sýna 
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hinsvegar fram á með empírískum rannsóknum að samningaviðræður geta verið betri 

en útboð þegar útboðsvaran er flókin, endanleg hönnun á lausn er ólokið og það eru fáir 

sem geta boðið í vöruna.  Ennfremur komust þeir að því að útboð geta dregið úr 

samskiptum kaupanda og seljanda sem kemur í veg fyrir að kaupandi geti að fullu nýtt 

sér þekkingu og reynslu seljanda. 

Eins og dæmin að ofan segja til um hafa hagfræðingar skoðað hönnun útboða og 

áhrif mismunandi forma og forsendna á skilvirkni og hagkvæmni þeirra.  Það er 

nokkurveginn einróma álit fræðinga að margvíð útboð hafi yfirgnæfandi yfirburði fram 

yfir verðútboð. Hvernig nákvæmlega sigurvegari er valinn í margvíðu útboði hefur 

hinsvegar fallið að mestu undir aðgerðagreiningu. Í aðgerðagreiningu eru fjölmargar 

bestunar leiðir notaðar til að ákvarða sigurvegara. Ho, Xu og Dey (2010) tóku saman 

yfirlit yfir allar fræðigreinar á þessu sviði frá 2000 til 2008. Vinsælasta aðferðin er Data 

Envelopment Analysis (DEA). Aðrar vinsælar aðferðir reyndust vera línuleg forritun og 

Analytical Hierarchy Process. Einnig skoðuðu þeir vinsælustu þættina sem notaðir eru í 

vali á sigurvegara. Þar reyndust gæði vera vinsælust, því næst afhendingartími og loks 

verð í þriðja sæti. 

 



 

16 

4 Opinber útboð 

Hið opinbera stendur frammi fyrir heldur flóknari vanda en fyrirtæki þegar kemur að 

innkaupum, því lagaleg, samfélagsleg og pólitísk atriði spila þar mun stærri þátt en hjá 

einkafyrirtækjum.  Lög um innkaup eru viðamikil í þróuðum löndum og taka þau meðal 

annars á stjórnsýslu, samkeppni, samningum og skaðabótum (Kruger, 2004). Rannsóknir 

sýna að opinber innkaup nema um 10-20% af landsframleiðslu flestra ríkja að jafnaði. Á 

Íslandi er þetta hlutfall talið vera 10-15% (Ríkiskaup 2013). Þrátt fyrir þetta voru 

opinberir aðilar í heiminum talsvert seinni en einkafyrirtæki að taka við sér hvað varðar 

upptöku á vísindalegum aðferðum innkaupa og útboða. Það var ekki fyrr en í byrjun 

þessarar aldar að opinber innkaup fengu byr undir báða vængi frá stjórnsýslunni (Csaba, 

2006).  Stjórnmálaumræðan hefur þó að mestu snúist um stefnumál, markmið, 

einkaframkvæmdir og þróun langtíma sambanda við birgja. Þetta hefur skyggt á reglur 

um dagleg innkaup.  Í fyrsta tölublaði Journal of Public Procurement fer Thai (2001) 

hörðum orðum um vísinadamenn og æðri menntastofnanir vegna sinnulesyis í kennslu 

og rannsóknum á sviði opinberra innkaupa. Thai lýsir opinberum innkaupum sem flóknu 

samspili nokkurra lykileininga samkvæmd mynd 1. 

Mynd 1. Opibera innkaupa kerfið (Thai, 2001) 
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Hann talar einnig um að spilling sé eitt stærsta vandamálið í opinberum innkaupum 

og bendir á að varla líði sá dagur að ekki komi upp stór hneykslismál í því samhengi 

einhverstaðar í heiminum. Frægt dæmi á Íslandi er útboð ríksins í bókhaldskerfi árið 

2001. ,,Blekkingar, fjáraustur og feluleikur einkennir þessa stærstu kerfisinnleiðingu 

Íslandssögunnar," segir í skýrsludrögum Ríkisendurskoðunar frá árinu 2009 (RÚV,2012). 

