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Formáli 

Höfundur þessarar ritgerðar hefur haft áhuga á heilsu og næringu í meira en áratug og 

stundað lyftingar og líkamsrækt til margra ára. Á þeim tíma hafa vaknað spurningar um 

gagnsemi og virkni fæðubótaefna til að bæta árangur sem varða til dæmis þol, orku, styrk 

og fleira. Einnig hafa vaknað upp spurningar varðandi hvað það er sem gerir þau svona 

vinsæl og hvers vegna aukning á notkun þeirra verður sífellt meiri ár frá ári þrátt fyrir að 

auðveldara sé í dag en oft áður að nálgast næringarríkt og gott fæði. Af einskærum áhuga 

á þessu sviði ákvað ég að rannsaka markaðinn betur og fá svör við þessum spurningum. 

Þessu verkefni er ekki ætlað að leysa eða greina heilsufarsvandamál, ef einstaklingur 

glímir við heilsufarsvanda skal leita með þau til sérfæðinga og lækna í heilbrigðisþjónustu.   

Mig langar að þakka Ellerti Rúnarssyni leiðbeinanda mínum fyrir góða leiðsögn og 

stuðning í þessu verkefni og fyrir að hvetja mig áfram. 
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Úrdráttur 

Í dag er markaðurinn fyrir fæðubótarefni orðinn stór og hefur stækkað verulega. Í 

þessari ritgerð er farið yfir hvernig fæðubótarefnamarkaðurinn hefur þróast og hver 

staðan er í dag. Til að leitast til þess að svara því af hverju fæðubótarefni eru svona vinsæl 

þá var skoðuð saga markaðarins og helsta virkni og heilsuáhrif sem stýrir eftirspurn 

neytenda ásamt því að skoða hvernig sala á þessum efnum er eftir markaðssvæðum. 

Skoðað var hvernig markaðssetning fæðubótarefna er háttað og hverjir eru helstu 

markhópar og markaðsráðar (e. marketing mix) á þessum markaði. Einnig var kannað 

hvað einkennir góð fæðubótarefni og hver eru helstu placebo áhrif þeirra. 
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 Inngangur  

 

Áhugavert hefur verið að fylgjast með því hversu mikið eftirspurn eftir 

fæðubótarefnum hefur aukist ár frá ári. Þessi markaður hefur aldrei verið jafn stór þegar 

horft er til framboðs á heilsuvörum og er hlutfall fólks, sem neytir einhverskonar 

fæðubótarefna, umtalsvert í dag í vestrænum samfélögum. Höfundi finnst þessi 

markaður áhugaverður þar sem margir halda því fram að ákveðin tegund fæðubótarefna 

geti betrumbætt líf einstaklinga, bæði andlega og líkamlega og að viss fæðubótarefni 

aðstoði fólk við það að ná betri árangri í íþróttum. Markaðurinn fyrir fæðubótarefni er 

mjög stór og er fjöldinn allur af vörum í boði sem skiptast niður í mismunandi flokka sem 

hver þjónar mismunandi tilgangi. Í þessari ritgerð þá vildi höfundur komast að því hver 

þróunin hefur verið á markaðinum fyrir fæðubótarefni ásamt því að varpa ljósi á hvað 

skýrir þessar miklu vinsældir þeirra. 

Til þess að svara þeim spurningum þá er farið hér að neðan yfir sögu, þróun og stærð 

markaðarins ásamt því að útskýra helstu virkni og heilsuáhrif vinsælustu 

fæðubótarefnanna. Skoðaðir voru helstu markhópar og markaðsráðar (e. Marketing mix) 

sem notaðir eru í markaðssetningu fæðubótarefna, útskýrt var af hverju fæðubótarefni 

eru góð, hver eru placebo áhrif þeirra ásamt því að fara yfir hvað af þessum efnum eru að 

virka og hver þeirra virka ekki. 
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1 Fæðubótarefnamarkaðurinn 

1.1 Hvað eru fæðubótarefni  

Fæðubótarefnamarkaðurinn er afar fjölbreyttur markaður og er úrval þeirra 

fæðubótarefna sem í boði eru nánast óendanlegt. Hægt er að fá þau í fjölda forma, sem 

duft eða í töfluformi, sem drykki, hlaup, sælgæti og fleira. 

Það sem þessar vörur eiga þó sameiginlegt er að þær eru ætlaðar sem viðbót við venjulegt 

fæði og eru með hátt hlutfall af vítamínum, steinefnum eða annars konar efnum sem hafa 

næringar- eða lífeðlisfræðileg áhrif. (MAST , 2022) 

1.2 Þróun fæðubótarefnamarkaðarins 

Árið 1912 eða um það leiti sem pólski lífefnafræðingurinn Dr. Casmir Funk (1884-

1967) byrjaði að rannsaka áhrif bætiefnaskorts á heilsu fólks lágu fyrir niðurstöður úr 

rannsóknum annarra fræðimanna sem bentu til þess að ákveðinn skortur á 

næringarefnum væru orsök sjúkdóma eins og taugakröm (beriberi) og skyrbjúgs. Hins 

vegar var ekki vitað nákvæmlega hvaða næringarefni skorti. Dr. Funk byggði sínar 

rannsóknir á niðurstöðum þessara fyrri rannsókna og er sá sem helst er talinn eiga 

heiðurinn af því að átta sig á og rannsaka mikilvægi vítamína á heilsu fólks. Hann komst 

að því að B1, B2, C og D vítamín gátu haft áhrif og læknað sjúkdóma sem mátti rekja beint 

til skorts á þessum vítamínum. Þetta voru afar skaðlegir sjúkdómar á þessum tíma eins og 

til dæmis skyrbjúgur, sem orsakaðist af skorti á C vítamíni og taugakröm, sem er 

hrörnunarsjúkdómur sem leggst á taugar og vöðva og stafar af B1 vítamínskorti. 

Þessa sjúkdóma ásamt fleirum tókst að uppræta á þessum tíma með réttri vítamíngjöf. 

(Yourdictionary, 2002)  

Segja má að uppgötvanir Dr. Funk marki upphafið að meðvitund um mikilvægi réttrar 

næringarsamsetningar í fæðu á heilsu fólks og við það hafi boltinn farið að rúlla og 

vítamína og fæðubótarefnamarkaðurinn byrjaði að myndast. (InvestInTunisia.com, 2018)   

 Upp úr 1920 samanstóð fæðubótarefnamarkaðurinn mestmegnis af A og C 

vítamínum í töfluformi en margir glímdu við vítamínskort á þessum tíma vegna skorts á 

næringarríkri fæðu. Þessi vítamín þóttu því vera hin mestu töfra lyf við hinum ýmsu 

kvillum og eftirspurn jókst.  (EUFIC, 2013). 
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Þessi mikla aukning í eftirspurn leiddi af sér uppgötvun B2 vítamíns í 1930 og voru 

fjölvítamíntöflur markaðssettar sem lausn á öllum kvillum, allt frá bólum, skalla, tauga, 

heilaþoku til almenns slappleika.  

