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 Ágrip 

Ferli alþjóðavæðingar fyrirtækja hefur verið rannsakað töluvert undanfarna tvo áratugi í 

kjölfar aukinna alþjóðaviðskipta. Tvær svipaðar rannsóknir hafa komið upp í Evrópu og í 

Bandaríkjunum. Þessar rannsóknir gerðu ráð fyrir því að þróun fyrirtækja í alþjóðaviðskiptum 

væri stigvaxandi ferli sem byrjaði á útflutningi. Undanfarin 10 ár hafa nýjar rannsóknir á 

alþjóðaviðskiptum fyrirtækja leitt það í ljós að það eru ekki öll fyrirtæki sem fara þessa 

stigvaxandi leið.  

Markmið þessarar rannsóknar er að markaðsgreina Fílabeinsströndina og  að komast 

að því hvaða inngönguleið hentar Fyrirtækinu. Rannsóknarspurningin er því; Á Fyrirtækið að 

hefja sjálft sölu á afurðum sínum á markaði Fílabeinsstrandarinnar og ef, hvaða inngönguleið 

á það að nota? 

Niðurstöður sýna að  Fyrirtækið ætti  að færa sig lengra inn í virðiskeðjuna, þannig 

mun hagnaður þess aukast. Fyrirtækið þarf þó að sýna fyrirhyggju vegna þess að það er 

áhætta fyrir það að fara inn á markað Fílabeinsstrandarinnar. Áhættan felst helst í óvissu hvað 

varðar eftirspurn, samkeppnisaðila, kostnað, vöntun á upplýsingum og aðrar aðstæður eins og 

pólitískur óstöðugleiki. Fyrirtækið getur  takmarkað áhættu með því að velja inngönguleið 

sem er sveigjanleg og þarfnast ekki mikillar fjárfestingar né skuldbindinga. 

 Ráðlegast væri fyrir Fyrirtækið að fara stigvaxandi leið inn á markað og byrja á 

beinum útflutningi með aðstoð innlends umboðsmanns. Beinn útflutningur er inngönguleið 

sem felur ekki í sér mikla skuldbindingu eða fjárfestingu, er sveigjanleg og felur ekki í sér 

mikla áhættu. Með tímanum lærir Fyrirtækið inn á markað Fílabeinsstrandarinnar og þá getur 

það farið í beina fjárfestingu. Beinni fjárfestingu fylgir mikil skuldbinding og fjárfesting, 

einnig áhætta og ósveigjanleiki. Val á þessum inngönguleiðum fer þó helst eftir því hve mikla 

áhættu Fyrirtækið er tilbúið að taka. 

Helstu takmarkanir rannsóknarinnar eru skortur á upplýsingum og að sumar 

upplýsingar eru  gamlar. Einnig voru ekki notuð gögn sem skrifuð eru á frönsku, en það er 

takmörkun því opinbera tungumál landsins er franska og því líklegast til ýmis gagnleg gögn á 

því tungumáli. Ritgerð þessi er trúnaðarmál til 1.febrúar árið 2012. 
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Abstract 

Following the increase of international trade, the globalization process of enterprises has been 

studied extensively during the last two decades. Two similar studies have been done in 

Europe and in the United States. According to these studies, the development of international 

businesses follows an incremental process, starting with the export of their products. During 

the last ten years, new research has shown that not all companies do follow an incremental 

process of this type. 

The aim of the present study is to carry out a market analysis of Côte d'Ivoire and find 

out what type of entry mode would be the best for The company. The research question, 

therefore, is the following: Should The company itself starts selling its products on the Ivorian 

domestic market and if so, what entry mode should it use? 

The study comes to the conclusion that the company should choose an incremental 

process when entering the Ivorian market, starting with direct export through a local 

middleman. Direct export is an entry mode which does not imply great obligations or 

extensive investments, it is flexible and does not involve great risktaking. With time, the 

company will get better and better aquainted with the Ivorian market and thereafter be able to 

start making direct investments. Direct investments entail extensive obligations and financial 

undertakings, coupled with both risks and lack of flexibility. The choice between these entry 

modes depends mainly on how great risks the company is ready to take.  

The main limitations of this study are a lack of information and the fact that some of 

the information has become outdated. This research will be confidential until 1
st
 of February 

2012. 
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Formáli 

Verkefnið sem hér er lagt fram er meistaraverkefni Hallveigar Jónsdóttur við 

Viðskiptafræðideild Háskóla Íslands. Verkefnið er tvískipt: annars vegar er fræðileg 

umfjöllun um alþjóðaviðskipti fyrirtækja og inngönguleiðir inn á erlenda markaði, hins vegar 

markaðsgreining á Fílabeinsströndinni.  

 Vægi meistararitgerðarinnar er 15 einingar og leiðbeinandi við skrif hennar var 

Þórhallur Örn Guðlaugsson, dósent við Háskóla Íslands. 
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1. Inngangur 

Ferli alþjóðavæðingar fyrirtækja hefur verið rannsakað mikið undanfarna tvo áratugi. Áhugi 

fyrir að rannsaka þetta hefur aukist í takt við aukin alþjóðaviðskipti fyrirtækja. Tvær svipaðar 

rannsóknir hafa verið gerðar í Evrópu (Johanson og Vahlne, 1977; Johanson og Vahlne, 1990) 

og í Bandaríkjunum (Bilkey, 1978; Cavusgil, 1980).  Þessar rannsóknir gerðu ráð fyrir því að 

þróun fyrirtækja í alþjóðaviðskiptum væri stigvaxandi ferli sem byrjaði á útflutningi. Gert var 

ráð fyrir að fyrirtæki byrji á því að byggja upp stöðuga starfsemi heima fyrir áður en það hæfi 

útflutning. Undanfarin 10 ár hafa nýjar rannsóknir á alþjóðaviðskiptum fyrirtækja leitt það í 

ljós að það eru ekki öll fyrirtæki sem fara þessa stigvaxandi leið. Mörg fyrirtæki hefja 

viðskipti á erlendum mörkuðum um leið og þau eru stofnuð, fara inn á mjög fjarlæga markaði 

og inn á mörg lönd í einu. Þessi fyrirtæki hafa verið kölluð Born globals (Knight og Cavusgil, 

1996; Madsen og Servais, 1997). Skýringin fyrir þessum nýju aðferðum fyrirtækja eru þær að 

markaðsaðstæður eru orðnar meira alþjóðlegar, aukin þróun í samgöngum og samskiptatækni 

og aukin fjöldi fólks sem hefur alþjóðlega reynslu í farteskinu (Rasmussen, E. S.,Madsen,T.K. 

og Evangelista, F., 2001).  

 Markmið þessarar rannsóknar er að markaðsgreina Fílabeinsströndina. 

Markaðsgreiningin aðstoðar Fyrirtækið í því að taka upplýsta ákvörðun um það hvort það eigi 

að hefja sjálft sölu á afurðum sínum í Fílabeinsströndinni. Markmiðið er einnig að ráðleggja  

um það hvaða inngönguleið hentar því. Rannsóknarspurningin er því; Á Fyrirtækið að hefja 

sölu á afurðum sínum á markaði Fílabeinsstrandarinnar og ef, hvaða inngönguleið á það að 

nota? 

Byrjað verður á því að gera grein fyrir PESTEL greiningu og tilgangi hennar, en hún 

er greining á pólitíska, efnahagslega, félagslega og lýðfræðilega, tæknilega og lagalega 

umhverfinu í Fílabeinsströndinni. Því næst er umfjöllun um alþjóðaviðskipti fyrirtækja, 

hverjar helstu inngönguleiðir á erlenda markaði eru og hvernig fyrirtæki hafa verið að velja 

leiðirnar. Það er mjög mikilvægt að fyrirtæki sem eru að fara inn á erlenda markaði velji réttu 

inngönguleiðina. Þessi ákvörðun getur skipt sköpum um það hvernig það mun ganga að hefja 

viðskipti á erlenda markaðnum. Það eru ýmsir þættir sem hafa áhrif á það hvaða 

inngönguleiðir fyrirtæki velja. Helstu þættir eru; þekking og reynsla, innflytjenda áhrif, stærð 

markaðar, þjónustustig, áhætta, spilling, menningarleg fjarlægð og félagslegt tengslanet. 

Einnig verður fjallað um fjórar kenningar um alþjóðavæðingu en þær eru;  Uppsalakenningin, 
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hnattfædd (born global), viðskiptakostnaðar módel (transaction cost analysis) og tengslanets 

módel (the network model).  

Lýst verður hvaða inngönguleiðir íslensku fyrirtækin Marel og Össur hafa verið að 

fara inn á erlenda markaði. Á eftir því kemur PESTEL greiningin á Fílabeinsströndinni og 

eftir hverja greiningu er skýrt frá helstu ógnunum og tækifærum.  Því næst verður fjallað um 

hvernig er að hefja atvinnurekstur í landinu, byggja vörugeymslu, hafa starfsfólk í vinnu, 

borga skatta, skrá fasteign og flytja inn vörur. Að hefja viðskipti á erlendum markaði getur 

verið flókið, dýrt og tekið langan tíma, þess vegna er nauðsynlegt að vita fyrirfram hvað það 

kostar og hvaða leiðir þarf að fara. Næst er fjallað um fiskverð og fiskmarkað á 

Fílabeinsströndinni en hafa ber í huga að sumar upplýsingarnar eru gamlar og ber því að taka 

þeim með fyrirvara. Einnig verður  fjallað um helstu hindranir fyrir þróun fiskviðskipta í 

Vestur Afríku. Fiskveiðimenn í Vestur Afríku eru flestir ekki samkeppnishæfir ef miðað er 

við sjómenn sem koma frá Evrópu að ströndum Vestur Afríku á stórum tæknivæddum 

skipum. Hindranir eins og lélégir innviðir, pólitískur órói, vöntun á upplýsingum og spilling, 

geta gert erlendum fyrirtækjum erfiðara fyrir að koma og starfa á markaði 

Fílabeinsstrandarinnar. Skýrt verður frá virðiskeðjunni og gert grein fyrir því hvernig 

virðiskeðjunni er háttað í fiskviðskiptum landsins. Ein leið til að meta hæfni fyrirtækis og 

auðlindirnar sem hugsanlega gætu verið verðmætar er að rannsaka virðiskeðjuna. Að lokum 

verða dregnar ályktanir og lagðar fram tillögur þar sem fjallað er um það hvað niðurstöðurnar 

þýða og hvaða ályktanir má draga af rannsókninni og gerð grein fyrir takmörkunum 

rannsóknarinnar. 

 

  



11 

 

 

 

 

 

2. Ytri umhverfisgreining 

Meginmarkmið skýrslunnar er að greina ytra umhverfi (external analysis) 

Fílabeinsstrandarinnar og finna hvaða ógnanir og tækifæri eru í ytra umhverfinu. Ytri 

umhverfisgreining er hluti af markaðsgreiningu og einnig hluti af stefnumótunarferli 

fyrirtækja. Hér mun verða fjallað um stefnumótunarferlið, hver tilgangurinn er með því og 

hvar í stefnumótunarferli fyrirtækja er best að gera PESTEL greiningu og greiningu á 

viðskiptaumhverfi. Einnig verður skýrt frá því hvað markaðsgreining er. 

 

2.1.  Stefnumótunarferlið 

Eins og sjá má á mynd 2.1 er ytri greining eitt skref í stefnumótunarferli fyrirtækja (Barney og 

Hesterly, 2008). 

                                           

                                               Ytri greining 

Hlutverk        Markmið                                         Val á stefnu         Innleiðing stefnu         Samkeppnisyfirburðir             

                                               Innri greining 

Mynd 2.1. Stefnumótunarferlið (Barney og Hesterly, 2008). 

 

Besta leiðin til að marka stefnu er í gegnum stefnumótunarferlið. Ferlið sýnir þau skref sem 

fyrirtæki þarf að fara þegar stefnan er mótuð. Stefna er mörkuð með það að markmiði að 

komast að hvað það er sem getur skapað fyrirtækinu samkeppnisforskot (Barney og Hesterly, 

2008). 

Fyrsta skrefið sem fyrirtæki þarf að taka (sjá mynd 2.1) er að skilgreina hlutverk sitt 

(mission). Annað skrefið er að skilgreina markmið (objectives) fyrirtækis. Þriðja skrefið er 

innri og ytri greining umhverfis. Með því að gera grein fyrir ytri þáttum í umhverfi fyrirtækis 

er hægt að skilgreina mikilvægar ógnir og tækifæri í umhverfinu. Ytri greining snýr að ógnum 

og tækifærum í umhverfinu en innri greining hjálpar fyrirtækinu að skilgreina styrkleika sína 

og veikleika. Þegar að búið er að greina ytra og innra umhverfi fyrirtækis er hægt að taka 

fjórða skrefið, en það felst í því að velja hvaða stefnu fyrirtækið á að taka. Fyrirtækið þarf að 

velja úr tveimur stefnum; 
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o Viðskiptastefna: Hvernig fyrirtæki keppir innan tiltekins markaðar. Hér þarf 

fyrirtæki að velja hvort það ætlar að keppa á kostnaðarforskoti (cost leadership) 

eða vöruaðgreiningu (product differentiation). Hvernig ætlar fyrirtækið að tryggja 

árangur.  

o Heildarstefna: Hér þarf fyrirtæki að ákveða hvernig það ætlar að koma inn á 

markað og hvaða markaði það ætlar að starfa á. 

Fimmta skrefið er að innleiða stefnuna. Að velja stefnu hefur enga þýðingu ef hún er ekki 

innleidd. Innleiðingarferlið hefst þegar fyrirtækið tekur upp framtíðarstefnu og aðgerðir sem 

samsvara stefnunni. Takist fyrirtæki að skilgreina og fara í gegnum þessi fimm skref, er 

líklegt að það nái samkeppnisforskoti. Samkeppnisforskot er það þegar fyrirtæki tekst að búa 

til meira virði (economic value) en samkeppnisaðilar. Með virði er átt við muninn milli þess 

sem viðskiptavinur fyrirtækisins hagnast á vörum þess eða þjónustu og heildarkostnaðar við 

að veita þjónustuna (Barney og Hesterly, 2008). 

 

2.2.  PESTEL 

Eitt það mikilvægasta í stefnu fyrirtækja er að skilja ógnanir og tækifæri í ytra umhverfi þess. 

Ef fyrirtæki þekkja tækifærin og ógnirnar eru þau líklegri til að velja stefnu sem leiðir þau að 

samkeppnisforskoti (Barney og Hesterly, 2008). Að greina tækifærin getur opnað nýjan 

möguleika fyrir hagnað og vöxt fyrirtækis. Dæmi um tækifæri er óuppfyllt þörf viðskiptavina, 

svo sem ef eftirspurn eftir vöru er meiri en framboðið, tilkoma nýrrar tækni, breytingar á 

reglum og afnám alþjóðlegra viðskiptahafta.  Breytingar í ytra umhverfi geta líkað verið ógn 

við fyrirtæki. Sem dæmi um slíka ógn má nefna breytingar á smekk viðskiptavina á vöru 

fyrirtækis, tilkoma staðkvæmdavara, nýjar reglur og aukin viðskiptahöft (Quick MBA, 

knowledge to power your business, 2008a). 

Áður en byrjað er að greina tækifæri og ógnir á þeim markaði sem fyrirtæki starfa á, er 

nauðsynlegt að horfa til þátta sem skapa fjær umhverfi fyrirtækja. Fjær umhverfi er skipt 

niður í sex þætti; pólitískt umhverfi, efnahagslegt umhverfi, félagslegt og lýðfræðilegt 

umhverfi, tæknilegt umhverfi og lagalegt umhverfi (Barney og Hesterly, 2008). Greining á 

hinu almenna umhverfi fyrirtækja kallast PESTEL umhverfisgreining. Þessi greining er einnig 

hluti af markaðsgreiningu, en markaðsgreining er ítarleg og markviss, stök eða regluleg 

skoðun á umhverfi fyrirtækis, markmiðum þess og stefnu. Tækifæri og ógnanir eru skilgreind 
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og síðan settar fram tillögur að aðgerðum sem koma til með  að bæta markaðsstarf 

fyrirtækisins. Innan markaðsgreiningar eru greiningar eins og SVÓT-greining, atvinnuvega- 

og samkeppnisgreining og dreifileiðagreining (Kotler, Wong, Saunders og Armstrong, 2005). 
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3. Alþjóðaviðskipti fyrirtækja 

Ferli alþjóðavæðingar fyrirtækja hefur verið rannsakað töluvert undanfarna tvo áratugi í 

kjölfar aukinna alþjóðaviðskipta fyrirtækja. Tvær svipaðar rannsóknir hafa komið upp í 

Evrópu (Johanson og Vahlne, 1977; Johanson og Vahlne, 1990) og í Bandaríkjunum (Bilkey, 

1978; Cavusgil, 1980). Þessar rannsóknir gerðu ráð fyrir því að þróun fyrirtækja í 

alþjóðaviðskiptum væri stigvaxandi ferli sem byrjaði á útflutningi. Gert var ráð fyrir að 

fyrirtæki byrji á því að byggja upp stöðuga starfsemi heima fyrir áður en það hæfi útflutning. 

Eitt af því sem kom út úr þessum rannsóknum er Uppsalakenningin (Rasmussen, E. 

S.,Madsen,T.K. og Evangelista, F., 2001).  

Undanfarin 10 ár hafa nýjar rannsóknir á alþjóðaviðskiptum fyrirtækja leitt það í ljós 

að það eru ekki öll fyrirtæki sem fara þessa stigvaxandi leið. Mörg fyrirtæki hefja viðskipti á 

erlendum mörkuðum um leið og þau eru stofnuð, fara inn á mjög fjarlæga markaði og inn á 

mörg lönd í einu. Þessi fyrirtæki hafa verið kölluð hnattfædd (born global) (Knight og 

Cavusgil, 1996; Madsen og Servais, 1997). Skýringin fyrir þessum nýju aðferðum fyrirtækja 

eru þær að markaðsaðstæður eru orðnar meira alþjóðlegar, aukin þróun í samgöngum og 

samskiptatækni og aukin fjöldi fólks sem hefur alþjóðlega reynslu í farteskinu (Rasmussen, E. 

S.,Madsen,T.K. og Evangelista, F., 2001).  

Í þessari umfjöllun um alþjóðaviðskipti fyrirtækja verður tekið fyrir hverjar helstu 

inngönguleiðir á erlenda markaði eru og hvernig fyrirtæki hafa verið að velja leiðirnar. Það er 

mjög mikilvægt að fyrirtæki sem eru að fara inn á erlenda markaði velji réttu inngönguleiðina. 

Þessi ákvörðun getur skipt sköpum um það hvernig það mun ganga að hefja viðskipti á 

erlenda markaðnum. Fyrirtæki byrja oft á því að fara í útflutning en eftir að hafa öðlast 

þekkingu og reynslu á erlenda markaðnum þróast þetta oft út í það að fyrirtæki fer í meiri 

fjárfestingu með því til dæmis að hefja framleiðslu og dreifingu á vöru á erlenda markaðnum 

(Johanson og Vahlne, 1977). Sum fyrirtæki fara þessa stigvaxandi leið en svo eru það önnur 

fyrirtæki sem fara beint inn á erlenda markaði með beinni fjárfestingu.  

Fyrirtækið þarf að ákveða hvort það ætli inn á markað Fílabeinsstrandarinnar og ef það 

gerir það, þá þarf það að ákveða hvaða inngönguleið er vænlegust til árangurs. Í þessum kafla 

verður byrjað á að fjalla um helstu inngönguleiðir fyrirtækja og hvernig þau velja 

inngönguleiðir á erlenda markaði, síðan verður skýrt frá fjórum kenningum um 
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alþjóðavæðingu. Að lokum verður sagt frá því hvaða leiðir íslensku fyrirtækin Össur og Marel 

hafa farið inn á erlenda markaði. 

 

3.1.  Inngönguleiðir á erlenda markaði 

Fyrirtæki sem ætlar sér að hefja starfsemi utan heimamarkaðar þarf að velja bestu 

inngönguleiðina inn á erlenda markaðinn. Hægt er að fara margar leiðir inn á erlenda markaði, 

helstu leiðirnar  eru útflutningur, millistigs inngönguleiðir og bein fjárfesting eins og sjá má í 

mynd 3.1. 

 

 

Mynd 3.1 Helstu leiðir fyrirtækja inn á erlenda markaði (Hollensen, 2007). 

 

Þessar inngönguleiðir hafa allar mismunandi mikinn sveigjanleika og stjórn fyrir fyrirtækið, 

eins og sjá má á mynd 3.2 

Útflutningur

•Óbeinn útflutningur: 
útflutningsumboðsmaður, 
miðlari, útflutningsfyrirtæki 
og háhestur

•Beinn útflutningur: 
dreifingaraðili, 
umboðsmaður

•Samvinnu útflutningsleiðir

Millistigs inngönguleiðir

•Framleiðslusamningur
(Contract manufacturing)

•Leyfisveiting (Licensing)

•Sérleyfi (Franchising)

•Samáhættufyrirtæki og 
viðskiptabandalög (Joint 
venture/strategic alliances)

Bein fjárfesting

•Umboðsmaður á 
heimamarkaði (domestic 
based sales representatives)

•Umboðsmaður 
erlendis/dótturfyrirtæki 
erlendis (resident sales 
representatives/foreign sales 
branch/foreign sales 
subsidiary)

•Sölu og framleiðslu 
dótturfyrirtæki (Sales and 
production subsidiary)

•Landshlutamiðstöð (region 
centres)

•Dótturfyrirtæki í fullri eign-
yfirtaka eða nýtt fyrirtæki 
(wholly owned subsidiaries-
acquisition or greenfield)
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Mynd 3.2 Stjórn og áhætta fyrir fyrirtæki eftir inngönguleiðum (Hollensen, 2007) 

 

Hér verður fjallað nánar um  beinan útflutning og beina fjárfestingu. Ástæðan fyrir því að hér 

er aðeins fjallað um beinan útflutning og beina fjárfestingu en ekki aðrar tegundir útflutnings 

og millistigs inngönguleiðir  er sú að þetta eru þær inngönguleiðir sem henta  Fyrirtækinu 

best.  

 

3.1.1. Útflutningur 

Útflutningur er algengasta byrjunarleiðin inn á erlenda markaði. Í útflutningi er varan 

framleidd á heimamarkaði og síðan flutt beint eða óbeint á erlenda sölumarkaðinn. 

Útflutningur getur átt sér stað á mismunandi hátt en fer helst eftir fjölda og gerð milliliða. 

Stundum er ein einstök pöntun frá erlendum kaupanda eða að viðskiptavinur í heimalandi 

hefur starfsemi erlendis og pantar vörur fyrir erlenda markaðinn. Þetta er oft upphafið af því 

að fyrirtækinu dettur í hug að hefja útflutning. Útflutningur getur einnig þróast út í það að 

fyrirtæki eignast eigin starfsemi erlendis (Hollensen, 2007). Útflutningur gerir fyrirtæki það 

kleift að alþjóðavæðast án þess að fara í meiri háttar fjárfestingu á erlenda markaðnum 

(Chung og Enderwick, 2001). Útflutningur er inngönguleið sem krefst lítilla skuldbindinga og 

lítillar áhættu. Hins vegar þá gefur útflutningur minni hagnað og fyrirtæki hefur litla stjórn á 

erlenda markaðnum (Agarwal og Ramaswami, 1992). Helstu útflutningsleiðir eru eftirfarandi 

þrjár gerðir;  (1) óbeinn útflutningur, (2) beinn útflutningur, (3) samvinnu útflutningsleiðir 

(Hollensen, 2007).  Hér á eftir verður gerð grein fyrir beinum útflutningi.  

 

 

• Lítil stjórn

• Lítil áhætta

• Mikill sveigjanleiki

Útflutningur

• Stjórn , áhættu og 
eignarhlut deilt með öðrum

Millistigs 
inngönguleiðir

• Mikil stjórn

• Mikil áhætta

• Lítill sveigjanleiki

Bein fjárfesting
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3.1.1.1.  Beinn útflutningur 

Fyrirtæki sér sjálft um að flytja út vörur sínar.  Það flytur vörur sínar til innflutningsaðila eða 

dreifiaðila á erlenda markaðssvæðinu. Það eru tvær tegundir af beinum útflutningi; 

 

1)  Dreifingaraðilar (distributors) 

Útflutningsfyrirtæki geta unnið í gegnum dreifingaraðila sem eru einkafulltrúar 

fyrirtækisins og eru venjulega aðeins innflytjendur vöru fyrirtækisins á þeirra 

markaði. Vörurnar eru á ábyrgð dreifingaraðila, hann kaupir vörurnar af 

útflutningsfyrirtækinu og er á eigin ábyrgð að selja vöruna. Dreifingaraðilar 

leita venjulega eftir einkarétti á sérstöku sölusvæði og eru venjulega fulltrúar 

framleiðandans hvað varðar sölu og þjónustu á því svæði. Útflutningsfyrirtæki 

er vanalega með einn dreifingaraðila í hverju landi, þannig þarf aðeins að  

flytja vöruna á einn stað og áhættan liggur eingöngu hjá þessum eina 

dreifingaraðila. Í mörgum tilfellum á dreifingaraðili sína eigin heildverslun, 

vöruhús og viðgerðar- og þjónustuaðstöðu. Dreifingaraðili semur við 

útflutningsfyrirtæki um verð  og  þjónustustig, síðan einbeitir hann sér 

eingöngu að því að selja vöruna (Hollensen, 2007). 

 

2) Umboðsmaður (agent) 

Umboðsmaður er fulltrúi útflutningsfyrirtækis og selur vörur þess til heildsala 

og smásala á erlenda markaðnum. Útflutningsfyrirtækið flytur vörurnar beint til 

viðskiptavina og allt fyrirkomulag, eins og fjármögnun og lánstraust, er á milli 

útflutningsfyrirtækis og viðskiptavina. Umboðsmenn eru oftast notaðir til að 

komast inn á alþjóðlega markaði sem útflutningsfyrirtæki veit lítið um. 

Umboðsmaður fær svo sölulaun frá útflutningsfyrirtækinu  

Umboðsmaður getur verið (1) Exclusive: haft einkaréttindi á sérstökum 

sölusvæðum (2) Semi exclusive: þar sem umboðsaðilinn meðhöndlar vörur 

útflytjandans ásamt öðrum vörum sem eru ekki samkeppnisvörur frá öðrum 

fyrirtækjum (3) Non exclusive: þar sem umboðsmaðurinn meðhöndlar margar 

vörur, sumar geta verið í samkeppni við vörur útflytjandans. 
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Kostir bæði við dreifingaraðila og umboðsmann eru að þeir eru kunnugir heimamarkaði, 

venjum og siðum og hafa viðskiptasambönd. Þeir hafa hvata til að selja gegn söluþóknun eða 

hagnaðarprósentu, en þar sem laun þeirra eru tengd sölu, geta þeir verið tregir til að verja 

miklum tíma og fyrirhöfn í þróun á markaði fyrir nýja vöru (Hollensen, 2007). 

Hér kemur samantekt á kostum og göllum þessara þriggja tegunda af útflutningsleiðum 

Tafla 3.1 Kostir og gallar útflutningsleiða 

Útflutningsleiðir Kostir Gallar 

Óbeinn útflutningur 

(útflutningsumboðsmaður, 

miðlari, útflutningsfyrirtæki og 

háhestur). 

Aðeins þörf á takmarkaðri 

skuldbindingu og fjárfestingu. 

Fyrirtæki nýtir reynslu milliliða,   

lítil áhætta, ekki þörf á  

útflutningsreynslu. 

Engin stjórn yfir markaðsþáttum 

öðrum en vörunni.  

Aukamilliliður getur aukið 

kostnað sem veldur minni 

hagnaði hjá framleiðanda. Engin 

tengsl við viðskiptavini og því 

lærir fyrirtæki ekki á erlenda 

markaðinn.  

Beinn útflutningur 

(dreifingaraðili eða 

umboðsmaður) 

Aðgangur að aðila með 

þekkingu á markaði og 

samböndum við mögulega 

viðskiptavini.  Styttri dreifileiðir 

(miðað við óbeinan útflutning).  

Meiri stjórn á markaðssetningu 

vöru (sérstaklega með 

umboðsmönnum).   

Lítil stjórn á verði vörunnar 

vegna innflutningsgjalda og lítil 

stjórn á  dreifingu vörunnar 

(sérstaklega með 

dreifingaraðilum). 

Menningarlegur mismunur getur 

leitt til samskiptavandamála. 

Samvinnu 

útflutningsleiðir/útflutnings 

söluhópar 

 

Kostnaður og áhætta við 

útflutning dreifður á marga 

aðila.  

Hætta á ójafnvægi í sambandinu 

(mismunandi markmið).  

Fyrirtæki sem taka þátt eru treg 

til þess að falla frá algjöru 

sjálfstæði sínu. 

(Hollensen, 2007). 

  

3.1.2. Bein fjárfesting 

Í beinni fjárfestingu hefur fyrirtæki mun meiri stjórn á vöru sinni á erlenda markaðnum og 

hagnaður er vanalega meiri heldur en með útflutningsleiðinni. Þrátt fyrir það þá fylgir beinni 
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fjárfestingu meiri áhætta og flóknari stjórnun heldur en ef um útflutning er að ræða. Til eru 

margar gerðir af beinni fjárfestingu, helstu leiðirnar eru eftirfarandi fimm leiðir; 

 

1) Sölumaður á heimamarkaði (domestic based sales representatives) 

Sölumaður vinnur á heimamarkaði þar sem framleiðsla vöru fer fram en ferðast 

á erlenda markaðinn til að selja vöruna. Þar sem að sölumaður er starfsmaður 

fyrirtækisins er hægt að hafa meiri stjórn á sölunni. Þessi leið er helst farin 

þegar í hlut eiga fáir stórir viðskiptavinir og hlutfall  vörupöntunar réttlætir 

kostnað við ferðalög (Hollensen, 2007). 

  

2) Sölumaður erlendis/ dótturfyrirtæki erlendis (resident sales representatives/foreign 

sales branch/foreign sales subsidiary) 

Sölumaður vinnur á erlenda markaðnum og oft er það í gegnum söluútibú 

(foreign branch) eða söluskrifstofu, þetta er einskonar framlenging á 

móðurfyrirtæki þar sem skattur og hagnaður er gefinn fram í heimalandi. 

Útibúið ræður oftast heimamenn sem sölumenn. Ef þessi tilhögun gengur vel 

og útibúið sýnir hagnað þá getur það stækkað og orðið  dótturfyrirtæki á 

erlenda markaðnum (foreign sales subsidiary). Erlent dótturfyrirtæki er í eigu 

móðurfyrirtækis á heimamarkaði en erlenda dótturfyrirtækið fer að lögum og 

borgar skatta í erlenda landinu. Ástæður fyrir því að hafa erlent dótturfyrirtæki 

geta til dæmis verið þær að móðurfyrirtæki vill að dótturfyrirtæki taki á sig 

meiri ábyrgð, einnig getur þetta verið gert til þess að forðast háan söluskatt á 

heimamarkaði, þ.e. ef söluskattur er lægri á erlenda markaðnum. Athugið að 

hér er það aðeins sala vörunnar sem fer fram á erlenda markaðnum en ekki 

þróun eða framleiðsla hennar (Hollensen, 2007). 

 

3) Sölu og framleiðslu dótturfyrirtæki (sales and production subsidiary) 

Sala og framleiðsla vöru fer fram í erlenda dótturfyrirtækinu (Hollensen, 2007). 

  

4) Landshlutamiðstöð (region centres) 
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Móðurfyrirtækið á svæðinu sér um að samræma og örva sölu á öllu svæðinu, til 

dæmis á EU svæðinu eða NAFTA-svæðinu (Hollensen, 2007). 

 

5) Dótturfyrirtæki í fullri eign- yfirtaka eða nýtt fyrirtæki (wholly owned subsidiaries-

acquisition or greenfield) 

Full eign er það þegar eignarhlutfall er að minnsta kosti 95% af höfuðstól 

fyrirtækis (Brouthers, 2002). Yfirtaka (acquisition) á fyrirtæki á erlenda 

markaðnum gefur fyrirtæki snöggan aðgang að dreifileiðum, viðskiptavinum 

og stundum vörumerki eða orðspor fyrirtækis. Stundum er ekki skipt um 

stjórnendur fyrirtækisins sem var yfirtekið vegna reynslu og þekkingar á 

erlenda markaðnum sem þeir kunna að hafa. Þetta er einkum gott þegar 

fyrirtæki hefur litla þekkingu á  erlenda markaðnum (Hollensen, 2007). Nýtt 

fyrirtæki  (greenfield) er stundum betra vegna erfiðleika sem geta komið upp 

við yfirtöku. Stofnun nýs fyrirtækis gefur tækifæri til að byggja allt frá grunni 

og er nauðsynlegt til dæmis ef fyrirtæki býr yfir framleiðslutækni sem ekki er 

til á erlenda markaði eða of dýrt er að yfirtaka fyrirtæki á erlenda markaðnum 

(Hollensen, 2007). 
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3.2.  Flokkun inngönguleiða 

Inngönguleiðir inn á erlenda markaði hafa helst verið flokkaðar eftir stjórnunarstigi, auðlinda 

skuldbindingu og  áhættu (Anderson og Gatignon, 1986; Erramilli og Rao, 1993; Hill og Kim, 

1990). Erramilli og Rao flokkuðu til dæmis, í rannsókn sinni á inngönguleiðum 

þjónustufyrirtækja, inngönguleiðir í tvo flokka eftir því hve mikla stjórn fyrirtæki höfðu. Full 

stjórn er þegar fyrirtæki á erlenda markaði er algjörlega í eigu móðurfyrirtækis en deild 

stjórnun er til dæmis samáhættufyrirtæki (joint venture). Flokkunarkerfið sem Kim og Hwang  

(1992) gerðu horfir á þrjú atriði: leyfisveitingu (licensing), samáhættufyrirtæki (joint venture) 

og dótturfyrirtæki í fullri eign (wholly owned subsidiaries).  Kim og Hwang héldu því fram að 

þessar leiðir hefðu þrjú misjöfn stig af stjórn og misjöfn stig af auðlinda skuldbindingu. Kwon 

og Konopa (1993) bentu á að hverri inngönguleið á erlendan markað fylgja kostir og gallar 

hvað varðar áhættu, kostnað, stjórn og hagnað. Agarwal og Ramaswami (1992) segja að 

algengustu inngönguleiðir inn á erlendan markað séu útflutningur, leyfisveiting, 

samáhættufyrirtæki og áhættufyrirtæki í eigu eins aðila. Þessar inngönguleiðir eru ólíkar á 

þann hátt að þeim fylgir mismikil auðlinda skuldbinding (resource commitment).  

