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Útdráttur 
 
Undanfarna áratugi hefur vöxtur alþjóðaviðskipta verið mikill. Markaðir hafa runnið 

saman með tilstuðlan hinna ýmsu viðskiptabandalaga og eru ekki lengur sjálfstæðar 

einingar. Í alþjóðavæðingu nútímans líta margir þannig á að heimurinn sé eitt stórt 

markaðssvæði og ef fyrirtæki hyggjast ná árangri þá verða þau að vera reiðubúin að 

há keppni á alþjóðamarkaði og er það algjörlega óháð stærð þeirra. Það hafa verið 

gerðar margar rannsóknir á því ferli sem fyrirtæki þurfa að fara í gegnum þegar þau 

alþjóðavæðast. Fyrst snérust þær um stærri fyrirtækin en nú hefur landslagið breyst 

og smærri fyrirtæki eru farin að taka meiri þátt í alþjóðavæðingunni. Holland og 

Bretland hafa undanfarin ár verið mikilvæg útflutningslönd íslenskra fyrirtækja. Það 

var því áhugavert að kanna aðstæður í löndunum tveimur fyrir fyrirtæki sem starfar í 

hugbúnaðargeiranum. Það er ljóst að mikill og vandasamur undirbúningur er 

aðalforsenda þess að árangur náist. Varan þarf að vera einstök og skila virði til 

viðskiptavina sinna. Hæfni og kunnátta stjórnenda svo og annarra starfsmanna er 

lykill að því að góður árangur náist. Að mörgu leyti eru aðstæður í löndunum tveimur 

álíkar. Þau leggja mikla áherslu á að styðja við nýsköpun og þróun og reyna að gera 

umhverfi fyrirtækja í þessum geira sem best úr garði. Er það meðal annars gert með 

skattaívilnunum og aðlaðandi skattaumhverfi. Það er því niðurstaða höfundar 

þessarar rannsóknar að ef fyrirtæki ætlar að alþjóðavæðast þá sé það vel þess virði 

að rannsaka þessa markaði enn frekar. 
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Abstract 
 
For the last decades, international trade has grown rapidly. Market areas have 

merged with various international trade alliances. In this globalized environment the 

world has become one big marketplace. Companies looking to succeed, have to be 

prepared to compete in an international market, regardless of size. A number of 

research has been done, regarding the processes companies looking to compete in 

the global marketplace have to go through. At first, researchers focused mainly on 

the larger corporations, but since the global business landscape has shifted towards 

the involvement of small and medium sized companies, these have become subjects 

of research as well. In recent years, the United Kingdom and the Netherlands have 

been important export destinations for Icelandic companies. With this in mind, it 

was an interesting challenge to take a deep look and comparison of the business 

environment provided in these countries, for small/medium sized companies 

working in ICT. Research and detailed preparation is the main prerequisite for 

success. A unique, value driven product is a must. A qualified management team and 

staff is also a key to a successful market entry. For a large part, the conditions for a 

market entry in the two countries are similar. Both countries put an emphasis on 

innovation and have created a good environment for start-ups in the ICT sector. The 

conclusion of the here provided research shows that it is well worth looking into 

both these countries for companies aiming to start their entry into the global 

marketplace. 
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Formáli 
 

Þetta verkefni er 14 ECTS einingar til BS-gráðu í viðskiptafræði við Háskólann á 

Bifröst. 

 

Verkefnið heitir Alþjóðavæðing Greenqloud, ástæður og ákjósanlegar leiðir. 

Markmiðið með verkefni þessu var að rannsaka hvor markaðurinn væri vænlegri fyrir 

Greenqloud, annars vegar Amsterdam og hins vegar London að sækja inn á með vöru 

sína. Finna út kosti og galla hvors markaðar fyrir sig. Einnig að finna út hvaða 

inngönguleiðir eru hentugastar. 

 

Ég vil þakka fjölskyldumeðlimum mínum fyrir stuðninginn og skilninginn sem mér 

hefur verið sýndur á meðan ég var í náminu. Einnig þakka ég Gísla Kr. Katrínarsyni  

fyrir að hafa att mér út í að taka þetta viðfangsefni fyrir og svo þeim Stefaníu Katrínu 

Karlsdóttir og Ingu Dóru Guðmundsdóttur fyrir prófarkarlestur. Þá fá þau Erna 

Björnsdóttir hjá Íslandsstofu þakkir fyrir aðstoð við upplýsingaöflun og Brynjar Þór 

Þorsteinsson leiðbeinandi minn fyrir þá aðstoð og stuðning sem hann veitti mér. 
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1. Inngangur 
Alþjóðaviðskipti hafa aukist mikið undanfarna áratugi og hefur alþjóðavæðing 

íslenskra fyrirtækja tekið við sér. Töluvert er um að íslensk fyrirtæki hasli sér völl á 

erlendum mörkuðum með vörur sínar og þjónustu. Helsta breyting sem orðið hefur á 

alþjóða viðskiptaumhverfinu er sú að markaðir hafa sameinast með tilkomu hinna 

ýmsu viðskiptabandalaga sem orðið hafa til á milli landa. Fyrir íslensk fyrirtæki eru 

margar leiðir færar til að fara inn á erlenda markaði. Má þar nefna að gera 

samstarfssamninga við erlenda aðila, flytja út vörur og svo er hægt að opna 

starfsstöð í nálægð við markað í öðru landi. Einnig getur lítill markaður á Íslandi verið 

afar mikilvægur til að prófa og sannreyna vöru eða þjónustu áður en haldið er af stað 

með hana út í heim. Smæð heimamarkaðar eða sérhæfing á vöru geta verið ástæða 

þess að fyrirtæki ákveður að alþjóðavæðast en ef fyrirtæki sem er á 

samkeppnismarkaði ætlar að ná markverðum árangri verður það að vera í stakk búið 

að taka þátt í keppni á alþjóðamarkaði. Skiptir stærð þess þá engu máli. Miklar 

tækniframfarir hafa orðið á undanförnum áratugum. Það hefur orðið til þess að 

sumar atvinnugreinar hafa vaxið og dafnað á meðan aðrar hafa smækkað og 

einfaldlega þurrkast út. Hugbúnaðarframleiðsla er ein þeirra greina sem hefur vaxið 

mikið og virðist enn vera í örum vexti. Markmið verkefnisins er að skoða breska og 

hollenska markaðsumhverfið. Hugmyndin er að fara með qstak hugbúnaðarlausnina 

sem er aðal söluvara fyrirtækisins Greenqloud inn á annan hvorn þessara markaða. 

Greina hvort er arðvænlegra fyrir Greenqloud að hefja inngöngu á breskan eða 

hollenskan markað og hvaða leiðir er best að fara. Er arðvænlegt að opna 

söluskrifstofu á öðru hvorum staðnum eða jafnvel báðum? Borgirnar sem verða 

teknar fyrir eru annars vegar Amsterdam og hins vegar London.  

Rannsóknarspurning er því :  

Hver er ákjósanlegur markaður fyrir Greenqloud? 

Hverjar eru ákjósanlegar inngönguleiðir á erlenda markaði? 

Hverjir eru kostir markaðarins í Amsterdam? 

Hverjir eru gallar markaðarins í Amsterdam? 

Hverjir eru kostir markaðarins í London? 

Hverjir eru gallar markaðarins í London? 
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Til að fá svör við rannsóknarspurningu mun ég styðjast við fræðina sem liggur að baki 

markaðsfræðum.  

2. Kynning á fyrirtæki og vöru 
Í þessum kafla verður farið yfir sögu fyrirtækisins og vörunnar sem það hefur upp á 

að bjóða. 

2.1 Fyrirtækið 
Greenqloud var stofnað árið 2010 af þeim Tryggva Lárussyni og Eiríki Hrafnssyni sem 

íslenskt nýsköpunarfyrirtæki og var upphaflegt hlutverk og markmið fyrirtækisins að 

bjóða upp á grænar skýjaþjónustur sem eingöngu voru reknar á endurnýjanlegri 

orku. Fyrirtækið var fyrsta fyrirtæki heims til að bjóða upp á þessa lausn og er 

sérstaða vörunnar að auðvelda fyrirtækinu markaðssetningu hennar. Þúsundir 

viðskiptavina frá um 80 löndum nýttu sér skýjaþjónustu Greenqloud og náði félagið 

góðum árangri.  

Farið var af stað með verkefnið “Grænt tölvuský - Greenqloud” og markmið þess var 

að kynna og þróa fyrsta umhverfisvæna tölvuský í heiminum. Hreina orku, íslensk 

gagnaver, mikið magn tölvubúnaðar og sérsmíðaðan hugbúnað átti að nýta til þess. 

Þetta yrði allt þróað og hannað af Greenqloud. Það má líka segja að verkefnið hjá 

Greenqloud hafi hreyft töluvert við tölvuiðnaðinum vegna þess að ýmsir hafa notað 

hugmynd fyrirtækisins, meðal annars umhverfisverndarsamtök í baráttu sinni gegn 

loftlagsbreytingaráhrifum tölvuiðnaðarins. Samtök sem hafa lagt upp í miklar 

herferðir gegn áhrifum hinna ýmsu tæknirisa svo sem Amazon, Facebook, Apple, 

Microsoft, Google, og fleiri. Vegna áhrifa frá samtökunum hafa fyrirtæki sem þessi, 

ásamt ýmsum fleiri, þurft að leggja meiri áherslu á þá aðila sem gefa hreina orku. 

Það er óhætt er að segja að markmið þessi hafi náðst. Nú eru Græna tölvuskýið og 

tengdar þjónustur orðnar aðgengilegar fyrir alla áhugasama. Aðilar eins og Gartner, 

GigaOm og Forbes ásamt umhverfisverndarsamtökum á borð við GreenPeace hafa 

hampað Tölvuskýi Greenqloud. Þá hefur tölvuskýið einnig unnið til all margra 

verðlauna erlendis. Tvisvar sinnum hefur Greenqloud verið boðin þátttaka á 

umhverfisráðstefnunni 3GF sem ríkisstjórn Danmerkur hefur staðið fyrir. 

Forsvarsmenn Greenqloud hafa haldið tugi fyrirlestra og kynning hefur farið fram á 
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verkefninu um allan heim á virtum ráðstefnum á undanförnum árum. Það má því 

segja að verkefnið hafi verið mikil landkynning fyrir Ísland og þá orkuframleiðslu og 

gagnaver og sem við höfum yfir að ráða en Greenqloud hefur átt mjög gott samstarf 

bæði við Advania (Thor gagnaverið) og Verne Global ásamt HS Orku, Landsvirkjun og 

CleanTech Iceland (Rannís, ed). Seinni part árs 2013 höfðu nokkur fyrirtæki haft 

samband við fyrirtækið og óskuðu eftir því að Greenqloud myndi nota hugbúnað sinn 

til að setja upp skýjaumhverfi í gagnaverum fyrirtækjanna og á þeirra eigin 

vélbúnaði. (Inga Dóra Guðmundsdóttir, sölufulltrúi Greenqloud, munnleg heimild 19. 

Janúar 2016). Árið 2014 kynnti Greenqloud til leiks nýja hugbúnaðarlausn, qstack. 

Qstack er heildarskýjalausn sem notuð er til að stýra upplýsingatækniumhverfum 

fyrirtækja og gerir þeim kleift að setja upp skýjaumhverfi sín á einfaldan og öruggan 

hátt án þess að byggja mikla sérþekkingu á skýjalausnum innanhúss samhliða því að 

ná fram hagræðingu í rekstri sinna tölvukerfa. Hefur lausnin hlotið gríðarlega 

jákvæðar viðtökur á meðal viðskiptavina og fóru þær fram úr öllum væntingum. 

Greenqloud mun í framtíðinni einbeita sér að þróun og sölu qstack hugbúnaðarins 

eingöngu. Í árslok árið 2014 voru tvær opnar skýjaþjónustur (Public Cloud) byggðar á 

qstack, komnar í rekstur þar sem skýjalausnir voru seldar til viðskiptavina. Í mars 

2015, tilkynnti Greenqloud um breytingu á rekstrarfyrirkomulagi sínu með 

tilkynningu um að skýjaþjónustunni yrði endanlega lokað með haustinu. Með lokun á 

skýjaþjónustu Greenqloud er félagið orðið að hugbúnaðarfyrirtæki með skýra stefnu 

um að halda áfram þróun á aðal vöru fyrirtækisins, qstack™. Sem lið í 

stefnubreytingu félagsins var skýjaþjónustu fyrirtækisins lokað frá og með 1. október 

2015. Sérstaða Greenqloud er sú að fyrirtækið býr að djúpstæðum skilningi á rekstri 

einka, opinna og blandaðra skýjaumhverfa. Um mitt ár 2016 keypti Greenqloud 

fyrirtækið Greenqloud LLC sem staðsett er í Seattle og var í eigu sömu fjárfesta og 

eiga Greenqloud á Íslandi. Þar starfa þrír sölufulltrúar með aðsetur í borginni. Það 

félag er því orðið dótturfyrirtæki Greenqloud á Íslandi. Starfsemi Greenqloud hefur 

aukist töluvert og hefur starfsmönnum verið að fjölga. Í dag starfa innan fyrirtækisins 

yfir 40 manns. (Inga Dóra Guðmundsdóttir, sölufulltrúi Greenqloud, munnleg heimild 

19. Janúar 2016). 
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2.2 Skilgreining á vöru 
Tölvuský hafa verið lykilþáttur í þróun upplýsingatækni undanfarinna ára og hefur 

Greenqloud langmesta þekkingu á skýjalausnum á íslenska markaðnum. Þróun og 

velgengni qstack byggir á þessari dýrmætu þekkingu sem sést best á því að fyrirtækið 

hefur sannað sig sem leiðandi fyrirtæki í skýjalausnum á alþjóðavísu og hefur gert 

samninga um tæknilegt samstarf við alþjóðleg stórfyrirtæki. Qstack er hugbúnaður 

sem gerir fyrirtækjum kleift að setja upp og stjórna skýjaumhverfum sínum á 

einfaldan og öruggan hátt, hvort sem um er að ræða einkaský (Private Cloud), opið 

ský (Public Cloud) eða blandað ský (Hybrid Cloud). Jafnframt er qstack notað til að 

stýra miðlægum tölvukerfum fyrirtækja og leiðir því til umtalsverðar hagræðingar í 

rekstri þeirra. Viðmótið sem er notendavænt, einfalt og þægilegt býður einnig upp á 

sjálfsafgreiðslu á sýndarvélum sem áður kostaði langa bið og niðritíma en uppsetning 

á sýndarvélum er fljótleg og með lágmarks eða engum niðritíma. Svokallað “shadow 

IT” er stórt vandamál í upplýsingatæknigeiranum sem er lýsandi fyrir þann kostnað 

sem til verður vegna notkunar starfsmanna á hugbúnaði og eða skýjaþjónustum án 

samþykkis stjórnenda upplýsingatæknisviðs fyrirtækis og er mikil áhætta fyrir 

gagnaöryggi. Með sjálfvirkri úthlutun á sýndrvélum og gagnarými hefur qstack veitt 

viðskiptavinum sínum ákveðna lausn á þessum vanda. Innri og ytri viðskiptavinir geta 

sjálfir með einföldum hætti fengið samstundis úthlutað þeim inniviðum sem þeir 

óska eftir. Qstack hefur þar af leiðandi dregið verulega úr óæskilegri notkun 

starfsmanna á ytri skýjum þar sem greiða þarf aukalega fyrir notkun en það leiðir til 

mikils viðbótarrekstrarkostnaðar fyrirtækja (shadow IT). Á Íslandi eru stærstu 

notendur qstack, Advania, VuxiNextcode, CCP og Vodafone, sem hafa gjörólíka 

nálgun á notkun hugbúnaðarins, enda fyrirtækin langt frá því að sinna sama geira 

innan upplýsingatækninnar. Sem dæmi um hvernig qstack hefur nýst þessum 

íslensku fyrirtækjum má nefna að áður en CCP hóf notkun á qstack, þurfti fyrirtækið 

að eiga við margs konar vandamál sem tengjast daglegri kerfisstjórnun á flóknu 

rekstrarumhverfi, auk þess að þurfa að fjárfesta í dýrum leyfum. Þetta eru algeng 

vandamál hjá fyrirtækjum með mikla gagnanotkun og gagnaflutning til og frá 

tölvuskýjum. Velgengni CCP er háð samvinnu teyma sem staðsett eru víða um heim. 

Til að lágmarka fjárfestingu á leyfum fyrir sýndarvélar og umhverfi þeirra og til að 

geta brugðist skjót við álagspunktum, geta teymin nú fengið aðgang að 
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nauðsynlegum þjónustum frá mismunandi skýjaþjónustum í gegnum qstack. Notkun 

qstack hjá CCP hefur dregið verulega úr kostnaði vegna leyfiskaupa og lágmarkað 

niðritíma á meðan nýjar eða viðbótar þjónustur eru virkjaðar. Meðal erlendra 

viðskiptavina qstack eru heimsþekkt fyrirtæki úr hinum ýmsu geirum, s.s. 

tölvuleikjaiðnaði, líftækniiðnaði, fjármálageiranum, heilbrigðisiðnaði, 

upplýsingatæknigeiranum og fleiri. Má þar nefna fyrirtæki eins og VMware, HP, 

Redapt, CB Technologies og Microsoft. Það þýðir að hægt er að nota hugbúnaðinn 

qstack sem stýriviðmót innan umhverfa þessara stóru fyrirtækja. Þessi fyrirtæki hafa 

hvert og eitt ólíkar kröfur sem sýnir hversu vel er hægt að aðlaga qstack að þörfum 

fyrirtækja sem sjá fram á stóraukin umsvif í upplýsingatækni í starfsemi sinni og 

þurfa að halda kostnaði niðri. Greenqloud þjónustar þessi fyrirtæki með því að veita 

þeim hugbúnaðaruppfærslur og aðstoð við notkun á qstack. Að auki býður 

Greenqloud viðskiptavinum sínum upp á haldbæra starfsmannaþjálfun í notkun 

qstack umhverfisins. (Inga Dóra Guðmundsdóttir, sölufulltrúi Greenqloud ehf, 

munnleg heimild 19. Janúar 2016).  

 

 

Mynd 1 - Vörumerki Greenqloud 

 

Vörumerki Greenqloud er lýsandi fyrir vöruna sem fyrirtækið býður upp á þar sem 

nafn hennar kemur fram í merkinu. 