Spilling, sanngirni, samkeppni, samfélagsleg hagkvæmni og fleira í þeim dúr kallar því 

á vel skilgreint og skýrt regluverk um opinber innkaup. Hinsvegar er hvert land, borg og 

jafnvel einstaka ríkisfyrirtæki er með sérþarfir. í bandaríkjunum einum er um 84.000 

opinberir aðilar með sín eigin innkaupakerfi. Thai bendir að lokum á enn eitt vandamál 

sem er að flækustigið í þessu umhverfi kallar á mikla og sérhæfða menntun. Slíka 

menntun hafa opinberir starfsmenn sem sinna innkaupum sjaldnast.  

Kruger (2004) tekur í sama streng og bendir á að lög og reglur um skylduútboð setji 

hið opinbera bókstaflega í spennitreyju þar sem þau banna oft og tíðum beinar 

samningaviðræður. Slíkar viðræður eru mikilvægar því opinberir starfsmenn búa yfirleitt 

ekki yfir nægilegri sérþekkingu til að útbúa útboð, til dæmis með nægilega góðri 

kröfulýsingu. 

Árið 2003 tóku leiðtogar ríkja evrópusambandsins sig saman um að læra af reynslu 

hvers annars og í kjölfarið var „EU Public Procurement Learning Lab“ sett á laggirnar 

(Piaga og Zanza2005). Aðilar verkefnisins báru saman bækur sínar og um sum atriði var 

mikil samstaða svo sem með að nota lokuð útboð til að draga úr samráði meðal 

bjóðenda og tryggja gagnsæi og sanngirni. Að sama skapi voru flestir aðilar á því að nota 

fleiri og smærri útboð til að tryggja aukna aðild smærri fyrirtækja og auka samkeppni og 

skilvirkni í ráðstöfun. Flestir meðlimir hneigðust til að velja sigurvegara með margvíðum 

reglum frekar en bara eftir verði. Hinsvegar kom í ljós mikill mismunur var á afstöðu til 

sýnilegra viðmiðunarverða og einnig á fjölda og eðli krafna til bjóðenda. 

Á Íslandi er starfrækt miðlæg stofnun innkaupa, Ríkiskaup. Meginhlutverk Ríkiskaupa 

er að veita opinberum stofnum og fyrirtækjum almenna þjónustu og ráðgjöf á sviði 

innkaupa. Ríkiskaup starfa innan laga um opinber innkaup nr. 84/2007 og ber að 

framfylgja innkaupastefnu ríksins. Í innkaupastefnunni er lagt áherslu á að opinber 

innkaup séu hagkvæm, opin, ábyrg og sanngjörn. Ennfremur skal stuðla að eflingu 

samkeppni á markaði. Ekki er minnst einu orði á gæði (Innkaupastefna ríkisins, 2008). 
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Ríkiskaup notar aðallega tvær aðferðir fyrir innkaup, annarsvegar sértæk útboð fyrir 

einstaka sértæk verkefni og hinsvegar rammasamninga fyrir breiðari vöruflokka þar sem 

innkaup eru tíð. Rammasamningur er nokkurs konar tveggja þrepa útboðsform þar sem 

birgjum er fyrst boðið að sækja um aðild að samningnum. Ríkiskaup velur svo þá birgja 

sem uppfylla vissar lágmarkskröfur um fjárhagslega stöðu, skil á opinberum gjöldum, 

viðeigandi vottanir og fleira í þeim dúr. Oft beðið einnig um verð á dæmigerðum vörum í 

viðkomandi vöruflokki og þjónustugetu umsækjenda  á þeim. Öllum opinberum 

stofnunum og ríkisfyrirtækjum er svo gert að versla við þau fyrirtæki sem Ríkiskaup 

velur sem aðila að viðkomandi rammasamningi.  Seinna skrefið er heldur opnara. Þegar 

opinber aðili þarf að framkæma innkaup, þá er eina krafan á viðkomandi að versla við 

samþykkta birgja, nánast á þeim forsendum sem hverjum og einum þóknast.   

Flokkar rammasamninga þegar þetta er skrifað eru 17 talsins og ná yfir fjölbreitt svið 

vöru og þjónustu. 

Tafla 2.  Vöruflokkar rammasamninga Ríkiskaupa. 

 



 

19 

5  Netþjónar 

Netþjónar eru dæmi um vöru sem er mitt á milli fjöldaframleiddrar og sérhannaðrar.  

