


'Οταν ο κόσμος παγώνει 
η Εθνική Ασφαλιστική 

, , 
προχωραειμπροστα 

Στην σημερινή εποχή χρειαζόμαστε κάποιον να στηριχθούμε, κάποιον που 

μπορεί να μας εξασφαλίσει το παρόν και το μέλλον μας. Γι αυτό εμπιστευόμαστε 

την Εθνική Ασφαλιστική. Την εταιρεία με το ισχυρότερο δίκτυο πωλήσεων και την 

1η θέση στην ασφαλιστική αγορά. Τον κορυφαίο ασφαλιστικό οργανισμό της 

χώρας που καλύπτει κάθε μας ανάγκη και προχωράει μπροστά και σταθερά . 

ΕΘΝΙΚΗ 
Η ΠΡΩΤΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 

' ... F-~ 

ΔΕΝ ΕΙΣΑΙ ΜΟΝΟΣ 

(f): 210 9462 000 11; : www.interamerican.gr 

Σε έναν κόσμο γεμάτο ανασφάλεω ν1ώθεις myουριά. 

Γ1ατi ζέρε~ς όn κάθε σnyμή έχε~ς στn δ1άθεσή σου 

μια μοναδJ.Κή υποδομή 

• 3 1δ1όκmτες κλιVΙΚές και 1 σύγχρονο πολυϊατρείο 
• 17 1διόκmτα ασθενοφόρα 
• 3 ελικόπτερα και 1 υyε~ονομκό αεροπλάνο 
• Συνεργάτες ιατρούς όλων των ε~δ~κοτήτων 
• Εξε~δ~κευμένο νοσnλευτ~κό και δ10U<Ι1τ~κό προσωΠΙΚό 
• 24ωρη Γραμμή Υγείας 1010 
• 280 οχήματα οδl.Κής βοήθε~ας 
• 140 σταθμούς οδl.Κής βοήθε~ας πανελλαδ~κά 
• 24ωρη Γραμμή Οδl.Κής Εξυπηρέmσης 1168 
• Το mo εκτεταμένο δίκτυο ασφαλ~στ~κών συμβούλων και 

128 Γραφεία Πωλήσεων σε όλη mv Ελλάδα 

Γ~ατi ζέρε~ς όn έχε~ς όλες nς επιλογές για να εiσαι 

πάντα εζασφαλ10μένος 

• Ασφάλειες Ζωής και Προγράμματα Υγείας 
• Ασφάλεια Εισοδήματος και Προγράμματα Σύνταξης 
• Προγράμματα yενl.Κής αποταμίευσης και χρηματοδόmσης 
σπουδών για τα παιδιά 

• Προγράμματα Επένδυσης και Αμοιβαία Κεφάλαια 
• Ασφάλ~ση Αυτοκινήτου, ΚατοJ.Κίας, Σκαφών 
• Προγράμματα Ιατρl.Κής και Οδl.Κής Βοήθειας 
• Ασφάλ~ση Ανθρώmνου Δυναμικού, Risk Management, 
ασφάλ~ση περ10υσιακών στοιχείων, αστl.Κής ευθύνης, 

μεταφορών και ο~κονομικών απωλειών για nς εmχειρήσεις 

• Χρηματοδοτ~κές λύσεις για κάθε σας ανάγκη 

φ INTERAMERICAN 
Μεγάλη και Σίγουρη 



Νέα όρια στη 
ασφάλειά αα. 

Η ΠΡΩΤΗ ΕΛΛΗΝΙΚΗ ΙΔΙΩΤΙΚΗ 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΣΕ 

ΙΔΙΑ ΚΕΦΑΛΑΙΑ 

• 153.000.000 € ίδια κεφάλαια 

• 450.000 πελάτες 

Ό,τ1 κ1 αν χρε1αστεf s, 
θα εf μαστε πάντα εδώ γ1α να σου δfνουμε ασφάλε1α 

Όταν θέλε1s να nροχωρr'Ίσε1s, όταν χρε1άζεσα1 βοr'Ίθε1α , όταν ονε,ρεύεσα1, 

όταν τολμάs, ε f μαστε δinλα σου . 60 χρόν10 τώρα, γ1α 4 γεν1έs, 
με πάνω από 1 εκατομμύρ10 nελάτεs, σε 5 χώρεs, εf μαστε εδώ. 

Μ1α ασφαλ1στ~κr'Ί εταφi α που ξέρε, να στnρiζε1 τn ζωr'Ί . 

□ ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 
Γιο καλό και γιο κακό 

Λ . Κnφ1 σiσs 62, 151 25 Μαρούσ ι • Τnλ : 210 6198960, Fax: 210 6176165 • www.aspis.gr 



Προσανατολ1σμός στον άνθρωπο ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ ΝΑΙ 
ΝΑΙ - ιnι,δn n ζωn ίχι, lωός του μούροu-όσnροu) nολλό χρώμοτοl ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΤΟΥ ΑΣΦΑΛΙΣΤΗ www .aifaliilikonai .gr 
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Το Ασφολιστικό «ΝΑΙ» 

αποστέλλεται 

τιμής ένεκεν 

στους βουλευτές 

της Ελληνικής Βουλής 

και στους 

Ευρωβουλευτές 
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ΙΝΤΕΙ>ΣΑλΟΝΙΚΑ 
Ο Μ I Λ Ο Σ Ε Π I Χ Ε 

Η ΙΝΤΕΙ>ΣΑλΟΝΙΚΑ Γενικών Κλάδων είναι 
Θυγατρική Εταιρία της ΙΝΤΕΙ>ΣΑλΟΝΙΚΑ Ζωής και 

μέλος του ομώνυμου Ομίλου επτά Επιχειρήσεων 
με έδρα τη Θεσσαλονίκη. 

Ρ Η Σ Ε Ω Ν 

1.250 Μέτοχοι-2.500 Συνεργάτες-750 Μισθωτοί-150 Γραφείc 

Σταθμοί και Κέντρα Ιατρικής Βοήθειας σε όλη την Ελλάδα. 

Ιδρυτικό και βασικό μέλος της «Ενώσεως Ασφαλιστών Βορείο 

Ελλάδος». 

Ανεξάρτητη και ελεύθερη , αμέτοχη και αδιάπλεκτη στις διαπλοκέ 

και εμπλοκές απαξιώσεως του κλάδου και θεσμού. 

Με υπερκαλυμμένες όλες τις υποχρεώσεις, με άμεσες και ταχύτατε 

πληρωμές αποζημιώσεων, ελεύθερη περιουσία , ιδιόκτητα κτίρια κ1 

υποδομές, συμμετοχές και στόλους οχημάτων και ασθενοφόρω1 

Συνεργεία επισκευής αυτοκινήτων , κάρτες καυσαερίων, τεχνικό έλεγχ( 

ανταλλακτικά και εισαγωγή-τοποθέτηση κρυστάλλων και συνεχά; 

βελτιούμενη κάθετη παροχή υπηρεσιών με ιδιόκτητα μέσα. 

- Με ελεύθερο και δικό της Σύστημα Φιλικού Δικανονισμού , επιτόπa fB 
εξυπηρέτηση ατυχημάτων, Γενική Βοήθεια , Γιατρούς, Τραυματιοφορεί◄ Safe Hoυse 

Αν μπορείτε να διαβάσετε αυτό το μnνυμα, σnμαίνει ότι έχουμε έρθει στnν επιθυμnτn απόστασn ... 

δίπλα σαs! 

ft1' 
Safe Famιly Safe Busin"' Safe Lif? 

Ελικόπτερα και Σύστημα Υγείας σε όλη την Ελλάδα. r----------------------------------__,,,,,,,..,.,..,........,. 

Προσφέρει κάθε είδους ασφάλιση με τους καλύτερους όρους! 

Τηλεφωνήστε χωρίς χρέωση, μέρα-νύχτα, 
στο πενταψήφιο 11.555 από όλα τα κινητά 

και ωφεληθείτε σίγουρα και σταθερά! 

Ενημερωθείτε από το πλησιέστερο Γραφείο 
ή από έναν εγγράφως εξουσιοδοτημένο Συνεργάτη. 

~ ,~,., 

71•~ Groupama φοίνιξ 

Σίγουρο δίπλα σοs 



evaggelos.spirou@distratoeditions.com 

Ξαφνικά, το Ντουμπάι 
έχει να πει και στους ασφαλιστές 
ιιπώς χτίζονται παλάτια στην άμμοιι ! 

Γράφει ο 

Βαγγέλης r Σπύρου, 
εκδότης του «ΝΑΙ» 

Αρχές 

Φεβρουαρίου 

2009 βρέθηκα 
στο Ντουμπάι 

(Dubaί)· αυτό 

μαζί με 6 ακόμη 
κρατίδιο 

αποτελούν το 

Ηνωμένο 

Αραβικό Εμιράτο 

οπό το 1871, 
ότοv 

οποχώρησοv 

οι Βρετανοί 

οπό τον Αραβικό 

Κόλπο. 

10 Ι!iΜ 

«Το Ντουμnά1 ήταν ένα ψαροχώρι στnν έρn­

μο. Γύρω στο 1965 ανακάλυψαν ότ1 δ1έθετε nε­
τρέλα10, το onofo όμως κάποια στιγμή άρχ~σε 
να στερεύει, κα1 αυτό ανnσύχnσε τον nρfγκιnα 

διάδοχο του Εμιράτου, Μοχάμεντ μn1ν Ρασfντ 

αλ Μακτούμ, ο onofoς σκέφθηκε να μετατρέψε1 

το Ντουμnά1 στον υπ ' αρ1θμόν 1 τουρ1στ1κό 
nροορ~σμό του κόσμου! 

»'Ετσ1, άρχ~σε να "χτfζει παλάτια στnν άμμο", 

και εκεf όπου υπήρχε άμμος κα1 έρημος άρχ1-

σαν να υψώνονται τεράστ101 ουρανοξύστες με 

τα n10 nερfεργα σχέδια, αμέτρητα ξενοδοχεfα, 

το ένα n10 προκλητικό και πολυτελές από το 
άλλο, κήπο~ με εκατοντάδες δέντρα κα1 λου­

λούδ1α, αυτοκινnτόδρομο1, γέφυρες, τρένα, 

εμπορικά κέντρα γιγαντιαfων διαστάσεων... f 

»Επεκτάθηκαν πέρα από τα όρια τnς α­

κτής για να χτfσουν μέσα στις θάλασσες έ­

να πρωτόγνωρο σύμπλεγμα α-

πό τεχνnτά νnσιά, σε σχήμα 

φοfν1κα, σε μ1κρο­

γραφfα τnς γnς 

κ.ά., με ξενοδοχεfα, 

κτήρια, πάρκα, nα­

ραλfες, χ10νοδρομικά 

κέντρα, ενυδρεfα κ.ά.». 

Οταν πρωτοδιάβασα αυτές 

τις nλnροφορfες 

σε έντυπο τnς Genera1i, που πραγματοποιούσε 

ταξfδι κινήτρων στο Ντουμπάι και με προ­

σκαλούσε να ταξιδέψω μαζf τους, δεν μπο­

ρούσα να φανταστώ πώς θα εfναι, και -ό­

ντως- ήταν αnερfγραnτα σε χαρτf όλα όσα 

[ αυτήν τn στιγμή εξελfσσονται εκεf, από τn 1f φαντασfα στnν πραγματικότητα. 
Ιι. Σε κάθε σnμεfο τnς nόλnς χιλ1άδες εργο-
1 ~, τάξια να χτfζουν κάτι νέο! Μπροστά n μα­

κέτα, το όνειρο, ο σχεδιασμός και, πάνω 

στnν άμμο, υλικά, άνθρωποι, αυτοκiνn­

τα, μηχανήματα σε ένα σύνολο, μεστό­

χο τnν uλonoinσn με εργασία 24ωρn! Το 

συντομότερο! 

Μέχρι στιγμής ζουν εκεί 1,6 εκατομ -

μύρια άνθρωποι (το 70% μετανάστες, σε 
μια Βαβέλ που χτίζει τn νέα Βαβυλώνα) 

και δίπλα τους το ψηλότερο κτήριο του 

κόσμου, το Burji Dubai (υπό κατα ­

σκευήν, σύντομα τελειώνει), με 162 
ορόφους και ύψος σήμερα 643 

μ., αλλά θα φτάσει περί-

nοδομή να επεκταθεί παραπάνω, αν κάποια χώρα φτιάξει 

μεγαλύτερό του) και κοντά χτίζεται το Princess Tower (έ­
νατο σε ύψος κτήρ10 στον κόσμο), ενώ κοντά τους μια 

πλειάδα ουρανοξυστών ανεβαfνουν .. . Π10 πέρα, το θρυλι­

κό Burji Arab Hote1, το πρώτο επτάστερο ξενοδοχεfο του 
κόσμου, για το onofo χρnσιμοnοιήθnκαν 3 τόνοι χρυσού 
για τον εσωτερικό του διάκοσμο. Κοντά το «Ατλαντίς» , πά­

νω σε τεχνητό vnσf, με ενυδρείο 65.000 ψαριών. Το ε­

μπορικό κέντρο Dubai Ma11 εfναι το μεγαλύτερο στον κό­
σμο, με 1.200 καταστήματα, 150 εστιατόρια, 22 σινεμά 

και nαγοδρόμ10. Ενα άλλο εμπορικό κέντρο, το Dubai of 
the Emirates, καλύπτει έκτασn 2,2 εκατομμυρfων τ.μ. και 
μεταξύ των άλλων έχει το μοναδικό κλειστό χιονοδρομικό 

κέντρο τnς Μέσnς Ανατολής! 

Ο nρiγκιnας θέλει τα πάντα στnν ώρα τους, γι ' αυτό και 

κάνει εφόδους με τα αμέτρnτα αυτοκfνnτά του (ώστε να μn 

γνωρfζουν πότε και ποιος είναι) όλο το 24ωρο! Πολλά μο­

ντέλα από τα αμάξια που κυκλοφορούν στους δρόμους 

δεν κυκλοφορούν στnν Ελλάδα (ούτε στα περιοδικά δεν 

τα έχουμε δει) κα1 κάποια είναι μοναδικές αποκλειστικές 

nαραγγελfες ... 

Εβαλε στόχο να εfναι ο πρώτος τουριστικός προορισμός! 

Περιμένει κόσμο απ ' όλον τον κόσμο! 

Το παραμύθι συνεχ1ζόταν καθώς επέστρεφα μέσω Μnα­

χρέ1ν αργά τn νύχτα γ1α Αθήνα, με πάμπολλες σκέψε1ς κα1 

nροβλπματ1σμούς ... 

Οι μουσουλμάνο1 που γονάτιζαν κα1 προσεύχονταν στον 

Αλλάχ, μαζί με όλα αυτά, κα1 με τnν τεχνολογία στnν τε­

λευταfα τnς έκφρασn, μου μεγάλωναν τις αντ1θέσε1ς. 

- Μήπως εfνα1 υπερβολή όλο αυτό; Μήπως εfνα1 υπερή­

φανο~ κα1 υnερφfαλο1; 

- «Χτίζει παλάτια στnν άμμο» ο nρfγκιnας και πού θα το 

πάει; Και γ1ατf δεν βοnθάει τους ομοεθνεfς που διώκονται 

σε τόσα κράτn; 

- Πόσα μnορεf να κάνει το χρήμα; Εfναι μόνο θέμα χρη­

μάτων; 

- Αξfζει το θαυμασμό μας το εγχεfρnμα τnς ανθρώnινnς 

θέλnσnς. 

- Πάντα, όταν κλεfνει μια πόρτα, μια άλλn ανοfγει ... 
- Ολοι οι nολιτισμοf κάπως έτσι ξεκίνησαν, πριν χαθούν 

στα βιβλfα των nαλαιοnωλεfων ... Μήπως ο θεός «υnερn­
φάνοις αντιτάσσεται » ; Ή μήπως όλο αυτό εfναι μια αnά­

ντnσn σε προσευχή του nρfγκιnα; 

- Πόσο μnορεf ο άνθρωπος να υποτάξει το περιβάλλον 

και τn φύσn; 

- Μια άνοδος τnς θάλασσας και τnς θερμοκρασίας τι 

μπορεί να κάνε~; 

- Πάντα υπάρχουν λύσεις, ελniδες και όνειρα για τον 

άνθρωπο. 

- Κοίτα τι μπορεί να κάνει ένας nγέτnς! 

Και άλλα πολλά σκεφτόμουν. Κυρίως ότι και «στnν άμ­

μο χτίζεις παλάτια » - και στn στεριά, και στnν έρnμο, και 

στn θάλασσα. 

Είναι φορές που στn ζωή μας καλούμεθα να συνεχίσου­

με με οποιεσδήποτε συνθήκες και είναι καλό να θυμόμα­

στε ότι υπάρχουν αποθέματα δυνάμεων για ... μεγαλεία, για 
ψnλά και χαμnλά! 

Καθώς με έπαιρνε ο ύπνος στn νυχτεριή nτήσn του αε­

ροπλάνου Μπαχρέιν - Αθήνα, θυμήθηκα πως «ό,τι μπορεfς 

να ονειρευτεiς, μπορείς να το πραγματοποιήσεις» . Και αν 

όχι πάντα, αρκετές φορές! Ονειρευτεfτε παλάτια στnν άμ­

μο! Και τολμήστε ... Γίνετε μια φορά «πρίγκιπες του εαυτού 

σας, του δικού σας παλατιού». 

Και πείτε «Δόξα τω θεώ » σε όλα τα χαρίσματα του αν­

θρώπου! 



Ασφαλιστές, η άνοιξη της ασφαλιστικής μας αγοράς! 
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Φιλαράκια, γεια σας! Φεύγει ο χειμώνας και έρχεται 

n άνοιξn! Λουλούδιασαν οι αμυγδαλιές και τα nρώτα 
«μάτια» πέταξαν στα κλαρ1ά! Χρόνω γiνετα1 αυτό ύ­

στερα από κάθε χειμώνα! Υπομονή, λiγο ακόμα κα1 τα 

χρώματα θα γεμiσουν τα χωράφια στnν πατρiδα μας. 

Κόκκινες παπαρούνες, ροζ τριαντάφυλλα, κiτρινες 

μαργαρfτες, πράσινα βλαστάρια, μοβ κρόκοι και α­

γριόκρ1να, άσπρα χαμομήλ1α, μοβ λαδανιές, αγρ1ογα­

ρiφαλα, γαλΜες ανεμώνες, άσπρες νεραγκούλες, κi­

τρ1να σπάρτα, β1ολέτες, κουμαρ1ές, δακράκ10, σκυλά­

κια, αγριομυρτιές, καμπανούλες, ξυλόθρουμποι, χελι­

δονόχορτα, άγρια αγιοκλιΊματα, χρυσάνθεμα, αχiλλε1-

ες, κοκκ1νόκρ1να, κρ1νάκια τnς Παναγiας, αρκουδό­

βατο1, τουλiπες λευκές, κεραμιδένιες, ροζ και κόκκι­

νες, αμαρυλλiδες, ζαμπάκ1α, νάρκισσοι, μανουσάκ1α, 

iριδες, σαλέπε10, ορχ1δέες ... Σ' όλn τnν Ελλάδα θα α­

νοiξουν τα πέταλά τους στον ζεστό ήλιο, ανεξαρτήτως 

ονομασiας ή σχήματος, αε1θαλή και μn, με αυλακοει ­

δή φύλλα ή βελονοειδή, γραμμοε1δή, πτεροσχιδή, 

δρεπανοειδή, κωδωνοειδή ή λογχοειδή, σπατουλοει­

δή ή σωλnνοε1δή. Μοναδικά τnς Κρήτnς ή τnς Μακε­

δονίας μας, τnς Ηπείρου ή τnς Πελοποννήσου , τnς 

θράκnς ... Όλα στολισμένα με τα ωραιότερα χρώματα 
και τις αποχρώσεις του ουράνιου τόξου .. . Όλα, «διn­
γούμενα δόξαν του θεού » , θα λένε «εiμαι κι εγώ εδώ » 

κα1 θα θυμiζουν στους ανθρώπους το μεγαλείο τnς 

φύσnς, τπς άνο1ξnς, των κύκλων τnς ζωής, τnς ανα­

γέννnσnς , τnς συνέχειας .. . Είναι εκεί, κι αν σκύψεις 
λίγο θ' ακούσεις να λένε: « ... ποτίζω όρn εκ των υπε­

ρώων Αυτού, από καρπού των έργων Σου χορτασθή­

σετα1 n γn ... Ο εξανατέλλων χόρτον τοις κτήνεσι και 
χλόnν τn δουλεία των ανθρώπων, του εξαγαγεiν άρ­

τον εκ τnς γnς ... », «εξαποστελείς το πνεύμα Σου και 

κτ1σθήσοντα1 κα1 ανακαινιείςτο πρόσωποντπςγnς ... ». 

Αυτή n πραγματικότnτα μετάβασnς από το χειμώνα 
στπν άνο1ξn από μόνn τnς είνα1 ένα μεγάλο θαύμα επα­

ναλαμβανόμενο, χρήσιμο στους συνανθρώπους μας που 

γ10 διάφορους λόγους ζουν κάποιον χειμώνα προσωπ1-

κό, οικογενειακό, κο1νων1κό, επαγγελματικό ... 
Και 01 ασφαλ1στές μας, δ1ασκορπ10μένοι σ' όλες τις 

μερ1ές τnς Ελλάδας, στέκοντα1 προβλnματ1σμένο1 μπρο­

στά στα προβλήματα τnς σnμερ1νής συγκυρiας, με τα ε­

σωτερικά κα1 εξωτερ1κά ερωτήματα του τύπου «πού πά­

με;», «τι θα γiνε1», «τι θα κάνουμε;». Μέσα στα άλλα, θυ­

μnθεiτε και όσα γράφω σήμερα σ' αυτά τα «Συναισθnμα­

τικά» του ΝΑΙ . θα 'ρθουν καλύτερες μέρες! Κάντε λιγάκ1 

υπομονή κα1 ώς τότε «φιλοσοφήστε» το, ξαναδιαβάστε ι­

δέες, ξαναθυμnθεiτε επιτυχnμένες στιγμές, εnαναλάβετε 

τις δοκιμασμένες απλές μεθόδους σας. 

Εχετε τα προσόντα, να ελπiζε­

τε στον θεό κ01 ρiξτε μ1α 

Γράφει ο Ευάγγελοs Γ. Σπύρου, εκδότπs του «ΝΑΙ» 

ματιά κα1 σε κάπο1ες δικές μας υπενθυμiσεις nωλιΊσεων 

και αφορμών γ10 «ξαναζέσταμα». 01 nωλήσε1ς είναι n 
αρχή και το τέλος των εταιρε1ών στn δουλειά σας. 01 ε-
παφές με κόσμο, 01 συζnτήσεις, n ανταλλαγή απόψεων, 
τα περ1σσότερα ραντεβού και ... κυρίως, n καλή προετοι-

μασiα, n βασισμένn στnν απλότnτα, τnν προσφορά, τnν 
α1σ1οδοξfα ότ1 έρχεται άνο1ξn. 

Mnv περιμένετε τους άλλους να σας φτιάξουν τn διά­
θεσn. Ξεκινήστε τώρα! Αν ήταν τρόπος θα 'κοβα ένα κλα­

ράκι ανθ1σμένο να σας το δώσω με αγάπn και να σας πω 

ότι εσεiς εiστε n άνοιξn των εταιρειών - και στο χειμώνα 

τους ... 

Κόψτε ένα τριαντάφυλλο, βάλτε το στο πέτο, στο χέρ1 

ή στο αφτi κα1 χαμογελάστε στον πρώτο καθρέφτn ή και 

στον πρώτο πελάτn που θα συναντήσετε! 

Γεια χαρά σας! Καλές δουλειές! Να 'στε καλά! 

Μελίσσια, 14.2.2009 
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1 
Γράφει ο Ευάγγελοs Γ. Σπύρου 

* Το «81βλiο των ελλnνικών ρεκόρ » , εκδόσεις «Διό­

πτρα », με τα επιτεύγματα των ΕλλtΊνων κορυφαiων και 

nρωτοnόρων nou δόξασαν τnν Ελλάδα. Ανάμεσά τους 

και ο μοναδικός ασφαλιστtΊς Αλέξανδρος Τ αμnουράς, 

nou για nολλοστtΊ φορά «σtΊκωσε» τον ασφαλιστικό 

κλάδο λiγο ψnλότερα. Τον ευχαριστούμε. 

Οικονομία - Επαεφήσεις 

Το πρώτο αστρασφαλιστήριο στην Ιστορία 

Ο Αλέξανδρος Ταμπουράς, διευθύνων σύμβουλος 

της Ασπίς-Πρόνοια Ασφαλιστικής, ανέλαβε το 1969 

να συντάξει και να εκδώσει το πρώτο 

αστρασφαλιστήριο συμβόλαιο της ιστορίας. Ηταν 

για τους αστροναύτες του Απόλλων 11, οι οποίοι 

θα ταξίδευαν από τη Γη στη Σελήνη. 

Αυτό το μοναδικό στα ασφαλιστικά χρονικά 

έγγραφο έχει αναγνωρισθεί διεθνώς για την 

πρωτοπορία και την αρτιότητά του. Eva αντίγραφο 

σε μικρογραφία του σχήματος που 

προσεδαφίστηκε στη Σελήνη, δώρο της NASA, 

του προσφέρθηκε σε ανάμνηση της συμμετοχής 

του στην αποστολή. 

Ο Αλέξανδρος Ταμπουράς, εξέχουσα 

προσωπικότητα του κλάδου με διεθνή 

αναγνώριση, είναι ο ιδρυτής της Ασπίς-Πρόνοια 

το 1944 και συνιδρυτής με τον Δημήτρη 

Κσντσμηνά της lnterAmerican το 
1969. 
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Τα «εφήμερα» του ... χρόνου 
* Καθώς έρχεται το 2009, αφtΊνοντας nfσω χρόνια και 

αιώνες, σκέφτομαι εκτός των άλλων και το nόσο «εφιΊ­

μεpα » μοιάζουν πράγματα και καταστάσεις nou έγιναν 

npιv αnό πολλά χρόνια και όχι ... nμέρες, μάλλον σαν να 

'ναι λiγες nμέρες npιv ... ΕφtΊμερα, λέει το λεξικό, εiναι αυ­

τά nou διαρκούν μια μέρα, τα σύντομα, τα nεραστικά, τα 

nαροδικά, τα nροσωρινά. Στα εφtΊμερα τnς ζωtΊς μου θυ­

μάμαι με νοσταλγiα και αγάnn το ψυγεfο πάγου nou αλ­

λάξαμε με nλεκτρικό ΙΖΟΛΑ στnν οδό Αγiας Τριάδος 42, 

στο Αγρiνιο, το πρώτο άνοιγμα του nλεκτρικού όταν βά­

λαμε «φως» στον fδιο δρόμο, το πρώτο τnλέφωνο στnν ο­

δό Αγγελοκάστρου 30, το πρώτο μου αμάξι, ένα Audi 80, 

το πρώτο κινnτό, το nρώτο «ραμμένο » κοστούμι, το πρώ­

το δικό μου γραφεiο στnν οδό Οθωνος 6, το πρώτο φιλi 

τnς γυναiκας μου, το πρώτο nαιδi, το πρώτο fax, τnν npώ­

τn τnλεόρασn nou έφερε στο σniτι ο αδερφός μου ο Μά­

κnς στο Αγρiνιο, το πρώτο ραδιόφωνο BLAUPUNKT, το 

nρώτο βραβεfο, το πρώτο nτuxio, το πρώτο μου ταξiδι , 

στnν lσnavfa το 1977, τα πρώτα γυαλιά, τnν nρώτn μέρα 

στο στρατό, τον πρώτο δάσκαλο στις ασφάλειες, τον 

πρώτο εργοδότn σ' ένα κουρεiο 1 Ο χρονών .. . Τα nρώτα 

γράμματα an' τn μαμά και τον Πόνο ... ΕφtΊμερα εξαφανi­

στnκε σχεδόν αυτtΊ n συνtΊθεια να γράφουν «γράμματα » 

01 άνθρωποι. Πνανε όλα ... σχεδόν εφtΊμερα! Πολλά έπα­

ψαν να unάpxouv ως εργαλεiα και μνtΊμες ... θυμάμαι κι 

έναν γυμνασιάρχn nou έλεγε ότι «Μόρφωσn εiναι όλα 

αυτά nou μένουν αφού τα ξεχάσεις όλα! » . 

Μαζi με τις μνtΊμες άρχισαν να ξεχν1ούντα1 και άνθρω­

ποι nou λfγοι λiγοι φεύγουν μαζί με τnν ύnαρξtΊ τους ... Η 

νοσταλγiα tΊταν κι αυτtΊ ένα «nερ1ουσ1ακό στοιχεiο» ανε­

κτiμnτο για μένα και τn γενιά μου, τnς νέας Ελλάδας με­

τά το '50. Νοσταλγiα για πολλές καταστάσεις και πολλούς 

ανθρώnους ... Μακάρ1 να έχουν και τα nα1δ1ά μας μνtΊμες 

και νοσταλγiες πολλών 

καταστάσεων ... Το λέ­

νε και εμnειρiες και εi­

ναι καλό ως ευχtΊ! 

Ε.Σ. 

Μαθnτπς στο Ηρώο 

Μεσολογγlοu ... 

εκατομμύρια 

άνθρωnοι ζουν 

κάτω αnό το όριο nεiνας, 

ανακοfνωσε ο ΟΗΕ. Η 

nεiva αυξtΊθnκε ενώ ο 

κόσμος γενικώς γiνεται 

πλουσιότερος και παράγει 

nερισσότερn τροφtΊ! 01 

ασφαλιστές nρέnει να 

υnενθυμiζουν ότι σ ' αυτά τα 

923 εκατομμύρια είναι και 

διnλανοi μας άνθρωnοι και 

nα1δ1ά στn γειτονιά μας, 

άνθρωnοι nou έχασαν τn 

δουλειά τους αnό αρρώστια 

tΊ ατύχnμα tΊ θάνατο tΊ 

avannpia. 

* Με τρομάζει n ιδέα ότι μέσα σ' αυτές τις παγκόσμιες συνθtΊκες n ελλnνικtΊ nολιτεiα 

υπάρχει nεpfnτωσn να «σμnρώξει» τώρα στnν ανεργiα 2-3 χ1λ1άδες ασφαλιστικούς υ­

nαλλtΊλους εταιρειών nou τόσα χρόνια (20; 30; 40;) δεν έκανε τinοτα, ανεχότανε tΊ συ­

νέπραπε σε μ1α άρρωστn κατάστασn που θέλε~ σε μ1α νύχτα να λύσει τα nροβλtΊματά 

τους . Με τρομάζε1 πιο πολύ το γεγονός ότι εταιρεiες, υπάλλnλοι, στελέχn και Πολιτεiα 

θεωρούν φυσιολογικό τn μεiωσn ασφαλιστών και τnν εξόντωσtΊ τους ρiχνοντας λάσnn 

ότι τάχα δεν αξiζουν, δεν εiναι εnαγγλματfες, δεν τnρούν προϋποθέσεις και nαραμύ­

θια ... Τις nροδιαγραφές τους 01 ανωτέρω όλοι τις nροδιέγραψαν κάποτε μετά αnό συ­

ναντtΊσεις σοφών ... Η ελλnνικtΊ Πολιτεiα δεν υπέγραψε ως τώρα τα n1στοnο1nτ1κά φε­

ρεγγυότnτας και επάρκειας των αnοθεματικών; 01 ελεγκτές nou υnέγραψαν εiχαν ονό­

ματα και 01 ορκωτοi και 01 υnάλλnλοι ... « Πακετάκι » εiναι με τους γραμματεiς υφυnουρ­

γούς και υnουργούς nou tΊξεραν τα πάντα. Η ΓΣΕΕ, και όλοι 01 συνδ1καλ1στ1κοi φορεiς 

μαζί με τους συλλόγους των διαμεσολαβούντων να κατέβουν στον λαό και τους ασφα­

λισμένους να μιλtΊσουν. Αλλωστε an' τα 28 δισ. των τραπεζών κάποια τα οφείλουν 01 

μπαμπάδες στις κόρες τους θυγατρικές τους . Αρκετά χαρτοφυλάκια και πελατολόγια εκ­

μεταλλεύτnκαν των ασφαλιστών και n Eurobank και n ΕθνικtΊ και n Alpha και n Αγρο­

τικtΊ και ΕμnορικtΊ και n Πειραιώς και n Millenium και n Citibank και n Κύπρου κ.ά. 
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* Το λιμάνι του Πειραιά, το οποίο βρίσκε­
ται σε στρατnγικι'ι θέσn σε σχέσn με το 

Σουέζ, απ' όπου περνάει όλο το εμπόριο α­

πό τnν Αnω Ανατολι'ι προς τnν Euρώnn και 

αντίστροφα, εfναι και το τελευταίο ελεύθε­

ρο καλό λιμάνι τnς νοτιοανατολικι'ις Εuρώ­

nnς. Η Κίνα θέλει να μετατρέψει τnν Ελλά­

δα σε κινεζικι'ι βάσn για τnν εξάnλωσι'ι τnς 

στnν Euρώnn. Και το πρώτο βι'ιμα έγινε με 

τnν unογραφι'ι τnς σύμβασnς nαραχώρn­

σnς μέρους του Σταθμού Εμnορεuματοκι­

βωτfων του ΟΛΠ στnν Cosco, έναντι 4,3 

δισ. ευρώ. Το επόμενο βι'ιμα, που θα ανοί­

ξει τους εμπορικούς δρόμους και μέσω 

Βαλκανίων, θα εfνα1 το λιμάνι τnς θεσσα­

λονfκnς. 

Η συμφωνία αναμένεται να αuξι'ισε1 τα 

κέρδn του ΟΛΠ στα επίπεδα των 120 εκατ. 
ευρώ ετnσίως, τnν ώρα που σι'ιμερα το οι­

κονομικό όφελος από τnν ίδια δραστnριό­

τnτα μόλις ξεπερνά τα 7 εκατ. ευρώ το χρό­
νο. Η διοίκnσn του ΟΛΠ εξnγεί: Για να γίνε~ 

αντιλnnτό το ύψος του προσφερόμενου τι­

μι'ιματος, αρκεί να εnισnμανθεf πως αυτό 

είνα1 7 φορές μεγαλύτερο από τnν τρέχου­
σα χρnματιστnριακι'ι αξία του ΟΛΠ, n οποία 

unολογfζεται στα 600 εκατομμύρια ευρώ. 
Τα κέρδn θα είναι μεγαλύτερα, καθώς στο 

τίμnμα δεν συμπεριλαμβάνονται οι εnενδύ­

σε1ς στ1ς υποδομές που θα γίνουν τnν ε­

nόμενn πενταετία, ύψους 620 εκατ. ευρώ». 
Το σnμαντικότερο είναι ότι n συμφωνία 

μεταξύ ΟΛΠ και Cosco θέτει τις βάσε1ς για 

τn μετεξέλιξn του λιμανιού του Πειραιά από 

κύρια nύλn τnς χώρας σε κυρίαρχο λιμενι­

κό κόμβο τnς Μεσογεfοu και τnς Μαύρnς 

θάλασσας. Ο κινεζικός όμιλος Cosco που 

αναλαμβάνει τα nvfa του λιμανιού από τnν 

1 n Οκτωβρfοu του 2009 βρίσκεται στnν 

nέμnτn θέσn τnς nαγκόσμ~ας κατάταξnς 

διαχείρισnς εμπορευματοκιβωτίων και δια­

θέτει τα μέσα κα1 τnν τεχνογνωσία nροκε1-

μένοu να μετατρέψει τον Πειραιά σε σύγ­

χρονο δ1αμετακομιστικό εμnορ1κό κέντρο 

τnς Ευρώnnς. 

* Η παραγωγή ασφαλίστρων στην Ελλάδα 
Η εγγεγραμμένn nαραγωγι'ι ασφαλίστρων από nρωτασφαλfσε1ς όλων 

των κλάδων έφθασε τα 4,68 δ~σ. ευρώ, έναντι 4,33 δισ. ευρώ το 2006, 
παρουσιάζοντας αύξnσn 8,12% (έναντι αντfστοιχnς αύξnσnς 10,45% το 
2006). Σε αnοnλnθωρισμένες τιμές, n nαραγωγι'ι ασφαλίστρων το 2007 
παρουσιάζεται αuξnμένn κατά 5,08% έναντι του 2006. 

Οι ασφαλίσεις κατά ζnμιών nαροuσfασαν αύξnσn nαραγωγι'ις ασφαλί­

στρων κατά 8,01 %, φθάνοντας τα 2, 18 δισ. ευρώ έναντι 2,02 δισ. ευρώ 
το 2006 (n αντfστοιχn αύξnσn του 2006 ι'ιταν 3,5%). Σε αnοnλnθωρισμέ­
νες τιμές, n nαραγωγι'ι των ασφαλίσεων κατά ζnμιών εμφανfζετα1 αuξn­

μένn κατά 4,97% έναντι του 2006. 

Οι ασφαλίσεις ζωι'ις έφθασαν τα 2,5 δ~σ. ευρώ έναντ1 2,31 δισ. ευρώ 

το 2006, παρουσιάζοντας αύξnσn κατά 8,22% (αντίστοιχα το 2006 u­

nι'ιρξε αύξnσn τnς nαραγωγι'ις κατά 17,35% έναντι του 2005). 
Σε αnοnλnθωρισμένες τιμές, n nαραγωγι'ι των ασφαλίσεων ζωι'ις εμ­

φανίζεται αuξnμένn κατά 5,18% έναντι του 2006. 
Ως αποτέλεσμα, n nαραγωγι'ι των ασφαλίσεων ζωής συμμετείχε στο σύ­

νολο nαραγωγι'ις ασφαλίστρων έτους 2007 κατά 53,37% (έναντι 53,33% 
σuμμετοχι'ι το 2006), ενώ αντίθετα οι ασφαλίσεις κατά ζnμιών συμμετεί­
χαν κατά 46,63% (έναντι σuμμετοχι'ις 46,67% το 2006). 

* Συμμετοχή στην ελληνική οικονομία 
Η αύξnσn τnς nαραγωγι'ις ασφαλίστρων του κλάδου σε πραγματικές τι­

μές εfχε ως αποτέλεσμα τnν αύξnσn τnς συμμετοχής του στο Ακαθάριστο 

Εγχώριο Προϊόν τnς χώρας στο 2,05% το 2007, έναντ1 ποσοστού 2,03% 
το 2006. 

* Από το 1981 μέχρι το 2007, 25 εκατομμύρια άνθρωποι διεθνώς 

πέθαναν από AIDS. 40 εκατομμύρ10 εfνα1 ο αρ1θμός των οροθετικών 
παγκοσμίως. Η μετανάστεuσn εξαπλώνει το nρόβλnμα . Τα 2/3 ζουν 

στnν Αφρικι'ι. 3,5 εκατομμύρια στnν αμερικανικι'ι ι'ιnειρο. Στnν Ασία 8,3 

εκατομμύρια . Στnν Ελλάδα αναφέρθnκαν 8.584 περιστατικά μέχρι 
31.10.2007· το 46, 1 % αφορούσε άνδρες ομοφυλόφιλους, το 23% 
ετεροφυλόφιλους και το 22,9% αδιεuκρfνιστnς nροέλεuσnς τρόπων 
μετάδοσnς. 

Ποσοστιαία αναλογία των μεγεθών τηs ελληνικήs ασφαλιστικήs αγοράs 

στην Ευρωπαϊκή Ενωση (25) το 2007 

ΜΕΓΕΘΟΣ ΕΛΛΑΔΑ ΣΥΜΜΕΤΟΧΗ ΕΥΡΩΠΑΪΚΗ ΕΝΩΣΗ (25) 
Ασφάλ~στρα από nρωτασφαλfσε1ς 

(σύνολο αγοράς, εκατ. €) 4.685,5 0,44% 1.063.944 

εκ των οποίων: 

Ασφάλιστρα Κλάδου Ζωι'ις 2.500,9 0,37% 667.801 

Ασφάλ1στρα Κλάδων Ζnμιών 2.184,6 0,55% 396.143 

Σύνολο Επενδύσεων 

(σύνολο αγοράς, εκατ. €) 11.843,1 0,17% 6.881.138 

Αριθμός Εταιρειών 86 1,78% 4.820 

Αριθμός Απασχολουμένων 9.000 0,99% 907.122 

ΒΑΣΙΚΟΙ ΔΕΙΚΤΕΣ (2006) 

Κατά Κεφαλήν Ασφάλιστρα (σε€) 388,70 17,49% 2.222 
εκ των οποίων: 

Κατά Κεφαλι'ιν Ασφάλιστρα Κλάδου Ζωι'ις 207,28 14,94% 1.387 

Κατά Κεφαλι'ιν Ασφάλιστρα Κλάδων Ζnμιών 181,42 21,73% 835 
-

Ποσοστό Ασφαλίστρων επί του Α.Ε. Π. 2,03% 9,0% 

Ποσοστό Επενδύσεων επί του Α . Ε.Π. 4,89% 58,0% 

Παρατι'ιρηση 

Τα μεγέθn τnς Εuρωnαϊκι'ις Ενωσnς (25) αποτελούν καταγραφι'ι τnς Εuρωnαϊκι'ις Εnιτροnι'ις Ασφαλειών (C.E.A.) για 

το 2007 σύμφωνα με τnν πλέον nρόσφατn έκδοσn «European lnsurance in figures». 

Αδειάστε το μυαλό σας από αυτά που δεν σας κάνουν δημιουργικούς! Γράφει ο Βαγγέλης Σπύρου 

Αν αυτά που ξέρετε για το marketing και τις nωλι'ισεις δεν σας έκαναν ώς τώρα πλούσιους στnν 

τσέnn και τnν καρδιά σας, πάει να πει ι'ι ότι δεν τα εφαρμόζετε σωστά ι'ι ότι δεν είναι αυτά που χρειά­

ζονται και πρέπει να τα αλλάξετε. 

Το ερώτnμα εδώ είναι το: «Ποια εfναι αυτά που πρέπει ι'ι έπρεπε να γνωρfζει κάποιος για να πάει μπρο-

Η αnάντnσn είναι : «Είναι όλα αυτά που διά μέσου των αιώνων έκαναν οι εnιτuχnμένοι ». 

Κα1 no10 είναι αυτά που έκαναν οι εn1τuχnμένοι; Και ποιοι είναι οι εnιτuχnμένοι; Αυτή n ερώτnσn κρύ­

βε~ το κλειδί. Είνα1 πολλά. Δεν είναι λίγα . Δεν εfναι συνταγές. Εfναι ιδέες και εμnειρfες ΣΥΜΠΥΚΝΩΜΕΝΕΣ 

και εφαρμοσμένες από πολλούς ανθρώπους που θέλουν να βελτιώσουν τn ζωτΊ των ανθρώπων και τn δι­

κτΊ τους ... Δεν είναι σκοπός, είναι μέσον. Είναι φιλοσοφία, θρησκεία, εnισττΊμn, Δίκαιο, ανθρώn1νες σχέσεις ... είναι σαν τα ε­

κατομμύρια κύπαρα και μόρια του σώματος που φτιάχνουν ανθρώπινα όργανα και όλα μαζί το σώμα και τις λειτουργίες του. 

Ολn αuττΊ n ιστορία επιτυχίας θέλει χρόνο, ζωτΊ, δράσn, εκπαίδευση, ιδέες και ποτέ δεν γίνεται με συνταγές, πατώντας κάποια 

κουμπιά ... θέλει κόπο, μόχθο, σκοπό κα1. .. χρόνο! Μια ιδέα να μnεfτε στο κλfμα είναι κα1 το βιβλfο ΤΗΕ BRAND ΙΝΝΟΥΑΤΙΟΝ 

MANIFESTO του JOHN GRANT. 

Ρίξτε μια ματά στα site www.brandrazot.com και www.amazon.com 
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* Οι λοιμώξειs τηs ασφαλιστικήs αγοράs 

Λοiμωξn (ιατρ.) είναι παθολογική διεργασία που 

ακολουθεί τnν εισβολή και εγκατάστασn στον 

οργανισμό μας παθογόνων μικροοργανισμών, όπως 

είναι οι 10ί, τα μικρόβια, οι μύκnτες, τα πρωτόζωα. Από 

το πλήθος των μικροοργανισμών του περ1βάλλοντός 

μας λίγοι είναι οι παθογόνοι, αλλά κα1 αυτοί γ1α να 

προκαλέσουν λοίμωξn δεν φτάνει να μπουν μόνο στον 

οργανισμό μας, πρέπει κα1 να εγκατασταθούν, να 

πολλαπλασιάζονται , να αναπτύξουν τις παθογόνες 

ιδιότnτες κ . λπ. «Πύλες εισόδου » είναι το δέρμα και οι 

βλεννογόνοι των σuστnμάτων που επικοινωνούν με το 

εξωτερικό περιβάλλον (αναπνευστικό, πεπτικό , 

οuρογεννnτικό). Λοιμώξεις δnμιοuργούν τσιμπήματα 

εντόμων, ιατρικά εργαλεία , σύριγγες, μεταγγίσεις 

αίματος κ.λπ. Ο κόσμος εiναι ευάλωτος σε λοιμώδεις 

νόσους παλαιές αλλά και νεοεμφανιζόμενες, όπως το 

AIDS, n γρίπn των πτnνών, n SARS κ.ά. Τον Σεπτέμβριο 
2008 ένας νέος ιός έκανε τnν εμφάνισή του στn Νότια 
Αφρική, που ανήκει στnν οικογένεια arenavirus, συχνή 

στα τρωκτικά. Οι ανθρώπινες ενέργειες σε σχέσn με τnν 

καταστροφή του περιβάλλοντος συνετέλεσαν και στnν 

εμφάνισn νέων νοσnμάτων και επιδnμιών, όπου 

μικροοργανισμοί αναζnτούν νέες εστίες διαβίωσnς 

μεταπnδώντας από τα ζώα στον άνθρωπο ... 

Μεταφορικά, χρnσιμοποιούμε αυτές τις γνώσεις για να 

κατανοήσουμε καλύτερα διάφορα περlεργα φαινόμενα 

ασθένειας στον οργανισμό του θεσμού τις ιδιωτικής 

ασφάλισnς . 

Ασφάλισn είναι ο θεσμός όπου κάποιος κάνει μια 

σύμβαση και έχει το δικαίωμα, αφού πλnρώσει ένα 

ασφάλιστρο, να αποζnμιωθεί για τn ζnμία που θα 

πάθει. Οι ασφαλιστές μας είναι οι uπnρέτες αυτού του 

καλού θεσμού. Στn δ1άρκε1α των χρόνων αναπτύχθnκε 

με επιτυχία ο θεσμός παγκοσμίως και πολλοί 

άνθρωποι αποζnμιώθnκαν, ενώ αρκετοf άλλοι έζnσαν 

τn ζωή τους κάνοντας το επάγγελμα του ασφαλιστή ή 

του υπαλλήλου. Εκατομμύρια άνθρωποι σώθnκαν, 

άλλοι τόσοι έζnσαν στα γεράματά τους μέσω 

συντάξεων ασφ . εταιρειών . Αυτά έγιναν και στn χώρα 

μας. Τα τελεuταfα χρόνια παρατnρήθnκαν και αρκετές 

«λοιμώξεις ». «Παθογόνοι μικροοργανισμοi », ιοί και 

μικρόβια έφεραν πυρετούς, θανάτους και κόπωσn σε 

πολλές ασφ . εταιρείες . 

,00 

Εποπτικές αρχές , νόμοι και δικαστήρια λειτούργnσαν 

ως φάρμακα και αντιβιοτικά εναντίον των 

«λοιμώξεων » αυτών, αν και αρκετές φορές σuνέβn 

αυτά τα « αντιβιοτικά » να δράσουν «ανταγωνιστικά » 

και όχι σuνεργnτικά, και κάποτε να δnμιοuργnθούν 

πολλές ανεnιθύμnτες ενέργειες και ανοσίες ... Σήμερα 

υπάρχουν αρκετά αντιβιοτικά ευρέως φάσματος και 

ειδικά για συγκεκριμένες περιπτώσεις , κάτι που πρέπει 

να εφαρμοστεί για τn σωτnρία και τnς ασθενούς 

ελληνικής ασφ. αγοράς που έχει αρκετές λοιμώξεις 

από ιούς nou τnν καταταλαιπωρούν . Οι εποπτικές 

αρχές να μnν υπογράψουν «εξιτήριο » στnν αγορά σε 

όσους δεν ακολουθήσουν τις οδnγίες σήμερα! 

Ασχετοι, αλεξιπτωτιστές, ανειδίκευτοι , σπάταλοι ξένnς 

περιουσίας, παράνομοι ξεπλύματος χρήματος, 

αποκρύψεις, καταχραστές, nωλnτές ξένου ιδρώτα, 

ανiκανοι διαχειριστές, παρεούλες, κακοί ανταγωνιστές , 

ατομιστές, κλέφτες, άδικοι, nαραnλανnτές , παράσιτα , 

δήθεν ειδικοί δπμοσιογράφοι και περιοδικά για 

« αρπαχτές » διαφnμίσεις, χωρίς να προσφέρουν 

ενnμέρωσn και εξειδικεuμένn ύλn και γνώσn, 

βγάζοντας έντυπα με κάποια έτοιμα δελτία Τύπου (και 

αυτά μεταχρονολογnμένα), ψεύτες, «μάγειροι 

λογιστnρίων » , uποστnριχτές υnάλλnλοι παράνομων 

πράξεων γενικών, ψεύτικες υποσχέσεις, ιδιοnοinσn 

ξένου χρήματος, αδικαιολόγnτοι πλουτισμοί, ίδιον 

όφελος, απόκρuψn αλήθειας , υποκλοπές υπογραφών, 

ψευδείς βεβαιώσεις , ψευδομάρτυρες , ψευδή στοιχεία , 

παράνομες πράξεις, μεταφορά χρnμάτων 

ασφαλισμένων για αλλότριες εργασίες nλnv 

ασφαλειών, στnμένα Δ.Σ., φορολογικές παραλείψεις, 

ψευδείς παρουσιάσεις κ.λn. παράνομοι ξενιστές και 

άγνωστα «λοιμώδn νοσήματα » είναι μερικοί από τους 

ιούς τnς ασφ . αγοράς μας, που περιμένει τnν 

κατάλλnλn ιατρική αντιμετώnισn . 

Η σύγχρονn ιατρική έχει τις γνώσεις και τον τρόπο να 

τn γιατρέψει τnν αγορά μας . Πάσn θυσία οι άρρωστοι 

πρέπει να πάρουν τα « αντιβιοτικά » τους. Οι 

ασφαλιστές μας πρέπει να αντιδράσουν και να 

διακόψουν σχέσεις με άρρωστες εταιρείες και άτομα. 

Ευχόμαστε περαστικά και γρήγορα με υγεία! 

Ε .Σ . 

* Οι καταναλωτέs 
ασφαλιστικών προϊόντων 

είναι σαν τουs «άλλουs>> 

καταναλωτέs; 

Οι καταναλωτές είναι καταναλωτές και 

συμπεριφέρονται σαν καταναλωτές και έτσι τίθεται 

το ερώτnμα, τώρα με τnν παρούσα οικονομική 

κρίσn, τι θα αλλάξει στις πωλήσεις ασφαλειών. 

Άποψή μας είναι ότι οι «γενικές τοποθετήσεις» των 

καταναλωτών θα εφαρμοστούν και στις 

ασφαλιστικές πωλήσεις. Σ ' αυτές τις εποχές οι 

καταναλωτές επαναπροσδιορίζουν τn στάσn τους 

στο πού θα ξοδέψουν τα χρήματά τους και 

ψάχνουν συσκευασίες μικρότερων ποσοτήτων, 

μειώνουν τn σuχνότnτα επίσκεψής τους στnν 

αγορά για ψώνια και ψάχνουν προσφορές, δώρα 

και φθπνές αγορές ή μάρκες. Πα τα είδn 

πολυτελείας γίνονται επιφυλακτικοί και 

παραμένουν να αγοράζουν αυτοί που πάντα 

μπορούν και αγοράζουν. Ενδέχεται, μάλιστα, να 

αυξάνονται οι πωλήσεις σε πολλά είδn. 

Ταυτόχρονα, nαρατnρούνται αλλαγές στn φαντασία 

του marketing, που αλλάζει συνήθειες 

«χρωματίζοντας» με φαντασία τις πωλήσεις, με 

αλλαγές στον τρόπο διάθεσnς, με αλλαγές στn 

θέσn πώλnσnς κ.ά. 

Οι nωλnτές ασφαλειών δεν μπορούν να 

αγνοήσουν αυτές τις τάσεις και καταστάσεις και 

καλό είναι τα τμήματα πωλήσεων και marketing να 

προσαρμοστούν, προσθέτοντας και προωθώντας 

ασφ. προϊόντα ελκυστικά «λουσμένα » στο όνειρο 

και τn φαντασία, προϊόντα φθnνότερα, προϊόντα 

μικρού κόστους, προϊόντα με δωρεάν προσφορές, 

n.x., μία ασφάλισn nερίθαλψnς 01κογένε10ς και 

δώρο μία αστική εuθύνn ή μία ασφάλισn σπουδών 

- σχολεfοu κ.λn., ασφαλίσεις που ασφαλίζουν 

«όνειρα » για καλύτερες διακοπές, καλύτερn 

διαβίωσn κ.λπ., προϊόντα μικρότερnς διάρκειας με 

φθnνό ασφάλιστρο κ.ά. Με λίγn φαντασία θα 

βρεθούν πολλές λύσεις για να κρατήσετε σε δράσn 

τους ασφαλιστές, κερδίζοντας ταυτόχρονα 

πωλήσεις και « ρεuστότnτα » χρήματος ... Κρίσn 

είναι, θα περάσει ... 

Ανακαλύψτε και το φθnνό ... INTERNET! 

Ε.Σ . 

* Υπάρχουν κάποια άτομα στnν ελλnν1κn 
ασφαλ1στ1κn αγορά που για πολλά χρόνΙΟ 

εμπλέκqντα1 στα ασφαλ1στ1κά δρώμενα κα1 είνα1 σαν 

να δένουν με σχο1ν1ά το θεσμό τnς 1δ1ωηκnς 

ασφάλ1σnς κα1 τον κρατάνε «όμnρο » στα προσωπ1κά 

τους «απωθημένα» . Είνα1 αυτοί που κάνουν τους 

πολύξερους παράγοντες στους συλλόγους, τις 

ενώσε1ς, ης επιτροπές κα1 με τnν ψnφο τους 

«φρενάρουν» ης αλλαγές. Εχουν πόστα-κλειδιά , 

δυνάμωσαν μέσα στο σύστnμα τnς παρέας και 

αλλnλοκάλυψnς, χρnσιμοποιούν τn δύναμn τnς 

ιεραρχίας και των κομμάτων και με ξένο χρnμα 

κάνουν τους ε1δnμονες και «μάντεις ». Ρίξτε μια ματιά 

20-30 χρόνια πίσω, από το '80 και εδώ, και θα τους 
βρείτε εκεί στο παρασκnνιο, στον παραγοντισμό , στις 

ίντριγκες και σης δεξιώσεις, παρόντες και απόντες σε 

έργο! Αξιολογnστε τα Δ . Σ. τnς Ενωσnς, του συλλόγου 

εκπροσώπων εταιρειών , των συλλόγων 

διαμεσολαβούντων, το Δ.Σ . επιμελnτnρiων και τα Δ . Σ. 

εταιρειών-θυγατρικών κα ι θα ν1ώσετε τnν «αρνnτικn 

αύρα » τους ... Παρίστανται παντού, στα συνέδρια , στις 

ημερίδες, στα συμπόσια , χωρίς να μιλάνε, 

ανέκφραστοι, με ύφος που είναι «υπεράνω », και 

χαμπλόφωνn κριτ1κn στ' αφτί του διπλανού ... Δnθεν 

μοναδ1κοi και ανανηκατάστατο1, κράτnσαν τnν αγορά 

στο «κατ1νiστ1κο marketing», υπnρέτες τnς 

συγχώνευσnς n πώλnσnς κα1 τnν ελλnν1κn οικογένεια 

ανασφάλιστn, γλο1ώδε1ς των ξένων στελεχών και 

σκλnροi για τους έλλnνες συναδέλφους τους ... 

Μακάρι να φτάσει n μέρα που θα εξαφανιστεί αυτό το 

«εlδος » και θ' αφnσει όσους θέλουν να 

δnμιουργnσουν nσυχους στο όνειρό τους ... 

•••••••••••••••••••••••••••••• 
* Πολλοi ασφαλ~στές κ01 ασφ. εταφεiες ξεχνάνε 
ότ1 01 σχέσε1ς με τους πελάτες τους αρχiζουν με 
τnν υπογραφrΊ του συμβολαiου. Το πρόβλημα των 

ακυρώσεων κα1 n έλλε1ψn «ρευστού » βρiσκετα1 

εκεi ... 

* Προσεύχομ01 σύντομα να ανακαλύψουν το 
INTERNET 01 ασφ. εταφεiες κα1 01 ασφαλ1στές ... 
Το ανακάλυψαν 01 νεαροi «επαναστάτες» κα1 

αναποδογύρ1σαν τnν ΑθτΊνα. Υπάρχουν κα1 01 
επαγγελματ~κές αναφορές. 
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* Tnv 12nv Δεκεμβρίου 2008 ο αετός τnς Κύπρου, ο μεγάλος Έλλnν Κύnρ1ος Τάσ­

σος Παπαδόπουλος παρέδωσε τnν ταυτότητά του εIς τnν Ιστορiαν καI έφυγε δ1ά τnν αI­

ων1ότnτα. Η Κύπρος καI n Ελλάς τού οφεiλουν πολλά. Του οφείλουν δ1ά το ότ1, εIς πεi­

σμα όλων των πρακτόρων καI των φοβ1σμένων Ελλήνων τότε, το 2004, ύψωσε το α­

νάστημά του, γ1γαντωμένο από το ξεχύλ1σμα τnς ελλnν1κής ψυχής του καI βροντοφώ­

ναξε OXl σε εκεiνο το κατάπτυστο σχέδ10 Ανάν. Το δεύτερο μεγάλο OXl του Ελλnν1σμού, 

το onoiov ετiμnσεν καI το όνομα καI τnν lστορiαν του Ελλnνος. 

Ο Τάσσος Παπαδόπουλος υπfφξεν ένας από τους πρωταγων1στάς του επ1κού αγώ­

νος τnς ΕΟΚΑ, καiτοI αμούστακο τότε πα1δi, καI nγωνiζετο δ1ά τnν αποτiναξ1ν του αγ­

γλ1κού ζυγού. Ε1ς nλ1κiαν μόλ1ς 25 ετών συμμετεiχεν εIς τnν δ1άσκεψ1ν του Λονδiνου 

το 1960, όπου κατεψήφ1σεν τος συμφωνiας Zupixnς - Λονδiνου δ1ά το Κυπρ1ακόν. 

Υπnρέτnσεν ως υπουργός Εσωτερ1κών, Εργασfας καI Κο1νων1κών Ασφαλίσεων, Γε­

ωργίας καI Υγεiας. 

Εξελέγη Πρόεδρος τnς Κυπρ1ακής Δnμοκρατiας το 2003 καI έφθασεν εIς τnν κορυ­

φήν τnς lστορiας του τnν 24nv Anp1λiou του 2004 με το μεγάλο του OXl. 

Εμεiς, τψώντες τnν μνήμην του, ευχόμεθα στο χώμα τnς κυπρ1ακής γnς που τον δέ­

χθηκε στα σπλάγχνα του, να γivn φύτρα καI σπορά να γivn, γIα να αποκτήσn τnν δυνατότnτα ο τόπος αυτός να ξαναγεννήσn 

λεβέντες Έλληνες αετούς όπως ο Τάσσος Παπαδόπουλος. 01 αετοi θα ξαναπετάξουν στnν Κύπρο. 

* Τα αρχεία του 
Μίκη Θεοδωράκη 

στο διαδίκτυο 

Η μουσ1κή 81βλ1οθήκn 

«Λfλων Βουδούρn» 

(Μέγαρο Μουσ1κής), 

ψnφIοποfnσε χ1λ1άδες 

τεκμήρ1α, χεφόγραφα, 

κεfμενα, αφiσες, 

φωτογραφiες από το 

nλούσ10 αρχεfο του Mfκn 

θεοδωράκn. 

Όλα αυτά ψnφ1οπο1nμένα 

θα αποτελούν πnγή έρευνας γω κάθε ενδ1αφερόμενο ερευνητή, 

ενώ παράλληλα θα μπορούν να αξ1οπο1nθούν γω τn 

δ1ασυνθετ1κή παραγωγή πολη1στ1κών προϊόντων. 

lδ1αfτερο ενδωφέρον παρουσ1άζε1 όλn n δ1αδρομή του Mfκn με 

403 εγγραφές, κεiμενα 1στορ1κού καI μουσ1κολογ1κού 

ενδ1αφέροντος κα1 με 6.000 τεκμήρ1α, μουσ1κά, χεφόγραφα, 

κεfμενα, φωτογραφlες, αποκόμματα Τύπου, αφiσες, 

προγράμματα συναυλ1ών. Μαζi τους τα βραβεία καI 01 τψnτ1κές 

δ1ακρlσε1ς του Mfκn καI όλn n δ1αδρομή του σε σχέσn με τIς 

1στορ1κές εξελfξε1ς τnς πατρfδας μας. 

(fϊα περ1σσότερες πλnροφορfες www.mmb.org.gr) 
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(Πnγή: ΕΛΛΗΝlΟΝ ΣΜΠlΣΜΑ) 

* Αυτό εiναI ένα έγγραφο γIα το πώς 
αποζnμ1ώνοντα1 άνθρωπο~ στnν Ελλάδα από το 

ελλnν1κό δnμόσω. Eiva1 δυνατόν με τέτο1ες 

συνθήκες κάπο101 να μnν μπορούν να 

ασφαλiσουν κόσμο; 
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ΕΘ Ν I κ Η Από το λεύκωμα τnς επ1θεώρnσnς Γ. Φουφόπουλου πήραμε ένα απόσπασμα γIα να το ~ μοφαστούμε μαζi σας. Απορρέε1 από μIα καρ1έρα συνέπεως 20 ετών. Το κυρ1ότερο που 
Η ΠΡΩΤΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ κάνε~ ο Γ. Φουφόπbυλος εiναI ότ~ αναπτύσσε1 ανθρώπους . Ο 01κοδόμος χτiζε1, ο ψαράς 

ψαρεύε1, ο αξ1ωματ1κός nγεiταI, ο οδηγός οδnγεi, ο ράπτης ράβε~, ο manager ασφαλ1στών αναδε1κνύε1 καI αναπτύσσε1 

ασφαλ1στές. Αυτό κάνε~ με επηυχiα ο Γ. Φουφόπουλος καI n ασφ. αγορά τον ευγνωμονεi: 

«Τη σχέση μου με την Εθνική Ασφαλιστική θα τη χαρακτήριζα "Μοναδική ". 

Ο μόνος τρόπος να αποδώσει ένας άνθρωπος στο maximum είναι να αναλάβει πρωτοβουλίες και πρωτοβουλίες 

αναλαμβάνει όταν νιώθει ασφαλής κι όταν τον εμπνέει ο χώρος -το περιβάλλον- μέσα στο 

οποίο βρίσκεται. 

Ετσι γίνεται η αρχή! Η Εθνική Ασφαλιστική σού προσφέρει τη δυνατότητα να 

συναγωνιστείς μέσα σε ένα ισχυρό περιβάλλον που έχει δομήσει. Αυτός ο 

ανταγωνισμός -ωστόσο- για να είναι δημιουργικός πρέπει γρήγορα να βγει από τα 

όρια της εταιρείας, να γίνει ανταγωνισμός στην ευρύτερη αγορά, έτσι ώστε να 

"ανταποδώσεις" την εμπιστοσύνη και να πιστοποιήσεις την κορυφή, για την εταιρεία 

και για σένα τον ίδιο, τον άνθρωπό της. 

Η Εθνική Ασφαλιστική προσφέρει στους ανθρώπους της το μέγεθος, το κύρος, τη 

διαχρονικότητα, την ηθική, τη συνέχεια, τη συνέπεια. Είναι ένα τεράστιο γήπεδο, όπου 

έχεις τη δυνατότητα να παίξεις και να διακριθείς. 

Για να πετύχεις πρέπει να μετασχηματίσεις αυτές τις αξίες σε προϊόντα που τις 

περιέχουν και να πείσεις τον καταναλωτή για τη σημασία τους. 

Αυτό είναι το "μυστικό ", ίσως και το "μαγικό φίλτρο " της Εθνικής. 

Αν πιστέψεις σε αυτό, θα πιστέψουν και οι άλλοι. Αν θελήσεις 

να το αμφισβητήσεις ή να το υπονομεύσεις μέσα σου, δεν 

μπορείς να πετύχεις τίποτα. Τις αξίες πρώτα τις 

ενστερνιζόμαστε και στη συνέχεια τις μετατρέπουμε σε 

δύναμη για να πετύχουμε τους στόχους μας. 

Σήμερα το Agency βρίσκεται σε μια κρίσιμη καμπή. Οποιος 

εντάσσεται σε αυτό οφείλει να το σεβαστεί, αλλά και να 

βοηθήσει στην εξέλιξή του, γιατί διαφορετικά επέρχεται το 

γήρας. 

Σήμερα αυτός ο σπουδαίος και επιστημονικά διαρθρωμένος 

θεσμός, που υπακούει σε μια άριστη ισορροπία σχέσεων 

και απαιτεί σεβασμό των διαδικασιών για τη σωστή 

λειτουργία του, χρειάζεται να αναβαθμιστεί με 

μακροπρόθεσμο σχεδιασμό (business p/an 5ετίας ή και 

1 Οετίας), καθώς και νέα σύγχρονη επικοινωνιακή 

πολιτική που θα βοηθά στην ολοκληρωμένη 

αντιμετώπιση του καταναλωτή. 

Στη δουλειά μας χρειαζόμαστε ολοκλήρωση των 

διαδικασιών σε κάθε επίπεδο κι όχι άθροισμα ημιτελών 

επιπέδων. 

Με αυτή την πεποίθηση βαδίζουμε σταθερά και αταλάντευτα 

προς ένα μέλλον ευοίωνο και ευρύτατο για την ασφαλιστική 

αγορά. 

Γεώργιος Φουφόπουλος» 
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* Τώρα με τnν κρiσn όλο1 στρέφοντα~ στα 01κονομ1κά των εταφε1ών. Ομως, δεν nρέnε1 να ξεχνάμε τους δ101κnτ~κούς 
υπαλλήλους κα1 τους ασφαλ1στές. Δυστυχώς , 01 σύλλογο~ δεν έκαναν ΤlΠΟΤΑ ώς τώρα γ1α τnν τύχn τους, γ1α τ1ς 
ε~σφορές τους, τ1ς υπέρογκες κα1 άδ1κες , γ1α τ1ς φορολογ1κές ελαφρύνσε1ς τους, γ1α τn σiγουρn συρρiκνωσn των 

πεν1χρών ε1σοδnμάτων τnς μεγάλnς μερiδας δ1αμεσολαβούντων που εξανεμiζουν το ΤΕΒΕ, τα Εnψελnτnρ1α, 01 
προκαταβολές φόρου, 01 κρατnσε1ς, τα δάνε1α συντnρnσnς τους, στα πρώτα βnματα, 01 εύκολες προκαταβολές γ1α να 
μπουν στο επάγγελμα κ.λπ., κ.λπ. 01 σύλλογο~ ν1ώθουν καλά στο να «λ1βανiζουν» τους nαρευρ1σκομένους γεν1κώς , 

να κόβουν niτες κα1 να κάνουν κρ1τ1κn στ1ς παρατnρnσε1ς μας ... Ελεος n1a με τnν αnραξiα κα1 υποταγn στnν 
«κακομοiρα μοiρα » που άλλο~ nροαnοφασiζουν! Κάντε κάτ1! 01 πολλοi υποφέρουν! 

* Κάπο101 που δnμόσ1α δnθεν δ1αφωνούσαν με τους στόχους του νέου Συνδέσμου Ελλnν1κών Εταφε1ών, ψάχνουν 
να συγχωνευθούν 11 να τα βρουν με τους πρωτεργάτες του συνδέσμου γ1α δουλε1ά ... Εχε1 να πέσε~ κλάμα κα1 γέλ10 
που δεν ξανάγ1νε ... 

* θεωρούμε σnμαντ1κn κα1 χρnσψn τnν nαρουσiα τnς ΑΣΠΙΔΑΣ κα1 του Π . Ψωμ1άδn στα ελλnν1κά ασφαλ1στ1κά 

δρώμενα. Η 1στορ1κn αυτn εταφεfα προσέφερε σnμαντ1κό ρόλο στnν ελλnν1κn ασφαλ1στ1κn αγορά κα1 n Ποληεiα τnς 
οφεiλε1 πολλά. Καφός να «εξαργυρώσε1 » τnν υποχρέωσn τnς, αφ11νοντάς τnν να συνεχiσε1 το δnμΙΟυργ1κό έργο τnς 

απερiσπαστn , χωρiς αμφ1βόλου αποτελεσματ1κότnτας παρεμβάσε1ς. Το «ΝΑΙ » καταγράφε1 όλα όσα γiνοντα1, φανερά 

κα1 στα παρασκnν1α, κα1 δεν συμφωνεi με τους χεφ1σμούς που ώς τώρα έγ1ναν .. . 

* Στnν ασφαλ1στ1κ11 μας αγορά βλέπω πολλούς οπαδούς, υποστnρ1κτές, κόλακες , χεφοκροτnτές, παρέες , συμμαχiες 

κ.λπ., αλλά δεν βλέπω nγέτες κα1, κυρiως, ΤΟΝ ΗΓΕΤΗ που θα τραβ11ξε1 μπροστά τον κλάδο ... Κα1 εiνα1 ΕΠΕΙΓΟΝ να 
βρεθεf. Κα1 θα βρεθεi! Ευχόμαστε να μnν αργnσε1! 

* Χαφόμαστε όταν βλέπουμε νέα κα1 
όμορφα πρόσωπα στIς εκδnλώσε1ς ασφ. 

εταφε1ών. Η νέα γεν1ά έρχετα1 

α101όδοξn, δ1αφορετ1κn, μορφωμένn, 

καλύτερn. Ας τnν υποδεχθούμε με 

χαμόγελο . Ας τnς nαραχωρnσουμε τn 

θέσn μας. Τα ν1άτα εiναI n Ανο1ξn τnς 
ζωnς. Από το άρωμά τους θα πάρουμε 

κα1 εμεlς. Οσο nΙΟ πολλούς νέους 

βάλουμε στ1ς εταφεiες μας τόσο ΠΙΟ 

γρ11γορα θα «δέσουν » νέο1 καρποi , 

χρnσψο1 κα1 ευεργετ1κοf γ1α όλους ... Τα 

ν1άτα έχουν όνεφα, ζω11, μέλλον, 

φαντασiα, γέλ10, χ1ούμορ , ομορφ1ά. Onou 

τους δεfτε, καλοδεχτεiτε τους. Συχνά βλέπω τον Γ1άννn Μπράβο, τον Νiκο Αποστολόπουλο , τον Ντάνα Ψωμ1άδn, τον 

Ν. Ζάχο, τον fϊάvvn Μελακοniδn, τα πα1δ1ά του Λάμπρου Κόκκ1νου, του Ξnρογ1αννόπουλου, τnν Αμαλiα Ρουχωτά , τnν 

κόρn του Περ1κλή Λiβα, τον Π. Κασκαρέλn, τον Δ. Τσεσμετζόγλου, τον Κώστα fϊανν1ώτn, τον Κωστ11 Σπύρου, τον Τζον 

Κρόκερ, τον Γ. Μ1νέπα, τον Χρ. Αδαμαντ~άδn, τον Αλ. Μάνδnλα, τον Καραλή , τα αδέλφ1α Σκούρτn, τnν Ε . Τσ1ούρn κα1 

αρκετούς ακόμα φερέλn1δες του κλάδου ... Να τους εμπ1στευτούμε , έχουν 1δέες κα1, μάλ~στα, φρέσκες ... Ισως από 
αυτούς κάnο1ος να γiνε1 κα1 ο nγέτnς με 1στορiα! 

