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Útdráttur 

- Viðskiptaáætlun fyrir stofnun eFashionShopper.com (eFS). 

- Markhópar eFS eru tveir; netkaupendur á tískuvörum og tískuverslanir.  

- Fjöldi virkra netkaupenda á tískuvörum yfir 3. mán. tímabil miðað við topp 

20 löndin í mestum fjölda netnotenda er um 432 milljónir. Þar af eru 

Kínverjar og Bandaríkjamenn atkvæðamestir eða rúmlega 200 milljónir. 

- eFS mun bjóða uppá úrval tískuvara, -verslana og –merkja allt á einum og 

sama staðnum. 

- Sérstaða eFS Co. felst í sérsniðnum upplýsingum og persónulegri þjónustu 

sem á að bæta yfirsýn á framboði tískuvara og auka öryggi við kaup. 

- Markaðsáætlun leitast eftir því að herja á þá markaði þar sem hagnaður er 

mögulega mestur. 1. áfangi státar af Kína, Bandaríkjunum, Bretlandi og 

Japan. 

- Tekjumöguleikar eFS Co. eru margvíslegir, m.a. affiliate marketing (AM), 

auglýsingar og þjónustuver. 

- Framkvæmdar voru m.a. samkeppnis-, næmis-  og núllpunktsgreining. 

- Fyrstu tvö árin er hagnaður neikvæður um rúmlega -$305.000 og -

$251.000, en jákvæður á þriðja ári um rúmlega $374.000. 

- Áætlað er að núllpunkti sé náð í upphafi árs 2012, þ.e. á þeim tímapunkti 

munu heildartekjur yfirstíga heildarkostnað. 

- Gert er ráð fyrir 30% innri vöxtum (IRR) sem þýðir að fjárfestar fá peningana 

sína tilbaka á rétt rúmum 3 árum.  

- Núvirði fjárfestingarinnar (NPV) er $147.973 sem þýðir að virði er meiri en 

kostnaður. 

- Ávöxtun fjárfestingarinnar (ROI) er áætluð 10,2% á þriðja ári. 

- Helstu niðurstöður eru þær að eFS er bæði raunhæft og arðbært. 

Uppsetning netsíðunnar er vel framkvæmanleg og framtíðar hagnaðartölur 

lofa góðu.  
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Formáli 

 Hugmyndin að baki þessu verkefni er um tveggja ára gömul og varð til við 

vinnu höfundar í smásölugeiranum. Verkefnið fjallar um uppsetningu og 

tekjumöguleika netsíðu sem á að svara aukinni þörf netkaupenda. M.a. verður 

farið í það hvernig á að laða að netkaupendur með því að skera sig úr með 

upplýsingum sniðnum að þörf þeirra og persónulegri þjónustu þannig að um 

arðbæran rekstur verði að ræða. 

  

 Vægi þessa lokaverkefnis er 14 ECTS einingar. 

 

 

Höfundur          Leiðbeinandi 

_______________________       _________________________ 

Kristinn Jón Ólafsson        Jón Þrándur Stefánsson, dósent 
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Myndir og töflur 

 

Myndir 
Mynd 1: Skipurit. 

Mynd 2: Topp 20 löndin yfir mestan fjölda netnotenda. 

Mynd 3: Fjöldi netkaupenda á tískuvörum síðustu 3. mán. eftir tungumálum. 

Mynd 4: Kostnaður 2010-2012. 

Mynd 5: Núllpunktsgreining. 

Mynd 6: Raun áætlun í samanburði við svartsýnis- og bjartsýnisáætlun. 

Mynd 7: Tekjur 2010-2012. 

 

Töflur 
Tafla 1: Samantekin rekstraráætlun 2010-2012. 

Tafla 2: Tekjuáætlun. 

Tafla 3: Samantekin greiðsluáætlun 2010-2012. 

Tafla 4: Framkvæmda- og tímaáætlun 2010. 
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                                         Inngangur 

Höfundur hefur unnið töluvert við sölu á tískuvörum og auglýsingum á 

sínum vinnuferli. Þar hefur hann kynnst álagi tískuheimsins og hörku 

auglýsingasölunnar. Mikill lærdómur hlaust af, einna helst sá að tíminn, 

fyrirhöfnin og fjármagnið sem það tekur til að skapa ásættanlegar tekjur með 

rekstri tískuverslunar og auglýsingasala er dýrkeyptur á litlum markaði. Þar sem 

áhugi og þekking höfundar er til staðar á fyrrgreindum geirum vaknaði sú 

spurning hvernig hægt væri að tvinna þessa þætti saman á arðbæra vegu með 

áherslu á tímasparnað, lækkun kostnaðar og stærri markað. Svarið var internetið 

og í framhaldi af því var framboðið þar skoðað. Netið býður upp á hina ýmsu 

tekjumöguleika, samt sem áður vita fæstir hvað virkar í raun þar sem erfitt er að 

greina á milli traustra heimilda og uppspuna á netinu. Niðurstaðan var því sú að 

til þess að fá haldbær svör þyrfti að kanna markaðinn. Við það vaknaði 

hugmyndin að netsíðu uppbyggðri af tískunetverslunum þar sem nokkrar 

auglýsinga- og þjónustuleiðir eru teknar fyrir í von um arðvænlegan árangur. 

 
 
 
 
 

 
 

 

 

 



BSc ritgerð    Háskólinn á Bifröst 
Ágúst 2009    Viðskiptafræði 

Nemandi:    Leiðbeinandi: 
Kristinn Jón Ólafsson    Jón Þrándur Stefánsson, dósent 
 

8

Markmið 

 Markmið þessa verkefnis er fyrst og fremst að útbúa viðskiptaáætlun fyrir 

netsíðuna eFashionShopper.com (eFS) og leggja grunninn að stofnun hennar. 

Áætlað er að öflun traustra gagna verði vandasöm og því verður farið í þetta 

verkefni með tvö markmið í huga. Í fyrra lagi að byggja upp grunninn að 

fyrirtækinu á bakvið eFS og í öðru lagi tölulegt mat á möguleikum þess. 

 Fyrra markmiðið inniheldur m.a. útskýringu á viðskiptahugmyndinni, 

uppbyggingu fyrirtækisins, virkni netsíðunnar, sérstöðu eFS, greiningu á 

samkeppni og uppsetningu á framkvæmda- og tímaáætlun. Þetta er allt huglægt 

mat höfundar á því hvað hann telur best og þá hvernig skuli að því staðið.  

 Seinna markmiðið mun innihalda m.a. greiningu á markaðnum, gerð 

rekstraráætlunar, mat á tekjulindum, arðsemisreikninga, áhættumat, núllpunkts- 

og næmigreiningu. Reynt verður að afla gagna um m.a. affiliate marketing (AM), 

Google AdSense og þá þjónustu sem eFS Co. býður upp á til þess að matið 

verði sem mest hlutlægt. Hinsvegar má reikna með því að matið í seinni 

markmiðum verði einnig huglægt þar sem öflun traustra heimilda á því efni sem 

er tekið fyrir er áætlað vandasamt.  
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Viðskiptaáætlun 

Viðskiptahugmyndin 

 eFashionShopper.com (eFS) er netsíða sem tilheyrir mjög vaxandi 

markaði.1 Á eFS geta netnotendur fundið fatnað, skó, skart/úr, gleraugu, 

snyrtivörur og aðrar tískuvörur frá stórum hluta tískuverslana allt á einum og 

sama staðnum á mismunandi tungumálum. Þar verða teknar saman gagnlegar 

upplýsingar og þjónustur sem veittar eru í þessum geira í dag en gengið enn 

lengra og þær sniðnar nánar að þörfum hvers og eins. Með því að sníða 

þjónustuna verður leitin að réttu vörunni mun hnitmiðari og mikill tímasparnaður 

hlýst af. Tekjur eFS Co. myndast einna helst með AM og auglýsingum, þá munu 

hliðar þjónustur eins og tískuráðgjafi og þjónustuver fela í sér mikla 

tekjumöguleika fyrir utan það að veita eFS ákveðna sérstöðu. Ekki er vitað um 

netsíðu sem býr yfir öllum þessum þáttum í dag, þó vitað sé um netsíður sem 

byggja hver og ein að hluta til á svipaðri hugmyndafræði. 

 

Núverandi staða 

 Þessi viðskiptaáætlun er upphafið að framkvæmd hugmyndarinnar og sýnir 

því raunstöðu hennar í dag. Viðskiptaáætlunin miðast við að stofna fyrirtæki utan 

um starfsemi eFS að lokinni áætlanagerð ef framhaldið lofar góðu.  

 

Markmið 

 Markmið eFS Co. er fyrst og fremst hámarksánægja starfsfólks sem er 

talinn lykillinn að öðrum markmiðum. Með ánægða starfsmenn að vopni mun eFS 

bjóða netkaupendum persónulega þjónustu og sérsniðnar upplýsingar að þeirra 

ósk. Fyrir vikið verður yfirsýn netkaupenda á framboði tískuvara persónutengt og 

öryggistilfinningin meiri við kaup þeirra. Með þessa þjónusta að vopni er farið 

fram úr væntingum viðskiptavina og framtíðarsambandi komið á. Niðurstaðan er 
                                                        
1 Nielsen (2008, feb.). 
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arðbær rekstur og hámarksávöxtun til hluthafa. Í þessu ferli verður samfélagsleg 

ábyrgð í hávegum höfð í öllu því sem snertir starfsemi eFS Co. 

 

Framtíðarsýn 

Sýn framtíðarinnar er sú að eFS verði efst í huga netkaupenda á tískuvörum og 

tískunetverslana við markaðssetningu. 

 

Fyrirtækið 

Heiti 

Fyrirtækið utan um starfsemi netsíðunnar heitir eFS Co. sem stendur fyrir 

skammstöfunina á netsíðunni eFashionShopper.com. Litla e-ið fremst stendur 

fyrir “electrical” og er algengt í notkun á því sem tengist netinu. Co. felur í 

rauninni í sér tvær merkingar, þ.e. stytting á .com og “corporation” sem útleggst á 

íslensku fyrirtæki. 

 

Rekstrarform 

 Reksturinn verður í formi einkahlutafélags (ehf). Það félagsform er talið 

henta starfseminni í upphafi m.a. vegna þess að fyrirtækið er lítið og kröfur eru 

minni en við stofnun hlutafélags (hf).  

 

Stofnandi, eigendur, stjórn, starfsfólk og ráðgjafar 

 Stofnandi og framkvæmdastjóri eFS Co. er einn og hinn sami, en hann er 

jafnframt höfundur viðskiptaáætlunarinnar: 

Kristinn Jón Ólafsson 

Kt. 230181-3819 
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Pilestredet Park 45 (705) 

0176 Osló, Noregur 

  Stofnandi hefur eftirfarandi gráður; diplómagráðu í verslunarstjórnun, 

diplómagráðu í fjármálum og stjórnun og er að ljúka BSc gráðu í viðskiptafræði 

sumarið 2009. Þá mun stofnandi hefja mastersnám í nýsköpun og 

frumkvöðlafræði við BI háskóla í Osló, Noregi, á haustönn 2009. Stofnandi hefur  

haldgóða reynslu á tískuverslun og auglýsingum m.a. sem verslunarstjóri í 

Topshop, Topman og Miss Selfridges og sem sölustjóri og markaðsfulltrúi hjá 

stærstu frétta- og upplýsingamiðlum Íslands, þ.e. RÚV, 365 og Já (sjá ferilskrá í 

viðauka nr. 9). Stofnandi verður eigandi ásamt öðrum hluthöfum sem ekki er 

vitað hverjir eru fyrr en að lokinni fjármögnunaröflun fyrirtækisins. 

Stjórnin mun samanstanda af þremur aðilum sem verða tilnefndir eftir að 

ljóst verður hverjir fjármagna fyrirtækið. Hlutverk stjórnar er að hlúa að 

uppbyggingu og arðsemi eFS Co. sem yfirmaður framkvæmdastjóra. Stjórnin 

mun hittast einu sinni í mán. og fara yfir helstu málefni. 

Í upphafi fyrsta starfsárs verða þrír ráðnir í fullt starf, þ.e. framkvæmda-, 

vef- og sölustjóri. Í júlí við opnun netsíðunnar verður svo þjónustustjóri ráðinn í 

fullt starf og fjórir tískuráðgjafar í hlutastarf. Allir stjórir eFS Co. munu hittast 

reglulega á fundum til þess að fara yfir helstu málefni.  

Aðkeypt þjónusta mun felast í forritun, hönnun og þýðingu netsíðunnar. Á 

öðru ári víkkar eFS Co. út starfsemi sína með opnun þjónustuvers. Ráðnir verða 

átta þjónustufulltrúar og tveir markaðsfulltrúar. 

Verksvið framkvæmdastjóra verður fyrst og fremst utanumhald, eftirfylgni 

og aðstoð við verkefni vef-, sölu- og þjónustustjóra. Þá mun hann gæta þess að 

fylgt sé stefnu fyrirtækisins í ákvarðanatökum og að markmið áætlana náist, 

ásamt því að sjá um endurskoðun á stöðu fyrirtækisins, markaðsmál, 

fjármálastjórn og stjórn á öllum öðrum daglegum rekstri.   
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Hlutverk vefstjóra verður að hafa yfirumsjón með allri aðkeyptri þjónustu, 

þ.e. forritun, hönnun og þýðingu netsíðunnar, ásamt því að tryggja virkni eFS 

samkvæmt stöðlum fyrirtækisins með stöðugri þróun og eftirliti. Gert er ráð fyrir 

því að forritarar verði fjórir, tveir sem einbeita sér að forritun netsíðunnar og tveir 

að forritun leitarvélar, en kannaður verður sá möguleiki að kaupa aðgang að 

leitarvél sem hentar virkni eFS. Hönnuður verður einn og mun sjá um heildarútlit 

netsíðunnar, jafnframt mun hann útbúa vörumerki fyrirtækisins ásamt kynningar- 

og auglýsingaefni. Með því er tryggt að samræmi verði á netsíðunni og 

markaðsefni. Þýðendur munu starfa eftir markaðsáætlun og fer fjöldi þeirra eftir 

umfangi hvers áfanga.  

Sölustjóri verður ábyrgur fyrir tekjuhliðinni. Í hans verkahring verður sala á 

auglýsingum, frágangur staðlaðra samninga við Google og AM netverslanir, 

ásamt því að laða inn fleiri tískuverslanir á eFS en þær sem bjóða nú þegar upp 

á AM. Sem undirbúningsvinnu að því mun sölustjóri vinna að lista yfir allar 

mögulegar tískuverslanir út frá markaðsáætlun. Reynt verður að semja fyrst við 

stærstu tískuverslanirnar í hverju landi og þá er áætlað að hinar fylgi í kjölfarið. Á 

öðru ári er gert ráð fyrir því að umsvif sölustjóra verði orðin það mikil að hann 

þurfi tvo markaðsfulltrúa í sölu auglýsinga sér til halds og traust til þess að auka 

tekjustreymið.  

Þjónustustjóri er ábyrgðarmaður þjónustuvers. Undir hann tilheyra átta 

þjónustufulltrúar sem að þjónusta viðskiptavini netverslana. Tveir fulltrúar verða á 

hverji vakt þrátt fyrir að vinnuálagið sé ekki talið mikið fyrsta árið miðað við 

áætlaðar innhringingar, en þörf er á tveimur þjónustufulltrúum þar sem um langar 

vaktir er að ræða (sjá áætlun yfir fjölda þjónustufulltrúa og vinnustundir í viðauka 

nr. 5). Þjónustufulltrúar verða teknir í tungumálapróf til þess að fá staðfestingu á 

getu þeirra í hlustun, ritun og tali, en fyrsta árið verður leitast eftir fulltrúum sem 

búa yfir ensku og kínversku.  

Hlutverk þjónustustjóra verður einnig að halda gæðastuðli allrar þjónustu 

eFS Co. í hámarki og styrkja viðskiptasambönd. Þjónustustjóri mun hlúa að 
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vinnuhvatningu, m.a. halda lista yfir allar ábendingar og hrós. Hver ábending 

verður tekin fyrir á vikulegum fundi allra stjóra, metin og lagfærð ef þurfa þykir, í 

framhaldinu verður ábendingaraðili látinn vita og hann verðlaunaður. Þau hrós 

sem berast fara á sérstakan hrós vegg sem verður útbúinn á vinnustaðnum og 

hrós aðila sérstaklega þakkað fyrir.  

Tískuráðgjafar munu vinna náið með þjónustustjóra en starf þeirra felst í 

því að veita notendum eFS tískuráðgjöf. Tískuráðgjafar verða ráðnir inn eftir þeim 

mörkuðum sem herjað er á hverju sinni samkvæmt markaðsáætlun og verða því 

fjórir hlutastarfsmenn til þess að byrja með, þ.e. fyrir Bandaríkin, Bretland, Kína 

og Japan. Reynt verður að fá einhvern virtan og þekktan í hverju landi til þess að 

taka starfið að sér, en lykilatriði er að viðkomandi hafi brennandi áhuga á tísku og 

fylgist vel með því sem er í gangi hverju sinni í sínu heimalandi. 

Ráðgjafar eFS Co. verða Sigurður Jónsson og Hjálmar Gíslason (sjá 

ferilskrár í viðauka nr. 10 og 11). Sigurður hefur áratuga stjórnunarreynslu í 

alþjóðlegum viðskiptum, m.a. í innkaupum og samningagerð sem mun nýtast 

einstaklega vel í samskiptum við alþjóðleg fyrirtæki. Hjálmar er mikill frumkvöðull 

og tæknigúru sem hefur stofnað fjögur fyrirtæki frá grunni. Þekking hans mun því 

nýtast einkar vel í byrjunar fasa eFS Co. og í uppsetningu og virkni netsíðunnar. 

Báðar aðilar hafa gífurlega reynslu á sínu sviði og mun þekking þeirra verða lykill 

að velgengni fyrirtækisins. Leitað verður til beggja aðila til þess að sitja í stjórn 

eFS Co.  

  

Skipurit 

 Skipurit eFS Co. er eftirfarandi þegar ráðið hefur verið í allar stöður: 
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Mynd 1 – Skipurit. 

  

Öll ákvarðanataka um stefnu og markmið eFS Co. er tekin á 

stjórnarfundum. Það er síðan á ábyrgð framkvæmdastjóra að allir aðrir stjórar, 

þ.e. vef-, sölu- og þjónustustjóri fylgi stefnunni. Sölustjóri er yfirmaður 

markaðsfulltrúa og þjónustustjóri þjónustufulltrúa, þá er vefstjóri yfirmaður 

aðkeyptrar þjónustu. Næsti yfirmaður tískuráðgjafa er þjónustustjóri. 

 

Staðsetning og aðstaða 

 Fyrsta árið munu starfsmenn eFS Co. vinna heiman frá sér og hittast 

reglulega á fundum. Árið 2011 verður húsnæði tekið á leigu í Reykjavík undir 

höfuðstöðvar fyrirtækisins. Ástæða þess að höfuðborg Íslands varð fyrir valinu er 

af tvennum toga. Í fyrsta lagi er Ísland tenging á milli tveggja stórra tískumarkaða, 

þ.e. Norður-Ameríku og Evrópu. Í öðru lagi er það vilji eFS Co. að taka þátt í 

uppbyggingu Íslands eftir efnahagskreppuna miklu með því að stuðla að 

atvinnusköpun, m.a. verður kannaður sá möguleiki að hafa þjónustuverið á 
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landsbyggðinni til þess að ýta undir atvinnulífið þar ef að næg þekking og reynsla 

finnst.  

 Gert er ráð fyrir 300 m2 skrifstofuhúsnæði undir alla starfsemina. 

Starfsmenn munu vinna saman í opnu rými fyrir utan þjónustuverið sem mun 

vera aðskilið. Lögð verður áhersla á fyrsta flokks vinnuaðstöðu, þar með talið 

snyrtiaðstaða með sturtu, eldhús með eldavél/ofn, fundarherbergi og 

afslöppunar/íhugunar herbergi. Síðastnefnda aðstaðan mun m.a. státa af 

nuddstólum, sófum, arni, fiskabúri og rólegri tónlist þar sem starfsmenn geta 

tekið sér hvíld frá amstri dagsins og safnað orku. Mat höfundar er að þörfin sé 

mikil á þesskonar aðstöðu í nútímasamfélagi. Mikill hraði og stress hefur þau 

áhrif að starfsmenn brenna fljótt út, en með tilkomu afslöppunar/íhugunar 

herbergis er reiknað með ánægðari og orkumeiri starfsmönnum sem skilar sér í 

betri afköstum og meiri hagnaði fyrir eFS Co.  

 

Starfsmannastefna og vinnutími 

Stefnan er að eFS Co. búi yfir áhugasömu og framúrskarandi starfsfólki 

sem leggur stund á símenntun. Við ráðningar verður leitast eftir metnaðarfullum 

einstaklingum sem eru heiðarlegir, samviskusamir og lausnamiðaðir. Þá er 

starfsmönnum umbunað fyrir sérstaklega vel unnin störf og við frumkvæði í 

vinnu. 

eFS Co. verður fjölskyldumiðað fyrirtæki þar sem starfsmenn ráða sínum 

vinnustað og vinnutíma svo lengi sem þeir skila sinni vinnu á áætluðum tíma. 

