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Editorial

Αγαπητοί συνεργάτες

Ο όμιλος C.A.Papaellinas στο πλαίσιο της συνεχούς ανάπτυξης και εξέλιξης 
του, με μεγάλη χαρά σας παρουσιάζει, το ανανεωμένο και πλουσιότερο σε 
σελίδες και θεματολογία, τεύχος του PharmAdvance. Το περιοδικό διατηρεί 
πάντα το στόχο του, να παρέχει προς εσάς επιπλέον γνώσεις και πληροφορίες 
που μπορούν να βοηθήσουν στην περαιτέρω αξιοποίηση της επιστημονικής 
και επιχειρηματικής σας ιδιότητας. 

Στις σελίδες αυτού του τεύχους θα ενημερωθείτε για… 
–	Τη σημαντική συνεργασία του ομίλου C.A.Papaellinas με την GSK 
Consumer Healthcare, που αφορά στη διανομή, μιας μεγάλης γκάμας προϊ-
όντων, στην κυπριακή αγορά.

–	Τη νέα συνεργασία, του ομίλου C.A.Papaellinas με την εταιρεία 
SUPERFOODS™, που αφορά στην επίσημη τοπική αντιπροσώπευση και δια-
νομή της μάρκας. Ο όμιλος C.A.Papaellinas, με αυτή τη συνεργασία, υλοποι-
εί τη στρατηγική του για προσφορά στον Κύπριο καταναλωτή καταξιωμένων 
και αναγνωρισμένων για την ποιότητά τους προϊόντων. 

–	Τη χρηματοοικονομική διαχείριση του φαρμακείου, με κατανοητά πα-
ραδείγματα μέσα από το άρθρο του κ. Ισίδωρου Κουγιουμτζόγλου, Market 
Access Manager.

–	Την αυτοφροντίδα και το σημαντικό της ρόλο στην ανάδειξη της επιστημο-
νικής ιδιότητας του φαρμακοποιού, μέσα από το άρθρο του κλινικού φαρμα-
κοποιού, κ. Διαμαντή Κλημεντίδη.

Με την ευχή πως παρέχουμε χρηστικές πληροφορίες και νέες γνώσεις σε εσάς 
και τους πελάτες σας, σάς ευχόμαστε καλή ανάγνωση και καλό καλοκαίρι!

Άντρη Κούκου 
Senior Business Development Manager 
Pharmacy & OTC Products
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Συνεργασία 
GSK Consumer Healthcare και 
Ομίλου C.A.Papaellinas

Η 
GSK Consumer Healthcare, 
μέλος του ομίλου GSK, 
είναι  παγκοσμίως μια από 
τις ηγετικές εταιρείες στα 

προϊόντα over-the-counter, με κύκλο 
εργασιών  στα 5 δισεκατομμύρια αγγλι-
κές λίρες και με 21.000 εργαζόμενους 
σε 115 χώρες.

Η εταιρεία αναπτύσσει και προωθεί 
προϊόντα στις κατηγορίες ανακούφισης 
του πόνου, της στοματικής υγιεινής 
καθώς επίσης και της φροντίδας του 
δέρματος, κατέχοντας την πρώτη θέση 
σε 36 αγορές και ηγετική θέση στην 
εξειδικευμένη στοματική φροντίδα. 

Γκάμα προϊόντων GSK
Panadol: Παυσίπονο που περιέχει τη 
δραστική ουσία παρακεταμόλης. 

Voltaren Emulgel: Αναλγητική, αντιφλεγ-
μονώδης γέλη για τοπική δερματική χρήση. 

Otrivin: Τοπικό αποσυμφορητικό του 
ρινικού βλεννογόνου (σταγόνες και 
εκνέφωμα) για ενήλικες και παιδιά. 

Sinecod: Αντιβηχικό σιρόπι για ξηρό βήχα. 

Comtrex Cold: Ενδείκνυται για το κοινό 
κρυολόγημα με πυρετό και ρινική συμ-
φόρηση.

Fenistil Gel: Αντικνησμώδες – Αντι-
σταμινικό. Γέλη η οποία παρέχει απο-
τελεσματική θεραπεία για κνησμό που 
προκαλείται από δερματικές παθήσεις.

Breathe Right: Ρινικές ταινίες για άμεση 
ανακούφιση από τη ρινική συμφόρηση. 

Corega: Στερεωτική κρέμα για δυνατή 
συγκράτηση της τεχνητής οδοντοστοι-
χίας και καθαριστικά δισκία διπλής 
δράσης με ενεργό οξυγόνο για την κα-
ταπολέμηση μικροβίων και βακτηρίων.

Sensodyne: Οδοντόκρεμα η οποία δρα 
κατά του πόνου που προκαλείται από 
την ευαισθησία των δοντιών στα κρύα/ 
ζεστά/γλυκά ποτά και φαγητά.  

Aquafresh: Οδοντόκρεμα η οποία δρα 
κατά της μικροβιακής πλάκας, της τερη-
δόνας και χαρίζει δροσερή αναπνοή.

Αποστολή της GSK Consumer Healthcare 
είναι να βοηθήσει τους ανθρώπους να κά-
νουν περισσότερα, να νιώθουν καλύτερα 
και να ζουν περισσότερο. Δεσμεύεται να 
στηρίξει τους καταναλωτές στις καθημε-
ρινές τους ανάγκες μέσα από μια ευρεία 
γκάμα προϊόντων που βασίζεται στην επι-
στημονική καινοτομία: από ανάγκες στην 
παιδική ηλικία, παρέχοντας λύσεις για το 
αναπνευστικό, τη στοματική υγιεινή και 
την περιποίηση του δέρματος μέχρι την 
καθημερινή αυτοθεραπεία στους ενήλικες 
(στοματική υγιεινή, φροντίδα του δέρμα-
τος και του σώματος). 

Στην Κύπρο, η διανομή προϊόντων της 
GSK Consumer Healthcare γίνεται  από 
τον όμιλο εταιρειών C.A.Papaellinas ο 
οποίος κατέχει ηγετικό ρόλο  στην Κυπρι-
ακή αγορά. Στο πλαίσιο της στρατηγικής 
συνεργασίας, περιλαμβάνονται η διανομή 
και πώληση  των Panadol, Breathe Right, 
Corega, Sensodyne, Aquafresh, και από 
τον Δεκέμβριο 2016,  η γκάμα των προ-
ϊόντων ενισχύθηκε με την προσθήκη 
των Voltaren Emulgel, Otrivin, Sinecod, 
Comtrex Cold και Fenistil Gel. Με την ενί-
σχυση της συνεργασίας αυτής, ο όμιλος 
εταιρειών C.A. Papaellinas υλοποιεί τη 
στρατηγική του για την προσφορά στον 
Κύπριο καταναλωτή διεθνώς καταξιωμέ-
νων και αναγνωρισμένων για την ποιότητά 
τους προϊόντων.  

*Για περισσότερες πληροφορίες: C.A.Papaellinas, Ρεβέκκα Σιδερά, GSK Marketing Coordinator, 
rebecca@cap.com.cy
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Η 
SUPERFOODS™ είναι πρωτοπόρος στην ανάδειξη των υπερτροφών ως φυσικών συμπληρωμάτων διατροφής. 
Μελετάει συστηματικά τις ιδιότητές τους και φροντίζει για την αξιοποίησή τους σε συμπυκνωμένες δόσεις, στα 
συμπληρώματα διατροφής

Ο όμιλος C.A. PAPAELLINAS 
αντιπροσωπεύει και διανέμει 
τα φυσικά συμπληρώματα διατροφής 
SUPERFOODSì, στην Κύπρο.

Όραμά της είναι να αναδείξει την υγεία, την 
ποιότητα ζωής και τη δύναμη που μπορεί να 
προσφέρει η φύση στο σύγχρονο άνθρωπο. 

Προσφέρει μια ευρεία ποικιλία φυσικών 
συμπληρωμάτων, με μοναδικά οφέλη για να 
καλύψει πραγματικές, καθημερινές ανάγκες. 

Οι υπερτροφές είναι οι αρχαιότεροι καρποί 
και φρούτα που εξακολουθούν και παρά-
γονται στη γη. Αποτελούν τροφές με υψηλή 
διατροφική αξία λόγω υψηλής συγκέντρω-
σης βιταμινών, μετάλλων και άλλων θρεπτι-
κών συστατικών, που συμβάλουν στην καλή 
λειτουργία του ανθρώπινου οργανισμού.  

Η φυσική τους προέλευση συνεπάγεται 
βέλτιστη απορρόφηση από τον οργανισμό.

Η SUPERFOODS™ διαθέτει μεγάλη εμπει-
ρία και γνώση στις υπερτροφές, μελετά συ-
στηματικά τις ιδιότητές τους και φροντίζει 
για την αξιοποίησή τους στα συμπληρώματα 
διατροφής σε συμπυκνωμένες δόσεις. Δια-
θέτει μια ευρεία γκάμα φυσικών συμπλη-
ρωμάτων διατροφής με μοναδικά οφέλη, 
που καλύπτουν τις καθημερινές ανάγκες 
του απαιτητικού σύγχρονου τρόπου ζωής.

Στο πλαίσιο της στοχευμένης επέκτασης 
των επιχειρηματικών του δραστηριοτήτων, ο 

όμιλος C.A. PAPAELLINAS αναλαμβάνει την 

επίσημη τοπική αντιπροσωπεία και διανομή 

της μάρκας SUPERFOODS™.

Τα προϊόντα SUPERFOODS™ διανέμονται 

στα φαρμακεία. 

Με την προσθήκη της μάρκας 

SUPERFOODS™ στο εύρος των brands 

του, ο όμιλος εταιρειών C.A. PAPAELLINAS 

υλοποιεί τη στρατηγική του για την προσφο-

ρά στον Κύπριο καταναλωτή καταξιωμένων 

και αναγνωρισμένων για την ποιότητά τους 

προϊόντων. 

Η παγκόσμια αγορά των συμπληρωμάτων αποτελεί μια από τις μεγαλύτερες και ταχύτερα αναπτυσσόμενες κατηγορίες στο χώρο 
του φαρμακείου. Τα φυσικά συμπληρώματα διατροφής, κατέχουν ξεχωριστή θέση, καθώς εκπροσωπούν ήδη το 30% αυτής της 
αγοράς και αναπτύσσονται με ταχύτερους ρυθμούς.

Οι καταναλωτές όλο και περισσότερο επιλέγουν τα φυσικά συμπληρώματα, γιατί τα θεωρούν περισσότερο ασφαλή και φιλικά με 
τον οργανισμό. 

Οι υπερτροφές (superfoods) αποτελούν τροφές με πολύ υψηλή διατροφική αξία, λόγω μεγάλης συγκέντρωσης μοναδικών 
θρεπτικών συστατικών, που συμβάλλουν στην καλή λειτουργία του ανθρώπινου οργανισμού και με επιπλέον θετικές επιδράσεις. 

H συστηματική τους κατανάλωση αυξάνει τη ζωτική ενέργεια, αποτοξινώνει και αναζωογονεί το σώμα, το βοηθάει να λειτουργεί 
καλύτερα, να διατηρείται υγιές και να έχει μεγαλύτερη ανθεκτικότητα στις ασθένειες.

Προϊόντα που κάνουν τη ζωή μας καλύτερη.
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Ιπποφαές  
SUPERFOODS™ 

(50 caps)

Άοσμο Σκόρδο 
SUPERFOODS™ 

(50 caps)

Βασιλικός Πολτός  
SUPERFOODS™  

(50 caps)

Μουρουνέλαιο 
SUPERFOODS™ 

(50 caps)

Γαϊδουράγκαθο  
SUPERFOODS™

 (50 caps)

Maca 
SUPERFOODS™ 

(50 caps)

Σπιρουλίνα GOLD  
SUPERFOODS™  

(180 caps)

Κανέλα Extra  
SUPERFOODS™ 

(50 caps)

SUPERFOODS™ - Οι υπερτροφές που προάγουν την υγεία
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Superfoods
Ελληνικές Υπερτροφές

»	Θα μπορούσατε να κάνετε ένα γενικό-
τερο σχόλιο για τα χρόνια της κρίσης και 
πως αυτά επηρέασαν τις επιχειρήσεις στην 
Ελλάδα;

Είναι κοινοτυπία πια να αναφερθεί κανείς 
στο πόσο ταλαιπωρούνται οι επιχειρήσεις 
και οι εργαζόμενοι σε αυτές, σε όλη τη 
διάρκεια της οικονομικής κρίσης στην Ελ-
λάδα. Ειδικότερα για το χώρο της φαρμα-
κευτικής αγοράς με τη διευρυμένη έννοια 
του όρου που συμπεριλαμβάνει όχι μόνο τα 
φάρμακα αλλά και τα μη συνταγογραφού-
μενα σκευάσματα και τα παραφαρμακευτικά 
προϊόντα, οι επιχειρήσεις δεν είναι πλέον οι 
ίδιες, δε μοιάζουν καθόλου με τις οντότητες 
που είχαν 10 χρόνια πριν, τόσο σε κύκλο 
εργασιών όσο και σε προσωπικό. Υπάρχει 
συρρίκνωση του κλάδου και εξορθολογι-
σμός του κόστους κάθε μορφής. Τόσο οι 
επιχειρήσεις όσο και οι εργαζόμενοι αλλά-
ζουν τη στρατηγική αλλά και τις πρακτικές 
τους για να επιβιώσουν. Το γεγονός αυτό 
έχει δημιουργήσει νέα δεδομένα και απαιτεί 
προσεκτική διαχείριση με στόχο πρώτα την 
επιβίωση και μετά την ανάπτυξη. Ας είμαστε 
όμως αισιόδοξοι και ας κοιτάμε μπροστά! 
Η ανάγκη της αλλαγής μπορεί να είναι η 
ευκαιρία για την αναγέννηση του κλάδου, 
αν εργασθούμε συστηματικά και μεθοδικά, 
με παράλληλες, φυσικά, επενδύσεις. 

»	
Η βιομηχανία των συμπληρωμά-
των διατροφής πως έχει συμπε-
ριφερθεί στα χρόνια της κρίσης; 
Είναι πολύ ενδιαφέρον το φαι-

νόμενο των συμπληρωμάτων διατροφής. 
Παρουσιάζουν παγκόσμια μια σταθερή ανά-
πτυξη, την οποία βιώνουμε και στην Ελλάδα 
της κρίσης. Οι καταναλωτές αναζητούν προ-
ϊόντα (τόσο τρόφιμα, όσο και συμπληρώματα  

Συνέντευξη με την κα Ρούλα Χασαπογλίδου, 
Γενική Διευθύντρια της εταιρείας SUPERFOODS
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διατροφής) που προάγουν και προστατεύ-
ουν την υγεία τους. Το φαινόμενο αυτό 
(αυτοθεραπεία η selfmedication) ενισχύεται 
από τη γήρανση του πληθυσμού, τη μειωμέ-
νη πρόσβαση στην ιατρική περίθαλψη και 
την αυξημένη ανάγκη να προλάβουμε ασθέ-
νειες και να προστατεύσουμε τον οργανι-
σμό μας. Τόσο οι φαρμακευτικές όσο και 
οι επιχειρήσεις καταναλωτικών προϊόντων, 
αναγνωρίζοντας την τάση αυτή, επενδύουν 
όλο κα περισσότερο στην ανάπτυξη της κα-
τηγορίας των συμπληρωμάτων διατροφής 
(food supplements) και των λειτουργικών 
τροφίμων (functional foods).

»	Ποια στρατηγική έχει ακολουθήσει 
η Superfoods τα τελευταία χρόνια σε 
αντιστάθμισμα της κρίσης στην ελληνική 
οικονομία;

Η Superfoods ήταν μια μικρή εταιρεία,  
η οποία πριν ένα χρόνο πουλήθηκε σε 2 
μεγάλες επιχειρήσεις της φαρμακευτικής 
αγοράς, τη ΒΙΑΝΕΞ και την ΠΑΦΑΡΜ. Με την 
κίνηση αυτή, η Superfoods έχει την ευκαιρία 
να αναπτυχθεί, σαν Ελληνικό brand, σημαντι-
κά τόσο στην Ελλάδα όσο και στο εξωτερικό.  
Η βασική της διαφοροποίηση από τα υπό-
λοιπα συμπληρώματα διατροφής, είναι η 
εστίαση στις φυσικές πρώτες ύλες, κάτι 
το οποίο υποστηρίζεται εξαιρετικά από το 
Brand name και την ποιότητα των προϊόντων. 
Παρατηρούμε μια σημαντική στροφή των 
καταναλωτών στα φυσικά προϊόντα, καθώς 
ήδη 3 στους 10 καταναλωτές τα προτιμούν 
και η ανάπτυξη τους είναι υπερδιπλάσια της 
ανάπτυξης όλης της κατηγορίας συμπληρω-
μάτων διατροφής. Με βάση αυτή την τάση, 
πιστεύουμε ότι μια Ελληνική εταιρεία σαν 
τη Superfoods μπορεί να αναπτυχθεί και να 
κατακτήσει σημαντική θέση στην αγορά.

