
 -i- 

   Viðskipta- og raunvísindadeild 

Lokaverkefni 2106 

 

 
 

 
 
 
 
 
 

 

Íslensk sjávarútvegsfyrirtæki og útrás 

-Samherji, Útgerðarfélag Akureyringa og Þormóður rammi.- 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Akureyri 08. maí 2009 

 

Sigríður María Hammer kt. 190171-5589 



 -ii- 

 

 

 
Háskólinn á Akureyri 

Viðskipta- og raunvísindadeild 

  Fag: LOK 2106- Lokaverkefni 

  Verktími: Nóvember 2008- maí 2009 

Verkefnisheiti: Íslensk sjávarútvegsfyrirtæki og útrás 

-Samherji, Útgerðarfélag Akureyringa og Þormóður rammi- 

Nemandi: Sigríður María Hammer 

Leiðbeinandi: Ögmundur H. Knútsson 

Upplag: 4 prentuð eintök og eitt á rafrænu formi 

Blaðsíðufjöldi: 60 

Bls. í viðauka: 5 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 -iii- 

 

Yfirlýsingar 
 

Akureyri maí 2009 

 

 
Ég lýsi því hér með yfir að ég ein er höfundur þessa verkefnis og að það er ágóði 

eigin rannsókna. 

 

 

         _______________ 
         Sigríður María Hammer 

 

 

 

 

 

 
Það staðfestist hér með að þetta verkefni fullnægir að mínum dómi, kröfum til prófs 

í námskeiðinu LOK 2106 

 

        _______________ 
         Ögmundur H. Knútsson 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 -iv- 

Abstract 
 

The purpose of this paper is to look into the globalization and expansion of three 

Icelandic companies in the fishing industry, their experience related to these 

expansions and the analysing of points that led to profits. An evaluation will also be 

given on the possibilities of opportunities of the fishery industry in exapanding in 

foreign markets. 

Around the 90s, a number of Icelandic fishing companies started to look for 

possibilities of expansion in foreign markets due to restrictions led by the quota 

system and the increasing of operational costs in Iceland. There were differences on 

how these companies performed during their expansions and how the managers 

managed to integrate the new foreign operations and the future outlooks into the 

Icelandic operations. 

The outcomes of these companies have been different, these foreign expansions 

have not always been easy. Many mistakes were made that led to considerable 

costs. The over estimation of the Icelandics on themselves and the under estimation 

of the working habits, culture and environment of the locals have been costly to 

these companies. It is therefore important to learn from the local environment these 

companies operate in and integrate into the local situation. It is also important not to 

take ones culture and transfer it to the new market. The three companies examined 

in this paper all had problems with the work force and unions. It is important to 

keep in mind that cheap labour is not always cheap when considering the legal 

system and the costs associated to it. 

Samherji has grown and flourished during the past years with foreign operations 

making up to around 70% of the whole operations. These foreign operations 

extended to Britain, Scotland, Faroeislands, Germany, Polland, Norway and Africa. 

Þormóður rammi and ÚA have during this time sold all of its foreign operations and 

operates only in Iceland. From dogmatical point of view, it is interesting to see that 

Samherji has been an international company (Bome Global) from the beginning 

while Þormóður rammi and ÚA had different emphasis. 

One of the best way to success is to work closely with the foreign partners and to 

use the local knowledge and capacity instead of relocating part of the operation. 

Good preparation is also important and also keeping in mind that one should not 

view one´s own culture as the best one but to adjust to the new environment. 
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Útdráttur 
 

Markmiðið með verkefninu er að skoða alþjóðavæðingu þriggja íslenskra 

útgerðarfélaga sem hafa verið í útrás, draga saman reynslu þeirra af útrásinni, greina 

þá þætti sem eru vænlegastir til vinnings og meta hvort fyrir hendi séu frekari tækifæri 

íslenskrar útgerðar til útvíkkunar á erlenda markaði. 

Nokkur íslensk sjávarútvegsfyrirtæki fóru upp úr 1990 að skoða möguleika sína á 

erlendum mörkuðum, fyrst og fremst vegna takmörkunar á kvóta og aukins kostnaðar 

hér heima. Misjafnt var hvernig fyrirtækin stóðu að útrásinni og hvernig stjórnendur 

þeirra fléttuðu hina nýtilfengnu erlendu starfsemi inn í reksturinn og framtíðarsýn 

fyrirtækjanna.  

Árangur erfiðisins var misgóður hjá félögunum og er óhætt að segja að útrásin hafi 

ekki alltaf reynst auðveld, mörg mistök voru gerð sem kostuðu hin íslensku félög 

töluvert fjármagn. Ofmat Íslendingana á sjálfum sér og vanmat þeirra á vinnuháttum, 

menningu og umhverfi heimamanna reyndist þeim dýrkeypt. Það er því mikilvægt að 

læra vel á umhverfið og aðlaga sig að aðstæðum í öðrum löndum, ekki taka sinn 

menningarheim og ætla að yfirfæra hann á hið nýja svæði 

Útgerðirnar þrjár sem voru skoðaðar í verkefninu lentu allar í vandræðum með 

vinnuafl og verkalýðsfélög. Mikilvægt er að átta sig á því þegar verið er að sækjast í 

ódýrt vinnuafl, að vinnulöggjöfin getur verið með þeim hætti að þetta er kannski ekki 

eins ódýrt vinnuafl og ætla mætti, ekki láta glepjast af fríum aðgangi að auðlind. 

Samherji hefur vaxið og dafnað í gegnum árin og nemur nú erlend starfsemi félagsins 

um 70% af heildarstarfseminni, sem teygir anga sína til Bretlands, Skotlands, Færeyja, 

Þýskalands, Póllands, Noregs og jafnvel til stranda Afríku. Að sama skapi hafa 

Þormóður rammi og ÚA selt erlenda starfsemi sína og standa ekki í neinni útrás í dag. 

Í kenningalegu tilliti er því áhugavert að greina að Samherji hefur verið nánast 

alþjóðlegt fyrirtæki frá upphafi (e. Borne Global) ólíkt Þormóði ramma og ÚA sem 

höfðu aðrar áherslur.  

Líklega er vænlegast til vinnings að starfa náið með hinum erlenda samstarfsaðila og 

nýta þekkingu hans og bolmagn í stað þess að flytja hluta starfseminnar burt. Einnig er 

góður undirbúningur mikilvægur og menn ættu ekki að líta á sinn þekkingarheim sem 

þann eina rétta heldur aðlaga sig nýju umhverfi og menningu. 
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1 Inngangur 
 

Upp úr 1990 þegar kvótaúthlutanir og frjálst framsal veiðiheimilda var komið á 

hér á landi fóru íslensk sjávarútvegsfyrirtæki að leita út fyrir landsteinana í þeim 

tilgangi að auka við sig kvóta og í von um frekari vöxt. Sum þessara fyrirtækja 

hafa nú hætt útrás með öllu á meðan öðrum hefur markvisst tekist að auka við 

erlenda starfsemi sína ár frá ári og er því fróðlegt að bera saman mismunandi 

reynslu þeirra. 

Tilgangur verkefnisins er að greina lykilþætti árangurs við útrás íslenskra 

sjávarútvegsfyrirtækja og auka skilning á hvað skiptir máli til þess að ná góðum 

árangri auk þess að meta hvort fyrir hendi séu frekari tækifæri til útvíkkunar á 

alþjóðamörkuðum fyrir íslensk sjávarútvegsfyrirtæki. Skoðað verður því í 

sögulegu samhengi mismunandi inngönguleiðir, áherslur, ástæður útrásar og val 

landa í tilfelli; Samherja hf., Útgerðarfélagi Akureyringa hf. (nú Brim hf.) og 

Þormóði ramma-Sæberg hf. Það skal tekið fram að þrátt fyrir að ÚA hafi runnið 

saman við félagið Brim hf. árið 2004 verður hér einungis greind útrás ÚA þar 

sem félagið Brim hf. er ekki í neinni útrás. 

Til að komast að því hvernig fyrirtækin stóðu að sinni útrás og hvernig til tókst, 

voru tekin viðtöl við Róbert Guðfinnsson, fyrrverandi stjórnarformann Þormóðs 

ramma og SH, sem og Jón Hall Pétursson fyrrverandi fjármálastjóra ÚA. Því 

miður gáfu stjórnendur Samherja ekki kost á viðtali en höfundur 

rannsóknarinnar tók viðtöl við tvo starfsmenn (skipstjóra og yfirvélstjóra) 

erlendra skipa Samherja auk þess að hafa undir höndum töluvert af fyrirliggjandi 

gögnum um útrás félagsins. 

Einnig eru helstu kenningar fræðimanna alþjóðavæðingar skoðaðar og þær 

bornar saman við þá þróun sem hefur verið í útrás fyrrnefndra félaga með það að 

markmiði að greina hvort útrás fyrirtækjanna fylgi þeim kenningum á einhvern 

hátt.  

Höfundur leggur því fram eftirfarandi rannsóknarspurningar sem hann mun 

síðan leitast við að svara í þessari rannsókn. 

 

1. Hvernig hafa íslensk sjávarútvegsfyrirtæki staðið að sinni 

alþjóðavæðingu? 
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2. Er frekari alþjóðavæðing þessara fyrirtækja vænlegur kostur í ljósi þeirrar 

þróunar sem þau hafa gengið í gegnum? 

 

Meginmál rannsóknarinnar er skipt upp í sex eftirfarandi yfirkafla. Í fyrsta kafla 

er inngangur. Annar kafli heitir kenningarleg yfirlit en það er fræðilegur kafli þar 

sem fjallað er um fræði og kenningar tengdar alþjóðavæðingu. Í kafla þrjú er 

aðferðafræðin greind og yfirlit um útrás íslenskra útgerðarfyrirtækja er í kafla 

fjögur. Fimmti kafli er um útrás Samherja, ÚA og Þormóðs ramma og einnig er 

þar að finnar samanburð. Að lokum eru niðurstöður. 
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2 Kenningarleg yfirlit 

2.1 Alþjóðavæðing/ Hnattvæðing 
 

Hvað er hnattvæðing? Hugtakið hattvæðing er oftast notað um þá ferla sem fela í 

sér að þjóðir jarðarinnar tengjast æ meira í einu samfélagi – hinu hnattvædda 

þjóðfélagi (Albrow og King, 1990).  

Hægt er að segja að heimurinn sé sífellt að minnka en um leið einnig að stækka. 

Með tilkomu upplýsingatækninnar hefur hann stækkað því í kjölfarið hafa orðið 

til ný svið og vettvangur sem fólk getur athafnað sig á. Hinsvegar má segja að 

heimurinn minnki um leið og aðgengi okkar að fleiri kimum heimsins verður 

auðveldara. Hægt er að fullyrða að flest okkar hafa aðgang að stærra svæði til að 

lifa og starfa í. Í því samhengi má segja að grundvallarfyrirbæri líkt og rúm og 

tími sé að breytast. Þróunin er í átt að meira frelsi sem krefst um leið aukins aga 

og sjálfsábyrgðar. Í þessum nýja heimi nýrra tækifæra og meiri hraða aukast 

áhættur einstaklinga og fyrirtækja að sama skapi. Vinna og starfshættir breytast, 

einnig lífskjör og stéttaskipting. Hið sama á við um almenna lífshætti, hugarfar 

og menningu, auk þess sem grundvallarbreytingar hafa orðið í heimi viðskipta 

og stjórnmála.  

Ný tækni hefur skapað nýja og betri möguleika á tengslum milli fólks í öllum 

heimshornum. Aukin samskipti og aukin viðskipti fylgja í kjölfarið. Samkvæmt 

Ohmae (1999) er hið hnattvædda hagkerfi nútímans algerlega án landamæra. 

Hann segir að með nýrri tækni flæði upplýsingar, fjármagn og nýmæli á 

ógnarhraða um allan heim. Hreyfiafl breytinganna eru kröfur neytenda um að fá 

alls staðar aðgang að bestu og ódýrustu vöru sem til er. 

Tvær af meginstoðum nútímaþjóðfélags, markaðskerfi og lýðræðiskerfi, eru 

stöðugt í mótun og ekki er ólíklegt að sú þróun haldi áfram á næstu áratugum. 

Castells (1999) sagði að nýr heimur hefði verið að mótast undir lok síðustu 

aldar. Uppruna hans mætti rekja til sögulegrar tilviljunar, sem varð á sjöunda og 

áttunda áratug aldarinnar, og fól í sér þríþætt breytingarferli: byltingu 

upplýsingatækninnar; endurgerð kapítalisma og ríkissósíalisma; og tilkomu 

nýrra þjóðmálahreyfinga. Samspil þessara breytingaferla sem og viðbrögð við 

þeim, skapaði nýja félagsgerð, nettengslaþjóðfélagið, nýtt hagkerfi, hið 
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hnattvædda þekkingarhagkerfi og nýja menningu, þ.e. menningu 

sýndarveruleikans. 

Hnattvæðing getur verið í ýmsum myndum. Hún getur verið með hlutlægum eða 

huglægum hætti eins og breyting í tíma og rúmi. Hlutlægu þættirnir eru til að 

mynda flæði fyrirtækja og fólks um jörðina, sem er orðið auðveldara vegna 

hinnar nýju upplýsingatækni og samgöngubóta. Styttri fjarlægðir og aukinn 

hraði í samskiptum eru dæmi um minni takmarkanir í tíma og rúmi. Þannig getur 

fólk til dæmis verslað á rafrænum hnattrænum fjármálamarkaði hvar sem er á 

jörðinni á hvaða tíma sem er. Sambærilegir möguleikar eru í vaxandi mæli fyrir 

hendi á fjölmörgum öðrum sviðum viðskipta, miðlunar, stjórnmála, menningar 

og lífshátta. 

Aukin tækifæri skapa líka aukin vandamál því þróunin snertir bæði það jákvæða 

og það neikvæða í heiminum. Um leið og athafnasvið hvers og eins stækkar, 

stækkar einnig áhættusviðið þar sem fleira getur haft neikvæð áhrif á líf 

einstaklinganna en áður. Dæmi um það er að hreyfingar á hnattræna 

fjármálamarkaðinum geta án fyrirvara breytt forsendum gengis á einstökum 

gjaldmiðlum þjóða sem síðan geta dregið úr kjörum einstaklinga innan 

viðkomandi samfélaga á afgerandi hátt líkt og hefur átt sér stað hér á Íslandi 

undanfarna mánuði. Franski félagsfræðingurinn Émile Durkheim skrifaði 1893 

bók um verkaskiptinguna í samfélaginu þar sem hann færði fram rök fyrir því að 

mikil útbreiðsla markaðshátta gæti grafið undan velferð samfélagsins. Durkheim 

var sannfærður um að aukin markaðs- og frjálshyggjustefna leiddi til vaxandi 

einstaklingshyggju sem síðan orsakaði siðrof í samfélaginu. Það er að segja að 

gamlir siðir og hefðir sem styrkt hefðu mannleg samskipti og hegðun leystust 

upp. Einstaklingarnir yrðu í kjölfarið óöruggari, meira einangraðir og fallvaltari í 

mótlæti. Félagsgerð samfélagsins og bræðralagskenndin myndu rofna og 

félagsleg vandamál aukast. Slík félagsleg sjónarmið eru hluti af klassískri 

gagnrýni á efnis- og markaðshyggju og eru enn við líði.  

2.2 Efnahagslegir samrunar 
 

Efnahagsleg svæðisbundin hópmyndun hefur verið að aukast töluvert síðustu ár og 

er orðin mun mikilvægari en áður. Áætlað er að til séu um 32 slíkir hópar eða 

viðskiptaheildir (e. Trading Blocs) í heiminum, þrjár í Evrópu, fjórar í Mið-
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austurlöndum, fimm í Asíu og tíu í Afríku. Viðskipti innan aðal viðskiptaheildanna, 

Ameríku, Evrópu og Asíu hafa aukist stórkostlega síðustu ár á meðan viðskipti við 

hinar heildirnar sem og viðskipti innan þeirra hafa annaðhvort dregist saman eða 

aukist lítið. Sumar þessara viðskiptaheilda í heiminum hafa yfirbyggingu sem 

samanstendur af ákveðnum löndum líkt og Evrópska efnahagssambandið. Aðrar, til 

að mynda ASEAN Free Trade Area, byggja á alþjóðlegum sáttmálum um tilhaganir 

sem oft eru meira pólitísks fremur en viðskiptalegs eðlis. Myndun nýrra heilda 

innan annarra hefur einnig aukist en dæmi um slíkt er Evrópska efnahagssvæðið 

sem er myndað úr aðildarþjóðum Evrópusambandsins og þeirra þjóða sem tilheyra 

EFTA (European Free Trade Area). Árið 1995 voru óformlegar viðræður um það 

að mynda efnahagslegan samruna á milli NAFTA (North American Free Trade 

Agreement) og ESB sem var nefnt TAFTA (Transatlantic Free Trate Area) en það 

hefur enn ekki orðið að veruleika. Fyrirtæki innan viðskiptaheilda þurfa að takast á 

við aukna samkeppni á sama tíma og þau öðlast aukin tækifæri. Þegar ríkisstjórnir 

afnema viðskiptahindranir (landið sameinast viðskiptaheildum) og atvinnulíf þeirra 

öðlast mun meiri samkeppni, verða ekki einungis til fyrirtæki sem eru 

samkeppnishæf heima fyrir, heldur einnig á alþjóðlega vísu. Vegna samhæfingar á 

flutningi vara, þjónustu, fjármagns og vinnuafls fylgir því ákveðinn missir á 

sjálfstæði og forræði þegar gengið er til liðs við viðskiptalegar heildir, en það gjald 

verður að greiða fyrir ávinning frjálsrar verslunar og stöðugs gengis. Sumir hafa 

haldið því fram að með áframhaldandi þróun sé verið að reisa veggi í kringum 

viðskiptaheildir og að í framtíðinni verði þeim stýrt af nokkrum 

tollverndunarsinnuðum ofurríkjum (Czinkota, Ronkainen og Moffett, 2005, bls. 

249-250). 

Efnahagslegur samruni (e. Econioic Intergration) á milli landa er breytilegur og er 

metinn eftir skala sem spannar hina mismikið bindandi samrunaþætti sem eru í gildi 

á milli landa. Stig efnahagslegs samruna er skilgreint út frá áhrifum og eðli 

efnahagslegra sambanda milli landa og mynda lönd viðskiptaheildir (e.Trading 

Blocs) með mismunandi formi eftir því hversu sterkt hið efnahagslega samband er.  

Czinkota o.fl. (2005, bls. 251-253) skipta efnahagslegum samrunum niður í fjögur 

eftirfarandi stig.  

Fríverslunarsvæði (e. Free Trade Area): Svokallað fríverslunarsvæði er minnst 

einskorðaðasta form efnahagslegs samruna. Þar er helst að nefna bandalögin EFTA 

og NAFTA en þar hafa viðskiptahindranir á milli aðildaríkja verið afnumdar. 
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Ísland, ásamt Noregi, Sviss og Lichtenstein eru aðilar að Fríverslunarsamtökum 

Evrópu (European Free Trade Association - EFTA). Markmið EFTA er tvíþætt. 

Annars vegar hafa Ísland, Noregur og Lichtenstein samvinnu við ESB á grundvelli 

samningsins um Evrópska efnahagssvæðið (EES) og hins vegar starfa samtökin að 

eflingu fríverslunar við ríki utan ESB. 

Tollabandalög (e. Customs Union): Í tollabandalögum hafa aðildaríki einnig lagt 

niður viðskiptahindranir sín á milli en auk þess hafa þau sameiginlega 

viðskiptastefnu gagnvart löndum utan bandalagsins.  

Munurinn felst í því að á fríverslunarsvæðum halda löndin sjálf áfram að ákveða 

hvernig þau haga sínum viðskiptum við lönd utan bandalagsins en tollabandalög 

ganga einu skrefi lengra því þar hafa aðildaríki sameiginlega stefnu um skatta, 

kvóta, tolla og aðrar viðskiptahindranir gagnvart löndum utan bandalagsins. 

Sameiginlegur markaður (e. Common Market): Sameiginlegur markaður hefur, 

líkt og fríverslunarsvæði og tollabandalög, afnumið viðskiptahömlur og hefur 

sameiginlega utanríkisviðskiptastefnu en auk þess eru framleiðsluþættir, eins og 

vinnuafl, fjármagn og tækni, hreyfanlegir. Meðlimir sameiginlegs markaðar þurfa 

að vera tilbúnir til að vinna saman í peninga-, efnahags og atvinnustefnumálum.  

Efnahagsleg sameining ( e. Economic Union): Efnahagsleg sameining er æðsta 

stigið og kallar slík sameining, auk fyrrnefndra atriða, á samhæfingu í 

peningamálum, skattamálum og opinberum útgjöldum og hafa meðlimir að slíku 

bandalagi einnig sameiginlegan gjaldmiðil. Þegar þessu stigi er náð er orðin 

sameining í pólitík, utanríkisstefnu, öryggismálum og dómskerfi. Evrópusambandið 

er dæmi um slíka sameiningu en það var stofnað við staðfestingu 12 aðildaríkja á 

Maastricth sáttmálanum 1. janúar 1994. 

Til eru margar röksemdir bæði með og á móti efnahagslegum sameiningum. Með 

efnahagslegum sameiningum er fyrst og fremst verið að koma á viðskiptum og 

beina þeim í ákveðna átt. Slíkar sameiningar hafa áhrif á innflutningsverð, 

samkeppni, stærðarhagkvæmni og framleiðni framleiðsluþátta. Með því að sameina 

viðskiptaheildir er verið að örva viðskipti innan aðildarlanda en að sama skapi 

minnka þau við aðra. Dregið er úr kostnaði og hagkvæmni er aukin meðal 

aðildaríkja en viðskiptahindranir sem eru reistar hafa neikvæð áhrif á þá sem eru 

ekki innan bandalagsins. Til að mynda hefur því verið haldið fram að það sé verið 

að reisa veggi utan um Evrópusambandið þar sem Evrópusambandið er bæði 

efnahagslegt og pólitískt. 
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Þegar lítið land, líkt og Ísland, leggur toll á innflutning hækkar vöruverð og í 

kjölfarið dregur úr eftirspurn eftir innfluttum vörum. Hinsvegar þegar 

viðskiptaheildir líkt og ESB leggja toll á innflutning til dæmis frá Bandaríkjunum, 

þá missa Bandaríkin svo mikil viðskipti að þeir, það er bandarískir framleiðendur, 

gætu þurft að lækka verðið sem nemur tollunum til þess að geta selt vörurnar innan 

ESB. Þetta er stundum kallað markaðsafl (e. marketing power). Viðskiptaheildir 

stækka markaðinn og geta einnig dregið úr einokun á framleiðslu ákveðinna vara 

og þjónustu. Sum viðskiptafyrirtæki eru ekki hagkvæm í litlu umhverfi en geta 

kannski verið það ef þau eru hluti af stærri heild. Stærsta hindrunin sem stendur í 

vegi fyrir efnahagslegum samruna er tregða þjóða til að afsala sér sjálfstæði sínu 

(Czinkota o.fl., 2005, bls. 355-356). 