Vinnuvikan fyrir alla nema þjónustufulltrúa er 40 klst. eða 8 klst. á dag og er mælt 

með því að starfsmenn hefji vinnudaginn kl. 7 og séu búnir kl. 16 miðað við 1. 

klst. í hádegismat. Starfsmenn eru hvattir til þess að leggja stund á heilsurækt á 

vinnutíma sínum og fá til þess auka 30 mín. á dag við matartíma sinn sem 

reiknast af vinnutíma. 
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Samfélagsleg ábyrgð 

eFS Co. mun láta gott af sér leiða til brýnna félagslegra málefna og stuðla 

að bættu samfélagi með því að leggja 2% af árshagnaði sínum í góðgerðarmál. 

Fyrirtækið telur að með því að leggja fram hjálparhönd fáist það margfalt tilbaka, 

t.d. gæti það verið eitt af góðverkum eFS Co. að stuðla að betra 

internetsambandi í þróunarríkjunum sem getur verið grundvöllur að 

framtíðarviðskiptum. 

Þá mun eFS Co. gæta hagsmuna allra aðila sem starfsemi þess snertir. 

Þau fyrirtæki sem viðskiptasambönd eru mynduð við eru spurð út í 

samfélagslega ábyrgð sína, t.d. aflað upplýsinga um að vörur verslana séu ekki 

framleiddar með barnaþrælkun, að aðbúnaður framleiðanda sé viðunandi, eyðing 

á umhverfi sé eins lítil og kostur er, meðferð dýra sé mannsæmandi og almennt 

sé staðið við lög og reglur. M.a. verður stuðst við mannréttindaryfirlýsingu 

Sameinuðu þjóðanna og Kyoto bókunina sem ramma utan um það hvar draga 

eigi mörkin. Þá eru fyrirtækin beðin um að gera grein fyrir því hvernig þau leggja 

sitt af mörkum til að létta undir með þeim sem minna mega sín. Ef eitthvert 

fyrirtæki stenst ekki þær kröfur sem eFS Co. gerir til viðskiptavina sinna fær það 

ekki að koma vörum sínum á framfæri á eFS og fer jafnframt á svartan lista sem 

verður gerður þar opinber. Með þessu vonast eFS Co. til að stuðla að vitund 

fyrirtækja um mikilvægi þessara þátta og fyllir í leiðinni eitt af sínum 

aðalmarkmiðum sem er samfélagsleg ábyrgð.  

  

Netsíðan 

Netsíðan eFS er byggð upp á heimasvæði hvers meðlimar (ML) sem 

inniheldur gagnlegar upplýsingar og persónulega þjónustu sérsniðnar að þörfum 

þeirra. Netnotendur sem heimsækja eFS og skrá sig ekki, hafa hinsvegar kost á 

því að kaupa í gegnum netsíðuna, en þjónustan og upplýsingarnar verða þá ekki 
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sérsniðnar að þeirra þörfum. Hér í þessum kafla verður farið yfir helstu virkni og 

stoðir heimasvæðis, en þær þjónustur sem skila tekjum eru teknar fyrir í næsta 

kafla, þ.e. tekjulindir. 

 

Leit að vöru 
Fyrst ber að nefna þær upplýsingar sem netnotendur geta skráð í upphafi, 

m.a. fata- og skóstærðir, fæðingardagur, þjóðerni, búsetuland, borg og valinn er 

einn eða fleiri af eftirfarandi flokkum; dömur/herrar/stelpur/strákar/dýr. Ekki er 

nauðsynlegt að skrá þessar upplýsingar inn en mælt verður með því og kostir 

þess útskýrðir. Þá verður einnig vísað í ,,Privacy Policy” þar sem skýrt kemur 

fram að þessar upplýsingar munu ekki verða birtar né seldar til þriðja aðila. Frá 

því að þessar upplýsingar eru skráðar inn miðast uppsetning heimasvæðis og öll 

leit út frá þeim. 

Leit að vöru getur farið fram með tvennum hætti, þ.e. með leitarvél og með 

svokallaðri veftrésleit. Dæmi um leit í leitarvél getur verið; rauðir kjólar. Sú leit 

mun skila niðurstöðum út frá því og fyrr skráðum upplýsingum, t.d. ef ML er 

búsettur í Hollandi þá birtast einungis rauðir kjólar frá verslunum sem senda til 

Hollands. Veftrésleitin virkar hinsvegar þannig að valinn er ákveðinn flokkur sem 

leiðir síðan áfram að næsta flokki og svo koll af kolli. Dæmi um veftrésleit getur 

verið; strákar ⇒ fatnaður ⇒ 6-12 ára ⇒ buxur ⇒ þröngar ⇒ gallabuxur (sjá 

veftré í viðauka nr. 6). 

ML hafa kost á því að fastsetja fleiri leitarskilyrði heldur en þær 

upplýsingar sem eru gefnar upp við skráningu. T.d. að þeir vilji ekki ullarefni, 

aðeins vörur sem má þvo í þvottavél og PayPal sem greiðslumáta. Mun það skila 

betri leitarniðurstöðum og einfalda þröngvun í leit (sjá þröngvun á leit í viðauka 

nr. 7). Þær vörur sem birtast í niðurstöðum koma úr gagnagrunni þeirra AM 

verslana/merkja sem skráð eru á eFS. Sjá nánar í viðauka nr. 8 hvaða 

upplýsingar eru birtar um hverja og eina vöru undir vöru-upplýsingar. 
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Stjörnugjafir 
ML gefa vörum, verslunum og merkjum stjörnur og birtist samantekinn 

topplisti yfir stjörnugjafir í hverjum flokki á heimasvæði, þ.e. bæði listar yfir 

stjörnugjafir ML og svo heildarlistar yfir alla sem eru af sama þjóðerni. 

Stjörnugjöfin er frá 0 stjörnu (fall einkunn) og upp í 5 stjörnur (topp einkunn). 

Dæmi yfir ML; ef hann hefur dálæti á Topshop getur hann gefið 5 stjörnur og ef 

hann finnur buxur sem honum finnst skelfilegar getur hann gefið 0 stjörnur. Í 

framhaldinu ætti Topshop að birtast efst á topplista ML yfir tískuverslanir, en 

buxurnar hinsvegar neðst á topplista ML yfir tískuvörur. Dæmi yfir þá sem eru af 

sama þjóðerni; Norðmenn gefa yfir heildina versluninni GinaTricot að meðaltali 

besta stjörnugjöf eða 4,5 stjörnu. Við það birtist GinaTricot efst á topplista 

tískuverslana sem einungis Norðmenn sjá á heimasvæði sínu. 

 

Vinasambönd 
ML mynda vinasambönd og geta þannig séð heimasvæði hvors annars, 

m.a. eftirlætis verslanir og vörur hjá hvor öðrum. Þá verður ML-leit í boði, en ef 

ML finnur ekki þann sem hann leitar að er hægt að senda boð á viðkomandi. 

 

Upplýsingapóstur 
ML geta valið um það hversu oft þeir fá sendan upplýsingapóst frá eFS, 

t.d. einu sinn á dag, vikulega eða mán. Innihald póstsins byggist upp á skráðum 

upplýsingum og þeim tískuverslunum sem ML vilja fá frá upplýsingar um 

tilboð/útsölur og nýjar vörur. Sem dæmi er hægt að stilla póstinn þannig að 

upplýsingar birtast einungis frá tískuverslunum sem ML hefur gefið 4 stjörnur eða 

meira. 
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Óskalisti 
Óskalisti með eftirlætis vörum, þ.e. allar vörur sem verða á vegi ML á eFS 

og honum langar í getur hann sett á óskalista sinn á heimasvæði. Þá er hægt að 

sjá vinsælustu vörur á óskalistum þeirra sem eru af sama þjóðerni, t.d. 5% 

Íslendinga hafa sett sömu 66° Norður úlpuna á óskalista og ef það er hæsta 

hlutfallið mun sú úlpa vera í efsta sæti yfir vinsælustu vörur Íslendinga.  

ML getur opinberað óskalistann t.d. á heimasvæði sínu á Facebook eða 

með netpósti á valin netföng. Þegar óskalistar hafa verið opinberaðir geta þeir 

sem fá hann farið í óskalistann og merkt x yfir það sem þeir hafa keypt. Það 

kemur í veg fyrir það að fleiri en einn kaupi sömu vöruna. Annað gagnlegt við 

óskalista felst í því að ML fá skilaboð þegar vara á óskalista lækkar í verði. 

 

Samanburður 
Ef ML er óviss með einhverja vöru, þ.e. hvort honum langi í hana eða ekki, 

getur hann sett vöruna á samanburðarlistann. Þar er svo hægt að bera saman 

tvær vörur eða fleiri út frá m.a. verði og stjörnugjöf. Í framhaldinu getur ML sett þá 

vöru sem hann vill á óskalista sinn. 

 

Heildarútlit 
Svokallað heildarútlit felst í því að ML útbýr samsetningu af vörum sem 

honum finnst að eigi vel saman. Ein samsetning gæti t.d. innifalið kjól, skó, skart 

og ilmvatn. Þá er hægt að miða heildarútlit út frá hverju sem er, t.d. útbúið 

samsetningu þar sem hámarksverð hverrar flíkar er $10. Annað dæmi er 

stjörnuútlit, þ.e. útbúa samsetningu sem er sem líkust klæðnaði frægrar 

manneskju. Listi yfir samsetningar hugmyndasmiðs birtist á heimasvæði hans, 

ásamt lista yfir heildarútlit annarra af sama þjóðerni og allra ML eFS, en 

mögulegt er að stilla listana eftir nýjast eða besta stjörnugjöf efst. Þá munu 
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heildarútlit birtast í leitarniðurstöðum þegar leitað er að svipaðri eða sömu vöru 

sem er tekin fyrir í heildarútlitinu, þ.e. sem tillaga að kaupum. 

 

Tillaga að kaupum 
Fyrir utan tillögu að kaupum út frá heildarútliti fá ML einnig hugmyndir að 

kaupum út frá fyrri leit, þ.e. nýjar vörur sem eru settar inn á eFS og falla undir 

fyrri leit ML verða birtar. Sem dæmi ef ML hefur leitað að hvítum sumarbuxum í 

síðustu viku og Banana Republic var að uppfæra í dag vörulistann sinn á netinu 

sem inniheldur einmitt hvítar sumarbuxur. Við uppfæringuna inn á eFS birtast 

hvítu sumarbuxurnar frá Banana Republic á heimasvæði ML sem tillaga að 

kaupum. 

 

Deiling 
ML hafa kost á því að deila öllu sem fram fer á eFS með vinum á eFS, 

netpósti (hotmail, g-mail o.fl.) eða í gegnum samfélagssíður (Facebook, Twitter 

o.fl.). Sem dæmi getur ML sent óskalista, heildarútlit, upplýsingapóst eða vörur 

sem finnast við leit og fengið skoðanir vina og vandamanna á þeim með 

einföldum hætti áður en kaupákvörðun er tekin. 

 

Gert er ráð fyrir því að forritarar og hönnuður ljúki vinnu við uppsetningu 

netsíðunnar í júní 2010. Þá verður framkvæmd prufukeyrsla á virkni netsíðunnar 

fyrir ákveðinn úrtakshóp í hverju landi sem stefnt er að samkvæmt 

markaðsáætlun, t.d. í fyrsta áfanga verða úrtakshóparnir frá Bandaríkjunum, 

Bretlandi, Kína og Japan. Í júlí þegar allt er klárt verður eFS opnað fyrir 

umheiminum.  
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Tekjulindir 

Þrátt fyrir að það hafi hægst á því peningaflæði sem fer í auglýsingar 

vegna efnahagskreppunnar, þá hefur það fjármagn sem fyrirtæki leggja í 

netauglýsingar haldið áfram að aukast sem hlutfall af öllu auglýsingafé. Notkun 

internetsins hefur aukist gífurlega undanfarin ár og sífellt fleiri sjá hag sinn í því 

að auglýsa á netinu.2 Samhliða aukinni notkun krefjast fleiri netnotendur betri 

þjónustu. Hér í þessum kafla verður farið yfir þessa tvo þætti, þ.e. auglýsingar og 

þjónustur sem tekjuleiðir fyrir eFS Co. og um leið útskýring veitt á virkni þeirra. 

 

Affiliate Marketing (AM) 

Affiliate Marketing (AM) eða Affiliate Program eins og það er einnig oft 

nefnt virkar þannig að fyrirtæki gerir samning við Affiliate hafa um að birta 

auglýsingar/vörur þess á netsíðu hafans. Þegar netnotendur smella svo á þessar 

auglýsingar/vörur og eiga viðskipti í framhaldinu á netsíðu fyrirtækisins skilar það 

inn umsömdum tekjum fyrir Affiliate hafann. 

Til eru aðeins flóknari útfærslur af þessu fyrirkomulagi eins og í tilfelli 

Google Affiliate Network, Trade Doubler, Affiliate Window o.fl., en þá bætast 

þessir aðilar í raun við sem annar milliliður ásamt Affiliate hafanum. Þessir auka 

milliliðir sjá til þess að samningar séu efndir sem felur í sér ákveðið öryggi um að 

heiðarlega sé staðið að málum. Öll samskipti á milli fyrirtækisins og Affiliate hafa 

fara þá í gegnum milliliðinn, en fyrir þjónustu sína taka þeir ákveðna þóknun sem 

ekki er vituð hver er. 

Hugmyndin á bakvið eFS er einmitt sú að setja vörur sem flestra 

tískuverslana og -merkja í einn grunn á eFS og fá inn tekjur með AM. Kostirnir 

eru ótvíræðir. Það að vera milliliður verslunar og viðskiptavina, án þess að þurfa 

að höndla vöruna, felur m.a. í sér minni kostnað og tímasparnað, t.d. engan 

                                                        
2 Econsultancy (2009, júní). 
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lagerkostnað og umsjá á vöru. Hagurinn er í raun beggja þar sem AM fyrirtæki ná 

til fleiri án fjárhagsáhættu og greiða einungis þóknun fyrir hverja sölu.  

 

Google AdSense 

Google AdSense er í rauninni afsprengi af Google AdWord þar sem 

fyrirtæki láta Google birta auglýsingar frá sér í leitarniðurstöðum. Með Google 

AdSense hefur Google hinsvegar aukið auglýsingarýmið gífurlega og dreift því 

um allt netið þar sem að sá samningur felur í sér að aðrir aðilar taka að sér að 

birta auglýsingar á sínum netsíðum, þó með því skilyrði að efni netsíðunnar og 

auglýsingarinnar tengjist. Auglýsingatekjurnar skiptast svo á milli birtingaraðila 

auglýsingarinnar og Google, en engar staðfestar heimildir eru til fyrir því hvernig 

sú tekjuskipting á sér stað. Reiknað er með því að Google taki bróðurpartinn af 

þeirri upphæð. 

Vitað er um fleiri aðila sem bjóða upp á svipaðan auglýsingamáta eins og 

Google AdSense, t.d. Double Click og Chitika. Hér verður hinsvegar einblínt á 

Google AdSense þar sem talið er að þeir séu með þeim stærstu í þessum 

auglýsingamáta á netinu. Þá verður athugað með það seinna meir að birta 

auglýsingar frá fleiri aðilum til þess að auka tekjurnar, þ.e.a.s. ef að Google 

AdSense reynist vel. 

Auglýsingarnar hjá Google AdSense geta bæði verið CPC (Cost-Per-

Click) eða CPM (Cost-Per-1000-impressions). Þetta þýðir að auglýsendur greiða 

annaðhvort þegar netnotendur smella á auglýsinguna (CPC) eða þegar 

auglýsingin þeirra er birt á viðkomandi netsíðu (CPM). Dæmi: netnotandi 

heimsækir eFS og smellir þar á (CPC) eða sér auglýsingu (CPM). Við það 

skapast tekjur sem eFS fær fyrir að birta auglýsinguna eða beina viðkomandi 

netnotenda áleiðis á netsíðu auglýsandans.  
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Auglýsendur sem nýta sér CPM setja upp ákveðið verð sem þeir eru 

tilbúnir að greiða fyrir hverjar 1000 birtingar af auglýsingunni. Það sem ræður því 

síðan hvort CPC eða CPM auglýsingin birtist er ákveðið kerfi sem Google segjist 

hafa hannað til þess að hámarka hagnað birtingaraðila auglýsingarinnar. CPC 

auglýsingin birtist í lang flestum tilfella en ef CPM auglýsandinn hefur greitt meira 

en CPC auglýsandinn þá birtist CPM auglýsingin þar sem að tekjurnar fyrir 

netsíðuna verða meiri.3 

Tekjur af Google AdSense velta aðallega á tvennu. Í fyrsta lagi hve margir 

skoða netsíðuna eða hversu margir smella á auglýsinguna, s.s. vekur netsíðan 

áhuga netnotenda til þess að skoða hana og eru auglýsingarnar þar aðlaðandi 

fyrir notandann til þess að hann smelli á þær. Í öðru lagi velta tekjurnar á 

heiðarleika beggja sem standa að samningnum, sem er í þessu tilviki Google og 

eFS Co. Hvað eFS Co. varðar þá gætu starfsmenn þess t.d. smellt á 

auglýsingarnar ótt og títt í þeirri von um að það skilaði tekjum. Það er hinsvegar 

ekki ætlunin enda er Google með sérhannað kerfi sem á að meta svoleiðis svika 

smelli. Þá vaknar aftur á móti sú spurning hvernig Google metur heimsóknir og 

smelli sem svik eða ekki? Stundar Google heiðarlega viðskiptahætti hvað þetta 

varðar? Talið er að engin svör fáist við því. 

Þrátt fyrir alla óvissuna mun eFS Co. nýta sér Google AdSense 

auglýsingar og læra af eigin reynslu. eFS mun birta þessar auglýsingar á 

svokölluðum undirsíðum, þ.e. allar síður fyrir utan heimasvæði ML. 

Auglýsingarnar munu tengjast efni hverjar undirsíðu og ættu því að vekja áhuga 

þeirra sem skoða viðkomandi undirsíðu. Þá er hægt að láta Google AdSense 

auglýsingarnar falla betur inn í umhverfi netsíðunnar með því að breyta litum á 

þeim. Með því eru auglýsingarnar gerðar áhugaverðari fyrir notendur til þess að 

smella á þar sem þær skera sig ekki eins mikið út, þ.e. líta meira út fyrir að vera 

upprunalegur hluti af netsíðunni. 

                                                        
3 Google (e.d.). 
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Seldar auglýsingar 

Hægt er að meta árangur netauglýsinga fljótt og auðveldlega miðað við 

aðra auglýsingamáta sem ýtir undir trúverðugleika þeirra. Því kemur það ekki á 

óvart að á meðan internetnotkun heldur áfram að dafna að þá aukist 

markaðshlutdeild netauglýsinga á milli ára. Um þrjár útgáfur af auglýsingum er að 

ræða sem tískuverslanir og –merki geta fjárfest í til þess að koma sér betur á 

framfæri á eFS. Þær munu verða í formi auglýsingaborða, vörumerkis og nánari 

upplýsinga. 

 

Auglýsingaborðar 

Auglýsingahólf á hverri síðu er eitt, þ.e. bæði á heimasvæði og öllum 

undirsíðum. Fjöldi þeirra auglýsinga sem kemst fyrir í hverju auglýsingahólfi er í 

rauninni ótakmarkaður þar sem stuðst verður við CPM. Það virkar þannig að 

auglýsendur tilgreina markhóp sinn, t.d. eftir kyni, aldri og/eða landi/borg, ásamt 

því verður mögulegt að birta auglýsinguna á ákveðnum tíma yfir ákveðið tímabil. 

Sem dæmi; verslun birtir 1500 birtingar af auglýsingu á markhópinn herrar, 20-30 

ára, búsettir í Evrópu og auglýsingin birtist á milli hádegis og miðnættis yfir 30 

daga tímabil.  

Gætt verður að því að auglýsingahólfin verði aldrei auð með því að stíla 

AM auglýsingar frá þeim aðilum sem bjóða upp á tilbúnar auglýsingar og veita 

hæstu þóknun inn á þá kynflokka, aldurshópa og lönd sem auglýsendur herja 

ekki á. 

 

Vörumerki 

Tískuverslunum og -merkjum verður boðið upp á það að vera með 

vörumerki sitt við heiti fyrirtækisins þar sem það birtist á eFS. Með vörumerki 
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festa þau sig betur í minni notenda og verða meira áberandi heldur en 

samkeppnisaðilarnir. 

 

Nánari upplýsingar 

Tískuverslanir og -merki eiga kost á því að birta nánari upplýsingar um 

starfsemi sína við heiti fyrirtækisins. Nánari upplýsingar munu vera aðal netfang, 

símanúmer, fax og samfélagssíðu hópar. Þá veita tískumerkin upplýsingar um í 

hvaða netverslunum og útibúum hægt sé að kaupa þau. Birtir verða listar yfir 

útibú tískuverslana og þeirra sem selja tískumerkin í öllum löndum/borgum. 

Upplýsingar munu þá birtast um hvert og eitt útibú, þ.e. netfang, símanúmer, fax, 

heimilisfang (kort) og opnunartímar. Notendur munu síðan geta skrifað inn 

ákveðið heimilisfang og fengið upplýsingar um það hversu langt er í næsta útibú 

verslunar frá því.  