»	Πείτε λίγα λόγια για την εξαγορά της 
Superfoods από τις ΒΙΑΝΕΞ και ΠΑΦΑΡΜ. 
Πόσο άλλαξε η πορεία και η στρατηγική της 
Superfoods μετά από αυτή την εξέλιξη;

Με την εξαγορά άλλαξαν σχεδόν τα πάντα! 
Η Superfoods είναι η εταιρεία που φέρνει 
ένα αισιόδοξο μήνυμα στην αγορά και οι 
μέτοχοι, οι δύο οικογένειες Γιαννακόπου-
λου και Παπάζογλου επενδύουν σημαντικά, 
ώστε να πετύχει το εγχείρημα. Παράλληλα, 
η μετονομασία του ΠΑΝΑΘΗΝΑΙΚΟΥ σε 
ΠΑΝΑΘΗΝΑΙΚΟ SUPERFOODS, έδωσε 
τρομερή ώθηση στο brand, την οποία ήδη 
βλέπουμε από τους πρώτους μήνες. Η εται-
ρεία στελεχώθηκε από την αρχή με πολύ 
ικανά και έμπειρα άτομα από την αγορά, 

αλλά και με πολύ νέους ανθρώπους που 
μας εντυπωσιάζουν με τις ικανότητες και 
τις φρέσκιες ιδέες τους. Η νέα ομάδα της 
Superfoods επανασχεδίασε τη στρατηγική 
ανάπτυξης με το βλέμμα στραμμένο στο 
εξωτερικό. Γιατί η εξωστρέφεια είναι το 
κλειδί για να πάμε μπροστά! Επίσης τα 
προϊόντα βελτιώνονται, επανασχεδιάσθηκε 
η συσκευασία και η προώθηση τους και 
αναπτύσσονται συνέργειες με Ελληνικά και 
ξένα Πανεπιστήμια για την ανάπτυξη νέων 
προϊόντων από την Ελληνική φύση και τις 
«Ελληνικές υπερτροφές». Η Ελληνική κα-
ταγωγή, οι σωστές συνεργασίες και η συ-
νεργασία με τον ΠΑΝΑΘΗΝΑΙΚΟ μας δίνουν 
την ώθηση για τις αγορές του εξωτερικού.
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»	Μετά την εξαγορά της Superfoods από 

τις δύο αυτές εταιρείες είχε γραφτεί ότι 

στόχος ήταν να μεταφερθούν κάποια 

στιγμή όλες οι γραμμές παραγωγής των 

προϊόντων στην Ελλάδα. Σε ποιο στάδιο 

είναι αυτό το πρότζεκτ; 

Έχει μεταφερθεί ήδη η παραγωγή του μεγα-

λύτερου προϊόντος της Superfoods σε μια 

μεγάλη Ελληνική φαρμακοβιομηχανία και 

είμαστε σε συνεχείς επαφές για να μεταφέ-

ρουμε την παραγωγή και άλλων προϊόντων. 

Ο σχεδιασμός μεταφοράς της παραγωγής 

στην Ελλάδα, θα γίνει μαζί με τη ΒΙΑΝΕΞ, 

καθώς ο όγκος της δραστηριότητας της 

Superfoods θα μεγαλώνει. 

»	Ποιες οι δυσκολίες για την λειτουργία 

μιας βιομηχανικής μονάδας παραγωγής 

προϊόντων στην Ελλάδα; Τι ισχύει σε αντι-

στοιχία στο εξωτερικό;

H παραγωγή για τη Superfoods ξεκινάει 
από την καλλιέργεια του φυτού, το εκχύλι-
σμα ή την επεξεργασία αυτού και καταλήγει 
στο τελικό προϊόν. Δυστυχώς στην Ελλάδα, 
ενώ υπάρχουν πολύ σημαντικά φαρμακευ-
τικά φυτά, είναι πολύ περιορισμένη έως 
ανύπαρκτη η συστηματική αξιοποίηση τους 
σε συνεργασία με γεωργούς και η εκχύλιση 
τους σε μεγάλη κλίμακα. Συχνά λοιπόν ανα-
γκαζόμαστε να αγοράζουμε το εκχύλισμα 
από το εξωτερικό και να προχωρούμε σε 
τυποποίηση και παραγωγή τελικού προ-
ϊόντος. Κατά τη γνώμη μου, υπάρχει πολύ 
μεγάλο περιθώριο ανάπτυξης Ελληνικών 
εκχυλισμάτων φαρμακευτικών φυτών και 
φυσικών πρώτων υλών, κάτι που βλέπουμε 
να γίνεται συστηματικά σε άλλες χώρες.  
Η συστηματική συνεργασία της βιομηχανίας 
με τα ερευνητικά ιδρύματα εντός και εκτός 
Ελλάδας είναι καθοριστικής σημασίας για 
να αναπτυχθεί αυτός ο κλάδος. 

»	Προέρχεστε από τον χώρο του Μάρ-
κετινγκ. Ποια είναι η στρατηγική της 
Superfoods σε αυτό τον τομέα. Ποια θα 
πρέπει να είναι η γενικότερη στρατηγική 
των ελληνικών προϊόντων και των συμπλη-
ρωμάτων;

Προσωπικά, πιστεύω ακράδαντα ότι τα επι-
τυχημένα Brands είναι επιτυχημένα γιατί 
καλύπτουν ανάγκες αφενός και αφετέρου 
συμβάλλουν στη δημιουργία αξιών για τον 
άνθρωπο. Η πρώτη αξία που πρεσβεύει η 
Superfoods είναι η σχέση του ανθρώπου 
με τη φύση! Μέσα από αυτή τη σχέση προ-
άγεται η υγεία και βελτιώνεται η ζωή του, 
ειδικά όταν σέβεται, τρέφεται και φροντί-
ζει τον εαυτό του με φυσικά προϊόντα. Για 
μια καλύτερη ζωή, χρειαζόμαστε σίγουρα 
σωστή διατροφή και άσκηση, αλλά και 
όραμα, πίστη, μαχητικότητα και υπομονή 
στις προκλήσεις. Η Superfoods με φυσι-
κά συμπληρώματα διατροφής, προσφέρει 
λύσεις για την πρόληψη και την προάσπιση 
της καλής υγείας. Παράλληλα, προάγει τις 
αξίες του αθλητισμού σε συνεργασία με τον 
ΠΑΝΑΘΗΝΑΙΚΟ, αλλά και μικρότερες ομά-
δες μπάσκετ, καθώς και αθλητικά σωματεία 
στις γειτονιές. Πιστεύω ότι η Superfoods, 
όπως και όλα τα συμπληρώματα διατροφής 
έχουν σκοπό τη βελτίωση της ποιότητας 
ζωής και εκπαίδευσης των καταναλωτών 
προς αυτή την κατεύθυνση. Είναι επίσης 
σημαντικό να αναφερθούμε και στο κανάλι 
διανομής της Superfoods, το φαρμακείο. 
Ο φαρμακοποιός έχει τη γνώση αλλά και 
την ευθύνη να προτείνει τα κατάλληλα 
προϊόντα στους πελάτες και ασθενείς και 
θα παίξει σημαντικό ρόλο στην ανάπτυξη 
της Superfoods. Όσον αφορά τα Ελληνικά 
προϊόντα, νομίζω ότι η Ελληνική φύση έχει 
να προσφέρει σημαντικά προϊόντα στην 
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αγορά των συμπληρωμάτων διατροφής, 
εφόσον η έρευνα και ανάπτυξη, καθώς και 
η παραγωγική δραστηριότητα υποστηριχθεί 
συστηματικά και μακροπρόθεσμα από το 
δημόσιο και ιδιωτικό τομέα.

»	Ποια είναι τα σχέδια της Superfoods για 
το άμεσο μέλλον, σε επίπεδο στρατηγικής 
και ανάπτυξης; Θα επένδυε και σε άλλες 
μονάδες παραγωγής στην Ελλάδα; Ποιο 
είναι το πλάνο της όσον αφορά την εξω-
στρέφεια; 

Η προτεραιότητα της Superfoods αυτή τη 
στιγμή είναι να κατακτήσει μερίδιο αγοράς 
στην Ελλάδα και να ξεκινήσει τη δραστη-
ριότητα της στο εξωτερικό. Και οι δύο 
στόχοι επιτυγχάνονται από την αρχή του 
εγχειρήματος, αλλά φυσικά χρειάζεται πολύ 
σκληρή δουλειά, στρατηγική και σημαντική 
επένδυση. Σχετικά με την παραγωγή, η 
επένδυση μελετάται από τη ΒΙΑΝΕΞ, κα-
θώς η παραγωγική αυτή μονάδα είναι από 
τις σημαντικότερες και μεγαλύτερες στην  
Ελλάδα και μάλλον θα είναι η βασική παρα-
γωγική μας μονάδα στο μέλλον. Σημαντικό 
για την ανάπτυξη μας και αυτό που σκεφτό-
μαστε σαν επόμενο βήμα, είναι η δημιουρ-
γία ενός ινστιτούτου ανάπτυξης προϊόντων 
σε συνεργασία με ερευνητικά κέντρα.

»	Ποια είναι η γενικότερη πρόβλεψή σας 
για το μέλλον των επιχειρήσεων συμπλη-
ρωμάτων στην Ελλάδα;

Στον τομέα αυτό οι μεγάλες επιχειρήσεις 
είναι σχεδόν όλες εισαγωγικές και πιστεύω 
ότι στην αγορά της Ελλάδας θα αναπτυ-
χθούν όπως αναπτύσσεται και η αγορά. 
Υπάρχουν και εμφανίζονται καθημερινά 
πολλές νέες, μικρές επιχειρήσεις στην 
αγορά των συμπληρωμάτων και χρειάζεται 
προσοχή, γιατί δεν υπάρχει πάντα η υψηλή 
ποιότητα στα προϊόντα και η απαιτούμενη 
χρηματοδότηση για την ανάπτυξη τους. Η 
δική μου πρόβλεψη είναι ότι οι εταιρείες 
που θα επιβιώσουν στην αγορά των συ-
μπληρωμάτων διατροφής, είτε θα ανήκουν 
σε σοβαρές φαρμακευτικές επιχειρήσεις 
Ελληνικές ή πολυεθνικές, ώστε να επωφε-
λούνται από τη μεγάλη κλίμακα εργασιών ή 
θα μεγαλώσουν ως Ελληνικές εταιρείες που 
θα καταφέρουν να αναπτυχθούν σαν εξα-
γωγικές μονάδες. Πιστεύω ότι Superfoods 
θα είναι μια από αυτές...

»	Πόσο δύσκολο είναι για μια γυναίκα να 
επικρατήσει στον ανδροκρατούμενο κό-
σμο των CEO; Ποιες ικανότητες πρέπει να 
αναπτύξει και ποιες ιδιαιτερότητες υπάρ-
χουν στην υπηρέτηση του συγκεκριμένου 
ρόλου από μια γυναίκα;

Ενώ τα στατιστικά στοιχεία είναι αμείλικτα 
και δείχνουν ποσοστό κάτω του 5% στις 
θέσεις CEO που καταλαμβάνουν γυναίκες, 
εγώ πιστεύω ότι δεν είναι δύσκολο για μια 
γυναίκα να καταλάβει υψηλές διοικητικές 
θέσεις, με την προϋπόθεση να μην αυτοπε-
ριορίζεται στις επιδιώξεις και τους στόχους 
της. Πιστεύω ότι οι γυναίκες έχουμε από 
τη φύση μας σημαντικές ικανότητες για να 
διοικούμε, ειδικά σε περίοδο οικονομικής 
κρίσης και μεγάλων αλλαγών. Αναφέρομαι 
στην οργάνωση, την ευελιξία, την πολυ-
πραγμοσύνη, τη διορατικότητα και την τάση 
προσφοράς που έχει συνήθως μια γυναίκα. 
Θεωρώ ότι η σημαντικότερη αναστολή για 
μια γυναίκα, είναι η διαφορετική διστακτική 
αντιμετώπιση όταν παρουσιάζεται η δυνατό-
τητα επαγγελματικής ανέλιξης: 
συνήθως η γυναίκα θα σκεφθεί την ομάδα, 
την οικογένεια, τις υποχρεώσεις της, ενώ 
ο άντρας θα οργανωθεί και θα δικτυωθεί 
για να αξιοποιήσει την ευκαιρία ανέλιξης. 
Αυτό το γεγονός έχει αρχίσει να αλλάζει και 
πιστεύω ότι στο μέλλον θα αλλάξει κι άλλο 
γιατί τόσο σε επιχειρηματικό, όσο και σε πο-
λιτικό, κοινωνικό επίπεδο η δυναμική και οι 
ανάγκες αλλάζουν και η θέση των γυναικών 
θα ενισχύεται. 

Ευχαριστώ πολύ



14  |

Το χρήμα πολλοί εμίσησαν...

Ισίδωρος Κουγιουμτζόγλου, 
Market Access Manager, Vianex S.A.
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Ό
ταν μου ζητήθηκε να 
γράψω ένα άρθρο για 
χρηματοοικονομικά, με 
σκοπό να απευθυνθεί σε 

φαρμακοποιούς της Κύπρου, η πρώτη 
μου ερώτηση ήταν: Γιατί;

Σε μια χώρα, καλοστημένη, που κα-
ταφέρνει σιγά σιγά να αποβάλλει τα 
απόνερα της ελληνικής κρίσης και των 
ευρωπαϊκών αρνητικών συγκυριών, σε 
μια χώρα που οι τιμές των φαρμάκων 
είναι στο μέσο όρο της Ευρώπης και 
το markup των συνταγογραφούμενων 
φαρμάκων στο 37%, με ένα ικανοποιητι-
κό αριθμό κατοίκων ανά φαρμακείο και 
σε μια χώρα που ο τουρισμός μπορεί να 
καλύψει αρκετές λανθασμένες εμπορι-
κές κινήσεις, γιατί θα πρέπει να μπουν 
στη διαδικασία οι φαρμακοποιοί να 
ασχοληθούν με χρηματοοικονομικά;Σαν 
υπεύθυνος εμπορικής πολιτικής συνταγο-
γραφούμενων φαρμάκων στη μεγαλύτερη 
Ελληνική φαρμακευτική εταιρεία, ξεκινήσα-
με ένα φιλόδοξο πρόγραμμα εκπαίδευσης 
φαρμακοποιών. Το πρόγραμμα βρίσκεται 
στον 3ο χρόνο εφαρμογής του και πατάει 
σε 2 βάρκες. Στη μια μεριά προσπαθούμε 
να ενισχύσουμε με σεμινάρια το επιστη-
μονικό υπόβαθρο των φαρμακοποιών, που 
για αρκετά χρόνια βρισκόταν στη λήθη της 
συνταγογράφησης με εμπορική ονομασία. 
Παράλληλα υποστηρίζουμε κοινές δράσεις 
φαρμακοποιών με ιατρικούς συλλόγους 
και συλλόγους ασθενών, προσπαθώντας να 
μεταβούμε από την ασθενοκετρικότητα στην 
ανθρωποκεντρικότητα, όπως την δίδαξε ο 
Ιπποκράτης. Στην άλλη μεριά, ο φαρμακο-

ποιός πρέπει μέσα στην κρίση να αναδείξει 
επιχειρηματικά χαρακτηριστικά και να λει-
τουργήσει ως σύγχρονος επιχειρηματίας, 
αποκτώντας γνώσεις marketing, προσέγ-
γισης πελάτη - ασθενή, logistics, αλλά και 
χρηματοοικονομικών.

Σε αυτό το πλαίσιο, γύρισα από άκρη σε 
άκρη όλη την Ελλάδα και σε συνεργασία με 
τους κατά τόπους φαρμακευτικούς συλλό-
γους, τρέξαμε μεταξύ άλλων σεμινάρια χρη-
ματοοικονομικών, με στόχο, την απόκτηση 
βασικών γνώσεων και αρχών διαχείρισης 
φαρμακείου. 

