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Formáli 

Verkefni þetta er BS-verkefni við viðskiptafræðideild Háskóla Íslands. Þetta er 

lokaverkefni sem metið er til 6 ECTS-eininga.  

Markmið verkefnisins er að útskýra á sem einfaldastan hátt fyrir lesendur hvað 

tekjustýring (e. Revenue management) er og flugfélag tekið sem dæmi um fyrirtæki sem 

notast við tekjustýringu. Það er von mín að lesendum finnist ritgerðin bæði áhugaverð og 

hagnýt og jafnframt að ritgerðin stuðli að aukinni þekkingu og skilningi á viðfangsefninu.  

Leiðbeinandi verkefnisins er Eðvald Möller, aðjunkt við Viðskiptafræðideild Háskóla 

Íslands, og þakka ég honum kærlega fyrir góða leiðsögn, gagnlegar ábendingar og 

hvatningu til sjálfstæðra vinnubragða. Verkefnið var unnið á tímabilinu frá janúar 2016 til 

maí 2016.  

Ég vil þakka fjölskyldu minni fyrir dyggan stuðning sem hún hefur veitt mér á meðan 

á skrifunum stóð en þolinmæði, tillitsemi og góðar ráðleggingar hafa verið mér 

ómetanlegar. Ég þakka Maríu Önnu Garðarsdóttur fyrir yfirlestur og góðar ábendingar. 

Einnig vil ég þakka vinum mínum fyrir stuðning, góðar ráðleggingar og aðstoð við skrif, 

ásamt því að hafa gert skrifin enn skemmtilegri. 
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Útdráttur 

Tekjustýring er eitt mikilvægasta verkfæri sem fyrirtæki, sem bjóða upp á vöru eða 

þjónustu sem rennur út eftir ákveðinn tíma, geta notað. Fyrirtæki beita tekjustýringu til 

að greina og stýra eftirspurn á vöru eða þjónustu. Verðlagning er einn þáttur 

tekjustýringar en mikilvægt er að verðleggja rétt svo eftirspurn á vörunni eða þjónustunni 

haldist. Flugfélög hafa beitt tekjustýringu í marga áratugi og hafa fleiri fyrirtæki með 

svipaðar vörur og þjónustu tekið upp þessa aðferð til að stýra eftirspurn og hámarka 

tekjur í rekstri.  

Meginmarkmið verkefnisins var að svara spurningunum “Hvað er tekjustýring?" og 

"Hvernig beita flugfélög tekjustýringu í rekstri sínum?” Til þess að komast að því hvað felst 

í tekjustýringu verða helstu atriði hennar greind og leitast við að skilgreina hana á sem 

einfaldastan hátt. Notast var við heimildir um tekjustýringu almennt og hvernig flugfélög 

hafa beitt henni í gegnum árin. Einnig var tekið viðtal við starfsmann hjá tekjustýringu 

Flugfélags Íslands í þeim tilgangi að dýpka enn fremur skilning minn á tekjustýringu.  

Niðurstöður ritgerðarinnar sýna að ákveðnir þættir eru mjög mikilvægir í notkun 

tekjustýringar. Eftirspurn, markaðshópar, breytileikinn og óvissan eru dæmi um þætti 

sem hafa áhrif á notkun tekjustýringar. Flugfélög notast við verðaðgreiningu til að 

aðgreina neytendur svo þau geti verðlagt þjónustu sína rétt. En mikilvægasti hluti 

tekjustýringar er að verðleggja vöruna eða þjónustuna rétt, þ.e.a.s hvorki of hátt né of 

lágt.  
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1 Inngangur  

Margir hafa velt því fyrir sér af hverju flugfargjöld eru mishá, jafnvel innan sömu 

flugferðar. Ekki ósjaldan hækka fargjöld um allt að 20% á einni viku þótt um sama flug sé 

að ræða. Af hverju ætli fargjöld hækki svo mikið á svo stuttum tíma? Á miðinn eftir að 

hækka enn meira ef beðið er með kaupin í eina viku enn? Það eru ekki margir sem vita að 

þessi verðmunur á fargjöldum stafar af því kerfi sem flugfélögin nota til að hámarka tekjur 

sínar og stýra eftirspurninni. Þetta kerfi kallast tekjustýringakerfi. Öll fyrirtæki sem bjóða 

upp á vöru eða þjónustu, sem rennur út eftir ákveðinn tíma, geta notfært sér slíkt kerfi og 

æ fleiri fyrirtæki taka upp tekjustýringu hjá sér. Flugfélög eru skýrt dæmi um fyrirtæki sem 

nota tekjustýringu í daglegum rekstri. 

Markmið þessarar ritgerðar er fyrst og fremst að gera grein fyrir tekjustýringu á sem 

almennasta hátt í þeim tilgangi að fólk sem ekki er kunnugt um tekjustýringu geti skilið. 

Farið verður yfir helstu atriði tekjuskýringar og leitast verður til þess að skýra tilgang og 

markmið þess að nota tekjustýringu. Til nánari útskýringar verður tekið dæmi um einn 

iðnað sem notfærir sér tekjustýringu, þ.e. flugfélög.  

Leitast verður svara við tveimur spurningum: “Hvað er tekjustýring?" og "Hvernig 

nota flugfélög tekjustýringu í rekstri sínum?” Til þess að svara spurningunni verður notast 

við heimildir um tekjustýringu, bæði almennt um tekjustýringu og tekjustýringu hjá 

flugfélögum. Einnig var talað við starfsmann við tekjustýringu hjá flugfélagi. Tekið er dæmi 

um tekjustýringu í lokin til að dýpka skilning lesanda á viðfangsefninu. Varan sem tekið 

verður dæmi um er flugvél sem flýgur frá Reykjavík (RKV) til Akureyrar (AEY). 

Í öðrum kafla verður hugtakið tekjustýring tekið til umfjöllunar. Þar verður rakin 

saga hennar og greint frá helstu þáttum hennar, svo sem verðlagningu, eftirspurn, 

sætanýtingu og mörgu fleira. Þriðji kaflinn er helgaður verðaðgreiningu og verðlagningu. 

Í fjórða kafla verður gefið dæmi um ímyndað fyrirtæki sem beitir tekjustýringu til að auka 

hagnað sinn. Að lokum, í fimmta kafla, verður greint frá niðurstöðum og í þeim sjötta eru 

nokkur lokaorð. 
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2 Tekjustýring 

Hér á eftir verður fjallað um tekjustýringu út frá sjónarhorni flugfélaga en flugfélög eru 

þeir aðilar sem stærstir eru í heimi tekjustýringa. Markmiðið er ekki að rýna í 

stærðfræðilega hlið tekjustýringar heldur fremur að orða og skilgreina tekjustýringu á 

sem einfaldastan máta. Fyrst verður farið yfir sögu tekjustýringar og greint frá helstu 

þáttum hennar og sýnd tenging hvers þáttar við flugfélög.Þar á eftir verður talað um 

aðstæður sem stuðla að tekjustýringu. Rætt verður um tímasetningu, verð og eftirspurn 

og að lokum gagnsæi.  

2.1  Saga tekjustýringar 

Upphafið að tekjustýringu má rekja til ársins 1978 þegar reglugerð flugfélaga, sem þá var 

í gildi í Bandaríkjunum, var afnumin. Með afnámi þessarar reglugerðar losnuðu bandarísk 

flugfélög undan ströngu eftirliti bandaríska flugráðsins (e. Civil Aviation Board, CAB) með 

verðum, byggðu á stöðluðum verðum og arðsemiskröfu (Talluri og Ryzin, 2006). 

