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Καλώς Ήρθατε, 
Στην 7η Διημερίδα Φαρμακοποιών και Ιατρών 

Επαγγελματίες Υγείας; 
Συντονιστές της Φροντίδας του ασθενή;
Επιχειρηματίες; 
Καινοτόμοι;

Οι φαρμακοποιοί και οι ιατροί του σήμερα πρέπει να συνδυάζουν όλα τα 
ανωτέρω προφίλ. 

Ναι φυσικά! Αυτή είναι εξάλλου η νέα κατεύθυνση των επαγγελματιών υγεί-
ας που προτείνει και η φετινή 7η Διημερίδα με κεντρικό θέμα «Επιχειρημα-
τικότητα και Επικοινωνία Υγείας»

Πώς; Χάρη σε ένα πλούσιο και καινοτόμο πρόγραμμα ομιλιών που δομήσα-
με όλη η ομάδα του PHARMACY management ΚΑΙ ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΙΑ και του 
www.Medical Manage.gr. Γιατί το έχουμε αποδείξει ενεργά εδώ και τόσα 
χρόνια ότι ο ρόλος μας είναι η εκπαίδευση, ιδιαίτερα σε θέματα επιχειρηματι-
κότητας και επικοινωνίας με τον πελάτη -ασθενή. Και αυτό το κάνουμε πρά-
ξη για 7η συνεχή χρονιά, παραμένοντας κοντά σας για να σας δώσουμε όλα 
τα απαραίτητα εφόδια της γνώσης με στόχο την επιτυχία στο επάγγελμά σας. 
Η φετινή 7η Διημερίδα διεξάγεται, σε ένα περιβάλλον βαθιάς οικονομικής ύφε-
σης στον κλάδο της υγείας και έχει σαν στόχο να δώσει προοπτικές και αισιό-
δοξα μηνύματα στους επαγγελματίες υγείας που θα βρεθούν αυτές τις 2 ήμε-
ρες μαζί μας καθώς και ν’ ανταποκριθεί στις απαιτήσεις για εξέλιξη που κα-
θορίζονται από το νέο προφίλ ασθενή που έχει πλέον διαμορφωθεί. 
Πρέπει να γίνει συνείδηση ότι ο επιστημονικός ρόλος σας οφείλει να συμπλη-
ρώνεται από μια προσέγγιση marketing και ουσιαστικότερη επικοινωνία με 
τον ασθενή-πελάτη. Το νέο περιβάλλον της αγοράς, ο νέος αυτός ασθενής που 
καθημερινά αντιμετωπίζετε αυτό απαιτεί!
Ας αναζητήσουμε λοιπόν νέες ιδέες, λύσεις και ευκαιρίες για το επάγγελμα.
Ας φροντίσουμε να γίνουμε πιο ανταγωνιστικοί, προσφέροντας προϊόντα και 
υπηρεσίες που ανταποκρίνονται καλύτερα στις ανάγκες υγείας των ασθε-
νών-πελατών μας.
Εδώ ακριβώς είναι που απαιτείται η αγαστή συνεργασία Ιατρών και Φαρ-
μακοποιών.

Παράλληλα στον σύγχρονο και άνετο εκθεσιακό χώρο του Metropolitan Expo, 
θα έχετε την ευκαιρία να επισκεφτείτε τα περίπτερα των εταιρειών, Χορηγών, 
Υποστηρικτών και Συμμετεχόντων της εκδήλωσης, για να ανακαλύψετε νέα 
προϊόντα και υπηρεσίες, αλλά και να συνομιλήσετε με τα στελέχη τους.

Πόπη Χαραμή

Φαρμακοποιός

Αρχισυντάκτρια του Περιοδικού

PHARMACY management 
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τη Διαχείριση, την Επικοινωνία και Πιστότητα Πελάτη, 
τις Τεχνολογίες και τα Συστήματα Πληροφορικής, κα-
θώς και τις Νέες τάσεις στο Επάγγελμα, τομείς που δεν 
διδάσκονται στο Πανεπιστήμιο και καλούνται να αντι-
μετωπίσουν οι Επιστήμονες Υγείας στη δύσκολη πλέον 
καθημερινότητά τους.

Στο Πρόγραμμα που θα δείτε παρακάτω, συμπεριλάβα-
με επίκαιρα και ενδιαφέροντα θέματα, τόσο για φαρμα-
κοποιούς όσο και για ιατρούς, αλλά και κοινού ενδιαφέ-
ροντος, που θα προτείνουν όχι μόνο νέες ιδέες για την 
εξάσκηση του επαγγέλματος, αλλά και λύσεις, με στό-
χο να γίνουν αυτοί οι επαγγελματίες υγείας πιο αντα-
γωνιστικοί και πιο πελατοκεντρικοί, στο νέο περιβάλ-
λον που διαμορφώνεται. 

Η 7η Διημερίδα + Έκθεση έχει σαν στόχο να προσελ-
κύσει 6.500 Φαρμακοποιούς και Ιατρούς από όλη την 
Ελλάδα και την Κύπρο.

Ενδιαφέρουσα θα είναι παράλληλα και η έκθεση με 
πάνω από 100 εταιρείες που με την παρουσία τους 
έμπρακτα πλέον στηρίζουν την επαγγελματική εξέλιξη 
των Φαρμακοποιών και των Ιατρών!

Εδώ θα αναζητήσετε ιδέες και λύσεις για να επανα-
σχεδιάσετε το επάγγελμά σας πάνω σε μια προσφο-
ρά υπηρεσιών, προσαρμοσμένων στις ανάγκες υγεί-
ας των πελατών σας.

Παρέχεται Πιστοποιητικό Παρακολούθησης
στο Περίπτερο C2 της ΧΑΡΑΜΗ Α.Ε.

METROPOLITAN EXPO 

 Η 7η Διημερίδα + Έκθεση αναμένεται για το 
2016 να αποτελέσει το μεγαλύτερο και σημα-
ντικότερο επιστημονικό, εκπαιδευτικό, συ-
νεδριακό και εκθεσιακό γεγονός στον κλά-

δο της υγείας.
H μεγαλύτερη σε 9.000 m2 και αρτιότερη εκπαιδευτική, 
επιστημονική 7η Διημερίδα + Έκθεση - ΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΙ-
ΚΟΤΗΤΑ & ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΙΑ ΥΓΕΙΑΣ, απευθύνεται σε όλους 
τους Φαρμακοποιούς και Ιατρούς, τους βοηθούς και συ-
νεργάτες τους, σε στελέχη πωλήσεων και marketing εται-
ρειών και σε όσους δραστηριοποιούνται στο χώρο του 
Φαρμακείου και του Ιατρείου.
Πρόκειται για μία πολύ προσεκτικά σχεδιασμένη διορ-
γάνωση του περιοδικού PHARMACY management ΚΑΙ 
ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΙΑ και του www.MedicalManage.gr με απο-
δεδειγμένη αποδοχή, γνώση και αντικειμενικότητα σε 
όλα τα θέματα που απασχολούν τους σύγχρονους επαγ-
γελματίες υγείας.
Με 68 Ομιλητές, 27 Ομιλίες, 9 Στρογγυλά Τραπέζια και 
4 εργαστήρια πάνω στα νέα δεδομένα που αντιμετωπί-
ζουν οι Φαρμακοποιοί και οι Ιατροί. 
Με νέες ιδέες για την επιχειρηματική δραστηριότητα των 
επαγγελματιών υγείας, για νέες υπηρεσίες και όχι μόνο…

Για ν’ ανταλλάξετε εμπειρίες με τους συναδέλφους σας 
και να συναντήσετε τους στρατηγικούς σας συνεργάτες-
εταιρείες.

Για 2 ημέρες, η 7η Εκπαιδευτική Διημερίδα + Έκθεση, 
θα σας δώσει την ευκαιρία να παρακολουθήσετε ενδια-
φέροντα θέματα πάνω στο Marketing, το Management, 
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ΣΑΒΒΑΤΟ, 5/3/2016 - 11:00 έως 19:20

Για να σας βοηθήσουμε να επιλέξετε τις ομιλίες που σας ενδιαφέρουν, 
σας παραθέτουμε παρακάτω τις περιλήψεις όλων των ομιλιών, 
στρογγυλών τραπεζιών και εργαστηρίων, έτσι ώστε να κάνετε το ατομικό 
σας πρόγραμμα παρακολούθησης.

Όλες οι ομιλίες και τα στρογγυλά τραπέζια θα γίνουν σε 3 αίθουσες, ειδικά διαμορφωμένες, 
μέσα στον εκθεσιακό χώρο των περιπτέρων: ΑΙΘΟΥΣΑ 1, ΑΙΘΟΥΣΑ 2 και ΑΙΘΟΥΣΑ ΤV

 Ομιλίες για Φαρμακοποιoύς            Ομιλίες για Ιατρούς               Κοινές Ομιλίες Φαρμακοποιών & Ιατρών

των μέσων, που αίφνης έχουν 
κατακλύσει την παγκόσμια αγορά. 
Η ψηφιακή καινοτομία είναι πολύ-
τιμο εργαλείο στα χέρια των ειδι-
κών, μέσα στο πλαίσιο μιας εξα-
τομικευμένης και ολιστικής αντι-
μετώπισης εκάστου ασθενή, προ-
κειμένου να επιτευχθούν τα κα-
λύτερα αποτελέσματα, στον βαθ-
μό που είναι αυτό δυνατό.
Φιλίστωρ Δεστεμπασίδης, Φαρμα-

14 Ομιλίες και 5 Στρογγυλά Τραπέζια

ΑΙΘΟΥΣΑ 1 – 275 Θέσεις – Εντός της Έκθεσης

H νέα τεχνολογία συμβαδίζει με τις απαιτήσεις της ιατρι-
κής φροντίδας. Η ψηφιακή εποχή είναι η νέα εποχή, η 
εποχή της επανάστασης στην Υγεία, αλλά εγείρονται πολ-
λά ερωτήματα σχετικά με την ορθή χρήση όλων αυτών 
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Προοπτικές του Φαρμακεί-
ου ως επιχείρηση. Δεδομέ-
νου των σημαντικών αλλα-
γών που έχουν προκύψει, 
πώς αντιλαμβάνεται ο Φαρ-
μακοποιός τον ρόλο του στο 
Φαρμακείο; Ποιές παράμε-
τροι επηρεάζουν τις όποιες 
αλλαγές εμφανίζονται ή θα 
εμφανιστούν; Ποια είναι τα 
ακούσματα από τη Διεθνή 

εμπειρία; Έχει αναδειχθεί 
ανάλογα η σημαντικότητα του 
Φαρμακείου/Φαρμακοποιού 
στην Πρωτοβάθμια Φροντί-
δα Υγείας;
Δημήτρης Πανταζής, Φαρ-
μακοποιός
Τάκης Ζερβακάκης, Φαρμα-
κοποιός, Σύμβουλος Επιχει-
ρήσεων 

Γιώργος Πατούλης, Πρόεδρος Ιατρικού Συλλόγου Αθη-
νών
Θεόδωρος Γιαρμενίτης, Πρόεδρος ΠΣΒΑΚ
Ιωάννης Μακρυγιάννης, Γενικός Γραμματέας ΠΦΣ, 
Πρόεδρος Φαρμακευτικού Συλλόγου Λάρισας
Κώστας Πετρουλάκης, Πρόεδρος ΕΕΟΦ
Νικόλαος Κόλμαν, Πρόεδρος ΠΕΦ
Ιωάννης - Ευάγγελος Χαραμής, Χαραμή ΑΕ