 

Hönnuðir og verslanir án netsíðu  

 Hönnuðir, verslanir, sjálfstæðir aðilar, heildsalar o.s.frv. sem eru ekki með 

netsíðu gefst kostur á að auglýsa vörur sínar á eFS. Hentugt fyrir alla þá sem 

selja tískufatnað og vilja stækka markaðssvæði sitt. Þeir aðilar sem nýta sér 

þessa þjónustu verða að taka myndir af þeim vörum sem þeir ætla að auglýsa 

eftir ákveðnum stöðlum eFS og gefa upp allar helstu upplýsingar um vöruna. 

 

Tískuráðgjöf 

 Notendur geta sent inn umsókn um tískuráðgjöf og gefa þá upp eftirfarandi 

upplýsingar eins og kostur er; tvær nýlegar myndir, þ.e. andlits- og heilmynd, 

húðlit, hárlit, augnlit, u.þ.b. stærðir (ef ekki þegar uppgefið), tilefni, hvort 

viðkomandi telur sig íhaldsaman á klæðnað eða opin fyrir nýjungum, verðbil og 



BSc ritgerð    Háskólinn á Bifröst 
Ágúst 2009    Viðskiptafræði 

Nemandi:    Leiðbeinandi: 
Kristinn Jón Ólafsson    Jón Þrándur Stefánsson, dósent 
 

26

aðrar gagnlegar upplýsingar. Í tískuráðgjöfinni eru innifaldar tvær útgáfur af 

heildarútliti sem ráðgjafinn setur saman fyrir notendur. Þá eiga ML kost á því að 

senda 10 vörur af óskalista til tískuráðgjafa og fá álit, þ.e. hvort fatnaðurinn á 

óskalistanum henti viðkomandi. 

 

Þjónustuver  

 Höfundur telur, út frá eigin reynslu og annarra, það vera algengt að 

tilvonandi netkaupendur hætti við kaup á síðustu stundu vegna óöryggis með 

einhvern þáttinn í kaupferlinu. Með tilkomu þjónustuvers munu netverslanir geta 

keypt þjónustu af eFS Co. sem tekur við öllum fyrirspurnum frá viðskiptavinum 

þeirra er snúa að netkaupaferlinu. Þjónustan mun verða í boði á ensku og 

kínversku í upphafi þar sem það eru langstærstu markaðarnir, en við frekari 

stækkun seinna meir verður kannaður sá möguleiki að bjóða upp á fleiri 

tungumál. Með tilkomu þjónustuversins munu netkaupendur fá persónulega 

þjónustu og skjót svör við spurningum sem brenna á vörum þeirra. Boðið verður 

upp á símaþjónustu (m.a. Skype), netspjall og netpósta svörun, allan 

sólarhringinn og alla daga ársins. Markmið þjónustunnar er að ýta undir 

öryggistilfinningu netkaupenda og stuðla að auknum netviðskiptum. 

 

Markaðurinn 

Internetnotkun 
Netnotendur og netverslun eykst með hverju árinu. Aukningu netnotkunar 

undanfarinna ára er hægt að rekja til fleiri og betri nettenginga sem skilar sér í 

fjölgun internetnotenda. Netnotendur í öllum heiminum voru taldir 1.596 milljónir 

þann 31. mars 2009 og fara ört vaxandi. Af þessum fjölda koma 76,8%, eða 

1.226 milljónir, frá þeim 20 löndum þar sem netnotendur eru flestir og hinir frá 
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öllum öðrum löndum.4 Hér að neðan má sjá súlurit yfir fjölda netnotenda í 

þessum 20 löndum: 

 

Mynd 2 – Topp 20 löndin yfir mestan fjölda netnotenda. 

 

Netverslun   
 Hér höldum við áfram að miða við topp 20 löndin sem eru með flesta 

netnotendur og bætum inn könnun sem var framkvæmd af Nielsen Company og 

                                                        
4 Internet World Stats (2009, maí). 
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náði yfir 26.312 netnotendur í Evrópu, Mið-Austurlöndum, Asíu og 

kyrrahafssvæðinu, Norður- og Latín-Ameríku árin 2007-2008.5 

Um 86% netnotenda hefur verslað á netinu einhvern tímann á ævinni og 

um 55% netkaupenda verslar a.m.k. einu sinni í mánuði. Hlutfall þeirra 

netkaupenda er hæst í Suður-Kóreu eða 99% á meðan það er minnst í Mið-

Austurlöndum af landsvæðunum eða 67%. 

Ef við skoðum þá sem eru hvað virkastir í netkaupum, þ.e. kaupa a.m.k. 

einu sinni í mán. þá koma Suður-Kóreu búar aftur út á toppnum með um 79%, en 

fast á hæla þeirra fylgja Bretar með um 76%. Merkilegt er að sjá hér hvað Latín-

Ameríku og Mið-Austurlöndin eru með mun færri aðila sem kaupa reglulega eða 

einungis 34% og 35%. Þá eru Kínverjar, Bandaríkjamenn og Japanir lang 

fjölmennastir af þeim netkaupendum sem kaupa reglulega í hverjum mán. 

Sú vara sem selst mest á netinu eru bækur sem 41% netkaupanda kaupir 

yfir þriggja mán. tímabil og svo kemur fatnaður, skór og aukahlutir sem 36% 

versla. Reiknað er með að aukahlutir í þessu samhengi séu t.d. skart, úr, 

snyrtivörur, hattar og töskur. Aðrir vinsælir vöruflokkar eru DVD/tölvuleikir og 

flugmiðar bæði í 24%, rafmagnstæki í 23%, t.d. sjónvörp og myndavélar, og þá 

aðrir flokkar með minna. Vert er að geta þess að lang mesti vöxturinn hefur átt 

sér stað í sölu á fatnaði, skóm og aukahlutum yfir tveggja ára tímabil í 

samanburði við aðra flokka, þ.e. úr 20% netkaupenda í 36%.  

Fjöldi virkra netkaupenda á tískuvörum yfir 3. mán. tímabil miðað við topp 

20 löndin í mestum fjölda netnotenda er tæplega 432 milljónir. Veltan í netverslun 

á tískuvörum er áætluð einna mest í þeim löndum þar sem fjöldi virkra 

netkaupenda á tískuvörum er mestur og því er ætlunin að markaðssetja eFS fyrst 

á tungumálum þeirra landa. Eftir sem áður er kínverskan og enskan lang 

fjölmennust eða tæplega 113 milljónir Kínverja og 104 milljónir Bandaríkjamanna 

og Breta kaupa tískuvörur á netinu. Þess ber einnig að geta að um 9 milljónir 

                                                        
5 Nielsen (2008, feb.). 
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Kanadabúa sem versla tískuvörur á netinu tala að lang stærstum hluta ensku 

ásamt frönsku. Að auki talar stór hluti um 26 milljón netkaupanda á tískuvörum 

frá Indlandi ensku þrátt fyrir að hindí sé móðurmál þeirra. Þá er japanska töluð af 

tæplega 35 milljón netkaupendum tískuvara, spænska (Spánn, Mexíkó og 

Argentína) og þýska af rúmlega 22 milljónum netkaupenda hvort. Inn á þennan 

topplista kemur svo kóreska, en 25,5 milljónir Suður-Kóreu manna versla 

tískuvörur á netinu sem samsvarar 70% af netkaupendum þeirra. Mjög lítil sala er 

á tískuvörum á netinu í Mið-Austurlöndum og Latín-Ameríku eða 16 og 17%.6 

 
Mynd 3 – Fjöldi netkaupenda á tískuvörum síðustu 3. mán. eftir tungumálum. 

 

Markhópar 

Markhópar eFS Co. eru tveir: 

1. Netkaupendur tískuvara á öllum aldri, með áherslu á þá sem eru 18-35 

                                                        
6 Nielsen (2008, feb.). 
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ára. 3 ára reynsla höfundar í tískuverslun er sú að það sé allra stærsti 

viðskiptavinahópurinn og jafnframt sá sem eyðir mestu. Þarfir hópsins 

felast í því að finna tískuvörur sem þeim líkar við á sem þægilegastan 

máta og á sem skemmstum tíma. eFS Co. mun mæta þessum þörfum 

með persónulegri þjónustu og upplýsingum sniðnum að hverjum og 

einum. 

2. Tískuverslanir, með áherslu á netverslanir. Þarfir þessa hóps er að ná til 

viðskiptavina í sínum markhóp á sem ódýrastan og árangursríkastan hátt. 

Með því að auglýsa á eFS geta auglýsendur markaðssett vörur sínar 

hnitmiðað á sinn markhóp, m.a. valið aldur, kyn, búsetu og jafnvel 

fatastærðir. 

 

Viðskiptin á milli eFS Co. og einstaklinga fer að mestu fram á netinu, eina 

undantekningin er þjónustuverið ef hringt er inn. Einu tekjurnar sem myndast 

beint frá einstaklingum eru í gegnum tískuráðgjöf sem hægt er að greiða með 

hinum ýmsu greiðslumöguleikum, m.a. kreditkorti eða PayPal. 

  Viðskiptin milli eFS Co. og fyrirtækja fara fram að mestu leiti í gegnum 

netpóst og síma, þó með einstaka undantekningum að farið sé á fundi. Fyrirtækin 

eru helsta tekjulind eFS Co., þ.e. í gegnum AM, auglýsingar, þjónustuver, 

hönnuðir/verslanir án netsíðu og svo Google fyrir AdSense, en greiðslur munu 

eiga sér stað mán. á milli eFS Co. og fyrirtækja  

 

Markaðsáætlun 

Vegna þess hve markaðssvæðið er stórt og dreift verður sett upp markviss 

markaðsáætlun til þess að halda réttum fókus. Fyrsta skrefið verður að koma sér 

á framfæri á þeim mörkuðum þar sem markhópurinn er fjölmennastur, þ.e. þau 

lönd þar sem netkaupendur stunda mest kaup á tískuvörum er áætlað að skili 

mestum tekjum. Í fyrsta áfanga, þ.e. fyrir opnun eFS í júlí í 2010, verður netsíðan 
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því sett upp á ensku, kínversku og japönsku. Í öðrum áfanga, þ.e. eftir opnun og 

út árið 2010, bætast við tungumálin hindí, kóreska, þýska og spænska. Í þriðja 

áfanga í byrjun árs 2011 verður netsíðan sett upp á íslensku og norsku vegna 

þekkingar fyrirtækisins á þeim tungumálum og löndum. Fjórði og fimmti áfangi 

koma síðar með áherslu á fjölda virka netkaupendur á tískuvörum og mögulegra 

tekna út frá þeim. 

Fyrirtækið er stórhuga í markaðsaðgerðum sínum, þ.e. ætlar að ráðast inn 

á fjóra mögulega stærstu markaðina við opnun og sex aðra fljótlega eftir opnun. 

Ástæða þess er sú að aukalegur kostnaður við t.d. þýðingu og minniháttar 

breytingar á netsíðunni til þess að aðlaga hana að hverjum markaði er ekki talin 

mikil á móti áætlaðri tekjuaukningu sem það hefur í för með sér. Tækifærin eru 

gríðarleg á þessum mörkuðum og með hverjum deginum sem er beðið tapast 

væntanlegir framtíða viðskiptavinir. Hvað varðar þekkingu fyrirtækisins á hverjum 

markaði fyrir sig verður ráðist í nánari greiningu á hverjum og einum þeirra áður 

en netsíðan er þýdd á viðkomandi tungumál. M.a. hefur höfundur nú þegar 

komist í tengsl við Kínverja og Indverja í nýsköpunarnámi sínu til þess að afla sér 

upplýsinga um þessa markaði. 

Til að ná til netkaupenda verður farið í markaðsherferð á Google og á 

vinsælustu vefmiðlum þeirra landa sem á að ná til. Vefmiðlarnir verða valdir út frá 

markhópi þeirra og verði auglýsinga. Boðið verður í leitarorð á Google sem eru 

talin tengjast starfsemi eFS best og leitað er oftast af. Þó verður að hafa það í 

huga að í mörgum AM samningum má ekki taka þátt í uppboðum á ákveðnum 

leitarorðum sem innihalda heiti á verslun/merki sem AM tískunetverslunin tengjist 

beint.7 Ástæðan er líklegast sú að verslanirnar vilja birtast sem efst í 

leitarniðurstöðum og ekki vera yfirboðin í þeim tískuvörumerkjum sem þau hafa 

upp á að bjóða. 

                                                        
7 Econsultancy (2009, maí). 
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Einnig verður náð til netkaupenda í gegnum vinsælar samfélagssíður. 

Sem dæmi er langstærsti hópur notenda Facebook á aldursbilinu 18-44 ára, sem 

er að stærstum hluta markhópur eFS.8 ML eFS munu einmitt geta deilt öllu sem 

þeir sjá eða gera á eFS á samfélagssíðum. Þar er svo fjöldinn allur af tísku-

grúppum sem eFS Co. mun tengjast og gera sig áberandi á, ásamt því að stofna 

eigin grúppur. Með því að koma eFS á framfæri á samfélagsíðum næst góð 

tenging við væntanlega notendur.  

Þá verður settur einskonar lukku-leikur í gang á eFS þar sem ML geta 

boðið vinum og vandamönnum að skrá sig með því að senda netpóst á þá eða 

boð í gegnum samfélagssíður. Þeir sem bjóða öðrum á eFS fara í lukkupott fyrir 

hvert boð og auka þannig vinningslíkur sínar með hverju og einu boði. Eins og 

sjá má mun eFS Co. notast mikið við ódýrar en árangursríkar 

markaðssetningarleiðir á netinu og treysta á að gott orðspor gangi hratt manna á 

milli. 

Til þess að ná til tískuverslana mun eFS Co. kynna netsíðuna fyrir stærstu 

auglýsingastofum hvers lands sem herjað er á. Þá verður það hlutverk sölustjóra 

og markaðsfulltrúa að mynda gott samband við tískuverslanir og selja þeim 

hugmyndina á bakvið eFS, þ.e. ágóðan af AM, auglýsingum og þjónustuverinu. 

Að lokum verður haft samband við allar helstu fréttaveitur hvers lands fyrir sig 

þegar eFS kemur út á þeirra tungumáli í von um að ná bæði til netverslana og 

netkaupenda.  

 

Samkeppnisgreining 

Samkeppnisaðilar 

Á netinu er að finna fjölmargar netsíður sem tengjast tísku og margar sem 

svara mismunandi þörfum. Við vinnslu þessarar áætlunar hefur höfundur komið 

                                                        
8 Inside Facebook (2009, feb.). 
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auga á tvær netsíður sem komast næst því að vera samkeppnisaðilar eFS, þar 

sem þær byggja að meiri hluta en aðrar á svipaðri hugmyndafræði og eFS. 

Netsíðurnar sem um ræðir eru ShopStyle.com og OsoYou.com. Þá er einnig 

vitað um aðrar netsíður eins og Amazon.com sem búa yfir mörgum svipuðum 

eiginleikum. Hinsvegar er Amazon.com með gífurlega stóran viðskiptavinahóp 

sem ekki er talið að hægt sé að bera sig saman við á fyrstu árum starfsemi eFS 

Co. Því verður það framtíðarmarkmið að verða samkeppnisaðili Amazon.com, en 

fyrst um sinn verður litið á ShopStyle.com og OsoYou.com sem 

samkeppnisaðila. Hér er farið yfir helstu styrkleika og veikleika núverandi 

samkeppnisaðila: 

 

ShopStyle.com 
Styrkleikar: skýrt netfang, stílhrein, fjöldi tískuverslana og tískumerkja á 

skrá ásamt stórum hluta af netvöruúrvali þeirra, einfaldir þröngvunarmöguleikar í 

leit, flott útfærsla á heildarútliti sem er eitt af þeirra aðalsmerkjum og felur í sér 

mjög góðar uppástungur af klæðnaði sem á saman. 

Veikleikar: of litlar myndir af vörum, stílar mjög mikið inn á dömur á 

kostnað herra og barna, engin tenging við samfélagssíður, einungis í boði á 

ensku, þegar vörur o.fl. er skoðað er farið til hliðar en ekki niður eins og flestir 

netnotendur eru vanir, ,,pop-up” gluggi birtist þegar farið er með músarbendil yfir 

vörur o.fl. sem getur verið villandi. 

 

OsoYou.com 
Styrkleikar: hægt að deila vörum með öðrum í gegnum samfélagssíður, 

sýna vörumerki verslana og ná þannig betri tengingu við notendur, listar yfir 

vinsælustu verslanir og stjörnugjafir, ML geta spjallað saman og fengið 

upplýsingar frá hvor öðrum. 



BSc ritgerð    Háskólinn á Bifröst 
Ágúst 2009    Viðskiptafræði 

Nemandi:    Leiðbeinandi: 
Kristinn Jón Ólafsson    Jón Þrándur Stefánsson, dósent 
 

34

Veikleikar: einungis fyrir dömur, örfáar tískuverslanir á skrá, of litlar myndir 

af vörum, verð ekki áberandi, einungis í boði á ensku, léleg uppsetning á vörum 

og verslunum, engin almennileg þröngvun á leit í boði, niðurstöður leitarvélar ekki 

nógu góðar, oft á tíðum er netsíðan hægvirk. 

 

Sérstaða og samkeppnisforskot 

Grunnur að netsíðunni eFS mun byggja mikið á því sem samkeppnisaðilar 

bjóða upp á, þó með öðrum áherslum og meiri skýrleika. M.a. verður lagt upp 

með að úrvalið af vörum, verslunum og merkjum á eFS verði meira heldur en 

samkepnnisaðilar bjóða upp á. Sérstaða og samkeppnisforskot eFS Co. mun 

fyrst og fremst felast í upplýsingum og þjónustum sniðnum að þörfum hvers og 

eins ML. M.a. verður netsíðan í boði á fjölda tungumálum og öll leit að vöru 

verður miðuð út frá skráðum upplýsingum (t.d. búsetuland og fatastærðir), þannig 

að engar auka upplýsingar verða að þvælast fyrir og niðurstöður henta ML 

örugglega. Þá eru tískuráðgjöfin og þjónustuverið taldar færa eFS Co. töluvert 

forskot á samkeppnisaðila þar sem þær þjónustur aðstoða notendur við val á 

hentugum fatnaði og færa þeim öryggistilfinningu við frágang á kaupum. Þannig 

verður eitt af aðalmarkmiðum eFS Co. uppfyllt. 

Gera má ráð fyrir því að samkeppnisaðilar hermi eftir uppbyggingu eFS að 

einhverju leiti, t.d. bæti við ákveðinni virkni og auki þjónustustigið. Það sem 

samkeppnin mun hinsvegar ekki geta afritað er starfsfólk/sambönd og menning 

eFS Co. Hvað menningu varðar eru fá fyrirtæki sem geta státað af frjálsum 

vinnutíma, auka 30 mín. í mat ef farið er í líkamsrækt og afslöppunar/íhugunar 

herbergi á vinnustað. Varðandi starfsfólk/sambönd, þá er m.a. sú viska sem 

ráðgjafar eFS Co. búa yfir einstök. Áratuga þekking í samningagerð á 

alþjóðamarkaði, m.a. í Asíu þar sem að reynsla þeirra sem stunda viðskipti er 

mikils metin. Stofnun ýmissa fyrirtækja frá grunni sem hafa gefið vel af sér, 
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þ.á.m. leitarvélin Spurl á Já.is. Með þessi sambönd að vopni mun styrkleiki eFS 

Co. eflast til muna í samkeppninni.  

 

SVÓT 

Styrkleikar 

Bæði tekju- og þjónustulega eru margir þættir sameinaðir á eFS sem ekki 

hafa verið teknir saman á öðrum netsíðum, ásamt ýmsum nýjungum, en í 

kaflanum um sérstöðu og samkeppnisforskot eFS Co. hér á undan er stiklað á 

því helsta. Hér að neðan er nánar farið yfir styrkleikana: 

ML ákveða sjálfir hvaða upplýsingar þeir fá sendar í netpósti eFS, þ.e. 

velja uppáhalds verslanir sínar og merki, hvort þeir vilji fá upplýsingar um allar 

vörur eða einungis dömu-, herra-, stelpu-, stráka- og/eða dýravörur.  

Allir listar sem eru birtir á heimasvæði eru uppbyggðir eftir þjóðerni ML. 

Tískusmekkur er mjög frábrugðinn á milli landa og eru meiri líkur á því að ML 

finni eitthvað nýtt við sitt hæfi ef unnið er út frá gögnum um ML sem hafa 

svipaðan bakgrunn. 

ML geta fastsett ákveðin leitarskilyrði eða tekið þau út eftir eigin höfði svo 

þeir þurfi ekki að haka við allt aftur við hverja leit. 

Hægt verður að finna nýjar vörur sem skráðar eru inn á ákveðnu tímabili, 

t.d. á síðustu 30 mín. 

Þegar ákveðin vara er skoðuð munu m.a. birtast eftirfarandi upplýsingar 

skýrt og greinilega í upphafi; heimsent til búsetulands ML, áætlaður 

afgreiðslutími, greiðslumöguleikar og vöruverð ásamt sendingarkostnaði. Oft 

finnast fyrrgreindar upplýsingar of seint eða alls ekki í kaupferlinu hjá netsíðum 

sem kemur í veg fyrir það að netnotendur klára kaupin, t.d. vegna of hás 
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sendingarkostnaðar, ekki sé sent til heimalands netnotandans eða ekki er boðið 

upp á þann greiðslumöguleika sem viðkomandi notar í netviðskiptum sínum. 

