


INTERAMERICAN 
ΑΣΦΑΛΩΣ ΚΑΙ ΜΕ ΔΙΑΦΟΡΑ! 

ΕΜΠΙΣΤΟΣΥΝΗ 

INTERAMERICAN 
Ασφάλιστρα ζωής 

(ποσά σε δισ. δρχ.) 

2ος 
3ος 

4ος 

Η συνεχής υπεροχή μας σε ασφάλιστρα είναι η καλύτερη 
απόδειξη της πρωτοπορίας μας και της εμπιστοσύνης του 
κοινού προς την INTERAMERICAN. 

ΕΙΑΣΦΑΛΙΣΗ 
INTERAMERICAN Περιουσία 

(ποσά σε δισ. δρχ.) 

2ος 
3ος* 

4ος 

Η περιουσία μας αποτελείται από επενδύσεις που συνδυάζουν 
την απόδοση, τη διασπορά , τη ρευστότητα και την ασφάλεια. 

Πηγή : Ισολογισμοί ετα ι ριών 1995 
* Στοιχε ία του ενεργητικού 
κατ' αναλογία των αποθεμάτων 
ζωής στο συνολικά αποθέματα . 

ΕΓΓΥΗΣΗ 
Αποθεματα 

INTERAMERICAN (ποσά σε δισ. δρχ,) 

2ος 
3ος 

4ος 

Την τελευταία τριετία αυξάνουμε κατά μέσο όρο τα αποθέματά 
μας με ρυθμό 32% ετηόίως, εξασφαλίζοντας έτσι τους ασφαλι­
σμένους μας κατά τον καλύτερο τρόπο . 

INTERAMERICAN 

2ος 

1 1 
1995 1992·5 1995 1992·5 

ΑΙΙΟΠΙΣΤΙΑ 
Παροχές προς τους 

ασφαλισμένους 
(ποσά σε δισ. δρχ.) 

3ος 
4ος 

1 1 
1995 1992·5 1995 1992·5 

Οι συνεχώς αυξανόμενες παροχές της INTERAMERICAN, αποτελούν 
την πιο ισχυρή βάση αξιοπιστίας μας προς τους ασφαλισμένους. 

φ INTERAMERICAN ΑΣΦΑΛΕΙΑ 
ΕΙΝΑΙ ΝΑ 
ΝΙΩθΕΙΣ 

Η Μεγάλη Ασφάλεια!_ INTERAMERICAN 
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Ο ΜΗΤΡΟΠΟΛΙΤΗΣ ΔΗΜΗΤΡΙΑΔΟΣ 

ΧΡΙΠΟΔΟΥΛΟΣ 

ΧΡΙΣΤΟΥΓΕΝΝΑ 1996 
Αγαπητέ μου κ . Σπύρου , 

- Μπρος στους χαμένους μας ορίζοντες , στη 

στενή μας πύλη . Βλέποντας την έξοδο των 
ασπαλάκων, διολισθαίνοντας προς την απο­

γοήτευση. Ζώντας καθημερινά την έκπτωση 
του ανθρώπου , την τραγωδία της ευτέλειάς 
του. Νοιώθοντας κοντά μας την αποθέωση 
του Μαζανθρώπου . 

- Ακούμε σήμερα διάτορη τη φωνή της 

Συνείδησής μας : Αντισταθείτε. ''Οι περί 

λόγους , μη σφόδρα τοις λόγοις θαρρείτε . 
Δότε τω Λόγω τον λόγον" (Γ ρηγ . Θεολόγος). 
Ο Θεάνθρωπος Χριστός μας γίνεται χειρα­
γωγός στην αφύπνιση , στη δράση . 

- Αντισταθείτε στην ισοπέδωση , στην αδρά­

νεια , στην κακοήθεια. 

- ''Ανάξιος , όποιος δεν μπορεί μεσ' στο σει­

σμό , το χαλασμό κάστρο τη γνώμη του να 
στήσει και καρτερεί και λέει: να ιδώ και δεν 
μπορεί κι αργοσαλεύει του η ψυχή σαν κυπα­

ρίσσι" (Κ. Παλαμάς). 

- Αντισταθείτε. Όσο είναι καιρός . Δεν πάει 

άλλο . Βυθιζόμαστε .. . 
- Αντισταθείτε. Αυτό είναι το μήνυμα της 
θείας Ενανθρώπισης. 

Καλά Χριστούγεννα -
Ευλογημένο το 1997 

Υ.Γ. Ευχαριστώ θερμά και σας συγχαίρω για 

την έκδοση του ΠατροΚοσμά. Καλή δύναμη 

στις δραστηριότητές σας. 

ΑΘΑΝΑΣΙΟΣ ΧΑΡ. ΠΑΠΑΝΔΡΟΠΟΥ ΛΟΣ 

ΔΗΜΟΣΙΟΓΡΑΦΟΣ 

Αγαπητέ κύριε Σπύρου , 
Καταρχήν σας εύχομαι Καλή Χρονιά , με 

υγεία και επιτυχία στη θαυμάσια εκδοτική 
σας προσπάθεια . Έλαβα με κάποια καθυ­

στέρηση το τεύχος 44 του περιοδικού σας 
και έτσι διάβασα καθυστερημένα τα καλά 
σας λόγια για μένα , για τα οποία και σας 
ευχαριστώ . Αισθάνομαι βαρύ χρέος στο 

περιοδικό σας και σας γιατί τα λόγια σας 

ήταν ειλικρινή . Θερμά συγχαρητήρια επίσης 
και για την έκδοση του ΠατροΚοσμά του 
Αιτωλού . 

Με μεγάλη εκτίμηση 
Αθ. Παπανδρόπουλος 

Κύριον Ευάγγελον Σπύρου 
Εκδότην 

Αθήνα, 19.12.1990 
Αγαπητέ κύριε Σπύρου , 

Θέλω να σας ευχαριστήσω για την αποστο­
λή του βιβλίου "Πατρο-Κοσμάς ο Αιτωλός " 
και να- σας συγχαρώ για τη δουλειά σας 
αυτή. 

Βρίσκω ιδιαίτερα έξυπνη και ουσιαστική την 

πρωτοβουλία της lnteramerican και του κ. 

Κοντομηνά , να εκδώσει τον τόμο αυτό , συμ­

βάλλοντας θετικά στο άγριο πραγματικά 

κλίμα των ημερών μας. 

Σας εύχομαι χαρούμενα Χριστούγεννα και 

ένα ευτυχισμένο Νέο Έτος . 

Με φιλικούς χαιρετισμούς 

Καθηγ. Μάριος Νικολινάκος 

Υπ ' όψιν κ. Ευαγγέλου Γ . Σπύρου 

Κύριε , 

Πληροφορήθηκα από τον ημερήσιο τύπο ότι 

η Εταιρία INTERAMERICAN, στα πλαίσια 
πολιτισμικών πρωτοβουλιών , είναι χορηγός 

του βιβΜου "Πατροκοσμάς ο Αιτωλός : Έργα 

και ημέρες" του οποίου έχετε την ευθύνη 

της έκδοσης . 

Πρέπει πρώτα να συγχαρώ την Εταιρία 

INTERAMERICAN και εσάς προσωπικά για 

την πρωτοβουλία σας , η οποία πραγματικά 

με συνεκίνησε και να ευχηθούμε τέτοιες 

ενέργειες να βρίσκουν πάντα μιμητές . 

Επειδή γεννήθηκα και μεγάλωσα στο χωριό 

Παπαδάτες της Αιτωλίας , από εκεί που 

πέρασε , δίδαξε αλλά και ανήγηρε σχολείο ο 

μεγάλος αυτός Εθναπόστολος Κοσμάς , 

αισθάνομαι την ανάγκη να πληροφορηθώ 

ό ,τι έχει σχέση γύρω από το έργο και τη ζωή 
του. 

Θα παρακαλούσα λοιπόν , αν είναι δυνατόν , 

να αποστείλετε το έργο αυτό στην παρακά­
τω διεύθυνση στο χώρο εργασίας μου. 

Γεώργιος Β . Λανόπουλος 

Σοφοκλή Βενιζέλου 49-51 
141 23 Λυκόβρυση Απικής 
Τηλ. 2898349 
Σας χαιρετώ και σας συγχαίρω , 

Αγαπητέ Βαγγέλη , 

Με τιμή , 
Γ.Λανόπουλος 

Συγχαρητήρια για τον τίτλο που έδωσες για 

τους παλιούς Διευθυντές με εικόνες παλιών 

ηθοποιών στη σελ. 18 τεύχους 42, του " ΝΑΙ ". 

Συμφωνώ απόλυτα μαζί σου για τα όσα επι­

σημαίνεις και τονίζεις για την "παλιά φρου­

ρά" που εξακολουθεί να προσφέρει και να 

αγωνίζεται γι ' αυτό το "κάτι άλλο " που είναι 

μοναδικό και δισεύρετο θα έλεγα στην 

ασφαλιστική φρουρά. Πιστεύω ότι οι παλιοί 

Διευθυντές όσα χρόνια κι αν περάσουν ό ,τι 

και να τους τύχει θα εξακολουθούν να παί­

ζουν το ρόλο του "στιβαρού καπετάνιου " 

που τα καταφέρνει καλά και στις μεγάλες 

φουρτούνες . Γιατί ξεκίνησαν σαν εργάτες 

της ασφαλιστικής βιομηχανίας από τα θεμέ­

λιά της , αγωνίστηκαν , πάλεψαν για " κάτι το 

διαφορετικό " που προαναφέρω και δεν 

αλλάζουν με τίποτα. Βέβαια στην ασφαλιστι­

κή βιομηχανία πάντα θα προστίθενται νέοι, 

όπως είναι φυσικό εξ άλλου . Αρκεί όμως να 

παίρνουν "σωστά μηνύματα" δημιουργικά, 

να ε ίναι ανθρώπινοι, ζωντανοί και όχι "ξύλι­

νοι", ώστε να ανέβει πραγματικά ο θεσμός -
ιδιαίτερα στη σημερινή εποχή αυτό είναι πιο 

επιβεβλημένο - και όχι να προσβλέπουν 

απλώς στην "τσέπη ". Έτσι θ ' ανεβάσουν το 

κύρος του επαγγελματία ασφαλιστή και 

μάνατζερ . Ας αναγνωρίσουν λοιπόν οι νέοι 

συνάδελφοι ως θετικό το έργο των "παλαί­

μαχων εν δράσει", γιατί αν δεν προπορεύο­

νταν οι πρώτοι ίσως να μην μπορούσαν να 

υπάρξουν οι δεύτεροι , αλλά , προπαντός οι 

ίδιες οι εταιρίες , οι οποίες στηρίχτηκαν -
όπως σωστά υποστηρίζεις - στους πρωτερ­
γάτες ασφαλιστικούς σκαπανείς . 

Επίτρεψε όμως Βαγγέλη να κάνω μία προ­

σθήκη στο σχόλιό σου: Στην παλιά φρουρά 

υπήρξαν και υπάρχουν και "απλοί στρατιώ­

τες ", που αξίζουν εξ ίσου συγχαρητήρια και 

έπαιξαν κι αυτοί κάποιο σπουδαίο ρόλο 
Αυλωνίτη , Σταυρίδη κ.λπ . πολλοί από τους 

οποίους εξακολουθούν να έχουν "θεαματι­

κότητα" ανάμεσα στους πρώτους. Είναι οι 

τόσοι επώνυμοι και ανώνυμοι ασφαλιστές 

μας , όπως π.χ. χαρακτηριστικά θα ήθελα να 

αναφέρω για την INTERAMERICAN (η οποία 
δημιούργησε τις προϋποθέσεις για να σμι­

λευτούν τέτοιοι " ασφαλιστικοί χαρακτήρες " 
κι έδωσε πολλά για την ασφαλιστική ιδέα 

στον τόπο) . Όλων αυτών των παλιών 

Διευθυντών που αναφέρεις γνωστότατοι για 

το ποιόν τους αλλά και τη συνεχή και αδιά­

κοπη δράση τους , είναι δικοί σου Βαγγέλη 

μου όπως ο Ν. Παναγιωτόπουλος κ.λπ. δικοί 

μου όπως ο Κ . Σαρακατσάνης , Γ . 

Χριστοδούλου , Ρ . Σγουρδαίου κ.λπ . είναι 

όλοι οι στρατευμένοι και σωστά καθοδηγού­

μενοι παλιοί και νέοι συνάδελφοι , όπως της 

INTERAMERICAN, αλλά και πολλοί άλλων 

εταιριών . 

Είναι το πλήθος άλλων παλιών μαχητών πολ­

λών εταιριών που εξακολουθούν να παίζουν 

σπουδαίους ρόλους , πιστοί στην εταιρία 

τους και με τον τρόπο τους διδάσκουν ορι­

σμένους νέους . Όλοι λοιπόν μαζί: παλιοί και 

νέοι Διευθυντές , παλιοί και νέοι ασφαλιστές 

ας ανταποκριθούμε στα "κελεύσματα" των 

καιρών με το ίδιο όραμα: Σωστή πώληση , 

σωστό SERVICE, ανθρώπινη σχέση με τον 
πελάτη , κύρος στο επάγγελμα 

Με εκτίμηση 

Κων/νος Καντερές 

Δ/ντής Υποκ/τος INTERAMERICAN 
(ΒΟΛΟΣ) 
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'Εργο μας 

η Ασφάλεια 

των Μεγάλων 'Εργων. 

Allian.z. Η μεγαλύτερη ασφαλιστική εταιρία της Ευρώπης, 
με παράδοση και εξειδίκευση στην ασφάλιση 

Κατασκευαστικών Έργων εδώ και 103 χρόνια . 

Η τεχνογνωσία της εμπλουτίζεται διαρκώς, χάρη στην 

τεράστια διεθνή εμπειρία της και στο μοναδικό στον κόσμο 

Τεχνολογικό της Ινστιτούτο , που διερευνά τα αίτια και την 

έκταση των ζημιών, προτείνοντας τις κατάλληλες μεθόδους 

πρόληψης των ατυχημάτων, ιδιαίτερα στο μηχανολογικό 

και ηλεκτρονικό εξοπλισμό. Έτσι , εξασφαλίζει τους καλύτε­

ρους δυνατούς όρους για κάθε συγκεκριμένη περίπτωση, 

συνδυάζοντας τη σωστότερη κάλυψη με το λογικότερο 

κόστος. 

Να γιατί σήμερα η Allianz κατέχει αναγνωρισμένα την 

πρώτη θέση στην ασφάλιση Τεχνικών Έργων σε παγκόσμιο 

επίπεδο. Να γιατί μπορεί να στηρίξει όλα τα έργα, μικρά ή 

μεγάλα, με ασφάλεια . Τη μεγαλύτερη. 

Allianz@ 
Η ΜΕΓΑΛΥΤΕΡΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΉ ΕΤΑΙΡΙΑ ΤΗΣ ΕΥΡΩΠΗΣ 

ΠΡΟΒΛΕΨΕΙΣ για την ελληνική 
οικονομία σελ.30 

ΠΟ ΙΟΣ ΚΙΝΕ Ι τα αμοιβαία 
INTERAMERICAN; σελ. 50 

ΜΙΑ ΚΜΗ ΙΔΕΑ από τη CΙΤΙΒΑΝΚ Π Ρ Ι Ν σηκώσετε το ακουστικό 

30 

6 

14 
44 

46 

50 

51 

52 

53 

54 

55 
56 
57 

58 
74 

76 
99 
109 

111 

σελ. 112 σελ. 11 Ο 

ΠΡΟΒΛΕΨΕΙΣ 
ΓΙΑ ΤΗΝ ΕΛΛΗΝΙΚΗ ΟΙΚΟΝΟΜΙΑ 
ΣΥΝΑΙΣΘΗΜΑΤΙΚΑ 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ UNDERWRITING 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΗΡΙΑ ΠΥΡΟΣ 

ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΗ ΠΙΣΤΗ · ΔΑΝΕΙΑ 

ΑΜΟΙΒΑΙΑ ΚΕΦΑΛΑΙΑ INTERAMERICAN 

INTERAMERICAN · ΝΕΟ ΡΕΚΟΡ 
Η XIOSBANK ΣΤΗΝ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ ΑΓΟΡΑ 

ΦΟΙΝΙΞ · ΘΕΑΜΑΤΙΚΗ ΑΥΞΗΣΗ ΤΩΝ 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΡΩΝ το 1996 

ΑΣΤΗΡ · ΣΗΜΑΝΤΙΚΗ ΑΥΞΗΣΗ 

ΕΘΝΙΚΗ • ΧΤΥΠΑ ΞΥΛΟ 

ΝΝ · ΑΜΟΙΒΑΙΑ ΚΕΦΑΛΑΙΑ 

ΡΑΤΣΙΑΤΟΥ ΣΟΦΙΑ 

ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΖΩΗΣ • ΟΜΑΔΙΚΟ ΕΠΙΤΕΥΓΜΑ 

ΑΠΛΑ ΚΑΙ ΠΡΑΚΤΙΚΑ ΜΑΘΗΜΑΤΑ 

ΓΙΑ ΝΕΑ ΠΑΡΑΓΩΓΗ 

ΕΙΔΗΣΕΙΣ & ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΙΑ 

ΣΕΛΙΔΕΣ ΚΥΠΡΟΥ 

ο ΗΓΕΤΗΣ ΕΙΝΑΙ το ΚΑΜΠΑΝΑΡΙΟ 

ΤΟΥ ΧΩΡΙΟΥ 

ΤΑ ΠΑΓΟΒΟΥΝΑ, Ο ΓΙΑΝΝΗΣ Ο 

ΝΑΥΤΙΚΟΣ ΚΑΙ ΟΙ MANAGERS 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΩΝ 

Π. Ψωμιάδης 

Συνέντευξη 

Στεγαστι κή Π ίστη 
στην Ελλάδα κα ι ασφαλιστές 

ΟΦΙΑ ΡΑΤΣΙΑΤΟΥ 
ΠΡ )ΤΗ Δι uθύvτοιο 
Ελλ6 ος 

ΓΥΝΑΙΚΕΣ 
ΣΤΗΝ 

ΚΟΡΥΦΗ 
ΤΟΝ 

ΠΟΛΗΣΕΟΝ! 

Γ. Κώτσαλος 
ΦΟΙΝΙΞ 

Είστε αφεντι κό στις · 
συναλλαγές σας ; 

αλί τριο 
Ελλάδος 

5 



6 

/ 

ονοpουφη 1ιες 

Στην εποχή του 

'ιlε βαριέσαι αδερφέ" 

είναι κ(Πι που '~λάπτει 

σοβαρά την υγεία" 

μας ... λίγο πιο πολύ 

απ' το τσιγάρο! 

π
ρώτες μέρες του 1997 μ' ένα ήλιο που 
μου ζεσταίνει την καρδιά, μ' iνα γαλά­

ζιο ουρανό που μου βγάζει φτερά να 

πετάξω, μ' ένα γέλιο της κόρης μου ακόμα στ' 

αυτιά - λες και κελαηδούν 500 αηδόνια στην 
καρδιά μου πάω προς τη δουλειά μετ' αμάξι, 

παρέα με το ραδιόφωνο που παίζει ένα τρα­

γούδι του Καζαντζίδη. 

με αναμνησεις 

'Ή ζωή μου όλη, εiνα~ ένα τσιγάρο που 

δεν το γουστάρω κι όμως το φουμάρω ... !" 
Το νόημα του τραγουδιού κάπως έτσι που το 

λέει και ο υμνωδός στην εκκλησία. 

'Ή ζωή σαν λουλούδι μαραίνεται και πέφτει ... 
Όλα ονείρου απατηλότερα. Όλα σκιάς ασθε-

, Ι 

νεστερα .. .. 
Σκιά, καπνός το ίδιο πράγμα. Ποια του βίου 

τρυφή διαμένει λύπης αμέτοχος; 

Σαν το τσιγάρο που βλάπτει σοβαρά την 

υγεiα ... Τραβάς ρουφηξιές ευχαρίστησης μαζi 
με θάνατο κι αρρώστια. 

Από μικρός θυμάμαι τον πατέρα μου που χτύ­

παγε το τσιγάρο στο νύχι απ' το μεγάλο 

δάχτυλο του χεριού - τότε που του αγόραζα 
, / " / " / / 

στο περιπτερο τσιγαρα χυμα αφου μπορου-

σες ν' αγοράσεις και ΕΝΑ τσιγάρο εκείνες τις 

ετwχές της φτώχειας ... 

/ 

στην tfΠopιa 
και τσιγαρα! 

Θυμάμαι ένα συμμαθητή μου που κάπνιζε 

στην κηδεία τ' αδερφού του .. . 
Θυμάμαι ένα φίλο που κρατούσε πακέτο και 

τσιγάρο μαζi στο 'να του χέρι, καθώς περπάτα­

γε μπροστά στο παραθύρι μιας γειτόνισσας 

που νόμιζε πως τον αγάπαγε ... 
Θυμάμαι ένα συγγενή που 'λεγαν πως το τσι­

γάρο του "σακάτεψε τα πλεμόνια" και ζήτημα 

να ζήσει .. . Δεν ξέρω τι απόγινε ... 
Υπηρετούσα φαντάρος όταν μου 

'δωσαν μια Κ υριακ·ή σε 

σκοπιά να καπνίσω ... Το 
'φτυσα με πίκρα και δεν το 

ξανάβαλα στο στόμα μου. 

Ούτε που θυμάμαι τι μάρκα 

ήτανε ... 
Άντε τώρα ν' αλλάξεις αυτές τις 

ιστορίες ... 

Παλιά τραyούδαΎα βα&ιά ι έβΎαζα ων 
καημό μου στα χρόνια της ανεργίας, σαν ρου­

φηξιά τσιγάρου όταν ο συνομηλiκος Γ. 
Νταλάρας στη δεκαετία του '7 Ο τραγούδαγε 
το "Ήλιε μου σε παρακαλώ" κι έλεγε 

" ... Πiνω δάκρυ, niνω πρόστυχο καπνό. 

Με μαχαίρια στην καρδιά μου δεν μπορώ 

να τραγουδήσω και να καρτερώ ... " 
Η ιστορία του Έλληνα είναι ----.!! 
ιστορία με μύθους και 

καπνούς .. . 
Ο Λαός μας καπνίζει πολύ, 

φυτεύει καπνά, πουλάει κι αγορά­

ζει καπνό, ζει όλες τις μεγάλες 

στιγμές του παρέα μ' ένα τσιγάρο ... 
Ποιος δεν θυμάται τη Μελίνα 

Μερκούρη και το γνωστό πακέτο 

'ι!ΣΣΟ" στα χέρια της . 

' όθος ικανοποίησις" λiνε 

ι ειδικοί κι εγώ δεν μπορώ 

να πω όχι, δεν είμαι ειδικός, 

για να το λένε οι επιστ·ήμονες και 

το Υπουργείο, φαίνεται έτσι θα 

ναι . 

Πολλά τα ερωτηματικά αλλά οι 

καπνιστές λένε πως είναι 

παρηγοριά, μια συντροφιά, μια 
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ψευδαίσθηση που βλάπτει σοβαρά την υγεία, δυστυχώς 
πάντα, αφού η κατάχρηση και υπερβολή είναι το 

σίγουρο αποτέλεσμα. Λίγοι ξεφεύγουν ... Μου 'ρχεται 
μέχρι εδώ παρ ' όλα αυτά να το πω όμως πως "του 

πάει " του Έλληνα το τσιyάρο όπως το κρατάει, δεξιά 

στα χείλη λίγο πριν ξεκιν1ίσει τις "στροφές" του σ' ένα 

ζεϊμπέκικο χορό, καθώς πίνει καφέ, καθώς διαβάζει 
εφημερίδα στο καφενείο ... 

Κι εγώ σιωπώ όταν τον βλέπω με το τσιγάρο 

έξω απ' το χειρουργείο να περιμέ­

νει νέα για το αγαπημένο του 

πρόσωπο. 

Σιωπώ όταν βλέπω τον Έλληνα 

να βηματίζει μ' ένα τσιγάρο έξω 

απ' το Μαιευτήριο . 

Σιωπώ όταν βλ.έπω τον Έλληνα να 

πίνει τον πρωινό καφέ του και μια 

ρουφηξιά τσιγάρου ... 
Σιωπώ όταν βαρύς καημός ξενητειάς τον 

μαχαιρώνει σε ξένη χώρα και ζητά ένα 

βαρύ τσιγάρο. 

Σιωπώ όταν ο γαμπρός δίνει στον πεθερό ένα τσιγαρά­
κι . 

Σιωπώ όταν στη φυλακή τεντώνει ο διπλανός το χέρι 

στο κάγκελο και δίνει ένα πακέτο τσιγάρα ... 
Ν αί, σιωπώ γιατί δεν βλ.έπω και πολύ πρόβλημα που 

να βλάπτει τόσο σοβαρά την ΥΓΕΙΑ, τόσο όπως βλά­

πτουν κάποια άλλα θέματα στην καθημερινή ζωή του 
Νεοέλληνα. 

8 @ copyright ΝΑΙ 

Έτσι μέσα σ' ένα κόσμο υποκρισίας και ψευτιάς θέλω να 

φωνάξω δ~νατά και να πω ναι ΒΛΑΠΤΟ ΥΝ σοβαρά την 

υγεία μου πολλά ψεύτικα της ελληνικής κοινωνίας. 

αι είναι πολλά που βλάπτουν σοβαρά και αλλάζουν την 

ιστορία του νεοέλληνα ... 
Θέλω να γράψουν στον Α πικό Ουρανό πως το νέφος βλά­

πτει σοβαρά την υγεία μου. 

Θέλω να γραφτούν σ' όλα τα κανάλια της τηλεόρασης 

δίπλα απ' το σήμα τους πως τα σκουπίδια που εκπέμπουν 

για μένα και τα παιδιά μου βλάπτουν σοβαρά την υγεία 

μας. 

Θέλω να γράψουν στο Υπουργείο Παιδείας πως η πολιτι­

κή του βλάπτει σοβαρά την υγεία των παιδιών μου που δεν 

μαθαίνουν για την αρμονία και το κάλλος της Ελλάδος ... 
Θέλω να γράψουν στο Υπουργείο Εξωτερικών πως η 

απραξία τους βλάπτει σοβαρά την υγεία των Ελλήνων, 

πως μαραίνει τα απόδημα Ελληνόπουλα, πως ξεφτιλίζουν 

την ένδοξη ιστορία μας. 

Θέλω να γράψουν στα βιβλία πως ένα σωρό ψευτοθεωρiες 

ψευτοφιλοσόφων, οι εβραϊκές προπαγάνδες, οι ανθελληνι­

κές θεωρίες και σκόπιμες παραλείψεις των προδοτών βλά­

πτουν σοβαρά την υγεία του 

Ελληνικού Έθνους. 

Θέλω να γράψουν στα προε­

κλογικά φυλλάδια πολλών 

πολιτικών ότι οι σχέσεις τους 

με ανθελληνικά κέντρα και 

μυστικές υπηρεσίες βλά­

πτουν σοβαρά την υγεία 

των ψηφοφόρων . 

Θέλω να γράψουν ότι ξένα 

και ντόπια κέντρα συμφερόντων 

και αποφάσεων βλάπτουν σοβαρά 

την υγεία των μελλο,vτικών yεννεώv . 

Θέλω να γράψουν στους τάφους πολ­

λών πολιτικών που κυβέρνησαν τη χώρα 

πως ΕΒΛΑ Ψ ΑΝ σοβαρά το Έθνος μας. 
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Θέλω να γράψουν πάνω σε κάθε Δη;ιόσιο 

υπάλληλο ότι υπηρετεί ένα κρατικό μηχανισμό 

που δίνει στους πολίτες του μια "γόπα" τσιγά­

ρου ενώ κάθε Έλληνας τους προσφέρει τουλά­

._.,_...._ χιστον ένα άθικτο πακέτο με τον ιδρώτα του ... 

10 

Θέλω να γράψουν στην ταμπέλα πολλών εται-

ριών ότι δεν είναι εντάξει και βλάπτουν σοβα­

ρά τους συναδέλφους, πελάτες και συνεργάτες 

τους. 

Θέλω να γράψουν στις κάρτες κάποιων επαγ­

γελματιών πως έβλαψαν σοβαρά την εμπιστο­

σύνη που τους έδειξαν κάποιοι πελάτες που 

τους ξέχασαν ... 
Θέλω να γράψουν πάνω στην πλάτη πολλών 

"ωχαδερφιστών" που όλο λένε "δεν βαριέσαι 

αδερφέ" ότι αυτό βλάπτει σοβαρά τον συνάν­
θρωπο ... 
Στα "συναισθηματικά" αυτού του ΝΑΙ ήθελα 

να βάλω τραγούδια που μιλάνε για το τσιγάρο. 

Σ ' ένα παλιό "άλμπουμ" της γιαγιάς βρήκα 

αυτές τις φωτογραφίες μιας άλλης εποχής από 

την Αλεξάνδρεια με διαφημίσεις τσιγάρων 

άλλου "στυλ" ... Μαζί με κάποιες άλλες άλλων 
εποχών ίσως μας προβλη;ιατίσουν κάπως. 

Είναι σαν ρουφηξιές τσιγάρου στο χρόνο . Τι 

είναι τα χρόνια; Μια ρουφηξιά, μια ανάσα, 

ένα τίποτα, σαν καπνός. 

Να είναι 1920; 1904; 1906; 1898; Λίγο 
νωρίτερα; Λίγο αργότερα; Τι σημασία έχει ... 
Χάθηκαν σαν δαχτυλίδια καπνού στον αέρα 

της αιωνιότητας και ξεχάστηκαν ... Σαν τους 
καη;ιούς. Σαν τους έρωτες. Σαν τη ζωή. Σαν 

το τραγούδι της Καίτης Γpέυ "Άναψε το τσι­

γάρο, δώσ' μου φωτιά, έχω μεγάλο ντέρτι 

μες στην καρδιά .. . " 
Σαν το τραγούδι "

1

Ενα πιτσφiκι είναι 

ξαπλωμένο μες στα χορταράκια, παραπο­

νεμένο. Θέλει να φουμάρει ένα τσιγαρά­

κι, μα δεν έχει φράγκο, είναι μπατιpάκι" 

του 

Πρόδρομου Τσαουσάκη 

που πιτσιρίκια το τραγουδάγαμε και μέχρι να 

τελειώσει ... γεράσαμε .. . 
Μέσα απ ' τα χρόνια τα παλιά μού έρχονται ένα 

- ένα κι άλλα τραγούδια ... 
" Ι 
και μεις οι τρεις στον καφενε 

τσιγάρο πρέφα και καφέ 

βpε δε βαριέσαι, αδερφέ!" 
1

Ηταν ένα τραγούδι παρεϊmικο για πολύ 

καιρό. 
1

Ενα άλλο: "Φέρτε μου ένα σέρτικο τσιγάρο 

να φουμάρω στο χάρο 

να δώσω ρουφηξιά 

Φέpτε μου κρασί για να ξεχάσω 

nως μοv βό,λιzν 

χι οι φiιοι μοv χαpφιά" 

με την Χαρούλα 

Αλεξίου . 
" , ... το φεyγαpι 
χάθηκε στη Δύση 

κι εγώ σε ζητώ σαν 

μοφαiαΛύση 

και σαν Ανατολή ... 
χαράζει η μέpα 

_ και η πόλη έχει pεπό 
στη γειτονιά καπνiζει 

ένα φουγάρο 

κι εγώ σε γυρεύω σαν πρωινό τσιγάρο 

και σαν καφέ πικρό ... 
Χιλιάδες τραγούδια, χιλιάδες καημοί, 

χιλιάδες αναμνήσεις, χιλιάδες χαρακτη­

ριστικά, στιγμές και σκηνές σαν καπνοί 

χιλιάδων τσιγάρων σε κιτρινισμένα 

γεροντικά χέρια που τρέμουν, σε ροδακινιά 

χείλη κοριτσιών, σε ανδρικά σκληρά χέρια, σε 

τασάκια, στα χείλη, στα χέρια, στη χούφτα, 

ακουμπισμένα στο μάρμαρο, στο κουτί που 

κιτρίνισε απ' την κάψα, στα χείλια με κραγιόν 

δαγκωμένα ελαφρά δεξιά-αριστερά .. . 
Τσιγάρα και χρόνος. Τσιγάρα και άνθρωποι. 

Τ σιγάpα και ζωή. Πόσα θα μπορούσε να πει ή 

να γράψει ο καθένας μας γι' 

αυτήν την ιστορία του τσιγάρου. 

Το ΝΑΙ προσεγγίζοντας το θέμα 

κάπως συναισθηματικά θα 'θελε να 

προτείνει κάποιες καπνοβιομηχανίες 

να το δουν το θέμα διαφορετικά και 

να πληρώσουν μια χορηγία για κατα­

γραφή αυτού του φαινομένου. Ένας 

λαογράφος θα είχε πολλά να γράψει 

και να καταγράψει πάνω στο θέμα "τσι-

- γάρο και Έλληνας", υπάρχει χώρος να 

δημιουργήσουν κοινωνιολόγοι, ιατpο{, 

ιστορικοί, μελετητές, ποιητές, μουσικοί, 

διαφημιστές, ψυχολόγοι, ερευνητές, στατιστι­

κολόγοι, δημοσιογράφοι, κ.ά ... 
Τι σημασία έχουν ιστορίες καπνού θα μου 

πείτε ... Ίσως να χετε και δίκιο ... Ίσως όμως 
και να μην έχετε καιν' αξίζει τον κόπο ... 

Υ.Γ. Η διαφημιστική εταιρία "Συνέδια" που 

έβγαλε τη γιγαντοαφίσα στο δρόμο ότ! αλλάζει 

η ιστορία του τσιγάρου, ας πάρει πρώτη την 

πρωτοβουλία ... 
Ευαγ. Γ. Σπύρου 



CΙΤΙΒΑΝ<Ο· 

ΤΗΕ CITI NEVER SLEEPS ® 

ΓΡΑΜΜΑΤΑ ΣΕ ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ & ΕΤΑΙΡΙΕΣ 

Ζ~ίτε στΙJ χώρα , 
των yιy51ντων !1 των νανων; 

Η εταιρια σας; 
Όταν ο David Ogilvy, Ό πιο περ ιζήτητος 

μάγος της διαφήμισης" όπως έγραψε το 

ΤΙΜΕ , έφτιαχνε το 1949 τη διαφημιστική 
εταιρία Ogilvy & Mather στη Νέα Υόρκη , 
εγώ ήμουν ηλικίας ενός έτους και ζούσα 
κάπου σ' ένα χωριό της Ηπείρου . 
Τ ριανταέξι χρόνια αργότερα , το 1986, 
καλοκαίρι , διάβασα το βιβλίο του 
''Εξομολογήσεις ενός διαφημιστή " αυτού 

του θαυμάσιου ανθρώπου που έκανε τον 
μάγειρα , τον πωλητή , τον διπλωμάτη , τον 
κτηματία , που ήταν στα 38 του άνεργος και 
σε ελάχιστο χρόνο δημιούργησε ένα μύθο , 
παρασημοφορήθηκε από τη Βασίλισσα 
Ελισάβετ της Αγγλίας, και κατατάχθηκε 
από τον Γάλλο J.J. Servan-Schreiber στους 
μεγάλους συντελεστές της Βιομηχανικής 
Επανάστασης μαζί με τον Adam Smith, τον 
Edison, τον Einstein και τον Karl Marx! Λίγο 
αργότερα στα 1990, όταν ξεκινούσα το 
περιοδικό ΝΑΙ , διάβασα το βιβλίο του Ο 

DAVID OGILVY ΓΙΑ ΤΗΝ ΔΙΑΦΗΜΙΣΗ , εκδό­
σεις Α.Σ.Ε. βιβλιοθήκη Management, που 
με έφερνε σε επαφή με όλα όσα αυτός 
έμαθε στα 40 ολόκληρα χρόνια καθημερι­
νής διαφημιστικής πράξης! 
Και τα δύο βιβλία μ' έκαναν ν' αλλάξω από­
ψεις , τρόπο σκέπτεσθαι στη δουλειά , στρα­
τηγικές και πρακτικές δράσης ... 
Σαν "ευχαριστώ " στην προσφορά του θα 
ήθελα σήμερα να μοιραστούμε μια πολύ 
μεγάλη αλήθεια όπως αυτός τη γράφει στο 

βιβλίο ΓΙΑ ΤΗΝ ΔΙΑΦΗΜΙΣΗ : 

"Όταν κάποιος γίνεται επικεφαλής ενός 
γραφείου της αλυσίδας Ogilvy & Mather, 
του στέλνω μια ρώσικη κούκλα. Αν έχει 
την περιέργεια να την ανοίξει και να συνε­

χίσει να την ανοίγει μέχρις ότου φτάσει 
στο περιεχόμενο της μικρότερης κού­
κλας, βρίσκει αυτό το μήνυμα: 
"Αν ο καθ' ένας από μας προσλαμβάνει 
ανθρώπους που είναι μικρότεροι από μας 
θα καταντήσουμε μια εταιρία νάνων. Αλλά 
αν ο καθ' ένας από μας προσλαμβάνει 
ανθρώπους που είναι μεγαλύτεροι από 

,.,,,._,. .. μας, θα γίνουμε μια εταιρία γιγάντων". 
Πίσω απ' αυτή την αλήθεια, ανάλογα με 

το "ύψος" των ανθρώπων κάθε 
εταιρίας έχουμε εταιρίες 

νάνους και εται­
ρίες γίγαντες . 

Ακόμα 
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μπορεί να δει κανείς και τις πρακτικές που 
ακολουθούν οι εταιρίες σήμερα για να 
καταλήξει στο συμπέρασμα τι θα είναι 
αύριο. Βέβαια η αλήθεια αυτή δεν αφορά 
τις εταιρίες μόνο. Αφορά κάθε μορφή ομά­
δας στην κοινωνική ζωή . Αφορά όλες τις 

ηγεσίες και ηγετικές εργασίες , σε ομαδικό 

ή ατομικό επίπεδο . 
Ο ασφαλιστής ως άτομο κάνει ηγετική 
εργασία όταν επιλέγει πελάτες. Αν επιλέγει 
" μικρούς" θα καταλήξει "μικρός" νάνος. Ο 
Manager αν επιλέγει "νάνους" ασφαλιστές 
θα γίνει ένας "νάνος"-μάνατζερ. Αν επιλέγει 
ασφαλιστές με γίγαντες-φιλοδοξίες, γίγα­
ντες-όνειρα, γίγαντες-στόχους , τότε θα δει 
τον εαυτό του "μεγάλο". 

Ο Γενικός Διευθυντής αν "ανέχεται" στην 
εταιρία του να εργάζονται άνθρωποι χωρίς 

φαντασία, χωρίς μυαλό, χωρίς ελπίδες, 
χωρίς γνώσεις , χωρίς ταλέντα , χωρίς 

περιέργεια, χωρίς ενδιαφέροντα, τότε 
σίγουρα θα έχει μια εταιρία-νάνο , μια εται­
ρία που θα μείνει στα χαμηλά, στον σωρό, 
στα στάσιμα νερά της πεδιάδας .. . 
Σε ατομικό, προσωπικό επίπεδο το σύνολο 
'των φιλοδοξιών και στόχων του κάνει 
κάποιον μεγάλο ή μικρό. Ποια είναι τα ιδα­
νικά , οι αρχές , οι επιδιώξεις , η φιλοσοφία 
κάποιου; 

Ανάλογα θα είναι και τα επιτεύγματά του 
στη ζωή . Ο καθένας γνωρίζει αν είναι νάνος 
ή Γίγαντας. 

Οι ηγέτες και δάσκαλοι πάσης φύσεως 
έχουν ΜΕΓΜΟ ΜΕΡΙΔΙΟ ΕΥΘΥΝΗΣ για την 

αυριανή μας κοινωνία. Αν οι νέοι στη ζωή 
και στις δουλειές "μπουν" στο παιγνίδι με 
υψηλά ιδανικά , με αξίες , με αρχές , με φιλο­
δοξίες πνευματικές σαν αυτές που στην 
Ελλάδα μας φιλόσοφοι ήρωες και άγιοι μας 
κληρονόμησαν, σίγουρα στο μέλλον της 
Ελλάδος θα ζουν οι γίγαντες που δεν μετρι-

ούνται με το ύψος τους το φυσικό αλλά με 
το ύψος των φιλοδοξιών τους. Με το ύψος 
του "έργου Ζωής τους". 
Φίλοι αναγνώστες του ΝΑΙ , αφιερώστε λίγο 
χρόνο και κάντε μια κριτική από σας για 
σας. Ζητήστε και τη γνώμη τρίτων. 
Αξιολογείστε λίγο κι αν χρειασθεί ΕΠΑΝΑ­
ΣΧΕΔΙΑΣΤΕ τα πάντα σε ό,τι σας αφορά. 
Παραμερίστε ό,τι σας εμποδίζει και αυτούς 
που σας κρατάνε χαμηλά και μη αφήνετε 
να κριθεί το έργο σας από πράξεις "νάνων" 
αρνητικών, ανάξιων, ευνοούμενων, κολά­
κων, ανίκανων , απαίδευτων , ατάλαντων , 

τεμπέληδων, ωχαδερφιστών , χειροκροτη­
τών και ευκαιριακών . 
Σε ατομικό επίπεδο , πληρώστε με δουλειά , 
ιδρώτα και προσπάθεια, πληρώστε με τη 
ζωή σας για να "αγοράσετε" ιδανικά , συνή­
θειες και αρχές που γιγαντώνουν το "κάθε 

τι" που κάνετε. 
Σε εταιρικό επίπεδο, πληρώστε καλά για να 

βρείτε και να αποκτήσετε άξιους συνεργά­
τες , λιοντάρια , γίγαντες .. . Αν πληρώνετε με 
"φυστίκια" θα αποκτήσετε μαϊμούδες έλεγε 
ο J. Goedsmith. 
Οι καλύτεροι από σας κοστίζουν . Αυτοί που 
θα γιγαντώσουν τα όνειρά σας και την ζωή 
σας είναι αποφασιστικοί, καινοτόμοι, δια­
φορετικοί, με αυτοπεποίθηση , με άποψη, 
λένε και ΟΧΙ σ' αυτά που λέτε, έχουν ΔΙΚΗ 
ΤΟΥΣ ΓΝΩΜΗ , έχουν προσωπικότητα και 
κυρίως ίσως είναι καλύτεροι σας, έχουν 
ΠΑΙΔΕΙΑ και θέλουν να 'ναι Γνωστικοί παρά 
με γνώσεις. 

Είναι λίγο δύσκολα όλα αυτά, αλλά αξίζει 
τον κόπο να προσπαθήσετε για το καλύτε­
ρο. Στη χώρα των γιγάντων της ανθρώπι­
νης προσπάθειας οι κορυφές των βουνών , 
οι πεδιάδες , ο ορίζοντας, ο ήλιος και ο 
ουρανός και ο κόσμος φαίνονται πιο όμορ­
φα απ ' τη χώρα της μετριότητας και των 

νάνων . 

Ευάγγελος Γ. Σπύρου 
Εκδότης 

Υ . Γ . Αγοράστε μια Ρώσικη Κούκλα και 
βάλτε την μπροστά στο γραφείο σας να 
σας θυμίζει τον μεγάλο δάσκαλο David 
Ogilvy και την ιδέα που μπορεί ν' αλλάξει τη 
ζωή σας στο καλύτερο! 



Μ ·' Ποτέ δεν πρέπει να στέκεστε 

David Packard 

στα επι­

τεύγματά 

σας , αλλά 

θα πρέπει 
να συνεχί­

ζετε την 
προσπά­

θειά σας 
και να βρί­

σκετε κάτι 

καλύτερο 
να κάνετε ". 
Αυτά ήταν 

τα τελευ­

ταία λόγια προ το προσωπικό της 

Hewlett Packard , του μεγάλου David 
Packard, όταν το 1993 για λόγους ηλι­
κίας αποχωρούσε απ' την προεδρία της 
εταιρίας. Ο μεγάλος αυτός άνθρωπος 

πέθανε το 1996, αφήνοντας πίσω του 
ένα μεγάλο προς μίμηση έργο και μια ε­
ταιρία με 100.000 προσωπικό και πωλή­
σεις κοντά στα 30 δισ. δολάρια , στον 
χώρο της πληροφορικής . 
Σύμφωνα με αποκαλύψεις δημοσιογρά-

φων ο Packard επιδόθηκε σε πλήθος φι­
λανθρωπιών , οι οποίες έμειναν εκτός 
δημοσιότητας από δεσμευτικές οδηγίες 

του εν ζωή. Μόνο στο πανεπιστήμιο 

Stanford έδωσε δωρεές 300 εκ . δολα­

ρίων (72 τρισ. δρχ.) για στήριξη ερευ­
νών και επιστημόνων ... 
Υπολογίζεται πως οι προσωπικές δωρε­

ές του D. Packard έφθασαν τα 480 ε­
κατ. δολάρια, ενώ ίσο ποσό δαπανήθηκε 

από το ίδρυμα που φέρει το όνομά του. 

Η ανέγερση νοσοκομείου στο Stanford, 
η χρηματοδότηση εργαστηρίων θαλάσ­

σιας βιολογίας , η εκπαίδευση παιδαγω­

γών , οι υποτροφίες σε ταλαντούχους 

σπουδαστές , η συντήρηση του αρχείου 

παλαιών ταινιών του Hollywood και , τέ­

λος , η ψηφιοποίηση της βιβλιοθήκης του 

Κογκρέσου αποτελούν μερικές μόνον 

από τις δωρεές του σεβάσμιου Packard. 
Δωρεές οι οποίες φυλάσσονταν επιμε­

λώς από τους δύο εταίρους μακριά από 

τη δημοσιότητα και μόνον τώρα , μετά το 

θάνατο του Packard, αποκαλύφθηκαν. 

Η φιλοσοφία διοίκησης του Packard πε­
ριλάμβανε ένα απλό τρίπτυχο : 1) καθο-
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ρισμός υψηλών στόχων, 2) ακεραιότητα 
και ολοκλήρωσή τους , 3) αληθινό ενδια­
φέρον για το προσωπικό της επιχείρη ­

σης. 

Αρχές του νέου χρόνου '97, προλαβαί­
νουν μερικοί να αναθεωρήσουν τους 

στόχους τους ... 

