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Hannibalssyni fyrir leiðbeiningu.  
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Útdráttur 

Útflutningur sjávarafurða gegnir mikilvægu hlutverki fyrir þjóðarhag og almenn 

lífsgæði. Íslendingar eru meðal 10 stærstu útflytjanda í heiminum á fiskafurðum. 

Fjórðungur gjaldeyristekna sem koma frá íslenskum sjávarútvegi verða til vegna 

útflutnings á Bretlandsmarkað. Markaður fyrir sjávarafurðir á Bretlandi er mjög stór. 

Hann er einnig einn sá mikilvægasti fyrir Íslendinga. 

Útflutningur á eigin vegum á Bretlandsmarkað getur aukið hagkvæmni, aukið veltu, 

aukið nýtingu á framleiðslutækjum og betri yfirsýn í skipulagningu veiða. En það er 

margt sem þarf að skoða. Til dæmis útflutningsleiðir, kostnað við útflutning, aukin 

umsvif innan fyrirtækisins, skipulagsbreytingar og aukið álag á stjórnendur.  

Núverandi útflutningur á sjávarafurðum frá Íslandi er þannig háttað að flest allar 

afurðir eru seldar við verksmiðjudyr og bera framleiðendur kostnaðinn í lægra 

vöruverði. 

Í þessari ritgerð var reynt að finna hagkvæmari leiðir við inngöngu á Brelandsmarkað 

fyrir miðlungsstórt sjávarútvegsfyrirtæki á Snæfellsnesi. Kostir og gallar hverrar leiðar 

sem til boða standa voru bornar saman auk þess sem gróft kostnaðaryfirlit um hverja 

leið fyrir sig var útlistuð. Það var mat höfundar þessarar ritgerðar að lítil og meðalstór 

sjávarútvegsfyrirtæki ættu að koma á fót sölufyrirtæki í sameiginlegri eignaraðild.  
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1. Inngangur 

Síðastliðin 3 ár hafa verið mjög erfið fyrir litla hagkerfið Ísland. Menn þurfa að horfa 

til baka og skoða hvernig Ísland var byggt upp. Sjávarútvegur hefur verið ein af 

mikilvægustu atvinnugreinum Íslendinga í áratugi, ef ekki frá upphafi. Nú þegar 

lausafjárkreppa herjar á heiminn hafa Íslendingar ekki farið varhluta af henni. Því er 

nauðsynlegt að hlúa að okkar undirstöðuatvinnugrein. Gjaldeyristekjur Íslendinga af 

sjávarútvegi eru um 30 til 35% af heildargjaldeyristekjum. Því þurfa Íslendingar að 

treysta á sjávarútveg til að koma sér upp úr efnahagshruninu. 

Ástæðan fyrir efnisvali höfundar í þessari ritgerð er áhugi á sölumálum 

sjávarútvegsfyrirtækja á Íslandi. Höfundurinn ólst upp í þúsund manna sjávarþorpi á 

Snæfellsnesi þar sem grunnatvinnuvegurinn er sjávarútvegur eins og í mörgum öðrum 

sjávarþorpum á Íslandi. Á komandi árum þurfa sjávarútvegsfyrirtæki aukið fjármagn 

til að stuðla að rannsóknum og þróun til að halda áfram að vera fremst í heiminum við 

veiðar og vinnslu á sjávarafurðum. 

Þessi ritgerð fjallar um útflutning sjávarafurða frá Íslandi til Bretlands, hvernig 

þróunin hefur verið frá upphafi sölufyrirtækja á Íslandi og hvaða leiðir eru færar fyrir 

miðlungsstór sjávarútvegsfyrirtæki eins og Guðmund Runólfsson hf í Grundarfirði. 

Geta lítil og meðalstór fyrirtæki náð í auknar tekjur með því að sleppa milliliðum í 

viðskiptum við að koma vörunum til neytandans? Rannsóknarspurningin er: Hvaða 

leiðir eru færar fyrir framleiðslufyrirtæki í sjávarútvegi við inngöngu á nýjan markað 

og hvaða leið er skynsamlegast að fara? 

Í fyrsta kafla verður farið yfir þróun útflutnings og sölumála síðustu ár. Upplýsingar 

um Bretlandsmarkað og hversu mikilvægur hann er fyrir Íslendinga og útflutning 

Íslendinga og áhættur sem fylgja því að stunda útflutning ásamt því að athuga hvaða 

inngönguleiðir á nýjan markað eru í boði. Í öðrum kafla verður farið yfir sögu 

Guðmundar Runólfssonar hf, starfsemi fyrirtækisins og afurðir. Þess að auki verða 

markaðir sem félagið stundar viðskipti á athugaðir. Í þriðja kafla verður farið yfir 

kostnaðarliði í útflutning  á sjávarafurðum Íslendinga til Bretlands. Sérstök áhersla 

verður þó lögð á kostnað við hverja inngöngustefnu fyrir sig með Guðmund 

Runólfsson hf til hliðsjónar. Í loka kaflanum verða síðan niðurstöður þessarar ritgerðar 

kynntar. 
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2. Sala sjávarafurða – fræðilegar greinar 

2.1 Skilgreiningar 

Í skýrslu sem Einar Kristinn Jónsson skrifaði um fullvinnslu sjávarafurða koma fram 

orðaskilgreiningar sem stuðst verður við í þessari ritgerð. Nokkur hugtök geta haft 

mjög víða merkingu og því er óhjákvæmilegt að gera hugtökum skil, t.d. frumvinnslu, 

fullvinnslu og tilreiddri vöru. 

„Frumvinnsla er átt við einfalda meðferð á fersku hráefni, sem felur í sér tilskurð (t.d. 

flökun, flatningu, bitaskurð o.s.frv.) ef nokkurn, og síðan tiltekna verkun í því skyni að 

koma því í geymsluhæft ástand (s.s. ísun, söltun, frystingu, pökkun o.s.frv.). 

Frumvinnsla sjávarafurða fer eðli málsins samkvæmt fram í blautu umhverfi. Skv. 

þessari skilgreiningu nær fullvinnsla því ekki til flakaskurðar eða pökkunar í 

neytendapakkningar.“  (Einar Kristinn Jónsson, 1996, bls. 14) 

 „Tilreidd vara“ verður notað um þær afurðir sem hafa verið unnar eftir frumvinnslu 

(Einar Kristinn Jónsson, 1996). 

„Hugtakið tilreidd vara virðist geta fallið vel að málvenju hér á landi.. ..Hugtakið 

felur það eitt í sér að hráefnið hafi fengið einhverskonar framhaldsvinnslu og 

umbreytingu, þ.e. tilreiðslu, en gefur ekki vísbendingu um að varan sé tilbúin til 

notkunar. Hægt er að nota hugtökin tilreiddar sjávarafurðir, tilreiddur fiskur (t.d. um 

raspaðan fisk, sósaðan, o.s.frv.), tilreidda fiskrétti (t.d. um fisk blandaðan með öðru 

meðlæti s.s. hrísgrjónum, grænmeti, o.þ.h), o.s.frv.“ (Einar Kristinn Jónsson, 1996, 

bls. 14) 

„Fullvinnsla“ eru þá aðrar afurðir sem ekki er unnt að vinna meira, s.s. fiskibollur í 

dós eða fiskafurðir sem búið er að pakka í neytendapakkningar með öðrum hráefnum, 

s.s grænmeti eða sósu (Einar Kristinn Jónsson, 1996). 

2.2 Útflutningur sjávarafurða 

Útflutningur sjávarafurða hefur í alla tíð gegnt miklu hlutverki hjá Íslendingum, bæði 

fyrir þjóðarhag og almenn lífsgæði í landinu.  Íslendingar eru til að mynda á lista yfir 

tíu stærstu fiskútflytjendur heimsins árið 2005. Ef útflutningsverðmæti væru yfirfærð 

á hvert mannsbarn á Íslandi myndi það gera 3.641,8 dollara á mann (Gunnar 

Rögnvaldsson, 2009). Það er því alveg ljóst að sjávarútvegur er grunnatvinnustarfsemi 
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á Íslandi sem er óháður öðru atvinnulífi, en jafnframt undirstaða margra annarra 

atvinnugreina. Heildar framlag sjávarútvegs til vergrar lands framleiðslu
1
 samkvæmt 

nýjustu hagmælingum er um 8 til 9% (Ragnar Árnason, 2010). 

Útflutningur er þó ekki alltaf einfaldur. Í viðskiptum í Evrópu skipta gæði vörunnar og 

þjónusta meira máli en hraði og tímamörk. Það er því mikilvægt að skilja menninguna 

í því landi sem viðskipti eru stunduð. Þó að Evrópa sé eitt myntbandalag eru 

mismunandi yfirbragð menningar í hverju landi fyrir sig (McLaughlin, 2005). 

Útflutningur býður þó upp á marga kosti. Aðgangur að nýjum viðskiptavinum, stærra 

viðskiptaumhverfi – til dæmis þegar núverandi markaður fer minnkandi, aukning í 

tekjum með góðri skipulagningu – sérstaklega þegar ekki er unnið á fullum afköstum 

og dreifing áhættu. Að starfa á einum markaði getur verið áhættusamt, til dæmis þegar 

markaður fer hnignandi eða viðskiptavinir ákveða að stunda frekar viðskipti við aðra. 

En það er líka áhætta sem fylgir því að hefja útflutning, sérstaklega fyrir lítil fyrirtæki. 

Áhættan getur verið: 

 Flökt á gjaldmiðlum 

 Skemmdur varningur í flutningum 

 Tafir í afhendingartíma 

 Misskilningur í samningsskilmálum 

Hægt er að tryggja sig fyrir flestum tegundum áhættu eða lágmarka áhættuna en þessi 

atriði snúa að kostnaði og getur haft áhrif á framlegð fyrirtækisins (Clearly Business, 

2011). 

2.2.1 Þróun sölumála síðustu ár 

Á árunum 1979-1984 fluttu fimm aðilar út í kringum 70% af öllum útflutningi frá 

Íslandi og tíu stærstu útflytjendurnir í kringum 80%. Á árunum 1985-1990 fór 

markaðshlutdeild þeirra stærstu minnkandi. Árið 1990 má til dæmis nefna að fimm 

stærstu útflytjendurnir flytja út 55,5% allra útflutningsvara og 62,1% ef tíu stærstu 

útflytjendurnir eru aldir með. Fyrirtækjum sem keppa á þessum útflutningsmarkaði 

hefur því fjölgað (Arnar Bjarnason, 1996). 

Á árunum 1930 til 1985 voru sett ýmis flókin lög um fjárstreymi og tekjuskiptingu 

innan sjávarútvegsins til að leysa tilfallandi vandamál innan sjávarútvegsgreinarinnar, 

                                                 
1 Gross domestic product 
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meðal annars kerfi millifærslna, sjóða og styrkja sem voru óskýr og flókin.  Árið 1986 

voru flest þessi kerfi endurskipulögð eða lögð niður. Sérstakur útflutnings skattur sem 

fyrst var innheimtur árið 1881 var lagður af. Hæst fór þessi skattur í 16% og var þá 

innheimtur af fob
2
 virði útflutningsafurðanna (Arnar Bjarnason, 1996). Önnur gjöld 

voru einfölduð, s.s skiptihlutfall á aflaverðmætum milli áhafnar og útgerðar (Um 

skiptaverðmæti sjávarafla, 1986). 

2.3 Hvers vegna Bretlandsmarkaður? 

Bretlandsmarkaður er stærsti markaðurinn fyrir íslenskar sjávarafurðir. Bretland er 

mjög nálægt Íslandi og að samgöngur eru miklar á milli landanna. Íslendingar fluttu til 

að mynda sjávarafurðir fyrir tæpar 43 milljarða fob árið 2008, samanborið við 171 

milljarða til allra annarra landa í heiminum og 49 milljarða fob á móti 209 milljörðum 

til annarra landa árið 2009, eins og sést á mynd 1. Það er því í kringum fjórðungur 

aflaverðmætis Íslendinga sem er fluttur til Bretlands (Hagstofa Íslands, 2010c). Það 

má því segja að Bretlandsmarkaður sé mjög mikilvægur markaður fyrir íslenskar 

sjávarafurðir.  