Auðveldur samanburður á verði sömu vara á milli verslana þar sem 

heildarverð er greinilegt, þ.e. verð með sendingarkostnaði. 

Uppástungur að kaupaukum út frá heildarútliti og því sem ML hefur leitað 

áður að. Ýtir undir frekari kaup hjá ML þar sem þeir fá hugmyndir að öðrum 

tískuvörum sem passa vel með þeirri vöru sem þeir eru að skoða eða nýjar 

niðurstöður um vörur sem þeir hafa leitað áður að. 

Allar auglýsingar sem birtast ML eru ætlaðar þeim, þ.e. búið er að flokka 

ML í markhópa hvers auglýsanda. 

Upplýsingar yfir útibú tískuverslana á verslunargötum og –miðstöðum 

helstu landa og borga, einnig í hvaða útibúum hægt sé að kaupa tískumerkin. 

Starfsmenn eFS Co. munu verða helsti styrkur þess, en þekking þess í 

dag er mjög góð á tískuverslun, auglýsingum og almennri þjónustu. Þá er talinn 

góður möguleiki á því að fá mjög hæft fólk í öll helstu störf fyrirtækisins miðað við 

ástand vinnumarkaðarins í dag. 

 

Veikleikar 

Áætlað er að samsetning netsíðunnar geti verið mikið mál, en þó vel 

framkvæmanleg í samvinnu við netverslanirnar.9 

Aðkeypt þjónusta mun felast í forritun, hönnun og þýðingu netsíðunnar. 

Það getur haft þær afleiðingar að auðvelt verður fyrir nýja aðila að leita til sömu 

þjónustuaðila og geta þeir í sameiningu útbúið eftirlíkingu að eFS út frá sama 

grunni. 

                                                        
9 Hjálmar Gíslason (munnleg heimild, 10. ágúst 2009). 
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Þeir sem eru fyrir á markaðnum hafa ákveðið forskot þar sem þeir eru 

búnir að byggja upp sína markaðshlutdeild og komnir með ákveðinn hóp dyggra 

viðskiptavina sem erfitt gæti reynst að fá til að reyna nýja hluti. 

Netheimurinn er stór og mikill og því erfitt að finna alla þá samkeppni sem 

er þar til staðar. Því geta óvæntir samkeppnisaðilar allt í einu skotið sér upp á 

yfirborðið á skömmum tíma. 

Veltan með tískuvörur á netinu þarf ekki að vera í samræmi við fjölda virka 

netkaupendur í hverju landi. Því þyrfti að afla nánari gagna um veltu hvers 

markaðar áður en markaðsaðferðin er ákveðin. 

Erfiðleikar geta myndast við frágang samninga við tískuverslanir sem eru 

á víð og dreif út um allan heim, t.d. tekið of langan tíma með netpósti og síma, 

ásamt því sem símkostnaður getur orðið gífurlegur. 

 

Ógnanir 

Fjórar helstu ógnanirnar eru teknar fyrir í kaflanum áhættumat hér á eftir. 

Þær eru lítið gegnsæji AM og Google AdSense, óaðgengilegt fjármagn, 

mismunandi reglur/menning á mörkuðum og ný samkeppni. Hér er hinsvegar 

farið yfir aðrar mögulegar ógnanir; 

Samkeppnisaðilar gætu afritað virkni eFS og sett upp á sínum netsíðum 

(staðkvæmdarvörur). Reikna má fastlega við því að fleiri samkeppnisaðilar komi 

fljótlega fram á sjónarsviðið t.d. í þjónustuvers þættinum þar sem þesskonar 

þjónusta virðist vera á skornum skammti í netheimum. 

Að ekki náist AM samningar við fleiri tískuverslanir heldur en helstu 

samkeppnisaðilar bjóða nú þegar upp á.  
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AM eða Google AdSense gæti verið lagt niður í framtíðinni vegna 

misnotkunar óprúttinna aðila eða í ljós kæmi að AM fyrirtæki eða Google misnota 

aðstöðu sína. 

Auglýsendur og aðrir sem þjónustaðir eru standi ekki við samninga sína. 

Gengisáhætta, t.d. gæti ISK styrkst gagnvart $ og því hækkað 

kostnaðarliði eins og leigu o.fl. 

Uppsetning netsíðunnar og leitarvélar á mismunandi tungumálum gæti 

tekið lengri tíma en áætlað er. 

Netnotendur eru jafn fjölbreyttir og þeir eru margir. Þarfir þeirra eru því 

ólíkar og stóra spurningin er sú hvort eFS nái að svara þörfum netnotenda í 

mismunandi heimsálfum. Sem dæmi geta notendur í vissum löndum verið varari 

um sig í skráningu persónuupplýsinga og felst töluverð ógnun í því fyrir eFS Co. 

Miklar breytingar eiga sér stað dag frá degi á internetinu og vöxtur þess er 

með eindæmum hraður sem getur falið í sér vissa ógnun ef ekki er fylgst með því 

sem er nýjast hverju sinni. Sem dæmi gætu samkeppnisaðilar komist yfir nýja 

tækni og leitarvélar eins og Google farið að skila enn betri niðurstöðum. Þá er 

stöðug hætta af tölvuþrjótum. 

  

Tækifæri 

Lögð verður áhersla á það að fá fleiri tískuverslanir, tískumerki og vörur 

skráðar inn á eFS heldur en hjá samkeppnisaðilum. Á netinu er að finna fjölda af 

milliliðum sem bjóða upp á AM samninga við tískuverslanir sem margir 

samkeppnisaðilar eru ekki með. Þá verður einnig herjað á vinsælar 

tískunetverslanir sem bjóða ekki upp á AM í dag. 

Útvíkkun á ákveðinni þjónustu, t.d. þjónustuverinu, yfir í aðra geira á 

netinu. Fjölmargar netverslanir eru til og einungis örfáar af þeim allra stærstu 
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bjóða upp á persónulega þjónustu. Ástæðan er líklegast sú að kostnaðurinn á 

bakvið þjónustuver er mikill. Hinsvegar mun eFS Co. geta boðið þessa þjónustu 

til fleiri netverslana og þannig aukið hagnað. 

Fleiri leita til auglýsingastofa en áður, en þær hafa þekkingu á því hvað 

virkar best fyrir auglýsendur.10 Því eru mikil tækifæri í því að kynna 

auglýsingastofum um allan heim fyrir eFS sem góðan auglýsingamáta handa 

tískuverslunum. 

Mögulegt væri að bjóða netnotendum að selja sín eigin föt á eFS. Þá væri 

sem dæmi hægt að útbúa heildarútlit úr notuðum fötum.  

Þá eru tækifæri í þróun netsíðunnar með nýrri tækni og/eða samstarfi við 

aðra aðila sem eru þegar á markaðnum. Sem dæmi ef nægt fjármagn fæst ekki 

er mögulegt að koma þjónustuverinu af stað í samvinnu við þjónustuver Já. 

 

Rekstraráætlun og fjármögnun 

Rekstraráætlun 

 Notast verður við $ sem gjaldmiðil þar sem áætlað er að mestu tekjurnar og 

stærsti kostnaðarliðurinn, þ.e. laun, verði í þeim gjaldmiðli. Þá er $ mun traustari 

og virtari gjaldmiðill á erlendum mörkuðum heldur en ISK. Kostnaðarliðir eru 

umreiknaðir á genginu $1 = 127 ISK samkvæmt genginu þann 10. ágúst 2009 á 

xe.com.11 

 

                                                        
10 Econsultancy (2009, júní). 
11 XE (2009, 10. ágúst). 

Rekstraráætlun       

 2010 2011 2012 

Tekjur 53,716 593,060 1,375,560 
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Affiliate Marketing 16,060 176,656 385,432 

Google AdSense 2,518 25,176 50,353 

Seldar auglýsingar 25,500 175,500 396,000 

Auglýsingaborðar 18,000 108,000 216,000 

Vörumerki 5,000 45,000 120,000 

Nánari upplýsingar 2,500 22,500 60,000 

Hönnuðir og verslanir án netsíðu 3,150 12,600 25,200 

Tískuráðgjöf 6,489 64,888 129,775 

Þjónustuver 0 138,240 388,800 

       

Kostnaður 381,704 843,385 896,191 

Rekstur húsnæðis og búnaðs 6,000 96,131 58,937 

Leiga 0 42,804 42,804 

Húsbúnaður 0 41,327 4,133 

Tækjabúnaður (rekstrarleiga) 6,000 12,000 12,000 

Annar kostnaður 153,704 159,254 159,254 

Hiti 0 1,050 1,050 

Rafmagn 0 2,100 2,100 

Sími 12,000 18,000 18,000 

Internet 2,472 2,472 2,472 

Hýsing, póstur, veffang og 
vefumsjónarkerfi 1,232 1,232 1,232 

Þýðing netsíðu 72,000 48,000 48,000 

Skrifstofuvörur 3,600 7,200 7,200 

Ferðakostnaður 60,000 60,000 60,000 

Tryggingar 2,400 4,800 4,800 

Öryggiskerfi 0 2,400 2,400 

Þrif 0 12,000 12,000 

Laun og launatengd gjöld 162,000 498,000 570,000 

Stjórn 12,000 12,000 12,000 
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Tafla 1 – 

Samantekin rekstraráætlun 2010-2012. Nákvæmari sundurliðun er að finna í viðauka 

,,Rekstraráætlun 2010-2012”. 

Formaður stjórnar 6,000 6,000 6,000 

Meðstjórnandi I 3,000 3,000 3,000 

Meðstjórnandi II 3,000 3,000 3,000 

Starfsmenn 150,000 486,000 558,000 

Framkvæmdastjóri 48,000 51,000 54,000 

Vefstjóri 36,000 39,000 42,000 

Sölustjóri 42,000 45,000 48,000 

Markaðsfulltrúar 0 60,000 66,000 

Þjónustustjóri 18,000 39,000 42,000 

Þjónustufulltrúar 0 192,000 216,000 

Tískuráðgjafar 6,000 30,000 60,000 

Launabónus 0 30,000 30,000 

Sölu- og markaðskostnaður 60,000 90,000 108,000 

Vefmiðlar 30,000 45,000 54,000 

Leitarvélar (Google o.fl.) 30,000 45,000 54,000 

       

EBITA -327,988 -250,325 479,369 

Afskriftir á eignum (0%) 0 0 0 

       

Hagnaður fyrir fjármagnsliði (EBIT) -327,988 -250,325 479,369 

       

Fjármagnsliðir 31,139 45,408 39,288 

Vaxtagjöld 31,139 45,408 39,288 

       

Hagnaður eftir fjármagnsliði (EBT) -359,127 -295,733 440,081 

Tekjuskattur (15%) -53,869 -44,360 66,012 

    

Hagnaður -305,258 -251,373 374,069 
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                                                                 Tekjuáætlun 

 Til einföldunar er gengið út frá því að tekjur dreifist jafnt yfir allt árið. 

Hinsvegar má reikna með að tekjur fyrir jól, þ.e. í okt., nóv. og des. verði mun 

hærri heldur en tekjur aðra mán. ársins. Áætlað er, þó ekki í rekstraráætlun, að 

heildartekjur síðustu þrjá mán. ársins geti samsvarað heildartekjum fyrstu níu 

mán. ársins. 

 

Tekjuáætlun       

    

eFS upplýsingar 2010 2011 2012 

Hlutfall virkra netkaupenda á tískuvörum sem nýta sér 
eFS 0.1% 0.5% 1% 

Notendur 144,195 720,973 1,441,946 

Mán. heimsóknir 432,584 2,162,919 4,325,839 

Markmið um fjölda skráðra tískunetverslana (AM)  200 400 600 

    

Affiliate Marketing 2010 2011 2012 

Fjöldi kaupa á mán. 865 4,326 8,652 

Meðaltals kaup $50 $55 $60 

Mán. tekjur $2,677 $14,721 $32,119 

    

Google AdSense 2010 2011 2012 

Fjöldi smella á mán. 4,196 20,980 41,961 

Mán. tekjur $420 $2,098 $4,196 

    

Seldar auglýsingar $4,250 $14,625 $33,000 

Auglýsingaborðar 2010 2011 2012 

Hlutfall sem auglýsir á mán. 1.0% 1.5% 2.0% 
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Fjöldi sem auglýsir á mán. 2 6 12 

Mán. tekjur $3,000 $9,000 $18,000 

    

Vörumerki 2010 2011 2012 

Verð $500 $750 $1,000 

Hlutfall sem kaupir  10% 15% 20% 

Fjöldi á ári  20 60 120 

Mán. tekjur $833 $3,750 $10,000 

    

Nánari upplýsingar 2010 2011 2012 

Verð $500 $750 $1,000 

Hlutfall sem kaupir 5% 7.5% 10% 

Fjöldi á ári  10 30 60 

Mán. tekjur $417 $1,875 $5,000 

    

Hönnuðir og verslanir án netsíðu 2010 2011 2012 

Fjöldi seldra vara á mán. 15 30 60 

Mán. tekjur $525 $1,050 $2,100 

    

Tískuráðgjöf 2010 2011 2012 

Fjöldi á mán.  22 108 216 

Mán. tekjur $1,081 $5,407 $10,815 

    

Þjónustuver 2010 2011 2012 

Hlutfall tískunetverslana x 1.0% 1.5% 

Fjöldi tískunetverslana x 4 9 

Meðalfjöldi símhringinga á  mán. x 2,880 6,480 

Símhringingar í mín. á mán. x 5,760 12,960 

Verð á mín. x $2 $2.5 
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 x $11,520 $32,400 

Tafla 2 – Tekjuáætlun. 

  

 Verð á þjónustu og auglýsingum er fundið út frá þjónustu- og sölukostnaði, 

fyrri reynslu höfundar og því sem talið er að viðskiptavinurinn sé tilbúinn til að 

greiða. Sem dæmi felur Google AdSense í sér frágang á einum samningi og 

einfaldri uppsetningu, á meðan að leit eftir hönnuðum og verslunum til þess að 

auglýsa á eFS getur orðið tímafrek og dýrkeypt. Verð munu vera endurmetin 

reglulega vegna mikilla sviptinga sem eiga sér stað í efnahagslífinu. 

Tekjuáætlun miðast í fyrsta lagi út frá áætluðum fjölda virkra netkaupenda 

á tískuvörum á mán. í þeim 20 löndum sem eru með mesta fjölda netnotenda, en 

þeir eru rúmlega 144 milljónir. Í öðru lagi út frá ákveðnu hlutfalli virkra 

netkaupenda á tískuvörum sem talið er að nýti sér eFS. Þá þarf einnig að áætla 

hversu oft hver notandi heimsækir eFS á mán. Heimsókn er skilgreind þannig að 

allar síðuflettingar sama notanda innan sömu klst. telst sem ein heimsókn. 

Þannig að ef notandi skoðar eFS þrisvar á milli kl. 9-10 og svo aftur tvisvar á milli 

kl. 10-11 þá telst það sem tvær heimsóknir, þ.e. ein heimsókn fyrir hvora klst. 

Gert er ráð fyrir því að hver notandi heimsæki eFS að meðaltali þrisvar á mán. 

Með þessar áætlanir að leiðarljósi eru tekjur eFS Co. áætlaðar.  

Meðalprósentu þóknun AM samninga er reiknuð út sem 6,19%, þ.e. tekið 

var úrtak 100 tískuverslana af handahófi og kom í ljós að 29% þeirra bjóða upp á 

AM. Út frá þeim var svo reiknuð meðalprósentu þóknun. Þá gerum við ráð fyrir 

því að 0,2% mán. heimsókna endi með kaupum. Tekjur AM öll árin eru í 

samræmi við það hve mikið 6% breskra Affiliate hafa þéna. Aðrar tölur til 

viðmiðunar varðandi það hvaða tekjur AM getur gefið af sér eru þær að rúmlega 

þriðjungur eða 31% Affiliate hafa í Bretlandi þénar undir $1.000 á ári á meðan 

næsti stærsti hlutinn eða 13% halar mun meira inn eða yfir $1 milljón á ári.12 

                                                        
12 Econsultancy (2009, feb.). 
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Reiknað er með að CTR (Click-Trough-Rate) Google AdSense auglýsinga 

sé 0,97% og að hver smellur gefi $0.1 í tekjur.13 Þessar tekjur velta mjög mikið á 

því hverskonar auglýsingar eFS mun laða að sér, þ.e. auglýsingar sem gefa 

lágar eða háar tekjur, og hvort hönnunin á eFS geri það aðlaðandi fyrir notendur 

að smella á þær.    

Seldar auglýsingar skiptast í þrennt eins og áður hefur komið fram; 

auglýsingaborða, vörumerki og nánari upplýsingar. Auglýsingarnar sem birtast í 

auglýsingaborðum verða greiddar eftir CPM, þ.e. ákveðið verð fyrir hvern aðila 

sem sér auglýsinguna er áætlað $1. Þá er reiknað með því að meðalfjöldi sem 

auglýsandi vill ná til sé 1500 manns. Áætlað verð fyrir vörumerki og nánari 

upplýsingar verður $500 fyrir fyrsta árið og gert er ráð fyrir $250 árlegri hækkun 

næstu tvö árin á eftir. 

 Greiðslan fyrir kaup á vörum hönnuða og verslana sem ekki eru með 

netsíðu fer í gegnum eFS Co. sem tekur 35% prósent af hverjum kaupum og 

greiðir svo mán. út til hönnuða þeirra 65%. Miðað er við meðalverðið $100. 

Báðar þjónustur tískuráðgjafa munu kosta $50. Hlutfall þeirra sem taldir 

eru nýta sér aðra hvora tískuráðgjöfina er 0,005% af mán. notendum. 

 Árið 2011 fer þjónustuverið í gang. Reiknað er með að meðalfjöldi 

símhringinga í hverja netverslun sé ein á hverri klst. og að meðallengd hvers 

símtals sé 2. mín. Samið verður við netverslanir um fast gjald fyrir hverja mín. 

sem viðskiptavinir þeirra eru þjónustaðir, en námundað er upp í næstu mín. eftir 

hvert símtal. 

                                                        
13 Chitika (2009, júlí). 
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Kostnaðaráætlun 

 

Mynd 4 – Kostnaður 2010-2012. 

 

Við kostnaðaráætlun er haft í huga að fjárfestingar á varanlegum eignum 

eins og húsnæði og tölvubúnaði er óæskilegur þar sem um fastan kostnað er að 

ræða, sérstaklega í upphafi rekstrar þegar áhættan er mest. Því mun eFS Co. 

leigja húsnæði undir starfsemina og helsti búnaður verða fenginn með 

rekstrarleigu. Enginn leigu-, húsbúnaðar-, hita-, rafmagns-, öryggis- og 

þrifkostnaður fellur hinsvegar á fyrirtækið árið 2010 þar sem starfsmenn vinna 

heiman frá sér. Árið eftir verður stefnt að því að semja um leiguhúsnæði þannig 

að mögulegt sé að kaupa húsnæðið að leigutíma loknum með því að 
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leigugreiðslur gangi upp í verð húsnæðis. Höfundur gerði litla könnun á Mbl.is til 

þess að finna áætlað leiguverð á húsnæði á höfuðborgarsvæðinu. Út frá því er 

hægt að áætla að leigukostnaður árin 2011 og 2012 verði $3.567 á mán. fyrir 300 

m2 leiguhúsnæði. 

Kostnaður við húsbúnað, t.d. skrifborð og skrifborðsstóla, er áætlaður 

$41.327 árið 2011 þegar skrifstofuhúsnæðið verður innréttað, en samið verður 

um að greiðslan dreifist jafnt yfir allt árið sem gerir $3.444 á mán. Þá er áætlað 

að árleg endurnýjun á húsbúnaði sé um 10% af upphaflegu verðmæti eða $4.133 

árið 2012. 

Allur tækjabúnaður, t.d. tölvur og símar, verður fenginn með rekstrarleigu. 

Áætlaður kostnaður á mán. er $500 fyrsta árið en hækkar upp í $1.000 næstu tvö 

árin á eftir með auknum starfsmannafjölda. 

Hitanotkun húsnæðis er eðlileg á bilinu 1,2-1,8 m3 af hita á móti hverjum 

m2 húsnæðis. Ef lofthæð er 2,5 metrar (lágmarks lögleg lofthæð) er hitakostnaður 

á bilinu $750-$1.050 á ári með VSK og fastagjaldi miðað við 300 m2, en það gerir 

$88 á mán. ef miðað er við hærri töluna. Rafmagnsnotkun er hinsvegar mjög 

erfitt að áætla þar sem tækjamagn og lýsing er svo mismunandi.14 Því verður 

slumpað á það að rafmagnsnotkun verði helmingi dýrari en hitanotkun sem gerir 

$175 á mán. 

