
 

 

 

 

 

 

 

Arðbærni framleiðslu á myndefni 

 

Ragna Björk Ólafsdóttir 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://honnunarstadall.hi.is/ritgerdir_0


 

 

 

 

 

 

 

Arðbærni framleiðslu á myndefni 

 

 

 

Ragna Björk Ólafsdóttir 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Lokaverkefni til MS-gráðu í viðskiptafræði 

Leiðbeinandi: Snjólfur Ólafsson 

 

Viðskiptafræðideild 

Félagsvísindasvið Háskóla Íslands 

Desember 2018



 

3 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Arðbærni framleiðslu á myndefni   

 

Ritgerð þessi er 30 eininga lokaverkefni til MS-prófs við 

viðskiptafræðideild, Félagsvísindasviði Háskóla Íslands. 

 

© 2018 Ragna Björk Ólafsdóttir 

Ritgerðina má ekki afrita nema með leyfi höfundar. 

 

Prentun: Háskólaprent ehf. 

Reykjavík, 2018 



 

4 

Formáli 

Ritgerð þessi er lokaverkefni höfundar til meistaranáms í fjármálum fyrirtækja við Háskóla 

Íslands. Vægi ritgerðarinnar er 30 ECTS-einingar. Leiðbeinandi er dr. Snjólfur Ólafsson, 

prófessor við viðskiptafræðideild Háskóla Íslands, og fær hann sérstakar þakkir fyrir 

leiðsögn, stuðning og áhuga á verkefninu. 

Hugmyndin að verkefninu er sprottin út frá vangaveltum um hvort arðbært sé til langs 

tíma að stofna fyrirtæki á Íslandi sem sérhæfir sig í að framleiða vandað markaðsefni á 

formi ljósmynda og myndbanda.  

Jóni Guðmundssyni, tilvonandi eiginmanni mínum og eiganda Fareindar, þakka ég þær 

góðu samræður sem við áttum um viðfangsefnið og þá miklu trú sem hann hefur á mér. 

Fjölskylda mín, Guðmundur bróðir, vinir og samstarfsfólk fá þakkir fyrir stuðning og 

hvatningu. Þau eiga öll sinn þátt í að þessi ritgerð hefur nú orðið að veruleika.  
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Útdráttur 

Viðfangsefni ritgerðarinnar er að meta hvort viðskiptahugmynd Fareindar sé arðbær og 

hvernig hægt sé að hámarka árangur fyrirtækisins. Til þess er framkvæmd ítarleg 

viðskiptaáætlun þar sem saga fyrirtækisins er skoðuð ásamt markaðinum, samkeppninni 

og stefnunni. Viðskiptahugmyndin er útskýrð, fjármál eru greind sem og innri og ytri 

þættir fyrirtækisins. Með gerð viðskiptaáætlunarinnar er leitast við að skoða alla þá þætti 

sem snúa að rekstri fyrirtækisins og geta haft áhrif á arðbærni til lengri og skemmri tíma.  

Viðskiptahugmynd Fareindar er að framleiða vandað myndefni á formi ljósmynda og 

myndbanda. Markmið Fareindar er að hámarka árangur viðskiptahugmyndarinnar. Til 

þess er mikilvægt að hafa góðan skilning á þeim þáttum sem viðkoma rekstrinum, reikna 

út arðsemi viðskiptahugmyndarinnar með hliðsjón af gefnum forsendum og þekkja innri 

og ytri þætti fyrirtækisins með því að skoða styrkleika, veikleika, ógnir og tækifæri.   

Niðurstöður verkefnisins eru að viðskiptahugmynd Fareindar er arðbær svo framarlega 

sem áætlun um fjölgun stærri og tekjumeiri verkefna gengur eftir ásamt því að 

raunkostnaður fari ekki langt fram úr áætlun fyrirtækisins. Jákvætt er fyrir rekstur 

Fareindar ef efnahagsleg skilyrði á Íslandi eru áfram hagstæð. Ef haldið er vel á spöðunum 

stendur fátt í vegi fyrir því að hægt sé að hámarka árangur Fareindar. 



 

6 

Efnisyfirlit 

Myndaskrá ....................................................................................................................... 9 

Töfluskrá .......................................................................................................................... 9 

1 Inngangur ................................................................................................................. 11 

2 Saga fyrirtækisins ..................................................................................................... 14 

2.1 Félagaform ........................................................................................................ 15 

2.2 Stjórn ................................................................................................................. 15 

2.3 Nafn fyrirtækis .................................................................................................. 16 

2.4 Eigandi ............................................................................................................... 17 

2.5 Verksvið ............................................................................................................. 18 

2.6 Þjónusta ............................................................................................................ 19 

2.7 Vinnuaðstaða .................................................................................................... 20 

2.8 Búnaður ............................................................................................................. 20 

2.9 Aðkeypt þjónusta .............................................................................................. 20 

2.10 Framtíðarsýn ..................................................................................................... 21 

2.11 Samfélagsleg ábyrgð ......................................................................................... 22 

3 Viðskiptahugmyndin ................................................................................................ 23 

4 Markaðsgreining ...................................................................................................... 24 

4.1 Markaðurinn ..................................................................................................... 24 

4.2 Markhópur ........................................................................................................ 24 

4.3 Flokkun viðskiptavina ........................................................................................ 24 

4.4 Staðsetning viðskiptavina ................................................................................. 26 

4.5 Þróun verkefna.................................................................................................. 26 

4.6 Verð og verðteygni ............................................................................................ 27 

5 Markaðsáætlun ........................................................................................................ 29 

5.1 Internet ............................................................................................................. 29 

5.2 Tengslanet ......................................................................................................... 30 

5.3 Orðspor ............................................................................................................. 30 

5.4 Sameining krafta ............................................................................................... 31 

6 Samkeppnisgreining ................................................................................................. 32 

6.1 Fimm krafta líkan Porters ................................................................................. 32 

6.1.1 Ógn sem stafar af innkomu nýrra aðila ................................................. 33 

6.1.2 Ógn sem stafar af birgjum ..................................................................... 33 

6.1.3 Ógn sem stafar af viðskiptavinum......................................................... 34 



 

7 

6.1.4 Ógn sem stafar af staðkvæmdarvöru ................................................... 34 

6.1.5 Ógn sem stafar af samkeppni ............................................................... 34 

6.2 Alþjóðleg samkeppni .......................................................................................... 34 

7 Stefnumiðuð stjórnun .............................................................................................. 35 

7.1 Hámarks árangur............................................................................................... 35 

7.2 Stefna ................................................................................................................ 36 

7.3 Árangursstjórnun .............................................................................................. 36 

7.4 Stefnumiðað árangursmat ................................................................................ 37 

7.5 Stefnukort ......................................................................................................... 38 

7.6 Skorkort ............................................................................................................. 38 

7.7 Mæling og mat á árangri ................................................................................... 38 

7.8 Umbun .............................................................................................................. 39 

8 Söluáætlun ............................................................................................................... 40 

8.1 Tekjur 2017–2022 ............................................................................................. 40 

8.2 Verðþróun á þjónustu 2017–2022 .................................................................... 41 

8.3 Næmnigreining á tekjum .................................................................................. 43 

8.4 Sviðsmyndagreining .......................................................................................... 44 

9 Fjármál fyrirtækisins ................................................................................................ 45 

9.1 Ársreikningur ..................................................................................................... 45 

9.2 Fjárhagsáætlun ................................................................................................. 45 

9.3 Efnahagsspá ...................................................................................................... 46 

9.3.1 Hagvöxtur .............................................................................................. 47 

9.3.2 Verðbólga .............................................................................................. 47 

9.4 Rekstrarreikningur ............................................................................................ 48 

9.4.1 Helstu tekju- og kostnaðarliðir .............................................................. 48 

9.4.2 Afskriftir ................................................................................................ 50 

9.4.3 Fjármunatekjur og fjármunagjöld ......................................................... 50 

9.4.4 Hagnaður/tap ársins og tekjuskattur .................................................... 50 

9.5 Efnahagsreikningur ........................................................................................... 51 

9.5.1 Eignir  ..................................................................................................... 51 

9.5.2 Eigið fé ................................................................................................... 52 

9.5.3 Skuldir.................................................................................................... 52 

9.6 Sjóðstreymi ....................................................................................................... 53 

9.6.1 Bein sjóðstreymisáætlun....................................................................... 54 

9.7 Helstu kennitölur .............................................................................................. 55 

9.7.1 Arðsemi ................................................................................................. 56 

9.7.2 Greiðsluhæfi .......................................................................................... 56 

9.7.3 Skuldsetning .......................................................................................... 57 



 

8 

10 SVÓT-greining .......................................................................................................... 58 

10.1 Styrkleikar ......................................................................................................... 58 

10.2 Veikleikar .......................................................................................................... 59 

10.3 Ógnanir ............................................................................................................. 59 

10.4 Tækifæri ............................................................................................................ 60 

11 PEST-greining ........................................................................................................... 61 

11.1 Pólitískt umhverfi .............................................................................................. 61 

11.2 Efnahagslegt umhverfi ...................................................................................... 62 

11.3 Samfélagslegt umhverfi .................................................................................... 62 

11.4 Tæknilegt umhverfi ........................................................................................... 63 

12 Niðurstöður .............................................................................................................. 64 

Heimildaskrá .................................................................................................................. 68 

 



 

9 

Myndaskrá 

Mynd 1. Fimm krafta líkan Porters ................................................................................... 32 

Mynd 2. Framkvæmd árangursstjórnunar ....................................................................... 37 

Mynd 3. Stefnukort Fareindar. ......................................................................................... 38 

Mynd 4. Hagvöxtur og verðbólga fyrir árin 2017–2020. .................................................. 46 

 

Töfluskrá 

Tafla 1. Sundurliðun á verkefnum árið 2017. ................................................................... 25 

Tafla 2. Staðsetning viðskiptavina árið 2017. ................................................................... 26 

Tafla 3. Topp 5 tekjuhæstu verkefnin árið 2017. ............................................................. 26 

Tafla 4. Sundurliðun á topp 5 tekjuhæstu verkefnunum árið 2017. ................................ 27 

Tafla 5. Samantekt út frá fimm krafta líkani Porters. ....................................................... 33 

Tafla 6. Skorkort Fareindar. .............................................................................................. 39 

Tafla 7. Tekjur 2017–2022. ............................................................................................... 40 

Tafla 8. Sundurliðun á tekjum 2017–2022. ...................................................................... 41 

Tafla 9. Verðskrá miðuð við einn tökudag fyrir árin 2017–2022. ..................................... 41 

Tafla 10. Fjöldi seldra daga sundurliðaður eftir tegund þjónustu. ................................... 42 

Tafla 11. Næmnigreing á tekjum fyrir árið 2018. ............................................................. 43 

Tafla 12. Næmnigreing á tekjum fyrir árið 2022. ............................................................. 43 

Tafla 13. Sviðsmyndir. ....................................................................................................... 44 

Tafla 14. Rekstrarreikningur fyrir árin 2017–2020. .......................................................... 48 

Tafla 15. Laun og tengd gjöld fyrir árin 2017–2020. ......................................................... 49 

Tafla 16. Annar rekstrarkostnaður fyrir árin 2017–2020. ................................................ 49 

Tafla 17. Varanlegir rekstrarfjármunir og afskriftir fyrir árin 2017–2020. ....................... 50 

Tafla 18. Tekjuskattur fyrir árin 2017–2020. .................................................................... 51 

Tafla 19. Efnahagsreikningur fyrir árin 2017–2020. ......................................................... 51 



 

10 

Tafla 20. Eigið fé fyrir árin 2017–2020.............................................................................. 52 

Tafla 21. Bílalán Fareindar. ............................................................................................... 53 

Tafla 22. Sjóðstreymi fyrir árin 2017–2020. ..................................................................... 54 

Tafla 23. Bein sjóðstreymisáætlun fyrir árið 2018. .......................................................... 55 

Tafla 24. Arðsemishlutföll fyrir árin 2017–2020. .............................................................. 56 

Tafla 25. Greiðsluhæfishlutfall fyrir árin 2017–2020. ....................................................... 57 

Tafla 26. Skuldsetningarhlutföll fyrir árin 2017–2020. ..................................................... 57 

Tafla 27. Samantekt á SVÓT-greiningu. ............................................................................ 58 

Tafla 28. Samantekt á PEST-greiningu. ............................................................................. 61 



 

11 

1 Inngangur 

Þegar ákvörðun er tekin um að framkvæma viðskiptahugmynd og stofna fyrirtæki er 

mikilvægt að koma vel undirbúin til leiks. Ein leið er að búa til ítarlega viðskiptaáætlun þar 

sem farið er yfir hugmyndina á heildstæðan hátt með það að markmiði að ná fram 

skilningi á viðskiptaumhverfinu og þeirri áhættu og ábyrgð sem fylgir því að hefja rekstur 

fyrirtækis. Kostir þess að gera ítarlega viðskiptaáætlun eru að það undirbýr stjórnendur 

fyrir það sem koma skal. Við slíka áætlanargerð er stefna fyrirtækisins skráð, hugað er að 

tækifærum og hindrunum sem geta verið á leiðinni og áætlun gerð um það hvernig 

bregðast skuli við ólíkum aðstæðum (Hodgetts og Kuratko, 2001). Að búa til viðskipta-

áætlun getur aukið líkur á árangri. Eftir að hafa lagt vinnu í að búa til viðskiptaáætlun eru 

stjórnendur meðvitaðir um styrkleika og veikleika fyrirtækisins, betur í stakk búnir til að 

takast á við óvissuþætti, vita hvert fyrirtækið stefnir og hafa kynnt sér markaðinn og 

samkeppnina. Gott er að hafa í huga að það kostar bæði tíma og peninga að stofna 

fyrirtæki og hefja rekstur. Því er betra að átta sig á því, áður en lagt er af stað, hvort 

viðskiptahugmynd sé dæmd til þess að mistakast (Hodgetts og Kuratko, 2001). 

Fyrirtækið, sem tekið verður fyrir í þessari ritgerð, er Fareind ehf., stofnað í ársbyrjun 

2016. Í upphafi var tilgangurinn að halda utan um rekstur ljósmyndaþjónustu Jóns 

Guðmundssonar sem hafði þá lokið námi í ljósmyndun. Fyrst um sinn voru öll verkefnin 

tengd ljósmyndun en árið 2017 vaknaði áhugi á því að bjóða einnig upp á gerð 

myndbandsefnis (Jón Guðmundsson, munnleg heimild, 2018). Rannsóknarspurning 

verkefnisins er hvort viðskiptahugmynd Fareindar sé arðbær, en megintilgangur þessa 

verkefnis er að kanna arðbærni viðskiptahugmyndar Fareindar og hvernig hámarka megi 

árangur fyrirtækisins. Arðbærni Fareindar verður metin með því að búa til ítarlega 

viðskiptaáætlun þar sem áætlanir verða gerðar og greiningar framkvæmdar. Í grófum 

dráttum verður fyrirtækið og viðskiptahugmyndin skoðuð ásamt markaði, samkeppni, 

markmiðum, stefnu og fjárhagsáætlun. Að lokum verða framkvæmdar SVÓT- og PEST- 

greiningar til að fá betri skilning á innri og ytri þáttum fyrirtækisins.  

Ástæða fyrir vali á viðfangsefni er fyrst og fremst sú að höfundur og eigandi Fareindar 

hafa áhuga á að meta arðsemi viðskiptahugmyndar fyrirtækisins og hvernig hámarka megi 
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árangur. Með þessu verkefni vonast höfundur til þess að eigandi Fareindar geti nýtt það 

sem fram kemur til þess að undirbúa framtíð fyrirtækisins og ná að hámarka árangur. 

Viðfangsefnið hefur lítið verið rannsakað og vonast höfundur til þess að aðilar sem starfa 

eða langar að starfa við gerð myndefnis á Íslandi, geti nýtt sér efni úr verkefninu til að fá 

betri yfirsýn og skilning á viðfangsefninu.  

Taka skal fram að höfundur er í sambandi með eiganda fyrirtækisins. Sú tenging kann 

að hafa haft áhrif á viðhorf og afstöður sem fram koma í einstökum köflum en reynt var 

eftir fremsta megni að gæta hlutleysis. Einnig skal taka fram að í þessari ritgerð er 

viðfangsefnið ofgreint á þann hátt að viðskiptaáætlunin er ítarlegri en almennt er talin 

þörf fyrir. Ástæðan er að verkefni þetta er meistararitgerð þar sem tilgangurinn er einnig 

að höfundur fái þjálfun í að rannsaka og beita þeim aðferðum sem fjallað er um í 

ritgerðinni. 

Þegar viðskiptaáætlun er búin til er mikilvægt að átta sig á tilgangi hennar, hvort hann 

sé að ná til fjárfesta eða undirbúa eigendur (Schwetje og Vaseghi, 2007). Viðskipta-

áætlanir eru oft notaðar sem stuðningsgögn fyrir fyrirtæki í fjármögnunarferli. Tilgangur 

með gerð viðskiptaáætlunar Fareindar er að undirbúa eiganda og kanna arðbærni 

viðskiptahugmyndarinnar. Tilgangurinn er ekki að búa til stuðningsgögn sem hægt er að 

sýna fjárfestum eða lánastofnunum (Jón Guðmundsson, munnleg heimild, 2018).  

Þótt almennt sé talið að viðskiptaáætlanir séu mikilvægar fyrir velgengni nýrra 

fyrirtækja eru þær af mörgum taldar óþarfar og ofmetnar. Þekkt dæmi um árangursríka 

frumkvöðla, sem hófu rekstur án viðskiptaáætlunar, eru Bill Gates, Steve Jobs og Michael 

Dell (Karlsson og Honing, 2009). Gagnsemi viðskiptaáætlunar hefur verið rannsökuð. 

Samkvæmt rannsókn, sem Karlson og Honing framkvæmdu árið 2009, kom í ljós að ekkert 

af þeim fyrirtækjum, sem voru rannsökuð, uppfærðu eða vitnuðu í viðskiptaáætlun eftir 

að hún var skrifuð (2009). William Sahlman, prófessor við Harward-háskóla, gagnrýnir 

einnig gerð viðskiptaáætlana. Hann segir að viðskiptaáætlanir nýrra fyrirtækja séu ekki 

góður mælikvarði á velgengni. Honum finnst of miklu púðri eytt í tölulegar áætlanir og er 

þeirra skoðunar að áætlanir, sem ná meira en ár fram í tímann, séu getgátur (2008).  

Þrátt fyrir að dæmi séu til um árangursrík fyrirtæki, sem stofnuð voru án viðskipta-

áætlunar, þá eru líka til fjölmörg dæmi um fyrirtæki sem hófu rekstur án viðskipta-

áætlunar og náðu ekki árangri. Samkvæmt Schwetje og Vaseghi hjálpar vönduð og 
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reglulega uppfærð viðskiptaáætlun stjórnendum að áætla þróun fyrirtækis á skilvirkan 

hátt ásamt því að undirbúa breytingar á árangursríkan hátt (2007). Í grunninn snýst gerð 

ítarlegar viðskiptaáætlunar fyrir Fareindar um að auka líkur á velgengni með því að öðlast 

dýpri skilning á öllu því sem tengist viðskiptahugmyndinni. Til að auka líkurnar á því að 

notast verði við viðskiptaáætlun Fareindar á komandi árum er lögð áhersla á að eigandi 

noti skorkort sem kynnt er í kafla 7. 
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2 Saga fyrirtækisins 

Í ársbyrjun 2016 var einkahlutafélagið Fareind stofnað af Jóni Guðmundssyni. Tilgangur 

fyrirtækisins var að halda utan um rekstur á ljósmyndaþjónustu en Jón hafði á þessum 

tíma nýlokið sveinsprófi í ljósmyndun. Við stofnun Fareindar var stefna og áherslur 

fyrirtækisins í mótun. Jón hafði mikinn áhuga á gerð markaðsefnis fyrir fyrirtæki og var 

snemma ákveðið að Fareind skyldi einbeita sér að slíkum verkefnum. Í upphafi árs 2017 

vaknaði áhugi á að bjóða einnig upp á gerð myndbanda. Ástæðan var sú að Jón fann fyrir 

aukinni eftirspurn eftir efni á myndbandsformi ásamt því að áhugi hans á gerð 

myndbanda hafði aukist (Jón Guðmundsson, munnleg heimild, 2018).  

Nokkrum mánuðum fyrir stofnun Fareindar samdi Jón við Ara Magg ljósmyndara um 

að aðstoða hann við gerð markaðsefnis fyrir fyrirtæki. Ari er reynslumikill ljósmyndari og 

hefur á síðustu árum verið einn virtasti auglýsingaljósmyndari á Íslandi. Frá því að Jón 

byrjaði að aðstoða Ara hefur hann öðlast mikla reynslu í gerð markaðsefnis fyrir fyrirtæki. 