Και παρόλο που η κρίση έχει χτυπήσει για τα 
καλά την πόρτα του φαρμακείου στην Ελλά-
δα, οι τιμές έχουν μειωθεί στο μέσο όρο των 
τρίτων χαμηλότερων τιμών της Ευρώπης και 
σε πολλές περιπτώσεις στη χαμηλότερη της 
Ευρώπης, με Markup 30% και το χαμηλότερο 
αριθμό πελατών ανά φαρμακείο στην Ευρώ-
πη, το μέσο Ελληνικό φαρμακείο ακροβατεί, 
αλλά προς ώρας, μπορεί και επιβιώνει, με 
μηδενικές γνώσεις χρηματοοικονομικών.

Γιατί λοιπόν να χρειάζεται αυτή η γνώ-
ση στην Κύπρο;
Η απάντηση νομίζω ότι κρύβεται μέσα 
στους διαλόγους μεταξύ ενός μαθητή και 
ενός δάσκαλου πολεμικών τεχνών:
Μαθητής: Γιατί δάσκαλε με διδάσκεις πολε-
μικές τέχνες και την ίδια στιγμή μου μιλάς 
για ειρήνη;
Δάσκαλος: Γιατί παιδί μου, καλύτερα να 
είσαι πολεμιστής σε κήπο, παρά κηπουρός 
σε μάχη.

Η κρίση είναι Ευρωπαϊκή, είναι βαθιά, δεν 
θα τελειώσει σύντομα και εξαπλώνεται σε 

όλα τα κράτη, προκειμένου να ρουφήξει 
καθετί που δεν ανήκει στα headquarters 
ενός πολυεθνικού ομίλου.

Τι πρέπει να κάνουμε λοιπόν για να επιβιώ-
σουμε σε αυτό το περιβάλλον. Εκπαίδευση 
και ομαδική δουλειά. Τα φαρμακεία της 
Κύπρου, θα πρέπει η όποια δυσκολία εμφα-
νιστεί, να τα βρει προετοιμασμένα και σαν 
μια φωνή. Οι πολλές μικρές φωνές, κουρά-
ζουν και χάνονται μέσα στην αδυναμία του 
συντονισμού τους.

Από το μετερίζι των χρηματοοικονομικών, 
αρκούν οι γνώσεις από μερικές διαιρέσεις 
και αφαιρέσεις, προκειμένου να βάλουμε 
το πρώτο μικρό λιθαράκι των γνώσεων μας, 
σε αυτό το ατελεύτητο κομμάτι που λέγεται 
χρηματοοικονομικά.

Ξεκινώντας, θα ήθελα να κάνουμε ένα βα-
σικό διαχωρισμό. Μην συγχέεται τα χρημα-
τοοικονομικά με τη λογιστική. Η λογιστική 
αφορά την τήρηση των βιβλίων, την από-
δοση φόρων, του ΦΠΑ και τον ισολογισμό, 
για τα οποία βασικός υπεύθυνος είναι ο 
λογιστής σας. Τα χρηματοοικονομικά αφο-
ρούν δείκτες, που προκύπτουν μέσα από 
στοιχεία του φαρμακείου σας και τα οποία 
μόνο εσείς μπορείτε να αναγνωρίσετε και 
να αξιοποιήσετε.
Ας ξεκινήσουμε να γνωρίζουμε τους  
4 σημαντικότερους δείκτες, που μπορούν να 
αλλάξουν την άποψη μας για τη διαχείριση 
του φαρμακείου μας:

•	 Τζίρος
•	 Κερδοφορία
•	 Stock
•	 Ρευστότητα
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Τζίρος
Θα προσπαθήσω να αποφύγω τους βαρύ-
γδουπους ορισμούς, και θα προσπαθήσω 
να το φέρω στα κατανοητά μέτρα επικοι-
νωνίας του μέσου φαρμακείου, όπως αυτό 
του θείου μου.

Ακούω λοιπόν σε συνέδρια φαρμακοποιών, 
ορισμένους μεγάλο – φαρμακοποιούς να 
λένε ο ένας στον άλλο: 
•	 Εγώ φέτος, έκανα Χ τζίρο… 
•	 Αααα, εγώ φέτος έκανα Χ+1
•	 Ναι, αλλά εγώ, δεν έχω πολύ-ιατρείο  
	 απέναντί μου… 

Και κάπως έτσι συνεχίζουν μέχρι να τσα-
κωθούν για το ποιος πραγματικά είναι ο 
πιο δυνατός. Ο τζίρος λοιπόν, μας δείχνει 
τη ΔΥΝΑΜΗ!

Και πρέπει να τον ξέρουμε μόνο σε ευρώ 
και για το σύνολο της λειτουργείας του 
φαρμακείου μας; 

Όχι βέβαια. Ο τζίρος φανερώνει την δυνα-
μική κάθε επιχείρησης καθώς και της κα-
τηγορίας ή και της μάρκας ξεχωριστά. Για 
αυτό θα πρέπει να γνωρίζουμε τι πωλήσεις 
έχουμε σε Τεμάχια και σε Αξίες (€):
•	 Ανά κωδικό
•	 Ανά μάρκα
•	 Ανά Θεραπευτική Κατηγορία
•	 Ανά περίοδο
•	 Συγκριτικά ανά περίοδο
•	 % κάθε κατηγορίας κάθε προϊόντος

Αν δεν γνωρίζουμε τα παραπάνω, με ποιο 
κριτήριο επιλέγουμε τα προϊόντα που μας 
ενδιαφέρουν οι προσφορές τους; Ή με 
ποιο κριτήριο τοποθετούμε τα προϊόντα 
στα καλά μας ράφια; Πως άραγε στήνουμε 
τη βιτρίνα μας;
Όπως όταν πάμε σε ένα καλό εστιατόριο, 
που είμαστε οι καλοί πελάτες και θέλουμε 
να έχουμε την καλύτερη εξυπηρέτηση, έτσι 
θα πρέπει να συμπεριφερόμαστε και στα 
προϊόντα υψηλού τζίρου (στους μεγάλους 

παίκτες, όπως μου αρέσει να λέω, του φαρ-
μακείου). Είναι τα προϊόντα ή οι κατηγορίες 
προϊόντων που στηρίζουν τη βιωσιμότητα 
του φαρμακείου. 

Κρατήστε λοιπόν τη λέξη ΔΥΝΑΜΗ!

Κερδοφορία
Ας περάσουμε στην πεμπτουσία της επι-
χειρηματικότητας. Τι σημασία έχει ο τζίρος, 
αν δεν μπορείς να έχει κέρδος. Εδώ κάπου 
αρχίζουν τα μαθηματικά. Ας ξεκινήσουμε 
από το μεικτό κέρδος με την 1η μας πράξη:

Πωλήσεις - Κόστος Πωληθέντων = 
Μεικτό Κέρδος

Αν μιλάμε για το ετήσιο μεικτό κέρδος του 
φαρμακείου μας, θα πρέπει να αφαιρέσου-
με από το συνολικό μας τζίρο το κόστος 
πωληθέντων (δηλαδή, το σύνολο των τιμο-
λογίων, για τα προϊόντα που αγοράσαμε το 
προηγούμενο έτος, παραδείγματος χάριν). 
Αν θέλουμε να είμαστε απόλυτα σωστοί, 
στον υπολογισμό θα πρέπει να προσθέσου-
με το Stock Έναρξης (την χρηματική αξία 
των προϊόντων που είχαμε στα ράφια μας 
στην αρχή του χρόνου) και να αφαιρέσουμε 
το Stock Κλεισίματος (την χρηματική αξία 
των προϊόντων που είχαμε στα ράφια μας 
στο τέλος του χρόνου). Όπως φαίνεται στο 
κάτωθι πίνακα:

Πωλήσεις 500.000€

Stock Έναρξης +30.000€

Αγορές +390.000€

Stock 
Κλεισίματος

-20.000€

Κόστος 
Πωληθέντων

-400.000€

Μεικτό Κέρδος 100.000€

Αυτό τον υπολογισμό, τον χρειαζόμαστε ου-
σιαστικά για να υπολογίζουμε το Μεικτό Πε-
ριθώριο Κέρδους, το οποίο είναι η διαίρεση 
του μεικτού κέρδους προς τις Πωλήσεις:

Σε αυτή τη περίπτωση  
το Μεικτό Περιθώριο Κέρδους = 20,00%

Η γνώση του μεικτού περιθωρίου κέρδους 
είναι από τα σημαντικότερα στοιχεία του 
φαρμακείου μας. Για να μπορέσετε να αξιο-
λογήσετε αν μία «προσφορά - έκπτωση» σας 
συμφέρει να την αγοράσετε, θα πρέπει να 
υπολογίσετε το περιθώριο κέρδους της προ-
σφοράς και να το συγκρίνετε με αυτό του μει-
κτού περιθωρίου κέρδους του φαρμακείου 
σας. Αν είναι μικρότερο, η προσφορά δεν θα 
πρέπει να γίνει αποδεκτή. Οποιοδήποτε άλλο 
μοντέλο χρησιμοποιήσετε για την επιλογή ή 
όχι της προσφοράς, ανήκει σε αυτό που λέμε 
στην θεωρία λήψης αποφάσεων, ως Εμπει-
ρική Διαίσθηση και είναι υπεύθυνη για το 
υψηλότερο ποσοστό λανθασμένων επιλογών.

Λειτουργικά Έξοδα
Σαφώς πιο εύκολος υπολογισμός είναι των 
λειτουργικών εξόδων. Αρκεί να αθροίσουμε 
τα πραγματικά έξοδα του φαρμακείου μας, 
όπως:

•	 Μισθοί και Εργοδοτικές Εισφορές
•	 Αμοιβές και Παροχές Τρίτων
•	 Ενοίκια, ασφάλιστρα, συντηρήσεις
•	 Έξοδα δικτύων (Ρεύμα, Τηλέφωνο, κλπ.)
•	 Φόροι – Τέλη (π.χ. Δημοτικά τέλη)
•	 Διάφορα
•	 Αποσβέσεις

Όλα τα παραπάνω στοιχεία είναι απαραίτη-
τα για να μπορέσουμε να συμπληρώσουμε 
το σημαντικότερο πίνακα, που πρέπει να 
υπάρχει στα κιτάπια κάθε φαρμακείου και 
λέγεται P&L (Profit & Losses), όπως ο πα-
ρακάτω:

Γνωρίζοντας το Περιθώριο Κέρδους του φαρ-
μακείου μας, γνωρίζουμε τι κερδίζουμε από 
κάθε 1€ που πουλάμε. Επίσης η αποτύπωση 
μας βοηθάει να ελέγξουμε τα έξοδα μας. 

Μεικτό Περιθώριο Κέρδους = 
100.000

500.000
x100
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P & L ΦΑΡΜΑΚΕΙΟΥ
Πωλήσεις € 480,000

Απογραφή έναρξης 60,000

Αγορές 370,000
430,000

Απογραφή λήξης 65,000

Κόστος πωληθέντων € 365,000

Μικτό κέρδος € 115,000 24.00% ΜΠΚ

Λειτουργικά έξοδα

Ενοικίαση κτιρίου 12,000
Κόστος προσωπικού 44,000

Αμοιβές τρίτων 2,400
Γενικά έξοδα 7,000

Ληγμένα - για πέταμα 2,000
Κλοπές - χρέη 2,000

Έξοδα Marketing 3,000

Σύνολο Λειτουργικών Εξόδων € 72,400

Κέρδη (ζημιές) Π.Φ & Τόκων € 42,600 8.9% ΛΠΚ

Στο παραπάνω παράδειγμα, αν θέλαμε να 
δούμε ποια είναι η μεγαλύτερη πληγή του 
φαρμακείου μας, βλέπουμε ότι με διαφο-
ρά το «Κόστος προσωπικού» είναι πολύ 
υψηλό. Το όφελος δεν προκύπτει μόνο από 
την στατική απεικόνιση του πίνακα, αλλά 
συγκρίνοντάς τον και με τους πίνακες των 
παλαιότερων ετών, προκειμένου να δούμε 
την πορεία της διαχείρισής μας. Μόνο έτσι 
έχει αξία. Ποτέ μην συγκρίνετε τον πίνακα 
σας, με άλλου φαρμακείου.

Κρατήστε λοιπόν ότι η Κερδοφορία:
•	 Αποτυπώνει την κερδοφορία
•	 Δείχνει την απόδοση της επιχείρησης
•	 Βοηθάει στο να ελέγξουμε τα έξοδα  
	 της επιχείρησης
•	 Βοηθάει στο να πάρουμε αποφάσεις για 	
	 την κατεύθυνση που θα ακολουθήσουμε

Stock - Ρευστότητα 
Μου αρέσει να βάζω αυτές τις δύο έννοι-
ες μαζί, καθώς, η εμπειρία δείχνει ότι, η 
μεγαλύτερη πληγή στην ρευστότητα ενός 
φαρμακείου είναι το stock.

Για να ελέγξουμε την απόδοση των κεφα-
λαίων μας, ένα χρήσιμο εργαλείο είναι η 
κυκλοφοριακή ταχύτητα αποθέματος.

Ρευστότητα
Οι πιστώσεις που παρέχουν οι προμη-
θευτές βρίσκονται έξω από τον έλεγχο 
του φαρμακοποιού, το στοιχείο που 
βρίσκεται κάτω από τον έλεγχο του 
φαρμακοποιού και στο οποίο μπορεί να 
επιδράσει είναι τα αποθέματα του φαρ-
μακείου του.

Αποτελεσματικός έλεγχος αποθεμάτων 
σημαίνει, βελτιστοποίηση του ύψους των 
αποθεμάτων και σωστό προϊοντικό μίγμα 
για ικανοποίηση της ζήτησης. 

Άρα ένα φαρμακείο θα πρέπει να διαθέτει:

•	 τα προϊόντα που οι πελάτες του  
	 χρειάζονται,
•	 στις ποσότητες που τα χρειάζονται 

Γιατί διαφορετικά η μη διαθεσιμότητα προ-
ϊόντος ίσως ισοδυναμεί με χαμένη πώληση, 
αλλά πολύ πιο σημαντικό, ότι εάν αυτό 
συμβαίνει συχνά ίσως σημαίνει απώλεια 
του πελάτη.

Αντί Επιλόγου
Αν καταφέρατε να φτάσετε ως εδώ, σημαί-
νει ότι, είτε ότι σας φάνηκαν πολύ χρήσιμα 
τα παραπάνω και θέλετε να τα αξιοποιήσετε 
την επόμενη μέρα στο φαρμακείο σας, είτε 
ότι έχετε αντιληφθεί την αναγκαιότητα επέ-
κτασης των γνώσεων σας, οπότε σε κάθε 
περίπτωση βρίσκεστε στο σωστό δρόμο της 
εκπαίδευσης και της γνώσης. Ότι διαβάσατε 
αποτελεί μόνο ένα μικρό κίνητρο ενεργο-
ποίησης. Υπάρχουν πολλά περισσότερα που 
πρέπει να μάθετε. 

Ωστόσο, να θυμάστε πάντα, ότι δεν μπορού-
με να πάμε παραπέρα στη ζωή για όσο και-
ρό πιστεύουμε, ότι για να επιτύχουμε αυτό 
που θέλουμε ή για να είμαστε εμείς καλά, 
πρέπει να αλλάξει κάποιος άλλος άνθρω-
πος ή οι καταστάσεις και όχι εμείς. Οπότε 
κρατήστε ένα: «Η επιτυχία δεν έρχεται σε 
σένα, πας εσύ σ’ αυτήν».

Υπολογίζεται με μία απλή διαίρεση, των πω-
λήσεων προς το stock του φαρμακείου μας:

Κυκλοφοριακή Ταχύτητα Αποθέματος = 
Πωλήσεις 
(500.000)

=5
	 Stock (100.000)	

H Κυκλοφοριακή Ταχύτητα Αποθέματος, 
μας δείχνει την ικανότητα να μετατρέπουμε 
το εμπόρευμα σε πωλήσεις και μας βοηθάει 
να δούμε εάν έχουμε πολύ στοκ ή αναλο-
γικά χαμηλές πωλήσεις στους διάφορους 
κωδικούς προϊόντων.