Símakostnaður er áætlaður $1.000 á mán. fyrsta árið en hækkar upp í 

$1.500 næstu tvö árin með auknum starfsmannafjölda. Varðandi þjónustuverið 

þá verður að lang mestum hluta um móttekin símtöl að ræða sem viðskiptavinir 

greiða fyrir, en einnig verður stuðst þar við Skype og netspjall. Kostnaður við 

internet er áætlaður $206 á mán. miðað við NetSamband pakka nr. 5 hjá 

Símanum sem er talin henta fyrirtækjum með 6-10 notendur.15 

                                                        
14 Helga Á. Kristiansen (munnleg heimild, 14. júlí 2009). 
15 Síminn (e.d.). 
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 Veffang kostar $8.19 á ári og er keypt á GoDaddy.com. Þá er kostnaður 

fyrir hýsingu, póst- og vefumsjónarkerfi $102 á mán. samkvæmt verðskrá 

vefsíðufyrirtækisins Allra Átta.16 

Annar af tveimur stærstu kostnaðarliðunum undir öðrum kostnaði er 

þýðing á netsíðu. Áætlaður kostnaður á fyrsta árinu frá apríl og út árið er $8000 á 

mán., en er áætlaður helmingi minni næstu tvö árin á eftir þegar þýðingar 

áfangarnir verða orðnir lengri. 

Kostnaður fyrir skrifstofuvörur er áætlaður $300 á mán. fyrsta árið en 

verður $600 næstu tvö árin á eftir með auknum starfsmannafjölda. 

 Hinn stóri kostnaðarliðurinn undir annar kostnaður er ferðakostnaður til 

þess að ganga frá stærri samningum við viðskiptavini á víð og dreif um heiminn 

sem er áætlaður $5.000 á mán., en gert er ráð fyrir því að tvær ferðir séu farnar í 

hverjum mán. 

 Áætlaður kostnaður trygginga er $200 á mán. fyrsta árið en hækkar um 

helming næstu tvö árin þegar leiguhúsnæðið kemur inn í myndina. 

Þá er áætlaður kostnaður öryggiskerfis $200 á mán. og kostnaður fyrir 

vikuleg þrif á aðstöðu um $1.000 á mán. árin 2011-2012. 

Launakostnaður á mán. er áætlaður $11.500-15.250 árið 2010, $40.500 

árið 2011 og $45.500 árið 2012. Þá er gert ráð fyrir $250 hækkun á mán.launum 

á milli ára hjá hverjum og einum að undanskildum þeim sem sitja í stjórn, 

aðkeyptri þjónustu og tískuráðgjafa sem vinna hlutastarf eftir þörfum. Gert er ráð 

fyrir því að launabónus á hvern starfsmann verði að meðaltali $2.000 á árunum 

2011 og 2012. Bónusgreiðslur munu eiga sér stað yfir allt árið og eru veittar þeim 

sem skara fram úr við vinnu, t.d. markaðsfulltrúi sem nær ákveðnu takmarki í 

auglýsingasölu. 

                                                        
16 Allra Átta (e.d.). 
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Sölu- og markaðskostnaður er mestur við opnun netsíðunnar og fyrir jól á 

hverju ári, þ.e. í okt., nóv. og des. Þá mun sölu- og markaðskostnaður aukast á 

milli ára í takt við aukandi sölu. Farið verður í markaðsherferð á Google og 

vinsælustu vefmiðlum þeirra landa sem á að ná til eftir markaðsáætlun. 

Stofnkostnaður er áætlaður $60.751. Sá kostnaður felur m.a. í sér 

skráningu eFS Co. í hlutafélagaskrá og kennitölu frá Ríkisskattstjóra.17 Stærsti 

kostnaðarliðurinn í stofnkostnaði er forritun og hönnun netsíðunnar.  

 Samkvæmtrekstraráætlun er hagnaður ársins 2010 -$305.258, ársins 2011 -

$251.373 og ársins 2012 $374.069. 60% hagnaðar fer beint í betrumbætur á 

fyrirtækinu, fyrst í það sem skilar mestum tekjum og svo annað. Þá verða 35% 

lögð inn á tryggðan bankareikning og 5% hagnaðar skipt niður á góðgerðarmál 

og launabónus starfsmanna. 

 

Greiðsluáætlun 
 Hér að neðan er samantekin greiðsluáætlun fyrir eFS Co. Þar má sjá hver 

fjárþörfin er á hverjum tíma til þess að halda starfseminni gangandi. Aukinni 

fjárþörf verður annaðhvort svarað með auknum lánum eða hlutafé. Ákvörðun um 

það verður ekki tekinn fyrr en ljóst er hvaða fjárfestar koma að fyrirtækinu í 

upphafi. 

 

Greiðsluáætlun       

 2010 2011 2012 

Tekjur (innborganir) 53,716 593,060 1,375,560 

Affiliate Marketing 16,060 176,656 385,432 

Google AdSense 2,518 25,176 50,353 

Seldar auglýsingar 25,500 175,500 396,000 

                                                        
17 Nýsköpunarmiðstöð Íslands (2009, mars). 
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Hönnuðir og verslanir án netsíðu 3,150 12,600 25,200 

Tískuráðgjöf 6,489 64,888 129,775 

Þjónustuver 0 138,240 388,800 

       

Kostnaður (útborganir) 412,680 877,177 929,983 

Rekstur húsnæðis og búnaðs 6,000 96,131 58,937 

Annar kostnaður 153,704 159,254 159,254 

Laun og launatengd gjöld 162,000 498,000 570,000 

Sölu- og markaðskostnaður 60,000 90,000 108,000 

       

Fjármagnsliðir 30,976 33,792 33,792 

Greiddir vextir af lánasamningum 19,514 21,288 21,288 

Greiddar afborganir af lánasamningum 11,462 12,504 12,504 

       

Innborganir (hlutafé, styrkir og bankalán) 325,000 50,000 50,000 

Innborganir - Hlutafé 150,000 0 0 

Innborganir - Styrkir 50,000 50,000 50,000 

Innborganir - Bankalán 125,000 0 0 

    

Innborganir - útborganir -33,964 -234,117 495,577 

    

Handbært fé í byrjun árs 0 -33,964 -268,081 

    

Handbært fé í lok árs -33,964 -268,081 227,496 

Tafla 3 - Samantekin greiðsluáætlun 2010-2012. Nákvæmari sundurliðun er að finna í viðauka 

,,Greiðsluáætlun 2010-2012”. 
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Fjármögnun og útgönguleiðir fjárfesta 

Fyrstu tvo mánuði ársins 2010 verður leitað að fjármögnunaraðilum, m.a. 

verður farið í Nýsköpunarmiðstöð Íslands til að fá hugmyndir að fjárfestum og 

stuðningsþjónustu. 

Við upphaf reksturs verður sótt um bankalán að upphæð $125.000 sem á 

að ná yfir allan stofn- og rekstrarkostnað fyrstu þrjá mán. fyrirtækisins. Áætlað er 

að vextir verði 20% og lánstíminn 10 ár. Afborganir eru þá um $1.042 og vextir 

$1.774 á mán. Miðað við að bankalán verði samþykkt er gert ráð fyrir að allt 

hlutafé, að upphæð $150.000, fáist greitt í apríl 2010 sem er innan við tveimur 

mán. eftir stofnsamning eFS Co. Reiknað er með að ávöxtunarkrafa hluthafa sé 

30%.   

Gert er ráð fyrir áhuga frá Nýsköpunarsjóði til þess að kaupa hlutafé í eFS 

Co. m.a. vegna IRR 69,8% og NPV $147.973. Fyrir framlag sjóðsins eignast 

hann hlutdeild í fyrirtækinu í samræmi við það verðmat sem eigendur eFS Co. og 

Nýsköpunarsjóður koma sér saman um. Þá verður fyrirtækið opið fyrir öðrum 

áhugasömum fjárfestum. 

Styrkir sem sótt verður um eru átak til atvinnusköpunar frá 

Nýsköpunarmiðstöð Íslands og frumherja-, brúar- og verkefnisstyrkur frá 

Tækniþróunarsjóði RANNÍS. Þá verða skoðaðir möguleikar á styrkjum annars 

staðar frá. Gert er ráð fyrir því að heildar styrktarupphæðin verði $150.000 sem 

greiðist sem $50.000 hvert ár fyrstu þrjú árin.  

Farið er nánar í það í kaflanum um áhættumat hér á eftir ef að bankalán, 

hlutafé og styrkir fást ekki. 

Mögulegar útgönguleiðir fjárfesta felast í sölu á sínum eignarhlut. Þær 

leiðir sem eru færar í þeim efnum er að finna kaupendur sem gerast þá 

meðeigendur, að selja eFS Co. aftur sinn hlut eða með sölu á eFS Co. til annars 
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fyrirtækis. Næsti kafli um arðsemisútreikning styður það að sala á eignarhlut ætti 

að vera möguleg.   

 

Arðsemisútreikningur og núllpunktsgreining 

 Til þess að finna verðmæti eFS Co. skoðum við innri vexti á innborgað 

hlutafé (IRR). IRR er mælikvarði á hversu fljótt fjárfestar fá peningana sína 

tilbaka og tekur mið af tímavirði peninga. Ef gerum ráð fyrir 30% innri vöxtum 

þýðir það að fjárfestir fær peningana sína tilbaka á rétt rúmum 3 árum. Miðað við 

það er útreiknað IRR 69,8%. Til þess að styðja þessa útreikninga höfum við 

núvirði fjárfestingarinnar (NPV) í $147.973. Því er talið jákvætt að ráðast í 

uppsetningu eFS þar sem virði netsíðunnar er meiri en kostnaður. 

 Ávöxtun fjárfestingarinnar (ROI) er áætluð 10,2% á þriðja ári. Hægt er að 

líta á það sem góða stjórnun á fjárfestingarstefnu eFS Co. miðað við að um nýtt 

fyrirtæki sé að ræða. Til samanburðar er meðaltals ROI hjá bandarískum 

fyrirtækjum á bilinu 7-10%.18 

 Áætlað er að núllpunkti sé náð í upphafi árs 2012, þ.e. á þeim tímapunkti 

munu heildartekjur yfirstíga heildarkostnað. Það sem vegur mest í því eru auknar 

tekjur þjónustuvers. 

 
Mynd 5 – Núllpunktsgreining. 

                                                        
18 Bragi Rúnar Axelsson (munnleg heimild, mars 2007). 
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Áhættumat og næmigreining  

Við stofnun nýs fyrirtækis leynast ýmsir áhættuþættir. Þeir þættir sem eru 

taldir hvað mest ógnandi fyrir starfsemi eFS Co. eru eftirfarandi; lítið gegnsæji 

AM og Google AdSense, óaðgengilegt fjármagn, mismunandi reglur/menning á 

mörkuðum og ný samkeppni. 

Ef við lítum í fyrsta lagi á það ef fjármagn verður óaðgengilegt fyrir eFS 

Co. Miðað við markaðinn í dag má reikna með því að ekki fáist heimild á láni og 

ef það verði heimilað að þá sé það á óviðunandi kjörum. Ef lánsfé verður 

óaðgengilegt tefst starfsemin um þann tíma sem það tekur að safna fjárfestum og 

að fá hlutafé greitt, en hlutaféð verður aukið í takt við minnkandi eða engin lán. Ef 

nægt hlutafé fæst hinsvegar ekki heldur inn mun starfsemin tefjast um óvitaðan 

tíma þar sem treyst verður á styrki. Starfsemin verður þar af leiðandi smærri í 

sniðum sem hefur í för með sér að tekjustreymi minnkar og það hægist á vexti. Ef 

styrkir fást ekki heldur mun verða skoðaður sá möguleiki hvort hagkvæmt sé fyrir 

stofnanda að leggja eigið fé í uppsetningu á minni útgáfu af eFS sem skilar smátt 

og smátt tekjum sem verða lagðar í frekari uppbyggingu.  

Í öðru lagi er þörf á fleiri rannsóknum, meira gegnsæji og almennum 

betrumbótum á tekjulindunum AM og Google AdSense. Vita vonlaust er fyrir 

þann sem birtir Google AdSense auglýsingar og Affiliate hafa að sannreyna hvort 

það sé í raun og veru greitt fyrir það sem er umsamið þar sem gegnsæjið er 

takmarkað. T.a.m. er engin föst samningsbundin upphæð hjá Google AdSense 

fyrir hvert CPC eða CPM og því spurning hvort hægt sé að treysta því að Google 

stundi heiðarleg viðskipti þar sem þeir geta ákveðið einir og sér hvort þeir greiði 

og hvað þeir greiði fyrir smelli og auglýsingabirtingar. Þá er aðeins hluti AM 

tískuverslana sem býður upp á samninga með auka milliliðum sem sjá til þess að 

staðið sé við allt. Greiðslufallsáhættan er því mikil í þessu tilfelli og líkleg afleiðing 

minni tekjur. Til að sporna við þessu mun eFS Co. beita sér í því að stofna 
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hagsmunasamtök þeirra sem nýta sér AM og Google AdSense með það 

markmið að efla gegnsæji þessara viðskipta.  

Í þriðja lagi er lagaleg áhætta töluverð. Internetið nær yfir allan heiminn og 

eru lög, reglur og menning mismunandi á milli landa. Sem dæmi er mestur fjöldi 

internetnotenda í Kína og er það einn af þeim mörkuðum sem eFS Co. hefur hug 

að komast á í upphafi rekstrar. Hinsvegar eru kínversk yfirvöld mjög ströng og 

gjörn á að loka aðgangi að netinu fyrir almenningi af ótta við áróður og eflaust 

vitundarvakningu þar í landi. Ef staðan verður sú að ekki fáist leyfi fyrir eFS í 

Kína mun áherslan á kínversku detta út af forgangslista eFS Co. og 

væntanlegum kaupendum fækka gífurlega eða um allt að 26%. Til huggunar þá 

hefur eFS Co. ekki gert ráð fyrir öllum internetnotendum í heiminum í 

rekstraráætlun og aðeins einblínt á 20 efstu löndin í mestum fjölda netnotenda. 

Fyrir utan þau lönd eru netnotendur tæplega 400 milljónir, sem er um 100 

milljónir fleiri en netnotendur í Kína. Þar af leiðandi má reikna með tækifærum 

þar sem verða nýtt fyrr, hinsvegar verður mun erfiðara að ná til þessa hóps þar 

sem hann býr yfir fjölda mismunandi tungumála. 

Í síðasti lagi eru netsíður sem tengjast tísku fjölmargar og því erfitt að 

greina alla þá samkeppni sem er til staðar. Reikna má með því að margir 

núverandi og nýjir samkeppnisaðilar eigi eftir að koma upp á yfirborðið. Það hefur 

í för í sér meiri baráttu um hvern netkaupenda sem getur leitt til þess að notendur 

eFS verða færri en áætlað er. Til þess á ná til netkaupenda mun eFS Co. leggja 

áherslu á sérstöðu sína, vera opið fyrir nýjungum og aðlaga áætlanir sínar að 

breyttum aðstæðum. Líkt og Tom Peters benti á: ,,Eina varanlega 

samkeppnisforskotið fæst með því að vera framar í nýsköpun en 

samkeppnisaðilinn”.19  

Eins og sjá má leynast hætturnar víðast hvar og er aðeins brot af þeim 

taldar upp hér. Hinsvegar hafa þær allar sömu afleiðingar ef illa árar, þ.e. 

                                                        
19 Tom Peters (1999). 
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tekjurnar minnka. Til þess að geta gert betur grein fyrir því hver áhrifin eru á 

fjárhagslega afkomu skulum við gera næmigreiningu. Hér að neðan má sjá 

samanburð á hagnaði bjartsýnis-, raun- og svartsýnisáætlunar. Þær forsendur 

sem eru gefnar eru að tekjur hækka um 20% og kostnaður lækkar um 10% í 

bjartsýnisáætlun. Forsendur svartsýnisáætlunar eru hinsvegar 25% lækkun á 

tekjum og 15% hækkun á kostnaði. Þá er raunáætlun byggð á rekstraráætlun. 

Þessar áætlanir sýna í sameiningu það bil sem líklegast er að hagnaður hvers 

árs lendi á. Það sem er jákvætt við þetta er að þrátt fyrir verstu svartsýni er 

áætlað að eFS Co. skili hagnaði árið 2012. 

 
Mynd 6 – Raun áætlun í samanburði við svartsýnis – og bjartsýnisáætlun. 
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Framkvæmda‐ og tímaáætlun 

 Hér að neðan má sjá framkvæmdaáætlun fyrir árið 2010. Yfirlitið nær yfir 

helstu verkefni og áfanga sem þarf að afreka á árinu, í hvaða mán. framkvæmt er 

og í hvaða mán. þeir klárast. Stærsta verkefnið á fyrsta ári felst í forritun, hönnun 

og þýðingu eFS, en áætlað er að öll vinnan við netsíðuna taki sex mánuði miðað 

við fjölda starfsmanna.20 Í viðauka 4 má sjá uppkast af framkvæmda- og 

tímaáætlun fyrir árin 2011 og 2012. 

                                                        
20 Hjálmar Gíslason (munnleg heimild, 10. ágúst 2009). 

Framkvæmdastjóri F                         

Vefstjóri V                         

Sölustjóri S                         

Þjónustustjóri Þ                         

                            

Verkefni 2010 
Áb
y. 

Ja
n. 

Fe
b. 

Ma
r. 

Apr
íl 

M
aí 

Jú
ní 

Jú
lí 

Ág
ú. 

Se
p. 

Ok
t. 

Nó
v. 

De
s. 

Frekari gagnaöflun og uppfærsla áætlunar F                         

Leyfi hjá Vinnueftirliti ríkisins F                         

Leitað fjármögnunar (bankalán og hlutafé) F                         

Tryggingar F                         

Tækjabúnaður í rekstrarleigu F                         

Fyrirtækið á launagreiðendaskrá 
Ríkisskattstjóra F                         

Ráðið í starf sölu- og vefstjóra F                         

Langtímasamningur á veffangi V                         

Hýsing, póst- og vefumsjónarkerfi V                         
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Starfsleyfi fyrir kerfisbundinni skráningu frá 
Persónuvernd F                     

    

Listi yfir tískuverslanir og tískumerki S                     

    

Leitarvél keypt? V                     

    

Forritun og hönnun netsíðu (aðkeypt 
þjónusta) V                     

    

Stjórn skipuð F                     

    

Stofnsamningur fyrirtækis F                     

    

RANNÍS - Tækniþróunarsjóður F                     

    

Markaðsáætlun uppfærð F                     

    

Auglýst eftir þjónustustjóra og tískuráðgjöfum F                     

    

Frekari greining á markaði 1. áfanga F                    

    

Hlutafé greitt F                     

    

Fyrirtækið á fyrirtækjaskrá Ríkisskattstjóra F                     

    

Semja við Icelandair um mán. ferðir fyrir tvo F                       

1. áfangi þýðingar (3 starfsmenn) V                       

Vörumerki, kynningar- og auglýsingaefni 
(aðkeypt þj.) V                       

Listi yfir samfélagssíður og vinsælar netsíður F                       

Listi yfir auglýsingastofur og fréttaveitur F                       

Listi yfir tolla og önnur gjöld landa V                       

Google AdSense samningur S                       

100 AM samningar í höfn S                       

Framvinda áætlana og endurskoðun á stöðu 
fyrirtækis F                        

Síðasta prufukeyrsla V                       
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Tafla 4 – Framkvæmda- og tímaáætlun 2010. 

Innleiðing og eftirlit 

 Þó framsetning og útfærsla á stefnu sé mótuð er árangur ekki í hendi. Hann 

Semja við Icelandair um mán. ferðir fyrir tvo F                         

1. áfangi þýðingar (3 starfsmenn) V                         

Vörumerki, kynningar- og auglýsingaefni 
(aðkeypt þj.) V                         

Listi yfir samfélagssíður og vinsælar netsíður F                         

Listi yfir auglýsingastofur og fréttaveitur F                         

Listi yfir tolla og önnur gjöld landa V                         

Google AdSense samningur S                         

100 AM samningar í höfn S                         

Framvinda áætlana og endurskoðun á stöðu 
fyrirtækis F                        

Síðasta prufukeyrsla V                         

Kynnt fyrir auglýsingastofum F                         

Frekari greining á markaði 2. áfanga F                         

Ráðið í starf þjónustustjóra og tískuráðgjafa F                         

Opnun V                         

Stofna grúppur á samfélagssíðum F                         

Hafa samband við fjölmiðla v/ opnunar F                         

2. áfangi þýðingar (4 starfsmenn) V                         

Kynning og undirbúningur þjónustuvers Þ                         

Nýsköpunarmiðstöð Íslands - Átak til 
atvinnusköpunar F                         

Auglýst eftir markaðs- og þjónustufulltrúum F                         

Finna leiguhúsnæði F                         

Meðlimur nr. 100.000 V                         

200 AM samningar í höfn S                         
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næst ekki nema með árangursríkri innleiðingu stefnunnar og hlutaðeigandi er 

færður sá ávinningur sem stefnt er að. Leiðarljósið að árangri eFS Co. eru 

ánægðir starfsmenn sem kappkosta sér í því að uppfylla þarfir viðskiptavina sem 

svo skilar sér í hámarksávöxtun til hluthafa. Þannig verður eitt af aðalmarkmiðum 

eFS Co. uppfyllt.  

 Til að ná settum markmiðum mun fyrirtækið leggja áherslu á að nýta sína 

kjarnahæfni, þ.e. þekkingu þess á tískuverslun, auglýsingum og þjónustu. 

Stofnandi hefur töluverða reynslu og þekkingu á þessum sviðum sem fyrirtækið 

getur nýtt sér til þess að áætla þarfir einstaklinga og fyrirtækja. Þá eru skipulags 

eiginleikar eFS Co. taldir mjög góðir til þess að tvinna þessi þætti saman þannig 

að leit netnotenda að tískuvörum verði þægilegri á meðan það verður arðbært 

fyrir fyrirtækið. Með því að byggja stefnu fyrirtækisins upp á því sem það kann 

veitir það stöðugra samkeppnisforskot en að byggja hana á ytri tækifærum. 

