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Αγαπητοί συνεργάτες

Σας καλωσορίζουμε στο 13ο τεύχος του περιοδικού PharmAdvance, το οποίο 

κυκλοφορεί μέσα στο αντίξοο περιβάλλον που έχει διαμορφωθεί λόγω της 

πανδημίας του κορωνοϊού.

Από τον Μάρτιο του 2020 έως τώρα, τόσο η Κύπρος όσο και ολόκληρος ο 

κόσμος, μαστίζονται από τη νόσο COVID-19, μετρώντας εκατομμύρια κρούσματα 

και εκατοντάδες χιλιάδες θανάτους παγκοσμίως. Τα Συστήματα Υγείας 

δοκιμάστηκαν και συνεχίζουν να δοκιμάζονται καθημερινά, δημιουργώντας 

έντονο προβληματισμό για το κατά πόσο μπορούν να ανταποκριθούν στις 

αυξημένες ανάγκες περίθαλψης. 

Μέσα σε αυτό το περιβάλλον, εσείς, οι φαρμακοποιοί, κληθήκατε να 

ανταποκριθείτε στη νέα πραγματικότητα που διαμορφώθηκε και να παρέχετε 

φαρμακευτική περίθαλψη σε όσους την έχουν ανάγκη. Ακόμα μία φορά, 

στις δύσκολες συνθήκες που διαμορφώθηκαν για τη Δημόσια Υγεία, εσείς 

ανταποκριθήκατε με σθένος και αυτοθυσία.

Στο πλαίσιο αυτό, ο Όμιλος C.A.Papaellinas, με σεβασμό στο λειτούργημά 

σας, θέλει να σας ευχαριστήσει και να σας διαβεβαιώσει πως θα βρίσκεται 

δίπλα σας, στηρίζοντας και ενισχύοντας το έργο σας στη νέα πραγματικότητα 

που διαμορφώνεται. 

Καλή ανάγνωση!
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Εξυπηρέτηση Πελατών. 
Πόσο σημαντική είναι τελικά;

Ο όρος «εξυπηρέτηση του πελάτη» ακούγεται και αναφέρεται πολύ συχνά στις καθημερινές μας 
συναλλαγές είτε ως καταναλωτές είτε ως επιχειρηματίες και επαγγελματίες παροχής υπηρεσιών 
ή προϊόντων. Αποτελεί μάλιστα σημαντικό κριτήριο για τη θετική ή αρνητική αξιολόγηση της 

επιχείρησης, ανεξάρτητα από το είδος και το μέγεθός της. Πολλές φορές ακούμε να επικρίνονται μικρά 
καταστήματα της γειτονιάς και πολυεθνικές εταιρίες για τον ίδιο ακριβώς λόγο, για κακή ή μη ικανοποιητική 
εξυπηρέτηση του πελάτη. 

Τι είναι όμως η «εξυπηρέτηση του πελάτη» στο μυαλό του καταναλωτή και γιατί είναι 

τόση σημαντική ώστε να την αναμένει και να την απαιτεί από όλα τα καταστήματα και τις 

επιχειρήσεις που επιλέγει να επισκεφτεί; 

Κύρια χαρακτηριστικά της αγοράς σήμερα 
είναι ο μεγάλος αριθμός επιλογών και ο 
σκληρός ανταγωνισμός. Υπάρχουν όμως 
κάποιοι παράγοντες που επηρεάζουν τις 
αποφάσεις των πελατών και διαχωρίζουν 
τους «ηγέτες» της αγοράς κάθε κλάδου 
από τον υπόλοιπο ανταγωνισμό. Σύμφω-
να με τη βιβλιογραφία, οι δύο κυριότεροι 
παράγοντες που ξεχωρίζουν τις ηγετικές 
επιχειρήσεις από αυτές που αγωνίζονται 
να τραβήξουν την προσοχή του κατανα-
λωτή, ανεξάρτητα από το μέγεθος του 
κλάδου και την πολυπλοκότητά του, είναι 
η ικανότητα ξεκάθαρης επικοινωνίας και 
η συνέπεια στην παροχή αυτού ακριβώς 
που πληρώνει ο πελάτης. Αν οι πιο πάνω 
εμπορικοί παράγοντες συνδυάζονται με 
τα κίνητρα του πελάτη, τότε η επιχείρηση 
συγκεντρώνει πολύ μεγάλες πιθανότητες 
να γίνει η πρώτη επιλογή των καταναλωτών 
και να μεγαλώσει ακόμα περισσότερο το 
πελατολόγιό της. 

Τα κίνητρα που ωθούν τους πελάτες να 
αυξάνουν τις αγορές τους από μια επιχεί-
ρηση είναι τα τρία ακόλουθα: η προσοχή, η 
ικανότητα και η φροντίδα. Αναλυτικότερα:

•	 Προσοχή
Η προσοχή είναι το αντίθετο της αγνόησης 
η οποία κάνει τους πελάτες να νιώθουν 
ασήμαντοι και χωρίς αξία για την επιχείρη-
ση από την οποία αγοράζουν. Στο χτίσιμο 
σχέσεων με τους πελάτες, η προσοχή είναι 
απαραίτητο συστατικό γιατί γεμίζει το αί-
σθημα της σημαντικότητας του πελάτη. 

•	 Ικανότητα
Το δεύτερο κίνητρο, η ικανότητα, είναι πολύ 
συχνά ο λόγος που οι καταναλωτές επιλέ-
γουν να κάνουν τις αγορές τους από ένα 
συγκεκριμένο κατάστημα ή επιχείρηση, και 
είναι συνδεδεμένη με την εξυπηρέτηση, την 
ποιότητα, τη γνώση και την αξιοπιστία. Όταν 
η ικανότητα δεν είναι σε ικανοποιητικό επί-
πεδο οι πελάτες απογοητεύονται και είναι 
πολύ πιθανό να αναζητήσουν άλλη ανταγω-
νιστική επιχείρηση για τις αγορές τους. 

•	 Φροντίδα
Το τρίτο κίνητρο είναι η φροντίδα. Περιγρά-
φεται ως το αίσθημα που νιώθει ο πελάτης 
όταν η επιχείρηση του συμπεριφέρεται με 
σεβασμό, ειλικρίνεια και αξιοπρέπεια. 

Η παροχή των τριών αυτών κινήτρων από 
μια επιχείρηση ανεβάζει το επίπεδο κάλυ-
ψης των αναγκών και των προσδοκιών των 
πελατών της. 

Η κατανόηση των αναγκών του πελάτη 
μπορεί να βοηθήσει μια επιχείρηση να 
ανακαλύψει κενά στην υφιστάμενη εξυπη-
ρέτηση που παρέχει. Πιο συγκεκριμένα, αν 
η επιχείρηση κατανοήσει τι ακριβώς θέλει 
να κάνει ο πελάτης και ποιες ανάγκες θέλει 
να καλύψει με τα προϊόντα που αγοράζει, 
τότε θα μπορέσει να βρει τρόπους να σχε-
διάσει και να παρέχει μια καινοτόμο, σε 
σχέση με τον ανταγωνισμό, εξυπηρέτηση. 
Οι προσδοκίες του πελάτη ορίζονται ως το 
αίσθημα που έχει ο πελάτης σχετικά με το 
τι θα έπρεπε να του παρέχεται από μια επι-

χείρηση σε σχέση με το τι πραγματικά του 
παρέχεται. Όταν μια επιχείρηση καταφέρει 
να καλύψει ή ακόμα καλύτερα να ξεπε-
ράσει τις ανάγκες και τις προσδοκίες των 
πελατών της, τότε αυξάνει το επίπεδο της 
ικανοποίησης του πελάτη και ταυτόχρονα 
της οικονομικής της απόδοσης. 

Η εξυπηρέτηση του πελάτη είναι όλες εκεί-
νες οι ενέργειες που γίνονται ή παρέχονται 
στον πελάτη, πριν, κατά τη διάρκεια και μετά 
από μια αγορά. Οι επιχειρήσεις θέλουν να 
παρέχουν υψηλού επιπέδου εξυπηρέτηση 
στον πελάτη τους για πολλούς και σημα-
ντικούς λόγους όπως: να διασφαλίσουν 
όχι μόνο μια πώληση αλλά και μελλοντικές 
πωλήσεις, να κτίσουν ισχυρές σχέσεις με 
τους πελάτες τους και να διατηρήσουν την 
πιστότητα των πελατών τους, να αυξήσουν 
την ικανοποίηση των πελατών τους και επί-
σης, να αυξήσουν τα μερίδια αγοράς τους 
και την κερδοφορία τους. 

Για να καταφέρουν να κτίσουν και να δια-
τηρήσουν μια σταθερή βάση πελατών με 
επαναλαμβανόμενες αγορές, οι επιχειρή-
σεις πρέπει να δημιουργήσουν μια πελα-
τοκεντρική στρατηγική. Οι πελατοκεντρικές 
στρατηγικές ακούνε τον πελάτη, τον κατα-
νοούν και προσπαθούν να ικανοποιήσουν 
ή ακόμα και να υπερβούν τις ανάγκες και 
τις προσδοκίες του. Οι πετυχημένες επι-
χειρήσεις αναγνωρίζουν ότι ανταγωνιστές 
τους μπορούν εύκολα να αντιγράψουν τα 
προϊόντα τους, τις τιμές τους, τις προσφο-
ρές τους, ακόμα και τον τρόπο προώθησης 

Λάζαρος Λαζάρου,  
Διευθυντής Πωλήσεων Karpasia Health Products
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των προϊόντων τους. Εκείνο όμως που δεν 
μπορούν να αντιγράψουν ή να μιμηθούν εί-
ναι ο μοναδικός, αυθεντικός και εξαιρετικός 
τρόπος με τον οποίο παρέχεται καθημερινά 
η εξυπηρέτηση στον πελάτη από τον κάθε 
εργαζόμενο της επιχείρησης. 

Η υψηλή ποιότητα εξυπηρέτησης του πε-
λάτη έχει πολύ σημαντικά πλεονεκτήματα 
και οφέλη στην επιχείρηση. Καταρχάς, 
όπως έχει αναφερθεί και πιο πάνω, μπορεί 
να βοηθήσει στο κτίσιμο και την ενδυνά-
μωση της πιστότητας και της ικανοποίησης 
του πελάτη. Αυτά με τη σειρά τους ωθούν 
τους πελάτες να κάνουν περισσότερες και 
πιο συχνές αγορές από μια επιχείρηση, 
αυξάνοντας έτσι τις πωλήσεις και την κερ-
δοφορία της. Έχει επίσης αποδειχθεί ότι οι 
επιχειρήσεις που παρέχουν υψηλής ποιό-
τητας εξυπηρέτηση στον πελάτη έχουν πιο 
χαρούμενους, πιστούς και ικανοποιημένους 
εργαζομένους. Η ανθρώπινη αυτή πλευρά 
της επιχείρησης, επιδρά θετικά στην ψυχο-
λογία του εργαζομένου και κατά συνέπεια 
στην απόδοσή του. 

Παρόλα τα θετικά που έχουν αναφερθεί 
σχετικά με την εξυπηρέτηση του πελάτη, 
οι επιχειρήσεις, στην πλειοψηφία τους, 
αδυνατούν να παρέχουν υψηλού επιπέδου 
εξυπηρέτηση. Αυτό μπορεί να συμβαίνει 
γιατί η ίδια η επιχείρηση δεν αντιλαμβά-
νεται τη σημαντικότητα αυτής της πλευράς. 
Επίσης, πολύ συχνά οι επιχειρήσεις δεν 
αναγνωρίζουν τις πραγματικές ανάγκες 
των πελατών τους και έτσι αδυνατούν να τις 
ικανοποιήσουν. Αυτές οι αδυναμίες δεν θα 
ήταν σημαντικές σε μια μονοπωλιακή αγο-
ρά. Στη σημερινή εποχή όμως και με τον 
ανταγωνισμό να γίνεται όλο και πιο σκλη-
ρός, αυτές οι αδυναμίες μπορούν να βάλουν 
σε μπελάδες ακόμα και τη βιωσιμότητα μιας 
επιχείρησης. 

Σε μια μεγάλη έρευνα που έγινε στις Ηνω-
μένες Πολιτείες Αμερικής σχετικά με την 
εξυπηρέτηση του πελάτη στον χώρο της 
λιανικής πώλησης, τα φαρμακεία πήραν 
την πρώτη θέση ανάμεσα σε πολλές άλλες 
επιχειρήσεις όπως τράπεζες, υπεραγορές, 
καταστήματα ρούχων, παπουτσιών κ.λπ. 
Αυτό δείχνει ότι οι άνθρωποι που μπαίνουν 
μέσα στα φαρμακεία, δίνουν έμφαση στην 
εξυπηρέτηση που θα λάβουν και τη θεω-
ρούν σημαντική. Η εφαρμογή του ΓΕΣΥ 
στην Κύπρο έφερε μεγάλη εισροή κόσμου 
από τα δημόσια στα ιδιωτικά φαρμακεία και 
συγχρόνως μια ευκαιρία γι’ αυτά, ώστε να 
αυξήσουν το σταθερό πελατολόγιό τους. 