Mikið hefur verið deilt um það hvort hagsmunum Íslendinga sé betur borgið innan 

ESB og hefur sú umræða sérstaklega orðið sterk í ljósi efnahagslegrar stöðu og 

fjármálakreppu Íslendinga nú. Ágreiningurinn virðist í megin atriðum snúast um 

sjávarútvegsmálin og hvernig best beri að haga þeim. Margir vilja meina að með 

því að ganga inn í ESB sé verið að gefa frá sér allt sjálfstæði og stjórnun 

sjávarútvegsmála Íslendinga sem gæti leitt til ofveiði og eyðileggingu á 

fiskistofnum landsins. Íslendingar þyrftu að gangast undir sameiginlega 

sjávarútvegsstefnu ESB, sem í kjölfarið leiddi til þess að heildarafli á íslandsmiðum 

yrði formlega ákveðinn af ráðherraráði ESB. 

Stórir annmarkar við inngöngu ESB, að mati útgerðarmanna, eru enn fremur þeir að 

framkvæmdastjórn sambandsins myndi annast fiskveiðisamninga við önnur ríki um 

svokallaða deilistofna en það eru fiskistofnar sem eru hluta ársins innan íslenskrar 

efnahagslögsögu en hluta ársins á úthöfum eða i lögsögum annarra ríkja.  

 Samkvæmt Svavari Hávardssyni (2009, bls. 10) hefur aflaverðmæti af 

úthafsstofnum og deilistofnum undanfarin ár verið um eða yfir 30% af 

aflaverðmæti íslenskra útgerða. 
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Mynd 1: Afli íslenskra skipa úr deilistofnum árin 2006, 2007 og 2008.  
Heimild: Fiskistofa (e. d.). 

 

Myndin hér að ofan sýnir afla íslenskra skipa úr deilistofnum og þá breytingu sem 

hefur verið síðustu árin eða 2006, 2007 og 2008. 

Friðrik J. Arngrímsson framkvæmdastjóri LÍÚ greindi frá því í viðtali í 

Morgunblaðinu að ef Íslendingar gengu í ESB væri ljóst að við þyrftum að 

undirgangast sameiginlega sjávarútvegsstefnu. Slíkt þýddi, ekki einungis 

forræðismissi yfir fiskveiðiauðlindinni við Ísland heldur einnig yfir deilistofnum. 

Friðrik heldur því fram að hingað til hafi engin þjóð fengið varanlega undanþágu 

frá sameiginlegu sjávarútvegsstefnunni, einungis aðlögunartíma. Um reglur um 

hlutfallslegan stöðugleika og kvóta úthlutað eftir veiðireynslu, segir hann: „Þessari 

reglu má breyta með auknum meirihluta í ráðherraráðinu. Þar hefðum við mjög lítið 

vægi og lagasetningarvaldið færi frá Alþingi. Raunar er rætt um breytingar á henni í 

fyrsta plagginu um endurskoðun á sjávarútvegsstefnunni, sem nú fer fram, og engar 

tryggingar eru fyrir því að hún sé varanleg.“ (ESB og Ísland, 2009,bls. 30).  

Líklegt er þó að reglan um hlutfallslegan stöðugleika myndi tryggja að íslenskar 

útgerðir fengju úthlutaðan nánast allan kvóta í íslenskri lögsögu, en hinsvegar yrði 

tekist á um deilistofna í aðildarviðræðunum. Nú þegar hefur verið samið um 

hlutdeild í flestum deilistofnum, en yfirleitt er einungis samið til eins árs og enn 

hefur ekki verið samið um makríl, en Íslendingar hófu nýlega veiðar á honum.  

Í skýrslu evrópunefndar (2007) kemur skýrt fram hver sérstaða Íslands er í 

samanburði við ESB löndin. Þar segir að sjávarútvegur Íslands hafi árið 2005 

numið 57% af útflutningsverðmætum á meðan verðmæti sjávarafurða innan ESB-
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ríkjanna var innan við 1% af landsframleiðslu. Þó hlutfall sjávarútvegs hafi 

minnkað undanfarin ár sem hlutfall af landsframleiðslu hefur það nú, eftir fall 

bankanna, aukist aftur. Ennfremur kemur fram að íslandsmið liggja ekki að miðum 

aðildaríkja ESB og margir fiskistofnar hér eru staðbundnir. Aðrar þjóðir hafa nær 

enga veiðireynslu í íslenskri efnahagslögsögu síðastliðin 30 ár á meðan Íslendingar 

hafa talsverða reynslu á öðrum miðum og eiga jafnframt ríka hagsmuni þegar litið 

er til úthafsveiða og deilistofna. Að lokum er sjávarútvegur sjálfbær og arðbær 

atvinnugrein á Íslandi og styðst ekki við styrkjakerfi líkt og í ríkjum ESB. 

Aðalsteinn Leifsson lektor við viðskiptadeild HR. segir í viðtali í Morgunblaðinu 

að ef Ísland gengur í ESB hafa önnur aðildarríki engan rétt á kvóta í íslenskri 

lögsögu samkvæmt reglum Evrópusambandsins. Þess vegna þurfi enga undanþágu 

eða sérlausn til að koma í veg fyrir að erlend ríki fái kvóta í íslenskri lögsögu. 

Samkvæmt Aðalsteini er tekið mið af sögulegri veiðireynslu þegar ESB úthlutar 

kvóta úr fiskistofnum. Þegar söguleg veiðireynsla er metin hefur aldrei verið farið 

lengra en 9 ár aftur í tímann en fyrir utan lítilsháttar karfaveiðar, hafa aðildarríki 

ESB enga veiðireynslu í fiskveiðilögsögu Íslands undanfarin 35 ár. Í umræðunni 

hafa margskonar rangtúlkanir og mýtur lifað góðu lífi, eins og þær að hér muni allt 

fyllast af erlendum togurum, að ESB hefji afskipti af því hvernig aflaheimildum er 

úthlutað á Íslandi og að eftirlit með veiðum færist frá Íslendingum (Árni Sæberg, 

2009, bls. 30 ). 

Sumir fullyrða hinsvegar að starfsumhverfi ESB sé að mörgu leyti mjög jákvætt og 

viljameina að íslensk sjávarútvegsfyrirtæki geti öðlast aukin tækifæri í heiminum 

innan ESB. Það sé margt jákvætt innan ESB þó svo að skrifræði sé mikið, bæta 

mætti eftirlit og hlutirnir gangi oft hægt. ESB getur þó lært margt af íslendingum, 

til að mynda aukið gegnsæi en fiskistofa vinnur ötult starf við að birta ýmiskonar 

upplýsingar á netinu. Auk þess að úthluta úr ESB kvótum hefur sambandið samið 

við 14 önnur ríki utan ESB um veiðar sem aðildaríki njóta góðs af, til að mynda 

nýtir Samherji sér samninga ESB við tvö Afríkuríki, Máritaníu og Marokkó. Til 

þess að hámarka nýtingu á flota fyrirtækja innan ESB eru stundaðar svokallaðar 

kvótaskiptingar á milli landa um leið og reynt er að skila ákveðnum ávinningi til 

hvers lands fyrir sig. Þetta kerfi hefur virkað vel og er viðurkennt meðal 

aðildaþjóða. Einnig er slík hagræðing stunduð á milli einstakra útgerða þar sem þær 

skiptast á fiskveiðiheimildum sín á milli. Þó einfölduð mynd sé oft dregin upp um 

brottkast innan ESB er ljóst að þetta er vandamál sem verður að leysa. Brottkast er 
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lögbundið í veiðum ESB innan eigin lögsögu, þegar kvóti er ekki fyrir því sem veitt 

hefur verið. Með þessum hætti vildi ESB reyna að draga úr því að menn væru að 

veiða fisk sem ekki væri til kvóti fyrir. ESB hefur þó hugsanlega áttað sig á 

misgjörðum sínum hvað þetta varðar enda snerust samningaviðræður við 

Norðmenn í vetur um það hvernig bæta mætti úr þessu. Gagnrýni á brottkasti á fiski 

hefur einnig oft verið aðal deiluefni þeirra sem mótfallnir eru kvótakerfinu á 

Íslandi. Það eru margar útgerðir innan sambandsins sem eru til fyrirmyndar enda er 

svæði ESB stórt. Veiðar einstakra landa og innan svæða eru afar ólíkar. 

Sjávarútvegurinn er margþættur og fjölbreytilegur og til að mynda hefur útgerð 

uppsjávarskipa inna sambandsins verið til fyrirmyndar. Karfakvóti ESB innan 

lögsögu Íslands er bundin mjög þröngum skilyrðum og reglugerðum og er nú svo 

komið að erfitt er að veiða þennan afla. Þetta vekur upp spurningar um það hvort 

íslensk stjórnvöld séu ekki leynt og ljóst að gera skipum ESB ókleift að veiða 

kvótann sem sambandið hefur samið um. Halda sumir því fram að með þessu séu 

íslendingar að halda karfamarkaðinum fyrir sjálfan sig. En hvað ef Ísland gengur 

inn í ESB? Færa má mörg rök fyrir því að sjávarútvegurinn sé betur settur fyrir utan 

ESB. Í ljósi núverandi aðstæðna snýst hinsvegar sambandsaðild ekki einungis um 

sjávarútveginn heldur um íslenska þjóð fyrst og fremst. Nauðsynlegt er að horfa á 

stóru myndina og meta vandlega alla kosti og galla. Ljóst er að efnahagslegum 

stöðugleika fylgja oft tækifæri sama hvaða fyrirtæki á í hlut og er eftirsóknarvert að 

búa við slíkt, hvort sem um er að ræða einstakling eða fyrirtæki. Að lokum má ekki 

gleyma því að íslendingar selja meirihlutann af fiski sínum tollfrjálst inn á svæði 

ESB og nauðsynlegt að hafa í huga að það er ekkert sjálfgefið að það verði alltaf 

þannig (Svavar Hávarðsson, 2009, bls. 10).  

2.3 Bein erlend fjárfesting (e. Foreign Direct Investment, FDI) 
 

OECD (1996, bls. 7-8) skilgreinir hugtakið „Bein erlend fjárfesting” með 

eftirfarandi hætti: Þegar fjárfestir á í það minnsta 10% hlut í fyrirtæki er um beina 

fjárfestingu að ræða. Sé hluturinn minni telst hann til verðbréfaeignar. Með beinni 

fjárfestingu öðlast fjárfestir stjórnunarleg áhrif á rekstur viðkomandi fyrirtækis í 

krafti stórs eignarhlutar.  

Beinar erlendar fjárfestingar, hér eftir nefndar BEF, geta annars vegar verið 

nýfjárfestingar þar sem ný starfsemi er byggð upp frá grunni, oft kallað green-field 
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venture og hins vegar samrunar eða yfirtökur, en þá er fjárfest í fyrirtæki sem þegar 

er í rekstri. Kaup á framleiðslutækjum fyrirtækis sem hætt er rekstri, hvort sem 

starfseminni er haldið áfram á sama stað eða hún flutt, telst til nýfjárfestinga. Beinar 

erlendar fjárfestingar á nýmörkuðum jukust gríðarlega á níunda áratugnum. 

Ástæðuna má rekja til áhrifamikilla breytinga, bæði efnahagslegra og pólitískra og 

er þar helst að nefna fall Sovétríkjanna og aukins aðgangs að viðskiptum við Kína. 

Það dró verulega úr viðskiptahindrunum sem og hömlum á flæði erlends fjármagns 

og gerði mið- og austur Evrópu auk Kína að ákjósanlegum mörkuðum fyrir BEF. 

(Alþjóðagjaldeyrissjóðurinn, 2003 bls. 10-12).  

Fyrir tíð útrásarvíkinganna voru BEF Íslendinga sem og fjárfesting erlenda fjárfesta 

á Íslandi litlar. Þetta má meðal annars rekja til fjarlægðar Íslands frá helstu 

mörkuðum, að frjáls flutningur fjármagns til og frá landinu varð ekki að veruleika 

fyrr en með tilkomu EES (Ísl. Nor. Lich. Sviss) samningsins árið 1994 og til hafta á 

eignaraðild erlendra aðila í sjávarútvegi, jafnvel aðildaríkja EES.  

Bein eignaraðild erlendra aðila í sjávarútvegi hérlendis er bönnuð, hinsvegar mega 

fyrirtæki sem eru í allt að 25% eigu erlendra aðila (33% í sérstökum tilfellum) eiga 

sjávarútvegsfyrirtæki (Rannveig Sigurðardóttir, Jónas Þórðarson, Lilja 

Alfreðsdóttir, Regína Bjarnadóttir og Helga Guðmundsdóttir, 2008, bls. 26). 

Hin síðari ár hefur bein erlend fjárfesting Íslendinga verið umtalsverð miðað við 

hlutfallslega stærð og einnig hefur erlendum fjárfestum á Íslandi fjölgað og má hið 

síðarnefnda meðal annars rekja til stóriðjuframkvæmda. 

BEF Íslendinga erlendis hafa aukist umtalsvert með tilkomu frjáls flæðis fjármagns 

en þó einkum frá árinu 2000. Á mynd 1 hér að neðan frá Seðlabanka Íslands (16. 

júlí, 2008) sést glögglega aukningin sem orðið hefur á þessari fjárfestingu 

landsmanna á tímabilinu frá 2000 til 2007.  
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Mynd 2: Bláu súlurnar sýna flæði vegna beinna fjárfestinga í atvinnurekstri erlendis en þær 
rauðu sýna beina fjármunaeign. 
Heimild: (Seðlabanki Íslands, 2008a). 
 

Súlurnar á myndinni sýna annarsvegar flæði og hinsvegar fjármunaeign. Öll þau 

viðskipti sem eiga sér stað á viðkomandi ári eru sýnd sem flæði en eignarstaða 

erlendis í lok hvers árs er sýnd sem fjármunaeign. Sjá má að í lok 2007 var 

fjármunaeign Íslendinga erlendis komin upp í 1.700 milljarða íslenskra króna.  

Á árunum 1990 -1998 jafngiltu BEF Íslendinga að meðaltali minna en sem nemur 

0,5% af vergri landsframleiðslu. Eftir það urðu straumhvörf og voru slíkar 

fjárfestingar komnar upp í 4,5% af vergri landsframleiðslu árið 2000. Til 

samanburðaðar má benda á að á sama ári var BEF meðal OECD landana að 

meðaltali 2,5% af vergri landsframleiðslu. Þessi þróun hélt áfram með stigvaxandi 

hraða og var BEF íslendinga komin upp í rúm 65% af vergri landsframleiðslu í 

árslok 2005. Á þessu tímabili urðu fjárfestingar íslendinga erlendis mun 

fjölbreyttari en að sama skapi dró verulega úr BEF íslendinga í sjávarútvegi (Halla 

Tómasdóttir og Frosti Ólafsson, 2006).  

Ef skoðaðar eru tölur Seðlabanka Íslands yfir þær atvinnugreinar sem íslenskir 

aðilar fjárfesta helst í má sjá að hlutur sjávarútvegs hefur farið minnkandi 

 (sjá mynd 3). 
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Mynd 3: Hlutfallsleg bein fjármunaeign Íslendinga erlendis eftir atvinnugreinum. 
Heimild: (Seðlabanki Íslands, 2008b). 

 

Ef myndin hér að ofan er skoðuð má sjá að hin síðari ár hefur útrás íslenskra 

fyrirtækja fremur verið tengd atvinnugreinum á borð við verslun, fjármálaþjónustu 

og iðnað af ýmsu tagi. 

Þessar efnahagslegu breytingar hafa aukið óstöðugleika ÍSK sem styrktist 

umtalsvert vegna hárra stýrivaxta á tímabilinu. Á sama tíma hefur verðbólga á 

Íslandi verið há þegar miðað er við önnur OECD lönd og hefur þar af leiðandi 

raungengi ÍSK verið mjög hátt. Þetta hefur án efa dregið úr innstreymi BEF til 

Íslands þar sem íslenskar eignir hafa verið töluvert dýrar af þessum völdum, að 

sama skapi hefur það haft hvetjandi áhrif á íslensk fyrirtæki til að fjárfesta í eignum 

erlendis. Ennfremur hefur sú leið að fjármagna erlendar fjárfestingar á Íslandi í ÍSK 

(gert í þeim tilgangi að draga úr gengisáhættu) ekki verið eftirsóknaverð vegna 

hárra vaxta í landinu (Halla Tómasdóttir og Frosti Ólafsson, 2006). 

Langstærsti hluti BEF Íslendinga árið 2007 var í Evrópu, eða rúmlega 86 %. Næst 

kemur Ameríka með um 12% en Asía rekur lestina með 1,5%. Þau lönd sem mest 

fjárfest er í eru; Holland, Bretland, Bandaríkin og Danmörk (Seðlabanki Íslands, 

2008c).  

Dæmi um íslensk sjávarútvegsfyrirtæki sem hafa ráðist í beinar erlendar 

fjárfestingar eru; Samherji hf., Útgerðarfélag Akureyringa hf. og Þormóður rammi 

hf. Hafa þessar fjárfestingar bæði verið af láréttum og lóðréttum toga. 

Ástæður fyrir BEF fyrirtækja eru af tvennum toga. Fyrirtæki eru annars vegar að 

leita eftir framleiðsluþáttum líkt og hráefni, vinnuafli eða öðrum aðföngum í 
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framleiðslu vöru sem aukið geta hagkvæmni í framleiðslu hennar og hins vegar er 

verið að leita eftir markaði (Powers og Zitta, 2003, bls. 257-288).  

2.4 Innganga á erlenda markaði 
 

Þegar farið er út í að alþjóðavæða fyrirtæki þarf að takast á við nýtt umhverfi, 

algjörlega nýjar leiðir við að stunda viðskipti og fjöldann allan af nýjum 

vandamálum. Vandamálin geta verið af ýmsum toga, til að mynda hvernig eigi að 

takast á við reglugerðir í viðkomandi landi. Einnig þurfa fyrirtæki að fást við hina 

ýmsu byrjunarörðugleika eins og að finna réttu leiðirnar til að ná árangri, bæði í 

samskiptum við viðskiptavini sem og rekstrartengdum málefnum.  

Fyrirtæki verða að meta styrkleika og veikleika sína þegar ákveða á viðbúnað og 

undirbúning fyrir alþjóðavæðingu. Slíkur viðbúnaður verður að vera metinn út frá 

iðngreininni, sem viðkomandi fyrirtæki starfar innan, þar sem hún hefur áhrif á 

samkeppnistöðu og framtíðaráætlun fyrirtækisins. Fyrirtæki sem fara út í alþjóðlega 

útvíkkun mæta nýjum og ókunnum aðstæðum sem auka á áhættu þeirra. Það að fara 

út í alþjóðlegt umhverfi kallar á auknar fjárfestingar og meiri kostnað sem gæti 

dregið úr hagnaðarvon til skamms tíma. Þó, ef til lengri tíma er litið, þegar hinn nýi 

markaður verður kunnuglegri og fyrirtæki eru farin að nýta sér þá fjölbreytni sem 

hlýst af því að þjóna fleiri mörkuðum, þá mun áhættan minnka niður fyrir það sem 

hún var á heimamarkaði og arðsemin aukast. Sú staðreynd að til skamms tíma 

dregst arðsemi saman og áhættan eykst, gerir það að verkum að margir stjórnendur 

freistast til að annaðhvort leggja ekki út í alþjóðlega starfsemi eða draga sig of fljótt 

út úr henni (Czinkota o.fl., 2005, bls. 355-356).  

Öll fyrirtæki sem hyggja á alþjóðavæðingu verða að íhuga vel hvaða markaðir henti 

þeirra starfsemi, hvenær best sé að fara inn á viðkomandi markaði og af hvaða 

stærðargráðu útrásin eigi að vera. Það þarf svo að meta hvaða leiðir henti best við 

inngönguna á hina erlendu markaði. 

Þegar greina á lönd sem framtíðarmarkað er það jafnvægið á milli gróða, kostnaðar 

og áhættu sem skiptir sköpum. Mikilvægt er að skoða stærð markaðarins í 

lýðfræðilegum skilningi, kaupmátt neytenda á tilteknum markaði og 

framtíðarhorfur efnahags þeirra. Þó svo að markaðir geta mælst mjög stórir með 

tilliti til fjölda neytenda (til dæmis Kína og Indland) geta slök lífskjör gefið til 

kynna takmarkaðan kaupmátt og tiltölulega lítinn markað í efnahagslegum 
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skilningi. Þegar fundinn hefur verið nýr markaður er að ákveða tímasetningu. Talað 

er um snemmbúna inngöngu þegar alþjóðlegt fyrirtæki hefur inngöngu á hinn nýja 

markað á undan öðrum erlendum fyrirtækjum en síðbúna ef önnur fyrirtæki eru á 

undan. Mikilvægt er að stjórnendur fyrirtækja hugsi um hvaða áhrif stórtæk 

innganga á hinn nýja markað gæti haft, til að mynda á væntanlega samkeppnisaðila 

og aðgerða þeirra til að mæta samkeppni. Fyrirtæki sem leggja í stórtæka inngöngu 

eru líklegri, en fyrirtæki þar sem innganga er smá í sniðum, til að ná yfirburðum í 

tengslum við stærðarhagkvæmni og skiptikostnað, sem gætu orðið til með því að 

vera fyrstir inn á tiltekinn markað (e. first –mover advantage). Með því að hefja 

inngöngu á hinn nýja markað í litlu mæli, geta fyrirtæki aflað sér upplýsinga til að 

byggja ákvörðun á um það hvort arðbært sé að fara inn á markað í auknu mæli og 

hvernig því sé best háttað. Með þessum hætti er hægt að takmarka hugsanlegt tap 

en að sama skapi getur það dregið úr tækifæri fyrirtækis til að ná fyrrnefndum 

yfirburðum í tengslum við að verða fyrstir inn á markað (Hill, 1994, bls. 474-493). 

En hver skyldi vera besta inngönguleiðin? 

 Þau fyrirtæki sem starfa nú þegar á þeim markaði þar sem innganga er fyrirhuguð 

hafa yfirleitt þau leyfi sem krafist er af yfirvöldum, reynslu, þekkingu og hæft 

starfsfólk. Helstu kostir þessarar inngönguleiðar eru að starfsemi getur hafist strax 

og sparar tíma og fjármagn, veitir aukna markaðshlutdeild og betri 

samkeppnisstöðu. Ókostirnir eru þó þeir að greitt er of hátt verð miðað við 

raunvirði og mat á getu stjórnenda til að auka starfsemi og virði ofmetið. 

Samlegðaráhrif og stærðarhagkvæmni geta einnig verið ofmetin. Mikilvægt er því 

að stjórnendur greini markaðinn og starfsemi fyrirtækjanna áður en ákvörðun er 

tekin um kaup og kynni sér fjárhagsstöðu þess og fyrirtækjamenningu. Jafnframt er 

mikilvægt að stjórnendur móti sér stefnu og fylgi henni. Afleiðingar þess að 

mótaðri stefnu er ekki fylgt geta verið m.a. að starfsfólk snýst gegn nýrri stjórn, að 

samruninn eða yfirtakan mistakist og fyrirtækið verði knúið vegna slæmrar afkomu 

að yfirgefa markaðinn og neyðist til að selja á lægra verði en upphaflegt kaupverð 

var. 