 Allar tekjulindir eFS Co. munu fá tíma til þess að dafna, en áherslan verður 

ávallt á þær lindir sem skila mestum hagnaði, þ.e. AM, auglýsingar og svo 

þjónustuverið þegar það fer í gang. Samhliða því verða gerð átök í öðrum 

tekjulindum sem hafa ekki náð að blómstra, þ.e. Google AdSense, hönnuðir og 

verslanir án netsíðu og tískuráðgjöf. Byrjað á þeirri sem er líklegust til afreka sem 

er af þessum þremur tískuráðgjöfin. Farið í markaðsátak og starfsmenn gíraðir 

upp í það að sýna fram á tekjuaukningu. Eftir hvert átak verða vaxtamöguleikar 

viðkomandi tekjulindar metnir og tekin ákvörðun hvort hún eigi heima í 

framtíðarplönum eFS Co. Þessi þáttur verður á ábyrgð sölustjóra sem mun leggja 

áherslu á það að mynda gott viðskiptasamband við allar tískuverslanir. 

 Hvað varðar þjónustuna þá er það eitt af höfuðáherslum fyrirtækisins að 

mynda langtímasamband við ML með því að fara fram úr væntingum þeirra, því 

er mikilvægt að notendur eFS fái jákvæða upplifun frá upphafi. Verður það á 

ábyrgð vefstjóra að hafa eftirlit með atferli notenda inn á eFS, t.d. hvað fær þá til 

þess að skrá sig, koma aftur og öfugt. Þá mun þjónustustjóri bera ábyrgð á því 

að þjónustufulltrúar veiti viðskiptavinum netverslana gæða þjónustu og að þeir fái 

svör við öllu sem þeir spyrjast fyrir um. 
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 Framkvæmdastjóri mun hafa ábyrgð á því að fyrirtækið sé að stefna í þá átt 

sem markmið og framtíðarsýn segja til um. Ef svo er, hvað er hægt að bæta, ef 

ekki, hverju þarf að breyta. Einnig getur ákveðnum verkþáttum seinkað, en við 

það verður mikilvægi þeirra metið, forgangsraðað og nýrri áætlun hrint af stað í 

framhaldinu. Það verður því hlutverk framkvæmdastjóra að bera saman áætlun 

annarsvegar og rauntölur hinsvegar með reglulegri endurskoðun á stöðu 

fyrirtækisins 
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Framtíðarhorfur 

 Ljóst er að mikil vaxtatækifæri eru í netverslun. Markaðir stækka, 

netnotendurm fjölgar og þar af leiðandi eykst netverslun. eFS Co. mun vera vel á 

verði og ávallt fylgjast með því sem er nýjast hverju sinni og tengist starfsemi 

þess. Fyrirtækið mun því vera fljótt að aðlagast breyttum kringumstæðum til þess 

að viðhalda og auka vöxt viðskipta og verðmæta í framtíðinni. Vissulega hafa 

þættir eins og núverandi efnahagskreppa sín áhrif á söluna eins og í öllum öðrum 

geirum, en vaxtarmöguleikar netsins eru samt sem áður miklir. Á netinu er hægt 

að fá flestar vörur heimsendar mun ódýrari en verð þeirra er á helstu 

verslunargötum og -miðstöðum. Miðað við ástand markaðar í dag er fólk einnig 

varara um sig í kaupum og gerir samanburð til þess að fá sem hagstæðasta 

verð. Ef í ofanálag verði unnið markvisst að því að auka öryggistilfinningu 

netviðskiptavina mun netverslun eflast sem aldrei fyrr. 

Ef eFS dafnar vel munu framtíðartækifæri leynast í því að yfirfæra 

hugmyndafræðina á bakvið eFS yfir í aðra geira, en AM er þegar í boði í 

langflestum vöruflokka á netinu. Áætlað er að þjónustustigið í netverslun eigi eftir 

að stíga mikið á komandi árum með aukinni sölu. Svar eFS Co. við því felst í 

þjónustuverinu sem verður væntanlega, þegar fram líða stundir, í boði fyrir allar 

netverslanir. Með því er ætlað að fara fram úr væntingum netnotenda og stuðla 

að framtíðarviðskiptum. 

Ef fyrirtækið hefur hug á því að fara út úr netheimum og inn í þá 

samkeppni sem á sér stað á verslunargötum og –miðstöðum þá mun 

gagnagrunnur eFS Co. koma að góðu gagni. Við skráningu skrá ML inn 

búsetuland/borg og hafa svo í framhaldinu möguleika á því að gefa 

tískuverslunum stjörnugjöf. Þessar upplýsingar getur eFS Co. nýtt sér til þess að 

finna þær verslanir sem eru vinsælastar eftir hverju landi/borgum, ef viðkomandi 

verslun er svo ekki til staðar eru væntanlega tækifæri á opnun hennar þar. 
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Niðurstöður 

Allar helstu lykiltölur sýna fram á arðbæran rekstur. Þegar litið er á 

tekjulindirnar eru AM, seldar auglýsingar og þjónustuverið þrír lang sterkustu 

stólparnir, jafnframt því skila þeir allir mjög svipuðum tekjum á þriðja ári.Sjámynd.

 

Mynd 7 – Tekjur 2010-2012. 

Þjónustuverið sýnir mestan vöxt og má búast þar við enn meiri vexti ef 

markhópurinn verður stækkaður í allar netverslanir. Lögð verður áhersla á þessa 

stærstu tekjustofna en hugað að hinum og metið hvort þeir eigi heima í 

framtíðarplönum fyrirtækisins. 

 Markaðsáætlun eFS Co. miðast út frá því að setja netsíðuna upp á þeim 

tungumálum þar sem virkir netkaupendur á tískuvörum eru hvað fjölmennastir. 

Veltutölur voru ekki aðgengilegar og því var miðað við að fjöldinn skili mestum 

tekjum. Áberandi stærstu markaðarnir hvað virka netkaupendur varðar eru Kína 

og Bandaríkin sem státa af rúmlega 200 milljónum netkaupenda til samans sem 

versla reglulega tískuvörur.  

 Starfsemi eFS veltur öll á því að fá inn fjárfesta. Farið er vel yfir það í 
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áhættumati hvað gera skal ef fjármagn skilar sér ekki. Í versta falli mun eFS byrja 

smátt með eigið fé stofnenda og leggja hagnaðinn sem myndast af því beint í 

reksturinn. 

 Helstu tölulegar niðurstöður miðað við að fjármagn fáist eru; hagnaður 

neikvæður um rúmlega -$305.000 og -$251.000 fyrstu tvö árin, en jákvæður 

hagnaður myndast á þriðja ári um rúmlega $374.000. Eðlilegt er að á fyrstu árum 

skili rekstur tapi en að heildartekjur yfirstígi heildarkostnað strax á þriðja ári er 

góður vísir á arðbæra framtíð. Þá sýnir svartsýnisáætlun einnig fram á hagnað á 

þriðja ári. IRR er áætlað 69,8% og NPV $147.973, þá er ROI áætlað 10,2% á 

þriðja ári. Allt eru þetta niðurstöður sem sýna fram á styrk fyrirtækisins. 

 Lykillinn að árangri eFS Co. felst í fyrirtækjamenningunni sem státar m.a. af 

áhugasömu starfsfólki og einstakri þekkingu ráðgjafa. Við lokavinnslu þessa 

verkefnis fékkst staðfesting á því frá öðrum ráðgjafa eFS að grunnstoðir 

netsíðunnar, þ.e. sameiginlegur vörugrunnur AM verslana og ítarleg leitarvél sé 

tæknilega möguleg.21 Gefur það fyrirtækinu byr undir bæða vængi. Út frá tölulegu 

sjónarmiði er virði eFS Co. meiri en kostnaður. Á heildina litið er því bæði um 

raunhæfa og arðbæra fjárfestingu að ræða. Annmarkar felast þó í heimildum og 

áður en lengra er haldið þyrftu næstu skref að felast í öflun betri og traustari 

heimilda til þess að styðja niðurstöður núverandi áætlunar. Þannig verða áhættur 

lágmarkaðar enn frekar og líkurnar meiri á því að starfsemi eFS verði arðbær. 

 
 
 
 
 
 

                                                        
21 Hjálmar Gíslason (munnleg heimild, 10. ágúst 2009). 
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Lokaorð 

 Í upphafi voru tvö markmið lögð fyrir, þ.e. í fyrra lagi byggja upp grunninn að 

eFS Co. og í öðru lagi gera tölulegt mat á möguleikum þess. Höfundur telur að 

með þessari viðskiptaáætlun hefur fyrsta markmiðið tekist vel með huglægu mati 

en að hinsvegar hafi notkun á traustum heimildum verið ábótavant til þess að 

seinna markmiðið yrði hlutlægt. Þrátt fyrir að það hafi litið út fyrir það frá byrjun 

að heimildaöflun yrði erfið og jafnvel ómöguleg eins og varðandi AM og Google 

AdSense, þá vildi höfundur ekki gefa þessa hugmynd upp á bátinn. Þegar á leið 

reyndist grunurinn réttur, þ.e. mjög vandasamt var að finna góðar, traustar og 

fríar upplýsingar um mörg atriði tengd starfseminni. Það sem hélt höfundi 

hinsvegar gangandi var að hér er aðeins um áætlun að ræða og það sem skiptir 

mestu máli er trú og sannfæringarkraftur hans á því að hugmyndin sé arðbær. 

Aðalatriðið felst svo í framkvæmdinni en ekki spádómum. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



BSc ritgerð    Háskólinn á Bifröst 
Ágúst 2009    Viðskiptafræði 

Nemandi:    Leiðbeinandi: 
Kristinn Jón Ólafsson    Jón Þrándur Stefánsson, dósent 
 

65

Viðaukar 

1. Rekstraráætlun 2010-2012. 
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1. Rekstraráætlun 2010‐2012 

 

 

 

 

Rekstraráætlun*
2010 jan.10 feb.10 mar.10 apr.10 maí.10 jún.10 júl.10 ágú.10 sep.10 okt.10 nóv.10 des.10

Tekjur 53.716 0 0 0 0 0 0 8.953 8.953 8.953 8.953 8.953 8.953
Affiliate Marketing 16.060 0 0 0 0 0 0 2.677 2.677 2.677 2.677 2.677 2.677
Google AdSense 2.518 0 0 0 0 0 0 420 420 420 420 420 420
Seldar auglýsingar 25.500 0 0 0 0 0 0 4.250 4.250 4.250 4.250 4.250 4.250

Auglýsingaborðar 18.000 0 0 0 0 0 0 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000
Vörumerki 5.000 0 0 0 0 0 0 833 833 833 833 833 833
Nánari upplýsingar 2.500 0 0 0 0 0 0 417 417 417 417 417 417

Hönnuðir og verslanir án netsíðu 3.150 0 0 0 0 0 0 525 525 525 525 525 525
Tískuráðgjöf 6.489 0 0 0 0 0 0 1.081 1.081 1.081 1.081 1.081 1.081
Þjónustuver 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Kostnaður 381.704 18.816 18.808 18.808 26.808 26.808 26.808 40.808 40.808 40.808 40.808 40.808 40.808
Rekstur húsnæðis og búnaðs 6.000 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500

Leiga 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Húsbúnaður 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Tækjabúnaður (rekstrarleiga) 6.000 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500

Annar kostnaður 153.704 6.816 6.808 6.808 14.808 14.808 14.808 14.808 14.808 14.808 14.808 14.808 14.808
Hiti 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Rafmagn 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Sími 12.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000
Internet 2.472 206 206 206 206 206 206 206 206 206 206 206 206
Hýsing, póstur, veffang og vefumsjónarker 1.232 110 102 102 102 102 102 102 102 102 102 102 102
Þýðing netsíðu 72.000 0 0 0 8.000 8.000 8.000 8.000 8.000 8.000 8.000 8.000 8.000
Skrifstofuvörur 3.600 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
Ferðakostnaður 60.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000
Tryggingar 2.400 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200
Öryggiskerfi 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Þrif 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Laun og launatengd gjöld 162.000 11.500 11.500 11.500 11.500 11.500 11.500 15.500 15.500 15.500 15.500 15.500 15.500
Stjórn 12.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000

Formaður stjórnar 6.000 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
Meðstjórnandi I 3.000 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250
Meðstjórnandi II 3.000 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250

Starfsmenn 150.000 10.500 10.500 10.500 10.500 10.500 10.500 14.500 14.500 14.500 14.500 14.500 14.500
Framkvæmdastjóri 48.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000

Vefstjóri 36.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000
Sölustjóri 42.000 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500

Markaðsfulltrúar 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Þjónustustjóri 18.000 0 0 0 0 0 0 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000

Þjónustufulltrúar 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Tískuráðgjafar 6.000 0 0 0 0 0 0 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000
Launabónus 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Sölu- og markaðskostnaður 60.000 0 0 0 0 0 0 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000
Vefmiðlar 30.000 0 0 0 0 0 0 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000
Leitarvélar (Google o.fl.) 30.000 0 0 0 0 0 0 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000

EBITA -327.988 -18.816 -18.808 -18.808 -26.808 -26.808 -26.808 -31.855 -31.855 -31.855 -31.855 -31.855 -31.855
Afskriftir á eignum (0%) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Hagnaður fyrir fjármagnsliði (EBIT) -327.988 -18.816 -18.808 -18.808 -26.808 -26.808 -26.808 -31.855 -31.855 -31.855 -31.855 -31.855 -31.855

Fjármagnsliðir 31.139 0 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 4.099 4.099 4.099 4.099 4.099
Vaxtagjöld 31.139 0 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 4.099 4.099 4.099 4.099 4.099

Hagnaður eftir fjármagnsliði (EBT) -359.127 -18.816 -20.582 -20.582 -28.582 -28.582 -28.582 -33.629 -35.954 -35.954 -35.954 -35.954 -35.954
Tekjuskattur (15%) -53.869 -2.822 -3.087 -3.087 -4.287 -4.287 -4.287 -5.044 -5.393 -5.393 -5.393 -5.393 -5.393

Hagnaður -305.258 -15.994 -17.495 -17.495 -24.295 -24.295 -24.295 -28.585 -30.561 -30.561 -30.561 -30.561 -30.561

* Kostnaðarliðir umreiknaðir á genginu $1 = 127 ISK samkvæmt genginu þann 10. ágúst 2009 á xe.com.
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Rekstraráætlun*
2011 jan.11 feb.11 mar.11 apr.11 maí.11 jún.11 júl.11 ágú.11 sep.11 okt.11 nóv.11 des.11

Tekjur 593.060 49.422 49.422 49.422 49.422 49.422 49.422 49.422 49.422 49.422 49.422 49.422 49.422
Affiliate Marketing 176.656 14.721 14.721 14.721 14.721 14.721 14.721 14.721 14.721 14.721 14.721 14.721 14.721
Google AdSense 25.176 2.098 2.098 2.098 2.098 2.098 2.098 2.098 2.098 2.098 2.098 2.098 2.098
Seldar auglýsingar 175.500 14.625 14.625 14.625 14.625 14.625 14.625 14.625 14.625 14.625 14.625 14.625 14.625

Auglýsingaborðar 108.000 9.000 9.000 9.000 9.000 9.000 9.000 9.000 9.000 9.000 9.000 9.000 9.000
Vörumerki 45.000 3.750 3.750 3.750 3.750 3.750 3.750 3.750 3.750 3.750 3.750 3.750 3.750
Nánari upplýsingar 22.500 1.875 1.875 1.875 1.875 1.875 1.875 1.875 1.875 1.875 1.875 1.875 1.875

Hönnuðir og verslanir án netsíðu 12.600 1.050 1.050 1.050 1.050 1.050 1.050 1.050 1.050 1.050 1.050 1.050 1.050
Tískuráðgjöf 64.888 5.407 5.407 5.407 5.407 5.407 5.407 5.407 5.407 5.407 5.407 5.407 5.407
Þjónustuver 138.240 11.520 11.520 11.520 11.520 11.520 11.520 11.520 11.520 11.520 11.520 11.520 11.520

Kostnaður 843.385 67.790 67.781 67.781 67.781 67.781 67.781 67.781 67.781 67.781 77.781 77.781 77.781
Rekstur húsnæðis og búnaðs 96.131 8.011 8.011 8.011 8.011 8.011 8.011 8.011 8.011 8.011 8.011 8.011 8.011

Leiga 42.804 3.567 3.567 3.567 3.567 3.567 3.567 3.567 3.567 3.567 3.567 3.567 3.567
Húsbúnaður 41.327 3.444 3.444 3.444 3.444 3.444 3.444 3.444 3.444 3.444 3.444 3.444 3.444
Tækjabúnaður (rekstrarleiga) 12.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000

Annar kostnaður 159.254 13.279 13.271 13.271 13.271 13.271 13.271 13.271 13.271 13.271 13.271 13.271 13.271
Hiti 1.050 88 88 88 88 88 88 88 88 88 88 88 88
Rafmagn 2.100 175 175 175 175 175 175 175 175 175 175 175 175
Sími 18.000 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500
Internet 2.472 206 206 206 206 206 206 206 206 206 206 206 206
Hýsing, póstur, veffang og vefumsjónarkerfi 1.232 110 102 102 102 102 102 102 102 102 102 102 102
Þýðing netsíðu 48.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000
Skrifstofuvörur 7.200 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600
Ferðakostnaður 60.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000
Tryggingar 4.800 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400
Öryggiskerfi 2.400 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200
Þrif 12.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000

Laun og launatengd gjöld 498.000 41.500 41.500 41.500 41.500 41.500 41.500 41.500 41.500 41.500 41.500 41.500 41.500
Stjórn 12.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000

Formaður stjórnar 6.000 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
Meðstjórnandi I 3.000 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250
Meðstjórnandi II 3.000 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250

Starfsmenn 486.000 40.500 40.500 40.500 40.500 40.500 40.500 40.500 40.500 40.500 40.500 40.500 40.500
Framkvæmdastjóri 51.000 4.250 4.250 4.250 4.250 4.250 4.250 4.250 4.250 4.250 4.250 4.250 4.250

Vefstjóri 39.000 3.250 3.250 3.250 3.250 3.250 3.250 3.250 3.250 3.250 3.250 3.250 3.250
Sölustjóri 45.000 3.750 3.750 3.750 3.750 3.750 3.750 3.750 3.750 3.750 3.750 3.750 3.750

Markaðsfulltrúar 60.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000
Þjónustustjóri 39.000 3.250 3.250 3.250 3.250 3.250 3.250 3.250 3.250 3.250 3.250 3.250 3.250

Þjónustufulltrúar 192.000 16.000 16.000 16.000 16.000 16.000 16.000 16.000 16.000 16.000 16.000 16.000 16.000
Tískuráðgjafar 30.000 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500
Launabónus 30.000 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500

Sölu- og markaðskostnaður 90.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 15.000 15.000 15.000
Vefmiðlar 45.000 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 7.500 7.500 7.500
Leitarvélar (Google o.fl.) 45.000 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 7.500 7.500 7.500

EBITA -250.325 -18.368 -18.360 -18.360 -18.360 -18.360 -18.360 -18.360 -18.360 -18.360 -28.360 -28.360 -28.360
Afskriftir á eignum (0%) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Hagnaður fyrir fjármagnsliði (EBIT) -250.325 -18.368 -18.360 -18.360 -18.360 -18.360 -18.360 -18.360 -18.360 -18.360 -28.360 -28.360 -28.360

Fjármagnsliðir 45.408 3.784 3.784 3.784 3.784 3.784 3.784 3.784 3.784 3.784 3.784 3.784 3.784
Vaxtagjöld 45.408 3.784 3.784 3.784 3.784 3.784 3.784 3.784 3.784 3.784 3.784 3.784 3.784

Hagnaður eftir fjármagnsliði (EBT) -295.733 -22.152 -22.144 -22.144 -22.144 -22.144 -22.144 -22.144 -22.144 -22.144 -32.144 -32.144 -32.144
Tekjuskattur (15%) -44.360 -3.323 -3.322 -3.322 -3.322 -3.322 -3.322 -3.322 -3.322 -3.322 -4.822 -4.822 -4.822

Hagnaður -251.373 -18.829 -18.822 -18.822 -18.822 -18.822 -18.822 -18.822 -18.822 -18.822 -27.322 -27.322 -27.322

* Kostnaðarliðir umreiknaðir á genginu $1 = 127 ISK samkvæmt genginu þann 10. ágúst 2009 á xe.com.
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6. Veftré 

Dömur 

Fatnaður, skór, skart/úr, gleraugu, snyrtivörur, aukahlutir. 

Fatnaður; Venjulegar stærðir, litlar stærðir, stórar stærðir, ófrískar. 

Tegund fatnaðar;  

undirföt (sokkar, sokkabuxur, nærbuxur, brjósthaldarar, náttkjólar, 

náttföt), pils (stutt, millisíð, síð), buxur (þröngar, venjulegar, víðar; galla, 

fínar, íþrótta, stutt, leður, leggings, nátt, regn), bolir/toppar (án erma, 

stutterma, langerma; v-hálsmál, rúnað hálsmál), skyrtur/blússur 

(aðsniðnar, hefðbundnar), peysur (v-hálsmál, rúnað hálsmál, rúllukraga; 

hettu, renndar), kjólar (stuttir, síðir; hversdags, kvöld, brúðar), 

jakkar/úlpur (stuttir, síðir; ullar, leður, galla, sport, regn), kápur (stuttar, 

síðar; ullar, leður, regn),  

sundföt (bikíni, sundbolir)... 

