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Abstract 

The topic of this thesis is the influence of clusters on innovation in the Icelandic fisheries 

industry. Semi-structured interviews were taken with leaders of three innovation companies 

within the Iceland Ocean Cluster; Codland, Norðursalt and Ocean Excellence. The interviews 

focused on getting comments on each part of the questionnaire for comparison. 

Furthermore a review is made on a number of the key theories relating to clusters and their 

formation. A look is taken at relationship networks, how they form, their utilisation and how 

they interact. Theories on clusters and their nature are touched upon with emphasis on Michael 

E. Porter‘s theories. Saras Sarasvathy‘s interesting theories on how entrepreneurs effectuate the 

means in their surroundings in a way different from the classic management theories would 

indicate are also studied. 

Results drawn from the interviews are presented in a table and discussed. From the results it 

clearly stands out that participating in a cluster enhances innovation in the Icelandic fisheries 

industry by creating a solid platform for the companies to cooperate. 

 

Key words: Iceland Ocean Cluster, clusters, relationship networks, effectuation, Icelandic 

fisheries. 
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Útdráttur 

Viðfangsefni þessarar ritgerðar er áhrif klasasamstarfs á nýsköpun í íslenskum sjávarútvegi. 

Tekin voru viðtöl við forsvarsmenn þriggja fyrirtækja innan Íslenska sjávarklasans; Codland, 

Norðursalt og Ocean Excellence. Notast var við hálfstaðlaðan spurningalista þar sem lögð var 

áhersla á að fá álit forsvarsmanna á hverjum lið fyrir sig til samanburðar. 

Jafnframt er farið yfir nokkur lykilatriði innan þess fræðasviðs er lýtur að klasastarfi og 

klasamyndun. Skoðuð eru tengslanet, myndun þeirra, virkjun og innbyrðis samspil tengsla. 

Farið er yfir helstu kenningar um klasa og eðli þeirra, einkum kenningar Michael E. Porters. Þá 

er farið inn á athyglisverðar kenningar Saras Sarasvathy um hvernig frumkvöðlar verða til fyrir 

aðra nálgun á virkjun gæða í umhverfi sínu en klassísk stjórnunarfræði bendir til. 

Niðurstöður viðtala eru settar fram í töflu og ræddar í framhaldi. Af þeim má ráða nokkuð 

afdráttarlaust að klasasamstarf styrki nýsköpun í íslenskum sjávarútvegi með því að búa 

fyrirtækjunum traustan vettvang til samstarfs. 

 

Lykilorð: Íslenski sjávarklasinn, tengslanet, klasasamstarf, virkjun, sjávarútvegur. 
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1. Inngangur 

1.1 Tilurð og markmið 

Aukin verðmætasköpun og gróska í sjávarútvegi hefur verið áberandi undanfarin misseri. 

Þessum nýja tíma í sögu sjávarútvegsins á Íslandi fylgja spennandi tækifæri sem öflugir 

frumkvöðlar taka að sér að grípa. 

Sjávarútvegurinn hefur reyndar um langt skeið verið undirstaða framþróunar í íslensku 

þjóðfélagi, og nútíma lífskjör hér á landi hafa að miklu leyti orðið til vegna hans. Framan af við 

frumstæðar aðstæður en á síðustu öld og það sem af er þessari hafa orðið stórstígar 

tækniframfarir, bæði í veiðum og vinnslu. Framleiðni sjávarútvegs á Íslandi er í dag með því 

besta sem þekkist nokkurs staðar í heiminum og má með nokkrum rétti halda því fram að 

lykilhæfni Íslands í samfélagi þjóðanna felist einmitt í sjávarútvegi þó aðrar greinar, eins og til 

dæmis jarðhitavinnsla, séu einnig framarlega. 

Á undanförnum árum hefur sjónum í auknum mæli verið beint að því að hámarka verðmæti 

aflans sem við fáum úr hafinu. Í því skyni má segja að sjávarútvegurinn hafi gert bandalag við 

háskólana, í þeim skilningi að greinin hefur áttað sig á því að til þess að stíga næsta skref á 

vegferðinni þarf að fá inn í hana vel menntað fólk með ferska nálgun og nýjar hugmyndir til að 

koma að nýsköpun sem getur stuðlað að verðmætasköpun.  

Nýsköpunarfyrirtæki hafa sprottið upp til að framleiða, úr því sem flokkaðist sem úrgangur og 

aukaafurðir, verðmæti í formi heilsu- og snyrtivara eða jafnvel lyfja, oft á grunni þess að sterk 

sjávarútvegsfyrirtæki sjá tækifæri í því að styðja hámenntað fólk til nýsköpunar. 

Menntunarstigið innan greinarinnar fer jafnt og þétt hækkandi og sjávarútvegurinn er óðfluga 

að verða að öflugum þekkingariðnaði. 

Stofnun Íslenska sjávarklasans hefur gegnt stóru og vaxandi hlutverki í þessari þróun með því 

að skapa fyrirtækjum í greininni lifandi vettvang til samskipta og samstarfs. 

Markmið ritgerðarinnar er að gefa hnitmiðað yfirlit yfir helstu fræði og kenningar sem notaðar 

eru til rannsókna á tengslanetum og klasasamstarfi ásamt því að gefa innsýn í upplifun 

þátttakenda í Sjávarklasanum á gagnsemi hans við rekstur nýsköpunarfyrirtækja. 
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1.2 Rannsóknarspurning 

Styrkir klasasamstarf nýsköpun í íslenskum sjávarútvegi og þá hvernig? 

1.3 Uppbygging ritgerðar 

Í þessari ritgerð er framkvæmd raundæmisrannsókn þar sem stuðst er við eigindleg gögn. 

Leitast er við að svara hvort og hvernig kenningar um klasa eru fyrirtækjum í nýsköpun í 

sjávarútvegi til framdráttar. Tekin voru viðtöl við leiðtoga þriggja nýsköpunarfyrirtækja í 

sjávarútvegi og niðurstöður unnar út frá þeim. 

Ritgerðin skiptist í níu efniskafla. Í fyrsta kafla er inngangur ritgerðarinnar þar sem sagt er frá 

tilurð og markmiðum rannsóknarinnar, hver rannsóknarspurningin er og hvernig ritgerðin er 

uppbyggð. Í öðrum kafla er farið yfir aðferðafræðina sem notuð var í rannsókninni, hvernig val 

á viðmælendum fór fram og viðtalsramminn útskýrður.  

Í þriðja kafla hefst fræðileg umfjöllun ritgerðarinnar þar sem skoðuð eru tengslanet, hvernig 

þau skiptast gjarnan í sterk og veik tengsl, myndun þeirra, stjórnun og framþróun. Í fjórða kafla 

eru klasar teknir fyrir og stuðst er við kenningar Porters í þeim efnum ásamt því að fjalla aðeins 

um haftengda klasastarfsemi. Í fimmta kafla er stiklað á stóru um Íslenska sjávarklasann og 

tilurð hans ásamt því að kynna fyrirtæki rannsóknarinnar til sögunnar. Í sjötta kafla er því næst 

fjallað um nýsköpun, skilgreiningu á henni og farið er yfir skemmtilega nálgun í hugsunarhætti 

um virkjun frumkvöðlaafls.  

Að lokum eru niðurstöður rannsóknarinnar lagðar fram í sjöunda kafla og í þeim áttunda er lagt 

mat á þær. Í níunda og síðasta kaflanum er að finna samantekt rannsakanda á efninu. 
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2. Aðferðafræði 

Rannsókn þessi á nýsköpun og klösum í íslenskum sjávarútvegi er raundæmisrannsókn (e. case 

study). Hér verður fjallað um þá aðferðafræði sem notuð var í rannsókninni. 

2.1 Raundæmisrannsókn 

Raundæmisrannsókn felst í því að kannað er ákveðið efni með því að rýna í eitt eða fleiri 

afmörkuð tilvik. Fræðimenn eru þó ekki allir sammála um skilgreininguna á 

raundæmisrannsókn auk þess sem aðferðin hefur verið gagngrýnd fyrir að vera ekki nægilega 

vísindaleg (Yin, 2009). Creswell (2007) hefur tekið fyrir hinar ýmsu flokkanir á aðferðinni og 

kýs að horfa á þetta sem aðferðafræði sem notast við eigindleg gögn þar sem annars vegar getur 

verið eitt afmarkað raundæmi (e. single bounded case) eða hins vegar mörg afmörkuð raundæmi 

(e. multiple bounded cases). Raundæmisrannsókn með eitt afmarkað raundæmi tekur fyrir 

ákveðið efni af gaumgæfni en raundæmisrannsókn með mörg afmörkuð raundæmi tekur mörg 

svipuð efni fyrir og ber þau saman. Notast er þá við nákvæma upplýsingasöfnun yfir ákveðinn 

tíma þar sem heimilda er aflað úr ýmsum áttum, þ.e. með athugunum, viðtölum, hljóðefni, 

skjölum og skýrslum. 

Raundæmisrannsóknir eru algengar og vel þekktar í félagsvísindum meðal annars í sálfræði, 

heilbrigðisfræði, lögfræði og stjórnmálafræði. Í dag hafa höfundar raundæmisrannsókna úr  

margvíslegu mengi nálgana að velja (Creswell, 2007) og því vilja sumir setja aðferðina í 

breiðara samhengi. Yin (2009) vill meina að gögnin geti bæði verið eigindleg gögn sem eru 

túlkanleg orð eða megindleg gögn sem eru mælanlegar stærðir settar fram í tölum en 

rannsóknaraðferðina sjálfa eigi ekki að flokka með þeim hætti. Við gagnaöflun í 

raundæmisrannsókn er því notast við skjöl, gagnagrunna, viðtöl, athuganir, skoðanakannanir 

og raunverulega muni. 

Raundæmisrannsóknir geta verið rannsakandi, lýsandi eða útskýrandi (e. exploratory, 

descriptive or explanatory). Rannsakandi aðferð er beitt þegar ætlunin er að skoða ákveðna 

rannsóknarspurningu, lýsandi aðferð er beitt þegar gefa á fræðilega yfirsýn á viðfangsefni og 

útskýrandi aðferð er beitt þega kanna á ákveðnar tilgátur. Þannig er hægt að laga 

raundæmisrannsóknir að margskonar rannsóknarefni (Yin, 2009). Hér verður notast við 

rannsakandi raundæmisrannsókn með mörgum afmörkuðum raundæmum þar sem stuðst er við 

eigindleg gögn. 
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2.2 Viðtalstækni 

Viðtöl eru þýðingarmikill þáttur í framkvæmd raundæmisrannsókna. Með viðtölum er hægt að 

safna saman áreiðanlegum upplýsingum sem tengjast rannsókninni. Mikilvægt er að 

framkvæmd þeirra fari rétt fram og því þarf að undirbúa þau vel fyrir fram. Setja þarf upp 

markmið eða stefnu yfir það sem spyrjandi vill fá út úr viðtalinu og taka mið af því við val á 

viðtalstækni. 

Viðtöl geta verið mjög formleg þar sem notast er við staðlaðar spurningar eða þau geta verið 

opnari þar sem viðmælandi fær frjálsari hendur til að svara. Hægt er að flokka viðtöl eftir því 

hvernig þau fara fram en þau geta verið stöðluð viðtöl (e. structured), hálfstöðluð viðtöl (e. 

semi-structured) og óstöðluð viðtöl (e. unstructured) eða djúpviðtöl (e. in-depth interviews). 

Stöðluð viðtöl notast við spurningalista sem er alveg innrammaður en þetta form viðtala er oft 

notað sem leið til að fá fram megindleg gögn í rannsókn. Hálfstöðluð viðtöl og óstöðluð viðtöl 

eru til samanburðar oftast notuð við eigindlegar rannsóknir. Hálfstöðluð viðtöl eru opnari en 

þau stöðluðu þar sem tiltekinn spurningalisti er hafður að leiðarljósi um efni sem á að ræða en 

hvert viðtal verður mismunandi þar sem samtalið flæðir meira, viðmælandinn gefur meira af 

sér og spyrjandinn hefur þann möguleika að bera upp spurningar til viðbótar sé þess þörf. Þegar 

framkvæmd eru óstöðluð viðtöl eða djúpviðtöl er enginn spurningalisti en þá eru samskipti 

spyrjanda og viðmælanda alveg opin. (Saunders, Lewis og Thornhill, 2009). 

Í þessari rannsókn voru viðtölin hálfstöðluð. Þau fóru fram á milli rannsakanda og viðmælanda 

í lokuðu rými en viðtölin voru tekin upp til frekari úrvinnslu. 

2.3 Viðmælendur 

Til eru tvær meginaðferðir við val á úrtaki til viðtala en þær eru líkindaúrtak (e. representative 

sampling) og markmiðsúrtak (e. judgemental sampling). Líkindaúrtak er notað þegar 

framkvæmdar eru kannanir þar sem þýði er kannað með því að taka slembiúrtak úr þýðinu en 

markmiðsúrtak er notað þegar þáttakendur eru valdir með efni rannsóknarinnar að sjónarmiði 

(Saunders, Lewis og Thornhill, 2009). 

Þegar viðmælendur eru valdir þarf að taka mið af markmiðum rannsóknarinnar. Hér er ætlunin 

að varpa ljósi á hvort klasanálgunin hefur verið fyrirtækjum í sjávarútvegi til framdráttar og þá 

hvernig. Því var stuðst við markmiðsúrtak og fyrirtæki valin úr Sjávarklasanum sem talin voru 

geta gefið góða mynd af áhrifum klasastarfsemi á nýsköpun. Bakgrunnur viðmælenda var þó 
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breytilegur og starfsemi fyrirtækjanna af fjölbreyttri flóru þó öll tengist þau sjávarútvegi en 

þannig fékkst víðfeðmari sýn yfir efnið. 

2.4 Spurningalisti 

Efnisflokkar spurningalistans voru sjö en spurningarnar voru hannaðar með markmið 

rannsóknarinnar að leiðarljósi og því sem rannsakandi taldi mikilvægt að kæmi fram til að fá 

marktækar niðurstöður. Spurningarnar voru ákveðnar í samráði við leiðbeinanda. Hér að neðan 

er spurningalistinn sem tekið var mið af í öllum viðtölunum en þar sem notast var við 

hálfstöðluð viðtöl voru samskiptin fremur opin og gafst tækifæri til að spyrja frekari spurninga. 

 Um fyrirtækið: 

-Hvenær var það stofnað og hvernig?  

-Hvaða vörur eða þjónustu er fyrirtækið með?  

-Hve margir starfsmenn?  

-Hvernig telur þú að bakgrunnur þinn hafi hjálpað þínu fyrirtæki? 

 

 Staðsetning og vinnuumhverfi: 

-Skiptir staðsetning fyrirtækisins máli?  

-Hvernig vinnuumhverfi telur þú ákjósanlegast fyrir þína starfsemi? 

 

 Samvinna: 

-Hefur fyrirtækið unnið með öðrum á sviði sjávarútvegs eða tengdu honum í 

einhverjum verkefnum? 

-Hefur fyrirtækið áhuga á frekari samvinnu? 

-Hvernig er hægt að efla samvinnu? 

 

 Tengslanet: 

-Hvað er tengslanet í þínum augum og hver er þín skilgreining á tengslaneti?  

-Hafa tengsl þín hjálpað þér í starfi?  

-Hvernig viðheldur þú tengslum?  

-Hver er grundvöllurinn að góðum tengslum?  

-Oft er talað um sterk og veik tengsl, hvernig flokkar þú þín tengsl og hvernig nýtirðu 

þér þau? 
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 Klasinn: 

-Hver er þín reynsla af því að vera með í klasastarfi innan sjávarútvegsins? 

-Hefur klasastarfið verið fyrirtæki þínu til framdráttar og þá hvernig? 

 

 Nýsköpun: 

-Hefur fyrirtækið fengið rannsóknar- og þróunarstyrki? 

-Hvernig er að vera í frumkvöðlafyrirtæki á Íslandi? 

 

 Framtíðarsýn: 

-Hvernig sérðu samstarf þitt og annarra þróast? 

-Telur þú að klasasamstarf verði fyrirtækjum til framdráttar næstu árin? 

-Telur þú að umhverfi klasans sé farvegur til nýsköpunar í sjávarútvegi? 
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3. Tengslanet 

Flestum mönnum er eðlislægt að mynda tengsl við aðra. Fyrstu tengslin eru mynduð við 

fjölskylduna – móðir, faðir og systkini koma fyrst. Eftir því sem aldur og þroski eykst víkkar 

sviðið – stórfjölskyldan, skólafélagar, vinir og vinnufélagar. Tengslin eru missterk eftir eðli 

þeirra og einnig innan tíma. Flestir halda tengslum við fjölskylduna alla ævi og oft á tíðum eru 

það sterkustu böndin. Vinir, skólafélagar og vinnufélagar koma og fara með tímanum, sum 

tengsl verða náin og endast alla ævi en önnur yfirborðslegri og skammvinnari. 

Tengsl breytast líka og þróast oft með tímanum út frá aðstæðum og verkefnum í lífinu hverju 

sinni. Hver þekkir ekki söguna af aðal hrekkjusvíninu sem varð síðan fyrirmyndar 

eiginmaðurinn?  

Hversu hæfir einstaklingar eru í að mynda og rækta tengsl og tengslanet getur síðar orðið að 

lykilþætti í því hvernig þeim vegnar persónulega sem og í starfi. Til þess að ná árangri í 

viðskiptum þarf að minnsta kosti grunnfærni í að ná tengslum við bæði samstarfsmenn og 

viðskiptavini. 

3.1 Tengsl og tengslanet 

Segja má að öll viðskipti grundvallist á tengslum og misvíðfeðmum tengslanetum. Um leið og 

farið var að framleiða meira en til eigin þarfa myndaðist þörf fyrir að koma framleiðslunni í 

verð fyrir einhver önnur gæði sem vantaði. Þá var mikilvægt að hafa tengsl við einhvern sem 

gat boðið það sem sóst var eftir. Hægt er að ímynda sér að forfeðurnir hafi byrjað að skiptast á 

tinnusteinum fyrir kjötbita, kartöflum fyrir epli og svo framvegis. Smám saman urðu síðan til 

föst tengsl sem menn leituðu í. Sammæli varð um tíma og stað sem komið var saman á til að 

eiga viðskipti. Gjarnan komu þá saman kaupmenn með mismunandi vörur sem þeir seldu fyrir 

framleiðsluvöru viðkomandi staðar. Þeir höfðu hana svo með sér og seldu annars staðar. Þannig 

má segja að kaupmenn hafi komið sér upp nokkurs konar tengslaneti á hverjum stað.  

Tengslanet (e. business networking) hefur verið skilgreint sem marglaga net tengsla milli 

fyrirtækja sem starfa saman innan samfélags sem afmarkast innan tíma- og svæðisramma 

(Möller og Halinen, 1999).  

Tengslanet eru mikilvægt verkfæri einstaklinga og fyrirtækja en góð samskiptahæfni er 

nauðsynleg til að byggja upp sterk tengsl. 
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3.1.1 Sterk og veik tengsl 

Eðli málsins samkvæmt eru tengsl sem slík illa mælanleg og erfitt að koma á þau megindlegum 

einingum. Tengsl hafa samt lengi verið viðfangsefni félags- og viðskiptafræðilegra rannsókna, 

enda hlýtur að vera erfitt að fjalla um mannlegt atferli án þess að skoða tengsl og 

tengslamyndun, hver áhrif þeirra eru á samskipti og viðskipti manna.  

Þó að erfitt geti verið að koma tölulegum mælingum við í rannsóknum á tengslum hafa orðið 

til ákveðnir skólar í nálgun við slíkar rannsóknir. Ein algeng nálgun er að greina á milli sterkra 

og veikra tengsla og mismunandi áhrifa þeirra. Skilgreiningar á styrkleika tengsla eru nokkuð 

fljótandi eftir því hvern rætt er við. Einnig þarf að hafa í huga að tengslanet er lifandi fyrirbæri. 

Það breytist hjá hverjum einstaklingi eftir því hvað hann er að fást við og einnig með tímanum. 

Skilgreining einstaklings á tengslaneti hlýtur því alltaf að vera einungis augnabliksmynd. 

Myndin sem tekin er í dag sýnir kannski ákveðin tengsl sem sterk en myndin sem tekin er eftir 

ár verður allt önnur og það sem einn álítur sterk tengsl getur annar flokkað sem veik tengsl. 

Sterk tengsl (e. strong network ties) innnan tengslanets bera með sér sterka félagslega tengingu 

eða mjög tíð persónuleg samskipti (Granovetter, 1985). Veik tengsl (e. weak network ties) eru 

hins vegar ekki jafn mikið byggð á persónulegum samskiptum meðlima tengslanets en geta 

veitt forskot í aðgang að gæðum (Granovetter, 1973). 

Ýmsar rannsóknir benda til þess að fyrirtæki nýti mismunandi gerðir tengsla eftir því hvar þau 

eru stödd á lífskeiði sínu.  

Þannig er algengt að þegar fyrirtæki eru að hefja starfsemi eða setja nýja vöru á markað byggi 

þau fyrst og fremst á sterkum tengslum við fyrirtækin í nærumhverfinu til þess að þróa 

hugmyndir og vöru og hrinda í framkvæmd. Það hjálpar þeim við að fá aðgang að þeirri 

þekkingu og gæðum sem þau þurfa til að komast af stað. Þessi tengsl gera það mögulegt að þróa 

verðmæt persónuleg tengsl við aðrar greinar og svæði sem gætu orðið sterkari í framtíðinni en 

á þessu stigi er mikilvægast að mynda tengsl við fleiri hugsanlega viðskiptavini óháð svæði 

(Sigfusson, 2013). 

Þegar búið er að þróa vöruna er mikilvægt að ná að nýta veiku tengslin til að stækka markaðinn. 

Það eru þá gjarnan tilviljanakenndari tengsl, til dæmis við aðila sem viðkomandi hefur hitt á 

sýningu eða ráðstefnu og veit til að er að vinna í svipaðri grein. Þá er hægt að byggja á þeim 

sem grunni að auknum samskiptum sem þegar vel tekst til geta myndað nægilegt traust milli 

aðila til þess að þeir stígi skrefið að viðskiptum (Sigfusson og Harris, 2012). 
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3.2 Myndun og stjórnun tengslaneta 

Til að ná árangri er ekki nóg að hafa tengslanet, það þarf líka að rækta það og leggja sig fram 

um að mynda ný tengsl sem geta komið til góða í framtíðinni. Þegar einhver hefur störf á nýjum 

vinnustað byrjar viðkomandi strax að mynda tengsl við starfsfélagana. Eðlilegt er að mynda 

tengsl við nærumhverfið en þeir sem ætla sér að ná lengra þurfa líka að huga að því að ná 

tengslum við aðra sem gegna hugsanlega sambærilegri stöðu í fyrirtækjum í tengdum greinum. 

Til að þróast áfram í starfi er ekki nóg að hafa yfirburðahæfni í starfinu sem slíku, það þarf líka 

að leggja sig fram um að rækta tengsl við aðra í svipuðum stöðum í eigin og öðrum fyrirtækjum. 

Í daglegu amstri er ekki víst að viðkomandi átti sig á mikilvægi þess að leggja rækt við 

tengslamyndunina, það er alltaf eitthvað annað meira aðkallandi sem krefst fullrar athygli og 

einbeitingar. 

3.2.1 Þrjú form tengslamyndunar 

Það er lykilatriði fyrir alla þá sem vilja ná árangri að ná tökum á því að mynda og stjórna sínu 

tengslaneti. Ýmsar rannsóknir eru til um þetta efni. Ibarra og Hunter (2007) hafa sett fram 

kenningu um að greina megi tengslamyndun niður í þrjú aðskilin form; rekstrarleg, persónuleg 

og stefnumótandi (e. operational, personal and strategic). Hið fyrsta hjálpar við að halda utan 

um ábyrgð í núverandi starfi, annað formið ýtir undir persónulega framþróun og hið þriðja 

vekur athygli á nýjum leiðum og áhrifaaðilum sem gott væri að nýta.  

Allir stjórnendur þurfa að mynda góð rekstrartengsl við fólkið sem getur hjálpað þeim að leysa 

störfin af hendi. Það geta verið nánustu samverkamenn, næstu yfirmenn eða jafningjar í starfi 

innan sem utan fyrirtækis. Tilgangurinn með rekstrarlegum tengslum er að tryggja sér 

samræmingu og samvinnu þeirra aðila sem þörf er á til að ljúka störfunum sem fyrir liggja. 

Þetta form tengslamyndunar er yfirleitt það sem flestir eiga auðveldast með þar sem það er fyrst 

og fremst innan fyrirtækisins. 

Margir stjórnendur vanmeta ræktun persónulegra tengsla sem getur hamlað þroska þeirra í 

starfi. Í önnum dagsins missa þeir sjónar á mikilvægi þess að víkka sjóndeildarhringinn með 

samskiptum við fólk sem ekki tengist störfum þeirra með beinum hætti. Slík tengsl geta hins 

vegar oft gefið mikilvæga utanaðkomandi innsýn til lausnar daglegra vandamála, auk þess að 

búa til tæki sem gera kleift að nálgast þær upplýsingar sem er þörf á með skjótari hætti en ella 

með því að auðvelda mönnum að ná sambandi við þá sem hafa gagnlegar upplýsingar.  
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Tafla 1. Þrjú form í tengslamyndun (Ibarra og Hunter, 2007) 

 Rekstrarleg Persónuleg Stefnumótunar 

Tilgangur 

Koma hlutum skilvirkt í 

framkvæmd, stýra hæfni 

og aðgerðum hópsins. 

Ýta undir persónulega og 

vinnutengda framþróun, 

útvega tengingar við 

gagnlegar upplýsingar og 

tengiliði. 

Átta sig á forgangsatriðum 

og áskorunum, fá stuðning 

áhrifaaðila að þeim. 

Staðsetning og 

tími 

Tenglar eru fyrst og fremst 

innanhúss. Beinast að 

núverandi þörfum. 

Tenglar eru fyrst og fremst 

utanaðkomandi. Beinast 

að núverandi þörfum og 

hugsanlegum 

framtíðarþörfum. 

Tenglar eru bæði innan- 

og utanhúss. Eru fyrst og 

fremst með framtíðina í 

huga. 

Þátttakendur og 

nýliðun 

Lykiltenglar eru almenns 

eðlis. Þeir ákvarðast fyrst 

og fremst af verkefninu og 

uppbyggingu fyrirtækisins 

þannig að það liggur mjög 

ljóst fyrir hver skiptir 

máli. 

Lykiltenglar eru þeir sem 

trúnaður er bundinn við. 

Ekki alltaf ljóst hver 

skiptir mestu máli.  

Lykiltenglar úr bæði 

stefnumótun og innra 

umhverfi. Val í hópinn 

byggist á trúnaði, ekki 

alltaf ljóst hver skiptir 

máli.  

Eiginleikar 

tengslanets og 

lykilhegðun 

Dýpt, uppbygging á 

sterkum vinnutengslum. 

Breidd, ná til tengla sem 

beina áfram. 

Áhrif, að búa til tengingar 

milli fyrirtækis og 

umhverfis. 

 

Til að þroskast áfram í starfi er ekki nóg að rækta bara rekstrar- og persónuleg tengsl. 

Nauðsynlegt er að líta fram á veginn og ná stefnumótunartengslum við fólk sem getur aðstoðað 

stjórnanda að fá sýn á framtíðina og hvert viðkomandi vill stefna. Þetta er meginþáttur vilji 

menn þróast úr stjórnanda yfir í leiðtoga. Lykillinn að góðu stefnumótunar tengslaneti er getan 

til að safna saman upplýsingum, stuðningi og gæðum úr einum hluta tengslanets til að ná árangri 

í öðrum hluta þess. Þeir sem eru klókir í tengslamyndun kunna líka að nýta sér óbein áhrif, til 

dæmis með því að sannfæra aðila innan tengslanetsins um að fá annan aðila utan þess til að 

framkvæma eitthvað sem þörf er á. 

Að mynda og stýra tengslaneti er oft mikil og erfið vinna. Ástæðan er sú að slíkt getur falið í 

sér að fara þarf langt út fyrir þægindarammann, ráðast jafnvel að einhverjum fullkomlega 

ókunnugum með nærgöngular spurningar eða beiðnir. Ljóst er að til að ná árangri þarf 

töluverðan aga og mikilvægt er að sjá fyrir sér hvert ferðinni er heitið (Ibarra og Hunter, 2007). 
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3.2.2 Virk stýring tengsla  

Ekkert fyrirtæki þrífst í tómarúmi. Jafnvel þó að það hafi ekki verið skilgreint má, ef grannt er 

skoðað, draga upp mynd af neti hagsmunatengsla við birgja, viðskiptavini, opinbera aðila, 

starfsfólk og fleiri aðila sem samanlagt mynda virði fyrirtækisins. Þannig má segja að öll 

fyrirtæki séu rekin innan tengslanets. Hins vegar er ákaflega misjafnt hversu vel stjórnendur 

gera sér grein fyrir þessari staðreynd og enn misjafnara hversu vel þeim gengur að fóta sig í 

netinu og nýta það sér til framdráttar. Í stjórnunarfræðum hafa tengsl og stýring þeirra verið 

rannsökuð undir ýmsum nöfnum og ýmsar tískusveiflur hafa komið og farið. Þar má nefna sem 

dæmi notkun viðskiptastjóra (e. key account manager) fyrir einstaka tengiliði. Óháð því hvaða 

kenningar menn aðhyllast ná þau fyrirtæki væntanlega mestum árangri sem tekst að átta sig á 

eigin staðsetningu innan tengslanetsins, hver séu mikilvægustu tengslin og vinna skipulega að 

því að virkja sín tengsl og nýta sér til framdráttar. 