Πάρα πολλοί άνθρωποι μπαίνουν καθημε-
ρινά ως καταναλωτές για να αναζητήσουν 

φυσικές λύσεις αντί φαρμάκων, συμπληρώ-
ματα διατροφής, καλλυντικά και άλλες κατη-
γορίες, οι οποίες χρειάζονται τη συμβουλή 
του φαρμακοποιού ή του προσωπικού του 
φαρμακείου. Αυτή είναι μια μεγάλη ευκαιρία 
που δίνεται καθημερινά στο κάθε φαρμα-
κείο ώστε να παρέχει υψηλού επιπέδου 
εξυπηρέτηση και να διαφοροποιήσει την 
εμπειρία που παρέχει στους πελάτες του. 

Δίνοντας έμφαση στα κίνητρα του κατα-
ναλωτή, στις ανάγκες και στις προσδοκίες 
του, ένα φαρμακείο σήμερα μπορεί να ικα-
νοποιήσει μεγάλο μέρος των αναγκών ενός 
σύγχρονου καταναλωτή και να τον κερδίσει 
με την εξυπηρέτηση και τη συμβουλή που 
θα του παρέχει, δημιουργώντας έτσι μια 
μεγάλη λίστα τακτικών και πιστών πελατών.  

Πηγές

•	Papke, E. (2013). True Alignment: Linking Company Culture with Customer Needs for Extraordinary 
Results. 

•	Brink, A. and Berndt, A. (2009). Relationship Marketing and Customer Relationship Management.

•	Swift, A. and Ander, S. (2015). Banks and Pharmacies Rate Best in Customer Service 
in U.S. Available at: http://news.gallup.com/poll/186593/banks-pharmacies-rate-
bestcustomerservice.aspx?g_source=customer%20service&g_medium=search&g_campaign=tiles

Eνίσχυση της στρατηγικής συνεργασίας 
της C.A.Papaellinas με την GSK Ελλάς ΑΕ!

Η GSK CH Ελλάς Α.Ε. και η C.A.Papaellinas 
Ltd, με ηγετική θέση στην κυπριακή αγορά 
στους τομείς των φαρμάκων, καλλυντικών 
και καταναλωτικών προϊόντων, ανακοινώ-
νουν την ενίσχυση της στρατηγικής τους 
συνεργασίας. 

Στο πλαίσιο της συνεργασίας αυτής, η 

C.A.Papaellinas Ltd συνεχίζει τη διανομή και πώληση των Panadol, Voltaren Emulgel, 
Otrivin, Sinecod, Fenistil, Comtrex Cold, Breathe Right, Corega, Sensodyne, Aquafresh 
και Parodontax και ενισχύει την γκάμα προϊόντων της με την προσθήκη των συμπληρωμά-
των διατροφής Centrum, Caltrate, Emergen-C και το προϊόν Preparation H. 

Κοινός στόχος των δύο εταιρειών, είναι η περαιτέρω ανάπτυξη των προϊόντων τους στην 
κυπριακή αγορά μέσω της παροχής άριστης εξυπηρέτησης και ενημέρωσης στον Κύπριο 
Φαρμακοποιό.
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Πονόλαιμος
tips για να τον αντιμετωπίσεις φυσικά!

Ο πονόλαιμος και οι ενοχλήσεις που τον συνοδεύουν, όπως ερεθισμός, ξηρότητα, δυσκολία στην 
κατάποση και βραχνάδα, είναι από τα βασικά συμπτώματα του κοινού κρυολογήματος και της 
γρίπης και ταλαιπωρεί το 79% του πληθυσμού κατά μέσο όρο 4 φορές τον χρόνο. 

Οι ιογενείς λοιμώξεις είναι η βασικότερη αιτία του πονόλαιμου και οι ομάδες υψηλού κιν-
δύνου είναι κυρίως τα παιδιά, οι καπνιστές και οι άνθρωποι με αλλεργίες ή εξασθενημένο 
ανοσοποιητικό σύστημα. Όλοι μας όμως έχουμε βιώσει τις ενοχλητικές του παρενέργειες 
και πόσο αυτές μας δυσκολεύουν στην καθημερινότητά μας. 

Υπάρχουν όμως φυσικές αλλά και αποτελεσματικές λύσεις που μπορούν να μας ανακουφίσουν: 

1.	Ξεκουραστείτε 

Ένα πολύ βασικό βήμα για να αντιμετωπίσετε τον πονόλαιμο και το κρυολόγημα είναι η 
ξεκούραση και ο καλός ύπνος. Δώστε στον οργανισμό σας τον χρόνο που χρειάζεται για 
να αντιμετωπίσει τη δύσκολη κατάσταση στην οποία βρίσκεται. Εκτός από τη σωματική 
ξεκούραση, εξίσου σημαντική είναι και η ξεκούραση της φωνής σας. Μην κουράζεστε και 
μη μιλάτε άσκοπα, καθώς ερεθίζετε τον λαιμό σας.

2.	Καταναλώνετε πολλά υγρά

Η ενυδάτωση του οργανισμού θα βοηθήσει στην καλύτερη λειτουργία του και θα συμβάλλει στη 
καταπολέμηση ιών και βακτηριών. Εκτός από νερό μπορείτε να καταναλώσετε διάφορα ροφή-
ματα, όπως το τσάι. Προσέξτε τη θερμοκρασία του ροφήματος, καθώς ένα πολύ ζεστό ρόφημα 
θα ερεθίσει περισσότερο τον λαιμό σας και θα έχετε τα αντίθετα αποτελέσματα. 

Extra tip: Λίγο μέλι στο ρόφημά σας θα βοηθήσει στην ενυδάτωση του ερεθισμένου σας 
λαιμού, θα καταπραΰνει τον πόνο και θα συμβάλλει στην αντιμετώπιση της φλεγμονής.

3.	Συμβουλευτείτε το φαρμακοποιό σας 

Ζητήστε από τον φαρμακοποιό σας να σας δώσει ένα σκεύασμα για την άμεση ανακούφιση του 
πονόλαιμου. Τα σκευάσματα σε μορφή spray είναι πολύ εύκολα στη χρήση και στοχεύουν 
ακριβώς στην περιοχή του πόνου.

Το ΝΕΟ PHYSIOMER Spray για τον λαιμό προσφέρει άμεση, αποτελεσματική και με δι-
άρκεια ανακούφιση στον πονόλαιμο σε μόλις 3 λεπτά και ανακουφίζει σημαντικά τα κύρια 
συμπτώματά του όπως πόνος, ερεθισμός, αίσθημα καύσου και/ή γαργαλητού, ξηρότητα, 
δυσκολία στην κατάποση & την ομιλία, βραχνάδα. 

1.Flash study, 364 ενήλικες, Laboratoire de la Mer (2020), PHARMER test, Laboratoire de la Mer (2016)

Το προϊόν Physiomer Spray για τον Λαιμό είναι Ιατροτεχνολογικό Προϊόν κατηγορίας Ι βάσει της Οδηγίας 93/42/ΕΟΚ. CE 

Χάρη στην κλινικά αποδεδειγμένη1 3πλή 
συνδυαστική του δράση: 

1.	 Αποσυμφορεί: καταπραΰνοντας μηχανικά 
το οίδημα στο εσωτερικό του λαιμού, ανα-
κουφίζει από τη δυσκολία στην κατάποση.   

2.	 Καθαρίζει: συμβάλλοντας στην απομά-
κρυνση παθογόνων παραγόντων (ιοί και 
βακτήρια) μέσω ωσμωτικής δράσης. 

3.	 Καταπραΰνει: δημιουργώντας ένα προ-
στατευτικό φιλμ στον ερεθισμένο φαρυγγι-
κό βλεννογόνο.
   
Η σύνθεση φυσικής προέλευσης συνδυ-
άζει τις αποσυμφορητικές ιδιότητες του 
θαλασσινού νερού με τις πασίγνωστες 
καταπραϋντικές ιδιότητες του μελιού και 
της πρόπολης, μαζί με αιθέρια έλαια. Δεν 
περιέχει συντηρητικά, χημικά, αναισθητικό 
ή προωθητικά αέρια και έτσι δε βλάπτει τη 
βλεννογόνο μεμβράνη και τη φυσιολογική 

χλωρίδα του λαιμού. 

Με ευχάριστη γεύση μέλι και λεμόνι, θα 
γίνει σίγουρα ένας από τους πιο πολύτι-
μους συμμάχους σας στη μάχη κατά του 
πονόλαιμου!
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Merchandising:  
Ένα «ταξίδι» εμπειρίας μέσα στο φαρμακείο

Η επιτυχία του φαρμακείου δεν εξαρτάται μόνο από την επιστημονική κατάρτιση του φαρμακοποιού 
αλλά και από την επιχειρηματική ικανότητά του. Αναγκαστικά ο φαρμακοποιός οφείλει να ασχολη-
θεί με το marketing του φαρμακείου του. 

Όσοι ξορκίζουν τον όρο αυτό, ας θυμηθούν 
ότι το marketing αφορά την ικανοποίηση 
των αναγκών και των επιθυμιών του κοινού. 
Ούτε δημιουργεί ούτε εφευρίσκει ανάγκες. 
Μία από τις βασικές παραμέτρους του 
marketing στο φαρμακείο είναι το 

merchandising. Τι περιλαμβάνει αυτός ο 
όρος; Υπό την ευρύτερη έννοια, είναι κάθε 
πράξη που συμβάλλει στην πώληση των 
προϊόντων προς τους καταναλωτές. Σε επί-
πεδο λιανικής πώλησης στο κατάστημα, το 
merchandising αναφέρεται στην ποικιλία 

των προϊόντων που διατίθενται προς πώ-
ληση και στην παρουσίαση των προϊόντων 
αυτών κατά τέτοιο τρόπο ώστε να προκαλεί 
το ενδιαφέρον και να προσελκύει τους πε-
λάτες να αγοράσουν.

Το merchandising αποτελεί «εργαλείο» του φαρμακοποιού για την επιτυχημένη πορεία του 
στο κομμάτι της επιχειρηματικής διοίκησης και διαχείρισης. Είναι όρος που έχει αρχίσει 
να μπαίνει στις καθημερινότητα των φαρμακοποιών και γι’ αυτό κρίνεται απαραίτητο να 
διευκρινιστεί. 

Στα φαρμακεία υπάρχουν δύο κατηγορίες προϊόντων:

-	Όσα χορηγούνται κατόπιν συνταγής, ή έχει φαρμακευτική δράση που μπορεί να εκτιμηθεί 
μόνον από τον φαρμακοποιό (δηλαδή τα φάρμακα),

-	Εκείνα για την επιλογή των οποίων δεν αρκεί η πρότασ του φαρμακοποιού, αλλά συμμε-
τέχει και ο ίδιος ο καταναλωτής, επηρεασμένος από την παρουσίασή τους, ή τη διαφήμιση 
(καλλυντικά, συμπληρώματα διατροφής, OTCs κλπ).

Η πρώτη κατηγορία βρίσκεται σε συρτάρια ή ράφια μη προσβάσιμα στον πελάτη. Η δεύτερη, 
στα σύγχρονα φαρμακεία, καλύπτει πάνω από το 75% του χώρου τους. Άρα προκύπτει η 
ανάγκη σωστής αξιοποίησης του χώρου και μεγιστοποίησης της προβολής των προϊόντων 
αυτών, σύμφωνα με τις ιδιαιτερότητες του φαρμακείου.

Για παράδειγμα, προωθείστε τον χώρο των 
βρεφικών προϊόντων αν βρίσκεστε κοντά σε 
μαιευτήριο, ή τα συμπληρώματα διατροφής 
που αφορούν σε όλη την οικογένεια, αν 
βρίσκεστε σε μια περιοχή με εταιρείες και 
γραφεία, ή τα καλλυντικά και την περιποίη-
ση μαλλιών, αν βρίσκεστε σε μια εμπορική 
ζώνη. 

Μπορεί να ακούγεται απλό, αλλά δεν το έχουν, 
πάντα, όλοι κατά νου ή δεν το εφαρμόζουν.

Επιδιώκουμε επίσης την καλύτερη δυνατή 
ισορροπία μεταξύ προϊόντων που έχουν 
ηγετική θέση στην αγορά και είναι απαραί-
τητα για να προσελκύσουν πελάτες, οδηγώ-
ντας τους σε αυθόρμητες αγορές, και πιο 
εξειδικευμένων προϊόντων που πολλές φο-
ρές έχουν υψηλότερα περιθώρια κέρδους.

