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Úrdráttur  

Í þessari ritgerð verður könnuð stefnumótun útflutningsfyrirtækisins Danica Sjávarafurðir ehf. Í upphafi mun 

ég stikla á stóru í sögu fyrirtækisins, sem spannar yfir u.þ.b. 18 ár og samkvæmt  ársreikningum þess er hægt 

að sjá, að hér er um að ræða fyrirtæki sem er í jöfnum vexti.   

Það sem ég mun einblína á í ritgerðinni er eftirfarandi: 

 Allir þeir sem kom að fyrirtækinu eiga hagsmuna að gæta, á einn eða annan hátt og einnig á 

fyrirtækið ýmissa hagsmuna að gæta á móti. Kannaðar verða allar tegundir hagsmunaaðila, bæði þeir 

beinu og óbeinu. 

 Kannaður verður rekstur fyrirtækisins, á grunni ársreikninga þess síðustu fimm ára og rætt verður við 

eigendur sem einnig sjá um daglegan rekstur.  

 Litið verður á hvernig sjórnendur fyrirtækisins meta stöðu sína á markaði, hlutverk, gildi, 

framtíðarsýn, markmið og hver undirmarkmið fyrirtækisins eru. Að því loknu er hægt að sjá betur 

hver viðskiptastefna og starfsmannastefna fyrirtækisins er.  

 Farið er í skipurit fyrirtækisins, ekki var um neitt skipurit að ræða hjá Danica svo búið var til skipurit 

innan skipulagsheildarinnar með aðstoð framkvæmdastjórans.  

 Ýtarlega er litið á starfsmannamál hjá Danica. Staðan er t.d. í sambandi við  starfsmannaveltu, 

hvernig frammistöðumat, hvernig launamálin eru og einnig heyra frá starfsmönnum fyrirtækisins 

hvert viðhorf þeirra er til fyrirtækisins í heild sinni. 

 Litið verður á nokkur líkön eins og SWOT, PEST og PORTERS. Þessi líkön hjálpa til með að sjá hvernig 

fyrirtækið er statt og í hvernig umhverfi það er að starfa. Þessi líkön hjálpa mikið við að búa til þá 

framtíðarstefnu sem fyrirtækið vill setja sér. Styrkleikar, veikleikar, ógnanir og tækifæri marka innra 

gildi fyrirtækisins, s.s. hvernig það metur sýna stöðu. PESTEL og PORTERS líkönin fara út í umhverfið 

sem getur haft áhrif á starfssemina. Pólítiskt, lagalegt, tæknilegt og félagslegt umhverfi getur haft 

mikil áhrif. Einnig geta birgjar, viðskiptamenn haft mikil áhrif á starfsemi fyrirtækisins. Með þessum 

líkönum er litið á þessa hluti.  

 Í lokin er farið í niðurstöður þar sem greiningin er fyrirmynd stefnumótunar. 
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1. Inngangur 

 

Skýrslan mun fjalla um stefnumótun útflutningsfyrirtækis sem heitir Danica Sjávarafurðir 

ehf. 

1.1        Tilurð verkefnis 

 

Ástæðan fyrir því að ég vel að hanna stefnumótun fyrir Danica sjávarafurðir ehf. er sú að 

fyrirtækið hefur ekki haft neina skýra stefnumótun það sem af er. Ég hef verið starfsmaður í 

fyrirtækinu með skóla og þ.a.l með innsýn inn í rekstur fyrirtækisins þótt svo það sé í 

takmörkuðu mæli. Fyrir mér er fyrirtækið spennandi viðfangsefni og þá aðallega vegna þess 

að fyrirtækið hefur ekki enn nýtt sér fræðilega vitneskju í reksturinn að mestu leyti. 

 

1.2        Markmið nema 

 

Markmiðið er að hanna stefnumótun fyrirtækisins. Líta á mannauðinn, hagsmunaaðilana og 

hver markmið fyrirtækisins eru til lengri tíma. Greina hverjir styrkleikar, veikleikar, tækifæri 

og ógnanir fyrirtækisins eru og hvaða lausnir eru til að halda í styrkleikana og bæta sig í 

veikleikunum. 

Hugsanlega munu fleiri athyglisverðir þættir verða áhugaverðir þegar lengra líður á 

skýrsluna. 

 

1.3        Heimildaöflun og vinnsla skýrslu 

 

Farið verður í gegnum ársreikninga síðustu ára og ég mun kynna mér þróun fyrirtækisins 

síðustu 6 ár er varðar veltu, eignir, skuldir og eigið fé. Rætt verður við forstjóra og 

framkvæmdarstjóra fyrirtækisins markmið og starfsmannastefnu þess. Rætt verður við 

starfsmenn fyrirtækisins varðandi viðhorf starfsmanna og hvernig þeirra frammistöðumat 

er metið.  
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2. Greiningar og líkön  
 

Farið verður í fræðilegar greinar og líkön til að aðstoða við myndun stefnumótunar Danica 

sjávarafurða. Helstu aðstoðartól sem notast verður við er “SWOT greiningin”,”PEST líkanið” 

og “Porters greiningin”. Þessi líkön og greiningar geta verið eitt af helstu hjálpartækjum við 

stefnumótun fyrirtækja. Allar þessar greiningar og líkön líta á mismunandi þætti í umhverfi 

fyrirtækisins og hjálpa við að meta stöðu fyrirtækisins bæði í innra og ytra umhverfi. 

2.1 SWOT 

Höfundur “SWOT greiningarinnar” er Albert Humphrey. Hann var sérfræðingur þegar kom 

að stefnumótun fyrirtækja. Hann þróaði “SWOT greininguna” eins og hún er í dag. 

(Friesner) 

“SWOT greiningin” er ein mest notaða greining í stefnumótun fyrirtækja í 

viðskiptaheiminum, þetta er einnig sú greining sem er mest mistúlkuð. Hún er aðallega 

notað til að útbúa skipulag til að draga saman stefnumótun fyrirtækis. Þessi greining getur 

einnig notast við flóknar ákvörðunartökur, s.s að hjálpa við að velja besta möguleikann ef 

um mismunandi  möguleika er að ræða.  

Greiningin skiptist í fjóra hluta sem alla þarf að greina. Þeir eru styrkleikar, 

veikleikar, ógnanir og tækifæri fyrirtækisins. Þessi greining mun hjálpa við að taka saman 

þau helstu atriði sem eru skilgreind við stefnumótun. Stefnumótun mun vera með hugann 

við að skilgreina þessa fjóra hluti í þremur umhverfum sem eru innra umhverfið, umhverfi 

iðnaðarins og þjóðhagslega umhverfið.  
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Mynd 1 SWOT greiningin skiptist í fjóra hluta 

Styrkleikar og veikleikar er hluti af innra umhverfi fyrirtækisins. Styrkleikarnir eru 

atriðin sem gefa fyrirtækinu samkeppnisforskot við samkeppnisaðila. Veikleikarnir eru 

atriðin sem gefa samkeppnisaðilum forskot. 

Það er alltaf möguleiki að öll fyrirtækin á markaði séu með sama styrkleika í sinni 

greiningu, t.d ef allir segjast vera með góða þjónustu. Það skiptir ekki máli hversu gott 

fyrirtækið er í einhverjum ákveðnum hlutum, ef samkeppnisaðilinn er betri þá flokkast 

þetta aldrei undir styrkleika heldur veikleika.  