 

Mynd 1 - Verðmæti útfluttra sjávarafurða frá Íslandi eftir markaðssvæðum og löndum árið 2009 

Menning á Íslandi og Bretlandi er mjög áþekk og þá ekki síst viðskiptamenningin. 

Hún er tímamiðuð og einstaklingshyggja ráðandi. Menning þessara landa einkennist 

einnig af efnishyggju þar sem mikil áhersla er lögð á frama í starfi og vinnu. Báðar 

þessar þjóðir njóta einnig mikils efnahagslegs frjálsræðis (Hafliði K. Lárusson, 2001). 

                                                 
2 Free on board – Verð vörunnar komið um borð í flutningsfar í útflutningslandi 
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Algengast er í alþjóðlegum samningum að seljandinn aðlagist menningu kaupandans. 

Þar af leiðandi er það gott fyrir íslenska söluaðila að búa við svipað 

menningarumhverfi og gengur og gerist í Bretlandi. Það eru fjölmargir menningarlegir 

þættir sem geta skorið um það hvort það verður af samningum eða ekki og/eða haft 

áhrif á niðurstöðu samninganna (Haukur Gíslason, 2010).  

2.4 Markaðsupplýsingar 

Árið 2008 var innflutningur Bretlands tæplega 899 þúsund tonn af sjávarafurðum, en 

858,3 þúsund tonn árið 2007, eins og sjá má í töflu 1 (Marine Management 

Organisation, 2008). Íslendingar fluttu til Bretlands um 116.659,4 tonn árið 2008 en 

99.742,8 tonn árið 2007 af sjávarafurðum eins og sjá má á mynd 2 (Hagstofa Íslands, 

2010c). 

Tafla 1 - Innflutningur  sjávarafurða til Bretlands (Marine Management Organisation, 2008)  

 

 
Magn í þús. tonna 

Ár 2004 2005 2006 2007 2008 

Þúsund 
tonn 899,3 897,3 912,2 858,3 898,8 

 

 

Mynd 2 - Útflutningur til Bretlands frá Íslandi í tonnum (Hagstofa Íslands, 2010c)  

Aflaverðmæti hafa verið að aukast frá ári til árs eins og sjá má á mynd 3. Árið 2009 

voru fluttar út sjávarafurðir fyrir 48.667,3 milljónir króna fob en 42.691,3 milljónir 

króna árið 2008 og  34.635,9 árið 2007. Það er söluvirði afurðanna tilbúið til flutnings 

á Íslandi, þ.e.a.s komið í skip, flugvél eða önnur farartæki tilbúin til flutnings. 
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Mynd 3 Útflutningur til Bretlands frá Íslandi, fob milljónir ISK (Hagstofa Íslands, 2010c) 

Þessa aukningu í aflaverðmætum má að miklu leiti rekja til veikingar íslensku 

krónunnar. Upphæð í sterlingspundum er svipuð frá ári til árs.  

Fiskur er mjög vinsæll skyndibiti á Bretlandseyjum. Til dæmis má nefna að í Bretlandi 

eru um 11.500 skyndibitastaðir sem selja fisk og franskar
3
 (Smithers, 2010). 

Fiskneysla meðal almennings í Bretlandi er talin vera tæp 16 kg á mann á ári. Þar af 

eru um 60% tilreiddar sjávarafurðir. Breskir neytendur eru einnig taldir mjög opnir 

fyrir nýjungum miðað við önnur Evrópulönd (Einar Kristinn Jónsson, 1996). Það gæti 

skapað mikil tækifæri fyrir vöruþróun á sjávarafurðum. 

Bretar halda þó einnig nokkuð fast í sínar neysluhefðir eins og vinsældir 

skyndibitastaða sem selja fisk og franskar staða ber með sér. Neysluvenjur í Bretlandi 

eru mjög mismunandi eftir svæðum. Til dæmis má nefna að fiskneysla er mest í 

Skotlandi, en þar og í Mið- og Norður-Englandi er ferskur fiskur vinsælli en frosinn. 

Því er öfugt farið í London, Vestur-Englandi og Wales. (Einar Kristinn Jónsson, 1996)  

Bretar vörðu 10,9% af heildar útgjöldum sínum í mat og drykk árið 2008 skv. vísitölu 

neysluverðs án eigin húsnæðis. (Erna Bjarnadóttir, 2009) 

2.4.1 Lög um sjávarútveg 

Mest mótandi lög sem sett hafa verið á Íslandi í sjávarútvegi eru um stjórn fiskveiða. 

Þau hafa verið í gildi síðan 1. janúar 1991 en eru í raun viðbót við lög um 

fiskveiðistefnu sem sett voru á árið 1984, þegar alhliða kvótakerfi var tekið upp um 

þorskveiðar í fyrsta skipti á Íslandi. Þetta eru í raun svipuð lög og sett voru um síld- og 

                                                 
3 e. fish and chips 
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loðnuveiðar á árunum 1975 og 1980. Megin markmið þessara laga er að vernda og 

stuðla að skynsamlegri nýtingu sjávarauðlinda. Eftir að framseljanlegar veiðiheimildir 

voru kynntar fyrir útgerðarfyrirtækjum hefur virkur skiptimarkaður smám saman 

þróast fyrir kvótann. Þrátt fyrir skiptar skoðanir um eignarrétt á framseljanlegum 

veiðiheimildum, eru flestir hagfræðingar sammála um að kerfið hefur aukið skilvirkni 

í veiðum og stór aukið ávöxtun í greininni (Arnar Bjarnason, 1996) (Ragnar Árnason, 

2010). 

Þangað til seint á níunda áratugnum þurfti sérstakt leyfi frá stjórnvöldum til að stunda 

útflutning á sjávarafurðum. Með fáum undantekningum er útflutningur nú á tímum 

frjáls. (Arnar Bjarnason, 1996) 

2.4.2 Hverjir fara í útflutning 

Í rannsókn sem Simmonds og Smith gerðu á Bretlandseyjum og byggðu á níu 

fyrirtækjum sem hófu útflutning á árunum 1960 til 1967, komust þeir að ýmsu um 

byrjunarstig útflutnings. Helstu niðurstöður þeirra voru að sex fyrirtæki af þessum níu 

hófu útflutning vegna utanaðkomandi aðila, þ.e. í óumbeðnum pöntunum. Simmons 

og Smith lögðu til að fyrirtæki réðu til sín erlendan milligöngumann
4
 sem kæmi með 

tillögu um hvaða vörur væru heppilegar að selja á þeirra heimamarkaði. Í hinum 

þremur tilfellunum hafði sá aðili sem var frumkvöðullinn að útflutningnum innan 

fyrirtækjanna, enga reynslu í útflutningi á öðrum vörum og gat því ekki að komið á 

framfæri neinni þekkingu. Annað sem þeir komust að var að þeir sem ákváðu að fara í 

útflutning voru einstaklingar sem þorðu að taka mikla áhættu, voru ákveðnir í sínum 

aðgerðum og fundu hjá sér hvata til að sækja hagnað (Arnar Bjarnason, 1996). 

Útflutnings hindrunum má skipta í tvo flokka. Fyrst eru þær hindranir sem 

ákvörðunaraðilinn innan fyrirtækisins skynjar. Í öðru lagi eru það hindranir í ytra 

umhverfi fyrirtækisins, til dæmis lög og reglur. Í rannsókn sem Bilkey og Tesar gerðu 

kom fram að fyrirtæki sem ákveða sjálf að fara í útflutning, skynjuðu færri hindranir 

en þau fyrirtæki sem fóru í útflutning vegna óumbeðna pantana (Arnar Bjarnason, 

1996). 

Ekki er til nein formúla sem tryggir árangursríkan útflutning. Ómögulegt er að segja 

hvernig fyrirtæki, stjórnun og markaðstæki muni hafa áhrif á árangur útflutnings. 

Stærð fyrirtækja virðist ekki skipta máli þegar árangur útflutnings er skoðaður.  Það 

                                                 
4 e. Change Agent 
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sem virðist þó auka árangur útflutningsfyrirtækja er að þau geri áætlanir fram í tímann 

með hliðsjón af samvali söluráða
5
. (Arnar Bjarnason, 1996) 

2.4.3 Útflutningur Íslendinga 

Fyrsti útflutningurinn á frosnum fiskafurðum var frá Sölumiðstöð hraðfrystihúsanna 

(SH) og Íslenskum sjávarafurðum (ÍS) á Bretlandsmarkað.  Fyrstu starfsár þessara 

fyrirtækja var megin áhersla lögð á útflutning á frystum botnfiskafla á 

Bandaríkjamarkað frekar en Bretlandsmarkað. Þar stofnuðu þessi félög dótturfyrirtæki 

og frjárfestu síðar í framleiðslufyrirtækjum. Ástæðan var sú að þau töldu 

Bandaríkjamarkað fýsilegri kost heldur en Evrópumarkað fyrir frosnar fiskafurðir, þar 

sem Evrópumarkaður var ekki búinn að jafna sig eftir seinni heimstyrjöldina. 

SH opnaði fyrstu söluskrifstofu sína í Bandaríkjunum árið 1944. Árið 1947 stofnaði 

fyrirtækið sölufyrirtækið Coldwater Seafood Corporation sem var dótturfélag 

fyrirtækisins. Coldwater Seafood Corporation opnaði verksmiðju sem tilreiddi 

sjávarafurðir
6
 árið 1954. Síðan þá hefur fyrirtækið opnað söluskrifstofur á fjórum 

öðrum mörkuðum og árið 1983 var stofnað framleiðslufyrirtæki á Bretlandi (Icelandic 

Freezing Plants Ltd) (Arnar Bjarnason, 1996). 

ÍS byrjaði starfsemi sína með því að nota þjónustu skrifstofur sem Samband íslenskra 

samvinnufélaga ráku á Bretlandi og í Bandaríkjunum. Þeir stofnuðu fyrsta 

sölufyrirtækið sem dótturfélag Iceland Seafood Corporation í Bandaríkjunum og árið 

1958 opnaði það sína fyrstu verksmiðju. Síðan þá hefur félagið opnað söluskrifstofur 

eða dótturfélög á þremur öðrum mörkuðum.  

Sölusamband íslenskra fiskframleiðenda (SÍF) fór örlítið aðrar leiðir en ÍS og SH. Þeir 

byrjuðu sín viðskipti í gegnum erlendar umboðsskrifstofur. Þegar þessar 

umboðsskrifstofur eða umboðsmenn hættu störfum, meðal annars sökum aldurs, 

stofnuðu þeir eigin söluskrifstofur á sömu mörkuðum í gegnum dótturfélög (Arnar 

Bjarnason, 1996). 

2.4.4 Vandamál við fiskútflutning 

Eitt af stóru vandamálunum í fiskútflutningi er árstíðarbundnar sveiflur í fiskframboði. 

Til dæmis er mesta eftirspurnin eftir ferskum fiskflökum
7
 í desember, en þá er varla 

                                                 
5 e. Marketing Mix 
6 e. Secondary processing 
7 e. Fillets 
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hægt að fá þau á Íslandi. Annað vandamál er að fiskur er framleiddur í miklu magni á 

stuttum tíma. Það skapar offramboð sem lækkar verð. Takmarkanir í veiðiheimildum, 

takmarka líka fiskframboð á mörkuðunum. Það getur gert það að verkum að 

sölufyrirtækin missa mikilvæga viðskiptavini  vegna þess að þau eiga ekki vörur fyrir 

þá (Arnar Bjarnason, 1996). 

Fjarlægð frá mörkuðum er einnig vandamál sem blasir við útflytjendum, þó það sé 

ekki talið stórt vandamál. Fiskur er mjög viðkvæm vara og hann verður að meðhöndla 

rétt. Allar flutningsleiðir og ferlið sem vörurnar fara í gengum verða að vera vel 

skipulagðar fram í tímann. 