~ 2 Ο χρόνια πέρασαν από τον 
θάνατο της Μαρίας Κάλλας . Είκοσι 
χρόνια χωρίς τη μεγαλύτερη ντίβα 
του αιώνα στο λυρικό θέατρο , "την 
προέκταση των αρχαίων χορών ", ό­
πως λέει ο Χρ. Λαμπράκης. Έλαμψε 
στα 1950 ως το 1965. Μεγάλος έ­
ρωτάς της ο Αριστ. Ωνάσης ... 

" Ποια δόξα έστηκεν επί γης αμετά­

θετος ;" 

" Πάντα ονείρου απατηλότερα" ... 
Κι ύστερα μερικοί "δεν μιλιούνται" ε­

πειδή βγήκαν πρώτοι σε αιτήσεις αυ­

τόν το μήνα ... 
Μύθοι και παραμύθια δίνουν μικρά 

ναρκωτικά και ξεφεύγουν οι "χωρίς 

όνομα" κομπάρσοι της Ζωής ... Πού 
είναι η αλήθεια ; Πού είναι η λύτρω­

ση ; Ψάξτε λίγο και επανασχεδιάστε 

τη ζωή σας "υπό το πρίσμα της αιω­

νιότητος". 

Μ Σε μια περιεκτική συνέντευξή 
του στην Άννα Παναγιωταρέα στην ΕΤ1 

ο Χρ . Λαμπράκης είπε πολλά και ενδια­
φέροντα , μεταξύ των άλλων και δύο 
χρήσιμα που θα θέλαμε να μοιρασθού­
με. Το πρώτο η είδηση ότι στα πλαίσια 

κάποιων εκδηλώσεων του Μεγάρου 

Μουσικής η Ελένη Αρβελέρ θα μιλήσει 
για το Βυζάντιο και την επιδρασή του 

στη Ρωσία , Βενετία και Αλεξάνδρεια-Αί­
γυπτο . Σιγά-σιγά η ιστορία που οι Δυτι­

κοί και όχι μόνο "εχθροί και φίλοι " για 
χρόνια με πολλούς τρόπους απέκρυ-

Στη ΦΩΤΟ δύο "κοντοχωριανοί" μεγάλοι κρητι­
κοί. Απ ' το Βάμο Χανίων ο Χρ. Λαμπράκης απ ' 
την Επισκοπή Ρεθύμνης ο Βαρδής Βαρδινογιάν­
νης με τη σύζυγό του · τα χωριά τους απέχουν 
λίγα χιλιόμετρα ... 

πταν ή παραχάραξαν θα αρχίσει να έρ­

χεται σε φως στα σωστά της πλαίσια ... 
Το δεύτερο αφορά κάποιους που κά­

νουν τον " μεγάλο". Μερικοί, είπε ο Χρ. 
Λαμπράκης , "παίζουν τον μύθο" τους 

μέχρι που στο τέλος το πιστεύουν κιό­

λας .. . Στο χώρο μας που πολλοί πρώτοι 
είναι δήθεν "πρώτοι των πρώτων " και 

"πρωταθλητές πρωταθλητών" σε πολλά 
επίπεδα και τα βραβεία και πτυχία γέμι­

σαν τους τοίχους των γραφείων , είναι 

πολλοί αυτοί που από το πολύ " πες­
πες" και " αυτολιβάνισμα" πίστεψαν πως 

κάτι είναι ... Δυστυχώς οι δημιουργοί εί­
ναι λίγοι στο χώρο μας. Το "παραμύθι" 
είναι πολύ ... 

Μ Με αφορμή το εξώφυλλο του 
ΝΑΙ με τον Γιώργο Καπουράνη (τεύχος 

43-Σεπτ.-Οκτ. '96) κάποιος με υπογρα­
φή EXPRESS σε επιστολή του διαφωνεί 
ΑΠΟΛΥΤΩΣ με την πώληση της METRO­
LIFE και τη συγχώνευση της ΙΟΝΙΚΗΣ. 
Διαφωνεί ακόμη και με το χρυσό μετάλ­
λιο που εμφανίζεται με το μήνυμα " έτοι­
μοι για το χρυσό" που η εταιρία είχε στο 

συνέδριό της και με έξυπνο τρόπο το υ­

πενθυμίζει στο ε­
ξώφυλλό μας ο 

καλλιτέχνης σχε­

διαστής του εξω­

φύλλου. 
Ο επιστολογράφος 

έχει σύγχυση , εί­

ναι βιαστικός και 

για την κρίση του 
L-,.1 _ _,____. __ .L...':!-...ι όσον αφορά το με-

κ. r Καπουράvης τάλλιο και για την 
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κίνηση METROLIFE. Ίσως να είναι πολ­
λοί στον χώρο μας αυτοί που δεν έχουν 

συναίσθηση των οικονομικών μεγεθών 

και δεν μπορούν να δούν τι είναι η 

Εμπορική Τράπεζα και τι εσήμαινε 

METROLIFE ή ΙΟΝΙΚΗ ΖΩΗΣ . Με απόλυ­

τη βεβαιότητα συγχαίρουμε την προσπά­

θεια Γ . Καπουράνη που πρέπει να στη­

ριχθεί γιατί οι καιροί που περνάμε θέ­

λουν δουλειά , συμμαχίες , δύναμη, κε­

φάλαια , διασυνδέσεις. Με ... αέρα και με 
κουβέντες δεν σιγουρεύεται το μέλ­

λον ... Και όσοι εμποδίζουν την προσπά­
θεια ας κάνουν άκρη να περάσουν αυτοί 

που προετοιμάζουν το μέλλον ... και τρέ­
χουν για να πάρουν το χρυσό! Τα μετάλ­

λια παίρνονται στο γήπεδο και όχι στις 

κερκίδες. Οι άνθρωποι της METROLIFE­
EMΠOPIKH και ο Γ. Καπουράνης είναι 

στον αγώνα και προχωρούν . Τους ευχό­

μαστε καλή επιτυχία .. . και με το ΧΡΥΣΟ! 
Το ΝΑΙ και το σύνολο της αγοράς πι­

στεύει πως πρέπει να στηριχθεί αυτή η 

προσπάθεια. 

~ Για την εργασία του 
" ΜΕΣΟΛΟΓΓΙ , Ιερά πόλις της ελευθε­

ρίας " στον αγαπητό Γεράσιμο Καζανά , ο 

Σύνδεσμος Ελλήνων Λογοτεχνών και 

Συγγραφέων Αυστραλίας απένειμε τιμη­

τική διάκριση , τον Δεκέμβριο 1996. Μή­
πως ο σύνδεσμος συντονιστών θα πρέ­

πει ν' αρχίσει να βραβεύει και αυτός α­

ξιόλογους Διευθυντές της ασφαλιστικής 

αγοράς που πολλαπλώς ωφελούν το ε­

πάγγελμα και την πατρίδα μας ; 

~ Ο 'Ομιλος ING στον οποίο ανήκει 
η ΝΝ επέλεξε την Ελλάδα ως χώρα " πι­

λότο " για την εφαρμογή ενός προγράμ­

ματος παροχής ''ολοκληρωμένων" χρη­

ματοοικονομικών υπηρεσιών ", δήλωσε 

στην οικονομική εφημερίδα 'Έxpress " 

σε συνέντευξή του στον δημοσιογράφο 

Γ. Παπανικολάου , ο κ. Τάκης Καραλής, 
πρόεδρός της. 
" Το πρόγραμμα " είπε ο κ. Καραλής , 

" στηρίζεται στην παροχή τραπεζικών και 

επενδυτικών προϊ­
,------,---------. όντων της νεοσυ-

κ. Καραλής 

γκροτηθείσης στην 

Ελλάδα ING Bank 
μέσω του δικτύου 
ασφαλιστών της 

ΝΝ ". Πράγματι , με­

γάλη τιμή για τους 

ανθρώπους της ΝΝ 

στην Ελλάδα που ε-

πάξια ανέβηκαν στην κορυφή με πολύ ι­

δρώτα και προσπάθεια , με στόχους , με 

πρόγραμμα , με ποιότητα . Το καλό να λέ­

γεται! Η ασφαλιστική μας αγορά έχει " α­

στέρια ", έχει ανθρώπους σωστούς , έχει 

λαμπερά παλικάρια άξια για μίμηση . Ας 

το πάρουν είδηση μερικοί ''γκρινιάρη­

δες " δημοσιογράφοι και μη που μας " έ­

πρηξαν " με την γκρίνια τους και τη μαυ­

ρίλα τους! 

Το ΝΑΙ διαλαλεί ότι ΤΩΡΑ είναι η ΧΡΥΣΗ 

ΕΠΟΧΗ των ασφαλιστών . Το σκοτάδι θα 

" φάει" τους ανίκανους και μη επαγγελ­

ματίες . Οι σωστοί επαγγελματίες θα 

λάμψουν και θα μεγαλουργήσουν. Το 

παράδειγμα της ΝΝ είναι μπροστά μας ... 
Και πολλοί άλλοι ... 
Η Ελληνική ασφαλιστική αγορά είναι α­

ξιοζήλευτη σε πολλά επίπεδα ... και δεν 
είναι μόνο αυτοκίνητο ... 
Εκεί όσοι ανακατεύτηκαν στα πίτουρα 

" ας τους φάνε οι κότες" ... Οι δημιουρ­

γοι προχωράνε , ας τους συγχαρούμε! 

Μπράβο ΝΝ! Συγχαρητήρια κ. Καραλή! 

ΜΤ ρεις αξιόλο­
γοι άνθρωποι , γνω­

στοί στην ασφαλιστι­

κή κοινωνία , είναι 

από αρχές του χρό­

νου επικεφαλής της 

διοίκησης της Αγρο­

τικής Τράπεζας. Δι­
οικητής O κ. Χρή- κ. Παπαθανασίου 

στας Παπαθανασίου , 

Διευθύνων σύμβου­

λος παλιότερα της 

Αγροτικής Ζωής , 

Γεν. Γραμματέας υ­

πουργείου Γεωργίας 

και άνθρωπος της 

ΑΤΕ. Πρώτος υποδι­
οικητής ο κ . Θανά- κ. Παπαγεωργίου 

σης Παπαγεωργίου , 

γραμματέας συναι­

τεριστικού τομέα 
του ΠΑΣΟΚ , β ' υπο­

διοικητής ως τώρα, 

πρόεδρος Δ.Σ. της 

Αγροτικής Ζωής με 

πολλές επιτυχίες σε 

πολλούς τομείς ως κ. Σαvτιξής 

τώρα. Ο τρίτος άνθρωπος είναι ο Δημ . 

Σαντιξής , Β ' υποδιοικητής με πλούσια 

τραπεζική πείρα από τη γενική διεύθυν­
ση της Εμπορικής Τράπεζας '93- '96 , 
την XIOSBank και την Εγνατία. Ο κ. Σα­
ντιξής συνεργάσθηκε με Ιονική Ζωής και 

Φοίνικα από τη θέση του Γενικού Διευ­

θυντή της Εμπορικής .. . Σε μια κρίσιμη 
στιγμή για τον Αγροτικό κόσμο της χώ­

ρας μας , οι ευχές μας είναι: ΕΠΕΙΓΟΝ­

ΤΩΣ να πετύχουν ... και ανασχεδιάζοντας 
τις λειτουργίες των ασφαλιστικών τους 

εταιριών να καταλάβουν πρωταγωνιστι­

κή θέση στην ασφαλιστική αγορά ... 

Μινl ε 150% 
τρέχει ο πληθωρι­
σμός στη Βουλ γα­
ρία όπου η Ελλάδα 
καλύπτει το 10% 
του συνόλου των 
επενδεδυμένων 

ξένων κεφαλαίων 
και πολλές ελληνι­

κές επιχειρήσεις 

εξετάζουν το εν- ο κ. Δημ. κοvτομηvάς σχεδιάζει 
δεχόμενο " μετα- "γράφοντας " έργο (1987) 
κόμισής " τους στη 

γειτονική Ρουμανία. Εκεί , στη Ρουμανία 

η Ελλάδα έχει 1548 επιχειρήσεις και το 
κλίμα δείχνει ότι είναι καλύτερο , με ευ­

νοϊκές προοπτικές. Ανάμεσά τους και η 

INTERAMERICAN που πάει πολύ καλά 
από όσα γνωρίζουμε. Ο Δημ . Κοντομη­

νάς , που "έξυπνα " βγήκε νωρίς στα 

Βαλκάνια, επέλεξε σωστά και αυτή τη 

φορά. Τα στελέχη του είναι καλά πληρο­

φορημένα και πολλές επιλογές του " δι­

καιώθηκαν". 
Πολλές μελέτες , πολλά ταξίδια , πολλές 

αγωνίες στα παρασκήνια έχουν γίνει 

από πολλούς αφανείς , συνεργάτες του 

Δημ. Κοντομηνά σ' όλες τις Βαλκανικές 

χώρες , Αλβανία , FYROM , Βουλγαρία , 

Ρουμανία , Ουγγαρία και πιο ψηλά στη 

Ρωσία , Ουκρανία , κ.λπ . 

Η επιλογή της Ρουμανίας δεν έγινε τυ­

χαία .. . Ο Δημ . Κοντομηνάς πιστεύει στο 

όραμα για ένα ενιαίο Βαλκανικό οικονο­

μικό χώρο και η συμβολή του στην πα­

ρουσία της Ελλάδος στα Βαλκάνια είναι 

σημαντική και καθοριστική . Σύντομα η 

μεγάλη κυρία των Ασφαλειών , η INTER-

Μ Στη Βρετανία η παγωνιά του περασμένου χειμώνα κόστισε στην Ασφαλιστι­
κή αγορά 400 εκατομμύρια λίρες . Τα ασφάλιστρα μειώνονται λόγω ανταγωνισμού 

και οι ζημιές αυξάνονται. Αυξάνονται κα ι οι εμπρησμοί (15% των μεγάλων ζημιών) . 
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AMERICAN με τη συντροφιά της , την 
MOBITEL και την INTERTECH βγαίνει για 
δουλειές και γραφεία στα Τίρανα , το 

Fyrom, τη Βουλγαρία και τη Ρωσία . 
Οι επενδύσεις της ήταν σω­

στές, η INTERAMERICAN έ-

βγαλε περισσότερα κέρδη, 
1.700 δισ. , η MOBITEL με 
το μεγαλύτερο δίκτυο στο 

είδος της 250.000 συν­
δρομητές και 500 εκ. 
κέρδη, η INTERTECH με 
πάνω από 1 δισ. κέρδη, 
INTERTRUST και αυτή με 
πάνω από 1 δισ. κέρδη. 

"Το έτος 1997 θα είναι το έ­
τος των ευκαιριών σας. Το έ­

τος INTERAMERICAN", είπε πρό­
σφατα ο Δημ. Κοντομηvάς στους 

συνεργάτες του... Ο άνθρωπος 

που πρωτοπορεί και ποτέ 

δεν αντέγραψε 

κανέναν 

στην 

Ελληνική αγορά βασίζεται και αυτή τη 

φορά στους ανθρώπους του, που ξεκί­
νησαν το νέο έτος πιο παθιασμένοι για 
νέες κατακτήσεις. 

Μ ινι εγάλη επιτυχία είχε η συναυ­
λία για τα παιδιά της Τήλου , με σκοπό 
την ανέγερση πρότυπου εκπαιδευτηρίου 
και για τις τρεις βαθμίδες εκπαίδευσης, 
που με χορηγία της INTERAMERICAN 
διοργάνωσε ο ΣΚΑΪ παραμονές Χριστου­
γέννων '96 στο στάδιο Ειρήνης και Φι­
λίας . Η ζωντανή επικοινωνία με τον κ. 
Δημ . Κοντομηνά στο κεντρικό δελτίο 
του ΣΚΑΪ, όπως και οι εύστοχες παρα­
τηρήσεις του Διευθυντού Δημοσίων 
Σχέσεων κ. Ευστρ. Τζούμα στον Μαρα­
θώνιο αγάπης με τη Βάσια Τριφύλη προ­
ξένησαν καλά σχόλια για την INTER­
AMERICAN, αλλά ταυτόχρονα και ο α­
σφαλιστικός κόσμος ένιωσε υπερηφά­
νεια για τα έργα της φιλοπροόδου εται­
ρίας INTERAMERICAN που δίνουν κύρος 
στον ασφαλιστή. Με έργα ευποιίας, με 
ενέργειες πολιτιστικές και παρόμοιες 
παρεμβολές που ευτυχώς πολλές εται­
ρίες κάνουν σήμερα, το μέλλον των α­
σφαλιστών γίνεται πιο μεγάλο και πιο 
σίγουρο. 
Ο Γιώργος Νταλάρας άλλη μια φορά κα-
τενθουσίασε με τη συναυλία του και την 
παρουσία του που όλο και πιο πολύ λα­

μπρύνει εκδηλώσεις για την Ελλάδα μας 
όπως αυτή της INTERAMERICAN. Προ­
σγειωμένος, με μεράκι, με κέφι, δεν 

κουράζεται ποτέ να τραγουδά για την 
Ελλάδα, για την Κύπρο, για την Ίμβρο, 
για την πατρίδα μας , για τη νέα γενιά. Ο 

Γιώργος Νταλάρας ξεκίνησε στα μέσα 

του '60 στην Ιερά Οδό , συνεχίζει σήμε­
ρα (1997) στην Ιερά Οδό και σίγουρα 
ακολουθεί την ''Ιερά Οδό " που βγάζει 

στον σεβασμό , στην ποιότητα, στην 

προσφορά .. . Τραγουδούσα κάποτε 
και τώρα τα τραγούδια του κι ακούω 

να τα τραγουδά και ο γιος μου ... Είναι 
κάτι σημαντικό. Να 'ναι καλά , να τρα-

γουδά πάντα για όλους μας! 

~ Στο μικρό χωριό της Ελληνικής 
ασφαλιστικής αγοράς ανακατεύτηκαν οι 
χωριανοί στο " καφενείο " . Ο Τριαντάφυλ­
λος Λυσιμάχου ανέλαβε καθήκοντα στην 
ηγεσία της Αγροτικής Ασφαλιστικής στις 
28/1/96. Ο Αστέρας μπήκε στην τροχιά 
των εξελίξεων και η Αγροτική Ζωής με 
τον κ. Λάμπο περίμενε τις αλλαγές και 
στο δικό της χώρο. Η Ένωση Ασφαλιστι­
κών Εταιριών ξαναμοίρασε "την τράπου­
λα και τα χαρτιά ανακατεύτηκαν " . Η 
ΕΘΝΙΚΗ άρχισε να ξεκαθαρίζει το τοπίο 
της και το ποι­

ος θα την διευ­
θύνει. Οι επό­
μενοι αγώνες 
έχουν παιγνίδια 
εντός-εκτός έ­
δρας. Πώς θα 
κατέβουν οι 
Τραπεζικές ε­

ταιρίες στο γή­
πεδο ; Πώς θα 
ψηφίζονται διά- κ. Τρ. Λυσσιμάχου 

φορες αποφά-
σεις στην Ένωση; Με ποιον θα διαφω­
νούν οι ιδιωτικές εταιρίες και με ποιον 
θα συμφωνούν οι Τραπεζικές. Ο Καπου­
ράνης με ποιους θα συμπλέει ; Ο Κώ­
τσαλος; Ποιες θα είναι οι νέες συμμα­
χίες; Η INERAMERICAN τι κερδίζει απ' 
τις κόντρες που θα ' ρθουν ; Η ασφαλι­
στική αγορά χάνει ή κερδίζει; Κοίταξε 
να δεις φίλε μου τι κάνουν κάποιες " α­
πρόβλεπτες κινήσεις" στην ασφαλιστική 
σκακιέρα. Καπουράνης , Νεκτάριος, Κώ­
τσαλος , έχουν ακόμα 3 αγωνιστικές ε­
κτός έδρας ... Η ΑΤΕ περνάει σε αντεπί­
θεση με επιθετικό τον Παπαγεωργίου ... 
Έχει πολύ παιγνίδι ακόμα ... Επιτέλους 
ζεσταθήκανε τα πράγματα .. . 

■ Στην προσπάθεια ενίσχυσης της 
ανώτερης διοίκησης του Ομίλου Εται­
ριών Σιακόλα NKS και της Ασφαλιστικής 
Εταιρίας lnteramerican (Κύπρου) , έχει 
προσληφθεί ο κ . Ντίμης Μιχαηλίδης από 

Μ Με την ευγενική χορηγία της ΕΘΝΙΚΗΣ ασφαλιστικής έγιναν διάφορες εκ­
δηλώσεις και δεξίωση προς τιμή των ατόμων με ειδικές ανάγκες που οργάνωσε η 
Εθνική Συνομοσπονδία Ατόμων με ειδικές ανάγκες. Η 3η Δεκεμβρίου έχει καθιε­
ρωθεί από τον Ο.Η.Ε. ως Διεθνής Ημέρα Ατόμων με Ειδικές Ανάγκες. Η Βουλή 
των Ελλήνων έχει ανακηρύξει την 3η Δεκεμβρίου ως Εθνική ημέρα Ατόμων με Ει­
δικές Ανάγκες που είναι αφιερωμένη στον κοινωνικό έλεγχο και στα ανθρώπινα· 
και κοινωνικά δικαιώματα των ατόμων αυτών . Πρόεδρος της Εθνικής Συνομο­
σπονδίας είναι ο κ. 1. Βαρδακαστάνης και η διεύθυνση για όσους πιθανόν ήθελαν 
να βοηθήσουν σε κάτι: Χαλκοκονδύλη 25 - 104 32 Αθήνα. Τηλ: 52 38 961. 
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τη Λεμεσό και τώρα στο Παρίσι , ως νέο 
στέλεχος των εταιριών του Ομίλου στην 
Κύπρο , με ειδική ευθύνη παρακολούθη­
σης της ασφαλιστικής εταιρ ίας lnter­
american (Κύπρου), η οπο ία εξειδ ικεύε­
τα ι τώρα μόνο στις ασφάλειες Ζωή ς , 
Ατυχημάτων και Υγε ίας . Ο κ . Μιχαηλί­
δης , 40 ετών , έχει διοριστεί μέλος του 
Διοικητικού Συμβουλίου και εκτελεστι­
κός αντιπρόεδρος με μόνιμη και συνεχή 
απασχόληση . Εκτός από τα ελληνικά μι­
λά αγγλικά , γαλλικά , ισπανικά και πορ ­
τογαλικά. Εργάστηκε επί σειρά ετών στη 
Διεθνή Τράπεζα (World Bank/lFC Wash­
ington D.C .) και σε μεγάλες ευρωπαϊκές 
εταιρίες. 

Ρ§ Μ 
~ ε στόχο να ξεπεράσει το 1 

δισ. παραγωγή ξεκίνησε τη νέα χρονιά ο 
'ΆΠΟΛΛΩΝ " και ο Ηλίας Πανανίδης , α­
ναπληρωτής γενικός διευθυντής , δήλω­
σε στην εφημερίδα 'ΈΞΠΡΕΣ" πως και 
οι μ ικροί έχουν πλεονεκτήματα χρήσιμα 

για τους πελάτες . Τα πολυασφαλιστήρια 
κατοικ ίας ''ΕΝ ΟΙΚΩ " κα ι 'ΈΠΙΧΕΙΡΕΙΝ " 
των επιχειρήσεων είναι δύο νέα προϊό­
ντα της 'ΆΠΟΛΛΩΝ " που καλύπτουν τις 
απαιτήσεις ενός σύγχρονου πελάτη. Η 
εταιρία ΑΠΟΛΛΩΝ ετοιμάζεται να βγάλει 
στην αγορά κι άλλα νέα πολυασφαλιστή­
ρια όπως Νομική Προστασία κ .λπ . 

MJ ελείως αναξιοπο ίητη η μυθική 
περιουσία των ελληνικών τραπεζών. Το 
συνολικό ενεργητικό 14 τραπεζών το 
1995 ξεπέρασε τα 19 τρισεκατομμύρια 
δρχ . και η απόδοσή του περιορίστηκε 
στα 214 δισ . (πσοστό 1,13%). Η μέση α­
ποδοτικότητα του κρατικού τομέα τρα­
πεζών (Εθνική-Εμπορική-Ιονική-Κτηματι­
κή) είναι κάτω από το 0,7%. Η τράπεζα 
Π ίστεως έχει πενταπλάσια απόδοση και 
η Εργασίας εξαπλάσια . 

~ Η Gerling - Konzern Hellas μας 
προσκάλεσε σε Χριστουγεννιάτικη εκ­
δήλωση την Παρασκευή 20-12-96 στο 
Music Restaurant 'ΈΠΟΧΕΣ", καθιερώ­
νοντας έτσι μια ετήσια γιορτή φ ίλων ό­
πως ε ίπε ο αγαπητός κ . Κ . Καψοκαβά­
δης κάθε χρόνο τέτοια εποχή . Ήταν μια 
αξέχαστη βραδιά , που κύριο γνώρισμά 
της είχε το χαμόγελο , τη χαρούμενη α­
τμόσφαιρα , το χαρούμενο βλέμμα , τη 
χαρούμενη συντροφιά φ ίλων που γελά , 
τραγουδά , χορεύει και ... π ίνε ι σπάζο­
ντας ταυτόχρονα την καθημερινότητα 
και την ισοπέδωση που φέρνε ι η ένταση 
δουλειάς και οι απαιτήσεις των ημερο­
μηνιών .. . Η Gerling - Konzern Hellas ανε­
βάζει σταθερά και μεθοδικά την παρου-

σία της στην Ελλάδα , κυρίως όμως κρα­
τά ψηλά το επίπεδό της , τον επαγγελ­
ματισμό της , την εξειδίκευση των στε­
λεχών της και την αγάπη και εμπιστοσύ­
νη των πελατών και συναδέλφων ασφα­
λιστών προς αυτήν . 
Το ΝΑΙ συγχα ίρει τους ανθρώπους της 

Gerling για τα παραγωγικά καλά αποτε­
λέσματά της , διαφωνώντας ταυτόχρονα 

για την επιλογη ημερομηνίας της γιορ­

τής , παραμονές Χριστουγέννων , επειδή 
έρχεται σε αντίθεση με τα Ελληνικά έθι­
μα των Χριστουγέννων , δηλαδή είναι κα-

- - --, λύτερα 2-3 
μέρες μετά τα 

Χριστούγεννα 

να γιορτάζεις 

τα Χριστού­

γεννα παρά 2-
3 μέρες πριν 
τα Χριστού­

γεννα να γιορ­

τάζεις την ε­

ορτή των Χρι-κ. Καψοκαβάδης 
στουγέννων 

που στην Ελλάδα συνδυάζεται με έθιμα 

προετοιμασίας , νηστείας , προσμονής 
κ.λπ . Πιστεύουμε ότι θα ε ίναι μεγαλύτε­
ρης επ ιτυχ ίας μια τέτοια γιορτή που 

" σκέπτεται " το περιβάλλον . Και πάλι 
θερμά συγχαρητήρια για το έργο της 

Gerling που μεγαλώνει. .. 

~ Σε αύξηση του μετοχικού της κε­
φαλαίου προχώρησε η ΘΕΜΙΣ ασφαλι­
στική , ανεβάζοντάς το στο 1,4 δισ. L. 
Varriale ... βαράει για ψηλότερα ... Οι δου­
λειές του , οι ασφαλιστικές και οι άλλες 
πάνε καλά ! 

Μ . Ερευνα που επιμελήθηκε ο κα­
θηγητής Μάριος Ραφαήλ και διεξήγαγε 
ο κ. 1. Φασόης με επιστημονικά κριτήρια 
για την κατανομή της ασφαλιστικής δρα­
στηριότητας κατά γεωγραφική περιοχή 
στην Ελλάδα μας έστειλε το ΕΙΑΣ. Η έ­
ρευνα εστάλη στα μέλη - εταιρίες του 
ΕΙΑΣ , για μελέτη και προγραμματισμό 
παραγωγικών δραστηριοτήτων. Η έρευ­
να και άξια συγχαρητηρίων είναι και άξια 
αξιοπο ίησης. " Περιορισμένης κυκλοφο­
ρίας " αλλά απεριόριστης χρησιμότητας. 

ΜΑuτή μάλιστα ! Είναι σταρ ! Η 
Στάρ! Γεννήθηκε το 1926 και η λαμπε­
ράδα της στο τέλος του αιώνα παραμέ­
νει ίδια και καλύτερη: Η ΜΕΡΛΙΝ ΜΟΝ­
ΡΟΕ . 35 χρόνια μετά τον θάνατό της και 
όλοι ασχολούνται μαζί της. Πρόσφατα 
(15 Ιανουαρίου '96) είδαμε στην τηλεό-

ραση κάποιες τρέλλες της και ένα καυ­
τό video. .. Η "εκρηκτική ξανθιά ", το 
σύμβολο του σεξ πάλι στην επικαιρότη­
τα ... Ίσως επειδή στην εποχή μας στέ­
ρεψαν τα όνειρα, η φαντασία , τα είδωλα , 
οι μύθοι , οι πραγματικοί σταρς .. . Η φα­
ντασία μας πάσχει. Η βάρκα των ο­
νείρων μας μπάζει νερά από 
παντού .. . Ευτυχώς η Μον­
ρόε έφυγε νωρίς να την 
θυμόμαστε χωρίς γηρα­
τειά , ξέφτια και ρυτί­
δες .. . Και την έχουμε 
τόσο ανάγκη στην πεζή 
εποχή μας ... Ένα video 
παλιό και. .. σάρωσε την 
εποχή μας με τους 

σταρς μιας χρήσεως ... 
" κάντε άκρη να περάσω" 
και. .. σταμάτησαν τα χρηματι­
στήρια , η νέα τάξη , ο Κλίντον , ο 
Γιέλτσιν , η Coca Cola ... " κρεμά­
στηκαν" στο μπράτσο της ομορ­
φιάς της όλοι οι άνδρες 
που για λίγο "πήρε 
χρώμα η ρουτί-
να " τους. 
"Ένας σταρ εί-

ναι ένα συνε-

χές θέα-

μα" γρά­

φ ε ι 

κ ά -
που 

ο Σε­

γ κ ε λ ά 

και η 

Μονρόε τον 

δικαίωσε ... 
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Ο§ Τ ~ ο 1993 έκλεισε 1 ασφαλιστική 
εταιρία . Το '94 τρεις. Το 1995 έκλεισαν 
4 και συγχωνεύτηκαν 2. Το 1996 έκλει­
σαν 6 και συγχωνεύτηκαν 2. Το 1997 
" λογικά " πρέπει να κλείσουν 7 όπως 
πάει η σειρά ... Για να δούμε ... 

ΜΛογική η πρόταση του κ. Μ. ' Ε­
βερτ προς τα μέλη του προεδρείου της 
Πανελλήνιας Ένωσης Διπλωματούχων 
Μηχανικών Εργοληπτών Δημοσίων Έρ­
γων , σύμφωνα με την οποία "πρέπει να 
θεσμοθετηθεί η υποχρέωση του εργο­
λάβου να τα ασφαλίζει ως προς τον 
χρόνο εκτέλεσης και ως προς την ποιό­
τητα των εργασιών". 
Στη χώρα του παραλόγου όμως οι πολι-

τικοί συμφωνούν και προτείνουν "παρα­
δείσους " ως αντιπολίτευση και τα ξε­

χνάνε ως κυβέρνηση ... Αυτά σκεπτό­
μουν□ και στις 20-1-96, βλέποντας σε 
μια εκπομπή του MEGA την Λιάνα Κα­
νέλλη να συνομιλεί με τον Κ. Γ εωργάκη 
της 'ΆΤΕΜΚΕ" τον κ . Κούτζα της 

" ΠΡΟΟΔΕΥΤΙΚΗΣ'Ί τον κ. Βγότζα πρώην 
γραμματέα του ΥΠΕΧΩΔΕ και τον αγα­

πητό και πολύ κατηρτισμένο σε θέματα 
ασφάλισης τεχνικών καλύψεων του 

ΦΟΙΝΙΚΑ κ. Σπανουδάκη . 

Η έλλειψη προγραμματισμού και διαφά­

νειας σε πανελλήνια κλίμακα θα μας 

στοιχίσει 30-40 χρόνια ακόμα μέχρι να 
μπούμε σε σωστό δρόμο ... Και δυστυ­
χώς αυτά δεν ασφαλίζονται με συμβό­

λαια ασφαλιστικών εταιριών , ασφαλίζο­
νται με ΠΑΙΔΕΙΑ, με καλές συνήθειες με 

καλά παραδείγματα των Δημόσιων 
Ανδρών στον Δημόσιο Β ίο .. . 

ο~ Q ~ ι εταιρ ίες έχουν υποχρέωση να 
επιστρέφουν μέρος των χρημάτων στο 
κοινό και στον κόσμο που τους εμπι­
στεύεται._:· δήλωσε ο Ευστ . Τζούμας 
στον ΣΚΑΙ στη Βάσια Τ ριφύλη , στην εκ­
πομπή αγάπης για τα παιδιά της Τήλου. 
Μέσω INTERAMERICAN επεστράφησαν 
"πολλά λεφτά " στο κοινωνικό σύνολο , 
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μέσω χορηγιών πάσης φύσεως στα χρό­
νια δημοσίων σχέσεων εποχής Σ . Τζού­
μα ... Κάποτε πρέπει να γίνει ένας υπο­

κ. Σ. Τζούμας 

λογισμός αυ­
τού του τερά­
στιου κοινωνι­

κού έργου. 
Αν οι εποχές 

ήταν καλύτε­

ρες , δεν θα 

χρειαζόταν . 

Τώρα ίσως θα 

'πρεπε να γί­

νει αυτή η 

πληροφόρηση 

επειδή η IN-
TE R A M E R 1-

CAN μοιράζεται πολύ χρήμα με το κοινό 
που την εμπιστεύεται και κάποιοι κακοί 

εκπρόσωποι των ασφαλιστικών επιχει­

ρήσεων που κλείνουν "χαλάνε " την ει­

κόνα της ασφαλιστικής αγοράς , με κα­

κοδιαχειρίσεις , παραλείψεις και συμπε­

ριφορά κακή . Είναι μεγάλο το έργο στή­

ριξης πολιτισμού για λογαριασμό της IN­
TERAMERICAN που καρπώθηκε η ασφα­
λιστική αγορά εκτός των ανθρώπων της 

INTERAMERICAN .. . 

1'1111'0 ιιra πως έγραψε ο 'ΈΠΕΝΔ ΥΤΗΣ" 
αρχές του έτους, ο Όμιλος Σιακόλα από 
την Κύπρο προγραμματίζει να έρθει 
στην Ελλάδα στον χώρο ασφαλειών , λια­
νεμπορίου και αντιπροσωπειών. 

Ι! Η ΑΤΕΜΚΕ των Αδελφών Γεωρ­
γάκη ξεκίνησε μεγάλη συνεργασία με 
την πολυεθνι- ._..~­
κή Benetton, 
εντός και ε­
κτός Ελλάδος . 
Οι φιλοπρόο­
δοι Ηπειρώ­
τες επιχειρη­

ματίες συνε­

χώς ανεβαί­

νουν . Το 1996 
η ΑΤΕΜΚΕ εί­

χε κύκλο ερ­
γασιών 8 δισ. 
περίπου κατ ' κ. κ. Γεωργάκης 

εκτίμηση και 
κέρδη 1,2 δισ. και ανεκτέλεστα υπόλοι­
πα έργων αξίας περίπου 55 δισ . (ΚΑΘΗ­
ΜΕΡΙΝΗ). 

Μ Γ ον σεμνό και αγαπητό Θάνο Με­
λακοπίδη ε~έλεξε σαν "Ασφαλιστή της 
Χρονιάς του 1996" το FAX NEWS για 
την εν γένει προσφορά του , τις προσπά-

θειές του και 
την αγάπη του 
προς τον 

ΣΥΝΔΕΣΜΟ 
ΕΚΠΡΟΣΩΠΩΝ 
Ασφαλιστικών 
Εταιριών που 
στόχο είχαν ε­
κτός των άλ­
λων "την σύ-

σφιγξη των κ. Θ. Μελακοπίδης 
σχέσεων των 
μελών και εταιριών που εκπροσωπούν " 
σ · ένα κόσμο σκληρού ανταγωνισμού . 
Θερμά συγχαρητήρια! 

Ο§ Τ ~~ ο 1996 η Ένωση Ελβετικών 
Τ pαπεζών δημοσιοποίησε κατάλογο 
"παγωμένων " προπολεμικών λογαρια­

σμών , μη Ελβετών Πολιτών . Αποκάλυψε 
μόνο 755 λογαριασμούς , οι οποίοι ανέρ­
χονται σε 32 εκατομμύρια δολάρια. Οι 
Εβραϊκές οργανώσεις Ευρώπης και ΗΠΑ 
πιστεύουν ότι οι προπολεμικές καταθέ­
σεις που κρατούνται στις Ελβετικές 

κρύπτες φθάνουν με τους τόκους μισού 
αιώνα τα 3-7 δισ . δολάρια . Πενήντα 
χρόνια οι Ελβετικές Τράπεζες αρνού­
νται να παραδώσουν σε επιζήσαντες ή 

κληρονόμους τους περιουσίες που εί­
χαν κατατεθεί πριν τον πόλεμο με το 
πρόσχημα της παράδοσης εγγράφων και 
πιστοποιητικών θανάτων , πράγμα δύ­
σκολο ... Στις ΗΠΑ δημοσιοποιήθηκε κα­
τάλογος με πλήρη στοιχεία 500 περίπου 
καταθέσεων στις 14-6-41 στην " Σουίς 
Μπανκ Κοpποpέισον " με καταθέσεις 
13,5 εκατ . δολαρίων , ποσό μεγαλύτερο 
αυτού που έλεγαν το 1962 οι Ελβετοί 
(4 ,5 εκατ. δολάρια) . Στοιχεία που ήρθαν 
στο φως έδειξαν ακόμη ότι οι λογαρια­
σμοί πολλών θυμάτων του ολοκαυτώμα­
τος χρησιμοποιήθηκαν για αποζημιώσεις 

στη μεταπολεμική Πολωνία και Ουγγα­
ρία .. . 
Άλλα στοιχεία δείχνουν τα δισεκατομμύ-
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pια που μετέφεραν ναζί στις ελβετικές 

τράπεζες και ακόμη περιπτώσεις που 

πολλοί γλίτωσαν τα χρήματά τους από 

τους Ναζί , όχι όμως και από τις ελβετι­

κές τράπεζες ... 
(ΚΑΘΗΜΕΡΙΝΗ 3-11-96) 

,ιιπιι.18ΦΟΙ ΙΝ Ι= 
ΑΣCDΑΛΕΙΕΣ ΠΙΣΤΩtεnΝ ΑΕ 

ο~ Β ~ λέποντας σε συνέντευξη τύπου 
στο HILTON τον Γιώργο Κώτσαλο , Γεν. 
Διευθυντή του Φοίνικα και πρόεδρο της 

ΦΟΙΝΙΞ - Ασφάλειες Πιστώσεων Α . Ε . να 
παρουσιάζει τη νέα εταιρία και τους στό­
χους του ανάμεσα σε έμπειρα στελέχη 
εταιριών του εξωτερικού και της Εμπορι­

κής Τράπεζας ένιωσα πολύ αισιόδοξος 

και σίγουρος για την επιτυχία της εται­

ρίας του αλλά και άλλων εταιριών του 

χώρου μας , επειδή όντως η ασφαλιστική 

μας αγορά διαθέτει υψηλού επιπέδου 
στελέχη , ικανά και ισάξια στελεχών της 

ευρωπαϊκής αγοράς . Ο Γιώργος Κώτσα­
λος εργάζεται πολύ , ενημερώνεται και 

προ παντός ψάχνει ό , τι βελτιώνει τις α­

σφαλιστικές γνώσεις του συνεχώς , γι ' 

αυτό και βελτιώνει η εταιρία του την α­

ποτελεσματικότητά της . Συγχαρητήρια ! 

Μ Στην Αμερική η Κοινωνική Ασφά­
λιση επιτίθεται την ιδιωτική με διάφορα 
προσχήματα. Στην Ελλάδα το ΙΚΑ επιτί­
θεται στην ιδιωτική ασφάλιση ... με τον 
τρόπο του αλλά τώρα μπήκε στο παιγνί­
δι και το υπουργείο οικονομικών , που 
χτυπά το " σαμάρι" των ομαδικών ασφα­
λίσεων για να μην πάρουμε είδηση ότι 
κάπου μερικοί " σωτήρες της Ελλάδος " 

ψάχνουν τρόπο να μεγαλώσουν τις ει­
σφορές προς τα κοινωνικά ταμεία των 

εργοδοτών ... ΠΡΟΣΕΞΤΕ , κινητοποιηθεί­
τε ΕΓΚΑΙΡΑ τώρα που ούτε τα ΜΜΕ το 
πήραν είδηση ... Η ιδιωτική Ασφάλιση εί­
ναι μία ΔΙΕΞΟΔΟΣ για τους λαβύρινθους 
που άπλωσαν κάποιοι ειδικο ί της Δημό­
σιας Υγείας και Πρόνοιας ... Η ιδιωτική α­
σφάλιση ΠΡΟΛΑΒΕ ΚΑΙ ΕΣΒΗΣΕ μεγάλα 
κοινωνικά προβλήματα . Κύριε Δούκα Πα­
λαιολόγε ΕΣΟ ΕΤΟΙΜΟΣ! 

Ο§ Σ ~~ το ΒΕΛΓΙΟ μια μεγάλη ζημιά 
(περίπου 30 εκατ . ECU μη συμπεριλαμ­
βανομένης ασφάλισης διακοπής εργα­
σιών) σε εγκατάσταση αποθήκευσης πε­
τρελαιοειδών επανέφερε το πρόβλημα 
των : 

• μεγάλων αποζημιώσεων για την απο­
κομειδή ερειπίων 
• και αστικής ευθύνης μόλυνσης του 
περιβάλλοντος 

• του κόστους καθαρισμού των μολυ­
σμένων υλικών και 

• φορολογίες για τη μόλυνση περιβάλ­
λοντος 

Μ Στη Γαλλία η φωτιά στην Τράπεζα 
Credit Lyonnais θα κοστίσει περίπου 2 
ΔΙΣ γαλλικά φράγκα .. . Τα ασφάλιστρα 
βιομηχανικών κινδύνων μειώνονται αι­
σθητά ... Μια μεγάλη φωτιά σε εργοστά­
σιο χαρτοποίίΌς έκανε ζημιές 250 εκατ. 
ελβετικών φράγκων. 

Β'Ε lira να μικρό ... εφημεριδάκι με με-
γάλη ποιότητα στείλανε τα παιδιά της 

ΣΤ' 2 του 12ου ΔΗΜΟΤΙΚΟΥ ΣΧΟΛΕΙΟΥ 
ΑΓΡΙΝΙΟΥ , στο περιοδικό ΝΑΙ με τίτλο 
και COPYRIGHT: "Το πεδίο ... του παιδι­
ού " . Εκδότης Διευθυντής το ΣΤ' 2, συ­
ντακτική ομάδα : Τσέλιου Θεοδώρα , Πάζι­
ου Δήμητρα , Κοζάκου Σοφία , Κολυβάκη 
Κωνσταντίνα , Κουμπουλής Βασίλειος , 
Συνεργάτες: 1. Ζαχαρόπουλος , Ταφιάδης 

Νίκος , Λάιος Ιωάννης , Καpακοβούνης 

Χρήστος , Μπάκα Γεpασιμούλα , Γ . Ζαβο­

γιάννης , Β. Παππάς , Ν. Μαστpογιάvvης , 

Δ. Γαλατάς , Ελένη Σκόντα , Αρβαλή Χρυ­
σάνθη , Λεωνίδας Ναστούλης. Μήνας 

Δεκέμβριος 1996. Δάσκαλος Σπύρου 
Δημήτριος. Θέματα πολλά , χιούμορ , α­

νέκδοτα , αθλητικά , κουίζ , επίκαιρα , απο­
καλύψεις , παράξενα-ιστορικά ρεπορτάζ 
κ.ά. Ένα θέμα που αφορά ασφαλιστές 
και εξαιτίας του αναφέρουμε το εφημε­
pιδάκι είναι ότι σύμφωνα με έρευνα του 
Ινστιτούτου καταναλωτών το 30,9% των 
ατυχημάτων μαθητών γίνεται ΣΤΑ 
ΣΧΟΛΕΙΑ , 25 ,3% σε χώρους άθλησης 

Στη φώτο οι Αφοί Παπαστράτου από το Αγρίνιο . 
Από αριστερά: ο Ευάγγελος Παπαστράτος, ο 
Επαμεινώνδας Παπαστράτος, ο σημερινός πρόε­

δρος της γνωστής καπνοβιομηχανίας κ. Τάσος 
Παπαστράτος, ο Γιάννης Παπαστράτος (γιος του 
είναι ο σημερινός πρόεδρος κ. Τάσος Παπαστρά­
τος) και ο Σωτήρης Παπαστράτος 

11 ,2% στο δρόμο , 10,3% στο σπίτι. Από 
τα σχολικά κτίρια στην Ελλάδα δεν πλη­
ρούν τις τεχνικές προδιαγραφές το 78% 
των δημοτικών , το 66% των Γυμνασίων , 
το 48% των Λυκείων , το 17% των νηπια­
γωγείων . Κάτι ήξερε η INTERAMERICAN 

που πρώτη αφάλισε ΔΩΡΕΑΝ τόσες χι­
λιάδες μαθητές δημοτικών σχολείων της 
χώρας .. . Στο Αγρίνιο υπάρχουν πολλές 
και καλές ασφαλιστικές εταιρίες και α­
σφαλιστές . Ας τηλεφωνήσουν στο σχο­

λείο και τον δάσκαλο κι ας έρθουν κοντά 
τους με όμορφες πρωτοβουλίες. Αυτά 
τα παιδιά θα είναι οι αυριανο ί πελάτες 
και συνεργάτες τους ... Ασφαλιστές της 
ΝΝ , της Εθνικής , της Αγροτικής Ζωής , 
της SCOPLIFE, της GENERALI , της IN­
TERAMERICAN, του ΑΣΤΕΡΑ (Κώστα Πα­
πανικολάου) , αγκαλιάστε όλα τα παιδιά 
και τα φιλοπρόοδα εκπαιδευτικά στελέ­
χη κι όλα θα πάνε καλά .. . Κάντε γέφυρα 
με τον κόσμο ... 