-

ΑΙ 

* Αναρωτ1έμα1 τ1 εiδους μοντέλα επ1χεφnσ1ακnς εκπαfδευσnς εφαρμόζουν τα τμnματα εκnαfδευσnς των εταφε1ών. 
Τ1 εiδους nγέτες των ανθρώπων nροετοψάζουν 11 τ1 εiδους νέους managers επ1λέγουν κα1 με τ1 προσόντα. Του 20ού 

11 του 21 ου α1ώνα; 
Επ1λέγουν ν1κnτές του ανταγων1σμού; Managers που λε1τουργούν σε συνθ11κες stress; Έξυπνους; Τέλε1ους; 
Αρ1στούχους; Ανθρώπους γνώσεων: Άτομα με όλα τα «τέλε1α»; Άτομα με κρ1τ1κό νου; Ανθρώπους κα1νοτόμους; Ό,τ1 

κα1 να εκπα1δεύουν, σiγουρα 01 απα1τ11σε1ς γiνοντα1 π10 π1εστ~κές κα1 μάλλον θα επ1β1ώσουν αυτοi που εiνα1 καλοi 
στ1ς δ1απροσωπ1κές ανθρώn1νες σχέσε1ς, που μπορούν 1δέες κα1 αφnρnμένες έννο1ες να τ1ς υλοπο111σουν κα1 να εiνα1 

αρκετά «δ1αβασμένο1 » σε πολλές εn1στ11μες, θεωρnτ~κές κα1 nρακτ1κές, ώστε να γfνουν γρnγορότερα αποτελεσματ1κοf 

στnν υnnρεσiα συνανθρώπων ... 

* Σύμφωνα με μ1α πρόσφατn μελέτn , έντεκα στα δεκαπέντε π10 δnμοφ1λή business β1βλiα εiνα1 οδnγοi του τύπου 

«Πώς να ... ». Συνταγές ψάχνουν 01 άνθρωπο~ , αλλά δεν φτ1άχνετα1 n εnnuxfa με συνταγές ... θέλε~ το ρnτό «αγαθά 
κόnο1ς κτώντα1 » . Ποτέ «κόλπο1ς» ! 

* 01 n10 πολλές εκδnλώσε1ς κόβοντα1 λόγω τnς κρiσnς κα1 απ' όλα παραμένουν τα ταξfδ1α κ1νnτρων, τα business 

meetings κα1 τα συνέδρ1α. Αξ1οπο111στε τα ... 

* Πολλοi εiνα1 αυτοi που ελnfζουν στ1ς εθν1κές εκλογές, μ11nως καI n αλλαγ11 τούς σώσε~ .. . Αλλά, μάλλον, ό,τ1 καI να 

γiνε1, δεν σώζοντα1 με τfποτα ... 

* Τ1 να πρωτοκάνουν 01 εταφεfες με μIα αύξnσn ασφαλiστρων του 10%; Πο1α τρύπα να nρωτοκλεiσουν; 

* 01 παγκόσμ101 χρnστες κ1νnτού τnλεφώνου αναμένετα1 να ανέλθουν στα 3,9 δ~σ. έως το 2011. Στn Μεγάλn 

Βρετανiα άνω του 1 εκατ. πα1δ1ά κάτω των 10 ετών έχουν κ1νnτό τnλέφωνο. Στnν Ελλάδα 8 στα 10 νο1κοκυρ1ά έχουν 
κ1νnτό. Ενα ποσοστό 14% των Ευρωnαiων χρnσψοποIεi το κ1νnτό γIα να συνδεθεi με το δ1αδiκτυο καI ώς το 2013 
αναμένετα1 να φτάσε~ το 38%. Το 30% των Ευρωnαiων χρnστών δ1αδ1κτύου έχε1 nδn λάβε~ δ1αφnμ1στ1κό SMS στο 
κ1νnτό . 70% δεν ενδ1αφέροντα1 γ1α δ1αφnμ1σn. 01 νέο1 καταναλώνουν το 15% του ε1σοδnματός τους γ1α τα κ1νnτά. 
Με αυτά τα στο1χεiα, απορώ πώς 01 ασφαλ1στ1κές εταφεiες δεν «έπ1ασαν» ακόμn θέσn στο νέο αυτό na1xvfδ1 
δ1αφnμ1σnς τους ... 

* Ελnfζω 01 δ/ντές σύμβουλο~ των ασφ. εταφε1ών να φροντiζουν παράλλnλα με τα άλλα καI το πώς θα 

«μετασχnματίσουν τIς πωλήσε1ς» τους , δnλαδn πώς θα εμπνεύσουν τα δ101κnτ1κά στελέχn τους να υ1οθετnσουν τn 

συνεχn ανανέωσn μάθnσnς, τn συνεχ11 κάλυψn των νέων αναγκών των πελατών τους, τnν υΙΟθέτnσn δ1αδ1κασ1ών κα1 

αρχών στ1ς πωλnσε1ς, τnν καλή γνώσn τnς αγοράς κα1 των ανταγων1στών, τnν επ1λογ11 υπεροχ11ς στο ανθρώπ1νο 

δυναμ1κό (πάντα 01 καλύτερο~!) κ . ά . 

* Mnv υποτψάτε τnν online δ1αφnμ1σn! 

* Κ01 01 συγχωνεύσε1ς εiνα1 μ1α κάnο1α λύσn! 

* Αν δεν βγάλουν νέα προϊόντα 01 εταφεiες γ1α να προσελκύσουν ρευστό χρnμα, δεν βλέπω πώς αλλ1ώς θα βγουν 

από τnν κρiσn .. 

Δεν υπάρχει χήρα που παραπονέθηκε για το συμβόλαιο zωήs του άντρα τηs. 
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Η ασφάλ1σn ανf1κε1 στα «απαραίτητα» κα1 όχ1 στα «nερ1πά» ... 

Η παγκόσμ1α πραγμαηκ11 11 ε1κον1κ11 κρiσπ εππρεάζε1 τα πάντα, 

κα1 ης ασφαλ1στ1κές εταφεiες κα1 τnν παραγωγ11 των πωλπτών α­

σφαλiσεων. Το πρόβλnμα που θα αντψετωπfσουν 01 ασφαλ1στές 
εfνα1 στο πώς αντ1λαμβάνοντα1 01 πελάτες τπν ασφάλ1σπ. Eiva1 εf­
δος «απαραfτnτο » που πρέπε1 να το αποκτ11σουν 11 να το δ1ατπ-
ρ11σουν 11 εiνα1 εiδος «περ1πόν»; 

01 καταναλωτές σ' αυτές ης περ1όδους γεν1κ11ς κρiσπς 11 στ1ς 
«ατομ1κές 01κονομ1κές κρfσε1ς » κόβουν τα περ1πά 11 τα πε­

ρ1ορiζουν. 

Το «ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΟ ΝΑΙ » προτεiνε1 01 ασφαλ1στές να γiνουν 
π10 αναλυτ1κοi στnν ενnμέρωσn περf περ1πού κα1 απαραfτn­

του όταν πουλάνε κα1 01 ασφ. εταφεiες να το «υποστnρiξουν » 

δ1αφnμ1στ1κά κα1 με χ1ούμορ. Δυστυχώς, στ1ς δωφnμfσε1ς των 

ασφ. εταφε1ών επ1κρατεi «ξnρασiα» ~δεών, ρnχότnς κα1 ένα εf­

δος «αγγαρεfας» τον τελευταfο καφό. Λεfπουν n φρεσκάδα, το χ1-

ούμορ, n «έξυπνn 1δέα», n πρωτοτυπfα, που θα έπε1θαν τους κατα­
ναλωτές ... Μπορεi να φταiε1 κα1 ο «συντnρnτ1σμός» των κ.κ. Γε­

ν1κών ... Σfγουρα τα «χnμ1κά τnς ευχαρfστnσnς» δεν απελευ­

θερώνοντα1 στους καταναλωτές με δ1αφnμfσε1ς τύπου 

«Πρόλn» κα1 απομψ11σε1ς των μnτρ1κών προτύπων 

ξένnς χώρας ... 

Ο Ελλnνας καταναλωτ11ς θέλε~ «ελλnν1κές» 

δ1αφnμiσε1ς. Ακόμn, το «ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΟ ΝΑΙ » 

npοτεfνε1 01 ασφ. εταφεfες να npοσεγγiσουν 

τn «νέα γεν1ά » (generation Χ κα1 Υ) με εniκεντpο 

το δ1αδfκτυο, να επενδύσουν στο M-commerce κα1 
στnν κο1νων1κ11 ευθύνn. 01 νέες γεν1ές εfνα1 εξο1-
κε1ωμένες με το κ1νnτό τnλέφωνο κα1 ης υπnpε­

σiες του γ1α ανεύpεσn nλnpοφορ1ών κα1 ψυχαγωγiα. 

Να λάβουν ακόμα υπ ' όψ1ν όη χpnσψοπο1ούν λογ1κ11 

κai συναfσθnμα np1v αγοράσουν οηδ11nοτε ... 
Γεν1κότεpα, θέλουμε να εn1σnμάνουμε όη αυτ11 n 1στοpiα 

με τ1ς «ομάδες» κai τn συνεχ11 «oμaδonofnσn » κα1 τα ατελεi­

ωτα «μfτ1νγκ» δεν ταφ1άζε1 εκεi που χpε1άζοντα11δέες κα1 01 n-
γέτες «δωμοpφωτές γνώμnς». Σης nλατεiες του κό­

σμου 01 nγέτες που άλλαξαν τον κόσμο εfνα1 μο­
ναχ1κοi κα1 unέpoxo1! Κα1 του καnπαλ~σμού κα1 

του κομμουν1σμού! 01 1δέες τους (τότε που τ1ς 

πουλούσαν) fπαν «αnαpαiτnτες». 01 ασφαλ1στές 
μας εfνα1 01 πρεσβευτές τnς 1δέας τnς ασφάλ1σnς 

κα1 κυpfως πpέσβε1ς καλnς θελnσεως, συνάδελφο~ 

τnς Αντζελiνας Τζολi, που κα1 αυτ11 έγ1νε πpέσβεφα Κα­

λ11ς θελnσεως κα1 λαμπαδnδpόμος στους Ολυμπ1ακούς μας Αγώνες 

του 2004! Ε.Σ. 

* Η συγκέντρωση τnς παραγωγής 
Από τnν εξέτασn τnς παραγωγ11ς ασφαλιστών από 

πρωτασφαλiσε1ς των Ασφαλ1στ1κών Εn1χεφ11σεων που 

δραστnρ10πο111θnκαν στnν Ελλάδα το 2007, καθώς καI 
των μερ1δiων αγοράς που καλύπτουν τόσο σης ασφα­

λiσε1ς Ζω11ς όσο κα1 σης ασφαλiσε1ς Ζnμ1ών, προκύ­

πτουν τα εξής: 

α. Στ1ς ασφαλiσε1ς Ζω11ς 01 πέντε μεγαλύτερες σε πα­
ραγωγ11 ασφαλiστρων εn1χεφ11σε1ς κατέχουν το 

65,36% τnς αγοράς Ζω11ς το 2007, έναντ1 του ποσο­
στού 65,82% το 2006. 

01 δέκα μεγαλύτερες κατέχουν το 87,84% το 2007, 
έναντ1 ποσοστού 86,55% το 2006, 01 δεκαπέντε πρώ­
τες το 96,99% το 2007 (97,67% το 2006) κα1 01 εiκο­
σ1 πρώτες το 99,53% το 2007 (99,47% το 2006). 

Μερiδ10 αγοράς μεγαλύτερο του 10% εμφανiζουν το 

2007 τέσσερε1ς ασφαλ1στ1κές (με 55,5% συμμετοχrΊ 
στο σύνολο τnς παραγωγ11ς του κλάδου), ενώ 11 α­
σφαλ1στ1κές εμφανiζουν μερiδΙΟ μεταξύ 1 % κα1 10% (με 
41,5% συμμετοχ11 στο σύνολο τnς παραγωγrΊς του κλά­
δου). 

Η τάσn συγκέντρωσnς ασφαλiστρων, επομένως, στ1ς 

ασφαλiσε1ς ΖωrΊς παρουσ1άζετα1 το iδ10 έντονn το 2007 
όπως καI το 2006, εξακολουθεi δε να χαρακτnρiζετα1 
από τα μεγάλα μερiδ1α αγοράς που κατέχουν μεγαλύ­

τερες σε nαραγωγrΊ ασφαλiστρων εn1χεφrΊσε1ς. 

β. Στ1ς ασφαλiσε1ς Ζnμ1ών 01 πέντε μεγαλύτερες σε 
παραγωγrΊ ασφαλiστρων εn1χεφrΊσε1ς συνε1σφέρουν το 

36,23% τIς nαραγωγrΊς nρωτοασφαλiστρων, έναντ1 

ποσοστού 36,89% το 2006. 
01 δέκα μεγαλύτερες κατέχουν το 58,27% το 2007, 

έναντ1 ποσοστού 57,62% το 2006, 01 δεκαπέντε πρώ­
τες το 73,14% το 2007 (72,4% το 2006) κai 01 εiκοσ1 
πρώτες το 82,04% το 2007 (80,9% το 2006). 

Μεpiδ10 αγοράς μεγαλύτερο του 10% σε ασφαλfσε1ς 
Ζnμ1ών εμφανiζε1 μόνο μiα ασφαλ1στ1κ11 (με 14,7% 
συμμετοχrΊ στο σύνολο τnς nαpαγωγrΊς των ασφαλiσε­

ων Ζnμ1ών), ενώ 23 ασφαλ1στ1κές εμφανiζουν μερiδ10 

μεταξύ 1 % κα1 10% (με 72,2% συμμετοχrΊ στο σύνολο). 
Η τάσn συγκέντρωσnς των ασφαλiσεων Ζπμ1ών nα­

pουσ1άζετ01 ελάχ1στα δ1αφοpοπο1nμένn το 2007 έναντ1 
του 2006 γ1α ης πρώτες σε παραγωγ11 εταφεiες, όμως 
υπάρχε1 μεγαλύτερn δ1ασπορά τnς παραγωγ11ς ασφαλi­

στpων μεταξύ των εn1χεφ11σεων στους κλάδους Ζnμ1ών 

απ ' αυτrΊν των ασφαλiσεων ΖωrΊς. 

1 

1 
1 
1 
1 

*Καλόν εiνα1 να θυμόμαστε. Λiγους μnνες πρ1ν, μόλ1ς 

ξέσπασε n κpiσn τnς AIG, εστάλn από ανταγων1στές τnς 
αυτή n εγκύκλ1ος: 

ΥΠΗΡJ!ΣJΛ ΑΛΝΕJΡΟQΠΚΚΙ DΩΑΙΤΙΙΟfΙ ΚΑJ ΑΙΛΧfJΡΙ)ΙΗΣ 
πrrmnκρy ICΣNAVNQY ΣV[1(ΡΟΤΗΜΑΤΟΣ 

ΕΓΚΥΚΛΙΟΣ ΕΠrΣΤΟΛΗ ΑΡ.-

ΠΡΟΣ; 

ΑΠΟ! 

ΗΜΙiΡ, 

:ι.nανrα Καrcιιπήματο/ !!Cs / CBCs 

Υnηρεσlα ΔανειοδΟΤΙκής Πολmιιής Σuyιφστήματο:: 

17 Σσιτqιβplοu 1008 

ΘΕΜΑ: Ameήcan Jntemat:Ιon■I Grσup (ΑΙG Inc.) 

Ενόψει των τελειΠQίιυν δ~ ι;ξsλΙξειιιν που Ε11ΙιφQΤWν στυ Διεθνή 
ΧpημCΙΤΟΟΙιιονομικό ϊοι.ιtα, θσ ΘU,ομι με tιμιση ισχιι 110 εφαρμοστούν τα 
aκόλοuθσ : 

1, ω.ν 8a δε)(όμ<κπε ~ ασφαλιστηρlων αuμβ."Ιλαlων τη~ εrαιρlας 
Arnerlcan Intematιonal Grσul) (AIGJ καθώς εnlσης ιςαι θυγtπρικιίw της ι:ταιριών. 

:ι. Τα Ι}δη uφιατt,μcνο ~ οmpολιστηρια συι.(.<όλαια της eι λ1r(ω 
εταιρlσι;. θα ηρtnει στη λήξη τους νο anoouρθow ιςαι \/0 ανn~αΤΙΙΟ"Ι'aθΟι)ν με όλλα 
ασφσλιQΤήpισ ~ltιlφ!μίwιν Ασφαλ"1Τ1Ι«bν ΕτσιρkJ,ν. 

3. ενόψει τιυν mo nΙΜιΙ, naρal\Clλεlcnτ όnως αι nφιιmί)Οu;j nou 01 rιιλάτις 
προα~cι,μlζοuν ασφαλιστήρια συμβόλαια οπό Ααφαλισπιctι: εταρiις nou δεν 
συμπεριλιlμβόνονται στη λlιmi των ι:γΦρψtνΟΙΥ Ααφαλιαnιrί)ι m:ιιριώv (η onσlo 
δι1ΙJΟΟ1ΕΙ)ετοι κόβε μ~νu στο Portal Credlt RlskJ, νσ αποστθ.λαm~ι v,α έγkριση στην 
Υnηρεσlσ Credlt Risk Policy Mi!Πi191!111ent. 

ΚΩfYPDRΙCa, r 
rινιιcά Aιeuθwn\ Σιιγιφc,ήματοι; Α.Τ.Ε.Κ. 
rιν,Ι<ά ΑΙΕUθι.ιντή Σιιyιφατήματος ΔΙCΙ)(Ιdρισης Ι<Νδύνων 
Avtbτι;po Διwθuντη ΑνόΙΠUΤ;Jς ΕΡ'/οαιdιν ΣuyJραιήμοτgς 
Ανιίm:ρο ΔιεΙJθwτι\ Μεγάλων enιχειρήσω; ΔJοiιcηαης f 111.uιmισlος 

• Ανιlnτpο Διεuθνντή Δrf.θνείςΤραnιζucίςΥnηριαiες 
Ανώπρο Διεuβuνn\ nιστωnιccό ΚΙν/Ιiινοu 

• Γ:εριφφ'1DΙ(ο~ Διι:uβuνπι; 

*Ελλάδα: Το ποσοστό 1δίας κράτησης 

(επί ασφαλίστρων) 

Το ποσοστό 1δiας κpάτnσnς (εni ασφαλiστpων) npοκύnτε1 

από τn δ1αipεσn των καθαρών ασφαλiστpων προς το σύνολο 

τnς nαpαγωγnς ασφαλiστpων, όπου: 

• σύνολο τnς nαpαγωγ11ς ασφαλiστpων εfνα1 το άθpο1σμα 
ασφαλiστρων από πpωτασφαλiσε1ς κα1 ασφαλiστpων από α­

ντασφαλiσεις (αναλnψε1ς)· 

• καθαρά ασφάλ1στpα εiνα1 το αποτέλεσμα τnς αφαφέσεως 
των εκχωpnθέντων αντασφαλiστpων από το σύνολο τnς nα­

pαγωγ11ς ασφαλiστρων. 

Οπως εiν01 φανερό, ο δεiκτnς ανηπροσωnεύε1 τnν αναλο­

γiα τnς παραγωγnς που παραμένε1 στnν εn1xεipnσn, εμμέσως 

δε τn σnουδα1ότnτα τnς αντασφαλiσεως στnν εγχώρω αγορά. 

Η εξέλ1ξn τnς τψ11ς του δεiκτn τα τελευταία χρόν10 nαpου­

σιάζε1 μων αύξnσn τnς 1δiας κράτnσnς από το 2001 για το σύ­
νολο των εn1χειpnσεων, οπότε εiχε πάρε~ τnν κατώτεpn τψn 

των τελευταiων χρόνων (83,58%), που φτάνε1 το ποσοστό του 
86,94% το 2007. 
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Αθήνα 12 Φεβρουαρίου 2009 
Προς κον Ευάγγελο Σπύρου 

Αγαπητέ κύριε Σπύρου, 

Μερικές φορές τα προφανή πράγματα είναι πολύτιμα 

και ενδεδειγμένα, όπως είναι η αναγνώριση σε 

ανθρώπους που έχουν προσφέρει. Είδα, σε πρόσφατη 

έκδοσή σας, τα θετικά σχόλιά σας για έναν άνθρωπο 

που πέρασε με αξιοπρέπεια, ήθος, κύρος, ουσία και 

ανθρωπιά από την ασφαλιστική μας βιομηχανία, 

αφήνοντας μια πολύτιμη παρακαταθήκη. 

Τον Κύριο Βασίλη Καλτσά. 

Η αναγνώριση του αξίζει και θα έπρεπε να είναι 

ευρύτερη κατά την άποψή μου, εκφράζοντας την ίδια 

την ασφαλιστική βιομηχανία η οποία έχει ανάγκη από 

τέτοια πρότυπα. 

Με εκτίμηση, 

Αντώνης Σπανός 

FLMI, fellow LOMA, επικεφαλής επιθεωρητής EFQM 

* Τα Ιδ1α Κεφάλα1α Ελλ. Ασφ. Επ1χεφfισεων 
Το σύνολο των Ιδiων Κεφαλαiων των Ασφαλ1στ1κών Επ1-

χειριΊσεων έφτασε τα 2.048,4 εκατ. ευρώ το 2007, κατα­
γράφοντας μεfωσπ 2,24% έναντ1 του 2006. Eiva1 προφα­

νές ότ1 n μεiωσn των κερδοφόρων αποτελεσμάτων του 
2007 οδιΊγnσε στn μεiωσn τnς καθαριΊς θέσnς των Ασφα­
λ1στικών Επιχειρfισεων. 

Σύνολο Ενεργnτ1κού 

Το Σύνολο Ενεργn11κού των Ασφαλ1στικών Επιχειρfισεων έ­

φτασε τα 14.937,6 εκατ. ευρώ το 2007, επιτυγχάνοντας με­
γέθυνσn mς τάξεως του 11, 1 %. Εiναι n πέμπτn συνεχόμενn 
χρονIά τα τελευταfα 8 χρόν10 που ο ρυθμός αύξnσnςτου Ενερ­
γn11κού καταγράφεται με διψfιφιους αριθμούς (n αύξnσn που 
καταγράφnκε το έτος 2006 fιταν mς τάξnς του 12,74%). 

* οι ΖΑΠΛΟΥΤΟΙ 
Μία ακόμn νέα λiστα που αφορά τα ζευγάρια με τα περισσότερα 

κέρδn στο Χόλιγουντ δnμοσιεύτnκε στα περιοδικά του ξένου Τύ ­

που. Στnν κορυφΙΊ, λοιπόν , βρiσκεται n pop τραγουδfστρια Μπι­
γιονσέ μαζf με το σύζυγό τnς Τζέι Ζ, οι οποiοι τους τελευταiους 

δώδεκα μnνες ε!χαν έσοδα 108 εκατομμύρια λiρες! Οχι, δεν έχουν 
καράβια, δεν ε!ναι εφοπλιστές, ούτε συγγενεiς του Μπιλ Γκέιτς. 

Δύο ταπεινοi τραγουδιστές εiναι, που βγάζουν με πόνο το ψωμi 

τους ... Τουλάχιστον, δnλώνουν δnμόσια τα εισοδήματά τους και έ­
τσι παiρνει και το κράτος το ποσό που πρέπει ... 
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* Υπερπροσφορά στελεχών ανώτερου επιπέδου προβλέπεται να 
υπάρξει το 2009 και 2010, που σnμαiνει χαμnλότερους μισθούς 
και καλύτερες δυνατότnτες επιλογnς. Ψάξτε τώρα τnν ευκαιρiα να 

ανανεώσετε το δυναμικό σας, ώστε να εiστε έτοιμοι μετά .. . τnν 
πενταετiα κρiσεως για ανάκαμψn. Ναυτιλiα, τραπεζικός κλάδος, 

τουρισμός, κτnματαγορά θα «ελευθερώσουν » αξιόλογα στελέ­

χn ... ΑλλαγιΊ με τα iδ1α υλικά δεν γiνεται! Τώρα οργανώστε το 
μέλλον σας! 

* Αρ1θμός επ1χεφfισεων στην Ευρώπη 
Ο αριθμός των ασφαλιστικών επιχειριΊσεων στις 33 χώρες­

μέλn τnς CEA το 2007 εκτιμάται στις 5.262, ελαφρά μειωμένος 
(-0,2%) σε σχέσn με το 2006, ένδειξn ότι οι συγχωνεύσεις των 
εταιρειών συνεχiζονται. 

Από αυτές, οι 4.820 (ποσοστό 91,6%) προέρχονται από τις 25 
χώρες-μέλn τnς ΕυρωπαϊκιΊς Ένωσnς (μειωμένες κατά 0,4%). 

* Παραγωγfι ασφαλίστρων 
Η συνολικιΊ παραγωγfι ασφαλiστρων των 25 χωρών-μελών 

τnς ΕυρωπαϊκιΊς Ένωσnς εκτιμάται ότι θα φτάσει τα 1.063,9 δισ. 
ευρώ το 2007, παρουσιάζοντας αύξnσn κατά 3,3% σε τρέχου­
σες τιμές, ιΊ 1,2% σε αποπλnθωρισμένες τιμές , έναντι τnς προn­

γούμενnς χρονιάς. 

Η παραγωγιΊ ασφαλίστρων ζωιΊς εκτιμάται στα 667 ,8 δισ. ευ­
ρώ το 2007, αυξnμένn κατά 3,9% σε τρέχουσες τιμές, ιΊ 1, 7% σε 
αποπλnθωρισμένες τιμές. 

Η παραγωγιΊ ασφαλiστρων κατά ζnμιών εκτιμάται στα 396, 1 
δισ. ευρώ το 2007, αυξnμένn κατά 2,4% σε τρέχουσες τιμές , ιΊ 

0,3% σε αποπλnθωρισμένες τιμές. 

Κατά συνέπειαν , n συμμετοχιΊ των ασφαλiσεων ζωιΊς στο σύ­
νολο τnς παραγωγιΊς ασφαλiστρων φτάνει το 2007 στο 62,8%, 
ελαφρά υψnλότερn από το 2006 που έφτασε το 62,4%. 

Αντiσrοιχα, n συμμετοχιΊ των ασφαλiσεων κατά ζnμιών στο σύ­
νολο τnς παραγωγιΊς ασφαλ!στρων φτάνει το 2007 στο 37,2%, 
χαμnλότερn από το 2006 που έφτασε το 37,6%. 

* Ο Γ. Κούμπας για ένα διάστnμα εμφανιζόταν περισσότερο ως 
μη ασφαλιστιΊς. Τώρα που οι ζnμiες τον πλnμμυρiζουν, φα!νεται 

να επιζnτεi τnν «ασφαλιστικfι προστασiα » και πραγματοποιεi αμ­

φ1βόλου αποτελεσματικότnτας παρεμβάσε1ς. Μακάρ1 όλα να του 

πάνε καλά και οι μετοχές του ν' ανεβούν. Το iδ10 ευχόμαστε και 

στnν ΕυρωπαϊκιΊ Πiστn, που έχασε τον «ορ!ζοντα» και προσδοκά 

στιΊριξn από τnν «Πειραιώς » ... Δύσκολες μέρες, αλλά αισιοδο­
ξούμε ότι οι καλοi αυτοf επιχειρnματiες θα μετατρέψουν τnν κρi­

σn σε «ευκαιρiα» που θα εκφραστεi και στις μετοχές των εταιρει­

ών τους που έχουν πέσει χαμnλά ... 

* Γύρω στα 12 εκατ. ευρώ 
fιταν τα «σώστρα» από τα 

τρακαρ1σμένα των ασφ. 

εταφε1ών καI περίπου τα 8 

(;) μπfικαν στα ταμεία τους, 

κάπου 30% παραπάνω από 
τη συνεργασία τους με 

συγκεκριμένn εταφεία, που 

αυτό το 30% θα πfιγα1νε σε 
«άγνωστους» (;) 

προορ1σμούς ... Κάπου 3 
εκατ. € «κέρδ1σε» n Εθν1κfι, 

1,5 η INTERAMERICAN, 1,2 
π Υδρόγε1ος, κάπου 2 η 
ΑΣΠΙΣ ... Υπάρχουν κα1 
κάπο101 συγκεκριμένων 

ετα1ρε1ών που αντ1δρούν στο 

σύστημα ... 

* Προβλέπετα1 (στο 2009) 
ότ~ 01 δαπάνες της Ελλάδας 
γ1α τόκους που θα πληρώσε1 

γ1α τα δ1άφορα δάνε1ά της 

θα φθάσουν τα 12 δ1σ. 
ευρώ κα1 ότ1 στο 2009 θα 
ψάξει να «σηκώσει» από τις 

δ1εθνείς αγορές περί τα 54 
δισ. ευρώ για τnν 

αναχρηματοδότησn του 

χρέους της (δάνεια 20,3% 
του ΑΕΠ), όπως έγραψαν οι 

«Financial Times» αρχές 

Δεκεμβρίου 2008. 

* Μείωσn φορολογ1κών 
συντελεστών κα1 προσωρ1νfι 

μεiωσn του ΦΠΑ προτεiνει ο 

ΣΕΒ, για να αντψετωπ1στούν 

01 εn1πτώσε1ς τnς 
χρπματοπιστωτικfις κρiσπς, 

και δεν βλέπει ότι χαλάε1 

κάπου το image του 
επ1χεφnματικού κόσμου. 

Δυστυχώς, π ΕΑΕΕ δεν έκανε 

το iδ10 για τον κλάδο που 

κλυδωνiζεται ... 

* Η ΕΠΕΙΑ πρέπει να καταλάβει ότι δεν εiναι καιροί για ακροβατικά. Κανονικά 
θα 'πρεπε οι επιχειρnματίες του χώρου να καταφύγουν στα ευρωπαϊκά και ελλn­

νικά δικαστιΊρια εναντiον παντός υπευθύνου, προς πάσαν κατεύθυνσιν δπμι­

ουργεί το αρνnτικό κλίμα στον ασφαλ~στικό χώρο, χώρο ιδιωτικιΊς πρωτοβοu­

λiας, όπου πέντε εκατομμύρια Ελλnνες και ξένοι συναλλάσσονται με κριτιΊρια ι­

διωτικιΊς πρωτοβουλiας. Ο τρόπος που γινόταν π εποπτεiα ιΊταν ο κύριος συντε­

λεστιΊς των προβλnμάτων τού σιΊμερα και n ευθύνn βαρύνει τπν Πολιτεiα, που εi­
χε ανοχιΊ 20-30 χρόνων και τώρα δεν έχει περ1θώρια κατ' αυτιΊν να δώσει πα­

ράτασn για τnν τακτοποinσn συσσωρευμένων ανοιγμάτων. ΑυτιΊ n Πολιτεiα ιΊταν 
που δεν έδινε τόκους στα λεφτά ασφαλισμένων του ΙΚΑ, αυτΙΊ έσπρωξε τους αν­

θρώπους να διπλασιάζονται στον δnμόσιο και ιδιωτικό τομέα, αuτιΊ παζάρευε τον 

υπολογ~σμό αξίας των ακινιΊτων που κάλυπταν αποθεματικά, αυτιΊ διόριζε ελεγ­

χόμενους και ελεγκτές iδ1α πρόσωπα, αυτΙΊ ζΙΊτnσε απ ' τις εταιρεfες να πλnρώ­

σουν το κόστος λειτοuργiας τnς ΕΠΕΙΑ, αuτιΊ δεν εναρμόνιζε ομαλά τn νομοθε­

σiα από το 1992 ώς σιΊμερα, αυτιΊ παρενέβαινε στα ασφάλιστρα αυτοκινιΊτου μέ­
σω των κρατικών εταιρειών, αυτιΊ n Πολιτεία ανταγωνιζόταν τις ιδιωτικές εταιρεi­
ες μέσω τnς αυξιΊσεως κεφαλαiων για ζnμiες των τραπεζικών τnς εταιρειών, αυ­

τιΊ διέδιδε τις φιΊμες και τις ανακοινώσεις περi ρuθμfσεως κάποιων εταιρειών για 

να μετακινnθούν χαρτοφυλάκια και πράκτορες (το έργο συνεχiζετα1) κα1 άλλα 

παρόμο1α. 01 επιχειρnματiες επιζnτούν το κέρδος πάντα. Η Πολιτεiα, όμως, βά­
ζει τους κανόνες υπέρ του δnμοσfου συμφέροντος. Και το δnμόσ10 συμφέρον 

σιΊμερα δεν εiναι να φορτωθούν οι φορολογούμενοι το κόστος κλεισ!ματος ε­

ταφειών. Υπάρχουν και άλλες λύσεις. 

* Η κατάστασn στnν υγεfα με τις ποικiλες διαπλεκόμενες σχέσε1ς και τα αδιέ­
ξοδα που ξεπερνούν το εθνικό σκάνδαλο μας προβλnματfζει ακόμn περ1σσότε ­

ρο, σε συνδυασμό με τις επιδόσεις των ασφαλιστικών εταιρειών που δεν «κατά­

φεραν » ακόμn να ωφελnθούν από τις ευκαιρiες και δυνατότnτες και με τn συνε­

χιζόμενn αντιπαλότnτα των στελεχών που «κουβαλάνε » συνεχώς κέρδn στα με­

γάλα κέντρα υγεiας « Ιατρ1κό » καI «Υγεiα » και ζnμiες στους iδιους ... 

* Δεν υπάρχει διαχειρ~στικός έλεγχος στα νοσοκομεfα του ΕΣΥ, ούτε στις προ­
μιΊθε1ες ούτε στα φάρμακα, λένε τα στοιχεiα ... Τα χρέn και τα ελλεiμματα συσ­

σωρεύοντα1 καI 01 οφε1λές των νοσοκομεfων του ΕΣΥ προς τους nρομnθευτές ξε­
περνούν τα 4 εκατ . ευρώ ... Βελτiωσn των παρεχόμενων υπnρεσιών δεν υπάρχει, 
ενώ αντ!θετα n διαπλοκιΊ πολιτικιΊς nγεσiας και στελεχών του ΕΣΥ με τους προ­
μnθευτές και φαρμακοβιομnχάνους αυξάνεται. Μέρος του κόστους αuτιΊς τnς 

προβλnματικιΊς κατάστασnς πλnρώνουν οι ασφ. εταιρεiες και οι καταναλωτές. Η 

διάσπασn των δυνάμεων τnς ασφ. αγοράς προδιαγράφει ζnμiες για τον κλάδο ... 

* Ο ιδιωτικός τομέας υγεiας έχει δυναμικιΊ ανάπτυξn και σχεδόν ξεπέρασε τον 
κύκλο εργασιών του δnμόσιου τομέα, με ασύδοτn κερδοσκοπiα και λάθος κινιΊ­

σεις σε βάρος ασθενών και ασφ. οργανισμών. Τα αρμόδια στελέχn των ασφ. ε ­

ταιρειών φάνnκαν αδύναμα να κατανοιΊσουν τα δρώμενα και «έμειναν εκτός παι­

γνιδιού » . Οι προσδοκiες εiναι χαμnλές έως ανύπαρκτες και το « ασφαλιστικό ε­

πιχειρεiν » μακράν των εξελiξεων . 

-
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* Η ΕΠΕΙΑ (στnν οποiα υπάρχουν 
διχογνωμiες, όπως κυκλοφορούν κάποιες 

φnμες) ας υψώσει λiγο φωνn προς τnν 

κυβέρνnσn τώρα κα1 να ζnτnσει με 2-3 
γραμμές τn λύσn όλων των προβλnμάτων 

των ανοιγμάτων τnς ασφ. αγοράς που 

ανέρχονται γύρω στα 500 εκατ. ΑΜΕΣΑ, 

για να κ1νnθούν όλοι οι μοχλοi ανάπτυξnς 

τnς αγοράς κα1 των συνεργαζομένων με 

αυτnν επαγγελμάτων. Διαφορετ1κά, θα 

φορτωθεi iσως άδικα n κυβέρνnσn και n 

ελλnνικn πολιτεiα ανέργους, μεiωσn 

φόρων-εισφορών, επ1βάρυνσn εξόδων 

νοσnλεiας που θα φορτωνόταν n ιδιωτικn 

ασφάλ~σn, μεiωσn εργασιών προμnθε1ών 

ασφ . εργασιών, μεiωσn εισοδnμάτων 

δικnγόρων, πραγματογνωμόνων, 

συνεργειών κ.λπ. Οι επ1κεφαλnς τnς 

έχουν ευθύνn για τnν π1θαν11 δυσμενn 

τροπn του κλάδου κα1 τις πιθανές 

παραλεiψεις υπέρ ορ~σμένων και όλο~ 

μπορούν να μάθουν πο101 θα 

ωφελnθούν ... Οι φορεiς τnς Ένωσnς και 

του Συνδέσμου έκαναν σαφn τα αιτnματα 

και εiναι εύκολο να δοθούν λύσε1ς. Η 

κυβέρνnσn που τα αρνnθnκε ας τα 

επανεξετάσει. Οσον αφορά αυτά που λένε 

κάποιο~, να τους θυμiσουμε ότι «ο 

αναμάρτnτος ας ρiξει πρώτος τον λίθον » , 

γιατi και αυτών n προϊστορiα έχε~ πολλά 

γνωστά μαύρα σnμεiα. Κα1, τέλος, 

δυστυχώς, κάποιο~ που βρέθnκαν από το 

πουθενά επικεφαλnς εταφειών μάς 

αναγκάζουν να πούμε ότι εiναι πολύ 

κατώτεροι των περιστάσεων και μακράν 

τnς εννοiας του «επιχειρεiν » . Η ~στορiα, 

ευτυχώς, θα καταγράψει και τους 

μεγάλους κα1 τους μ1κρούς ... 

Το iδ10 θα κάνει για όλους τους 

υπαλλnλους τnς ΕΠΕΙΑ που χειρiστnκαν 

τnν τύχn κα1 τις ζωές ανθρώπων κα1 

εταιρειών «χωρiς περiσκεψn » και, iσως, 

χωρiς τα προσόντα τέτοιας ευθύνnς 

μερ1κοi από τους 50 υπαλλnλους αυτnς 

τnς νέας υπnρεσiας, φερέλπιδος μεν, 

άπειρnς δε ... 
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* Τα διαβόnτα χαρτάκ1α Τσόρτσ1λ και Στάλιν γ1α το 
διαμοιρασμό τnς Βαλκανικnς σε ποσοστά επιρροnς επi τοις 

%. Αριστερά, στnν αγγλικn. Δεξιά, στn ρωσικn. Και 

αντιστοίχως n τύχn -από πάνω προς τα κάτω- τnς 

Ρουμανiας, τnς Ελλάδας, τnς Γ1ουγκοσλαβiας, τnς 

Ουγγαρiας κα1 τnς Βουλγαρiας. Φέρουν τn σφραγfδα με τα 

αρχικά του Τσόρτσ1λ, «W.S.C». Τέτο1α χαρτάκ1α για 

μικρότερnς σnμασfας θέματα κυκλοφορούν κα1 στις τσέπες 

κάποιων μεγαλοστελεχών ασφαλ1στ1κών εταιρε1ών εν όψε1 

αλλαγών, κλε~σιμάτων κα1 συγχωνεύσεων εταιρε1ών. Το 

κακό εiνα1 ότ1 κάπο101 δεν πnραν εfδnσn ότι εiναι 

«νούμερα» για κάποιους άλλους και ποσοστά ... 

Πάντα τα iδια. 

Ο Κύπριος πρώnν Επiτροπος Υγεfας κ. Μάρκος Κυπριανού δnλωσε, με αφορμn σχετικn ερώτnσn του ευρω­

βουλευτn τnς Νέας Δnμοκρατiας κ. Νίκου Βακάλn, πέρυσι τέτοια εποχn, ότι n σnμασiα τnς παρnγορnτικnς αγω­

γnς αναγνωρiζεται όλο και περισσότερο ανά τnν Ένωσn και θεωρεiται κρiσιμο στοιχείο των συστnμάτων υγεi­

ας. 

«Ο τρόπος με τον οποίο μια κοινωνία αντιμετωπiζει και βοnθά ασθενεiς στα τελευταiα στάδια τnς ζωnς τους 

αποτελεi δεiκτn του πολιτισμού τnς. Στnν Ελλάδα γiνονται κάπο1ες αξ1έπαινες προσπάθειες, αλλά δυστυχώς με­

μονωμένα. Αξiζε1 όμως να δούμε τ1ς καλές πρακτ1κές στnν Ε.Ε. κα1 να αναπτύξουμε συστnματ1κά τn δράσn μας. 

Εάν n nαρnγορnτ1κ11 κα1 καταπραϋντ1κ11 αγωγn δεν προσφέρετα1 υποχρεωτ1κά από τα νοσοκομεiα κ01 δεν κα­

λύπτετα1 από τα ασφαλ1στ1κά ταμεiα, τότε δεν μπορούμε να προχωρnσουμε. 

»Ενα πρώτο καθοριστ1κό βnμα θα nταν n αναγνώρ1σn τnς παρnγορnτ1κnς 10τρ1κnς ως ξεχωρ1στnς ιατρ1κnς ε1-

δ1κότnτας κα1 n μέριμνα γ1α τnν ορθn εκπαiδευσn κα1 π~στοποinσn των σχετ1κών ε1δ1κευομένων» δnλωσε ο κ. 

Βακάλnς. 

Παρά το γεγονός, όμως, ότι σύμφωνα με τις Συνθnκες τnς Ε.Ε. n πρωταρχικn αρμοδ1ότnτα γ1α τ1ς υγε1ονομ1-

κές υππρεσiες κα1 τnν ιατρ1κ11 περfθαλψn ανnκε1 στα κράτn-μέλn, n Κομ~σ1όν δnλώνε1 έτοιμn να υποστnρiξε1 κά­

θε προσπάθεια για τnν ανάπτυξn σε ευρωπαϊκό επiπεδο προτύπων παρnγορnτικnς αγωγnς, τnν προώθnσn τnς 

παρnγορnτικnς αγωγnς στnν Ευρώπn γενικότερα και τnν παρnγορnτικn αγωγn για παιδιά ειδικότερα, όπως εi­

ναι οι σχετικές προσπάθειες τnς Ευρωπαϊκnς Εταιρείας Παρnγορnτικnς Αγωγnς (EAPC). 

Στο πλαfσιο αυτού του ευρωπαϊκού προγράμματος, το ολλανδικό πανεπιστnμ10 του Νάιμεχεν (Nijmegen) χρn­

ματοδοτεiτα1 γ1α τn δnμ1ουργiα ενός πλαισiου παρnγορnτ1κnς αγωγnς, με εστiασn στnν έγκαιρn έναρξn και ο­

λοκλnρωμένn παροχn αγωγnς και του καθορισμού τnς «ορθnς πρακτικnς στnν παρnγορnτικn αγωγn» στnν Ευ­

ρώπn. Μια ευρωπαϊκn διάσκεψn γ1α τnν παρnγορnτ1κ11 αγωγn θα δ1οργανωθεi το 2009. 

Το «Ασφαλιστικό ΝΑΙ» προτείνει n Ένωσn Ελλnνικών Ασφ. Εταιρειών να nynθεi μ1ας ενnμέρωσnς του κοινού 

για τnν παρnγορnτικn αγωγn, σε συνεργασiα με τnν Ιατρικn Σχολn του Πανεπιστnμiου μας, με στόχο τnν άνοδο 

τnς καλnς φnμnς των ασφαλιστών, που καθnμερ1νά κατ' επάγγελμα προσπαθούν να επιλύσουν προβλnματα τρi-

τnς nλικiας. Οι πρόεδροι Επιτροπών Ζωnς και Υγεiας έχουν το λόγο. Ε.Σ. 
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* Βραβεύτηκαν 01 χεφότερες εταφείες! 

Η Consumers 1nternationa1, όπως αναφέρει 

το νέο Ινστιτούτο Καταναλωτών σε ανακοίνω­

σή του , βράβευσε τις εταιρεiες με τn χειρότερn 

συμπεριφορά απέναντι στους καταναλωτές για 

το 2008 και, όπως αναφέρει, τα σκήπτρα κρα­

τούν 01 εταιρείες Tesco, Ke11ogg's, E1i Li11y, 

Samsung και Toyota. 

Η αλυσίδα σούπερ μάρκετ Tesco βραβεύτn­

κε για τnν επιλογή τnς να σύρει στα δικαστήρια 

τρεις nολiτες, ζητώντας τους αnοζnμiωσn ύ ­

ψους 34,32 εκατομμυρίων δολαρiων , επειδή 

(όπως 1σχυρ iζοντα1 01 νομικοi τnς σύμβουλοι) 

εξέφρασαν δnμόσια τις επιφυλάξεις τους για τις 

επ ιπτώσεις που θα έχει το άνοιγμα νέων σού­

περ μάρκετ τnς εταιρεiας στnν αγορά τnς Ταϊ­

λάνδης. 

Για τnν Ke11ogg's, nολλοi γονεiς κατήγγειλαν 

τnν εταιρεiα διότι , στnν προσπάθειά τnς να 

προωθήσει τα προϊόντα τnς, n δ1αφnμ1στ1κή τnς 

εταιρεiα nροώθnσε τnν ιδέα να κατασκευα­

στούν μικρά ζελεδάκια , γνωστά και ως Fun 

Snacks, στn μορφή που έχουν τα τουβλάκια τnς 

Lego, κα1 μnορεi για έναν ενήλ1κο να εiνα1 εμ­

φανές το τι πρέπει να φάε~ και τι να αποφύγει, 

γ1α τα παιδιά εντούτο1ς κάτι τέτο10 δεν εiναι ευ­

νόητο και δnμιοuργούνται κiνδυνοι. 

Η φαρμακευτική εταιρεία E1i Li11y βραβεύτη­

κε για το ζήλο τnς στnν προβολή του φαρμάκου 

γι α τnν καταnολέμnσn τnς στυτικής δυσλει ­

τουργίας , το γνωστό Cialis. Από έρευνα προέ­
κυψε ότι μόνο το 50% των ανδρών που χρnσι­

μοnοinσαν το φάρμακο εiχε αποτελέσματα, ε­

νώ το ένα τρiτο παρουσίασε παρενέργειες. 

Η Samsung, εκτός των άλλων, κατασκευάζε1 

και τανκς, κα1 το π10 γνωστό μοντέλο τnς, το 

nασiγνωστο Κ-19 Thunder, έχε~ κάνει χρυσές 

πωλήσεις σε Κορέα και Τουρκία . Το ζητούμενο 

είναι 01 καταναλωτές να γνωρίζουν τnν nοληι ­

κή τής κάθε εταιρείας , ώστε να εξάγουν συ­

μπεράσματα για τnν εταιρική κοινωνική τnς ευ­

θύνn. 

Η Toyota βραβεύτnκε γιατί, εκτός απότομο­

ντέλο Prius, όλα τα υπόλοιπα αυτοκίνnτα που 

παράγει είναι ρυπογόνα για το περιβάλλον. 

ΠΗΓΗ: www.kerdos.gr 

* Διάρθωσn χαρτοφυλακίου ασφαλίσεων κατά ζnμιών Ε.Ε. 
Η ποσοστιαία διάρθρωσn σε ασφάλιστρα του χαρτοφυλακίου 

των ασφαλίσεων ζnμιών στους επί μέρους κλάδους, των 25 χω­

ρών-μελών τnς Ευρωπαϊκής Ενωσnς (σύμφωνα με τα πρώτα 

στοιχεiα του έτους 2007), είχε ως εξής: 

• Κλάδος Αυτοκινήτων 

• Ασφάλισn Ατυχnμάτων και Ασθενεiας 

• Ασφάλισn Περιουσίας 

• Κλάδος Γενικής Αστικής Ευθύνnς 

• Ασφάλισn Μεταφορών, Πλοίων και Αεροσκαφών 

• Κλάδος Νομ ικής Προστασiας 

• Λοιποί Κλάδοι ασφαλίσεων Ζnμιών 

30,3% 

30,1% 

19,2% 

8,1% 

4,0% 

1,7% 

6,6% 

••••••••••••••••••••••••••••••••• 
* Ανάλυση ασφαλιστικών αποζημιώσεων 
και παροχών στην Ελλάδα 

Το σύνολο των καταβλnθε1 σών ασφαλ1σ11κών 

αnοζnμ 1ώσεων κα1 παροχών έτους 2007 έφτασε τα 

2. 535,9 εκατ . ευρώ έναντ1 2.261, 1 εκατ. ευρώ το 

2006, nαρουσ1άζοντας αύξnσn 12,15%. Το 48,61% 

των συνολ1κών αποζnμ1ώσεων έτους 2007 αφορούσε 

τ1ς ασφαλίσε 1 ς Ζωής, το 33,51 % αφορούσε τ~ς 

ασφαλίσε1ς Αστ~κfις Ευθύνnς Οχnμάτων, ενώ το 

17 ,88% αφορούσε τ~ς λο1πές ασφαλίσε1ς Ζnμ1ών. 

Η συμμετοχή των αντασφαλ1στών στ~ς συνολ1κές 

αποζnμ 1 ώσε1ς του 2007 αυξfιθnκε στα 229,2 εκατ. 

ευρώ έναντ~ 194,4 εκατ. ευρώ το 2006, με 

αποτέλεσμ α n επ1βάρυνσn των εταφε1ών να ανέλθε1 

από τα 2.066,8 εκατ. ευρώ το 2006 στα 2.306,7 

εκατ. ευρώ το 2007. 

01 ασφαλ1 σ11κές αποζnμ1ώσε1ς κα1 παροχές των 

ασφαλiσεων Ζωnς ανnλθαν στα 1.232,6 εκατ. ευρώ το 

2007 έναντ1 1.128, 5 εκατ. ευρώ το 2006, 

παρουσ1άζοντας αύξnσn 9,22%. 

Αντiστο1χα, 01 αποζnμ1ώσε1ς του κλάδου Αστ1κfις 

Ευθύνnς Οχnμάτων αυξfιθnκαν κατά 10,58% (από 

768,5 εκατ. ευρώ το 2006 σε 849,8 εκατ. ευρώ το 

2007). 

Τέλο ς, 01 αποζnμ 1 ώ σε1ς των λο1πών κλάδων 

ασφαλiσεως Ζnμ1ών αυξnθnκαν κατά 24,55% (453,5 

εκατ. ευρώ το 2007 έναντ1 364,2 εκατ. ευρώ το 

2006). 

* Οσο περνάει ο καιρός τόσο και π10 πολύ νιώθω το 
μεγαλεiο τnς περιοχής τnς ΗΠΕΙΡΟΥ και ως Ηnειρώτnς, 

που γεννήθηκα στnν Αρτα, θέλω κατά καιρούς να 

θυμίζω τα μεγαλεiα αυτής τnς περ1οχnς. Ο λόγος που το 

κάνω εiναι και μια naρaκivnσn στους Ηπειρώτες 

ασφαλ1στές να πιέσουν τις εταιρείες τους να επιλέξουν 

και τnν Ήπειρο στα ταξίδια και συνέδριά τους. Ήπειρος 

είναι n γn που είναι αnέραντn, χωρiς πέρας, χωρiς 

τέλος. Χαραγμένn n λέξn στο νόμισμα του «Κο1νού των 

Ηπειρωτών » ως ΑΠΕ1ΡΩΤΑΝ. 

Ο Αρ1στοτέλnς ονομάζει ως αρχαiα Ελλάδα τnν περιοχή 

γύρω από τn Δωδώνn κα1 τον Αχελώο . Έχουν εντοnισθεi 

ixvn ζωής 200.000 χρόνια πριν, στnν nερ1οχή Λούρου. 

Στα 1600 εντοniζοντα1 μυκnναϊκά λεiψανα στnν Πάργα. 

Το 1200 εμφανίζονται 01 Μολοσσοi κα1 01 Χάονες. Το 

625 ιδρύθnκε n Αμβρακία (Αρτα) από Κορινθiους. Το 429 

ο Θαρύπας, βασ1λ1άς των Μολοσσών, εiναι σύμμαχος των 

Αθnναiων εναντiον των Σπαρτιατών. Το 343 ο Μακεδών 

Φiλιπnος 8' παντρεύεται τnν Ολυμπιάδα, μnτέρα του Μ. 

Αλεξάνδρου. Το 297 βασιλιάς στέφετα1 ο ένδοξος Πύρ­

ρος κα1 το 295 μεταφέρει στnν Αμβρακία τnν πρωτεύου­

σα. Το 288 αποσπά θεσσαλiα - Μακεδονiα. Το 280-75 

εκστρατεύει εναντίον 1ταλiας. Το 232 εμφανfζετα1 το Κοι­

νόν Ηπειρωτών που διαλύεται το 167 από Ρωμαiους που 

κατέστρεψαν 70 nnειρωτικές πόλεις. Το 90 θράκες εισέ­

βαλαν στnν Ηnειρο, το 30 1δρύετα1 n Ν1κόπολn. Το 305 

μ.Χ. ο Δ1οκλnτ1ανός χωρίζει τnν Ηπειρο σε Νέα κα1 Παλα1ά 

από Δυρράχιο ώς Κόρινθο . Το 587 Αβαροι και Σλάβοι λε­

ηλατούν τnν Ήπειρο, το 827 Αραβες, το 1040 Βούλγα­

ροι, το 1081 Νορμανδοi, το 1204 Φράγκο~. Το 1204 ι­

δρύεται το Δεσποτάτο τnς Ηπεiρου, το 1380 εμφανίζονται 

01 Τούρκο~, το 1760 ο Κοσμάς ο Αιτωλός σώζει τnν Ήπει­

ρο από μουσουλμαν1σμό, το 1788 τnν κυβερνά ο Αλn 
Πασάς, το 1912 απελευθερώνεται, το i9641δρύετα1 nα­

νεn ι στήμιο στα Ιωάννινα. Ονόματα από τnν Ήnεφο δεί­

χνουν τn βοήθεια στο ελλnνικό έθνος: Πύρρος, Δωδώνn, 

Γιοφύρι Αρτας, Κο1νόν Ηπειρωτών, δnμοτικά τραγούδια 

Ηnεiρου, Ζαγοροχώρια, Αθάμανες, Ανθρακίδnς Μεθό­

δ1ος, Ευγένιος Βούλγαρnς, Γεώργ1ος Αβέρωφ, Σουλιώτες, 

Νικόnολn, οίκος Γλυκίδων, Αμβρακικός, Ν1κ. Στουρνά­

ρας, Ζώνnς Καnλάνnς, An. Αρσάκnς, Αθαν . Ψαλλίδας, 

Μάξιμος Γραικός, Ευάγγελος Ζάππας, Χαλκιάδες μουσι­

κοί, Γiάννενα, Αρτα, γυναiκες Πίνδου, Νεόφυτος Δούκας, 

Μιχ. Τοσίτσας, Κομμένο Άρτας, ο Διονύσιος Φιλόσοφος, 

το Καγκελάρι, ο 1. Βnλαράς, 01 μάστορες Ηπειρώτες, ο Γ. 

Χατζnκώστας, n Εφύρα, το κάστρο των Ρωγών, 01 αδελ-

φοi Ριζάρη, ο 1ωάννnς Κωλέπnς (πρώτος πρωθυπουργός 

Ελλάδος), n Αχερουσiα λiμνn, ο Γεώργιος Σταύρου (Εθνι­

κή), 01 Ζωσιμάδες, ο Αθnναγόρας Α' (Σπύρου), το Ζάλογ­

γο, ο 1. Δαμnολής, ο Μακρυγιάννnς, ο Νικ . Σκουφάς, n 

Φιλική Εταιρεiα, ο Καραϊσκάκnς, ο Κ. Κρυστάλλnς, ο Αθ. 

Τσακάλωφ, n Μάχn του Πέτα, ο Κάρολος Παπούλιας ... 

Πάει n θύμnσή μου στnνΉnειρο κα ι μου 'ρχεται μ ια μο­

σχοβολ1ά απ ' τις πορτοκαλιές τnς Άρτας, αεράκι θαλασ­

σινό κατά τnν Πρέβεζα και Ηγουμενiτσα, σπηίσι ες μυρω­

διές από πiτες και φαγητά στn γάστρα στα Τζουμέρκα κα1 

στα γιαννιώτικα χωριά και δεν μπορώ να ξεχωρίσω πού 

κα ι ποιο ήταν το καλύτερο γλυκό κυδών1 με δροσερό νε­

ρό, πού καλόφαγα nλατσάρα από καλαμnοκiσιο αλεύρι, 

λάχανα, τυρί κα ι τραχανά, πού πρωτοδοκίμασα τυρόπιτα 

και γαλατόnηα, σταροκουρκούτι και τσ1γαρ1ασμένα λά­

πατα, nρατίνα κλέφτικn, nρασοκεφτέδες, γίδα βραστή, 

μπομπότα, κουλούρα, τραχανά με τριμμένο τυρi φέτα ... 

Μιλάω για τον Αραχθο και λες και βλέπω τον πατέρα 

μου να φτιάχνει «ποταμίσια ψάρια», έναν «μουστάκα » στο 

ταψί με λάδι και πατάτες και σκόρδο και πράσα για φούρ­

νο ... «Ο ψαράς τρώει το κεφάλι» για να ξαναπιάσει, μο­

νολογούσε ... θυμάμαι που ήταν πολύ μερακλήδες στο 

χορό στα πανnγύρια, όταν χόρευαν το «πώς το τρίβουν το 

πιπέρι», τα καγκέλια και τα μnεράτια του Τάσου Χαλκιά .. . 

Φέτος να πάτε στnν Ήπειρο . Είναι nεντακάθαρn! 

31 



ο πρωeυπουρyός στην Ετήσια Γενική Συνέλευση της ΕΑΕΕ 

Η ιδιωτική ασφάλιση ενισχύει 

το αίσβημα ασφάλειας 
Σε συνεργασία με στόχο τn διαμόρφωση ενός μακρό­

πνοου σχεδίου δράσης για τnν ανάπτυξη τnς ασφαλιστι­

κής αγοράς κάλεσε τnν Ένωσn Ασφαλιστικών Εταιριών 

Ελλάδος, το υπουργείο Οικονομίας και τnν Επιτροπή Επο­

πτείας Ιδιωτικής Ασφάλισης ο πρωθυπουργός κ. Κώστας 

Καραμανλής από το βήμα τnς ετήσιας τακτικής Γενικής Συ­

νέλευσης τnς ΕΑΕΕ με θέμα τnν κρίσπ οικονομίας και α­

ξιών. Ο κ. Καραμανλής, που παρευρέθηκε για δεύτερη φο­

ρά μέσα σε δύο χρόνια σε εκδήλωση τπς ΕΑΕΕ, τόνισε ότι 

n συμβολή του α­

σφαλιστικού 

θεσμού 

οικονομική ανάπτυξη του τόπου είναι αυταπόδεικτη, ση ­

μειώνοντας ότι n ιδιωτική ασφάλιση απασχολεί περίπου 40 

χιλιάδες συμπολίτες μας. 

Ειδικότερα, στnν ομιλία του ο κ. Καραμανλής επεσήμα ­

νε: 

«Σας ευχαριστώ θερμά για τnν πρόσκλησή σας. Βρί­

σκομαι σήμερα εδώ, στnν ετήσια εκδήλωση τnς Ένωσής 

σας, για λόγους ουσιαστικούς . θέλω να επισημάνω τπν 

κρισιμότητα του έργου που επιτελείτε. θέλω να συγχαρώ 

τα μέλπ τnς Ένωσης Ασφαλιστικών Εταιριών Ελλάδος , ό-

λες και όλους σας , που α-

νταποκρi -

νεστε με υπευθυνότητα στον ιδιαίτερα νευραλγικό για τnν 

Οικονομία, τον ιδιαίτερα σημαντικό για τπν κοινωνία το­

μέα τnς ιδιωτικής ασφάλισης. Η συμβολή του ασφαλιστι­

κού θεσμού στnν οικονομική ανάπτυξη του τόπου είναι 

αυταπόδεικτη: 

»Η ιδιωτική ασφάλιση απασχολεί περίπου 40 χιλιάδες 

συμπολiτες μας. Το ύψος των επενδεδυμένων κεφαλαίων 

είναι μεγάλο. Λειτουργεί συμπληρωματικά προς το δημό­

σιο ασφαλιστικό σύστnμα. Συμβάλλει άμεσα στn διαμόρ­

φωση ενός περιβάλλοντος που ενισχύει το αίσθημα α­

σφάλειας του πολiτn απέναντι σε κινδύνους που απειλούν 

τn ζωή, τnν υγεία, τnν περιουσία του. Το έργο αυτό γίνε­

ται πιο αναγκαίο τnν ώρα αυτήν, που n διεθνής οικονομι­

κή κρίσn προκαλεί παντού σοβαρότατους κλυδωνισμούς. 

Η ασφάλεια, n εμπιστοσύνη, π φερεγγυότητα είναι σήμε­

ρα καθολικά αιτήματα των πολιτών (των νοικοκυριών και 

των επιχειρήσεων) σε ολόκληρο τον κόσμο » τόνισε ο 

πρωθυπουργός, και στn συνέχεια αναφέρθηκε στις πρό­

σφατες νομοθετικές πρωτοβουλίες τnς κυβέρνnσnς για 
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«Η παγκόσμια οικονομική θύελλα» είπε « απαιτεί ρεαλι­

σμό και αυτοσυγκράτnσn από όλους. Απαιτεί από όλες τις 

πολιτικές και κοινωνικές δυνάμεις να λειτουργούμε με υ­

πευθυνότητα, σοβαρότητα, ωριμότητα. 

»Δεν αντέχει π Οικονομία ανταγων~σμούς πλειοδο­

σiας. Δεν αντέχει n κοινωνiα μετωπικές συγκρούσεις και 

τnν ασφαλιστική αγορά . πολωτικές πρακτικές . Δεν αντέχει n χώρα το μονότονο 

Εκτενής ήταν n αναφορά του κ. Καραμανλή στnν πα- "όχι σε όλα" . Δεν έχουμε σε τόσο κρίσιμες περιστάσεις 

γκόσμια οικονομική κρίσn . Η ανησυχία εντείνεται σε όλn τnν "πολυτέλεια" αυτήν. Η άρνπσn κάθε δράσης απένα-

τnν Ευρώπη, είπε και συνέχισε: «Δεν υπάρχει οικονομία 

που να μένει αλώβnτn. Σε όλες τις χώρες γίνεται επιτακτι­

κή n επικαιροποίnσn, n αναπροσαρμογή των προγραμμά­

των για τn στήριξn τnς οικονομίας. Το ίδιο κάνουμε κι ε­

μείς » τόνισε ο πρωθυπουργός και αναφέρθηκε στα γνω­

στά μέτρα στήριξης των τραπεζών, των μικρομεσαίων επι­

χειρήσεων και των ευπαθών κοινωνικών ομάδων . 

ντι στις συνέπειες τnς κρίσης αποδυναμώνει τις αντοχές 

τnς Οικονομίας μας. Η αντίδραση σε κάθε διαρθρωτική 

αλλαγή καθηλώνει τον τόπο. Η απόπειρα έντασης, n α­

πόπειρα ισοπέδωσης των πάντων επιδρά επικίνδυνα στn 

δύσκολη αυτή συγκυρία. Όλοι έχουμε υποχρεώσεις α­

πέναντι σε μια τέτοιας έντασης παγκόσμια οικονομική 

καταιγίδα. Έχουμε υποχρέωση να συνειδπτοποιήσουμε 
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το μέγεθος των προκλnσεων κα1 να παίρνουμε ξεκάθα­

ρη θέση απέναντί τους. 

»Έχουμε υποχρέωση να θωρακίζουμε την Ο1κονομfα 

μας. Έχουμε υποχρέωση να στέλνουμε παντού την καλύ­

τερη ε1κόνα γω τη χώρα μας. Κα1 θέλω να ξεκαθαρίσω ό­

τ1 n απόφαση της κυβέρνησης εiνα1 να προχωρnσουμε 

σταθερά, αποφασ~στ~κά, υπεύθυνα. Επ1λογ11 μας εiνα1 n 

nολ111κn κα1 κο1νων1κn υπευθυνότητα. Γνώμονάς μας εf­

να1 το συμφέρον του τόπου κα1 του κο1νων1κού συνόλου . 

Γ1α το σnμερα, αλλά κα1 γ1α το αύρ10. Γ1α το δύσκολο δ1ά­

στnμα που ακολουθεi, αλλά κα1 γ1α τnν επόμενη μέρα. 

Καλn εππυχiα στ~ς εργασίες του συνεδρiου σας κα1 καλn 

δύναμη! » 

Νωρiτερα, ο απερχόμενος πρόεδρος της Ένωσης Ασφα­

λ~στ1κών Ετα~ρ1ών, κ. Φωκiων Μπράβος, εiχε απευθύνε1 

έκκλnσn γ1α τn χάραξη εθν1κnς στρατnγ1κnς γ1α τnν ανά­

πτυξη κα1 την ενiσχυσn του ρόλου τnς ασφαλ1στ1κnς αγο­

ράς , n οποiα -όπως εiπε- πρέπε1 να περ1λαμβάνε1: 

1. Δnμ1ουργiα κλfματος εμn1στοσύνnς κα1 αξ1οπ1στiας 
μέσω μ1ας 1σχυρnς κα1 αποτελεσματ1κnς εποπτ~κnς αρχnς, 

τnν ΕΠΕΙΑ. 

2. Μαζ1κn προώθnσn ασφάλ~σnς καταστροφ1κών κ1νδύ­
νων ευρέως φάσματος, όπως πλημμύρες, σε~σμοi, μεγά­

λες πυρκαγ1ές, θέματα nερ1βαλλοντολογ1κnς ευθύνης, γω 

να συμπαρασταθούμε κα1 να κερδiσουμε τnν αναγνώρ1σn 

τnς Κο1νωνiας κα1 τnς κο1νnς γνώμης. 

3. θεσμ1κn κα1 πρακτ~κn αναγνώρ~σn του συμπλnρωμα­
τ1κού ρόλου ως αρωγού τnς κο1νων1κnς ασφάλ~σnς, π.χ., 

στα επαγγελματ1κά ταμεiα ως δωχε~ρ~σταi, μεγάλες ομα­

δ1κές ασφαλiσε1ς κ.λπ . 

4. Μακροχρόνω συνταξ1οδο11κά προγράμματα με ου­

σ1αστ1κά φορολογ1κά κίνητρα. 

5. Συνεργασiα με τα κρατ1κά νοσοκομεiα κα1 να μπουν 
κανόνες λε1τουργiας στ1ς αυθα~ρεσίες κα1 υπερβολές τnς 

1δ1ωτ1κnς νοσοκομε1ακnς περfθαλψnς. 

6. Πάταξη του φa~νομένου των ανασφάλ~στων αυτοκ1-

νnτων κα1 σκαφών, που ανέρχοντα1 σε μ~σό εκατομμύρ10, 

κατά παράβαση τnς ελλnν1κnς κα1 τnς ευρωπαϊκnς νομο­

θεσiας. 

7. Αν11κεψεν1κοποinσn των αποζnμ1ώσεων τnς ψυχ1κnς 

οδύνης κα1 nθ1κnς βλάβης, γ1α να αποφεύγοντα1 01 υπερ­

βολές κα1 να μnν 01ωρούντα1 σκ1ές. 

8. Ρύθμ1σn του κανον~στ1κού πλα1σiου δράσης των δω­
μεσολαβούντων με κώδ1κα δεοντολογiας κ.λπ. 

9. Κανόνες κα1 εποπτεiα καταβολnς ταχέων αnοζnμ1ώ­
σεων κα1 εξαγορών. 

Ε~ΩΣΗΘ.ι 
,ΣΦΑ,\IΣΓΙΚΩΝ 

ΕΓΑΙΡΙQ\ 
ΕΑΙΑΔΟΣ 

10. Kai, τέλος, να αντψετωπίζοντα1 μεσοπρόθεσμα προ­

βλnματα, όπως το Solvency 11, που έρχετα1 τον Οκτώβρ10 
του 2012, κα1 το νέο ασφαλ~στ~κό τοπiο που θα δ1αμορ­

φωθεί. 

Ο υπουργός Ο1κονομiας κα1 Ο1κονομ1κών κ. Γ1άννnς 

Παπαθανασiου αναφέρθηκε στο έργο της κυβέρνησης 

προς όφελος του ασφαλ1σ11κού κλάδου, τονiζοντας πως n 

κυβέρνnσn στnρiζε1 τnν ανάπτυξη του κλάδου πάνω σε υ­

γ1εiς βάσε1ς, μέσω της ενiσχυσnς της αξ1οπ1στiας κα1 τnς 

φερεγγυότητας της ασφαλ1στ1κnς αγοράς. Ο κ . Παπαθα­

νασiου ανέφερε ότ1 n πρόοδος που έχε1 σnμε1ώσε1 τα τε­

λευταiα χρόνω n ασφαλ1στ1κn αγορά πρέπε1 να συνεχ1στεi 

με αμεiωτους ρυθμούς κα1 01 ετα~ρiες πρέπε1 να υ1οθετn­

σουν μ1α νέα πολ111κn κο1νων1κnς ευθύνης, με επίκεντρο 

τον καταναλωτή. 

Τέλος, ο κ. Μiμnς Ανδρουλάκης, βουλευτnς Β' Αθnνών­

συγγραφέας, αναφέρθηκε στnν αναγκα1ότnτα ορθής δω­

χείρ~σnς της 01κονομ1κής κρίσης, με στόχο τnν ελαχ1στο­

ποinσn των συνεπε1ών τnς. Ο κ. Ανδρουλάκης εξέφρασε 

τnν άποψη πως n κρίση είνα1 εφαλτήρ10 δnμ1ουργίας νέ­

ων 10ορροn1ών κα1, μέσα στα νέα δεδομένα που θα σχn­

ματ1στούν, καθίστατα1 π10 έντονη n ανάγκη δ1εύρυνσnς τnς 

1δ1ωτ1κnς ασφάλ~σnς, αλλά κα1 n ανάδε1ξn του συμπλnρω­

ματ1κού τnς ρόλου στο συνταξ10δοτ1κό σύστημα μέσω του 

θεσμού του «δεύτερου ασφαλ~στ~κού β~βλ1αρiου » γω κά­

θε Έλληνα. Η δ1εύρυνσn αυτή θα εππευχθεί με τn συνερ­

γασiα τnς ασφαλ~στ1κής αγοράς με το Κράτος. Έκλε~σε το­

νfζοντας ότ1 n πρώτη αξiα στον κλάδο τnς 1δ1ωτ1κής ασφά­

λ~σnς πρέπε1 να είνα1 πάντοτε ο ασφαλ1σμένος. Τον συ­

ντον1σμό τnς εκδήλωσης εiχε n γεν1κn δ1ευθύντρ1α τnς 

ΕΑΕΕ, κ. Μαργαρίτα Αντωνάκη. 
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Γιατί και ο ασφαλιστής, 

ασφάλεια θέλει. 

Όπως κάθε άνθρωπος θέλει να είναι ασφαλής, για να νιώθει καλά και να ζει καλύτερα, έτσι και ο ασφαλιστής αναζητά μια 

μεγάλη αξιόπιστη εταιρία, που θα μπορεί να του εξασφαλίσει την επιτυχημένη επαγγελματική πορεία που ονειρεύεται . 