Samkvæmt (Hill, 1994, bls. 474-493) eru sex leiðir við inngöngu á erlenda markaði 

en auk þess eru til blandaðar leiðir eins og  BEF og samrunar og yfirtökur. Til að 

mynda er það einnig BEF þegar um er að ræða samáhættufyrirtæki og dótturfélag 

sem staðsett eru á erlendum markaði. Hvað allt þetta varðar er engin ein ákvörðun 

rétt og verða fyrirtæki að íhuga vel hvaða leið hentar þeirra starfsemi best á 
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hverjum tíma. Allar þessar leiðir hafa kosti og galla en fyrrnefndar sex leiðir eru 

eftirfarandi: 

2.4.1 Útflutningur (e. Exporting)  

 

Mörg fyrirtæki hefja alþjóðavæðingu sína með útflutningi en færa svo oft út 

kvíarnar þegar fram í sækir. Ástæður fyrir útflutningi eru aðallega tvær. 

Annarsvegar er útflutningur ekki bundinn þeim mikla kostnaði sem oft fylgir því að 

koma á fót framleiðslu í erlendu landi. Hinsvegar geta fyrirtæki stækkað 

markaðssvæði sitt og hugsanlega skapað ákveðna stærðarhagkvæmni. Það eru 

margir gallar við útflutning. Í fyrsta lagi getur útflutningur frá heimahöfn verið 

óákjósanlegur ef hægt er að framleiða vöruna ódýrari annarsstaðar. Í slíkum 

tilfellum getur verið mun ákjósanlegra að flytja framleiðsluna á svæði sem býr yfir 

ódýrari framleiðsluþáttum, svo sem vinnuafli, og hefja svo útflutning frá 

viðkomandi stað. Annar galli við útflutning er kostnaður sem getur gert 

útflutninginn óhagkvæman sérstaklega þegar um umfangsmikla hluti er að ræða. 

Ein leið til að komast fram hjá þessu er að framleiða slíka hluti svæðisbundið. Það 

gefur fyrirtækjum tækifæri á ákveðinni stærðarhagkvæmni auk þess að spara sér 

flutningskostnað. Háir tollar og innflutningsgjöld eru einnig ókostir sem geta gert 

útflutning óhagkvæman. Mörg fyrirtæki sem eru í útflutningi ráða erlenda 

umboðsmenn til að sjá um markaðsmál sín. Oft á tíðum starfa viðkomandi 

umboðsmenn einnig fyrir samkeppnisaðila og eru þeim þá hliðhollari. Ein leið til að 

komast hjá þessum galla er að stofna dótturfélag í fullri eigu í viðkomandi landi til 

þess að sjá um markaðsmál sín. 

Efnahagskerfi Íslands í dag er tiltölulega opið og inn- og útflutningur vöru og 

þjónustu nam um 46% og 35% af vergri landsframleiðslu árið 2007. Eins og áður 

hefur komið fram, hefur fjölbreytni útflutnings aukist mjög mikið síðustu ár. Fiskur 

og aðrar sjávarafurðir voru aðalútflutningsvörur íslendinga allt til snemma árs 2008 

en upp frá því tók álútflutningurinn yfirhöndina ( sjá mynd að neðan). 
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Mynd 4: Útflutningur árið 2008 skipt niður eftir atvinnuvegum. 
Heimild: (Hagstofa Íslands. e.d.a). 
 

Árið 2007 var sjávarútvegur 42% af útflutningi landsins samanborið við um 90% 

árið 1960. Ennfremur hefur vægi sjávarútvegs minkað með tilliti til vergrar 

landsframleiðslu eða frá 15% í 7% á sama tímabili. Þrátt fyrir það er sjávarútvegur 

ein af undirstöðum efnahagskerfisins og meðal mikilvægustu útflutningsgreina 

(Rannveig Sigurðardóttir o.fl., 2008, bls 20-26). 

Á myndinni hér að neðan sést skipting á verðmæti útfluttra íslenskra sjávarafurða á 

árinu 2007 eftir útflutningssvæðum. 

 

Mynd 5: Skipting á verðmæti útfluttra sjávarafurða á árinu 2007 eftir útflutningssvæðum. 
Heimild: (Hagstofa Íslands e.d.b). 
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Sjá má á myndinni að á árinu 2007 fara frá Íslandi um 80% af útfluttum 

verðmætum sjávarafurða til EES svæðisins og þar af langstærsti hluti til Bretlands 

eða 34%. Í ljósi þeirrar heimskreppu sem nú hefur dunið yfir hafa einnig Bretar átt í 

vök að verjast. Þar eru, líkt og í mörgum öðrum löndum, efnahagsþrengingar og 

kaupmáttur hefur dregist verulega saman undanfarið. Það gæti hugsanlega verið 

skýringin á því að markaðsverð hefur lækkað á dýrum fisktegundum líkt og þorski. 

Samkvæmt Viðskiptablaðinu (2009) hefur meðalverð á þorski á fiskmörkuðum 

lækkað um rúm 30 % frá fyrstu viku í desember 2008 og enn meira ef tillit er tekið 

til verðbólgu sem nú (febrúar 2009) mælist um 18%. Þess ber þó að geta að veikt 

gengi krónunnar undanfarið hefur unnið á móti þessum lækkunum. 

2.4.2 Alverk ( e. Turnkey Projects) 

 

Í sumum atvinnugreinum er algengt að samið sé um alverk. Í slíkum tilfellum sér 

verktaki um alla framkvæmd verkefnisins fyrir erlendan umbjóðanda að meðtaldri 

þjálfun starfsfólks. Að verkefninu loknu fær hinn erlendi umbjóðandi afhentan lykil 

að verksmiðju sem er tilbúin til notkunar. Algengast er að alverk séu notuð í 

atvinnugreinum sem kalla á flókna og dýra framleiðslutækni líkt og efnaiðnað, 

lyfjaiðnað eða hreinsun á jarðolíu. Höfundur telur ekki líklegt að þetta sé leið sem 

henti íslenskum sjávarútvegsfyrirtækjum í útrás þar sem Íslendingar, vegna 

áralangrar reynslu og stöðugrar framþróunar í greininni hér á landi, búa nú yfir 

verðmætri þekkingu og tækni í atvinnugreininni. Af fyrrnefndri ástæðu verður ekki 

fjallað frekar um þessa leið til inngöngu íslenskra sjávarútvegsfyrirtækja á erlenda 

markaði. 

2.4.3 Leyfisveiting (e. Licensing) 

 

Leyfisveiting er fyrirkomulag þar sem leyfisveitandi selur öðrum aðila 

óáþreifanlega eign til ákveðins tíma. Slíkar óáþreifanlegar eignir geta til dæmis 

verið vörumerki, uppfinningar eða vinnuferlar. Þegar um milliríkjaleyfisveitingu er 

að ræða leggur leyfiskaupandi oftast fram mest allan kostnað til að koma starfsemi í 

gang erlendis. Þannig sleppur leyfisveitandi við þróunarkostnað og þá áhættu sem 

fylgir því að fara inn á erlendan markað. Leyfisveiting getur verið mjög 

áhugaverður kostur fyrir fyrirtæki sem ekki hafa bolmagn til að þróa starfsemi 

erlendis eða vilja það ekki vega óþekktra aðstæðna og pólitísks óstöðugleika. 
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Leyfisveiting er einnig aðferð sem oft er farin til að komast hjá fjárfestingahöftum á 

erlendum mörkuðum. Það eru einnig alvarlegir gallar sem fylgja leyfisveitingu. Í 

fyrsta lagi nær fyrirtæki hugsanlega ekki að hafa nægjanlegt eftirlit með 

framleiðslu, markaðsmálum og stefnumótun til að geta nýtt reynsluna til úrbóta. Í 

öðru lagi getur alþjóðleg samkeppni þröngvað fyrirtæki til að samhæfa 

stefnumarkandi aðgerðir á milli landa með því að nota hagnað áunninn í einu landi 

til að styrkja samkeppni í öðru landi. Ólíklegt er að leyfishafi leyfi fjölþjóðlegu 

fyrirtæki að nýta sér hagnaðinn til að styðja aðra leyfishafa í öðru landi. Þriðja 

gallinn er tengdur áhættu sem fylgir leyfisveitingu á tæknilegri verkkunnáttu (e. 

technological know-how) til erlendra fyrirtækja. Tæknileg verkkunnátta myndar 

undirstöður samkeppnisforskots margra alþjóðlegra fyrirtækja. Flest fyrirtæki vilja 

varðveita yfirráð á tæknilegri verkkunnáttu en með leyfisveitingu getur slík tækni 

tapast fljótt. Til eru leiðir til að draga úr slíkri áhættu. Til að mynda er hægt er að 

gera gagnkvæman samning þar sem báðir aðilar veita leyfi fyrir notkun á tæknilegri 

verkkunnáttu hvors annars. Talið er að slíkt fyrirkomuleg dragi úr áhættu þar sem 

leyfishafa er ljóst að ef hann brýtur leyfissamninginn getur leyfisveitandi gert hið 

sama. 

2.4.4 Einkaleyfi (e. Franchising) 

 

Einkaleyfi er svipað og leyfisveiting en er þó oftast til lengri tíma. Það má segja að 

einkaleyfi sé sérstakt form leyfisveitingar þar sem einkaleyfishafi selur ekki 

einungis óefnislegar eignir (oftast vörumerki) heldur setur einnig strangar reglur um 

það hvernig eigi að útfæra viðskiptin. Einnig er ekki óalgengt að 

einkaleyfisveitandi hjálpi leyfishafa með reksturinn til lengri tíma. Líkt og með 

leyfisveitingar fær einkaleyfisveitandi tekjur frá einkaleyfishafa sem nema 

ákveðinni prósentu af tekjum síðarnefnda. Leyfisveiting er aðallega notuð þegar um 

framleiðslufyrirtæki er að ræða en einkaleyfi hinsvegar notuð af 

þjónustufyrirtækjum. Gott dæmi um fyrirtæki sem vaxið hefur með einkaleyfum er 

McDonald‟s. Fyrirtækið notast við strangar reglur um það hvernig fyrirkomulag 

leyfishafa skuli vera á veitingahúsinu. Þessar reglur stýra matseðlinum, 

matreiðslunni, starfsmannahaldi auk hönnunar og staðsetningu veitingahússins. 

Stærstu gallarnir á þessari leið eru hversu erfitt gæðaeftirlit getur verið vegna 

mikillar fjarlægðar eða vegna mikils fjölda einkaleyfishafa. Undirstöðuatriði 

einkaleyfissamninga er að vörumerki fyrirtækja skili ákveðnum skilaboðum um 
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gæði í hugum viðskiptavina. Viðskiptavinur sem hefur til að mynda ekki góða 

reynslu af hótel Hilton í Hong Kong er ekki líklegur til að fara aftur á Hilton hótel 

og gæti jafnvel ráðlagt öðrum að gera það ekki. Ein leið til að komast fram hjá 

þessu er að stofna dótturfélög í viðkomandi landi en þau geta verið í eigu 

fyrirtækisins til fulls eða verið samáhættuverkefni (e. joint venture) með erlendu 

fyrirtæki. 

2.4.5 Samáhættufyrirtæki (e. Joint Venture) 

 

Samáhættufyrirtæki felur í sér fyrirtæki sem er í eigu tveggja eða fleiri sjálfstæðra 

fyrirtækja þar sem einn aðili er gjarnan innlendur. Samáhættufyrirtæki hefur 

löngum verið vinsæl leið til inngöngu á erlenda markaði. Algengasta formið er 

50/50 skipting þar sem hvor um sig bera 50% eignarhaldsábyrgð og leggja til teymi 

stjórnenda sem sjá um rekstur. Það eru margir kostir við samáhættufyrirtæki. Í 

fyrsta lagi getur fyrirtæki nýtt sér þekkingu innlenda meðeigandans á menningu 

landsins, tungumáli, samkeppnisstöðu og pólitísku- og viðskiptalegu kerfi. Algengt 

er að erlendi aðilinn komi með tæki og tæknilega verkþekkingu á meðan innlendi 

aðilinn leggur til þekkingu sína á markaðnum auk annarra þekkinga sem 

nauðsynleg er til samkeppnishæfni í viðkomandi landi. Í öðru lagi, ef kostnaður 

og/eða áhætta við inngöngu er há, gæti verið gott fyrir fyrirtæki að deila þeim 

kostnaði og/eða áhættu með innlendum aðila. Í þriðja lagi gera pólitísk sjónarmið 

margra erlendra landa, samáhættufyrirtæki að einu inngönguleiðinni. Rannsóknir 

benda til að áhætta á þjóðnýtingu og öðrum fjandsamlegum aðgerðum gagnvart 

fyrirtæki í samáhættuverkefni með innlendum aðila er lítil þar sem hinn innlendi 

meðeigandi hefur hagsmuni að gæta og er líklegur til að geta haft pólitísk áhrif. 

Þrátt fyrir þessa kosti, eru stórvægilegir ókostir sem fylgja samáhættuverkefnum. Í 

fyrsta lagi, líkt og með leyfisveitingu, á fyrirtæki á hættu að tapa tækniþekkingu 

sinni yfir til samstarfsaðilans. Annar ókostur er að fyrirtæki í samáhættuverkefni 

öðlast ekki þá sterku stjórn yfir dótturfélagi sem nauðsynleg gæti verið til að nýta 

sér reynslukúrfu og staðsetningarhagfræði. Auk þess öðlast fyrirtækið ekki þá stjórn 

yfir erlendu dótturfélagi sínu sem nauðsynlegt er til að samhæfa alþjóðlega 

samkeppni. Þriðji ókosturinn við samáhættufyrirtæki er að sameiginlegt eignarhald 

getur leitt til ósættis og valdabaráttu á milli fjárfestingaaðila ef markmið þeirra eru 

ólík. Rannsóknir benda til að meiri hætta sé á slíkum ágreiningi ef um er að ræða 

samáhættufyrirtæki í eigu fyrirtækja af mismunandi þjóðernum og endar oft með 
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sliti á samáhættuverkefni. Algengt er að ágreiningur verður til ef annað fyrirtækið 

öðlast sterkari samningsstyrk gegn hinum aðilanum. Með tíð og tíma öðlast til 

dæmis erlendi aðilinn í samáhættufyrirtækinu góða þekkingu á tilteknum markaði 

og verður ekki eins háður innlenda aðilanum. 

2.4.6 Dótturfélag (e. Wholly Owned Subsidiaries) 

 

Hér er um að ræða dótturfélag í 100% eigu tiltekins móðurfélags. Eins og kemur 

fram í kaflanum um BEF er hægt er að setja á fót slík erlend dótturfélög með 

tvennum hætti. Annarsvegar byggja upp starfsemi frá grunni í tilteknu landi (green-

field venture) og hinsvegar geta fyrirtæki nýtt sér annað þegar starfandi fyrirtæki. 

Það eru þrír kostir við dótturfélög í fullri eign. Í fyrsta lagi ef fyrirtæki byggir 

samkeppnisyfirburði sína á tæknilegri getu er þessi inngönguleið oft valin þar sem 

hún minkar áhættuna á að missa þá getu til samkeppnisaðilans. Í öðru lagi öðlast 

móðurfélagið fulla stjórn yfir hinu erlenda dótturfélagi sínu sem er m.a. 

nauðsynlegt til að geta stutt undir samkeppni fyrirtækisins í öðrum löndum 

(hagnaður notaður í einu landi til að styðja samkeppnishæfni í öðru). Í þriðja lagi 

getur verið nauðsynlegt að setja á fót dótturfélag ef fyrirtæki ætlar að nýta sér 

staðsetningar og reynslukúrfuhagfræði. Þegar líkur eru á háum kostnaði gæti komið 

sér vel fyrir fyrirtæki að reikna út virðiskeðju sína á þann hátt að virðið sem er bætt 

við á hverju stigi sé hámarkað. Þannig að alþjóðleg dótturfélög gætu sérhæft sig í 

að framleiða aðeins hluta af framleiðslulínunni eða ákveðna hluti af 

lokaframleiðslunni, og skipt á hlutum og framleiðsluvörum við önnur alþjóðleg 

dótturfélög innan fyrirtækisins. Til að koma á slíku alþjóðlegu framleiðslukerfi þarf 

að vera mikil og nákvæm stjórnun yfir starfsemi hvers félags. Hver 

framleiðslueining þarf að vera tilbúin til að taka á móti miðstýrðum ákvörðunum 

um það hvernig eigi að framleiða, hve mikið og hvernig framleiðslan skuli verðlögð 

til áframhaldandi framleiðslu. Þar sem leyfishafi eða samáhættufyrirtæki eru ólíkleg 

til að gangast undir slíka stjórnun getur verið nauðsynlegt að stofna dótturfélög í 

eigin eigu. 
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2.5 Fyrirtækjagreining 
 

Í þessum kafla verður fjallað um þær kenningar sem liggja til grundvallar fyrir 

greiningu á alþjóðavæðingu þeirra sjávarútvegsfyrirtækja sem í þessu verkefni eru 

skoðuð. Fyrstu kenningarnar eru klassískar viðskiptakenningar sem segja má að 

marki jafnframt upphaf viðskipta á milli þjóða. Því næst verður fjallað um nokkrar 

þekktar, bæði eldri og nýrri, kenningar fræðimanna varðandi alþjóðvæðingu 

fyrirtækja og að lokum verður gerð grein fyrir kenningum sem lúta að árangursríkri 

alþjóðavæðingu og helstu þáttum sem því stýra. 

2.5.1 Algjörir-/ Hlutfallslegir yfirburðir ( e. Absolute-/ Comparative Advantage) 

 

Af hverju ættu lönd ekki að reyna að hámarka gull- og silfureign sína? Samkvæmt 

Adam Smith, sem var skoskur hagfræðingur, er helsta vandamál verndarstefnunnar 

að hún ruglar saman verðmætum og auðlegð/hagsæld. Í bók sinni (1776) heldur 

hann því fram að verndarstefna veiki í raun ríki og að hagsæld þjóða eigi að mæla í 

auðlegð allra þegnanna, þannig eigi ríki að reyna að hámarka auðlegð þegnanna. Ef 

ríki gerðu það myndi þau verða bæði auðug og sterk og þá gæti kóngurinn aukið 

skatttekjur sínar. Smith var stuðningsmaður frjálsra viðskipta í þeim tilgangi að 

auka hagsæld þjóða. Kenning hans um algjöra yfirburði (e. Theory of absolute 

advantage) byggir á því að þjóðir eigi að flytja út þær vörur og þjónustu sem þær 

hafa algjöra yfirburði í og flytja inn þær vörur og þjónustu sem aðrar þjóðir hafa 

algjöra yfirburði í. Algjöra yfirburði hefur sú persóna, fyrirtæki eða þjóð sem hefur 

mesta framleiðni það er að segja, þarf minnst af aðföngum. Þó svo að verk Adams 

Smiths væru ómetanleg fyrir hagfræðina var ýmsum undirstöðuatriðum viðskipta 

enn ósvarað. Hvað gerist til dæmis ef önnur þjóðin hefur algjöra yfirburði í bæði 

vörum og þjónustu en hin þjóðin enga yfirburði? Samkvæmt kenningunni um 

algjöra yfirburði ættu þá engin viðskipti sér stað. David Ricardo, breskur 

hagfræðingur sem var uppi snemma á 19.öld, kom fram með kenninguna um 

hlutfallslega yfirburði (e. Theory of comparative advantage) sem hann þróar út frá 

kenningum Smiths. Kenningin byggir á því að þjóðir eigi að sérhæfa sig í að 

framleiða og flytja út þær vörur og þjónustu sem þær hafa hlutfallslega yfirburði í. Í 

staðinn flytja þær inn vörur og þjónustu sem aðrar þjóðir hafa hlutfallslega 

yfirburði í. Þannig munu bæði löndin græða á viðskiptum hvert við annað 

(Czinkota o.fl., 2005, bls. 153-154). Sá sem hefur lægri fórnarkostnað (e. 
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Opportunity cost) er sagður hafa hlutfallslega yfirburði. Fórnarkostnaður vöru er 

virði þess sem fórnað er fyrir að fá tiltekna vöru.  

Það hlýtur að liggja í augum uppi að sum lönd hljóta að græða á viðskiptum við 

önnur lönd. Til að mynda myndi engin stinga upp á því að Ísland færi að rækta 

sínar eigin appelsínur. Við íslendingar getum grætt á því að flytja út vörur sem við 

framleiðum með tiltölulega litlum fórnarkostnaði (fisk) og í staðinn flutt inn vörur 

sem við eigum erfitt með að framleiða sjálf (appelsínur). Með alþjóðlegum 

viðskiptum er þannig hægt að auka vöruúrvalið og bæta appelsínum við fiskinn. 

Kenningar Smiths og Ricardos skilgreina á afgerandi hátt þann ávinning er land 

hlýtur af viðskiptum við annað land, jafnvel með vörur sem það getur sjálft 

framleitt. Þetta reynist mörgum erfitt að skilja. Til að mynda trúa margir neytendur 

því að nauðsynlegt sé að kaupa innlendar vörur hvenær sem hægt er, í því skyni að 

vernda atvinnuveginn fyrir erlendri samkeppni (Hill, 1994, bls. 139). 

2.5.2 Stærðarhagkvæmni (e. Economies of Scale) 

 

Talað er um stærðarhagkvæmni þegar einingakostnaður lækkar á grundvelli 

mikillar framleiðslu. Stærðarhagkvæmni getur nýst á ýmsa vegu. Einn af 

mikilvægustu þáttum sem ávinnast með stærðarhagkvæmni, er mikil dreifing á 

föstum kostnaði (Besanko, Dranove og Shanley, 1996). Annar mikilvægur 

ávinningur stærðarhagkvæmni er að það skapar aukna getu fyrirtækja til að nota 

sérhæfðan búnað og ráða sérhæft starfsfólk. Þegar framleiðsla eykst gefst 

fyrirtækinu aukið tækifæri til að fullnýta sér sérhæfðan tækjabúnað auk þess að 

réttlæta ráðningu sérhæfðs starfsfólks (Hill, 1994, bls. 412). 

Kenningar Paul Krugman í þessum efnum einblína á framleiðslukostnað og hvernig 

kostnaður og verð leiða til alþjóðlegra viðskipta. Krugmann skipti 

stærðarhagkvæmni í tvennt, innri og ytri, og rannsakaði það hvernig viðskipti 

breytast þegar markaðir eru ekki fullkomlega samkeppnishæfir (e. economies of 

scale and imperfect competition). 

Innri stærðarhagkvæmni (e.Internal economies of scale). 

Því stærra sem fyrirtækið er því lægri er kostnaðurinn og því meiri hagnaður. Stórt 

fyrirtæki á alþjóðavísu gæti einokað ákveðinn markað/iðnað og, í ljósi stærðar 

sinnar og lægra verðs, valdið ófullkomnum markaði, bæði heima fyrir og erlendis. 