Ógnanir og tækifæri eru hluti af ytra umhverfi fyrirtækisins. Það gæti gerst að flest 

fyrirtæki innan markaðarins séu með með sömu ógnanir og tækifæri því þau vinna öll í 

sama umhverfinu. (How To Guide: Completing a SWOT Analysis) 

Pólitísk áhrif og lagaleg áhrif geta verið ógnanir fyrir fyrirtækið því að þeirra 

ákvarðanir geta haft slæm áhrif á skipulagsheildina og önnur fyrirtæki. Ógnun getur einnig 

verið t.d ef um mikla samkeppni innan markaðarins er að ræða. Til dæmis skráir 

tölvuframleiðandinn  Apple hjá sér, að eitt af þeirra helstu ógnunum sé hversu mikil 

samkeppni ríki inn á hinum tæknilega markaði. Þeir telja einnig að það sé mikil  ógnun 

þegar mjög vel gengur hjá þeim því það laðar að sér fleiri samkeppnisaðila. (Apple) 

Tækifæri er þegar það er eitthvað í umhverfi iðnaðarins sem getur bætt 

samkeppnisstöðu fyrirtækisins með tilliti til samkeppnisaðila. (SWOT Opportunity 
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Explained) Tek hér aftur dæmi um Apple, sem segir að þeirra tækifæri liggji í ITunes sem 

þeir eru alltaf að þróa meira t.d með því að koma ITunes inn í farsímana. (Apple) 

2.2 Pest 

Pest greiningin hefur verið kennd við Francis J. Aguilar síðan árið 1967, þar sem hann er 

sagður hafa átt upphafið á þessari greiningu. Hún hefur svo þróast með árunum en hefur 

enn sömu áherslur og Francis kom með á sínum tíma. 

Pest greiningin hjálpar til með að sjá umhverfið sem fyrirtækið er að vinna í og þar 

með sjá tækifærin og ógnanirnar í umhverfinu. Með því að þekkja umhverfið sem unnið er í 

er hægt að nýta sér tækifærin í umhverfinu og reyna að minnka ógnanirnar sem mest. Pest 

greiningin er einnig nothæf til þess að meta hættuna við vöxt eða hnignun innan 

markaðarins. 

Þegar notast er við Pest greininguna þá eru fern umhverfi sem litið er á. Þessi umhverfi 

eru pólitísk umhverfi, efnahagsleg umhverfi, tæknileg umhverfi og félagsleg umhverfi. 

(PEST/ PESTLE Analysis Tool -History and Templates, 2007) 

 Pólitíska umhverfið styðst við reglugerðir sem ríkisstjórnin setur og lagaleg atriði 

sem geta haft áhrif á fyrirtækið. Skattastefna, réttindi starfsmanna, viðskiptahömlur 

og pólitískur stöðugleiki getur skipt miklu máli fyrir fyrirtækin. Pólitíkin í því landi 

sem fyrirtækið starfar í getur verið mjög mismunandi eftir löndum. 

 Efnahagslegt umhverfi getur haft mikil áhrif á gengi fyrirtækis. Sala á vörum getur 

minnkað vegna efnahagsástands og fjármagnskostnaður fyrirtækja minnkað. Í þessu 

umhverfi er átt við atriði eins og ef t.d vextir hækka, breyting eru á gengi og 

breytingin á verðbólgu hefur einnig mikil áhrif á þetta umhverfi. 

 Tæknilega umhverfið getur gert það erfiðara fyrir nýja aðila að komast inná 

markaðinn, getur aukið framleiðni í framleiðslu á vörum. Tæknistig getur einnig haft 

áhrif á starfsmannamál fyrirtækisins.  

 Félagslega umhverfið getur verið mismunandi eftir t.d trúarbrögðum og menningu. 

Hugsun og líferni fólks hefur einnig áhrif. Hluti af þessu umhverfi er einnig 
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metnaðurinn sem er innan samfélagsins, mannfjölgunin og hvernig staða fólksins er 

í umhverfinu. (PEST Analysis) 

 

 

 

 

 

 

 

2.3 PORTER´S FIVE FORCES 

Líkan Porters er þriðja og síðasta líkanið sem ég styðst við í þessarri ritgerð og er einnig 

notað við greiningu á stefnumótun. Líkanið var þróað árið 1979 af  Michael Porter sem var 

prófessor í Harvard Business School. Þessi greining er notuð til þess að skoða og greina 

samkeppnishæfa uppbyggingu í iðnaðinum með því að líta á fimm megin þætti úr 

samkeppninni sem getur haft áhrif og mótað möguleikana á hagnaði.  

Líkanið hefur sína styrkleika og sína veikleika. Það er tæki til að sýna ítarlega 

greiningu á uppbyggingu samkeppnis í iðnaði. Einnig er líkanið notað til stuðnings við 

SWOT-greininguna, gagnlegt er að nota þetta einnig í stefnumótun fyrirtækja og getur þetta 

hjálpað í ákvörðunartökum varðandi hvort að eigi að fara inná iðnað eða markaði. Í líkaninu 

eru einnig veikleikar og takmarkanir. (Porter's Five Forces Definition, 2010) 

 

Mynd 2 Atriði sem eru skoðuð í Pest greiningunni 
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Þessi greining gerir meira en að líta einungis á beina samkeppnisaðila fyrirtækisins, hún 

lítur á margar hliðar samkeppnisstöðu iðnaðarins, uppbyggingu og efnahagsumhverfið. Það 

sem skoðað er, er: 

 ógn af samkeppnisaðilum 

 máttur kaupanda 

 máttur birgja 

 ógn af inngöngu og  

 ógn af staðgönguvörum.  

Porter´s greiningin er nothæf fyrir öll fyrirtæki sama um hvaða iðnað er að ræða. 

Þessir fimm þættir sem farið er í eru: 

Ógn af samkeppnisaðilum 

Samkeppnisaðilar á markaði minnka hagnað fyrirtækisins. Það sem skiptir mestu máli í 

samkeppni á markaði er að ná samkeppnisforskoti á samkeppnisaðila. Til þess að bæta 

samkeppnisforskot sitt er hægt að hafa breytanleg verð, aðgreiningu í þjónustu sem felst í 

því að þjónustan sé einstök í augum kaupenda sem mun gefa tímabundið 

samkeppnisforskot frá samkeppnisaðilunum og mynda gott og sterkt samband við birgja og 

vipskiptamenn.  

Það eru ýmsir þættir sem hafa áhrif á samkeppni inn á markaði. Mörg fyrirtæki inni á 

sama markaði, við það þá deilist markaðurinn á fleiri fyrirtæki og erfiðara er að ná 

yfirráðum á markaðinum. Ef markaðurinn vex hægt þá eykst samkeppnin inná markaði því 

þá er frekar lagt upp með að ná sem mestum markaðshluta til að fyrirtækið geti haldið 

fótfestu á markaðinum. Hár fastur kostnaður, lágur skiptikostnaður fyrir viðskiptavini, lítill 

munur á vöruúrvali, dýrt að hætta á markaðinum og margt fleira. 

Ógn af staðgönguvörum 

Staðgönguvörur eru vörur sem eru inná sama markaði og fólk velur á milli t.d eins og fiskur 

og kjöt. Þessar tvær afurðir eru inni á matvælamarkaðnum og eru staðgönguvörur fyrir 
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hvora aðra. Í hagfræðinni er staðkvæmdarvara ógn við minnkun eftirspurnar á vöru eftir  

verði staðkvæmdarvörunnar. Teygni vörunnar fer eftir staðkvæmdarvörunni, eftir því 

hversu auðfáanlegri staðkvæmdarvörurnar eru, þeim mun óteygnari verður  varan. Ef engar 

staðkvæmdarvörur eru til staðar þá yrði verðið á vörunni mun hærra. Það ríkir samkeppni á 

milli þessara afurða sem kemur fram í t.d lægra verði. 