Σήμερα το ελληνικό Φαρμακείο λειτουργεί σε ένα περι-
βάλλον άκρως ανταγωνιστικό και προκειμένου να είναι 
βιώσιμο, θα πρέπει να λειτουργεί έχοντας προγραμμα-
τίσει πολύ καλά όλες τις δραστηριότητές του. Χρήσιμο 
εργαλείο προγραμματισμού της καθημερινής δράσης 
του φαρμακείου είναι η δημιουργία αποτελεσματικών 
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επιχειρηματικών σχεδί-

όσα πρέπει να ξέρετε για 
να τα σχεδιάστε και να τα 
υλοποιήσετε.
Ελένη Διδασκάλου, PHD 
Διοίκηση Επιχειρήσεων, 
Πανεπιστήμιο Πειραιά

Αναφορά στα έξι βασικά προβλήματα που αντιμετωπίζει 
το σύγχρονο φαρμακείο. Με 
τη χρήση δεικτών ,θα προ-
ταθούν 7 υποδείγματα λύσε-
ων, καθώς και οι εναλλακτι-
κές τους. Θα παρουσιαστούν 
πραγματικές περιπτώσεις 
φαρμακειών καθώς και τα 
αποτελέσματα των λύσεων 
που προτάθηκαν. Η ομιλία 
απαιτεί την ενεργό συμμε-
τοχή σας!
Γιάννης Κοντάκος, Σύμβουλος Επιχειρήσεων

Πως μπορούμε να εφαρ-
μόσουμε τις αρχές και τις 
μεθόδους του μάρκετινγκ 
στο σύγχρονο φαρμακείο 
για να επιτύχουμε καλύτε-
ρη εξυπηρέτηση των πελα-
τών μας, καλύτερη λειτουρ-
γία του φαρμακείου μας, και 
καλύτερα οικονομικά απο-
τελέσματα. Τι πρέπει να 
γνωρίζουν οι φαρμακοποιοί 

για την επιβίωση και αναβάθ-
μιση του φαρμακείου τους σε μία δύσκολη περίοδο;
Γεώργιος Μπάλτας, Καθηγητής Marketing, Οικονομι-
κό Πανεπιστήμιο Αθηνών

10
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Στόχος της συγκεκριμένης παρουσίασης είναι η χαρτο-
γράφηση του χώρου του «ηλεκτρονικού φαρμακείου». 
Πιο συγκεκριμένα θα δοθούν απαντήσεις σε ερωτήματα 

την χρήση του ηλεκτρονικού φαρμακείου και ποιά είναι 
η συμπεριφορά τους στο διαδίκτυο;». Επίσης θα αναλυ-
θεί η εικόνα που παρουσιάζουν σήμερα τα ηλεκτρονι-
κά καταστήματα των φαρμακείων. Η παρουσίαση είναι 
βασισμένη σε 2 μεγάλες έρευνες που έχουν διεξαχθεί 
από το ELTRUN- Εργαστήριο Ηλεκτρονικού Εμπορίου 
του Οικονομικού Πανεπιστη-
μίου Αθηνών.
Γεώργιος Δουκίδης , Καθη-
γητής Πληροφοριακών συ-
στημάτων, Οικονομικό Πα-
νεπιστήμιο Αθηνών 

Κατερίνα Φραϊδάκη, Senior 

Παναγιώτης Γκεζερλής, CEO 

ΑΙΘΟΥΣΑ 2 – 275 Θέσεις – Εντός της Έκθεσης

Η διατροφική αποδοχή των «λειτουργικών τροφίμων», 
την τελευταία εικοσαετία αυξάνεται ραγδαία. Ιδιαίτερα 
οι β-γλυκάνες από φυτικές πηγές, μπορεί να προστε-
θούν σε τροφές και προκαλούν ελάττωση της χοληστε-
ρίνης. Συνεπώς δημιουργείται μια νέα γενιά προϊόντων 
με ευεργετικές ιδιότητες στην υγεία και πολύ καλές προ-
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οπτικές αποδοχής από την αγο-
ρά και γιατί όχι και από αυτήν του 
φαρμακείου. 
Κλεάνθης Ισραηλίδης, Τακτικός 
Ερευνητής, Διευθυντής ΙΤΕΓΕΠ, 
ΕΛΓΟ - ΔΗΜΗΤΡΑ

ματος λήψη φυσικών προϊό-
ντων υγείας που περιέχουν 
θρεπτικά συστατικά και αντι-
οξειδωτικά που χρησιμο-
ποιούνται στοχευμένα για τη 
υγεία του δέρματος, των μαλ-
λιών και των νυχιών. Πρό-
κειται για ποτά, λειτουργικά 
τρόφιμα ή συμπληρώματα. 
Στην ίδια κατηγορία είναι και 
τα αντίστοιχα φυσικά προϊό-

ντα που εφαρμόζονται σε περιοχές του σώματος και του 
προσώπου, με στόχο την αντιγήρανση και την υγεία του 
δέρματος, αποτελούν δε, μια νέα και σημαντική αγορά 
σε Ελληνικό, Ευρωπαϊκό και Διεθνές επίπεδο. 
Γιώργος Ζακυνθινός, Αν. Καθηγητής Τμήματος Τεχνο-
λογίας Τροφίμων, ΤΕΙ Πελοποννήσου

Πώς να διαχειριστείτε αποτε-
λεσματικά και πώς να μιλή-
στε στους δύσκολους πελά-
τες σας; Σαφείς οδηγίες συ-
μπεριφοράς και αλληλεγγύη 
στην ομάδα, σας επιτρέπουν 
να ξεπεράστε τον «ύφαλο» 

της επικοινωνίας σε τέτοιες 
δύσκολες περιπτώσεις.
Πόπη Χαραμή, Φαρμακοποι-
ός Σύμβουλος Marketing & 
Επικοινωνίας
Πέννυ Λαζογεώργου, Φαρ-
μακοποιός, με μεταπτυχιακή 
ειδίκευση στη Διοίκηση Μο-
νάδων Υγείας.
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Στην Ανθρωποκεντρική προσέγγιση ο ασθενής αντιμετω-
πίζεται ως άνθρωπος (με ανά-

Ανθρωποκεντρική προσέγγι-
ση μεταβαίνουμε από την ια-
τρική με επίκεντρο την ασθέ-
νεια, στην ιατρική με επίκε-
ντρο τον ασθενή. Και σε αυτή 
την περίπτωση, ικανοποιώντας 
την ανάγκη του πελάτη ως άν-
θρωπο, αυξάνουμε τις πωλή-
σεις μας, εδραιώνουμε την πι-
στότητα στη σχέση, αλλά κυρίως και πρωτίστως δημι-
ουργούμε το κλίμα εμπιστοσύνης ,μέσα στο οποίο, απο-
δεδειγμένα ο πελάτης-άνθρωπος θεραπεύεται καλύτερα.
Ιωάννης Καλογεράκης, Σύμβουλος Επιχειρήσεων

Τα τελευταία χρόνια η χώρα μας διέρχεται βαθιά οικο-
νομική κρίση με δυσμενείς 
επιπτώσεις στην υγεία και τις 
υπηρεσίες υγείας και ιδιαί-
τερα στον έλεγχο και τη δια-
χείριση των χρόνιων νοση-
μάτων. Υπό το πρίσμα αυτό, 
επιβάλλεται η εθνική πολι-
τική υγείας και οι κλινικές 
πρακτικές να ενισχυθούν 
για τη διασφάλιση της υγεί-
ας των χρονίως πασχόντων, 

τμήμα του πληθυσμού, το οποίο πλην του ισχυρού νο-
σολογικού φορτίου, χαρακτηρίζεται από ηλικιακή γή-
ρανση και χαμηλά εισοδήματα. 
Ιωάννης Κυριόπουλος, Ομότιμος Καθηγητής Οικονομι-
κών της Υγείας, Εθνική Σχολή Δημόσιας Υγείας

; 
Η αποτυχία της χώρας μας να δημιουργήσει ένα εθνι-
κό σύστημα υγείας που θα ικανοποιεί βασικές ανάγκες 
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υγείας των πολιτών και θα δι-
ασφαλίζει την ισότητα, μέσα 
από μια αποτελεσματική δια-
χείριση των λιγοστών οικονο-
μικών πόρων, έχει ευρύτατα 
συζητηθεί την τελευταία περί-
οδο, με αφορμή και την επί-
δραση της οικονομικής κρίσης 
στις υπηρεσίες υγείας. Όμως 
σε μικρό βαθμό η συζήτηση έχει στραφεί στο έλλειμμα 
κουλτούρας, τη σχετική με την εστιασμένη στον ασθε-

νται όχι μόνο οι έννοιες που χρειάζονται συμφωνία για 
την απόδοση τους στον τομέα της υγείας στη χώρα μας, 
αλλά και οι παράγοντες εκείνοι που θα γνωστοποιούσαν 
την αναγκαιότητα δράσεων εισαγωγής και καθιέρωσης 

σύστημα υγείας στη χώρα μας. 
Χρήστος Λιονής, Καθηγητής Ιατρικής Σχολής Πανεπι-
στήμιο Κρήτης

Συχνά οι ασθενείς απευθύνο-
νται στο φαρμακοποιό ζητώ-
ντας συμβουλές για προϊόντα 
στοματικής υγιεινής και αντιμε-
τώπιση οδοντικού πόνου ή άλ-
λων προβλημάτων της στομα-
τικής κοιλότητας. Η ομιλία αυτή 

με τη μορφή διαλόγου, έχει 
ως στόχο την ανάδειξη της 
επικοινωνίας οδοντιάτρου-
φαρμακοποιού ως μέσου 
προαγωγής της στοματικής 
υγείας των ασθενών. 
Δήμος Παπαδημόπουλος, 
Φαρμακοποιός, Αργολίδα
Σταυρούλα Σ. Μερκουρέα, 
Οδοντίατρος - Στοματολόγος, 

Αν. Γεν. Γραμματέας της Στομα-
τολογικής Εταιρείας της Ελλάδος
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ΑΙΘΟΥΣΑ TV 
180 Θέσεις – Εντός της Έκθεσης

Ο ιατρικός τουρισμός, μπορεί να γίνει πόλος προσέλ-
κυσης της διεθνούς και ευρωπαϊκής ιατρικής κοινότη-
τας και επισκεπτών, δημιουρ-
γώντας προϋποθέσεις για 
την ενίσχυση της οικονομίας 
και τη δημιουργία νέων θέ-
σεων εργασίας. Η ανάπτυ-
ξή του θα συμπαρασύρει σε 
ανάπτυξη και άλλους τομείς 
της ελληνικής οικονομίας: 
φαρμακευτική βιομηχανία, 
πρωτογενή παραγωγή ελ-
ληνικών ποιοτικών προϊ-
όντων, ξενοδοχειακό τομέα.
Γιώργος Πατούλης, Πρόεδρος Ιατρικού Συλλόγου 
Αθηνών

Συζητάμε για εντός ιατρείου δραστηριότητες συμπερι-
φοράς και πρακτικές που αποδεδειγμένα έχουν οδηγή-
σει σε ενδυνάμωση της πιστότητας των ασθενών. Αυτό 
είναι εφικτό από την παροχή υπηρεσιών προστιθέμε-
νης αξίας και διαφοροποίησης, για την βέλτιστη εμπει-
ρία του ασθενή πριν, κατά τη διάρκεια και μετά την επί-
σκεψη στο ιατρείο.
Οι 4 ιατροί θα μοιραστούν μαζί σας πρακτικές και εμπει-
ρίες τους.