2.3 Markmið verkefnis 
Greenqloud hyggur á útrás með hugbúnað sinn. Meðal annars er horft til Evrópu. 

Eftir að hafa farið í töluverða rannsóknarvinnu innan fyrirtækisins kom beiðni frá 

stjórnendum þess að höfundur rannsóknarinnar, sem er starfsmaður fyrirtækisins 
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myndi bera saman kosti og galla þess fyrir Greenqloud að hefja inngöngu á markaði 

annars vegar í London og hins vegar í Amsterdam. Einnig að finna út hverjar eru 

hentugustu inngönguleiðirnar inn á markaðinn í borgunum tveimur. Helstu ástæður 

fyrir því að þessar borgir eru valdar eru þær að fyrirtækið hefur myndað 

viðskiptatengsl við aðila á markaðnum í Amsterdam sem eru með sterkt tengslanet. 

Hugmyndin er að byggja upp frekari viðskipti í kringum þá. Í framhaldi af því væri 

hægt að opna söluskrifstofu í borginni og þá að hafa að minnsta kosti einn 

starfsmann þar á vegum fyrirtækisins. Í London er svipuð staða en auk þess er 

markaðurinn þar mjög stór, mörg hnattvædd fyrirtæki og einnig mikið af millistórum 

fyrirtækjum sem Greenqloud hefur áhuga á að reyna að ná til (Gísli Kr. Katrínarson, 

sölustjóri hjá Greenqloud, munnleg heimild 16. nóvember 2016). Höfundur veit ekki 

til þess að þessir valkostir hafi verið bornir saman áður þannig að það verður fróðlegt 

að sjá hvernig þessar borgir koma út í samanburði. Greenqloud á að geta nýtt sér 

niðurstöðurnar til ákvörðunar um hvor kosturinn er vænlegri. Í framhaldi af því 

verður kynnt fyrir þeim það rannsóknarefni sem í boði er til að afla frekari upplýsinga 

um möguleikana. 

3. Alþjóðavæðing fyrirtækja 
Að skapa eigendum sínum arð er helsta markmið flestra fyrirtækja og er 

alþjóðavæðing liður í því (Albaum og fl., 2005). Með tilkomu internetsins og þeirra 

öru tæknibreytinga í upplýsingtækni sem átt hafa sér stað undanfarna áratugi er 

tiltölulega auðvelt að hefja alþjóðavæðingu fyrirtækis. Fyrirtæki getur búið til sína 

eigin netsíðu og auglýst þar þá vöru eða þjónustu sem það hefur upp á að bjóða. 

Málið er þó ekki svona einfalt því mjög svo yfirgripsmikil þekking þarf að vera til 

staðar innan fyrirtækisins áður en lagt er af stað í alþjóðavæðingu. Má þar nefna 

aðila sem hafa kunnáttu til að hafa umsjón með netsíðu fyrirtækisins, viðeigandi 

tungumálakunnátta þarf að vera til staðar, þekking á tolla- og lagalegu umhverfi 

ásamt því að taka þarf tillit til menningar viðskiptaaðilans. Þá þarf einnig að 

verðleggja vöruna í samræmi við gengisáhættu og hagnað (Czinkota og fl., 2004).  

Í eftirfarandi töflu eru teknar saman ástæður fyrirtækja fyrir alþjóðavæðingu, séð út 

frá þeim aðila sem hefur frumkvæði annars vegar og hins vegar frá þeim aðila sem 

bregst við. Eru skoðaðar bæði innri og ytri aðstæður hvors aðila fyrir sig. 
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Tafla 1- Ástæður alþjóðavæðingar fyrirtækja (albaum og fl., 2005) 

Ástæður fyrir alþjóðavæðingu geta komið til bæði vegna aðstæðna í innra eða ytra 

umhverfi fyrirtækja. Dæmi um það er þegar stjórnendur fyrirtækis skiptast í tvo 

hópa, annars vegar þá sem hafa frumkvæðið til að koma vöru eða þjónustu á 

framfæri, og svo hins vegar þeir sem eru ekki með skipulagða sókn í huga en 

bregðast við áreiti frá ytra umhverfi. Hafi stjórnendur frumkvæði í alþjóðavæðingu 

þá hafa þeir náð einhvers konar markaðslegum yfirburðum og hafa yfir að ráða vöru 

eða þjónustu sem þeir sjá fram á að sé vænleg til árangurs á öðrum mörkuðum. 

Önnur ástæða fyrir útrás getur einnig verið áhugi fyrir að ná stærðarhagkvæmni. 

Aðstæður í ytra umhverfinu sem hvetja stjórnendur til alþjóðavæðingar geta verið að 

þeir sjá tækifæri á erlendum mörkuðum. Má þar meðal annars nefna að þeir fá 

aðstoð til að koma viðskiptum á frá ríkisstjórn, viðskiptaráði, bönkum og öðrum 

stofnunum sem hvetja þá til alþjóðavæðingar (Albaum og fl., 2005). Þeir stjórnendur 

sem ekki hafa frumkvæði að alþjóðavæðingu sjálfir, láta áreiti frá innra eða ytra 

umhverfinu hafa áhrif á sig og það ýtir þeim út í að hefja alþjóðavæðingu. Fari 

fyrirtæki út í alþjóðavæðingu til að dreifa áhættu eða til að lengja sölutímabil 

vörunnar sem þeir framleiða eru það þættir úr innra umhverfinu. Annað sem getur 

haft þau áhrif að stjórnendur vilja leita nýrra markaða er umfram afkastageta. Úr ytra 

umhverfinu eru það til dæmis smæð heimamarkaðar sem veldur því að fyrirtæki 

verða að leita á önnur mið ef þau vilja stækka og einnig tilfelli þar sem fyrirtæki fá 

pantanir erlendis frá sem það þarf að bregðast við. Einnig geta fyrirtæki ef 

heimamarkaður er orðinn mettaður reynt að lengja sölutímabil vörunnar erlendis 

(Albaum og fl., 2005). Í kjölfar aukinna alþjóðaviðskipta fyrirtækja hafa farið fram all 
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margar rannsóknir á ferli alþjóðavæðingar. Má þar nefna tvær áþekkar rannsóknir, í 

Evrópu annars vegar Johanson og Vahlne, 1977; Johanson og Vahlne, 1990 og hins 

vegar í Bandaríkjunum Bilkey, 1978; Cavusgil, 1980. Í þeim var gert ráð fyrir 

stigvaxandi þróun fyrirtækja í alþjóðaviðskiptum og viðskiptin myndu hefjast á 

útflutningi. Þá væri reiknað með að fyrirtæki myndu byrja á uppbyggingu stöðugrar 

starfsemi á heimamarkaði áður en þau hefjast handa við útflutning. 

Uppsalakenningin er ein af þeim kenningum sem kom út úr þessum rannsóknum og 

verður hún umfjöllunarefni næsta kafla (Rasmussen, E. S., Madsen, T.K. og 

Evangelista, F., 2001). Greenqloud fellur undir þann sem hefur frumkvæði þar sem 

það eru hvatir stjórnenda sem valda því að fyrirtækið er að alþjóðavæðast. Varan 

sem fyrirtækið hefur upp á að bjóða er einstök og eru tæknilegir og markaðslegir 

yfirburðir til staðar. Þar sem að heimamarkaður er tiltölulega lítill og stjórnendur 

fyrirtækisins telja sig hafa tækifæri á erlendum mörkuðum þá vilja þeir 

alþjóðavæðast til að ná betri stærðarhagkvæmni.  

3.1 Uppsalakenningin (Uppsala internationalization model) 
Þetta módel varð til á áttunda áratug síðustu aldar og var það samstarfsverkefni 

nokkurra sænskra fræðimanna við Uppsala Háskólann í Svíþjóð. Þaðan dregur 

módelið nafn sitt. Það fól í sér að rannsaka alþjóðavæðingu sænskra 

framleiðslufyrirtækja. Í framhaldi af þeim rannsóknum varð til kenning árið 1977 sem 

þeir Johanson og Vahlne hönnuðu og útskýrði hvernig fyrirtæki velja erlenda markaði 

og inngönguleiðir þeirra. Þessi kenning var að miklu leyti byggð á rannsókn Johanson 

og Wiedersheim-Paul frá árinu 1975. Kenningin útskýrir hvernig starfsemi fyrirtækja 

byrjar á sálfræðilega nálægum markaði og fikra sig svo smám saman inn á markaði 

sem eru fjarlægari eftir því sem reynsla þeirra og þekking eykst (Garvey og Brennan, 

2006; Johanson og Vahlne, 1977). Tungumál, stjórnmálaumhverfi, menntun, 

menning og iðnaðarstig þjóða eru þeir þættir sem ákvarða sálfræðilega fjarlægð þó 

ólíkir séu. Því ólíkari sem þessir þættir eru á milli landa þeim mun fjarlægari 

sálfræðilega eru markaðirnir (Johanson og Vahlne, 1977). Aðalreglan er sú að 

samband er á milli félagslegrar og landfræðilegrar fjarlægðar, en félagsleg fjarlægð er 

sögð vera þau atriði sem hindra upplýsingaflæði á milli markaðar og fyrirtækja. Þetta 

samspil er þó ekki algilt eins og til dæmis Ástralía og Bretland sem eru stutt frá hvort 
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öðru félagslega en langt frá landfræðilega. Svo eru Bandaríkin og Kúba dæmi um 

þjóðir sem eru félagslega fjarri hvort öðru an landfræðilega nálægt. Það eru einnig 

fleiri þættir sem skipta máli eins og til dæmis stærð markaðar. Dæmi eru um 

fyrirtæki sem vilja sækja inn á smærri markaði á meðan önnur vilja sækja inn á stærri 

markaði og ræðst það af því hvernig fyrirtækin meta tækifæri á viðkomandi 

mörkuðum (Johanson og Wiedersheim-Paul, 1975). Möguleikar Greenqloud liggja í 

stærri mörkuðum þar sem vara fyrirtækisins er einstök og heimamarkaður er 

tiltölulega lítill. Í rannsókn þeirra Johanson og Vahlne (1977) kom fram að skortur á 

þekkingu væri helst það sem hindraði fyrirtæki í því að færa sig yfir á alþjóðlega 

markaði. Einnig kom í ljós að það eru bein tengsl á milli þess hversu fyrirtæki eru 

tilbúin að skuldbinda sig á markaði og þess hversu þekkingin er mikil. Þróunin væri 

yfirleitt sú að fyrirtækin byrja á að hefja útflutning, síðar væru stofnuð 

dótturfyrirtæki og á endanum myndu þau fara inn á erlenda markaðinn með eigin 

framleiðslu (Johanson og Wahlne, 1977). Í rannsókn þeirra Johanson og 

Wiedersheim-Paul (1975) skiptu þeir þroskaferli inngönguleiða fyrirtækja á erlenda 

markaði í fjögur ólík þrep. Með hverju þrepinu eykst skuldbinding fyrirtækisins á 

erlenda markaðinum, meiri upplýsingar berast um hann og um leið eykst þekkingin. 

Fyrsta þrepið gerir ekki ráð fyrir neinum útflutningi eða mjög óreglulegum. Í öðru 

þrepi fer útflutningurinn fram í gegnum óháðan umboðsmann. Í þriðja þrepi er sett á 

stofn dótturfyrirtæki á hinum erlendu mörkuðum og í fjórða þrepinu hefst svo hin 

eiginlega framleiðsla. Það má segja að Greenqloud sé staðsett bæði í fyrsta þrepinu 

og því þriðja þar sem útflutningur er óreglulegur og fer fram í gegnum starfsmenn 

fyrirtækisins og einnig er dótturfyrirtæki starfrækt í Seattle. Þeir Johanson og 

Wiedersheim-Paul telja að fyrirtækin séu í mismiklum tengslum við markaðinn í 

hverju þrepi og einnig nefnir fólk í viðskiptaheiminum þessi þrep. Ekki er algilt að 

alþjóðavæðingin fari eftir þessum þrepum. Oft ræðst það eftir stærð markaðarins 

hversu mörg þrepin eru og einnig hefur félagsleg fjarlægð áhrif á það hversu mörg 

þau eru. Það þarf bæði almenna þekkingu og einnig sérfræðiþekkingu á tilteknum 

markaði ætli aðilar að fara út í aðgerðir á alþjóðamarkaði. Forsenda þess að fyrirtæki 

skuldbindi sig þar er þekking. Sérfræðiþekking er talin vera mjög mikilvæg og fæst í 

gegnum reynslu á tilteknum markaði samkvæmt Uppsalakenningunni. Sú þekking er 
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þekking á ákveðnum eiginleikum markaðarins, menningu hans og viðskiptaumhverfi. 

Almenn þekking er talin vera þekking án tillits til landamæra á markaðsaðferðum og 

viðskiptavinahópum (Johanson og Vahlne, 1977). Innan fyrirtækis eru nokkrir þættir 

sem ráða hvort farið er inn á alþjóðlega markaði. Stjórnendur, stíll og eiginleikar hafa 

áhrif ásamt aðgangi að auðlindum og skipulag fyrirtækisins. Gott aðgengi að 

upplýsingum og þekkingu getur haft mikil áhrif ásamt ýmsum tilraunum, við þjálfun 

eða við leit í gagnabönkum stjórnvalda. Oft er minnst á félagslega fjarlægð sem 

mikinn áhrifavald fyrir vali á mörkuðum, hún minnkar þó eftir því sem að reynslan 

eykst og þeim mun minni sem fyrirtækin eru þá eru mun meiri líkur eru á að þau 

horfi fram hjá nálægð félagslega markaðarins (Leonidou og Katsikeas, 1996). 

Félagsleg fjarlægð hefur lítil áhrif á val Greenqloud. Kemur það til vegna smæðar 

þess á alþjóðavísu. Þó nokkur gagnrýni hefur komið fram á Uppsalakenninguna. Má 

þar nefna Reid árið 1983, Turnbull árið 1987, Ford og Leonidou árið 1991 og 

Strandskow árið 1994. Þeir Reid og Turnbull töldu kenninguna vera nauðhyggjulega 

(Hollensen, 2007). Þá hefur gagnrýnin einnig beinst að uppbyggingu hennar, 

aðferðarfræði og hugmyndafræði og er talið að ferlið gefi villandi skýringar og skýri 

það aðeins að hluta til, sem getur leitt til þess að aftra þróunferli kenninga á sviði 

alþjóðaviðskipta (Leonidou og Katsikeas, 1996). Þrátt fyrir að Uppsalakenningin hafi 

notið einna mest fylgis í alþjóðavæðingu fyrirtækja þá hafa komið fram aðrar 

kenningar sem vert er að skoða. Í næsta kafla verður farið yfir tengslanetið.  

3.2 Tengslanetið (the network model) 
Gert er ráð fyrir að fyrirtæki hefji útrás vegna tengsla og samskipta sinna við aðra 

aðila á markaðnum samkvæmt tengslanets eða netverks kenningunni (e. network 

model) um alþjóðavæðingu fyrirtækja (Albaum og fl., 2005, bls. 75). Fyrir fyrirtæki í 

alþjóðavæðingu er öflugt tengslanet mikilvægt. Þannig tengjast saman auðlindir og 

starfsemi fyrirtækisins. Þar sem nýstofnuð fyrirtæki sem og smærri og meðalstór búa 

ekki yfir jafn miklum auðlindum eins og stærri fyrirtækin þá er þetta þeim mjög 

mikilvægt á alþjóðamörkuðum og eru þau meira háð því að vera í samstarfi við aðra 

(Coviello og Munro, 1995; Mort og Weerawardena, 2006). Greenqloud nýtir 

tengslanetið sitt mikið til að koma sér á framfæri á erlendum mörkuðum. Er það gert 

bæði með heimsóknum á markaði og einnig með miklum rafrænum samskiptum í 
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gegnum internetið. Tengslanetið á heimamarkaði nýtist fyrirtækinu einnig vel í að 

mynda sambönd við aðila erlendis. Þeir sem taka þátt á markaði tengjast meira 

innbyrðis sem kemur til vegna sambanda sem eru breytingum háð þegar 

markaðurinn sveiflast samkvæmt tengslanetskenningunni. Sambönd sem þessi eru 

oft af margvíslegum toga eins og til dæmis tæknilegs, efnahagslegs, lagalegs eða 

persónulegs eðlis og geta verið á milli birgja, samkeppnisaðila, viðskiptavina og 

opinberra stofnana annars vegar og fyrirtækis hins vegar. Þetta getur verið 

keðjuverkun því áhrif eins aðila getur haft áhrif á annann (Coviello og Munro, 1995; 

Hollensen, 2007). 

Tengslanetið er sveigjanlegt, mikið á hreyfingu og alltaf að breytast því meðlimir þess 

geta slitið sambandi við einn og myndað samband með öðrum á hvaða tíma sem er. 

Það getur því verið erfitt fyrir nýjan aðila sem kemur inn á markað að koma auga á 

hverjir eru tengdir innbyrðis á þeim markaði sem fyrir er (Hollensen 2007).  

Kostirnir við að hafa öflugt tengslanet eru þeir að þau eru uppfull af þekkingu og 

markaðsupplýsingum. Ef tengslanetið væri ekki til staðar þá myndi það kosta 

fyrirtæki stórfé að verða sér út um sambærilega þekkingu og markaðsupplýsingar. Þá 

er einnig gott að nýta tengslanetið á heimamarkaði til að auðvelda sér að byggja upp 

tengslanet á mörkuðum erlendis og þannig flýtt fyrir sínu eigin alþjóðavæðingaferli 

(Mtigwe, 2006, Snjólfur Ólafsson, 2007). Tengslanetskenningin segir að tengslanetið 

skipi hærri sess í inngöngu á erlenda markaði fyrir fyrirtæki heldur en hagræn eða 

menningarleg skilyrði erlenda markaðarins (Snjólfur Ólafsson, 2007). 

Alþjóðavæðingin verður mun auðveldari og oft á tíðum gengur hún hratt fyrir sig 

þegar fyrirtæki hafa náð inn í gegnum erlent tengslanet. Skrefin verða stærri sem 

þau geta tekið inn á markaðinn og þeim mun sterkara sem tengslanetið er þeim mun 

alþjóðavæddara verður fyrirtækið. Ef tengslanetið er veikt þá virkar þetta öfugt 

(Hollensen, 2007). Til eru fyrirtæki sem hefja viðskipti á erlendum mörkuðum annað 

hvort í kjölfar þess að þau eru stofnuð eða mjög fljótlega. Innganga þeirra á markaði í 

mörgum löndum og mjög fjarlæga markaði svona hratt veldur því að þau eru bera 

nafnið hnattfædd (born global) (Knight og Cavusgil, 1996; Madsen og Servais 1997). 