Ιδανικό αποτέλεσμα σε αυτή την πράξη δεν 
υπάρχει. Όσο υψηλότερο είναι το νούμερο, 
τόσο καλύτερα. Θα έδινα ωστόσο μεγαλύ-
τερη βαρύτητα στο να διορθώσω αυτό το 
δείκτη σε προϊόντα που το αποτέλεσμα είναι 
κάτω από το «1» και πιθανόν ζημιογόνα για 
το φαρμακείο. Υπάρχουν τέτοια προϊόντα 
άραγε; Στα περισσότερα φαρμακεία αυτό 
συμβαίνει στα παραφάρμακα, όπου αγορά-
ζουμε «Προσφορές» και κρατάμε απόθεμα 
30-40 κουτιών, για προϊόντα που πουλάμε 
λιγότερο από 5 κουτιά το μήνα. Το ίδιο 
συμβαίνει και σε κατηγορίες που θεωρού-
με οικονομικές όπως, ουροσυλλέκτες και 
σύριγγες. Ένας έλεγχος θα σας πείσει.
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Πιστότητα Πελάτη

Ένα από τα κλειδιά για τη διατήρηση μιας ευημερούσας επιχείρησης είναι μια σταθερή πελατειακή βάση. Σε μια επι-
τυχημένη επιχείρηση συνήθως το 80% των δραστηριοτήτων της προέρχεται από το 20% των πελατών της. Προσθέστε 
σε αυτό το γεγονός ότι το κόστος προσέλκυσης νέων πελατών είναι σημαντικά μεγαλύτερο από αυτό της διατήρησης 

μιας σχέσης με τους υπάρχοντες, οπότε έχετε ένα ισχυρό κίνητρο για να κρατάτε ευτυχισμένη αυτήν την κεντρική ομάδα 
πελατών. Ωστόσο, πάρα πολλές επιχειρήσεις παραμελούν αυτή την πιστή πελατειακή βάση στην αναζήτηση νέων πελατών.

Γιάννης Κούπουπας,
Φαρμακοποιός

Εάν ο στόχος της επιχείρησής σας είναι η διάρκεια στο χρόνο και η ευημερία, τότε οι προσπάθειες για την οικοδόμηση της αφοσίωσης 
των πελατών σας, ασφαλώς θα αποδώσει. 

Η πιστότητα είναι μία κατάσταση του μυαλού!
Εμπορικά, η πιστότητα σας βοηθάει στο να αυξήσετε το μερίδιό σας στην αγορά, δίνοντάς σας τη δυνατότητα να λειτουργείτε ως “opinion 
leaders”, να διαμορφώνετε τάσεις και να καθοδηγήσετε τους πιστούς σας πελάτες.

Θα πρέπει πάντα να θυμόσαστε ότι για να αγγίξουμε την πραγματική έννοια της πιστότητας θα πρέπει να αναπτύξουμε «συναισθηματική 
δέσμευση» με τους πελάτες σας. Εμπιστοσύνη, κατανόηση, αφοσίωση, δέσμευση.

Η πιστότητα των πελατών είναι καθαρά μία λειτουργία της υποκειμενικής αντίληψης του πελάτη σχετικά με την αξία που του παρέχεται, 
βασιζόμενη ανάλογα σε αυτό που χρειάζονται και επιθυμούν την κάθε δεδομένη χρονική στιγμή.

Πρόκειται για μία ΑΝΤΙΛΗΨΗ, βασισμένη στην εμπειρία!
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Εάν είστε συνεπείς στις αποφάσεις και 
τις ενέργειές σας και επιδεικνύετε προ-
θυμία να προστατεύσετε τους υπαλλήλους 
σας, θα κερδίζετε την εμπιστοσύνη τους. 
Όλες αυτές οι ιδιότητες θα ενισχύσουν 
την πίστη των υπαλλήλων σας σε εσάς και 
την επιχείρηση. Και αν είστε πιστός στους 
υπαλλήλους σας, θα αισθάνονται καλά για 
τη δουλειά τους και θα περάσουν την αφο-
σίωση τους στους πελάτες σας.

•	 Εκπαιδεύστε τους υπαλλήλους σας

Οι υπάλληλοί σας είναι το πρόσωπο της 
εταιρείας σας και η εκπαίδευση τους μπο-
ρεί να τους δώσει τη δυνατότητα να ευημε-
ρήσουν την επιχείρησή σας. Οι εκπαιδευ-
τικές διαδικασίες πρέπει να αποτελούν μια 
θετική εμπειρία.

Ενθαρρύνετε τους υπαλλήλους σας να συμ-
μετάσχουν σε εκπαιδευτικά προγράμματα 
και εξηγήστε τους πώς θα τους βοηθήσει 
στην εργασία τους και γιατί είναι καλό για 
το φαρμακείο σας. Ένας άριστος τρόπος 
διδασκαλίας είναι η επιμόρφωση στο χώρο 
εργασίας, η οποία διευκολύνει την επιτόπια 
επίδειξη βέλτιστων πρακτικών.

•	 Παροχή κινήτρων πελατών

Τα κίνητρα των πελατών δίνουν στους αν-
θρώπους έναν λόγο να επιστρέψουν στο 
φαρμακείο σας. 

Αγοράστε δύο και κερδίστε ένα δωρεάν, εκ-
πτώσεις, προσφέρετε μια δωρεάν υπηρεσία 
με κάθε πώληση, δώρα και κάρτες δώρων, 
όλα αποτελούν κίνητρο για τους πελάτες σας, 
ώστε να επιλέξουν την επιχείρησή σας όταν 
αποφασίσουν να ξοδέψουν τα χρήματα τους. 
Συντονίστε το πρόγραμμα κινήτρων σας με 
τις προσπάθειες μάρκετινγκ και βεβαιωθείτε 
ότι το κίνητρο είναι κατάλληλο για το κοινό-
στόχο σας. Μπορείτε να χρησιμοποιήσετε το 
πρόγραμμα κινήτρων για να ενισχύσετε τις 
πωλήσεις του φαρμακείου σας, για παρά-
δειγμα κατά τη διάρκεια των εποχών, που 
δεν υπάρχει μεγάλη κίνηση στις πωλήσεις 
σας και να προωθήσετε νέα προϊόντα.

•	 Δημιουργήστε καλή φήμη αξιοπιστίας

Η φήμη του φαρμακείου σας είναι στενά 
συνδεδεμένη με την αξιοπιστία των προϊό-
ντων και των υπηρεσιών σας. Όσο πιο αξιό-
πιστα, τόσο πιο πιθανό είναι να αποκτήσετε 
και να διατηρήσετε μια καλή φήμη.

Εάν λέτε ότι ένα προϊόν θα φτάσει την Τετάρτη, 
θα πρέπει να παραδοθεί την Τετάρτη. Κάντε το 
καλύτερο δυνατό για να γίνουν όλα όπως λέτε.

Να είστε αξιόπιστοι, να επικοινωνείτε με 
σαφήνεια, να τηρείτε τις υποσχέσεις και 
τις εγγυήσεις σας και να είστε προσεκτικοί 
με το χρόνο και τις ανησυχίες των πελατών 
σας. Εάν κάτι πάει στραβά, ενημερώστε 
τους πελάτες αμέσως και αποζημιώστε 
τους για την ταλαιπωρία.

•	 Να ακούτε τους πελάτες σας

Θυμηθείτε ότι κάθε πελάτης είναι ένα άτο-
μο σε μοναδικές περιστάσεις και με μονα-
δικές ανάγκες. Μην υποθέσετε ότι καταλα-
βαίνετε την κατάσταση πριν ακούσετε τον 
πελάτη σας και προσπαθήστε να δείτε τα 
πράγματα από την δική του οπτική.

Εάν αποδείξετε ότι ακούτε, έχετε περισ-
σότερες πιθανότητες να διατηρήσετε την 
πιστότητα του, ακόμα κι αν δεν μπορείτε 
να λύσετε πλήρως το πρόβλημα. Οι απα-
ντήσεις όπως «Αυτή είναι η πολιτική μας» 
θα οδηγήσει τους πελάτες σας στην έξοδο.

•	 Απευθυνθείτε στους πελάτες σας με το 
όνομα τους

Βεβαιωθείτε ότι εσείς και οι υπάλληλοί σας 
γνωρίζετε τα ονόματα των τακτικών πελα-
τών. Αυτός ο τρόπος κάνει τους ανθρώπους 
να αισθάνονται σημαντικοί και σεβαστοί, και 
είναι ένας από τους λόγους για τους οποί-
ους θα επιστρέψουν στο φαρμακείο σας. 
Όποτε είναι δυνατόν, μοιραστείτε το όνομά 
σας με τους πελάτες σας και ενθαρρύνετε 
τους υπαλλήλους σας να κάνουν το ίδιο. Οι 
άνθρωποι αισθάνονται μεγαλύτερη οικειό-
τητα όταν γνωρίζουν το όνομα των συνομι-
λητών τους, και με αυτόν τον τρόπο καλλι-
εργείται το έδαφος για την εμπιστοσύνη που 
απαιτείται για μια μακροπρόθεσμη σχέση. 

Οι χρυσοί κανόνες
•	 Επικοινωνήστε με τους πελάτες σας

Είτε πρόκειται για ένα newsletter, ένα μη-
νιαίο φυλλάδιο, μια κάρτα υπενθύμισης, ή 
μια ευχετήρια εποχική κάρτα, είναι ο ιδανι-
κός τρόπος να προσεγγίσετε τους πελάτες 
που έχετε ήδη. Αφιερώστε χρόνο για τη 
δημιουργία και τη διατήρηση μιας βάσης 
δεδομένων για πληροφορίες επικοινωνί-
ας, συμπεριλαμβανομένων διευθύνσεων 
e-mail, ταχυδρομείου και τηλεφώνου. 

Να θυμάστε ότι όλα τα μηνύματά σας δεν 
χρειάζεται να διαφημίζουν προϊόντα και 
υπηρεσίες- μερικά μπορούν να είναι χρή-
σιμες πληροφορίες. Μακροπρόθεσμα,  
η επικοινωνία θα αποδώσει.

•	 Η καλύτερη εξυπηρέτηση πελατών 

Η καλή εξυπηρέτηση πελατών σημαίνει να 
πάτε ένα βήμα παρακάτω, ώστε να καλύψε-
τε τις ανάγκες των πελατών σας. Οι πελάτες 
θυμούνται πάντα την θετική εμπειρία τους και 
επιθυμούν να την ξαναζήσουν. Δώστε προ-
σοχή στις ανησυχίες και τα παράπονα των 
πελατών σας. Ενημερώνοντας σας όταν δεν 
είναι ικανοποιημένοι, οι πελάτες σας, σάς 
δίνουν την ευκαιρία να επιλύσετε το πρό-
βλημα και να βελτιώσετε τις υπηρεσίες σας. 
Βεβαιωθείτε ότι παρέχετε τη δυνατότητα στους 
πελάτες σας να επικοινωνήσουν μαζί σας και 
υπάρχει πάντα κάποιος μέσα στο φαρμακείο 
που «προσέχει» την εξυπηρέτηση πελατών σε 
συνεχή βάση. Θυμηθείτε να διατηρήσετε θετι-
κή στάση απέναντι στους πελάτες σας. Η φήμη 
της επιχείρησής σας διακυβεύεται.

•	 Επενδύστε και στην αφοσίωση των ερ-
γαζομένων

Υπάρχει ένα παλιό ρητό, που λέει «το 
ψάρι βρωμάει από το κεφάλι». Η πίστη, η 
αφοσίωση, η ποιότητα ξεκινούν από την 
κορυφή και μεταδίδονται σε όλη την εται-
ρεία. Εάν είστε ικανός, θα κερδίσετε το 
σεβασμό των υπαλλήλων σας. Εάν έχε-
τε ακεραιότητα στις συναλλαγές σας, οι 
υπάλληλοί σας θα είναι υπερήφανοι που 
εργάζονται για εσάς και μαζί με εσάς. 

Σε έναν κόσμο όπου κυριαρχεί ο ανταγωνισμός η πιστότητα των πελατών είναι πραγματικά το νέο μάρκετινγκ. Οι σημερινοί πελά-
τες έχουν πρόσβαση σε μια ατελείωτη ποσότητα πληροφοριών και οι έρευνες δείχνουν ότι οι πελάτες είναι έτοιμοι και πρόθυμοι 
να δείξουν αφοσίωση σε εταιρείες που μπορούν να δημιουργήσουν μια όμορφη αγοραστική εμπειρία.
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«Ποιο φάρμακο να δώσω;»  
Τα ΜΗΣΥΦΑ πίσω από τον πάγκο

Σύμφωνα με την Παγκόσμια Οργάνωση Υγείας (ΠΟΥ), ο κοινοτικός φαρμακοποιός είναι ο πλέον προσβάσιμος επαγ-
γελματίας υγείας από το ευρύ κοινό.1 Επομένως, οποιαδήποτε συζήτηση περί πρωτοβάθμιας φροντίδας υγείας (ΠΦΥ), 
ιδιαίτερα στο πλαίσιο της αυτοφροντίδας και της αυτοθεραπείας, όχι μόνο δεν μπορεί να παρακάμπτει το κοινοτικό 

φαρμακείο, αλλά υποχρεούται εξ ορισμού να το θέτει στο επίκεντρο.

Τι είναι, όμως, η αυτοφροντίδα; Σίγουρα, 
όχι κάτι καινούριο· ως έννοια, ενυπάρχει σε 
όλες τις πτυχές της ζωής μας και ιδιαίτερα 
σε ό,τι αφορά την υγεία μας. Ορίζεται ως το 
σύνολο των ενεργειών που κάνουμε για να 
βελτιστοποιήσουμε την υγεία και την ευεξία 
μας, τόσο σε σωματικό επίπεδο όσο και σε 
πνευματικό. Περιλαμβάνει τόσο την πρό-
ληψη και την αντιμετώπιση ήπιων παθή-
σεων, όσο και τη διαχείριση σοβαρότερων 
ή/και χρόνιων νόσων. Η αυτοθεραπεία, ως 
υποσύνολο της αυτοφροντίδας, εμπεριέχει 
μοιραία τη χρήση φαρμάκων, καθώς αυτά 
αναγνωρίζονται καθολικά ως η συχνότερη 
ιατρική παρέμβαση με σκοπό την αποκατά-
σταση της υγείας.

Τόσο η αυτοφροντίδα όσο και η αυτο-
θεραπεία έχουν αναγνωρισμένη αξία. 
Φυσικά, όταν αναφερόμαστε στην αυτο-
θεραπεία εννοούμε, κατά βάση, τη χρήση 
ΜΗΣΥΦΑ. Η αυτοθεραπεία μέσω των μη 
συνταγογραφούμενων φαρμάκων ενδυνα-
μώνει και παρακινεί το άτομο να αναλάβει 
πρωταγωνιστικό ρόλο στη διαχείριση μιας 
ήπιας νόσου, κάτι που οδηγεί τελικά σε 
εξοικονόμηση πόρων για το ασφαλιστικό 

σύστημα και τον ίδιο τον ασθενή. Αποφεύ-

γονται οι περιττές επισκέψεις στον γιατρό, 

αποσυμφορούνται τα ήδη επιβαρυμένα 

ΤΕΠ των εφημερευόντων νοσοκομείων, 

μειώνεται η συνταγογράφηση περιττών 

φαρμάκων (π.χ., αντιβιοτικών), κ.ά. Έχει 

υπολογιστεί ότι στο Ηνωμένο Βασίλειο, 

μια χώρα με ιδιαίτερα οργανωμένη ΠΦΥ, 

έως και το 40% του χρόνου των γενικών 

γιατρών αναλώνεται στην αντιμετώπιση 

περιστατικών που αφορούν ήπιες και αυ-

τοπεριοριζόμενες παθήσεις, οι οποίες θα 

μπορούσαν να έχουν αντιμετωπιστεί στο 

πλαίσιο της αυτοφροντίδας.

Όμως, όπως άλλωστε τονίζει και η ΠΟΥ,2 η 

αυτοθεραπεία με τη χρήση ΜΗΣΥΦΑ συνε-

πάγεται οφέλη μόνο όταν τηρούνται οι εξής 

βασικές προϋποθέσεις: α) όταν συνοδεύε-

ται από αυστηρό κανονιστικό πλαίσιο σχε-

τικά με τη διαφήμιση των σκευασμάτων και 

β) όταν συνοδεύεται από την παροχή υψη-

λής ποιότητας και υπεύθυνη πληροφόρηση.