Πορεία πελατών μέσα στο φαρμακείο

Για ένα φαρμακείο που προσφέρει ελκυστι-
κές τιμές και έχει μεγάλο όγκο πωλήσεων, 
στόχος είναι η ανάπτυξη διαφημιστικών 

Γιατί merchandising;

Το επιτυχημένο merchandising αποτελεί 
προϋπόθεση για το σύγχρονο φαρμακείο, 
καθώς βοηθά στην ανάπτυξη των πωλήσεων 
και, κατ’ επέκταση, στην αύξηση του κύκλου 
εργασιών και των περιθωρίων κέρδους του 
φαρμακείου. 

Για την ανάπτυξη της κερδοφορίας μέσω 
του merchandising υπάρχουν τέσσερα βα-
σικά σημεία:

•	 Συνδυασμός προϊόντων (product mix)

•	 Πορεία, πελατών μέσα στο φαρμακείο

•	 Μόνιμη διάταξη

•	 Προβολή και βιτρίνα

Συνδυασμός προϊόντων

Η πρόκληση για τον φαρμακοποιού είναι 
να διατηρήσει μια συνοχή στη σύνθεση των 
προϊόντων, βάσει των πωλήσεων και του 
πελατολόγιου. 

Σοφία Κούνουπα,  
Γενική Διευθύντρια NOUFIO Communication Services

χώρων, εστιάζοντας για παράδειγμα:

–	Στα ράφια (σε σημείο που ο πελάτης θα 
μπορεί να απλώσει το χέρι του και να πιάσει 
το προϊόν)

–	Στενότερους διαδρόμους ώστε να γίνει 
μεγαλύτερη εκμετάλλευση του χώρου και 
προβολή περισσότερων προϊόντων.

Σε αυτά τα φαρμακεία είναι επιτακτική η ανά-
γκη τα προϊόντα να είναι απολύτως καθαρά, 
με γραμμική διάταξη και αποτελεσματική σή-
μανση, έτσι ώστε οι πελάτες να μπορούν με 
ευκολία να βρουν το προϊόν που επιθυμούν.

Σε ένα φαρμακείο που δίνει έμφαση στην εξυ-
πηρέτηση, πρέπει να αναπτύξουμε την άνεση 
στις αγορές, εστιάζοντας για παράδειγμα: 

–	Στα ράφια που δεν υπερβαίνουν το ύψος 
των ματιών

–	Στους ευρύτερους διαδρόμους

Σε αυτά τα καταστήματα, ο χώρος πωλήσε-
ων αναπνέει, οι πελάτες νοιώθουν άνετα να 
περπατούν ανάμεσα στα ράφια
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ΠΡΟΣΟΧΗ: Τα προϊόντα για τα οποία 
απαιτείται η συμβουλή του φαρμακοποιού 
(OTCs, συμπληρώματα) τοποθετούνται κο-
ντά στον πάγκο, έτσι ώστε να συνδυάζεται η 
προβολή τους με τη συμβουλή.

Μόνιμη διάταξη

Στη μόνιμη διάταξη, τα σταθερά δηλαδή 
ράφια του φαρμακείου, χρειάζεται να δη-
μιουργήσουμε έναν χώρο ζεστό, φιλικό, 
όπου τα προϊόντα βρίσκονται στο ύψος των 
ματιών. Εκεί επιλέγουμε να τοποθετήσουμε 
προϊόντα δυνατά σε πωλήσεις, που έχουν 
υψηλό περιθώριο κέρδους, με σκοπό τη 
συνέχιση της ανάπτυξής τους.

Το κάτω μέρος των ραφιών είναι ο χώρος 
που τοποθετούνται τα προϊόντα με χαμηλό 
κύκλο εργασιών, καθώς και όσα οι πελά-
τες αναζητούν: πρόκειται για μαντηλάκια, 
βαμβάκι κ.λπ. Επιλέγουμε, λοιπόν, να τα 
τοποθετήσουμε σε περιοχές πιο «δύσκολα 
προσβάσιμες», για να αναγκάσουμε τους 
πελάτες να περάσουν μπροστά από τα 
«εμπορικότερα» σημεία. 

Προβολή και βιτρίνα

Η διαμόρφωση της βιτρίνας είναι πολύ ση-
μαντική, διότι επιτρέπει:

–	την αύξηση της εποχικών πωλήσεων.

–	να «παίξουμε» και να αναπτύξουμε προ-
ϊόντα. 

–	να ενθαρρύνουμε τους πελάτες να επι-
στρέψουν, επειδή "κάτι τρέχει".

Υπάρχουν δύο είδη βιτρίνας

–	Η διαφημιστική βιτρίνα, στην οποία τονί-
ζονται οι προσφορές, στηρίζοντας έτσι την 
εμπορική πολιτική του φαρμακείου.

–	Η βιτρίνα συγκεκριμένης εταιρείας, που 
προωθεί ένα συγκεκριμένο προϊόν ή μια 
προσφορά της εταιρείας. Αυτή η περίπτω-
ση έχει ιδιαίτερο ενδιαφέρον, επειδή δίνει 
τη δυνατότητα να επωφεληθούμε από το 
καλά εκπαιδευμένο και οργανωμένο τμήμα 
merchandising της εταιρείας-συνεργάτη.

Προβολή των προϊόντων στα 3 βασικά σημεία του φαρμακείου 

Ράφια

Συνήθως επιλέγεται η τοποθέτηση ανά 

κατηγορία προϊόντων, ως εξής:

–	OTCs: κοντά στον πάγκο και αριστερά, 

όπως κοιτάζει ο πελάτης. Τοποθετούνται 

σε ομάδες, σύμφωνα με την ανάγκη που 

καλύπτουν.

–	Συμπληρώματα: αμέσως μετά τα OTCs. 

Τοποθετούνται όχι κατά μάρκα, αλλά κατά 

ιδιότητα, πχ πολυβιταμίνες-τονωτικά κ.λπ. 

–	Καλλυντικά: καλύπτουν τη δεξιά πλευρά 

του φαρμακείου, με κάθετη τοποθέτηση 

ανά μάρκα και οριζόντια ανά είδος. Τα 

είδη με τη μεγαλύτερη κίνηση (πχ ενυδα-

τικές κρέμες) τοποθετούνται στο ύψος του 

ματιού.

Πάγκος
Ο πάγκος ευνοεί τις παρορμητικές αγορές. 
Είναι το ιδανικό μέρος για φθηνά προϊόντα, 
αλλά πρέπει να αλλάζει συχνά, σύμφωνα με 
την εποχή και τις ανάγκες (πχ καραμέλες βήχα 
το χειμώνα - αντικουνουπικά το καλοκαίρι)

Εποχιακά ράφια, γόνδολες & stands 

Αποτελούν τα "όπλα" για τα λανσαρίσματα 
νέων προϊόντων, τις εποχιακές προσφορές 
ή τα προϊόντα που «γνωρίζουμε» μέσα από 
τα ΜΜΕ και τα social media. Θεωρείται δε-
δομένο ότι πρέπει να αλλάζουν τουλάχιστον 
μια φορά το μήνα.

Υπάρχουν πολλές επιλογές στη διαδικασία 
του merchandising του φαρμακείου. Αυτό 
που πρέπει πάντα να εφαρμόζουμε είναι η 
συνοχή, συνεκτικότητα των προϊόντων.

Τι αποφεύγουμε
Παρατηρείται συχνά στα φαρμακεία: ο φαρμακοποιός να λειτουργεί βάσει του προσωπικού 
του γούστου. Στην πράξη το δικό μας γούστο δεν αντανακλά πάντα τις επιθυμίες των πελα-
τών μας. Ναι μεν το φαρμακείο ανήκει στον ιδιοκτήτη του φαρμακοποιό, αλλά δεν παύει να 
είναι και ένας δημόσιος χώρος υγείας, που "ανήκει" επίσης και στους πελάτες του. Στοιχεία 
της προσωπικότητας του φαρμακοποιού μπορούν να υπάρχουν μόνον εάν συμβαδίζουν με 
το χώρο και σηματοδοτούν κάτι σχετικό με την ιστορία του ή την κατεύθυνσή του. 

Το βλέπουμε κάθε μέρα: η καλή χρήση των κανόνων του merchandising αποδίδει πάντα 
καρπούς. Είναι πολύ σημαντικό για τον ιδιοκτήτη και την ομάδα του να βλέπουν την ανάπτυξη 
και την κερδοφορία του φαρμακείου ως αποτέλεσμα των προσπαθειών τους.

Οι Ιατροί της Θεραπευτικής Κλινικής της Ιατρικής Σχολής του ΕΚΠΑ, Θεοδ. Ψαλτοπούλου, Ι. Ντά-
νασης, και Θ. Δημόπουλος (Πρύτανης ΕΚΠΑ) συνοψίζουν τα δεδομένα σχετικά με τους τρόπους 
μετάδοσης του νέου κορωνοϊού σύμφωνα με το Κέντρο Ελέγχου Νοσημάτων των ΗΠΑ (CDC).

•	 Η λοίμωξη COVID-19 μεταδίδεται κυρίως 

μέσω στενής επαφής από άτομο σε άτομο, 

μεταξύ ατόμων που βρίσκονται πλησίον ο 

ένας στον άλλο (σε απόσταση λιγότερο από 

2 μέτρα). Άτομα που έχουν μολυνθεί αλλά 

δεν εμφανίζουν συμπτώματα μπορούν επί-

σης να μεταδώσουν τον ιό. 

•	 Η λοίμωξη COVID-19 μεταδίδεται πολύ 

εύκολα από άτομο σε άτομο. Ο ιός SARS-

CoV-2 φαίνεται να μεταδίδεται πιο εύκολα 

από τη γρίπη, αλλά όχι τόσο εύκολα όσο 

η ιλαρά, ο οποίος είναι ένας από τους πιο 

μεταδοτικούς ιούς στην ανθρωπότητα.

•	 Η λοίμωξη COVID-19 μεταδίδεται συνή-
θως κατά τη στενή επαφή. Άτομα που βρί-
σκονται πλησίον (σε απόσταση λιγότερο των 
2 μέτρων) σε άτομο με COVID-19 ή έχουν 
άμεση επαφή με αυτό το άτομο διατρέχουν 
τον μεγαλύτερο κίνδυνο μόλυνσης. Όταν 
άτομα με λοίμωξη COVID-19 βήχουν, πτερ-
νίζονται, τραγουδούν, μιλούν ή αναπνέουν, 
παράγουν αναπνευστικά σταγονίδια. Αυτά 
τα σταγονίδια μπορεί να κυμαίνονται σε 
μέγεθος και να είναι μεγαλύτερα (μερικά 
από τα οποία είναι ορατά) έως μικρότερα. 
Οι λοιμώξεις είναι κυρίως αποτέλεσμα 
της έκθεσης σε αναπνευστικά σταγονίδια. 

Τα αναπνευστικά σταγονίδια προκαλούν 
λοίμωξη όταν εισπνέονται ή εναποτίθενται 
σε βλεννογόνους, όπως στο εσωτερικό της 
μύτης και του στόματος. Η απόσταση έχει 
καθοριστική σημασία καθώς όσο μακρύτε-
ρα ταξιδεύουν τα αναπνευστικά σταγονίδια 
από το άτομο με COVID-19, η συγκέντρωση 
αυτών των σταγονιδίων μειώνεται. Τα με-
γαλύτερα σταγονίδια πέφτουν από τον αέρα 
λόγω της βαρύτητας. Τα μικρότερα σταγο-
νίδια και σωματίδια διαχέονται στον αέρα. 
Με το πέρασμα του χρόνου, η ποσότητα του 
μολυσματικού ιού στα αναπνευστικά σταγο-
νίδια μειώνεται.

Τρόποι μετάδοσης  
του νέου κορωνοϊού SARS-CoV-2 
Aναθεωρημένες οδηγίες από το CDC των ΗΠΑ
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Προστατεύουμε τον εαυτό μας  
και τους άλλους

Ο καλύτερος τρόπος για την πρόληψη της 
ασθένειας είναι να αποφύγουμε την έκθεση 
στον ιό. Μπορούμε να λάβουμε μέτρα για να 
αποτρέψουμε την αλυσίδα μετάδοσης.

•	 Τηρούμε αποστάσεις από τους πλησίον 
μας τουλάχιστον 2 μέτρα, όποτε είναι δυ-
νατόν. Αποτελεί ιδιαίτερα σημαντικό μέτρο 
πρόληψης.