Í kjölfar seinni heimsstyrjaldarinnar glímdi um þriðjungur hermanna við einhverja 

fötlun sem orsakaðist af næringarskorti. Þáverandi forseti Bandaríkjanna, Franklin D. 

Roosevelt, bjó til ríkisprógramm 1941 sem fólst í að  niðurgreiða sex vítamín og tvö 

steinefni sem mælt var með að almenningur og hermenn tækju inn í töfluformi einu sinni 

á dag. (Botting, 2022). Í kjölfar þessa urðu fjölvítamín algeng í sölu í verslunum í 

Bandaríkjunum og fyrsta „ein á dag“ fjölvítamíntaflan kom í verslanir árið 1943. Eftir 1950 

var algengt að hver fjölskyldumeðlimur í bandarískri fjölskyldu tæki eina fjölvítamíntöflu 

á dag á matmálstíma (InvestInTunisia.com, 2018). 

Á milli áranna 1950-1970 varð bylting í matvælaframleiðslu í vestrænum samfélögum 

og jókst framleiðsla og framboð á næringarríkari og vítamínríkari fæðu en áður hafði sést. 

Þetta gerði það að verkum að sjúkdómar tengdir skorti á ákveðnum vítamínstegundum 

urðu sjaldgæfari en til varð önnur tegund heilsufarsvandamála sem hafði að gera með of 

mikið fitu- og sykurinnihald í matvælum. Þetta nýja vandamál ýtti undir framleiðslu á 

fjölbreyttara úrvali fæðubótarefna sem áttu að stuðla að betri stjórnun líkamsþyngdar. 

Þetta voru efni eins og prótein og staðgönguvörur sem innihéldu lægri kaloríufjölda. 

(Botting, 2022). 

Milli 1970-1990 jókst framleiðsla á unnum matvælum sem gerði það að verkum að 

matvæli urðu ódýrari en að sama skapi innihélt fæðan ekki jafn mikið af þeim 

næringarefnum sem eru nauðsynleg fyrir góða heilsu. Á sama tíma varð aukning á 

vandamálum tengdum offitu, sykursýki 2 og ýmsum tegundum krabbameins. Að sama 

skapi þá stækkaði markaðurinn fyrir fæðubótarefni enn meira til þess að geta mætt þeim 

áskorunum sem fylgdu neyslu á unnu og næringarsnauðu mataræði. Þessi þróun hefur 

haldið áfram síðustu áratugina og hefur aukning á matvælaframleiðslu og neyslu gert það 

að verkum að um 72% Bandaríkjamanna eiga nú við einhverskonar þyngdarvandamál að 

stríða og um 42% Bandaríkjamanna eldri en 20 ára eru skilgreindir með offitu. 

Markaðurinn fyrir fæðubótarefni hefur fylgt þessari þróun og hafa fæðubótarvörur sem 

snúa að hjálp við þyngdarstjórnun verið gífurlega vinsælar (Grand View Research, 2022). 
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1.2.1 Heimsmarkaður fæðubótarefna 

Árið 2021 var heimsmarkaður fæðubótarefna metinn á 151 billjón USD og er því spáð 

að hann muni halda áfram að vaxa um 9% á hverju ári næstu 10 árin (Grand View 

Research, 2022). Það er um það bil 20 sinnum hærri upphæð en verðmæti alls útflutnings 

frá Íslandi.  Að mati sérfræðinga þá er aukinn áhugi notenda gagnvart eigin heilsu og 

velferð sá þáttur sem helst stuðlar að þessum vexti á fæðubótarefnamarkaðnum.  

Fólk á vinnumörkuðum um heim allan er í vandræðum með að ná að uppfylla allar 

þarfir varðandi dagleg næringarefni vegna mikils vinnuálags. Tímaskortur veldur því að 

fólk grípur oftar í skyndibitafæði og minna er um að eldaðar séu næringarríkar máltíðir 

heima fyrir. Þetta hefur gert það að verkum að fólk treystir í meira mæli á það að 

fæðubótarefni uppfylli næringarþarfir líkamans, frekar en að fá nauðsynleg næringarefni 

í gegnum hefðbundna fæðu (Grand View Research, 2022). 

Þegar horft er til markaðssvæða þá eru Bandaríkin stærsti markaður fæðubótarefna í 

Norður Ameríku, sem skýrist að miklu leiti af meiri kaupmætti hjá neytendum og háu 

hlutfalli offitu meðal almennings. Tvöföldun hefur orðið á fjölda iðkandi í 

líkamsræktarstöðvum á síðustu 20 árum í Bandaríkjunum og áhugi hefur aukist hjá ungu 

fólki á heilsu og líkamsrækt.  Þetta að sama skapi eykur eftirspurn eftir fæðubótarefnum 

sem stuðla að aukinni orku og bættu líkamsástandi (Grand View Research, 2022).  Hjá 

yngri kynslóðum er talið sjálfsagðara en áður að fólk geti haft atvinnu af íþróttaiðkun og 

mikil aukning hefur orðið í atvinnumennsku í hinum ýmsu íþróttagreinum undanfarna 

áratugi. Þessi breyting hefur líka gert það að verkum að miklar kröfur eru gerðar til 

íþróttafólks sem leitar þá í auknum mæli í bætiefni til þess að hámarka árangur.  

Rannsóknir og þróunarvinna fyrirtækja er lykilþáttur í því að geta komið nýjum vörum 

á markað. Kostnaðurinn við þá vinnu er mikill og því hefur sú vinna helst verið í höndum 

stærri fyrirtækja sem eru  í almennri lyfjaframleiðslu. Þó svo að það séu ekki miklar reglur 

í Bandaríkjunum varðandi fæðubótarefni þá hefur neytendalöggjöfin verið að herðast þar 

og nú eru gerðar kröfur um að búið sé að rannsaka vísindalega þær vörur sem notaðar 

eru í fæðubótaefni. (Herbal Products and Dietary Supplements: A Survey of Use, 

Attitudes, and Knowledge Among Older Adults, 2007).  
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1.3 Vinsælustu fæðubótarefnin 

Fæðubótarefni sem innihalda vítamín eru meginþorri þeirra vara sem seldar eru  í 

dag eða 30,8%. Stór hluti þessara vítamína eru á töfluformi.  (Grand View Research, 2022). 