Dæmi um staðkvæmdarvöru er t.d olía og gas. Ef verð á olíu hækkar þá byrja fleiri að 

kaupa gas til þess að hita upp húsin sín. 

Máttur kaupenda 

Þetta segir til um hversu mikil áhrif kaupendur geta haft á skipulagsheildina. Það sem gefur 

kaupendum meiri mátt er þegar lítið er um kaupendur á markaði eða einn kaupandi sem er 

með meirihlutann af sölunni hjá fyrirtækinu. Ef skiptikostnaður er lítill þá er auðveldara fyrir 

kaupendur að skipta yfir til samkeppnisaðila. Máttur kaupenda getur einnig verið mikill ef 

kaupandi er vel staddur efnahagslega, því þá hefur hann þann möguleika að stofna sitt eigið 

fyrirtæki til þess að koma sér undan því að greiða fyrir milliliði. (Porter´s Five Force A model 

for industry Analysis) 

Máttur birgja 

Birgjar eru máttugir á markaði ef þeir eru með sérhæfða vöru þar sem lítil samkeppni ríkir. 

Þetta á t.d við um á lyfjamarkaði, þar sem hver verksmiðja er að framleiða vörur sem verða 

nauðsynlega að vera í apótekum. Skiptikostnaðurinn skiptir einnig máli, því ef það er mikill 

kostnaður að skipta um birgja þá getur verið erfitt fyrir fyrirtæki að færa sig um set. Dæmi 

um þetta er Microsoft og PC, PC er með mikin mátt yfir Microsoft þar sem 

skiptikostnaðurinn yrði mjög hár ef Microsoft myndi vilja skipta. (Porter´s Five Force A 

model for industry Analysis) 
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Ógn af inngöngu 

Ef mikill hagnaður er innan einhvers markaðar þá má alltaf reikna með aukningu innan 

markarðarins, aftur á móti ef hagnaður minnkar innan markaðar þá má reikna með að 

aðilum fari að fækka innan markaðarins. Það fælir aðila að koma inná markað ef það er hár 

upphafskostnaður s.s ef að kostnaðurinn er mikill að komast inná markaðinn þá er ekki jafn 

auðvelt að koma nýjum inn. 

 

Mynd 3 Atriði sem hafa áhrif á ógn af inngöngu nýrra aðila 

 

 

Mynd 4 Fimm atriði sem litið er á í líkani Porters 
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3. Danica Sjávarafurðir ehf. 

3.1 Saga 

Danica sjávarafurðir ehf. var stofnað af Jan Bernstorff Thomsen og Laufeyju Jóhannsdóttur 

árið 1993. Áður hafði Jan Bernstorff Thomsen unnið við útflutning á sjávarafurðum í átta ár, 

bæði í Danmörku og á Íslandi. Jan sá tækifæri inn á markaði á útflutningi á fiski og stofnaði 

þá fyrirtækið. Danica er þekkt fyrir áreiðanleika og gæði og er því eitt af leiðandi 

fyrirtækjum í útflutningi á bæði frosnum sem ferskum fisk frá Íslandi í dag. (Thomsen, 2011) 

(About us) 

Nú á þessu ári voru Danica sjávarafurðir ehf. heiðraðir af  Creditinfo1 sem er leiðandi 

fyrirtæki í miðlun fjárhags- og viðskiptaupplýsinga. Ástæðan fyrir því að mati Creditinfo er 

sú að fyrirtækið hefur uppfyllt þá staðla til að teljast vera eitt af mest framúrskarandi 

fyrirtækjum á Íslandi árið 2010.  

Staðlarnir eru m.a eftirfarandi : 

 Jákvæður hagnaður fyrir afskriftir, fjármagnsliðir og skattar síðustu þrjú ár2 

 Jákvæður hagnaður síðustu þrjú ár3 

 Lág skulda staða4 

 Eiginarfjárhlutfall yfir 20%5 

 Heildareignir yfir 100milljónir íslenskra króna6 

 

                                                           
1 http://www.creditinfo.is/um-creditinfo/ sótt 02.05.2011 

2 Sjá töflu 1, bls 15 

3 Sjá töflu 1, bls 15 

4 Sjá töflu 1, bls 15 

5 Formúlan fyrir eiginfjárhlutfall er eigið fé/eignir. Ef þetta er reiknað yfir öll þessi ár þá sést að hlutfallið 

er   alltaf yfir 20% og er um 54% á árinu 2010. 

6 Sjá töflu 1, bls 15 

http://www.creditinfo.is/um-creditinfo/
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3.2 Reksturinn 

Rekstur Danica hefur vaxið og dafnað á síðustu árum, viðskiptavinum, birgjum, starfsfólki 

fyrirtækisins fjölgað og má því þakka eftirliti og umsjón eigenda, þeim Jan Thomsen og 

Laufeyju Jóhannsdóttur. Þau fylgja öllu eftir með mikilli yfirsýn og eftirfylgni í því sem snýr 

að rekstrinum.  

Ég hef farið yfir ársreikninga fyrirtækisins síðustu 6 ár sem gefur góða mynd af 

rekstrinum hjá Danica sjávarafurðum síðustu ár og mun koma að góðum notum í greiningu 

á stefnumótun og framtíðarsýn Danica sjávarafurða. 

Þegar litið er á ársreikninga síðustu sex ára er greinilega hægt að sjá að stöðugur 

vöxtur hefur átt sér stað hjá fyrirtækinu undanfarin ár.  

Tafla 1 Tölur úr ársreikningi frá árinnu 2005 til 2010 

 

Eins og sjá má á töflu 1 þá hefur hagnaðurinn aukist um 380% frá árinu 2005 til 

ársins 2010, þar sem aukingin var mest á tímabilinu 2007 og 2008. Ástæðan fyrir þessari 

aukningu í hagnaði má rekja til gengislækkunar á íslensku krónunni því að Danica selur allar 

sínar vörur í erlendri mynt samhliða  því að verðið á hráefninu, þ.e. a.s sjávarafurðum 

hækkaði við lækkun krónunnar og gefur því meiri innkomu en áður.  

Á fyrrnefndu tímabili þ.e.a.s frá 2005 til 2010 þá hafa eignir, eigið fé og skuldir 

félagsins aukist með hverju árinu að undanskildu árinu 2007, en aukning í eignum 

fyrirtækisins jókst á þessum tíma um 240% vegna kaupa á skrifstofuhúsnæði. Árið 2007 

minnkuðu eignir Danica sjávarafurða en er það einungis vegna sölu á kvóta sem fyrirtækið 

átti. 
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Laun starfsmanna hafa aukist með hverju árinu. Danica sjávarafurðir huga vel að 

högum starfsfólksins og verðlauna fyrir vel unnin störf. Eins og áður er nefnt hér fyrr í 

ritgerðinni, þá er markmið fyrirtækisins að fá til sín gott starfsfólk sem hentar vel inní 

heildina og halda því hjá fyrirtækinu. Ef litið er á meðallaun starfsmanna hjá fyrirtækinu þá 

hefur launakostnaður hækkað um 140% frá árinu 2005 til ársins 2010.  