Pan og Tse (2000) flokkuðu inngönguleiðir eftir því hve mikið fyrirtæki á í fyrirtækinu 

á erlenda markaðnum, þeir skiptu því niður í eign (equity-based) og ekki eign (non-equity-

based). Eins og sjá má á mynd 3.3 eru þær inngönguleiðir sem flokkast undir equity-based, 

dótturfyrirtæki í fullri eign (wholly owned operations) og samáhættufyrirtæki (equity joint 

venture) og inngönguleiðir sem flokkast undir non-equity-based eru samningar og 

útflutningur.  
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Mynd 3.3. Flokkun inngönguleiða eftir eignarhlutfalli (Pan og Tse, 2000) 

 

Pan og Tse (2000) sýna það að hægt er að skoða val á inngönguleiðum í stigveldis sjónarhorni 

(hierarchical perspective). Þannig er gert ráð fyrir að stjórnendur taki ákvörðun með því að 

stilla inngönguleiðum upp í nokkur stig og skilgreina mat fyrir hvert stig. Þannig skoða 

stjórnendur aðeins nokkra mikilvæga þætti á hverju stigi og skoða mismunandi þætti eftir því 

á hvaða stigi þeir eru. Fyrsta stigið sem stjórnendur þurfa að skoða eru  eign (equity) og ekki 

eign (non-equity) inngönguleiðir. Þegar búið er að ákveða hvort eigi að velja inngönguleið 

sem felur í sér equity eða non-equity þá þurfa stjórnendur að ákveða hvaða inngönguleið 

innan equity eða non-equity þeir vilja fara (Pan og Tse, 2000). Þessi skipting hefur ýmsa kosti, 

hún einfaldar inngönguleiðir og gerir ákvarðanatöku auðveldari fyrir stjórnendur. Þær 

aðstæður sem eru hentugar til að stofna nýtt fyrirtæki eru allt öðruvísi en til dæmis þær 

aðstæður þar sem betra er að fara í útflutning. Þessar inngönguleiðir eru of ólíkar til að vera 

bornar saman á sama stigi, þess vegna er einfaldast fyrir stjórnendur að byrja á því að ákveða 

hvort þeir ætli að eiga eitthvað í fyrirtæki á erlenda markaði eða hvort þeir ætli að fara í eins 

litla fjárfestingu og mögulegt er. Equity inngönguleið felur í sér miklar skuldbindingar og 

   Ekki eign       Eign 

Útflutningur Samningar Samáhættu 

fyrirtæki 

Dóttur-

fyrirtæki 

Beinn út- 

flutningur 
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Yfirtaka 
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Nýtt 
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fjárfestingar á erlenda markaðnum en non-equity inngönguleið felur í sér litla skuldbindingu 

og fjárfestingu á erlenda markaðnum (Pan og Tse, 2000). 

 

3.3. Val á inngönguleiðum 

Það er mjög mikilvægt að fyrirtæki sem eru að fara inn á erlenda markaði velji réttu 

inngönguleiðina. Þessi ákvörðun getur skipt sköpum um það hvernig það mun ganga að hefja 

viðskipti á erlenda markaðnum. Það eru ýmsir þættir sem hafa áhrif á það hvaða inngönguleið 

er farin. Hér mun verða fjallað um þættina; þekking og reynsla, innflytjendaáhrif, stærð 

markaðar, þjónustustig, áhættu, spillingu, menningarlega fjarlægð og félagslegt tengslanet. 

 

3.3.1. Þekking og reynsla     

Fyrri rannsóknir hafa sýnt fram á það að þekking á erlenda markaðnum hefur mikið að segja 

um það hvaða inngönguleið er farin. Fyrirtæki sem hafa meiri þekkingu á erlenda markaðnum 

eru líklegri til að velja beina fjárfestingu sem inngönguleið (Hill, Hwang og Kim, 1990; Kim 

og Hwang, 1992). Fyrirtæki eru hikandi við að fara í beina fjárfestingu á erlendum mörkuðum 

sem eru menningarlega ólíkir heimamarkaði fyrirtækis. En þegar búið er að yfirstíga hindranir 

eins og tungumál og menningu er mun líklegra að fyrirtæki fari í beina fjárfestingu (Chung og 

Enderwick, 2001). Þess vegna hefur þekking og reynsla fyrirtækis á erlenda markaðnum 

mikið um það að segja hvaða inngönguleið er valin.  

 

3.3.2. Innflytjendaáhrif (immigrant effect) 

Rannsóknir á innflytjendaáhrifum á val fyrirtækis á inngönguleiðum hafa sýnt fram á það að 

innflytjandi frá erlenda markaðnum er líklegur til að mynda eins konar brú á milli 

heimamarkaðar og erlends markaðar. Innflytjendur hafa oftast mikla þekkingu og innsýn í 

heimaland sitt (erlenda markaðinn) og skilja einnig viðskiptamenninguna (Chung og 

Enderwick, 2001). Gould (1994) rannsakaði hvaða hlutverk innflytjendur leika í því að 

auðvelda/greiða fyrir viðskiptum á milli erlends markaðar og heimamarkaðar. Hann komst að 

því að þekking innflytjendans á heimalandi sínu, markaði, tungumáli og viðskiptatengslum 

hafði jákvæð áhrif á viðskipti á milli landanna (Chung og Enderwick, 2001).  Einnig hefur 

rannsókn sem gerð var í Nýja Sjálandi af Duncan, Bollard og Yeabsley (1997) sýnt fram á að 
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innflytjendur koma með mikilvæga kunnáttu, þekkingu og tengslanet til Nýja Sjálands sem 

hefur hjálpað þeim í alþjóðaviðskiptum (Chung og Enderwick, 2001). 

Rannsókn Wiedersheim-Paul, Olson og Welch (1978) komst að því að 

fjölskylduarfleifð fyrirtækis (erlendir foreldrar eða ættingjar) er líkleg til að hafa áhrif á val á 

inngönguleið fyrirtækis (Chung og Enderwick, 2001). Í rannsókn Ramaseshan og Patton 

(1994) á ákvörðun um inngönguleiðir kom í ljós að fjölskylduarfleifð fyrirtækis hafði öfug 

áhrif, þ.e. þeir sem þekktu vel erlendu menninguna og umhverfið voru minna líklegir til að 

velja beina fjárfestingu. Höfundar héldu að það væri vegna þess að þeir höfðu meiri skilning á 

þeirri fjárhagslegu áhættu og vandamálum sem bein fjárfesting  á erlenda markaðnum gæti 

haft í för með sér (Chung og Enderwick, 2001). 

Samkvæmt Dunning (1979) er hægt að líta á innflytjendaáhrif sem kost af því að það 

getur fært fyrirtæki meiri þekkingu og skilning á erlenda markaðnum. Líklegt er að fyrirtæki 

sem hafa innflytjenda frá erlenda markaðnum í vinnu hjá sér lendi í færri hindrunum og eru í 

betri stöðu til að fara í beina fjárfestingu (Chung og Enderwick, 2001). 

Rannsókn Chung og Enderwick (2001) staðfesti einnig að innflytjendaáhrif  hafa áhrif 

á val á inngönguleið. Þar kemur í ljós að fyrirtæki sem er stjórnað eða stofnað af innflytjenda 

frá erlenda markaðnum, er líklegra til að fara strax í beina fjárfestingu (FDI). Talið er að 

ástæða þessa sé þekking og kunnugleiki innflytjendans á erlenda markaðnum. Þannig upplifa 

þessi fyrirtæki minni fjarlægð á milli fyrirtækis og erlends markaðar og eru því mun líklegri 

til að fara í meiri skuldbindingar þegar þau koma inn á erlenda markaðinn. Einnig kom í ljós 

að fyrri reynsla fyrirtækis á erlenda markaðnum getur haft öfug áhrif varðandi val á beinni 

fjárfestingu. Það er þannig að fyrri reynsla fyrirtækis á erlenda markaðnum hefur kennt því að 

viðskiptaumhverfið sé erfitt og flókið í viðkomandi landi og því sé betra að notast við 

umboðsaðila sem staðsettur er á erlenda markaðnum. Rannsókn þeirra sýndi það að 

innflytjendur geta hjálpað fyrirtæki með því að flýta fyrir lærdómsferlinum á erlenda 

markaðnum og minnka hina sálrænu fjarlægð (psychic distance) á milli heimamarkaðar og 

erlends markaðar. Þannig gæti verið betra að ráða innflytjenda frá erlenda markaðnum í vinnu 

þegar erlendi markaðurinn er  menningarlega ólíkur heimamarkaði. Innflytjendur hafa 

þekkingu á erlenda markaðnum, tala tungumálið, skilja menninguna og gætu haft 

viðskiptasambönd (Chung og Enderwick, 2001). 
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3.3.3. Stærð markaðar 

Rannsóknir sem Agarwal og Ramaswami (1992), Kwon og Konopa (1993), Terpstra og Yu, 

(1988) hafa gert, hafa sýnt  að stærð erlenda markaðarins gegnir mikilvægu hlutverki í að laða 

að sér beina fjárfestingu (Chung og Enderwick, 2001). 

Stærð erlends markaðs hefur áhrif á það hvaða inngönguleið fyrirtæki velur (Chung og 

Enderwick, 2001).  Root (1994) bendir á það að svo virðist vera að fyrirtæki velji útflutning 

frekar á litla markaði en beina fjárfestingu á markaði sem hafa mikla möguleika á miklum 

hagnaði (Chung og Enderwick, 2001). Kwon og Konopa (1993) staðfestu í rannsókn sinni að 

fyrirtæki  veldu frekar beina fjárfestingu sem inngönguleið inn á erlendan markað ef hann 

væri stór en á smærri mörkuðum velja fyrirtæki frekar að nota útflutning sem inngönguleið. 

Einnig sýndi rannsókn Tatoglu og Glaister (1998) það að stærð erlends markaðar hefði hvað 

mest að segja um þá ákvörðun fyrirtækja að fara í beina fjárfestingu (Chung og Enderwick, 

2001). Basi (1963) og Ahoroni (1966) skoðuðu í rannsóknum sínum áhrif markaðs, pólitísks 

óstöðugleika, ólíkrar menningar og landfræðilegrar nálægðar á val á inngönguleiðum,  þar 

kom í ljós að stærð markaðar er það sem hefur hvað mest áhrif um það hvaða inngönguleið er 

valin (Chung og Enderwick, 2001).  

 

3.3.4. Þjónustustig (service requirements) 

Rannsóknir hafa sýnt fram á það, að stig þjónustu sem vara þarfnast, hefur áhrif á það hvaða 

inngönguleið fyrirtæki velur inn á erlendan markað. Þar kom í ljós að ef vara fyrirtækis 

þarfnast mikillar þjónustu bæði við kaup og eftir kaup þá er inngönguleið eins og bein 

fjárfesting sem er oftar valin (Anderson og Coughlan, 1987; Etgar, 1978). Þannig er líklegra 

að fyrirtæki sem selja vörur sem þarfnast mikillar þjónustu eftir sölu muni fljótlega velja að 

fara inn á erlendan markað með til dæmis dótturfyrirtæki í fullri eign (Ramseshan og Patton, 

1994). 

Sýnt hefur verið fram á að þegar vara frá iðnaðarfyrirtæki þarf hátt stig af fyrir- eða 

eftirþjónustu, þá er líklegra að varan sé framleidd á erlenda markaðnum, þannig er hægt að 

tryggja að næg þjónusta sé veitt (Anderson og Coughlan, 1987; Ramaseshan og Patton, 1994). 

Sömu niðurstöður hafa fengist hjá þjónustufyrirtækjum, ef varan þarfnast mikilla samskipta á 

milli sölufólks og kaupenda þá er líklegra að fyrirtækið velji beina fjárfestingu til að komast 

inn á erlenda markaðinn (Chung og Enderwick, 2001). 
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Niðurstöður rannsóknar Chung og Enderwick (2001) sýna fram á, að þjónustufyrirtæki 

velja sér frekar inngönguleiðir inn á erlenda markaði sem fela í sér beina fjárfestingu. Einnig 

að fyrirtæki með neytenda- eða iðnaðarvörur velja frekar að fara inn á erlenda markaði með 

útflutningi. Þessar niðurstöður stafa líklegast af því hve auðvelt er að selja vörur með 

útflutningi en þjónusta þarfnast oft meiri tengsla á milli seljenda og kaupenda.  

 

3.3.5. Áhætta 

Eitt það mikilvægasta atriði við val á inngönguleið sem þarf að hafa í huga er áhætta á erlenda 

markaðnum. Áhætta á erlenda markaðnum getur til dæmis falist í því að ekki er vitað hve 

mikil eftirspurn er eftir vöru, samkeppnisaðilar ekki þekktir, kostnaður  eða aðrar 

markaðsaðstæður sem hafa mikil áhrif á viðskiptalíf landsins eins og pólitísk áhætta. 

Fyrri rannsóknir hafa gefið til kynna mismunandi niðurstöður hvað varðar áhættu og 

menningarlega fjarlægð landa og val á inngönguleiðum. Sumar rannsóknir sýna, að þegar 

áhætta og menningarleg fjarlægð er mikil á milli heimamarkaðar og erlends markaðar, þá 

velja fyrirtæki frekar inngönguleiðir sem fela ekki í sér mikla skuldbindingu, svo sem óbeinan 

innflutning. En aðrar rannsóknir hafa leitt það  í ljós að ef áhætta og menningarleg fjarlægð er 

mikil á milli heimamarkaðar og erlends markaðar, þá velja fyrirtæki inngönguleiðir sem fela í 

sér meiri fjárfestingu og skuldbindingar, eins og til dæmis beina fjárfestingu (Quer, Claver og 

Rienda, 2007). 

 Mismunandi skoðanir eru uppi um áhrif áhættu á val á inngönguleið og hve miklar 

skuldbindingar/fjárfestingar fyrirtæki fara í. Samkvæmt Quer o.fl (2007) þá hefur mikil áhætta 

þau áhrif, að fyrirtæki nota frekar inngönguleiðir sem fela ekki í sér mikla skuldbindingu, eins 

og óbeinan útflutning.  Aðrir hafa sagt að ef mikil áhætta er á erlenda markaðnum, þá er best 

fyrir fyrirtæki að vera sveigjanleg til að geta brugðist við breyttum aðstæðum. Þannig þarf 

fyrirtæki, sem er að fara inn á áhættusaman erlendan markað, að velja inngönguleið sem er 

sveigjanleg. Þannig getur fyrirtækið gert breytingar ef aðstæður breytast og auðveldara er fyrir 

það að fara burt frá erlenda markaðnum ef þess gerist þörf, án þess að tapa verulegum 

fjárhæðum. Vegna þessa er best fyrir fyrirtæki að velja inngönguleið sem þarfnast lítillar 

fjárfestingar og  felur ekki í sér mikið eignarhald (Quer o.fl., 2007). 

Azofra og Martineaz (1999) og Brouthers (2002) bentu á að þegar áhætta er mikil þá  

er gott  fyrir fyrirtæki að fá aðstoð við að komast inn á erlendan markað með því að finna þar 
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innlendan aðila sem vill gerast meðeigandi. Innlendi aðilinn getur komið inn með þekkingu á 

markaðsaðstæðum og þannig minnkað áhættu fyrirtækisins (Quer o.fl., 2007). Ekki eru allir 

sammála því að þetta sé rétta leiðin, Aulakh og  Kotabe (1997) segja að í löndum þar sem 

áhætta sé mikil, sé mikilvægt að varast að fara í samstarf við innlendan aðila, af því að þeim 

aðila gæti verið erfitt að treysta (Quer o.fl., 2007). Brouthers og Brouthers (2003) halda því 

fram að þegar áhætta er mikil á erlenda markaðnum þá velji þau frekar að fara  í beina 

fjárfestingu þar sem fyrirtækið hefur eingöngu eignarhald heldur en samáhættufyrirtæki (joint 

venture) (Quer o.fl., 2007). 

 

3.3.6. Spilling 

Spilling í ríkisstjórnum hefur valdið alþjóðlegum fyrirtækjum vandræðum. Spilling er það 

þegar ríkisvald misnotar vald sitt til að þjóna sínum eigin hagsmunum en ekki hagsmunum 

almennings (Uhlenbruck o.fl., 2006). 

Uhlenbruck, Rodriguez, Doh og Eden (2006) komust að því í rannsókn sinni að þegar 

fyrirtæki eru að fara inn á erlenda markaði þar sem er spilling, þá nota fyrirtæki frekar 

inngönguleið sem felur ekki í sér mikla fjárfestingu (nonequity). Fyrirtæki forðast því ekki 

algjörlega lönd þar sem er spilling heldur velja þau inngönguleiðir sem eru sveigjanlegar og 

fela ekki í sér mikla eignaskuldbindingu eða fjárfestingu.  

 

3.3.7. Menningarleg fjarlægð 

Fræðimönnum kemur ekki saman um það hvaða inngönguleiðir fyrirtæki eigi að velja þegar 

menningarleg fjarlægð er mikil. Sumir segja að við slíkar aðstæður sé betra fyrir fyrirtæki að 

nota leið sem felur ekki í sér miklar fjárfestingar eða eignarhald. Erfiðara er fyrir fyrirtæki að 

aðlagast og læra á markað sem er mjög menningarlega frábrugðinn og það felur oftast í sér 

meiri kostnað til dæmis vegna meiri þarfar á upplýsingaöflun. Á hinn bóginn getur verið dýrt 

að hafa innlendan meðeiganda, þar sem menningarleg fjarlægð getur gert það að verkum, að 

erfitt er að finna viðeigandi meðeiganda og einnig dýrt að koma nauðsynlegri þekkingu til 

hans (Quer o.fl., 2007). 
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3.3.8. Félagslegt tengslanet 

Zhou, Wu og Luo (2007) skoða í rannsókn sinni mikilvægi félagslegra tengslaneta  á 

frammistöðu fyrirtækja í alþjóðavæðingu. Félagslegt tengslanet (social network) er skilgreint 

sem vefur persónulegs klíkuskapar og sambanda sem snúast helst um greiðasemi og góðvild, 

persónulega eða vinnutengda. Innan fyrirtækis eða stofnana er þetta oftast félagslegt 

tengslanet sem tengist viðskiptatengslum, til dæmis tengsl sem myndast hafa á milli kaupanda 

og seljanda. Mikilvægt er fyrir fyrirtæki að hafa svona tengslanet þar sem það getur hjálpað 

við að finna viðskiptatækifæri erlendis og einnig aukið sambandið á milli fyrirtækis og 

erlends milligöngumanns. Félagsleg tengslanet geta haft mikil áhrif á hæfni fyrirtækis til að 

bregðast hratt við  og vera sveigjanleg á alþjóðlegum markaði. Tengslanet getur minnkað 

hindranir sem stafa af upplýsinga- eða þekkingaskorti. Zhou o.fl. (2007) komust að því að 

félagslegt tengslanet getur aukið frammistöðu fyrirtækis. Niðurstöður hafa sýnt það að 

félagsleg tengslanet gegna meginhlutverki í því að uppgvötva ný tækifæri (Ellis og Pecotich, 

2001), til að öðlast aðgang að erlendum markaði (Ellis, 2000) og til að geta byggt upp 

samkeppnisyfirburði með því að safna þekkingu á alþjóðamarkaði og mynda formleg 

viðskiptatengsl á milli landa (Styles og Ambler, 1994; Sapienza o.fl., 2005). Helstu kostir 

félagslegra tengslaneta eru því eftirfarandi; vitneskja um markaðstækifæri, ráðleggingar og 

lærdómur byggður á reynslu og fyrirtæki hefur traust og meðmæli frá þriðja aðila (Zhou o.fl., 

2007). 

Mikilvægi félagslegra tengslaneta til að öðlast upplýsingar og þekkingu eru einkum 

vegna þess að (1) hjálpar til að því að auka vitneskju á erlendum markaðstækifærum, (2)  

hefur áhrif á að útflutningur hefjist, (3) aðstoðar við að finna hentuga erlenda samstarfsaðila, 

(4) gefur innsýn í viðskiptahætti erlenda markaðar og (5) skerpir alþjóðlega framtíðarsýn og 

gerir stjórnanda opnari fyrir erlenda markaði (Zhou o.fl., 2007). 

 

3.4. Kenningar um alþjóðavæðingu fyrirtækja 

Hér verður greint frá fjórum kenningum/módelum um alþjóðavæðingu fyrirtækja. Þessar 

kenningar eru: Uppsalamódel, viðskiptakostnaðarmódel (transaction cost analysis), 

tengslanets módel (the network model), hnattfædd (born global). 
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3.4.1. Uppsalamódel 

Uppsalamódelið gerir ráð fyrir því að aukin skuldbinding á erlendum markaði sé gerð í 

smáum og stigvaxandi skrefum yfir ákveðið langan tíma. Í byrjun þegar fyrirtæki er að fara 

inn á erlendan markað eru valdir markaðir með litla sálfræðilega fjarlægð (psychic distance), 

en færist svo smám saman, eftir því sem þekking eykst á fjarlægari mörkuðum, í að fara inn á 

fjarlægari markaði (Whitelock, 2002). Þekking sem aðeins er hægt að öðlast með persónulegri 

reynslu er talin vera sú mikilvægasta í alþjóðaviðskiptum (Whitelock, 2002). 

Kenningin byggir á því að fyrirtæki fylgi fjórum þrepum;  (1) fyrirtæki er ekki með 

neinn reglubundinn útflutning, fyrirtækið er að hefja sína fyrstu snertingu við erlendan 

markað,  (2) fyrirtækið selur nokkrar pantanir erlendis, tilviljanakennt, sala fer í gegnum 

sjálfstæða söluaðila, (3) fyrirtækið kemur sér upp söluaðila erlendis, (4) fyrirtækið setur á 

stofn framleiðslu á hinum nýja erlenda markaði. Þetta eru lítil skref í einu, sem hentar 

fyrirtækjum sem hafa ekki efni á því að taka áhættu vegna smæðar sinnar og/eða 

fjárhagslegrar stöðu (Hollensen, 2007). 

Rannsóknir hafa sýnt að þessi þróun á sér einkum stað þegar skoðuð er þróun á 

útflutningi (Bilkey og Tesar, 1977). Einnig sýndi rannsókn Johanson og Vahlne (1990) 

stuðning við þessa þróun, einkum á fyrstu stigum fyrirtækis á erlendum markaði. Þessi þróun 

hefur þó verið gagnrýnd, Buckley (1987) sýndi það að fyrirtæki nota oft inngönguleiðir af 

ýmsu tagi inn á erlenda markaði og fylgja því ekki alltaf þessari stigvaxandi þróun. Það er því 

ekki algjör regla að fyrsta skref á erlendan markað sé útflutningur í gegnum sjálfstæðan 

söluaðila og það er heldur ekki alltaf þannig að lokatakmark fyrirtækis sé að hefja framleiðslu 

á erlenda markaðnum (Whitelock, 2002). Til dæmis má nefna hátæknifyrirtæki þar sem 

leyfisveiting (licensing) getur verið fyrsta skref inn á erlendan markað (Whitelock, 2002). 

Johanson og Vahlne (1990) segja að það séu þrjár undantekningar fyrir þessum stigvaxandi 

skrefum fyrirtækja. Fyrirtæki geta tekið stærri skref þegar þau búa yfir (1) miklum auðlindum, 

(2) þegar aðstæður á markaði eru mjög stöðugar og  (3) þegar þekkingu á samskonar markaði 

er hægt að öðlast á annan hátt en með reynslu, til dæmis þegar fyrirtæki hefur þegar mikla 

reynslu á svipuðum markaði þá er mögulegt að yfirfæra reynsluna á annan markað. 
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3.4.2. Viðskiptakostnaðar módel (Transaction cost analysis (TCA) model) 

Viðskiptakostnaðargreining er gagnleg við að útskýra ákvarðanir um hvort fyrirtæki eigi að 

fara í lóðrétta inngöngu á erlendan markað, þ.e. hvernig fyrirtæki meta það hvort setja eigi á 

fót erlent framleiðsludótturfyrirtæki (manufacturing subsidiary) (Erramilli og Rao, 1993). 

TCA segir að fyrirtæki sameinist þegar það býr yfir  yfirburðum á einhvern hátt, til að 

halda stjórn á þeim yfirburðum sem það hefur á markaði (Whitelock, 2002). Rannsóknir á vali 

á inngönguleiðum hafa margar beinst sérstaklega að því að skoða áhrif viðskiptakostnaðar á 

val á inngönguleið (Brouthers, K.D., 2002). 

Viðskiptakostnaður er skoðaður með því að athuga hvort kosti minna, að fara í beina 

fjárfestingu og til dæmis stofna nýtt fyrirtæki á erlenda markaðnum, eða hvort það sé ódýrara 

að nota annan aðila/tengilið sem vinnur fyrir fyrirtækið á erlenda markaðnum (Brouthers, 

K.D., 2002). Viðskiptakostnaður er kostnaðurinn við viðskiptin þ.e. kostnaður við að finna og 

semja við réttan aðila á erlenda markaðnum, og kostnaðinn við það að fylgjast með 

frammistöðu erlenda samstarfsaðilans. Fyrirtæki verður til dæmis að ákveða hvort að það sé 

betra fyrir það að eiga og reka sitt eigið fyrirtæki erlendis eða semja við erlendan aðila í 

gegnum sérleyfi, einkaleyfi eða aðra samninga. Kenningin segir að bein erlend fjárfesting sé 

líklegri ef kostnaðurinn við það að semja við annan aðila, viðskiptakostnaðurinn, er hár.   Ef 

viðskiptakostnaður aftur á móti er lágur, er fyrirtæki líklegra til þess að semja við 

utanaðkomandi aðila og fara á erlendan markað í gegnum leigu á vörumerki sínu eða veitingu 

sérleyfis á starfsemi sinni (Brouthers, K.D., 2002).  

Fyrirtæki þurfa að meta eftirfarandi viðskiptakostnað; 

o Kostnaður áður en lagt er af stað (ex ante cost) 

 Kostnaðurinn við þekkingaröflun á markaðnum sem fara á inn á. 

 Kostnaðurinn við að útbúa samninga. 

o Kostnaður eftir að á markaðinn er komið (ex post cost) 

 Kostnaður sem fylgir eftirliti með því að allt sé eins og samið var um 

  Kostnaður við að framfylgja þeim ákvæðum sem samið hefur verið um 

við samstarfsaðila. 

Fyrirtæki þurfa að reyna að finna leiðir til þess að lágmarka þennan kostnað. Ef  

viðskiptakostnaður á milli kaupanda og seljanda er meiri en það kostar fyrirtækið að vera með 
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eigin framleiðslu í landinu, þá á fyrirtækið að framleiða sjálft á erlendum markaði (Hollensen, 

2007). 

Zajac og Olsen (1993) segja að inngönguleið sem valin er eingöngu vegna lágs 

viðskiptakostnaðar sé ekki endilega árangursríkasta leiðin.  Ástæðan er sú að TCA einblínir á 

að lágmarka kostnað og lítur framhjá verðmætaaukningu/sköpun. Bent er á að fyrirtæki eigi 

að taka með í reikninginn bæði skilvirkni/afköst og væntanlegan hagnað við val á 

inngönguleiðum. Þannig ákveða þau inngönguleið sem gefur bestu heildarframmistöðu en 

ekki eingöngu hagkvæmustu inngönguleið (Brouthers, K.D., 2002). Einnig er horft framhjá 

innri viðskiptakostnaði, það getur myndast ágreiningur á milli höfðustöðva fyrirtækis og 

útibúa þeirra, alveg eins og á milli fyrirtækis og samstarfsaðila á erlenda markaðnum 

(Hollensen, 2007). 

 

3.4.3. Tengslanetsmódel (The network model) 

Megingrunnur kenninga um félagsleg tengslanet er sú að þekking og aðrar gagnlegar 

upplýsingar berast á milli einstaklinga sem bundnir eru félagslegra eða viðskiptalegra banda  

(Zhou, Wu og Luo, 2007). Samskipti innan tengslanets eru gagnleg til að öðlast nýjar 

upplýsingar og fá aðgang að miklum upplýsingabrunni (pools of information). Upplýsingar 

sem fengnar eru frá aðila innan tengslanetsins eru taldar vera áreiðanlegri en aðrar. Innan 

fyrirtækis eða stofnana er þetta oftast félagslegt tengslanet sem tengist viðskiptatengslum, til 

dæmis tengsl sem myndast hafa á milli kaupanda og seljanda. Mikilvægt er fyrir fyrirtæki að 

hafa svona tengslanet þar sem það getur hjálpað við að finna viðskipta tækifæri erlendis og 

einnig aukið sambandið á milli fyrirtækis og erlends milligöngumanns. Félagsleg tengslanet 

geta haft mikil áhrif á hæfni fyrirtækis til að bregðast hratt við  og vera sveigjanlegt á 

alþjóðlegum markaði. Tengslanet getur minnkað hindranir sem stafa af upplýsinga eða 

þekkingarskorti.  

Zhou o.fl. (2007) komust að því að félagslegt tengslanet getur bætt frammistöðu 

fyrirtækis, þetta er einkum mikilvægt fyrir nýlega alþjóðavædd SME fyrirtæki. Niðurstöður 

hafa sýnt að félagsleg tengslanet gegna meginhlutverki í því að fyrirtæki uppgvötvi ný 

tækifæri, til að öðlast aðgang að erlendum markaði og til að geta byggt upp 

samkeppnisyfirburði með því að safna þekkingu á alþjóðamarkaði og mynda formleg 

viðskiptatengsl á milli landa. Helstu kostir félagslegs tengslanets eru því eftirfarandi; 
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vitneskja um markaðstækifæri, ráðleggingar og lærdómur byggður á reynslu og fyrirtæki 

ávinnur sér traust og meðmæli frá þriðja aðila (Zhou o.fl., 2007). 

  

3.4.4. Hnattfædd fyrirtæki (born globals) 

Hugtakið Born global kom  fyrst upp fyrir um 15 árum síðan í ástralskri skýrslu sem gerð var af 

McKinsey(1993). Hnattfætt er það fyrirtæki sem byrjar í útflutningi innan við tveggja ára frá 

stofnun þess, það horfir á heiminn sem einn markað. Stjórnendur fyrirtækis hafa einnig þessa 

sýn og eru áhugasamir um alþjóðaviðskipti (Rasmussen, E.S., Madsen, T.K. og Evangelista, 

F., 2001). 

Mörg fyrirtæki hefja viðskipti á erlendum mörkuðum um leið og þau eru stofnuð, fara 

inn á mjög fjarlæga markaði og inn á mörg lönd í einu. Þessi fyrirtæki hafa verið kölluð born 

globals eða hnattfædd (McKinsey, 1993; Madsen og Servais, 1997). Þau hafa einnig fengið 

önnur nöfn eins og International New Ventures (Oviatt og McDougall, 1994) og High 

Technology Start-Ups (Jolly,V.K., Alahuta,M. og Jeannet, J.P., 1992). Skýringin fyrir þessum 

nýju aðferðum fyrirtækja eru þær að markaðsaðstæður eru orðnar meira alþjóðlegar, aukin 

þróun í samgöngum og samskiptatækni og aukin fjöldi fólks sem hefur alþjóðlega reynslu í 

farteskinu (Rasmussen, E. S. o.fl., 2001). Helstu einkenni hjá born global fyrirtækjum eru þau að 

ekki er litið á útflutning sem kvöð sem verður að gerast til að fyrirtækið lifi, heldur er horft á 

heiminn sem einn stóran sameiginlegan markað. Slík fyrirtæki hafa það að markmiði frá upphafi 

að alþjóðavæðast. Mörg fyrirtæki eru með alþjóðleg tengsl og fyrir vikið er auðveldara fyrir 

þau að færa út kvíarnar því allt aðgengi að upplýsingum er gott. Flest hnattfædd fyrirtæki 

koma fram vegna þess að þau hafa uppgvötað mikilvægar vörur eða vöruferli. Einnig gætu 

þau búið yfir nýjustu tækni, annaðhvort nýrri tækni við þróun nýrrar vöru eða nýrri tækni til 

að stunda viðskipti (Cavusgil, S.T., 1994). 

 

3.5.  Inngönguleiðir íslenskra fyrirtækja 

Undanfarin ár hefur útrás og vöxtur íslenskra fyrirtækja erlendis verið mjög áberandi. Þó að 

alþjóðavæðing fyrirtækja, einkum fjármálafyrirtækja, muni eitthvað minnka á næstunni þá eru 

alltaf einhver fyrirtæki sem þurfa að alþjóðavæðast til að lifa af. Varan getur til dæmis verið 

svo sértæk að hún höfðar ekki til margra á íslenskum markaði eða íslenskir neytendur hafa 

ekki þörf fyrir vöruna. Einnig getur verið að markaður fyrir vöru sé orðin mettaður og þá þarf 
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að leita á önnur mið. Fyrirtæki eins og Marel og Össur eiga það bæði sameiginlegt að þau 

urðu að hefja sölu á vörum sínum á erlendum mörkuðum ef þau ætluðu að lifa af. Össur 

hannar og framleiðir stoðtæki, spelkur og stuðningsvörur, íslenski markaðurinn fyrir þessar 

vörur er lítill, svipað er að segja um Marel sem framleiðir hátæknibúnað fyrir matvælaiðnað.  