Σε αυτό ακριβώς το σημείο τοποθετείται 

ο στρατηγικός ρόλος του κοινοτικού φαρ-

μακοποιού.

Διαμαντής Κλημεντίδης, κλινικός φαρμακοποιός M.Sc.
http://clinicalpharmacist.gr

Προκειμένου να θωρακίσει την προστιθέ-
μενη αξία που προσδίδει στο σύστημα υγεί-
ας, και επομένως να αναδείξει τον ρόλο 
του ως αναπόσπαστου μέλους της ΠΦΥ, ο 
φαρμακοποιός του πάγκου οφείλει να προ-
σαρμόσει τη (φαινομενικά απλή) διαδικα-
σία της διάθεσης μη-συνταγογραφούμενων 
φαρμάκων με τρόπο που να απομακρύνεται 
από την «πώληση», αλλά προσθέτει ταυτό-
χρονα στοιχεία Κλινικής Φαρμακευτικής. 

Αυτό προϋποθέτει την υιοθέτηση ενός νέου, 
«ασθενοκεντρικού» τρόπου σκέψης. Άλλω-
στε, αυτό σημαίνει Κλινική Φαρμακευτική 
στην κυριολεξία: Φαρμακευτική «παρά τη 
κλίνη» του ασθενούς, θέτοντάς τον, δηλαδή, 
στο επίκεντρο. Σε πρακτικό επίπεδο, αυτό 
μπορεί να επιτευχθεί με τη χρήση αλγο-
ρίθμων που αυτοματοποιούν τη διαδικασία 
συλλογής πληροφοριών και διευκολύνουν 
τον φαρμακοποιό στην αναγνώριση σημεί-
ων και συμπτωμάτων, στην εκτίμηση της 
σοβαρότητας της κατάστασης, και στην επι-
λογή κατάλληλου μη-συνταγογραφούμενου 
σκευάσματος ή ακόμα και κανενός σκευά-
σματος -κάτι που αποτελεί εξίσου πολύτιμη 
συνεισφορά στη δημόσια υγεία. 
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Τα βασικότερα σημεία ενός κλινικού αλ-
γόριθμου για τον φαρμακοποιό του πά-
γκου που αντιμετωπίζει έναν ασθενή ο 
οποίος προσέρχεται να αγοράσει έναν μη-
συνταγογραφούμενο φάρμακο, συνοψίζο-
νται ως εξής:
1.	Ποιος ζητάει βοήθεια; Μπορεί να είναι 
είτε ο ίδιος ο ασθενής, είτε κάποιος αντι-
πρόσωπός του.

2.	Αν είναι αντιπρόσωπος: Γιατί δεν προ-
σέρχεται ο ίδιος ο ασθενής; Μπορεί η 
απουσία του να είναι σημάδι σοβαρότητας 
της κατάστασής του; Επίσης, πόσο μπορού-
με να εμπιστευτούμε την δι’ αντιπροσώπου 
παρεχόμενη πληροφορία;

3.	Ο ασθενής: Ζητάει συγκεκριμένο φάρ-
μακο ή αόριστη βοήθεια;

α) Αν ζητάει βοήθεια: Ζητάμε να περιγρά-
ψει το πρόβλημά του με όσο περισσότερες 
λεπτομέρειες γίνεται. Κάνουμε ερωτήσεις 
ανοιχτού τύπου, ερωτήσεις, δηλαδή, που 
δεν μπορούν να απαντηθούν μονολεκτικά: 
«Πώς μπορώ να σας βοηθήσω;», «Ποιο 
είναι το πρόβλημα;». Ταυτόχρονα, χρησι-
μοποιούμε κάθε διαθέσιμη πηγή πληροφο-
ρίας για να σχηματίσουμε άποψη. Αναρω-
τιόμαστε, «μοιάζει άρρωστος;»

β) Αν ζητάει συγκεκριμένο φάρμακο: 
Υπάρχουν δύο περιπτώσεις. Είτε είναι 
έμπειρος χρήστης του φαρμάκου, καθώς 

το παίρνει συχνά ή το έχει ξαναπάρει στο 

παρελθόν, είτε το παίρνει για πρώτη φορά. 

Λαμβάνοντας υπόψη ότι το κύριο μέλημα 

του φαρμακοποιού είναι ο ασθενής του να 

λάβει αποκλειστικά το πλέον κατάλληλο 

φάρμακο, αν υποθέσουμε ότι όντως χρει-

άζεται κάποιο, είναι σημαντικό να τεθούν 

ορισμένες ερωτήσεις. Έτσι, αν ο ασθενής 

ζητάει φάρμακο που δεν έχει ξαναπάρει 

ποτέ, τότε ρωτάμε αφενός πώς κατέληξε 

σ’ αυτό (διαφήμιση, σύσταση τρίτου κ.ο.κ.), 

κι αφετέρου θέτουμε σε εφαρμογή τον κα-

τάλληλο αλγόριθμο διερεύνησης συμπτω-

μάτων. Αν, όμως, έχει ξαναπάρει το φάρμα-

κο, με δεδομένο ότι αυτοί οι ασθενείς είναι  
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λιγότερο δεκτικοί στις ίδιες ερωτήσεις κάθε 
φορά, ελέγχουμε αν χρειάζεται κάποια επι-
πλέον πληροφορία και διασφαλίζουμε ότι 
δεν υπάρχει το ενδεχόμενο πρόκλησης 
προβλημάτων από τη συγχορήγηση με άλλα 
φάρμακα που πιθανόν λαμβάνει.

Αν θα θέλαμε να συνοψίσουμε τη διαδι-
κασία αξιολόγησης του ασθενούς ώστε 
να λάβουμε την πλέον ενημερωμένη από-
φαση ως προς τη χορήγηση ή μη κάποιου  
ΜΗΣΥΦΑ, μπορούμε να αναφέρουμε τα 
εξής στοιχεία:

•	 Ποιος είναι ο ασθενής και ποια είναι τα 
συμπτώματά του; 
Προσπαθούμε να εκμαιεύσουμε πληροφο-
ρίες σχετικά με τα συμπτώματα. Συχνά, οι 
ασθενείς προσέρχονται με μια διάγνωση 
που έχουν ήδη κάνει από μόνοι τους - την 
αγνοούμε, αλλά ακούμε προσεκτικά την 
περιγραφή του για να καταλήξουμε στο 
δικό μας συμπέρασμα.

•	 Πόσο καιρό εμφανίζει τα συμπτώματα; 
Εξαιρετικά σημαντικό σημείο, εφόσον η 
διάρκεια των συμπτωμάτων συσχετίζεται 
ισχυρά με τη σοβαρότητα της κατάστασης. 
Οι ήπιες παθήσεις είναι αυτοπεριοριζόμε-
νες και η εικόνα τους καλυτερεύει μετά από 
λίγες ημέρες.

•	 Τι έχει κάνει μέχρι στιγμής για αυτά; 
Καταγράφουμε αναλυτικά οτιδήποτε έχει 
δοκιμάσει ο ασθενής πριν έλθει στο φαρ-
μακείο: φάρμακα (συνταγογραφούμενα ή 
μη, συμπληρώματα διατροφής, φυτοθερα-
πευτικά, κ.ά.)

•	 Παίρνει άλλα φάρμακα σε χρόνια βάση; 
Πολύ σημαντικό σημείο που μπορεί να κά-
νει τη διαφορά. Η σημασία του έγκειται τόσο 
στην ανίχνευση πιθανών αλληλεπιδράσε-
ων, όσο και στον έλεγχο του ενδεχομένου 
το σύμπτωμα για το οποίο παραπονείται ο 
ασθενής να είναι στην πραγματικότητα ανε-
πιθύμητη ενέργεια κάποιου φαρμάκου που 
ήδη παίρνει. Χαρακτηριστικό παράδειγμα 

είναι ο βήχας που προκαλείται από τους 
αναστολείς του μετατρεπτικού ενζύμου της 
αγγειοτενσίνης. 

Η πιθανότητα σοβαρής παθολογίας δεν 
πρέπει ποτέ να φεύγει από το μυαλό του 
υπεύθυνου φαρμακοποιού. Τα σημεία που 
υπονοούν κάτι τέτοιο και θα πρέπει να λαμ-
βάνονται ως σήματα για παραπομπή σε ει-
δικό, είναι τα εξής:

•	 Η μεγάλη διάρκεια συμπτωμάτων

•	 Συμπτώματα που επαναλαμβάνονται ή  
	 χειροτερεύουν

•	 Ο οξύς και σοβαρός πόνος

•	 Η αποτυχία προηγούμενης και  
	 κατάλληλης αγωγής

•	 Η υποψία ανεπιθύμητων ενεργειών 
	 φαρμάκων

•	 Τα λεγόμενα συμπτώματα-κόκκινες  
	 σημαίες, πχ το αίμα στα πτύελα.

Η απόκτηση των παραπάνω δεξιοτήτων 
μέσω κατάλληλων εκπαιδευτικών διαδικα-
σιών θα δώσει τη δυνατότητα στον φαρμα-
κοποιό του πάγκου να αναβαθμίσει ουσια-
στικά τον ρόλο του μέσα στο οικοσύστημα 
υγείας της χώρας, και θα επιτρέψει τη 
μέτρηση της επίδρασής του στις εκβάσεις 
των ασθενών, οι οποίες, με βάση τη διεθνή 
εμπειρία, βελτιώνονται σημαντικά.
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Υγιεινή διατροφή το καλοκαίρι

Το 
καλοκαίρι πλησιάζει και ο υδράργυρος έχει αρχίσει την ανοδική του πορεία. Κατά τους θερινούς μήνες, οι 
διατροφικές μας ανάγκες διαφοροποιούνται αρκετά, κυρίως λόγω της υψηλής θερμοκρασίας αλλά και των 
αλλαγών στον τρόπο ζωής μας. Για να μπορέσει, λοιπόν, ο οργανισμός μας να αντεπεξέλθει στις αυξημένες 
διατροφικές ανάγκες του καλοκαιριού, θα πρέπει να αλλάξουμε και τις διατροφικές μας συνήθειες. Οι 

διατροφικές οδηγίες για τις υψηλές θερμοκρασίες του καλοκαιριού επικεντρώνονται κυρίως στη σωστή και επαρκή υδάτωση 
του οργανισμού. Επομένως, αυτό που θα πρέπει να έχουμε στο μυαλό μας, σε γενικές γραμμές, είναι η αυξημένη κατανάλωση 
νερού, φρούτων και χυμών.

Ιωάννης Κάλφας,
κλινικός διαιτολόγος-διατροφολόγος MSc



Ιωάννης Κάλφας,
κλινικός διαιτολόγος-διατροφολόγος MSc

Το νερό στον οργανισμό μας έχει ζωτική ση-
μασία, καθώς αποτελεί το 40-60% του σώμα-
τός μας, και είναι αδύνατη η διατήρηση της 
ζωής χωρίς αυτό. Μερικές από τις λειτουρ-
γίες του είναι ότι ρυθμίζει τη θερμοκρασία 
του σώματος, προστατεύει ζωτικά όργανα 
και εμπλέκεται στις περισσότερες χημικές 
διεργασίες του ανθρώπινου οργανισμού. 
Επιπλέον, το νερό δρα και ενδοκυτταρικά, 
βοηθώντας στη μεταφορά πολλών θρεπτι-
κών συστατικών, αλλά και στην αποβολή το-
ξίνων από τον οργανισμό μας. Απαραίτητο, 
λοιπόν, για τη σωστή λειτουργία όλων των 
ιστών και των οργάνων του οργανισμού, το 
νερό πρέπει να καταναλώνεται σε επάρκεια 
για να αντικαταστήσει τις απώλειες υγρών 
κατά τη διάρκεια της ημέρας. Κάθε μέρα, 
ένας υγιής άνθρωπος υπό φυσιολογικές 
κλιματικές συνθήκες αποβάλλει περίπου 
2-3 λίτρα, κυρίως μέσω των ούρων και σε 
μικρότερο βαθμό μέσω της εφίδρωσης, της 
αναπνοής και των κοπράνων. Πόσο νερό, 
όμως, πρέπει να πίνουμε για να αντικα-
ταστήσουμε τις καθημερινές μας απώλει-
ες; Παλιότερα επικρατούσε η άποψη ότι 
πρέπει να καταναλώνουμε 8 ποτήρια νερό 
ημερησίως, το 2004 όμως το Συμβούλιο Δι-
ατροφής και Τροφίμων των ΗΠΑ εξέδωσε 
νέες συστάσεις για την κατανάλωση υγρών. 
Σύμφωνα με αυτές, συστήνεται ότι μια γυ-
ναίκα πρέπει να καταναλώνει καθημερινά 
2,7 λίτρα (91 oz), ενώ οι άντρες 3,7 λίτρα 
(125 oz), εκ των οποίων το 80% να προέρχε-
ται από διάφορα ποτά, όπως νερό, χυμούς, 
τσάι, καφέ, σούπες κ.ά., ενώ το υπόλοιπο 

20% από το φαγητό. Η άνοδος της θερμο-
κρασίας αλλά και η αύξηση των φυσικών 
δραστηριοτήτων το καλοκαίρι αυξάνουν την 
εφίδρωση, την απώλεια νερού και ως εκ 
τούτου τις ανάγκες μας σε υγρά.

Η αφυδάτωση κατά τους θερινούς μήνες 
είναι συχνό φαινόμενο κυρίως στις πιο ευ-
παθείς ομάδες πληθυσμού, όπως είναι οι 
ηλικιωμένοι και τα παιδιά. Τα συμπτώματά 
της είναι από σχετικά ασήμαντα μέχρι πολύ 
σοβαρά. Μερικά από αυτά είναι ο πονοκέφα-
λος, η έντονη κόπωση και η απώλεια συγκέ-
ντρωσης. Επίσης, ένα σώμα το όποιο είναι σε 
κατάσταση αφυδάτωσης δεν μπορεί να ρυθ-
μίσει εύκολα τη θερμοκρασία του. Οδηγείται 
σε θερμοπληξία και ενδεχομένως σε κάποιο 
καρδιαγγειακό επεισόδιο. Για τον λόγο αυτό, 
ο οργανισμός μας έχει αναπτύξει έναν αμυ-
ντικό μηχανισμό για να προστατεύεται από 
έντονες αφυδατώσεις: τη δίψα. Η δίψα είναι 
το πρώτο «καμπανάκι» που χτυπάει ο οργα-
νισμός όταν αρχίσει να αφυδατώνεται, και δι-
άφορες μελέτες έχουν δείξει ότι όταν διψάμε 
είμαστε κατά 2% αφυδατωμένοι. Ωστόσο, αρ-
κετές φορές η απουσία του αισθήματος της 
δίψας δεν συνεπάγεται και έναν επαρκώς 
ενυδατωμένο οργανισμό. Είναι σημαντικό, 
λοιπόν, να πίνουμε νερό περισσότερο από 
όσο απαιτείται για να ξεδιψάσουμε και να 
συνεχίσουμε καθ’ όλη τη διάρκεια της ημέ-
ρας. Μια γρήγορη εκτίμηση ενυδάτωσης του 
οργανισμού μας είναι το χρώμα των ούρων 
μας. Το αχνό κίτρινο έως το άχρωμο χρώμα 
δείχνει ότι είμαστε επαρκώς ενυδατωμένοι, 

ενώ τα σκούρα κίτρινα ούρα υποδουλώνουν 
μη επαρκή ενυδάτωση. Έχετε υπόψη σας, 
όμως, ότι κάποια φάρμακα και συμπληρώ-
ματα διατροφής συχνά χρωματίζουν τα ούρα. 