•	 Καλύπτουμε το στόμα και τη μύτη με 
μάσκα όταν είμαστε κοντά με άλλους. Αυτό 
συμβάλλει στη μείωση του κινδύνου εξά-
πλωσης τόσο με στενή επαφή όσο και με 
αερομεταφερόμενη μετάδοση.

•	 Πλένουμε τα χέρια μας συχνά με σαπού-
νι και νερό. Εάν το σαπούνι και το νερό δεν 
είναι διαθέσιμα, χρησιμοποιούμε ένα απο-
λυμαντικό χεριών που περιέχει τουλάχιστον 
60% αλκοόλη.

•	 Αποφεύγουμε τους πολυσύχναστους 
εσωτερικούς χώρους και φροντίζουμε οι 
εσωτερικοί χώροι να αερίζονται επαρκώς 
με εξωτερικό αέρα. Γενικά, η παρουσία σε 
εξωτερικούς χώρους και σε χώρους με καλό 
εξαερισμό μειώνει τον κίνδυνο έκθεσης σε 
μολυσματικά αναπνευστικά σταγονίδια.

•	 Παραμένουμε στο σπίτι και απομονωνό-
μαστε από τους οικείους μας όταν αρρω-
στήσουμε.

•	 Καθαρίζουμε τακτικά και απολυμαίνου-
με τις επιφάνειες που αγγίζουμε συχνά.

•	 Οι πανδημίες μπορεί να είναι αγχωτικές, 
ειδικά όταν βρισκόμαστε μακριά από άλ-
λους. Κατά τη διάρκεια αυτής της περιόδου, 
είναι σημαντικό να διατηρούμε τις κοινω-
νικές επαφές και να μην παραμελούμε την 
ψυχική μας υγεία.

•	 Η λοίμωξη COVID-19 μπορεί να μεταδο-
θεί ορισμένες φορές αερογενώς. Ορισμένες 
λοιμώξεις μπορούν να μεταδοθούν από άν-
θρωπο σε άνθρωπο μέσω έκθεσης σε μικρά 
σταγονίδια και σωματίδια που φέρουν ιικό 
φορτίο και μπορούν να παραμείνουν στον 
αέρα για λεπτά έως ώρες. Αυτοί οι ιοί μπο-
ρεί να είναι σε θέση να μολύνουν άτομα που 
απέχουν περισσότερο από 2 μέτρα από τον 
φορέα της λοίμωξης ή ακόμα και αφού ο φο-
ρέας της λοίμωξης έχει απομακρυνθεί από 
τον χώρο. Αυτό το είδος μετάδοσης αναφέ-
ρεται ως αερομεταφερόμενη μετάδοση και 
είναι ένας σημαντικός τρόπος εξάπλωσης 
λοιμώξεων όπως η φυματίωση, η ιλαρά και 
η ανεμοβλογιά. Υπάρχουν ενδείξεις ότι υπό 
ορισμένες συνθήκες, άτομα με COVID-19 
φαίνεται να έχουν μολύνει επίνοσα άτομα 
σε απόσταση μεγαλύτερη των 2 μέτρων. 
Αυτά τα περιστατικά έχουν αναφερθεί σε 
κλειστούς χώρους με ανεπαρκή αερισμό. Σε 
ορισμένες περιπτώσεις αναφέρθηκε ότι το 
μολυσμένο άτομο ανέπνεε έντονα κατά τη 
διάρκεια τραγουδιού ή άσκησης. Υπό αυτές 
τις συνθήκες, οι επιστήμονες θεωρούν ότι η 
ποσότητα μολυσματικών μικροσταγονιδίων 
και σωματιδίων από τα άτομα με COVID-19 
συγκεντρώθηκε αρκετά για να διαδώσει 
τον ιό σε άλλους ανθρώπους. Τα άτομα που 
είχαν μολυνθεί βρίσκονταν στον ίδιο χώρο 

κατά την ίδια ώρα ή λίγο μετά την αποχώρη-
ση του ατόμου με COVID-19. Ωστόσο, σημει-
ώνεται ότι τα διαθέσιμα δεδομένα δείχνουν 
ότι η μετάδοση μέσω στενής επαφής είναι ο 
κύριος τρόπος εξάπλωσης και σαφώς συ-
χνότερη συγκριτικά με τη μετάδοση μέσω 
αερολύματος.

•	 Η λοίμωξη COVID-19 μεταδίδεται λιγό-
τερο συχνά μέσω επαφής με μολυσμένες 
επιφάνειες. Τα αναπνευστικά σταγονίδια 
μπορούν επίσης να εναποτεθούν σε επιφά-
νειες και αντικείμενα. Είναι πιθανό ένα άτο-
μο να έρθει σε επαφή με τον SARS-CoV-2 
αγγίζοντας μια επιφάνεια ή αντικείμενο και 
έπειτα να μολυνθεί αγγίζοντας το στόμα, 
τη μύτη ή τα μάτια του. Ωστόσο, ο συγκε-
κριμένος τρόπος μετάδοσης δεν θεωρείται 
συχνός. 

•	 Η λοίμωξη COVID-19 σπάνια μεταδί-
δεται μεταξύ ανθρώπων και ζώων. Έχουν 
αναφερθεί μεμονωμένες περιπτώσεις 
μετάδοσης του SARS-CoV-2 από ανθρώ-
πους σε κατοικίδια ζώα, κυρίως γάτες και 
σκύλους, μετά από στενή επαφή με άτομα 
με COVID-19. Γι ’αυτό τον λόγο συστήνεται 
προσοχή κατά την επαφή με κατοικίδια ζώα 
κατά τη διάρκεια της λοίμωξης COVID-19. 
Ο κίνδυνος εξάπλωσης της λοίμωξης 
COVID-19 από ζώα σε ανθρώπους θεωρεί-
ται χαμηλός. 
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Εμμηνόπαυση και διατροφή

Αναστασία Πατσή, 
Διαιτολόγος-Διατροφολόγος, 
www.diatrofi.gr

Η ζωή της γυναίκας περνά από διάφορα στάδια. Ξεκινώντας από την παιδική ηλικία και καταλήγο-
ντας στην ενήλικη ζωή. Η αρχή της εφηβείας σηματοδοτείται με την αρχή της εμμήνου ρύσεως.  
Η εμμηνόπαυση αντίθετα προαναγγέλλει τη διακοπή της αναπαραγωγικής ηλικίας της γυναίκας.

Εμμηνόπαυση είναι η χρονική περίοδος που δηλώνει το τέλος των εμμηνορροϊκών κύκλων. Ως εμμηνόπαυση μπορεί να χαρακτηριστεί, 
σύμφωνα με τα λεγόμενα ιατρών, το διάστημα 12 μηνών μετά την τελευταία έμμηνο ρύση. Κλιμακτήριος χαρακτηρίζεται η περίοδος που 
προηγείται της οριστικής εμμηνόπαυσης. Πρόκειται για μία φυσική – βιολογική διαδικασία που συμβαίνει στα 40 ή 50 έτη μιας γυναίκας 
και συνοδεύεται από κάποια συμπτώματα.

Σύμφωνα με τις ΗΠΑ, η μέση ηλικία εμ-
φάνισης της εμμηνόπαυσης είναι τα 51 έτη 
μιας γυναίκας.

Διατροφικά εφόδια  
κατά την εμμηνόπαυση

Όπως κάθε περίοδος χρειάζεται τα απα-
ραίτητα διατροφικά εφόδια, έτσι και η 
περίοδος της εμμηνόπαυσης χρειάζεται 
διατροφική υποστήριξη.

Πρώτα απ’ όλα, χρειάζεται να χαλαρώ-
σουμε και να αντιμετωπίσουμε την κάθε 
κατάσταση που μας συμβαίνει αισιόδοξα 
και θετικά. Το άγχος εμποδίζει προσωρινά 
την ικανότητα του πεπτικού συστήματος να 
απορροφήσει τα θρεπτικά συστατικά της 
τροφής.

Σίγουρα, λόγω των διάφορων μεταβολι-
κών αλλαγών που συμβαίνουν στο σώμα 
της γυναίκας, είναι πιθανό να υπάρξει 
κάποια αύξηση του σωματικού βάρους.

Γι’ αυτό ο έλεγχος βάρους είναι σημα-
ντικός, διότι μια υπερβολική αύξηση του 
σωματικού βάρους σχετίζεται με τον κίν-
δυνο καρδιακών επιπλοκών, καρκίνου και 
σακχαρώδη διαβήτη τύπου 2 . Μια υγιεινή 
και ισορροπημένη, με ποικιλία τροφίμων 
διατροφή, καθώς και συστηματική άσκη-
ση, μπορούν να βοηθήσουν στην απώλεια 
βάρους σταδιακά. Θα μας δώσει τα θρεπτι-
κά συστατικά και την ενέργεια που χρεια-
ζόμαστε, καθώς επίσης θα μας χαλαρώσει, 
θα μας προσφέρει σωστή ενυδάτωση στο 
δέρμα ενώ, ταυτόχρονα, θα βοηθήσει στην 
αντιμετώπιση κάποιων συμπτωμάτων.

Συμπτώματα της εμμηνόπαυσης
Στη φάση της κλιμακτηρίου ξεκινά η εμ-
φάνιση των συμπτωμάτων που οφείλονται 
στη μεταβολή των επιπέδων οιστρογόνων 
και προγεστερόνης.

Τα συμπτώματα της εμμηνόπαυσης είναι: 

•	 εξάψεις, 

•	 διαταραχή ύπνου, 

•	 μειωμένη ενέργεια, 

•	 παράτυπη έμμηνος ρύση, 

•	 κρυάδες, 

•	 νυχτερινές εφιδρώσεις, 

•	 πονοκεφάλοι, 

•	 άγχος, 

•	 αίσθημα παλμών, 

•	 αλλαγές στη διάθεση, 

•	 αύξηση τους βάρους, 

•	 πόνοι, 

•	 δυσκαμψία στις αρθρώσεις και 

•	 επιβράδυνση του μεταβολισμού.

Ακόμη, παρατηρείται αραίωση των μαλλιών 
και ξηρότητα δέρματος, απώλεια της πλη-
ρότητας του μαστού, μειωμένη σεξουαλική 
ορμή (λίμπιντο), κολπική ξηρότητα, μείω-
ση της μυϊκής μάζας, υποτροποιάζουσες 
λοιμώξεις του ουροποιητικού, αδυναμία 
συγκέντρωσης και προβλήματα μνήμης.

Η εμμηνόπαυση μπορεί να αυξήσει των κίνδυ-
νο ανάπτυξης και άλλων προβλημάτων όπως 
η οστεοπόρωση (απώλεια οστικής μάζας).  
Η επίσκεψη στον γιατρό μπορεί να βοηθήσει 
στην αντιμετώπιση κάποιων συμπτωμάτων, 
αλλά και στην πρόληψη κάποιων άλλων.
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Απαραίτητες είναι οι φυτικές ίνες στη δια-
τροφή για την υγεία του πεπτικού, όπως τα 
προϊόντα ολικής αλέσεως, τα φρούτα και τα 
λαχανικά. Υπολογίζεται η πρόσληψη φυτικών 
ινών να είναι 25-30 γραμμάρια την ημέρα. 

Σημαντική είναι η αυξημένη πρόσληψη 
ασβεστίου προλαμβάνοντας τον κίνδυνο 
εμφάνισης οστεοπόρωσης. Πηγή ασβεστίου 
αποτελούν τα γαλακτοκομικά, τα ψάρια και 
κυρίως τα κόκκαλα αυτών, τα πράσινα φυλ-
λώδη λαχανικά, τα προϊόντα σόγιας, το σου-
σάμι και τα σύκα. Συνιστάται η κατανάλωση 4 
μερίδων γαλακτοκομικών την ημέρα. Για την 
απορρόφηση του ασβεστίου το σώμα χρει-
άζεται επάρκεια βιταμίνης D που βρίσκεται 
στα λιπαρά ψάρια, τα αυγά, το κόκκινο κρέας 
και τα προϊόντα εμπλουτισμένα σε βιταμίνη D.

Λόγω απουσίας της εμμήνου ρύσεως, μει-
ώνονται και τα επίπεδα σιδήρου. Τροφές 
πλούσιες σε σίδηρο είναι το συκώτι, το άπα-
χο κόκκινο κρέας, τα πουλερικά, τα ψάρια, 
τα αυγά, τα πράσινα φυλλώδη λαχανικά, τα 
όσπρια, τα καρύδια και τα προϊόντα σιτηρών 
που είναι εμπλουτισμένα με σίδηρο. 

Η κατανάλωση 8-10 ποτηριών νερού την 
ημέρα θα μας κρατήσει ενυδατωμένες.

Τι πρέπει να αποφεύγουμε

•	 Περιορίζουμε την κατανάλωση τροφί-
μων με υψηλή περιεκτικότητα σε λίπος, 
κυρίως κορεσμένο. 