Born Global fyrirtæki verða umfjöllunarefni næsta kafla. 
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3.3 Born Globals fyrirtæki 
Það eru rúmlega 20 ár síðan farið var að tala um hugtakið „Born Global“. Birtist það í 

skýrslu í Ástralíu árið 1993 og var unnin af McKinsey. Fyrirtæki sem hefur útflutning 

ekki síðar en tveimur árum eftir að það er stofnað og sér heiminn sem einn markað 

er Born Global fyrirtæki. Stjórnendur fyrirtækisins eru áhugasamir um 

alþjóðaviðskipti og líta til markaða í öðrum löndum. (Rasmussen, E.S., Madsen, T.K. 

og Evangelista, F., 2001). Margar rannsóknir á litlum tækniþróuðum fyrirtækjum sýna 

fram á að þau hefja alþjóðavæðinguna bæði fljótt og hratt. Svona hraði á 

alþjóðavæðingu er algengur hjá fyrirtækjum sem ætla inn á sérhæfða markaði og oft 

koma þessi fyrirtæki úr litlu en opnu hagkerfi (Bonaccorsi, 1992; Jolly o.fl., 1992; 

McKinsey & Co., 1993; McDougall o.fl., 1994; Oviatt og McDougall, 1994). Má nefna 

dæmi um fyrirtæki frá Íslandi eins og CCP, Íslenska erfðagreiningu og OZ sem fóru 

þessa leið. Greenqloud fellur undir þetta hugtak en fyrirtækið var stofnað af tveimur 

frumkvöðlum sem fóru með vöru sína, sem var einstök beint inn á erlendan markað 

ásamt því að vera á heimamarkaði. Mörg fyrirtæki sem eru Born Global og eru í 

þekkingariðnaði eru stofnuð af hugsjónamönnum og frumkvöðum. Þeir sjá heiminn 

sem eitt stórt markaðssvæði og eru engin landamæri til. Með uppgötvun sinni í 

ferlum eða tækni hefur arðsemin orðið meiri. Þeir tileinka sér aðferð í stjórnun sem 

er þekkt en hún byggir á því að þeir vilja vera fljótir inn á erlenda markaði og vera 

fyrstir af stað (first mover advantage) og einnig að reyna að læsa nýja viðskiptavini 

hjá sér (lock in). Þörfin til að nýta þá þekkingu sem þeir hafa knýr þá áfram til að 

skapa samkeppnisforskot þar sem hugmyndir og einkaleyfi skapa viðskiptatækifæri. 

Það á ekki síst við þar sem tækniþróunin er hröð og aðstæður eru þannig að það þarf 

að grípa tækifærin sem skapast strax. (McKinsey & Co., 1993). Born Global fyrirtæki 

vinna undir samþjöppun tíma og rúms (e. time-space compression). Þýðir það að 

fyrirtækið getur átt viðskipti hvar sem er í heiminum og landafræði og tími hafa 

engin áhrif á starfsemi þeirra. Þegar fyrirtæki eru komin í þetta nýja 

markaðsumhverfi þá dragast þau mjög hratt inn á marga nýja markaði í einu. 

Varðandi alþjóðamarkaði þá mun þessi kenning koma með nýjar áskoranir á hinar 

venjubundnu kenningar (Hollensen, 2011).Munurinn á Born Global fyrirtækjum og 

stærri fyrirtækjum er sá að þau hafa takmarkaðar auðlindir. Þau geta því ekki notað 

sömu inngönguleiðir á erlenda markaði og stærri fyrirtækin fara. Þetta getur bæði átt 
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við um fjármagn og stjórnunarþekkingu og þess vegna er staða þeirra á markaði oft 

mjög viðkvæm, þar sem oft byggist afkoma þeirra aðeins á einni vöru. Þau starfa því 

oft með samtökum eða í gegnum tengslanet sem er þeim mjög mikilvægt og færir 

þeim aukinn styrk. Þannig komast þau framhjá inngönguhömlunum. Þetta er sú 

aðferð sem skýrir helst velgengni smárra fyrirtækja á alþjóðavettvangi (Mort og 

Weerawardena, 2006). Sá styrkur sem lítil fyrirtæki hafa umfram þau stærri eru að 

þau hafa styttri viðbragðstíma, fljót að aðlaga sig að erlendum mörkuðum, meiri 

sveigjanleika og tileinka sér alþjóðlega staðla á styttri tíma, almenn aðlögunarhæfni 

þeirra er meiri auk þess að fleiri þættir greiða fyrir þeirra alþjóðlegu viðleitni 

(Hollensen, 2011). Greenqloud hefur eina vöru upp á að bjóða og hefur þar að auki 

takmarkað fjármagn til að koma henni á markað. Viðbragðstími fyrirtækisins er hins 

vegar mjög góður bæði hvað varðar að þjónusta hugbúnaðinn og einnig að bregðast 

við hreyfingum á markaði.  
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4. Inngönguleiðir 
Sú leið sem fyrirtæki velur til inngöngu á erlenda markaði skiptir miklu máli í 

alþjóðavæðingarferli þess. Sú ákvörðun getur ráðið því alfarið hvernig því mun ganga 

að eiga viðskipti á markaðinum. Það þarf bæði að athuga vel inn á hvaða markaði á 

að fara og einnig að finna út hvaða leið er best en mögulegar leiðir eru margar. 

Fyrirtæki þurfa að meta inngönguleiðirnar með tilliti til þess hver þeirra er vænlegust 

til árangurs (Buckley og Casson, 1998; Chang og Roesnzwieg 2001). 

Leiðir sem fyrirtæki fara eru aðallega tvær þegar erlendir markaðir eru annars vegar. 

Fyrri þeirra er inngönguleið sem felur ekki í sér beinar fjárfestingar (non-equity 

mode). Þá er farið í útflutning (export) en hann er skilgreindur þannig að vara sem er 

fullbúin er framleidd á öðrum stað heldur en kaupandinn er staðsettur. Það heitir 

samningsbundin framleiðsla (contractual agreements). Meginútflutningur 

Greenqloud fellur undir þessa inngönguleið þar sem verið er að framleiða vöru á 

Íslandi sem ætlunin er svo að selja á erlendum markaði. Sú seinni er að hefja 

inngöngu með beinum erlendum fjárfestingum (equity mode) en þá er fjárfest í eigin 

dótturfyriræki á viðkomandi markaði (wholly owned subsidiary) en undir þá leið 

fellur Greenqloud eftir að hafa fjárfest í Greenqloud LLC í Seattle, eða þá 

sameignarfyrirtæki (joint venture) sem er samstarf við einn eða jafnvel fleiri aðila 

sem eru innlendir (Yigang og Tse, 2000). Skilgreining á beinni erlendri fjárfestingu er 

sú, að ef fyrirtæki er skráð í einu landi og það ákveður að fjárfesta í verðmætum sem 

eru í öðru landi þá er það bein erlend fjárfesting. Fjárfestirinn hefur 

langtímahagsmuni af rekstri fyrirtækisins og á a.m.k. 10% eignarhlut ásamt því að 

hafa stjórnunarleg áhrif á rekstur þess. (Snjólfur Ólafsson, 2007).  
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Tafla 2 - Helstu leiðir sem fyrirtæki fara inn á erlenda markaði (Hollensen, 2007) 

Í töflu 2 er farið nánar yfir inngönguleiðir fyrirtækja inn á erlenda markaði en hægt er 

að flokka útflutning í beinan og óbeinan útflutning, ásamt samvinnu útflutningsleið. 

Millistigs inngönguleiðir er hægt að flokka niður í framleiðslusamning, leyfisveitingu, 

sérleyfi, ásamt samáhættufyrirtæki og viðskiptabandalagi. Í beinni fjárfestingu felst 

svo það að umboðsmaður er á heimamarkaði, umboðsmaður/ dótturfyrirtæki er 

erlendis, sölu og framleiðslu dótturfyrirtæki, landshlutamiðstöð eða dótturfyrirtæki í 

fullri eign hvort sem er um yfirtöku eða nýtt fyrirtæki að ræða. 

Inngönguaðferðunum tveimur er síðan skipt upp í þrjá flokka. Fyrst skal nefna 

útflutning (export mode) en mikill sveigjanleiki, lítil áhætta og lítil stjórn fylgir 

honum. Millistigs leið (intermediate mode) er númer tvö í röðinni þar sem 

eignarhald, stjórnun og áhætta skiptist á milli tveggja eða fleiri aðila. Númer þrjú og 

síðasti flokkurinn eru beinar inngönguaðferðir (hierarchical modes). Með þeirri leið 

er tekin mikil áhætta en fyrirtækið hefur fulla stjórn og eignarhaldið á rekstrinum er 

100%. (Hollensen, 2007).  
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Tafla 3 - Stjórn og áhætta fyrirtækja eftir inngönguleiðum (Hollensen, 2007) 

Í töflu 3 sést hversu mikil stjórn, áhætta og sveigjanleiki fylgir eftir því hvaða leið er 

farin. Í næstu köflum verður farið nánar í inngönguleiðirnar sem fyrirtæki fara á 

erlenda markaði. Þær leiðir sem Greenqloud tilheyrir eru: Beinn útflutningur, beinar 

inngönguleiðir þar sem sölufulltrúar eru staðsettir í heimalandi, dótturfyrirtæki, 

yfirtaka og brownfield leiðin. 

4.1 Útflutningur (export mode) 
Útflutningur er sú leið sem algengust er að fyrirtæki fari þegar þau hyggjast sækja inn 

á erlenda markaði. Varan er þá framleidd í heimalandi og svo flutt óbeint eða beint á 

erlenda sölumarkaðinn. Margar leiðir eru færar fyrir útflutning og fer það helst eftir 

fjölda og gerð milliliða hvaða leið er farin. Erlendur kaupandi eða viðskiptavinur í 

eigin landi byrjar starfsemi í öðru landi og gerir einstaka pöntun fyrir erlenda 

markaðinn. Þá getur kviknað upp sú hugmynd að hefja útflutning á viðkomandi vöru. 

Þróunin á útflutningi hjá fyrirtækinu getur svo orðið sú að að erlendis eignast það 

eigin starfsemi (Hollensen, 2007). Helsti kosturinn við útflutning er sá að 

kostnaðarsöm viðvera fyrirtækisins á erlendum markaði er ekki nauðsynleg. Gallarnir 

eru hins vegar þeir að það geta verið erfiðleikar að leysa úr vandamálum sem upp 

koma vegna fjarlægðar. Geta það til dæmis verið vandamál vegna alls kyns 

reglugerða, gjaldeyrisskipta og menningarlegs mismunar. Þá getur 

flutningskostnaður verið mjög hár. Þau fyrirtæki sem ekki hafa bækistöðvar á erlenda 

markaðinum geta átt í erfiðleikum með að kynna sér mögulega viðskiptamöguleika á 

þeim stað sem um ræðir. (Luo, 1999).  

Útflutningur skiptist í þrjá flokka: beinan útflutning (direct export), óbeinan 

útflutning (indirect export) og samvinnufélag um útflutning (cooperative export). 

Þegar framleiðslufyrirtæki hefur ekki sjálft umsjón með útflutningnum heldur 

ótengdur aðili á heimamarkaði þá er það óbeinn útflutningur. Hins vegar ef 

framleiðslufyrirtæki hefur sjálft umsjón með útflutningi á sinni eigin vöru í beinum 
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samskiptum við fyrsta millilið á markaðnum þá kallast það beinn útflutningur. Þá sér 

fyrirtækið sjálft um alla pappírsvinnu, afhendingu og verðlagningu til dreifingaraðila 

og eða milliliða. Ef gerður er samningur um samvinnu á milli fyrirtækja á útfærslu og 

framkvæmd við útflutninginn þá er það samvinnufélag um útflutning (Hollensen, 

2007). Greenqloud flytur út sína eigin vöru og og sparar sér þannig tíma og kostnað 

varðandi það að þurfa að hafa viðveru á erlenda markaðnum. Í því felst lítil áhætta 

fyrir fyrirtækið, lítil stjórn og mikill sveigjanleiki. Greenqloud flokkast undir beinan 

útflutning þar sem fyrirtækið hefur sjálft umsjón með útflutningi á vörunni sinni í 

beinum samskiptum við fyrsta millilið á markaðnum. 

4.2 Millistigs inngönguleiðir (intermediary entry mode) 
Með þessari aðferð byrja fyrirtæki samstarf við innlenda aðila og hefja þannig 

starfsemi erlendis vegna þess að þau geta ekki þjónustað markaðinn frá sínu 

heimalandi. Þá er eignarhaldinu og stjórn starfseminnar deilt á milli samstarfsaðila og 

fyrir vikið hefur fyrirtækið sjálft ekki fullt eignarhald. Nokkar leiðir með þessu 

fyrirkomulagi er hægt að fara og má þar nefna leyfisveitingu (licensing), sérleyfi 

(francising), samningur um framleiðslu (contract manufacturing) og 

sameingarfyrirtæki (joint ventures) (Hollensen, 2007). Munurinn á milli starfsleyfis og 

sérleyfis er sá að leyfishafinn fær réttindi til að fullvinna vöruna sem um ræðir en sé 

um sérleyfi að ræða þá sér leyfisveitandinn yfirleitt um að útvega mikilvægan íhlut í 

vöruna. (Albaum og fl., 2005). Sé um samband til langs tíma á milli fyrirtækis og 

samstarfsaðila að ræða og kunnátta og þekking er flutt á milli fyrirtækja í löndum 

sem eru ólík þá er algengast að gerður sé samningur þar að lútandi. Ef fyrirtæki hafa 

samkeppnisforskot og þau eru ófær um að nýta sér þau þá fara þau oftast 

millistigsleiðina (Hollensen, 2007). Þessi leið hentar ekki Greenqloud við val á 

inngönguleið á markað. 

4.2.1 Leyfisveiting (licensing) 
Þessi leið er góð fyrir fyrirtæki sem hvorki er tilbúið að fjárfesta mikið né til að taka 

mikla áhættu en ætlar að hasla sér völl á erlendum markaði. Þá er um að ræða 

samstarfsaðila fyrirtækisins og hann fær leyfi til að framleiða og selja vörur undir 

nafni fyrirtækisins. Hann fær svo hlutfall af sölu eða fasta þóknun. (Kotler, 2000). 

Leyfisveiting gagnast alþjóðafyrirtækjum vel ætli þau sér að nýta tækni- og 

þjónustuþekkingu sína. Með því móti tekst þeim að auka tekjur sínar, dreifa kostnaði 
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við rannsóknir og þróun, nálgast nýja markaði á stuttum tíma og lágmarka áhættu. 

Einnig getur fyrirtækið sinnt eftirspurn eftir hráefni eða hálfunnum vörum ásamt því 

að skapa því velvild á erlendri grundu fyrir vörur þess. Þá getur það einnig lagt 

grunninn að frekari fjárfestingum. (Luo, 1999.)  

Tvær mismunandi leiðir eru fyrir leyfisveitanda að semja við leyfishafa:  

Sú fyrri er „Stand-alone“ sem gengur að mestu leyti út á grundvallar 

lagalega þætti sem tryggja greiðslur og rétt til leyfisveitanda. 

 

Sú seinni „Licensing plus“ gengur út á það að leyfisveitandinn fær langvarandi 

samband á milli aðila og einnig greiðslur fyrir viðkomandi samning. Innifalið í 

slíkum samningi getur falist samvinna um rannsóknir og þróun og einnig um 

eignarhlut í fyrirtækinu fyrir leyfishafa.  

 

Það má segja að leyfisveitingar séu tvíhliða samningur sem felur í sér að 

leyfisveitandi getur fengið upplýsingar um þá tækni og vöru sem leyfishafi hefur 

mögulega upp á að bjóða. Þannig nær hann að þróa betur sína vöru og þjónustu. 

Möguleg pólitísk áhætta getur falist í undirritun slíks samkomulags og þarf 

leyfisveitandi að vera meðvitaður um það. Þá getur komið til að leyfisveitingin vari í 

styttri tíma og sé veitt gegn hærra verði. Það er því mikilvægt að kynna sér vel alla 

fleti sem áhrif geta haft á viðkomandi leyfisveitingu áður en leyfið er undirritað ekki 

síður en í öðrum inngönguleiðum. Þær forsendur sem þurfa að vera til staðar ef 

velgengni með leyfisveitingu á að nást er sú að varan sé stöðluð og lítið frábrugðin á 

milli landa. Það þarf þó að vera búið að aðlaga hana að vissu leyti að mismunandi 

mörkuðum. Varan þarf líka að hafa algjöra sérstöðu á markaðnum og vera einstök 

(Czinkota o.fl., 2003). Leyfisveiting hefur bæði kosti og galla en helstu kostirnir eru 

þeir að fyrirtæki getur hafið útflutning strax og þannig nýtt sér reynslu og þekkingu 

leyfishafa á þeim markaði sem fyrirhugað er að fara inn á. Þar að auki tryggir hún rétt 

leyfisveitandans í löndum eða á markaðssvæðum þar sem erfitt gæti verið að tryggja 

slíkan rétt. Gallarnir eru hins vegar þeir að leyfisveitandinn er með takmarkað 

stjórnunarlegt vald yfir leyfishafanum. Einnig missir hann hugsanlega af tekjum sem 

hann hefði fengið hefði hann farið sjálfur inn á markaðinn. Svo er einnig hætta á því 
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að þegar leyfisveitingin fellur úr gildi þá verði leyfishafinn samkeppnisaðili á 

viðkomandi markaði (Hollensen, 2011). 

4.2.2 Sérleyfi (franchising) 
Með sérleyfi verður til samningur á milli sérleyfisveitenda og sérleyfishafa sem 

inniheldur rétt sérleyfishafa frá sérleyfisveitanda til að nota viðskiptahugmynd 

fyrirtækisins í öðru landi gegn ákveðinni greiðslu. Þar með fær sérleyfishafinn réttindi 

til að nota nafn fyrirtækisins, starfsaðferðir, þekkingu og hæfni viðkomandi 

sérleyfisveitenda. Slíkir sérleyfissamningar geta bæði falið í sér leyfi til að nota vörur 

og nafn fyrirtækisins og einnig heildar viðskiptalíkan þess. (Hollensen, 2011). Meiri 

réttindi eru innifalin í sérleyfisveitingu og eru langtíma samningar gerðir þegar 

þannig leyfisveiting á sér stað. Sérleyfishafinn þarf þá að hafa forskrift frá þeim er 

veitir leyfið til að stunda reksturinn og er skuldbundinn til að fylgja aðferðum þeim 

og starfsreglum sem sérleyfisveitandinn kveður á um. Til að sérleyfishafinn geti ekki 

skaðað orðspor vörumerkisins þá getur sérleyfisveitandinn áskilið sér rétt til 

gæðaeftirlits á framleiðsluvörunni og þjónustunni sem um ræðir. Sérleyfisveitandinn 

fær greidda ákveðna söluprósentu í skiptum fyrir leyfið og stundum þarf 

sérleyfishafinn að kaupa ákveðna hluti til framleiðslu af þeim er veitir leyfið. (Luo, 

1999). Sérleyfi hafa bæði kosti og galla og helstu kostirnir eru þeir að þau innihalda 

meiri stjórnun heldur en þegar um leyfisveitingu um inngöngu á markað er að ræða. 

