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Útdráttur 

Markmið þessarar ritgerðar var að greina og meta í samvinnu við fyrirtækið Karl K. Karlsson 

ehf um hagkvæmni útvistunar vörustjórnunar eða ekki.  Félagið stendur á tímamótum sökum 

breyttra aðstæðna á markaði og innan félagsins sjálfs. Þrír meginþættir lágu til grundvallar. 

Metið var í fyrsta lagi hvort halda ætti áfram að reka vöruhús eins og verið hefði,  á sama stað 

þar sem félagið er í dag. Í öðru lagi var metið hvort ætti að flytja starfssemina en reka áfram 

sömu starfssemi en betur sniðið að breyttum þörfum þess. Í þriðja lagi og því síðasta var 

metið hvort skynsamlegt væri að útvista þessum þætti félagsins til aðila sem bjóða upp á slíka 

þjónustu. Valið var tímabil þar sem allir þættir í rekstri vöruhússins voru greindir eins og 

móttökur og tegund þeirra, hýsingin sjálf, móttaka og meðferð pantana, tiltektir þeirra og 

frágangur til afhendingar. Verkefnið leiddi í ljós að ekki væri merkjanlegur munur á kostnaði 

hvort heldur sem félagið ræki áfram sitt vöruhús eða útvistaði þeim þætti.  Það er því ekki 

talið þjóna þörfum félagsins að útvista þessari starfssemi.  Enginn sérstakur ávinningur 

fengist með slíku og að auki myndi að öllum líkindum ákveðin samlegðaráhrif glatast. 

Núverandi húsnæði er þó of stórt og annaðhvort þarf félagið að ná breyttum leigusamningi 

við húseiganda eða leita sér að nýju húsnæði sem myndi henta félaginu betur hvað stærð og 

nýtingu varðar.	  
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1. Inngangur 
Vörustjórnun hefur í gegnum aldanna rás þróast frá því að vera tiltölulega einföld útfærsla á 

meðferð aðfanga í fyrirtækjaeiningum í flóknar úrlausnir síbreytilegra þarfa þar sem fyrirtæki 

eru orðnar margbreytilegar viðskiptasamstæður (Lummus, Krumwiede,  Vokurka, 2001).   

Lengst af hefur stýring vörustjórnunar verið innan hvers fyrirtækis þar sem jafnan einn 

einstaklingur eða lítil deild hefur séð um alla þætti sem falla þar undir. Hér er þá átt við lítil 

og eða meðalstór fyrirtæki.  Umtalsverð þróun hefur nú átt sér  stað þar sem úthýsing er m.a. 

orðinn raunhæfur valkostur. Þá ber að hafa í huga að úthýsing er ekki einungis flutningur 

verkefna frá einum til annars heldur er hér um að ræða langtíma samstarf tveggja aðila sem 

byggist á trausti og þörfum þeirra beggja. Fyrir nokkrum áratugum var frekar litið 

fjandsamlegum augum á slíka verkaskiptingu ensamfara auknum skilningi á möguleikum 

þess sem kunna að felast í slíku samstarfi hefur það breyst.  (Bowersox,  Closs og Stank,    

2003).	  

Að úthýsa vörustjórnun að hluta, svo ekki sé talað um í heild er mikilvæg ákvörðun. Úthýsing 

hefur færst verulega í vöxt á undanförnum áratugum. Sem dæmu má nefna að 60% fyrirtækja 

á Fortune 500 listanum í kringum árið 2000 nýttu sér þriðja aðila þjónustu í vörustjórnun að 

einhverju eða öllu leyti. Jafnframt hefur verið búist við að úthýsing muni aukast til muna á 

komandi árum á alþjóðlegum vettvangi. Helstu vandamálin við slíkar ákvarðanatökur eru 

skortur á réttri greiningu þarfa, skilnings og væntinga til slíks. Þó horft sé til þess að úthýsing 

til þriðja aðila eigi að vera samstarf til lengri tíma, virðist oft vanta á að í rauninni sé það svo. 

Frekar sé horft til þess að ákveðinnar þjónustu sé krafist sem mótaðili eigi að uppfylla. Það er 

því mikilægt að hluti forsenda til slíkrar ákvörðunartöku sé skilningur og  markmið um hvað í 

henni felst og að hluti þess sé skilgreint samstarf beggja aðila. Þar er skýrt út mikilvægi þess 

að taka með allar breytur, allt frá þeirri spurningu afhverju úthýsing og/eða samstarf sé 

mögulegt, hvaða ytri áhrif þarf að hafa til hliðsjónar og taka með, hvaða þættir sem 

nauðsynlegar eru í undirliggjandi samstarfi og að lokum hver eigi hin skilgreinda útkoma að 

vera (Lambert, Emmelhainz og Gardner, 1999). 	  

Tilgangur verkefnis þessa er að aðstoða félagið Karl K. Karlsson ehf við greiningu og 

væntanlega ákvörðun um hvort félagið eigi að halda áfram að reka vöruhús og skylda 

starfssemi þess innan félagsins eða hvort sé hagstæðara að fela það þriðja aðila, þ,e. úthýsa 

ofangreindu verkefni. Greina á fyrst og fremst fjárhagslega afleiðingu þess og hagkvæmni.  
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Karl K. Karlsson ehf vill að skoðað verði og metin hagkvæmasti kostur samkvæmt 

eftirfarandi; 

• Félagið stýri áfram innan félagsins, á sama stað, allri vörustjórnun þess eins og verið 

hefur 

• Félagið kanni möguleikann á að fara í nýtt húsnæði en stýri jafnframt áfram allri 

vörustjórnun. 

• Að kannað verði hagkvæmni þessi að úthýsa að öllu leyti eða hluta vörustjórnun 

félagsins 

Karl K. Karlsson ehf hefur frá upphafi stofnárs 1946 einbeitt sér að innflutningi og heildsölu 

en aldrei smásölu. Fyrstu árin var aðallega flutt inn hágæða gjafavara eins og postulín og  

leirvara.  Jafnframt var félagið umboðsaðili fyrir nokkur merki í áfengisgeiranum en þá var 

löggjöfin önnur en hún er í dag. Einkaaðilum var ekki leyfilegt að flytja sjálfir inn og selja 

áfengi heldur hafði Áfengis og Tóbaksverslun Ríkisins (ÁTVR) einkaleyfi, bæði á 

innflutningi og sölu.  Það var því eingöngu um að ræða tekjur í formi umboðslauna til handa 

félaginu. Á seinni tímum var þessu fyrirkomulagi breytt.  Einkaaðilum   var gefið leyfi til 

innflutnings og þá jafnframt að selja til ÁTVR og aðila sem hefðu til þess leyfi að kaupa 

áfengi, sbr veitingastaðir, hótel og barir. Í kjölfarið varð félagið einn af stærstu innflytjendum 

áfengis á Íslandi. Félagið hefur fram að þessu lagt áherslu á að hafa fulla stjórn á 

aðfangakeðjunni með sjóflutning sem undantekningu en þó þannig að það sjái um bókanir 

o.þ.h.  Verkefnið mun því fjalla um hagkvæmni þess að viðhalda núverandi fyrirkomulagi 

eða úthýsa að hluta eða öllu leyti viðkomandi vörustjórnun. 

2. Uppruni og þróun vörustjórnunar 
Uppruni vörustjórnunar er að mörgu leyti óljós.  Íslenska þýðingin, það er vörustjórnun á 

enska heitinu „logistics“ kann að vera takmarkandi þar sem hin íslenska tengir sig við orðið 

vöru á meðan erlenda notkunin á orðinu, logistic, nær yfir svo miklu meira, samanber, 

flutningina, skipulag, hönnun, fjármál og svo mætti lengi telja.  Ein af fyrstu tengingum sem 

finna má varðandi vörustjórnun á uppruna sinn í hernaði hér fyrr á öldum, allavega frá árinu 

1898, samkvæmt grein sem birtist 1989 af hálfu Simpson og Weiner, en þar er fjallað um 

„logistics“ sem listina við að stjórna og meðhöndla her í hernaði.  Frakkar meðal annars 

töluðu um þessa aðferð við að flytja og skipuleggja herflokka sína. ( Lummus, Krumwiede,  

Vokurka, 2001) Báðar heimstyrjaldirnar kölluðu síðan á mun ýtarlegri stjórnun  og flóknari 
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lausnir en áður hafði þekkst. Það á sérstaklega við um seinni heimstyrjöldina en skipulag og  

flutningar á herjum og aðföngum þeirra er eitt af stærstu verkefnum á þessu sviði í sögunni.   

Smá saman  færast þessi fræði einnig yfir á viðskipti, hvort heldur sem er í einka- eða 

opinbera geiranum. Þá kemur jafnframt til annað hugtak, aðfangastjórnun, e. „supply chain 

management“. Í því felst önnur og ný skilgreining  sem er frábrugðin hefðbundinni 

vörustjórnun sem áður var, þó heitin séu skyld og koma frá sama grunni.  „Supply Chain 

Management“ (SCM) er hugtak sem er  notað í mun meiri mæli á seinni tímum til að 

skilgreina heildarflæði og/eða tengsl, til að hafa yfirsýn.   Hugtakið er skilgreint á 

margvíslegan hátt sem allar þó miða í eina átt.  Það lýsir hverju skrefi og/eða verkefni sem 

felur í sér, allt frá byrjun til enda, uppruna vöru eða þjónustu, framleiðslu hennar, geymslu, 

flutning á milli birgja, þar sem vara er í flæði allt frá byrjun hjá framleiðanda, milliliða bæði í 

formi birgja og neytenda þar til hún er komin í hendur hins endanlega neytanda (Lummus and 

Alber, 1997). Aðrir taka skilgreininguna jafnvel lengra með því að segja að hugtakið lýsi 

heimspekilegri stigbreytingu á stjórnun heildarinnar á flæði við dreifingu frá framleiðenda til 

hins eiginlega og endanlega notanda (Ellram and Cooper, 1993).  Áhugi stjórnenda fyrirtækja 

fyrir slíkri heildarsýn á aðfangakeðjunni hefur jafnt og þétt aukist síðustu áratugi. Það hefur 

haldist í hendur samhliða síauknum hraða í viðskiptum og kvikara viðskiptaumhverfis þar 

sem trygglyndi viðskiptavina fer minnkandi. Til viðbótar, til að auka samkeppnishæfni sína 

hafa fyrirtæki í auknum mæli þurft að sérhæfa sig meir á sínu sviði. Í stað þess að vinna 

lóðrétt í sinni aðfangastýringu hefur áhuginn beinst meira að því að sækja út fyrir að bestu 

mögulegu lausnum sem þriðji aðili getur boðið. Þannig geti fyrirtækið betur sinnt og bætt 

stöðu sína þar sem styrkleikar þeirra liggja.  

Hluti sem verður að skoða í samhengi er hvernig vörustjórnun skal háttað. Hvort heldur sem 

væri, hún innt af hendi innan fyrirtækis eða úthýst. Að meginefni er skoðað annarsvegar 

„Lean logistics“ er aðferðarfræði þar sem markmiðið er að eyða út öllum óþarfa í 

vörustjórnum, þar með talið tíma og er þá byggt upp á áætlanaðgerð, hagkvæmum 

stærðareiningum og hármarks skilvirkni og hinsvegar „Agile logistics“ þar sem áherslan er á 

sveigjanleika, kvika stjórnun sem lagar sig að aðstæðum á markaði og eftirspurn.  Báðar 

þessar leiðir komu fram upp úr 1980. „Lean“ eða mögur fyrirmyndin er byggð á að hámarka 

alla vinnsluþætti, tryggja stöðugt flæði sem lágmarkar alla flöskuhálsa svo sem bið í 

framleiðslu, geymslu vara, lágmörkun flutnings og sölu við afhendingu. Eitt frægasta 

fyrirtækið sem hefur tileinkað sér þessa aðferðarfræði er Toyota.  Segja má að andstæða þess 

er „Agile“ aðferðarfræðin eða hin kvika stjórnun þar sem aðstæður á markaði eru greindar og 
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látnar ráða vörstjórnun þar sem sveigjanleiki og hæfileikinn til skjótra breytinga sökum 

breyttra aðstæðna er lykilatriði (Putnik, 2012).  Lean,  byggir á „just in time“ þar sem 

afhending fer fram um leið og þörf myndast en er ekki geymd þar til hennar er þörf.  Slíkt 

kallar á langtímaáætlanagerð þar sem sett er upp mynd af þörf sem síðan framleiðsluferið 

leitast við að uppfylla. Byggt á því eru gerðir samningar um aðföng, flutning og fleira. Það er 

því erfiðleikum bundið að bregðast við mögulegum breyttum aðstæðum þar sem ferli, 

samningar eru til staðar og aðilar bundnir af.  Árangur þessara mismunandi aðstæðna ræðst 

því af aðstæðum þar sem lean hentar betur í framleiðslu í miklu magni og þar sem breytileiki 

og umhverfið stöðugt á meðan agile þar sem viðskiptaumhverfið er óstöðugra, breytingar 

stöðugt að ganga yfir og krafan um fjölbreytni er til staðar.  Rekstrar- og viðskiptaumhverfið 

kallar í raun á báðar útfærslur og jafnvel má sjá þær báðar virkjaðar innan sama 

viðskiptamódels (Grand, Lamber, Stock og Ellram, 2006). Karl K. Karlsson ehf þegar fyrst 

og fremst stuðst við Agile modelið sem reyndar flest ef ekki öll fyrirtæki á Íslandi gera þar 

sem erfitt er að ná hámarks nýtingu samkvæmt Lean aðferðinni þar sem t.d. flutningsleiðir 

eru takmarkandi til landsins, markaðssvæði lítil sem gefur litla möguleika á magnframleiðslu 

og hreyfanleiki markaðar er mikill. 