Verkefnin með Ara hafa verið fjölbreytt, allt frá einföldum tökum í mikla framleiðslu þar 

sem fjöldi fólks kemur að. Jón er enn árið 2018 að aðstoða Ara og hefur sú reynsla gefið 

honum tilfinningu fyrir stærð og þörfum markaðarins á Íslandi ásamt því að auka skilning 

hans á hvað þurfi til þess að ná árangri í þessum geira (Jón Guðmundsson, munnleg 

heimild, 2018).  

Verkefni Fareindar hafa frá stofnun fyrirtækisins verið fjölbreytt. Flest verkefnin hafa 

verið fyrir innlend fyrirtæki en um 5% verkefnanna hafa verið fyrir erlend fyrirtæki. Stór 

hluti verkefnanna hafa verið ljósmyndaverkefni en fyrirspurnir eftir myndbands-

verkefnum hafa stöðugt aukist. Jón hefur bæði unnið sín eigin verkefni og aðstoðað aðra 

ljósmyndara (Jón Guðmundsson, munnleg heimild, 2018). 

Frá stofnun Fareindar hafa verkefni fyrirtækisins aukist ár frá ári. Árið 2016 fór 

starfsemin rólega af stað og voru miklar sveiflur í tekjum milli mánaða. Árið 2017 kom 

meiri stöðugleiki á tekjurnar en á móti kom að kostnaður fyrirtækisins jókst. Fyrsta 

rekstrarárið var rekið með tapi. Til að sporna við áframhaldandi tapi var ákveðið að lækka 

launakostnað og var starfshlutfall Jóns fært í 50%. Einnig var ákveðið að hægja á 

fjárfestingu í tækjabúnaði. Þessar aðgerðir skiluðu árangri og fyrirtækið skilaði hagnaði 

árið 2017. Á síðari hluta árs 2017 héldu tekjur fyrirtækisins áfram að aukast og var ákveðið 

í byrjun árs 2018 að hækka starfshlutfall Jóns í 75%. Stefnt er að því að hækka 
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starfshlutfallið í 100% í byrjun árs 2019 ásamt því að auka fjárfestingu í tækjabúnaði (Jón 

Guðmundsson, munnleg heimild, 2018). 

2.1 Félagaform  

Fyrirtækið er einkahlutafélag og Jón Guðmundsson er eini skráði eigandinn. Tilgangur 

félagsins er rekstur ljósmynda- og myndbandsþjónustu og kaup, sala og útleiga véla og 

tækja. Einkahlutafélög starfa eftir lögum um einkahlutafélög nr. 138/1994. Þar kemur 

fram að ábyrgð eiganda einkahlutafélaga sé takmörkuð og að enginn félagsmaður beri 

persónulega ábyrgð á heildarskuldbindingum félagsins. Ábyrgðin takmarkast við það fé 

sem félagsmenn leggja fram.  

Einkahlutafélög eru skráð í fyrirtækjaskrá ríkisskattstjóra. Við stofnun Fareindar þurfti 

að skila inn stofngögnum til fyrirtækjaskrár og greiða skráningargjald. Kostnaður við 

stofnun og skráningu einkahlutafélags er samkvæmt gjaldskrá ríkisskattstjóra 131.000 kr. 

Lágmarkshlutafé í einkahlutafélagi er 500.000 kr. sem greiðast skal við stofnun félagsins 

(Ríkisskattstjóri, 2018). Við stofnun Fareindar var hlutafé greitt með ljósmyndabúnaði 

sem eigandi félagsins átti (Jón Guðmundsson, munnleg heimild, 2018).  

2.2 Stjórn  

Jón er eigandi, stjórnarmaður og prófkúruhafi félagsins. Faðir Jóns, Guðmundur Jónsson, 

er skráður varamaður í stjórn. Eigandi leitast við að þróa hlutverk og framtíðarsýn 

fyrirtækisins ásamt því að finna leiðir til að ná viðvarandi árangri. Vinna hans endurspeglar 

metnað og vilja til að hámarka árangur ásamt því að stuðla að fyrirtækjamenningu þar 

sem leitast er við að skara fram úr. Til að ná því markmiði mun eigandi leggja áherslu á 

sveigjanleika og að breytingum sé stjórnað á skilvirkan hátt (Jón Guðmundsson, munnleg 

heimild, 2018).  

Stjórnunareiginleikar koma að litlum notum ef stjórnanda skortir heilbrigða skynsemi 

og trausta dómgreind. Rök þurfa að vera fyrir ákvörðunum. Auðvelt er að gleyma 

mikilvægum markmiðum og forgangsatriðum þegar glímt er við aðkallandi vandamál, 

fresta því að finna tíma fyrir skapandi hugsun þar sem hugurinn fær að reika og nýjar 

hugmyndir fæðast (Hevesi, 1998). Annar stofnanda Brewdog, árangursríks bjór-

framleiðslufyrirtækis í Skotlandi, segist leggja áherslu á að yfirmenn fyrirtækisins eyði 

hálfum degi í finna leiðir fyrir fyrirtækið til að bæta starfsemina og vaxa (James Watt, 
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2015). Stjórn Fareindar leitast við að hámarka árangur við að þjónusta fyrirtæki með 

markaðsefni. Til þess að ná þeim árangri er lögð áhersla á að Jón forgangsraði tíma í hverri 

viku fyrir hugmyndavinnu og að hann vinni alla jafna í skapandi umhverfi (Jón 

Guðmundsson, munnleg heimild, 2018).  

Í fyrirtæki þar sem einn og sami aðilinn hefur mörgum hlutverkum að gegna er 

mikilvægt að unnið sé skipulega ef markmiðið er að hámarka árangur. Forgangsraða þarf 

verkefnum og meta hvort hagkvæmara sé að útdeila verkefnum og kaupa ákveðna 

þjónustu. Þrátt fyrir aukinn kostnað getur það leitt til meiri skilvirkni og betri árangurs. 

Sem dæmi má nefna að eigandi metur að hagkvæmara sé að láta aðra sjá um bókhald og 

ársreikningagerð fyrirtækisins til að hann hafi sjálfur meiri tíma fyrir önnur verkefni (Jón 

Guðmundsson, munnleg heimild, 2018).  

Hvernig tekið er á mistökum innan fyrirtækis er atriði sem mikilvægt er fyrir 

stjórnendur að huga að. Almennt eru mistök talin vera slæm en til að ná árangri þarf oftar 

en ekki að taka áhættu og áhætta opnar fyrir möguleika á mistökum. Þess vegna er bæði 

hægt að horfa á mistök sem endalok eða reynslu sem hægt er að læra af (Petrick, 2014). 

Árangur og áhætta eru hugtök sem nauðsynlegt er að skoða saman. Ef engin áhætta er 

tekin eru litlar líkur á árangri. Því þarf að finna jafnvægi þegar ákveða þarf hversu mikla 

áhættu fyrirtæki ætlar að taka (Slagmulder, Verweire og Dewettinch, 2012). Viðhorf 

eiganda gagnvart mistökum eru að það sé í lagi að gera mistök. Þá hefur einstaklingur 

tekið áhættu og stigið út fyrir þægindarammann. Í störfum, sem snúa að list og sköpun, 

þarf að þora að taka áhættu þótt hún geti leitt til mistaka. Mikilvægt er að muna að leiðin 

til árangurs er sjaldnast bein (Jón Guðmundsson, munnleg heimild, 2018). 

2.3 Nafn fyrirtækis 

Upphaflega lá vel við að nefna fyrirtækið eftir ljósmyndaranum en mörg nöfn tengd Jóni 

Guðmundsyni voru upptekin. Eftir mikla hugmyndavinnu var ákveðið að nafn fyrirtækisins 

yrði Fareind. Nafnið er leikur að orðum á þann hátt að í efnafræði er fareind annað orð 

yfir jón en eigandi fyrirtækisins heitir einmitt Jón eins og áður hefur komið fram. Nafnið 

speglar á engan hátt þjónustu fyrirtækisins en þess var ekki talin þörf þar sem nafnið 

verður ekki notað í markaðssetningu eða kynningarefni fyrirtækisins. Nafnið Fareind mun 

einungis sjást í fyrirtækjaskrá og á reikningum félagsins. Sú vinna, sem unnin er hjá 
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Fareind, er tengd nafni ljósmyndarans, Jóni Guðmundsyni, en ekki Fareind (Jón 

Guðmundsson, munnleg heimild, 2018).   

Þegar nafn á fyrirtæki er valið þarf að huga að framtíðarviðskiptavinum og öðrum sem 

gætu reynt að leita að fyrirtækinu á internetinu eða í fyrirtækjaskrá. Eitt þekkt vandamál 

við fyrirtækjanöfn og leit á interneti er margræðni orða. Ef enska orðinu „Apple“ er flett 

upp á internetinu getur viðkomandi fengið upplýsingar um fyrirtæki, ávöxt og söngkonu. 

Þetta vandamál er enn flóknara á Twitter þar sem textar eru stuttir og enn erfiðara fyrir 

notendur að afmarka leit sína (Spina, Gonzolo og Amigo, 2013). Jón Guðmundsson er 

algengt nafn á Íslandi og margir einstaklingar koma upp þegar nafninu er flett upp á 

internetinu. Heppilegt er að Jón Guðmundsson er eini atvinnuljósmyndarinn á Íslandi sem 

ber nafnið. Fareind hefur keypt notkunarrétt fyrir lénið www.jongudmunds.is. Þegar 

nafninu Jón Guðmundsson er flett upp á Google þá kemur heimasíðan 

www.jongudmunds.is fyrst upp.  

2.4 Eigandi  

Jón Guðmundsson, stofnandi og eigandi Fareindar, á alla 500.000 hluti félagsins. Hann er 

jafnframt eini starfsmaður fyrirtækisins á launaskrá. Jón útskrifaðist með sveinspróf í 

ljósmyndun frá Medieskolerne í Viborg, Danmörku, árið 2014. Námið var fjögurra ára 

ljósmyndanám, bóklegt og verklegt. Samhliða námi tók Jón að sér ljósmyndaverkefni 

ásamt því að vera sölumaður í Beco ehf., verslun sem sérhæfir sig í sölu á ljósmynda-

vörum. Í Beco kynntist Jón flestum starfandi ljósmyndurum landsins, sem hefur reynst 

honum vel því oft og tíðum benda ljósmyndarar hver á annan þegar þeir komast ekki 

sjálfir í verkefni. Í Beco lærði Jón einnig að þekkja þau vandamál, sem algeng eru í 

myndavélum, og hvernig og hvað hægt er að laga. Eftir að Jón hóf nám byrjaði hann að 

fjárfesta í ljósmyndabúnaði og þegar hann lauk námi átti hann búnað fyrir lítil og 

meðalstór ljósmyndaverkefni (Jón Guðmundsson, munnleg heimild 2018).  

Sem hluti af náminu var Jón á samningi hjá Lárusi Sigurðarsyni ljósmyndara. Lárus 

sérhæfir sig í brúðkaupsljósmyndun og portrettmyndum. Jón ákvað eftir námið að minnka 

áherslu á brúðkaupsljósmyndun og að þjónusta einstaklinga. Hann ákvað að einbeita sér 

að því að þjónusta fyrirtæki og búa til markaðsefni. Árið 2016 tók Jón skref í þá átt með 

því að semja við Ara Magg um að aðstoða hann í verkefnum. Ari Magg sérhæfir sig í 
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auglýsingaljósmyndun og hefur vinnan með honum verið mjög lærdómsrík (Jón 

Guðmundsson, munnleg heimild, 2018).   

Ókostir þess að vera sjálfstæður atvinnurekandi eru sveiflukenndar tekjur, hár 

kostnaður og áhyggjur. Aftur á móti felast kostirnir í aukin stjórn og sveigjanleika 

(Georgellis og Yusuf, 2016). Í lok árs 2018 mun Jón hafa starfað sem sjálfstæður 

ljósmyndari í tæp þrjú ár og á þeim tíma hefur hann öðlast víðtæka þekkingu og reynslu. 

Frá því að hann hóf rekstur hefur hann lært að til þess að geta greitt sér full laun þurfa 

tekjurnar að vera háar því reksturinn er sveiflukenndur og útgjöldin há. Frá stofnun 

Fareindar hafa tekjurnar stöðugt aukist en til þess að geta vel við unað þurfa þær að 

aukast enn frekar. Þrátt fyrir að Jón geti stjórnað tíma sínum og verið sjálfstæður í starfi 

þá er allmargt sem þarf að huga að. Jón hefur lært að það er tímafrekt og krefst þolinmæði 

að stofna fyrirtæki og „koma því á koppinn“. Stöðugt er hægt að finna atriði sem hægt er 

að bæta. Til að hámarka árangur þarf hæfileika til að forgangsraða verkefnum og tíma 

(Jón Guðmundsson, munnleg heimild 2018).  

2.5 Verksvið 

Verkskipting Fareindar er sú að Jón ber ábyrgð á öllum þáttum félagsins. Fyrirtækið er 

einfalt í þeim skilningi að sami maðurinn ber ábyrgð á öllu. Jón sinnir stöðu eiganda, 

framkvæmdastjóra, fjármálastjóra, markaðsstjóra, myndbandstökumanns og ljós-

myndara. Flókið getur verið fyrir einn aðila að sjá um öll verk í fyrirtæki og því mikilvægt 

fyrir þann aðila að átta sig á eigin styrkleikum og veikleikum. Til að hámarka árangur 

fyrirtækisins þarf að koma auga á veikleika og huga að því hvort betra sé að ráða sterka 

aðila í þau verk (Jón Guðmundsson, munnleg heimild, 2018).  

Sem framkvæmdarstjóri ber Jón ábyrgð á því að byggja upp stefnu fyrirtækisins og að 

gæta þess að hún endurspeglist í þeim ákvörðunum sem teknar eru. Jón þarf einnig að 

hafa yfirsýn yfir reksturinn í heild sinni ásamt umsjón með daglegum rekstri. Daglegum 

rekstri má skipta í eftirfarandi þætti: samskipti við viðskiptavini, skipulagningu og undir-

búning verkefna, verkefnin sjálf, frágang, eftirvinnslu og afhendingu vöru (Jón 

Guðmundsson, munnleg heimild 2018).   

Sem fjármálastjóri ber Jón ábyrgð á fjármögnun, fjárfestingum, verðlagningu og 

bókhaldi fyrirtækisins. Hingað til hefur fyrirtækið ekki tekið lán. Fjármögnunin er 

eingöngu með eigin fé og fjárfestingar greiddar að fullu með fjármagni fyrirtækisins. Jón 
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stýrir verðlagningu verkefna og semur um verð við viðskiptavini. Hvað reikningshald 

varðar þá sér Jón um að senda út og innheimta reikninga með aðstoð innheimtuþjónustu. 

Önnur bókhaldsvinna og ársreikningagerð er unnin á bókhaldsstofu. Ástæðan er tíma-

sparnaður og hagkvæmni. Reksturinn fellur undir virðisaukaskylda starfsemi og er 

bókhaldsskyldur. Haldið er tvíhliða bókhald og skilað inn virðisaukaskatti á tveggja 

mánaða fresti samkvæmt lögum um virðisaukaskatt nr. 50/1988 (Jón Guðmundsson, 

munnleg heimild 2018).   

Með því að leggja áherslu á að uppfylla óskir viðskiptavina og að þeir séu ánægðir með 

útkomuna er hægt að laða að sér nýja viðskiptavini (Mariotti og Towle, 2005). Sem 

markaðsstjóri ber Jón ábyrgð á að markaðssetja fyrirtækið og byggja upp ímynd þess. 

Ímynd fyrirtækisins skiptir miklu máli og er lögð áhersla á góða þjónustu og gæði. Jón 

hefur lagt mikla áherslu á að byggja upp gott orðspor og jákvæða ímynd innan ljósmynda-

geirans á Íslandi og er tengslanet hans sterkt. Hægt er að skoða myndir og myndbönd frá 

Jóni inni á áðurnefndri heimasíðu, Instagram-síðu og Facebook-síðu hans. Sem markaðs-

stjóri ber Jón einnig ábyrgð á að sækjast eftir verkefnum með því að ná til auglýsingastofa 

eða annarra framtíðarviðskiptavina á beinan eða óbeinan hátt (Jón Guðmundsson, 

munnleg heimild 2018). 

Sem ljósmyndari og myndbandstökumaður ber Jón ábyrgð á því að verkefni hans séu 

fagmannlega unnin. Hann þarf að getað metið umfang verkefna og tekið ákvörðun um 

hvort ráða þurfi aðstoðarmenn. Ef verkefni er einfalt getur Jón séð um allt sjálfur en um 

leið og verkefni stækkar þá getur til dæmis þurft að ráða ljósamann, aðstoðar-

ljósmyndara, hljóðmann, stílista og förðunarfræðing. Gerð vandaðs markaðsefnis fyrir 

fyrirtæki er krefjandi áskorun þar sem efnið þarf að hæfa ímynd viðkomandi fyrirtækis. 

Tækni og miðlar taka stöðugum breytingum. Til að ná árangri er mikilvægt „að vera á 

tánum“ (Jón Guðmundsson, munnleg heimild 2018). 

2.6 Þjónusta  

Fareind leggur áherslu á að þjónusta fyrirtæki á Íslandi. Viðskiptavinir fá sundurliðað 

tilboð í verkefni eftir lýsingu og umfangi. Fareind tekur að sér fjölbreytt verkefni tengd 

ljósmyndun, myndböndum, aðstoð í tökum og leigu á búnaði. Hægt er að fá tilboð í ýmsar 

tegundir verkefna. Fareind leggur áherslu á gerð myndefnis sem fyrirtæki geta notað í 

markaðsefni hvort sem það er fyrir auglýsingar eða efni á heimasíðu og samfélagsmiðla. 
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Fareind tekur líka að sér myndvinnslu og skipulagsvinnu. Skipulagsvinnu má skipta í 

hugmyndavinnu, val á staðsetningu og að útvega fagfólk eins og stílista, förðunarfræðing 

og aðstoð við ljósmyndun (Jón Guðmundsson, munnleg heimild 2018).  

2.7 Vinnuaðstaða  

Fareind leigir myndver og skrifstofu í Skipholti í Reykjavík. Myndverið er sérútbúið fyrir 

myndatökur þar sem öllum búnaði fyrir myndatökur og myndbandstökur hefur verið 

komið fyrir. Staðsetning, lofthæð og birtuskilyrði eru mikilvægir þættir varðandi val á 

húsnæði og eru þeir með besta móti. Myndverið er mikið laust og yfirleitt lítið mál að 

panta tíma. Þótt nauðsynlegt sé fyrir Fareind að hafa aðgang að myndveri, er það sjaldan 

notað þar sem flest verkefni eru unnin úti í náttúrunni eða í öðrum byggingum. Í sama 

húsnæði, leigir Fareind skrifstofurými sem er notað sem aðstöða fyrir myndvinnslu og 

skipulagsvinnu (Jón Guðmundsson, munnleg heimild 2018).  

2.8 Búnaður  

Við rekstur á fyrirtæki, sem býður upp á ljósmynda- og myndbandaþjónustu, er mikilvægt 

að huga vel að hvaða búnað fyrirtækið vill eiga og hvaða búnað það vill leigja fyrir tökur. 

Stefna Fareindar í þessum efnum er að kaupa þann búnað, sem algengt er að nota í 

tökum, en leigja þann búnað sem sjaldan er notaður. Þar sem fyrirtækið býður upp á 

hágæðaþjónustu er leitast við að eiga nýjasta og besta búnaðinn og selja þann gamla. 

Fyrirtækið keypti Toyota Landcruiser jeppa í lok árs 2017. Ákvörðun var tekin um að kaupa 

stóran jeppa sem hægt væri að nota í verkefnum og þá sér í lagi til þess að ferja 

ljósmyndabúnað og annan tækjabúnað á tökustaði. Fyrirtækið á tækjabúnað sem dugar 

fyrir flest verkefni þess. Má þar helst nefna tölvu, skjái, síma, myndavélar, linsur, ljós, 

bakgrunna og standa. Fareind þarf því aðeins í stærri og sérhæfðari verkefnum að leigja 

auka búnað (Jón Guðmundsson, munnleg heimild, 2018). 

2.9 Aðkeypt þjónusta  

Eins og fram hefur komið ber Jón ábyrgð á öllum þáttum fyrirtækisins. Stefna fyrirtækisins 

er að halda starfsmannafjölda í lágmarki og kaupa aðkeypta sérfræðiaðstoð fyrir þau verk 

sem eigandi telur að hagkvæmt sé að láta aðra sinna. Við stofnun Fareindar var ákveðið 

að kaupa þjónustu fyrir reikningshald og ársreikningagerð. Önnur aðkeypt þjónusta, sem 

fyrirtækið nýtir, tengist verkefnum fyrirtækisins og afmarkast við hvert og eitt verkefni. 
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Fyrir stór verkefni getur þurft að ráða aðstoðarmanneskjur til að sinna ljósmyndun, 

myndbandstöku, förðun, lýsingu, akstri, myndvinnslu, klippingu myndbanda, eftirvinnslu 

og stíliseringu. Magn aðkeyptrar þjónustu fer eftir stærð og umfangi verkefna (Jón 

Guðmundsson, munnleg heimild 2018).  