Ο§ Τ ~~ ο 140 Διεθνές Συνέδριο για τη 
φορολογία στις ασφαλίσεις θα γίνει 29 
Ιουνίου έως 2 Ιουλίου 1997 στο HIL ΤΟΝ 
ATRIUM στην Πράγα. Πληροφορίες στο 
CENTER for Tax Education and Research 
Τηλ . (860) 443-1000. 

Ο§ Η ~~ ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ στη Θεσσαλο-
νίκη έχει 130.000 πελάτες , εκ των οποί­
ων 115.000 είναι πελάτες Αυτοκινήτων 
και Οδικής Βοήθειας . Ομολογουμένως 
αποτελεί τον κυριότερο ανταγωνιστή ό­
λων των εταιριών αυτοκινήτων στην πε­
ριοχή Μακεδονίας , με ασφάλιστρα σχε­
δόν μισά των ανταγωνιστών της και επι­

πλέον ελικόπτερο για τις ανάγκες των 
πελατών , οδική βοήθεια με οχήματα ι­
διόκτητα , δωρεάν κλήση μέσω PANAFON 
στο 11555, ΔΩΡΟ ένα κινητό με 2ετή 
δωρεάν σύνδεση , με μοναδικότητα - και­
νοτομία να πληρώνονται οι αποζημιώ­
σεις στον τόπο ατυχήματος ή το σπίτι ή 
την εργασία του δικαιούχου και με την 

πρωτοτυπία η ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ να πλη­
ρώνει και να παραδίδει αμέσως τα α­
νταλλακτικά επισκευής ζημιάς αυτοκινή­
του και τέλος με την έκπτωση ασφαλί­
στρων όταν το ασφαλιζόμενο όχημα με­
ταφέρει έναν ακόμη επιβάτη σε ώρες 
αιχμής κυκλοφοριακού ... Το ΝΑΙ για μια 
ακόμη φορά συγχαίρει τους ανθρώπους 
της ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ για το ασφαλιστικό 
και κοινωνικό έργο της και κυρίως για 
τους σταθερούς ετήσιους ρυθμούς αύ­
ξησης παραγωγής - εσόδων κατά 50%! 
Με τη δύναμη των αριθμών η ΙΝ­
ΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ έχει σύνολο ενεργητικού 
6 ΔΙΣ , μικτά ασφάλιστρα 4,5 ΔΙΣ , επεν­
δύσεις και χρεόγραφα 3,5 ΔΙΣ και ίδια 
κεφάλαια 1,6 ΔΙΣ. 

•Σ ΙιΤ'.Ω την Ελβετία τα ασφάλιστρα μει-
ώνονται , ενώ η παραγωγή είναι στάσιμη 
ή μείον ... 
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Το κυριότερο πρόβλημα στην 

Σουηδ ική Ασφαλιστική Αγορά ασφαλειών 
πυρός είναι ο εμπρησμός , που προκαλεί 
το 25% των ζημιών . 

κ. Κ. Χολέβας 

Δ/vτής Δ ιεθvώ v Δραστη­
ριοτήτων της ΑΣΠΙΣ 

ΠΡΟΝΟ/Α 

1MQ Κώστας 
Χολέβας , ο ακού­
ραστος αυτός 
άνθρωπος της 
ΑΣΠΙΣ-ΠΡΟΝΟΙΑ , 
εκτός των πολ­
λών καθηκόντων 
του και της προ­

σφοράς του εκεί, 
πολύ έργο προ­
σφέρει και μέσω 
των προσπαθει­
ών του στην υπη­
ρεσία της Ορθο­
δόξου Πίστεώς 

μας . Την Κυριακή 22/12/96 έτυχε ν ' α­
κούσω στο σταθμό της εκκλησίας της 
Ελλάδος σε μόνιμη κυριακάτικη εκπο­
μπή , που επιμελείται ο Κώστας Χολέ­
βας , μία συζήτηση για την ειρήνη και 
σκεπτόμουν□ πόσο σημαντική είναι η 
προσφορά στο κύρος των ελληνικών α­
σφαλιστικών εταιριών μερικών στελεχών 
της ασφαλιστικής αγοράς , ανθρώπων ό­
πως ο Κώστας Χολέβας , μέσω κάποιων 
ενασχολήσεών τους σε συλλόγους , κοι­
νωνικές προσπάθειες , αρθρογραφίες 
κ.λπ . 

Στο EURO, το νέο Ευρωπαϊκό 
χαρτονόμισμα , θα αναγράφεται στα ελ­
ληνικά η λέξη ΕΥΡΩ . Στην πρώτη παρου­
σίαση που έγινε στις 13 Δεκεμβρίου '96 
από τον χάρτη ενωμένης Ευρώπης που 
παρουσίασε μία όψη του χαρτονομίσμα­
τος έλειπε η Κρήτη και τα νησιά του Αι­
γαίου , δημιουργώντας ευθύνες στα αρ­
μόδια ελληνικά όργανα που δεν παρακο-

λουθούν τις εξελίξεις . Παράλειψη σε 
βάρος της Ελλάδος είναι και η έλλειψη 
αναφοράς στον κλασικό πολιτισμό της 
Ελλάδας , σε αντίθεση με παρουσίαση 
από την ιστορία της Ευρώπης , παραστά-
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σεων Ρωμαϊκής περιόδου , Αναγέννησης , 
Γοτθικής περιόδου , μπαρόκ, ροκοκό , ε­
ποχής γυαλιού και χαλκού κ.λπ . 
Κρίμα ... 

~ Πολλές χώρες στην Ευρωπαϊκή 
Αγορά απασχολεί η μεγάλη εγκληματικό­
τητα σε θέματα ασφαλίσεων , κυρίως ό­
μως τους απασχολεί η εγκληματικότητα 
σχετικά με τις κλοπές ηλεκτρονικών υ­
πολογιστών , οι εμπρησμοί και οι κλοπές 
σε μικρές επιχειρήσεις των μεγαλουπό­
λεων . 

~ Στην Ισπανία το 1997 τα ασφάλι­
στρα για οικοδομές κοντά σε ποτάμια 
μπορεί να αυξηθούν κατά 20%. Επίσης , 
το 1997 θα εφαρμοσθεί φορολογία σε 
όλα τα ασφάλιστρα γενικών ασφαλειών. 

•τ Ε ο Δ.Σ. του συλλόγου συντονι-
στών έστειλε γράμμα στους συντονιστές 
Ελλάδος, ζητώντας τους να γίνουν μέλη 
του Συνδέσμου που έκλεισε 1 Ο χρόνια 
λειτουργίας . Στο τέλος γράφουν ότι " έ­
χουμε πετύχει πολλά , αλλά ακόμα πιο 
πολλά πρέπει να γίνουν" . 
Άποψή μας είναι ότι ο Σύνδεσμος Συντο ­
νιστών δεν έπεισε ακόμη τους συναδέλ­
φους συντονιστές για την ύπαρξή του 1 Ο 
χρόνια και εκκρεμούν πολύ σημαντικά 
προβλήματα για τους συντονιστές όπως 
η σύμβασή τους , η εξέλιξή τους , η φο­
ρολόγησή τους , η νομική κατοχύρωση 
κ.ά. 
Ο Σύνδεσμος δεν έχει ΦΩΝΗ , 
ΤΑΥΤΟΤΗΤΑ και ΚΥΡΟΣ ανάλογο άλλων 
σωματείων του εμπορικού κόσμου . Ανε­
ξαρτήτως του τι φταίει είναι ΕΠΕΙΓΟΝ να 
απαιτήσει. Διαφορετικά δε βλέπουμε για 
καιρό την ύπαρξή του ... 

Γύρω στα 100 ΔΙΣ λείπουν απ ' τα 
ταμεία των ασφαλιστικών εταιριών αυτο­
κινήτου . Πώς και γιατί; Για πολλούς λό­
γους. Η αποθεματοποίηση ελαττωμένη 
κατά 80-100% δίνει αυτό το ποσό και το 
υπουργείο το γνωρίζει. Φταίει το τιμολό­
γιο ; Οι κρατικές; Το υπουργείο ; Η κακή 
διαχείριση ; Όλα μαζί ; Δεν έχει τώρα ση­
μασία ποιος φταίει. Τα λεφτά λείπουν 
και η βόμβα πλησιάζει να εκραγεί . 
Οι εργαζόμενοι (που έβλεπαν και αυτοί 
ότι κάτι δεν πάει καλά) θα βγουν στην α­
νεργία , θα χάσουν εισοδήματα και θα 
παραπονιούνται μαζί με τους πελάτες ... 
Αυτά σε πρώτη δόση .. . 

Β ι ύρω στα 15 ΤΡΙΣ δολάρια είναι η 
περιουσία των αμοιβαίων κεφαλαίων σε 
παγκόσμιο επίπεδο , όπως γράφουν τα 

νέα της ALICO (Δεκ. '96). Από αυτά τα 7 
ΤΡΙΣ τα διαχειρίζονται τα συνταξιοδοτικά 
ταμεία (Pension Funds) . Το 60% στα ΝΚ 
επενδύονται σε τίτλους και τοποθετή­
σεις σταθερού εισοδήματος (Ελλάδα 

5%). 

~ Για το INTERNET και την αξία του 
μίλησε ο Αλ. Γεωργιάδης , Δ/της Πωλήσε­
ων της INTERAMERICAN στο Ε ' Πανελ­
λήνιο Συνέδριο Ασφαλιστών και μας έφε­
ρε ένα μήνυμα απ ' το μέλλον , επηρεα­
σμένος απ ' τον τρόπο που ζει και συμπε­
ριφέρεται η INTERAMERICAN, η εταιρία 
του , που πάντα "τραβούσε" το μέλλον 
στο παρόν , γι ' αυτό και ήταν πάντα πρω­
τοπόρος . 
Μακάρι να ξεκολλήσουν μερικοί απ ' το 
παρελθόν και να κοιτάξουν το μέλλον 
που για μερικούς ήρθε νωρίτερα. 

Μια μικροσκοπική "ομπρέλα" σώ­
ζει ζωές , κλείνοντας την "τρύπα " της 
καρδιάς με την οποία γεννιούνται περί­
που εκατό παιδιά κάθε :χρόνο στη χώρα 
μας , χωρίς να :χρειάζεται να υποβληθούν 
σε χειρουργική επέμβαση. Ο Αμερικανός 
καθηγητής Κουρτ Άμπλατζ, που τελειο ­
ποίησε την ομπρέλα συνεργάσθηκε πρό­
σφατα με τον καθηγητή Βασίλη Θανό­
πουλο για την εφαρμογή της στην Ελλά­
δα, μετά την Αμερική και την Αγγλία ... 
Πάντα. θαύμαζα αυτούς τους Ευεργέτες 
που υπηρετούν τον άνθρωπο και αυτόμα­
τα έσβηναν από μπροστά μου είδωλα και 
" μάγκες " μιας :χρήσεως. 

30 επιχειρήσεις απεφάσισαν να δι­
ευρύνουν το ωράριο λειτουργίας ως τις 
8 το βράδυ του Σαββάτου στο Κολωνάκι, 
τη Γλυφάδα και την Κηφισιά , γεγονός 
που προκάλεσε αντίδρασηεκ μέρους 
πολλών συλλόγων. Είχαν λίγο χρόνο οι 
εργαζόμενοι το Σαββατοκύριακο και τώ­
ρα μεγάλα συμφέροντα πάνε να τους πα­
γιδέψουν και να τους κλείσουν στα μαγα­
ζιά να βλέπουν κρέατα , τυριά , παντελό­
νια , ρούχα και μπαταρίες ! Αέρααα ! Ένας 
Κοσμάς Αιτωλός :χρειάζεται επειγόντως! 

~ 
~ πό φέτος μέχρι το 2001 ολοένα 

και πιο χαμηλές τιμές θα εισπράπουν οι 
παραγωγοί εσπεριδοειδών στα πλαίσια 
της Ευρωπαϊκής Ένωσης . Αυτό δεν μπο­
ρεί να μην επηρεάσει αρκετές περιοχές 
της χώρας μας που βασίζονται στα είδη 
αυτά. Κατ ' επέκταση οι ασφαλιστές μας 
θα πρέπει έγκαιρα να αλλάξουν αγορές 
και πελάτες. Πρώτη σκέψη μας να στρα­
φούν σε πελάτες που εμπλέκονται με έρ­
γα κατασκευών που θα παρουσιάσουν 
άνθηση τα επόμενα χρόνια στο κέντρο 
και στην περιφέρεια ... 

Για πρώτη φορά μπορείτε να συνδυάσετε 
επένδυση και ασφαλιστική κάλυψη, σε ένα! 

l1cτ1vE IJLAN 
Το Active Plan είναι σήμερα το πιο πρωτοποριακό επενδυτι­
κό ασφαλιστικό πρόγραμμα της αγοράς. Ανήκει στη χρημα­

τοοικονομική σειρά Global Financial Line της Scoplίfe και 

καλύπτει απόλυτα , όχι μόνο τις επενδυτικές απαιτήσεις , 

αλλά και κάθε ασφαλιστική σας ανάγκη . Συνδεθείτε με τα 

πιο ισχυρά επενδυτικά κεφάλαια του κόσμου , όσο μικρό 

κεφάλαιο και αν διαθέτετε, με το Actiνe Plan. Και επωφελη ­

θε ίτε από την εξαιρετική διαχείριση της Prol if ίc , μέλος της 

Scottίsh P roν ίdent και διεθνούς κύρους χρηματοοικονομικό 

οργανισμό , η οποία επιλέγει για σας τις καλύτερες ''παγκό­

σμιες" ευκαιρίες . Αν πάλι χρειάζεστε ασφαλιστική κάλυψη , 

επιλέξτε όπο ιο ασφαλιστικό πρόγραμμα της Scoplίfe σας 

καλύπτει , πληρώνοντας όποτε και αν το επ ιθυμείτε ! Γιατί το 

επιπλέον ποσό μπορεί να καλυφθεί από τον επενδυτικό 

λογαριασμό σας. Η συνεχής υποστήριξη του προσωπικού 

σας Ασφαλιστικού Χρηματοοικονομικού Συμβούλου της 

Scopl ife, δίνει στις αποφάσεις σας τη σιγουριά που χρειάζο­

νται. Ενώ οι εύστοχες συμβουλές του "μεταφράζουν" κάθε 

φορά τις ανάγκες σας στον πιο συμφέροντα για σας συν­

δυασμό . Μόνο το Act ίve Plan της Scopl ife μπορεί να ε ίναι 

τόσο ευέλικτο , για τη δική σας καλύτερη εξυπηρέτηση και 

για το δικό σας μεγαλύτερο κέρδος . 

SCOPLIFE = 
ΕΙΔΙΚΗ ΚΑΙ ΜΟΝΑΔΙΚΗ 
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---------------------------~-, 
ΑΝ ΘΕΛΕΤΕ ΝΑ ΜΑΘΕΤΕ ΠΕΡΙΣΣΟΤΕΡΑ ΓΙΑ το ACTIVE 

PLAN ΚΑ Ι ΤΗ SCOP LI FE, στε ίλτε το κουπόνι συμπλη ­

ρωμένο ή τηλεφωνήστε στο ' Τμήμα Ενημέρωσης 

Ασφαλιζόμενων ' της Scoρ l i fe . 

Λεωφ . Κηφισίας 64, 151 25 Μαρούσι 

Τηλ . 689 6600 , Fax: 689 6606 

ΟΝΟΜΑΤΕΠΩΝΥΜΟ - - -------

: ΟΔΟΣ _____ ΠΟΛΗ - ----

: Τ . Κ .----ΤΗΛ.-------

L------------------------------~ 
Τα επενδυτικά κεφάλαια δεν έχουν εγγυημένη απόδοση . 

... και στα χρηματοοικονομικά 
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Παύλος Ψωμιάδης, 17 -χρονών, το 1956, σφαιροβόλος της 
Εθνικής Ομάδας, έμπαινε στα κοινά σψυρηλατημένος σαν 
χαρακτήρας με τα ιδανικά του Ελληνικού αθλητισμού, που 

σε μαθαίνει να ξέρεις να χάνεις και να ξέρεις 1ια κερδίζεις, να αγωνίζε­
σαι, να ανταγωνίζεσαι, να προπονείσαι, να περιμένεις, να οραματίζεσαι, 
να έχεις στόχους, να νικάς πόντο, πόντο τη δυσκολία, τον εαυτό σου, τον 
καλύτερό σου ... 
Το 1956, οι Ολυμπιακοί αγώνες έγιναν στη Μελβούρνη της Αυστρα­
λίας με συμμετοχή 67 χωρών, 2958 αντρών και 384 γυναικών. Δύο 
μεγάλα ιστορικά γεγονότα εκείνη τη χρονιά, η επέμβαση των Σοβιετι­
κών τανκς στην Ουγγαρία και το κλείσιμο της διώρυγας του Σουέζ, ο­
δήγησαν την αρρώστια της πολιτικής στον κόσμο του αθλητισμού, με 
άρνηση συμμετοχής στους αγώνες των χωρών της Κίνας, Ισπανίας, 

Ολλανδίας, Αιγύπτού, Ιράκ, Λιβάνου, για πολιτικούς λόγους. Παρά τα 
προβλιίματα οι αγώνες του 1956 είχαν 36 ολυμπwκά ρεκόρ και 11 
νέα παγκόσμια ρεκόρ ... Ο Έλληνας Γιώργος Ρουμπάνης πήρε χάλκινο 
μετάλλιο στο άλμα επί ·κοντώ ... Στη σφαίρα χρυσό πήρε ο Αμερικάνος 
Ο 'Λ1πράιεν με 18,57 και ο Έλληνας Τσακανίκας με 16,56 ήρθε 
8ος ... Ήταν η εποχή του Ολυμπιονίκη Xp. Παπανικολάου, του Παπα­

βασιλείου, του Δεπάστα .. . Λίγο αργότερα, όταν ο φτερωτός γιατρός 
Βασ. Παπαγεωργόπουλος κέρδισε τον Ρώσσο Μπορζόφ, ο Παύλος 
Ψωμιάδης βγήκε στους δρόμους και ζητωκραύγαζε για την Ελλάδα ... 
Η νίκη ενός Έλληνα τον ενθουσίαζε και τον συγκινούσε ιδιαίτερα .. . 
Έτσι, απ' τις γειτονιές στο Κερατσίνι που του άρεσε να συμμετέχει ο 
Παύλος Ψωμιάδης '~γήκε" στις γειτονιές του κόσμου του αθλητισμού 
και από εκεί στο κοινό και τις γειτονιές του κόσμου των επιχειρήσεων . 

Το 1967 είναι ο τελευταίος χρόνος που ο Π. Ψωμιάδης ασχολείται με 
κάτι άλλο, εκτός ασφαλειών . Τότε μπαίνει στις ασφάλειες συνεργαζό­
μενος με την ALICO ως το 1969. 
Το 1969 ως το 1971 είναι Unit Manager της INTERAMERICAN 
στην οδό ΣΤΑΔΙΟΥ 1 Ο, στην πλατεία Κολοκοτρώνη στην Αθήνα. 
1971-1 974 Είναι Διευθυντής Υποκαταστf[Ιlατος. 1974-1 977 Διευθυ­
νηίς Πωλήσεων INTERAMER1CAN. Το 1977 ο Αλεξ. Ταμπουράς 
του αναθέτει τη Διεύθυνση του τομέα ανάπτυξης της συνεργασίας 
ΑΣΠΙΣ-ΠΡΟΝΟΙΑ με Occiιlental Life of California. 
Το 1987 αποκτά την πλειοψηφία των μετοχών της ΑΣΠΙΣ­
ΠΡΟΝΟΙΑ, από την οποία αποχωρεί ο Αλ. Ταμπουράς. 

Το 1988 η Aegon, η δεύτεριz σε μέγεθος ολλανδική εταιρία, γiνετα-ι 
συμμέτοχος κατά 40%. Το 1989 ξεκινά ο όμιλος ΑΣΠΙΣ 

ΠΡΌΝΟΙΑ με πρώτη εταιρία την ίδρυση Αμοιβαίων Κεφαλαίων και 
τιzν εταιρία Ζωής στην Κύπρο. Ιδρύεται ακόμη και η Aspίs Card σε συ-

νεργασία με την Citibank. 
Τέλος 1990 η ΑΣΠΙΣ ΠΡΌΝΟΙΑ έχει 112 υποκαταστ1ίματα και 
1100 ασφαλιστές. 
1991 γίνεται η ΑΣΠΙΣ ΠΡΌΝΟΙΑ ζημιών. 1992 ιδρύεται η ΑΣΠΙΣ 
Χρηματιστηριακή Α.Ε . και το μεγάλο βήμα με την ίδρυση της ΑΣΠΙΣ 

ΒΑΝΚ.1 Ο όμιλος μεγάλωσε, έχει νέες στρατηγικές και σήμερα 1997 
έχει στη δύναμ1ί του ακόμα τψ εταιρία ΗΝΙΟΧΟΣ για ασφαλίσεις 

αυτοκιν1ίτων και σκαφών αναψυχής, την ΑΣΠΙΣ ΕΠΕWΔΥΠΚΗ, την 

ΠΡΌΓΝΩΣΗ και την PROSPECT (διαφημιστικές εργασίες). 01 
Διεθνείς δραστηριότητες έβγαλαν τον Όμιλο στην Κύπρο, στη Σουηδία, 

στη Βουλγαρία, στην Γιουγκοσλαβία, στη Γερμανία, στα Βαλκάνια. 

Ο Παύλος Ψωμιάδης βλέπει τα χρόνια να περνούν, θυμάται που πριν 

29 χρόνια έψαχνε να βρει μια δουλειά, θυμάται τους αγώνες και τα ρε­

κόρ στις αρχές του δεύτερου μισού του 20ου αιώνα με την Εθνικ1ί 

Ελληνικ1ί Ομάδα Στίβου και τα διάφορα ονόματα Ρώσσωv, Αμερικα­

νών, Ανατολικογερμανών και Βουλγάρων όπως ο Ρώσσος Μπορζόφ, ο 

Μινάγεφ, ο Αιθίοπας Μπεκίλα ο μαραθωνοδρόμος, ο σφαιροβόλος 

Λονγκ των ΗΠΑ με το 20,33, ο Μάτσον 20,20, ο Μίντερ 19,68, ί­
σως να θυμάται την πέμπτη θέση στην άρση βαρών του Χρήστου 1 ακώ­

βου ( 1968) 1ί το χάλκινο του Γαλακτόπουλου και όλη εκείνη την ψυ­

χολογία διάκρισης που του δίνει φτερά να παλαίψει στο τέλος του 20ου 

αιώνα με παρόμοιες συνθ1ίκες ανταγωνισμού με Αμερικάνους επιχειρη­

ματίες ξακουστούς, με Γερμανούς, με Έλληνες, με Σουηδούς, με Κύ­

πριους, με Ρώσσους, με Βούλγαρους ... 
Σίγουρα θέλει να πάρει ένα μετάλλιο σ' αυτό το χώρο των επιχειρήσε­

ων με τα σκληρά 'Jιαρκαρίσματα" και τα πολλά "φάουλ" και "άδικα 

πέναλτυ", τα φανερά "ντοπαρίσματα" και τη ''χρήση αναβολικών". 

Τον Παύλο Ψωμιά δη τον γνωρίζω από το 197 3, όταν έγινα ασφαλι­

στJίς ζωής στο υποκατάστημά του στην οδό ΣΤΑΔΙΟΥ 10 όπου ήταν 
Διευθυνηίς Υποκαταστήματος. Με πολλ1ί συγκίνηση κρατάω ακόμα ε­

κείνη τη σύμβαση παραγωγικής συνεργασίας με τις υπογραψές μας. 

Το ασφαλιστικό ΝΑΙ ευχαριστεί τον Παύλο Ψωμzάδη, τον Πρόεδρο 

του Ομίλου ΑΣΠΙΣ ΠΡΌΝΟΙΑ, για το -χρόνο που μας αψιέpωσε δια­

κόπτοντας την προσπάθειά του στον στίβο της ζωιίς και ευγενικά μας 

μίλησε για τις δραστηριότητές του και τον ίδιο, θέλοντας να 'Jιοιρα­

στεί" μαζί μας τις εμπειρίες και απόψεις του "επί παντός". 
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Ερ: Κύριε Ψωμιάδη, ο Θεός έδειξε με­
γάλη αγάπη στο πρόσωπό σας και σας 
έδωσε πολλά μέχρι σήμερα · χαρές και 
βάσανα. Αυτά που μικρός παρακαλού­
σατε να γίνουν είναι κι άλλα ή διαφορε­

τικά από αυτά που ως τώρα γίνανε; 

Απ: Πάντοτε ο άνθρωπος έχει οράματα κι 
αν πει ότι έφτασε στην ολοκλήρωση των 

οραμάτων του νομίζω ότι είναι και τελειω­

μένος. Σημασία έχει αυτό που επιτυγχά­
νεις να πλησιάζει τουλάχιστον λίγο το ό­

ραμα και το όραμα συνέχεια να απομα­

κρύνεται ... Αυτό σημαίνει και προσπά­
θεια. Δεν σταματάνε τα όνειρα των αν­

θρώπων και αυτά ο άνθρωπος που θέλει 

να κατακτήσει και Δόξα τω Θεώ κι εγώ εί­
χα πολλά στη ζωή μου και είναι περισσό­
τερα αυτά που πρέπει να κατακτήσω και 

να βελτιωθώ. 

Ερ: Ήταν πλούσιοι οι γονείς σας; Πώς 
ήσασταν σαν παιδί; 
Απ: Όχι. Θα έλεγα ήταν παντελώς το α­
ντίθετο. Ήταν πολύ πλούσιοι στο να ξέ­
ρουν να μεγαλώσουνε τα παιδιά τους. Ει­

δικότερα εδώ θα ήθελα να κάνω μια ιδιαί­
τερη μνεία για τη μάνα μου , η οποία μας 

έδωσε τα πρώτα μαθήματα "manage­
ment". Ο πατέρας μου , δουλεύοντας 20 
ώρες την ημέρα , δεν προλάβαινε πολλές 
φορές ούτε να μας δει. Αυτή όμως που 
ζούσε συνέχεια μαζί μας ήταν η μάνα 

μας, που αγωνίσθηκε σκληρά και με 

σκληρή πειθαρχία κατάφερε να μας με­
γαλώσει σωστά. 

Ερ: Δουλεύατε μικρός; 

Απ: Από πολύ μικρός. Από εφτά χρονών. 
Ερ: Ποιο ήταν το πρώτο επάγγελμά σας; 
Απ: Μικροπωλητής . 

Ερ: Και τι πουλάγατε; 

Απ: Τσιγάρο. 

Ερ: Η πρώτη πώληση της ζωής σας ως 
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πωλητής ήταν επιτυχημένη; Θυμάσθε 
την πρώτη πώληση; 

Απ: Ναί. Δεν ήταν επιτυχημένη , επειδή με 

πλησιάσανε δύο μεγαλύτεροι στην ηλικία 

17-18 χρονών και ο ένας μου άρπαξε κά­
ποια τσιγάρα κι έφυγε και στην προσπά­

θειά μου κυνηγώντας τον να τον πιάσω ο 

άλλος μου πήρε τον "πάγκο " κι έφυγε. 

Αυτό ήταν ένα πολύ καλό μάθημα για μέ­
να και μια καλή εμπειρία . 

Ερ : Τον πρώτο πελάτη σας στις ασφά­
λειες τον θυμάσθε; 

Απ: Βέβαια. Στέλιος Καλλιvrεράκης , σιδη­

ροβιομηχανία. Εμπόριο σιδήρου. 
Ερ: Πέτυχε αυτή η πώληση με το πρώτο 
"τρακ"; 

Απ : Θα έλεγα ότι μάλλον " αγόρασε" ο πε­
λάτης παρά ότι πούλησα εγώ. 
Ερ: Είχατε βγει μόνος σας στις πωλή­
σεις ή πήγατε με κάποιον άλλο, συνή­

θως τον Manager σας, όπως το συνηθί­

ζατε τότε εκείνα τα χρόνια; 
Απ: Όχι , μόνος μου βγήκα. 

Ep: Ποιος ήταν ο εκπαιδευτής-Μanager 
σας; 

Απ: Ο Μάνος ο Μαρκόγλου . Ε ίναι ακόμα 

Διευθυντής στην ALICO και επιτυχημέ­

νος, στην οδό Μητροπόλεως. 

Ερ: Τα σημερινά παιδιά μήπως μεγαλώ­

νουν σε δυσκολότερα χρόνια ... Μήπως 
οι κανόνες του παιγνιδιού ήταν πιο ξε­

κάθαροι τότε; Αν βγάλεις την "ΠΕΙΝΑ" 

τα υπόλοιπα ήταν πιο καθαρά. Σήμερα 

άλλαξαν όλα. Τι λέει η Όλγα και ο Δα­
νιήλ; 

Απ : Τα παιδιά σήμερα δεν μεγαλώνουν 

πιο δύσκολα. Μεγαλώνουν σε πιο αντα­

γωνιστικό περιβάλλον, με μεγαλύτερο 

άγχος και ζουν σ' ένα διαφορετικό κόσμο 

απ' αυτόν που ζήσαμε εμείς. Η Όλγα εί­

ναι πολύ πετυχημένη κι ο γιος μου που εί­

ναι ακόμα στο Λύκειο είναι πολύ ανταγω­

νιστικός. Τα παιδιά μου ζουν μέσα στην 

καλή άμιλλα για κάτι καλύτερο. 

Ερ: Στον κόσμο των επιχειρήσεων είναι 

"καθαρό το παιγνίδι " ή όλα παίζονται σε 

"σικέ" αγώνες; Μήπως οι διαιτητές είναι 

πληρωμένοι; Διαιτητές στις επιχειρήσεις 
είναι οι δημοσιογράφοι, τα ΜΜΕ, η δια­

φήμιση, η τηλεόραση, το κοινό. 
Απ: Κύριε Σπύρου , το θέμα είναι ότι είμα­

στε σε μια δουλειά που ο ένας έχει ανά­

γκη τη συνεργασία του άλλου , αλλά επει­

δή εμείς οι ασφαλιστές έχουμε να κάνου­
με με το ευρύ καταναλωτικό κοινό και ε­

πειδή δεν είναι να πάρουμε μια πολύ με­

γάλη δουλειά για να ζήσουμε και να ε­
ξαρτώμεθα ο επηρεασμός είναι μικρότε­

ρος. 

Αναμφισβήτητα όμως στις μπίζνες συμ­

βαίνει ό ,τι και στη ζωή. Αλλά σε κάποιο 

διαφορετικό επίπεδο. Τα μέσα αλλάζουν, 

ο στόχος είναι ο ίδιος. 

Ερ: Σίγουρα χωρίς προσπάθεια, χωρίς 

ποιότητα, χωρίς υπηρεσίες που θα α­

ντέχουν στο χρόνο και να εξυπηρετούν 
το κοινό κανένας διαιτητής δεν μπορεί 

να κάνει κάτι. Και να κάνει θα είναι προ­

σωρινό ... Πώς βλέπετε τις υπηρεσίες τις 

ασφαλιστικές προς το ελληνικό κοινό; 

Απ: Η ελληνική ασφαλιστική βιομηχανία 

είναι σχετικά νέα σε σχέση με τη Δυτική 

Ευρώπη , θέλω να πω όμως ότι βελτιώνε­

ται συνεχώς και όλων οι προσπάθειες κα­

ταλήγουν να παιχθεί το παιγνίδι της ποιό­

τητας και να δοθούν υπηρεσίες ποιότη­

τας. 

Ερ: Κύριε Ψωμιάδη, οι Έλληνες κατανα­

λωτές έχουν συνειδητοποιήσει πόσο κα­

λό τους έκαναν οι ασφαλιστικές εταιρίες 

με υπηρεσίες όπως ελευθερία επιλογής 
και εισαγωγής σε νοσοκομείο, οδική 

βοήθεια, άμεση βοήθεια, μεταφορά με 
ελικόπτερα, συμβουλές μέσω Αμοιβαί­

ων Κεφαλαίων, ασφαλίσεις σε πλημμύ­

ρες, σε κλοπές, σε σεισμούς, και γενι­

κότερα χρηματοοικονομικών συμβου­
λών μέσω του Bancassurance; 
Απ: Πιστεύω ότι το Ελληνικό κοινό μέρα 

με τη μέρα συνειδητοπο ιε ί όλο και περισ­

σότερο τα αγαθά που με μηδαμινό κό­

στος του προσφέρει ο ιδιωτικός τομέας . 

Κάποτε ήσουν υποχρεωμένος να μπεις σ' 

ένα νοσοκομείο και να υποστείς αυτό 

που άλλοι αποφάσιζαν για σένα , διότι ή­

ταν πολύ δύσκολο να μπεις σε ιδιωτικές 

κλινικές και έπρεπε να 'χεις και τα λεφτά. 

Οι ασφαλιστές σήμερα προσφέρουν το 

ΔΙΚΑΙΩΜΑ ΕΠΙΛΟΓΗΣ να αποφασίζεις 

εσύ για την υγεία σου . Με άλλα λόγια η 
Ασφάλιση προσφέρει ΑΝΕΞΑΡΤΗΣΙΑ και 

ΑΞΙΟΠΡΕΠΕΙΑ. Πολλές φορές μάλιστα η 

Ασφάλεια Ζωής είναι το μόνο μέσο που 
μπορείς να σώσεις τη ζωή σου. Επιμένω 

όμως στη βασική παρατήρηση ότι η 

Ασφάλεια Ζωής σου προσφέρει 

ΑΝΕΞΑΡΤΗΣΙΑ και ΑΞΙΟΠΡΕΠΕΙΑ με ελά­

χιστο κόστος . Αυτό αν το συνειδητοποιή­

σουν έγκαιρα όλοι τότε θα γνωρίσει ακό­

μα μεγαλύτερες μέρες η πώληση των α­
σφαλειών ζωής . 

Ερ: Το Bancassurance θα βοηθήσει; 

Απ: Αυτό το θέμα με απασχολεί συνεχώς 
και κατέληξα πως μάλλον θα ζήσουμε μα­

ζί. Σε πολλούς τομείς ζούμε μαζί. Δεν ξέ­

ρω βέβαια ακόμη αν θα υπερτερούν οι α­
σφαλιστικές εταιρίες έναντι των τραπε­

ζών ή οι τράπεζες έναντι των ασφαλιστι-

κών εταιριών ζωής . Τονίζω ασφάλειες ζω­

ής επειδή η διαφορά είναι πάρα πολύ με­

γάλη και είναι άλλες οι υποχρεώσεις μιας 

εταιρίας ζημιών και άλλες μιας εταιρίας 
ζωής. Ειδικότερα όσον αφορά τη διάρ­

κεια και τις υποχρεώσεις και τους μακρο­

πρόθεσμους σχεδιασμούς , τόσο από 

πλευράς εταιρίας όσον και του πελάτη . 

Αλλά πιστεύω ότι θα είμαστε υποχρεωμέ­
νοι για το όφελος και του πελάτη και το 

δικό μας Τράπεζες και Ασφαλιστικές ε­
ταιρίες να ζήσουμε μαζί. 

Ερ: Μήπως οι ασφαλιστές σήμερα πίσω 

απ ' όλες τις νέες συνθήκες με τα αμοι­
βαία, τα επενδυτικά προγράμματα κ.λπ. 

δεν πουλάνε πολύ ΑΣΦΑΛΕΙΕΣ ΖΩΗΣ; 

Μήπως ξέφυγαν απ ' τη βασική ιδέα της 

Ασφάλειας Ζωής; 
Απ: Αυτό έχει μια μικρή δόση αλήθειας κ . 
Σπύρου , πιστεύω όμως ότι είναι ένα μι­

κρό μεταβατικό στάδιο , επειδή πάντα θα 
έχουμε ΑΝΑΓΚΗ την Ασφάλεια Ζωής . 

Έμμεσα βέβαια τα Αμοιβαία και τα επεν­
δυτικά προγράμματα Ασφαλειών Ζωής 

προσπαθούν να καλύψουν ΤΟ ΑΥΡΙΟ. 

Από διάφορους δρόμους οι ασφαλιστές 

προσπαθούν να εξασφαλίσουν το αύριο . 

Ερ: Θα 'λεγα το μεταβατικό στάδιο είναι 

μια 30ετία περίπου. Το 1973 ήσασταν 
Διευθυντής υποκαταστήματος στην οδό 

Σταδίου 10, όταν και εγώ νεαρός φοιτη­
τής της Νομικής τότε ήρθα στο υποκα­
τάστημά σας και έγινα ασφαλιστής ζωής 

σε μια εποχή που έλεγαν αυτός ήταν 

Δημόσιος υπάλληλος και "κατάντησε να 
είναι ασφαλιστής "; ... Έφτυναν τότε στον 
κόρφο τους" αν άκουγαν για θάνατο 

χτύπαγαν ξύλο, κουνιόντουσαν απ' τη 

θέση τους και άλλα ... συμπαθή. Πώς εί­
δατε την πορεία των ασφαλιστών ως σή­

μερα και ειδικότερα ποιο είναι το μέλ­

λον των ασφαλιστών; 

Απ: Το ξεκίνημα απ ' τα μέσα του '60 ως 
σήμερα θα έλεγα ότι είναι μια 

ΜΕΓΜΕΙΩΔΗΣ ΠΟΡΕΙΑ αυτό το χρονικό 

στάδιο και οφείλουμε σήμερα να αποδώ­
σουμε στους ασφαλιστές τιμές για αυτά 

που έχουν προσφέρει. Διότι αυτοί με πο­

λύ κόπο , με πολύ μεγάλη προσπάθεια για 
να πείσουν κάποιον πελάτη πρώτα για το 
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δικό του όφελος και ύστερα για το δικό 
τους εισόδημα έχουν προσφέρει πάρα 
πολλά. 
Ανοίξανε ένα καινούριο δρόμο και νέους 

ορίζοντες και πρώτα απ ' όλα βοηθήσανε 

το κοινό , να έχει την κάλυψη εκείνα τα 

δύσκολα χρόνια που τη χρειαζότανε. 
Δεύτερον , βοηθήσανε την ελληνική οικο­
νομία . Τρ ίτον, βοηθήσανε να αναπτυ­

χθούνε εταιρίες . ΟΦΕΙΛΟΥΜΕ στους α­
σφαλιστές πάρα πολλά. Συμβάλλουν 
στην εθνική οικονομία . Σκεφθείτε τι φό­

ρους πληρώνουν οι ασφαλιστικές εται­

ρίες , τι αποθεματικά μπαίνουν στην άκρη , 

και τι χρήμα κινείται. λλ.λά η μεγάλη συ­
νεισφορά των πωλητών ασφαλιστών είναι 
ότι αυτο ί οι άνθρωποι δίνουν Ανεξαρτη­
σία και αξιοπρέπεια μέσω των προϊόντων 
τους. Θέλω να το τονίσω και να το ξανα­
ϋπογραμμίσω κ. Σπύρου. 

Η Ασφάλεια Ζωής προσφέρει στον άν­

θρωπο το δικαίωμα επιλογής. Του προ­

σφέρει ανεξαρτησία, να διαλέγει το για­
τρό που θέλει , το Νοσοκομείο που θέλει , 
να εξασφαλίζει τις σπουδές των παιδιών 

του , να εξασφαλίζει ακόμα κι όταν δεν υ­

πάρχει ο ίδιος την αξιοπρέπεια και την α­
νεξαρτησία της οικογένειάς του . Διότι -
κακά τα ψέμματα - αξιοπρέπεια σ' αυτά 

τα ζητήματα χωρίς κάποια σχετική οικο ­
νομική άνεση δεν υπάρχει. 

Ερ: Ταυτόχρονα θα συμφωνείτε ότι ο α­
σφαλιστής απάλλαξε εν μέρει και τον 

πολύ κόσμο απ' τις δuσειδαιμονίες και 
τα ταμπού σ' αυτά τα ζητήματα. 

Απ: Ο ασφαλιστής έκανε πολλά ακόμη . 

Έκανε εκπαίδευση στον κόσμο ο ικανός 
ασφαλιστής. Ακόμα και ο " μη σωστός α­

σφαλιστής " επειδή είναι φυσικό να υπάρ­
χουν και " μη σωστοί" όπως υπάρχουν σε 

κάθε επάγγελμα σωστοί και μη σωστοί.. . 

Απορώ κάποιες στιγμές που ακούω να 
λένε μερικοί μα πώς υπάρχουν κακοί α­
σφαλιστές . Και κακοί γιατροί και κακοί δι­
κηγόροι και κακοί επιχειρηματίες υπάρ­

χουν . Και στο χώρο μας υπάρχουν " μη 

σωστοί" αλλά σήμερα με τις αλλαγές που 
έγιναν , με την εκπαίδευση , με την καλύ­

τερη επιλογή το ποσοστό μειώνεται ... Ό­
λοι οι ασφαλιστές βοήθησαν ν' ανέβει το 

ασφαλιστικό επάγγελμα και το κοινό σι­
γά-σιγά απολαμβάνει όλο και περισσότε-
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ρες καλές υπηρεσίες . 

Ερ: Ναι, το κοινό σήμερα εμπιστεύεται 

ακόμα πιο πολύ τους ασφαλιστές, γι' 
αυτό αγοράζει αμοιβαία μέσω αυτών 

και αύριο θα αγοράζει τραπεζικά και άλ­

λα προϊόντα ... 
Απ : Βεβαίως , τους αποδέχεται. Είναι 

στιγμή να δείξουμε πόσα προσφέρουμε . 
Ερ: Θυμάμαι εκεί στα 1973-74 τις χιλιά­
δες που έμπαιναν με ολική ή μερική α­
πασχόληση στο ασφαλιστικό επάγγελ­
μα. Όταν βάλατε αγγελία στη ΣΤ ΑΔΙΟΥ 
1 Ο, έξω απ' το διάδρομο υπήρχαν 70-
100 υποψήφιοι. Ήταν καλό που μπήκαν 
στο επάγγελμα "κατά χιλιάδες" ή λάθος; 
Απ: Η προσωπική μου άποψη είναι ότι ή­

ταν ΣΩΣΤΟ. Ένας ασφαλιστής αν θα βγει 

καλός ή κακός αυτό αποδεικνύεται στην 
πράξη μόνο. Έπρεπε λοιπόν σ' ένα και­

νούριο επάγγελμα να στρατολογήσουμε 
ανθρώπους, να βγάλουμε ανθρώπους, να 

τους εκπαιδεύσουμε (έστω και με τον 

τρόπο που εκπαιδευότανε πριν 25 χρό­
νια , διότι και τα προϊόντα ήταν λίγα και 

δεν απαιτούντο πολλές γνώσεις) αλλά εν 

πάση περιπτώσει αυτό άνοιξε τον δρόμο 

ώστε σήμερα η ασφαλιστική αγορά να έ­
χει τον κόσμο τον οποίο έχει και να προ­
χωρά δυναμικά και να προσφέρει αυτά 

τα οποία προσφέρει. Όσον αφορά το αν 

είναι δύσκολη ή εύκολη η στρατολόγηση 

ασφαλιστών, τριάντα χρόνια τώρα , απ ' 
την ώρα που μπήκα στο επάγγελμα αυτό 

ακούω , ότι η στρατολόγηση είναι δύσκο­
λη ... Τίποτα δεν είναι δύσκολο αν μπο­
ρείς να το κάνεις σωστά , σταθερά , πει­

θαρχημένα. Όπως βγήκαν τόσοι καλοί ως 
τώρα , έτσι θα γίνει και στο μέλλον και θα 
βγουν κι άλλοι καλοί. 

Ερ: Θα 'λεγα πως βγαίνουν και καλύτερα 

εκπαιδευμένοι οι σημερινοί νέοι. Συμ­

φωνείτε; 

Απ: Σαφώς , βγαίνουν καλύτεροι. Μπαί­

νουν νέα παιδιά , μορφωμένοι, με πτυχία 
ανώτατης σχολής , παιδιά που θέλουν να 
βγάλουν λεφτά , να κάνουν καριέρα , να 

διακριθούν. Ακόμα μπαίνουν μ ' ένα πολύ 

μεγάλο ΠΛΕΟΝΕΚΤΗΜΑ που όλοι οι α­

σφαλιστές θα πρέπει να μη το ξεχνούν . 

Το επάγγελμα του ασφαλιστή δεν γνωρί­
ζει το δεύτερο χειρότερο κακό που μπο­

ρεί να υποστεί ένας άνθρωπος . Το πρώτο 

κακό ε ίναι να χάσει κάποιος την υγε ία 

του. Το δεύτερο κακό είναι να είναι κά­
ποιος ΑΝΕΡΓΟΣ. Αυτό το δεύτερο που 

λέγεται ΑΝΕΡΓΙΑ ο σωστός ασφαλιστής 

δεν το γνωρίζει και αυτό όλοι οι ασφαλι­
στές πρέπει να εκτιμήσουμε και να μην 

είμαστε αγνώμονες σ' αυτή την ωραία 

δουλειά την οποία κάνουμε . 
Ερ: Ο Δημ. Κοντομηνάς ήταν ο πρώτος 

που έκανε αυτή την κίνηση όπως και σε 

πολλά άλλα θέματα, όπως τα ανοίγματα 
στα Αμοιβαία Κεφάλαια των ασφαλιστών 
και τα ανοίγματα και σε άλλα προϊόντα 
που πωλούν οι ασφαλιστές, όπως τα κι­

νητά τηλέφωνα. Τι γνώμη έχετε για τον 
Δημ. Κοντομηνά; 

Απ: Πιστεύω και από τα χρόνια που ζήσα­
με μαζί στην INTERAMERICAN, ότι είναι 
ένας - άλλωστε το δείχνει και το αποτέλε­
σμα - πολύ επιτυχημένος επαγγελματίας , 

ένας πολύ επιτυχημένος Ασφαλιστής και 
βεβαίως τότε για να ανοιχθεί η αγορά ό­

λοι στρατολογούσαμε πάρα πολύ κόσμο. 

Δεν το θεωρώ καθόλου λάθος. 
Ερ: Θα συνεργαζόσασταν με τον κ. Δ. 