Í útflutningi á sjávarafurðum frá Íslandi eru tvær leiðir mögulegar. Annars vegar með 

flugvélum og hinsvegar með skipum. Vandamál með flugið er takmarkað pláss og hár 

kostnaður við flutning, en með flutning í gámaskipum er lengri tími sem það tekur að 

flytja vöruna á áfangastað. Mikill kostnaður fylgir flutningi frá Íslandi miðað við 

önnur lönd. Til dæmis má nefna að Norðmenn, sem flytja mikið af fiskafurðum á 

Bretlandsmarkað, eiga þess kost að flytja með lestum eða flutningabílum sem er mun 

hagkvæmari flutningsmáti. 

„Við erum að borga á milli 40 til 50 prósent hærra verð fyrir hvert tonn sem við 

flytjum af fiski frá Íslandi til Hamborgar í Þýskalandi, heldur en útflutningsaðilar í 

Chile eru að borga fyrir sama magn frá Chile til Hamborgar.“(Stjórnandi í 

útflutningsfyrirtæki á Íslandi) (Arnar Bjarnason, 1996, bls. 180). 

2.4.5 Veikleikar og styrkleikar útflutningsfyrirtækja á Íslandi 

Stjórnendur útflutningsfyrirtækja reyna alltaf að fá eins hátt verð og mögulegt er á 

hverjum tíma. Þegar erfitt er að selja fisk vilja fiskframleiðendurnir finna markaði sem 

eru stöðugir og kaupa jafnt og þétt (þó þar sé ekki endilega hæsta verðið) en það 

breytist fljótt þegar hátt verð stjórnar markaðinum. Þá vilja þeir selja hæstbjóðanda í 

hvert skipti. Markaðurinn er því mjög verðhneigður
8
 (Arnar Bjarnason, 1996). 

Það sem stjórnendur útflutningsfyrirtækja í sjávarútvegi á Íslandi telja vera veikleika 

er að markaðirnir sem þeir flytja út á eru of fáir, með of fáum kaupendum og því verða 

þeir mjög háðir mörkuðunum. Það þarf þó ekki að vera veikleiki ef menn einbeita sér 

vel að þessum mörkuðum og sinna þeim vel.  

                                                 
8 e. Price orientation 
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Helsti styrkleiki útflutningsfyrirtækjanna er gæði vörunnar sem þau hafa uppá að 

bjóða. Þau hafa náð að skapa góða ímynd íslenskra sjávarafurða hjá viðskiptavinum á 

erlendum mörkuðum. Persónuleg tengsl við viðskiptavini virðist vera algengasta 

leiðin fyrir stjórnendur útflutningsfyrirtækja til vegsauka
9
 (Arnar Bjarnason, 1996).  

2.4.6 Að stunda viðskipti í gegnum milliliði 

Það eru margar ástæður fyrir því að skynsamlegt sé að stunda viðskipti í gegnum 

milliliði. Tímamismunur getur verið mikill milli kaupenda og seljenda sem getur lengt 

vinnutíma sölumannsins. Þetta á þá sérstaklega við þegar viðskipti eru stunduð við 

fyrirtæki í mikilli fjarlægð og mikill tímamunur er á milli landanna. 

Tungumálahindranir geta líka verið vandamál, sérstaklega þegar þau fyrirtæki sem 

stunda viðskipti hafa ekki sameiginlegt tungumál. Slíkt getur einnig valdið 

misskilningi. Það getur sparað kostnað, tíma og flækjustig kaupandans ef hann er að 

kaupa margar tegundir vara sem fást hjá nokkrum söluaðilum. Þess í stað þarf hann 

aðeins að semja við einn milligönguaðila. Milliliðir geta aukið sölu með því að 

kaupendur leita til þeirra eftir ákveðinni vöru og hafa ekki ákveðinn framleiðenda í 

huga. Fyrirtæki geta einbeitt sér að því sem þau eru best í og úthýst
10

 þeim hluta 

fyrirtækisins sem sér um sölumál og/eða útflutning. Útflutningsfyrirtæki sérhæfa sig í 

útflutningi og geta haft aukinn skilning á mörkuðunum og þekkingu til að stunda 

viðskipti í þeim löndum sem sóst er eftir að stunda viðskipti við (Start Import Export, 

2009). 

2.5 Vöruþróun 

Bretar eru mjög nýjungagjarnir eins og kom fram í kafla 2.4. Því er greinilegt að 

vöruþróun er sterkt samkeppnisvopn fyrir fyrirtæki sem keppa á Bretlandsmarkaði, 

sérstaklega í tilreiddum sjávarafurðum. Það er mikil og stöðug þróun á þessum 

mörkuðum sem skilar sér í lægri líftíma vörutegunda. Að minnsta kosti í hverri viku er 

ný vara af tilreiddum sjávarafurðum sett á markað í Bretlandi. Í Bretlandi voru 104 

tilreiddar sjávarafurðir markaðssettar árið 1984, en þremur árum seinna voru aðeins 40 

af þeim enn á markaði. Mjög líklegt má telja að þróunin sé orðin mun hraðari á þeim 

tveimur og hálfum áratug síðan þessar tölur voru teknar saman (Einar Kristinn 

Jónsson, 1996). 

                                                 
9 e. promotion 
10 e. outsource 
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2.5.1 Tilreiddar sjávarafurðir 

Ýmis vandamál gera að verkum að afurðir sem Íslendingar flytja út eru aðeins 

frumunnar. Til að framleiða tilreiddar sjávarafurðir þarf að nota mikið af hráefni. Á 

fiskmörkuðum í Bretlandi safnast saman fiskur hvaðanæva að, en á Íslandi eru aðeins 

íslenskar fisktegundir seldar.  Það er einnig mjög dýrt að flytja annað hráefni í fiskrétti 

til Íslands til þess að flytja það aftur út. Flutningur til og frá Íslandi er einnig mjög 

kostnaðarsamur auk þess sem fullbúin vara er fyrirferðarmikil. Með framleiðslu á 

Íslandi þyrfti að koma upp viðbótarlager erlendis til að mæta sveiflum í eftirspurn. 

Framleiðsla á tilreiddum vörum í Bretlandi (nær markaðinum) býður upp á betri 

möguleika til að bregðast hratt við óvæntum atburðum, til dæmis lítilli birgðastöðu hjá 

viðskiptavinum eða skorti á íslensku hráefni. Stór hluti vöruþróunar fer fram undir 

merkjum smásöluaðilans og telst það vera samstarfsverkefni. Því er nálægð við 

markaðinn mikilvæg (Morgunblaðið, 1996). Verksmiðjur sem framleiða tilreidda rétti 

þurfa líka að vera stórar til að ná fram stærðarhagkvæmni. Því væri mikilvægt að hafa 

jafnt hráefnisflæði, sem sökum stærðar er meira á breskum mörkuðum heldur en þeim 

íslensku. 

2.6 Umhverfisvottun í sjávarútvegi 

Um fjórðungur fiskistofna í heiminum er ofnýttur, helmingur er fullnýttur og 

fjórðungur hæfilega nýttur eða vannýttur. Þetta er mikið vandamál í heiminum og hafa 

mörg fyrirtæki búið til umhverfismerki með upplýsingum um umhverfisáhrif 

vörunnar. Þetta kemur til vegna þrýstings kaupenda sem vilja sýna viðskiptavinum 

sínum hversu umhverfis væn varan þeirra sé. Vandamálið við þessi merki er 

trúverðugleiki. Nokkur umhverfismerki í sjávarútvegi sem veitt eru af þriðja aðila, 

m.a. Marine Stewardship Counsil (MSC), Friend of the Sea, KRAV og nýja íslenska 

merkið um ábyrgar fiskveiðar (Matís, 2008). 

Ekkert augljóst dæmi er fyrir hendi þar sem hægt er að benda á að ástand fiskistofna 

hafi batnað með tilkomu þessara umhverfismerkinga, en á móti má spyrja hvernig 

fiskistofnar væru ef ekki hefði komið til þessara umhverfismerkinga (Matís, 2008).  

Það skiptir því máli í markaðslegum tilgangi að hafa umhverfisvottun sem nýtur 

trausts neytenda. Þeir sem standa að sölu á íslenskum sjávarafurðum segja að 

umhverfismerki skipti gríðarlegu máli fyrir seljanleika vörunnar (Rósa 

Guðmundsdóttir, 2010). 
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2.7 Inngönguleiðir 

Það eru í meginatriðum 6 leiðir til inngöngu á nýja markaði (Kreitner, 2009).  

Samkvæmt Kreitner eru þær leiðir sem hægt eru að fara:  

1. Leyfisveitingar
11

 

2. Útflutningur 

3. Vöruhús á markaðnum og sala 

4. Vinnsla á markaðnum og pökkun 

5. Samáhættufyrirtæki
12

 

6. Bein erlend fjárfesting
13

 

Þessar leiðir eru mis áhættusamar og fela í sér mismunandi kostnað.  

2.7.1 Leyfisveitingar 

Það sem leyfisveitingar fela í sér er að móðurfélagið veitir einhverjum leyfi til að selja 

vörur undir sínu vörumerki í ákveðinn tíma gegn greiðslu (Kreitner, 2009).  Ef 

fyrirtækið ákveður að fara þessa leið í inngöngu á Bretlandsmarkað þarf að finna aðila 

sem er tilbúinn að fara að „leikreglum“ leyfisveitandans í einu og öllu og kaupa 

afurðirnar á því verði sem leyfisveitandinn ákveður. Mikilvægt er að setja upp 

einhvers konar eftirlitsstarfsemi sem fylgist með leyfishafanum meðal annars til að 

kanna hvort farið sé vel með vörurnar og vörumerkið. Þá þarf annað hvort að hafa 

starfsmann sem fylgist náið með leyfishafanum eða ráða erlendan matsaðila til að fara 

reglulega og taka út starfsemina.  

Kostir og gallar: Þessi leið felur í sér litla áhættu og lítinn kostnað fyrir 

leyfisveitandann en mikla áhættu og mikinn kostnað fyrir leyfishafann. 

Leyfisveitandinn hefur meiri tíma til að einbeita sér að innri málefnum. Ókostur er 

fyrir leyfisveitandann að hann fær ekki viðbrögð viðskiptavinarins nema í gegnum 

leyfishafann. Hann verður að treysta á að leyfishafinn fari vel með vöruna og komi 

henni örugglega til neytandans.  

2.7.2 Beinn og óbeinn útflutningur 

Í útflutningi eru tvær leiðir sem hægt er að fara. Önnur þeirra er beinn útflutningur og 

hin er óbeinn útflutningur. Beinn útflutningur felur í sér að fyrirtækið flytur sjálft út 

                                                 
11 Licensing 
12 Joint Ventures 
13 Direct Foreign Investments 
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sína vöru en óbeinn útflutningur felur í sér að fyrirtækið fær utanaðkomandi aðila eins 

og t.d umboðsaðila eða útflutningsfyrirtæki til að sjá um útflutninginn (Kreitner, 

2009).  

Beinn útflutningur:  Þegar fyrirtæki ákveða að fara þessa leið getur verið 

nauðsynlegt að setja upp einhvers konar útflutningsdeild eða starf fyrir aðila innan 

fyrirtækisins sem fylgir eftir útflutningnum alla leið á markaðinn. Það er aukinn 

kostnaður við þessa leið sem gæti borgað sig margfalt til baka. Meðal annars þarf 

fyrirtækið að greiða öll þau gjöld sem fylgja slíkum útflutningi, s.s tollar og 

flutningsgjöld alla leið á markaðinn. En á móti getur fengist mun hærra verð en 

gengur og gerist á íslenskum mörkuðum. Engir milligönguaðilar taka til sín gjöld fyrir 

útflutninginn en erfitt getur verið að semja um hagstætt verð við flutningsaðila alla 

leið á markaðinn. Þörf gæti verið á að leigja eða kaupa vöruhús á markaðinum til að 

geta brugðist skjótt við eftirspurn viðskiptavina. 