Το κορεσμένο λίπος που βρίσκεται στα 
πλήρη γαλακτοκομικά προϊόντα, τα λιπαρά 
κρέατα, τα παγωτά και τα γλυκά γενικότερα, 
όπως και τα trans λιπαρά που συναντώνται 
στα φυτικά έλαια, τις μαργαρίνες, τα αλμυρά 
σνακς και τα τηγανιτά, αυξάνουν τα επίπεδα 
χοληστερόλης και τριγλυκεριδίων. Συνεπώς 
και τον κίδυνο καρδιακών παθήσεων.

•	 Αποφεύγουμε τη ζάχαρη και το αλάτι. 

Η αυξημένη πρόσληψη αλατιού συνδέεται 
με την αύξηση της αρτηριακής πίεσης. 

Συστήνεται η κατανάλωση 6 γραμμαρίων ημε-
ρησίως. Ακόμη, αποφεύγουμε τα καπνιστά, 
αλατισμένα και κονσερβοποιημένα τρόφιμα 
και περιορίζουμε την κατανάλωση αλκοόλ.
Έρευνες έχουν δείξει πως οι ισοφλαβόνες 
που εμπεριέχονται στη σόγια και τα προϊόντα 
της, καθώς και το tofu, βοηθούν στην ανακού-
φιση των συμπτωμάτων της εμμηνόπαυσης. 

Επίσης, αναφορά έγινε στην επίδραση της κα-
φεΐνης, των πικάντικων τροφίμων και των ζε-
στών ροφημάτων για τη μείωση των εξάψεων.

Εμμηνόπαυση και άσκηση
Εκτός όμως από την υγιεινή διατροφή, 
σημαντική είναι και η άσκηση στη ζωή της 
κάθε γυναίκας. Έρευνες έχουν δείξει πως 
η άσκηση μειώνει τον κίνδυνο εμφάνισης 
καρδιαγγειακών παθήσεων και οστεοπό-
ρωσης. Όσον αφορά την περίοδο της εμμη-
νόπαυσης, η άσκηση φαίνεται να μειώνει 
τις συναισθηματικές μεταπτώσεις.

Παρά τις δυσκολίες αυτής της περιόδου 
για την υγεία, είναι σημαντικό η γυναίκα 
να γνωρίζει τον τρόπο με τον οποίο θα 
φροντίσει τον εαυτό της. Ίσως χρειαστούν 
κάποιες μικρές προσαρμογές του τρόπου 
ζωής με σκοπό τη βελτίωση των συμπτω-
μάτων και την καλύτερη διάθεση. Ωστόσο η 
εμμηνόπαυση δεν αποτελεί ασθένεια αλλά 
μια αναμενόμενη κατάσταση. 

Είναι σημαντικό να γνωρίζουμε πως η κάθε 
περίοδος της ζωής έχει τις ιδιαιτερότητες 
που την κάνουν να ξεχωρίζει.
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Ξηρός vs. Παραγωγικός Βήχας
Υπάρχει Λύση για κάθε βήχα;

Με τον ερχομό του χειμώνα μικροί και μεγάλοι ερχόμαστε αντιμέτωποι με κρυολογήματα και 
ιώσεις και ο βήχας είναι ένα από τα κοινά συμπτώματα που μας ταλαιπωρεί, πολλές φορές 
επίμονα, και δυσκολεύει την καθημερινότητα και την επαφή με τους γύρω μας. 

Τι είναι όμως ο βήχας; 

Ο βήχας είναι ένας σημαντικός μηχανισμός 
άμυνας του αναπνευστικού που μας βοηθάει 
να απομακρύνουμε μηχανικά βλαβερούς 
μικροοργανισμούς και σωματίδια που ει-
σέρχονται στον οργανισμό μας. Δεν είναι 
λοιπόν ασθένεια αλλά σύμπτωμα που, ενώ 
μας προστατεύει, παράλληλα προκαλεί ση-
μαντικές ενοχλήσεις. 

Ξηρός vs. Παραγωγικός βήχας

Ο ξηρός βήχας γίνεται αισθητός σαν φα-
γούρα ή γδάρσιμο στον λαιμό, είναι πιο 
έντονος κατά τη διάρκεια της νύχτας και δε 
συνοδεύεται από εκκρίσεις ή φλέματα. 

Υπάρχει λύση για κάθε βήχα; 

Για την ανακούφιση του ξηρού αλλά και 
του παραγωγικού βήχα, η «οικογένεια» 
Solpadeine δημιούργησε το Solpacough. 

Το νέο Solpacough, χάρη στο αποκλειστικό 
σύμπλεγμα πολυσακχαριτών που περιέχεται 
στα φυτικά εκχυλίσματα Πεντάνευρου και 
Αλθαίας, σε συνδυασμό με το Μέλι, πα-
σίγνωστο για τις πλούσιες μαλακτικές του 
ιδιότητες, διαθέτει τριπλή δράση: 

1.	 καταπραΰνει τον ερεθισμένο λαιμό και 
ανακουφίζει από το αίσθημα καύσου, 

2.	 ενυδατώνει τον βλεννογόνο και ρευ-
στοποιεί τη βλέννα, διευκολύνοντας την 
απόχρεμψη, 

3.	 ενώ παράλληλα έχει προστατευτική 
δράση στην αναπνευστική οδό, καθώς σχη-
ματίζει έναν φραγμό σε μορφή γέλης που 
προσκολλάται στον βλεννογόνο και περιορί-
ζει την επαφή με εξωτερικούς ερεθιστικούς 
παράγοντες.

•	 Με ευχάριστη γεύση καραμέλα, μέλι και 
πορτοκάλι 

•	 Από 3+ ετών 

•	 Με δοσομετρικό καπάκι για ευκολία 
στη χρήση 

Solpacough, αποτελεσματική και φυσική 
λύση για κάθε βήχα για όλη την οικογένεια!

Το Solpacough είναι Ιατροτεχνολογικό Προϊόν 
βάσει της Οδηγίας 93/42/ΕΟΚ. CE 

Ως παραγωγικός βήχας ορίζεται αυτός που 

παράγει βλέννα, ενώ συνοδεύεται συχνά 

από καταρροή. Ο παραγωγικός βήχας 

δεν πρέπει να καταστέλλεται, καθώς με 

την απόχρεμψη των φλεμάτων βοηθά τον 

οργανισμό να αποβάλλει τα μικρόβια και 

τους παθογόνους παράγοντες που έχουν 

προσβάλει το αναπνευστικό.

Είναι πολύ σημαντικό να γνωρίζουμε ότι 

κατά τη διάρκεια εξέλιξης ενός κρυολο-

γήματος, ένας αρχικά ξηρός βήχας μπορεί 

να μετατραπεί σε παραγωγικό και στη 

συνέχεια πάλι σε ξηρό πριν υποχωρήσει 

πλήρως. 
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Έκκριση της θηλής του μαστού
Μια κοινή πάθηση και η αντιμετώπισή της

Η έκκριση της θηλής είναι 

ένα σύνηθες σύμπτωμα, 

που αφορά την πλειονό-

τητα των γυναικών που βρίσκο-

νται σε αναπαραγωγική ηλικία. 

Εξίσου συχνά, όμως, γίνεται και 

αιτία δυσανάλογης ανησυχίας, κα-

θώς αρκετές γυναίκες το θεωρούν 

σύμπτωμα κακοήθειας.

Η έκκριση της θηλής (εκτός από την 
έκκριση γάλακτος κατά τη διάρκεια της 
γαλουχίας) είναι η αυτόματη εκροή υγρού 
από τη θηλή του μαστού. Είναι ένα σχετικά 
συχνό σύμπτωμα, καθώς υπολογίζεται ότι 
το 50%-80% των γυναικών μπορεί να πα-
ρατηρήσουν έκκριση από τη θηλή κατά τη 
διάρκεια της αναπαραγωγικής τους ηλικίας. 
Αποτελεί το 5%-7% των αιτιών επίσκεψης σε 
εξειδικευμένο ιατρό και, παρότι θεωρείται 
ανησυχητικό σύμπτωμα από τις γυναίκες, 
στις περισσότερες περιπτώσεις η έκκριση 
από τη θηλή οφείλεται σε καλοήθεις αιτίες.

Νικόλαος Σαλεμής,  
Χειρουργός Μαστολόγος,  
Επιστ. Συνεργάτης ΛΗΤΩ

Η έκκριση από τη θηλή χωρίζεται 
σε φυσιολογική και παθολογική
Η φυσιολογική έκκριση αφορά συνήθως 
και στους δύο μαστούς, προέρχεται από 
πολλαπλούς πόρους και συμβαίνει κυρίως 
έπειτα από πίεση του μαστού. Οι συνηθέ-
στερες αιτίες είναι ενδοκρινείς όγκοι ή 
ενδοκρινικές ανωμαλίες (π.χ. αδένωμα 
υπόφυσης, υποθυρεοειδισμός) και η χρήση 
φαρμακευτικών ουσιών (π.χ. ηρεμιστικά, 
αντισυλληπτικά, αντιυπερτασικά). Το χρώμα 
του φυσιολογικού εκκρίματος μπορεί να εί-
ναι γαλακτώδες, καφέ, κίτρινο ή ακόμα και 

πράσινο. Η πιο συνηθισμένη φυσιολογική 
έκκριση της θηλής, που όμως δεν σχετίζε-
ται με τον θηλασμό, είναι η γαλακτόρροια.

Αντίθετα, η παθολογική έκκριση είναι αυ-
τόματη, ετερόπλευρη, προέρχεται συνήθως 
από έναν πόρο, ενώ το χρώμα της μπορεί 
να είναι αιματηρό, ορώδες ή οροαιματηρό.  
Η πιο συχνή αιτία παθολογικής έκκρισης 
είναι το ενδοπορικό θήλωμα, το οποίο είναι 
ένας πολύ μικρός όγκος, διαμέτρου συνήθως 
2-3 χιλιοστών, που εντοπίζεται κυρίως στους 
πόρους πίσω από τη θηλή. Παρότι είναι 
συνήθως καλοήθης όγκος, μπορεί κάποιες 

φορές να φιλοξενήσει περιοχές με ατυπία 
ή και ανάπτυξη κακοήθειας. Άλλες λιγότερο 
συχνές αιτίες παθολογικής έκκρισης είναι οι 
ινοκυστικές αλλοιώσεις, η πορεκτασία και η 
περιπορική μαστίτιδα. Ο καρκίνος είναι το 
αίτιο παθολογικής έκκρισης της θηλής μόνο 
στο 5%-10% των περιπτώσεων, ενώ η έκκρι-
ση από τη θηλή ως μοναδικό σύμπτωμα του 
καρκίνου συναντάται μόνο στο 1%-2% των 
ασθενών. Η αιματηρή έκκριση, ιδιαίτερα σε 
συνδυασμό με τη μεγάλη ηλικία, είναι παρά-
γοντες που έχουν συσχετισθεί με μεγαλύτε-
ρη πιθανότητα ύπαρξης καρκίνου.

Η διαγνωστική προσέγγιση

Το λεπτομερές ιστορικό έχει καθοριστική 
σημασία για τη διάκριση της φυσιολογικής 
από την παθολογική έκκριση. Η κλινική 
εξέταση της ασθενούς από τον εξειδικευ-
μένο χειρουργό μαστού είναι σημαντική και 
περιλαμβάνει λεπτομερή έλεγχο για:

1. τα χαρακτηριστικά της έκκρισης,

2. την παρουσία αλλαγών του δέρματος, της 
θηλαίας άλω και της συμμετρίας των μαστών,

3. την ύπαρξη εισολκής και

4. την παρουσία ψηλαφητής μάζας και πε-
ριοχικής λεμφαδενοπάθειας.

Ο διαγνωστικός έλεγχος μετά τη λήψη του 
ιστορικού περιλαμβάνει:

•	 Τη μαστογραφία, η οποία πρέπει να γίνε-
ται σε όλες τις ασθενείς ηλικίας άνω των 35 
ετών. Παρότι μπορεί να αναδείξει την ύπαρξη 
μικροαποτιτανώσεων με κατανομή πόρων, δεν 
έχει γενικά μεγάλη ευαισθησία στη διάγνωση 
βλαβών υψηλού κινδύνου ή ατυπίας.

•	 Το υπερηχογράφημα έχει και αυτό πε-
ριορισμένη συμβολή στη διαγνωστική προ-
σέγγιση. Ο ρόλος του είναι να ελέγξει την 
παρουσία διατεταμένων πόρων πίσω από τη 
θηλή και την πιθανή ύπαρξη ενδοαυλικών 
μορφωμάτων.