Κοντομηνά; 

Απ: Δεν υπάρχουν σήμερα προϋποθέσεις 

για μια τέτοια συνεργασία , άλλωστε ο κα­

θένας πήρε τον δρόμο του. Και οι εποχές 

που ήμασταν νέοι και που συνήθως γίνο­
νται τέτοιες συνεργασίες πέρασαν . Είμα­

στε 58 χρονών πια και οι δύο. Αυτό που 
προσπαθώ εγώ τώρα είναι σ ' όλες τις ε­

ταιρίες να υπάρχει ένα Management συ­
νέχειας με καλούς συνεργάτες επικεφα­
λής . Είμαι πολύ περήφανος για τους αν­

θρώπους μου. 
Ερ: Ένας άλλος που ξεκίνησε μαζί με 

σας αρχές του '70 ο Γιώργος Καπουρά­
νης, με άλλες στρατηγικές και διαφορε­

τική πορεία, μπήκε στον τραπεζικό χώ­
ρο συνεργαζόμενος με την Εμπορική 

Τράπεζα. Πόσο θα επηρεάσουν οι τρά­

πεζες τον ασφαλιστικό κλάδο τα επόμε­

να χρόνια; 

Απ: Ο Γιώργος Καπουράνης είναι ένας 
άνθρωπος τον οποίο εκτιμώ και θαυμάζω 
απεριόριστα. Γνωριζόμαστε από τον φοι-

Π. Ψωμιάδης: Απ ' τη σφαίρα του στίβου, 

στη σφαίρα της επιτυχίας. 

τητικό σύλλογο του Πειραιά εδώ και 35 
χρόνια και τον θεωρώ εξαιρετικά νοήμο­

να και πολύ πετυχημένο. Τώρα , τράπεζες 

και ασφάλειες θα ζήσουνε μαζί και ο επη­

ρεασμός θα είναι αλληλοεπηρεασμός- εί­

ναι ένας γάμος καθ ' οδόν ... 
Ερ: Θα συνεργαζόσασταν με τον κ. Κα­

πουράνη; 
Απ: κ . Σπύρου , όπως λέει και ο Καβάφης 

οι άνθρωποι γνωρίζουν τα γενόμενα, μέλ­

λοντα γνωρίζουν οι θεοί. 

Ερ: Η ASP/S ΒΑΝΚ τι ρόλο ανέλαβε στις 
στρατηγικές του Ομίλου; 
Απ : Η ASPIS ΒΑΝΚ είναι μια νέα τράπεζα, 

υγιής και δυνατή , η οποία προχωρά σ' 

ένα πολύ εξειδικευμένο τομέα της στεγα­

στικής πίστης και ο ρόλος της προοιωνί­

ζεται να είναι αυτός κάθε τράπεζας που 

θα είναι μέσα σ' όλους τους ομίλους οι ο­

ποίοι έχουν τράπεζες και ασφαλιστικές ε­

ταιρίες . Ο ρόλος της θα είναι πολύ καθο­
ριστικός τα επόμενα χρόνια για τον όμι­
λο . 

Ερ: Οι ασφαλιστές σας πουλάνε ή θα 

πουλούν τραπεζικά προϊόντα; 

Απ : Αναγκαστικά θα πουλάνε. Δεν μπορεί 

να γίνει διαφορετικά. 

Ερ: Μέχρι στιγμής γνωρίζω τόσο στενή 

σχέση με την τράπεζα του ομίλου ΙΝG 
GROUP έχουν οι ασφαλιστές της ΝΝ. Έ­
χετε κι εσείς τέτοια σχέδια; 

Απ: Έχουμε κι εμείς ... Δεν είμαστε σε πο­
λύ προχωρημένο στάδιο , αλλά οι συνερ­
γείες των εταιριών μας βαίνουν προς τα 

εκεί. 

Ερ: Πολλοί είναι αυτοί που θέλουν να 
βγουν στα Βαλκάνια και να παίξουν κά­

ποιο ρόλο εκεί. Αυτό όμως απαιτεί κε­

φάλαια, συνεργασίες, υποστήριξη, μα­

κροπρόθεσμους σχεδιασμούς. Ποια εί­

ναι τα σχέδιά σας γι' αυτό τον χώρο; 
Απ : Ήδη έχουμε προχωρήσει δυναμικά 

και κάνουμε μια εταιρία με τη νέα Γιου­

γκοσλαβία την DUNAV ASPIS και προσ­
δοκούμε πολλά. 

Ο χώρος των Βαλκανίων είναι ένας χώ­
ρος που θέλει σύνεση και τόλμη , τόλμη 

και σύνεση αλλά είναι η φυσική μας επέ­

κταση , η φυσική μας αγορά και σαφώς ό­

πως και τα παλιά χρόνια έτσι και τώρα θα 

κυριαρχήσουμε κι εδώ. Νομίζω πως σ' 

αυτή την κατεύθυνση όλος ο ελληνικός ε­

πιχειρηματικός κόσμος προχωράει δυνα­
τά . 

Ερ: Το 7 φαίνεται ήταν ο καθοριστικός 
τυχερός αριθμός σας. Επτά χρονών ξε­
κινήσατε πωλητής, το 1967 ξεκινήσατε 
σαν πωλητής ασφαλειών ζωής. Το 1977 
μπήκατε στην ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ. Το 1987 
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την αγοράσατε. Το 1997 τι μεγάλο θα γί­
νει; Κλείνετε φέτος και μια 20ετία στην 

ΑΣΠΙΔΑ. 

Απ: Πιστεύω πως αυτή η σύμπτωση την 

οποία εσείς μου επισημαίνετε είναι σημα­

ντ ική και φέτος , το 1997, θα είναι μια με­
γάλη χρονιά για τον Όμιλό μας . Προχω­

ράμε σε πολύ δυναμικές εξελίξεις . Βεβαί­

ως εγώ μέχρι τώρα είχα την εντύπωση 

ότι ο τυχερός μου αριθμός είναι το 12. 
λλ.λά όπως μου επισημαίνετε είναι και το 

ΕΠΤ Α. Θα έχω λοιπόν πέρα απ ' το 12 και 
το 7. 
Ερ: Πάντως καταφέρατε από "άσημος" 

ασφαλιστής να γίνετε "επώνυμος" και 
από τον "ΚΩΔΙΚΟ ΑΡΙΘΜΟ" να σας α­

ποκαλούν με τ' όνομά σας. Πώς γίνεται 
κανείς μεγάλος; Τι κάνει τη "διαφορά" 

στα μετρήματα που κάνουν οι άνθρω­

ποι, γιατί καλά γνωρίζετε ότι όλα είναι 
σχετικά σ' αυτό τον κόσμο. Νιώθετε με­
γάλος; 
Απ: Όχι , δεν ένιωσα, ούτε θα νιώσω με­

γάλος , διότι όταν αρχίζεις να νιώθεις με­

γάλος νομίζω πως τότε γίνεται αυτό που 

απλά και λαϊκά λέμε " καβάλημα του κα­

λαμιού" . Απλώς κ. Σπύρου , αυτό που νιώ­

θω είναι η ικανοποίηση της δημιουργίας . 

Είναι η ικανοποίηση των στόχων , ικανο­
ποίηση απ ' την προσπάθεια, η ικανοποίη­

ση της επίτευξης , είναι η ικανοποίηση 

του να μεγαλώνεις , του να δημιουργείς 

νέες εταιρίες , νέες συνεργασίες , μονο­

φραστικά η ικανοποίηση της δημιουργίας 

είναι αυτό που νιώθω . Αυτό με συγκινεί. 
Άλλωστε αυτό που πρέπει να ξέρετε πέ­
ρα από προσωπικές φιλοδοξίες και ικανο­

ποιήσεις όλοι έχουμε και κάποια υποχρέ­

ωση προς αυτή τη χώρα , δηλαδή οφεί­

λουμε να φτιάξουμε επιχειρήσεις , να δώ­

σουμε δουλειά στους νέους ανθρώπους 

οι οποίοι και αυτοί με τη σειρά τους έ­

χουν όνειρα , έχουν σχέδια , οράματα. 

Πρέπει να δημιουργήσουμε και πρέπει να 

κάνουμε θυσίες ώστε κι αυτή η χώρα να 

βρει τον προορισμό της. Η δημιουργία εί­
ναι το κλειδί. 
Ερ: Νομίζω εκτός των χορηγιών που δί­
νει ο Όμιλός σας σε πολιτιστικές εκδη­

λώσεις κ.λπ. είστε και μέλος εσείς προ­
σωπικά κάποιων συλλόγων για τον ελλη­

νικό πολιτισμό και τη γλώσσα; 

Απ: Ναί, είμαι πρόεδρος των φίλων της 
Ελληνικής γλώσσας. Μια προσπάθεια η 

οποία γίνεται από την κ. MacDonald και 
ορισμένους άλλους όπως ο κ . Αναγνω­

στόπουλος για τη διάδοση της Ελληνικής 

γλώσσας . Είναι μια μεγάλη προσπάθεια 
για την οποία κάποτε αξίζει τον κόπο να 

Αλέξανδρος Ταμπουράς - Παύλος Ψωμιάδης 

μιλήσουμε και να αφιερώσουμε μια ξεχω-

ριστή συνομιλία μας μόνο γι ' αυτό. 

Ερ: Ο κ. Ταμπουράς σάς έδωσε το "οι­

κόπεδο" να χτίσετε, παραδίδοντας σε 

σας την ΑΣΠΙΔΑ ΠΡΟΝΟΙΑ ή κάτι περισ­

σότερο. Σάς έδωσε σχέδια και "αέρα"; 
Απ: Κοιτάξτε , ο Δάσκαλος προσέφερε 

πάρα πολλά , όπως προσέφερε και προ­

σφέρει και στον κάθε συνεργάτη του . 
λλ.λά θα πρέπει να σας πω ευτυχώς και 

για κείνον και τους συνεργάτες του ότι 
δεν είναι από τους ανθρώπους που χαρί­

ζει. Ο Δάσκαλος θέλει να τον κατακτάς , 
να του το παίρνεις. Διότι αφ ' ενός μεν 

νιώθει ηδονή αφ ' ετέρου πιστεύει ότι εί­
ναι ο σωστός δρόμος. Αυτό πιστεύω και 

εγώ. Δεν πρέπει να χαρίζεις , διότι το χά­
ρισμα δεν εκτιμάται. Ό ,τι αποκτάς πρέπει 
να το αποκτάς με πολύ προσπάθεια και 

με πολύ ιδρώτα για να έχεις την ικανο­

ποίηση της κατανόησης. 

Ερ: Σκεπτόμουν να σας ρωτούσα ποιος 
είναι ο καλός ηγέτης. Αλλά με την απά­
ντησή σας μου δώσατε ένα καλό παρά­
δειγμα ηγέτη, του Αλεξ. Ταμπουρά, που 
ήξερε να αναπτύσσει ανθρώπους, ένα 

χαρακτηριστικό δείγμα επιτυχημένης η­
γεσίας, που ανέδειξε ανθρώπους. 

Απ: Ηγεσία δεν είναι μόνο να αναπτύξεις 

ανθρώπους. Είναι και να εμπνέεις τους 

ανθρώπους που πιστεύουν σε σένα . Για 

να είναι κάποιος ηγέτης πρέπει πρώτον 
να είναι έντιμος με τους συνεργάτες του . 

Δεύτερον να ξέρει να επιλέγει τους συ­

νεργάτες του, διότι αυτή είναι η δουλειά 

του αρχηγού. Να επιλέγει σωστούς συ­
νεργάτες , και εδώ πάνω επιτρέψτε μου 

λίγο "να κομπορημονήσω" . Σήμερα όλες 

οι εταιρίες του ομίλου μας έχουν ένα πά­
ρα πάρα πολύ καλό "Management-team" 
από εκλεκτούς ανθρώπους . Ε ίναι κάτι για 

το οποίο νιώθω πολύ περήφανος. Πέρα 

από αυτό , όπως σας είπα , ένας ηγέτης 

και το επαναλαμβάνω , πρέπει να είναι και 

τίμιος και σωστός με τους συνεργάτες 

του και πρέπει να δίνει οράματα και πρω­

τοβουλίες και να εμπνέει τους ανθρώ­
πους με τους οποίους συνεργάζεται. 

27 



Ερ: Σας φοβίζει κάτι; 
Απ : Θα σας πω κάτι εγωιστικό. Είμαι από 
τους ανθρώπους που δεν φοβούνται. Ί ­
σως να είναι εγωιστικό αυτό που λέω , αλ­
λά δεν φοβάμαι. 
Ερ: Οι ασφαλιστές "ασφαλίζουν" το μέλ­
λον άλλων. Νιώθετε ότι είναι εξασφαλι­
σμένο το δικό σας μέλλον στις σημερι­
νές συνθήκες όπως εξελίσσονται; 
Απ : Αυτοί που προσπαθούν και προσαρ­
μόζονται στις αλλαγές σαφώς έχουν ένα 
πάρα πολύ καλό μέλλον . 
Ερ: Θέλετε να ζητήσετε "συγγνώμη " για 
κάτι από κάποιον ή κάποιους που πιθα­
νόν βλάψατε; 
Απ : Κοιτάξτε, συνειδητά δεν έβλαψα κα­
νέναν. Εάν έχω , άθελά μου , μη συνειδη­
τά, βλάψει κάποιον σαφώς και ζητώ συγ­
γνώμη . 

Ερ: Οι άνθρωποί σας και οι πελάτες σας 
έχουν λόγους να "κοιμούνται ήσυχοι "; 
Πόσο γερά είναι τα θεμέλια της ΑΣΠΙΣ 
ΠΡΟΝΟΙΑ; 
Απ : Και λόγους να " κοιμούνται ήσυχοι" έ­
χουν και τα θεμέλιά μας είναι πάρα πολύ 
γερά. Υπάρχει ένας τεράστιος αριθμός 
ανθρώπων με πολύ καλή ηγεσία, η οποία 
δουλεύοντας πολλές ώρες κάθε μέρα 
φροντίζει για τα συμφέροντα όλων και 
για το πώς θα προάγονται οι εταιρίες και 
πώς θα ανεβαίνουν. 
Ερ: Έχετε "πλάτες" που στηρίζουν την 

"ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ"; 

Απ : Έχει τις μεγαλύτερες πλάτες που 
μπορεί να έχει μια εταιρία . Έχει σωστούς 
ανθρώπους . 
Ερ: Ο κλαδικός τύπος πόσο συμβάλλει 
στην ενημέρωση των εσωτερικών πελα­
τών σας (συνεργατών) και εξωτερικών 
πελατών σας (καταναλωτές); Συμμερίζε­
σθε την άποψη ότι ο κλαδικός τύπος 
παίζει αποφασιστικό ρόλο στα "ασφαλι­
στικά δρώμενα" πριν γίνουν και μετά ή 
πιστεύετε ότι ο κλαδικός τύπος "ακο­
λουθεί" απλή ιστορική καταγραφή γεγο­
νότων. Ειδικότερα, πώς βλέπετε την πο­
ρεία και την παρουσία του ΝΑΙ; 
Απ : Πιστεύω ότι ο κλαδικός ασφαλιστικός 
τύπος , όπως κάθε κλαδικός τύπος , δεν 
κάνει μόνο απλή καταγραφή γεγονότων. 
Συμβάλλει οπωσδήποτε στην ανάπτυξη 
των εργασιών μας, εφ ' όσον βέβαια παί­
ζει σωστά και καλόπιστα τον ρόλο του 
και θέλω να πιστεύω ότι τον παίζει. Όσον 
αφορά το Ασφαλιστικό περιοδικό ΝΑΙ , ο­
φείλω να ομολογήσω και να συγχαρώ για 
τα αποτελέσματα αυτής της προσπάθει­
ας, διότι θυμάμαι όταν ξεκίνησε μια μικρή 
και δειλή προσπάθεια κι εδώ επανερχό­
μεθα να πούμε ότι η προσπάθεια , η επι­
μονή , η υπομονή , το πείσμα και η σκληρή 
δουλειά είναι τα στοιχεία που φέρνουν 
πάντα ένα καλό αποτέλεσμα όπως" φέρα­
νε και στο περιοδικό ΝΑΙ. 

Ερ: Βλέπετε κάτι "διαφορετικό " στο 
ΝΑΙ; 

Απ : Πιστεύω ότι ε ίναι διαφορετικό υπό 
την έννο ια ότι είναι ένα καλό περιοδικό 
που πολύ πολύ άνετα θα διάβαζε όχι έ­
νας ασφαλιστής μόνο , αλλά και ένας ε­
κτός του χώρου μας. 
Ερ: Ευχαριστούμε πάρα πολύ κ. Ψωμιά­
δη. Η τελευταία μας ερώτηση είναι αν 
θέλετε εσείς να κάνετε σε μας μια 
ΕΡΩΤΗΣΗ που να απαντηθεί μέσα απ' 
την αρθρογραφία των επόμενων τευχών 
μας ή αν προτιμάτε να κάνετε μια ευχή 
για μας και τους αναγνώστες μας. 
Απ : Πέρα από την ευχή μου , (ν ' αρχίσω 

από το τελευταίο) να έχουμε όλοι υγεία 
και να είμεθα όλοι καλά και αυτός ο τό­
πος με τις προσπάθειες όλων μας να δει 
μέρες ευημερίας , αυτό το οποίο θα ήθελα 
να πω είναι μια ερώτηση μαζί με διαπί­
στωση , να δε ίτε , πώς βλέπει εμάς η α­
σφαλιστική αγορά, δηλαδή οι πελάτες 
πώς μας βλέπουν , ο κόσμος έξω πώς βλέ­
πει τις ασφαλιστικές εταιρίες και τι θα θέ­
λανε εκείνοι από μας . Τι θέλει ο Έλληνας , 
ο κόσμος από μας για να τον υπηρετή­
σουμε καλύτερα. Συμπληρωματικά προς 
τους αναγνώστες-ασφαλιστές θα ' θελα 
να τους ευχηθώ να αγαπάνε τη δουλειά 
και τον πελάτη τους. Από τον πελάτη ζού­
νε και όσο πιο πολύ τον προσέχουν τόσο 
καλύτερα θα ζούνε ... Να 'στε όλοι καλά• 

ΚΑΛΥ'rΕΡΟ ΩΡΟ 
που διαρκεί έναν ολόκληρο χρόνο! 

Θέλω να προσφέρω ως δώρο μία ετήσια συνδρομή στο περιοδικό ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ "ΝΑΙ" 

Εσωτει1ικό & ΚύπQΟς ΔQΧ• 7.000 
Θα πληρώσω με: ταχυδQομική επιταγή Ο τQαπεζική επιταγή Ο εισπQάκτοQα στο νομό Αττικής Ο 
Η επιταγή vα είναι πληρωτέα προς: Evάyy. Σπύρου - Φιλικής Εταιρίας 19-20 Κολωνάκι Αθήνα 

Όνομά μου: Δώρο για: 

ΕΤΑΙΡΙΑ ΕΤΑΙΡΙΑ 

ΔΙΕΥΘΥΝΣΗ ΕΡΓΑΣΙΑΣ ΔΙΕΥΘΥΝΣΗ ΕΡΓΑΣΙΑΣ 

ΔΙΕΥΘΥΝΣΗ ΟΙΚΙΑΣ ΔΙΕΥΘΥΝΣΗ ΟιΚΙΑΣ 

ΤΗΛ. ΟιΚΙΑΣ ΤΗΛ. ΕΡΓΑΣΙΑΣ ΤΗΛ. ΟΙΚΙΑΣ ΤΗΛ. ΕΡΓΑΣιΑΣ 

Υπογραφή 

ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ "ΝΑΙ" : Φιλικής Εταιρίας 19-20, Κολωνάκι Αθήνα, τηλ. : 3620186-3609071 fax: 3221152-3611545 

Γι'αιπά δημιουργήσαμε ένα νέο, 
πανίσχυρο ασφχλιστικό κολοσσό. 
Μ Ε Τ R Ο L Ι F Ε Ε Μ Π Ο Ρ I Κ Η . 'Εν α νέο πανί σ χ υ ρο α σ φα -

λιστικό σχήμα που προήλθε από τη συνένωση της 

METROLIFE και της ΙΟΝΙΚΗΣ ΖΩΗΣ στον Όμιλο της 

ΕΜΠΟΡΙΚΗΣ ΤΡΑΠΕΖΑΣ. Μια κίνηση στρατηγικής που 

διπλασιάζει την κεφαλαιακή μας βάση. Που διευρύνει το 

δίκτυό μας. Που επιβάλλει την ηγετική μας παρουσία 

στην Ελλάδα και την επεκτείνει στο διεθνή χώρο. 

Μια κίνηση που δίνει άλλη διάσταση στην έννοια « ασφά­

λεια », αφού συνδυάζει την ευελιξία του ιδιωτικού τομέα 

μ-ε τη δύναμη και τη φερεγγυότητα της ΕΜΠΟΡΙΚΗΣ 

ΤΡΑΠΕΖΑΣ και προσφέρει στον αυριανό Έλληνα ένα δια­

φορετικό επίπεδο ποιότητας και σιγουριάς. 

Λ . ΣΥΓΓΡΟΥ 213-215 , Α θΗ Ν Α • ΤΗΛ.: 9370120-142 

Τ Ο V Ο Μ Λ Ο V Τ Η Σ Ε Μ Π Ο Ρ Κ Η Σ Τ Ρ Α Π Ε Ζ Α Σ 



--------------1-trt~; ι~ιι3:ιι] ι;Jι]~[ι]ιfιι ~•----------------

Η ελληνική οικ(!,νομία 
σε αριθμους 

κ ατά το 1995, δεύτερο έτος εφαρ­

μογής του Αναθεωρημένου Προ­
γράμματος Σύγκλισης 1994-1999, συ­
νεχίστηκε η βελτίωση των κυριοτέρων 

μακροοικονομικών δεικτών με εξαίρε­
ση το ισοζύγιο τρεχουσών συναλλα­
γών. 

Το ακαθάριστο εγχώριο προϊόν , σε 
σταθερές τιμές του προηγούμενου 
χρόνου , εκτιμάται ότι αυξήθηκε κατά 
2% έναντι 1,5% το 1994. Κύριος μο­

χλός της ανόδου αυτής ήταν οι επεν­

δύσεις (αύξηση 5,8%) . Θετική ήταν 
και η συμβολή της κατανάλωσης (αύ­
ξηση 1,6%) . 
Από την πλευρά της παραγωγής , η θε­
τική εξέλιξη του ακαθάριστου εγχώρι­
ου προϊόντος αποδίδεται στην αύξηση 
του προϊόντος του δευτερογενή και 
του τριτογενή τομέα. Ενθαρρυντική ή­

ταν η άνοδος της βιομηχανικής παρα­
γωγής για δεύτερο κατά σειρά χρόνο 

(2, 1%). Το προϊόν του πρωτογενή το­
μέα εκτιμάται ότι παρουσίασε μείωση . 
Ευνοϊκή για την οικονομία ήταν η συ­

νέχιση της καθοδικής πορείας του 

πληθωρισμού. Ο μέσος ρυθμός μετα­
βολής του δείκτη τιμών καταναλωτή 
διαμορφώθηκε στο 9,3% έναντι 10,9% 
το 1994. Στην επιβράδυνση του ρυθ­
μού ανόδου των τιμών συνέβαλε η ε­
πιτυχής εφαρμογή της vομισματοπι­
στωτικής πολιτικής και η συγκράτηση 

του κόστους εργασίας ανά μονάδα 
προϊόντος . 

Σημαντική επιδείνωση παρουσίασε το 

ισοζύγιο τρεχουσών συναλλαγών το 
οποίο έκλεισε για το 1995 με έλλειμμα 
2.850,4 εκατ. δολαρίων έναντι 121 ,6 ε­
κατ. δολαρίων το 1994. 
Η χειροτέρευση του ισοζυγίου αποδί­

δεται στην ανάκαμψη των επενδύσε­

ων και γενικότερα της οικονομικής 
δραστηριότητας και την πτώση του 
δολαρίου στις διεθνείς αγορές συναλ­
λάγματος. 

Στο χώρο των δημόσιων οικονομικών , 

η εκτέλεση του κρατικού προϋπολογι-

σμού του 1995 εμφάνισε κάποιες απο­
κλίσεις από τους αρχικούς στόχους . 

Οι συνολικές δαπάνες του Γενικού 

Κρατικού Προϋπολογισμού συγκρατή­
θηκαν στα προβλεπόμενα επίπεδα, αλ­

λά τα έσοδα παρουσίασαν σημαντική 
υστέρηση , η οποία προήλθε κυρίως 
από το σκέλος των έμμεσων φόρων. 

Οι δανειακές ανάγκες του Γενικού 

Κρατικού Προϋπολογισμού ανήλθαν 
σε 2.752, 1 δισ. δρχ. ή στο 10,4% του 
ΑΕΠ έναντι στόχου 9,4%, ενώ δημι­
ουργήθηκε πρωτογενές πλεόνασμα 

603,2 δισ . δρχ. , που αντιστοιχούσε στο 

2,3% του ΑΕΠ έναντι στόχου 3,2%. 
Η δημοσιονομική προσαρμογή κατά 
το 1995 δεν ήταν επαρκής για να ανα­
κόψει την αυξητική πορεία του λόγου 
χρέος/ΑΕΠ. Το 1995 το συνολικό χρέ­
ος (εσωτερικό + εξωτερικό) της κε­
ντρικής διο ίκησης έφθασε τα 32 τρισ. 
δρχ. περίπου ή 120,8% του ΑΕΠ , ένα­

ντι 118,2% του ΑΕΠ το 1994. 
Η νομισματοπιστωτική πολιτική διατή­
ρησε τον αντιπληθωριστικό χαρακτή­

ρα της και κατά το 1995 και οι επιμέ­
ρους στόχοι της επιτεύχθηκαν σε αρ­
κετά ικανοποιητικό βαθμό. Η προσφο­

ρά χρήματος με την ευρεία έννοια 

(Μ3) αυξήθηκε κατά το 10,4% στο τέ­
λος του 1995, έναντι στόχου 11-13% 
και ο συμπληρωματικός δείκτης ρευ­
στότητας Μ4 αυξήθηκε κατά 8,3% στο 
τέλος του 1995 έναντι στόχου 6-8%. Η 
συνολική πιστωτική επέκταση προς 

τον ιδιωτικό και το δημόσιο τομέα συ­
γκρατήθηκε στα όρια του στόχου του 
6-8% και διαμορφώθηκε στο 7,9% στο 
τέλος του 1995. 
Τα επιτόκια συνέχισαν την καθοδική 

πορεία τους μέσα στο 1995. Το ονο­

μαστικό επιτόκιο των ετήσιων εντόκων 

γραμματίων μειώθηκε στο 14,2% στο 
τέλος του 1995 από 17,5% στο τέλος 
του 1994, ενώ το πραγματικό επιτόκιο 
των ίδιων τίτλων υποχώρησε στο 6, 1 % 
στο τέλος του έτους από 6, 7% στο τέ­
λος του 1994. Στον τραπεζικό χώρο , 

το μέσο μηνιαίο επιτόκιο της βραχυ­

πρόθεσμης χρηματοδότησης υποχώ­
ρησε κατά 5,3 μονάδες , φθάνοντας 
στο 21 , 1 % το Δεκέμβριο του 1995 από 
26,4% τον αντίστοιχο μήνα του 1994. 
Αναλογικά μικρότερη ήταν η μείωση 
των επιτοκίων καταθέσεων. Για παρά­

δειγμα, το επιτόκιο των καταθέσεων 
προθεσμίας διάρκειας δώδεκα μηνών 
στις εμπορικές τράπεζες μειώθηκε 
στο 14,2% στο τέλος του Δεκεμβρίου 
του 1995, από 17, 1% στο τέλος του 
Δεκεμβρίου του 1994. 
Η συναλλαγματική πολιτική εφαρμό­
στηκε με ιδιαίτερη επιτυχία κατά το 
1995, στηρίζοντας την προσπάθεια ε­
πιβράδυνσης του ρυθμού ανόδου των 

τιμών. Στο τέλος του 1995 η δραχμή 
είχε διολισθήσει έναντι του ECU σύμ­
φωνα με το στόχο του 3%. Σε μέσα ε­
πίπεδα η δραχμή ανατιμήθηκε ως 
προς το δολάριο κατά 4, 7% (τιμή 
fixing 231 ,3 δρχ/$) , ενώ υποτιμήθηκε 

ως προς το μάρκο κατά 8, 1 % (τιμή 
fixing 161,7 δρχ./ΟΜ) . 

Η θετική πορεία που ακολούθησαν οι 
βασικοί μακροοικονομικοί δείκτες για 
δεύτερο κατά σειρά χρόνο ενίσχυσαν 
το κλίμα εμπιστοσύνης στην οικονο­

μία . 
Είναι γεγονός , όμως , ότι η κατάσταση 
της ελληνικής οικονομίας παραμένει 
εύθραυστη και ο κίνδυνος αναστρο­

φής των θετικών εξελίξεων εξακολου­
θεί να υπάρχει. Αυτό έγινε ιδιαίτερα 

αισθητό με την επιτάχυνση του πλη­
θωρισμού κατά τους πρώτους μήνες 

του 1996. 
Η βελτίωση των οικονομικών δεικτών 

μέχρι σήμερα δεν έχει συνοδευτεί από 
ουσιαστική εξυγίανση της οικονομίας , 

με αποτέλεσμα να δημιουργούνται σο­
βαρές δυσχέρειες στην πραγματοποί­
ηση των στόχων που τίθενται. Βέβαια, 
αλλαγές στη διάρθρωση της οικονο­
μίας είναι μία διαδικασία που απαιτεί 
μακροχρόνιες προσαρμογές . Όμως, η 

γρήγορη και αποτελεσματική επίλυση 
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ΠΙΝΑΚΑΣ 1: ΕΞΕΛΙΞΗ ΤΩΝ ΚΥΡΙΟΤΕΡΩΝ ΜΕΓΕθΩΝ ΤΗΣ ΕΛΛΗΝΙΚΗΣ ΟΙΚΟΝΟΜΙΑΣ 
ΚΑΤΑ ΤΗΝ ΤΕΛΕΥΤΑΙΑ ΠΕΝΤΑΕΤΙΑ 

ΜΕΣΟ 

ΥΨΟΣ 

1991 1992 1993 1994 1995 1991-1995 
1. ΑΕΠ σε τρέχουσες τιμές (ποσοστιαία μεταβολή) 23,5 15,1 13,0 12,6 11,5 15,1 
2. Ακαθάριστες Επενδύσεις παγίου κεφαλαίου (α) 4,8 -1 ,4 -2,8 0,5 5,8 1,4 

2Α. Ιδιωτικές Επενδύσεις (α) 2,7 -3,3 -3,7 0,6 5,3 0,3 
2Β. Δημόσιες Επενδύσεις (α) 13,8 5,8 0,4 0,2 7,4 5,5 

3. Κατανάλωση (α) 2,1 1,4 0,2 1,4 1,6 1,3 
3Α. Ιδιωτική κατανάλωση (α) 2,8 1,8 0,1 1,5 1,6 1,6 
3Β. Δημόσια κατανάλωση (α) -1 ,5 -0,8 0,7 1,1 1,4 0,2 

4. Εγχώρια Τελική Ζήτηση (α) 3,7 0,3 -0,7 1,2 3,0 1,5 
5. Ισοζύγιο Αγαθών και Υπηρεσιών {α) 

5Α. Εξαγωγές Αγαθών και Υπηρεσιών (α) 3,7 8,7 0,6 7,7 1,8 4,5 
5Β. Εισαγωγές Αγαθών και Υπηρεσιών (α) 6,0 4,9 1,1 4,1 6,2 4,5 

6. ΑΕΠ σε σταθερές τιμές (α) 3,1 0,4 -1,0 1,5 2,0 1,2 
7. Βιομηχανική παραγωγή (Μεταποίηση) (β) -0,9 -1 ,2 -3,2 1,0 2,2 -0,4 
8. Ανεργία (γ) 7,7 8,7 9,7 9,6 10,0 9,1 
9. Πληθωρισμός (Μέση ετήσια μεταβολή Δ ΤΚ) 19,5 15,9 14,4 10,9 9,3 14,0 

10. Πληθωρισμός τέλους έτους 18,0 14,4 12,1 10,8 8,1 12,7 
11. Αποπληθωριστής Ιδιωτικής Κατανάλωσης 19,7 15,0 13,7 10,8 9,3 13,7 
12. Αποπληθωριστής του ΑΕΠ 19,8 14,6 14,1 10,9 9,3 13,7 
13. Ισοζύγιο Τ ρεχοuσών Συναλλαγών (δ) -1 .520,4 -2.078,4 -716,3 -121 ,6 -2.850,4 -1 .457,4 
14. Δανειακές Ανάγκες Γενικού Προϋπολογισμού 10,,4 7,0 11 ,0 12,2 10,4 10,2 

Κράτους ως % ΑΕΠ 

(α) Ποσοστιαία μεταβολή εθνικολοyιστικών μεγεθών. Σταθερές τψές προηγούμενου έτους. 

(β) Ποσοστιαία μεταβολή του δείκτη βιομηχανικής παραγωγής (μεταποίηση) . 

(y) Ποσοστό στο εργατικό δwαμικό. 

(δ) Έλλειμμα ισοζυγίου τρεχουσών συναλλαγών σε εκατ. δολάρια. 

των διαρθρωτικών προβλημάτων της 

οικονομίας αποτελεί επιτακτική ανά­

γκη για τη συνέχιση της προόδου που 
έχει επιτευχθεί. 

Σύμφωνα με όσα στοιχεία υπάρχουν 

διαθέσιμα για το 1996, οι εξελίξεις 
στους επιμέρους τομείς της οικονο­

μίας είναι οι ακόλουθες: 

Στο χώρο της παραγωγής , το προϊόν 

της μεταποίησης σημείωσε θετικούς 

ρυθμούς αύξησης κατά τους πρώτους 

έξι μήνες του 1996. Σε ολόκληρο το 
διάστημα Ιανουαρίου - Ιουνίου 1996 ο 
δείκτης βιομηχανικής παραγωγής αυ­

ξήθηκε κατά 1,4% συγκριτικά με το α­
ντίστοιχο διάστημα του 1995. 
Ο ετήσιος ρυθμός αύξησης του δείκτη 
τιμών καταναλωτή επιταχύνθηκε σημα­

ντικά κατά τους τέσσερις πρώτους μή­

νες του 1996, φθάνοντας στο 9,2% τον 
Απρίλιο από 8, 1 % το Δεκέμβριο του 
1995. Οι κυριότεροι λόγοι της εξέλιξης 
αυτής ήταν η ανατίμηση του πετρελαί­

ου διεθνώς , η αύξηση των τιμών δια­

φόρων υπηρεσιών και ειδών διατρο­

φής και η αύξηση ορισμένων ειδικών 

φόρων κατανάλωσης με σκοπό την εί-
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σπραξη εσόδων για την κάλυψη των 

δημοσιονομικών ελλειμμάτων . Από το 

Μάιο ο πληθωρισμός άρχισε να υπο­

χωρεί σταδιακά και τον Αύγουστο δια­

μορφώθηκε στο 8,5%. Στο επίπεδο αυ­
τό παρέμεινε και το Σεπτέμβριο . 

Παρά τις δυσκολίες στο μέτωπο του 

πληθωρισμού , το ονομαστικό επιτόκιο 

των δωδεκάμηνων εντόκων γραμμα­

τίων έπεσε στο 12, 7% στο τέλος του 
Αυγούστου από 14,2% στο τέλος του 
Δεκεμβρίου 1995. Αμετάβλητο στο ε­
πίπεδο αυτό παρέμεινε και το Σεπτέμ­
βριο. Παράλληλα , υποχώρησε και η 

πραγματική απόδοση των τίτλων αυ­

τών στο 4,2% στο τέλος Σεπτεμβρίου 
από 6, 1% στο τέλος του 1995. Στον 
τραπεζικό χώρο , το επιτόκιο των κα­

ταθέσεων ταμιευτηρίου στις εμπορι­

κές τράπεζες μειώθηκε περαιτέρω 

στο 11,4% στο τέλος το~ Σεπτεμβρίου 
1996. Το μέσο μηνιαίο επιτόκιο βρα­
χυπρόθεσμης τραπεζικής χρηματοδό­
τησης μειώθηκε οριακά στο 20,9% τον 
Αύγουστο και το Σεπτέμβριο από 
21 ,2% που ήταν από το Φεβρουάριο 
μέχρι και τον Ιούλιο . 

Κύριος στόχος της vομισματοπιστωτι­

κής πολιτικής για το 1996 είναι ο ρυθ­
μός μεταβολής της προσφοράς χρή­
ματος (Μ3) να συγκρατηθεί μεταξύ 6% 
και 9% και η συνολική πιστωτική επέ­
κταση να κυμανθεί μεταξύ 5% και 7%. 
Σύμφωνα με διαθέσιμα στοιχεία για το 
οκτάμηνο Ιανουαρίου-Αυγούστου 
1996, ο ετήσιος ρυθμός αύξησης του 
Μ3 κινήθηκε σε επίπεδα _υψηλότερα 
του στόχου κατά τους πρώτους πέντε 
μήνες. Τον Ιούνιο και τον Ιούλιο κινή­
θηκε σύμφωνα με τον αρχικό στόχο 
(9% και 7,2% αντίστοιχα). Τον Αύγου­
στο , όμως , ξεπέρασε πάλι το στόχο 
και διαμορφώθηκε στο 9,5%. 
Από τα επιμέρους συστατικά στοιχεία 
του Μ3, οι αποταμιευτικές καταθέσεις 
(ταμιευτηρίου + προθεσμίας) αυξήθη­
καν κατά 1,9 τρισ. δρχ. ή 15,2% τον 
Αύγουστο του 1996 συγκριτικά με τον 
ίδιο μήνα του 1995. 
Η σταδιακή μείωση των repos που πα­
ρατηρήθηκε τον προηγούμενο χρόνο , 
λόγω της μεταφοράς πόρων σε κρατι­
κούς τίτλους με υψηλότερη αφορολό­
γητη απόδοση , συνεχίζεται και κατά 
το 1996. Τον Αύγουστο τα repos α­
νέρχονταν σε 38, 1 δισ. δρχ. και ήταν 
μειωμένα συγκριτικά με το τέλος του 
1995 κατά 60,3% (ή 57,9 δισ. δρχ.) . 

Η τραπεζική χρηματοδότηση προς 
τον ιδιωτικό τομέα , όπως προκύπτει 
από προσωρινά στοιχεία για το Φε­
βρουάριο του 1996, αυξήθηκε κατά 
23,2% σε σχέση με το Φεβρουάριο 
του 1995. Ιδιαίτερα υψηλός ήταν ο 
ρυθμός αύξησης της τραπεζικής χρη­
ματοδότησης προς τον οικισμό 
(21 ,5%) και το εμπόριο (29,8%) , ενώ 
προς τη γεωργία και τη μεταποίηση 
διαμορφώθηκε σε αρκετά χαμηλότε­
ρα επίπεδα (12, 1% και 16% αντίστοι­
χα). Πάντως , σύμφωνα με εκτιμήσεις 
της Τράπεζας της Ελλάδος η συνολι­
κή πιστωτική επέκταση προς τον Ιδιω­
τικό και δημόσιο τομέα συγκρατείται 
μέσα στα όρια της αρχικής πρόβλε­
ψης. 

Τα μέτρα που έλαβε η Τράπεζα της 

Ελλάδος στις αρχές Ιουνίου 1996 εκτι­
μάται ότι συνέβαλαν στην επιβράδυν­
ση του ρυθμού αύξησης της πιστωτι­

κής επέκτασης προς τον ιδιωτικό το­
μέα , ιδιαίτερα στην περίπτωση της κα­

ταναλωτικής πίστης . 
Στον εξωτερικό τομέα δεν υπάρχουν 
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ενδείξεις βελτίωσης του ισοζυγίου 
τρεχουσών συναλλαγών. Στο διάστη­
μα Ιαvουαρίου-Μαϊου 1996 το έλλειμ­
μά του έφθασε τα 2.697 εκατ . δολά­
ρια , έναντι 1.989 εκατ . δολαρίων στο 
αντίστοιχο διάστημα του 1995. Η εξέ­
λιξη αυτή είναι αποτέλεσμα αφενός 
της διεύρυνσης του εμπορικού ελλείμ­
ματος και αφετέρου του περιορισμού 
του πλεονάσματος των άδηλων συναλ­

λαγών. Η διεύρυνση του εμπορικού 
ελλείμματος οφείλεται στην αύξηση 

των εισαγωγών με ρυθμό σχεδόν δι­
πλάσιο από εκείνο των εξαγωγών. Στο 
πλεόνασμα του ισοζυγίου των άδηλων 

συναλλαγών αρνητικά επέδρασαν οι 

χαμηλότερες συγκριτικά με το ίδιο πε­

ντάμηνο του 1995 καθαρές μεταβιβά­
σεις από την Ευρωπαϊκή Ένωση και οι 

αυξημένες πληρωμές για τόκους του 
Δημοσίου . 
Η πολιτική της περιορισμένης διολί­
σθησης της δραχμής αποτελεί και κα­

τά το 1996 σημαντικό παράγοντα της 
προσπάθειας για συγκράτηση του 
πληθωρισμού. Η δραχμή είχε διολι­
σθήσει στις 30.9.1996 συγκριτικά με 
το τέλος του 1995 κατά 1,8% έναντι 
του δολαρίου , ενώ ως προς το μάρκο 
και το ECU είχε ανατιμηθεί κατά 4,6% 
και 0,8% αντίστοιχα . 

Συνολικά για το 1996 εκτιμάται ότι θα 
επιβραδυνθεί ο ρυθμός βελτίωσης 
της οικονομίας συγκριτικά με το 
προηγούμενο έτος. Η βελτίωση που 
αναμένεται να επιτευχθεί απέχει αρκε­
τά από τους αρχικούς στόχους , γεγο­
νός που καταδεικνύει ότι παρά τις ευ­
νοϊκές μακροοικονομικές συνθήκες 
που έχουν διαμορφωθεί συγκριτικά με 
το παρελθόν, εγγενή προβλήματα της 
οικονομίας δημιουργούν εμπόδια για 
την επίτευξη μεγαλύτερης προόδου. 
Τα σημαντικότερα αποτελέσματα κα­
τά το 1996 αναμένεται να είναι η μι­
κρή μείωση του πληθωρισμού , η συνέ­
χιση της πτωτικής πορείας των επιτο­

κίων , η βελτίωση στο ρυθμό αύξησης 
του ΑΕΠ , η μικρή υποχώρηση του δη­
μοσιονομικού ελλείμματος , η επίτευ­

ξη , σε γενικές γραμμές , των στόχων 
που έχουν τεθεί για τα νομισματοπι­
στωτικά μεγέθη και τη συναλλαγματι­
κή ισοτιμία της δραχμής και η επιδεί­
νωση του ελλείμματος του ισοζυγίου 
τρεχουσών συναλλαγών . 
Για το 1997 εκτιμάται ότι μπορεί να 

ΠΙΝΑΚΑΣ 2: ΕΚΤΙΜΗΣΕΙΣ ΜΕΓΕθΩΝ ΠΑ το 1996 

ΟΟΣΑ ΕΟΚ ΥΠ.Εθ.Ο. ΔΟΜ 

(1) (2) (3) (4) 

1. ΑΕΠ σε τρέχουσες τιμές (ποσοστιαία μεταβολή) 10,1 10,0 10,9 

2. Ακαθάριστες Επενδύσεις παγίου κεφαλαίου (α) 9,5 7,8 10,1 7,2 

2Α. Ιδιωτικές Επενδύσεις (α) 7,2 5,5 

2Β. Δημόσιες Επενδύσεις (α) 19,7 12,5 

3. Κατανάλωση (α) 1,6 

3Α. Ιδιωτική κατανάλωση (α) 1,9 1,9 1,6 1,8 

3Β. Δημόσια κατανάλωση (α) 0,5 0,4 -0,5 0,8 

4. Εγχώρια Τελική Ζήτηση (α) 3,3 2,9 3,1 2,8 

5. Ισοζύγιο Αγαθών και Υπηρεσιών 

5Α. Εξαγωγές Αγαθών και Υπηρεσιών (α) 5,5 3,7 4,5 4,3 

5Β. Εισαγωγές Αγαθών και Υπηρεσιών (α) 7,8 6,0 6,4 6,0 

6. ΑΕΠ σε σταθερές τιμές (α) 2,2 2,0 2,5 2,2 

7. Βιομηχανική παραγωγή (Μεταποίηση) (β) 2,9 2,0 

8. Ανεργία (γ) 10,2 9,1 9,8 10,0 

9. Πληθωρισμός (Μέση ετήσια μεταβολή Δ ΤΚ) 8,6 

10. Πληθωρισμός τέλους έτους 8,1 

11. Αποπληθωριστής Ιδιωτικής Κατανάλωσης 7,8 8,3 7,3 

12. Αποπληθωριστής του ΑΕΠ 7,6 8,3 7,3 

13. Ισοζύγιο Τ ρεχοuσών Συναλλαγών -2,6 (δ) -2,8 (δ) -3 , Ο (ε) 

14. Δανειακές Ανάγκες Γενικού Προϋπολογισμού 

Κράτους ως % ΑΕΠ 8,7 (στ) 9,7 

15. Δανειακές Ανάγκες Κεντρικής Κυβέρνησης 

ως % ΑΕΠ (ζ) 8,0 8,1 7,4 

(1) Εκτψήσεις Α ' Εξαμήνου 1996, O.E.C.D.: ECONOMIC OUTLOOK, Number 59, June 1996. 

(2) Εκτψήσεις Μαίου 1996, COMMISSION OF ΤΗΕ EUROPEAN COMMUN/TIES: EUROPEAN ECONOMY, Supplement 

Α, Recent Economic Trends, Νο 5/6-Mayf June 1996. 
(3) Εκτψήσεις Απριλίου 1996, ΥΠ.ΕΘ. Ο. : Τρέχουσες Εξελίξεις και Προοπτικές στην Ελληνική και τη Διεθνή Οικονομία, 

Εξαμηνιαία Έκθεση, Αθήνα, Απρίλιος 1996. 

(4) Εκτψήσεις με όσα στοιχεία ήταν διαθέσψα τη 10/9/1996. 
(α) Ποσοστιαία μεταβολή εθνικολοyιστικών μεγεθών. Σταθερές τιμές προηγούμενου έτους. 

(β) Ποσοστιαία μεταβολή. 

(y) Ποσοστό στο εργατικό δwαμικό. 

(δ) Έλλεψμα ισοζυγίου τρεχουσών συναλλαγών ως % του ΑΕΠ. 

(ε) Έλλεψμα ισοζυγίου τρεχουσών συναλλαγών σε δισ. δολάρια. 