Þá er einnig hlutfallslega lítill kostnaður og minni áhætta fólgin í sérleyfum en 

sérleyfishafinn hefur yfirleitt mikla þekkingu á viðkomandi markaði. Gallarnir eru hins 

vegar þeir að stjórn fyrirtækisins er ekki alfarið í höndum þess og fyrirtækið á hinum 

erlenda markaði getur haft neikvæð áhrif á nafn og vörumerki fyrirtækisins 

(Hollensen, 2011).  

4.2.3 Samningur um framleiðslu (contract manufacturing) 
Þegar fyrirtæki tekur þá ákvörðun að fá erlendan, sérhæfðan aðila í framleiðslu á 

þeirri vöru eða þjónustu sem við á þá kallast það samningsbundin framleiðsla. Þannig 

samningur gefur fyrirtækinu meiri möguleika á að einbeita sér að rannsókn og þróun 

á vörunni, ásamt markaðssetningu og leggja meiri áherslu á sölu og þjónustu hennar. 

Ábyrgðin á framleiðslunni er þannig komin á herðarnar á utanaðkomandi aðila. 

(Hollensen, 2011). Fyrirtækið ábyrgist greiðslur á vörunni en starfsmenn og þekking 

við að afgreiða vöruna er í höndum framleiðandans. Fyrirtækið hins vegar ber ábyrgð 
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á allri framboðskeðjunni meðal annars með því að útvega hráaefni og hefur ábyrgð 

framleiðenda verið að aukast. Á það einkum við þegar framleiðandinn er að 

framleiða sambærilega vöru fyrir marga. Þetta fer þó eftir því hverskonar vörur verið 

er að framleiða (Chan og Chung 2002). 

4.2.4 Sameignarfyrirtæki (joint ventures) 
Samstarf fyrirtækja eða sameignarfyrirtæki heitir það þegar nýtt fyrirtæki er stofnað 

af tveimur eða fleiri fyrirtækjum. Þannig geta fyrirtækin sameinast um bestu úrræði 

sín og þegar þau leggjast saman þá aukast möguleikar hins nýja fyrirtækisins til muna 

hvað árangur varðar. Með samkeppnisáætlanir móðurfélaganna verður þó að setja 

fyrirvara. Alþjóðlegt samstarf fyrirtækja er þegar eitt af móðurfélögunum er staðsett 

á hinum erlenda markaði en stór hluti þess er rekinn á öðrum markaði. (Del Mar 

Benavides-Espinosa og Ribeiro-Soriano, 2012). Þegar fyrirtæki hafa ákveðna 

sérþekkingu þá hentar samstarfsverkefni mjög vel og þannig geta þau náð fram 

samkeppnisyfirburðum með því að vinna saman. Gallarnir geta hins vegar verið þeir 

að samstarfsaðilarnir geta meðal annars verið ósammála um mismunandi 

stjórnunaraðferðir og skiptingu hagnaðar. (Albaum og fl., 2005, bls. 355). 

Ástæðurnar fyrir því að fyrirtæki fara í samstarf geta verið fjölmargar. Má þar nefna 

pólitískar eða fjárhagslegar. Fjárhagslegur skortur, burðir eða skortur á mannafla til 

að gera þetta gætu verið ástæður hins erlenda fyrirtækis nú eða þá að erlend 

stjórnvöld gætu gert kröfu um að samstarf við innlent fyrirtæki yrði að vera til staðar 

til þess að fyrirtækið komist inn á markaðinn. (Kotler o.fl, 2012). Ef til stendur að fara 

út í inngöngu á erlendan markað sem á að heppnast vel þá flýtir það fyrir að hafa 

samvinnu við innlendan aðila sem hefur staðbundna þekkingu á þeim markaði sem 

fyrirhugað er að hefja inngöngu á. Þeir þekkja til hefða og venja í viðskiptalífinu og 

hafa aðgang að tengslaneti og markaðsupplýsingum. Þannig getur samstarfið hraðað 

tækniþróun og vörukynningu sem verður til þess að viðskiptakostnaður fyrirtækja 

minnkar og það getur einnig dregið úr viðskiptahömlum. Sameignarfyrirtæki geta 

verið góð lausn þar sem takmörkun um erlent eignarhald er skráð í lög og þá getur 

það verið sú eina leið samkvæmt þarlendum lögum sem hægt er að komast inn á 

markaðinn (Chang og Rosenzwieg, 2001). Ef komast á yfir auðlindir í samstarfi við 

innlendan aðila þá er sameignarfyrirtæki sú leið sem er hvað þægilegust. Þannig er 
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hægt að draga úr áhættu. Þó getur tækifærissinnuð hegðun af hálfu samstarfsaðilans 

verið hætta sem ber að varast (Zhang, Zhang og Liu, 2007).  

4.3 Beinar inngönguleiðir (hierarchical modes) 
Beinar inngönguleiðir fela í sér að fyrirtæki fara inn á erlenda markaði án samvinnu 

við aðra. Þau ráða þannig algjörlega yfir og hafa fullt vald yfir starfseminni og þeirri 

leið sem farið er inn á markaðinn. Þannig tekur fyrirtækið mun meiri áhættu heldur 

en ef útflutningur eða millistigsleiðin er valin. Ef þessi leið er farin þá getur 

fjárfestingin verið mikil. Hægt er að flokka beinar inngönguleiðir frekar niður og felst 

munurinn aðallega í því hvernig stjórnunin er innan fyrirtækisins (Hollensen 2007). 

4.3.1 Sölufulltrúar staðsettir í heimalandi fyrirtækis (domestic-based sales 
reprasentatives) 

Þegar fáir stórir viðskiptavinir eiga í hlut og hlutfall vörupöntunar réttlætir kostnað 

við ferðalög þá er þessi leið farin. Þar sem sölumaðurinn er starfsmaður fyrirtækisins 

getur hann haft meiri stjórn á sölunni og þá vinnur hann á heimamarkaði þar sem 

varan er framleidd og ferðast svo á hinn erlenda markað til að selja vöruna. Sú leið 

að sölumaðurinn sé starfsmaður móðurfyrirtækisins er yfirleitt vænlegri til árangurs 

heldur en ef fenginn er utanaðkomandi sölumaður. (Hollensen, 2007). Þetta er sú 

leið sem Greenqloud fer við að selja sína vöru. Kallar það á mikil ferðalög hjá sölu- og 

markaðsfólki fyrirtækisins. 

4.3.2 Umboðsskrifstofa og útibú (resident sales reprasentatives/foreign sales 
branch) 

Þegar fyrirtæki hafa litla þekkingu á markaði þá er söluskrifstofa og útibú á erlendum 

markaði oft sú leið sem farin er. Hún innifelur að öll sölustarfsemi er flutt á erlendan 

markað. Þá er opnuð söluskrifstofa eða söluútibú (foreign branch) en þróun 

vörunnar og framleiðsla hennar fer fram í heimalandinu. Þetta er einhvers konar 

framlenging á móðurfyrirtækinu og starfar það undir lögum og skattaumhverfi síns 

heimalands. Þannig er hægt að ná betra sambandi við lykilmenn og vinna betur í 

uppbyggingu á orðspori fyrirtækisins á viðkomandi markaði. Í sumum tilfellum eru 

ráðnir innlendir starfsmenn og jafnvel sett upp útibú. Í framhaldi af þessu ef góður 

árangur næst þá eru stofnuð dótturfyrirtæki sem lýtur lögum ásamt því að borga 

skatta í hinu erlenda landi og getur haft skattalegt hagræði í för með sér. Þegar 

dótturfyrirtæki er stofnað á erlenda markaðnum þá er móðurfyritækið að varpa 

ábyrgðinni á það og færa starfsemina nær markaðnum og viðskiptavinum þess. 
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Umboðsskrifstofurnar hafa þá kosti fram yfir aðrar inngönguleiðir að þær eru 

einfaldar og sveigjanlegar og eru reknar án þungra fjárhagslegra skuldbindinga. Þá er 

hægt að draga þær út af markaðnum án mikils kostnaðar og er þetta kjörin leið til að 

kynna sér markaðinn áður en farið er út í að fjárfesta frekar (Hollensen, 2007; Luo, 

1999).  

4.3.3 Dótturfyrirtæki (wholly owned subsidiaries) 
Það er félag sem er undir yfirráðum móðurfélags. Þá á móðurfélagið með beinum 

eða óbeinum hætti það mikinn hluta af eigin fé dótturfélagsins og meiri hluti 

atkvæða er í höndum þess. Það hefur einnig vegna samninga, yfirráð í dótturfélaginu 

ásamt verulegri hlutdeild í afrakstri þess (Alþingi, ed). Samstarf og stofnun 

dótturfyrirtækja á erlendum markaði getur leitt til þess að stjórnendur hafa meiri 

yfirsýn yfir reksturinn og býður þeim upp á meiri stjórnun og sveigjanleika. Þannig 

geta þeir stækkað sín fyrirtæki hvenær og hvar sem er og þurfa ekki að fara í 

samningaviðræður við samstarfsfélaga sína. (Luo, 1999). Það er mikilvægt fyrir 

fyrirtæki að vanda til við val á réttum markaði þannig að þau verndi tækniþekkingu 

sína og stjórna algerlega framleiðslunni og markaðsmálum því mikill stofnkostnaður 

og töluverð áhætta fylgir því að hefja rekstur í dótturfyrirtæki. Ef rekstri þess er hætt 

af einhverjum ástæðum þá geta verið töluverðar fjárfestingar sem ekki eru 

afturkræfar. Þessi leið er oft farin af alþjóðafyrirtækjum eftir að þau hafa verið búin 

að fara aðrar inngönguleiðir sem hafa gert þeim kleift að kynna sér viðkomandi 

markað (Luo, 1999). Fyrirtæki getur valið um þrjár leiðir til að hefja rekstur í 

dótturfyrirtæki eftir að sú ákvörðun er tekin. Það er hægt að gera með yfirtöku á 

fyrirtæki sem þegar er til staðar acquisition, eða þá að fara í fjárfestingu sem kallast 

greenfield fjárfesting en þá er nýtt fyrirtæki byggt upp frá grunni. Samsetning 

þessara tveggja aðferða er svo þriðja leiðin en hún kallast Brownfield (Hollensen, 

2007; Luo, 1999). Greenqloud rekur nú dótturfélag í Seattle sem er að fullu í eigu 

móðurfélags. Var um yfirtöku að ræða þegar fyrirtækið keypti dótturfélagið. Þar 

vinna sölu- og markaðsfulltrúar fyrirtækisins og eru þeir þannig komnir nær 

markaðnum. (Davíð Ólafur Ingimarsson, fjármálastjóri Greenqloud, munnleg heimild 

19. október 2016). 
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4.3.3 Yfirtaka (acquisition) 
Með kaupum fyrirtækis á öðru fyrirtæki innanlands sem er með starfsemi á markaði 

þá er það yfirtaka (Chang og Rosenzwieg, 2001; Meyer og Estrin, 2001). Helstu kostir 

yfirtöku eru þeir að aðgangur að dreifileiðum, viðskiptavinum, orðspori og stundum 

vörumerki fyrirtækisins er greiður. Þegar fyrirtæki hafa litla þekkingu á markaðnum 

sem þau hyggjast leita fyrir sér á þá er stundum ekki skipt um stjórnendur sem fyrir 

eru vegna þekkingar og þankagangs sem þeir búa yfir (Hollensen, 2007). Ef margar 

inngönguhindranir og mikil samkeppni ríkir á mörkuðum sem veldur því að fyrir 

nýjan aðila er ekki mikið svigrúm þá er þetta leið sem getur hentað. Einnig ef 

markaðir hafa einungis verið opnir fyrirtækjum í eigu ríkisins þá er yfirtaka talin besta 

leiðin (Hollensen, 2007; Luo, 1999). Ókostirnir við yfirtöku eru þeir helstir að það 

vantar samhæfingu á stjórnun hjá hinum erlendu fjárfestum og innlendu 

stjórnendanna (Hollensen, 2007; Meyer og Estrin, 2001).  

4.3.4 Greenfield fjárfesting (green field investment) 
Sé fyrirtæki byggt upp frá grunni á erlendum markaði þá er það kallað Greenfield 

leiðin (Chang og Rosenzwieg, 2001). Stundum er nýtt fyrirtæki betra heldur en þegar 

um yfirtöku að ræða vegna erfiðleika sem upp geta komið við yfirtökuna. Þegar nýtt 

fyrirtæki er stofnað þá verður til möguleiki á að byggja upp frá grunni og er nauðsyn 

á ef fyrirtæki hefur á að skipa einstakri tækni til framleiðslu sem ekki er til á hinum 

nýja markaði. Einnig í þeim tilfellum þar sem yfirtakan er of kostnaðarsöm 

(Hollensen, 2007). Einnig býður greenfield leiðin upp á möguleika á að byggja upp sitt 

eigið orðspor til langs tíma ásamt nýrri ímynd og sú fyrirtækjamenning sem innleidd 

er í fyrirtækið verður aðlöguð að þeim rekstri sem fyrirtækið er í. Stundum getur það 

verið mikilvægt og jafnvel nauðsynlegt fyrir fyrirtæki að að byggja upp og móta 

starfsemina alveg frá upphafi. Fyrirtæki sem þekkja til á erlenda markaðnum sem 

verið er að hefja starfsemi á og þegar eru í útrás eiga oft mun auðveldara með að 

fara út í greenfield fjárfestingu (Hill, 2003). Það getur tekið langan tíma að fara 

greenfield leiðina en ef um yfirtöku er að ræða þá þarf oft að innleiða og samræma 

nauðsynlegar breytingar sem eru óhjákvæmilegar (Czinkota og fl., 2005). Þegar farið 

er út í fjárfestingar og það er fjárfest frá grunni, sem er þá alveg frá hönnun og 

framkvæmd og til reksturs (e. greenfield), eru þær augljóslega taldar áhættusamari 

heldur en fjárfestingar þar sem uppbyggingu er lokið (brownfield). Þar takmarkast 
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áhættan að mestu við það fjárstreymi sem framundan er á líftíma fjárfestingarinnar 

(Fjármálaeftirlitið, ed). 

 

Mynd 2 - Fjárstreymi við fjárfestingu í innviðum (Fjármálaeftirlitið, ed) 

Kaup Greenqloud á félaginu Greenqloud LLC flokkast undir brownfield leiðina þar 

sem áhættan miðast við fjárstreymið sem er framundan á líftímanum. 
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5. Menning  
Hugtakið menning er skilgreint þannig að það nær yfir allar þær skynjanir, þarfir, 

grunngildi og hegðun sem viðgangast í samfélagi. Í hverju landi eru ríkjandi hefðir 

sem tilheyra því og eru ákveðin hegðunarviðmið sem endurspeglast í menningunni 

sem er í viðkomandi landi (Kotler o.fl., 2012). Þrátt fyrir að menning stjórni ekki 

hegðunarmynstri einstaklinga þá er hún einn af þeim mörgu áhrifaþáttum sem hafa 

áhrif á hegðun. Erfitt er að einangra menningu frá öðrum áhrifaþáttum því hún er 

svo flókið fyrirbæri. Þjóðerni neytenda og landfræðileg staðsetning er oft notað í 

alþjóðlegu markaðsstarfi sem aðalgrunnur þegar kemur að hlutun markaða, en 

tungumál, trúarbrögð og þjóðarbrot eru ekki einsleit á milli þjóða (Usunier og Lee,  

2009). Þeir sem ætla sér að ná árangri á alþjóðamarkaði í nútíma þjóðfélagi verða að 

kunna vel að lesa menningu þeirra landa sem mynda á viðskiptasamband við. Ef ekki 

er hugað að þessum þætti í alþjóðavæðingu fyrirtækja getur það komið í veg fyrir að 

þau nái fótfestu á viðkomandi markaði.  

5.1 Skilgreining á menningu 
Ef horft er á alþjóðleg samskipti þá eru þau alltaf á endanum samskipti á milli 

einstaklinga. Þeir einstaklingar sem koma frá ólíkum heimshornum hafa ekki sama 

skilning á heiminum og er upplifun þeirra og skynjun tengd því umhverfi sem 

viðkomandi býr í. Þannig mótast hegðun hans og hugmyndir af því á ýmsan hátt. 

Þessi skynjun, hugmyndir og hegðun mannsins er skilgreind sem menning (Zahavi, 

2008). Margar mismunandi skilgreiningar eru til á menningu. Sú aðferðarfræði sem 

notuð hefur verið undir stjórn hollenska prófessorsins í mannfræði Geert Hofstede 

og mikið er vitnað til til að varpa ljósi á menningu er einna þekktust. Rannsóknir 

Hofstede sem einkum beindust að stjórnun og framsetningu innan menningarheima 

sem eru ólíkir hefur aukið skilning manna og varpað ljósi á stjórnun skipulagsheilda á 

milli ólíkra landa. Þessar rannsóknir hafa haft mikil áhrif á stjórnunarfræðin og með 

þeim fengu menn aukinn skilning á menningarlegum mismun skipulagsheilda á milli 

ólíkra landa. Þjóðmenning hefur verið Hofstede hugleikin og telur hann að það séu 

nokkrir þættir sem geri þjóð að þjóð. Má þar nefna bókmenning og sameiginleg 

tunga, menntakerfi, ritmál, löggæsla og fjölmiðlar. Þetta séu þættir sem fólk í 

ákveðnum hópum telji sig deila hvert með öðru og séu sameiginlegir (Hofstede 1980 

og 1991). Rannsóknarefni Hofstede var það að finna tengslin á milli þjóðmenningar 
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og stjórnunarstíls hjá starfsmönnum fyrirtækisins IBM. Byggði hann rannsóknina sem 

gerð var á árunum 1967-1973 á gögnum frá rúmlega eitt hundrað þúsund 

starfsmönnum í meira en 40 þjóðlöndum og komst að því að gildi og viðhorf 

stjórnenda í mismunandi löndum eru mjög ólík. Einnig komst hann að því að innan 

ákveðinna skipulagsheilda hafi sérstök þjóðmenning áhrif á hegðun starfsmanna 

(Hofstede, 1980, 1991; Hofstede, G. og Hofstede, G.J., 2005 og Hofstede, Neuijen, 

Ohayv og Sanders, 1990). Rannsókn sem þessi getur gagnast fyrirtækjum eða hvers 

konar skipulagsheildum sem hyggjast starfa í ólíkum menningarheimum eða öðrum 

löndum.  