Ισχυρός σύμμαχος στην πρόσληψη υγρών 
είναι τα φρούτα και τα λαχανικά, στα οποία 
το κυρίαρχο συστατικό είναι το νερό σε 
ποσοστό 80-95%. Κάθε εποχή του χρόνου 
συνιστάται η καθημερινή κατανάλωση του-
λάχιστον 5 μερίδων φρούτων και λαχανικών 
τα οποία είναι πλούσια σε φυτικές ίνες, 
βιταμίνες και ιχνοστοιχεία. Το καλοκαίρι, 
όμως, είναι η τέλεια εποχή να αυξήσουμε 
την κατανάλωσή τους, καθώς η ποικιλία 
της ελληνικής φύσης σε αυτά κάνει ιδιαί-
τερα εύκολη και προσιτή την κατανάλωσή 
τους, αλλά και απαραίτητη, καθότι, εκτός 
των άλλων, είναι πλούσια και σε κάλιο, έναν 
ηλεκτρολύτη που αποβάλλεται σε μεγαλύτε-
ρο ποσοστό μέσω του ιδρώτα. Εκτός από το 
κάλιο, μέσω του ιδρώτα αποβάλλονται και 
άλλοι δύο ηλεκτρολύτες, το ασβέστιο και το 
νάτριο, οι οποίοι είναι απαραίτητοι και πρέ-
πει να αναπληρωθούν μέσω της διατροφής 
μας. Το ασβέστιο περιέχεται κυρίως στα 
γαλακτοκομικά προϊόντα, ενώ το νάτριο πε-
ριέχεται κυρίως στο αλάτι, το οποίο αυξάνει 
απότομα την ώσμωση στο αίμα μας και 
ενεργοποιεί τον μηχανισμό της δίψας. Έτσι, 
η κατανάλωσή του σε περιόδους καύσωνα 
βοηθάει στην πρόληψη της αφυδάτωσης. 
Βέβαια, άτομα υπερτασικά ή ασθενείς με 
προβλήματα στη νεφρική τους λειτουργία 
πρέπει να είναι πολύ προσεκτικά.
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Επιπλέον, ιδιαίτερη προσοχή απαιτείται στη 
συχνότητα και στην ποσότητα των γευμάτων. 
Όσο τετριμμένο κι αν ακούγεται, τα μικρά 
και συχνά γεύματα κρίνονται επιτακτικά, 
ιδιαίτερα για το καλοκαίρι. Η κατανάλωση 
μεγάλων γευμάτων, τηγανητών φαγητών, 
λιπαρών τροφίμων και φαγητών με σάλ-
τσες ή μαγειρεμένων με πολλά μπαχαρικά 
επιβαρύνει τον οργανισμό έτι περισσότερο 
τους καλοκαιρινούς μήνες, ανεβάζοντας τη 
θερμοκρασία του σώματος. Τα μικρά γεύ-
ματα προστατεύουν τον οργανισμό από τη 
δυσφορία που προκαλούν τα βαριά φαγητά, 
αλλά και από ανεπιθύμητες παρενέργειες 
σε ορισμένες ομάδες του πληθυσμού, όπως 
στους καρδιοπαθείς. 

Και ενώ όλα τα παραπάνω αποτελούν δι-
ατροφική ασπίδα για την προαγωγή της 
υγείας, το καλοκαίρι ο πραγματικός εχθρός 
κρύβεται στη βλαβερή επίδραση της υπε-
ριώδους ακτινοβολίας του ηλίου. Παρά τις 
επανειλημμένες συστάσεις των δερματο-
λόγων να αποφεύγουμε την υπερβολική 
έκθεση στον ήλιο, επιθυμία των περισσό-
τερων παραμένει το ωραίο μαύρισμα, με 
τίμημα πολλές φόρες τη βλάβη της υγείας 
του δέρματός μας.

Η φύση όμως έχει μεριμνήσει γι’ αυτό, 
παρέχοντάς μας κάποιες τροφές οι οποίες 

μας προστατεύουν από την υπεριώδη 
ακτινοβολία του ηλίου, ενυδατώνοντας 
την επιδερμίδα μας και βοηθώντας μας 
κατά αυτόν τον τρόπο να αποκτήσουμε 
ομοιόμορφο μαύρισμα, χωρίς εγκαύματα 
και κατεστραμμένο δέρμα από πολλές ώρες 
ηλιοθεραπείας. Για ένα υγιές μαύρισμα 
χρειαζόμαστε μια ισορροπημένη διατροφή 
που να βασίζεται σε τρόφιμα πλούσια στις 
παρακάτω ουσίες: 

•	Β-καροτίνη: Η Β-καροτίνη έχει την ικανό-
τητα να διεγείρει την παραγωγή μελανίνης 
και, επομένως, να επιταχύνει τη διαδικασία 
του μαυρίσματος και να το διατηρεί για 
μεγαλύτερο χρονικό διάστημα. Επίσης, 
προλαμβάνει τους ερεθισμούς και τις πα-
νάδες του δέρματος. Βρίσκεται κυρίως στα 
λαχανικά πορτοκαλοκίτρινου χρώματος (κα-
ρότα, αγκινάρες, πεπόνι, μάνγκο, πιπεριές, 
κολοκύθες, σπανάκι).

•	Λυκοπένιο: Έχει ισχυρότατη αντιοξειδω-
τική δράση. Βρίσκεται στις ντομάτες, στο 
καρπούζι, στο ροζ γκρέιπ φρουτ και στα 
βερίκοκα. Πρόσφατες μελέτες έδειξαν ότι 
η κατανάλωση ντομάτας έχει προστατευτική 
δράση έναντι του ηλιακού εγκαύματος. 

•	Βιταμίνη C: Βρίσκεται κυρίως στα εσπε-
ριδοειδή. Στις φράουλες, στα πεπόνια, στις 

ντομάτες, στις πιπεριές και στα λαχανικά με 
πράσινα φύλλα. Εμποδίζει τη δράση των 
ελεύθερων ριζών που σχηματίζονται από 
την υπεριώδη ακτινοβολία. Η δράση της 
είναι πιο αποτελεσματική όταν συνδυάζεται 
με τη βιταμίνη Ε.

•	  Βιταμίνη Ε: Περιέχεται στο ελαιόλαδο, 
στις φυτικές μαργαρίνες, στα ψάρια, στο 
κρέας, στους ξηρούς καρπούς, στη σοκο-
λάτα υγείας και στους σπόρους. 

•	  Πρωτεΐνες: Βρίσκονται κυρίως στο κρέ-
ας, στα πουλερικά, στα ψάρια, στα αβγά και 
στα γαλακτοκομικά. Ενισχύουν το κολλα-
γόνο του δέρματος και συμβάλλουν στην 
αναδόμηση των ιστών του δέρματος.

•	Σελήνιο: Βρίσκεται στα ψάρια, στα θαλασ-
σινά και στα προϊόντα που βασίζονται στο 
γάλα και τα δημητριακά. Δρα καθυστερώ-
ντας τη γήρανση του δέρματος.

•	Βιταμίνη Β2: Διεγείρει την παραγωγή 
της μελανίνης και βοηθάει σημαντικά στη 
χρησιμοποίηση του οξυγόνου από τα κύτ-
ταρα του δέρματος. Βρίσκεται στα αβγά, στο 
γάλα, στο τυρί και στα πράσινα λαχανικά. 

•	Χαλκός: Διεγείρει τη λειτουργία του ενζύ-
μου τυροσινάση, με τη βοήθεια της οποίας 
παράγεται η μελανίνη. Συνεπώς, για να 
διευκολύνουμε τη διαδικασία του μαυρί-
σματος, πρέπει να καταναλώνουμε τακτικά 
τροφές που περιέχουν χαλκό, όπως είναι 
τα μανιτάρια, το συκώτι, τα θαλασσινά, τα 
μπιζέλια, τα καρύδια και τα σταφύλια.

•	DHA: Το DHA ή αλλιώς εικοσιδυαεξανοϊκό 
οξύ είναι ένα λιπαρό οξύ το οποίο είναι συ-
στατικό πολλών προϊόντων μαυρίσματος. Το 
DHA αντιδρά με αμινοξέα της στοιβάδας του 
δέρματος και επιταχύνει το μαύρισμα. Βρί-
σκεται στα αβγά, στο κρέας οργάνων και στα 
ιχθυάλευρα, σε μικρές βέβαια ποσότητες.

Η κατανάλωση των τροφών δεν θα μας 
οδηγήσει στο μαύρισμα, αλλά σίγουρα θα 
επιταχύνει τη διαδικασία, δίνοντάς μας συγ-
χρόνως και ένα όμορφο σταρένιο χρώμα. 
Επιπλέον, οι προστατευτικές τροφές που 
αναφέρουμε δεν μας κάνουν αόρατους στη 
βλαβερή επίδραση του ηλίου, αλλά είναι 
μια χρήσιμη προσθήκη στην προστασία του 
δέρματός μας, παράλληλα με τις αντιηλια-
κές κρέμες.
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Ενσυναίσθηση:
«Πώς την θέλετε την μπριζόλα σας κύριε;» 

«Ενθουσιασμένη παρακαλώ!»

Ο λοι έχουμε πάει σε πολλά εστιατόρια, γευόμενοι θεσπέσια πιάτα. Υπάρχει όμως ένα ερώτημα: Σε ποιο ξαναπάμε 
άραγε; Σε αυτό που ικανοποιηθήκαμε προφανώς. Αρκεί όμως μια… καλοψημένη μπριζόλα, για παράδειγμα, προ-
κειμένου να νιώσεις και ενθουσιασμένος;

(αν ξέρετε τέτοιο εστιατόριο, περιμένω mail)

Ισίδωρος Κουγιουμτζόγλου, 
Market Access Manager, Vianex S.A.
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Θα μοιραστώ μαζί σας μία πρόσφατη εμπειρία μου. Είναι Κυριακή μεσημέρι και μπαίνω σε ένα εστιατόριο με την κόρη μου. Καθόμαστε και 
πριν προλάβουμε να βολευτούμε στις θέσεις και να κοιτάξουμε το γύρω χώρο, ήρθε ένα σερβιτόρος και της έδωσε χαρτιά, μαρκαδόρους, 
και ένα μπαλόνι. Νομίζω ότι το εστιατόριο είχε βρει ήδη τον πρώτο του ενθουσιασμένο πελάτη. Λίγο αργότερα με σέρβιραν. Εκείνη τη 
στιγμή, ένιωσα ξαφνικά ότι έμεινα στο τραπέζι εγώ και η μπριζόλα. Ήταν από τις λίγες φορές που απόλαυσα με την ηρεμία μου το γεύμα. 
Συνήθως τα μικρά παιδιά δεν μπορούν να καθηλωθούν σε μία θέση και στο πεντάλεπτο ξεκινάνε τη γκρίνια. Ειλικρινά σας λέω, δεν θυμάμαι 
σε ποιο εστιατόριο έχω φάει την καλύτερη μπριζόλα, αλλά ξέρω σίγουρα σε ποιο εστιατόριο θα ξαναπάω.

Τι μας διδάσκει η παραπάνω ιστορία; Δεν αρκεί ο ασθενής – πελάτης στις μέρες μας να είναι ικανοποιημένος. Πρέπει να είναι ενθου-
σιασμένος. Γιατί αν δεν το κάνετε εσείς ενθουσιασμένο, θα βρεθεί κάποιος άλλος να τον κάνει. Και αυτό ισχύει, είτε είστε γιατρός, 
φαρμακοποιός, νοσηλευτής, επιστημονικός συνεργάτης.

Πώς μπορούμε να δημιουργήσουμε ενθουσιασμένους ασθενείς – πελάτες;
Η απάντηση βρίσκεται στη λέξη ενσυ-
ναίσθηση. Σαφώς και δεν αρκούν 500 
λέξεις για να περιγράψουν μία έννοια που 
χρειάστηκαν αιώνες οι ψυχολόγοι για να 
την προσεγγίσουν, γι’ αυτό θα αρκεστώ σε 
ορισμένες προτάσεις που περιγράφουν 
γλαφυρά το πραγματικό νόημα της ενσυ-
ναίσθησης.

Η ενσυναίσθηση μεγαλώνει όταν μπαίνουμε 
στη θέση του άλλου, βλέπουμε με τα μάτια 
του, ακούμε με τα αυτιά του, αισθανόμαστε 
με την καρδιά του, όταν δεν παγιδευόμαστε 
στον εαυτό μας και βγαίνουμε από το μι-
κροσκόπιό μας. Η ενσυναίσθηση δεν είναι 
λύπηση, αλλά συναισθηματικός συντονι-
σμός, στήριξη για να δει καλύτερα. Μην 
φοβηθείτε να φορέσετε τα παπούτσια του 
ασθενή σας επειδή δεν σας κάνουν. Μόνο 
έτσι θα καταλάβετε γιατί δεν αρέσουν και 
στον ίδιο.

Οι σημαντικοί άνθρωποι ακούν,  
οι ασήμαντοι άνθρωποι μιλούν

Η ενσυναίσθηση μεγαλώνει όταν ακούμε 
προσεκτικά τον άλλο και προσπαθούμε να 

τον καταλάβουμε πριν ζητήσουμε να μας 
καταλάβει. Η ακρόαση εκφράζει αποδοχή 
και σεβασμό προς τον άλλον. Η ακρόαση 
είναι ο ευκολότερος και συντομότερος 
δρόμος για την καρδιά του άλλου.

Η ενσυναίσθηση μεγαλώνει όταν χτίζουμε 
υγιείς σχέσεις, που στηρίζονται σε ξεκάθα-
ρες προσδοκίες, χωρίς εξαρτήσεις & χωρίς 
προσκολλήσεις. Αυτό γίνεται όταν στέλνου-
με μόνο θετικά μηνύματα και δεν ασκούμε 
αρνητική κριτική ούτε προκαλούμε στους 
άλλους αμυντικότητα και όταν εστιάζουμε 
στα θετικά των άλλων.

Προφανώς η καθημερινότητα και η ψυχική 
τριβή της επικοινωνίας, μας δυσκολεύει να 
εφαρμόσουμε όλα τα παραπάνω σε κάθε 
ασθενή – πελάτη μας, αλλά μην ξεχνάτε 
ότι δεν είμαστε υπεύθυνοι για όλα όσα μας 
συμβαίνουν, αλλά είμαστε απόλυτα υπεύ-
θυνοι για το πως θα αντιδράσουμε σε αυτά 
που μας συμβαίνουν.

Αξίζει όμως τον κόπο να προσπαθήσουμε.  
Γιατί όλοι αξίζουν μια ενθουσιασμένη 
μπριζόλα!
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Η κατάθλιψη είναι μια πραγματική νόσος 
και σημαντικό πρόβλημα υγείας ανά τον 
κόσμο με 350 εκατομμύρια ανθρώπους να 
πάσχουν από αυτή. Κατάθλιψη δεν είναι 
κακή διάθεση, δείγμα αδυναμίας, αρνητι-
κή προσωπικότητα ή διανοητική κατάστα-
ση όπως υπήρχε παλαιότερα η αντίληψη 
και οδήγησε στην προκατάληψη προς τα 
άτομα τα οποία έπασχαν από την νόσο. 
Όταν η νόσος είναι μέτριας ή σοβαρής 
έντασης και διαρκεί για μεγάλα χρονικά 
διαστήματα μπορεί να οδηγήσει στη μεί-
ωση της λειτουργικότητας του ατόμου 
στην εργασία, στο σχολείο και στη οικογέ-
νεια ή ακόμα χειρότερα στην αυτοκτονία. 
Σύμφωνα με τον Παγκόσμιο Οργανισμό 
Υγείας (WHO) η κατάθλιψη κατέχει την 4η 
θέση από πλευράς απώλειας ετών ζωής, 
αναπηρίας και κοινωνικής δυσλειτουργί-
ας. Προβλέπεται ότι το 2020 θα καταλά-
βει την 2η θέση παγκοσμίως. Πάνω από 

800.000 ασθενών αυτοκτονούν κάθε χρόνο, 
με την αυτοκτονία να αποτελεί τη 2η αιτία 
θνησιμότητας μεταξύ των ηλικιών 15-29. Η 
κατάθλιψη δεν κάνει διακρίσεις. Νοσούν 
άνθρωποι όλων των ηλικιών, υποβάθρων, 
εθνικοτήτων, με τις γυναίκες να διατρέχουν 
διπλάσιο κίνδυνο να νοσήσουν σε σύγκριση 
με τους άντρες. 