Helstu neytendur eru starfsfólk á vinnumarkaðnum og atvinnumenn í íþróttum en þessir 

hópar eru líklegir til þess að nýta þessi fæðubótaefni til að viðhalda orku og réttri 

líkamsþyngd.  Fæðubótarefni sem byggja á grasafræðilegri virkni (e. Botanical 

ingredients) voru næst söluhæstu vörurnar og jókst salan á þeim meira en á vítamínum á 

milli áranna 2017 -2020 eða um 9% á ári (Grand View Research, 2022). Talið er að aukin 

eftirspurn eftir þessum vörum tengist hinum svokallaði vegan lífsstíl sem hefur verið að 

ryðja sér til rúms á heimsvísu vegna tengingar við auknar áhyggjur af umhverfisáhrifum 

þess að borða dýraafurðir. Prótein og amínósýrur eru þriðju stærstu söluvörurnar á 

markaðnum og hefur salan aukist um 13% á ári á árunum 2017-2020 (Grand View 

Research, 2022).  Eftirspurn eftir fæðubótarefnum sem innihalda prótein og „amínó 

sýrur“ og önnur efni eins og creatine, tyrosine, citrulline og proline hefur aukist 

undanfarin ár vegna vinsælda hjá meðal annars afreksfólki í íþróttum, en neysla þeirra 

eykur úthald, styrkir vöðva og hjálpar til við uppbyggingu vöðva (Grand View Research, 

2022).  

1.3.1 Helsta neysluform fæðubótarefna 

Eins og áður sagði er neysluform fæðubótarefna helst í töfluformi eða um 33% seldra 

vítamína árið 2021 (Grand View Research, 2022). Þetta skýrist að miklu leiti af því að töflur 

eru ódýrar í framleiðslu og endast lengi ásamt því að vera þægilegar í inntöku. Það hefur 

aukist að undaförnu að bætiefnin séu tekin í hylkjum frekar en töflum, þar sem 

auðveldara er að stýra niðurbroti og þar með virkni efnanna með þeim. Hylkin eru töluvert 

dýrara í framleiðslu og er því ólíklegt að það muni verða algengasta neysluformið. 

Ákveðnir framleiðendur eins og Optimum Nutrition, Quest nutrition, NOW foods og 

MusclePharm framleiða nú duft úr próteini, omega-3 sýrum, steinefnum og 

vítamínblöndum. Þessu dufti er síðan blandað saman við vökva, mjólkurvörur, smoothie  

eða aðrar vörur og það borðað eða drukkið. Neysla á þessu formi nýtur sífellt meiri 

vinsælda  enda hentug lausn fyrir fólk á ferðinni. Salan á þessum vörum hefur aukist 

hraðast á árunum 2017-2020 eða 12% á ári hverju (Grand View Research, 2022).  
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1.3.2 Virkni fæðubótarefna 

Þegar horft er á fæðubótarmarkaðinn þá eru það vörur sem snúa að orku og 

líkamsþyngd sem eru vinsælastar eða 30,6% af heildarmarkaðnum 2021 (Grand View 

Research, 2022). Þetta kemur kannski ekki á óvart þar sem offita og orkuleysi er mjög 

algeng í hinum vestræna heimi. Aðrar vörur sem eru vinsælar eru vörur sem eiga að bæta 

almenna heilsu, til dæmis styrk beina og liðamóta, meltingaflóruna, ónæmiskerfið og 

bætiefni til að hreinsa líkamann af óæskilegum efnum (Grand View Research, 2022) 

1.3.3 Dreifileiðir fæðubótarefna. 

Aðeins 19% af fæðubótarefnum eru seld í gegnum netið. Um 81% af sölunni fór fram í 

gegnum verslanir, apótek, sérstakar fæðubótarverslanir, líkamsræktarstöðvar eða í 

beinni sölu frá sölufólki til neytenda. Í stærstum hluta Evrópu og Ameríku átti salan sér 

helst stað í dagvöruverslunum eða um 34% af heildarsölunni. (Grand View Research, 

2022). Vegna söluaukningar í gegnum netverslanir og sú staðreynd að hægt er að versla 

vörur í gegnum þær allan sólarhringinn ásamt auknum hraða í daglegu lífi mun líklega 

auka söluna í gegnum netið enn frekar á komandi árum. 

1.3.4 Sala fæðubótarefna eftir markaðssvæðum 

Norður Ameríka var lang stærsta markaðssvæðið fyrir fæðubótarefni og var næstum 

35% af heildarsölu þeirra árið 2021 selt á því svæði. Árlegur vöxtur hefur verið um 6% og 

því hefur vöxturinn þar verið minni en á öðrum markaðssvæðum (Grand View Research, 

2022). Helsti vöxturinn í dag er í nýþróunarríkjum eins og Kína, Eyjaálfu og Suður Kóreu 

en Evrópumarkaðurinn hefur verið að aukast um 7% á ári (Grand View Research, 2022). 

Það er umtalsverð samkeppni á þessum markaði enda er hann mjög stór og fer stækkandi. 

Nokkrir af stærstu aðilunum á heimsmarkaðnum eru eftirfarandi: 

- Amway Corp (Bandaríkin) 

- Glanbia PLC (Írland) 

- Abbott (Bandaríkin) 

- Bayer AG (Þýskaland) 

- Pfizer Inc (Bandaríkin) 

- ADM (Bandaríkin) 

- Nu Skin Enterprises (Bandaríkin) 

- GlaxoSmithKline (Bretland) 

- Bionova (Kanada) 

- Ayanda (Þýskaland) 

- Arkopharma (Frakkland) 

- Herbalife International of America 

(Bandaríkin) 

- Nature‘s Sunshine Products 

(Bandaríkin) 
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1.4 Markaðssetning fæðubótarefna 

  Eins og á öðrum samkeppnismörkuðum þá hefur verið lögð mikil áhersla á 

markaðssetningu hjá þeim fyrirtækjum sem eru leiðandi á markaðinum í dag. Það eru 

tveir þættir sem huga þarf sérstaklega að í kringum markaðssetninguna, annars vegar er 

að gera tilraun til þess að meta þá markhópa sem verið er að reyna að ná til ásamt því að 

skilja hvaða markaðsráðar (7Ps) notuð eru til þess að ná til þeirra hópa. 

1.4.1 Helstu markhópar fæðubótarefna 

Þegar horft er til helstu markhópa sem neyta fæðubótarefna þá er ekki til nákvæm 

tölfræði um það hversu stór hver markhópur er og hver framleiðandi hefur skilgreint sýna 

markhópa á sinn hátt. Hins vegar þá eru til nokkrar „stereótýpur“ sem algengt er að notast 

sé við til þess að skilgreina markhópanna á þessum markaði ásamt algengum leiðum sem 

notaðar eru við markaðssetningu til hvers markhóps (Rain nutrience, 2020). Þessir helstu 

markhópar eru eftirfarandi. 