(στ) Σύμφωνα με την Εισηγητική Έκθεση του Κρατικού Προϋπολογισμού 1996. 
(ί) Περιλαμβάνονται ο Τακτικός Προϋπολογισμός, ο Προϋπολογισμός Δημοσίων Επενδύσεων και οι Προϋπολογισμοί 

των Οργανισμών Κοινωνικής Ασφάλισης και Πρόνοιας, του ΝΑΤ και των ΟΤΑ. 
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ΠΙΝΑΚΑΣ 3: ΠΡΟΒΛΕΨΕΙΣ ΜΕΓΕθΩΝ ΠΑ ΤΟ 1997 
ΟΟΣΑ ΕΟΚ ΥΠ.Εθ.Ο. ΔΟΜ 

11) (2) 13) 14) 
1. ΑΕΠ σε τρέχουσες τιμές (ποσοστιαία μεταβολή) 9,7 7,8 9,5 
2. Ακαθάριστες Επενδύσεις παγίου κεφαλαίου (α) 9,2 8,0 10,1 8,4 
2Α. Ιδιωηκές Επενδύσεις (α) 8,1 6,5 
28. Δημόσιες Επενδύσεις (α) 15,8 14,0 
3. Κατανάλωση (α) 1,4 
3Α. Ιδιωτική κατανάλωση (α) 2,2 2,0 1,7 1,6 
38. Δημόσια κατανάλωση (α) 0,5 0,2 0,1 0,2 
4. Εγχώρια Τελική Ζήτηση (α) 3,5 3,2 3,5 2,9 
5. Ισοζύγιο Αγαθών και Υπηρεσιών 
5Α. Εξαγωγές Αγαθών και Υπηρεσιών (α) 6,0 5,4 5,7 5,1 
5Β. Εισαγωγές Αγαθών και Υπηρεσιών (α) 8,4 6,3 6,8 6,6 
6. ΑΕΠ σε σταθερές τιμές (α) 2,3 2,5 3,0 2,3 
7. Βιομηχανική παραγωγή (Μεταποίηση) (β) 3,0 2,2 
8. Ανεργία (γ) 10,4 9,0 9,6 10,1 
9. Πληθωρισμός (Μέση ετήσια μεταβολή ΔΤΚ) 7,2 
10. Πληθωρισμός τέλους έτους 6,9 
11. Αποπληθωριστής Ιδιωτικής Κατανάλωσης 6,5 7,0 4,7 
12. Αποπληθωριστής του ΑΕΠ 6,4 6,9 4,7 
13. Ισοζύγιο Τρεχουσών Συναλλαγών -2,8 (δ) -3,0 (δ) -3,2 (ε) 
14. Δανειακές Ανάγκες Γεν. Προϋπ/μού Κράτους ως% ΑΕΠ 8,7 
15. Δανειακές Ανάγκες Κεντρικής Κυβέρνησης ως% ΑΕΠ (στ)6,8 6,9 4,1 

(1) Εκτιμήσεις Α ' Εξαμήνου 1996, O.E.C.O.: ECONOMIC θερές τιμές προηγούμενου έτους. 
OUTLOOK, Number 59, June 1996. (β) Ποσοστιαία μεrαβολή. 
(2) Εκτιμήσεις Μαίου 1996, COMMISSION OF ΤΗΕ EURO- (y) Ποσοστό στο εργατικό δυναμικό. 
ΡΕΑΝ COMMUNITIES: EUROPEAN ECONOMY, Supple- (δ) Έλλειμα ισοζυγίου τρεχουσών συναλλαγών ως % του 
ment Α, Recent Economίc Trends, Νο 5/6 ΑΕΠ. 
May/June 1996. (ε) Έλλειμα ισοζυγίου τρεχουσών συναλλαγών σε δια. δο-
(3) Εκτιμήσεις Απριλίου 1996, ΥΠ.ΕΘ.Ο. : Τρέχουσες Εξε- λάρια. 
λίξεις και Προοπτικές στην Ελληνική και τη Διεθνή Οικο- Περιλαμβάνονται ο Τακτικός Προϋπολογισμός, ο Προύπο-
νομία, Εξαμηνιαία Έκθεση, Αθήνα, Απρίλι.ος 1996. λογισμός Δημοσίων Επενδύσεων και οι Προϋπολογισμοί 
(4) Εκτιμήσεις με όσα στοιχεία ήταν διαθέσιμα τη των Οργανισμών Κοινωνικής Ασφάλισης και Πρόνοιας, 
10/9/1996 του ΝΑΤ και των ΟΤΑ. 
(α) Ποσοστιαία μεταβολή εθνικολοyισrικών μεγεθών. Στα-

ΠΙΝΑΚΑΣ 4: ΕΞΕΛΙΞΗ ΟΡΙΣΜΕΝΩΝ ΒΑΣΙΚΩΝ ΝΟΜΙΣΜΑΤΟΠΙΣΤΩΤΙΚΩΝ ΜΕΓΕΘΩΝ 
Μtσα te - Ποσά σε δισ. δ 

1991 1992 1993 1994 1995 • 1996(" 1997 
1. Νομισματική κυκλοφορία 1.102 1.225 1.330 
2. Καταθέσεις όψεως ιδιωτών 380 506 583 
3. Μ1 (α) 1.482 1.731 1.913 
4. Απστaμιειmκές καταθέσεις 

(Τ aμιειιτηρίου +Προθεσμίας) 7.512 8.495 8.882 
5. Repos ιδιωτικού τομέα 229 571 1.430 
6. Τραπεζικά ομόλογα 539 633 675 
7. Μ3 (β) 9.763 11.430 12.900 
8. Τίτλοι Δημοσίου διάρκειας 

μέχρι ενός έτους 1.900 3.010 3.904 
9. Μ4 (y) 11.662 14.440 16.804 

10. Καταθέσεις σε συνάλλαγμα 2.495 2.955 3.776 
11. Γενικό σύνολο δραχμικών 

καταθέσεων ιδιωτικού τομέα (δ) 8.237 9.713 11.069 
12. Γενικό σύνολο καταθέσεων 

ιδιωτικού τομέα (ε) 10.732 12.668 14.845 
13. Χορηγήσεις στον ιδιωτικό τομέα (στ) 4.784 5.484 6.014 
14. Μέσο ετήσιο επιτόκιο 12μηνων 

εντόκων γραμματίων Δημοσίου 23,3 21 ,7 21 ,3 
15. Πληθωρισμός 

(Μέσο Ετήσιο Ύψος ΔΤΚ) 163,6 189,5 216,8 

(*) Προσωρινά στοιχεία. (**) Εκτιμήσεις ΔΟΜ. (***) Προβλέψεις ΔΟΜ. 
(α) Μ1 = Νομισματική Κυκλοφορία + Καταθέσεις Όψεως Ιδιωτών. 

1.438 1.567 1.698 1.831 
816 1.015 1.185 1.339 

2.254 2.582 2.883 3.169 

10.353 12.116 13.814 15.606 
1.164 100 52 19 

763 748 250 113 
14.534 15.545 16.999 18.907 

4.513 5.821 5.960 6.771 
19.047 21.366 22.959 25.678 
4.328 4.687 5.155 5.699 

12.522 13.445 15.283 17.205 

16.851 18.132 20.438 22.904 
6.305 7.450 9.053 10.501 

19,2 15,5 13,0 11 ,1 

240,5 262,8 285,3 305,9 

(β) Μ3=Μ1 + Καταθέσεις Ταμιευτηρίου Ιδιωτών+ Καταθέσεις Προθεσμίας Ιδιωτών+ Repos Ιδιωτιών + Τραπεζικά 
Ομόλογα. 

(y) Μ4=Μ3 + Έντοκα Γραμμάτια Δημοσίου+ Ομόλογα Δημοσίου διάρκειας ενός έτους. 
(δ) Περιλαμβάνονται οι Καταθέσεις σε Δpα'Χ]1ές Ιδιωτών και Ιδιωτικών Επιχειρήσεων Όψεως, Ταμιευτηρίου, Προθε­
σμίας, Δεσμευμένες, Repos και οι Καταθέσεις σε Συνάλλαγμα. 
(ε) Περιλαμβάνονται οι καταθέσεις ιδιωτών καιlδωτικών Επιχειρήσεων Όψεως, Ταμιευτηρίου, Προθεσμίας, Δεσμευμέ­
νες, Repos και οι καταθέσεις σε συνάλλαγμα. 
(σr) Έχουν αφαιρεθεί τα δάνεια που μετατράπηκαν σε ομολογίες του Δημοσίου (Δάνεια Οικονομικής Εξυγίανσης) . 
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κερδηθεί ένα μέρος από "το έδαφος" 
που δεν " κατακτήθηκε" το 1996 στην 
πορεία βελτίωσης της οικονομίας . Η ε­
πίσπευση των εκλογών κατά ένα χρό­
νο λύνει αρκετά προβλήματα στη χά­
ραξη σαφούς οικονομικής πολιτικής . 
Υπό τις συνθήκες αυτές η οικονομική 
πολιτική κατά το 1997 θα ασκηθεί χω­
ρίς πιέσεις προεκλογικού χαρακτήρα . 
Ειδ ικότερα οι προβλέψεις μας , οι ο­
ποίες έγιναν με όσα στοιχεία ήταν 
γνωστά στις 10.9.1996, έχουν στηρι­
χτεί στις παρακάτω παραδοχές: 
-διατήρηση της αυστηρής οικονομι­
κής πολιτικής που επιβάλλεται από τις 
ανάγκες της οικονομίας . 
-συνέχιση και εφαρμογή της δημοσιο­
νομικής εξυγίανσης με συνέπεια . 
-υλοποίηση των μεγάλων επενδυτικών 
έργων με επιταχυνόμενους ρυθμούς 
σε σύγκριση με το παρελθόν, 
-συγκράτηση του κόστους εργασίας 
σε χαμηλά επίπεδα , 
-διατήρηση του αντιπληθωριστικού 
χαρακτήρα της συναλλαγματικής πο­
λιτικής και κατά το 1997, 
-διατήρηση του σημερινού καθεστώ­
τος μη επιβολής φόρου στους τόκους 
των τίτλων του Δημοσίου , 
-επικράτηση συνθηκών ομαλότητας 
στις διεθνε ίς αγορές χρήματος και 
συναλλάγματος. 

Οι προβλέψεις για τις εξελίξεις των 
κυριότερων μακροοικονομικών μεγε­
θών στη διετία 1996-1997 παρουσιά­
ζονται στους Πίνακες 2-6. Ειδικότερα : 
-Ακαθάριστο Εγχώριο Προϊόν : Ο ρυθ­
μός αύξησης του ΑΕΠ σε σταθερές τι­
μές θα επιταχυνθε ί ελαφρά στο 2,2% 
το 1996, ενώ κατά το 1997 αναμένεται 
να παρουσιάσει οριακή βελτίωση και 
να διαμορφωθεί στο 2,3%. Στη βελτίω­
ση αυτή αναμένεται να συμβάλει ου­
σιαστικά η αύξηση των επενδύσεων 
κυρίως κατά το 1997. Ιδιαίτερα θετική 
εκτιμάται ότι θα είναι η συμβολή των 
δημόσιων επενδύσεων, εφόσον τα με­
γάλα αναπτυξιακά έργα προχωρήσουν 
κανονικά . Σημαντική στη μεγέθυνση 
του ΑΕΠ εκτιμάται ότι θα είναι η συμ­
βολή της ιδιωτικής κατανάλωσης κατά 
το 1996 (εκτιμάται αύξηση 1,6%). 
Η βιομηχανική παραγωγή εκτιμάται 
ότι θα συνεχίσει να αυξάνεται. Κατά 
το 1996 ο ρυθμός αύξησης αναμένε­
ται να διαμορφωθεί σε 2%, ενώ κατά 
το 1997 προβλέπεται ότι θα επ ιταχυν-
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θεί λίγο και θα φθάσει στο 2,2%. 
-Επενδύσεις : Ο ρυθμός αύξησης των 
επενδύσεων αναμένεται να βελτιωθεί. 
Οι ακαθάριστες επενδύσεις παγίου 
κεφαλαίου αναμένεται να σημειώσουν 
αύξηση 7,2% το 1996 και 8,4% το 
1997, έναντι αύξησης 5,8% το 1995. 
Ιδιαίτερα αυξημένες προβλέπεται να 
είναι οι δημόσιες επενδύσεις (12,5% 
για το 1996 και 14% για το 1997). Ση­
μειώνεται ότι το ΥΠ.ΕΘ.Ο. εκτιμά ότι ο 
ρυθμός αύξησης των δημόσιων επεν­
δύσεων είναι πολύ υψηλότερος (αύξη­
ση 19,7%) το τρέχον έτος . Μικρότερη 
βελτίωση αναμένεται στο ρυθμό αύξη­
σης των ιδιωτικών επενδύσεων (5 ,5% 
για το 1996 και 6,5% για το 1997 ένα­
ντι 5,3% το 1995). 
-Πληθωρισμός: Η πορεία αποκλιμάκω­
σης του πληθωρισμού σε γενικές 
γραμμές αναμένεται να συνεχιστεί. 
Όσο , όμως , θα μειώνεται ο ρυθμός με­
ταβολής των τιμών , τόσο θα μεγαλώ­
νουν οι δυσκολίες για περαιτέρω μείω­
ση. Μέχρι το τέλος του τρέχοντος έ­
τους αναμένεται να συνεχιστεί η βρα­
δεία υποχώρηση του πληθωρισμού για 
να φθάσει τελικά στο επίπεδο που ή­
ταν το Δεκέμβριο του 1995 (8, 1%). Κα­
τά το 1997 προβλέπεται να επιτευχθεί 
βελτίωση μιας τουλάχιστον ποσοστιαί­
ας μονάδας και να διαμορφωθεί τελι­
κά σε επ ίπεδα οριακά κάτω του 7% 
(6,9%) στο τέλος του έτους. Σε μέσα 
επίπεδα η αύξηση του δείκτη τιμών κα­
ταναλωτή προβλέπεται ότι θα είναι 
8,6% για το 1996 και 7,2% για το 1997. 
-Δανειακές ανάγκες προϋπολογισμού : 
Ο περιορισμός των ελλειμμάτων του 

δημόσιου τομέα αποτελεί στόχο πρω­
ταρχικής σημασίας για τη βελτίωση 
της κατάστασης της οικονομίας. Για 
ένα ακόμα έτος (το 1996) η μείωση 
των δανειακών αναγκών του κρατικού 
προϋπολογισμού δεν θα είναι ιδιαίτε­
ρα ικανοποιητική σε σχέση με τους 
στόχους που είχαν τεθεί . Οι δανειακές 

ανάγκες του Δημοσίου , 
με βάση τις μέχρι τώρα 
γνωστές εξελίξεις όσον α­
φορά την εκτέλεση του 
προϋπολογισμού του 
1996, εκτιμάται ότι θα εί­
ναι αυξημένες κατά 300 
δισ . δρχ. περίπου έναντι 
του αρχικά προϋπολογι­
σθέντος ποσού. Συνεπώς , 
ο ι δανειακές ανάγκες του 
Γενικού Κρατικού Προϋ­
πολογισμού ως ποσοστό 
στο ΑΕΠ προβλέπεται ότι 
θα διαμορφωθούν στο 
9,7% το 1996 έναντι του 
στόχου 8, 7%. 
Για το 1997 εκτιμάται ότι 

θα συνεχιστεί η πτωτική πορεία του 
ελλείμματος ως ποσοστό στο ΑΕΠ και 
θα διαμορφωθεί στο 8,7%. Κατά τα 
έτη 1996 και 1997 εκτιμάται ότι θα δη­
μιουργηθεί πρωτογενές πλεόνασμα 
2,2% και 2,4% του ΑΕΠ κατ' έτος . 
-Επιτόκια : Τα επιτόκια εκτιμάται ότι θα 
συνεχίσουν σταδιακά την πτωτική πο-

ΠΙΝΑΚΑΣ 5: ΡΥΘΜΟΙ ΜΕΤΑΒΟΛΗΣ ΟΡΙΣΜΕΝΩΝ ΒΑΣΙΚΩΝ 
ΝΟΜΙΣΜΑΤΟΠΙΣΤΩΤΙΚΩΝ ΜΕΓΕΘΩΝ 
Mtσn ετήσια ποσοστιαία μεταβολή 

1991 1992 1993 1994 1995(*) 1996{**) 1997( ... ) 
1. Νομισματική κυκλοφορία 16,9 11,1 8,6 8,1 8,9 8,3 7,8 
2. Καταθέσεις όψεως ιδιωτών 17,2 33,1 15,2 40,0 24,4 16,8 13,0 
3. Μ1 (α) 17,0 16,8 10,5 17,8 14,5 11 ,6 9,9 
4. Αποταμιευτικές καταθέσεις 

(Τ αμιειιτηρίου + Προθεσμίας) 6,7 13,1 4,6 16,6 17,0 14,0 13,0 
5. Repos ιδιωτικού τομέα 149,1 150,4 -18,6 -91,4 -47,6 -63,6 
6. Τραπεζικά ομόλογα 2,4 17,5 6,5 13,1 -2,0 -66,6 -54,8 
7. Μ3 (β) 10,5 17,1 12,9 12,7 7,0 9,3 11,2 
8. Τίτλοι Δημοσίου διάρκειας 

μέχρι ενός έτους 58,5 29,7 15,6 29,0 2,4 13,6 
9. Μ4 (γ) 23,8 16,4 13,3 12,2 7,5 11,8 

10. Καταθέσεις σε συνάλλαγμα 21 ,5 18,4 27,8 14,6 8,3 10,0 10,5 

11. Γενικό σύνολο δραχμικών 
καταθέσεων ιδιωτικού τομέα (δ) 10,3 17,9 14,0 13,1 7,4 13,7 12,6 

12. Γενικό σύνολο καταθέσεων 

ιδιωτικού τομέα (ε) 12,8 18,0 17,2 13,5 7,6 12,7 12,1 

13. Χορηγήσεις στον ιδιωτικό τομέα (στ) 14,0 14,6 9,7 4,8 18,2 21 ,5 16,0 

14. Μέσο ετήσιο επιτόκιο 12μηνων 
εντόκων γραμματίων Δημοσίου 23,3 21,7 21 ,3 19,2 15,5 13,0 11 ,1 

15. Πληθωρισμός 
(Μέσο Ετήσιο Ύψος ΔΤΚ) 19,5 15,9 14,4 10,9 9,3 8,6 7,2 

(*) Προσωρινά στοιχεία. (**) Εκτιμήσεις ΔΟΜ. (***) Προβλέψεις ΔΟΜ. 

(α) Μ1 = Νομισματική Κυκλοφορία + Καταθέσεις Όψεως Ιδιωτών. 
(β) Μ3=Μ1 + Καταθέσεις Ταμιευτηρίου Ιδιωτών+ Καταθέσεις Προθεσμίας Ιδιωτών+ Repos Ιδιωτών+ Τραπεζικά 
Ομόλογα. 
(y) Μ4=Μ3 + Έντοκα Γραμμάτια Δημοσίου+ Ομόλογα Δημοσίου διάρκειας ενός έτους. 
(δ) Περιλαμβάνονται οι Καταθέσεις σε Δpα'Χ)1ές Ιδιωτών και Ιδιωτικών Επιχειρήσεων Όψεως, Ταμιευτηρίου, Προθε-
σμίας, Δεσμευμένες και τα Repos. 
(ε) Περιλαμβάνονται οι καταθέσεις Ιδιωτών και Ιδιωτικών Επιχειρήσεων Όψεως, Ταμιευτηρίου, Προθεσμίας, Δεσμευ-
μένες, Repos και οι Καταθέσεις σε Συνάλλαγμα. 
(στ) Έχουν αφαιρεθεί τα δάνεια που μετατράπηκαν σε ομολογίες του Δημοσίου (Δάνεια Οικονομικής Εξυγίανσης). 
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ρεία τους στην περίοδο 1996-1997, ε-
φόσον σημειωθεί περαιτέρω πρόοδος 
στην αποκλιμάκωση του πληθωρισμού 
και επιτευχθούν χωρίς σοβαρές πα­

ρεκκλίσεις οι στόχοι για τα δημοσιο­
νομικά μεγέθη . Το ονομαστικό επιτό­
κιο των δωδεκάμηνων εντόκων γραμ­

ματίων προβλέπεται ότι σε μέσα επί­
πεδα θα διαμορφωθεί στο 13% το 
1996 και θα μειωθεί στο 11, 1 % το 
1997. Το πραγματικό επιτόκιο των ί­

διων τίτλων εκτιμάται ότι θα μειωθεί α-

Καθαρή &άθιση τfτλων του Δημοσfοι,1 

(Δισεκ. δρχ.) 

Περlοδος Ένιοκα ΟμόΛοyα Σύνολο 

yραμμάnα 10U Δημ,2 τίτλων 

1990 584,4 450,9 1.035,3 
1991 1.636,1 -85,7 1.550,4 
1992 907,8 147,4 1.055,2 

1993 207,8 1.733,9 1.941,7 

1994 1.549,8 678,6 2.228,4 

1995 477,9 2.400,8 2.878,7 
19941 256,1 401 ,4 657,5 

11 -226,0 499,8 273,8 
111 113,5 103,3 216,8 

Ν 1.406,2 -325,9 1.080,3 
1995 Ιαν. 223,6 78,9 302,5 

Φεβρ. 218,3 36,5 254,8 
Μάρτ. 24,1 310,2 334,3 

Απρ. -105,4 19,6 -85,8 

Μάίος 175,7 132,0 307,7 
Ιούν. 144,7 832,3 977,1 
Ιούλ. 33,8 -249,6 -215,8 

Αύγ. 255,5 267,7 523,2 
Σεπτ. 109,0 -63,2 45,8 

Οκτ. -564,6 340,4 -224,2 

Νοέμ. -52,8 161,8 109,0 

Δεκ. 16,0 534,1 550,1 
1996 Ιαν. 25,2 15,7 40,9 

Φεβρ. 68,4 353,7 422,1 

Μάρτ. 201 ,7 -119,6 82,1 

Απρ. -14,9 229,1 214,2 

Μάιος* -81 , 1 320,0 238,9 

Ιούν.* 231 ,9 -137,9 94,0 

Ιούλ.* -10,7 277,2 266,5 

Αύγ. * -105,1 294,9 189,8 

Σεπτ.* 567,0 443,7 1.010,7 

Οκτ. * 153,6 -155,9 -2,3 

1Καθαρή διάθεση τίτλων του Δημοσίου προς τον ι -

διωτικό τομέα, συμπεριλαμβανομένων των τραπεζών 

(προσφετικές τοποθετήσεις) και ξένων επενδυτών. 

2Περιλσμβάνονται και οι πωλήσεις σε Ν.Π.ΔΔ 

*Προσωρινά στοιχεία. 

Πηγή: Τράπεζα της Ελλάδος. 
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3εrών 5ετών ?ετών 

Τέλος 
Εππόιαο Μέσο Εππόιαο Μέσο Εππόιαο Μέσο 

περιόδου* 
3 μηνών 6 μηνών 12 μηνών τοκ/δίου εrnτόιαο τοκ/δίου εmτόιαο ΤΟΙ</δίου εrnτόκιο 

διάθεσης2 διάθεσης2 διάθεσης2 
1990 Δεκ. 19,0 22,0 24,0 
1991 Δεκ. 18,0 21,0 22,5 
1992 Δεκ. 19,0 21 ,0 22,5 23,75 24,5 
1993 Δεκ. 18,0 20,0 20,25 21 ,5 22,25 22,25 
1994 ΔΕ,κ, 15,75 16,5 17,5 18,5 19,0 19,5 
1995 ΔΕ,κ, 14,20 
1994 Μαρτ. 16,0 17,5 18,5 19,5 20,0 20,5 

Ιούν. 19,0 
Σεπτ. 18,0 19,0 20,0 21 ,0 21,5 22,0 
Δεκ. 15,75 16,5 17,5 18,5 19,0 19,5 

1995 Ιαν. 15,75 16,5 17,5 18,5 19,0 19,5 
Φεβρ. 15,5 16,25 17,0 18,0 18,5 19,0 
Μάρτ. 15,25 16,0 16,75 17,75 18,25 18,75 
Απρ. 15,0 15,75 16,5 17,5 18,0 18,5 
Μαίος 14,75 15,5 16,0 17,0 17,5 18,0 
Ιούν. 14,53 15,253 15,753 16,75 16,71 17,25 17,24 17,75 17,69 
Ιούλ. 14,28 14,81 15,32 
Αύγ. 13,8 14,3 14,75 16,25 16,19 16,75 16,62 
Σεπτ. 13,43 13,83 14,253 15,25 15,22 15,75 15,72 16,25 16,2 
Οκτ. 13,1 13,5 14,0 
Νοέμ. 13,1 13,5 13,9 14,90 14,91 15,40 15,40 15,90 15,91 
Δεκ. 14,20 

1996 Ιαν. 12,9 13,1 13,8 
Φεβρ . 12,5 12,7 13,4 14,30 14,30 14,80 14,79 15,30 15,25 
Μάρτ. 12,4 12,6 13,3 14,90 14,88 
Απρ. 12,4 12,6 13,3 14,80 14,83 
Μάιος 12,4 12,6 13,3 14,80 
Ιούν 12,4 12,6 13,3 14,80 14,95 
Ιούλ. 12,0 12,2 12,8 14,50 14,61 
Αύγ. 11 ,9 12,1 12,7 14,30 14,46 
Σεπτ. 11 ,9 12,1 12,7 
Οκτ. 11 ,5 11,7 12,3 14,0 14,0 

1. Το εππόκιο καθορίζεται σε ετήσια βάση και είναι ίσο με το επιτόκιο των 12μηνων έντοκων γραμματίων του Ελληνι-

κού Δημοσίου, προσαυξημένο κατά ποσοστό που κυμαίνεται ανάλογα με την αρχική διάρκεια του ομολόγου. 

2. Από τον Ιούνιο 1995, τα ομόλογα, διατίθενται με δημοπρασία αμερικανικού τύπου. 

3. Επιτόκιο ανανέωσης. 
(-): Δε,ι υπήρξε έκδοση αντιστοίχου τίτλου. 

*Επιτόκιο τελευταίας έκδοσης μέσα στην περίοδο. 

Πηγή: Τράπεζα της Ελλάδος. 

ΠΙΝΑΚΑΣ 6: ΕΞΕΛΙΞΗ ΤΗΣ ΣΥΝΑΛΛΑΓΜΑΤΙΚΗΣ ΙΣΟΤΙΜΙΑΣ ΤΗΣ ΔΡΑΧΜΗΣ 

Μtσες ετήσιες πμtς fixlng Ποσοσπαία μεταβολή 

Δρχ./$ Δρχ./DΜ Δρχ./ΕCU Δρχ./$ Δρχ./DΜ Δρχ./ΕCU 

1991 182,3 109,9 225,4 15,0 11 ,8 11 ,6 
1992 190,7 122,3 246,6 4,6 11,3 9,4 

1993 229,3 138,6 268,0 20,2 13,4 8,7 

1994 242,6 149,6 287,2 5,8 7,9 7,2 
1995 231 ,3 161 ,7 299,6 -4,7 8,1 4,3 
1996 (1) 237-247 160-166 300-306 4,6 (2) 0,8 (2) 1,1 (2) 

(1) Εκτίμηση ΔΟΜ. (2) Για τη μέση τψή του διαστήματος. 
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vαλογικά λιγότερο και θα διατηρηθεί 

σε επίπεδα που θα εξασφαλίζεται η 

χρηματοδότηση των ελλειμμάτων του 

Δημοσίου χωρίς ιδιαίτερα προβλήμα­

τα. Η μείωση των πραγματικών επιτο­

κίων φαίνεται στην εξεταζόμενη πε­

ρίοδο να φθάνει στα όριά της , σύμ­

φωνα με τη γενικότερη κατάσταση 

της ελληνικής οικονομίας , καθώς ανα­

μένεται να διαμορφωθεί σε επίπεδα 

λίγο κάτω από το 4% κατά το δεύτερο 
εξάμηνο του 1997. 
Η μείωση των επιτοκίων στον τραπεζι­

κό χώρο αναμένεται να συνεχιστεί με 

σαφώς, όμως , χαμηλότερους ρυθμούς 

σε σχέση με εκείνους που ίσχυσαν 

από τον Ιανουάριο 1995 μέχρι σήμερα. 

-Καταθέσεις , Μ3 , Μ4: Με την προϋπό­

θεση ότι δεν θα φορολογηθούν οι τό­

κοι των τίτλων του Δημοσίου , η μέση 

ετήσια αύξηση του συνόλου των ιδιω­

τικών καταθέσεων (δραχμικές καταθέ­
σεις +reροs + καταθέσεις σε συνάλ­
λαγμα) προβλέπεται να διαμορφωθεί 

στο 12,7% το 1996 και στο 12,1% το 
1997 έναντι 7,4% το 1995. 
Ο ρυθμός αύξησης της προσφοράς 

χρήματος Μ3 εκτιμάται ότι σε μέσα ε­

πίπεδα θα διαμορφωθεί στο 9,3% το 
1996, ενώ κατά το 1997 προβλέπεται 
να παρουσιάσει μια μικρή αύξηση και 

να διαμορφωθεί στο επίπεδο του 
11 ,2%. Ο ευρύτερος δείκτης Μ4 εκτι­
μάται ότι θα αυξηθεί σε μέσα επίπεδα 

κατα 7,5% το 1996 και 11 ,8% το 1997. 
Η μεγάλη διαφορά στο ρυθμό αύξη­
σης του Μ4 κατά το 1997 έναντι του 
1996 οφείλεται στον εκτιμώμενο , για 

το 1996, χαμηλό ρυθμό αύξησης 

(2,5%) των τοποθετήσεων σε τίτλους 
του Δημοσίου διάρκειας μέχρι ένα έ­

τος. 

-Χορηγήσεις: Η συνολική τραπεζική 

χρηματοδότηση εκτιμάται ότι θα αυξη­
θεί , σε μέσα επίπεδα, με ρυθμό 21 ,5% 
και 16% το 1996 και 1997 αντίστοιχα 
(1995: 18,2%) εξασφαλίζοντας την ο­
μαλή χρηματοδότηση της ανάκαμψης 

της οικονομίας κατά τη διετία αυτή . 

-Ισοζύγιο τρεχουσών συναλλαγών: Η 

άνοδος της οικονομικής δραστηριότη­

τας στη διετία 1996-1997 αναμένεται 
να επηρεάσει δυσμενώς το ισοζύγιο 

τρεχουσών συναλλαγών παρά την εισ­
ροή πόρων από την Ευρωπαϊκή Ένω­

ση. Το έλλειμμα του ισοζυγίου τρε­
χουσών συναλλαγών ως ποσοστό στο 

ΑΕΠ εκτιμάται ότι θα φθάσει το 3% 
και 3,2% το 1996 και 1997 αντίστοιχα. 
-Συναλλαγματική ισοτιμία: Με την 

προϋπόθεση ότι η αντιπληθωριστική 

κατεύθυνση της συναλλαγματικής πο­

λιτικής θα διατηρηθεί μέχρι το τέλος 

του 1996, η ισοτιμία της δραχμής ως 
προς το δολάριο εκτιμάται ότι θα δια­

μορφωθεί μεταξύ 237-247 δρχ. κατά 
το τρέχον έτος. Η ισοτιμία ως προς το 

μάρκο και ως προς το ECU προβλέπε­
ται να διαμορφωθεί μεταξύ 160-166 
δρχ. και 300-306 δρχ. αντίστοιχα το 

1996. 
Στους πίνακες 1 - 6 παρουσιάζονται 
τα βασικότερα μεγέθη της ελληνικής 

οικονομίας κατά την τελευταία πεντα­

ετία και οι προβλέψεις για τα έτη 1996 
και 1997. Ειδικότερα: 
-Στον Πίνακα 1 παρουσιάζεται η εξέλι­
ξη των κυριότερων μακροοικονομικών 

μεγεθών στην πενταετία 1991-1995. 
-Στους Πίνακες 2 & 3 παρουσιάζονται 
οι προβλέψεις γία την πορεία των κυ­
ριότερων μακροοικονομικών μεγεθών 

το 1996 και το 1997 αντίστοιχα. Ειδι­
κότερα, παρουσιάζονται οι προβλέ­

ψεις του ΟΟΣΑ , της Επιτροπής της 

Ευρωπαϊκής Ένωσης , του ΥΠ.ΕΘ . Ο. , 

καθώς και της Διεύθυνσης Οικονομι­

κών Μελετών (ΔΟΜ). 

-Στον Πίνακα 4 παρουσιάζονται τα κυ­
ριότερα μεγέθη του νομισματοπιστω­

τικού τομέα (απόλυτο μέσο ετήσιο ύ­

ψος) στην πενταετία 1991-1995, κα­
θώς και οι προβλέψεις της ΔΟΜ για 

τα έτη 1996 και 1997: 
-Στον Πίνακα 5 παρουσιάζονται οι πο­
σοστιαίες μεταβολές (σύμφωνα με 

τον Πίνακα 4) των κυριότερων μεγε­
θών του νομισματοπιστωτικού τομέα 

στην τελευταία πενταετία , καθώς και 

οι προβλέψεις της ΔΟΜ για τα έτη 
1996 και 1997. 
-Στον Πίνακα 6 παρουσιάζονται η εξέ­
λιξη της συναλλαγματικής ισοτιμίας 

της δραχμής έναντι του δολαρίου , του 
μάρκου και του ECU στην τελευταία 
πενταετία και οι εκτιμήσεις της ΔΟΜ 

για το 1996. 
ΠΗΓΗ : ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗ ΕΠΙΘΕΩΡΗΣΗ · ΕΜΠΟΡΙΚΗ ΤΡΑΠΕΖΑ 

Νομισμαπκά και πιοrωπκά μεytθη 
(ΜειαβοΑa: ΟΕ δια. δον. και ειαποcmαfα - · • υnολοfιιων) 

Έτη Ιαν.-Αύy. Aiιy.199r 

1993 1994 1995 1995 19W άσνπ 
Αuν.1995 

1. ΜΟ (Νομσμαπκή κυκλοφορία) 102 176 175 -92 -132 
(7,2%} (11,6%) (10,4%) (-5,4%) (-7,1%) (8,5%) 

2. Καrαθtσεις ιδιωτών 840 2.546 1.939 333 505 
(8,8%) (24,6%) (15,0%) (2,6%) (3,4%) (15,9%) 

2a 'σψεως 154 394 180 -101 --16 
2β Ταμιευrηρίου και προθεσμίας 686 2.152 1.759 434 551 

3. Μ1 (ΜΟ+καrαθtσεις όψεως ιδιωτών) 256 570 355 -193 -178 
(13,0%) (25,6%) (12,7%) (-6,9%) (-5,7%) (14,2%) 

4. Πωλήσεις χρεογράφων σε ιδιώτες 
με συμφωνία επαναγοράς (reJXΙs) 915 -1.576 -222 -239 -58 

5. Τραπεζικά ομόλογα 30 135 -267 -118 -562 
6. Μ3 (= 1+2+4+5) 1.887 1.261 1.625 -116 -247 

(15,0%) (8,8%) (10,3%) (-0,7%) (-1,4%) (9,5%) 
7. Τοποθετήσεις ιδιωτών σε έντοκα 

γραμμάτια Ελληνικού Δημοσίου 596 1.077 485 911 435 
8. Τοποθετήσεις ιδιωτών σε ομόλογα 

Ελληνικού Δημοσίου διάρκειας ενός έτους -17 225 -370 -369 -42 
9. Μ4 (Σύν. ρευστών διαθεσίμων = 6+ 7 +8) 2.466 2.583 1.740 426 146 

(15,3%) (13,9%) (8,2%) (2,0%) (0,6%) (6,8%) 
10. Τοποθετήσεις ιδιωτών σε έντοκα γραμμάτια 

και ομόλογα Ελληνικού Δημοσίου 1.031 1.622 2.088 1.503 1.958 
11 . Χρημαrοδότηση ιδιωτικού τομέα 673 827 1.503 735 814 

(11 ,55) (13,85) (22,0%) (10,8%) (9,6%) (20,9%) 

Εμπορικές τράπεζες 495 576 1.192 577 712 
(17,3%) (17,1%) (30,1%) (14,6%) (13,8%) (29,3%) 

Ειδικοί πιστωτικοί οργανισμοί 178 251 311 158 102 
(6,0%) (9,5%) (10,9%) (5,5%) (3,2%) (8,4%) 

12. Καθαρές δανειακές ανάγκες δημόσιου τομέα12.769 2.710 2.502 1.030 1.260 
13. Πιστωτική επέκταση δημόσιου τομέα 1 (14,0%) (7,0%) (2,4%) (-2,7%) (-3,7%) (1,1%) 

14. Συνολική εγχώρια πιστωτική επέκταση 1 (13,5%) (8,9%) (8,1%) (1,1%) (0,5%) (7,5%) 

1 Περιλαμβάνονται και οι κεφαλαιοποιηθέντες τόκοι. 
* Προσωρινά στοιχεία. 

Πηγή: Τράπεζα της Ελλάδος. 
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Η ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΗ ΠΙΣΤΗ 

ατηv Ελλάδα 
Τ~ ΝΑΙ: θέλοντας ~α δώσει ουσιαστική βοήθεια στις ασφαλιστικές εταιρίες και τους ασφαλιστές, φρο­
ντιζει παντα και βρισκει ιδέες και λύσεις που ανεβάζουν τον "μέσο όρο" γνώσεων και πληροφοριώ·ν που 
έ~ουν οι ασφ~λιστές, δημ/οσιεύοντας ή υπενθυμίζοντας θέματα που τους αφορούν με ταυτόχρονη παρα­
κινηση για αυξηση Πωλησεων. 

Τ? ΝΑΙ βλέπει μf αισιοδοξία το Μέλλον των ασφαλιστών, πιστεύει ότι έχει βελτιωθεί σημαντικά το ε­
πιπε~ο των ανθρωπων του ασφαλιστικού χώρου και ότι θα είναι σημαντικοί παράγοντες προόδου στην 
Ελλαδα μας. 

Μεγάλο ρόλο θα παίξουν οι ασφαλιστές μας στην ελάφρυνση από πολλά προβλήματα όλων εκείνων 
που /χουν κατοικία ή θα αποκτήσουν μελλοντικά κατοικία στην Ελλάδα για εκμετάλλευση ή ιδιόχρη­
ση. Ένα 10% των Ελλήνων έχει αποκτήσει κατοικία με δάνειο έναντι π.χ. 60% κατοίκων της Αγγλίας 
που/ σημαίνε: ότι οι Έ~ληνες τώρα fπαίνουν σε κάποια προβλήματα δανείων, υποθηκών, φόρων μετα­
βιβασεων, φορων ακινητου πεpιουσιας, κληρονομικών προβλημάτων, κ.λπ. 

Οι ασφαλιστ1ς με τα/ συμβόλαια ,ζωής εξα~φαλίζουν τους Έ,λληνες από πλείστα προβλήματα που φέρ­
νουν αναπηρzες, ασθενειες, ατυχηματα, θανατοι, στους κατοχους κατοικίας ... 

Το !f ΑΙ με τ~ θέμα "Στεγαστική Πίστη στην Ελλάδα" προσφέρει στον ασφαλιστή πληροφορίες σχε­
τικε~ με την κινηση των στεγαστικών δανείων στην Ελλάδα και τις τάσεις που επικρατούν λίγο πριν τον 
μεγαλο ανταγωνισμό που θα φέρει η Οικονομική και Νομισματική Ένωση στην Ευρώπη. 

ΠΗΓΗ ΤΗΣ ΑΝΑΛΥΣΗΣ Η ALPHA ΤΡΑΠΕΖΑ ΠΙΣΤΕΩΣ (Οικονομικό Δελτίο) 
Ε.Σ. 

Η συμβολή της στεγαστικής πίστε­ως στην εξάπλωση της ιδιοκτη­

σίας κατοικιών είναι μικρότερη στην 
Ελλάδα από ό ,τι σε άλλες Ευρωπαϊ­
κές χώρες. Παρά το γεγονός ότι το 
ποσοστό των ατόμων που κατέχουν ι­
διόκτητη κατοικία στην Ελλάδα είναι 
πολύ υψηλό , δεν είναι το ίδιο υψηλό 
και το ποσοστό το οποίο έχει αποκτή­

σει κατοικία με κάποιο στεγαστικό δά­
νειο. Ενώ στη Βρετανία για παράδειγ­
μα το 60% περίπου από τους έχοντες 
ιδιόκτητη κατοικία έχει συνάψει στε­
γαστικό δάνειο , στην Ελλάδα το πο­

σοστό αυτό εκτιμάται ότι δεν υπερ­
βαίνει το 10%. Αντίθετα , πολύ μεγάλη 
είναι η συμμετοχή της αυτοχρηματο­
δοτήσεως. 

Η τραπεζική χρηματοδότηση της κα­
τοικίας αντιπροσωπεύει χαμηλό ποσο-
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στό των συνολικών χορηγήσεων προς 
τον ιδιωτικό τομέα (περίπου 15%) και 
έχει παραμείνει σταθερή την τελευ­
ταία δεκαετία 1 χωρίς να υπερβαίνει το 
5% του Ακαθαρίστου Εγχώριου Προϊ­
όντος διαχρονικά (Διάγραμμα 1). 
Μέχρι πρόσφατα , η πολιτεία ασκούσε 
πολιτική επιδοτήσεως επιτοκίου στην 

αγορά κατοικίας , χρησιμοποιώντας 

ως σπουδαιότερο εργαλείο την Εθνι­
κή Κτηματική Τράπεζα , καθώς και ο­
ρισμένους άλλους πιστωτικούς οργα­
νισμούς (Στεγαστική Τράπεζα , Τ αχu­
δρομικό Ταμιευτήριο , Ταμείο Παρα­

καταθηκών και Δανείων). Η πολιτική 
αυτή διεuκολύνετο μέχρι πρόσφατα 
και με την απαλλαγή των καταθέσεων 

των πιστωτικών αυτών ιδρυμάτων 

από τις δεσμεύσεις που επέβαλλαν οι 
Νομισματικές αρχές στις καταθέσεις 

των Εμπορικών Τραπεζών . Η θέση 

των Ειδικών Πιστωτικών Οργανισμών 

στην αγορά στεγαστικών δανείων ή­
ταν δεσπόζουσα , ενώ η παρουσία των 
εμπορικών τραπεζών ήταν σχεδόν 
συμβολική (Διάγραμμα 2). Εδώ και 
μερικά όμως χρόνια οι συνθήκες έ­

χουν αρχίσει να μεταβάλλονται. Λόγω 
της γενικότερης οικονομικής καχε­

ξίας , αλλά και των κοινωνικών/δημο­
γραφικών εξελίξεων , καθίσταται δυ­
σκολότερη πλέον η απόκτηση κατοι­

κίας με αυτοχρηματοδότηση . Σαν α­
ποτέλεσμα , όλο και περισσότερα νοι­

κοκυριά στρέφονται στη σύναψη στε­
γαστικών δανείων (Διάγραμμα 3). 
Από την άλλη πλευρά , και ιδ ίως μετά 
την απελευθέρωση των αγορών, οι ε­

μπορικές τράπεζες κάνουν δυναμικά 
την εμφάνισή τους στη στεγαστική π ί-
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στη. Με την αποκλιμάκωση των επιτο­

κίων και τις σχετικά χαμηλές τιμές 

των ακινήτων υπάρχει πλέον δυνατό­

τητα αποκτήσεως κατο ικίας μέσω 

τραπεζικής χρηματοδοτήσεως όλων 

εκείνων που επιθυμούν συνθήκες κα­

λύτερης στεγάσεως. Το γεγονός αυ­

τό σε συνδυασμό με το καθεστώς ε­

πιδοτήσεων που έχει θεσπίσει η πολι­

τεία δημιουργεί τις προϋποθέσεις για 
περαιτέρω ανάπτυξη της στεγαστικής 

πίστεως. 

Η συμμετοχή των εμπορικών τραπε­
ζών στα στεγαστικά δάνεια αυξάνεται 

σημαντικά τα τελευταία χρόνια και 

μάλιστα κατά το 1995 η αύξησή τους 
ήταν πολύ μεγάλη (Διάγραμμα 2) . 
Ενώ το 1985 οι εμπορικές τράπεζες 
κατείχαν ένα ποσοστό αγοράς μόλις 

2,2% στο τέλος του 1995 το ποσοστό 
είχε εκτιναχθεί σε 14, 1 %. 
Οι τράπεζες που κατέχουν ήδη μεγά­

λα μερίδια της αγοράς προσπαθούν 

μέσα από τον έντονο ανταγωνισμό να 

κρατήσουν το μερίδιο της αγοράς. 

Για να το επιτύχουν αυτό στηρίζονται 

μεν στη μεγάλη εμπειρία που έχουν 

αποκτήσει , αλλά μειώνουν παράλλη­

λα και τα επιτόκια , όπως κάνουν οι 

τράπεζες που ανήκουν στην κατηγο­

ρία εκείνη που επιθυμούν να εισέλ­

θουν δυναμικότερα στο χώρο της 

στεγαστικής πίστεως και να διεκδική­

σουν σημαντικό μερίδιο αγοράς. Οι 

τελευταίες στηρίζονται στο χαμηλό 

κόστος και στη δημιουργία προγραμ­

μάτων για εξυπηρέτηση εξειδικευμέ­

νων αναγκών. 

ι:---:::=""'!~:-:--~-------- στικής πίστεως , αν και η συμμετοχή 

Ο οξύς ανταγωνισμός των τραπεζών 
οδήγησε σε μείωση των επιτοκίων και 

προσφορά νέας μορφής στεγαστικών 

δανείων. Αυτό δημιούργησε κατ ' αρ­

χήν μια αμηχανία στο κοινό , το οποίο 

δεν ήταν εξοικειωμένο με σύνθετα 

τραπεζικά προϊόντα. Από την άλλη 

πλευρά , όμως , το κλίμα της έντονης 

δραστηριότητος και ανταγωνισμού 

στο χώρο της στεγαστικής πίστεως , 
τόσο από τις εξειδικευμένες τράπε­

ζες , όσο και από τις εμπορικές , δημι­

ουργεί προοπτικές για προσφορά 
φθηνότερων στεγαστικών δανείων και 

καλύτερης εξυπηρέτησης του κοινού. 