Rekstrartekjur fyrirtækisins hafa aukist með hverju árinu. Á þessu sex ára tímabili 

hafa rekstrartekjur fyrirtækisins aukist um 455%. Aukningin sést í samanburði frá árinu 

2005, sem voru 1.176.214.087 yfir í að verða 5.332.171.639 árið 2010.7 (Deloitte, 2005-

2010) 

Eins og tölur sýna þá hefur verið mikill vöxtur hjá fyrirtækinu á öllum sviðum 

rekstursins og segir Guðmundur Ingi Jónsson, sem er bókari og starfsmaður fyrirtækisins, að 

ef tekið er mið af fyrstu mánuðum þessa árs þá má reikna með enn meiri vexti fyrir árið 

2011. (Jónsson, 2011) 

3.3 Hagsmunaaðilar 

Hagsmunaaðilar eru þeir sem hafa áhrif eða verða fyrir áhrifum vegna starfsemi 

fyrirtækisins. Þeir hafa einhverja hagsmuni að gæta innan skipulagsheildarinnar. Það þarf að 

skoða og flokka hagsmunaaðila hverrar skipulagsheildar mjög vandlega, einnig þarf að 

kortleggja völd , áhrif og áhuga aðilanna svo að mögulegt sé á því að fá góða yfirsýn um 

mikilvægi þeirra. Hagsmunaaðilum er oft skipt í tvennt: 

 beina hagsmunaaðila 

 óbeina hagsmunaaðila 

Beinir hagsmunaaðilar hafa áhrif á starfsemi fyrirtækisins s.s eiga þátt í að ákveða 

hvort, hvaða og hvernig vara eða þjónusta kemst á markað. Óbeinir hagsmunaaðilar hafa 

ákveðin áhrif, áhuga og áhyggjur af starfsemi og framtíð fyrirtækisins. (Gawle, 2005) 

                                                           
7 Sjá töflu 1, bls 14 
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3.3.1 Beinir hagsmunaaðilar 

Eigendur 

Danica er einkahlutafélag og eru einungis tveir hluthafar í fyrirtækinu. Það eru sjálfir 

stofnendur fyrirtækisins Jan Thomsen og Laufey Jóhannsdóttir. Í stjórn Danica eru þau Jan 

Thomsen, Laufey Jóhannsdóttir og Ólafur Jóhannsson. Stjórnin ber ábyrgð á að fyrirtækið 

haldi sér á sömu braut og fari eftir settum reglum er gilda um einkahlutafélög. Stjórnin ber 

ábyrgð á rekstri félagsins og með þær skildur ræður hún framkvæmdarstjóra til að sjá um 

daglegan rekstur. Framkvæmdarstjóri þarf að leggja fyrir stjórnina hvernig reksturinn 

gengur sem stjórnin þarf svo að fara yfir. Einungis stjórnin getur skuldbundið fyrirtækið. 

Stjórnin hefur ábyrgð á að nægilegt eftirlit sé haft með bókhaldi og meðferð fjármuna 

félagsins. (Lög um einkahlutafélög, 1994) 

Lánadrottnar 

Lánardrottnar sjá um stöðugleika og skilvísi í viðskipum fyrirtækisins. Frá þessum aðilum 

kemur lánið til þess að fá fjármagn og er þeim svo greitt til baka með ákveðnum vöxtum. Ef 

fyrirtækið stenst ekki skil þá geta lánardrottnarnir stöðvað rekstur fyrirtækisins. Helsti 

lánardrottn Danica Sjávarafurða er Arion banki. Framkvæmdastjóri sér alfarið um að 

samþykkja reikinga frá lánardrottnum. 

Starfsfólk 

Það sem starfsfólkið krefst af fyrirtækinu er öryggi í starfi, laun í samræmi við ábyrgð og 

vinnuna sem þau framkvæma. Það skiptir miklu máli að starfsmenn séu ánægðir í starfi svo 

að þeir skili vinnu sinni vel, þeir eru einnig einn mikilvægasti hagsmunaaðili fyrirtækisins. 

Vegna smæðar fyrirtækisins er erfitt að flokka starfsmenn í deildir en þeir hafa þó 

hver sitt starfssvið. 

Þrír starfsmenn sjá um söluna, tveir sjá um almenna skrifstofuvinnu ásamt bókun og 

einn starfsmaður hefur umsjón með allri vinnu í sambandi við flutninga almennt. Þar fyrir 

utan er framkvæmdastjóri sem gengur í flest öll störf. 
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Birgjar 

Birgjar Danica eru framleiðendur. Danica sér um að varan komist frá birgjum til kaupenda. 

Traust og góð tengsl við birgja er lykilatriði. Birgjarnir sækjast eftir stöðugleika í viðskiptum, 

hæsta mögulega verð og öruggum greiðslum. Danica kaupir vöruna af birgjum og selur 

áfram með fastri þóknun. 

Kaupendur 

Það sem kaupendur hugsa mest um eru gæði og gott verð. Hérna er sérstaklega mikilvægt 

að tengsl við viðskiptavini sé gott því að ef viðskiptavinir eru óánægðir þá færa þeir sig yfir 

til samkeppnisaðila. Danica er nokkurs konar umboðsskrifstofa fyrir framleiðendur á Íslandi 

og fær tekjur með álagningu á seldar afurðir í formi fastrar söluþóknunar. Sú söluprósenta 

leggst alfarið á verðið sem viðskiptavinir greiða, svo að viðskiptavinirnir eru eitt af 

mikilvægustu hagsmunaaðilum fyrirtækisins.  

Eitt af því sem Danica gerir er m.a að viðhalda gæðum og semja um sanngjarnt kaupverð 

fyrir bæði birgja og kaupendur. Til þess að finna þetta sanngjarna verð þá er notast við 

markaðsverð. Að finna þetta sanngjarna verð fyrir bæði kaupendur og birgja stuðlar að 

stöðugleika og ábyrgum viðskiptaháttum. 

Dreifileiðir 

Til þess að halda viðskiptavinum ánægðum þarf Danica að tryggja þeim að vara sem þeir 

hafa pantað komi á réttum tíma og í réttu ástandi. Til þess að vinna í þessum málum þarf 

Danica að vera í viðskiptum við örugga og góða dreifiaðila. Dreifiaðilar Danica í gegnum árin 

hafa aðallega verið Samskip, Eimskip, Flugleiðir-Frakt, Cargo Express og Bluebird Cargo. 

Aðrir dreifingaraðilar sem koma að þessum þætti rekstursins eru þeir sem eru staðsettir í 

þeim löndum sem afurðirnar dreifast um. Dreifingaraðilarnir, stórir sem smáir,  þurfa að 

sýna dugnað og þjónustulund til að halda Danica ánægðum því að ef þeirra þjónusta er slök 

þá hefur Danica alltaf þann kost að færa viðskipti sín yfir til keppinauta. 
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Neytendur 

Neytendur vörunnar sem Danica selur, sjá aldrei fyrirtækið Danica né heyra það nefnt þegar 

kaup á vörunni eiga sér stað í matvöruverslunum vítt og breitt um heiminn.  

Keppinautar 

Keppninautar Danica sjávarafurðar ehf. eru meðal annars: 

 Aðrir útflytjendur 

 Framleiðendur 

 Önnur matvæli 

Danica sjávarafurðir ehf. eru að mestu leiti í útflutningi á ferskum fiski í flugi og er 

ferskleiki og gæði í fyrirrúmi. Þar er mikil samkeppni, keppinautar eru margir þ.á.m má 

nefna Sæmark Seafood Ltd. sem er í sölu á sömu tegundum og Danica. Sæmark er aftur á 

móti að vinna með allt öðrum framleiðendum hér á landi. 