2.10  Framtíðarsýn  

Þeir sem horfa ekki fram á veginn dragast aftur úr. Þeir tímar geta komið þar sem 

markaðurinn kallar eftir breytingu á stefnu. Þá þarf hugrekki stjórnanda til að viðhalda 

árangri fyrirtækisins og fara út í breytingar (Hevesi, 1998). Tækninni fleygir fram og í gerð 

markaðsefnis fyrir fyrirtæki er mikilvægt að fylgjast vel með nýjungum í tækni og 

uppfærslum á búnaði (Jón Guðmundsson, munnleg heimild 2018).  

Aukin notkun á internetinu breytir stöðugt áherslum í markaðsfræði. Fyrirtæki þurfa 

að bregðast við þessari þróun og breyta stefnu í markaðsmálum. Áhersla þarf að vera á 

stafræna miðla eins og samfélagsmiðla og myndbönd á internetinu (Vien, 2015). 

Samkvæmt spá „Cisco Visual Networking Index“ 2015–2020 mun 82% af áhorfi á 

internetinu árið 2020 vera á myndbönd. Einnig er spáð að aukning á internetnotkun verði 

22% á ári næstu ár (Li og Tan, 2017). 

Víða er talið að vægi myndbanda muni aukast á internetinu fram yfir texta og 

ljósmyndir en samkvæmt Luke er fólk mun líklegra til þess að horfa á myndbönd heldur 

en að lesa greinar (2013). Youtube er dæmi um internetsíðu sem hefur hagnast gríðarlega 

á því að bjóða notendum upp á að geta sett inn myndbönd í góðum gæðum og á 

notendavænan hátt. Tekjurnar koma svo að miklu leyti frá sölu á auglýsingum. Fleiri 

vefsíður fara sömu leið og bjóða upp á ókeypis aðgang og treysta á auglýsingatekjur (Li og 

Tan, 2017). Í gegnum síður eins og Youtube opnast möguleiki fyrir fyrirtæki að ná til fjölda 

fólks með auglýsingum í góðum gæðum á formi myndbanda. Í upphafi var Fareind hugsað 

sem fyrirtæki sem sérhæfði sig í gerð ljósmynda. Með aukinni eftirspurn eftir 

myndbandsefni hefur Jón hægt og rólega aukið við sig þekkingu og reynslu á sviði 

myndbandsgerðar, klippingar og hljóðupptöku. Stefnt er að því að bjóða upp á hágæða 

myndbandsefni í lok árs 2018 (Jón Guðmundsson, munnleg heimild, 2018).  
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2.11 Samfélagsleg ábyrgð 

Þeirri skoðun að fyrirtæki eigi að huga betur að hagsmunum samfélagsins hefur vaxið 

fiskur um hrygg undanfarna áratugi (Latridis, Kuznetsov og Whyman, 2016). Aukin krafa 

almennings, fjárfesta og opinberra aðila til fyrirtækja að þau samfélagslega ábyrgð hefur 

leitt til þess að fyrirtæki huga í vaxandi mæli að slíkum þáttum. Rannsóknir sýna að 

fyrirtæki eru líklegri til að auka samfélagslega ábyrgð ef þau eru undir þrýstingi stjórnvalda 

eða reglugerða (Müller, Habel og Stierl, 2017). Stefna Fareindar er að axla ábyrgð og bera 

virðingu fyrir samfélaginu og umhverfinu. Fareind mun leggja sitt af mörkum til að bæta 

samfélagið með því að búa til auglýsingar sem hafa jákvæð áhrif á samfélagið. Til dæmis 

með meðvituðu vali á fyrirsætum, velja sem breiðastan hóp og forðast klisjukenndar 

manngerðir (e. stereotypes) (Jón Guðmundsson, munnleg heimild, 2018). 
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3 Viðskiptahugmyndin  

Í grunninn snýst viðskiptahugmynd Fareindar um að vera atvinnuskapandi með því að 

stofna arðbært fyrirtæki sem gefur Jóni tækifæri til að þroskast í starfi og láta ljós sitt 

skína sem listamaður; að Jón hafi sjálfstæði til þess að ákveða sjálfur hvert hann vilji stefna 

og með hvaða fólki hann vinnur. Hugmyndin er að með aukinni eftirspurn eftir þjónustu 

Fareindar sé hægt að fækka verkefnum og velja þau sem eru áhugaverðust (Jón 

Guðmundsson, munnleg heimild 2018). 

Áhersla er lögð á gerð markaðsefnis fyrir fyrirtæki og stofnanir, auglýsingar og annað 

efni fyrir stafræna miðla svo og prent. Viðskiptahugmyndin er að bjóða upp á góða 

þjónustu og fagleg vinnubrögð við gerð ljósmynda- og myndbandsefnis. Leitast er við að 

byggja upp gott orðspor með því að leggja áherslu á vönduð vinnubrögð og að skila 

verkefnum hratt og vel. Þjónustan er verðlögð í hærra lagi og viðskiptavinir eiga að geta 

treyst því að það sem þeir kaupa sé vönduð vara og góð þjónusta (Jón Guðmundsson, 

munnleg heimild 2018).  

Fareind á ljósmyndabúnað sem dugar fyrir flest verkefni fyrirtækisins. Hugmyndin er 

að Fareind eigi þann búnað sem er mest notaður en leigi annan búnað. Varðandi húsnæði 

og ökutæki er stefna fyrirtækisins að fastur kostnaður sé í lágmarki. Áfram verður leigð 

skrifstofuaðstaða og myndver. Fyrirtækið á ökutæki sem stefnt er að því að endurnýja 

árið 2019 (Jón Guðmundsson, munnleg heimild 2018). 
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4 Markaðsgreining  

Mikilvægt er að verja tíma í að kanna markaðinn áður en fyrirtæki er stofnað. Ein leið er 

að kynna sér samkeppnina og hugsanlega viðskiptavini (Mariotti og Towle, 2005). 

Árangursrík fyrirtæki eiga það sameiginlegt að einbeita sér að þörfum viðskiptavinarins 

ásamt því að leggja áherslu á markaðssetningu. Að markaðsetja vöru snýst um að skapa 

virði fyrir viðskiptavin og fá greitt fyrir; að skilja þarfir viðskiptavinarins og bjóða upp á 

vöru og þjónustu sem uppfylla þær þarfir (Kotler og Armstrong, 2010). Hér á eftir er 

markaður Fareindar skilgreindur ásamt því að fjallað er um markhóp, viðskiptavini, þróun 

verkefna, verð og verðteygni.  

4.1 Markaðurinn 

Markaður er skilgreindur sem núverandi viðskiptavinir ásamt framtíðarviðskiptavinum 

(Kotler og Armstrong, 2010). Markaður Fareindar eru fyrirtæki sem vilja kaupa vandað 

efni á formi ljósmynda eða myndbanda (Jón Guðmundsson, munnleg heimild, 2018). 

4.2 Markhópur 

Markhópur Fareindar eru fyrirtæki sem bjóða upp á gæðaþjónustu eða vörur og vilja 

kaupa markaðsefni á formi ljósmynda og myndbanda sem endurspegla þau gæði. Fareind 

hefur ekki markaðssett þjónustu sína utan landsteinana og þjónustar alla jafna ekki 

einstaklinga (Jón Guðmundsson, munnleg heimild, 2018). Fyrirtæki, sem bjóða upp á 

hágæðaþjónustu og vörur, vilja að auglýsingar fyrirtækisins endurspegli gæðin. 

Samkvæmt rannsókn, sem framkvæmd var af Kopalle, Fisher, Sud og Antia, kom í ljós að 

oft er mikið misræmi milli auglýsinga og raunveruleikans. Niðurstöður rannsóknarinnar 

sýndu fram á að það kemur vel út fyrir fyrirtæki, sem selur vandaða þjónustu eða 

gæðavörur, að senda frá sér vandaðar auglýsingar. Hins vegar kemur það sér illa fyrir 

fyrirtæki, sem selur lélega vöru eða slæma þjónustu, að senda frá sér vandaðar 

auglýsingar (2017).  

4.3 Flokkun viðskiptavina  

Til að flokka viðskiptavini Fareindar var ákveðið að skoða fyrri viðskipti og notast við gögn 

frá árinu 2017. Viðskiptavinir Fareindar árið 2017 komu úr ólíkum geirum en eiga það 

sameiginlegt að vera fyrirtæki eða stofnanir í samkeppni sem vilja fjárfesta í vönduðu 
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markaðsefni á formi ljósmynda eða myndbanda. Í töflu 1 eru verkefni Fareindar árið 2017 

flokkuð eftir eðli rekstrar viðskiptavinanna. Í töflunni kemur fram fjöldi verkefna í hverjum 

flokkir fyrir sig, svo og heildar- og meðaltekjur verkefna. Flest verkefni Fareindar árið 2017 

voru fyrir verslanir, einkum fata- og húsgagnaverslanir. Annar stór flokkur viðskiptavina 

voru fyrirtæki eða stofnanir sem tengjast fjármálum: bankar, kortafyrirtæki, lífeyrissjóðir, 

tryggingafélög og endurskoðendafyrirtæki. Næst komu viðskiptavinir sem tengjast 

lyfjaiðnaði, einkum apótek og lyfjaframleiðslufyrirtæki. Aðrar tegundir fyrirtækja, sem 

keyptu þjónustu af Fareind árið 2017, eru leikhús, hugbúnaðarfyrirtæki, flugfélög, hótel, 

bílasölur og símafyrirtæki. Taka skal fram að þessi listi er ekki tæmandi. 

Skýring á mun meðaltekna á verkefni í hverjum flokki fyrir sig má rekja til breytileika í 

stærð verkefna og hlutverki Jóns. Sum verkefni taka nokkra klukkutíma á meðan önnur 

taka nokkra daga og hlutverk Jóns í verkefnum er misjafnlega ábyrgðarmikið. Í flokknum 

bílasala fær Fareind hæstu meðaltekjur á verkefni, rúmlega 200.000 kr. Þau verkefni 

vörðu í nokkra daga og bar Jón alla ábyrgð á þeim (Jón Guðmundsson, munnleg heimild, 

2018).  

Tafla 1. Sundurliðun á verkefnum árið 2017. 

 

Markaðurinn sem Fareind þjónustar er lítill miðað við nágrannaþjóðir í Evrópu eða 

Bandaríkin. Vegna smæðar var ákveðið snemma í ferlinu að Fareind tæki að sér verkefni 

frá ólíkum fyrirtækjum í stað þess að einblína á ákveðnar starfsgreinar. Þegar horft er til 

framtíðar er stefna fyrirtækisins áfram sú að geta þjónustað breiðan hóp fyrirtækja með 

Flokkar Fjöldi Tekjur Meðaltekjur

Verslun 23 2.736.709 kr. 118.987 kr.

Fjármál 15 1.615.000 kr. 107.667 kr.

Lyf og heilsa 10 1.195.000 kr. 119.500 kr.

Heilsurækt 7 630.000 kr. 90.000 kr.

Listir 6 635.000 kr. 105.833 kr.

Hugbúnaður 4 573.000 kr. 143.250 kr.

Flug og hótel 4 416.000 kr. 104.000 kr.

Félagasamtök 4 345.000 kr. 86.250 kr.

Bílasala 3 605.000 kr. 201.667 kr.

Fjarskipti 2 270.000 kr. 135.000 kr.

Stjórnmál 2 230.000 kr. 115.000 kr.

Annað 9 514.000 kr. 57.111 kr.

Samtals 89 9.764.709 kr. 106.482 kr.
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ólíkar þarfir. Hvernig skiptingu viðskiptavina Fareindar verður háttað í framtíðinni ræðst 

af eftirspurn eftir þjónustu í hverjum flokki fyrir sig (Jón Guðmundsson, munnleg heimild, 

2018).  

4.4 Staðsetning viðskiptavina  

Hjá Fareind er lögð áhersla á að þjónusta íslensk fyrirtæki. Í töflu 2 er skipting viðskipta-

vina árið 2017 sýnd m.t.t. staðsetningar. Alls 94% verkefna komu frá íslenskum viðskipta-

vinum og 6% frá erlendum viðskiptavinum. Taka skal fram að allir íslensku viðskipta-

vinirnir árið 2017 voru staðsettir á höfuðborgarsvæðinu.  

Tafla 2. Staðsetning viðskiptavina árið 2017. 

 

Á komandi árum er gert ráð fyrir að flestir viðskiptavinir Fareindar verði íslensk fyrirtæki 

staðsett á höfuðborgarsvæðinu. Til að fjölga stórum erlendum verkefnum er stefnt að því 

að finna vel tengdan umboðsmann fyrir Fareind (Jón Guðmundsson, munnleg heimild, 

2018). 

4.5 Þróun verkefna 

Áhersla næstu ára verður að fjölga tekjuháum verkefnum þar sem Jón ber meiri ábyrgð á 

kostnað minni verkefna þar sem Jón er í hlutverki aðstoðarmanns. Þegar verkefni frá árinu 

2017 eru skoðuð sést að tekjuhæðstu fimm verkefnin skiluðu 20% af heildartekjum 

Fareindar, sjá töflu 3, og að tekjuhæðstu fimm verkefnin voru öll úr ólíkum flokkum, sjá 

töflu 4. Tekjuhæsta verkefnið var rúmlega 500.000 kr. Með aukinni reynslu og markað-

setningu Fareindar er stefnt að því að stærstu fimm verkefni Fareindar árið 2019 skili öll 

yfir 1.000.000 kr. (Jón Guðmundsson, munnleg heimild, 2018).  

Tafla 3. Topp 5 tekjuhæstu verkefnin árið 2017. 

 

Staðsetning Hlutfall Tekjur

Ísland 94% 9.143.500 kr.

Útlönd 6% 621.209 kr.

Samtals 100% 9.764.709 kr.

Flokkar Fjöldi Tekjur Hlutfall af tekjum

Topp 5 5 1.986.002 kr. 20%

Önnur 84 7.778.707 kr. 80%

Samtals 89 9.764.709 kr. 100%
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Tafla 4. Sundurliðun á topp 5 tekjuhæstu verkefnunum árið 2017.  

 

4.6 Verð og verðteygni 

Verðteygni eftirspurnar sýnir áhrif verðbreytingar á eftirspurn ákveðinnar vöru en 

breytingar á verði hafa mismikil áhrif á eftirspurn vöru. Vörur, sem eru viðkvæmar fyrir 

verðbreytingum, hafa teygna eftirspurn, til dæmis munaðarvörur og staðkvæmar vörur. 

Vörur, sem eru ekki viðkvæmar fyrir verðbreytingum, hafa óteygna eftirspurn. Sem dæmi 

má nefna nauðsynjavörur (Ágúst Einarsson, 2005).  

Varan og þjónustan, sem Fareind selur, flokkast undir munaðarvöru. Þegar harðnar í 

ári hjá fyrirtækjum eiga þau það til að minnka útgjöld til auglýsinga og annarra 

markaðsmála. Þá minnka viðskipti við fyrirtæki eins og Fareind sem einblínir á vandaða 

þjónustu sem er verðlögð í hærra lagi (Jón Guðmundsson, munnleg heimild, 2018). 

Samkvæmt efnahagsspá, sem nánar er fjallað um í kafla 9.3, er verðbólguspá næstu ára 

undir verðbólgumarkmiðum Seðlabankans en útlit er fyrir að áfram hægi á hagvexti 

(Hagstofa Íslands, 2018). 

Erfitt er að átta sig á verðlagningu á vöru og þjónustu á markaðinum sem Fareind 

starfar á. Hvað Fareind varðar þá eru verkefni fyrirtækisins misjöfn þar sem þau eru 

sérsmíðuð að þörfum viðskiptarvinarins. Fyrirtækin, sem eru í samkeppni við Fareind, eru 

fæst með verðskrá en ein aðferð, sem viðskiptavinur getur notað til að bera saman verð 

er að hafa greinagóða lýsingu á verkefni sem það hyggst láta framkvæma, og fá tilboð frá 

nokkrum fyrirtækjum. Næst þarf viðskiptavinurinn að huga að því að gæðin eru misjöfn 

milli fyrirtækja og að erfitt er að leggja mat á þann þátt nema eftir að hafa rannsakað 

fyrirtækin vel (Jón Guðmundsson, munnleg heimild, 2018). 

Þegar þjónusta er verðlögð er mikilvægt að huga að langtímasambandi seljanda og 

kaupanda. Ef litlar sveiflur eru í verðlagningu minnkar þörf neytandans til að fylgjast með 

Flokkar Upphæð Fjöldi

Fjármál 526.000 kr. 1

Bílasala 390.000 kr. 1

Lyf og heilsa 375.000 kr. 1

Verslun 365.000 kr. 1

Listir 330.000 kr. 1

Samtals 1.986.002 kr. 5
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verðinu (Horngren, Datar, Foster, Rajan og Ittner, 2009). Hjá Fareind er lögð áhersla á 

árangur til langs tíma. Ein leið til þess er að halda verðsveiflum í lágmarki og að 

viðskiptavinir geti treyst fyrirtækinu. Verðlagning fyrir svipaða þjónustu er stöðug milli 

viðskiptavina (Jón Guðmundsson, munnleg heimild, 2018).   

Hægt að skilgreina vöruna, sem Fareind selur, sem list sem erfitt er að verðleggja og 

verðmeta. Mismunandi þættir eins og velgengni, virðing, vinsældir, gæði og eftirspurn 

hafa allir áhrif á verðlagninguna. Varðandi núverandi verðlagningu þá fylgist eigandi með 

verðlagi á markaðinum og reynir að verðleggja sína þjónustu í hærra lagi. Verð Fareindar 

á að endurspegla þau gæði og þá vinnu sem fer í hvert og eitt verkefni. Stefnt er að því að 

verðið muni hækka næstu ár í takt við verðbólgu og aukna reynslu. Árið 2018 er þjónusta 

Fareindar langt frá því að vera sú dýrasta sem þekkist á markaðinum. Með aukinni 

velgengni og trausti er stefna Fareindar að komast í þann flokk (Jón Guðmundsson, 

munnleg heimild, 2018).   
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5 Markaðsáætlun 

Vel unnin markaðsáætlun er mikilvægur þáttur í árangri fyrirtækja. Góð áætlun er 

sveigjanleg til að hægt sé að bregðast við breytingum í umhverfinu (Ramaseshan, Ishak 

og Kingshott, 2013). Markaðstáætlun Fareindar snýr meðal annars að því að skilgreina 

þær markaðsáherslur sem fyrirtækið leggur upp með. Hugmyndafræðin byggist að hluta 

til á skilgreiningu Kohlis og Jaworskis frá á 1990 á markaðsáherslum. Þar er lögð áhersla 

á: að skilja þarfir viðskiptavina og hvernig hægt sé að skapa virði fyrir þá, vera meðvitaður 

um getu samkeppnisaðilanna til skemmri og lengri tíma, sameina og nýta alla krafta 

fyrirtækisins, leggja áherslu á góða fyrirtækjamenningu og einblína á langtímaárangur 

(Hooley, Piercy og Nicoulaud, 2008). Farið verður betur yfir þessa þætti og þeir fléttaðir 

inn í markaðsáætlun Fareindar í tengslum við internet, tenglanet, orðspor og sameiningu 

krafta. Taka skal fram að fjallað verður um samkeppnisaðilana í kafla 6.  

5.1 Internet 

Undanfarin ár hefur áhugi á markaðsetningu á netinu aukist. Fyrirtækjum, sem nota 

internetið í samskiptum við viðskiptavini og birgja, hefur fjölgað. Þessi nýja boðleið hefur 

skapað tækifæri fyrir lítil fyrirtæki til að ná til viðskiptavina á öflugan hátt (Eid og El-

Gohary, 2013). Eigandi Fareindar notar internetið í samskiptum við viðskiptavini og birgja 

og til þess að markaðssetja fyrirtækið. Mögulegir viðskiptavinir og aðrir sem hafa áhuga á 

að skoða efni úr verkefnum Fareindar eða að komast í samband geta nálgast upplýsingar 

á heimasíðu, Facebook-síðu og Instagram-síðu fyrirtækisins.  

Heimasíðan, www.jongudmunds.is, var opnuð árið 2017. Áður hafði efni Fareindar 

verið sett inn á síðuna, www.jongudmundsson.com. Sú síða var orðin gömul og þarfnaðist 

tæknilegrar uppfærslu ásamt fersku efni. Nýja heimasíðan inniheldur nýlegar ljósmyndir 

og myndbönd úr verkefnum Fareindar. Tilgangur síðunnar er að miðla efni Fareindar til 

þeirra sem hafa áhuga á að skoða, ásamt því að byggja upp trúverðugleika. Eigandi hefur 

þá skoðun að það auðveldi nýjum viðskiptavinum að treysta fyrirtækinu ef hægt er að 

skoða efni á netinu (Jón Guðmundsson, munnleg heimild, 2018).   