Lagabreytingar leiddu til hraðra umbóta og nýsköpunarbylgju í greininni. Flugfélögum var 

nú frjálst að breyta verði, tímaáætlunum og þjónustu án samþykkis CAB. Þróað var nýtt 

leiðarkerfi, sem leyfði þeim að bjóða upp á þjónustu á fleiri mörkuðum en mögulegt var 

áður. Þetta kerfi gerði þó verðlagningu og rekstur flóknari. Á sama tíma komu inn ný 

lággjalda- og leiguflugsflugfélög á markaðinn. Mörg þessara flugfélaga gátu lækkað 

flugfargjöldin með því að greiða lægri laun, einfalda rekstrurinn og veita enga 

aukaþjónustu. Þannig högnuðust þau með því að hafa mun lægra verð en stóru 

flugfélögin.  

BOAC, sem nú er British Airways, hafði gert tilraunir til að setja mismunandi verð á 

flugmiða, til að örva eftirspurn á sætum sem annars myndu vera tóm í fluginu. Robert 

Crandall, sem þá var stjórnarformaður og forstjóri American Airlines, gekk skrefinu lengra 

með því að þróa nýja aðferð sem hann kallaði tekjustýringu (e. Revenue management), 

en sú aðferð snerist fyrst og fremst um að hámarka tekjur (Talluri og Ryzin, 2006).  

Eftir 11. september 2011 skertist flugnotkun mikið og átti tekjustýring undir högg 

að sækja. Margir töldu að ekki væri þörf fyrir hana lengur og ætti einungis við þegar nýting 

væri mikil. Fagmenn sögðu annað en þeir héldu því fram að alltaf væri þörf fyrir 

tekjustýringu. Þrátt fyrir álit fagmanna fóru hótel og flugfélög að selja með miklum 
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afslætti í gegnum bókunarsíður á netinu (Cross, Higbie og Cross, 2009). Sumir töldu 

netviðskiptin hafa aukið nýtinguna á erfiðleikatímum. Hins vegar bentu aðrir á að þessir 

breyttu viðskiptahættir hefðu þó dregið úr sambandinu og tryggðinni sem ríkti á milli 

viðskiptavinanna og flugfélaganna.  

Upp úr þessum breytingum fóru viðskiptavinir í auknum mæli að leita að ódýrara 

flugi. Þróunin og erfiðleikatímabilið sem fylgdi í kjölfarið leiddu til breytinga á notkun 

tekjustýringar. Tekjustýring hafði fram að þessum tíma verið notað sem tæki til að stjórna 

eftirspurn en fékk í kjölfar þessara breytinga í viðskiptaháttum það hlutverk að skapa 

einnig eftirspurn, og leiddi þar með til endurbyggingar tekjustýringarinnar (Cross, Higbie 

og Cross, 2009).  

Með því að nýta sér veraldarvefinn höfðu flugfélögin verkfæri í höndunum til að 

skapa eftirspurn hjá markhópum sem þeir náðu ekki til áður. Tengslin á milli tekjustýringar 

og markaðsáætluninar urðu sterkari. Áherslan var ekki aðeins á bókunum og nýtingu eins 

og verið hafði áður, heldur var nú einnig tekið tillit til dreifingar, sölu og markaðsstarfs 

(Cross, Higbie og Cross, 2009). 

2.2  Tekjustýring og flugfélög 

Í öllum viðskiptum liggur ákveðin óvissa og sá sem selur vöru eða þjónustu stendur 

frammi fyrir því að meta stöðuna og taka nokkrar grundvallarákvarðanir. Í fyrsta lagi þarf 

að ákvarða hvenær vara er seld. Mikilvægt er að selja á þeim tíma sem 

markaðsaðstæðurnar eru hagstæðastar en það er ekki hægt að vita fyrirfram hvenær það 

verður. Í öðru lagi þarf að ákvarða verðið. Seljandi vill verðleggja rétt – ekki of hátt þannig 

að hugsanlegir kaupendur sniðgangi vöruna og heldur ekki of lágt svo að seljandi fái engan 

hagnað af vörunni. Seljendur myndu vilja vita mat kaupenda á vörunni, en oftar en ekki 

þurfa seljendur að geta sér þess til hvað kaupendum finnst um hana. Það getur verið erfitt 

að finna einhvern sem er fullkomlega ánægður með verðlagningu og söluákvarðanir. 

Jafnvel þótt af sölunni verði eru kaupandi og seljandi stundum á báðum áttum um 

viðskiptin; kaupandinn spyr sig hvort það hefði verið betra að bíða eftir hagstæðara boði 

og seljandi spyr sig hvort söluverðið hafi verið of lágt (Talluri og Ryzin, 2006).  

Fyrirtæki standa frammi fyrir margslungnum söluákvörðunum og er tekjustýringu 

beitt sem mikilvægt hjálpartæki í slíkum aðstæðum. Tekjustýring er aðferð til að koma 

réttri vöru til réttra neytenda á réttu verði svo viðskiptin leiði til þess að fyrirtækið fái sem 
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hæstar tekjur. Tekjustýring snýst í fyrsta lagi um að stýra eftirspurninni, þar sem 

eftirspurnin er áætluð. Í öðru lagi snýst tekjustýring um að notfæra sér matið á 

eftirspurninni til þess að stýra verðinu og sömuleiðis nýtingu á sætum (Talluri og Ryzin, 

2006). Markmiðið með því að nota tekjustýringu er að jafna muninn á milli fasta 

framboðsins og breytilegrar eftirspurnar (Weigand, 1999). 

Þjónustu má skipta í tvennt, annars vegar einsleita þjónustu og hins vegar misleita. 

Þegar um einsleita þjónustu er að ræða verður þjónusta alltaf ínáanleg; kaupendur geta 

alltaf nýtt sér hana. Misleit þjónusta rennur út á tíma, eins og þjónusta við flugfarþega og 

hótelgesti. Í einsleitri þjónustu er óþarfi að nýta sér tekjustýringu þar sem þjónustan eða 

varan er alltaf til staðar. Tekjustýring hentar vel misleitri þjónustu, t.d. fyrirtækjum eins 

og flugfélögum; þar sem ekki er hægt að selja flugsæti í flugi sem þegar hefur átt sér stað 

flokkast flugþjónusta undir misleita þjónustu. Auk þess eru allar flugferðir breytilegar 

hvað varðar tíma. Þrátt fyrir að framboðið sé fast (þ.e. sætin eru alltaf jafnmörg) er 

eftirspurnin mjög breytileg á milli tíma dags, daga vikunnar og árstímans (Weigand, 1999).  

Í tekjustýringu er meðal annars stuðst við verðaðgreiningu. Verðaðgreining er sú 

leið sem fyrirtæki fara til þess að aðgreina sömu vöru í flokka og er það gert til að auka 

sölu þegar eftirspurnin er lítil. Flugfélög geta t.d. farið þá leið að skipta flugsætum innan 

sömu flugferðar í dýr sæti og ódýr sæti til að mæta þörfum tveggja ólíkra markhópa. Með 

því að hafa ólíka markhópa og mishátt verð á sætum er auðveldara fyrir seljendur að 

mæta þörfum ólíkra viðskiptavina; það eru ekki allir sem sækjast eftir sömu þjónustu. 