Óbeinn útflutningur: Þetta er sú leið sem flest lítil eða meðalstór 

sjávarútvegsfyrirtæki fara í dag. Hún felur í sér að fyrirtæki fá einhvern til að flytja út 

vörurnar fyrir sig, annaðhvort í gegnum millilið, umboðsaðila, umboðsskrifstofu eða 

aðra útflytjendur. Kosturinn er lítið umstang innan fyrirtækisins. Það þarf litlar sem 

engar skipulagsbreytingar því umboðsaðilinn sér um útflutninginn á vörunum og 

fylgir þeim eftir alla leið. Ókostirnir eru þeir að umboðsaðilinn tekur til sín þóknun 

sem sker bita af köku fyrirtækisins. Þessi leið í gegnum milliliði er oft vanmetin. 

Sérstaklega þegar fyrirtæki skortir fjármagn til að halda úti dýrri markaðssetningu 

getur verið gott að reiða sig á milliliði en einnig þegar fyrirtæki telja það ekki 

hagkvæmt að selja til endanlegra neytanda. 

2.7.3 Vöruhús á markaðinum og sala 

Þriðja leiðin sem hægt er að fara er að koma upp vöruhúsi og birgðum á markaðinum 

og selja þaðan. Það býður uppá mjög skamman afgreiðslutíma fyrir viðskiptavini 

(Kreitner, 2009). Aukin nálægð við markaðinn getur einnig haft góð áhrif á söluna. 

Þessi leið hefur í för með sér meiri kostnað en hefur komið fram í fyrrgreindum 

leiðum. Að koma upp vöruhúsi hefur mikinn kostnað í för með sér sem getur verið 

mikil jafnvel of mikil fjárfesting fyrir lítil fyrirtæki.  

Þær skipulagsbreytingar sem væru nauðsynlegar eru að það þyrfti að ráða starfsmenn í 

vöruhúsið til að hafa umsjón með birgðum auk þess að setja starfrækja þyrfti söludeild 
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til að selja birgðirnar. Þessi leið er mun dýrari en þær leiðir sem áður hafa verið 

nefndar. 

2.7.4 Vinnsla á markaðinum og pökkun 

Fjórða leiðin er vinnsla á Bretlandsmarkaði og pökkun (Kreitner, 2009). Þessi leið er 

róttækari en að setja upp vöruhús á markaðinum því hún felur í sér að loka 

framleiðslustöð á Íslandi og koma upp sömu eða svipaðri framleiðslustöð á 

markaðinum. Það væri þá alveg eins hægt að skoða að færa alla starfsemina til 

Bretlands og stýra veiðum þaðan. 

Þessi leið hefur sína kosti og galla. Aukin nálægð við markaðinn gerir fyrirtækinu 

kleift að hafa betri stjórn á viðskiptatengslum sínum, betri samskipti við viðskiptavini 

og býður uppá persónulegri tengsl. Stýra þyrfti veiðum til þess að bátarnir lönduðu um 

það leyti sem gámaskip leggja úr höfn á leið til Bretlands. Mikil fjárfesting felst í því 

að koma upp slíkri framleiðslu í Bretlandi. Þessi leið gæti einnig borið með sér 

þungan samfélagslegan kostnað fyrir lítil samfélög sem fyrirtækin starfa í og jafnvel 

orðið til þess að byggð legðist að miklum hluta af. 

2.7.5 Samáhættufyrirtæki 

Til eru margar leiðir samstarfs fyrirtækja í sölu á sjávarafurðum á annan markað. 

Samstarf felur í sér sameiginlega eignaraðild á þriðja fyrirtækinu sem fyrirtækin telja 

sig hafa hagsmuni af að tilheyra, oft er annar aðilinn þegar á erlenda markaðinum 

(Kreitner, 2009). Til dæmis geta íslensk sjávarútvegsfyrirtæki, eitt eða fleiri, hafið 

samstarf um flest ofangreind atriði sem nefnd eru í þessum kafla, þ.e.sameiginleg 

vöruhús eða sameiginlega vinnslu á Bretlandsmarkaði. Einnig geta fyrirtæki sett upp 

sameiginlega söluskrifstofu til að selja afurðir fyrirtækjanna á markaðinum. Það 

myndi veita þeim betri möguleika á að svara mikilli eftirspurn. Þessi aðferð býður upp 

á marga möguleika en einnig margar hættur ef ekki er vel skilgreint hver starfsemi 

þessa þriðja félags er.  Hætta er á að það komi upp ágreiningur um fjárfestingar, 

markaðssetningu eða um stefnu félagsins. Þau fyrirtæki sem fara saman með 

sameiginlegan eignarrétt á þriðja fyrirtækinu þurfa að gera sér grein fyrir að til að vera 

í árangursríku samstarfi þurfa þau að gefa og þiggja. Það þarf að vera gagnkvæmt 

traust milli allra aðila svo hægt sé að vinna að góðri niðurstöðu fyrir alla hluteigendur. 
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Mögulegir samstarfsaðilar 

Margir aðilar koma til greina sem mögulegir samstarfsaðilar. Önnur 

sjávarútvegsfyrirtæki á Íslandi sem framleiða svipaðar vörur geta stutt vel við 

vöruframboð fyrirtækis. Það myndi einnig dreifa áhættunni á milli fyrirtækjanna ef allt 

færi á versta veg. Íslenskar og erlendar söluskrifstofur, hvort sem þær eru breskar eða 

ekki, koma einnig til greina sem mögulegir samstarfsaðilar og geta nýtt sína þekkingu, 

viðskiptatengsl og traust til að selja afurðirnar. Nýsköpunarfyrirtæki geta einnig 

skapað aukið verðmæti. 

2.7.6 Erlend fjárfesting 

Sjötta og síðasta leiðin er erlend fjárfesting (Kreitner, 2009). Sú leið felur í sér að 

fyrirtækið fjárfestir í eða tekur yfir fyrirtæki sem er staðsett á Bretlandsmarkaði. Þá er 

ekki átt við kaup í hlutabréfum. Ef ákveðið er að stíga þetta skref eru margir kostir 

fólgnir í því, bæði með því að fjárfesta í erlendum sjávarútvegsfyrirtækjum eða 

erlendum sölufyrirtækjum. Meðal annars eru viðskiptatengslin, þekking á 

markaðinum, þjálfaðir starfsmenn og svo framvegis til staðar. Öll þekking innan 

fyrirtækisins fylgir með í kaupunum. Þessi aðferð getur því sparað mikinn tíma við 

uppbyggingu á tengslum og öflun þekkingar. Hún getur samt verið mjög 

kostnaðarsöm þar sem fyrirtæki í rekstri eru yfirleitt dýr. 

  



23 

3. Guðmundur Runólfsson hf 

Guðmundur Runólfsson hf (G. Run) er útgerðar- og fiskvinnslufyrirtæki í 

Grundarfirði á Snæfellsnesi. Saga Guðmundar Runólfssonar nær yfir 60 ár og er hún 

að mörgu leyti samofin sögu og vexti Grundarfjarðar sem samfélags sem byggir 

afkomu sína á auðlindum hafsins (Guðmundur Runólfsson hf, 2010).   

3.1 Saga félagsins 

Útgerðarfélagið Runólfur hf var stofnað árið 1947 til að halda utan um reksturs trébáts 

sem Guðmundur Runólfsson ásamt öðrum lét smíða fyrir sig á Norðurfirði. Hann fékk 

nafnið Runólfur SH-135.  Næstu ár á eftir eru bátar seldir og keyptir. Það er ekki fyrr 

en árið 1974 sem útgerðarfyrirtækið Guðmundur Runólfsson hf er stofnað. 

Upphaflega var starfsemi félagsins útgerð og netaverkstæði. Guðmundur Runólfsson  

samdi við Stálvík hf um smíði á skuttogara árið 1972 sem fékkst afhentur 19. janúar 

1975. Fyrstu tuttugu og þrjú árin, landaði skuttogarinn sem fékk nafnið Runólfur SH-

135 (eins og fyrsti báturinn sem Guðmundur Runólfsson fjárfesti í) hjá Hraðfrystihúsi 

Grundarfjarðar auk þess sem hann sigldi með afla beint á markaði erlendis. 

(Guðmundur Runólfsson hf, 2010) 

Árið 1993 var félagið Sæfang hf sem sá um rekstur frystihúss í Grundarfirði, sameinað 

útgerðarfyrirtækinu Guðmundi Runólfssyni hf undir nafni Guðmundar Runólfssonar 

hf. Þar með varð til eitt fyrirtæki sem stundaði fiskveiðar og vinnslu ásamt því að sjá 

um rekstur netaverksæðis (Guðmundur Runólfsson hf, 2010). 

Árið 1996 keypti fyrirtækið togara sem fékk nafnið Hringur SH-535. Hann var í fyrstu 

gerður út á veiðar utan lögsögu Íslands. Árið 1998 var togarinn Runólfur SH-135 

seldur frá fyrirtækinu til Rússlands og veiðileyfi og veiðiheimildir hans fluttar yfir á 

Hring SH-535.  

Árið 1999 keypti fyrirtækið tvö ný skip ásamt þeim veiðiheimildum sem þeim fylgdu. 

Það voru togararnir Heiðrún GK-504 og Þór Pétursson GK-505 sem seinna fengu 

nöfnin Ingimundur SH-335 og Helgi SH-135 (Guðmundur Runólfsson hf, 2010). 

Ingimundur SH-335 var síðan seldur árið 2004 Guðmundi Svavarssyni útgerðarmanni 

(Myllusetur ehf, 2004).  

Árið 2005 var togarinn Hringur SH-153 keyptur frá Skotlandi. Skipið var smíðað árið 

1999 í Skotlandi og kom í stað Hrings SH-535.  
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Árið 2006 var Hringur SH-535 seldur til Investing ehf þar sem honum var ætlað að 

fara á veiðar í Namibíu, þar sem Investing gerir út aðra togara (Myllusetur ehf, 2006). 

3.2 Stjórn og starfsfólk 

Guðmundur Runólfsson hf er fjölskyldufyrirtæki. Guðmundur Runólfsson 

útgerðarmaður átti stóra fjölskyldu. Guðmundur og kona hans, Ingibjörg Sigríður 

Kristjánsdóttir, eignuðust 9 börn. Eitt barnanna lést aðeins 6 mánaða að aldri. Öll 

börnin hafa komið að uppbyggingu fyrirtækisins og í dag starfa þau öll í fyrirtækinu 

að einu undanskildu. Mörg af barnabörnum Guðmundar og Ingibjargar starfa í 

fyrirtækinu í dag á öllum stigum fyrirtækisins. Fjölskyldumeðlimir skipa þannig 

stóran sess í starfsmannahaldi fyrirtækisins og eru m.a. stjórnarformaður, 

stjórnarmenn, framkvæmdastjóri, framleiðslu og verkstjórar, skipstjóri, 

netagerðarmenn, hásetar á skipum, vélstjórar í fiskvinnslu og á skipum, auk þess sem 

margir hafa starfað í fiskvinnslunni. 

Í stjórn fyrirtækisins sitja 7 menn, Runólfur Guðmundsson sem er einnig 

stjórnarformaður, Kristján Guðmundsson, Páll G. Guðmundsson, Ingi Þór 

Guðmundsson, Unnsteinn Guðmundsson, Eiður Björnsson og Móses Geirmundsson. 

Allir starfa þeir hjá Guðmundi Runólfssyni nema Eiður Björnsson (Guðmundur 

Runólfsson hf, 2009). 

Framkvæmdastjóri fyrirtækisins er Guðmundur Smári Guðmundsson. (Guðmundur 

Runólfsson hf, 2009) Skipurit félagsins má sá á mynd 4. 

Starfsmenn Guðmundar Runólfssonar hf eru um 85 talsins, að meðtöldum 

starfsmönnum í fiskvinnslu, á skipum og í netagerð.  
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Mynd 4 - Skipurit Guðmundar Runólfssonar hf 

3.3 Afurðir Guðmundar Runólfssonar hf 

Guðmundur Runólfsson hf hefur sérhæft sig í veiðum og vinnslu á þremur 

fisktegundum. Það eru þorskur, karfi og ýsa. Veiðiheimildir á ufsa hafa orðið 

mikilvægari hin síðari ár vegna samdráttar í aflaheimildum annarra tegunda. Vegna 

þessa samdráttar má því segja að „sérhæfingin“ hafi gengið að nokkru til baka. Allar 

afurðirnar eru unnar í Grundarfirði í fiskvinnslu félagsins sem búnar eru 

framleiðslutækjum af bestu gerð (Guðmundur Runólfsson hf, (án dags.)).  Guðmundur 

Runólfsson framleiðir um 

1.600 tonn af afurðum á ári 

(Rósa Guðmundsdóttir, 

2010). 