Συντονιστής: Αντώνης Σακάλογλου, Σύμβουλος Επι-
χειρηματικής Ανάπτυξης της ΧΑΡΑΜΗ ΑΕ

Συμμετέχουν οι Ιατροί: 
Άρης Νταμάγκας, Πλαστικός Xειρουργός
Αναστάσιος Μάμαλης, Περιοδοντολόγος - Χειρουρ-
γός Οδοντίατρος
Λουκάς Πρέζας, Ωτορινολαρυγγολόγος
Νίκος Καλογερόπουλος, Δερματολόγος 
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ΠΕΡΙΛΗΨΗ ΧΑΡΑΚΤΗΡΙΣΤΙΚΩΝ ΤΟΥ ΠΡΟΪΟΝΤΟΣ AΛΓΚΟΝ® Δισκία (400+200+50)mg/tab (Αcetylosalicylic acid + paracetamol+ caffeine): ΚΛΙΝΙΚΑ ΣΤΟΙΧΕΙΑ: Θεραπευτικές ενδείξεις: Το AΛΓΚΟΝ® συνιστάται 
κυρίως για την αντιμετώπιση: Πόνων μικρής ή μέτριας έντασης (κεφαλαλγίες, νευραλγίες, μυαλγίες, αρθραλγίες, οδονταλγίες, δυσμηνόρροια). Λιγότερο αποτελεσματικό είναι σε: Τραυματικούς 
πόνους ή πόνους μετά τον τοκετό. Ως αντιπυρετικό σε: Εμπύρετες γενικά καταστάσεις. Δοσολογία και τρόπος χορήγησης: Η συνήθης δόση είναι 6 δισκία ημερησίως ανά 4 ώρες για τους ενήλικες και 
½ δισκίο ανά 4 ώρες για τα παιδιά. Στη δοσολογία θα πρέπει να λαμβάνονται υπόψη και τα δύο κύρια δραστικά συστατικά: Δοσολογία ακετυλοσαλικυλικού οξέος: Ενήλικες και παιδιά μεγαλύτερα από 12 
ετών: 650mg/24ωρο, ανάλογα με τις ανάγκες ή αρχικά 500mg-1g και στη συνέχεια 500mg/3ωρο (ή 1g/6ωρο). Μέγιστη δόση 4g/24ωρο. Παιδιά : για παιδιά μικρότερα από 12 ετών συνιστάται 1,5g/m2 
επιφανείας σώματος σε διαιρεμένες δόσεις. Η συνήθης δοσολογία είναι: Παιδιά ηλικίας 2-3 ετών: 160mg κάθε 4 ώρες, ανάλογα με την ανταπόκριση του ασθενούς και την κρίση του θεράποντα ιατρού. 
Παιδιά ηλικίας 4-5 ετών: 240mg κάθε 4 ώρες, ανάλογα με την ανταπόκριση του ασθενούς και την κρίση του θεράποντα ιατρού. Παιδιά ηλικίας 6-8 ετών: 320mg κάθε 4 ώρες, ανάλογα με την ανταπόκριση 
του ασθενούς και την κρίση του θεράποντα ιατρού. Παιδιά ηλικίας 9-11 ετών: 400mg κάθε 4 ώρες, ανάλογα με την ανταπόκριση του ασθενούς και την κρίση του θεράποντα ιατρού. Παιδιά ηλικίας 11-12 
ετών: 480mg κάθε 4 ώρες, ανάλογα με την ανταπόκριση του ασθενούς και την κρίση του θεράποντα ιατρού. Δοσολογία παρακεταμόλης: Ενήλικες: 500mg-1g την ημέρα. Η δόση να μην υπερβαίνει τα 
4g/24ωρο για χορήγηση βραχείας διάρκειας και τα 2,6g/24ωρο για παρατεταμένη χορήγηση. Παιδιά: Παιδιά μικρότερα του ενός έτους: 60mg 4 φορές την ημέρα. Παιδιά ηλικίας 1-6 ετών: 60-120mg 4 φορές 
την ημέρα. Παιδιά ηλικίας 6-12 ετών: 150-300mg 4 φορές την ημέρα (η δόση να μην υπερβαίνει τα 1,2g/24ωρο). Για παιδιά ηλικίας 3-6 ετών η δόση να μην υπερβαίνει τα 480mg/24ωρο. Σε παιδιά κάτω 
των 12 ετών να αποφεύγονται οι μεγάλες δόσεις, λόγω του κινδύνου πρόκλησης διέγερσης του ΚΝΣ από την περιεχόμενη καφεΐνη. Δεν συνιστάται η χορήγησή του ως αντιπυρετικό σε παιδιά κάτω των 
12 ετών (βλ. Ιδιαίτερες Προειδοποιήσεις). Αντενδείξεις: 

άλλα, εκτός του ακετυλοσαλικυλικού οξέος, μη-στερινοειδή αντιφλεγμονώδη φάρμακα (όπως π.χ. indomethacin, phenylbutazon, ibuprofen, diflunizal). Διασταυρούμενη ευαισθησία δεν φαίνεται να 
Ανεπιθύμητες ενέργειες: Γενικά αυτές είναι συνάρτηση των δύο κύριων 

δραστικών συστατικών του ιδιοσκευάσματος: του ακετυλοσαλικυλικού οξέος και της παρακεταμόλης. Να σημειωθεί ότι με τις συνήθεις αναλγητικές ή αντιπυρετικές δόσεις σπανίως παρατηρούνται 
σοβαρές ανεπιθύμητες ενέργειες. Οι ανεπιθύμητες ενέργειες των δύο κύριων δραστικών συστατικών είναι: Ακετυλοσαλικυλικό οξύ: Οι γαστρεντερικές διαταραχές αποτελούν τη συχνότερη ανεπιθύμητη 
ενέργεια. Ναυτία, καύσος, επιγαστρική δυσφορία, έμετοι αναφέρονται σε ποσοστό 10%-30% με σχετικά μεγάλες δόσεις. Απώλεια αίματος, αν και συνήθως αμελητέα, αναφέρονται στο 70%. Χρόνια 
όμως λήψη σαλικυλικών μπορεί να οδηγήσει σε σιδηροπενική αναιμία. Να σημειωθεί ότι δεν υπάρχει συσχέτιση μεταξύ της απώλειας αίματος και του βαθμού γαστρικού ερεθισμού. Επίσης, η σύγχρονη 

Γενικά οι τελευταίες είναι σχετικά σπάνιες σε σχέση με την μεγάλη χρήση των σαλικυλικών. Επίσης, σπανίως αναφέρεται ηπατοτοξικότητα, ιδιαίτερα σε μακροχρόνια χορήγηση και είναι συχνότερη 
σε παιδιά με νεανική ρευματοειδή αρθρίτιδα και σε ενηλίκους με συστηματικό ερυθηματώδη λύκο ή ρευματοειδή αρθρίτιδα. Εμβοές των ώτων ή και μέιωση της ακοής αποτελούν τα συνηθέστερα 
πρώιμα συμπτώματα τοξικής επίδρασης από σαλικυλικά. Επίσης, σε πολύ μικρό ποσοστό αναφέρονται, μετά από λήψη ΑΣΟ, δερματικά εξανθήματα ή αναφυλακτοειδείς αντιδράσεις ασθματικού τύπου, 

έχουν περιγραφεί με σαλικυλικό νάτριο ή σαλικυλικό μαγνήσιο. Παρακεταμόλη: Κατά τη χρόνια λήψη ή τη λήψη μεγάλων δόσεων αναφέρoνται ελαφρά γαστρικά ενοχλήματα, αιμολυτική αναιμία, 
ακοκκιοκυταραιμία, μεθαιμοσφαιριναιμία, δερματικά εξανθήματα, κνίδωση, πυρετός, υπογλυκαιμία, δίεγερση του ΚΝΣ ή υπνηλία. Σε υπερδοσολογία (10-15g εφάπαξ) τοξική οξεία ηπατική νέκρωση. 
Εν τούτοις τέτοιες τοξικές επιδράσεις έχουν περιγραφεί και σε μικρότερες δόσεις (5,85g). ΦΑΡΜΑΚΕΥΤΙΚΑ ΣΤΟΙΧΕΙΑ Κατάλογος των εκδόχων: Starch maize, Lactose monohydrate, Stearic acid, Alginic 
acid, Magnesium stearate. Ασυμβατότητες: Δεν έχουν αναφερθεί. Διάρκεια ζωής: 36 μήνες Ιδιαίτερες προφυλάξεις κατά τη φύλαξη του προϊόντος: Φυλάσσεται σε θερμοκρασία περιβάλλοντος, μακριά 
από τα παιδιά. Φύση και συστατικά του περιέκτη: Χάρτινο κουτί που περιέχει 3 BLISTERS των 10 δισκίων κάθε ένα, καθώς και φύλλο οδηγιών χρήσης. Οδηγίες χρήσης/χειρισμού: Κάτοχος 
άδειας κυκλοφορίας: ΑΡΙΘΜΟΣ ΑΔΕΙΑΣ ΚΥΚΛΟΦΟΡΙΑΣ: ΗΜΕΡΟΜΗΝΙΑ (ΜΕΡΙΚΗΣ) ΑΝΑΘΕΩΡΗΣΗΣ ΤΟΥ 
ΚΕΙΜΕΝΟΥ: Δεκέμβριος 2003.

Βοηθήστε να γίνουν τα φάρμακα πιο ασφαλή και Αναφέρετε ΟΛΕΣ τις ανεπιθύμητες ενέργειες για ΟΛΑ τα φάρμακα Συμπληρώνοντας την “ΚΙΤΡΙΝΗ ΚΑΡΤΑ”

* Arch Neurol/vol 55:210-217, Feb 1998 Efficacy and Safety of Acetaminophen, Aspirin, and Caffeine in Alleviating Migraine Headache Pain: 
Three Double-blind, Randomized, Placebo-Controlled Trials. Lipton, Richard B. MD; Stewart, Walter F. PhD, MPH; Ryan, Robert E. Jr, MD;  
Saper, Joel MD; Silberstein, Stephen MD; Sheftell, Fred MD.  ** Στοιχεία IMS MAT11/2015, πωλήσεις σε τεμάχια και αξία.

Ο πονοκέφαλος, ο πυρετός  
και η μυαλγία μπορούν να...κοπούν!

Με το Algon. Ένα προϊόν με μεγάλο παρελθόν 
και ακόμα μεγαλύτερο μέλλον... Δοκιμασμένο, 
με άριστο προφίλ ασφάλειας και καταξιωμένη 
παρουσία για περισσότερο  από 50 χρόνια στην 
Ελλάδα. Τα 3 δραστικά συστατικά  που περιέχει 
το Algon προσφέρουν αναλγητική, αντιπυρε-
τική  και αντιφλεγμονώδη δράση. Σύμφωνα με 
μελέτες, το 80% των ασθενών, που έλαβαν 
τον τριπλό συνδυασμό δραστικών ουσιών του 
Algon, δήλωσαν πλήρη ή μερική ανακούφιση 
από τις κεφαλαλγίες*. Μια νέα εποχή ξεκινά για 
το Algon. Τώρα, σε νέα, μοντέρνα συσκευασία, 
 με την εγγύηση της Valeant.