5.2 Menningarvíddir Hofstede 
Hofstede greindi menningu út frá fjórum víddum sem hann byggði á grunni 

rannsóknar sinnar. Fimmta víddin bættist svo við nokkru seinna. Þessar víddir eru: 

Valdafjarlægð, PDI (e. power distance) sem tekur á valdamismunun í þjóðfélaginu 

eins og til dæmis á milli yfir- og undirmanna innan stofnana og samfélagsins. Sé talað 

um veika valdafjarlægð (e. weak power distance) þýðir það að allir eiga sama 

réttindi, millistéttin er stór, tekjumunur er lítill, yfirmenn reyna að ráðgast við 

undirmenn sína ásamt því að stöðutákn og forréttindi eru ekki áberandi. Þá er ábyrgð 

einstaklingsins mikil og vald er ekki í hávegum haft. Þar sem valdafjarlægð er hins 

vegar mikil (e. strong power distance) þá ríkir ójafnræði á milli fólks og er það talið 

æskilegt. Þeir valdamiklu njóta mikilla forréttinda og hlunninda, valdið er á fárra 

höndum og miðstýringin er í hávegum höfð. Það má líkum að því leiða að við þessar 

aðstæður verður bilið á milli starfsmanna og stjórnenda mjög breitt. Hofstede fann 

út að lítil valdafjarlægð ríkti í Bretlandi og einnig í löndum í vestur- og norður hluta 

Evrópu (Hofstede, 1991 og 2001). Næsta vídd er einstaklingshyggja, IDV (e. 

individualism) en hún segir til um hvort einstaklingar hugsa um sinn eigin hag 

umfram hagsmuni heildarinnar. Í samfélögum sem er mikil einstaklingshyggja ríkir 

sjálfstæði á meðal fólks, það sér um sig sjálft og fjölskyldu sína fyrst og fremst ásamt 

því að tengslin eru lausleg. Frelsi einstaklings er mesta áherslaatriðið bæði í leik og 

starfi, þar sem ríkisvaldið kemur ekki mikið við sögu. Þar sem að heildarhyggja ræður 

ríkjum (lítil einstaklingshyggja) eru sterk bönd á milli fólks, mikill stuðningur er á milli 

hópa og fólks ásamt því að hollusta er til staðar. Hópurinn, skipulagsheildin og 
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samfélagið hefur meira vægi heldur en einstaklingurinn þegar hagsmunagæsla er 

annars vegar. Við mælingar Hofstede kom í ljós eð þær þjóðir sem taldar eru auðugar 

skoruðu hærra heldur en þær fátæku. Bæði Bretland og Holland skoruðu hátt í 

þessari vídd (Hofstede, 1991 og 2001). Þriðja víddin er karllægni, MAS (e. 

masculinity). Hún tekur á misjöfnum hlutverkum kynjanna innan samfélaga og 

hversu ólík þau eru. Þar sem karleðli er í samfélögum þá eru gildin þau að meta 

efnisleg gæði, peninga og framfarir. Það fer saman að ef karllæga víddin er há þá er 

aðgreining á hlutverkum kynjanna mjög mikil. Ef karlar beita sér að efnislegum 

þáttum þá eru þeir taldir vera harðir. Konur hins vegar eru taldar hógværar, 

viðkvæmar og einblína á lífsgildi og lífsgæði. Sé karllæga víddin hins vegar lág þá 

skarast hlutverk kynjanna og hugmyndir um jafnrétti verða ríkjandi. Bæði kynin eiga 

að sýna hógværð, láta sér þykja vænt um lífsgæðin og einnig á hógværð að vera í 

hávegum höfð. Bretland mælist tiltölulega hátt í þessari vídd en Holland skorar lágt 

(Hofstede, 1991 og 2001). Vídd númer fjögur fjallar um óvissu – hliðrun, UAI (e. 

uncertainty - avoidance) tekur á því hvað einstaklingar í samfélaginu óttast óvissu og 

aðstæður sem eru óþekktar mikið. Þar sem þessi vídd mælist lág búa einstaklingar 

yfir miklu þoli og eru oft þrautgóðir á raunastund. Innan samfélagsins er fólk tilbúið 

að leggja mikið á sig ef svo ber undir og það mætir stundvíslega og er nákvæmt. Að 

breyta út af reglunum fer vel í fólk, frumkvæði og það að ef fólk veit að það tilheyrir 

hópi er mikil hvatning fyrir einstaklinga innan samfélagsins. Sé óvissufælnin lítil þá 

þykir fólki það eðlilegur þáttur í lífinu. Þessi samfélög þola nýsköpun vel og finnst það 

forvitnilegt. Þar sem þessi vídd skorar hátt eru samfélögin ekki mikið gefin fyrir 

óþekkta áhættu og óskýrar aðstæður. Það veldur taugaspennu og kallar eftir 

regluverki. Óvissan er stöðug ógnun og hættuleg ásamt því að nýsköpun er eitthað 

sem þarf að koma í veg fyrir. Bretland og Holland skora lágt í þessari vídd (Hofstede, 

1991 og 2001). Fimmta víddin er svo langtímahyggja, LTO (e. long-term orientation). 

Hún tekur á skoðun ásamt viðhorfi einstaklinga til skammtíma og langtímahyggju. Í 

samfélögum þar sem skammtímahyggja er ráðandi er fólk fast í hefðum og ber 

virðingu fyrir þeim. Skyldur og reglur einstaklinga eru áhersluatriði og fólk leggjur að 

jöfnu fortíð og framtíð. Sannleikurinn er mikið atriði og öll mál þurfa afgreiðslu með 

hraði. Fólk þarf að vera sterkt og uppfylla félagslega ábyrgð hvernig sem stendur á 
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hjá því. Með langtímahyggjunni er áherslunni beint að framtíðarsýninni og hefðir eru 

uppfærðar til nútímans. Þá þarf fólk að hafa nóg af þrautseigju og fólk þarf að sýna 

ráðdeild. Bretland skorar hátt í skammtímahyggjunni en Holland mælist einna hæst í 

langtímahyggjunni (Hofstede, 1991 og 2001; Hofstede, Neuijen, Ohayv og Sanders, 

1990). 

 

Tafla 4 - Samanburður á víddum Hofstede í Hollandi og Bretlandi (Hofstede, 1991) 

Í töflu 4 má sjá hvernig víddir Hofstede mælast annars vegar í Hollandi og hins vegar í 

Bretlandi. Hugmynd Hofstede með þróun sinni á víddunum fimm var sú að finna 

mælikvarða til að bera saman mismunandi gildi þjóða. Birti hann niðurstöðurnar í 

fyrsta sinn árið 1980 í bók sem hann gaf út. Við getum reiknað með að miklar 

breytingar hafi átt sér stað á árunum sem liðin eru frá því að bókin var gefin út og 

ekki síst með tilliti til þess hvenær rannsóknin var gerð. Margir fræðimenn hafa nýtt 

sér rannsóknir Hofstede í sinni vinnu og er svo enn tæpum fjórum áratugum síðar. 

Talið er að rannsóknir Hofstede séu þær marktækustu og umfangmestu sem gerðar 

hafa verið á þessu sviði. 

5.3 Tungumál og trúarbrögð  
Þeir stjórnendur sem ekki eru vel meðvitaðir um menningu í alþjóðaviðskiptum hafa 

oft á tíðum þurft að taka pokann sinn og fara heim. Það má segja að tungumál sé 

uppruni menningar og er það helsti tjáningarmáti á meðal fólks. Nái fólk ekki að tala 

saman þá virkar samfélagið ekki. Tungumálið getur búið til mikla 

samkeppnisyfirburði á markaði vegna þess að ef viðskipti eiga að fara fram þá þarf 

fólk að tala saman. Þá verða fyrirtæki einnig að passa sig í auglýsingaherferðum í 

öðrum löndum ekki síst ef þau ætla að þýða einhverjar auglýsingar sem notaðar hafa 

verið í heimalandinu. Merking auglýsinga og orð sem notuð eru geta haft allt aðra 
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merkingu í því landi sem auglýst er í heldur en í heimalandinu. Á það ekki síst við um 

hina ýmsu trúarhópa sem starfræktir eru í víðs vegar um heiminn og hætta getur 

orðið á að þeir móðgist (Griffin, R.W., & Pustay, M.W., 1999). Í alþjóðaviðskiptum er 

enska viðurkennt viðskiptatungumál. Það má því segja að Bretland sé vænlegri 

kostur fyrir Greenqloud hvað þetta varðar þar sem enska er móðurmál þar í landi. Í 

Hollandi eru hins vegar viðurkennd tvö tungumál, annars vegar hollenska og hins 

vegar frísneska en talið er að allflestir íbúar landsins tali eða að minnsta kosti skilji 

ensku. Í báðum þessum löndum er meirihluti íbúa kristinnar trúar en þó er töluvert 

um aðra trúarhópa, einkum í Hollandi.  
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6. Aðferðarfræði 
Þau gögn sem unnið var með eru aðallega fyrirliggjandi gögn og einnig munnlegar 

heimildir starfsmanna og stjórnenda í fyrirtækinu Greenqloud. Má nefna skýrslur, 

tímarit bæklinga og hina ýmsu gagnagrunna. Það má segja að stærstu ókostirnir við 

notkun á fyrirliggjandi gögnum séu þeir að þau geta verið orðin úrelt. Þeim var ekki 

safnað sérstaklega fyrir þessa rannsókn. Gögnin sem helst voru notuð við 

rannsóknina voru Passport – Business environment bæði í Bretlandi og Hollandi sem 

tekin voru saman árið 2015 af Euromonitor international. Í þeim kemur fram 

ýmislegt sem lýtur að viðskiptaumhverfi þessara landa og eru upplýsingarnar sem 

þar koma fram miðaðar við árið 2014. Skýrslurnar Country Profile Series, In-depth, 

PESTLE insights sem fyrirtækið Marketline tók saman árið 2015 voru notaðar. Í þeim 

er farið yfir stjórnmála- og lagalegt umhverfi, efnahagslegt, félags- og menningarlegt, 

tæknilegt og náttúrulegt umhverfi hvors lands fyrir sig. Einnig voru skýrslurnar 

Country Profile fyrir bæði löndin notaðar en þær eru unnar af Euromonitor 

International. Evrópska hagstofan Eurostat veitti upplýsingar um árslaun hinna ýmsu 

stétta í hvoru landi fyrir sig. Ýmsar vefsíður voru notaðar ásamt bókum og 

fræðitímaritum um efnahagsástand Hollands og Bretlands. Rannsóknin var unnin á 

tímabilinu janúar – nóvember árið 2016 og var á tímabilinu sendur út tölvupóstur til 

hinna ýmsu aðila ásamt því að haft var samband við marga aðila símleiðis sem 

mögulega gætu gefið einhverjar upplýsingar sem gagnast gætu við rannsóknina. Má 

þar nefna Hagstofu Íslands, Breska sendiráðið, Tækniþróunarsjóð og fleiri aðila. Þá 

var einnig farið í heimsókn til CCP ehf og Íslandsstofu. Þess ber að geta að mjög örar 

breytingar eiga sér stað í hinu alþjóðlega umhverfi sem haft geta áhrif á rekstur og 

möguleika fyrirtækis eins og Greenqloud til að ná árangri á erlendum markaði. Dæmi 

um það er úrsögn Breta úr Evrópusambandinu sem kosið var um í júní síðastliðinn 

sem hefur nú þegar haft áhrif á gengi sterlingspundsins gagnvart krónu. Einnig 

kosningar til Alþingis á Íslandi sem fram fóru í október þetta ár sem ef til vill geta haft 

áhrif á rekstrarumhverfi hugbúnaðarfyrirtækja í framtíðinni. Við lok rannsóknarinnar 

hefur enn ekki komið í ljós endanlega hversu mikil áhrif þessar kosningar hafa á 

möguleika og framtíðarsýn nýsköpunarfyrirtækis á Íslandi. Það má því segja að 

forsendurnar sem voru til staðar þegar rannsóknin hófst hafi breyst töluvert á því 
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tímabili sem hún var unnin sem varð til þess að sumt af því efni sem skrifað var í 

byrjun rannsóknar þurfti að uppfæra við lok hennar.  
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7. Pestel greining (Pestel Analysis) 

Pestel greining skoðar ytra umhverfi fyrirtækja kerfisbundið. Hún skoðar tækifæri og 

ógnanir í þessu umhverfi og segir til um hvaða áhrif það hefur á starfsemi þeirra. 

Þetta eru stjórnmála- og lagalegt umhverfi, efnahagslegt, félags- og menningarlegt, 

tæknilegt og náttúrulegt umhverfi. Ef fyrirtækin ná að greina tækifærin þá geta þau 

opnað leiðir fyrir frekari hagnað og vöxt sem og að minnka og takmarka ógnanirnar 

sem geta skaðað fyrirtækið (QuickMBA, ed). 

7.1 Stjórnmála- og lagalegt umhverfi (political and legal 
environment) 
7.1.1 Bretland 

Bretland hefur sterka demókratíska hefð. Mikil virðing er borin fyrir mannréttindum. 

Í landinu er lýðræðislegt stjórnkerfi sem nefnist Westminster kerfið. Þetta kerfi 

Tryggir viðunandi dreifingu valds milli framkvæmdarvalds undir forystu 

forsætisráðherra, löggjafarvalds undir stjórn Alþingis og dómsvalds undir stjórn 

dómstóla. Ekkert þessara stofnana hefur vald yfir öðru. Stjórnarfarið er gagnsætt og 

stöðugt og því talið áreiðanlegt. Árangur SNP (Scottish National Party) í síðustu 

kosningum sem haldnar voru í maí 2015 er áhyggjuefni fyrir demókrata, en þá vann 

SNP 56 af 59 þingsætum í Skotlandi. (Marketline, ed). 

Alþjóðabankinn lýsti Bretlandi sem einu af traustustu þjóðum hvað varðar lagalegt 

umhverfi, stjórn á spillingu og vinnubrögð stjórnvalda, ásamt gæðum regluverksins. 

Ennfremur taldi Alþjóðabankinn árið 2013 landið hafa 89,95% stig hvað varðar 

stöðugleika. Elísabet II Englandsdrottning er þjóðhöfðingi landsins. Það embætti er 

að miklu leyti formlegs eðlis og tiltölulega valdalítið. Bretland er ein af áhrifamestu 

þjóðum heims og gegnir stóru hlutverki á alþjóðavettvangi. Þeir eiga fimm fasta 

fulltrúa í Öryggisráði Sameinuðu þjóðanna, voru einn af stofnendum 

Atlantshafsbandalagsins (NATO), og eiga félaga í G8. (Marketline, ed). Þeir voru 

aðilar að Evrópusambandinu sem tengdi þá við önnur lönd innan sambandsins. Í 

kosningum sem fram fóru í júní á þessu árið var aðild þeirra að sambandinu felld 

með litlum meirihluta. Ekki er enn komið í ljós hvaða áhrif það hefur fyrir þá á 

alþjóðavettvangi en mögulega gæti það leitt til áhrifaleysis þeirra. Varðandi það 

hvaða áhrif það hefur á samskipti Íslands við Bretland þá verða þau engin bein til 

skamms tíma, fyrir utan áhrifin sem geta komið til vegna viðbragða á mörkuðum. Má 
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þar nefna vegna gengisbreytinga. Sé litið til lengri tíma og bretar ganga út úr 

Evrópusambandinu þá verða íslendingar að semja við þá upp á nýtt um þau atriði er 

falla undir EES samninginn (Utanríkisráðuneytið, ed). Sterlingspundið hefur veikst 

gagnvart íslensku krónunni undanfarið sem þýðir að við fáum lægra verð fyrir vörur 

og þjónustu sem við seljum til Bretlands. Heildarskatthlutfall í Bretlandi var 33.7% 

árið 2015 og eru það skattar af atvinnustarfsemi, staðgreiðsluskattar og aðrir skattar. 

Það er lægra heldur en meðaltal í ESB og EFTA löndunum en þar er skattahlutfallið 

41%. Skattur á fyrirtæki árið 2015 var 20%, einstaklinga að hámarki 45% og 

virðisaukaskattur er 20%. Réttarkerfið í Bretlandi er vel skipulagt og gagnsætt. Það 

gerir fyrirtækjum auðveldara fyrir og eru allmargar stofnanir sem hafa eftirlit með 

skattaumhverfinu. Undanskot undan skatti eru algeng og er ríkisstjórnin sífellt að 

vinna í að loka öllum leiðum fyrir slíka starfsemi. Má þar nefna undirritun samninga 

við ýmis lönd, þar á meðal við Ísland og aðrar G5 þjóðir um að deila 

skattaupplýsingum til að sporna við svartri atvinnustarfsemi. Samkvæmt skýrslu Tax 

Justice Network sem birt var í nóvember 2011 var skattatap breska hagkerfisins um 

$110 milljarðar vegna þessa. Lög sem hafa áhrif á rekstrarumhverfi í Bretlandi hafa 

verið búin til og breytt með hagsmuni fjárfesta í huga. Innlendir og erlendir leikmenn 

hafa sýnt mikinn áhuga á að fjárfesta í landinu. Mörg fjölþjóða fyrirtæki utan Evrópu 

hafa áhuga á að stunda starfsemi sína frá Bretlandi. Samkvæmt vísitölu Economic 

Freedom árið 2015 var Bretland þrettánda vinsælasta land í heiminum og fimmta í 

Evrópu. Kemur það meðal annars til vegna þess að reglugerðir eru ekki of margar í 

tengslum við atvinnustarfsemi. 

Árið 2013, voru gerðar breytingar í þá átt að auðvelda stofnun fyrirtækja. Það tekur 6 

daga að hefja viðskipti í Bretlandi, miðað við að samkvæmt Efnahags-og 

framfarastofnunin (OECD) tekur það að meðaltali 9,2 daga. (Marketline, ed). 

7.1.2 Holland 
Frá því í kosningunum sem haldnar voru í september árið 2012 þá hefur 

ríkisstjórnarsamstarf People´s Party for Freedom sem stendur fyrir frelsi og lýðræði 

og Verkamannaflokksins verið við völd. Mark Rutte var kosinn sem forsætisráðherra 

landsins. Í Hollandi er þingræði og er Monarch þjóðhöfðingi. Landið hefur sterk 

efnahagsleg tengsl við Bandaríkin sem eru gagnleg fyrir báða aðila. Hins vegar fara 

samskiptin við Rússa versnandi. Samkvæmt fjárhagsáætlun ríkisstjórnarinnar ætlar 
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hún að eyða 259,6 milljörðum evra árið 2015. Gert er ráð fyrir að halli ríkissjóðs 2015 

verði 2,2% af landsframleiðslu sem er undir áætlun ESB en hann er 3% af 

landsframleiðslu. Hollenska hagkerfið er tiltölulega stöðugt miðað við OECD lönd. 