 Hér mun verða fjallað um það hvaða leiðir Össur og Marel hafa verið að fara inn á 

erlenda markaði.  

 

3.5.1. Marel 

Marel byrjaði að selja vörur sínar til annarra landa sama ár og það var stofnað, árið 1983. 

Noregur (1983) og Kanada (1985) voru fyrstu tvo löndin þar sem Marel hóf að selja vörur 

sínar. Ástæða þess að þessi tvo lönd voru valin var sú að fiskvinnsla þar er mjög lík 

fiskvinnslu á Íslandi. Inngönguleiðin sem Marel fór inn á Noregsmarkað var í gegnum 

umboðsmenn, en í Kanada var strax opnuð söluskrifstofa. Árið 1985 hófst sala á vogum til 

Rússlands og margra annarra landa, þessar vogir voru notaðar við fiskvinnslu um borð í 

togurum. Árið 1995 opnaði Marel söluskrifstofu í Bandaríkjunum en þá hafði það verið búið 

að selja flokkunarbúnað til kjúklingavinnslu í nokkur ár í Bandaríkjunum. Á árunum 1995-

2005 var innri vöxtur Marel mikill, einnig keypti Marel fyrirtækið Carnitech árið 1997. Á 

þessu tímabili tífaldaðist velta Marel. Árin 2006-2008 keypti Marel þrjú fyrirtæki, þau AEW 

Delford, Scanveagt og Stork. Með þessu náði Marel að margfalda stærð sína og breikka 

vöruúrvalið. Í árslok 2007 var fyrirtækið komið með söluskrifstofur í 24 löndum, framleiðslu í 

7 löndum og vöruþróun í 4 löndum. Árið 2008 var fyrirtækið Stork keypt (Snjólfur Ólafsson 

og Auður Hermannsdóttir, 2008). 

 Alþjóðavæðing Marel er frekar flókin og erfitt að gefa af henni góða mynd. Hér er 

reynt að sýna þróunina á einfaldan hátt með því að skoða hvenær fyrirtækið opnar starfsstöð í 

hverju landi. Starfsstöðvarnar eru flokkaðar í þrennt; söluskrifstofu, framleiðslu og vöruþróun. 

Tafla 3.2 sýnir hvaða starfsstöðvar voru opnaðar ár hvert, þetta er einfölduð mynd af 

raunveruleikanum. Til dæmis er það sett undir söluskrifstofu hvort sem Marel stofnar nýtt 

fyrirtæki eða kaupir fyrirtæki (Snjólfur Ólafsson og Auður Hermannsdóttir, 2008). Þar má sjá 

að inngönguleið Marel inn á nýja markaði er helst með því að stofna nýtt fyrirtæki 

(greenfield)  og með kaupum á öðru fyrirtæki (acquisition). 
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Tafla 3.2. Nýjar starfsstöðvar Marel, til og með árinu 2007 
                          Söluskrifstofa                              Framleiðsla                                                      Vöruþróun 

1983                                                                       Ísland                                                                Ísland 

1985                  Ísland, Kanada 

1995                  Bandaríkin 

1996                  Danmörk 

1997                                                                       Bandaríkin, Danmörk                                       Danmörk 

1998                  England 

1999 

2000                  Þýskaland 

2001                  Frakkland 

2002                  Ástralía, Rússland 

2003                  Spánn 

2004                  Chile 

2005                   Ítalía, Pólland,                            Singapúr, Slóvakía                                             Singapúr 

                           Taíland, Víetnam                             

2006                   Brasilía, Holland,                        Brasilia, England                                               England 

                           Írland, Nýja Sjáland, 

                           Portúgal, S-Afríka, 

                           Svíþjóð 

2007                   Kína, Noregur 

(Snjólfur Ólafsson og Auður Hermannsdóttir, 2008). 

Framleiðsla og vöruþróun er í þeim löndum sem Marel, Carnitch, Scanvaegt og AEW Delford 

hófu starfsemi og nálægt mörkuðunum í Bandarkíkjunum, Singapúr og Brasilíu (Snjólfur 

Ólafsson og Auður Hermannsdóttir, 2008).  Það virðist sem Marel hafi næstum fylgt Uppsala 

kenningunni, þ.e. þróun Marel er stigvaxandi, það tekur þó ekki alveg bókstaflega skrefin frá 

útflutningi til stofnun nýs fyrirtækis á erlendum markaði. Marel byrjar á því að hafa 

umboðsmann sem sér um sölu í Noregi en stofnar svo fljótt sína eigin söluskrifstofu í Kanada. 

Seinna meir eru stofnun nýs fyrirtækis og yfirtökur þeirra helsta inngönguleið inn á markað. 

 

3.5.2. Össur 

Fyrirtækið Össur var stofnað árið 1971 sem stoðtækjaverkstæði. Þá var unnið að því að hanna 

og smíða gervilimi fyrir innlendan markað en reksturinn gekk ekki vel, enda markaðurinn 

fyrir gervilimi mjög lítill á Íslandi. Árið 1986 fékkst einkaleyfi á sílikonhulsu, vöru sem hafði 

verið í þróun lengi. Talið er að sílikonhulsan sé sú vara sem kom Össuri á kort 

alþjóðaviðskipta því með henni hófst útflutningur. Össur keypti sitt fyrsta fyrirtæki árið 2000 

og síðan þá hefur fyrirtækið tekið yfir 13 erlend fyrirtæki. Eins og sjá má í töflu 3.3 þá valdi 
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Össur  fyrirtæki með það í huga að fylla inn í vöruhópa fyrirtækisins og til að fá aðgang að 

söluneti (Auður Hermannsdóttir og Snjólfur Ólafsson, 2008). 

 

Tafla 3.3. Yfirtökur Össurar  
Ár                               Fyrirtæki og upprunaland                                                      Ástæða yfirtöku 

2000                           Flex-Foot – Bandaríkin                                                          Vörur og sölunet  

2000                           Pi Medical – Svíþjóð                                                              Sölunet  

2000                           Karlsson & Bergström – Svíþjóð                                           Sölunet  

2000                           Century XXII Innovations – Bandaríkin                                Vörur  

2003                           Linea Orthopedics – Svíþjóð                                                  Vörur  

2003                           Generation II Group – Bandaríkin                                          Vörur og sölunet  

2005                           Advanced Prosthetic Components, Ástralía                           Sölunet  

2005                           Royce Medical – Bandaríkin                                                  Vörur og sölunet  

2005                           Innovative Medical Products – Bretland                                Sölunet  

2005                           GBM Medical – Svíþjóð                                                         Sölunet  

2006                            Innovation Sports – Bandaríkin                                             Vörur og sölunet  

2006                            Gibaud Group – Frakkland                                                    Vörur og sölunet  

2007                            Somas – Holland                                                                    Sölunet  

(Auður Hermannsdóttir og Snjólfur Ólafsson, 2008). 

 

Höfuðstöðvar Össurar eru á Íslandi en fyrirtækið hefur einnig starfsstöðvar í Bandaríkjunum, 

Kanada, Hollandi, Bretlandi, Svíþjóð, Ástralíu og Kína. Á öðrum alþjóðlegum mörkuðum er 

fyrirtækið með umgangsmikið net dreifingaraðila (Össur, 2008). 

Össur hefur helst valið inngönguleiðir á erlenda markaði eins og yfirtökur (acquisition) og 

stofnun nýrra fyrirtækja (greenfield), en þar sem fyrirtækið er ekki með eigin skrifstofu þar 

eru þeir með dreifingaraðila (Auður Hermannsdóttir og Snjólfur Ólafsson, 2008). 
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4. Rannsóknaraðferð 

Gögnin sem unnið var úr eru helst ytri fyrirliggjandi gögn, en það er útgefið efni eins og 

tímarit, skýrslur, gagnagrunnar og bæklingar. Helstu ókostirnir við að nota fyrirliggjandi gögn 

eru þeir að þessum gögnum er ekki safnað sérstaklega fyrir rannsóknina og að gögnin geta 

verið úrelt. 

 Helstu gögn sem notuð eru, eru skýrslur frá The Economist Intelligence Unit (EIU). 

EIU er sérfræðiútgefandi sem þjónustar fyrirtæki sem hyggjast hefja eða hafa þegar hafið 

starfsemi á alþjóðlegum mörkuðum. Hjá EIU fást upplýsingar um mörg lönd og viðskipta-, 

efnahags- og pólitíska þætti þeirra og einnig um reglugerðir ríkisstjórna og viðskiptahætti. 

EIU  hefur verið starfandi í 60 ár. Heimildir um EIU eru helst fengnar frá World Bank og 

IMF. Einnig er skýrslan Doing Business in Cote d‘Ivoire notuð sem heimild, en þessi skýrla er 

unnin af US Commercial Service fyrir bandarísk fyrirtæki sem ætla í útrás. Einnig eru helstu 

gögn hinar ýmsu vefsíður, bækur og fræðitímarit um Vestur Afríku og Fílabeinsströndina. Í 

einu tilviki eru notuð gögn frá árinu 1990, en taka ber þeim gögnum með fyrirvara. 

Til að fá nýjustu fréttir og öðlast dýpri skilning á aðstæðum Fílabeinsstrandarinnar voru 

notaðar fréttir  frá IRIN humanitarian news and analysis, en þetta er fréttamiðill á vegum 

Sameinuðu Þjóðanna. 

 Rannsóknin var unnin á tímabilinu maí 2008 – janúar 2009, á þessu tímabili var einnig 

sendur fjöldinn allur af vefpósti til aðila sem mögulega gætu haft upplýsingar um 

Fílabeinsströndina. Helstu aðilar voru Alþjóðahúsið, Rauði Krossinn, Sendiráð 

Fílabeinsstrandarinnar í Danmörku, CEPICI fjárfestingarmiðstöð landsins, Infopeche, breska 

sendiráðið í Fílabeinsströndinni, FAO statistics og fleiri staðir. Ekki fengust mörg svör til 

baka. 
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5. PESTEL umhverfisgreining 

Hér kemur greining á ytra umhverfi Fílabeinsstrandarinnar. Fjallað verður um hið pólitíska, 

efnahagslega, félagslega, tæknilega og lagalega umhverfi landsins. Í lok hvers kafla verður 

gert grein fyrir ógnunum og tækifærum í ytra umhverfinu. 

 

5.1.  Pólitískt umhverfi  

Pólitísk áhætta í landinu er C samkvæmt the Economist Intelligence Unit (sjá nánar  viðauka 2 

og 3), en það er lágt skor og áhættan er því mikil. Forsetakosningar hafa ekki átt sér stað síðan 

árið 2000. Kosningar áttu að vera 30. nóvember 2008 en það náðist ekki (IRIN Africa, 

humanitarian news and analysis, 2008). Mikil vinna er eftir við að koma á friði í landinu og 

útvega persónuskilríki og gögn til kjósenda. Stöðugleiki í landinu mun ekki nást fyrr en 

lýðræðislegar forseta- og þingkosningar hafa átt sér stað  (The Economist Intelligence Unit, 

2008b).  

Stjórnarskrá landsins gerir ráð fyrir að lýðræðislegar forseta- og þingkosningar séu 

haldnar á 5 ára fresti. Ekki hafa verið kosningar síðan árið 2000 og því má segja að í landinu 

sé ekki kosningalýðræði (Freedom house, 2008). Forseti landsins síðan 26. október árið 2000 

er Laurent Gbagbo. Stjórnartíð Gbagbo var framlengt árið 2005 til ársins 2006 en hann er enn 

við völd vegna þess að ekki hefur tekist að halda kosningar. Forsætisráðherra frá 4. apríl árið 

2007 er Guillaume Soro, hann var skipaður af forsetanum eftir að forsetinn hafði fjarlægt 

Charles Konan Banny úr forsætisráðherrastólnum, en Banny naut stuðnings Sameinuðu 

þjóðanna (Freedom house, 2008). Þjóðþingið er í einni málstofu þar sem 225 þingmenn eiga 

sæti. Fulltrúar eru kosnir til fimm ára með einföldum meirihluta í beinum almennum 

kosningum í einmenningskjördæmum (African elections database, 2007). Pólitískar aðstæður 

hafa verið misjafnar síðan landið fékk sjálfstæði  árið 1960: 

 1960-1990: Einsflokksstjórn (PDCI-RDA) 

 1990:  Umbreytingaskeið með fjölflokkakerfi 

 1990-1999: Takmarkað lýðræði 

 1999-2000: Herstjórn 

 2000- ? : Takmarkað lýðræði 

Stjórnmálaflokkar í landinu eru eftirfarandi: 
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 FPI – Alþýðuhreyfingin (vinstri flokkur, jafnaðarmenn) 

 MFA – Hreyfing framtíðaraflanna 

 PDCI-RDA – Lýðræðisflokkurinn – Lýðræðissamstaðan (einræðisflokkur) 

 PIT – Verkamannaflokkurinn (lengst til vinstri)  

 RDR – Lýðveldissinnar (frjálslyndur miðjuflokkur) 

 UDCI – Lýðræðisbandalagið 

(African elections database, 2007). 

 

5.1.1. Pólitískur bakgrunnur 

Fílabeinsströndin varð sjálfstætt ríki árið 1960, en þá varð Félix Houphouet-Boigny forseti. 

Hann hafði mikil áhrif á stjórnmál í landinu og varð  landið eitt af þeim fáu löndum í Afríku 

sem var efnahagslega og stjórnmálalega stöðugt. Einnig jók það stöðugleikann hversu vel 

gekk að flytja út kakó, kaffi, timbur og ávexti.  Þessi útflutningur gerði landinu kleift að ná 

fram öfundsverðri velgengni. Fjöldi Frakka sem kom þangað varð til þess að vinna jókst og 

mörg stórhýsi risu af grunni. Einnig var þörf fyrir meira árstíðabundið vinnuafl, helst til að 

vinna á kakó og kaffiökrunum  og kom fjöldinn allur frá Búrkina Fasó, Gíneu, Malí og fleiri 

nágrannalöndum. Margir settust að í landinu, flestir þeirra settust að í Abidjan eða í 

frjósömum héröðum í miðju landinu (The Economist Intelligence Unit, 2008a). 

Árin 1980-1990 féll verð á verslunarvörum og Fílabeinsströndin lenti í miklum 

efnahagslegum og félagslegum vandamálum. Þegar  aldur færðist yfir Houphouet-Boigny 

forseta myndaðist mikil óánægja meðal almennings og í byrjun tíunda áratugarins, urðu 

verkföll og mótmæli algeng. Fyrstu fjölflokka kosningarnar voru haldnar árið 1990, þær unnu 

fyrrum forseti Houphouet-Boigny og stjórnarflokkur hans,  PDCI. Sá sem bauð sig fram á 

móti honum var Gbagbo og FPI stjórnarflokkur hans, en Gbagbo sakaði Houphouet-Boigny 

um  kosningasvindl. Houphouet-Boigny forseti kom á fót stöðu forsætisráðherra, í þá stöðu 

setti hann Alassane Ouattara, hagfræðing og fyrrum bankastjóra í Banka Vestur-

Afríkuríkjanna (Banque centrale des Etats de l‘Afrique de l‘ouest, BCEAO). Þegar forsetinn 

lést í desember 1993, reyndu Ouattara og Henri Konan Bédié, forseti þjóðþingsins, báðir að 

komast til valda. Bédié sigraði þar sem hann gat sýnt fram á að í stjórnarskránni stæði að 

völdin ættu að fara til þjóðþingsins ef forsetinn létist (The Economist Intelligence Unit, 

2008a).  

http://www.fpi-ci.org/
http://www.pdcirda.org/
http://www.rdrci.org/
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Bédié hóf strax að raða sínum mönnum í stöður innan stjórnsýslunnar og setja til 

hliðar menn Ouattara. Stjórnarflokkur Ouattara, Rassemblement des républicains (RDR), 

sagði sig úr stjórn  PDCI í júní 1994. Bédié var svo endurkjörinn í október 1995 með 95% 

atkvæða, hinir flokkarnir FPI og RDR voru sniðgengnir í þessum kosningum. Samt sem áður 

tóku allir stærstu stjórnmálaflokkarnir þátt í þingkosningunum í nóvember 1995, þar náði 

flokkur Houphouet-Boigny,  PDCI, miklum meirihluta á þing. Stuðningur við ríkisstjórn 

Bédié fór að minnka árið 1998 þegar efnahagur fór að versna. Um mitt ár 1998 minnkaði 

stuðningur við Bédié, bæði innanlands og alþjóðlegur stuðningur, þá gerði þjóðþingið miklar 

breytingar á stjórnarskránni. Lögum um kosningar var breytt, þar sem sett var skilyrði um að 

aðeins þeir sem ættu föður sem væri fæddur og uppalin í landinu gæti boðið sig fram og að sá 

sem byði sig fram yrði að hafa haft samfellda 10 ára búsetu í landinu fyrir kosningarnar. Þetta 

var gert til að útiloka Ouattara frá kosningunum árið 2000, þar sem hann átti að  vera með 

„tvöfalt þjóðerni“. Vegna gruns um spillingu og svik af hálfu ríkisstjórnar, tilkynntu bæði 

Alþjóða gjaldeyrissjóðurinn og Evrópusambandið árið 1999, að hætt væri við allan 

fjárhagslegan stuðning til ríkisstjórnarinnar (The Economist Intelligence Unit, 2008a). 

 

5.1.2. Pólitískur stöðugleiki 

Fílabeinsströndin var einu sinni talin vera það land sem byggi við hvað mestan pólitískan 

stöðugleika af löndunum sunnan Sahara.  En pólitískur stöðugleiki hefur ekki ríkt í landinu 

síðan árið 1999. Í september 2002 skall á borgarastyrjöld í landinu, en þeir aðilar sem áttust 

við undirrituðu friðarsamninginn Marcoussis í janúar árið 2003 og sátt varð um að mynda 

saman ríkisstjórn í mars árið 2003. En síðan þá hefur landinu verið skipt í tvo hluta, 

norðurhlutanum er stjórnað af fyrrum uppreisnarmönnum sem kalla sig the New Forces. 

Suðurhlutinn er undir stjórn ríkisstjórnarinnar. New Forces og ríkisstjórnin undirrituðu 

samning í mars árið 2007 um að deila valdi á milli sín, það voru Laurent Gbagbo forseti 

landsins og Guillaume Soro leiðtogi New Forces sem undirrituðu samninginn. Þessi 

samningur var studdur bæði af alþjóðasamfélaginu og stjórnarandstöðuöflunum, að mestu 

leyti vegna þess að þetta virtist vera eina lausnin. Þessi samningur hefur haft einhvern 

stöðugleika í för með sér. Kosningum í landinu hefur verið frestað nokkrum sinnum síðan í 

október árið 2005 þegar stjórnartíð forsetans Gbagbo rann út. Í friðarsamningnum hafði verið 

áætlað að forsetakosningar færu fram 30. júní 2008, en í lok mars 2008 gaf Gbagbo forseti 
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það í skyn að þessi frestur myndi enn einu sinni verða brotinn, einkum vegna seinkana á 

persónuskilríkjum og skráningu kjósenda (The Economist Intelligence Unit, 2008a). 

Kosningar áttu að fara fram í nóvember árið 2008, en ekki varð af þeim (IRIN Africa, 

humanitarian news and analysis, 2008). Gífurleg vinna þarf að fara fram til að 

forsetakosningar geti orðið, gefa þarf út persónuskilríki og skrá alla kjósendur. Nú þegar hefur 

fjöldinn allur fengið ný persónuskilríki og samkvæmt UNOCI (United Nations Operation in 

Cote d‘Ivoire) hafa verið haldnar 7.400 opinberar yfirheyrslur sem kallast á frönsku audiences 

foraines (utanhússáheyrn) og gefið hafa verið út samtals 480.000 ný fæðingarvottorð, sem 

mun gera þeim landsmönnum sem ekki hafa nein opinber gögn, tækifæri til að kjósa. Einnig 

hefur UNOCI endurnýjað um 90% af 10.500 kjörstöðum í landinu. Sameinuðu þjóðirnar hafa 

einnig sett fram fimm atriði sem verða að vera til staðar til að kosningarnar geti farið fram; (1) 

friður ríki í öllu landinu, (2) að allir aðilar séu með í kosningaferlinu, (3) jafn aðgangur allra 

stjórnmálaflokka að opinberum fjölmiðlum, (4) að gerð verði hlutlaus kjörskrá, (5) að 

kosningar verði sanngjarnar og hlutlausar (The Economist Intelligence Unit, 2008a).  

Samkvæmt Daouda Togola (munnleg heimild, 25.október 2008) þá hefur viðskiptalíf landsins 

haldið áfram nánast óbreytt þrátt fyrir pólitískan óstöðugleika. Ástæðan fyrir því er sú að hans 

mati að oftast eiga mótmæli eða óeirðir sér stað í norðurhluta landsins og í Zone of confidence 

( lína á milli norður og suður) en ekki í suðurhlutanum þar sem viðskiptmiðstöð landsins er. 

 

5.1.3. Valdaránin 1999 og 2001 

Fílabeinsströndin bjó við pólitískan stöðugleika frá því það fékk sjálfstæði árið 1960 allt til 

ársins 1999. Þetta var á stjórnarárum Felix Houphouet-Boigny, en hann var forseti landsins frá 

1960 til 1993. Þá varð Henri Konan Bedie forseti, en hann var kunnugur Bandaríkjunum þar 

sem hann hafði áður verið fyrsti sendiherra landsins í Bandaríkjunum. Þegar Henri Konan 

Bedie var forseti þá fór heimsmarkaðsverð á kakói og kaffi hríðlækkandi, það hafði í för með 

sér mikið álag á efnahag landsins og Bedie forseta. Einnig var spilling og óstjórn útbreidd 

innan ríkisstjórnarinnar sem leiddi til þess að erlend þróunaraðstoð minnkaði mjög árin 1998 

og 1999. Að lokum leiddi þetta allt til fyrsta valdaránsins í landinu, þann 24. desember árið 

1999. Eftir þetta blóðlausa valdarán náði Robert Guei hershöfðingi völdum. Hann myndaði 

nýja ríkisstjórn og lofaði opnum kosningum. Samin var ný stjórnarskrá og var hún staðfest 
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sumarið 2000. Í stjórnarskránni voru ákvæði sem lögðu áherslu á skiptingu landsins 

samkvæmt þjóðerni í suður og norður, kristnir í suðri og múslimar í norðri.  

Kosningar áttu að fara fram vorið 2000, en þegar hæstiréttur (sem samanstóð af 

mönnum sem hershöfðinginn hafði valið) lýsti vanhæfa alla aðila úr báðum megin 

stjórnmálaflokkunum, PDCI og RDR, þá hættu Vesturlönd stuðningi sínum við kosningarnar. 

RDR flokkurinn bað fólk að sniðganga kosningarnar. Kosningaslagurinn stóð nú aðeins á 

milli hershöfðingjans Robert Guei og hans flokks og FPI (Front Populaire Ivoirien), flokksins  

sem stjórnað var af Laurent Gbagbo. Þegar fyrstu niðurstöður kosninganna sýndu að Gbagbo 

hefði forskot, stöðvaði Guei kosningarnar og sagði að farið hefði fram kosningasvindl og lýsti 

síðan sjálfan sig sigurvegara kosninganna. Eftir aðeins fáeina klukkutíma voru stuðningsmenn 

Gbagbo komnir út á götur Abidjan í mótmælaskyni. Braust brátt út blóðugur bardagi þar sem 

fjöldi fólks réðst á verði sem vernduðu höll forsetans. Fjöldinn allur af lögreglumönnum og 

hermönnum tóku þátt í bardaganum á móti herforingjastjórninni og að lokum neyddist Guei til 

að leggja á flótta. Þar sem Gbagbo hafði fengið flest atkvæði var hann lýstur sem forseti. Þá 

fóru aðilar í stjórnmálaflokknum RDR að mótmæla á götum úti og óska eftir nýjum 

kosningum þar sem hæstiréttur hafði dæmt bæði RDR flokkinn og PDCI flokkinn vanhæfa til 

að taka þátt í þessum kosningum. Meira ofbeldi braust út þegar herafli nýju ríkisstjórnarinnar 

gekk í lið með FPI ungliðum til að ráðast á mótmælendur úr RDR flokknum. Hundrað manns 

voru drepnir í þessum átökum, eftir nokkurra daga átök óskaði leiðtogi RDR , Alassane 

Outtara, eftir friði og sætti sig við að Gbagbo væri forseti (U.S. Department of state, 2008). 

Önnur tilraun var gerð til valdaráns þann 7. janúar árið 2001. Þrátt fyrir það fóru 

sveitarstjórnarkosningar fram friðsamlega þann 25. mars 2001 og tóku allir 

stjórnmálaflokkarnir þátt. RDR flokkurinn og leiðtogi hans, Outtara, fékk flest atkvæði í 

kosningunum, þarnæst var PDCI og síðan FPI. Sumarið 2001 byrjaði Evrópusambandið aftur 

með efnahagslega þróunaraðstoð til landsins og IMF (Alþjóða gjaldeyrissjóðurinn) samdi að 

nýju við ríkisstjórnina.  Mörgum spurningum  er varða mannréttindabrot framin af ríkisstjórn 

á meðan kosningar fóru fram árið 2000 er enn ósvarað, þar á meðal fjöldagröf í Yopougon. Í 

ágúst árið 2002 myndaði Gbagbo forseti starfhæfa þjóðstjórn, þar sem RDR-flokkurinn kom 

líka að (U.S. Department of state, 2008). 
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5.1.4. Landið skiptist árið 2002 

Þann 19. september árið 2002 réðust uppreisnarmenn í Abidjan á ráðherra ríkisstjórnar og 

hernaðar/öryggisgæslustöðvar í Abidjan, Bouake og Korhogo. Í Abidjan var valdaránið 

stöðvað af herafla ríkisstjórnar innan nokkura klukkutíma frá upphafi árásar. En þetta leiddi 

samt sem áður til dauða Emile Boga Doudou, innanríkisráðherra og nokkurra háttsettra 

liðsforingja. Guei hershöfðingi var einnig drepinn, enn er ekki vitað hver eða hvernig það 

gerðist. Fljótlega eftir valdaránstilraunina hóf ríkisstjórnin harðar öryggisaðgerðir í Abidjan, 

þar sem leitað var að vopnum og uppreisnarmönnum í  fátækrahverfum (shantytowns) sem í 

bjuggu þúsundir af innflytjendum og heimamönnum. Öryggisherlið ríkisstjórnarinnar brenndi 

eða braut niður fjöldan allan af fátækrahverfunum, sem leiddi til að um 12.000 manns urðu 

heimilislausir (U.S. Department of state, 2008). 

Þetta misheppnaða valdarán varð fljótt að uppreisn, verstu uppreisn sem orðið hefur í 

landinu frá 1960. Landið skiptist við þetta í tvennt. Uppreisnarhópurinn MPCI (Patriotic 

Movement of Cote d‘Ivoire) náði stjórn í Bouake og Korhogo, og tveimur vikum seinna náðu 

þeir stjórn á öllum norðurhluta landsins. Um miðjan október árið 2002 sömdu ríkisstjórnin og 

MPCI um vopnahlé.  Seint í nóvember árið 2002 varð vesturhluti landsins að víglínu þar sem 

til urðu tveir nýjir uppreisnarhópar, MPIGO (Ivoirian Popular Movement for the Great West) 

og MJP (Movement for Justice and Peace). Þessir tveir uppreisnarhópar sameinuðust svo 

MPCI og sameiginlegt nafn þessara þriggja hópa varð New Forces.  Í janúar árið 2003 sendi 

ECOWAS 1,500 friðargæsluliða til landsins, einnig voru í landinu 4,000 franskir 

friðargæsluliðar (U.S. Department of state, 2008). 

 

5.1.5. Tilraun til sameiningar 

Seint í janúar árið 2003 skrifuðu helstu stjórnmálaflokkar landins og New Forces undir 

samning sem kallast Linas Marcoussis Accord (LMA), þar var samþykkt að valdi skyldi deilt 

á milli ríkisstjórnarinnar og New Forces. Samþykkt var að vinna að sameiningu að 

umbreytingu þjóðarvitundar, réttinda til þess að öðlast borgararéttindi og laga um eignarhald á 

landi, en margir héldu því fram að þessi atriði væru megin ágreiningsefnin. Í LMA-

samningnum var kveðið á um að Eftirlitsnefnd SÞ (UN Monitoring Committee) ætti að gera 

grein fyrir hvernig gengi að innleiða samninginn. Einnig gerði forsetinn Gbagbo í janúar árið 

2003 Seydou Diarra að forsætisráðherra. Í mars árið 2003 myndaði Diarra forsætisráðherra 
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þjóðarsáttarríkisstjórn með 41 ráðherra. Þann 4. júlí árið 2003 skrifuðu ríkisstjórnin og New 

Forces undir yfirlýsingu sem kölluð var End of War, einnig voru yfirráð Gbagbo forseta 

viðurkennd og heitið var að vinna að innleiðingu Linas Marcoussis samningsins og að fara 

eftir afvopnunaráætluninni (Demobilization,Disarmament and Reintegration DDR) (U.S. 

Department of state, 2008). 

Vorið 2004 blossuðu upp átök er leiddu til Accra III samnings sem gerður var í Ghana 

og skrifað var undir hann 30. júlí árið 2004. Accra III samningurinn ítrekaði markmið 

Marcoussis samningsins. En þann 6. nóvember var frönsk herstöð sem staðsett var í Bouake 

sprengd í loft upp af herflugvél ríkisstjórnarinnar, níu franskir hermenn voru drepnir og einn 

bandarískur óbreyttur borgari. Frakkar héldu því fram að árásin hefði verið gerð vísvitandi, en 

ríkisstjórn Fílabeinsstrandarinnar hélt því fram að árásin hefði verið mistök. Þrátt fyrir það þá 

réðst franskur herafli á flugherinn og olli miklum skemmdum. Öngþveiti og óstjórn ríkti í 

nokkra daga á götum Abidjan og fleiri stöðum. Þann 15. nóvember árið 2004 gaf Öryggisráð 

Sameinuðu þjóðanna út yfirlýsingu um vopnahlé og gaf leiðtogum einn mánuð til að ná 

friðaráætluninni aftur í réttar skorður, ef það tækist ekki yrði komið á ferðabanni til landsins 

og allri aðstoð hætt. Í apríl árið 2005 bauð Thabo Mbeki, forseti Suður Afríku, leiðtogum 

landsins til Suður Afríku til friðarviðræðna að forgöngu Afríkusambandsins. Það sem kom út 

úr því var Pretoriu samningurinn, en undir hann var skrifað 6. apríl árið 2005 (U.S. 

Department of state, 2008). 

Í september árið 2005 frestaði ríkisstjórnin forsetakosningunum sem halda átti 30. 

október sama ár. Mánuði seinna framlengdi öryggisráð SÞ, Linas Marcouissis 

friðarsamninginn um 12 mánuði. Nýr forsætisráðherra var valinn, Charles Konan Banny, 

honum var gefið mikið vald til að reyna að endursameina þjóðina. Banny valdi nýja ríkisstjórn 

í desember árið 2005, það gerði hann í samvinnu við stjórnarandstöðuna, forsetann og New 

Forces (U.S. Department of state, 2006).  

Fyrstu skref í átt að afvopnun og kosningum hófust í maí árið 2006. Þá byrjaði 

ríkisstjórnin á því að gefa þeim fæðingarvottorð og ríkisfangavottorð sem vantaði slíka 

pappíra. Ekki tókst að ljúka þessu og því urðu ekki kosningar þann 31. október árið 2006 eins 

og hafði verið fyrirskipað af SÞ. Öryggisráð Sameinuðu þjóðanna samþykkti þá nýja ályktun, 

nr. 1721, en hún framlengdi stjórnartíð forsætisráðherrans Banny um 12 mánuði. 

Ríkisstjórninni tókst samt að útiloka forsætisráðherran frá allri stjórn. Gbagbo forseti endaði 
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árið 2006 með ræðu til þjóðar sinnar þar sem hann vildi tala beint við New Forces og eyða 

Zone of Confidence svæðinu (10km löng landamæri sem aðskilja norður og suður og er 

vaktað af friðargæsluliðum SÞ og frönskum hermönnum til að tryggja frið í landinu) (U.S. 

Department of state, 2008). 

 

5.1.6. Spilling 

Spilling er alvarlegt vandamál í landinu, það lenti í sæti 150 af 180 í Transparency 

international´s 2007 corruption perception index (Transparency international, 2007).  

Fjölmiðlar eru ekki frjálsir í landinu, fjölmiðlafólk getur lent í yfirheyrslum eða verið 

fangelsað skrifi það eitthvað neikvætt um forsetann (Freedom house, 2008). Samkvæmt 

könnun Freedom House er landið ekki frjálst og pólitísk réttindi fá skorið 7 og frelsi borgara 

fær skorið 5 (skalinn er 1-7, þar sem 1 er mest frelsi og 7 er minnst frelsi) (Freedom house, 

2008).  

Fílabeinsströndin skrifaði undir sáttmála Sameinuðu þjóðanna gegn spillingu þann 10. 

desember árið 2003, en hefur ekki staðfest hann endanlega. Í landinu eru lög og reglur sem 

eiga að koma í veg fyrir spillingu, en þeim er í raun ekki alltaf framfylgt. Refsingar geta verið 

allt frá fangelsisvist til fjársektar. Ríkisstarfsmenn geta verið ákærðir fyrir spillingu eða 

mútuþægni. Einnig eru lög sem leyfa refsingar gegn ríkisstarfsmönnum sem hagnast beint eða 

óbeint af fyrirtækjum sem eru tengd samningum, mörkuðum eða fjárhagslegrar greiðslu sem 

var í höndum ríkisstarfsmannsins (U.S. Department of state, 2006).   