No 1 συνδυασμός   δραστικών ουσιών**:    

 Ακετυλοσαλικυλικό οξύ      

 Παρακεταμόλη     

 Καφεΐνη



22

; 

Μιλάμε για αλλαγές στο επάγγελμα του φαρμακοποιού, 
για νέους δρόμους δουλειάς, νέες συνθήκες, νέες συ-
νήθειες. Αυτό που πρέπει όμως να τονίσουμε είναι ότι 
όλες αυτές οι αλλαγές στις συμπεριφορές οδηγούνται 
πάντοτε από τις νέες γενιές. Αυτοί είναι που φτιάχνουν 
το μέλλον. Έχοντας καλέσει τελειόφοιτους φαρμακο-
ποιούς σε αυτό το στρογγυλό τραπέζι, είναι πολύ ενδι-
αφέρον να δούμε τις ανησυχίες τους, πως αυτοί αντι-
λαμβάνονται τα πράγματα και με ποιες πρακτικές σχε-
διάζουν το επαγγελματικό τους μέλλον. Εκείνο που εί-
ναι σίγουρο είναι ότι η νέα γενιά επιθυμεί, κατά πλει-
ονότητα, να εξασκήσει το επάγγελμα διαφορετικά από 
τους προκάτοχούς της.

Συντονιστές: 
Αριάδνη Κοσμαδάκη, Φαρμακοποιός, Συνιδρύτρια 
ΣΦΦΕ
Ευθύμιος Σκουφάς, Φοιτητής Φαρμακευτικής, Συνι-
δρυτής ΣΦΦΕ

Συμμετέχουν οι Τελειόφοιτοι Φαρμακοποιοί: 
Διονύσης- Παναγιώτης Κίντος, Πανεπιστήμιο Πατρών
Ελίζα Δακή, Πανεπιστήμιο Πατρών
Ευαγγελία Μπούσδρα, Πανεπιστήμιο Αθηνών
Μυρτώ Βρεττού, Πανεπιστήμιο Αθηνών

Τα δεδομένα στο επάγγελμα συνεχώς αλλάζουν. Τι προ-
βλέπεται για το μέλλον του φαρμακείου στην Ελλάδα. 
Ποιός ο ρόλος των συλλογικών οργάνων αλλά και των 
αρμοδίων της διανομής του φαρμάκου;

Συντονιστής: Ιωάννης Μακρυγιάννης, Γενικός Γραμμα-
τέας ΠΦΣ, Πρόεδρος Φαρμακευτικού Συλλόγου Λάρισας

Συμμετέχουν:
Γεώργιος Καΐσας, Πρόεδρος ΣΥΦΑ Έβρου
Ιωάννης Τσικανδηλάκης, Πρόεδρος Φ.Σ. Ηρακλείου
Νικόλαος Μάραντος, Πρόεδρος Συνεταιρισμού Νοτί-
ου ΠελοποννήσουYOUTH LAB.: Äåëöþí 5 & Êçöéóßáò 152 33 ÁèÞíá, Ô. 210 6777540

S.wwwyouthlab.com E.youthlab@youthlab.com

ÌÅ ÓÔÏ×Ï ÔÇÍ ÅÍÉÓ×ÕÓÇ 

ÔÏÕ ÌÅÔÁÂÏËÉÓÌÏÕ ÔÇÓ ÅÐÉÄÅÑÌÉÄÁÓ

 ÃÉÁ ÏÑÁÔÁ ÐÉÏ ÍÅÁÍÉÊÇ ÊÁÉ ÕÃÉÇ ÏØÇ
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Παλαιότερα οι φαρμακοποιοί έχοντας το πανεπιστημι-
ακό τους πτυχίο, μπορούσαν να εξασκούν το επάγγελ-
μά τους χωρίς άλλες απαιτήσεις. Αλλά όλα αυτά ήταν 
πριν! Σήμερα, η νέα γενιά πρέπει εκτός από το πτυχίο να 
εφοδιαστεί με άλλα όπλα για να πετύχει. Τέσσερις νέοι 
φαρμακοποιοί μας αναλύουν τι κάνουν για να λειτουρ-
γήσουν με επιτυχία στο νέο περιβάλλον του Φαρμακεί-
ου. Η νέα γενιά φαρμακοποιών «ζουν» τη κρίση και την 
αλλαγή του οικονομικού μοντέλου του ιδιωτικού φαρ-
μακείου σαν μια ευκαιρία για να εξελιχθεί το επάγγελ-
μα και να βελτιωθεί η ποιότητα υπηρεσιών και η σχέ-
ση με τον πελάτη .

Συντονιστής: Ελένη Αρμακόλα, Φαρμακοποιός, Σύρος

Συμμετέχουν οι Φαρμακοποιοί:
Αλέξανδρος Αγγέλου, Αρτέμιδα
Μάριος Μάζης, Πειραιάς
Ναπολέων & Απόστολος Βασιλείου, Αθήνα
Στέλλα Καραγιάννη, Ηράκλειο Κρήτης

;
Η αναδιάρθρωση του τοπίου στο φαρμακείο έχει ήδη 
αρχίσει με την πρόσφατη νομοθεσία για το μερικό άνοιγ-
μα του κεφαλαίου. Αν και ο κυβερνητικός στόχος είναι 
το άνοιγμα των επαγγελμάτων, η παράλληλη τάση δημι-
ουργίας οικονομικών δομών με τη μορφή δικτύων και 
άλλων μορφών συνεργασιών για τα φαρμακεία, όπως 
δείχνει η εμπειρία σε άλλα κράτη, θα οδηγήσει όχι μόνο 
σε οφέλη στον τομέα των αγορών και κατά συνέπεια 
ανταγωνιστικών τιμών, αλλά παράλληλα και στη βελ-
τίωση του μάρκετινγκ, της επικοινωνίας και των υπη-
ρεσιών υγείας.

Συντονιστής: Πόπη Χαραμή, Φαρμακοποιός, Σύμβου-
λος Marketing & Επικοινωνίας

Συμμετέχουν: 
Δημήτρης Αλιμπέρτης, Γεν. Διευθυντής ΣΥΦΑΚ
Ευάγγελος Παϊδούσης, Σύμβουλος Επιχειρήσεων της 

Ιωάννης Δαγρές, Φαρμακοποιός, Αντιπρόεδρος ΦΣΑ 
& ΠΦΣ 
Στέλιος Μουσαμάς, Γενικός Διευθυντής Δικτύου 
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11 Ομιλίες και 4 Στρογγυλά Τραπέζια

ΑΙΘΟΥΣΑ 1 – 275 Θέσεις – Εντός της Έκθεσης

;
Η αναγκαιότητα του ψηφια-
κού μάρκετινγκ και η συμ-
βολή του στην ενίσχυση της 
αναγνωρισιμότητας και της 
φήμης των επαγγελματιών 
υγείας είναι πλέον αποδεκτή 
από τους περισσότερους. Το 
ερώτημα που καλούμαστε 
εδώ να απαντήσουμε είναι 
«μπορώ να το κάνω μόνος 
μου ή όχι»;
Κώστας Βαρσάμος, Σύμβου-
λος επιχειρηματικής ανάπτυξης , Managing Partner 
GET2WORK
Μαρία Αλεξανδρή,

Δώστε μία εντυπωσιακή, ευχάριστη 
και μοντέρνα εμπειρία στους πελά-
τες σας. Παρουσιάστε τα προϊόντα 
σας σε εικονικά ράφια με ευρημα-
τικό, ευέλικτο και ευκρινή τρόπο, 
επάνω σε οθόνες πολλαπλής αφής, 
συνδεδεμένες στο πληροφοριακό σας σύστημα, φτιαγ-

μένες ακριβώς για το σκοπό 
αυτό, που θα ενθουσιάσουν 
τον πελάτη σας και θα κερ-
δίσουν χώρο για εσάς.
Antonios Vonofakos, 

Χορηγός CSA

ΚΥΡΙΑΚΗ, 6/3/2016 
10:30 έως 17:20

Ομιλία στα 
Αγγλικά με 

μεταφραστικό
εξοπλισμό

26



27



28

Η Φαρμακευτική Φροντίδα είναι μια νέα επαγγελματι-
κή πρακτική που εστιάζεται κυρίως στον ασθενή - και 
όχι στο φάρμακο. Περιλαμβάνει την αναγνώριση, πρό-
ληψη και επίλυση φαρμακοθεραπευτικών προβλημά-
των, με αποτέλεσμα τη βελτίωση της φαρμακοθερα-
πείας, τη μείωση ανεπιθύ-
μητων ενεργειών και αλλη-
λεπιδράσεων φαρμάκων, 
τη μείωση της νοσηρότητας 
και θνησιμότητας, την αύξη-
ση της συμμόρφωσης και τη 
μείωση του συνολικού κό-
στους θεραπείας.
Ιωάννης Νιώπας, , Ομό-
τιμος Καθηγητής Κλινικής 
Φαρμακευτικής και Φαρ-
μακοκινητικής ΑΠΘ

; ΕΠΙΚΟΙ-
ΝΩΝΙΑ… και πάλι ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΙΑ. Επικοινωνούμε στον 
ασθενή τα προϊόντα και τις προσφερόμενες υπηρεσίες 
μας. Βάζουμε στόχους. Έχουμε ευελιξία, ενώ φροντί-
ζουμε συνεχώς να εξελισσόμαστε ώστε να δώσουμε τη 
σωστή θεραπευτική κατεύθυνση. Σημαντικό να ακούμε 
τις ανάγκες του ασθενούς και να προβλέπουμε καταστά-

σεις. Σωστή διαχείριση λοι-
πόν των πελατών μέσω του 
καναλιού της επικοινωνίας, 
είναι η κύρια κατευθυντή-

management, καθώς και 
η συνεχής διαφήμιση των 
υπηρεσιών μας σε όλα τα 
μέσα κοινωνικής δικτύω-
σης, σε εφημερίδες, περιο-
δικά και τηλεόραση. 