Verðaðgreining er einnig notuð til að færa eftirspurnina á milli tímabila, frá annasömum 

tímum til tímabila þar sem minna er að gera (Weigand, 1999). Seljandi vill fá sem mestar 

tekjur fyrir hvert flug á meðan neytandi vill fá ásættanlegt verð fyrir þá þjónustu sem 

hentar honum best. Verðaðgreiningin getur t.d. falist í því hversu langur 

bókunarfyrirvarinn er og hvenær viðskiptavinurinn ætlar að fljúga. Þegar afköst eru 

takmörkuð leitast fyrirtæki eftir því að nota tekjustýringu til að ná sem bestri afkomu á 

hverjum tíma (Zeithaml, Bitner og Gremler, 2009). Í Bandaríkjunum skilaði hagnýting á 

tekjustýringu allt að 6% hærri tekjum og var tekjustýring talin nauðsyn fyrir aldamót 

(Cross, Higbie og Cross, 2009).  
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2.3 Ákvörðun um stýringu á eftirspurn  

Í tekjustýringu er stýringu á eftirspurn skipt í þrjá flokka; kerfislægar ákvarðanir, 

verðákvarðanir og magnákvarðanir. Kerfislægar ákvarðanir snúast um sölukerfið, 

viðskiptaskilmála og -möguleika. Verðákvarðanir snúast um verðlagningu vörunnar eða 

þjónustunnar. Magnákvarðanir snúast um hvernig svara eigi tilboðum frá kaupanda, 

hvernig varan eða þjónustan er borin á borð fyrir hvern markaðshóp fyrir sig og margt 

fleira. Magnákvarðanir er úrræði sem flugfélögin nota til að stýra framleiðslugetunni. Það 

gera þeir með því að bjóða upp á mismunandi vörur þótt upphaflega sé um sömu vöru. 

Flugfélög setja t.d. mismunandi verð á sæti sem seld eru á mismunandi tímum og með 

mismunandi skilyrðum. Upphaflega er sætin þó eins, þ.e. einsleit sætanýting. 

Magnákvarðanir þykja því eðlilegar í þessum iðnaði og gefa flugfélögum mikinn 

sveigjanleika (Talluri og Ryzin, 2006).  

Tekjustýring er annað hvort byggt á verðundirstöðu eða magnundirstöðu. Þegar 

verðið er notað til að stýra eftirspurninni er talað um verðundirstöðu. Þegar magnið eða 

birgðirnar er notaðar til að stýra eftirspurninni er talað um magnundirstöðu. Flugfélög 

byggja á magnundirstöðu þegar þau hafa takmarkað framboð af sætum, þ.e. takmarkað 

magn, og þurfa því að stjórna eftirspurninni með það í huga (Talluri og Ryzin, 2006).  

 

2.4 Viðskiptaaðstæður sem stuðla að tekjustýringu 

2.4.1 Misleitni viðskiptavina 

Ef allir viðskiptavinir myndu meta vöru á sama hátt og sýndu sömu kauphegðun væri 

fjölbreytnin í kauphegðun viðskiptavina í eðli sínu horfin. Þar af leiðandi hyrfi sá möguleiki 

að nýta sér breytileika hjá viðskiptavinum; hversu mikið hver og einn er tilbúinn til að 

borga, hvaða vörur hver og einn velur og breytingar í kauphegðun hvers og eins yfir 

ákveðinn tíma. Þess meiri misleitni sem er í hópi viðskiptavina því fleiri möguleikar eru á 

því að nýta þessa misleitni til að bæta tekjurnar á skipulegan hátt og beita til þess 

árangursríkum úrræðum. Viðskiptavinir flugfélaga sýna vissulega þessa margbreytilega 

hegðun. Þeir sýna mismunandi notkunar- og hegðunarmynstur hvað varðar kaup, 

markmið og þörf; það er breytilegt með hvaða fyrirvara viðskiptavinirnir kaupa 
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flugmiðann, það er líka breytilegt eftir viðskiptavinum í hvaða tilgangi ferðin er farin og 

hversu mikil þörfin fyrir ferðinni er (Talluri og Ryzin, 2006).    

2.4.2 Breytileiki og óvissa eftirspurnar 

Mikill breytileiki gerir ákvarðanir erfiðari og flóknari á stjórnun eftirspurnarinnar. Eftir því 

hve breytileg eftirspurnin er yfir ákveðinn tíma er meiri óvissa um eftirspurnina þegar til 

lengri tíma er litið. Ef óvissan er mikil eru hugsanlega teknar fleiri rangar ákvarðanir og því 

er mikilvægt að hafa háþróað tæki til að meta flókin viðskipti. Mikil óvissa liggur í 

eftirspurn í flugi; verulegar breytingar eru í flugi eftir árstíðum, tíma dags, vikudegi eða 

orlofstímabilum (Talluri og Ryzin, 2006).  

2.4.3 Ósveigjanleiki í framleiðslu  

Þegar mikill ósveigjanleiki er í framleiðslunni getur það valdið töfum í framleiðslu 

vörunnar. Þessar tafir geta leitt til hærri fasts kostnaðar eða stærðarhagkvæmis í 

framleiðslunni. Þegar fasti kostnaður hefur hækkað leiðir það til hærri skiptikostnaðar. 

Þegar þetta gerist verður erfiðara eða dýrara að stýra eftirspurninni með því að breyta 

framboðinu. Vandinn verður meiri þegar ósveigjanleikinn er mikill og rangar ákvarðanir 

geta haft slæmar afleiðingar í för með sér. Af þessum ástæðum er tekjustýringin gagnleg. 

Sveigjanleikinn veitir fyrirtækjum fleiri tækifæri til að stýra eftirspurninni á mismunandi 

tímapunktum, á milli mismunandi viðskiptahópa, hjá mismunandi vörur í vörulínu og yfir 

mismunandi leiðir í dreifingu (Talluri og Ryzin, 2006).  

Flugrekstur er dæmi um framleiðslu sem er mjög ósveigjanleg. Þegar flugfélag 

skuldbindur sig til að fljúga flugvél frá A til B þarf það, af hagnýtum ástæðum, að ákvarða 

afkastagetu (fjölda sæta sem þeir geta boðið upp á) og heildarkostnað framleiðslunnar, 

óháð því hversu margir viðskiptavinir raunverulega fljúga með tilteknu flugi. Dæmi um 

ósveigjanleika í flugframleiðslu er t.d. að einingakostnaður á hvert selt sæti getur breyst 

eftir því hvert sölumagnið er. Annað dæmi er höft á afkastagetu, þ.e. takmarkaður fjöldi 

sæta, leiðir til þess að framleiðslan er fasti og verður ekki meiri. Erfiðasta dæmið um 

ósveigjanleika flugþjónustunnar, sem á við um alla þjónustu, er að ekki er hægt að geyma 

framleiðslugetuna, þ.e. þú selur ekki sæti í flugvél eftir að ferðin hefur verið farin. Þannig 

er ekki hægt að nota framleiðslu í flugþjónustu á einu tímabili til að uppfylla eftirspurn á 

öðru tímabili, þ.e. óselt sæti á mánudegi er ekki hægt að nota fyrir umfram farþega á 
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þriðjudegi. Allir þessir þættir skapa sameiginlega þennan mikla ósveigjanleika í 

flugþjónustu og gerir það að verkum að tekjustýring verður mikilvægt úrræði fyrir 

flugiðnaðinn (Talluri og Ryzin, 2006).  