Skuldakreppa í Evrópu hefur haft áhrif á hagkerfið. Dróst það saman um 1,6% árið 

2012 og um 0,76% árið 2013. Efnahagsbatinn var 0,73% árið 2014 en hann er þó 

veikburða og er það áhyggjuefni ríkisstjórnarinnar. Kemur það meðal annars til vegna 

mikils atvinnuleysis sem er í landinu. Í Hollandi er öflugt velferðarkerfi. Hins vegar 

þarf ríkisstjórnin að bæta heilsugæslukerfið. Ríkisstjórnin hóf átak í að stöðva 

„svarta“ atvinnustarfsemi og misnotkun á vinnuafli í byrjun árs 2012. Þurfa allar 

atvinnumiðlanir og starfsmannaleigur að vera sérstaklega skráðar á viðskiptaskrá hjá 

því opinbera. Því fylgir pólitískur óstöðugleiki og vinsældir stjórnvalda hafa minnkað 

vegna þess. Hollenska samkeppniseftirlitið (NMA) er sérstök stofnun sem stýrir 

samkeppni milli fyrirtækja. The NMA grípur til aðgerða gegn fyrirtækjum sem taka 

þátt í verðsamráði eða misnota markaðsráðandi stöðu ásamt því að meta 

áreiðanleika samruna og yfirtökur fyrirtækja í Hollandi. Öll löggjöf í landinu er byggð 

upp af ríkinu í samstarfi við Staten-General, sem er Alþingi og starfar í tveimur 

deildum. Dómskerfið er sjálfstætt og dómurum er ekki hægt að segja upp störfum 

nema upp komi einhvers konar misferli. Skattar á fyrirtæki eru 20% af hagnaði upp 

að EUR 200.000 og 25% af umfram hagnaði. Staðgreiðsluskattur er í þremur þrepum 

og eru þau á bilinu 5,10% til 52%.Virðisaukaskattur er 21% en þó er hann lægri á 

ákveðnum vörum og þjónustu. (Marketline, ed). 

7.2 Efnahagslegt umhverfi (economic environment) 
7.2.1 Bretland 

Í júní 2015 lækkaði S & P lánshæfiseiknunn Breta í AAA. Fór það úr því að hafa 

jákvæða einkunn í að hafa neikvæða. Í landinu hefur verið viðvarandi viðskiptahalli 

frá árinu 1990. Samkvæmt Alþjóðagjaldeyrissjóðnum var viðskiptahallinn 4.48% af 

vergri landsframleiðslu árið 2013 en hann virðist þó fara lækkandi sem er jákvætt 

fyrir hagkerfið. Breska hagkerfið er þróað, ofþensla er á fasteignamarkaði og veldur 

það bretum áhyggjum. Þeir eru með eitt stærsta hagkerfi í ESB og félagsleg velferð er 

góð og einnig lífskjör fólks. Landið gefur af sér háar tekjur á mann, þróað hagkerfi og 

hagstætt fjárfestingaumhverfi en talið er að landið sé það áttunda í röðinni af að 

vera besta land í heimi til að stunda viðskipti í. Ríkisstjórnin er gagnrýnd fyrir minni 
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framleiðni og útflutningstekjurnar fara lækkandi. Efnahagsþróun í Bretlandi hefur 

lengst af verið byggð á iðnaðarframleiðslu. Hins vegar í seinni tíð hafa 

þjónustugreinarnar verið að sækja í sig veðrið og verið mikill drifkraftur í þeim geira. 

Þessi breyting hefur leitt til ójafnvægis í landinu og hefur hagvöxtur til dæmis í 

London aukist á kostnað annarra landshluta. Skuldastaða hins opinbera er enn að 

hækka þrátt fyrir að miklar aðhaldsaðgerðir séu í gangi. (Marketline, ed). 

Alþjóðagjaldeyrissjóðurinn hefur nú hækkað sína spá um hagvöxt í landinu lítillega. 

Þeir hækkuðu spána úr 1,7% í 1,8% og telja þeir að efnahagur landsins hafi brugðist 

betur við útgöngu úr Evrópusambandinu heldur en reiknað hafði verið með. Hins 

vegar lækkar sjóðurinn spá sína um hagvöxt í Bretlandi fyrir árið 2017 úr 1,3% í 1,1%. 

Það eru þó mörg óvissuatriði sem tengjast úrsögn úr Evrópusambandinu sem geta 

haft áhrif á hagvöxtinn (Viðskiptablaðið, ed).                                                                                                            

 

 

Mynd 3 - Hagvaxtarspá árin 2010-2020 í Bretlandi (Marketline, ed) 
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Gert var ráð fyrir að verðbólga yrði 0,9% í landinu í október 2016. Með því væri 

verðbólga 1,08% miðað við tólf mánaða tímabil. Reiknað er með að verðbólga mælist 

2,70% árið 2020 (Trading Economics, ed). 

 

 

Mynd 4 - Verðbólguspá í Bretlandi árið 2016 (Trading Economics, ed) 

Nú hefur það komið í ljós að verðbólgan hefur ekki verið hærri í landinu í tvö ár og 

hækkaði um 1% í septembermánuði og 0,6% í ágúst. Hefur hún ekki verið hærri síðan 

í nóvember árið 2014. Sérfræðingar meta það svo að verðbólgan eigi eftir að hækka í 

Bretlandi á næstunni. Í kjölfarið á þessari hækkun telja hagfræðingar líklegt að 

Seðlabanki Englands (e. Bank of England) muni lækka stýrivexti (Viðskiptablaðið, ed). 

7.2.2 Holland 
Í maí 2015 staðfesti Standard & Poors að lánshæfi Hollands væri AA. Þar með hefur 

því verið breytt úr stöðugu í jákvætt, sem bendir til að aukning verði á hagvexti 

landsins. Hagkerfið í landinu kom sterkt út í athugun sem gerð var árið 2012 um 

styrkleika í verslunarrekstri samanborið við önnur OECD ríki. Kerfið er vel þróað og 

fjölbreytt. Kreppan í Evrópu hafði slæm áhrif á hagkerfið og það dróst saman um 

1,6% árið 2012 og árið 2013 dróst það enn frekar saman eða um 0,73%. Það var svo 

árið 2014 sem það fyrst sýndi bata en þá óx það um 0,7%. Spár benda til þess að 

vöxturinn verði um 1,3% árið 2015 og 1,6% árið 2016. Bankakerfi landsins er að jafna 

sig hægt og rólega sem verður til þess að lítill aðgangur að fjármagni er fyrir lítil og 

meðalstór fyrirtæki. Hins vegar fer atvinnuleysi vaxandi og hægur efnahagsbati 

veldur hollendingum áhyggjum. Hagkerfið byggist að mestu upp á 

utanríkisviðskiptum eða um 80%. Eru það helst fjármálaþjónusta og iðnaður sem 
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halda því uppi. Hollendingar eru á meðal efstu þjóða í Evrópu með að laða til sín 

erlenda fjárfestingu. Ríkisstjórnin hefur fækkað reglugerðum og skattlagningu 

síðustu tvo áratugi og hefur lækkað tolla á þjónustu og vörur. Þá hefur hún einnig 

stuðlað að einkavæðingu opinberra fyrirtækja og eflt tækni og háþróuð fyrirtæki 

(Marketline, ed). Á 2. ársfjórðungi ársins 2015 var hagvöxtur í landinu 2% og virðist 

þokast örlítið uppávið (Kjarninn, ed). 

 

Mynd 5 - Hagvaxtarspá í Hollandi árin 2010-2020 (Marketline, ed). 

Gert var ráð fyrir að verðbólga yrði 0,5% í landinu í október 2016. Með því væri 

verðbólga 0,09% miðað við tólf mánaða tímabil. Reiknað er með að verðbólga mælist 

1,9% árið 2020 (Trading Economics, ed). 
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Mynd 6 - Verðbólguspá í Hollandi árið 2016 (Trading Economics, ed) 

7.3 Félagslegt og menningarlegt umhverfi (socio and cultural 
environment) 
7.3.1 Bretland 

Ríkisstjórnin þarf að takast á við margar áskoranir þegar kemur að félags og 

menningarmálum. Þar sem halli er á ríkisfjármálunum þurfa stjórnvöld að halda að 

sér höndum í þessum málaflokki. Heildarútgjöld til heilbrigðismála árið 2013 voru 

7,65% af landsframleiðslu sem er ekki talið nógu gott. Fjöldi lækna á hverja 1000 íbúa 

var sama ár 2,8 en meðaltalið hjá OECD er 3,2. Lífskjör breta eru sambærileg við 

önnur þróuð ríki. Sá hagvöxtur sem ríkt hefur undanfarin ár hefur hjálpað til við að 

efla félagslega þætti svo sem menntun og heilsugæslu. Menntakerfið er byggt á 

gömlum grunni og er mjög öflugt. Einnig er það í stöðugri þróun og í háum 

gæðaflokki. Það hefur vakið áhuga nemenda víðs vegar um heiminn. Í landinu eru um 

170 háskólar og háskólastofnanir. Þrír af þessum skólum eru meðal tíu efstu í 

heiminum samkvæmt The Times Higher Education World University árin 2014-15. 

Rannsóknin var byggð á kennslu, þekkingu og alþjóðlegum viðmiðum. 

Heilbrigðiskerfið í Bretlandi er eitt af stærstu félagslegu kerfum í heiminum og er 

talið eitt af þeim bestu. Það er talið mjög háþróað og gæðin mikil. Með þátttöku 

atvinnulífsins ásamt framlögum frá hinu opinbera hefur verið hægt að viðhalda 

þessum gæðum. Íbúar landa sem eru innan evrópska efnahagssvæðisins og hafa 

tvíhliða samninga við breta um heilsugæslu hafa aðgang að breska heilbrigðiskerfinu. 

Ríkisstjórnin leggur áherslu á að útrýma fátækt barna og hefur sett sér markmið hvað 

það varðar til ársins 2020. (Marketline, ed). 
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7.3.2 Holland 
Holland hefur öflugt félagslegt velferðarkerfi sem veitir stuðning í gegnum tryggingar 

og opinbera þjónustu. Er það talið eitt af þeim bestu í Evrópu og hefur verið leiðandi 

aðili í stefnumótun heilbrigðismála í álfunni. Ríkisstjórnin gerir kröfu um að laun skuli 

vera jöfn fyrir sömu vinnu, og bannar mismunun á grundvelli hjónabands, 

meðgöngu, eða barnsburðar. Í skýrslu Euro Health Consumer Index árið 2014 fær 

Holland 898 stig, sem þýðir að landið skari fram úr hvað varðar heilbrigðisþjónustu. 

Er það eina landið í Evrópu sem hefur verið í einu af þremur efstu sætunum síðan 

árið 2005. Samkvæmt Hagstofu Hollands voru útgjöld til heilsugæslu og 

velferðarkerfis 1,8% hærri árið 2014 en árið 2013. Landið er framarlega í 

menntunarstigi. Samkæmt OECD „Education at a Glance 2014“ þá hafa 43% fólks á 

aldrinum 25-34 ára háskólamenntun sem er 4% hærri tala heldur en meðaltal hjá 

OECD löndum. Konur eru nánast jafn mikið menntaðar og karlar en þó eru laun 

kvenna lægri heldur en karla. Þátttaka þeirra á atvinnumarkaðinum er ekki mjög há 

og oft eru þær í hlutastörfum. Holland hefur verið þekkt fyrir félagslegt frelsi og 

umburðarlyndi. Hinir ýmsu trúarhópar og þjóðarbrot eiga því auðvelt uppdráttar í 

landinu. Hafa þeir meðal annars tekið þátt í ríkisstjórn landsins. Þjóðarbrotin eru af 

ýmsum gerðum þó svo að meirihluti þeirra séu af hollenskum uppruna. Einnig eru 

margir íbúar sem eru utan trúfélaga. Hollenska er opinbert tungumál í landinu og 

einnig frísneska en þó er enska einnig mikið töluð. Heildarútgjöld til heilbrigðismála 

árið 2012 voru 12,44% af landsframleiðslu og 12,16% árið 2013. (Marketline, ed). 

7.4 Tæknilegt umhverfi (technological environment) 
7.4.1 Bretland 

Bretland er framarlega á heimsvísu í þróun rannsókna og nýsköpunar og hefur 

ríkisstjórnin lagt fjármagn í að búa til umhverfi fyrir nýja tækni á öllum sviðum 

atvinnulífsins. Aukning á fjármagni til þessa málaflokks á milli áranna 2012 og 2013 

var 7%. Einnig hefur ríkisstjórnin styrkt þessa atvinnustarfsemi meðal annars með 

skattaívilnunum til að freista fólks til að fjárfesta í henni. Oft þurfa slík verkefni 

þolinmótt fjármagn og árangurinn getur látið bíða eftir sér. Þrátt fyrir að mikil gæði 

séu í menntun og rannsóknarstörfum í landinu þá er skortur á vinnuafli í 

tæknigeiranum og kemur það til vegna þess að tæknimenntuðu fólki bjóðast 

áhugaverðari verkefni í öðrum löndum. Fjöldi tæknimenntaðra í landinu voru 1.169 á 
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hverja milljón íbúa árið 2012, í Þýskalandi 1.683 sama ár, Frakklandi 1.868 og á Spáni 

1.259. Þetta er fólk sem þarf að hafa tæknilega þekkingu og reynslu í verkfræði, 

eðlis- og lífefnafræði ásamt félags- og hugvísindum. Yfirvöld eru stöðugt að vinna í að 

styðja nýsköpun og bæta tækniumhverfið til þess að auka samkeppnishæfni sína á 

þessu sviði. Það sem háir þeim helst er að það vantar hæft starfsfólk í geirann og er 

það áhyggjuefni hvað varðar samkeppnishæfni landsins á þessu sviði. Mikil aukning 

hefur orðið á cyber árásum í Bretlandi og er það mikil ógn fyrir nýsköpunarfyrirtæki 

sem þurfa að leggja mikið fjármagn í IT öryggsimál. Þetta hægir á vextir þessara 

fyrirtækja. Er talið að Bretar eyði um það bil GBP 34 milljörðum á árið í öryggismál. 

Þá hafa þeir einnig þróað löggjöf sína um verndun hugverkaréttinda. (Marketline, 

ed). Framlög til rannsókna og þróunar námu 30,1 milljarði punda árið 2014 og er það 

um 3,3% samdráttur frá árinu 2009. Kemur það til vegna aðhaldsaðgerða 

ríkisstjórnarinnar til atvinnulífsins. Þannig lækkuðu útgjöld hins opinbera úr 1,8% af 

landsframleiðslu árið 2009 í 1,7% árið 2014. Styrkir til einkaleyfa hafa nær tvöfaldast 

frá árinu 2009 til ársins 2014. Bretar vernda hugverkarétt sinn mikið og var það 

niðurstaða stofnunar á vegum stjórnvalda sem heitir Hargreaves Review og birti árið 

2010 niðurstöður sínar að þessi verndun myndi hindra nýsköpun í landinu 

(Euromonitor International UK, ed). Bretland hefur á að skipa einum stærsta og 

frjálsasta markað á sviði upplýsingatækni á meðal ESB landa. Eru bæði almenningur 

og hið opinbera að tileinka sér þetta meira og meira og tæknivæðingin eykst á milli 

ára (Euromonitor International UK, ed). 

7.4.2 Holland 
Í Hollandi hafa útgjöld til rannsókna og þróunar sem hlutfall af vergri 

landsframleiðslu verið að aukast á undanförnum árum. Samkvæmt skýrslu OECD 

námu útgjölldin 1,98% árið 2013, sem er lítillega yfir ESB meðaltali sem er (1,92%), 

en lægra en OECD meðaltalið sem er 2,4% (Marketline, ed). Á milli áranna 2009 og 

2014 hækkuðu útgjöld ríkisins til rannsókna og þróunar um 15,8% en það er að 

raunvirði 13,3 milljarðar evra. Þá hefur þessi málaflokkur verið að fá aukna styrki frá 

einkafyrirtækjum og einnig erlendis frá (Euromonitor International, Netherlands, ed). 

Mikið er um að fólk ljúki doktorsnámi í vísindum og tækni og eru þeir sjálfbærir á því 

sviði. Það er mikilvægt fyrir rannsóknir og nýsköpun og eru þeir aflögufærir um að 

miðla vísindalegri þekkingu. Hins vegar þarf að gera ráðstafanir til að bæta tæknilega 
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þekkingu hjá litlum og meðalstórum fyrirtækjum og stuðla að alþjóðlegri samvinnu til 

að stuðla að nýsköpun. Á árunum 2007-2013 var úthlutað til rannsóknarstofnana úr 

evrópskum sjóði tæplega 3,4 milljarða evra. Hollendingar fengu tiltölulega mikið af 

þessu fjármagni miðað við stærð hagkerfis.. Samtals fengu 26.454 

rannsóknarverkefni fjármagn úr sjóðnum samkvæmt sjöundu rammaáætlun 

Evrópusambandsins og voru verkefni hollendinga 5.173 af því. Samstarf við erlenda 

aðila getur gegnt mjög mikilvægu hlutverki í nýsköpunarferli og það verður til þess að 

fyrirtæki fá betri aðgang að auðlindum og þekkingu á lægri kostnaði ásamt því að það 

dregur úr áhættu. Þátttaka lítilla og meðalstórra fyrirtækja í alþjóðlegu samstarfi er 

lágt í Hollandi í samanburði við lönd eins og Finnland, Belgíu, Svíþjóð og Ísrael. Mikið 

er um að erlendir nemendur mennti sig í landinu. Á skólaárinu 2014-2015 hefur fjöldi 

erlendra nemenda hækkað um 8,3%. Er það ekki síst í tæknigeirann sem nemendur 

sækjast í, en aukning þar hefur verið tæplega 23%. Hafnar eru nú aðgerðir á vegum 

ríkisstjórnarinnar til að auðvelda sprotafyrirtækjum og vaxandi fyrirtækjum starfsemi 

sína. Er það hugsað til að bjóða upp á vettvang fyrir metnaðarfulla frumkvöðla til að 

skapa störf, auka hagvöxt og vinna rannsóknarvinnu í Hollandi. Tæplega 30 

ráðstafanir hafa verið gerðar af stjórnvöldum til að hvetja nýja frumkvöðla til að nýta 

sér þetta. Þessi áætlun gerir ráð fyrir bættum aðgangi að fjármagni, þekkingu, 

sköttum nýsköpun, heimsmarkaði, jákvæðum lögum og reglugerðum. 