Framleiðendur sem eru keppinautar eru t.d HB Grandi, Samherji og Fiskkaup. Þetta eru 

fyrirtæki sem nýta sér þjónustu Danica að einhverju leyti en eru einnig í útflutningi sjálfir og 

sjá helst að þurfa ekki að nota milliliði á sölu á sinnar vöru. 

Sjávarafurðir eru í samkeppni við önnur matvæli. Vegna hækkandi verðs á íslenskum 

sjávarafurðum gefur það öðrum matvælum samkeppnisforskot, serstaklega í ljósi 

efnahagsástands víða um heim. (Thomsen, 2011) 

3.3.2 Óbeinir hagsmunaaðilar 

Yfirvöld 

Hagsmunir yfirvalda frá fyrirtækinu eru hin ýmsu opinberu gjöld sem reksturinn skilar ásamt  

þeirri auglýsingu sem fyrirtækið gefur Íslandi útá við. Danica sjávarafurðir er fyrirtæki með 

mikinn hagnað8, með starfsfólk í vinnu.  

                                                           
8 Sjá töflu 1, bls 14 
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Öll sala hjá Danica sjávarafurðum fer fram í erlendri mynt og aflar því erlends 

gjaldeyris. 

Einnig setja yfirvöld kröfur um að fyrirtæki hlýði settum reglum í sambandi við frjálsa 

og sanngjarna samkeppni og starfsmenn, til dæmis; laun, vinnustaðaöryggi og fleira.  

(Alþingi, 2005) 

3.4 Stefna 

Mikilvægt er að stjórnun fyrirtækja og stofnana vinna að stefnumótun sem hjálpar 

fyrirtækinu að ná markmiðum sínum. Stefnumótun fyrirtækis hjálpar einnig við 

ákvarðanatökur og aðferðafræðina við nálgun þess. Mörg fyrirtæki og stofnanir búa sig vel 

undir það sem gerist eða gæti gerst í framtíðinni. Þegar svona stefna er sett fram þá er 

mikilvægt að hún sé vel unnin og sé nægilega skýr til þess að hún hafi raunveruleg áhrif á 

ákvörðunartökur. (Stefnumótun) 

3.4.1 Stöðumat 

Danica Sjávarafurðir ehf. er með trygga birgja og kaupendur sem veitir þeim sterka stöðu á 

innri markaðinum. Fjárhagsleg staða Danica hefur aldrei verið betri, þeir eru með mjög gott 

eiginfjárhlutfall og þeir komu vel út úr efnahagshruninu. Starfsmannamál eru í góðum 

farvegi og ánægja starfsmanna er mikil. 

3.4.2 Hlutverk 

Hlutverk Danica er að finna erlenda viðskiptavini fyrir íslenska framleiðendur í sjávarútvegi 

og sjá um útflutning á vörunni og að rétta varan komi á réttum tíma í réttu ástandi.  

3.4.3 Framtíðarsýn 

Halda stöðu sinni á markaðinum, auka söluna og þar með auka hagnað fyrirtækisins. 

3.4.4 Markmið 

Markmið Danica Sjávarafurða er að vera ákjósanlegur aðili í augum viðskiptavina og birgja. 

Að vinnustaðurinn sé eftirsóttur svo að fyrirtækið ráði alltaf til sín besta starfsfólkið innan 

markaðarins. Markmið fyrirtækisins er að finna fleiri viðskiptavini  og auka þar með 
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samkeppnisforskot sitt. Eitt helsta markmið fyrirtækisins er að auka sölu á sjávarafurðum 

um 20% á hverju ári næstu 5 árin. 

3.4.5 Undirmarkmið 

Markmiðum fyrirtækisins hefur alltaf verið náð vegna góðra hæfileika starfsfólks 

fyrirtækisins og vegna mikils áreiðanleika. Núna, eins og áður hefur verið nefnt,  þar sem 

fyrirtækið hefur fengið vottun frá Creditinfo, þá mun það eiga eftir að hjálpa til með að ná 

markmiðum fyrirtækisins. Markmiðið að standa við loforð og samninga er því enn og aftur 

mikilvægt. 

3.4.6 Gildi 

Aðal áhersla fyrirtækisins er að sýna áreiðanleika í sinni þjónustu og vera trúr sínum 

birgjum, kaupendum og lánardrottnum. 

3.4.7 Viðskiptastefna 

Danica sjávarafurðir stundar ekki verðstríð gegn samkeppnisaðilum sínum. Fyrirtækið gefur 

sig meira út fyrir að veita bestu mögulegu þjónustu á samkeppnishæfu verði. Góð þjónusta 

og gott orðspor er eitt af bestu leiðum til að auka samkeppnisforskot og til að eignast fleiri 

viðskiptavini. 
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4. Skipurit og starfsmannastefna 

4.1 Skipurit 

Hjá Danica sjávarafurðum eru fimm starfsmenn fyrir utan eigenda. Í dag er unnið að því, að 

allt starfsfólkið fái góða innsýn inn í flest öll störf innan fyrirtækisins. Ástæða þess er sú, að 

þar sem starfsmenn eru svo fáir þá er mikilvægi hvers og eins því meira og í tilfelli veikinda 

og sumarfría þá getur álag verið mikið ef starfsmenn eru ekki vel að sér í flestu því sem 

sinna þarf.  

 

Mynd 5 Skipurit Danica sjávarafurða ehf 

 

4.2 Starfsmannastefna 

Þar sem litið er á við ráðningu nýs starfsfólks er menntun, reynsla og meðmæli. Fyrirtækið tekur sér 

alltaf góðan tíma til ráðninga. 

Persónulegir eiginleikar til að aðlagast að því starfsfólki sem fyrir er og geta unnið á þeim 

sérstöku aðstæðum sem geta átt sér stað innan þeirra starfs sem ráðið er. 

Þegar nýr starfsmaður hefur vinnu hjá Danica sjávarafurðum byrjar hann á þriggja mánaða 

reynslutíma þar sem hann fær kennslu, fer á námskeið og kynnist fyrirtækinu betur. 
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Starfsmenn eru með fasta vinnutíma. Einnig þurfa þeir að taka helgarvaktir öðru hverju, það 

er hugsað til þess að allir starfsmenn fyrirtækisins fái helgarfrí nema sá eini sem á helgarvaktina. 

Danica ber mikla virðingu fyrir einkalífi starfsfólksins og ef einhver starfsmaður þarf að sinna 

fjölskyldu sinni innan vinnutíma þá er það ekkert mál meðan starfsmaðurinn klárar sín verkefni á 

tilsettum tíma. 

Fyrirtækið leggur metnað í að halda góðum starfsanda. Það er virk hópefling og felst hún í 

að starfsfólki er boðið í utanlandsferð einu sinni á ári, einu sinni er farið helgarferð innanlands og 

býður fyrirtækið starfsfólkinu reglulega út að borða. Flestir starfsmenn fyrirtækisins hafa þekkst 

lengi eiga því góð samskipti við hverja aðra. 

4.3 Starfsmannavelta 

Starfsmannavelta fyrirtækisins hefur ekki verið mikil frá stofnun þess. Einu skiptin sem fyrirtækið 

hefur þurft að bæta við sig starfsmönnum er vegna stækkunar og meiri útbreiðslu fyrirtækisins. 