Ιωάννης Μάλλιας, Οφθαλμίατρος
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Ένας νέος 
τρόπος
θεραπείας 
του βήχα

Καταπραΰνει το βήχα,
προστατεύει το βλεννογόνο

ΣΙΡΟΠΙ ΓΙΑ 
ΕΝΗΛΙΚΕΣ

ΣΙΡΟΠΙ 
ΓΙΑ ΠΑΙΔΙΑ
από 1 έτους

ΜΕ ΣΥΣΤΑΤΙΚΑ ΑΠΟ 
ΒΙΟΛΟΓΙΚΗ ΓΕΩΡΓΙΑ

gluten
free

ΙΑΤΡΟΤΕΧΝΟΛΟΓΙΚΟ
ΠΡΟΪΟΝ

Κατηγορία ΙΙα
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Τι κινδύνους εμπεριέχει η αυτοθεραπεία στο φαρμα-
κείο και ποιος είναι ο ρόλος του φαρμακοποιού. ΜΗ.ΣΥ.
ΦΑ., χαμένο μερίδιο μετά από πιθανή απελευθέρωση, 
ή ευκαιρία για ανάπτυξη και 
ενίσχυση του συμβουλευτι-
κού- επιστημονικού ρόλου 
του φαρμακοποιού; Πώς θα 
εκμεταλλευτούμε καλύτε-
ρα τη συνεχώς αναπτυσσό-
μενη κατηγορία των ΜΗ.ΣΥ.
ΦΑ. με στόχο την αναβάθμι-
ση των υπηρεσιών, την αύ-
ξηση του τζίρου και τον εκ-
συγχρονισμό του ελληνικού 
φαρμακείου;
Νάντια Ποσειδώνος, Φαρμακοποιός

ΑΙΘΟΥΣΑ 2 – 275 Θέσεις – Εντός της Έκθεσης

Στην εισήγηση αυτή παρουσιάζεται η αναγκαιότητα της 
εφαρμογής της προληπτικής δικηγορίας ως μέσο μείω-
σης της πολυπλοκότητας των προβλημάτων, με ή χωρίς 
τη χρήση συστημικών μεθοδολογιών, που αφορούν σε 
ιατρούς και φαρμακοποιούς υπό τη διόπτρα της ιδιότη-
τάς τους ως επιχειρηματιών και ως επιστημόνων. Επι-

προσθέτως δε, γίνεται ανα-
φορά σε ουσιώδη ζητήματα 
ποινικών και αστικών ευ-
θυνών των ιατρών και των 
φαρμακοποιών και σε τρό-
πους αποτελεσματικής νο-
μικής αντιμετώπισής τους. 
Μαίρη Κωνσταντοπούλου, 
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; 
Κατά τη διάρκεια της παρουσίασης θα αναφερθούμε σε 
κάποιους βασικούς ορισμούς και βασικές αρχές του ια-
τρικού μάρκετινγκ και θα αναλύσουμε πώς αυτό σχετίζε-
ται άμεσα με την ικανοποίηση του ασθενή. Θα εξετάσου-
με τον όρο «ικανοποίηση», 
περιγράφοντας την πολυ-
πλοκότητά του, τι ακριβώς 
σημαίνει και από ποιους 
παράγοντες επηρεάζεται. 
Τέλος, με τη βοήθεια και 
της διεθνούς βιβλιογρα-
φίας, θα προσπαθήσου-
με να εξηγήσουμε, γιατί 
πολύ συχνά οι ιατροί και 
οι ασθενείς τους έχουν 
μία εντελώς διαφορετική 
άποψη για το πόσο ικανοποιημένοι είναι οι τελευταίοι.
Ιωάννης Μελικίδης

Η επαγγελματική αποτελεσματικότητα, δηλαδή, να επι-
τυγχάνουμε τα επιθυμητά αποτελέσματα με τον καλύτερο 
τρόπο και τις μικρότερες «θυσίες», αποτελεί τη θεμελιώ-
δη προϋπόθεση της επαγγελματικής επιτυχίας. Η ομιλία 
απαντά σε δύο κρίσιμα ερωτήματα. Πρώτον, τι πρέπει 

να κάνουμε και πώς, ώστε 
να επιτυγχάνουμε τα επιθυ-
μητά αποτελέσματα. Δεύτε-
ρον, ποιά προσωπικά χαρα-
κτηριστικά και αρετές μπο-
ρούμε να αναπτύξουμε, ού-
τως ώστε να κάνουμε τα σω-
στά πράγματα σωστά, για να 
επιτυγχάνουμε αποτελεσμα-
τικά αυτά που θέλουμε;
Δημήτρης Μπουραντάς, Κα-

θηγητής Management, Οικονομικό Πανεπιστήμιο Αθη-
νών, Διευθυντής Μεταπτυχιακών Προγραμμάτων Διοί-
κησης Επιχειρήσεων & Διοίκησης Ανθρωπίνων Πόρων.
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τα κορυφαία σε όλο τον κόσμο
Ελβετικά προϊόντα φυτοθεραπείας

 από φρέσκα βότανα1 πιστοποιημένης 
100% βιολογικής καλλιέργειας2

 με κλινικά αποδεδειγμένη δράση3

1Τα φρέσκα βότανα περιέχουν σχεδόν τριπλάσια ποσότητα δραστικών συστατικών σε σχέση με τα αποξηραμένα.
2Η βιολογική καλλιέργεια εγγυάται ότι τα φυτά προέρχονται από αγνούς σπόρους, δεν έχουν ακτινοβοληθεί, δεν 
περιέχουν φυτοφάρμακα, λιπάσματα, συντηρητικά και άλλες βλαβερές χημικές ουσίες.

3Η διενέργεια κλινικής μελέτης τεκμηριώνει την ασφάλεια και την αποτελεσματικότητα του προϊόντος.

Τα κορυφαίας ποιότητας Ελβετικά προϊόντα φυτοθεραπείας A.Vogel διατίθενται στα φαρμακεία.
κεντρική διάθεση: ICP, T: 2109408880, F: 2130234428, www.icp-sa.gr, info@icp-sa.gr

διανομή Β.Ελλάδας: Pharmatrust, Τ: 2310443666

Τα συμπληρώματα διατροφής δεν είναι υποκατάστατα μιας ισορροπημένης δίαιτας.

www.avogel.gr 

υγεία από τη φύση
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Η σημερινή πολυπλοκότητα των εργαλείων και τεχνι-
κών Digital Marketing, απαιτεί επιλογή κατάλληλου προ-
σωποποιημένου συνδυασμού για την αποτελεσματι-
κότητα της επένδυσής σας. Είτε είστε φαρμακοποιός 

τε να ανακαλύψουμε μαζί 
τι ταιριάζει περισσότερο σε 
εσάς, μέσα από μία διαδρα-

που θα δώσει απλές απα-
ντήσεις στους προβληματι-
σμούς σας. 

Αντώνης Σακάλογλου, Σύμ-
βουλος Επιχειρηματικής 
Ανάπτυξης της ΧΑΡΑΜΗ ΑΕ
Βασίλης Παπακώστας, MBA, 
Γεν. Διευθυντής ITEQ

  

έννοια της ασθενοκεντρικής προσέγγισης και πώς εφαρ-
μόζεται στην καθημερινή πρακτι-
κή του ιατρείου. Θα συζητηθούν 
θέματα όπως, τι επιθυμεί και 
έχει ανάγκη ο ασθενής, καθώς 
και το πώς ο ιατρός θα ανταπο-
κριθεί σε αυτά. Επίσης θα συ-
ζητηθούν το πώς επηρεάζουν 
την ικανοποίηση και πιστότη-
τα του ασθενή, οι λεπτομέρειες 
της όλης οργάνωσης του ιατρεί-
ου και της συμπεριφοράς του 
ιατρού και των συνεργατών του. 
Μαρία Χιόνη, Διδάσκουσα Ιατρική Ορολογία στην Αγ-
γλική Γλώσσα & Επικοινωνιακές Δεξιότητες, Διδασκα-
λείο Παν/ου Αθηνών

34



35



36

ΑΙΘΟΥΣΑ TV 
180 Θέσεις – Εντός της Έκθεσης

Κύριο ζητούμενο της εποχής μας είναι η παραγωγή και-
νοτομίας. Παρά τις αντιξοότητες και την υποχρηματοδό-
τηση, τα ελληνικά πανεπιστημιακά εργαστήρια ερευνούν 
και παράγουν πρωτότυπα αποτελέσματα. Στο Εργαστή-
ριο Μοριακής Βιολογίας και Ανοσολογίας του Τμήμα-
τος Φαρμακευτικής του Πανεπιστημίου Πατρών, προ-
ωθούμε, μεταξύ άλλων, τη διασύνδεση με την παρα-
γωγή και την επιχειρηματικότητα. Στο πλαίσιο αυτής 
της παρουσίασης θα αναφερθούμε σε δύο χαρακτηρι-
στικά παραδείγματα: α. Στην αξιοποίηση του μικροηλε-
κτρισμού και των ηλεκτρομαγνητικών πεδίων για την 
επίτευξη αναλγησίας και την 
επούλωση ελκών, μέσω της 
συνεργασίας μας με κορυ-
φαίες αθλητικές ομάδες, και 
β. Στην πρωτοποριακή ανά-
πτυξη και παραγωγή υγρών 
αναπλήρωσης για ηλεκτρο-
νικό τσιγάρο, που αφού το-
ποθετήθηκαν σε 100 σημεία 
πώλησης στην Ελλάδα, σύ-
ντομα θα εμφανιστούν και 
σε αγορές του εξωτερικού.
Κωνσταντίνος Πουλάς, Αναπληρωτής Καθηγητής Βιο-
χημείας, Τμήμα Φαρμακευτικής, Πανεπιστήμιο Πατρών
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Η κρίση μπορεί να αποτελεί μια εξαιρετική ευκαιρία για 
να μην σηκώσουμε τα χέρια, να είμαστε αισιόδοξοι και 
να προχωράμε μπροστά. Οι μαρτυρίες συναδέλφων που 
κρατούν μια θετική στάση απέναντι στα πράγματα και θα 
παρουσιαστούν στο παρόν στρογγυλό τραπέζι, απέχουν 
φυσικά από τη υπάρχουσα στάση του μέσου όρου των 
φαρμακοποιών αυτή την εποχή στην Ελλάδα. Μπορεί-
τε και εσείς να αλλάξετε διάθεση και να ακολουθήστε 
τα βήματά τους;

Συντονιστής: Γιάννης Κοντάκος, Σύμβουλος Επιχει-
ρήσεων

Συμμετέχουν οι Φαρμακοποιοί:
Ιφιγένεια Κοντού, Αθήνα 
Μάριος Αναγνωστόπουλος, Μοσχάτο 
Μυρσίνη Σκόνδρα, Πάτρα
Ντίνα Δουβή, Νέα Ερυθραία

  

Η σημασία της ενδυνάμωσης της σχέσης του φαρμακο-
ποιού με τον πελάτη – ασθενή στο σημερινό μεταβαλ-
λόμενο περιβάλλον της φροντίδας υγείας είναι αδιαμφι-
σβήτητη. Το θέμα είναι πώς η ψηφιακή τεχνολογία στα 
χέρια του φαρμακοποιού συμβάλει στην ενδυνάμωση 
αυτής της σχέσης (ασφάλεια, πληροφόρηση, αποτελε-

και την αύξηση της παραγωγικότητας του. 

Συντονιστής: Κώστας Βαρσάμος,

Συμμετέχουν: 
Βασίλης Ανυφαντάκης, Πρόεδρος & Διευθύνων Σύμ-
βουλος ΙΛΥΔΑ Α.Ε.
Θεόδωρος Βλαχάκης, Φαρμακοποιός
Κώστας Δημητρόπουλος, Εμπορικός Διευθυντής
CSA Α.Ε.
Νικόλαος Βαρλάμης, Φαρμακοποιός
Χορηγός Aegate
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Ένα δημιουργικό ταξίδι από το χθες στο αύριο μιας σύγ-
χρονης επιχείρησης. Μέσα από ένα διαδραστικό διάλο-
γο με τους πραγματικούς πρωταγωνιστές σε αυτό το τα-
ξίδι, με όλα όσα απασχολούν ή πρέπει να απασχολούν 
και θέλουν απαντήσεις. Μια ελεύθερη συζήτηση από 
το χθες, στο σήμερα και το αύριο, με ιδέες, απόψεις και 
οράματα Η οργάνωση μιας επιχείρησης δεν μπορεί να 
αφήνεται στην τύχη, ούτε να καθορίζεται από απρόβλε-
πτους παράγοντες. Πρέπει να είναι άμεσα διαχειρίσιμη 
με μεθοδικότητα και σύστημα, για την αγορά ,την παρα-
γωγή ,τους ανθρώπους, τις καινοτομίες και την διαφορε-
τικότητα! Ας δούμε το αύριο με τα μάτια του μέλλοντος.