2.4.4 Verð sem merki um gæði 

Annar þáttur tekjustýringar er verð vörunnar. Að einhverju leyti er verðið merki um gæði 

vörunnar. Fyrirtæki geta verið með ákveðna vöru eða þjónustu sem það verðleggur hátt 

og með því að kaupa þessa vöru eða þjónustu hefur viðskiptavinurinn keypt sér ákveðna 

ímynd. Ef fyrirtækið lækkar eða hagræðir verðinu getur verið hætta á því að skemma 

þessa ímynd á vörunni eða þjónustunni. Tekjustýring hentar því frekar illa þessum 

merkjavörum. Hún hentar betur vörum þar sem verðið lýsir ekki stöðu viðskiptavinarins 

og gæði vörunnar hefur ekki marktækt merki þar sem verð og gæði er aftengt í huga 

neytandans. Flugfélög eru gott dæmi um þetta. Þótt að mismunandi flugfélög staðsetja 

sig mismunandi hvað varðar verð og gæði (t.d. lággjaldaflugfélag sem hefur lægri fargjöld 

en rukkar fyrir aukaþjónustu og fullþjónustuflugfélag sem býður upp á alla þjónustu í sínu 

fargjaldi) tengja neytendur almennt ekki fargjald við gæði á tilteknu flugi. Viðskiptavinir 

gera ekki ráð fyrir “betra” flugi þótt fargjaldið sé hærra af því að bókað er á síðustu mínútu 

eða flogið er á orlofshelgi en ekki venjulegum virkum degi. Þar að auki hafa fæstir 

neytendur sterkar skoðanir á gæði flugfélaga þrátt fyrir trú flugfélaga á því. Að minnsta 

kosti ekki nógu sterkar til að skoðunin vegi þyngra en sá litli munur á áætlun og verði. 

Þessar ástæður er helsti hvati að því að flugfélög vilja skapa tryggð milli sín og kaupenda. 

Þetta er tilraun til að öðlast tryggð frá hópi neytenda sem eðlislega hafa mjög litla tryggð 

(Talluri og Ryzin, 2006). 

2.4.5 Grunngerð gagna og upplýsingakerfa 

Þegar tekjustýringu er beitt þarf fyrst að greina gögn til að koma auga á einkenni 

viðskiptahátta og eftirspurnina. Til þessa þarf kerfi sem safnar og geymir gögn til að 

innleiða raunákvarðanir og fylgjast með þeim. Í flestum atvinnugreinum er yfirleitt 

framkvæmanlegt að safna og geyma gögn um eftirspurn og taka sjálfvirkar ákvarðanir um 

eftirspurnina. Hinsvegar, þegar reynt er að nota tekjustýringu í iðnaði sem ekki hefur 

gagnagrunn eða viðskiptakerfi til staðar getur það orðið tímafrek, dýr og áhættusöm 

aðferð. Tekjustýring hæfir betur atvinnugreinum þar sem viðskiptakerfi er þegar til staðar 
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og er hluti af starfandi ferli fyrirtækja. Flugrekstur er enn aftur gott dæmi en það er 

iðnaður þar sem verðlagning og dreifingarferli eru að mestu sjálfvirk með tilkomu GDS 

tölvukerfa á sjöunda og áttunda áratugnum (Talluri og Ryzin, 2006). GDS er tölvukerfi sem 

flugfélög nota til að dreifa vörunum sínum, það er að segja sætaframboðinu og verði en 

ferðaþjónustur hafa aðgang að þessu kerfi og nota það til að bóka sæti hjá ákveðnum 

flugfélögum (Airline world, 2007b). Í raun er flugrekstur ein af fyrstu atvinnugreinum sem 

nýtti sér eingögnu rafræna sölu og dreifingu, áratugum fyrir tilkomu vefverslana. Eftir 

áratuga langa reynslu í notkun upplýsingakerfis á sjálfvirku viðskiptaferli þótti eðlilegt að 

innleiða tekjustýringu í flugrekstur á sínum tíma (Talluri og Ryzin, 2006). 

2.4.6 Menning stjórnunar 

Tekjustýring er tæknilega flókin og krefjandi aðferð. Henni fylgir áhætta þegar 

stjórnendur fyrirtækja hafa ekki nóga þekkingu eða trú á að innleiðing tekjustýringar sé 

raunhæfur möguleiki. Ekki er víst að menning fyrirtækja sé móttækileg fyrir nýjungum eða 

kunni að meta ný og leiðandi úrræði til að leysa vandamálin. Menntun stjórnenda, fagleg 

reynsla og ábyrgð þeirra í forystustörfum og færni þeirra til að ná árangri í greininni skapar 

menningu iðnaðarfyrirtækisins. Nútímaflugfélög geta ekki starfað án upplýsingakerfa. 

Flugfélög nota kerfið fyrir miðasölu og pantanir, tímasetningar hjá áhöfnum og flugvélum, 

meðhöndlun farangurs og rekstrarstjórnanir (þ.e. breytingar á flugleiðum hjá flugvélum 

vegna tafa og bilana). Flest stór flugfélög höfðu í raun og veru starfsfólk, sem starfaði við 

að rannsaka vandamál sem vörðuðu tímasetningu og verkefni flugvélaflotans, löngu áður 

en tekjustýring var notuð í greininni. Þegar tekjustýring kom til sögunnar var stjórnendum 

og menningu greinarinnar skylt að samþykkja hana (Talluri og Ryzin, 2006). 

2.5 Tímasetning 

Í flugrekstri getur skipt miklu máli bæði fyrir flugfélagið og viðskiptavinina hvenær 

flugsætið er selt. Dýrara getur verið að mæta rétt fyrir brottför og kaupa farseðilinn þá en 

að kaupa farseðil með löngum fyrirvara. Flest fyrirtæki eins og flugfélög, sem eru með 

vöru og þjónustu sem rennur út eftir ákveðinn tíma, notast við tekjustýringarkerfi (e. Yield 

managemnet system). Tekjustýringarkerfi safna saman gögnum um viðburði, 

samkeppnisaðila, mynstur á markaði eða aðra viðeigandi þætti sem tengjast sölunni. 
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Kerfið er notað til að auðvelda tímaskipulagninguna. Slík kerfi eru notuð til að spá fyrir 

um forsendur fyrir eftirspurn á tiltekinni vöru eða þjónustu (Zigu, e.d.). 

Í flugrekstri, sem og í öðrum sambærilegum rekstri, er tekjustýringarkerfi notað til 

að hámarka hagnað með því að auka tekjurnar og minnka kostnaðinn. Áherslan er því á 

að ná í farþega sem tilbúnir eru að borga hæsta verðið. En þar sem það er náttúruleg 

skipti á milli eftirspurnar og verðs, sem innbyggt er í tekjustýringarkerfin, getur reynst 

erfitt að vinna með skiptin þegar um þjónustu er að ræða. Þessi náttúrulega skipting þýðir 

að ef verð er hækkað skerðist eftirspurnin. Hins vegar eykst eftirspurnin þegar verð er 

lækkað. Þetta gerist óháð því hvort afkoma fyrirtækisins verði betri eða verri (Fisk o.fl., 

2004). 