Markhópur 1: Íþróttafólk og áhugafólk um heilsu og hreyfingu 

Einn algengasti markhópurinn á fæðubótamarkaðnum er fólk sem stundar líkamsrækt 

og aðrar íþróttir og leitast eftir næringu til að ýta undir afköst og líkamsnæringu.  Þeir sem 

tilheyra þessum markhóp hafa áhuga á líkamlegri heilsu og hvernig þeir geta notað 

fæðubótarefni til þess að ná auknum árangri. Algengustu fæðubótarefnin fyrir þennan 

markhóp er prótein, kreatín og amínó sýrur sem og vörur sem auka skyndiorku og 

fjölvítamín (Rain nutrience, 2020). 

Markhópur 2: Fólk með áhuga á „óhefðbundnum“ lyfjum og heilsu 

Annar markhópur sem horft er til á þessum markaði er fólk sem vill notast við 

náttúruleg innihaldsefni til þess að viðhalda heilsu. Mikið af fæðubótarefni sem þessi 

markhópur sækir í er búið til úr slíkum efnum eins og aloe vera og grænu te og er flokkað 

með grasafræðilega virkni (e. botanical ingredients).  

Markhópur 3: Eldra fólk 

Rannsóknir hafa sýnt að neysla fæðubótarefna sé í beinu hlutfalli við aldur fólks 

(Hewitt, 2017). Sem dæmi þá neyta um 67% af fólki eldra en 60 fæðubótarefna í 

Bandaríkjunum. Fólk nýtir mikið vítamín til þess að viðhalda heilsu. Þessi hópur neytenda 

fer vaxandi með öldrun þjóða í vestrænu samfélagi og er mikil aukning hjá þessum 
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aldurshópi í hreyfingu og útivist til þess að viðhalda heilsu út eldri árin. Það er algengt að 

þessi markhópur taki vítamín eins og D og B12 (Rain nutrience, 2020). 

Markhópur 4: Fólk á grænmetis og/eða sérstöku fæði 

       Það fólk sem ekki borðar kjöt, fisk, mjólkurvörur og/eða aðskilur einhverja ákveðna 

fæðuflokka úr mataræðinu, til dæmis vegna ofnæmis, þurfa oft að notast við 

fæðubótarefni til þess að bæta upp fyrir þá næringu sem það missir út með að borða ekki 

ákveðinn fæðuflokk (Rain nutrience, 2020). Algengt er að þessi markhópur þurfi að neyta 

B12 og D vítamíns (Rain nutrience, 2020). Vinsælir matarkúrar eins og til dæmis Ketó 

mataræði gerir það að verkum að margir glíma við steinefnaskort og taka því 

fæðubótarefni til þess að viðhalda réttu hlutföllum steinefna í líkamanum. 

Markhópur 5: Fyrirbyggjandi líkamlegt viðhald 

Umtalsverður fjöldi fólks leitar leiða til þess að bæta minni eða halda ónæmiskerfi 

líkamans í góðu standi og fyrirbyggja framtíðarveikindi (Rain nutrience, 2020). Það er 

töluvert af næringarefnum sem líkami okkar þarfnast og ákveðin vítamín og steinefni 

stuðla að viðhaldi á ákveðinni líkamlegri starfsemi. Fólk í þessum markhópi verslar því oft 

fæðubótarefni til þess að koma í veg fyrir heilsutengd vandamál sem gætu mögulega 

orsakast vegna skorts á einhverjum næringarefnum. 

1.4.2 Markaðsráðar (7Ps) í markaðssetningu fæðubótarefna 

Í markaðsfræðunum er oft notast við markaðsráðana (e. Marketing mix) til þess að 

skilgreina hvernig markaðssetja eigi vörur á markaði. Hefðbundna aðferðarfræðin 4Ps var 

sett fram af Jerome McCarthy í bókinni sinni Basic Marketing: A Managerial Approach 

(McCarthy, 1971) og útvíkkuð í 7P um 1981. Markaðsráðarnir 7 eru eftirfarandi: 

1. Varan (Product) 
2. Verð (Price) 
3. Kynning (Promotion) 
4. Dreifimáti (Place) 
5. Fólk (People) 
6. Ferlar (Processes) 
7. Staðsetning (Physical Evidence) 
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Þegar horft er til fæðubótamarkaðsins út frá markaðsráðunum 7 má sjá eftirfarandi 

þætti sem helstu fyrirtæki á markaðinum eru að vinna eftir til þess að ná til þessa helstu 

markhópa. 

P1: Varan (Product) 

Varan (Product), er skilgreind sem varan eða þjónustan sem á að fullnægja þörfum 

viðskiptavinarins.  Dæmi um atriði sem huga þarf að í vörunni er tilgangur, íhlutir, nafn, 

vörumerki og annað sem einkennir hana frá öðrum samanburðarvörum á markaðinum 

(Assemblo, 2021). 

Markaðurinn fyrir fæðubótarefni hefur verið að stækka umtalsvert á ári hverju og hafa 

því mörg fyrirtæki úr öðrum geirum verið að framleiða vörur til þess að auka tekjur sínar, 

dæmi: Pfizer. Samkeppnin er því umtalsverð og því áhugavert að sjá hvernig fyrirtæki hafa 

verið að markaðssetja sínar vörur til neytenda.   

Þegar við horfum til markhópsins sem er að huga að fyrirbyggjandi viðhaldi líkamans 

þá er áhugavert að skoða til dæmis framleiðandann SmartyPants Vitamins sem kom með 

nýjung inn á markaðinn þar sem þeir hönnuðu fjölvítamín sem var í formi gúmmíbangsa 

sem auðvelt var fyrir neytendur að borða í staðinn fyrir að taka fjölvítamín í töflu formi 

eins og áður hafði tíðkast (Impacx team, 2021). Þessi fjölvítamín eru vinsæl á mörgum 

heimilum þar sem þetta fjölvítamín bragðast og lítur út eins og sælgæti. 

Nafn fæðubótarefna skiptir miklu máli en það þarf að geta fest sig í huga neytenda. 

Margir á fæðubótaefnamarkaðnum notast við nöfn sem eru einföld og tengjast oft þeim 

vörum sem þeir eru að selja. Dæmi um slíkt fyrirtæki er Myprotein, sem selur 

fæðubótarefni sem eru aðalega ætluð íþróttafólki. Þeir eru með nafn sem er einfalt að 

tengja við þau fæðubótarefni sem þeir eru að sérhæfa sig í og þeim markhóp sem þeir 

vilja tengja sig við (Guevara, 2021). Oft er algengt að fyrirtæki á fæðubótarefna 

markaðnum velji sér nöfn sem fólk tengir við gæði. Þar má nefna framleiðandann 

Optimum nutrition en það fyrirtæki framleiðir fæðubótarefni sem ætlað er sérstaklega 

fyrir íþróttafólk. En nafnið Optimum nutrition tengir vörumerkið við gæði (Caliber, 2022).  