Facebook-síðan, www.facebook.com/jongudmunds, inniheldur einfaldar myndir úr 

daglegu lífi Jóns. Síðan er hugsuð sem leið fyrir fólk til þess að komast í samband við 

http://www.jongudmunds.is/
http://www.jongudmundsson.com/
http://www.facebook.com/jongudmunds
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Fareind og til þess að kynnast áhugamálum og áherslum Jóns (Jón Guðmundsson, 

munnleg heimild, 2018).  

Jón er duglegur að setja nýtt efni inn á www.instagram.com/jongudmundsson, 

Instagram- síðu Fareindar. Þar setur Jón inn myndir og myndbönd sem sýna efni úr 

verkefnum Fareindar, hans daglega lífi ásamt öðru sem Jóni finnst spennandi. Fylgjendum 

fer ört fjölgandi (Jón Guðmundsson, munnleg heimild, 2018).  

Tækifæri felast í því að bæta markaðssetningu Fareindar á internetinu. Frá stofnun 

fyrir-tækisins til loka árs 2018 hefur markaðsetningin verið lítil og ómarkviss. Aðeins brot 

af því efni sem framleitt hefur verið af Fareind, hefur skilað sér inn á internetið. Ein leið 

til þess að stuðla að því að meira efni verði sett inn internetið er að stofna sérstaka 

Facebook-síðu og Instagram-síðu fyrir fyrirtækið og vinna markvisst að því að fjölga 

fylgjendum. Einnig verður lögð áhersla á setja oftar inn myndefni á heimasíðuna (Jón 

Guðmundsson, munnleg heimild, 2018).  

5.2 Tengslanet 

Að byggja upp tengslanet hefur verið skilgreint sem mannlegur eiginleiki til að þróa 

vináttu og byggja upp sterk og gagnleg sambönd eða bandalög. Sterk tengslanet hafa 

jákvæð áhrif á árangur í starfi, starfsferil og starfsánægju (Sigmund, Semrau og Wegner, 

2015). Markaðurinn, sem Fareind starfar á, er tiltölulega lítill og því mikilvægt að byggja 

upp gott tengslanet við viðskiptavini, ljósmyndara og aðra sem koma að framleiðslu á 

markaðsefni. Þeir sem vinna sem ljósmyndarar og myndbandstökumenn þekkja flestir 

hver annan. Öflugt tengslanet getur aukið líkur á meðmælum og fjölgun verkefna. Ef 

ljósmyndarar eru uppteknir eða vilja ekki ákveðin verkefni þá benda þeir hver á annan og 

hjálpa viðskiptavinum að fá þá þjónustu sem þeir þurfa. Við stofnun Fareindar hafði 

eigandinn kynnst flestum þeim sem störfuðu á Íslandi við ljósmyndun eða myndbands-

gerð í gegnum starf sitt hjá Beco. Síðan hefur tengslanet hans styrkst í þeim fjölmörgu 

verkefnum sem hann hefur unnið hjá Fareind (Jón Guðmundsson, munnleg heimild, 

2018).  

5.3 Orðspor 

Meðmæli annarra og jákvætt orðspor hefur mikinn mátt. Niðurstöður rannsóknar Hings 

og Yangs sýna að þegar viðskiptavinir skynja að orðspor fyrirtækis sé jákvætt þá eru meiri 

http://www.instagram.com/jongudmundsson
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líkur á að þeir taki þátt í jákvæðu umtali um fyrirtækið (2009). Jákvætt orðspor Fareindar 

er mikilvægt fyrir reksturinn þar sem margir viðskiptavinir Fareindar hafa ákveðið að 

kaupa þjónustu af fyrirtækinu eftir að hafa heyrt af jákvæðri reynslu annarra viðskiptavina 

(Jón Guðmundsson, munnleg heimild, 2018). 

Orðspor og fyrirtækjamenning Fareindar eru tengd á þann hátt að með þeim er 

leitast við að endurspegla bæði áherslur og gildi fyrirtækisins. Áhersla er lögð á 

fagmennsku, gæði og sveigjanleika. Með stefnu Fareindar er leitast við að bjóða upp á 

persónulega þjónustu sérsniðna að þörfum viðskiptavinarins. Áhersla er lögð á góð 

samskipti og að hlusta vel á þarfir viðskiptavinarins til að skapa traust og að tryggja að 

þjónustan sé í samræmi við væntingar. Léleg samskipti geta leitt til óánægju sem hefur 

neikvæð áhrif á orðspor og fyrirtækjamenningu fyrirtækisins (Jón Guðmundsson, 

munnleg heimild, 2018).  

5.4 Sameining krafta 

Hjá Fareind er lögð áhersla á að nýta alla krafta fyrirtækisins til að skapa virði fyrir 

viðskiptavini. Þar sem Jón er eini starfsmaður fyrirtækisins sinnir hann fjölbreyttum 

hlutverkum og hugar að mörgum þáttum. Til þess að ná árangri þarf hann að þekkja 

styrkleika sína og takmarkanir. Hann þarf líka að ná að sameina krafta og kaupa þjónustu 

fyrir þá þætti sem hann nær ekki að sinna að fullu (Jón Guðmundsson, munnleg heimild, 

2018).  
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6 Samkeppnisgreining 

Að vera samkeppnishæfur felst í því að gera jafn vel eða betur en keppinautar og draga 

viðskiptavini að fyrirtækinu. Áður en farið er út í rekstur er mikilvægt að huga að því að 

fyrirtækið sé samkeppnishæft og að samkeppnishæfnin sé varanleg, að fyrirtækið geti 

haldið sterkri markaðsstöðu til langs tíma (Mariotti og Towle, 2005). Samkeppnisstaða 

Fareindar verður greind hér á eftir með fimm krafta líkani Porters. Einnig verður alþjóðleg 

samkeppni skoðuð.   

6.1 Fimm krafta líkan Porters  

Til þess að meta samkeppnisstöðu Fareindar er mikilvægt að skilgreina samkeppnina. 

Samkeppnin er skilgreind sem aðrir ljósmyndarar, tökumenn og framleiðslufyrirtæki sem 

búa til vandað markaðsefni, hvort sem það er í formi ljósmynda eða myndbanda, fyrir 

fyrirtæki á Íslandi (Jón Guðmundsson, munnleg heimild, 2018).  

Samkeppnistaða Fareindar verður greind með fimm krafta líkani Porters, sjá mynd 1. 

Samantekt greiningarinar er sýnd í töflu 5. Líkanið listar upp þá ytri krafta sem hafa áhrif 

á samkeppnisstöðu fyrirtækja. Samanlagður styrkur kraftanna ákvarðar hámarks-

arðsemismöguleika fyrirtækja. Kraftarnir fimm eru: ógn af innkomu nýrra aðila, ógn af 

birgjum, ógn af viðskiptavinum, ógn af staðkvæmdarvöru og ógn af samkeppni. 

Samkeppnisforskot getur myndast þar sem geta fyrirtækja til að takast á við kraftana 

fimm er misjöfn (Porter, 1980).  

 

 

Mynd 1. Fimm krafta líkan Porters (Porter, 1980).  
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Tafla 5. Samantekt út frá fimm krafta líkani Porters.  

 

6.1.1 Ógn sem stafar af innkomu nýrra aðila 

Innkoma nýrra aðila á markað eykur samkeppni. Til að meta stærð ógnarinnar er hjálplegt 

að skoða inngönguhindranir nýrra fyrirtækja ásamt tækifærum til arðsemi. Ógnin hefur 

áhrif á verð á markaði og þar með arðsemismöguleika núverandi fyrirtækja. Ef ógnin er 

mikil helst verð á markaði niðri til að koma í veg fyrir innkomu samkeppnisaðila á markað 

(Porter, 1980). Fjármagnsþörf, aðgreining þjónustu og fórnarkostnaður eru helstu 

inngönguhindranir inn á markaðinn sem Fareind starfar á. Fjármagnsþörf, því viðkomandi 

þarf að hafa aðgang að dýrum búnaði. Varðandi aðgreiningu þjónustu er átt við ólík gæði. 

Það er ákveðin list að geta búið til vandað markaðsefni. Það getur hjálpað ef viðkomandi 

er nákvæmur, þolinmóður og með auga fyrir því sem getur vakið athygli og áhuga 

viðskiptavina. Önnur inngönguhindrun er fórnarkostnaður nýrra aðila sem vilja hasla sér 

völl á þessum markaði. Það tekur tíma og vinnu fyrir fyrirtæki að vinna sér inn 

markaðhlutdeild. Oft eru miklir fjármunir undir þegar framleiða á vandað markaðsefni og 

því þarf viðkomandi að vinna sér inn traust og sýna fram á að vera starfinu vaxinn.  

Frá sjónarhóli Fareindar er ógnin, sem stafar að innkomu nýrra aðila, í meðallagi. 

Íslenski markaðurinn er lítill og fyrir flesta nýja aðila tekur tíma að markaðsetja fyrirtækið 

og fá stöðugar tekjur. Aðilar, sem koma inn á markaðinn, þurfa að vera þolinmóðir og búa 

yfir getu til þess framleiða vandað markaðsefni. 

6.1.2 Ógn sem stafar af birgjum 

Birgjar búa yfir því valdi að getað hækkað verð á vöru og/eða dregið úr gæðum og þar 

með haft neikvæð áhrif á arðsemi fyrirtækja (Porter, 1980). Ógn, sem stafar af birgjum, 

hefur lítil áhrif á Fareind. Hér eru birgjar skilgreindir sem aðilar sem selja Fareind 

tækjabúnað og annan búnað sem nota þarf í verkefnum. Samkvæmt fjárhagsáætlun 

næstu þriggja ára verður hlutfall fjármagns, sem notað er til kaupa á tækjabúnaði og 

öðrum búnaði, undir 10% af rekstrartekjum.  

Ógn Staða Ástæður
Innkoma nýrra aðila Meðal Inngönguhindranir; fjármagnsþörf, aðgreining og fórnarkostnaður.

Birgjar Lítil Lágt hlutfall rekstrarkostnaðar er kostnaður til birgja.

Viðskiptavinir Meðal Lítill markaður og mikilvægi þess að standa undir væntingum. 

Staðkvæmdarvörur Lítil Erfitt að finna þjónustu sem getur komið í staðinn.  

Samkeppni Meðal Samkeppnisaðilar með ólíkar áherslur. 
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6.1.3 Ógn sem stafar af viðskiptavinum 

Viðskiptavinir búa yfir því valdi að geta neytt fyrirtæki til að lækka verð og/eða auka gæði 

þjónustunnar. Hvort tveggja hefur neikvæð áhrif á afkomu fyrirtækis. Styrkur ógnarinnar 

fer eftir samningstöðu viðskiptavina (Porter, 1980). Ógn, sem stafar af viðskiptavinum 

Fareindar, er í meðallagi. Viðskiptamódel fyrirtækisins er að bjóða upp á hágæðaþjónustu 

verðlagða í hærra lagi. Viðskiptavinir hafa möguleika á að leita annað og kaupa ódýrari 

þjónustu en eiga þá á hættu að gæðin minnki. Viðskiptavinir geta einnig metið það svo að 

Fareind verðleggi þjónustu sína of hátt miðað við gæði. Mikilvægt er að Fareind standi 

undir væntingum og að eftirspurn sé eftir vandaðari vöru á dýrara verði. 

6.1.4 Ógn sem stafar af staðkvæmdarvöru 

Staðkvæmdarvara er sú vara sem býr yfir svipuðum eiginleikum og getur komið í stað 

annarrar vöru. Ef verð á annarri vörunni hækkar þá eykst eftirspurn eftir hinni vörunni 

(Porter, 1980). Ógn, sem stafar af staðkvæmdarvöru í rekstri Fareindar, er lítil. Tækninni 

fleygir fram og fleira fólk hefur aðgang að góðum tækjum til að taka myndir og myndbönd. 

Þrátt fyrir það metur Fareind þá ógn litla. Þjónustan sem Fareind býður viðskiptavinum 

upp á, byggist á trú þeirra á að Fareind skili hágæðaefni. Ákveðinn heildarpakki, sem 

viðskiptavinurinn fær, þar sem þjónustan er sérsniðin að þörfum viðskiptavinarins.  

6.1.5 Ógn sem stafar af samkeppni 

Samkeppni verður þegar fleiri en eitt fyrirtæki þjónustar viðskiptavini á markaði. 

Samkeppni hefur áhrif á arðsemi fyrirtækja (Porter, 1980). Ógn, sem stafar af samkeppni 

í rekstri Fareindar, er í meðallagi. Samkeppnin er virk en samkeppnisaðilarnir bjóða allir 

upp á ólíkar áherslur. Markaðssetning, viðskiptasambönd ásamt hæfileikum og vinnusemi 

eru mikilvægir þættir í árangri samkeppnisaðilanna. Til að ná árangri þarf að huga vel að 

öllum þáttum ásamt því að vera meðvitður um getu samkeppnisaðilanna. 

6.2 Alþjóðleg samkeppni 

Alþjóðleg samkeppni við gerð myndefnis fyrir íslensk fyrirtæki er lítil. Ef íslenskt fyrirtæki 

ákveður að kaupa þjónustu af erlendum aðila þarf viðkomandi fyrirtæki að greiða háan 

kostnað við ferðalög og uppihald sem annars væri lægri. Íslensk auglýsinga- og markaðs 

verkefni eru sjaldan það stór að íslensk fyrirtæki ákveði að fá erlenda aðila í verkið (Jón 

Guðmundsson, munnleg heimild, 2018). 
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7 Stefnumiðuð stjórnun 

Stefnumiðuð stjórnun snýr að því að undirbúa fyrirtæki fyrir óvissuþætti framtíðarinnar. 

Óvissan er mikil og því hjálpar að koma undirbúinn til leiks. Stefna fyrirtækis þarf að 

endurspegla áherslur og forgangsröðun (McGee, Thomas og Wilson, 2010). Í þessum kafla 

er stefna Fareindar skilgreind. Fareind er með metnaðarfull áform um að ná að hámarka 

árangur viðskiptahugmyndar sinnar og því er mikilvægt að stefnan sé skýr. Ákveðið var að 

notast við hugmyndafræði Kaplans og Nortons um stefnumiðað árangursmat þar sem 

stefna fyrirtækis er skilgreind og henni komið í framkvæmd á skipulagðan hátt.  

7.1 Hámarks árangur  

Að hámarka árangur er langtímamarkmið fyrir flest fyrirtæki. Til að ná því markmiði þurfa 

yfirmenn að leggja mikla áherslu á útsjónarsemi, leiðtogahæfni og hvatningu (Slagmulder 

o.fl., 2012). Lykilatriði í því að hámarka árangur Fareindar er að Jón sé hæfur stjórnandi. 

Lagt er upp með að viðhorf, þekking og þjálfun Jóns endurspeglist í þeim árangri sem 

stefnt er að.  

Í stað þess að leggja áherslu á það sem er áríðandi þá þarf að læra að leggja áherslu á 

það sem er mikilvægt. Áætlanagerð og markmiðssetning eru verkfæri sem hægt er að 

nota til þess að draga fram áhersluatriði og aðgreina þau frá því sem minna máli skiptir 

(Mariotti og Towle, 2005). Til að auka líkur á árangri þurfa markmiðin að vera raunhæf, 

nákvæm og mælanleg. Einnig er mikilvægt að gæta að sveigjanleika og að hafa rými til að 

aðlaga markmið að hindrunum (Hodgetts og Kuratko, 2011). Markmið Fareindar verða 

sett fram með stefnukorti hér á eftir. Áhersla er lögð á að markmiðin séu skýr, mælanleg 

og nái yfir þau atriði sem þurfa að vera í lagi til þess að hámarka árangur fyrirtækisins á 

komandi árum.   

Til þess að hámarka árangur þarf að þora að taka áhættu og þora að ná árangri. Mikið 

sjálfstraust getur leitt til betri árangurs. Hræðsla við árangur fylgir oft þeim sem hafa lítið 

sjálfstraust og litla sjálfsvirðingu (Kaur og Kaur, 2018). Við gerð markaðsefnis, þar sem 

engin tvö verkefni eru eins, finnast oft tækifæri til þess að vera skapandi. Því er mikilvægt 

að hafa mikið sjálfstraust, þora að gera mistök og standa og falla með eigin ákvörðunum 

(Jón Guðmundsson, munnleg heimild, 2018).  
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Þegar stefnt er að því að hámarka árangur er gagnlegt að skilgreina hvað felst í því  að 

ná hámarksárangri. Að ná hámarksárangri í rekstri Fareindar er ákveðið markmið sem 

eigandi setur fyrir Fareind með hliðsjón af ákveðnum forsendum sem hann gefur sér m.t.t. 

viðskiptahugmyndarinnar, stærðar markaðar, samkeppninnar, eigin takmarkana, stefnu 

Fareindar og ytra umhverfis. Hámarksárangur í huga eiganda felst í að Fareind standist 

90% þeirra viðmiða sem skilgreind eru á skorkorti Fareindar, sbr. töflu 6, og að hægt sé 

að greiða 5 milljónir í arð á næstu fimm árum (Jón Guðmundsson, munnleg heimild, 

2018). 

Annað hugtak, sem tengist hámarksárangri, er draumamarkmið en það er árangur sem 

hægt er að láta sig dreyma um en litlar líkur eru á að það markmið náist. Draumamarkmið 

væri að ná góðum árangri erlendis og framleiða auglýsingaefni fyrir þekkt fyrirtæki eins 

og Nike (Jón Guðmundsson, munnleg heimild, 2018). 

7.2 Stefna   

Stefna er hugtak sem hægt er að skilgreina á marga vegu. Meðal sameiginlegra þátta má 

nefna að stefna skilgreinir tilgang, auðlindir og samkeppnishæfni (McGee o.fl., 2010). 

Samkvæmt Snjólfi Ólafssyni er ein leið til að skilgreina stefnu sú að lýsa þeim árangri, sem 

stefnt er að, og hvernig honum skuli náð. Skýr stefna er ein af forsendum fyrir því að hægt 

sé að framkvæma stefnu (2005). Stefna Fareindar er sett fram með stefnukorti og 

skorkorti hér á eftir. Þar er bæði sett fram hvaða árangri leitast er við að ná og hvernig 

stefnt er að því að ná þeim árangri. 

7.3 Árangursstjórnun 

Forsenda árangurs er góður undirbúningur og að vera á réttum stað á réttum tíma. Til að 

hámarka árangur þarf stjórnun fyrirtækis að endurspegla metnaðarfull markmið þess. 

Stefnumiðuð stjórnun eða árangursstjórnun snýr að því að hámarka þann árangur sem 

fyrirtæki vill ná bæði til skemmri og lengri tíma. Árangurstjórnun hefur víðtæk áhrif á 

fyrirtæki. Ásamt því að bæta reksturinn hefur árangurstjórnun áhrif á fyrirtækja-

menningu, hugsunarhátt og hegðunarmynstur starfsmanna (Slagmulder o.fl., 2012).  

Lykilatriði í árangursstjórnun er að draga fram og styrkja þá þætti sem auka 

samkeppnishæfni fyrirtækis. Lykilárangursþættir eru þættir sem fyrirtæki þarf að búa yfir 

til að vera árangursríkt (Runólfur Smári Steinþórsson, 2003). Árangursþættir Fareindar 
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eru færni til að aðlagast og veita þá þjónustu sem eftirspurn er eftir, sterk 

viðskiptasambönd, góð ímynd, öflug markaðsstaða og arðsemi til lengri tíma (Jón 

Guðmundsson, munnleg heimild, 2018). 

Samkvæmt Slagmulder og félögum er ekki nóg að útfæra stefnu fyrirtækisins og fylgja 

henni eftir með aga. Ferlið er lengra og hægt er að skipta því upp í fimm skref, sjá mynd 

2. Fyrsta skrefið er mótun heildar- og fjármálastefnu fyrirtækisins. Annað skrefið er að 

setja mælanleg markmið sem endurspegla stefnu fyrirtækisins. Þriðja skrefið er að útbúa 

mælikvarða fyrir markmið fyrirtækisins. Fjórða skrefið er að mæla árangur og skýrslu. 

Fimmta skrefið er meta árangur og umbuna (2012). 

 

Mynd 2. Framkvæmd árangursstjórnunar (Slagmulder o.fl., 2012). 