Óeirðir og óstöðugt ástand í landinu hefur leitt til þess að lögreglumönnum hefur verið 

fjölgað, einnig hermönnum og eftirlitsstöðvuum við vegi, einnig hefur aukist mútuþægni við 

þessar stöðvar. Flutningafyrirtæki hafa lent hvað verst í þessu. Flutningabílar sem eru að flytja 

farm frá landbúnaðarsvæðinu í vestri til Abidjan og einnig á milli Abidjan og 

Norðurhéraðanna sem er stjórnað af uppreisnarmönnum, þurfa að borga allt frá 100 til 400 

dollara á eftirlitshliðunum sem þeir þurfa að fara í gegnum, en upphæðin fer oft eftir því hver 

farmurinn er (U.S. Department of state, 2006). 

Til staðar eru nokkrar opinberar stofnanir sem eiga að berjast gegn spillingu, en hingað 

til hefur það ekki tekist sem skyldi. Þetta eru stofnanir eins og General Secretariat, Board of 

state general inspectors, Finance ministry inspector Generals Office (U.S. Department of 

state, 2006).  
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Mörg bandarísk fyrirtæki líta á spillingu í landinu sem hindrun fyrir því að fjárfesta 

þar. Spilling hefur haft mikil áhrif á dómsmál, samningsgerðir, tolla og skattamál. Það er 

algengt að dómarar láti fjárhagsleg áhrif hafa áhrif á ákvarðanir sínar.  Fyrirtæki hafa tilkynnt 

um spillingu á öllum sviðum opinberrar þjónustu (U.S. Department of state, 2006). 

Samkvæmt Daouda Togola ( munnleg heimild, 25.október 2008) (Daouda er frá 

Fílabeinsströndinni en hefur verið búsettur á Íslandi í nokkur ár, hann vann í 9 mánuði hjá 

frænda sínum sem fisksali)  er ekki bara spilling í ríkisstjórn heldur eru einnig spilling meðal 

almennra borgara.  

 

5.1.7. Afstaða stjórnvalda gagnvart erlendum fyrirtækjum 

Ríkisstjórn landsins hvetur til erlendra fjárfestinga. Það eru engin veruleg takmörk á erlendum 

fjárfestingaraðilum og almennt er komið fram við erlenda fjárfesta á sama hátt og innlenda 

fjárfesta, hvort sem um er að ræða hversu mikinn hluta erlendi fjárfestirinn á eða í hvaða geira 

hann vill fjárfesta. 

Yfirvöld hafa ekki sérstaka yfirsýn yfir fjárfestingar og þau hafa ekki neina stefnu sem 

mismunar fyrirtækjum sem eru í eigu erlendra aðila. Sett hafa verið fjárfestingarlög sem eiga 

að efla fjárfestingar innan einkageirans og auka þjóðarframleiðslu. Lögin segja til dæmis til 

um skattaafslátt vegna stærri fjárfestinga og vegna fjárfestingar sem gerðar eru annars staðar 

en í Abidjan og öðrum borgum. Í landinu er stofnun sem heitir Centre des Promotion des 

Investissesments en Cote d‘Ivoire (CEPICI), en þessi stofnun aðstoðar við fjárfestingar með 

því að veita upplýsingar og aðstoð til þeirra erlendu aðila sem vilja fjárfesta í landinu. Í 

viðauka 14 má sjá nánari upplýsingar um þessa stofnun.  

Erlend fyrirtæki mega fjárfesta og skrá sig á hlutabréfamarkaðnum BRVM, en hann er 

staðsettur í Abidjan, þar eru innlend fyrirtæki og frönsk fyrirtæki ráðandi. 

Í undanförnum einkavæðingum, eins og til dæmis á rekstri hafnarinnar í Abidjan og 

rekstri á rafmagns- og vatnsfyrirtækjum hafa rótgróin frönsk fyrirtæki fengið reksturinn. Það 

leiddi til ásakana um spillingu. Sala á opinberum fyrirtækjum hefur ekki alltaf verið opinber, 

stundum hafa stjórnvöld einfaldlega valið á milli fyrirtækja sem hafa sýnt sölunni áhuga.  

Yfirvöld nota ekki skatta-, vinnu, umhverfis-, heilsu- né öryggislöggjöf til að hefta 

fjárfestingar. Þó eru vissar takmarkanir á erlendum fjárfestingum. Lána- og fjármálastofnun 

fjármálaráðuneytisins verður að samþykja fjárfestingar sem koma ekki frá vesturafríska 
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frankasvæðinu (FCFA). Það er vegna þess að yfirvöld vilja fylgjast með flæði erlendra 

fjárfestinga (U.S. Department of state, 2006). 

 

5.1.8. Ógnanir og tækifæri í pólitíska umhverfinu 

Helstu tækifærin í hinu pólitíska umhverfi eru þau að  New Forces og ríkisstjórnin  hafa 

undirritað friðarsamning. Þessi samningur hefur einhvern stöðugleika í för með sér. 

Ríkisstjórn landsins er ekki á móti erlendum fyrirtækjum eða fjárfestingaraðilum heldur 

hvetur hún til erlendrar fjárfestingar í landinu. Engin veruleg takmörk eru gagnvart erlendum 

fjárfestingaraðilum og almennt er komið fram við þá á sama hátt og innlenda fjárfesta, hvort 

sem um er að ræða hversu mikinn hluta erlendi fjárfestirinn á, eða í hvaða geira hann vill 

fjárfesta. Einnig er það tækifæri að í lögum er ýmis skattaafsláttur vegna stórra fjárfestinga og 

vegna fjárfestinga annars staðar en í Abidjan og öðrum borgum. Í landinu er stofnun sem 

heitir Centre des Promotion des Investissesments en Cote d‘Ivoire (CEPICI), en þessi stofnun 

aðstoðar við fjárfestingar með því að veita upplýsingar og aðstoð til þeirra erlendu aðila sem 

vilja fjárfesta í landinu. 

Helstu ógnanir í hinu pólitíska umhverfi eru þær að stöðugleiki í landinu mun ekki 

nást endanlega fyrr en lýðræðislegar forseta- og þingkosningar hafa átt sér stað. Pólitísk 

áhætta í landinu er C samkvæmt the Economist Intelligence Unit, en það er lágt skor og 

áhættan er því mikil. Forsetakosningar hafa ekki átt sér stað síðan árið 2000. Kosningar áttu 

að fara fram 30. nóvember 2008 en það náðist ekki. Spilling er ógnun fyrir erlend fyrirtæki, 

landið lenti í sæti 150 af 180 í Transparency international´s 2007 corruption perception 

index. Samkvæmt Daouda Togola ( munnleg heimild, 25.október 2008) er ekki einungis 

spilling í ríkisstjórn heldur er einnig spilling meðal almennra borgara. Fjölmiðlar eru ekki 

frjálsir í landinu, fjölmiðlafólk getur lent í yfirheyrslum eða verið fangelsað, skrifi það 

eitthvað neikvætt um forsetann. Samkvæmt könnun Freedom House er landið ekki frjálst og 

pólitísk réttindi fá skorið 7 og frelsi borgara fær skorið 5 (skalinn er 1-7, þar sem 1 er mest 

frelsi og 7 er minnst frelsi). Þessar ógnanir skapa mikla óvissu og óöryggi um framtíðarhorfur 

landsins og gera fyrirtækjum erfiðara fyrir að taka ákvarðanir um með inngöngu í landið. Í 

töflu 5.1 má sjá samantekt á helstu ógnunum og tækifærum í pólitíska umhverfinu. 
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Tafla 5.1. Helstu ógnanir og tækifæri í pólitíska umhverfinu 

Ógnanir Tækifæri 

 Ekki verið forseta- né þingkosningar 

síðan árið 2000 

 Pólitískt áhætta fær skorið C 

samkvæmt EIU sem er lágt skor og 

áhættan því mikil 

 Spilling alvarlegt vandamál, landið 

lenti í sæti 150 af 180 sætum í 

Transparency international´s 2007 

corruption perception index 

 Fjölmiðlar eru ekki frjálsir í landinu, 

fjölmiðlafólk getur lent í yfirheyrslum 

eða verið fangelsað skrifi það eitthvað 

neikvætt um forsetann 

 Samkvæmt könnun Freedom House 

er landið ekki frjálst og pólitísk 

réttindi fá skorið 7 og frelsi borgara 

fær skorið 5 (skalinn er 1-7, þar sem 1 

er mest frelsi og 7 er minnst frelsi) 

 

 Friðarsamningur hefur verið 

undirritaður á milli uppreisnarmanna 

og ríkisstjórnar sem hefur haft í för 

með sér stöðugleika 

 Ríkisstjórn landsins hvetur til erlendra 

fjárfestinga, engin veruleg takmörk á 

erlendum fjárfestingaraðilum og 

almennt er komið fram við erlenda 

fjárfesta á sama hátt og innlenda 

fjárfesta, hvort sem um er að ræða 

hversu mikinn hluta erlendi 

fjárfestirinn á eða í hvaða geira hann 

vill fjárfesta 

 Í lögum ýmiss skattaafsláttur fyrir 

erlenda fjárfesta 

 Samkvæmt Daouda Togola þá hefur 

pólitískur óstöðugleiki lítil áhrif á 

viðskiptalíf í suðurhluta landsins 

 

 

 

5.2. Efnahagslegt umhverfi  

Landið hefur haft stærsta og fjölbreyttasta efnahag í Franc Zone svæðinu. Það er mesta 

kakóframleiðsluland í heimi og þar má finna ýmsar tegundir iðnaðar á sviði úrvinnslu 

jarðræktarafurða eins og kakó, kaffi, bómull og einnig fisks. Einnig er stór þjónustugeiri í 

landinu. Þrátt fyrir byrjunarerfiðleika þá hefur olíuframleiðsla aukist jafnt og þétt. 

Útflutningur á olíu og olíuvörum var meiri en útflutningur á kakói árið 2005 (sjá nánar 

viðauka 7). Útflutningur á fiski árið 2004 nam um 1.5% af vergri landsframleiðslu (GDP) og 

innflutningur á fiski sama ár var um 1.7% af vergi landsframleiðslu (GDP) (FAO Statistics 

Division, 2006). 

Helstu útflutningsvörur landsins eru kakó, olía, timbur og kaffi og helstu 

innflutningsvörur eru hráefni, matur, drykkjarvara, tóbak og eldsneyti ( sjá nánar viðauka 7) 

(The Economist Intelligence Unit, 2008a). 

Vegna pólitíska óstöðugleikans eftir 1999 hefur efnahagur landsins staðnað. 

Áhættumat The Economist Intelligence Unit gefur efnahagslegu umhverfi landsins skorið CC, 
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en það er lágt skor, eins og sjá má nánar í viðauka 3 (The Economist Intelligence Unit, 

2008b). Á árunum 2000-2006 var meðalhagvöxtur neikvæður um -0.4%, vel fyrir neðan 

meðaltal landanna í WAEMU, sem var 4.1% og í löndunum sunnan Sahara var 

meðalhagvöxtur þessi ár 4.9%. Skipting landsins í norðurhluta stjórnað af New Forces og 

suðurhluta af ríkisstjórninni raskaði verulega viðskiptum þar á milli. Útflutningsaukning 

(export volume growth) féll frá því að vera 8.7% árin 1994-1999 í það að vera 2.3% árin 

2000-2006. Fjárfestingar frá erlendum aðilum (FDI) duttu snögglega niður og mörg erlend 

fyrirtæki í landinu lokuðu eða minnkuðu verulega umsvif sín. Jafnframt jókst atvinnuleysi, 

einkum meðal ungs fólks. Einnig varð fjármálageirinn fyrir verulegum áhrifum, 19 

bankaútibú í mið-, norður og vesturhluta landsins lokuðu, gæðum lánasafna bankanna hrakaði 

og dómskerfið, sem þegar var lélegt, varð enn verra. En frá 2007 þegar New Forces og 

ríkisstjórnin undirrituðu samning sinn um að vinna saman, hefur efnahagur landsins byrjað að 

ná sér á strik að nýju. Raunvirðisaukning vergrar landframleiðslu árið 2007 var 1.5% en 

Alþjóðabankinn spáir því að árin 2008-2010 verði það orðið um 4.5% (The World Bank, 

2008).  Í töflu 5.2 má sjá helstu efnahagsvísa landsins eins og verga landsframleiðslu og 

verðbólgu.  

Tafla 5.2. Helstu efnahagsvísar árið  2007 

Verga landframleiðslu (%)                                                                                                       1.5 

Verðbólga (av; %)                                                                                                                    2.0 

Gengi (av; CFAfr:US$)                                                                                                      479.19 

Erlendar skuldir (year-end; US$ m)                                                                                10.870.0 

(The Economist Intelligence Unit, 2008a). 

 

Tafla 5.3. Samanburður á hagvísum árið  2007 
                                                                                           Fílabeinsstr.   Gana    Nígería    S-Afríka   Frakkland 

Verg landframleiðslu  (GDP)(US$ bn)                                20.0        13.5     134.9         259.5         2,539.8 

Verg landframleiðslu á mann (GDP per head) (US$)         1,040       574         922         5,451        41,545 

Verg landframleiðslu á mann (GDP per head) (US$ at PPP)1,826    2,942      1,305       13,501      34,135 

Verðbólga (Consumer price inflation) (av; %)                       2.0       10.6          5.5            6.2            1.5 

Útflutningur (Exports of goods fob) (US$ bn)                       9.9         4.2         62.4         72.6          558.8 

Innflutningur (Imports of goods fob) (US$ bn)                    -6.1        -7.6        -35.0         -79.         -600.8 

Erlendar skuldir (External debt) (US$ bn)                            10.9        4.8            6.0        37.1                n/a 

 (The Economist Intelligence Unit, 2008a). 

 

Í töflu 5.3 eru hagvísar landsins bornir saman við helstu hagvísa Gana, Nígeríu, Suður Afríku 

og Frakklands, en þar má sjá að verðbólga í Fílabeinsströndinni er lág miðað við hin löndin.  
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Samkvæmt nýjustu tölum frá Alþjóðabankanum var landbúnaður og skógrækt um 

27.9% af landsframleiðslunni  árið 2005. Landið er stærsti kakóframleiðandi í heimi, með um 

40% af heimsframboði. Hagvöxtur í landinu er því talsvert háður sveiflum í kakóframleiðslu. 

Það framleiðir einnig mest af sterku kaffi af löndum Afríku.  Iðnaðar- og byggingargeirinn var 

um 22.3% af landsframleiðslunni árið 2005. Þjónustuiðnaðurinn felur í sér að mestu leyti 

viðskipti og flutninga/samgöngur, en hann var með um 49.8% af þjóðarframleiðslunni árið 

2005. Innflutningur til landsins er um 36.6% af VLF (The Economist Intelligence Unit, 

2008a). 

 

5.2.1. Hagvöxtur 

Þrátt fyrir að efnahagur landsins sé nánast staðnaður, þá hefur verg landsframleiðslu aukist, 

um 1.8% árið 2004, 1.8% 2005 og 0.9% árið 2006 (sjá nánar viðauka 6).  Þetta er einkum 

vegna velgengni við kakóútflutning og fjarskiptaiðnað og einnig vegna aukinnar 

olíuframleiðsla og þess hve hátt heimsmarkaðsverð var á olíu. Gert er ráð fyrir að raunvöxtur 

vergrar landsframleiðslu aukist árið 2008 og verði 2.5% og spáð er að árið 2009 verði 

raunvöxtur vergrar landframleiðslu 3% (sjá nánar viðauka 12) (The Economist Intelligence 

Unit, 2008d). Raunvirðisaukning vergrar landframleiðslu árið 2007 var 1.5%, en 

Alþjóðabankinn spáir því að árin 2008-2010 verði hún orðin um 4.5% (The World Bank, 

2008). 

 

5.2.2. Verðbólga 

Verðbólga fór upp í 4.3% árið 2001, einkum vegna hækkandi olíuverðs, hækkunar 

innflutningstolla á rafmagn og innleiðingar virðisaukaskatts. Verðbólgan lækkaði niður í 3.1% 

árið 2002, en miklar verðhækkanir urðu í landinu í lok árs 2002 vegna borgarastyrjaldarinnar 

og náði verðbólga 3.3% árið 2003. Árið 2004 lækkaði verðbólgan niður í 1.4% en árið 2005 

var verðbólgan 4%, féll svo niður í 2.4% árið 2006. Alþjóða gjaldeyrissjóðurinn hefur gert 

áætlun um að hún haldist einnig lág árið 2007, eða um 2% (The Economist Intelligence Unit, 

2008a). Árið 2008 er gert ráð fyrir að verðbólgan hækki í takt við hækkandi 

heimsmarkaðsverðs á mat og orku og verði 4.4%. En árið 2009 á verðbólgan að lækka niður í 

3.7% (sjá viðauka 12)  (Economist Intelligence Unit, 2008d). 
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5.2.3. Efnahagur í suðri og norðri 

Miðpunktur efnahagslífs landsins er í suðurhluta þess, Abidjan er verslunar og 

fjármálamiðstöð landsins. Kakó- og kaffihéraðið í suð-vestri er tengt næststærstu höfninni, 

San-Pédro. Norðurhluti landsins hefur alltaf verið minna þróaður en suðurhlutinn, þar er 

bómull það helsta sem er framleitt. Einnig hefur mismunur aukist vegna þess að 

norðurhlutanum er stjórnað af uppreisnarmönnum og suðurhlutanum af  ríkisstjórninni. Samt 

sem áður hafa átökin ekki truflað mikið verslun og ferðalög á milli svæðanna, þannig að 

innanríkisverslun er enn í gangi á milli svæðanna, en samt í minna magni en áður (The 

Economist Intelligence Unit, 2008a). 

 

5.2.4. Efnahagsstefna 

Efnahagsstefna ríkisstjórnarinnar síðan óstöðugleikinn hófst hefur eingöngu beinst að því að 

halda gangandi meginstarfsemi ríkisstjórnarinnar. Ríkisstjórnin hefur reynt eins og hún getur 

að efla ríkistekjur, en tilraunir til aukins hagnaðar hafa verið árangurslitlar, einkum þar sem 

skattstofn hefur minnkað verulega vegna efnahagslegrar niðursveiflu og því að mörg lítil 

fyrirtæki hafa hætt störfum. Einnig hefur ríkisstjórninni ekki tekist að losa sig við sín innlendu 

vanskil og hefur það haft slæm áhrif  á efnahaginn og veikt stöðu fyrirtækja enn meir. Árið 

2007 áttu sér stað viðræður, þar kynnti ríkisstjórnin efnahagsstefnu sína og lofaði að vinna að 

eftirfarandi atriðum: 

 Minnka efnahagslegt ójafnvægi 

 Bæta starfsumhverfi einkafyrirtækja 

(The Economist Intelligence Unit, 2008a). 

 

5.2.5. Bankar í landinu 

Fílabeinsströndin býr við fjölbreyttan fjármálageira miðað við flest önnur lönd sunnan Sahara. 

Í landinu eru 18 bankar og 3 fjármálastofnanir, stærstu bankarnir eru í eigu erlendra aðila sem 

tryggir að þeir hafa aðgang að fjármagni sem getur aðstoðað þá að komast í gegnum 

fjárhagserfiðleika. Stærsti bankinn er Société générale de banques en Cote d‘Ivoire (SGBCI), 

55% bankans er í eigu Société Générale of France (einn af elstu bönkum Frakklands) og 45% 

bankans er í eigu Banque internationale pour le commerce et l‘industrie de la Cote d‘Ivoire 

(BICICI) (í honum á BNP-Paribas 56%, en BNP-Paribas er einn af aðalbönkum Evrópu).  
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Þriðji stærsti bankinn er Banque internationale de l‘Afrique de l‘ouest (BIAO). Nokkrir aðrir 

bankar eru í landinu, það eru: Citibank, BNP-Paribas, Bank of Africa og Ecobank. Tvær 

fjármálastofnanir eru í eigu hins opinbera, það eru: Banque nationale d‘investissement (BNI) 

og Banque de l‘habitat. Bankageirinn í landinu hefur verið stöðugur á þessu 

óstöðugleikatímabili sem hefur staðið yfir. Óstöðugleikinn hefur samt sem áður haft ýmis 

áhrif, svo sem eftirlátssemi frá hefðbundnum reglum hefur aukist, einnig hafa bankarnir lent í 

erfiðleikum vegna vanskila hins opinbera til einkageirans, bankar hafa þurft að loka í 

norðurhluta landsins og einnig mið- og vesturhluta þess, sumir hafa þó verið opnaðir aftur 

(The Economist Intelligence Unit, 2008a). Árið 2006 voru sex bankar sem stóðust ekki 

lágmarkskröfur um lausafjárstöðu og aðrir sex bankar voru hafðir í umsjá bankanefndar 

UEMOA. Einnig hafa gögn frá Alþjóðagjaldeyrissjóðnum (IMF)  sýnt að lán til einkageirans 

hafa staðnað. Stærstu bankarnir í landinu hafa þó haldið áfram að veita lán, sérstaklega til 

stórra fyrirtækja, þeir hafa einnig verið arðsamir. Það hefur hjálpað bönkunum að þeir eru 

flestir í eigu erlendra aðila og því fyrir hendi góður aðgangur að peningum sem geta hjálpað 

þeim út úr fjárhagserfiðleikum (The Economist Intelligence Unit, 2008b). Samkvæmt 

áhættugreiningu skora bankar í landinu CCC (sjá nánar viðauka 2) en það er lágt skor (sjá 

útskýringu á skori í viðauka 3). Samt sem áður er líklegt að bankar verði áfram stöðugir (The 

Economist Intelligence Unit, 2008b). 

 

5.2.6. Samtök sem landið hefur aðild að 

Gagnlegt er að vita hvaða samtökum landið á aðild að, því það gefur til dæmis til kynna til 

hvaða landa er hægt að flytja vörur til eða frá Fílabeinsströndinni án þess að greiða tolla. Hér 

verður sagt frá helstu samtökum sem landið á aðild að, en þau eru; Afríkusambandið, 

Efnahagsbandalag Vestur Afríkuríkja, Vestur afríska efnahags- og myntbandalagið og Franc 

Zone. 

 

Afríkusambandið (African Union, AU) 

Afríkusambandið er byggt á Evrópusambandinu sem fyrirmynd og er ætlað að verða svipað 

og það í framtíðinni. Með þing, banka, einn gjaldmiðil, réttarkerfi og fjárfestingarbanka (The 

Economist Intelligence Unit, 2008a).  
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Efnahagsbandalag Vestur Afríkuríkja (Economic Community of West African States, 

ECOWAS) 

Var stofnað árið 1975 af 15 vestur-afrískum ríkjum; Benín, Burkina Fasó, Fílabeinsströndinni, 

Gambíu, Ghana, Gíneu, Gíneu Bissá, Líberíu, Malí, Máritaníu, Níger, Nígeríu, Senegal, Síerra 

Leone og Tógo. Grænhöfðaeyjar, Cape Verde, gengu í samtökin árið 1977 en árið 2002 hætti 

Máritanía í ECOWAS. Aðalmarkmið samtakanna er að hafa sameiginlega tollgæslu og 

sameiginlegan markað þar sem er frjáls flutningur vara og fólks á milli þeirra landa sem eru í 

samtökunum (The Economist Intelligence Unit, 2008a). 

 

Vestur afríska efnahags- og myntbandalagið (Union économique et monétaire ouest-

africaine, UEMOA) 

Var stofnað árið 1994 og er þáttur í því að sameina löndin frekar, löndin eru flest öll 

frönskumælandi. Þetta eru; Benín, Burkína Fasó, Fílabeinsströndin, Gínea Bissá, Malí, Níger, 

Senegal og Tógo. Þessi lönd hafa sama gjaldeyri, CFA franka og sameiginlega efnahagsstefnu 

undir stjórn Banque centrale des Etats de l‘Afrique de l‘ouest (BCEAO). Í janúar árið 2000 

var einnig myndað tollabandalag, þar sem tollur á landbúnaðar- og framleiðsluvörum var 

lagður niður á milli þessarra landa. Einnig voru sett upp sameiginleg innflutningsgjöld á þau 

lönd sem ekki voru í félaginu (The Economist Intelligence Unit, 2008a). 

Franc Zone 

Meðlimir  í frankasvæðinu hafa sameiginlegan gjaldeyri, CFA frankann. Meðlimir eru 14 

afrísk ríki og skiptast þau niður í tvo önnur ríkjasambönd, þ.e. Communauté économique et 

monétaire de l‘Afrique centrale (CEMAC) og Union économique et monétaire ouest-africaine 

(UEMOA). CFA frankinn er fastbundinn og skiptanlegur gagnvart evru samkvæmt sérstöku 

samkomulagi við Frakkland. Franski ríkissjóðurinn tryggir skiptanleika og stöðugleika þess 

gjaldmiðils sem gefinn er út af The regional central banks-Banque des Etats de l‘Afrique 

centrale (BEAC, í Yaoundé, Kamerún) og Banque centrale des Etats de l‘Afrique de l‘ouest 

(BCEAO, í Dakar, Senegal) (The Economist Intelligence Unit, 2008a). 
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5.2.7. Gjaldeyrir og millifærsla fjármagns 

CFA franki er gjaldeyrir landsins, hann er fastur við evruna á verðinu CFAfr655.96 = €1. 

Þetta leiðir til þess að gjaldeyrinn er stöðugur sem er gott fyrir fjárfesta. Gjaldeyrinn hefur 

hækkað mikið á móti dollarnum síðan árið 2001 en þá var 1 dollari = 733 Cfa franki, í apríl 

árið 2008 var 1 dollari = 413 Cfa franki. Fílabeinsströndin er meðlimur í the Franc Zone, 

meðlimir hafa sameiginlegan gjaldmiðil, CFA frankann. Franska fjármálaráðuneytið tryggir  

það að gjaldeyrinn sé skiptanlegur og stöðugur. Sjá má í viðauka 1 að gjaldeyrinn hefur 

haldist tiltölulega stöðugur allt frá árinu 2002 og að spá fyrir árið 2009 gerir ráð fyrir að hann 

verði stöðugur áfram. Einnig má sjá áhættugreiningu á gjaldeyrinum í viðauka 2 , en þar sést 

að gjaldeyrinn fær skorið B í áhættugreiningu EIU, en skorið A er minnst áhætta og skorið D 

mest áhætta (sjá nánar í viðauka 3). 

Fílabeinsströndin er meðlimur í West African Economic and Monetary Union 

(WAEMU), þar er CFA frankinn notaður, sem skiptanlegur gjaldmiðill. WAEMU hefur 

sameiginlegar reglur um erlendan gjaldeyri. Engar hömlur eru á millifærslum fjármagns í 

samfélaginu. Yfirvöld verða að gefa leyfi fyrir fjárfestingum sem koma utan frá WAEMU 

svæðinu. Alþjóðleg fyrirtæki hafa kvartað yfir því að greiðslugeta (liquidity shortfalls) falli 

stundum niður tímabundið á reikningum þeirra. Þetta vandamál er áhyggjuefni einkum þegar 

aðaltími kakóuppskeru er, þá eru fyrirtæki að reyna að millifæra háar upphæðir vegna sölu og 

kaupa á kakói. Fyrirtæki kvarta einnig yfir því að yfirvöld séu hæg í að samþykkja 

gjaldeyrisbreytingar (U.S. Department of state, 2006).  

 

5.2.8. Fiskveiðar 

Atvinnufiskveiðar hafa breyst mikið síðan 1980, litlir bátar hafa tekið við af stórum togurum. 

Heildarmagn fisks sem veiddur er á ári nær um 80.000-100.000 tonnum. 

Landbúnaðarráðuneyti landsins hefur metið að fiskneysla hafi verið um 250.000 tonn á ári 

snemma á tíunda áratugnum, en náði 400.000 tonnum árið 2000 (The Economist Intelligence 

Unit, 2008a). Útflutningur á fiski árið 2004 nam um 1.5% af vergri landframleiðslu og 

innflutningur á fiski sama ár var um 1.7% af vergi landframleiðslu (FAO Statistics Division, 

2006). Í töflu 5.4 má sjá að inn og útflutningur  á fiski hefur verið að aukast jafnt og þétt allt 

frá árinu 1979.  
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Tafla 5.4.  Hlutfall af inn- og útfluttum fiski í GDP 

Ártal Hlutfall af innfluttum fiski í 

GDP(%) 

Hlutfall af útfluttum fiski í GDP(%) 

1979-1981 0.91 0.59 

1989-1991 1.44 1.26 

1999-2001 1.40 1.22 

2003 1.97 1.38 

2004 1.66 1.52 

(FAO Statistics Division, 2006). 

 

Í töflu 5.5  má sjá að virði innflutts fisk og fiskafurða árið 1998 var mest í Fílabeinsströndinni 

en tafla 5.6  sýnir að magn innflutts fisks og fiskafurða var minna en í Nígeríu. Það sýnir það 

að meira virði á hverja einingu er fengið með því að flytja inn fisk til Fílabeinsstrandarinnar, 

ef miðað er við Nígeríu.  

 

Tafla 5.5. Innfluttur fiskur og fiskafurðir í US$ 1000 

Land                               1994                  1995                   1996                    1997          1998 

Fílabeinsströndin            1701417            147582              140588                159588       264383 

Gana                                10986                19132                 19359                  14827         19196 

Nígería                           150948              140309               290350                158633      190098 

(Infopeche, 2001) 

 Tafla 5.6. Innfluttur fiskur og fiskafurðir, magn í tonnum 

Land                              1994                  1995                   1996                   1997             1998 

Fílabeinsströndin          280785              375620               375862               366350         424834 

Gana                             182694              222825                230539               234558        285235 

Nígería                          258725             302871                446199                425643       478197 

(Infopeche, 2001) 

 

Í töflu 5.7 má sjá að virði útflutts fisk og fiskafurða er mest í Fílabeinsströndinni, en tafla 5.8 

sýnir að Gana flytur út meira magn af fiski og fiskafurðum.  

 

  

Tafla 5.7. Útfluttur fiskur og fiskafurðir US$ 1000 

Land                             1994                   1995                   1996                 1997               1998 

Fílabeinsströndin       135666              237290              244869            200391               231105 

Gana                            29187                51844                68674              69162               113011 

Nígería                         14083                21546                 19040              13856                36833 

(Infopeche, 2001) 
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 Tafla 5.8.  Útfluttur fiskur og fiskafurðir, magn í tonnum 

Land                         1994                     1995                 1996                  1997                1998 

Fílabeinsströndin      48698                   65177               66096                53269              63816 

Gana                          32734                   39417               50942                60351              76173 

Nígería                        4081                     5923                 4926                  4301                9658 

(Infopeche, 2001) 

 

5.2.9. Landbúnaður 

Landbúnaðurinn skipar hæstan sess í hagkerfinu, hlutur hans er um 26% af VLF og veitir um 

49% vinnuaflsins vinnu. Það helsta sem er ræktað er cassava, sætar kartöflur, maís, hirsi, 

sorghum, hrísgrjón og mjölbananar. Sykurreyr er einnig ræktaður en hann er ekki fluttur út. 

Kornrækt var um 9.725.000 tonn árin 2006-07. Landið er stærsti kakóframleiðandi í heimi, 

með um 40% af heimsframboði. Það framleiðir einnig mest af sterku kaffi af löndum Afríku. 

Kakó og kaffi taka til sín um 60% af landi sem notað er til ræktunar í Fílabeinsströndinni, það 

er mest smábændur sem rækta kakó og kaffi (The Economist Intelligence Unit, 2008a). 

 

5.2.10. Ferðaþjónusta 

Ferðaþjónusta í landinu er fremur vanþróuð. Árið 1998 náði fjöldi ferðamanna að vera 

300.000 þúsund, en það var eftir að ríkistjórnin hafði sett á fót markaðsherferð til að laða að 

ferðamenn og að mikil hóteluppbygging hafði átt sér stað. Ferðaþjónusta hefur dregist saman 

síðan þá. Hótel og aðstaða fyrir ferðamenn er helst í borgunum Abidjan og Yamoussoukro. 

Ferðaþjónustan hefur þó mörg tækifæri til að þróast frekar, einkum við strendur landsins, en í 

landinu er um 560km strandlengja. Einnig eru uppi áætlanir um að þróa vistvæna 

ferðamennsku í hitabeltisskógum landsins (The Economist Intelligence Unit, 2008a). 

 

 

 

5.2.11. Byggingariðnaður 

Fyrir árin 2000-2002 var mikill uppgangur í byggingariðnaði en borgarastyrjöldin og 

óstöðugleikinn hafa haft neikvæð áhrif á hann eins og annað í landinu. En snemma árið 2002  

skuldbundu  veitendur fjárstuðnings sig til 5 ára áætlunar í því skyni að hefja uppbyggingu ef 

friður kæmist á í landinu. Uppbyggingin á að byrja með stærstu verkefnunum sem voru á 
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áætlun, eins og byggingu tollbrúar í Abidjan og stækkun/viðbyggingu á höfninni PAA (Port 

autonome d‘Abidjan). En fjárfesting hefur verið takmörkuð í þessum iðnaði vegna pólitískra 

og efnahagslegu aðstæðnanna síðan árið 2002 (The Economist Intelligence Unit, 2008a). 

 

5.2.12.  Útflutningsvörur 

Útflutningur landsins er berskjaldaður gagnvart utanaðkomandi áhrifum eins og veðurfars og 

heimsmarkaðsverðs. Kakó er sú vara sem hefur fært landinu hvað mestar gjaldeyristekjur og 

af öllum útflutningsvörum hefur kakó verið um 40%. En síðan árið 2006 hefur þetta aðeins 

breyst og er olía og olíuvörur nú orðin helsta útflutningsvara landsins, þá var kakó með um  

25% af heildarútflutningsvörum en olía og olíuvörur 37%.  Hin 40% af útflutningsvörum er 

mjög fjölbreytt, þar á meðal er unnið timbur, kaffibaunir, bómull, niðursoðinn fiskur, 

pálmaolía, vefnaður og steinsteypa (The Economist Intelligence Unit, 2008a). Magn helstu 

útflutningsvara má sjá í viðauka 7. 