P2: Verð (e. Price) 

Verðlagningin er sú upphæð sem viðskiptavinur er tilbúinn að borga fyrir vöruna. Á 

eðlilegum markaði fer magn yfirleitt eftir verðlagningu, því lægra verð því meira er keypt. 

Það eru þó ýmis atriði sem hafa áhrif á verð vörunnar (Assemblo, 2021). 
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Verð á tilteknum vörum getur farið eftir framleiðendum og markhópum. Ákveðnir 

framleiðendur vilja skilgreina vörur sínar sem hágæðavörur og verðleggja vörurnar oft 

hærra til þess að halda uppi ákveðni gæðaímynd (West, 2020). Oft eru viðskiptavinir 

tilbúnir að borga aðeins meira fyrir gæðavörur frá þekktum vörumerkjum en verð og gæði 

þurfa að fara saman. (West, 2020). Algengt er að verð og magn haldist í hendur en 

stundum er boðið uppá magnafslætti, sérstaklega fyrir markhópinn íþróttafólk. Oft er þó 

líka hagstæðast fyrir almenning að kaupa fæðubótarefni í meira magni. Sem dæmi má 

nefna að 1kg prótein dúnkur frá Optimum nutrition kostar 38$ en 2,5kg 75$ (Optimum 

Nutrition, 2022). Þarna er viðskiptavinurinn að fá hálft kg af próteini aukalega með því að 

kaupa meira magni í einu.  

Töluvert er um það hjá heildsölum fæðubótarefna að bjóða upp á meiri afslátt af bæði 

vörunni og af sendingarkostnaði ef keypt er mikið magn í einu, eins og til dæmis hjá 

Iherb.com. Afslættir og fríar prufur með öðrum vörum eru líka notaðar til þess að hvetja 

viðskiptavini til þess að prófa vörurnar sérstaklega hjá hópi íþróttafólks. 

(BodyBuilding.com, 2019). 

P3: Kynning (e. Promotion) 

Kynning (e. Promotion), eru þær leiðir sem fyrirtækið velur til þess að hafa samband við 

og koma réttum skilaboðum til þess markhóps sem það vill ná til þannig að þeir viti um 

kosti vörunnar sem verið er að markaðssetja. Þetta getur verið auglýsing í sjónvarpinu, 

netborðar eða beint samband við viðskiptavininn (Assemblo, 2021). 

Kynning á fæðubótarefnum er mjög mikilvægur hluti markaðsins en auglýsingar á þessum 

markaði skipta miklu máli til þess að koma skilaboðum á réttan hátt til rétts markhóps. 

Með tilkomu internetsins eyðir fólk meiri tíma í að vafra á netmiðlum og skoða 

samfélagsmiðlasíður. Sökum þess hafa margir framleiðendur fæðubótarefna nýtt sér 

stafræna markaðssetningu til þess að koma vörunum sínum á framfæri (Guevara, 2021). 

Notast er við þessar helstu leiðir til stafrænna samskipta til þess að komast í samband við 

markhópinn. Þessar helstu leiðir eru leitarvélar, almannatengsl á netinu, greiddar 

auglýsingar og google ads, tölvupóstar og samfélagsmiðlar (Goldman, 2021). Ástæða þess 

að framleiðendur vilja hafa góða vefsíðu er að vönduð vefsíða er einn mikilvægasti þáttur 

í ímynd fyrirtækisins á netinu. Mikið af vörum eru seldar í gegnum netverslun, sérstaklega 

eftir að Covid skall á. 
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Tölvupóstar eru góð leið til þess að ná til markhópsins og halda sambandi við þá sem 

skrá sig á póstlista. Póstar frá þessum framleiðendum fá um 15% opnun samkvæmt 

tölfræði frá mailchimp.com (mailchimp.com, 2019), en mikilvægt er fyrir 

fæðubótarefnaframleiðendur að senda ekki of mikið af tölvupóstum á stuttum tíma til 

þess að markhópurinn haldi áfram að vilja opna póstana og vera á póstlista (Goldman, 

2021). Leitarvélabestun er mjög mikilvægur þáttur í stafrænu markaðssetningunni. 

Leitarvélabestun gefur heimasíðunum meiri styrkleika og sterkara vörumerki, meiri 

trúverðugleika, meiri umferð á heimasíðunni, meiri ávöxtun fjárfestingar og veitir innsýn 

inn í huga neytenda (Goldman, 2021). Greiddar netauglýsingar er mjög algengar 

auglýsingarleiðir í dag og nýta margir fæðubótaefnaframleiðendur sér þá þjónustu þar 

sem þessi leið skilar oft góðum árangri án þess að vera kostnaðarsöm. Greiddar 

netauglýsingar eru þannig gerðar að þær geta náð til mjög sérhæfðs markhóps og eru 

þess eðlis að þær ná til markhópsins á þeim tíma þegar hann er líklegastur til þess að vera 

í kauphugleiðingum (Goldman, 2021).  

Fæðubótarefnaframleiðendur eru margir duglegir að nýta sér samfélagsmiðla til þess 

að koma vörunum sínum á framfæri. Facebook og Instagram eru vinsælustu 

samfélagsmiðlarnir  í dag en á Instagram eru rúmlega 1 milljarður virkra notenda og hefur 

Instagram stækkað um 42,7% síðan 2017 (Goldman, 2021). Því er algengt að 

fæðubótarefnaframleiðendur noti þessa miðla til þess að auglýsa vörurnar sínar og kynna 

þær þar sem auðvelt er að komast i bein samskipti við markhópinn í gegnum þessa miðla. 

Mikið af fæðubótarefna framleiðendum fara í samstarf við áhrifavalda á þessum miðlum 

og eru það þá oftast íþróttafólk sem hefur mikla fylgni og er góð fyrirmynd fyrir 

vörumerkið. Fylgjendur þessara áhrifavalda eru oftast sá markhópur sem 

fæðubótaefnaframleiðendur vilja ná til (Goldman, 2021). 

Fæðubótarefni eru stundum auglýst í sjónvarpi og útvarpi en algengt er þá að 

auglýsingarnar séu settar í gang þegar markhópur er líklegri til þess að vera við sjónvarpið 

eða útvarpið (Goldman, 2021). Því er til dæmis algengt að sjá auglýsingar fyrir 

fæðubótarefni eins og til dæmis tilbúnum próteindrykkjum á meðan hálfleikur stendur 

yfir í íþróttarviðburði og til dæmis auglýsingu fyrir orkudrykki á morgnana. Mikið er 

auglýst af fæðubótarefnum í heilsudeildum matvöruverslana. Sem dæmi um þetta hér á 

Íslandi eru reglulegir heilsudagar í Nettó þar sem þeir eru að bjóða upp á ýmis 
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fæðubótarefni á góðum afslætti til þess að fá fólk til þess að prófa og versla ýmis konar 

fæðubótarefni. (issuu, 2022) 

P4: Dreifimáti (e. Place) 

Dreifimáti (e. Place), fjallar um það hvernig fyrirtækið kemur vörunum á viðeigandi 

stað, tíma og í réttar aðstæður fyrir viðskiptavininn. Staðurinn þar sem viðskiptavinurinn 

getur fundið sína vöru þarf að vera aðlagaður að hverju tilviki fyrir sig (Assemblo, 2021). 