7.4 Stefnumiðað árangursmat  

Hugtakið stefnumiðað árangursmat (e. balanced scorecard) var kynnt af Kaplan og Norton 

árið 1992 en um er að ræða aðferðafræði sem gengur út á að skilgreina stefnu fyrirtækis 

og koma henni í framkvæmd á skipulagðan hátt. Búin eru til markmið og mælikvarðar sem 

endurspegla stefnu fyrirtækisins. Markmiðunum þarf að vera hægt að koma fyrir í fjórum 

víddum, sem sterta fjármál, viðskiptavini, verklag og mannauð. Notast er við tvö verkfæri, 

annars vegar stefnukort og hins vegar skorkort. Orsakatengslum er lýst og þau eru sett 

fram með örvum á stefnukorti, sjá kafla 7.5 (Snjólfur Ólafsson, 2005). 

Ákveðið var að nota stefnumiðað árangursmat sem verkfæri til að skrá stefnu 

Fareindar á mælanlegan hátt. Með þessari aðferð er leitast við að skilja grundvallaratriði 

í starfseminni, tengsl og orsakasamhengi. 
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7.5 Stefnukort 

Stefnukort á að lýsa stefnu fyrirtækis á skýran hátt með því að sýna aðalatriði stefnunnar 

og orsakasamband. Æðstu markmiðin eru ofarlega á stefnukortinu og örvar á milli 

atriðanna merkja „stuðlar að“ (Snjólfur Ólafsson, 2005). Við gerð stefnukorts Fareindar, 

sjá mynd 3, var horft til þeirra þátta sem skapa virði fyrir fyrirtækið. Einnig var hlutverk 

Fareindar haft til hliðsjónar sem er að framleiða vandaðar auglýsingar og annað 

markaðsefni á arðbæran hátt (Jón Guðmundsson, munnleg heimild, 2018).  

 

Mynd 3. Stefnukort Fareindar. 

7.6 Skorkort 

Á skorkorti Fareindar eru settir fram einn eða fleiri mælikvarðar fyrir markmið sem koma 

fram á stefnukorti Fareindar. Lögð var áhersla á að finna góða mælikvarða en samkvæmt 

dr. Snjólfi Ólafssyni þurfa góðir mælikvarðar að tengjast stefnunni, vera auðskiljanlegir, 

sýna útkomu á tölulegu formi og innihalda tíðni mælinga. Einnig þarf að huga að 

fjölbreytni og að mælikvarðarnir nái að mæla allt það sem skiptir máli (2005). Skorkort 

Fareindar er sett upp í töflu 6, sjá næsta kafla. Þar eru markmið Fareindar skilgreind í 

víddunum fjórum ásamt mælikvörðum og upplýsingar um tíðni mælinga og viðmið fyrir 

árin 2018 og 2019.  

7.7 Mæling og mat á árangri  

Til að hámarka árangur þarf að fara yfir niðurstöður skorkortsins og meta hvar fyrirtækið 

stendur miðað við markmið þess. Skoða þarf árangurinn og forgangsraða því sem má 
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bæta.  Mikilvægt er að fyrirtæki ákveði fyrirfram hvenær árangur er skoðaður og hversu 

oft (Slagmulder o.fl., 2012). Ákveðið hefur verið að fara einu sinni á ári yfir skorkort 

Fareindar.  Með því að fara yfir skorkortið er leitast við að öðlast dýpri skilning á árangri 

félagsins. Farið verður yfir skorkortið í lok apríl, eftir skil á ársreikningi félagsins. Þar verður 

farið yfir hvernig tekist hefur að ná markmiðum félagsins. Ef markmið náðist ekki verður 

ástæða þess skoðuð. Einnig verða markmið félagsins endurskoðuð og metið hvort 

mælikvaðar endurspegli það sem leitast er við að mæla. Ef árangur ársins er góður verður 

eiganda Fareindar umbunað (Jón Guðmundsson, munnleg heimild, 2018).  

Tafla 6. Skorkort Fareindar.  

 

7.8 Umbun  

Árangursrík innleiðing á stefnu veltur einnig á því hvernig starfsmenn eru metnir fyrir verk 

sín og þeir verðlaunaðir (Slagmulder o.fl., 2012). Þar sem eigandi Fareindar er jafnframt 

eini fastráðni starfsmaður félagsins þá þarf að skoða umbun í víðara samhengi. Stefnt er 

að því að í ársbyrjun 2019 sé hægt að hækka starfshlutfall Jóns í 100% án þess að það 

verði til þess að fyrirtækið skili tapi. Ef það næst er hægt að greiða eiganda arð á komandi 

árum, þ.e.a.s. ef félagið skilar hagnaði. Þá er hægt að líta á arðgreiðslur sem umbun fyrir 

góðan árangur (Jón Guðmundsson, munnleg heimild, 2018). 

Vídd Markmið Mælikvarðar Mælingar
Viðmið 

2018

Viðmið 

2019

Viðskiptvinir Ánægðir viðskiptavinir Fjöldi viðskiptavina sem óska eftir frekari 

þjónustu.

Árlega 10 15

Viðskiptvinir Ánægðir viðskiptavinir Fjöldi fyrirspurna eftir framleiðslu á 

auglýsingaefni.

Árlega 60 80

Fjármál Ábyrg fjármálastýring Hagnaður félagsins í krónum. Árlega 2 millj. 2,5 millj.

Fjármál Aukin arðbærni Hlutfall hagnaðar af hagnaði síðasta árs. Árlega 25% 25%

Fjármál Auka hagnað pr. 

viðskiptavin

Prósentuaukning í meðalhagnaði á 

viðskiptavin milli ára.

Árlega 20% 20%

Verklag Aukin skilvirkni Prósentuaukning í tekjum milli ára. Árlega 20% 20%

Verklag Mikil gæði í þjónustu 

og afurð

Fimm viðskiptavinir, valdir aðhandahófi, 

gefa þjónustunni einkunn frá 1-5.

Árlega 4,5 4,5

Mannauður Hæfir starfsmenn Prósentuaukning í tekjum milli ára. Árlega 35% 23%

Mannauður Ánægðir starfsmenn Jón gefur því einkunn á skalanum 1-5 

hversu ánægður hann er í starfi.

Árlega 4,5 4,5

Mannauður Ánægðir starfsmenn Starshlutfall Jóns. Árlega 75% 100%
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8 Söluáætlun  

Seld þjónusta er ein lykilstærða í rekstri Fareindar sem áhugavert er að skoða. Hér á eftir  

eru rauntölur (e. actuals) vegna sölu ársins 2017 settar fram og áætlun gerð fyrir sölutölur 

áranna 2018–2022. Magn og verð er notað til að áætla tekjur. Þessi áætlun byggir á 

markmiðum og væntingum eiganda fyrirtækisins. Á næstu árum er markmið fyrirtækisins 

að auka tekjur með því að fjölga verkefnum þar sem Jón er aðal ljósmyndari/tökumaður 

og fækka verkefnum þar sem Jón aðstoðar í verkefnum. Þjónusta Fareindar á að 

verðleggja í hærra lagi og afurðin á að endurspegla gæði. Hálfsárslega verða rauntölur 

bornar saman við söluáætlun til þess að meta hvernig fyrirtækið stendur í samanburði við 

áætlun (Jón Guðmundsson, munnleg heimild, 2018). Taka skal fram að allar upphæðir eru 

án virðisaukaskatts og í íslenskum krónum. Í þessum kafla verður einnig framkvæmd 

svokölluð sviðsmyndagreining þar sem þrjár ólíkar útkomur eru skilgreindar og skoðaðar.  

8.1 Tekjur 2017–2022 

Tekjur ársins 2017 ásamt tekjuáætlun fyrir árin 2018–2022 eru settar fram í töflu 7. 

Fyrirtækið Fareind var stofnað árið 2016 og fóru tekjurnar rólega af stað. Árið 2017 jukust 

tekjurnar um 76% og reiknað er með að tekjurnar aukist um 36% árið 2018. Áætlun 

fyrirtækisins sýnir fram á áframhaldandi tekjuaukningu sem má að mestu leyti rekja til 

fjölgunar á tekjumeiri verkefnum ásamt hækkandi verðskrá. Taka skal fram að inn í 

vaxtaprósentunni er gert ráð fyrir 2,6% verðbólgu árið 2018 og 2,9% verðbólgu fyrir árin 

2019–2021. 

Tafla 7. Tekjur 2017–2022. 

 

Tekjur Fareindar árið 2017 og tekjuáætlun Fareindar fyrir árin 2018–2022 eru 

sundurliðaðar í töflu 8. Árið 2017 námu tekjur sem komu frá verkefnum þar sem Jón var 

ljósmyndari/tökumaður 55%, tekjur frá verkefnum þar sem Jón aðstoðaði við tökur námu 

42% og tekjur sem fengust með leigu á búnaði Fareindar námu 3%. Áætlanir fyrirtækisins 

gera ráð fyrir að þessi hlutföll hækki á komandi árum með fjölgun verkefna þar sem Jón 

er ljósmyndari/tökumaður á kostnað þeirra verkefna þar sem Jón aðstoðar í tökum. Einnig 

ISK 2017 2018 2019 2020 2021 2022

Sala 9.764.709 13.300.000 16.500.000 19.000.000 20.520.000 21.545.000

Vöxtur 76,0% 36,2% 24,1% 15,2% 8,0% 5,0%
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er gert ráð fyrir aukningu á leigutekjum af búnaði Fareindar. Eigandi stefnir að því að 

hætta að bjóða upp á aðstoð við tökur árið 2020 til að þess að fyrirtækið geti einbeitt sér 

að fullum krafti að eigin verkefnum (Jón Guðmundsson, munnleg heimild, 2018). Spá 

fyrirtækisins er að samanlagður vöxtur á tekjum Fareindar á árunum 2018–2022 verði 

88%. 

Tafla 8. Sundurliðun á tekjum 2017–2022. 

 

8.2 Verðþróun á þjónustu 2017–2022 

Verðskrá Fareindar miðuð við einn tökudag fyrir árin 2017–2022 er listuð upp í töflu 9. 

Taka skal fram að yfirvinna er innheimt þegar tökur fara yfir 12 klst. á einum degi. Stefnt 

er að því að hækka verðskrá Fareindar á komandi árum í takt við reynslu, eftirspurn og 

verðbólgu. 

Tafla 9. Verðskrá miðuð við einn tökudag fyrir árin 2017–2022. 

 

Verð fyrir einn dag af ljósmyndun/myndbandstökum kostaði 180.000 kr. árið 2017. Stefnt 

er að því að hækka verð fyrir ljósmyndun/myndbandstökur umtalsvert þannig að eftir 

fimm ár hafi það tvöfaldast. Eftir það mun hægja töluvert á hækkun verðs undir þessum 

lið. Verð Fareindar fyrir aðstoð í tökum var 65.000 kr. á dag árið 2017. Stefnt er að því að 

verð fyrir aðstoð í tökum hækki lítillega til ársins 2019. Samkvæmt áætlun mun Fareind 

hætta að bjóða upp á aðstoð við tökur í byrjun árs 2020. Verð fyrir leigu á tækjabúnaði 

mun hækka lítillega á næstu árum. Líta þarf á þessar tölur sem meðalleiguverð á 

tækjabúnaði fyrir einn dag því verð fyrir leigu fer alla jafna eftir því um hvaða tæki er að 

ræða og hversu mörg tæki eru leigð í hvert skipti. Þessar tölur eru því áætlaðar út frá 

meðalleigu á búnaði Fareindar. Meðalverð fyrir leigu á tækjabúnaði fer hækkandi á næstu 

Tegund verkefnis 2017 2018 2019 2020 2021 2022

Ljósmyndari/tökumaður 5.381.209 8.770.000 14.000.000 18.420.000 19.870.000 20.825.000

Aðstoð við tökur 4.061.500 4.100.000 2.000.000 0 0 0

Leiga á búnaði 322.000 430.000 500.000 580.000 650.000 720.000

Samtals 9.764.709 13.300.000 16.500.000 19.000.000 20.520.000 21.545.000

Verðskrá 2017 2018 2019 2020 2021 2022

Ljósmyndari/tökumaður 180.000 200.000 245.000 280.000 320.000 360.000

Aðstoð við tökur 65.000 70.000 75.000 0 0 0

Leiga á búnaði 35.000 40.000 45.000 50.000 60.000 65.000
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árum vegna frekari kaupa Fareindar á búnaði ásamt verðbólgu (Jón Guðmundsson, 

munnleg heimild, 2018). 

Fjöldi seldra daga sundurliðaðir eftir tegund þjónustu eru listaðir upp í töflu 10. 

Dagafjöldinn er reiknuð stærð á þann hátt að sundurliðaðar tekjur úr töflu 8 er deilt með 

verði fyrir einn dag fyrir viðkomandi þjónustu, sbr. verðskrá úr töflu 9. Fyrir árið 2017 seldi 

Fareind 30 daga af ljósmyndara/tökumanna þjónustu, 62 af aðstoð við tökur og 9 daga af 

leigu á búnaði. Stefnt er að því að eftir 3 ár verði fjöldi seldra daga af 

ljósmyndara/tökumanna þjónustu búinn að tvöfaldast. Einnig er stefnt að því að árið 2018 

byrji að draga úr sölu á liðnum aðstoð við tökur, árið 2019 dragi mjög úr þeim lið og árið 

2020 verði hætt að bjóða upp á aðstoð við tökur. Áætlanir gera ráð fyrir að dagafjöldi, þar 

sem búnaður er leigður út, muni haldast jafn næstu ár eða um það bil 10 daga á ári (Jón 

Guðmundsson, munnleg heimild, 2018). 

Tafla 10. Fjöldi seldra daga sundurliðaður eftir tegund þjónustu. 

 

Samkvæmt töflu 10 seldi Fareind 102 daga af þjónustu árið 2017. Þessi tala virðist lág ef 

hún er borin saman við launamann í fullu starfi sem vinnur um það bil 220 daga á ári. Hér 

ber að hafa í huga að fyrir þessa 102 selda daga eru ótaldir þeir dagar sem fóru í 

undirbúningsvinnu, eftirvinnslu og skil, markaðsetningu, stjórnun, skipulagningu og 

daglegan rekstur. Öll þessi atriði taka drjúgan tíma og því má gróflega áætla að ef meta 

skal hversu marga daga Jón vinnur á ári sé hægt sé að tvöfalda töluna fyrir fjölda seldra 

daga (Jón Guðmundsson, munnleg heimild, 2018). 

Áætlanir gera ráð fyrir að heildardagar fyrir selda þjónustu nái hámarki árið 2018 eða 

113 dagar. Seldum dögum muni svo fækka hratt og árið 2022 er gert ráð fyrir að þeir verði 

tæplega 70 á ári. Til að áætlanir gangi eftir um að fækka fjölda seldra daga á sama tíma 

og tekjur hækka þarf að leggja mikla vinnu í að fjölga ljósmyndara-/tökumannaverkefnum 

og hætta að bjóða upp á aðstoð við tökur. Verð fyrir seldan dag sem 

ljósmyndari/tökumaður þarf einnig að hækka (Jón Guðmundsson, munnleg heimild, 

2018). 

Fjöldi daga 2017 2018 2019 2020 2021 2022

Ljósmyndari/tökumaður 30 44 57 66 62 58

Aðstoð við tökur 62 59 27 0 0 0

Leiga á búnaði 9 11 11 12 11 11

Samtals 102 113 95 77 73 69
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8.3  Næmnigreining á tekjum 

Óvissa fylgir framtíðinni og því mikilvægt að búa stjórnendur undir það að árangur getur 

verið misjafn. Til að skoða hversu næmar tekjur félagsins eru fyrir breytingum á verði og 

fjölda seldra daga var ákveðið að gera næmnigreiningu, sjá töflu 11 og 12. Árin 2018 og 

2022 voru tekin fyrir því gert er ráð fyrir miklum mun á  verði og fjölda seldra daga á 

þessum árum. 

Til að ná tekjumarkmiðum félagsins er mikilvægt að hækka verð í takt við áætlanir. Árið 

2018 er reiknað með að meðalverð á dag sé 130.000 kr. og að seldir dagar séu rúmlega 

100 talsins. Ef meðalverð á dag breytist um 20.000 kr., breytast tekjur félagsins um 2 

milljónir kr., svo framarlega sem jafn margir dagar eru seldir. Samkvæmt söluáætlun 

félagsins er spáð mikilli tekjuaukningu á næstu fimm árum, úr 13 milljón kr. í rúmlega 21 

milljón kr. Í áætluninni er gert ráð fyrir að þróunin verði í þá átt að verðskrá félagsins 

hækki og seldum dögum fækki. Árið 2022 á verð fyrir einn dag í tökum að vera komið upp 

í 360.000 kr. og seldum dögum að hafað fækkað niður í 60. Árið 2022 hefur breytan fjöldi 

seldra daga hlutfallslega meiri áhrif en hún hafði 2018 þar sem seldum dögum hefur 

fækkað. Ef seldum dögum fækkar um 10 og verð helst áfram í 360.000 kr. lækka tekjur 

um 2,6 milljónir kr.  

Tafla 11. Næmnigreing á tekjum fyrir árið 2018. 

 

Tafla 12. Næmnigreing á tekjum fyrir árið 2022.  

 

#### 90.000 110.000 130.000 150.000 170.000

110 9.900.000 12.100.000 14.300.000 16.500.000 18.700.000

105 9.450.000 11.550.000 13.650.000 15.750.000 17.850.000

100 9.000.000 11.000.000 13.000.000 15.000.000 17.000.000

95 8.550.000 10.450.000 12.350.000 14.250.000 16.150.000

90 8.100.000 9.900.000 11.700.000 13.500.000 15.300.000

Verð

Fj
öl

di
 s

el
dr

a 
da

ga

#### 320.000 340.000 360.000 380.000 400.000

70 22.400.000 23.800.000 25.200.000 26.600.000 28.000.000

65 20.800.000 22.100.000 23.400.000 24.700.000 26.000.000

60 19.200.000 20.400.000 21.600.000 22.800.000 24.000.000

55 17.600.000 18.700.000 19.800.000 20.900.000 22.000.000

50 16.000.000 17.000.000 18.000.000 19.000.000 20.000.000

Verð

Fj
öl
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 s

el
dr

a 
da

ga
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8.4 Sviðsmyndagreining  

Vel heppnuð áætlanargerð byggist á fleiri en einni útkomu þar sem fjallað er um 

mismunandi möguleika og þeir skilgreindir og metnir. Sá möguleiki, sem er líklegastur til 

að skila árangri, leggur grundvöll að áætluninni. Þessi aðferð hjálpar til við að undirbúa  

viðbrögð við óvæntum atburðum og auka skilning á því hvar og hvenær ástæða er til að 

bregðast við (Hevesi, 1998). Settar eru upp þrjár mismunandi sviðsmyndir fyrir Fareind 

sem byggjast á mismunandi áherslum á verkefnum fyrirtækisins, sjá töflu 13. 

Sviðsmynd 1: Fareind framleiðir vandað markaðsefni á formi ljósmynda og 

myndbanda. Verkefni, þar sem Jón er ljósmyndari eða myndbandstökumaður, fjölgar á 

kostnað verkefna þar sem Jón aðstoðar aðra ljósmyndara eða tökumenn. Þessi sviðsmynd 

er líklegust til þess að ná árangri. Fjölgun stórra verkefna verður til þess að tekjur 

fyrirtækisins aukast og meira rými myndast til þess að velja og forgangsraða verkefnum.   

Sviðsmynd 2: Fareind framleiðir vandað markaðsefni á formi ljósmynda og 

myndbanda. Verkefni, þar sem Jón er aðstoðar- ljósmyndari eða myndbandstökumaður, 

fjölgar og fjöldi stærri verkefna, þar sem Jón er ljósmyndari eða tökumaður, stendur í 

stað. Ekki er líklegt að hægt sé að hámarka árangur fyrirtækisins ef verkefni Fareindar 

þróast í þessa átt. Fareind fær minni tekjur ef Jón aðstoðar aðra ljósmyndara eða 

myndbandstökumenn. Erfitt yrði að velja og forgangsraða verkefnum. 

Sviðsmynd 3: Fareind framleiðir markaðsefni á formi ljósmynda en ekki á formi 

myndbanda. Umfangsmeiri verkefnum, þar sem Jón er ljósmyndari, fjölgar á kostnað 

verkefna þar sem Jón aðstoðar aðra ljósmyndara. Sem leiðir til þess að Fareind fær fleiri 

stór verkefni, tekjur aukast og meira rými myndast til þess að forgangsraða verkefnum. 

Fareind getur sérhæft sig í ljósmyndun en setur á sama tíma öll eggin í sömu körfu. Líkur 

eru á því að í náinni framtíð aukist eftirspurn eftir myndböndum hraðar en eftir 

ljósmyndum. Sú þróun getur leitt til þess að tekjumöguleikar Fareindar séu minni en ef 

sviðsmynd 1 yrði fylgt eftir.  

Tafla 13. Sviðsmyndir. 