Netþjónn er samsettur úr mörgum fjöldaframleiddum einingum en hvernig þessum 

einingum er púslað saman til að leysa verkefni er sérhönnun í hvert sinn. 

Netþjónar gegna lykilhlutverki í miðlægum tölvukerfum. Orðið „miðlægt“ vísar til þess 

að sá búnaður er í læstum og oft eldvörðum tæknirýmum sem eingöngu sérvöldum 

starfsmönnum er veittur aðgangur að. Skilgreina má tvo mikilvæga yfirflokka af stikum 

sem lýsa netþjónum: 

� Tæknilýsing 

� Gæði  

Tæknilýsing segir til um magn af mismunandi undirkerfum sem netþjónninn 

samanstendur af. Magnið af þessum undirkerfum segir svo til um afkastarýmd, það er 

hámarksgetu netþjónsins til að veita þá þjónustu sem af honum er ætlast, svo sem að 

halda utan um aðgangsstýringar á innri net, keyra póstkerfi og vefsíður og geyma gögn, 

til dæmis skráargögn og gagnagrunna. Helsta tæknilýsing er magn af  

� Örgjörvum 

� Vinnsluminni  

� Diskum 

Verð sem fall af magni allra undirkerfa og gæða er sívaxandi og oftast kúpt. Fallið er 

að minnsta kosti stranglega kúpt fyrir örgjörva og gæði en getur verið línulegt  fyrir 

minni og diskum af vinsælum einingastærðum. Hins vegar getur fallið verið stranglega 

kúpt fyrir stærstu einingarnar. Sem dæmi má nefna að verð á 2GB, 4GB og 8GB 

minniskubbum er nokkurn veginn 45% línulegt en 16GB kubburinn er meira en 100% 

dýrari en 8GB. Venjulega gildir fyrir örgjörva að hver 1% hækkun á tíðni kostar meira en 

1% hækkun í verði og að sama skapi vex kúpnin líka í öfgagildum. 

Hafa ber í huga að meira magn undirkerfa þýðir ekki endilega meiri afköst eða betri 

þjónustu frá netþjóni. Magnið gefur til kynna hver hámarksgeta netþjónsins er, hvort 
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sem notandinn þarfnast hennar allrar eða ekki. Ef þörfin fyrir örgjörva, minni og diska er 

minni en magnið, skiptir engu máli hve mikið meira magnið er. Magn undirkerfa umfram 

þörf er hrein sóun. Sem dæmi má nefna tvo netþjóna með mismikið magn undirkerfa 

þar sem annar er með tvöfalt meira en hinn. Ef þörfin hjá notendum netþjóns er 

helmingur af heildarmagni þess þjóns sem hefur minna magn, þá er sama þörf 

fjórðungur af magni hins. Sóunin er því annars vegar 50% en hins vegar 75%. Ennfremur 

er heildargeta netþjóns jöfn getu lakasta undirkerfisins og má því segja að reglan um 

veikasta hlekkinn sé í fullu gildi. 

Gæði hafa mikið að segja og hafa mikil áhrif á til dæmis bilanatíðni, mismikla 

afkastagetu að gefnum sömu undirkerfum, sveigjanleika þjónustu og stækkanleika sem 

er getan til að auka magn undirkerfa. Aukin gæði skila neytendum einna helst lægri 

rekstrarkostnaði og minni líkum á tjóni. Helsta tjón sem hlotist getur af netþjóni er 

vegna niðritíma, en það er sá tími sem netþjónninn er ófær um að veita þjónustu. Erfitt 

getur verið að meta kostnað til fjár við rekstur ólíkra netþjóna en almennt er talið að 

eftir því sem gæði þeirra aukast lækkar rekstrarkostnaður. Kostnað við niðritíma má hins 

vegar meta nokkuð örugglega, en hann er einfaldlega jafn skaðanum, beinum og 

óbeinum, sem hlýst af því að netþjóninn sé ekki í gangi. Dæmi mætti taka af netþjónum 

sem stýra bræðslukerfum í álverum. Ef þeir hætta að starfa getur álið storknað í 

kerunum og mikið tjón hlotist af. Einnig getur tjón orðið ef netþjónar sem stýra 

kassakerfum í stórri verslunarkeðju hætta að virka og viðskiptavinir fara frekar í næstu 

verslun. Nánast öll starfsemi í nútímasamfélagi háð netþjónum, ekki er stórmál þótt ein 

útstöð bili en netþjónn sem tengir saman tugi, hundruð eða þúsundir útstöðva getur 

valdið miklu tjóni. Þótt kostnaður við niðritíma sé þekktur í krónum á hverja klukkustund 

þá er væntur kostnaður við niðritíma óþekktur, því líkurnar á niðritíma eru óþekktar. 