Στην περίοδο αυτή της εντάσεως του 

ανταγωνισμού , διαμορφώθηκε ένας 

ευρύτερος προβληματισμός κατά πό­
σο η μείωση των επιτοκίων ίσως οδη­

γήσει σε υπέρμετρη αύξηση της πι­

στωτικής επεκτάσεως , με δεδομένο 

μάλιστα ότι η σταθεροποίηση της ελ­

ληνικής οικονομίας δεν έχει ακόμη 

παγιωθεί. Στις αρχές Ιουνίου 1996, η 
Τράπεζα της Ελλάδος , στο πλαίσιο 

της προσπάθειάς της να μετριάσει 
τον ταχύ ρυθμό πιστωτικής επεκτάσε­

ως στην οικονομία και ταυτοχρόνως 

να εξομαλύνει τις συνθήκες του αντα­

γωνισμού μεταξύ των τραπεζών , επέ­

βαλε για πρώτη φορά και δεσμεύσεις 
επί των καταθέσεων των κτηματικών 

τραπεζών (2% για τα υπόλοιπα των 
μηνών Ιουνίου και Ιουλίου και 4% επί 
των υπολοίπων των μηνών Αυγού­
στου και εφεξής). Το γεγονός αυτό α­

ναμένεται να μετριάσει την παρατη­

ρούμενη ταχεία επέκταση της στεγα-

των στεγαστικών δανείων στο σύνολο 

των χορηγήσεων προς τον ιδιωτικό 
τομέα παραμένει σταθερή σε σχετι­

κώς χαμηλά επίπεδα (γύρω στο 15%). 
Η λήψη ενός στεγαστικού δανείου α­

ποτελεί μια πολύ σημαντική απόφαση 

ΔΙΑΓΡΑΜΜΑ 1 
ΣΥΝΟΛΙΚΗ ΧΡΗΜΑΤΟΔΟΤΗΣΗ ΚΑΙ 

ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΗ ΠΙΣΤΗ ΩΣ % ΤΟΥ ΑΕΠ 
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για τους δανειζόμενους. Στις περισ­

σότερες περιπτώσεις αυτό σημαίνει 
ανάληψη υποχρεώσεων μακροπρόθε­
σμου χαρακτήρα από άτομα τα οποία 
δεν έχουν πολλές δοσοληψίες με τις 

τράπεζες και δεν είναι κατά κανόνα 
σε θέση να αξιολογήσουν πλήρως τις 

υποχρεώσεrς αυτές. Επειδή το διά­

στημα εξοφλήσεως ενός στεγαστικού 
δανείου είναι αρκετά μεγάλο , είναι 
δυνατόν πολλοί παράγοντες να επη­

ρεάσουν τόσο την ομαλή εξόφληση 
του δανείου όσο και τις στεγαστικές 
ανάγκες του δανειζόμενου . Η ενημέ­

ρωση του κοινού για τους όρους με 

τους οποίους χορηγούνται τα στεγα­
στικά δάνεια και για τις υποχρεώσεις 

που αναλαμβάνουν οι δανειζόμενοι , 

καθώς και για αυτές που είναι πιθανό 

να αντιμετωπίσουν στο μέλλον , απο­

τελεί βασική προϋπόθεση ομαλής λει­

τουργίας της αγοράς. 
Σήμερα στην αγορά υπάρχουν τέσσε­

ρις κυρίως κατηγορίες στεγαστικών 
δανείων για όσους δεν δικαιούνται 
δάνεια με επιδοτούμενα επιτόκια . Οι 

κατηγορίες αυτές είναι α) τα δάνεια 

με κυμαινόμενο επιτόκιο , β) τα δάνεια 
με σταθερό επιτόκιο , γ) τα δάνεια χα­

μηλής εκκινήσεως και δ) τα στεγαστι­

κά δάνεια σε συνάλλαγμα. 

Τα δάνεια με κυμαινόμενο επιτόκιο ή­
σαν τα μόνα εν ισχύ δάνεια πριν να ει­

σέλθουν οι εμπορικές τράπεζες στη 

στεγαστική πίστη. Το κύριο χαρακτη­

ριστικό τους είναι η μεταβλητότητα 
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του επιτοκίου , το οποίο αυξάνεται ή 
μειώνεται, συνήθως με κάποια όρια , 
ανάλογα με τη διακύμανση των επιτο­
κίων στην αγορά . Στον Πίνακα 1 πα­
ρουσιάζονται τα δάνεια με κυμαινόμε­
νο επιτόκιο που χορηγούνται από τις 
ελληνικές τράπεζες (εμπορικές και 
στεγαστικές). Στο συνολικό κόστος 

ΠΙΝΑΚΑΣ 1 
ΠΕΓΑΣΤΙΚΑ ΔΑΝΕΙΑ ΚΥΜΑΙΝΟΜΕΝΟΥ 

ΕΠΙΤΟΚΙΟΥ 

Κυμαινόμενο 
Συνολικό 

Τράπεζα κόστος Δόοtις 
Εππόκιο δανεισμού* 

Εθν. Στεγαστική 15,25 16.49 Εξαμηνιαία 
Κύπρου 16,00 19,19 Μηνιαία 
Εργασίας 16,00 19,19 Μηνιαία 
Εθνική 15,50 18,6 Μηνιαία 
Ιονική 15,50 18,6 Μηνιαία 
Μακεδ. -Θράκης 16,00 19,19 Μηνιαία 
ABN-AMRO 16,50 19,80 Μηνιαία 
Εμπορική 16,50 19,80 Μηνιαία 
C~ibank 18,00 21 ,65 Μηνιαία 

δανεισμού , εκτός του βασικού επιτο­
κίου περιλαμβάνονται και πρόσθετες 
επιβαρύνσεις όπως κυρίως η εισφορά 
1 % του Νόμου 128/75, από την οποία 
όμως απαλλάσσονται οι στεγαστικές 
τράπεζες και ο ΕΦΤΕ (4% πάνω από 
το επιτόκιο συν την εισφορά) . 
Τα δάνεια με σταθερό επιτόκιο είναι 
συγκεκριμένης χρονικής διάρκειας , 
αλλά το επιτόκιο είναι σταθερό για 
την αρχική περίοδο. Όσον αφορά το 

ΔΙΑΓΡΑΜΜΑ 2 
ΔΙΑΡΘΡΩΣΗ ΤΗΣ ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΗΣ 

ΠΙΣΤΕΩΣ, 1985 - 1995 
σε δισ. δρχ. 

1200...-------------, 

1UW 

800 

600 

400 

,00 

ο ' ' 
1965 1986 1987 1988 1989 199:) 1991 1992 1993 1~ 1995 

επιτόκιο που θα ισχύει μετά την πε­
ρίοδο αυτή , αυτό θα προσδιορίζεται 

ΠΙΝΑΚΑΣ 2 

ΠΙΝΑΚΑΣ 3 
ΠΕΓΑΣΤΙΚΑ ΔΑΝΕΙΑ ΧΑΜΗΛΗΙ ΕΚΚΙΝΗΙΕΩΙ 

Τράπεζα Αρχ~κό Βα01κό Δόσεις Αρχ~κή Διάρκεια 
εππόιuο εππόκιο περίοδοc Ιέml 

Κτηματική 9,00 17,50 6μηνιαία 3 έτη 15 
Στεγαστική 9,50 15,25 6μηνιαία 3 έτη 15 
lnterbank 1 9,75 18,75 Μηνιαία 5 έτη 10-25 
lnterbank 2 10,75 18,75 Μηνιαία 3 έτη 7-25 
Εμπορική 9,00 16,50 Μηνιαία 5 έτη 15-25 
Asρis bank 9,00 17,50 Μηνιαία 2 έτη 10-15 

από την κάθε τράπεζα (μπορεί να εί­
ναι σταθερό ή το τρέχον της αγο­

ράς). Τα δάνεια αυτά έχουν κατά κα­
νόνα χαμηλό κόστος , ενώ παράλληλα 
δίδεται η δυνατότητα στους δανειζό­
μενους να προγραμματίζουν καλύτε­
ρα τις δραστηριότητες για το μέλλον. 
Στον Πίκακα 2 παρουσιάζονται τα χο­
ρηγούμενα από τις ελληνικές τράπε­
ζες στεγαστικά δάνεια με σταθερό ε­
πιτόκιο. Το συνολικό κόστος δανει­
σμού διαμορφώνεται , και σε αυτή την 
περίπτωση , με τις συνήθεις πρόσθε­
τες επ ιβαρύνσεις (εισφορά Νόμου 
128/75 και ΕΦΤΕ). Παρατηρείται ότι η 
διάρκεια του δανείου για τις περισσό­
τερες τράπεζες είναι 15 έτη, ενώ η 
χρονική διάρκεια του σταθερού επι­
τοκίου ποικίλλει (από 2 έως και 7 
έτη). Τέλος , το επιτόκιο το οποίο θα ι­
σχύει μετά τη λήξη της περιόδου αυ­
τής στις περισσότερες τράπεζες θα 
είναι το βασικό επιτόκιο που θα επι­

κρατεί τότε. 
Τα δάνεια χαμηλής εκκινήσεως δί­
δουν τη δυνατότητα στον δανειζόμε­

νο να πληρώνει πολύ χαμηλές δόσεις 
ή να μην πληρώνει καθόλου κατά τα 
πρώτα έτη συνάψεως του δανείου . Οι 
τόκοι αυτοί είτε καταβάλλονται μετά 
τη λήξη της περιόδου χάριτος είτε κε­
φαλαιοποιούνται, οπότε το κεφάλαιο 
αυξάνεται. Συνήθως τα δάνεια αυτά 
είναι συμφέροντα για όσους αναμέ­
νουν να έχουν υψηλότερα εισοδήμα­
τα στο μέλλον ή επιθυμούν να αξιο­

ποιήσουν τα δικά τους κεφάλαια σε ε­
πενδύσεις με υψηλές αποδόσεις. 
Στον Πίνακα 3 απεικονίζονται τα δά­
νεια χαμηλής εκκινήσεως που χορη ­

γούνται από τις ελληνικές τράπεζες. 

ΠΕΓΑΣΤΙΚΑ ΔΑΝΕΙΑ ΠΑΘΕΡΟΥ ΕΠΙΤΟΚΙΟΥ 

Το επιτόκιο που θα ι­
σχύει μετά τη λήξη 

της αρχικής περιό­

δου θα είναι το ι­
σχύον στην αγορά 

χωρίς προσαυξήσεις . 

Το αρχικό επιτόκιο 
είναι αρκετές μονά­
δες χαμηλότερο από 

Τρόπεζα Σταθερό Διάρκεια Δόσεις Διάρκεια Εππόκιο μετά 
εππόκιο σταθερού δανείου τη λήξη 

επποκίου του χρόνου 
Alpha Τράπεζα Πίστεως 12,00 5 έτη Μηνιαίες 15 έτη Βασικό* ή σταθερό 
Εμπορική 11 ,50 7 έτη Μηνιαίες 15-25 έτη Βασικό ή σταθερό 
Κτηματική 13,50 3 έτη Εξαμηνιαίες 15 έτη Βασικό 
Εθν. Στεγαστική 13,50 3 έτη Εξαμηνιαίες 15 έτη Βασικό 
Γενική 14,00 3 έτη Μηνιαίες 15 έτη Βασικό 
Asρis bank 14,50 2 έτη Μηνιαίες 10-15 έτη Βασικό 
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το βασικό επιτόκιο κάθε τραπέζης . Οι 
τοκοχρεωλυτικές δόσεις είναι εξαμη­
νιαίες και μηνιαίες, η αρχική περίοδος 
είναι 2, 3 και 5 έτη , ενώ η διάρκεια 
του δανείου ποικίλλει από 7 ως και 25 
έτη. 
Τέλος , τα στεγαστικά δάνεια σε συ­
νάλλαγμα συνήθως συνάπτονται από 

ΔΙΑΓΡΑΜΜΑ 3 
ΧΡΗΜΑΤΟΔΟΤΗΣΗ ΠΡΟΣ ΤΟΝ 

ΙΔΙΩΤΙΚΟ ΤΟΜΕΑ 
ετήσια ποσοστιαία μεταβολή 

1911ό 1!11!6 19β/ 191i8 19119 Ι !ΒΟ 1!191 1!1'11 1!193 19'JJ 19ir.> 

- ΙΙΝΟλι<ηΧρηJοτηση - Ιτqοσr,ι,Δανt,ο 

άτομα που έχουν εισοδήματα από το 
εξωτερικό ή και συναλλαγές με το ε­
ξωτερικό. Η Τράπεζα Κύπρου χορηγεί 
στεγαστικά δάνεια με κυμαινόμενο ε­
πιτόκιο και η Τράπεζα Εργασίας με 

Τιμές καταναλωτή στις χώρες της Ευρωπαϊκής 
Ένωσης (Ετήσια εκατοστιαία ur.rαBoλnl 

Σεπτ. 1995 Σεπτ. 1996 
Αυστρία 2,0 2,0 
Βέλγιο 1,2 2,0 
Γαλλία 2,0 1,6 
Γερμανία 1,8 1,4 
Δανία 2,1 2,3 
Ελλάδα 8,4 8,5 
Ηνωμένο Βασiλειο 3,9 2,1 
Ιρλανδία 2,5 1,4 
Ισπανία 4,4 3,5 
Ιταλία 5,6 3,4 
Λουξεμβούργο 1,6 1,3 
Ολλανδία 1,5 2,0 
Πορτογαλία 4,0 3,4 
Σουηδία 2,5 0,2 
Φινλανδία 0,4 0,5 
Ευρωπαϊκή Ένωση 3,2 2,3 

Πηγή: EUROSTAT 

σταθερό για τρία χρόνια (Πίνακας 4). 
Η στεγαστική πίστη ευρίσκεται πλέον 
σε μία αναπτυξιακή φάση , ιδίως σήμε­
ρα που η απόκτηση στέγης μόνο με 
αυτοχρηματοδότηση είναι δύσκολη 

και οι εμπορικές τράπεζες έχουν ει­
σέλθει δυναμικά στον τομέα αυτό . Μέ­
τρα που θα στηρίξουν την ιδιοκατοίκη­
ση και η δημιουργία ίσων όρων αντα­
γωνισμού προβάλλει σήμερα σαν απα­
ραίτητη προϋπόθεση για την τόνωση 
και τον εξορθολογισμό της αγοράς . 

---------------,••➔m11 ;i= 1 , 1 fJ•=■-------------
Αρχικά θα πρέπει να καταργηθούν τα 
προνόμια στα ειδικά πιστωτικά ιδρύ­
ματα (στεγαστικές τράπεζες), διότι έ­
τσι διαιωνίζονται οι ολιγοπωλιακές 
καταστάσεις στην αγορά. Ήδη το 
πρώτο βήμα έγινε με την επιβολή δε­
σμεύσεων επί των καταθέσεών τους , 
αν και σε ποσοστά μικρότερα από αυ­
τά που ισχύουν για τις εμπορικές τρά­
πεζες. Θα μπορούσε δε να ολοκλη­
ρωθεί με την εξομοίωση των εμπορι­
κών τραπεζών με τις στεγαστικές 

ΠΙΝΑΚΑΙ 4 

λαίων από τα ο­
ποία χορηγού­

νται τα στεγαστι-

κά δάνεια , επιση- Περίοδος 

Τ απε ικά επιτόκια 
Διατραπεζικός Προθεσμιακές 
δανεισμός καταθέσεις2 

Διάρκεια Ath ί bor 

Βραχυπρόθεσμη 
τραπεζική 
χρηματ/ση 1 

1 έ α 1 3 νών 1 νό 3 νών12 νών 

23,3 19,9 20,2 20,5 29,5 
μαίνεται ότι μέχρι ί---.,----....:....:J.ι::.=..c.::...ι._....:....L-'-----'-:-7--=-1-----'='~-~:---~:------"1 

1990 Δεκ. 
σήμερα : η χρη- 1991 Δεκ. 
ματοδότηση των 1992 Δεκ . 
στεγαστικών δα- 1993 Δεκ . 

νείων γινόταν 
από τις βραχυ­

πρόθεσμες κατα­

θέσεις κυρ ίως 

1994 Δεκ. 
1995 Δεκ . 

1994 Μαρτ . 

Ιούν . 

Σεπτ . 

Δεκ . 
1995 Ιαν . 

28,6 
28,7 
19,9 
17,5 
14,4 
19,8 
27,6 
18,4 
17,5 
16,9 

21 ,9 
20,1 
19,8 

18,2 16,8 
15,4 14,1 
21 ,7 20,1 
31 ,7 25,7 
19,8 18,1 
18,2 16,8 
18,3 16,3 

20,9 20,6 29,2 
20,6 19,4 28,7 
18,2 19,2 28,4 
17,1 17,1 26,4 
14,2 14,5 21 ,1 
19,2 18,4 27,0 
25,2 20,2 29,3 
18,3 18,7 27,4 
17,1 17,1 26,4 
16,9 17,3 25,6 

ΠΕΓΑΣΤΙΚΑ ΔΑΝΕΙΑ ΣΕ ΙΥΝΑΛΛΑΓΜΑ Φεβρ. 

Μαρτ . 

Απρ . 

Μάιος 
Ιούν . 
Ιούλ. 

Αύγ. 
Σεπτ . 

Οκτ. 

Νοέμ. 
Δεκ. 

16,8 17,8 16,1 16,8 17,3 25,6 
Α. ΤΡΑΠΕΖΑ ΚΥΠΡΟΥ Επιτόκιο Ελάχιστο ποσό Διάρκειο Δόσεις 17,0 17,6 16,0 16,8 17,3 25,3 

σε ισόποσο Δρ . δανείου 
Δολάρια Αμερικής 10,50 5 εκ . έως 15 έτη Μηνιαίες 
Λίρα Αγγλίας 11 ,50 5 εκ. έως 15 έτη Μηνιαίες 
Μάρκο Γερμανίας 9,00 5 εκ . έως 15 έτη Μηνιαίες 
Ευρωπαϊκή Μονάδα 10,50 5 εκ. έως 15 έτη Μηνιαίες 
Γιέν Ιαπωνίας 5,50 5 εκ. έως 15 έτη Μηνιαίες 
Α . ΤΡΑΠΕΖΑ ΕΡΓΑΣΙΑΣ Επιτόκιο Ελάχιστο ποσό Διάρκεια Διάρκεια Επιτόκιο Δόση 

16,6 16,9 15,7 16,2 17,3 23,9 
16,0 16,5 15,2 15,5 15,9 23,5 
15,9 15,5 14,6 15,0 15,4 23,1 
15,5 15,7 14,6 14,9 15,2 21 ,9 
15,3 15,0 14,3 14,6 14,9 21 ,8 
15,6 15,2 14,2 14,4 14,7 21 ,7 

σε ισόποσο Δρ. σταθερού δανείου μετά τη 15,1 15,3 14,1 14,2 14,6 21 ,6 
επιτοκίου λήξη του 14,9 16,6 14,2 14,5 14,6 21 ,5 

-
χρόνου 1 

Γιέν Ιαπωνίας 4.75 10 εκ. 3 έτη 15 έτη Βασικό Διμην ιαία 
14,4 15,4 14,1 14,2 14,5 21 ,1 
13,9 14,1 13,3 13,9 14,7 21,4 1996 Ιαν . 

13,8 14,0 13,1 13,7 14,6 21 ,2 
13,8 14,2 13,0 13,6 14,6 21 ,2 
13,6 14,0 12,9 13,7 14,5 21 ,2 
13,4 14,2 12,9 13,7 13,9 21 ,2 
13,6 15,3 13,1 13,8 13,9 21 ,2 
13,3 13,8 12,7 13,4 13,4 21,2 
12,8 13,0 12,4* 13,1* 13,2* 21 , 1* 

1 

Φεβρ . 
και κατά δεύτερο Μαρτ . 
λόγο από το στε- Απρ . 

1 Μ ' γαστικό ταμιευ- ~ιος 
, 

1 

Ιουν . 
τηρι? , με σημα- Ιούλ. 

. ντικη την προ- Αύγ. 

σφορά των κατα- Σεπτ . 12,6 13,1 12,3* 12,6* 12,6* 20,6* 

θέσεων των απο- Ι Οκτ . 12,8 13,1 12, 1 * 12,5* 12,5* 20,5* 

τράπεζες όσον αφορά τη χορήγηση 
κρατικών επιδοτήσεων στα στεγαστι­
κά δάνεια. Στην περίπτωση όπου η 
στεγαστική πίστη κοινωνικού χαρα­
κτήρα ασκείται από ειδικούς οργανι­
σμούς στεγάσεως (π.χ. Οργανισμός 
Εργατικής Κατοικίας), η κατάργηση 
της προνομιακής προσβάσεως ορι­
σμένων πιστωτικών ιδρυμάτων στους 
φορείς αυτούς θα βοηθούσε στην ε­
ξομάλυνση των όρων ανταγωνισμού 
στην αγορά. Το ισχύον πλέγμα επιδο­
τήσεων χρήζει επίσης επανεξετάσε­
ως . Σήμερα , ως επιδότηση για τις 

στεγαστικές τράπεζες θεωρείται α) η 
απαλλαγή από την εισφορά 1 % του 
νόμου 128/75 και β) η επιδότηση του 
επιτοκ ίου αναλόγως της οικογενεια­

κής καταστάσεως του δανειζόμενου. 
Στην πρώτη περίπτωση θα πρέπε ι ή 
να επιβληθεί η εισφορά και στις κτη­
ματικές τράπεζες ή να καταργηθεί και 

από τις εμπορικές και βεβαίως μόνο 
για το τμήμα εκείνο των δανείων που 
αφορά την κοινωνική στεγαστική πί­
στη. Τέλος , θα πρέπει και η επιδότη­
ση των επιτοκίων να επεκταθεί και 
στα δάνεια που χορηγούν οι εμπορι­

κές τράπεζες , εφόσον πληρούνται οι 
προϋποθέσεις επιδοτήσεως , λόγω οι­
κογενειακής καταστάσεως του δανει­
ζομένου . 

>--------------- ----------, 
δήμων. Σήμερα 1 Μέσο μηνιαiο επιτόκιο. 

Σχετικά με την προέλευση των κεφα-

όμως που η στε- 2 Επιτόκιο ε~πορικώ~ τραπεζών στο τέλος του μήνα. 

η, πίστη 0
_ * Πpοσωpινα στοιχε ια . 

γαστι,κ , Πηγή: Τράπεζα της Ελλάδος. 
ποκτα μεγαλυτε- .__ ____________________ _ 
ρη σπουδαιότητα και η στήριξη που κυμαινόμενο επιτόκιο. 
παρέχεται στους πιστωτικούς μηχανι- Όσο όμως η ελληνική οικονομία δεν 
σμούς για χρηματοδότηση της κατοι- εισέρχεται σε περίοδο μονιμότερης 
κίας είναι μεγάλη , διαφορετικές μορ- σταθερότητος με χαμηλά επιτόκια , 
φές χρηματοδοτήσεως μπορούν να τόσο οι μακροπρόθεσμοι τρόποι ο-
δώσουν περισσότερη ευελιξία στις ντλήσεως κεφαλαίων δεν είναι δυνα-
τράπεζες , έτσι ώστε ναέ-
χουν την δυνατότητα να 
προσφέρουν μεγαλύτερη 
ποικιλία προϊόντων . Τέτοι­
ες μορφές χρηματοδοτή­
σεως , μεταξύ άλλων , ε ί­
ναι : α) η έκδοση ομολο­
γιών με απόδοση που βαί- rn~,:--~~~:i 
νει αυξανόμενη (η έκδοση 
αυτή συνδυάζεται με μα­

κροπρόθεσμα στεγαστικά 
δάνεια χαμηλής εκκινήσε­
ως) και β ) η προσφορά 
π.χ. ομολογιών πενταε­
τούς διαρκείας για χρη­

ματοδότηση δανείων με 
ΠΗΓΗ : ALPHA ΤΡΑΠΕΖΑ ΠΙΠΕΩΣ, ΟΙΚΟΝΟΜ . ΔΕΛΤΙΟ ΣΕΠΤΕΜΒΡΙΟΥ '96 
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------------~1tii➔ttii 1 β= 1 , 1 fii=■-------------
τόν να ευδοκιμήσουν και σαν βάση 
χρηματοδοτήσεως για κατοικία θα 
παραμείνουν οι καταθέσεις. 
Για την περαιτέρω τόνωση της στεγα­
στικής πίστεως , κρίνεται , επίσης απα­
ραίτητο : 

1. Να υπάρξει μεγαλύτερη διάχυση 
πληροφορήσεως στην αγορά κατοι­
κίας όσον αφορά διαθέσιμα ακίνητα , 
τιμές ακινήτων κ.λπ. 
2. Να ενημερώνεται πληρέστερα ο 
δανειζόμενος (για τη μετατροπή ενός 

Συναλλαγματική ισοημία δραχμής 
εκαrοσnαίε Μ υποτί -, αν ' + 

31.12.94- 31.12.94- 31.12.95-
Νό ι ο 31.12.95 31.12.95 31.10.96 
Δολάριο ΗΠΑ (USD) 1,3 3,2 -0,2 
Γιεν Ιαπωνίας (JPY) 4,8 5,9 10,1 
Δολάριο Καναδά (CAD) -1 ,6 -1 ,9 -2,0 
Δολάριο Αυστραλίας (AUD) 5,8 5,6 -6,3 
Φράγκο Ελβετίας (CHF) -11 ,0 -10,2 8,9 
Κορώνα Νορβηγίας (ΝΟΚ) -5,3 -4,7 -4,6 
Λίρα Κύπρου (CYP) -2,9 -2,2 0,8 
Σελίνι Αυστρίας (ATS) -6,2 -5,8 5,3 
Φράγκο Βελγίου (BEF) -6,3 -5,8 5,7 
Φράγκο r αλλίας (FRF) -7,2 -5,3 4,0 
Μάρκο Γερμανίας (DEM) -6,3 -5,9 5,4 
Κορώνα Δανίας (DΚΚ) -7,5 -6,9 4,4 
Στερλίνα Μ . Βρετανίας (GBP) 2,5 2,4 -5,3 
Λίρα Ιρλανδίας ( Ι ΕΡ) -1 ,9 -1 ,3 -2,4 
Πεσέτα Ισπανίας (ESP) -6,5 -4,0 4,6 
Λίρα Ιταλίας (ITL) -1 ,1 1,6 -1 ,5 
Φιορίνι Ολλανδίας (NLG) -6,3 -5,7 5,6 
Εσκούδο Πορτογαλίας (ΡΤΕ) -4,7 -3,5 1,8 
Κορώνα Σουηδίας (SΕΚ) -9,3 -7,6 -1 ,8 
Μάρκο Φιλανδίας (FIM) -6 ,Β -7,1 3,7 
Ευρωπαϊκή Νομισματική 
Μονάδα (ECU) -3,0 -2,5 0,8 
Σταθισμένη συνολλαγμαrική 
ισοτιμία -3,9 -2,8 2,6 
Πηγή: Τράπεζα της Ελλάδος 

δανείου σε άλλο νεώτερο με διαφο­
ρετικούς όρους κ.λπ.) από ειδικευμέ­
νους χρηματοοικονομικούς συμβού­
λους , έναν θεσμό που όλες οι τράπε­
ζες πρέπει να αναπτύξουν. 
3. Να εθισθούν όλες οι τράπεζες στην 
ορθή αξιολόγηση του πιστωτικού κιν­
δύνου που αναλαμβάνουν με τα στε­
γαστικά δάνεια. 
4. Να συνδεθεί η πολιτική στεγαστι­
κής πίστεως με τη γενικότερη πολιτι­
κή κατοικίας (ένταξη σε σχέδιο πόλε­
ως των εκτός σχεδίου κατοικημένων 
περιοχών , απαλλοτρίωση γης , εφαρ­
μογή του κτηματολογίου). 
5. Να εξορθολογισθεί το φορολογικό 
σύστημα και , ιδίως , να διερευνηθούν 
οι δυνατότητες όπως: 
* Αντικαταστάσεως του φόρου μετα­
βιβάσεως ακινήτων από τον ΦΠΑ. 
* Εξορθολογισμού όλων των φόρων 
των ακινήτων (φόροι ακίνητης περιου-
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~Ό~ς ι:rt2~~~~ ::«~Θ , 
να υποφερουν στις 

οικονομικές εφορίες (ΔΟΥ) 
Μ ια επίσκεψη στις οικονομικές εφορίες είναι ένα μεγάλο μάθημα για κάθε ασφαλιστή . Όπως λένε ότι μία ετήσια επίσκεψη σε ένα νεκρο­
ταφείο σε κάνει πιο προβληματισμένο για τη ζωή βλέποντας εκεί την κα­
τάληξη όλων και με πιο ανθρώπινη φιλοσοφία , έτσι και μια επίσκεψη του 
ασφαλιστή σε μια εφορία θα τον πείσει ότι πρέπει να προσπαθήσει ακό­
μη περισσότερο με μερικούς υποψήφιους πελάτες που έχουν ακίνητη πε­
ριουσία. 
Η Ελλάδα ανήκει στις χώρες που οι κάτοικοί της έχουν ακίνητη περιουσία 
σε μεγάλο ποσοστό σε αναλογία με άλλους λαούς. Πρόσφατα διάβασα 
μια εφημερίδα στη Ζυρίχη όπου μόνο το 30% των Ελβετών έχουν σπίτι δι­
κό τους. Σε πολλές χώρες η φορολογία ακινήτων και άλλοι παράγοντες 
καθιστούν δύσκολη την απόκτηση περιουσίας . Στη χώρα μας τώρα αρχί­
ζει το θέμα της φορολογίας να παίρνει διαστάσεις προβλήματος. Χιλιά­
δες κληρονόμοι ακινήτου περιουσίας "κλαίνε" στην κυριολεξία και στενά­
ζουν φεύγοντας απ ' την εφορία όπου έκαναν δήλωση αποδοχής κληρο­
νομιάς και καλούνται να πληρώσουν μεγάλα χρηματικά ποσά που δεν έ­
χουν. 

Πολλοί Έλληνες ασφαλιστές έχουν ασφαλίσει κάποιους για νοσοκομεία 
και ατυχήματα αλλά δεν μίλησαν ποτέ με τους πελάτες τους για συμβό­
λαια κάλυψης φόρων κληρονομιάς . Έτσι , οι πελάτες υποφέρουν και δυ­
σκολεύονται , ενώ θα μπορούσαν να είχαν μια μεγάλη βοήθεια μέσω των 
ασφαλιστών. 
Ένα 20-25% κάθε ακίνητης περιουσίας είναι φόρος μεταβιβάσεως που σε 
απλή αριθμητική ο καθ ' ένας μπορεί να δει τι σημαίνει στην περίπτωσή 
του. 

Δεν είναι δύσκολες αυτές οι πωλήσεις , όταν οι ασφαλιστές μπουν στην ε­
φορία και ρωτήσουν να μάθουν όλα τα σχετικά θέματα ... 
Οι Διευθυντές υποκαταστημάτων , τα τμήματα εκπαίδευσης και οι ασφαλι­
στές μπορούν ΤΩΡΑ που τα φορολογικά μέτρα πληθαίνουν να ανοίξουν 
αυτή την αγορά προς όφελος των εταιριών και των πελατών τους. 

Ε.Σ. 
Υ. Γ.: Ζητήστε ένα έντυπο εφορίας με μια πραγματική ιστορία και αρχίστε 
να την ... διηγείσθε! Θα εκπλαγείτε απ ' τα αποτελέσματα! 

σίας , φόρος υπεραξίας , κατάργηση 
του τεκμαρτού εισοδήματος από ιδιο­
κατοίκηση πρώτης και δεύτερης κα­
τοικίας). 
* Διατηρήσεως της εκπτώσεως από 
το φορολογητέο εισόδημα των τόκων 
δανείων για πρώτη τουλάχιστον κα­
τοικία. 
* Καταργήσεως των πρόσθετων φό­
ρων στο εισόδημα από εκμίσθωση κα­
τοικιών. 

Η βελτίωση της αγοράς στεγαστικής 
πίστεως επιβάλλεται , τέλος , και από 
την ενεργότερη ένταξη της χώρας 
μας στην ευρωπαϊκή ενιαία αγορά και 
την προοπτική εισαγωγής του ενιαίου 
νομίσματος στο πλαίσιο της Οικονομι-

κής και Νομισματικής Ενώσεως στην 
Ευρώπη. Αργά ή γρήγορα ο ανταγω­
νισμός στη στεγαστική πίστη θα απο­
κτήσει ευρωπαϊκή διάσταση , με εύκο­
λη προσφυγή των πολιτών σε οποια­
δήποτε τράπεζα στο εξωτερικό. Η δυ­
νατότητα αυτή , που υπάρχει σήμερα 
θεωρητικώς αλλά αποθαρρύνεται 
πρακτικώς από την ελλειψη εναρμονί­
σεως στο νομικό επίπεδο και από το 
υψηλό κόστος συνάψεως και παρακο­
λουθήσεως του δανείου χωρίς τοπικό 
αντιπρόσωπο , θα ενταθεί στο μέλλον 
και με την εισαγωγή του euro, που θα 
ενοποιήσει τις αγορές χρήματος και 
κεφαλαίων σε πολύ μεγαλύτερο βαθ­
μό από ό ,τι σήμερα . 

α:ι 
Ω 
Ω 

ΧΑΜΗΛΟΤΟΚΑ ΔΑΝΕΙΑ ΑΠΟ ΤΗΝ ALPHA ΤΡΑΠΕΖΑ ΠΙΣΤΕΩΣ 

Η αγορά 
, 

κατοικιας 

αρχίζει 

από Alpha 800. 

Αν μέχρι σήμερα ονειρευόσαστε ένα 

δικό σας σπίτι , τώρα μπορείτε ευκολό­

τερα να κάνετε το όνειρό σας πραγμα­

τικότητα, αρχίζοντας με ένα δάνειο 

Alpha 800. 

Τα δάνεια Alpha 800 για κατοικία προ­

σφέρουν τόσο ευνοϊκούς όρους απο­

πληρωμής που η μηνιαία δόση ισοδυ­

ναμεί σχεδόν με το ενοίκιο . 

■ Σταθερό επιτόκιο 11 ,50% για τα πέντε πρώτα έτη . 

■ Σταθερές μηνιαίες δόσεις . 

■ Διάρκεια αποπληρωμής 15 έτη . 

■ Χωρίς κρυφές επιβαρύνσεις. 

Τα δάνεια Alpha 800 αρχίζουν από Δρ. 5.000.000 και καλύ­

πτουν την αγορά ή το χτίσιμο σπιτιού , την αγορά οικοπέδου 

για ανέγερση κατοικίας ή ακόμα την επισκευή ή επέκταση 

του σπιτιού σας. 

Τα δάνε ια Alpha 800 είναι δάνεια σταθερού επιτοκίου και 

δεν υπάρχει δ ιαφορά που να μεταφέρεται στο μέλλον . 

Μετά το τέλος της πρώτης πενταε­

τίας , μπορείτε να επιλέξετε , είτε να 

κρατήσετε σταθερό για άλλα πέντε 

έτη το επιτόκιο του δανείου , σύμφωνα 

με το επιτόκιο των Alpha 800 που θα 

ισχύει τότε , ε ίτε να ζητήσετε οι δό­

σεις του δανε ίου να υπολογίζονται με 

κυμαινόμενο επιτόκιο, δηλαδή με το 

ελάχιστο δανειστικό επιτόκιο της Τραπέζης , προσαυξημένο 

κατά μία μονάδα . Την ίδια δυνατότητα επιλογής έχετε και 

μετά το τέλος της δεύτερης πενταετίας . 

Απευθυνθε ίτε σήμερα στο πλησιέστερο Κατάστημα της 

Alpha Τραπέζης Π ίστεως για να ενημερωθείτε και να πάρε­

τε το ειδικό έντυπο που εξέδωσε η Τράπεζα με τους όρους 

χορηγήσεως των δανείων Alpha 800. Μέσα σε λίγες ημέρες 

θα έχετε τα χρήματα που χρειάζεστε για να κάνετε τα όνει­

ρά σας ... σπίτι ! 

ΔΑΝ ΕΙΑ ALPHA 800 

A LPHA ΤΡΑΠ ΕΖΑ Π Ι ΣΤΕΩΣ ______________ [~] 
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Τα 
ασφςιλιο ι ήρια 
πυρος 

§~άδα ____ _ 
Μ 

ε την ασφάλιση πυρός που κά­
νουν οι ασφαλιστές Γενικών 
Ασφαλειών, ο ιδιοκτήτης ακί-

νητης περιουσίας μπορεί να την α­
σφαλίσει , εξασφαλίζοντας την ηρεμία 
και κυριότητα απ ' τον κίνδυνο να την 
χάσει εξαιτίας τόσων απρόβλεπτων 
γεγονότων όπως φωτιά, πλημμύρες , 
σεισμοί, ζημιές κ.λπ. Αν ο κύριος κά­
τοχος έχει ένα σωρό προβλήματα, 
σκεφθείτε και αυτόν που χρωστάει 
και δάνεια αποπληρωμής της. 
Η απόκτηση κατοικίας σημαίνει και α­
πόκτηση υποχρέωσης φόρων περιου­
σίας , φόρων μεταβιβάσεων , φόρων 
κληρονομιάς , υποχρεώσεων κληρονο­
μιάς, νομικών βαριών υποθηκών κ.λπ. 
Οι ασφαλιστές ζωής καλύπτουν όλα 
αυτά τα προβλήματα και υποχρεώ­
σεις του κατόχου ακίνητης περιου­
σίας. Το ΝΑΙ υπενθυμίζει και προτείνει 
οι ασφαλιστές να βγουν σε άλλες α­
γορές για να πουλήσουν συμβόλαια , 
όπως στην αγορά στεγαστικών δανεί­
ων. Με το Bancassurance οι τράπεζες 
"παίρνουν" δουλειές και προμήθειες 
ασφαλιστών , ταυτόχρονα όμως δί­
νουν νέες αγορές. 
Τα παρακάτω στοιχεία που μας έδω­
σε ο κ. Κώστας Γεωργόπουλος , της 
Ένωσης Ασφαλιστικών Εταιριών 
Ελλάδος , Τεχνικός Σύμβουλος, θα 
βοηθήσουν ώστε οι ασφαλιστές μας 
να "βγουν" σε νέες αγορές. 
Η Ένωση Ασφαλιστικών Εταιριών 
Ελλάδος έχει από καιρό αντιμετωπί­
σει το πρόβλημα της έλλειψης επαρ­
κών στατιστικών στοιχείων για ζημιές 
από καταστροφικούς κινδύνους στην 
Ελλάδα. Από τις αρχές του 1996 λει­
τουργεί πρόγραμμα συλλογής στατι-
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στικών για τις ασφαλίσεις περιουσίας 
και τα πρώτα αποτελέσματα αναμένε­
ται ότι θα είναι έτοιμα μέσα στο πρώ­
το τρίμηνο του 1997. 
Πάντως , προσωπική εκτίμηση των με­
λών της Επιτροπής Πυρός της Ένω­
σης , που ασχολείται με θέματα ασφά­
λισης περιουσιακών στοιχείων , είναι 
ότι υπάρχουν περίπου 450.000 ασφα­
λιστήρια συμβόλαια πυρός στην 
Ελληνική Ασφαλιστική Αγορά που κα­
λύπτουν κατοικίες, ξενοδοχεία, εμπο­
ρικούς και βιομηχανικούς κινδύνους. 
Εδώ πρέπει να σημειωθεί ότι στην 
Ελλάδα λιγότερο από το 10% των κα­
τοικιών και επιχειρήσεων είναι ασφα­
λισμένες, πράγμα που επιβεβαιώνεται 
και από το γεγονός ότι η Ελλάδα έχει 
τη χαμηλότερη σχέση παραγωγής α­
σφαλίστρων ως προς το Ακαθάριστο 
Εθνικό Προϊόν στην Ευρωπαϊκή Κοι­
νότητα (2,9%) . 
Εκτιμάται ότι από τα παραπάνω α­
σφαλιστήρια πυρός , περίπου 35% κα­
λύπτουν και τον κίνδυνο της πλημμύ­
ρας , ενώ μικρότερο ποσοστό, περί­
που 5%, καλύπτουν και τον κίνδυνο 
του σεισμού. Είναι επομένως εμφα­
νές ότι , στην Ελλάδα, μόνον ένα πο­
σοστό 3,5% των κτιρίων και των πε­
ριεχομένων τους έχουν ασφαλιστική 
κάλυψη πλημμύρας, ενώ μόλις 0,5% 
έχουν ασφαλιστική κάλυψη για σει­
σμό! 
Το ετήσιο ασφάλιστρο που χρεώνουν 
οι ασφαλιστικές εταιρ ίες για την κά­
λυψη της πλημμύρας είναι συνήθως 
της τάξεως των 500-1 .000 δρχ. ανά ε­
κατομμύριο ασφαλισμένης αξίας για 
κατοικίες και των 200-500 δρχ. ανά ε­
κατομμύριο ασφαλισμένης αξίας για 

μεγάλους εμπορικούς και βιομηχανι­
κούς κινδύνους. Παράγοντες που ε­
πηρεάζουν το ύψος του ασφαλίστρου 
είναι η τοπογραφία , το υδρογραφικό 
δίκτυο , η γεωλογία , οι χρήσεις γης 
και τυχόν ανθρώπινες παρεμβάσεις , η 
φύση των ασφαλιζομένων αντικειμέ­
νων , καθώς και η τοποθεσία και ο 
τρόπος αποθήκευσής τους , το παρελ­
θόν ζημιών και η οριζόμενη απαλλα­
γή. 
Το ετήσιο ασφάλιστρο για την κάλυ­
ψη του σεισμού είναι συνήθως της 
τάξεως των 400-1.500 δρχ. ανά εκα­
τομμύριο ασφαλισμένης αξίας για κα­

τοικίες και των 200-1.000 δρχ. ανά ε­
κατομμύριο ασφαλισμένης αξίας για 
βιομηχανικούς κινδύνους. Παράγο­
ντες που επηρεάζουν το ύψος του α­
σφαλίστρου είναι η ζώνη σεισμικής ε­
πικινδυνότητας της τοποθεσίας του 
κινδύνου , το έτος κατασκευής (σε 
σχέση με τον αντισεισμικό κανονισμό 
του 1959), το υλικό και ο τύπος κατα­
σκευής , η χρήση , η φύση των ασφα­
λιζομένων αντικειμένων, το παρελθόν 
ζημιών και η οριζόμενη απαλλαγή . 
Γενικά , οι συνήθεις καταστροφικοί 
κίνδυνοι μπορούν να καλυφθούν α­
σφαλιστικά από τις Εταιρίες-μέλη της 
Ένωσης . Πάντως , η ανάληψη κάθε 
κινδύνου (underwritting) , δηλαδή η 
διαδικασία εκτίμησης όλων των πλη­
ροφοριών για τον κίνδυνο , γίνεται κα­
τά περίπτωση και η απόφαση αποδο­
χής ή άρνησης κάλυψης του κινδύ­
νου , καθώς και το ασφάλιστρο βασί­
ζονται στην εμπειρία , στα στατιστικά 
στοιχεία και την πολιτική ανάληψης 
κάθε Εταιρίας. 

Η ΟΑο~ιχ»_μέvη 

Κάλuψη 

Είναι Θέμα 

Δύναμης. 

& πολαύστε όλες τις χαρές της σπι­τικής ζωής Βασισμένος στην 

ασφάλεια που σας παρέχει το 

"ΦΟΙΝΙΞ -ΣΤΕΓΗ ". 

Το πρόγραμμα αυτό είναι μια προσεκτικά σχε­

διασμένη σύνθεση καλύψεων για όλους τους 

κινδύν~υς που θ,α ---της δύι,e.μης ει,ός μεyάΑ~cι 
μποροuσαν να πλη-

ξοuν το σπίτι σας. Φωτιά , πλημμύρα , ζημιές , 

κλοπές ... ότι κι αν συμβεί . 

Πλήρης κάλυψη με χαμηλό κόστος και την 

εγγύηση του Φοίνικα . 
ΦΟΙΝΙΞ 
ΑΣΦΑΛΕΙΕΣ 

ΦΟΙΝΙΞ - ΓΕΝΙΚΑΙ ΑΣΦΑΛΕΙΑΙ ΤΗΣ ΕΛΛΑΔΟΣ Α.Ε. - ΟΜΗΡΟΥ 2, 105 64 ΑΘΗΝΑ, ΤΗΛ.: 32 95 111 , FAX: 32 39 135, TELEX : 21 56 08 Fins GR 

ΜΕΛΟΣ ΤΟΥ 0ΜΙΛΟΥ ΤΗΣ ΕΜΠΟΡΙΚΗΣ ΤΡΑΠΕΖΑΣ 
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ΔΑΝΕΙΑ ALPHA 800 
ΑΠΟ ΤΗΝ ALPHA ΤΡΑΠΕΖΑ ΠΙΣΤΕΩΣ 

Αποκτήστε 
το δικό σας σπίτι , 

με το ενοικιο 

που πληρώνετε 

Αν μέχρι σήμερα ονειρευόσαστε 
ένα δικό σας σπίτι , τώρα μπορείτε 

Α 
~ μέχρι πρότινο5 ήταν ",άπιαστο ': 
ονειρο η αγορα σπιτιοu , μπορει 

τώρα να γίνει πραγματικότητα 
πληρώνοντας μόνο το "ενοίκιο " . 
Πρόκειται για το μηνιαίο ποσόν αποπλη­
ρωμής των στεγαστικών δανείων που 

παρέχει η Alpha Τράπεζα Πίστεως , με 
τους πιο ευνοϊκούς όρους και , το κυριό­
τερο , άμεσα. 
Αν μέχρι σήμερα , ονειρευόσαστε ένα δι­
κό σας σπίτι , τώρα, μπορείτε να κάνετε 
το όνειρό σας πραγματικότητα με τα Δά­
νεια Alpha 800. Τα δάνεια για κατοικία 
από την Alpha Τράπεζα Πίστεως , με τό­
σο ευνοϊκούς όρους αποπληρωμής , που 
το μηνιαίο ποσό ισοδυναμεί σχεδόν με 
ένα ενοίκιο! Γιατί τα Δάνεια Alpha 800 
σας εξασφαλίζουν επιτόκιο 11 ,50% στα­
θερό για πέντε έτη . 
Αυτό σημαίνει ότι στο διάστημα αυτό , 
για κάθε 1.000.000 δραχμές δανείου , 
πληρώνετε μόνο Δρχ. 12.652 το μήνα , 
συμπεριλαμβανομένων των ειδικών φό­

ρων που ισχύουν σήμερα. 