Skór; háhælaðir, íþrótta, inni, flatbotna, sandalar, stígvél... 

Skart/úr; úr, eyrnalokkar, hálsmen, armbönd, hringar, nælur,  

ökklabönd... 

Gleraugu; sólgleraugu... 

Snyrtivörur; hárvörur, húðvörur, svitaeyðir, ilmvatn... 

Aukahlutir; hattar/húfur, slæður/treflar, hanskar, veski/töskur, belti,  

annað... 

Herrar 

Fatnaður, skór, skart/úr, gleraugu, snyrtivörur, aukahlutir. 

Fatnaður; Venjulegar stærðir, litlar stærðir, stórar stærðir. 

Tegund fatnaðar;  

undirföt (sokkar, boxer, venjulegar nærbuxur, náttföt), buxur (þröngar, 

venjulegar, víðar; galla, fínar, íþrótta, stutt, leður, nátt, regn), bolir (án 

erma, stutterma, langerma; v-hálsmál, rúnað hálsmál), skyrtur 

(aðsniðnar, hefðbundnar; ermahnappa), peysur (v-hálsmál, rúnað 

hálsmál, rúllukraga; hettu, renndar), jakkaföt (jakkar, buxur), jakkar 

(stuttir, síðir; ullar, leður, galla, sport, regn), frakkar (stuttir, síðir; ullar, 

leður, regn), sundföt (skýla, buxur)... 

Skór; fínir, íþrótta, inni, sandalar, stígvél... 

Skart/úr; úr, eyrnalokkar, hálsmen, armbönd, ermahnappar,  

hringar... 

Gleraugu; sólgleraugu... 
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Rekstraráætlun*
2012 jan.12 feb.12 mar.12 apr.12 maí.12 jún.12 júl.12 ágú.12 sep.12 okt.12 nóv.12 des.12

Tekjur 1.375.560 114.630 114.630 114.630 114.630 114.630 114.630 114.630 114.630 114.630 114.630 114.630 114.630
Affiliate Marketing 385.432 32.119 32.119 32.119 32.119 32.119 32.119 32.119 32.119 32.119 32.119 32.119 32.119
Google AdSense 50.353 4.196 4.196 4.196 4.196 4.196 4.196 4.196 4.196 4.196 4.196 4.196 4.196
Seldar auglýsingar 396.000 33.000 33.000 33.000 33.000 33.000 33.000 33.000 33.000 33.000 33.000 33.000 33.000

Auglýsingaborðar 216.000 18.000 18.000 18.000 18.000 18.000 18.000 18.000 18.000 18.000 18.000 18.000 18.000
Vörumerki 120.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000
Nánari upplýsingar 60.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000

Hönnuðir og verslanir án netsíðu 25.200 2.100 2.100 2.100 2.100 2.100 2.100 2.100 2.100 2.100 2.100 2.100 2.100
Tískuráðgjöf 129.775 10.815 10.815 10.815 10.815 10.815 10.815 10.815 10.815 10.815 10.815 10.815 10.815
Þjónustuver 388.800 32.400 32.400 32.400 32.400 32.400 32.400 32.400 32.400 32.400 32.400 32.400 32.400

Kostnaður 896.191 75.478 71.338 71.338 71.338 71.338 71.338 71.338 71.338 71.338 83.338 83.338 83.338
Rekstur húsnæðis og búnaðs 58.937 8.700 4.567 4.567 4.567 4.567 4.567 4.567 4.567 4.567 4.567 4.567 4.567

Leiga 42.804 3.567 3.567 3.567 3.567 3.567 3.567 3.567 3.567 3.567 3.567 3.567 3.567
Húsbúnaður 4.133 4.133 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Tækjabúnaður (rekstrarleiga) 12.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000

Annar kostnaður 159.254 13.279 13.271 13.271 13.271 13.271 13.271 13.271 13.271 13.271 13.271 13.271 13.271
Hiti 1.050 88 88 88 88 88 88 88 88 88 88 88 88
Rafmagn 2.100 175 175 175 175 175 175 175 175 175 175 175 175
Sími 18.000 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500
Internet 2.472 206 206 206 206 206 206 206 206 206 206 206 206
Hýsing, póstur, veffang og vefumsjónarke 1.232 110 102 102 102 102 102 102 102 102 102 102 102
Þýðing netsíðu 48.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000
Skrifstofuvörur 7.200 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600
Ferðakostnaður 60.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000
Tryggingar 4.800 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400
Öryggiskerfi 2.400 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200
Þrif 12.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000

Laun og launatengd gjöld 570.000 47.500 47.500 47.500 47.500 47.500 47.500 47.500 47.500 47.500 47.500 47.500 47.500
Stjórn 12.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000

Formaður stjórnar 6.000 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
Meðstjórnandi I 3.000 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250
Meðstjórnandi II 3.000 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250

Starfsmenn 558.000 46.500 46.500 46.500 46.500 46.500 46.500 46.500 46.500 46.500 46.500 46.500 46.500
Framkvæmdastjóri 54.000 4.500 4.500 4.500 4.500 4.500 4.500 4.500 4.500 4.500 4.500 4.500 4.500

Vefstjóri 42.000 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500
Sölustjóri 48.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000

Markaðsfulltrúar 66.000 5.500 5.500 5.500 5.500 5.500 5.500 5.500 5.500 5.500 5.500 5.500 5.500
Þjónustustjóri 42.000 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500

Þjónustufulltrúar 216.000 18.000 18.000 18.000 18.000 18.000 18.000 18.000 18.000 18.000 18.000 18.000 18.000
Tískuráðgjafar 60.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000
Launabónus 30.000 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500

Sölu- og markaðskostnaður 108.000 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000 18.000 18.000 18.000
Vefmiðlar 54.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 9.000 9.000 9.000
Leitarvélar (Google o.fl.) 54.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 9.000 9.000 9.000

EBITA 479.369 39.152 43.293 43.293 43.293 43.293 43.293 43.293 43.293 43.293 31.293 31.293 31.293
Afskriftir á eignum (0%) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Hagnaður fyrir fjármagnsliði (EBIT) 479.369 39.152 43.293 43.293 43.293 43.293 43.293 43.293 43.293 43.293 31.293 31.293 31.293

Fjármagnsliðir 39.288 3.274 3.274 3.274 3.274 3.274 3.274 3.274 3.274 3.274 3.274 3.274 3.274
Vaxtagjöld 39.288 3.274 3.274 3.274 3.274 3.274 3.274 3.274 3.274 3.274 3.274 3.274 3.274

Hagnaður eftir fjármagnsliði (EBT) 440.081 35.878 40.019 40.019 40.019 40.019 40.019 40.019 40.019 40.019 28.019 28.019 28.019
Tekjuskattur (15%) 66.012 5.382 6.003 6.003 6.003 6.003 6.003 6.003 6.003 6.003 4.203 4.203 4.203

Hagnaður 374.069 30.496 34.016 34.016 34.016 34.016 34.016 34.016 34.016 34.016 23.816 23.816 23.816

* Kostnaðarliðir umreiknaðir á genginu $1 = 127 ISK samkvæmt genginu þann 10. ágúst 2009 á xe.com.
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2. Greiðsluáætlun 2010‐2012 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Greiðsluáætlun
2010 jan.10 feb.10 mar.10 apr.10 maí.10 jún.10 júl.10 ágú.10 sep.10 okt.10 nóv.10 des.10

Tekjur (innborganir) 53.716 0 0 0 0 0 0 8.953 8.953 8.953 8.953 8.953 8.953
Affiliate Marketing 16.060 0 0 0 0 0 0 2.677 2.677 2.677 2.677 2.677 2.677
Google AdSense 2.518 0 0 0 0 0 0 420 420 420 420 420 420
Seldar auglýsingar 25.500 0 0 0 0 0 0 4.250 4.250 4.250 4.250 4.250 4.250
Hönnuðir og verslanir án netsíðu 3.150 0 0 0 0 0 0 525 525 525 525 525 525
Tískuráðgjöf 6.489 0 0 0 0 0 0 1.081 1.081 1.081 1.081 1.081 1.081
Þjónustuver 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Kostnaður (útborganir) 412.680 18.816 21.624 21.624 29.624 29.624 29.624 43.624 43.624 43.624 43.624 43.624 43.624
Rekstur húsnæðis og búnaðs 6.000 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
Annar kostnaður 153.704 6.816 6.808 6.808 14.808 14.808 14.808 14.808 14.808 14.808 14.808 14.808 14.808
Laun og launatengd gjöld 162.000 11.500 11.500 11.500 11.500 11.500 11.500 15.500 15.500 15.500 15.500 15.500 15.500
Sölu- og markaðskostnaður 60.000 0 0 0 0 0 0 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000

Fjármagnsliðir 30.976 0 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816
Greiddir vextir af lánasamningum 19.514 0 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774
Greiddar afborganir af lánasamningum 11.462 0 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042

Innborganir (hlutafé, styrkir og bankalán) 325.000 125.000 0 0 150.000 0 0 0 0 0 0 50.000 0
Innborganir - Hlutafé 150.000 0 0 0 150.000 0 0 0 0 0 0 0 0
Innborganir - Styrkir 50.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 50.000 0
Innborganir - Bankalán 125.000 125.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Innborganir - útborganir -33.964 106.184 -21.624 -21.624 120.376 -29.624 -29.624 -34.671 -34.671 -34.671 -34.671 15.329 -34.671

Handbært fé í byrjun árs / lok mánaðar 0 106.184 84.560 62.936 183.312 153.688 124.064 89.392 54.721 20.050 -14.621 707 -33.964

Handbært fé í lok árs -33.964

Greiðsluáætlun
2011 jan.11 feb.11 mar.11 apr.11 maí.11 jún.11 júl.11 ágú.11 sep.11 okt.11 nóv.11 des.11

Tekjur (innborganir) 593.060 49.422 49.422 49.422 49.422 49.422 49.422 49.422 49.422 49.422 49.422 49.422 49.422
Affiliate Marketing 176.656 14.721 14.721 14.721 14.721 14.721 14.721 14.721 14.721 14.721 14.721 14.721 14.721
Google AdSense 25.176 2.098 2.098 2.098 2.098 2.098 2.098 2.098 2.098 2.098 2.098 2.098 2.098
Seldar auglýsingar 175.500 14.625 14.625 14.625 14.625 14.625 14.625 14.625 14.625 14.625 14.625 14.625 14.625
Hönnuðir og verslanir án netsíðu 12.600 1.050 1.050 1.050 1.050 1.050 1.050 1.050 1.050 1.050 1.050 1.050 1.050
Tískuráðgjöf 64.888 5.407 5.407 5.407 5.407 5.407 5.407 5.407 5.407 5.407 5.407 5.407 5.407
Þjónustuver 138.240 11.520 11.520 11.520 11.520 11.520 11.520 11.520 11.520 11.520 11.520 11.520 11.520

Kostnaður (útborganir) 877.177 70.606 70.597 70.597 70.597 70.597 70.597 70.597 70.597 70.597 80.597 80.597 80.597
Rekstur húsnæðis og búnaðs 96.131 8.011 8.011 8.011 8.011 8.011 8.011 8.011 8.011 8.011 8.011 8.011 8.011
Annar kostnaður 159.254 13.279 13.271 13.271 13.271 13.271 13.271 13.271 13.271 13.271 13.271 13.271 13.271
Laun og launatengd gjöld 498.000 41.500 41.500 41.500 41.500 41.500 41.500 41.500 41.500 41.500 41.500 41.500 41.500
Sölu- og markaðskostnaður 90.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 15.000 15.000 15.000

Fjármagnsliðir 33.792 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816
Greiddir vextir af lánasamningum 21.288 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774
Greiddar afborganir af lánasamningum 12.504 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042

Innborganir (hlutafé, styrkir og bankalán) 50.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 50.000 0
Innborganir - Hlutafé 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Innborganir - Styrkir 50.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 50.000 0
Innborganir - Bankalán 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Innborganir - útborganir -234.117 -21.184 -21.176 -21.176 -21.176 -21.176 -21.176 -21.176 -21.176 -21.176 -31.176 18.824 -31.176

Handbært fé í byrjun árs / lok mánaðar -33.964 -55.148 -76.324 -97.499 -118.675 -139.851 -161.027 -182.202 -203.378 -224.554 -255.729 -236.905 -268.081

Handbært fé í lok árs -268.081

Greiðsluáætlun
2012 jan.12 feb.12 mar.12 apr.12 maí.12 jún.12 júl.12 ágú.12 sep.12 okt.12 nóv.12 des.12

Tekjur (innborganir) 1.375.560 114.630 114.630 114.630 114.630 114.630 114.630 114.630 114.630 114.630 114.630 114.630 114.630
Affiliate Marketing 385.432 32.119 32.119 32.119 32.119 32.119 32.119 32.119 32.119 32.119 32.119 32.119 32.119
Google AdSense 50.353 4.196 4.196 4.196 4.196 4.196 4.196 4.196 4.196 4.196 4.196 4.196 4.196
Seldar auglýsingar 396.000 33.000 33.000 33.000 33.000 33.000 33.000 33.000 33.000 33.000 33.000 33.000 33.000
Hönnuðir og verslanir án netsíðu 25.200 2.100 2.100 2.100 2.100 2.100 2.100 2.100 2.100 2.100 2.100 2.100 2.100
Tískuráðgjöf 129.775 10.815 10.815 10.815 10.815 10.815 10.815 10.815 10.815 10.815 10.815 10.815 10.815
Þjónustuver 388.800 32.400 32.400 32.400 32.400 32.400 32.400 32.400 32.400 32.400 32.400 32.400 32.400

Kostnaður (útborganir) 929.983 78.294 74.154 74.154 74.154 74.154 74.154 74.154 74.154 74.154 86.154 86.154 86.154
Rekstur húsnæðis og búnaðs 58.937 8.700 4.567 4.567 4.567 4.567 4.567 4.567 4.567 4.567 4.567 4.567 4.567
Annar kostnaður 159.254 13.279 13.271 13.271 13.271 13.271 13.271 13.271 13.271 13.271 13.271 13.271 13.271
Laun og launatengd gjöld 570.000 47.500 47.500 47.500 47.500 47.500 47.500 47.500 47.500 47.500 47.500 47.500 47.500
Sölu- og markaðskostnaður 108.000 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000 18.000 18.000 18.000

Fjármagnsliðir 33.792 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816
Greiddir vextir af lánasamningum 21.288 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774
Greiddar afborganir af lánasamningum 12.504 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042

Innborganir (hlutafé, styrkir og bankalán) 50.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 50.000 0
Innborganir - Hlutafé 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Innborganir - Styrkir 50.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 50.000 0
Innborganir - Bankalán 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Innborganir - útborganir 495.577 36.336 40.477 40.477 40.477 40.477 40.477 40.477 40.477 40.477 28.477 78.477 28.477

Handbært fé í byrjun árs / lok mánaðar -268.081 -231.745 -191.269 -150.792 -110.316 -69.839 -29.363 11.114 51.590 92.067 120.543 199.020 227.496

Handbært fé í lok árs 227.496
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3. Fjármögnun 2010‐2012 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fjármögnun
2010 jan.10 feb.10 mar.10 apr.10 maí.10 jún.10 júl.10 ágú.10 sep.10 okt.10 nóv.10 des.10

Afborganir lána 42.601 0 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816 5.141 5.141 5.141 5.141 5.141
Greiddir vextir af lánasamningum 31.139 0 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 4.099 4.099 4.099 4.099 4.099
Greiddar afborganir af lánasamningum 11.462 0 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042

Hlutafé 11.625 0 0 0 0 0 0 0 2.325 2.325 2.325 2.325 2.325
Ávöxtunarkrafa hluthafa 11.625 0 0 0 0 0 0 0 2.325 2.325 2.325 2.325 2.325
Greiddur arður til hluthafa 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Styrkir 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Greiddir vextir 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Greiddar afborganir 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Bankalán 30.976 0 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816
Greiddir vextir 19.514 0 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774
Greiddar afborganir 11 462 0 1 042 1 042 1 042 1 042 1 042 1 042 1 042 1 042 1 042 1 042 1 042Greiddar afborganir 11.462 0 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042

Innborganir (hlutafé, styrkir og bankalán) 325.000 125.000 0 0 150.000 0 0 0 0 0 0 50.000 0
Innborganir - Hlutafé 150.000 0 0 0 150.000 0 0 0 0 0 0 0 0
Innborganir - Styrkir 50.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 50.000 0
Innborganir - Bankalán 125.000 125.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Upphafleg Upphaf Vextir / Lengd láns
Forsendur fjárhæð lánstíma a í mánuðum

Hlutafé** 150.000 4.1.2010 30% 60
Styrkir*** 150.000 15/11/10 0% 0
Bankalán 125.000 1.4.2010 20% 120

Samtals rekstrarfé í upphafi: 425.000

* Ávöxtunarkrafa hluthafa á hlutafé er tekin inn í 
rekstraráætlun en ekki í greiðsluáætlun.
**   Væntanlegt hlutafé kemur frá Nýsköpunarsjóði
og öðrum fjárfestum.
*** Væntanlegir styrkir koma frá 
Tækniþróunarsjóði RANNÍS (frumherja-, brúar- og 
verkefnisstyrkur), Nýsköpunarmiðstöð Íslands
(átak til atvinnusköpunar) og mögulega fleirum.

Fjármögnun
2011 jan.11 feb.11 mar.11 apr.11 maí.11 jún.11 júl.11 ágú.11 sep.11 okt.11 nóv.11 des.11

Afborganir lána 57.912 4.826 4.826 4.826 4.826 4.826 4.826 4.826 4.826 4.826 4.826 4.826 4.826
Greiddir vextir af lánasamningum 45.408 3.784 3.784 3.784 3.784 3.784 3.784 3.784 3.784 3.784 3.784 3.784 3.784
Greiddar afborganir af lánasamningum 12.504 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042

Hlutafé 24.120 2.010 2.010 2.010 2.010 2.010 2.010 2.010 2.010 2.010 2.010 2.010 2.010
Ávöxtunarkrafa hluthafa 24.120 2.010 2.010 2.010 2.010 2.010 2.010 2.010 2.010 2.010 2.010 2.010 2.010
Greiddur arður til hluthafa 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Styrkir 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Greiddir vextir 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Greiddar afborganir 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Bankalán 33.792 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816
Greiddir vextir 21.288 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774
Greiddar afborganir 12 504 1 042 1 042 1 042 1 042 1 042 1 042 1 042 1 042 1 042 1 042 1 042 1 042Greiddar afborganir 12.504 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042

Innborganir (hlutafé, styrkir og bankalán) 50.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 50.000 0
Innborganir - Hlutafé 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Innborganir - Styrkir 50.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 50.000 0
Innborganir - Bankalán 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Upphafleg
Forsendur h

Fjármögnun
2012 jan.12 feb.12 mar.12 apr.12 maí.12 jún.12 júl.12 ágú.12 sep.12 okt.12 nóv.12 des.12

Afborganir lána 51.792 4.316 4.316 4.316 4.316 4.316 4.316 4.316 4.316 4.316 4.316 4.316 4.316
Greiddir vextir af lánasamningum 39.288 3.274 3.274 3.274 3.274 3.274 3.274 3.274 3.274 3.274 3.274 3.274 3.274
Greiddar afborganir af lánasamningum 12.504 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042

Hlutafé 18.000 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500
Ávöxtunarkrafa hluthafa 18.000 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500
Greiddur arður til hluthafa 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Styrkir 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Greiddir vextir 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Greiddar afborganir 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Bankalán 33.792 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816 2.816
Greiddir vextir 21.288 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774 1.774
Greiddar afborganir 12 504 1 042 1 042 1 042 1 042 1 042 1 042 1 042 1 042 1 042 1 042 1 042 1 042Greiddar afborganir 12.504 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042 1.042

Innborganir (hlutafé, styrkir og bankalán) 50.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 50.000 0
Innborganir - Hlutafé 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Innborganir - Styrkir 50.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 50.000 0
Innborganir - Bankalán 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Upphafleg
Forsendur h
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4. Framkvæmda‐ og tímaáætlun 2011‐2012 

Framkvæmdastjóri F             

Vefstjóri V             

Sölustjóri S             

Þjónustustjóri Þ             

              

2011              

              

Verkefni Áby. Jan. Feb. Mar. Apríl Maí Júní Júlí Ágú. Sep. Okt. Nóv. Des. 