 

Þessi aðföng (þorskur, ýsa, 

karfi og ufsi) eru unnin á 

svipaðan hátt, þ.e. að þeim 

er pakkað að ósk 

viðskiptavina annað hvort 

frosnum, ferskum eða 

flökuðum. Á mynd 5 má sjá 5 punda þorsk afurðir fyrirtækisins (Guðmundur 

Runólfsson hf, (án dags.)). 

Allar þessar tegundir eru veiddar við vesturströnd Íslands um 30-100 sjómílur frá 

landi. Guðmundur Runólfsson styður við yfirlýsingar um ábyrgar fiskveiðar en sú 

Mynd 5 - 5 punda afurð af þorski frá Guðmundi Runólfssyni hf 
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yfirlýsing veitir upplýsingar um íslenska fisveiðistjórnun og hvernig tryggt er að 

veiðar fari fram með ábyrgum hætti (Guðmundur Runólfsson hf, (án dags.)).  

Lokaafurðir fyrirtækisins eru 5 punda öskjur með þorski, ýsu og ufsa og seljast þessar 

vörur að mestum hluta á Bandaríkjamarkaði. Karfinn er að mestu unnin í 6 kg öskjur 

sem fer á Evrópu markað. Blokkar afskorningum er pakkað í öskjur og aðallega seldir 

inn á Bretlandsmarkað. Úr þorski, ýsu, ufsa og karfa er einnig unninn marningur úr 

aukaafurðum af fiskinum sem mikið er selt af á Bretlandsmarkað. Ekki er algilt á 

hvaða markaði þessar vörur fara heldur er það 

breytilegt eftir kaupandanum. 

3.3.1 Fiskafurðir án aukaefna 

Allar afurðir Guðmundar Runólfssonar eru án 

aukaefna og er það stefna sem félagið hefur tekið þrátt 

fyrir mikinn söluþrýsting frá aðilum sem selja 

aukaefni í sjávarfang. Félagið hefur m.a. látið útbúa 

fyrir sig merki sem unnið var með hjálp 

ráðgjafarfyrirtækisins Alta, sjá mynd 6. Það fer á allar 

pakkningar sem félagið selur frá sér. Eins og sjá má á 

merkinu hér til hliðar er það til að vekja athygli á 

náttúrulegum eiginleikum vörunnar, hún sé villtur fiskur, án aukaefna (Guðmundur 

Runólfsson hf, 2010).  

3.4 Bátar félagsins 

Eins og nefnt var í kaflanum um sögu 

félagsins eru nú tveir bátar í eigu 

Guðmundar Runólfssonar hf. Það eru 

togbátarnir Hringur SH-153 (mynd 7) og 

Helgi SH-135 (mynd 8). Þeir eru báðir um 

25 metrar á lengd. Hringur er um 480 

brúttótonn og Helgi um 250 brúttótonn. Í 

áhöfn Helga eru níu manns og tíu um borð 

Mynd 6 - Engin aukaefni. merki sem Guðmundur 

Runólfsson lætur á allar afurðir sem seldar eru 

frá fyrirtækinu 

Mynd 7 - Hringur SH 153 
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í Hring. Um borð í togurunum eru tryggð gæði fisksins. Þar er passað upp á að 

togtíminn sé ekki of langur til að tryggja 

að fiskurinn kremjist ekki undan of 

miklum afla. Þar er fiskurinn einnig 

slægður og kældur á sem skemmstum 

mögulegum tíma.  

 Um borð sem og í vinnslu er notuð 

ákveðin gæðastjórnunarkerfi sem er í 

samræmi við HACCP aðferðarfræði.  

Í HACCP gæðastjórnunarkerfinu er fylgt 7 grundvallar reglum sem eru eftirfarandi: 

1. Líklegir áhættuþættir greindir á öllum stigum framleiðslunnar. Líkurnar á 

að hætta geti skapast metin og fyrirbyggjandi ráðstafanir ákveðnar. 

2. Ákveðnir þeir staðir, aðferðir og/eða verkþættir í framleiðslunni sem þarf 

að stjórna til að útiloka eða lágmarka áhættu.  

3. Hættumörk skilgreind til að tryggja stjórn á mikilvægum eftirlitsatriðum.  

4. Komið á innra eftirlitskerfi með skipulögðum mælingum til að sannprófa 

að mikilvæg eftirlitsatriði séu undir stjórn.  

5. Úrbætur ákveðnar og komið til framkvæmda ef eftirlit/vöktun leiðir í ljós 

að tiltekið eftirlitsatriði er ekki undir stjórn.  

6. Ákveðnar aðferðir til sannprófunar, s.s. viðbótarmælingar og rannsóknir, 

sem staðfesta að eftirlitið sé virkt. 

7. Útbúnar skriflegar verklagsreglur og komið á skráningu í samræmi við 

grunnreglur HACCP til að tryggja innleiðingu gæðastjórnunarkerfisins 

(Guðmundur Runólfsson, 2010) 

3.5 Markaðir Guðmundar Runólfssonar hf 

Mörkuðum þar sem fyrirtækið selur vörur sínar mætti skipta í þrjá flokka. Ferlið má 

sjá á mynd 9. Í fyrsta kassa er ferlið hjá Guðmundi Runólfssyni hf eftirfarandi: Fiskur 

er veiddur í troll, slægður og svo settur í ískör. Síðan er honum landað. Eftir þetta ferli 

koma þrír markaðir sem Guðmundur Runólfsson selur fisk á. Í fyrsta lagi eru það 

Mynd 8 - Helgi SH 135 
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afurðir sem seldar eru við verksmiðjudyr, þ.e fiskurinn fer í fiskvinnslu þar sem hann 

er snyrtur, pakkaður, frystur og seldur samkvæmt samkomulagi. 

 

Mynd 9 - Ferli sjávarafurða hjá Guðmundi Runólfssyni hf 

Í öðru lagi eru það fiskmarkaðir á Íslandi sem selja ferskan fisk. Það eru afurðir sem 

fara ekki í gegnum vinnslu og mætti flokka sem hráafurð 

Í þriðja lagi er seldur ferskfiskur þar sem kaupandinn fær ferskan fisk afhentan með 

flugi eða með skipum. Í flugi er búið að pakka ferskum fisk í frauðplastkassa og hann 

fluttur með flutningabílum til Keflavíkur. Hins vegar er meira um útflutning á ferskum 

fiski í gámum þar sem ferskur fiskur ísaður í körum er fluttur í gámum yfir hafið til 

Bretlands eða annarra áfangastaða. 

3.5.1 Fiskmarkaðir 

Guðmundur Runólfsson hf er stærsti eigandinn í Fiskmarkaði Íslands, sem er stærsti 

fiskmarkaður á Íslandi (Skessuhorn, 2008). Fiskmarkaður Íslands seldi til að mynda 

tæp 50 þúsund tonn af fiskafurðum árið 2009 (Fiskmarkaður Íslands, 2010). Það er 

tæp 10% af leyfilegum heildar afla íslenskra fiskiskipa, sem er um 550 þúsund tonn, á 

fiskveiðitímabilinu 2008/2009 (Fiskistofa, 2007). Í Bretlandi eru einnig stórir 

fiskmarkaðir þar sem Guðmundur Runólfsson hf hefur selt fiskafurðir. Þar ber þó helst 

að nefna Atlantic Fresh Ltd.  

3.5.2 Selt við verksmiðjudyr 

Stærstur hluti sölu hjá Guðmundi Runólfssyni hf er sala á afurðum við verksmiðjudyr. 

Afurðirnar eru seldar kaupendum sem taka við vörunni, eins og áður kom fram, við 

verksmiðjudyr. Kaupendurnir selja vöruna svo áfram á aðra markaði, t.a.m. á 
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Bretlandsmarkað. Þeir kaupendur sem kaupa mest af afurðum frá Guðmundi 

Runólfssyni hf eru Marz sjávarafurðir, Icelandic Group og Iceland Seafood 

International (ISI) (Rósa Guðmundsdóttir, 2010). Á mynd 10 má sjá að það eru þrír 

aðilar sem kaupa nánast allar afurðir frá Guðmundi Runólfssyni hf (inni í þessari töflu 

er ekki sala á ferskum fiski). Áður fyrr var allt selt í gegnum umboðsaðila, þ.e. það 

voru milligönguaðilar fyrir sölu á sjávarafurðum til kaupendanna.  

 

Mynd 10 - Seld bretti frá vinnslu Guðmundar Runólfssonar hf fyrstu 10 mánuði ársins 2010 

Það eru ýmsir kostir og gallar við þetta ferli sem vert er að skoða. Þessir aðilar, Marz 

sjávarafurðir, Icelandic Group og ISI, hafa aðgang að mörgum 

sjávarútvegsfyrirtækjum sem veitir þeim þann kost að geta boðið uppá jafnt og stöðugt 

framboð af sjávarafurðum til sinna kaupenda í miklu mæli, auk þess að geta boðið upp 

á fjölbreyttar fisktegundir. Það gefur einnig smærri og miðlungs stórum 

sjávarútvegsfyrirtækjum kleift að einblína á veiðar og vinnslu á sjávarafurðum. 

Stjórnunarkostnaður verður lítill vegna minni umsvifa, auk þess sem kostnaður vegna 

viðskiptatengsla er enginn.  

Hins vegar er rétt að slá nokkra varnagla við þessu fyrirkomulagi. Þar ber helst að 

nefna að sjávarútvegsfyrirtæki að selja sínar afurðir á lægra verði en annars. Litlir og 

meðalstórir fiskframleiðendur skipa minni sess en stærstu framleiðendurnir og geta 

þar með „gleymst“.  Fjölþætt og ýkt framboð til erlenda kaupenda getur gert það að 

verkum að þeir haldi að það sé mun meira framboð af fiskafurðum en í raun og veru 

er, sem ýtir undir verðlækkun. Gæði fisks í framleiðsluferlinu getur verið mismunandi 

á milli framleiðenda. Sölufyrirtæki geta verið að selja fisk frá mörgum löndum, ekki 

bara  frá Íslandi. Minni möguleikar eru fyrir framleiðendur til að skapa sér sérstöðu 

með sínum afurðum. 
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3.5.3 Kaupenda- eða seljenda markaður? 

Fyrir tíð fiskmarkaðanna voru umboðsfyrirtækin allsráðandi á mörkuðunum. Þau sáu 

um að koma öllum fiskafurðum í verð áður fyrr og voru með umboðssöluskrifstofur á 

öllum helstu mörkuðunum. Þó að þeirra hagsmunir hafi verið að halda verði háu 

stjórnuðu þeir öllum markaðinum með sínum umsvifum og tengslum. 

Með tilkomu fiskmarkaðanna breyttist fisksölumarkaðurinn á Íslandi til muna. 

Fyrirtækin fengu aðra kosti við sölu á sínu sjávarfangi. Það má segja að það hafi verið 

til hagsbóta fyrir bæði seljendur og kaupendur. Seljendurnir geta flokkað sinn fisk 

eftir stærð og hvort hann sé blóðgaður og/eða slægður úti á sjó. Þannig geta kaupendur 

aukið sína sérhæfingu, t.d. unnið einungis smávaxinn þorsk eða millistóran eða t.d. 

einungis stóran þorsk í saltfisk (Morgunblaðið, 1996). Það er því erfitt að segja hvor 

hefur sterkari stöðu á markaðinum, því báðir aðilar hafa mikla vigt. 