Ποιοι μπορούν να πάρουν τα ΔΑΝΕΙΑ 

ALPHA 800 
Τα Δάνεια Alpha 800 της Alpha Τραπέ­

ζης Πίστεως αφορούν: 
•Την αγορά έτοιμης ή υπό κατασκευή 
κατοικίας (κύριας ή δευτερεύουσας) 
•Την ανέγερση κατοικίας . 
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, 
να το αποκτησετε. 

•Την αγορά οικοπέδου για ανέγερση 
κατοικίας. 

•Την επισκευή κατοικίας. 

•Την επέκταση κατοικίας. 
Επίσης , τα Δάνεια Alpha 800 δίδονται 
και σε όσους έχουν ήδη πάρει στεγαστι­

κό δάνειο , με την προϋπόθεση ότι το υ­
πόλοιπο του παλαιού δανείου δεν θα εί­
ναι μικρότερο των Δρχ. 5.000.000 και η 
λήξη του θα απέχει τουλάχιστον πέντε 
έτη . 
Τα Δάνεια Alpha 800 ξεκινούν από Δρχ. 
5.000.000 και φθάνουν έως και το ποσό 
που καλύπτει : 

• Το 100% της αντικειμενικής αξίας που 
έχει η κατοικία , εφόσον αυτή δεν υπερ­
βαίνει το ύψος του συμβολαίου αγοράς. 
•Το 70% της αξίας του συμβολαίου α­
γοράς ή του ύψους της δαπάνης για την 

αποπεράτωση , προσθήκη , επισκευή ή 

του ύψους της δαπάνης για την ανέγερ­
ση κατοικίας συμπεριλαμβανομένης και 
της αξίας του οικοπέδου . 

Η διάρκεια αποπληρωμής των Δανείων 
Alpha 800 είναι 15 έτη. 
Πόσο κοστίζουν τα ΔΑΝΕΙΑ ALPHA 800 
Στη γλώσσα των αριθμών το 
επιτόκιο 11 ,50% σταθερό 
για πέντε έτη σημαίνει ότι 

σε όλο αυτό το χρονικό 
διάστημα: -
• Για δάνειο δρχ. ,:,./Jj 
5.000.000 η μη- /,,-~,.. /' 
νιαία τοκοχρε- /i ~ : ~ - ,_ 
ωλuτική δό­
ση είναι : Δρχ. 
63.262 
• Για δάνειο 
Δρχ. 

10.000.000 
η μηνιαία 
τοκοχρεω­

λυτική δόση εί­
ναι: Δρχ. 

126.524 
• Για δάνειο Δρχ, 
15.000.000 η μη­
νιαία τοκοχρεω­
λuτική δόση είναι : 
189.786 
• Για δάνειο Δρχ. 

ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΗ ΠΙΣΤΗ 

πρόσθετη μηνια ία επιβάρυνση δεν ξε­
περνά τις Δρχ. 17.281. Και το σπίτι είναι 
δικό σας ! 
Σκεφθείτε τώρα , πόσο γρήγορα θα εξο­
μαλυνθούν οι συνθήκες της επιβαρύνσε-

. ως αυτής , καθώς μέσα στα επόμενα 
χρόνια ο μισθός σας θα αυξάνει (τόσο 
τιμαριθμικά όσο και με την εξέλιξή του) , 
ενώ το κόστος του δανείου θα παραμεί­
νει σταθερό . 

Πώς αλλάζει το επιτόκιο στα 
ΔΑΝΕΙΑ ALPHA 800 

Μετά το τέλος της πρώτης πενταετίας 
μπορείτε να επιλέξετε : 
-Να κρατήσετε σταθερό για άλλα πέντε 
χρόνια το επιτόκιο του δανείου σύμφω­

_______ ____.ι~ να με το ειδικό επιτόκιο των Δανείων Al­

20.000.000 η μηνιαία τοκοχρεωλuτική 
δόση είναι: Δρχ. 253.048. 
Οι δόσεις αυτές δεν επιβαρύνονται με 
κανένα άλλο κόστος . 

Ένα δάνειο στα μέτρα σας 
Ας μιλήσουμε όμως με παραδείγματα , 
φέρνοντας τα Δάνεια Alpha 800 στα μέ­
τρα σας . 

Παράδειγμα 1 ο 
Έστω ότι έχετε ετήσιο εισόδημα Δρχ. 
6.000.000, νοικιάζετε ένα διαμέρισμα 
100 τ . μ. και πληρώνετε μηνιαίως ενοίκιο 
Δρχ. 120.000. Επιπλέον έχετε διαθέσιμα 
Δρχ. 10.000.000 και θέλετε να αγοράσε­
τε ένα διαμέρισμα 100 τ.μ . έναντι Δρχ. 
25.000.000. 
Ζητάτε από την Alpha Τράπεζα Π ίστεως 
ένα Δάνειο Alpha 800 Δρχ. 15.000.000 
και η μηνιαία δόση του δανείου σας δια­
μορφώνεται σε Δρχ. 189.786. 
Αφαιρώντας από το ποσό αυτό τη μηνι­
αία απαλλαγή του φόρου εισοδήματος 
που φθάνει τις Δρχ. 48.244, η μόνη πρό­
σθετη επιβάρυνση σε σχέση με το εvοί­
κιό σας είναι της τάξεως των Δρχ. 

21 .542. Το σπίτι όμως είναι δικό σας! 
Παράδειγμα 2ο 
Αν το ετήσιό σας εισόδημα ανέρχεται σε 

Δρχ. 10.000.000 και πληρώνετε κάθε μή­
να ενοίκιο Δρχ. 150.000 για ένα διαμέρι­
σμα 120 τ . μ. , με διαθέσιμα Δρχ . 
1 Ο . 000. 000 μπορείτε να πάρετε δάνειο 

Δρχ. 20.000.000 και να αγοράσετε δικό 
σας διαμέρισμα 120 τ . μ . έναντι Δρχ. 

30.000.000. 
Στην περίπτωση αυτή η μηνιαία δόση 
του Δανείου Alpha 800 διαμορφώνεται 
σε Δρχ. 253.048. Υπολογίζοντας όμως 

ότι έχετε μηνιαία απαλλαγή φόρου εισο­
δήματος της τάξεως των Δρχ 85.767, η 

pha 800 που θα καθορίζει κάθε φορά η 
Τράπεζα, ε ίτε 
-Να ζητήσετε ο ι δόσεις του δανε ίου να 
υπολογίζονται με κυμα ινόμενο επιτόκιο 
το οπο ίο θα είναι το ελάχιστο δανειστικό 
επιτόκιο της Τραπέζης που θα ισχύε ι τό­
τε , προσαυξημένο κατά μία (1) ποσοστι­

αία μονάδα . 
Στο τέλος της δεύτερης πενταετίας έχε­
τε και πάλι τη δυνατότητα επιλογής με­
ταξύ των ίδιων εναλλακτικών δυνατοτή­
των. 

Πώς και πότε μπορείτε να πάρετε ένα 
ΔΑΝΕΙΟ ALPHA 800 

Όταν το δάνειο δεν υπερβαίνει τις Δρχ. 
30 .000 .000 ή την αντικειμενική αξία έτοι­
μης ή υπό κατασκευή , από τρίτο κατα­
σκευαστή , κατοικίας, μέσα σε ένα πολύ 
σύντομο χρονικό διάστημα από τη στιγ­
μή που θα καταθέσετε τα απαραίτητα δ ι­
καιολογητικά θα πάρετε τα χρήματά 
σας! 

Τα δικαιολογητικά στην περίπτωση αυτή 
ε ίναι : 
•Το συμβόλαιο αγοράς . 
•Το πιστοποιητικό μεταγραφής. 
•Τα πιστοποιητικά ιδιοκτησίας , βαρών 
μη διεκδ ικηταίων . 
• Φωτοτυπία της ο ικοδομικής αδείας. 
• Π ιστοποιητικά : ιδιοκτησίας , μετα­
γραφής , βαρών και μη διεκδικήσεων 
μετά την εγγραφή Α' προσημείωσης υ­
ποθήκης επ ί του προσφερόμενου ως κά­
λυμμα ακινήτου . 
• Βεβαίωση του κατασκευαστή μηχανι­
κού για την πρόοδο των έργων , όταν η 
αγορά αφορά υπό κατασκευή κατοι­
κία . 
• Πιστοποιητικό φορολογικής ε­
νημερότητας . 

Πλεονεκτήματα των ΔΑΝΕΙΩΝ ALPHA 800 
Το πιο σημαντικό πλεονέκτημα των Δα­
νείων Alpha 800 είναι ότι σας δίνουν την 
ευκαιρία να αποκτήσετε το δικό σας σπί­
τι πληρώνοντας , το μήνα , το ίδιο περί­
που ποσόν που πληρώνετε για ενοίκιο . 
Άρα ε ίναι προσιτά, αφού αντικαθιστούν 
το ενοίκιο . Επιπλέον όμως , τα Δάνεια Al­
pha 800 είναι : 
• Πρακτικά , γιατί σας προσφέρουν τη 
δυνατότητα άμεσης εκμεταλλεύσεως 
των φορολογικών κινήτρων για αγορά 
πρώτης κατοικίας , δηλαδή του μειωμέ­
νου φόρου μεταβιβάσεως αλλά και της 
εκπτώσεως των τόκων του δανείου . 
• Οικονομικά , αφού τα συνολικά έξοδά 
τους δεν ξεπερνούν το 1 %. 
• Ευέλικτα , γιατί σας επιτρέπουν να εκ­
μεταλλευθείτε τις ευκαιρ ίες από την εξέ­
λιξη των επιτοκίων . 
• Ασφαλή , αφού για πέντε έτη σας εξα­
σφαλίζουν σταθερή δαπάνη εξοφλήσε­
ως του δανείου κι έτσι γνωρίζετε το πο­

σόν που έχετε να πληρώσετε . 
• Φιλικά , γ ιατί σας βοηθούν να αποκτή­
σετε το σπίτι των ονείρων σας. 
• Σύγχρονα , αφού σχεδιάστηκαν με βά­
ση τις ανάγκες του σημερινού υποψήφι­
ου αγοραστή στέγης . 
• Αποδοτικά , αφού στηρ ίζουν επενδύ­
σεις σε ακίνητα. 
• Απλά , γιατί σας δίνουν τη δυνατότητα 
να σχεδιάσετε ο ίδιος το μέλλον. 
• Γρήγορα , αφού καταργώντας τις γρα­
φειοκρατικές διαδ ικασίες σάς επιτρέ­
πουν να παίρνετε τα χρήματά σας σε λι­
γότερο από 1 Ο ημέρες. 
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ΑΤΛΑΝΤΙΚΗ ΕΝΩΣΗ • ΤΡΑΠΕΖΑ ΚΡΗΤΗΣ 
Στεγαστικά δάνεια: 'ΊΔΙΟΚΑΤΟΙΚΗΣΗ ΧΩΡΙΣ ΕΝΟΙΚΙΟ" 

Τ 
ο πρόγραμμα αυτό είναι ένα νέο 
είδος στεγαστικού δανείου που 

δημιουργήθ~κε από τη συνεργα­
σία της Ασφαλιστικής Εταιρίας 'Ά Τ Μ­
ΝΤΙΚΗ ΕΝΩΣΗ " και της ΤΡΑΠΕΖΑΣ 

ΚΡΗΤΗΣ στα πλαίσια του Ban­
cassurance. Το Πρόγραμμα προσφέρει 
τη δυνατότητα απόκτησης στέγης με 

παράλληλη σύμβαση ασφάλισης ζωής 
για ταυτόχρονη προστασία (εξασφάλι­

ση) του ακινήτου και του κεφαλαίου του 

δανείου. Ο δανειολήπτης πληρώνει μό­

νο τους τόκους του δανείου και η 

ΑΤΜΝΤΙΚΗ ΕΝΩΣΗ εξοφλεί το κεφά­
λαιο του δανείου στη λήξη του , από την 

ασφάλεια ζωής του πελάτη , εφ ' όσον 
αυτός επιβιώσει, άλλως όταν επισυμβή 
ο ασφαλιζόμενος κίνδυνος (θάνατος α­

σφαλιζομένου). 

Η " ιδιοκατοίκηση χωρίς ενοίκιο " έχει τα 

παρακάτω πλεονεκτήματα: 

-Αυξημένη φοροαπαλλαγή και από τους 
τόκους και από τα ασφάλιστρα. 
-Σε περίπτωση θανάτου του δανειολή­
πτη/ασφαλιζομένου η Τράπεζα εισπράτ­

τει το κεφάλαιο του δανείου από την 
ΑΤ ΜΝΤΙΚΗ ΕΝΩΣΗ και απαλλάσσει 

τους κληρονόμους του από την ευθύνη 

εξόφλησης του δανείου. 
-Ο επενδυτικός χαρακτήρας του ασφα­

λιστικού προγράμματος δημιουργεί συ­

γκέντρωση κεφαλαίου που μπορεί να υ­

περβεί το ποσό του δανείου. Το επιπλέ­
ον αυτό ποσό επιστρέφεται στον πελά­
τη με τη λήξη του δανείου. 
-Απαλλάσσει τον πελάτη σε μεγάλο 
βαθμό από τη διαδικασία προσκόμισης 
των διαφόρων δικαιολογητικών, αφού οι 

ασφαλιστικοί σύμβουλοι της ΑΤ ΛΑ­

ΝΤΙΚΗΣ ΕΝΩΣΗΣ φροντίζουν και γι ' αυ­
τό. 

ΥΨΟΣ ΔΑΝΕΙΟΥ: 

-Για αγορά έτοιμης κατοικίας ή υπό ανέ­

γερση κατοικίας ή επισκευή παλαιάς , το 

70% (εβδομήντα τοις εκατό) της εκτιμη­
θείσης αξίας του ακινήτου και μέχρι 
100% (εκατό τοις εκατό) της αντικειμενι­
κής αξίας αυτού. 
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ΔΙΑΡΚΕΙΑ ΔΑΝΕΙΟΥ: 

-Από 1 Ο έως και 20 χρόνια. 

ΟΡΟΙ ΔΑΝΕΙΟΥ - ΕΞΟΔΑ: 
-Τα παραπάνω στεγαστικά δάνεια εγκρί­
νονται με συμφέροντες όρους. Το επι­

τόκιο σταθερό και κυμαινόμενο από τα 

πλέον χαμηλά της Τραπεζικής αγοράς 
και τα έξοδα δανείου οριακά μειωμένα. 

ΔΟΣΕΙΣ ΔΑΝΕΙΟΥ: 

-Οι τόκοι του δανείου καθώς και τα α­
σφάλιστρα καταβάλλονται ταυτόχρονα 

κάθε τρίμηνο στα ταμεία της ΤΡΑ­
ΠΕΖΗΣ ΚΡΗΤΗΣ. Η μηνιαία επιβάρυνση 

του δανειοδοτούμενου για τους τόκους 

και τα ασφάλιστρα είναι περίπου στο ύ­

ψος του μηνιαίου ενοικίου που καταβάλ­

λει. Αντί λοιπόν να πληρώνει ενοίκια που 

χάνονται , με το Πρόγραμμά μας ο δα­

νειοδοτούμενος πληρώνει κάθε φορά 

ένα μικρό τίμημα της αξίας του σπιτιού 

που είναι δικό του. 

ΔΙΑΔΙΚΑΣΙΑ ΧΟΡΗΓΗΣΕΩΣ 

ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΟΥ ΔΑΝΕΙΟΥ: 

Ο υποψήφιος πελάτης της ΑΤ ΜΝΤΙΚΗΣ 

ΕΝΩΣΗΣ που επιθυμεί να λάβει στεγα­

στικό δάνειο ακολουθεί τη συνήθη δια­

δικασία υποβολής αιτήσεως που συνο­
δεύεται από τα απαραίτητα δικαιολογη­

τικά , με τη βοήθεια πάντα των ανθρώ­

πων της ΑΤΜΝΤΙΚΗΣ ΕΝΩΣΗΣ. 

Ακολουθεί αξιολόγηση της πιστοληπτι­

κής ικανότητας του πελάτη και σε περί­

πτωση εγκρίσεως του δανείου ο πελά­
της πρέπει να καταθέσει τα απαραίτητα 

δικαιολογητικά και να υπογράψει τη 

Σύμβαση Χορηγήσεως του δανείου. 

ΑΣΦΑΛΕΙΑ ΔΑΝΕΙΟΥ: 

Εγγράφεται Α ' σειράς προσημείωση υ­

ποθήκης επ ί ακινήτου υπέρ της Τ ραπέ­

ζης , αναλόγως αν πρόκειται για αγορά 

έτοιμης κατοικίας ή για ανέγερση κατοι­

κίας ή για βελτίωση ή επισκευή . 
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ΤΡΑΠΕΖΑ ΚΥΠΡΟΥ 
Στεγαστικά δάνεια σε δραχμές και σε συνάλλαγμα 

Η Τράπεζα Κύπρου , πρωτοπόρος στη 

δημιουργία της σύγχρονης καταναλω­

τικής πίστης, χορηγεί δάνεια σε συ­

νάλλαγμα με πολύ ελκυστικά επιτόκια. 

Έτσι, τα δάνεια για την απόκτηση ή α­

νακαίνιση κατοικίας, τα δάνεια για αυ­

τοκίνητο, τα δάνεια για επαγγελματική 

στέγη ή εξοπλισμό , καθώς και τα κα­

ταναλωτικά γίνονται ιδιαίτερα επωφε­

λή, γιατί καλύπτουν τις ανάγκες των 

ενδιαφερομένων με τον πιο οικονομι­

κό τρόπο. 

ΣΤΕΓ ΑΣΤΙΚΑ ΔΑΝΕΙΑ ΣΕ ΔΡΑΧΜΕΣ 

Για κατασκευή πρώτου σπιτιού , εξοχι­

κής κατοικίας ή δεύτερης κατοικίας, 

για αγορά άρτιου και οικοδομήσιμου 

οικοπέδου ή για αποπεράτωση και ε­

πισκευή ακινήτων, η Τράπεζα Κύπρου , 

πρωτοπόρος στη δημιουργία της σύγ­

χρονης καταναλωτικής πίστης, προ­

σφέρει στεγαστικά δάνεια σε δραχμές 

από 5 έως 50 εκατομμύρια , με διάρ­

κεια αποπληρωμής από 2 έως 15 χρό­
νια , εξόφληση σε μηνιαίες τοκοχρεω­

λυτικές δόσεις και κυμαινόμενο επιτό­

κιο, σήμερα 15%. (Βλέπε πίνακα.) 

ΠΕΓΑΣΤΙΚΑ ΔΑΝΕΙΑ ΣΕ 

ΣΥΝΑΜΑΓΜΑ 

Η Τράπεζα Κύπρου προσφέρει στεγα­

στικά δάνεια και σε συνάλλαγμα , το ι­

σόποσο των 5 έως 25 εκατομμυρίων 
δρχ., με διάρκεια αποπληρωμής από 2 
έως 8 χρόνια , εξόφληση σε μηνιαίες 
τοκοχρεωλυτικές δόσεις και επιτόκιο 

ανάλογα με το νόμισμα επιλογής. Το 

στεγαστικό δάνειο διατίθεται στα εξής 

διεθνή νομίσματα: Δολάριο Αμερικής , 

Μάρκο Γερμανίας, Λίρα Αγγλίας, Γιέν 

Ιαπωνίας , ή ECU. Ανάλογα λοιπόν με 
το νόμισμα επιλογής , θα υπάρχει δια­
φορετικό επιτόκιο που κυμαίνεται από 

5,25% έως 11 %, πλέον κυβερνητικές 
επιβαρύνσεις που είναι ο ΕΦΤΕ και ο 

Νόμος 128. 
Σήμερα τα Βασικά Επιτόκια Χορήγη­

σης Ξένων Νομισμάτων πλέον το 

spread που είναι 3% έχουν ως εξής: 
Δολάριο Αμερικής 7,25% 
Μάρκο Γερμανίας 5% 
Λίρα Αγγλίας 8% 
Γιέν Ιαπωνίας 2,25% 
ECU 6% 
(βλέπε πίνακα) 

Επιπλέον, η χρηματοδότηση μπορεί 

να καλύψει έως και το 70% της αξίας 
του συμβολαίου της αγοράς του ακι­

νήτου ή και μέχρι το 100% της αντικει­
μενικής αξίας, σύμφωνα με την εφο­

ρία, του συμβολαίου αγοράς του ακι­

νήτου. Η χορήγηση μπορεί να γίνει σε 

άτομα με ιδιοκτησία ακινήτου τουλάχι­

στον 50%, στη οποία περίπτωση οι 
συνιδιοκτήτες θα είναι και οι εγγυητές 

του δανείου. 
Τα Στεγαστικά Δάνεια της Τράπεζας 

Κύπρου ξεχωρίζουν, γιατί προσφέ­

ρουν μοναδικά οφέλη στον πελάτη, ό­

πως αυτόματη καταβολή των δόσεων 

από τον καταθετικό λογαριασμό του 

πελάτη , δυνατότητα αποπληρωμής 

μεγαλύτερου ποσού από την προκα­

θορισμένη δόση , ενώ υπάρχει η δυνα­

τότητα μερικής ή ολικής εξόφλησης 

οποιαδήποτε στιγμή , χωρίς καμία α­

πολύτως επιβάρυνση . 

Κι ακόμη , με ένα στεγαστικό δάνειο 

από την Τράπεζα Κύπρου υπάρχουν 

απλοποιημένες διαδικασίες έγκρισης 

και εκταμίευσης του δανείου, ενώ το 

πλήρως εξειδικευμένο προσωπικό 

που διαθέτει η Τράπεζα Κύπρου προ­

σφέρει άμεση και άριστη εξυπηρέτη­

ση για χρηματοδότηση που θα είναι 

προσαρμοσμένη στα μέτρα των πελα­

τών. 

Με τα στεγαστικά δάνεια που χορη­

γεί, η Τράπεζα Κύπρου προσφέρει ε­

ντελώς Δωρεάν τα εξής προνόμια: 

Την κάρτα Αυτόματων Συναλλαγών 

CYBANK, για ανάληψη, κατάθεση και 
υπόλοιπα λογαριασμού , μέσω των 330 
αυτόματων ταμειακών μηχανών του 

δικτύου Alphanet που υπάρχουν σε ο­
λόκληρη τη χώρα. 

Παράλληλα παρέχεται τηλεφωνική ε­

ξυπηρέτηση CYTEL, όπου μέσω του 
τηλεφώνου μπορείτε να μάθετε το υ­

πόλοιπο του λογαριασμού σας ή να 

μετακινήσετε κεφάλαια από ένα λογα­

ριασμό σε άλλον. Επίσης , μπορείτε να 

λάβετε πληροφορίες για το δίκτυο 

των Καταστημάτων της Τράπεζας Κύ­

πρου, για τις τιμές συναλλάγματος , τα 

επιτόκια ή τα προϊόντα της Τράπεζας. 

Τέλος , με τη χορήγηση προσωπικού 

δανείου, σας προσφέρεται δωρεάν η 

υπηρεσία CYPAYMENTS, με την ο­
ποία εξοφλούνται αυτόματα οι λογα­

ριασμοί σας ΔΕΗ και ΟΤΕ. 

ΑΝΑΛΥΤΙΚΟΣ ΠΙΝΑΚΑΣ ΜΗΝΙΑΙΩΝ ΔΟΣΕΩΝ ΕΞΟΦΛΗΣΕΩΣ ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΩΝ ΔΑΝΕΙΩΝ ΤΗΣ ΤΡΑΠΕΖΑΣ 

ΚΥΠΡΟΥ ΣΕ ΔΡΑΧΜΕΣ ΚΑΙ ΣΕ ΣΥΝΑΛΛΑΓΜΑ 

Στεγαστικό Σε Δραχμές Σε ECU Σε Γερμανικά Σε Αγγλικές Σε Αμερικανικά Σε Γιέν 

Δάνειο Μάρκα Λίρες Δολάρια 

Επιτόκιο 15% 9% 8% 11 % 10,25% 5,25% 

Κυμαινόμενο 
Κυβερνητικές ΕΦΤΕ , Ν128 ΕΦΤΕ, Ν128 ΕΦΤΕ, Ν128 ΕΦΤΕ, Ν128 ΕΦΤΕ, Ν128 ΕΦΤΕ , Ν128 

Επιβαρύνσεις 
Διάρκεια (Τίθεται 180 μήνες 96 μήνες 96 μήνες 96 μήνες 96 μήνες 96 μήνες 96 μήνες 
η μέγιστη) (15 χρόνια) (8 χρόνια) (8 χρόνια) (8 χρόνια) (8 χρόνια) (8 χρόνια) (8 χρόνια) 

Ποσό χορήγησης 25 εκατ . 25 εκατ. 25 εκατ . 25 εκατ . 25 εκατ. 25 εκατ . 

σε δραχμές 

Τελική δόση σε 382.604 476.222 381.479 365.893 423.033 411.770 330.630 
δραχμές (5.2.97) 
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τα Αμο•fαία 
Κεφάλαια (1996) 

Στην κορυφή των αποδόσεων και 
το 1996 βρέθηκε το lnteramerican 

ΣΤ ΑΘΕΡΟ Αμοιβαίο Κεφάλαιο , προ­
σφέροντας στους επενδυτές του α­
πόδοση 15,2% για ολόκληρο το χρό­

Θ. Μπουvrουράκης 
Διευθύνει επιτυχώς την 
INTERTRUST Α. Κ. 

νο , δηλαδή 
μία ποσοστι­
αία μονάδα 
πάνω από το 
Έντοκο 

Γραμμάτιο 
και τέσσερις 
μονάδες πά­
νω από το 
Ταμιευτήριο. 
Το ενεργητι­
κό του 
ΣΤΑΘΕΡΟΥ 

Με φανατισpό 
για επιτυχια 
και δυναμικό 
ξεκίνημα οι 

INTERAMERICAN ... 01! 

Ο πρώτος μήνας του έτους 1997 έκλεισε 
με εντυπωσιακά αποτελέσματα παραγωγής 
για τυς INTERAMERICAN ... oύς! 
33 ΔΙΣ Νέες Πωλήσεις Αμοιβαίων , 5.500 νέ­
ες αιτήσεις Γενικών Ασφαλίσεων , 3.500 νέ­
ες αιτήσεις Ζωής ήταν οι αριθμοί που αφή­
νουν κατάπληκτους τους πάντες! 
Μεγάλοι κερδισμένοι δεν θα είναι μόνο αυ­
τοί, αλλά όλη η αγορά που το '97 προβλέ­
πεται να τρέξει γρηγορότερα απ' το '96! 
Τα μηνύματα του ΝΑΙ είναι ότι η όλη η 
Ελληνική Ασφαλιστική αγορά μπαίνει στη 
μάχη του '97 πιο ανανεωμένη , πιο φανατι­
σμένη , πιο δυνατή . Ο κλάδος αυτοκινήτου 
δεν πρόκειται ν' αλλάξει αυτή την ορμή , 
ό ,τι και να γίνει κι ας κλείσει η μισή αγορά .. . 
Η Ασφαλιστική βιομηχανία δεν είναι μόνο οι 
ασφάλειες Αυτοκινήτου ... Καλή χρονιά σ' ό­
λους! 
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έφθασε τα 233 δισ. δρχ. στις 
31 /12/96, παρουσιάζοντας αύξηση 
54% από την αρχή του χρόνου . Στο 
χώρο του συναλλάγματος , τα Μ/Μ 
ΜΑΡΚΟΥ και Μ/Μ ΔΟΛΑΡΙΟΥ με απο­
δόσεις 7,2% και 10,0% αντίστοιχα , πέ­
τυχαν υψηλότερες αποδόσεις από τις 
διάφορες Τραπεζικές καταθέσεις στα 
αντίστοιχα νομίσματα. 
Το ΕΥΡΩΠΑΪΚΟ Αμοιβαίο Κεφάλαιο 
και το Αμοιβαίο Κεφάλαιο ΔΟΛΑΡΙΟΥ, 
εκμεταλλευόμενα την άνοδο των ξέ­
νων Χρηματιστηρίων τον προηγούμε­
νο χρόνο , αλλά και τις ευκαιρίες στις 
διεθνείς αγορές χρήματος , προσέφε­
ραν στους επενδυτές τους ικανοποιη­
τικές αποδόσεις 10,6% και 12,4% α­
ντίστοιχα. 

Νέα Προϊόντα/ 
Πρωτοποριακέc; Υπηρεσίες 
Κατά τη διάρκεια του 1996, εισήχθη­
σαν στην αγορά 3 νέα Αμοιβαία Κεφά­
λαια INTERAMERICAN: Στο χώρο του 
συναλλάγματος τα Money Market 
ΜΑΡΚΟΥ και Money Market ΔΟΛΑΡΙ­
ΟΥ, ενώ στον χώρο των Επιτοκίων το 

Οι άνθρωποι των Πωλήσεων 
της INTERAMERICAN με τις 
μεγαλύτερες πωλήσεις της α­
γοράς. Κατάφεραν να έχουν 
πωλήσεις που συναγωνίζονται 
την Τράπεζα Πίστεως και την 
Εθνική Τράπεζα. 324 
ΔΙΣΕΚΑ ΤΟΜΜΥΡΙΑ Ενεργητι­
κό Α/Κ είναι μεγάλο επίτευγ­
μα. Στην ΦΩΤΟ Δ/τες Υπ/των 
στο ΝΑ ΥΠΛΙΟ για κάποιο σε­

\t 

lnteramerican ΔΙΑΘΕΣΙΜΩΝ. 
Επίσης , στα πλαίσια της καλύτερης ε­
ξυπηρέτησης των επενδυτών , τέθηκε 
σε λειτουργία μία νέα τηλεφωνική υ­
πηρεσία , η ''Αυτόματη Γραμμή Επεν­
δυτών" (61.91 .268), η οποία παρέχει 
τη μοναδική για τα ελληνικά δεδομέ­
να δυνατότητα στον επενδυτή, να 
γνωρίζει ανά πάσα στιγμή την τρέ­
χουσα αξία των χρημάτων του στα 
Αμοιβαία Κεφάλαια INTERAMERICAN. 
Επιπλέον , η INTERTRUST ανέπτυξε 3 
πρωτοποριακά σημεία εξυπηρέτησης 
και ενημέρωσης επενδυτών στο Μα­
ρούσι (Λ. Κηφισίας 117), το Σύνταγμα 
(Φιλελλήνων 4) και τη Θεσσαλονίκη 
(Τσιμισκή 109). 

Ενεργητικά: Αύξηση 44% 
Το 1996, το συνολικό ενεργητικό των 
Αμοιβαίων Κεφαλαίων INTERAMERI­
CAN (συμπεριλαμβανομένης και της 
συνεργασίας με την ΙΝΤΕRΒΑΝΚ) πα­
ρουσίασε εντυπωσιακή αύξηση κατά 
44%, με αποτέλεσμα αυτό να ξεπερά­
σει στις 31 /12/96 τα 324 δισ. δρχ. 

μινάριο, αρχές του 1990, τότε που πρώτη η INTERAMERICAN έφερνε τον θε­
σμό Αμοιβαίων Κεφαλαίων στο χώρο των Ασφαλιστικών Εταιριών. Ο Δημ. Κο­
ντομηνάς πριν κάνει οτιδήποτε καθότανε μαζί με τους συνεργάτες του στο 
"θρανίο" και μετά τα υπόλοιπα ήταν εύκολα ... Μπράβο τους! 

INTERAMERICAN 
, Νέο ρεκόρ σ~ 

ασφαλισrρα, παραyωγη 
και συμβολαια 

80 δις τα 
εισπραχθέντα 
ασφάλιστρα 
1, 7 δις τα 

καθαρά 
κέρδη από 
ασφάλειες 

Νέο εντυπωσιακό ρεκόρ σημείωσαν τα οικονο­
μικά αποτελέσματα που αφορούν στις ασφα­
λιστικές δραστηριότητες της INTERAMERI­
CAN το 1996, επιβεβαιώνοντας για άλλη μια 
φορά τον ηγετικό ρόλο της εταιρίας στην α­
σφαλιστική αγορά . 
Τα εισπραχθέντα ασφάλιστρα της INTER­
AMERICAN έφθασαν σε 80 δις δρχ. και τα κα­
θαρά κέρδη , μόνο στους ασφαλιστικούς κλά­
δους (Ζωής και Ζημιών) , ανήλθαν σε 1, 7 δις 
δρχ. 

Τα μεγέθη αυτά ξεπέρασαν κάθε αισιόδοξη 
πρόβλεψη των υπευθύνων του Ομίλου Χρημα­
τοασφαλιστικών Υπηρεσιών INTERAM ERICAN, 
που συνεχίζει ακάθεκτος την ανοδική πορεία 

του . 

Πιο αναλυτικά : τα εισπραχθέντα ασφάλιστρα 
INTERAMERICAN Ζωής έφθασαν σε 60 ,5 δις 
και της INTERAMERICAN Ζημιών και Οδικής 
Προστασίας σε 19,5 δις δρχ. 

Η εμπιστοσύνη όμως του κοινού προς την IN­
TERAMERICAN επιβεβαιώνεται το 1996 από 
δύο ακόμη σημαντικές παραμέτρους : 

Α. Από τη Νέα Παραγωγή και 

Β. Από τα Νέα Συμβόλαια . 
Όσον αφορά τη Νέα Παραγωγή Ζωής , έφθα­
σε στο ποσό των 10 δις δραχμών, ενώ η Νέα 
Παραγωγή Ζημιών έφθασε στο ποσό των 5,5 
δις δραχμών . Στα αποτελέσματα αυτά θα πρέ­
πει επίσης να προσθέσουμε και τα 4 δις που 
προέρχονται από τις διεθνείς δραστηριότητες 
INTERAMERICAN. 
Εξάλλου 181 .000 Νέα Συμβόλαια προστέθη­
καν το 1996 στην INTERAMERICAN Ζωής και 
στην INTERAMERICAN Γενικών Ασφαλίσεων . 

ΝΕΕΣ ΔΡΑΣΤΗΡΙΟΤΗΤΕΣ 
Εν τω μεταξύ , ο Όμιλος προχώρησε, το 1996, 
σε νέες δραστηριότητες και συνεργασίες , με 
αποκλειστικούς στόχους την προσφορά καλύ­
τερων εσιών και παροχή ανωτάτου επιπέ­
δου εξυπηρέτησης στο ένα και πλέον εκατομ­
μύριο ασφαλισμένους του σ' όλους τους κλά­

δους . 

Στο πλαίσιο αυτό εντάσσονται : 
- Η είσοδός του στον χώρο της Υγείας με την 
αγορά του Μαιευτηρίου Αθηνών, που θα μετα­

τραπεί σε ένα πρότυπο νοσηλευτικό ίδρυμα υ­
ψηλών προδιαγραφών , δεδομένου ότι η IN­
TERAMERICAN έχει περισσότερους από 
150.000 ασφαλισμένους για θέματα υγείας και 
μέσα το '96 κατέβαλε για αποζημιώσεις στο 
χώρο της υγείας 7 δις δρχ. 
- Η συνεργασία του Ομίλου με τον εξειδικευ­
μένο αμερικανικό οργανισμό MONITOR, στε­
λέχη του οποίου παρακολούθησαν επί 7μηνο 
τις διαδικασίες και από κοινού με στελέχη του 
Ομίλου ανασχεδίασαν τη στρατηγική του Ομί­
λου για αύξηση της παραγωγικότητας , καλύ­
τερη ποιότητα υπηρεσιών και αξιοποίηση του 
ανθρωπίνου δυναμικού. Επιπρόσθετα συγκε­
κριμένες υπηρεσίες του Ομίλου συνεργάζο­
νται με εξειδικευμένο τμήμα της ARTHUR AN­
DERSEN Νέας Υόρκης , που θα βοηθήσει την 
επέκτασή του στο χώρο της Υγείας . 
Όλα αυτά αποτελούν έμπρακτη απόδειξη του 
ενδιαφέροντος του Ομίλου για την ολοκληρω­

μένη προσέγγιση και ικανοποίηση των ολοένα 
αυξανόμενων αναγκών των πελατών του . Και 
είναι γνωστό ότι η INTERAMERICAN όχι μόνο 
μεσουρανεί στο ελληνικό ασφαλιστικό στερέ­
ωμα , αλλά έχει αναπτύξει σημαντικές υπηρε­

σίες στον Επενδυτικό , Τεχνολογικό και Τηλεπι­

κοινωνιακό χώρο . 
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® ΧΙΟSΒΑΝΙ< 
Η XIOSBANK 
στην ασφαλιστική , 
αyορα 

Δυναμικό παρόν στο χώρο του Ban­
cassurance δίνει από σήμερα η ΧΙΟS­

ΒΑΝΚ. 
Η Τράπεζα, αξιοποιώντας για πρώτη φορά τη 
δυνατότητα να δοθεί ασφαλιστική κάλυψη 
στην επένδυση του πελάτη , χωρίς ο τελευταί­
ος να επιβαρυνθεί γι' αυτήν, δημιούργησε δύο 
νέα εύχρηστα ασφαλιστικά-επενδυτικά προϊό­
ντα : Τα ΧΙΟSΕΦΑΠΑΞ / ΣΥΝΤΑΞΙΟΔΟΤΙΚΟ και 
ΧΙΟSΕΦΑΠΑΞ / ΠΑΙΔΙΚΟ. 
Έτσι η τράπεζα , χωρίς να επιβαρύνει τον ε­
πενδυτή με τις προμήθειες μιας ασφαλιστικής 
εταιρίας , του παρέχει επαγγελματική διαχείρι­
ση των κεφαλαίων του , υψηλές αποδόσεις 
(βλ.σελ. 2) και τη διασφάλιση ότι κανένα α­
πρόοπτο ή ατυχές συμβάν δεν θα διακόψει 
την επένδυσή του . 
Η απαραίτητη ασφαλιστική κάλυψη παρέχεται 
από τους Lloyd 's Λονδίνου . 

ΧΙΟSΕΦΑΠΑΞ/ΣΥΝΤΑΞΙΟΔΟΤΙΚΟ 
Το προϊόν αυτό στοχεύει στη δημιουργία ενός 
μεγιστοποιημένου Εφάπαξ ποσού που θα λά­
βει ο πελάτης την εποχή της συνταξιοδότησής 
του . 

Ο πελάτης επιλέγει μία μηνιαία εισφορά ανά­
λογη των εισοδημάτων του, που επενδύεται 
στο Αμοιβαίο Κεφάλαιο της Τράπεζας 
ΧiοsΣταθερό (απόδοση 16,8% το '96). 
Στις μηνιαίες καταβολές προστίθενται τα κέρ­
δη της επένδυσης που επανεπενδύονται. 
Σε περίπτωση μόνιμης ή ολικής ανικανότητας 
του πελάτη , η ασφαλιστική κάλυψη του προ­
γράμματος επιτρέπει τη συνέχιση της καταβο­
λής των εισφορών του και την ολοκλήρωση 
της επένδυσής του. 
Σε περίπτωση θανάτου οι δικαιούχοι που εκεί­
νος θα έχει ορίσει θα λάβουν ολόκληρο το πο­
σό της επένδυσης , αλλά και ποσό ίσο με το 
1 ΟΟπλάσιο της μηνιαίας εισφοράς του πελάτη . 
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Από αριστερά ο Γενικός Δι.ευθυνrής κ. Γιάννης Πεχλιβανί­
δης και ο Υπεύθυνος Ασφαλιστικών Προϊόνrων κ. Τάσος 
Παyώνης 

Ο πελάτης μπορεί να διακόψει το πρόγραμμα 
ανά πάσα στιγμή , χωρίς καμιά επίπτωση στην 
επένδυσή του. Η συμμετοχή στο πρόγραμμα 
μπορεί να ξεκινήσει από ηλικία 20 έως 59 ετών 
και η διάρκειά του αποτελεί επιλογή του συμ­
μετέχοντος , λήγει πάντως όταν ο πελάτης 
φθάσει 65 ετών . 

ΧΙΟSΕΦΑΠΑΞ/ΠΑΙΔΙΚΟ 
Αντίστοιχη είναι η λειτουργία και αυτού του 
προϊόντος , που αποσκοπεί στη δημιουργία ε­
νός μεγιστοποιημένου Εφάπαξ ποσού , με α­
ποδέκτη το παιδί κατά την ενηλικίωσή του. 
Συμβαλλόμενος στο πρόγραμμα είναι ο οποι­
οσδήποτε συγγενής του παιδιού . 
Σε περίπτωση θανάτου ή μόνιμης ανικανότη­
τας του συμβαλλόμενου από ατύχημα ή ασθέ­
νεια , εξασφαλίζεται από το πρόγραμμα η συ­
νέχιση των μηνιαίων καταβολών έως ότου το 
πρόγραμμα ολοκληρωθεί. Οι μηνιαίες καταβο­
λές επιλογής του πελάτη επενδύονται επίσης 
στο ΝΚ ΧίοsΣταθερό . 

Η ΠΟΡΕΙΑ ΤΗΣ ΤΡΑΠΕΖΑΣ ΠΡΟΣ 
το Χ.Α.Α. 
Ως γνωστόν η XIOSBANK βρίσκεται προ των 

πυλών της Σοφοκλέους. 
Η Τράπεζα έχει καταθέσει το απαραίτητο για 
τον σκοπό αυτό ενημερωτικό δελτίο στο Χρη­
ματιστήριο , έχοντας ολοκληρώσει το φορολο­
γικό έλεγχο των προηγούμενων χρήσεων μέ­
χρι και το 1995. 
Το 1996 τα αποτελέσματα της Τράπεζας υ­
πήρξαν εντυπωσιακά . Τα προ φόρων κέρδη 
της διαμορφώνονται στα 2.100 εκατ. δρχ. με 
βάση προσωρινά στοιχεία , σημειώνοντας άνο­
δο 20% σε σχέση με την περασμένη χρήση. 
Οι χορηγήσεις ανήλθαν σε 103 δισ. δρχ . πα­
ρουσιάζοντας αύξηση 24%, από τις οποίες α­
φορούσαν την επιχειρηματική πίστη 36 δισ. 
δρχ. και την καταναλωτική πίστη 67 δισ. δρχ. 
Τα συνολικά διαχειριζόμενα από την Τράπεζα 
κεφάλαια ανήλθαν σε 355 δισ . δρχ. και σημεί­
ωσαν αύξηση 38% σε σχέση με το '95, από τα 
οποία τα 172 δισ . δρχ. αντιπροσωπεύουν κα­
ταθέσεις (αύξηση 17%). 
Αξίζει να σημειωθεί ότι το μερίδιο αγοράς της 
Τράπεζας σε καταναλωτικά δάνεια είναι 9%, 
σε δάνεια για την απόκτηση αυτοκινήτου 8%, 
ενώ η Τράπεζα διεκδικεί μερίδιο αγοράς 5,5% 
των αναδοχών για εισαγωγή νέων εταιριών 
στο Χ.Α.Α. 

Συγκριτικό Παράδειγμα 
ΣΥΝΤΑΞΙΟΔΟΤΙΚΩΝ ΠΡΟΓΡΑΜΜΑΤΩΝ 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ ΑΓΟΡΑΣ ΧΙΟSΕΦΑΠΑΞ 
(Για άνδρα 40 ετών) (Άσχετα από ηλικία και γένος) 
Εισφορά: 240.000 δρχ./y.pόνο Εισφορά: 20.000 δρχ./μήνα 
Διάρκεια: 20 χρόνια Διάρκεια : 20 χρόνια 
Επιτόκιο επένδυσης Ασφαλιστικής • Επιτόκιο επένδυσης Αμοιβαίου : 15% 
Εταιρίας σε Αμοιβαίο (πριν από διάφορες μειώσεις) :15% ( σε όλη τη διάρκεια) 
(σε όλη τη διάρκεια) 

Τελική Απόδοση: 15.000.000 δρχ. Τελική Απόδοση: 25.000.000 δρχ. 
(Μετά από τις διάφορες μειώσεις) (Δεν υπάρχουν μειώσεις) 

ΦΟΙΝΙΞ 

Ο Γενικός Δι.ευθυvrής 
του Φοίνικα 

κ. Γ. Κώτσαλος 

Σ ε 19,5 δισ. δρχ. ανήλθε ο όγκος 
των ασφαλίστρων της ΦΟΙΝΙΞ 

Ασφάλειες το 1996, σημειώνοντας 
αύξηση σε ποσοστό 40% συγκριτικά 
με την περυσινή χρονιά , όταν ο μέσος 
όρος αύξησης της αγοράς κυμάνθη­
κε γύρω στο 12,87%. 
Αξίζει να σημειωθεί ότι η θεαματικό­
τερη άνοδος του δικτύου πωλήσεων 
της εταιρ ίας εμφανίστηκε στην περι­
φέρεια , πιστοποιώντας έτσι τις επιτυ­
χημένες προσπάθειες που καταβάλει 
η διοίκηση της εταρίας για ενδυνάμω­
ση των περιφερειακών διευθύνσεων. 
Ειδικότερα στην Κρήτη και στα Δωδε­
κάνησα παρουσιάστηκε αύξηση ύ­
ψους 46% σε σχέση με το 1995, στην 
Πελοπόννησο 48%, στην Ανατολική 
Μακεδονία και Θράκη 34% και στη 
Θεσσαλία 46%. 
Παράλληλα το 55% των πωλήσεων 
της εταιρίας πραγματοποιήθηκε από 
πράκτορες . Ιδιαίτερα σημαντικό είναι 
το γεγονός ότι το 1996 προστέθηκαν 
275 νέοι πράκτορες στο δυναμικό του 
Φοίνικα , καθώς και 90.000 νέοι πελά­
τες , υλοποιώντας έτσι την επιλογή 
της Διοίκησης της εταιρίας για διεύ­
ρυνση της πελατειακής βάσης , με 
στόχο να υπάρχουν πολλοί και μικροί 
πελάτες και όχι λίγοι και μεγάλοι , από 
τους οποίους όμως η εταιρία θα ε­
ξαρτάται σημαντικά. Αξιοσημείωτη ε­
πίσης είναι η μείωση των γενικών εξό­
δων στο 8%. Όσον αφορά τα κέρδη , 
δε θα παρουσιάσουν σημαντική δια­
φορά σε σχέση με το 1995. 
Εξάλλου , ο Φοίνικας θα προχωρήσει 
το 1997 στην προώθηση δύο νέων 
προϊόντων για τα δεδομένα της ελλη­
νικής αγοράς . Το πρώτο αφορά την 
προσφορά παράτασης εγγύησης των 
μεταχειρισμένων αυτοκινήτων , ενώ το 
δεύτερο προσφέρει παράταση εγγύη­
σης σε ηλεκτρικές συσκευές . Εκτίμη­
ση της διοίκησης της εταιρίας είναι 
ότι στο πρώτο πρόγραμμα θα εντα­
χθούν 4.000 αυτοκίνητα , ενώ αντα­
σφαλιστής θα είναι η σουηδική Scan­
dia. Με την εφαρμογή του δεύτερου 
προϊόντος ο Φοίνικας εισέρχεται στον 
τομέα της καταναλωτικής ασφάλισης . 
Επίσης , πολύ ικανοποιητική ήταν η 
πορεία του ΦΟΙΝΙΚΑ στο εξωτερικό , 
όπου η στρατηγική ανάπτυξής του 
συμβαδίζει με αυτήν της Εμπορικής 
Τράπεζας . Ειδικότερα ανοδικό αποτέ-

λεσμα απέδωσαν οι δραστηριότητες 
της εταιρίας στη Γερμανία , όπου τα 
κέρδη για το 1996 ανήλθαν σε 57 εκ. 
δρχ. (390.000 DM) . Το 1997 ο Φοίνι­
κας στοχεύει στην επέκταση της δρα­
στηριότητάς του στο Μόναχο , ενώ θα 
ακολουθήσει και το Βερολίνο . 
Τέλος , τους σημαντικότερους στό­
χους του 1997 για την εταιρία θα α­
ποτελέσουν το ξεκίνημα εξυγιαντικής 
προσπάθειας με σκοπό την πώληση 
εκτάσεων και κτιρίων, καθώς και η πε­
ραιτέρω αύξηση της πελατειακής και 
η εκ νέου μείωση των γενικών εξό­
δων. 