Vandamál uppboðshaldara er að jafnvel þótt hann viti að gæði dragi úr niðritíma og þó 

að hann geti reiknað út kostnað við niðritíma, þá er niðritíminn slembin stærð.  Algeng 

viðbrögð hönnuða netþjónaútboða eru einfaldlega að sleppa öllum kröfum um gæði.  

Samt sem áður eru til einfaldar leiðir til að setja inn nokkuð nákvæmar vigtir á gæði, 

áræðanleika og fleira því mörg fyrirtæki sérhæfa sig í að rannsaka slíka þætti í 

upplýsingatækni. Technology Business Research ltd. (TBR) er leiðandi fyrirtæki á því sviði 

og framkvæmir viðamiklar rannsóknir og mælingar sem birtar eru í skýrslum. Dæmi um 

niðurstöður slíkra mælinga má sjá á mynd 2. 
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Mynd 2. Niðurstaða rannsókna TBR á ýmsum þáttum netþjóna frá mismunandi framleiðendum. 

Í  fyrstu grein laga um opinber innkaup nr. 84/2007 segir að tilgangur laganna sé 

meðal annars að tryggja jafnræði fyrirtækja við opinber innkaup. Spyrja má hvort það sé 

jafnræði að stilla upp útboðum þar sem eingöngu verð ráði þegar fyrirtæki bjóða lausnir 

af mismiklum gæðum. 
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6 Útboð í netþjóna á Íslandi 

Kaupendur nota nokkrar leiðir til þess að kaupa netþjóna. Sumir kaupa beint af sínum 

núverandi birgjum án þess að fá verðsamanburð frá öðrum birgjum. Þetta fyrirkomulag 

er algengt þegar um smærri innkaup er að ræða og er þá litið á slík kaup sem viðbót við 

það netþjónakerfi sem þegar er til staðar. Þetta er að vissu leyti skynsamlegt því rekstur 

á netþjónakerfi er gjarnan dýrari og flóknari ef mörgum tegundum af netþjónum er 

blandað saman. Beina samlíkingu má finna í rekstri bifreiða. Það er ekki erfitt að sjá að 

stofnum sem rekur tíu Volvo bifreiðar býr við lægri rekstrarkostnað en stofnun sem 

rekur bifreiðar af tíu mismunandi gerðum, til dæmis Volvo, Ford, Kia, Mazda, Benz, 

BMW, Toyota, Cherokee, Saab og Skoda. Þetta uppgvötaðist í upplýsingatæknigeiranum 

smám saman á árunum 2001 – 2004 þegar netþjónum og miðlægum búnaði fjölgaði 

mikið og upplýsingatækni fékk meira vægi í rekstri fyrirtækja sem og hins opinbera. Þeir 

aðilar sem leituðu tilboða til allra birgja í hvert sinn sem bætt var við netþjóni tóku eftir 

því að verðmunurinn hverju sinni milli hæsta og lægsta tilboðs var varla fyrirhafnarinnar 

virði. Þyngst vó sú staðreynd að þegar rekið var netþjónakerfi með netþjónum frá 

mörgum birgjum, kom í ljós að slíkur rekstur var dýr og flókinn. Í dag kemur það 

stundum fyrir að aðilar hins opinbera, sem og einkafyrirtæki, fari eingöngu í útboð þegar 

um stærri kaup er að ræða, það er að segja þegar sérstaklega dýrir eða mikilvægir 

netþjónar eru keyptir eða þegar heilum netþjónakerfum eða stórum hlutum af þeim er 

skipt út í einu. 

Algengustu útboðin eru kölluð örútboð eða verðkannanir sem eru lítið annað en 

tölvupóstur eða stutt textaskjal. Algengt er að slík útboð innihaldi einhverjar 

lágmarkskröfur á undirkerfi, svo sem magn örgjörva, minnis og diska, og í kjölfarið er 

ódýrasti búnaðurinn sem uppfyllir kröfurnar valinn. Oft eru ekki gerðar neinan 

lágmarkskröfur um gæði. Eftirfarandi hámörkunarvandamál er þá leyst. 