Sem dæmi þá er yfirleitt talið gott að bjóða upp á próteindrykki í líkamsræktarstöðvum, 

eða vítamín í apótekum. 

Algengt er að sala á fæðubótarefnum fari fram á netinu. Margir framleiðendur hafa 

samband við stórar heildsölur eins og Iherb.com og Amazon.com og koma því vörunum 

sínum í sölu í gegnum þessar stóru sölusíður (Goldman, 2021). Einnig nota margir 

samfélagsmiðla eins og til dæmis Instagram  til þess að selja beint til viðskiptavina. 

Fyrirtækið getur einnig auglýst sínar vörur inn á þessum miðlum og auðvelt er oft að fara 

beint inn í netverslun seljandans i gegnum þessa miðla þar sem hægt er að ganga frá 

kaupum á tilteknum fæðubótarefnum án þess að fara út úr húsi (Goldman, 2021). 

Fæðubótaefnaframleiðendur selja oft einnig vörur sínar beint í fæðubótarefna verslanir 

og stórmarkaði viðskiptavinir geta svo verslað vörurnar þaðan. Margir þekkja svo til 

dæmis Herbalife sem selur yfirleitt beint í gegnum vina- og kunningjahópa. 

P5: Fólk (e. People) 

Fólk (e. People), starfsfólk er á vissan hátt fulltrúi viðskiptavina fyrirtækisins og ein af 

mikilvægari þáttum í markaðssetningu því allar markaðsherferðir snúast að því að mæta 

þörfum viðskiptavina.  Algengt er að fyrirtæki reyni að kynnast viðskiptavinum í gegnum 

rannsóknir og skilji þar með þarfir sem ekki eru uppfylltar á hverjum tímapunkti. Fólkið 

sem vinnur fyrir fyrirtæki þarf að vinna saman að því að þjónusta viðskiptavininn sem best 

því hann er ástæðan fyrir því að þau hafa vinnu (Assemblo, 2021). 

P6: Ferlar (e. Processes) 

Ferlar (e. Processes), vísa til allra þeirra stöðluðu athafna sem fyrirtæki framkvæma til 

þess að geta viðhaldið góðu sambandi við viðskiptavinina. Því betra samband því betri 

eftirfylgni við viðskiptavinina á öllum stigum kaupferilsins. Með því að gera þetta vel þá 

búa fyrirtæki til tryggð hjá viðskiptavinum sem gerir það að verkum að þeir munu vilja 

koma aftur (Assemblo, 2021).  
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Söluferlið á fæðubótaefnum er ekki ósvipað og á öðrum mörkuðum en notast er við 

söluhvata til þess að leitast til þess að hvetja neytendur til þess að ganga frá viðskiptum. 

Afslættir er algengur söluhvati og er það oft í formi kaupauka eins og tveir fyrir einn tilboð. 

Stundum er notast við aukavarning sem boðinn er ókeypis eða ódýrt með kaupunum. 

Mikið er notast við að gefa fríar prufur, þá sérstaklega á fæðubótarefnum fyrir íþróttafólk 

eins og prótein til dæmis. Þetta getur verið hentugt til þess að koma nýjum vörum á 

framfæri og hvetja viðskiptavininn til að versla tiltekna vöru næst þegar hann stundar 

viðskipti (Guevara, 2021). Afsláttar kóðar eru oft gefnir með öðrum pöntunum svo 

viðskiptavinurinn fái afslátt af næstu pöntun. Þetta gefur hvata til þess að 

viðskiptavinurinn versli aftur við tiltekinn sölustað (Guevara, 2021). Sumir söluaðilar 

notast við vildarkort þar sem viðskiptavinir safna sér upp inneign með hverjum kaupum 

þetta getur ýtt undir það að viðskiptavinurinn haldi tryggð við ákveðinn fyrirtæki til þess 

að safna upp inneign. 

P7: Staðsetning (e. Physical Evidence) 

Staðsetning (e. Physical Evidence) er samheiti yfir nærveru viðkomandi vörumerkis og 

hvernig því gengur að skipa ríkjandi sess í huga neytandans. Sem dæmi þá er Apple talið 

vera leiðtogi þegar það kemur að gæðum, á meðan Bónus er það mögulega þegar það 

kemur að lágu matvöruverði (Assemblo, 2021).  

Þegar kemur að fæðubótarefnamarkaðnum skipta skilaboð og staðsetning á markaði 

miklu máli til þess að ná árangri. Staðsetninginn hjálpar til við að koma á framfæri þeim 

kostum sem þetta tiltekna fæðubótarefni hefur upp á að bjóða og hvers vegna það er 

betra en fæðubótarefni samkeppnisaðilans. Skilaboð styrkja staðsetningu gagnvart 

viðskiptavinum. Því er mikilvægt að skilaboðin sem fæðubótaefnaframleiðendur senda út 

til markhópsins séu skýr og komist til skila. Þess vegna er mikilvægt að þau skilaboð sem 

framleiðendur sendi út séu gagnlegar upplýsingar um tiltekið fæðubótarefni og hvernig 

þau eigi að bæta lífskjör fólks. Algeng er að sum fyrirtæki nái að byggja sér sterka stöðu á 

markaðnum. Dæmi um framleiðanda sem hefur náð að mynda sér sterka stöðu eru NOW 

Foods. NOW foods hafa náð að mynda sér sterka stöðu í vítamínmarkaðnum hérna á 

Íslandi. 
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1.4.3 Af hverju eru fæðubótarefni góð? 

Fæðubótarefni njóta mikilla vinsælda út um allan heim en meiri hluti fólks notar 

einhverskonar fæðubótarefni hvort sem það er í formi vítamína eða annara bætiefna. 

Flestir þeirra sem hafa notast við fæðubótarefni á einn eða annan hátt og hafa fundið fyrir 

jákvæðum eiginleikum þeirra eru vísir til þess að mæla með notkun þeirra. Fæðubótarefni 

geta hjálpað líkamanum að ná upp þeim næringarefnum sem hann þarf til þess að bæta 

andlegan og líkamlegan líðan. Erfitt getur verið fyrir fólk að ná að uppfylla allar þær 

næringarkröfur sem líkaminn krefst með því einungis að borða hollan mat og eru því 

fæðubótarefni oft mjög gagnleg til þess að hjálpa til við að ná þeim næringarlegu kröfum 

sem líkaminn sækist í. Mjög algengt er að fólk segist finna fyrir betri líðan eftir að það 

byrjar að notast við vítamín á borð við D, C og B12 en margir glíma við skort á þessum 

vítamínum þar sem erfitt er að fá nóg af þeim úr fæðu (AZ Big Media, 2020). 