Með því að auka framleiðslu getur fyrirtæki lækkað markaðsverðið og í kjölfarið 
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aukið söluna. Til þess að fyrirtæki geti stækkað og dafnað þarf það að taka aðföng 

frá öðrum innlendum iðnaði. Þar með er landið að sérhæfa sig á því sviði og 

eftirlætur öðrum löndum að sérhæfa sig á öðrum sviðum. Önnur fyrirtæki í öðrum 

löndum geta þó framleitt mjög svipaða vöru (e. product differentiation). Ef 

neytendur vilja kaupa báðar vörurnar gæti verið að viðkomandi vara yrði bæði 

innflutt og útflutt af sama landinu (e. Intra-industry trade) en það fer ekki heim og 

saman við hinar upprunalegu viðskiptakenningar. Þetta skapar samkeppni á 

innlendum mörkuðum milli innlendra og erlendra vara en talið er að um 25% allra 

alþjóðaviðskipta séu með slíkum hætti.  

Ytri stærðarhagkæmni (e. External economies of scale). 

Ytri stærðarhagkvæmni er þegar kostnaður á einingu veltur á stærð 

markaðarins/iðnaðarins en ekki fyrirtækisins og tiltekinn iðnaður viðkomandi lands 

framleiðir með lægri tilkostnaði en samskonar iðnaður sem er mun minni í öðru 

landi. Mögulegt er fyrir land að verða ráðandi á heimsmarkaði í framleiðslu 

ákveðinna vörutegunda, ekki vegna getu eins fyrirtækis í landinu til að framleiða 

gífurlegt magn, heldur vegna samlegðaráhrifa margra lítilla fyrirtækja innan 

geirans. Þannig geta mörg lítil fyrirtæki gert það að verkum að iðaður landsins 

öðlast það sterka yfirburði að það reynist fyrirtækjum annarra landa ómögulegt að 

brjótast inn í hann. Ólíkt innri stærðarhagkvæmni þarf ytri stærðarhagkvæmni ekki 

að valda ófullkomnum markaði, heldur getur leitt til þess að viðhalda yfirburðum 

iðnaðar á heimsmarkaðinum. Þetta gæti verið skýringin á því hvers vegna fyrirtæki 

flytja ekki alltaf framleiðslu sína til landa þar sem framleiðslan er ódýrust 

(Czinkota o.fl., 2005, bls. 167-169). 

2.5.3 Lífsferill fyrirtækja 

 

Öll fyrirtæki verða að glíma við skoðanir og væntingar hópa sem standa jafnvel 

fyrir utan skipulagsheildina. Fyrirtæki eru, þegar allt kemur til alls, partur af 

samfélaginu og verða að taka tillit til skoðana innan þess. Þegar fyrirtæki stækka 

verða þau meira áberandi og betur þekkt sem gerir það að verkum að 

utanaðkomandi pressa eykst. Sá hópur utanaðkomandi fólks sem hvað mestu máli 

skiptir eru eigin hluthafar. Stjórnendur hafa lögbundnar og siðferðislegar skyldur 

gagnvart þessum hópi og verða að stjórna fyrirtækinu vel og á arðbæran hátt. Ef 

stjórnendur hins vegar byrja að hugsa um eigin hagsmuni fremur en hluthafa, verða 

til hagsmunaárekstrar. Fyrir nokkrum árum síðan lifðum við í tiltölulega rólegu 
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umhverfi þar sem hluthafar skiptu sér ekki mikið af því sem stjórnendur aðhöfðust 

svo lengi sem fyrirtækið skilaði hagnaði og arðgreiðslur áttu sér stað. Það breyttist 

þó allt saman við fall Enrons, WorldCom og Parmalat. Núna höfum við hluthafa 

sem krefjast þess að fá upplýsingar um afdrif eigna sinna og eru óhræddir við að 

nota krafta sína til að breyta ákvörðunum stjórnenda eða jafnvel skipta út 

stjórnendum (Witzel, 2004, bls. 13). 

Á meðan flest fyrirtæki deyja ung eru til önnur sem öðlast nánast ódauðleika. Hvert 

er leyndarmálið á bak við þessa velgengni? 

Fyrir flest fyrirtæki er lífsferillinn erfiður og stuttur. Lífslíkur hins hefðbundna 

alþjóðafyrirtækis eru á milli 40 og 50 ár. Rannsókn sem gerð var á evrópskum og 

japönskum fyrirtækjum sýndi að meðallíftími þeirra var 13 ár. Á hinn bóginn eru til 

fyrirtæki, líkt og hið sænska pappírs- og efnafyrirtæki, Stora, sem á rætur sínar að 

rekja aftur til 13. aldar. Hvort langlífi skipti máli eru heit deiluefni meðal 

stjórnenda. Oft hafa sérfræðingar haft tilhneigingu til að segja að fyrirtæki skuli lifa 

hratt og, ef tilganginum er náð, deyja ung. Það hefur þó aukist að fræðimenn á borð 

við Jerry Porras og James Collins færa rök fyrir því að fyrirtæki sem eru langlíf, 

virðast ná mjög góðum árangri. Þeir skoðuðu til að mynda 18 fyrirtæki sem höfðu 

náð þeim árangri að vera minnst 100 ára og báru þau saman við fyrirtæki á 

bandaríska verðbréfamarkaðinum. Í ljós kom að þessi 18 fyrirtæki höfðu staðið sig 

mun betur allt frá árinu 1926. Arie de Geus, einn af feðrum „lærdóms fyrirtækisins“ 

(e. Learning organisation) rannsakaði meðal annars hvað skilur að dauðleika og 

ódauðleika og heldur því fram að það séu til tvennskonar fyrirtæki. Annarsvegar 

„hagkvæm fyrirtæki“ (e. Economic companies) þar sem fjárfesting í mannauði er 

haldið í lágmarki svo hægt sé að framleiða á sem arðbærastan hátt á sem stystum 

tíma. Slíkum fyrirtækjum líkir hann við vél sem hefur það að megin markmiði að 

framleiða auð fyrir lítinn hóp stjórnenda og fjárfesta sem drottna með hörðu 

stigveldi. Afleiðingin eru fyrirtæki sem geta hvorki lært né aðlagast. Hinsvegar eru 

langlíf fyrirtæki sem hann kallar „lifandi fyrirtæki“ (e. Living companies). Þeirra 

langlífi er hvorki tengt getu þeirra til að hámarka arðgreiðslur, iðngreininni eða 

landinu sem fyrirtækið starfar í. Arie de Geus telur þó að slík fyrirtæki eigi fjögur 

sameiginleg einkenni. 
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1. Íhaldssemi í fjármálum 

2. Næmni: Það er að vera stilltur inn á umhverfi sitt og aðlaga sig samkvæmt 

því 

3. Samloðunarkraftur: Sterka tilfinningu fyrir kennimarki til að geta komið í 

veg fyrir að breytingar verði þeim að falli 

4. Umburðarlyndi 

 

Kenningin hefur þó verið gagnrýnd töluvert og telja menn til dæmis furðulegt að 

líkja saman hluthafaeign og stigveldi. Stórt vandamál, ekki einungis fyrir Arie de 

Geus heldur einnig fyrir nútíma stjórnunarkenningar almennt, er sú staðreynd að 

mörg elstu fyrirtæki heims passa ekki inn í mót hins „lifandi fyrirtækis“. Mörg 

gömul fyrirtæki, þar á meðal Suzuki, starfa eftir ströngu stigveldi, ósveigjanlegri 

menningu og miðstýrðri stjórn líkt og Arie de Geus og margir aðrir sérfræðingar 

líta á sem hamlandi. Þrátt fyrir það hafa þau dafnað og vegnað vel. Sumir ganga 

jafnvel svo langt að segja að það sé ekkert að marka kenninguna en trúa því 

hinsvegar að góð byrjun geti skipt sköpum um það hvort fyrirtækið verði langlíft 

eða ekki („How to live“, 1997, bls. 5). 

2.5.4 Skandinavíska kenningin 

 

Rökstuðningur Carlsons (1966, bls. 27) lagði grunninn að því sem síðar varð þekkt 

sem Skandinavíska kenningin, einnig oft kallað Uppsalalíkanið (e. Uppsala 

Internationalization Process Model). Það fjallar fyrst og fremst um að safna 

þekkingu, það er að segja að læra. Kenningin fjallar einnig um mikilvæg málefni 

sem varða það hvernig fyrirtæki læra og hvernig sá lærdómur hefur síðan áhrif á 

fjárfestingaferli þeirra (Johanson og Vahlne, 1977, bls. 23-32). 

Grundvallarforsendur líkansins eru þær að skortur á þekkingu um alþjóðlega 

markaði sé meiriháttar hindrun við það að alþjóðavæðast, en með því að læra um 

stöðu erlendra markaða er hægt að yfirstíga þá hindrun. Fullyrðingin um að í 

núverandi starfsemi fyrirtækisins sé aðaluppsprettan að þesskonar þekkingu, leiðir 

að hugmyndinni um að læra af reynslunni (e. learning by doing). Til þess að draga 

úr óvissu fara ákvarðanir um fjárfestingar og skuldbindingar þess efnis stigvaxandi. 

Ef góð þekking á erlendum markaði er innan fyrirtækisins er minni áhætta skynjuð 

sem leiðir til aukinnar fjárfestingar fyrirtækisins á þeim markaði (Johnson og 

Mattsson, 1988).  

http://proquest.umi.com/pqdweb?RQT=572&VType=PQD&VName=PQD&VInst=PROD&pmid=28390&pcid=605273&SrchMode=3
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Módel Johanson og Vahlne (1977, bls. 23-32) var byggt á niðurstöðum úr 

rannsóknum sem sýndu að alþjóðavæðing sænskra fyrirtækja þróaðist oft í litlum 

skrefum fremur en stórum fjárfestingum á einu bretti. Fyrirtæki hófu útflutning með 

hjálp umboðsmanns, síðan voru söluskrifstofur opnaðar og í sumum tilfellum var 

loks farið af stað með framleiðslu í viðkomandi landi. 

Annað sem þeir Johanson og Vahlne komust að var að huglæg fjarlægð (e. Psychic 

Distance) skipti miklu máli í sambandi við starfsemi fyrirtækja í nýju landi. Ekki 

væri nóg að landfræðileg nálægð væri til staðar heldur skiptir huglæg fjarlægð á 

milli landa einnig miklu máli. Til að mynda er, þrátt fyrir landfræðilega fjarlægð, 

ekki mikil huglæg fjarlægð á milli Bretlands og Ástralíu en hún er hinsvegar mun 

meiri á milli Bretlands og Frakklands (Ghauri og Cateora, 2006). Huglæg fjarlæg er 

skilgreind sem samansafn þátta sem draga úr upplýsingaflæði til og frá mörkuðum. 

Sem dæmi um slíka þætti má nefna; tungumál, menntun, viðskiptahætti, menningu 

og iðnvæðingu.  

Ekki er talið að kenningin skilgreini með nægjanlegum hætti skref hins þrepaskipta 

ferils. Gagnrýnendur segja kenninguna einstefnulega og útskýri þar af leiðandi ekki 

einstakar breytingar á ferlinum (Welch og Luostarinen, 1988, bls. 34-35). Einnig 

hefur kenningin verið gagnrýnd fyrir of mikla einföldun á hið flókna ferli 

alþjóðavæðingar (Buckley, 2004). 

2.5.5 Fyrirtæki sem eru alþjóðleg frá stofnun (e. Born Global) 

 

Samkvæmt kenningunni sem þekkt er sem “Borne Global”, einnig stundum nefnd 

“International New Ventures” eftir Oviatt og McDougall (1994, bls. 45-64) hefur 

ferli alþjóðavæðingar breyst og segir að fyrirtæki séu nú alþjóðleg nánast frá 

stofnun. Grunnhugsunin var að einblína á að fyrirtæki alþjóðavæddust frá upphafi, 

skilgreint innan sex ára frá stofnun þeirra, í stað þess að fyrirtæki alþjóðavæddust í 

þrepum ( Shrader, Oviatt og McDougall, 2000, bls. 1227-1247). Nú á dögum er 

stærð fyrirtækja ekki lengur aðal rannsóknarefni fræðimanna, sem rannsaka lítil og 

meðalstór fyrirtæki. Rannsóknir Madsen og Servais (1997, bls. 561-583) hafa samt 

sem áður sýnt fram á að þrátt fyrir að hugtakið “Borne Global” væri nýtt þá er það 

ekkert nýtt að fyrirtæki alþjóðavæðast mjög snemma á ferlinum. Til að mynda 

rannsakaði Rennie (1993, bls. 45-52) fjöldann allan af litlum og meðalstórum 

fyrirtækjum í Ástralíu sem höfðu alþjóðavæðst mjög snemma á lífsleiðinni. Hvað 

sem tímasetningu líður bendir margt til þess að helsti drifkraftur „Born Global” 
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fyrirtækja sé áhugi og einbeiting stjórnenda á alþjóðavæðingu (Harveston, Kedia og 

Davis, 2000, bls. 92-99).  

Fjárhagsleg staða gæti haft áhrif á ákvörðun um hvort farið sé út í yfirtökur eða 

samáhættuverkefni. Gabrielsson, Sassi og Darling (2004, bls. 590-604) halda því 

fram að vexti “Borne Global” fyrirtækja sé stýrt af fjárhagslegri getu þeirra. Þar 

sem yfirtaka er að jafnaði mun fjárfrekari en samáhættuverkefni getur skipt miklu 

máli að fyrirtæki sé ekki mjög skuldsett svo auðveldara sé að fjármagna kaupin.  

Stærðin getur einnig verið áhrifavaldur um það hvaða innganga er valin. Eina 

ástæðuna má rekja til kostnaðar við að samlagast fyrirhugaðri eign. 

Samáhættufyrirtæki gæti hugsanlega verið betri kostur þegar kostnaðurinn við 

samlögunina er hár þó svo að það hafi minni áhrif eftir því sem fyrirtækin eru stærri 

(Pan, Li og Tse, 1999, bls. 81-103). 

Ekki eru allir sammála því að hugtakið “Borne Global” lýsi fyrirbærinu nógu vel. 

Hashai og Almor (2004, bls. 465-483) halda því fram að þrátt fyrir að “Borne 

Global” fyrirtæki alþjóðavæðast ekki í þrepum, líkt og fyrri kenningar segja til um, 

þá skuldbinda þau sig smá saman meira og meira erlendum mörkuðum. Rialp,A., 

Rialp, J., Urbano og Villant (2005, bls. 33-171 ) trúa því að það þurfi að þróa 

kenninguna meira og skjóta frekari raunvísindalegum stoðum undir hana. Nýrri 

rannsóknir nota gögn úr könnunum til að styðja við fræðilegan grunn “Borne 

Global” fyrirbærisins. Knight og Cavusgil (2005, bls. 15-35) komust að því að 

nýsköpun og forysta á sviði tækni, var helsta driffjöður þeirra fyrirtækja sem stóðu 

sig best á þessu sviði. 

2.5.6 Heimspekilegt val á fyrirmynd (e. The Eclectic Paradigm) 

 

Hugmyndafræðin á bak við þessa kenningu samkvæmt Dunning (1988, bls. 1-31) 

var fyrst og fremst sú að búa til heilstæðan ramma og skipulag til að bera kennsl á 

og meta þær breytur sem hafa áhrif á bæði upphafsframleiðslu í erlendu landi og 

aukningu á slíkri framleiðslu. Það er litið á feril alþjóðavæðingarinnar sem 

skuldbindingu sem er drifin áfram af arðbæru vali. Væntanleg arðsemi á erlendum 

fjárfestingum er reiknuð út og sú fjárfesting sem skilar mestri arðsemi er vænlegust 

til vinnings. 

Kenning Dunnings skilgreinir þrjú atriði tengd ákveðnum yfirburðum sem þurfa að 

vera til staðar til að ná árangri í alþjóðaviðskiptum. 
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1. Yfirburðir vegna eignarhalds (e. Ownersip advantage) 

2. Innri yfirburðir ( e. Internalizarion advantage) 

3. Yfirburðir vegna staðsetningar (e. Location advantage ) 

 

Yfirburðir vegna eignarhalds liggja meðal annars í eiginleikum fyrirtækisins. Þessir 

eiginleikar geta falist í sérstakri tækniþekkingu, hæfileikum stjórnenda þess eða 

markaðssetningu. Með innri yfirburðum er hér átt við þá stefnumótun innan 

fyrirtækisins sem unnið er eftir við gerð alþjóðlegra viðskipta og ennfremur að 

fyrirtækið nýti sér forskot sitt sjálft í stað þess að selja það erlendu fyrirtæki 

Þegar Dunning talar um staðsetningu sem yfirburði á hann við þá yfirburði sem 

verða til út frá nýtingu auðlinda eða eigna sem bundnar eru við ákveðna erlenda 

landfræðilega staðsetningu. Duning er sammála rökum sem sett hafa verið fram um 

það að markaðsbrestir geta gert það að verkum að fyrirtæki eigi erfitt með að veita 

leyfi á einstakar vörur, tækni eða aðferðir. Þar af leiðandi er BEF oft nauðsynleg 

þegar sameina á staðbundnar eignir eða auðlindir annarsvegar og eignir 

fyrirtækisins hinsvegar. Þetta gerir það að verkum að fyrirtækið verður að byggja 

upp aðstöðu fyrir framleiðslu þar sem þessar erlendu eignir eða auðlindir eru 

staðsettar. Þetta gefur auga leið þegar um er að ræða fiskistofna, olíu eða aðrar 

auðlindir sem bundnar eru við ákveðna staðsetningu og heldur Dunning því fram að 

fyrirtæki verði að fara út í BEF til að geta nýtt sér slíkar erlendar auðlindir. 

Mannauður, líkt og hámenntað láglaunað starfsfólk, er annað dæmi. Kostnaður og 

kunnátta starfsmanna er breytileg eftir löndum. Þar sem starfsfólk er ekki endilega 

hreyfanlegt milli landa getur það verið skynsamlegt fyrir fyrirtæki að staðsetja 

framleiðslu sína á því svæði þar sem kunnátta og kostnaður samhæfist 

farmleiðslunni sem best (Hill, 1994, bls. 217218).  

Kenningin hefur verið gagnrýnd, meðal annars hefur því verið haldið fram að hér sé 

einungis verið að draga fram breytur sem sumar gætu gengið upp en aðrar ekki. 

Kenningin er einnig sögð alhæfa of mikið og vegna þess hafi hún einungis 

takmarkað gildi til að túlka og skýra ákveðnar alþjóðlegar framleiðslur en síður 

einstaka framtök (Dunning, 1988, bls. 1-31).  

 



LOK 2106                Sigríður M. Hammer 

Háskóli Akureyrar         Íslensk útgerðarfyrirtæki og útrás 

 -30- 

2.5.7 Að ná árangri í alþjóðaviðskiptum 

 

Það hafa ýmsar kenningar verið uppi um það hvaða þættir það séu sem stýra því 

hvort fyrirtæki nái árangri í alþjóðaviðskiptum. Sú athygli sem þessu atriði hefur 

verið veitt kemur þó ekki á óvart þar sem velgengni og árangur geta skipt sköpum 

hvort fyrirtæki lifa eða deyja. Hvað er það í raun sem aðgreinir fyrirtæki sem vegna 

vel í alþjóðavæðingu og hvernig á að mæla og meta árangur eða velgengni í 

alþjóðaviðskiptum? Það getur verið nauðsynlegt fyrir stjórnendur að spyrja sig 

slíkra spurninga áður en lagt er út í alþjóðavæðingu. 

Sífellt fleiri fyrirtæki verða nú alþjóðleg frá upphafi og hefur það vakið æ meiri 

athygli fræðimanna og rannsakenda á því. Áður fyrr voru slík fyrirtæki 

undantekning (Welch & Luostarinen, 1988, bls. 34-35), en eins og kemur fram í 

kaflanum um „Borne Global“ fyrirtæki, er þeim nú að fjölga. Framfarir slíkra 

fyrirtækja má aðallega rekja til þriggja tengdra þátta; nýrra markaðsaðstæðna, 

tækniþróunar og hæfni fólks (Madsen & Servais, 1997,bls. 561-583).  

Mikið af metnaðarfullum rannsóknum hafa verið gerðar um stjórnunareinkenni og 

alþjóðavæðingu. Rannsóknirnar benda til að jákvætt viðhorf stjórnenda sé eitt 

lykilatriðið til að ná árangri (Harveston, Osborne, og Kedia, 2002, bls. 333-346). 

Miklu máli skiptir að stjórnendur sýni alþjóðavæðingu mikinn áhuga og að þeir geti 

aðlagað sig breyttum aðstæðum og menningu (van Bulck, 1979). Til að fyrirtækið 

nái árangri alþjóðlega verða stjórnendur að skuldbinda sig til að vinna á 

alþjóðamörkuðum og búa til alþjóðlega framtíðarsýn. Fyrirtækið verður að bregðast 

við þörfum neytenda, stýra eftirfylgni vörunar, búa yfir markaðsstyrk og nýta sér 

háþróaða samskiptatækni (Mocn, 2002, bls.156-175). 

Einnig eru til nýrri rannsóknir á fyrirbærinu líkt og rannsókn sem IBM 

tölvufyrirtækið gerði á rúmlega 1200 fyrirtækjum sem öll áttu það sameiginlegt að 

hafa náð góðum árangri í alþjóðavæðingu. Fræðimennirnir Kapur, Ferris, Juliano 

og Bermann (2006, bls. 11-23) vildu svara spurningum á við: hvernig útfæra þau 

fyrirtæki sem standa sig best áhættumat, hvaða verklag skapar bæði vöxt og 

verðmæti? Þeir byggðu skýrslu sína á fyrrnefndum rannsóknum tölvurisans. Í ljós 

kom að fyrirtækin sem stóðu sig best einbeittu sér að þremur þáttum. Í fyrsta lagi 

myndar stjórnin sér sterka framtíðarsýn og spyr sig svo: hvert, hvar og hvernig 

spurninga. Í framhaldi af því verður fyrirtækið að meta og vera vakandi fyrir 

tækifærum. Í öðru lagi er að huga að getu fyrirtækisins. Kunnátta og eignir verða að 
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styðja við rekstrarlíkanið þannig að hægt sé að framfylgja vaxtarstefnu. Hér er 

nauðsynlegt að spyrja: hvað þarf til að verða bestur? Í þriðja lagi er mikilvægt að 

fyrirtækið skapi sér trúverðugleika og hafi seiglu til að færast nær markmiðum 

sínum. Lykilspurningin hér er: hvernig framkvæmum við aðgerðir, viðhöldum 

stöðugleika og náum okkur aftur á strik eftir misbresti. 