•	 Άλλες διαγνωστικές μέθοδοι είναι η 
γαλακτογραφία μετά από χορήγηση σκια-
γραφικού μέσου, η μελέτη των πόρων με 
ενδοσκόπηση, η λήψη δειγμάτων μετά από 
έκπλυση και αναρρόφηση και η κυτταρολο-
γική εξέταση του εκκρίματος για την παρου-
σία παθολογικών κυττάρων. Γενικά, όμως, οι 
μέθοδοι αυτές ενδείκνυνται και βοηθούν στη 
διάγνωση μόνο σε επιλεγμένες ασθενείς.

Η θεραπευτική προσέγγιση
Η θεραπεία της φυσιολογικής έκκρισης εί-
ναι ανάλογη με την αντιμετώπιση του αιτίου 
που την προκαλεί, με την προϋπόθεση ότι ο 
πλήρης διαγνωστικός έλεγχος του μαστού 
είναι φυσιολογικός.

Στις περιπτώσεις, όμως, παθολογικής έκ-
κρισης, η χειρουργική εκτομή των τελικών 
πόρων μαζί με τμήμα περιβάλλοντος αδένα 
είναι η πιο αξιόπιστη θεραπευτική προσέγ-
γιση, εφόσον ο απεικονιστικός και κλινικός 
έλεγχος δεν έχουν καταδείξει κακοήθεια. Σε 
ηλικιωμένες ασθενείς, καθώς δεν υπάρχει 
ενδεχόμενο μελλοντικού θηλασμού, η μείζων 
εκτομή των πόρων είναι προτιμότερη, ενώ σε 
νεότερες ασθενείς προτείνεται μόνο η εκτομή 
του πόρου με την παθολογική έκκριση.

Και στις δύο περιπτώσεις, όμως, η λεπτο-
μερής ιστολογική εξέταση που θα προκύψει 
μετά τη χειρουργική εκτομή θα καθορίσει την 
πιθανή περαιτέρω θεραπεία. Τέλος, σε ασθε-
νείς με έκκριμα θηλής που κατά την κλινική 
εξέταση διαπιστώνεται δερματική βλάβη της 

θηλαίας άλω, είναι απαραίτητη η βιοψία για 
τον αποκλεισμό της νόσου Paget του μαστού.

•	 Η εξέταση των γυναικών με έκκριση της 
θηλής του μαστού από εξειδικευμένο χει-
ρουργό μαστού είναι θεμελιώδους σημασί-
ας για τη διάκριση μεταξύ φυσιολογικής και 
παθολογικής έκκρισης και τον καθορισμό 
της περαιτέρω διαγνωστικής και θεραπευ-
τικής προσέγγισης.

•	 Στις περισσότερες των περιπτώσεων 
(περίπου 90%) η έκκριση οφείλεται σε κα-
λοήθεις αιτίες.

•	 Κακοήθεια θα διαπιστωθεί τελικά μόνο 
στο 5%-10% των περιπτώσεων με παθολογι-
κή έκκριση θηλής.

•	 Η έκκριση από τη θηλή συναντάται ως 
μοναδικό σύμπτωμα του καρκίνου μόνο στο 
1%-2% των ασθενών.

•	 Η αιματηρή έκκριση συνδυασμένη με τη 
μεγάλη ηλικία είναι παράγοντες που έχουν 
συσχετισθεί με μεγαλύτερη πιθανότητα 
ύπαρξης κακοήθειας.
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Οσφυαλγία 
Συμπτώματα και θεραπεία

Πρέπει αρχικά να ξεκαθαρίσουμε ότι η οσφυαλγία δεν είναι πάθηση αλλά το σύμπτωμα. Είναι ο πόνος 
που εντοπίζεται στη μέση, δηλ. στη ραχιαία επιφάνεια του κορμού μας, μεταξύ των κάτω ορίων του 
θωρακικού κλωβού και των γλουτιαίων πτυχών, και μπορεί να αντανακλάται στους μηρούς. Πολλές 

φορές η οσφυαλγία συνοδεύεται από ισχιαλγία, δηλ. επέκταση του πόνου κατά μήκος του μηρού και της 
κνήμης φθάνοντας σε ορισμένες περιπτώσεις μέχρι τα δάκτυλα του ποδιού.

Ποια είναι η συχνότητα της οσφυ-
αλγίας στον γενικό πληθυσμό;

Η οσφυαλγία είναι ένα πολύ συχνό πρό-
βλημα υγείας στον γενικό πληθυσμό, αφού 
είναι η δεύτερη σε συχνότητα παθολογική 
κατάσταση μετά το κοινό κρυολόγημα. Έχει 
υπολογιστεί ότι 65-80% των ατόμων του 
γενικού πληθυσμού παρουσιάζουν τουλά-
χιστον ένα επεισόδιο οσφυαλγίας κατά τη 
διάρκεια της ζωής τους. Οσφυαλγία εμφανί-
ζεται στο 11% των ενηλίκων της χώρας μας. 
Η οσφυαλγία είναι συχνότερη μεταξύ των 
γυναικών παρά μεταξύ των ανδρών, ενώ η 
συχνότητά της αυξάνει σημαντικά με την 
πρόοδο της ηλικίας.

Ποιες είναι οι μορφές  
της οσφυαλγίας;

Ανάλογα με τη διάρκειά της η οσφυαλγία 
διακρίνεται σε τρεις μορφές:

•	 Στην οξεία οσφυαλγία που έχει διάρκεια 
μικρότερη από 6 εβδομάδες και αντιπρο-
σωπεύει το 85% όλων των περιπτώσεων 
οσφυαλγίας.

•	 Στην υποξεία οσφυαλγία που έχει διάρ-
κεια από 6 μέχρι 12 εβδομάδες και αντι-
προσωπεύει το 10% όλων των περιπτώσεων 
οσφυαλγίας.

•	 Στη χρόνια οσφυαλγία που έχει διάρκεια 
μεγαλύτερη από 12 εβδομάδες και αντι-
προσωπεύει το 5% όλων των περιπτώσεων 
οσφυαλγίας.

Ανεξάρτητα από τη μορφή της οσφυαλγίας 
ένα ιδιαίτερο κλινικό χαρακτηριστικό της 
είναι ότι υποτροπιάζει πολύ συχνά. Σε επι-
δημιολογικές μελέτες έχει βρεθεί ότι στο 75% 
των περιπτώσεων η οσφυαλγία υποτροπιάζει 
τουλάχιστον μία φορά μέσα σε έναν χρόνο.

Ιωάννης Κ. Τριανταφυλλόπουλος, 
Χειρούργος Ορθοπαιδικός, Επίκουρος Καθηγητής 
Ορθοπαιδικής Πανεπιστημίου Αθηνών

Ποια είναι τα αίτια της οσφυαλγίας;
Τα αίτια της οσφυαλγίας είναι ποικίλα και 
κατατάσσονται στις παρακάτω επτά κατη-
γορίες:

1. «Μηχανικά» αίτια

–	 Μυοσυνδεσμική βλάβη

–	 Οστεοαρθρίτιδα της οσφυϊκής μοίρας  
	 της σπονδυλικής στήλης

–	 Δισκοκήλη

–	 Σπονδυλολίσθηση

–	 Στένωση του σπονδυλικού σωλήνα

–	 Διάχυτη ιδιοπαθής  
	 σκελετική υπερόστωση

2. Οροαρνητικές σπονδυλαρθρίτιδες

–	 Αγκυλωτική σπονδυλαρθρίτιδα

–	 Ψωριασική αρθρίτιδα

–	 Αντιδραστική αρθρίτιδα

–	 Εντεροπαθητική αρθρίτιδα

–	 Μη διαφοροποιημένη  
	 οροαρνητική σπονδυλαρθρίτιδα

3.	 Οστεοπόρωση

4.	 Μικροβιακοί παράγοντες

5.	 Νεοπλασματικά νοσήματα

–	 Καλοήθη (οστεοειδές οστέωμα)

–	 Κακοήθη (πολλαπλούν μυέλωμα,  
	 μεταστάσεις στους σπονδύλους)

6.	 Αιματολογικά νοσήματα

–	 Αιμοσφαιρινοπάθειες

7.	 Διάφορες άλλες παθήσεις

–	 Ινομυαλγία

–	 Νόσος του Paget

–	 Ανεύρυσμα της κοιλιακής αορτής

–	 Ψυχιατρικές παθήσεις

Από όλα αυτά τα αίτια της οσφυαλγίας συ-

νηθέστερα είναι τα «μηχανικά», που είναι 

υπεύθυνα για το 90% και πλέον όλων των 

περιπτώσεων οσφυαλγίας. Όταν η οσφυ-

αλγία οφείλεται σε δισκοκήλη ή σπονδυ-

λολίσθηση μπορεί να συνοδεύεται από 

ισχιαλγία λόγω πίεσης κάποιας ρίζας του 

ισχιακού νεύρου στο επίπεδο της οσφυϊ-

κής μοίρας της σπονδυλικής στήλης. 

Ο θεράπων ιατρός, με βάση το ιστορικό 

του ασθενούς, την κλινική εξέταση και 

τον κατάλληλο απεικονιστικό έλεγχο της 

οσφυϊκής μοίρας της σπονδυλικής στήλης 

(συνήθως με ακτινογραφίες, μερικές φο-

ρές με αξονική ή μαγνητική τομογραφία 

και σπανιότερα με άλλες μεθόδους), επι-

διώκει να θέσει τη διάγνωση του αιτίου της 

οσφυαλγίας.

Ποιοι είναι οι παράγοντες κινδύνου 
για την εμφάνιση οσφυαλγίας;

Παράγοντες κινδύνου για τη «μηχανι-

κή» οσφυαλγία είναι το γυναικείο φύλο,  

η μεγάλη ηλικία, τα επαγγέλματα που επι-

βάλλουν άρση (σήκωμα) μεγάλου βάρους, 

το σήκωμα βάρους με μη σωστή θέση του 

σώματος, ο λανθασμένος τρόπος καθί-

σματος γενικά, και ειδικά πίσω από τον 

πάγκο εργασίας, η παχυσαρκία και ίσως 

το κάπνισμα. 

Επίσης, το χαμηλό επίπεδο εκπαίδευσης 

αποτελεί παράγοντα κινδύνου για την 

οσφυαλγία. Πιθανότατα να έχει σχέση με 

άγνοια των προληπτικών μέτρων για την 

οσφυαλγία μεταξύ των ατόμων με χαμηλό 

επίπεδο εκπαίδευσης ή/και με σήκωμα 

μεγάλου βάρους από αυτά τα άτομα.
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Ασβέστιο: τροφή και απορρόφηση

Το ασβέστιο αποτελεί βασικό δομικό συστατικό των οστών, ενώ είναι απαραίτητο για την καλή 
λειτουργία του νευρικού συστήματος, την πήξη του αίματος και την ορμονική λειτουργία, τη 
ρύθμιση της αρτηριακής πίεσης, την πρόληψη της καρδιαγγειακής νόσου, της οστεοπόρωσης, 
της δυσκοιλιότητας και κάποιων μορφών καρκίνου.

Υπάρχουν προληπτικά μέτρα για τη «μηχανική» οσφυαλγία;
Από την άποψη της πρόληψης της «μηχανικής» οσφυαλγίας και με δεδομένη την πολύ 
μεγάλη συχνότητα υποτροπών της, όπως ήδη αναφέρθηκε, είναι ιδιαίτερα σημαντικό να 
τονιστεί ότι από όλους τους παραπάνω παράγοντες κινδύνου για την οσφυαλγία ορισμένοι 
μπορεί να τροποποιηθούν και να εξουδετερωθεί η συμβολή τους στην εμφάνιση της. 

Στους τροποιήσιμους παράγοντες κινδύνου για την οσφυαλγία περιλαμβάνονται το σήκωμα 
βάρους έχοντας το σώμα σε μη σωστή θέση, ο λανθασμένος τρόπος καθίσματος γενικά 
και ειδικά πίσω από τον πάγκο εργασίας, η παχυσαρκία, το χαμηλό επίπεδο εκπαίδευσης 
και το κάπνισμα. Έτσι στο πλαίσιο της πρωτογενούς και δευτερογενούς πρόληψης της 
«μηχανικής» οσφυαλγίας είναι εφικτό να εφαρμόζονται μέτρα για την εξουδετέρωση αυτών 
των παραγόντων.