Fæðubótarefni geta hjálpað til við þyngdartap. Sala á fæðubótarefnum sem geta ýtt undir 

þyngdartap hefur aukist mikið. En mikið af fólki glímir við vandamál við ofþyngd á erfitt 

með að stjórna sinni matarlyst. Margir sem hafa prófað brennsluefni hafa fundið fyrir því 

að sum þeirra hafa jákvæð áhrif á þyngdartap og það finnur fyrir minnkandi matarlyst. Oft 

eru fitubrennsluefni með örvandi efnum eins og koffein sem hefur verið þekkt fyrir að 

drepa niður matarlyst. Þó svo að þessi fitubrennsluefni geti hjálpað til við það að missa 

líkamsfitu geta þau ekki bætt upp fyrir slæmt mataræði. Þau fæðubótarefni sem hafa 

verið vinsæl í þessum flokki eru til dæmis (DerSarkissian, 2020)  

1. Chitosan 

2. Chromium picolinate 

3. Conjugated linoleic acid (CLA) 

4. Glucomannan 

5. Green tea extract 

6. Guar gum 

7. Koffein

 

Margir notast við fæðubótarefni þegar kemur að því að ná betri árangri í íþróttum. 

(National Institutes of Health, 2021) Það er til mikið af fæðubótarefnum sem eru hönnuð 

fyrir fólk sem vill ná lengra eða létta sér lífið í íþróttaheiminum en vinsælustu 

fæðubótarefnin á þessu sviði eru prótein, Creatine, koffein, amínósýrur og brennsluefni. 

Margir nýta sér þessi efni til þess að ná fram betri árangri í íþróttum. Vinsældir þessara 
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vara hafa aukist mikið vegna þess að íþróttafólk finnur oft fyrir jákvæðri virkni þessara 

efna og finnst það ná betri árangri í þeim íþróttum sem það stundar. Prótein er mjög 

mikilvægt fyrir íþróttafólk þar sem prótein er eitt helsta uppbyggingarefni vöðva og er því 

mikilvægt fyrir fólk sem stundar strangar og stífar æfingar að halda prótein inntökunni 

góðri til þess að vöðvarnir geti jafnað sig og styrkst eftir strangar æfingar. Prótein í duft 

formi getur því verið mjög hentugt fyrir íþróttafólk til þess að fá inn auka próteinskammt 

með einföldum og snöggum hætti. Pre- workout er ein vinsælasta varan í dag þegar 

kemur að því að auka frammistöðu í íþróttum en pre-workout er formúla sem er 

samansett af efnum meðal annars koffíni, L citrulline,L Carnitine , taurine, creatine beta 

alanine og öðrum efnum sem hafa örvandi áhrif á líkamann. Neysla þessara efna eykur 

hjartsláttinn og æðakerfið fer að vinna hraðar og ýtir undir einbeitingu og gefur aukna 

orku og úthald á krefjandi æfingum þeirra sem stunda líkamlega erfiðar íþróttir.  

Fæðubótarefnamarkaðurinn stækkar sífellt og ný fyrirtæki eru að koma inn á markað með 

nýjar vörur. Erfitt getur verið fyrir ný fyrirtæki að mynda sér sterka stöðu á þessum 

markaði þar sem viðskiptavinir leita oft í sömu vörumerkin og vörumerki sem þeir treysta 

á. En hvað veldur því að fólk velji eitt vörumerki fram yfir annað. Það sem fólk hefur í huga 

þegar kemur að því að velja sér vörumerki á fæðubótarefnum eru nokkrir þættir sem fólk 

virðist leitast eftir (Link, 2022) 

1. Rannsóknir þriðja aðila. Fólk vill að vörurnar séu vottaðar góðar af þriðja aðila 
sem þýðir það að varan hefur farið í gegnum rannsóknarferli þar sem varan er 
rannsökuð af aðila sem er ekki tengdur vörunni á beinan hátt og hann vottar það 
að varan standist undir ákveðnum kröfum og væntingum. 

2. Gæði skipta miklu máli og þegar einstaklingar velja vörur vilja þeir að varan sé 
gæðavottuð og uppfylli ákveðnar kröfur og staðla  og að varan sé í raun það sem 
hún segist vera. Vottaðar vegan og glútein fríar vörur. 

3. Innihald skiptir miklu máli þegar kemur að vali á vörumerkjum. Viðskiptavinurinn 
við að varan sem hann er að versla innihaldi gæða hráefni með sem minnstu 
aukaefnum. Fólk vill fá það sem það ætlast er til úr vörunni.  

4. Verð skiptir miklu máli þegar kemur að því að velja vörumerki. Verðið þarf helst 
að vera sambærilegt miðað við gæði vörunnar. Sum vörumerki eru dýrari en 
önnur svo einstaklingur þarf að velja vörumerki sem er innan þeirra verðmarka. 
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1.4.4 Placebo áhrif fæðubótarefna. 

Margir vilja meina að virkni fæðubótaefna sé ekkert annað en placebo áhrif en 

placebo áhrif er þegar fólk heldur að það sé að fá lyf eða fæðubótarefni sem á að 

draga fram ákveðna virkni en er í raun einungis hausinn að blekkja mann með því að 

láta mann halda að maður sé að fá eitthvað sem á að hjálpa manni en það í raun 

gerir ekkert (The Harvard Health Publishing, 2021). Placebo áhrif hafa oft verið 

notuð í tilraunastarfsemi og þróun lyfja þar sem einstaklingum er gefinn lyf. Í svona 

tilraunum þá fá sumir raunverulegt lyf sem á að gera gagn en aðrir fá gervilyf sem 

inniheldur það lyf sem rannsakandinn er að skoða án þess að þátttakendur í 

rannsókninni viti hvort þeir séu í raun að fá raunverulega lyfið eða gervilyfið (The 

Harvard Health Publishing, 2021). Margir halda því fram að oft sé virkni 

fæðubótaefna einungis placebo og að fólk almennt reyni að réttlæta það fyrir sér að 

það sé að hagnast á því að neyta fæðubótarefna. Oft getur verið því erfitt að gera 

sér greinamun á því hvort fæðubótarefni eða vítamíns sem einstaklingur er að taka 

sé að gera eitthvað raunverulegt gagn án þess að rannsaka það með nákvæmari 

rannsóknum eins og blóðprufum. 