2.6 Verð og eftirspurn 

Þegar eftirspurn er breytileg en framboð er fast virðist einfaldasta svarið vera að innleiða 

tekjustýringu. Það er þó óheppilegt að innleiða tekjustýringu strax það sem það gæti leitt 

til óeðlilegrar verðlækkunar. Verð er einn margra þátta í markaðsumhverfi fyrirtækja en 

aðrir eru varan sjálf, fólkið, dreifingin, kynningin, umhverfið og framkvæmdin. Stærstu 

mistökin sem stjórnendur gera er að lækka verðið áður en hugað er að hinum þáttunum 

sem hugsanlega gætu leyst vandamálið. Hugsanlega er gæðin léleg, kynningin lítil eða 

þjónustan slæm. Það getur líka verið freistandi fyrir stjórnendur að breyta strax verðinu 

þar sem það er fljótlegt, auðvelt í kynningu og greinilegt. Eins og áður sagði geta það samt 

verið mikil mistök og þess vegna er mælt með því að stjórnendur fari yfir rekstrar- og 

markaðsáætlanir áður en verð er lækkað. Á þann hátt er gengið úr skugga um að 

fyrirtækið sé örugglega rekið með skilvirkum hætti (Weigand, 1999).  

Hægt er að auka eftirspurn, ef hún er ekki sveiflukennd, með því að lækka verð en 

þá getur hver sala orðið ábatasamari sem leiðir til hærri jaðartekna en jaðarkostnaðar. 

Einhverjar tekjur eru betri en engar. Aukin eftirspurn setur ákveðið gólf í verðlagningu en 

á þó ekki alltaf við (Weigand, 1999). Cooper (2006) gerði rannsókn á tekjustýringarkerfi 

og hún leiddi í ljós að ef umframbirgðir eru seldar á lægsta verðinu, eða á nógu lágu verði 

til að birgðirnar seljist upp, myndi það leiða til lægra verðs á vörunni til frambúðar. Kerfi 

sem ekki taka tillit til verðteygni viðskiptavina getur leitt til þessa. Tekjustýringakerfi 

stuðla að því að þegar eftirspurn er lítil ætti að selja á lægra verði til að örva eftirspurnina. 

Það gerist þó ekki alltaf. Þegar eftirspurn eykst ekki leiðir það til þess að þeir viðskiptavinir 
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sem viljugir eru að greiða hærra verð geta orðið hvalreka, þ.e. þeir hverfa eða fara sömu 

leið og hinir (Cross, Higbie og Cross, 2009).  

2.7 Gagnsæi 

Á síðustu árum hefur gagnsæi viðskipta verið að færast í vöxt. Gagnsæið er nauðsynlegt 

til að besta verð í samanburði við verðteygni og staðfærslu gagnvart verði 

staðkvæmdavara. Það auðveldar viðskiptavinum að bera saman verð ef aukið gagnsæi er 

til staðar. En það getur hinsvegar auðveldað viðskiptavinum að refsa flugfélögum sem 

hafa gert mistök við verðlagningu. Auðveldara er því að sjá verð hjá samkeppnisaðilum og 

þar með hefur dregið úr verðsamkeppni. Ástæðan er líka sú að flugfélög hafa aukið 

aðgreingingu hjá sér með öðrum þáttum á árangursríkan hátt. Aukin aðgreining getur gert 

flugfélögum kleift að bæta ímynd sína og staðfærslu gagnvart viðskiptavinum. Þetta er 

gert með því að hafa verðteygni viðskiptavina til tilsjónar í stað þess að hafa sama verð 

og samkeppnisaðilarnir. Í aðalatriðum snýst þetta um að finna heppilegt verð sem skilar 

viðskiptavinum því virði sem þeir vænta án þess að lækka verðið. Munurinn á milli 

samkeppnisaðila má ekki verða of mikill svo það leiði ekki til þess að viðskiptavinirnir fari 

annað (Cross, Higbie og Cross, 2009). 

Þó freistandi getur verið að nota tekjustýringu getur henni samt sem áður fylgt 

ýmsir erfiðleikar. Fyrir hvern markhóp (e. Market segment) þarf að spá fyrir um 

eftirspurnina en mikilvægt er að halda þessum markhópum sitt í hvoru lagi til að aðgreina 

þarfir þeirra og hegðun. Tekjustýring getur verið flókin og kostnaðarsöm og auðvitað 

getur tekjustýring gert viðskiptavini óánægða. Það má ekki ofbjóða viðskiptavinum með 

of háu verði (Weigand, 1999). Fyrirtæki gætu haft tilhneigingu til þess að einblína um of 

á afraksturinn og verðið til skemmri tíma og misst þannig sjónir á langtímamarkmiðum 

fyrirtækisins (Zeithaml, Bitner og Gremler, 2009).  
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3 Verðaðgreining og verðlagning  

3.1 Verðaðgreining 

Verðaðgreining þarf ekki að vera slæm fyrir samfélagið þrátt fyrir að hún hljómi illa. Án 

verðaðgreiningarnar væru sumar vörur og þjónusta ekki framleiddar. Það laðar marga 

viðskiptavini að ef verðið er lágt og engin verðaðgreining er. En heildartekjurnar gætu þó 

orðið of lágar til að það borgi sig að framleiða vöruna. Hins vegar ef möguleiki er fyrir 

hendi að selja vöruna á mismunandi verði til mismunandi neytenda með mismunandi 

þarfir gætu tekjurnar orðið hærri og nægt fyrir framleiðslu á vörunni. Viðskiptavinir borga 

hvorki minna né meira en þeir eru tilbúnir að borga. Því eru viðskiptavinir í betri stöðu en 

ef varan hefði aldrei verið framleidd (Weigand, 1999).  

Meginreglan bak við verðaðgreiningu er að fyrirtæki reyna að nota mismunandi 

verðteygni af eftirspurn. Ef sumir einstaklingar hafa mjög óteygða eftirspurn þýðir það að 

þeir eru tilbúnir til að borga hærra verð. Ef fyrirtæki geta sett hærra verð fyrir þessa 

neytendur getur fyrirtækið aukið tekjur sínar og hagnað. Aðrir neytendur sem næmari eru 

fyrir verði og hafa því teygða eftirspurn munu bregðast við sérstökum tilboðum og 

afsláttum. Fyrirtæki geta notið góðs af því ef hægt er að aðgreina þessar neytendur og 

þar með dregið úr neytendaábata þeirra (Pettinger, 2014).  

Helsti kostnaður sem ekki er hægt að losna við, sem tengist flugi, er sá kostnaður 

sem flugfélagið þarf að borga þrátt fyrir að ná ekki að fylla í öll sæti. Ef flugfélag hefur einn 

farþega, þarf flugfélagið að borga allan þann kostnað sem ekki er hægt að losa við þrátt 

fyrir að hafa ekki náð að fylla öll sæti í vélinni áður en hún flýgur. Sá kostnaður er til dæmis 

laun, flugvallaskattar og fleira. Þess vegna, til að hámarka tekjurnar, mun flugfélagið reyna 

að selja alla farmiðana. Með því að verðaðgreina eru flugfélög að hámarka tekjurnar sínar 

þar sem jaðarkostnaður á auka farþega er tiltölulega lág. Í dag hafa flest flugfélög fjárfest 

í tekjustýringakerfum til að geta stjórnað verði og eftirspurn svo þeir fái sem mestan 

neytendaábata og mögulegt er (Pettinger, 2014).   