Þar sem tengslanet eru í eðli sínu fremur ógagnsæ getur verið erfitt að átta sig á því hvar 

hagsmunirnir liggja og þá sérstaklega þegar reynt er að komast inn á nýja markaði eða að koma 

á framfæri nýrri vöru eða þjónustu.  

Til að fá yfirsýn yfir tengslanetið og hvernig best er að beita því getur verið gagnlegt að setja 

upp formlega nálgun að greiningu og stýringu þess. Í töflu 2 er settur fram grunnur að slíkri 

greiningu sem Möller og Halinen (1999) tóku saman. 

Það kemur mjög skýrt fram hjá Möller og Halinen að þó að framsetningin í töflunni sé brotin 

niður í nokkur lög tengjast þau öll innbyrðis og hafa víxlverkun. 

Einn mikilvægasti þátturinn er að hafa skýra sýn á tengslanetið (e. network visioning), það er 

að segja að stjórnendur hafi tilfinningu fyrir staðsetningu sinni innan netsins, hvaða gæði sú 

staðsetning getur fært þeim og hvernig þeir geta nýtt sér sína staðsetningu í netinu til að styrkja 

fyrirtækið. Megináskorun stjórnenda í þessu samhengi hlýtur alltaf að vera hvaða tengsl eiga 

að njóta forgangsathygli. Þetta er ekki endilega augljóst þar sem mikilvægustu tengslin innan 

netsins geta oft verið óljós tengsl sem leiða til framtíðarhagnaðar en ekki það sem blasir við að 

bjargar rekstrinum í nútímanum. Því þarf sífellt að velta fyrir sér fyrirtækjunum sem tengsl eru 

við og hvaða hag er hægt að hafa af tengslunum í nútíð og framtíð. 

Hæfni fyrirtækis til stýringar tengslanets (e. net management) ræðst af getu þess til að virkja og 

samræma aðgerðir annarra þátttakenda í netinu sér í hag. Hægt er að gera sér mynd af hegðun 

fyrirtækja í tengslanetum með því að skoða nærnet (e. focal nets) þeirra, en það er hópur innan 

tengslanetsins sem hefur nánari samvinnu sín á milli og beitir sér að svipuðum markmiðum 
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innan netsins. Þannig getur verið auðveldara að greina kjörhæfni sem hentar því verkefni sem 

fyrir liggur og að rækta tengsl við viðkomandi fyrirtæki og styrkja þannig stöðu fyrirtækisins 

innan tengslanetsins.  

Tafla 2. Grunnur að stýringu tengslaneta (Möller og Halinen, 1999) 

Stjórnunarstig Lykilatriði Lykil áskoranir við stjórnun 

Stig 1. 

Atvinnugreinar 

sem tengslanet - 

sýn á tengslanet 

Tengslanet, sem afmarkaður hópur aðila 

sem framleiða verðmæti, mynda það 

umhverfi sem fyrirtæki eru staðsett í. 

Tengslin ekki augljós en skýrast af virkni. 

Skilningur á tengslanetum, byggingu 

þeirra, ferlum og þróun er lykilatriði við 

stýringu tengslaneta. 

Hvernig skal móta gagnlega sýn á þau 

tengslanet sem máli skipta og hvaða 

tækifæri felast í þeim? Hvernig á að móta 

gilda sýn á þróun tengslaneta til að koma 

auga á mikilvæga þróunarmöguleika? 

Hvernig á að greina markhóp sem myndar 

nærnet, til að bera kennsl á samkeppni 

innan netsins? 

Stig 2. Fyrirtæki 

í tengslaneti - 

stýring nets 

Hægt er að greina hvernig fyrirtæki hegða 

sér innan tengslaneta með skoðun á 

nærnetum sem þau tilheyra og hvaða stöðu 

og hlutverki þau gegna. Staðan mótast af 

viðskiptatengslum. Getan til að finna, 

meta, byggja upp og viðhalda stöðu sinni 

og tengslum er nauðsynleg í 

tengslanetsumhverfi. 

Hvernig á að þróa og stýra kjarnaneti 

(netum birgja, þróunar og viðskiptavina)? 

Hvernig á að komast inn í ný tengslanet 

(ný markaðssvæði, nýja vöru, nýja 

þjónustu)? Hvernig á að halda utanum 

stöðu innan nets? 

Stig 3. 

Tengslasöfn - 

virk stýring 

tengsla 

Fyrirtæki er kjarni auðlinda og gjörða. 

Hverjar þessara gjörða eru framkvæmdar 

innanhúss og hverjar með aðstoð 

mismunandi tvíhliða tengsla er lykill í 

stefnumörkun. Hæfni til að stýra söfnum 

tvíhliða tengsla á heildstæðan hátt er 

nauðsynleg. 

Hvernig á að þróa framúrskarandi safn 

viðskiptavina/birgja? Hvernig safni 

viðskiptavina/birgja er stýrt á virkan hátt- í 

raun og frá fræðilegu sjónarmiði? 

Stig 4. Stýring 

tvíhliða tengsla 

Einstök tengsl við viðskiptavini og birgja 

mynda grunneiningu við greiningu á 

áhrifum tengslaneta við markaðssetningu. 

Getan til að búa til, stýra og nýta mikilvæg 

tengsl er lykilhæfni í fyrirtæki. 

Hvernig á að meta framtíðarvirði- 

sambands við tiltekinn viðskiptavin? 

Hvernig á að mynda, stýra og nýta tengsl á 

virkan hátt - í raun og frá fræðilegu 

sjónarmiði? Hvernig á að stýra 

samskiptum á virkan hátt?  

 

Stýring eignasafna eða annarra safna (e. portfolio management) er vel þekkt aðferð í 

viðskiptafræðum. Þá er reynt að greina söfn viðskiptavina, birgja og annarra aðila niður í hópa 

sem hafa sameiginlega lykilþætti. Er þá gjarnan hægt að beita sömu greiningar- og 

stýringaraðferðum innan hvers hóps um sig. Þessi tækni getur nýst vel við stýringu á 

tengslanetum, sérstaklega til að forgangsraða hópum þannig að auðveldara verði að greina hvar 

stjórnendur þurfa að grípa inn í og hvar hægt er að fela óbreyttum starfsmönnum hefðbundin 

samskipti. 

Tvíhliða tengsl (e. exchange relationships) eru grunneiningin í öllum tengslanetum og kannski 

er auðveldast að átta sig á slíkum tengslum hverjum um sig. Að sama skapi er hverju fyrirtæki 

ákaflega mikilvægt að vera meðvitað um hvernig slík tengsl myndast, þróast og deyja út með 

tímanum (Möller og Halinen, 1999). 



13 
 

Líkja má einföldum tvíhliða tengslum við klassískan Lego-kubb. Mjög auðvelt er að mæla hann 

út einan og sér, teikna af honum mynd, átta sig á hvernig hann lítur út, hvernig hann snýr og 

hvað hann gerir. Hins vegar getur hann haldið saman milljón kubba módeli af Eiffel-turninum 

og það sést ekki fyrr en hann er tekinn að hann var lykillinn að byggingunni. 

Vegna þess hve tengslanet eru í eðli sínu flókin og ógagnsæ getur verið erfitt að átta sig á 

hentugum verkfærum til að hafa stjórn á öllum kringumstæðum sem upp kunna að koma. 

Fyrirtæki og staða þeirra innan netsins eiga sér aðdraganda og sögu. Með því að beita þeim 

tækjum og aðferðum sem sett eru fram í töflu 2 hér að ofan hafa Möller og Halinen sett fram 

tillögu að nálgun sem getur einfaldað utanumhaldið. Hún byggir á því að það sé gagnlegt að 

skoða tengslanet og þá sérstaklega tengslin innan þeirra sem samfellu sem nær frá miklum og 

nánum tengslum fárra afmarkaðra þátttakenda innan tengslanetsins til lauslegra tengsla fjölda 

þáttakenda eins og sjá má á mynd 1. 

 

Mynd 1. Tvíhliða eðli stýringar tengslaneta (Möller og Halinen, 1999) 

 

Hægra megin á myndinni eru stefnumarkandi samskipti við lykilþátttakendur sem þarfnast 

fullrar athygli og kunnáttu stjórnenda. Vinstra megin eru hins vegar einfaldari og síendurtekin 

tengsl sem snúa að daglegum rekstri. Á hægri hliðinni þurfa tengslin að vera mjög náin og traust 

en á vinstri hliðinni eru þau lauslegri og tengjast fyrst og fremst verkefnum dagsins. 
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3.3 Framþróun tengslaneta 

Tengslamyndun og þróun tengslanets eru engan vegin einföld eða auðskiljanleg fyrirbæri. Hér 

að ofan hafa verið settar fram nokkrar mismunandi en þó skyldar nálganir sem veita nokkra 

innsýn í málefnið. Þetta er þó ekki nóg til að öðlast fullan skilning á tengslamyndun, enda er 

málefnið gríðarlega víðfeðmt og flókið. 

Sigfusson og Harris (2012) hafa sett fram nokkuð áhugaverða nálgun þar sem gerð er tilraun til 

að skýra nánar framþróun tengslaneta alþjóðlegra frumkvöðla, þar sem komið er inn á fleiri 

áhrifaþætti. Rannsókn þeirra dregur fram þrjá lykilþætti; traust, staðsetningu og skuldbindingu 

(e. trust, embeddedness and commitment). Traust er einstaklingsbundið og persónumiðað á 

milli aðila í viðskiptasambandi sem byggist á því að aðilar þekki og virði hvorn annan. 

Staðsetning vísar til þess hversu vel viðkomandi tengiliður er staðsettur innan þess geira eða 

markaðar sem frumkvöðullinn vill ná til. Með skuldbindingu er átt við viðskiptalega 

skuldbindingu við sameiginlegt verkefni sem felur í sér framkvæmd. 

Traust milli aðila er sá þáttur sem flestir nefna sem fyrsta skilyrði fyrir viðskiptum. Þegar 

nýstofnuð fyrirtæki leggja af stað út á markaðinn hafa stjórnendur ekki endilega marga tengiliði 

sem þeir geta treyst til fulls. Í rannsókn Sigfusson og Harris er sýnt fram á hvernig ýmsir 

frumkvöðlar hafa nýtt sér veik tengsl við aðila sem eru vel staðsettir innan annarra tengslaneta 

til að byggja upp traust og skuldbindingu. Þannig hafa frumkvöðlarnir náð að þróa tiltölulega 

veik tengsl við rétt staðsetta aðila og myndað grunn að sterkum tengslum sem skapa þeim færi 

á traustum viðskiptum. 

3.4 Tengslanet eða klasi 

Tengslanet er mjög víðfeðmt hugtak og felur í sér öll tengsl fyrirtækis við viðskiptavini, birgja, 

þjónustuaðila, opinbera aðila og svo má lengi telja. Það breytist fyrst og fremst innan 

tímaramma en er ekki háð staðsetningu. Klasinn er aftur á móti afmarkaður bæði í tíma og rúmi. 

Grunnurinn að klasa er óhjákvæmilega tengslanet en það tengslanet er á milli fyrirtækja sem 

eru á svipuðum slóðum landfræðilega, með svipaðan bakgrunn og hafa með sér mikla 

samvinnu. 

Klasi getur hins vegar hjálpað mikið til við að þróa áfram veik tengsl og deila tengslum, sem 

getur brúað bilið frá veikum tengslum án trausts yfir í traust viðskiptasamband (Sigfusson, 

2013). 
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4. Klasar 

Kenningar um klasa (e. clusters) eru ekki gömul fræðigrein innan rannsókna í viðskiptafræði. 

Segja má að þær hafi fyrst og fremst komið inn í umræðuna undanfarna tvo til þrjá áratugi. Í 

þeim er reynt að útskýra hvernig fyrirtæki innan ákveðinna greina eiga það til að hópast saman, 

hvernig þátttaka í klasastarfsemi er þeim til framdráttar og hvaða áhrif klasar hafa á 

samkeppnishæfni svæða (e. regions). 

Þó að skilgreiningin á klösum sé nýleg þá hefur fyrirbærið sem slíkt fylgt mönnunum lengi. 

Hægt er að rekja sig í gegnum söguna með ótal dæmum. Ef horft er alveg aftur til fornaldar má 

sjá hvernig ákveðin landsvæði höfðu til dæmis yfirburði í kornrækt, skinnaframleiðslu eða 

námuvinnslu. Íbúar viðkomandi svæða urðu þá oft mjög sérhæfðir í vinnslu þessara afurða og 

notuðu þær til viðskipta, bæði við nágranna og aðra sem lengra var að sækja heim. Þannig er til 

dæmis þekkt í sögum að grávara frá norðurhéröðum Noregs og Rússlands þótti eftirsótt 

verslunarvara. Þegar nær dregur okkar tíma og borgarmyndun hefst fyrir alvöru verður þessi 

tilhneiging ennþá skýrari. Í flestum gömlum borgum má þannig sjá þess merki að framleiðendur 

ákveðinnar vöru hópuðu sig gjarnan saman á landfræðilega afmörkuðu svæði innan borganna 

og þess sér ennþá stað í sumum borgum. Til dæmis má nefna að í Barcelona er til gata 

silfursmiðanna (Carrer Argentaria), einnig gata söðlasmiðanna, gata leirkerasmiðanna og svona 

má áfram telja, þó að upphaflegu starfseminnar sjái ekki endilega stað lengur. Ef horft er til 

dæmis til Nýju-Dehli má enn sjá borgina skiptast svona að nokkru leyti. Þar eru ákveðin svæði 

þar sem nær eingöngu er unnið að sútun og önnur þar sem eingöngu er unnið við þvotta og litun 

klæða. 

Eftir að fræðimenn fóru að velta fyrir sér skilgreiningum á áhrifum fyrirtækjaklasa (e. industry 

clusters) á þróun fyrirtækja og lífskjör hefur vaknað upp mikill áhugi á rannsóknum á þessu 

sviði. Samstarfsvettvangurinn sem klasar geta skapað leiðir saman ólíka aðila innan hans, til að 

mynda fyrirtæki, opinbera aðila, menntastofnanir og fjármálastofnanir. Því er hvatt til samstarfs 

án þess að draga úr virkri samkeppni og þannig myndast heild sem er öflugri en hvert fyrirtæki 

sér á báti (Þór Sigfússon, 2013). 

Töluvert mikil gerjun er í klasafræðum í heimi stjórnunarfræða, og settar hafa verið fram ýmsar 

skilgreiningar og túlkanir. Þar sem fræðasviðið er ennþá ungt er ekki komin fram skilgreining 

sem meitluð er í stein sem hinn almennt viðurkenndi sannleikur. Sá sem nýtur þó líklega mestrar 

virðingar og hefur verið mótandi í þessum rannsóknum er Michael E. Porter, prófessor við 
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Harvard-háskólann í Bandaríkjunum, sem er talinn til leiðandi hugsuða 21. aldarinnar í 

viðskiptafræðum.  

Í þessari ritgerð verður fyrst og fremst stuðst við skilgreiningar hans á klösum og 

samkeppnishæfni. 

4.1 Kenningar Michael E. Porter 

Prófessor Michael E. Porter er einn veigamesti leiðtoginn í umræðunni um klasa eða 

klasasamstarf í hagkerfum heimsins. Hann hefur með áratuga starfi sínu lagt framúrskarandi 

grundvöll að því hvernig hugsa má um stefnu og samkeppnishæfni fyrirtækja ásamt því að leiða 

rannsóknir og mat á samkeppnishæfni þjóða (Runólfur Smári Steinþórsson, 2006). 

Porter (1990) skilgreinir klasa sem þyrpingar fyrirtækja, birgja, þjónustuaðila og stofnana á 

ákveðnum svæðum og sviðum sem eru í samkeppni en eiga sameiginlega hagsmuni og 

stuðningsnet. Skilgreiningin hefur mótast með árunum en nokkur atriði einkenna hana ávallt, 

þ.e. samvinna, tenging milli fyrirtækja, samkeppni, sérhæfing og landfræðileg afmörkun klasa. 

Þegar samankomnir eru mismunandi aðilar í klasa skapast samvinna sem er formleg eða lausleg 

en þessi samvinna leiðir til þess að þekkingu og færni er miðlað á milli fyrirtækja og við það 

eykst framleiðni og samkeppnishæfni þeirra aðila sem eru með í samstarfinu. 

4.1.1 Samkeppnishæfni 

Porter telur að samkeppni sé kjarninn í velgengni eða hnignun fyrirtækja. Það skiptir máli 

hversu aðlaðandi atvinnugreinin er upp á langtíma hagnaðarvon og hvað hefur áhrif á 

samkeppni í viðkomandi grein. Fyrirtæki búa við mismikla samkeppni en það skiptir máli að 

átta sig á samkeppnisumhverfinu og nota eigin styrkleika til að skapa sér samkeppnisforskot (e. 

competitive advantage). 

Til að fyrirtæki nái samkeppnisforskoti þarf að beita nýsköpun og nálgast markaðinn á nýjan 

hátt eða nýjum forsendum. Samkeppnisyfirburði er að finna í virðiskeðju fyrirtækisins og þeir 

nást fram þegar aðgerðir eru framkvæmdar með nýjum eða skilvirkari hætti en hjá öðrum 

aðilum (Porter, 1990). 

Samkeppnishæfni þjóða byggist á færni atvinnulífsins til framþróunar og nýsköpunar í sínu  

samkeppnisumhverfi. Fyrirtækjaklasar geta verið mikilvægur þáttur í að koma þessari 

framþróun og nýsköpun til leiðar með því að skapa réttan samstarfsvettvang. Klasar geta því 

haft áhrif á samkeppni með því að stuðla að nýsköpun, aukningu framleiðni fyrirtækja á 
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ákveðnum svæðum og með því að þróa nýjar vörur og þjónustu. Með tilkomu klasa myndast 

þannig vettvangur til að auka eða styrkja samstarf sem allir hafa hag af (Porter, 1998). 

4.1.2 Fimm krafta líkan Porters 

Samkvæmt Porter mótast samkeppni af fimm kröftum sem allir hafa mismunandi áhrif innnan 

fyrirtækis. Þetta er það sem kallast fimm krafta líkanið (e. five forces) og eru kraftarnir þeir 

þættir sem hafa áhrif á samkeppnishæfni fyrirtækja í ákveðinni atvinnugrein. 

 

 

Mynd 2. Fimm krafta líkan Porters, þættir sem móta samkeppni á markaði (Porter, 1980) 

 

Með fimm krafta líkaninu eru skoðaðir þeir þættir sem geta haft áhrif á fyrirtæki í viðkomandi 

grein en það fer eftir sviðinu hvaða þættir eru áhrifamestir. Þessir þættir eru samkeppni milli 

núverandi keppinauta, ógn frá nýliðun, samningsstyrkur kaupenda, samningsstyrkur birgja og 

ógn frá staðkvæmdarvörum. (e. rivalry among existing competitors, threat of new entrants, 

bargaining power of buyers, bargaining power of suppliers and threat of substitude products 

or services ) 
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Kraftarnir ákveða arðsemi greinarinnar og eru mikilvægir fyrir stefnumótun, en áhrifamesti 

þátturinn er ekki alltaf mest áberandi. Til að mynda er oft einblínt á samkeppni en það þarf ekki 

að vera sá þáttur sem takmarkar hagnað (Porter, 2008). 

4.1.3 Demantur Porters 

Nokkrir þættir skipta máli og hafa áhrif á samkeppnishæfni. Þessir þættir hafa verið settir fram 

í því sem kallað er demantslíkanið (e. diamond model). 

 

 

Mynd 3. Dematur Porters, áhrifaþættir samkeppnishæfni (Porter, 1990) 

 

Gæði framleiðsluþátta eru nauðsynleg öllum atvinnugreinum hverrar þjóðar en þeim er misskipt 

milli landa. Þessir þættir eru það sem kallast framleiðsluskilyrði (e. factor conditions) og eru 

þeir helstu mannauður, náttúrulegar auðlindir, þekking, fjármagn og innviðir. Uppbygging 

stefnumörkunar fyrirtækja, skipulags og metings (e. firm strategy, structure and rivalry) er 

misjöfn eftir löndum en þar sem samspil þessara atriða er gott, skapast jafnan 

samkeppnisyfirburðir og þannig eykst samkeppnishæfni þjóðarinnar. Eftirspurnarskilyrði (e. 

demand conditions) lúta að eðli heimamarkaðar fyrir starfsgrein og hvaða áhrif hann hefur á 

vöxt greinarinnar. Heimamarkaðurinn getur þannig haft í för með sér samkeppnisyfirburði á 

alþjóðlegum markaði. Þar sem eftirspurnin eftir vörum og þjónustu er sérstaklega mikil innan 
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ákveðins sviðs geta fyrirtæki lagt meiri áherslu á þær vörur en alþjóðlegir keppinautar. Einnig 

er það mikilvægur þáttur í að móta stefnu og hvetja til nýsköpunar. Tengdar greinar og 

stuðningsgreinar (e. related and supporting industries) eru þeir aðilar sem eru sérhæfðir og geta 

gert fyrirtækjum innan ákveðinnar greinar kleift að skapa sér samkeppnishæfni en þegar 

heimamarkaðurinn hefur sérstöðu með sínar birgðir geta fyrirtæki haft skjótan aðgang að 

góðum aðföngum. Til dæmis má nefna að þar sem vínberjaræktun á sér stað geta skapast betri 

skilyrði fyrir góða vínframleiðslu. Auk þessara fjögurra þátta demantsins, eru það tilviljanir og 

stjórnvöld sem hafa áhrif á samkeppnishæfni þjóða (Porter, 1990). 

Samkvæmt kenningum Porters ræðst samkeppnishæfni af sveigjanleika í viðskiptaumhverfi og 

því hversu vel hliðar demantsins tengjast. Með aukinni samkeppni eykst hvatinn til að auka 

verðmæti, lágmarka kostnað og auka nýsköpun. Demantinn er hægt að nota til að greina þær 

aðstæður fyrirtækja sem geta leitt til samkeppnisforskots en hann er einnig hægt að nota til að 

öðlast betri skilning á samkeppnisumhverfi lands, svæða eða ákveðins klasa. Þegar demanturinn 

er notaður við greiningu á klasa hafa hliðar hans sömu merkingar en áherslan er á þau atriði 

sem tengjast klasanum beint en ekki öllu atvinnulífinu í heild sinni. 

4.2 Kortlagning klasa 

Til að öðlast betri sýn yfir umfang klasa getur verið nauðsynlegt að kortleggja hann með því að 

draga upp mynd af öllum þeim aðilum sem honum tengjast og öllum innbyrðis tengslum. 

Nákvæm skilgreining á umfangi klasa getur verið vandasöm en skilvirkast er að afmarka þá 

kjarnastarfsemi sem klasinn snýst um og horfa svo á allar tengingar út frá því. 

Framsetning Porters á vínberjaklasanum í Kaliforníu er nokkuð þekkt meðal fræðimanna en 

kjarnastarfsemin þar er vínberjaræktun og vínberjaframleiðsla. Þar er svo að finna þá sérhæfðu 

birgja og þjónustuaðila sem því tengjast, opinberar stofnanir og ýmsar mennta- og 

rannsóknastofnanir. Einnig sýnir myndin tengda klasastarfsemi sem í tilviki vínberjaklasans eru 

landbúnaðar-, matvæla- og ferðaþjónustuklasar. Þetta eru þær grunnstoðir sem flest klasakort 

geta byggt sína starfsemi á. 

Ef sjónum er beint að haftengdri starfsemi á Íslandi hafa þeir atvinnuvegir, sem hafa verið að 

eflast og tengjast útgerð og fiskvinnslu, ekki fengið mikla athygli framan af. Lítið hefur verið 

fjallað um það hvernig greinin hefur þróast frá því að snúast fyrst og fremst um veiðar og 

vinnslu yfir í að vera grein sem samanstendur af þeim þáttum auk margháttaðra tækni-, 

þjónustu- og þekkingarfyrirtækja. Þessi fyrirtæki hafa vaxið og styrkst og jafnvel þróað aðferðir 

sem nýtast sjávarútvegi og matvælavinnslu um allan heim. 
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Við kortlagningu á haftengdri starfsemi á Íslandi var því horft á þá lykilþætti sem mynda klasa 

í sjávarútvegi í mun víðara samhengi en hafði verið gert áður. Sjávarklasinn skiptist því í nokkra 

smærri klasa sem hver inniheldur ákveðinn hóp fyrirtækja sem gætu séð sér hag í því að vinna 

saman. Þessa minni klasa má sjá á mynd 4 en með fjölbreytta flóru fyrirtækja og starfsemi undir 

sama hatti næst fram nýtt sjónarhorn sem skapar nýjan grundvöll til að tala saman og búa til ný 

tækifæri (Vilhjálmur Jens Árnason, 2011). 

 

 

 

Mynd 4. Klasar innan Sjávarklasans á Íslandi (Vilhjálmur Jens Árnason, 2011) 
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4.3 Haftengdir klasar 

Klasar geta myndast í hinum ýmsu greinum. Meðal þekktustu klasa í heiminum eru til að mynda 

tæknirisarnir og kvikmyndaiðnaðurinn, eða Kísildalurinn (e. Silicon Valley) og Hollywood. 

Innan sjávarútvegsins eins og í öðrum greinum hafa myndast klasar víðsvegar um heiminn þar 

sem fyrirtæki tengd greininni eru samankomin og spannar starfsemi þeirra víðfeðmt svið. Auk 

hinna hefðbundnu fyrirtækja í veiðum og vinnslu, flutningum, sölu og upplýsingatækni má 

nefna fyrirtæki í hönnun, hátækniiðnaði, útgáfustarfsemi, lýsisframleiðslu og áfram mætti lengi 

telja en öll eiga þau það sameiginlegt að starfsemi þeirra tengist hafinu á einn eða annan hátt, 

oft með sérhæfingu í fullnýtingu sjávarafurða eða grænni og umhverfisvænni tækni. Þessi 

fyrirtæki hafa séð hag sinn í því að taka þátt í klasa þar sem samvinna og myndun sterkra 

tenginga innan sama iðnaðar skapar vettvang fyrir nýjar hugmyndir til að gerjast og verða að 

veruleika. 

Hér á eftir, í fimmta kafla ritgerðarinnar, verður sérstaklega fjallað um Íslenska sjávarklasann 

en einnig er áhugavert að skoða erlenda klasa í haftengdri starfsemi og verður hér gefið örstutt 

yfirlit yfir klasa annars vegar í Kanada og hins vegar í Noregi. 

4.3.1 Oceans Advance Cluster 

Árið 2005 tók hópur af leiðtogum á Nýfundnalandi og Labrador í Kanada (NL) á sviði 

rannsókna, fræða, iðnaðar og stjórnvalda sig saman um að koma á stofn klasa um sjávartengda 

starfsemi. Upphaflegur tilgangur með stofnuninni var að sameina kraftana til að efla tækniþróun 

innan sjávarútvegs NL, með því að stilla saman krafta iðnaðarins, fræðasamfélagsins og 

stjórnvalda í því markmiði að styrkja og auka fjölbreytni innan hans. 

Meðlimir Oceans Advance eru í dag yfir 50 útflutningsfyrirtæki auk ríflega 20 rannsókna- og 

tæknifyrirtækja og stofnana. Einnig eru þar sveita-, héraðs- og landsstjórnvöld ásamt 

vísindastofnunum og starfsgreinasamtökum. Markmiðið er að styðja við næstu kynslóð leiðtoga 

innan sjávarútvegsins. 

Oceans Advance-klasinn hefur í sínum röðum leiðandi einstaklinga og fyrirtæki á flestum 

sviðum sem tengjast sjávarútvegi og gríðarmikið nýsköpunarstarf hefur verið unnið þar. 

Grunnurinn að starfseminni er að þróa nýjar hugmyndir og koma þeim í verð innan hans og 

utan. Byggt er á kringumstæðum og þekkingu sem unnið er úr til að skapa nýjar nálganir og 

þekkingu um allt sem lýtur að hafinu og því sem úr því kemur (Oceans Advance, 2015). 
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4.3.2 Blue Maritime Cluster 

Í Noregi hefur verið unnið að skipulegu nýsköpunarátaki undir merkjum Global Centre of 

Expertise (GCE) þar sem lögð er áhersla á að styðja við þá iðngreinaklasa sem mesta áherslu 

leggja á alþjóðasamstarf. Á grunni styrkrar stöðu innan vistvænnar nýtingar hafsins (blå marine) 

hefur sjávarklasanum verið veitt GCE-staða, en hann er rekinn af Ålesund Kunnskapspark 

(ÅKP) eða þekkingarsetri Álasunds. Meðlimir klasans hafa sett fram sameiginleg markmið og 

aðgerðaráætlanir til að styrkja leiðandi stöðu hans og bæta alþjóðlega samkeppnishæfni. 

Klasaverkefnið GCE Blue Maritime Cluster er ætlað sem verkfæri til að sjávarklasinn nái 

langtíma markmiðum sínum um að auka samkeppnishæfni og nýsköpun, efla þekkingu og 

stuðla að nýsköpun með hjálp skýrt afmarkaðra verkefna sem leiða af sér nýjar hugmyndir og 

þekkingu. 

Þekkingarsetur Álasunds er tengiliður klasans við sjávartengdan iðnað á svæðinu og mikilvæg 

uppspretta nýrra og skapandi hugmynda í gegnum verkefni sem kallað er útungunarvélin.  