Παρουσιάζουν οι Φαρμακοποιοί:
Ανδρέας Καλλιβωκάς, Πάτρα
Ανδρομάχη Παπαδοπούλου, Αθήνα
Μιχάλης Πλακογιαννάκης, Αγ. Νικόλαος Κρήτης
Ωραία Μιχαλοπούλου, Καλαμάτα

Πώς να συνεργαστούν ομαλά, μέλη της ίδιας οικογένει-
ας στο φαρμακείο; Πολύ συχνά σε ένα φαρμακείο συ-
νυπάρχουν ο πατέρας, ο γιός ή και η σύζυγος, αλλά και 
αδέλφια. Είναι εύκολο να συνεργαστούν; Πώς να πετύ-
χει καλύτερα αυτή η επαγγελματική συμβίωση;

Συντονιστής: Μαρία Λυκουργιώτη, Οικονομολόγος, 

Συμμετέχουν οι Φαρμακοποιοί:
Γεωργία Κωνσταντάκου, Αθήνα
Ξένη Καντούνα, Άνοιξη
Παναγιώτης Βασιλόπουλος, Ψυχικό 
Φωτεινή Κανάκη, Κηφισιά
Χαρά Τίγκου, Περιστέρι
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ΝΕΟ ΠΡΟΪΟΝ

4 

EXPERT SANTÉ PAR NATURE

Ginseng 
Συνένζυμο Q10+
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ROOM 1 – 25 Θέσεις – Στο χώρο του Lobby

 ALES GROUPE
Σάββατο: 10.00 – 11.00
Ανοιχτή Συζήτηση: «Ο Ρόλος και το Μέλλον του Ελλη-
νικού Φαρμακείου ως Φυσικό Σημείο Εξυπηρέτησης»
Συντονιστής: Θέμης Σαρανταένας, Σύμβουλος Marketing 
& Ανάπτυξης Μικρών Επιχειρήσεων
Σάββατο: 11.30 – 12.30
Ανοιχτή Συζήτηση: «Ηλεκτρονικό Εμπόριο και Ελλη-
νικό Φαρμακείο. Σήμερα & Αύριο»
Συντονιστής: Θέμης Σαρανταένας, Σύμβουλος Marketing 
& Ανάπτυξης Μικρών Επιχειρήσεων
Κρατήσεις θέσεων στην ηλεκτρονική διεύθυνση:

 - Α. Κεχαγιά & Α. Μπαράτα 
T: 210 608 6400

 WINMEDICA
Σάββατο: 15.00 - 15.40, 16.30 - 17.10, 18.00 - 18.40
Κυριακή: 10.30 - 11.10, 12.30 - 13.10
Σύγχρονη Διαχείριση από τον Φαρμακοποιό
Ασθενών με Σακχαρώδη Διαβήτη, Αναιμία. 
Τι Αλλάζει το 2016;
Η Αντιμετώπιση Τραυμάτων στο Φαρμακείο
Κρατήσεις:  Μαρία Βλαχοπούλου Τ: 210 748 8821 /

Εσωτ. 111 - Μαρία Αντωνίου Τ: 695 783 0241

ROOM 2 – 50 Θέσεις – Στο χώρο του Lobby

 AMBITAS Healthcare
Σάββατο: 15:00-16:30, 17:00-18:30, 19:00-20:30 
Γίνε το Σημείο Αναφοράς του Διαβητικού Ασθενή και 
Ισχυροποίησε το Φαρμακείο σου.
Καινοτομικό Επιχειρηματικό Σχέδιο από την Harmo-
nium Pharma
Πώς μπορεί το φαρμακείο να εξελιχθεί σε σημείο φρο-
ντίδας του διαβητικού ασθενή;
Ποια τα οφέλη και η προστιθέμενη αξία για το φαρμα-
κείο σας; Τα δεδομένα και η εφαρμογή του σχεδίου σε 
περισσότερες από 15 χώρες. 
Ugo Cosentino, Προέδρος & Ιδρυτής της Harmonium 

Κρατήσεις: Στέλλα Μαρούση T: 210 682 8810

Εργαστήρια
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Λίγα λόγια για το Στρογγυλό τραπέζι

Η κρίση μπορεί να αποτελεί μια εξαιρετική 
ευκαιρία για να μην σηκώσουμε τα χέρια, 
να είμαστε αισιόδοξοι και να προχωράμε 
μπροστά.
Οι μαρτυρίες συναδέλφων που κρατούν 
μια θετική στάση απέναντι στα πράγματα 
και θα παρουσιαστούν στο παρόν 
στρογγυλό τραπέζι, απέχουν φυσικά 
από τη υπάρχουσα στάση του μέσου όρου 
των φαρμακοποιών αυτή την εποχή 
στην Ελλάδα. 
Μπορείτε και εσείς να αλλάξετε διάθεση 
και να ακολουθήσετε τα βήματά τους;

ήστε την κρίση και την αλλαγή του οικονομικού μοντέλου του ιδι-
ωτικού φαρμακείου σαν μια ευκαιρία για να εξελιχθεί το επάγ-
γελμα και να βελτιωθεί η ποιότητα υπηρεσιών και η σχέση με 
τον πελάτη σας.

Για να κατανοήσετε καλύτερα την έννοια αυτής της πρόκλησης, θα πρέπει 
να δεχθείτε να ξεφύγετε από τα συνηθισμένα, να εγκαταλείψετε τις αναμνή-
σεις μιας άλλης χρυσής εποχής για το φαρμακείο, να εξελίξετε την πρακτι-
κή σας και να γίνεται πιο δημιουργικός.
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 «Οι επιχειρήσεις οφείλουν να προσαρμόζονται στο τρέ-
χον οικονομικό περιβάλλον», συνηγορούν όλοι οι ειδικοί. 
Δεν υπάρχει οριστική διέξοδος από τις δυσκολίες και η 
επιχειρηματικότητα περνά από πολύ πιο εύκολα στάδια 
αν «τρέφεται» συνεχώς με νέα σχέδια. Η μόνη δυσκολία 
είναι η απαισιοδοξία! Ο φόβος για την αποτυχία επιδρά 
συχνά στους επιχειρηματίες και τους καθιστά λιγότερο 
τολμηρούς και καινοτόμους. Η καινοτομία για πολλούς 
σταματά στα σχέδια που μόνο αυτοί έχουν φανταστεί.
Για να ξεκινήσει κάποιος που επιθυμεί να καινοτομεί 
ένα πλάνο εφαρμογής ενός σχεδίου πρέπει να ακούει 
τους πελάτες του και τις διαφορετικές γνώμες και αντι-
λήψεις γύρω του. Πρέπει να πάψει να θεωρεί ότι οι αλ-
λαγές και οι δυσκολίες είναι αξεπέραστες και να βάλει 
μια γερή δόση φιλοδοξίας στα σχέδιά του. 
Τα νέα επιχειρηματικά μοντέλα είναι σε εξέλιξη και αυτό 
αποδεικνύεται κυρίως στις νέες τεχνολογίες (Web, εφαρ-

πει να ενταχθούν στην όλη επικοινωνία του φαρμακείου.

Ταχύτητα δράσης πάνω απ’ όλα
Ένα σημαντικό επίσης στοιχείο επιτυχίας είναι η ταχύ-
τητα δράσης. Οι φαρμακοποιοί θα πρέπει αντιληφθούν 
ότι δεν είναι ο πιο μεγάλος που θα φάει τον πιο μικρό, 
αλλά ο πιο γρήγορος που θα καταβροχθίσει τον πιο αργό.
Για παράδειγμα, σε ένα φαρμακείο που δουλεύει πολύ 
φάρμακο και με πελατεία κυρίως ηλικιωμένους με αυ-
ξημένες ανάγκες υγείας, η εφαρμογή της συμβουλής 
υγείας σε κάθε πρόβλημα κάθε πελάτη, χωρίς ο φαρ-
μακοποιός να «πιέσει» για ένα συμπληρωματικό προϊόν, 
απλά και μόνο ο διάλογος με τον πελάτη και η πρόταση 
λύσεων για την καλύτερη διαχείριση της υγείας του, θα 
οδηγήσουν αυθόρμητα τον πελάτη να ζητήσει κάτι συ-
μπληρωματικό. Δεν χρειάζεται ο φαρμακοποιός να προ-
τείνει προϊόντα, απλά και μόνο χρειάζεται να προτείνει 
λύσεις που θα του βελτιώσουν την ποιότητα ζωής και 
θα διαχειριστεί καλύτερα την πάθησή του. Με αυτό τον 
τρόπο 8 φορές στις 10 θα επιτύχετε μια συμπληρωματι-
κή πώληση, παράλληλα με την εκτέλεση της συνταγής.

Ας μη βάζουμε όλα τα αυγά 
στο ίδιο καλάθι
Τι σημαίνει αυτό; Να μην στηριζόμαστε μόνο στα φάρ-
μακα για την αύξηση ή ακόμη και τη διατήρηση του τζί-
ρου μας, αλλά να αναπτύσσουμε παράλληλα και άλλες 
κατηγορίες. Και όταν λέμε «αναπτύσσουμε» δεν εννο-
ούμε να τις τοποθετήσουμε απλά στα ράφια μας, αλλά να 
κάνουμε πραγματικές ενέργειες προβολής τους.
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Η συνεργασία για παράδειγμα με έναν διαιτολόγο που θα 
αναλάβει όχι μόνο να δίνει συμβουλές διατροφής, αλλά 
και να προωθεί ειδικά συμπληρώματα διατροφής, είναι 
μια καλή ιδέα για να αναπτύξετε αυτήν την κατηγορία 
που δείχνει σημαντική δυναμική τα τελευταία χρόνια.

Δημιουργώ πιστό πελατολόγιο 
επιμορφώνοντας τους ασθενείς 
Η επιμόρφωση του ασθενή πάνω στην πάθησή του και 
στη θεραπεία του, τον καθιστά πιο αυτόνομο στη διαχεί-
ριση της υγείας του, ενώ παράλληλα είναι ένας τρόπος 
να αναδείξετε τον ρόλο σας ως ειδικός στο φάρμακο. Το 
να ασχοληθείτε με τον ασθενή, εξηγώντας του σύντο-
μα και απλά την πάθησή του και ιδιαίτερα το θεραπευ-
τικό του σχήμα, επισημαίνοντας με απλά λόγια τη δρά-
ση του κάθε φαρμάκου και τα οφέλη που θα πρέπει να 
περιμένει από τη σωστή λήψη του, αλλά και αντιμετω-
πίζοντας τις ανεπιθύμητες ενέργειες που συχνά οδη-
γούν στη διακοπή της θεραπείας, είναι ένας τρόπος να 
δείτε το επάγγελμά σας διαφορετικά. Για παράδειγμα, η 
επεξήγηση στον ασθενή πώς να χρησιμοποιεί έναν με-
τρητή σακχάρου, ένα στυλό ινσουλίνης, μία συσκευή 
εισπνεόμενου φαρμάκου, είναι το πιο απλό που οφεί-
λετε να κάνετε.
Σε μια τέτοια ενημερωτική προσέγγιση είναι απαραίτη-
το στη συνέχεια να πιστοποιήσετε αν ο ασθενής κατά-
λαβε την ασθένεια του και τη θεραπεία του, σύμφωνα 
με τις οδηγίες του γιατρού.