Það er engin föst regla hvenær er best að kaupa flugmiða en ef viðskiptavinur kaupir 

flugmiða með nokkra mánaða fyrirvara þá hefur það tilhneiginguna að vera ódýrara. Ef 
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eftirspurn eftir tilteknu flugi er mikil, þá mun flugfélagið byrja að hækka verðið á því 

tiltekna flugi. Það þýðir að þeir flugmiðar sem eftir eru, munu í fullkomnum heimi vera 

keyptir af þeim viðskiptavinum sem eru tilbúnir að borga hærra verð. Ef tiltekið flug er 

ekki að selja mjög vel þá mun flugfélagið gera hið gagnstæða og draga úr verðinu á 

flugmiðunum. Lægra verð mun laða fleira fólk sem er viðkvæmt fyrir verði og tryggir það 

flugfélaginu að flugvélin mun fyllast. Í hinum fullkomna heimi, myndi flugfélagið vilja fylla 

flugvélana af viðskiptavinum sem myndu borga það hæsta sem þeir væru tilbúnir að 

borga (Pettinger, 2014).  

3.2 Verðlagning 

Það getur vafist fyrir fólki að verðleggja þjónustu, bæði fyrir viðskiptavini og þeim sem 

veita þjónustu. Þetta má rekja til að þjónusta er aðallega verðlögð á mjög mismunandi 

hátt. Hjá flugfélögum eru margir þættir sem hafa áhrif á hvernig fyrirtækin verðleggja. Ef 

eitt flugsæti selst ekki, verður verðmæti þess aldrei endurheimt (Fisk o.fl., 2004). 

Hægt er að nota verðlagningu þegar ná þarf í nýja viðskiptavini og til að stýra 

áhættu. Sýn stjórnenda getur haft áhrif á hvaða leiðir eru valdar við verðlagningu. 

Stjórnendur geta metið ávinning og viðbrögð samkeppnisaðila er ólík og getur það haft 

mikil áhrif á hvaða leiðir eru farnar í verðlagningu bæði til langs tíma og skamms tíma. 

Verðlagning getur til dæmis miðast við verðmarkmið en það hefur þá áhrif á heildar 

markaðsstefnu fyrirtækisins (Fisk o.fl., 2004). Verðmarkmið eru markmið sem gefur 

fyrirtæki stefnu á hvernig eigi að verðleggja vöru eða þjónustu fyrir hugsanlegan 

viðskiptavin (Jaideep, 2015). Það er hægt að nota verðmarkmið á tvennan hátt. Fyrsta er 

að vera með hagnað í huga (e. Profit-oriented) en lögð er áhersla á að fá mikinn hagnað 

af fjárfestingu sem kemur úr aðföngum. Hitt er að leggja áherslu á magnið (e. Volume-

oriented) en þá er lögð áhersla á fjölda viðskiptavina og eignir þeirra (Fisk o.fl., 2004). 

Verðlagning getur líka miðað af starfsemi fyrirtækisins sem tekur mið af 

lágmarksverði sem myndi ná yfir allan lágmarkskostnaðinn við að veita þjónustuna. Við 

svona verðlagningu eru þrjár leiðir til viðmiðunar en þær eru verð eftir kostnaði (e. Cost-

based approach)  en þá er reiknað út kostnaðurinn og þeirri ásættanlegri framlegð 

vörunnar bætt við. Verð með viðskiptavininn í huga (e. Customer-based approach) er sú 

leið þar sem horft er til hæsta verðs sem viðskiptavinurinn vill borga og þriðja leiðin er 
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samkeppnisverðlagning (e. Competition-based approach) þar sem horft er til 

samkeppninnar við verðlagningu á þjónustunni (Fisk o.fl., 2004). 

Fyrirtæki þurfa oft að bregðast skjótt við fyrirsjáanlegum breytingum í eftirspurn. 

En til þess að anna þeirri eftirspurn sem verður á annasömum tímum hjá fyrirtækum þurfa 

þau að hafa næga ónotaða framleiðslugetu til handar eða hafa nóg af söfnuðum birgðum 

af þeim tímabilum sem minna hefur verið að gera. Eftirspurn sem er breytileg hefur því 

þann galla að framleiðslugetan verður ónýtt og það þá á löngu tímabili. Fyrirtæki geta 

stuðst við örtraðaverðlagningu (e. Peak Load Pricing) þegar um breytilega eftirspurn er 

að ræða. Þá hækka fyrirtæki verðið á háannatíma en þegar minna er að gera þá lækka 

þeir verðið. Þetta er gert til að freista þess að eftirspurnin færist frá tímabilum þegar mikið 

er að gera yfir á tímabil þar sem minna er að gera. Ef flugfélög vilja freistast að færa 

viðskiptavini á milli tímabila þá verða þau að styðjast við verðbreytingar þar sem flugfélög 

geta ekki haft ónotaða framleiðslugetu til handar. Til þess að örtraðaverðlagning virki þarf 

eftirspurnin að vera þekkt og viðskiptavinir vera tilbúnir að flytja sig frá einu tímabili yfir 

á annað (Dana, 1999).  

Kvik verðlagning (e. Dynamic Pricing), sem stundum er kölluð rauntíma verðlagning 

(e. Real Time Pricing), sem notust er í tekjustýringum, er stjórnað af verði frekar en magni 

til að stýra eftirspurninni. Í tekjustýringu er náttúrulegur hlutur að hafa nokkur verð í boði 

til að svara við þeirri markaðssveiflu og óvissu í eftirspurninni. Kvik verðlagning þýðir að 

flugfélag mun breyta verði á flugi daglega eða jafnvel innan dags ef hver mínúta skiptir 

máli þegar markaðsupplýsingar sýna að þurfi að breyta. Það er byggt á viðurkenningu að 

rétt hlutfall til að rukka fyrir flugmiða er það sem viðskiptavinurinn er fær og tilbúinn að 

borga. Með því að verðleggja of lágt er tekjustjórinn, sá sem stýrir tekjustýringunni, að 

leggja peninga eftir á borðinu en ef verðlagt er of hátt þá getur flugfélagið verðlagt sig út 

af markaðnum. Þeir sem notast við kvika verðlagningu vita að flugfélög þarf stöðugt að 

stilla verð sín til að bregðast við síbreytilegu framboði eða eftirspurn. Þessi stöðuga 

áskorun er að reyna ákvarða hagkvæmasta verð á tilteknum degi eða tíma. Mjög vinsæl 

verðlagninga regla sem gildir við kvika verðlagningu er eitthvað sem kallað er eftirspurnar 

byggð verðlagning. Þegar um er að ræða litla eftirspurn þá er boðið upp á lægri verð en 

það eykur eftirspurnina og þá taka við hærri verð. Eftirspurnar byggð verðlagning er ekki 

ný og er mikið notuð í dag þar sem auðvelt er að sjá eftirspurnina í gegnum gangagrunni 
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aðeins með því að smella á músina. Þannig geta líka uppfærð verð verið auglýst á mörgum 

dreifileiðum á auðveldan hátt (Forgacs, 2010). 

4 Reykjavík til Akureyrar 

Til að skilja betur tekjustýringu verður sett upp dæmi og búið til ímyndað flugfélag. Þetta 

dæmi verður sett upp í þeim tilgangi að lesandi fái betri skilning á tekjustýringu hjá 

flugfélögum og fái betri sýn á rekstur flugfélaga. Varan sem tekið verður dæmi um er 

flugvél sem flýgur frá Reykjavík (RKV) til Akureyrar (AEY).  