Húsbúnaður F              

Ráðið í starf 
markaðs- og 
þjónustufulltrúa F              

Flutningar ALLIR              

Öryggiskerfi F              

Samningur um þrif F              

Þjónustuver opnar Þ              

Hafa samband við 
fjölmiðla v/2. 
áfanga tungumála 
og þjónustuvers F              

Ársskýrsla F              

Listi yfir aðra aðila 
eins og Google 
AdSense S              

Létt greining á 
markaði 3. áfanga F              

3. áfangi þýðingar 
(2 starfsmenn) V               

Hafa samband við 
fjölmiðla v/3. 
áfanga tungumála F              

Frekari greining á 
markaði 4. áfanga F              
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RANNÍS - 
Tækniþróunarsjóður F               

4. áfangi þýðingar 
(óvitað með 
starfsmannafjölda) V                       

Framvinda 
áætlana og 
endurskoðun á 
stöðu fyrirtækis F               

Bjóða öðrum 
netverslunum en 
tískunv. upp á 
þjónustuver? S              

Meðlimur nr. 
500.000 V              

Nýsköpunarmiðstöð 
Íslands - Átak til 
atvinnusköpunar F              

Frekari greining á 
markaði 5. áfanga F              

400 AM samningar í 
höfn S              

 

2012              

              

Verkefni Áby. Jan. Feb. Mar. Apríl Maí Júní Júlí Ágú. Sep. Okt. Nóv. Des. 

Hafa samband við 
fjölmiðla v/4. 
áfanga tungumála F              

Ársskýrsla F              

5. áfangi þýðingar 
(óvitað með 
starfsmannafjölda) V                         

RANNÍS - 
Tækniþróunarsjóður F               

Framvinda 
áætlana og 
endurskoðun á 
stöðu fyrirtækis F               
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Meðlimur nr. 
1.000.000 V              

Nýsköpunarmiðstöð 
Íslands - Átak til 
atvinnusköpunar F              

600 AM samningar í 
höfn S              

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



BSc ritgerð    Háskólinn á Bifröst 
Ágúst 2009    Viðskiptafræði 

Nemandi:    Leiðbeinandi: 
Kristinn Jón Ólafsson    Jón Þrándur Stefánsson, dósent 
 

74

5. Áætlun yfir fjölda þjónustufulltrúa og vinnustundir 

Mánaðarplan         

  Mán. Þri. Mið. Fim. Fös. Lau. Sun. 

Vika 1 Kl. 00:00-12:00 Þ1+Þ2 Þ1+Þ2 Þ5+Þ6 Þ5+Þ6 Þ3+Þ4 Þ3+Þ4 Þ3+Þ4 

 Kl. 12:00-00:00 Þ3+Þ4 Þ3+Þ4 Þ7+Þ8 Þ7+Þ8 Þ1+Þ2 Þ1+Þ2 Þ1+Þ2 

Vika 2 Kl. 00:00-12:00 Þ7+Þ8 Þ7+Þ8 Þ1+Þ2 Þ1+Þ2 Þ5+Þ6 Þ5+Þ6 Þ5+Þ6 

 Kl. 12:00-00:00 Þ5+Þ6 Þ5+Þ6 Þ3+Þ4 Þ3+Þ4 Þ7+Þ8 Þ7+Þ8 Þ7+Þ8 

Vika 3 Kl. 00:00-12:00 Þ3+Þ4 Þ3+Þ4 Þ7+Þ8 Þ7+Þ8 Þ1+Þ2 Þ1+Þ2 Þ1+Þ2 

 Kl. 12:00-00:00 Þ1+Þ2 Þ1+Þ2 Þ5+Þ6 Þ5+Þ6 Þ3+Þ4 Þ3+Þ4 Þ3+Þ4 

Vika 4 Kl. 00:00-12:00 Þ5+Þ6 Þ5+Þ6 Þ3+Þ4 Þ3+Þ4 Þ7+Þ8 Þ7+Þ8 Þ7+Þ8 

 Kl. 12:00-00:00 Þ7+Þ8 Þ7+Þ8 Þ1+Þ2 Þ1+Þ2 Þ5+Þ6 Þ5+Þ6 Þ5+Þ6 

         

Vinnustundir Vika 1 
Vika 

2 
Vika 

3 
Vika 

4     

Þjónustufulltrúi 1 = Þ1 60 24 60 24     

Þjónustufulltrúi 2 = Þ2 60 24 60 24     

Þjónustufulltrúi 3 = Þ3 60 24 60 24     

Þjónustufulltrúi 4 = Þ4 60 24 60 24     

Þjónustufulltrúi 5 = Þ5 24 60 24 60     

Þjónustufulltrúi 6 = Þ6 24 60 24 60     

Þjónustufulltrúi 7 = Þ7 24 60 24 60     

Þjónustufulltrúi 8 = Þ8 24 60 24 60     

         

Fjöldi þjónustufulltrúa 8        

Samtals vinnustundir á mán. 168        
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Snyrtivörur; hárvörur, húðvörur, svitaeyðir, rakspírar... 

Aukahlutir; hattar/húfur, treflar, bindi/slaufur, axlabönd, hanskar,  

veski/töskur, belti... 

Stelpur 

Fatnaður, skór, skart/úr, gleraugu, snyrtivörur, aukahlutir. 

0-6, 6-12, 12-18, 18-24 mán. og 2-6, 6-12, 12-16 ára. 

Tegund fatnaðar;  

undirföt (sokkar, nærbuxur, toppar, náttkjólar, náttföt), pils (stutt, millisíð, 

síð), buxur (þröngar, venjulegar, víðar; galla, fínar, íþrótta, stutt, leður, 

nátt, regn), bolir/toppar (v-hálsmál, rúnað hálsmál), skyrtur/blússur, 

peysur (v-hálsmál, rúnað hálsmál, rúllukraga; hettu, renndar), kjólar 

(stuttir, síðir; hversdags, fínir), jakkar/úlpur (stuttir, síðir; ullar, leður, galla, 

regn), kápur (stuttar, síðar; ullar, leður, regn),  

sundföt (bikíni, sundbolir)... 

Skór; fínir, íþrótta, inni, flatbotna, sandalar, stígvél... 

Skart/úr; úr, eyrnalokkar, hálsmen, armbönd, hringar, nælur,  

ökklabönd... 

Gleraugu; sólgleraugu... 

Snyrtivörur; hárvörur, húðvörur, ilmvatn... 

Aukahlutir; hattar/húfur, slæður/treflar, hanskar, veski/töskur,  

belti, annað... 

Strákar 

Fatnaður, skór, skart/úr, gleraugu, snyrtivörur, aukahlutir. 

0-6, 6-12, 12-18, 18-24 mán. og 2-6, 6-12, 12-16 ára. 

Tegund fatnaðar;  

undirföt (sokkar, boxer, venjulegar nærbuxur, náttföt), buxur (þröngar, 

venjulegar, víðar; galla, fínar, íþrótta, stutt, leður, nátt, regn), bolir (v-

hálsmál, rúnað hálsmál), skyrtur, peysur (v-hálsmál, rúnað hálsmál, 

rúllukraga; hettu, renndar), jakkar/úlpur (stuttir, síðir; ullar, leður, galla, 

regn), jakkaföt (jakki, buxur), frakkar (stuttir, síðir; ullar, leður, regn),  

sundföt (skýla, buxur)... 

Skór; fínir, íþrótta, inni, sandalar, stígvél... 

Skart/úr; úr, eyrnalokkar, hálsmen, armbönd, hringar... 

Gleraugu; sólgleraugu... 

Snyrtivörur; hárvörur, húðvörur, rakspírar... 



BSc ritgerð    Háskólinn á Bifröst 
Ágúst 2009    Viðskiptafræði 

Nemandi:    Leiðbeinandi: 
Kristinn Jón Ólafsson    Jón Þrándur Stefánsson, dósent 
 

77

Aukahlutir; hattar/húfur, treflar, bindi/slaufur, axlabönd, hanskar, 

veski/töskur, belti... 

Dýr 

Tískuverslanir-Tískumerki 

Eftirfarandi upplýsingar verða m.a. birtar við hverja verslun/merki, þ.e. stjörnugjöf ML, 

meðaleinkunn stjörnugjafa samlanda, skráð í póstlista eða ekki, er heimsent til 

búsetulands ML, sendingarkostnaður eftir þyngd/umfangi/fjárhæð/frítt, áætlun um 

afgreiðslutíma, greiðslumöguleikar og skilamöguleikar á vörum.  

Margar netverslanir eru á mismunandi tungumálum og sinna aðeins ákveðnum 

mörkuðum, en sú netsíða verslunar sem birtist veltur á því hver þeirra þjónustar 

búsetuland ML. 

Í þessum flokkum birtast vörumerki og nánari upplýsingar sem að verslanir/merki geta 

keypt sér (sjá undir tekjulindir; seldar auglýsingar).  

Tilboð og útsölur 

Vörur á óskalista, netverslun, útibú í ákveðnu landi/borg. 

Tilboð og útsölu flokkurinn blikkar þegar vörur á óskalista eru á tilboði og/eða 

þegar uppáhaldsverslanir ML eru með útsölur, en ML miða uppáhaldsverslanir 

sínar við ákveðna stjörnugjöf. Þá er tilgreint hversu lengi tilboðið/útsalan varir ef 

þær upplýsingar eru fyrir hendi. Þessar upplýsingar eru einnig veittar yfir útibú 

tískuverslana og þá er næsta útibú tilgreint. 

Nýjar vörur 

Fatnaður, skór, skart/úr, gleraugu, snyrtivörur, aukahlutir.  

Sama flokkakerfi og er undir Dömur/Herrar/Strákar/Stelpur. 

 

Í hverjum undirflokki hafa notendur tvo kosti, þ.e. smella á næsta flokk sem þeir vilja leita út frá 

eða haka við fleiri flokka en einn og ýta á leita. Með vali á því seinna færist notandinn í leitarvélina 

sem gefur niðurstöðu út frá öllum flokkum sem hakað er við. 

 

eFS Co. 

Sími, fax, netfang og aðsetur 

Upplýsingar um fyrirtækið og hvað það stendur fyrir 

Verðskrá auglýsinga 

Nytsamlegar upplýsingar 
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Tollar og gjöld búsetulands  

Góð ráð um fataþvott 

Tískutímarit 

Tískublogg 

Tískusýningar 

Öryggi 

Veftré 

Þegar ML smella á tískuverslanir, tískumerki, tilboð/útsölur, tískutímarit, tískublogg og 

tískusýningar fá þeir skilaboð um allt nýtt í hverjum flokki síðan þeir litu þar inn síðast. 
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7. Þröngvun leitar 

Hægt verður að þröngva leit að vöru bæði í leitarvélinni og veftrésleit út frá; 

- Verð (sendingarkostnaður og annað tilfallandi innifalið); verðbil sem varan má kosta 

heimsend, t.d. $50-$100. 

- Greiðslumöguleikar; t.d. Visa kort eða PayPal. 

- Heimsending; frí og/eða til ákveðins lands. 

- Áætlun um afgreiðslutíma; t.d. ekki lengra en vika þar til að varan berst. 

- Tískuverslun/Tískumerki; sem á að leita eftir. 

- Nýjar vörur; t.d. frá því ML skoðaði síðast, frá í gær eða síðustu klst. 

- Tilboð/Útsala; verðlækkun á bilinu 1-99%, t.d. 50% eða meira. 

- Stjörnugjöf; á bilinu 0-5 stjörnur, t.d. vörur með 4 stjörnur eða meira í einkunn samkvæmt 

ML af sama þjóðerni. 

- Tegund/Tilefni; t.d. buxur í tegund og íþróttir í tilefni. 

- Litir; allir mögulegir litir. 

- Efni; hægt að velja eða útiloka ákveðin fataefni. Einnig hvort megi þvo flíkina í þvottavél 

og hvort hún eigi að vera straufrí.   

- Lífræn vara; umhverfisvæn framleiðsla. 

- Eigin hönnun; sumar verslanir/merki bjóða viðskiptavinum að hanna vörur út frá 

fyrirframgefnum valmöguleikum. 
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8. Vöru‐upplýsingar 

Þegar notandi hefur fundið vöru sem honum líst vel á og smellir á hana, birtast eftirfarandi 

upplýsingar;  

- Tískuverslun/Tískumerki. 

- Myndir og lýsing. 

- Hvenær skráð; þ.e. hægt sjá hvað varan er gömul. 

- Stærða- og litaúrval. 

- Hvort heimsent sé til búsetulands ML. 

- Áætlun um afgreiðslutíma. 

- Greiðslumöguleikar. 

- Vöruverð ásamt sendingarkostnaði; gefið upp í $ en hægt er sjá verðið í hvaða gjaldmiðli 

sem er. 

- Tilboð verslunar/merkis; t.d. ef keypt er fyrir $100 er frí heimsending. 

- Tengdar vörur sömu verslunar/merkis; t.d. ef skoðaður er gallajakki er hægt að sjá allar 

gallavörur frá sama merki. 

- Hugmyndir að heildarútliti. 

- Þjónustuvers-hnappur; birtist hjá þeim verslunum sem kaupa þá þjónustu árið 2011. Þar 

geta notendur fengið svar við fyrirspurnum sínum með netpósti, netspjalli eða hringt.  

- Kaupa-hnappur; með því að smella flyst viðkomandi yfir á netsíðu verslunar. 

- Þá geta ML einnig gefið eða breytt stjörnugjöf verslunar/merkis/vöru, sett vöruna í 

óskalista, samanburð og/eða útbúið heildarútlit.  
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9. Ferilskrá; Kristinn Jón Ólafsson 

 

Persónulýsing 

Gæddur afar góðum skipulagshæfileikum, vanur að starfa sjálfstætt og sýni mikið frumkvæði í 

vinnu. Er einstaklega duglegur, samviskusamur, skapgóður og þjónustulundaður. Á gott með það 

að starfa með mismunandi fólki og er bindindismaður á vín og tóbak. 

 

Menntun 

2009 - Hef mastersnám í nýsköpun og frumkvöðlafræði við BI í Osló, Noregi 

2009 - Lýk BS gráðu í viðskiptafræði við Háskólann á Bifröst 

2007 - Diplómagráða í fjármálum og stjórnun við Háskólann á Bifröst 

2005 - Diplómagráða í verslunarstjórnun við Háskólann á Bifröst 

2001 - Útskrifaðist úr Fjölbrautaskóla Suðurnesja á félagsfræðibraut, sálfræðilínu 

1998 - Stundaði nám í menntaskóla í Englandi 

 

Starfsreynsla (allt 100% störf með námi) 

2008-2009 Starfsmaður hjá fataversluninni Zara í Noregi 

2008 (sumar) Markaðsfulltrúi hjá RÚV 

2006-2007 Verkefnastjóri og ráðgjafi á fyrirtækjasviði hjá Já upplýsingaveitum 

2005-2006 Markaðsfulltrúi og sölustjóri FM957 og X-977 hjá 365 ljósvakamiðlum 

2004-2005 Aðstoðarverslunarstjóri og verslunarstjóri Topshop/Topman/Miss Selfridges 

 

Tungumál 

Íslenska  Tala, rita og les mjög vel 
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Enska   Tala, rita og les vel 

Norska/Danska Tala og les vel, rita þokkalega 

 

Tölvur 

Hef ágætis kunnáttu í Word, Excel, PowerPoint, Outlook, Lotus Notes, Tímon og internetinu, get 

einnig bjargað mér að einhverju leiti í SAP, Navision og Concorde. 

 

Áhugamál 

Knattspyrna, hlaup, skíði, spil, tónlist og ferðalög. 
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10. Ferilskrá; Sigurður Jónsson 

 

KEY QUALIFICATIONS: 

Close to 30 years of worldwide procurement experience in diverse portfolio of infrastructure 

projects, such as roads, natural resources, water, minerals, energy, as Senior Procurement 
Manager of large internationally funded projects with budgets of up to USD 200 million/year, as: 

Chief of Procurement, United Nations Industrial Development Organization (UNIDO), Vienna, 

Austria and United Nations Headquarters, New York, in support of technical assistance and 

cooperation activities in most of the countries of Africa, Asia and South America. 

Senior Procurement Manager at the European Bank for Reconstruction and Development 

(EBRD), London, UK, responsible for provision of procurement support and guidance to 

borrowers in all projects financed by the Bank in the countries of Eastern Europe and the former 

Soviet Union, as well as providing training of Borrowers and Bank staff in the area of procurement 

under EBRD and World Bank Procurement Guidelines.  

Senior Adviser, Nordic Development Fund, Helsinki, Finland, providing administrative and 

procurement support to projects funded by NDF in Africa and Central America. 

Procurement Consultant, SIDA/World Bank project for rehabilitation of the public heating 

system Kiev the Ukraine. 

Senior Procurement Adviser. Alcoa Fjardaál, Reykjavik, Iceland. Development of procurement 

strategies, procedures, procurement packages and supplier data base for the company for all 

services, equipment and supplies required; estimated value kr 1,5 billion. 

  

EDUCATION: 

1965  Cand. oecon University of Iceland.  

1969  Transportation management, North-Western University, Chicago. 

1970-1990 Various management courses. 
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Languages: 

 English and German - fluent;  

 Spanish, French and the Scandinavian languages - working 

knowledge. 

 Icelandic, mother tongue 

Personal:  Widower, two grown children. Date of birth:  31/12/38 

Interests:  The arts, books, outdoors and sports. 

Computer skills:  Microsoft Word and Outlook 
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11. Ferilskrá; Hjálmar Gíslason 

Hjalmar is a technology enthusiast, entrepreneur and journalist. 

Hjalmar is the founder and CEO of DataMarket. 

Before starting DataMarket, Hjalmar was Director of Product Development at Iceland Telecom 

(Síminn), keeping an eye on the evolution in the telecom industry and an eye out for new 

opportunities for the company. 

Hjalmar was one of the founders of the game development company, Lon&Don in 1997. 

Lon&Don specialized in games for the local market, topping the sales charts in Iceland for several 

months. In 1998 Lon&Don received a round of VC funding allowing the company to bring its 

products to the international market. 

Consequently Lon&Don was acquired by multimedia company Gagarin in January 1999, where 

Hjalmar worked as project manager and software architect. Hjalmar was responsible for research 

and development, leading to the creation of a mobile entertainment division. 

In 2000 Hjalmar founded mobile application company Maskina. Funded by several leading 

Scandinavian VC funds, Maskina developed and sold easy-to-use creation environments for 

mobile applications to telecom operators world wide. 

Hjalmar left Maskina in September 2003 and worked as an independent consultant on various 

projects for a few months, most notably organizing the Digital Reykjavik conference. 

In January 2004, Hjalmar started search company Spurl, that among other things developed one 

of the first social bookmarking services – Spurl.net – currently hosting more than 10 million 

bookmarks for over 100 thousand internet users all over the world. Spurl also developed an 

icelandic search engine – Embla (awarded Iceland’s best web site in 2005), and in a flurry of 

activity since, Spurl was acquired by directory / yellow pages company Já, a subsidiary of Iceland 

Telecom. 
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Listi yfir orð og skammstafanir 

Affiliate hafi = sá aðili sem birtir auglýsingu fyrirtækis á heimasíðu sinni og fær 

þóknun þegar smellt er á auglýsinguna og fjárfest er í kjölfarið.  

AM = Affiliate Marketing/Affiliate Program, þ.e. samningur milli fyrirtækis og 

Affiliate hafa um að birta auglýsingar fyrirtækisins. Í hvert skipti sem smellt er á 

auglýsinguna og viðskipti eiga sér stað á netsíðu fyrirtækisins fær Affiliate hafi 

þóknun. Virkar eins og CPA. 

CPA = Cost-Per-Action, þ.e. auglýsandi greiðir heimasíðu sem birtir 

auglýsinguna ákveðna upphæð þegar neytandi smellir á auglýsinguna og á 

viðskipti í framhaldinu á heimasíðu auglýsandans. Virkar eins og AM. 

CPC = Cost-Per-Click, þ.e. auglýsandi greiðir heimasíðunni sem birtir 

auglýsinguna ákveðna upphæð í hvert skipti sem að netnotandi smellir á 

auglýsinguna. 

CPM = Cost-Per-1000-Impressions, þ.e. auglýsandi greiðir ákveðna upphæð fyrir 

hverjar 1000 birtingar á auglýsingu. 

CTR = Click-Through-Rate, þ.e. fjöldi birtinga á auglýsingu deilt með fjölda þeirra 

sem smellir á auglýsinguna. 

eFS = er skammtstöfun á veffangi netsíðunnar og heiti fyrirtækisins, þ.e. e 

Fashion Shopper. 

Google AdSense = samningur á milli eigenda netsíðu og Google um að birta 

auglýsingar fyrirtækja og fá fyrir það ákveðna þóknun. 

Google AdWord = fyrirtæki kaupa auglýsingapláss í leitarniðurstöðum Google. 

Því hærra verð sem fyrirtækin greiða því ofar birtist auglýsingin.  

IRR = Internal Rate of Return eða innri vextir á innborgað hlutafé. 

ML = meðlimur, þ.e. sá sem skráir sig inn á eFS og fullnýtir sér þjónustuna sem 

er í boði. 

NPV = Net Present Value eða hreint núvirði. 

Notandi = sá sem notar eFS en skráir sig ekki inn og nýtir sér aðeins hluta af 

þjónustunni sem er í boði. 
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PayPal = fyrirtæki sem sér um tryggja peningagreiðslur á milli netverslana og 

viðskiptavina. 

Privacy Policy = trygging ML um að skráðar upplýsingar munu ekki verða birtar 

né seldar til þriðja aðila. 

ROI = Return On Investment eða arðsemi á fjárfestingu. 
SVÓT = eitthvað ákveðið tekið fyrir og greint á fjóra máta, þ.e. eftir styrkleikum 

(S), veikleikum (V), ógnunum (Ó) og tækifærum (T). 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 