2.5.8 Menning  

 

Hafa tölvupóstar, farsímar, sms skilaboð og vídeó fundir gert það að verkum að nú 

þarf fólk ekki að hittast augliti til auglitis til að stunda viðskipti ? Af hverju skyldi 

það vera svo mikilvægt fyrir fólk í alþjóðlegum viðskiptum að hafa góða þekkingu 

á siðum og venjum viðkomandi lands sem viðskiptin eru stunduð við?. Til er frægt 

orðatiltæki “ When in Rome do as the Romans do” en með því er átt við að til að ná 

sem bestum árangri í alþjóðaviðskiptum ætti aðkomumaðurinn að aðlaga sig 

menningu og venjum viðkomandi gestgjafa. 

Að læra um aðrar þjóðir og menningu þeirra er ekki einungis áhugavert heldur 

nauðsynlegur liður þegar fyrirtæki ætla sér að stækka og færa sig yfir í 

alþjóðaviðskipti. Fram til þessa hefur menning aðeins fengið takmarkaða athygli frá 

flestum fræðimönnum sem vinna að rannsóknum á hnattvæðingunni, enda fást 

flestir þeirra við efnahagslega, félagslega og stjórnmálalega þætti hennar. Á síðustu 

áratugum hefur hinsvegar heimurinn tekið miklum breytingum og mikilvægt að 

víkka sjóndeildarhringinn því þessi þáttur snertir upplifanir og daglegt líf fólks á 

margvíslegan hátt (Stefán Ólafsson og Kolbeinn Stefánsson, 2005, bls. 7-10).  

Heimurinn er fullur af ágreiningi á milli fólks, hópa og þjóða sem hugsar, skynjar, 

og bregst við á mismunandi hátt. Á sama tíma stendur þetta fólk, hópar og þjóðir 

frammi fyrir sameiginlegum vandamálum sem krefjast samstarfs þeirra til 

úrlausnar. Oft er litið á samvinnu í efnahagsmálum sem tæknilegt atriði en ein 

ástæðan fyrir því að svo margar úrlausnir vandamála virka ekki er vegna þess að 

ekki hefur verið tekið tillit til mismunandi hugsunarhátta þátttakenda. Það að skilja 

í hverju þessi munur liggur er ekki síður mikilvægt en skilningur á tæknilegum 

atriðum (Hofstede, bls. 3-4, 2003). 

Hægt er að skipta viðskiptamenningu heimsins niður eftir ýmsu móti. Vestrænar 

þjóðir til að mynda, einblína á samningagerð og undirskriftir (e. Deal Focus), hér 

eftir nefnt DF, á meðan aðrar þjóðir, líkt og Suður-Ameríka og Asía telja 

mikilvægara að byggja upp persónuleg sambönd (e. Relationship Focus), hér eftir 
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nefnt RF. Auðvitað eru góð og persónuleg sambönd mikilvæg í öllum viðskiptum, 

bara mismikið. Vestrænar þjóðir þurfa að átta sig á því að nauðsynlegt getur verið 

að byggja upp góð kynni og skiptast á persónulegum upplýsingum áður en hægt er 

að snúa sér að viðskiptum við RF þjóðir. Oft koma upp vandamál þegar DF 

menningarþjóðir vilja eiga viðskipti við RF þjóðir og átta sig ekki á þessum 

grundvallarmun. Í augum fólks RF menningar er fólk DF menningar oft frekt, ýtið 

og hispurslaust. Hinsvegar finnst okkur fólk RF menningar oft vera svifaseint, 

óákveðið og jafnvel óheiðarlegt. Annar menningarmunur liggur í því að sumir 

menningarheimar byggja á formlegu stigveldi (e. Hierarchical) á meðan aðrir 

byggja á óformlegu jafnrétti (e. Egalitarian). Vandamál geta auðveldlega komið 

upp þegar óformlegt viðskiptafólk sem býr við jafnréttismenningu ferðast til 

annarra mun formlegri þjóðfélaga þar sem stigveldi er við lýði. Frjálslegt hátterni 

og talsmáti gæti auðveldlega móðgað háttsetta manneskju sem býr við formlegt 

stigveldi. Að sama skapi gæti sú manneskja móðgað aðila þar sem jafnrétti er í 

hávegum haft með stöðumeðvitund sinni (Gesteland, 2005, bls. 18-19). 

Mikill munur getur verið á því hvernig fólk innan mismunandi menningar lítur á 

tíma. Þessu er skipt niður í menningarheima sem líta á tímann sem einn, núið (e. 

Monchronic) og aðrar sem líta á hann sem margþættan (e. Polychronic). Í sumum 

þjóðfélögum skiptir tíminn öllu máli. Í öðrum eru menn afslappaðri hvað tíma og 

tímasetningar varðar og einblína frekar á fólkið í kringum sig. Ágreiningur kemur 

upp á milli þessara tveggja hópa vegna þess að tímastrangir (e. Monochronc) 

aðkomumenn líta á afslappaða (e. Polychronic) heimamenn sem lata, agalausa og 

dónalega á meðan þeir síðarnefndu álíta fyrrnefnda vera hrokafulla harðstjóra sem 

stjórnast af klukkunni og handahófskenndum eindögum (Gesteland, 2005, bls. 19). 

Í sumum þjóðfélögum eru tilfinningar mikið sýndar en í öðrum er það alls ekki talið 

við hæfi. Fólk sem er vant því að sýna tilfinningar tjáir sig á annan hátt en þeir sem 

eru því ekki vanir. Þetta á við hvort sem um er að ræða munnleg samskipti eða 

ekki. Misskilningur byggður á viðkomandi menningarmun getur spillt okkar bestu 

tilraunum til markaðssetninga, sölu, upplýsingaöflunar, samningagerðar eða 

stjórnunar fólks frá mismunandi menningarheimum (Gesteland, 2005, bls. 19). 

Ljóst er að allar þjóðir heims eiga sér mismunandi menningu sem stjórnar viðhorfi, 

gildismati, siðum og venjum fólksins. Samkvæmt Hofstede (2003, bls. 237-238) 

getur þó verið auðveldara að starfa með ákveðnum þjóðum fremur en öðrum. Þær 

þjóðir sem erfiðast gæti reynst að starfa með eru þær sem hafa mikið regluveldi. 
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Hofstede kallar þetta óvissufælni (e. Uncertainity avoidance) en það eru þjóðir sem 

vilja útrýma allri óvissu og þurfa þar að leiðandi að setja reglugerðir og lög yfir sem 

flesta hluti. Einnig getur verið erfitt að eiga við þjóðir sem búa við mikið stigveldi 

því slíkt samstarf er oft háð duttlungum áhrifamikilla manna. Í heiminum í dag þar 

sem alþjóðlegt samstarf er gríðarlega mikilvægt væri raunhæft að ætla að slíkar 

þjóðir væru ekki efstar á lista okkar yfir ákjósanlega samstarfsaðila. 

Alþjóðleg viðskipti geta verið mjög erfið ef viðkomandi aðilar átta sig ekki á 

menningarmun milli þjóða. Mörg mistök hafa verið gerð einungis vegna þess að 

fólk í alþjóðlegum viðskiptum hefur ekki áttað sig á menningarmun og kann ekki 

að bregðast við hinum ýmsu aðstæðum. Gott starfsfólk hefur tapast og minni 

hagnaður orðið til einungis vegna þess að menn hafa haft mismunandi aðferðir við 

að gera hlutina og ekki skilið viðskiptaaðferðafræði hvors annars (Solomon, 

Bamossy, Askegaard og Hogg, 2006). 

Með sífellt vaxandi alþjóðavæðingu er einnig nauðsynlegt að íhuga hvort hún sé af 

hinu góða. Við verðum að hugsa um hvort ameríkuvæðingin, með síauknum 

útflutningi á vestrænum varningi, sé að breyta menningu heimsins og gera hana 

einsleitari. Í auknu mæli bíða neytendur annarra þjóða spenntir eftir því að fá að 

skipta út sínum gömlu hefðbundnu vörum yfir í vestrænar vörur eins og Levi‟s eða 

McDonalds. En virkar alþjóðleg markaðssetning og hvernig þá?. Ef litið er til 

þeirrar aukningar og grósku sem hefur verið í alþjóðamarkaðsvæðingu undanfarin 

ár, er svarið augljóslega: „já”. Það er þó mikill misskilningur að halda að hægt sé að 

markaðssetja sömu vöruna á sama hátt í mismunandi löndum. Þó svo að það geti 

verið freistandi að líta svo á að menning geti verið einsleit fræðilega séð, þá hefur 

framkvæmdin oftar en ekki orðið til þess að markaðssetningin hefur algerlega 

misheppnast og stórar fjárhæðir tapast.  

Þegar svæði og lönd opnast fyrir framandi menningarstraumum aukast þær 

hugmyndir og skilningur sem einstaklingar hafa og í kjölfarið breikkar 

sjóndeildarhringur þeirra. Þessi aukni fjölbreytileiki dregur úr áhrifum 

staðbundinnar menningar sem fram til þessa hefur haft ríkjandi stöðu. Ekki er þó 

talið að mikil hætta sé á því að upprunaleg menning hverfi því hún býr yfir vissum 

fjölbreytileika og hefur tryggt sér stöðu þar sem hún hefur tengsl við sögu og hefðir 

svæðisins. Með líku lagi má segja að með breytingunum skapist tækifæri til 

útflutnings staðbundinnar menningar sem gæti aukið áhrif hennar. Með þessu móti 

hafa vissir hlutir, svo sem heimsþekktar byggingar, alþjóðleg vörumerki og 
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hugmyndir öðlast merkingu langt út fyrir sitt. upprunalega menningarsvæði. Ekki er 

þó hægt að tala um algert menningarlegt frelsi, þar sem öll menningarleg gildi 

standa jafnt að vígi, þó breytingunni hafi óneitanlega fylgt aukið svigrúm fyrir 

einstaklinga. Fjölþjóðlegt flæði menningar er mjög misjafnt og ákvarðast, að 

stórum hluta til, af efnahagslegum tengslum. Þeir sem gagnrýna hnattvæðingu 

menningar líta gjarnan til þess vægis sem bandarísk dægurmenning hefur í 

alþjóðlegu menningarflæði, þó full ástæða sé til að taka með fyrirvara öllum 

yfirlýsingum um endalok fjölbreytileikans í heiminum vegna yfirgangs hennar. 

Það er margt sem bendir til þess að gagnrýnendur hnattvæðingar hafi rétt fyrir sér 

með að það hafi dregið úr fjölbreytileika á milli samfélaga en hinsvegar virðist 

innreið alþjóðlegra menningarstrauma hafa aukið fjölbreytileika innan einstakra 

samfélaga. Slík innreið gengur ekki að staðbundinni menningu dauðri heldur eflir 

og leysir úr læðingi ýmsa staðbundna menningarkima. Hún kemur af stað ferli sem 

einkennist af átökum, samruna, nýsköpun og endurtúlkun tákna og hugmynda 

(Cowen og Crampton, 2002). 

Umfangsmikil alþjóðleg rannsókn á áhrifum hnattvæðingar á menningu, sem Peter 

Berger og Samuel Huntington (2002, bls. 6) stóðu fyrir, leiddi í ljós að þrátt fyrir að 

vestræn dægurmenning hafi náð verulegri útbreiðslu hafi það ekki leitt til þess að 

hún hafi rutt úr vegi þeirri menningu sem var þegar til staðar. Bergers og 

Huntingtons töldu sig hafa sannað að einstaklingar og samfélög væru ekki óvirkir 

viðtakendur menningarstrauma heldur mótast viðbrögð við vestrænni 

dægurmenningu að verulegu leyti af þeirri menningu sem fyrir er. “viðbrögð 

samfélaga spanna allt frá fullkominni viðtöku yfir í algera höfnun á framandi 

menningu en þar á milli má einnig finna dæmi um sambúð eða jafnvel samruna 

ólíkra menningarstrauma”. Berger og Huntington segja enn fremur að með aukinni 

sundurleitni innan samfélaga sé heldur ekki hægt að gera ráð fyrir því að viðbrögð 

innan tiltekins samfélags verði þau sömu, heldur má ætla að ólíkir hópar innan þess 

bregðist við á mismunandi vegu.  

Bergers og Huntingtons (2002, bls.6) komust einnig að því að vesturlönd eru síður 

en svo einráð í útbreiðslu dægurmenningar og annarrar menningar í heiminum. Til 

að mynda hefur japönsk dægurmenning umtalsverð áhrif á grannríki sín þar sem 

tiltekinn iðnaður í Japan er töluvert þróaðri og fjársterkari en sambærilegur iðnaður 

í nágrannaríkjunum, auk þess sem menningarleg og efnahagsleg tengsl eru mikil og 

auðvelda viðtöku þessarar dægurmenningar. Þetta bendir til þess að hnattvæðing 
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menningar feli ekki í sér einhliða útbreiðslu vestrænnar dægurmenningar heldur 

einnig útbreiðslu mismunandi menningar um allan heim. Áhrif hnattvæðingar á 

menningu samfélaga ákvarðast því mikið af stöðu þeirra gagnvart öðrum 

samfélögum sem þau tengjast en ekki einungis af stöðu þeirra gagnvart 

vesturlöndum.  
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3 Aðferðafræði 
 

Gerð var rannsókn á sögu útrásar og árangurs þriggja íslenskra 

sjávarútvegsfyrirtækja, Samherja hf., Þormóði ramma hf. og Útgerðarfélagi 

Akureyringa hf. sem árið 2004 sameinaðist öðru útgerðarfélagi og ber hið 

sameinaða félag nafnið Brim hf. Notuð var eiginleg rannsókn að mestu þó svo 

meginleg töluleg rannsókn hafi einnig verið gerð til að mynda við útreikning og 

uppsetningu mynda í rannsókninni. 

Höfundur rannsóknarinnar tók djúpviðtöl við Róbert Guðfinnsson, fyrrverandi 

stjórnarformann Þormóðs ramma-Sæbergs hf. og Sölumiðstöðvar 

Hraðfrystihúsanna hf. sem og Jón Hall Pétursson, fyrrverandi fjármálastjóra 

Útgerðarfélags Akureyringa hf. Því miður gáfu stjórnendur Samherja hf ekki kost á 

viðtali þrátt fyrir ítrekaðar tilraunir skýrsluhöfundar til að ná bæði á Þorsteini Má 

Baldvinssyni forstjóra sem og Kristjáni Vilhelmssyni framkvæmdastjóra 

útgerðarsviðs. Hinsvegar var tekið viðtal við tvo starfsmenn (skipstjóra og 

yfirvélstjóra) erlendra skipa Samherja en þeir vilja ekki láta nafn síns getið og eru 

því skilgreindir sem viðmælendur 3 og 4 í heimildaskránni. 

Var um að ræða opin hálfstöðluð viðtöl (sjá spurningaramma í viðauka) við 

fyrrverandi stjórnendur fyrirtækjanna en í því augnamiði að fá meiri breidd í 

viðfangsefnið voru einnig tekin viðtöl við skipstjóra og yfirvélstjóra. Var 

grunnurinn að rannsókninni fyrst gerður og út frá honum síðar þróaður 

spurningalisti sem lagður var fyrir viðmælendur. Tvö viðtöl fóru fram á Aureyri, 

eitt á Siglufirði og eitt viðtal var í gegnum tölvuforritið Skype. Viðtölin voru öll 

hljóðrituð og fóru fram á tímabilinu 15. mars til 14. apríl. Meðallengd hvers viðtals 

nam um 60 mínútum. Unnið var úr hljóðrituðum viðtölum með þeim hætti að 

skrifaðir voru niður þeir þættir sem leitast var svara við og þeir flokkaðir eftir 

viðfangsefni, til að mynda ástæða útrásar, inngönguleiðir og menning. Þá var 

nýjum og óvæntum fróðleik komið niður á blað sem og beinar tilvitnanir í 

viðmælendur þar sem það þótti eiga við. 

Skoðaðir voru hinir ýmsu gagnagrunnar þar sem leitað var eftir margvíslegum 

heimildum. Við gerð skýrslunnar voru meðal annars notuð annarrar handar gögn 

svo sem fræðibækur, greinar sem birtar hafa verið í blöðum, ársreikningar 

fyrirtækjanna og ýmiskonar skýrslur tengdar málefninu. Einnig fundust upplýsingar 

á veraldarvefnum til að mynda á heimasíðum fyrirtækjanna, Hagstofu Íslands og 
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hjá Seðlabankanum. Skýrsluhöfundur nýtti sér ennfremur gagnasöfn á við Gegni og 

Proquest 5000 í upplýsingaleitinni.  

Vinna við rannsóknina hófst um miðjan nóvember 2008 og lauk í byrjun maí 2009.  
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4 Yfirlit um útrás íslenskra sjávarútvegsfyrirtækja 
 

Á síðustu 20 árum hafa orðið umtalsverðar breytingar á íslensku viðskiptalífi. Upp 

úr 1990 hafa reglulega birst fréttir af kaupum Íslendinga á erlendum fyrirtækjum en 

meðal fræðimanna eru kaup og sameiningar fyrirtækja umdeild leið til vaxtar. Þrátt 

fyrir það hefur það þó verið fjölfarin leið hjá íslenskum útrásarfyrirtækjum. Fyrstu 

viðskipti Íslendinga af þessu tagi tengdust sjávarútvegi. Ekki var lagt upp með það 

að fara í útrás heldur fólust kaupin fremur í að tryggja tiltekna hagsmuni, svo sem 

að kaupa fyrirtæki til að komast inn fyrir tollamúra eða kaupa fyrirtæki til frekari 

aðgangs að aflaheimildum. Kaup SÍF 1990 á franska fyrirtækinu NordMorue eru 

dæmi um slík viðskipti en markmiðið með kaupunum var að tryggja hagsmuni 

varðandi innflutning á saltfiski til Evrópu. Grandi hf. keypti árið 1992 hlut í 

Friosur, sjávarútvegsfyrirtæki í Chile. Árið 1993 keypti Útgerðarfélag Akureyringa 

sjávarútvegsfyrirtækið Meclenburger Hochseefisherei og árið 1995 keypti Samherji 

Deutsche Fishfang Union en þau eru bæði austur-þýskt sjávarútvegsfyrirtæki. 

Megintilgangur kaupanna hjá Granda, Útgerðarfélagi Akureyringa og Samherja var 

að tryggja aðgang að aflaheimildum. Undir lok síðustu aldar verða svo straumhvörf 

hvað varðar fjárfestingar íslenskra sjávarútvegsfyrirtækja í erlendum fyrirtækjum. 

Meiri áhersla er lögð á fyrirtæki sem starfa við fullvinnslu sjávarafurða og í 

framhaldi af því á fyrirtæki í matvælavinnslu almennt. Markmiðið með því er 

tvíþætt. Annarsvegar að lengja virðiskeðjuna, það er að segja kaupa fyrirtæki sem 

geta fullunnið og selt afurðir íslensku sjávarútvegsfyrirtækjanna og hinsvegar að 

útvíkka markaði með því að kaupa fyrirtæki í skyldri starfsemi. Fjárfestingar af 

þessu tagi eru til að mynda kaup SÍF árið 1998 á franska fyrirtækinu Delpierre. 

Árið 1999 kaupir Bakkavör sænska fyrirtækið Lysikil og ári síðar kaupa hluthafar 

Samherja þýska fyrirtækið Hussman & Hahn („Kaup Íslendinga”, 2003, bls.16-17). 
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5 Helstu fyrirtæki  
 

Í þessum kafla verður fjallað um þau þrjú sjávarútvegsfyrirtæki sem hafa verið í 

útrás, það er Útgerðarfélag Akureyringa hf., Samherji hf. og Þormóður rammi hf.  

Í kaflanum verður útrás hvers félags fyrir sig tekin saman og skoðað með hvaða 

hætti að útrásinni var staðið. Síðan eru aðferðir félaganna bornar saman við þær 

kenningar fræðimanna sem í verkefninu hefur verið fjallað um með það að 

markmiði að greina hvort útrás fyrirtækjanna fylgir þeim kenningum á einhvern 

hátt. Í lokin verður árangur fyrirtækjanna borin saman meðal annars út frá viðtölum 

við stjórnendur og starfsmenn. 

5.1 Útgerðarfélag Akureyringa hf. / Brim hf. 
 

Útgerðarfélag Akureyringa hf. á sér nokkuð langa sögu en árið 1946 var 

smiðshöggið rekið á stofnun ÚA. Árið 1948 hóf netaverkstæði ÚA starfsemi en 

fiskvinnsla í landi varð ekki að veruleika fyrr en árið 1951 þegar félagið reisti 

fiskverkunarstöð. Árið 1953 hófst skreiðarverkun og árið 1957 tók hraðfrystihús 

félagsins til starfa (Jón Hjaltason, 1995, bls. 23). 

Á árunum í kringum 1990 fór kvóti við Ísland minnkandi á sama tíma og verðið var 

hátt. Þetta leiddi til þess að ekki var nægjanlegur fyrirsjáanlegur vöxtur í geiranum 

hér heima og var upphafið að því að félagið fór að athuga möguleika sína á útrás. 

Vegna falls járntjaldsins árið 1989 höfðu þjóðverjar komið upp svo kallaðri 

einkavæðingarstofnun (Treuhandanstalt) til þess að fá erlent fjármagn til styrktar 

atvinnu- og iðnaðaruppbyggingu Austur-Þýskalands. Stofnunin annaðist til að 

mynda sölu ríkisfyrirtækja hins fallna ríkis. Hérlent ráðgjafafyrirtæki sem átt hafði í 

samstarfi við stofnunina varð til þess að ÚA fjárfesti í austur-þýsku útgerðarfélagi í 

Rostock. Upphaflega voru áform um það að fara í samstarf við Granda hf. um kaup 

á fyrirtækinu en það varð þó að engu. 

Samkvæmt Jóni Halli Péturssyni (munnleg heimild, 14. apríl 2009) voru 

stjórnendur ÚA mjög áhugasamir um að festa kaup á hlut í þýska útgerðarfélaginu. 

Svo fór að ÚA keypti 60% hlut í Mecklenburger Hochseefischerei GmbH árið 1993 

fyrir 240 milljónir, sem þótti ódýrt þar sem eigið fé austur-Þýska félagsins var 

1.300 milljónir. 

Mecklenburger Hochseefischerei GmbH hafði áður, á tímum Sovétríkjanna, verið 

gríðarlega stórt og öflugt félag en átti 8 togara þegar það var selt til ÚA, þar af voru 
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7 frystiskip og eitt uppsjávarveiðiskip. Fyrirtækið réð yfir stórum karfakvóta á 

Reykjaneshryggnum og við Grænland en einnig veiddi það úr kvótum 

Evrópusambandsins. ÚA sá því tækifæri til að auka aflakvóta sinn auk þess að efla 

landvinnslu hér heima og bæta þannig framlegð. Eftir að farið hafði verið út í mikla 

stefnumótun árið 2000 og fjárhagsleg afkoma fyrirtækisins greind í þaula varð ljóst 

að fyrirtækið var ekki að skila nægum hagnaði og var því selt árið 2000. 

Árið 2002 setti ÚA á laggirnar, í samstarfi við Færeyinga, fyrirtækið FMP í Leirvík 

í Færeyjum sem þurrkaði hausa. Laugafiskur, fyrirtæki í eigu ÚA, hafði þá öðlast 

góða reynslu og þekkingu í að þurka skreið hér heima og voru afurðirnar seldar til 

Nígeríu. Átti ÚA 45% hlut í hinu færeyska fyrirtæki sem var byggt upp frá grunni. 