Þar sem flugfélagið er hagnaðarmiðað vill það selja öll flugsæti og ná eins mikilli 

arðsemi og möguleiki er á. Arðsemi merkir að árangur flugfélagsins verði jákvæður en það 

má skýra þannig að flugfélagið vilji fá meiri tekjur en kostnaður er á vörunni. Til að uppfylla 

þetta er fyrsta skrefið að skoða allan kostnað flugfélagsins. Það er ekki auðvelt verk að 

reikna út samanlagðan kostnað fyrir hverja flugleið, bæði fastan kostnað og breytilegan. 

En ekki er hægt að reikna arðsemi vörunnar nema með því að reikna þennan kostnað.  

Í ímyndaða flugfélaginu gefum við okkur að heildarkostnaður (sem er samanlagður 

fastur kostnaður og breytilegur kostnaður) flugfélagsins jafngildi 10.000 krónur á sæti. 

Núllpunktur hvers sætis er því 10.000 krónur, þ.e.a.s ef flugfélagið selur sætið á lægra 

verði en það borgar með sætinu. Í flugvélinni eru 56 sæti og því er heildarkostnaður 

flugleiðarinnar 560.000 krónur. 

 

 

 

Nú skulum við líta til markaðarins. Hvað veit flugfélagið um tilvonandi viðskiptavini? Vita 

þeir hvað viðskiptavinirnir eru tilbúnir að borga fyrir farmiða? Í þessu dæmi munum við 

gefa okkur að það sé tveir markhópar sem flugfélagið þarf að horfa til. Fulltrúi fyrri 

hópsins er Sumarliði sem er á leið í orlof og fulltrúi hins hópsins er Trausti sem er á leið í 

Kostnaður fyrir hvert sæti  10.000      

Fjöldi sæta  56      

Heildarkostnaður  560.000      

Tafla 1: Heildarkostnaður flugsins 
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viðskiptaferð. Sumarliði sem er á leið í orlof leitar að ferð með góðum fyrirvara og er 

viðkvæmur fyrir verði. Trausti sem er á leið í viðskiptaferð kaupir farmiðann með stuttum 

fyrirvara og þarf að hafa miðann opinn og sveigjanlegan þar sem ferðin gæti breyst. 

Trausti er líka tilbúinn til að borga meira fyrir miðann og er ekki viðkvæmur fyrir verðinu. 

Í þessu dæmi eru aðeins tvö verð á flugsætum. Flugfélagið setur upp þann skilmála að tvö 

mismunandi verð eru á tveimur mismunandi farmiðum sem hvor um sig hentar ólíkum 

markhópum, m.ö.o. flugfélagið hefur framleitt tvær vörur. Ódýrari farmiðann er hægt að 

kaupa með miklum fyrirvara en enginn sveigjanleiki er á þeim miða og ekki er hægt að fá 

endurgreitt. Ef einstaklingurinn vill sveigjanleika á farmiðann sinn getur hann borgað 

aðeins meira og keypt dýrari farmiðann. Flugfélagið vill að einstaklingurinn á leið í 

viðskiptaferð, sem vill sveigjanleika á miðan sinn og mun líklegast kaupa miðann með 

stuttum fyrirvara, borgi dýrari farmiðann. Það sem flugfélagið er að gera með því að setja 

upp skilmála á farmiðann er að koma í veg fyrir að einstaklingurinn sem er tilbúinn til að 

borga meira og er á leið í viðskiptaferð, kaupi ekki ódýrari miðann. Með því að selja 

ódýrustu miðana með þeim skilmálum að ekki er hægt að breyta eða fá endurgreitt er 

flugfélagið að tryggja sér þær tekjur af þeim sætum (Airline world, 2007a).  

Hér er sýnd mynd af 56 sæta flugvél sem notuð er sem dæmi. Sjá má litaskiptingu 

sæta en með henni er sætunum skipt í gul sæti sem tákna viðskiptaferðir og blá sæti sem 

tákna orlofsferðir.  

 

Mynd 1: Flugvél - Reykjavík til Akureyrar 

 

Í dæminu höfum við flugvél sem flugfélagið verður að fylla af fólki úr báðum 

markhópnum. Markmiðið er að gera það á þann hátt að flugfélagið nái hámarkshagnaði. 

Gulu sætin eru dýrari sætin sem tileinkuð eru einstaklingum sem eru á leið í 
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viðskiptaferðir og bláu sætin eru því ódýrari og eru tileinkuð einstaklingum á leið í 

orlofsferðir. Núllpunktur sætanna er 10.000 krónur hvert sæti og því er hægt að sjá að 

bláu og gulu sætin eru verðlögð fyrir ofan núllpunktinn. Ef flugfélagið nær að selja öll 

sætin verður þetta flug arðbært.  

Flugfélagið ákveður að verðleggja gulu sætin á 15.000 krónur og 12.000 krónur á 

bláu sætin. Fjöldi sæta sem lituð eru blá eru 41 sæti sem þýðir að ef flugfélagið nær að 

selja öll þau sæti myndu þeir fá 492.000 krónur í tekjur. En eins og nefnt var hér fyrr er 

heildarkostnaður flugsins 560.000 og því vantar 68.000 krónur upp á að flugfélagið nái 

núllpunkti. Flugfélagið treystir því á þessi 15 sæti sem eftir eru, sem lituð eru gul og eru 

því dýrari. Ef við búum í fullkomnum heimi og flugfélagið nær að selja þessi auka 15 sæti 

á 15.000 krónur flugsætið myndi flugfélagið enda í hagnaði út úr þessu flugi.  

 

 

 

Nú þegar flugfélagið hefur heildarkostnaðinn sinn sem nam 560.000 krónur og gat selt öll 

sætin sín sem leiddi til heildartekna upp á 717.000 krónur getur flugfélagið reiknað 

hagnað sinn á þessu tiltekna flugi. Flugfélagið endar í hagnaði upp á 157.000 krónur en 

þetta er í því tilviki að þeir geti selt öll sætin á því verði sem þeir vilja.  

 

 

 

Auðvitað er þetta aðeins grunnatriði í sambandi við tekjustýringu og nýtingu. Í 

raunveruleikanum er margar aðstæður sem þarf að hafa í huga til dæmis verð 

samkeppnisaðila, árstíðir, menningar og íþrótta viðburðir og margt fleira. Með því að sýna 

einfalt og skýrt dæmi gefur lesanda betri innsýn í afhverju það er ekki auðvelt að 

Fargjald á hvert sæti  12.000       15.000      

Fjöldi sæta  41       15      

Heildartekjur  492.000       225.000      

Tafla 2: Heildartekjur flugsins 

Heildarkostnaður   560.000      

Heildartekjur  717.000      

Hagnaður  157.000      

Tafla 3: Hagnaður flugsins 
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samræma framboð og eftirspurn. Þetta gefur einnig betri innsýn í hvað stendur bakvið 

verðlagningu flugfélaga en aðalatriðið hjá flugfélögum er að fá tekjur af fluginu.  
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5 Niðurstöður  

Í upphafi þessara ritgerðar setti höfundur sér þau markmið að fjalla almennt um 

tekjustýringu og þá þætti sem eru mikilvægir í því samhengi, auk þess að miðla til lesenda 

fræðilegri þekkingu á tekjustýringu flugfélaga. Höfundur lagði upp með að útskýra tilgang 

og markmið fyrirtækja með að nota tekjustýringu. Tekið sérstaklega dæmi um flugfélög, 

en þau eru eitt þeirra iðnaðarfyrirtækja sem notast við tekjustýringu í rekstri sínum. Til að 

uppfylla þessi markmið fór höfundur í upplýsinga- og heimildaöflun til að geta svarað 

þeim spurningum sem hann setti fram í upphafi: Hvað er tekjustýring? og Hvernig beita 

flugfélög tekjustýringu í rekstri sínum? 