 

Viss vandi er að velja hagkvæma lágmarkskröfu fyririr tæknilýsinguna. Hagkvæmasta 

tæknilýsingin er sú þar sem allir undirflokkar duga nákvæmlega til að uppfylla þarfir auk 
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þess sem að gæði uppfylla nákvæmlega kröfur um uppitíma. Magn af örgjörvum, minni, 

diskum og uppitíma er valið á fullkomlega hagkvæman hátt þegar krafa, þörf og geta 

haldast í hendur, því þá er hvorki um sóun né skort að ræða sé lægsta tilboði tekið, eins 

og sést á mynd 3. 

 

Mynd 3. Kaupandi netþjóns gerir ákveðnar kröfur um undirkerfi en þegar þörf hans er jöfn getu er 
skilvirkni í hámarki. 

Það getur hinsvegar reynst flókið er að velja það magn undirkerfa sem uppfylla þarfir 

án þess að skjóta langt yfir markið. Þó eru til eru sérfræðingar hjá 

upplýsingatæknifyrirtækjum á landinu sem hafa góða möguleika til þess að greina 

þörfina. Ennfremur eru oft til einfaldar leiðbeiningar hjá framleiðendum sem aðstoða 

við greininguna. Það sem kaupendur netþjóna gera hins vegar er að spila einfalda 

leikjafræði. Þeir geta valið mjög ríflega tæknilýsingu og þá er mjög ólíklegt að geta 

netþjónsins nái ekki að uppfylla þörfina. Þá er eingöngu um sóun að ræða, sóun sem 

enginn yfirmaður eða notandi sér og jafnvel ekki þeir sjálfir. Hinn kosturinn er að velja 

lægri kröfu og þá aukast líkurnar á því að geta netþjónsins sé minni en þörfin. Ljóst er að 

allir þeir sem reiða sig á þjónustu þess netþjóns munu taka eftir skorti ef hann er til 

staðar. Ráðandi leikáætlun er þannig sú að velja hærri körfur. Sú niðurstaða sést 

glögglega þegar leikurinn er settur upp í normaform líkt og á mynd 4. Í  Nash jafnvægi 

þar sem þörfin er lítil er sóun og niðurstaðan verður ekki hagkvæm.  
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Mynd 4. Kerfistjóri spilar leik við náttúruna. 

 

Ólíklegra er að krafan á mismunandi undirkerfi verði í jafnvægi. Öll geta umfram þörf 

er hrein sóun því  allt magnið sem keypt er umfram þörf er vita gagnslaust.  

 

Mynd 5.  Kaup á tæki með þörf langt undir hámarksgetu tækjabúnaðarins. Gráa svæðið fyrir ofan þörf 
er hrein sóun. 

 

Tekin hafa verið skýr dæmi um mögulega óhagkvæmni vegna of mikilla krafna miðað 

við þörf og færð fyrir því leikjafræðileg rök að líkurnar á skorti vegna of lítilla krafna séu 

litlar. Hins vegar getur það einnig komið upp að niðurstaða útboða í netþjóna sé hvort 

tveggja skortur og sóun. Skýringuna má finna í því að auðveldara er að finna rétt magn 

eða of mikið magn af örgjörvum og minni, en rétt magn af diskum er flóknara 

viðfangsefni. Ekki er óalgengt að talið sé að kröfum á diskum megi lýsa með 

gagnamagnsrýmd, það er að segja fjölda af GB eða TB. Því fer fjarri þar sem fjöldi diska 

og tegund skipta sköpum í netþjónavinnslu. Því er mögulegt að niðurstaða útboða í 
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netþjóna verði þannig að mikil sóun verði í örgjörva og minni en mikill skortur á diskum 

á sama tíma. 

 

Mynd 6. Dæmi um skort og sóun. 

 

Af tvennu illu er þó mun verra að lenda í sóun, í fyrsta lagi vegna þess að það er  

líklegt að enginn verði var við sóunina og því enginn lærdómur dregin af mistökunum. Í 

öðru lagi er ekki hægt að skila til baka því sem ekki er notað. Skortur kemur hinsvegar 

fljótlega í ljós og lítið mál er að bæta við því sem á vantar til að útrýma skortinum. 