Η έρευνα που έγινε και συνεχίζει να γίνεται 
προτείνει ένα μεγάλο αριθμό παραγόντων 
που φαίνεται να συμβάλλουν στην ανάπτυξη 
της Μείζονος Καταθλιπτικής Διαταραχής οι 
οποίοι ομαδοποιούνται σε Γενετικούς, Βιο-
λογικούς και Περιβαλλοντικούς παράγοντες. 
Συγκεκριμένα, με τον όρο γενετικοί παρά-
γοντες εννοούμε ευαισθησία για τη νόσο η 
οποία κληρονομείται, με την κατάθλιψη να 
εκδηλώνεται εάν επιδράσουν ψυχοκοινω-
νικοί στρεσογόνοι παράγοντες στο άτομο 
αυτό. Διαταραχές στην σύνθεση, αποθήκευ-

ση ή/και έκλυση ουσιών που έχουν σημα-
ντικό ρόλο στη ρύθμιση της διάθεσης (σε-
ροτονίνη, νοραδρεναλίνη, ντοπαμίνη), όπως 
επίσης και διαταραχές των κιρκάδιων δρα-
στηριοτήτων (βιολογικό ρολόι) αποτελούν 
τους βιολογικούς παράγοντες που μπορεί να 
οδηγήσουν σε κατάθλιψη. Τέλος, στους πε-
ριβαλλοντικούς ή ψυχοκοινωνικούς παρά-
γοντες συγκαταλέγονται οι πρώιμες εμπειρί-
ες ζωής, γεγονότα που συνέβησαν αργότερα 
στη ζωή του ατόμου όπως απώλεια αγαπη-
μένου προσώπου, διαζύγιο, σύνταξη ή οικο-
νομική κρίση, ανεργία αλλά και ο αρνητικός 
τρόπος σκέψης. Θα μπορούσαμε να πούμε 
ότι η αιτιοπαθογένεια της κατάθλιψης είναι 
ένας συνδυασμός γενετικών και περιβαλ-
λοντικών παραγόντων, που σε συνδυασμό 
με τον ευαίσθητο χαρακτήρα ενός ατόμου 
οδηγούν σε βιοχημικές αλλαγές της ανθρώ-
πινης φυσιολογίας και σε απότομες αλλαγές 
της ανθρώπινης συμπεριφοράς.

Καθημερινά ακούμε όλο και πιο συχνά τον όρο κατάθλιψη, είτε για την περιγραφή μιας κακής ψυχολογικής κατάστασης στην 
οποία βρίσκεται ένα άτομο, είτε για τον προσδιορισμό μιας νόσου. Η κατάθλιψη είναι ένας όρος που πολλές φορές στην 
καθημερινή γλώσσα χρησιμοποιείται για να δηλώσει τη θλίψη και χαρακτηρίζεται από συναισθήματα που πυροδοτούνται 

από ψυχοτραυματικές εμπειρίες όπως η απώλεια αγαπημένου προσώπου, η διάψευση μιας σημαντικής προσδοκίας, η κοινωνική 
ή επαγγελματική υποβάθμιση. Αυτά τα συναισθήματα είναι φυσιολογικά (παθολογικά θα ήταν αν δεν συνέβαιναν), αναμενόμενα 
και μικρής χρονικής διάρκειας. Όταν όμως αυτό το καταθλιπτικό συναίσθημα έχει μεγάλη ένταση και είναι μόνιμο τότε είναι μια 
παθολογική κατάσταση και ορίζεται ως Κατάθλιψη ή αλλιώς Μείζων Καταθλιπτική Διαταραχή κατά τη Ψυχιατρική. 

Κατάθλιψη  
Μια σύγχρονη ασθένεια 
που μας «παραλύει» Αλέξανδρος Ανδρέου, 

Ιατρικός επισκέπτης
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επιδράσεις στη διάθεση του ατόμου και όχι 
μόνο, αλλά και βελτιώνουν τους διαταραγμέ-
νους κιρκάδιους ρυθμούς (βιολογικό ρολόι) 
με σκοπό την αποτελεσματική βελτίωση των 
συμπτωμάτων και με αυτό τον τρόπο επέρ-
χεται η ίαση. Από την άλλη, η ψυχοθεραπεία, 
όπου και όταν χρειάζεται, βοηθά τον ασθε-
νή να διορθώσει λανθασμένες σκέψεις και 
εκτιμήσεις, απλουστεύσεις ή υπερβολές, και 
να φέρει την ισορροπία στον τρόπο σκέψης 
του που θα τον ωθήσει σε μια πιο ρεαλιστική 
εκτίμηση και αντιμετώπιση της κατάστασης. 
Σημαντικός σύμμαχος του ατόμου που πά-
σχει από κατάθλιψη είναι οι φίλοι, συγγενείς 
καθώς και τα ενδιαφέροντά του που θα τον 
βοηθήσουν να ξεπεράσει την κατάθλιψη.

Συνοψίζοντας λοιπόν, η κατάθλιψη είναι 
μια σοβαρή νόσος και τα άτομα τα οποία 
πάσχουν από κατάθλιψη δίνουν μια άνιση 
μάχη μέσα τους ενάντια σε ένα ισχυρό αντί-
παλο που τους «παραλύει» κάνοντας τους 
έρμαιο των αρνητικών τους συναισθημάτων 
και σκέψεων και παράλληλα αδύνατους να 
αντιδράσουν σε αυτά, επιφέροντας αρνη-
τικές επιπτώσεις στην κοινωνική, οικογε-
νειακή και επαγγελματική τους ζωή. Χωρίς 
τα κατάλληλα εφόδια και υποστήριξη από 
το περιβάλλον τους δεν μπορούν να τον 
νικήσουν. Καλύτερος στρατηγός σε αυτήν 
τη μάχη δεν είναι άλλος από τον ψυχίατρο. 
Συχνά ακούμε με αρκετή δόση προκα-
τάληψης «τι, είμαι τρελός για να πάω σε 
ψυχίατρο;» αναδεικνύοντας ότι μέρος της 
κοινωνίας μας, ακόμα θεωρεί την κατάθλι-
ψη και την επίσκεψη στο ψυχίατρο ταμπού, 
μη αντιλαμβανόμενοι ότι η κατάθλιψη είναι 
μια νόσος και όχι δείγμα αδυναμίας και αρ-
νητική προσωπικότητα. Έτσι λοιπόν πρέπει 
να απαλλαγεί η κοινωνία από αυτή τη προ-
κατάληψη και να συνειδητοποιήσει ότι ο 
ψυχίατρος είναι ο πλέον ειδικός γιατρός, 
όπως ο ορθοπεδικός για τα κατάγματα, που 
θα καταστρώσει το πλάνο δράσης και θα 
οδηγήσει τον ασθενή έξω από το μαύρο της 
κατάθλιψης. Διότι ΠΑΝΤΑ θα υπάρχει φως 
στην άκρη του τούνελ.

Όπως η ανθρώπινη συμπεριφορά είναι 
πολυδιάστατη έτσι και η κατάθλιψη που 
επηρεάζει τη συμπεριφορά του ατόμου δεν 
εμφανίζεται σε όλους τους ασθενείς με τα 
ίδια συμπτώματα και για να γίνει η διάγνω-
ση ενός Μείζονος Καταθλιπτικού Επεισοδί-
ου από τον ιατρό πρέπει να συνυπάρχουν 
συνδυασμός συμπτωμάτων για ένα χρονικό 
διάστημα (τουλάχιστον 2 εβδομάδων). Τα 
βασικά, ή διαφορετικά, πυρηνικά συμπτώ-
ματα της νόσου είναι η καταθλιπτική διάθε-
ση και η ανηδονία. Ένα άτομο με κατάθλι-
ψη παρουσιάζει τουλάχιστον ένα από αυτά 
τα δύο συμπτώματα και τουλάχιστον ακόμα 
5 άλλα συμπτώματα. 

Το άτομο που βρίσκεται σε κατάθλιψη συ-
νήθως περιγράφει τη διάθεση του σαν κα-
ταθλιπτική, λέγοντας ότι νιώθει λύπη, θλίψη, 
απογοήτευση, απελπισία. Συγκινείται εύκολα 
με ασήμαντα ερεθίσματα (π.χ. μια εκπομπή 
στην τηλεόραση) και ξεσπά σε κλάματα. Το 
άλλο πυρηνικό σύμπτωμα της κατάθλιψης 
είναι η απώλεια ευχαρίστησης από μέρους 
του ασθενούς (ανηδονία) σε δραστηριότητες 
(χόμπι, σπορ, κοινωνικές και οικογενεια-
κές εκδηλώσεις) με τις οποίες χαιρόταν και 
απολάμβανε στο παρελθόν και πλέον τον 
αφήνουν αδιάφορο, τον κουράζουν και τις 
αποφεύγει. Αξίζει να σημειωθεί ότι το άτομο 
σε πολλές περιπτώσεις μπορεί να μην έχει 
συναισθανθεί ένα σύμπτωμα (πχ. ανηδονία) 
και να μην παραπονιέται γι’αυτό. Εδώ υπει-
σέρχεται και ο σημαντικός ρόλος που δια-
δραματίζει το στενό περιβάλλον (οικογένεια, 
φίλοι) που μπορεί να το έχει προσέξει.

Πολλοί ασθενείς που πάσχουν από κατά-
θλιψη νιώθουν άγχος με μορφή εσωτερικής 
δυσφορίας, φόβου, αισθήματος επικειμέ-
νου κινδύνου, ευερεθιστότητας ή ακόμη και 
προσβολών πανικού με συνοδά σωματικά 
συμπτώματα όπως ιδρώτας, αίσθημα παλ-
μών, ταχυκαρδία κτλ. Άλλοι παρουσιάζουν 
κάποιας μορφής διαταραχή του ύπνου, 
συνήθως αϋπνία, μερικές φορές και υπε-
ρυπνία. Η αϋπνία μπορεί να συνίσταται σε 
δυσκολία του ατόμου να κοιμηθεί, σε αφύ-

πνιση στη διάρκεια της νύχτας και δυσκολία 
να ξανακοιμηθεί και σε αφύπνιση νωρίς το 
πρωί. Άλλα συμπτώματα της κατάθλιψης 
είναι η αλλαγή της όρεξης με αξιοσημείωτη 
μεταβολή του βάρους (αύξηση ή μείωση), το 
αίσθημα αδυναμίας ή έλλειψη ενέργειας και 
η μειωμένη ικανότητα σκέψης - συγκέντρω-
σης - λήψης αποφάσεων διότι οι ασθενείς 
είναι τόσο έντονα ενασχολημένοι με τις κα-
ταθλιπτικές τους σκέψεις που δυσκολεύ-
ονται να προσέξουν τι γίνεται γύρω τους 
και διαρκώς αναβάλλουν. Το άτομο μπορεί 
να παρουσιάζει επιβράδυνση της σκέψης, 
του λόγου και των κινήσεων (ψυχοκινητική 
επιβράδυνση) ή το αντίθετο, να παρουσιάζει 
δηλαδή εκνευρισμό, ανησυχία, ένταση ή και 
διέγερση (ψυχοκινητική διέγερση). Συχνά 
εκφράζει αίσθημα αναξιότητας, το οποίο, 
κυμαίνεται από αισθήματα ανεπάρκειας μέ-
χρι έντονη αρνητική εκτίμηση της προσωπι-
κής του αξίας καθώς και αισθήματα ενοχής 
για τρέχουσες ή παρελθούσες αποτυχίες 
ή λάθη. Ο βαθμός αυτοκατηγορίας, όμως, 
είναι υπερβολικός, που φαίνεται είτε από 
το ότι τα γεγονότα στα οποία αναφέρεται ο 
ασθενής είναι μηδαμινά είτε από το ότι ο 
ασθενής αποδίδει στον εαυτό του περισσό-
τερη ευθύνη απ’ ότι του αναλογεί. 

Γενικά η νόσος ξεκινά σταδιακά με ελαφρά 
συμπτώματα που επιδεινώνονται και γίνονται 
όλο και πιο σοβαρά με το σοβαρότερο όλων 
να είναι οι επαναλαμβανόμενες σκέψεις θα-
νάτου, ο επαναλαμβανόμενος αυτοκτονικός 
ιδεασμός και η απόπειρα αυτοκτονίας όπου ο 
ασθενής τα βλέπει όλα μαύρα και δεν βλέπει 
καθόλου φως στην άκρη του τούνελ. 

Η κατάθλιψη όμως είναι μια νόσος η οποία 
θεραπεύεται και έχουμε στη διάθεση μας 
διάφορα μέσα και τρόπους να πολεμήσουμε 
αυτό το τέρας. Η θεραπεία στηρίζεται κυρί-
ως σε δύο πυλώνες: τη φαρμακοθεραπεία 
και τη ψυχοθεραπεία, όπου ο συνδυασμός 
τους επιφέρει εξαιρετικά αποτελέσματα. 
Ανάλογα με το είδος της φαρμακευτικής 
αγωγής επιτυγχάνεται η αύξηση των συ-
γκεντρώσεων ουσιών που έχουν θετικές 
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Η βιταμίνη D την τελευταία πενταετία αποτελεί το επίκεντρο διεθνών ερευνητικών πρωτοκόλλων λόγω των νέων 
ιδιοτήτων της που έρχονται στο φως με ταχείς ρυθμούς. Έως και πρόσφατα λοιπόν η ιατρική κοινότητα συσχέτιζε 
την βιταμίνη D αποκλειστικά με τον μεταβολισμό ασβεστίου και φωσφόρου και κατ’ επέκταση τις επιδράσεις της 

στο μυοσκελετικό μας σύστημα.

Νέες ευεργετικές ιδιότητες 
της βιταμίνης D έρχονται  
στο φως
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Νεότερες μελέτες συνεχίζουν να ρίχνουν 
φως σε αχαρτογράφητες περιοχές, διερευ-
νώντας μεταξύ άλλων τις επιδράσεις της βι-
ταμίνης D στον κύκλο ζωής των κυττάρων, 
το ανοσοποιητικό, το καρδιαγγειακό και το 
νευρικό σύστημα καθώς και το μεταβολικό 
σύνδρομο.

Τα αποτελέσματα μίας πολύ ενδιαφέρουσας 
μετα-ανάλυσης σχετικά με την βιταμίνη D 
δημοσιεύτηκαν στο τεύχος του Φεβρουαρί-
ου του British Medical Journal. Σύμφωνα με 
τη συγκεκριμένη μελέτη, τα κατάλληλα συ-
μπληρώματα βιταμίνης D ίσως συμβάλλουν 
στη μείωση του κινδύνου ανάπτυξης οξείων 
αναπνευστικών λοιμώξεων, ιδιαίτερα μετα-
ξύ ατόμων με ανεπάρκεια βιταμίνης D.

Η παραπάνω μετα-ανάλυση περιελάμβανε 
δεδομένα από 10.933 συμμετέχοντες (ηλι-
κίας 0-95 ετών) από 25 τυχαιοποιημένες 
ελεγχόμενες μελέτες. Συνολικά, οι ερευ-
νητές διαπίστωσαν ότι τα συμπληρώματα 
βιταμίνης D συσχετίστηκαν με μείωση κατά 
12% του ποσοστού των συμμετεχόντων που 
εμφάνισαν τουλάχιστον μία οξεία αναπνευ-
στική λοίμωξη σε σύγκριση με την μη χο-
ρήγησή τους.

Οι αναλύσεις έδειξαν την προστατευτική 
επίδραση των συμπληρωμάτων βιταμίνης 
D σε συμμετέχοντες που έλαβαν ημερήσι-
ες ή εβδομαδιαίες δόσεις χωρίς επιπλέον 
μεγάλες δόσεις εφόδου σε αντίθεση με 
εκείνους που έλαβαν μία ή περισσότερες 
δόσεις εφόδου. Επιπλέον, η προστατευτική 
της δράση ήταν μεγαλύτερη στα άτομα με 
σοβαρή ανεπάρκεια βιταμίνης D. Τα παρα-
πάνω στοιχεία όπως σημειώνουν και υπεύ-
θυνοι της μελέτης τονίζουν τη σημασία της 
διερεύνησης σε μεγαλύτερο βάθος του εύ-
ρους της δράσης της βιταμίνης D.

Δεν υπάρχει αμφιβολία πως άρτια σχεδι-
ασμένες, τυχαιοποιημένες ελεγχόμενες 
δοκιμές θα χρειαστούν για τη συλλογή 
περισσότερων δεδομένων που πιθανώς 
θα αλλάξουν την καθημερινή κλινική πρά-
ξη ως προς την χορήγηση βιταμίνης D στο 
άμεσο μέλλον.

Οι κατευθυντήριες οδηγίες της Αμερικα-
νικής Ενδοκρινολογικής Εταιρείας προ-
βλέπουν εκτός από τη δοσολογία για τη 
θεραπεία ατόμων με ανεπάρκεια, και την 
ημερήσια συνιστώμενη χορήγηση βιταμί-
νης D. Συγκεκριμένα για παιδιά 0-1 έτους 
η ημερήσια συνιστώμενη δόση είναι 400 IU 
και για την ηλικία 1-18 ετών 600 IU. Για ενή-
λικες έως 70 ετών και από 70 ετών και άνω 
συνιστώνται 600 IU και 800 IU αντίστοιχα. 