5.1  Tekjustýring flugfélaga 

Flugfélög, sem bjóða upp þjónustu sem rennur út eftir ákveðinn tíma, notast við ákveðið 

kerfi, sem kallað er tekjustýringarkerfi, til að hámarka tekjur sínar og stýra eftirspurn. 

Aðferðin á uppruna sinn að rekja þegar reglugerð flugfélaga í Bandaríkjunum var afnumin 

árið 1978 og þróaði Robert Crandall aðferðina enn frekar. Helstu þættir tekjustýringar 

sem nauðsynlegt er að taka tillit til þegar henni er beitt í fyrirtækjum eru til dæmis 

misleitni viðskiptavina, sá breytileiki og óvissa sem er í eftirspurn, framleiðslan sem er 

ósveigjanleg, gagna og upplýsingakerfi sem unnin eru með og fleira. 

5.2  Verðaðgreining og verðlagning 

Aðalatriðið bak við verðaðgreiningu er flugfélög geta aðgreint neytendur í þá sem eru 

tilbúnir að borga meira fyrir farmiðan og svo þeir sem eru næmnari fyrir verði. Þannig 

getur flugfélagið dregið úr neytendaábata þeirra. Helsti kostnaðurinn sem tengist því að 

fljúga er sá kostnaður sem flugfélagið þarf að borga þrátt fyrir að þeir selji aðeins 

helminginn af sætunum. Þeir geta notað því verðaðgreiningu og aðgreiningu á 

neytendum til að selja alla farmiðana á því virði sem neytendurnir eru tilbúnir að borga. 

Það getur verið erfitt að verðleggja þjónustu en hægt er að nota verðlagningu til að ná í 

nýja viðskiptavini og til að stýra áhættu. Flugfélög geta ekki safnað birgðum og þurfa því 

að treysta á það að færa viðskiptavini á milli tímabila. Sú verðlagning sem er notuð mest 

í tekjustýringu er kvik verðlagning en þá breytir flugfélagið verðinu á fluginu daglega eða 
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jafnvel innan dagsins ef hver mínúta skiptir máli. Mikilvægt er í þessu að ekki verðleggja 

of lágt og ekki of hátt. 

5.3  Sýnidæmi 

Einnig var gert dæmi í lok málsins til að auka skilninginn. Dæmið var gert á sem 

einfaldastan máta fyrir skilning. Búið var til ímyndunar flugfélag sem ætlaði að fljúga frá 

Reykjavík til Akureyrar með flugvél sem var með 56 sæti. Fyrsta skrefið var að reikna út 

kostnað við að fljúga þessa leið þar sem ekki er hægt að reikna arðsemi án kostnaðar. Í 

dæminu var gefið að kostnaður við hvert sæti væri 10.000 krónur og þýddi það því að 

núllpunktur hvers sætis væri það sama. Heildarkostnaðurinn endaði því í 560.000 

krónum. Markaðshópar flugfélagsins voru tveir, einstaklingar á leið í viðskiptaferð og 

einstaklingar á leið í orlofsferð. Flugfélagið skiptir því sætunum í tvær vörur sem hafa 

sitthvor verðin. Ódýrari sætin sem seljast á 12.000 krónur eru því einstaklingana á leið í 

orlofsferðir en skilmálarnir á þeim miðum er að ekki er hægt að breyta eða fá endurgreitt. 

Dýrari sætin áttu að seljast á 15.000 krónur hvert og voru tileinkuð þeim einstaklingum 

sem voru á leið í viðskiptaferðir og væri ekki eins næmir fyrir verði. Skilmálar á þeim 

sætum væri sveigjanleiki og hægt að fá endurgreitt ef hætt væri við ferð. Með því að setja 

upp þessa skilmála er flugfélagið að tryggja sér tekjur á til dæmis þeim ódýrum sætum 

sem ekki er hægt að breyta eða fá endurgreitt. Reiknaðar voru því heildartekjurnar ef 

flugfélagið myndi ná að selja öll sætin en 41 sæti voru tileinkuð orlofsferðum og 15 voru 

fyrir viðskiptaferðir. Heildartekjurnar námu 717.000 krónum sem þýddi að flugfélagið 

myndi fá hagnað upp á 157.000 krónur þegar kostnaðurinn var tekinn af tekjunum.  
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6 Lokaorð 

Tekjustýring er áhugaverð aðferð sem margir þekkja ekki til  og hafa ekki skilning á hverju 

því er byggt á.  Það sem fólk veit ekki er að þeir eru hluti af tekjustýringu þegar þeir íhuga 

kaup á flugmiða eða kaupa sér flugmiða.  Tekjustýring er ákveðin aðferð sem fyrirtæki, 

sem hafa vöru eða þjónustu sem rennur út eftir ákveðinn tíma, notar til að stýra eftirspurn 

og hámarka tekjur sínar. Ferðaþjónusta og flugrekstur hefur alltaf vakið mikinn áhuga hjá 

höfundi og var því augljóst að skoða tekjustýringu. Höfundur hafði heyrt orðið 

tekjustýring nokkrum sinnum áður en aldrei skilið hvað það væri. Eftir að hafa fengið 

stutta útskýringu á hvað tekjustýring er, þótti höfundi tilvalið að skoða þetta betur og 

kynna tekjustýringu fyrir öðrum. Þessi ritgerð er því gerð til allra sem vilja vita almennt 

um tekjustýringu  og fá þannig almennan skilning á hvað tekjustýring er og hvernig hún er 

notuð.  

Eftir þessi skrif, finnst höfundi áhugavert ef skoðað væri betur hjá flugfélögum hér 

á Íslandi hvernig þeir notast við tekjustýringu og hvað það gerir fyrir þeirra rekstur.  Einnig 

finnst höfundi mikilvægt að Viðskiptafræðideild Háskóla Íslands fari að kenna 

tekjustýringu. Hvort það verði í sér námskeiði eða sem hluti af öðru efni í núverandi 

námskeiði. Þetta gæti reynst nemendum Viðskiptafræðideildar og nemendum 

Ferðamálafræðinnar sem taka viðskiptafræði sem aukagrein hagnýtt, þar sem 

ferðaþjónustan er sífellt stækkandi og er tekjustýring stór hluti af ferðaþjónustu. Með því 

að auka þekkingu og skilning á tekjustýringu getur það hjálpað tekjustýringu og 

ferðaþjónustunni að þróast.  

Þetta ferli hefur verið lærdómsríkt fyrir höfundinn, bæði með heimildarvinnu og 

gagnavinnu sem auk þekkingu höfundar á viðfangsefninu. Í framtíðinni mun höfundar 

ávallt hugsa til tekjustýringar við kaup á flugmiða, kaup á hótelherbergi eða eitthverju 

álíka. Höfundur vonar að lesandi muni einnig hugsa til tekjustýringar eftir lestur á þessari 

ritgerð og dreifi þekkingu sinni á viðfangsefninu. 
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