Klasinn beitir sér fyrir fyrirlestrum, ráðstefnum og sýningum fyrir meðlimi og aðra sem áhuga 

hafa. Áhersla er lögð á að miðla gagnlegum upplýsingum um lykilmarkaði, starfsþróun og að 

laða að hæfileikaríkt starfsfólk. GCE Blue Maritime-klasinn leggur sig fram um að auka 

samkeppnishæfni á svæðinu með góðu samstarfi við fræðslu- og rannsóknastofnanir ásamt 

eigin verkefnum. Klasinn er aðili að nýsköpunarsetri við Háskólann í Álasundi. Þannig virðist 

klasinn í Álasundi leggja áherslu á upplýsingamiðlun og fræðslu til að auka hæfni meðlimanna 

(Blue Maritime Cluster, 2015). 

Komið hefur verið á samstarfi milli klasans í Álasundi og Íslenska sjávarklasans um frekari 

framþróun á grænni/blå tækni sem spennandi verður að fygjast með. 
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5. Íslenski sjávarklasinn 

Þar sem að sjávarútvegurinn hefur þróast sem undirstöðuatvinnuvegur á Íslandi hefur smám 

saman myndast fjöldi fyrirtækja til að þjónusta hann. Milli sjávarútvegsins og 

þjónustufyrirtækjanna eru mikil víxltengsl og má því líta svo á að hér á landi hafi 

sjávarútvegsfyrirtæki og stoðfyrirtæki myndað fyrirtækjaklasa (Sigfusson, Arnason og 

Morissey, 2012).   

Íslenski sjávarklasinn var formlega stofnaður árið 2011. Markmið hans er að hvetja til og styðja 

við nýsköpun í íslenskum sjávarútvegi og stuðla að öflugu samstarfi fyrirtækja og frumkvöðla 

en með samvinnu og sterkum tengslum opnast ný tækifæri. Yfir 60 fyrirtæki og stofnanir í 

haftengdri starfsemi eru með aðild að klasanum en það eru hátt í 50 fyrirtæki staðsett í Húsi 

sjávarklasans þar sem einnig er að finna tvö Frumkvöðlasetur (Sjávarklasinn, 2015). 

Íslenski sjávarklasinn hefur fylgt alþjóðlegu ferli við klasastjórnun og klasamyndun en þróað 

sína starfsemi mikið út frá aðferðafræði Ifor Williams, stofnanda Klasakönnuða (e. Cluster 

Navigators) (Cluster Navigators, 2015). Áhersla var lögð á í upphafi að kortleggja haftengda 

starfsemi á Íslandi en því næst var mótaður leiðtogahópur samstarfsvettvangs fyrirtækja innan 

sjávarklasans og klasinn formlega stofnaður. Undanfarið hefur verið einblínt á það sem kalla 

má „ávextir í augnhæð“ (e. low-hanging fruits) en það eru verkefni sem virðast hafa möguleika 

til að skila fremur skjótum ábata og hefur þessi nálgun skilað klasanum miklum árangri. Nokkur 

fyrirtæki hafa verið stofnuð út úr klasanum og fjöldamörg verkefni eru í gangi, þar má nefna 

stefnumótun í flutningum á Íslandi og Green Marine Technology sem ætlað er að auka visthæfi 

sjávarútvegsins. Af þeim fyrirtækjum sem sprottið hafa upp með tilkomu klasans má nefna 

Codland sem sérhæfir sig í fullvinnslu aukaafurða. Aflanýting í íslenskum sjávarútvegi er mjög 

góð í alþjóðlegum samanburði en enn liggja tækifæri í fullvinnslu og klasasamstarf getur verið 

mikilvægur þáttur í að stuðla að frekari nýtingu með nýsköpun. Einnig má nefna fyrirtækið 

Ocean Excellence sem selur tæknilausnir fyrir vinnslu aukaafurða og Hús sjávarklasans sem 

heldur utan um starfsemi hússins sem hýsir starfsemi Íslenska sjávarklasans (Þór Sigfússon, 

2013). 

Hugmyndafræðin að baki Íslenska sjávarklasans og árangur hans hefur vakið töluverða athygli 

út fyrir landsteinana og eru önnur landssvæði sem byggja mikið á sjávarútvegi farin að líta til 

hans sem fyrirmyndar. Þar má nefna Portland í Maine í Bandaríkjunum sem stefnir á að opna 

sjávarklasa á næstunni á sama grunni (Sunna Kristín Hilmarsdóttir, 2014). 
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Rannsókn þessi byggir á viðtölum við forsvarsmenn þriggja fyrirtækja innan Íslenska 

sjávarlasans; Erlu Ósk Pétursdóttur, framkvæmdastjóra Codlands, Garðar Stefánsson, 

stofnanda og framkvæmdastjóra Norðursalts, og Pál Gíslason, framkvæmdastjóra Ocean 

Excellence. 
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6. Nýsköpun 

Í nútímasamfélagi er mikið talað um nýsköpun og mikilvægi hennar fyrir framþróun 

hagkerfisins. Einnig má segja að nútímalífskjör séu afleiðing af þrotlausri nýsköpunarstarfsemi 

undanfarna áratugi og aldir. Þó ekki sé litið nema öld aftur í tímann og skoðaðar helstu framfarir 

sem hafa orðið til þæginda í daglegu lífi á Vesturlöndum má segja að árangurinn sé hreinlega 

yfirþyrmandi. Þetta hefur ekki verið bein braut, það hafa komið róleg tímabil og síðan orðið 

tækniframfarir sem hafa jafnvel umbylt heiminum í stórum stökkum. Sem dæmi má nefna 

almenningstölvuna, farsíma og internetið. 

Hvað er þá nýsköpun? Er það endilega risa uppgötvun sem gjörbyltir heiminum í einu vetfangi 

eða eru það smærri skref? Hér verður stuðst við nokkuð almenna og opna skilgreiningu á 

nýsköpun. 

„Nýsköpun felur í sér nýjar lausnir eða endurbætur á eldri lausnum sem beinast að vörum, 

þjónustu, tækni, aðferðum, skipulagi, gildum, verklagi og verkferlum. Með endurbótum á eldri 

lausnum er átt við þýðingarmiklar breytingar eða verulega endurbætta lausn.“ 

(Nýsköpunarvefur Háskóla Íslands, 2015) 

Þessi skilgreining nær ágætlega utan um það hvernig sífelldar endurbætur á fyrirliggjandi vöru 

og kerfum hafa leitt til betri lífsgæða. Sem dæmi má taka einkabílinn. Í grunnatriðum hefur 

hann ekki breyst mikið frá því árið 1915. Þetta er vél, fjögur hjól, stýri, bremsur, nokkur sæti 

og skjól fyrir veðri (í flestum tilfellum). Þessi grundvallaratriði hafa ekkert breyst en vélarnar 

eru hins vegar orðnar miklu minni og léttari og afkasta margfalt og eyða miklu minna, 

bremsurnar stöðva á punktinum ef miðað er við það sem áður var, og svo framvegis. Semsagt 

eingöngu endurbætur á fyrirliggjandi kerfum.  

Hvað er það þá sem knýr áfram nýsköpunina? Í flestum tilfellum er það þörf og hagnaðarvon. 

Nýsköpun verður ekki til nema einstaklingar innan fyrirtækja og stofnana innleiði hana í 

atvinnulífið með virkum hætti en hér koma frumkvöðlarnir til sögunnar (Ívar Jónsson, 2008). 

Frumkvöðull kemur auga á pláss fyrir nýja vöru eða nýja nálgun og fer af stað með fyrirtæki til 

að uppfylla þessa þörf eða breytir vöru sem þegar er í framleiðslu.  

Nýsköpun og frumkvöðlar hafa mikið verið til umfjöllunar í gegnum tíðina og settar hafa verið 

fram ýmsar kenningar þar að lútandi. Stjórnvöld og samtök í atvinnulífi beita sér oft til að 

aðstoða við og hvetja til nýsköpunar, ýmist með beinum styrkjum eða með sérstökum 
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stofnunum eins og Nýsköpunarmiðstöð Íslands, til að örva nýsköpun í viðkomandi iðnaði eða 

á tilteknu landsvæði. 

Settar hafa verið fram margar kenningar um frumkvöðla og nýsköpun en hér verða fyrst og 

fremst skoðaðar kenningar sem prófessor Saras D. Sarasvathy hefur sett fram um frumkvöðla 

og nýsköpun. 

6.1 Virkjun frumkvöðlaafls 

Samkvæmt kenningum Sarasvathy byggist árangur frumkvöðla ekki endilega á því að þeir séu 

miklu klókari en aðrir að koma auga á nýja möguleika í framtíðinni og nái að nýta sér þá heldur 

því hvernig þeim tekst að beita því sem kalla má virkjun (e. effectuation) þeirra gæða sem þeir 

ráða yfir við nýsköpun. 

Grunnurinn að kenningunum er sá að sannir frumkvöðlar noti aðra nálgun við verkefni en flestir 

aðrir. Sarasvathy (2001) heldur því fram að frumkvöðlar noti öðruvísi rökleiðslu en til dæmis 

er kennd í stjórnunarfræðum. Formlega nálgunin sem flestir kannast við og beita í daglegu lífi 

er það sem kallast aðleiðsla (e. causal rationality). Aðleiðslan felur í sér að gengið er út frá fyrir 

fram ákveðnu markmiði og tilteknum gæðum sem yfir er ráðið og þannig leitast við að finna 

hagkvæmustu og fljótlegustu leiðina til að ná settu markmiði. Þetta á við um ákvarðanir eins og 

til dæmis hvort eigi að kaupa íhluti eða framleiða sjálfur, velja markaðinn með mestu 

hagnaðarvonina og svo framvegis.  

Frumkvöðlar noti hins vegar nálgun sem kalla má afleiðslu (e. effectual rationality). Í þessari 

nálgun er ekki farið af stað með eitthvað tiltekið markmið í huga heldur er unnið út frá þeim 

gæðum sem ráðið er yfir, farið af stað og reynt að finna út hvaða markmiðum er hægt að ná 

fram með því sem viðkomandi ræður yfir. 

Þeim sem beita aðleiðslu má líkja við herforingja sem reyna að ná yfirráðum yfir tilteknum 

landsvæðum. Afleiðslumönnum má frekar líkja við landkönnuði sem leggja af stað með autt 

blað og teikna kortið. 

Í sinni einföldustu mynd er aðleiðsla hefðbundnari og formlegri nálgun en ekki mjög skapandi. 

Á hinn bóginn byggir afleiðslan alfarið á skapandi hugsun. Aðleiðslan útilokar þó engan veginn 

skapandi hugsun, oft er farið af stað með aðleiðslu en verkfærum afleiðslu beitt til þess að finna 

skapandi lausnir í verkefninu. Einnig þarf oft, eftir að verkefni kemst af stað á grunni afleiðslu, 

að grípa til verkfæra aðleiðslunar á einhverjum tímapunkti. Þetta sést vel á mynd 5. 
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Mynd 5. Aðleiðsla og afleiðsla (Sarasvathy, 2001) 
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6.1.1 Virkni afleiðslu 

Grunntæki flestra frumkvöðla eru:  

1) hvað þeir eru, 

2) hvað þeir vita, 

3) hverja þeir þekkja. 

Með þetta að veganesti leggja þeir upp og reyna að ímynda sér hverju þeir geta náð fram með 

því sem þeir hafa í höndunum. Flestir byrja smátt með því sem er þeim næst og byrja strax að 

framkvæma. Áætlanir eru lauslegar og breytast sífellt eftir því sem verkefninu vindur fram. 

Smám saman kemur markmið í ljós sem líklega er hægt að ná og allt eins líklegt er að það sé 

eitthvað allt annað en lagt var upp með í byrjun. 

Afleiðsla skilur sig frá aðleiðslu á nokkrum mikilvægum sviðum: 

 Meðan aðleiðsla einblínir á þann hagnað sem vænst er leggur afleiðslan áherslu á 

ásættanlegt tap. 

 Meðan aðleiðsla reiðir sig á samkeppnisgreiningar leggur afleiðsla áherslu á rétta 

samstarfsaðila. 

 Meðan aðleiðsla ýtir undir að nýta sér þekkingu og spár sem liggja fyrir leggur afleiðslan 

áherslu á að spila úr því sem upp kemur. 

Þeir sem nota afleiðslu telja sig geta lært meira og hraðar um markaðinn með tilraunum í litlum 

mæli heldur en stórum og miklum rannsóknum og líta á þann kostnað sem því fylgir sem 

ásættanlegt tap. 

Náskyld þessu er áherslan á að finna rétta samstarfsaðila fljótt og vel. Að ráðast til atlögu með 

því að velja sér örfá leiðandi fyrirtæki sem hagur er í að koma vörunni á framfæri við og fá þau 

til að prófa. Ef þeim líkar varan er næsta skref að fá þau til liðs við fyrirtækið. Þannig er hægt 

að lágmarka þá fjárfestingu sem lagt er í áður en vitað er hvort varan virkar. 

Getan til að snúa óhentugum aðstæðum sér í hag er lykilatriði fyrir frumkvöðla. Sumir hafa 

haldið því fram að tilbúinn-skjóta-miða sé best á þeirri forsendu að ef eytt er alltof miklum tíma 

í að undirbúa (tilbúinn-miða-miða-miða), þá gæti verið farið á mis við þau tækifæri sem kæmu 

í ljós með því að láta vaða strax. 

Flestum frumkvöðlum ber þó saman um að þegar fyrirtækin vaxa og þróast komi yfirleitt að 

þeim tímapunkti að beita þurfi hinum hefðbundnu verkfærum aðleiðslunnar. 



29 
 

6.1.2 Virkjunarhringurinn 

Virkjunarhringurinn (e. The Effectual Cycle) lýsir vel hvernig afleiðslan tekst á við nýsköpun. 

Farið er af stað út frá þeim gæðum sem fyrir hendi eru, skoðað hvaða markmið geta verið líkleg, 

samskipti fara fram við umhverfið og stuðnings er aflað hjá réttum samstarfsaðilum. Þá koma 

jafnvel upp ný sjónarmið og nýir möguleikar sem endurskilgreina markmið en njóta þá 

stuðnings samstarfsaðila sem styttir leiðina að nýrri vöru, markaði eða fyrirtæki. 

 

 

Mynd 6. Virkjunarhringurinn (Sarasvathy, 2011) 

 

6.2. Nýsköpun í klasaumhverfi 

Meðan klasar þurfa ekki endilega að vera myndaðir sérstaklega til nýsköpunar er því ekki að 

neita að klasaumhverfi hlýtur að teljast kjörlendi fyrir frumkvöðla. Þar eru samankomin mörg 

fyrirtæki sem gjarnan starfa í sömu eða skyldum greinum. Slíkt býður þá gjarnan upp á tækifæri 

til að sameina kraftana og auka verðmætasköpun. Klasar geta boðið upp á betri tækifæri en 

annars til að mynda ný tengsl og treysta fyrri sem greiðir fyrir að nýjar hugmyndir nái að vaxa.  

Með því að búa til formlegan ramma um tengsl fyrirtækjanna aðstoðar klasinn við að stækka 

tengslanet fyrirtækjanna og auka þannig samkeppnishæfni þeirra (Sigfusson, 2013). 
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7. Niðurstöður 

Viðtölin sem tekin voru við stjórnendur fyrirtækjanna voru hálfstöðluð eins og greint var frá í 

kafla 2 um aðferðafræði. Svörin urðu því mjög mislöng og misgreinargóð. Til að auðvelda 

samanburð var unninn útdráttur úr viðtölunum sem settur er fram í töflu 3 hér að neðan. 

Viðtölin í heild sinni er að finna í viðaukum eitt til þrjú.
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Tafla 3. Niðurstöður úr viðtölum við leiðtoga nýsköpunarfyrirtækja ínnan sjávarklasans. 

Spurningar  Codland – Erla Ósk Pétursdóttir Norðursalt – Garðar Stefánsson Ocean Excellence – Páll Gíslason 

Um fyrirtækið: 

 

- Hvenær var það stofnað og hvernig?  

 

- Hvaða vörur eða þjónustu er fyrirtækið 

með?  

 

- Hve margir starfsmenn?  

 

- Hvernig telur þú að bakgrunnur þinn 

hafi hjálpað þínu fyrirtæki? 

 

 

- Stofnað 2012, bakhjarlar eru Vísir og 

Þorbjörn, tvö öflug sjávarútvegsfyrirtæki 

sem hafa haft með sér samstarf í mörg ár 

í Haustak. Talið skilvirkara að taka 

verkefni um slóg út í sér fyrirtæki og 

það hefur síðan undið upp á sig í að vera 

fyrirtæki um að búa til 

fullnýtingarmöguleika.  

 

- Mjöl úr slógi, Collagen úr roði o.fl., 

byggt á að nýta hátækniferla og líftækni 

til að skapa verðmæti úr því sem hent 

var áður.  

 

- Tveir fastir starfsmenn undir Codland 

og sitthvor hjá Vísi og Þorbirni – auk 

sumarstarfsmanna og verkefnaráðinna 

starfsmanna við rannsóknir og einstök 

verkefni. 

 

- Menntuð hagfræðingur, það hefur 

hjálpað mikið til við allt formlegt 

utanumhald, áætlanagerð o.s.frv. 

Reynsla af því að búa erlendis og þurfa 

að spjara sig í framandi umhverfi hefur 

nýst jafnvel betur – að þora að spyrja. 

 

 

 

 

 

 

 

- Stofnað 2012 af Garðari og Soren 

Rosenkilde, en hugmyndin kviknaði í 

spjalli við samnemanda þegar Garðar 

var í meistaranámi í Danmörku. Stofnaði 

fyrst Saltverk en dró sig úr því og 

stofnaði þá Norðursalt að Reykhólum í 

Barðastrandasýslu. 

 

- Framleiðir saltflögur en gengur í 

rauninni meira út á að selja vistvænt 

„upplifunarkonsept“ til notanda.  

 

- Tveir starfsmenn á skrifstofu, fjórir í 

verksmiðju og einn í Danmörku, samtals 

sjö. 

 

- Menntun: hagfræði frá Háskóla 

Íslands, M.Sc. í upplifunarhagfræði frá 

Danmörku. Hagfræðin hefur nýst vel við 

allt sem beinlínis varðar praktískan 

rekstur. Það er hins vegar fyrst og fremst 

mastersnámið sem hefur nýst við mótun 

viðskiptahugmyndar og líkans.   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

- Fyrir mörgum árum var til fyrirtækið 

Icecon sem Páll stýrði, það var í eigu 

sölusamtakanna í sjávarafurðum og 

ætlað að stuðla að útflutningi á íslenskri 

þekkingu í sjávarútvegi og náði 

nokkrum árangri.  Samey, Vísir og 

Mannvit, aðal eigendur fyrirtækisins,  

fréttu af þessu í gegnum Þór Sigfússon 

og fannst þetta reynandi nálgun og var 

Páll fenginn til að stýra því. 

 

- Hugsunin er að finna tækifæri til 

útflutnings á þekkingu og 

framleiðsluvörum hluthafanna. 

 

- Páll er eini starfsmaðurinn  

 

- Menntaður vélstjóri, iðnaðar- og 

vélaverkfræðingur og því fljótur að átta 

sig á öllum tæknimálum.  Hefur starfað 

sem stjórnandi, í fyrirtækjaráðgjöf, við 

kaup og sölu fyrirtækja, í banka o.fl., 

sem allt nýtist honum í núverandi starfi.  
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Staðsetning og vinnuumhverfi: 

 

- Skiptir staðsetning fyrirtækisins máli?  

 

- Hvernig vinnuumhverfi telur þú 

ákjósanlegast fyrir þína starfsemi? 

 

- Fyrir okkur skiptir máli að vera í 

Grindavík, hér viljum við vera og hér 

viljum við efla atvinnu. Gallinn er 

kannski ákveðin hætta á einangrun.  

 

- Teldi betra að vera fleiri samankomin 

– ekki endilega innan fyrirtækisins 

heldur meiri og opnari samskipti. Reyna 

að vinna gegn þessu með miklu 

samstarfi við eigendur og einnig með 

því að hafa aðstöðu í klasanum.  

 

- Staðsetningin er lykilatriði.  Annars 

vegar aðgangur að vannýttri vistvænni 

umframorku og starfsfólki sem vant er í 

framleiðslu. Svo hitt sem skiptir jafnvel 

meira máli, Breiðafjörðurinn sem er 

alger náttúruperla, saga af saltvinnslu í 

fyrndinni og tækifæri til 

umhverfisvænnar vinnslu sem skapar þá 

upplifunarumgjörð sem við erum að búa 

til.  

 

- Frumkvöðlasetur og síðan klasinn 

hefur hentað mjög vel í þessum 

byrjunarfasa – tækifæri til að mynda 

tengsl sem hafa nýst við uppbygginguna. 

 

 

- Nei – staðsetning skiptir ekki 

meginmáli. Hefur hins vegar kannski 

áhrif á hvert starfsemin beinist – gætu 

hafa orðið aðrar áherslur ef skrifstofan 

væri t.d. hjá Samey.  

 

- Segist virka best afslappaður heima hjá 

sér.  

Samvinna: 
 

- Hefur fyrirtækið unnið með öðrum á 

sviði sjávarútvegs eða tengdu honum í 

einhverjum verkefnum? 

 

- Hefur fyrirtækið áhuga á frekari 

samvinnu?  

 

- Hvernig er hægt að efla samvinnu?  

 

 

- Ekki formlegt samstarf nema við 

stofnanir eins og Matís og Keili á Ásbrú. 

Hafa leitað eftir kaupum á roði af öðrum 

og gengið ágætlega. 

 

- Kemur ekki beint fram um samstarf 

með öðrum sjávarútvegsfyrirtækjum, en 

hefðu áhuga á að ná samvinnu um 

stoðþjónustu eins og t.d. lögfræði og 

markaðssetningu, og þá væntanlega með 

fyrirtækjum í svipuðum rekstri.   

 

- Reyna að finna fleti sem eru „win-

win“. 

 

 

- Hefur unnið með 3x technology í 

tækjamálum og Sjávarklasanum í 

ákveðnum verkefnum, einkum varðandi 

kynningar og framsetningu.   

 

- Telur vanta meiri innkomu flutnings og 

dreifingaraðila í klasann.  

 

- Bendir á að klasinn ætti frekar að vera 

hringlaga – þannig að allir hittist – þá 

kvikni meiri skilningur og áhugi til 

samvinnu. 

 

- Að eigendum frátöldum er helst hægt 

að nefna Primex. 

 

- Er að vinna með þeim bestu – ef aðili 

með leiðandi tækni eða hugmyndir leitar 

samstarfs er alltaf hægt að skoða það. 

 

- Ef vel tekst upp með verkefni leita 

fleiri samvinnu.  

Tengslanet: 
 

- Hvað er tengslanet í þínum augum og 

hver er þín skilgreining á tengslaneti?  

 

 

- Tengslanet samanstendur af þeim sem 

ég get leitað til með spurningar og 

aðstoð.  Þarf að vita við hvað fólk fæst 

og á hverju það hefur áhuga og að það 

þekki aðeins til mín þannig að það náist 

 

- Tengslanet snýst um mannleg 

samskipti, sér það sem lífrænt fyrirbæri 

– hægt að horfa á það sem marga hringi 

sem skarast, með viðkomandi sem 

 

- Samsafn eða mengi þeirra einstaklinga 

sem þú getur hringt í og fengið til að 

aðstoða þig, sem treysta þér án þess að 

það þurfi að fara niður á hnén eða 

útskýra í þaula.  
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- Hafa tengsl þín hjálpað þér í starfi?  

 

- Hvernig viðheldur þú tengslum?  

 

- Hver er grundvöllurinn að góðum 

tengslum?  

 

- Oft er talað um sterk og veik tengsl, 

hvernig flokkar þú þín tengsl og hvernig 

nýtirðu þér þau? 

 

samtal og skilningur, sem getur þá verið 

grundvöllur fyrir viðskiptalegu 

sambandi.  

 

- Tengslin hafa klárlega hjálpað við 

starfið, mikið atriði við að ná árangri 

 

- Reyni að vera dugleg að spjalla við 

fólk þegar ég hitti það og sæki mikið 

fundi og fyrirlestra í greininni. Léleg að 

hringja en skýt oft meili ef ég sé eitthvað 

sem ég held að sé athyglisvert fyrir 

viðkomandi, eða ef eitthvað gengur vel.  

 

- Fyrst og fremst heiðarleiki í 

samskiptum.    

 

- Tengslin verða oftast sterkari eftir því 

sem ég eyði meiri tíma með fólki og á 

meiri samskipti við það. Veikari tengslin 

eru við fólk sem ég hitti sjaldnar eða er 

að vinna að ólíkari verkefnum. Nýtir 

sterku tengslin mikið til að fá álit á 

verkefnum og jafnvel input, veikari 

tengslin meira til öflunar og miðlunar 

upplýsinga.  

miðpunkt. Sterkara eftir því sem nær 

kemur miðju og veikara í útjaðri. 

 

- Tengslanetið hefur verið lykilatriði við 

að ná árangri. 

 

- Fyrst og fremst með mannlegum 

samskiptum, fylgjast með og rækta 

sambönd, tengslanetið er lífrænt og þarf 

að passa sig að skilja við samskipti 

þannig að hægt sé að koma að þeim 

aftur.  

 

- Fyrst og fremst hreinskilni og að koma 

fram eins og maður er klæddur. Segja 

álit sitt undanbragðalaust og vera 

tilbúinn að ýta undir aðra ef svo ber 

undir.  

 

- Sterkustu tengslin eru við þá sem 

maður er í daglegum samskiptum við; 

fjölskyldu, samstarfsmenn og vini, 

einnig reglulega viðskiptavini. Þetta er 

hins vegar dynamískt – og veikari tengsl 

kannski það sem þú ert að byrja að 

rækta, þau geta verið mikil á tímabili en 

legið niðri á milli. Ég leita álits og 

aðstoðar í tengslanetinu – reyni líka að 

gefa á móti þegar ég get, það er karma í 

þessu.  

 

- Nýst mjög vel í gegnum tíðina og oft 

náð að lyfta grettistökum með hjálp 

tengslanetsins. Ocean Excellence er 

reyndar það stutt á veg komið að lítið 

hefur reynt á það hingað til.  

 

- Frekar latur að rækta tengslin, lítur 

meira þannig á að hafir þú gert vel við 

einhvern eða hann við þig og 

viðskilnaður verið á góðum nótum þá sé 

alltaf hægt að taka upp þráðinn.  

 

- Það þarf að vera gleði í þessu og e.k. 

sameiginlegur hagur, að menn nái saman 

á einhverju sviði.   

 

- Mikið af sterkum tengslum sem eru þá 

menn sem ég get treyst til að koma með 

mér í mál og klára þau. Hitt eru síðan 

kannski menn sem ég er að byrja að 

kynnast eða þekki bara lauslega eða 

gegnum þriðja aðila.  

Klasinn: 
 

- Hver er þín reynsla af því að vera með 

í klasastarfi innan sjávarútvegsins? 

 

- Hefur klasastarfið verið fyrirtæki þínu 

til framdráttar og þá hvernig? 

 

- Mjög góð, erum með eigin klasa sem 

er Vísir, Þorbjörn, Haustak og Codland 

og einnig í góðu samstarfi við 

Sjávarklasann.   

 

- Tvímælalaust , skapaði grunninn að 

stofnun þess og hefur hjálpað okkur að 

koma auga á tækifæri.  

 

- Fyrsta sinn í klasa og hefur ekki 

samanburð við aðra klasa. 

 

- Alveg hiklaust stuðlað að framþróun, 

bæði viðskipta- og persónulega. Hjálpað 

til við þróun tengslanets og aðgangur að 

ráðgjöf og alls kyns hugmyndum. 

Gefandi að vera í stærri hóp.  

 

- Telur klasastarfið ekki hafa skipt miklu 

máli, eigi ekki endilega mikla samleið 

með mörgum innan klasans.  
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Nýsköpun: 
 

- Hefur þitt fyrirtæki fengið rannsóknar- 

eða þróunarstyrki?  

 

- Hvernig er að vera í 

frumkvöðlafyrirtæki á Íslandi? 

 

 

- Hafa fengið þrjá rannsókna og 

þróunarstyrki og sá fjórði nýkominn í 

hús.  

 

- Í tilfelli Codland, „rosa þægilegt“. Hér 

er allt lítið og viðráðanlegt. Þar sem 

bakhjarlarnir eru mjög sterkir er 

Codland svolítið „best of both worlds“ 

eru að vinna að nýsköpun en fá mikla 

þjónustu við td. bókhald og 

starfsmannahald hjá bakhjörlum.  

 

- Hafa ekki fengið styrki og bara nýverið 

sótt um í fyrsta sinn í samvinnu við 

Arctic Seafood.  

 

- Mikil vinna, þetta hefur svona töff og 

kúl ímynd núna en er mjög krefjandi. 

Stjórnmálaöflin oft að reyna að taka 

kredit þegar þau eru í raun fyrst og 

fremst að þvælast fyrir með 

reglugerðafarangri. Vildi sjá meiri 

stuðning í formi skattaívilnana vegna 

fjárfestinga í nýsköpun og öðrum 

fjárhagslegum hvötum meðan fyrirtækið 

er að komast á legg. Í stað styrkja séu 

árangurstengdir hvatar.  

 

 

- Hefur sótt um en ekki fengið. 

 

- Bara fínt, kunningjasamfélagið og á 

margan hátt ódýrara að lifa og leigja en 

annnars staðar. Talað um að sé meira af 

styrkjum annars staðar en ég tel að ef þú 

sért með alvöru verkefni fáist peningur.  

Framtíðarsýn: 
 

- Hvernig sérðu samstarf þitt og annarra 

þróast? 

 

- Telur þú að klasasamstarf verði 

fyrirtækjum til framdráttar næstu árin? 