Η ΑΤΕΑσφαλιστική, από τις ασφαλίσεις Πυρός της ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΤΡΑΠΕΖΑΣ ΕΜΑΔΟΣ το 1932 έως σήμερα, μέλος του μεγά­

λου χρηματοοικονομικού Ομίλου ATEbank με βασικό μέτοχο το Ελληνικό Δημόσιο, με μακρά εμπειρία στο χώρο, έχει τη 

δύναμη και τη γνώση να στηρίξει τους συνεργάτες της. Καθημερινά, προσωπικά, με σοβαρότητα και αξιοπιστία. Με ένα πλήρες 

πρόγραμμα σύγχρονων ασφαλιστικών προϊόντων, με ευέλικτη τιμολογιακή πολιτική και πολιτική αμοιβών που μπορεί να καλύψει 

όλες τις προσδοκίες των επαγγελματιών ασφαλιστών. 

Οι δυνατότητές της στην ασφάλιση δύσκολων, ειδικών περιστατικών και μεγάλων κινδύνων είναι ασυναγώνιστες . 

Η ΑΤΕΑσφαλιστική διακρίνεται για τη φερεγγυότητα και την ευρωστία της. 

Γι ' αυτό έχε ι κερδίσει την εμπιστοσύνη των πελατών της . 

Γι' αυτό έχει την προτίμηση τριών χιλιάδων συνεργατών. 

Γι ' αυτό αξίζει να συνεργάζεται κανείς μαζί της! 

ΕλΑΤΕ στη μεγάλη οικογένεια της ΑΤΕΑσφολιστικής! 

ΤΗλΕΦΩΝΑ ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΙΑΣ: ΔΙΕΥΘΥΝΣΗ ΔΙΚΤΎΟΥ AGENCY: 2109379028 • ΓΕΝΙΚΗ ΕΠ ΙΘΕΩΡΗΣΗ ΔΙΚΤΎΟΥ ΜΕΣΙΤΩΝ ΑΣΦΜΙΣΕΩΝ ΚΑΙ ΠΡΑΚΤΌΡΩΝ: 2109379015 

ΑΤΕΑσα,αλιστική 
ΕΤΑΙΡΙΑ ΟΜΙΛΟΥ Α Τ ΕΒΑΝΚ 

Κοντά σας, ό,τι κι αν τύχει. 
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ΠΩΛΗΣΕΙΣ 
Στιs επόμενεs σελίδεs θα βρείτε ιδέεs 

για να γίνετε καλύτεροι στη δουλειά σαs 

και ίσωs σαs βοηθήσουν να αποκτήσετε 

χρήματα, ανακούφιση στουs κόπουs σαs, 

χρόνο για να χαρείτε τη zωή σαs. 

Οι εξομολογήσεις 

ενός ασφαλιστή 

νια ασφαλιστές 
ι, 

και τους ηyετες τους ... 
Η γοnτευτ1κι'l αλι'lθε1α γ1α ασφαλ1στές nου θέλουν να σκέφτοντα1 κα1 να φ1λοσοφούν 

γύρω από τ~ς ανθρώπ1νες σχέσε1ς τους, γύρω από τn ζωι'l, γύρω από τα ανθρώπ1να 

μέτρα, γύρω από τnν επηυχiα στ1ς δουλε1ές. Γευθεiτε τους γλυκούς χυμούς, τ~ς 

εμπεφiες, όπως χαiρεστε τον γλυκό χυμό ενός ροδάκ1νου ι'1 ενός πεπον1ού κρύου ... 
Αυτά τα κεlμενα εlνα1 στραμμένα προς τα φ1λαράκ1α μου ασφαλ1στές με αγάπn, σαν 

τ1ς ερωτευμένες γυναiκες που -σκύβοντας να φ1λτΊσουν τον άντρα τους- δεiχνουν 

το σττΊθος τους ... Elva1 σαν να μπαiνετε σε ένα ασανσέρ γ1α να ανεβείτε ψnλά. 
ΠαττΊστε το ψnλότερο κουμπί, γ1α να απολαύσετε τn θέα! 

Ευάγγ. Γ. Σπύρου 

Κρατnστε τιs εnόμενεs σελίδεs, για να τιs ξαναδιαβάζετε συχνά, όnωs συχνά μυρίζετε ένα γαρίφαλο n 

ένα τριαντάφυλλο, χωρίs να λέτε «Το ξαναείδα» . θα βρίσκετε κάτι άλλο κάθε φορά στα παρακάτω 

θέματα : 

• Ποιο είναι το πιο δύσκολο στη δουλειά σαs και nώs νικιέται; 

• Ασφαλιστέs, τα άλογα που τρέχουν μπροστά. 

• Όλοι οι ασφαλιστέs δεν είναι ίδιοι. Ποιοι ξέρουν να διεισδύουν καλά στιs αγορέs; 

• Οι nελάτεs θέλουν να είναι μοναδικοί - και σε άλλουs αρέσει το κόκκινο, σε άλλουs το μπλε ... 

• Ο καλόs nyέτns άρχει διά τns nειθούs. 

• Πώs θα επιβιώσουν οι ασφαλιστέs; Όnωs τα zώα τns Αφρικήs. 

• Πώs έναs πατέραs με μια ασφάλεια zωήs μπορεί να δει περισσότερα; 

• Τι σχέση έχουν οι ασφαλιστέs με τον τzίτzικα που τραγουδάει; Και τι με τιs τσαγιέρεs; 

• Ποιοι διευθυντέs βασανίzουν τουs άλλουs; Ποιοι έχουν ιδέα από επίβλεψη; Πόσοι ξέρουν 

καλά τιs δραστnριότnτεs του διευθυντή; Τι γίνεται αν έναs διευθυντήs δεν έχει επιθυμία να γίνει 

μεγάλοs; 

Ιαφνικά όλοι διαβάζουν το «ΝΑΙ»! 

Και οι συνδρομnτέs το θέλουν 

ΑΠΟΚΛΕΙΣΤΙΚΑ να ταχυδρομείται 

στο σπίτι τουs; Γιατί; Αρχίστε τώρα! 
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Πώς να ... 
τα καταφέρετε στιs πωλήσειs 

και να νικήσετε το πιο δύσκολο πρόβλημα τηs δουλειάs σαs 

Η δnλωσn ότι «οι περισσότεροι ασφαλιστές αποτυγχάνουν 

λόγω των ανθρώπων που δεν κατορθώνουν να δουν, παρά λό­

γω των ανθρώπων στους οποfοuς δεν καταφέρνουν να ποu­

λτΊσοuν» εfναι μια δτΊλωσn με τnν οποfα θα σuμφωντΊσοuν οι 

περισσότεροι ασφαλιστές. Και αν αuττΊ n δτΊλωσn αλnθεύει, θα 

τΊταν δύσκολο να uπερεκτιμτΊσοuμε τn σnμασfα τnς εξεύρεσnς 

ανθρώπων για να επισκεφθούμε. Ενας μεγάλος αριθμός αξιο­

λογούμενων uποψτΊφιων πελατών συνεχώς διατnρεf τον τρό­

πο για ένα σnμαντικό και σταθερό εισόδnμα. Εfναι εύκολο να 

δε/τε τn χρnματ~κτΊ αξlα των uποψτΊφιων πελατών όταν σuνει­

δnτοποιτΊσετε ότ~ το εισόδnμά σας του επόμενου μτΊνα θα ε­

ξαρτnθεf από τους uποψnφfοuς στους οποfοuς θα ποuλτΊσετε. 

Έτσι, το εισόδnμά σας του επόμενου μήνα και του επόμενου 

χρόνου θα εξαρτnθεf από τους υποψήφιους πελάτες που θα ε­

ξασφαλfσετε ανάμεσα στο τώρα και στο τότε. Ένα συνεχόμενο 

εισόδnμα απαιτεf σuνεχόμενn αναq~τnσn υποψήφιων πελατών. 

Η σuνεχόμενn aνaqiτnσn απαιτεf οργάνωσn. Και πάλι, n ανα­

q~τnσn εfναι Ισως n αιτ1α των περισσότερων προβλnμάτων των 

ασφαλιστών από οτ~δήποτε άλλο στn δουλειά τους. 

Η LIMRA ερώτnσε 567 άτομα που απέτυχαν ως ασφαλιστές 

πριν σuμπλnρώσοuν 18 μήνες στn δουλειά, και τους έθεσε τnν 

Εργαλεiα για τnν αναζfιτnσn 

ακόλοuθn ερώτnσn: «Τι βρήκατε πιο δύσκολο στnν πώλnσn α­

σφαλειών ζωής;» Μόνο n αναq~τnσn υποψήφιων πελατών α­

ναλογούσε στο ένα τρfτο των απαντιΊσεων. Αναφερόταν τρεις 

φορές πιο συχνά από οποιοδήποτε άλλο θέμα. Όταν οι ασφα­

λιστικές εταιρεfες οργανώνουν συνέδρια, σεμινάρια ιΊ προ­

γράμματα εκπαlδεuσnς, συχνά ρωτούν τους ασφαλιστές τους 

για τα θέματα που θέλουν να σuQΊτnθούν. Η αναq~τnσn εfναι 

μfα από τις πιο σuνnθισμένες επιλογές . Φαiνεται ότ~ για πολ­

λούς ανθρώπους n αναq~τnσn υποψήφιων πελατών εfναι πρό­

βλnμα. Κατά τα λεγόμενα ενός επιτuχnμένοu παραγωγού, «Η 

aνaqiτnσn γfνεται πρόβλnμα όταν παύει να εfναι διαδικασfα ». 

Η αναq~τnσn αφορά όλες τις ενέργειες που κάνει ο ασφαλι­

σττΊς για να επιτύχει μια σuνέντεuξn πώλnσnς: τον εντοπισμό ο­

νομάτων υποψήφιων πελατών, τn συλλογή όσο περισσότερων 

πλnροφοριών μπορεί πάνω στον uποψτΊφιο , τnν επαφιΊ με τον 

uποψτΊφιο και τnν επιβεβαfωσn μιας σuνέντεuξnς. 

Δεν υπάρχει αμφιβολfα ότ~ n αναq~τnσn υποψήφιων πελατών 

εfναι από τα πιο σnμαντικά κομμάτ~α τnς δουλειάς ενός ασφα­

λισττΊ. Άσχετα με το πόσες οικονομικές γνώσεις έχετε, δεν μπο­

ρεfτε να κάνετε αρκετές πωλήσεις για να επιτύχετε αν δεν έχε­

τε αρκετούς υποψήφιους πελάτες. 

Ανάμεσα στους επιτuχnμένοuς παραγωγούς υπάρχει μεγάλn ποικιλία στα συστήματα και τις μεθόδους οργάνωσnς τnς αναq~­

τnσnς uποψτΊφιων πελατών . Οταν οργανωθεfετε, fσως ανακαλύψετε ότι οι μέθοδοι σας εfναι διαφορετικές από εκεfνες των άλλων . 

Αλλά υπάρχουν αρκετές ομοιότnτες σε αυτές τ~ς μεθόδους, για να μπορέσουμε να καταγράψουμε μερικά μnχανικά βοnθήματα , τα 

οποfα Ισως να θελήσετε να προσαρμόσετε για τnν προσωπική σας χρήσn. 

Η xpr'lσn αυτών των εργαλεfων περιγράφεται σε βιβλfο τnς LI MRA, «Ας κάνουμε κάτι για τnν αναq~τnσn». 

Αρχεfο υποψήφιων πελατών 

Αρχεfο γενεθλfων 

Αρχεfο αλλαγής nλικιών 

Αρχεfο πελατών 

Αρχεfο γεωγραφικό 

Ημερολόγιο γραφεfοu 

Εβδομαδιαfο πρόγραμμα 

Μnνιαfο πρόγραμμα αναq~τnσnς 

Οργανωμένη ομιλfα αναq~τnσnς 

Η συνήθεια αναq~τnσnς 

Το εγχειρfδιο τnς αναq~τnσnς 

Φυσικά ο κάθε επιτυχημένος παραγωγός δεν χρnσιμοποι εf όλα αυτά τα εργαλεfα, αλλά εfναι ασφαλές να πούμε ότι τα τελεuταfα 

τρfα -μfα οργανωμένn ομιλfα αναq~τnσnς, n συνήθει α αναq~τnσnς και το εγχειρfδιο αναq~τnσnς ή κάποιο παρόμοιο εγχειρfδιο- εf­

ναι αναπόσπαστο κομμάτι των σuνnθειών τnς δουλειάς. Το να βρiσκετε υποψήφιους αγοραστές απαιτεf πολλή σκέψn και ακόμn 

περισσότερες πράξεις. 

Το «ΝΑΙ» παρουσιάζει τρεις αγορές (παιδ ι ά, γuναfκες και αγροτική αγορά) για να ξεκινήσετε σιΊμερα τnν αναq~τnσn για πελάτες, 

δnλαδή, σας βοηθάει να πάρετε ιδέες, καθώς αυτές ξεκαθαρfστnκαν από εμπειρίες συναδέλφων σας και τις κατέγραψαν διάφο­

ρα εκπαιδευτικά κέντρα, όπως π .χ . n LI MRA, για τnν οποfα πιστεύουμε ότι ήταν ο μόνος άξιος λόγου οργανισμός που βοήθnσε 

ουσιαστικά τους Έλλnνες πωλητές και ο Δnμnτρnς Κοντομnνάς τnν προώθnσε σε μαζική εκπαiδεuσn διευθυντών στ~ς αρχές του 

1980. Το «ΝΑΙ» σuνεχfζει αυτήν τnν παράδοση, προσφέροντας ουσι αστική βοιΊθεια σε εταιρεfες και ασφαλιστές, αφού πρωταρ­

χικός του λόγος ύπαρξης εfναι όχι απλώς n δnμοσιογραφfα , αλλά n βελτfωσn των πωλιΊσεων. 
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Α. Παιδιά 

Το μέγεθος τnς αγοράς που περιλαμβάνει τους ανnλiκοuς ξεπερνάει τα όρια τnς φαντασfας . Κάθε χρόνο μωρά γεννιούνται. Υπάρ­

χουν εκατομμύρια άνθρωποι nλικίας κάτω των 20 ετών. Αυτή εiναι μια αγορά που μεγαλώνει - αφού και τα παιδιά μεγαλώνουν. 

Τα παιδιά τού σnμερα εiναι οι άνδρες και οι γuναfκες τού αύριο, με «μεγαλωμένες ανάγκες για ασφάλεια ζωnς». Ο ασφαλιστής 

καριέρας , ο οποiος ασφαλiζει παιδιά, μπορεf λογικά να περιμένει να κρατήσει μερικούς από αυτούς ως μόνιμους πελάτες, οι ο­

ποiοι θα δnμιοuργήσοuν αξιόλογα κέντρα επιρροής στις ομάδες τnς nλικiας τους. Δiνοντας προσοχή σε αυτήν τnν αγορά, ο α­

σφαλιστιΊς βάζει τα θεμέλια για σnμαντική παραγωγή για τα χρόνια που θα έρθουν. 

Όσο παράξενο και αν φαiνεται, τα μωρά μπορούν να χρnσψεύοuν ως κέντρα επιρροιΊς . Ένας έξυπνος ασφαλιστής, που έκανε 

ένα συμβόλαιο για ένα μωρό, μπορεί να γfνει ο ασφαλιστής ολόκλnρnς τnς οικογένειας. Χιλιάδες προγράμματα για γονεfς έχουν 

ποuλnθεi από εκεfνοuς οι οποίοι πρώτα nούλnσαν στο νέο μωρό. Συχνά, εnfσnς, ο ασφαλιστής που επισκέπτεται μια οικογένεια, 

για να μιλήσει για ένα παιδικό πρόγραμμα, ανακαλύπτει ότι n οικογένεια δεν εiναι επαρκώς ασφαλισμένn . Αυτό που ξεκίνησε ως 

μiα μικρή nώλnσn στn ζωn ενός πα ιδιού, μπορεf να καταλήξει σε μια σnμαντική πώλnσn για τn ζωιΊ των γονέων. 

Ο ασφαλιστής που δεiχνει ενδιαφέρον σ' αυτό και στοργή για τα παιδιά , βρfσκει θερμή ανταπόκριση από τους γονεiς. Μια ειλι­

κρινής nαροuσiασn «παιδιού και γονέων » μnορεi ακόμn να κάνει αυτούς που δεν «πιστεύουν στις ασφάλειες» να αλλάξουν γνώ­

μπ. Λiγες ιδέες εfναι ελκυστικές για τους γονεfς, όσο εκεfνες που τονfζοuν οφέλn για τα παιδιά τους. Και οι ασφάλειες ζωής , με 

τnν unόσχεσn των εξασφαλισμένων σπουδών, με τnν ικανότnτά τους να χτiζοuν τnν οικονομική εξασφάλισn λiγο λiγο σταθερά, με 

τnν οργανωμένn μέθοδο αnοταμiεuσnς, προσφέρουν αγαθά που δεν εfναι διαθέσιμα με κανέναν άλλο τρόπο. 

Αρχiστε να γράφετε τα ονόματα των παιδιών εκεiνων που μπορείτε να βοnθήσετε για να οργανώσετε στο μέλλον . 

Ιδέες για να παρουσιάσετε 

Α. Προστασfα για τnν οικογένεια. 

Β . Υγιής όταν εfναι νέος , fσως να μnν εiναι αργότερα. 

. Ένα τέλειο δώρο από ένα παππού . 

'Δ . Χρήματα για τις σπουδές . 

Ε. Διδάσκει τnν αnοταμ fεuσn . 

Στ. Βοnθάει να δnμιουργr'ισουν χαρακτr'ιρα και αiσθnμα ευθύνnς. 

7... ΑπαλλαγιΊ πληρωμής ασφαλiστρων σε περfnτωσn 

ανικανότnτας ή θανάτου γονέων. 

Η . Χρήματα για στιγμές ανάγκnς . 

θ . Νοσοκομειακή ασφάλισn . 

Πnγές 

1. Παιδιά πελατών. 

2. Παιδιά υποψήφιων πελατών . 

3. Παιδιά φfλων ή γειτόνων . 

4. Παιδιά των οποiων οι γονεiς έχουν πεθάνει. 

5. Παιδιά με ειδικά χαρfσματα. 

6. Σχολεfα. 

7. Άλλες οργανώσεις. 

8. Μαιευτήρια . 

9. Κέντρα επιρροής . 



8. Γυναίκες 
ΑυτιΊ εiναι μfα από τις σπμαντικές αγορές σιΊμερα. Η ανάπτυξπ και το μέγεθός τπς εiναι εντυπωσιακά. Και, εκτός αυτού, οι γu ­

ναiκες δεν βρiσκονται στις λiστες αναζιΊτπσπς του κάθε ασφαλιστιΊ ζωιΊς. Έτσι, θα βρεiτε καλούς uποψιΊφιοuς πελάτες σ' αuτιΊν τπν 

αγορά και με λfγο ανταγωνισμό - ο τέλειος συνδυασμός. 

Ιδέες για να παρουσιάσετε 

Α. Σύνταξη . 

Β . Δnμιοuργlα κεφαλαίου για επαγγελματικές ευκαιρίες . 

Γ. Προστασlα για σύζυγο και εξαρτώμενα παιδιά . 

Δ. Προστασία για εξαρτώμενους γονεfς . 

Ε . Κεφάλαια για τnν εκπαfδευσn αδελφών, 

παιδιών και συγγενών. 

Στ. Κεφάλαιο τελικών εξόδων. 

Ζ. Κάλυψη εξόδων . 

Η. ΕπαγγελματικιΊ ασφάλεια . 

θ. ΝοσοκομειακιΊ ασφάλιση. 

1. Ασφάλιση εισοδnματος από ανικανότητα. 

Πηγές 

1. ΚαταστιΊματα. 

2. Εργοστάσια. 

3. Γραφεlα . 

4. Σχολεία . 

5. Εστιατόρια. 

6. Efδn ρουχισμού. 

7. Ιδιοκτήτες επιχειριΊσεων. 

8. Επαγγελματiες . 

9. Δημόσιοι υπάλληλοι . 

10. Παντρεμένες γuναlκες . 

11. ΧιΊρες με εισόδημα. 

12. Γuναlκες με ανεξάρτητα μέσα . 

Πόσο μεγάλη εlναι αuτιΊ n αγορά; Πολλές ασφάλειες ζωής αγοράζονται κάθε χρόνο από γuναiκες. Οι γuναiκες εiναι σε θέσn να 

αγοράσουν; Σκεφτεiτε αυτά τα ερωτιΊματα. Περισσότερες από τις μισές γuναiκες nλικfας πάνω από 18 ετών εργάζονται. Λέγεται 

ότι ο αριθμός αυτός θα συνεχίσει να αυξάνεται. Εκατομμύρια γuναiκες που δουλεύουν κατέχουν διευθυντικές θέσεις ή εfναι ε­

παγγελματiες. Οι γuναiκες αγοράζουν ασφάλειες ζωιΊς και οικονομικές uπnρεσiες με αυξανόμενα νούμερα και αυξανόμενο όγκο. 

Γiα να εργαστεi σε αuτιΊν τnν αγορά αποτελεσματικά, ο ασφαλιστιΊς δεν χρειάζεται εντελώς διαφορετικιΊ τεχνικιΊ, όπως ανακαλύ­

πτεται γρήγορα όταν ο ασφαλιστιΊς αρχίσει να καλλιεργεi τnν αγορά των γυναικών. 

Οι ασφαλιστικές ανάγκες των γυναικών εiναι βασικά οι fδ ιες με τις ανάγκες των ανδρών. Ενδιαφέρονται να πληρώσουν μόνες 

τους και να μn γfνονται βάρος σε κανέναν άλλο, άρα μπορούν να αγοράσουν γριΊγορα 

για επένδυση ή σύνταξη. Γρήγορα αποδέχονται τις οικο­

γενειακές ευθύνες και νιώθουν μεγάλn εuθύνn 

να προστατέψουν τον σύζυγο, τα παιδιά, 

τους γονεiς, τους αδελφούς και αδελφές 

τους. Πολλές γuναiκες βοηθούν τnν εκ­

παiδεuσn άλλων μελών τnς 01κογένε1άς 

τους και χρnσιμοπο1ούν τις ασφάλε1ες 

ζωιΊς για το σκοπό αυτόν. Οι γuναiκες, ό­

πως και οι άνδρες, ενδιαφέρονται να πε­

ράσει n οικογενειακιΊ ιδιοκτnσiα στnν επό-

μενη γενιά, και συχνά μπορεi να ενδιαφέρο-

\)~~\J·{~DJι... ντα1 να αγοράσουν ασφάλε1ες γω να μεταβι­

βάσουν επιχειριΊσεις ιΊ να πληρώσουν φό­

ρους. 

Οι γυναίκες εiναι θαυμάσιοι u­

ποψιΊφιοι πελάτες. Μπορείτε να 

εnωφελnθεiτε από αυτήν τnν α­

γορά, αρχίζοντας τώρα να 

γράφετε ονόματα στnν ε-

Γ. Η αγροτική αγορά 

Εκατομμύρια άνθρωποι ασχολούνται με τn γεωργία. Οι αριθμοί αuτοi μόνο θα πρέπει να έχουν μεγάλn σnμασiα γ1α σας. «Ναι», 

θα αναρωτnθεiτε, «αλλά πόσα χριΊματα διαθέτουν αuτοi οι άνθρωποι για ασφάλεια ζωιΊς; ». ΑuτιΊ εiναι μια καλιΊ ερώτnσn. Και n α­

πάντnσn μπορεi να σας εκπλιΊξει. Ο αγρότης κάποιου μεγέθους εiναι σωστός επιχειρnματiας. Μόνο οι αγορές των μnχανnμάτων 

ξεπερνούν πολλά εκατομμύρια. Έτσι, ο αγρότης εiναι μεγάλος αγοραστιΊς, ο οποiος πρέπει να μnορεf να αγοράσει μεγάλες ποσό­

τητες ασφάλειας ζωιΊς. Ο μέσος όρος των πωλιΊσεων ασφαλειών ζωιΊς σε αγρότες αυξάνεται συνεχώς. Όπως, επiσnς, αυξάνεται 

συνεχώς ο μέσος όρος του μεγέθους των ασφαλιστnρiων συμβολαίων. Πρέπει, λο1πόν, να αντιμετωπiζετε τους αγρότες ως μεγά­

λους αγοραστές, διότι n αγορά ενός σuμβολαiοu ζωιΊς έχει τnν iδια αξfα για τον αγρότn όσο και για έναν έμπορο, που έχουν και 

εξαρτώμενες οικογένειες. 

θuμnθεiτε, επiσnς, ότι το κάθε μέλος τnς αγροτικιΊς οικογένειας μπορεi να εiνα1 παραγωγός εισοδιΊματος. Τα αγόρια και τα κο­

ρiτσ1α μπορεi να έχουν τα πουλερικά ιΊ άλλα ζωντανά, n μnτέρα μπορεi να έχει εισόδημα από τα προϊόντα που παράγουν τα ζώα, 

όπως αβγά, βούτυρο, γάλα και άλλα. Ο αγρότης μπορεi να έχει εισόδημα από σπαρτά, όπως σιτάρι, βαμβάκι, καλαμπόκι, καπνό 

(ανάλογα με τnν τοποθεσία) ιΊ από πρόβατα, αγελάδες ιΊ άλλα ζώα. Εδώ έχουμε μια αγορά με πολύ μεγάλο εισόδημα και μια με­

γάλη ανάγκn για τις χρnματοοικονομικές σας uπnρεσiες. Υπάρχουν αγροτικές οικογένειες που γνωρίζετε κα1 οι οnοiες fσως χρει­

άζονται τις uπnρεσiες σας; Γράψτε τα ονόματά τους τώρα. 

Ιδέες για να παρουσιάσετε 

Α . Δnμιοuργiα αποθεματ1κού κεφαλαίου . 

Β . Για να μείνει n γn στα παιδ1ά σας . 

Γ. Σύνταξη. 

Δ . Ασφάλ~σn τnς συζύγου , τnς συνεταίρου στο αγρόκτημα. 

Ε. Ασφάλ1σn των εργατών στο αγρόκτημα. 

Στ. Σπουδές των nα1δ1ών . 

Ζ . Ασφάλε1 α γ1α τα π01δ1ά . 

Η . Γ1 α να πληρωθούν 01 φόροι κληρονομιάς. 

θ . ΝοσοκομειακιΊ ασφάλιση . 

Πηγές 

1. Καλλιεργητές σιτηρών . 

2. Καλλιεργητές φρούτων. 

3. Καλλ1εργnτές βαμβακιού. 

4. Καπνοπαραγωγοί. 

5. Καλλ1εργnτές λαχαν1κών. 

6. Ορν1θοτρόφο1. 

7. Αγελαδοτρόφο1 . 

8. Κτηνοτρόφοι γενικά. 

9. Γαλακτοπαραγωγοί . 
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Μπαμπά, με μία ασφάλεια Ζωήs 
ίσωs δειs κάτι ακόμα! 

Δεν τα καταφέρνουν όλο1 01 άνθρωπο1 κα1 όλ01 01 γο­

νεfς, πατεράδες κα1 μανάδες, να περάσουν καλά τα λίγα ή 

πολλά χρόν10 τπς ζωής τους ... 

Η τύχπ τα έχε1 καλά με τους λίγους. Στα επfγε1α της πρό­

σκαφnς ζωής μας 01 πολλοi είνα1 βασαν1σμένο1. Κεφάλι 

δεν μπορούν να σηκώσουν. Δουλεύουν «ήλ10 με ήλ10». Τα 

χείλη τους εfναι «σφ1γμένα» στο παράπονο κα1 το «άντε 

αύρ10 να ξnμερώσε1». Οι γονείς μέχρι να μεγαλώσουν τα 

πα1διά τους κάνουν «αμάν» και μέχρι να πουν «Δόξα τω 

θεώ» φωνάζουν «βοήθα, Παναγιά». Ετσι περνά n ζωή και 

τους «ξεφεύγουν» πολλά από αυτά που γfνονται «δίπλα 

τους». 

Οι ασφάλειες ζωής και περιουσfας ήταν μια εφεύρεση 

του ανθρώπ1νου μυαλού, όπου «οι πολλοί βοηθάνε τον έ­

ναν». Εχει βάση τπν ανθρώπ1νn αλληλεγγύη για το μέλος 

που πάσχει. Το ασφάλιστρα είναι n 01κονομ1κή πράξη που 

συγκεντρώνε1 ένα μεγάλο ποσό από όλους γ1α να «πλπ­

ρωθεf » ο ένας. Μέσω αυτού του τρόπου εκατομμύρια άν­

θρωποι στον πλανήτη προστατεύοντα1 από 01κονομ1κές 

ζπμfες κα1 εν1σχύοντα1 να συνεχfσουν τπ ζωή τους αυτοί 

κα1 τα παιδιά τους. Έτσι, αρκετοί κέρδ1σαν «χρόνο» για να 

δουν τπ ζωή τους κα1 τα καλά τπς κα1 να «σηκώσουν κε­

φάλ1», να χαρούν αυτά που χαρfζε1 ο θεός απλόχερα σε ό­

λους. Αρκετοί είδαν μ1α καλύτερη τύχη στα πα1δ1ά τους, ό­

πως κα1 πολλά πα1διά «συνέχ1σαν» τπ ζωή λfγο καλύτερα 

στις σπουδές τους, στην παντρε1ά-01κογένε1α ή κα1 στις 

μαύρες εποχές της ορφάν1ας. Έχει διαφορά το φτωχό ορ­

φανό από το άλλο που έχει τον τρόπο να ζήσει .. Οι α­

σφάλειες δεν δίνουν πατεράδες, αλλά για τα λεφτά αφή­

στε τις «φιλοσοφίες» κα1 ρωτήστε τα ορφανά ... 

Οι ασφάλειες δfνουν μια «ανάσα» στα βάσανα της ζω­

ής. Οταν ν1ώθει ο πατέρας κα1 οι γονείς ότι «στπν κακιά ώ­

ρα» υπάρχε1 κάη να στηριχτούν, αυτό «αλαφραfνει» το 

φορτίο ευθύνης. 

Γεν1κώς, τα έξοδα -καθώς επ1κρατεf στον κόσμο- τα ε­

πωμfζεται ο πατέρας στ1ς περισσότερες οικογένε1ες, αλλά 

κα1 01 μανάδες και, σ' ένα ποσοστό, κα1 οι δύο γονείς. Γ1' 

αυτό από κοινού εfνα1 καλό να δουν μαζί αυτό το ζήτημα, 

τώρα που n ζωή δυσκόλεψε (πάντα ήταν δύσκολη), στις 

σnμερ1νές συνθήκες. 

Οι γονεfς να εfναι σίγουροι ότι όσο αυτό το συμβόλαιο 

προστασίας τους θα εfνα1 σε ισχύ, θα ν1ώθουν όη έχουν 

έναν σύμμαχο. 

Οι εποχές και τα χρόνια θα περνούν και αυτό θα είναι ε­

κεf γι' αυτούς, όταν το χρε1αστούν. Η παρουσfα του εfναι 

σίγουρο ότι θα τους δώσει λίγες στιγμές γαλήνης, να δουν 

λίγο περ1σσότερα στη ζωή. Να πάνε ένα ταξfδι πιο ανέμε-

λοι. Να κάνουν λfγο ξένοιαστες δια­

κοπές. Να πάνε για ψάρεμα. Να πάνε 

ένα θέατρο, ένα σινεμά. Να δ1αβά­

σουν ένα περ1οδ1κό, μ1α εφnμερfδα, 

ένα β1βλfο, πfνοντας καφέ κα1 χαλα­

ρώνοντας, γ1α καλή υγεfα, καθώς θα 

ανακαλύπτουν πράγματα που δεν 

πρόσεξαν ώς τώρα . 

Τα ρολόγια στ1ς εκκλnσfες κα1 τους 

τοίχους των δnμαρχεfων θα σπρώ­

χνουν τ1ς ώρες υπομονετ1κά. Ο ήλ1ος 

θα ντύνε~ τα χαμόγελα των πα1δ1ών 

τους χρυσά, τ1ς ώρες που τα μπου-

μπούκ1α των λουλουδ1ών θα ανοf­

γουν στ1ς αχτfνες του. θα ονεφεύο­

ντα1 έναν καλό γαμπρό γ1α τπν κόρη 

τους. θα ελπfζουν εντονότερα ότ1 θα 

γεράσουν μαζί ευτυχ1σμένο1. Αν περ-

λόν1 τους ... «Επ1θυμfες», «nφαfστεια» 

που νόμιζαν σβηστά θα ξαναπετά­

ξουν κόκκ1νες φλόγες... Στn δύση 

του ήλ1ου θα βλέπουν απελπ1σμένες 

ψυχές να προσμένουν μετά τπ νύχτα 

πατάνε στην nαραλfα, θα «βλέπουν» τπν ανατολή. 

τους ναυηκούς να κουβαλάνε «όνε1-

ρα» και πραμάτειες και τ1ς πίκρες τπς 

ξενπ1άς να σκορπfζουν στα θαλασ­

σόνερα. θα συγχωρούν τους γέρους 

κο1λαράδες που, μεθυσμένο~ στ1ς τα­

βέρνες, προσμένουν κάπο1α πόρνη 

να χαμογελάσε1 στο «άδε10» παντε-

θα ενθαρρύνοντα1 να συνεχfσουν, 

να δουν μετά το χειμώνα τπν επόμενη 

άνο1ξn, ης πεταλούδες στα λ1βάδ1α να 

παfζουν με τις παπαρούνες, τις μαρ­

γαρfτες και τα άσπρα χαμομήλ1α ... Τ1ς 

Κυριακές θα πnγαfνουν στπν εκκλn­

σfα, να χαφετήσουν συγγενεfς κα1 

γεfτονες. θα ζούνε το ρήμα «αγαπώ» 

στπ ζωή τους και όχι στα έργα τπς τπ­

λεόρασnς, και θα συμπονούνε τους 

άλλους γνωρfζοντας πως δεν υπάρχει 

άνθρωπος χωρίς παράπονο και πως 

όλες οι ψυχές στπ μοναξ1ά τους εfναι 

ξερά χωράφια διψασμένα γ1α βροχή 

αγάπης ... θα ξέρουν ότ~ φαfνονται λf­

γα αυτά που έχουν 01 άνθρωπο~, αλλά 

εfναι πολλά ... 
Κάθε παιδf κάτω απ' τον ήλιο μπο­

ρεf να τα πει όλα αυτά στον μπαμπά 

του και σ' αυτούς που δεν ξέρουν κα­

λά ότ~ ασφάλε1α είνα1 n Ασφάλεια Ζω­

ής, που ξεκfνnσε σαν φροντfδα γ1α το 

μεγάλωμα, σαν αποταμfευσn των 

καρπών τπς γης στα κατώγ1α και τα 

πιθάρ1α, σαν προίκα στπν κόρη, σαν 

κληρονομιά, σαν το δόσιμο του σπι­

τ1ού, σαν γον1κή παροχή, σαν «όνο­

μα», σαν κομπόδεμα στο μαντfλι, σαν 

λfρες στα νιόγαμπρο, σαν «δώρα» 

στο γάμο για το νέο αντρόγυνο, σαν 

ΙΚΑ, σαν ταμείο, σαν εφάπαξ δουλει­

άς, σαν αποζπμfωσn ... 

Ναι, όλα αυτά μο1άζουν σαν εισπή­

ριο για ένα θέατρο, που έργο του σή­

μερα εfνα1 n ζωή κάπο1ων άλλων κα1 

αύριο αλλάζει παράσταση και παfζε1 

τπ δική μας ... 

Μπαμπά, ξύπνα... ήρθε n σεφά 

σου! 

Ευάγγ. Γ. Σπύρου 
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Πώς ea επιβιώσουν οι ασφαλιστές; 
οπως τα ζώα της Αφρικής ... 
Στn ζούγκλα τnς Αφρ1κής τα ζώα 

πολλά χρόν10 τώρα συμβ1ώνουν στα i­

δ10 μέρn χεψώνες-καλοκαiρ10 , κα1 τα 

δ1άφορα εiδn συνεχiζουν να υπάρ­

χουν, ανακαλύπτοντας κα1 αξ1οπο1ώ­

ντας το καθένα το δυνατό του σnμεiο. 

Ετσ1 συνυπάρχε1 το λ1οντάρ1 με τn 

γαζέλα, n λεοπάρδαλn με το βούβαλο 

κα1 rn ζέβρα, n τσfτα με τα γνου. Εκεi 

εiνα1 αναγκασμένα να ζήσουν μαζi 01 

ελέφαντες , 01 αγρ1όσκυλο1, 01 ρ1νόκε­

ρο1, τα φiδ1α, 01 λαγοf , 01 γορiλες, 01 

λύκο1, 01 ύα1νες κ.ά. 

Από αυτά, άλλα έχουν δύναμn (λ10-

ντάρ1α, ελέφαντες, τfγρε1ς), άλλα έχουν 

δυνατή όρασn, άλλα δυνατή ταχύτητα 

(n λεοπάρδαλn τρέχε1 με 100 χλμ. τnν 

ώρα , n γαζέλα με 90, ο ελέφας με 40), 

άλλα ευλυγ1σiα - ευκ1νnσiα, άλλα έ­

χουν δυνατή ακοή, άλλα όσφρnσn, άλ­

λα αναπαράγοντα1 γρήγορα κα1 σε με­

γάλο αρ1θμό, άλλα εξαρτώντα1 από άλ­

λα σε συμμαχiες, άλλα έχουν αυξnμέ­

νn προσαρμογή κ.λπ. Ετσ1, στον μετα­

ξύ τους ανταγων1σμό κρατούν κάnο1ες 

1σορροπiες, εκπλnρώνοντας το σκοπό 

τnς ύπαρξής τους .. . 

Ο,τ1 συμβαfνε1 στn φύσn , συμβαiνε1 

κα1 στα ανθρώπ1να . Βλέπω καθnμερ1-

νά ανθρώπους να ξεσκfζουν κυρ1ολε­

κτ1κά συνανθρώπους τους. Βλέπω α­

nοκρουστ1κές ύα1νες να περψένουν υ ­

πομονετ1κά να «μαζέψουν» ψοφfμ1α ... 

Eiva1 κάτ1 σύμβουλο1, κάτ~ προϊστάμε­

νο1, κάτ1 γεν1κοi που βγαfνουν απ ' τα 

LES ANIMAUX D' AFRIQUE 
AFRICAN ANIMALS 

συμβούλ1α με «αiματα » στα δόντ1α κα1 στο στόμα ... Εiνα1 κάτ1 «υπnρεσiες» -κα1 «ανάθεμα τα .. . υπουργεiα τους! »- που naip­

vouv αποφάσε1ς να ρατούν κάπο101 στα κοπάδ1α «γνου » κα1 να τα ρημάξουν ... 

Φ1λαράκ1α, βρεfτε τα δυνατά σας σnμεiα .. . Η ζούγκλα (κα1) των ασφαλε1ών δεν αστε1εύετα1 .. . Αξ1οπο1ήστε τα προσόντα σας ; 

να γλπώσετε! Αυτά περf «πολπ1σμένων » κα1 «αγαπnτών συναδέλφων» αφήστε τα! Ολο1 μας εiμαστε ταυτόχρονα θύτες κα1 

θύματα. «Μας κοπάζε1 ο χάρος κα1 του τρέχουνε τα σάλ1α! » Οργανωθεiτε! 
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R!R! πουλάνε ασφάλειεs, αλλά δεν είναι όλοι ίδιοι ... 
Οπωs το ίδιο τσάι σε διαφορετικέs τσαγιέρεs! 

Αυτοi που δεν ξέρουν να δ1αλέξουν ασφαλ~στή εiνα1 σαν αυτούς που δεν ξέρουν να π1ουν καλό τσά1 με όλn τn δ1αδ1κασfα του, 

από τnν επ1λογή, το βράσψο , τnν τσαγ1έρα, τον τόπο, το σερβiρ~σμα, το περ1βάλλον , τnν παρέα , τnν ώρα, τn δ1άθεσn, τnν υγεfα, 

τn μοναξ1ά ή τnν παρέα ... Όλα παfζουν ρόλο κ01 κυρiως 01 πέντε α1σθήσε1ς, n όρασn, n αφή, n όσφρnσn, n γεύσn, n ακοή ... Δεfτε 

τ1ς ε1κον1ζόμενες τσαγ1έρες παρακάτω, κλεfστε λfγο τα μάτ1α κα1 ανακαλύψτε ή θυμnθεiτε εποχές, έθνn , βασfλε1α, παρέες, ραντε­

βού 01κογενε1ακά, επαγγελματ1κά, δ1πλωματ1κά , ερωτ1κά ... Νεαν1κές υπερβολές κα1 γεροντ1κά ροφήματα, κομψές κυρfες κα1 σερ­

βπόρους αμiλnτους , δ1πλωμάτες απροσδ1όρ1στους κα1 συγγενεfς γνώρψους ... Αλλ1ώς στο Παρfσ1, δ1αφορετ1κά στnν lanωvfa , ξε­

χωρ~στά στnν Αγγλiα , στnν Αμερ1κή, στnν Κiνα ... 

Η ασφάλ1σn εiνα1 μ1α ξεχωρ1στή δ1αδ1κασiα στn ζωή των ανθρώπων κα1, δυστυχώς, ο πολύς κόσμος στnν Ελλάδα δεν γεύτηκε 

τn χαρά τnς ασφαλ1στ1κής δ1αδ1κασiας. Άλλο να π1εfς «καραβfσ10 καφέ» κ1 άλλο στο σπiτ1 σου, με καϊμάκ1 κα1 σωστές αναλογfες. 

Άλλο να κάνε1ς ασφάλε1α «στα όρθ1α », μέσω φiλου, σε άγνωστο ασφαλ1στή, χωρfς συζήτnσn κα1 ανάλυσn, κα1 άλλο να ρωτήσε1ς 

γ1α τον ασφαλ1στή , τnν 1στορiα του, το β1ογραφ1κό του, τnν εταφεiα του, το παρελθόν τους, το παρόν τους , τα κτήρ1ά τους, τnν 01 -

κονομ1κή τους δύναμn , τα πλεονεκτήματά τους, τn λε1τουργfα τους κ.λn . 

Άλλο να π1ε1ς τσά1 ή καφέ αγοραστό στο φαστ φουντ ή το περfπτερο, στο νά1λον σακουλάκ1 ή στα πλαστ1κά, έξω απ ' το γήπεδο 

κ1 άλλο να τον π1ε1ς στα σαλόν1α του «Πεντελ1κο ή στο «lntercontinental», ή στn «Μεγάλn Βρεταννiα », ή στα υπέροχα καφέ του 

Κολωνακiου , ή στn Ρώμn, ή σ' ένα στενό του Παρ1σ1ού ή τnς Zupixnς, με τα δερμάτ1να καθfσματα, τα ξύλ1να τραπέ~α κα1 τα κάδρα 

στους τοiχους , κα1 τn μυρωδ1ά του καφέ ανακατεμένn με ευγένε1α κα1 χαμόγελα ... 

Φταiνε 01 εταφεiες κα1 01 ασφαλ1στές που τα 1σοπέδωσαν όλα κα1 βγάζουν ασφαλ1στές μ1ας χρήσεως, νά1λον συσκευασiας, που 

δεν αντέχουν στο χρόνο κα1 δ1ατnρούν κωδ1κούς προ πολλού τελε1ωμένους κα1 ασφαλ1στές ομώνυμους τnς κακοτυχiας κα1 τnς 

κακομοφ1άς , ζnτ1άνους ενός ραντεβού να εκπροσωπούν εταφεiες κα1 θεσμό κακήν κακώς . 

Πώς να ανεβεf το επiπεδο, πώς να καλυτερέψουν 01 δεiκτες τnς Ένωσnς κα1 πώς να χαμογελάσε1 ο κλάδος μ ' αυτές τ1ς στρα ­

τ~ές των περ1φερομένων θ1άσων εταφε1ών κα1 ασφαλ~στών από εταφεiα σε εταφεiα, εκπροσώπων όλων κα1 κανενός; Εiμαστε μάρ­

τυρες του φα1νομένου που 01 ασφαλ1στές έγ1ναν σαν τα «λευκά εiδn » χωρfς φiρμα στα supermarket γ1α φθηνότερο κόστος ... 

Efva1 λfγο1 01 ασφαλ1στές πολυτελεiας , 01 άρχοντες, 01 «τζέντλεμεν» , 01 «μπουτfκ » - κα1 περ1σσότερο1 01 πλανόδ101 στ1ς λαϊκές 

του «Oatsun» κα1 τnς πλαστ1κής καρέκλας. Αν θέλουμε ν' ανεβεi ο κλάδος, εταφεiες κα1 ασφαλ1στές καλό εfνα1 να βελτ1ώσουν τnν 

ε1κόνα τους, τn δ1αφορετ1κότnτά τους, τnν «αναγνωρ~σψότnτά» τους. 

01 πολύ λiγο1 κα1 ξεχωρ1στοi αξiζουν τον έπα1νό μας, αλλά αν δεν ανεβάσουν τον μέσον όρο, δυστυχώς, θα χαθούν στο πλήθος 

κα1 τnν ανωνυμfα, κάτ1 που δεν συμφέρε1 κανέναν. Ας μάθε~ ο κόσμος σύντομα ότ~ όλο1 01 ασφαλ1στές δεν εfνα1 fδ101! Ε.Σ. 
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ι, 

Σε άλλους αρέσει το 1011110, 
ι, 

σε άλλους το ΚΙτρΙVΟ ... 
Οι πωλnσεις βασiζονται στις ανθρώπινες σχέσεις. Οι άνθρωποι θέλουν να τους συμπεριφέρονται οι άλλοι σαν να εiναι οι 

μόνοι και μοναδικοi στον κόσμο. Δεν θέλουν μαζοποinσn, δεν θέλουν ισοπέδωσn - ακόμα κι όταν αγορράζουν τυποποιn­

μένα iδια προϊόντα ιi χύμα ... Ο καλός πωλnτιiς ψάχνει αυτές τις συμπεριφορές, βρfσκει τα ειδικά χαρακτnριστικά του κα­

θενός, τις προτιμιiσεις του, τnν ομάδα, τn θρnσκεfα, τnν πολιτικιi τοποθέτnσn κ.λπ. και τα λαμβάνει υπ' όψιν του ... Αποδέ­

χετα1 αυτό που εiναι ο καθένας, σέβεται τ1ς επιλογές και τις προτιμιiσεις του, χωρiς να εiναι υποχρεωμένος να συμφωνεi ιi 

να τις ακολουθεi ... 

Σε άλλους αρέσεις το κόκκ1νο, σε άλλους το μπλε, σε άλλους το κiτρινο ... Κάποιες γυναiκες εiναι ελκυστικές και ευχάρι­

στες προσωπικότnτες, ανεξαρτιiτως σωματότυπου, ντυμένες στα κόκκινα ιi στα κiτρινα, ιi στα μπλε, ιi στα γκρι, ιi στα μαύ­

ρα ... Οι προτιμιiσεις τους αφορούν το πώς νιώθουν εκεiνες καλά και όχι τι λένε 01 άλλο~. .. 

Οι πωλnτές δεν εiναι φρόνιμο να κάνουν τους έξυπνους, τους κριτές, τους δασκάλους, τους καθοδnγnτές για άλλα θέ­

ματα, αλλά μόνο για τις ασφάλειες ... Πολλοi έχασαν δουλε1ές κάνοντας τον παντογνώστn. Ψάξτε για το τι καλό έχουν οι 

πελάτες σας και αναγνωρfστε το με συνετό έπα1νο ... Δώστε ένα μπράβο γ1α το νάζ1, για το σκέρτσο, για το βραχιόλι, για το 

συνδυασμό χρωμάτων των ρούχων, για το χρώμα τnς κάλτσας, για το περιδέραιο, για τnν κfvnσn, για τn στάσn - και μn 

σχολ1άζετε τα ... κ1λά κα1 ης δiαιτες που κυκλοφορούν! Κάντε τους άλλους να νιώσουν καλά, να δουν αισιόδοξα τn ζωιi, να 

ελπiζουν, να πάρουν ωραiες αποφάσεις αυτοi, να ζιiσουν στα μέτρα τους και να χαμογελάσουν ... 

Άλλωστε, n ζωιi έχει πολλά χρώματα για να ταιριάζει σε όλους ... Αν εiναι να κάνετε κάτι, παρακινιiστε τους να δ~αλέξουν 

αυτό με το οποiο θα νιώθουν όμορφα. 

Γεια σας, άλογα, 
που τρέχετε στα ποτάμια! 

Σιiμερα, αρχή του χρόνου ... 

... χαιρετfζω τους ανθρώπους εκεfνους που τους παρομοιά­

ζουν με άλογα που τρέχουν! 

Γε1α σας, άλογα, που τρέχετε χρόνια τώρα στα λ1βάδια και στα 

ποτάμια. Σας γνωρfζω καιρό τώρα. Περάσαμε μαζi τόσες επο­

χές και τόσες Πρωτοχρονιές ... Εfστε εσεfς που τρέχετε μπρο­

στά κι ανοfγετε δρόμους και ανεμiζει n άσπρn xafτn σας στον 

αέρα κυνnγώντας τnν πρωτ~ά. Που εfστε στnν πρώτn γραμμιi 

και οι πολλοf θέλουν να σας μοιάσουν. Στα μάτια σας καθρε­

φτfζετα1 το μέλλον και δεν σας περνά απ' το νου πως κάποτε 

«σκοτώνουν τ' άλογα όταν γεράσουν». Εfστε εσεfς που κινnτο­

πο1εiτε τους υπόλοιπους, νυσταλέους, παχεfς συγκατοfκους 

σας που ξεχνιούνται ... Μ' αρέσει n παρουσfα σας, n κfνnσιi σας, 

n ράχn σας, το όρθ10 κεφάλι που κοιτάζει μπροστά ... Εfστε ε­

σεfς που φτάνετε ιi έρχεστε. Εfστε από μόνοι σας δυνατοf. Η ο­

πλιi σας εfvai και όπλο σας. Εfστε χαρ1σματικοf για τους υπό­

λοιπους. Η επιτυχfα εfναι στο μυαλό σας. 

Φfλοι ασφαλιστές τnς πρώτnς γραμμιiς, άλογα-έλλογα των 

πωλιiσεων, εfστε εσεfς που θα ξανατρέξετε για 

να φτάσετε 

τις εταιρεf-

ες εκεf ό­

που πρέ­

πε1 κα1 

να τις σώσετε. 

Οι αρχαfοι Ελλnνες, που αγαπούσαν τόσο πολύ τα άλογα, εf­

χαν ένα σωρό ωραfα επfθετα για τα αγαπnτά τους ζώα, nου πά­

ντα τιμούσαν, αναγνωρfζοντας τnν αξfα τους. Σας τα αφιερώ­

νω και εfμαι σfγουρος πως, μεταφορικά, σε όλες τις πόλεις τnς 

πατρfδας μας υπάρχουν τέτοια υπέροχα άλογα που τρέχουν: α­

κρώνυχος, αερσlπους, αfολος, άριστος, γαύρος, εύπους, ευγε­

νιiς, ζαφλεγιiς, λαμπρυντιiς, μεγαλοπρεπιiς, ορσfπους, φιλιi­

ν10ς, υψπχιiς, περfβλεπτος, υψαύχnν ... κ.λπ. 

Εύχομαι να σας τ~μούν ώς τα γπρατειά σας και να μnν ξεχνάτε 

όη λlγοι γνωρlζουν τ1 αξfζετε! 

Γεράσατε πια, «άλογα πρώτnς γραμμιiς», αλλά δεν κουραστιi­

κατε να τρέχετε «για τους άλλους» επf 20, 25, 30, 35 χρόνια, 

φιλαράκια των πωλιiσεων, που πάνω στnν πλάτn σας κάπο101 

πωλούν (και αγοράζουν) κτfζοντας προκλnηκά περιουσfες ... 

Έτσι δεν εfναι, Δαυlδ Ανδρέου; Έτσι δεν εiναι, Γαλυφιανάκn; 

Τρέχετε ακόμα. Τρέχεις, Βασιλάκn Τερζiογλου· και εσύ, φfλε 

fiavvό του Τσεβρένn· τρέχεις ακόμα, Τριανταφυλλiδn του Κου­

βελ1ώτn· τρέχεις, Γιάννn Μπουρλαντιi· τρέχε1ς, Πρ1γκόπουλε· 

τρέχεις Π. Γλεντιi· τρέχεις, Κα­

ραθάνο· τρέχεις, θωμό­

πουλε κι εσύ, Καρανι­

κόλα- τρέχεις, Τσα-

παδfκο· τρέχεις, 

Τ σώτο- τρέχεις, 

Κοντογ1άννn· 

τρέχεις, Ανα­

γνόπουλε τρέ-

χετε, Nfvo· τρέ­

χεις, lopδavfδn και 

Παπακωνσταντfνου· τρέ­

χεις, Μπάτρπ τρέχεις, Σπύρο 

Μελετfου· τρέχεις, Παναγιω­

τfδn· τρέχεις, Μασούλα- τρέ-

χεις, Παπαδόπουλε τρέχε1ς, 

Φάνn Κατσούδα- τρέχεις, Φιο­

ράντn, τρέχεις ... 
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Μη pασανίζετε τους άλλους! 
Έvος βασιλιάς κάποτε, στο πορομύθιο, έβαλε μπροστά στον διάδοχο γιο του το στέμμα τού 

βασιλείου κι έvο σπαθί. «Διάλεξε» του είπε «τι προτιμάς. Το στέμμα ή το σπαθί;» Ο γιος του 

διάλεξε το σπαθί κοι είπε στον ποτέρο του: «Το στέμμα θο το πάρω με το σπαθί μου!» 

Δυστυχώς, πολλοi maπagers έχουν το στέμμα του τiτ­

λου του δ1ευθυντή χωρίς να το αξiζουν, είτε για τυπικούς 

εiτε για ουσ10στικούς λόγους . Δεν κάνουν όλοι για τn 

δουλειά του ασφαλ1στιi. Το «Ασφαλιστ1κό ΝΑΙ » , στο οποiο 

πολλοi ασφαλιστές μας εlναι συνδρομnτές και το παίρνουν 

στο σπiη τους και το διαβάζουν, γράφει γι ' αυτό το θέμα 

χωρiς περιστροφές αλήθειες που δεν αρέσουν στο σύστn­

μα που βγάζει -με αυτοσχεδιασμούς, εκβιασμούς ή παρα­

πλάνnσn- διευθυντές, καταστρέφοντας τnν καριέρα τους 

ως ασφαλιστών. Πολλοf άσχετοι πιστεύουν ότι, επειδή κά­

ποιος έκανε μερικές ασφάλειες, εiνα1 1κανός και να διοι­

κήσει. Δεν εfναι έτσ1 και έχουν τεράστια ευθύνn όσοι φέ­

ρονται επιπόλα1α κα1 δίνουν δάνεια και προκαταβολές για 

να αρπάξουν ασφαλιστές από τον ανταγωνισμό ή για να 

«δέσουν» κάποιους στnν εταφεiα τους. Μπορείτε να ζnτή­

σετε και χρnματική αποζnμίωσn αν σας έβλαψαν! Δεν εί­

να1 τόσο απλά τα ζnτιiματα και χάθnκε πολύς κόσμος ικα­

νός από τους αδέξιους άσχετους .. . 

Διαβάστε εδώ γι' αυτό το θέμα: 

Η ικανότnτα και τα προσόντα τnς διευθύνσεως ενός 

υποκαταστήματος 

Υπάρχουν 14 συγκεκριμένες ικανότnτες και προσόντα 

που απαιτούνται για να πετύχε1 κάπο1ος στο χώρο τnς δι­

ευθύνσεως πωλήσεων ενός υποκαταστήματος. Διαβάστε 

αυτές τις ικανότnτες και τα προσόντα, δίνοντας ιδιαίτερn 

προσοχή στους ορισμούς. 

1. Ανεξαρτnσiα. Η 1κανότnτα τnς κα­
θοδnγήσεως κάποιου με έντιμο κ01 n­

θικό τρόπο. Εδώ περιλαμβάνεται n ικα­

νότnτα λήψεως αποφάσεων γ1α τις ε­

νέργε1ες κάποιου και n παροχή πιστώ­

σεως χρόνου σε άλλους όταν σας ε­

ξουσιοδοτούν γι ' αυτό . 

2. Έμφασn στnν ανεκτικότnτα. Η 1κα­
νότnτα τnς δ1ατnρήσεως του αυτοελέγ­

χου και n ικανοποιnτική λειτουργία κά-

τω από συνθιiκες π1έσεως. Εδώ περ1λαμβάνεται κα1 n ικα­

νότnτα τnς δ1ατnριiσεως του προσωπικού ενθουσιασμού 

και n μετάδοσn ενθουσιασμού σε άλλους, όταν οι περι ­

στάσε1ς εiνα1 δυσμενείς. 

3. Ικανότnτες στις διαπροσωπικές σχέσεις . Η ικανότnτα 

να αντιλαμβάνεστε κ01 να συνδέεστε με τις ανάγκες των 

άλλων , έχοντας επίγνωσn των προβλnμάτων τους. Αυτό 

προϋποθέτε1 προσ1τότnτα εκ μέρους σας και ειλ1κρ1νές εν­

διαφέρον για τους άλλους ανθρώπους, τους προβλnματι­

σμούς τους κα1 τn μελλοντική τους επιτυχία. 

4. Διεύθυνση του χρόνου και μεταβfβασn αρμοδιοτήτων. 
Η ικανότnτα τnς μεταβιβάσεως αρμοδιοτήτων σε άλλους με 

τον κατάλληλο τρόπο και n οργάνωσn του χρόνου και των 

δραστnριοτήτων κάποιου με ορθό και αποδοτικό τρόπο . 

5. Διδακτικά και εκπαιδευτικά προσόντα . Η γνώσn και n 

1κανότnτα να εφαρμόζουμε σωστές εκπαιδευτικές διαδ1-

κασlες κα1 πρακτ1κές εξασκιiσεως σε άλλα πρόσωπα , ώ ­

στε να αναπτυχθούν τα προσόντα τους στ1ς πωλήσε1ς, α­

φού έχουν ήδn επισnμανθεί τυχόν με1ονεκτήματά τους . 

Εδώ περ1λαμβάνεται κα1 n 1κανότnτα τnς εμπεδώσεως α­

λnθ1νιiς πiστεως στnν αξf α τnς σταδ1οδρομiας στο χώρο 

των ασφαλε1ών . 

6. Προσόντα γ1α τ1ς πωλήσε1ς. Η 1κανότnτα γ1α πώλnσn 
ασφαλε1ών. Σ' αυτήν περιλαμβάνετα1 n γνώση των προϊό ­

ντων τnς ετ01ρεiας και 01 ανάγκες στις οποίες ανταποκρl ­

νοντα1, συνδυασμένες με τn δuνατότnτα 

επ1σnμάνσεως π1θανών αγορών γ1α μελ­

λοντικές πωλήσε1ς. 

7. Η δ1άθεσn να επ1διώκετε κα1 να δέ­

χεστε βοήθε1α. Η 1κανότnτα να αναγνω­

ρίζετε τ1ς προσωπικές ανάγκες κάποιου 

γ1α αρωγή κα1 να επιζητείτε βοήθε1α όταν 

αυτή χρε1άζετα1. Αυτό προϋποθέτει δ1ά ­

θεσn να ακούτε κα1 να δέχεστε καθοδή­

γnσn κ01 να εκφράζετε εμπιστοσύνn στ1ς 

1κανότnτες άλλων. 

αλέξτε τώρα το επάyyελμα 

ιευβυvτή ή του ασφαλιστή! 
8. Προσόντα γ1α τn δ1εύθuνσn εργασ1ών. Η 1κανότnτα 

στ1ς δ101κnτ1κές εργασίες. Εδώ περ1λαμβάνετα1 κα1 n 1κα­

νότnτα χεφ~σμού των 01κονομ1κών θεμάτων, n δυνατότn­

τα αναλήψεως κ1νδύνων κα1 δύσκολων αποφάσεων. 

9. Προσόντα γ1α τnν επίλυσn προβλnμάτων. Η 1κανότn­
τα επ1σnμάνσεως προβλnματ1κών καταστάσεων πρ1ν ξε­

φύγουν από τον έλεγχό σας κα1 n εφαρμογή δnμιουργ1-

κών λύσεων. Εδώ περ1λαμβάνετα1 κα1 n 1κανότnτα να βλέ­

πετε μ1α π01κ1λiα εναλλακτ1κών λύσεων σε ένα πρόβλnμα. 

10. Προσόντα στnν προφορ1κή επ1κο1νωνiα. Η 1κανότnτα 
να εκφράζετα1 κανείς με σαφήνε1α, τόσο σε επίσnμες όσο 

κα1 σε ανεπiσnμες σuναντήσε1ς, κα1 να αποσπά πλnροφο­

ρίες με αποτελεσματ1κότnτα. Εδώ πεp1λαμβάνετα1 κα1 n 1κα­

νότnτα να εκφράζετα1 κανείς με άνεσn σε τεχν1κές έννο1ες. 

11. Προσόντα στον προγραμματισμό κα1 τnν εκτέλεσn . 

Η 1κανότnτα να αναπτύσετε αναλυηκά δ1άφορα σχέδ1α, 

προβλέποντας μελλοντ1κές ανάγκες κα1 εκπλnρώνοντάς 

τες διά μέσου μ1ας περ1οδ1κής παρακολουθήσεως, αξ10-

λογήσεως κα1 εναρμον~σμού με τ1ς τρέχουσες συνθήκες. 

12. Δεσμεύσε1ς προς τnν εταφεία. Η 1κανότnτα τnς ε­

δρ01ώσεως κα1 δ1ατnρήσεως τnς πfστεως προς τnν εταφεiα, 

συμπερ1λαμβανομένnς τnς δεσμεύσεως να επιτuγχάνοντα1 

οι γεν1κότεροι στόχοι τnς εταφεiας χάρn στnν επiτευξn των 

επi μέρους στόχων που έχε1 θέσε~ ο καθένας από μας. 

13. Προσαρμοστ1κότnτα στο nερ1βάλλον. Η 1κανότnτα 
να εlνα1 κανείς μόνιμα ενήμερος γ1α γεγονότα που συμ­

βαίνουν γύρω του, χρnσιμοπο1ώντας αυτές τ1ς γνώσε1ς ό­

ποτε χρε1άζετα1 προς όφελός του. Εδώ περ1λαμβάνετα1 n 1-

κανότnτα να προσαρμόζετα1 κανείς κατάλλnλα όταν συ­

νεργάζεται με δ1αφορετ1κές ομάδες ανθρώπων , οπότε θα 

πρέπε1 να δέχεται κ01 να προσαρμόζετα1 σε μ1α αλλαγή. 

14. Επ1λογή. Η ικανότnτα τnς δ1ατnρήσεως ενός uψn­

λού επ1πέδοu ενεργείας κα1 n ικανότnτα τnς εκτελέσεως σε 

τακτά δ1αστήματα σnμαντ1κών - αν κα1 επαναλnπτ1κών, 

μερ1κές φορές, εργασ1ών. Αυτό προϋποθέτε1 να παρακ1-

νείσθε από υψnλούς στόχους επ1τεύξεων κα1 αναγνωρl­

σεως. 

Συγκρίνοντας τnν παράθεσn δ1αφόρων 1κανοτιiτων κ01 

προσόντων, θα δ1απ~στώσετε δ1άφορες ομο1ότnτες. Γ1α 

παράδε1γμα, κα1 τα δύο προϋποθέτουν 1κανότnτα στnν ε­

π1κο1νωνlα. Αυτό αναμένετα1, αφού κα1 01 δύο θέσε1ς σχε­

τίζονται με τn συνεργασία με άλλους ανθρώπους. Παρά 

ταύτα, επε1δή n σταδ1οδρομlα στο χώρο τnς δ1εuθύνσεως 

ενός υποκαταστήματος προϋποθέτε1 εργασία δ1ά μέσου 

άλλων, υπάρχουν σnμαντ1κές δ1αφορές. Π.χ., υπάρχουν 

δύο αντ1φατ1κές θεωρήσε1ς των 1κανοτήτων πάνω στn δ1-

εύθυνσn εργασ1ών κα1 τ1ς εκπα1δεuτ1κές κα1 δ1δακτ1κές 1-

κανότnτες στnν κατάστασn όπου παρατlθεντα1011κανότn­

τες κα1 τα προσόντα ενός ασφαλ1στή. Σε άλλες περ1πτώ­

σε1ς, ακόμn κα1 ο τlτλος που δfνετα1 στο προσόν ή τnν 1-

κανότnτα μπορεί να είνα1 παρόμο1ος, οπότε ο σχετ1κός ο­

ρ1σμός έρχετα1 να φωτlσε1 σnμαντ1κές δ1αφορές. Αυτό πά­

λ1 δεν πρέπε1 να προκαλεί έκπλnξn, δ1ότ1 πρόκειτα1 γ10 δύο 

δ1αφορετ1κές εργασlες. 01 δ1αφορές υnογραμμlζουν ξε­

κάθαρα το γεγονός ότ1 n επιτυχlα σε μ1α εργασία κατ' ου­

δένα τρόπο εγγuάτα1 επ1τuχfα σε κάπο1αν άλλn. 

Με αυτές τ1ς παραθέσε1ς των 1κανότnτων κα1 προσόντων 

στ1ς πωλήσε1ς κα1 στn δ1εύθυνσn υποκαταστήματος κατά 

νου, εlστε τώρα στnν άρ1στn θέσn να τ1ς συνδυάσετε με τα 

δ1κά σας προσόντα κα1 1κανότnτες. Προχωρώντας έπε1τα 

σε μ1α έντιμn αξ1ολόγnσn των προσωπικών σας ικανοτή­

των κα1 στόχων γ1α τn σταδ1οδρομfα σας, αποδεχόμενος 

κα1 ης αντ1κειμεν1κές απόψε1ς άλλων, εlσθε π1α τόσο ε­

ξο1κε1ωμένος με τ1ς δύο σταδ1οδρομfες, ώστε να μπορεl­

τε να καταλήξετε στnν επ1λογή εκεiνnς που θεωρεlτε εσείς 

ως καλύτερn γ1α σας. Τα επόμενα σχέδ1α, σε συνδυασμό 

με τn σuζιiτnσn που θα έχετε με τον δ1ευθυντή σας, θα σας 

επιτρέψουν να καταλήξετε σε αυτήν τnν επ1λογή. 

ΔΙΑΛΕΙΕ ΑΥΤΟ ΠΟΥ ΣΟΥ ΠΑΕΙ. ΚΑΙ ΤΑ ΔΥΟ ΣΕ ΠΑΝΕ ΣΤΟΝ ΠΑΡΑΔΕΙΣΟΉ ΣΤΗΝ ΚΟΛΑΣΗ 
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Υπ' όψιν γενικού διευθυντή 
Το «Ασφ. ΝΑΙ» απευθύνεται στους διευθύνοντες και γενικούς διευθυντές και τους ποροκολεί νο 

συνεργαστούν με τους διευθυντές γραφείων πόvω στις δραστηριότητές τους . Ξοvοθυμίστε το ... 
βασικό έργο τους. Γυρίστε στο βασικό. Δώστε το «φιλί της ζωής», vo ξοvοζωvτονέψουv οι πωλήσεις. 

Δραστηρ1ότητες τοu δ1εuθuντfι 

Δραστηρ1ότητα 

1. Εκπαiδεuσn και επiβλεψn νέων ασφαλιστών. 

2. ΥποβοιΊθnσn νέων ασφαλιστών πάνω στις πωλfισεις. 

3. Εκπαfδευσn και επiβλεψn παλαιότερων ασφαλιστών. 

4. ΥποβοιΊθnσn παλαιότερων ασφαλιστών 

πάνω στις πωλfισεις. 

5. Στρατολόγnσn και επιλογιΊ. 

6. Προσυμβατικός προσανατολισμός. 

7. Ανάπτυξη πωλfισεων του υποκαταστιΊματος. 

8. Συγκεντρώσεις στο υποκατάστημα. 

9. Δραστnριότnτα σχετικιΊ με τους brokers 

(δεν ισχύει για τnν Ελλάδα). 

10. Εκπαiδευσn πάνω στn διεύθυνση (μάνατζμεντ). 

11. Διοfκnσn γραφεiου. 

12. Κοινωνικές και επαγγελματικές δραστnριότnτες. 

13. ΠροσωπικιΊ παραγωγfι. 

Ορ1σμο ί 

Νέος ασφαλιστfις 

Ασφαλιστές που στρατολογιΊθnκαν κατά το προηγούμε­

νο fι κατά το τρέχον ημερολογιακό έτος. 

Εκπαίδευση κα1 επίβλεψη 

Δραστnριότnτες που έχουν ως στόχο τnν πρόσκτnσn 

γνώσεων και τnν ανάπτυξη ικανοτιΊτων. Τ nv καθοδιΊγnσn 
του ασφαλιστιΊ και τnν εφαρμογιΊ στην πράξη των γνώσε­

ων και ικανοτιΊτων που ανέπτυξε. Tnv επαγγελματικιΊ nθι­

κιΊ και τnν παρακiνnσn. 

Βοfιθε1α πάνω στις πωλfισε1ς 

Ο ασφαλιστfις uποβοnθεiται σε μiα συγκεκριμένη περi­

πτωσn, όπου γfνεται χριΊσπ των γνώσεων και ικανοτιΊτων 

του που ανέπτυξε κατά τnν εκπαiδευσιΊ του. 

Στρατολόγηση κα1 επ1λογfι 

Οι δραστnριότnτες που συναρτώνται με τnν προσέλκυ­

ση και επιλογιΊ ασφαλιστών, εξαιρουμένου του προσυμ­

βατικού προσανατολισμού. 

Η ανάπτυξη των πωλfισεων στο υποκατάστημα 

Οι δραστnριότnτες που σχετfζονται με τον προγραμμα­

τ~σμό, τn διοiκnσn και τnν επαγγελματικιΊ nθικιΊ των α­

σφαλιστών και των unit managers. Περιλαμβάνει, επiσnς, 

διαγωνισμούς, ανάπτυξη πηγών υποψιΊφιων πελατών, 

προβλιΊματα που αναφύοντα1 μετά τη λιΊψn μιας αιτfισεως 

ασφαλiσεως, αναφορές των unit managers, σχεδιασμό, 

προγραμματισμό και διεύθυνση εκπαιδευτικών προγραμ­

μάτων, συμμετοχιΊ σε συγκεντρώσεις υποκαταστιΊματος, 

συνέδρια κ.λπ. 

Δραστηριότητα σχετικfι με τους brokers 
(περιλαμβάνει όλη τn δραστηριότητα που σχετiζεται με 

τους brokers - n οποfα, πάντως, δεν ισχύει για τnν Ελλά­

δα). 

Εκπαίδευση στο μάνατζμεντ 

Σεμινάρ ι α και ενnμερωτικιΊ εκπαiδευσn πάνω στn διεύ­

θυνση υποκαταστιΊματος, που περιλαμβάνει τόσο το χρό­

νο του εκπαιδευτιΊ όσο και του εκπαιδευομένου. Αυτοενn­

μέρωσn και συμμετοχιΊ στις εκδηλώσεις των κατά επιθε­

ωριΊσεις συγκεντρώσεων των διευθυντών υποκαταστημά­

των και unit managers. 
Διο ίκηση τοu γραφείου 

Περιλαμβάνει τn διοiκnσn του προσωπικού των γραφεf­

ων του υποκαταστfιματος, τnν εξυπnρέτnσn των πελατών 

και τnν προσπάθεια για τη διατιΊρnσn των συμβολαiων. 

Κο1νων1κές και επαγγελματικές δραστnρ1ότnτες 

ΣυμμετοχιΊ σε διάφορες αστικές, κοινωνικές και επαγ­

γελματικές εκδηλώσεις. 

Αν δεν έχετε τέτοιουs διευθυντέs, φτιάξτε! 
Διαφορετικά, ίσωs χάσετε τη θέση σαs! 