Þrisvar í sögu fyrirtækisins þ.e.a.s á 18 árum hefur starfsmaður hætt störfum hjá fyrirtækinu.    

Starfsmannavelta getur gefið vísbendingar um stöðu fyrirtækisins. Ef um mikla 

starfsmannaveltu væri að ræða geta orsakirnar verið ýmsar, mistök við ráðningu, léleg laun, 

starfsaðstæður eða  betra tilboð. Danica hefur í gegnum tíðina alltaf tekið sér góðan tíma 

þegar ráða á fólk til starfa. Reynsla, menntun og mannlegi þátturinn eru þættirnir sem 

fyrirtækið lítur einna helst á. Það skiptir höfuðmáli fyrir Danica sjávarafurðir að fá til sín 

gott, reynslumikið, áhugasamt og skemmtilegt starfsfólk. (Aðalsteinsson, 2000) 

4.4 Frammistöðumat 

Frammistöðumat er tæki í mannauðsstjórnun. Þetta mat er notað sem hjálpargagn við að 

meta frammistöðu starfsmanna innan fyrirtækisins. Æskilegt væri að þetta mat yrði gert á 

starfsmönnum á hverju ári. Það er mikilvægt að starfsmaður viti hvert markmið 

fyrirtækisins er og hvað er ætlast til af honum sem starfsmanni innan fyrirtækisins. Það 

hefur sýnt sig að með því að setja saman markmið fyrir starfsmenn þá eru þeir líklegri til að 

standa sig og haldast í starfi. Passa þarf upp á að hafa matið ekki of fræðilegt svo að 

starfsmenn verði “hræddir” við þetta mat. Hugsunin á bakvið frammistöðumat er að reyna 
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að bæta það sem má betur fara hjá starfsmönnum. Í lok frammistöðumats ræða 

starfsmenn og yfirmenn alltaf saman og geta þá  starfsmenn fengið að tjá sig um þessi mál 

og koma með athugasemdir. (Eðvarsdóttir, 2009)  

Innan fyrirtækisins hefur aldrei verið nein sérstök aðferð til þess að meta frammistöðu 

hvers starfsmanns.  Þetta er hlutur sem Danica stefnir samt á að bæta í nánustu framtíð. 

Verið er að vinna að innleiðingu bókunarkerfis sem hjálpar fyrirtækinu að meta og sjá hvert 

einasta skref sem á sér stað í hverri pöntun. Kerfið á að geta séð sölu hvers sölumanns og 

hversu arðbær hver sala er. (Jóhannsdóttir, 2011) 

4.5 Launamál 

Launamál fyrirtækisins eru mikilvæg því að þau eru stór hluti af því að halda starfsfólkinu 

ánægðu. Danica hafa alltaf launað starfsfólki vel og ætla sér að halda því áfram, til að fá 

besta og reynslumesta starfsfólkið þá þarf að borga vel. Guðmundur Ingi Jónsson sem sér 

um bókanir og launamál fyrirtækisins sagði að launakostnaður fyrirtækisins færi hækkandi 

með hverju árinu. Nú hefur verið mikill vöxtur hjá fyrirtækinu síðastliðin ár og hefur 

fyrirtækið launað starfsfólki sínu fyrir gott starf með launahækkunum. Mikið er af 

bónusgreiðslum þegar vel gengur. (Jónsson, 2011) Bónusgreiðslur eru gefnar til þess að 

hvetja starfsfólkið til að standa sig vel og er þetta ein leið til þess að reyna að halda í 

dugnað starfsfólksins og til þess að fá starfsfólkið til að vilja bæta stöðu fyrirtækisins ennþá 

meira. (Þórisson, 2002)  

4.6 Viðhorf starfsmanna 

Lögð var starfsmannakönnun til fimm starfsmanna innan fyrirtækisins. Þegar litið er á 

könnunina sést að ánægja ríkir meðal starfsfólks. Öllum líður þeim vel í starfi og eru 

ánægðir með vinnuaðstöðuna. Lítið höfðu þeir að segja um yfirmann sinn og voru þeir allir 

ánægðir með hans störf. Flestir sáu fyrir sér að starfa hjá fyrirtækinu í lengri tíma. Það sem 

starfsmönnum þykir einna helst þurfa, er að bæta uppbyggilegt andrúmsloft innan 
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fyrirtækisins.  Starfsfólkið var almennt ánægt með uppbyggilegt andrúmsloft en þá voru 

nokkrir sem vildu sjá bætingu í því. 

Starfsmenn sögðu flestir ekki vilja breyta neinu varðandi rekstur fyrirtækisins þó komu fram 

einhverjar ábendingar sem fyrirtækið mun hugsa um. Þær snúa að tæknivæðingu og 

dreifingu ábyrgðar og vitneskju innan starfsmanna. 

5. Úrvinnsla greininga 

5.1 SWOT-greining 

5.1.1 Styrkleikar 

Styrkleikarnir liggja í vörunni vegna orðspors og gæða íslenska fisksins, fjárhagslegri stöðu 

sem gerir fyrirtækinu kleift að efla samkeppnisstöðu á markaðnum. Með sterkri 

fjárhagslegri stöðu nær fyrirtækið að hugsa meira út í framtíðarstefnu fyrirtækisins. Reynsla 

starfsfólks og lítil starfsmannavelta eru styrkleikar fyrirtækisins þar sem viðskiptin byggjast 

upp á áreiðanleika og góðri þjónustu. 

Af fyrrnefndum styrkleikum er gott orðspor um gæði íslenska fisksins ein af aðal 

styrkleikum fyrirtækisins. Mikilvægt er að halda vitundinni um ferskleika fisksins alveg frá 

því að fiskurinn er veiddur þar til að hann er kominn í hendur neytenda. Sölumenn á Íslandi 

hafa átt stóran þátt í því að náðst hefur að viðhalda orðspori íslenska fisksins um að hann sé 

fyrsta flokks gæðavara. (Hjartarson, 2005) (Thomsen, 2011) 

Danica sjávarafurðir hefur í gegnum árin reynt að bjóða upp á góða þjónustu. 

Birgjarnir standa sig ávallt vel og bæta einungis upp á þjónustuna. Gott samstarf er á milli 

Danica, birgja og dreifiaðila sem gerir það að verkum að hægt er að treysta því að varan 

komist á réttan stað, á réttum tíma og í réttu ástandi. 

Áreiðanleiki hefur komið Danica þangað sem þeir eru í dag. Gott samband þeirra við 

bæði birgja og viðskiptavini hefur þróast út í traust og sterkt samstarf. Flestir viðskiptavinir 

og birgjar eru aðilar sem hafa stundað viðskipti við Danica í mörg ár og stefnir ekkert í 

annað en áframhald á því. (Thomsen, 2011) 
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5.1.2 Veikleikar 

Stærsti kaupandi Danica sjávarafurða er með um 60% af heildarveltu fyrirtækisins. Þetta 

gerir það að verkum að þessi viðskiptavinur(Sealord) hefur mikið vald. Það skiptir máli fyrir 

Danica að halda þeim viðskiptavini ánægðum og þjóna honum vel. Plássleysi í flugvélum frá 

Íslandi er einnig veikleiki. Það getur hamlað sölu á sjávarafurðum  eða jafnvel gert 

sendinguna á þeim ennþá dýrari með því að hráefnið verði sent einhverjar krókaleiðir til 

þess að komast á leiðarenda.  