Ποια είναι η θεραπευτική 
αντιμετώπιση της οσφυαλγίας;
Τα θεραπευτικά μέσα που χρησιμοποιού-
νται για την αντιμετώπιση της οσφυαλγίας 
περιλαμβάνουν:

•	 Αναλγητικά φάρμακα

•	 Μη στεροειδή αντιφλεγμονώδη φάρμακα

•	 Μυοχαλαρωτικά φάρμακα

•	 Τοπικές εγχύσεις γλυκοκορτικοειδούς 
φαρμάκου (κορτιζόνης) και τοπικού αναι-
σθητικού

o	 Επισκληρίδιες εγχύσεις

o	 Παρασπονδυλικές εγχύσεις

•	 Ασκήσεις ενδυνάμωσης των μυών κάμ-
ψης της μέσης, δηλ. των ορθών κοιλιακών 
μυών, και των μυών έκτασης της μέσης, 
δηλ. των ραχιαίων μυών.

•	 Διάφορα σύγχρονα είδη φυσικοθεραπείας

•	 Ζώνη για τη μέση

•	 Χειρουργική θεραπεία

Σε πολύ μικρό ποσοστό των ασθενών (δεν 
υπερβαίνει το 5%) με δισκοκήλη ή σπονδυ-
λολίσθηση μπορεί να αποτύχει η συντηρη-
τική θεραπεία και να χρειαστεί χειρουργική 
αντιμετώπιση.

Όταν η οσφυαλγία οφείλεται σε μικροβιακό 
παράγοντα ή σε κάποια από τις παθήσεις που 
περιλαμβάνονται στις παραπάνω κατηγορίες 
2-7 των αιτίων της οσφυαλγίας, είναι αυτονόη-
το ότι η θεραπευτική αγωγή περιλαμβάνει όλα 
τα μέτρα που απαιτούνται για την αντιμετώπιση 
αυτού του συγκεκριμένου αιτίου.

Σε κάθε περίπτωση ο ορθοπαιδικός ιατρός 
είναι αρχικά ο κατάλληλος να εξακριβώσει 
τα αίτια μιας οσφυαλγίας ή και ισχιαλγίας. 
Σε περίπτωση που τα αίτια δεν οφείλονται 
σε ορθοπαιδική πάθηση τότε ο ασθενής 
θα παραπεμφθεί σε ιατρό κατάλληλης 
ειδικότητας όπως ρευματολόγο, νευρο-
χειρουργό, κ.λπ.

Κυριακή Απέργη, 
Διαιτολόγος-Διατροφολόγος,  
www.diatrofi.gr
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•	 Τα φυτικά οξέα στα ολικής άλεσης δημη-
τριακά και τα όσπρια

•	 Οξαλικά άλατα, όπως το κακάο και το 
σπανάκι

•	 Αλκοόλ
Παρεμποδίζει την εναπόθεση ασβεστίου στα 
οστά και αυξάνει την αποβολή του από τα 
ούρα. Η μέτρια κατανάλωση αλκοόλ μπορεί 
να βοηθήσει την αύξηση της οστικής μάζας.

•	 Μεγάλη ποσότητα φυτικών ινών
Κάθε επιπλέον 13 gr φυτικών ινών αυξά-
νουν την ανάγκη σε ασβέστιο κατά 75 mg.

•	 Φώσφορος
Η μεγάλη κατανάλωση ποτών που περιέ-
χουν φωσφορικά άλατα, όπως τα διάφορα 
αναψυκτικά, έχει ως αποτέλεσμα τη μείωση 
της απορρόφησης του ασβεστίου που περι-
έχουν οι υπόλοιπες τροφές από το έντερο.

•	 Σίδηρος

•	 Θυρεοειδικές ορμόνες 
Πρέπει να λαμβάνονται τουλάχιστον 4 ώρες 
πριν (ή μετά) τη χορήγηση συμπληρωμάτων 
ασβεστίου για σωστή απορρόφησή τους.

•	 Συμπληρώματα Σιδήρου, Μαγνησίου, 
Ψευδαργύρου και Φωσφόρου 
Πρέπει η λήψη του ενός φαρμάκου από το 
άλλο να απέχει περίπου 4 ώρες.

•	 Αντιβιοτικά της ομάδας των τετρακυ-
κλινών, αντιεπιληπτικά, της ομάδας της 
φενυντοΐνης, αντιυπερτασικά-διουρητικά 
της ομάδας θειαζίδης,

•	 Διφωσφονικά, για τη θεραπεία της Οστε-
οπόρωσης 

Πρέπει να λαμβάνονται το πρωί και το 
ασβέστιο πρέπει να λαμβάνεται το μεση-
μέρι ή το βράδυ.

•	 Φάρμακα που μειώνουν το PH του στομά-
χου ή περιέχουν αργίλιο.

Καλές πηγές ασβεστίου 

•	 Το γάλα και τα προϊόντα του

•	 Όλα τα τυριά και ιδιαίτερα τα κίτρινα

•	 Τα μικρά ψάρια, που μπορούν να καταναλωθούν με το κόκαλο, αλλά και ο σολομός

•	 Οι ξηροί καρποί, όπως αμύγδαλα και καρύδια

•	 Τα ξερά φασόλια

•	 Τα λαχανικά, και ειδικά το μπρόκολο και το κινέζικο λάχανο

•	 Τα εμπλουτισμένα σε ασβέστιο τρόφιμα, όπως τα δημητριακά πρωινού

•	 Φυτικά γάλατα κ.τ.λ.

Η πρόσληψη αυξημένων ποσών ασβεστίου πέραν των 1200-1500 mg/ημέρα δεν αυξάνει 
παράλληλα και την ευεργετική επίδρασή του στα οστά. Το ασβέστιο έχει κάποιο όριο 
δράσης (ουδός). Η χορήγηση πέραν του ουδού δεν οδηγεί σε καλύτερο αποτέλεσμα και 
για μερικούς μπορεί να οδηγήσει και σε παρενέργειες όταν τα υπερβάλλοντα ποσά χο-
ρηγηθούν χρόνια.

Το ασβέστιο απορροφάται καλύτερα όταν λαμβάνεται σε ποσότητες έως 500-600 mg τη 
φορά, είτε με τις τροφές, είτε με συμπληρώματα διατροφής. Μεγαλύτερες ποσότητες μπο-
ρούν να χαθούν στη διαδικασία της πέψης. Για τον λόγο αυτό καλύτερο είναι να μοιράζετε 
στα γεύματα την ποσότητα του ασβεστίου που λαμβάνετε ημερησίως.

Περιεκτικότητα σε ασβέστιο ορισμένων τροφίμων

300 mg ασβεστίου περιέχονται σε:

•	 25-30 g σκληρού τυριού (έμενταλ, παρμεζάνα, τσένταρ, γραβιέρα κ.λπ.)

•	 50 g μαλακού τυριού (καμαμπέρ, μπρι κ.λπ.)

•	 200 g αποβουτυρωμένου γάλακτος ή γιαουρτιού

•	 150 g αμυγδάλων, αποξηραμένων σύκων

•	 200 g οσπρίων

•	 500 g πράσινων λαχανικών (λάχανο, πράσο, σπανάκι, μπρόκολο), ψωμιού ολικής αλέσεως

•	 0,7 l ορισμένων μεταλλικών νερών πλούσιων σε ασβέστιο

Βιβλιογραφία
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Στην Ευρώπη, η πρόσληψη αναφοράς για 
το ασβέστιο είναι 800 mg την ημέρα για 
τους ενήλικες, αν και οι εθνικές συστάσεις 
ποικίλουν (π.χ. 1000 mg στη Γερμανία, 800 
mg στο Ηνωμένο Βασίλειο).

Η απορρόφηση του ασβεστίου, και σχεδόν 
όλων των συστατικών της τροφής, επηρεάζε-
ται από πολλούς παράγοντες και όχι μόνο από 
τη βιταμίνη D, όπως οι περισσότεροι νομίζουν.

Βελτίωση απορρόφησης

•	 Βιταμίνη D
Τρόφιμα πλούσια σε βιταμίνη D είναι τα 
λιπαρά ψάρια, όπως σκουμπρί, σολομός, 
σαρδέλα, τα αυγά και τα ενισχυμένα σε 
βιταμίνη D γάλατα και δημητριακά πρωινού.

•	 Μαγνήσιο (βοηθά στη χρήση, αλλά όχι 
τόσο στην ταυτόχρονη απορρόφηση), μαγ-
γάνιο, βόριο

•	 Βιταμίνη Κ1

•	 Παρουσία πρωτεΐνης

•	 Όξινο περιβάλλον

Μείωση απορρόφησης

•	 Υπερκατανάλωση πρωτεΐνης
Η αυξημένη κατανάλωση πρωτεϊνών ενισχύει 
την απορρόφηση του ασβεστίου, η υπερβο-
λική κατανάλωση όμως οδηγεί σε αυξημένη 
αποβολή του ασβεστίου από τα ούρα.

•	 Κορεσμένα λιπαρά
Περιορίστε την κατανάλωση κόκκινων 
κρεάτων και γαλακτοκομικών με υψηλή 
περιεκτικότητα σε λιπαρά.

•	 Πολύ Αλάτι
Οδηγεί σε αυξημένη αποβολή του ασβεστίου.

•	 Καφεΐνη
Η υπερκατανάλωση καφέ, τσάι και αναψυ-
κτικών που περιέχουν καφεΐνη, οδηγούν σε 
απώλεια ασβεστίου από τα ούρα.





36  | |  37

ΝΕΑ ηλεκτρονική πλατφόρμα 
B2B της PHARMACYLINE

Άγις Πραστίτης, 
Διευθυντής Ανάπτυξης 
Πωλήσεων Φαρμακείων

Σε ένα περιβάλλον ραγδαίων αλλαγών, το 
σύγχρονο φαρμακείο αντιμετωπίζει με-
γάλες προκλήσεις. Ειδικά μετά την εφαρ-
μογή του ΓεΣΥ, έχει αυξηθεί η πίεση στον 
χρόνο που απαιτείται για τη διεκπεραίωση 
σημαντικών εργασιών όπως, παραγγελίες 
προϊόντων, εκπαίδευση σε νέα προϊόντα 
κ.λπ. Με δεδομένη την πραγματικότητα 
αυτή, η ομάδα Εξυπηρέτησης Φαρμακεί-
ου έχει δημιουργήσει μία πρωτοποριακή 
ηλεκτρονική πλατφόρμα χονδρικού 
εμπορίου B2B (Business to Business) της 
PHARMACYLINE!

Η πλατφόρμα αυτή παρέχει στο δίκτυο 
πελατών της PHARMACYLINE, μεταξύ 
άλλων, πλήρη προϊοντική και εμπορική 
ενημέρωση, γρήγορη διεκπεραίωση online 
παραγγελιών και νέες δυνατότητες που 
προσφέρουν αξία, εξοικονομούν πολύτιμο 
χρόνο και διευκολύνουν την ολοκλήρωση 
εμπορικών συναλλαγών.

Η νέα ηλεκτρονική πλατφόρμα της 
PHARMACYLINE στηρίζεται σε 3 άξονες 
που υπηρετούν τους παραγωγικούς στό-
χους του σύγχρονου φαρμακείου. 

Οι άξονες αυτοί είναι:

Ευκολία καταχώρησης παραγγελιών & ολοκληρωμένη 
ενημέρωση για τα προϊόντα της

Αμεσότητα: ταχύτατη πρόσβαση σε όλα τα 
προϊόντα του κέντρου διανομής και ευέλι-
κτη Online παραγγελιοληψία που δίνει τη 
δυνατότητα στον συνεργάτη να επιλέξει 
εύκολα και γρήγορα τα προϊόντα που χρει-
άζεται, ακόμα και από το κινητό του.

Γνώση: άμεση πληροφόρηση για όλες τις 
εμπορικές προσφορές, εμπορικά σχήματα, 
αγορές με επιπλέον πιστώσεις, νέες αφίξεις 
προϊόντων που ήταν σε έλλειψη, συνοπτικοί 
τιμοκατάλογοι προϊόντων.

Ενημέρωση: Ανακοινώσεις, κατάλογοι προ-
ϊόντων και συνεργαζόμενων προμηθευτών, 
νέα προϊόντα, πληροφορίες λογαριασμού 
(όπως π.χ. ανοιχτά τιμολόγια, μηνιαία κατά-

σταση αγορών, κατάσταση παραγγελιών, κ.ά.)

Η Πύλη της ηλεκτρονικής πλατφόρμας έχει 
ήδη τεθεί σε πλήρη λειτουργία από την 
1η Σεπτεμβρίου και σε αυτήν έχουν προ-
σκληθεί όλα τα φαρμακεία συνεργάτες της 
εταιρείας μας.

Η ανάπτυξη της ηλεκτρονικής πλατφόρμας 
B2B της PHARMACYLINE, εκφράζει τη διαρ-
κή επένδυση του Ομίλου C.A.PAPAELLINAS 
στην αξία της καινοτομίας. Είναι ένας ακόμη 
τρόπος να σταθούμε στο πλευρό των συ-
νεργατών μας – φαρμακείων και να τους 
στηρίξουμε να κάνουν τη διαφορά στον 
επαγγελματικό τους χώρο.