Αποτελεσματική επικοινωνία στιs σύγχρονεs επιχειρήσειs 

Προστασία τοu ονόματος 

Για τnν επιχεiρnσn, το όνομα αξiζει περισσότερο από κάθε 

χρηματοοικονομικό ιΊ άλλο περιουσιακό στοιχεiο. Εiναι αυτό 

που κάνει το προϊόν να διαφέρει από τα αντiστοιχα των αντα­

γωνιστών. Η διαδικασiα της δnμιουργfας «ονόματος» αφορά τn 

διαδικασiα δnμιουργiας ενός προϊόντος που θα «μιλάει » στους 

πελάτες και με το οποiο οι πελάτες θα συντονiζονται ιΊ/και θα 

ταυτfζονται . Η διαχεiρισn του ονόματος εiναι μια σnμαντικιΊ λει­

τουργfα της ολοκλnρωμένnς επικοινωνfας και απαιτεi από τnν 

επιχεfρnσn διαρκfι οικονομικιΊ δέσμευση και συνέπεια. 

Ο γενικός ορισμός του ονόματος εiναι ένα καταχωρισμένο ε­

μπορικό σιΊμα για αγαθά ιΊ υπnρεσiες. Αλλά το όνομα εiναι πολ­

λά περισσότερα από ένα απλό εμπορικό σιΊμα . Δεν περιλαμβά­

νει μόνο τn διαφιΊμισn ενός προϊόντος, αλλά και τn σuσκευα­

σiα, τα σnμεiα πώλnσnς, τnν εξυ-

τnς (Keller, 2000, σελ. 154). 

Το όνομα βρiσκεται σε άμεση συνάρτnσn με τnν εμπιστοσύ­

νη. Η έρευνα του Reader's Digest για το όνομα στην Ευρώπη, 

μια έρευνα που διεξάγεται κάθε χρόνο από το 1999 σε 14 δια ­

φορετικές χώρες, συνέδεσε το ζιΊτnμα τnς εμπιστοσύνης με το 

θέμα τnς ευθύνης απέναντι στο περιβάλλον και τα υψηλά ηθι­

κά πρότυπα. Στn μελέτη, οι Γερμανοi κατονόμασαν τnν Toyota 

ως τnν πιο έμπιστη αυτοκινnτοβιομnχανiα , γιατi πiστευαν στα 

ηθικά πρότυπα που αντιπροσώπευε. Στην κορuφιΊ τnς λiστας ιΊ­

ταν τα προϊόντα περιποinσnς Nivea και τα τηλέφωνα Nokia, 

http: / / www.rdtrustedbrands.com/ results/ results06 (Rea­

der's Digest, 2006). 

Η επικοινωνiα και n διατιΊρnσn του καλού ονόματος δεν α­

ποτελούν εύκολο αντικεfμενο. Πολλοi εiναι οι ειδικοi μελετητές 

και οι επαγγελματiες στο χώρο του 

πnρέτnσn των πελατών, τnν τιμιΊ, 

τnν επiδοσn, τους κοινωνικούς 

στόχους και διάφορες συγκινησια­

κές εμπειρiες που μπορεi να έχει ο 

πελάτης με το συγκεκριμένο προϊ­

όν . Ακόμα και n επιλογιΊ του εκφω­

νnτιΊ επηρεάζει τον τρόπο με τον ο­

ποfο το δέχεται ο πελάτης. Όλοι 

αυτοf οι παράγοντες βοηθούν στn 

δnμιουργiα τnς προσωπικότητας 

του ονόματος. 

Σκεφτεiτε μερικά από τα μεγαλύ­

τερα ονόματα και το κύρος τους α­

νάμεσα στους καταναλωτές: n Co­

ca-Cola θεωρεiται το πιο πολύτιμο 

Το όνομα ονονεώνετοι οπό μόνο του μέσο οπό 

τnν ονοζnτnσn νέου κοινού. Ποnποί έβnεπον το 

Old Spice, το γνωστό ανδρικό οποσμnτικό τns 

Procter and Gamble (P&G), ωs ένο προϊόν γιο τουs 

ποππούδεs. Η P&G αναζnτούσε νέο κοινό (Baker, 

2002) Το Old Spice διοτnρnσε το σnμα κατατεθέν 

του (το κλασικό άσπρο μπουκάnι με το καραβάκι) 

για τnν παραδοσιακn κοnόνια και το afftershave, 

annά πρόσθεσε νέα προϊόντα, όπωs το σπρέι σώ­

ματοs RedZone, που απευθυνόταν στοus νεότε­

ρουs άνδρεs. Ποnύ σύντομα το RedZone βρέθn­

κε στnν κορυφn τns κατnγορίαs του στιs ΗΠΑ και 

στnν Ευρώπn (Neff, 2006) 

μάρκετινγκ που ασχολούνται με το 

θέμα. Υπάρχουν πολλές σχολές δn­

μοσiων σχέσεων, όπου διδάσκονται 

τρόποι αναβάθμισης και ανύψωσης 

του κύρους ενός ονόματος . 

Στο κεφάλαιο 2 συζnτιΊσαμε τnν 

ιεράρχnσn των αναγκών σύμφωνα 

με τn θεωρiα του Maslow. Ο Scott 

Bedbury, πρώην διεuθuντιΊς δια­

φιΊμισnς στn Nike και συγγραφέας 

του «Α New Brand World» (Bed­

bury, 2002), λέει ότι οι εnιχειριΊσεις 

που κατανοούν τnν ιεράρχnσn των 

όνομα στον κόσμο, n L'Oreal n μεγαλύτερη εταιρεiα καλλυντι­

κών και τα ρολόγια Rolex, δnμιούργnμα του Hans Wilsdorf, εi­

ναι διάσημα για τnν ποιότητα και τnν αξιοπιστiα τους . 

Ο Kevin Lane Keller έχει μελετιΊσει σε βάθος το ρόλο του 

ονόματος και τονiζει ότι τα διευθυντικά στελέχη πρέπει να κα­

τανοούν τι σnμαfνει αυτό για τους καταναλωτές. Αναφέρει τnν 

περiπτωσn τnς γαλλικιΊς εταιρεiας Societe Bic, n οποiα σn­

μεfωσε μεγάλη επιτυχfα με τα στυλό διαρκεfας που εισιΊγαγε 

τn δεκαετiα του '50, τους αναπτιΊρες μιας χριΊσεως τn δεκα­

ετiα του '60, τα ξυραφάκια μιας χριΊσεως τn δεκαετiα του '80, 

αλλά εfχε παταγώδη αποτυχfα με τα φθηνά αρώματα που κυ­

κλοφόρησε το 1989. Σύμφωνα με τον Keller, παρά το ότι n 

επιχεiρnσn δαπάνησε 20 εκατ. δολάρια σε διαφιΊμισπ, δεν 

κατάφερε να αντιλnφθεi πώς έβλεπαν οι πελάτες τα αρώματά 

αναγκών κατά Maslow θα καταφέ­

ρουν να φέρουν τα προϊόντα τους 

πάνω από το θόρυβο που δημιουργούν τα αντiστοιχα προϊόντα 

των αντιπάλων. Για παράδειγμα, τα μηνύματα που τονfζοuν συ­

ναισθηματικές ανάγκες, όπως n εκπλι'φωσn ιΊ n λαχτάρα να α­

νιΊκεις κάπου, βρfσκοuν περισσότερες πιθανότητες απιΊχnσnς 

στους καταναλωτές. 

Ο John Grant, ειδικός σε θέματα εταιρικιΊς στρατnγικιΊς, ξε ­

φεύγει από τις θεωρfες ποu κινούνται γύρω από τnν ψυχολο­

γfα και ορfζει το όνομα ως «έναν θύλακο στρατηγικών πολιτι­

στικών ιδεών» (Grant, 2006, σελ. 273). Τονfζει ότι τα επιτuχn­

μάν ονόματα εfναι σαν τα μόρια που εξακολουθούν να μετα­

βάλλονται και να μεγαλώνουν με τnν πάροδο του χρόνου, ό­

πως γiνεται και με τπ γνώμη των καταναλωτών. 

ΠΗΓΗ: «Εξωτερική επικοινωνία: τα μηνύματα που στέλνετε στο 

κοινό σας», εκδόσεις «ΚΡΙΤΙΚΗ». 
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Ο τζίτζικας είναι ένα έντομο που περιλαμβάνει πολλά εfδn· στnν Ελλάδα πολύ 

κοινός τζίτζικας είναι ο τέπιξ ο πλnβείος, που ζει στα δέντρα , απομυζώντας το 

ξύλο τρυφερών κλαδιών. Το όνομα του το έδωσαν οι αρχαίοι Ελλnνες: τέπιξ, α­

πό το τερετίζω / τερέτιξ, «προς μόνnν συνέχειαν λαλιάς και εύροιαν ι'ιχου και 

φωνι'ις τορότnτα » (Αριστοτέλnς) . Τα αρσενικά είναι προικισμένα με ένα nχnτικό 

όργανο περίπλοκnς δομι'ις στn βάσn τnς κοιλιάς τους. Τον γνωστό ι'ιχο ο τζίτζι­

κας τον εκπέμπει στις θερμότερες ώρες του καλοκαιριού. Κατά Ιούλιο-Αύγου ­

στο το θnλυκό γεννά αβγά στους μίσχους των ποωδών φυτών, τρυπώντας τους 

με το όργανο ωοτοκίας. Τέλος καλοκαιριού, όταν τα ακμαία κοντεύουν να πε­

θάνουν, από τα αβγά βγαίνουν οι προνύμφες που σκάβουν στοές σε διάφορα 

βάθn και για να τραφούν απομυζούν τn λύμφn των ριζών. Ύστερα από 3 ή 4 χρό­
νια υπόγειας ζωι'ις, n προνύμφn βγαίνει και μεταμορφώνεται σε νύμφn ... 
Δεν ξέρω, αλλά ο Αίσωπος το αδiκnσε αυτό το έντομο, συγκρίνοντάς το με το 

εργατικό μnρμύγκι ... Εκείνο που θα παρατnρούσα είναι ότι , ίσως , λόγω τnς πο­

λυετούς παραμονι'ις του στα σκοτάδια και στο χώμα των ριζών , να έχει δίκιο να 

κελαnδά μερόνυχτα χαρούμενο, βλέποντας τnν όμορφn φύσn με τα χρώματα, το 

πράσινο, το κίτρινο, το μοβ, το κόκκινο , το γαλάζιο κ.λπ. και τις ωραίες απο­

χρώσεις τους. Γιά σκεφθείτε τn διαφορά! Και αν είναι ένας ύμνος στον Δnμι­

ουργό του; Αν στn γλώσσα του λέει ό,τι είπε ο Δαυίδ, πως «οι ουρανοί διnγού­

νται δόξαν θεού » ;Τρία χρόνια κάτω απ ' τn yn υπομονετικά «δούλευε» το ρόλο 

του .. . Ιϊατί να μn τραγουδι'ισει 2- 3 μι'ινες πριν πεθάνει; Τροφι'ι στα πουλιά γίνε­
ται και λίγο χυμό ρουφάει απ ' τα κλαδάκια, χαρίζοντας το τραγούδι του τις ζε­

στές μέρες ... Δεν τον αδικούμε όταν τον λέμε τεμπέλn; 

Είδατε τι κάνει n «δnμοσιογραφία » του Αισώπου; Μπορεί να είναι διαφορετι­

κά μερικές φορές τα πράγματα: Ας είμαστε προσεκτικοί. Δεν ξέρω, αλλά με «νευ­

ρίασε» αυτός ο Αίσωπος που τον είπε τεμπέλn ... Όλα τα πλάσματα του θεού έ­
χουν το ρόλο τους. Κι αλι'ιθεια, αυτά τα τζιτζικάκια τ' αγαπάω περισσότερο απ ' τα 

μυρμι'ιγκια ... Έχουν το ρόλο τους και εκείνα, αλλά πολλά καλοκαίρια μ ' άρεσε 

να κυνnγάω τζτιτζίκια στα δέντρα , να τα κρατάω πολλά μαζί κι ύστερα να τα «ε­

λευθερώνω» ... 

«Τζιτζίκια » είναι και οι άνθρωποι ... Έρχονται αλλιώς, μεταμορφώνονται, παί­
ζουν έναν ρόλο, πεθαίνουν , αφι'ινουν απογόνους .. . Άνθρωποι και τζιτζίκια είναι 
ευχάριστοι, είναι και ανυπόμονοι ... Δίπλα τους τα ρολόγια περιμένουν υπομο­
νετικά ... Η ζωι'ι κυλάει. Οι άνθρωποι τρέχουν, τα τζιτζίκια τραγουδάνε ... Όμως και 
τα δύο είδn παίζουν κάποιο ρόλο ... Εύχομαι ο άνθρωπος να μιμnθςί τον τζίτζικα 
στο βαθμό που «εκπλnρώνει το σκοπό τnς φύσnς του » . Εύχομαι πολλοί πατερά­

δες να φροντίσουν τα παιδιά τους να γεννnθούν σε περιβάλλον που βοnθά τnν 

επιβίωσι'ι τους ... Τα παιδιά του τζίτζικα θα βρουν χυμούς και τροφι'ι να αντέξουν 
τρία χρόνια στις ρίζες και στο χώμα. Δυστυχώς, πολλά παιδιά πολλών πατερά­

δων ανθρώπων δεν θα βρούνε το κατάλλnλο περιβάλλον να μεγαλώσουν σω­

στά ώς τnν nμέρα που θα βγουν να τραγουδι'ισουν τn ζωι'ι. Οι ασφαλιστές αξίζει 

τον κόπο ν' αφιερώσουν χρόνο να σκεφθούν ότι οι ασφάλειες κρύβουν μέσα 

τους «χυμούς επιβiωσnς» για πολλά αγαπnμένα πρόσωπα ... Έχουν τον τρόπο 
τους να εξασφαλίσουν μέσω ενός «φιλοσοφnμένου » ασφαλιστι'ι όλα αυτά που 

χρειάζονται οι επόμενοι για να συνεχίσουν να ζούνε στο θαύμα τnς ζωι'ις «τρα-

γουδώντας » ... Οι ασφαλιστές με τις πωλι'ισεις βοnθούν και εδώ . Ε . Σ . 
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Αφήστε τα άγχη, τα χάδια 

και τα παρακάλια. 

Διεισδύστε έξυπνα! 
ΔΙΕΙΣΔΥΣΗ ΣΕ ΣΥΓΚΕΚΡΙΜΕΝΕΣ ΑΓΟΡΕΣ 

Η πώλπσn αnοτελεf τnν κύρια δουλειά του ασφα­

λιστr'ι. Και εfναι γνωστό ότι για τπν επιτυχfα στις nω­

λr'ισεις ο ασφαλιστr'ις πρέπει να βρfσκεται κοντά 

στους πελάτες, να έχει δnλαδr'ι συνεχr'ι επαφr'ι με τα 

nροβλr'ιματα, τις ανάγκες τους, καθώς και να είναι ε­

νr'ιμερος για τις οικονομικές συγκυρfες τnς αγοράς 

στnν οποfα εργάζεται. Γiα να γfνει ευκολότερο και α­

ποτελεσματικότερο το έργο του υπ' αυτές τις συνθr'ι­

κες, n διεθνr'ις εμπειρfα μας έχει οδnγr'ισει σε μfα μέ­

θοδο που ονομάζεται «διεfσδυσn σε συγκεκριμένες 

αγορές» (στα αγγλικά έχει καθιερωθεf ως TARGET 

MARKETlNG). 

Διεfσδυσn σε μια αγορά εfναι n κατεύθυνσn των 

προσπαθειών πώλnσnς σε μfα συγκεκριμένn αγορά. 

Μία συγκεκριμένn αγορά εfναι μια ομάδα ανθρώ-

πων με: 

- Κοινά χαρακτnριστικά. 

- Κοινές ανάγκες. 

- Υψnλό βαθμό αλλnλεπfδρασnς μεταξύ των με-

λών αυτr'ις τnς αγοράς. 

Υπάρχουν 5 κατnγορfες αγορών που ενσωματώ-

νονται στις παραπάνω 3 προδιαγραφές: 

1. Γεωγραφικές ομάδες, π.χ ., μια συνοικfα. 

2. Κοινωνικές ομάδες, π.χ., σωματεfα. 

3. Επαγγελματικές ομάδες, π.χ., οι δικnγόροι μιας 

πόλnς . 

4. Γλωσσικές, πολιτιστικές r'ι εθνικές ομάδες, π.χ., 

μουσουλμάνοι τnς θράκnς, Αρμένιοι κ.ά. 

5. Ομάδες με ιδιαfτερες ανάγκες, π.χ., καινούργι­

οι γονεfς, ιδιαfτερα ευαfσθnτοι στnν προστασfα και 

εξασφάλισn του παιδ1ού κ.λπ. 

ΣΕ ΤΙ ΧΡΗΣΙΜΕΥΕΙ Η ΔΙΕΙΣΔΥΣΗ ΣΕ ΜΙΑ ΑΓΟΡΑ 

01 ομάδες των ανθρώπων με τις οποfες θα δουλέψει ο α­

σφαλ1στr'ις αποτελούν καθοριστικό παράγοντα για τnν επι­

τυχία. Κι αυτό έχει ακόμn μεγαλύτερn σnμασfα όταν πρόκει­

ται ειδικά για νέο ασφαλιστr'ι που ξεκινά τnν καριέρα του. Η 

σωστr'ι επιλογr'ι τnς αγοράς θα επιδράσει ευνοϊκά στα εξr'ις 

σnμεfα: 

1. Ευκολfα στnν εξεύρεσn πελατών. Το σύστnμα των συ­

στάσεων λειτουργεf ευκολότερα σε μfα ομάδα με αλλnλεπf ­

δρασn και αλλnλογνωριμfα των μελών. 

2. Επιλογr'ι του κατάλλnλου ασφαλιστικού σχεδfου. Ο α­

σφαλιστr'ις μαθαfνει καλά τις ανάγκες και τα προβλr'ιματα του 

συγκεκριμένου κλάδου-επαγγέλματος. 

3. Η παραγωγικότnτα επnρεάζεται, διότι: 

α) Συγκεντρώνεται n αναζr'ιτnσn πελατών σε συγκεκριμέ-

νες κατnγορfες ανθρώπων. 

β) Αποκτά ο ασφαλιστr'ις εμπειρfα στn συγκεκριμένn αγορά . 

γ) Δnμιουργεfται υπόλnψn υψnλr'ι για τον ασφαλιστr'ι. 

4. Βελτιώνεται n διατnρnσιμότnτα, διότι: 

α) Ο πελάτnς αποκτά τnν πεποfθnσn ότι αγόρασε κάτι που 

ταιριάζει στnν περfπτωσr'ι του. 

β) Ο ασφαλιστr'ις αποκτά κύρος ως ειδικός στnν περfπτωσn. 

5. Πνεται πιο οργανωμένn n εξυπnρέτnσn των πελατών 

(SERVICE) . 

ΠΟΤΕ ΠΡΕΠΕΙ ΝΑ ΕΚΠΑΙΔΕΥΣΕΤΕ ΤΟΥΣ ΣΥΝΕΡΓΑΤΕΣ ΣΑΣ; 

, 
• ΕΣΥ τι βα έκανες; 

Μείωση πωλήσεων 

Όταν ο Καρλ μπr'ικε στο γραφείο του, βρr'ικε 

τn Ρίτα να κάθεται σε μια καρέκλα σκυφτr'ι 

και σκυθρωπr'ι. «Δεν ξέρω τι έχω πάθει, 

Καρλ. Δεν κλείνω πια τόσες συμφωνίες όσες 

παλιότερα». Η Ρίτα r'ιταν μια έξυπνn 

υπεύθυνn πωλr'ισεων, καλr'ι στn δουλειά τnς. 

Ο Καρλ υποψιάστnκε ποιο r'ιταν το πρόβλnμα 

και τn συμβούλεψε να μιλάει λιγότερο στnν 

τnλεφωνικr'ι τnς επικοινωνία με τους πελάτες 

για το κλείσιμο νέων συμφωνιών, να τους 

ακούει περισσότερο και να μnν τους 

κατακλύζει με λεπτομέρειες για το προϊόν. 

Μετά τn συμβούλεψε να «ανέβει» λιγάκι 

-όλοι κάποια στιγμr'ι «πέφτουν»- και εκείνος 

r'ιξερε ότι n Ρίτα σύντομα «θα ξαναέπαιρνε τα 

πάνω τnς» . 

Ο Καρλ r'ιταν περr'ιφανος για τον τρόπο που 

εκπαίδευε τους συνεργάτες του, δίνοντάς 

τους μικροσυμβουλές και εμψυχώνοντάς 

τους . Γι' αυτό και απογοnτεύτnκε λίγο όταν, 

μία r'ι δύο βδομάδες αργότερα, n Ρίτα 

επέστρεψε, ακόμn πιο θλιμμένn, χωρfς να 

έχει λύσει το πρόβλnμά τnς. Είχε 

ακολουθr'ισει τις υποδείξεις του, αλλά 

εξακολουθούσε να έχει άθλια αποτελέσματα. 

Ήταν εμφανές ότι δεν αρκούσε ένα 

εμψυχωτικό χτύπnμα στnν πλάτn. Ο Καρλ 

καταλάβαινε ότι έπρεπε να προσεγγίσει το 

θέμα διαφορετικά, αλλά τι άλλο θα 

μπορούσε να κάνει για να βοnθr'ισει τn Ρfτα 

να βελτιώσει τnν απόδοσr'ι τnς; 

, 
• τι βα ΜΠΟΡΟΥΣΕΣ 

να κάνεις ... 
Θυμόσαστε το δίλημμα 

του Καρλ; 

Ο σύμβουλος προτείνει τnν ακόλουθn λύσn: 

Ο Καρλ μάλλον πρέπει να αναζnτr'ισει πιο 

αποτελεσματικούς τρόπους για να βοnθr'ισει τn 

Ρίτα να συνειδnτοποιr'ισει τους λόγους που δεν 

εξασφαλίζει τα επιδιωκόμενα αποτελέσματα. Ποιος 

ξέρει; Ίσως άλλαξαν οι πελάτες τnς, αλλά εκεiνn 

έμεινε στάσιμn. Ίσως απέκτnσε ασυνεfδnτα 

αντιπαραγωγικές συνr'ιθε1ες. Ο Καρλ μπορεί να 

δοκιμάσει αρκετές εναλλακτικές λύσεις. θα 

μπορούσε να ζnτr'ισει από τn Ρίτα να σκεφτεί τι 

έχει αλλάξει. θα μπορούσε να τnν 

παρακολουθr'ισει, κατόπιν συνεννόnσnς μαζί τnς, 

στn διάρκεια ραντεβού με πελάτn για τnν 

προώθnσn πωλr'ισεων. θα μπορούσε να 

προσφερθεί να μελετr'ισει τn στρατnγικr'ι τnς και 

τον τρόπο προσέγγισnς που χρnσιμοποιεί πριν και 

μετά το επόμενο ραντεβού με πελάτn - r'ι θα 

μπορούσε να τnς προτείνει έναν συνδυασμό των 

παραπάνω. Εν συνεχεfα, θα r'ιταν σε θέσn να τnν 

τροφοδοτr'ισει με συγκεκριμένες παρατnρr'ισεις και 

να τnς υποδείξει ποιες μικροαλλαγές θα μπορούσε 

να κάνει. Ως τελευταίο στάδιο στnν εκπαιδευτικr'ι 

διαδικασfα, ο Καρλ θα μπορούσε να τnς προτείνει 

να συζnτr'ισουν το επόμενο ραντεβού με πελάτn, 

να εκτιμr'ισουν τnν επιτυχία του και να καθορίσουν 

τις επόμενες κινr'ισεις τnς . 

ΠΗΓΗ: Σειρά του MANAGER, «COACH/NG - Ανάδειξε τις ικανότητες των συνεργατών σου», εκδόσεις ΚΡΙΤΙΚΗ. 
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Κύριε διευβυvτά, 
έχεις ιδέα από επίβλεψη; 
Για να πετύχετε μια αποτελεσματική επίβλεψη, πρέπει να δεχθείτε δύο θεμελιώδειs αρχέs: 

1. Είστε υπεύθυνοs για τnν αποδοτικότητα των ασφαλιστών του υποκαταστnματόs σαs. 

2. Πολλοί άνθρωποι μπορούν να βελτιώσουν τον τρόπο εκτελέσεωs τns εργασίαs τουs αν βλέπουν: 

(α) τnν ανάγκn για βελτίωση, (β) ότι οι αλλαγέs που τουs έχουν συστnσει θα τουs βελτιώσουν κατά 

κάποιον τρόπο και (γ) το πλεονέκτημα που παρουσιάζει γι' αυτούs n προσπάθεια να αλλάξουν. 

Με άλλα λόγια: Η δουλειά σαs είναι n ανάπτυξη ανθρώπων. Οι άνθρωποι, αν και μπορούν, δεν 

αλλάζουν πάντα από μόνοι τουs. Η εργασία σαs συνίσταται στο να ενθαρρύνετε, επιταχύνετε και 

διευκολύνετε τn διαδικασία αλλαγns. 

Τα τρία κύρια μέρn τns επιβλέψεωs βασίζονται στιs εξns διαπιστώσειs : 

1. Η άσκnσn τns εργασίαs σαs πρέπει να μετριέται σε σύγκριση με κάποια πρότυπα . Μόνο αν έχετε 

πρότυπα μπορεί να αξιολογηθεί κατάλληλα n εκτέλεση τns εργασίαs ενόs ασφαλιστn. Πρέπει να 

ορίζονται πρότυπα δραστnριότnταs και αποτελεσμάτων, περιλαμβάνονταs σ' αυτά και πρότυπα που 

αναφέρονται στnν ποσότητα των ασφαλειών που πραγματοποιούνται. 

2. Πρέπει να επισημαίνετε και να μελετάτε τιs αιτίεs τns πτώσεωs τns αποδοτικότnταs ενόs ασφαλιστn. 

3. Πρέπει να προβαίνετε σε συστάσειs για συγκεκριμένεs διορθωτικέs ενέργειεs . 

~ 

ηώς μετριέται η δουλειά του ασφαλιστή; 

Με το κιλό, με το μέτρο, με ευρώ; 

Με ποιο κριτήριο; 
Η εκτέλεση της εργασiας του ασφαλιστή πρέπε1 να μετρ1έτα1 σε σύγκρ1ση με κάπο10 πρότυπο. 

Χωρίς πρότυπα που μπορεf να μετρηθούν δεν είναι δυνατό να γνωρίζουμε αν ένα πρόσωπο εκτελεί σωστά 11 όχι τnν 

εργασία του. Οπως προαναφέρθnκε, nρέπε1 να έχετε ακριβ11 γνώσn τnς εργασίας που πρέπε1 να γίνε~. Με άλλα λόγ10, n 

αρχ11 11 n βάσn τnς επ1βλέψεως πρέπε1 να είνα1 μ10 κατάλληλα αξιοπο1nμένn περ1γραφ11 εργασίας 11 ένα πρόγραμμα πω­

λ11σεων. 

Η εργασία του πωλnτ11 μοιάζε~ σnμαντ1κά με τn γραμμ11 συναρμολογ11σεως που ακολουθείτα1 σε ένα εργοστάσ10 αυ­

τοκ1ν11των. Υnάρχε1 μ1α σεφά εργασιών που nρέπε1 να γίνουν μέσα σε μ1α συγκεκρψένn χρον1κ11 δ1άρκε1α κα1 με συ­

γκεκρψένα πο1011κά κρ1111ρ1α, προκεψένου να έχουμε τα επ1θυμnτά αποτελέσματα. Τα 10 π10 κο1νά β11ματα που έρχο­
ντα1 στn σκέψn μας όσον αφορά τn «γραμμ11 συναρμολογ11σεως» του ασφαλ1στ11 εfνα1 εκεfνα που αναφέρθnκαν νωρί­

τερα , στον κύκλο τnς πωλnσεως: 

1. Η εξεύρεση πελατών (prospectiπg). 6. Η παpουσiαση. 

2. Η προετοψασiα γ1α την προσέγγ1σn. 7. Το κλεiσψο. 

3. Η προσέγγ1ση. 8. Η δ1αδ1κασiα μετά την πώληση. 

4. Η δ1ερεύνηση στο1χεiων. 9. Η παράδοση. 

5. Η πpοετοψασiα του προγράμματος. 10. Η εξυπηρέτηση (service). 

Επ1πλέον αυτών, πρέπε1 να λαμβάνετα1 υπόψn κα1 n πο1ότnτα των ασφαλε1ών. Αυτά τα στο1χεία πρέπε1 να συν1στούν 

τn βάσn τnς περ1γραφ11ς εργασίας 11 του προγράμματος πωλnσεων γ1α κάθε ασφαλ1στ11. Μόνο αν κάθε β11μα γίνετα1 μέ­

σα σε σωστά ποσοτ1κά κα1 πο1οτ1κά πλαίσ1α μπορεί να καταλnξουμε στο επ1θυμnτό αποτέλεσμα, τnν πο1011κ11 πώλnσn. Γ1α 

τn δ1αμόρφωσn μ1ας περ1γραφ11ς εργασiας 11 ενός σχεδίου πωλnσεων, πρέπε1 να λάβετε υπόψn κάθε β11μα της δ1αδ1κα­

σίας πωλnσεως κα1 να αναπτύξετε πρότυπα εκτελέσεως της εργασfας, χάρn στα οποία θα μπορεfτε να μετρ11σετε πόσα 

πράγματα κάνε~ ένας ασφαλ~στ11ς, πόσο καλά κα1 πόσο συχνά, σε σχέσn με εκείνα που πpαγματ~κά πρέπε1 να κάνε~ ως 

επαγγελματίας. fia παράδε1γμα, χρε1άζεστε μ10 ένδε1ξn για τον αριθμό των τnλεφων1κών επαφών που κάνε~ ένας ασφα­

λ1στ11ς τnν nμέρα 11 μέσα στnν εβδομάδα. Πρέπε1, επίσης, να καθορfσετε ποιο είδος τnλεφων1κ11ς προσεγγίσεως θα χρn­

σψοπο1εfτε (τnς εταφείας, το δ1κό σας , του ασφαλ1στ11) κα1 πόσο ολοκληρωμένα θα γfνετα1 n χρ11σn αυτ11ς τnς προσεγ­

γίσεως (κατά το 11μ~συ 11 στο σύνολό τnς). 

Από τn στ1γμ11 που θα έχετε θεσπίσε1 ποσοτ1κά κα1 πο1οτ1κά κρ1111ρ1α εκτελέσεως τnς εργασίας, που μπορεί να μετρη­

θούν, αναφορ1κά με τα β11ματα που πρέπε1 να γίνουν σύμφωνα με τον κύκλο πωλnσεων κα1 την αναμενόμενη πο1ότnτα 

εργασ1ών, ουσ1αστ1κά έχετε μ1α περ1γραφ11 εργασίας που μπορεί να σας χρnσψεύσε1 ως αναγκαίο «θεμέλ10» 11 αρχ11 γ1α 

τn δ1αδ1κασία επ1λογ11ς. Δεν υπάρχε1 κάτ1 λ1γότερο από αυτό που να αποδίδε1 καρπούς! 

ΝΑΙ - ΤΑΧΥΔΡΟΜΕΙΟ ΙΔΕΩΝ 
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Μην πίνετε νερό 
εκεί που πίνουν κοπάδια! 
r---------------------------------------------~ 

Dltf)):f)XII: Α•Ι•ΟΡΑ ΜΟΝΟ ΑΙΦΑ.ι\ΙΣΙΕJJ If.JkI ΚΑΙ ΚΑΠΟΙΟΥΣ IIANAGERS. 

·---------------------------------------------· 
Πολλοί ασφαλιστές εγκαταλείπουν το επάγγελμα ιΊ 

υπολειτουργούν επειδιΊ έτυχε να πέσουν σε ανίκανο 

διευθυντιΊ, που δεν έχει δεξιότπτες και ικανότπτες να εfναι 

manager. Πρόσφατα ένας manager (;) μου είπε ότι θα κόψει 

τις συνδρομές του «ΝΑΙ», για να μn χάνουν χρόνο οι 

ασφαλιστές και διοικπτικοf διαβάζοντας! Ενας άλλος κρύβει 

το «ΝΑΙ», για να μnν το διαβάζουν οι ασφαλιστές και 

καταλάβουν ότι αυτά που τους λέει στις συναντιΊσεις τα πιο 

πολλά τα διάβασε στο «ΝΑΙ» ... Εξαιρέσεις, βέβαια, αλλά 

υπάρχουν κάποιοι άλλοι που παίρνουν το «ΝΑΙ» ου 01:έ νει 

π εταιρεία τους και το πάνε σπfτι, στερώντας το α ό το 

γραφείο. Μερικοί (οι πιο πολλοl), από τπν άλλn πλευρά , 

βγάζουν φωτοτυπίες άρθρα του «ΝΑΙ» και ... τσιγκοuνεύ ν:rαι 

να δωρίσουν μια συνδρομιΊ σε έναν συνεργάτn τ 

ΕπειδιΊ υπάρχουν αρκετοl αυτοσχεδιασμοί και παρατράγουδα 

γύρω από το ποιος είναι καλός manager και για να μnν 

«πίνετε νερό εκεί που λασπώνουν και θολώνουν τα νερά 

κάποια κοπάδια», διαβάστε 14 σnμεία που πρέπει να 

χαρακτnρfζουν έναν καλό manager και κάντε ένα τεστ να 

δεfτε πού ... πέσατε! Αφορά τnν τύχn σας και τnν καριέρα 

σας. Mn σκύβετε το κεφάλι στπν κακιΊ μοlρα, αλλάξτε! Και, 

κυρlως, διαβάστε να ανοίξουν οι ορίζοντές σας! Μnν τρώτε 

ό,τι σας σερβlρουν! Αναγνωρiσθπκαν 14 πτυχές γνώσεων, 

δεξιοτιΊτων και ικανοτιΊτων στο management: 

1. Ακεραιότπτα χαρακτιΊρος. 

2. ΑντοχιΊ στο στρες. 

3. Ικανότπτες στις δ~απροσωπικές σχέσεις. 

4. Management του χρόνου 

και ανάθεσn ευθυνών. 

5. Ικανότπτες στπν εκπαfδευσπ. 

6. Ικανότnτες στπν πώλnσn. 

7. Προθυμlα αναζιΊτπσnς 

και αποδοχιΊς βοιΊθειας. 

8. lκανότπτες στο management. 

9. Ικανότπτες στπν επfλυσπ προβλnμάτων. 

1 Ο. lκανότπτες στπν προφορικιΊ επικοινωνlα. 

11. Ικανότnτες σχεδιασμού και εφαρμογιΊς. 

12. Δέσμευσn στο management. 

13. Προσαρμοστικότπτα στο περιβάλλον. 

14. ΕπιμονιΊ. 

Η εξυπηρέτηση του πελάτη ως 

κατάληξη και αφετηρία πώλησης 
Εfναι εύλογο ότι σιΊμερα ο καταναλωτιΊς εκτiθεται σε ευ­

άριθμα ομοειδιΊ αγαθά, γεγονός το onolo σnμαlνει πως n 

τελικιΊ επιλογιΊ κάποιου εξ αυτών θα στπρlζεται σε αντικει­

μενικά κριτήρια ποιότnτας ιΊ τιμιΊς. 

Σε ό,τι αφορά τπν ασφάλεια ζωιΊς, εlναι γνωστό πως οι 

διαφοροποιιΊσεις στο ύψος του ασφαλίστρου συναφών 

προγραμμάτων εfναι ελάχιστες έως μnδαμινές μεταξύ των 

ανταγωνιστριών επιχειριΊσεων. Τούτο, ακριβώς, μεταφέρει 

το βάρος του κριτnρίου επιλογιΊς του πελάτn από τπν τιμή 

του ασφαλιστικού προγράμματος (δnλ. από το ασφάλι­

στρο) στπν ποιότnτα του ασφαλιστικού σχεδίου. Με δεδο­

μένπ τπν επάρκεια του σχεδιασμού και των παροχών των 

ασφαλιστικών προγραμμάτων τnς εταιρείας, n έννοια τπς 

ποιότπτας μεταφέρεται αυτοδίκαια στn δυνατότπτα τnς ε­

ταιρείας και, πρωτίστως, στnν ικανότπτα του ασφαλιστι­

κού συμβούλου που τον εκπροσωπεί να εξυπnρετεf τον 

καταναλωτιΊ -τον πελάτπ- και να τον βοnθάει σε οποιαδιΊ­

ποτε πτυχιΊ τπς ζωιΊς του έχει σχέσn -άμεσn ιΊ έμμεσπ, ευ­

χάριστn ιΊ δυσάρεστπ- με το ασφαλιστιΊριο συμβόλαιο που 

ιΊδn διαθέτει ιΊ πρόκειται να αποκτιΊσει. 

Ο θεσμός τnς ασφάλισnς εγγυάται και προσφέρει υππ­

ρεσfες των οποίων n εκτfμnσπ δεν στπρίζεται σε ορατά χα­

ρακτπριστικά, όπως συμβαίνει με τπν αποτίμnσn των πε­

ρισσότερων καταναλωτικών προϊόντων. Η εκτίμnσπ τnς 

ποιότnτας τπς υπnρεσίας εστιάζεται, κυρίως, στπ διευκό­

λυνσn του πελάτπ σε ό,τι έχει σχέσn με τnν παροχιΊ τπς -

δnλ., σε ό,τι έχει σχέσn με τις εξυππρετιΊσεις που του προ­

σφέρει ο σύμβουλός του, ως εκπρόσωπος τnς εταιρείας! 

Με αυτό το σκεπτικό, κρίνεται σφαλεριΊ n παραδοσιακιΊ 

αντίλnψn πως n εξυπnρέτnσn του πελάτπ ξεκινά ευθύς μό­

λις του παραδοθεί το ασφαλιστιΊριο συμβόλαιο. 

Η διάρκεια τnς συνέντευξnς παρέχει στον ασφαλιστιΊ 

χρυσιΊ ευκαιρία ώστε να εξυπnρετιΊσει τον (υποψιΊφιο) πε­

λάτn, αμβλύνοντας τις απορίες του, εφnσυχάζοντας τις α­

γωνίες του, απαντώντας στα ερωτιΊματά του, παγιώνοντας, 

τελικά, κλίμα αμοιβαίας, αμφίπλευρπς εμπιστοσύνnς. 

Η εξυπnρέτπσn, λοιπόν, του πελάτn αρχίζει εκεί, στις 

νάσκnσιΊς τnς ορίζουν τnν πιθανότnτα επιτυχίας του α­

σφαλιστιΊ στπν κατάλnξn τnς προσπάθειάς του, στπν πώ­

λπσπ του προγράμματος. 

Με τπν παράδοσπ το ασφαλιστnρίου συμβολαίου, π ε­

ξυππρέτnσπ του πελάτπ συνεχίζεται, συστπματοποιείται, α­

κολουθεi νέες κατευθύνσεις και προσανατολίζεται στπν α­

νακούφισn καινούργιων αναγκών. 

Συντείνει αυτιΊ n εξυπnρέτπσπ στnν αναμόχλευσπ του α­

. σφαλιστnρίου συμβολαίου, ώστε τούτο να επιλαμβάνεται 

νέων δεδομένων, αλλαγών και συνθπκών, προσβλέπο­

ντας στπ διαρκώς πλnρέστερn προστασία του πελάτπ. 

Η ετοιμότnτα και προνοπτικότnτα του ασφαλιστικού 

συμβούλου να εκσυγχρονίζει τις συνιστώσες του ασφαλι­

στπρfου συμβολαίου, ώστε τούτο να ανταποκρίνεται σε α­

ναδιαμορφωνόμενες ανάγκες του πελάτπ, εκτιμάται δεό­

ντως ως εκδιΊλωσπ ενδιαφέροντος, επαγγελματισμού, ε­

ξυπnρέτπσnς. Ας σnμειώσουμε, μάλιστα, εδώ πως n εκτi­

μnσπ που τρέφει ο πελάτnς για το έργο του ασφαλιστιΊ 

κυοφορεί τnν ανταμοιβιΊ του τελευταiου στnν κατεύθυνσn 

νέων, πρόσθετων προμπθειών, ως αποτέλεσμα του εκσυγ­

χρονισμού συμβολαίων και, επiσnς, στnν κατεύθυνσn τnς 

επfτευξπς νέων πωλιΊσεων ως επακόλουθο των συστάσε­

ων ικανοποιnμένων πελατών. 

Οι σκέψεις τις οποίες αρθρώσαμε επιτονfζουν τπν αξiα 

και τn σκοπιμότπτα τnς αέναnς εξυπnρέτπσπς του πελάτn 

σε κάθε φάσn, σε κάθε στιγμιΊ τnς προσπάθειας πώλnσnς 

ασφάλειας ζωιΊς. 

Ο πελάτπς θέλει να αισθάνεται τον ασφαλιστικό σύμ­

βουλο κοντά του και π ανταπόκρισπ του τελευταiου σε αυ­

τό το κάλεσμα ορiζει, ακριβώς, τnν πεμπτουσiα τnς εξυπn­

ρέτnσnς. 

Μπορεί, φυσικά, n μεθόδευσπ τnς εξυπnρέτnσπς και ο 

προσανατολισμός τnς να διαφοροποιούνται στο πέρασμα 

των σταδίων του κύκλου τπς πώλnσπς. Η συνισταμένn, ό­

μως, των μεθοδεύσεων βρίσκεται τόσο στπν nθικιΊ όσο και 

στnν υλικιΊ-χρnματοοικονομικιΊ ικανοποinσπ τnς οποίας 

χαίρει ο παραγωγός ασφαλiσεων, αντισταθμιστικά προς 

στιγμές τnς συνέντευξnς - και n προθυμία και επάρκεια ε- τπν εξυπnρέτnσπ που παρέχει! 
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Με πάθος, εveουσιασμό 
και ... ένα ζευγάρι κάλτσες 

Αλλαξε την ασφαλιστική αγορά 

Το Ασφαλιστικό ΝΑΙ δημοσιεύει οποκολυπτικό στιγμιότυπο οπό το β ι βλίο 
του αείμνηστου Μονόλη Ανδρόνικου . Αξίζει νο διοβόσετε γιο νο δείτε πώς όλοι ο ι στόχο ι 

μπορούν νο επιτευχθούν ον πιστέψουμε σ' ουτούς . 

Το φούντωμα της παραγωγής ήταν άνευ προπγουμένου. 

01 Ασφαλ1στές μας είχαν τόσο μεγάλο ενθουσ1ασμό, που 

σάρωναν τα πάντα. Το δέσψό τους μ' εμένα ήταν κάη το 

απίστευτο. Μου ανοίγονταν γ1α τα πάντα . Μου έλεγαν τα 

μυστ1κά τους κα1 με θεωρούσαν κολλnτό φίλο. Ήμουν ο 

άνθρωπός τους, πολύ δεμένος μαζί τους. Ακόμα κα1 τα πε­

ρ1οδ1κά του ασφαλ1στ1κού Τύπου, εκεί που 01 Ασφαλ1στές 

κ01 01 managers εμπ1στεύοντα1 τα προβλήματά τους, έ­
γραφαν γ1' αυτό το δέσψο συνέχε10. 

[tiij 

Η Nationale Nederlanden θεωρούνταν μ1α 01κογένε10, 

που τα π01δ1ά τnς ήταν 01 Ασφαλ1στές τnς. Αστέρ1α ξεχω­

ρ1στά, το ένα καλύτερο από το άλλο . Μπορεf βέβα10 ο κα­

θένας να τραβούσε τον δρόμο του κα1 να κοντράρονταν 

μεταξύ τους γ1α ης πρωηές, όλο1 όμως υπάκουαν στον πά­

τερ φαμiλ1α. Πfστευαν δnλαδή στ1ς αυστnρές δομές κα1 τn 

φ1λοσοφfα τnς εταφεfας, που τnρούνταν με στρατ1ωηκή 

πε1θαρχfα. 01 μεταξύ τους κόντρες στα Υποκαταστήματα, 

καθώς κα1 01 κόντρες τους στnν αγορά γ1α ης πρωτ1ές, 

μπορεf να θύμ1ζαν τnν Εθν1κή Ελλάδος. Ολο1 μαζi, ενωμέ­

νο~, με μ1α φ1λοσοφfα, με κο1νό σκοπό κα1 στόχο. 

Το 1987 κάναμε, σ' ένα από τα π10 εππυχnμένα εκπα1-

δευτ1κά μας ταξiδ1α, τον γύρο ]ταλiας - Ελβετfας. Γiα το 

ga]a party κα1 τn βραδ1ά των βραβεύσεων δ1αλέξαμε το 

Κόμο, ένα μαγευηκό μέρος, που χωρiζε1 τnν Ιταλfα από τnν 

Ελβετfα. Ακόμα κα1 σήμερα, μετά από τόσα χρόν10, δεν μου 

έχε1 φύγε~ απ' το μυαλό αυτή n βραδ1ά. Εκεfνn τn χρον1ά n 

παραγωγή ήταν πολύ ανεβασμένn σε σχέσn με τnν προn ­

γούμενn, επε1δή εfχαν παρουσ1αστεf στο προσκήν10 αρκε ­

τοf νέο 1 κα1 πολύ δυναμ1κοf Ασφαλ1στές. Ημουν στα χά1 

μου. Άρχ~σα να εκφωνώ τα ονόματα των βραβευμένων, 

τονίζοντας γ1α τον καθένα, με χ1ουμορ1σηκό τρόπο, κά­

πο1α στο1χεiα του χαρακτήρα του. Γρήγορα το θερμόμετρο 

ανέβnκε, n ατμόσφαφα φορτίστnκε κ1 όλο1 χεφοκροτού­

σαν ρυθμ1κά, δίνοντας μ1α άλλn δ1άστασn σ' αυτή τnν ξε­

χωp 1στή εκδήλωσn. Στο αποχαφετ1στήp10 δείπνο πήγα1να 

σ' όλα τα τpαπέζ1α, έπ1να στnν υγε1ά τους, τους έδ1να συγ­

χαpnτήp1α, τους ανέβαζα τόσο, που κάπο1α στ1γμή μεp1κοf 

δεν κpατήθnκαν, κ1 απ' τον μεγάλο ενθουσ1ασμό έπεσαν 

στnν π1σiνα με τα ρούχα. Ήταν πολύ ξεχωp1στό κ1 ωραίο 

θέαμα, να βλέπε1ς άνδρες κα1 γυναίκες ντυμένους στnν 

πένα, να είνα1 βρεγμένο~ μέχp1 το κόκαλο κα1 να γελούν, 

να πεφάζοντα1, να xaipovτa1, να ζουν ξεχωp1στές στ1γμές. 

Όταν όμως συνε1δnτοποίnσα πόσο επ1κiνδυνο ήταν το 

μπάν10 μετά το φαi, κα1 μάλ1στα σε π1σiνα, πήγα γρήγορα 

κα1 τους έβγαλα με το ζόp1 απ ' το νερό. Μόλ1ς έφτασα κο­

ντά σε δυο-τpε1ς που ήταν σκυμμένο~, γ1α να τους βοnθή­

σω να μαζέψουν ταυτότnτες, λεφτά κα1 ποpτοφόλ1α που 

είχαν βραχεί, δεν ξέρω κ1 εγώ γ1α πότε βpέθnκα μες στnν 

π1σίνα. Βγήκα γελώντας, σαν να μn συνέβn τίποτε, κα1 

τους είπα: « Γiατί, ρε π01δ1ά; Τον περασμένο μήνα δεν έκο­

ψα κανένα δάνε10, καμία προαγωγή, σας τα έδωσα όλα » . 

Κανείς δεν μπορούσε να καταλάβε1 πο10ς ήταν ο Δ1ευθυ­

ντής κα1 πο101 01 Ασφαλ1στές. Ήμασταν όλο1 ένα. Κ1 έβλε­

πα πόσο πολύ το χαίρονταν αυτό. Όταν θυμάμα1 αυτές τ1ς 

σκnνές, εδpα1ώνετα1 μέσα μου n πεποίθnσn ότ1 n επ1λογή 

μου ν' αφήνω τους Ασφαλ1στές να με πλnσ1άζουν τόσο πο­

λύ κα1 να με ν1ώθοuν δ1κό τους άνθρωπο ήταν απόλυτα 

σωστή. Το εκnλnκτ1κό δε είνα1 ότ1, ποτέ, σε καμία nεpίnτω­

σn δεν σταμάτnσαν να με σέβοντα1 κα1 να με αγαπούν. 

Είχε δnμ1ουpγnθεί, λο1nόν, ένα καταnλnκτ1κό κλίμα στnν 

εταφεία. Τον Δεκέμβp10 κα1 τον Ιανουάp10 εn1σκεnτόμα­

σταν με τον Καpαλή όλα τα Υποκαταστήματα τnς εταφεί­

ας στnν Αθήνα κα1 τn θεσσαλονiκn γ1α τ1ς πpωτοχpον1ά­

τ1κες πίτες. Εγώ, μάλ1στα, τα πρώτα χρόν10 nήγα1να nερ10-

δεία κα1 σε όλα τα άλλα Γραφεία κα1 Υποκαταστήματα που 

ήταν εκτός Αθnνών κα1 θεσσαλονίκnς. 

Με τον Καpαλή είχαμε n1a αναnτύξε1 έναν 1δ1αίτερο κώ­

δ1κα επ1κο1νωνίας. Συνεννοούμασταν με τα μάηα . Ο ένας 

έκοβε κ1 ο άλλος έραβε. Περνούσαμε τα κα1νούργ1α μnνύ­

ματα με πολύ μεγάλn ευκολία. Ξεσnκώναμε τους συνερ­

γάτες μας κα1 τους ενθουσ1άζαμε, γ1ατi μας έβλεπαν ενω­

μένους κα1 δυνατούς. Τ1 να nρωτοθυμnθώ απ' αυτές τ1ς 

πεp1οδείες! Έζnσα κ1 απόλαυσα τnν αγάnn, τnν καλοσύνn, 

τn φ1λοξενία κα1 τnν ντομnpοσύνn του Έλλnνα εnαρχ1ώτn. 

Τον Σεnτέμβp10 του 1987 βγάλαμε στnν αγορά ένα νέο 
νοσοκομε1ακό πρόγραμμα, που έκανε πάταγο, γ1ατί 

πρόσφερε απεp1όp1στες δαπάνες στους ασφαλ1σμέ­

νους, εφόσον δεν είχαν νοσnλευτεί τα τέσσερα 

πρώτα χpόν10 τnς ασφάλ1σής τους. Έn10σε τον α­

νταγων1σμό στον ύπνο. 01 nωλήσε1ς ανέβnκαν 

κατακόρυφα. 01 Ασφαλ1στές παθ1άστnκαν, ενθου­

σ1άστnκαν. Όλο1 στp1φογυpίζαμε στους ρυθμούς 

τnς έντασnς κ01 τnς λαχτάρας γ10 πpωηές, γ1α καλύτε-

ρες σηγμές. Ήταν n npώτn φορά που n εταφεία έβγαζε 

πpώτn ένα πολύ δυνατό πρόγραμμα στnν αγορά, αφού μέ­

χp1 τότε τnpούσαμε μ1α στάσn χαμnλών τόνων. Τότε ήταν 

που n nλάστ1γγα έγεφε υπέρ τnς Nationale Nederlanden 

κ1 έκανε τους Ασφαλ1στές μας πpωταγων1στές στnν αγο­

ρά. Έγ1ναν n10 φανατ1κοi, πίστεψαν π10 πολύ στnν εταφεiα 

κ1 αυτό τους το πάθος το μετέδ1δαν κα1 στους πελάτες 

τους. Τίποτα κα1 κανείς δεν τους σταματούσε. 

Η lnteramerican, με Δ1ευθυντή Marketing τότε τον 

Γ1ώργο Ψαρρά, εντυπωσίαζε στnν αγορά όχ1 μόνο με τα 

nρωτοnορ1ακά τnς προϊόντα, αλλά κα1 με τn συμμετοχή τnς 

σε αθλnτ1κές κα1 nνευμαηκές εκδnλώσε1ς, καθώς κα1 σε 

αγαθοεpγίες. Παντού είχε τnν πρωτοκαθεδρία. Με το που 

βγάλαμε το νέο μας προϊόν, «χτύπnσαν τα τέλ1α». Ο Βασί­

λnς Καλτσάς, Δ1ευθυντής Πωλήσεων τnς lnteramerican, 

με πήρε μ1α μέρα στο τnλέφωνο. Μ1λήσαμε λfγο γ1α θέμα­

τα τnς Mimra (αυτή μάλλον ήταν n δ1κα1ολογfα), κα1 σε κά-

πο1α σηγμή μού είπε: 

« Μανωλάκn, ξέρω μ1α ω­

pafa ταβέρνα στn γε1τον1ά 
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σου, στο Μετς, που φτιάχνει καταπλπκτικό μπακαλιάρο με 

σκορδαλιά. Πάμε το βράδυ;» 

Σαν αστραπn πέρασε από το μυαλό μου π σκέψη: «Τα 

στελέχη της lnteramerican πουλάνε μούρη, μας κοιτάνε 

αφ ' υψηλού και ποτέ δεν κάνουν την πρώτη κfvnσn. θέ­

λουν να έχουν πάντα το πάνω χέρι. Να που τώρα, όμως, 

τα πράγματα άλλαξαν. Κάποιος λόγος θα υπάρχει». 

«Με μεγάλη μου χαρά, Βασ1λάκn» του απάντησα. «Είναι 

τιμn μου να βγω παρέα μαζί σου. Νομίζεις ότι ξέχασα πως 

πριν από 15 χρόνια, όταν nμουν Ασφαλιστnς στην lnter­

american, εσύ nσουν ο Διευθυντnς Πωλnσεων;» 

Με το που βρεθnκαμε, αρχίσαμε το απαραfτnτο κουτσο­

μπολιό για την Αγορά, ώστε να ζεστάνουμε την ατμόσφαι­

ρα. Οnως ακριβώς , δnλαδn, κάνουν οι Ασφαλιστές μέχρι 

να μπουν στο «ψαχνό » με τον πελάτη. Έβλεπα όμως τον 

Καλτσά αγχωμένο. «Ο Γιάννης φοβάται το θεριό και το θε­

ριό το Γιάννη » σκέφτηκα, και nnpa αμέσως την πρωτο­

βουλία . 

Έγιναν πιο φανατικοί, πίστεψαν πιο πολύ 

στην εταιρεία κι αυτό τουs το πάθοs 

το μετέδιδαν και στουs πελάτεs τουs. 

Τίποτα και κανείs δεν τουs σταματούσε 

«Κάποια στιγμn πρέπει να μπεις στο ζουμί, Βασιλάκη » 

του είπα. « Γιατί με κάλεσες σnμερα; Γlα τα ωραία μου τα 

μάτια; » 

« Γlα να είμαι ειλικρινnς, Μανώλη, θα nθελα να μου πεις 

δυο λόγια για το καινούργιο σας νοσοκομειακό πρόγραμ­

μα . Πώς καταφέρατε και πnρατε κάλυψη απ ' τους Αντα­

σφαλιστές σας για το απεριόριστο; Εμάς δεν μας τn δfνουν 

τέτοια κάλυψη με τίποτα » . 

Κ1 εγώ, γελώντας, του είπα: «Φαίνεται, Βασιλάκη μου, 

ότι με το απεριόριστο σας κάψαμε περισσότερο απ' όσο 

καίει σnμερα n πολύ δυνατn σκορδαλιά». Και συνέχισα α­

δ1άφορα: «Εμείς, δεν μιλάμε με Αντασφαλιστές. Ο Καρα­

λnς το είπε στους Ολλανδούς, τους έπεισε, κι εκείνοι το 

δέχθηκαν. Ετσι απλά. Γιατί εμείς είμαστε πολύ νοικοκυρε­

μένη εταιρεία στην Ελλάδα, και nδn δημιουργούμε αποθέ­

ματα για τις μελλοντικές ζημιές» . 

Ηταν n πρώτη φορά που είδα στα μάτια του Καλτσά τον 

φόβο. Το 1988 αρχiσαμε να πουλάμε συμβόλαια όλων 
των κλάδων των Γενικών Ασφαλειών. Τότε ένιωσα πολύ 

μεγάλη ικavonofnσn. Δικαιωνόμουν, γιατί οι προσπάθειες 

όλων αυτών των ετών εiχαν φέρει αποτελέσματα. Ετσι, ε­

πίσημα πια, n Πρόοδος σταμάτησε τις εργασiες της στην 

Ελλάδα. Οι πολυεθνικές εταιρςiες , αν κ1 ακολουθούν πο­

λύ σκλnρn nολιτ1κn, συνnθiζουν να μην τα χαλάνε με τους 

executives. Ετσι, βρέθηκε n λύση και για την Πρόοδο. Να 

nουλnθεf, αντί nινακfου φακnς, σε μια εγγλέζικη εταιρεία, 

κι ο Ντόιμας, Γενικός Διευθυντnς της Προόδου, ν' αναλά­

βει τn Γενικn Διεύθυνση . Οταν ο Ντόιμας nρθε στο Γραφείο 

μου να με αnοχαιρετnσει, του είπα: «Νίκο, σου εύχομαι κα­

λn σταδιοδρομία. Ξεχνώ τα όσα έχουν συμβεί μεταξύ μας, 

και να ξέρεις ότι δεν σου κρατώ κακία ». 

«Μα δεν σου φέρθηκα ποτέ άσχημα, Μανώλη» μου α­

πάντησε ο Ντόιμας. 

«Να είσαι πάντα καλά » του είπα, κι έτσι έβγαλα ένα με­

γάλο βάρος από πάνω μου. 

Λυnnθnκα πολύ για το κλείσιμο της Προόδου , κι ας είχα 

παλιά κόντρες με τον Ντόιμα. Δεν nταν ευχάριστο να βρε­

θεί εκτός εταιρείας. 

Εδώ οφείλω να ομολογnσω ότι, όλα αυτά χρόνια, οι 

σχέσεις μου με τους Ολλανδούς βελτιώνονταν, καθώς n ε­

ταιρεία ανέβαινε . Επικοινωνούσα πια με τον Dick Ernste, 

Γενικό Διευθυντn του lnternational Division. Περισσότερο 

όμως, μιλούσα με τον Albert Van Meteren, με τον οποίο 

είχα άριστη συνεργασiα. θα μου μείνει αλnσμόνnτο το Συ ­

νέδριο του 1988, όπου nταν παρών και ο Ted Brackman, 

ο απερχόμενος Πρόεδρος της Nationale Nederlanden. Ο 

άνθρωπος που, έξι χρόνια πριν , όταν nταν Γενικός Διευθυ ­

ντnς της εταιρείας στην Ελλάδα, με είχε αnορρfψει . Ήρ ­

θαμε τόσο κοντά σ' αυτό το Συνέδριο, που στο τέλος, αυ­

τός ο αλύγιστος Manager, με τn ματιά που έκοβε σίδερο, 

έκλαψε. 

«Με αγγίξατε, κύρ1ε Ανδρόνικε» μου είπε . 

«Χαίρομαι, που σας έκανα κι αλλάξατε γνώμη για μένα , 

κύριε Brackman» του απάντησα. 

Ένιωθα μέσα μου πως πραγματικά είχε αλλάξει. Μέσ' απ ' 

τnν έντονη προσπάθειά μου να βρω διαύλους εnικοινωνiας 

με τους συνεργάτες μου, δοκιμαζόμουν . Ταυτόχρονα, ό ­

μως, ανακάλυπτα καθημερινά κ1 έναν άνθρωπο, ο οποίος 

επιθυμούσε πάρα πολύ ν' αγαnnσε1 κα1 ν ' αγαnnθεf . Μ ' ε ­

νέπνεε το δόσιμο αυτών των ανθρώπων και γέμιζαν ακόμα 

περισσότερο οι μπαταρίες μου , όταν κι εγώ πρόσφερα σ' 

αυτούς. θα έλεγα ότι nταν μια ισότιμη σχέση, με κοινό σκο­

πό, κοινό σχεδιασμό και κοινό συμφέρον . Πολλές φορές, 

ακόμα κα1 σnμερα, σκέφτομαι πως αυτn n nερfοδος τnς ε­

nαγγελματικnς μου δραστnριότnτας είχε παλμό, όραμα, α­

νιδιοτέλεια, ρίσκο, φανατισμό , ένταση κι ανταγωνισμό . 

Ζούσα τnν κάθε στιγμn. Ρουφούσα τn ζωn. Tnv προκαλού­

σα κι εκμεταλλευόμουν τις ευκαιρfες που μου παρουσιάζο­

νταν χωρfς φόβο. Ξαναζούσα τnν εφnβεfα μου, από μ1αν 

άλλη όμως οnτικn γωνfα. Τώρα nμουν σε nλεονεκτικn θέ­

ση, ανεξάρτnτος κι ελεύθερος να δnμ1ουργnσω, αλλά με έ­

ντονη πάντα τnν ευθύνη του ρόλου που εfχα αnοδεχθεf. 

Το 1989 n Nationale Nederlanden «έπαιζε καλn μπά­
λα». Είχαμε ανέβει πια στnν Α' Εθνικn. Φαινόταν καθαρά ό­

τι μπορούσαμε να χτυnnσουμε ακόμα και το πρωτάθλημα. 

Ήμασταν έτοιμοι για το μεγάλο σάλτο. Κατ' apxnv, είχαν 

αρχfσει να δουλεύουν τα Mega Agencies, κι 01 Ασφαλιστές 

σε μερικά Υnοκαταστnματα είχαν τόσο δυναμικn napou­

σfa, που όμο1οf τους δεν unnpxav στnν αγορά. Τώρα πια 

01 nερ1σσότερο1 συνεργάτες του Δικτύου Πωλnσεων nταν 

full timers, με nανεnιστnμιακn μόρφωση και master στα 

Οικονομικά. 

Εγώ τους τόνιζα συνέχεια : 

«θα δεfτε ότι στο μέλλον θα εfναι πιο δύσκολο να μnε1 

κανεfς στn Nationale Nederlandern και να γίνει Ασφαλι­

στnς παρά να μπει στο Δημόσιο. Η πίτα θα εfνα1 γ1α τους 

λfγους. Το μεγαλύτερο κομμάτι θα είναι για σας, γιατf ε­

σεfς εfστε οι καλύτεροι της αγοράς, αστέρια, μοναδικοί, α­

νεnανάλnnτοι και nολλαnλάσ1α nαραγωγ1κότερο1 απ' τους 

συναδέλφους σας του ανταγων1σμού». 

Στοίχημα με τnν ALICO 
Το καλοκαfρι του 1989 nμουν προσκεκλημένος από το 

φfλο μου Τριαντάφυλλο Λυσιμάχου, Διευθυντn Πωλnσεων 

τότε τnς Εθνικnς Ασφαλ1στ1κnς, στο ετnσ10 Συνέδριο τnς ε­

ταιρείας του. Το βράδυ στn δεξίωση καθόμουν στο τραπέ­

ζι των εnισnμων, μαζf με Γενικούς Διευθυντές και Διευθυ­

ντές Πωλnσεων τnς Ασφαλιστικnς Αγοράς, καθώς και με 

εκπροσώπους του ασφαλ1στ1κού Τύπου. 

Κουβεντιάζαμε σχολιάζοντας τnν αγορά, όταν ο Ανδρέ­

ας Βασιλείου, Πρόεδρος της Alico, παίρνοντας αφορμn α­

πό κάποιο δημοσίευμά μας που αναφερόταν στnν υnερ-α­

πόδοσn των μαθηματικών μας αποθεμάτων, βρnκε τnν ευ­

καιρία να κατnγορnσει τn Nationale Nederlanden, και πε­

ρισσότερο τον Καραλn, ότι δεν δουλεύαμε επαγγελματικά. 

Στην αnάντnσn μου, ότι επειδn n εταιρεfα μας εfναι nολυε­

θνικn δουλεύει απόλυτα επαγγελματικά κι ότι ο Καραλnς 

εfναι άριστος Αναλογιστnς, napaτnpnσa κάποια ειρωνικά 

χαμόγελα, τόσο απ' τον fδιο όσο κι από μερ1κούς απ' τους 

nαρισταμένους. 

Όσο προσπαθούσα να τον πείσω για το αντίθετο, τόσο ο 

Πρόεδρος τnς Alico επέμενε και με ειρωνευόταν. Δεν κρα-

τnθnκα. Με το πάθος που με χαρακτnρfζει και τον αυθορ­

μητισμό μου, κάποια στιγμn του είπα: 

«Αυτά που λέτε, προέρχονται από το φόβο σας για τnν 

επιτυχία μας. Του χρόνου, n Nationale Nederlanden θα 

ξεnεράσε1 κατά πολύ τnν Alico, τόσο σε νέα nαραγωγn ό­

σο και σε χαρτοφυλάκιο». 

Φαίνεται ότι κανείς δεν nερiμενε τέτοια αντiδρασn από 

μένα, γιατi όλοι στην αγορά ξέρουν ότι εfμαι μόνιμα χαμο­

γελαστός, καλαμπουρτζnς, και δύσκολα κοντράρω τους 

άλλους. 

Χαμογελώντας, αλλά λfγο ταραγμένος, ο Πρόεδρος τnς 

Alico μου είπε: 

«Να εfσα1 βέβα1ος ότι αυτό δεν θα γiνει ποτέ». 

Εγώ, κοιτάζοντάς τον κατευθεfαν στα μάτια, του είπα: 

«Εfμαι βέβαιοος, βεβαιότατος θα έλεγα, όπως σας βλέπω 

και με βλέπετε, για το αντiθετο. Και μάλιστα, σας προκα­

λώ παρουσiα όλων να στοιχnματiσουμε γι ' αυτό » . 

Για μια στ1γμn πάγωσαν όλοι στο τραπέζι. Ούτε ψfθυρος 

δεν ακουγόταν. 

«Το στοfχnμα είναι τζόγος κι είναι έξω από τα πιστεύω 

μας. Λυnάμα1 πολύ που εσεiς με τα στοιχnματα προσπα­

θεfτε ν' αυξnσετε τnν nαραγωγn σας» μου εfnε ο Πρόεδρος 

τnς Alico. 

«Γlα μένα, κύριε Βασιλεfου, το στοfχnμα δεν εiνα1 τζόγος, 

δεν εiναι χαρτοnαfγνιο, δεν είναι για αλnτες, όπως ίσως ε­

σείς πιστεύετε, αλλά κάτι το εντελώς διαφορετικό. Γlα μέ­

να το στοίχημα είναι n αφύπνιση των απεριόριστων δυνα­

τοτnτων μας, ο άγνωστος θεός που όλοι κρύβουμε μέσα 

μας, αλλά δυστυχώς δεν το ξέρουμε» . 

«Εταιρείες που δουλεύουν σαν εσάς, δεν έχουν κανένα 

μέλλον. Έχουν κλείσει όλες» μου εfπε ο Πρόεδρος της 

Alico. 

«Αυτό θα το δούμε αργότερα, κύριε Βασιλείου» του α­

nάντnσα. «Σnμερα, ας μιλnσουμε για φρέσκα κουλούρια. 

Αφού, λοιπόν, πιστεύετε ότι n Nationale Nederlanden δεν 
έχει μέλλον, τότε γιατί δεν βάζετε μαζί μου το στοfχnμα; 

Μnπως δεν πιστεύετε όσο χρειάζεται στους ανθρώπους 

σας κα1 φοβάστε;». 

Τον εfχα στριμώξε1 στn γωνία και δεν μπορούσε πια να 

ξεφύγε1. 

«Εντάξει, θα σου κάνω το χαρfτι. Όχι όμως για κανέναν 

άλλο λόγο, αλλά γιατί είμαι σίγουρος ότι θα το κερδfσω. 

Ένα τραπέζι στο Πεντελικόν στην Κnφ~σιά» μου είπε. 

«Σιγά τα ωά!» του αnάντnσα γελώντας. «Εγώ, που εiμαι 

ένας φτωχός Διευθυντnς Πωλnσεων, αναλαμβάνω από τnν 

τσέπη μου τα έξοδα όλων όσοι εfμαστε σnμερα εδώ σ' ου-
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τό το τραπέζ1, γ1α μ1α εβδομάδα στο Λονδiνο, με πλπρω­

μένα κα1 τα αεροπορ1κά ε1σπήρια » , και μέτρnσα επιδεικτι­

κά από το ένα έως το δώδεκα. Όταν έφτασα στον τελευ­

ταfο, που ήταν ο φiλος μου ο Νiκος Δnμαρχάς, του εiπα : 

«Νfκο, είσα1 σπάταλος, bon viveur, και ξέρω ότι σου α­

ρέσουν τα ταξίδ1α, αλλά επε1δή θα κερδfσω σίγουρα το 

στοiχnμα, ταξfδι στο Λονδiνο μnν ονειρεύεσαι από μένα » . 

Τα χαμόγελα τώρα ήταν δ1αφορετ1κά. Όλοι κ01τάζονταν 

με απορfα . Δεν το περiμενε κανείς. 

«Σ' έναν χρόνο δεν θα το π1στεύετε. Η Nationale 

Nederlanden θα γiνε1 πρώτn πολυεθν1κή εταιρεfα στnν 

Ελλαδα, και θα σας υποχρεώσουμε, κύρ1ε Βασ1λεiου, ν' 

αλλάξετε τn δ1αφήμισή σας» . 

Τότε έφερα πραγματ1κά σε δύgκολn θέσn τον Πρόεδρο 

τnς Alico - κα1 μάλιστα μπροστά σε πολλά στελέχn τnς α­

γοράς. 

«Εiσα1 λαϊκ1στής» μου είπε τότε χαμογελώντας, προσπα­

θώντας να δ1ασκεδάσει τnν ταραχή του, «και παραπλανάς 

τον κόσμο» . 

«Πολύ σύντομα θα διαπ1στώσετε το αντίθετο » του απά­

ντnσα. «Το σίγουρο εiναι ότι εσείς φρενάρετε τον κόσμο, 

γιατi τον κρατάτε σε απόστασn » . 

Όσο μιλούσα, εfδα στα μάτια όλων ότι άρχισαν να υπο­

λογίζουν τn Nationale Nederlanden. 

«Αγαπάω τnν εταιρεία μου και πιστεύω πολύ στn δύνα­

μn των ανθρώπων των πωλήσεων, γωτi ξέρω πολύ καλά 

ότ1 τις εταιρεlες τις κάνουν μόνο οι άνθρωποι. Κ1 εμείς έ­

χουμε ξεχωριστούς Ασφαλιστές και Managers, επαγγελ­

ματiες που λατρεύουν τn δουλειά τους κ1 έχουν στόχους 

και οράματα. Αυτά εiνα1 τα κiνnτρά μου κα1 μόνον » . 

Έβγαλα αμέσως μια κάρτα μου, σnμεiωσα τους όρους 

του στοιχήματος, τnν έδωσα στον δnμοσιογράφο Τ. Δρα­

κάτο, εκδότn του περιοδ1κού «Ιδιωτ1κfι Ασφάλισn » , και του 

είπα: 

«Π1στεύω ότι, αν κάνετε ένα ρεπορτάζ για τις λεπτομέ­

ρειες του_ στοιχήματος, θα βοnθnθούν παραγωγικά και οι 

δύο εταιρείες. Σίγουρα, όμως, π Natioπale Nederlanden 

θα κερδiσε1 » . 

Τέτοιο πάθος και τέτοια τρέλα εiχα. 

Από κείνn τnν ώρα το μυαλό μου fιταν κολλnμένο εκεί. 

Δεν μ ' έπ1ανε ύπνος. Η μόνn σκέψn μου ήταν πως θα πε­

ράσουμε τnν Alico και θα γfνουμε n πρώτn διεθνής εται­

ρεία στnν Ελλάδα. 

Σκέφτnκα ότι τα πρώτα μου μnνύματα έπρεπε να τα πε­

ράσω στο Δlκτυο Πωλήσεων όσο π10 γρήγορα γινόταν. Σε 

λiγες μέρες θα πnγαiναμε το μικρό σε στόχους εκπα1δευ-

liw 

τ~κό μας ταξίδι - μ1α επταfιμερn κρουαζ1έρα στα ελλnν1κά 

νnσιά και τπν Αiγυπτο . Σ ' αυτό θα συμμετείχαν πεντακόσι­

οι Ασφαλιστές κα1 πολύ λiγοι Managers. 