 

2.1. Úthýsing 

Í upphafi hafði vörustjórnun takmarkast við úthlutun ákveðinna verkefna, skýrt afmörkuð. Á 

seinni tímum hefur hinsvegar sá skilningur aukist að ekki sé hægt að horfa eingöngu til þess 

heldur heildarflæðis aðfangastýringarinnar.  Þannig sé m.a. árangur beggja fyrirtækja, þess 

sem úthýsir og þess sem tekur að sér úthýsinguna nátengd.  Árangur hvors hafi áhrif á hitt og 

því sé það mikilvægt að fyrirtækin vinni saman við að bæta árangur beggja. Þannig hagnist 

báðir aðilar til lengri tíma. Árangur á einu sviði þarf ekki að leiða til þess að heildin hagnist í 

endann. Þannig geti t.d. hagstæðari innkaup á íhlutum eða hráefni þar sem fyrst og fremst 

væri horft til lægra verðs og eða flutningskostnaðar leitt til dýrari framleiðslueiningar í 

endann þar sem nýr íhlutur væri ekki eins hagkvæmur. (Lummus and Vokurka, 1999) Hér á 

því vel við orðtakið góða að í upphafi skal endinn skoða.    

Úthýsing er orðið eitt áhugaverðasta efni stjórnenda á síðasta áratug sökum nauðsyn á lækkun 

kostnaðar.  Samkeppni er mikil á flestum sviðum og því mikilvægt að fyrirtæki leiti allra 

leiða til að draga úr kostnaði og gera rekstur eins hagkvæman og hægt er. Á sama tíma aukast 

kröfur um gæði og þjónustu. Tilhneiging fyrirtækja er sú að vera opnari fyrir úthýsingu þess 
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liðar sem ekki lítur að kjarnastarfssemi þess, þ.e. skipti höfuðmáli um árangur þess á markaði. 

Tilgangurinn er helst að ná kostnaði niður, geta eytt meiri tíma í það sem stjórnendur þess 

telja að skipti mestu máli og ná fram auknum gæðum. Þess ber þó að gæta að úthýsing felur í 

sér annan og nýjan kostnað sem felst í samstarfi, eftirliti og umsjón með þeim aðila sem 

þjónustuna annast. Þó þjónustu eða starfssemi sé úthýst á það ekki að þýða að þekking og 

aðkoma þeirrar starfssemi glatist þannig fyrirtækið sem úthýsir þurfi að treysta alfarið á 

þjónusta þessa þriðja aðila sem samið var við og vera upp á hann kominn.  Slíkt felur í sér 

mikla áhættu þar sem verktakinn gæti komist í lykilaðstöðu og gæti því nánast einhliða 

ákveða verð fyrir sína þjónustu. Að sama skapi er nauðsynlegt að fyrirtækið sem úthýsir hafi 

fullan skilning og yfirsýn á öllum þeim rekstrarþáttum sem það kemur að. Það er því ekki svo 

að einungis megi líta til núverandi rekstrarkostnaðs og þess sem þjónustan fæst á hjá þriðja 

aðila. Taka verði tillit til mögulegs óbeins kostnaðar sem af slíkri útvistun veldur en þá verði 

líka að skoða hvernig fyrirtækið styrkir sig í þeirri kjarnastarfssemi sem það sjálft ætlar að 

einbeita sér að. Þannig geti jafnvel kostnaður aukist á því verkefni sem úthýst er frá því sem 

áður var en á móti skapist hagræðingarmöguleikar, lægri kostnaður og tækifæri á öðrum 

sviðum (Kenyon, Meixell, 2011). Í því sambandi er því mikilvægt fyrir fyrirtækið að 

endurskoða innviði sína, skipurit, mennningu og gildi til að það sé í stakk búið að vinna með 

og meðtaka þá breytingu sem gerist við að hluti starfsseminnar er útvistað. Fyrirtækið þarf að 

skoða hvernig það getur hámarkað samstarfið við það félag sem tekur að sér úthýsinguna. Ná 

þurfi fram samstarfi þar sem félögin vinna saman að markmiðum báðum til hagsbóta og skili 

til baka þeirri upphaflegu ákvörðun sem fólst í að útvista. Báðir aðilar séu tilbúnir að taka á 

við sigra og ósigra svo fátt eitt sé nefnt (Cooper 1993).  Með útvistun öðlast fyrirtækið meiri 

hreyfanleika.  Má segja að aldrei hafi það skipt eins miklu máli og nú þar sem 

efnahagsumhverfið, og þá ekki bara Íslands heldur á alþjóðavettvangi, er mun óvissara og 

brothættara en t.d. það var fyrir 2008. Það sést skýrt í könnun sem MMR gerði og birti 2011 

en þar kom fram að u.þ.b. 73% stjórnenda er þátt tóku svöruðu því til að efnahagskerfi Ísland 

myndi standa í stað eða dragast saman (MMR, 2011). Slík afstaða gefur ekki fyrirheit um að 

stjórnendur séu tilbúnir í fjárfestingar er stuðli að auknum kostnaði og fjárbindingu. Þá er 

jafnframt mikilvægt að hafa starfssemina hreyfanlega og kostnaður taki mið af umsvifum 

hennar á hverjum tíma. Útvisun þjónustu getur gefið stjórnendum möguleika á að bregðast 

hraðar við breyttum aðstæðum á markaði, upptöku nýrrar tækni og þjónustu. Þannig er það 

ekki bundið við fjárfestingu sem það þarf að afskrifa áður en fjárfest er á nýjan leik. Loforð 

um afhendingu þjónustu eða vöru skiptir miklu máli. Því er mikilvægt, hvort heldur sem er að 

fyrirtækið annist það sjálft eða útvisti afhendingu þeirra verðmæta sem það selur til 
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viðskiptavina sinna að markmið standi og loforð um gæði sé staðið við. Með útvistun getur 

slík verið fært í hendur aðila sem eru betur í stakk búnir til að standa við gefin loforð enda 

sérhæfa sig í þessari tilteknu starfssemi en gæta þarf sérstaklega að fyrirtækið upplýsi og fylgi 

vel eftir þeim markmiðum sem það hefur sett sér gagnvart viðskiptavinum sínum.  Mikilvægt 

er að þau fyrirtæki sem bjóða upp á sérhæfða þjónustu, þ.e. geri út á að taka að sér þá 

þjónustu sem annað fyrirtæki kaus að útvista bjóði upp á gæði er felast í menntun og 

þekkingu starfsmanna sinna á viðkomandi sviði ásamt nauðsynlegum búnaði til að inna 

starfið vel af hendi. Fyrirtækjum sem hyggjast útvista er að sama skapi mikilvægt að tryggja 

að sá hluti fari í tryggar hendur. Því er almennt talað um að ekki sé nægjanlegt að ákveðið 

verkefni sé útvistað, að eitt fyrirtæki sjái um þjónustu samkvæmt samning og verkkaupinn 

greiði fyrir þjónustuna heldur þurfi að koma til þekking og traust á milli aðilanna og 

skilningur á að um lifandi samstarf sé að ræða (Dogerlioglu, 2012).	   

Ef skoðaðar eru rannsóknir þá kemur í ljós hversu takmarkandi árangur hefur verið af 

samstarfi verkefna til þriðja aðila. Fyrirtæki sem úthýsa verkefnum þurfa líka að takast á við 

og byggja upp öðruvísi formbyggingu til að aðlaga sig að breyttum aðstæðum en líka hafa 

getu til að fylgja eftir þeim verkefnum sem úthýst hafa verið. Því getur verið að á sama tíma 

ákveðin hagræðing og skýrari sýn fáist á það tiltekna verkefni falli líka til nýr kostnaður sem 

hugsanlega var ekki séð fyrir. Að sama skapi er um stórt skref að ræða sem felur í sér að hluti 

starfssemi eigi nú að vinnast utan frá. Mikilvægt er að aðilar geri sér grein fyrir að ekki sé 

verið að tjalda til einnar nætur og meðal annars geti aukakostnaður fallið til í byrjun verkefnis 

á meðan báðir aðilar eru að finna rétta taktinn til að vinna saman. Áðurnefnd rannsókn, gerð 

af Ozgur Dogerlioglu, rannsakaði áhrif úthýsingar á verkefnum eins og fjármálum, 

upplýsinga- og tæknimálum, starfsmannamálum, bókhaldi og vörustjórnun. Rannsókn hans 

leiddi í ljós að það var einungis í vörustjórnun sem hagræðing skilaði sér. Jafnvel í tilfelli 

upplýsinga- og tæknimálum leiddi var skilvirkni meiri innan félagsins en utan. (Dogerlioglu, 

2012) Hreyfanleiki starfsseminnar skiptir orðið æ meira máli í nútíma viðskiptaumhverfi.  

Fyrirtækið leita nú allrar leiða til að nýta styrkleika sýna á betur á meðan þau leita leiða til að 

fá aðstoð við þau verkefni sem þau standa sig síður með og/eða skipti minna máli í rekstri 

þeirra.  Þetta er mikilvægt til að fyrirtæki haldi einbeitingu sinni og geti brugðist hratt við 

breytingum á markaði sem nú gerast æ hraðar (Jansen and Joha, 2008).  Mikilvægt er að hafa 

í huga að úthýsing á að ná til fleiri atriða en einungis beins fjárhagslegs kostnaðar. Úthýsing á 

að ná til annara atriða eins og bættrar gæða, hærra þjónustustigs og meiri sveigjanleika sem 

allt eigi síðan að koma neytandanum til góða (Espino-Rodriguez and Padron-Robaina, 2004). 
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Sveigjanleiki er að verða einn þeirra höfuðkosta sem fyrirtæki þurfa að bera með sér til að 

geta brugðist hratt við breyttum aðstæðum á markaði.  Frumkvæði þeirra við að hafa úthýst 

vörustjórnun getur gefið þeim forskot í samkeppni þar sem hæfileikinn til að nálgast 

viðskiptavininn út frá breyttum aðstæðum getur reynst afdrífaríkur. Jafnvel hæfileikinn til að 

geta horfið af markaði sökum breyttrar aðstæðna getur skipt höfuðmáli og skilið að hvort 

fyrirtæki geti lifað af breyttar aðstæður eða ekki (Tan and Sia, 2006).  

Eitt af þeim verkefnum sem koma til skoðunar við úthýsingu er afhending.  Mat 

viðskiptavinar á gæðum þjónustu felst ekki síður í þeim þætti.  Ef afhending er í samræmi við 

væntingar hans, er rétt afhent og á réttum tíma. Ekki síður þarf að hafa í huga að sá er 

afhendir er andlit þess fyrirtækis sem selur vöruna en ekki þess fyrirtækis sem afhendir. Slæm 

afgreiðsla kemur því fyrirtækinu í koll sem á sem mest undir. Það er meðal annars einn af 

þeim liðum sem fyrirtækið mat mikils við fyrri skoðanir og var því ekki tilbúið til að afhenda 

dreifingu til þriðja aðila. Úthýsing þessa liðar í rekstri getur því verið mikilvæg t.d. hjá þeim 

fyrirtækum þar sem framleiðsla fer fram á vöktum og dreifing á sér stað á öllum tímum. 

Fyrirtæki eigi því möguleika á að lækka hjá sér dreifingarkostnað en ekki síður komið í veg 

fyrir félagsleg vandamál og kostnað sem hlýst af því með því að úthýsa slíkum verkefnum 

miðað við ofangreindar aðstæður   (Matsuoka and Fukushima, 2010). Hagræðingin eigi fyrst 

og fremst að felast í að þetta tiltekna verkefni fái betri athygli en áður hjá verktakanum og 

eins að ná fram hagræðingu sem felist í lægri rekstrarkostnaði og eða hærra þjónustustigs  

Annar liður sem mikilvægt er að hafa í huga varðandi úthýsingu eru möguleikar starfsfólks til 

starfsframa og endurmenntunar. Upplifun starfsmanns sem áður vann við það verkefni sem 

nú er úthýst en er áfram í starfi getur verið sú að hann telji að ekki sé sé líklegt að um frekari 

starfsframa verði að ræða né endurmenntun þar sem búið sé að úthýsa allri verkkunnátta og 

möguleikum til að þetta verksvið þróist..  Þetta geti leitt til óöryggis og meiri 

starfsmannaveltu sem leiðir af sér hærri kostnað (Dogerlioglu, 2012). 

Hefðbundin úthýsing vörustjórnunar felst í því að skilgreind verkefni sem áður voru unnin 

innan fyrirtækis eru afhent þriðja aðila, fyrirtæki út í bæ sem tekur að sér að sinna þessu sama 

verkefni.   Á hinn bóginn er horft til úthýsingar nú sem umfangsmeira verkefnis þar sem 

úthýsingin innifelur mun meira og nánara samstarf en áður er nefnt.  Í slíku samstarfi er lagt 

til grundvallar gagnkvæm þekking þar sem greining og deiling upplýsinga milli aðila er 

lykilatriði Þeir hafa með sér samstarf um þróun verklags og ferla og samræma vinnuferla. Um 

lifandi samstarf er að ræða sem tekur stöðugum breytingum. Þar eru báðir aðilar tilbúnir til að 

laga sig að breyttum aðstæðum samstarfsaðilans, ytri aðstæðna og þarfa viðskiptavinarins. 
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Hér væri samstarf þar sem báðir aðilar sjái hag hvors annars í samstarfinu og hlúi af því. 

