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Abstract 
The main objective of the dissertation was to examine the structure of the 

pharmaceutical market in Iceland and which marketing techniques are 

being used. The evaluation was done from the perspective of the 

company PharmArctica and structured like a handbook for its 

administrators to use when marketing their products.  

A closer look at the pharmaceutical market revealed it to be common that 

two companies would dominate each sector through market share.  

An analysis of PharmArctica show the company to have plenty of 

opportunities despite being new to the market but also revealed some 

weaknesses due to its young age.  

Marketing research that consisted of an email survey and two focus 

groups confirmed that consumer behaviour in the pharmaceutical market 

is different from what is common in regular consumer markets. When 

people buy non prescription drugs they use their own experience to 

decide which brand to purchase. Advertisements did not do well in the 

research which can be attributed to the complicated rules and regulations 

concerning what can and can not be done with advertisements in the 

pharmaceutical market. In depth interviews with doctors confirmed that 

the pharmaceutical companies are continuously sending them information 

about their products.  

The most common form of marketing and promotion was: product 

promotions, media announcements about new products, conventions, ads 

in health and science magazines and all sorts of merchandise given to 

doctors and health care professionals. For consumers it was mainly 

through traditional media excluding television as it is illegal to advertise 

any sort of drugs through television.  
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Útdráttur 
Markmiðið með þessari skýrslu var að skoða uppbyggingu 

lyfjamarkaðarins á Íslandi og hvernig staðið er að markaðsmálum á 

honum. Úttektin var unnin fyrir fyrirtækið PharmArctica og hugsað sem 

handbók fyrir stjórnendur þess til að meta hvernig á að koma vörum þess 

á framfæri á árangursríkan hátt.  

Við nánari skoðun á mismunandi þáttum lyfjamarkaðarins kom í ljós að 

algengt sé að tvo fyrirtæki hafi yfirburða stöðu í formi 

markaðshlutdeildar á hverju sviði.  

Þegar búið er að greina stöðu PharmArctica á markaðnum má sjá fullt af 

tækifærum en fyrirtækið er jafnframt ungt að árum og því ákveðnir 

veikleikar enn til staðar.  

Markaðsrannsóknir í formi vefkönnunar og rýnihópa sýndu fram á að 

kauphegðun neytenda á lyfjamarkaði er ólík því sem almennt þekkist á 

hefðbundnum neytendamörkuðum. Þegar fólk verslar lausasölulyf ræður 

eigin reynsla mestu um hvaða vörumerki verður fyrir valinu. Auglýsingar 

komu mjög illa út sem áhrifaþáttur og má tengja það meðal annars við 

þau flóknu lög og reglur sem gilda um gerð og birtingu þeirra á 

lyfjamarkaðnum. Djúpviðtöl við lækna staðfestu að mikið áreiti er frá 

lyfjafyrirtækjum á þessa starfstétt.  

Helstu leiðir í markaðssetningu eru eftirfarandi: lyfjakynningar, 

tilkynningar, ráðstefnur, auglýsingar í læknatímaritum, ásamt alls kyns 

varningi sem starfsmönnum heilbrigðisgeirans er gefinn. Hjá neytendum 

eru hefðbundnir auglýsingamiðlar notaðir að undanskildu sjónvarpi þar 

sem ekki er leyfilegt að auglýsa lyf í gegnum það.   
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markaðssetning og kauphegðun. 

 