 

Sviðsmynd Áhersla Hlutverk í verkefnum 

Sviðsmynd 1 Ljósmyndir og myndbönd Ljósmyndari og myndbandstökumaður

Sviðsmynd 2 Ljósmyndir og myndbönd Ljósmyndari, myndbandstökumaður og aðstoð í verkefnum

Sviðsmynd 3 Ljósmyndir Ljósmyndari
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9 Fjármál fyrirtækisins 

Greining á fjárhag fyrirtækis veitir innsýn í rekstur og varpar ljósi á þau atriði, sem ganga 

vel, og þau sem hægt er að bæta. Árangursrík leið til að meta árangur er að bera 

kennitölur saman við kennitölur í sambærilegum fyrirtækjum (Hodgetts og Kuatko, 2001). 

Til að fá skýra mynd af fjármálum Fareindar verður ársreikningur fyrirtækisins fyrir árið 

2017 greindur og gerð verður áætlun fyrir árin 2018–2020. Líkt og tekið var fram í inngangi 

verkefnisins þá er viðfangsefnið ofgreint, þ.e. kafað er dýpra í fjármál Fareindar en þörf 

er á til að kanna arðbærni og hvernig hámarka megi árangur fyrirtækisins. Ástæðan er að 

um er að ræða meistaraverkefni og eitt af markmiðum þess er að höfundur fái þjálfun í 

að beita þeim aðferðum sem beitt er hér.  

9.1 Ársreikningur  

Fareind ber að skila ársreikningi. Rauntölur úr rekstri Fareindar hér á eftir fyrir árið 2017 

koma úr ársreikningi Fareindar fyrir árið 2017. Ársreikningur Fareindar byggist á 

kostnaðarverðsreikningsskilum og er gerður í samræmi við lög um ársreikninga nr. 

317/2016 og gildandi reikningsskilareglur. Tekjur af þjónustu eru bókaðar þegar til þeirra 

hefur verið unnið og kostnaður er bókaður á því tímabili sem hann fellur til. Eignir eru 

skráðar ef líklegt er að ávinningur tengdur eigninni nýtist félaginu og afskriftir eru 

reiknaðar sem prósenta af stofnverði. Viðskiptakröfur eru færðar á nafnverði (Fareind 

ehf., 2018).   

9.2 Fjárhagsáætlun 

Ákveðið var að gera fjárhagsáætlun fyrir Fareind. Markmið með gerð áætlunarinnar er að 

eigandi fá skýra sýn á fjárhagslegan ávinning fyrirtækisins miðað við framtíðaráherslur. 

Áætlunin verður líka notuð til þess að vinna skipulega að því að færast nær markmiðum 

fyrirtækisins. Til að meta árangur fyrirtækisins verða rauntölur bornar saman við áætlun-

ina á árs fresti. 

Fjárhagsáætlun (e. budget) er kraftmikið verkfæri sem nota má til þess að aðstoða 

stjórnendur við að stýra fyrirtækjum (Hodgetts og Kuratko, 2001). Hægt er að skilgreina 

fjárhagsáætlun fyrirtækis sem aðferð til að samþykkja og samræma markmið, umbun, 

aðgerðarplön og auðlindir komandi árs og til að leiða í ljós hvernig mæla eigi og stjórna 

samkvæmt þeirri áætlun (Hope og Fraser, 2003). Fjárhagsáætlun kemur að gagni þegar 
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hún endurspeglar stefnu fyrirtækisins. Góð fjárhagsáætlun stuðlar að samræmi og 

bættum samskiptum og skipulagi innan fyrirtækisins ásamt því að hafa hvetjandi áhrif á 

stjórnendur og undirmenn (Horngren o.fl., 2009). 

Þrátt fyrir að fjárhagsáætlanir séu mikið notaðar eru ekki allir á sama máli um nytsemi 

þeirra. Hope og Fraser rannsökuðu skoðanir stjórnenda fyrirtækja á fjárhagsáætlunum. 

Flestir stjórnendur höfðu þá skoðun að ferlið við gerð fjárhagsáætlana sé tímafrekt og 

dýrt og að fjárhagsáætlunin sjálf sé oft óáreiðanleg vegna óvissuþátta. Áætlunin verði 

fljótt úrelt þar sem viðskiptaumhverfi breytist oft og tíðum hratt og fyrirtæki þurfi að vera 

sveigjanleg (2003). 

Eftir að hafa metið kosti og galla þess að búa til nákvæma fjárhagsáætlun var ákveðið 

að búa til þriggja ára áætlun fyrir Fareind. Ástæðan fyrir því að ekki var búin til lengri 

áætlun en til þriggja ára er óvissa um framtíðaráherslur fyrirtækisins. Þrátt fyrir að 

núverandi stefna fyrirtækisins sé skýr getur áhugi og vilji eigandans tekið breytingum sem 

getur haft mikil áhrif á framtíð fyrirtækisins (Jón Guðmundsson, munnleg heimild, 2018). 

Hér á eftir verður fjárhagsáætlun Fareindar sett fram í formi rekstrarreiknings, 

efnahagsreiknings og sjóðstreymis fyrir árin 2018–2020. Áætlunin mun sýna hvernig 

fjármunum fyrirtækisins verður ráðstafað ásamt því að fara yfir helstu tekju- og 

kostnaðarliði. Við gerð fjárhagsáætlunarinnar var einnig spáð fyrir um hagvöxt, verðbólgu 

og áhættu. Rauntölur fyrir árið 2017 verða settar fram til viðmiðunar en það var fyrsta 

heila ár Fareindar í rekstri.  

9.3 Efnahagsspá 

Mynd 4. Hagvöxtur og verðbólga fyrir árin 2017–2020. 
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Forsenda fyrir því að hægt sé að stunda viðskipti á Íslandi er að stuðlað sé að almennri 

efnahagslegri velferð. Hagvöxtur og verðbólga eru efnahagslegir þættir sem hafa áhrif á 

rekstur Fareindar. Ríkisstjórnin og Seðlabanki Íslands gáfu út sameiginlega yfirlýsingu 27. 

mars 2001 þess efnis að árlegt verðbólgumarkmið Seðlabankans sé sem næst 2,5% 

(Seðlabanki Íslands, 2018a). Dregið hefur úr hagvexti á Íslandi. Útlit er fyrir hægari 

hagvexti á næstu árum en á síðasta ári (Hagstofa Íslands, 2018).  

9.3.1 Hagvöxtur 

Samkvæmt riti Seðlabanka Íslands, Peningamál 2018-2, er eftirspurn heimila sterk sem 

helst í hendur við vaxandi tekjur, mikla atvinnuþátttöku og hátt eignarverð. Aftur á móti 

hefur dregið úr vexti útflutnings og innlendrar eftirspurnar (Seðlabanki Íslands, 2018b). 

Reiknað er með aukningu í einkaneyslu á næstu tveimur árum en búist er við að eftir það 

hægi á vexti þegar umsvif í hagkerfinu minnka. Hagvöxtur fyrir árið 2017 mældist 3,6%. 

Hagstofan áætlar að hann verði 2,9% árið 2018 og minnki niður í 2,7% fyrir árin 2019 og 

2020, sjá mynd 4 (Hagstofa Íslands, 2018).  

Hagvöxtur á Íslandi hefur áhrif á rekstrarskilyrði Fareindar. Sala á vönduðu markaðsefni 

í formi ljósmynda og myndbanda flokkast undir munaðarvöru. Þegar hart er í ári má gera 

ráð fyrir að verkefnum fækki og að rekstur fyrirtækisins þyngist. Á tímum hagvaxtar má 

hins vegar búast við aukinni eftirspurn eftir þjónustu.  

9.3.2 Verðbólga 

Á síðasta ársfjórðungi 2017 mældist verðbólga 1,8%. Á fyrsta ársfjórðungi 2018 jókst 

verðbólgan upp í 2,5% en minnkaði niður í 2,3% í apríl. Verðbólguvæntingar eru í ágætu 

samræmi við verðbólgumarkmið Seðlabankans (Seðlabanki Íslands, 2018a). Hvað varðar 

verðbólguhorfur er spáð að meðalverðbólga árið 2018 og 2019 verði 2,6% og hækki í 2,8% 

árið 2020, sjá mynd 4 (Seðlabanki Íslands, 2018b). 

Verðbólga er stór breyta í íslensku atvinnulífi og mikilvægt að íslensk fyrirtæki taki tillit 

til hennar þegar horft er til framtíðar. Árið 2018 hefur Fareind ekki tekið lán og hefur hærri 

verðbólga því ekki áhrif á skuldir fyrirtækisins. Hærri verðbólga hefur hins vegar áhrif á 

kostnað Fareindar því það sem fyrirtækið kaupir á Íslandi verður dýrara. Því er mikilvægt 

að verðlagning á þjónustu Fareindar taki mið af verðbólgu. 
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9.4 Rekstrarreikningur 

Hér verður farið yfir rauntölur rekstrareiknings Fareindar fyrir árið 2017 ásamt því að gerð 

verður rekstrarreikningsáætlun fyrir árin 2018–2020. Helstu kostnaðarliðir verða skoðaðir 

sem og afskriftir, fjármagnskostnaður, hagnaður/tap og tekjuskattur, sjá töflu 14. 

Tafla 14. Rekstrarreikningur fyrir árin 2017–2020. 

 

9.4.1 Helstu tekju- og kostnaðarliðir 

Farið var ítarlega yfir helstu tekjuliði í kafla 8 hér að framan. Varðandi kostnaðarliði 

Fareindar þá er lang stærsti kostnaðurinn laun og launatengd gjöld. Launakostnaðurinn 

jókst um rúmlega 30% árið 2017 og samkvæmt áætlun mun hann einnig gera það árin 

2018 og 2019, sjá töflu 15. Gert er ráð fyrir að árið 2020 muni aukningin aðeins vera um 

3%. Samkvæmt viðmiðunarreglum um reiknað endurgjald hjá ríkisskattstjóra fellur starf 

Jóns undir viðmiðunarflokk D(2). Í þeim flokki eiga mánaðarlaun starfsmanns að vera að 

minnsta kosti 465.000 kr. á mánuði (Ríkisskattstjóri, 2018). Ástæðan fyrir hækkun á 

launakostnaði á næstu tveimur árum er hækkandi starfshlutfall Jóns. Árið 2017 var 

starfshlutfall hans 50%. Árið 2018 var það hækkað í 75% og í ársbyrjun 2019 er stefnt að 

því að hækka hlutfallið í 100% (Jón Guðmundsson, munnleg heimild, 2018). Þegar Jón 

Endurraðaður rekstrarreikningur 2017 2018 2019 2020

Rekstrartekjur 9.764.709 13.300.000 16.500.000 19.000.000

Laun og launatengd gjöld -4.262.061 -5.574.776 -7.682.041 -7.912.502

Annar rekstrarkostnaður -3.612.595 -3.887.152 -4.632.576 -5.593.917

EBITDA 1.890.053 3.838.072 4.185.383 5.493.581

Afskriftir -619.511 -680.000 -1.700.000 -1.720.000

EBIT 1.270.542 3.158.072 2.485.383 3.773.581

Tekjuskattur 0 -623.834 -497.077 -954.716

Skattahlutfall (%) 0% 19,8% 20,0% 25,3%

NOPAT 1.270.542 2.534.238 1.988.307 2.818.865

Fjármunatekjur 22.444 24.150 25.985 28.012

Fjármagnsgjöld -22.242 -25.000 -162.741 -73.158

Nettó fjármagnskostnaður 202 -850 -136.756 -45.146

Nettó skattur á fjármagnskostnað 0 168 27.351 11.422

Nettó fjármagnskostnaður e. skatt 202 -682 -109.405 -33.724

Hagnaður ársins 1.270.744 2.533.556 1.878.902 2.785.141
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hefur náð 100% starfshlutfalli mun þessi kostnaðarliður haldast jafnari. Spáð er 5,9% 

hækkun launavísitölu í ár og svipaðri hækkun á næsta ári en eftir það er spáð að hægja 

muni á hækkunum (Hagstofa Íslands, 2018). 

Áhugavert er að skoða hlutfallið laun og launatengd gjöld á móti rekstrartekjum, sjá 

töflu 15. Hlutfallið var 43,6% árið 2017. Samkvæmt áætlun mun launakostnaður á næstu 

þremur árum hækka í takt við auknar tekjur fyrirtækisins. Þegar Jón verður kominn í 100% 

starfshlutfall árið 2019 er jákvætt fyrir arðsemi fyrirtækisins að hlutfallið lækki og fari 

undir 40%. Þá er hægt að draga þá ályktun að tekjur hafi aukist umfram launakostnað. 

Tafla 15. Laun og tengd gjöld fyrir árin 2017–2020. 

 

Varðandi annan rekstrarkostnað hjá Fareindar er spáð hækkun um 7%–20% á árunum 

2018–2020, sjá töflu 16. Skýra má hækkandi rekstrarkostnað með verðbólgu upp á um 

það bil 2,7% á þessum árum ásamt auknum kaupum á rekstrarvörum og smááhöldum, 

aðkeyptri þjónustu og öðrum rekstrarkostnaði. Það hefur mikil áhrif á kostnaðarliðinn 

aðkeypt þjónusta að eftir því sem Fareind tekur að sér fleiri stærri verkefni eykst þörf á 

aðkeyptri þjónustu á formi aðstoðarmanna, stílista og förðunarfræðinga. Samkvæmt 

áætlun mun bifreiðarkostnaður lækka árið 2019 með kaupum á nýrri og sparneytnari 

bifreið. Húsaleiga mun hækka í takt við verðbólgu og annar rekstrarkostnaður mun hækka 

vegna aukinna umsvifa fyrirtækisins.   

Tafla 16. Annar rekstrarkostnaður fyrir árin 2017–2020. 

 

Kostnaðarliðir - Laun og tengd gjöld 2017 2018 2019 2020

Laun 2.884.000 4.185.000 5.942.700 6.061.000

Launatengd gjöld og starfsmannakostnaður 1.378.061 1.389.776 1.739.341 1.851.502

Laun og tengd gjöld samtals 4.262.061 5.574.776 7.682.041 7.912.502

Breyting í % mi l l i  ára 30,4% 30,8% 37,8% 3,0%

Laun og launatengd gjöld/Rekstrartekjur 43,6% 41,9% 46,6% 41,6%

Annar rekstrarkostnaður 2017 2018 2019 2020

Rekstrarvörur og smááhöld 1.380.354 1.449.372 1.521.840 1.597.932

Bifreiðarkostnaður 820.699 861.734 689.387 710.069

Aðkeypt þjónusta 424.458 432.947 1.082.368 1.894.144

Húsaleiga 345.000 351.900 358.938 366.117

Annar rekstrarkostnaður 642.084 791.199 980.043 1.025.655

Rekstrarkostnaður samtals 3.612.595 3.887.152 4.632.576 5.593.917

Breyting í % mi l l i  ára 7,6% 19,2% 20,8%
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9.4.2 Afskriftir 

Afskriftir Fareindar eru hlutfall af fastafjármunum á hverjum tíma fyrir sig, sjá töflu 17. 

Afskriftarhlutfall á ljósmyndabúnaði og bifreið félagsins er 20%. Heildarafskriftir munu því 

aukast töluvert árið 2019 með kaupum á nýrri bifreið að andvirði 4,5 millj. kr. Aukin kaup 

á ljósmyndabúnaði á næstu árum hafa einnig jákvæð áhrif á afskriftir félagsins.  

Tafla 17. Varanlegir rekstrarfjármunir og afskriftir fyrir árin 2017–2020. 

 

9.4.3 Fjármunatekjur og fjármunagjöld  

Undir þennan flokk reiknast aðalega vaxtatekjur og vaxtagjöld. Félagið fær vaxtatekjur 

þegar viðskiptavinir eru of seinir að greiða reikninga fyrir þjónustu. Byggt á góðri reynslu 

af innheimtu reikninga er spáð að vaxtatekjur muni haldast svipaðar næstu ár. Varðandi 

vaxtagjöld, sem reiknast af lánum og þegar Fareind greiðir lánardrottnum of seint, þá mun 

sá kostnaður haldast jafn fyrir utan aukningu árið 2019 og 2020 þegar Fareind mun greiða 

vexti af bílaláni.  

9.4.4 Hagnaður/tap ársins og tekjuskattur  

Fareind skilaði rúmlega 1,3 millj. kr. tapi árið 2016 og tæplega 1,3 millj. kr. hagnaði árið 

2017. Yfirfæranlegt tap frá árinu 2016 var nýtt á móti hagnaði árið 2017 og greiddi félagið 

ekki tekjuskatt fyrir rekstrarárið 2017. Skattstofn félagsins fyrir rekstrarárið 2018 er 

neikvæður um tæplega 40 þúsund krónur og því ekki mikið yfirfæranlegt tap eftir. Ef 

áætlanir Fareindar ganga eftir mun félagið greiða tekjuskatt í fyrsta sinn fyrir árið 2018 en 

þá er spáð hagnaði upp á rúmlega 2,5 millj. kr. Fyrir árin 2019 og 2020 er spáð hagnaði 

upp á 1,9 og 2,8 millj. kr. og er skattstofninn 20% af EBIT félagsins. Nettó skattur á 

fjármagnskostnað og skattur á arðgreiðslur er sundurliðaður í töflu 18. Samkvæmt spánni 

mun félagið greiða rúmlega 2 millj. kr.  í tekjuskatt fyrir árin 2018–2020.  

 

 

Varanlegir rekstrarfjármunir og afskriftir 2017 2018 2019 2020

Ljósmyndabúnaður 2.597.557 3.000.000 4.000.000 5.000.000

Bifreið 500.000 400.000 4.500.000 3.600.000

Afskriftahlutfall 20% 20% 20% 20%

Afskrift 619.511 680.000 1.700.000 1.720.000

Breyting í % mi l l i  ára -4,6% 9,8% 150,0% 1,2%
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Tafla 18. Tekjuskattur fyrir árin 2017–2020. 

 

9.5 Efnahagsreikningur 

Hér verður farið yfir rauntölur efnahagsreiknings Fareindar fyrir árið 2017 ásamt því að 

gerð verður efnahagsreikningsáætlun fyrir árin 2018–2020. Farið verður yfir eignir, skuldir 

og eigið fé félagsins.  

Tafla 19. Efnahagsreikningur fyrir árin 2017–2020. 

 

9.5.1 Eignir  

Fastafjármunir félagsins samanstanda af ljósmyndabúnaði og bifreið, sjá töflu 19. Félagið 

mun markvisst auka virði ljósmyndabúnaðar síns á árunum 2017–2020. Stefna Fareindar 

Tekjuskattur 2017 2018 2019 2020

EBIT 1.270.542 3.158.072 2.485.383 3.773.581

Yfirfæranlegt tap 1.309.646 38.902 0 0

Arðgreiðslur 0 0 0 1.000.000

Tekjuskattur 0 -623.834 -497.077 -954.716

Nettó fjármagnskostnaður 202 -850 -136.756 -45.146

Nettó skattur á fjármagnskostnað 0 168 27.351 11.422

Samtals skattur 0 -623.666 -469.725 -943.294

Skattahlutfall (%) 0% 19,8% 20,0% 25,3%

Endurraðaður efnahagsreikningur 2017 2018 2019 2020

Ljósmyndabúnaður 2.078.046 2.400.000 3.200.000 4.000.000

Bifreiðar 400.000 320.000 3.600.000 2.880.000

Fastafjármunir 2.478.046 2.720.000 6.800.000 6.880.000

Veltufjármunir 1.394.018 1.727.358 3.231.358 3.322.358

Óvaxtaberandi skuldir 1.454.706 1.450.000 1.500.000 1.500.000

Invested Capital (Rekstrareignir) 2.417.358 2.997.358 8.531.358 8.702.358

Vaxtaberandi langtímaskuldir 0 0 1.164.204 0

Vaxtaberandi skuldir samtals 0 0 1.164.204 0

Handbært fé 790.687 2.744.243 253.349 703.285

Vaxtaberandi eignir samtals 790.687 2.744.243 253.349 703.285

NIBD (Nettó vaxtaberandi skuldir) -790.687 -2.744.243 910.855 -703.285

Eigið fé samtals (byrjun árs) 1.937.301 3.208.045 5.741.601 7.620.503

Hagnaður ársins 1.270.744 2.533.556 1.878.902 2.785.141

Arðgreiðslur 0 0 0 -1.000.000

Eigið fé samtals (lok árs) 3.208.045 5.741.601 7.620.503 9.405.643
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er að notast við nýjustu tækni í tækjabúnaði til að tryggja hámarksgæði hverju sinni. 

Ákveðið hefur verið að félagið muni á næstu árum auka við sig tækjabúnaði ætluðum 

myndbandstökum. Bifreið félagsins verður samkvæmt áætlun uppfærð í ársbyrjun 2019 

sem mun leiða til lægri rekstrarkostnaðar á bifreið.  

Veltufjármunir, sem samanstanda af viðskiptakröfum og öðrum skammtímakröfum 

munu aukast í takt við vaxandi umsvif fyrirtækisins. Reiknað er með að veltufjármunir 

verði yfir 3 millj. kr. árin 2019 og 2020.  