Jafnframt að báðir hafi tækifæri til að koma að tillögum og breytingum hjá hvorum fyrir sig 

er leiði megi til meiri hagkvæmni fyrir alla. Það sé ekki nóg að segja að vara eigi einfaldlega 

að fara frá A til B heldur sé skilgreint hvernig það sé gert á sem hagkvæmasta máta. 

Jafnframt eigi samkeppnislegir yfirburðir á markaði að nást þar sem  kostnaður er í lágmarki, 

komið sé í veg fyrir tvíverknað og  óhagkvæms ferlis sem leiðir til óþarfa kostnaðar.   Að 

lokum eigi slíkt ferli að færa viðskiptavininum bestu vöruna á besta verðinu sem á móti gefur 

tryggð viðskiptavinar byggt á hágæða þjónustu í hvívetna (Bowersox,  Closs, og  Stank,  

2003). 

Hinsvegar bendir margt til að raunverulegur árangur af slíku samstarfi geti verið 

takmarkaður. Oft hefur samstarfið mistekist eða þá að verkefnið takmarkast við úthýsinguna 

sem slíka án þess að raunverulegt samstarf sé til staðar. Því er nauðsynlegt að aðilar geri sér 

ljóst hvað eigi að felast í slíku samstarfi, hverju skuli ná fram og hvað þurfi að vera til staðar 

svo það megi takast.  Á meðan sýn helstu stjórnenda sé skýr með slíku samstarfi og úthýsingu 

virðist oft vanta upp á skilning á framkvæmd og hvað til þurfti svo árangur náist.  Algengustu 

form úthýsingar byggjast á afmörkuðum samningum t.d. um tiltekinn þátt vörustjórnunar eins 

og flutning, geymslu og dreifingu.  Viðskiptasambandið byggir á skipunar- og 

stjórnunarlegum þáttum þar sem þriðji aðili veitir skilgreinda þjónustu sem byggir á boðum 

og eftirliti þess sem þjónustuna fær.  Hér er lögð áhersla skilgreindan kostnað og árangur.  

Með víxlsamstarfi fyrirtækja (e. Cross-enterprise colloboration) er verkefnið tekið lengra.  

Skilgreiningin er langtíma samband þar sem aðilar deila verkefnum, þekkja þarfir hvors 

annars og vinna saman að þróun þess (Bowersox, Closs og Stank, 2003). Það er hið æskilega 

samstarf sem stefna þarf að til að sem mestar líkur eru á að verkefnið takist. 

Fyrirtæki sem reka sína vörustjórnun innan rekstrareiningarinnar sjá mögulega  kosti þess að 

hafa alla stjórnun í hendi, hafandi þá nauðsynlega yfirsýn sem þau telja sig þurfa.  Að sama 

skapi náist fram ákveðin samvirkni þar sem allir starfsmenn og/eða deildir séu í raun hluti af 

einni heild. Möguleg hætta er að fyrirtækið sjái ekki ókostina sem gætu falist í slíku 

fyrirkomulagi. Tilhneigingin Virðist vera að betra sé að halda á öllum þráðum starfsseminnar 

án þess að fyrir því sér bein og skýr rök. Mögulega getur því verið um hærri og óþarfa 

rekstrarkostnað að ræða sem réttlættur sé með þeim rökum að fyrirtækið missi sjálfstæði og 

yfirsýn með því að eftirláta öðrum hluta starfssemi sinnar. Áhættan við útvistun geti falist í að 

þekking og aðhald fari út úr fyrirtækinu. Einnig bætist við sú áhætta að aðilinn sem sér um 

útvistunina hafi tilhneiginuna að aðlaga verkefnið að sínum þörfum, jafnvel til lengri tíma 
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litið hækki verð þjónustunnar og víki þannig frá upphaflegum tilgangi þess að útvista. 

Fyrirtækið sem útvisti sé orðið háð þriðja aðila og eigi því erfit með að bregðast við. Í könnun 

sem samtök bandarískra stjórnenda gerði komu fram vonbrigði stjórnenda um útvistun og um 

helmingur þeirra upplýsti að þeir hefðu tekið til baka verkefni sem hefðu verið úthýst 

(Niranjan, Rao. Maí/júní 2011). Við að reka allar einingar innan félagsins sjálfs er fyrirtækið 

bundið af ákveðnum fastakostnaði eininganna og á því erfiðara með að aðlaga sig að 

breyttum aðstæðum í viðskiptaumhverfinu. Það hefur ekki síst komið fram í okkar íslenska 

viðskiptaumhverfi eftir bankahrunið 2008. Fjöldi fyrirtækja var í sínu eigin húsnæði eða 

bundið langtímaleigusamningi og því líklegt að það hafi verið erfiðleikum bundið fyrir þau 

að bregðast hratt við minnkandi umsvifum í kjölfar efnahagshrunsins. Á sama tíma stóðu þó 

bæði Samskip og Eimskip með stóran hluta vöruhótela sinna vanýtt, en þau eru nær þau einu 

félög sem bjóða upp á  þjónustu vöruhótela. Einhver dæmi voru um að fyrirtæki sem nýttu sér 

þjónustu þeirra en jafnframt starfræktu sín eigin vöruhús í einhverri mynd fóru frá þeirri 

þjónustu til að nýta betur sínar eigin rekstrareiningar sökum minnkandi eftirspurnar.  Ekki 

finnst sérstök rannsókn á starfssemi íslenskra fyrirtækja og úthýsingu en þó er merkilegt að 

sjá má að þó nokkuð er um að félög úthýsi t.d. rekstri tölvu- og hugbúnaðarþjónustu, 

bókhaldi og jafnvel dreifingu á meðan mun færri fyrirtæki kjósi að úthýsa vörustjórnun, 

rekstri vöruhúsa og tengdum verkefnum. 

 

2.2. Að úthýsa eða ekki úthýsa 

Í ljósi þess hversu vörustýring er mikivæg í rekstri hvers fyrirtækis er nauðsynlegt að spyrja  

hvort úthýsa eigi vöru/þjónustu eða ekki.  Í hverju felast mögulegir kostir og gallar? Með því 

að úthýsa geta hugsanlega skapast möguleikar á betri sérhæfingu, nýtingu sérfræðiþekkingar 

þriðja aðila og lækkuna kostnaðar.  Gallarnir, eða öllu áhættan getur falist í framsali á 

þjónustunni, missi stjórnunar, þekking fer út úr fyrirtækinu og jafnvel tengsl við 

viðskiptavininn. Á endanum virðast það vera það peningar sem eru ein helsta ástæða þess 

hvort fyritæki úthýsi eða ekki. Kom t.d. í ljós í rannsókn sem framkvæmd var árið  1996 að 

57% fyrirtækja sem höfðu úthýst starfssemi gerðu það fyrst og fremst með það í huga að 

lækka kostnað, (Cooke, 1998).  Á seinni tímum virðast þó aðrir þættir fara að vega meira þó 

kostnaður sé vissulega enn ein aðalástæða úthýsingar (Lieb og Randall, 1997). Sem dæmi má 

nefna sérhæfing aðilans sem tekur að sér verkefnið, sveigjanleiki og einbeiting að 

kjarnastarfssemi. Mikilvægi þjónustu virðist vera stór þáttur, en ofangreindir þrír þættir, aðrir 
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en kostnaður beinast allir með einhverjum hætti að  þjónustunni. Það virðist vera orðið meira 

um að fyrirtæki gefi sér það sem sjálfsagðan hlut að kostnaður lækki við úthýsingu, það sé 

eitthvað sem eigi að liggja beint við. Ef úthýsing eigi því að koma til álita verða aðrir þættir 

að vega þar inn í líka. Ekki sé nóg að ávinningurinn sé einungis lækkun tiltekins kostnaðar 

(Wilding og Rein,  2004). Þegar fyrirtæki huga að úthýsingu er mikilvægt að slíkt sé vel 

undirbúið og gerð séu skýr markmið um hvað er til ætlast og hver sé tilgangurinn. Skoða þarf 

vel hvort úthýsing passi félaginu eða ekki. Greina hvað eigi að úthýsa og hvaða væntingar er 

horft til að séu uppfylltar. Mikilvægt er setja niður skýr, skrifleg markmið og skyldur beggja 

aðila.  Að lokum að verkefnið sé mælanlegt, rekjanlegt svo meta megi árangur (Aimi 2007). 

 

2.3. Hvað á að úthýsa og hversu mikið? 

Rannsókn sem framkvæmd var í Finnlandi leiddi m.a. í ljós að finnsk fyrirtæki virðast úthýsa 

sambærilega og í öðrum löndum en fyrst og fremst flutning og vörustjórnun því tengdu þar 

sem alla jafnan stærsti einstaki kostnaðarliðurinn var flutningur í einhverri mynd. Aðrar 

mögulegar úthýsingar verkefna voru í minna mæli og jafnvel ekki. Þó komu fram merki um 

að slíkt myndi breytast á komandi árum. Það bendir til, samanber sem áður hefur komið fram, 

að möguleikar á lækkun kostnaður er helsti drifkraftur fyrir úthýsingu en merki um breytingar 

bjóði upp á skoðun annarra þátta eins og þjónustu (Solakivi, Töyli, Engblom og Ojala, 2011). 

Samanburður við úthýsingu vörustjórnunar almennt á alþjóðlegum skala var þó illa 

samanburðarhæfur þar sem á alþjóðlegum vettvangi var fyrst og fremst fjallað um og 

rannsökuð stærri fyrirtæki, samanber niðurstöður rannsóknar fengnar hjá Langley 2005. Þar 

kom fram að í þróaðri löndum var allt að 30% meiri úthýsing fyrirtækja  með hærri tekjur en í 

greiningu finnska markaðarins. Í rannsókn Langley var fyrst og fremst tekin fyrir fyrirtæki 

með veltu upp á $1bn eða meiri á meðan í Finnlandi var rannsókn beint að minni og 

meðalstórum fyrirtækjum. Í raun vantar greiningar og rannsóknir sem taka á stöðu fyrirtækja 

að slíkri stærð. Að teknu tilliti til þessa þar sem samanburðarhæfni er meiri gagnvart 

íslenskum fyrirtækjum og þeirri finnsku er áhugavert að sjá hversu lítill hluti íslenskra 

fyrirtækja hefur í raun nýtt sér þennan möguleika til úthýsingar vörustjórnunar af hvaða 

ástæðu sem það kann að vera. Ákvörðun um úthýsingu hefur afdrifaríkar afleiðingar og eru í 

senn kostnaðarsamar og valda breytingu í fjárfestingu viðkomandi fyrirtækis. Það er mikill 

munur á því að úthýsa tiltekinni þjónustu þar sem einungis er krafist ákveðins verks eða 

samstarfs sem þar sem báðir aðilar vinna saman að því að ná sem hagkvæmasta ferli. Því geta 
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rangar ákvarðanir, innleiðing og væntingar um þjónustu sem ekki ganga eftir valdið miklu 

fjárhagstjóni.  Dæmi um afleiðingar af slíku er þegar árið 1994 var tilkynnt um einn stærsta 

slíkan samning, að virði $100 milljóna árlega, milli fyrirtækisins sem var á lista 500 Fortune 

fyrirtækjanna og þriðja aðila en á innan við ári var sá samningur leystur upp ( Lambert,  

Emmelhainz,  og  Gardner, 1999). Það virðist því svo vera að þó mörg fyrirtæki tali um, kalli 

eftir og haldi því jafnvel fram að þau séu í samstarfi við þriðja aðila um úrvinnsla 

vörustjórnunar þá eru í reynd mun færri sem raunverulega eru að ná þeim árangri ( Bowersox, 

 Closs,  og  Stank,  2003). 

Að öllu ofangreindu má því ráða að ekki sé allt sem sýnist þegar kemur að málum þessum. 

Það er erfiðara að átta sig á árangri íslenskra fyrirtækja hvað þetta varðar enda er sá markaður 

mun yngri en hinn alþjóðlegi. Það er þó engin ástæða til að ætla að hlutirnir séu eitthvað 

öðruvísi hér.  Úthýsing á rekstri vöruhúsa er takmörkuð við tvo aðila þar sem heildarlausn á 

innflutningi, geymslu, tiltekt, afgreiðslu og dreifing er í boði. Það má þó glögglega sjá að 

mikill minnihluti íslenskra fyrirtækja nýtir sér þessa þjónustu. Á markaði þar sem 

framleiðandi og/eða seljandi búa við virkt samkeppnisumhverfi er mikilvægt að vera vakandi 

fyrir öllum möguleikum í innra starfi þeirra þar sem kostnaðargreining getur verið lykilatriði 

til að viðhalda, auka framlegð og ná samkeppnisforskoti á keppinauta sína.  Logistics í sinni 

víðustu mynd er því farið að skipta mun meira máli en áður. Margir hafa tekið svo til orða að 

í raun sé  þetta blóðstreymi hvers fyrirtækis. Til að mynda skilgreinir hið bandaríska WalMart 

verslunarkeðja sig út frá kostnaðargreiningu, vörustjórnun, sem stýri sinni framlegð. Möguleg 

ástæða þessa að úthýsing er ekki almennari en raun ber vitni hér á Íslandi er mögulega sú að 

stærri fyrirtæki landsins væru í flestum tilfellum talin til þeirri minni á alþjóðlegum vettvangi.  

Það er að ákveðin stærð sé æskileg til að úthýsing geti talist fjárhagslega hagkvæm.  