Einnig var keyptur bátur í Færeyjum sem veiddi í færeyskri lögsögu. 

Samkvæmt Jóni Halli hafði félagið verið að skoða fyrirtæki á Nýfundnalandi og 

Nova Skotia en árið 2003 var ákveðið að fjárfesta í breska fyrirtækinu Beuteline í 

Hull. Fyrirtækið átti tvo togara en var selt til Samherja árið 2004 eða um það leiti 

sem ÚA rennur inn í Brim.  

Allnokkur vöruþróun var inna ÚA og varðandi nýsköpun var félagið eitt af fyrstu 

fyrirtækjunum sem setti upp tilraunaeldhús til vöruþróunar. Þar réð fyrirtækið 

franska konu með doktorsgráðu á sviði matvælaiðnaðar. Upp frá því fór fyrirtækið 

til dæmis að brauða fisk sem fram að því hafði verið brauðaður í Bretlandi og 

Bandaríkjunum. Einnig var fyrirtækið með tilraunastarfsemi í fiskeldi, sæeyraeldi 

og í samstarfi um þróun á smáfiskaskilju, svo lítið eitt sé nefnt. Ennfremur var 

unnið markvisst í því að færast nær kaupendum og auka samskipti við þá þó svo að 

varan væri seld í gegnum milliliði. ÚA seldi allar afurðir í gegnum innlenda aðila 

og starfrækti ekki sölustarf erlendis. Félagið framleiddi einungis vöruna og 

Sölumiðstöð Hraðfrystihúsanna tók svo alfarið við henni. SH sá um alla söluna 

fram undir árið 2000. Eftir það breytist það og ÚA fór að selja í gegnum 2-4 aðra 

umboðsaðila.  

5.1.1 Greining 

 

Þegar ferli alþjóðavæðingar Útgerðarfélags Akureyringa er tekið til skoðunar liggur 

ekki beint við að tengja það við kenningar hér að framan. Fyrirtækið hefur komið 

víða við og farið ýmsar leiðir. Kannski má segja að upphaf útflutnings og útrásar í 

flestum löndum hafi einkennst af tilraunastarfsemi þar sem menn lærðu af eigin 

mistökum og voru íslensk fyrirtæki vafalítið engin undantekning á því. Þó svo ekki 
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liggi í augum uppi að tengja útrás fyrirtækisins i heild við kenningar er hægt að 

greina einstaka verkefni og tengja þau. 

Líklega mætti tengja verkefnið i Færeyjum við kenningu Uppsalaskólans. Til að 

byrja með aflaði fyrirtækið og starfsmenn sér reynslu og þekkingar hér heima og 

varan er seld til Nígeríu í gegnum umboðsaðila. Í framhaldi af því er svo kallað 

Green wenture dótturfyrirtæki sett á laggirnar í Færeyjum, í samstafi við innlenda 

aðila. Framleiðir færeyska fyrirtækið síðan vörur með svipuðum hætti og hér heima 

og eru vörurnar einnig seldar inn á Afríkumarkað. Óhætt er að fullyrða að huglæg 

fjarlægð er ekki mikil á milli Íslands og Færeyja en það styrkir ennfremur 

tenginguna við kenningar Uppsalaskólans. 

Hvað varðar útrás félagsins til Austur-Þýskalands er hægt að sjá tengingu við 

kenninguna „Eclectic Paradigm” hér að framan. Má segja að megin markmiðið hafi 

verið að færa sig nær auðlindum, það er að segja að fá yfiráð yfir meiri fiskikvóta. 

Einnig eru yfirburðir vegna eignarhalds sem liggja í eiginleikum þess, sú þekking, 

tækni og reynsla af sjávarútvegi sem Íslendingar búa yfir. Hvað innri yfirburði 

varðar var mikil stefnumótun innan fyrirtækisins og ennfremur ljóst að fyrirtækið 

nýtti sér forskot sitt sjálft í stað þess að selja það erlendu fyrirtæki. 

5.1.2 Árangur 

 

Kaupin á þýsku útgerðinni voru ÚA mönnum mjög að skapi og sagði Gunnar 

Ragnars, þáverandi framkvæmdastjóri, í blaðaviðtali meðal annars: Hver veit nema 

eignaraðild ÚA að Mecklenburger Hochseefischerei leiði til aukinna samskipta 

þjóðanna tveggja og kannski eiga tengslin við Efnahagsbandalagið eftir að hafa 

jákvæð áhrif innan ÚA, „...möguleikar okkar felast einmitt í samskiptum við 

erlendar þjóðir“ (Jón Hjaltason, 1995, bls. 163-165). Að sögn Jóns Halls þá var nýi 

kvótinn að hluta til unninn á Akureyri og að hluta erlendis. Til þess að efla félagið 

hér heima og ná betri nýtingu fjármuna var ákveðið að þau skip sem veiddu á 

miðum nálægt Íslandi myndu landa á Akureyri og nýta sér þar aðstöðuna til að 

landa og ná í birgðir. Einnig voru gerðar ýmsar breytingar til hagræðingar. Til að 

mynda voru íslensk veiðarfæri notuð, olía keypt hér sem var hagstæðara, skipin 

voru tryggð í gegnum Tryggingamiðstöðina sem var ódýrara en að tryggja þau úti 

og afurðirnar voru seldar í gegnum Sölumiðstöðina sem skilaði hærra verði en þeir 

fengu úti og þar með auknum tekjum. Þjóðverjar höfðu tekið Íslendingum fegins 

hendi enda mátu þeir það svo, að reynsla og þekking Íslendinga af útgerð gæti 
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snúið rekstri Mecklenburger Hochseefischerei við og vonuðust þeir til að bætt 

afkoma félagins myndi skapa frekari atvinnu í Rostock. 

Ekki gekk þó reksturinn eins vel og vonast hafði verið eftir og kom í ljós að öll 

innri uppbygging og búnaður var úreltur. Einnig komu upp ýmis vandamál 

varðandi starfsfólk og einnig urðu ákveðnir markaðserfiðleikar. Vinnulöggjöf 

Þýskalands er nokkuð frábrugðin þeirri Íslensku og nýtur verkafólk mikilla réttinda 

þegar kemur að uppsögnum og hvers kyns niðurskurði. Velferðakerfið er bæði 

öflugt og mjög dýrt og er fólki til að mynda tryggt að tekjur þess fari ekki niður 

fyrir ákveðið viðmið. Til þess að fá verkafólk til starfa var því nauðsynlegt að laun 

væru hærri en umræddar bætur og varð því launakostnaður umtalsverður hjá 

fyrirtækinu.  

Í þýskalandi ráku þeir sig á það að þar var mun meiri skriffinnska en við eigum að 

venjast. Samkvæmt þýskum lögum verður til að mynda að vera í stjórn 

fyrirtækisins fulltrúi verkalýðshreyfingarinnar, sem er talsmaður starfsmanna, á 

fullum launum. Með því urðu samskipti við verkalýðshreyfinguna frábrugðin því 

sem hér þekkist.  

Þegar fyrirtækið skipti um eigendur höfðu tveir framkvæmdastjórar fylgt með í 

kaupunum og kom í ljós að þeir áttu í vandræðum með að aðlagast nýjum 

viðskiptaháttum. Þeir voru vanir ríkisforsjá og áttu því erfitt með að starfa eftir 

markaðslögmálinu um framboð og eftirspurn. Var því ákveðið að segja þýsku 

framkvæmdastjórunum upp og ráða íslenskan í staðin (Jón Hjaltason, 1995, bls. 

163-165).  

Strax á fyrsta ári var mikið tap á starfseminni og eftir að hafa grandskoðað 

reksturinn var ljóst að grípa þurfti til aðgerða. Það reyndist þó erfitt þar sem ýmsar 

hindranir voru í veginum. Til að mynda var í kaupsamningi um hlutaféð, ákvæði 

um samþykki 90% hluthafa ef selja ætti skip. Eftir að fundarhöld með 

einkavæðingarnefndinni, um endurskoðun samningsins, höfðu engan árangur borið 

var ákveðið að nauðsynlegt yrði að endurfjármagna reksturinn. Fór svo að ÚA og 

SH annarsvegar og Meclenbburg-Vorpommern fylki og Rostock höfn hinsvegar 

lögðu fram fjármagn til endurreisnar félagsins auk þess sem skip voru seld og 

skuldir felldar niður. Ein af mikilvægustu breytingunum var sú að samið var um 

nýjan kjarasamning starfsfólks MHF. Samkvæmt nýjum samningi var fyrirtækið 

skilgreint sem vertíðarfyrirtæki sem þýddi að ekki þurfti að hafa starfsfólk á 

launaskrá frá nóvember til lok febrúar heldur voru því greiddar bætur úr 
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atvinnuleysistryggingasjóði þýska ríkisins þá mánuði. Aðgerðirnar dugðu þó ekki 

til því reksturinn stóð ekki undir væntingum um arðsemi. 

Aðalástæðuna segir Jón Hallur vera hversu einhæfur kvótinn var, í kringum 20.000 

tonn, þar af voru 16.000 tonn í úthafskarfa sem veidd voru á um fjórum mánuðum 

yfir sumartímann og hinn kvótinn dugði ekki allt árið. Líklega hefur meginástæða 

fyrir því að félagið fékkst ódýrt í upphafi verið sú að afkoman hafði ekki verið góð 

einmitt af þessum völdum. Íslendingar ætluðu hinsvegar að beita sinni þekkingu til 

að bæta reksturinn og samkvæmt Jóni Halli tókst það á mörgum sviðum þó það 

dygði ekki til. Fyrirtækið var því selt en þá voru eftir 4 skip og var reksturinn 

nokkurn vegin á núllinu. 

Laugafiskur, sem var eitt fyrirtæki innan ÚA, hafði, eins og áður hefur verið nefnt, 

verið að þurrka þorskhausa til útflutnings til Nígeríu með góðum árangri. 

Fyrirtækið FMP í Færeyjum byggði starfsemi sína á reynslu Laugafisks og gekk 

gríðarlega vel. Að sögn Jóns Halls skilaði fjárfestingin í hinu færeyska FMP sér á 

tveimur árum enda líklega eitt arðbærasta verkefni sem ÚA hefur nokkurn tímann 

ráðist í. 

Í Bretlandi tók ÚA yfir gamalt og rótgróið fyrirtæki sem hafði gert út um 40 togara 

á Íslandsmið eftir seinna stríð. Fyrirtækið hafði bæði gert út sína eigin togara og 

togara á vegum breska ríkisins. Þegar ÚA kaupir fyrirtækið eru þó einungis eftir 

tveir togarar líkt áður hefur komið fram. Að sögn Jóns Halls gekk þetta fyrirtæki 

mjög vel í höndum ÚA og var svo keypt af Samherja þegar ÚA var sameinað inn í 

Brim hf. árið 2004.  

Jón Hallur segir það einkennandi fyrir stjórnunarstíl Guðbrandar Sigurðssonar, 

framkvæmdastjóra Útgerðarfélags Akureyringa á þessum tíma, hvað mikil 

stefnumótun átti sér stað innan ÚA. Það var farið markvisst í stefnumótun að 

minnsta kosti einu sinni á ári og stundum oftar. Stjórnendur og millistjórnendur 

komu með sínar einingar og voru hvattir til að koma með tillögur um breytingar og 

betrumbætur.  

Jón telur að ekki hafi verið mikil samvinna meðal sjávarútvegsfyrirtækja hér heima 

að markaðssetningu undanskyldri, sem honum finnst gott dæmi um eitthvað sem 

tókst mjög vel í árdaga til eflingar íslensks sjávarútvegs. Það tókst að búa til 

gæðakerfi og vöru sem var ávallt af sömu gæðum þegar hún kom til neytandans 

burt séð frá því frá hvaða frystihúsi hún var. Stöðug og mikil gæði íslenskra 

sjávarafurða gerðu það að verkum að það fékkst 10-15% hærra verð fyrir íslenskar 
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vörur heldur en þær sem komu til að mynda frá Kanada eða Noregi. Jafnframt telur 

hann mikla stærðarhafkvæmni vera í sjávarútvegsfyrirtækjum einkum i nýtingu á 

kvóta. Styrkur fyrirtækja liggur í góðu úrvali af kvóta líkt og ÚA var með en einnig 

lá styrkur ÚA í því að geta unnið fiskinn sem best hverju sinni til að mynda í 

gegnum sína frystitogara, ísfisktogara og landvinnslu.  

Fyrir utan að flytja út fisk og sjávarafurðir, líkt og önnur íslensk útgerðarfyrirtæki, 

stendur Brim hf. ekki í neinni útrás í dag. 

5.2 Samherji hf.  
 

Árið 1983 kaupa frændurnir Kristján Vilhelmsson, Þorsteinn Vilhelmsson og 

Þorsteinn Már Baldvinsson allt hlutafé í félaginu Samherja hf. og hefja starfsemi á 

Akureyri. Samherji hefur yfir að ráða sjófrystingu, landvinnslu á bolfiski, vinnslu 

uppsjávarafurða og fiskeldis auk þess sem þeir sjá um sölu og markaðssetningu 

afurða sinna sjálfir og hafa þar með yfirráð yfir öllum þáttum virðiskeðjunnar. 

Frá upphafi voru eigendur og stjórnendur félagsins mjög áhugasamir um að færa út 

kvíarnar og árið 1994 stofnaði Samherji, í félagi við Færeyinga, útgerðarfyrirtækið 

Framherja aps. í Færeyjum (samáhættuverkefni). Kaupir Samherji 30% eignarhlut í 

félaginu sem gerir út einn frystitogara. Árið 1995 er Samherji GmbH stofnaður og 

kaupir félagið 49,5% eignarhlut í Deutsche Fishfang Union GmbH (DFFU) í 

Þýskalandi. Árið 1996 kaupir Samherji breska útgerðarfyrirtækið Onward Fishing 

Company Ltd. auk þess að stofna félagið Seagold Ltd. Árið 1997 var allur rekstur 

Samherja og dótturfélaga þess á Íslandi sameinaður í eitt félag og skráð á almennan 

hlutabréfamarkað. Samstarf um markaðsstarf í Bandaríkjunum var gert með 

Síldarvinnslunni og SR-mjöli sama ár. Árið 2000 er félagið FAB GmbH stofnað um 

móðurfélag DFFU og Hussmann og Hahn. Sama ár eignast Samherji 35% hlut í 

FAB GmbH en selur í staðinn sinn hlut í Samherja GmbH. Kavíarframleiðsla Strýtu 

fluttist til félagsins Hussmann og Hahn auk þess sem skipið Baldvin Þorsteinsson 

EA var selt til DFFU árið 2001. Árið 2003 fjárfestir Samherji hf. í ,Fjord Seafood 

ASA, norsku sjávarútvegsfyrirtæki sem er eitt af stærstu fyrirtækjum í heimi á sínu 

sviði. Þessi tvö fyrirtæki gera meðal annars með sér samning um samstarf í fiskeldi 

og sölu sjávarafurða. Sama ár hlýtur Samherji Útflutningsverðlaun, sem veitt eru í 

viðurkenningaskyni fyrir markvert framlag til eflingar útflutnings og 

gjaldeyrisöflunar Íslands. Einnig kaupa Samherji ásamt Framherja eignarhlut í 
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frysti- og kæligeymslunni Bergfrost í Færeyjum og Samherji selur sinn hlut í Ford 

Seafood. Samherji tók hugbúnaðar- og upplýsingakerfið SAP í notkun árið 2004 og 

ári seinna tók fyrirtækjaskóli félagsins til starfa. Markmið skólans er að stuðla og 

hvetja til sí-og endurmenntunar innan Samherja. Árið 2006 festir Samherji kaup á 

uppsjávarskipinu Serene á Hjaltlandseyjum (Ingólfur Ingvarsson og Samúel Ingi 

Þórisson, 2006). Sama ár stofnuðu Samherji og Vísir hf. saltfiskframleiðsluna 

German Salt Fish Union GmbH í Cuxhaven. DSFU er ein tæknilega best búna 

saltfiskvinnsla í Evrópu og framleiðir saltfisk úr frystum fiski. Árið 2007 er Engey 

RE (nú Kristina) keypt og stuttu síðar er einnig skrifað undir samninga um kaup á 

erlendri starfssemi Sjólaskipa hf nú, Katla Seafood, með skrifstofu í Hafnarfirði og 

þjónustustöð á Las Palmas. Fyrirtækið gerir út sex verksmiðjuskip og tvö 

þjónustuskip og tekur til starfa um útgerð við strendur Máritaníu og Marokkó. 

Starfsmenn eru af mörgum þjóðernum og yfir eitt þúsund talsins, þar af eru rúmlega 

80 Íslendingar. Á sama ári var einnig sölufyrirtækið Ice Fresh Seafood stofnað og 

tekur það yfir alla sölustarfssemi Samherja, með starfsstöðvar á Akureyri, í 

Reykjavík og í Póllandi. Hlutir eru keyptir í REM Offshore í Noregi, en það 

fyrirtæki gerir meðal annars út þjónustuskip við olíuiðnaðinn í Noregi (Samherji 

hf., 2009). 

Líkt og greina má í sögunni hér að ofan hefur Samherji tekið þátt í sjávarútvegi í 

öðrum löndum frá árinu 1994, eitt sér eða í samstarfi með öðrum.  

Með kaupum á erlendri starfsemi Sjólaskipa, nú Katla Seafood, teygir erlend útgerð 

sig einnig til stranda Afríku og er erlend starfsemi um 70% af heildarstarfsemi 

félagsins (Samherji hf., 2009). 

Myndin hér að neðan sýnir landfræðilega staðsetningu félaga í eigu Samherja að 

fyrirtækinu Kötlu Seafood undanskildu ásamt landfræðilegri staðsetningu 

starfstöðva þess.  
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Mynd 6: Félög í eigu Samherja hf. og landfræðileg staðsetning þeirra 
Heimild: Samherji hf., 2009. 

 

Rekstur Samherja og tengdra fyrirtækja í Bretlandi lýtur að fiskveiðum, fiskvinnslu, 

sölu og markaðsmálum. Markaðurinn í Bretlandi hefur verið mikilvægur Samherja 

frá byrjun. Seagold Ltd. hefur aðsetur í Hull í Englandi og sérhæfir sig í sölu á 

sjávarafurðum, bæði ferskum og frystum. Eigendur Seagold eru Samherji hf., 

DFFU GmbH í Þýskalandi, Framherji SP/f í Færeyjum, Vísir hf. og Gústaf 

Baldvinsson, framkvæmdastjóri fyrirtækisins. Markaðshlutdeild Seagold á 

Bretlandsmarkaði er umtalsverð og sér fyrirtækið bæði um sölumál Samherja í 

Bretlandi auk þess að sjá um sölu sjávarafurða frá Færeyjum, Englandi, Skotlandi, 

Póllandi og Þýskalandi. Um er að ræða sölu til heildsala, smásala og 

framleiðslufyrirtækja og eru helstu markaðir Bretland, Frakkland, Belgía, 

Þýskaland, Bandaríkin, Pólland og Grikkland. Á Bretlandi er einnig staðsett Uk 

Fisheries Ltd en Onward Fishing Company Ltd á helminginn í því á móti hollenska 

dótturfélaginu Parlevliet & Van Der Plas B.V. UK Fisheries Ltd. á útgerðarfélagið 

Boyd Line Ltd. í Hull og Marr Fishing Vessel Management. Þessi félög gera út tvo 

frystitogara og einn ferskfisktogara, Arctic Warrior, Marbella og Farnella. Í 

Póllandi tengist Samherji sjávarútvegi með eignarhaldi þýska dótturfyrirtækisins 

DFFU í pólsku útgerðarfyrirtækjunum Atlantex Sp.z.o.o. og Arctic Navigations 

Sp.z.o.o. Móðurfélag DFFU er Cuxhavener Reederei GmbH en einnig er 

fiskvinnslan Icefresh GmbH. dótturfélag í Þýskalandi (Samherji hf., 2009). 
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5.2.1 Greining 

 

Þegar alþjóðavæðing Samherja er skoðuð og borin saman við kenningar 

fræðimanna, með það að markmiði að finna samsvörun, leiðir greining mín til 

þeirrar niðurstöðu að fyrirtækið fylgi kenningunni „ Borne Global“, það er að segja 

að það sé alþjóðlegt frá upphafi. Þó svo að alþjóðavæðing Samherja fylgi kannski 

ekki alveg kenningu þeirra Shrader, Oviatt og McDougall (2000, bls. 127-1247) um 

það að fyrirtæki verði alþjóðleg frá stofnun, sem skilgreint er innan 6 ára, hafa þó 

flestir þættir alþjóðavæðingar fyrirtækisins samsvörun við Borne Global 

kenninguna. Samherji hefur tekið stökk í hnattvæðingu sinni og hlaupið yfir ýmsa 

þætti hefðbundinnar þrepaskiptingar Uppsalaháskólans. Síðan fyrirtækið fór fyrst í 

útrás hefur það verið markmið þeirra að þróa, framleiða, markaðssetja og selja 

vöruna á stórum markaðssvæðum.  

Stjórnendur hafa mikinn áhuga á útrás og hafa einbeitt sér í síauknu mæli að 

alþjóðavæðingu fyrirtækisins. Samsvörun má finna í skrifum Knight og Cavusgil 

(2005) um kenninguna “Borne Global“ og Samherja þar sem Samherji hefur verið 

framarlega í nýsköpun og tækni, þeir búa til að mynda yfir hátækni togaraflota auk 

þess að ráða yfir einni tæknilega best búnu saltfiskvinnslu í Evrópu. Fyrirtækið 

notar þróuð hugbúnaðar- og upplýsingakerfi og er mjög í mun að starfsmenn hljóti 

sí- og endurmenntun innan fyrirtækisins.  

5.2.2 Árangur 

 

Með því að skrá fyrritækið á hlutabréfamarkað og gera það að 

almenningshlutafélagi auðveldaði það að bæta og aðlaga reksturinn auk þess að 

stuðningur hluthafa auðveldaði aukin umsvif. Megin ástæða fyrir útrás Samherja er, 

líkt og ÚA, sú staðreynd að erfitt var að vaxa frekar hér heima. Ekki voru 

stjórnendur fyrirtækisins einungis áhugasamir um tækifæri erlendis heldur var útrás 

nauðsynleg til að auka við afla og bæta afkomu. Samherji óx mikið upp úr 1983, 

einkum með kaupum á skipum og hlutdeild en einnig með samstarfi og 

sameiningum. 

Þegar Samherji kaupir hlut sinn í DFFU var gert ráð fyrir því í kaupsamningi að 

fulltrúar Samherja kæmu inn í stjórn fyrirtækisins og sæju um útgerð skipa DFFU 

auk þess að sjá um sölu hluta afurðanna. Dótturfyrirtæki Samherja, Hussmann og 

Hahn, í Þýskalandi var til þess fallið að sjá um vinnslu og sölu þessara afurða og 
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skilaði það ákveðnum hagnaði. Umsvif DFFU jukust töluvert í kjölfarið og var 

samið um að flestir starfsmenn félagsins héldi vinnu sinni auk þess sem 

höfuðstöðvarnar áttu að vera áfram í Cuxhafen.  