9.5.2 Eigið fé  

Eigið fé félagsins er sundurliðað í töflu 20. Hlutafé, sem lagt var til félagsins við stofnun, 

var 500.000 kr. og er stefnt að því að halda hlutafénu óbreyttu á næstu árum. Yfirverð 

hlutafjár myndaðist þar sem virði tækjabúnaðar, sem sett var inn í félagið af eiganda, var 

mun hærra en virði hlutafjárins. Því var ákveðið að bóka umframvirði á tækjabúnaði undir 

yfirverð hlutafjár. Óráðstafað eigið fé var neikvætt á árunum 2017 og 2018 vegna taps frá 

árinu 2016. Ef áætlanir ganga eftir um hagnað á árinu 2018–2020 mun óráðstafað eigið 

fé aukast til muna en reiknað er með að fyrirtækið skili hagnaði á bilinu 1,8–2,8 millj. kr. 

á næstu þremur árum. Stefnt er að því að fyrirtækið greiði 1 millj. kr. í arð árið 2020. 

Tafla 20. Eigið fé fyrir árin 2017–2020. 

 

9.5.3 Skuldir  

Óvaxtaberandi skuldir félagsins samanstanda af viðskiptakröfum og öðrum skammtíma-

kröfum. Þessi liður mun skv. áætlun haldast í kringum 1,5 millj. kr. á næstu árum, sjá töflu 

19, sem myndast vegna greiðslufrests frá lánardrottnum sem er yfirleitt um 30 dagar. Ef 

spár ganga eftir mun fjárhagsleg staða Fareindar á næstu árum vera góð og 

skammtímakröfur lánardrottna greiddar á réttum tíma.    

Eigið fé 2017 2018 2019 2020

Hlutafé 500.000 500.000 500.000 500.000

Yfirverð hlutafjár 2.746.947 2.746.947 2.746.947 2.746.947

Óráðstafað eigið fé -1309646 -38.902 2.494.654 4.373.556

Hagnaður ársins 1270744 2.533.556 1.878.902 2.785.141

Arðgreiðslur 0 0 0 -1.000.000

Eigið fé í lok árs 3.208.045 5.741.601 7.620.503 9.405.643

Breyting í % mi l l i  ára 79,0% 32,7% 23,4%
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Stefnt er að því að í ársbyrjun 2019 muni Fareind uppfæra bifreið fyrirtækisins og taka 

fyrsta langtímalán félagsins. Í þessari áætlun er gert ráð fyrir að verð bifreiðarinnar sé 4,5 

millj. kr. og að óverðtryggt bílalán til tveggja ára með 7,55% vöxtum og að samnings-

upphæð lánsins sé rúmlega 2,2 millj. kr. Gert er ráð fyrir að lánið verði endurgreitt með 

jöfnum greiðslum þar sem hlutfall vaxta er hátt í upphafi lánstímans en minnki þegar á 

líður. Mánaðarleg greiðsla lánsins er rúmlega 100.000 kr. og í lok árs 2020 ætti lánið að 

vera greitt að fullu, sjá töflu 21. 

Tafla 21. Bílalán Fareindar.  

 

9.6 Sjóðstreymi 

Með því að skoða sjóðstreymi félagsins í töflu 22 er hægt að greina hver fjármunamyndun 

tímabilsins hefur verið. Þeir þættir, sem hafa áhrif á stöðu sjóðstreymis í fyrirtæki, eru 

rekstrarhreyfingar, fjárfestingarhreyfingar og fjármögnunarhreyfingar.  

Greiðsla Gjalddagi Afborgun Vextir Kostnaður Samtals greitt Eftirstöðvar

1 3.1.2019 86.912 19.295 120 106.328 2.157.088

2 4.2.2019 87.458 13.572 120 101.150 2.069.630

3 4.3.2019 88.009 13.021 120 101.150 1.981.621

4 3.4.2019 88.562 12.468 120 101.150 1.893.059

5 3.5.2019 89.120 11.910 120 101.150 1.803.939

6 3.6.2019 89.680 11.350 120 101.150 1.714.259

7 3.7.2019 90.244 10.786 120 101.150 1.624.015

8 6.8.2019 90.812 10.218 120 101.150 1.533.203

9 3.9.2019 91.384 9.646 120 101.150 1.441.819

10 3.10.2019 91.959 9.071 120 101.150 1.349.860

11 4.11.2019 92.537 8.493 120 101.150 1.257.323

12 3.12.2019 93.119 7.911 120 101.150 1.164.204

13 3.1.2020 93.705 7.325 120 101.150 1.070.499

14 3.2.2020 94.295 6.735 120 101.150 976.204

15 3.3.2020 94.888 6.142 120 101.150 881.316

16 3.4.2020 95.485 5.545 120 101.150 785.831

17 4.5.2020 96.086 4.944 120 101.150 689.745

18 3.6.2020 96.690 4.340 120 101.150 593.055

19 3.7.2020 97.299 3.731 120 101.150 495.756

20 4.8.2020 97.912 3.119 120 101.151 397.844

21 3.9.2020 98.527 2.503 120 101.150 299.317

22 5.10.2020 99.147 1.883 120 101.150 200.170

23 3.11.2020 99.772 1.259 120 101.151 100.398

24 3.12.2020 101.398 632 120 102.150 0

Samtals 24 2.245.000 185.899 2.880 2.433.780
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Handbært fé frá rekstri mun aukast á næstu árum ef söluáætlun félagsins gengur eftir. 

Þá mun veltufé aukast og óvaxtaberandi skuldir minnka sem leiðir til aukningar á 

rekstrartengdum eignum. Fjárfestingahreyfingar fyrirtækisins á næstu árum saman-

standa af auknum kaupum á tækjabúnaði ásamt endurnýjun á bifreið. Gert er ráð fyrir að 

fjárfesta í tækjabúnaði fyrir u.þ.b. 2,5 millj. kr. á næstu þremur árum og kaupa bifreið fyrir 

u.þ.b. 4,5 millj. kr. Varðandi fjármögnunarhreyfingar fyrirtækisins hefur verið ákveðið að 

taka langtímalán fyrir tæplega helming kaupverðs á nýrri bifreið árið 2019. Lánið mun 

vera til tveggja ára og greitt að fullu í lok árs 2020. Stefnt er að því að greiða út arð í fyrsta 

sinn árið 2020 að upphæð 1 millj. kr. 

Tafla 22. Sjóðstreymi fyrir árin 2017–2020. 

 

9.6.1 Bein sjóðstreymisáætlun 

Bein sjóðstreymisáætlun (e. direct cash flow forecast) sýnir á einfaldan hátt hvaðan 

fjármagn kemur og hvert það fer. Samkvæmt niðurstöðum rannsóknar, þar sem leitast 

var við að rannsaka sjóðstreymisáætlanir, kom í ljós að það að útbúa beina sjóðstreymis-

áætlun bætir áætlun fyrir framtíðarfjárstreymi fyrirtækis, beina aðferðin er laus við suð 

Sjóðstreymi 2017 2018 2019 2020

EBIT 1.270.542 3.158.072 2.485.383 3.773.581

Tekjuskattur 0 -623.834 -497.077 -954.716

NOPAT 1.270.542 2.534.238 1.988.307 2.818.865

Afskriftir 619.511 680.000 1.700.000 1.720.000

Nettó fjármagnskostnaður e. skatt 202 -682 -109.405 -33.724

Veltufé frá rekstri 1.890.255 3.213.556 3.578.902 4.505.141

Veltufjármunir alls 1.394.018 1.727.358 3.231.358 3.322.358

Óvaxtaberandi skuldir 1.454.706 1.450.000 1.500.000 1.500.000

Rekstrartengdar eignir -60.688 277.358 1.731.358 1.822.358

Breyting á rekstrartengdum eignum 919.938 338.046 1.454.000 91.000

Handbært fé frá rekstri 970.317 2.875.510 2.124.902 4.414.141

Nettó fjárfestingahreyfingar 500.000 400.000 5.460.000 1.000.000

Ný langtímalán 0 0 2.200.000 0

Afborganir langtímalána -1.218.978 -1.214.802

Arðgreiðslur 0 0 0 -1.000.000

Nettó fjármögnunarhreyfingar 0 0 981.022 -2.214.802

Hækkun á handbæru fé 470.317 1.953.556 -2.490.894 449.937

Handbært fé í ársbyrjun 320.370 790.687 2.744.243 253.349

Handbært fé í árslok 790.687 2.744.243 253.349 703.285
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(Orpurt og Zang, 2009). Óbein sjóðstreymisáætlun (e. indirect cash flow forecast) er 

áætlun búin til á óbeinan hátt þar sem tekið er tillit til leiðréttinga, tilfærslna á gjöldum 

og tímasetninga (Haber og Walace, 2017). Í sjóðstreymisáætluninni í töflu 22 er notast við 

óbeina aðferð þar sem áætlunin er búin til út frá gögnum úr bókhaldi. 

Ákveðið var að útbúa beina sjóðstreymisáætlun fyrir rekstur Fareindar árið 2018, sjá 

töflu 23, þar sem leitast er við að sýna flæði fjármagns á einfaldan hátt. Í áætluninni fær 

fyrri helmingur ársins heitið 1H 2018 og seinni helmingur ársins heitið 2H 2018. 

Upplýsingar fyrir 1H 2018 eru rauntölur, fengnar af bankareikningi félagsins. 

Upphafsstaða tímabilsins var lesin inn og allar færslur á fyrri helmingi ársins flokkaðar eftir 

uppruna. Þegar 1H 2018 er borinn saman við rekstrarreikningsáætlun félagsins, sjá töflu 

14, sést að tekjur Fareindar á fyrri helmingi ársins eru töluvert lægri en gert var ráð fyrir. 

Til að standa undir kostnaði á fyrri helmingi ársins og tryggja að hægt sé að greiða alla 

reikninga á réttum tíma lagði eigandi inn 720.000 kr. Áætlun fyrir tímabilið 2H 2018 gerir 

ráð fyrir mikilli tekjuaukningu. Sú aukning mun leiða til þess að eigandi þarf ekki að leggja 

til fjármagn á tímabilinu.  

Tafla 23. Bein sjóðstreymisáætlun fyrir árið 2018. 

 

9.7 Helstu kennitölur 

Kennitölur eru reiknaðar stærðir sem lýsa sambandi tveggja stærða sem nota má til að 

meta árangur. Gögnin eru fengin úr ársreikningum fyrirtækja og niðurstöðurnar eru í 

formi prósentu eða annars hlutfalls (Weygandt, Kieso og Kimmel, 2008). Skipta má 

ISK 1H 2018 2H 2018

Opnunarstaða 790.687 293.624

Rekstrarhreyfingar

Tekjur 6.565.785 9.000.000

Virðisaukaskattur -1.073.393 -1.440.000

Laun og launatengd gjöld -2.340.168 -2.700.000

Annar rekstrarkostnaður -3.869.287 -4.500.000

Rekstrarhreyfingar samtals -717.063 360.000

Fjárfestingarhreyfingar -500.000 -450000

Fjármögnunarhreyfingar 720.000 0

Lokastaða 293.624 203.624
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kennitölum í fjóra flokka eftir því hvort þær mæla arðsemi, greiðsluhæfi, skuldsetningu 

eða nýtingu fjármagns. Til að meta árangur fyrirtækis út frá kennitölum er gott að bera 

þær saman við ákveðna staðla, önnur fyrirtæki í sama atvinnugeira og mismunandi 

tímabil (Barney og Hesterly, 2010). Hér á eftir eru kennitölur settar fram og bornar saman 

við staðla og mismunandi tímabil til þess að meta fjárhagsstöðu Fareindar. Tölurnar fyrir 

árið 2017 eru teknar úr ársreikningi fyrirtækisins en tölurnar fyrir árin 2018–2020 eru 

byggðar á fjárhagsáætlun fyrirtækisins. Ákveðið var að skipta kennitölum Fareindar í 

flokka eftir því hvort þær mæla arðsemi, greiðsluhæfi eða skuldsetningu. 

9.7.1 Arðsemi 

Hlutföll, sem mæla arðsemi (e. profitability ratios), segja til um árangur fyrirtækis á 

ákveðnu tímabili. Tekjur hafa áhrif á rekstur fyrirtækisins. Skortur á tekjum getur haft áhrif 

á getu fyrirtækis til að borga af lánum og minnkað líkur á vexti (Weygandt o.fl., 2008). Í 

töflu 24 eru þrjár kennitölur sem notaðar eru til að meta arðsemi Fareindar.  

Arðsemi eigin fjár (ROE) sýnir hlutfall hagnaðar á móti þeirri upphæð sem eigendur 

hafa fjárfest í rekstrinum. Hátt hlutfall er yfirleitt betra (Barney og Hesterly, 2010). Hjá 

Fareind var hlutfallið rétt um 40% árið 2017 sem telst hátt. Kaup á nýrri bifreið árið 2019 

hefur neikvæð áhrif á hagnað fyrirtækisins sem skýrir lægra hlutfall á árunum 2019–2020.   

Arðsemi fjárfests fjármagns (ROIC) sýnir rekstrarhagnað sem hlutfall af rekstrar-

eignum. Hlutfallið er hátt á árunum 2017 og 2018 en tekur svo dýfu árið 2019 og 2020 

vegna aukinna fjárfestinga í rekstrareignum.  

Hagnaðarhlutfall (PM) sýnir rekstrarhagnað sem hlutfall af tekjum og árangur af 

vörusölu. Hærra hlutfal er yfirleitt betra (Barney og Hesterly, 2010). Hjá Fareind er því 

spáð að hlutfallið verði á bilinu 12%–19% á næstu þremur árum, sem telst gott.  

Tafla 24. Arðsemishlutföll fyrir árin 2017–2020. 

 

9.7.2 Greiðsluhæfi 

Hlutföll sem mæla greiðsluhæfi (e. liquidity ratios) segja til um getu fyrirtækis til að greiða 

skammtímaskuldir og til að mæta óvæntri lausafjárþörf (Weygandt o.fl., 2008). Hægt er 

Arðsemi 2017 2018 2019 2020

Arðsemi eigin fjár (ROE) 39,6% 44,1% 24,7% 29,6%

Arðsemi fjárfests fjármagns (ROIC) 52,6% 84,5% 23,3% 32,4%

Hagnaðarhlutfall (PM) 13,0% 19,1% 12,1% 14,8%
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að nota veltufjárhlutfall (e. current ratio) til að lýsa getu Fareindar til að greiða skamm-

tímaskuldir með veltufjármunum. Mælt er með því að hlutfallið sé á milli 2–3 (Weygandt 

o.fl., 2008). Árið 2017 var hlutfallið 1,5 hjá Fareind en með aukningu á handbæru fé og 

veltufjármunum mun hlutfallið hækka og vera yfir 2 á komandi árum, sjá töflu 25. 

Tafla 25. Greiðsluhæfishlutfall fyrir árin 2017–2020. 

 

9.7.3 Skuldsetning  

Hlutföll, sem mæla skuldsetningu (e. leverage ratios), sýna fjárhagslegan styrk fyrirtækis 

til að mæta auknu tapi (Barney og Hesterly, 2010). Í töflu 26 má sjá þrjú hlutföll sem notuð 

eru til að meta skuldsetningu Fareindar.  

Hlutfall skulda á móti eignum (e. debt to assets) mælir hlutfall eigna sem hefur verið 

fjármagnað af lánardrottnum. Því hærra sem hlutfallið er því meiri líkur á gjaldþroti 

(Barney og Hesterly, 2010). Hlutfallið hjá Fareind var rúmlega 30% árið 2017 og mun að 

öllum líkindum lækka á næstu árum. Draga má þá ályktun að skuldsetning Fareindar sé 

lág og að á næstu árum séu litlar líkur á gjaldþroti.  

Hlutfall fjármagnskostaðar (NFE) af vaxtaberandi skuldum er 0 fyrir árin 2017 og 2018 

en hækkar í 12% árið 2019 vegna bílaláns. Gert er ráð fyrir að árið 2020 mælist hlutfallið 

neikvætt vegna þess að búið verður að greiða lánið að fullu en vaxtakostnaður vegna 

lánsins var greiddur á árinu. Fjármagnskostnaður Fareindar og skuldsetning er lág.  

Eiginfjárhlutfall (e. equity ratio) er í línulegu sambandi við hlutfallið skuldir á móti 

eignum sem fjallað var um hér að framan. Eiginfjárhlutfall mælir hlutfall eigna sem hafa 

verið fjármagnaðar með eigin fé. Því lægra sem hlutfallið er því meiri líkur á gjaldþroti 

(Barney og Hesterly, 2010). Eiginfjárhlutfall Fareindar er hátt sem gefur til kynna að 

fyrirtækið sé vel í stakk búið til að mæta tapi áður en það fer að bitna á lánardrottnum.  

Tafla 26. Skuldsetningarhlutföll fyrir árin 2017–2020.  

 

Greiðsluhæfi 2017 2018 2019 2020

Veltufjárhlutfall 1,5 3,1 2,3 2,7

Skuldsetning 2017 2018 2019 2020

Hlutfall skulda á móti eignum 31,2% 20,2% 25,9% 13,8%

Fjármagnskostnaður (NFE) 0% 0% 12,0% -4,8%

Eiginfjárhlutfall 68,8% 79,8% 74,1% 86,2%
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10 SVÓT-greining 

Ákveðið var að framkvæma SVÓT-greiningu á Fareind til þess að greina innra- og ytra 

umhverfi. Skammstöfunin SVÓT stendur fyrir styrkleika, veikleika, ógnanir og tækifæri 

(McGee o.fl., 2010). Með því að framkvæma SVÓT-greiningu á fyrirtækinu er leitast við 

að greina það sem máli skiptir til að hámarka árangur Fareindar. Samantekt úr greiningu 

Fareindar má finna í töflu 27.  

Tafla 27. Samantekt á SVÓT-greiningu.  

 

10.1 Styrkleikar 

Við mat á styrkleikum fyrirtækisins er innra umhverfi fyrirtækisins skoðað. Þá er horft á 

það sem vel er gert og þá góðu eiginleika sem fyrirtækið hefur. Helstu styrkleikar 

Fareindar er hæfur starfsmaður. Eigandi býr yfir mikilli þekkingu og reynslu og ræður 

aðeins hæft fólk með sér í verkefni til að tryggja fagmennsku og gæði í þjónustu. Annar 

styrkleiki er góður tækjabúnaður. Hjá Fareind er lögð áhersla á að nota aðeins nýjustu 

tækni. Sköpunarkraftur hjá Fareind er styrkleiki sem er mikilvægur til að takast á við þau 

fjölbreyttu verkefni sem koma upp á borð fyrirtækisins en lagt er upp með að þjónusta sé 

sérhæfð og sveigjanleg. Annar styrkleiki er það góða orðspor sem fyrirtækið hefur unnið 

sér inn en mikil áhersla er lögð á að vanda til verka. Að lokum er staðsetning Fareindar 

Styrkleikar Veikleikar

Hæfur starfsmaður Markaðssetning

Góður tækjabúnaður Heimasíða

Fagmennska og gæði Viðskiptavild 

Sköpunarkraftur Einn starfsmaður 

Sérhæfð þjónusta Skipulag

Sveigjanleiki

Gott orðspor

Staðsetning

Ógnanir Tækifæri 

Innkoma nýrra aðila Tækninýjungar

Fjármálakreppa Góðæri 

Stefna stjórnvalda Stefna stjórnvalda

Viðhorf fólks Viðhorf fólks 

Umhverfisáhrif Náttúruauðlindir 

Staðkvæmdarvörur
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góð en starfstöð fyrirtækisins er í Reykjavík þar sem bróðurpartur viðskiptavina er 

staðsettur.  

10.2 Veikleikar 

Við mat á veikleikum er innra umhverfi fyrirtækisins skoðað. Þá er horft á hvað hægt sé 

að bæta og hvað þurfi að forðast. Helstu veikleikar Fareindar eru skortur á markaðs-

setningu á þjónustu fyrirtækisins. Fareind er ungt fyrirtæki sem hefur lítið verið 

markaðssett. Of fá fyrirtæki vita af tilvist Fareindar, það vantar að ná athygli fleiri nýrra 

viðskiptavina. Ein leið væri að vera virkari á samfélagsmiðlum og bæta heimasíðu 

fyrirtækisins. Annar veikleiki er sá að aðeins einn starfsmaður er á launaskrá. Oft er erfitt 

að sinna vel öllum þáttum sem snúa að fyrirtækinu. Bæta má skipulag til að auka 

framleiðslugetu fyrirtækisins, forgangsraða, sjá til þess að aukin áhersla sé á það sem er 

mikilvægt í stað þess sem er áríðandi. Einnig er hætta á að það hafi mikil áhrif á fyrirtækið 

ef eini starfsmaður þess verður óvinnufær. Aðrir veikleikar, sem má nefna, er lítil 

viðskiptavild frá lánardrottnum og að lítil fyrirtæki eiga oft erfitt með að fjármagna 

stækkun. 