Pálmaolía og gúmmí er einnig flutt út en magn þess hefur minnkað töluvert undanfarin 

ár einkum vegna lágs verðs og staðkvæmdavara. Landið er einnig helsti framleiðandi 

bómullar af löndum í Franc Zone svæðinu. Bómull er helst ræktaður í norðurhuta landsins, en 

eftir að landið skiptist í tvennt hefur  framleiðslan minnkað töluvert. Einnig eru fluttir út hinir 

ýmsu ávextir, eins og bananar og ananas. Timbur er líka flutt út og til að aðstaða til að vinna 

timbur í landinu sé vel nýtt hafa yfirvöld sett þá reglu að aðeins megi flytja út unnið timbur 

(The Economist Intelligence Unit, 2008a). 

Í landinu eru gull og demantanámur, en ekki er mikið um þær, ef borið er saman við 

lönd eins og Gana og Malí. Helst er unnið við demantavinnslu af handverksmönnum í 

norðurhluta landsins. Talið er að demantaframleiðsla hafi verið um 300.000 karöt og er talið 

að hagnaður af demöntunum renni helst til New Forces, en vegna óeirðanna eru demantar frá 

Fílabeinsströndinni ólöglegir, en talið er að þeim sé smyglað til Gana og Malí. Gullnámur eru 

á tveimur stöðum, í Ity í vesturhluta landsins og í Angovia í miðhluta landsins, undanfarin ár 

hefur framleiðslan verið að meðaltali 1.000kg á ári. Árið 1994 fannst járn og nikkel í norð-

vestur hluta landsins en ekki hefur verið byrjað að vinna úr því enn vegna þess að fyrst þarf að 

byggja járnbrautarteina að staðnum og það mun ekki gerast fyrr en pólitískum stöðugleika er 

náð (The Economist Intelligence Unit, 2008a). 
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5.2.13.  Innflutningsvörur 

Fílabeinsströndin þarf að flytja inn töluvert af vörum. Helstu vörur sem fluttar eru inn er 

hráolía, olíuvörur, óunnar iðnaðarvörur, matvæli, drykkjarvörur, lyf og aðrar neytendavörur 

(The Economist Intelligence Unit, 2008a). Magn helstu innflutningsvara má sjá í viðauka 7. 

 

5.2.14. Viðskiptalönd 

Frakkland er helsta landið sem Fílabeinsströndin á viðskipti við. Árið 2006 komu um 25% 

innflutningsvara frá Frakklandi og um 18% af útflutningsvörum Fílabeinsstrandarinnar voru  

flutt til Frakklands. Landið á einnig viðskipti við Nígeríu, árið 2006 voru um 28% af vörum 

fluttar inn til Fílabeinsstrandarinnar frá Nígeríu. Viðskiptalönd eru einnig Þýskaland og 

Bandaríkin, sjá nánar í viðauka 13 (The Economist Intelligence Unit, 2008a). 

 

5.2.15.  Erlendir fjárfestar 

Fjárfesting erlendra aðila jókst verulega eftir að gengið í landinu var fellt árið 1994, frá um 78 

milljónum bandaríkjadala árið 1994 í 450 milljónir bandaríkjadala árið 1997. Árið 2002 

minnkaði það svo töluvert, eða í 215 milljón bandaríkjadala. Frakkland hefur verið helsti 

erlendi fjárfestinn og  helst fjárfest í olíuleit, rafmagni, fjarskiptum, unnum útflutningsvörum 

og samgöngum. Árin 2004 og 2005 jókst erlend fjárfesting, aftur einkum í olíugeiranum, en 

árið 2006 minnkaði hún aftur vegna pólitíska óstöðugleikans og stöðnunar í efnahag landsins 

(The Economist Intelligence Unit, 2008a). 

 

5.2.16. Ógnanir og tækifæri efnahagslega umhverfisins 

Helstu tækifæri í hinu efnahagslega umhverfi eru að New Forces og ríkisstjórnin hafa  

undirritað samstarfssamning, síðan þá hefur efnahagur landsins byrjað að ná sér á strik að 

nýju. Ríkisstjórnin hefur einnig heitið því að bæta starfsumhverfi einkafyrirtækja. 

Samtökin ECOWAS  hafa það að markmiði að hafa samstarf um sameiginlega 

tollgæslu og sameiginlegan markað, þar sem er frjáls flutningur vara og fólks á milli þeirra 

landa sem eru í samtökunum (Benín, Burkina Fasó, Fílabeinsströndinni, Gambíu, Ghana, 

Gíneu, Gíneu Bissá, Líberíu, Malí, Máritaníu, Níger, Nígeríu, Senegal, Síerra Leone og 

Tógo). Lönd í UEMOA bandalaginu (Benín, Burkína Fasó, Fílabeinsströndin, Gínea Bissá, 

Malí, Níger, Senegal og Tógo) hafa sama gjaldeyri, CFA franka og í janúar árið 2000 var 
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einnig myndað tollabandalag, þar sem tollur á landbúnaðar- og framleiðsluvörum var lagður 

niður á milli þessarra landa. Með þessum bandalögum hafa skapast tækifæri fyrir fyrirtæki að 

flytja vörur sínar frá Fílabeinsströndinni til annarra landa Vestur Afríku.  

 Eftirspurn eftir fiski virðist vera töluvert meiri en framboðið. Heildarmagn fisks sem 

veiddur er á ári nær um 80.000-100.000 tonnum. Landbúnaðarráðuneyti landsins hefur metið 

að fiskneysla hafi verið um 250.000 tonn á ári snemma á tíunda áratugnum, en náði 400.000 

tonnum árið 2000 (The Economist Intelligence Unit, 2008a). Þarna var tækifæri til staðar árið 

2000, þar sem eftirspurn var þá mun meiri en framboð. Ekki fundust nýrri upplýsingar til að 

staðfesta framboð og eftirspurn fisks. 

Helstu ógnanir eru  að þær að áhættumat  EIU gefur efnahagslegu umhverfi landsins 

skorið CC, en það er lágt skor einnig  skora bankar í landinu mjög lágt, þeir fá skorið CCC 

(sjá nánar viðauka 2). Í töflu 5.9  má sjá samantekt á helstu ógnunum og tækifærum í 

efnahagslega umhverfinu.  

Tafla 5.9.  Helstu ógnanir og tækifæri í efnahagslega umhverfinu 

Ógnanir  Tækifæri 

 Áhættumat  EIU gefur efnahagslega 

umhverfi landsins skorið CC, sem er 

lágt skor 

 Samkvæmt áhættugreiningu skora 

bankar í landinu CCC (sjá nánar 

viðauka 2) en það er lágt skor 

 

 Síðan 2007 þegar New Forces og 

ríkisstjórnin undirrituðu samning um 

að vinna saman hefur efnahagur 

landsins byrjað að ná sér 

 Árið 2009 á verðbólgan að lækka 

niður í 3.7% 

 Ríkisstjórn lofað að vinna í því að 

bæta starfsumhverfi einkafyrirtækja 

 Fjölbreyttur  fjármálageiri miðað við 

flest önnur lönd sunnan Sahara 

 Bankageirinn í landinu hefur verið 

stöðugur 

 Eitt af stærstu  hagkerfum í Afríku 

sunnan Sahara 

 Þrátt fyrir óstöðugleikann þá halda 

viðskipti áfram 

 CFA franki er gjaldeyrir landsins, 

hann er fastur við evruna 

 Gjaldeyrinn er stöðugur sem er gott 

fyrir fjárfesta 

 Gjaldeyrinn fær skorið B, en skorið A 

er minnst áhætta og skorið D mest 

áhætta (sjá nánar í viðauka 3) 

 Tækifæri til flutning vara til annarra 



59 

 

 

 

 

landa í V-Afríku vegna ECOWAS og 

UEMOA 

 

 

5.3. Félagslegt og lýðfræðilegt umhverfi 

Fólksfjöldi í landinu er um 19 milljón manns, meginborgir eru Abidjan, Bouaké, Daloa og 

Yamoussoukro. Stærð landsins er um 322.463 ferkílómetrar, heitustu mánuðirnir eru febrúar 

til apríl, þá er meðalhiti 24-32°C, kaldast er í ágúst 22-28°C, þurrasti mánuðurinn er janúar og 

það rignir mest í júní. Það eru um 70 þjóðflokkar í landinu. Fjórir stærstu flokkarnir eru Akan, 

Kru Mandé og Voltaic. Múslimar eru stærsti trúarhópurinn, eða um 40% af fólksfjöldanum. 

Mikið er um innflytjendur, þeir voru um 3 milljónir talsins árið 1998, eða 26% af 

heildarfólksfjöldanum. Flestir innflytjendur eru frá Búrkina Fasó, Gana, Gíneu, Malí og 

Líberíu. Franska samfélagið hefur minnkað töluvert síðan 2002, einnig er mikið af Líbönum í 

landinu sem stunda þar viðskipti. Fílabeinsströndin er þéttbýlasta landið í Vestur Afríku, um 

40% íbúa búa í borgum. Í landinu er töluð franska, dioula, baoulé, bété og fleiri staðbundin 

tungumál  (The Economist Intelligence Unit, 2008a). 

 

5.3.1. Aldursdreifing og fólksfjölgun 

Um 42% íbúa voru undir 15 ára aldri árið 2005. Fólksfjölgun hefur farið minnkandi, eða frá 

4% árin 1980-1990 í minna en 2% seint á árunum 1990-2000, ástæðan er minnkandi frjósemi, 

fækkun innflytjenda og áhrif alnæmis (The Economist Intelligence Unit, 2008a).  

 

5.3.2. Vinnuafl 

Að hafa starfsfólk í vinnu lendir í sæti 113 árið 2008 og 112 árið 2009, af 181 sætum í 

heiminum. Reglur um starfsfólk virðast vera fremur strangar. Starfsfólk má til dæmis ekki 

vinna meira en 50 tíma á viku og ekki meira en 6 daga í viku. Í landinu er 4 mánaða 

uppsagnarfrestur og greitt orlof eftir 20 ára vinnu er 28 dagar árlega (Doing business, 2008d) 

(sjá nánar viðauka 16 og viðauka 18).  

Þann 19. febrúar árið 2004 var sett fram tilskipun til að efla atvinnumöguleika fólksins 

í landinu. Tilskipunin segir að allar lausar stöður í fyrirtækjum skuli vera auglýstar í tvo 

mánuði. Ef engin hæfur heimamaður hefur fundist eftir þessa tvo mánuði, þá er vinnuveitanda 
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heimilt að ráða erlendan aðila í starfið. Vinnuveitandi þarf samt að lofa því að hann muni 

reyna að ráða heimamann í stöðuna innan tveggja ára. Erlendi starfsmaðurinn þarf að fá 

ráðningarsamning og vegabréfsáritun sem á að kosta það sama og mánaðarlaun. Þessi 

tilskipun sætti mikilli gagnrýni frá West African Economic and Monetary Union Treaty af því 

þetta var ekki samkvæmt 91. grein sem leyfir frjálst flæði starfsfólks á milli ríkja í þessu 

ríkjasambandi. Þessu svaraði ráðherra í landinu með því að segja að þessi tilskipun væri 

viðmiðun en ekki skylda og að með þessu væri ekki ætlunin að gera upp á milli Vestur 

Afríkubúa sem vildu vinna í landinu. Samkvæmt lögum í landinu þá hafa allir, nema 

lögreglumenn og hermenn, rétt til að mynda verkalýðsfélag, þessi réttindi eru nýtt af 

starfsfólki. Að stofna nýtt verkalýðsfélag tekur um þrjá mánuði.  Samt sem áður er aðeins lítill 

hluti vinnuafls í landinu sem tilheyrir verkalýðsfélagi, flestir vinna svarta vinnu (U.S. 

Commercial Service, 2007). 

 

5.3.3. Kjör almennings 

Árið 2005 var raunverulegur kaupmáttur á mann 1.648 bandaríkjadollarar. Fátækt er enn 

vandamál. Samkvæmt Sameinuðu þjóðunum lifðu 48.8% íbúanna á minna en 2 dollurum á 

dag og 14.8% undir 1 dollara á dag árið 2005. Einnig hefur félagsþjónustan minnkað einkum 

vegna fjárskorts. Samkvæmt UNDP voru aðeins 48.7% íbúa læsir árið 2005 (60.8% karla, 

38.6% kvenna). Lífslíkur eru lágar, aðeins 47.4 ár, miðað við 59.1 ár í Gana. 

Ríkisstjórnin hefur lofað að vinna gegn fátækt, en það hefur ekki mikið verið gert í því vegna 

óstöðugs stjórnmálaástands. Ekki eru miklar líkur á því að byrjað verði að vinna gegn fátækt 

fyrr enn stjórnmálaástand verður stöðugra (The Economist Intelligence Unit, 2008a). 

 

5.3.4. Matarvenjur  

Aðalmáltíð V-Afríkubúa er um síðdegi eða kvöld, algengast er að meginuppistaða 

máltíðarinnar sé pottréttur eða súpa og mjölvi. Pottrétturinn eða súpan inniheldur einnig  

grænmeti og kjöt, kjúkling eða fisk. Mjölvinn getur verið brauð, hrísgrjón eða fufu (matur 

sem bragðast líkt og stappaðar kartöflur) (Montgomery, B.V, Nabwire, C., 2002).  

V-Afríkubúar borða flestir aðeins tvær máltíðir á dag, en borða snarl á milli máltíða. 

Snarlið getur  verið grillaður mjölbanani eða kjöt á spjóti. Fáir hafa ískápa, því eru 

matreiðsluaðferðir byggðar á ferskum mat. Í þorpunum ræktar fólkið sjálft sína ávexti og sitt 



61 

 

 

 

 

grænmeti. Þó eru margir sem búa í borg sem hafa ískáp, en flestir fara þó daglega á markaði 

til að kaupa sér ferska ávexti og grænmeti. Ein ástæðan fyrir því að pottréttir og súpur er 

svona vinsælt er að það þarf ekki mikið kjöt, kjúkling eða fisk til að fæða marga. Kjöt, 

kjúklingur og fiskur er oftast borið fram ferskt, en stundum er það geymt og er þá reykt eða 

þurrkað. Hefðbundinn v-afrískur matur er mjög sterkur, notaður er sterkur rauður pipar og það 

sem gerir hann sérlega sterkan er að fræin eru ekki tekin úr, en þau gefa mjög sterkt bragð 

(Montgomery, B.V, Nabwire, C., 2002). 

 

5.3.5. Matarneysla 

Meðaltals árleg fiskneysla í Vestur Afríku var áætluð um 9,2 kg á mann á ári, árið 1995. En 

það var minna en meðaltals fiskneysla í heiminum, sem var 13kg á mann á ári, árið 1995 og 

15kg árið 1998. Rekja má minnkandi fiskneyslu til hruns í innflutningi á fiski vegna slæms 

efnahagsástands sem hefur verið í mörgum af löndum Vestur Afríku (Infopeche, 2001). 

Íbúar Fílabeinsstrandarinnar neyta að meðaltali 2644 hitaeininga á mann á dag og af 

því var próteinneysla 55grömm. Mest er borðað af kornmeti og ýmis konar rótum og 

rótarhnýði, flestar hitaeiningarnar fengust úr hrísgrjónum og maís. Prótein sem fékkst vegna 

fiskneyslu var 7 grömm á mann á dag árið 2003 (sjá nánar viðauka 10) (FAO Statistics 

Division, 2006). Samkvæmt Daouda Togola ( munnleg heimild, 25. október 2008) er 

borðaður fiskur á hverjum degi, annaðhvort í hádegismat eða kvöldmat. Vinsælasta 

fisktegundin segir Togola að sé túnfiskur en einnig er borðaður makríll og sardína, kassava er 

þó það sem mest er borðað af.  

 

 

 

5.3.6. Ógnanir og tækifæri í félagslegu og lýðfræðilegu umhverfi 

Helstu tækifæri í hinu félagslega og lýðfræðilega umhverfi eru þau að fólksfjöldi í landinu er 

um 19 milljón manns, þannig að það má gera ráð fyrir að markaður fyrir fisk sé stór. 

Fiskneysla minnkaði vegna hruns í innflutningi á fiski vegna slæms efnahagsástands sem 

hefur verið í mörgum löndum Vestur Afríku (Infopeche, 2001) og því er mögulegt að enn sé 

eftirspurn meiri en framboð en ekki fundust nýjar upplýsingar um þetta. Einnig er tækifæri í 
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því að fiskur virðist vera snæddur á hverjum degi (Daouda Togola munnleg heimild, 25. 

október 2008) annaðhvort í hádegismat eða kvöldmat.  

Helstu ógnanir eru þær að samkvæmt Sameinuðu þjóðunum lifðu 48.8% íbúanna á 

minna en 2 dollurum á dag og 14.8% undir 1 dollara á dag árið 2005. Kaupmáttur um 

helmings þjóðarinnar er því ekki mikill. Einnig er það ógn að aðeins 48.7% íbúa voru læsir 

árið 2005 (60.8% karla, 38.6% kvenna), það getur skapað vandamál fyrir erlenda fjárfesta sem 

eiga í viðskiptum við innlenda aðila ef þeir eru ólæsir, einnig er erfitt að koma skilaboðum til 

almennings þegar um helmingur hans er ólæs. Í töflu 5.10 má sjá samantekt á ógnunum og 

tækifærum í hinu félags- og lýðfræðilega umhverfi. 

 

Tafla 5.10. Samantekt á ógnum og tækifærum í félags- og lýðfræðilega umhverfi 

Ógnanir Tækifæri 

 48.8% íbúa sem lifa á undir 2 

dollurum á dag árið 2005 

 Árið 2005 aðeins 48.7% íbúa læsir 

 

 

 19 milljón manns í landinu, stór 

markaður 

 Fiskur borðaður á hverjum degi 

 Makríll, hestamakríll og sardina er 

vinsæl meðal fátækra 

 

 

 

5.4. Tæknilegt umhverfi  

Tæknilegt umhverfi er hluti af ytra umhverfi, hér verður sagt frá samgöngum í landinu, 

ástandi  þeirra og samskiptakerfi landsins. 

 

5.4.1. Samgöngur 

Samgöngur í landinu eru í ágætu ásigkomulagi en þó er margt sem má fara betur. Hér má sjá 

umfjöllun um hafnir, vegakerfi, lestarkerfi og flugsamgöngur. 

 

5.4.2. Hafnir 

Höfnin í Abidjan, Port autonome d‘Abidjan (PAA) er  fjölfarnasta höfn í hinni 

frönskumælandi Vestur Afríku, en hefur  átt í erfiðleikum vegna hins óstöðuga ástands í 

landinu. Næst stærsta höfnin, San Pédro, hefur einnig átt erfitt uppdráttar, þar eru áætlanir um 

stækkun hafnarinnar í biðstöðu. Í PAA höfninni í Abidjan var metár í útflutningi árin 2000-
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03, einkum vegna mikils kakóútflutnings, en á sama tíma minnkaði innflutningur vegna 

minnkaðs kaupmáttar, pólitísks óstöðugleika og fjölda verkfalla hjá hafnaverkamönnum. Eftir 

valdaránið árið 2002 fór umferð um hafnirnar að minnka verulega ( sjá nánar viðauka 5). Á 

sama tíma hefur umferð aukist um hafnir í nágrannalöndunum Gana (Terma) og Togo 

(Lomé). Í dag hafa PAA og San Pédro hafnirnar að mestu leyti náð upp umferð aftur. Einnig 

er öll aðstaða til að lesta og afferma skip í höfninni í Abidjan mjög samkeppnishæf við aðrar 

hafnir. Einnig hafa ensk-hollensku  samtökin, leidd af P&O Nedlloyd fyrirtækinu fengið leyfi 

til að gera aðra höfn (terminal) hinum megin á Abidjan lóninu, í Locodjoro. Þetta mun koma 

til með að tvöfalda flutningsgetu hafnarinnar (The Economist Intelligence Unit, 2008a). 

 

5.4.3. Vegir 

Fílabeinsströndin hefur þróaðasta vegakerfi í Vestur Afríku, með um 82.000 km af skráðum 

vegum. En vegirnir hafa verið lítið endurbættir síðan árið 1999 og eru því margir þeirra í 

slæmu ásigkomulagi. Samkvæmt World Bank voru aðeins 8.1% veganna malbikaðir. Mikill 

fjöldi af eftirlitsstöðvum hefur verið á vegunum síðan í september 2002 og upphæð 

vegagjalda hefur verið misjöfn á milli eftirlitsstöðva á vegum stjórnarhersins, New Forces og 

staðbundinna herliða. Þetta hefur skapað óánægju meðal þeirra sem eru að flytja vörur sínar 

með flutningabílum um landið. Dæmi um búnað sem er notaður, eru öryggishlið við inngöngu 

inn í flestar meginborgir landsins, vegartálmar og fylgdargjald sem flutningsbílar þurfa að 

greiða, sem eru að ferðast á milli yfirráðasvæða ríkisstjórnarinnar og New Forces. Það er eitt 

af forgangsverkefnum ríkisstjórnarinnar að byggja upp betra vegakerfi í landinu og gert er ráð 

fyrir að sú vinna hefjist að fullu þegar landið hefur sameinast, þ.e. eftir forsetakosningar. 

Einnig er á áætlun ríkisstjórnar að minnka umferð í Abidjan, en í borginni er mikill 

umferðarþungi. Almenningssamgöngur ráða ekki lengur við þennan fjölda fólks í borginni, en 

fólksfjöldi hefur aukist hratt undanfarin ár og bjuggu um 3.9 milljón manns þar árið 2007 

(The Economist Intelligence Unit, 2008a). 

 

5.4.4. Lestarkerfi 

Einu lestarsamgöngurnar eru á milli Abidjan og Ouagadougou í Búrkina Faso. 

Lestarsamgöngur lögðust niður í nokkra mánuði árið 2002 en eru opnar aftur, en notkun hefur 

minnkað talsvert. Samtals varningur sem var fluttur árið 2004 var 569.244 tonn, miðað við 1 
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milljón tonn ári 2001. Fjöldi fólks sem ferðaðist með lest árið 2001 var 287.816 en minnkaði í 

88.971 árið 2003, fór upp í 163.790 árið 2004 (sjá nánar í viðauka 5). Áætlað er að leggja 

járnbraut til Bamako, höfuðborgar Malí og til Niamey, höfuborgar Níger. Þrátt fyrir að 

lestarsamgöngur séu hægfara og dýrar velja margir að senda farm með lest heldur en með 

flutningabílum, því talið er að meiri líkur séu á því að farmurinn komist þannig örugglega á 

leiðarenda (The Economist Intelligence Unit, 2008a). 

 

5.4.5. Flugsamgöngur 

Millilandaflugvöllurinn í Abidjan var endurbættur og stækkaður árið 2000. Flugvöllurinn 

ræður við um 2 milljónir farþega á ári, en vegna pólitísks óstöðugleika hefur hann ekki verið 

fullnýttur. Farþegafjöldi hefur minnkað frá árinu 2001 sem var þá 1 milljón, en ári 2005 var 

farþegafjöldi 776.943 , árið 2006 fjölgaði aðeins meira, eða í 821.600  farþega (sjá nánar í 

viðauka 5). Mörg flugfélög hafa hætt áætlunarflugi sínu til Abidjan. Þau flugfélög sem fljúga 

þangað eru Air France, SN Brussels, Royal Air Maroc, Emirates, einnig nokkur afrísk 

flugfélög eins og t.d. Air Ivoire, Air Sénégal (The Economist Intelligence Unit, 2008a). 

 

5.4.6. Samskiptakerfi 

Samskiptakerfi í landinu eru í góðu ásigkomulagi miðað við sum nágrannalönd 

Fílabeinsstrandarinnar. Notkun á interneti og farsímum er mikil. Hér má sjá umfjöllun um 

símakerfi, farsíma, internet, fjölmiðla og rafmagnskerfi í landinu. 

 

5.4.7. Símakerfi 

Fjarskiptakerfi í landinu hefur stækkað ört síðan árið 1997 þegar fyrsta leyfið fyrir  

farsímakerfi kom og ríkisstjórnin seldi símafyrirtækið CI-Télécom til France Télécom. Í lok 

ársins 2007 var símafyrirtækið Cote d‘Ivoire Télécom með 650.000 símalínur og fyrirtækið 

Arobase Telecom með 80.000 símalínur. Mesta þróunin hefur þó verið í farsímum en árið 

2006 voru um 4 milljónir farsímanotendur í landinu (The Economist Intelligence Unit, 

2008a). 
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5.4.8. Internet 

Yfirvöld leggja mikla áherslu á aukna nettengingu. Síðan í maí árið 1996 hefur verið fullur 

aðgangur að internetinu. Undanfarin þrjú ár hefur fjöldi tölva í landinu sem tengdar eru við 

netið aukist mikið og gert er ráð fyrir að þetta muni aukast enn meir á næstkomandi árum. 

Einnig hefur fyrirtækjum sem bjóða upp á netþjónustu fjölgað og hefur það leitt til fjölgunar 

þeirra sem nota netið, bættrar þjónustu og sanngjarnara verðs fyrir þá sem hafa netið heima 

hjá sér. Netþjónusta er þó enn frekar dýr fyrir almenning og því hefur meirihluti íbúa 

eingöngu aðgang að netinu á  netkaffihúsum (U.S. Commercial Service, 2007). Árið 2006 var 

fjöldi sem var áskrifandi að internetinu 25.000 (The Economist Intelligence Unit, 2008a). 

 

5.4.9. Fjölmiðlar 

Dagblöð í landinu eru að mestu leiti málpípur fyrir stjórnmálaflokka, en sum dagblöð eru talin 

áreiðanleg, til dæmis dagblaðið Fraternité-matin. Sumir blaðamenn hafa verið sakaðir um að 

hafa verið að auka spennu á milli þjóðflokka síðan árið 1999. Fílabeinsströndin var í 149 sæti 

af 167 löndum árið 2007 í Press Freedom  Index. Ríkisstjórnin á RTI (Radiodiffusion-

Télévision Ivorienne), en það rekur tvær sjónvarpsstöðvar og eina útvarpsstöð. Síðan 

september 2002 hefur RTI verið með mikinn áróður og átt sinn þátt í að auka óstöðugleikann í 

landinu (The Economist Intelligence Unit, 2008a). 

Þar sem Fílabeinsströndin er eins konar miðja viðskiptalífs í löndum sunnan Sahara, 

hafa mörg auglýsingafyrirtæki staðsett sig þar og bjóða upp á ýmsa þjónustu eins og 

auglýsingar og kynningar. Helstu auglýsingastofur eru; McCann Erickson, Ocean Olgivy, 

Vaudoo Communications og DC Productions. Sumar bjóða einnig upp á markaðsrannsóknir 

og framleiðslu myndbanda (U.S. Commercial Service, 2007). Þrátt fyrir óstöðugleika í 

landinu hefur auglýsingastarfsemi aukist. Í landinu er 75 einkareknar útvarpsstöðvar. Einnig 

eru um 20 blöð sem koma út reglulega, mest lesna blaðið heitir Fraternite Matin, en það er 

blað sem er stjórnað af yfirvöldum. Einnig kemur út vikulega blaðið Gbitch og Top Visage. 

Önnur alþjóðleg dagblöð, sem eru á frönsku eru Jeune Afrique og Amina. Ekki er mikið til af 

dagblöðum  á ensku, en út koma nokkur ensk blöð t.d International Herald Tribune (U.S. 

Commercial Service, 2007). Íbúar eiga meira en 5 milljón sjónvarpstæki og 8 milljón 

útvarpstæki. Litlar vörusýningar eru oft haldnar í lítilli ráðstefnumiðstöð í Abidjan eða í 

stórum borgum annars staðar í landinu. Fyrirtæki sem taka þátt í svona sýningum fá þarna 
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tækifæri til að auglýsa vörur sínar og þjónustu til almennings (U.S. Commercial Service, 

2007). 

 

 

5.4.10. Rafmagnskerfi 

Stöðvar sem eru drifnar áfram af gasi framleiða um helminginn af ársframleiðslu rafmagns í 

landinu. Vatnsaflsvirkjanir framleiða um 37% af rafmagni en  margir einstaklingar eru með 

rafala sem nota eldsneyti. Landið flytur út mikið rafmagn,  árið 2006 voru um 2,235gwh 

rafmagns flutt út til Benín, Gana og Tógo, einnig sér Fílabeinsströndin Búrkina Fasó fyrir 

rafmagni. Árið 2006 var áætlað að framleiðsla rafmagns væri um 5,508ghw og innlend notkun 

um 3,273ghw ( sjá nánar viðauka 4). Yfirvöld hafa sett á áætlun að tengja rafmagn til um 200 

dreifbýlissvæða á ári. Minna en 15% fólks sem býr í dreifbýli hefur aðgang að rafmagni en í 

þéttbýli hafa um 77% fólks aðgang að rafmagni og 88% fólks hefur aðgang að rafmagni í 

Abidjan. Árið 2007 var það áhyggjuefni hvort að til væri nóg rafmagn fyrir innlenda notkun. 

Notkun hafði aukist um 6% og vatnsaflsvirkjanirnar voru ekki að virka eins og skyldi þar sem 

lítið hafði rignt og einnig hafði framboð jarðgass minnkað, en það hafði áhrif á 

framleiðslugetu þeirra stöðva sem eru knúnar áfram með jarðgasi. Þegar þetta gerist er hætta á 

að raforkuframleiðsla stöðvist yfir  langan eða stuttan tíma (The Economist Intelligence Unit, 

2008a). 

 

5.4.11. Ógnanir og tækifæri í tæknilega umhverfinu 

Helstu tækifæri í hinu tæknilega umhverfi eru þau að öll aðstaða til að lesta og afferma skip í 

höfninni í Abidjan er mjög samkeppnishæf við aðrar hafnir. Þar sem Fílabeinsströndin er eins 

konar miðja viðskiptalífs í löndum sunnan Sahara, hafa mörg auglýsingafyrirtæki staðsett sig 

þar og bjóða upp á ýmsa þjónustu eins og auglýsingar og kynningar. Litlar vörusýningar eru 

oft haldnar í lítilli ráðstefnumiðstöð í Abidjan eða í stórum borgum annars staðar í landinu. 

Fyrirtæki sem taka þátt í svona sýningum fá þarna tækifæri til að auglýsa vörur sínar og 

þjónustu gagnvart almenningi. 

Helstu ógnanir  eru þær að vegakerfið hefur lítið verið endurbætt síðan árið 1999 og 

eru því margir þeirra í slæmu ásigkomulagi, samkvæmt Alþjóðabankanum eru aðeins 8.1% 

veganna malbikaðir. Einnig er það ógn að mikill fjöldi af eftirlitsstöðvum hefur verið á 
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vegunum síðan í september 2002 og upphæð vegagjalda hefur verið misjöfn á milli 

eftirlitsstöðva á vegum stjórnarhersins, New Forces og staðbundinna herliða. Þetta hefur 

skapað óánægju meðal þeirra sem eru að flytja vörur sínar með flutningabílum um landið. 

Einu lestarsamgöngurnar eru á milli Abidjan og Ouagadougou í Búrkina Faso. Minna en 15% 

fólks sem býr í dreifbýli hefur aðgang að rafmagni en í þéttbýli hafa um 77% fólks aðgang að 

rafmagni og 88% fólks hefur aðgang að rafmagni í Abidjan. Dagblöð í landinu eru að mestu 

leiti málpípur fyrir stjórnmálaflokka. Fílabeinsströndin var í 149 sæti af 167 löndum árið 2007 

í Press Freedom  Index. Í töflu 5.11 má sjá samantekt yfir helstu ógnanir og tækifæri í 

tæknilega umhverfinu. 

 

Tafla 5.11. Helstu ógnanir og tækifæri í tæknilega umhverfinu 

Ógnanir Tækifæri 

 Vegir hafa verið lítið endurbættir 

síðan árið 1999 

 Samkvæmt World Bank  aðeins 8.1% 

vega malbikaðir 

 Eftirlitsstöðvar  á vegum sem geta 

rukkað hvaða verð sem er í veggjald 

 Einu lestarsamgöngurnar eru á milli 

Abidjan og Ouagadougou í Búrkina 

Faso 

 Mörg flugfélög hafa hætt 

áætlunarflugi sínu til Abidjan 

 Dagblöð landinu eru að mestu leyti 

málpípa fyrir stjórnmálaflokka 

 Var í sæti 149 af 167 löndum árið 

2007 í Press Freedom  Index. 

 Höfnin í Abidjan, Port autonome 

d„Abidjan (PAA) er  fjölfarnasta höfn 

í Vestur Afríku 

 Í dag hafa PAA og San Pédro 

hafnirnar að mestu leyti náð upp 

umferð aftur 

 Öll aðstaða til að lesta og afferma skip 

á höfninni í Abidjan mjög 

samkeppnishæf við aðrar hafnir 

 Eitt af forgangsverkefnum 

ríkisstjórnarinnar að byggja upp betra 

vegakerfi 

 Millilandaflugvöllurinn í Abidjan var 

endurbættur og stækkaður árið 2000 

 Notkun á interneti og farsímum er 

mikil 

 

 

 

 

5.5. Lagalegt umhverfi 

Það má margt fara betur í lagalega umhvefi landsins. Hér er umfjöllun um hvernig 

eignasviptingu og skaðabótum er háttað í landinu, farið verður yfir það hvernig réttarkerfið er 

og hvernig lög eru um einkaleyfi og vörumerki. 
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5.5.1. Eignasvipting og skaðabætur 

Eignarsviptingar hafa ekki verið vandamál í landinu og ekki er vitað af neinum tilfellum þar 

sem yfirvöld hafa beitt eignarsviptingu á einkaeignir. Eignarnám hefur samt verið vandamál 

þar sem það er notað til að þvinga fram samkomulag á milli aðila sem eiga í deilum vegna 

samninga eða fjárfestinga. Undanfarin ár hafa það einkum verið bandarískir fjárfestar sem lent 

hafa í þessu. Einnig ættu fjárfestingaraðilar að vita af því að undanfarin ár hafa einhverjir 

heimamenn og innlend fyrirtæki reynt að véfengja eignarétt erlendra fyrirtækja með því að 

notast við falsaða dómsúrskurði. Í nokkrum tilfellum þegar risið hafa skatta- eða eignadeilur, 

þá hafa yfirvöld lokað fyrir bankareikninga erlendra fyrirtækja. Spilling í réttarkerfi landsins 

og öryggisþjónustu hefur leitt til þess að innleiðing á einkaeignarréttindum hefur ekki gengið 

vel, einkum þegar sá sem á eignina er erlendur og sá sem er að reyna að fá eignina er 

innlendur, eða Frakki eða Líbani sem búið hefur lengi í landinu (U.S. Department of state, 

2006). 