 

- Telur þú að umhverfi klasans sé 

farvegur til nýsköpunar í sjávarútvegi? 

 

 

- Á svipuðum nótum og nú meðan allir 

aðilar hafa hag af, á einhverjum 

tímapunkti breytist hve mikinn hag 

menn sjá í þessu og þá annað hvort 

lognast það útaf eða það verður einhvers 

konar eignarhald.   

 

- Við Íslendingar erum bara svo pínulítil 

að til að ná árangri verðum við að vinna 

saman, hvort heldur er í formlegum 

klasa eða öðruvísi.  

 

- Já algerlega, það er erfitt að vera í 

nýsköpun, bara einn með þitt hráefni.  

Klasinn getur verið vettvangur til að 

skapa traustið sem er forsenda þess að 

geta starfað saman að hugmyndum.  

 

 

- Sum sambönd munu kólna og önnur ný 

myndast.  

 

- Hiklaust, sérstaklega hjá litlum og 

meðalstórum fyrirtækjum. Væri 

örugglega líka gagnlegt að mynda klasa 

innan stærri fyrirtækja. Klasar verðlauna 

aðila sem eru með góðar hugmyndir, ef 

þú tekur ekki þátt í samfélaginu færðu 

minna útúr því .  

 

- Já alveg klárlega, hér gerjast 

hugmyndir og þeim er hrint í 

framkvæmd sem aftur leiðir til 

hugmyndar þannig að til verður 

hringrás.  

 

- Vænti áframhaldandi góðs samstarfs 

með hluthöfum, og einnig að samstarfið 

innan klasans aukist, sé margt jákvætt í 

gangi.  

 

- Almennt já, en skiptir ekki höfuðmáli 

fyrir mitt fyrirtæki þar sem ég er fyrst og 

fremst þétt tengdur hluthöfum mínum.  

Það er hins vegar ekki sama klasi og 

klasi. Hann þarf að ná að skapa mönnum 

verðmæti í sameiginlegum vettvangi, að 

þú sjáir þig fá eitthvað útúr þáttökunni, 

annars gengur það ekki til lengdar  

 

- Jú að vissu marki, engin patent-lausn 

enda eru þær ekki til. Ef hins vegar tekst 

vel að miðla þekkingu og upplýsingum 

milli aðila klasans verður til frjórri 

jarðvegur fyrir nýsköpun.  
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8. Umræður 

Öll fyrirtækin eru tiltölulega nýstofnuð en tilurð þeirra er þó nokkuð mismunandi. Codland er 

stofnað til að leggja meiri áherslu á ákveðin fullvinnsluverkefni sem búið var að fara af stað 

með. Hugmyndin að Norðursalti kviknaði upphaflega í spjalli nemenda í meistaranámi Garðars 

í Danmörku og gengur út á að markaðssetja vistvæna upplifun á salti. Ocean Excellence er 

sérstaklega búið til í þeim tilgangi að leita tækifæra til þekkingarútflutnings. 

Fyrir Codland og Norðursalt skiptir staðsetningin miklu máli bæði hvað varðar aðgang að 

auðlindum og eflingu atvinnulífsins á viðkomandi stað. Einnig ber þeim saman um að það sé 

hagur í því að taka þátt í klasa, það nýtist vel til að mynda ný tengsl og fá nýjar hugmyndir. 

Ocean Excellence telur staðsetninguna ekki skipta höfuðmáli fyrir sína starfsemi. 

Allir viðmælendur hafa unnið með öðrum fyrirtækjum en þó misformlega og hafa áhuga á 

frekara samstarfi með mismunandi áherslum. Codland og Norðursalt nefna samvinnu um 

stoðþjónustu en þar sem þau eru lítil fyrirtæki vantar oft betri aðgang að sérfræðiþjónustu, svo 

sem lögfræðingum, flutningasérfræðingum og fleiri. Ocean Excellence hefði áhuga á samvinnu 

við aðila sem búa yfir leiðandi tækni á einhverju sviði. Til að efla samvinnu þarf að leita uppi 

þá fleti sem allir hagnast á og einnig munu fleiri leita samvinnu ef vel tekst til með verkefnin. 

Upplifun viðmælenda á tengslaneti er að grunni til mjög lík en þó með aðeins mismunandi 

áherslum. Allir nefna mannleg samskipti og traust sem grundvöll góðra tengsla. Jafnframt telja 

þeir tengslanet sín hafa hjálpað mikið við nýsköpunarstarfið og vera lykilatriði í því að ná 

árangri. Ekki virðist sem viðmælendur haldi á kerfisbundinn hátt utan um tengslanet sín en allir 

leggja sig fram um að rækta þau þegar færi gefst. Grunnurinn er heiðarleiki og hreinskilni, það 

þarf að vera til staðar gleði og einhvers konar sameiginlegur hagur. Viðmælendurnir gera sér 

allir grein fyrir að þeir hafa bæði sterk og veik tengsl. Þeir nýta sterku tengslin meira beint til 

álitsgjafar, samvinnu eða aðstoðar en líta á veiku tengslin sem hugsanlega möguleika sem þurfi 

að rækta til að fá frekari hugmyndir eða markaðsaðgang. 

Codland og Norðursalt telja reynsluna af starfi innan Sjávarklasans mjög góða og hafa stuðlað 

að framþróun og hjálpað þeim að koma auga á ný tækifæri. Í frumkvöðlastarfi sé mikilvægt að 

hafa einhvern hóp til skoðanaskipta til að kasta á milli hugmyndum. Ocean Excellence telur 

það ekki hafa ráðið úrslitum að vera staðsett í klasa. 

Codland hefur fengið styrki til rannsókna og þróunar en Norðursalt og Ocean Excellence hafa 

ekki hlotið neina enn sem komið er. 
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Codland og Ocean Excellence telja gott að reka frumkvöðlafyrirtæki á Íslandi, boðleiðir eru 

stuttar og baklandið sterkt bæði í fyrirtækjunum sem standa að nýsköpunarfyrirtækjunum og í 

kunningjasamfélaginu. Norðursalt telur þetta vera mikla vinnu og vildi gjarnan sjá meiri 

stuðning í formi skattaívilnana og annarra fjárhagslegra hvata á meðan nýsköpunarfyrirtækin 

eru að komast á fót. 

Þegar horft er til framtíðar sjá viðmælendur möguleika í frekara samstarfi á meðan allir hafa 

hag af og margt jákvætt er í gangi í þróun samstarfs. Viðmælendur telja að klasasamstarfið verði 

nýsköpunarfyrirtækjunum hiklaust til framdráttar og þá ekki síst vegna þess hve samfélagið hér 

á Íslandi er lítið að til að ná árangri verðum við að vinna saman. Umhverfi klasans hjálpar 

fyrirtækjunum við að miðla þekkingu og upplýsingum á milli sín og búa þannig til traust og 

frjórri jarðveg til að starfa saman að nýsköpun. 

8.1 Raunveruleg tengsl 

Þegar rýnt er í niðurstöður viðmælenda í rannsókninni um tengslanet þeirra, uppbyggingu þess 

og stýringu, tala þeir um að þeir séu ekki að stýra þeim mjög markvisst. Við nánari skoðun á 

svörum má þó greina ákveðin munstur sem falla ágætlega að þeim kenningum sem fjallað er 

um hér að framan, og má þá kannski segja að stýringin sé að mörgu leyti til staðar án þess að 

þeir geri sér grein fyrir því.  

Eins og umfjöllunin kom inn á er skilgreiningin á veikum tengslum annars vegar og sterkum 

tengslum hins vegar nokkuð einstaklingsbundin og fljótandi. Það kom þó skýrt í gegn hjá öllum 

viðmælendum að þeir gerðu sér grein fyrir þessum mun og nýta sér tengslin á mismunandi hátt 

eftir því hversu sterk þau eru. Þar sem um er að ræða nýlega stofnuð nýsköpunarfyrirtæki má 

segja að það sé eðlilegt að stjórnendur byggi mikið á því að virkja sterku tengslin sem fyrir 

hendi eru. Það er síðan auðvitað misjafnt að hve víðtæku tengslaneti stjórnendurnir búa og ræðst 

sjálfsagt að miklu leyti af fyrri reynslu á vinnumarkaði og þeim verkefnum sem þeir hafa starfað 

við. Þannig býr til dæmis Páll hjá Ocean Excellence að áratugastarfi við rekstur og ráðgjöf, fyrst 

og fremst innan sjávarútvegsins, auk grunnmenntunar í vélfræðum og verkfræði. Erla hjá 

Codland nefnir sem mótandi þátt hjá sér að hafa búið erlendis í mörg ár og þurft að laga sig að 

nýju umhverfi þar sem allt vakti spurningar og hvatti hana til að finna leiðirnar sem hún hefur 

getað nýtt sér í núverandi starfi á sviði nýsköpunar. Garðar hjá Norðursalti, þrátt fyrir að vera 

yngstur viðmælenda, býr að því að hafa komið að mörgum óskyldum verkefnum eins og til 

dæmis að ganga upp að hvaða vegfaranda sem var og selja honum hugmyndina um að styðja 

ákveðið málefni. Þessa reynslu telur hann nýtast sér mjög vel þegar kemur að því að hrinda í 
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framkvæmd hugmyndunum að vera ekki feiminn að tala við fólk, mynda tengsl og vinna það á 

sitt band. 

Þar sem fyrst og fremst er verið að fást við nýjar áskoranir í hverju skrefi í öllum þessum 

fyrirtækjum má segja að þau séu öll að vinna að hægri hlið myndar 1 um tvíhliða eðli stýringar 

tengslaneta hér að framan. Eftir því sem fyrirtækin þróast má búast við að samskiptin færist að 

einhverju leyti yfir á vinstri hliðina og er Garðar líklega sá fyrsti sem sér það í starfsemi 

Norðursalts, þar sem þeir eru komnir af stað með reglulega framleiðslu. Hann er væntanlega 

einnig sá sem mest er farinn að virkja veiku tengslin til að koma vöru sinni á framfæri og þarf 

þá að hafa í huga að rækta tengsl við þá sem hafa rétta staðsetningu í því tengslaneti sem 

viðkomandi býr yfir til að selja sína vöru og leggja þá vinnu í að mynda þar traust og ná fram 

skuldbindingu. Svo virðist sem Garðar sé kominn á þann stað að hann þurfi að fara að formgera 

stýringuna á tengslasöfnum, en þar eru til ýmis verkfæri eins og CRM kerfi (Customer Relations 

Management) sem er tengslastýringarkerfi. 

Þegar horft er á Codland þá eru þau enn að mestu leyti í rannsóknar- og þróunarfasa og verða 

það næstu árin þannig að ekki eru komnar beinar framleiðsluvörur hjá þeim. Því er eðlilegt að 

þau séu aðallega að vinna með sterku tengslin sem þau hafa. Að fyrirtækinu standa sterk 

sjávarútvegsfyrirtæki og þau hafa ákveðna sýn á að byggja starfsemina upp í nærumhverfinu 

þar sem menn eru þegar tengdir sterkum böndum. Þannig má búast við að þeirra tengsl verði á 

næstunni fyrst og fremst af þeim toga sem kemur fram hægra megin á mynd 1, það er tengsl 

sem þarfnast mikilla samskipta, þekkingar og innsæis stjórnenda. Í sterkum tengslum sem 

þessum er traustið yfirleitt til staðar. 

Ocean Excellence er að sínu leyti hið dæmigerða frumkvöðlafyrirtæki, einn maður sem hefur 

ákveðna verkfærakistu í öflugum vinnslu- og tæknifyrirtækjum sem standa að fyrirtækinu. 

Tilgangurinn er að koma auga á tækifæri til að nýta þekkingu og tækni bakhjarlanna á nýjum 

vettvangi. Þarna er byggt á mikilli reynslu og þekkingu stjórnandans til að koma auga á 

viðskiptatækifæri, nýta tengsl og byggja upp ný. Ef horft er til fræðanna er Ocean Excellence 

að skima eftir veikum tengslum sem bjóða upp á rétta staðsetningu innan nets sem 

eftirsóknarvert er að komast í samstarf við og nota þann grunn til að mynda traust til að selja 

framleiðslu bakhjarlanna. 
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8.2 Staðsetning í samkeppnisumhverfi 

Klasafræði Porters leggja mikið upp úr gagnvirkni kraftanna sem mynda demantinn sem sýndur 

er á mynd 3. Segja má að þar séu dregnar fram forsendur og afleiðingar klasa í eilífri hringrás 

sem að grunni til er styrkur klasanna.  

Á margan hátt getur verið erfitt að greina hvenær hópur fyrirtækja í tengdum greinum er orðinn 

að klasa og hvenær ekki, og jafnvel er ekki víst að fyrirtækin geri sér sjálf grein fyrir því. Hér 

á Íslandi hefur byggst upp á næstliðinni öld og þessari mikið af sérhæfðri þekkingu í flestum 

greinum er lúta að sjávarútvegi. Þetta helgast af þörf. Útgerðarfyrirtækin höfðu þörf fyrir betri 

veiðarfæri, viðhald á skipum og aðra þjónustu. Vinnslufyrirtækin þurftu að leita leiða til að auka 

framleiðni sína, auka gæðin eftir því sem kröfur kaupenda jukust og auka framlegðina, til þess 

að keppa um hylli viðskiptavina á alþjóðamörkuðum. Þessar kröfur hafa síst minnkað á 

undanförnum árum, þegar hraði viðskiptanna og gæðakröfur verða sífellt meiri og samkeppnin 

alltaf harðari. 

Þegar viðtölin við viðmælendur í þessari rannsókn eru skoðuð er tiltölulega auðvelt að merkja 

við kassana. Það kemur glögglega fram í viðræðum við Erlu í Codland hvernig þeirra nálgun á 

fyrirtækið byggir á góðum aðgangi þeirra að hráefni, í þessu tilviki slógi og öðrum aukaafurðum 

sem falla til við vinnslu á fiski, og vilja bakhjarla Codlands til að auka verðmæti þess. Þá byggir 

það ekki síður á aðgangi að mikilli þekkingu sem til hefur orðið hér á landi í áratuga 

rannsóknum og starfi Hafrannsóknastofnunar og Rannsóknastofnunar fiskiðnaðarins sem í dag 

er hluti af Matís. Á sama hátt nýtir Norðursalt sér frábær framleiðsluskilyrði af náttúrunnar 

hendi á Reykhólum við Breiðafjörð. Þar fæst aðgangur að kristal tærum sjó og jarðvarma til að 

vinna saltið úr honum á sem náttúrulegastan og umhverfisvænstan hátt. Ekki skemmir fyrir að 

staðsetningin býður upp á að nýta bæði náttúrufegurð og tengsl við sögu þjóðarinnar við að 

koma vöru fyrirtækisins á framfæri. 

Grundvallarforsendan fyrir stofnun Ocean Excellence er þekkingin sem safnast hefur upp hjá 

bakhjörlum þess. Tæknilausnir og vinnsluþekking hefur myndast í margra ára starfi 

fyrirtækjanna innan sjávarútvegsins, sem hefur skapað þeim grunn til að búa til framúrskarandi 

lausnir. 

Þar sem sjávarútvegur er jafn sterkur og hér á landi verður vægi hans miklu meira en almennt 

sést í öðrum löndum. Þannig verður til dæmis ákvörðun um heildarkvóta einn mikilvægasti 

þáttur í ákvarðanatöku stjórnvalda, og hagur útgerðar og sjávarútvegs nánast daglega inni á 

borði ríkisstjórnar og fjármálakerfis. Sjávarútvegur er því mótandi um stefnu stjórnvalda í 
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gjaldeyrismálum og samkeppnisstýringu, samanber kvótaþakið sem kveður á um hámark 

þorskígilda sem hvert fyrirtæki má eiga. Stefna stjórnvalda hverju sinni mótar alltaf skipulag 

og samkeppnisumhverfi í sjávarútvegi eins og öðrum greinum, og þá kannski sérstaklega í 

nýsköpun. Frumkvöðlafyrirtæki sem eru að reyna að búa til eitthvað nýtt njóta víða stuðnings 

stjórnvalda á ýmsu formi. Einn viðmælenda kallaði eftir því að stuðningur stjórnvalda myndi 

færast meira í formi hvata heldur en styrkja. Í stað þess að veita beina nýsköpunarstyrki taldi 

hann vænlegra til árangurs að til staðar væru efnahagslegir hvatar í formi skattaafsláttar, 

niðurfellingar gjalda eða annarra slíkra aðgerða í ákveðinn tíma á meðan verið væri að koma 

fyrirtækinu af stað, svo vitnað sé til orða Garðars: „Ísland er byggt af frumkvöðlum sem höfðu 

enga styrki frá ríkinu.“ 

Það helst í hendur að þar sem sjávarútvegur er sterkur innan þjóðfélags verður að sama skapi 

mikil eftirspurn eftir tækni og þjónustu við hann. Eftirspurnin getur tekið á sig ýmis form, ekki 

er endilega bara eftirspurnin eftir tilteknum tækjum eða ákveðinni þekkingu. Ef Codland er 

skoðað er hvatinn að stofnun þess að finna nýjar leiðir til að gera aukin verðmæti úr „úrgangi“. 

Þörfin verður til af því að hér á landi er samþjöppun í sjávarútvegi og hann er afgerandi 

atvinnuvegur. Einnig er eftirspurn eftir leiðum til að nýta gæði á landsbyggðinni eins og 

Norðursalt gerir í sinni framleiðslu. Stöðug spurn eftir leiðum til að auka hagkvæmni og 

afkastagetu er einnig það sem leiddi til stofnunar Ocean Excellence.  

Það eru fáar greinar hér á Íslandi sem ekki tengjast eða styðja við sjávarútveg á einhvern hátt. 

Sjávarútvegurinn er grunnstoð í útflutningshluta skipafélaganna, stærsti viðskiptavinur flestra 

vélsmiðja og tæknifyrirtækja, stór hluti af starfsemi umbúðafyrirtækja og svo framvegis. 

Það er svo auðvitað stjórnvalda á hverjum tíma að móta samkeppnisumhverfi sjávarútvegsins. 

Þau stýra kvótaúthlutun, setja reglur um veiðar og viðskipti með kvóta, semja um tollaívilnanir 

erlendis og mynda hinn almenna ramma sem fyrirtækin starfa innan, í mis góðu samráði við 

iðnaðinn. 

Ætíð geta svo komið upp einhverjar tilviljanir eða breytingar í náttúrunni sem ekki er hægt að 

sjá fyrir en hafa samt sem áður áhrif á virkni og samkeppnisumhverfi fyrirtækjanna. Sem dæmi 

má nefna þá örðugleika sem urðu við útflutning á ferskum fiski þegar öskumökkurinn frá gosinu 

í Eyjafjallajökli hindraði flug. Einnig má nefna óútskýrða hegðun síldarinnar þegar 

síldargangan hrúgaðist inn í Kolgrafarfjörð og dó þar drottni sínum í tugþúsundum tonna. 
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8.3 Virkjun kraftanna 

Nálgun frumkvöðla á nýsköpun hlýtur að ráðast að einhverju leyti af eðli þeirrar starfsemi sem 

þeir reyna að koma á fót. Í langflestum tilfellum eru þeir að reyna að endurbæta vöru eða 

verkferla sem til eru, sjaldnast er um að ræða nýjungar sem breyta snúningi jarðarinnar. Þó að 

vissulega séu dæmi um vörur sem verða til út frá einhverju „eureka“-augnabliki þá er það 

sjálfsagt þannig í 99,9% tilfella að nýjungarnar byggja á mikilli og þrotlausri vinnu, þar sem 

lagt er af stað út frá einhverjum tilteknum gæðum eða sótt að eftirsóknarverðu markmiði og allt 

lagt í sölurnar í lengri eða skemmri tíma. 

Stundum lýtur nýsköpunarhugmyndin að einhverri tiltekinni vöru sem ætlunin er að endurbæta 

eða búa til. Í öðrum tilfellum standa menn frammi fyrir því að þurfa að leysa úr einhverri 

ákveðinni stöðu eða gæðum á nýjan hátt. Svo má líka hugsa sér fyrirtæki sem búa yfir reynslu 

og þekkingu og eru kannski í ágætis rekstri en stjórnendur velta fyrir sér hvort þeir geti útvíkkað 

markaðinn.  

Ef horft er á Codland er það á margan hátt dæmigert nýsköpunarfyrirtæki þar sem starfsemin 

byggist að stórum hluta til á afleiðslu. Tildrög stofnunar þess voru vangaveltur um hvernig gera 

mætti aukin verðmæti úr afgangsstærðum úr fiskvinnslunni. Byrjað var að velta upp 

hugmyndum og kanna möguleika sem leiddi síðan til þess að bakhjarlar Codland; Þorbjörn, 

Vísir og Haustak, ákváðu í samráði við og fyrir hvatningu frá Sjávarklasanum að stofna 

formlegt fyrirtæki sem myndi sérhæfa sig í að finna leiðir til að auka verðmætasköpun. 

Þau höfðu í höndunum ákveðin gæði, slóg, bein og roð og út frá þeim var vinnan miðuð. 

Upphaflega var mest litið til vinnslu á mjöli og lýsi úr slóginu en eins og dæmigert er þegar 

farið er af stað út frá forsendum afleiðslu, kom síðar í ljós annað markmið sem þau telja nú 

eftirsóknarverðara. Mestur kraftur hefur þannig verið settur í það undanfarið að þróa collagen-

vinnslu úr roði. Einnig er komið af stað sérhæft verkefni um kalkvinnslu úr beinunum í 

samvinnu við Keili á Ásbrú. Bæði þessi verkefni byggjast á að nýta líftækni til nýrrar nálgunar. 

Þannig er collagen-vinnslan byggð á því að finna leiðir til að nota náttúruleg ensím úr maga 

þorsksins til að vinna collagenið úr roðinu. Við úrvinnslu aukaafurðanna stóðu beinin eftir og 

þá var farið að spyrja hvernig hægt væri að nýta þau sem best. Upp úr því var farið af stað með 

samvinnuna við Keili. 

Mikið roð þarf í collagen-vinnsluna og til að afla þess hefur Codland leitað samstarfs við 

fiskvinnslur utan hópsins. Eins og kemur fram í máli Erlu hefur þeim umleitunum yfirleitt verið 

tekið vel en þau beita þeirri nálgun að fá fyrirtækin til liðs við sig með einhvers konar 
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eignarhaldi sem miðast við það hversu mikið roð þau skaffa inn í verkefnið. Þannig verður til 

gagnkvæmur hagur og má jafnvel segja að til sé orðinn einhvers konar „roðklasi“. 

Norðursalt er stofnað utan um mun afmarkaðari hugmynd. Þar er grunnurinn að framleiða 

sjávarsalt með sem náttúrulegustu aðferðum og í sem mestri sátt við náttúruna og nærumhverfið 

og búa þannig til vöru sem er ekki aðeins salt heldur „salt með sál“. Við alla uppbyggingu 

fyrirtækisins er unnið út frá þessari grunnheimspeki. Nota sem náttúrulegastar umbúðir, 

vinnslu- og dreifileiðir. Í þessu tilfelli voru stofnendur með nokkuð ljósa hugmynd í upphafi 

um markmiðið sem þeir stefndu að, og að því leytinu fellur fyrirtækið vel að skilgreiningu 

Sarasvathy um aðleiðslu. Hér er ekki lagt út í víðtæka rannsókn eða leit á grunni einhverra gæða 

sem búið er yfir heldur er markmiðið þekkt og lagt er út í vinnu við að finna staðsetningu og 

verkferla sem gera kleift að ná markmiðinu. Í viðtalinu við Garðar kemur hins vegar vel fram 

að hann er alls ekki fastur í hugmyndafræði aðleiðslunnar heldur má miklu frekar staðsetja hans 

nálgun sem skapandi aðleiðslu eins og kemur fram á mynd 5. Markmiðið er vissulega ljóst í 

upphafi, en áætlanirnar hafa breyst mörgum sinnum á leiðinni og lagað sig að því sem hefur 

komið upp. Þannig fór Garðar upphaflega af stað með fyrirtækið Saltverk á grunni sömu 

hugmyndar en þegar það gekk ekki upp eins og hann hafði séð fyrir sér dró hann sig út úr því 

og stofnaði Norðursalt þar sem hann nær að framkvæma markmiðið í samræmi við sína 

hugmyndafræði, sem minnir dálítið á nálgunina sem kom fram í umfjöllun Sarasvathy: tilbúinn-

skjóta-miða. Þess sér líka stað hjá honum hvernig klasasamstarf getur nýst 

nýsköpunarfyrirtækjum. Þegar verið var að þróa vinnsluferlana á Reykhólum naut Norðursalt 

góðs af því að 3x technology er einnig í Sjávarklasanum og gat fyrirtækið fengið ráðgjöf þar og 

keypt af þeim tæknibúnað sem var nauðsynlegur til að ná settum markmiðum. Þetta samstarf er 

gott dæmi um hvernig frumkvöðull nýtir sér gæði, í þessu tilfelli aðgang að tækniþekkingunni, 

sem afleiðsluverkfæri í nýsköpunarferli. 

Ocean Excellence fellur einnig að mörgu leyti undir afleiðsluskilgreiningu Sarasvathy. Gæðin 

sem fyrirtækið byggir á eru annars vegar víðtæk uppsöfnuð þekking bakhjarlanna og hins vegar 

yfirgripsmikið tengslanet Páls. Tilgangur fyrirtækisins er að virkja þessa kosti með það að 

markmiði að búa til nýjar nálganir í tæknilausnum fyrir sjávarútveg. Ávinningurinn sem sóst er 

eftir eru síðan verkefnin við að framleiða og selja þessar tæknilausnir til nýrra viðskiptavina. 

Starfið gengur út á að leiða saman vandamál eða aðstæður sem einhver hugsanlegur 

viðskiptavinur stendur frammi fyrir og lausnir sem bakhjarlarnir telja sig geta boðið á grunni 

sinnar þekkingar. Þannig byggir Ocean Excellence nanast eingöngu á aðferðum afleiðslunnar. 
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9. Samantekt 

Rannsóknarspurningin sem lagt var upp með í þessari ritgerð er eftirfarandi: 

Styrkir klasasamstarf nýsköpun í íslenskum sjávarútvegi og þá hvernig? 

Eins og sjá má af svörum viðmælenda hér að ofan er óhætt að svara henni nokkuð afdráttarlaust 

játandi. Viðmælendum ber öllum saman um að hafa haft hag af því að taka þátt í 

klasasamstarfinu, sérstaklega hvað það varðar að víkka sjóndeildarhringinn og stækka 

tengslanetið. 

Hjá öllum viðmælendum rannsóknarinnar kemur skýrt fram að einn grunnþáttur þess að koma 

af stað nýsköpun er að búa yfir tengslaneti, rækta það og nýta sér það til framdráttar ásamt því 

að sækjast eftir að mynda ný tengsl sem geta stutt við frekari þróun verkefna. Þeir gera allir 

greinarmun á veikum og sterkum tengslum og mismunandi nýtingu þeirra. Einnig halda þeir 

vel utan um sín tengsl þó misjafnt sé hversu formlega er staðið að því. Allir leggja áherslu á 

heiðarleika í samskiptum sem grunnforsendu þess að mynda nægilegt traust til viðskipta. 

Sérlega mikið vægi sjávarútvegs á Íslandi hefur orðið til þess að hér hefur orðið til í áranna rás 

mikil þekking og reynsla innan þessa sviðs. Þetta tekur til allra þátta innan sjávarútvegsins; 

veiða, vinnslu, markaðssetningar, tækniþjónustu, flutninga og svo framvegis. Þar sem 

samfélagið hérlendis er lítið og afmarkað þekkjast flestir eða vita af hvorum öðrum og getur 

því oft á tíðum verið auðveldara að brúa bilið á milli fyrirtækja til að mynda traust. Jafnvel þó 

að fyrirtæki séu í beinni og óbeinni samkeppni sín á milli sjá þau sér samt hag í því að starfa 

saman á afmörkuðum sviðum sé það til hagsbóta fyrir báða aðila. Að formgera svona samstarf 

innan sjávarklasa má því segja að sé nokkuð náttúruleg þróun sé horft út frá kenningum Darwins 

um framþróun tegundanna og nauðsynlegt til að undirbyggja frekari framfarir í íslenskum 

sjávarútvegi. 

Allir viðmælendur byggja fyrirtæki sín á því að virkja tengsl og aðstæður til nýsköpunar. 

Codland og Ocean Excellence beita nokkuð afgerandi aðferðum afleiðslu, þ.e. að nýta sér 

fyrirliggjandi gæði og vinna út frá þeim markmið sem hægt er að ná. Norðursalt er aðeins 

frábrugðið að því leytinu til að þar liggur fyrir í upphafi nokkuð vel afmörkuð hugmynd að vöru 

sem fyrir fram mætti líta á sem klassíska aðleiðslu en þess sér síðan stað í þróun fyrirtækisins 

hvernig stjórnandi beitir því sem kallað er skapandi aðleiðsla, til að bregðast við aðstæðum í 

umhverfinu. 
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Samstarf í klasa verður til þess að fyrirtæki og forsvarsmenn þeirra ná að kynnast á nýjan hátt 

og myndar ákveðnar forsendur fyrir trausti til að byrja að þróa samstarfsverkefni. Klasinn 

verður þá nokkurs konar brúarsmiður á milli fyrirtækjanna með því að auðvelda samskiptin. 

Óformleg tengsl og skoðanaskipti verða meiri og auðveldara er að fá viðbrögð við og álit á 

hugmyndum. Einnig er mun auðveldara að hrinda þessum hugmyndum í framkvæmd þar sem 

mörg fyrirtæki eru samankomin og traustið til staðar. 