Mögulega nýtist úthýsing lítilla íslenskra fyrirtækja vel en það sé þá frekar vegna þess að 

mjög lítil fyrirtæki hafi í raun ekki bolmagn til að stofna til mikils fasts kostnaðar, sbr að eiga 

og reka eigið húsnæði, bíla til dreifingar og þess háttar.  

 

2.4. Vörustjórnun á Íslandi 

Lítið efni er til um vörustjórnun á Íslandi og fáar greiningar og rannsóknir sem taka einungis 

tillit til hins íslenska markaðar þegar gerð er samanburðargreining fyrir hönd Karl K. 

Karlssonar ehf hvort fyrirtækið eigi að úthýsa sinni vörustjórnun eða ekki. Það litla sem hægt 

var að skoða var annars vegar Ölgerðin en í ársbyrjun 2003 samdi fyrirtækið við Vöruhótel 
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Eimskipa til fjögurra ára um allt birgðahald.  Samkvæmt fréttatilkynningu þá nefndi 

þáverandi forstjóri Ölgerðarinnar að einn helsti ávinningur samstarfsins væri breytt nýting á 

þeirra húsnæði en framleiðslan hafði aukist það mikið að nauðsynlegt reyndist að láta hana 

yfirtaka lagerrými félagsins. Einnig nefndi hann sem ávinning nýja möguleika í 

gæðastýringu, rekjanleika og fullkomins tölvubúnaðar. (Ölgerðin flytur allt birgðahald til 

Vöruhótelsins, Morgunblaðið, 2003).  Af samkeppnisástæðum var ekki hægt að afla álits hjá 

Ölgerðinniá á árangri úthýsingarinnar. Áhugavert er hinsvegar að sjá að félagið sá ekki 

ástæðu í að framlengja þennan samning heldur byggði nýtt vöruhús undir starfssemi sína og 

tók hana í notkun 2007/2008.  Höfundi er einnig kunnugt úr fyrra starfi að annað félag hafði 

samning við vöruhótel ásamt dreifingu. Í ljósi gjörbreytts efnahagsástands árið 2009 ákváðu 

eigendur að nýta tiltölulega nýtt vöruhús sem félagið hafði byggt, ætlað aðallega fyrir aðra 

starfssemi samstæðunnar, en sökum samdráttar á markaði var ljóst að húsið myndi ekki nýtast 

að fullu. Því var tekin ákvörðun að flytja vörustýringu þar inn til að ná meiri hagræðingu 

innan samstæðunnar. Það má því ætla að báðir aðilar hafa með greiningu sinni séð sér hag í 

að taka yfir vörustýringuna en þó á mismunandi forsendum. Einnig vekur þetta spurningar 

um hvort skortur sé á hugmyndafræði frá þeim fyrirtækjum sem bjóða upp á þessa þjónustu 

umfram þess hefðbunda, það er að geyma og dreifa vörum fyrir þriðja aðila. 

3. Fyrirtækið Karl K. Karlsson ehf. 
Karl K. Karlsson ehf., hér eftir skammstafað KKK, er rótgróið innflutnings og 

heildsölufyrirtæki, stofnað árið 1946. Upphaflega var reksturinn bundinn við ákveðin 

vörumerki sem fyrirtækið fékk greiddar þóknunargreiðslur fyrir af ásamt innflutning á 

hágæða gjafavöru. Í áranna rás hefur reksturinn tekið miklum breytingum og er félagið nú eitt 

af öflugri innflutnings- og heildverslunum á markaði. Helstu eiginleikar þess eru hágæða 

vörumerki, oft nefnd premium þar sem aðaláherslan er lögð á gæði og hátt þjónustustig.  

Félagið keppir því ekki á lágvörumarkaði heldur fyrst og fremst á verðmeiri markaði þar sem 

höfðað er til neytenda með miklar kröfur.  

Fyrirtækið vinnur á markaði þar sem samkeppnisaðilar hafa skapað sér stöðu á mismunandi 

markaðsyllum.  Þegar talað er um markaðssyllur er átt við ákveðinn hóp viðskiptavina sem 

deila sambærilegum þörfum. Þarfir viðskiptavinanna er fyrir hendi á mismunandi stigum. Það 

er fyrirtækisins að finna út hverjar þessar þarfir eru og ákveða síðan í kjölfarið hvaða 

markaðshóp það vill setja sig á. Ein markaðssyllan er fjöldamarkaður. Þar er  horft á mikinn 

fjölda, stærri markað þar sem áherslan er lögð á einsleitna vöru eða eins og Henry Ford 
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orðaði svo listilega þegar hann kynnti Model-T Ford, „You can have it any color, as long as 

it is black“. Í markaðsheimi dagsins þar sem áreiti markaðslegs efnis er orðið gífurlegt í mjög 

svo fjölbreyttri mynd er erfiðara að ná til stórs hóps.  Fyrirtæki eru því í auknum mæli að 

beina sjónum sínum að míkró-markaðssetningu þar sem lögð er áhersla að finna sína ákveðnu 

markaðssyllu, sérhæfingu, nálægð við markað og einstaklinga svo það helsta sé nefnt (Kotler, 

2003). Frá upphafi hefur KKK valið sér umboð og samstarfsaðila á alþjóðlegum vettvangi 

sem þá þegar höfðu getið sér gott orð fyrir góð gæði, leiðandi á sínu sviði og verðlega séð 

sem höfðaði til tekjuhærri hópa. Sem dæmi má nefna ferskt pasta frá Ítalíu, Giovanni Rana, 

Lindt súkkulaðið frá Sviss, Lavazza kaffi frá Ítalíu, mörg af þekktustu hágæða vínum 

víðsvegar að úr heiminum svo fátt eitt sé nefnt. Öll merkin voru óþekkt á íslenska 

markaðinum þegar KKK hóf innflutning á þeim og í sumum tilfellum þekktist ekki ákveðin 

tegund vara, t.d. ferskt pasta. Lögð er áhersla á persónulega nálgun við viðskiptavini, fræðslu, 

gæði og stöðugleika. KKK metur því mikils alla þekkingu um viðskiptavininn, þarfir hans og 

kröfur. Einnig er gerð mikil krafa um þekkingu á þeim vörum sem fyrirtækið selur, þá ekki 

bara innan dyra heldur leggur það metnað sinn í að fræða markaðinn.  Þannig heldur KKK 

reglulega kynningar og námskeið í húsakynnum sínum og hefur til þessa sérstaka aðstöðu en 

líka út á markaðnum. Reglulega eru fluttir inn sérfræðingar á hverju sviði svo markaðurinn 

fái beina tengingu við hvað er að gerast á alþjóðlegum vettvangi.      

Í dag er fyrirtækið staðsett að Skútuvogi 5, 104 Reykjavík.  Húsnæðið er ekki í eigu KKK en 

var upphaflega byggt og sniðið að þörfum þess. Félagið er með leigusamning sem er nú að 

renna sitt skeið á enda.  Húsnæðið er að heildarflatarmáli um 4400 fermetrar þar sem 

aðallager er um 2700fm og önnur þjónusturými um það bil 700fermetrar. Skrifstofurými eru 

um það bil 1000 fermetrar og að auki sameiginleg rými.  Ljóst er að miklar breytingar hafa 

orðið á starfssemi félagsins frá efnahagshruninu haustið 2008 og er einungis minnihluti 

húsnæðis nú nýttur undir starfssemina. Fyrir hrun nýtti KKK allan skrifstofuhlutann en í dag 

einungis um 1/3 að hámarki. Nýtingarhlutfall aðallagers sem er um 1860 fermetrar er um það 

bil 40%. Kælir og frystir eru lítið nýttir.  Félagið stendur því á tímamótum.  Það hefur yfir að 

ráða mjög öflugum umboðum sem eru vel þekkt á markaði en sökum þess að öll helstu 

vörumerki þess teljast til premium vara hafa sala á þeim minnkað þó nokkuð frá hruni. 

Samkvæmt upplýsingum félagsins má þó merkja viðsnúning í tekjuflæði frá miðju síðasta ári. 

Það virðast því vera teikn á lofti um betri tíma. Félagið flytur inn og selur áfengi, drykkjavöru 

óáfenga, matvöru, hreinlætisvöru og sælgæti.  Það er því ljóst að á sviði vörustjórnunar þarf 

að takast á við margvísleg verkefni til að geta mætt þörfum mismunandi viðskiptavina.  
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3.1. Núverandi staða 

Upphaflega árið 2000, leigði KKK allt húsnæðið. Fasteignafélagið sem átti húsið fór í þrot 

fyrr á þessu ári sökum vanskila vegna erlends gengisláns.  Sú óvissa um stöðu þess félags allt 

frá haustinu 2008 hefur verið KKK erfið. Ekki hefur verið hægt að semja um breytingu né 

framlengingu leigusamnings því óvíst er hvort að fasteignafélagið næði samkomulagi við 

viðskiptabanka sinn um úrlausn mála.  

Þörf KKK í dag er allt önnur en þegar það samþykkti upphaflegan leigusamning. Skammtíma 

samkomulag náðist milli aðila sumarið 2010 þar sem nýting hússins var minnkuð og leiga 

lækkuð.  Aðilar sammæltust um að vinna saman við að leigja út aðra hluta húsnæðisins.  Af 

um 2500 fermetra lagerrými sem húsið býður upp á í dag og KKK nýtti  er ljóst að þörf þess í 

dag er mun minni. Það kemur strax fram, einungis með því að ganga um svæðið og sjá 

hvernig nýtingin er.  Starfssemin skiptist að meginefni í tvo hluta, áfengi og dagvöru. 

Meðhöndlun þessara tveggja stoða er að mörgu leyti ólík.  Áfengi er fyrst og fremst til sölu 

og dreifingar til ÁTVR og veitingageirans á meðan dagvaran er seld til allra verslana og 

matvörukeðja um land allt. Það er því strax þarna við skiptinguna sem í ljós kemur ólík  

vörustjórnun. Hér á eftir verða vöruflokkar KKK nánar skýrðir. 

 

3.2 Áfengi 

KKK flytur inn og selur nánast allar tegundir áfengis eins og bjór, sterkt áfengi og léttvín. 

Jafnframt er KKK hluthafi í litlu brugghúsi, Ölvisholt Brugghús. KKK sér um fyrir hönd 

Ölvisholts alla sölu og markaðssetningu innanlands en einnig líka alla vörustjórnun eins og 

innkaup, innflutning, geymslu og afhendingu aðfanga. Vegna sérstakra aðstæðna er 

framkvæmdarstjóri KKK jafnframt framkvæmdarstjóri brugghússins. Félögin eru því 

nátengd, nánast sem brugghúsið séð dótturfélög þó að það sé það ekki samkvæmt 

skilgreiningu hlutafélagalaga.  

Áfengi hefur sérstöðu við meðhöndlun sökum hárra áfengisgjalda.  Það er því félaginu mjög 

óhagkvæmt að geyma tollað áfengi í vörugeymslu sinni.  Vegna þessa hefur félagið samning 

við Samskip sem felur í sér þá sérstöðu að það hefur leyfi, í umboði Samskipa, að reka sitt 

eigi frísvæði innan lagerrýmis síns.  Það er samkvæmt sérstökum samningi og reglugerð hins 

opinbera þar sem meðal annars er krafist að frísvæði sé algerlega aðskilið frá annarri 

starfssemi félagsins (Reglugerð um vörslu og tollmeðferð vöru, 2006).  Hagræðið sem af 
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þessu hlýst er að félagið getur geymt í sama húsnæði ótollað áfengi og tollað því einungis það 

áfengi sem það selur hverju sinni.  Einungis er haldinn lágmarks öryggislager, sem er tollaður 

til að sinna brýnustu þörfum veitingamarkaðarins frá viku til viku. Það virðist vera svo að 

þessi þáttur í starfssemi félagsins gefi því áveðinn sveigjanleika og samkeppnisforskot þar 

sem samkeppnisaðilar þess hafa ekki fengið samskonar leyfi og  hafa því samið við Eimskip 

eða Samskip um að meðhöndla áfengi frá þeirra vöruhótelum.  Helsti munurinn felst í 

þjónustustiginu en á meðan KKK getur afgreitt niður í staka flösku, innan sama dags, ef svo 

ber undir þá þurfa samkeppnisaðilar að panta afgreiðslur til Eimskipa eða Samskipa með 

fyrirvara. Sökum þessa er þeim ekki jafn hagkvæmt að afgreiða stakar flöskur því leitast er 

við að fleiri en ein pöntun sé afgreidd í einu til að lækka þann hluta kostnaðar 

flutningsfélaganna sem fellur til óháð stærð pöntunar og afgreiðslna.   

Stærstur hluti sölu áfengis á sér stað hjá ÁTVR.  Sala þangað fer beint af frísvæði. Það er því 

aldrei um að ræða að vara sé tolluð fyrirfram sem eigi að fara til ÁTVR heldur er einungis 

tollað eftir pöntunum.  Í raun hefur sama fyrirkomulagi verið fylgt gagnvart 

veitingageiranum, þ.e. að pantanir dagsins eru settar saman og tollaðar af frísvæði yfir á 

svokallaðan heimalager, sem geymir tollað áfengi. Að auki eru ávallt geymdar 

lágmarksbirgðir af tolluðu áfengi á heimalager til að geta brugðist við frávikum. Að þessu 

leytir skilgreinir KKK sig með hærra þjónustustig, fyrst og fremst gagnvart veitingageiranum. 