Ef skoðað er til dæmis örútboð eða verðkönnun sem send er til þriggja fyrirtækja, A, 

B og C, sem gera sömu kröfur um framlegð. Eins og áður er ætlun kaupandans að leysa 

hámörkunarvandann: 

 

þar sem tæknilýsing er eingöngu magn af örgjörva, minni og disk. Þrír birgjar sem 

bjóða upp á mismikil gæði en sömu tæknilýsingu senda inn tilboð. Ef einungis er horft á 

einvítt verðútboð verður niðurstaðan sú að allir netþjónar, a1, b1 og c1, verða með 

sömu tæknilýsingu því allir bjóðendur þurfa að uppfylla lágmarkskröfur. Enginn vill bjóða 

hærri tæknilýsingu því verð og magn undirkerfa eru í réttum hlutföllum. Netþjónarnir 

þrír eru hinsvegar frá þremur mismunandi framleiðendum og eru í mismunandi að 
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gæðum, ef gert er ráð fyrir að gæði og verð séu í réttum hlutföllum, þá er ljóst að gæði 

(c1) > gæði (b1) > gæði (a1) 

 

Mynd 7. Þrír netþjónar á mismunandi verðum eingöngu vegna mismunandi gæða. 

Netþjónn a1 er valinn enda augljóslega lausnin á hámörkunarvandamálinu. Sú 

niðurstaða er fullkomlega hagkvæm ef kröfurnar eru allar jafnar þörfinni, líkt og á mynd 

3 sem innifelur þá að þörfin á gæðum sé engin. Ef raunveruleikinn er aftur á móti þannig 

að kröfur séu langt umfram þörf, verður niðurstaðan óhagkvæm vegna sóunar og 

vanmats á þörf fyrir gæði.  Í því tilfelli hefði átt að setja lægri kröfur á tæknilýsingu og 

meiri kröfur á gæði. Látum netþjónaflokk 2 vera áfram netþjóna í mismiklum gæðum en 

nú með tæknilýsingu sem næst raunverulegri þörf og röðum þeim á einvíðan verðás. 

 

Mynd 8. Flokkur 1 af netþjónum er með háar kröfur er dýrari en flokkur 2 með lágar kröfur. 

Nú samkvæmt mynd 8 fengist hagkvæmasta lausnin með því að velja netþjón c2. Þar 

sem c2 hefur tæknilýsingu jafnt þörf er engin sóun, c2 er að auki bæði með meiri gæði 

og lægra verð en a1. Undir Þessum kringumstæðum er ljóst að a1 er í raun versta 

mögulega niðurstaðan. 

Samkvæmt leiðbeiningum frá Ríkiskaupum eru opinberir aðilar skyldugir til að fara í 

örútboð fari áætluð kaup yfir eina milljón krónur. Framkvæmdin skal vera þannig að 

stutt lýsing á tölvubúnaði er send til seljenda og óskað eftir annaðhvort föstu 

tilboðsverði eða hámarksverði. Leyfilegt er að meta aðra þætti en verð að hámarki 40%. 

15 ára reynsla höfundar er sú að í raunveruleikanum eru slík örútboð í flestum tilfellum 

100% verðútboð. 
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7 Empírísk rannsókn  

Tilgangur rannsóknarinnar var svara spurningunni: Hvert er umfang allrataps vegna 

rangrar kröfulýsingar í útboðum á netþjónum ? 

Gögnum var safnað með því að senda könnun á 300 starfsmenn í 

upplýsingatæknihlutverki hjá stórum sem smáum fyrirtækjum og opinberum 

stofnunum. Könnunin var nafnlaus í báðar áttir þannig að spyrjandi vissi ekki hverjir 

svöruðu og svarendur vissu ekki hver spurði, annað en það að viðkomandi væri nemandi 

í Háskóla Íslands. Þáttakendur voru beðnir um að útbúa kröfulýsingu fyrir útboð í 

netþjón, netþjóninn átti að keyra eins terabæta OLTP gagnagrunn fyrir 100 

samtímanotendur. OLTP gagnagrunnur er hefðbundin viðskiptagagnagrunnur svo sem 

fyrir viðskiptamannakerfi, bókhald, sölu og lagerhald. 