 

1.4.5 Hvað virkar og hvað virkar ekki? 

Það getur verið erfitt fyrir fólk að átta sig á því  hvaða fæðubótarefni gera raunverulegt 

gagn og oft getur það verið erfitt að treysta því að vörurnar sem það er að styðjast við 

séu gæðavörur. Margir leitast eftir niðurstöðum á netinu eða fá ábendingar frá öðrum 

sem þeir telja að viti meira um fæðubótarefni en það sjálft eins og til dæmis frá 

læknum, næringarfræðingum og einkaþjálfurum (timesofindia.com, 2021). Fólk vill 

geta treyst því að þau fæðubótarefni sem þau kaupa séu að gera það sem þeim er 

ætlað og séu til bóta en séu ekki skaðleg. Margir leyfa sér að setja upp efasemdir um 

kaup á fæðubótarefnum sem er réttlætanlegt. Markaðurinn fyrir fæðubótarefni er 

stór og eru gæði ekki alltaf á sama skala (timesofindia.com, 2021). Umræður hafa 

sprottið upp varðandi fæðubótarefni sem hafa verið léleg og sum hafa hreinlega verið 

skaðleg og innihaldið ólögleg efni meðal annars anabólíska stera og önnur aukaefni 

sem ekki eiga heima í tilteknum vörum og geta valdið líkamlegum skaða. Mikið hefur 

einnig verið um það að mikið af vörum innihaldi í raun ekki þau næringarefni sem þau 
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eiga að veita en hvernig á fólk að greina hvort fæðubótarefnin sem þeir eru að versla 

sé gæðavara og hvernig á það að þekkja vörur sem hafa verið falsaðar eða lélegar. Til 

þess að forðast lélegri vörur geta einstaklingar aflað sér upplýsinga um 

framleiðandann og vörurnar á netinu þar sem þeir geta lesið sig til um ummæli sem 

aðrir viðskiptavinir hafa skrifað um tiltekna vöru eða framleiðanda (timesofindia.com, 

2021). Gott er að skoða umbúðirnar vel til þess að kanna hvort um raunverulegan 

framleiðanda sé  um að ræða (timesofindia.com, 2021). Samkvæmt lögum í flestum 

vestrænum löndum þurfa öll fæðubótarefni að koma með innsigli og því er vart að 

varast vörur þar sem innsiglið hefur verið fjarlægt eða opnað (timesofindia.com, 

2021). Mikilvægt er að kanna hvort varan hafi verið samþykkt af heilbrigðiseftirliti og 

að það hafi verið rannsakað af þriðja aðila (timesofindia.com, 2021). Verslaðu við 

traustan söluaðila. Ef þú vilt minnka líkur á því að versla fölsuð eða léleg 

fæðubótarefni getur þú verslað fæðubótarefni í apótekum þar sem einungis eru 

seldar vottaðar gæðavörur og í fæðubótarefna verslunum þar sem mikið er lagt upp 

úr sölu á gæðavörum. (timesofindia.com, 2021) 
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2 Umræða 

Áhugavert er að sjá hversu hratt markaðurinn á fæðubótarefnum hefur stækkað og 

hve stór hluti fólks notast við fæðubótarefni á einn eða annan hátt sem hluta af sínu 

daglegu mataræði. Mat þessar höfundar er að fæðubótarefni geti hjálpað fólki með 

andlega og líkamlega heilsu og því er fræðandi að sjá að það er fólk af öllum gerðum sem 

telja fæðubótarefni vera peningana virði. Einnig var er gaman að sjá hvað þetta er mikill 

samkeppnismarkaður og hversu mikið af vörum eru til á þessum markaði sem gera 

mismunandi hluti en eiga þann sameiginlega tilgang að stuðla að bættu lífi fólks á einn 

eða annan hátt.  
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3  Lokaorð 

Þegar saga fæðubótaefnamarkaðarins er skoðuð er kannski ekki skrítið hversu vinsæl 

fæðubótaefni hafa verð í gegnum árin. Þegar fyrstu vítamínin voru framleidd breyttu þau 

lífi margra sem áður höfðu þjáðst af ólæknandi sjúkdómum af völdum vítamínskorts. Þessi 

lyf voru eins og áður segir talin vera hálfgerð kraftaverkalyf og álit almennings á þeim það 

að þau gætu læknað ansi marga kvilla sem hrjáðu fólk. Með breiðara úrvali vítamína og 

steinefna til inntöku ásamt bættu matarræði bætti lífsgæði fólks til muna. Í dag hefur 

orðið mikil vitundarvakning varðandi mikilvægi þess að lifa heilbrigðum lífsstíl, gæta vel 

að því að hreyfa sig reglulega og borða næringarríkt fæði. Þar sem að tímaskortur hrjáir 

marga sökum anna í daglegu lífi hafa margir gripið til þess ráðs að nota fæðubótaefni til 

viðbótar við sitt matarræði til þess að passa uppá að næringarþörf sé fullnægt.  

Bætiefni eins og prótein í drykkjarformi fylla magann á ferðinni en þau eru líka 

mikilvæg fyrir almenna heilsu og jafna orku yfir daginn. Fæðubótaefna eru sérstaklega 

vinsæl hjá fólki sem stundar líkamsrækt þar sem fjöldi valmöguleika eru í boði til þess að 

auka árangur, bæði fæðubótaefni sem eiga að stuðla að aukinni orku og úthaldi en einnig 

að meiri styrk og vöðvauppbyggingu. Við skoðun á markaðnum kom í ljós að hann hefur 

verið í stöðugum vexti frá því að fyrsta fæðubótaefnið leit dagsins ljós í formi vítamína 

árið 1912  og sér ekki fyrir endann á þeirri þróun. Fæðubótaefni hafa verið markaðsett 

með góðum árangri og hafa framleiðendur þeirra notað mismunandi leiðir til að ná til 

mismunandi markhópa. Segja má að það séu tveir þættir sem huga þurfi sérstaklega að 

þegar verið er að ákveða markaðsstefnuna, annars vegar er það spurningin hvaða 

markhóp er verið að reyna að ná til og hvaða markaðsráða (7Ps) skuli nota til þess að ná 

til þeirra. Þegar búið er að skilgreina markhópinn er tekin ákvörðun um hvaða 

markaðssamskipti skuli nýta. Mörg fyrirtæki á þessum markaði eru að nýta sér stafræna 

markaðssetningu fyrir sínar vörur en einnig beina sölu til viðskiptavina. Fimm helstu 

markhóparnir á þessum markaði eru íþróttafólk, fólk með áhuga á náttúrulækningum og 

heilsu, eldra fólk, fólk á sérfæði og fólk sem vill fyrirbyggja eða koma í veg fyrir 

heilsufarsvandamál. Mikið af fæðubótaefnum eru í umferð og gæði þeirra misjöfn. 

Mikilvægt er að skoða umbúðir vel, skoða rannsóknir á fæðubótarefninu og versla við 

trausta framleiðendur sem framleiða vörur sem samþykktar eru af heilbrigðiseftirlitinu. 
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