 

3.3 Dagvara 

Dagvara skiptist í nokkra undirflokka en það eru matvara, drykkjavara (óáfeng), 

hreinlætisvara og sælgæti. 

Undir matvöru fellur bæði þurr- og ferskvara.  Þurrvaran er staðsett á aðallager á meðan 

ferskvara er geymd í sérhönnuðum kælir.  Húsnæðið er jafnframt búið frystiklefa sem er ekki 

í notkun sem stendur þar sem félagið hefur ekki selt ekki frystar vörur frá hruni.  Undir 

drykkjavöru fellur þurrvara eins og kaffi og te en einnig vatn eins og Iceland glacial og San 

Pellegrino. Jafnframt óáfengur bjór og óáfengt léttvín. Í flokknum hreinlætisvöru er fyrst og 

fremst um að ræða vöruval frá einum framleiðanda, Johnson‘s. Í sumum tilfellum, gagnvart 

ákveðnum vörum er skylda að bæta við íslenskum merkingum þar sem kveðið er á um 

meðhöndlun og líka varnaðarorð. Að síðustu er um að ræða  flokkinn sælgæti.  Um þurrvöru 
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er að ræða en í flestum tilfellum viðkvæmari en hefðbundna þurrvöru. Á það bæði við um 

pakkningarnar sjálfar sem og innihald. 

4. Aðferð og gögn 
Fyrri greiningar af hálfu Karl K. Karlssonar ehf, sem gerðar voru fyrr á árum, leiddu ekki í 

ljós ástæðu fyrir fyrirtækið til að breyta sínu rekstrarumhverfi. Kostnaðarlega séð, það sem 

bæði Eimskip og Samskip buðu á þeim tíma, leiddu ekki í ljós neina fjárhagslega 

rekstrarhagræðingu.  Það var hinsvegar ekki sérstaklega greint hvort aðrir liðir gætu 

hugsanlega haft þarna áhrif samanber gæði þjónustu, sveigjanleiki og fleira. Það virðist sem 

fyrst og fremst hafi verið horft til hefðbundinnar úthýsingar, þar sem ákveðnum afmörkuðum 

verkefnum var úthýst og þar með ætti þriðji aðili að sinna þeirri sömu þjónustu. Hinsvegar 

hafi ekki verið horft til þess né greint hvort eitthvað annað gæti komið út úr slíkum samningi,  

sem mögulegt samstarf gæti leitt fram. 

 

4.1. Framkvæmd 

Höfundur samdi við Karl K. Karlsson ehf um greiningu á hagkvæmni þess að útvista 

vörustjórnun félagsins (Viðauki A). Samhliða átti að fjalla um mikilvægi vörustjórnunar 

innan félagsins og hámörkun skilvirkni. Að ósk KKK var ákveðið að einbeita sér að 

greiningu og samanburði á eigin vörustýringu enda myndu aðrar spurningar falla þar undir 

efnislega. 

Unnið var með helstu stjórnendum félagsins á því sviði sem lýtur að vörustjórnun. Fyrst og 

fremst voru það innkaupastjóri félagsins og lagerstjóri.  Í þessu sambandi er rétt að nefna að 

höfundur er jafnframt hluti af stjórnendateymi félagsins. Tekin voru munnleg viðtöl og 

athugasemdir og punktar settir niður er komu fram á vinnufundum og við framkvæmd. Ekki 

var því um formleg viðtöl að ræða heldur frekar safnað í sarpinn frá þessum aðilum eftir því 

sem verkið þróaðist. 

Ákveðið var, sökum aðstæðna hjá félaginu, að greina verkefnið eingöngu út frá kostnaðarhlið 

þess og hafa þá til hliðsjónar sem fram kemur í fræðilegri greiningu að kostnaður sé 

algengasta ástæðan fyrir því hvort vörustjórnun er úthýst eða ekki (Aimi 2007). Þó yrði þess 

jafnframt gætt af hálfu KKK að í rökum fyrir útvistun myndi þekking, reynsla og tenging við 

birgja og viðskiptavini ekki glatast. Þar sem leitað yrði að samstarfi við þá tvo aðila sem 
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helstir eru á markaði og sökum reynslu þeirra með viðskiptum við marga ólíka aðila, væri 

spennandi að sjá hvaða nálgun þeir hefðu að mögulegu samstarfi. Þar væri haft til hliðsjónar 

er komið hefur fram fræðilega um helstu orsakir fyrir því að samstarf gangi ekki upp en það 

eru helst þættir er lúta ekki að kostnaði heldur mun frekar að samstarfi (Dogerlioglu, 2012). 

Eins og áður er greint var ákveðið að halda sig við vörustjórnun félagsins og þá sem lítur að 

vöruhúsinu sjálfu.  Flutningur sendinga erlendis frá er nú þegar í höndum þriðja aðila en 

KKK ekki í stakk búið til að sjá um slíkt. Um er því að ræða móttöku sendinga þegar þær eru 

komnir til landsins, skráning þeirra og hýsing í vöruhúsi. Að auki verður greindur fjöldi og 

tegunda pantana, tiltekt þeirra og undirbúningur til afhendingar.  Í þessu verkefni verður ekki 

dreifing höfð undir til skoðunar. 

Við greiningu gagna voru tvö tímabil skoðuð, annarsvegar allt árið 2011 og hinsvegar 2012 

út júní. Í viðauka B kemur fram útlistun á gögnum.  Ekki er valkostur að félagið leigi allt það 

húsnæði sem það er í núna. Það er einfaldlega of stórt og yrði því of dýrt í rekstri og nýting 

slæm. Samanburðurinn þegar snýr að núverandi húsnæði er því háður því að nýr 

leigusamningur náist þar sem einungis verði leigðir fermetrar útfrá þörf.  Greiningin og 

samanburður snýr annars vegar að áframhaldandi eigin vörustýringu í eigin húsnæði 

annaðhvort í núverandi staðsetningu eða á nýjum stað eða þá að vöruhýsingu og þjónustu yrði 

úthýst. Í fyrri tilfellunum er heildarkostnaður við rekstur vöruhúss reiknaður. Um er  að ræða 

fyrst og fremst fastan kostnað sem breytist ekki að neinu marki þó fjöldi magneininga inn og 

út úr vöruhúsi breytist. Það þurfi allavega vel merkjanleg breyting að koma til og þá ætlaða til 

langframa ef þörf skapaðist á endurskoðun hans. Í hinum tilfellunum ræðst  heildarkostnaður 

fyrst og fremst af breytilegum kostnaði útfrá fjölda eininga meðhöndlaða enda sé gjaldfært 

fyrir slíkt. 

Úrvinnsla gagna var unnin útúr viðskiptakerfi og vöruhúsakerfi KKK, Axapta og OWAS. 

Til að öðlast innsýn og þekkingu á innviðum KKK og hvernig vörustjórnun þess er hátt var 

farið í félagið, starfsseminni kynnst og tekin viðtöl við bæði lagerstjóra en þó fyrst og fremst 

innkaupa- og gæðastjóra, Þórð Rafn Ragnarsson sem vörustjórnun KKK í heild heyrir undir. 

Félagið ber sjálft ábyrgð á allri aðfangakeðjunni frá innkaupum þess og í hendur 

viðskiptavina sinna með þeirri undantekningu að Samskip sér um sjóflutninginn erlendis frá 

og til landsins. Það er því með samþætta virðiskeðju hvað það varðar.  KKK sér jafnframt 

sjálft um að tryggja að afhending birgja sé gerð og tryggir að þeir og Samskip vinni saman.  

Til þessa hefur félagið talið einn af höfuðkostunum að hafa alla þætti starfsseminnar í sínum 
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eigin höndum. Með því telur félagið að það tryggi þá nauðsynlegu yfirsýn og hagkvæmni í 

rekstri. Félagið hefur sjálft yfir að ráða nauðsynlegum bílaflota til dreifingar en þiggur 

þjónustu Samskipa við að afhendinga sendingar að lagerdyrum þess, hvort heldur sem eru 

gáma eða brettasendingar. 

Aðstaða félagsins í dag er til fyrirmyndar. Í fyrsta lagi er lagerrými hentugt og góð lofthæð 

bætir nýtingu vel á kostnað þess að vera með of marga fermetra undir.  Aðkeyrsla er góð og 

innkeyrsludyr og eða móttaka allt eftir þörfum. Taka megi því á móti gámum í ramp eða á 

grind, á jörðu eða smærri sendingum sem koma á öllu tegundum sendibifreiða. 

Vandamálið sem blasir við er að félagið nýtir einungis minnihluta allrar þessar góðu aðstöðu. 

Við skoðun á nýtingu lagerrýmis af hálfu starfsmanna og sem jafnframt kom fram hjá 

innkaupastjóra leiddi í ljós að meðatali nýtingu upp á 45%. Heildarfjöldi bretta er 2596 en 

raunnýting mun minni. 

 

Heildarfjöldi brettapláss 2596 
Meðalnýting á tímabili, m.v. 45% 1176 

 

Er þá átt við nýtingu lagers í fjölda bretta.  Veltuhraði birgða frá haustinu 2008 (eftir 

efnahagshrun) jókst og var kominn í lok árs 2010 nálægt 8 en sökum breytts vöruúrvals og 

nýrra vörumerkja hefur aftur hægst á honum og við skoðun veltuhraða 2012 er hann kominn 

niður fyrir 5.  Það er hinsvegar álitið af stjórnendum KKK að um tímabundið ástand sé að 

ræða það sem óvenjuhátt hlutfall af vöruframboði þess séu nýjar vörur, bæðið frá eldri 

birgjum en eins líka nýjum vörumerkjum sem félagið sé að taka inn. Þetta kalli á 

birgðasöfnun á meðan unnið er á markaðinn til að ná markmiðum um stöðu.  Í kjölfarið þegar 

eðlilegt rennsli er komið á vöruframboð og eftirspurn, hækki veltuhraði birgða aftur.  Ef 

hinsvegar er horft til fyrri ára félagsins, það er fyrir árið 2008 megi reikna með því og í raun 

gert ráð fyrir því í langtímaáætlunum félagsins að með auknum umsvifum aukist þörf á lager 

aftur, jafnvel þó veltuhraði aukist. 
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4.2. Úthýsing hjá KKK 

Að einu leyti hefur KKK nýtt sér útvistun að hluta. Það er hýsing hugbúnaðarkerfa félagsins. 

Það á hinsvegar fyrst og fremst um hýsinguna sjálfa og þjónustu við að keyrslu kerfanna og 

viðhald. Ekki er t.d. samningur um gagnkvæmt samstarf við að endurbæta kerfin og/eða leita 

frekari hagræðingar. Varðandi þann þátt vörustjórnunar að Samskip sjái um flutning sendinga 

félagsins er ekki álitið að um úthýsingu sé að ræða.  Ástæðan sé að þar eigi félagið ekki þann 

valkost að sjá um þann þátt flutninga sjálft. Það hafi ekki yfir að ráða t.d. eigin skipum og 

búnaði til að meðhöndla sendingar eins og gáma. 

 

4.3. Núverandi fyrirkomulag vörustjórnunar sem er til skoðunar 

KKK stýrir allri móttöku aðfanga til félagsins.  Í  því felst að aðstaða er fyrir hendi til að 

móttaka sendingar, hvort heldur sem eru heilgámar eða svokallaðar lausavörusendingar. 

Sendingar eru mótteknar, yfirfarnar og skráðar inn í vöruhúsakerfi félagsins. Sem hluti af því 

ferli fá vörur og einstök bretti ákveðna skráningu í vöruhúsi, skráður er líftími vara ef það á 

við og annað sem kann að skipta máli.  Unnið er eftir svokölluðu „first in-first out“ 

fyrirkomulagi við afgreiðslu úr birgðakerfi. Það þýðir að vara sem hefur stysta líftíma hverju 

sinni er afgreidd fyrst út úr vöruhúsi til að tryggja að sendingar úreldist ekki.  Innan 

vöruhússins er sérstakt frísvæði. KKK hefur því heimild tollyfirvalda að geyma þar ótollaða 

vöru, í tilfeli félagsins áfengi.  Þetta er framkvæmt samkvæmt samningi við Samskip sem 

tekur að sér að vera milliður KKK og tollyfirvalda með yfirumsjón og tollafgreiðslu. Sökum 

þessa eru sendingar sem innihalda áfengi mótteknar inn á frísvæði, Samskip bókar í sitt 

vöruhúsakerfi en KKK gerir það jafnframt líka í sitt vöruhúsakerfi. Þessi tvö vöruhúsakerfi 

þurfa að sýna sömu birgðastöðu á hverjum tíma. Frísvæðið er hluti af heildar lagerrými KKK 

en þó sérstaklega afmarkað. Að kröfu tollyfirvalda er skipaður sérstakur ábyrgðaraðili yfir 

frísvæði, starfsmaður KKK. 