Atvinnurekendur utan Evrópusambandsins geta sótt um nýtt leyfi fyrir 

sprotafyrirtæki í Hollandi frá janúar 2015. Ætlunin er að með langtímamarkmiðum 

stjórnvalda verði Holland eitt af fimm efstu þekkingarhagkerfum heims árið 2020. 

(Marketline, ed). Árið 2009 fengu Hollendingar 3741 einkaleyfi en árið 2014 var þessi 

tala komin í 5706 leyfi. Voru 2057 þeirra frá Evrópsku einkaleyfastofunni (EPO) og 

3649 frá The United States Patent og Trademark Office (UPSTO). Tvær mismunandi 

stofnanir hafa umsjón með hugverkum í landinu, stjórnarskrifstofa sem heyrir undir 

Dómsmálaráðuneytið sem sjá um höfundarréttinn og Einkaleyfastofan sem sér um 

hugverkarétt á sviði iðnaðar (Euromonitor International, Netherlands, ed). Holland er 

mjög þróað í upplýsingatæknigeiranum og styður nýsköpunarstarfsemi. Upplýsinga- 

og fjarskiptatækni hefur verið gefin frjáls og er mjög samkeppnishæf miðað við 

önnur lönd. Fjárhæð ráðstöfunartekna heimilanna sem fer í þennan lið hefur aukist.  
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7.5 Náttúrulegt umhverfi (natural environment) 
7.5.1 Bretland 

Þar sem bresk stjórnvöld eru leiðandi í alþjóðlegum stjórnmálum þá gegna þau stóru 

hlutverki í að ákveða alþjóðlega stefnu í umhverfismálum í framtíðinni. Sjálfbær 

þróun og loftslagsbreytingar verða meira áberandi með hverju árinu sem hnattræn 

málefni og þarf samstillt alþjóðlegt átak til að takast á við þennan málaflokk. 

Nauðsynlegt er að takast á við loftslagsbreytingar á alþjóðavettvangi og einnig að 

draga úr losun gróðurhúsalofttegunda, þannig að við göngum ekki á okkar 

náttúrulega umhverfi. Sem iðnvætt ríki og meðlimur í G8 þurfa bretar að vera 

leiðandi í þessum málaflokki og vera fyrirmynd fyrir önnur lönd sem ef til vill eru ekki 

tilbúin til að setja fjármagn í framkvæmd umhverfisverndar, sjálfbæra þróun sem 

hefur þannig áhrif á hagvöxt síns heimalands. Efnahagsþróun landsins verður að taka 

mið af þessu og verður að vera jafnvægi í umhverfisvernd og efnahagsþróun í 

framtíðinni. Ríkisstjórnin verður einnig að tryggja að hún uppfylli eigin skuldbindingar 

sínar að senda jákvæð skilaboð til annarra landa. Með langtíma sjónarmið í huga 

þurfa bretar að taka sig á í að lækka losun mengunarefna og þurfa þeir að þróa það 

betur. Saga breta í að ná markmiðum sínum í umhverfismálum er góð og hafa þeir 

víkkað umhverfismarkmið sín hvað varðar sjálfbæra þróun. Evrópusambandið varaði 

breta við mikilli loftmengun árið 2010 með tilskipun og óskaði eftir að þeir myndu 

bæta þar úr. Ekki hafði þeim tekist að verða við kröfum sambandsins árið 2013 en 

það mál fór fyrir dómstóla og töpuðu þeir því máli samkvæmd úrskurði sem féll í 

Hæstarétti landsins það ár. Mikil loftmengun er yfir London og einnig er mikil 

útblástursmengun frá verksmiðjum og orkuverum í kringum borgina. Þrátt fyrir að 

fyrirtækjum í iðnaði hafi fækkað þá er enn mikil mengun í kringum Manchester, 

Glasgow og Birmingham vegna CO2. (Marketline, ed). 

7.5.2 Holland 
Holland er mikill orkunotandi, en efasemdir eru um getu landsins til að mæta 

markmiðum um endurnýtingu hennar. Þeir eru undir meðaltali OECD landa í losun 

gróðurhúsalofttegunda. Ríkisstjórnin þarf að fylgjast vel með þróun á 

loftslagsbreytingum og einnig jarðvegsmengun og gera ráðstafanir til að draga úr 

áhrifum þeirra. Þá þurfa þeir einnig að tryggja nægjanlegt framboð af ferskvatni fyrir 

komandi kynslóðir. Umhverfisráðuneytið heldur utan um umhverfisstefnu sem hefur 
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skilað sér í hreinni ám og lækkun á koldíoxíði. Í stefnu ríksstjórnarinnar er markmið 

að tryggja sjálfbæra þróun og stuðla að heilbrigði og öryggi. Jafnframt felur hún í sér 

að stuðla að sjálfbærri stjórnun umhverfisins í landinu og einnig í alþjóðlegu 

samhengi.  

Hækkandi CO2 útblástur stuðlar að loftslagsbreytingum og hækkandi sjávarstöðu. 

Ríkisstjórnin hefur gripið til ráðstafana til að draga úr orkunotkun og auka 

endurnýjanlega orku. Skattar á eldsneytisflutninga eru hár og ríkisstjórnin hefur sett 

hærri skatta til að draga úr notkun á kolefnisríku eldsneyti og minnka mengun. Slíkar 

aðgerðir gætu bætt loftgæði og minnkað losun skaðlegra efna. Um 1,4 milljarðar 

evra frá Delta sjóðnum verður varið í ráðstafanir til að vernda landið fyrir flóðum. 

Mengun jarðvegs er að verða sífellt meiri, aðallega vegna gáleysis í meðhöndlun á 

hráefni og úrgangi. (Marketline, ed).  



 

 
47 

 

8. Samanburður 
Það getur verið flókið og dýrt ferli þegar fyrirtæki hyggjast hefja viðskipti á erlendum 

mörkuðum. Einnig getur það verið mjög tímafrekt. Þess vegna er mjög mikilvægt að 

byrja á því að gera kostnaðar- og markaðsgreiningu og velja þær leiðir sem á að fara 

áður en lagt er af stað. Það þarf líka að skoða allar hliðar á því umhverfi sem er til 

staðar í landinu sem á að fara inn á með tilliti til þess rekstrarforms sem viðkomandi 

fyrirtæki er í þannig að það nái sem bestum árangri. Í þessum kafla verður farið yfir 

nokkur atriði sem skipta verulegu máli um það hvor borgin er vænlegri kostur, 

London eða Amsterdam fyrir Greenqloud að hefja viðskipti í. 

8.1 Atvinnurekstur 
Að stofna hlutafélag í Hollandi kostar 45.000 evrur. Ef það er borið saman við 

Bretland þá kostar sami hlutur þar 50.000 sterlingspund sem samsvarar 56.240 

evrum. Ef þetta er svo borið saman við Ísland, þá kostar 500.000 krónur að stofna 

hlutafélag en það samsvarar 4.540 evrum (Doing Business in the Netherlands 2015, 

(ed); Doing business in UK (ed); Alþingi, (ed)). Ef fyrirtæki ætla að hefja 

atvinnurekstur í Bretlandi þá var landið í 8. sæti árið 2015 af 189 löndum yfir hversu 

auðvelt er að hefja atvinnurekstur þar. Holland var í 27. sæti á sama lista. Það er mun 

fljótlegra að hefja viðskipti í Hollandi, tekur aðeins fjóra daga á meðan það tekur sex 

daga í Bretlandi. Bæði löndin eru þó vel undir meðallagi. Kostnaðurinn við að hefja 

viðskipti í Bretlandi er mun lægri heldur en í Hollandi. (Euromonitor International, 

country profile, ed).  
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Tafla 5 - Samanburur á viðskiptaumhverfi (Euromonitor International, ed) 

Það tekur jafn langan tíma og einnig er jafn mikil pappírsvinna við það að flytja inn 

vöru hvort sem það er til Bretlands eða Hollands. Það er þó aðeins dýrara að flytja 

vöru til Bretlands heldur en til Hollands. Skatthlutfall í Bretlandi er töluvert 

hagstæðara þegar á heildina er litið heldur en í Hollandi. Þó eru „aðrir skattar“ hærri 

í Bretlandi heldur en í Hollandi (Euromonitor International, country profile, ed). 

8.2 Gengisþróun Sterlingspunds og Evru 
Íslenska krónan hefur verið að styrkjast síðastliðið ár gagnvart sterlingspundi og evru. 

Sterlingspund hefur ekki verið ódýrara síðasta áratuginn og evra ekki verið ódýrari 

síðan árið 2008. Miðgengi pundsins var 191,2 í byrjun árs 2016 og var 139,5 um 

miðjan október. Miðgengi evru í byrjun árs 2016 var 141,2 og um miðjan október 

125,9 (Arionbanki, ed). 
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Mynd 7 - Gengisþróun sterlingspunds og evru jan - okt 2016 (Arionbanki, ed) 

Sterlingspundið byrjaði að lækka í aðdraganda þjóðaratkvæðagreiðslunnar í 

Bretlandi um aðild að Evrópusambandinu og síðan enn meir þegar úrslitin voru ráðin 

um úrsögn þeirra. Enn er gert ráð fyrir frekari veikingu pundsins næstu misseri. Þetta 

þýðir að lægra erð fæst fyrir útflutning á vöru og þjónustu frá Íslandi (mbl.is, ed). 

8.3 Rannsóknir og þróun 

Samkvæmt niðurstöðum Hagstofu Evrópusambandsins, Eurostat, kemur fram að af 

30 Evrópulöndum þá er Ísland í 11. sæti er kemur að útgjöldum til rannsóknar og 

þróunar sem hlutfall af landsframleiðslu. Næst Íslandi á listanum eru Bretland, en þar 

eru útgjöld til rannsóknar og þróunar 1,72% af VLF. Í Hollandi eru útgjöldin 1,97% af 

VFL.  
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Mynd 8 - Heildarútgjöld til rannsóknar og þróunar árið 2014 (Hagstofa Íslands, ed) 

Eitt af markmiðum Evrópusambandsins fyrir árið 2020 er að útgjöld til þessa 

málaflokks nái þremur prósentum innan landa sambandsins, en meðaltal ársins 2014 

var 2.03%. Útgjöldin koma frá háskólastofnunum, fyrirtækjum, öðrum opinberum 

stofnunum og sjálfseignarstofnunum. Hver þessara eininga er greind sérstaklega. Ef 

eingöngu er litið á útgjöld fyrirtækja til rannsókna og þróunar þá eru bæði Holland og 

Bretland með 1,11% af VLF (Hagstofa Íslands, ed). 

8.4 Samgöngur 
Samgöngur er einn af mörgum kostnaðarliðum í rekstri nýsköpunarfyrirtækis sem 

ætlar að hefja inngöngu á erlendan markað. Má ætla að hann sé með dýrari liðum í 

rekstri fyrirtækis á Íslandi því reikna má með að flugsamgöngur séu mikið notaðar. 

Sölu- og markaðsfulltrúar fyrirtækisins þurfa að vera mikið á ferðinni og þó svo að 

internetið og aðrir samskiptamiðlar séu öflug samskiptatæki þá dugar það ekki eitt 

og sér. Heimsóknir á markaðinn eru nauðsynlegar samhliða því. Icelandair býður upp 

á nokkrar flugferðir á dag frá Keflavík bæði til Amsterdam og London. Einnig eru fleiri 

flugfélög sem eru með flug til þessara áfangastaða inni í sinni áætlun. Í Hollandi eru 5 

alþjóðaflugvellir og er Schiphol flugvöllur í Amsterdam sá sem hefur mesta nálægð 

við markaðinn. Hann er þriðji stærsti flugvöllur í Evrópu, er 15 kílómetra utan við 

borgina og það tekur 15 mínútur að taka lest frá flugvellinum að Amsterdam Central 

Station sem er í miðsvæðis (About travel, ed).  Frá Schiphol flugvelli er hægt að fljúga 

til 295 áfangastaða með fleiri en 100 flugfélögum (Investinholland, ed). Í Bretlandi 
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eru 21 alþjóðaflugvöllur og eru 6 þeirra staðsettir í London. Heathrow flugvöllur er 

stærstur og er sjá fjórði stærsti í Evrópu. Hann er í 22 kílómetra fjarlægð frá 

miðbænum. Þaðan er hægt að fljúga til 185 áfangastaða með um 80 flugfélögum. 

(Heathrow, ed). Svo eru margir aðrir valmöguleikar í báðum löndum varðandi að 

ferðast á milli staða með flugi. Samgöngur á landi eru góðar í báðum löndunum. Á 

það einkum við varðandi lestarkerfi og einnig er ástand þjóðvega gott. 

8.5 Húsaleiga í London og Amsterdam 
Hyggist fyrirtæki opna söluskrifstofu eða útibú í öðru landi þá má reikna með að 

greiða þurfi fyrir húsaleigu. Á lista sem Forbes tók saman árið 2015 yfir 20 dýrustu 

borgir í heiminum yfir verð á húsaleigu í atvinnuskyni lentu bæði London og 

Amsterdam. London var í öðru sæti en Amsterdam í því 20. Var miðað við að 

húsnæðið væri í virtu hverfi miðsvæðis í borgunum. Innifalið í fermetraverðinu var 

húsaleiga, þjónustu- og fasteignagjöld. Í London kostar fermeterinn 248 dollara, eða 

225,5 evrur. Í Amsterdam er fermetraverðið hins vegar 48 dollarar eða 43,60 evrur. 

Verðmunurinn á milli borganna nemur 517% (Forbes, ed). 

8.6 Samanburður launa 
Þegar borin eru saman laun nokkurra stétta á milli Hollands og Bretlands þá kemur í 

ljós að töluverður munur er á milli landa. Í öllum tilfellum voru þau hærri í Hollandi. 

Heildarlaunamunur á milli þeirra 5 stétta sem bornar voru saman nam 18,4% og 

myntin sem notuð var við samanburðinn var evra. 

 
Mynd 9 - Samanburður árslauna í Hollandi og Bretlandi árið 2014 (Eurostat, ed) 
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Ef skoðuð eru árslaun stjórnenda í löndunum tveimur þá er niðurstaðan sú að þau 

eru að meðaltali 78.464 í Hollandi en 69.469 í Bretlandi. Í prósentum er 

launamunurinn 12,9%. Séu skoðuð laun sérfræðinga þá eru þau 55.927 í Hollandi en 

51.588 í Bretlandi. Þar er munurinn 8,4%. Laun hjá tæknum og sérmenntuðu fólki er 

að meðaltali 46.313 í Hollandi en 38.264 í Bretlandi. Í prósentum er þetta 21,0%. 

Skrifstofufólk í Hollandi er með 37.071 í árslaun að meðaltali og sama stétt í 

Bretlandi er með 27.204. Þar er munurinn 36,3%. Að lokum er það svo þjónustu- og 

sölufólk en í Hollandi eru meðallaunin 30.898 en í Bretlandi 23.568. Í prósentum er 

munurinn 31,1%. (Eurostat, ed). Ef svo borin eru saman laun kynjanna í báðum 

löndunum kemur einnig mikill munur í ljós.  

 
Mynd 10 - Samanburður á launamun kynjanna árið 2014 (Eurostat, ed) 

Heildar launamunur kynjanna á ársgrundvelli var 27,6% í Hollandi og 29,5% í 

Bretlandi. Ekki var tekið tillit til þess hvort fólk var í 100% starfshlutfalli eða minna. Í 

öllum tilfellum voru konur með lægri laun heldur en karlar. Er munurinn mestur hjá 

stjórnendum, eða 39,6% í Hollandi og 48,0% í Bretlandi. Sérfræðimenntaðar konur í 

Hollandi voru með 23,9% lægri laun heldur en karlar og sömu sögu má segja í 

Bretlandi en þar voru konur með 24,6% lægri laun. Launamunur hjá tæknum og 

sérmenntuðu fólki var 33,3% í Hollandi og 30,0% í Bretlandi. Hjá skrifstofufólki í 

Hollandi var launamunurinn 18,7% og í Bretlandi 15,3%. Launamunur þjónustu- og 

sölufólks var svipaður á milli landanna, eða 11,7% í Hollandi og 11,9% í Bretlandi 
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(Eurostat, ed). 

9. Umræður og ályktanir 
Verkefni þetta gefur stjórnendum Greenqloud og öðrum áhugasömum örlitla innsýn í 

markaðsumhverfi fyrir íslenskt fyrirtæki að hefja útrás annars vegar í London og hins 

vegar í Amsterdam. Einnig eru skoðaðar þær inngönguleiðir sem taldar eru henta 

fyrirtækinu best til að komast á markaðinn í borgunum tveimur. Þetta er þó alls ekki 

tæmandi rannsókn á hvor kosturinn er betri en gefur þó töluverða innsýn í það 

rekstrarumhverfi sem er til staðar á hvorum staðnum fyrir sig. Það má gera 

samanburð á þessum tveimur kostum á margvíslegan hátt og var þetta aðeins einn 

möguleikinn til þess. Við þennan takmarkaða samanburð höfundar á því að fá svar 

við rannsóknarspurningunum sem lagt var upp með í byrjun, það er að segja finna út 

ákjósanlegan markað fyrir Greenqloud, helstu inngönguleiðir og greina bæði kosti og 

galla annars vegar borgarinnar Amsterdam og hins vegar London ásamt 

rekstrarumhverfi þeirra landa sem þær eru í hefur leitt til nokkurra meginniðurstaða 

sem verður aðeins tæpt á hér. 

9.1 Helstu niðurstöður  
Í rannsókninni kom í ljós að Greenqloud er Born Global tæknifyrirtæki sem stofnað 

var af tveimur hugsjónarmönnum og frumkvöðlum. Hyggst það starfa á 

alþjóðavettvangi samhliða starfsemi í sínu heimalandi. Eru það hvatir stjórnenda 

fyrirtækisins ásamt markaðslegum yfirburðum sem valda því að leitað er út fyrir 

landsteinana með vöru þess sem er einstök. Einnig hefur fyrirtækið á að skipa góðu 

tæknimenntuðu starfsfólki, sem er ákjósanlegt til að ná meiri stærðarhagkvæmni þar 

sem heimamarkaður er tiltölulega lítill. Mikilvægt er að nýta tengslanetið sitt vel til 

að koma sér inn á þá markaði sem fyrirtækið er að reyna að komast inn á.  Er það 

meðal annars  gert með því að vera í góðu samstarfi við birgja, samkeppnisaðila, 

viðskiptavini og opinberar stofnanir ásamt því að sölufulltrúar fyrirtækisins sem eru 

staðsettir á Íslandi ferðast mikið á markaði til selja vöruna. Þegar kemur að því að 

fara inn á erlenda markaði þá skiptir menning miklu máli og þarf að lesa hana vel. 