2o Συνέδριο Φαρμακοποιών IMH
Πραγματοποιήθηκε την Τετάρτη 15 Ια-
νουαρίου 2020 στο ξενοδοχείο Hilton στη 
Λευκωσία, το 2o Φαρμακευτικό Συνέδριο 
της ΙΜΗ. Ο όμιλος C.A.Papaellinas, συνε-
χίζοντας τη μακροχρόνια υποστήριξή του 
προς τον κύπριο φαρμακοποιό, συμμετείχε 
στο συνέδριο ως χορηγός της διοργάνωσης. 

Στο Συνέδριο Φαρμακοποιών παρουσιά-
στηκαν άκρως ενδιαφέροντα θέματα, όπως: 
Πώς μπορεί η επίσκεψη στο φαρμακείο να 

είναι μια εμπειρία και πώς ο σύγχρονος 
φαρμακοποιός έχει μεταμορφωθεί σε 
έμπιστο και έμπειρο σύμβουλο αγορών και 
φροντίδας. 

Επιπρόσθετα καταξιωμένοι ομιλητές, τόσο 
από το εξωτερικό όσο και από τον εγχώριο 
φαρμακευτικό τομέα, ανέλυσαν το omni-
channel marketing, την πελατοκεντρική 
αντίληψη και το digital transformation, ως 
τις νέες τάσεις που κερδίζουν έδαφος φέρ-

νοντας νέο αέρα στα φαρμακεία. 

Σημαντικό μέρος του φετινού συνεδρίου 
αποτέλεσε και η συζήτηση στρογγυλής τρα-
πέζης όπου συζητήθηκαν σημαντικά θέματα 
του τομέα όπως η διαθεσιμότητα φαρμά-
κων, οι σχέσεις εμπόρων και προμηθευτών 
με τους φαρμακοποιούς, η οργάνωση και ο 
τρόπος λειτουργίας των φαρμακαποθηκών 
στην Κύπρο.
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C.A.PAPAELLINAS: 
Τρεις σημαντικές διακρίσεις 
στα Cyprus Wellness Awards!

Βραβεία Madame Figaro 
Beauty Awards 2020

Ο πρωταγωνιστικός ρόλος του Ομίλου C.A.PAPAELLINAS, στον τομέα των προϊόντων υγι-
εινής διατροφής και ευεξίας, αναγνωρίστηκε με τρεις πολύ σημαντικές διακρίσεις στην 
εκδήλωση Cyprus Wellness Awards 2020, που διοργανώθηκε για πρώτη φορά, την Πέμπτη 
17 Σεπτεμβρίου 2020, στην Λευκωσία. 

Στην εκδήλωση, όπου συμμετείχαν περισσότεροι από 170 εκπρόσωποι του κλάδου 
που επιδιώκει να παρέχει στον καταναλωτή μια καλύτερη ζωή, τα προϊόντα του Ομίλου 
C.A.PAPAELLINAS που ξεχώρισαν ήταν:

Για άλλη μια χρονιά τα προϊόντα ομορφιάς του Ομίλου μας ξεχώρισαν στην τελετή των βρα-
βείων Madame Figaro «Beauty Αwards Cyprus», τον θεσμό που αναδεικνύει τα κορυφαία 
προϊόντα και υπηρεσίες ομορφιάς. 

Τα Madame Figaro Beauty Αwards διοργανώθηκαν για δεύτερη συνεχόμενη χρονιά από 
το συγκρότημα ΔΙΑΣ, ενώ Mέγας Χορηγός της βραδιάς ήταν τα Beauty Line. Τα βραβεία 
ομορφιάς χωρίζονται σε δύο ενότητες. Στην πρώτη ενότητα βραβεύονται τα κορυφαία 
προϊόντα ομορφιάς, τα οποία αναδείχθηκαν και φέτος από τις Beauty Editors των διε-
θνών εκδόσεων της Madame Figaro (Γαλλία, Κύπρος, Ελλάδα, Ισπανία και Πορτογαλία), 
σε συνδυασμό με την ψήφο του κοινού. Στη δεύτερη ενότητα βραβεύονται οι κορυφαίες 
υπηρεσίες ομορφιάς. 

•	 Η σειρά καινοτόμων συμπληρωμά-

των διατροφής Femarelle απέσπασε 

το Ασημένιο Βραβείο στην κατηγορία 

«Food Supplement of the Year». H σειρά 

Femarelle είναι μια φυσική, ασφαλής και 

μη ορμονική λύση για την αντιμετώπιση 

των συμπτωμάτων της εμμηνόπαυσης σε 

κάθε ηλικιακή φάση, των 40+, των 50+ και 

των 60+.

•	 Το Superfoods® Ιπποφαές απέσπασε το 
Χάλκινο Βραβείο στην κατηγορία «Food 
Supplement of the Year». Ένα συμπλή-
ρωμα διατροφής, που παίρνουμε από τη 
γνωστή υπερτροφή της φύσης, επεξεργα-
σμένη με μια από τις πιο σύγχρονες με-
θόδους, την Υπερκρίσιμη Εκχύλιση, κατά 
την οποία το έλαιο παραλαμβάνεται στην 
πιο φυσική – καθαρή μορφή, περιέχοντας 
όλα τα πολύτιμα θρεπτικά συστατικά. 

•	 Το Lanes Bright Mind απέσπασε το 

Χάλκινο Βραβείο στην κατηγορία «Food 

Supplement of the Year». Το Bright Μind 

είναι ένα συμπλήρωμα διατροφής για τη 

διατήρηση της φυσιολογικής εγκεφαλικής 

λειτουργίας και την ενίσχυση πνευματικής 

ενέργειας, με εξειδικευμένη σύνθεση που 

συνδυάζει την κιτικολίνη (Cognizin®) με το 

συμπυκνωμένο ιχθυέλαιο DHA & EPA.

Αυτές οι διακρίσεις ποιότητας, αντανακλούν τη διαχρονική δέσμευση του Ομίλου C.A.PAPAELLINAS να προσφέρει, στους πελάτες -  
καταναλωτές που τον εμπιστεύονται, κορυφαία προϊόντα στις κατηγορίες τους, συμβάλλοντας καθημερινά σε μια καλύτερη ποιότητα ζωής. 

Τα καλλυντικά φαρμακείου του Ομίλου 
μας που βραβεύτηκαν ήταν:

1.	 ΦΡΟΝΤΙΔΑ ΣΩΜΑΤΟΣ - LUXURY:  
Nuxe, Huile Prodigieuse Floral Dry 

2.	 ΚΡΕΜΑ ΜΑΤΙΩΝ - ΦΑΡΜΑΚΕΙΟ:  
Nuxe, Nuxuriance Ultra Eye & Lip Contour

3.	 ΦΡΟΝΤΙΔΑ ΣΩΜΑΤΟΣ - ΦΑΡΜΑΚΕΙΟ: 
Bio Oil, Έλαιο Περιποίησης Δέρματος

4.	 FACE BOOSTER - LUXURY:  
Shiseido, Ultimune Power Infusing 
Concentrate

5.	 SUNCARE - LUXURY:  
Shiseido, UV Sun Care Compact 
Foundation SPF 30

6.	 ΜΑΚΙΓΙΑΖ ΜΑΤΙΑ - BUDGET:  
Rimmel, Εxtra Super Lash Mascara Black

Άλλα προϊόντα του Ομίλου μας που βρα-
βεύτηκαν:

7.	 ΜΑΚΙΓΙΑΖ ΜΑΤΙΑ - LUXURY:  
Chanel, Le volume de Chanel

8.	 ΚΡΕΜΑ ΜΑΤΙΩΝ - LUXURY:  
La Prairie, Skin Caviar Luxe Eye Lift Cream

9.	 ΟΡΟΣ ΠΡΟΣΩΠΟΥ - BUDGET:  
Bioten, Multi Collagen Concentrated 
Antiwrinkle Face Serum

10.	ΑΔΥΝΑΤΙΣΜΑ - BUDGET:  
Bioten, Cellufight Cryo Slimming Gel

11.	ΑΡΩΜΑ FEMME:  
Narciso Rodriguez, For Her Pure Mask EDP

Αξίζει να σημειωθεί ότι φέτος η ψήφος του 
κοινού ξεπέρασε κάθε προσδοκία, αφού 
ψήφισαν συνολικά 63.293 αναγνώστες για 
την ανάδειξη των κορυφαίων προϊόντων και 
υπηρεσιών ομορφιάς.
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Η Lanes στηρίζει  
την πρωταθλήτρια Κύπρου 
Ναταλία Χριστοφή!

Η Lanes υποστηρικτής του Πρώτου Εταιρικού 
Τουρνουά Φούτσαλ!

Η Ναταλία Χριστοφή είναι αθλήτρια στίβου 
στον δρόμο των 100 μέτρων με εμπόδια 
και έχει ατομική επίδοση 13.36 η οποία 
αποτελεί Παγκύπριο ρεκόρ στην ηλικιακή 
κατηγορία U23!

Εκπροσωπεί την Κύπρο σε διοργανώσεις 
στο εξωτερικό, όπως κοινοπολιτειακούς, 
μεσογειακούς και πανευρωπαϊκούς αγώνες.

Η Lanes στηρίζει αυτή την προσπάθεια έτσι 
ώστε να καλύπτονται οι ανάγκες του οργα-
νισμού μέσα από το απαιτητικό πρόγραμμα 
προπονήσεων. 

Με τις κατάλληλες βιταμίνες και τα απαραί-
τητα συμπληρώματα διατροφής ενδυναμώ-
νεται το σώμα και το πνεύμα για τις μέγιστες 
δυνατές επιδόσεις!

Lanes, σε συμπληρώνει!

Στις 17 Οκτωβρίου 2020 πραγματοποιήθη-
καν οι τελικοί αγώνες του Πρώτου Εται-
ρικού Τουρνουά Φούτσαλ το οποίο έλαβε 
χώρα σε Λευκωσία και Λεμεσό. 

H Lanes με τη μακρόχρονη εμπειρία της 
στον κλάδο των συμπληρωμάτων διατροφής 
και των φυτικών φαρμακευτικών, στήριξε 
αυτή την προσπάθεια που προάγει την 
άσκηση και τον αθλητισμό μέσα σε πλαίσια 
αθλητοπρέπειας και ευγενούς άμιλλας. 
Μέλημα της Lanes είναι η διατήρηση της 
καλής υγείας και ευεξίας σε συνάρτηση με 
την καλή διατροφή και την άσκηση. 

Η Lanes πρόσφερε πολυβιταμίνες, βιταμίνη C 
και ηλεκτρολύτες στους αθλούμενους των 
τελικών αγώνων.
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Παρουσίαση Bio-Oil® Dry Skin Gel  
στα ΜΜΕ
Μετά από 33 χρόνια παρουσίας στην αγορά 

με το γνωστό πλέον έλαιο για ραγάδες, ου-

λές και δυσχρωμίες, το Bio-Oil®  λανσάρει 

ένα νέο, καινοτόμο προϊόν, ειδικά σχεδια-

σμένο για την αντιμετώπιση του προβλήμα-

τος της πολύ ξηρής επιδερμίδας. Το όνομα 

του, Bio-Oil® Dry Skin Gel, με φόρμουλα 

διαφορετική από το κλασσικό έλαιο και 

ειδικά σχεδιασμένη για την ενυδάτωση της 

πολύ ξηρής επιδερμίδας. 

Το νέο προϊόν παρουσιάστηκε στα Μέσα 

την Τετάρτη 04/03/2020, με εκδήλωση στον 

ιδιαίτερο χώρο του Aelia Wellness Retreat. 

Το Bio-Oil® Dry Skin Gel αποτελεί την επόμενη γενιά προϊόντων για την αντιμετώπιση του ξηρού δέρματος. Βελτιώνει την τεχνολογία 
που υπάρχει μέχρι σήμερα, αντικαθιστώντας το νερό που υπάρχει στην πλειοψηφία των συνθέσεων με έλαιο, δημιουργώντας έτσι ένα  
100% ενεργό προϊόν. 

Η καινοτομική του σύνθεση περιέχει πολλά συστατικά που δρουν στο ξηρό δέρμα, όπως ουρία, νιασιναμίδη, υαλουρονικό οξύ, βούτυρο 
καριτέ, γλυκερίνη, καθώς και επιπρόσθετα συστατικά που συγκρατούν την υγρασία στην επιδερμίδα και βοηθούν το προϊόν να εισχωρήσει 
βαθύτερα στο δέρμα. Η αποτελεσματικότητα του Bio-Oil® Dry Skin Gel είναι αποδεδειγμένη βάσει κλινικών μελετών.
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