Þó svo að fyrirtækið hafi fljótt haft mikil umsvif og vaxið hratt gekk það ekki alltaf 

snurðulaust fyrir sig. Til að mynda gekk rekstur DFFU mjög illa á árinu 1997, 1999 

og 2000 sem mátti rekja til lélegra aflabragða skipa félagsins almennt og einnig 

brugðust þorskveiðar í Barentshafi og olíuverð var hátt. Eins og áður hefur komið 

fram er styrkur verkalýðsfélaganna í Þýskalandi mikill og, líkt og ÚA, átti Samherji 

einnig erfitt um vik við að hagræða og segja upp starfsfólki. Fastur kostnaður var 

mikill og gengisþróunin óhagstæð þannig að mikið tekjutap varð hjá félaginu á 

þessum árum. Ennfremur gekk starfsemin í Bandaríkjunum ekki vel og þurfti að 

afskrifa ríflega 100 mkr. vegna fjárfestinga þar ytra. Til að koma rekstrinum í 

Þýskalandi á réttan kjöl aftur þurfti að grípa til frekari aðgerða. Ákveðið var því að 

selja 65% í þýska dótturfélaginu Samherji GmbH. auk þess sem skip voru seld. 

Fengu þeir gott verð fyrir hlutinn og voru skuldir móðurfélagsins, Samherja hf. 

minnkaðar um þrjá milljarða króna og stóð fyrirtækið mun styrkari fótum eftir það. 

Samherji náði að gera nauðsynlegar breytingar á rekstrinum og innan nokkra ára 

var hann orðin arðbær og farin að skila fyrirtækinu ágóða. Árið 2006 var hagnaður 

Samherja 1.915 milljónir króna og eins og áður hefur verið nefnt nemur erlend 

starfsemi 70% af heildarstarfsemi félagsins (Samherji hf, 2006). 

5.3 Þormóður rammi hf. 
 

Árið 1970 tók félagið til starfa og hefur verið í útflutningi á afurðum í gegnum SH 

auk þess að framleiða fyrir innanlandsmarkað. Árið 1993 kaupir Þormóður rammi 

hf. á Siglufirði öll hlutabréf í félaginu Apollon Racer Shipping Company á Kýpur. 

Árið 1995 hóf Þormóður rammi samáhættuverkefni með kaupum á 28% hlut í 

Mexikóska útgerðarfélaginu, Pesquere Siglo S.A.deC.V. Upphaflega var 

útrásarverkefnið í Mexikó á vegum Rammans og Granda hf. og var fyrst og fremst 

um að ræða veiðar og vinnslu á rækju og sardínu. Um var að ræða samstarf við 

innlenda fjölskyldu og voru samtals 10 rækjubátar gerðir út. Á þessum tíma hafði 

rækjueldi verið að færast mjög í aukana. Enn fremur hafði olía verið að hækka í 

verði sem gerði það að verkum að villta rækjan var ekki lengur samkeppnishæf á 

mörkuðum. Fljótlega var ákveðið að hefja veiðar á risasmokkfiski og byggja 
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frystihús auk þess sem farið var út í sardínuveiðar og byggð bræðsla. Þegar ákveðið 

var að hefja túnfiskeldi voru bæði bræðslan og frystihúsið selt til hins innlenda 

samstarfsaðila. 

Árið 1997 sameinuðust félögin Sæberg hf., Dalberg ehf., Hraðfrystihús Ólafsfjarðar 

hf., Magnús Gamalíelsson hf. og Þormóður rammi hf. frá Siglufirði og úr varð 

Þormóður rammi-Sæberg hf. Síðar það sama ár sameinaðist Sigvaldi ehf, Þormóði 

ramma-Sæbergi hf. Árið 1998 festi félagið kaup á 45% hlut í sænska 

markaðsfyrirtækinu Frysvarugruppen AS. Markmiðið með kaupunum á hlut í hinu 

sænska fyrirtæki var að bæta stöðu fyrirtækisins á sænska markaðnum. Áformað 

var að hætta rækjupökkun hjá Frysvarugruppen og flytja hana í hina nýju 

pökkunarverksmiðju Þormóðs ramma-Sæbergs hf. á Siglufirði en efla markaðsdeild 

Frysvarugruppen. Sama ár tekur stjórnarformaðurinn, Róbert Guðfinnsson, yfir hlut 

félagsins í Mexikóska samáhættufyrirtækinu Pesquere Siglo S.A.deC.V. Á árinu 

2001 selur Þormóður rammi-Sæberg hf. tvö fiskiskip til Scandsea AB í Svíþjóð. 

Félagið fékk greitt fyrir skipin með hlutabréfum í Scandsea AB og eignaðist þar 

með um 20% hlutdeild.  

Þormóður rammi-Sæberg hf. gerir í dag út 10 skip frá Siglufirði, Ólafsfirði og 

Þorlákshöfn. Á Siglufirði starfrækir fyrirtækið einnig fullkomna rækjuvinnslu og 

pökkunarstöð. Í Þorlákshöfn rekur félagið flatfisk-, karfa- og humarvinnslu þar sem 

framleiddar eru afurðir fyrir kröfuharða markaði í Evrópu, Asíu og Bandaríkjunum.  

Að sögn Róberts Guðfinnssonar (munnleg heimild, 14. apríl 2009) var verðlagning 

veiðiheimilda hérlendis upphafleg ástæða þess að Þormóður rammi fór að horfa til 

erlendra markaða um fjárfestingar.  

5.3.1 Greining 

Eins og fram hefur komið hér að ofan má segja að fyrirtækið hafi farið ótroðnar 

slóðir um margt varðandi ferli alþjóðavæðingar.  

Líkt og flest önnur íslensk útgerðarfyrirtæki hóf þó Þormóður rammi útflutning á 

afurðum sínum í gegnum umboðsaðilann, Sölumiðstöð Hraðfrystihúsanna sem sá 

um að selja afurðina á erlenda markaði. Athyglisvert er að Mexikó skuli hafa verið 

fyrir valinu sem útrásarverkefni þar sem landið er landfræðilega langt frá Íslandi og 

álíta mætti að huglæg fjarlægð væri töluverð. 

Ekki er hægt að segja að fyrirtækið, Þormóður rammi- Sæberg hf., fylgi beint 

neinum kenningum sem nefndar hafa verið hér í verkefninu. Þó tel ég að segja 
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mætti að félagið hafi notað blandaðar aðferðir í sinni útrás. Sú staðreynd að 

fyrirtækið hóf útrásina með útflutningi í gegnum sjálfstæðan söluaðila og kaupir 

síðar hlut í sænsku markaðsfyrirtæki, í þeim tilgangi að efla markaðssetningu 

afurða sinna þar, samsvarar fyrstu skrefum í kenningum Uppsalaskólans. En líkt og 

áður hefur komið fram gerir líkanið ráð fyrir því að fyrirtæki alþjóðavæðist í 

þrepum.  

Síðar þegar félagið fer í samáhættuverkefnið í Mexikó er viss tenging við 

kenninguna „Eclectic Paradigm“. Búið er yfir mikilli tækniþekkingu og reynslu 

sem þeir hyggjast nýta við uppbyggingu starfseminnar í Mexikó og er útrásin drifin 

áfram vegna leitar að nýjum auðlindum. Líkt og kenningin gerir ráð fyrir þá er um 

að ræða yfirburði á nýtingu auðlinda sem bundnar eru við ákveðna erlenda 

landfræðilega staðsetningu og uppbyggingu fyrirtækisins á aðstöðu fyrir 

framleiðslu þar sem þessar auðlindir eru. 

5.3.2 Árangur  

 

Árið 1992 kom til Íslands opinber sendinefnd frá Mexikó fyrir tilstilli Ólafs 

Ragnars Grímssonar. Róbert Guðfinnsson hafði þá verið beðinn um að sjá um 

móttöku nefndarinnar og kynntist hann þannig sjávarútvegsmálum Suður- Ameríku. 

Í kjölfarið ferðaðist hann til nokkra landa í Suður- Ameríku til að kynna sér 

aðstæður. Áhuginn á Mexikó kviknaði aðallega fyrir nálægð þess við Bandaríkin en 

á þeim tíma voru Bandaríkin einn stærsti markaður fyrir sjávarfang. 

Óhætt er að segja að stjórnendur fyrirtækisins hafi verið aðal drifkraftar 

útrásarinnar og fyrir 10 árum tók Róbert Guðfinnsson alfarið við verkefninu ásamt 

Vilhelmi Má Guðmundsyni. Aðspurður segir Róbert: „við erum búnir að sjá himinn 

og haf, helvíti og allt þar á milli, búnir að gera öll þau mistök sem hægt er að gera“ 

og segir að þeir séu nú, síðustu þrjú árin, loksins orðnir hæfir til að vinna þau verk 

sem þeir eru að vinna. Nú snýst starfsemin um að veiða villtan túnfisk, Bláugga, 

sem settur er í kvíar til áframeldis. Sardínur eru veiddar til að fóðra fiskinn sem er 

svo slátrað og fluttur frá Los Angeles til Japans þar sem þessi dýri fiskur er notaður 

í Sushi. Að sögn Róberts gengur núverandi starfsemi vel, þeir hafa aldrei skaðað 

fólk og eru vel tengdir. Það sem menn vilja gjarnan gleyma er orðsporið en það 

skiptir, sérstaklega í landi eins og Mexikó, gríðarlega miklu máli. Upphaflegu 

samstarfsaðilarnir eru enn hans bestu vinir og það skiptast á miljónir dollara í 

viðskiptum sem eingöngu eru gerð með handsali, engir undirritaðir pappírar. Róbert 
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segist hafa verið búinn að vera í Mexikó í um sjö ár þegar félagi hans benti honum 

á að nú væri hann kominn inn. Hann hafði verið kallaður í hádegisverð á 

föstudögum með fjölskyldunni og var þar með orðinn eins og fjórði sonurinn: 

„Þegar menn hafa öðlast slík tengsl er traustið orðið fullkomið. Maður svíkur ekki 

bróður sinn“. 

Samkvæmt Róberti eru algengustu mistök manna að halda að þeir geti tekið 

þekkingarheim sinn, úr því landi sem þeir koma, og yfirfært hann á annað land. 

Ofmat manna á eigin ágæti og þekkingu er stóra vandamálið. Í upphafi gerðu þeir 

til að mynda góðlátlegt grín að því sem þeim fannst gamaldags vinnubrögð og 

úreltur vinnuháttur. Hann segir að það sé nú ástæða fyrir öllu: „Þegar maður lifir í 

umhverfi sem hefur svo marga áhættuþætti, pólitíska, efnahagslega, náttúrulega og 

markaðslega, þá kemst maður að því að paybackið af svona fjárfestingum þarf að 

vera miklu hraðara heldur en þú ert að reikna í þínu umhverfi“. Hann segir að 

útrásin hafi engan fjárhagslegan stuðning fengið hér heima og að lítið gagn var í 

Útflutningsráði Íslands. 

Eitt af því sem þeir þurftu að læra á var fyrirbærið El nino. El nino er straum- og 

hitasveifla sem ættuð er frá miðbaug og gjörbreytir allri náttúrunni, hitastigi sjávar 

og vindum. Sem dæmi segir hann að þegar þeir komu fyrst til Mexíkó, og sáu að 

þarna voru eintómir kofar og drasl, ákváðu þeir strax að þörf væri á frystihúsi. 

Frystihúsið var byggt til að vinna risasmokkfisk og hannað eftir Íslenskum 

teikningum. Þeir voru rétt búnir að opna frystihúsið þegar El nino kemur og allur 

smokkfiskurinn hverfur í tvö ár. Í upphafi fengust 2 dollarar fyrir kílóið af 

risasmokkfiski en þegar hann kemur til baka eru aðrar tegundir smokkfisks orðnar 

vinsælli og verð risasmokkfisksins hrunið niður í 80 cent. Aðspurður um það hvort 

heimamenn höfðu ekki vitað um áhrif El nino segir Róbert að þeir höfðu einungis 

verið á rækjuveiðum og aldrei verið í smokkfiski. 

Róbert segir það nauðsynlegt, þegar menn búa í landi þar sem tölfræðilegar 

upplýsingar liggja ekki á lausu, að kynna sér menningu og sögu landsins til að 

skilja það. Til að mynda sáu þeir í skýrslum um sardínuveiðar að sum árin fór 

veiðin niður í nánast ekki neitt. Þeir töldu veiðina einfaldlega hafa verið svona 

lélega en það kom síðar í ljós að það hafði einfaldlega ekkert framboð verið af 

peningum í landinu. Það er því mikilvægt, sérstaklega þegar þekkingin er enn í 

mótun, að taka ekki okkar heim og ætlast til að hægt sé að yfirfæra hann yfir á hið 

nýja svæði.  



LOK 2106                Sigríður M. Hammer 

Háskóli Akureyrar         Íslensk útgerðarfyrirtæki og útrás 

 -52- 

Mikil mistök sem þeir gerðu var að halda að það væri hægt að ná árangri einungis 

ef næg tækni, vélar og peningar væru fyrir hendi. Róbert heldur því fram að 

íslenskur sjávariðnaður sé ofmetinn, þeir hafi til að mynda fjárfest allt of mikið í 

nýjum skipum, tækni og tækjum en arðsemin af kaupunum hafi oft látið á sér 

standa sem þýðir það að þegar á móti blæs þá er fallið hátt. 

Félagið lenti einnig í erfiðleikum með vinnuafl og verkalýðsfélög í Mexikó. 

Mikilvægt er að passa sig á því, þegar verið er að sækjast í ódýrt vinnuafl, að þetta 

er kannski ekki ódýrt vinnuafl. Til dæmist safnast upp uppsagnarfrestur í Mexíkó 

með þeim hætti að það getur orðið mjög erfitt að segja fólki upp störfum. Réttur 

starfsmanna er svo sterkur að ef ekki er hægt að borga þeim út geta þeir tekið yfir 

fyrirtækið og lokað því en samkvæmt mexíkóskum lögum má ekki láta fjarlægja 

slíkt starfsfólk. Vinnulöggjöfin fyrir verkafólk er miklu öflugri í Mexikó heldur en 

hér á Íslandi. Skilaboðin mín eru yfirleitt þau sömu, segir Róbert: „ekki láta glepjast 

af fríum aðgangi að auðlind, af einhverjum ástæðum er hann frír. Þetta er mjög löng 

og torsótt leið, maður þarf að hafa mikla þolinmæði, tapþol og síðast en ekki síst 

sterka framtíðarsýn“. 

Róbert segir sænska markaðsfyrirtækið Frysvarugruppen, sem þeir fjárfestu 45% 

hlut í og var rekið af sænskum aðilum, hafi verið algerlega misheppnað. Svíar 

kunnu þá ekki að meta gæði og horfðu einungis á verð.  

5.4 Samanburður 
 

Svo virðist vera sem útrás íslenskra sjávarútvegsfyrirtækja byggi mest á útflutningi, 

samáhættuverkefnum, dótturfyrirtækjum, samrunum og yfirtökum Með yfirtökum 

og sameiningum fara Samherji og ÚA svipaða inngönguleið í Þýskalandi. 

Þormóður rammi hinsvegar, fer út í samáhættuverkefni með heimamönnum sem 

stofnað er frá grunni (e. Green Venture) og reyndar gerir ÚA það sama í Færeyjum 

með stofnun FMP.  

Athyglisvert er að skoða hvers vegna Samherja vegnaði betur í Austur-Þýskalandi 

heldur en ÚA. Ég tel að munurinn felist í því að Samherji varð fljótt hluti af 

samfélaginu og vann ötullega að frekara samstarfi, til að mynda stofnaði hann 

fiskvinnslu á svæðinu. ÚA vildi hinsvegar nýta sér fastafjármuni sína og fór því 

með mest allan aflann í burtu og lét vinna hann á Íslandi. Samherji gat brugðist við 

slæmum rekstri með því að færa eignarhald á hlutabréfum milli aðila auk þess að 
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selja skip á meðan ákvæði í kaupsamningi ÚA kom í veg fyrir slíkar breytingar hjá 

þeim. Samherji var mun sveigjanlegri og náði því að gera þær breytingar sem 

nauðsynlegar voru til að snúa rekstrinum úr mínus í plús. Ennfremur er mikilvægt 

að fyrirtækið annast sjálft allt ferlið frá veiðum til markaðar. Samherji hefur til að 

mynda frá upphafi haft þá sérstöðu á meðal íslenskra sjávarútvegsfyrirtækja að hafa 

aldrei verið hluti af sölusamtökum þeirra heldur hefur fyrirtækið séð um sína sölu 

sjálft. 

Það hefði þó eflaust verið hægt að komast hjá mörgum örðugleikum og spara 

miklar fjárhæðir ef undirbúningur beggja fyrirtækja hefði verið betri. Allt bendir til 

þess að hvorugt félaganna hafi kynnt sér nægilega vinnulöggjöf Þýskalands og þau 

virðast ekki hafa áttað sig á skrifræðinu í þýska kerfinu. Eins og fjallað er um í 

kaflanum um menningu er afar mikilvægt að kynna sér vel þann menningarheim 

sem er á hinu nýja markaðssvæði og byggja upp góð tengsl við aðila þess markaðar. 

Ég tel að ÚA hafi ekki náð að byggja upp nauðsynleg tengsl og auk þess valdið 

þjóðverjum ákveðnum vonbrigðum með því að flytja þýska aflann til vinnslu á 

Íslandi í stað þess að skapa frekari störf og uppbyggingu í Austur-Þýskalandi. 

Félagið virtist ekki hafa gert sér grein fyrir því að skip og búnaður var úreltur og 

þurfti að fjárfesta í miklum og dýrum endurbótum auk þess sem markmiðið með 

útrásinni hafði verið að auka kvótann sem reyndist einhæfur og, þegar upp var 

staðið, náði ekki að dekka allt árið. Það má því segja að ÚA hafi haft of litla 

þekkingu á þýska félaginu MHF, þeir settu sig ekki nægilega inn i menningu, lög 

og reglugerðir landsins og misfórst uppbygging á frekara samstarfi. Hvað varðar 

vinnulöggjöf, aflabrögð og lélegan skipaflota lenti Samherji í samskonar vanda. 

Hinsvegar er munurinn sá að Samherji beitti sér fyrir uppbyggingu í Þýskalandi og 

fékk því meiri velvild þar í landi auk þess sem kvótasamsetningin var hagstæðari.  

Ljóst er að Þormóður rammi fer ótroðnar slóðir þegar félagið fjárfestir í Mexikó. 

Segja má að útrásarverkefnið hafi verið meira eða minna tilraunastarfsemi þar sem 

lært var af eigin mistökum enda kannski erfitt að undirbúa vel sökum reynslu- og 

þekkingarleysis.  

Þó svo að Mexikó liggi landfræðilega nálægt Bandaríkjunum virðist vera að landið 

hafi orðið fyrir valinu nánast fyrir tilviljun. Þeir komust þó fljótt að því að það er 

ekki allt gull sem glóir og óhætt að segja að þeir hafi lært af reynslunni, farið úr 

rækjuveiðum yfir í smokkfisk og nú síðast í túnfisk. 
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Hvað inngönguleiðina snertir virðist hún rökrétt á þá leið að Þormóður rammi komi 

með tæknina og fjármagnið en heimamenn með markaðsþekkinguna. Ein af 

fjölmörgum mistökum sem félagið gerir er að sækjast í veiðar og vinnslu sem 

innlendir samstarfsaðilar þeirra höfðu enga þekkingu né reynslu á. Það hefði eflaust 

verið hægt að koma í veg fyrir mörg mistök ef menn hefðu aðlagað sig menningu 

landsins og reynt að skilja aðstæður betur í stað þess að hafa ofmat á sjálfum sér og 

gera lítið úr vinnuháttum innfæddra. Hvað menningarheima snertir er líklegt að í 

þessu tilfelli sé menning þáttur sem skiptir sköpum um hvort fyrirtækið lifir eða 

deyr. Í landi líkt og Mexikó þar sem samfélagið er byggt á persónulegum 

samböndum (e. Relationship Focus) er mikilvægt að við vesturlandabúar aðlögum 

okkur ef ná á árangri í viðskiptum. Nauðsynlegt getur verið að taka þeirra 

menningarheim, greina hann og læra inn á hann með því að lifa í því umhverfi og 

reyna að skilja það. Það tók sinn tíma að vinna traust meðeigendanna í Mexíkó, 

enda mörg mistök gerð, en þegar það gerðist var fátt sem þeir voru ekki tilbúnir að 

aðstoða við.  

Önnur mistök sem þeir gerðu voru að kynna sér ekki aðstæður í landinu og halda að 

hægt væri að byggja allt á tækni, vélum og peningum. Með því að kynna sér 

náttúruöfl og efnahagsaðstæður betur hefði hugsanlega verið hægt að stjórna 

sardínuveiðum betur og koma í veg fyrir áföll af völdum El nino. 

Líkt og Samherji og ÚA í Þýskalandi, gerði Þormóður rammi þau mistök að 

vanmeta verkalýðsfélögin og taldi sig vera að fá ódýrt vinnuafl og reyndist það 

fyrirtækinu síðar dýrkeypt. Þetta er því þáttur sem virðist stórlega vanmetinn af 

hálfu Íslendinga og mikilvægt að fyrirtæki kynni sér mun betur áður en farið er í 

útrás. 

Eins og áður hefur komið fram er einungis eitt af þremur fyrirtækjum sem hér hafa 

verð til skoðunar enn í útrás. Félögin Brim ,áður ÚA og Þormóður rammi standa nú 

hvorugt í útrás á meðan Samherji hefur ötullega verið að auka við erlenda starfsemi 

sína sem nemur nú 70% af heildarstarfseminni. Samherji keypti að hluta erlenda 

starfsemi ÚA og Róbert Guðfinnsson keypti erlenda starfsemi Þormóðs ramma. 

Þegar alþjóðavæðingarferli fyrirtækjanna þriggja er borið saman má sjá að 

Samherji aðgreinir sig töluvert frá hinum að því leiti að stjórnendur fyrirtækisins 

virðast stefna strax frá upphafi að því að gera Samherja að alþjóðlegu fyrirtæki. 

Samherji er svo að segja „ Borne Global“. Hins vegar virðast stjórnendur Þormóðs 

ramma og ÚA ekki hafa haft jafn sterka framtíðarsýn varðandi útrásina og brást 
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þolinmæði þeirra þegar á móti fór að blása. Það vekur því upp spurningar hvort 

vænlegast sé til vinnings, fyrir sjávarútvegsfyrirtæki í dag, að alþjóðavæðast strax 

frá upphafi og leggja strax allan metnað í það að ná sem bestum tengslum í gegnum 

náið og skilningsríkt samband erlendra samstarfsaðila.  