Sálfræðileg nálgun þarf að vera til staðar. Ef skoðaðar eru bæði sálfræðileg og 

félagsleg fjarlægð á milli Íslands og þessara tveggja kosta þá má segja að þær séu 

ekki fjarlægar þar sem tungumál, stjórnmálaumhverfi, menntun, menning og 
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iðnaðarstig eru þættir sem eiga ekki að hindra fyrirtækið í að komast inn á þessa 

markaði. Þó má segja að þar sem enska er viðurkennt alþjóðlegt tungumál í 

viðskiptaheiminum og öll samskipti starfsmanna hjá Greenqloud við aðila á erlendum 

markaði fara fram á því tungumáli þá hafi það áhrif  á alþjóðavæðingu fyrirtækisins. Í 

Bretlandi er enska móðurmál en frísneska er móðurmál í Hollandi. Þrátt fyrir það er 

talið að allflestir íbúar Hollands séu talandi á enska tungu. Hvað varðar menninguna 

þá hefur hvorki þjóðernið eða landfræðileg staðsetning áhrif á markaðinn. Menning 

þessara tveggja landa er að mörgu leyti lík en samkvæmt fimm menningarvíddum 

Hofstede eru þrjár þeirra eins. Karllæga víddin mælist hins vegar há í Bretlandi á 

meðan hún mælist lág í Hollandi. Af þeim sökum þá virðist vera mikil aðgreining á 

hlutverki kynjanna í Bretlandi, karlarnir eru harðjaxlar, meta efnisleg gæði og 

peninga mikils ásamt framförum. Hins vegar er jafnrétti metið mikils í Hollandi þar 

sem hógværð er höfð í hávegum ásamt því að fólk lætur sér annt um lífsgæðin. Hvað 

varðar Greenqloud þá gefur fyrirtækið sig út fyrir að vera bæði jafnréttis- og 

framfarasinnað og finnur því samsvörun með báðum löndunum í karllægu víddinni. 

Munur var einnig á langtímahyggju en þar skoruðu hollendingar hátt á meðan bretar 

skoruðu lágt. Með þessari vídd er horft til framtíðar þar sem fólk þarf þrautseigju og 

að sýna ráðdeild. Það sem snýr að Greenqloud varðandi þessa vídd þá þarf þolinmótt 

fjármagn í rekstur á fyrirtæki sem þessu ásamt því að þróunarvinna getur tekið mjög 

langan tíma áður en að hún fer að skila sér í hagnaði til eigenda sinna. Ef skoðað er 

þroskaferli inngönguleiða fyrir Greenqloud á erlenda markaði þá má segja að 

fyrirtækið falli undir tvö þrep. Annars vegar fyrsta þrepið þar sem lítill eða 

óreglulegur útflutningur á sér stað, og hins vegar þriðja þrepið þar sem stofnað er 

dótturfyrirtæki á erlenda markaðnum. Ákjósanlegustu inngönguleiðir á erlenda 

markaði fyrir Greenqloud eru annars vegar beinn útflutningur í samstarfi við 

dreifingaraðila eða umboðsmann, og hins vegar bein fjárfesting þar sem opnuð er 

söluskrifstofa en einnig er hægt að fjárfesta í dótturfyrirtæki. Í köflunum hér á eftir 

verður stuðst við SVÓT greiningu til að fá svör við rannsóknarspurningum 

verkefnisins. 



 

 
55 

 

9.2 Hver er ákjósanlegur markaður fyrir Greenqloud? 
Þegar bornir voru saman markaðir annars vegar í Amsterdam og hins vegar í London 

þá voru mörg atriði í heildarumhverfi landanna sem borgirnar eru í, sem þarf að 

rannsaka. Kom í ljós að löndin eiga margt sammerkt og verður farið yfir þau hér. 

Skuldakreppan sem gekk yfir Evrópu árin 2008 og 2009 hefur haft mikil áhrif á 

efnahag bæði Hollands og Bretlands. Efnahagskerfi landanna bera enn merki um það. 

Styrking krónunnar gagnvart sterlingspundi og evru hefur áhrif á verðmætasköpun 

fyrirtækja á Íslandi sem hafa afkomu sína af útflutningi og getur það haft áhrif á 

útflutning Greenqloud á vöru sinni. Hagvaxtarspár fyrir löndin benda til þess að 

vöxturinn aukist lítillega á milli ára og mjakist aðeins upp á við. Bæði löndin hafa 

aukið útgjöld sín til rannsóknar og þróunar en þó ætla hollendingar að eyða meira fé 

í þennan málaflokk heldur en bretar. Hafa bæði löndin verið með ýmsar 

skattaívilnanir til að laða að sér fyrirtæki í nýsköpun og er mjög auðvelt að hefja 

atvinnurekstur í þeim báðum. Í rannsókninni voru skoðaðir möguleikar á að ferðast 

flugleiðis og kom í ljós að mjög auðvelt virðist vera að komast frá borgunum til 

annarra áfangastaða hvar sem er í heiminum. Þá var einnig samgöngunetið á landi 

skoðað og kom í ljós að það er mjög þéttriðið frá hvorri borg fyrir sig og auðvelt að 

nýta sér það. Um mitt ár 2015 lækkaði Standard & Poors lánshæfiseiknunn Breta í 

AAA og á svipuðum tíma staðfestu þeir að lánshæfi Hollands væri AA. 
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Tafla 6 - Ýmis samanburður á milli Hollands og Bretlands 

Fyrir Born Global fyrirtæki eins og Greenqloud eru það nokkrir kostnaðarliðir sem 

skipta mestu máli þegar kemur að því að sækja á erlendan markað. Má þar nefna 

launa- og leigukostnað sem þarf að kosta til ef opnuð er söluskrifstofa eða 

dótturfyrirtæki stofnað. Einnig fellur til ferðakostnaður hvaða leið sem farin er. Kom í 

ljós að leiguverð á húsaleigumarkaði er mjög hátt í báðum borgunum og eru þær 

báðar á topp tuggugu listanum yfir dýrustu borgir í heimi. Þó var mjög mikill munur á 

milli þessara tveggja borga. Einnig var töluverður munur á árslaunum og eru þau 

hærri í Hollandi. Ef skoðaður er hins vegar launamunur kynjanna þá er hann meiri í 

Bretlandi.  

9.3 Hverjar eru ákjósanlegar inngönguleiðir á erlenda markaði? 
Þær inngönguleiðir sem eru vænlegastar til árangurs fyrir Greenqloud eru annars 

vegar sú leið sem felur ekki í sér neinar beinar fjárfestingar (non-equity mode) og er 

útflutningur (export) á vöru sem framleidd er á Íslandi og er svo seld á erlendum 

mörkuðum. Það kallast samningsbundin framleiðsla (contractual agreements). Með 



 

 
57 

 

beinum útflutningi er tekin lítil áhætta, fyrirtækið hefur litla stjórn ásamt því að það 

er mikill sveigjanleiki. Kosturinn við það er sá að lítil viðvera þarf að vera á 

markaðnum en gallarnir eru þeir að erfiðlega getur reynst að leysa úr vandamálum 

sem upp koma vegna fjarlægðar. Þá getur einnig reynst erfitt að kynna sér mögulega 

viðskiptamöguleika á markaðnum sem um ræðir. Hins vegar er sú leið að hefja 

inngöngu með beinum erlendum fjárfestingum (equity mode) þar sem fjárfest er í 

sölu- og framleiðslu dótturfyrirtæki á markaði (wholly owned subsidiary) og hefur 

fjárfestirinn langtímahagsmuni af rekstri fyrirtækisins. Það á við í tilfelli Greenqloud 

eftir að fyrirtækið yfirtók dótturfyrirtæki í Seattle (brownfield). Þá er mikil áhætta 

tekin, fyrirtækið hefur mikla stjórn ásamt því að það er lítill sveigjanleiki. Með því 

móti hefur fyrirtækið fullt vald yfir bæði starfseminni og einnig þeirri leið sem farin er 

inn á markaðinn. Einnig getur fyrirtækið valið um hvort það vill hafa sölufulltrúa 

staðsettan í heimabyggð sem ferðast svo þaðan á markaðinn. Við samanburð á 

kostum og göllum við greiningu á mörkuðum annars vegar í Amsterdam og hins 

vegar í London var stuðst við SVÓT greiningu en hún stendur fyrir styrkleika, 

veikleika, ógnanir og tækifæri, en styrkleikar og veikleikar eru þeir þættir sem lúta að 

innviðum fyrirtækis og hægt er að hafa áhrif á. Ógnanir og tækifæri eru þeir þættir úr 

ytra umhverfi fyrirtækisins sem erfiðara getur reynst að stjórna en sem þó getur 

þurft að bregðast við, oft með skjótum hætti.  

Holland

 
Tafla 7 - Svót greining fyrir Holland 
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Bretland 

 

Tafla 8 - Svót greining fyrir Bretland 

Í töflum númer 6 og 7 koma fram styrkleikar, veikleikar, ógnanir og tækifæri annars 

vegar í Hollandi og hins vegar í Bretlandi.  

9.4 Hverjir eru kostir markaðarins í Amsterdam? 
Hollendingar hafa reynt ýmislegt til að laða til sín erlenda fjárfestingu. Má þar nefna 

að þeir hafa aukið framlög til rannsókna og þróunar til að bæta aðgengi fyrir 

sprotafyrirtæki sem eru í nýsköpun. Hollendingar hafa hins vegar úr nægu 

tæknimenntuðu fólki að moða og eru þeir sjálfbærir þegar kemur að því að manna 

þessar stöður. Samgöngumálin eru í góðu lagi og er auðvelt að komast frá Íslandi til 

borgarinnar og einnig frá Amsterdam til annarra staða í heiminum með stuttum 

fyrirvara. Það er mjög auðvelt að hefja rekstur í Hollandi, tekur einungis fjóra daga. 

Skattaumhverfi í landinu er hagstætt og tekur stuttan tíma að hefja rekstur. 

Verðbólga mjakast niður á við og hefur verið að gera það síðastliðið ár. Ef kæmi til 

stuðningur frá Evrópska Seðlabankanum til þess að metta markaðinn af fjármagni þá 

myndi það auka hagvöxt í landinu. 

9.5 Hverjir eru gallar markaðarins í Amsterdam? 
Hægur efnahagsbati bati hefur verið í Hollandi eftir kreppuna sem veldur pólitískum 

óstöðugleika og atvinnuleysi hefur verið mikið. Það hefur einnig orðið til þess að 

svört atvinnustarfsemi hefur aukist í landinu og mörg lítil og meðalstór fyrirtæki hafa 

átt í fjárhagslegum erfiðleikum vegna þess að það tekur bankakerfið langan tíma að 
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jafna sig. Krónan hefur verið að styrkjast gagnvart evru en þó ekki jafn mikið og 

gagnvart pundinu. Í Amsterdam er leiga á atvinnuhúsnæði mjög há og var borgin í 

tuttugasta sæti yfir dýrustu borgir í heimi. Þegar skoðuð voru árslaun nokkurra stétta 

í Hollandi kemur í ljós að laun eru há og launamunur kynjanna mikill. Hollenska er 

móðurmál í landinu og einnig er töluð frísneska. Þó eru allflestir íbúar landsins 

talandi á enska tungu. 

9.6 Hverjir eru kostir markaðarins í London? 
Bretland er ein af áhrifamestu þjóðum heims, þar er lagaumhverfi gott, spilling lítil 

og gæði regluverksins til fyrirmyndar. Þessar aðstæður valda því að margir hafa 

áhuga á að fjárfesta í landinu. Bretar eru framarlega þegar kemur að þróun og 

rannsóknum, tæknivæðing er að aukast og eru þeir í fararbroddi þegar kemur að 

nýsköpun. Menntakerfið er til fyrirmyndar. Í Bretlandi er mjög auðvelt að hefja 

viðskipti og tekur stuttan tíma að hefja rekstur þar. Skattaumhverfið er mjög 

hagstætt sem laðar að sér erlenda fjárfestingu. Launakostnaður þeirra stétta sem 

teknar voru fyrir í rannsókninni er ekki hár. Í landinu er enska móðurmál og er það 

viðurkennt tungumál í viðskiptaheiminum. Stutt er síðan ákveðið var að bretar 

myndu ganga út úr Evrópska efnahagsbandalaginu og ekki er komið í ljós enn hvort 

að það opnar einhverjar leiðir og gerir nýsköpunarfyrirtækjum auðveldara fyrir með 

að hefja starfsemi á mörkuðum í London. 

9.7 Hverjir eru gallar markaðarins í London? 
Kreppan hafði mikil áhrif í Bretlandi og þar hefur verið viðvarandi viðskiptahalli. 

Hefur það meðal annars valdið því að svört atvinnustarfsemi hefur aukist. En það 

sem hæst ber á góma þar nú síðustu misserin eru úrsögn þeirra úr 

Evrópusambandinu. Ekki er enn séð fyrir endann á því hvaða áhrif það hefur á 

efnahagskerfið og nýjar upplýsingar berast stöðugt um breytingar á helstu stærðum 

sem skipt geta máli fyrir landið og einnig því sem snýr að því hvernig umhverfi er fyrir 

íslenskt fyrirtæki að sækja inn á markað í landinu. Verðbólga er á hraðri uppleið í 

landinu og er reiknað með að stýrivextir lækki í kjölfarið á því. Þessi þróun hefur áhrif 

á gengi sterlingspundsins og hefur íslenska krónan ekki verið svona sterk gagnvart því 

í mörg ár. Bretum gengur illa að halda í tæknimenntað fólk. Ástæðan fyrir þessu er sú 

að þetta fólk fær betri atvinnutækifæri í öðrum löndum. Í þeim geira þurfa bretar að 

eyða miklu í öryggismál vegna stöðugra cyber árása. Í London er leiga á 
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atvinnuhúsnæði mjög há og var borgin í öðru sæti á lista yfir dýrustu borgir í heimi. 

Þegar launin voru borin saman þá kom í ljós að launamunur kynjanna var mikill. 

9.8 Gagnsemi niðurstaðna fyrir Greenqloud  
Höfundur veltir því fyrir sér hvernig Greenqloud getur nýtt sér niðurstöðurnar á sem 

bestan hátt úr þessari rannsókn. Við samanburð á mörkuðum og umhverfi þeirra 

annars vegar í Amsterdam og hins vegar í London, kemur í ljós að mörg atriði sem 

tengjast þeim eru keimlík. Þó eru nokkur atriði sem töluverður munur er á og hægt 

er að nýta þegar ákvörðun er tekin um hvorn markaðinn á að fara inn á. Ber þar helst 

að nefna sú óvissa sem ríkir í Bretlandi vegna úrsagnar þeirra úr Evrópska 

efnahagssambandinu. Við lok rannsóknarinnar er ljóst að áhrifin sem af því hlýst eru 

engan vegin öll komin í ljós og geta áhrifin af því náð langt út fyrir landamæri 

landsins. Við samanburð á verðbólgu og hagvexti landanna tveggja er mikill munur 

og virðist vera meiri stöðugleiki í Hollandi heldur en í Bretlandi þó svo að 

efnahagsbatinn í Hollandi aukist á hraða snigilsins eftir efnahagskreppuna sem var 

árin 2008 og 2009. Þá er einnig gott að nýta samanburðinn á skattaumhverfinu við 

val á mörkuðum og einnig samanburð á húsaleiguverði sem er gríðarlega mikill. 

Mismunur á árslaunum á milli landanna og einnig launamunur kynjanna er svo 

áhugaverð breyta sem vert er að skoða við val á markaði. Þess má þó geta að hvort 

sem Greenqloud færi með söluskrifstofu til Hollands eða Bretlands þá er 

markaðsinnreiðin ekki eingöngu þessi tvö lönd heldur Evrópumarkaður í heild sinni. 

Staðsetning söluskrifstofu gerir fyrirtækinu þó alltaf auðveldara fyrir að selja vöruna í 

því landi sem hún er í.  

9.9 Frekari rannsóknir  
Höfundur rannsóknarinnar hefur komist að því eftir að hafa skoðað ýmsa þætti er 

tengist því fyrir fyrirtæki að fara inn á markað í Amsterdam og London að það er 

ýmislegt annað sem vert er að skoða áður en lagt er af stað. Má þar nefna að hægt er 

að gera markhópagreiningu í hvorri borg fyrir sig. Einnig er hægt að skoða aðra 

markaði eins og til dæmis einhverjar borgir í Bandaríkjunum. Svo má einnig velta fyrir 

sér hvort ekki er betra að fara inn á markaði í löndum sem eru landfræðilega nær 

okkur heldur en þau sem voru rannsökuð. Það væru þá lönd sem væru ennþá nær 

okkur í menningu og einnig í félags- og sálfræðilegri fjarlægð.  
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10. Lokaorð 
Ætli íslenskt hugbúnaðarfyrirtæki að ná árangri í alþjóðavæðingu þarf það að 

undirbúa ferðalagið mjög vel því að það er lykillinn að velgengni á erlendum markaði. 

Einnig þarf það að búa yfir mannauði sem hefur mikið auga fyrir tækifærum í 

umhverfinu ásamt því að vera reynslumikið og vel menntað fólk. Það þarf að vera 

reiðubúið að takast á við þau breytilegu viðfangsefni sem fylgja alþjóðavæðingu. 

Útflutningur íslendinga hefur verið mikill síðustu ár sem kemur ef til vill helst til 

vegna veikrar stöðu krónunnar gagnvart öðrum gjaldmiðlum. Ýmis teikn eru þó á lofti 

núna um að þetta gæti verið að breytast þar sem gengi sterlingspundsins er á hraðri 

niðurleið gagnvart krónunni og einnig er evran á sömu leið, þó ekki eins hratt og 

pundið. Það er því forvitnilegt að fylgjast með hvernig þróunin verður á þessum 

gjaldmiðlum á næstunni því það er ein af stærstu breytunum sem skipta máli þegar 

útflutningur er annars vegar. Eftir að hafa farið yfir þau atriði sem koma til skoðunar 

varðandi ákvörðun um það hvort Greenqloud ætti að velja Amsterdam eða London 

fyrir starfsemi sína þá er það mat höfundar rannsóknarinnar að borgin Amsterdam sé 

betur til þess fallin. Aðal ástæðurnar fyrir því eru annars vegar úrsögn Bretlands úr 

ESB þar sem afleiðingarnar af því eru nú þegar farnar að koma fram og enginn veit 

hvert framhaldið verður. Einnig verð á húsaleigu fyrir atvinnustarfsemi í London þar 

sem borgin er í öðru sæti í heiminum yfir hátt leiguverð. Það er von höfundar að 

niðurstöður hennar komi til með að vekja áhuga og geti orðið stjórnendum 

Greenqloud til einhvers gagns við ákvörðun um val á markaði fyrir fyrirtækið. 
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