Αγων1ούσα να δω αν θα τσιμπfισε1 το ψάρι. Ήθελα να δω 

τις αντιδράσεις τους. Ήταν n πρώτn κρουαζ1έρα που κά ­

ναμε στnν εταιρεία. Επειδfι είμα1 ερωτευμένος με τn θά­

λασσα, αισθανόμουν στο στο1χείο μου. Ήμουν έτοιμος να 

δώσω τον καλύτερό μου εαυτό . Εκεί μίλnσα στους Ασφα­

λιστές γω τn θετική σκέψn κα1 το όραμα τnς πρωτιάς. Δεν 

κρατιόμουνα . Μfλnσα και στους part timers και περ10σό­

τερο σε μερικούς απ ' αυτούς που καταλάβαινα ότι ψαχνό­

ντουσαν ν' αφήσουν τn δουλειά τους και να γίνουν κι αυ ­

τοi fu11 timers. Ζfιτnσα κ1 από κεfνοuς να δώσουν τον κα ­

λύτερό τους εαυτό. Τελικά, το ταξίδ1 αυτό ήταν γουρλίδ1 -

κο. Μ ' έκανε ευτυχ10μένο. Πήρα τα μnνύματα που ήθελα κι 

ερωτεύτnκα ακόμα περισσότερο τnν ιδέα μου. Αγγ1ζα το ό ­

ραμά μου. 

Το μεγάλο εκπα1δεuτικό ταξfδ1 τnς εταιρείας μας εκεiνn 

τn χρονιά έγ1νε στις Σεϋχέλλες και στnν Κύπρο, με σuμμε­

τοχfι όλων σχεδόν των Managers. Στn Λευκωσία μεiναμε 

στο ξενοδοχεiο Hilton. Ένα απόγευμα κάλεσα όλους τους 

Managers στn σουίτα που έμενα, κα1 τους πρόσφερα σα­
μπάνια κα1 φρούτα. Ήθελα να τους κάνω κο1νωνούς των 

σκέψεών μου . 

«Αν το π1στέψετε, θα το πετύχουμε . Τότε θα καταλάβετε 

πόσο σnμαντικό είναι να γίνουμε n μεγαλύτερn πολυεθνι ­

κfι Ασφαλ1στ1κfι Εταιρεία στnν Ελλάδα. Εσεi, θ' αποκτfισε­

τε μεγαλύτερn δύναμn και καλύτερn ψuχολογiα. Οι Ασφα­

λιστές μας θα νιώθουν μεγαλύτερn περnφάνια κα1 περισ ­

σότερο εγω1σμό κα1 θα κερδίζουν καθnμερ1νά μεγάλες νi ­

κες στnν αγορά. Είμαι βέβαιος ότι μπορεί να γiνει. Αρκεί να 

το πιστέψετε. Όταν ξεπεράσουμε τnν Alico, τότε θ ' αρχίσει 

n συνεχfις ανοδ1κfι μας πορεία » . 

Τελείωσα με τn φράσn: «Τίποτα δεν εiνα1 αδύνατο! » 

Μια φράσn που από τότε έγ1νε σλόγκαν μας κ1 επnρέα­

σε πολύ τnν παραγωγικότnτα των ανθρώπων μας. 

Οι μελετnτές τnς ανθρώπ1νnς προσωπ1κότnτας «λένε» ό­

τι ο χαρακτfιρας του ανθρώπου θεμελιώνεται στnν παιδι­

κή του nλ1κiα, οπότε μπαiνοuν 01 βάσεις, και ολοκλnρώνε­

τα1 στnν εφnβεiα του. Γ1α μένα αυτά αφορούν τον μέσο άν­

θρωπο, ο οποiος ακολοuθεi μ1α ήρεμn ζωfι, χωρiς εξάρ ­

σεις, που ζει σuντnρπτικά, αποκτά νοοτροπία δnμοσiου υ ­

παλλfιλου, όπως συνnθίζω να λέω χαριτολογώντας, και 

δεν ενδ1αφέρεται να ξεφύγε1 από τα συνnθισμένα . 

Ο Ασφαλ1στής όμως, δεν ανfικει σ' αυτfι τn μεγάλn κα ­

τnγορiα ανθρώπων. r αυτό, αν κάπο1ος μιλι'ισε1 στnν καρ-

δ1ά του , τον κάνει να π1στέψει στον εαυτό του, ν ' αποκτfι­

σε1 οράματα, να βάλει στόχους κα1 να καλλ1εργfισε1 τον εν­

θουσιασμό και το πάθος, μπορεί ν ' αλλάξε1 τα συνα1σθή­

ματά του , σε οποιαδfιποτε nλ1κία, κα1 να πετύχε1 . 

Οι Managers είχαν πολλές αντιρριΊσεις. Μου έλεγαν ότι 

γ1α τον σκοπό αυτόν χρειάζονται μεγαλύτερn βοιΊθεια από 

τ1ς εσωτερικές υπnρεσfες. Εγώ τους απαντούσα κοφτά και 

με πάθος ότι 01 πολύ μεγάλο~ στόχοι γ1α να πωστούν θέ­

λουν πiστn και δουλε1ά , θετικιΊ σκέψn κ1 απομόνωσn ο­

πο1ωνδιΊποτε αρνnτ1κών θέσεων . 

«θα πετύχουμε οπωσδιΊποτε » τους έλεγα. «Τώρα βά­

ζουμε τον πρώτο μας στόχο-όραμα : Να γίνουμε πρώτn 

πολυεθνικιΊ εταιρεία στnν Ελλάδα. Πρέπει να επικεντρώ­

σετε τπν προσοχιΊ σας σ' αυτόν το στόχο κα1 μόνο. Κ1 ό­

ταν το πιστέψετε απόλυτα, τότε μόνον n viκn, ο θρίαμβος 

θα έρθουν» . 

Σε μερ1κούς αντιρρnσiες έκανα αρνnτικιΊ πώλnσn: 

«Δεν πειράζε1 , πα1δ1ά. Αφού δεν μπορείτε, μnν μπείτε στο 

πα1χνiδ1 . θα προσπαθήσουν 01 άλλοι » . 

Μέσα σε μ1σιΊ ώρα , τους είχα ξεσnκώσει όλους . 

«θέλω να μου υποσχεθείτε όλοι σας ότι δεν θα uποχω­

ριΊσει κανεiς, σε καμ1ά δuσκολfα. Γlα ένα χρόνο θα ζούμε 

στnν έντασn ». 

Η φωτ1ά άναψε. Τους uποσχέθnκα ότι σε λίγες μέρες θα 

τους επισκεπτόμουνα στα ΥποκαταστιΊματά τους για να 

βάλουμε μαζί με τους Ασφαλ1στές τους στόχους, ώστε να 

μπορέσουμε να κάνουμε το όραμά μας πραγματικότnτά . 

2.000 θαύματα 
Στο μεταξύ, ο ΚαραλιΊς, όταν του είπα ότ1 θα κάνω πε­

ριοδεία σ' όλn τnν Ελλάδα και ότ1 θα βάλω στο1χιΊματα μ ' 

όλους τους Ασφαλιστές για να περάσουμε τnν Alico, μου 

συνέστnσε να μn ρίχνω λάδι στn φωτιά, γιατί ιΊθελε να έ­

χε~ καλές σχέσεις με τον ανταγων1σμό . Εγώ σέβομαι κα1 τι ­

μώ τn φιλοσοφία και τις μεθόδους τnς Γενικής Δ1εύθuνσnς 

και πάντα τις ακολουθώ κατά γράμμα. Όταν όμως πρόκει ­

ται για στόχους που αφορούν αύξnσn των πωλιΊσεων, τό­

τε γίνομαι μπροστάρnς, εμψυχωτιΊς, οραματιστfις. 

Αγαπάω τους πολύ ψnλούς στόχους. Λατρεύω τις μεγά­

λες παραγωγές . Με εξιτάρουν . Και πάντα βρίσκω τn μέθο­

δο που πρέπε1 ν' ακολοuθnθεi , ώστε να επιτεuχθεi ο κάθε 

στόχος. Κι ενώ φοβάμαι πολλά πράγματα στn ζωιΊ μου, πε­

ριέργως δεν φοβάμα1 τους μεγάλους στόχους. Πάντα, δε, 

συνιστώ στους Ασφαλιστές να μnν αφιΊνονται να τους κα­

ταβάλε1 ο φόβος ότι δεν μπορούν να κάνουν μεγάλες πα­

ραγωγές. 

«Mn βάζετε ποτέ όρω στnν παραγωγιΊ » τους έλεγα. «Τα 

όρω είνα1 νοnτικά μπλοκαρίσματα , που δυστυχώς εμεfς 01 

άνθρωποι τα βάζουμε στο μυαλό μας από μόνο~ μας» . 

Δεν ξέρω πόσες φορές έχω δ1nγnθεi σε πnγαδάκ1α 

Ασφαλ1στών το σενάρ10 μ1ας σπαρταρ1στιΊς παλικιΊς κω­

μωδίας τnς δεκαετίας του '60, το «Magnifico Cornuto», με 

τον Μαρτσέλο Μαστρογ1άνι και τn Σοφία Λόρεν. Ήθελα μ ' 

αυτόν τον τρόπο να τους περάσω το μήνυμα ότ1 υπάρχουν 

πολλοί άνθρωποι που εξιτάρονται κα1 τους αρέσει το «ζnν 

επ1κ1νδύνως» , προκειμένου να πετύχουν τους στόχους 

τους. Σύμφωνα λο1πόν με το φ1λμ, ο Μαστρογ1άν1 ιΊθελε να 

επ1σκεφθεί τον μεγάλο του έρωτα, τn Λόρεν, που έμενε στο 

δωμάτιο του δέκατου ορόφου του ξενοδοχείου . Αντί, όμως 

,να μπε1 κανον1κά απ ' τnν πόρτα, προτiμnσε να ρ1σκάρε1, 

να πάει τοίχο τοίχο και να μπει απ ' το μπαλκόνι . Το παρά ­

δειγμα, βέβαια , μπορεί να είναι ατυχές, γιατί ο Μαστρο­

γιάνι, στn συγκεκριμένn ταινία, είχε βiτσ10. Εγώ όμως ιΊ-

Το 1989 η Nationale Nederlanden «έπαιzε 

καλή μπάλα». Είχαμε ανέβει πια στην Α' 

Εθνική. Φαινόταν καθαρά ότι μπορούσαμε 

να χτυπήσουμε ακόμα και το 

πρωτάθλημα. 

θελα να περάσω το μιΊνuμα στους Ασφαλιστές να μn φο­

βούνται τους πολύ μεγάλους στόχους, όπως ο Μαστρο­

γιάνι δεν φοβιΊθnκε το ύψος. 

ΠιΊγα λοιπόν σε όλα τα Υποκαταστήματα στnν Ελλάδα . 

Δ1nγιόμουν στους Ασφαλιστές μας πώς έβαλα το στοiχπ­

μα με τον Πρόεδρο τnς Alico, και ζnτούσα απ ' όλους να 

κάνουν μεγάλες παραγωγές . 

«Βασίζομαι σ' εσάς» τους έλεγα. «Ό,τι μπορεί ο καθένας. 

Ό,τι μπορεί. Έστω και μiα ασφάλεια παραπάνω το μιΊνα. 

Είμαι σίγουρος ότι μπορείτε. Ξέρω ότι θέλετε να κερδίζετε 

πολλά χριΊματα, αλλά είμαι περισσότερο βέβα10ς ότι όλοι 

σας θέλετε τnν πρωτιά, για το δικό σας μέλλον ». 

Τους ξεσιΊκωνα σ1γά σ1γά . 

«Ένα βήμα μπροστά όσοι θα μπουν στο πα1χνiδ1 » τους 

έλεγα. 

Τους έβλεπα λίγο διστακτικούς. Φοβόντουσαν να βά ­

λουν στοiχnμα, μιΊπως χάσουν κ1 εκτεθούν. 

Σ' αυτές τις στ1γμές χρε1άζετα1 μία κivnσn. Ένας κατάλ­

λnλος χειρ1σμός, που θ ' ανάψε1 τn φωτ1ά κα1 θα ξεσnκώ­

σε1 τον κόσμο. 
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«θα χαρώ πολύ αν χάσω τα στοαnματα απ' όλους. Γlατi 

έτσ1 θα κάνετε μεγάλες παραγωγές, θ' αποκτnσετε μεγα­

λύτερη αυτοπεποiθπσπ, εγω1σμό, περπφάν1α, κα1 θα πάτε 

καλύτερα στπ δοuλε1ά σας». 

Πάλι τους έβλεπα διστακτικούς. Τότε, εντελώς ξαφνικά, 

μου nρθε μια τρελn ιδέα στο μυαλό, για να τους φέρω στο 

φιλότιμο. 

«Όποιος uστερnσει του στόχου του, όμως, θα μου κάνει 

δώρο ένα ζευγάρι κάλτσες Ποuρνάρα» τους εiπα. 

Αυτό nταν. Οι περισσότεροι έκαναν το βnμα μπροστά, 

γιατi τους πρέμπσα. Τους έδιωξα το «πρόβλημα» που εi­

χαν στο μυαλό τους για τnν πιθανn αποτυχiα τους, ότι θα 

ξεφτιλιστούν αν χάσουν το στοiχnμα. Ο Έλληνας έχε1 λε­

βεντιά και φιλότιμο μέσα του. Δεν του αρέσει να τον στρ1-

μώχνε1ς σαν τn γάτα στn γωνiα. Δεν εiναι τρακαδόρος. θα 

χάσω, θα πληρώσω. Η ψυχολογiα τnς στιγμnς, που κάνει 

τον όχλο να αλλάζει. 

Κάποιους, που παρ' όλ' αυτά δεν το αποφάσιζαν, τους 

τσiγκλ1ζα: 

«Καλά, φοβάστε μnπως χάσετε διακόσιες δραχμές; Έτσι 

θα πάτε μπροστά; Πώς θα κάνετε, ρε σεις, μεγάλες παρα­

γωγές; Κρiμα. Δεν το πιστεύω!» 

Αγαπάω τουs πολύ ψηλούs στόχουs. 

Λατρεύω τιs μεγάλεs παραγωγέs. 

Με εξιτάρουν. Και πάντα βρίσκω τη μέθοδο 

που πρέπει ν' ακολουθηθεί, 

ώστε να επιτευχθεί ο κάθε στόχοs. 
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Αμέσως μετά μαλάκωνα τn στάσn μου και τους έλεγα: 

«Ακόμα κ1 αν κάπο101 από σας βάλουν υψηλούς στό­

χους και δεν τους π1άσουν, δεν έχουν να φοβηθούν τiπο­

τα. Αρκεf να γiνει σuνειδnτn προσπάθεια απ' όλους σας, 

και να κάνετε κάθε μέρα, κάθε εβδομάδα, κάθε μnνα, κά­

τι λiγο παραπάνω». 

Εκεi τους έφερνα τούμπα. 01 γραμματεiς κατέγραφαν τα 

στοαnματα. 

«θα τα ξαναπούμε σε δεκαπέντε μέρες» τους έλεγα. «θα 

μελετnσω τους στόχους, θα μιλnσω με τnν εταιρεiα και θα 

προσπαθnσω να πετύχω όσα περισσότερα μπορώ γ1α 

σας» . 

Σ1γά σιγά έβαζα όλο και περισσότερους στο παιχνiδι. 

Ο στόχος που βάλαμε τελ1κά για το 1990 nταν πέντε δι­

σεκατομμύρια δραχμές νέα παραγωγn Ζωnς. Σ' όλα μας τα 

έντυπα εiχαμε τυπώσει το «5 δισ.». Έλεγα στ1ς κοπέλες τnς 

γραμματεiας και στους επ1θεωρnτές, όταν μιλούσαν στα 

τηλέφωνα, πριν απ' όλα να λένε: 

«Καλημέρα σας, 5 δ~σ.» 

Έλεγα επiσnς στους Managers, στις προσωπικές τους 

σuζnτnσεις με τους Ασφαλιστές, να λένε το «5 δ~σ.» πριν 

από κάθε κουβέντα τους. Εγώ πάντα ξεκινούσα τις ομιλiες 

μου rΊ στο τηλέφωνο, rΊ στο Γραφεiο μου, rΊ στα Υποκατα­

στnματα με το «5 δισ. » 

Σ1γά σ1γά, έβαλα κα1 τους Ολλανδούς στο κόλπο, με 

πρώτο τον Albert Van Meteren, ο οποiος για κάποιο διά­

στημα, όποτε μου τηλεφωνούσε από τnν Ολλανδiα (και το 

έκανε συχνά), μου έλεγε: 

«Good morning, Manolis, five bi11ion». Όλn n εταιρεfα 

πια εiχε ένα όραμα: Τα «πέντε δισεκατομμύρια». Δεν μπο­

ρώ να περ1γράψω το τι γ1νόταν κάθε μnνα με τα θαύματα 

τnς παραγωγnς μας. 

Έστελνα εγκυκλiους στο Δiκτυο Πωλnσεων σ' όλn τnν 

Ελλάδα, γραμμένες με το χέρ1 μου, που περ1εiχαν ενθαρ­

ρυντ1κές φράσε1ς: 

«Πάμε καλά. Μπράβο, παιδιά. Στο τέλος του χρόνου θα 

εiμαστε πρώτn εταιρεiα. Δεν θέλω κανεiς σας να κλεiσε1 

ρεβεγ1όν τnν παραμονn τnς Πρωτοχρον1άς. Γ1ατi θα τnν 

περάσουμε παρεϊτσα, με τις οικογένε1ές μας, και κρατώ­

ντας τn σnμαiα τnς Nationale Nederlanden, θα πάμε με τα 

πόδια μέχρ1 το Μαρούσ1, στα γραφεiα τnς Alico». 

Τους ξεσnκωνα. Κι έκλεινα με φράσε1ς: 

«Προχωράμε καλά. Μπράβο. Προσπαθnστε περ~σσότε­

ρο. Τους φτάσαμε. Σας αγαπώ, Μανώλης» κι άλλα τέτοια. 

Εκεiνn τn χρονιά που εiχαμε τnν κόντρα με τnν Alico, 

καμiα εγκύκλιός μου γ1α παρακiνnσn στο Δiκτυο Πωλή­

σεων δεν γράφτηκε με γραφομnχανn. Όλα τα έγραφα με 

το χέρ1. 

Οι Ασφαλιστές έκαναν φωτοτuπiες τις εγκυκλiους μου 

και τ1ς έβαζαν στα γραφεiα τους, στ' αuτοκiνnτά τους, στα 

μηχανάκια τους. Το συζητούσαν συνέχεια. Πανnγύριζαν. 

Μεγάλη υπόθεση αυτό το στοiχnμα. Σαν το πρώτο ξύ­

πνημα, το πρώτο μπουσούλ~σμα, το πρώτο σκiρτnμα, το 

πρώτο φλερτ, τον πρώτο έρωτα. Αν μπορούσα να τα γρά­

ψω, θα χρε1αζόμοuν τόμους βιβλiων για να μεταφέρω ό­

λα τα λόγια αγάπης, πiστnς και πάθους των Ασφαλιστών 

μας εκεiνn τnν περiοδο. Υπnρχε ομαδ1κn υστερiα. Ορμη­

τικός εγώ, μέσα σε ορμητικούς, γινόμασταν χεiμαρρος. 

Η αλnθεια εiνα1 ότ1 nταν μεγάλο ρiσκο ο στόχος των πέ­

ντε δισεκατομμυρiων. Ήταν το πρώτο μεγάλο στοiχnμα. 

Βέβαια, δεν το κρύβω ότι πολλές φορές εiχα τις επιφυλά-

ξεις μου γ1α το αν θα το πετuχαiναμε. Έδειχνα, όμως, συ­

νέχεια προς τα έξω δύναμη και βεβαιότητα . Πιστεύω ότι οι 

Managers πρέπει να κάνουν άλματα. Το ρiσκο εiνα1 απα­

ραiτnτο, εφόσον βασiζεται στnν πiστn για πραγμάτωση του 

στόχου . 

Σε λιγότερο από έναν χρόνο επισκέφθηκα τέσσερεις φο­

ρές τα Υποκαταστnματα και τα Γραφεiα τnς εταιρεiας σ' ό­

λn τnν Ελλάδα , όπου υπnρχε οδικn πρόσβαση. Το πρό­

γραμμα τΊταν εξαντλητικό, αφού ξεκινούσε στις επτά το 

πρωi και τελεiωνε στις δύο με τρεις μετά τα μεσάνυχτα. Δεν 

κουραζόμουν, όμως , κι ας πλnσiαζα τα πεντΊντα. Μ ' έναν 

υπνάκο στα κλεφτά για δέκα λεπτά το μεσημέρι, συνnθως 

σε παράκαμψη του εθνικού δρόμου, έπαιρνα δύναμη. Στnν 

επαρχiα εiνα1 απiστεuτο, αλλά οι Ασφαλ~στές και 01 Ma­

nagers με περiμεναν στα Γραφεiα τΊ τα Υποκαταστnματα α­
κόμα και μετά τα μεσάνυχτα με το χαμόγελο στα χεiλn, 

ντυμένοι με τα καλά τους και μου έδιναν κουράγιο και δύ­

ναμη. Οι ρόλοι εfχαν αντιστραφεi: τώρα nταν εκεiνοι που 

τΊθελαν να με ανεβάζουν. Επειδn μάλιστα τΊξεραν ότι εiμαι 

πολύ φαγάς, μου έφερναν απ ' τα σπiτια τους λογιών λο­

γιών τερψ1λαρύγγια, πiτες, τσiπουρο, κρασιά και γλυκά για 

να μ ' ευχαρ~σττΊσουν. 

Δεν ξεχνιούνται αυτά τα πράγματα ... 

«Αυτό το στοiχnμα nταν n εξυπνότερη κivnσn τnς ζωτΊς 

μου. Ήταν n έμπνευση τnς στιγμτΊς, που σiγοuρα όμως ο­

δτΊγnσε τους Ασφαλιστές να φιλοτιμnθούν, να μπουν στο 

στοiχnμα και να γiνει αuττΊ n μεγάλη επιτuχiα. Αν δεν εiχα 

βάλει τότε το στοiχnμα με τις κάλτσες, θα έμπαιναν πολύ 

λiγοι Ασφαλ~στές στο παανiδι και μπορεi να μnν παiρνα­

με τnν πρώτn θέσn. Και μάλιστα, έπαιξε ρόλο κα1 το "Πουρ­

νάρα" . Αν σας έλεγα απλώς ένα ζεuγάρ1 κάλτσες, δεν θα 

uπτΊρχε ανταπόκριση. Το "Ποuρνάρα" τΊταν που εντυπώθη­

κε στο μυαλό σας κι έφερε τnν επιτυχiα » . 

Πού να το μάθα1νε κ1 ο iδ1ος ο Πουρνάρας! 

Δεν εiναι υπερβολn, αλλά τέτοια πράγματα δεν γiνονται 

καθόλου, μα καθόλου εύκολα. Έγ1ναν πράγματι 2.000 
θαύματα, γ1ατi τόσα περiποu στο1χτΊματα έχασα - τΊ μάλλον 

κέρδισα εκατό ζευγάρια κάλτσες απ ' τα στοιχnματα που έ­

χασαν οι λiγοι Ασφαλιστές, οι οποiοι δεν έπιασαν τους 

στόχους τους. Κι ένιωθα πολύ γεμάτος και πολύ ευχαρ1-

στnμένος που, χάνοντας τόσα πολλά στοιχτΊματα, έκανα 

τόσους πολλούς ανθρώπους να ν1ώσοuν ξεχωρ1στοi, ανε­

βασμένοι, περτΊφανοι και καταξιωμένοι, κερδiζοντας τnν 

επιβεβαiωσn. 

Το 1990 βρτΊκε τn Nationale Nederlanden με 45 υπο­

κατασττΊματα και 2.200 Ασφαλ~στές, που οι μ1σοi τΊταν full 

Στnν Αθnνα πnγαινα πολύ συχνότερα στα Υποκαταστn- timers, να έχει ξεπεράσει τnν Alico και σε χαρτοφυλάκιο 
ματα. θυμάμαι ότι σε κάθε μου επiσκεψn ξεσnκωνα ακόμα στον Κλάδο Ζωnς. 

κι αυτούς που στnν αρχτΊ εiχαν φοβnθεi να στοιχnματiσου- Εγώ εiχα τρελαθεi από τn χαρά μου. Ήδn από τις 15 Δε-

με . Τώρα πια μου το ζητούσαν από μόνο1 τους. Μεγάλη ε- κεμβρiου εiχα φροντiσει να τυπωθεi ένα κεfμενο, που έλε-

πιτuχiα . Το στοiχnμα έπ10σε 100%. Ο Βαμβοuκάκnς, με τον γε ότι n Nationale Nederlanden εiναι n πρώτn πολυεθνικτΊ 

οποiο τότε εiχαμε άριστες σχέσε1ς, θυμάμαι, μου εiχε πει: εταιρεiα σε χαρτοφυλάκιο στον Κλάδο ΖωτΊς στnν Ελλάδα. 

«ΤρομακτικτΊ n σύλλnψn τnς νέας παραγωγnς των πέντε 

δ~σεκατομμuρiων. Δiνει όραμα για τnν πρωτιά. Καταπλn­

κτικn n υλοποinσn του με το ξεσnκωμα του κόσμου, τις ε­

π~σκέψε1ς στα ΥποκατασττΊματα και, γεν1κά, το κλfμα που 

δnμιουργτΊθnκε. Το στοiχnμα όμως, με τις κάλτσες Ποuρ­

νάρα, εiναι πολύ δεύτερο. Ρiχνει τnν ποιότητα τnς προ­

σπάθειας για τnν πρωτιά » . 

Δέκα χρόνια μετά , σ' ένα εκπαιδευτικό ταξiδι τnς εται­

ρεiας στnν ΚρτΊτn, στο οποiο συμμετεiχαν οι κορυφαiοι 

Ασφαλιστές και Managers, όταν τους ζnτnσα να στοιχnμα­

τiσοuμε για έναν άλλο, πολύ μεγάλο στόχο, n Σοφiα Ρα­

τσιάτου, n πρώτn σε παραγωγικότητα Manager τnς εται­

ρεiας μας, μου εiπε ευγενικά, αλλά και με δόσn ειρωνεiας: 

«Αν χάσουμε, κύριε Ανδρόνικε, θα σας κάνουμε δώρο 

ένα ζευγάρι κάλτσες Πουρνάρα; » θυμiζοντάς μου το ανά­

λογο στοiχnμα με τnν Alico. 

Τότε βρτΊκα τnν ευκαιρiα και τους άνοιξα τnν καρδιά μου: 

Το κεiμενο αυτό μοιράστηκε σε όλn τn δύναμη του Δικτύ­

ου των πωλnσεών μας και φρόντισα να σταλεi και στnν 

Alico. 

Κα1 επειδτΊ τα επiσnμα στατ~στ1κά στο1χεiα δεν εiχαν βγει 

ακόμα, πολλοi μου τnλεφωνούσαν για να τους το επιβε­

βα1ώσω. Όλο1 nθελαν τnν αναγνώρ~σn τnς συμμετοχnς 

τους. Κ1 εγώ, με αγάπn κα1 παραδοχn, τους τnν έδ1να α­

πλόχερα: 

«Μπράβο, ρε μεγάλε! Με τnν παραγωγn που έκανες, 

βοnθnσες στnν κατάκτnσn τnς πρωτιάς. ΒοτΊθnσες κα1 τον 

εαυτό σου κα1 τους συναδέλφους σου, 01 οποiο1 παρα­

δε1γματfστnκαν από σένα κ1 έγ1ναν παραγωγ1κότερο1. Τ1 

καλύτερο απ' . αυτό που έκανες; Πρέπε1 να ν1ώθε1ς, πολύ 

περnφανος. Μπράβο σου!» 

ΠΗΓΗ: « Το δικό μου στοίχημα», 

Μανώλης Μ. Ανδρόνικος, εκδόσεις Κονιδάρη. 
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ΕΘΝΙΚΗ 
Η ΠΡΩΤΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 

Σε χρονιά μεγάλων 
, 

ευκαιριων 
Δ1οίκnσn, δ101κnηκό nροσωn1κό, εταφ1κό δίκτυο nωλn­

σεων, πράκτορες, ε~σnράκτορες, συνεργάτες δ1ασκέδασαν 

κα1 αντάλλαξαν ευχές γ1α το νέο έτος στο συνεδρ1ακό κέ­

ντρο τnς Εθν1κnς Ασφαλ1στ1κnς, όnου nραγματοnο1nθnκε 

το ετnσ10 nάρτ1 κα1 n κonn τnς πίτας. Ένα video θύμ1σε σε 

όλους τ~ς ωραίες στ1γμές του 2008: τ1ς κορυφώσε1ς, τ1ς ε­
n1τυχίες, τ1ς ώρες τnς εn1βράβευσnς, τα μεγάλα nαραγω­

γ1κά ρεκόρ. 

Δεκατρία φλουρ1ά αντ~nροσώnευαν αντίστο1χα ταξίδ1α 

στους nροορ~σμούς των φετ~νών δ1αγων1σμών γ1α τα δί­

κτυα nωλnσεων. Τα κέρδ1σαν δ101κnτ1κοί υnάλλnλο1, συ­

νεργάτες του εταφ1κού κα1 nρακτορε1ακού δ1κτύου, καθώς 

κα1 ε~σnράκτορες, ενώ 01 εκnλnξε1ς δεν τέλε1ωσαν εδώ, 

καθώς έξ1 τυχεροί κέρδ~σαν αnό ένα nοδnλατο γ1α n10 ... 

01κολογ1κές μετακ1νnσε1ς, αλλά κα1 σωματ1κn άσκnσn. 

Στο χαφετ~σμό του ο πρόεδρος κα1 δ1ευθύνων σύμβου­

λος κ. Δούκας Παλα1ολόγος τόν1σε ότ1 το 2009 θα είνα1 
μ1α nερίεργn κα1 δύσκολn χρον1ά nou δ1αδέχετα1 ένα πο­

λύ δύσκολο 2008. Η nαγκόσμ1α 01κονομία δεν έχε1 βρε1 

το βnματ~σμό τnς κα1 01 εnενδυτ1κές δυσκολίες είνα1 μεγά­

λες, είnε ο κ . Παλα1ολόγος , σnμε1ώνοντας, ωστόσο, όη γ1α 

τnν Εθν1κn Ασφαλ~στ~κn -nou είνα1 μ1α συγκροτnμένn ε­

ταφεiα, με σωστό βnματ~σμό- n χρον1ά αυτn μπορεί να εί­

να1 χρον1ά των μεγάλων ευκαφ1ών. Ο γεν1κός δ1ευθυντnς 

κ. Τάσσος Παγώνnς εnεσnμανε ότ1 τα nροβλnματα, ε1δ1κά σε μία εταφεία όnως n Εθν1-

κn, έχουν κα1 τnν όψn τnς ευκαφiας, ενώ ο γεν1κός δ1ευθυντnς κ. Σπύρος Λευθερ1ώτnς 

τόν~σε ότ1 το 2009 είνα1, όnως κα1 κάθε χρον1ά, μ1α νέα nρόκλnσn γ1α τnν Εθν1κn κα1 01 

εn1τυχiες θα εiνα1 κα1 nάλ1 nρος όφελος όλων. Ο πρόεδρος του Συλλόγου Υπαλλnλων κ. 

Άγγελος Ν 1κολάου σχολίασε ότ1 το 2008 αφnνε1 niσω του ανάμε1κτα συνα1σθnματα , αλ­

λά κα1 μία μεγάλn 1κavonoinσn γ1α τnν εξέλ1ξn στο θέμα τnς πώλnσnς τnς εταφείας, ε­

νώ ο αν . γεν1κός δ1ευθυντnς κ. Αθανάσ1ος Ανδρεόπουλος ζnτnσε από όλους τους αν­

θρώπους τnς εταφείας να παραμεiνουν ενωμένο1 σαν μ1α γροθ1ά γ1α να εn1τευχθούν 01 

στόχο1 του 2009. Ο αν. γεν1κός δ1ευθυντnς κ. Ιωάννnς Βασ1λάτος εinε nως «το 2008 
αnέδε1ξε ότ1 το DNA τnς εταφεiας εiνα1 πολύ ~σχυρό κα1 μας βοnθά να δ1αnερνούμε τ1ς 
δυσκολίες. Αυτό το ~σχυρό DNA θα μας εξασφαλiσε1 μ1α καλn πορεία κα1 κατά το 2009, 

χρον1ά που δεν θα είνα1 εύκολn » . Τέλος, ο συντον~στnς δ1ευθυντnς Πωλnσεων & 

Marketing κ. Κων/νος Ταραβiρας ευχαρiστnσε όλους τους συνεργάτες γ1α τn μεγάλn 

nροσnάθε1α του 2008, «nou έφερε γ1α άλλn μ1α φορά τnν εταφεiα στnν nρώτn θέσn 

στnν ασφαλ1στ1κn αγορά » . Σπύρος Λευθεριώτnς 

Τάσσος Παγώνnς 

Κώστας Ταραβfρας 
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Ομιλος Παύλου Ψωμιάδη 

Εξαγόρασε την ceneral Union 

Η εξαγορά του Group General Union 

αποτελεl το εφαλτήρ10 της υλοποlπσnς των 

στρατπγ1κών σχεδiων του Ομiλου ΑΣΠΙΣ, 

τονiζε1 ο ο πρόεδρος του Ομiλου Παύλος 

Ψωμ1άδπς. 

Στnν εξαγορά των μετοχών του 

Ομίλου General Union, nou αφορά 

τις εταιρείες General Union ΑΕΕΓΑ 

και General Trust ΑΕΕΓΑ, nροχώρn­

σε ο χρnματοασφαλιστ1κός Όμ1λος 

Παύλου Ψωμιάδn, αnοκτώντας το 

100% των μετοχών τnς General 

Union ΑΕΕΓΑ κα1 το 90% τnς General 

Trust ΑΕΕΓΑ. Αναφερόμενος στnν ε­

ξαγορά, ο κ. Παύλος Ψωμιάδnς σn­

μειώνει ότι το General Union Group 

θα ενταχθεί στο συνολικό nλάνο α­

ναδ1οργάνωσnς και εξάnλωσnς του 

Ομίλου ΑΣΠlΣ που βρfσκεται ιΊδn σε 

εξέλιξn. Προσθέτει ακόμn ότι με τnν 

εξαγορά του Group General Union ο 

επιχειρnματικός του Όμιλος αποκτά 

νέα δυναμικιΊ ανάπτυξnς, δεδομένου 

ότι από τις σuνέργε1ες που θα προ­

κύψουν αναμένοντα1 στρατnγ1κού 

χαρακτιΊρα πλεονεκτιΊματα άρρnκτα 

συνδεδεμένα με τn βελτίωσn τnς 

κερδοφορίας των εταιρειών του, αλ­

λά και τn σnμαντ1κιΊ διεύρuνσn του 

μεριδίου του στnν ελλnνικιΊ χρnμα­

τοασφαλιστικιΊ αγορά. 

Ενδεικτικό τnς δuναμικιΊς των δύο 

εταιρειών είναι το γεγονός ότι τα συ­

νολικά εγγεγραμμένα ασφάλιστρα 

του Group General Union στnν 01κο-

Σε δnλώσεις του στο nextdeal.gr ο διεu- F -θύνων σύμβουλος τnς General Union Γιώρ-

γος Διαμαντόπουλος τόνισε ότι δεν αλλάζει 

τiποτα για το προσωπικό τnς εταιρείας και το 

δfκτuΟ" ένα πρόκειται να αλλάξει, και αυτό 

θα είναι προς το καλύτερο, για όλους και τnν 

iδ1α τnν εταιρεiα. Πρόσθεσε, επiσnς, ότ1 n σuγκεκριμένn κfvnσn εfνα1 ένα 

τεράστ10 βιΊμα προς τα εμπρός, το οποίο μόνο αμο1βαfα οφέλn μπορεf να 

φέρε~ στα συμβαλλόμενα μέρn. Ο κ . Διαμαντόπουλος τόνισε ότι θα παρα­

μεfνει διευθύνων σύμβουλος και διεuθυντιΊς πωλιΊσεων του Ομίλου 

General Union, καθώς-όπως επισnμαίνεται- από τnν πλευρά του νέου βα­

σικού μετόχου υπάρχει πλιΊρnς εμnιστοσύνn στο πρόσωπο και τις ικανό­

τnτές του . 

νομικιΊ χριΊσn 2008 ανιΊλθαν στο 

ποσό των 152 εκατ. ευρώ. Επίσnς, 

το χαρτοφυλάκιο του Group σε α­

σφαλiσεις αυτοκινιΊτων ανέρχεται σε 

nερίnου 585.000 οχιΊματα. Παράλ­

λnλα, αξiζει να αναφερθεί ότι ο Όμι­

λος General Union αντιπροσωπεύει 

στnν Ελλάδα τn βρετανικών συμφε­

ρόντων πολυεθν1κιΊ εταιρεία παρο­

χών υγεiας BUPA. 

Επισnμαfνεται ότι ο Όμιλος 

General Union ιδρύθnκε το 1981 ως 

ΑρκαδικιΊ ΑΕΓΑ, εξαγοράστnκε το 

1986 αnό τους Γρnγόρn και Γιώργο 

Διαμαντόπουλο, οπότε κα1 μετονο­

μάστnκε σε General Union ΑΕΕΓΑ, ε­

νώ n εταιρεία General Union Trust 

ΑΕΕΓΑ ιδρύθnκε το 1993. 

Γενικός διευθυντιΊς και γενικός δι­

ευθυντιΊς ΠωλιΊσεων του Group 

General Union, υπό τn νέα σκέπn του 

χρnματοασφαλιστικού Ομίλου Παύ­

λου Ψωμιάδn, θα παραμένει ο κ. Γε­

ώργιος Διαμαντόπουλος. 

Νέα άνοδος στις ε1σπράξε1ς το 

2008 
Με συνεχιΊ αύξnσn κινιΊθnκαν εν 

τω μεταξύ τα εισπραχθέντα ασφάλι­

στρα των ασφαλιστικών εταιρειών 

συμφερόντων Παύλου Ψωμ1άδn 

στnν Ελλάδα και στο εξωτερικό το 

2008 σε σχέσn με το 2007. Ειδικό­

τερα το 2008 υπερέβnσαν τα 590 ε­

κατ. ευρώ, έναντι 494,6 εκατ. ευρώ 

του περασμένου οικονομικού έτους, 

σnμειώνοντας nοσοστ~αία άνοδο ύ­

ψους 19,3%. Αναλυτικά, n Ασπίς 

Πρόνοια ΖωιΊς (ΑΕΓΑ) γ1α το 12μnνο 

του 2008 εμφάνισε καθαριΊ ποσο­

στιαία αύξnσn στα εισπραχθέντα α-

σφάλιστρά τnς κατά 21 %, «αγγίζο­

ντας» τα 223,8 εκατ. ευρώ σε σχέσn 

με τnν αντίστοιχn περυσινιΊ περίοδο. 

Για το ίδιο χρονικό διάστnμα n Ασπίς 

Πρόνοια Ζnμιών (ΑΕΑΖ) παρουσίασε 

άνοδο ύψους 18% στα ε1σπραχθέ­

ντα ασφάλιστρά τnς, τα οποία προ­

σέγγισαν τα 127,3 εκατ. ευρώ . Επί­

σnς, νέα αύξnσn ύψους 6% σε σχέ­

σn με το 2007 παρουσίασαν τα ε1-

σπραχθέντα ασφάλιστρα τnς 

Commercial Value για τnν οικονομι­

κιΊ χριΊσn του 2008, φθάνοντας τα 

202 εκατ. ευρώ. Με ανοδικούς ρυθ­

μούς κ1νιΊθnκαν και τα εισπραχθέντα 

ασφάλιστρα των θυγατρικών του ο­

μίλου στο εξωτερ1κό (Σουnδία, Κύ­

προς, Αλβανία), τα οποία συνολικά 

υπερέβnσαν οριακά τα 37 εκατ. ευ­
ρώ, καταγράφοντας nοσοστιαία αύ­

ξnσn κατά 21 %. Όπως υπογραμμίζει 

ο πρόεδρος του Ομίλου κ. Παύλος 

Ψωμιάδnς, n νέα άνοδος στα ε1-

σπραχθέντα ασφάλιστρα των εται­

ρειών του σε χαλεπούς οικονομικά 

καιρούς προσδίδει ιδιαίτερn δυναμι-

κιΊ στnν ανάπτuξιΊ τους, στο πλαίσιο 

τnς ενίσχuσnς τnς θέσnς τους στnν 

ελλnν1κιΊ αγορά. Ο κ. Ψωμιάδnς επ1-

σnμαίνε1 ότι στο πλαίσ10 ανασυ­

γκρότnσnς του ομίλου ιΊδn ξεκίνnσε 

πρόγραμμα περικοπών στα γεν1κά έ­

ξοδα των θuγατρ1κών του, το οnοίο 

ποσοστ1αία υπερβαίνει τα επίπεδα 

του 20%. Τέλος, προσθέτει ότι ο όμ1-

λος βρίσκετα1 σε δ1ερευνnτ1κές επα­

φές κα1 διαnραγματεύσεις για τnν ε­

ξαγορά ασφαλιστικών εταιρειών 

στnν ελλnνικιΊ αγορά. 

Εταιρεία με πολύ καλή φήμη η Ασπίς Πρόνοια 
Μεταξύ των τρ1ών εταιρειών με τnν καλύτερn φιΊμn στnν Συγκεκριμένα, n ερώτnσn ιΊταν: «Από όλες τις μάρκες στnν 

ασφαλιστικιΊ αγορά αναδείχθnκε για πρώτn φορά φέτος n κατnγορία των ασφαλ1στικών εταιρειών, ποιες θεωρείτε ό-

Ασπiς Πρόνοια, σύμφωνα με τα Famous Brands, τnν ετιΊ- τι έχουν τnν καλύτερn φιΊμn στnν Ελλάδα;» Επισnμαίνετα1, 

σ1α θεσμοθετnμένn έρευνα για τnν αναγνωρισιμότnτα και 

φnμn των επιχειριΊσεων στnν Ελλάδα. Η έρευνα Famous 

Brands® πραγματοποιείται από τnν Tradelink Reputation 

Research & Consultancy για 4n χρονιά στnν Ελλάδα, σε 
συνεργασία με το διεθνιΊ οργανισμό Reputation lnstitute 

με έδρα τn Νέα Υόρκn. Για φέτος διεξιΊχθn τnλεφωνικά τnν 

περίοδο 17 Σεπτεμβρίου - 17 Οκτωβρίου 2008, σε δείγ­

μα 1.000 ερωτωμένων, σε ΑθιΊνα και θεσσαλονίκn (άν­

δρες/γυναίκες, nλικίας 18+), αντιπροσωπευτικό του πλn­

θυσμού, όπου 01 ερωτώμενο1 ανέφεραν αuθόρμnτα μέχρι 

3 μάρκες με τnν καλύτερn φιΊμn και όχ1 πο1ες γνωρίζουν. 

τέλος, ότι n διάκρισn αυτιΊ επ1βεβα1ώνε1 και τα αποτελέ­

σματα τnς δ1εύθυνσnς Marketing τnς Ασπίς Πρόνοια, ό­

που το 98% του ενιΊλικου πλnθυσμού τnς χώρας αναγνω­

ρίζει τnν εταιρεία. 

Να σnμε1ωθεί ότι οι εταιρείες στn βόρεια Ελλάδα -πέραν 

των υπαλλιΊλων τnς Aspis Bank κα1 τnς ασφαλ10τ1κιΊς 

Commercial Yalue- δ1αθέτουν 765 άτομα προσωπικό, α­

σφαλ1στές κα1 συντον1στές ασφαλιστικών συμβούλων, 35 

γραφεία πωλιΊσεων κα1 206 πρακτορεία, ενώ το σύνολο 

των εισπράξεων ανιΊλθε στα 59, 1 εκατ. ευρώ για το δεκά­

μnνο του τρέχοντος έτους. 

Η επόμενη κίνησή σας 

www. __ ea .gr 
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Διεθνής Μελέτη Εμπιστοσύνης Allίanz @ 
Ανησυχούν οι Ελληvες 

νια τις κρατικές συντάξεις 
• Η χρημοτοοικονομική 

κρίση έχει οντίκτυπο στο 

επενδυτικό σχέδιο των 

Ελλήνων. 4 στους 10 

προτίθεντο ι νο ουξήσουv 

τις κοταθέσεις τους στις 

τράπεζες , ενώ μόλις 1 
στους 1 Ο σχεδιάζει να 
επενδύσει σε αμοιβαία 

κεφόλοιο κοι μετοχές . 

• Οι 7 στους 1 Ο Έλληνες 
εμφανίζονται 

προβληματισμένοι σχετικό 

με τις κρατικές συντάξεις . 

• Μόνο 2 στους 1 Ο 
Έλληνες έχουν θετική 

άποψη κοι γιο τη συνολική 

εικόνο της χώρος . 

• Οι Έλληνες 
εξοκολουθούv vo 

εμφανίζονται πιο 

οισιόδοξοι γιο την 

προσωπική τους 

κατάσταση από ό ,τι για τη 

χώρο συνολικό . 

Η 01κονομ1κn κρfσn επnρεάζε1 τα επενδuτ1κά σχέδ1α των πολπών σε όλες τ1ς χώ­

ρες, σύμφωνα με μελέτπ του ομiλοu A11ianz που καταγράφε1 τnν επiδρασn τnς χρn­

ματοο1κονομ1κnς κρfσnς στnν ψuχολογfα των πολπών εννέα μεγάλων εθν1κών α­

γορών, μεταξύ των οποiων καI τnς ελλnν1κnς. Πρόκε11α1 γ1α τn δεύτερn σε σεφά 

Μελέτn Εμπ1στοσύνnς που δ1ενεργεi ο όμ1λος Allianz κα1 σuνεργάσθnκε με τnν ε­

ταφεiα ερευνών αγοράς GfK Market Research. Απαντά στο βασ1κό ερώτnμα «Πό­

σο α 1σ1όδοξος εiστε όταν αναλογfζεστε το μέλλον σας κα1 το μέλλον τnς χώρας 

σας;» κα1 παροuσ1άστnκε στους δnμοσ1ογράφοuς σε κεντρ1κό ξενοδοχεiο από τον 

δ1εuθύνοντα σύμβουλο του Ομiλοu Allianz στnν Ελλάδα κ . Πέτρο Παπαν1κολάοu . 

Ολοκλnρώθnκε τον Νοέμβρ10 του 2008 με τn σuμμετοχn περ~σσότερων των 
10.000 ερωτωμένων, έδε1ξε ότ1 01 έλλnνες πολiτες ανnσuχούν γ1α τnν κρiσn στ1ς 

δ1εθνεiς χρnματοο1κονομ1κές αγορές, αναλογ1ζόμενο1 τ1ς ενδεχόμενες επ1πτώσε1ς 

στnν εθν1κn ο ι κονομiα, αλλά και στnν προσωπική τους ζωή. Επιπλέον, 01 Έλλnνες 

ανnσuχούν ιδιαiτερα για τις μελλοντικές κρατικές συντάξεις και το πώς θα δ10 -

σφαλιστούν υπό δυσμενεiς χρnματοοικονομικές συγκυρiες . 

Σκεπτ1κ1σμός γ1α τη χώρα 

Όπως προκύπτει από τη δεύτερη Μελέτη Εμπ1στοσύνnς τnς Allianz Ελλάδος, οι 

Έλλnνες εξακολουθούν να δεixvouv μεγαλύτερn εμπ1στοσύνn όσον αφορά τnν 

προσωπ1κή τους κατάστασn σήμερα, αλλά κα1 γ1α τους επόμενους 12 μήνες, από 
ό,τ1 δεiχνοuν σχετ1κά με τnν τρέχουσα κα1 τn μελλοντ1κn πορεiα τnς χώρας . 

Βάσε~ των τελεuταiων αποτελεσμάτων, 01 6 στους 10 Έλλnνες (56%) έχουν «πο­
λύ καλή ή μάλλον καλή» άποψπ γ1α τnν τρέχουσα προσωπ1κή τους κατάστασn , ε­

νώ μόνο 2 στους 10 Έλλnνες (20%) έχουν αντiστο1χn άποψn κα1 γ1α τnν τρέχου ­

σα σuνολ1κn ε1κόνα τnς χώρας. 

Όσον αφορά τnν πορεfα τnς χώρας κατά τους 12 επόμενους μήνες, 01 Έλλnνες 

μετά τn δ1εθνή χρnματοο1κονομ1κn κρiσn α10θάνοντα1 σnμαντικά μ1κρότερn εμπ1 -

στοσύνn σε σύγκρ1σn με τον Μά10 του 2008. Τον Μά10 θετ1κn άποψn εiχαν 01 6 
στους 10 Έλλnνες, ενώ τον Νοέμβρ10 μόνο 01 5 στους 10 (καταγράφnκε μεfωσn 

11 ποσοστ1αiων μονάδων). 
Αξiζε1, επ iσnς, να σnμε1ωθεi ότι 01 νεότερο~ σε nλ1κiα Έλλnνες ν1ώθουν περ1σσό­

τερn σ1γοuρ1 ά γ1α τn μελλοντικn προσωπ1κή τους κατάστασn, σε σύγκρ1σn με τους 

μεγαλύτερους nλ1κ1 ακά σuμπολiτες τους. 

Η προσωπ1κή α1σ1οδοξiα εiνα1 uψnλότερn στις nλ1κiες άνω των 30 ετών (55%), 

ενώ το ποσοστό με1ώνετα1 στο 44% γ1α τ1ς nλ1κiες μεταξύ 30 καI 49 ετών. Γεν1κά , 

n 01σ1οδοξiα φθiνε1 σταθερά όσο με1ώνετα1 n nλ1κiα των ε­

ρωτωμένων κα1 φθάνε1 στο 38% γ1α τnν πλnθuσμ1ακn ο­
μάδα nλ1κiας άνω των 50 ετών . Γεν1κά, 01 ερωτnθέντες ό­

λων των nλ1κ1ακών ομάδων εiνα1 π10 προβλπματισμένο1 

αναφορ1κά με τnν προσωπ1κn τους κατάστασn σε σχέσn με 

τον Μά10 του 2008. 
01 κάτο1κο1 τnς Απ1κnς εμφανiζοντα1 ως 01 περ1σσότερο 

απα1σ1όδοξο1 γ1α το μέλλον τnς χώρας. Μόλ1ς το 15% αυ­
τών έχε1 θετική άποψn γ1α το μέλλον τnς χώρας κατά τους 

επόμενους 12 μήνες, ενώ 01 Κρήτες παρουσ1άζοντα1 σn­

μαντ1κά π10 α1σ1όδοξο1 με 41 %. 
01 κάτο1κο1 τnς Απ1κής εμφανiζοντα1 ως 01 περ1σσότερο 

απα1σ1όδοξο1 κα1 σε ό,τι αφορά το προσωπ1κό τους μέλ­

λον , με το 44% αυτών να εκφράζε1 θετ1κή άποψn. Αντίθε­
τα , στnν κορυφή τnς εμπ1στοσύνnς με 52% βρiσκοντα1 01 

κάτο1κο1 σε Ήπεφο, Δυτική Ελλάδα κα1 Κρήτn κα1 ακο­

λουθούν 01 κάτο1κο1 τnς Μακεδονίας κα1 τnς θράκnς με 

47% κα1 τnς θεσσαλiας με 45%. 

Μεγάλη avnσuxia γ1α τις μελλοντικές 

κρατ1κές συντάξε1ς 

Σε ό,τ1 αφορά τα σnμαντ1κά θέματα που επnρεάζουν τnν 

πορεiα τnς χώρας, 01 Έλλnνες εiνα11δ1αiτερα προβλnματι­

σμένο1 γ1α το μέλλον τnς κατά τους επόμενους 12 μήνες, 
δiνοντας μεγάλn έμφασn σε τρία ζnτήματα. Στnν 01κονο­

μiα, για τnν onoia μόνο το 16% των Ελλήνων φέρεται να 
έχε1 εμπ1στοσύνn σ' αυτήν, καθώς κα1 στ1ς κρατ1κές σu­

ντάξε1ς κα1 στ1ς δ1εθνεiς χρnματοο1κονομ1κές αγορές, ό­

που ο βαθμός εμπ1στοσύνnς με1ώνετα1 ακόμn περ1σσότε­

ρο, φθάνοντας στο 13%. 
Αναφορ1κά με τnν προσωπ1κή τους ζωn, 01 Έλλnνες εμ­

φανiζοντα1 σnμαντικά π10 προβλnματ1σμένο1 γ1α τnν 01κο­

γένε1α, το σπiτ1 κα1 τnν απώλε1α τnς θέσnς εργασiας τους , 

σε σχέσπ με τα όσα δnλώθnκαν τον Μά10 του 2008. 

Στροφn προς τ1ς καταθέσε1ς 

- αποστροφή επενδύσεων 

01 απαντnσε1ς στnν ερώτnσn τnς έρευνας «Επnρεάζε1 n 

κρiσn στις χρnματοο1κονομ1κές αγορές τnν προσωπ1κή 

σας κατάστασn; » έδε1ξαν σαφή avnσuxia γ1α τ1ς κρατικές 

σuντάξε1ς κα1 στις εννέα χώρες, με τnν Ελλάδα να κατα­

λαμβάνε1 τnν πρώτn θέσn σε avnσuxia. Ε1δ1κότερα 7 στους 
10 Έλλπνες εμφανiζοντα1 προβλnματ1σμένο1 γ1α τις σu­
ντάξε1ς τους, ενώ αξiζε1 να τον1στεi ότ1 n avnσuxia στnν 

Ελλάδα εiνα1 μεγαλύτερn ακόμn κ01 από τ1ς ΗΠΑ, απ · ό­

που ξεκiνnσε n δ1εθνής κρiσn. Στις Ηνωμένες Πολ1τεiες 6 

Nto Em~=• .. Προφlλ Alllanz @) 
Αντιστοίχιση αναγκών με ασφαλιστικές-χρηματοοικονομικές λύσεις 
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στους 10 ανnσuχούν γ1α τις σuντάξε1ς τους, ενώ ο μ1κρό­
τερος προβλnματ~σμός καταγράφnκε στnν Ελβετiα, όπου 

μόλ1ς 3 στους 1 Ο πολiτες δεixvouv να ανnσυχούν γ1α το 
ζήτnμα αυτό. 

Η avnσuxia των συμμετεχόντων στnν έρευνα τnς A11ianz 

γ1α τ1ς επενδύσε1ς, όπως σuμβόλα1α ασφάλ1σnς Ζωnς, με­

τοχές κα1 αμο1βαiα κεφάλα1α, εiναI συγκρ1τ1κά χαμnλή, αλ­

λά παραμένε1 α1σθnτή σε ορ1σμένες χώρες. Ελβετοi κα1 

Γερμανοi δεiχνοuν τn μ1κρότερn avnσuxia, ενώ Αμερ1κα­

νοi, Έλλnνες κα1 Ρώσο1 εμφανiζοντα1 να ανnσuχούν σn­

μαντ1κά. 

Η μελέτn αποκάλυψε, επiσnς, ότ1 n οικονομ1κn κρiσn ε­

πnρεάζε1 τα επενδuτ1κά σχέδ1α των πολ~τών σε όλες τ1ς 

χώρες, καθότι όσο1 τοποθετήθnκαν στ1ς ερωτήσε1ς τnς έ­

ρευνας παροuσ1άσθnκαν επ1φuλακτ1κοf. Ένας σnμαντ1κός 

αρ1θμός αυτών δnλωσαν ότ1 σχεδ1άζοuν να αυξήσουν τ1ς 

καταθέσε1ς τους στ1ς τράπεζες ως αποτέλεσμα τnς κρiσnς . 

Tnv πpώτn θέσn κατέχουν 01 Αμερ1κανοi με 54%, ακολοu­
θούμενο1 από τους Ελβετούς κα1 τους Αuστp1 ακούς με 

43% σε καθεμiα από τ1ς δύο χώρες. Η Ελλάδα στnν εpώ­
τnσn auτnv κατέγραψε επiσnς uψnλό ποσοστό, 41 %. 

Νιο Εmιαιινωνιοι<ό Προφίλ 
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Dubai: Πέντε 
, 

nμερεs 

στο όνειρο με την Generali 
Λαμπερό καλειδοσκόπιο αντιθέσεων, ξεχωριστό 

χαρμάνι σύγχρονnς μπτρόπολπς και αρχαfας ερή­

μου, ένωσn Ανατολής και Δύσnς, παλιού και νέου. 

Ένας εξωτ~κός προορισμός κοσμοπολfτικου 

.__ __ __, lifestyle, το Ντουμπάι συνδυάζει το μοντέρνο του 
Του Γ. Μαστοpάκn δυτικού τρόπου ζωής με τn μοναδική γοnτεία και 
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φιλοξενία τnς Αραβίας. Δεν εfναι το μεγαλύτερο, αλλά ούτε 

και n πρωτεύουσα των Ηνωμένων Αραβικών Εμιράτων. 

Παρ' όλα αυτά, όμως, το Ντουμπάι κατάφερε σε λίγα 

χρόνια να αποτελεί το κυρίαρχο εμπορικό και τουριστι­

κό κέντρο, το καμάρι τnς Μέσnς Ανατολής. Εfναι n τέ­

ταρτn φορά που n τύχn και n δουλειά μου με φέρνουν 

στn γn τnς Αραβfας. Efva1, όμως, n πρώτn φορά που 

έρχομαι εδώ σε ένα ταξiδι τnς Generali, οπότε εiμαι ' 

προετοιμασμένος γ10 κάτ~ το ξεχωριστό. 

ΗΜΕΡΑ ΠΡΩΤΗ 

Με τις φλόγες από τις πετρελαιοπnγές του ιρα­

κινού Μπαντάρ Αμπάς στον νυκτερινό ορfζοντα, 

τα φώτα του Ντουμπάι ξεπροβάλλουν, καθώς το 

airbus Α320 τnς Gulfair ετοιμάζεται να προσ­
γειωθεi. Η ώρα εfναι προχωρnμένn όταν βγαf­

νουμε από το αεροδρόμιο και για πρώτn φο­

ρά μού κάνει εντύπωσn n απουσfα τnς ζέστnς 

και τnς αποπνικτικής υγρασiας των προnγούμενων ταξιδ1ών 

εδώ. Το πολυτελές πούλμαν ξεκ1νάει τn δ1αδρομή του προς 

το κέντρο τnς πόλnς, περνώντας από τn γέφυρα Garhoud 

πάνω από το Creek. Δεκαπέντε μήνες από 

το τελευταfο ταξίδι μου εδώ, βλέπω τε­

ράστ1ες διαφορές ως προς τnν 

πρόοδο των έργων, τόσο των 

ιδιόκτnτων όσο κα1 των 

έργων υποδομής. 

Καινούργιο εfνα1 

κα1 το ξενοδοχείο 

μας, τελευταfο 

στολfδι τnς 

τοπικής α­

λυσfδας 

dress» στο κέντρο τού Ντουμπάι· εfνα1 n εππομή του καλού 

γούστου και τnς λιτής αισθnτ~κής των εσωτερικών κα1 εξω­

τερ1κών χώρων που ξεχωρfζουν από άλλες νεο-αραβ1κές 

κιτς υπερβολές. 

Η γειτνfασn και n άμεσn οπτική επαφή από το δωμάτιό 

μου με το υψnλότερο ανθρώπ1νο δnμιούργnμα -μέχρ1 στιγ­

μής- του nολιτ~σμού μας, τον ουρανοξύστn Burj Dubai, με 

τα 800 και βάλε μέτρα ύψος, φέρνε1 στο μυαλό ματα1όδο­

ξες σκέψεις λfγο πρ1ν αφεθώ στις αγκάλες του Μορφέα. 

ΗΜΕΡΑ ΔΕΥΤΕΡΗ 

Δεν νοεfτα1 επfσκεψn στο Ντουμπάι χωρfς μ1α πρώτn «α­

ναγνώρισn » τnς περιοχής. Ξεκινάμε χαλαρά μια πανοραμι­

κή ξενάγnσn με το πούλμαν κα1 ξεναγό μας τnν Brunella. 

Μ10 Ιταλfδα στο Ντουμπά1 ξεναγεf ελλnν1κό γκρουπ. Σnμεfα 

τnς παγκοσμ1οποfnσnς. Ο καιρός εfναι τέλειος και n ατμό­
σφαιρα καθαρή, με τους ουρανοξύστες να αντανακλούν 

τον ήλιο στις κολοσσιαfες τζαμένιες επιφάνειές τους. Το 

World Trade Center, ο πρώτος ουρανοξύστnς που υψώ­

θnκε στn μέσn τnς ερήμου, το παλάτ1 του εμίρn, το τέμενος 

τnς Jumeirah, n παλιά περιοχή τnς Bastakiya, περνούν α­

πό τα τζάμια του πούλμαν προσφέροντας άπειρους λόγους 

για φωτογράφnσn . Καταλήγουμε στο παλιό φρούρ10 ΑΙ 

Fahidi κα1 νυν μουσείο του Ντουμπά1, για μια σύντομn επί­

σκεψn στnν ούτως ή άλλως σύντομn ιστορfα του εμφάτου. 

Με τα abras, τα τοπ1κά θαλάσσια ταξf, περνάμε το Creek 

και κατευθυνόμαστε στα σουκ. Τα μυρωδικά κα1 ο χρυσός 

έχουν τnν τιμnτ~κή τους εδώ, ενώ 01 αγορές κα1 το ... ο­

φθαλμόλουτρο στnν πανδα1σία των βαρυφορτωμένων 

προθnκών των κοσμnματοπωλείων δοκιμάζουν τις αντοχές 

των κυριών του γκρουπ στnν αυτοσυγκράτnσn, αλλά κα1 

στnν απα1τnτ~κή τέχνn του ανατολfτ~κου παζαρ1ού. 

Το γεύμα στο περιστρεφόμενο εστ~ατόρ10 ΑΙ Dawar του 



ξενοδοχεiου Hyatt, στnν περ10χιi τnς Deira, εiνα1 μοναδ1-

κιi εμπεφiα, τόσο από γαστρψαργ1κιiς όσο κα1 από α1σθn­

τ1κnς πλευράς, με ης απολαύσε1ς του οuρανiσκοu να σu­

ναγωνiζοντα1 αυτές του οπηκού νεύρου από τnν ανεμπό­

δ1στn θέα σε όλn τnν πόλn. 

Επόμενος σταθμός μας, το αuτοκ1νnτοδρόμ10. Εuκαφiα 

να «κάψουμε» το πλούσ10 γεύμα μας, αλλά κα1 να δεiξοu­

με ης οδnγ1κές μας 1κανότnτες σε έναν αγώνα καρτ. «Πά­

με χαλαρά» μας προτρέπουν στnν ενnμέρωσn 01 άνθρωπο1 

τnς πiστας κ1 εμεiς ακολουθούμε ακρ1βώς το ... αντiθετο. 

Πο1ος Σουμάχερ κα1 πο1ος Ραϊκόνεν, το μάτ1 του Έλλnνα 

γuαλiζε1 κα1 n αδρεναλiνn τρέχε~. Ο ανταγων1σμός «κατε­

βάζε1» χρόνους, δiνε1 pole position, βγάζε1 έντασn κα1 n 

πiστα γεμiζει nxouς, μuρωδ1ές κα1 επεuφnμiες στο πέρασμα 

των μ1κρών μονοθεσiων. 

Η ανάγκn, όμως, του στομαχ1ού γ10 ... π1τ στοπ μάς οδn­

γεi στnν επόμενn στάσn του προγράμματος. Στο αραβο­

λιβανέQΚΟ εστ1ατόρ10 ΑΙ Mazaj το κέφ1 έχε1 ιiδn αρχiσε1 ό­

ταν φτάνουμε. Ζωντανιi μοuσ1κιi, μεστές γεύσε1ς κα1 άρω­

μα μήλου από τους δραστήρ1οuς ναργ1λέδες ρiχνοuν κα1 

τ1ς τελεuταiες αντ1στάσε1ς. Ε, ρε γλέντ1α! Άραβες κα1 Έλλn­

νες κοντράροντα1 στο ξεφάντωμα . Αν κα1 εκτός έδρας, το 

γκρουπ μας σnμε1ώνε1 περιiφανn νiκn, με σκορ πολλά π1ά­

τα κα1 πάκα χαρτοπετσέτες στο πάτωμα. Κάτ1 μου λέε1 ότ1 

από αuτnν τn νύχτα θα αλλάξε1 ο τρόπος που «το ρiχνοuν 

έξω» 01 ντόπ101. 

ΗΜΕΡΑ ΤΡΙΤΗ 

Ο σχεδ1ασμός του ταξ1δ1ού αποδε1κνύετα1 σοφός. Το 

πρω1νό εiνα1 ελεύθερο κα1 01 εuκαφiες γ1α λiγο παραπάνω 

ύπνο, βασ1λ1κό πρω1νό (το τραβάμε γ1α μεσnμερ1ανό) κα1 

ψών1α στο δ1πλανό τεράστ10 Dubai Ma11 π1άνοuν τόπο . 

Άντε να μαζεuτεfς μετά ... 

Το δέλεαρ, όμως, του αποκλε1σηκού τQπ σαφάρ1 στnν α­

χανή έρnμο αποδε1κνύετα1 αρκετά 1σχuρό γ1α να εiμαστε 

στnν ώρα μας στnν επ1βiβασn στα μεγαλε1ώδn Land 

Cruiser. Με κατεύθuνσn τnν έρnμο κα1 κiνnσn σε σχnμα­

τ1σμό, κάνουμε τnν πρώτn στάσn μας γ1α «ξεφούσκωμα» 

των ελαστ1κών στο σταθμό με τα quads, ης τετράτροχες 

«γουρούνες», κα1 ό,η ξεκfνnσε χθες με τα καρτ, σuνεχiζετα1 σιiμερα. 

Καθώς ο ιiλ1ος κατnφορiζε1 προς τn δύσn, εμεiς σuνεχiζουμε με κομ­

μένn τnν ανάσα στ1ς κορυφές των αμμόλοφων. Ρεσ1τάλ οδιiγnσnς α­

πό τους Ινδούς οδnγούς μας, που καταφέρνουν να σερφάρουν στ1ς 

μεγάλες κλiσε1ς του χρυσαφέν1ου αμμώδους ωκεανού nρ1ν οδnγιiσοuν 

το καραβάν1 τnς Generali στα 1δ1όκτnτα κτήματα του εμiρn κ01 στnν κα­

τασκιiνωσn των Βεδουiνων. Εδώ μας περψένε1 ακόμα ένα συναρπα­

στ1κό βράδυ με φωτ1ές, πολύ φαγnτό, πολλή μοuσ1κιi (αραβ1κή κα1 ελ­

λnν1κιi) κα1 χορούς τnς κο1λ1άς καταμεσής τnς εριiμου. Για μ1α φορά α­

κόμα 01 01σθιiσε1ς απογε1ώνοντα1 ... 

ΗΜΕΡΑ ΤΕΤΑΡΤΗ 

Αν n χτεσ1νιi nμέρα εiχε τnν άμμο ως χαρακτnρ1στ1κό τnς, n σnμερ1-

νή έχε1 το νερό. Εφοδ10σμένο1 με μαγ1ό, καπέλο κα1 αντnλ1ακό ξεκ1νά­

με ένα ταξiδ1 στα πα1δ1κά μας χρόνω, στο μύθο τnς χαμένnς (;) Ατλα­

ντfδας (σnμ . συντ .: αγαπnτέ αναγνώστn, αν νομiζε1ς όη υπερβάλλω, 

τότε σiγουρα δεν έχε1ς ταξ1δέψε1 με τnν Generali). Όχ1 μόνο θα έχω να 

λέω όη πάτnσα στον Φοiν1κα, το τεχνnτό νnσi του Ντουμπά1, αλλά βριi­

κα κα1 τn μυθ1κή ιiπεφο στο ομώνυμο ξεvoδoxεio-resort. Όλο1 σπεύ­

δουμε να αποδράσουμε στ1ς γ1γάντ1ες νεροτσουλήθρες, στο ενυδρεiο 

με τα χ1λ1άδες εξωηκά ψάρ1α κα1 τnν εξωπραγματ1κή δ1ακόσμnσn. 

Ο κατ01γ1σμός εμπεφ1ών συνεχiζετα1 το βράδυ στο σιiμα κατατεθέν 

πλέον του Ντουμπά1, στο μοναδ1κό επτάστερο (!!!) ξενοδοχεiο του κό­

σμου, το Burj ΑΙ Arab, 1δ1οκτnσiας του iδ10u του εμiρn, που μας uποδέ­

χετα1 με βασ1λ1κή μεγαλοπρέπε1α. Το μυαλό μοuδ1άζε1, καθώς 01 α1σθrΊ­

σε1ς δουλεύουν υπερωρiες κα1 01 εγγραφεiς σuνα1σθnμάτων «χτυπούν 

κόκκ1νο » . 01 φωτογραφ1κές μnχανές παfρνουν «φωυά» κα1 01 κάρτες 

μνιiμnς γεμiζουν απότομα. Εiνα1 n δεύτερn φορά που μπαiνω στο ξενο­

δοχεiο , αλλά αυτό δεν λέε1 τinοτα. Με τn δ1ακόσμnσn να ξεφεύγε1 από 

οτ1διiποτε έχω δε1, τον πλούτο να κάνε1 μ1α «ξεδ1άντροπn » επiδε1ξn κα1 

το γούστο να 1σορροπεi στα όρ10 τnς αραβ1κής υπερβολής, τα λόγ10 εi­

να1 απλώς φτωχά γ1α να το περ1γράψε1ς. Τα (χρυσά;) ασανσέρ μάς ανε­

βάζουν σαν βολiδες κα1 μας φέρνουν στο κέντρο του 1στiοu, κάπου ε­

κατόν εiκοσ1 μέτρα πάνω από το lobby, όχ1 απλώς σε μ1αν αiθοuσα, αλ­

λά σε ένα ρωμαϊκό αμφ1θέατρο που κρέμετα1 κυρ1ολεκτ~κά στο κενό. 

Απλώς ζούμε σηγμ1ότυπα από ένα θεσπέσ10 όνεφο .. . 

ΗΜΕΡΑ ΠΕΜΠΤΗ 

Ξυπνάω κα1 αναρωηέμα1 αν το χθεσ1νοβραδ1νό δεiπνο ήταν όντως 

όνεφο ή πραγματ1κότnτα. Ευτυχώς, 01 φωτογραφiες αποδε1κνύουν τnν 
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ονειρικι'l διάστασn του ταξιδιού αυτού. Ταξιδιού που τελει­

ώνει σι'lμερα, με γεύμα στο εστιατόριο Aquarium, στο golf 

club, δfπλα στο Creek. Μια τελευταfα κα1 πάντα προσεγ­

μένn νότα του ταξ1δ1ού μας. Σκέψεις που συμμερfζετα1 n 

πλειονότπτα των συνδαιτυμόνων μου. 

Οι τελευταfες ώρες στο εμιράτο περνούν γρι'lγορα, αλλά 

και με μfα έκπλnξn. Τελευταfα ψώνια στn λαϊκι'l συνο1κfα ΑΙ 

Karama, τον παράδεισο των πιστών αννγράφων (απομψι'l­

σεων) ρολογ1ών, τσαντών κα1 λο1πών ειδών πολυτελεiας. Εf­

ναι n τελευταfα ευκαιρfα για ένα καλό παζάρι, μια συμφέρου­

σα αγορά. Αρκετοf επ1δε1κνύουν uς «μάρκες» που αγόρασαν 

ένανν κάποιων ευρώ κα1 VΙώθουν άρχοντες του παζαριού. 

Με uς αποσκευές υπέρβαρες και τα μυαλά γεμάτα εμπειρfες 

ξεκινάμε τπν επιστροφι'l στnν Αθι'lνα . Το ταξfδι μας στο Ντου­

μπάι εfναι πλέον παρελθόν καθώς απογειωνόμαστε. Το 

airbus τπς Gulfair κάνει έναν κύκλο πάνω από το εμιράτο, α­

ποχαιρετώντας το. Το ταξfδι σε λfγες ώρες τελειώνει. 