 

5.5.2. Réttarkerfið 

Réttarkerfið virkar ekki eins og það ætti og þörf er á endurbótum. Framkvæmd 

réttindasamninga getur tekið langan tíma og er dýr þar sem dómsmál ganga hægt. Dómarar 

fara ekki alltaf eftir lagalegum eða samningslegum staðreyndum og eiga það til að dæma 

frekar á móti erlendum fjárfestum. Einnig er málum frestað mörgum sinnum og áfrýjað aftur 

og aftur, sum mál flytjast á milli dómstóla, jafnvel í áraraðir. Margir trúa því að dómarar séu 

stundum undir pólitískum eða fjárhagslegum áhrifum. Sumir fjárfestar setja það sem skilyrði 

að öll ágreiningsatriði eða deilur fari fyrir dóm hjá Alþjóðadómstól í París eða Haag. Sú krafa 

er samt sem áður ekki alltaf virt af innlenda réttarkerfinu (U.S. Department of state, 2006). 

 

 

 

5.5.3. Einkaleyfi og vörumerki 

Einkaleyfi eru í gildi í 10 ár með möguleika á 2 til 5 ára framlengingu. Vörumerki eru í gildi í 

10 ár og er hægt að sækja um endurnýjun sem gildir síðan endalaust. Höfundar- og 

útgáfuréttur er í gildi í 50 ár. Opinbera stofnunin Office of industrial property sér um að 
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vernda einkaleyfi, vörumerki, iðnaðarhönnun og auglýsinganöfn (U.S. Department of state, 

2006). 

 

5.5.4. Ógnanir og tækifæri í lagalega umhverfinu 

Helstu tækifæri í hinu lagalega umhverfi eru þær að til að verja sig geta fyrirtæki sett það sem 

skilyrði að öll ágreiningsatriði eða deilur fari fyrir dóm hjá Alþjóðadómstólnum í París eða 

Haag. 

Helstu ógnanir eru eignarnám sem hefur verið notað til að þvinga fram samkomulag á 

milli aðila sem eiga í deilum vegna samninga eða fjárfestinga. Undanfarin ár hafa það einkum 

verið bandarískir fjárfestar sem lent hafa í þessu. Einnig er það ógn að undanfarin ár hafa 

einhverjir heimamenn og innlend fyrirtæki reynt að véfengja eignarétt erlendra fyrirtækja með 

því að notast við falsaða dómsúrskurði. Í nokkrum tilfellum þegar risið hafa skatta- eða 

eignadeilur, þá hafa yfirvöld lokað fyrir bankareikninga erlendra fyrirtækja. Spilling í 

réttarkerfi landsins og öryggisþjónustu hefur leitt til þess að innleiðing á einkaeignarréttindum 

hefur ekki gengið vel, einkum þegar sá sem á eignina er erlendur og sá sem er að reyna að 

eignast eignina er innlendur, eða Frakki eða Líbani sem búið hefur lengi í landinu. 

Réttarkerfið virkar ekki eins og það ætti og þörf er á endurbótum. Framkvæmd 

réttindasamninga getur tekið langan tíma og er dýr þar sem dómsmál ganga hægt. Dómarar 

fara ekki alltaf eftir lagalegum eða samningslegum staðreyndum og eiga það til að dæma 

frekar á móti erlendum fjárfestum. Einnig er málum frestað mörgum sinnum og áfrýjað aftur 

og aftur, sum mál flytjast á milli dómstóla, jafnvel í áraraðir. Margir trúa því að dómarar séu 

stundum undir pólitískum eða fjárhagslegum áhrifum. Í töflu 5.12 má sjá samantekt á helstu 

ógnunum og tækifærum í lagalega umhverfinu. 
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Tafla 5.12. Helstu ógnanir og tækifæri í lagalega umhverfinu 

Ógnanir Tækifæri 

 Eignarnám verið vandamál í landinu 

 Heimamenn og innlend fyrirtæki reynt 

að véfengja eignarétt erlendra 

fyrirtækja með því að notast við 

falsaða dómsúrskurði 

 Yfirvöld hafa lokað fyrir 

bankareikninga erlendra fyrirtækja. 

 Dómarar dæma frekar á móti 

erlendum fjárfestum 

 Dómarar stundum undir pólitískum 

eða fjárhagslegum áhrifum 

 Spilling í réttarkerfi 

 Dómsmál geta tekið mörg ár 

 

 Setja skilyrði að öll ágreiningsatriði 

eða deilur fari fyrir dóm hjá 

Alþjóðadómstól í París eða Haag 
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6. Að hefja viðskipti í landinu 

Að hefja viðskipti á erlendum markaði getur verið flókið, dýrt og tekið langan tíma. Þess 

vegna er kostur að vita fyrirfram hvað það kostar og hvaða leiðir þarf að fara. Hér mun verða 

fjallað um hvernig það er, hvað það kostar og hvaða skref þarf að fara til að hefja 

atvinnurekstur í landinu, byggja vörugeymslu, hafa starfsfólk í vinnu, skrá fasteign, borga 

skatta og að flytja inn vörur. 

 

6.1.  Að hefja atvinnurekstur 

Árið 2008 er landið í sæti 159 af 181 sæti hvað varðar hversu auðvelt það er að hefja 

atvinnurekstur í landinu, spáð er að það verði í sæti 167 árið 2009 sem þýðir að það verður 

erfiðara að hefja atvinnurekstur í landinu árið 2009. Það eru því ýmsar áskoranir sem fylgja 

því að hefja viðskipti í landinu. Það tekur að meðaltali 40 daga að stofna fyrirtæki í landinu á 

meðan það tekur aðeins 13 daga í ríkjum OECD, en í öðrum löndum sunnan Sahara tekur það 

að meðaltali 49 daga að hefja atvinnurekstur (sjá töflu 6.1 og viðauka 16) (Doing business, 

2008a).  Í viðauka 15 má sjá þau 10 skref sem fyrirtæki þarf að taka áður en það opnar 

fyrirtæki í landinu og hve mikill kostnaður fylgir því (Doing business, 2008b). 

 

6.2.  Byggja vörugeymslu 

Að byggja vörugeymslu í landinu og að fá tilskilin leyfi til þess var í sæti 157 árið 2008 og er 

í sæti 160 fyrir árið 2009 af 181 sæti, þannig verður það talið aðeins erfiðara en áður. Það er 

helst vegna þess hversu mörg skref þarf að taka, en það eru 21 skref, á meðan það eru 15 skref  

í ríkjum OECD og 17 skref í nágrannalöndunum. Einnig tekur það um 628 daga á meðan það 

sama tekur aðeins 162 daga í ríkjum OECD og 271 dag í nágrannalöndunum (sjá töflu 6.1 og 

viðauka 16) (Doing business, 2008a).  Í viðauka 17 má sjá þau 21 skref sem þarf að taka til að 

byggja vörugeymslu í landinu, hve marga daga hvert skref tekur og hvað það kostar (Doing 

business, 2008c). 

 

6.3.  Hafa starfsfólk í vinnu 

Að hafa starfsfólk í vinnu var í sæti 113 árið 2008 og 112 árið 2009, af 181 sætum. Erfiðleikar 

við að ráða starfsfólk fær gildið 33 í Fílabeinsströndinni ( gildi á milli 0-100 þar sem því 
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hærra sem gildið er því stífari eru reglurnar), en í ríkjum OECD er það 26 og í 

nágrannalöndunum er það 39 (sjá töflu 6.1 og viðauka 16) (Doing business, 2008a). Reglur 

um starfsfólk virðast vera fremur strangar. Starfsfólk má til dæmis ekki vinna meira en 50 

tíma á viku og ekki meira en 6 daga í viku. Í landinu er 4 mánaða uppsagnarfrestur og greitt 

orlof eftir 20 ára vinnu er 28 dagar árlega (Doing business, 2008d). Sjá nánar viðauka 16 og 

viðauka 18.  

 

6.4.  Skrá fasteign  

Að skrá fasteign í landinu fær sætið 137 árið 2008 og 139 árið 2009 af 181 sætum. Það verður 

því aðeins erfiðara að skrá fasteign árið 2009. Það tekur 62 daga að skrá fasteign á 

Fílabeinsströndinni á meðan það tekur 96 daga að gera það í nágrannalöndum en í OECD 

tekur aðeins 30 daga að skrá fasteign. Kostnaður við að skrá fasteign er mestur á 

Fílabeinsströndinni eða 13.9% af virði fasteignar, í OECD-löndunum er það 4.5% af virði 

fasteignar og í öðrum löndum sunnan Sahara er það 10.5% af virði fasteignar (sjá töflu 6.1 og 

viðauka 16) (Doing business, 2008a). Í viðauka 19 má sjá nánar þau 6 skref sem þarf að fara, 

hve langan tíma hvert skref tekur og kostnað við skráningu fasteignar. 

 

6.5.  Borga skatta 

Að borga skatta í landinu lendir í frekar lágu sæti, eða sæti 141 árið 2008 og 148 árið 2009. 

Það virðist því vera svipuð þróun í þessu eins og í því sem nefnt hefur verið hér að ofan, það 

verður erfiðara að gera hlutina árið 2009. Það þarf að borga skatta frekar oft ef miðað er við 

OECD og nágrannalöndin, á Fílabeinsströndinni þarf að greiða skatta 66 sinnum á einu ári á 

meðan það er 38 sinnum í nágrannalöndunum og aðeins 13 sinnum í löndum OECD. Skattur 

af hagnaði fyrirtækja er þó í lægri kantinum, skattur af hagnaði á Fílabeinsströndinni er 9.7% 

en í nágrannalöndunum er skatturinn 21.5% og í ríkjum OECD er hann17.5% (miðað við 

meðalstórt fyrirtæki). Heildarskattahlutfall er 45.4% í Fílabeinsströndinni, 45.3% í OECD-

löndunum en í öðrum löndum sunnan Sahara er það 66.7% (sjá  töflu 6.1 og viðauka 16) 

(Doing business, 2008a). Í viðauka 20 má sjá nákvæmlega hvaða skatta þarf að borga og hve 

mikið prósentuhlutfall, miðað er við meðalstórt fyrirtæki (Doing business, 2008f).  
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6.6.  Flytja inn vörur 

Inn- og útflutningur í landinu er í sæti 156 árið 2008 og í sæti 155 árið 2009,af 181 sæti. Það 

þarf 9 heimildir/gögn þegar vara er flutt inn, en í OECD þarf 5.1 heimildir/gögn og í 

nágrannalöndunum eru það 8.8. Það tekur svipað langan tíma að flytja inn vöru og í 

nágrannalöndunum, á Fílabeinsströndinni tekur það að meðaltali 43 daga, í 

nágrannalöndunum 41 dag en í OECD tekur það aðeins 11 daga. Kostnaður við hvern gám er 

svipaður og í nágrannalöndunum en um helmingi dýrari en í OECD ríkjunum (sjá töflu 6.1 og 

viðauka 16) (Doing business, 2008a). Í viðauka 21 má sjá hvaða skjöl þarf þegar verið er að 

flytja inn vöru og einnig má sjá kostnað (Doing business, 2008g). 

 

Tafla 6.1. Að hefja viðskipti í Fílabeinsströndinni 

 Fílabeinsströndin Nágrannalönd OECD 

Að hefja viðskipti    

Fjöldi ferla 10  10.2  5.8  

Tímalengd (dagar) 40  47.8  13.4  

Kosntaður (% GNI á 

mann) 
135.1  111.2  4.9  

Lágmarksgreiðsla (% of 

GNI á mann) 
215.9  173.4  19.7  

Að ráða starfsfólk    

Að ráða starfsfólk (0-100, 

hærra gildi = strangari 

reglur) 

33  39.0  25.7  

Stífni reglna með 

vinnutíma (0-100, hærra 

gildi = strangari reglur) 

60  43.5  42.2  

Stífni reglna við að reka 

fólk (0-100, hærra gildi = 

strangari reglur) 

20  41.5  26.3  

Kostnaður við að segja 

upp starfsfólki (0-100, 

hærra gildi = strangari 

reglur) 

49  68.3  25.8  

Að skrá fasteign    

Fjöldi ferla 6  6.8  4.7  

Tímalengd (dagar) 62  95.6  30.3  

Kostnaður (% af virði 

eignar) 
13.9  10.5  4.5  

Að borga skatta    

Greiðslur (fjöldi) 66  37.8  13.4  

Tími (klukkutímar) 270  311.7  210.5  

Skattur á hagnað (%) 9.7  21.5  17.5  
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Launþegaskattur  (%) 20.1  13.2  24.4  

Aðrir skattar (%) 15.7  32.0  3.4  

Heildarskattur (% af 

hagnaði) 
45.4  66.7  45.3  

Að flytja inn vörur    

Gögn sem þarf við 

innflutning (fjöldi) 
9  8.8  5.1  

Tímalengd við innflutning 

(dagar) 
43  41.1  11.4  

Kostnaður við innflutning 

(US$ á hvern gám) 
2,437  2,278.7  1,132.7  

Að byggja vörugeymslu    

Ferli (fjöldi) 21  17.2  15.4  

Tímalengd (dagar) 628  271.1  161.5  

Kostnaður (% af launum á 

mann) 
243.3  2,574.4  56.7  

 

 

6.7.  Samantekt á því að hefja viðskipti í landinu 

Að stofna fyrirtæki í landinu tekur styttri tíma miðað við nágrannalöndin (löndin sunnan 

Sahara) en lengri tíma ef miðað er við ríki OECD. Til að byggja vörugeymslu og fá tilskilin 

leyfi þarf að taka talsvert mörg skref ef miðað er við nágrannalöndin og ríki OECD, einnig 

tekur það langan tíma, næstum tvö ár. Reglur varðandi starfsfólk eru fremur strangar, 

starfsfólk má til dæmis ekki vinna meira en 50 tíma á viku og ekki meira en 6 daga í viku. Í 

landinu er 4 mánaða uppsagnarfrestur og greitt orlof eftir 20 ára vinnu er 28 dagar árlega. Að 

skrá fasteign tekur styttri tíma í landinu, ef miðað er við nágrannalöndin, en helmingi lengri 

tíma en í ríkjum OECD. Kostnaður við að skrá fasteign er hæstur í Fílabeinsströndinni. 

Fyrirtæki þurfa að greiða skatta mjög oft ef miðað er við nágrannalöndin og ríki OECD. 

Skattur af hagnaði fyrirtækja er þó fremur lágur miðað við hin löndin, en heildarskattahlutfall 

er svipað og í ríkjum OECD og lægra en heildarskattahlutfall í nágrannalöndunum.  Það tekur 

svipað langan tíma að flytja inn vöru og í nágrannalöndunum, en ef miðað er við ríki OECD 

þá tekur það töluvert lengri tíma að flytja inn vöru. Kostnaður við að flytja inn einn gám er 

svipaður og í nágrannalöndunum en um helmingi dýrari en í OECD ríkjunum.  
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7. Fiskmarkaðurinn og fiskverð 

Markaður fyrir lítinn uppsjávarfisk í Vestur Afríku var talinn vera um 800.000 tonn árið 2001. 

Helstu markaðir fyrir frystan lítinn uppsjávarfisk eru Nígería, Fílabeinsströndin, Zaíre, 

Kamerún, Gana, Tógo og Kongó.  Dýr fiskur eins og flatfiskar, barracuda og fleiri eru seldir 

til Evrópu, í staðinn er fluttur inn fiskur frá Evrópu, Rússlandi, Suður Ameríku, Írlandi, 

Máritaníu, Angóla, Namibíu og Senegal, mest er flutt inn af makríl, sardínum og blönduðum 

fiski. Neytendur þessara fisktegunda eru helst þeir sem eru fátækir (urban and rural poor), 

hvort sem er í þéttbýli eða dreifbýli. Fiskurinn er vinsælastur ferskur, reyktur eða steiktur 

(Infopeche, 2001). 

Fiskur sem er veiddur við strendur Vestur Afríku er seldur á heimamörkuðum og 

einnig til erlendra markaða, oftast í gegnum milligöngumenn (intermediaries). Mikið af 

ferskum og frystum fiski er fluttur til Evrópu, þó er eitthvað af honum seldur í Vestur Afríku, 

þá sérstaklega afrísk blanda (african mix) og lítil uppsjávarfiskur.  

Fiskveiðar eru mikilvægur atvinnugjafi í löndum Vestur Afríku og einnig fæst 

erlendur gjaldeyrir fyrir fiskinn. Fiskur er mikilvægur próteingjafi, en heimamenn fá um 40% 

af próteini úr fiski. Árið 1995 lönduðu sjómenn um 1.200.000 tonnum af fiski í Vestur Afríku, 

og var mestur hluti af því lítill uppsjávarfiskur (small pelagics), eða um 60%, þetta eru 

tegundir eins og makríll, hestamakríll og sardína. Sjómenn í Vestur Afríku eru um 1.000.000 

og milligöngumenn skipta þúsundum (fisksalar, fiskverkendur, kaupmenn). Konur eru 

áberandi, þær vinna úr fiskinum og selja hann (Infopeche, 2001). 

Lítill uppsjávarfiskur eins og sardína, makríll og hestamakríll eru vinsælustu 

fisktegundirnar,  sem eru seldar frosnar og eru auðveldastar í sölu. Það helsta sem horft er á til 

að kanna gæði fisksins er  stærð hans og fituinnihald. Makríll á að vera að minnsta kosti 25-

30cm langur og eins feitur og mögulegt er, hesta makríll á að vera að minnsta kosti 20-25cm 

langur og einnig eins feitur og mögulegt er (Infopeche, 2001). 

Meirihluti af unnum fiski (saltaður, reyktur, þurrkaður) er flutt á milli staða á vegum, í 

vörubílum, pallbílum, fólksbifreiðum, leigubílum og mótorhjólum. Valið á flutningsmáta fer 

eftir því hversu langt þarf að flytja farminn, hversu mikið magn um er að ræða, kostnað og 

hvort um er að ræða þéttbýli eða dreifbýli (Infopeche, 2001).  
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Sala á frosnum fiski fer oftast þannig fram að innflytjandi hefur umboðsaðila í vinnu 

og umboðsaðili fær umboðslaun. Umboðsaðilinn selur fiskinn á því verði sem innflytjandinn 

gefur upp. Dreifileiðir á frosnum fisk eru með frystibílum, þeir eru vanalega í eigu 

innflytjanda en eru leigðir af kaupmönnum í landinu (Globefish, 1991). Samkvæmt Daouda 

Togola (munnleg heimild, 25. Október 2008) er frosinn fiskur fluttur á milli staða í 

frystibílum.  

Fiskverð á bæði ferskum og frosnum fiski er lægst frá júlí til september. Ástæðan er sú 

að á þessum tíma er mikið af fiski á markaði vegna fiskveiða heimamanna. Á þessum tíma 

minnka eða hætta margir innflytjendur að flytja inn fisk, því það er óhagkvæmt á þessum 

tíma, þetta á einkum við um sardínuinnflytjendur (Globefish, 1991). Í töflu 7.1 má sjá hvernig 

verðið þróast frá innflytjanda til smásala. Þar má sjá að mesta verðaukningin á sér stað á milli 

innflytjanda og heildsala, þar sem til dæmis heildsali kaupir kíló af makríl á 220 CFA franka 

og selur það síðan á 275 CFA franka, þannig hagnast hann um 55 CFA franka á hvert selt 

kíló. Heildsali selur því fiskinn með mesta hagnaðinum (Globefish, 1991). 

 

Tafla 7.1. Þróun á verði á frosnum fisk í Abidjan árið 1990. CFA/kg. 

Tegund Innflutningsverð Mis- 

munur 

Heildsöluverð Mis- 

munur 

Smásöluverð 

 

Sardína 175 17 192 13 205 

Makríll 220 55 275 10 285 

Hestamakríll 250 85 335 15 350 

(Globefish, 1991) 

 

7.1. Sala og verð á sardínu (sardinella) 

Vertíð sardínu hefst vanalega í byrjun júní eða júlí og endar í nóvember eða desember. 

Til að mæta síaukinni eftirspurn eftir fisk í löndum Vestur Afríku er flutt inn töluvert af 

frosinni sardínu og síld og einnig fleiri tegundir. Árið 1991 var flutt inn um 21.440 tonn af 

frosinni sardínu til Fílabeinsstrandarinnar (Tettey, E.O. og Koranteng, K.A., 1993). 

Í Fílabeinsströndinni er sardína seld á uppboði við höfn. Uppboðið fer fram snemma 

morguns og er fiskinum pakkað í viðarkassa, sem hver er um 60 kíló. Á uppboðinu eru um 50 

viðarkassar seldir saman og síðan selja kaupendur þessa viðarkassa, 2, 3 eða 5 kassa saman, 

kaupendur eru fólk sem vinnur svo meira úr fisknum. Afleiðingin af þessu er sú að kaupendur 
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á uppboðinu eru að kaupa fiskinn á mjög lágu verði í stórum einingum, en selja hann svo 

áfram í færri einingum á háu verði, þannig er mikil gróði hjá þessum kaupendum fyrir það eitt 

að vera milligöngumenn. Þeir sem kaupa svo fiskinn í smærri einingum selja hann síðan til 

ættingja eða jafnvel eiginkonu sem vinna meira úr honum, reykja hann. Í sumum tilfellum eru 

fiskveiðarnar fjármagnaðar af söluaðila sem í staðinn fær allt sjávarfangið. Einnig er algengt 

að sjómenn selji fiskinn beint til þeirra sem reykja fiskinn, fiskverðið er þá samkomulag 

sjómanna og kaupenda, stundum er prúttað. Kílóverð á sardínu á þessum uppboðum getur 

verið frá 73 CFA frankar í júlímánuði upp í 165 CFA frankar í maí mánuði, þetta verð miðast 

við árið 1992. Verð á sardínu í heildsölu er  töluvert hærra en á uppboðunum. Kílóverð á 

reyktri  sardínu í heildsölu á Chicago markaðnum í Abidjan  getur verið frá 300 CFA frankar 

allt til 650 CFA frankar.  Kostnaður við að flytja, pakka og vinna fiskinn er ekki nema um 80 

CFA frankar á hvert kíló. Þannig er hagnaður sölumanna  stór hluti af því verði sem neytendur 

eru að greiða fyrir fiskinn (Tettey, E.O. og Koranteng, K.A., 1993).  

 

7.2. Vinnsluaðferðir 

Fiskur í Vestur Afríku er helst reyktur, þurrkaður eða saltaður. Mismunandi aðferðir eru við 

að reykja fisk og eru þær mismunandi á milli landa, fer það eftir hefðum og smekk . Gæði 

reykts fisks eru mismunandi og fer það helst eftir því hvaða viður er notaður til að reykja 

hann, sem hefur áhrif á gæðin og gefur mismunandi bragð. Helst er talað um tvær 

mismunandi reykingaraðferðir: heitreyktar og þurrreyktar. Heita reykingaaðferðin er talin 

vera betri gæði og vinsælli á markaði, en þar sem fiskur reyktur á þennan hátt inniheldur vatn 

þá er geymslutíminn ekki eins langur. Helstu fisktegundir sem unnið er úr og selt er reykt 

sardína, reykt eða þurrkuð ansjósa og reykur steinbítur. Aðrar fiskvinnsluaðferðir eru til 

dæmis að sólþurrka fiskinn, þurrsalta hann, gerja/sýra og steikja (Infopeche, 2001). 

Um 70% af þeim fiski sem neytt er í Vestur Afríku er reyktur. Magn fiskveiða heldur 

ekki í við fólksfjölgun í Vestur Afríku, það hefur haft þau áhrif að framboð hefur minnkað og 

minna magn er til af fiski á mann. Í Fílabeinsströndinni er 80% af fiski reyktur, helst eru það 

þá fisktegundirnar sardína, ansjóvur og bonga (Infopeche, 2001).  
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7.3. Helstu hindranir fyrir  þróun fiskviðskipta í Vestur Afríku 

Fiskveiðimenn í Vestur Afríku eru flestir ekki samkeppnishæfir ef miðað er við fiskveiðimenn 

sem koma frá Evrópu að ströndum Vestur Afríku á stórum skipum. Hér verður greint frá 

helstu ástæðum fyrir því. Sumar af þessum hindrunum geta einnig átt sinn þátt í því að hindra 

eða gera erfiðara fyrir þeim erlendu fyrirtækjum sem ætla inn á markaði í Vestur Afríku. 

Hindranir eins og lélégir innviðir, pólitískur órói, vöntun á upplýsingum og spilling, geta gert 

erlendum fyrirtækjum erfiðara fyrir að komast á og starfa á mörkuðum Vestur Afríku. 

 

7.3.1. Lélegir innviðir 

Lélegir innviðir til að meðhöndla og geyma fisk (vandamál með frystingu og rafmagn), 

lélégur fiskvinnslubúnaður, dreifing, flutningsaðstæður, vegakerfi, landamæravarsla 

(Infopeche, 2001). 

 

7.3.2. Vöntun á upplýsingum 

Fiskveiðimenn lifa flestir á litlum, einangruðum stöðum meðfram ströndum og vötnum, engra 

upplýsinga er safnað um þessa aðila. Einnig eru flestir ólæsir sem gerir það að verkum að 

erfitt er að fá upplýsingar frá þeim og að gefa þeim upplýsingar. Þetta hefur hindrað þá í að 

nýta sér nýja tækni í fiskvinnslu og fiskvarðveislu. Vestur Afríka einkennist einnig af lítilli 

tækninotkun í fiskvinnslu, sem hefur leitt til ófullnægjandi þekkingar á meðhöndlun á fiski, 

varðveislu, vinnslu og dreifileiðum (Infopeche, 2001). 

 

7.3.3. Pólitískur og borgaralegur órói 

Pólitískur órói og það sem gerir ástandið verra eru hernaðaruppreisnir og borgaraátök sem 

hafa átt sér stað á í mörgum löndum Vestur Afríku. Oftast þegar herforingjastjórn eða 

uppreisnarmenn steypa ríkisstjórn af stóli þá hefur það einnig mikil áhrif á alla verslun í 

löndunum (Infopeche, 2001). 

 

7.3.4. Efnahagsleg staða 

Efnahagsleg staða í mörgum löndum Vestur Afríku er slæm. Kaupmáttur hjá fátæku 

dreifbýlisfólki er ekki mikill. Vöntun er á erlendum gjaldeyri til að greiða fyrir innfluttan fisk 

og fiskvörur eins og fiskveiðivörur, bensín, bátamótora og fleira. Þetta hefur leitt til þess að 
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framboð á fiski hefur verið minna en eftirspurn, sem hefur síðan leitt til þess að fiskverð hefur 

hækkað það mikið að fátækir hafa varla efni á honum lengur (Infopeche, 2001). 

 

7.3.5. Yfirdráttur/lán 

Það er erfitt fyrir fiskveiðimenn í Vestur Afríku að stækka eða bæta starfsemi sína. Ein helsta 

ástæðan fyrir því er sú að aðgangur að lánsfé er takmarkaður og að endurgreiðsla lána er mjög 

hörð. Fiskveiðimenn forðast því að taka lán (Infopeche, 2001). 

 

7.3.6. Spilling 

Eftirlitsstöðvar á vegum  og við landamæri er mikil hindrun fyrir viðskipti í Vestur Afríku. 

Þar sem flestir kaupmenn og flutningabílstjórar kunna ekki að lesa, geta tollastarfsmenn og 

lögreglumenn rukkað um hvaða upphæð sem þeir vilja í veggjald. Peningar eru eina mögulega 

leiðin til að komast fram hjá eftirlitsstöðvunum. Sumir flutningabílar reyna að stytta sér leið 

framhjá eftirlitsstöðvum en hafa oftar en ekki lent í meiri vandræðum vegna þess. Þetta kostar 

allt peninga og verður að bætast á verð fisksins sem seldur er í löndunum (Infopeche, 2001). 

 

7.4. Virðiskeðja vörunnar 

Það á sér stað töluverð verðmyndun á fiski strax við höfnina (einkum á sardínu) þar sem  

innflytjendur kaupa fiskinn af sjómönnum á skipum  og flytja hann inn í miklu magni. Síðan 

er fiskurinn seldur í miklu magni til heildsala. Heildsalar skipta hráefninu í færri einingar og  

selja til smásala á töluvert hærra verði en þeir kaupa fiskinn. Innflytjendur eru að hagnast 

töluvert og einnig heildsalarnir. Fyrirtækið selur fiskinn beint af fiskiskipum sínum í miklu 

magni, ef það myndi  færa sig lengra inn í virðiskeðjuna og gerast innflytjandi eða heildsali, 

þá myndi hagnaður aukast. Mynd 7.1 sýnir virðiskeðju fisks á Fílabeinsströndinni frá því 

hann er veiddur þar til hann er seldur til viðskiptavina. 
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     Mynd 7.1 Virðiskeðja fisks á Fílabeinsströndinni.   
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8. Umræða og ályktanir 

Aðstæður í Fílabeinsströndinni eru ekki eins og best verður á kosið, þar ríkir spilling, 

óstöðugleiki, lélégir innviðir, pólitískur órói og vöntun á upplýsingum.  Þó er ýmislegt sem 

mælir með því að  Fyrirtækið flytji inn vörur sínar sjálft, afurðir þeirra eru mjög vinsælar 

meðal íbúa landsins og hagnaður fyrirtækisins myndi aukast. Töluverð verðaukning á 

fiskinum á sér stað strax við höfnina (einkum á sardínu) þar sem heildsalar selja til smásala á 

töluvert hærra verði en þeir kaupa fiskinn. Heildsalarnir virðast hagnast mest á sölu á sardínu, 

þar sem þeir kaupa mikið magn af henni á lágu verði og skipta henni síðan í smærri einingar 

og selja á hærra verði til smásala. Verðaukning á makríl og hestamakríl virðist vera mest á 

milli innflytjanda og heildsala, þar sem sá sem flytur fiskinn inn, selur hann á töluvert hærra 

verði en því sem hann borgar fyrir hann. Fyrirtækið selur afurðir sínar beint af skipum sínum í 

miklu magni til innflytjanda sem selur afurðirnar  síðan til heildsala. Ef fyrirtækið myndi  

færa sig lengra inn í virðiskeðjuna og gerast innflytjandi, heildsali eða smásali, þá myndi 

hagnaður  aukast. 

 

8.1.  Inngönguleiðir 

Fyrirtækið þarf að velja réttu inngönguleiðina, það getur skipt sköpum um það hvernig það 

mun ganga að hefja viðskipti á erlenda markaðnum. Fyrirtækið getur valið úr þremur 

inngönguleiðum, þær eru; útflutningur, millistigsinngönguleið og bein fjárfesting.  Ef 

fyrirtæki velur útflutning sem inngönguleið þá hefur það litla stjórn en áhættan er lítil og 

sveigjanleikinn mikill. Í millistigsinngönguleið þá er stjórn, áhættu og eignarhlut deilt með 

öðrum aðila. Í beinni fjárfestingu hefur fyrirtækið mikla stjórn en áhættan er mikil og 

sveigjanleikinn lítill.  

Inngönguleiðum er einnig hægt að skipta í tvennt, það er inngönguleiðir sem fela í sér 

enga eign (non-equity-based) og inngönguleiðir sem fela í sér eign (equity-based). 

Inngönguleiðir sem flokkast undir eign, er dótturfyrirtæki í fullri eign (wholly owned 

operations) og samáhættufyrirtæki (equity joint venture) og inngönguleiðir sem flokkast undir 

ekki eign,  eru samningar og útflutningur. Equity inngönguleið felur í sér miklar 

skuldbindingar og fjárfestingar á erlenda markaðnum en non-equity inngönguleið felur í sér 

litla skuldbindingu og fjárfestingu á erlenda markaðnum (Pan og Tse, 2000). 
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8.2. Hvernig er best að velja inngönguleið 

Stjórnendur Fyrirtækisins geta byrjað á því að ákveða hvort velja eigi inngönguleið sem felur 

í sér  eign (equity) eða ekki eign (non-equity). Þessi skipting hefur ýmsa kosti, hún einfaldar 

inngönguleiðir og gerir ákvarðanatöku auðveldari fyrir stjórnendur. Þessar inngönguleiðir eru 

of ólíkar til að vera bornar saman á sama stigi, þess vegna er einfaldast fyrir stjórnendur að 

byrja á því að ákveða hvort þeir ætli að eiga eitthvað í fyrirtæki á hinum erlenda markaði eða 

hvort þeir ætli að fara í eins litla fjárfestingu og mögulegt er (Pan og Tse, 2000). 

Helstu þættir sem að Fyrirtækið þarf að huga að við val á inngönguleið eru þekking og 

reynsla á Fílabeinsströndinni, áhætta í landinu, spilling í landinu, menningarleg fjarlægð og 

mikilvægi þess að hafa félagslegt tengslanet.  

Fyrirtækið hefur ekki mikla þekkingu eða reynslu á markaði Fílabeinsstrandarinnar. 

Fyrirtæki sem hafa ekki mikla reynslu né þekkingu á erlenda markaðnum eru ólíklegri til að 

velja beina fjárfestingu sem inngönguleið (Hill, Hwang og Kim, 1990; Kim og Hwang, 1992). 