Tillaga að frekari rannsóknum á áhrifum klasasamstarfs á nýsköpun í sjávarútvegi er að leita 

leiða til að mæla og bera saman efnahagslegan árangur fyrirtækja sem taka þátt í klasastarfsemi 

við þau sem ekki eru í samstarfi. Til að slík rannsókn skili áhugaverðum niðurstöðum þarf 

væntanlega að samþætta eigindlegar rannsóknir með stöðluðum spurningalistum og 

megindlegar rannsóknir á efnahag þeirra og ársreikningum. 
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Viðaukar 

Viðauki 1. Viðmælandi: Erla Ósk Pétursdóttir, framkvæmdastjóri 

Codlands 

 

 Um fyrirtækið: Saga fyrirtækisins í þeirra orðum. 

- Hvenær var það stofnað og hvernig?  

- Hvaða vörur eða þjónustu er fyrirtækið með?  

Ég segi oft: Þetta er ungt fyrirtæki en byggt á sterkum grunni, þannig að fyrirtækið sjálft er bara 

tveggja ára en eigendurnir eru 50 og 60 ára sjávarútvegsfyrirtæki sem hafa verið í formlegu 

samstarfi með Haustak í 15 ár og þeir hafa séð hag sinn í að það sé betra að vinna saman og 

vera með stærri vinnslu, stærri hausaþurrkun, og þó þau séu að keppa á þessum 

saltfiskmörkuðum þá geta þau unnið saman að hliðarafurðum. Þannig að þegar upphafið að 

Codland kemur þar sem verið er að nýta slógið þá byrjaði vandamálið: Hvað eigum við að gera 

við slógið? Þá fórum við að hugsa: Höldum áfram að vinna saman og sjáum hvort við getum 

ekki þróað vinnslu sem vinnur slógið, því við vitum að það eru næringarefni í slóginu og  hvort 

við getum ekki unnið verðmætar afurðir úr því. Þannig að það var fyrsta verkefnið en svo vindur 

verkefnið upp á sig og þegar maður er á annað borð kominn á þessa hugsun þá kemur collagen-

verkefnið næst, og svo núna sjáum við að í slógnýtingunni eru bein afgangs og það er líka í 

samstarfi við Keili á Ásbrú við þróun á beinakalki. Við leigjum rannsóknaraðstöðu hjá Keili 

þannig að við erum líka að tengjast menntastofnunum og svo á svæðinu líka, svæðisbundið 

þarna úti á Reykjanesi. 

Innskot: Hver var aðdragandinn að fyrirtækinu? Aðdragandinn var eiginlega þannig að við 

vorum að fara að byggja þessa verksmiðju, slógnýtingarverksmiðju. Höfðum hitt vísindamann 

og vorum með þetta vandamál, hann var með tillögu að lausn um hvernig ætti að nýta það í lýsi 

og mjöl og samhliða þessu hittum við Þór Sigfússon og hann er að fara af stað með klasann og 

er með klasahugsunina og í raun og veru setur þetta upp á hærra plan. Hann setur ramma utan 

um það sem við vorum að gera og umorðaði þetta miklu betur en við. Við erum oft að gera rosa 

mikið og búa til verðmæti en við erum ekkert að flagga því. Við segjum honum frá því 

nákvæmlega hvað við erum að gera, markaðssetjum það í raun rétt til okkar fólks og út á við. 

Þannig að hann hvatti okkur til að stofna um þetta eigið fyrirtæki, velja nafn sem er grípandi og 
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fara að tala um að þetta er ekki bara þetta ákveðið tiltekna verkefni heldur er þetta ákveðin 

hugsun sem er innan fyrirtækjanna um að nýta allt og að ná sér í verðmætari afurðir. Þó að það 

sé ekki vinnsluferli til fyrir þetta, eins og það er til vinnsluferli um að bræða slógið með hausum 

og öðru. En við vorum með hausana í hausaþurrkun sem gengur vel og vildum því finna lausn 

fyrir bara slógið. Þannig að þessi hugsun væri þannig að við værum tilbúin að fara í 

nýsköpunarhugsun og þróun, það væri þess virði að búa til betri pakka um það og setja þetta á 

hærri stall. Það hefur gengið alveg gríðarlega vel.  

- Hve margir starfsmenn? 

Við erum tveir starfsmenn í fullu starfi, við erum svo með tvo til viðbótar einn hjá Vísi og einn 

hjá Þorbirni sem eru að vinna ákveðin verkefni fyrir okkur. Einn hjá Vísi í collagen-verkefninu, 

Hermann, og svo er það Einar Lár hjá Þorbirni sem vinnur í þróunarverkefni. Svo höfum við 

verið með sumarstarfsmenn. 

- Hvernig telur þú að bakgrunnur þinn hafi hjálpað þínu fyrirtæki? 

Bakgrunnur minn, ég er með hagfræði bakgrunn. Ég er svolítið kassalöguð, 

hagfræðibakgrunnur er pínu kassalagaður og horfir á allt nákvæmlega og skipuleggur. Ég held 

að hann hafi hjálpað til við að tækla þetta á verkefna-basis, þannig að ég er góð í að skipuleggja 

vinnuna og hvað er framundan og áætla hvað er framundan, hversu mikið hráefni þarf og fleira, 

svona viðskiptaáætlanir. Það er svona hvað bein menntun hefur hjálpað mest við. Svo segi ég 

bara að verkefnastjórnunin sjálf, það er mikið til í því hvað maður er úrræðagóður, bakgrunnur 

minn sérstaklega því ég var svo lengi erlendis og þá þarf maður að vera úrræðagóður og vera 

tilbúinn að spyrja um hlutina. Í nýsköpun þá er maður í svo miklu nýju, þá er maður mikið að 

spyrja „bíddu, ókei hvernig er þetta gert?“ Virðist alltaf vera á einhverju nýju sviði sem þú 

kannt ekki á, hefur ekki gert áður. Það er svona, maður er vanur því ef maður er einhvers staðar 

erlendis eða í einhverju nýju umhverfi, þá þarftu að spyrjast mikið fyrir um hvernig allt er gert 

þannig að sá bakgrunnur minn held ég að hafi liggur við nýst mér betur heldur en menntunin. 

Þetta var rosa sterkur punktur að geta og þora að líta upp, viðurkenna að maður er á nýjum stað 

og kann þetta ekki alveg sko. Innskot: Er það eitthvað tengt fyrri starfsreynslu þá? Já ég fór í 

nám erlendis og vann. Vann í þrjú ár í Bandaríkjunum og fór svo til Kanada og var þar í tvö ár 

áður en ég kom heim, þannig að ég var rosa mikið alltaf að gera eitthvað nýtt. 
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 Staðsetning og vinnuumhverfi: 

- Skiptir staðsetning fyrirtækisins máli?  

Já, ég myndi segja það. Staðsetning fyrirtækis segir til um hvernig fyrirtæki þú ert og hvert þú 

stefnir. Við erum í Grindavík, viljum vera í Grindavík. Þekkjum þetta og þetta eru fyrirtæki 

hérna á svæðinu. Okkar kúltúr er svolítð svipaður, eigendakúlturinn og líka það að við viljum 

byggja upp störf þar. En á sama tíma erum við líka með aðsetur í klasanum og ég sé alveg að 

fyrirtæki sem eru í sjávarútvegi sem eru í klasanum, þar ertu og þegar þú setur þig í ákveðið 

umhverfi hér er mikið af nýjum hugmyndum og það er svona munur á þessu og Grindavík til 

dæmis, þetta er frjóari hugsun hérna (í klasanum) og fleira fólk, stærra tengslanet. Ég myndi 

segja að þar sem þú ákveður að vera, ef ég væri sölufyrirtæki og væri að selja eitthvað sem 

þyrfti að ná til margra í sjávarútvegi þá er ekki gott að vera kannski í Grindavík við hliðina á 

tveimur stórum fyrirtækjum, það er ekki mikið um nýtt fólk sem þú hittir í því. Þannig að ég 

myndi segja að staðsetning fyrirtækisins að því leytinu til varðandi skrifstofurnar en varðandi 

vinnslurnar þá er það allt innanhúss, ert ekkert að leita að samstarfi við aðra með vinnslurnar. 

- Hvernig vinnuumhverfi telur þú ákjósanlegast fyrir þína starfsemi? 

Okkar starfsemi er nýsköpun. Ákjósanlegast væri í raun og veru að við værum fleiri, það þarf 

ákveðið mikið af fólki í nýsköpun til þess að kasta fram hugmyndum og fá feedback frá öðrum 

í teyminu þannig að það er erfitt oft að vera lítill. Þess vegna erum við þarna við hliðina á og 

förum oft til eigendanna, eða í klasann til þess að ræða hlutina. Maður hugsar og vinnur eitthvað, 

það er eins og hugmyndin og ferlið eða hvað sem þú ert að vinna að er ekki orðið skýrt fyrr en 

þú ert búinn að tala um það. Því fleiri sem eru þá gerist það hraðar að mér finnst. Þannig að 

ákjósanlegasta umhverfið myndi ég segja væri að komast í þá stærð að krafturinn í fjöldanum 

fer að vinna með þér. 

 Samvinna: 

- Hefur fyrirtækið unnið með öðrum á sviði sjávarútvegs eða tengdu honum í einhverjum 

verkefnum? (Innskot: fyrir utan eigendur?) 

Við höfum verið að vinna með stofnunum, bæði Matís og Keili á Ásbrú svona helst. Matís-

samstarfið kom til þar sem við erum núna í virku samstarfi í verkefni með umsókn, við leituðum 

til þeirra vegna þess að við vorum farin að tala um það stórt verkefni sem var stærra en við í 

raun og veru gátum sinnt og fengum þá til liðs með okkur og þeir leita oft til okkar líka með 

verkefni sem við hentum inn í, þannig að það er mjög gott samstarf þar á milli. Keilir á Ásbrú 
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er tilbúinn og vill tengjast fyrirtækjum á svæðinu, þannig að þeirra nemendur fái sem besta 

innsýn bæði inn í allskonar verkefni með hagnýta skírskotun og finnst þau vera að vinna að 

einhverju alvöru. Það er því bæði fyrir þeirra nemendur og einnig til að byggja upp atvinnu á 

svæðinu, þannig að það var borðliggjandi að leita til þeirra þegar við vorum að tala um hvar við 

gætum unnið við okkar rannsóknir. Þannig að við erum semsagt bæði að vinna með þeirra 

nemendum og erum með rannsóknaraðstöðu. Það eru svona helstu samstarfsstofnanirnar, að 

öðru leyti höfum við, eða ég, farið að heimsækja nokkur sjávarútvegsfyrirtæki með það að 

augum að koma á formlegu samstarfi með roð fyrir collagen-verksmiðjuna þar sem það þarf 

samstarf. Við þurfum svo mikið roð og það hafa allir tekið vel í það. Það er eins og, af því ég 

heyrði nú áður en ég fór í þetta að sum fyrirtæki vilja nú aldrei vinna með neinum svona frá 

eigendum sjávarútvegsfyrirtækjanna, svona karlarnir sem þekkjast allir í geiranum, en fyrir mitt 

leyti sá ég ekkert því til fyrirstöðu að fólk ynni saman að hliðarafurðum og sá ekki nokkra 

ástæðu fyrir því að þeir ættu ekki vera með. Þannig að ég ákvað bara markvisst að hlusta ekki 

á að hugsanlega ætluðu þeir ekki að vera með og talaði við þá. Það líka kemur í ljós að það eru 

allir að vilja vera með og af því að, þó svo að fólk sé og á til með hliðarafurðir með þá nýsköpun 

sem við erum í, það hefur engin svona alvöru fyrirtæki tíma til að sinna þessu eitthvað sem 

skyldi. Þetta er algjört auka og mun fá aukameðferð, hjá þeim er þetta bara aukahráefni og þau 

vilja bara einbeita sér að aðalvinnslunni. Það telja þetta flestir af þessum stóru, þannig að það 

að byggja eitthvað upp og eiga þátt í því og jafnvel að eignast hluta í vinnslu sem nýtir þetta 

hráefni án þess að þurfa að vera með puttana í því sjálfur er náttúrlega bara hugmynd sem selur. 

Þannig að þeir hafa allir tekið vel í þetta sem ég hef talað við og ég hlusta heldur ekki á annað. 

Þetta meikar sens og er win win fyrir alla, þá hefur það gengið upp. Það er samvinna innan 

sjávarútvegsfyrirtækja þegar það á við og þegar það hentar. 

- Hefur fyrirtækið áhuga á frekari samvinnu?  

- Hvernig er hægt að efla samvinnu?  

Já, ég hugsa að það sem oft lítil fyrirtæki skortir er kannski að, okkar er svona sérhæfð þekking 

hvort sem það er markaðssetning eða lögfræðiaðstoð, lesa yfir samninga, það er svona 

stoðþjónusta sem að við erum ekki nógu stór til að hafa innanhúss og í raun fæst fyrirtæki 

þannig að hugsanlega væri samvinna við önnur lítil slík fyrirtæki eða eitthvað sem væri hægt 

að vera win win. Þau gætu komið sér á framfæri og við gætum fengið ódýrari stoðþjónustu. Það 

er eitthvað sem væri gott að koma á. 
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 Tengslanet: 

- Hvað er tengslanet í þínum augum og hver er þín skilgreining á tengslaneti?  

Ég fyrir mitt leyti lít á mitt tengslanet sem þeir sem ég get hringt í og spurt að einhverju. Fullt 

af fólki sem maður hefur hitt og svona annaðhvort spjallað kannski aðeins við en í raun og veru 

ekki, veit ekki hvort þau myndu muna eftir mér ef ég hringdi skilur þú, en svo eru nokkrir sem 

maður byggir upp og talar nokkrum sinnum við þannig að ef ég myndi hringja þá myndi fólk 

svona „æji já þú ég hitti þig þarna og við spjölluðum um þetta,“ eða þú veist, fólk man eitthvað. 

Þannig að fyrir mér er það, og ég er að átta mig á mikilvæginu eða ég hef svo sem alltaf áttað 

mig á því. Ég var í háskóla sem lagði mikið upp úr því að þú áttaðir þig á tengslaneti en ég er 

aðeins farin að notfæra mér það og ekki bara tengslanet sem að gerist heldur er farin að 

markvisst byggja upp. Ég vil tengjast eða hitta þessa aðila og gagngert fara að spjalla við fólk 

og ná einhverju svona, í raun og veru kynnast fólki af því maður þekkir aldrei fólkið á Íslandi, 

það er svo erfitt að kynnast fólki af því það vita allir hverjir allir eru. Þú þarf að brjóta ísinn, ég 

lít á það þannig. Vita um hvað fólk snýst og hefur áhuga á, fá tilfinningu fyrir persónunni og þá 

er líka svo miklu auðveldara að tala við þau, hvort sem það er small talk á fundum sem er þá 

auðveldara eða fara þá með einhverja spurningu eða viðskiptalegt samband við. Þannig 

skilgreini ég tengslanetið. 

- Hafa tengsl þín hjálpað þér í starfi?  

Já, alveg klárlega. Þegar ég flutti heim árið 2009 þá vissi ég það að ég þekkti engan. Eða þú 

veist, ég vissi að flestir vissu hver ég var því ég er dóttir pabba en ég einhvern veginn þekkti 

fáa, búin að vera erlendis í 10 ár þannig að ég fór markvisst að bjóða mig fram í ýmis ráð og 

svona taka þátt til að kynnast fólki og núna eru komin sex ár þá finnst mér ég, ég sé alveg mun 

eða sé hvað það hefur áorkað. Ég vil líka segja með tengslanetið, fólk sem er pínu feimið 

yfirhöfuð, þetta er erfitt, maður er að fara út fyrir þægindarammann þannig að það er sniðugt 

að ýta á sjálfa mig bara til að ná þessum fyrstu skrefum út fyrir rammann og núna vildi ég liggur 

við að maður hefði gert meira af því en ég er alltaf að átta mig á því að fara aðeins lengra út 

fyrir, hvað það hjálpar til. Þannig að það eru alveg bara nokkur dæmi um það, ég var að bjóða 

mig fram í stjórn SFS (Samtök fyrirtækja í sjávarútvegi) og það var kosið. Bara það að þau 

vissu hver ég var og ekki endilega fyrir hvaða fyrirtæki ég vinn heldur hvernig manneskja ég er 

og vill vinna með manni, trúir að maður sé að gera góða hluti eða trúir að maður vinni heiðarlega 

eða hvað það er, þannig að allt svona hjálpar til að vera með tengslanet þar sem að þú ert búinn 

að aðeins átta þig á fólki og svona. 
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- Hvernig viðheldur þú tengslum?  

Ég reyni, ég er hræðilega léleg að hringja en ég reyni að fara að spjalla við fólk þegar ég hitti 

það. Fólk sem ég þekki að koma upp að því og já, bara tölvupóstur stundum ef ég sé einhverja 

frétt um einhvern, óska þeim til hamingju með þetta eða hitt. Hérna, bara þannig. 

- Hver er grundvöllurinn að góðum tengslum?  

Ég segi heiðarleiki. Fyrir mitt leyti heiðarleiki og sami punktur en svona bara að fólk komi 

hreint fram. Þykist ekki vera annað en það er eða, og ég finn það bara, þannig fólki finnst mér 

þægilegast að vinna með það er engin uppgerð eða þannig ég hef alveg hitt fólk sem er upptekið 

af því að vera annað hvort flottur eða eitthvað svona númer og svo bara fólk sem er bara svona 

og er með skoðanir svona og getur skipt um skoðun og gott að rökræða við fólk þannig að, 

hérna, það finnst mér svona mikilvægast, heiðarleikinn eiginlega bara. 

- Oft er talað um sterk og veik tengsl, hvernig flokkar þú þín tengsl og hvernig nýtirðu 

þér þau? 

Það eru ekkert rosa mörg sem ég á sterk tengsl, verð alveg að viðurkenna það. Sterk tengsl sem 

ég á við fólk sem er bara svona „blessaður“ og alveg í alvörunni spjallar við og finnst maður 

ekkert þurfa formála eða eitthvað svoleiðis, það er kannski fólk sem þú hefur eytt meiri tíma 

með. Það er fólk sem ég hef farið í ferðir með eða þekki af einhverju öðru, þannig eru svona 

mín sterku tengsl. Og hérna, hvað skal ég segja, hvernig notfæri ég mér þau? Ég myndi segja, 

það eru einstök tengsl sem eru það sterk, þá hef ég kannski frekar hringt í fólk, þá get ég hringt 

í fólk og bara spjallað en ég hef aldrei nýtt mér þau eitthvað fyrir minn framdrátt eða til að fá 

upplýsingar, fá eitthvað sem átti ekki að segja mér eða neitt svoleiðis, heldur frekar þá get ég 

bara hringt og oft heyrt hvernig það hefur það og spjallað um eitthvað sem er svona tengt okkur 

báðum og ég er að pæla í en ekkert endilega þannig. Bara sem dæmi, ég og upplýsingafulltrúinn 

hjá nýju samtökunum (Samtökum fyrirtækja í sjávarútvegi) við vorum saman á Dale Carnegie-

námskeiði og ég get einhvern veginn, það er auðveldara fyrir mig, ég eyddi svo miklum tíma 

með henni, það er oft auðveldara fyrir mig að hringja og spjalla við hana um eitthvað, forvitin 

hvernig eitthvað fór, og það hefur hjálpað mér líka í því að hvort sem ég notfæri mér það eða 

þá hefur hún oft, þekkir mig betur og oftar bent á mig í einhver ákveðin verkefni sem að kannski 

hefði frekar hjálpað til við að styrkja mitt tengslanet. Tengslanet er bara alveg ótrúlega 

mikilvægt og maður verður að viðhalda því, eins erfitt og það er, eins og ég segi, en það, mér 

finnst auðveldara að koma sjálfum sér í staðinn fyrir að muna alltaf eftir að hringja í einhvern, 

að þetta sé sem eðlilegast. Innskot: Hvernig er þá með þessi veikari tengsl? Þá er það fólk sem 
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ég myndi kannski, eins og ég segi, spjalla við aftur. Ég hef ekki, vil ekki notfæra, finnst erfitt 

að tala um að ég notfæri mér tengsl en ég hugsanlega notfæri mér samt eða fæ einhver not úr 

þeim þegar maður er á öðrum fundi. Þekki til dæmis Guðnýju Kára hjá Íslandsstofu vel frá öðru 

sem við unnum saman í og þegar verið er að tala um markaðssetningu í sjávarútvegi þá veit ég 

meira um hvað hún er að gera og þetta, og get bent á það á öðrum vettvangi, þá bara til að minna 

fólk á að vinnan hefur verið unnin eða eins og með klasann sem er að vinna góða vinnu og aðrir 

eru að tala um að fara að kynna menntun í sjávarútvegi, eða hvernig við kynnum menntun í 

sjávarútvegi fyrir unga fólkinu, þá er gott að benda á „hey klasinn er að gera þetta“. Þannig að 

ég veit ekki hvort ég sé að notfæra mér tengslin, en þannig að þau sem ég þekki fræðist um 

þetta eða geti vitað af því sem er í gangi og geti haft samband við klasann eða komið á frekari 

tengslum. Þannig að ég segi að það er yfirleitt, á bæði við sterku og veiku tengslin. Þannig 

kannski er oft í því að ég er í frekar mörgum nefndum og ráðum og það hefur kosti oft að vita 

hvað hefur verið rætt og af hverju var þessi ákvörðun tekin og fleira, og bara miðla því til 

annarra. 

 Klasinn: 

- Hver er þín reynsla af því að vera með í klasastarfi innan sjávarútvegsins? 

Bara mjög góð. Við höfum, svo sem með okkar eigin klasa Vísir, Þorbjörn, Haustak og 

Codland. Tengingin við Sjávarklasann hefur verið mjög góð og mjög mikið við okkur. Kannski 

ekki beint í klasa hjá Sjávarklasanum en hjá stóru myndinni hefur gert það að verkum að við 

hérna, höfum komist, bara augun opin fyrir tækifærum allt frá styrkjum yfir í hugmyndir, 

Codland-vinnuskólinn kom héðan, hugmyndir líka að verkefnum, nálgun sumarstarfsfólks, 

ýmislegt svona, eins og ég segi, dæmi um kannski stoðþjónustu eins og ég minntist á áðan sem 

við erum ekki með neina þekkingu innanhúss um svona mál en klasinn hefur á ýmsum sviðum 

sem hægt er að ná saman þannig að þannig hefur reynslan verið ekkert nema góð. 

- Hefur klasastarfið verið fyrirtæki þínu til framdráttar og þá hvernig? 

Algjörlega. Eins og ég segi þá í raun og veru stofnun fyrirtækisisns og hvernig það var lagt upp 

með fyrirtækið er tilkomið með og vegna klasans, annars hefði þetta bara verið eitt verkefni 

innan Haustak. 
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 Nýsköpun: 

- Hefur þitt fyrirtæki fengið rannsóknar- og þróunarstyrki?  

Já, við höfum fengið þrjá styrki. Fengum styrk frá Tækniþróunarsjóði til að þróa aukaafurðir úr 

hliðarafurðum úr sjávarútvegi. Fengum svo tvo styrki núna í ár fyrir beinakalksverkefnið bæði 

Vaxtasamningur Suðurnesja og AVS-sjóðurinn (AVS rannsóknasjóður í sjávarútvegi) og hérna, 

já svo erum við að sækja um við höfum fengið fleiri styrki í gegnum önnur fyrirtæki en þetta 

eru svona okkar styrkir. Svo erum við að sækja núna um samnorrænan styrk frá Nordic 

Innovation, hann er að upphæð 160 milljónir sem sótt er um, með þeim sem eru hjá Matís, 

Barentzymes í Noregi, DTU-háskólanum í Danmörku og einu fyrirtæki enn. Það er að finna 

besta ensímið, þróa rétta ensímið til að vinna sem best með roðinu og það komst áfram í aðra 

umferð. Það eru einhver 10 eða 15 verkefni sem komust áfram í aðra umferð en veit ekki hversu 

mög fá styrk. Ég bind vonir við að það verði líka. (Fengu 80 milljónir í desember 2014.) 

- Hvernig er að vera í frumkvöðlafyrirtæki á Íslandi? 

Það er voða þægilegt, rosa þægilegt umhverfi. Ég kannski líka, ég sé ekkert nema gott við að 

vera lítið og frumkvöðlafyrirtæki á Íslandi af því að ég er með stór fyrirtæki á bakvið mig. Ég 

hef aðeins farið á fundi með litla Íslandi og um að vera lítið fyrirtæki og hvað þarf að huga að 

og heyri mikið af launamálum og þessum hefðbundna rekstrarhluta sem er erfitt að stofna þetta 

og hitt. Erfitt að vita nákvæmlega hvað maður eigi að gera, en ég er í raun og veru ekki með 

þessar áhyggjur. Ég fæ að vera „best of both worlds“, get verið stórt fyrirtæki þegar ég vil og 

lítið. En yfirhöfuð held ég að það sé mjög gott að vera lítið nýsköpunarfyritæki á Íslandi, 

allavega borið saman við Bandaríkin og Kanada sem ég hef verið, þá er alltaf svo mikil gjá 

milli fólks en hér er auðveldara að fá samband við forstjóra stærsta sjávarútvegsfyrirtækis 

landsins til að spjalla um roðið ég bara hringi eða sendi póst og hann segir já ég get hitt þig eftir 

tvær vikur. Þetta er svo þægilegt á Íslandi, og við áttum okkur oft ekki á því, við erum svo lítið 

land, að það kemur með rosa miklum þægindum. Nýsköpunarheimurinn er erfiður og bara að 

koma vöru á markað er erfitt hvort sem það er nýsköpun eða hvort sem það er hérna í litlum 

nýjum fyrirtækjum, eitthvað sem að við sjávarútvegsfyrirtækin erum með svona rótgróna 

markaði þetta er svolítið nýtt. Það er svolítið svona challenging en hérna, og það tekur allt miklu 

lengri tíma en maður ætlar í nýsköpunarfyrirtækjum. Bara að gera rannsóknir, það klárast þegar 

þessi gerir meira, tekur kannski 2-3 ár svo kemur eitthvað annað þannig að ætla að stefna vöru 

á markað eftir 1-2 ár eins og við lögðum upp með gengur ekki, það er betra að tala um svona 
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fimm ár. Það eru allir sammála um sem ég tala við í nýsköpunarheiminum, það ætti ekki að 

koma á óvart að það taki lengri tíma, þó það hafi komið okkur á óvart. 

 Framtíðarsýn: 

- Hvernig sérðu samstarf þitt og annarra þróast? 

Ég sé það bara halda áfram á sömu nótum. Ég held að svona ef við horfum heilt yfir þá mun 

samstarf alltaf þróast þannig að það verði hagur beggja aðila að, annað hvort endar samstarfið 

eða það er rosa mikill hagur og liggur beint saman, þá verður þetta oft eitthvað eignarhald. 

Byrjar með samstarfi en endar með einhvers konar eignarhaldi. Hvort sem við erum að tala um 

fyrirtæki í collagen-verksmiðju verkefninu á Íslandi, þau sem eiga mesta roðið eiga mestan hlut, 

eða hvort sem ég er að tala um að þeir sem markaðssetji collagenið fyrir okkur, við eignumst 

hlut í því. Ég sé það annaðhvort endar samstarfið af því að einhver sér hag sínum betur borgið 

annars staðar en ef þetta er win win þá oft endar þetta með einhvers konar eignarhaldstengingu. 

Þannig að ég sé það bara halda áfram. 

- Telur þú að klasasamstarf verði fyrirtækjum til framdráttar næstu árin? 

Já, að sjálfsögðu. Ég segi að yfirhöfuð þá erum við Íslendingar, af því við erum að tala um að 

selja vörur oft og framleiða, við erum aðallega að tala um erlendis markaðina, þá erum við svo 

pínulítil að við þurfum að vinna saman bara til að komast áfram, við erum ekki að keppast við 

hvorn annan um einhverja köku úti en með því að vinna saman er kakan stærri svo við náum til 

fleiri aðila. Bara eins og Vísir er að selja Samherja mikið af fiski, það er bara af því að kúnnarnir 

með hæsta verðið vilja bara semja við einn kúnna og vilja kannski tvo gáma á viku og ekkert 

eitt fyrirtæki getur skaffað það, þannig vinnum við saman og þannig fengum við þennan stóra 

kúnna, annars hefði það ekki staðið til boða. Það mun alltaf þurfa hvort sem það er klasasamstarf 

eða venjulegt samstarf, þetta verða oft klasar því þetta eru svipuð fyritæki sem tengjast og 

kannski klasinn líka en með klasasamstarfi innan greina þar sem oft eru fyrirtæki af svipuðum 

greinum en í raun og veru þverfaglegt og þá líka, klasasamstarf kannski sérstaklega, þá kemur 

að samstarfi við fyrirtæki sem að öðru leyti hefðu ekki náð eins vel saman eins og ég nefndi 

með Samherja, þeir eru í fiski líka og eru mjög svipuð fyrirtæki þó þeir eru kannski stærri og 

kannski öðruvísi fisk eða eitthvað. Svo höfum við fengið fleira samstarf innan klasans varðandi 

að byggja upp bát eða eitthvað þannig, þá getum við saman náð betri árangri, hannað betra skip 

eða hvað sem er, og hérna, heldur en ef við værum að gera þetta sitt í hvoru lagi. Eins og við 

höfum oft unnið með, ekkert formlegt klasasamstarf, unnið með Marel eða 3x í að þróa 

einhverja vél því við viljum vinna með, þeir sjá hag sinn í að vinna með okkur eða gefa okkur 
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afslátt af því þeir geta svo selt vélina annars staðar. Þannig að það er ýmislegt svona þverfaglegt 

sem að klasinn setur góðan ramma um og formlegan grundvöll til viðræðna. Innskot: Finnst þér 

meira um samstarf nú en áður, meiri vitundarvakning? Veit það ekki, það hefur alltaf verið 

mikið. Ég held það sé vitundarvakning jú, um samstarf á Íslandi yfir höfuð. Af því ég er 

rosalega, hugsa mikið um þetta með markaðssetninguna erlendis, ég held hvort sem það er að 

markaðssetja fisk eða einhverjar vörur þá sjá fyrirtæki hag sinn í því að vera með svipuð og í 

raun og veru saman getum við kynnt okkur betur af því að fyrirtækin í þessum heimi, það er að 

verða samþjöppun, þau eru að verða stærri og stærri, til dæmis ef verið er að smíða skip, að 

þurfa að eiga við þennan aðila um vélina o.fl., vilja eiga við einn aðila en ekki marga. Sama 

með að kaupa fisk, nenna ekki að kaupa af 20 aðilum þegar þau geta verið að kaupa af þremur, 

það er alltof mikil vinna fleiri reikningar og þannig, þetta er svona, ég hugsa að samstarfið sé 

að aukast einmitt út af þessu. Úti í heimi er bara samþjöppun, þetta eru að verða færri fyrirtæki 

og tæknivæddari og þá er dýrari fjarhagskostnaður, meira magn og þannig já, hugsanlega er 

samstarf að aukast. 