Heimasíða fyrirtækisins er ekki góð. Hún er ekki fullkláruð og þyrfti að setja meiri 

upplýsingar inná hana. Ekki er hægt að nálgast vöruúrvalið sem Danica býður upp á. 

Heimasíðan er ekki virk. Danica hefur ekki hugsað mikið út í heimasíðuna í gegnum tíðina en 

stefnir á að bæta hana. 

Tvennt er áberandi ábótavant í sambandi við starfsfólk Danica sjávarafurða. Annars 

vegar takmörkuð tungumálakunnátta og hins vegar takmörkun á kunnáttu á nútíma tækni í 

sambandi við tölvur. 

Þar sem Danica er útflutningsfyrirtæki þá fer mikið af samskiptum fram á erlendum 

tungumálum. Tungumálakunnátta starfsmanna er ekki mikil. Allir starfsmenn  tala ensku í 

fyrirtækinu en Danica sendir ekki einungis til enskumælandi landa þannig að það þarf meira 

til. Enginn í fyrirtækinu talar til að mynda frönsku, þótt að mikil sala af sjávarafurðum sé 

seld til Frakklands. “Þetta er eitthvað sem þyrfti að reyna að bæta innan fyrirtækisins sem 

allra fyrst, hver sú sem lausnin verður” segir Jan Thomsen (Thomsen, 2011). Þrátt fyrir 

nútíma tæknibúnað á skrifstofu fyrirtækisins er kunnáttu starfsmanna ábótavant og þeir 

nýta sér hana ekki til skipulagninga og tímasparnaðar.   

5.1.3 Ógnanir  

Gengisóvissa og pólitísk óvissa er mikil ógn fyrir fyrirtækið. Þessar óvissur gera það að 

verkum að erfitt er að sjá hvað framtíðin ber í skauti sér. Gengi íslensku krónunnar sveiflast 

mikið og erfitt er að eiga viðskipti við erlenda aðila með þeim gjaldmiðli sem Ísland býr við. 

Pólitíkin getur líka haft ýmislegt að segja við störf fyrirtækisins. Til að mynda  hvalveiðarnar 
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sem ollu óvissu árið 2008, Icesave sem ollu fjaðrafoki sérstaklega í Evrópu, kvótamál, ásamt 

hækkun skatta og tolla getur allt haft áhrif á skipulagsheildina.   

5.1.4 Tækifæri 

Mikil tækifæri felast í því að færa sig yfir á fleiri markaði, eða hreinlega að bæta þeim við. Sá 

markaður sem væri auðveldast fyrir Danica að koma sér inná er væntanlega að hefja sölu á 

saltfiski. Sá markaður er vaxandi og er stór á Spáni. Þetta er klárlega eitthvað sem fyrirtækið 

ætti meðal annars að skoða í náinni framtíð. 

 

5.2 Pest-greining 

5.2.1 Pólitískt umhverfi 

Pólitíkin getur haft mismunandi áhrif á skipulagsheildir. Það sem stjórnvöld gætu gert sem 

hefur áhrif er t.d álagning skatta og tolla. Yfirvald hefur að markmiði að efla skattheimtu og 

auka hagvöxt í landinu. Ákvarðanir stjórnvalda varðandi sjávarútveginn getur haft mismikil 

áhrif á Danica sjávarafurðir. Ein helsta umræðan í sjávarútveginum í dag er varðandi það, 

hvað eigi að gera við kvótann. Þann 22.febrúar 2011 var niðurstaða úr könnun sú, að tveir 

af hverjum þremur vildu að kvótinn yrði afturkallaður eða leigður út til afnotaréttar fyrir 

markaðsverðmæti hans. Hvernig sem niðurstöðurnar í þessu máli verða þá mun ákvörðunin 

á einn eða annan hátt snerta Danica sjávarafurði (mbl, 2011).  Fiskurinn mun þó alltaf verða 

veiddur með eða án kvótakerfis. 

Þegar mikil umræða átti sér stað um hvort leyfa ætti hvalveiðar á Íslandi þá kom 

mikið af hótunum erlendis frá. Danica fékk sent, frá einum af sínum stærstu viðskiptavinum 

hótunarbréf þar sem þeir sögðu að þeir myndu færa sín viðskipti annað ef þessar veiðar 

yrðu leyfðar. Danica tók þessa hótun mjög alvarlega og fór með bréfið beint í fjölmiðla til að 

sýna fólki hversu slæmar afleiðingar þessar veiður gætu haft á sölu íslenska fisksins. Þegar 

alþingiskosningum lauk og í ljós kom að hvalveiðar yrðu leyfðar ríkti mikil óvissa hjá 

útflutningsfyrirtækjum í sjávarútvegi. Með tímanum varð ekkert úr þessum hótunum og 

viðskipti á sjávarfangi hefur einungis aukist síðan þá (Mbl, 2009). Ef viðkomandi kaupandi 
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hefði hætt viðskiptum við Danica sjávarafurði þá hafði það í för með sér fjárútlát í sambandi 

við markaðssetningu og aðlögun á nýjum mörkuðum með nýjum kaupendum. 

5.2.2 Efnahagslegt umhverfi 

Það er margt í efnahagslega umhverfinu sem hefur áhrif á skipulagsheildir. Verðbólga, 

vextir og efnahagsástand hefur allt saman áhrif á eftirspurn eftir vörum og hafa einnig áhrif 

á verð aðfanga. Fleira í efnahagslega umhverfinu sem hefur áhrif á fyrirtæki er gengi 

krónunnar, bankakerfið, uppsveiflur og niðursveiflur. 

Þar sem Danica sjávarafurðir er í útflutningi á sjávarafurðum og vinnur því mestu 

leyti með erlenda mynt, þá hefur gengi íslensku krónunnar ekki haft slæm áhrif á fyrirtækið. 

Við hækkun á gengi íslensku krónunnar þá hefur verð á íslenskum sjávarafurðum hækkað í 

verði og er mun nær réttu verði nú en áður segir Laufey Jóhannsdóttir. Hún heldur áfram og 

nefnir að  mikið af birgjunum hafa átt í miklum erfiðleikum í kreppunni vegna kvótans, þar 

sem margir hverjir eigi kvóta sem keyptir hafa verið á erlendum lánum. Danica hefur samt 

sýnt þeim mikinn stuðning og samband Danica við þessa birgja hefur einungis orðið betra 

og sterkara fyrir vikið. (Jóhannsdóttir, 2011) 

5.2.3 Félagslegt umhverfi 

Eitt af markmiðum Danica er að vera ákjósanlegur samstarfsaðili við viðskiptavini, 

umbjóðendur, starfsmenn og samfélagið.  Félagslega ábyrgðin er ekki mikil í þessum 

viðskiptum en Danica er að selja eina af mikilvægustu afurðum sem finnast á Íslandi og ber 

því Danica mikla ábyrgð við að halda orðspori íslenskra sjávarafurða á lofti, þar sem þær eru 

ein stærsta auðlind Íslands. (Jóhannsdóttir, 2011) 

 

5.3 Porters líkan 

5.3.1 Ógn af samkeppnisaðilum 

Samkeppnisaðilar eru ekki margir á fiskmarkaðinum og er ekki mikið hugsað um 

samkeppnisaðilana. Samkeppni við önnur matvæli á sér stað en Jan Thomsen segir að 

breytingar kaupenda á kaupum á fisk eða kjöti sé aðallega árstíðabundið. Salan á kjöti sé 

vinsælli yfir sumartímann á meðan fiskurinn er vinsæll á veturna. Danica sjávarafurðir 
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hugsar einungis um sjálfan sig og að þjóna sínum viðskiptavinum sem allra best. 