ΤΙΤΛΟΙ ΤΕΛΟΥΣ 

Κουρασμένοι και άυπνο~ φτάνουμε στο σnμεfο απ ' όπου 

ξεκ1νι'lσαμε πριν από πέντε nμέρες. Νιώθουμε χορτασμέ­

νοι και με ανάμεικτα συναισθι'lματα , επειδι'l τέλειωσε αυτό 

που ζι'lσαμε, ένα μ1κρό όνειρο χλ1δι'lς κα1 ευζωίας . Καθώς 

περιμένουμε τις αποσκευές και αποχαιρετούμε ο ένας τον 

άλλον, και ενώ όλο~ κάνουν τπν ίδια ευχι'l ( «Του χρόνου 

στnν Αγία Πετρούπολn » ), μου έρχεται αυτόματα n σκέψn 

ότι τελικά εfναι ωραfα να δουλεύεις με τnν Generali. 
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ARAC Ελλάς 
Τέσσερα ανανεωμένο έντυπο παρουσίασε πρόσφατα η ARAG 

ΕΛΛΑΣ . Με σύνθημα «ΑRΑGστε ... έχετε ARAG», η εταιρεία θέλει να 

δώσει έμφαση στην ποιότητα των υπηρεσιών που προσφέρει στους 

ασφαλισμένους της , αλλά επίσης και στην ασφάλεια που εμπνέει 
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Τα νέα έντυπα παρουσιάζουν μια εξ ολοκλnρου καινούργια εμφάνιση και δομιΊ. Η εμφάνιση εναρμονiζεται με τn μο­

ντέρνα εταιρικιΊ ταυτότητα του ΟΜΙΛΟΥ ARAG κα1 n νέα τους δομιΊ βοnθά τον αναγνώστη να επικεντρώνετα1 καλυτέρα 

στα βασικά σnμεiα. Τα κυριότερα εταιρ1κά γεγονότα, n εμβέλεια καλύψεων και οι παροχές αναδεικνύονται επιμελώς στον 

υποψιΊφ10 πελάτη. Ορισμένα από τα θέματα που αναπτύσσονται είναι: 

ARAG - ο ανεξάρτητος εξε1δικευμένος οργανισμός νομικής προστασίας 

Η ARAG ΕΛΛΑΣ εiνα1 μέλος του ΟΜΙΛΟΥ ARAG, που έχει έδρα το Ντiσελντορφ τnς Γερμανίας. Αντιπροσωπεύεται σε πε­

ρισσότερες από 12 ευρωπαϊκές χώρες, ενώ κατέχει nγετικιΊ θέσn στις ΗΠΑ. 

Τα βασικά συγκριτ1κά πλεονεκτιΊματα τnς ARAG είναι n ανεξαρτnσία, n διεθνής εμπειρία και n αποκλειστική εξειδίκευ­

ση στn νομική προστασfα . Η ARAG ΕΛΛΑΣ δραστnρ10πο1είται στnν Ελλάδα από το 1972 με απόλυτη επιτυχία. 

Υπηρεσίες που εστιάζουν στην ποιότητα κα1 προτείνουν λύσεις σε καθημερινά προβλήματα 

Η ARAG ΕΛΛΑΣ, πάντα κοντά στο ρυθμό των εξελiξεων τnς αγοράς, παραμένε1 ευέλ1κτn και με υπευθυνότητα, προτεi­

νε1 λύσε1ς με εξειδικευμένα προγράμματα γ1α επαγγελματίες και ιδιώτες. Συμβάλλει δε σημαντικά στn διεκδiκnσn έννο­

μων συμφερόντων των ασφαλισμένων από «αδικίες » που προκύπτουν στην καθnμερινότnτα, αναλαμβάνοντας πλήρως 

το οικονομικό κόστος. Η ευρύτητα των προγραμμάτων εξασφαλίζετα1 από ένα έμπειρο πανελλαδ1κό, αλλά και συνάμα 

πανευρωπαϊκό δίκτυο συνεργατών δ1κnγόρων, που δ1αρκώς αναπτύσσεται και ανανεώνεται. Επιπλέον, παρέχετα1 n δυ­

νατότητα να επιλέξει ο ασφαλ~σμένος ελεύθερα το δικηγόρο της αρέσκειας του, καλύπτοντας n εταιρεία τα σχετικά έξο­

δα. 

Η ARAG εξασφαλίζει τα δικαστικά έξοδα! 

Ο ασφαλισμένος τnς ARAG, εiτε ως επαγγελματίας είτε ως ιδιώτης , μπορεi να απευθύνετα1 στnν εταιρεiα για νομικές 

συμβουλές από εξειδικευμένους νομικούς, να αξ10ποιεi τn δυνατότητα για εξώδικη επiλυσn τnς διαφοράς του, αλλά και 

αν χρε1ασθεi να προχωρεί δικαστ1κά για να βρει το δiκιο του, φτάνοντας έως κα1 τον Άρε10 Πάγο. Ο ασφαλισμένος εiναι 

απαλλαγμένος από το «άγχος» των δικαστικών εξόδων, εφόσον αυτά εξασφαλiζονται από το ασφαλιστήριο συμβόλαιό 

του . 

Όλα τα ενημερωτικά έντυπα τnς ARAG ΕΛΛΑΣ, καθώς και οι ειδικές θέσεις «stand», διανέμονται ήδn σε ολόκληρο το 

δίκτυο συνεργατών ασφαλιστών. Υποψήφ10ι πελάτες μπορούν να προμnθεύοντα1 τα ενημερωτικά έντυπα από το δiκτυο, 

καθώς κα1 από τα γραφεiα τnς εταιρεiας. 
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Εκπληρώνει με συνέπεια τις υποχρεώσεις 

Σ 
ε μ1α περiοδο 1δ1αiτερα κρiσψn γ1α τnν αξ10π1στiα 

τnς ασφαλ1στ1κnς βιομnχανiας, με τον πrΊχn τnς φε­

ρεγγuότnτας των εταιρειών να ανεβαiνει με τnν O­

δnγiα Solvency 11, n lnteramerican σuνεχiζε1 να τnρεi το 

πρότυπο πελατοκεντρικrΊς συμπεριφοράς με τn συνέπειά 

τnς στnν εκπλrΊρωσn των υποχρεώσεων απέναντι στους α­

σφαλισμένους τnς, απλοποιώντας παράλλnλα τις δ1αδικα­

σfες και βελτιώνοντας τnν ταχύτnτα δ1εκπεραiωσnς των α­

ποζnμ1ώσεων. 

Το 2008 n lnteramerican κατέβαλε συνολικά 319,63 
εκατ. ευρώ σε αποζnμιώσε1ς, ενώ περισσότερο~ από 1.360 
ασφαλισμένοι τnς nμερnσ1ως, κατά μέσον όρο, αποζnμ1ώ­

θnκαν f1 χρnσιμοποinσαν τις uπnρεσiες ΒοrΊθειας (Άμεσn 

ΙατρικrΊ κα1 Οδ1κn) τnς Εταιρεiας. 

Efva1 αξ1οσnμεfωτο ότι από το 2000 έως και το 2008 n 

εταιρiα έχει καταβάλε1 στους πελάτες τnς το ποσό των 2,14 
δισ. ευρώ. 

Ε1δ1κότερα το 2008 στον κλάδο Ζωnς n εταιρεiα σε 

55.252 περιπτώσεις κατέβαλε 143,24 εκατ. ευρώ. Από το 
ποσό αυτό, 28,83 εκατ. αφορούσαν 10.160 λnξε1ς σuμ­
βολαiων. 

Στον τομέα τnς Υγεiας, τον οποfο n lnteramerican έχει 

αναδιαρθρώσε1 αναπτύσσοντας με επιτuχfα μια στρατnγ1-

κn προώθnσnς προϊόντων και uπnρεσ1ών αμοιβαiοu οφέ­

λους για τον ασφαλ1σμένο και τnν εταιρεiα, αποζnμ1ώθn­

καν 175.924 περ1πτώσε1ς με το συνολικό ποσό των 
76,28 εκατ. ευρώ. Σε καλύψεις νοσοκομειακών προ­

γραμμάτων και επιδομάτων ασθενειών δ1ατέθnκαν 47,12 
εκατ., ενώ 29,16 εκατ. αφορούσαν καλύψε1ς του σuστn­
ματος Υγεiας Medisystem: επ1σκέψεις σε σuμβεβλnμέ­

νοuς ιατρούς του πανελλαδ1κά αναπτυγμένου δικτύου, 

δ1αγνωστικές εξετάσεις και νοσnλεiες σε σuμβεβλnμένες 

κλ1νικές. 

Στ1ς Γενικές Ασφάλειες n lnteramerican αποζnμiωσε το 

2008 61.014 περιπτώσεις με το ποσό των 74,20 εκατ. 

ευρώ, εκ των οποiων τα 65,56 εκατ. κάλυψαν ζnμiες του 
κλάδου Αuτοκινnτων. Η εταιρεiα έχει εππύχει να περ10ρi­

σε1 στο ελάχιστο ποσοστό 2% τις περιπτώσεις που οδn­

γούνται στα δικαστrΊρ1α, όταν ο μέσος όρος τnς αγοράς 

κuμα1νετα1 μεταξύ 6-8%. 

«Η σωστή και 

γρήγορη 

αποζημίωση είναι η 

απολύτως αναγκαία 

επιβεβαίωση της 

ασφάλειας που 

παρέχουμε στους 

ασφαλισμένους 

μας» τονίζει ο 

Γιώργος Κώτσαλος, 

διευθύνων 

σύμβουλος Ομίλου 

lnteramerican. 

Στον κλάδο των Ομαδ1κών Ασφαλiσεων , στον οποfο n ε ­

ταιρεiα παροuσiασε ιδιαiτερn ανάπτuξn το 2008, σε 
61.180 περιπτώσεις κατέβαλε αποζnμ1ώσε1ς ύψους 25,91 
εκατ. ευρώ για συμβόλαια ΖωrΊς, Ζnμιών κα1 Medisystem 

(uγεiας) και Συνταξιοδοτικά. 

Ο δ1εuθύνων σύμβουλος του Ομiλοu lnteramerican κ. 

Πώργος Κώτσαλος, αναφερόμενος στ~ς αποζnμιώσε1ς , 

δrΊλωσε ότ1 «n εστiασn στον πελάτn αποτελεi σταθερn 

στρατnγ1κrΊ προτεραιότnτά μας και επ1δ1ώκοuμε , μέσα από 

σuνεχεiς βελτ~ώσεις των διαδικασιών κα1 του επαγγελμα ­

τισμού μας, τn μεγ1στοποinσn τnς αξlας που αποδiδοuμε σ' 

αυτόν. Η σωστrΊ κα1 γρfιγορn αποζnμiωσn εfνα1 n απολύ­

τως αναγκαiα επιβεβαiωσn τnς ασφάλειας που παρέχουμε 

στους ασφαλ1σμένοuς μας και επιβραβεύετα1 από τnν ε­

μπιστοσύνn τους στnν εταιρεiα μας . Tnv περασμένn χρο­

νιά 200 χ1λιάδες νέοι πελάτες προστέθnκαν στο πελατο­

λόγ10 τnς εταιρεiας » . 

ΑnΟΖΗΜ1ΩΣΕ1Σ ΕΤΟΥΣ 2008 

ΤΟΜΕΑΣ ΠΛΗΘΟΣ nΟΣΟ (εκατ. €) 

ΖωrΊ 55.252 143 24 
Yvεia 175.924 76 28 
Γενικές ασ(J)άλειεc 61.014 74 20 
Οuαδικέc ασωάλειεc 61.180 25,91 

ΣΥΝΟΛΟ 353.370 319,63 

Επιτεύχβηκαν οι στόχοι 
Στα 60, 1 εκατ. ευρώ έφθασε n παρα­

γωγrΊ ασφαλίστρων, σπμειώνοντας αύξn­

σπ 15% σε σχέσπ με τπν αντiστοιχπ πε­
ρίοδο του 2007, των εταιρειών τnς AIG 

Greece (AIG ΕΛΛΑΣ Α.Ε. και National 

Union Fire lnsurance Co of Pittsburgh, 

ΡΑ. - εταιρίες μέλn τοu American lnter­

national Group lnc.) κατά το οικονομικό 

έτος 2008 . Το ποσοστό αύξnσnς κινrΊθn­

κε σε πολύ uψnλότερα επίπεδα από το α­

ντίστοιχο τnς ελλnν1κrΊς ασφαλιστικrΊς α­

γοράς κατά το εξεταζόμενο διάστnμα . 

Η δuναμικrΊ τnς AIG Greece αναδεί­

χθnκε , για μfα ακόμn χρονιά, και από τn 

θετικrΊ πορεία των επί μέρους τεχνικών 

δεικτών: ο δεfκτnς Ζnμιών διαμορφώθn­

κε χαμnλότερα του 50% των καθαρών 
δεδουλευμένων (και όχι , ως ευνοϊκότε­

ρα σuνnθίζεται, εγγεγραμμένων) ασφα­

λίστρων , ενώ ο δείκτnς Γενικών Εξόδων 

-αφαιρουμένων των δικα1ωμάτων συμ­

βολαίων- κινnθnκε στο 7,9% των καθα ­

ρών εγγεγραμμένων ασφαλίστρων , κα­

ταδεικνύοντας τnν λειτοuργικrΊ αποτελε­

σματικότnτα του εταιρικού μοντέλου δια­

χείρισnς . 

Ο Μεικτός Δεiκτnς (Combined Ratio) 

διαμορφώθnκε στο 76,4%- ποσοστό ιδι­

αίτερα θετικό για τα δεδομένα τόσο τnς 

ελλnνικrΊς όσο και τnς διεθνούς ασφαλ1-

στικrΊς αγοράς. 

Σε ό,τι αφορά τnν πnγrΊ παραγωγπς α­

σφαλίστρων προκύπτει ένα απόλυτα ι­

σορροπnμένο ασφαλιστικό χαρτοφυλά­

κιο : 

- AIG Business Solutions (τομέας ε­

μπορικών και βιομnχανικών ασφαλίσε­

ων) : 47%. 

- AIG Personal Solutions (τομέας προ­

σωπικών ασφαλίσεων) : 53%. 

Τα AIG Business Solutions κατέγραψαν 

23, 1 % αύξnσn παραγωγπς, με τους κλά-

' 
i 

δοuς ΑστικrΊς Εuθύνnς & Διαχείρ1σnς Κρί­

σεων (προϊόντα αστικnς εuθύνnς επιχει­

ρrΊσεων, εuθύνnς και ανάκλnσnς προϊό­

ντων, περιβαλλοντικrΊς εuθύνnς, απαγω­

γrΊς και λύτρων κ.ά.) και Χρnματ~κών 

Απωλειών (προϊόντα εuθύνnς στελεχών & 

διευθυντών, επαγγελματικrΊς εuθύνnς 

κ.ά.) να σnμειώνοuν τα uψnλότερα ποσο­

στά. Σnμαντικn uπrΊρξε n σuμβολrΊ τnς σει­

ράς προϊόντων Smart Business Solu­

tions, τα οποία απευθύνονται σε περισσό­

τερες από 400 κατnγορίες επιχειρrΊσεων 

και καλύπτουν, με ένα ασφαλιστrΊρ10 και 

σε προσιτό κόστος, το σύνολο των βασι­

κών και ειδικών ασφαλιστικών αναγκών 

μιας αναπτuσσόμενnς επιχείρnσπς. 

Στον τομέα των προσωπικών ασφαλί­

σεων, τα AIG Personal Solutions παρου­

σίασαν 8,7% αύξnσn παραγωγrΊς. Ακο­

λουθώντας αuστnρές αρχές under­

writing, ο κλάδος ΑuτοκινrΊτοu συνέχισε 

τnν κερδοφόρα ανάπτuξrΊ του, πετυχαίνο­

ντας 9% ετrΊσια αύξnσn παραγωγπς και ι­

σχuρn κερδοφορία. Αξιοσnμεiωτn εfναι, 

επίσnς , n πορεία των προϊόντων ταξιδιω­

τικrΊς ασφάλισnς τnς AIG Greece, τα οποία 

παρουσίασαν 52% αύξnσn παραγωγrΊς σε 
σύγκρισn με τnν αντίστοιχn περlοδο του 

2007, καθώς και τnς νέας σειράς προϊό­

ντων για πελάτες uψnλrΊς οικονομικnς ε­

πιφάνειας, AIG Symphony. 

Κατά τn διάρκεια του 2008, n AIG 

Greece ενδυνάμωσε περαιτέρω τnν οργα­

νικn τnς ανάπτuξn , αξιοποιώντας πολλα­

πλά κανάλια διανομnς κα1 αναπτύσσοντας 

εκτεταμένο δίκτυο 1.400 και πλέον συ­

νεργατών. Παράλλnλα, n εταιρεία εστiασε 

στnν αναβάθμισn και ενίσχuσn των τμπ­

μάτων Αποζnμιώσεων, το ύψος των οποί­

ων για το 2008 άγγιξε τα 25 εκατ. ευρώ. 

Αναφερόμενος στα ετnσια αποτελέ­

σματα τnς εταιρείας, ο διευθύνων σύμ-

« Το 2008 υπήρξε μια χρονιά ισχυρών 

προκλήσεων για το AIG, στις οποίες η AIG 

Greece ανταποκρίθηκε με απόλυτη 

επιτυχία» τόνισε ο διευθύνων σύμβουλος 

της AIG Greece, κ. Χρήστος Αδαμαντιάδπς. 

βοuλος τnς AIG Greece κ. ΧρrΊστος Αδα­

μαντιάδnς σnμείωσε τα εξnς : «Το 2008 u­

πnρξε μια χρονιά ισχυρών προκλrΊσεων 

για το AIG, στις οποiες n AIG Greece α­

νταποκρίθnκε με απόλuτn επιτυχία . Μέσα 

σε ένα αβέβαιο οικονομικό και επ1χειρn­

ματικό περιβάλλον, n επiτεuξn, για μία α­

κόμn χρονιά, του συνόλου των ποσοτικών 

και ποιοτικών στόχων που είχαμε θέσει, 

αποκτά ιδιαίτερn σnμασία και επιβεβαιώ ­

νει τnν πεποίθnσn μας πως οι ασφαλιστι­

κές και επιχειρnματικές αρχές, ο στρατn­

γικός σχεδιασμός, καθώς και n ποιότπτα 
και ο επαγγελματισμός των ανθρώπων 

μας αποτελούν διαχρονικά τους παράγο­

ντες επιτuχfας τnς AIG Greece». 

Στο πλα1σ10 του πενταετούς Business 

Plan, n AIG Greece συνεχίζει τnν αναπτu­

ξιακn τnς πορεία και rΊδn κατά το πρώτο 

δίμπνο του νέου ασφαλιστικού έτους (Δε­

κέμβριος 2008 & Ιανουάριος 2009) και, 

παρά τnν οικονομικn σuγκuρiα, n αύξπσn 

παραγωγnς ασφαλiστρων ξεπέρασε σn­

μαντικά τις προβλέψεις τnς εταιρείας. 

ΑΙ 83 
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Αποζημιώνει με φερεyyυότητα 

Αμεσn και αnοτελεσματικn ασφαλ1-

στ1κn unοστnρ1ξn αnό τnν ALICO Ελ­

λάδος τn στιγμn ακριβώς nou τnν εf­

χαν μεγαλύτερn ανάγκn εfχαν, γ1α 

άλλn μια χρονιά , χιλιάδες ασφαλι­

σμένοι τnς εταιρείας . Συγκεκριμένα, 

κατά τn διάρκεια του 2008 n ALICO 

κατέβαλε 143.253 αnοζnμιώσεις σε 

ασφαλισμένους με ατομικά και ομα­

δικά ασφαλιστnρ1α Ζωnς και Υγείας. 

Παράλλnλα, 6.323 ασφαλισμένοι, 

των οποίων τα σuνταξ1οδοτικά n ε­

πενδυτικά συμβόλαια έλnξαν μέσα 

στο ίδιο έτος , έλαβαν συνολικά το 

nοσό των 86 εκατομμuρfων ευρώ . 

Αξfζε1 ακόμn να σnμειωθεί ότι στn 

διάρκε1α του 2008 το ποσό που κα­

τέβαλε συνολικά n ALICO σε αποζn­

μιώσε1ς κα1 σuντάξε1ς προς τους α­

σφαλισμένους τnς uπερβαfνει τα 136 

εκατομμύρια ευρώ. 

Σε 1δ1αfτερα uψnλό επίπεδο κuμαf­

νεται κάθε χρόνο κα1 ο Δείκτnς Συνο­

λικών Παροχών τnς ALICO, δnλαδn 

τα αποθεματικά και οι αποζnμιώσεις 

ως ποσοστό επf του συνόλου των α­

σφαλίστρων. Εfναι χαρακτnριστικό 

ότι, σύμφωνα με τα τελευταία διαθέ­

σιμα στοιχεία Ισολογισμού, ο Δείκτnς 

Σuνολ1κών Παροχών για το 2007 u­

περβαfνει το 95% σε σχέσn με τα α­

σφάλιστρα που εισπράχθnκαν κατά 

τnν ίδια περίοδο. 

Σε δnλωσn του ο κ. Δ. Μαζαράκnς, 

Chief Sales & Marketing Officer, το­

νίζει μεταξύ άλλων τα εξnς: «Η φε­

ρεγγυότnτα, n αξιοπ1στfα και n κορu­

φαfα ποιότnτα uπnρεσ1ών είναι τα 

στοιχεfα που χαρακτnρίζουν ανέκα-

θεν τnν ALICO. Tn χρονιά που πέρα ­

σε , n εταιρεία μας κατέβαλε περ~σσό­

τερες από 143.000 αποζπμ1ώσε1ς, ε­

νώ αρκετές χ1λ1άδες συνάνθρωποί 

μας συνταξιοδοτnθnκαν από τnν A­

LI CO. Κατά το 2008, μάλ~στα , n εται­

ρεία κατέβαλε περισσότερα από 13 ε­

κατομμύρια ευρώ με τπ μορφn μnνι­

αίας σύνταξnς στους nδn συνταξιού­

χους τnς ALICO. 

»Σnμερα ο κο1νων1κός ρόλος τnς 1-

διωτ1κnς ασφάλισnς εfναι σπμαντικό­

τερος από κάθε άλλn φορά. Ιδ1αίτερα 

τα ασφαλιστικά προγράμματα Ζωnς, 

Ατuχnμάτων και Υγείας μπορούν να 

προσφέρουν τπν απαραίτnτn σιγου ­

ρ1ά κα1 nρεμία μυαλού στους ασφα­

λ1σμένους, παρέχοντάς τους 01κονο­

μ1κn στnριξn σε μια δύσκολn στιγμn. 

Γlα να μπορεί να το εππύχει αυτό , μια 

ασφαλιστικn εταιρεία πρέπει να δια­

χειριστεί τα χρnματα που τnς εμπι­

στεύονται οι ασφαλ~σμένο1 τnς με τον 

πλέον αποδοτικό , έντιμο και δίκαιο 

τρόπο, για να τα αποδώσει σε εκεί­

νους που τα χρειάζοντα1 , τn στ1γμ11 

που τα έχουν ανάγκn » τονίζε1 ο κ . 

Μαζαράκnς. 

Ιδ10ίτερα υψnλές κα1 για το 2008 είνα1 01 αποδόσεις του Προϊόντος 

Υπεραπόδοσnς Μαθnματικών Αποθεμάτων (ΠΥΜΑ) που πέτυχε n ALICO 

για τους ασφαλισμένους τnς, οι οποίο~ είναι κάτοχο~ των αντίστο1χων προ­

γραμμάτων. Συγκεκριμένα, επενδύοντας τα Μαθnματικά Αποθέματα των 

συμβολαίων με συμμετοχn στο Προϊόν Υπεραπόδοσnς Μαθnματικών Απο­

θεμάτων, n εταιρεία επέτυχε απόδοσn 4,81 % για τα ατομικά συμβόλαια 

Ζωnς, ενώ n απόδοσn ανέρχετα1 στο 5% γ10 τα παλαιά ατομικά σuνταξ10-

δοτ1κά συμβόλαια. Σε δnλωσn του ο κ. Δ. Μαζαράκnς, Chief Sales & 
Marketing Officer τnς ALICO, αναφέρει μεταξύ άλλων τα εξnς: «Οι υψn­

λές αποδόσεις που ανακοίνωσε και φέτος n εταιρεία, όσον αφορά το 

Προϊόν Υπεραπόδοσπς Μαθnματικών Αποθεμάτων, αποτελούν συνέχεια 

μιας μακράς nαράδοσnς που έχει δnμιοuργnσε1 n ALICO. Έτσ1 και φέτος, 

όπως κάθε χρόνο, n εταιρεία αποδεικνύει ότι έχει ως πρώτn προτεραιότn­

τα το όφελος των ασφαλισμένων τnς, καθώς οι αποδόσεις που επιτυγχά­

νε1 για λογαριασμό τους είνα1 δ1αχρον1κά από τις uψnλότερες στnν ασφα­

λιστικn αγορά ανάμεσα στα αντίστο1χα επενδυτικά και αποταμιευτικά προ­

γράμματα. Η εταιρεία γ1α άλλn μ1α φορά τnρεί τις δεσμεύσεις τnς, σuνε­

χiζοντας να δ1ακρiνετα1 σε όλους τους τομεiς που χαρακτnρίζουν το έργο 

κα1 τnν προσφορά μ1ας ασφαλ1στ1κnς εταιρείας. Για το λόγο αυτόν, 01 ε­

κατοντάδες χ1λιάδες ασφαλ~σμένοι μας εκτιμούν τn συνετn 01κονομ1κn 

διαχείρισn που ασκεί n ALICO, τnν απαράμ1λλn διεθνn τεχνογνωσία τnς, 

καθώς και τον επαγγελματισμό των συνεργατών τnς και μας τιμούν με τnν 

εμπιστοσύνn τους». 

ΕΠΙ ΚΟΙΝΩΝΗΣΤΕ ΜΑΖΙ ΜΑΣ: 

ΑΘΗΝΑ: τηλ: 21 Ο 8787.386 
ΘΕΣΣΑΛΟΝΙΚΗ : τηλ: 231 Ο 544.293 

e-mail: contact@alico.gι· 

American Life lnsurance Company 
Services provided by subsidiaries of American lnternational Group, lnc. 
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SAINT-GOBAIN 
AUTOVER 

Με αvταyωvιστικό πακέτο 
προϊόντων και υπηρεσιών στην αγορά 

Η εταιρεiα ιδρύθnκε το 1985 με τnν εnωνυμiα INTER- έχει τα εξι'ις χαρακτnριστικά: 

GLASS Α.Ε., με αντικεiμενό τnς τnν εμnορiα κρυστάλλωνα- α) Λεnτομερι'ι γνώσn του αυτοκινι'ιτου στnν nεριοχι'ι του 

σφαλεiας για κάθε εiδος μεταφορικού μέσου. Από το 1995 Συνεργάτn. 

n εταιρεiα ανι'ικει στον όμιλο Autover 1nternationa1-Ho1-

1and, n onoia εiναι n εμnορ1κι'ι εταιρεiα του μεγαλύτερου πα­

ραγωγού στnν Eupώnn και δεύτερου στον κόσμο (Securit 

Saint-Gobain). 

Η Saint-Gobain Autover lnternational αναπτύσσει και 

nροωθεi στnν αγορά σύστnμα franchise-στaθμoi GLASS-

β) Καλι'ι γνώσn των ασφαλ10τ1κών εταιρειών που λειτουρ­

γούν στn χώρα. 

γ) Καθορ1σμό βέλτ~στου αρ1θμού χώρων στnν επικράτεια, 

με σκοπό τn διασφάλ1σn άμεσnς και ενιαiας διεiσδυσnς 

στnν αγορά. 

δ) Εταιρ1κι'ι φ1λοσοφfα σταθμών που παρέχουν τις παρα-

DRIVE για τnν εn1διόρθωσn κα1 αννκατάστασn κρυστάλλων κάτω υnnρεσiες: 

αυτοκ1νι'ιτων στο nλαiσιο ολοκλnρωμένnς nαροχι'ις προς 

τους πελάτες τnς - μέθοδος n onoia έχει εγκριθεi από τnν 

Saint-Gobain Autover lntemational. Μέσα στο 2007 ι'ιρθε 

σε συμφωνiα με ε1δ1κά καταστι'ιματα εμnορiας γ1α τnν εξυ­

nnρέτnσn των καταναλωτών στnν τοnοθέτnσn κρυστάλλων 

αυτοκινι'ιτων σε όλn τnν Ελλάδα. Όλοι τους έχουν κοινό σι'ι­

μα GLASSDRIVE, το iδιο με όλους τους συνεργάτες του ο­

μiλου στnν Eupώnn. Η έδρα τnς εταιρεiας σι'ιμερα εiνα1 στnν 

οδό Πόντου (ένανν MAKRO), στο Καλοχώρι θεσσαλονiκnς. 

Διευθύνων σύμβουλος εiνα1 ο κ. Νiκος Παππάς. 

Το υnοκατάστnμα τnς ετα1ρεiας βρiσκεται στnν Αθι'ινα, στnν 

• Επισκευι'ι κα1 αντικατάστασn κρυστάλλων αυτοκινι'ιτων. 

• Επ1κάλυψn με μεμβράνες. 

• Αφαiρεσn γρατσουνιών. 

ε) Σύνολο εργαλεfων πλnροφορ1κι'ις, συμπεριλαμβάνοντας 

εργαλεiο χειρ1σμού αξιώσεων για διαχεiρισn τnς ροι'ις πλnρο­

φορ1ών μεταξύ ασφαλιστ~κών εταιρειών και Δ1κα1οδόχου. 

στ) Τεχνογνωσiα σχετικά με τnν ανάπτυξn όλων των νέ-

ων προϊόντων. 

ζ) Σύνολο εμπορ1κών εργαλεiων και εργαλεiων μάρκε­

τινγκ. 

n) Σταθερι'ι πολπ1κι'ι τιμολόγnσnς που εφαρμόζετ01 σε ό­

λn τnν επικράτεια. nεριοχι'ι Δύο Πεύκα ι'ι Αμυγδαλiτσα, 

στον Ασnρόnuργο. Υπεύθυνος υnο­

καταστι'ιματος εfναι ο κ. Θόδωρος 

Καντόγλου. 

GLASSDRIVE"I # ,.-rn,.., 
SAINT-GOBAIN 

AUTOVER 
• Η AUTOVER HELLAS Α.Ε. εiναι 

μέλος τnς SAINT -GOBAIN 

SEKURIT, n onoia δραστnριοπο1εi­

τα1 από το 1929 με τnν υάλωσn των 

αυτοκ1νnτοβιομnχανιών. 

Σταθμοi GL.ASSDRIVE 
Από το 1995 n Saint-Gobain 

Autover lnternational αναπτύσσει 

και nροωθεi στnν αγορά σύστnμα 

f ranchise για τnν εnιδιόρθωσn κα1 

αντ1κατάστασn κρυστάλλων αυτο­

κινι'ιτων στο πλαiσιο ολοκλnρωμέ­

νnς παροχι'ις προς τους πελάτες 

τnς. Αυτι'ι n παροχι'ι επεκτεiνεται πέ­

ρα από το φυσιολογικό εύρος επ1-

σκευι'ις και αντ1κατάστασnς τζαμιών 

αυτοκ1νι'ιτων. Το σύστnμα franchise 

Οι δικοf σας ειδικοf στα κρύσταλλα αυτοκινήτων 

Q Συνεργaσlα με την aσφαλιστικfι σας 
εταφεlα . 

Q Εγγυημένη ποιότητα εργασlας . 

• Ως πρώτn παγκόσμια δύναμn 

στnν κάλυψn αναγκών κρυστάλ­

λων αυτοκινι'ιτου, n SAINT­

GOBAIN SEKURIT έχει σταθερι'ι 

βιομnχαν1κι'ι και εμπορικι'ι παρουσiα 

σε 22 χώρες, απασχολώντας πε­

ρισσότερους από 12.000 υπαλλι'ι­

λους. 

• Η SAINT -GOBAIN SEKURIT εi-

να1 ένας από τους τρεις (3) μεγαλύ-

τερους κατασκευαστές κρυστάλλων αυτοκινι'ιτου παγκο­

σμiως. 

ΝΕΟΣ ΠΟΣΕΙΔΩΝ, ΣΥΝΕΤΑΙΡΙΣΤΙΚΗ, ΜΙΝΕΤΤΑ, IMPERIAL, 

INTERLIFE, VICTORIA, ΥΔΡΟΓΕΙΟΣ, ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ, 

ΑΤΛΑΝΤΙΚΗ ΕΝΩΣΗ, ΦΟΙΝΙΞ, C.G.U./ ACTIVA, 

ΩΜΕΓΑ/ΡRΟΤΟΝ, COMMERCIAL VALUE, INTERNATIONAL 

LIFE, DEMCO), εταιρεiες ανταλλακτικών αυτοκ1νι'ιτου, ετα1-

ρεiες ενοικ1άσεως (HERTZ), καθώς κα1 με τις αντιπροσω­

πiες. Διαθέτει ένα πλι'ιρως εξοπλισμένο τnλεφων1κό κέντρο, 

άριστα εκπα1δευμένους συντον1στές βοι'ιθειας στον τομέα 

εξυπnρέτnσnς πελατών και εiναι σε θέσn να παρέχει πο10-

τικές υπnρεσiες. Σι'ιμερα n εταιρεiα διαθέτει 21 σταθμούς 

franchising, εκ των οποiων οι δύο εlνα1 ιδ1όκτnτοι, καθώς 

και 54 συνεργάτες σε όλn τnν Ελλάδα. 

• Στnν Eupώnn ένα στα δύο αυτοκiνnτα εiναι εξοπλ1σμέ­

νο με κρύσταλλα τnς SAINT-GOBAIN SEKURIT. 

• Η AUTOVER HELLAS Α.Ε. εiναι ελλnνικι'ι εταιρεiα, ανι'ι­

κει 100% στnν SAINT-GOBAIN κα1 δραστnρ1οπο1εiτα1 από 

το 1984 στnν εμπορiα και αντ1κατάστασn [μέσω των 

AUTOVER PARTNERS-SAFEGLASS (παλα1ότερα) GLASS­

DRIVE (κα1 σι'ιμερα)] τnς θραύσnς κρυστάλλων. Συνεργάζε­

ται μόνο με εταιρικούς πελάτες, κuρiως με ασφαλιστικές ε­

ταιρεiες (GENERAL UNION/GENERAL TRUST, EOS IN­

SURANCE, ΕΥΡΩΠΑΪΚΗ ΠΙΣΤΗ, ΑΙΓΑΙΟΝ, AIG, INTERASCO, 

Ασφαλιστικές και Θραύση κρυστάλλων 
Αξιοπιστία και ποιότητα σηματοδοτούν το μέλλον ... 

Του Νiκου Παππά, 

διευθύνοντος συμβούλου Saint­

Gobain Autover lnternational 

Η εμφάνισn τnς κάλυψnς «θpαύ­

σnς κρυστάλλων» έγινε αισθnτι'ι στα 

συμβόλαια των αυτοκινι'ιτων περiπου 

το 2000. Παλαιότερα, ένας σπασμέ­

νος uαλοπiνακας έπρεπε να αντιμε­

τωπ1στεf ως οπο10δι'ιποτε άλλn ζnμiα 

στο αuτοκiνnτο. Ο ιδιοκτι'ιτnς θα επ1-

διόρθωνε τn ζnμiα και θα επιβαρυνό­

ταν με το κόστος τnς. 

Η εiσοδος των ασφαλ1στ1κών ετα1-

ρε1ών στον τομέα τnς θραύσnς κρυ­

στάλλων σι'ιμανε μiα απότομn στρο-

φι'ι τnς συγκεκριμένnς αγοράς. πnρετnθεi ο πελάτnς από το σuνερ-

Τα γραφεiα των ασφαλιστ1κών ε- γάτn έχει άμεσο αντiκτυπο στn σχέσn 

ταιρε1ών γέμισαν με δnλώσε1ς θραύ- του πελάτn με τnν αρχικι'ι εταιρεiα. 

σnς κρυστάλλων. Ήταν φυσ1κό, λοι- Η SAINT-GOBAIN AUTOVER, θυ-

πόν, 01 ασφαλιστ1κές να αναζnτι'ισουν 

συνεργάτες, έτσι ώστε να μειώσουν 

το κόστος τnς αντ1κατάστασnς, αλλά 

παράλλnλα να μπορούν να ελέγξουν 

τnν εγκυρότnτα των περιστατικών. 

Έτσι, λο1πόν, δnμιοuργι'ιθπκαν δi­

κτυα εξυπnρέτnσnς θραύσnς κρυ­

στάλλων, παρόμοια με αυτά τnς οδι­

κι'ις βοι'ιθε1ας που χρnσιμοπο1ούν οι 

ασφαλιστ1κές εταιρεiες τα τελευταiα 

χρόν10. 

Ποια εiναι, λοιπόν, τα συστατικά ε­

νός αξιόπιστου δ1κτύοu στο onofo 

μπορούν να βασ~στούν οι ασφαλιστι­

κές εταιρεiες; 

Εγγυnμένnς πο1ότnτας προϊόντα, 

τεχνογνωσiα κα1 αξιόπιστοι σταθμοi 

τοποθέτnσnς, άρτια και άμεσn εξuπn­

ρέτnσn, επ1κοινωνiα κα1 υποστι'ιρ1ξn. 

Eiva1 σnμαντικό να κατανοι'ισει κα­

νεiς riως όταν μια εταιρεiα εμπ~στεύ­

εται τον πελάτn τnς σε έναν σuνερ­

γάτn, ο τρόπος με τον onoio θα εξυ-

γατρ1κι'ι του μεγαλύτερου κατασκεu­

αστι'ι κρυστάλλων αυτοκινι'ιτων 

SAINT-GOBAIN SEKURIT, δnμιούρ­

γnσε τnν GLASSDRIVE. 

Με γνι'ισ1α κρύσταλλα SAINT­

GOBAIN, τεχνογνωσiα από τον iδιο 

κατασκευαστι'ι, σταθμούς τοποθέτn­

σnς GLASSDRIVE και έντονn αiσθn­

σn υπευθυνότnτας, εiμαστε σiγουροι 

ότ1 μπορούμε να προσφέρουμε το 

πλέον ανταγων1στικό πακέτο προϊό­

ντων κα1 υπnρεσ1ών στnν αγορά. 

01 πελάτες μας, δικαιούνται να έ­

χουν τnν καλύτερn εξuπnρέτnσn κα1 

το καλύτερο κρύσταλλο στnν πιο α­

νταγων1στ1κι'ι τιμι'ι . 

Η αγορά έχε1 αλλάξει Προϊόντα 

αμφfβολnς ποιότnτας κα1 μnδενικών 

προδιαγραφών, όπως και καταστι'ι­

ματα χωρiς πρόσωπο στnν αγορά, 

δεν έχουν μέλλον. Ειδικά όταν πλέον 

το γνι'ισιο εiναι συνάμα κα1 ανταγω­

ν1στικό. 

1m 87 



Αποκαλυπτική έρευνα της Υποεπιτροπής Εσωτερικού Ελέγχου της ΕΑΕΕ 

ο εσωτερικός έλεγχος 
προσθέτει αξία στην επιχείρηση 
Αποκαλυπτική εfναι π έρευνα που παροuσfασε ο πρόε­

δρος τnς Υποεπιτροπής Εσωτερικού Ελέγχου τπς ΕΑΕΕ κα1 

δ/ντής Εσωτερικού Ελέγχου ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ κ. Εμμ. 

Βαμβακάρnς, που αφορά τον Εσωτερικό Ελεγχο των α­

σφαλιστικών εταιρειών. Η έρευνα παροuσιάστnκε κατά τn 

διάρκεια nμερfδας για τον Εσωτερικό Ελεγχο των ασφα­

λιστικών εταιρειών που πραγματοποιήθnκε στο Ινστιτούτο 

Ασφαλιστικών Σπουδών και περιλαμβάνει σnμαντικά στοι­

χεfα σχετικά με τον τρόπο που οι ασφαλιστικές εταιρεfες 

στnν Ελλάδα αντιμετωπfζοuν το θέμα του Εσωτερικού 

Ελέγχου. Το 2002, που έγινε n πρώτn έρευνα, διαπιστώ­

θnκε ότι από τα 102 μέλn τnς Ενωσnς απάντnσαν στο ε­
ρωτnματολόγιο 39 εταιρεfες (38%) και εξ αυτών που απά­

ντnσαν οι 29 διέθεταν uπnρεσfα Εσωτερικού Ελέγχου. 

Αντfστοιχα, το 2008 από τα 7 4 μέλn τnς ΕΑΕΕ απάντn­

σαν στο ερωτnματολόγιο 29 (39%) κα1 εξ αυτών οι 19 έ­

χουν uπnρεσiα Εσωτερικού Ελέγχου. Το γεγονός ότι το 

ποσοστό των εταιρειών που διαθέτει Υπnρεσfα Εσωτερικού 

Ελέγχου εfναι χαμnλό απασχολεf έντονα τnν αγορά, τn 

στιγμή μάλιστα που n Εποπτική Αρχή Ιδ1ωτικής Ασφάλισnς 

επιβάλλει τnν ύπαρξn τnς Υπnρεσfας Εσωτερικού Ελέγχου, 

τόνισε ο κ. Βαμβακάρnς, και πρόσθεσε ότι το νέο θεσμι­

κό πλαfσιο και οι αλλαγές που ήδn πραγματοποιούνται και 

θα σuνεχfσοuν να πραγματοποιούνται τόσο στnν Ελλάδα 

όσο και στnν Ευρωπαϊκή Ενωσn επιβάλλουν τn λειτοuργfα 

σωστά οργανωμένων και στελεχωμένων Υπnρεσιών Εσω­

τερικού Ελέγχου, ως ένα από τα απαραiτnτα εργαλεiα των 

διοικήσεων, με σκοπό τnν αντιμετώπισn των σnμερινών ε­

πιχειρnματικών κινδύνων, πολλοf εκ των οποiων ήταν ά­

γνωστοι μέχρι και σήμερα. 

Tnv nμερfδα άνοιξε n κ. Μ. Αντωνάκn, γενική δ1εuθύ­

ντρια τnς ΕΑΕΕ, n οποfα τόνισε πως ο θεσμός του εσωτε­

ρικού ελέγχου προσλαμβάνει ολοένα και μεγαλύτερn σn­

μασfα ως ένα επιπρόσθετο εργαλεfο στα χέρια των εποπτι­

κών αρχών για τον έλεγχο των χρnματοοικονομικών φο­

ρέων, γεγονός που αποτυπώνεται περfτρανα τόσο στου­

πάρχον σχέδιο Οδnγiας για το Solvency 11 όσο κα1 σε ε-

88 Α.! 

σωτερικό επfπεδο, στις κινήσεις τnς ΕΠΕΙΑ προς τnν κα­

τεύθuνσn αυτή με διάφορες νομοθετικές πρωτοβοuλfες. 

Τον κύκλο ομιλιών άνοιξαν οι κύριοι Ν. Κοτζακοuλάκnς, 

διευθυντής Εσωτ. Ελέγχου τnς GROUPAMA ΦΟΙΝΙΞ, και 1. 
Γρυπαfος, επικεφαλής Εσωτ. Ελέγχου τnς ALLIANZ ΑΕΔΑΚ, 

οι οποfοι ανέπτυξαν τις βασικές αρχές λειτοuργiας εσωτε­

ρικού ελέγχου των ασφαλιστικών εταιρειών. Από τnν 

πλευρά τnς, n κ. Μ. Χαμπάκn, uπεύθuνn Οικονομικών θε­

μάτων και Κλάδου Ζωής τnς ΕΑΕΕ, ανέλυσε τnν επfδρασn 

του Solvency 11 στnν εταιρική διακuβέρνnσn και τον εσω­

τερικό έλεγχο των ασφαλιστικών εταιρειών, ενώ εκ μέ­

ρους τnς ΕΠΕΙΑ ο κ. Ν. Παυλόπουλος, προϊστάμενος 

Δ/νσnς Διοικn11κής Εποπτεiας τnς, αναφέρθnκε στnν 

πρακτική διάστασn τnς λειτοuργfας τnς Διεύθuνσnς Εσω­

τερικού Ελέγχου και στις απαιτήσεις τnς ΕΠΕΙΑ. 

Από αpιστεpό, ο κ. Ε. Βαμβακάpnς, npόεδpος τnς ΥποεπιτpοπrΊς 

Εσωτερικού Ελέγχου τnς ΕΑΕΕ και δ/ντrΊς Εσωτερικού Ελέγχου ΑΣΠΙΣ 

ΠΡΟΝΟΙΑ, n κ. Mapyaplτa Αντωνάκn, γενικrΊ διευθύντρια τnς ΕΑΕΕ, ο 

κ. Ν. Κοτζακουλάκnς, διευθυντrΊς Εσωτ. Ελέγχου τπς GROUPAMA 
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Οι δικοί σας ειδικοί στα κρύσταλλα αυτοκινήτων 

Αντικατάσταση κρυστάλλων άμεσα και 
γρήγορα χωρίς χρέωση. 
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φ INTERAMERICAN 
Δικαιώνει τη ... φήμη της 

Πρώτn σε φι'ψn εταιρεfα στnν ελ­

λnνικιΊ ασφαλιστικιΊ αγορά αναδεi­

χθnκε n lnteramerican αnό τα Fa­

mous Brands, τnν ετιΊσια θεσμοθε­

τnμένn έρευνα nou διεξάγει n Trade­

link Reputation Research για τις εnι­

χειριΊσεις στnν Ελλάδα αnό το 2005, 

σε συνεργασiα με τον έγκριτο διεθνιΊ 

οργανισμό Reputation lnstitute. 

για τnν lnteramerican επικυρώνει 

τον στρατnγικό προσανατολισμό μας, 

nou εκφράζεται με τn συνέπεια στις 

αρχές του επαγγελματισμού , τnς nε­

λατοκεντρικότnτας, τnς καινοτομfας 

με βάσn τις ανάγκες για ασφάλισn 

των ευρύτερων κοινωνικών ομάδων 

στn χώρα μας, αλλά και τnς εταιρικιΊς 

κοινωνικιΊς ευθύνnς » τόνισε ο κ. 

fϊώργος Κώτσαλος, διευθύνων σύμ ­

βουλος του ομfλου , εκφράζοντας τnν 

ικανοnοfnσιΊ του για τn διάκρισn. 

Εnισnμαiνεται ότι ο ασφαλιστικός 

κλάδος συγκέντρωσε, μαζi με άλλες 

εννέα κατnγορiες, τους περισσότε­

ρους διεκδικnτές τnς ψιΊφου του κοι­

νού και εfχε, συνεπώς, υψnλότερο α­

νταγωνισμό. Η έρευνα , nou διεξιΊχθn 

τnν nερfοδο Σεnτεμβρfου - Οκτωβρi­

ου σε αντιπροσωπευτικό δεfγμα του 

nλnθυσμού σε ΑθιΊνα και θεσσαλο­

νfκn, περιλάμβανε 42 nροϊοντικές 

κατnγορfες, με δυνατότnτα αναφο­

ράς 3 μαρκών ανά κατnγορfα αnό 

κάθε ερωτώμενο . 

«Η αναγνώριση αυτή αποτελεί επιβεβαίωση 

ότι επ~τελούμε την αποστολή μας προς τη 

σωστή κατεύθυνση» τόν1σε ο κ. Γιώργος 

Σε ό,τι αφορά τα Famous Brands, 

πρόκειται για μοναδικό θεσμό, nou οι 

καταναλωτές επιλέγουν αυθόρμnτα 

τις μάρκες με τnν καλύτερn φιΊμn σε 

καθεμfα αnό τις 42 nροϊοντικές κα­

τnγορfες nou εξετάζονται . Τfθεται μfα 

αnλιΊ ερώτnσn ( «Αnό όλες τις μάρκες 

στnν κατnγορfα ... ποιες θεωρεfτε ότι 

έχουν τnν καλύτερn φιΊμn στnν Ελλά ­

δα; » ) και οι ερωτώμενοι μπορούν να 

αναφέρουν μέχρι 3 μάρκες - χωρfς 

τn βοιΊθεια λfστας. Το άθροισμα των 

3 αναφορών καθορfζει τους νικnτές 

στnν κάθε κατnγορfα . «Η πολύ θετικιΊ γνώμn του κοινού 
Κώτσαλος, δ1ευθύνων σύμβουλος του 

ομίλου. 

Πρώτη ασφαλιστική εταιρεία και στο Accountability Rating creece 2008 
νια την Εταιρική κοινωνική Ευθύνη και Λογοδοσία 

Tnv Ιδ10 ώρα, μία ακόμn διάκρισn έρχεται να προστεθεί στnν 

αξιοnισdα τnς lnteramerican. Συγκεκριμένα, δnμοσιοnοιιΊθnκαν 

τα αποτελέσματα του Accountability Rating Greece 2008, nou 

εμφανlζουν τnν εταιρεfα nρώτn μεταξύ των ασφαλιστικών εται­

ρειών στn μέτρnσn συγκεκριμένων δεικτών ΕταιρικιΊς Κοινωνι­

κιΊς Ευθύνnς και Λογοδοσίας (επικοινωνία - δnμοσιότnτα κοι­

νωνικιΊς υnευθυνότnτας) . Πρόκειται για αξιολόγnσn μεγεθών 

τράει ποσοτικά τον τρόπο με τον onofo οι εταιρεfες αναπτύσσουν 

και επικοινωνούν πρακτικές κοινωνικιΊς υnευθυνότnτας στο 

nλαfσιο τnς εnιχειρnματικιΊς δράσnς τους. 

Τα κύρια στοιχεfα που αξιολογεf n συγκεκριμένn μεθοδολογfα 

εfναι τα εξnς: • Ο βαθμός στον onofo οι εταιρεfες έχουν ενσωμα­

τώσει υπεύθυνες πρακτικές στον τρόπο με τον onolo ασκούν τn 

δραστnp1ότnτά τους.• Ο βαθμός στον onofo οι εταιρεiες λογοδο-

(και όχι για έρευνα γνώμnς) με εξ αντικειμένου στοιχεfα. Η λfστα τούν προς τα ενδ1αφερόμενα μέρn τους (stakeholders) και συν-

αφορά μετριΊσεις των 100 μεγαλύτερων, με βάσn τον κύκλο ερ- διαλέγονται μαiJ τους. • 01 πραγματικές εnιδράσε1ς nou έχει n λει -

γασιών, ελλnνικών εnιχειριΊσεων. Η lnteramerican βρiσκετα1 τουργlα των εταιρειών στnν αγορά, στnν κοινωνία και στο φυσ~ -

πάνω αnό πολλές εnιχειριΊσεις με μεγαλύτερο κύκλο εργασιών 

και πολύ υψnλότερο budget κοινωνικιΊς υnευθυνότnτας (46n 

θέσn - βαθμολογfα 12,9). Στn λiστα περιλαμβάνεται και n 

ΕΘΝΙΚΗ ΑσφαλιστικιΊ (56n θέσn - βαθμολογία 11,6). Το 

Accountability Rating αποτελεί μια διεθνιΊ npωτοβουλfα nou με-

κό περιβάλλον όπου λειτουργούν. 

Η μέτρnσn Accountability Rating, nou υλοnοιεfται συνεχώς 

αnό το 2004, έχε~ δnμιουργnθεf αnό το διεθνές think tank 

AccountAbility, πρωτοπόρο μn κερδοσκοn1κό οργανισμό σε 

θέματα έρευνας γ1α τnν Εταιρ1κn Κοινων1κιΊ Ευθύνn . 

~insurance 
lrτMmanager 

Διασφαλίζει τnν επ ιτυχία του πρακτορείου σαs ! 

Όποιοs ασφαλίζει , απαρα ίτητο είνα ι να ξέρει και να εξασφαλίζει τnν επιτυχ ία τns 

επιχείρnσns του . Το lnsurance Manager πετυχα ίνει τnν πιο αποτελεσματική 

μηχανολογική οργάνωση και διαχείριση του ασφαλιστικού πρακτορείου σαs . 

χωρίs να απαιτείται εξειδ ικευμένη γνώση πλnροφορικns n ειδικόs εξοπλισμόs. 

• Υπενθυμίσειs χρεωστικών συμβολαίων 

• Εnοnτικn εικόνα χαρτοφυλακίου 

• Πλnpns διαχε ίριση συμβολαίων 

• Αναλυτική εικόνα πρακτορείου 

• Εικόνα ασφαλειομεσίτn 

• Στατιστικά δεδομένα 

Διαπιστώστε τπν αποτελεσματικότπτα του lnsurance Manager κατεβάζονταs 
δωρεάν μια δοκιμαστικιΊ του έκδοσπ στο www.insurancemanager.gr 

Διαθέσιμπ υπάρχει και π «μίνι» έκδοσπ τπs εφαρμογιΊs ειδικά προσαρμοσμένπ 

στιs ανάγκεs των Ασφαλιστικών Συμβούλων 

Κοδριγκτώνοs 33, 104 34 Αθnνα, τnλ .: 21 Ο 8827225, e-mail : insurancesales@vtrip.net 
vιrtuaιtrιp 
materιalιzιng 1nnovatιon 
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Νέα Αμοιβαία 
Κεφάλαια 

Με τρiα νέα εξειδικευμένα Αμοιβαiα Κεφάλαια «απα­

ντά» π Alliaπz ΑΕΔΑΚ στις δυσμενεiς χρπματοοικονομι­

κές συγκυρiες, δiνοντας στο επενδυτικό κοινό σύγχρο­

νες λύσεις για τπν εξασφάλισπ μακροπρόθεσμων απο­

δόσεων, αλλά και καινοτόμες εναλλακτικές αναδ1άρ­

θρωσπς των επενδυτικών τους χαρτοφυλακiων. 

• Το Al1ianz dit G1oba1 EcoTrends επικεντρώνε1 την 
επενδυτικιΊ του πολιτικιΊ σε πρωτοποριακούς και καινο­

τόμους τομεiς επιχειρηματικnς δράσης, που συνδέονται 

άμεσα με την τεχνολογiα περιβάλλοντος . Η αυξανόμε­

νn ανάγκn για παγκόσμιες συμφωνiες προστασiας του 

περιβάλλοντος, οι αυστnρότεροι έλεγχοι των ρύπων, τα 

χαμnλότερα όρια εκπομπιΊς δ10ξειδiου του άνθρακα και 

ο νέος φιλικότερος προς το περιβάλλον τρόπος ζωιΊς 

δnμιουργούν τις προϋποθέσεις για ταχύτατους ρυθμούς 

ανάπτυξnς στ~ς επιχειριΊσεις που δραστnρ1οπο1ούνται 

στους τομεiς τnς οικολογ1κιΊς ενέργειας, του ελέγχου 

τnς περ1βαλλοντ1κnς ρύπανσnς κα1 στους υδάτ~νους πό­

ρους . 

• Το Al1ianz RCM G1oba1 Agricu1tura1 Trends εστιά­
ζει τnν επενδυτικιΊ του πολιτ1κιΊ στ~ς νέες παγκόσμιες 

μεγα-τάσεις. Η αύξnσn του πλnθυσμού και οι αλλαγές 

στον τρόπο σiτ~σnς 1δiως στον αναπτυσσόμενο κόσμο 

δnμ1ουργούν εξαιρετικιΊ ζιΊτnσn σε προϊόντα του ευρύ­

τερου αγροτικού τομέα . Οι βασικές αγροτ1κές πρώτες ύ­

λες, καθώς κα1 οι τομεiς nαραγωγιΊς, δ1αχεiρισnς και 

δ1ανομnς πρώτων υλών και προϊόντων γ10 επ~σιτ~σμό 

κα1 n ανάπτυξn εναλλακτ1κών μορφών ενέργε1ας απο­

τελούν το πεδiο εστiασnς τnς επενδυτ1κιΊς πολιτ1κnς του 

αμοιβαiου κεφαλαiου . 

• Το A11ianz RCM US Equity Systematic επενδύει σε 
μετοχές των ΗΠΑ, με στόχο τnν επiτευξn συνολικnς υ­

ψnλnς μακροχρόνιας απόδοσnς μέσω τnς τοποθέτnσnς 

κεφαλαiων σε τiτλοuς με ελκυστικά θεμελιώδn μεγέθn, 

σε συνδυασμό με ποσοτικές μεθόδους διαχεiρισnς. Η 

συστnματικιΊ και διαφανnς επενδυτικιΊ διαδικασiα φέρει 

αξιολόγnσn Μ από τον διεθνιΊ οiκο Standard & Poor's. 
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Απεριόριστη κάλυψη 

σε όλο τον κόσμο 
Παγκόσμιο ασφαλιστικό ταξιδιωτικό πρόγραμμα, το οποίο αλλάζει 

τα δεδομένα όχι μόνο στnν ελλnνικιΊ αγορά, αλλά και παγκοσμίως 

(διότι, με τις παροχές του, ο ασφαλιζόμενος πελάτnς είναι πλιΊρως α­

σφαλισμένος με απεριόριστn κάλυψn σε οποιοδιΊποτε μέρος του κό­

σμου), προσφέρει n General Union. 

Εκτός από τις παρακάτω παρεχόμενες ασφαλιστικές καλύψεις: 

• ΝοσοκομειακιΊ περiθαλψn • ΕξωνοσοκομειακιΊ θεραπεία από για­

τρό /ειδ1κό • Συνταγογραφnμένα φάρμακα• θεραπεiα καθορ1ζόμε­

νn από φυσ1κοθεραπευτιΊ /χειροπράκτn • ΠροσωρινιΊ ανακουφ~σ11-

κιΊ οδοντιατρικιΊ θεραπεiα • Μεταφορά με ασθενοφόρο • ΙατρικιΊ α­

πομάκρυνσn /επαναπατρισμός• Απομάκρυνσn • Ταξίδι επιστροφιΊς 

• Επεiγων επαναπατρ~σμός συμπαράστασnς • Έξοδα συνοδείας και 

συμπαράστασnς • Επεiγουσα επίσκεψn γ10 συμπαράστασn • Έξοδα 
τροφnς, στέγnς και τοπικιΊ μεταφορά σε ένα πρόσωπο για υποστιΊρι­

ξn και συμπαράστασn και βοιΊθεια προς τον ασφαλιζόμενο • Νομ1κές 

διευθετιΊσεις σε περiπτωσn θανάτου • Επαναπατρισμός σορού, 

τώρα προσφέρονται και 01 εξιΊς: 

1. Απομάκρυνσn: Καλύπτονται τα έξοδα απομάκρυνσnς κατά 100%. 

2. Προσωπικό ατύχnμα: θάνατος και ανικανότnτα, μέχρι του ποσού 

των 75.000 δολαρiων ΗΠΑ, ιΊ 55.000 ευρώ, ιΊ 83.000 ελβετικών 

φράγκων, ιΊ 42.000 λιρών Αγγλiας. 

3. Αποσκευές: ΚλοπιΊ, απώλεια ιΊ ζnμiα, μέχρι του ποσού των 2.000 
δολαρiων ΗΠΑ, ιΊ 1.500 ευρώ, ιΊ 2.200 ελβετικών φράγκων, ιΊ 

1.100 λιρών Αγγλίας. 
4. Αποσκευές: Καθυστερnμένn άφιξn, μέχρι του ποσού των 500 

δολαρiων ΗΠΑ, ιΊ 350 ευρώ, ιΊ 550 ελβετικών φράγκων, ιΊ 280 λι­

ρών Αγγλίας. 

5. ΠροσωπικιΊ ευθύνn - Υλικές ζnμίες: Μέχρι του ποσού των 

500.000 δολαρiων ΗΠΑ, ιΊ 360.000 ευρώ, ιΊ 550.000 ελβετ1κών 

φράγκων, ιΊ 280.000 λιρών Αγγλίας. 

6. ΠροσωπικιΊ ευθύνn - Σωματικές βλάβες: Μέχρι του ποσού του 

1.000.000 δολαρίων ΗΠΑ, ιΊ 715.000 ευρώ, ιΊ 1.100.000 ελβετι­

κών φράγκων, ιΊ 550.000 λιρών Αγγλίας. 

7. Καθυστέρnσn πτιΊσnς: 100 δολάρ1α ΗΠΑ, τnν nμέρα με ανώτα­

το 500 δολάρια, ιΊ 70 ευρώ τnν nμέρα με ανώτατο 350 ευρώ, ιΊ 110 

ελβετικά φράγκα τnν nμέρα με ανώτατο 550 φράγκα, ιΊ 60 λiρες 

Αγγλίας τnν nμέρα με ανώτατο 280 λίρες . 

Έτσι, n κάλυψn έχει γίνει n πλnρέστερn παγκοσμiως. 

• ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 
αλλάζουμε/ τα δεδομένα 

ιιΥyεία yια όλουςιι 
Η Υγεiα αποτελεi για όλους μας το πολυτιμότερο αγαθό. Η 

ΑΧΑ ΑσφαλιστικιΊ, ανταποκρινόμενη σε auτnn τnν ανάγκn, δn­

μιούργnσε σύγχρονα και ευέλικτα προγράμματα Υγεiας που α­

νταποκρiνονται στις μεταβαλλόμενες ανάγκες του καταναλωτιΊ, 

από τα παιδικά του χρόνια και για όλn του τn ζωιΊ. 

Τώρα είστε σiγουροι ότι μια εταιρεία με παγκόσμ1α δύναμn 

βρίσκεται δίπλα σας για να διασφαλίσει τnν Υγεία σας και να ε­

ξασφαλίσει τις δαπάνες για την Υγεία σας. 

Νοσοκομειακά προγράμματα 

Προτεραιότnτά μας, n Υγεiα σας! 
ΒασικιΊ Περiθαλψn για Όλους, είναι πρόγραμμα ισόβιο, μn α­

κυρώσιμο και ανεξάρτnτο από τn διάρκεια τnς βασικnς ασφάλι­

σnς Ζωnς. Προσφέρει στον Ασφαλισμένο μια σειρά από σnμα­

ντικές παροχές, όπως: • ΠλιΊρn κάλυψη των δαπανών του (α­

ποζnμiωσn από το πρώτο ευρώ) • υψnλά κεφάλα1α κάλυψπς • 

υψnλό nμερnσιο νοσιΊλιο σύμφωνα με τ~ς ανάγκες του • υψπ­

λές αμοιβές χειρουργών και αναισθnσιολόγων • πλnρn κάλυψn 

σε όλες τις χώρες τnς Ευρωπαϊκnς Ένωσης • 80% κάλυψn σε 

χώρες εκτός ΕυρωπαϊκιΊς Ένωσnς • εξετάσεις που δεν απαιτούν 

νοσnλεία • υψnλιΊ προκαταβολιΊ σε περιπτώσεις σοβαρών περι­

στατ~κών • επιδόματα σε περίπτωση νοσnλείας χωρίς aiτnσn α­

ποζnμiωσnς • κάλυψn τοκετού • αερομεταφορά • χριΊσn ασθε­

νοφόρου κ.λπ. 

ΒασικιΊ Περiθαλψη για Όλους με εκπιπτόμενο είναι πρό­

γραμμα ισόβ10, μn ακυρώσιμο και ανεξάρτnτο από τn διάρκεια 

τnς βασικnς ασφάλισnς Ζωnς, το οποiο προσφέρει πλιΊρn κά-

λυψn στον ασφαλισμένο, α­

φού πρώτα αφαιρεθεi το εκπι­

πτόμενο ποσό. """'""~ι Πλήρη(: Περ\θοί\ψΠ 

01 επιλογές εκπιπτόμενων 

ποσών είναι 1.500, 3.000 και 

9.000 ευρώ και εξασφαλίζουν 

σnμαντικά χαμnλό ασφάλιστρο 

για τους ασφαλισμένους που ε­

πιθυμούν να συμπλnρώσουν τις 

παροχές που τους προσφέρε1 ο 

κοινωνικός τους φορέας ασφάλι­

σnς ιΊ το ομαδ1κό τους ασφαλι­

στιΊρ10. Προσφέρει στον ασφαλι­

σμένο μια σειρά από σnμαντικές 

παροχές, όπως: • Υψnλά κεφάλαια 

ρουργών και αναισθnσ10λόγων • πλιΊρn κάλυψn σε όλες τις χώ­

ρες τnς ΕυρωπαϊκιΊς Ένωσnς • 80% κάλυψn σε χώρες εκτός 

ΕυρωπαϊκιΊς Ένωσnς • αερομεταφορά • χριΊσn ασθενοφόρου 

κ.λπ. 

Με στόχο τnν πλιΊρn κάλυψn των ασφαλισμένων μας, ε­

μπλουτiσαμε το εύρος των προγραμμάτων Υγείας με τα προϊό­

ντα ΠλιΊρnς Περiθαλψn για Όλους και ΠλιΊρnς Περίθαλψn για 

Όλους με εκπιπτόμενο, τα οποία παρέχουν επ1πλέον των προn­

γουμένων και εξωνοσοκομειακές παροχές: • ΕτιΊσ10 check up • 

διαγνωστικές εξετάσεις • επισκέψεις 10τρών στο ιατρεiο ιΊ κατ' 

οίκον• 24ωρn τnλεφωνικιΊ εξυπnρέτnσn. 

Επιδοματ~κές παροχές 

Για επιπλέον προστασiα εντός και εκτός νοσοκομείου με ιδι­

αiτερα προσιτό κόστος. 

Τα νέα προγράμματα απευθύνονται σε όλους όσοι: • Επιλέ­

γουν για τn νοσnλεiα τους τα δnμόσ1α νοσοκομεiα • Επ1θυμούν 

να συμπλnρώσουν τπν ομαδ1κιΊ ιΊ κοινωνικιΊ τους ασφάλισn με 

επιπλέον επιδόματα • Επιθυμούν να εν1σχύσουν το νοσοκομει­

ακό τους πρόγραμμα με επιπλέον επιδόματα. 

Συγκεκριμένα: 

Βασικό Νοσοκομειακό και Χειρουργικό Επίδομα 

• Προσφέρει υψnλό ημερήσιο νοσοκομειακό επίδομα σύμ­

φωνα με τις ανάγκες του ασφαλ1σμένου (από 50 έως 150 ευ­

ρώ) που διπλασιάζεται τις πρώτες nμέρες νοσnλεiας • παρέχει 

χειρουργικό επίδομα σύμφωνα με τnν επιλογιΊ του ασφαλισμέ­

νου (από 3.000 έως 4.500 ευρώ)• δίνει κάλυψn κα1 γ1α νοσn­

λεία εκτός Ελλάδος• εiνα1 ισόβιο, μn ακυρώσιμο, ανεξάρτnτο α-

πό τn διάρκε1α τnς βασικnς ασφάλισnς • 
Γ--------- διατiθεται μόνο του ιΊ συν-

....,,.,άλους/ 

Πm'iρες Νοσοκομειοχό 
και Χε1pουρyικό επίδομα 

δυάζεται με τα νέα προϊόντα 

Υγεiας της ΑΧΑ ΑσφαλιστικιΊς. 

ΠλιΊρες Νοσοκομειακό κα1 

Χειρουργ1κό Επίδομα 

Περ1λαμβάνει τις καλύψε1ς 

του Βασικού Νοσοκομε1ακού 

και Χειρουργικού Επ1δόματος 

κα1 επιπλέον παρέχει και εξω­

νοσοκομε1ακές παροχές: • ΕτιΊ­

σ10 check up • διαγνωστικές ε­

ξετάσεις • επισκέψεις ιατρών 

!ΙΑΣ•ΑΛΙΣΠΚΗ στο 10τρείο ιΊ κατ' οίκον • 24ω-- ·-κάλυψnς • υψnλό nμεριΊσ10 νοσιΊλιο • υψnλές αμοιβές χει- ~--------- ρπ τπλεφων1κιΊ εξυπnρέτnσn. 
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ΓΠΑΤΛΑΝΤΙΚΗ 
ttl~-~ENΩΣH 
ΛξtοιιιοtιΗ ι.;ιιι ε-ξυιιι ι{τι οι 

Για απεριόριστη 
νοσηλεία 

Ολοκλπ­

ρωμένπ 

προστασία 

για τπν αντ1-

μετώπ~σπ ο­

πο1οuδnποτε 

προβλnμα­

τος τπς uγεf­

ας προσφέρει 

π ΑτλαντικrΊ 

Ενωσπ με το 

πρόγραμμα 

~ ΝΟΣΟΚΟΜΕΙΑΚΗ 
~ ΚΑΛΥΨΗ 

«Απερ1όρ~στπ Νοσπλεfα». Πρόκειτα1 για ένα ολοκλπρωμένο 

σύγχρονο και ευέλικτο νοσοκομειακό πρόγραμμα που κα­

λύπτε1 όλα τα έξοδα νοσπλεfας σε ποσοστό 100% κα1 προ­

σφέρει σnμαντικά nρονόμ1α, όπως: ελεύθερπ επιλογrΊ νοσο­

κομεfοu σε δnμόσ1α rΊ ιδ1ωτικrΊ κλ1νικrΊ rΊ σε δ1αγνωστ1κά κα1 

θεραπευτικά κέντρα, άμεσπ κ01 αποτελεσματ1κrΊ αντιμετώπι­

σπ του περιστατικού υγείας ακόμn και στο εξωτερ1κό. Προ­

σφέρει, επfσπς, ελεύθερπ επ1λογrΊ 10τρού γ1α να α~σθάνεται 

ο πελάτπς πιο σfγοuρος κα1 απόλuτπ ελευθερία επιλογnς τπς 

θέσπς νοσπλεiας. Το πρόγραμμα, καλύπτε1 ακόμπ χωρfς κα­

νέναν περ1ορισμό όλα τα έξοδα νοσπλεfας, δπλαδrΊ ιατρικrΊ 

περiθαλψπ, αμοιβές ιατρών, χεφοuργών και αναισθπσ1ολό­

γων, όλα τα έξοδα για επεμβάσε1ς, εξωνοσοκομειακrΊ περf­

θαλψπ, αξονικές rΊ μαγνπτ1κές τομογραφfες. Το «Απεριόρι­

στπ Νοσπλεfα» προσφέρεται χωρfς όρ10 πλ1κfας κα1 σε οποι­

αδnποτε χώρα του κόσμου καλύπτει όλα τα έξοδα για τπν α­

ντιμετώπ~σπ επεfγοντος περιστατικού. Ε1δικrΊ unnpεσfa που 

λειτουργεί όλο το 24ωρο, απαντώντας στα ελλπν1κά, σuμ­

βοuλεύε1 και αναλαμβάνει τ1ς διαδ1κασίες μεταφοράς του α­

σφαλ1σμένοu στο πλπσιέστερο νοσοκομεfο με nλnpn κάλu­

ψn όλων των εξόδων. 
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Προστασία πυρός. 