- Telur þú að umhverfi klasans sé farvegur til nýsköpunar í sjávarútvegi? 

Já, algjörlega, af því að það er erfitt að vera í nýsköpun þú bara með þitt hráefni og bara einn. 

Þú ert bara í þínum geira, í þinni vinnu og að hugsa út fyrir boxið er svo miklu auðveldara þegar 

þú nærð þverfaglegu eða fleirum að. Það erfiða við klasa, ef horft er til framtíðar upp á 

nýsköpun, hvort sem þú ert að búa til nýja vöru eða ný tæki, að hvernig þú nærð traustinu til 

þess að fólk geti komið saman og unnið að einhverju og í raun og veru, veit það ekki, selja frá 

þér eina hugmyndina, ef hugmyndin er þín en veist ekki hvernig á að útfæra hana, færð einhvern 

með þér þannig að það myndist traust um að við ætlum að gera þetta saman á sanngjarnan hátt 

hvernig sem við splittum hagnaðinum, þannig það verði eitthvað úr þessu þarf fólk að, ekki 

hugsa um að þú hóir inn næsta fyrirtæki. Ég held að klasinn verði vettvangurinn til að skapa 

þetta traust, getir rætt hlutina og góð hugmynd verður að veruleika og allir eru sáttir við það 

sem þeir fengu af kökunni. Þannig að það skapar pottþétt góða hlutdeild í þessu. 
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Viðauki 2. Viðmælandi: Garðar Stefánsson, 

framkvæmdastjóri Norðursalts 

 

 Um fyrirtækið: Saga fyrirtækisins í þeirra orðum. 

- Hvenær var það stofnað og hvernig?  

- Hvaða vörur eða þjónustu er fyrirtækið með?  

Norður & Co. er fyrirtæki sem ég og Soren Rosenkilde stofnuðum árið 2012, það er semsagt 

matvælafyrirtækjahugsun á bakvið það en við erum fyrst og fremst að búa til sjávarsalt, svona 

flögur, á Reykhólum í Barðastrandasýslu. Við leggjum rosa mikið kapp á það að búa til góð 

gæði og að við séum sjálfbær, það þýðir að hafa minimal eða engin áhrif á umhverfið við að 

búa það til. Það er hugsun sem fylgir okkur alla leið í, þú veist, hönnun á umbúðum, umbúðir 

eru límlausar, skipaflutningar og fleira í þeim dúr. Leggjum mikið kapp á að miðla okkar sýn í 

gegnum allt sem við gerum, umbúðir, í gegnum heimasíðu, allt þarf að haldast í hendur. 

Notendaupplifunin sé líka hámörkuð; hvernig þú notar saltið, þar koma flögurnar inn og áferðin, 

bragðið og líka pakkningarnar. 

Innskot: Hvernig kom það til að þú fórst í þetta? Ég var í námi í Danmörku, var að klára 

meistaranám í upplifunarhagfræði og átti að gera lokaverkefni og einn félagi minn var búinn að 

nefna „af hverju búum við ekki til salt á Íslandi?“ og mér fannst það svo góð hugmynd að ég 

gat ekki hætt að hugsa um það, þannig að ég keyrði þetta áfram í lokaverkefninu mínu og bjó 

þá til fyrirtæki sem heitir Saltverk Reykjanes á Ísafjarðardjúpi en fór þaðan eftir eitt ár áður en 

ég stofnaði Norður & Co. Hugmyndin er þaðan. Innskot: Þetta eru frábrugðnar vinnsluaðferðir? 

Jú, alveg gjörsamlega ólíkt. Aðrir menn reka Saltverk núna, það endaði bara illa fyrir mig og 

stofnaði Norður & Co. Við erum með allt aðra aðferð, erum að sjóða á undirþrýstingi í lokuðum 

tönkum og búum þannig til flögur sem hafa þá meira steinefnisinnihald heldur en að sjóða í 

opnu rými þannig að þetta er alveg háþróað process, og þannig séð þeirra líka en bara allt 

öðruvísi. 

- Hve margir starfsmenn? 

Við erum sjö starfsmenn, tveir hér og svo eru fjórir í verksmiðjunni og einn í Danmörku. 
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- Hvernig telur þú að bakgrunnur þinn hafi hjálpað þínu fyrirtæki? 

Ég klára hagfræði í Háskóla Íslands og svona menntunarlega séð og fer svo í svona 

nýsköpunarmarkaðsfræði og það hefur nýst rosalega vel. Bæði hagfræðin, það að reka 

fyrirtækin og fatta kostnaðarliði, breytilegan kostnað, útskýra hvert peningurinn á að fara og 

hvað er á bakvið það, fjárfestingalega séð líka. Hitt dæmið er meira svona upplifunartengt, tengt 

markaðsfræðinni í branding, fyrirtækjastrúktur, samskiptum og öllu slíku. Hefur nýst alveg 

rosalega mikið, þessi menntun mín, sérstaklega meistaranámið, það er alveg grunnurinn að því 

sem við erum að gera í dag. Svo er auðvitað hægt að rekja mann alveg lengst aftur, frá því að 

vera að bera út Moggann og þurfa að vinna sér inn sinn eigin pening og fatta að peningar vaxa 

ekki á trjánum, yfir í það að vera úti á götu og reyna að fá fólk til að styðja Amnesty 

International og losa sig við alla feimni í sölumennsku. Þannig að þetta er, það eru bara rosa 

margir þættir, þú veist, sem að móta mann og það er ekki bara menntun eða fjölskylda eða 

persónur og líka tengslanet og starfsreynsla. 

 Staðsetning og vinnuumhverfi: 

- Skiptir staðsetning fyrirtækisins máli?  

Já, alveg gríðarlegu máli, við erum bæði því það er orkuauðlind þarna sem er vannýtt og við 

komum þarna inn og sjáum tækifæri í ódýrri orku í okkar framleiðslu og líka stöðina, unnið salt 

á Íslandi. Og svo Breiðafjörðurinn, hann er náttúrlega alveg júník, það er verndað 

umhverfissvæði, þar hefur verið ótrúlega mikið af þara og þangi og öðrum gróðri sem er mjög 

eftirsótt að hafa í saltinu. Og þarna, já þannig að þetta er svona það hefur rosa mikil áhrif á það 

hvar við erum. Innskot: Hvernig komstu að þessari staðsetningu? Í gegnum sögubækurnar. Og 

svo fór ég að skoða þetta og þá sá ég bara þörungaverksmiðjuna þarna og vatnið sem var verið 

að henda í sjóinn, alveg 35 lítrum á sekúndu af 70 gráðu heitu vatni sem er bara eins og eitt og 

hálft megawatt. Þannig að það triggerar það svolítið, svo er þetta bara ótrúlega flott, þetta er 

mjög vannýtt svæði að mörgu leyti, ekki bara orkulega heldur líka svona engin ferðauppbygging 

nánast og fólk er vant því að vera í framleiðslustörfum og, þú veist, það þarf aðeins að, það eru 

tækifæri þarna fyrir uppbyggingu. 

- Hvernig vinnuumhverfi telur þú ákjósanlegast fyrir þína starfsemi? 

Klasaumhverfið er æðislegt. Við komum hér inn í byggingarfasa, í frumkvöðlasetrið með borð 

þar mjög ódýrt og það er bara ótrúlega mikill hafsjór af þekkingu hérna og reynslu og líka 

tengslum. Og það er svo skemmtilegt við þetta, þessi óundirbúnu tengsl, eða svona eins og 
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maður kallar þetta, að maður tengist við fólk sem maður ætlaði ekkert endilega að tengjast. 

Þetta er svona það skemmtilega, maður hittir einhvern við kaffivélina og maður er bara eitthvað 

í einhverjum sínum vandamálum en það eru aðilar þá sem hafa lausnir á sínum snærum sem er 

ótrúlega þægilegt, þá er maður kominn með andlit, direct contact, það er þægilegra umhverfi, 

svona meira samband, þetta er ótrúlega fínt að því leyti að þetta er svo fjölbreytt líka. Eins og 

3x, þegar þeir voru í húsinu þá voru þeir náttúrlega að framleiða framleiðslubúnað og ég var í 

sjálfu sér að setja upp framleiðslu þannig ég talaði bara við þá og fékk ráðgjöf og keypti líka 

frá þeim. Þetta er svona sama með fleiri fyrirtæki hérna, sérstaklega frumkvöðlafyrirtækin, þau 

standa svo mikið saman, aðstoða með tengingar inn í markaði og fleira. Svo er uppsetningin 

líka góð, fundarherbergi í miðjunni maður getur unnið í sínu, þetta er prívat en samt opið. Já, 

það eru rosalega mörg tækifæri hérna og margar hugmyndir sem hafa sprottið án þess þó að ég 

er viss um að hefði ekki gerst ef maður hefði verið einhvers staðar annars staðar einn. Þannig 

að þessi félagsskapur er líka ótrúlega þægilegur, líka til að kúpla sig frá sínum daglega heimi 

bara í tvær mínútur og tala um eitthvað annað við fólk sem maður er ekkert með í umsjá þannig 

séð. Innskot: Í samanburði við önnur vinnuumhverfi þá ertu mjög hrifinn af þessu? Já, það 

kannski sýnir sig að við vorum í Frumkvöðlasetrinu og fórum í næsta skref, að fá minni bás, og 

okkur líkar rosalega vel hérna. 

 Samvinna: 

- Hefur fyrirtækið unnið með öðrum á sviði sjávarútvegs eða tengdu honum í einhverjum 

verkefnum?  

- Hefur fyrirtækið áhuga á frekari samvinnu?  

Já, við unnum með 3x að hluta til og svo Sjávarklasanum í einhverjum verkefnum, aðallega á 

sviði kynningar og framsetningar. Höfum fengið að nýta rýmið hér til að kynna okkur, notast 

við póstlista Sjávarklasans og fleira. Ef ég mætti bæta einhverju við þá væri það 

flutningsaðilum, dreifingaraðilum, hafa eitthvað þannig network hérna. Innskot: Hvernig þá? 

Ég veit að Eimskip er með skriftsofu hérna en það mætti vera eitthvað sölufólk hérna. Einhverjir 

sem eru með hands on deal hvað er að gerast. Innskot: Upp á að efla erlent samstarf? Já, og 

söluatriði, dreifingaraðilar, það er svona það helsta sem vantar hérna, þeir sem eru pushy í því. 

Það er verið að framleiða svo mikið á Íslandi, við erum mest framleiðendur og við erum ekki 

alveg búin að mastera sölu og dreifingaleiðir, því miður. Eins og við höfum frábærar vörur. 

Þannig að einhvers konar þannig unit væri ótrúlega sniðugt. Svo náttúrlega líka promotion en 
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Sjávarafl er svolítið að koma inn á það í promotion, svona markaðssetningu og framsetningu á 

skilaboðum.  

- Hvernig er hægt að efla samvinnu? 

Þá náttúrlega ætti húsið að vera hringur, ef þú vilt fá mestu nýtingu per fermeter. Því við erum 

ekkert, erum eins og rúta, hver í sínum farmi, en ef þetta er eins og hringur þá er þetta meira 

eins og torg. Klasinn í grunninn séð er í hönnuninni, klasinn er náttúrlega kjarni og þú veist það 

þarf að vera ef þetta væri hringur. Nú er ég bara að koma með alveg basic, bara í grunninn 

aðferðafræði, þá nærðu með einn meeting-stað, því þetta er eins og rúta, við erum hér, þá erum 

við ekkert að fara hingað. Það eru minni samskipti við fyrirtækið hér heldur en annars væri, 

þannig að ég er svona svolítið fastur í þessum hópi hérna, þetta er alveg mjög valid punktur hjá 

mér, nú er ég bara að gagngrýna arkítektúrinn, höfundinn á bakvið það, en þetta er ekki alveg 

eins og klasi ætti að vera. Innskot: Þá bara allt sameiginlegt? Já, bara skrifstofur og torg. Þú 

getur reyndar brotið þetta upp með því að hafa aðeins öðruvísi meeting points, kaffistofur og 

annað, þannig að þú sért að fara þangað. Innskot: Það verður kannski meira þegar fasi 3 (þriðji 

áfangi hússins) opnar með kaffihúsið? Já, algjörlega, það ýtir undir óhefðbundna hittinga. Við 

lifum í það formlegum heimi við höfum ekki þörf á að búa til formlegan strúktúr í kringum 

fleiri hluti, maður hringir og pantar fund ef maður vill það. Klasinn í sjálfu sér er casual, það er 

bjútíið við hann, það eru svona hugmyndir, samstörf og tengingar sem myndast bara á 

mannlegum forsendum, ekki út frá einhverjum tilgerðum heimatilbúnum business solutions. 

Þannig að það svona þarf að keyra svolítið á þessu bara direct contact og bara svona normal 

mannlegum samskiptum ásamt jákvæðum grunni. Þannig að þú veist, öll neikvæðni á nú 

eiginlega bara að vera hent út héðan. Það er mjög mikilvægt fyrir að bústa góða stemmingu. Ef 

fólki gengur illa, ef fyrirtækjum gengur illa þá á support-netið að vera hérna og ég held að það 

sé alveg til staðar. En við Íslendingar höfum það svolítið innbyggt í okkur að við erum feimin 

við að segja þegar eitthvað gengur ekki vel, sem er við lifum bara í heimi debet og kredit og 

hagsveiflna og það er þannig hjá mörgum fyrirtækjum. Búa til network eða koma þannig 

samkiptum á að það er allt í lagi að vera að ströggla, þá þarf maður kannski mesta hjálp. Það á 

ekki bara að einblína á success en að failure sé jafnmikill hluti af success, það er þannig sem 

við lærum og höldum áfram, þannig að það þarf kannski svolítið inn í þetta módel, svona 

þroskaða leið og hugsun myndi ég halda. Veit ekki hvernig maður kemur því að, hvernig maður 

setur það inn í þetta DNA sem er búið að myndast hérna. En ég held að helstu challenge-in séu 

svona sálfræðilegs eðlis, ég held að það sé frekar málið. Það er að byggja upp þessa stemmingu 

því þetta er svo ólíkt, mörg ólík fyrirtæki, en hvernig getum við gert one common magnetic í 
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svona hugsun? Það er þessi tilraun sem á sér stað hér, þannig að þau fyrirtæki sem komu hérna 

inn, ég held að það sé mjög mikilvægt að þau verði þáttakendur í samfélaginu því þetta er 

samfélag. Það er kjarninn, þetta er mikrósamfélag hérna af mörgum fyrirtækjum og 

einstaklingum sem starfa hér og hvernig getum við hámarkað þau afköst eða skilyrði eða 

ánægju. Innskot: En Frumkvöðlasetrið, er ekki samrýnd þar? Jú, algjörlega, en það er töluvert 

af veltu þar. Fólk dettur inn og dettur út þannig að ég myndi segja, það er gott við 

frumkvöðladæmið, en það eru svo margir þunglyndir þar, skiljanlega, drulluerfitt... þannig að 

ég held að það sé rosa hollt að vera hér með fullt af fyrirtækjum sem eru komin miklu lengra, í 

staðinn fyrir að vera öll bara í frumkvöðlafyrirtæki, allir í svona innbyrðis samkeppni. Þannig 

það er alveg frábært að hér sé setur og mætti alveg fara með þetta lengra og stofna annars konar 

setur. Að vera frumkvöðull er ekkert einsleitt dæmi. Innskot: Hvernig annars konar setur? Þór 

er oft að tala um hönnunarsetur eða þá branding setur eða eitthvað svona öðruvísi. Brjóta þetta 

aðeins upp, þetta frumkvöðladæmi er orðið pínu boring. Svona orðatiltækið. 

 Tengslanet: 

- Hvað er tengslanet í þínum augum og hver er þín skilgreining á tengslaneti?  

Það er bara mannleg samskipti basically, þú veist. Tengslanet í mínum augum er bara, þú 

myndar þetta út frá kontöktum sem þú gerir í þínu nærumhverfi, þú veist, og svo getur þú bara 

flokkað það eftir því sem við á. Tengslanet getur þess vegna verið að ég hringi og panti einhvern 

fund, hitti manneskju, svo er mismunandi hversu tengsl eru sterk. Ég er með partnera og aðrar 

tengingar í kringum mig sem eru mjög sterk svo byggir maður allt á því og fer lengra, en ég 

held sko, í þessum skilningi náttúrlega, tengslanet, þú ert með einn hring hér, annan hér og 

annan hér og þú notar þitt innsta tengslanet sem nær lengra og lengra. Þú veist, það þarf ekkert 

endilega að vera pjúra business, eins og tengdapabbi minn er sagnfræðingur, ég nota hann til 

að kanna sögulegu dýptina á því að vera á Reykhólum og í framleiðslu. En Þór komst í samband 

við forsetann þegar opnunin var á Reykhólum og fékk hann til að koma. Þú veist, það eru alls 

konar svona tengingar hér og þar og það fyndna er að þetta er ekkert strúktúral þetta er bara úti 

um allt. En þú kemur alltaf á sama stað, ferð hringinn. Þannig að þú veist, tengslanet fyrir mér 

er eitthvað organic dæmi sko. Þú veist, þú bara verður að sinna því, verður að efla og ef þú 

hefur ekki tíma til þess þá verður þú að hafa það á þeim nótum að þú getir komið að því aftur. 

Þetta er svona eins og ódrepandi planta, verður að hafa það þannig, þannig er tengslanet. Sumir 

eru mjög kröfuharðir á stöðug samskipti, aðrir ekki, þannig að þetta er svona organic dæmi fyrir 

mér. 
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- Hafa tengsl þín hjálpað þér í starfi?  

Já, alveg hiklaust, ég nota þau bara án þess að hugsa bara. En ég er ekkert mikið að velta mér 

upp úr skilgreiningunni tengslanet, ég er meira bara að hugsa „hvernig kemst ég þangað?“ Þú 

veist, þá er maður meira bara „ókei, hvernig kemst ég hingað?“ Að sama skapi er maður sjálfur 

tengill við aðra þannig að ef einhver kemur til manns þá reynir maður að koma honum lengra, 

koma honum áfram. Þetta er bara samvinna og það skiptir rosa miklu máli ef þú gerir eitthvað 

eitt fyrir einhvern þá færðu það tvöfalt til baka, og það er ekkert eitthvað, ég lít ekki á það sem 

gefa og taka, þetta er bara þú ert í þessum hring og bara leggur þitt af mörkum og ef fólk kemur 

til þín með eitthvað þá auðvitað reynir þú að leiða það eins langt og þú getur. Fyrir mér skiptir 

það engu máli að það sé eitthvað personal gain, ég er að hjálpa viðkomandi að komast áfram. 

Og það vill svo skemmtilega til að oftast fær maður til baka, oft með furðulegum leiðum. Það 

hringir einhver í mann „já, þessi var að segja mér frá þér og við viljum endilega fjalla um ykkur“ 

og maður bara já, heyrðu, það er rétt! Þannig bara frábært. Þannig bara, við erum saman á 

þessari plánetu og við þurfum bara að vinna saman svo lengi sem ég er ekki búinn að lofa mér 

í 20 tíma vinnu einhvers staðar kauplaust þá er ekki vandamálið að taka upp símann eða senda 

einn tölvupóst. 

- Hvernig viðheldur þú tengslum?  

Ég viðheld þeim með samskiptum fyrst og fremst. Ég er sjálfur í sjálfsrýni varðandi það, þarf 

að efla það. Þetta er ekkert bara business því líka vinir manns eru manns tengslanet og mikilvægt 

að vera maður sjálfur á þessu sviði. Ekkert að reyna, ég er framkvæmdastjóri fyrirtækisins og 

það gengur þannig séð vel, erum að selja og framleiða meira núna en nokkurn tímann áður en 

ég er ekkert að missa mig yfir að vera framkvæmdastjóri eða CEO. Ég er meira bara í moldinni 

að vinna og þú veist, hvað segir þú gott? Ég er þessi maður hérna, ég er enginn titill eða 

starfsheiti eða eitthvað annað. Það er svolítið mikilvægt fyrir mér að koma bara til dyranna eins 

og þú ert klæddur og bara keyra þetta áfram, og tala við þannig fólk. Tala við fólk sem jafningja, 

það er mikilvægt fyrir mér að þú setjir þig ekki á hærri eða lægri hest en einhver annar. Í 

grunninn erum við eins og erum bara með mismunandi ábyrgðir og mismunandi áherslur, það 

er enginn eitthvað betri en einhver annar eða verri. Þannig lít ég á fólk og þannig mynda ég mín 

tengsl, þannig tala ég við umheiminn. Ég er hér og ég er að gera þetta, getum við gert þetta en 

ekki farið í einhvern leik. Hreinskilin samskipti fyrir mér eru lykillinn, hvort sem það er vinir, 

business-félagar, kaupendur, eða bara eiginkonan mín. Þetta er bara lífsform, filosofía, komdu 

til dyranna eins og þú ert klæddur og segðu ef það er eitthvað að.  
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- Hver er grundvöllurinn að góðum tengslum?  

Hreinskilni, alveg hiklaust. Og ef það er eitthvað sem böggar þig, segðu það þá. Ef þú hefur 

klúðrað einhverju þá, gert eitthvað vitlaust, segðu það strax. Ekki vera eitthvað... ef maður hefur 

skrifað vitlausan tölvupóst, fólk kann svo miklu betur að meta það að heyra frá þér í staðinn 

fyrir að láta eins og eitthvað hafi ekki gerst eða fela þig á bakvið hroka eða eitthvað svona dæmi. 

Hroki er versti óvinur sem til er. En þú veist, auðvitað er maður ekkert alltaf í toppformi ef 

eitthvað lið kemur að selja manni undrapenna, maður er ekkert alltaf bara, já, frábært! Maður 

verður bara að meta og segja nei kurteislega. Þegar ég er að tala um tengsl þá er ég líka að tala 

um það í breiðara samhengi, maður er ekkert að kaupa alla penna eða styrkja allt eða kaupa 

auglýsingar, þannig að þetta snýst líka um að kunna að segja nei og vita hvað maður vill. Að 

sama skapi, þegar maður er að reyna að mynda tengingar, þá er mjög mikilvægt að ef 

viðkomandi vill ekkert með þig hafa, hann segi bara nei strax, sparar svo mikinn tíma. 

Hreinskipt samskipti eru lykillinn í þessu og maður lendir bara í ótrúlegum aðstæðum. 

Menningarheimar eru líka svo ólíkir. En ég reyni að lifa eftir þessari filosófíu. 

- Oft er talað um sterk og veik tengsl, hvernig flokkar þú þín tengsl og hvernig nýtirðu 

þér þau?  

Ég nýti þau... ég flokka ekkert mín tengsl þannig séð. Ég er ekki með einhverja tengslabók hjá 

mér. Ég myndi segja að flest tengsl sem ég er með hjá mér sjálfum séu mjög sterk. Það er svona 

þeir sem maður er í daglegum samskiptum við, góðir vinir og fjölskylda auðvitað eru mjög sterk 

tengsl. Ég myndi segja líka að viðskiptaaðilarnir sem eru í föstum eða reglulegum viðskiptum 

við að það séu sterk tengsl. Veikari tengsl eru kannski tengsl sem myndast í gegnum þriðja aðila 

og sem eru að koma í fyrsta skipti. Myndi segja að sterk tengsl, munurinn á þeim, annaðhvort 

eru það bara sterk fjölskyldubönd eða vinasambönd sem eiga svona langt að sækja, sem komin 

er reynsla á, eða einhver sem maður er í daglegum og reglulegum samskiptum við. Veik tengsl 

eru meira svona ný tengsl sem eru byrjuð að koma, reynslu á þau vantar maður er svona smá til 

baka en samt svolítið framhleypinn. Það er svona já, þetta kemur rosalega mikið með reynslu 

og þekkingu og tíma. Hversu sterk tengsl verða, þetta er bara svona eins og öll sambönd nánast. 

Mér finnst mjög einkennilegt þegar maður hittir einhvern í fyrsta skipti og það verður bara ást 

við fyrstu sýn. Ekki að ég útiloki það en það tekur einhvern tíma, maður hittir einhvern sem er 

spennandi og fer að deita einhvern í viðskiptalegu samhengi og svo kemur það í ljós. Það er 

mikilvægt fyrir okkur að setja okkar sýn strax á borðið, ef það er eitthvað sem þér líkar ekki hér 

þá erum við ekki að fara áfram þannig að það er það sem við leggjum öll upp með og ég sjálfur. 

Innskot: Reyniru þá meðvitað að efla þín veikari tengsl? Já, auðvitað bara eftir því sem við á. 
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Og líka að vera ekkert hræddur að taka upp símann, bara að vera óhræddur. Ég vann eitt sumar 

í Amnesty þegar ég var 20 ára, það var alveg hræðilegt að vera úti á götu að selja reyndar mjög 

göfugt málefni, en ég vorkenni þeim sem eru að selja Nespresso eða eitthvað heilsutengt eða 

lífeyrissjóði eða eitthvað svona dót, það er erfiðara. Þetta er alveg þægilegt, þetta var svona 

boðskapur sem maður var innilega sammála um og þurfti á stuðningi að halda en það var 

rosalega erfitt að vera þarna og tala við alls konar fólk og þannig tók maður alveg af sér allan 

skráp. Það er svolítið mikilvægt fyrir alla frumkvöðla að fatta að svona setja sig bara á jörðina, 

þú ert þessi og verður bara að moða þig áfram og verða skítugur og þú átt ekkert að setja þig á 

háan hest. Þetta er bara vinna og þarft að bretta fram úr ermunum og keyra þetta áfram, og 

tengsl eru mikilvægur hluti af því.  Og þú veist karma. Það er bara, það er til sko. Ég vil trúa 

því, allavega hef ég alltaf fengið allt margfalt til baka eitthvað sem maður hefur gert eitthvað á 

móti. Þannig að já. 

 Klasinn: 

- Hver er þín reynsla af því að vera með í klasastarfi innan sjávarútvegsins? 

Þetta er náttúrlega fyrsti klasinn sem ég hef komið inn í og er mín eina reynsla. 

- Hefur klasastarfið verið fyrirtæki þínu til framdráttar og þá hvernig? 

Alveg hiklaust, á svo mörgum öðrum sviðum líka. Bæði sem persónuleg framþróun og líka 

viðskiptaleg framþróun. Við erum hér sem hluti af heild, þegar fólk kemur inn og kynnir sig þá 

erum við með samlegðaráhrif, þá komumst við inn í network sem við hefðum kannski ekkert 

komist inn í. Það er mikil ráðgjöf hérna og mikil þekking. Ég myndi kannski bæta einum 

sálfræðingi hérna inn bara til að veita fólki aðstoð þegar við á sko, bara upp á fun-ið sko. Það 

er í þessum heimi, þá er ekkert að því. Að hafa markþjálfa eða eitthvað svoleiðis og þetta er 

samfélag, það þarf að líta svolítið á þetta þannig. Þannig að þú veist, ef einhverjum gengur vel 

hérna inni þá gengur öllum vel, þurfum að þroska það og bara höldum áfram. Mér finnst svolítið 

gaman þegar fyrirtæki er að fá eitthvað breik að bara gefa high five. Það skiptir miklu máli að 

samgleðjast, við erum bara á sama báti þó við séum það ekki. Á sálfræðilegum og 

samfélagslegum og tengslalegum böndum, og það er svona kjarninn hérna. Manni er ekki sama 

um fólkið hérna, og það er það sem þarf að keyra á svolítið í þessu. Empathy – man ekki íslenska 

orðið yfir það. Samkennd er rétta orðið. Maður er bara „yes“ það hafðist! Gengur vel hjá 

viðkomandi. Þeir voru að gefa út spil strákarnir, maður bara „yes“ kúl skilur þú! Collagen 

gengur vel maður bara kúl! Skilur þú. Herberia er að fá fjárfesti, bara „frábært“ og svo eru öll 

hin fyrirtækin að gera fullt. Það er svolítið svona kynslóðaskipt hérna, við erum miklu opnari, 
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eins og til dæmis Thor (Thorice) hérna, hann er hrikalega reyndur og flottur frumkvöðull en 

hann er rosa lokaður þó ég sé búinn að ná til hans. Hann er líka miklu rólegri týpa. Maður veit 

minna hvað er í gangi hjá þeim. 