Ας μην ξεχνάμε πως ενώ το μεγαλύτερο 
ποσοστό βιταμίνης D το παράγουμε με την 
έκθεση μας στον ήλιο, μπορούμε να αυξή-
σουμε την πρόσληψη της εμπλουτίζοντας 
την καθημερινή διατροφή μας με τρόφιμα 
πλούσια σε βιταμίνη D όπως λιπαρά ψάρια, 
ιχθυέλαιο, μανιτάρια, κρόκο αυγού και βο-
δινό συκώτι.

Ένα είναι σίγουρο, πως το σύμπλεγμα της 
βιταμίνης D και του υποδοχέα της θα πρέ-
πει να θεωρείται μία μάλλον περίπλοκη 
μοριακή μηχανή υπό ανακάλυψη και ανα-
καλύπτοντας τις εξελικτικές πτυχές του 
συστήματος αυτού θα καταφέρουμε να 
κατανοήσουμε όλο και περισσότερο την 
πολυδιάστατη βιολογία αυτής της «ζωτικής 
σημασίας αμίνης».

Πηγή: Martineau AR et al “Vitamin D supple-
mentation to prevent acute respiratory tract in-
fections: systematic review and meta-analysis of 
individual participant data”, BMJ 2017;356:i6583

Φιλία Δημητριάδη, MD FAAP
Παιδοενδοκρινολόγος- Παιδοδιαβητολόγος
Λέκτορας Ιατρικής Σχολής Πανεπιστημίου Drexel, ΗΠΑ 
www.pedsendo.gr
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«Παχυσαρκιογόνα»:
Μπορούν κοινές χημικές ουσίες
να αυξήσουν το βάρος μας;
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Οι ενδοκρινικοί διαταράκτες 
(EDCs) είναι διάφορες 
χημικές ουσίες ή συνδυ-

ασμοί αυτών που μιμούνται ή μπλο-
κάρουν τη δράση των ορμονών του 
σώματος.

Τα τελευταία χρόνια η χρήση τους έχει 
απασχολήσει πάρα πολύ τους ενδοκρινο-
λόγους καθώς θεωρούνται ότι αποτελούν 
απειλή για τη δημόσια υγεία διότι η έκθεση 
του ανθρώπου σε αυτές αυξάνει τον κίν-
δυνο εμφάνισης διαβήτη και παχυσαρκίας. 
Επιπλέον, μελέτες σε ανθρώπους και ζώα 
συσχέτισαν την έκθεση σε ενδοκρινικούς 
διαταράκτες με τη στειρότητα, την πρώιμη 
ήβη, κάποιους καρκίνους που σχετίζονται 
με ορμόνες και μερικές νευρολογικές βλά-
βες, μεταξύ άλλων.

Ο κατάλογος των ενδοκρινικών διαταρα-
κτών είναι μακρύς. Περιλαμβάνει τρόφιμα, 
πλαστικά που χρησιμοποιούνται σε είδη 
οικιακής χρήσης, φυτοφάρμακα και καλλυ-
ντικά. Παρ’ όλο που μέχρι τώρα οι ειδικοί 
υποστηρίζουν ότι η αποφυγή είναι η μόνη 
τρέχουσα προστασία από τους ενδοκρινι-
κούς διαταράκτες, φαίνεται ότι αυτό είναι 
πάρα πολύ δύσκολο γιατί βρίσκονται σε 
πολλά είδη καθημερινής χρήσης.

Ο ρόλος των ενδοκρινικών διαταρακτών 
στο μεταβολικό σύνδρομο και την παχυ-
σαρκία εστιάζεται σε ένα υποσύνολό τους 
γνωστό ως «παχυσαρκιογόνα». Συγκεκρι-
μένα το BPA (δισφαινόλη-Α), οι φθαλικές 
ενώσεις και το αρσενικό επηρεάζουν τον 
λιπώδη ιστό, σύμφωνα με μελέτες σε ζώα, 
μεταβάλλοντας τον προγραμματισμό της 
ανάπτυξης του λίπους των κυττάρων και 

παρεμβαίνοντας στον έλεγχο της όρεξης 
και του κορεσμού.
Τα στοιχεία δείχνουν ότι η έκθεση στα «πα-
χυσαρκιογόνα» κατά την περίοδο αμέσως 
μετά τη γέννηση μπορεί να προκαλέσει 
παχυσαρκία αργότερα στη ζωή.

Μία πρόσφατη ανασκόπηση στο ιατρικό πε-
ριοδικό American Journal of Obstetrics and 
Gynecology (AJOG) ανέφερε ότι η έρευνα των 
«παχυσαρκιογόνων» διανύει ακόμα τα αρχικά 
της στάδια αλλά φαίνεται να έχει πολλές προ-
εκτάσεις στην προγεννητική και μεταγεννητι-
κή φροντίδα και τον έλεγχο της παχυσαρκίας 
και του μεταβολικού συνδρόμου.

Σύμφωνα με τον Bruce Blumberg, κα-
θηγητή των τμημάτων Αναπτυξιακής και 
Κυτταρικής Βιολογίας και Φαρμακευτικών 
Επιστημών στο Πανεπιστήμιο της Καλιφόρ-
νια, ένας αυξανόμενος αριθμός μυκητοκτό-
νων που χρησιμοποιούνται κατά κόρον σε 
φρούτα και λαχανικά ανήκουν στα «παχυ-
σαρκιογόνα». Επίσης, πολλά από τα τεχνητά 
γλυκαντικά, τα συντηρητικά και τα πρόσθετα 
σάκχαρα, όπως το σιρόπι καλαμποκιού, 
εμφάνισαν «παχυσαρκιογόνες» ιδιότητες. 
Συνεπώς, η πρόσληψη φρέσκων τροφών 
και η αποφυγή πλαστικών δοχείων για 
την αποθήκευση τροφών και ροφημάτων 
όπως και ο περιορισμός της χρήσης ειδών 
προσωπικής υγιεινής που περιέχουν EDCs, 
ελαχιστοποιεί τις επιπτώσεις στο σώμα, 
όπως και στην έκβαση μιας εγκυμοσύνης 
και στην υγεία των παιδιών.

Ο Blumberg υποστηρίζει ότι η αποφυγή των 
EDCs πρέπει να αποτελέσει υψηλή προτε-
ραιότητα για τις γυναίκες αναπαραγωγικής 
ηλικίας που επιθυμούν να τεκνοποιήσουν, 
είναι έγκυες ή έχουν παιδιά προεφηβικής 
ηλικίας. Δυστυχώς, σύμφωνα με την ανα-

φορά του AJOG, μόνο ένα 10% των γυναικο-
λόγων συζητά το θέμα των EDCs κατά την 
αρχή της προγεννητικής φροντίδας.

Είναι η ιατρική κοινότητα και το ευρύ κοι-
νό επαρκώς ενήμεροι για τη δράση αυτών 
των χημικών ουσιών;
Αν και δεν είναι εύκολο να μετρηθούν τα επί-
πεδα των συγκεκριμένων χημικών ουσιών, 
η Αμερικανική Ενδοκρινολογική Εταιρεία με 
επίσημη δήλωσή της αναγνωρίζει τη δράση 
τους, ενώ το θέμα των «παχυσαρκιογόνων» 
έχει συγκεντρώσει μεγάλο ενδιαφέρον από 
την διεθνή ερευνητική κοινότητα, πάντοτε 
με το βλέμμα στραμμένο στην προάσπιση 
της παγκόσμιας δημόσιας υγείας.

Αναμένονται λοιπόν σύντομα νέα ερευνητι-
κά δεδομένα και κατευθυντήριες οδηγίες.

Πηγή: Janesick As, Blumberg B, Obesogens: 
an emerging threat to public health, American 
Journal of Obstetrics and Gynecology (2016), 
doi: 10.1016/j.ajog.2016.01.182

Φιλία Δημητριάδη, MD FAAP
Παιδοενδοκρινολόγος- Παιδοδιαβητολόγος
Λέκτορας Ιατρικής Σχολής Πανεπιστημίου Drexel, ΗΠΑ 
www.pedsendo.gr
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Απολαύστε το καλοκαίρι…
χωρίς απρόοπτα,
ακολουθώντας 5 απλά βήματα!

«Καλοκαίρι» σημαίνει διακοπές, ξεκούρα-
ση, ανεμελιά, μπάνια στη θάλασσα, ηλιο-
θεραπεία... Όμως, «καλοκαίρι» σημαίνει 
επίσης αύξηση των κολπικών λοιμώξεων… 

Κατά τη διάρκεια των θερινών μηνών, οι 
ανάγκες υγιεινής της ευαίσθητης περιοχής 
αυξάνονται, καθώς η υγρασία, η άμμος και 
οι υψηλές θερμοκρασίες ευνοούν ιδιαίτε-
ρα την ανάπτυξη κολπίτιδων και διάφορων 
ερεθισμών της ευαίσθητης περιοχής.

Τι μπορεί να κάνει μια γυναίκα για να 
προστατευθεί και να περάσει πραγματικά 
ξέγνοιαστες διακοπές, χωρίς να ανησυχεί 
για τυχόν λοιμώξεις ή ενοχλήσεις της ευαί-
σθητης περιοχής; 

Το Lactacyd, ο ειδικός για τη γυναικεία 
υγιεινή για περισσότερα από 60 χρόνια, και 
ο Δρ. Θεόδωρος Καλαμπόκας, Μαιευτή-
ρας Χειρουργός Γυναικολόγος, Διδάκτωρ 
Πανεπιστημίου Αθηνών, M.Sc. Εθνική 
Σχολή Δημόσιας Υγείας, BFS Certified IVF 
Specialist, Β’ Μαιευτική – Γυναικολογική 
Κλινική Πανεπιστημίου Αθηνών, «Αρεταί-
ειο» Νοσοκομείο, μας δίνουν 5 πολύ απλές 
αλλά βασικές συμβουλές για τη διατήρηση 
της γυναικείας υγιεινής κατά τη διάρκεια 
του καλοκαιριού:

1.	 Προσοχή στο πλύσιμο
Η ευαίσθητη περιοχή σας είναι μία από τις 
πιο ευαίσθητες περιοχές του σώματός σας 
καθώς ο κόλπος διαθέτει μια λεπτή ισορ-
ροπία pH αυτοκαθαρισμού έτσι ώστε να μην 
υπάρχει καμία ανάγκη να πλυθεί εσωτερικά 

με κολπική πλύση. Να πλένεστε εξωτερικά 

και να χρησιμοποιείτε προϊόντα σχεδιασμέ-

να για χρήση στην ευαίσθητη περιοχή που 

σέβονται το σώμα σας. Επιλέξτε το προϊόν 

που σας ταιριάζει καλύτερα, σύμφωνα με την 

ηλικία και τις ανάγκες του οργανισμού σας. 

2. Όταν το σώμα σας μιλάει, ακούστε το
Προσέξτε τα σημεία που δείχνουν ότι κάτι 

δεν πάει καλά. Μη φυσιολογική αιμορραγία, 

κολπικά υγρά, οσμή, κνησμός και πόνος 

ενδέχεται να υποδεικνύουν μόλυνση όπως 

κολπίτιδα ή ακόμη και σεξουαλικά μεταδι-

δόμενο νόσημα. Μη διστάσετε να συμβου-

λεύεστε το γυναικολόγο σας όταν νιώθετε 

ότι κάτι δεν πάει καλά. 

3.	 Επισκεφθείτε το γυναικολόγο σας
Αν είστε άνω των 18, να συμβουλεύεστε το 

γυναικολόγο σας κάθε χρόνο και να εξετά-

ζεστε για λοιμώξεις, ασυνήθιστα συμπτώ-

ματα και καρκίνο του τραχήλου. Ναι, δεν 

είναι η πιο ευχάριστη επίσκεψη, αλλά είναι 

πραγματικά γρήγορη και ανώδυνη.

4.	 Δώστε στο σώμα σας χώρο
να αναπνεύσει
Αν φοράτε στενά ρούχα ή υφάσματα που 

δεν αφήνουν το σώμα να αναπνεύσει, όπως 

πολυεστερικά, αυτό μπορεί να δημιουργήσει 

θερμότητα και υγρασία στην περιοχή που 

μπορεί να προκαλέσει ερεθισμό της ευαί-

σθητης περιοχής. Επιλέξτε άνετα υφάσματα 

που αναπνέουν, φτιαγμένα από φυσικά υλικά 

όπως βαμβακερά, όποτε είναι δυνατό.

5.	 Επισκεφθείτε την τουαλέτα πριν και 
μετά την σεξουαλική επαφή
Η ούρηση πριν και μετά τη σεξουαλική επα-
φή βοηθάει στην πρόληψη λοιμώξεων της 
ουροδόχου κύστης, οι οποίες μπορούν να 
προκύψουν όταν τα μικρόβια του κόλπου 
προωθούνται στην ουρήθρα κατά τη διάρκεια 
της σεξουαλικής επαφής. Βεβαιωθείτε ότι 
πλένετε τα χέρια σας πριν και μετά την επα-
φή για να προλάβετε τη διάδοση βακτηρίων.

Το Lactacyd, πιστός σύμμαχος των γυναι-
κών κάθε ηλικίας, με περισσότερα από 
60 χρόνια εξειδίκευσης στη φροντίδα της 
ευαίσθητης περιοχής, προτείνει τα πιο απα-
ραίτητα προϊόντα του καλοκαιρινού νεσεσέρ 
για μικρά & μεγάλα κορίτσια, επιλεγμένα 
από την ολοκληρωμένη σειρά Lactacyd!

References: 
1.	 Source: Clinical test of the cutaneous toler-
ance, Dermscan Poland, December 2014

2.	 Source: in vivo – use test und er gynecologi-
cal control July 2016, 31 subjects, French test 
institute

3.	 IMS DATE YTD4/17

4.	 Source: In Vitro - MIC - Microbiological test, 
August 2013, Labor, Germany

5.	 Source: In vivo - Use Test under gynecologi-
cal control, September 2013, 30 subjects, Test 
institute Poland.

6.	 ** Source: In vivo - Use Test under gyneco-
logical control, September – December 2014, 30 
subjects, Test institute Poland. Panel including 
women having irritations, itching, or being in 
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Ακολουθήστε 5 απλά tips προστασίας της ευαίσθητης περιοχής από το Lactacyd και απολαύστε τις διακοπές σας,
χωρίς έγνοιες!
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Σεμινάριο PharmAdvance
Η εταιρεία C.A.Papaellinas Ltd και η 
Perrigo Omega Pharma Hellas, στο πλαί-
σιο του προγράμματος PharmaAdvance, 
διοργάνωσαν την Τετάρτη 19 Απριλίου σε-
μινάριο για φαρμακοποιούς που σκοπό είχε 
να αναλύσει εποχιακά θέματα όπως «Όσα 
θέλετε να μας ρωτήσετε για τις Κολπικές 
Λοιμώξεις» και «H συνεισφορά του XLS 
Medical στην απώλεια βάρους με φυσικό 
τρόπο».

Κατά τη διάρκεια του σεμιναρίου η ειση-
γήτρια Αφροδίτη Πούλου, η οποία έχει τη 
θέση Medical Marketing Manager στην 
εταιρεία Perrigo Omega Pharma Hellas, 
ανέλυσε τους διάφορους τύπους κολπικών 
παθήσεων. Από πού μπορούν αυτές να 
προέλθουν, και παρουσίασε πως η σειρά 
προϊόντων καθαρισμού για την ευαίσθητη 

περιοχή - Lactacyd Pharma, μπορεί να 
είναι σύμμαχος της γυναίκας ενάντια στις 
κολπικές λοιμώξεις. 

Επιπλέον, η κα Πούλου παρουσίασε τη 
σειρά προϊόντων XLS Medical και εξήγησε 
πως τα προϊόντα αυτά αποτελούν ένα ιδανι-
κό εργαλείο για κάθε άτομο, που έχει σαν 
στόχο την απώλεια ή διατήρηση βάρους με 
φυσικό τρόπο. 

Οι φαρμακοποιοί που παρευρέθηκαν είχαν 

την ευκαιρία να μιλήσουν σε προσωπικό 
επίπεδο με την εισηγήτρια για περαιτέρω 
διευκρινήσεις και εξέφρασαν την ικανο-
ποίηση τους για τη θεματολογία του σεμι-
ναρίου η οποία στόχευε στην ανάλυση δύο 
σημαντικών εποχιακών κατηγοριών για το 
φαρμακείο.
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