Vöruhúsið tekur á móti pöntunum söludeilda fyrirtækisins. Pantanir eru gerðar í 

viðskiptakerfi félagsins og sendar þannig rafrænt til lagers.  Einnig senda stærri vöruhús eins 

og Aðföng og Kaupás, rafrænar pantanir beint sem söludeild sér um að bóka og fara þannig 

áfram sem hefðbundin pöntun til afgreiðslu. Pantanir eru flokkaðar eftir hvers eðlis þær eru, 

t.d. áfengi eða dagvara, gerð er tiltekt og pantanir tíndar saman.  Pantanir eru síðan gerðar 

klárar í dreifingu, þær merktar viðkomandi og annaðhvort afhendingarseðill eða reikningur 
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gerður, allt eftir því hvað við á hjá hverjum viðskiptavini. Ef um áfengi er að ræða og það er 

ótollað á frísvæði er send pöntun eða beiðni til Samskipa um að tilteknar vörur séu tollaðar og 

heimild veitt til að afhenda af frísvæði.  Um leið og Samskip hefur afgreitt og tilkynnt um að 

vara sé laus til afhendingar getur vöruhúsið haldið áfram með tiltekt, bókað á viðkomandi 

viðskiptavin og tekið til vöru af frísvæði. KKK kýs jafnframt sjálft að tolla stundum áfengi 

og færa yfir á svokallaðan vínlager en þar er áfengi geymt sem er tollað.  Ástæðan er fyrst og 

fremst til að tryggja ákveðið þjónustustig sem það vill standa við. Það er að geta afgreitt 

helstu tegundir áfengis með eins stuttum fyrirvara og hægt er , jafnvel um helgar þegar ekki 

er hægt að tolla vörur. 

Dreifing er jafnframt í höndum KKK. Vöruhúsið metur hverskonar sendingar sé um að ræða 

og eru þær flokkaðar niður á tilgreinda bíla sem henta stærð og umfangi.  Jafnframt er 

fyrirkomulag um dreifingu þar sem ekið er til ákveðinna svæða á hverjum degi.  

Stuðst er við óformlega staðla varðandi móttöku, tiltekt og afhendingu.  Móttaka sendinga 

skal ávallt vera lokið innan dags.  Ef það ekki næst á dagtíma er unnin yfirvinna. Ástæða þess 

er að ekki er talið öruggt að geyma gáma úti með vörum þar sem fyrirtækið er þekktur 

innflutningsaðili áfengra drykkja sem freistar óvandaðra manna. Staðlar um tiltekt og 

afhendingu eru allajafna þeir að pöntun sem berst fyrir hádegi afgreiðist eftir hádegi og 

pöntun eftir hádegi afgreiðist fyrir hádegi daginn eftir. (Skilgreindar verklagsreglur í 

vöruhúsi). 

 

4.4. Forsendur greiningar 

Ákveðið var í samráði við stjórnendur KKK að greina starfssemi vöruhússins útfrá 

eftirfarandi forsendum; 

Tímabilið sem greint var, var frá 01. janúar 2012 út júní 2012. Taldar voru allar móttökur 

sendinga, fjöldi þeirra og hvers eðlis þær voru, það er FCL(gámar) og 

LCL(lausavörusendingar / brettasendingar).  Ef um áfenga vöru var að ræða var viðkomandi 

sending móttekin á frísvæði í samráði við vöruhús Samskipa. Önnur vara var móttekin inn á 

aðallager.  Móttökur eru í vöruhúsakerfið, OWAS, sem er hluti af bókhaldskerfinu Axapta. 

Hver sending eða vara fékk sína staðsetningu í hólfi og ef við átti var skráður líftími vara. 

Ferskvara, pasta, hráskinka og fleiri skyldar vörur fengu sinn stað í kæligeymslu. 
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Yfir sama tímabil voru skráðar/taldar pantanir.  Pantanir gátu komið beint utan frá 

viðskiptavinum. Er það fyrst og fremst frá stærri aðilum sem reka sín eigin vöruhús eins og 

Aðföng ehf fyrir hönd Haga og Bakkinn fyrir hönd Kaupás.  Öðrum pöntunum var komið á 

framfæri af hálfu sölufulltrúa. Við bókun pöntunar myndast svokölluð tiltekt í vöruhúsakerfi. 

Ef um áfenga vöru er að ræða þarf í raun að senda pöntun til vöruhúsa Samskipa sem 

„afgreiðir“ pöntunina, rafrænt. Ástæðan er sú að þessar pantanir eru ekki tollafgreiddar fyrr 

en við pöntun og er það í verkahring Samskipa. Um leið og afhending er staðfest af þeirra 

hálfu er pöntunin að sama skapi afgreidd í vöruhúsakerfi KKK, pöntun tekin til og hún gerð 

klár til afhendingar. Hvað aðrar pantanir varðar kemur Samskip þar ekki nærri. Þegar tiltekt 

myndast þá er pöntun tekin til, vara skráð út af lager og reikningsfærð á viðkomandi 

viðskiptavin. Skráning hér átti því bæði við um pantanir, fjölda þeirra og eins fjölda 

vörunúmera. 

Ákveðið var að greina ekki í þessu verkefni dreifinguna en samkvæmt upplýsingum 

stjórnenda KKK hafði slíkt verið skoðað áður og ekki þótt ástæða til breytinga. Átti það bæði 

við um að ekki þætti um sérstakan ávinning að ræða kostnaðarlega en eins sem stjórnendur 

mátu mikilvægara að ekki væri vilji til að missa bein tengsl við markaðinn þegar kemur að 

afhendingu vara. Væri það hluti af þeirri ímynd sem fyrirtækið væri búið að byggja upp í 

gegnum árin. 

Metið var samhliða fjöldi vörunúmera og stærð magneininga, brettalega séð, sem væri í 

geymslu vöruhúss að jafnaði. 

 

4.5.  Upplýsingagjöf frá stjórnendum.  

Unnið var með innkaupastjóra félagsins, Þórði, sem jafnframt hefur yfirumsjón með 

upplýsinga- og tæknisviði félagsins. Haldnir voru reglubundnir fundri með honum þar sem 

framvinda verks var unnin og skilgreind.  Jafnframt var haft við hann viðtal til að fá hans mat 

sem sérfræðings innan félagsins.  Að meginefni, þó ekki hefði hann greint verkefnið fyrr en 

nú, var það hans álit að starfssemin byggi nú við óhagkvæman húsakost.  Í fyrsta lagi væri 

það einfaldlega allof stórt, boðleiðir langar og rýmum illa skipt upp. Meðal annars væri kælir 

og frysti í kjallara sem skapaði mikið óhagræði. Sérstaklega væri stærðin óhentug í ljósi þess 

hve starfsmannafjöldi hefði minnkað. Í dag sæju 3 starfsmenn um rými sem væri um það bil 

2500 fermetrar ef allt væri tiltalið og tengdist vörustjórnun.  Ljóst væri að hægt væri að 
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þjappa þessu mun betur saman til að auka skilvirkni og flæði. Álag væri almennt mikið 

sökum fámennis og þar af leiðandi væri ekki á það bætandi hversu stórt húsnæðið væri.  

Jafnframt kom fram að engin endurnýjun hefði átt sér stað í tækjabúnaði eins og handtölvur á 

lager og annan almennan tölvubúnað en til þess að hann gæti unnið með hámarksskilvirkni 

þyrfti að endurnýja hann. (Nokkuð eftir þetta var farið í uppfærslu á vélbúnaði handtölva. Það 

var þó vegna brýnnar nauðsynar þar sem deilibúnaður eyðilagðist). Þarna væri því tækifæri til 

sparnaðar sem ekki væri nægjanlega horft til ef ákveðið væri að úthýsa vörustjórnun. 

Jafnframt ætti augljós kostur við úthýsingu að vera sú yfirsýn yfir heildarkostnað sem 

skapaðist og hversu auðveldara það ætti að vera að stýra honum þar sem hann væri allur 

sýnilegur eða breytilegur.  Núverandi fyrirkomulag ý tti mögulega undir réttlætingu fyrir 

sjálfu sér þar sem bent væri á aðra þætti sem hús, tæki, bílar og mannauður væri nýttur til en 

horft framhjá því að einmitt væri þeir þættir ekki til staðar eða leystir á annann hátt og 

hagkvæmari ef vörustýringarþátturinn væri ekki til staðar innan KKK.  

5. Niðurstöður 
Í dag er starfssemin hvað vörustýringu varðar rekin á 1860 fermetrum. Það er þó ekki 

raunnotkun félagsins og greining á fjölda bretta að meðaltali í vöruhúsi nær að jafnaði um 

40% af nýtingu hússins. Er þá ekki tekið með einhver fjöldi bretta sem ekki geta talist til 

birgða sem eru hluti af daglegri veltu fyrirtækisins. Gengið er því út frá því að um 740 

fermetrar séu nýttir að jafnaði undir tekjumyndandi birgðir.  Heildarmagn bretta mögulegt á 

lager er um 2500 hólf.  40% nýting er því um 1000 bretti. Það er því ljóst að um mjög stórt 

svæði er að ræða sem ekki er að nýtast í dag.  Gerðar voru fyrirspurnir til fasteignafélaga sem 

sérhæfa sig í útleigu fasteigna  og kom þá í ljós að búast megi við að gangverð sambærilegs 

lagerhúsnæði gæti verið á bilinu 1100 – 1300 á hvern fermetra, Bergsveinn Ólafsson 

(munnleg heimild, 15.nóvember 2012).  Heildarleiga hér væri því um 814 þús kr til 962þús.  

Hér eftir er miðast við meðaltal leigutalna eða samtals kr. 888 þús kr á mánuði.     

Í vöruhúsinu í dag eru 3 stöðugildi.  Þar af er eitt að hluta sem sinnir dreifingu.  Að teknu 

tilliti til þess er áætlað að nauðsynleg stöðugildi séu 2,5. Að auki vegna árstíðarbundins álags 

eru ráðin inn stöðugildi eftir þörfum.  Heildarkostnaður laun auk launatengdra gjalda vegna 

þessa er áætlaður kr. 1.200þús á mánuði. 

Annar ý mis kostnaður sem fellur til vegna vöruhúss, samanber rafmagn, hiti, umbúðir, 

plöstun og fleira er tekinn saman og áætlaður um 250þús kr. á mánuði. 
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Heildarrekstrarkostnaður vöruhússins miðað við núverandi þörf er því áætlaður kr. 2.388 

þúsund á mánuði. Undir þessum rekstrarlið rúmast öll starfssemi vöruhússins, samanber 

vörumóttaka, frágangur sendinga og skráning í hólf, meðhöndlun pantana, tínsla og frágangur 

pantana til að senda. Ekki er hér tekinn með kostnaður vegna dreifingar. 

Hér á eftir er tekið til umfjöllunar fyrsta úrlausnarefni verkefnisins; Félagið stýri áfram innan 

félagsins, á sama  stað, allri vörustjórnun þess eins og verið hefur. Ef starfrækja ætti áfram 

reksturinn undir núverandi þaki þarf að nást samningar við eigenda hússins um að einungis 

hluti hússins sé leigður félaginu, að lágmarki 740 fermetrar en væntanlega rúmlega það til að 

geta borið komandi ára stækkun.  Ef miðað er við að leigðir yrðu 1000 fermetrar myndi 

heildarrekstarkostnaður því hækka sem því næmi eða fara í kr. 2.650 þúsun á mánuði. Tekið 

er fram að eingöngu er hér verið að áætla um þörf félagsins vegna vörustjórnunar en ekki er 

tekið inn í þörf vegna skrifstofuhúsnæðis. Áætlað er að hægt verði að uppfylla slíka þörf á 

sambærilegan máta óháð lausn. Í upphafi vinnslu þessa verkefni kom í ljós að eigandi hússins 

var úrskurðaður gjaldþrota. Forræði hússins er því á hendi skiptastjóra. Það flækir málin til 

muna enda hans áhugi fyrst og fremst bundinn við að selja eignina. Á sama tíma er þörf 

KKK, bæði hvað varðar lager og skrifstofu langt frá heildarrými hússins. Á þessari stundu er 

því algerlega óvíst hvernig reiðir af um þá samninga. Ef gert er ráð fyrir að KKK gæti leigt 

miðað við sínar þarfir eru ýmsir kostir sem mæla með að starfsseminni sé haldið áfram á 

sama stað.  Í fyrst lagi er kostnaðarsamt að flytja.  Gerð hafði verið gróf áætlun og reiknast 

stjórnendum til að kostnaðurinn verði ekki undir kr. 5 milljónum, Þ. Ragnarsson (munnleg 

heimild 01. nóvember 2012). Algerlega er óvíst um starfssleyfi frísvæðis en ekki hefur 

fengist úr því skorið hvort leyfi fengist fyrir þeim flutningi. Ljóst er því að ef starfssemin eigi 

að vera áfram þar sem hún er í dag þarf að koma til eigandi sem ætli sér í fyrsta lagi að leigja 

húsið út en ekki nýta sjálfur og einnig að fá inn aðra leigjendur til viðbótar við KKK. Það er 

því ljóst að möguleikar KKK um áframhaldandi veru á þeim forsendum sem það vill er háð 

mikilli óvissu er varðar hvað verði um húsið, nýjan eiganda þess og ætlun hans mum nýtingu. 