10.3 Ógnanir  

Við mat á ógnunum er ytra umhverfi fyrirtækisins skoðað. Þá er horft á mögulegar 

hindranir og hvað samkeppnisaðilinn aðhefst. Helstu ógnanir Fareindar eru innkoma 

nýrra aðila sem bjóða upp á svipaða þjónustu sem leiðir af sér aukna samkeppni um 

viðskiptavini. Aðrar ógnanir eru efnahagslegir þættir eins og fjármálakreppa, sem getur 

haft neikvæð áhrif á reksturinn, ásamt stefnu stjórnvalda. Stjórnvöld geta haft mikil áhrif 

á rekstrarskilyrði Fareindar, til dæmis með aukinni skattlagningu. Önnur ógn er viðhorf 

fólks til auglýsinga. Mikið er talað um aukið áreiti í samfélaginu. Til að minnka það getur 

fólk tekið upp á því að einfalda líf sitt með því að sniðganga auglýsingar. Ógn af 

náttúruhamförum er til staðar á Íslandi. Gott dæmi um það er eldgosið í Eyjafjallajökli. 

Einnig stafar ógn af staðkvæmdarvörum. Tækninni fleygir fram og myndavélar og 

upptökuvélar í góðum gæðum hafa lækkað í verði. Fleiri hafa tækifæri til að taka sjálfir 

upp sitt efni í stað þess að fá faglega þjónustu.  
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10.4 Tækifæri  

Við mat á tækifærum er ytra umhverfi fyrirtækisins skoðað. Helstu tækifæri Fareindar til 

þess að auka velgengni sína er að fylgjast vel með tækninýjungum, vera fyrri til og gæta 

þess að samkeppnisaðilar noti ekki betri tækni og tækjabúnað. Einnig skapar það aukin 

tækifæri þegar góðæri er á Íslandi því að aukin velmegun leiðir til þess að meira fjármagn 

er sett í markaðsetningu fyrirtækja og auglýsingar. Stefna stjórnvalda hefur líka áhrif á 

tækifæri Fareindar, til dæmis með skattalækkunum. Önnur tækifæri eru viðhorf og lífsstíll 

fólks. Til að mynda er internetnotkun stöðugt að aukast (Li og Tan, 2017). Sú aukning 

skapar tækifæri fyrir fyrirtæki eins og Fareind að ná til fjöldans í gegnum fréttasíður og 

samfélagsmiðla með ljósmyndum og myndböndum. Þegar áhersla fyrirtækis er 

framleiðsla á vönduðu markaðsefni er það mikill kostur ef fyrirtækið er staðsett í landi 

sem er ríkt af náttúruauðlindum og náttúruperlum. Þá skapast tækifæri til þess að taka 

einstakar myndir og myndbönd sem ekki er hægt að taka annars staðar í heiminum. 
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11 PEST-greining 

Til að skoða ytri þætti í rekstrarumhverfi Fareindar var ákveðið að framkvæma PEST-

greiningu. Aðferðafræðin kortleggur ytri þætti sem hafa áhrif á fyrirtækið á skipulagðan 

hátt með því að flokka þá í eftirfarandi flokka: pólitískt-, efnahagslegt-, samfélagslegt- og 

tæknilegt umhverfi (McGee, Thomas og Wilson, 2010). Taka skal fram að umhverfislegir 

þættir voru teknir inn í samfélagslega þáttinn. Í töflu 28 eru ytri þættir, sem hafa áhrif á 

Fareind, listaðir upp með skipulagi PEST-greiningarinnar. Gerð er grein fyrir hverjum flokki 

fyrir sig hér á eftir. 

Tafla 28. Samantekt á PEST-greiningu. 

 

11.1 Pólitískt umhverfi  

Þegar greina á pílitískt umhverfi þarf að skoða stefnu stjórnvalda og stjórnmálalegar 

áhættur í því landi sem fyrirtækið starfar (Johnson, Scholes og Whittington, 2008). 

Samkvæmt Sáttmála Framsóknarflokks, Sjálfstæðisflokks og Vinstrihreyfingarinnar – 

græns framboðs um ríkisstjórnarsamstarf og eflingu Alþingis kemur fram að ný ríkisstjórn, 

sem skipuð er af ólíkum flokkum, muni vinna saman að því að koma Íslandi í fremstu röð 

og að þar verði gott að lifa og starfa. Í sáttmálanum er einnig nefnt að efnahagur á Íslandi 

hafi vænkast hratt undanfarin ár og að stefna þurfi að stöðugleika til lengri tíma. Áhrif 

launahækkana undanfarinna ára ásamt auknu lífeyrisframlagi atvinnurekenda og sterkara 

gengi krónunnar hafa haft neikvæð áhrif á samkeppnishæfni atvinnulífsins, einkum 

útflutningsgreina. Til að koma til móts við þessar hækkanir hyggst ríkisstjórnin lækka 

tekjuskatt í neðra skattþrepi ásamt því að lækka tryggingagjald. Stefnt er að því að 

fjármagnstekjuskattur verði hækkaður í 22% (Ríkisstjórn Íslands, 2017). 

Ef stefna ríkisstjórnarinnar um stöðugleika og velsæld gengur eftir eru tækifæri fyrir 

fyrirtæki eins og Fareind að blómstra. Hækkun launa og launatengdra gjalda hefur 

neikvæð áhrif á arðsemi Fareindar en kostnaðarliðurinn er yfir 40% af tekjum 

fyrirtækisins. Hækkun fjármagntekjuskatts hefur einnig neikvæð áhrif á reksturinn.   

Pólitísk áhrif Efnahagsleg áhrif Samfélagsleg áhrif Tæknileg áhrif

Stefna stjórnvalda Verðbólga Viðhorf Nýsköpun 

Lagasetningar Vaxtaþróun Gildi Tækni

Einkaneysla Umhverfisáhrif

Fjárfestingar
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11.2 Efnahagslegt umhverfi  

Þegar horft er til efnahagslegra þátta, sem hafa áhrif á fyrirtæki, þarf m.a. að skoða 

verðbólgu, þróun vaxta, fjárfestingar ríkisins, gengi krónunnar, landsframleiðslu og 

hagsveiflur (Johnson o.fl., 2008). 

Efnahagslegt umhverfi hefur áhrif á getu fyrirtækja til að vaxa og dafna. Samkvæmt 

skýrslu Viðskiptaráðs Íslands um íslenskt efnahagslíf, sem gefin var út í ágúst 2018, kom 

fram að íslenska hagkerfið sé það minnsta innan OECD og að gjaldmiðillinn, íslenska 

krónan, sé lítill og viðkvæmur fyrir sveiflum í efnahagslífinu. Í skýrslunni kom einnig fram 

að Ísland hafi á síðustu áratugum verið í hópi landa með bestu lífsgæði í heimi. 

Landsframleiðsla Íslands féll í hruninu 2008 en hefur nú náð fyrri hæðum og situr Íslands 

í 16. sæti yfir lönd með mestu landsframleiðslu á íbúa. Undanfarið hefur verið 

efnahagslegur vöxtur á Íslandi sem skýra má með fjölgun ferðamanna, auknum 

fjárfestingum fyrirtækja og vaxandi einkaneyslu. Skuldir ríkisins hafa lækkað töluvert og 

verðbólga hefur haldist undir verðbólgumarkmiðum Seðlabanka Íslands sem er 2,5%. 

Þökk sé styrkingu krónunnar og lágri verðbólgu á heimsvísu hefur verið hægt að lækka 

stýrivexti niður í 4,25% en til viðmiðunar eru meðalstýrivextir á evrusvæðinu í kringum 

0% (Ásta S. Fjeldsted, Emil Dagson, Ísak E. Rúnarsson og Konráð S. Guðjónsson, 2018). 

Árið 2018 virðist efnahagslegt umhverfi á Íslandi vera gott fyrir rekstur fyrirtækja. 

Jákvætt er fyrir Fareind að einkaneysla og fjárfestingar hafa aukist. Hafa ber í huga að 

þrátt fyrir að rekstrarumhverfið sé gott er mikilvægt að taka mið að því að hagskerfi 

Íslands er lítið og þekkt fyrir sveiflur.   

11.3 Samfélagslegt umhverfi 

Þegar greina á samfélagslegt umhverfi eru menning, viðhorf og gildi fólks skoðuð (McGee 

o.fl., 2010). Viðhorf og áherslur fólks taka stöðugum breytingum. Til að ná að hámarka 

árangur er mikilvægt fyrir fyrirtæki að vinna þeirra endurspegli gildi og viðhorf 

samfélagsins. Á Íslandi er til dæmis vakning fyrir því að minnka mengun með því að 

rafvæða bílaflotann, minnka plastnotkun og flokka rusl. Hjá Fareind er unnið að því að 

minnka mengun með því að flokka rusl og selja þann búnað sem fyrirtækið er hætt að 

nota.  

Mikilvægt er að huga að gildum samfélagsins sem meðal annars eru virðing, kurteisi 

og heiðarleiki. Ef fyrirtæki hegðar sér þvert á gildi samfélagsins, til dæmis með því að bera 
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ekki virðingu fyrir minnihlutahópum, getur það haft neikvæðar afleiðingar í för með sér. 

Hjá Fareind er lögð áhersla á virðingu, kurteisi og heiðarleika í samskiptum. Í verkefnum 

fyrirtækisins er hugað að því að velja fyrirsætur með ólíkan uppruna svo að þær 

endurspegli fjölbreytileika.  

Umhverfisþættir geta einnig haft áhrif á rekstur fyrirtækja. Náttúruhamfarir er sá 

þáttur sem erfiðast er að undirbúa fyrirtæki undir. Þær eru sjaldgæfar og erfitt er að segja 

til um hvenær þær bresta á (Pitt og Treen, 2017). Helstu náttúruhamfarir, sem geta haft 

áhrif á íslenskt efnahagslíf, eru jarðskjálftar, flóð og eldgos. Margir muna eftir eldgosinu í 

Eyjafjallajökli árið 2010 sem hafði gríðarleg áhrif á flugsamgöngur og viðskipti í Evrópu og 

í Bandaríkjunum.  

11.4 Tæknilegt umhverfi 

Þegar fjallað er um tæknilegt umhverfi er horft til þátta eins og tæknilegra nýjunga, 

nýsköpunar og tæknilegrar þróunar (McGee o.fl., 2010). Tækni er stöðugt að þróast og 

mikilvægt fyrir fyrirtæki, sem vilja bjóða upp á hágæðaþjónustu, að fylgjast stöðugt með 

nýjungum á markaðinum. Mikill tækjabúnaður fylgir Fareind og því mikilvægt að eigandi 

fyrirtækisins fylgist grannt með tæknilegri þróun. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

64 

12 Niðurstöður 

Markmið þessa verkefnis var að meta hvort viðskiptahugmynd Fareindar sé arðbær og 

hvernig hægt sé að hámarka árangur fyrirtækisins. Til að kanna arðbærni var gerð ítarleg 

viðskiptaáætlun þar sem leitast var við að skoða alla þá þætti sem sneru að fyrirtækinu. 

Hámarksárangur fyrirtækisins var skilgreindur og stefna búin til sem liður í því að ná að 

hámarka árangur.  

Saga fyrirtækisins var skoðuð ásamt reynslu og þekkingu eiganda. Fyrirtækið er ungt 

að árum og markaðsetning þess skammt á veg komin. Það sem styrkir stöðu fyrirtækisins 

er að eigandi fyrirtækisins, er reynslumikill og hefur mikla kunnáttu og áhuga á því að 

framleiða vandað markaðsefni fyrir fyrirtæki á formi ljósmynda og myndbanda. Hjá 

Fareind krefst það mikilla skipulagshæfileika að einn og sami starfsmaðurinn gegni 

mörgum hlutverkum. Til að ná að hámarka árangur er það á ábyrgð eiganda að útdeila 

verkefnum og kaupa sérhæfða þjónustu, sem dæmi fyrir bókhald fyrirtækisins. Mikilvægt 

er að huga að þeirri áhættu sem fylgir því að byggja fyrirtæki og viðskiptahugmynd á 

einum starfsmanni. Það að starfsmaður verði óvinnufær getur haft mikil áhrif á rekstur 

Fareindar.  

Vinnuaðstaða og búnaður Fareindar eru góð. Fyrirtækið á þann búnað sem þarf fyrir 

flest verkefni fyrirtækisins ásamt ökutæki til að ferja búnað á milli verkefna og staða. Fyrir 

stærri verkefni er búnaður og ökutæki leigð. Fareind er með aðgang að myndveri í 

Reykjavík en langflestir viðskiptavinir Fareindar eru staðsettir á höfuðborgarsvæðinu. 

Staðsetning fyrirtækisins á Íslandi er einnig kostur því að landið er ríkt af fallegum stöðum 

þar sem hægt er að taka einstakar myndir og myndbönd.  

Framtíðarsýn Fareindar er að vera sveigjanlegt fyrirtæki sem fylgir breyttum áherslum 

í markaðsmálum. Vaxandi eftirspurn er eftir myndbandsefni fyrir stafræna miðla og til að 

svara henni ákvað eigandi að auka við sig þekkingu og bjóða einnig upp á framleiðslu 

myndbandsefnis.  

Viðskiptavinir Fareindar eru fyrirtæki sem vilja kaupa vandað markaðsefni á formi 

ljósmynda og myndbanda. Þjónustan og varan er verðlögð í hærra lagi og viðskiptavinir 

eiga að geta treyst því að það sem þeir fá endurspegli gæði. Fareind tekur að sér verkefni 

fyrir ólík fyrirtæki og leggur ekki áherslu á ákveðnar starfsgreinar.  
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Á internetinu er rými til að bæta markaðssetningu Fareindar. Til þess verður stofnuð 

sérstök Facebook-síða og Instagram-síða fyrir Fareind þar sem eigandi ætlar markvisst að 

setja inn myndefni úr verkefnum Fareindar. Önnur markaðssetning Fareindar er lengra á 

veg komin, tengslanet eiganda er sterkt og orðspor Fareindar er jákvætt. Áhersla er lögð 

á góð samskipti og að hlusta á þarfir viðskiptarvinarins.  

Samkeppni í rekstri Fareindar var skilgreind og talin felast í örðum ljósmyndurum, 

tökumönnum og framleiðslufyrirtækjum sem búa til vandað markaðsefni fyrir fyrirtæki á 

Íslandi. Samkeppnishæfni Fareindar var greind með fimm krafta líkani Porters. Ógn, sem 

stafar af birgjum og staðkvæmdarvöru, var metin lítil en ógn, sem stafar af innkomu nýrra 

aðila, viðskiptavina og samkeppni, var metin í meðallagi.  

Til að meta árangur Fareindar var notast við stefnukort og skorkort ásamt því að 

hámarksárangur fyrirtækisins var skilgreindur. Búið var til stefnukort til þess að lýsa stefnu 

Fareindar og skorkort til þess að skrá markmið, mælikvarða og viðmið. Samkvæmt skoðun 

eiganda næst að hámarka árangur Fareindar ef 90% þeirra viðmiða, sem skilgreind eru á 

skorkorti Fareindar, nást og að hægt verður að greiða 5 millj. kr. í arð á næstu fimm árum. 

Samkvæmt fjárhagsáætlun félagsins verður fyrst greiddur út arður árið 2020 að upphæð 

1 millj. kr.  

Samkvæmt áætlun Fareindar verður þróun verkefna næstu ára með þeim hætti að 

tekjumeiri verkefnum, þar sem Jón ber mikla ábyrgð, fjölgar á kostnað tekjuminni 

verkefna þar sem Jón aðstoðar í tökum. Þessi breyting ásamt hækkun á verðskrá 

fyrirtækisins mun leiða til töluverðrar tekjuaukningar. Samkvæmt söluáætlun er gert ráð 

fyrir að tekjur fyrirtækisins verði rúmlega 13 millj. kr. árið 2018, 19 millj. kr. árið 2020 og 

rúmlega 21 millj. kr. árið 2022 en eftir það dragi úr vexti tekna.  

Ísland hefur á síðustu áratugum verið í hópi landa með bestu lífsgæði í heimi. Taka skal 

mið að því að hagkerfið er lítið og viðkvæmt fyrir sveiflum í efnahagslífinu. Á Íslandi hefur 

hægst á hagvexti. Áætlað er að hann verði 2,9% árið 2018 og minnki í 2,7% fyrir árin 2019 

og 2020. Hagvöxtur hefur jákvæð áhrif á rekstrarskilyrði Fareindar þar sem þjónustan er 

munaðarvara og þegar harðnar í ári minnkar eftirspurn eftir þjónustu Fareindar. Árlegt 

verðbólgumarkmið Seðlabankans er 2,5% og eru horfur á að verðbólga verði nálægt 

markmiðinu næstu ár. Stöðugleiki og lág verðbólga eru jákvæðir þættir fyrir rekstur 

Fareindar.  
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Fjárhagsáætlun fyrir árin 2018–2020 var gerð til að sýna hvernig fjármunum 

fyrirtækisins verður ráðstafað, var hún sett fram í formi rekstrarreiknings, 

efnahagsreiknings og sjóðstreymis. Samkvæmt henni munu rekstrartekjur aukast umfram 

rekstrargjöld á næstu árum. Hagnaður ársins mun verða á bilinu 2–3 millj. kr. 

Rekstrareignir munu aukast töluvert á tímabilinu vegna fjárfestingar í nýrri bifreið og 

aukinnar fjárfestingar í tækjabúnaði. Eigið fé félagsins mun að sama skapi aukast jafnt og 

þétt á næstu árum. Samkvæmt áætlun mun Fareind taka fyrsta lán félagsins að upphæð 

2,2 millj. kr. í byrjun árs 2019, lánið er tekið til tveggja ára. Kennitölur Fareindar með 

hliðsjón af fjárhagsáætlun félagsins voru reiknaðar til þess að meta árangur. Kennitölur, 

sem mæla arðsemi, greiðsluhæfi og skuldsetningu, komu vel út hjá Fareind.  

PEST- og SVÓT-greiningar voru framkvæmdar til að skoða ytri og innri þætti í 

rekstrarumhverfi Fareindar. Ytri þættir eins og stefna stjórnvalda, lagasetning, hagvöxtur, 

verðbólga, fjárfestingar, viðhorf, gildi, umhverfisáhrif, nýsköpun og tækni spila allir 

hlutverk við að móta rekstrarskilyrði Fareindar. Áhugavert er að skoða innri þætti 

Fareindar. Hæfir starfsmenn, góður tækjabúnaður, sköpunarkraftur, sveigjanleiki og gæði 

voru flokkuð sem styrkleikar. Markaðsetning, einn starfsmaður og skipulag voru flokkuð 

sem veikleikar.  

Lokaniðurstöður verkefnisins eru að viðskiptahugmynd Fareindar er arðbær svo 

framarlega sem áætlun um fjölgun stærri og tekjumeiri verkefna gengur eftir ásamt því 

að raunkostnaður fari ekki langt fram úr áætlun fyrirtækisins. Jákvætt er fyrir rekstur 

Fareindar að efnahagsleg skilyrði á Íslandi verði áfram hagstæð. Ef haldið er vel á 

spöðunum stendur fátt í vegi fyrir því að hægt sé að hámarka árangur Fareindar.  

Verkefnið er ítarlegt og það er farið djúpt í ýmsa þætti sem almennt er ekki talin þörf 

á við gerð viðskiptaáætlana fyrir lítil fyrirtæki. Þrátt fyrir það finnast líka takmarkanir á 

verkefninu og kaflar sem mætti styrkja. Helst myndi það bæta viðskiptaáætlunina ef gerð 

yrði nákvæmari grein fyrir samkeppninni og stærð markaðarins, þ.e. ef fjallað yrði nánar 

um þau fyrirtæki, sem Fareind er í beinni samkeppni við, og að markaðshlutdeild 

fyrirtækjanna yrði skilgreind. Einnig myndi það bæta verkefnið ef fjárhagur, 

fjárhagsáætlun og kennitölur félagsins væru bornar saman við árangursríkt fyrirtæki í 

sama atvinnugeira. Þá væri hægt að meta tækifæri út frá þeim tölum og öðlast betri 

skilning á stöðu Fareindar.  
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Tilgangur þessa verkefnis var að meta arðbærni Fareindar og hvernig hámarka megi 

árangur fyrirtækisins ásamt því að þjálfa höfund í að beita þeim aðferðum sem beitt var í 

þessari ritgerð. Útfrá niðurstöðum verkefnisins vonast höfundur til þess að eigandi 

Fareindar öðlist betri skilning á öllu því sem viðkemur rekstri fyrirtækisins, sé betur í stakk 

búinn til að takast á við óvissuþætti og meðvitaður um það sem þarf að leggja áherslu á 

til þess að ná að hámarka árangur.   
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