Áhætta í Fílabeinsströndinni er töluverð, áhættan felst helst í því að ekki er vitað 

nákvæmlega hve mikil eftirspurn er eftir vörunni, samkeppnisaðilar eru ekki þekktir, 

kostnaður ekki þekktur og aðrar markaðsaðstæður sem hafa mikil áhrif á viðskiptalíf landsins 

eins og pólitískur óstöðugleiki og spilling. Þegar áhætta er mikil í landi er ráðlegt að velja um 

tvær inngönguleiðir, (1) inngönguleið sem felur ekki í sér mikla fjárfestingu né 

skuldbindingu, til dæmis beinan útflutning eða (2) inngönguleið sem felur í sér  mikla 

fjárfestingu og skuldbindingu eins og beina fjárfestingu (Quer, Claver og Rienda, 2007). 

Fræðimenn hafa sýnt fram á það að í löndum þar sem spilling er ríkjandi nota fyrirtæki frekar 

inngönguleið sem felur ekki í sér mikla fjárfestingu (nonequity). Fyrirtæki forðast því ekki 

algjörlega lönd þar sem spilling er til staðar heldur velja þau inngönguleiðir sem eru 

sveigjanlegar og fela ekki í sér mikla eignaskuldbindingu eða fjárfestingu (Uhlenbruck o.fl., 

2006). 

Hafa þarf í huga að mennigarleg fjarlægð er töluverð á milli Fílabeinsstrandarinnar og 

íslenska Fyrirtækinu. Þegar mennigarleg fjarlægð er mikil er ráðlegt að velja inngönguleið 

sem felur ekki í sér mikla fjárfestingu né eignarhald, eins og beinan útflutning með 

umboðsaðila. Erfitt er fyrir fyrirtæki að aðlagast og læra á markað sem er mjög menningarlega 

frábrugðinn og það felur oftast í sér meiri kostnað til dæmis vegna meiri þarfar á 

upplýsingaöflun 
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8.3. Kostir og gallar við inngönguleiðir 

Kostirnir við það að velja inngönguleið sem felur ekki í sér mikla fjárfestingu né 

skuldbindingu eins og beinan útflutning eru þeir að sú inngönguleið er sveigjanleg og áhætta 

er lítil. Gallarnir eru þeir að fyrirtækið hefur litla stjórn og hagnaðarmöguleikar eru minni en í 

beinni fjárfestingu.  Fyrirtæki getur gert breytingar ef aðstæður breytast og auðveldara er fyrir 

það að fara burt frá erlenda markaðnum ef þess gerist þörf, án þess að tapa verulegum 

fjárhæðum. Kostirnir við að velja inngönguleið sem felur í sér mikla fjárfestingu og 

skuldbindingu eins og bein fjárfesting gerir, eru þeir að þá hefur fyrirtækið sjálft mikla stjórn 

og hagnaðarmöguleikar eru meiri, gallarnir eru hins vegar þeir að áhætta er mikil og 

sveigjanleiki lítill. 

 

8.4. Kostir og gallar við að hafa umboðsmann 

Þar sem áhætta er mikil í landinu er ráðlegt fyrir fyrirtækið að fá aðstoð við að komast inn á 

erlendan markað með því að finna þar innlendan aðila sem getur aðstoðað. Innlendi aðilinn 

getur komið inn með þekkingu á markaðsaðstæðum og þannig minnkað áhættu fyrirtækisins 

(Quer o.fl., 2007).  En mikilvægt er að fyrirtækið fullvissi sig um það að hægt sé að treysta 

aðilanum.  Kostirnir við það að hafa aðila frá Fílabeinsströndinni sem 

umboðsmann/samstarfsaðila eru að aðili frá erlenda markaðnum er líklegur til að mynda eins 

konar brú á milli heimamarkaðar og erlends markaðar. Umboðsaðili hefur þekkingu og innsýn 

í heimaland sitt og hann skilur viðskiptamenninguna. Umboðsaðili frá erlenda markaðnum 

getur hjálpað fyrirtækinu með því að flýta fyrir lærdómsferlinu á erlenda markaðnum (Chung 

og Enderwick, 2001). Gallarnir eru þeir að það getur verið dýrt að hafa innlendan 

umboðsaðila/samstarfaðila, þar sem menningarleg fjarlægð getur gert það að verkum að erfitt 

er að finna viðeigandi meðeiganda og einnig dýrt að koma nauðsynlegri þekkingu til hans 

(Quer o.fl., 2007). 

 

8.5. Öruggasta inngönguleiðin 

Ef Fyrirtækið vill takmarka áhættu en samt auka hagnað sinn, þá er best fyrir það að fara inn á 

markað Fílabeinsstrandarinnar í stigvaxandi skrefum og byrja á því að nota beinan útflutning 

með hjálp umboðsaðila. Beinn útflutningur er inngönguleið sem felur ekki í sér mikla 
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skuldbindingu eða fjárfestingu, er sveigjanleg og felur ekki í sér mikla áhættu. Með tímanum 

lærir Fyrirtækið inn á markað Fílabeinsstrandarinnar og þá getur það farið í beina fjárfestingu. 

Beinni fjárfestingu fylgir mikil skuldbinding og fjárfesting, einnig áhætta og ósveigjanleiki. 

Val á þessum inngönguleiðum fer þó helst eftir því hve mikla áhættu Fyrirtækið er tilbúið að 

taka. 

 

8.6. Helstu takmarkanir og frekari rannsóknir 

Helstu takmarkanir rannsóknarinnar eru skortur á upplýsingum og að sumar upplýsingar um 

fiskverð eru um 18 ára gamlar. Ekki fundust nýrri gögn um fiskmarkað og fiskverð í 

Fílabeinsströndinni.  Gögnin sem unnið var úr eru helst ytri fyrirliggjandi gögn, en það eru 

útgefið efni eins og tímarit, skýrslur, gagnagrunnar og bæklingar. Helstu ókostirnir við að 

nota fyrirliggjandi gögn eru þeir, að þessum gögnum er ekki safnað sérstaklega fyrir 

rannsóknina og að gögnin geta verið úrelt. Einnig fundust ekki upplýsingar um 

samkeppnisaðila né nýjar upplýsingar um fiskverð í smásölu á Fílabeinsströndinni. Í 

Fílabeinsströndinni er opinbera tungumálið franska og því líklegast til ýmis gögn um landið á 

frönsku. Hér var ekki notast við gögn skrifuð á frönsku, því væri tækifæri í síðari rannsóknum 

á Fílabeinsströndinni að einbeita sér að því að vinna úr gögnum skrifuðum á frönsku. 
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Viðauki 1. Gengi, vaxtastig og neysluverð 

Exchange rates, interest rates and prices 
                                                                               2003a         2004a          2005a          2006a      2007a       2008b   2009b 

Exchange rates 

Exchange rate CFAfr:US$ (av)                           581.20        528.29        527.47        522.89     479.27      425.95   443.21 

Exchange rate CFAfr:US$ (end-period)              519.36         481.58        556.04        498.07     445.59      431.55 455.53 

Exchange rate ¥:CFAfr (av)                                    0.20             0.20            0.21             0.22         0.25         0.24       0.22 

Exchange rate ¥:CFAfr (end-period)                      0.21             0.21            0.21             0.24         0.25         0.23       0.21 

Exchange rate CFAfr:€ (av)                                655.96         655.96        655.96         655.96     655.96     655.96  655.96 

Exchange rate CFAfr:€ (end-period)                  655.96        655.96         655.96         655.96     655.96     655.96   655.96 

Real effective exchange rate (consumer prices; 

1997=100)                                                          108.4c           109.7c          111.0c         111.4c        113.2c     124.3    130.2 

Interest rates 

Lending interest rate (av; %)                              10.7               9.5                9.5             9.5             9.3           9.5           9.5 

Deposit interest rate (av; %)                                3.5               3.5               3.5              3.5             3.5           3.5           3.5 

Money market interest rate (av; %)d                    4.5                4.0               4.0              4.3             4.3           4.5           4.5 

Money market spread over US T-bills (basis points) 3           261               79              -55             -17           316         266 

Real money market rate (av; %)                         1.1               2.5                0.0             1.8             2.3            0.1         0.7 

Prices 

Consumer prices (av; % change)                        3.3              1.4               4.0               2.4             1.9           4.4          3.7 

Consumer prices (end-period; % change)        -0.1              4.4                2.6              2.0              1.5           7.7         2.2 

a Actual. b Economist Intelligence Unit forecasts. c Economist Intelligence Unit estimate. d Discount rate; end of period. 

(Economist Intelligence Unit, 2008b) 

 

Viðauki 2. Áhættuskor, yfirlit 

Ratings summary 
                                                           Oct 2007     Nov 2007     Dec 2007     Jan 2008     Feb 2008   Mar 2008   Apr2008 

Sovereign risk score                                     66                66                67                67                 68           68                  70 

Sovereign risk rating                               CCC              CCC           CCC           CCC               CCC       CCC               CCC 

Currency risk score                                      51                 52                52               51                  53           53                  55 

Currency risk rating                                      B                    B                 B                 B                    B            B                    B 

Banking sector risk score                            59                  61                60              59                   60            60                59 

Banking sector risk rating                         CCC                CCC           CCC           CCC               CCC       CCC            CCC 

Political risk score                                       85                   85                86               86                  86            87               87 

Political risk rating                                        C                     C                 C                C                   C              C                C 

Economic structure risk score                     75                   75                75              73                   73            73               75 

Economic structure risk rating                    CC                  CC               CC             CC                  CC           CC             CC 

Country risk score                                      59                    60                 60              59                   60            60               61 

Country risk rating                                     CCC                CCC            CCC            CCC              CCC        CCC         CCC 

Note. Ratings are derived from scores as follows: 100-89 = D; 92-79 = C; 82-69 = CC; 72-59 = CCC; 62-49 = B; 52-39 = 
BB; 42-29 = BBB; 32-19 = A; 

22-9 = AA; 12-0 = AAA. In boundary areas, the higher or lower rating is assigned at the discretion of the analyst. 
 (The Economist Intelligence Unit, 2008b) 
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Viðauki 3. Útskýring á áhættuskori 

Rating band characteristics  

AAA Capacity and commitment to honouring obligations not in question under any 

foreseeable circumstances.  

AA Capacity and commitment to honouring obligations debt not in question.  

A Capacity and commitment to honouring obligations strong.  

BBB Capacity and commitment to honouring obligations currently, but somewhat 

susceptible to changes in economic climate.  

BB Capacity and commitment to honouring obligations currently, but susceptible to 

changes in economic climate.  

B Capacity and commitment to honouring obligations currently, but very susceptible to 

changes in economic climate.  

CCC Questionable capacity and commitment to honouring obligations. Patchy payment 

record.  

CC Somewhat weak capacity and commitment to honouring obligations. Patchy payment 

record. Likely to be in default on some obligations.  

C Weak capacity and commitment to honouring obligations. Patchy payment record. 

Likely to be in default on significant amount of obligations.  

D Very weak capacity and commitment to honouring obligations. Poor payment record. 

Currently in default on significant amount of obligations.  

(Economic Intelligence Unit, 2008c). 

 

 

Viðauki 4. Notkun og framleiðsla á rafmagni 

Electricity production and consumption 
(’000 kwh) 

                                                                                   2002                   2003                2004                   2005              2006 

Net domestic production                                           5,276                   5,064               5,370                 5,529              5,508 

Hydroelectric                                                             1,722                   1,823               1,740                 1,425              1,502 

Domestic consumption                                              2,935                   2,693               3,106                 3,080             3,273 

Exports                                                                      1,569                   1,325               1,420                 1,397             1,063 

(The Economist Intelligence Unit, 2008a). 
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Viðauki 5. Samgöngur 

Transport statistics 
(’000 tonnes unless otherwise indicated) 

                                                                                    2002                2003                   2004                 2005                2006 

Freight (Abidjan & San-Pédro ports)                    16,126             15,507                17,670              18,539            18,622 

Exports                                                                       6,855               6,960                  7,481                8,356              8,638 

Imports                                                                       9,272               8,546                10,189               10,183              9,983 

Rail 

Passengers (’000)                                                        224                    89                     164                   n/a                    n/a 

Freight                                                                          879                  180                     569                   n/a                    n/a 

Air transport 

Passengers (’000, incl transit)                                     821                   773                     811                   776                  822 

Freight                                                                           17                     16                       14                     13                    12 

(The Economist Intelligence Unit, 2008a). 

 

 

Viðauki 6. Inn- og útlánsvextir, verg landframleiðslu 

Interest rates 
(%; period averages unless otherwise indicated) 

                                                                               2002               2003             2004                  2005                   2006 

Lending interest rate (%)                                         10.3               10.7                9.5                    9.5                      9.5 

Deposit interest rate (%)                                           3.5                  3.5                3.5                    3.5                      3.5 

Money-market interest rate (%)                                6.0                  4.5                4.0                    4.0                      4.3 

 

Gross domestic product 
(market prices) 

                                                                               2002                 2003              2004                  2005                 2006 

Total (US$ m) 

At current prices                                                   11,486.6            13,737.5        15,481.1          16,353.9           17,550.7 

Total (CFAfr bn) 

At current prices                                                     8,006.1              7,984.2          8,178.5             8,626.2             9,177.1 

At constant (1986) prices                                       6,626.1              6,522.5           6,637.6             6,757.2            6,820.0 

% change, year on year                                            -1.4                  -1.6                1.8                    1.8                      0.9 

Per head (CFAfr) 

At current prices                                                        453                   444                447                    464                  485 

At constant (1986) prices                                           375                  363                363                    364                   361 

% change, year on year                                            -3.2                  -3.2                 0.1                     0.2                   -0.8 

(The Economist Intelligence Unit, 2008a). 
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Viðauki 7. Helsti út- og innflutningur 

Main composition of trade 
(US$ m; fob-cif) 

                                                                                   2002                  2003                   2004                 2005               2006 

Exports fob 

Cocoa                                                                     2,256.8               2,362.4               2,171.3            2,060.8          2,033.5 

Fuel products                                                            689.7                  702.7                1,212.1            2,010.7          3,002.5 

Timber                                                                       223.8                 235.5                    304.8              299.5             283.0 

Coffee                                                                        119.1                 142.8                    131.1              113.8             166.4 

Total exports incl others                                      5,274.8              5,787.7                 6,919.3           7,697.4          8,190.8 

Imports cif 

Capital equipment & raw materials                            950.3              1,177.2                 1,978.7            2,637.5         2,065.6 

Others                                                                        504.7                 672.2                    875.5               783.0            975.3 

Food, beverages & tobacco                                       594.6                 774.8                    819.2               865.8         1,016.5 

Fuel                                                                            417.5                 535.4                  1,034.7           1,586.1         1,757.9 

Total imports incl others                                      2,467.1               3,231.1                 4,708.1           5,872.4         5,815.4 

(The Economist Intelligence Unit, 2008a). 

 

Viðauki 8. Helstu hagvísar 

Main economic indicators, 2007 
(Economist Intelligence Unit estimates unless otherwise indicated) 

Real GDP growth (%)                                                                                                                                                              1.5 

Consumer price inflation (av; %)                                                                                                                                             2.0 

Current-account balance (US$ m)                                                                                                                                    1,144.7 

Exchange rate (av; CFAfr:US$)                                                                                                                                         479.19 

Population (m)                                                                                                                                                                       19.2 

External debt (year-end; US$ m)                                                                                                                                    10,870.0 

(The Economist Intelligence Unit, 2008a). 

 

Viðauki 9. Samanburður á helstu hagvísum 

Comparative economic indicators, 2007 

                                                                                                         Côte d’Ivoirea Ghanaa Nigeria a South Africaa Francea 

GDP (US$ bn)                                                                                           20.0            13.5        134.9           259.5        2,539.8 

GDP per head (US$)                                                                                1,040             574          922            5,451         41,545 

GDP per head (US$ at PPP)                                                                    1,826           2,942       1,305          13,501        34,135 

Consumer price inflation (av; %)                                                                 2.0             10.6           5.5               6.2               1.5 

Current-account balance (US$ bn)                                                              1.1              -1.6           7.6            -17.6            -35.1 

Current-account balance (% of GDP)                                                          5.7            -11.6           5.6             -6.8             -1.4 

Exports of goods fob (US$ bn)                                                                    9.9               4.2         62.4             72.6           558.8 

Imports of goods fob (US$ bn)                                                                   -6.1             -7.6         -35.0           -79.7         -600.8 

External debt (US$ bn)                                                                               10.9               4.8            6.0            37.1              n/a 

Debt-service ratio, paid (%)                                                                          4.2               3.0            3.2              5.9              n/a 

a Economist Intelligence Unit estimates. 

(The Economist Intelligence Unit, 2008a). 
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Viðauki 10. Matar- og próteinneysla 

Tegund Matarneysla (kcal/á mann/á 

dag) (árið 2003) 

Próteinneysla á dag(gr/á mann/á 

dag) (árið 2003) 

Sjávarréttir 28 4 

Ferskvatnsfiskur 1 0 

Sjávarfiskur,annað 12 2 

Kjöt 50 4 

Uppsjávarfiskur 14 1 

Alifuglakjöt 17 1 

(FAO Statistics Division, 2006). 

Ár Matarneysla(kcal/á mann/á 

dag) 

Próteinneysla (gr/á mann/á 

dag) 

2000 2604 51 

2001 2608 52 

2002 2639 53 

2003 2644 55 

(FAO Statistics Division, 2006). 

Tegund Veiddur og ræktaður fiskur árið 2004 (í 1000 tonnum) 

Ferskvatnsfiskur 6 

Botnfiskur 4 

Uppsjávarfiskur 28 

Marine fish nes 16 

Krabbadýr 1 

(FAO Statistics Division, 2006). 

 

 

Tegund Hlutfall af heildarneyslu árin 2001-2003 í % 

Kornmeti 40.8 

Jurtaolía 12.4 

Sykur og sætuefni 4.1 

Kjöt og innmatur 2.1 

Rætur og rótarhnýði 24.1 

Mjólk, egg og fiskur 1.8 

Ávextir og grænmeti 7.8 

Dýrafita 0.1 

Belgjurt 0.2 

Annað 6.4 

(FAO Statistics Division, 2006). 
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Tegund Neysla á mat eftir tegund árin 2001-2003(kcal/á mann/á dag) 

Hrísgrjón 587 

Hveiti 154 

Sykur 104 

Maís 288 

Sojabaunaolía 3 

Kartöflur 2 

Pálmaolía 241 

Cassava 260 

Sorghum 13 

Rape and mustard oil 3 

Svínakjöt 8 

Mjólk 14 

Alifuglakjöt 16 

Nautakjöt 17 

Egg 5 

Dýrafita 4 

Ostur 0 

Kinda og geitakjöt 2 

(FAO Statistics Division, 2006). 

 

 

Viðauki 11. Hlutfall af inn- og útfluttum fiski í GDP (%) 

Ártal Hlutfall af innfluttum fiski í 

GDP(%) 

Hlutfall af útfluttum fiski í GDP(%) 

1979-1981 0.91 0.59 

1989-1991 1.44 1.26 

1999-2001 1.40 1.22 

2003 1.97 1.38 

2004 1.66 1.52 

(FAO Statistics Division, 2006). 
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Viðauki 12. Spá um hagvísa fyrir árið 2009 

Forecast summary 
(% unless otherwise indicated) 

                                                                     2006a                          2007b                         2008c                             2009c 

Real GDP growth                                            0.9b                            1.5                             2.5                                3.0 

Gross agricultural production growth             -0.1b                            1.0                             1.5                                1.7 

Gross fixed investment growth                     -15.0b                          10.0                            3.8                                4.0 

Consumer price inflation (av)                           2.4                            1.9a                            4.4                                3.7 

Short-term interbank rated                                 4.3                            4.3a                            4.5                                4.5 

Government balance (% of GDP)                   -2.9b                           -3.1                           -3.3                               -3.3 

Exports of goods fob (US$ m)                      8,191                         9,390                      11,352                          11,709 

Imports of goods fob (US$ m)                     -5,039                        -6,137                       -7,213                           -7,249 

Current-account balance (US$ m)                   529                            495                        1,115                            1,572 

Current-account balance (% of GDP)               3.0                             2.5                            4.7                                6.6 

External debt (year-end; US$ bn)                    13.8                          14.0                          14.0                              13.8 

Exchange rate CFAfr:US$ (av)                      522.9                        479.3a                       425.9                             443.2 

Exchange rate CFAfr:¥100 (av)                     449.9                        406.9a                       421.9                             461.7 

Exchange rate CFAfr:€ (year-end)                 656.0                        656.0a                       656.0                             656.0 

Exchange rate CFAfr:SDR (year-end)           749.3                        711.1a                       702.0                              731.1 

a Actual. b Economist Intelligence Unit estimates. c Economist Intelligence Unit forecasts. 

d Discount rate; end of period 
(Economist Intelligence Unit, 2008d). 

 

Viðauki 13. Helstu viðskiptalönd 

Main trading partners 
(% of total) 

                                                           2002               2003                 2004                    2005                        2006 

Exports fob to: 

France                                                12.5                19.0                   23.7                    18.3                          18.3 

Netherlands                                        19.0                17.7                   10.8                    11.0                            9.7 

US                                                        7.6                  7.1                    10.2                    14.1                            9.1 

Nigeria                                                  9.4                  3.0                     7.5                      8.0                             7.2 

Imports cif from: 

Nigeria                                                14.1                14.2                    20.3                    24.5                            27.6 

France                                                21.5                32.0                    32.7                     27.7                           25.4 

China                                                    2.4                  3.4                     2.8                        3.1                             4.3 

Venezuela                                            0.4                  0.2                     1.6                        1.3                              2.8 

(The Economist Intelligence Unit, 2008a). 
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Viðauki 14. CEPICI Fjárfestingarmiðsstöð Fílabeins-

strandarinnar 
 

CENTRE DE PROMOTION DES INVESTISSEMENTS EN COTE D’IVOIRE   

CEPICI 

Address: Cocody les ambassades, Angle Rue Booker T. Washington, Av, Jacques AKA 

Abidjan 

BP V 152 

(225) 22 44 45 35 

(225) 22 44 28 22 

Plateu Immeuble CCIA 4éme et 5éme étage Tél: (225) 20 21 40 70 

Fax: (225) 20 21 40 71 
WEBSITE : http://www.cepici.ci/  

CEPICI was established by decree n° 93-774 of 29 September, 1993, and its main  function 

and particularly of its Directorate of the « Guichet Unique » or  One - Stop - Shop, is to assist 

the investor in accomplishing formalities entreprises are subjected to by legal and regulatory 

provisions in force in the judicial, administrative, fiscal, social, and, if need be, in statistical 

areas.  

To discharge this mission, CEPICI has set up a One-Stop -Shop which is, for the investor, a 

unique access gate to the institutions and departments  involved in  these formalities.  

The One-Stop -Shop thus discharges, on behalf of the investor, repetitive and cumbersome  

formalities which mark the life of the enterprise.  

 These formalities basically concern   

 A. its incorporation 

 B. its setting-up 

 C. the modification of its articles of association and, 

 D  its winding-up, when applicable.  
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Viðauki 15. Ferli og kostnaður við að stofna fyrirtæki 

Starting a Business in Côte d'Ivoire 

This table summarizes the procedures and costs associated with setting up a business in Côte 

d'Ivoire.  

STANDARDIZED COMPANY  

Legal Form: Société à Responsabilité Limitée (SARL) - Limited Liability Company  

City: Abidjan 

Registration Requirements:  

No: Procedure Time to complete: Cost to complete: 

1 
Deposit the initial capital in a bank and 

obtain a receipt  

1 day no charge 

2 
Obtain two extracts of the criminal record 

of the founders  

4 days FCFA 3000 

3* A notary certifies the paid-in capital  

2 days 

(simultaneous with 

previous procedure) 

10% of initial capital 

(including notary fees, 

registration and stamps 

cost) 

4 
Register with the Direction de 

l‟Enregistrement et du Timbre 

7 days no charge 

5 
Publish the formation notice in a legal 

journal  

3 days FCFA 8760 per line  

6 
Legalization of the copies of newspaper 

publication by the local council services  

2 days FCFA 2100 

7 

File documents with the Court‟s Clerk 

Office (Greffe du Tribunal) with the 

Registre du Commerce et du Crédit 

Mobilier (RCCM) 

11 days FCFA 55000 

8 

File a declaration of commencement of 

business (Déclaration Fiscale d‟Existence) 

with the Tax Department, Ministry of 

Economy and Finance  

10 days FCFA 5000 

9 
Register the employees with the National 

Social Security Fund (CNPS) 

1 day no charge 

10 Obtain a company seal  1 day FCFA 10000 

 

* Takes place simultaneously with another procedure.  

Procedure 1. 

Deposit the initial capital in a bank and obtain a receipt 

Time to complete: 1 day 

Cost to complete:  no charge 

 

Procedure 2. 

Obtain two extracts of the criminal record of the founders 

Time to complete: 4 days 

http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/StartingBusiness/Details.aspx?economyid=51#1
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/StartingBusiness/Details.aspx?economyid=51#1
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/StartingBusiness/Details.aspx?economyid=51#2
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/StartingBusiness/Details.aspx?economyid=51#2
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/StartingBusiness/Details.aspx?economyid=51#3
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/StartingBusiness/Details.aspx?economyid=51#4
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/StartingBusiness/Details.aspx?economyid=51#4
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/StartingBusiness/Details.aspx?economyid=51#5
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/StartingBusiness/Details.aspx?economyid=51#5
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/StartingBusiness/Details.aspx?economyid=51#6
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/StartingBusiness/Details.aspx?economyid=51#6
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/StartingBusiness/Details.aspx?economyid=51#7
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/StartingBusiness/Details.aspx?economyid=51#7
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/StartingBusiness/Details.aspx?economyid=51#7
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/StartingBusiness/Details.aspx?economyid=51#7
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/StartingBusiness/Details.aspx?economyid=51#8
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/StartingBusiness/Details.aspx?economyid=51#8
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/StartingBusiness/Details.aspx?economyid=51#8
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/StartingBusiness/Details.aspx?economyid=51#8
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/StartingBusiness/Details.aspx?economyid=51#9
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/StartingBusiness/Details.aspx?economyid=51#9
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/StartingBusiness/Details.aspx?economyid=51#10


94 

 

 

 

 

Cost to complete: FCFA 3000 

 

Procedure 3. 

A notary certifies the paid-in capital  

Time to complete: 2 days (simultaneous with previous procedure) 

Cost to complete: 10% of initial capital (including notary fees, registration and stamps cost) 

Comment: The procedure varies according if the notary deposits the capital or if the applicant 

deposits the capital. 

If the capital is deposited in a bank account, the deposit attestation : "l'attestation de dépôt" is 

usually given the same or the following day depending on the bank. If the applicant goes to 

the notary to deposit the min capital, then it takes un minimum of 7 days.  

 

Procedure 4. 

Register with the Direction de l‟Enregistrement et du Timbre 

Time to complete: 7 days 

Cost to complete: no charge 

Comment: Registration with Direction de l'Enregistrement et du Timbre must take place 

within a month of the date of signing of the statutes. Otherwise, the registration and stamp 

duty fees double. 

Fees:  

- If capital is less than FCFA 5 billion: 0.6% of capital. 

- If capital is FCFA 5 billion or more: 0.2% of capital.  

Stamps duties must be paid on articles of incorporation as well as on the notary statement 

(DNSV). 

 

Procedure 5. 

Publish the formation notice in a legal journal  

Time to complete: 3 days 

Cost to complete: FCFA 8760 per line  

Comment: 

Publication of a company formation notice in the official gazette “Journal officiel” or a 

newspaper shall be accomplished within a period of fifteen days following registration. The 

insertion of the legal notice, signed by the notary or by the founders costs 8 760 FCFA/line; 

the total cost depends of the number of lines of the notice. 

 

Procedure 6. 

Legalization of the copies of newspaper publication by the local council services  

Time to complete: 2 days 

Cost to complete: FCFA 2100 

Comment: 

Three samples of the newspaper are bought for FCFA 600, and their authentication cost is 

FCFA 1,500. Representatives from the respective legal journals must authenticate the copy 

that contains the notice.  

 

Procedure 7. 
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File documents with the Court‟s Clerk Office (Greffe du Tribunal) with the Registre du 

Commerce et du Crédit Mobilier (RCCM) 

Time to complete: 11 days 

Cost to complete: FCFA 55000 

Comment: 

Costs to file the documents are as follows:  

- Declaration de constitution de société (M0 and M0bis) (five printed forms): No charge.  

- Commercial registration at the RCCM : FCFA 50,000.  

- Deposit of articles of incorporation and DNSV: FCFA 5,000.  

 

Notes: (1) For the deposit of any other document at the Commercial Registry (e.g., a 

resolution), a fixed fee of FCFA 5,000 applies. (2) The declaration forms can be picked up in 

the Chamber of Commerce and Industry to save time waiting for the Court‟s Clerk to 

complete them. 

 

The following documents must be attached to the application:  

- The form “Declaration de constitution de société” (M0 and M0bis) (five printed copies). 

Forms are free and available at the Registre du Commerce et du Crédit Mobilier (RCCM) or 

the Chamber of Commerce and Industry. 

- The DNSV (two originals or certified copies). 

- The statutes (two originals or certified copies). 

- The subscription list (two originals or certified copies). 

- The resolution designating the managers (two originals or certified copies).  

- The criminal records of the managers (two originals extracts). Note: The criminal records 

must be delivered by the Ivorian authorities. If the managers are not of Ivorian nationality, an 

original extract of their criminal record (or an equivalent document) must be delivered by 

their native country‟s authorities. 

 

Procedure 8. 

File a declaration of commencement of business (Déclaration Fiscale d‟Existence) with the 

Tax Department, Ministry of Economy and Finance 

Time to complete: 10 days 

Cost to complete: FCFA 5000 

Comment: 

According to the 2005 fiscal law (dated April 25, 2005), any company that intends to create a 

business must declare its activity and register for taxes before beginning its activity. That 

formality triggers the payment in advance of the business license tax. The declaration covers 

all taxes. Upon filing the declaration d'existence fiscale and paying the business license tax 

(patente), the company receives a taxpayer account (numéro de compte contribuable). The 

local tax office calculates the amount of the business license tax on the basis of (a) the 

estimated annual turnover for the first year of operation; and (b) the cost of the business 

premises‟ rent (or an estimation of the value of the premises if owned by the company). 

 

Procedure 9. 

Register the employees with the National Social Security Fund (CNPS) 

Time to complete: 1 day 
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Cost to complete: no charge 

Comment: 

A newly formed company must apply for its social registration near the Caisse Nationale de 

Prévoyance Sociale (CNPS), by presenting the following documents: 

- A registration form (available at the CNPS). 

- The company‟s commercial registration (one copy). 

- The company‟s tax registration (one copy). 

- A receipt of utility (electricity or water) payment (one copy). 

- The national identity card of the company‟s managing director (one copy). 

 

The registration number (numéro matricule) is now sent electronically to the entrepreneur. 

 

In addition, employees must be registered near the CNPS. To that end, the following must be 

filed with the CNPS: 

- Completed registration form (available near the CNPS).  

- National identity card or birth certificate of the employee (one copy). 

- Identity photos of the employee (two). 

- Marriage certificate of the employee, if any (one copy). 

- Birth certificate of children, if any (one copy). 

- Social security number of the employee, if any (for employees with work history).  

 

Procedure 10. 

Obtain a company seal 

Time to complete: 1 day 

Cost to complete: FCFA 10000 

Comment: 

(Doing business, 2008b). 
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Viðauki 16. Að stunda atvinnurekstur í landinu, miðað við 

önnur lönd 
Explore Economies 

This page shows summary Doing Business 2009 data for the selected economy. The first table 

lists the overall "Ease of Doing Business" rank (out of 181 economies) and the rankings by 

each topic. The rest of the tables summarize the key indicators for each topic and benchmark 

against regional and high-income economy (OECD) averages.  

Economic data 

Côte d'Ivoire 

Ease of... 
Doing Business 2009 

rank 

Doing Business 2008 

rank 

Change in 

rank 

Doing Business 161 155 -6 

Starting a Business  167 159 -8 

Dealing with Construction 

Permits  

160 157 -3 

Employing Workers  112 113 +1 

Registering Property 139 137 -2 

    Paying Taxes  148 141 -7 

Trading Across Borders  155 156 +1 

 

Starting a Business 

Doing Business 2009 rank:  

167 

Doing Business 2008 rank:  

159 

Change in rank:  

-8 

The challenges of launching a business are shown below. Included are: the number of steps 

entrepreneurs can expect to go through to launch, the time it takes on average, and the cost 

and minimum capital required as a percentage of gross national income (GNI) per capita.  

Indicator Côte d'Ivoire Region OECD 

Procedures (number) 10  10.2  5.8  

Duration (days) 40  47.8  13.4  

Cost (% GNI per capita) 135.1  111.2  4.9  

Paid in Min. Capital (% of GNI per capita) 215.9  173.4  19.7  

 

Dealing with Construction Permits 

Doing Business 2009 rank:  

http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/StartingBusiness/Details.aspx?economyid=51
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/DealingLicenses/Details.aspx?economyid=51
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/DealingLicenses/Details.aspx?economyid=51
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/EmployingWorkers/Details.aspx?economyid=51
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/RegisteringProperty/Details.aspx?economyid=51
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/PayingTaxes/Details.aspx?economyid=51
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/TradingAcrossBorders/Details.aspx?economyid=51
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/StartingBusiness/Details.aspx?economyid=51
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/DealingLicenses/Details.aspx?economyid=51
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160 

Doing Business 2008 rank:  

157 

Change in rank:  

-3 

Shown below are the procedures, time, and costs to build a warehouse, including obtaining 

necessary licenses and permits, completing required notifications and inspections, and 

obtaining utility connections.  