Annar möguleiki og sá næsti sem verkefninu er ætlað að svara er  að félagið kanni 

möguleikann á að fara í nýtt húsnæði en stýri jafnframt áfram allri vörustjórnun Ef sú leið er 

skoðuð er í raun horft til núverandi starfssemi eins og áður hefur verið farið í gegnum. Útfrá 

þeirri þörf var fasteignamarkaðurinn skoðaður. Haft var samband við fasteignasala sem og 

rætt við forsvarsmenn Regins hf sem sérhæfir sig í útleigu atvinnuhúsnæðis. Þó megi segja, 

við fyrstu sýn, að ekki skorti lagerhúsnæði en mikið af húsnæði stendur autt víðsvegar um 

borgina frá hausti 2008, þá kemur í ljós að ekki eru í raun margir möguleikar sem henta 
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KKK. Ekkert húsnæði fannst sem uppfyllti allar þarfir félagsins og þá sérstaklega 

vöruhússins.  Auðveldara var að finna lausnir á öðrum einingum sem félagið þyrfti á að halda 

eins og skrifstofum og þess háttar húsnæði. Það er því nokkuð ljóst, útfrá því vali sem stendur 

KKK til boða að ef metið yrði að vörustjórnun ætti að vera áfram innanhúss en ekki næðust 

samningar um áframhaldandi veru þess í núverandi húsnæði yrði væntanlega fundin 

tímabundin lausn til næsta 5-7 ára. Samhliða yrði farið að huga að byggingu sem hentaði 

félaginu sem sniðið væri að starfssemi þess. Ekki var farið í neinar samningaviðræður um 

kaup eða leigu húsnæðis en líklegt má telja að athuguðu máli að leiga þyrfti ekki að vera 

hærri en kr. 1.100 að hámarki. Miðast það við boð af hálfu Regins hf um húsnæði sem það 

hefur yfir að ráða. Tilgreint húsnæði yrði afhent KKK nýstandsett, aðlagað eins nálægt 

þörfum KKK og hægt væri. Gera mætti ráð fyrir að heildarrekstrarkostnaður gæti numið kr. 

2.550 þús að öðrum forsendum óbreyttum. Flutningur myndi hinsvegar kosta sitt.  Miðað var 

við að ekki væri farið út í neinar breytingar á búnaði tengdum vöruhúsinu, einungis væri flutt. 

Þó myndi ávallt  falla til nokkur kostnaður, bæði vegna flutningana sjálfra og eins 

uppsetningu kerfa og uppsett virkni þeirra á nýjum stað.  Helsti kostnaðurinn væri því 

tvíþættur eða flutningur og kerfi.  Samtals er gert ráð fyrir kostnaði vegna þessa að fjárhæð 

kr. 5. Milljónir.  

Að síðustu mun verða skoðaður sá möguleiki að útvista vörustjórninni. Um verulega rekstrar- 

og stjórnunarbreytingu yrði að ræða.  Öllu lagerhaldi yrði úthýst svo eigin þörf KKK á 

aðstöðu myndi takmarkast við skrifstofur og þjónusturými.   Þó að nafni til komi nokkrir 

aðilar til álita sem bjóða upp á slíka þjónustu þá eru í raun einungis tveir sem geta sinnt og 

uppfyllt kröfur KKK. Það eru Samskip og Eimskip hvort með sitt vöruhótel.  Aðrir sem hafa 

gefið sig út að einhverju marki bjóða í raun einungis upp á geymslu og mjög einfalda mynd 

af móttöku vara og afhendinga.  Þeir koma því ekki til álita hér heldur er einungis skoðaðir 

þeir valmöguleikar sem felast í ofangreindum tveim félögum.  Eftirfarandi er lýsing á 

þjónustu þessara félaga á heimasíðum þeirra:  

• Eimskip: Vöruhúsaþjónusta Eimskips býður viðskiptavinum upp á að úthýsa 

lagerstarfsemi sinni að hluta til eða að fullu. Starfsmenn Vöruhúsaþjónustunnar búa 

yfir áralangri reynslu á vöruhýsingu en allt frá árinu 1996 hefur Eimskip boðið upp á 

þessa þjónustu. Með byggingu Vöruhótelsins í Sundahöfn árið 2003 var tekið stórt 

skref til að styrkja vöruhúsaþjónustu félagsins. Vöruhúsaþjónustan þjónar 

fjölbreytilegum hópi viðskiptavina stórum sem smáum og hýsir vöru af öllum 
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stærðum og gerðum. Boðið er upp á geymslu á vörum í þurrvöruhúsum, kæli- og 

frystigeymslum, vöktuðum útisvæðum og löndunarþjónustu (www.eimskip.is). 

• Samskip: Vörumiðstöð Samskipa er alhliða þjónusta á sviði vöruhýsingar og 

vörumeðhöndlunar. Starfsemin byggir á áralangri reynslu og þekkingu, en Samskip 

hófu árið 1993 að bjóða uppá þessa þjónustu. Í fyrstu eingöngu með almennri 

vöruhýsingu en frá því í byrjun árs 1996 hefur tollvörugeymsla einnig verið hluti af 

starfseminni. Umfang þjónustunnar hefur þanist út ár frá ári og þjónar Vörumiðstöðin 

nú fjölbreyttum hópi stórra og smárra viðskiptavina. 

Í Vörumiðstöð Samskipa vinnur starfsfólk með mikla reynslu og fagþekkingu þar sem 

fylgt er skýrum og metnaðarfullum þjónustustöðlum. Unnið er eftir GÁMES-gæakerfi 

(HACCP) sem tekur á þrifum, merkingum, hitastigsmælingum, meindýravörnum og 

innra eftirliti (www.samskip.is).  

Líkt og sjá má á heimasíðu félaganna er í raun um sambærilega þjónustu að ræða þó nálgun 

þeirra sé að einhverju leyti ólík. 

KKK hefur áratuga reynslu af þjónustu beggja félagana en það hefur verið í viðskiptum við 

bæði félögin í gegnum tíðina. Það þekkir því vel hvað þau bjóða upp og í hvað þjónustunni 

felst. Jafnframt endurnýjaði KKK flutningasamning sinn síðastliðið vor þar sem bæði félögin, 

Eimskip og Samskip fóru yfir þjónustu sína og buðu í flutninga félagsins. Þá kom ekki til 

skoðunar útvistun vöruhúss.  Í áðurgreindum viðræðum við fulltrúa félaganna kom fram að 

áfram væri boðin hefðbundin þjónusta.  Bæði félögin eru skipafélög og sjá um flutninga til 

landsins. Þau nýta því vörugeymslur sínar, þar með talið vöruhótelin til að umsýsla með 

sendingar. KKK er í dag með flutningasamning við Samskip en ekki er talið að það skipti 

máli við val á hvers þjónustu um vörustjórnun ætti að semja um.  Í fyrsta lagi er  stutt á milli 

starfstöðva þeirra því lítið mál að sendingar úr skipi séu færðar til hins en líka er að 

samningur KKK við Samskip er uppsegjanlegur fljótlega á næsta ári. Ef farin yrði sú leið að 

semja við Eimskip yrði væntanlega farið í að segja upp flutningasamningi og hagstæðasta 

leiðin skoðuð. Þó það komi ekki til álita hér þá er vel hugsanlegt að þar felist frekari tækifæri 

til hagræðingar og þar með lækkun rekstrarkostnaðar KKK. Bæði félögin taka á móti vörum 

– sendingum hvort heldur sem þær eru fluttar með þeim sjálfum, þriðja aðila eða einfaldlega 

vörur komi annarsstaðar að. Má segja að um hefðbundnar móttökur þeirra sé að ræða, 

sambærilegar og gerðar eru í dag af hálfu KKK.   Varðandi skráningu vara í birgðakerfi þá er 

gert ráð fyrir sambærilegri uppsetningu og í dag er notast við á frísvæði KKK. Þar er unnið í 
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birgðakerfi Samskip, Manhattan, en KKK hefur ákveðinn aðgang að því. Í gegnum það 

myndi KKK panta vörur til að afhenda viðskiptavinum sínum. Í þessu samband er rétt að 

nefna að þarna kann að skapast annað tækifæri til hagræðingar en ef starfsseminni er úthýst 

þarf félagið ekki á að halda lengur yfirgripsmiklu vörhúsakerfi enda nýtir það slíkt kerfi 

annað hvort hjá Eimskip eða Samskip.  Hugbúnaðarkerfi KKK er komið á endurnýjunartíma 

en væntanlega væri hægt að fara í mun einfaldari útgáfu og ódýrari þar sem sérhæft 

vöruhúsakerfi kallar ávallt á flóknari samsetningu.  Það er þó ekki metið hér að svo stöddu en 

rétt að bent sé á þennan möguleika. 

Til einföldunar og samanburðar er sett upp dæmi með rekstrarmánuð hjá KKK þar sem 

ákveðnar einingar eins og móttökur, skráningar, geymsla, tínsla og afhending er lögð til 

grundvallar.  Þar sem nálgun Eimskip og Samskip er að nokkru leyti ólík var báðum aðilum 

lagt sömu forsendur til grundvallar og beðið um úrlausn þar tekið væri við sendingum, 

aðalllega sjósendingum og þeim komið fyrir í vöruhóteli viðkomandi og þeim fylgt í gegnum 

húsið með hýsingu, tiltekt og afhendingu að dyrum þar sem KKK tæki við og sæi um 

dreifingu til viðskiptavina. 

Forsendur eru eftirfarandi; 

• Móttaka; 250 sendingar á ári, samtals 1250 bretti sem skiptast í um það bil 625 

heilbretti, 500 blönduð bretti og 125 laushlaðnar sendingar. Gert er ráð fyrir 5 

vörunúmerum að jafnaði í sendingu, samtals því í gefnum forsendum 1250 

vörunúmer. 

• Hýsing; að jafnaði geymd um 1100 bretti. Hér er stuðst við núverandi geymslu hjá 

KKK en væntanlega yrður gerðar ráðstafanir til að draga hér úr. Það myndi þá að 

sjálfsögðu gilda fyrir alla möguleika sem koma til skoðunar. Veltuhraði birgða er í 

lægri kantinum eða innan við 5 en skýringar stjórnenda KKK á því eru að óvenjuhátt 

hlutfall vörunúmera eru ný af nálinni. Því sé um tímabundið ástand að ræða, þar sem 

birgðasöfnun að einhverju marki sé nauðsynlegt meðan vörumerki er unnið upp á 

markaði. Veltuhraði birgða var þó nokkuð hærri í fyrr eða nálægt 7.  

• Pantanir og tiltektir þeirra á ársgrundvelli eru um 1000 í áfengi en hátt í 10.000 í 

dagvöru. Að sama marki er heildarfjöldi lína í tiltektum í áfengi um 5000 línur á 

meðan heildarfjöldi lína í dagvöru er um 41.000.  Hér kemur í ljós að á meðan velta 

áfengis er rétt rúmlega 70% af heildarveltu félagsins þá er umfang dagvöru í 
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vörustjórnun margfalt meira en áfengi. Dagvaran er um 89% af umsvifum vöruhúss á 

meðan áfengi er um 11% í línum talið. 

• Pantanir afgreiddar af vöruhúsi tilbúnar í dreifingu til viðskiptavina eru um 3200 á ári. 

• Dreifingin sjálf er ekki hluti af þessari greiningu (Viðauki B) 

Byggt á ofangreindum forsendum þar sem miðað er við umsvif á ársgrundvelli í vöruhúsi 

KKK gáfu bæði félögin óformleg tilboð. Bæði félögin skipta tilboðum sínum í þrjá hluta, 

móttöku, hýsingu og tiltekt. Í hverjum hluta er þó nálgun þeirra ólík. Að gefnum forsendum 

er tilboð Eimskipa eftirfarandi, fyrir utan dreifinguna sjálfa, kr. 2.627þús á meðan tilboð 

Samskipa hljóðar upp á kr. 2.598þús. Þar sem ekki verður búið að taka lokaákvörðun um val 

af hálfu KKK vill félagið ekki birta tilboðin sjálf sem viðauka hér með. 

Af þessu má ráða að ekki sé  hagkvæmt að úthýsa vörustjórnun félagsins þar sem áætlaður 

rekstrarkostnaður félagsins er lægri en tilboð beggja félaganna.  Jafnvel þó umsvif yrðu 

eitthvað minni en ekki er talið skynsamlegt að ætla slíkt það sem allar áætlanir félagsins miða 

að hinu gagnstæða er niðurstaðan sú hin sama. Jafnframt þarf hér að hafa í huga að 

væntanlega fellur til einhver kostnaður við að loka starfsseminni innan KKK eins og til 

dæmis að flytja allan lager til viðeigandi aðila. Ef horft er til þess að ákveðið var að 

meginefni væri horft til heildarkostnaðar, hvort hagræðing næðist í lægri rekstrarkostnaði þá 

er ekki sjáanlegt að skynsamlegt sé að breyta til. Það kom í raun stjórnendum á óvart hversu 

lítill munur var á samanburði möguleika. Fyrirfram hefði mátt ætla að félögin sem gefa sig út 

fyrir slíka þjónustu ættu að geta sýnt ávinning í verðum útfrá hagkvæmnisatriðum þar sem 

nýting þeirra til dæmis í mannafla og tækjabúnaði væru hagstæðari.  Styrkleiki þeirra lægi í 

þjónustu til margra aðila sem lækkaði breytilega kostnað eininganna. Það kom því á óvart í 

raun að sjá það ekki í tilboðum félaganna. 

Í greininguna og allri vinnslu var fyrst og fremst horft til fjáhagslegra breyta, hvort hagræðing 

og eða sparnaður hlytist af að gerðar yrðu ákveðnar breytingar á rekstrarfyrirkomulagi.  