 Nýsköpun: 

- Hefur þitt fyrirtæki fengið rannsóknar- og þróunarstyrki?  

Nei, engan styrk. Innskot: Ekki verið mikið að sækjast eftir því kannski? Nei, vorum að sækja 

um í fyrsta skipti í síðustu viku reyndar. Erum í samstarfi núna við Davíð í Arctic Seafood og 

erum að gera fiskisósu sem við sækjum um styrk fyrir. Þannig tengingar hafa átt sér stað. Það 

gerðist út af því að við erum hér, það hefði ekki gerst öðruvísi. Innskot: Kom hann til ykkar 

með hugmyndina? Við vissum að hann væri makríl-útgerðarmaður, svo er hann með þetta 

framleiðslusetur í Borgarnesi þannig að það er bara perfect fyrir okkur að gera eitthvað 

skemmtilegt saman. Innskot: Hvaða sjóður er það? Vaxtasamningur Vestfjarðar og 

Vaxtasamningur Vesturlands. 

- Hvernig er að vera í frumkvöðlafyrirtæki á Íslandi?  

Það er bara vinna sko. Það hefur ótrúlega kúl og töff ímynd á sér núna og fólki finnst það 

spennandi og ákveðin uppbygging og öðruvísi og nýtt og er að fylgjast með og fagnar með 

manni, allavega fjölmiðlar, ef maður kemst eitthvað lengra en það er líka mjög krefjandi. Ég 

myndi segja að stjórnmálaöflin væru miklu meira að taka kredit heldur en í rauninni að gera 

eitthvað. Í rauninni eru þau bara fyrir, þú veist, þau eru fyrir með allskonar rugli og svona, vilja 

koma í heimsókn og skoða og svo bara eina sem við fengum var betra internet á Reykhóla. Það 

er bara, þú veist, þau eru bara að skipta sér of mikð af svo borgar maður skatt og allt svona og 

maður er bara á endanum hvað fáum við í staðinn? Ef ég væri stjórnmálamaður myndi ég miklu 

frekar vilja hafa áhrif með til dæmis lækkunum á sköttum, bjóða fjárfestum að fá skattaívilnanir, 

að fjárfesta í nýsköpunarfyrirtæki og ég veit þeir eru að skoða þessi mál. Svo er það líka svolítið 

fyndið hvað fólk, það vantar þennan þroska, fólk heldur að maður sé bara orðinn millionaire 

með því að klára eina sölu og fattar ekki kostnaðinn sem er á bakvið, og það er svolítið svona, 

sérstaklega úti á landi, fólk er bara já ókei, það eru peningar þarna, reynum að fá meira út úr 

þeim. Sem er svona sem mér finnst ótrúlega mikil skammsýni, það vantar að líta á þetta sem 

eitthvað sem þarf að vaxa og verða burðugt til þess að gefa meira til samfélgasins og þá á 

samfélagið að kicka meira inn til baka. Það er voða lítill stuðningur þarna úti. Jú, kannski svona 

fyrst, en svo þegar partýið er búið þá er það ekkert meira. Það vantar kannski meira svona 

stuðning innan þessa opinbera kerfis og mig langar samt að taka það fram að þegar ég meina 
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stuðning þá meina ég enga íhlutun fyrir utan eftirlitsaðila, bæði fjárhagslega og svo skattinn og 

heilbrigðisaðila, mér finnst það fullkomlega í lagi og heilbrigt en þegar ég er að tala um 

opinberan stuðning þá meina ég með einhvers konar hvataaðferðum frekar en beinni íhlutu. Þá 

helst með fjárhagslegum hvötum sem tengjast þá markmiðum, það er líka miklu betra fyrir 

samfélagið í staðinn fyrir að taka skatta af okkur í dag þegar við erum litlir og þannig minnka 

okkar getu til að fjárfesta aftur í okkar framleiðslubúnaði eða starfsfólki. Frekar að gefa okkur 

einhvern tíma til að dafna og það væri ótrúlega sniðugt ég held til dæmis ef að það yrðu tekin 

launatengd gjöld af öllum nýsköpunarfyrirtækjum til þriggja ára, þá myndi sparast mjög mikið. 

Ekki einhver stofnun sem kemur til mín, ég þoli það ekki. Þoli ekki svona nýsköpunarfulltrúa 

og lið sem er í þessum geira og hefur svo miklu meira vit en maður sjálfur sem er bara kjaftæði. 

Þetta lið er ekki að vinna á markaðnum, það er að vinna innnan stofnana og það er þar með 

einhverjar hugmyndir sem kannski standast ekkert það sem er í raunveruleikanum. Þau eru 

ekkert í sölu eða þróun eða framleiðslu, þú veist, það er bara svona, það eru erfiðleikarnir að 

vera í beinum samskiptum við hagsmunaaðila, það er þar sem þetta kemur. Eins og ég sagði við 

Þór um daginn, ef ég myndi vilja aðstoða frumkvöðla þá myndi ég sleppa öllum þessum 

viðskiptafræðingum og fá bara inn sálfræðinga sem koma og segja bara gott hjá þér. Fá útrás, 

efla einstaklingana og frumkvöðlana sjálfa heldur en að koma með eitthvað sem þeir hafa ekki 

þörf á. Þróun á viðskiptaáætlunum, þú getur bara googlað þetta á netinu og ert kominn með það. 

Ef þú ert frumkvöðull og kannt ekki að gera viðskiptaáætlun eða getur ekki fundið leið til þess, 

þá áttu ekkert að vera frumkvöðull. Frumkvöðlar finna leiðir til að gera eitthvað nýtt, koma 

einhverju á framfæri. Barrier-inn á að vera það mikill að þetta er bara smá harka til að byrja 

með, annars og ég er ekkert hrifinn af því eða er að niðurdraga eitthvað, þannig að fólk verður 

bara að taka sig á og rífa sig af stað. Innskot: Þekkir þú hvernig þetta er í samanburði við önnur 

lönd? Bandaríkin eru með frábært umhverfi, frumkvöðla- og fjárfestingaumhverfi. Það eru 

skattaívilnanir þar fyrir að fjárfesta í frumkvöðlaumhverfi og ég held að Nýja-Sjáland sé líka 

með gott módel. En ég ákvað að skrifa um þróunaraðstoð í BS-gráðunni, ég hefði frekar átt að 

taka frumkvöðla og hagvöxt. Mér finnst allt í lagi að borga skatta, það er bara flott og okkar 

leið til að vilja hafa heilbrigt samfélag og jöfn tækifæri en þú veist, skattaívilnanir eru æðislegar 

til að koma af stað einhverju. Það þarf að setja þær bara í góðan ramma, reglur séu skýrar. Það 

er miklu heilbrigðara fyrir samfélagið að frumkvöðlar séu að hámarka afköst fyrirtækisins og 

fá skattaívilnanir á móti í staðinn fyrir að frumkvöðlar séu að taka sinn tíma í að skrifa 

styrkumsóknir sem eru hannaðar af liði sem byggir á bókum frá 1990 sem eiga ekkert við 

raunveruleikann í dag. Maður er að reyna að sannfæra einhvern á skrifstofu hvernig 

markaðurinn ætlar að taka við. Hvaða rugl er það? Af hverju er maður að skrifa þetta til að 
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sannfæra einhvern sem er ekki einu sinni markaðurinn. Með skattaívilnunum þá ertu strax 

byrjaður að verðlauna þá sem eru að gera eitthvað, sem eru búnir að fá fjármagn inn, eru að 

auka framlegð og framleiðslu. Þú verðlaunar þá beint, ert ekki að verðlauna misheppnaðar 

hugmyndir. Taka í eitthvað sem fer bara í súginn, auðvitað er í lagi að hafa styrki og flott sko 

en mér finnst miklu heilbrigðara að fá aðila eða fjárfesti inn heldur en að ríkið sé með beina 

tékka beint út. Fullt af ömurlegum verkefnum sem er búið að styðja, þetta er bara vandræðalegt. 

Svo er liðið að kvarta yfir minni framlögum og maður horfir bara á það. Það er búið að búa til 

einhvern lobby-hóp, ég veit ég er svolítið harsh en mér finnst þetta bara alveg ömurlegt sko. 

Sækja alltaf um einhverja styrki, þetta er bara allt í lagi að hafa þetta en að vera frumkvöðull 

snýst um að sækja um styrki. Það er það sem Nýsköpunarsjóður gerir, þeir gera, senda manni 

deadline á einhverjum styrkjum þetta er bara brandari. Það er engin þjálfun í því, þjálfunin er 

að fara og fá skrápur á hnén og bara vinna í þessu, sannfæra fjárfesta, leggja sjálfur eigið fé og 

keyra bara áfram á fullt. Það er þannig, það verður enginn óbarinn biskup. Þarna er þetta er 

einhver svona mjúkur bómull og svo tekur þetta alltaf lengri tíma. Þannig að við þurfum að fara 

alltaf back to basics, Ísland er byggt af frumkvöðlum sem höfðu enga styrki frá ríkinu. 

 Framtíðarsýn: 

- Hvernig sérðu samstarf þitt og annarra þróast?  

Sum sambönd munu kólna og sum sambönd munu myndast, ný sambönd. En bara halda áfram 

að vera hreinskilinn og keyra á no bullshit-filosófíu. Það er alltaf miklu betra að koma til 

dyranna eins og maður er klæddur en að reyna að vera eitthvað annað en maður er. Svo þægilegt 

líka fyrir alla að vita hvað þeir hafa. Það er sú sýn sem ég hef á samstarfi mínu og annarra. 

- Telur þú að klasasamstarf verði fyrirtækjum til framdráttar næstu árin?  

Alveg hiklaust. Sérstaklega hjá litlum og meðalstórum fyrirtækjum. Það er erfiðara að koma 

með 200 starfsmenn en þá er hægt að búa til klasa innan þess fyrirtækis. Það er módel sem væri 

mjög áhugavert að skoða. Það er svo mikilvægt. Ég lendi í því ég er með sjö manns og ég fer 

inn í hvert einasta process í framleiðslunni, er bara þarna með þeim og bara, þetta er ekki nógu 

gott, hvað getum við gert til að gera þetta betra og þá kannski eykst framleiðslan um 5%. Það 

er það sem klasinn gerir, ef þú ferð inn í fyrirtæki þá getur þú fengið upplýsingar bara beint 

hvað er ekki að fúnkera og hvað er að virka. Ég held að Strætó sé alveg perfect módel til að fara 

inn í með svona klasahugsun, ég væri geðveikt til í að taka Strætó í gegn og 

almenningssamgöngur. Það eru svo mikil tækifæri að gera betra. Mér finnst það ótrúlega 

gaman, klasi fyrir lítil og meðalstór fyrirtæki en með stærri fyrirtæki þarf að búa til klasa innan 
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þeirra til að miðla upplýsingum um hvað er í gangi. Ekki bara vandamálin líka frá einhverri 

nýsköpun eða hvað það er. Það er bara heilbrigt. En við erum bara búin að búa til eitthvað 

skipurit sem er í bága við klasann. Toppar eru margir, kannski fimm yfirmenn. Frekar að hafa 

bara aðila sem eru með ábyrgð heldur en maðurinn sem er hér, skilur þú, hann sér eitthvað og 

sú hugmynd að þetta geti komist áfram. Þá ertu búinn að búa til miklu meira verðlaunamódel í 

staðinn fyrir að vera með einhverjar skiptingar þar sem einhver reynir að halda þér niðri. Klasar 

verðlauna aðila sem eru með góðar hugmyndir og það er alveg sama hugmynd og er hér. Ef þú 

tekur ekki þátt í samfélaginu þá færðu minna út úr því. 

- Telur þú að umhverfi klasans sé farvegur til nýsköpunar í sjávarútvegi?  

Já, klárlega. Það er kannski, hér eru hugmyndir að gerjast, það er actað á þær og brugðist við 

þeim. Það er farið og gert eitthvað í því og það er svona grunnurinn á bakvið nýsköpun, það er 

action-ið. Þú færð hugmynd og action, ef það er ekki action þá gerist ekkert. Innskot: Þekkir þú 

hvernig nýsköpun fer fram á öðrum setrum, til dæmis Nýsköpunarmiðstöð eða svoleiðis? Já, 

þekki það og það eru alls konar hugmyndir sem gerjast þar. Bara hugmynd og hvað kostar þessi 

hugmynd, pælir í því, er tækifæri í þessu, ferð og talar við einhvern. Hringrás. Þetta er alltaf 

sama módelið, model of effectuation, það er sko : Hver er ég, hvað kann ég, hverja þekki ég, út 

úr því kemstu hvert? Þá ertu kominn að aðgreina, hér getur eitthvað gerst, sem leiðir af sér tvo 

hluti: nýtt product/þjónustu eða nýjar aðferðir til að gera eitthvað. Þá ertu kominn aftur, 

hringrás. Það sem klasinn gerir, hann eflir þetta hér, stækkar þetta hér. Þetta er flottasta 

frumkvöðla-akademía sem til er, Saras Sarasvathy. Indverskum uppruna og er algjör snillingur. 

Þetta er alltaf eins. Action er lykillinn. 
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Viðauki 3. Viðmælandi: Páll Gíslason, framkvæmdastjóri Ocean 

Excellence 

 

 Um fyrirtækið: Saga fyrirtækisins í þeirra orðum. 

- Hvenær var það stofnað og hvernig? 

Aðdragandinn er sá að fyrir mörgum mörgum árum þá var stofnað fyrirtæki sem heitir Icecon, 

áttu það sölusamtökin í sjávarútvegi sem þá voru og hugmyndafræðin var að flytja út 

tækniþekkingu í sjávarútvegi, og ég var aðalframkvæmdastjórinn. Það gekk svo sem á ýmsu, 

en það gekk þó þannig að mönnum fannst þetta vera spennandi og við hérna náðum þarna 

nokkrum mjög mikilvægum verkefnum sem voru mismunandi. Þau voru allt frá því að vera 

bara ráðgjafaverkefni í fyrirtækjaráðgjöf, meðal annars stóðum við að því að aðstoða Granda 

að búa til fjárfestingu í Chile árið 1991 eða eitthvað svoleiðis sem þeir eiga ennþá í, semsagt 

þeir keyptu þar stórt útgerðarfyrirtæki. Svo vorum við að gera tilboð og framkvæma stóra 

samninga erlendis í það að byggja eða breyta frystihúsum á Grænlandi og Hjaltlandseyjum 

meðal annars. Þannig að þetta svona, þetta skipti dálítið miklu máli á þessum tíma, þetta var 

alveg ágætt. Það sem hefur breyst síðan þá er að fyrirtækjaflóran er orðin allt önnur, þannig að 

fyrirtæki eins og Marel voru smáfyrirtæki á þeim tíma. Þau voru svona dæmigert startup, í dag 

er það ekki startup. Önnur fyrirtæki voru til þá sem eru nú löngu farin á hausinn og allir búnir 

að gleyma, þannig að fyrirtækjaflóran hefur breyst en það sem hefur breyst er aðallega það að 

það eru komin öflug fyrirtæki sem eru að þjóna ákveðnum hlutum af fiskvinnslu og 

rækjuverksmiðjum og svo framvegis. En kannski ekki alveg í svona þessum hliðargreinum, 

síðan þegar Þór fer í þetta klasadæmi sitt þá held ég að hann hafi svona kannski að einhverju 

leiti út af samtali við Pétur Einarsson vin sinn rifjast upp fyrir honum að þetta Icecon-dæmi hafi 

ekki verið svo vitlaust en Pétur tók við því af mér þegar ég fór til Afríku. Ég held að Þór hafi 

eitthvað nefnt þetta við 2-3 aðila í klasanum, það er að segja Samey og Mannvit og hugsanlega 

Vísismenn, og þeim hafi litist ágætlega á það að gera einhverja svona Icecon- tilraun. Held að 

það sé svona, hvað á ég að segja, aðdragandinn að því að Ocean Excellence sem slíkt samstarf 

er stofnað. Ástæðan fyrir því að ég var ráðinn veit ég ekki en væntanlega tengist það eitthvað 

fornri frægð, en ég veit það ekki. Ég held að frumkvæðis-mómentið í þessu eða 

frumkvöðlamómentið í þessu sé náttúrlega það að þegar þú býrð til svona klasa, sérstaklega 

þegar þetta er svona tilhugalíf, menn eru að mæta á fyrsta fundinn og allir hafa miklar væntingar 

og enginn upplifað nein vonbrigði, þá svona koma upp hugmyndir og það er kannski frjóasti 
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tíminn í ævi einhvers klasa á meðan menn svona eru ekkert búnir að læra á þetta. Það sem þú 

átt eftir að sjá meira af í lífinu og allt þetta, þetta snýst um það, þetta er svolítið eins og að vera 

á veiðum, því lýkur aldrei og þú þarft alltaf að vera með einhverja nýjung á hverjum degi þannig 

að mönnum finnist þetta spennandi, skilur þú. Ég held að klasa-conceptið sé rosalega spennandi 

í augum margra ég held að klasa-conceptið hafi líka sko í sjálfu sér dregið menn saman, flokkað 

menn, ekki samt á neikvæðan né jákvæðan hátt heldur hafi orðið svona ákveðin flokkun eða 

kristallisering í þessu öllu saman og þú svo sem sérð það alveg ef þú horfir hérna á gangana. 

Það sem Þór situr uppi með er að að honum dragast allskonar ævintýramenn en það er minna 

um að svona þessi burðarfyrirtæki í bransanum séu hérna með einhverja viðveru, Eimskip og 

hvað heita þeir þarna hinum megin, Samhentir og Marel. Þetta er náttúrlega dauður reitur, en 

þeim finnst svona sjálfsagt að styðja þessa fínu viðleitni. Það væri kannski betra ef við tækjum, 

tökum bara dæmi eins og Vísi að hann væri bara með einn starfsmann hérna á skrifstofu, þeir 

eru reyndar sko rosalega nálægt Reykjavík en Samherji á held ég skrifstofu í Reykjavík þó ég 

viti það ekki, Gunnvör á Ísafirði eða Rammi á Siglufirði. Ef þú gætir haft þá hérna inni líka sko, 

þeir væru með borð hér þegar þeir koma í bæinn, þá gætu verið haldnir fundnir hérna, þeir gætu 

fengið póst hingað eða ef þeim vantaði að láta senda pakka. Það væri svona smá stöð sko, þeim 

þykir væntanlega fullmikið að borga sko leigu af þessu öllu en það væri, þetta myndi auka 

gildið. En allt í lagi, við erum núna ekki að tala um það, við erum að tala um frumkvöðlastarfið 

eins og ég sagði við þig áðan það sópast að honum. Þór er náttúrlega mikið sjálfur og kann að 

tala fólk á sitt band sko. Það þýðir það að allskonar fólk laðast að honum og þá erum við að tala 

um hann Snorra sem dæmi, Ankra-stelpurnar, Frumkvöðlasetrið auðvitað og hann hérna Lárus 

Welding. Þetta eru svona að mínu mati sko, neikvætt í þessu. Ef þetta fólk svona flokkar þetta 

þannig að það er ekkert endilega sko eins og til dæmis hjúkrunarkona sem útskrifast úr 

háskólanum og labbar inn á Landspítalann og ræður sig í vinnu og labbar út 67 ára. Þetta er 

svona fólk sem prófar margt í lífinu og er ekkert alltaf í því sama og sumir af þessum eru ágætis 

efni í frumkvöðla en aðrir eru kannski ágætis efni í lúsera. Mundu hvað Bill Gates sagði að vera 

winners eða vera losers. Og þetta er náttúrlega sú ögrun sem Þór stendur frammi fyrir, það er 

að finna hverjir ná gripi og hverjir spóla. Og hlúa að þeim sem ná gripi og vera bara kurteis við 

hina. Þannig að að því leyti til þá er sko rekstur svona klasa á því formi sem er hérna, með 

þessar skrifstofur, hann er svolítið flottur. Hann gerir það alveg, dregur þetta lið allt að þér. Bara 

að passa þig á því sko að vera ekki með of marga sem spóla, heldur vera með þá sem gera 

eitthvað. En þá segir þú „en já, Páll, þú ert ekki búinn að ná neinum samningum, það er ekkert 

að gerast hjá þér, ert þú ekki bara að spóla?“ Jú jú, það er, ég verð að viðurkenna að það væri 

alveg hárrétt hjá þér en á móti kemur sko að, hérna, það sem ég er að gera tekur langan tíma, 
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þetta getur tekið langan tíma og sum svona verkefni, þau skila ekki beinum ábata sko, það eru 

ekkert alltaf þeir sem að sko njóta eldsins sem kveikja hann. Það eru einhverjir aðrir sem njóta 

hans og ég held að sérstaklega Samey og jafnvel að einhverju leyti Mannvit og Vísir munu 

alveg sko njóta, þó það verði ekkert úr þessu Oean Excellence-dæmi þá munu þeir alveg á sinn 

hátt njóta þess. Já, hvernig segir þú? Þá er það náttúrlega þannig að ég hef enga trú á öðru en 

að það verði samstarf nokkuð lengi milli Sameyjar og Mannvits, ég hef enga trú á öðru en að 

Mannvit viðurkenni það að það að hafa farið með mér í þessi verkefni, þessar pælingar, hafi 

svona opnað augu þeirra á vissan hátt. Á sama hátt þá segja Sameyjar menn það sama sko. 

Þannig að stundum ertu með óbeinan hátt og að því leytinu til ertu kannski ekkert endilega að 

tala við réttan mann þegar þú ert að tala við mig sem frumkvöðul því ég er enginn frumkvöðull, 

ekki eins og þeir telja sig vera hér, ég er ekki svoleiðis maður. Ég er eitthvað örðuvísi maður. 

Ég hins vegar held það að sko svona út frá þessari spurningu hvernig þetta hangir nú allt saman, 

frumkvöðlastarf og klasi og þessi rammi, svo lengi sem klasinn getur komið með hugmyndir, 

getur verið með einhverjar nýjungar, vera með þessa samstarfshópa, kemur kannski af og til 

með einhverja merkilega karla frá útlöndum sem eru látnir halda hérna ræður. þá munu vakna 

hugmyndir í samtölum manna á meðal sem að hugsanlega geta leitt af sér frumkvöðlastarf síðar 

sko. Ekki endilega samdægurs en getur gert það. Geta leitt af sér svona ný fyrirtæki, nýjar 

áherslur, nýjar leiðir sko og sumt af því mun skila ágætu held ég. Annað væri náttúrlega einskis 

virði og allt það. 

- Hvaða vörur eða þjónustu er fyrirtækið með?  

Já sko, það er nú hægt að segja, fljótlegast er að segja enga. Það sem við erum að reyna að gera 

er það að við fáum fyrirspurnir sem berast af netinu til okkar, beint eða óbeint um eitthvað, og 

áherslan hefur mjög mikið verið á þurrklausnir og við semsagt tökum þessar fyrirspurnir og 

svörum og reynum að finna aðeins betur út úr því hvað þeir meina og svo ef okkur líst eitthvað 

á þetta þá reynum við að gera þeim tilboð. Sumt er nú ekkert merkilegt sko, sumt eru menn sem 

eru svona eins og ég sagði áðan, fólkið sem spólar í lífinu sko. Alltaf að leita af einhverju nýju, 

ætlar að sleppa eitthvað ódýrt, svo sér það einhverja auglýsingu og stekkur á hana en getur svo 

ekki afhent þegar á hólminn er komið. Þannig að stór hluti af þessu fer nú í það að gera tilboð 

og svara fyrirspurnum, nú við náttúrlega stærsta verkefnið er þetta Dubai-verkefni sem gengur 

út á það að það er aðili sem hefur samband við Samey og segir „Ég er með vandamál hérna, ég 

er með dýrt land sem ég hefði viljað nota til að þurrka ansjósur og ég vil losna við þessa 

ansjósukarla og selja lóðir undir iðnarðarstarfsmenn. Komdu og segðu mér hvað við getum 

gert.“ Við erum búnir að gera úttekt á þessu og skoða þetta, taka sýni hjá honum og prófa að 
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þurrka þau og reyna að svona meta það hvernig verksmiðja hentar eða hvaða afkastatölur þarf 

til að hanna verksmiðjuna og svo sömdum við við hann um að gera honum skýrslu sem við 

erum að klára þessa dagana og senda á hann. Næsta skref er vonandi það hann segir við okkur, 

já, mér líst vel á þetta, ég vil gera samning á grundvelli þessarar skýrslu. Þar með erum við, ef 

að vel tekst til, komnir alla leið og afhendum einhverja verksmiðju og okkar ábati felst þá í 

okkar álagningu á það. Annað dæmi um verkefni er til dæmis það að ég hringdi einu sinni í 

Ólaf Marteins hjá Þormóði Ramma og sagði við hann að sko Þormóður Rammi er fyrirtæki sem 

á verksmiðju sem heitir Primex, vinnur semsagt ketosan og kítin úr rækjuskel. Þó ég hafi ekki 

vitað það þá en þá er þetta nú að rækjan er á undanhaldi. Afköst Primex eða sko, Primex er 

keyrt á 20% afköstum í dag, það er nóg að það sé unnið einn dag í viku, þá er búið að þurrka 

upp allt rækjudót sem er á Íslandi, en þeir gætu kannski selt fimm daga framleiðslu þannig að 

þá vantar hráefnið. Þannig að ég fer í að, Ólaf Marteins og segi við hann, heyrðu, viltu ekki 

koma með mér til Kanada og skoða hvað við getum gert í svona rækjuskelja-öflunar málum 

þar. Já já, og við förum og það er svo sem ekkert samkomulag á milli okkar um eitt eða neitt 

annað en það að ég segi við hann að ef það verður eitthvað úr þessu þá ætla ég að klípa eitthvað 

af þér en ég fer með þér og rukka ekkert fyrir það. Ég legg undir en þú skilur, viðskiptin sem 

þú færð út úr þessu, það verður eitthvað að koma út úr þeim fyrir mig. Hvernig sem það verður. 

Nema við förum svo þarna út og klárum þann pakka og honum leist ekkert sérstaklega á það og 

fór bara að leita eitthvað annað. Svo kom ég með nýjan flöt á þessu í haust og þá segir hann allt 

í einu, heyrðu já, þetta er miklu betra, og nú erum við semsagt að fara í næstu viku að setjast 

yfir það hvernig við getum hugsanlega hannað og unnið þetta þurrkkerfi sem þurrkar rækjuskel 

og pakkar því í gáma í Kanada, sendir það til Siglufjarðar þar sem það er unnið í kítosan. Þetta 

er svona annað dæmi um, þú veist, hvernig ég kannski sé einhverja hugmynd eða eitthvað og 

labba til einhvers hérna og segi heyrðu, þetta hentar þér ég er tilbúinn að leysa þetta með þér 

og kannski næ svona fyrir einhverjar vikur eða mánaðar rekstrarkostnað fyrirtækisins út úr 

þessu. Innskot: Þetta er samt frumkvöðlahugsun hjá þér. Já já, það getur vel verið. En þetta er 

svona tvennt sko, og þriðji hluturinn er kannski að einhver hluthafi segir, hérna, Páll, getur þú 

ekki svona skoðað þetta fyrir mig? Tökum sem dæmi að Vísi langar það að prófa að veiða, 

koma með að landi lifandi línufisk. Það er að segja í staðinn fyrir að taka fiskinn og drepa hann 

þegar hann kemur yfir borðstokkinn, þá er klippt... nærð önglinum út úr honum eða klippir á 

færin, setur hann í sjó og heldur súrefnismagninu í lagi í sjónum og þá lifir fiskurinn og siglir 

með hann í land, dælir honum í tank og svo drepur hann þegar á að gera það. Ég er svo svartsýnn 

þessa dagana að safna upplýsingum um þetta þannig að Pétur getur kannski áttað sig á því nánar 

hvort það er eitthvert vit í þessu. Síðan er svona kannski fjórða sem að þú myndir kalla líka 
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frumkvöðladæmi. Ég var úti í Dubai í fyrra fyrir nánast akkúrat ári, þá var ég þar á sýningu og 

hitti þar nokkra karla og þeir sögðu mér allir það sama. Veistu það, þú munt aldrei eiga auðvelt 

með að selja heilu verksmiðjurnar en ef þú ert með svona einfaldar litlar gámalausnir þá líst 

okkur æðislega á það. Þannig að ég kom heim og sagði við þá sem með mér eru „nú búum við 

til gámalausnir“. Við erum búnir að hanna og þróa gámalausnir en erum ekki búnir að selja 

fyrsta eintakið, en sjáum fram á það. Þannig að þarna, þó svo að Ocean Excellence dæi á 

morgun, þá munu Samey og Mannvit og hugsanlega Haustak líka njóta þess ef þessi gámalausn 

selst, sem gæti selst á miklu magni, mörgum stykkjum á næstu árum, ef við náum henni af stað 

þá mun hún sigla. Að lokum þá svona enn eitt dæmi um þjónustuna, það svona líkist þessu 

Siglufjarðardæmi að þá er Þór orðinn heiðursborgari í Maine eða Portland og ég sagði við hann 

einu sinni í sumar: „Reddaðu mér nú nokkrum kílóum af svona skeljaafgöngum eða af humar“. 

Lobster Maine er eitthvað voða fínt dæmi. Og við fengum þetta og erum búnir að taka þessa 

skeljaafganga og þurrka þá og mala þá og láta efnagreina þá og nú erum við búnir að senda 

þessar efnagreiningarniðurstöður til Maine og erum svona að reyna fá þá til þess að skoða það 

hvort að þeir kaupa svona gáma ef við förum eitthvað í það. Einhverja pælingu á skelinni, en 

þannig er það bæði í Alaska í Bandaríkjunum og Kanada þá er mjög mikið veitt af skelfiski. 