Flestir seljendur eins og Guðmundur Runólfsson hf reyna þó að halda þeim 

mörkuðum sem þeir selja á, jafnvel þó þeir fái ekki hæsta verðið á hverjum tíma. Til 

að mynda hafa Bretlandsmarkaður og Bandaríkjamarkaður ekki getað boðið jafn hátt 

verð og áður vegna sterks gengis evru. Fyrirtækið selur afurðir þangað áfram til að 

tapa ekki mörkuðum sem það hefur verið sterkt. Það má segja að miklir fjármunir séu 

bundnir við þessa markaði vegna langtímauppbyggingar á þeim.  

3.5.4 Loka ferlið 

Það eru fyrst og fremst stórmarkaðirnir í Bretlandi sem selja fiskafurðir til neytenda. 

Undanfarin ár hefur fisksala verið að færast frá „kaupmanninum á horninu“ yfir í 

stórmarkaðina í Bretlandi, til að mynda er markaðshlutdeild einkavörumerkja
14

  á 

vegum smásöluaðila um 45% í Bretlandi á tilreiddum sjávarafurðum (Einar Kristinn 

Jónsson, 1996). Þegar þróunin er á þennan hátt er mun auðveldara að mynda 

viðskiptatengsl við stóra aðila frekar heldur en marga litla. Sainsbury‘s, Marks & 

Spencer, Tesco, Harrodsog fleiri aðrir stórmarkaðir selja mikið magn af fiskafurðum í 

sínum verslunum. Íslendingar seldu t.a.m. fiskafurðir til Bretlands fyrir rúmar 48.500 

milljónir ISK á árinu 2009 (Hagstofa Íslands, 2010c). 

Loka stig ferilsins getur verið mjög breytilegt. Hægt er að kaupa fisk í stórmörkuðum 

sem lítið eða ekkert er búið að eiga við, en einnig og hægt að kaupa tilreidda rétti eða 

fisk sem búið er að pakka með öðrum hráefnum, t.d. grænmeti og sósum. 

                                                 
14 Private Label 
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Veitingastaðir geta einnig talist með sem lokastig ferilsins, þar sem þeir framreiða sína 

fiskrétti o.s.frv. 

Icelandic Group hefur til að 

mynda hafið framleiðslu á 

tilreiddum sjávarafurðum 

undir nafninu „The Saucy 

Fish Co“ þar sem 

fiskafurðunum er pakkað 

með framandi sósum og selt 

í stórmörkuðum á Bretlandi 

sjá mynd 11 

(Viðskiptablaðið, 2010).  

Í Bretlandi er einn vinsælasti skyndibitinn fiskur og franskar
15

 sem er mjög stór 

markaður, fyrir utan að fjöldinn allur af veitingastöðum selur fisk.  

  

                                                 
15 e. Fish and chips 

Mynd 11 - The Saucy Fish Co réttur framleiddur af Icelandic Group í 

Bretlandi 
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4. Útflutningur á Bretlandsmarkað 

Tilgangur útflutnings á eigin vegum er aukning í hagkvæmni, aukin velta, betri nýting 

á framleiðslutækjum og betri yfirsýn í skipulagningu veiða. Ef fyrirtæki eins og 

Guðmundur Runólfsson hf ákveða að hefja útflutning á eigin vegum á 

Bretlandsmarkað er margt sem þarf að skoða. Útflutningsleiðir, kostnaður við 

útflutning, starfsmenn til að fylgja útflutningnum eftir og halda viðskiptatengslum. 

Þessu fylgja skipulagsbreytingar sem þurfa að eiga sér stað innan fyrirtækisins, svo 

sem nýtt skipurit, nýjar áherslur,  skrifstofuaðstaða á mörkuðunum. Þessu öllu fylgir 

meira álag á yfirstjórnendur fyrirtækisins. Miklu máli skiptir að fyrirtækið og/eða 

skipulagsheildin sé vel í stakk búinn til að takast á við þessi verkefni og þeim 

breytingum sem nauðsynlegt gæti reynst að gera í rekstrinum. 

Það eru þó nokkrar leiðir sem hægt er að fara og margir möguleikar. Vegna fjarlægðar 

frá mörkuðunum, kostnaðar og toll- og innflutningsgjalda á unnum vörum er hægt að 

útiloka strax framleiðslu á tilbúnum réttum. Höfundi þykir óraunhæft að ná fram 

hagnaði með því að flytja út tilreiddar sjávarafurðir, sérstaklega vegna kostnaðar við 

að flytja inn krukkur eða ílát full af lofti og pakka afurðum fyrirtækisins í þessar 

umbúðir  til þess að flytja aftur út. Því ætlar höfundur þessarar ritgerðar að einblína á 

þann möguleika að selja afurðir sem koma frá vinnslu Guðmundar Runólfssonar hf á 

breskan markað.  

4.1 Núverandi kostnaðarliðir útflutnings 

Kostnaður fyrir framleiðendur við útflutning er óbeinn. Það er að segja að 

framleiðendur bera í raun kostnaðinn í lágu verði. Flest allar afurðir eru seldar við 

verksmiðjudyr
16

. Kaupendur afurðanna sjá þá um að greiða flutninginn á afurðunum 

til Bretlands. 

Tveir valmöguleikar eru fyrir hendi í flutningi afurða frá Snæfellsnesi til Bretlands. 

Annar er með vöruflutningabílum til Reykjavíkur og þaðan með fraktskipum til 

Bretlands og hinn er með flugi. Kostnaður við flugflutninga er mun meiri en á móti 

kemur að hærra verð fæst fyrir afurðirnar þar sem þær koma ferskari á markað. 

Reikna má með að flutningur á 40 feta gámum til Bretlands sé á bilinu 450–500 

þúsund krónur ásamt þjónustugjöldum og öðrum gjöldum. Þjónustugjöld og önnur 

                                                 
16 e. ex-works 
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gjöld samanstanda af  farmbréfum, leigu á frystigámum, útskipun og svo framvegis. 

Flutningur frá Snæfellsnesi til Reykjavíkur með vöruflutningabílum er í kringum 90 

þúsund krónur á 40 feta gámum.  Þessir frystigámar mega bera um 21 tonn af  

afurðum. Því má reikna með að flutningskostnaður sé í kringum 25 krónur á hvert kíló 

á afurðum komið til Bretlands. Þessar kostnaðartölur eru þó mismunandi og fara þá 

eftir því hversu góða samninga fyrirtækið getur gert við flutningsaðilana.
17

 

Því að fyrirtækið standi sjálft í útflutningi fylgir aukinn kostnaður og fyrirhöfn. Það er 

mikil vinna að selja afurðirnar til Bretlands og því getur fylgt aukið álag á stjórnendur. 

Nauðsynlegt væri að setja upp nýja deild eða nýtt starf innan fyrirtækisins (ef það eru 

ekki til staðar) til að sjá um útflutninginn. Þessi nýja deild þyrfti að semja um verð á 

flutningi við flutningsaðila alla leið til Bretlands. Hún þarf að stunda öflugt 

markaðsstarf meðal stórra kaupenda á markaðinum, finna kaupendur, mynda tengsl 

við þá og byggja upp traust og reyna svo að fá sem mesta framlegð fyrir fyrirtækið til 

langs tíma. Þessi skipulagsbreyting getur aukið álag á yfirstjórnendur og aukið 

flækjustig. Stjórnunarspönn þeirra eykst sem gæti valdið því að upplýsingaflæði yrði 

ábótavant og skilvirkni minnki. Því þarf að gæta þess að skipulagsbreytingar innan 

fyrirtækisins stuðli að því að ákvörðunartöku sé dreift til að minnka álag á yfirstjórn 

og þeir geti einbeitt sér að stefnumótun og framtíðaráformum fyrirtækisins.  

4.1.1 Traust milli viðskiptaaðila 

Eitt það mikilvægasta í viðskiptum er að það ríki traust milli viðskiptaaðilanna. Traust 

þýðir að annar aðilinn í viðskiptum sé tilbúinn að reiða sig á  hinn aðilann vegna þess 

að hann hefur tiltrú á honum eða að viðskiptavinurinn væntir þess að þjónustuaðilinn 

sé áreiðanlegur og hægt sé að ganga að því vísu að hann standi við gefinn loforð. 

Traust er eitt af lykilatriðum við að byggja upp viðskiptatengsl (Friðrik Eysteinsson og 

Þórhallur Guðlaugsson, 2010).  

4.1.2 Tekjur milliliða 

Það eru aðallega 4 kaupendur eða milligönguaðilar að afurðum Guðmundar 

Runólfssonar hf eins og áður hefur komið fram. Það er almenn viðmiðun að 

sölufyrirtæki taki 4% af sölutekjum í sinn vasa við sölu á afurðum þegar þau eru búnir 

að draga frá allan tilfallandi kostnað (Runólfur Viðar Guðmundsson, 2010), t.d. 

flutning, útskipun, skráningargjöld o.s.frv.  Miðað við að rekstrartekjur af vinnslu 

                                                 
17 Athugið að kostnaðartölur eru einungis getgátur höfundar eftir að hafa rætt við aðila í greininni. 
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Guðmundar Runólfssonar hf  árið 2009 voru tæpar 800 milljónir má gera ráð fyrir að 

sölufyrirtækin hafi tekið til sín rúmar 33 milljónir í söluþóknun. Það eru þær tekjur 

sem sölufyrirtæki nýtir í rekstur. 

4.1.3 Sölumál hjá Guðmundar Runólfssonar hf. 

Enginn sölumaður starfar hjá Guðmundi Runólfssyni hf. Fyrirtækið stundar sín 

viðskipti þannig að það fær kaupbeiðnir frá tilvonandi og núverandi kaupendum og 

selja þeim aðilum sem það treystir.  Fyrirtækið er því aðeins að svara eftirspurn frá 

sínum viðskiptavinum. Því má segja að sölustarfsemi sé í lágmarki. Ef fyrirtækið 

myndi ráða til sín sölumann gætu opnast mörg tækifæri. Fyrirtækið gæti hafið 

markaðssetningu á sínum eigin afurðum og kynnt eigið ágæti og eigin verðleika. Mörg 

ef ekki flest íslensk sjávarútvegsfyrirtæki eru í mjög góðri stöðu og hafa ekki þurft að 

taka afurðalán eins og var mjög algengt hér á árum áður (Guðmundur Smári 

Guðmundsson, 2011). 

Sölumaður er oft tenging fyrirtækisins við viðskiptavini og margir viðskiptavinir líta á 

sölumanninn sem fyrirtækið í heild sinni. Sölumenn búa oft yfir mikilli þekkingu á 

þörfum viðskiptavinarins sem fyrirtækið getur nýtt sér.  

Markaðssetning fyrirtækisins gæti snúist um að skapa sér sérstöðu meðal íslenskra 

fiskframleiðenda og skera sig úr með framúrskarandi gæðum og ferskleika. Því gæti 

fyrirtækið allt hafið stefnumótun sem miðlaði að því að það skapaði sér þá sérstöðu 

sem það óskar. Það væri því ekki óeðlilegt að áætla að fyrirtækið gæti fengið hærra 

verð fyrir sínar afurðir við það að selja framhjá milliliðum. Því til rökstuðnings má 

nefna að áhöfn Júlíusar Geirmundssonar ÍS 270 hefur náð að skapa sér sérstöðu hjá 

viðskiptavinum Fish‘n’ Chicken veitingastaðarkeðjurnar (Bæjarins Besta, 2011). Með 

því að skapa sér slíka sérstöðu væri ekki óraunhæft að ná fram 20% hærra verði í 

ákveðnum vöruflokkum, sem gætu skilað um 10% tekjuaukning fyrir fyrirtækið miðað 

við núverandi tekjur. Til þess þyrfti vel skipulagt markaðsstarf (Guðmundur Smári 

Guðmundsson, 2011). Samræmdar aðgerðir á öllum þrepum fyrirtækisins gætu því 

stuðlað að því að skila þessum framúrskarandi gæðum og orðið góður meðbyr fyrir þá 

aðila sem standa að markaðssetningu fyrirtækisins. Bein markaðssetning getur einnig 

verið mjög árangursrík þar sem fyrirtæki senda aðeins tilteknum aðilum sem falla í 

fyrirfram ákveðinn markhóp en þar væri einna helst horft til stórra verslunarkeðja. 
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Hröð þróun hefur einnig átt sér stað í samskiptaþjónustu og má segja að sú þróun hafi 

fært fyrirtækin nær neytendunum 

4.2 Skipulagning útflutnings 

Það er margt sem ber að hafa í huga þegar stefnt er á útflutning. Eins og áður hefur 

komið fram í þessari ritgerð, kaupa Bretar um fjórðung allra sjávarafurða frá Íslandi. 