Útgangspunkturinn var hvort ætti að úthýsa vörustjórn KKK eða ekki.  Það sem hinsvegar 

vakti áhuga höfundar einnig og áttu reyndar að vera til hliðsjónar kostnaðargreiningu voru 

önnur atriði sem vert er að benda stjórnendum KKK á.  Með yfirferð á þeim ferlum, 

skriflegum sem munnlegum og komu fram hjá innkaupastjóra sem farið er eftir  í rekstri 

vöruhússins má væntanlega ná betri árangri í rekstri þess sem lækkar rekstrarkostnað þess 

enn frekar. Einnig, þegar unnið var að greiningu og tilboða aflað hjá Eimskip og Samskip að 

eingöngu af þeirra hálfu er horft til þessa sem afmarkaðs verkefnis. Það samræmist 
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niðurstöðum þeirra fræðigreina sem voru skoðaðar (Dogerlioglu, 2012).	   Markmiðið sé að 

uppfylla ákveðna tilgreinda þjónustu á ákveðnu verði. Eitthvað sem þegar er unnið af hálfu 

verkkaupa en þessi félög teljir sig geta gert betur. Aldrei kom upp sú umræða hvort fleiri og 

meiri snertifletir gætu eða ættu að liggja á milla félaganna. T.d. kom ekki fram áhugi að fá að 

kynnast KKK betur, hvernig heildarstarfssemin færi fram, hvað til dæmis þeir leggðu til 

hvernig samskipti ættu að vera, hvernig ábyrgð deildist og fleira.  Fyrst og fremst var óskað 

eftir frekari upplýsingum og fá að koma í heimsókn til að kynnast núverandi starfssemi 

vöruhússins og þá til að geta gert tilboð sem réttast. Það er ljóst að við úthýsingu verkefnis af 

þessari stærðargráðu skiptir miklu máli að hugað sé að öllum þáttum.  Þetta er 

langtímaákvörðun sem hefur gríðarleg áhrif á rekstur.  Slíkt meint áhugaleysi getur orsakað 

að til viðskiptasambands er stofnað á röngum forsendum og er reyndar í samræmi eins og 

fram kom í inngangi algeng ástæða til að slík viðskiptasambönd fóru forgörðum (Lambert 

o.fl. 1999). Það er jafnframt áhyggjuefni að aldrei kom upp í viðræðum við Eimskip eða 

Samskip hvernig staðið væri að meðferð trúnaðarupplýsinga því ljóst er að við útvistun 

myndu viðkvæmar upplýsingar verða að hluta til sýnilegar þeim.  Það er ekki síður mikilvægt 

í ljósi þess hve samkeppni er mikil á markaði.  Ekki er efast um að þessi félög fara vel með 

allar trúnaðarupplýsingar en upplýsingar um ferlið vantaði til að skapa traust á að þau væru í 

öruggum höndum. 

6. Umræður og eigið mat 
Verkefni þetta snýr að því að aðstoða Karl K. Karlsson ehf, heildverslun við að greina, vega 

og meta hvernig fyrirkomulagi um vörustjórnun félagsins er best fyrirkomið. Hvort 

hagkvæmt sé að viðhalda núverandi rekstrarformi eða hvort hagstæðara gæti reynst að flytja 

reksturinn til að mæta þeirri stærðarbreytingu sem orðið hefur á rekstri KKK eða þá að úthýsa 

vörustjórnun til þartilgreindra aðila sem gefa sig út að sérhæfa sig á þessu sviði. Að mati 

höfundar þarf að huga að frekari umfjöllun og rannsóknum er lúta að hagkvæmni útvistunar 

fyrir íslensk fyrirtæki. Við vinnslu þessa verkefnis benti margt til þess að skilningur allra 

aðila, bæði verkkaupa og sala takmarkaðist við hefðbundinn verktakasamning þar sem fyrir 

ákveðna vinnu væri ákveðið endurgjald. Alla hugmyndafræði virðist vanta við að sjá slíka 

útvistun sem lifandi samstarf þar sem hagur beggja væri að leita stöðugt að hagkvæmari 

úrlausnum. Það er í anda þeirra fræðigreina sem lýst er og fjallað er um í inngangi en þær 

umfjallanir og rannsóknir benda einmitt flestar á hversu takmarkandi samningar hafa verið og 

oft verið dæmdir til að mistakast sökum þessa jafnvel þó á sama tíma sé áhugi stjórnenda að 
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aukast til muna fyrir úthýsingu. ( Bowersox,  Closs,  og  Stank,  2003). Alla umræða vantar 

um hætturnar sem felast í útvistun, möguleikana við að koma í veg fyrir þær og þróa 

hugmyndafræðina betur. Hér gæti því verið kjörið tækifæri fyrir þau fyrirtæki sem bjóða upp 

á þessa þjónustu að greina markaðinn betur.  Að sama skapi ættu þau að leggja sig fram um 

að horfa á heildaraðfangakeðju viðkomandi fyrirtækis sem það ætlar sér að þjónusta til að 

hámarka samstarfs félaganna. 

Það er að vissu leyti erfitt að vega og met núverandi stöðu KKK þar sem yfirstandandi eru 

miklar breytingar á öllum sviðum reksturs.  Má segja að félagið sé að ganga í gegnum 

endurnýjun lífdaga eftir efnhagshrunið 2008.  Félagið er í miklum vexti  að hluta á meðan 

það er að losa sig við aðrar óhagkvæmari einingar.  Allt innra skipulag hefur líka tekið 

miklum breytingum og stendur enn yfir. Útfrá ofangreindum talnasamanburði og þeirri 

forsendu samanber fræðigreinar segja til um að kostnaður sé helsta ástæða slíkra breytinga er 

þó ekki hægt að mæla með útvistun. Félagið eigið því frekar að skoða þann kost að ná 

samningi við nýjan eiganda núverandi húsnæðis og ef það gangi ekki eftir þá finna sér annað 

og reka þar áfram vöruhúsastarfssemi á eigin forsendum. Fjárhagslegar tölur sýna ekki er 

líklegt að það náist sérstök rekstrarhagkvæmni við að úthýsa vörustjórnun félagsins. En það 

ber líka að líta til þess að önnur og ný tækifæri skapast við slíkar breytingar, áherslur færast 

til og svo virðist sem félagið sé almennt í þeim breytingarfasa. Það væri því hugsanlega 

skynsamlegast að fara með greiningu sem þessa dýpra og hafa allt félagið undir en ekki bara 

þann hluta er snýr að vörustjórnun einni og sér.  

Í ritgerðinni er lýst núverandi stöðu KKK hvað varðar vörustjórnunarhluta þess.  Sett er fram 

mynd af dæmigerðu ári í rekstri vörurhússins, fjölda móttaka, skráninga og bókana, móttöku 

pantana, tiltekt og afhendingu ásamt fleiru.  Settar eru fram forsendur byggt á þessum 

gögnum þar sem helstu aðilar sem bjóða upp á þessa þjónustu, nýta til að gera tilboð í 

verkefnið. Eingöngu er horft á fjárhagslega hlið verkefnis þessa en ljóst að fleiri þættir koma 

eða eiga að koma til.  Með þeirri greiningu og samanburði tilboði sem hér hefur verið gerð 

skil á eiga stjórnendur KKK að hafa betri yfirsýn og gögn til að geta unnið verkefnið áfram til 

endanlegrar ákvarðantöku.   

Fyrirtækið byggir á gömlum merg og breyting af stærðargráðu sem þessari hefur ekki síður á 

stöðu þess, ímynd og ekki síst ímynd inna á við.  Meðal annars kom strax fram óöryggi af 

hálfu þeirra starfsmanna er leitað var til, þegar þeir áttuðu sig á að verkefnið snérist um hvort 

mögulega ætti að leggja vörustjórnun niður innan félagsins með öllum þeim breytingum sem 



35	  
	  

því fylgir. Eitt af því sem félagið hefur ávallt haldið á lofti og þá ekki síst við birgja þess er 

mikilvægi þess að stýra allri virðiskeðjunni sjálft.  Það hafi verið ein af ástæðum þess að 

birgjar ættu að velja KKK sem sinn samstarfsaðila. Þó það sé ljóst að það eitt og sér ætti ekki 

að hafa áhrif þá skiptir þetta máli hvað varðar ímynd félagsins. Það væri því mikilvægt að 

slíkar breytingar væru kynntar rétt og á réttum tíma.  Hinsvegar hjálpa aðstæður í 

þjóðfélaginu undir við að taka slíkar breytingar því flestir hafa skilning á hvað dunið hefur 

yfir íslensk efnahagsumhverfi og skilja nauðsyn fyrirtækja til að sníða sér stakk eftir vexti  

með því að aðlaga sig að breyttum aðstæðum. Með góðum rökum mætti benda á að rekstur 

vöruhúss af þeirri stærðargráðu sem það er nú, útfrá raunverulegu umfangi félagsins væri því 

íþyngjandi og kraftar þess væru betur komnir annars staðara á sama tíma og félagið léti 

sérfræðinga í vörustjórnun sjá um þann hluta. Það gæti verið merki styrkleika frekar en 

veikleika að fyrirtækið væri tilbúið til að taka slíkt skref.  

7. Lokaorð 
Hér hefur verið fjallað um stöðu KKK og möguleika þess til hagræðingar í rekstri með 

möguleikann á útvistun vörustjórnunar. Gerð var samanburðargreining á núverandi 

rekstrarfyrirkomulagi, möguleikanum á því sama en í húsnæði sem kynni að henta 

starfsseminni betur og síðan með því að úthýsa vörustjórnuninni með þjónustu þriðja aðila 

sem býður upp á sérhæfingu í þessum geira. Kostnaðargreiningin er ein aðferð til að meta 

kostina og ókostina en ljóst er að stjórnendur KKK þurfa að taka aðra þætti  með í 

heildarskoðunina líka til að geta fengið heildstætt mat. Um aðra þætti en vörustjórnun var 

ekki fjallað heldur einungis dreypt á nokkrum liðum sem höfundi  lítur svo á að kunna að 

skipta máli við lokaákvörðun.  Sem næsta skref er að nýta ofangreinda þætti til að meta 

stöðuna, taka inn þá þætti sem vantar og meta síðan útfrá því hvaða leiðir stjórnendur telja 

skynsamlegar. Sökum þeirrar óvissu sem félagið býr við nú í dag er erfitt og næsta ómögulegt 

að kveða upp úr hvað sé skynsamlegasta leiðin hér og nú.  Stjórnendur hafa nú með greiningu 

þessari ákveðið tæki til að vinna með áfram. 

Það er álit höfundar að Karl K. Karlsson ehf eigi að taka sér lengri tíma til að endurskoða 

þessi mál. Tækfæri sé til að greina verkefnið á mun víðfeðmari máta, taka inn þætti eins og 

dreifinguna sjálfa, hugbúnaðarmál, starfsfólk og hvernig tengingu væri best fyrir komið á 

milli félagsins og þess sem tæki að sér úthýsingu, kæmi til þess. Eins og fram hefur komið 

við kynningu fræðigreina um þetta mál eru samskipti þessara tveggja félaga lykilþáttur í því í 

raun hvort samstarf sem þetta gengur upp eða ekki (Lambert, 1999) 
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Það væri áhugavert að vörustjórnun á Íslandi væri rannsökuð ítarlegar en á það skortir 

verulega. Fræðigreinar sem stuðst var við í þessari ritgerð eru nær allar erlendar og voru þar 

til skoðunar og rannsóknar að öllu jöfnu mun stærri fyrirtækjaeiningar en við þekkjum hér á 

Íslandi. Jafnvel þó talað væri um lítil og meðalstór fyrirtæki í greinum og rannsóknum er í 

flestum tilfellum verið að vísa til stærri fyrirtækja en öllu jafna hér. Það væri jafnframt 

áhguavert fyrir þau vöruhótel sem hér bjóða þjónustu sýna að skilja betur þarfir markaðarins 

og fá betri sýn á þau tækifæri sem þar kunna að liggja sem og veikleika. (Lambert, 

Emmelhainz og Gardner, 1999). 

Má segja að það hafi komið á óvart hvað vörustjórnun er komin stutt á veg á Íslandi.  Að mati 

höfundar eru vannýtt tækifæri til að auka skilvirkni vörustjórnunar og þróa lengra ýmsa þætti 

hennar eins og úthýsingu. Það er margt sem bendir til að slíkt ætti að auka hagkvæmni og 

sveigjanleika. Það sé dýrmætt fyrir fyrirtækin meðal annars í ljósi þeirra þrenginga sem 

íslenskt efnahagslíf hefur gengið í gegnum frá hruni haustið 2008. Í ljósi þess hve 

vörustjórnun er stór þáttur í rekstri fyrirtækja gæti hér leynst öflugt tækifæri, ef vel er haldið á 

spöðunum, til að minnka kostnað, auka sérþekkingu og bæta þjónustu.  

Það eru vannýtt tækifæri við vöruhótelin að skýra betur þjónustu sína, nálgast viðskiptavin 

sinn betur og þeirra viðskiptavini, hvort heldur sem aftur eða fram. Úthýsing getur snúist um 

svo miklu meira en eingöngu hýsa vörur og afhenda þær. 

Lífvænleg og vel rekin fyrirtæki sem nýta sér öll tækifæri til að hámarka gæði og þjónustu en 

á sama tíma lágmarka kostnað, koma neytendum til góða og samfélaginu í heild.    
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Gangur TOTAL	  Hólf Í	  notkun Tóm Drasl
d A 148 0 35 113
d B 126 81 45 0
d C 135 56 72 7
d D 117 70 42 5
d E 117 51 65 1
d F 111 59 52 0
d G 108 59 49 0
d H 126 61 65 0
d I 126 84 40 2
d J 144 87 35 22
f A 123 58 65 0
f B 108 45 63 0
f C 108 47 61 0
f D 108 37 71 0
f E 108 64 44 0
f F 138 56 82 0
f G 162 67 82 13
f H 147 74 73 0
f I 111 36 75 0
f J 156 55 74 27
f K 69 25 43 1

DAGVARA 1258 608 500 150
FRÍSVÆÐI 1338 564 733 41
SAMTALS 2596 1172 1233 191