Markaðurinn er svo stór og Ísland of lítið til þess að mikil samkeppni geti átt sér stað. 

Fyrirtækin geta alltaf fundið viðskiptavini einhversstaðar í heiminum, mikilvægast er að 

finna traustan og stóran viðskiptavin. Vottunin sem Danica sjávarafurðir fékk fyrir að vera í 

15.sæti yfir framúrskarandi fyrirtæki á landinu gefur þeim einnig samkeppnisforskot.  Þessi 

vottun getur gert útslagið við val kaupenda á fyrirtækinu því hún gefur í þeim góða ímynd af 

fyrirtækinu. 

5.3.2 Ógn af staðgönguvörum 

Ekki er mikil ógn af staðgönguvörum þegar kemur að sjávarafurðum. Kjöt er staðgönguvara 

en eins og Jan Thomsen segir þá er árstíðabundið hvenær fiskur er eftirsóknarverður og 

hvenær kjötið er það. Á veturna eru sjávarafurðir mjög vinsælar en kjötið aftur á sumrin. 

Það finnast margar tegundir af sjávarafurðum sem eru á mismunandi verði sem gerir það að 

verkum að hægt er að velja á milli tegunda og verðflokka. Sé verðið á þorskinum of hátt 

einn daginn, þá er hægt að færa sig yfir í ódýrari tegundir. 

5.3.3 Máttur kaupenda 

Máttur kaupenda er mismikill innan skipulagsheildarinnar. Eins og ég hef nefnt áður þá er 

einn af veikleikum  Danica sjávarafurða sá að það er einn viðskiptavinur sem er með 

rúmlega 60% af veltu fyrirtækisins. Sá aðili er afar mikilvægur og er því mjög mikilvægt að 

honum sé alltaf haldið ánægðum. Máttur þessa fyrirtækis er mikill og getur haft mikil áhrif á 

rekstur fyrirtækisins til að mynda ef viðskiptum yrði hætt, yrði skyndilega mikil breyting á 

högum fyrirtækisins, séð frá flestum hliðum. Skiptikostnaður fyrir kaupendur er ekki mikill 

svo það er ekkert mál fyrir óánægða viðskiptavini að skipta yfir til samkeppnisaðila.  

Það er þó alltaf mikill máttur hjá kaupendum á þessum markaði en þeir hafa allir 

mismikil áhrif á fyrirtækið eftir því hversu stórir þeir eru. 

5.3.4 Máttur birgja 

Máttur birgja er ekki mikill. Það eru margir birgjar á Íslandi og eru þeir flestir til í mikla vinnu 

samkvæmt Danica sjávarafurðum ehf. Þar sem Danica Sjávarafurðir ehf er kaupandi í 

augum birgja þá liggur mátturinn aðallega hjá fyrirtækinu. Danica hefur einnig minnkað 

mátt birgjanna með því að fækka þeim. Það gerir það að verkum að birgjarnir treysta mikið 
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á Danica svo að það yrði töluvert áfall fyrir birgjann ef Danica myndi færa sín viðskipti 

annað. 

5.3.5 Ógn af inngöngu 

Halda mætti að auðvelt væri fyrir nýja samkeppnisaðila að koma inná markaðinn því að 

upphafskostnaðurinn er ekki mikill og það er nóg framboð á þessum markaði. Raunin er 

samt sú að innganga inná þennan markað getur verið löng og erfið barátta. Ástæðan fyrir 

því er sú að reynslumestu birgjar landsins eru búnir að byggja löng og traust viðskiptatengsl 

við hver sitt sjávarútflutningsfyrirtæki. Einnig eru kaupendurnir flestir búnir að vera lengi í 

viðskiptum  við sama sjávarútvegsfyrirtækið svo þau tengsl eru einnig sterk. 

6. Niðurstöður við myndun stefnumótunar 

 

Samkvæmt úttekt minni á Danica sjávarafurðum þá hefur ýmislegt óvænt komið í ljós. Eftir lestur 

ársskýrslu og kynni mín á fyrirtækinu í gegnum sumarstarf mitt þar hafði ég mótað mér ákveðnar 

skoðanir sem hafa breyst við vinnslu þessarar ritgerðar. Sú greining sem Danica sjávarafurðir hafa 

verið í gegnum þessa ritgerð hefur leitt í ljós að fyrirtækið þarf á stefnumótun að halda. 

Danica sjávarafurðir þurfa að mynda sér skýra framtíðarsýn og markmiðssetningu, móta sér 

stefnu, innleiða hana og framkvæma.  Skilja og greina atvinnureksturinn ásamt þörfum 

viðskiptavina , samsetningu þeirra og hvaða markhópum þeir eiga að þjóna. Fyrirtækið þarf einnig 

að miðla framtíðarsýninni til starfsmanna sinna sem getur fyllt starfsmenn eldmóð og verið áskorun 

sem hjálpar mikið við uppbyggingu sterks hvatningatækis. 

Samkvæmt þeirri greiningu sem hér liggur fyrir liggja styrkleikar Danica sjávarafurða 

aðallega í sjálfri afurðinni vegna góðs orðspors íslenskra sjávarafurða. Einnig er fjárhagslega staða 

fyrirtækisins styrkleiki þar sem það veitir fyrirtækinu öryggi til að auka umsvif og hagnað. 

 Veikleikar fyrirtækisins eru margir. Þeir liggja m.a í vöntun á stefnu fyrirtækisins almennt. 

Þar má nefna að ekkert frammistöðumat hefur verið gert er varðar starfsfólk sem gerir það erfiðara 

að greina hvaða hæfileikar í fari starfsfólks er ábótavant. Einnig er frammistöðumatið með til að 

gefa skilaboð til starfsfólks um hvert markmið fyrirtækisins sé og hvert ætlast er til af viðkomandi. 
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Til dæmis gæti hagræðing átt sér stað í fyrirtækinu ef tæknikunnátta almennt væri betur nýtt. Einnig 

er heimasíða fyrirtækisins  ekki nægilega upplýsandi og hefur ekki það gildi sem hún gæti haft. 

Stefnumótun við framtíðarsýn er við kemur aukningu tekna er nauðsynleg m.a þar sem 

fyrirtækið hefur sett það markmið að auka sölu á sjávarafurðum um 20% á hverju ári næstu 5 árin.  

Þar af leiðandi þurfa þeir kaupendur sem eru til staðar að auka við sig eða fyrirtækið að leita að 

nýjum kaupendum. 

Máttur kaupenda snýr einnig að pólitískum ógnunum, því að stærsti kaupandi Danica 

sjávarafurðar er um 60% af heildarsölu fyrirtæksins og hefur haft í hótunum við fyrirtækið vegna t.d 

hvalveiðanna. Í því tilfelli ætti Danica sjávarafurðir hugsanlega að taka stefnuna á dreifðari 

kaupendahóp til þess að minnka mátt eins kaupenda.  

Danica sjávarafurðir er vel rekið fyrirtæki þó svo að ekki hafi legið fyrir skýr stefnumótun i 

gegnum tíðina, en þar sem stefnumótun fyrirtækja getur eingöngu verið þeim til framdráttar tel ég 

þetta vera eitt af grundvallar atriðum við markmiðasetningu fyrirtækisins í allra nánustu framtíð. 
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