Það er því ljóst að þar er stór markaður fyrir íslenskar sjávarafurðir. Mjög mikilvægt 

er þegar fyrirtæki hefja útflutning að hann sé vel útfærður, skipulagður og gerð sé góð 

og raunhæf áætlun. Íslendingar búa líka að góðu sóknarkerfi á aflaheimildum sem 

býður upp á góða stýringu á veiðunum með tilliti til þess hversu hátt fiskverð er á 

hverjum tíma. Verð á sjávarafurðum er tvöfalt frá september fram til ársloka miðað 

við fyrri hluta ársins (LÍÚ, 2010). 

En það eru margar spurningar um hvernig eigi að haga ýmsum þáttum sem koma upp 

svo að útflutningurinn verði árangursríkur. Mikilvægi góðrar áætlunar er það að hægt 

sé gera sér nokkurn veginn í hugarlund hvernig allt fer fram og hvernig hægt er að 

bregðast skjótt við óvæntum uppákomum.  

Til dæmis sigla vöruflutningaskip ekki á hverjum degi úr hverri höfn á Íslandi. 

Aðalútflutningshafnir Íslendinga eru á höfuðborgarsvæðinu, þaðan sem skip Eimskips 

fara á miðvikudögum og skip Samskips á fimmtudögum, Vestmannaeyjar, þaðan sem 

Eimskip siglir á fimmtudögum en Samskip á föstudögum og Seyðisfjörður, þaðan sem 

Norræna siglir þrisvar til fjórum sinnum í mánuði á mismunandi dögum. 

Gott væri að gera markaðsrannsókn í Bretlandi meðal kaupenda sem myndi gefa góða 

mynd af framtíðarhorfum á markaðinum. Til dæmis því hvernig markaðurinn eigi eftir 

að þróast í framtíðinni, hver kaupmáttur neytandans sé, hvernig efnahagur í Bretlandi 

eigi eftir að þróast og hvaða vöruflokkar eru eftirsóknarverðir. 

Grundvöllur alls útflutnings er að það sé markaður fyrir vöruna. Það ber því að skoða 

hvaða leiðir eru færar og hvaða skipulagsbreytingar þurfa að fylgja í kjölfarið hjá 

fyrirtækinu og hvort áhættulítið sé að ráðast í dýrar fjárfestingar. 

4.3 Útflutningur á fiskafurðum 

Þegar fyrirtæki stefna á útflutning þurfa þau að skoða hvernig afurðir þau hyggjast 

flytja út. Það eru 3 tegundir afurða sem sjávarútvegsfyrirtæki hafa aðgang að og geta 
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flutt út. Það eru ferskur fiskur, fersk flök og frystar afurðir. Hver þessara afurða hefur 

mismunandi flutningsleiðir sem hægt er að nýta sér.   

Sala og flutningur á ferskum fiski fer annars vegar þannig fram að hann er settur í kör 

sem eru síðan sett í gáma og flutt út eða hins vegar að honum er pakkað í 

frauðplastkassa og settur í flug til Bretlands. Þannig er hægt að bjóða uppá ferskar 

sjávarafurðir á mörkuðunum. Á mynd 12 má sjá hvernig flutning á ferskum fisk deilist 

niður eftir flutningsmáta.  

 

Mynd 12 - Útflutningur á ferskum fisk í tonnum eftir flutningsmáta (Hagstofa Íslands, 2010b) 

Fersk flök eru þannig unnin að fiskurinn fer í vinnslu, hann flakaður og pakkað í 

frauðplastkassa. Síðan er hann fluttur með annaðhvort skipum eða flugvélum. Á mynd 

13 má sjá hversu mikið er flutt af ferskum flökum eftir flutningsmáta. Í þessu ferli er 

búið að taka frá verðminni afurðir fisksins og því hægt að flytja meira magn af 

verðmætari afurðum á markaðinn fyrir sama flutningskostnað og framlegðin verður 

meiri. 
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Mynd 13 - Útflutningur á ferskum flökum í tonnum eftir flutningsmáta (Hagstofa Íslands, 2010b) 

Í þriðja lagi er vinnsla á afurðum fisksins. Í því ferli er fiskinum pakkað í mismunandi 

öskjur og pakka, meðal annars 5 punda afurðir í öskjur, en einnig er hann unnin í 

blokk og marning. Svo eru þessar afurðir frystar og pakkað í stærri pakkningar. Þessar 

afurðir eru sendar með skipum á markaðina í Bretlandi. 

4.4 Kostnaðar- og tekjuliðir til inngöngu á Bretlandsmarkað 

Inngönguleiðir Kreitner eru eins og áður hefur komið fram: Leyfisveitingar, 

útflutningur, vöruhús á markaðinum og sala, vinnsla á markaðinum og pökkun, 

samáhættufyrirtæki og bein erlend fjárfesting.  Hver inngönguleið hefur sína kosti og 

galla. Fyrir fyrirtæki eins og Guðmund Runólfsson hf sem hefur tekjur af seldum 

afurðum frá vinnslu og greiðir um 33 milljónir króna á ári í söluþóknun, eru ekki allar 

6 leiðirnar hagkvæmar. Þessar leiðir verðar útlistaðar nánar með fyrirtækið Guðmund 

Runólfsson í huga. Þegar um er að ræða inngöngu á erlendan markað er þó alltaf 

gengisáhætta sem óhjákvæmilegur við allar inngöngustefnurnar.  

Miðað við markaðssetningu á eigin afurðum til að sleppa við milliliði er raunhæft að 

ná fram 10% tekjuaukningu í sölu á afurðum Guðmundar Runólfssonar hf sé litið til 

lengri tíma. Miðað við 800 milljónir í tekjur af afurðum frá vinnslu má áætla að 

raunhæft sé að ná 80 milljón króna tekjuaukningu.
18

 

4.4.1 Núverandi ástand – tekjur af óbeinum útflutningi 

Sú leið sem nú er farin í inngöngu á nýjan markað er óbeinn útflutningur, þar sem 

kaupendur eru milliliðir. Þeir eru Icelandic Group, Marz sjávarafurðir, ISI og General 

                                                 
18 Athugið að kostnaðar- og tekjutölur eru einungis getgátur höfundar eftir að hafa rætt við aðila úr 

greininni. 
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Seafood. Þessir aðilar kaupa nánast allar afurðir Guðmundar Runólfssonar hf við 

verksmiðjudyr. Reikna má með að kaupendurnir reikni til sín um 4% söluþóknun sem 

er um 33 milljónir á ári þegar búið er að draga frá flutningskostnað frá Snæfellsnesi til 

höfuðborgarinnar. Þá eru eftir um 800 milljónir á ári í tekjur fyrir Guðmund 

Runólfsson. Það gerir um 66.666.667 krónur á mánuði. 

Tafla 2 - Tekjur af óbeinum útflutningi 

Óbeinn útflutningur 
 kostnaður á mánuði 
 Flutningur á gámum 3.762.900 

4% söluþóknun 2.777.778 

Samtals 6.540.678 

Tekjur á mánuði 
 Tekjur 73.207.345 

Samtals 73.207.345 

  Framlegð til rekstrar 66.666.667 

 

4.4.2 Kostnaður vegna leyfisveitinga 

Guðmundur Runólfsson hf myndi fá aðila til að stofna sölufyrirtæki í Bretlandi til að 

selja aðeins afurðir félagsins gegn greiðslu. Greiðslan yrði einhverskonar leigugjalda 

fyrir notkun vörumerkisins. Leyfishafinn þyrfti að geta keypt vörur af fyrirtækinu á 

fyrirfram ákveðnu verði sem yrði ákveðið til þriggja eða sex mánaða. Breytingar eru 

það miklar í markaðsumhverfinu að það gæti verið mjög óhagstætt að semja til lengri 

tíma fyrir báða aðila. Guðmundur Runólfsson hf mætti ekki selja framhjá 

leyfishafanum á þeim markaði. Leyfisveitandinn þyrfti ekki að huga frekar að 

sölumálum á þeim markaði. Guðmundur Runólfsson myndi fá aukalega leigutekjur á 

vörumerkinu, auk þess sem þeir fengju stöðugar tekjur af afurðum sínum þann tíma 

sem samningur væri í gildi. 

 Það yrðu þó nokkrir kostnaðarliðir sem nauðsynlega væri að athuga. Að fá matsaðila 

eða senda starfsmann út til að taka út starfsemina á hálfs árs fresti gæti verið 

kostnaður upp á 800.000 til 1,5 milljónir á ári. Þar að auki þyrfti starfsmann til að hafa 

umsjón af þessum tengslum en mögulega væri hægt að bæta því við starf einhvers 

stjórnandans. Greiða þyrfti um 4% söluþóknun til leyfishafans þar sem hann sér um 

útflutning á gámum og  annan kostnað sem hlýst af flutningum. Þar sem þessi leið er í 
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raun markaðssetning á afurðum Guðmundar Runólfssonar hf má áætla að ná fram um 

10% tekjuaukningu.  

Tafla 3 - Kostnaður og tekjur af leyfisveitingum 

Kostnaður á mánuði 
 Matsaðili 100.000 

4% söluþóknun 2.933.333 

Samtals 3.033.333 

Tekjur á mánuði 
 Tekjur 70.400.000 

Leigutekjur ? 

Samtals 70.400.000 

  Framlegð til rekstrar 67.366.667 

 

4.4.3 Kostnaður vegna útflutnings 

Ef Guðmundur Runólfsson hf ákveður að fara í beinan útflutning eru þeir 

kostnaðarliðir sem þarf að huga að flutningur á gámum til Bretlands en eins og getið 

var í kafla 4.1 um núverandi kostnaðarliði útflutnings er kostnaður um 450 til 500 

þúsund krónur á gám, þá á eftir að reikna með kostnaði um 90 þúsund krónur á gám 

við flutning frá Snæfellsnesi til höfuðborgarinnar. Munurinn á beinum og óbeinum 

útflutningi kostnaðarlega er sú 4% söluþóknun sem milliliðir taka við óbeinan 

útflutning. Í stað þess kemur að Guðmundur Runólfsson hf þarf að setja upp söludeild 

eða fá starfmann sem sæi um sölu afurðanna til Bretlands, bæði að finna kaupanda og 

fylgja flutningnum eftir. Ef ráðinn yrði einn starfsmaður gæti kostnaðurinn við laun og 

launatengd gjöld verið í kringum 1 til 1,2 milljónir á mánuði. Ferðakostnaður og risna 

gætu verið um 400 til 500 þúsund á mánuði. 

Það sem milliliðir hafa framyfir Guðmund Runólfsson hf í útflutningi er 

stærðarhagkvæmni, þar sem þeir eru yfirleitt að kaupa mikið magn afurða af 

frumvinnslufyrirtækjum um allt land og fá væntanlega betri kjör hjá flutningsaðilum 

en Guðmundur Runólfsson hf fengi. Á móti gæti Guðmundur Runólfsson hf skapað 

sínum vörum sérstöðu á markaðinum sem getur skilað fyrirtækinu 10% aukningu í 

tekjum. Óbeinn útflutningur er sú leið sem nú er farin við inngöngu á 

Bretlandsmarkað. 