Indicator Côte d'Ivoire Region OECD 

Procedures (number) 21  17.2  15.4  

Duration (days) 628  271.1  161.5  

Cost (% of income per capita) 243.3  2,574.4  56.7  

 

Employing Workers 

Doing Business 2009 rank:  

112 

Doing Business 2008 rank:  

113 

Change in rank:  

+1 

The difficulties that employers face in hiring and firing workers are shown below. Each index 

assigns values between 0 and 100, with higher values representing more rigid regulations. The 

Rigidity of Employment Index is an average of the three indices.  

Indicator Côte d'Ivoire Region OECD 

Difficulty of Hiring Index 33  39.0  25.7  

Rigidity of Hours Index 60  43.5  42.2  

Difficulty of Firing Index 20  41.5  26.3  

Rigidity of Employment Index 38  41.3  31.4  

Firing costs (weeks of salary) 49  68.3  25.8  

 

Registering Property 

Doing Business 2009 rank:  

139 

Doing Business 2008 rank:  

137 

Change in rank:  

-2 

The ease with which businesses can secure rights to property is shown below. Included are the 

number of steps, time, and cost involved in registering property.  

Indicator Côte d'Ivoire Region OECD 

Procedures (number) 6  6.8  4.7  

http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/EmployingWorkers/Details.aspx?economyid=51
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/RegisteringProperty/Details.aspx?economyid=51
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Duration (days) 62  95.6  30.3  

Cost (% of property value) 13.9  10.5  4.5  

 

Paying Taxes 

Doing Business 2009 rank:  

148 

Doing Business 2008 rank:  

141 

Change in rank:  

-7 

The data below shows the tax that a medium-size company must pay or withhold in a given 

year, as well as measures of the administrative burden in paying taxes. These measures 

include the number of payments an entrepreneur must make; the number of hours spent 

preparing, filing, and paying; and the percentage of their profits they must pay in taxes.  

Indicator Côte d'Ivoire Region OECD 

Payments (number) 66  37.8  13.4  

Time (hours) 270  311.7  210.5  

Profit tax (%) 9.7  21.5  17.5  

Labor tax and contributions (%) 20.1  13.2  24.4  

Other taxes (%) 15.7  32.0  3.4  

Total tax rate (% profit) 45.4  66.7  45.3  

 

Trading Across Borders 

Doing Business 2009 rank:  

155 

Doing Business 2008 rank:  

156 

Change in rank:  

+1 

The costs and procedures involved in importing and exporting a standardized shipment of 

goods are detailed under this topic. Every official procedure involved is recorded - starting 

from the final contractual agreement between the two parties, and ending with the delivery of 

the goods.  

Indicator Côte d'Ivoire Region OECD 

Documents for export (number) 10  7.8  4.5  

Time for export (days) 23  34.7  10.7  

Cost to export (US$ per container) 1,904  1,878.8  1,069.1  

Documents for import (number) 9  8.8  5.1  

Time for import (days) 43  41.1  11.4  

Cost to import (US$ per container) 2,437  2,278.7  1,132.7  

 (Doing business, 2008a).   

http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/PayingTaxes/Details.aspx?economyid=51
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/TradingAcrossBorders/Details.aspx?economyid=51
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 Viðauki 17. Ferli, tími og kostnaður við að byggja vöruhús 

Dealing with Construction Permits in Côte d'Ivoire 

The table below summarizes the procedures, time, and costs to build a warehouse in Côte 

d'Ivoire. 

BUILDING A WAREHOUSE  

Data as of: January 2008 

Estimated Warehouse Value: XOF 455,210,000 

City: Abidjan 

Registration Requirements:  

No: Procedure 
Time to 

complete: 

Cost to 

complete: 

1 Obtain recent proof of land title  7 days no charge 

2 
Obtain topographical surveys by an authorized land surveyor 

(6 copies)  

75 days 
XOF 

710,000 

3 
Obtain approval of survey excerpts by water authorities 

(Société de Distribution D‟Eau de Côte D‟Ivoire)  

10 days no charge 

4 
Obtain approval of survey excerpts by electricity company 

(Compagnie Ivoirienne D‟Electricité de Côte D‟Ivoire)  

10 days no charge 

5 
Obtain approval of survey excerpts by land authorities 

(Domaine Urbain or Conservation Foncière)  

70 days XOF 1,000 

6 Obtain certificate of town-planning  30 days XOF 1,000 

7 
Obtain approval of plans by decontamination department 

(direction d‟assainissement)  

30 days XOF 3,000 

8 

Obtain accord prealable from the Ministry of Construction 

and Urban Planning (Ministere de la construction et de 

l'urbanisme)  

60 days XOF 20,000 

9 Obtain building permit  200 days XOF 70,000 

10 Obtain plan approval by central municipality  20 days XOF 50,000 

11 Obtain approval of plans by fire department  14 days no charge 

12 
Receive inspection from the national security commission to 

verify that the building is conform to security standards  

1 day no charge 

13 Obtain certificate of conformity 75 days no charge 

14 Request water connection  1 day no charge 

15 Receive site inspection by water company 1 day no charge 

16 Obtain water connection  14 days 
XOF 

130,000 

17* Request electricity connection  1 day no charge 

18 Receive inspection by electricity company (CIE)  7 days no charge 

19 Obtain electricity connection  14 days 
XOF 

100,000 

20* Request phone line  7 days XOF 22,000 

21 Request and receive inspection from "SECUREL", 1 day XOF 20,000 

http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/DealingLicenses/Details.aspx?economyid=51#1
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/DealingLicenses/Details.aspx?economyid=51#2
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/DealingLicenses/Details.aspx?economyid=51#2
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/DealingLicenses/Details.aspx?economyid=51#3
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/DealingLicenses/Details.aspx?economyid=51#3
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/DealingLicenses/Details.aspx?economyid=51#4
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/DealingLicenses/Details.aspx?economyid=51#4
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/DealingLicenses/Details.aspx?economyid=51#5
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/DealingLicenses/Details.aspx?economyid=51#5
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/DealingLicenses/Details.aspx?economyid=51#6
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/DealingLicenses/Details.aspx?economyid=51#7
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/DealingLicenses/Details.aspx?economyid=51#7
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/DealingLicenses/Details.aspx?economyid=51#8
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/DealingLicenses/Details.aspx?economyid=51#8
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/DealingLicenses/Details.aspx?economyid=51#8
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/DealingLicenses/Details.aspx?economyid=51#9
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/DealingLicenses/Details.aspx?economyid=51#10
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/DealingLicenses/Details.aspx?economyid=51#11
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/DealingLicenses/Details.aspx?economyid=51#12
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/DealingLicenses/Details.aspx?economyid=51#12
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/DealingLicenses/Details.aspx?economyid=51#13
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/DealingLicenses/Details.aspx?economyid=51#14
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/DealingLicenses/Details.aspx?economyid=51#15
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/DealingLicenses/Details.aspx?economyid=51#16
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/DealingLicenses/Details.aspx?economyid=51#17
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/DealingLicenses/Details.aspx?economyid=51#18
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/DealingLicenses/Details.aspx?economyid=51#19
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/DealingLicenses/Details.aspx?economyid=51#20
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/DealingLicenses/Details.aspx?economyid=51#21
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Laboratory of Buildings and Public Works  

 

* Takes place simultaneously with another procedure.  

Procedure 1. 

Obtain recent proof of land title  

Time to complete: 7 days 

Cost to complete: no charge 

Comment: 

Only about 30% of landowners have a property title. 

Procedure 2. 

Obtain topographical surveys by an authorized land surveyor (6 copies)  

Time to complete: 75 days 

Cost to complete: XOF 710,000 

Comment: 

In an urban zone, the cost for the technical dossier that is the basis for six excerpts is fixed at 

XOF 710,000 by the Order of Land Surveyors. The land surface is taken into account in rural 

areas.  

Name of Agency: Authorized Land Surveyor 

Procedure 3. 

Obtain approval of survey excerpts by water authorities (Société de Distribution D‟Eau de 

Côte D‟Ivoire) 

Time to complete: 10 days 

Cost to complete: no charge 

Comment: 

BuildCo must submit to the electricity company six copies of the topographical surveys and 

the property titles. The electricity company must be informed about the type of electricity 

needed (low or medium tension). 

Name of Agency: 

Société de Distribution D‟Eau de Côte D‟Ivoire (SODECI) 

Procedure 4. 

Obtain approval of survey excerpts by electricity company (Compagnie Ivoirienne 

D‟Electricité de Côte D‟Ivoire) 

Time to complete: 10 days 

Cost to complete: no charge 

Comment: BuildCo must submit to the water company six copies of the topographical surveys 

and property titles. 

Name of Agency: Compagnie Ivoirienne D‟Electricité de Côte D‟Ivoire 

Procedure 5. 

Obtain approval of survey excerpts by land authorities (Domaine Urbain or Conservation 

Foncière) 

Time to complete: 70 days 

Cost to complete: XOF 1,000 

Name of Agency: Survey Excerpts Land Authorities (Domaine Urbain or Conservation 

Foncière) 

Procedure 6. 

Obtain certificate of town-planning  
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Time to complete: 30 days 

Cost to complete: XOF 1,000 

Comment: Name of Agency: 

Ministry of Construction and Urban Planning (Direction de l‟Urbanisme au Ministère de la 

Construction) 

Procedure 7. 

Obtain approval of plans by decontamination department (direction d‟assainissement) 

Time to complete: 30 days 

Cost to complete: XOF 3,000 

Name of Agency: Decontamination Department 

Procedure 8. 

Obtain accord prealable from the Ministry of Construction and Urban Planning (Ministere de 

la construction et de l'urbanisme) 

Time to complete: 60 days 

Cost to complete: XOF 20,000 

Name of Agency: Ministry of Construction and Urban Planning (Ministère de la Construction 

et de l‟Urbanisme) 

Procedure 9. 

Obtain building permit 

Time to complete: 200 days 

Cost to complete: XOF 70,000 

Comment: 

The dossier required to obtain a building permit comprises the following documents: - Block 

plan (scale,1/500, 1/200, 1/100). - Execution plan (scale 1/50). - Summary of technical 

specifications. - Summary of cost estimates. - Proof of property ownership - Written approval 

from the Minister of Urban Planning. Six copies of the dossier must be sent to the Building 

Permit Commission. The commission is comprised of the Construction Minister, a 

representative of the municipality, a representative of the Civil Protection Department, a 

representative from the Hygiene Department, and a representative from the Order of 

Architects. The building permit is obtained in an average of 4 to 6 months if one does not pay 

bribes. Two weeks after submission, the dossier is sent to the municipality, where the permit 

fee is paid. An independent external architect will be contracted to review the application if 

project cost is higher than XOF 30 million or for the construction of cinemas, factories, 

schools, pharmacies, or any building open to the public.  

Name of Agency: 

Ministry of Construction and Urban Planning (Ministère de la Construction et de 

l‟Urbanisme) 

Procedure 10. 

Obtain plan approval by central municipality  

Time to complete: 20 days 

Cost to complete: XOF 50,000 

Comment: 

Although a municipal representative is part of the building permit commission, BuildCo must 

also obtain the approval of the central municipality, which delivers the building authorization 

number. The municipality‟s participation in the commission is limited to technical advice.  

Name of Agency: Central Municipality 
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Procedure 11. 

Obtain approval of plans by fire department 

Time to complete: 14 days 

Cost to complete: no charge 

Name of Agency: Fire Department 

Procedure 12. 

Receive inspection from the national security commission to verify that the building is 

conform to security standards 

Time to complete: 1 day 

Cost to complete: no charge 

Comment: The inspections are unannounced. 

Name of Agency: National Security Commission 

Procedure 13. 

Obtain certificate of conformity 

Time to complete: 75 days 

Cost to complete: no charge 

Name of Agency: Ministry of Construction and Urban Planning (Ministère de la construction 

et de l‟urbanisme 

Procedure 14. 

Request water connection 

Time to complete: 1 day 

Cost to complete: no charge 

Name of Agency: SODECI 

Procedure 15. 

Receive site inspection by water company 

Time to complete: 1 day 

Cost to complete: no charge 

Comment: 

The inspection takes place within a week of applying for electricity. The cost estimate is 

given days after the inspection.  

Name of Agency: SODECI 

Procedure 16. 

Obtain water connection  

Time to complete: 14 days 

Cost to complete: XOF 130,000 

Comment: 

It takes 7 days to obtain the connection once the payment is made. The total time, from the 

application to the final connection, may take up to a month if no preliminary installation was 

made. The water service agency is generally efficient, and the connection can be obtained 

quickly.  

Name of Agency: SODECI 

Procedure 17. 

Request electricity connection  

Time to complete: 1 day 

Cost to complete: no charge 

Name of Agency: Compagnie Ivoirienne D‟Electricité de Côte D‟Ivoire 
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Procedure 18. 

Receive inspection by electricity company (CIE) 

Time to complete: 7 days 

Cost to complete: no charge 

Name of Agency: Compagnie Ivoirienne D‟Electricité de Côte D‟Ivoire 

Procedure 19. 

Obtain electricity connection 

Time to complete: 14 days 

Cost to complete: XOF 100,000 

Comment: 

Fee schedule for electricity meter: - 5 amperes: 17,940 XOF. - 10 amperes: 34,450 XOF. - 15 

amperes: 50,935 XOF. - 20 amperes: 667,435 XOF Because few consumers can afford the 

service, the connection can be obtained relatively quickly.  

Name of Agency: Compagnie Ivoirienne D‟Electricité de Côte D‟Ivoire 

Procedure 20. 

Request phone line 

Time to complete: 7 days 

Cost to complete: XOF 22,000 

Comment: 

A site plan is attached to the application. Inspections only take place for complicated cases. 

One may pay for the phone connection at the time of the application.  

Name of Agency: Côte d'Ivoire Télécom 

Procedure 21. 

Request and receive inspection from "SECUREL", Laboratory of Buildings and Public Works  

Time to complete: 1 day 

Cost to complete: XOF 20,000 

Comment: 

If one pays for the inspector‟s transportation, the inspection can occur the same day. 

Otherwise, it will take place in 2 days.  

Name of Agency: SECUREL (Direction du Laboratoire Des Bâtiments et Travaux Publics) 

(Doing business, 2008c). 
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Viðauki 18. Að ráða starfsfólk 

Employing Workers in Côte d'Ivoire 

Employing workers indices are based on responses to survey questions. The table below 

shows these responses in Côte d'Ivoire.  

Employing Workers Indicators Answer Score 

Rigidity of Employment Index   38 

Difficulty of Hiring Index   33 

Are fixed-term contracts prohibited for permanent tasks? No 0 

What is the maximum duration of fixed-term contracts (including 

renewals)? (in months) 
24 1.0 

What is the ratio of mandated minimum wage to the average value added 

per worker? 
0.00 0.00 

Rigidity of Hours Index   60 

Can the workweek extend to 50 hours (including overtime) for 2 months 

per year to respond to a seasonal increase in production? 
No 1 

What is the maximum number of working days per week? 6 0 

Are there restrictions on night work? No 0 

Are there restrictions on "weekly holiday" work? Yes 1 

What is the paid annual vacation (in working days) for an employee with 

20 years of service? 
28 1 

Difficulty of Firing Index   20 

Is the termination of workers due to redundancy legally authorized? Yes 0 

Must the employer notify a third party before terminating one redundant 

worker? 
No 0 

Does the employer need the approval of a third party to terminate one 

redundant worker? 
No 0 

Must the employer notify a third party before terminating a group of 25 

redundant workers? 
Yes 1 

Does the employer need the approval of a third party to terminate a group 

of 25 redundant workers? 
No 0 

Is there a retraining or reassignment obligation before an employer can 

make a worker redundant? 
No 0 

Are there priority rules applying to redundancies? No 0 

Are there priority rules applying to re-employment? Yes 1 

Firing costs (weeks of salary)   48.8 

What is the notice period for redundancy dismissal after 20 years of 

continuous employment? (weeks of salary)  
  17.3 

What is the severance pay for redundancy dismissal after 20 years of 

employment? (weeks of salary) 
  31.4 

What is the legally mandated penalty for redundancy dismissal? (weeks of 

salary) 
  0.0 
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Note: The Rigidity of Employment Index is the average of three sub-indices: Difficulty of 

Hiring Index, Rigidity of Hours Index, and Difficulty of Firing Index. Each of these indices 

assigns values between 0 and 100, with higher values representing more rigid regulations. 

(Doing business, 2008d). 

 

 

 Viðauki 19. Ferli, tími og kostnaður við að skrá fasteign 

Registering Property in Côte d'Ivoire 

This topic examines the steps, time, and cost involved in registering property in Côte d'Ivoire.  

STANDARDIZED PROPERTY  

Property Value: 23,160,940 

City: Abidjan 

Registration Requirements:  

No: Procedure Time to complete: Cost to complete: 

1* 

The notary solicits the real estate rights 

record before the Services de la 

Conservation Foncière 

10 days (simultaneous 

with procedures 2 and 

3) 

3,000 FCFA + 1.7 to 2.7% 

property value (notary fees) 

2* The notary obtains a tax clearance 

2-4 days (simultaneous 

with procedures 1 and 

3) 

5000 FCFA 

3* Obtain a Location Certificate 

3 days (simultaneous 

with procedures 1 and 

2) 

100,000 FCFA 

4 Notary drafts the sale agreement  10 days (variable) no cost (honoraria of the notary) 

5 
Deposit the sale agreement for 

registration at the local tax authorities  

10 days 
10% property value (proportional 

registration fees) 

6 

Register the transfer at the Land 

Registry "Administration de la 

Conservation Fonciere et du Cadastre"  

32 days 

15000 FCFA (new property 

certificate) + 1.2% (transfer tax + 

salaire du conservateur) 

Procedure 1. 

The notary solicits the real estate rights record before the Services de la Conservation 

Foncière 

Time to complete: 10 days (simultaneous with procedures 2 and 3) 

Cost to complete: 3,000 FCFA + 1.7 to 2.7% property value (notary fees) 

Comment: 

The notary will usually perform the entire process on behalf of the parties and charge them 

between 16% and 17% property value including his fees as well as all necessary taxes and 

fees during the process. The taxes and fees alone would cost approximately 14.3% property 

value, hence the 1.7 - 2.7% fees calculation. 

Procedure 2. 

The notary obtains a tax clearance 

Time to complete: 2-4 days (simultaneous with procedures 1 and 3) 

Cost to complete: 5000 FCFA 

Comment: 

http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/RegisteringProperty/Details.aspx?economyid=51#1
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/RegisteringProperty/Details.aspx?economyid=51#1
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/RegisteringProperty/Details.aspx?economyid=51#1
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/RegisteringProperty/Details.aspx?economyid=51#2
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/RegisteringProperty/Details.aspx?economyid=51#3
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/RegisteringProperty/Details.aspx?economyid=51#4
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/RegisteringProperty/Details.aspx?economyid=51#5
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/RegisteringProperty/Details.aspx?economyid=51#5
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/RegisteringProperty/Details.aspx?economyid=51#6
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/RegisteringProperty/Details.aspx?economyid=51#6
http://www.doingbusiness.org/ExploreTopics/RegisteringProperty/Details.aspx?economyid=51#6
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The notary should obtain a tax clearance on the property stating that all property taxes related 

to it have been paid. He can execute the contract on behalf of the parties without the 

clearance, but must obtain it within one month. 

Procedure 3. 

Obtain a Location Certificate 

Time to complete: 3 days (simultaneous with procedures 1 and 2) 

Cost to complete: 100,000 FCFA 

Comment: 

According to the Law, article 36 of the Loi de Finances of 2002-156 du 15 mars 2002, it is 

required to obtain a Location Certificate 

Procedure 4. 

Notary drafts the sale agreement 

Time to complete: 10 days (variable) 

Cost to complete: no cost (honoraria of the notary) 

Procedure 5. 

Deposit the sale agreement for registration at the local tax authorities  

Time to complete: 10 days 

Cost to complete: 10% property value (proportional registration fees) 

Procedure 6. 

Register the transfer at the Land Registry "Administration de la Conservation Fonciere et du 

Cadastre" 

Time to complete: 32 days 

Cost to complete: 15000 FCFA (new property certificate) + 1.2% (transfer tax + salaire du 

conservateur) 

(Doing business, 2008e). 
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Viðauki 20. Skattar sem meðalstórt fyrirtæki þarf að borga  

Paying Taxes in Côte d'Ivoire 

The table below addresses the taxes and 

mandatory contributions that a medium-size 

company must pay or withhold in a given year 
in Côte d'Ivoire, as well as measures of 

administrative burden in paying taxes.  

 

Tax or mandatory contribution 

Payments 

(number) 

Notes on 

Payments 

Time 

(hours) 
Statutory tax rate Tax base 

Total tax 

rate (% 

profit) 

Notes on 

TTR 

Social security contributions 12   120 15.6% gross salaries 17.5   

Business license 2   - 

0.5% on turnover + 

18.5% on rental 

value 

Turnover and 

rental value of 
professional 

premises 

10.4   

Corporate income tax 3   30 
27% ( 25% starting 

FY 2008) 
taxable profit 9.7   

Payroll tax 12   - 2.8% gross salaries 2.5   

Special tax on equipment 12   - 0.08% turnover 1.4   

Property tax (developed land) 2   - 15.0% rental value  1.3   

Property tax (undeveloped land) 2   - 1.5% property value 0.8   

Advertising tax 1   - 3.0% 
advertising 
expenses 

0.5   

Tax on interest 1   - 

16,5%, 10%, 5%, 1% 

(see explanation on 

"Deductions & 
Provisions") 

interest income 0.4   

Tax on insurance premium 1   - 25% and 14,5.% 
insurance 

premium 
0.3   

Contribution for National Reconstruction 4   - 2.0% 
overhead 

expenses 
0.3   

Fuel tax 1   -   
included in fuel 
price 

0.2   

Stamp duty 1   - CFAF 500  per page   
small 

amount 

Value added tax (VAT) 12   120 18.0% value added   
not 

included 

Totals: 66   270     45.4   

Notes: 

Name of taxes have been standardized. For instance income tax, profit tax, tax on company's 

income are all named corporate income tax in this table. 

The hours for VAT include all the VAT and sales taxes applicable. 

The hours for Social Security include all the hours for labor taxes and mandatory 

contributions in general (Doing business, 2008f). 
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Viðauki 21. Lengd og kostnaður við innflutning 

Trading Across Borders in Côte d'Ivoire 

These tables list the procedures necessary to import a standardized cargo of goods in Côte 

d'Ivoire. The documents required to  import the goods are also shown.  

 

Nature of Import Procedures Duration (days) US$ Cost 

Documents preparation 28 193 

Customs clearance and technical control 5 244 

Ports and terminal handling 8 1000 

Inland transportation and handling 2 1000 

Totals: 43 2437 

 
Import documents 

 
Bill of Lading 

 
Cargo Release order 

 
Certificate of Origin 

 
Commercial Invoice 

 
Customs Import Declaration 

 
Packing List 

 
Technical standard/health certificate 

 
Terminal Handling Receipts 

 
Attestation de verification BIVAC 

 
  

(Doing business, 2008g) 
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Viðauki 22. Ýmsar stofnanir og fyrirtæki í Fílabeinsströndinni 

Local Professional Services  
Customs Office: http://www.douanes.ci  Fullt af efni á frönsku 

Ivorian Export Promotion Organization (APEX-CI) http://www.apexci.org   

Banque Nationale d‟Investissement (BNI): http://www.bni.ci 

Banks in Cote d‟Ivoire http://www.africa-trade.ci/documentation/ci-banks.htm 

Shipping Companies http://www.africa-trade.ci/documentation/ci-shipping.htm 

Hotels in Abidjan and Ivory Coast: http://www.africa-trade.ci/documentation/ci-hotels.htm 

Web Resources  

 The U.S. Department of Commerce Regional Office for Central and West Africa 

is your starting point for doing business in sub-Saharan Africa: 

www.buyusa.gov/westafrica 

 Find Business Partners in West and Central Africa: 

http://www.buyusa.gov/westafrica/en/findbusinesspartners.html 

 Featured U.S. Exporters: http://www.buyusa.gov/westafrica/en/119.html 

 Local Business Service Providers: http://www.buyusa.gov/westafrica/en/87.html- 

gagnlegt 

 Cote d‟Ivoire Investment Code: http://www.panapress.com/cepici/law1.asp 

 Ivorian Export Promotion Organization (APEX-CI): http://www.apexci.org 

 Customs Office: http://www.douanes.ci 

 Bureau National d‟Etudes et de Developpement (BNETD): http://www.bnetd.ci 

 Chambre de Commerce et d‟Industrie de Cote d‟Ivoire: http://www.cci-ci.org 

 Official Site of Côte d'Ivoire's Presidency: http://www.presidence.ci/ 

 Banque Nationale d‟Ivestissement (BNI): http://www.bni.ci 

 Banks in Cote d‟Ivoire: http://www.africa-trade.ci/documentation/ci-banks.htm 

 Shipping Companies: http://www.africa-trade.ci/documentation/ci-shipping.htm 

 Economic Community of West African States: http://www.ecowas.int/ 

 West African Economic and Monetary Union: http://www.uemoa.int/ (in French) 

 USAID West Africa Regional Program (WARP): 

http://www.usaid.gov/locations/sub-saharan_africa/countries/warp/-  MIKIÐ AÐ 

LESA 

 Office of the United States Trade Representative: http://www.ustr.gov/ 

 Bureau Veritas Cote d‟Ivoire Conformite: http://www.bureauveritas.ci/ (in French) 

 OHADA: http://www.ohada.com/ (in French) 

 Export-Import Bank of the United States: http://www.exim.gov 

 Country Limitation Schedule: http://www.exim.gov/tools/country/country_limits.html 

 OPIC: http://www.opic.gov 

 Trade and Development Agency: http://www.tda.gov/ 

 SBA's Office of International Trade: http://www.sba.gov/oit/ 

 USDA Commodity Credit Corporation: http://www.fsa.usda.gov/ccc/default.htm 

 U.S. Agency for International Development: http://www.usaid.gov 

 African Development Bank: http://www.afdb.org/ 

 

http://www.douanes.ci/
http://www.apexci.org/
http://www.africa-trade.ci/documentation/ci-hotels.htm
http://www.buyusa.gov/westafrica/en/87.html-
http://www.africa-trade.ci/documentation/ci-shipping.htm
http://www.usaid.gov/locations/sub-saharan_africa/countries/warp/-
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Product Certification  

CODINORM requires that all products made in Cote d‟Ivoire prior to being on the 

market must show their proof of compliance. Specifically, NI labeling, “Norme 

Ivorienne”, or a certificate of compliance delivered by a certification product body 

accredited on the basis of international standard such as ISO/CEI 65 OR EN 

45011. Several companies have undertaken to become certified ISO/9000. 

There are 80 products that fall into these categories: including home equipment, 

packaging, chemical products, construction material, food products, oil products, 

fluid products and component of general use, security material, environment, 

health, health technologies, electrical appliances. 

For further information, please contact : 

Bureau Veritas Cote d‟Ivoire Conformite 

01 BP 1453 Abidjan 01 

telephone:225 20211570/20312500 

Fax:225 20227715 

web site: http://www.bureauveritas.ci/-á frönsku 

Côte d’Ivoire Contacts: 

Trade Associations/Chambers of Commerce 

American Chamber of Commerce of the Côte d‟Ivoire (AMCHAM) 

06 BP 1896 Abidjan 06 

Ms. Deborah Gray, President 

Tel:/Fax: (225) 22-42-68-69 

amcham@afnet.net 

 

Chambre de Commerce et de l'Industrie de Côte d’Ivoire, (CCI-CI) 

(Ivorian Chamber of Commerce and Industry) 

M. Jean-Louis Billon, President 

M. Jean-Louis Giacometti, Conseiller Technique 

6, avenue Joseph Anoma - Plateau 

01 B.P. 1399 Abidjan 01, Côte d‟Ivoire 

Tel: (225) 20-33-16-00 

Fax: (225) 20-32-39-42 

http://www.chamco-ci.org – á frönsku 

 

Confederation Generale des Entreprises de Cote d’Ivoire (CGECI) 

M. Jean Kacou Diagou, President 

Immeuble Sidam, (12eme etage) - Abidjan Plateau 

01 B.P. 8666 Abidjan 01, Côte d‟Ivoire 

Tel: (225) 20-22-50-08 

Fax: (225) 20-22-50-09 

cnpi@aviso.ci 

 

Federation Nationale des Industries et Services de Côte d’Ivoire (FNIS-CI) 

M. Joseph Desire Biley, President 

01 BP 1340 Abidjan 01, Cote d‟Ivoire 

Immeuble les Harmonies, 1er etage 

http://www.bureauveritas.ci/-�
mailto:amcham@afnet.net
http://www.chamco-ci.org/
mailto:cnpi@aviso.ci
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Tél.: (225) 20-31-90-70/20-21-59-30 

Fax: (225) 20-21-72-56/53-52 

fnisci@fnisci.net 

infos@fnisci.net 

http://www.fnisci.net 

 

Association pour la Promotion des Exportations de Côte d'Ivoire, APEX-CI 

M. Guy M'Bengue, General Manager 

M. Gerard Amangoua, Directeur du Developpement 

Immeuble CCIA, 3rd Floor, Abidjan-Plateau 

01 B.P. Abidjan 01, Côte d'Ivoire 

Tel.: (225) 20 31 57 00 

Fax: (225) 20 21 75 76 

E-mail: info@apex.ci 

http://www.apexci.org 

 

Cour d’Arbitrage de Côte d’Ivoire (CACI) 

M. M. Eloi Ako, , General Secretary 

203 Poste Entreprise Abidjan Cedex 

Tel: (225) 20-33-16-00 

Fax: (225) 20-22- 43-25 

caciadr@yahoo.fr 

 

Bureau National d’Etudes et de Developpement (BNETD) 

M. Ahoua Don Mello, General Manager 

3/5/2007 

Bd Hassan II - Cocody, 04 BP 945 Abidjan 04 - Côte d'Ivoire 

Tél (225) 22 44 28 05, 22 48 34 00 / 35 00 / 36 00 / 37 00 

Fax (225) 22 44 56 66 

communication@bnetd.ci 

http://www.bnetd.ci 

 

Ivorian Publicity/Marketing Research Firms 

MCCANN-ERICKSON CÔTE D'IVOIRE 

(Subsidiary of the Interpublic Group of Companies) 

M. Maurice Toure, General Manager 

Cocody CHU Extension, Quartier Mermoz 

01 B.P. 3420 Abidjan 01 

Tel: (225) 22-40-17-17 

Fax: (225) 22-48-94-18/19 

Nguessan_hermance@ci-mccann.com 

http://www.mccann.com 

 

Ocean Ogilvy Agence Conseil, 

Martine Coffi-Studer, General Manager 

Serge Bouah, Deputy General Manager 

http://www.fnisci.net/
http://www.apexci.org/
mailto:caciadr@yahoo.fr
http://www.bnetd.ci/
http://www.mccann.com/
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Edouard N‟Go, Finance Manager 

01 B.P. 7759 Abidjan 01, Côte d‟Ivoire 

Tel: (225) 22-48-78-58 

Fax: (225) 22-48-78-60/ (225) 22-40-41-70 

cotedivoire@oceanogilvy.com 

www.oceanogilvy.com 

 

Voodoo Communication 

M. Fabrice Fawenon, Directeur 

06 BP 2095 Abidjan 06 

Tel. (225) 22-41-48-38 

Fax. (225) 22-41-48-35 

infos@voodoo-com.net 

 

Contact information for advertising in radio and TV 

TV/Radio: 

RTI-PUBLICITE 

Television Chaines 1 and 2 

08 BP 883 Abidjan 08 

Ms. Francois Kouakou, Marketing Manager 

Tel: (225) 22-44-01-45/ (225) 22-44-35-59 

Fax: (225) 22-44-78-23/44-03 

Info.rti@rti.ci 

http://www.rti.ci 

 

CANAL+ HORIZONS 

Mme Francoise Leguennou Remarck, President Directeur General 

01 B.P. 1132 Abidjan 01 

3/5/2007 

Tel: (225) 20-31-67-67/ 20-31-99-99 

Fax: (225) 20-22-72-22 

abonne@canalhorizons.ci 

 

Daily Papers 

FRATERNITE-MATIN 

Jean-Baptiste Akrou,, General Manager 

Boulevard du General de Gaulle (220 Logements), Adjame 

01 B.P. 1807, Abidjan 01, Côte d‟Ivoire 

Tel: (225) 20-37-06-66 

Fax: (225) 20-37-25-45 

contact@fratmat.net 

www.fratmat.net 

 

NOTRE VOIE 

Cocody les II Plateaux 

06 B.P. 2868 Abidjan 06 

http://www.oceanogilvy.com/
mailto:infos@voodoo-com.net
http://www.rti.ci/
mailto:abonne@canalhorizons.ci
http://www.fratmat.net/
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Contact: Bity Allou Eugene , Directeur de la Publication 

Tel: (225) 22-42-63-28 

Fax: (225) 22-42-63-32 

gnh@africaonline.co.ci 

 

LE JOUR 

Abidjan II Plateaux 

25 B.P 1083 Abidjan 25 

Contact: Coulibaly Seydou, Director of Publications 

Tel: (225) 22-41-94-33 

Fax: (225) 20-21-95-80 

quotidienlejour@yahoo.fr 

http://www.lejourplus.com 

 

LE PATRIOTE 

23, rue Paul Langevin, Zone 4C, Abidjan 

22 B.P. 509 Abidjan 22, Côte d‟Ivoire 

M. Sindou Meite, Directeur des Redactions 

Tel: (225) 21-21-19-45 / 21-21-19-46 / 21-21-19-47/07-01-17-16 

Fax: (225) 21-35-11-83 

info@lepatriote.net 

http://lepatriote.netMs. Marie Gabrielle Varlet, Directeur de l‟Appui aux Entreprises 

 

 

 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

mailto:gnh@africaonline.co.ci
http://www.lejourplus.com/
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