Το φαρμακείο πρέπει να γίνει ένας χώρος υγείας άμε-
σης πρόσβασης, όπου με τα προϊόντα και τις υπηρεσί-
ες, κάθε φαρμακοποιός μπορεί να προσφέρει στην κα-
θημερινή πρακτική του ακόμη μεγαλύτερο εύρος αξι-
ών και διακρίσεων. Οι φαρμακοποιοί που θα κατανο-
ήσουν βαθειά αυτή την ευκαιρία, θα μπορούν να δουν 
πιο αισιόδοξα το μέλλον της επιβίωσής τους .
Πρέπει να κατανοήσουμε ότι το οικονομικό μοντέλο αλ-
λάζει! Μια αύξηση τζίρου δεν λέει τίποτε πια. Δεν είμα-
στε διανομείς, ούτε έμποροι. Η επιχειρηματικότητα μας 
στηρίζεται στον επαγγελματισμό μας και στην ταυτότη-
τα μας ως επιστήμονα υγείας. 
Αυτή τη στιγμή ζούμε μια περίοδο μετάβασης από το πα-
λιό επάγγελμα στο νέο. Μην περιμένουμε από το κρά-
τος να μας δώσει τίποτε, ούτε να επιβραβεύσει τις υπη-
ρεσίες μας.

Αντί λοιπόν να κατεβάσουμε τα πανιά, 
είναι καλύτερα να «ΤΡΙΜΑΡΟΥΜΕ» τα πανιά

για να συνεχίσουμε το ταξίδι!
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Λίγα λόγια για το Στρογγυλό τραπέζι

Η αναδιάρθρωση του τοπίου 
στο φαρμακείο έχει ήδη αρχίσει 
με την πρόσφατη νομοθεσία 
για το μερικό άνοιγμα του 
κεφαλαίου σε μη αδειούχους 
φαρμακοποιούς. Αν και ο 
κυβερνητικός στόχος είναι να 
καταργηθούν τα μονοπώλια, 
η παράλληλη τάση δημιουργίας 
οικονομικών δομών με τη 
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μορφή δικτύων και άλλων 
μορφών συνεργασιών, όπως 
δείχνει η εμπειρία σε άλλα 
κράτη, θα οδηγήσει όχι μόνο 
σε οφέλη στον τομέα των 
αγορών, και κατά συνέπεια 
ανταγωνιστικών τιμών, αλλά 
παράλληλα θα συμβάλλει στη 
βελτίωση του μάρκετινγκ, 
της επικοινωνίας και των 
υπηρεσιών υγείας.

ντιμετωπίζοντας στις μέρες μας μία σημαντι-
κή πτώση του τζίρου και της κερδοφορίας, 
είναι γεγονός ότι αρκετά φαρμακεία οδηγού-
νται στο κλείσιμο. Παράλληλα, μερικοί φαρ-

μακοποιοί κατευθύνονται στο να δημιουργήσουν ομά-
δες φαρμακείων σε τοπικό επίπεδο για κοινές αγορές 
και αύξηση της κερδοφορίας τους. 
Οπωσδήποτε οι συνεργασίες, τα δίκτυα ανεξάρτητων 
φαρμακείων και η δημιουργία εταιρειών φαρμακείων, 
έχουν παράλληλα και σαν στόχο να ενδυναμώσουν τη 
θέση τους απέναντι στον φόβο του ερχομού μεγάλων 
ξένων αλυσίδων , όπου ο αδειούχος φαρμακοποιός δεν 
θα είναι πλέον και ο ιδιοκτήτης. 

Σε γενικές γραμμές οι ειδικοί συμφωνούν ότι, όπως σε 
όλο το εμπόριο, τα μεμονωμένα μικρά καταστήματα εί-
ναι δύσκολο να ανταγωνιστούν σε οικονομικό επίπεδο 

σε πολλούς τομείς καταστημάτων όπως είναι τα οπτι-
κά, τα κομμωτήρια, τα ρούχα, τα καλλυντικά, να δημι-
ουργούνται δίκτυα, εθνικές και πολυεθνικές αλυσίδες, 
που είναι πολύ καλύτερα οργανωμένες, με κοινές επι-
χειρηματικές πολιτικές, γεγονός που τους δίνει το πλε-
ονέκτημα να έχουν όχι μόνο ανταγωνιστικές τιμές και 
ποικιλία ειδών, αλλά και μία πολύ πιο εύκολη διαδικα-
σία διαχείρισης, ενεργειών μάρκετινγκ και επικοινωνί-
ας προς τον τελικό καταναλωτή.

Στην Ελλάδα, οι φαρμακοποιοί διστάζουν να συνεργα-
στούν. Ακόμη και αυτοί που ανήκουν στα λεγόμενα δί-
κτυα ανεξάρτητων φαρμακείων, είναι πολύ λίγοι. Πα-
ράλληλα έχουν δημιουργηθεί και εταιρείες φαρμακεί-
ων με 3, 4 ή 5 φαρμακεία σε τοπικό επίπεδο, αλλά και 
αυτές οι περιπτώσεις είναι μεμονωμένες. 
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Για πολλούς, ένα δίκτυο φαρμακείων θεωρείται ότι απλά 
προσφέρει καλύτερες εκπτώσεις στα μέλη του, λόγω 
συμφωνιών με εταιρείες και τους υποχρεώνει να έχουν 
ένα κοινό λογότυπο κι ένα κοινό γραφικό στην παρου-
σίαση του χώρου. Δεν έχει γίνει ακόμη συνείδηση ότι 
ένα δίκτυο μπορεί να τους προσφέρει μία πολιτική δια-
χείρισης και τα απαραίτητα εργαλεία του marketing για 
να γίνουν περισσότερο ανταγωνιστικοί. Για παράδειγμα, 
η μάρκα του δικτύου, το Brand δηλαδή, είναι ένα μέσο 
αναγνώρισης από τους καταναλωτές, που συνδέεται με 
καλύτερες προσφορές μέσω κάρτας πιστότητας, μέσω 
προϊόντων ιδιωτικής ετικέτας, κ.λπ.
Ο κύριος σκοπός ενός δικτύου ή εταιρείας φαρμακεί-
ων δεν πρέπει να προσανατολίζεται μόνο στο επίπεδο 
των αγορών, αλλά στην ικανότητά του να δημιουργή-
σει μεγαλύτερη προσέλκυση πιστών πελατών στο φαρ-
μακείο-μέλος, αλλά και να προσφέρει έναν πραγματικά 
συμβουλευτικό ρόλο στο management και στη διαχεί-
ριση και γιατί όχι, στην υιοθέτηση ψηφιακών εφαρμο-
γών και υπηρεσιών προς τον πελάτη. Η ψηφιακή εξέ-
λιξη της επικοινωνίας και του μάρκετινγκ επηρεάζει τις 
συμπεριφορές των ασθενών-καταναλωτών, οι οποίοι 
όντας περισσότερο πληροφορημένοι πάνω στην υγεία 
τους, απαιτούν μία άλλη σχέση με τον φαρμακοποιό 
τους, βασισμένη στην αμεσότητα, στον διάλογο και στη 
συνεχή επαφή. 
Ζούμε το παράδοξο ότι οι ασθενείς, ενώ έχουν πολύ 
πιο γρήγορη πληροφόρηση από τα ψηφιακά μέσα, πα-
ράλληλα έχουν όλο και περισσότερο ανάγκη από έναν 
επαγγελματία υγείας, εύκολα προσβάσιμο, για να ανα-
ζητήσουν την καλύτερη συμβουλή σε σχέση με τις πλη-
ροφορίες που έλαβαν. Εξ’ ου και η σημασία να φροντί-
σει ένα δίκτυο να εκμεταλλευτεί και να δώσει λύσεις σε 
αυτή τη νέα διάσταση του πελάτη (δημιουργία εφαρμο-
γών στο κινητό, εκμετάλλευση των μέσων κοινωνικής 
δικτύωσης, ύπαρξη ηλεκτρονικών συσκευών εύκολης 
πρόσβασης στο σημείο πώλησης για πληροφόρηση του 

χνολογιών είναι το μέλλον των υπηρεσιών, που μπο-
ρεί να προσφέρει ένα δίκτυο στα φαρμακεία-μέλη του. 
Η ψηφιακή επικοινωνία είναι μία λεωφόρος, που ανοί-
γεται μπροστά στο φαρμακείο!

Αυτές όλες οι καινοτομίες δεν μπορούν να υιοθετηθούν 
επαρκώς αν οι φαρμακοποιοί που ανήκουν σε μία ομά-
δα, ή ένα δίκτυο, δεν «συμμορφώνονται» με τη γενική 
στρατηγική του και δεν έχουν, φυσικά, ένα κοινό όρα-
μα. Η λεγόμενη ανεξαρτησία του μέλους δεν στηρίζε-
ται στο να κάνει ο καθένας του κεφαλιού του, αλλά στη 
συνοχή και στην υποστήριξη όλων των μελών σε κάθε 
νέα στρατηγική που γίνεται αποδεκτή από το κεντρικό 
management. 
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Η υπηρεσία ενός δικτύου να φροντίζει κοινές διαπραγ-
ματεύσεις και αγορές για τα μέλη του, καθώς και να βο-
ηθά στην όλη εμπορική διαχείριση και στη διοίκηση του 
φαρμακείου μέλους, δίνει την ελευθερία στον φαρμα-
κοποιό-μέλος να απελευθερωθεί από τις περισσότερες 
εμπορικές συναλλαγές και καθήκοντα και να αφιερω-
θεί περισσότερο στους ασθενείς -πελάτες του που εί-
ναι και η κύρια αποστολή του.

Εκείνο που είναι σίγουρο είναι ότι, έτσι όπως εξελίσσο-
νται τα πράγματα, φαίνεται καθαρά ότι το φαρμακείο δεν 
μπορεί να λειτουργεί απομονωμένο, αλλά να εκμεταλ-
λευτεί τα πλεονεκτήματα που διαθέτουν τα οργανωμέ-
να εμπορικά δίκτυα.
Είναι προφανές ότι αν δεν αποφευχθεί το πλήρες άνοιγ-
μα του κεφαλαίου του φαρμακείου, το επάγγελμα κιν-
δυνεύει να πληγεί, αργά η γρήγορα, από την είσοδο των 
ξένων αλυσίδων στην Ελλάδα, που διαθέτουν μεγάλη 
οικονομική δύναμη και θα διεισδύσουν με τρόπο μαζι-
κό στην αγορά και θα την αποσταθεροποιήσουν. 
Οι φαρμακοποιοί πρέπει να υπερασπιστούν τη θέση 
τους και να εξασφαλίσουν το μέλλον τους, υιοθετώντας 
καινοτομίες, ανοίγοντας τα μάτια τους και κοιτάζοντας 
αυτά που συμβαίνουν σε άλλες χώρες. Πρέπει να πά-
ρουν θέση επίθεσης, όχι στηριζόμενοι μόνο στο δικαί-
ωμα της ανεξαρτησίας τους, αλλά και σε ένα καλύτε-
ρο και πιο σύγχρονο επιχειρείν. Ο στόχος δεν είναι να 
κρατήσουμε το υπάρχον οικονομικό μοντέλο, αλλά να 
εξελιχθούμε έχοντας ένα νέο όραμα για το μέλλον του 
επαγγέλματος.