Ολη η ασφάλεια 

που Θέλετε να νιώσετε 

Η ΕΥΡΩΠΑΪΚΗ ΕΝΩΣΙΣ-ΑΣΦΑΛΕΙΑΙ ΜΙΝΕΤΤΑ με το πρό­

γραμμα «Προστασfα Πυρός» εξασφαλiζει τπν περιοuσfα του α­

σφαλ~σμένοu, εfτε επ1λέγοντας ένα υπάρχον πρόγραμμα εfτε 

δπμ1οuργώντας μαζf του ένα νέο που να ανταποκρfνεται στις 

ανάγκες του. Το «Προστασfα Πυρός» καλύπτε1 τπν κατο1κiα (έ­

να από τα πολυτιμότερα αγαθά, με ιδιαfτερπ σuνα1σθπματ1κrΊ 

αξfα για τους περ1σσότεροuς από εμάς), τπν επιχεfρnσπ (τον 

πιο σπμαντικό χώρο δnμιοuργ1κnς απασχόλπσπς) και τπν ακf­

νπτπ περ1οuσfα, π εκμετάλλεuσπ τnς οποfας στοχεύε1 στπν αύ­

ξπσπ του εισοδnματος κα1 στnν εξασφάλ~σπ των παιδ1ών . Η 

ΕΥΡΩΠΑΪΚΗ ΕΝΩΣΙΣ-ΑΣΦΑΛΕΙΑΙ ΜΙΝΕΤΤΑ εξασφαλfζε1 τπν 

περ1οuσfα κα1 παρέχει ολοκλnρωμένn προστασfα, απαλλάσσο­

ντας τον ασφαλισμένο από το άγχος των κ1νδύνων και ανα­

βαθμfζοντας έτσι τπν ποιότnτα ζωnς. Μ1σός αιώνας συνεπούς, 

φερέγγυας κα1 α-

ξ1όπ1στnς παροu­

σfας στnν ελλπνι­

κrΊ αγορά αποτε­

λεf τnν εγγύnσπ 

γ1α τnν εξασφά­

λ1σπ του πελάτπ, 

ο οποfος καλεfται 

να ανακαλύψε1 τα 

προνόμ1α που έ­

χει μέσα από ένα 

σuμβόλα10, αλλά 

κα1 τ1ς υποχρεώ­

σεις τπς εταιρεf­

ας. 01 άνθρωποι 

τπς εταιρεfας θα 

βρουν αυτό που 

ταιριάζε1 στον α­

σφαλισμένο και 

τον καλύπτει οι­

κονομικά, ώστε 

να δnμιοuργrΊ­

σοuν ένα πρό­

γραμμα βασ1σμέ­

νο στις ανάγκες 

του. 

Medical~ 
Ολοκλnρωμένο πρόγραμμα υγείας 

Έρωτας. Επαγγελματικn σταδιοδρομία. Μικρές καθnμερινές στιγμές με αγαπnμένα πρόσωπα. Μεγάλες στιγμές .. . 
Προϋπόθεσn για όλα και πάνω απ· όλα n Υγεία. Η υγεία όχι μόνο ως έλλειψn ασθένειας αλλά ως δικαίωμα . Ως ελευθερία 

να χαρούμε, να ζnσοuμε, να δnμιουργnσουμε. Η υγεία όπως μόνο το Medical Safety τnς Generali μπορεί να τnν 
υπερασπιστεί, να τnν προστατεύσει, να τnν καλύψει. Με υπnρεσίες υψnλού επιπέδου τόσο προλnπτικά όσο και όταν 

τις χρειαστούμε. Έτσι ώστε n υγεία να είναι αυτό που πρέπει να είναι. Αγαθό ... 

fiGENERALI 
www.generali. gr Η ΕΛΕΥΘΕΡΙΑ ΤΟΥ ΝΑ ΕΙ ΣΑΙ ΑΣΦΑΛΗΣ 



ΕΘΝΙΚΗ β'λλ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ ΚΥΠΡΟΥ s.o.s.E το περι α ον 
ψουν. Επίσnς, το κα1νούργ10 nμερο­

λόγ1ό τnς γIα το 2009 , χρnσψοπο1-

ώντας κα1 φέτος τn χαρακτnρ~στ~κn 

φράσn «S.O.S.E το περ1βάλλον » , πα­

ρουσ1άζε1 τοπία από τnν κυπρ1ακn 

φύσn, παροτρύνοντας το κο1νό σε 

δράσn γ1α προστασία του περ1βάλ­

λοντος του νnσ10ύ. Με φωτογραφίες 

από τn συλλογn του φωτογράφου 

Σωκράτn Περ1κλέους, αλλά κα1 φω­

τογραφίες από το τμlΊμα Αλ1είας, που 

απε1κονίζουν τπ σπάν10 θαλάσσ1α 

ζωlΊ, n Εθν1κ1Ί Ασφαλ~στ~κlΊ παρου­

σ1άζε1 μέσα από το nμερολόγ1ό τnς 

« .. . κρατώ το αγαπnμένο μου νnσί 

με τ~ς απέραντες θάλασσες καI τους 

ανο1κτούς ορίζοντες » . Tnv ευα~σθn­

σία τnς προς το περ1βάλλον συνεχί­

ζε1 να αποδε1κνύε1 n Εθν1κn Ασφαλ1-

στ1κn Κύπρου, δίνοντας συνέχε1α 

στnν προσπάθε1ά τnς γ1α τnν ευα1-

σθnτοποίnσn του κο1νού γ10 προ­

στασiα του περ1βάλλοντος, μέσα από 

μ10 σεφά 01κολογ1κών δώρων, τα ο­

ποία πρόσφερε στους πελάτες καI 

συνεργάτες τnς με ευχές γIα τn νέα 

χρον1ά. θέλοντας να συμβάλε1 ενερ­

γά στnν αναζωογόνnσn του nερ1βάλ­

λοντος , χάρ1σε στους πω πάνω (ε­

κτός από χρnστ1κά 01κολογ1κά αντI­

κείμενα γραφείου), καI αnό ένα μI-

κρό πεύκο, με τnν παρότρυνσn να το τ~ς ομορφ1ές του τόπου μας που κIν-

χαρούν κατά τn δ1άρκε1α των γ1ορ- δυνεύουν ... Στο χέρ1 όλων μας είνα1 

τών κ01 στn συνέχε1α να το φυτέ- να τ1ς προστατεύσουμε. 

INTERLIFE 
PART OF ΤΗΕ EUREKO GROUP nαyκύπρια ημερίδα 

Tnv 1 n Παγκύπρ1α εκπα1δευτ~κ1Ί nμερίδα του 2009 γ1α 

το δυναμ1κό πωλlΊσεων κα1 το δ101κnτ1κό προσωπ1κό τπς 

εταφείας πραγματοποίnσε n ασφαλ1στ~κ1Ί εταφεία lnter­

life Κύπρου στn Λευκωσία. Το lo μέρος τnς nμερίδας πε­

ρIείχε τnν παρουσίασn του νέου συστlΊματος δ1ακρίσεων 

καI ωφελnμάτων κα1 τnν παρουσίασn των καλοκαφ1νών 

δ10γων1σμών του 2009, ενώ το 2ο μέρος paπel 

discussion γ10 τ~ς ευκαφiες που πα-

ρουσ1άζοντα1 σε περ1όδους 01κονομ1- ... 
κlΊς κρίσnς. Μεταξύ των ομ1λnτών 1Ίταν , _ 1 
ο κ. Παναγ1ώτnς Παναγ1ώτου, εμπορ1- ·­

κός δ1ευθυντnς τπς lnterlife, ο κ. Μ1-

χάλnς Χρnστίδnς, 01κονομ1κός δ1ευθυ-

ασφαλ~στ~κός σύμβουλος τπς ln­

terlife. 

ντnς τnς lnterlife, ο κ. Πλάτωνας Χαλ- -----------­

Το κλείσψο τnς nμερίδας, το ο­

ποίο άφnσε άρ1στες εντυπώσε1ς, έ­

γ1νε από τον κ. Μ1χάλn Μ1χαnλίδn , 

δ1ευθύνοντα σύμβουλο τnς εταI ­

δαίος, ανώτερος δ1ευθυντnς δ1αχείρ1σnς επενδύσεων 

Eurobank Ελλάδας, ο κ. Ν1κόλας Παπακώστας, δ1ευθύ­

νων σύμβουλος Mega Equities κα1 σύμβουλος επενδύ­

σεων τπς lnterlife, ο κ. Στέλ1ος Κυρ1άκου, δ1ευθυντ1Ίς του 

υποκαταστnματος «Ερμnς » , καI ο κ. Γlώργος Μούζουρος, 
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ρείας, στο οποiο έγ1νε n παρουσίασn των αποτελεσμάτων 

κα1 στόχων του 2009. 

Όπως αναμενόταν, n nμερίδα είχε εξαφετ1κ1Ί επηυχία 

κα1 συγκέντρωσε μεγάλο ενδ1αφέρον από πλευράς προ­

σέλευσnς, αλλά κα1 σnμασίας. 
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Εύρωστη 
η κυπριακή ασφαλιστική αγορά 

Το μεγάλο περιθώριο ανάπτυξης της κυπριακής ασφαλιστικής αγοράς επισημαίνει στο «Ασφαλιστικό 
ΝΑΙ» ο Γιάννης Βιολόρης, αναπληρωτής γενικός διευθυντής & διευθυντής πωλήσεων - μάρκετινγκ 

της EuroLife, ανάπτυξης που δεν θα επηρεαστεί οπό την παγκόσμιο κρίση, καθώς η κυπριακή 
οικονομία -λόγω του χαμηλού δημόσιου χρέους και των πρόσφατων δημοσιονομικών 

πλεονασμάτων- βρίσκεται σε σχετικό καλή θέση γιο να αντιμετωπίσει την οικονομική συγκυρία. 

Ο κ. fϊάννnς Βιολάρnς, 

αναπλnρωτής γεν1κός δ1ευθυντής & 
διευθυντής πωλήσεων - μάρκετινγκ 

τnς EuroLife. 

κυπριακή ασφαλ~στ1κή αγο­

ρά παρουσιάζει σnμαντική 

ανάπτυξn από το 2006 μέχρ1 
και τους πρώτους 6 μήνες του 2008 
(για τους οποfους υπάρχουν στοι­

χεfα). Η διεθνής 01κονομική κρfσn 

δεν φαiνετα1 να έχει επnρεάσε1 ου­

σ10στικά τnν καταναλωτική πfστn, αν 

και 01 μήνες που ακολουθούν αναμέ­

νεται να εfναι π10 δύσκολοι - όχι τό­

σο για πραγματικούς λόγους, αλλά 

μάλλον για ψυχολογ1κούς. 

Α 

Ο αρ1θμός των εταιρειών έχει με1-

ωθεi τα τελευταfα χρόνια και n αγορά 

συγκεντρώνετα1 σε μερικές μεγάλες 

εταιρεfες. Το 2007 υπήρχαν 11 ετα1-
ρεfες κα1 από αυτές οι 3 μεγαλύτερες 

εταιρεfες συγκέντρωναν μερfδιο α­

γοράς που ξεπερνούσε το 70%. 01 

μεγάλες δυσκολίες στn στρατολόγn­

σn νέων συνεργατών, αλλά κα1 01 
σnμαντικές επενδύσε1ς στήριξnς, σε 

συνδυασμό με τnν απαιτούμενn τε­

χνογνωσ1α, με1ώνουν σnμαντικά τ1ς 

πιθανότnτες ανάπτυξnς των μ1κρών 

εταιρειών, αλλά και των εταιρειών 

που τους λεfπει n διορατ1κότnτα και n 
διάθεσn γ1α αλλαγή. 01 πρακτ1κές τnς 

περασμένnς δεκαετ1ας δεν εfναι αρ­

κετά καλές για σήμερα. 

Η κυπρ1ακή 01κονομiα, λόγω του 

χαμnλού δnμοσiου χρέους κα1 των 

πρόσφατων δnμοσιονομ1κών πλεο­

νασμάτων, βρfσκεται σε σχετικά κα­

λή θέσn γ10 να αντιμετωπfσε1 τnν πα­

γκόσμ1α κρfσn. Όπως συμβαiνε1, βέ­

βαια, σε κάθε τέτοια κρfσn, ταυτό­

χρονα παρουσ1άζοντα1 και πολλές 

ευκαιρ1ες γ1' αυτούς που μπορούν να 

τις δουν και να τις αξιοπο1ήσουν 

Η ετήσ10 μεταβολή του ΑΕΠ, αν κα1 

χαμnλότερn του 2007, εντούτο1ς α­
ναμένετα1 θετική κα1 το 2008, αλλά 
και το 2009, ενώ n ανεργiα εξακο-

λουθε1 να ε1να1 σχεδόν ανύπαρκτn. 

Χρειάζετα1 ευελιξfα και εναλλακτ1-

κές στρατnγ1κές με τους στρατnγούς 

στο πεδ10 τnς μάχnς. Πάνω απ ' όλα 

χρειάζεται να κατανοήσουμε ότι δεν 

βρισκόμαστε σε αγώνα ποδοσφαιρ1-

κού πρωταθλήματος, αλλά σε αγώνα 

καλύτερnς προσφοράς και βοήθε1ας 

προς τον πελάτn. 01 εποχές του ερα­
σιτεχνισμού έχουν, ευτυχώς, παρέλ­

θει χωρfς επ1στροφή και n ασφαλιστι­

κή β10μnχαν1α δ1αθέτε1 όλn τn γνώσn 

και τις εμπειρfες που χρε1άζοντα1 γ1α 

να αντιμετωπfσει τnν κατάστασn απο­

τελεσματ~κά κα1 να βαδ1σε1 μπροστά. 

Δεν υπάρχουν μυστ1κές συνταγές 

επιτυχfας. Όλοι μας ξέρουμε τ1 ακρι­

βώς θα πρέπε1 να κάνουμε σε καθέ­

ναν από τους σnμαντικούς τομε1ς 01 

οποfο1 θα ρυθμ1σουν τόσο το μέλλον 

των εταιρειών μας όσο και αυτό των 

πελατών, αλλά και του ανθρώπ1νου 

δυναμ1κού μας. Η ανάγκn γ1α ασφά­

λεια ζωής σήμερα εfναι πολύ μεγαλύ­

τερn παρά ποτέ. Χρειάζετα1 να τολ­

μούμε να κάνουμε αυτά που ξέρουμε 

ότ1 πρέπει να γfνουν. Αντιλαμβανό­

μαστε τις πραγματ1κότnτες τnς οικο­

νομfας κα1 τnς κο1νωνfας κα1, ως εκ 

τούτου, δεν θα πρέπε1 να παρασυρό­

μαστε στnν αρνnτ1κή ψυχολογfα που 

πολλοf έχουν λόγο να καλλιεργούν. 

Όσο~ εργάζοντα1 ορθά , όσο~ εφαρ­

μόζουν τα αυστnρά επαγγελματ~κά 

κριτήρια με πειθαρχfα στnν καθnμε­

ρινή τους ζωή , ε1να1 αυτοf που θα θε­

ρiσουν τους καρπούς των ευκαιριών 

που παρουσ1άζοντα1 σήμερα. Όσοι 

ψάχνουν γ1α δ1κα1ολογfες , αυτές νο­

μfζω πάντοτε υπάρχουν. 

Η EuroLife -εταιρεfα του συγκρο­

τήματος τnς Τράπεζας Κύπρου- ενι­

σχύει συνεχώς τn θέσn τnς, τόσο στα 

συνολικά ε1σπραχθέντα ασφάλιστρα 

όσο και στn νέα εργασfα Ατομικών α­

σφαλfσεων Ζωής ετήσιας ανανέω­

σnς . 

Οι εποχές του ερασιτεχνισμού 

έχουν, ευτυχώς, παρέλθει 

χωρίς επιστροφή και 

η ασφαλιστική βιομηχανία 

διαθέτει όλη τη γνώση και 

τις εμπειρίες που χρειάζονται 

γιο να αντιμετωπίσει 

την κατάσταση αποτελεσματικό 

και να βαδίσει μπροστά. 

Το 2008 n τάσn αυτή συνεχfζετα1 

με αμεfωτους ρυθμούς, καταδε1κνύ ­

οντας έτσ1 τ1ς ορθές επ1λογές στρα­

τnγ1κής κατεύθυνσnς, αλλά και τις 

πρακτ1κές τnς εταιρεfας σε σχέσn με 

τους τρόπους διεύθυνσnς και ανά­

πτυξnς των καναλ1ών προώθnσnς, 

αλλά κα1 του συνόλου των λειτουρ -

γιών τnς εταιρεfας . ~ 

Συγκεκριμένα, μέχρ1 τον 60 2008 

το μερfδ10 αγοράς τnς EuroLife σε 

με1κτά ασφάλ1στρα ατομ1κών σuμβο­

λαf ων ζωής έφτασε το 31,8%, ενώ 
στn νέα εργασ1α ξεπέρασε το 35,4%. 
Η ανοδική αυτή πορεfα αναμένεται να 

συνεχιστεf τόσο στα ατομικά συμβό­

λα1α όσο και στα ομαδικά , τα onofa 

αποτελούν πλέον σnμαντικό στρατn­

γ1κό στόχο τnς EuroLife. 

Ανάκαμψη στα Ασφάλιστρα Ζωής το 2006 και το 
2007 

_;)ΟΟι:ιc. 

_200aι. 

100ε:ιt. 

_ουι. 

Συνολικά Μεικτά Ασφάλιστρα 

ΚλάδοςΖωι'!ς 

2003 2004 2005 2006 2007 

ι,,φ6λιcnρα Lιχ, ) 214,54 214,99 270,34 289,08 322,19 

Μερίδια Αγοράς σε Ετήσια Ασφάλιστρα _______________ ____J 

2007 

Μεικτά Ασφάλιστρα 
Ατομικά Ζωής, Ετήσιας Αναvtωσης 

2006 

Ε11rοιιι. 

21,7" 

Ανταγωνιστική Θέση 2008 -------------------1 

2007 

Ε11rοιιιr. 

21,l'Wr 

Μιικτά Ασφάλιστρα 
Ατομικά Ζωής , Ετήσιας Ανανέωσης 

06/08 

Ει.ιrοU'8 

31,1% 
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Οι μισθοί των Αθηναίων 
Εκ του πάντα επικαfρου τfτλου αυτού άλ- ματικών όμως, εξόδων παραστάσεως, οπότε ακρ1βώς γ1α 

λοι μεν θα πονnρευθούν, άλλοι δε θα μυ- το λόγο αυτόν χορηγούνταν και κατά παράσταση. 

γιασθούν. Δεν πρόκειται, όμως, ούτε περί Πόσοι, όμως, τΊταν οι «βουλευτές» και ποια n τότε Βου-

Άpθpο του Μελά 

Γιαννιώτn, 

προέδρου του Ομfλου 

ΙΝΤΕΡΣΜΟΝΙΚΑ 

& τnςΈνωσπς 

Ασφαλιστών Bopεfou 

Ελλάδος 

των μεν ούτε περί των δε, αλλά περi των 

αρχαfων Αθnναiων, τnς λεγομένης κλασι­

κής εποχής. 

Ο παγκοσμiως αναγνωρισμένος και τι­

μημένος κερκυραiος καθnγnτfις και ακα­

δημαϊκός Ανδρέας Μ. Ανδρεάδης (1876-
1935) στο δίτομο και μνημειώδες έργο του 

με τίτλο «Ιστορία τnς ΕλλnνικτΊς Δημόσιας 

Οικονομfας από των ομηρικών μέχρι των 

ελλnνομακεδονικών χρόνων» (n ορθτΊ και 

αλnθfις αναφορά του σε «ελλnνομακεδο-

νικούς χρόνους» τιμωρfιθnκε μεταθανα­

τίως και εσωτερικώς με δόλια λfιθn και διδακτικό απο­

κλεισμό του), αναφέρει τα εξτΊς (Α' τόμος, σελ. 315, εκ-
δόσεις Παπαδfιμα): 

«Τρεις τΊταν οι κυριότεροι μισθοί: α) Ο βουλευτικός, β) 

ο δικαστικός, γ) ο εκκλησιαστικός». 

Η απλτΊ και μόνον ανάγνωση των τfτλων αυτών εfναι 

δυνατόν να οδnγτΊσει σε εντελώς εσφαλμένες κατανοτΊ­

σεις και επιπλέον να προκαλέσει σοβαρή σύγχυση περf 

των τότε και τώρα δημοκρατικών θεσμών. 

Κατά τον συγγραφέα, λοιπόν (και αναλυτικώς), οι τρεις 

παραπάνω μ~σθοl τΊταν : 

α) Ο βουλευτικός 

Μlα (1) δραχμή κατά συνεδρίαση και συμμετοχή στn 

Βουλή, που μετά τα Χρυσά Χρόνια του ΠερικλτΊ μειώθηκε 

κατά το 1/6 αυτής (5 οβολοf). 

Οι συνεδριάσεις τnς Βουλής δεν υπερέβαιναν τις 300 

ετnσiως, εξαιτίας των εορτών και διακοπών, που πρόθυ­

μα αντέγραψαν και αύξησαν τα νεότερα συσττΊματα. 

«ΒουλευττΊς» τΊταν τιμητικό αξίωμα, αλλά και υποχρέω­

ση προσφοράς υπηρεσιών στα κοινά, εττΊσιας διάρκειας 

και διά κλήρου μεταξύ των πολιτών -όχι ψτΊφου- χωρfς 

κανένα απολύτως προσωπικό όφελος και, αντιθέτως, οι­

κονομικτΊ και χρονική επιβάρυνστΊ του, στοιχείο που με­

τέτρεπε το αξfωμα σε ανεπιθύμητο και αποφευκτέο. Ο «μι­

σθός» εfχε τnν έννοια καλύψεως των σημερινών, πραγ-

100 m 

λτΊ; 

Ο συγγραφέας επικαλείται τnν «Αθηναίων Πολιτεfα » του 

Αριστοτέλη, στnν οποία αναφέρεται ο αριθμός των «βου­

λευτών» διά των λέξεων «βουλή δε πεντακόσιοι » . 

Μεταξύ των 500 «βουλευτών » κληρωνόταν και ένας 

μικρός αριθμός «πρυτάνεων » , που ήταν οι συντονιστές 

και προσέφεραν περισσότερες υπηρεσίες, υπηρετούντες 

το σύνολο και τους πολfτες (υπουργούντες δnλαδfι) και 

για τον λόγο αυτόν αμεfβονταν σταθερά με μία ( 1) δραχ­

μτΊ nμερnσίως, αδιαφόρως συνεδριάσεων fι μn τnς Βου­

λτΊς. 

Για να κατανοτΊσουμε ποια ήταν n Βουλή κ01 ποια n τό­
τε Δημοκρατία τnς, θα πρέπει πρώτα να κατανοήσουμε 

ποιοι τΊταν οι πολίτες που τις συνέθεταν. Και εδώ μπαl­

νουμε στα δύσκολα, που εύλογα κ01 κατανοητά αποκρύ­

πτονται έκτοτε, για να πεισθούμε όχι για τn διδαχή του κό­

σμου από τnν αθnναϊκfι Δnμοκρατfα, αλλά κυρiως για τα 

επιλεκτικά τμτΊματα αντιγραφτΊς και εφαρμογτΊς αυτής. 

Πολlτnς, λοιπόν, και κατά τnν τότε έννοια δεν υπήρξε έ­

κτοτε και ουδαμού τnς γnς μέχρι των ημερών μας, διότι : 

Ο αθnναiος πολfτπς τΊταν ελεύθερος και αλnθfις εταiρος 

- μέτοχος του Δήμου και του θεσμού τnς Δnμοκρατfας 

του, σιτιζόμενος και αμειβόμενος υπ ' αυτού, χωρiς να 

πληρώνει κανένα είδος φόρου για τα κοινά του Δήμου και 

του εαυτού του, θεωρουμένου ότι n φορολόγπσn του πο­
λίτη μετατρέπει αυτόν σε υποτελή και υπτΊκοο, οπότε παύ­

ει να είναι πολίτης. 

Για τn διάκριση και κατανόnσn τnς υψnλότατnς έννοιας 

αυττΊς, πρέπει να αναφερθεί ότι υποκεiμενος σε φόρο ή­

ταν ο ανελεύθερος και στερούμενος πολιτικών δικαιωμά­

των, ο μέτοικος (ξένος), ο κατεκτnμένος, ο υποτελής σύμ­

μαχος, ο δούλος κ.λπ. 

Αντlθετα, ο τότε πολiτπς ως εταίρος - μέτοχος των κοι ­

νών συμμετείχε εξ ιδfων του στις «αυξτΊσεις του εκάστοτε 

κεφαλαlου», με συναποφασιζόμενες εισφορές, ελεύθερες 

χορnγfες για τnν παιδεfα , τnν τέχνn, τον πόλεμο και άλλα 

κοινά, από τα οποία ωφελούνταν άμεσα, αλλά και βλα-

πτόταν από τις κοινές ζπμίες και φθορές των κοινών! 

Από αυτού του εκλεfψαντος είδους των πολιτών κλη­

ρώνονταν οι ετησίως 500 «βουλευτές και πρυτάνεις» και 

auτoi μετ' άλλων, που θα δούμε, συνέθεταν και λειτουρ­

γούσαν τn Βουλή του Δήμου fι τnς Πόλεως-Κράτους του 

τότε μεγάλου και ισχυρού ελληνισμού . 

β) Ο δικαστικός 

Ο μισθός αυτός καθιερώθηκε από τον ΠερικλτΊ και ή­

ταν αρχικώς ένας (1) οβολός (1/6 τnς δραχμτΊς) fι ένα 

διώβολο (2/6 τnς δραχμής), ανάλογα με τις προσφερό­
μενες υππρεσlες . «Καταστρατnγfισαντος δ ' όμως του 

Κλέωνος ανεβιβάσθn εις τρεις οβολούς και έμεινεν το­

σούτος καθ ' όλον τον Δ' αιώνα » , αναφέρει ο Ιδιος συγ­

γραφεύς. 

Για να κατανοnθεf n αξfα τnς τότε δραχμής με τn σnμε­

ρινfι, αν υπήρχε έστω και σε τριώβολο (n Ελλάδα μπορεf 

να εκτυπώσει μόνο κέρματα μέχρι 2 ευρώ), πρέπει να α­

ναφερθεf, από τnν fδια πάντα πnγτΊ, ότι ο Παρθενώνας 

κόστισε 4,2 εκατ. δρχ., το χρυσελεφάντινο άγαλμα τnς 

Αθηνάς 6 εκατ. δρχ . και τα Μεσαfα Tεfxn 18 εκατ. δρχ., 
ποσά τεράστια για τnν εποχή εκεfνn, αφού το ημερομίσθιο 

ενός ελεύθερου εργάτη , ναύτn και στρατιώτη ήταν περf 

τις 3 δρχ. Ένα βόδι στnν εποχτΊ του Σόλωνα κόστιζε 5 

δρχ. και ένα πρόβατο 1 δρχ., με αύξnσn τnς αξίας αυτών 
από τnς εποχτΊς του ΠερικλτΊ και μετά μέχρι το εικοσα­

πλάσιο. Η αξfα της τότε δραχμής, με τις υποδιαιρέσεις της 

σε 6 οβολούς, πρέπει να πολλαπλασιασθεf τουλάχιστον 

κατά 700 φορές, για να προσεγγiσουμε τα 2 ευρώ που 
μπορεf να εκτυπώνει n υποτελής σε άλλους σπμεριντΊ 
Αθήνα . 

Τιμητικό αξlωμα διά κλήρου και ετnσfως ήταν και αυτό 

του «δικαστή ». 

ΕπειδτΊ, όμως, n ΑθτΊνα δfκαζε και υποθέσεις των «συμ­

μάχων» τπς (όπως, ας πούμε, n όποια σnμεριντΊ Χάγn) και 

επειδή δiκαζε ατελείωτες πολιτικές υποθέσεις πολυλογά­

δων και επαγγελματιών συκοφαντών, έστησε εισπρακτι­

κή «μnχαντΊ » τεραστiων εσόδων τnς από τnν επιβολή ε­

ξόδων και προστfμων. Εfχε σοβαρούς λόγους να αυξάνει 

συνεχώς τις δfκες, όπως σήμερα αυξάνει συνεχώς και τις 

δiκες και τους φόρους. 

Μόνον ο αριθμός των 6.000 αμειβομένων εκ των κοι­

νών «δικαστών», που τΊταν, κατά εποχές, το 5 μέχρι και 

15% του πληθυσμού των πολιτών τnς, επιβεβαιώνει τα 
παραπάνω και αποδεικνύει περfτρανα τον τρόπο αντιγρα­

φής και εφαρμογτΊς εκεfνnς τnς αυθεντικής Δnμοκρατfας, 

με τις άσχετες σημερινές, που οι πολιτικές δίκες «δικά-

ζονται » από τους βουλευτές κάθε κόμματος και όχι από 

κληρωτούς fι φυσικούς δικαστές. Στις τότε ελληνικές δn­

μοκρατfες οι κληρωτοί πολfτες δίκαζαν τους πολιτικούς 

και άλλους εξουσιαστές. 

γ) Ο εκκλησιαστικός 

Εδώ μn βιασθεiτε να σκεφθείτε μισθούς υπηρετούντων 

θρnσκεfες, δόγματα και Εκκλnσfες. Καμfα απολύτως σχέ ­

ση με τα σημερινά δεδομένα και αμαρτωλά ιερωμένο. 

Από το ρήμα «καλώ » και τnν πρόθεση «εκ » προτΊλθαν 

οι λέξεις «εκκλησία » και «έκκλητος » . 

Κατά τους βασικούς κανόνες τnς αυθεντικής αθnναϊ­

κτΊς Δnμοκρατfας δεν μπορούσε να λειτουργήσει n Βου­
λή των «βουλευτών» τnς αν δεν συμμετεfχε το ουσιαστι­

κό στοιχείο αυτής, που τΊταν οι εκφράζοντες γνώμn πολf­

τες τnς και οι οποfοι ήταν, πάντα και υποχρεωτικά, καλε­

σμένοι και καλούμενοι «Εκκλnσiα του Δήμου » . Αυτοf και 

αφού άκουγαν τους ρήτορες ( « βουλευτές», «δικαστές » 

κ . λπ.) αποφάσιζαν επf όλων των θεμάτων. 

Ο αθηναίοs πολίτηs ήταν ελεύθεροs και 

αληθήs εταίροs - μέτοχοs του Δήμου και 

του θεσμού τηs Δημοκρατίαs του, 

σιτιzόμενοs και αμειβόμενοs υπ' αυτού, 

χωρίs να πληρώνει κανένα είδοs φόρου 

για τα κοινά του Δήμου και του εαυτού 

του, θεωρουμένου ότι η φορολόγηση του 

πολίτη μετατρέπει αυτόν σε υποτελή και 

υπήκοο, οπότε παύει να είναι πολίτηs. 

ΕπειδτΊ, όμως, n πολυλογfα των ρητόρων, οι πολιτικα­

ντισμοf, οι κλfκες και οι αβανταδόροι εfχαν κατανττΊσει 

βαρετοf και ενοχλητικοί , υπήρχε απροθυμία συμμετοχτΊς 

εκκλnσιαζόντων και εκκλnσιαζουσών. Για να υπάρχει κί­

νητρο συμμετοχής, αντικαταστάθηκε n αρχικτΊ τιμnτικfι 

χορfιγnσn συμβόλου (π.χ . , φύλλο ελιάς) με χρήμα και συ­

γκεκριμένα με έναν (1) οβολό κατά συμμετοχή. 

Αργότερα αυξτΊθnκε σε διώβολο, μετά σε τριώβολο και 

μέχρι μf α ( 1) δραχμή. Ο εκκλησιαστικός μισθός έφθασε 

μέχρι 9 οβολούς (1 ½ δρχ.) και γενικεύθηκε προς όλους 

τους πολίτες. 

Φαντάζεσθε να καλούνταν οι σnμερινοf «πολfτες,, στnν 

όποια και κάθε ΒουλτΊ των «δημοκρατιών » του κόσμου 

και, αφού άκουγαν τους ρτΊτορες-εισnγnτές, να αποφά-
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σ1ζαν αυτοi κα1 να ε1σέπραπαν μέχρ1 κα1 τα δ1πλάσ1α αυ­

τών , κατά παράστασπ; 

Μπορεί να λειτουργnσε1 παρόμο1α Βουλn σε οποιαδn­

ποτε σπμερ1νn «Δπμοκρατία » ; Κα1 όμως, στ1ς αλnθεiς δn­

μοκρατίες των αρχαiων ελλnνiδων πόλεων και των αλn­

θών πολιτών τους λειτούργnσε. 

Πώς, όμως , πέρα από το ασύγκριτο υψnλό πνεύμα, ά­

ντεξε 01κονομ1κά κα1 πρακτ1κά n αυθεντ1κn Δnμοκρατiα, 

ε1δ1κά τnς εδώ περ1γραφομένnς αρχαίας Αθnνας; 

Tnv απάντnσn τn δίδε1 ο ίδ1ος συγγραφεύς, καθnγnτnς 

κα1 ακαδnμαϊκός Ανδρ. Ανδρεάδnς , αποκαλύπτων μετα­

ξύ άλλων διδακτικών του ότι μεταξύ των μισθοδοτουμέ­

νων τnς αρχαiας Αθnνας υπnρχαν και οι ελλnσποντοφύ­

λακες! 

Tnv κατnγορία των αμειβομένων αυτών κα1 κυρίως τnν 

ουσία του σκοπού τnς αμοιβnς των τnν έχετε ακούσε1 άλ­

λn φορά; 

Μnπως τn διδαχθnκαμε από τα «χρnσιμα σχολικά βι­

βλiα » και τους κρατικώς αμε1βόμενους «μεταδότες γνώ­

σεων» ; Μnπως δεν γνωρίζουν αυτά τα καταλυτικώς σο­

βαρά για τους Έλλnνες 1Ί μnπως υπάρχουν άλλο~ λόγοι 

σιωπnς; 

Ώστε, λοιπόν, οι αρχαίοι Αθnναίοι πλnρωναν μισθούς 

φυλάκων τους στον Ελλnσποντο και nλεγχαν τα στενά, ε­

ξασφαλiζοντες πρώτα και πάνω απ ' όλα τα σιτnρά από τπ 

θράκn κα1 τον Πόντο για τnν επιβiωσn των 1δίων και τnν 

εμπορiα τους στn Νοτιοελλαδικn Συμμαχία τους, αλλά και 

για τn λειτουργία τnς Δnμοκρατίας κατά το ύψιστο πνεύ­

μα τους και τις τότε χρnματιστnριακές «μπiζνες» τους. (Στο 

ίδιο βιβλίο αποκαλύπτεται n πnγn τρόπου λειτουργίας των 

σnμερινών «παπαγαλακiων » με το τότε «χρnματιστnριο 

σιτnρών » και εντέχνων αυξnσεων των τιμών από τις 3 

δρχ. μέχρι και τις 15 δρχ. κατά μέδιμνο σιτnρών (400%), 

διά ρυθμιζόμενων «ειδnσεων» περί «κλεισίματος των Στε-

νών » για αυξnσεις, και «σιτοπομπών πλοfων » για μειώ­

σεις, που ακόμn και εντός μιας nμέρας αυξομειώνονταν 

οι τιμές μέχρι 30%, όπως τα «μαθnτούδια » των αρχαιοελ­

λnνων κάνουν με τα σnμερ1νά πετρέλαια, αέρ1α, επιτόκια 

και λο1πές αρπαχτές , γνωστές εδώ και 2.500 χρόνια στnν 

Ελλάδα . 

Όταν ο έλεγχος των Στενών αυτών περιnλθε στον Φί­

λιππο τnς Μακεδονiας, n Μακεδονία έγινε ο nγέτnς των 

Ελλnνων, αλλά και του τότε γνωστού κόσμου, ως Πρώτος 

Ημιπλανnτάρχnς. 

Μετά nρθαν οι Ρωμαίοι στα ίδια Στενά, οι Βυζαντινοί, οι 

Οθωμανοί και οι Δυτικοί, για να ορίσει τελικώς «μισθωτό 

φύλακά » τnς ο ένας μόνον Ημιπλανnτάρχnς, διά των υπ ' 

αυτού διατnρουμένων «γειτόνων » μας. 

Εμείς, και ως κάποτε φύλακες των ιδίων Στενών και 

σταυροδρομfων, σαφώς δεν τους κάναμε ως «φύλακες­

σύμμαχοι » , ακριβώς επειδn θα ... ξυπνούσαμε! 

Το γεγονός ότι ο κερκυραίος καθnγnτnς τιμnθnκε και 

υπnρξε μέλος τnς Γαλλικnς Ακαδnμίας, τnς Αγγλικnς Βα­

σιλικnς Εταιρείας και, κυρίως, τnς Ακαδnμfας Πολιτικών 

Επιστnμών τnς Ν. Υόρκnς, βεβαιώνει ότι όχι απλώς διά­

βασαν τις γραφές του, αλλά κυρiως εφάρμοσαν τις δ1δα­

χές του! 

Και στn νεοταξικn Αθnνα των μετοίκων τnς τι έπραξαν 

οι «Πανέλλnνες » και σύγχρονοι «ελλnνοταμfες » τnς; 

Απλώς, έθαψαν τα παγκοσμίου αποδοχnς κα1 χρnσεως 

δnμοσιονομικά του κερκυραiου καθnγnτn, και «άξιος ο 

μισθός τους» ! 

Κατανοπτοί, συνεπώς, και από όλους οι λόγοι και τρό­

ποι τnς εξαθλιώσεως και ευτελισμού του Ελλnνισμού από 

πτώσεως του Ελλnνομακεδονισμού και ποιοι οι λόγοι και 

οι σκοποi αποκοπnς και αλλοιώσεως τnς ιστορικnς Μακε­

δονίας και θράκnς από τα λείψανα των κάποτε Ελλnσπο­

ντοφυλάκων και Ηπειροκρατούντων. 

Λ. Κατσώνη 42 • Κηφισιά, Τηλ.: 210 8012761, 210 6Β 243 
www.mantarinikids.com, e-mail: mantarinikids@gmail.com 
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ALFA ROUFANIS 
BUILDING ΤΗ Ε FUTURE 
Η εγγυημένη ποιότητα, η εμπειρία 35 επιτυχημένων χρόνων και η άριστη αισθητική της καταοκευα­

οτικής ετοιρεiος ταυ Απόστολου Ρουφάνη, δημιούργησαν ένα πρότυπο συγκρότημα χώρων και 

καταστημάτων στην περιοχή Κόπη στη Χώρο της Νάξου. Η μοναδική θέση του συγκροτή-

ματος σε συνδιοσμό με τον πολυτελή και σύγχρονο σχεδιασμό, προσφέρουν χώρους 

ιδιαίτερης αρχιτεκτονικής, που σέβεται τα παραδοσιακά κυκλαδικά πρότυπα. Σε 

απόσταση αναπνοής από την παραλία και το λιμάνι, με 2000 τ.μ. θέσεων 

ατάθμευοης και αποθηκευτικών χώρων, η Alfa Raufanis διαθέτει προς 

πώληση την πιο άρτια και προσβάσιμη μονάδα πολυτελών χώρων στο 

πανέμορφο νηαi της Νάξου. 

ΑΛΦΑ ΡΟΥΦΑΝΗΙ ΚΑΤΑΙΚΕΥΑΙΤΙΚΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ 

Αθήνα 

Αγ. Γλυκερiας 22 & Γ. Βάοοου 5, Γ αλάτοι 

Τ 210 2922888 

Νάξος 

Οδ. Παπαβασιλείου 

Περιοχή Αγ. Θεοδωαίας, Νάξος 
Τ 22850 26966 

Ε: info@roufanis gr 

ΠΙΣΤΟΠΟΙΗΣΗ ΠΟΙΟΤΗΤΑΣ 

ΙSΟ 9001 2000 



INGJ.) 
Ο δ1ευθύνων 

σύμβουλος 

του ING 

Ελλάδος, κ. 

Bram Βοοη. 

Mfa από ης βασ1κές αξfες του ING εf­

να1 ο δ~αφανnς κα1 ξεκάθαρος τρόπος 

λεηουργiας κα1 επ1κο1νωνiας με τους 

συνεργάτες, ανθρώπ1νο δυναμ1κό, επεν­

δυτές κα1 πελάτες . Η θέσπ κα1 π στρατπ­

γικι'ι τnς 1NG συνοψfζετα1 παρακάτω: 

στόχος του ING Κεντρ1κι'ις Ευρώπης εf­

να1 να έχε~ τnν πρώτη θέσn στnν παροχn 

ασφαλε1ών ζωnς κα1 συνταξ1οδοτ1κών υ­

πnρεσ1ών στnν Κεντρ1κn Ευρώπη. Η ING 

Ελλάδος έχε~ ως πρωταρχ1κό στόχο να 

αναπτυχθεi ακόμη περ1σσότερο κα1 να 

κατακτnσε1 τnν nγεηκn θέσn στnν αγορά 

Ασφαλiσεων Ζωnς κα1 Συνταξ1οδοηκών 

ασφαλ1στ1κών υπnρεσ1ών στnν Ελλάδα. 

Τα παραπάνω τόν1σε σε συνέντευξη 

Τύπου ο δ1ευθύνων σύμβουλος του ING 

Ελλάδος, κ. Bram Boon, στnν οποfα nταν 

ακόμη παρόντες n κ . Σοφfα Ρατσ1άτου, ο 

κ. Σταύρος Κωνσταντάς κα~ ο κ. Μανώ­

λης Χεφάκnς 

Ο κ. Boon αναφέρθηκε ουσ1αστ1κά στn 

νέα στρατnγικι'ι του ΙΝG, προκαλώντας 

βέβα1α έντονες αντ1δράσε1ς τόσο στο ε­

σωτερ1κό τnς εταφεiας (κ1νnτοπο1nσε1ς 

εργαζομένων) όσο κα1 συνδ1καλ1στ1κών 

104 lr1Aj 

Εστιάζει στις συντάξεις 
φορέων (ΓΣΕΕ, ΟΑΣΕ κ.ά.), καθώς έκανε τόμων προϊόντων Ασφαλε1ών Ζωnς κα1 

καθαρn τnν πρόθεση του ομfλου να προ- Συνταξ1οδοτ1κών προγραμμάτων • Βελ-

χωρι'ισε1 σε περ1κοπές προσωπ1κού. ηστοποfnσn των εσωτερ1κών δ~αδ1κα-

Ο κ. Boon σnμεfωσε μεταξύ άλλων ότ1: σ1ών με εστiασn στ1ς ανάγκες του δ1κτύ -

• Efμai υπέρ τnς δ1αφάνε~ας κα1 γ1α τον ου πωλnσεων κα1 των πελατών • Ενδυ-

λόγο αυτόν πραγματοπο1ώ στnν apxn 

κάθε έτους συγκεντρώσε1ς προσωπ1κού, 

όπου κα1 τους αναλύω τους στόχους γ1α 

τnν επόμενη χρον1ά. Το iδ10 έκανα κα1 

στnν Ελλάδα . 

• Η εταφεiα θα εμφανfσε1 ζnμfες το 

2008· εκτψάμε ότ1 01 αγορές μετοχών 

θα εfνα1 πτωηκές κα1 το 2009 γ1 ' αυτό 

πουλnσαμε τ1ς θέσε1ς που εfχαμε σε α­

μο1βαfα κεφάλα1α ως εταιρεiα. Όλο το 

νάμωσn τnς επωνυμiας του ING σε ανα­

γνωρ1σψότnτα κα1 προτiμπσn πελατών • 

Ενδυνάμωση των δικτύων διανομnς και 

τnς υποστπριξnς των πελατών. 

Ευθυγράμμιση τnς στρατnγικι'ις 

Μέσα στο 2009 n ING Ελλάδος θα ευ­

θυγραμμiσει τn νέα παραγωγn τnς με το 

core busiπess κα1 τn στρατnγικn του 

Ομiλου ΙΝG, που αποτελούν οι ασφάλει­

ες Ζωnς και τα Συνταξιοδοτικά προγράμ-

2009 θα εiνα1 έτος αναδ1οργάνωσnς γ~α ματα. Αξiζε1 να σnμε1ωθεf όη n ING, σε 

το ING Ελλάδος, από το 2010 θα μ1λάμε επiπεδο Κεντρ1κnς Ευρώπης, κατέχε1 n-

γ~α νέα ανάπτυξη. Πάντως, σε ό,τ1 αφο­

ρά το ING, π1στεύουμε ότ1 τα δύσκολα 

πέρασαν. 

• Μας ενδ1αφέρε1 πρωτiστως το πελα­

τολόγ10. θέλουμε αύξnσn του αρ1θμού 

των πελατών μας. θέλουμε ένα πολύ 1-

σχυρό δfκτυο, γ1 ' αυτό 01 συμφωνiες με 

άλλες μεγάλες εταφεiες γ~α τnν πώλnσn 

προϊόντων τους θα προβλέπουν ανάλο­

γες με τ1ς σnμερ1νές προμnθε1ες για τους 

ασφαλ1στές μας, προκεψένου να μn μει­

ωθούν τα ε1σοδnματά τους. 

Ο κ. Boon παρουσfασε, επiσnς, τους 

στρατnγ1κούς στόχους και κατευθύνσεις 

του ING, οι οποiοι εfvai: • Αύξnσn τnς α­

ποτελεσματικότητας και τnς αποδοηκό­

τnτας τnς ING Ελλάδος• Οργανικn ανά­

πτυξη • Αύξnσn του μερ1δiου αγοράς στις 

ασφαλiσεις Ζωnς και Συνταξιοδοτικών 

προγραμμάτων• Βελτfωσn των λεηουρ­

γικών διαδικασιών και τnς οργανωτ1κnς 

δομι'ις • Ενfσχυσn τnς δέσμευσης των 

γετικn θέσn στnν παροχn Συνταξιοδοτι­

κών προγραμμάτων. Στο πλαiσιο τnς ε­

ναρμόνισης τnς ING Ελλάδος με τn 

στρατnγικn του Group εiναι , μέσα στο 

2009, να συνάψει π ING Ελλάδος συμ­

φωνiες με τρiτους παροχεiς προγραμμά­

των υγεiας, έτσι, ώστε το δiκτυό τπς να 

συνεχiσει να παρέχει στους πελάτες τnς 

αξ1όπιστα προϊόντα και υπnρεσfες Υγεi­

ας. Το Δiκτυο Πωλnσεωντnς 1NG θα συ­

νεχiσει να προσφέρει αξ1όπιστες υπnρε ­

σfες και προγράμματα Υγεiας στους πε­

λάτες του . Επiσnς, θα συνεχiσει να πα­

ρέχει συμβουλευτ1κές υπnρεσiες και θα 

δ~αθέτει Γενικές Ασφάλειες μέσω τρiτων 

παρόχων, όπως κάνει εδώ κα1 δύο χρό­

νια μέσω τnς ING Μεσηικnς. 

Το υφιστάμενο χαρτοφυλάκ10 νοσο­

κομειακών προγραμμάτων θα διατnρn­

θεi στnν ΙΝG με τους fδ1ους όρους και 

προϋποθέσεις . Αυτό σnμαiνει ότι οι πε ­

λάτες θα συνεχiσουν να δ~ατnρούν στο 

εργαζομένων • Αύξnσn του αρ1θμού των ακέραιο τα δικαιώματα που απορρέουν 

πελατών • Δ1ατnρnσn του υπάρχοντος 

χαρτοφυλακfου • Ανάπτυξη νέων καινο-

από το συμβόλαιό τους, καθώς κα1 το i­

δ10 επiπεδο εξυπnρέτnσnς. 

www. ngchancesforch ldren.com 

Φανταστείτε μια χώρα όπου όλα τα παιδιά έχουν ίσα δικαιώματα 

στη μόρφωση. Γιατί σ'αυτή τη χώρα υπάρχει το «ΙΝG Chances for 

Children)). Ένα πρόγραμμα που, σε συνεργασία με τη UNICEF, έχει 

στόχο να προσφέρει τπν ευκαιρία τns εκπαίδευσπs σε 125.000 

παιδιά, όσοι είναι και οι εργαzόμενοι τns ING. Και το καταφέρνει . Γιατί 

υποστnρίzει τη δημιουργία σχολείων σε αναπτυσσόμενεs χώρεs, 

ώστε να υπάρχουν παντού οι βάσειs για ένα καλύτερο αύριο! 

Αυτή είναι η χώρα τηs ING. 

Εσύ πού θέλειs να zειs; 

BANKING • INVESTMENTS • LIFE INSURANCE • RETIREMENT SERVICES ING 
801 100 200 300 / WWW.I NG .GR 
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flOHiflI - fΠΙΚΟΙΠΟΠΙfl 
φ INTERAMERICAN uniceft~ 

κοντά στους μαθητές του Εβρου 
Επισκέψεις ενδιαφέροντος και αγάnnς στα μικρά (μονοθέσια και διθέσια) σχο­

λεfα του ακριτικού Έβρου οργάνωσε n lnteramerican με τn συνεργασfα τnς UNICEF 

Ελλάδος - nρωτοβουλfα με στόχο τnν ανάδειξn του μnνύματος ότι και στnν Παι­

δεfα δεν χωρούν δ1ακρfσεις για τα nαιδ1ά τnς Ελλάδος, αλλά μόνο δικαιώματα κα1 

fσες δυνατότnτες - ευκαιρfες. Η UNICEF και n αnοστολlΊ τnς lnteramerican εn1-

σκέφθnκαν κατά το δ111μερο τnς nαραμονnς τους στον νομό Έβρου σχολεfα χω­

ριών και μοfρασαν σχολικά εfδn - δώρα για τις γιορτές. Συγκεκριμένα, βρέθnκαν 

στα χωριά Μάκρn, Συκορράχn, Αμόριο, Μικρό Δέρειο, Πρωτοκλnσι, Ασnρονέρι, 

Καβύλn, καθώς και στα σχολεfα για παιδιά ειδικών αναγκών Πειραματικό Αλεξαν­

δρούnολnς, Διδυμοτεfχου και Ορεστιάδας. 

Από τις επισκέψεις τπς INTERAMERICAN 

και τπς UNICEF στα σχολεlα Μάκpπς και 

Πειραματικό Αλεξανδpούπολπς. 

ΕΝΩΣΗr~ ~ 

ΑΣΦ1ΕΊg~~ Εμφαση στην πρόληψη , . ~ 
Στnν Πάτρα nραγματοnοιnθnκε n nρώτn εκδnλωσn τnς Ελλάδος, nταν αφιερωμένn στο σn-

Ένωσnς Ασφαλιστικών Εταιριών Ελλάδος με θέμα «Η α- μαντικό θέμα τnς nρόλnψnς με έμφασn 

σφάλισn καλύπτει τους κινδύνους, n nρόλnψn τους εξου- στους τομεfς τnς nρόλnψnς τροχαfων 

δετερώνει » . Η εκδnλωσn, nou nραγματοnο111θnκε σε συ- ατυχnμάτων και τnς nροστασfας -

νεργασfα με τnν Ένωσn Επαγγελματιών Ασφαλιστών ΝΔ. nρόλnψnς στnν υγεfα. 

ΕΘΝΙΚΗ 
Η ΠΡΩΤΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 

Βραβεύει τα ιιπαιδιάιι της 
Τριάντα επτά παιδιά υnαλλnλων τnς Εθνικι'ις Ασφαλισnκι'ις βρα­

βεύθnκαν από τnν εταιρεfα για τnν εισαγωγn τους στα ανώτατα 

εκnαιδευτ~κά ιδρύματα. Η εταιρεfα, σε συνεργασfα με το Σύλλογο 

Υnαλλnλων, εn1βράβευσε τnν προσπάθεια των nα1δ1ών με ένα 

χρnματ1κό ποσό, αλλά κα1 ένα αναμνnστ1κό δώρο. Τους νέους 

φοιτnτές συνεχάρnσαν ο γεν. δ1ευθυντnς κ. Σπύρος Λευθεριώτnς, 

καθώς κα1 ο πρόεδρος του συλλόγου κ. Άγγελος Νικολάου. 

01 επιτυχόντες σε ΑΕΙ εfναι: Χρυσn-Στεφανfα Ανδριακοnούλου, Διονυσfα Ατσαρού, Ιωάννnς Βαζούρας, Γουfλ10μ Γκα­

νάς, Νικόλαος Δάρnς, Κωνσταντfνος Δnμnτρόnουλος, Κωνσταντfνος Δ1αλεκτόnουλος, Κυnαρ1σσfα-Ευθυμfα Ευσταθο­

nούλου, Τατ10νn Καϊσfδου, Ιωάννnς Καnαράκnς, Χαρfλαος Καρακfτσος, Βασfλειος Κατσfρnς, Καψάλn-Τρ1ανταφύλλn 

Αναστασfα, Παρασκευn Κόγια, Παναγ1ώτnς Κρασάκnς, Φ1λ1Ίμων Λ1άκος, Ηλ1άνα Μανιώτn, Αγγελ1κn Μουρατfδου, Αρ1-

στεiδnς Μπούρας, Παναγιώτnς Παnαδόnουλος, Παναγ1ώτnς Πολfτnς, Γεώργιος Πραμαγκιούλnς, Mfva-Nfκn Ράμμου, 

Αλέξιος Ρόκκος, Σταυρούλα Σαμnάνn, Αγγελ1κn Σωφρονfδου, Δnμnτρ1ος Τρfαρος, Αναστασfα Τσακιράκn, Αναστασfα Τσέ­

λιου, Τnλέμαχος Χαραλάμπους, Χρ1στόφορος Χατζnν1κολάου, Αντωνfα Χρυσομάλλn, Μ1χαnλ Ψαρολόγος. 

01 επιτυχόντες σε ΤΕΙ εfνα1: Σοφfα Αλnφαντn , Δέσποινα Αλυγ1ζάκn, Χρnστος Δεμfρnς, Φωτε1νn Κοντοσώρου. 

Σπίτι στπν πόλn 

Σnίτι κοντά στn θάλασσα 

θέλετε να δραστηριοποιηθείτε 
στην ταχύτατα αναπτυσσόμενη αγορά 

των τραπεzικών προϊόντων; 

θέλετε να αυξήσετε 
την ανταγωνιστικότητά σαs στην αγορά; 

θέλετε ουσιαστικέs ευκαιρίεs εξέλιξns; 

Έχουμε τιs Λύσειs! 

Υπηρεσία Ανάπτυξηs 
Τραπεzικών Προϊόντων 

Κάποιοι 

έχουν λύσει για πάντα 
, 

το στεγαστικο τουs 

πρόβλnμα. 

■ Συνεργαzόμαστε με τα μεγαλύτερα 

τραπεzικά ιδρύματα 

■ Οργανώνουμε ολοκλnρωμέvα προγράμματα 

εκπαίδευσns & εξωτερικά σεμινάρια 

■ Παρέχουμε online καθnμερινrΊ εvnμέρωσn 

για τnv αγορά των δανείων 

■ Πρωτοπορούμε στο χώρο τns τεχvολογίαs με συvεχέs 

Online Support, μέσω μιαs σύγχρονns nλατφόρμαs που 

διαθέτει εργαλείο σύγκρισns των τραnεzικώv επιλογών τns αγοράs 

Επικοινωνιiστε σιiμερα με τον Όμιλο ιnternationa ι Life 
Διεύθυνση Ανάnτυξns Τραnεzικών Προϊόντων 

Λ. Κnφισίαs 7 & Νεαπόλεωs 2, 151 23 Μαρούσι 
Τηλ : 210 8119191, 8119131 , Fax: 210 8119159 
e-mail : info@smartloans.gr 
www.smartloans.gr, www. inlife.gr 

lnternationa 
Life Για καλύτερη zωfι 

■ ..,_ ....,.. ~ 
~ -

ltιMtOldOω,.. 

~ -ι11,.;, ια1 

Στεγαστικά δάνεια 

ιoans 
by lnternational Life 
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JΙliι:D 51tίt Life 31 χρόνιο προσφοράς στην Alico Ελλάδος 
Τnν απόφασή του να αnοχωρήσε1 συ­

νταξ1οδοτούμενος ανακοfνωσε ο κ. Σω­

τήρnς Ταγκόπουλος, ο onofoς βρfσκετα1 

στnν εταφεfα από το 1978 κα1 κατεiχε 
τn θέσn του γεν1κού δ1ευθυντή τα τε­

λευταfα 10 χρόν1α . 
Σε μήνυμά του προς το Παραγωγ1κό 

κα1 Δ101κn11κό Δυναμ1κό τnς Alico Ελλά­

δος ο κ. Ανδρέας Βασ1λεfου, Vice 

President American lnternational 

Group, Director and Executive Vice 

President, Alico, εξήρε τnν nροσωn1κό­

τnτα του Σωτήρn Ταγκόπουλου, τονfζο­

ντας -μεταξύ άλλων- τα εξής: 

• ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 
αλλάζουμε / τα δεδομένα 

«Ο κύρ1ος Ταγκόπουλος, έπε~τα από 

31 χρόν10 υnnρεσfας κα1 στnν Ελλάδα 
κα1 στnν ευρύτερn περ~οχή τnς κεντρ1-

κής κα1 ανατολ1κής Ευρώπnς, αnοφάσ1-

σε να συνταξ1οδοτnθεί. Η αnόφασn αυ­

τή δεν με ευχαρ1στεi, αλλά εfνα1 σεβαστή 

στο nλαfσ10 προσωn1κών εn1δ1ώξεων, 

Αποζημίωσαν 

nρογραμματ~σμού κα1 αναγκών. Η δ10-

δρομή του κ . Ταγκόnουλου εfνα1 γνω­

στή σε όλους κα1 n δ1κή μου εκτiμnσn 

σαφής» ανέφερε ο κ. Βασ1λεfου, γνω­

στοπο1ώντας ότ~ n εταιρεfα θα αποφασf­

σε1 κατά το προσεχές δ1άστnμα τον τρό­

πο αναπλήρωσnς τnς αnοχώρnσnς αυ­

τής, με δεδομένn τnν εn1δfωξn τnς α­

nρόσκοnτnς nορεfας προς τnν πρόοδο , 

τnν ανάnτυξn κα1 τnν εξασφάλ1σn τnς 

ευnμερfας. 

Μέχρ1 τn λήψn των αποφάσεων αυ­

τών, το οργανόγραμμα τnς εταφεfας 

παραμένε1 αμετάβλnτο. 

**** ΕΥΡΩΠΗ ΑΕ.Γ.Α 
* 

το στέγαστρο Σαντορίνης 
Η ΑΧΑ κα1 n ΕΥΡΩΠΗ αποq1μfωσαν με 12 εκατ. ευρώ τnν 

Αρχαιολογικn Εταφεfα Εν Αθnνα1ς στις 17.12.2008. Η α­
ποq1μίωσπ αφορούσε τn q1μfa που υπέστn n εταιρεία από 

τnν κατάρρευσn του στεγάστρου του αρχαιολογικού χώρου 

στο Ακρωτήρι τnς θnρας. Η ΑΧΑ συμμετεfχε με ποσοστό 

60% υπό τnν ιδιότnτά τnς ως nγnτριας εταιρεfας, κατέβαλε 

δε το ποσό των 7.200.000 ευρώ, και n ΕΥΡΩΠΗ Α.Ε.Γ.Α. 

ως συνασφαλfστρια κατέβαλε το 40%, που αντιστο1χεf στο 

ποσό των 4.800.000 ευρώ - αποδε1κνύοντας έμπρακτα 

τnν αξιοπιστfα κα1 τn φερεγγυότnτά τους σε μfα από uς με­

γαλύτερες q1μfες στnν Ελλnνικn Ασφαλιστικn Αγορά. 

Π . ΚΑΥΚΑΣ: διευθ. Λειτουρ ­

γιών, μέλος εκτελεστικής επι ­

τpοπιiς ΑΧΑ Ασφαλιστικιiς . 

ERIC KLEIJNEN: διευθ. σύμ­

βουλος ΑΧΑ Ασφαλιστικής . 

Ε. ΣΠΗΛΙΩΤΟΠΟΥΛΟΣ: πρόε­

δρος Δ.Σ. τπς ΕΝ ΑθΗΝΑΙΣ 

Αpχαιολογικιiς Εταιpεfας . 

Ν . ΜΑΚΡΟΠΟΥΛΟΣ: πρόε­

δρος και διευθ . σύμβουλος 

τπς ΕΥΡΩΠΗ Α.Ε. Γ.Α. 

Τ. ΧΑΡΜΑΝΤΑΣ: εκπρόσωπος 

τπς Κοινοnpαξfας Έργου θιi -

...,;;:;;. ___________ .....ι pας . 

ERGO Επεκτείνεται στην Ασία 
Στnν εξαγορά του 65% του μετοχικού κεφαλαfου τnς α­

σφαλιστικής Daum Direct Auto lnsurance, του δεύτερου 

μεγαλύτερου οργαν1σμού άμεσnς ασφάλισnς αυτοκινnτων 

τnς Νότιας Κορέας, nροχώρnσε ο όμιλος ασφαλιστ~κών ε­

ταιρ1ών ERGO. Η συμφωνία προβλέnε1 τn δ1ατnρnσn ποσο­

στού 25% του μετοχικού κεφαλαίου τnς εταιρεiας από τnν 

LIG lnsurance κα1 ποσοστού 10% από τnν εταιρεfα Daum 

σnμαντ~κό βήμα για τnν uλonofnσn τnς διεθνούς στρατnγι­

κnς στnν ERGO lnternational σε εn1λεγμένες αγορές τnς 

Ασfας . Η συναλλαγή αυτn θα nαρέχε1 στον όμιλο ERGO τn 

δυνατότnτα να επεκτείνει τn μέχρι τώρα επ~τυχnμένn nα ­

ρουσfα του στnν περιοχn και να συμnλnρώσε1 τ~ς δραστn­

ριότnτες υγεiας και νομικnς nροστασfας στn Ν . Κορέα . Η ε­

ταιρεfα θα λειτουργεf πλέον με τnν εnωνυμfα ERGO Daum 

Communications. Η αnόκτnσn τnς Daum Direct αποτελεί Direct Auto lnsurance Company Ltd. 

Πληρώστε λιγότερα ασφάλιστρα αυτοκινήτου με ένα νέο 
πρωτοποριακό, ευέλικτο πρόγραμμα από τη VICTORIA με 
τιμές "κομμένες και ραμμένες" στα μέτρα σας. 

Στη Victoria αναγνωρίζουμε ότι είστε μοναδικοί. 
Γιατί λοπόν να πληρώνετε για την ασφάλιση του 
αυτοκινήτου σας το ίδιο με όλους: Αποκτήστε 
σήμερα ένα από τα πέντε καινούργια ασφαλιστικά 
μας προγράμματα αυτοκινήτου, στην ιδανική τιμή 

για εσάς. Αξιοπιστία, εξυπηρέτηση και ένα ισχυρό 
συμβόλαιο ασφάλειας που μετατρέπει την επιλογή 

σας σε ευκαιρία. «'Εξυπνη» τιμολόγηση για 

έξυπνους ανθρώπους από τη Victoria, θυγατρική 
του ισχυρού ομίλου ERGO. 

■ Ολοκληρωμένα προγράμματα 
με πρωτοποριακές παροχές. 

■ Κοντό σας 24 ώρες, με φρονriδα 
ατυχήματος και φιλικό διακανονισμό. 

■ Αξιόπιστη οδική βοήθεια 
από την Eurosos Asslstance. 

■ Ολοκληρωμένη νομική προστασία 
από την D.A.S.- Hellas. 

■ Εγγύηση για την άμεση αποζημίωσή σας, 
όπου και αν βρίσκεστε. 

www.victoria.gr 

VICTORIA 
Εταιρία του ασφαλιστικού 

ομίλου ERGO. 

Η Αξιόπιστη Ασφαλιστική Δύναμη! 

Βασ.Σοφίας97, 11521 Αθήνα-Τηλ. κέντρο: 210 3705300- Fax: 210 3705550 
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Η Eureko εξαγόρασε την oranta 
Το σύνολο των ασφαλιστικών δραστnριοτnτων του 

Ομίλου PromSvyazCapital, nou nεριλαμβάνει τις α­

σφαλιστικές εταιρείες LLC Oranta και CJSC Oranta-M 

{γνωστές με τnν ονομασfα Oranta), αnέκτnσε ο ευρω­

παϊκός Όμιλος Eureko B.V., μnτρικός lnteramerican, 

μετά τnν ολοκλnρωσn τnς συμφωνίας που υπέγραψε 

τον περασμένο Σεπτέμβριο με τον ρωσικό Όμιλο 

PromSvyazCapital Group {PSC) . 

ο Ομιλος INC 
εξαγόρασε την Oyak Emeklilik 

Tnv ολοκλnρωσn των ενεργειών για τnν εξαγορά τnς 

Oyak Emeklilik ανακοίνωσε ο Όμιλος ING. Όπως είχε n­

δn ανακοινωθεf, ο Όμιλος ING θα αποκτnσει τον 60 με­

γαλύτερο συνταξιοδοτικό οργανισμό τnς Τουρκίας ένα ­

ντι του συνολικού τμnματος των 110 εκατομμυρίων ευ­
ρώ, που χρnματοδοτnθnκε αποκλειστικά από υπάρχοντες 

εσωτερικούς πόρους . 

Με την ιι VICTORIA 1111 στο ΠΕΡΟΥ 
Περιπέτεια, τοπία με φυσικn ομορφιά και εκπλnκτ~κές αντι­

θέσεις, διαδρομές ανάμεσα σε ιστορικά μνnμεfα χιλιάδων χρό­

νων και γνωριμfα με έναν κόσμο πολύχρωμο, δ1αφορετ~κό και 

απαράμιλλα γοnτευτ~κό είχε ο προορισμός του δ1αγων1σμού 

πωλήσεων 2007-08 των συνεργατών τnς Victoria, που πραγ­

ματοποιιΊθnκε στο Περού. Η δ1οργάνωσn τnς εκδρομιΊς βαθ­

μολογιΊθnκε από τους ίδιους τους ταξιδευτές με άριστα κα1 01 

λίγες μ1κρές αντιξοότnτες, κυρίως από τnν προσαρμογιΊ στου­

ψόμετρο, ξεπεράστnκαν με υπομονιΊ. Το πρόγραμμα περ1λάμ­

βανε πολλά και ενδιαφέροντα, όπως τnν επίσκεψn στον Άγ10 

Ισίδωρο στnν περ1οχιΊ τnς Lima Miraflores, τnν πανοραμ1κιΊ 

ξενάγnσn περίπου 3 ωρών στnν αποικ1ακιΊ Lima, στο 1στορ1-

κό κέντρο, και επ1σκέψε1ς στον επιβλnτ~κό ναό Basilica Ca­

tedral de Lima, στο μοναστιΊρ1 του Αγίου Φραγκfσκου, στnν 

Plaza de Armas, στnν Plaza Mayor, στο δnμαρχεfο και στο 

μουσεfο Larco Herrera, ενώ αξέχαστο θα μεfνε1 το δείπνο στο 

φnμ1σμένο εστ~ατόρ10 Rosa Nautica, με τον Ειρnνικό Ωκεανό 

κυριολεκτ~κά κάτω από τα πόδια των συνδαπυμόνων. Το πρό­

γραμμα περ1λάμβανε κα1 επfσκεψn στο γραφ1κό κα1 πανέμορ­

φο Cuzco, το οποίο αποτέλεσε το ορμnτιΊρ10 γ1α μ1α σειρά ε­

π1σκέψεων στο μαγευτ~κό Machou Picchou, στnν ΙεριΊ Κοιλά­

δα των lncas στn Valle Sagrado, στο χωρ1ό Aguas Calientes, 

στο φρούρ10 Ollantaytambo {που βρίσκετα1 στο χωρ1ό Ollan­

taytambo) των lncas, στ~ς όχθες του ποταμού Urubamba YJO 

γεύμα στο εστ~ατόριο Tunupa Valle και στο υπόγειο σπιΊλαιο 

και ναό Kenko κα1 πολλά άλλα. Η διοίκnσn τnς εταιρείας, με­

τά τnν εππυχfα του περσ1νού διαγωνισμού, έχε1 ιΊδn ανακοι­

νώσε1 τον επόμενο προορ1σμό του δ1αγων1σμού πωλιΊσεων 

2008-09: στnν 1στορικιΊ πόλn τnς Αγίας Πετρούπολnς. 

• ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 
αλλάζουμε / τα δεδομένα 

Στην Τσογκορόδο η ομάδα n. Αλε~όπουλου 
Τ n μαγευτ~κιΊ Τ σαγκαράδα εfχαν τnν 

ευκαιρία να επισκεφθούν ο Unit Manager 

κ. Π . Αλεξόπουλος κα1 01 ασφαλ1στ~κοf 

σύμβουλο1 τnς ομάδος του, που εντάσ-

πλαfσ~ο εσωτερ1κού διαγων1σμού, ΥJα τnν 

επfτευξn των τεθέντων στόχων τόσο στον 

κλάδο ΖωιΊς όσο κα1 στον κλάδο Γ εν1κών 

Ασφαλίσεων. Η τρ1ιΊμερn εξόρμnσn περ1-

σοντα1 στnν Περ1φερε1ακιΊ Δ1εύθυνσn του λάμβανε επαγγελματ~κιΊ συνάντnσn κα1 

κ. 8. Μουντάκn, ως επ1βράβευσn στο κοντινές εκδρομές στnν ευρύτερn περ10-

χιΊ του Πnλfου. 01 συμμετέχοντες Συνερ­

γάτες επέστρεψαν στnν ΑθιΊνα γεμάτο1 με 

όμορφες αναμνιΊσε1ς και έτοιμο1 να κατα­

κτιΊσουν ακόμn υψnλότερους στόχους 

και μεγαλύτερες διακρfσε1ς στο πρώτο 

τρίμnνο του 2009. 

::1φάλειες ζωής & σύνταξης 

ΙΝΕΤΤΑ ϊdd 
ασφάλειες 

προσωπικού ατυχήματος 

ασφάλειες περιουσίας ασφάλειες αυτοκινήτων οδική βοήθεια 
ΜιΝΕΠΑ 

INTERPARTNER ASSISTANCE 

ασφάλειες πλοίων & 
σκαφών αναψυχής 

ασφάλειες 

μεταφορών 
ασφάλειες αστικής ευθύνης τεχνικές ασφαλίσεις 

Για περισσότερα από 50 χρόνια, έχετε δίπλα σας έναν σύμμαχο ζωής. Για περισσότερα από 50 χρόνια, η ΜΙΝΕΠΑ βρίσκεται κοντά σας 

σε κάθε σας ανάγκη. Με ολοκληρωμένα προγράμματα, σας καλύπτει αξιόπιστα και υπεύθυνα, αποζημιώνοντας αμέσως. 

ΜΙΝΕΤΤΑ, η μεγάλη ελληνική ασφαλιστική εταιρεία που είναι πάντα δίπλα σας, ό,τι κι αν τύχει. 

Κι αυτό το ζείτε εδώ και 50 χρόνια ... Και θα το ζήσουν και τα παιδιά και τα εγγόνια σας. Σίγουρα! 

Άμεση Αποζημίωση 
.-;:;;td Ζ 

Περισσότερα από 1.000 πρακτορεία και υποκαταστήματα σε όλη την Ελλάδα 

Κεντρικά Γραφεία : Λ. Συγγρού 193-195 & Χρ . Σμύρνης 2 Ν. Σμύρνη 17121 Τηλ. Κέντρο: 210 9309500-99 Fax: 210 9350807 

e-mail : info@minetta.gr www.minetta.gr Ftr1rϊililt 
Ασφαλίζει ό ,τι αξίζει! 
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Ηλεκτρονική διαχείριση 
πελατολογίου 

Μια νέα εφαρμογή CRM 

(Customer Re1ationship Mana­

gement) εφαρμόζει αnό τον nερα­

σμένο Σεnτέμβριο n AKS HOTELS, 

στοχεύοντας στnν αποτελεσματικό­

τερn και αποδοτικότερn διαχεfρισn 

των σχέσεων με τους πελάτες και 

συνεργάτες τnς. Η νέα αυτn εφαp­

μογn Ηλεκτρονικnς Διαχεfρισnς Πε­

λατολογfου πpοσφέρε1 μεγάλο βαθ­

μό δεδομένων, επιτυγχάνοντας ου­

σιαστικn επιχειρnσιακn πλnροφόρn­

σn, άρρnκτα συνδεδεμένn με τnν ε­

μποp1κn, 01κονομικn κα1 διαπροσω­

πικn ε1κόνα κάθε πελάτn. 

,) 
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• Η ενδυνάμωσn των πελατε1ακών 

σχέσεων τnς επιχεfpnσnς. 

• Η καλύτερn οργάνωσn του μn­

χανισμού διαχεfpισnς επαφών. 

• Ο άμεσος εντοπισμός των 

«decision makers». 

• Οι στοχευμένες «fo11ow-up» ε­

παφές. 