Stór hluti af þessum skelfiski er tekinn annaðhvort í sjóinn eða sem landfylling, bara í hóla og 

hæðir. Og það er náttúrlega ekkert gott, það er eiginlega bara skelfilegt. Þarna er í þessu, þú 

þarft að hugsa þér það að annars vegar ertu með Rammann sem er með verksmiðju sem gengur 

á tæplega hálfu gasi vegna þess hún fær ekki nóg hráefni og hins vegar ertu sko með 

útgerðarfyrirtæki í Kanada eða rækjuvinnslufyrirtæki í Kanada eða Bandaríkjunum eða 

krabbafyrirtæki eða humarfyrirtæki eða eitthvað, sem að sko henda kannski einhverju á bilinu 

30-50% af lifandi vigt þess sem þeir eru að veiða og eru að vinna aftur í sjóinn sem úrgang en 

gæti orðið að verðmætum í höndunum á Rammanum. Þá náttúrlega, maður er að reyna að koma 

þessum kröftum aðeins saman. Innskot: Er semsagt hægt að nýta úr humrinum og krabbanum 

á sama hátt og rækjunni í það sem Primex er að gera? Já já já, það er hægt. 

- Hve margir starfsmenn?  

Ég er eini beini starfsmaðurinn hjá Ocean Excellence, svo eru bara samstarfsaðilar. Svo tek ég 

nú verktaka ef því er að skipta. Jovana kom til mín upphaflega. En ég hef semsagt, ég byggi 

þetta, ég er ekki að fara að fjölga starfskröftum heldur frekar að byggja þetta og svo náttúrlega 

fæ ég mikinn stuðning frá meðeigendum mínum. 
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- Hvernig telur þú að bakgrunnur þinn hafi hjálpað þínu fyrirtæki? 

Það veit ég ekki. Hérna ég er náttúrlega sko fenginn í þetta vegna þess að ég er með reynslu úr 

hliðstæðu starfi hjá Icecon þannig að ég held að ég sé svona sko fortíð mín sé forsenda fyrir því 

að ég var ráðinn þannig að sjálfum finnst mér að það ætti að hafa nýst Ocean Excellence vel, 

annars hafa þeir bara valið vitlaust þessir menn. Innskot: En ef þú horfir líka til dæmis á 

menntun og aðrar starfsreynslur? Já, ég er náttúrlega með góða menntun, ég er bæði iðnaðar- 

og vélaverkfræðingur og vélstjóri. Allt sem heitir vélar og tæki á ég mjög létt með að skilja það 

allt saman, get verið mjög fljótur að fatta, fljótari en aðrir að fatta hvernig hlutirnir hanga saman 

og virka. En þar fyrir utan þá hef ég náttúrlega unnið í allskonar verkefnum og fyrirtækjum, 

bæði verið í kaupum og sölu á fyrirtækjum í fyrirtækjaráðgjöf, unnið í banka, verið stjórnandi 

og allt þannig, þannig að ég svo sem er náttúrlega búinn að kynnast ýmsu. 

 Staðsetning og vinnuumhverfi: 

- Skiptir staðsetning fyrirtækisins máli?  

- Hvernig vinnuumhverfi telur þú ákjósanlegast fyrir þína starfsemi? 

Nei. Innskot: Finnst þér til dæmis þetta umhverfi mögulega stuðla að framsækni í fyrirtækinu? 

Nei, ég get ekki sagt það. Mér finnst sko svo sem bæði kostir og gallar að hafa þessa aðstöðu 

hérna inni frekar en einhversstaðar á algjörlega óskyldu svæði, en mér vinnst nú samt best bara 

heima hjá mér kominn í jogging galla og berfættur og sit inni á minni skrifstofu og geri eitthvað, 

þá skila ég nú mestu sko. En nei, ég veit það ekki sko, það er náttúrlega enginn skaði af því sko, 

það væri algjörlega út í hött að halda því fram en sko áherslurnar hérna í þessu öllu saman, þetta 

er allt eitthvert annars vegar svona háþróað collagen-dæmi sko eða yfirspenntar design-

pælingar sko og það hefur ekkert að gera með þurrkun á fiski, skilur þú. Það er bara samhengið 

þar á milli er algjörlega hverfandi þannig að ef að ég er eitthvað að pæla í því, sko einhverjum 

lausnum, þá myndi ég segja nei. Hins vegar þá er það nú þannig að hugarheimur minn fyrir því 

að þetta collagen-dæmi getur verið mjög spennandi hann náttúrlega, ég öðlaðist vitneskju um 

collagen og möguleika collagens og allt það vegna þess að ég var hérna ég hefði aldrei fattað 

það nema vegna þess að ég var hér. Þannig að auðvitað er eitthvert gagn. En þú getur líka sagt 

sem svo að það hefði kannski verið eitthvað annað og miklu hagnýtara sem ég hefði fattað ef 

ég hefði skrifstofu hjá Samey eða Mannviti eða einhversstaðar annars staðar. En nú bara var ég 

hérna og segi við þig, ef við horfum á sumt af þessu sem menn eru að pæla í hérna, þá segi ég, 

það hefur ekki hjálpað mér mikið. Annað sem ég horfi á hérna, það hefur verið áhugavert, þá 

held ég að það sé sérstaklega þetta að hafa heyrt Þór tala um þetta frumkvöðladót með collagen 
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og svona allt þetta, ég var eitthvað að lesa einhvern samning sem var verið að gera við spænskt 

fyrirtæki um framleiðslu á collgeni og ég svona áttaði mig á því að þetta er viðskiptatækifæri 

þó það sé kannski ekki alveg borðliggjandi. Ég hef áttað mig á því að þetta er eitthvað sem 

hlýtur að koma hjá Íslandi, að menn fari að framleiða collagen, og ég hef áttað mig á því að til 

dæmis að búa til verksmiðju hér, þá búum við til fleiri annars staðar. Ef til dæmis í Noregi eða 

einhversstaðar þar sem er mikið framboð af þorskroði. Það er bara sjálfgefið að þetta ætti að 

gera. 

 Samvinna: 

- Hefur fyrirtækið unnið með öðrum á sviði sjávarútvegs eða tengdu honum í einhverjum 

verkefnum? 

Náttúrlega eigendunum. Á sviði sjávarútvegs eða tengdu honum en þá ekki hluthafar? Þá er ég 

búinn að segja þér frá samstarfinu við Þormóð Ramma og það er eiginlega það eina því allt hér 

er svona hluthafa-tengt eiginlega. Ef ég geri eitthvað, tek saman eitthvað minnisblað og hendi 

á Pétur þá er ég náttúrlega að vinna með sjávarútvegsfyrirtæki en það er bara eigandi minn. Ég 

er bara að láta hann fá eitthvað fyrir peninginn sinn því ég borga honum ekki arð. 

- Hefur fyrirtækið áhuga á frekari samvinnu?  

Í mínu tilfelli myndi ég segja nei. Ég er á fullu að reyna að humma fram af mér ýmislegt sem 

Þór er hálfvegis að reyna að ýta að mér beint eða óbeint. Ég er alveg með munninn fullan af því 

að sinna því sem kemur upp, að minnsta kosti núna, svo kannski eftir hálft ár þá ekki sko en ég 

sé ekkert marga sem hafa neitt fram að færa hérna inni, verð ég að segja, sem að þurfa mín vit 

sko. Það þarf náttúrlega að vera beggja hagur. Innskot: Það þarf auðvitað ekki að vera aðeins 

hérna inni. Ég að sjálfsögðu lifi á því að reyna að skilgreina einhverja lausn sem, skilgreina 

eitthvað sem einhver er að gera sem lausn og selja einhverjum öðrum lausnina. En ég er 

náttúrlega með flottustu græjurnar í bransanum: Ég er með Codland og það allt saman, ég sinni 

ágætu samstarfi við Primex og þetta eru náttúrlega tvö leiðandi fyrirtæki í frumvinnslu úr 

einhverjum úrgangi eða afgangi eða afskurði eða eitthvað úr fiskvinnslu og koma því í verð á 

formi dýrrar vöru, skilur þú. Þá myndi ég segja ég er með þessum bestu. Einhverjir fleiri 

svoleiðis væri alltaf spennandi að tala við, og þegar og ef að því kemur þá bara gerist það. 

- Hvernig er hægt að efla samvinnu? 

Ég er bara þeirrar skoðunar að þú ferð aldrei yfir ána fyrr en þú kemur að henni. Þegar þú 

stendur frammi fyrir vandamáli þá bara leysir þú það. Eða verkefninu eða ögruninni eða 
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áskoruninni, þá bara leysir þú það. En það þýðir ekkert að vera með eitthvað þunglyndi yfir því 

þó það komi eftir tvo daga, sá dagur kemur og þá klárar maður það. Þannig að ef að mig vantar 

eitthvað svona sko þá mun það bara gerast. Ég held að sérstaklega, ég er eiginlega algjörlega 

viss um það, ef að það kemur eitthvað út úr þessu dæmi með Ólaf Marteins á Siglufirði annars 

vegar og hins vegar með collagen-dæminu, Ocean Excellence verði svona sem einhver aðili í 

kringum það, þá munu fleiri koma á eftir. Ef okkur tekst og blásum það upp í fjölmiðlum, þá 

munu fleiri koma á eftir. Það er klárt. En það er náttúrlega alltaf miklu skemmtilegra að ná 

árangri, láta verkin tala og verða eftirsóknarverður frekar en að vera alltaf á hnjánum og biðja 

menn um athygli. Þess vegna er ég ekkert viss um að það henti betur að segja, það er ágætt að 

eftirspurnin vaxi, skilur þú, eða að eitthvert samstarf vaxi sem er kannski, tekur tíma að skila 

engu. Það er eiginlega betra að finna eitthvert dæmi sjálfur sem maður treystir og trúir og nær 

í gegn, og fá þá sko verkefni fyrir lítið eftir það, skilur þú. Þannig að það er svona, nei í stöðunni 

í dag þá er þetta bara fínt. Þá er ég búinn að svara þessu held ég, hversu ruglingslegt sem það 

er. 

 Tengslanet: 

- Hvað er tengslanet í þínum augum og hver er þín skilgreining á tengslaneti?  

Ég veit það ekki. Í mínum huga þá er tengslanet, það er samansafn eða mengi þeirra einstaklinga 

sem að þú getur hringt í og sagt, ég vil að þú hjálpir mér við þetta, og hann gerir það. Til þess 

að búa sér upp tengslanet þá þarft þú náttúrlega alltaf að muna það að það verður aldrei betra 

en þú ræktar sjálf. Þannig að ef þú hjálpar aldrei neinum vill enginn hjálp frá þér. Ef þú sýnir 

mönnum ekki eitthvað sem er spennandi hafa menn ekki áhuga á að eyða tíma í þig. Þess vegna 

er það nú svo, það er ekkert tengslanet í mínum huga einhverjir menn sem þú þekkir lítið og 

brosa framan í þig en gerir svo svona þegar þú labbar í burtu. Þó þú haldir þessu tengslaneti. 

Miklu frekar eru það mennirnir sem þú getur fengið með þér í hitt og þetta án þess að þurfa að 

sannfæra þá eða fara á hnén fyrir framan þá. 

- Hafa tengsl þín hjálpað þér í starfi?  

Já, ertu þá að tala um þetta nákvæmlega eða almennt? Innskot: Almennt. Já, almennt í lífinu þá 

hef ég nú alveg velt grettistökum einmitt með því að hafa tengslanet, geta hringt í allskonar 

menn sem ég hef kynnst einhvern tímann á lífsleiðinni og segja, jæja, nú þarf ég að búa til tengsl 

sem gera þetta, og þá gerist það. Það hef ég alveg, það hefur margsýnt sig. Innskot: En ef þú 

horfir bara á þetta starf? Við erum bara ekki komnir það langt í Ocean Excellence að maður 

hafi virkilega þurft að rífa í tengslanetið af því að, en þetta er vissulega þannig að í ákveðnum 
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fyrirtækjum og í þessum bransa sem að telst til véla- og tækjaframleiðenda í sjávarútvegi, þeir 

sem eru eldri en 45-50 ára, þeir muna allir eftir mér úr Icecon og ég þarf ekkert annað en bara 

að taka upp símann þá eru þeir flestallir tilbúnir með ráð og að taka þátt í einhverri pælingu. Ég 

bara sé ekki fyrir mér hver myndi segja nei af öllum þeim hópum sem ég gæti hringt í. Jú, 

þannig að vissulega er ég með virkilega góð tengsl fyrir Ocean Excellence. 

- Hvernig viðheldur þú tengslum?  

Ég er nú latur við. Eigum við ekki að segja að þetta sé svona eins og innlegg sem þú setur í 

banka og það bara er þar. Ef þú hefur gert eitthvað fyrir einhvern mann fyrir 20 árum, þarftu 

ekkert að tala um það á hverjum degi en af því okkur gekk vel að vinna saman þá, þá er ekkert 

sem segir annað en það ef viðskilnaðurinn var góður, þá er ekkert sem segir annað en það ef 

hann hringir í mig í kvöld og segir, heyrðu Páll, mig vantar að gera þetta þá er ekkert mín vegna, 

engin rök fyrir því að það gerist ekki. Menn þurfa hins vegar reyndar alltaf sko að, þó ég sé 

ekkert endilega alltaf góður í því, það er að hafa gleði í þessu. Menn þurfa svona að klára sín 

mál með, hvað eigum við að segja, reisn og menn þurfa sko að sýna það í verki að þeir eru 

tilbúnir að leggja sinn hluta af pakkanum í púkkið skilur þú. Þú ert ekki ef þú ert alltaf og ætlar 

að vera svona þannig að þú vilt alltaf að allt sé fyrir framan þig og ætlar að fá þakkir í lokin og 

þá verður ekki tengslanetið gott og nýtist þér ekki seinna. Þú verður að vera sá sem að er bestur, 

er duglegastur og fórnfúsastur. Sem er ákveðinn og segir nei, gerum þetta svona, er tilbúinn að 

taka ákvörðun um hlutina og láta brjóta á sér. Það er fyrir það sem menn þekkja mig. 

- Hver er grundvöllurinn að góðum tengslum?  

Ég er nú ekki maðurinn að spyrja að því, þú átt að spyrja Þór, hann er sérfræðingurinn að búa 

til tengsl. En ég held að grundvöllurinn að góðum tengslum, þau hljóta náttúrlega alltaf að vera 

þau að sá maður eða kona eða einstaklingur sem þú ætlar að reyna mynda tengsl við, honum 

finnist það að tengslin séu honum einhvers virði. Það getur verið sem félagsskapur, það getur 

verið sem aðstoð, það getur verið sem ráð eða ávísun á einhver tækifæri. Það þarf að vera 

eitthvað í því. Heimurinn er náttúrlega alltaf meira og meira þannig ef það er ekkert sem þú 

sérð, ef þú sérð enga hagsmuni að tala við einhvern mann, finnst hann ekki einu sinni 

skemmtilegur, þá náttúrlega ferðu hægt og hægt að horfa brostnum augum út um gluggann og 

svo bara labbar þú í burtu. Það verður að vera eitthvað. Nú ætla ég ekki að halda fram að ég sé 

góður í að búa til tengslanet en ég held að þetta sé svona það sem skiptir máli. 
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- Oft er talað um sterk og veik tengsl, hvernig flokkar þú þín tengsl og hvernig nýtirðu 

þér þau? 

Ég náttúrlega, ég er þeirrar skoðunar að ég eigi sko fullt af tengslum sem geta bæði verið sterk 

og veik og svo eiginlega nánast neikvæð bara, skilur þú. Ég hef stundum sagt hluti sem mönnum 

líkar ekki og verið ófeiminn við að stíga á tærnar á mönnum ef mér finnst ég þurfa þess sko. Ég 

er þannig maður sko, þannig að hérna, ég held að flestir eigi sterk og veik tengsl en ég á hins 

vegar fullt af tengslum þar sem að ég get sagt við menn, sko, ég þarf ekki einu sinni að segja 

það sko. Ég gerði þetta fyrir þig í fortíðinni, nú kemur þú í þetta mál. Það þýðir ekkert að þá 

séum við kvittir heldur bara að það eru þá sterk tengsl. Þar sem ég til dæmis, hvað eigum við 

að segja, ég lenti einu sinni í því að bera ábyrgð á rekstri fyrirtækis sem var svolítið stórt 

fjölmiðlafyrirtæki, mjög þekkt sem hét Froðmar, mér var stillt eitthvað upp við vegg með 

húsaleigu. Ég hafði tvo daga til að fara út. Ég flutti upp á Höfðabakka og tók við húsi sem var 

í frekar slæmu ásigkomulagi og á tveimur dögum þurfti ég að finna allt, pípara og rafvirkja, 

koma húsnæðinu í stand og flytja fyrirtækið á 2-3 dögum, 70 manna fyritæki. Það var svona 

fimmtudagur til mánudags, -þriðjudags, og það þarf tæplega að taka það fram að blaðamenn 

líta stórt á sig og þetta var ekkert einfalt en eftir hádegi gat ég safnað öllum þeim 

iðnaðarmönnum sem ég þurfti til að gera þetta þó það væri brjálað að gera, ég gat safnað saman 

gengi til að fara í flutninginn þannig að ég sagði bara við liðið, pakkið bara dótinu ykkar í kassa 

og skiljið eftir á skrifborðinu, búnir að því á föstudaginn þegar þið farið og á mánudaginn mætið 

þið þarna og dótið var á sínum stað. Auðvitað var þetta erfitt og allir hjálplegir en hvað varðar 

tengslanetið í pakkanum þá gat ég sett þetta á smástundu, búið til þarna teymi af fólki sem ekki 

eingöngu sko kom og var tilbúið að skoða þetta heldur kom bara og hjálpaði mér að klára þetta. 

Fjórum dögum seinna voru þessir menn búnir að skila sínu allir og það er dálítið sterkt að geta 

þetta. Þannig að það er í mínum huga sko sterkt tengslanet, það er ekkert þannig að ég sé í miklu 

sambandi frá degi til dags við alla þessa menn en þeir hafa unnið fyrir mig eða ég fyrir þá. 

Annað hvort unnið fyrir þá og fengið greitt í peningum eða ég eitthvað gert sem þeir kunna að 

meta og það bara dugði. Þetta var sko vinnustaður svæði sem er stærra heldur en allur klasinn 

hérna frá a til ö. Mjög stórt svæði upp á Höfðabakka. 
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 Klasinn: 

- Hver er þín reynsla af því að vera með í klasastarfi innan sjávarútvegsins? 

- Hefur klasastarfið verið fyrirtæki þínu til framdráttar og þá hvernig? 

Það skiptir mig nú ekkert miklu máli þetta klasadæmi, ég reyni nú svona helst að bara gera það 

sem Þór biður mig um og ekkert mikið meira. Mér finnst sko, ég var hjá fyrirtæki eða stofnun 

sem hét Útflutningsmiðstöð iðnaðarins fyrir löngu og þá var svona fullt af frumkvöðlum þess 

tíma sem voru þar að biðja um hjálp. Maður sá alveg sko og sér að sumir af þessum mönnum 

sem þarna voru, þeir voru bara frumkvöðlar allt sitt líf, þeir náðu aldrei að gera neitt meira. 

Þetta er mjög misjafnt sko. Mér finnst hættan með svona sko að sérstaklega þegar menn eins 

og Þór eru svona jákvæðir og kannski gleðja alla og allt það, þá er náttúrlega dálítið misjafn 

sauður í mörgum fyrirtækjum þannig að ég hef svo sem ekkert verið neitt rosalega áhugasamur 

um þetta og þar fyrir utan þá hefur sumt af þessu liði sko sem hér er, sumt af þessum fyrirtækjum 

og fólki það hefur engin tengsl við það sem ég er að gera, hvorki menningarlega eða faglega 

eða neitt sko. Skiptir mig engu máli, og ég skipti þau engu máli þannig að það er ágætt að spjalla 

saman í kaffinu en sko that‘s about it. Eins og þú veist þá rek ég Kerlingarfjöll og það er 

eiginlega fullt starf fyrir utan þetta þannig að ég hef bara ekkert tíma fyrir dúllerí. 

 Nýsköpun: 

- Hefur þitt fyrirtæki fengið rannsóknar- og þróunarstyrki?  

Nei. Ég hef sótt um en ekki fengið neitt. Innskot: Hvað sóttir þú um? Ég sótti um styrk hjá AVS 

(AVS rannsóknasjóður í sjávarútvegi) í fyrra um að fara í svona könnunarleiðangur og skoða 

þurrkfisk, eða markaði fyrir þurrkfisk í Suðaustur-Asíu. Þannig ég held að, ég er þeirrar 

skoðunar að þurrkun á fiski sé miklu stærri iðnaður á heimsvísu heldur en við þekkjum og vitum 

af hér og ég held það sé mjög skaðlegt fyrir okkur að vita það ekki. Þess vegna held ég að, 

ákvað að prófa þetta, held að þetta sé mjög mikilvægt. Þetta þótti ekki nógu spennandi. Ég er 

líka með umsókn inni hjá rannsóknaráðinu hvað þetta heitir, Rannís. Þau hjá Evris eru að gera 

fyrir mig styrk til H2020 (Horizon2020), semsagt einhvern styrk hjá prógrammi sem miðar við 

að finna og hjálpa eða aðstoða við svona nýjungar, tækninýjungar, vörunýjungar í 

matvælaiðnaði og síðan með einhverja stefnumótun, einhver markmið um hvar þeir vilja vera 

staddir árið 2020. Já, þetta er nú svona það sem ég er með en styrkir eru nú yfirleitt dýrir. 
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- Hvernig er að vera í frumkvöðlafyrirtæki á Íslandi? 

Ég held að það sé bara fínt. Það má vel halda því fram að það sé æðislegt að vera í einhverju 

frumkvöðlaumhverfi í Noregi eða Kanada, það er svo mikið af styrkjum en það lifir bara enginn 

á styrkjunum sko. Þannig að ég held einmitt að það sé orðið hérna, fyrir réttu verkefnin þá sé 

bara nægur peningur en það hins vegar sko kannski erfiðara í þessu er að finna sér réttan farveg, 

þá sé þetta allt í lagi. Ég held að það sé sko menn eru búnir að fá óhæfilegt fjármagn í alls konar 

verkefni hérna sem sum hafa gefið sig en önnur ekki, og mér finnst að menn eigi bara ekkert að 

vera að kvarta. Þar fyrir utan þá er margt hérna sem er ódýrara miðað við annars staðar. Það er 

mjög ódýrt að lifa hérna á ýmsan hátt miðað við erlendis. Kunningjasamfélag og húsnæði 

kannski ekki svo dýrt að leigja og aðstaða og síðan ertu með nokkur framsækin fyrirtæki hér og 

þar og allstaðar. Þannig að nei, ég held að þetta sé skárra heldur en menn lýsa en ég veit að til 

dæmis er sonur minn í doktorsnámi í Svíþjóð, hann er að fá mikinn pening þar fyrir það sem er 

ekki í boði hérna en hann er náttúrlega í akademísku námi en ekki frumkvöðlastarfsemi. 

 Framtíðarsýn: 

- Hvernig sérðu samstarf þitt og annarra þróast? 

Hérna í klasanum eða almennt séð? Ég held að það haldi ágætlega áfram og hef ekkert annað 

en mjög góðar væntingar til þessa samstarfs sem ég hef með þessum hluthöfum mínum. Ég er 

svo sem ekki mikið í samstarfi við aðra í klasanum en hvað sem er, ég held að það myndi frekar 

vaxa en minnka. Án þess að ég geti séð fyrir mér hvað það verður þá held ég það sko. Ég held 

að ef þetta verkefni Siglufjarðar við Kanada gengur, ef að það klárast þetta tilboð í Dubai, verð 

sem þátttakandi í hönnun og forvinnslu í þessu collagen-verkefni, þá held ég að það muni smita 

út frá sér og menn koma að spyrja, hvað er þetta? Annað hvort til mín eða Þórs, frekar til Þórs, 

og svo Þór til mín því ég þyki nú sérfræðingur í að drepa mál sem mér líst ekki á. En ég held 

að það muni gerast og samstarf eflast. Það eru allir rosa jákvæðir hérna. 

- Telur þú að klasasamstarf verði fyrirtækjum til framdráttar næstu árin? 

Skiptir engu máli fyrir mitt fyrirtæki. Almennt – mín vegna vegna þess að ég er þétttengdur 

útvöldum fyrirtækjum í klasanum og restin af klasanum skiptir mig engu. Ég held að 

klasasamstarf sé komið til að vera, mér finnst það alveg blasa við. Mér finnst hins vegar, það 

muni sýna sig þegar frá líður að klasi er ekki það sama og klasi, ef þú skilur mig. Ég held að þú 

horfir á alls konar klasa og það er til ferðaklasi sem ég reyndar vil ekki vera með í sem ég held 

að sé sko, hann sé svona verkefnismiðaður. Það er að segja, það eru einhver verkefni sem 
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klasinn á að vinna saman, mér finnst klasinn hérna vera meira upplýsingamiðaður, það er að 

segja, að frumkvæði klasans eru búnar til skýrslur sem mönnum þykir gott að fá þar sem menn 

sjá sína stöðu í stóra samhenginu. Ég velti því fyrir mér hvort að það er ekki mjög heppilegt. 

Það er tvennt sem Þór er að gera sem ég held að sé mjög gáfulegt, annað er þessi útgáfa og hins 

vegar er það svona að reyna að skilgreina verkefni sem að dregur klasafyrirtækin með og menn 

svona skiptast á upplýsingum og sjá hvernig það gengur. Það er kannski spursmál hversu lengi 

hann kemst upp með sko að gera þessa útgáfustarfsemi og skýrslustarfsemi það spennandi að 

menn segja já, ég vil vera með í klasanum til að hafa áhrif. Það er líka hitt hversu oft og lengi 

hann getur fengið svona stóra hópa þar sem menn koma og ræða sína þekkingu og svo er einn 

sem ætlar að draga, ná gögnum út úr þessu. Það þurfa alltaf allir sem eru að borga að fá eitthvað, 

annars er bara nei, bíddu. Þetta er vandasamt, þetta þarf að skoða og hafa víðsýni. Það sem ég 

var að segja áðan, eins og svo mörgu svona þá þarftu einhvern veginn að hafa eitthvað sem 

aðrir vilja kaupa af þér. Öll framleiðsla gengur út á það að búa til eitthvað sem allir vilja kaupa, 

öll sala á þjónustu gengur út á það að búa til einhverja ímynd, að menn haldi þú sért rosalega 

klár og vilja kaupa af þér þjónustu. Þú kannski rekur þig á við að kaupa ráðgjöf að hún er bara 

eitthvað glötuð, sama er það með klasann og samstarf klasans. Enda hef ég sagt við Þór það 

þarf alltaf að vera með eitthvað, reglur, það þarf að koma með eitthvað sem mönnum finnst 

spennandi. Hann gerir það dálítið með þessum skýrslum en það er samt sem áður, er handleggur 

að láta það ganga að framleiða þessar skýrslur og það verði þannig að menn vilji fara að fá þær. 

Þú þarft að vera frjór. Það þarf að vera betri en hinir, vera þannig að fólk sjái sér hag í því að 

gera eitthvað fyrir þig svo þú gerir eitthvað fyrir það, hvort sem það er að greiða pening eða 

hvað. 

- Telur þú að umhverfi klasans sé farvegur til nýsköpunar í sjávarútvegi? 

Ég yrði náttúrlega drepinn ef ég segi nei. Jú, ég held að svona að vissu marki þá held ég það. 

Ég held að þetta sé engin patent-lausn, ég held það sé ekkert til sem heitir patent-lausn. Ég held 

að þetta komi úr öllum áttum, frumkvöðlastarfsemi og nýjungar í sjávarútvegi eins og öðru, 

þetta kemur úr öllum áttum. Þetta verður til í, hugmyndir verða til í samtölum fólks, hugarheimi 

einhvers sem er með eitthvert vandamál eða bara einhver sem situr einhvers staðar að hugsa. 

Það er þar sem þetta gerist, í heilanum á einhverjum manni. Hvort að klasinn sem slíkur býr til 

þann vettvang að maðurinn fái einhverjar upplýsingar sem hann hefði ekki fengið annars, mér 

þykir það nú líklegt en mér þykir það ekki sennilegt að það sé það eina. Upplýsingaflæðið – að 

það sé eina leiðin. Það má ekki persónugera þetta of mikið, þegar talað er um Sjávarklasann 

eða klasasamstarf. Þú verður að hugsa það, hvernig áherslur hafa þessir klasar. Er það til dæmis 
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samstarf um það að fara saman í viðskiptaferðir, er þetta samstarf um einhverja framleiðslu á 

einhverjum stærri lausnum eins og horft á Airbus-flugvélaframleiðanda og marga af hans 

undirverktökum. Það er svona klasi um það að búa til flugvél. Þessir klasar hérna, ég held að 

þeir séu settir. Annars vegar ef menn pæla þetta út frá þessari fræðilegu gagnsemi klasanna, þá 

er það ein leið. Önnur leið er sko að frumkvæði þessara einstaklinga sem keyra klasann, sem 

stjórna frá degi til dags, yfir í það að reyna að búa til einhver svona frumkvöðlaverkefni eins og 

Þór er í frá morgni til kvölds. Ég myndi segja jú, á meðan conceptið er svipað módel, svipað 

uppbyggt og hjá Þór, þá held ég að þetta sé hjálplegt út á nýsköpun en ef þetta er eitthvað svona, 

menn hafa lesið handbókina og eru ekkert almennilega svona þessi maður með neistann og allt 

þetta, þá er ég nú aðeins áhyggjufyllri yfir því að það verði ekki jafn mikið drive í því. Þetta 

snýst nú allt um persónur. 
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