Könnuninni var skipt í fimm hluta: örgjörva, vinnsluminni, diska, gæði og bakgrunn. 

66 manns kláruðu fyrsta hlutann um örgjörva, þar af kláruðu 48 fyrstu þrjá hlutana og af 

þeim voru 37 sem luku alveg við könnunina.   Sjá nánar um könnun í viðauka. 

Raunverulega þörfin fyrir undirkerfi í netþjóninum í könnuninni eru undir öllum 

venjulegum kringumstæðum tveir 1,8 GHz kjarnar, 12GB minni og 16 SAS diskar. Sú þörf 

er byggð á mati fjölda sérfræðinga, ótal mælinga og staðfest með þarfagreiningartóli 

sem hannað er á rannsóknarstofu IBM í afköstum netþjóna, sjá nánar í viðauka. Í 

könnuninni var gefið val um NL-SAS diska og SAS diska. Reiknað var með að afköst NL-

SAS diska væri fjórðungur SAS diska. NL-SAS diskar eru hægir, ódýrir diskar með mikla 

rýmd sem ætlaðir eru til að geyma gögn en ekki vinna með gögn. Ótal rannsóknir sýna 

að NL-SAS diskar afkasta í gagnagrunnsvinnslu 20-25% af afkastagetu SAS diska. 

Til að meta sóunina var horft á tvo hluti, annarsvegar verð á örgjörvum og hinsvegar 

verð á gagnagrunnsleyfum. Fyrir verð á örgjörvum var notast við tilboðsverð á IBM.com, 

verðin þar eru gangverð í dollurum og eru, ef eitthvað er heldur lægri en gengur og 

gerist á Íslandi. Fyrir verð á gagnagrunnsleyfum var notað gangverð í USA á Microsoft 

SQL sem er vinsælasti gagnagrunnurinn á íslandi. Ekki var litið til sóunar vegna minnis 

því færa má rök fyrir því að aukið minni flýti fyrir vinnslu alveg upp að því marki að 

minnnið er orðið stærra en gagnamagnið. Það er hinsvegar alveg skýrt að örgjörvar 
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umfram þörf skila engu og því síður leyfisgjöld fyrir ónotað örgjörvaafl. Til að uppfylla 

þörf þarf 2 kjarna sem kosta $349 og leyfi fyrir 2 kjarna sem kosta $3379. Sóun var 

reiknuð sem kostnaður umfram þörf, þar sem kostnaður hverrar mælingar var verð á 

ódýrasta örgjörva sem uppfyllti allar kröfur og lágmarksleyfi. 
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8 Niðurstaða 

Niðurstöður rannsóknarinnar benda til þess að það myndist mikið allratap í útboðum 

fyrir netþjóna. 

Meðalkrafan reyndist vera 25,5 GHz samanborið við þörf fyrir 3,6GHz. Þörf á minni er 

12GB en meðalkrafan reyndist vera 124GB. Þörf á SAS diskum er 16 en krafan í fjölda 

ígilda SAS diska reyndist vera 5. Á mynd 9 má sjá meðalkröfuna og getuna samanborið 

við þörfina sem var stöðluð á 1. 

  

Mynd 9.  Niðurstöður sýna mikla sóun í örgjörvum og minni samhliða skorti á diskum. 

Þessum niðurstöðum mætti líkja við útboð í 8 akreina hraðbraut án vegriða þar sem 

eingöngu er þörf fyrir lítin sveitarveg, eða útboð í bíla þar sem gerð er krafa um 450 
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hestafla vél og engin öryggisbelti þegar 75 hestafla bíll með öryggisbeltum myndi 

gagnast betur. 

 

Mynd 10. Dreifing á kröfu um fjölda kjarna. 

Alls úr 66 mælingum var heildarsóun $247.897 vegna örgjörva og $851.256 vegna leyfa, 

alls $1.126.153. Meðalsóun var því $17.063. 

 

Mynd 11. Dreifing sóunar í dollurum. 
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Tafla 3. Yfirlit yfir lykiltölur fyrir sóun miðað við starfsumhverfi. 