• Η καλύτεpn διαχεfpισn του nμε­

pnσ10υ χρόνου εργασfας του Τμnμα­

τος Πωλήσεων. 

• Ο αποδοτ~κότερος συντονισμός 

ενεργε1ών μεταξύ των εμπλεκόμε­

νων στελεχών. 

Η επένδυσn αυτn τnς AKS 

HOTELS αποτελεf μέρος μιας ευρύ-Το Τμnμα Πωλήσεων τnς AKS 

HOTELS θα έχε1 πλέον on line πρό­

σβασn σε ένα κοινό ενnμερωμένο αρχεfο 1στορικού πωλn­

σεων, επαφών και εταιρειών, ενώ κάθε σχετικn ενέργεια 

πωλnσεων και «requests» θα καταγράφεται/συντονfζεται 

μέσω του προγράμματος. Με αυτόν τον τρόπο θα επιτευ-

χθούν: 

τεpnς στρατnγικιΊς χρnσnς νέων τε­

χνολογ1κών εφαρμογών, με τnν εμπλοκn ανθρώπινου δυ­

ναμικού από τα κεντρικά γpαφεfα τnς εταιρεfας, τα δύο ξε­

νοδοχεfα του ομfλου στο Πόρτο Χέλι και το πλήρως αυτό­

νομο συνεδρ~ακό κέντρο τnς AKS HOTELS στο Πόρτο Χέ­

λι Αpγολfδας. 

19 11 

Δ. ΑθΗΝΑΙΟΣ Α.Ε. 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΕΣ ΠΡΑΚΤΟΡΕΥΣΕΙΣ 

Η Δ. ΑθΗΝΑΙΟΣ ΑΕ αναζnτά δέκα (10) επαγγελματίεs ασφαλιστέs προκειμένου να ενταχθούν 

στο αποκλειστικό δίκτυο πωλr'Ίσεων τns εταιρείαs: 

Μισθωτόs Ασφαλιστικόs Σύμβουλοs (Μ.Α.Σ.) αποκλειστικήs συνεργασίαs 

Αρμοδιότnτεs Προσωπικό πελατολόγιο & χαρτοφυλάκιο ζωr'Ίs & γενικών, διατι'φnσn & ανάπτυξn του 

(ελάχιστn παραγωγr'Ί 30.000€ - μέγιστn παραγωγr'Ί 150.000€). 

Περιοχή Έδρα στο Χαλάνδρι (Λ. Κnφισίαs), δραστnριότnτα πωλr'Ίσεων στον τόnο διαμονήs (Αττική) . 

Ηλικία Έωs 45 ετών. 

Απασχόλnσn Πλr'Ίρns ή μερική απασχόλnσn, αναλόγωs των παραγωγικών δυνατοτήτων του υποψnφίου. 

Προϋπηρεσία Τουλάχιστον 3 έτn σε agency ή γραφείο πωλήσεων (μεσιτικό, πρακτορειακή). 

Γνώσειs Η/Υ Windows Vista, Word, Excel, Outlook, Explorer. 

Εκπαίδευση Άδεια διαμεσολαβούντοs (ασφαλιστικού συμβούλου) . Απολυτήριο Λυκείου. 

Πτυχίο ΕΙΑΣ, ιδιωτικού κολεγίου ή ΤΕΙ θα εκτιμnθεί . 

Ιένεs γλώσσεs Γνώσn αγγλικών απαραίτnτn. Γνώσn δεύτερns ξένns γλώσσαs θα εκτιμnθεί ιδιαιτέρωs. 

Παροχέs Μισθόs, κινnτό, αυτοκίνnτο, ιατροφαρμακευτική ασφάλισn, ασφάλισn επαγγελματικήs αστικήs ευθύνns. 

Πληροφορίεs Με e-mail, αναγράφονταs τον κωδικό «Μ.Α.Σ. » στο info@atheneos.com ή μέσω του site μαs 

www.atheneos.info 

112 ΝΑΙ 

ανάγκη 

ανάπτυξη 

καινούργια 

εύκολα 

• 
~ cruvE:::.Ta.ιp~o ι ικη ? Α Σ Φ Α Λ I Σ Τ I Κ Η 

Είμαστε Εσύ. 

ΠΑΣΈΓΈΣ • eu~es1a 
Ftance B@-lgium Hold1ng 

ΣΥΝΕΤΑιΡιΣΤιΚΕΣ ΟΡΓΑΝΩΣΕιΣ ΣΥΝΕΤΑιΡιΣΤιΚΕΣ ΤΡΑΠΕΖΕΣ ΣΥΝΕΤΑιΡιΣΤιΚΕΣ ΑΣΦΑΛιΣΤιΚΕΣ ΕΤΑιΡιΕΣ 

Κεντρικά Γραφεlα: Λεωφ. Συγγρού 367, 175 64 Π . Φάληρο, Αθήνα - Τηλ.: 21 Ο 9491280- 299, Telefax: 21 Ο 9403 148, e-mail: com@syneteristiki.gr 

Υποκατάστημα: Πολυτεχνείου 27- 29, 546 26 Θεσσαλονlκη - Τηλ.: 2310 554 331, 2310 554 355, Telefax: 2310 500 240 

ρο rta 1: vvvvvv .syn ete ri sti ki .g r 
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Allianz@) 
Στην εξωτική Κούβα 

Στnν Κούβα ταξiδεψαν 01 συνεργάτες τnς 

A11ianz Ελλάδος που πέτυχαν το στόχο του δ10-

γων1σμού πωλήσεων 2008. Η καθ1ερωμένn 

συνάντnσn εργασfας πραγματοπο1ήθnκε κατά 

τn δ1άρκε1α τnς δ1αμονής των συνεργατών στnν 

Αβάνα κα1 n ενεργή συμμετοχή όλων στο 

workshop με θέμα «Βελτfωσn τnς λε1τουργfας 

των γραφεfων πώλnσnς» δ1αδραμάτ~σε καθορ1-

στ1κό ρόλο στnν εππυχfα τnς. 

01 συνεργάτες, χωρ10μένο1 σε 5 ομάδες, 

δούλεψαν ομαδ1κά αλλά κα1 με συγκεκρψένn 

κατεύθυνσn, n οποfα δόθnκε από τον εκτελε­

στ~κό δ1ευθυντή πωλήσεων κ. Μ1χάλn Σωτnρά­

κο, με στόχο να προτεfνουν 1δέες που θα βελ­

τ~ώσουν τn λε1τουργ1κότnτα αλλά κα1 τnν απο­

τελεσματ1κότnτα των γραφεfων τους . 

Περ1σσότερες από 80 1δέες προέκυψαν από 

το σύνολο των ομάδων, 01 οποfες κατnγορ10-

πο1ήθnκαν σύμφωνα με τn δυνατότnτα επιρ­

ροής κα1 εκτέλεσής τους βάσε1 του συνολικού 

αποτελέσματος των γραφείων, αλλά και τn δυ­

νατότnτα υλοποfπσής τους. 

Τις επόμενες nμέρες οι συνεργάτες τnς 

A11ianz -με τnν επίσκεψή τους στο φnμισμένο 

τουρ10τ1κό θέρετρο Βαραδέρο, με τnν π10 ό­

μορφn παραλfα τnς Καραϊβ1κής, μήκους 20 χι­

λ10μέτρων, αλλά και στο μικρό κατάφυτο vnσf 

Cayo Blanco- αποχαιρέτnσαν τnν Κούβα έχο­

ντας αποκομfσε1 τις ωρα1ότερες εντυπώσε1ς. 

ιm 

~ 
Νοιάζεται νια τον άνθρωπο 
Ιδιαfτερα αποτελεσματική, n Ιατρ1κή Βοήθεια τnς Ιντερσαλόνικα 

προστατεύει το συνάνθρωπο κα1 αναδεικνύει τον κοινων1κό χαρακτή­

ρα των παροχών που προσφέρονται. Η ελλnν1κή πραγματικότnτα και 

01 επιστολές ασφαλισμένων που έσωσαν τn ζωή τους χάρn στις πα­

ρεμβάσεις των Υπnρεσιών Βοήθε1ας τnς Ιντερσαλόνικα αποδεικνύουν 

τn χρnσιμότnτα όσων προσφέρει κα1 το αiσθnμα κο1νωνικής ευθύνnς 

που τn δ1ακρfνει. 

Από το σnμεfωμα που ακολουθεi προς το γιατρό του υποκαταστή­

ματος στα Μουδαν1ά διαφαfνετα1 n ανθρώπινn αντ~μετώπ1σn κάθε πε­

ριστατ~κού, με αποτέλεσμα οι ασφαλισμένο1 να απευθύνοντα1 πλέον 

στο φiλο τους κα1 όχ1 στον ασφαλιστή τους. Η πρωτοβάθμ1α Ιατρ1κή 

Βοήθεια, σε συνδυασμό με τnν Οδ1κή Βοήθε1α και τnν Τεχν1κή Εξυπn­

ρέτnσn, διευκολύνουν τον συνάνθρωπο στnν καθnμερινότnτά του, 

προσφέροντας πραγματικά χρήσιμες παροχές 01 οποίες σώζουν ζωές: 

«Αγαπητέ φίλε, γεια σου, 

θέλω να σ' ευχαριστήσω για την περιποίηση που μου παρέσχες στο 

πρόβλημα που είχα στο πόδι μου και απέφυγα τα χεφότερα, διότι στο 

νοσοκομείο όπου πήγα, μετά τις πρώτες βοήθειες και τις υποδείξεις 

σου, μου είπαν ότι μόλις το πρόλαβα. Ευχαριστώ πάρα πολύ εσένα 

προσωπικά και την εταφεία στην οποία ανήκεις. 

Καλές γιορτές, 

Παναγιώτης Γορδιανός» 

Νέα διάκριση 
Η γερμαν1κή Ένωσn Τεχν1κού Ελεγχου (ΤϋV) διενήργnσε πρόσφα­

τα μια εμπεριστατωμένn ανάλυσn γ1α τnν αξ10λόγnσn τnς ποιότnτας 

των τnλεφωνικών συμβουλών που παρέχοντα~ στους ασφαλ1σμένους 

τnς ARAG Γερμανiας. Η ARAG Γερμανfας εiναι ο πρώτος ασφαλιστ1-

κός φορέας που βαθμολογεiτα1 με «πολύ καλά » . Αυτό το αποτέλεσμα 

αναδε1κνύει τnν ARAG ως μiα από τις 3 καλύτερες ασφαλιστ1κές ετα1 -

ρεiες στn Γερμανiα για 

όλα τα τμήματα α­

σφάλ1σnς κα1 τnν κα­

θιερώνε1 σε nγετ1κή 

θέσn ανάμεσα στ1ς 

άλλες ασφαλ1στικές 

εταιρεiες τnς χώρας 

στις τnλεφωνικές 

συμβουλές κα1 στnν 

εξυπnρέτnσn. 

, , 
n διαφορά ειναι ορατn ... 

, 

ειναι 

η επιλογή 

δική σας 

Ανώνυμος Ασφαλιστική & Αντασφαλιστική Εταιρεία 

Κεντρικά Γραφεία: Σόλωνος 137, 176 75 Καλλιθέα-Αθήνα Τ: 210 9477200 • F: 210 9407422 

ιοκατάατημα: 7° χλμ. Θεσ/νίκης - Ν. Μουδανιών, 570 01 Θεσ/νίκη Τ: 2310 497900 • F: 2310 487110 

www.ydrogios.gr 

Εδώ και 36 χρόνια εφαρμόζουμε την ιδανική 
συνταγή της επιτυχημένης εταιρείας παροχής 

ασφαλιστικών υπηρεσιών : Χρηστή Διαχείριση , 

Έμπειρο Προσωπικό , Ευέλικτη Διοικητική 

Οργάνωση , Επιλεγμένοι Συνεργάτες , Άμεση 

Αποζημίωση Ζημιών , Σύγχρονα Ασφαλιστικά 

Προϊόντα . Στην ΥΔΡΟΓΕΙΟ αγαπάμε τις 

προκλήσεις! Έχουμε διανύσει μεγάλο δρόμο 

και ανταποκριθήκαμε επάξια στις ευκαιρίες , 

όπως και στις δυσκολίες. Έτσι πορευόμαστε 

και προς το μέλλον και προσβλέπουμε σε 

ακόμα ευρύτερη ανάπτυξη και στην επίτευξη 

ακόμα υψηλότερων στόχων . 

Ασφαλής Δύναμη! 
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!AJ COMMERCIAL value 

Ασφάλισε 

τον ΗΣΑΠ 
Tnv ασφαλ1011κ1Ί κάλυψn 3.600 ατόμων 

υπαλλnλων με τα εξαρτπμένα τους μέλn τπς 

Α.Ε. ΗΣΑΠ, 01 οποίο1 είνα1 μέλn των συνδ1-

καλ1στ1κών οργανώσεων ΕΝΩΣΗ 

ΕΡΓΑΖΟΜΕΝΩΝ ΗΣΑΠ & ΣΩΜΑΤΕΙΟ 

ΗΛΕΚΤΡΟΔΗΓΩΝ ΗΣΑΠ, ανέλαβε πρόσφα­

τα n Commercial Value. 

Η ασφάλ1σn πραγματοπο11Ίθnκε με ομα­

δ1κό συμβόλα10 Ζωnς, Ατυχnμάτων, ευρεί­

ας νοσοκομε1ακ1Ίς κα1 εξωνοσοκομε1ακ1Ίς 

nερίθαλψnς, ενώ με τπ συγκεκρψένn α­

σφαλ1στ1κ1Ί κάλυψn n Commercial Value 

συνεχfζε1 τπν 1δ1αίτερα καλn τπς παρουσία 

στ~ς ασφαλίσε1ς Ζωnς - ατομ1κές κα1 ομα­

δ1κές. 

Η Commercial Value, όπως μέχρ1 σnμε­

ρα, θα τψ1Ίσε1 τπν εμn1στοσύνn που τπς 

δείχνουν 01 εn1χεφ1Ίσε1ς με τπν ανάθεσn 

τπς ασφάλ1σnς του προσωπ1κού τους κα1 

θα συνεχίσε1 να nροσφέρε1 τ~ς καλύτερες 

υπnρεσίες στον ευαίσθnτο τομέα τπς ομα­

δ1κ1Ίς ασφάλ1σnς, που συνεχώς καλύπτε1 τα 

κενά κα1 τ1ς αδυναμίες τπς κο1νων1κ1Ίς α­

σφάλ1σnς. 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ 

ΖΗΤΑ 

ΣΤΕΛΕΧΟΣ ΠΩΛΗΣΕΩΝ 

ΑΠΙΚΗΣ 

ΠΑΡΕΧΟΝΤΑΙ Ανταγωνιστικό πακέτο 

αποδοχών 

Βασικός μισθός 

Bonus 
Αυτοκίνητο 

Προοmική εξέλιξης 

Οι ενδιαφερόμενοι μπορούν να στέλνουν 

βιογραφικό σημείωμα στο fax 21 Ο 9408159 

υπόψη Διευθυντή Οργάνωσης 

ή να επικοινωνήσουν τηλεφωνικά 

στο 210 9491210. 

116 li)i.iJ 

lnt rnati η 1 
Life Γιο καλύτερη zωή 

Στηρίζει την τουριστική αγορά 
Σnμαντ1κ1Ί nταν n παρουσία του Ομίλου lnternational Life ως υnοστπρ1κτ1Ί 

του 3ου Δ1εθνούς Φόρουμ Τουρ~σμού που nραγματοπο11Ίθnκε στπ Ρόδο, στο 

ξενοδοχείο Ρόδος Palace. Να σnμε1ωθεί ότ1 n lnternational Life ίδρυσε στπ 

Ρωσία τ1ς ασφαλ1στ1κές εταφείες ΟΑΟ Rusinlife, Εταφεία Ασφαλίσεων Ζωnς 

,κα1 000 Europa Life, Εταφεία Γεν1κών Ασφαλίσεων. Tn σnμασία που δίνε~ n 
1nternationa1 Life στnν τουρ1στ1κ1Ί αγορά ως μοχλό ανάπτυξnς τπς ελλnν1κ1Ίς 

01κονομίας τόν~σε ο δ1ευθύνων σύμβουλος τπς lnternationa1 Life κ. Περ1κλ1Ίς 

Λίβας, λέγοντας ότ1 n Rusin Life αποτελεί μία σnμαντ1κ1Ί εnένδυσn τπς 1nter­

nationa1 Life σε μία συνεχώς αναπτυσσόμενn ρωσ1κ1Ί αγορά. Όπως χαρα­

κτnρ1στ1κά δnλωσε, «θέλουμε ο επ~σκέnτπς τπς Ελλάδας να κάνε~ τ~ς δ1ακο­

πές του καλύτερες κα1 ξένο1αστες κάτω από τπν ομπρέλα τπς lnternational 

Life. Η Ρόδος, άλλωστε, αποτελεί έναν από τους σnμαντ~κότερους προορ1-

σμούς των Ρώσων κα1 γ1α το λόγο αυτόν θέλουμε το υnοκατάστnμά μας να 

γίνε~ ένας σnμαντ1κός κόμβος υποστ1Ίρ1ξnς. Άλλωστε, από το υnοκατάστπμα 

τπς Ρόδου έχουν ξεκ1ν1Ίσε1 κα1 τα πρωτοπορ1ακά πακέτα υππρεσ1ών Woman' s 

Life, ένα πρόγραμμα αποκλε1στ1κά γ1α γυναίκες, καθώς κα1 το μοναδ1κό στπν 

Ελλάδα Smart Loans - που, σε συνεργασία με τα μεγαλύτερα τραπεζ~κά 1-

δρύματα, προσφέρε1 πολλαπλές εn1λογές στον 1δ1ώτπ κα1 στον επ1χεφnματ1α 

σε ό,τ1 αφορά τπν κάλυψn των δανε1ακών του αναγκών». 

Από τπν πλευρά του ο πρόεδρος του Εμnορ1κού Επψελπτπρίου Δωδεκανn­

σου κ. Χατζnμάρκος σnμείωσε ότ1 «n τουρ1011κ1Ί ανάπτυξn πρέπε1 να αποτε­

λέσε1 τπν κεντρ1κ1Ί εn1δfωξn, οργαν1κά συνδεδεμένn με μ1α συνολ1κ1Ί στρα­

τnγ1κ1Ί 01κονομ1κ1Ίς κα1 nερ1φερε1ακ1Ίς ανάπτυξnς». 

Αριστερά, ο διευθύνων σύμβουλος τnς lnternational Life κ . ΠεpικλrΊς Λfβας με τnν 

υnεύθυνn Smart Loans κ. Αντωνlα Κάτρn και τnν κ. Αθανασία Σαpικά. 

Δεξιά, ο νομάpχnς ΔωδεκανrΊσου κ . lωάννnς Μαχαιplδnς με τον διευθυντrΊ 

υποκαταστrΊματος κ . Λουκά Kapavlκn και τους συνεργάτες του . 

Ευχαριστήρια επιστολή 

Τ1ς ευχαρ1στίες του στπν ασφαλ1στ1κ1Ί εταφεία VICTORIA Mtl. (μέλος 
του γερμαν1κού ομίλου ERGO) κα1 στον συνεργάτπ τnς στnν Πάτρα κ. 

ΒΑΣΙΛΕΙΟ ΠΑΠΑθΑΝΑΣΟΠΟΥΛΟ γ1α το ενδ1αφέρον κα1 τπν επαγγελμαη­

κn στ1Ίρ1ξπ που επέδε1ξαν στο δ1ακανον10μό των ζnμ1ών που υπέστnσαν 

01 εγκαταστάσεις στπ 81 .ΠΕ. Πατρών από τον καταστροφικό σεισμό τπς 

8nς Ιουνίου 2008, εκφράζει το Δ.Σ. τnς ΠΑΥΛΟΣ Ν. ΠΕΠΑΣ ΑΒΕΕ. 

ΓΠΑΤΛΑΝΤΙΚΗ 
ttl .____ _ _____J Ε ΝΩΣΗ 

40 χρόνια 
συνδέουμε την πορεία μας , 
με την επ1rοχ1α σας 

Από το 1970 δiπλα στους συνεργάτες μας. 

Η Α:λαντικn Ένωσn 1δpύθnκε το 1970 από μlα ομάδα κοpυφαfων 01κονομ1κών παραγόντων κα1 γρήγορα 
ξεχωρ1σε στον ασφαλ1συκό χώρο γ~α τn φεpεγγυότnτά τnς, τn σταθερή δ10Ικnσn, uς σταθερές αρχές κα1 τn 
σταθερή φ1λοσοφfα που δ1ατnpε1 έως uς μέρες μας. Καλύπτοντας όλο το φάσμα των ασφαλ1συκών 
προϊόντων των κλάδων Γεν~κών Ασφαλfσεων κα1 Ζωής (Υγεlα - Σύνταξn), n Ατλαντική Ένωσn αποτελεf το 
πρότυπο στον τομέα του δ1ακανον1σμού 91μ1ών. Γ1' αυτό άλλωστε επ1λέχθnκε ως σύμμαχος από ασφαλ1συκές 

εταφlες δ1εθνούς καταξlωσnς, κύρους κα1 αξ1οπιστlας. 
Αν λο1πόν κα1 εσεfς θέλετε, όχ1 ακόμα μlα ασφαλ1συκn εταφfα, αλλά ένα συνεpγάτn που συνδέε1 τnν πορεf α 
του με τn δ1κn σας επ1τυχfα, τότε επ1λέξτε τnν αξ1οπ1στlα κα1 τn σοβαpότnτα τnς Ατλαντικής Ένωσnς. 

Λ. Μεσογεiων 71, 115 26 Αθfινα 
Τnλ.: 210 7454000, Fax: 210 7794446 
www.atlantiki.gr 

ΕΤΑΙΡΙΑ ΜΕΛΟΣ ΤΟΥ GROUP Deutscher Ring ~ 
ό- La Baloise 
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JΙliι::a aDlιife Οι επιτυχημένοι ασφαλιστές 
Μακροχρόν1α παράδοσn γ1α τnν A1ico αποτελεi ο Κύκλος 

των Επ1τuχπμένων Ασφαλ1στών, που αποτελεiτα1 από επαγ­

γελματiες uψnλού επ1πέδοu, στο πλαίσ10 τnς εγχώρ1ας α­

σφαλιστικής αγοράς, γεγονός που επιβάλλει σε όλα τα μέ­

λn του να διακατέχονται από τnν εuθύνn τnς άψογnς επαγ­

γελματικής συμπεριφοράς. Η συμμετοχή στον Κύκλο των 

Επιτuχnμένων Ασφαλιστών καθορiζεται με βάσn μια σειρά 

κριτnρiων, τα onoia αφορούν όχι μόνο στα παραγωγ1κά α­

ποτελέσματα που επιτεύχθnκαν κατά τn διάρκεω του προn­

γούμενοu έτους, αλλά περιλαμβάνουν κα1 πολύ σnμαντικά 

ποιοτικά κριτήρια, όπως εiναι ο uψnλός δεiκτnς διατnρnσι­

μότnτας συμβολαίων. Παράλλnλα, θα πρέπει να σnμειωθεf 

ότι μiα ακόμn απαραiτnτn προϋπόθεσn αποτελεί κα1 n άμε­

μπτn επαγγελματ~κή σταδ1οδρομiα του μέλους. 

ποιοι είναι οι κορυφαίοι ασφαλιστικοί σύμβουλοι της Alico, 
οι οποίοι συγκαταλέγονται στον Κύκλο Επιτυχημένων Ασφαλιστών νια το 2009 

ΑΡΙΣΤΕΙΟ 

ΓΡΑΦΕΙΟ ΠΩΛΗΣΕΩΝ 

ΒΑΡΑΑΚΗΣ Α. ΙC. Ε . Κυριακlδη 

ΔΕΛΑΡΟΚΑ Α. κας. κ βασιλόΙCη 

ΚΑΣΤΡΙΝΑΚΗΣ Δ. κ. Μ. Μόρκογλοu 

ΚΩΝΣΤλΝΤΟΠΟΥΛΟΣ Μ. κ. Φ. Γκαtτατζfι 

ΜΑΡΚΟΥΙΖΟΣ Κ. DSF Αθηνών 

ΜΑΤΑΚΟΣ Δ. ιc. Φ. Γκα'frατζι'j 

ΠΑΠΑΔΗΜΗΤΡΙΟΥ ΧΡ. κ. Μ. Πιατόποuλου 

ΠΑΠΑΔΟΜΑΝΩΛΑΚΗΣ n. DSF Αθηνών 

ΣΟΥΣΗΣ Ζ. 

ΣΤΑΘΟΠΟΥΛΟΣ Π. 

ΤΖΜΙΓΟΠΟΥΛΟΣ 1. 

ΤΖΕΛΕΠΗ ΦΛ. 

TPIBYZA ΜΑΡΙΑ 

ΤΣΕΤΣΟΣ Δ. 

κ. Α Μόρντο 

κ. Β . Σμuρνιού 

κ. Στ. Δοuλγιρciκη 

ΙC , Γ. Ιορδανfδη 

κ. /\. Δουλyερ6:κη 

κ . 1. Κούση 

ΤΣΟΥΚλΛΑΣ~ΣΤΑΘΑΚΗΣ Δ. DSF Αθηνών 

ΦΥΡΟΓΕΝΗΣ ΣΤ. κ . Α. Μόρντο 

ΔΙΑΚΕΚΡΙΜΕΝΑ ΜΕΛΗ 

ΓΡΑΦΕΙΟ ΠΩΛΗΣΕΩΝ 

ΚΑΤΡΑΝΙΠΙΩΤΗΣ Μ. κ. Μ. Μανrσαλη 

ΜΕΛΗ Κ.Ε.Α. 2009 

ΠΛΗΡΗ ΜΕΛΗ 

ΑΒΕΝΤΙΣΙΑΝ Τ. 

ΑΛΕΞΑΝΙΑΝ 1. 

ΒΜΝΙΑΔΗΣΝ. 

ΕΣΙΡΠΕΟΓΛΟΥ Φ. 

ΚΑΡΑΤΖΑΣ ΧΡ. 

ΚΑΡΟΥΣΗΣ Κ. 

ΚΟΚΚΙΝΗΣΑ. 

ΚΟΣΚΟΣΙΔΟΥ Α. 

ΚΥΡΙΑΚΙΔΗΣ ΓΡ. 

ΜΕΤΡΙΝΟΣ ΤΡ. 

ΜΠΟΥΣΜΠΟΥΡΑ Ε. 

ΝΙΚΟΛΑΙΔΗΣ Γ. 

ΟΙΚΟΝΟΜΑΚΟΣ Γ. 

ΠΑΠΑΔΗΜΗΤΡΙΟΥ 1. 

ΠΟΥΡΛΙΔΑΣ Θ. 

ΡΙΖΟΣ Γ. 

ΣΑΡΑΝΤΗ λ. 

ΣΑΡΡΗ ΦΛ. 

ΤΑΣΙΟΣ Α. 

ΤΕΛΜΗΣΝ. 

ΤΟΜΑΗΣΙ. 

ΤΣΑΚΙΡIΔΟΥ Μ. 

ΧΑΤΖΗΣΤΕΦΑΝΟΥ Κ. 

ΓΡΑΦΕΙΟ ΠΩΛΗΣΕΩΝ 

DSF Θεσσαλονlιcης 

ιc.Στρ. Καιc6μποuρα 

κας Τ. Αναγνωστοπούλοu 

DSF Καβ6λας 

DSF Αθηνών 

ιc. Β. Σμuρνιού 

ιc. Γ. Δ6γιcαρη 

ιcας Τ. Αναγνωστοπο6λοu 

DSF Δυτ. Μαιcιδονlας 

DSF Δυτ. Μαιcι.δονlας 

ιc. Φ . ΓκαΊ'rοτζή 

ιcας Σ. Μυλωνά 

ιc. λ. Τρύφωνα 

κ. Μ. Μόρκογλου 

ΜΕΝΤΩΡΑΕ 

DSF Αθηνών 

ιcσς. Κ. Βασιλόιcη 

κ. Γ. Ιορδανlδη 

ιc. Γ. Ιορδανrδη 

ιc. λ. Τρ6φωνα 

κ.Στρ . Κακόμποuρα 

κ, Φ . Γκα'fτατζή 

ιc. r. Δόγιcαρη 

ΠΡΟΣΚΕΚΛΗΜΕΝΑ ΜΕΛΗ 

ΑΓΓΕΛΙΔΟΥ Μ. 

ΓΚΑΙΤΑΤΖΗΣ Ε. 

ΖΗΚΟΥΛΗΣΑ. 

ΓΡΑΦΕΙΟ □ΩΛΗΣΕΩΝ 

DSF Δuτ. Μακιδονfας 

κ. Φ. Γκαtrατζft 

κ. Φ . ΓκαΤrατζή 

ΚΜΑΝΤΖΗΣ- ΚΜΑΝΤΖΟΠΟΥΛΟΣ Σ. 

ΜΑΡΜΑΡΑ ΣΜ. 

κ . Στ. Παπαθανασlοu 

κας. Κ. Βασιλάκη 

ΠΕΤΡΙΔΗΣ Α. 

ΠΙΠΕΡΗΣ Ν . 

ΧΟΥΛΙΑΡΑΣ Δ. 

κ. Λ. Χριστοδουλlδη 

DSF Αθηνών 

κ. Φ. ΓιιαΤrατζή 

ΕΙΔΙΚΑ ΠΡΟΣΚΕΚΛΗΜΕΝΑ ΜΕΛΗ 

ΕΓΓΛΕΖΑΚΗ Ε. 

ΚΑΜΑΡΑΣΓ. 

ΚΟΡΟΛΗΣΓ. 

ΑΦΟΙ ΛΑΓΟΠΑ ΤΗ 

ΜΙΧΑΗΛΚ. 

ΞΥΔΙΑΣΚ. 

ΠΑΡΑΣΚΕΥΟΠΟΥΛΟΣ Ν . 

ΠΑΡΘΕΝΗΣΒ. 

ΓΡΑΦΕΙΟ ΠΩΛΗΣΕΩΝ 

κ. Χρ. Σταματόπουλου 

DSF Θισσαλονfκης 

κ. Μ. Πιατόπουλοu 

Α. Χατζόπουλου & ΣΙΑ ΕΕ 

DSF Αθηνών 

κας Κ. Ξυδιό 

κας Κ. Ξuδιό 

κ. Στ. Πστταβανασfοu 

Ασφάλισε και το δήμο Νάξου 
Ένα από τα νεότερα, κατά ίδρυσn, υποκαταστήματα του α­

σφαλιστ~κού ομίλου τnς θεσσαλονίκnς εiνα1 αυτό τnς Νάξου, το 

οποίο, έπεπα από σχετ~κό διαγωνισμό, επ1λέχθnκε για τ~ς ασφα­

λίσεις περ1οuσιακών στοιχείων του πολυδραστήριοu κα1 καλώς 

οργανωμένου ομώνυμου δήμου τnς. 

-από τnν Ευρωπαϊκή Κο1νο11κή Νομοθεσiα αυτομάτως άκυρο κα1 

απαγορευμένο- εφεύρnμα συμφωνίας μέρους ασφαλ1στ~κών ε­

πιχεφήσεων και αθnναϊκού σωματείου τους γ1α τnν πλnρωμή 

σuμβατ~κών υποχρεώσεων αποQΊμ1ώσεως δικα1ούχων, το onofo 

κατασuνέτριψε νομικώς ο εκτός μεθοδεύσεων ασφαλ1στ~κός ό­

μιλος τnς θεσσαλονlκnς, καθ1ερώνοντας ευρύτερο κα1 απολύτως 

ελεύθερο σύστnμα αποQΊμιώσεως δικα1ούχων ασφαλισμένων. 

Οι Έλλnνες τnς αποκεντpωμένnς Ελλάδας έχουν αντ~λnφθεί κα­

λώς ότ~ τα αγαθά δεν αποκτώντα1 «κόλπο1ς» πλέον. θα το αντ~­

λnφθούν κα1 όσοι αποζούν εξ αυτών ή τους εiναι αδύνατο να α­

ντέξουν τους κόπους για τnν απόκτnσn αγαθών. 

Πρ1ν από μόλ1ς λίγα χρόνω κάτ~ παρόμο10 θα ήταν αδ1ανόn­

το, όχι ακρ1βώς λόγω τnς αποστάσεως Νάξου και θεσσαλονίκnς, 

αλλά κυρiως λόγω τnς τρiτnς (νεοελλnνικού τύπου αυτήν τn φο­

ρά) uποτακτ~κής «συμμαχίας» Αθnνών επί τnς Νάξου, n οποία, ε1-

δ1κά γ1α τn μονοπώλnσn των ασφαλίσεων, μnχανεύθnκε και ε­

πέβαλε παραπλανnτ~κώς σε πολλές αυτοδ1οικήσε1ς τnς χώρας το 

12° χλμ. Εθνικής Οδού Αθηνών -Λαμίας, 144 51, Αθήνα, Τηλ. Κέντρο: 210 2897 600, fax: 210 2897 609, site: www.fidelity.gr 
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INTERAMERICAN 
Αμεση ιατρική και Οδική Βοήθεια INTERAMERICAN 
σε 722.000 περιστατικά την πενταετία 2004-2008 

143.349 περ1στατ1κά που έχρπζαν 
άμεσnς Ιατρ1κής κα1 Οδ1κής Βοήθε1-

ας κλήθnκε να αντψετωnfσε1 n 

INTERAMERICAN τn χρον1ά που πέ­

ρασε. Κατά τnν τελευταfα πενταετlα 

(2004-2008) n εταιρεfα έχει αντα­

ποκρ1θεf σε περ1σσότερες από 

140.000 περ1πτώσε1ς με άμεσn Ια­
τρ1κή Βοήθε1α κα1 σε 582.000 περ1-
πτώσεις με Οδ1κή Βοήθε1α. 

Ε1δ1κότερα το 2008 στον τομέα τnς 
άμεσnς Ιατρ1κής Βοήθε1ας n 

INTERAMERICAN παρέσχε τ1ς υπnρε­

σlες τnς συνολ1κά σε 26.332 περ1-
στα11κά, από τα onofa τα 25.567 α­
φορούσαν ασφαλ~σμένους τnς κα1 τα 

765 συνεργαζόμενες εταιρεfες εξω­
τερ1κού. Οι μεταφορές ασθενών ή 

τραuματ1ών με ασθενοφόρο έφθασαν 

τ~ς 3.927, ενώ 01 αεροδ1ακομ1δές με 

ελ1κόπτερο ή αεροπλάνο -κρfσψες 01 

περ~σσότερες γ1α τn ζωή των μετα­

φερθέντων- ήταν σuνολ1κά 99. 
Σnμε1ώθnκαν, επfσnς, 10.948 πε­

ρ1πτώσε1ς παροχής 10τρ1κών συμβου­

λών και πλnροφορ1ών κα1 10.475 ε­
νέργε1ες βοήθε1ας με αποστολή 10-

τρού κατ' οfκον, παραπομπή σε 10τρό 

του δ1κτύοu uγεfας Medisystem τnς 

INTERAMERICAN κα1 παραπομπή σε 

πολuϊατρεfα πρωτοβάθμ10ς φροντf-

δας κα1 σε νοσnλεuτήρ1α. Ακόμn n ε­

ταιρεfα ανέλαβε έξοδα μεταφοράς 

συγγενούς παθόντος κα1 νοσοκομε1-

ακά έξοδα - βοήθε1α στο εξωτερ1κό σε 

118 περιπτώσε1ς. 
Στnν Οδ1κή Βοήθε1α, που αδε1οδο­

τήθnκε πρόσφατα γ1α όλες τις κατn­

γορfες οχnμάτων με βάσn τ1ς αυξn­

μένες απαπήσε1ς του νέου νόμου, n 

INTERAMERlCAN το 2008 ανταπο­
κρfθnκε σε 117.017 κλήσε1ς. Η ετα1-
ρεfα παρέσχε uπnρεσfες επf τόπου ε­

π1σκεuής σε 56.526 περ1πτώσε1ς, 

ρuμούλκnσnς σε 54.249 κα1 επ1-

στροφής στον τόπο δ1αμονής σε 

6.242. Επfσnς, επ1λήφθnκε με άμεσn 
φροντfδα σε 19.091 περ~στατικά 

τροχαfοu ατυχήματος με τnν ε1δ1κή u­

πnρεσfα τnς Autohelp. 

lntemational 
Life Για καλύτερη zωή ιΙRMiUMI Μεσίτες Ασφαλίσεων & Αντασφαλίσεων -11@1111•tit@sϊe111eιι111111 Εξουσιοδοτημένοι Ανταποκριτές Lloyd's 

Υψηλάvτου 17, Χαλάνδρι 15232, Αθήνα Τηλ: 210 6821434, Fax: 210 6847454 
info@gkoutinas.gr www.gkoutinas.gr 

Εnιβεώρηση Ξανβόnουλου 

Μικρή εταιρεία, αλλά με προοπτικές δυναμικής ανάπτυξης, ενδιαφέρεται 

να προσλάβει 2 άτομα που ξεχωρίζουν και είναι σε θέση να αναγνωρίσουν 

την ευκαιρία απασχόλησης που προσφέρεται. 

Αντικείμενα απασχόλησης «Διαχείριση Χαρτοφυλακίου Ασφαλιστικών 

Εργασιών» (Accounts Executive ) & «Ανάπτυξη Εργασιών με προώθηση 

στην αγορά καινοτόμων ασφαλιστικών προϊόντων». 

Χαρακτηριστικά - Προσόντα: 

• Απόφοιτοι Τριτοβάθμιας Εκπαίδευσης (ΑΕΙ) 

• Ηλικία μεταξύ 27-35 ετών 
• 3-5 χρόνια εμπειρία σε Γενικές Ασφαλίσεις 
(κατά προτίμηση επιχειρήσεων) 

• Αριστα Αγγλικά (γραπτή και προφορική επικοινωνία) 

• Σχετική εμπειρία / γνώσεις σε θέματα 
«marketing» & «risk management». 

Προσφέρονται: 

• Ανταγωνιστικός μισθός , ιδιωτική νοσοκομειακή κάλυψη, 

εκπαίδευση και πολύ καλές συνθήκες εργασίας 

Οι ενδιαφερόμενοι, αφού «επισκεφθούν» την ιστοσελίδα www.koutinas.gr 

μπορούν να στείλουν επιστολή εκδήλωσης ενδιαφέροντος και βιογραφικό 

σημείωμα στο email info@gkoutinas.gr ή στο fax 210 6821434. 

Στελέχn τnς δ1οfκnσnς του ομl­

λοu lnternational Life, ασφαλ1-

στ1κοf σύμβουλο~ κα1 στελέχn τnς 

Επ1θεώρnσnς, συνεργάτες κα1 φl­

λο1 παρεuρέθnκαν στnν κοπή τnς 

ο nερ~φερε~ακός , πρωτοχρονιάτ1κnς πiτας τnς επ1-

δ~ευθυντnς θεώρnσnς πωλήσεων του Ομiλοu 
Πωλnσεων κ. 

Στράτος 

Ξανθόnουλος 

lnternational Life, που σuντονiζε1 
ο περ1φερε10κός δ1εuθuντής κ. Σ. 

Ξανθόπουλος. Στο πλαiσ10 τnς εκδήλωσnς πραγ­

ματοπο1ήθnκαν κα1 01 βραβεύσε1ς των κορυφαίων 

συνεργατών τnς επ1θεώρnσnς γ1α το 2008, ενώ 
αξfζει να σnμε1ωθεf ότ~ n επ1θεώρnσn του κ. Σ. 

Ξανθόποuλοu σnμεfωσε τον υψnλότερο ρυθμό α­

νάπτuξnς κα1 τα υψnλότερα ποσά νέας παραγω­

γής Ζωής κα1 Γεν1κών κατά το έτος 2008. Tnv εκ­

δήλωσn τiμnσαν με τnν παρουσία τους ο πρόε­

δρος του ομfλοu κ. Φ. Μπράβος, ο εμπορ1κός δ1-

εuθuντής κ. Α. Κατσαράς κ.α. 

12o iii.i! 

interasco 
Ασφαλιστική Εταιρεία 

Κηφκι(ας 188 & Νέστορος 1, 152 31 Χαλάνδρι, 
Τηλ.: +302106776111 , Fax: +302106776035, 
www.interasco.gr, e-mαil:info@interasco.gr 

Η I nterasco εξ-ασφάλιση .... εγγυάται. 

___ γιατί είμαστε στον ασφαλιστικό χώρο από το 1 890_ 

... γιατί πάνω από 1 15 χρόνια εξ-ασφαλίζουμε με συνέπεια, εντιμότητα και 
σιγουριά χιλιάδες πελάτες μας. 

___ γιατί σήμερα σαν μέλος του ομίλου Harel που έχει Ι ,Sεκ. πελότες, 1.1 € 
δις κύκλο εργασιών, 400.000.000€ ίδια κεφάλαια και 1 1 ,2 δις 

επενδυμένα κεφάλαια είμαστε δυνατοί περισσότερο από ποτέ. 

Πάνω από όλα όμως λογαριάζουμε εσάς που μας εμπιστεύεστε την υγεία 

σας, την περιουσία σας, το μέλλον και την ευτυχία σας. 

Αυτή την εμπιστοσύνη μετατρέπουμε σε σίγουρη δύναμη για να 

δημιουργείτε απερίσπαστοι και να προοδεύετε. 

Έτσι, γιατί ασφάλεια σημαίνει σ(γουρα. γρήγορα ... απλά lnterasco! 
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Χορnγiες 

,j'~ Groupama φοίνιξ 

Με υποστnρ1κτn τnν ασφαλ~σ11κn 

εταφεfα Groupama Φοfν1ξ, ολοκλn­

ρώθnκε το ταξfδ1 του «Σπη1ού » των 

Πα1δ1κών Χωρ1ών SOS ανά τnν Ελλά­

δα. Με σύνθημα «Χτfζουμε μαζf τnν ε­

πόμενη αγκαλ1ά στο Πα1δ1κό Χωρ1ό 

SOS θράκnς» , ο οργαν1σμός πραγ­

ματοποfnσε το road show με στόχο 

τnν ενnμέρωσn κα1 ευα1σθnτοποfnσn 

του κο1νού γ1α τnν ανάγκn 01κονομ1-

κnς ενfσχυσnς του οργαν1σμού σχε-

11κά με το νέο πρόγραμμα του οργα­

ν1σμού, το Πα1δ1κό Χωρ1ό SOS θρά­

κnς. Τα έσοδα από τnν ενέργε1α α­

νnλθαν στα 24.340 ευρώ , ποσό που 

θα αξ1οπο1nθεf στο Πα1δ1κό Χωρ1ό 

SOS θράκnς . 

Tnv ανανέωσn τnς χορnγ1κnς συ­

νεργασfας τnς στον Ολυμn1ακό γ1α 

πέμπτn συνεχn χρον1ά ανακοfνωσε n 

General Union Group σε εκδnλωσn 

στο γnπεδο « Γ. Καραϊσκάκn » . Στο 

πλαfσ1ό τnς ο όμ1λος έδωσε το στfγ­

μα του γ1α τn σnμασfα που δfνε1 κα1 

στnν Εταφ1κn Κο1νων1κn Ευθύνn. 

Ενfσχυσε τn λαχε1οφόρο αγορά «Α­

νοfγω φτερά » , που δ1εξάγε1 φέτος n 

Εταφεfα Προστασfας Σπασ11κών, με 

τnν αγορά σnμαντ1κού αρ1θμού λα­

χνών, τους οποfους κα1 προσέφερε 

ως δώρο στους συμμετέχοντες στn 

σuγκεκρψένn εκδnλωσn στο γnπεδο 

« Γ. Καραϊσκάκn » , καθώς κα1 σε όλο 

το ανθρώπ1νο δuναμ1κό του. 

Με αυτnν τnν κfvnσn n General 

Union Group θέλnσε να δώσε~ το έ-

Π1 Με νέα ιδιόκτητα γραφεία 
11! και υψηλούς στόχους 
Παρουσfα των συνεργατών, των εργαζομένων , εκπροσώπων των ασφαλ1στ1κών 

εταφε1ών, του περ1οδ1κού Τύπου κα1 άλλων αγαπnμένων φfλων τnς ασφαλ1στ1κnς 

αγοράς πραγματοπο1nθnκαν τα εγκαfν1α των νέων 1δ1όκτnτων γραφεfων τπς MEGA 

8ROKERS Α.Ε. 

Σε ένα άρτ1α οργανωμένο κα1 καλαfσθnτο περ~βάλλον 800 τ. μ . φ1λοξενείτα1 το νέο 

δnμ1ούργnμα του MEGA INSURANCE GROUP. Mfa πλnρως καθετοπο1πμένn μεσ1τ1-

κn - ασφαλ1σ11κn μονάδα με οργανωμένα τμnματα ανάλnψnς κα1 δ1αχεlρ~σnς κ1ν­

δύνων στους κλάδους Ζωnς, Πυρός, Δανεfων, Αυτοκ1νnτων κ.λπ. Ο πρόεδρος κα1 

δ1ευθύνων σύμβουλος τnς MEGA 8ROKERS κ. Ιωάννnς Χατζπθεοδοσlου, κάνοντας 

έναν μ1κρό απολογ1σμό τnς δεκαενν1άχρονnς παρουσfας τnς MEGA, χαρακτnρ1σε 

σταθμό στnν πορεfα τnς εταφεfας τnν fδρυσn των νέων γραφεfων κα1 αναφέρθnκε 

στο στόχο των 20.000.000 ευρώ ασφαλlστρων γ1α το έτος 2008. Σnμε1ώνετα1 ό-
11 το 2008 π εταφεfα κατέλαβε τn 2n θέσn παραγωγ1κά στ1ς εταφεlες 

lnteramerican, Groupama Φοfν1ξ κα1 Συνεταφ1στ1κn Ασφαλ1στ1κrΊ. Επfσnς, κατέλα­

βε τπν 3n θέσπ στnν Εθν1κn Ασφαλ1στ1κrΊ, τnν Ασπfς κα1 τnν Commercial Value, ε­

νώ πραγματοποfnσε σnμαντ1κές στρατnγ1κές συμφωνfες με τ1ς εταφεlες Victoria, 

ΑΧΑ, AIG - GREECE. 

Tnv εκδnλωσn τfμnσαν με τnν παρουσfα τους σnμαντ1κά στελέχn τnς ασφαλ1στ1-

κnς αγοράς, όπως από τnν lnteramerican 01 Γ. Κώτσαλος, Γ. Μαυρέλnς, από τnν 

Εθν1κrΊ Ασφαλ1στ1κrΊ 01 Δ. Παλα1ολόγος, Σ. Λευθερ1ώτnς, Σ. Κωνσταντάτος. Από τn 

Victoria, 01 θ . Κοκκάλας κα1 Ε. Τσαούσnς. Από τnν Commercial Value, 01 Δ. 81δά­

λnς , Τ. Παλα1ολόγος κα1 Γ . Ψωμ1άδnς. Από τnν Ασπίς ΑΕΑΖ, 01 Π. Αθnναfος, Κ. Λου­

λουδάκnς, Μ. Τάτσnς κα1 Τ . Αγ1ασματζnς. Από τnν Groupama Φοlν1ξ, 01 Ν. Φ1ορά­

ντnς, Δ. Δ1βανnς κα1 Ι. Σ1δnρόπουλος. Από τnν Αγροτ1κrΊ Ασφαλ1στ1κn, 01 Σ. 8ουγ1-

ουκλfδnς κα1 Κ . Παπαδόπουλος. Από τnν 1nternationa1 Life, 01 Α. Κατσαράς κα1 8. 

Κέκκnς. Από τn Συνεταφ1σ11κrΊ Ασφαλ1στ1κn, ο Μ. Κονταλflς με δεκαμελn αντ1πpο­

σωπfα. Από τnν ΕυρωπαϊκrΊ Πlστn, ο Δ. Παρλαμάς. Από τnν ΑΧΑ Ασφαλ1στ1κn, n κ. 

Ν . Γ1ανν1ού. Από τn Δ1εθνrΊ Ένωσn, ο κ. 

Χ. Σοφός. Από τον κλαδ1κό Τύπο πα­

ρευρέθηκε n κ. 8. Μουpελά από το 

«Ασφαλ1στ1κό ΝΑΙ » κα1 το «Next Dea]»· 

από τnν «Ασφαλ1σ11κrΊ Αγορά » , ο Δ . 

Ρουχωτάς, κ01 από τnν Ευpωασφαλ1στ1-

κn , ο κ . Χ . Καζαντζίδης. 

Επfσnς , παpευρέθnσαν ο πρόεδρος 

τnς Πανελλnν1ας Ομοσπονδίας Ασφα­

λ1σ11κών Πρακτόρων κ. Π . Αλεξανδρό­

πουλος, ο πρόεδρος τnς Ένωσnς Επαγ­

γελματ1ών Ασφαλ~στών Ελλάδος κ. Κ . 

Μαυρόπουλος, εκπρόσωπο1 του ΠΣΑΣ 

ναυσμα γ1α να ξεκ1νnσε1 μ1α ανθρώ- κα1 του ΣΠΑΤΕ, πολλά μέλn του Δ. Σ. του 
π1νn αλυσfδα αγάπnς Υ10 τnν ενfσχυ- Επαγγελματ1κού Επψελnτnpfου Αθnνών 
σn κο1νων1κών ομάδων που χρε1άζο- καl 01 βουλευτές e. ΜωpαΤτnς κα1 Γ . 
ντα1 στnρ1ξn . Ν 1 ώτnς. 

122 lm 

Νιώστε την ασφάλεια που προσφέρει: 

• η BUPA, το όνομα που εμπιστεύονται πάνω από 
8 εκατομμύρια άνθρωποι σε 190 χώρες 

• μια πολυβραβευμένη διεθνής ασφαλιστική εταιρεία 
υγείας με πάνω από 30 χρόνια εμπειρίας 

• το 24ωρο τηλεφωνικό μας κέντρο, με εξυπηρέτηση 
σε πολλές γλώσσες 

• η άμεση αποζημίωση 

• η ασφαλιστική μας κάλυψη, που περιλαμβάνει την 
24ωρη τηλεφωνική υπηρεσία HealthLine και 
προαιρετικά τον επαναπατρισμό 

• η γνώση και η εξειδίκευση των συμβούλων της 
General Union 

ΤΗΕ QUEEN'S AWλRDS 
FOR ENTERPRISE: 

INTERNATIONAL TRADE 

2005 

BUPA 
1 nternationa 1 

Κεντρικό yραφεία : 

Παπαστράτου 51 -53 & Δεpβενακίων, 

185 45 Πειραιάς, Τηλ.: 210.4 063.333 
www.gug.gr 
e-mail : info@gug.gr 
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Με εταιρική κοινωνική ευβύvη 

Ο Όμ1λος Επ1χεφ1Ίσεων Ιντερσαλόν1κα αφουγκράζετα1 

τπν καθnμερ1νότnτα τnς ελλnν1κ1Ίς επαρχiας κα1 μακρ1ά α­

πό πολυεθν1κά συμφέροντα δnμ10υργεl, με γνώμονα το ευ 

ζnν, σε ολόκλnρn τnν ελλnν1κlΊ επ1κράτε1α, προσφέροντας 

μέσω των 75 υποκαταστημάτων του κ01 με ένα δfκτυο 

1.000 συνεργατών, χρnσψες καλύψε1ς κα1 nρακτ~κές υ­

πnρεσfες σε κάθε πολfτn, εκεf όπου δεν ανάβουν τα φώτα 

τnς δnμοσ1ότnτας. 

Σ' αυτό το πλαfσ10 κ1νεiτα1 κ01 το πρόγραμμά του Ετα1-

ρ1κ1Ίς Κο1νων1κ1Ίς Ευθύνπς, συμμετέχοντας στπν υλοποf­

nσn δράσεων κα1 βοηθώντας πρωτοβουλfες κα1 εκδnλώ­

σε1ς που δfνουν ζωή στnν ελλnν1κlΊ ύπα1θρο. Το ανθρώπ1-

νο δυναμ1κό του Ομfλου Ιντερσαλόν1κα, γ~ατροf, δ1ασώ­

στες, 1πτάμενο1, εξε1δ1κευμένο προσωπ1κό τnς Ιατρ1κ1Ίς, 

Τεχν1κ1Ίς κα1 Οδ1κ1Ίς 801Ίθε1ας, προσφέρε1 απλόχερα τ~ς υ­

πnρεσfες του κα1 όλα τα επfγε1α κα1 εναέρ1α 1δ1όκτnτα μέ­

σα του εfν01 στn δ1άθεσn κάθε δ1οργάνωσnς που συντελεi 

στnν ανάπτυξn κ01 προάγε1 τον πολπ~σμό. 

Στn δ1άρκε1α του 2008 ο όμ1λος, π~στός στον κο1νων1-
κό χαρακτήρα του, υπήρξε μεταξύ άλλων χορnγός στο lo 

Συνέδρ10 Προσβάσψου θρnσκευτ~κού Τουρ~σμού στο Σ1-

δnρόκαστρο Σερρών και στάθηκε αρωγός με πλήρως εξο-

πλ1σμένn 1ατρ1κlΊ ομάδα και ασθενοφόρο στον Δ1εθνlΊ Κο­

λυμβητικό Διάπλου του Τορωναfου κόλπου, στο τριήμερο 

Φεστ1βάλ «Γιορτές τnς Γnς» στn Βλάστη Κοζάνης και στους 

τελικούς αγώνες του Πανελλ1Ίν10υ Εφnβ1κού Πρωταθλή­

ματος beach volley στnν Περαlα θεσσαλονlκnς. 

Η επ~στολlΊ που ακολουθεf επιβεβαιώνει τα παραπάνω 

και αποδε1κνύε1 ότ~ n Ιντερσαλόν1κα νο1άζετα1 γ1α σας: 

Η Εκπολιτιστική Εταφεία Νέων Νικήτης ο «Σίθων» σας 

ευχαριστεί για ακόμη μια φορά που σταθήκατε αρωγοί 

στην προσπάθεια μετάδοσης του αθλητικού ιδεώδους μέ­

σα από τον Διεθνή Κολυμβητικό Διάπλου του Τορωvαίου 

κόλπου. Το ελικόπτερο της εταφείας σας εξυπηρέτησε 

τους δημοσιογράφους και προσέδωσε κύρος στη διοργά­

νωση. Η ιατρική κάλυψη που μας παρείχατε στάθηκε στο 

ύψος των περιστάσεων. Το περιστατικό που συνέβη σε α­

θλητή πέρασε ανώδυνα λόγω της άμεσης κινητοποίησης 

του γιατρού σας και της ύπαρξης του ασθενοφόρου σας. 

Ελπίζουμε πως και το 2009 η ΙΝΤΕΡΣΜΟΝΙΚΑ θα δώ­

σει και πάλι το «παρών» στην πιο σημαντική αθλητική εκ­

δήλωση της Β. Ελλάδας. Καλά Χριστούγεννα και Ευτυχι­

σμένο το Νέο έτος σ ' εσάς και στις οικογένειές σας. 

Με εκτίμηση, Κούρα Κωνσταντίνα, πρόεδρος του Δ .Σ. 

1 ernational 
Life Για καλύτερη zωή 

Με τους επιχειρηματίες της Χαλκίδας 
Έναν πρωτοπορ1ακό τρόπο επέλεξαν 01 κορυφαlο1 συ ­

νεργάτες τnς lnternational Life γ1α να επ1κο1νων1Ίσουν 

με τους επιχειρnματfες τnς Χαλκlδας. Συγκεκρψένα, 25 

κορυφαlο1 συνεργάτες από όλn τnν Ελλάδα συναντnθn­

καν στn Χαλκlδα με σκοπό να βρεθούν δlπλα στους ε­

παγγελματlες τnς πόλnς, όπου n ανταπόκρ1σn ήταν θετ~­

κlΊ. Οι καταστnματάρχες υποδέχτnκαν με ενδ1αφέρον τnν 

κfvnσn αυτή, αντάλλαξαν απόψε1ς με τους ασφαλ1στικούς 

συμβούλους και ενnμερώθnκαν γ1α τ~ς ολοκληρωμένες 

επαγγελματικές λύσε1ς που προσφέρε1 ο Όμ1λος Εταιρε1-

ών lnternational Life. Πρόκε1τα1 γ1α ένα εξελιγμένο door 

to door μοντέλο, προσαρμοσμένο στις σύγχρονες ανά­

γκες, που στόχο εfχε να έρθουν σε άμεσn επαφή 01 συ­

νεργάτες τnς εταφεfας με τους επαγγελματfες τnς Χαλκfδας, να ακούσουν τους προβλnματ~σμούς τους κα1 να συζητή­

σουν μαζl τους. 

•• • •• • • ••• •••• 

Ding Dong! 

AU ιυοnιιne 
The vaιue Experts 

!\ il Ι] 

Ας περάσουμε κατευθείαν στο γραφείο σας. Σας προσφέρουμε ένα πλnθος οχnμάτων που έχουν υποστεί τροχαία 

ατυχnματα και μεταχειρισμένων οχnμάτων, που πρώτn φορά τίθενται σε εμπορία από μας - για τnν ακρίβεια 
5.000 οχnματα ετnσίως, αποκλειστικά στnν Ελλάδα. Στnν AUTOonlίne, τnν μεγαλύτερn διαδικτυακrΊ πλατφόρμα 
στnν Ευρώπn για οχnματα που έχουν υποστεί τροχαία ατυχnματα και μεταχειρισμένα οχnματα μπορείτε, με ένα 

κλικ από το γραφείο σας, να συμμετάσχετε σε πλειστnριασμό των οχnμάτων αυτών rΊ να πουλnσετε τα αυτοκίνητά 

σας. Οι επιτυχείς αγοροπωλησίες οχnμάτων δεν nταν ποτέ ευκολότερες! Δεν μας γνωρίζετε ακόμn; Τότε μn χάνετε 

καιρό: Κάντε εγγραφrΊ ως εξουσιοδοτnμένος έμπορος για να συμμετέχετε με επιτυχία στους πλειστηριασμούς και 

τις αγοροπωλnσίες. θα nταν ευχαρίστnσrΊ μας να σας βοnθnσουμε. Επισκεφθείτε μας στο διαδίκτυο, Αρκεί ένα 

τnλεφώνnμα. Επικοινωνία: AUTOonHne vaιue Experts Heιιas Ltd. Λεωφ. Συγγρού 137 • Τ.Κ. 171 21 • Αθήνα, 2ος όροφος 
Τηλ.: (+30) 210 9311804 • www.autoonιine.com.gr 
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Αύξηση των 

επισφαλειών 
Δραματ1κn αύξnσn παγκοσμίως 

καταγράφε1 ο αρ1θμός των εταιρ1κών 

επ~σφαλειών ως αποτέλεσμα τnς κρί­

σπς στις διεθνείς χρηματοοικονομι­

κές αγορές και των ριζικών αλλαγών 

στο οικονομικό περιβάλλον. Σύμφω­

να με τους ερευνητές τnς Eu1er Her­

mes, ο «Παγκόσμιος Δείκτης Επ1-

σφάλειας » θα αυξnθεf κατά 25, 1 % 
αυτό το έτος και κατά 25,4% το 

2009. «Η ύφεσn έχε1 αγγίξει τnν 01-

κονομία σε όλες τις χώρες του κό­

σμου » σχολιάζε1 ο C1emens von 

Weichs, διευθύνων σύμβουλος του 

πρώτου Ασφαλιστι'ι Πιστώσεων διε­

θνώς. 

Ορισμένες χώρες τnς ανατολ1κnς 

Ευρώπης βιώνουν κρίσιμες αλλαγές. 

Οι πτωχεύσεις θα αυξηθούν κατά 

20% το επόμενο έτος στnν Ουγγαρία, 

φτάνοντας σχεδόν τις 14.000, και 
κατά 15% στnν Τσεχία, όπου θα α­
νέλθουν σε περισσότερες από 1.500. 

Eurolife 
Ασφαλιστική ---

Νέο νοσοκομειακό και έμφαση στην 

εκπαίδευση στελεχών 
Στn διάθεση των συνεργατών προς πώλnσn είνα1 το νέο νοσοκομειακό πρό­

γραμμα Premium Hea1th με ιδιαίτερα ανταγων~στικά ασφάλιστρα κα1 απαλλαγn 
6.000 ευρώ, που δnμιούργnσε n EFG Euro1ife Ασφαλ~στικn.Το πρόγραμμα προ­

τείνεται ειδικά γ1α περιπτώσεις υποψηφίων πελατών που επ1θυμούν νοσοκομε1-

ακι'ι ασφάλιση με χαμηλό κόστος, χρησιμοποιώντας παράλληλα και τnν κάλυψη 

μέσω του ταμείου τους ι'ι ομαδικι'ις ασφάλισης . Το πρόγραμμα Premium Health 

προσφέρει: 

- Δυνατότητα κάλυψης σε Α' θέσn νοσηλείας . 

- Ετnσιο ανώτατο όριο ανά περιστατικό 500.000 ευρώ. 
- Αύξnσn κεφαλαίου 10.000 ευρώ ετησίως. 
- Επιπρόσθετο νοσοκομε1ακό επίδομα σε περίπτωση συμμετοχnς άλλου φορέα . 

- 1σοβ1ότnτα κάλυψης . 

- Εύκολες κα1 γρnγορες διαδ1κασίες έκδοσης ασφαλ1στnρίου. 

Όλα τα προγράμματα πρωτοβάθμ1ας κα1 δευτεροβάθμ1ας περίθαλψης διατίθε­

ντα1 από τ~ς συνεργαζόμενες μονάδες πώλnσnς κ01 τους ασφαλ~στικούς συμ­

βούλους τnς EFG Euro1ife Ασφαλιστ~κι'ις σε όλn τnν Ελλάδα . 

Εν τω μεταξύ, n EFG Euro1ife δίνει έμφαση στnν εκπαίδευση των στελεχών πω­

λnσεων. Η συνεχnς αναβάθμ1σn των υπηρεσιών που προσφέρουν τα στελέχη πω­

λnσεων αποτελεί μία από τις βασικές προτερα1ότnτες τnς EFG Euro1ife Ασφαλιστι­

κnς και βασικό στόχο των προγραμμάτων εκπαίδευσπς. Κατά τn διάρκεια του 

2008 πραγματοποιnθnκαν συνολικά 250 εκπαιδευτικές συναντnσεις για τους συ­

νεργάτες τnς εταιρείας, καθώς και για στελέχη πωλι'ισεων του Ομiλου Eurobank 

EFG, σε συνεργασία με τις αρμόδιες Δ1ευθύνσε1ς τnς τράπεζας. Ο συνολ1κός α­

ριθμός των συμμετοχών ανnλθε σε 2.738. 

1 ~ 1 

ΝΤΑΛΙΑΝΗ ΕΠΕ 
ΜΕΣΙΤΕΣ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ 

ΘΕΣΣΜΟΝΙΚΗ: ΠΟΛΥΤΕΧΝΕΙΟΥ 45 Τ.Κ. 54625 
ΤΗΛ.2310542202 FAX.2310526091 

e-mail: daliani@daliani-insurance.gr ♦ www.daliani-insurance.gr 

BUCURESTI: BLVD CAROL 59 ♦ ROMANIA 
TEL. 004031-4251406 ♦ e-mail: daliani.asigurari@gmail.com 

1 26 ιm 

INDEPENDENT FINANCIAL CONSULTANTS 

ASK Α.Ε. ΑΝΕΞΑΡΤΗΤΩΝ ΑΣΦΑΑΙΣΤΙΚΩΝ ΚΑΙ ΧΡΗΜΑΤΟΟΙΚΟΝΟΜΙΚΩΝ ΣΥΜΒΟΥΑΩΝ 

Λ. Συγγρού 262 & Φιλαρέτου 2. 176 72 Αθήνα. Τηλ.: 210 9500 600, Fax: 210 9500665. 
e-mail: info@ask.com.gr, Site: www .ask.com .gr 

Νέα Εποχή στις Ασφαλιστιι<ές και Χρηματοοιι<ονομικές Υπηρεσίες 
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Πρόληψη και ασφάλιση 

Η διπλή ασπίδα προστασίας 
Ο κ. Φ . Μπράβος, 

πρόεδρος ΕΑΕΕ, 

κα1 ο κ. Γ. Πέτσας, 

πρόεδρος ΕΠΕlΑ . 

Tn στενr'ι συνεργασiα Πολιτεiας κα1 αγοράς γ1α τn χά­

ραξn μ1ας καθαρά αναnτυξιακr'ις nολιτικr'ις των κλάδων 

Ζωr'ις και Υγεiας σε όφελος των πολιτών κα1 τnς εθνικr'ις 

01κονομiας ζr'ιτnσε ο πρόεδρος τnς Ένωσnς Ασφαλ~στικών 

Εταιρειών κ. Φ. Μπράβος αnό το βr'ιμα συνεδρίου τnς 

Ένωσnς με θέμα «Πρόλnψn κα1 ασφάλισn: δ1nλr'ι ασniδα 

nροστασiας αnό τους κ1νδύνους nou αnε1λούν ζωr'ι - υ­

γεiα». Οι ασφαλiσεις Ζωr'ις και Υγεiας στnν Ελλάδα πα­

ρουσιάζουν σταθερr'ι ανάπτυξn, αλλά απέχουν ακόμn από 

τα αντiστοιχα ευρωπαϊκά επiπεδα, πρόσθεσε ο κ. Μπρά­

βος, ενώ από πλευράς τnς ΕΠΕΙΑ ο κ. Γ. Πέτσας, πρόε­

δρος του Δ . Σ., αναφέρθnκε στnν πρόθεσn τnς Εποπτ~κr'ις 

Αρχr'ις να συνεχiσει με επιμονr'ι και σοβαρότnτα το εποπτι­

κό έργο τnς. 

Η κ. Μ. Αντωνάκn, γεν1κr'ι δ1ευθύντρ1α τnς ΕΑΕΕ, στnν ο­

μιλiα τnς με θέμα «Η αγορά ασφαλε1ών Ζωr'ις στnν Ευρώ­

πn κα1 τnν Ελλάδα» έκανε μια συγκριτικr'ι επισκόπnσn του 

Κλάδου Ζωr'ις στnν Ελλάδα με τον αντiστοιχο στnν Ευρώ­

πn, παρουσ1άζοντας σχετ~κά στατ10τ1κά στοιχεfα κα1 πα­

ρουσiασε τις τάσεις και τις εξελiξε1ς του κλάδου μέσα στο 

σύγχρονο περιβάλλον. Ο κ. Μ. Νεκτάριος, αναπλ. καθn­

γnτr'ις του Πανεπιστnμiου Πειραιώς, τόνισε πως το μελλο­

ντ1κό ισοζύγιο μεταξύ του τομέα των Ασφαλiσεων Ζωr'ις 

και του τομέα των Χρnματοο1κονομ1κών Υπnρεσ1ών θα 

κρ1θεi στα επiπεδα του σχεδ1ασμού προϊόντων, των δι­

κτύων δ1ανομr'ις, των τεχνολογιών 01χμr'ις κα1 των διαδ1-

κασιών προώθnσnς ασφαλιστ1κών προϊόντων. 

Ο κ. Λ . Λιαρόπουλος, καθnγnτr'ις Οικονομικών τnς Υγεi­

ας, δ/ντr'ις Εργαστnρiου Οργάνωσnς κα1 Αξιολόγnσnς 

Υπnρεσιών Υγεiας του Τμr'ιματος Νοσnλευτικr'ις του Πανε­

πιστnμiου Αθnνών, τόνισε πως n αύξnσn του προσδόκιμου 

ορiου ζωr'ις και άρα τnς 3nς nλ1κiας έχει ως αποτέλεσμα τn 

συνεχn αύξnσn των δαπανών υγεiας. Η κ. Μ. Κάβουρα, υ­

πεύθυνn κλάδου Υγεiας τnς ΕΑΕΕ, επ1κεντρώθnκε στn 

στάσn τnς ασφαλ1στ1κr'ις αγοράς απέναντ~ στnν ευρωπαϊ­

κn πολιτικn γ1α τnν Υγεfα κα1 τ1ς νέες ανάγκες που δια­

μορφώνοντα1, καθώς κα1 στα νέα ασφαλ1στικά προγράμ­

ματα που προσφέρε1. Η κ. Ε. Γρυπάρn, πρόεδρος του Πα-

νελλr'ιν1ου Συνδέσμου Ασφαλ10τ1κών Συμβούλων, ανα­

φέρθnκε στnν αξiα τnς ασφάλ1σnς γ1α τnν ανθρώπ1νn ζωn 

κ01 υγεfα, ενώ ο κ. Τ. Παγώνnς, μέλος τnς Επιτροπnς Ζω­

nς τnς ΕΑΕΕ - γεν1κός δ1ευθυντnς τr'ις Η ΕθΝΙΚΗ ΑΕΕΓΑ, 

ανέλυσε τον τρόπο που όχ1 μόνο οι αποζnμ1ώσε1ς, αλλά 

κα1 μ1α σειρά άλλων παραγόντων διαμορφώνουν τελικά το 

ύψος ασφαλiστρων στα νοσοκομειακά προγράμματα και 

που απαιτούν σταθερn συσχέτ1σn ασφαλίστρων - αποζn­

μ1ώσεων. Ακολούθnσε ο κ. Σ. Ταγκόπουλος, πρόεδρος 

Επ1τροπr'ις Ζωr'ις τnς ΕΑΕΕ, που αναφέρθnκε στnν ανάγκn 

τnς προστασiας τnς 01κογένε1ας από τn διακοπn ε1σοδn­

ματος που συμβαiνει όταν θάνατος, ατύχnμα, αναπnρiες 

δ1ακόπτουν τn συνέχ1σn του κα1 πρότεινε να βελτιωθούν 

σnμαντ1κά οι απαράδεκτες συντάξε1ς θανάτου τnς κρατ~­

κnς ασφάλισnς. Tnv ενότnτα συντόνισε ο κ. Α. Ευτυχiδnς, 

μέλος Επηροπnς Υγεiας ΕΑΕΕ - Chief Operating Officer -

εκτελεστικός δ1ευθυντnς τnς ALLIANZ. 

Από αρ1στερά: Η κ . Μ . Αντωνάκπ, γεν1κή δ1ευθύντρ1α τπς ΕΑΕΕ, ο κ. Μ. 

Νεκτάρ1ος, αναπλ. καθπγnτής Πανεπ1στnμfου Πε~ρα1ώς, ο κ. Λ. 

Λ1αρόπουλος, καθnγnτής Ο1κονομ1κών Υγεfας, δ1ευθυντής 

Εργαστnρfου Οργάνωσης κα1 Αξ1ολόγnσnς Υnnρεσ1ών Υγεfας Τμήματος 

Νοσnλευηκής, Πανεn1στήμ10 Αθηνών, κα1 n κ . Μ. Κάβουρα, υπεύθυνη 

κλάδου Υγεfας τnς ΕΑΕΕ . 

Από αρ1στερά : Ο κ . Α. Ευτυχfδπς , μέλος Επ1τροπής Υγεfας ΕΑΕΕ -
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Έτσι πρέπει να σκέφτονται οι άνθρωποι 
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ότι στον κλάδο μας δεν τnρούμε τις υποσχέσεις μας 
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δε λέμε τα πράγματα με το όνομά τους 
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γι' αυτό οι πελάτες δεν θα πιστέψουν ποτέ ότι 
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είμαστε προοnλωμένοι, διαθέσιμοι και αξιόπιστοι 
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οι άνθρωποι θεωρούν ότι 
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δεν μπορούν να μας εμπιστευθούν 
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θα fπαν λάθος αν νομίζαμε ότι 

119 3ΠΟ,2JΠΟΛ ΛΟ )089~ ΛΟlί,J Οθ 

μπορούμε να αλλάξουμε τn γνώμn των ανθρώπων 
Λ(Τ)U(!)dθΛΟ Λ(Τ)l ur1(!)Λλ u1 3r1noj9~~0 οΛ 3r1()odour1 

Αλλά εμείς στnν ΑΧΑ / οΛ9r10939 01 3r1no29~~0 
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