Το άνοιγμα του κεφαλαίου ήδη έχει γίνει μερικώς και 
πολλοί φοβούνται ότι στο εγγύς μέλλον θα γίνει και ολο-
κληρωτικά. Στην Ευρώπη και στον κόσμο υπάρχουν δια-
φορετικά οικονομικά μοντέλα των φαρμακείων και κάθε 
χώρα πρέπει να βρει τη λύση που ταιριάζει στη δική της 
οικονομία του συστήματος υγείας. 
Οι φαρμακοποιοί στην Ελλάδα έχουν να αντιμετωπίσουν 
έναν διπλό κίνδυνο: όχι μόνο το άνοιγμα του κεφαλαίου, 
αλλά και τη διάθεση των ΜΗΣΥΦΑ εκτός φαρμακείων. 
Θα αντέξουν και θα προσαρμοστούν σε αυτή τη διπλή 
πίεση; 
Ποιο θα είναι λοιπόν το φαρμακείο του αύριο; 
Ασφαλώς όχι το φαρμακείο που υπάρχει σήμερα ή πριν 
λίγα χρόνια.

Οι φαρμακοποιοί στην Ελλάδα οφείλουν να γίνουν πολύ 
πιο καινοτόμοι και να αναζητήσουν νέους τομείς ανά-
πτυξης και επικοινωνίας, όπως είναι το ηλεκτρονικό 
εμπόριο, η ψηφιακή επικοινωνία, και γιατί όχι οι συ-
νεργασίες….
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ι «δια ζώσης» εκδηλώσεις μπορεί να ακούγονται παλαιομο-
δίτικες σε έναν ολοένα διευρυνόμενο ψηφιακό κόσμο. Παρό-
λα αυτά, και ιδιαίτερα στην Ελλάδα, εξακολουθούν να αποτε-
λούν ένα δυναμικό και αποτελεσματικό μέσο για τη βελτίωση 

των σχέσεων εταιριών με πελάτες, το χτίσιμο πιστότητας, την ενδυνάμωση 
της φήμης και να προσδίδουν ιδιαίτερη και αναγκαία προβολή για τα προ-
ϊόντα και τις υπηρεσίες τους.

Στους περισσότερους από εσάς είναι γνωστά τα διεθνώς καθιερωμένα «4P” 

τούμε τους 5+1 «Π»αράγοντες για επιτυχημένο προγραμματισμό και εκτέ-
λεση συνεδρίων και εκθέσεων. Επάνω σε αυτούς τους «Π»αράγοντες, η 
ΧΑΡΑΜΗ ΑΕ, αποδεδειγμένα, έχει χτίσει τα τελευταία 7 χρόνια την πανελ-
λήνια εκδήλωση-θεσμό - την Διημερίδα + Έκθεση «ΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΙΚΟΤΗ-
ΤΑ ΚΑΙ ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΙΑ ΥΓΕΙΑΣ». 

Ας δούμε αυτούς τους «Π»αράγοντες έναν προς έναν:

1. Περιεχόμενο

Πριν από 7 χρόνια αναλάβαμε τη δύσκολη αποστολή να συμβάλλουμε απο-
τελεσματικά στην ανάπτυξη της επιχειρηματικότητας του Έλληνα επαγγελ-
ματία υγείας.
Η Διημερίδα επικεντρώνεται σε θέματα που επιμορφώνουν και εκπαιδεύ-
ουν τον επαγγελματία υγείας ως επιχειρηματία αλλά και παράλληλα αναδει-
κνύουν την επιστημοσύνη του για την βελτίωση των παρεχόμενων υπηρε-
σιών του, με τελικό αποδέκτη τον ασθενή-πελάτη και το κοινωνικό σύνολο.
Συμμετέχουν ως ομιλητές διακεκριμένοι επιστήμονες του ακαδημαϊκού 
χώρου, στελέχη του διεθνούς και τοπικού επιχειρηματικού κόσμου καθώς 
και επιτυχημένοι επιχειρηματίες-επαγγελματίες υγείας. 

58



59



60

Το καινοτόμο συστατικό PHYCOSACCHARIDE® AC 
προέρχεται από τα καφέ φύκια Laminaria Digitata. 

Συμβάλλει αποτελεσματικά στη ρύθμιση του σμήγματος, 
την κερατόλυση, την καταπράυνση και αναστέλλει

την ανάπτυξη των βακτηριδίων. 

Λεωφ. Κηφισού 132 Τ.Κ. 121 31 Περιστέρι
Τηλ. κέντρο: 210 51 99 200 Fax: 210 51 44 279

e-mail: info@pharmex.gr www.pharmex.gr

Η εταιρεία ΦΑΡΜΕΞ Α.Ε. είναι πιστοποιημένη κατά
EN ISO 9001:2008 

www.helenvita.gr

Helenvita

2. Προβολή

Η Διημερίδα προβάλλεται συστηματικά σε 20.000+ επαγ-
γελματίες υγείας που μας ακολουθούν από έντυπα και 
ηλεκτρονικά μέσα καθώς και μέσα κοινωνικής δικτύ-
ωσης, για ολόκληρο το έτος.
Επίσης προβάλλεται μέσω συνεχών δελτίων τύπου 
από κλαδικά και μαζικά μέσα ενημέρωσης, καταχω-
ρήσεις και ανακοινώσεις στον κλαδικό τύπο και από 
χορηγούς επικοινωνίας καθώς και μέσω ραδιοφωνι-
κής καμπάνιας.
 

3. Ποιότητα 

Ο λεπτομερής προγραμματισμός της Διημερίδας από 
την επομένη κιόλας ημέρα ολοκλήρωσης της προη-
γούμενης και η εμπειρία της ΧΑΡΑΜΗ ΑΕ στην οργά-
νωση αποδεδειγμένα επιτυχημένων εκδηλώσεων, σε 
συνδυασμό με το υψηλών προδιαγραφών συνεδριακό 
και εκθεσιακό κέντρο Metropolitan Expo, εξασφαλίζουν 
την άριστη ποιότητα των παρεχόμενων υπηρεσιών και 
την εκτέλεση της εκδήλωσης.

4. Προσβασιμότητα

Η Διημερίδα διευκολύνει την προσέλευση των συνέ-
δρων καθώς παρέχει:
-  Εύκολη προσβασιμότητα στο Metropolitan Expo, δί-

πλα στο Αεροδρόμιο Ελευθέριος Βενιζέλος, από όλα 
τα μέρη της Ελλάδος και με όλα τα μέσα. 

-  Δωρεάν άνετο πάρκινγκ
-  Δωρεάν Μεταφορά με Λεωφορεία από το Σταθμό του 

Metro Κορωπί και το Σταθμό του Metro & του Προα-
στιακού του Αεροδρομίου

Όλους τους Χώρους

Και επιπλέον με δωρεάν είσοδο για όλους!

5. Προσαρμοστικότητα

Τολμάμε και αλλάζουμε συνεχώς, προσαρμοζόμενοι 
στα δεδομένα της αγοράς. Παρακολουθούμε τις διε-
θνείς και τοπικές εξελίξεις, ακούμε ενεργά τους επαγ-
γελματίες υγείας και εσάς τους συνεργάτες μας, ώστε 
να βελτιωνόμαστε συνεχώς για να μπορούμε να προ-
σφέρουμε το καλύτερο. 
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Δείτε Παραδείγματα για το πώς Βελτιωθήκαμε

ΑΚΟΥΣΑΜΕ/ΔΙΑΠΙΣΤΩΣΑΜΕ: To 2014 η εκδήλωση «μεγάλωσε» 
και σε όγκο και σε απαιτήσεις. 
ΟΙ ΔΙΚΕΣ ΜΑΣ ΕΝΕΡΓΕΙΕΣ: To 2015 μεταφερθήκαμε στο 
Metropolitan Expo.

ΑΚΟΥΣΑΜΕ/ΔΙΑΠΙΣΤΩΣΑΜΕ: Το 2015 ήταν μεγάλη η επιτυχία 
της αίθουσας TV και με μεγαλύτερη διαδραστικότητα στις ομι-
λίες. 
ΟΙ ΔΙΚΕΣ ΜΑΣ ΕΝΕΡΓΕΙΕΣ: Φέτος, μεγαλώνουμε την αίθουσα 
TV από 120 σε 180 θέσεις, αποκλειστικά για στρογγυλά τραπέ-
ζια όλο το διήμερο. 

ΑΚΟΥΣΑΜΕ/ΔΙΑΠΙΣΤΩΣΑΜΕ: Το 2015 κάποιοι επαγγελματίες 
Υγείας και εκθέτες σχολίασαν την απόσταση των συνεδριακών 
αιθουσών μεταξύ τους, αλλά και την απόστασή τους από τον εκ-
θεσιακό χώρο. 
ΟΙ ΔΙΚΕΣ ΜΑΣ ΕΝΕΡΓΕΙΕΣ: Φέτος, χτίζουμε τις συνεδριακές 
αίθουσες εντός του εκθεσιακού χώρου, δίπλα στα περίπτερα.

ΑΚΟΥΣΑΜΕ/ΔΙΑΠΙΣΤΩΣΑΜΕ: Το 2015 κάποιοι εκθέτες σχολί-
ασαν την προσβασιμότητα και το μέγεθος του αποθηκευτικού 
χώρου. 
ΟΙ ΔΙΚΕΣ ΜΑΣ ΕΝΕΡΓΕΙΕΣ: Φέτος θα διατεθούν 400 τ.μ. φυλασ-
σόμενου αποθηκευτικού χώρου εντός του εκθεσιακού κέντρου, 
δίπλα στα περίπτερα.

ΑΚΟΥΣΑΜΕ/ΔΙΑΠΙΣΤΩΣΑΜΕ: Είναι υψηλό το κόστος πρόσβα-
σης στο Metropolitan Expo
ΟΙ ΔΙΚΕΣ ΜΑΣ ΕΝΕΡΓΕΙΕΣ: Φέτος θα υπάρχει δωρεάν μετάβα-
ση με λεωφορεία και από τον σταθμό μετρό Κορωπί.

Αποτέλεσμα το +1»Π», η Προσέλευση

Για όλους τους ανωτέρω λόγους, η Διημερίδα προσελκύει χι-
λιάδες δυναμικούς και νέους επαγγελματίες υγείας από όλη την 
Ελλάδα που, όπως και εσείς, αναζητούν καινοτόμες λύσεις και 
επενδύουν ενεργά στην επιχειρηματικότητά τους. Πολύ φυσιο-
λογική, όπως απεικονίζεται στο παρακάτω γράφημα, η θεαμα-
τική αύξηση της προσέλευσης παράλληλα με την όξυνση της οι-
κονομικής κρίσης στη χώρα μας.

Ευχαριστούμε που στηρίζετε την προσπάθεια μας 
να «ανεβάζουμε συνεχώς τον πήχη».

ΑΞΙΖΕΙ ΝΑ ΕΙΣΤΕ ΜΑΖΙ ΜΑΣ
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