 

Áhugavert er að sjá að lítil fyrirtæki ofmeta þörfina mest, enda starfsmenn þeirra 

líklega ekki með reynslu af rekstri netþjóns af þeirri stærðargráðu sem kom fram í 

könnuninni. Ein möguleg túlkun á niðurstöðunni er að óvissa leiði til meira ofmats. 

Einnig kemur fram að í umhverfum með yfir 100 notendur er ofmat opinberra aðila 

meira en ofmat einkafyrirtækja.  Möguleg túlkun á þeirri niðurstöðu er að  

einkafyrirtæki eru rekin með meiri arðsemiskröfu og því þyngri áhersla á lágmörkun 

kostnaðar.  Hugsanlega gæti starfsreynsla einnig haft áhrif, því í ljós kom ákveðin 

samsvörun milli ofmats og starfsaldurs yfir hópana þrjá eins og tafla 4 sýnir. 

Tafla 4. Meðalstarfsaldur miðað við starfsumhverfi. 

 

Til að meta hvort reynsla hefði mikil áhrif á ofmatið þá var gerð einföld línuleg 

aðhvarfsgreining á sóun með starfaldur sem útskýringarbreytu. 

 

 

Mynd 12. Samband starfsaldurs og sóunar. 
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Tafla 5. Línuleg aðhvarsgreining á sambandi starfsaldurs og sóunar. 

 

Með 90% öryggi má ætla að ofmat minnki með starfsaldri, en R gildið er einungis 

0,0738, svo starfsaldur spilar ekki stóran þátt í ofmati.  

Niðurstöður könnunarinnar eru sterk vísbending um talsvert allratap í útboðum fyrir 

netþjóna. Ólíklegt er að mismunandi hönnun útboða geti haft mikil áhrif á niðurstöðuna 

þó má ætla að margvíð útboð með vigt á gæði eru líkleg til að draga úr rekstrarkostnaði 

þar sem aukin gæði leiða til hagkvæmari rekstrar, en það er efni í aðra rannsókn.  

Líklega er eina leiðin til draga úr allratapi vegna rangrar kröfulýsingar að nota 

samningaviðræður frekar en útboð því þá getur kaupandi nýtt sér sérfræðiþekkingu 

seljenda til að finna út raunverulegu þörfina. Samkeppni milli bjóðenda væri þá á 

grundvelli þess að finna hagkvæmustu leið til að leysa raunverulega vandamálið  sem er 

að samræma magn undirkerfa og þörf. Það ætti að vera ljóst að það að velja ódýrustu 

vöruna með alltof háar kröfur er ekki hagkvæm aðferð. Samkeppnishæfni 

upplýsingatæknifyrirtækja á Íslandi gengur ekki út á að þau bjóði ódýrustu fáanlegu 

vörumerkin, heldur getu þeirra til að ráðleggja og hanna hagkvæmar lausnir ásamt því 

að þjónusta, viðhalda og vandamálagreina lausnirnar út líftíma þeirra. Verðútboð í flókin 

tæki eins og netþjóna auka kannski verðsamkeppni en þau draga úr heildarábata og 

hamla þróun raunverulegrar samkeppnishæfni seljenda.  Áhugavert rannsóknarverkefni 

í kjölfar þessarar rannsóknar væri að skoða hvaða fleiri vörur falla í sama flokk og 

netþjónar, þ.e.a.s. vörur þar sem þörfina er flókið að meta og sóun er ekki sýnileg. 

Hugsanlega er heildarvelferðartapið fyrir þjóðfélagið í tilfellum sem þessum mun meira 

en menn gera sér grein fyrir. 
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Viðauki I 

Spurningar sem notaðar voru við vinnslu könnunar 
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Viðauki II 

Útreikningur á þörf fyrir netþjón í könnun. 

https://www-304.ibm.com/partnerworld/wps/sizing/index.jsp 

Forsendur: 

 

 

Immediate Solution: 

 

ATHS. Minninskubbar þurfa að vera 3 saman og þar sem ekki er til 3GB kubbar er 

námundað uppí næstu kubbastærð sem er 4GB, svo viðmiðunarminni er 3x4GB = 12GB 

Í þessu líkani er ekki boðið uppá 1,8GHz örgjörva, minnsit örgjörvinn er 2,13GHz en 

þar sem líkanið reiknar út aðeins 33% notkun er með öllu óhætt að fara í 1,8GHz.  