Mitt mat er þó að ef vel er að útrásinni staðið, hún vel undirbúin, góð þekking á 

bæði hinu nýja fyrirtæki, umhverfi og menningarheimi þess auk góðrar 

samþættingu innan fyrirtækjanna, geti íslensk sjávarútvegsfyrirtæki nýtt þekkingu 

sína og reynslu á skilvirkan hátt og haldið áfram að vaxa í aukinni útrás. 

Í kjölfar úrslita nýafstaðinna kosninga eru auknar líkur á að Íslendingar fari í 

aðildarviðræður við Evrópusambandið og stefnir allt í að síðar verði kosið í 

þjóðaratkvæðagreiðslu um hvort ganga eigi til samninga eður ei. Eftir að hafa 

skoðað rökin, bæði með og á móti Evrópusambandinu varðandi sjávarútvegsmál, er 

mitt mat að reglurnar séu skýrar. Ísland myndi halda sínum fiskveiðiauðlindum á 

grundvelli reglu um hlutfallslegan stöðugleika og kvóta úthlutað eftir veiðireynslu. 

Hinsvegar myndi Evrópusambandið líklega sjá um að úthluta deilistofnum sem 

þýðir að Ísland fengi einnig sinn skerf af þeim í framtíðinni. Það er mitt álit að þeir 

sem eiga hagsmuna að gæta í sjávarútvegi, kvótaeigendur til að mynda, hugsi fyrst 

og fremst um sinn eigin hag í stað þess að hugsa um hag þjóðarinnar í heild. Þeir 

eru hræddir við allar þær breytingar sem gætu skert þeirra hlut og breiða gjarnan út 

rangtúlkanir og mýtur gagnvart sjávarútvegsstefnu ESB. Ég vil þó meina að 

kvótaúthlutanir árið 1984 hafi verið afar óréttlátar og síðar hafi frjálst framsal 

veiðiheimilda eftir 1990 verið til að bæta gráu ofan á svart. Misskiptingin er mikil 

og bendir margt til þess að erfitt verði að leysa þessi mál á sem samgjarnastan hátt. 

Ef við förum í aðildarviðræður væri líklega skynsamlegt að leggja áherslu á að hafa 

sem mest áhrif í endurskoðun sjávarútvegsstefnu ESB sem á að klárast árið 2012. 

Hugsanlegt væri að sérfræðiþekking Íslendinga á sjávarútvegi myndi hafa góð áhrif 

á stefnumótun innan ESB og verði jafnvel til þess að bæta sameiginlega 

fiskveiðistefnu sambandsins. 

Íslendingar búa nú við háa vexti, mikla verðbólgu og atvinnuleysi fer ört vaxandi. 

Sveiflukennt gengi krónunnar hefur einnig reynst fyrirtækjum og almenningi í 

landinu erfitt. Með inngöngu í ESB fengist sterkari gjaldmiðill, lægra vaxtastig og 

líklega efnahagsleg umgjörð líkari því sem aðrar þjóðir í Evrópu búa við. Þrátt fyrir 

að útflutningur ætti að hagnast á lágu gengi íslensku krónunnar bendir margt til að 

sjávarútvegurinn sé að sligast undan háum vöxtum og greiðslubyrði erlendra lána. 
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Evrópusambandsaðild og upptaka evru gæti verið raunhæf leið til að aðstoða okkur 

við að halda uppi samkeppnishæfi þjóðarinnar og þannig ýtt undir frekari útrás 

Íslenskra sjávarútvegsfyrirtækja. 

5.5 Kjör og öryggi 
 

Ljóst virðist að hnattvæðing nútímans felur í sér stærra hlutverk markaðsskipanar í 

heiminum en áður hefur þekkst og trú margra er sú, að því frjálsari sem 

markaðshættir séu, þeim mun meiri verði ójöfnuðurinn í samfélaginu . 

Í mörgum íslenskum dótturfélögum sem starfrækja útgerðir erlendis hefur það 

tíðkast að ráða íslenska yfirmenn á meðan meirihluti áhafnar er af erlendum 

uppruna. Samkvæmt viðmælanda nr.3 (munnleg heimild, 15. desember 2008) eru 

kjör þessara manna oft mjög misjöfn og fer það þá ekki einungis eftir stöðu og 

starfi heldur einnig eftir þjóðerni þeirra. Þekkt er að skipverjar frá austur Evrópu 

búa við mun lakari kaup og kjör en til að mynda enskir eða portúgalskir kollegar 

þeirra, þrátt fyrir sömu vinnu á sömu skipum. Til að mynda eru dæmi um það að 

Austur-Evrópskir baadermenn fái á vakt sinni ekki afnot af kaffiaðstöðu líkt og 

aðrir skipverjar heldur verði að standa vaktina sína og drekka kaffið sitt í 

vinnslusalnum. Rökin fyrir því að laun þessara manna séu lakari en ensku og 

portúgölsku kollega þeirra eru þau að verðgildi peninganna er meiri í þeirra 

heimalandi það er að segja að þrátt fyrir lægri laun þá er kaupmáttur þeirra launa 

meiri en kollega þeirra frá Englandi og Portúgal. 

Íslenskir yfirmenn slíkra skipa hafa greint frá því að nauðsynlegt sé að halda upp 

mun meiri aga á slíkum áhöfnum en gengur og gerist hér á Íslandi. Til að mynda sé 

oft nauðsynlegt að halda vissri fjarlægð við undirmenn til að tryggja að tiltekin verk 

séu unnin og farið sé eftir fyrirmælum (Viðmælandi nr. 4, munnleg heimild, 21. 

janúar 2009). Margir þessara erlendu skipverja koma frá löndum þar sem stigveldi 

er við lýði og mikill stéttamunur tíðkast. Þetta getur verið skýringin á því hvers 

vegna ákveðin fjarlægð getur verið nauðsynleg til að borin sé nægileg virðing fyrir 

yfirmönnum skipanna, ólíkt því sem þekkist hér á Íslandi. 

Eitt af viðfangsefnum greinenda nútímavinnumarkaða er að vega og meta 

harðnandi samkeppni og breytt alþjóðlegt umhverfi. Svo virðist vera að forsendur 

hins reglulega starfsferils séu að rýrna, bæði vegna veikingar stéttarfélaga og vegna 

tilkomu breyttra stjórnunarhátta. Þessi þróun hefur afleiðingar fyrir launakjör og 
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starfsöryggi nútímalaunamanna, auk þess að breyta kröfum vinnumarkaða og 

einstakra fyrirtækja um starfshæfni (Stefán Ólafsson og Kolbeinn Stefánsson, 

2005). 
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6 Niðurstöður 
 

Meginmarkmið verkefnisins var að svara eftirfarandi rannsóknarspurningum: 

 

 Hvernig hafa íslensk sjávarútvegsfyrirtæki staðið að sinni alþjóðavæðingu? 

 Er frekari alþjóðavæðing þessara fyrirtækja vænlegur kostur í ljósi þeirrar 

þróunar sem þau hafa gengið í gegnum? 

 

Helstu atriði og niðurstöður rannsóknarinnar eru dregin hér saman. 

Ljóst er að með „minnkandi heimi“ hafa fyrirtæki öðlast aukin tækifæri til að vaxa 

umfram það sem heimamarkaður þeirra býður uppá. Markaðir fyrir vöru og 

þjónustu hafa stækkað, sömuleiðis aðgengilegir brunnar þekkingar og upplýsinga, 

ný tækni hefur rutt sér til rúms og atvinnulíf hefur tekið stakkaskiptum. Einnig 

gætir breyttrar þjóðmálastefnu á vesturlöndum, þar sem nú er lögð mun meiri 

áhersla á markaðshætti og afnám hvers konar hindrana gegn milliríkjaviðskiptum 

og fjármálaflæði. Þessar breytingar hafa að sjálfsögðu haft áhrif á sjávarútveginn 

líkt og aðrar greinar atvinnulífsins. Ísland á aðild að EFTA og EES samningnum og 

fer um 80% af útfluttum verðmætum sjávarafurða til EES svæðisins. Eftir 

kosningar 2009 hafa líkurnar á viðræðum við ESB aukist til muna. Mjög skiptar 

skoðanir eru í landinu um það hvort hagsmunum sjávarútvegsins sé betur borgið 

utan ESB. Þrátt fyrir galla í starfsumhverfi sambandsins, til að mynda brottkast, er 

ýmislegt sem bendir til þess að íslensk sjávarútvegsfyrirtæki gætu öðlast aukin 

tækifæri í heiminum innan ESB svo sem vegna lækkandi vaxtakostnaðar, lægri 

verðbólgu og meiri stöðugleika í gengi. Í ljósi núverandi aðstæðna í landinu snýst 

hinsvegar sambandsaðild ekki einungis um sjávarútveginn heldur um hag 

þjóðarinnar í heild og er því nauðsynlegt að horfa á stóru myndina og meta 

vandlega alla kosti og galla. 

Flest útgerðarfyrirtæki á Íslandi eiga það sameiginlegt að flytja afurðir sínar út enda 

er sjávarútvegur ein af undirstöðum efnahagskerfsins, meðal mikilvægustu 

útflutningsgreina Íslands og skilar þjóðarbúinu mikilvægum gjaldeyristekjum. Sum 

félögin hafa þó kosið að fara í frekari útrás sem hefur þó skilað misgóðum árangri. 

Inngönguleiðir helstu útgerðarfyrirtækja landsins til útrásar, sem oftast verða fyrir 

valinu eru; útflutningur, samáhættuverkefni, samrunar og yfirtökur auk þess sem 

dótturfyrirtæki eru stofnuð.  
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Þegar útrás íslensku sjávarútvegsfyrirtækjanna er borin saman við helstu kenningar 

fræðimanna er ekki hægt að segja að um sé að ræða beina samsvörun. Að hluta til 

má þó finna tengingu við Uppsalakenninguna og það sem kallast á frummálinu 

„Eclectic Paradigm“ en auk þess hefur Samherji þá sérstöðu að falla vel að 

kenningunni um að fyrirtæki alþjóðavæðast frá upphafi (e. Borne Global), þó með 

þeirri undantekningu að það líða meiri en 6 ár frá stofnun félagsins þar til það hefur 

fjárfestingar á erlendri grundu. Í þessu samhengi er áhugavert að sjá að bæði ÚA og 

Þormóður rammi hafa hætt útrás á meðan Samherja hefur markvisst tekist að auka 

við erlenda starfsemi sína ár frá ári og er í dag í hópi umsvifamestu 

sjávarútvegsfyrirtækja landsins með 70% starfsemi sinnar erlendis. Starfsemi 

félagsins teygir arma sína til Bretlands, Skotlands, Færeyja, Þýskalands, Póllands, 

Noregs og nú síðast með Katla Seafood einnig til Kanaríeyja, Máritaníu og 

Marokkó.  

Misjafnt er hversu viðamiklar útrásirnar hafa verið hjá fyrirtækjunum. Samherji 

hefur verið langöflugastur í alþjóðavæðingu sinni og hefur tekið þátt í sjávarútvegi í 

öðrum löndum frá árinu 1994, einn eða í samstarfi við aðra. Samherji hefur einnig 

þá sérstöðu meðal íslenskra sjávarútvegsfyrirtækja að hafa ætíð séð um 

markaðssetningu og sölu sinna afurða og hefur yfirráð yfir öllum þáttum 

virðiskeðjunnar.  

Útgerðarfélag Akureyringa setti meðal annars á laggirnar, í samstarfi við 

Færeyinga, fyrirtæki sem þurrkaði hausa með mjög góðum árangri. Einnig fjárfestu 

þeir í Austur-Þýsku útgerðinni „Mecklenburger Hochseefischerei GmbH árið 1993 

en félagið, sem var sameinað inn í Brim hf. árið 2004, stendur sem fyrr sagði ekki í 

neinni útrás í dag. Þormóður rammi fjárfesti fyrst erlendis árið 1993 í fyrirtækinu 

„Appollon Racer Shipping Company „ á Kýpur. Síðar fjárfestir fyrirtækið í 

sjávarútvegsfyrirtæki í Mexikó sem seinna var selt til fyrrverandi stjórnarformanns 

félagsins Róberts Guðfinnssonar. Einnig gerist félagið hluthafi í 

sjávarútvegsfyrirtæki í Svíþjóð og keypti hlut í markaðsfyrirtæki, einnig í Svíþjóð. 

Svo virðist sem forsendur útrásarfélaganna þriggja séu þær sömu, skortur á kvóta 

og há verðlagning veiðiheimilda hérlendis. Það má því teljast skref í rétta átt í 

rekstri fyrirtækjanna að leita út fyrir landsteinana. Kaup ÚA á hlut í MHF voru þó 

að mörgu leiti vanhugsuð. Félagið hugðist nýta fastafjármuni sína á Íslandi en lenti 

fljótlega í erfiðleikum. Kvótinn reyndist allt of einhæfur, hindranir voru varðandi 

sölu eigna, skipaflotinn var úreltur, verkalýðsfélögin ollu vanda auk þess sem 
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samhæfing félaganna var ekki nógu góð. Þetta olli miklum taprekstri sem reyndist 

ekki hægt að snúa nægilega hratt við. Líkt og ÚA, átti Samherji einnig erfitt um vik 

við að hagræða og segja upp starfsfólki. Samherji, hinsvegar, byggir alla sína útrás 

á nánu samstarfi við sameigendur sína og er í samstarfi um veiðar, vinnslu, 

markaðssetningu og sölu, allt á erlendri grundu, og hefur fyrir vikið öðlast meiri 

velvild.  

Í Mexíkó lenti Þormóður rammi einnig í ýmsum erfiðleikum. Til að mynda áttu þeir 

í útistöðum við verkalýðsfélögin og ráku sig á pólitíska, efnahagslega, náttúrulega 

og markaðslega áhættuþætti. Með þrautseigu, áralangri baráttu og aðlögun hefur nú 

tekist að finna starfseminni réttan farveg og gengur reksturinn í Mexíkó vel í dag þó 

hann sé í þó nokkuð breyttri mynd frá því sem hann var í upphafi. 

Af reynslu þessara fyrirtækja af útrás má ráða að vænlegast til vinnings sé að 

alþjóðavæðast frá stofnun og starfa náið með hinum erlenda samstarfsaðila. Nýta þá 

þekkingu og reynslu sem á staðnum er til að vinna afurðina fremur en að flytja 

hluta starfseminnar burt. Einnig er undirbúningur mikilvægur, svo sem þekking á 

yfirtökufyrirtækinu, og þá er mikilvægt að menn taki ekki sinn þekkingarheim og 

yfirfæri hann á hið nýja svæði.  

Ef íslensk útgerðarfyrirtæki hafa þetta til hliðsjónar er líklegt að frekari 

alþjóðavæðing geti verið vænlegur kostur í framtíðinni. 
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Viðauki. 1- Spurningalisti 
 

Útflutningur (e. Exporting)  
o Af hverju var útflutningur til þessara landa valinn? 

o Af hverju þessi aðferð? 

o Voru markaðir greindir erlendis áður en ákvörðun var tekin um hvaða markað væri 

best að velja? 

 

Leyfisveiting (e. Licensing) 
o Leyfisveiting er fyrirkomulag þar sem leyfisveitandi selur öðrum aðila 

óáþreifanlega eign til ákveðins tíma. Slíkar óáþreifanlegar eignir geta til dæmis 

verið vörumerki, uppfinningar eða vinnuferlar. ? 

o Af hverju var þetta land valið? 

o Af hverju þessi aðferð? 

o Voru markaðir greindir erlendis áður en ákvörðun var tekin um hvaða markað væri 

best að velja? 

 

Einkaleyfi (e. franchising) 
o Af hverju var þetta land valið? 

o Af hverju þessi aðferð? 

o Voru markaðir greindir erlendis áður en ákvörðun var tekin um hvaða markað væri 

best að velja? 

 

Samáhættufyrirtæki (e. Joint venture) 
o Af hverju var þetta land valið? 

o Af hverju þessi aðferð? 

o Voru markaðir greindir erlendis áður en ákvörðun var tekin um hvaða markað væri 

best að velja? 

 

Dótturfélag (e. Wholly owned subsidiaries) 
o Annarsvegar byggja upp starfsemi frá grunni í tilteknu landi  (green-field venture) 

og hinsvegar getur fyrirtæki nýtt sér annað þegar starfandi fyrirtæki.  

o Af hverju var þetta land valið? 

o Af hverju þessi aðgerð? 

o Voru markaðir greindir erlendis áður en ákvörðun var tekin um hvaða markað væri 

best að velja? 

 

Samruni og yfirtaka (e. Merger an acquisition) 
o mikilvægt að stjórnendur móti sér stefnu og fylgi henni.. gerðu þeir það? 

o Af hverju var þetta land valið? 

o Af hverju þessi aðgerð? 

o Voru markaðir greindir erlendis áður en ákvörðun var tekin um hvaða markað væri 

best að velja? 
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Þáttur heimamarkaðar 
o Var mikil samvinna á meðal sjávarútvegsfyrirtækja sem voru í útflutningi og /eða 

annarri útrás? 

o Kynnti fyrirtækið sínar afurðir erlendis og með hvaða hætti þá( var samstaða í því 

meðal sjávarútvegsfyrirtækja)(bauð fyrirtækið erlendum viðskiptavinum eða 

tilvonandi viðskiptavinum hingað til landsins)? 

o Hvernig var vægi heimamarkaðar þegar kemur að vöruþróun, studdi fyrirtækið eða 

fjárfesti í nýjungum sem önnur fyrirtæki voru að þróa hér heima t.d.tækjabúnaði 

(Marel)? 

o Var fjárhagslegur stuðningur? 

o Var auðvelt að markaðssetja vöruna vegna góðrar ímyndar íslensks sjávariðnaðar 

erlendis? 

 

 

Stærðarhagkvæmni (e. Economies of Scale) 
o Telurðu að stærðin á fyrirtækinu hafi skipt máli, var stærðarhagkvæmni ? 

 

Lífsferill fyrirtækja 
o Af hverju hætti fyrirtækið útrás? 

o Af hverju var það selt? 

 

Skandinavíska kenningin 
o Hvaða lönd, hvers vegna voru þau valin fram yfir önnur? 

o útflutningur með hjálp umboðsmanns, síðan  voru söluskrifstofur opnaðar ? 

o Framleiðsla í viðkomandi erlendu landi.? 

o Huglæg fjarlægð? 

 

Fyrirtæki sem eru alþjóðleg frá stofnun (e. Born Global) 
o Helsti drifkraftur fyrirtækja sé áhugi og einbeiting stjórnenda á alþjóðavæðingu 

o Fjárhagsleg staða gæti haft áhrif á ákvörðun um hvort farið sé út í yfirtöku eða 

samáhættuverkefni.  

o Var náið samstarf við tengdar atvinnugreinar og stuðningsgreinar, var gott samstarf 

við birgja? 

o Mynduðust ný fyrirtæki eða hliðarstarfsemi innan klasans? 

o Var nægt; gott vinnuafl. Fjármagn,dreifiaðilar, samgöngur? 

o Hafði forstjórinn mikinn áhuga á alþjóðavæðingu? 

o Var stjórn fyrirtækisins skuldbundin til að vinna að alþjóðavæðingu? 

o Var reynt að skilja þarfir viðskiptavinarins/ var brugðist við þeim? 

o Var nýsköpun og nýsköpunarferli mikilvægur þáttur, Voru starfsmenn virkjaðir til 

að koma með hugmyndir um bætta vöru, bætt sambönd við viðskiptavinina? 

o Var mikil eftirspurn eftir vörunni erlendis? 

o Bjó fyrirtækið yfir vel hæfu og mikið menntuðu starfsfólki? 

o Gat fyrirtækið framkvæmt flesta þætti framleiðslunnar sjálft, betur en 

samkeppnisaðilinn? 

o Settu  stjórnendur fyrirtækisins fram klára framtíðarsýn , hvert stefnir iðngreinin, 

hvar ætlum við að beita okkur í framtíðinni og hvernig ætlum við að verða bestir.? 
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Menning  
o Gera sér grein fyrir menningarmun á milli þjóða,? 

o voru t.d.árekstrar eða misskilningar byggðir á menningarmun? 

o  var auðveldara að starfa með ákveðnum  þjóðum fremur en öðrum. mikið 

regluveldi. mikið stigveldi ? 

 

Kjör og öryggi ? 
 
ESB málin. 

o Gætu íslensk sjávarútvegsfyrirtæki öðlast aukin tækifæri í heiminum innan ESB? 

o Ertu með eða á móti? 

o Hvernig er talið að það verði í sambandi við reglur um hlutfallslegan stöðugleika og 

kvóta úthlutað eftir veiðireynslu?  

 

Framtíðar möguleikar í greinini ? 
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Viðauki 2 -Dagbók 
 

Sunnudagurinn 09. nóvember 2008 

Viðfangsefni fundið: Útrás íslenskra sjávarútvegsfyrirtækja. 

 

Föstudagurinn 14. nóvember 2008 

Leiðbeinandi fundinn, Ögmundur H. Knútsson varð fyrir valinu. 

 

Þriðjudagurinn 18. nóvember 2008 

Gerð var beinagrind að verkefninu. 

 

Þriðjudagurinn 25 nóvember 2008 

Annar fundur með leiðbeinanda Ögmundi Knútssyni. 

 

Mánudagurinn 01. desember 2008 

Byrjað að leita að heimildum. 

 

12.-21. desember 2008 

Aðeins var byrjað að skrifa auk þess sem heimildaleit hélt áfram 

 

Mánudagurinn 15. desember 2008 

Tekið viðtal við yfirvélstjóra hjá Samherja, rætt um kjör og öryggi um borð. 

 

05.-20. janúar 2009 

Haldið áfram að skrifa og leita heimilda 

 

Miðvikudagurinn 21. janúar 2009 

Tekið viðtal við skipstjóra hjá Samherja, rætt um menningarmun um borð skipsins í 

gegnum tölvuforritið Skype 

 

22. janúar – 09. apríl 2009 

Skrifað og leitað heimilda 

 

Mánudaginn 09 febrúar 2009 

Fundur með leiðbeinanda 

 

Mánudaginn 09 mars 2009 

Fundur með leiðbeinanda 

 

Mánudaginn 23. mars 2009 

Fundur með leiðbeinanda 

 

Föstudaginn 10 apríl 2009 

Tekið viðtal við fyrrum stjórnarformann Þormóðs ramma, Róbert Guðfinnsson á 

Siglufirði, rætt um útrás Þormóðs ramma 

 

Þriðjudaginn 14. apríl 2009 
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Tekið viðtal við fyrrum fjármálastjóra ÚA, Jón Hall Pétursson á Akureyri, rætt um 

útrás ÚA 

 

Mánudagurinn 20. apríl 2009 

Fundur með leiðbeinanda. 

 

Mánudaginn 04. maí 2009 

Lokafundur með leiðbeinanda 

 

Frá 01-07 maí 2009 

Unnið að frágangi ritgerðarinnar 

 

Föstudaginn 08. maí 2009 

Ritgerðin sett í prentun og skilað inn 

 

 

 

 

 

 

 