40 

Tafla 4 - Kostnaður og tekjur vegna beins og óbeins útflutnings 

Beinn Útflutningur 
 Kostnaður á mánuði 
 Flutningur á gámum 3.762.900 

Laun og tengd gjöld 1.100.000 

Kostnaður vegna sölustarfs 450.000 

samtals 5.312.900 

  Tekjur á mánuði 73.333.333 

Samtals 73.333.333 

  Framlegð til rekstrar 68.020.433 

4.4.4 Kostnaður vegna vöruhúss á markaðinum og sölu 

Með vöruhús á markaðnum og sölu þarf að setja upp söludeild eða sölustarf 

sambærilegt því sem nefnt er í kafla 4.4.2, með samsvarandi kostnaði. Með vöruhús á 

Bretlandi fyrir Guðmund Runólfsson hf þyrfti að leigja svæði sem samsvarar 3-5 

gámastæðum og kostnaður við geymslu væri um 1000 krónur á tonn á mánuði. Miðað 

er við að meðalgeymslutími birgða sé einn og hálfur mánuður á 1.600 tonnum. 

Flutningskostnaður á afurðum til Bretlands um 450-500 þúsund krónur á gám auk 

flutnings til höfuðborgarinnar sem er um 90 þúsund krónur á gám. Miðað við 

núverandi sölusamninga þar sem selt er við verksmiðjudyr. 

Tafla 5 - Kostnaður og tekjur vegna vöruhúss á markaði og sölu 

Kostnaður á mánuði 
 Leiga á frystihóteli 200.000 

Flutningur á gámum 3.762.900 
Laun og tengd gjöld 1.100.000 
Kostnaður vegna sölustarfs 475.000 

Samtals 5.537.900 

  Tekjur á mánuði 73.333.333 

Samtals 73.333.333 

  Framlegð til rekstrar 67.795.433 

4.4.5 Kostnaður vegna vinnslu á markaðinum og pökkunar 

Vinnuaðferðir í Bretlandi eru með nokkuð öðru móti en á Íslandi þar sem stór hluti 

vinnu fer fram með vélum og tækjum. Í Bretlandi eru flest störf í sjávarútvegi unnin í 

höndum og mikil verkkunnátta í handflökun og slíku á svæðum eins og í Humberside. 



41 

Því er hægt að spara sér mikil tækjakaup í verksmiðju á svæðinu, fyrir utan 

hraðfrystiklefa. Kostnaður við þessa aðferð er gámaflutningur á afurðum til Bretlands. 

Hér þarf að athuga að mun minna magn af ferskum fiski kemst í gámana vegna íss í 

körunum. Í 40 feta gám fara um 62 til 63 kör sem hafa að geyma 305-310 kg og því er 

aðeins hægt að flytja um 19 tonn. Kostnaður við flutning á gámum er eins og áður var 

nefnt um 450 til 500 þúsund krónur til Bretlands, þar að auki leggst við kostnaður við 

flutning innanlands sem er um 90 þúsund krónur á gám. Leiga á umbúðum (körum) til 

að flytja í er um 1,3 kr/kg.  

Þessi leið býður líka upp á möguleika að vinna afurðirnar frekar og búa til tilreidda 

rétti fyrir stórmarkaðina í Bretlandi sem gæti orðið mikill virðisauki. En á móti kemur 

að stjórnvöld á Íslandi hafa verið með vangaveltur um að útflutningur á óunnum fiski 

ætti að bera 10-15% útflutningsálag.  

Það sem ekki kemur fram í kostnaðar- og tekjutöflu er að nauðsynlegt er að fjárfesta í 

vinnsluhúsi í Bretlandi og leggja niður vinnslu á Íslandi. Það getur verið verulega 

kostnaðarsamt þar sem þörf er á mikilli fjárfestingu. 

Tafla 6 – Kostnaður og tekjur vegna vinnslu á markaðnum og pökkun 

Kostnaður á mánuði 
 Leiga á körum 433.333 

Flutningur á gámum 9.887.500 

Samtals 10.320.833 

  Tekjur á mánuði 66.666.667 

Samtals 66.666.667 

  Framlegð til rekstrar 56.345.834 

 

4.4.6 Kostnaður vegna samáhættufyrirtækis 

Samáhættufyrirtæki geta farið margar mismunandi leiðir. Sú leið sem er mest heillandi 

er stofnun sölufyrirtækis sem væri í eigu lítilla og miðlungsstórra 

sjávarútvegsfyrirtækja. Kostnaðurinn felst í stofnun þessa hlutafélags sem hvert 

framleiðslufyrirtæki leggur stofnfé til. Það þarf mikinn og góðan undirbúning í 

stefnumörkun þessa sölufélags og skýr og vel skilgreind markmið. Kostnaður við slíkt 

fyrirtæki fer allt eftir stærð og umfangi og er því nokkuð óljós. Sjávarútvegsfyrirtæki 
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gætu einnig lagt fram hluta af hlutafé í formi afurða sem sölufyrirtækið gæti haft 

tekjur sínar af. 

4.4.7 Kostnaður vegna beinnar erlendrar fjárfestingar 

Í beinni erlendri fjárfestingu eru einnig nokkrir valmöguleikar í boði, meðal annars að 

fjárfesta í verksmiðju sem framleiðir tilreidda rétti og vinna með stórmörkuðum í 

Bretlandi. Einnig væri hægt að fjárfesta í erlendum sjávarútvegsfyrirtækjum sem eru 

með söludeildir og nýta þau tengsl eða fjárfesta í sölufyrirtækjum sem þegar stunda 

viðskipti á markaðinum. Allur kostnaður í þessum fjárfestingum fer eftir umfangi 

fyrirtækjanna sem fjárfest er í. Sá kostnaður getur verið mjög hár. 



43 

5. Niðurstöður og umræður 

Starfsemi sölufyrirtækja á Íslandi hefur breyst og þróast í gegnum árin. Áður fyrr voru 

þau aðeins milliliðir kaupenda og seljenda og tóku sér þóknun af þeirri starfsemi. Nú á 

tímum eru þau stórir viðskiptavinir framleiðslufyrirtækjanna á markaði sem einkennist 

af fákeppni. Sölufyrirtækin hafa mörg hver opnað verksmiðjur erlendis og hafið 

framleiðslu á tilreiddum sjávarafurðum meðfram því að selja afurðir beint til annarra 

kaupenda.  

Fyrirtæki eins og Guðmundur Runólfsson hf greiða um 33 milljónir af ári í þóknun til 

sölufyrirtækja. Því væri ekki skynsamlegt að ráðast í mjög kostnaðarsamar aðgerðir. 

Þó væri mögulegt að auka tekjur af sölu um 10% með því að aðgreina vörur slíks 

fyrirtækis frá markaðnum með öflugri markaðssetningu. 

Af þeim sex leiðum til inngöngu á nýjan markað sem nefndar voru í kafla 2 og 4 er 

raunhæft að skoða þrjár leiðir með inngöngu á breskan markað. Þær eru 

leyfisveitingar, beinn útflutningur og samáhættufyrirtæki. Aðrar leiðir eins og vöruhús 

og sala, vinnsla og pökkun og bein erlend fjárfesting fela í sér mikinn stofnkostnað 

sem skila sér ekki í tekjum. Á mynd 14 er hægt að sjá samanburð á hagnaði við 

inngöngu á nýjan markað eftir mismunandi leiðum.  

 

Mynd 14 - Samanburður á hagnaði við mismunandi inngöngu á nýjan markað 
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Þar sem óbeinn útflutningur er sú leið sem þegar er farin verður hún notuð til 

samanburðar. Í óbeinum útflutningi Guðmundar Runólfssonar hf eru milliliðir sem 

kaupa allar afurðir við verksmiðjudyr og selja áfram. Kostnaðinn við þetta ferli hjá 

milliliðunum má áætla um 450 til 500 þúsund fyrir flutning með skipafyrirtækjunum, 

90 þúsund á gám við flutning frá Snæfellsnesi til höfuðborgarsvæðisins auk launa 

starfsmanna. Miða má við að tekjur sem þeir hafa af seldum afurðum séu 4% þegar 

búið er að draga frá kostnað vegna flutninganna. 

5.1 Leyfisveitingar á móti óbeinum útflutningi 

Að finna leyfishafa getur verið mjög erfitt ferli auk þess sem hann nýtur ekki sömu 

stærðarhagkvæmni og stóru milliliðirnir í óbeinum útflutningi. Því má það vera að 

ekki sé rekstrargrundvöllur fyrir leyfishafa til að starfa á markaði. Hafa má í huga að 

Guðmundur Runólfsson framleiðir aðeins um 1.600 tonn á ári.  

Leyfisveitingar geta skilað álíka miklum tekjum til Guðmunar Runólfssonar hf ef sá 

aðili finnst sem er tilbúinn að greiða fyrir leigu á vörumerki, kaupa afurðir af 

fyrirtækinu á fyrirfram ákveðnu verði í þrjá til sex mánuði og jafnframt verið 

samkeppnishæfur við aðra aðila á markaðinum.  

5.2 Beinn útflutningur á móti óbeinum útflutningi 

Bein útflutningur og óbeinn útflutningur eru keimlíkir að því leyti að í óbeinum 

útflutningi er aðeins verið að úthýsa sölustarfseminni og útflutningum. Miðað við 

1.600 tonn af afurðum má áætla að það þurfi að flytja út um 80 gáma á ári. Kostnaður 

við beinan útflutning miðað við einn starfsmann í sölustarfi er um 64 milljónir á ári. Í 

óbeinum útflutningi ber þó að hafa í huga að kostnaður við flutning á gámum til 

Bretlands dregst frá kaupverði.  

Hröð þróun hefur átt sér stað í samskiptatækni sem auðveldar samskipti fyrirtækja og 

neytenda. Þannig má ætla að hægt sé að fækka milliliðum í sumum tilfellum. Það er 

því aðeins spurning um hvort Guðmundur Runólfsson hf haldi að fyrirtækið geti gert 

betur en milliliðir. Það er þó hætta á að sölustarf í beinum útflutningi bregðist sem 

gæti valdið tekjumissi og jafnvel skaða á vörumerki fyrirtækisins. 

5.3 Samáhættufyrirtæki á móti óbeinum útflutningi 

Kostnað við samáhættufyrirtæki er mjög erfitt að mæla þar sem umfang og stærð 

fyrirtækisins er ekki þekkt. Þar að auki er ekki vitað hvaða fyrirtæki eru tilbúin að taka 
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þátt í stofnun sölufyrirtækis með sameiginlegri eignaraðild. Í samstarfi við önnur 

sjávarútvegsfyrirtæki væri hægt að búa til sterkt sölufyrirtæki ef vörumerki og afurðir 

sölufyrirtækisins væru vel markaðssettar. Kostnaður er þó nokkur við 

undirbúningsvinnu og stofnfé. Guðmundur Runólfsson hf myndi þá halda áfram 

starfsemi sinni í óbeinum útflutningi en jafnframt eiga stóran hlut í þessu nýja 

sölufyrirtæki og taka þátt í stefnumörkun þess. Samáhættufyrirtæki með öðrum litlum 

eða meðalstórum sjávarútvegsfyrirtækjum geta skapað meiri hagnað fyrir fyrirtækið 

þar sem einblínt væri á að markaðssetja hverja afurð fyrir sig. Vel rekið sölufyrirtæki 

gæti því orðið verðmæt eign fyrir sjávarútvegsfyrirtækin.  

5.4 Lokaniðurstaða 

Sú niðurstaða sem höfundur þessarar ritgerðar hefur komist að er sú að það séu ekki 

nægjanlega góðir hagnaðarmöguleikar fyrir hendi til að hefja inngöngu á 

Bretlandsmarkað í gegnum leyfisveitinga eða beinan útflutning. Því telur hann að sú 

leið sem gæti skilað mestu fyrir Guðmund Runólfsson hf væri að stofna 

samáhættufyrirtæki með öðrum litlum og/eða miðlungsstórum 

sjávarútvegsfyrirtækjum. Í slíku sölufyrirtæki þurfa sjávarútvegsfyrirtækin ekki að 

hafa áhyggjur að því að gleymast innan um önnur stór sjávarútvegsfyrirtæki, en hafa 

þó stjórnarmann/menn innan sölufyrirtækisins til að fylgjast með rekstri þess. Þar með 

geta sjávarútvegsfyrirtækin einbeitt sér að útgerð og vinnslu. Jafnframt gætu þessi 

sjávarútvegsfyrirtækin hafið enn meiri samvinnu þegar til lengri tíma er litið með 

sérhæfingu í vinnslu. 
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