Για περισσότερες πληροφορίεc; 
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ΕΡΜΟΥ 2, ΤΗΛ: 3295451-2, FAX: 3254737 • 
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ΛΕΩΦΟΡΟΣ), ΤΗΛ : (0531 ) 27617, FAX: 36811 
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ΣΕΡΡΕΣ: ΔΙΟΝ . ΣΟΛΩΜΟΥ 12, ΤΗΛ: (0321) 25450, 
FAX: 55550 ΗΡΑΚΛΕΙΟ: 25ης ΑΥΓΟΥΣΤΟΥ 66, ΤΗΛ : 
(081) 287819, 228577, FAX: 221433 ΧΑΝΙΑ: ΠΜΣΤΗ­
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ΑΣΤΗΡ 
Σ 
των οικονομικών μεγεθών. 
της "Α! 1 ΗΡ" ΑΑΕ 
Στη διάρκεια της εκδήλωσης κοπής 
πίτας της 'ΆΣΤΗΡ " ΑΑΕ , παρουσία 
και του Προέδρου του Δ .Σ. κ. Ν. Κα­
ραμούζη , ο Διευθύνων Σύμβουλος κ . 
Τρ. Λυσιμάχου παρουσίασε στους ερ­
γαζόμενους τα ανεπίσημα αποτελέ­
σματα για το 1996. 
Τόνισε ότι η χρονιά αυτή ήταν η κα­
λύτερη στην ιστορία της 'ΆΣΤΗ Ρ" 
ΑΑΕ από πλευράς αύξησης της παρα­
γωγής ασφαλίστρων, εξυγίανσης του 
χαρτοφυλακίου , μείωσης των εξόδων , 

αύξησης της ρευστότητας της Εται­
ρίας και ενίσχυσης της τεχνολογικής 
υποδομής. 

Συγκεκριμένα , η παραγωγή ασφαλί­

στρων ξεπέρασε τα 28 δισ ., επιτυγχά­
νοντας δηλαδή αύξηση άνω του 32% 
σε σχέση με το 1995. Η αύξηση αυτή 
είναι υπερδιπλάσια του εκτιμώμενου 
μέσου όρου αύξησης ασφαλίστρων 
της Ελληνικής ασφαλιστικής αγοράς. 
Είναι άξιο παρατηρήσεως ότι μέσα 
στα τρία τελευταία χρόνια η παραγω­
γή ασφαλίστρων της Εταιρίας σχεδόν 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΡΑ 

ΣΥΝΟΛΟ 

ΓΕΝΙΚΕΣ 

ΖΩΗΣ 

1995 

21.200 
15.400 
5.800 

δείκτη εξόδων κατά 8 ποσοστιαίες 
μονάδες με έντονες τάσεις περαιτέ­
ρω μείωσης. 

Συγκεκριμένα μέτρα που πάρθηκαν 
για την αύξηση της ρευστότητας απέ­

δωσαν έτσι ώστε να βελτιωθεί ο δεί­
κτης κατά 1 Ο περίπου ποσοστιαίες 
μονάδες. 
Τέλος , η εξυγίανση του χαρτοφυλακί­
ου οδήγησε σε θετικά τεχνικά αποτε­
λέσματα. 

1996 

28.000 
20.200 

7.800 

% 

32% 
31% 
35% 

Τα ποσά είναι σε χιλιάδες δρχ 

διπλασιάστηκε. 

Στους Κλάδους Γενικών Ασφαλίσεων 
η αύξηση ήταν 31 %, ενώ στις ασφαλί­
σεις Ζωής η αύξηση ξεπέρασε το 
35%. 
Η βελτίωση της Μηχανογραφικής υ­
ποδομής της Εταιρίας και η μη αύξη­
ση του προσωπικού , καθώς και η μεί­
ωση των εξόδων , βελτίωσε το γενικό 
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Τελειώνοντας ο κ . Λυσιμάχου όvισε 

ότι φέτος θα γίνει προσπάθεια να ενι­

σχυθούν οι προβλέψεις της Εταιρίας , 

πράγμα αναγκαίο εφόσον η παραγω­
γή της Εταιρίας είναι τόσο αυξημένη. 

Ο Πρόεδρος της Εταιρίας κ. Ν. Καρα­

μούζης αναφέρθηκε στη σοβαρότητα 
του εγχειρήματος της συγχώνευσης 
της 'ΆΣΤΗΡ" ΑΑΕ με την 'ΈΘΝΙΚΗ " 

ί 

Ο Διευθύνων Σύμβουλος 

(μέχρι 19/1/97) και Γεν. 
Διευθυνrής της 'ΆΣΤΗΡ " 

ΜΕ κ. Τρ. Λυσιμάχου 
και ο Πρόεδρος του ΔΣ. 

κ. Ν. Καραμούζης. 

ΑΕΕΓΑ και τόνισε ότι έτσι θα δημι­

ουργηθεί μια πολύ μεγάλη Ασφαλιστι­
κή Εταιρία που θα μπορεί να παίξει 
σοβαρό ρόλο στην Ευρωπαϊκή ασφα­
λιστική αγορά και να ανταγωνιστεί με 
επιτυχία τις μεγαλύτερες Ασφαλιστι­

κές Εταιρίες της Ευρώπης. 
Η 'ΆΣΤΗ Ρ" ΑΑΕ με τους συνεχιζόμε­

νους έντονους ρυθμούς ανάπτυξης 
θα συμβάλει αrtοτελεσματικά στην ε­
πιτυχία αυτού ταυ,,εγχειρήματος , που 

θα πρέπει να ολ,91Sληρωθεί μέχρι το 
τέλος του 1997~ . --~ -,,,,.-~ 

a. 

ΞΘΝ ΚΗ 
Η ΠΡΩΤΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 

ΕΦ' ΟΡΟΥ ΖΩΗΣ 
Υι-ΕΙΗ 
~ο 

100% ΚΜΥΨΗ 
ΕΝΤΟΣ-ΕΚΤΟΣ ΕΛΜΔΟΣ 

t:i i1 1 riι=iZt. ι.:; i ~ tilλ{ ι Ι ι 11 
ΠΡΟΛΗΨΗ • ΔΙΑΓΝΩΣΗ • ΘΕΡΑΠΕΙΑ 

, Ε να νέο πρόγραμμα από την 
ΕΘΝΙΚΗ, που φέρνει νέα επο­

χή στην Ασφάλιση Υγείας. Ξε­
περνώντας τα παραδοσιακά ασφαλι­
στικά προγράμματα , που καλύπτουν 
μόνο τη Νοσοκομειακή Περίθαλψη , 

το Υγεία 2001 προχωράει πολλά βή­
ματα πιο πέρα, παρέχοντας ένα ευρύ­
τερο φάσμα ασφαλιστικών καλύψεων. 

Από την πρόληψη στη διάγνωση . Από 

τη διάγνωση στη θεραπεία. 
Το Υγεία 2001 είναι πράγματι μοναδι­
κό , γιατί καλύπτει τη Νοσοκομειακή 

Περίθαλψη: 

-Σε οποιοδήποτε νοσοκομείο στην 

Ελλάδα ή στο Εξωτερικό . 
-Σε οποιαδήποτε θέση ή κατηγορία 
δωματίου. 

-Μέχρι και 100% των δαπανών νοση­
λείας, καθώς και των ιατρικών αμοι­

βών. 
-Εφ ' όρου ζωής. 
Κανένα άλλο πρόγραμμα στην Ελλά­

δα δεν εξασφαλίζει συνδυασμένες 
μαζί όλες αυτές τις παροχές και μάλι­

στα , με τόσο χαμηλό ασφάλιστρο. 
Η έγκαιρη και σωστή διάγνωση είναι 
θεμελιώδης προϋπόθεση για την πρό-

ληψη και την άμεση αντιμετώπιση ο­
ποιασδήποτε κατάστασης. Με την πα­

ροχή αυτή, ύστερα από σύσταση του 
θεράποντος ιατρού , δίδεται η δυνα­

τότητα στον ασφαλιζόμενο να υπο­

βάλλεται σε εξετάσεις στα συμβεβλη­

μένα διαγνωστικά κέντρα της 

ΒΙΟΪΑΤΡΙΚΗΣ στην Αθήνα και στη 
Θεσ/νίκη και σε επιλεγμένα διαγνω­
στικά κέντρα στην υπόλοιπη Ελλάδα. 

Η Εθνική Ασφαλιστική αναλαμβάνει 
το κόστος των εξετάσεων μέχρι ενός 

ορίου ετησίως , ανάλογα με το συν­

δυασμό της Νοσοκομειακής Περίθαλ­
ψης του ασφαλιστηρίου συμβολαίου. 

Σε περίπτωση που τα έξοδα των εξω­
νοσοκομειακών διαγνωστικών εξετά­
σεων υπερβούν το ετήσιο ανώτατο ό­

ριο εξόδων και χρειαστούν κι άλλες ε­

ξετάσεις , το επιπλέον ποσό καταβάλ­
λεται με βάση τον ειδικό τιμοκατάλο­
γο που ισχύει για την Εθνική Ασφαλι­

στική. 
'Ή " Εθνική Ασφαλιστική ", συνεχίζο­

ντας μεθοδευμένα και σωστά την α­

ναπτυξιακή της πολιτική που την ωθεί 
σταθερά στον Ηγετικό της ρόλο στον 

χώρο των Ασφαλειών , πρωτοτυπεί 

παρέχοντας στους πελάτες της τη 

δυνατότητα των εξωνοσοκομειακών 

διαγνωστικών εξετάσεων και στους 

κ. Λ. Τζόλδος 

Συνεργάτες της " δυνατά εργαλεία " 

για να στηρίξει την προσπάθειά τους 

για ακόμη μεγαλύτερες επιτυχίες ", 

μας δήλωσε για το νέο πρόγραμμα ο 

κ. Λάμπρος Τζόλδος , Διευθυντής Μar­

ketίng-Πωλήσεων Δικτύου. 

Πράγματι , οι άνθρωποι του Όμιλου 

της Εθνικής Τράπεζας ξεκινούν το 
1997 με ΟΛΕΣ τις προϋποθέσεις υπέρ 
τους. Δύναμη , οικονομική ευρωστία , 

ηγεσία, προοπτική είναι στην υπηρε­

σία των ανθρώπων της ΕΘΝΙΚΗΣ. 
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Nationale-Nederlanden 

ΝΕΟ επίι-ευyμα 
αισιοδοξίας 
των οοcpΟΛιοτών 
ΤΑ ΑΜΟΙΒΑΙΑ ΚΕΦΑΛΑΙΑ NATIONALE•NEDERLANDEN 
Η Nationale - Nederlanden Εταιρία Διαχείρισης Αμοιβαίων Κεφαλαίων διαχειρίζεται τέσσερα αμοιβαία κεφάλαια: το 
Nationale - Nederlanden Αμοιβαίο Κεφάλαιο Εισοδήματος Ομολογιακό Εσωτερικού , το Nationale - Nederlanden Αναmυ­
ξιακό Αμοιβαίο Κεφάλαιο Μετοχικό Εσωτερικού , το Nationale-Nederlanden Διεθνές Αμοιβαίο Κεφάλαιο Ομολόγων και το 
Nationale-Nederlanden Αμοιβαίο Κεφάλαιο Διαχείρισης Διαθέσιμων. 
Η εμπιστοσύνη των επενδυτών στα αμοιβαία κεφάλαια της Nationale-Nederlanden φαίνεται ανάγλυφα στην άνοδο του συ­
νολικού ενεργητικού της Εταιρίας στα 90, 1 δισ. δρχ. 
Το μεγαλύτερο μερίδιο του συνολικού ενεργητικού αποτελεί το ΝΚ Εισοδήματος Ομολογιακό Εσωτερικού με 81,4 δισ. και 
ακολουθούν το Αναπτυξιακό ΝΚ Μετοχικό Εσωτερικού με 5,5 δισ., το Διεθνές ΝΚ Ομολόγων με 1,2 δισ . δρχ. και το ΝΚ 
Διαχείρισης Διαθέσιμων με 1,7 δισ. δρχ. 

ΑΜΟΙΒΑΙΟ ΚΕΦΑΛΑΙΟ ΕΙΣΟΔΗ· 
ΜΑΤΟΣ ΟΜΟΛΟΓΙΑΚΟ ΕΣΩΤΕΡΙΚΟΥ 

Το Nationale-Nederlanden Α/Κ Εισοδήματος 
Ομολογιακό Εσωτερικού επενδύει τα διαθέ­
σιμα κεφάλαιά του σε τίτλους σταθερού ει­
σοδήματος (Ομόλογα, ΕΓΕΔ κ.λπ . ) και απο­
τελεί την καλύτερη επιλογή για αποταμιευ­
τές που προτιμούν την ασφάλεια των τίτ­
λων σταθερής απόδοσης , αλλά παράλληλα 
δεν επιθυμούν να δεσμεύσουν τα κεφάλαιά 
τους σε μακροχρόνια ομόλογα. 
Με δεδομένη την πτωτική τάση των επιτο­
κίων της διατραπεζικής αγοράς για το υπό­
λοιπο του 1997, η Nationale-Nederlanden 
Α.Ε.Δ.Α.Κ. συνέχισε την πολιτική επένδυσης 
σε μακροχρόνιους τίτλους του Ελληνικού 
Δημοσίου που προσφέρουν ανώτερες απο­
δόσεις. Επίσης αξιοποιήθηκαν προς όφε­
λος των μεριδιούχων και οι δυνατότητες 
που προσφέρει η δευτερογενής αγορά . 
Το μεγαλύτερο μέρος του Nationale-Neder­
landen Α/Κ Εισοδήματος Ομολογιακό Εσω­
τερικού είναι τοποθετημένο σε πολυετή ο­
μόλογα, ενώ μικρό μέρος επενδύεται σε υ­
ψηλότοκες καταθέσεις . 
Η αύξηση του ενεργητικού του κατά 
81 ,46% στο 1996 επιβεβαιώνει τη στροφή 
των επενδυτών προς τα αμοιβαία κεφάλαια 
και την ιδιαίτερη προτίμηση προς το 
Nationale-Nederlanden Αμοιβαίο Κεφάλαιο 
Εισοδήματος. 
Η απόδοσή του κατά το 1996 ήταν 15,05% 
και συγκαταλέγεται ανάμεσα στα πρώτα 
της κατηγορίας του , ξεπερνώντας τόσο τη 
μέση απόδοση των σταθερών Α/Κ όσο και 
την αντίστοιχη του ετήσιου ΕΓΕΔ . 

ΑΝΑΠΠΞΙΑΚΟ ΑΜΟΙΒΑΙΟ 
ΚΕΦΑΛΑΙΟ ΜΕΤΟΧΙΚΟ ΕΣΩΤΕΡΙΚΟΥ 

Το Nationale-Nederlanden Αναπτυξιακό 
Αμοιβαίο Κεφάλαιο απευθύνεται σε επενδυ-
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τές που πιστεύουν στην προοπτική του ελ­
ληνικού χρηματιστηρίου. Το Nationale-Ned­
erlanden Αναπτυξιακό Αμοιβαίο Κεφάλαιο 
είναι επενδυτικά προσανατολισμένο σε μι­
κρό αριθμό αυστηρά επιλεγμένων μετοχών , 
κυρίως blue chips. 
Η επενδυτική πολιτική κατά τη διάρκεια του 
1996 θα μπορούσε να χαρακτηριστεί ως μια 
έντονη στροφή προς την ποιότητα . 
Οι κυριότεροι κλάδοι ήταν : Τράπεζες 
(28,1%), Τρόφιμα (19 ,7%) , Τηλεπ/νίες (8%), 
Τσιμεντοβιομηχανίες (9,5%) , Μεταλλουργι­
κές εταιρίες (8 ,3%). 
Η απόδοση του Nationale-Nederlanden Ανα­
πτυξιακού Αμοιβαίου Κεφαλαίου κατά το 
1996 ήταν 0,85%, η οποία είναι μια από τις 
καλύτερες μεταξύ των αναπτυξιακών Α/Κ 
και σημαντικά πάνω από τον μέσο όρο των 
αναπτυξιακών αμοιβαίων κεφαλαίων . 
Οι προοπτικές για τις χρηματιστηριακές ε­
ξελίξεις στο 1997 είναι εξαιρετικές . Υπό την 
προϋπόθεση ότι δεν θα υπάρξουν αστάθμη­
τες εξελίξεις , η εμμονή στους στόχους σύ­
γκλισης της οικονομίας , η πτωτική τάση 
των επιτοκίων , η δρομολόγηση των ήδη κα­
θυστερημένων "μεγάλων έργων" και η απο­
κατάσταση της αξιοπιστίας του Χρηματι­
στηρ ίου δημιουργούν ένα ευνοϊκό πλαίσιο 
για συνέχιση της δυναμικής πορείας που έ­
χει ξεκινήσει από τις αρχές του 1997. 

ΔΙΕΘΝΕΣ ΑΜΟΙΒΑΙΟ ΚΕΦΑΛΑΙΟ Q. 
ΜΟΛΟΓΩΝ 

Το Nationale-Nederlanden Διεθνές Αμοιβαίο 

Κεφάλαιο Ομολόγων επενδύει το μεγαλύτε­
ρο ποσοστό του ενεργητικού του σε τ ίτ­
λους σταθερής απόδοσης (καταθέσεις , ο ­
μόλογα , ομολογίες οργανισμών ή επ ιχειρή­
σεων) του εξωτερικού . 
Η σύνθεση του χαρτοφυλακίου βασίζεται 
σε μια διασπορά σε ομόλογα διαφόρων νο-

μισμάτων με έμφαση στο γερμανικό μάρκο 
και το ολλανδικό φιορίνι που αποτελούν τον 
βασικό πυρήνα του χαρτοφυλακίου. 
Η απόδοση του Nationale-Nederlanden Διε­
θνούς Αμοιβαίου Κεφαλαίου Ομολόγων στο 
1996 ήταν 3,4%. Κατά το 1996 οι αποδόσεις 
των διεθνών αμοιβαίων κεφαλαίων υπολεί­
πονται των αντίστοιχων του 1995 λόγω της 
πολιτικής της "σκληρής δραχμής" και της 
πτώσης των τιμών των διεθνών ομολόγων. 
Α/Κ Διαχείρισης Διαθεσίμων 
Το Α/Κ Δ. Διαθεσίμων είχε πολύ θετική πο­
ρεία , αφού στο σύντομο διάστημα από την 
έναρξη διάθεσής του το ενεργητικό του υ­
περδιπλασιάσθηκε . Η ετησιοποιημένη από­
δοσή του από τη σύσταση μέχρι τέλος Νο­
εμβρίου ήταν 12,5%. Η απόδοση αυτή το 
καθιστά πολύ ελκυστική επένδυση τόσο για 
βραχυχρόνια τοποθέτηση όσο και για μεσο­
πρόθεσμη επένδυση στα πλαίσια ενός συ­
ντηρητικού χαρτοφυλακίου . 

Ο κ. Μανώλης Ανδρόνικος, ο μεγάλος "εμψυ­

χωτής " των ανθρώπων της Ν.Ν. Το '96 "ανέβα­
σαν· τα Α/Κ στα 90 δισ. και το '97 μάλλον θα 
τα διπλασιάσουν ... 

MDPABO! Nationale•Nederlanden 

της Nationale-Nederlanden του ING Group 

κ. Σοφία Ρατσιάτου 

ΒΙΟΓΡΑΦΙΚΟ ΣΗΜΕΙΩΜΑ 

Ρατσιάτου Σοφία του Νικοδημητρίοu 

Σπουδές: Πτυχιούχος του 

Παντείοu Πανεπιστημίου . 

Συμμετσ. , σε πλήθος συνεδρίων 

Διεύθυνση επαγγελμ 

Λαμπράκη 6 & Λαζαράκη 

166 7 4 - Γλυφάδα. 

Τηλ. 89 49 655, Fax: 89 45 579. 

π ρώτη AGENCY MANAGER και το 
1996, στην ΝΝ αλλά και για όλη 

την Ελληνοκυπριακή αγορά η Σοφία 

Ρατσιάτοu. 
Νέα παραγωγή: 794.600.000 δρχ.!!! 
Ασφάλιστρα μόνο Ζωής. 

Διευθύντρια υποκαταστήματος με α­
κόμα μεγαλύτερη εγγύηση για το πα­

ρόν και το μέλλον των ανθρώπων και 

πελατών της. Πλησίασε τις 5.000 ο α­
ριθμός των νέων πελατών που προ­

στέθηκαν φέτος στο υποκατάστημά 

της. Κοντά στα 4 δισεκατομμύρια επι­
πλέον οι πωλήσεις των Αμοιβαίων Κε­

φαλαίων του γραφείου της , αυξάνο­

ντας και μοιράζοντας αμοιβαία τους 

τίτλους τιμής και χρήματος με τους 

συνεργάτες της ... 
Αμοιβαία τα αισθήματα και συναισθή­

ματα επιτυχίας, προόδου , δουλειάς , 
ροσπαθειών, θυσιών , αγώνων , αγω­

νιών , αποτυχιών και θριάμβων μέσα 
στο δημιουργικό εργαστήρι πρωτα­

θλητών-ασφαλιστών πρώτης γραμμής 

και πρώτης θέσεως! 
Η Σοφία κατάφερε δίπλα στο άστρο 

της να λάμπουν τα αστέρια των συ­
νεργατών της. Δίπλα της είναι τα "πα­
ληκάρια" της , τ ' αστέρια της, τα " κα­

μάρια" της που διψούν με απληστία 

τη διάκριση , το ρεκόρ , την επιτυχία , 

τον μεγαλύτερο στόχο. 
" Μπράβο Σοφία " της είπαμε κι απά­
ντησε μεταφέροντας σαν δώρο το 
τη:,d ο μας στους συνεργάτες της : 

"Αυτοί το αξίζουν" είπε , ''Αυτοί ζούνε 

χιλιάδες οικογένειες που απολαμβά-

νουν" τη στήριξη της ΝΝ στη δύσκο­
λη εποχή μας . 

Εμείς όλοι με τη δύναμη του Ομίλου 

μας θέλουμε να κάνουμε ό,τι γίνεται 

καλύτερο για τους συνεργάτες μας 

και τους πελάτες μας ''Αυτό μόνο έχω 

να πω" είπε. 

Τα στοιχεία δείχνουν ότι όντως η Σο­

φία κάνει ό ,τι μπορεί καλύτερο και με 

πολλές προσωπικές θυσίες. Οι άν­

θρωποι της κορυφής είναι σεμνοί, σο­

φοί , εργατικοί, ολιγόλογοι. Έχουν 

"τρακ" όταν μιλάνε γιατί δεν "χρησι­
μοποιούν" πολύ τα λόγια στη ζωή 

τους. Αυτοί ξέρουν να " μιλάνε" με το 

έργο τους. Το ΝΑΙ συγχαίρει την κ. 

Σοφία Ρατσιάτοu για το σημαντικό ε­
πίτευγμά της στα πλαίσια της εται­

ρίας της , της ΝΝ , αλλά και για την ε­

πιτυχία της να στέκει "εκεί ψηλά στην 
κορυφή " ένα αστέρι οδηγός για ό­
λους τους " ξενύχτηδες " που αγρυ­

πνούν περπατώντας να φτάσουν κά­
που κοντά ή πιο ψηλά απ ' αυτήν ... Και 
ευτυχώς για τις εταιρίες είναι πολλοί 

αυτοί οι ξύπνιοι που ονειρεύονται μ ' 

ανοιχτά μάτια "ν ' ανέβουν ακόμα λίγο 

ψηλότερα κα να δουν τις αμυγδαλιές 

ν' ανθίζουν" ... 
Μπράβο , συνέχισε , Σοφία Ρατσιάτοu 

της ΝΝ!! Πες δόξα τω Θεώ , κάνε το 

σταυρό σου , προχώρα και δεν πρό­
κειται να πειράξει τίποτα τις επιτυχίες 

σου και σένα! Καλή νέα χρονιά! 

Ευαγ. Σπύρου 
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Η ΑΝΘΡΩΠΙΝΗ ΔΥΝΑΜΗ ΣΤΙΣ ΑΣΦΑΛΕΙΕΣ 

•f.ΙΓΡΟΤΙΚ Ι-1 
Ζ Ω Η Σ 

ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΟΜΙΛΟΥ ΑΤΕ 
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Α/Α 

1 ~ 
2-
3 
4 
5 
6 
7 
8 
9 

ΑΤΟΜΙΚΕΣ- ΟΜΑΔΙΚΕΣ ΑΣΦΑΛΙΣΕΙΣ 
Α'ετ ΠΑΡΑΓΩΓΗ ΕΤΗ 1989 - 1997 

ΕΤΗ Α'ετη ΑΣΦΑΛΙΠΡΑ 

ΑΤΟΜΙΚΩΝ ΟΜΑΔΙΚΩΝ 
1989 1,278.3 115.4 
1990 1,594.7 54.8 
1991 1,533.1 37.1 
1992 1,665.7 3.4 
1993 1,723.1 127.8 
1994 1,433.7 46. 6 
1995 2 1 081 .4 15. 1 
1996 2,568.1 132.9 
1997 4,500.0 250.0 

ΣΥΝΟΛΟ 

1,393.7 
1,649.5 
1,570.2 
1,669.1 
1,850.9 
1,480.3 
2,096.5 
2,701.0 
4,750.0 

(ΤΑ ΣΤΟΙΧΕΙΑ ΤΟΥ ΕΤΟΥΣ 1997 ΑΠΕΙΚΟΝΙΖΟΥΝ ΤΟΝ ΣΤΟΧΟ ΤΟΥ ΕΤΟΥΣ) 
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Αετής ΠΑΡΑΓΩΓΗ ΑΤΟΜΙΚΩΝ - ΟΜΑΔΙΚΩΝ 
ΕΤΗ 1989-1997 

1989 1991 1993 1995 1997 

ε αύξηση κατά 30% περίπου της πρωτοετούς παραγωγής της έκλεισε το 
1996 η ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΖΩΗΣ , συνεχίζοντας μία θεαματική πορεία, που την κα­

τατάσει μεταξύ των δυναμικότερων Ασφαλιστικών Εταιριών της χώρας. 
Να σημειωθεί ότι η πρωτοετής παραγωγή της ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΖΩΗΣ το 1996 (2,7 
δισ.) είναι σχεδόν διπλάσια της ίδιας παραγωγής του 1994 που ήταν 1,4 δισ. 
Δραχμές . 
Αξιοσημείωτο είναι επίσης ότι η ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΖΩΗΣ δημιούργησε όλες τις προϋ­
ποθέσεις , όπως δυναμική ανασυγκρότηση του Δικτύου της και των κεντρικών υ­
πηρεσιών της (ολοκληρώνεται μέσα στο Γενάρη) , ανάπτυξη νέων δυναμικών 
προϊόντων, όπως το ΥΠΕΡΑΞΙΑ ΖΩΗΣ και εφαρμογή πρωτοποριακών συστημά­
των όπως το Direct Mail και το Bancassurance σε συνδυασμό με την ολοκλήρω­
ση της συνεργασίας με άλλες Εταιρίες του Ομίλου ΑΤΕ, που της δίνουν τη δυ­
νατότητα να κάνει το μεγάλο άλμα και να στοχεύει σε νέα πρωτοετή παραγωγή 
για το 1997, που θα είναι σχεδόν διπλάσια της παραγωγής του 1996. 
Ταυτόχρονα η ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΖΩΗΣ μπορεί χάρη στην ποιότητα της αποφασιστικής 
πλειοψηφίας του στελεχιακού δυναμικού , των Εργαζομένων και των Ασφαλι­
στών της , να παρουσιάζει ιδιαίτερα υψηλή διατηρησιμότητα δικτύου και χαρτο­
φυλακίου , αλλά και την (αναλογικά) υψηλότερη κερδοφορία μεταξύ των Ασφα­
λιστικών Εταιριών της χώρας . 

SCOPLIFE --
---

ΣΤΑ ΥιΗ 

Στα ύψη εκτινάχτηκαν οι συνολικές 
ετήσιες αποδόσεις των διεθνών ε­

πενδυτικών κεφαλαίων της εταιρίας 
SCOPLIFE, σύμφωνα με τα στοιχεία 
της 31 Δεκεμβρίου 1996. 
Όπως είναι γνωστό η Scoplife, σε συ­
νεργασία με την εταιρία επενδύσεων 
μεταβλητού κεφαλαίου Prolific Fund 
PLC και στα πλαίσια της γενικότερης 
συνεργασίας των εταιριών-μελών του 
Ομίλου της Scottish Provident, προ­
σφέρει στο ελληνικό επενδυτικό κοινό 
από τον Αύγουστο του 1994 την πρω­
τοποριακή και ευέλικτη χρηματοοικο­
νομική σειρά προγραμμάτων Global 
Financial Line. 

Ασφαλιστικό-Επενδυτικό Κεφάλαιο BONUS ACTIVE 
PLAN 

(%) 
1/1-31/12/96 

Στη σειρά αυτή ανήκουν τα ασφαλι­
στικά - επενδυτικά προγράμματα 
Bonus Portfolio και Active Plan , που ε­
ξασφαλίζουν στους πελάτες της πρό­
σβαση σε εννέα διεθνή επενδυτικά 
κεφάλαια και ασφαλιστική κάλυψη με 
ένα ασφαλιστήριο συμβόλαιο από τη 
Scoplife. 
Την πρώτη θέση των αποδόσεων κα­
τέχει το διεθνές επενδυτικό κεφάλαιο 
China Opportunities, με απόδοση 
52, 17% και 50% αντίστοιχα για τα πα­
ραπάνω προγράμματα. Το συγκεκρι­
μένο επενδυτικό κεφάλαιο τηρείται 
σε δολάρια ΗΠΑ και επενδύει σε επι­
χειρήσεις που είναι εγκατεστημένες 
στην Κίνα ή και σε επιχειρήσεις που 
επενδύουν ή αναπτύσσουν εμπορική 
δραστηριότητα με την Κίνα . 
Τη δεύτερη θέση των αποδόσεων κα­
τέχει το κεφάλαιο UK Equity lncome 

GLOBAL GROWTH FUND (f:) 
AMERICAN FUND (USD) 
ASIA PACIFIC FUND (USD) 
WORLD BOND FUND (Ε) 
EUROPEAN GROWTH FUND (ΟΕΜ) 
JAPAN GROWTH FUND (f:) 
STERLING HIGH YIELD FUND (f:) 
CHINA OPPORTUNITIES FUND (US$) 
υκ EQUITY INCOME FUND (f:) 

Fund, που τηρείται σε λίρες Αγγλίας. 
Η φιλοσοφία του κεφαλαίου επικε­
ντρώνεται στις επενδύσεις σε εται­
ρίες που κυρίως δραστηριοποιούνται 
στο Ηνωμένο Βασίλειο , ενώ ένα πο­
σοστό του χαρτοφυλακίου μπορεί να 
επενδύεται και σε έντοκα ομόλογα . Οι 
αποδόσεις για το 1996 συνολικά α­
νήλθαν σε 33,87% για το πρόγραμμα 
Bonus Portfolio και 31 ,94% για το Ac­
tive Plan. 
Στην τρίτη θέση συμβαδίζουν τα δύο 
διεθνή κεφάλαια American Fund και 
Sterling High Yield. Το American Fund 
τηρείται σε δολάρια ΗΠΑ και είχε α­
ποδόσεις 26,28% και 24, 14% για τα 
δύο παραπάνω προγράμματα το 

PORTFOLIO 
(%) 

1/1-31/12/96 

+ 11,31 
+26,28 
+15,58 
+9,15 

+22,56 
-15,40 

+25,84 
+52, 17 
+33,87 

+9,81 
+24,14 
+ 13,81 
+9,40 

+20,45 
-16,61 

+24,05 
+50,00 
+31 ,94 

1996. Το κεφάλαιο αυτό δίνει έμφαση 
σε επενδύσεις στην αγορά των ΗΠΑ, 
του Καναδά και της Λατινικής Αμερι­
κής. Το Sterling High Yield , που τηρεί­
ται σε λίρες Αγγλίας και είχε συνολι­
κές αποδόσεις 25,84% και 24,05% α­
ντίστοιχα , επενδύει σε αξίες σταθε­
ρού επιτοκίου και κρατικά ομόλογα. 
Επίσης , επενδύει σε υψηλής ποιότη­
τας εταιρίες με τη διαδικασία της " με­
τατροπής Αξιών" . 

Για το σύνολο της χρονιάς του 1996, 
λοιπόν , οι τιμές των μονάδων των 
προσφερόμενων από τη SCOPLIFE 
Διεθνών Επενδυτικών Κεφαλαίων πα­
ρουσίασαν τις παρακάτω ποσοστιαίες 
μεταβολές . 
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Βασικά μεγέθη τηc; ελληνικήc; και 
τηc; Ευρωπαϊκήc; ασφαλιστικήc; αyοράc; κατά το 1994 

Μέγεθος Ελλάς 
Ευρωπαϊκή 

Ποσοστό**% 
Ένωσ 

Ασφάλιστρα αnό πρωτασφαλίσεις 
(σύνολο αγοράς, εκατ . ECU)* 1.309 429.532 0,30% 

εκ των οnοίων: 
Ασφάλιστρα Κλάδου Ζωής 644 214.798 0,30% 
Ασφάλιστρα Κλάδου Ζημιών 665 214.734 0,31 % 

Σύνολο εnενδύσεων 
(σύνολο αγοράς, εκατ . ECU)* 1.885 2.117.805 0,09% 
Αριθμός εταιριών 149 4.855 3,07% 
Α ιθ ός αnαQΧολούf-!ενων 9.596 911 .571 1,05% 
Βασικοί δείκτε 
Κατά κεφαλήν ασφάλιστρα (ECU) * 125,6 1.206 10,41% 
εκ των οnοίων : 

Κατά κεφαλήν ασφ. Κλάδου Ζωής 61 ,8 633 9,76% 
Κατά κεφαλήν ασφ. Κλάδου Ζημιών 63,8 573 11 ,13% 

Ποσοστό ασφαλίστρων επί του ΑΕΠ 2,4% 7,20% 
Ποσοστό επενδύσεων επί του ΑΕΠ 3,48% 32,30% 
Απασχολούμενοι ανά εταιρία 64 161 

*Συναλλαγματική ισοτιμία 31-12-1994: 1 ECU=295, 126 δpα'ΧJlές 
**Ποσοστιαία συμμετοχή της Ελλάδος στο σύνολο του αντίστοιχου μεγέθους της Ευρωπαϊκής Ένω-
αης. ~ -------------------------' 

Η μορφολογία τηc; ασφαλιατικήc; αyοράc; 
στην Ε.Ε. και την Ελλάδα 

Ευ .. ' ' 
Συνολικά ασφάλιστρα (δισ . ECU) 
Ασφαλιστικές επενδύσεις (δισ. ECU) 
Αριθμός ασφαλιστικών εταιριών 
Μόνιμα απασχολούμενοι (χιλιάδες) 
Ασφάλιστρα ανά κάτοικο (ECU) 
Ασφάλιστρα ζωής ανά κάτοικο (ECU) 
Ασφάλιστρα γεν . κλάδ . ανά κάτοικο (ECU) 
Ασφάλιστρα / ΑΕΠ (%) 
Ασφαλιστικές επενδύσεις / ΑΕΠ (%) 
Απασχολούμενοι ανά ασφαλιστική εταιρία 
Ασφάλιστρα ανά ασφαλ. εταιρία (εκατ. ECU) 

430 
2.117 
4.855 
1.035 
1.206 

633 
572 
7,2 

32,3 
161 
88 

Πηγή: European lnsurance ίn Fίgures, 1995, (CEA, Parίs 1995) 

Ελλάδα 
1,3 
1,9 

153 
10 

125 
58 
67 
2,9 
4,2 
69 
9 

Η μορφολογία τηc; ασφαλιατικήc; αyοράc; 
στην Ε.Ε. και την Ελλάδα 

1986 

Αριθμός ασφαλισθέντων οχημάτων 1.432. Ο 14 
Μέσο κόστος ζημιάς 58.463 
Κατώτατα όρια καλύψεων 2.000.000 
Δείκτης τιμών καταναλωτή 75,7 
Καθαρά αφάλιστρα (σύνολο κλάδου) 19.723.541.000 
Μέσο καθαρό ασφάλιστρο ανά όχημα 13.773 

Πηγή: Ένωση Ασφαλιστικών Εταιριών Ελλάδος 
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1995 

3.027.668 
296.812 

180.000.000 
262,8 

127.314.279.482 
42.050 

Ποσοστό 

Αύ σ 
111,43% 
407,69% 

8.900,00% 
247,16% 
545,49% 
205,31 % 

1 

Ασφάλιστρα Ασφαλ/κές επενδύσεις 
π ο 

Βέλγιο 
Γερμανία 
Δανία 
Ισnανία 
Γαλλία 

Βρετανία 

Ελλάδα 

Ιρλανδία 
Ιταλία 

Ολλανδία 
Πορτογαλία 
Αυστρία 

Ελβετία 
Νορβηγία 
Σουηδία 

ΑΕΠ % 
6,0 
6,2 
5,1 
5,2 
9,0 

11,4 
2,9 

10, 1 
3,4 
8,9 
5,2 
5,5 
9,7 
5,6 
5,0 

30,4 
30,6 
44,7 
8,7 

31 ,6 
81 ,6 
4,2 

51 ,6 
10,7 
49,4 
10,3 
18,4 
65,9 
36,8 
48,6 

Η εξέλι~η τηc; παραyωyήc; 
ασφαλιστρων 1990-1995 

Έτος 
Συνολικά καθαρά 

ασ άλιστ α 
Μεταβολή 

1990 48.812.659.904 
1991 58.1 78.485.587 
1992 72.702.755.473 
1993 101.953.802.507 
1994 117.303.360.010 
1995 127.314.279.482 

. Μεταβολή Sετίας 

19,19% 
24,97% 
40,23% 
15,06% 
8,53% 

160,82% 

Πηγή: Ένωση Ασφαλιστικών Εταιριών Ελλάδος 

Σύγκριση μέσου ετr\σιου 
αφαλίατρου σε Ελλαδα • 

λοιπή Ευρώπη 
(στοιχεία 1994 σε ECU) 

ΧΩΡΑ 

ΕΜΑΔΑ 70 

ΦΙΝΜΝΔΙΑ 80 

ΙΣΠΑΝΙΑ 141 

ΟΜΑΝΔΙΑ 144 

ΝΟΡΒΗΓΙΑ 147 

ΓΑΛΛΙΑ 183 

ΙΤΑΛΙΑ 186 

ΕΛΒΕΤΙΑ 280 

ΓΕΡΜΑΝΙΑ 288 

ΑΥΣΤΡΙΑ 302 

Πηγή: Ένωση Ασφαλιστικών Εταιριών Ελλάδος 

ΣΙΓΟΥΡΙΑ ΚΑΙ ΕΠΙΤΥΧΙΑ 

ΜΕ ΤΗΝ SAP το Νο. 1 

Business 
processes 

Comprehensive 
functional ity 

Designed 
for all types 
of business 

Μεταφρασμένο 

Το SAP R/3 είναι ένα ολοκληρωμένο 
πακέτο εφαρμογών που περιλαμβάνει 
οικονομική διαχείριση , κοστολόγηση , 
παραγωγή, συντήρηση , διαχείριση υλικών 
και αποθηκών, προμήθειες , πωλήσεις , 
διαχείριση προσωπικού , ISO9000 και 
γενικά κάθε εμπορική δραστηριότητα. 

Σήμερα η SAP κατέχει το 34% της 
παγκόσμιας αγοράς επιχειρησιακού 
λογισμικού* και λειτουργεί σε πάνω 
από 8000 επιχειρήσεις, με 40 
εγκαταστάσεις στην Ελλάδα. 

Εσείς; 
*που ξεπερνάει το άθροισμα των μεριδίων αγοράς των πέντε 
επόμενων ανταγωνιστών της SAP 

SAP Hellas S.A. 

Business 
Engineering 

Σύννομο 

CI ient / server 
. architecture 

Open 
systems 

Multi national 

Καλλιρρόης 103, Αθήνα, τηλ. 9240242, Fax. 9240350 
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Με δύναμη ?'lll Τ1Είρα 
το συyκροτημα 

ΓΕΝΚΑ 
διεκδικεί μερίδιο απ' ΤΟ μέλλον! 

Τ ο ασφαλιστικό ΝΑΙ ήταν εκεί , στις 
7/2/97, στη μεγάλη γιορτή του συ­

γκροτήματος ΓΕΝΚΑ και είδε και άκουσε 
όσα οι φιλοπρόοδοι άνθρωποι της ΓΕΝ­
ΚΑ προγραμμάτιζαν για το μέλλον, αλλά 
και όσα δημιούργησαν ως τώρα και τα ο­
ποία μας οδηγούν στη σιγουριά ότι ό­
ντως το συγκρότημα ΓΕΝΚΑ θα έχει με­
ρίδιο απ ' την ασφαλιστική αγορά του 
μέλλοντος, αφού κατάφερε να δείξει ότι 
έχει τις δυνατότητες να δημιουργεί έρ­
γο. 

Ο αναπληρωτής Γενικός Διευθυντής κ. 
Γιώργος Χριστόπουλος μοίρασε σ' ό­
λους συμβολικά μερίδιο πίτας , όπως όλο 
το χρόνο μέσω των εργασιών η ΓΕΝΚΑ 
μοιράζει μερίδιο ασφάλισης στους πελά­
τες και μερίδιο εισοδήματος στους αν­
θρώπους της. 
Διευθύνων Σύμβουλος είναι ο κ. Ν. Στα­
ματόπουλος απ' την Αλεξάνδρεια της Αι­
γύπτου. Είναι ασφαλιστής απ ' το 1956 
στην Αίγυπτο, μιλά Αγγλικά, Γαλλικά και 
Αραβικά, κυρίως όμως τη γλώσσα του 
Ασφαλιστή για τον οποίο μέσα από πολ­
λές δραστηριότητες έδωσε την ζωή του 
και τη δύναμή του είτε ως μέλος οργά­
νων του κλάδου , είτε ως μαχόμενος α­
σφαλιστής καθημερινά. Είναι δε και από 
τους λίγους Διευθύνοντες Συμβούλους 
Εταιριών που πάνω στην κάρτα του γρά­
φει τη λέξη ''Ασφαλιστής", δηλωτικό της 
σημασίας που δίνει στην έννοια αυτή και 
του πώς αντιλαμβάνεται τον ρόλο του. 
Συγκινητικά και εύστοχα ήταν τα λόγια 
που απηύθυναν δυο καλοί ασφαλιστές 
στη γιορτή των Εταιριών τους , στις 
7/2/97: 
"Αγαπητοί φίλοι , 
Βρισκόμαστε στο κατώφλι του 2000 και 
είναι προφανές ότι οι καιροί ευνοούν 
τους δυνατούς και αποφασιστικούς. 
Πιστεύουμε ακράδαντα ότι έχουμε φτά­
σει σε ένα σημείο που από εδώ και πέρα 
μπορούμε και πρέπει να αντέξουμε την 
πρόκληση της προόδου και της περαιτέ-
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ρω ανάπτυξης και το μέλλον μας θα ε­
ξαρτηθεί από την ικανότητά μας να πεί­
σουμε ότι πρωτοπορούμε. Η αγορά μας 
παρουσιάζει μεγάλες δυνατότητες. 

Οι πολιτικές , οικονομικές , κοινωνικές και 
νομοθετικές αλλαγές πάντα θα υπάρ­
χουν και δεν πρέπει να μας βρίσκουν α­
προετοίμαστους . 
Όμως το μεράκι για τη δουλειά μας , το 
κέφι , ο ενθουσιασμός , η ανανέωση , ο εκ­
συγχρονισμός είναι τα κύρια όπλα μας 
σε αυτόν τον όμορφο αγώνα. Οι δυνά­
μεις που κουβαλάμε μέσα μας , πιστέψτε 
μας είναι τεράστιες , πρέπει να τις εκμε­
ταλλευτούμε εάν θέλουμε να διατηρού­
με πάντα την ελπίδα για μια καλύτερη 
ζωή. " 

Η "Δ ΥΝΑΜΙΣ" συμπληρώνει 20 χρόνια 
συνεχούς ανάπτυξης, πάντοτε μέσα σε 
ένα πλαίσιο συντηρητικής πολιτικής , με 
αποτέλεσμα όλα αυτά τα χρόνια να πα­
ρουσιάζει κέρδη , το Μετοχικό της Κεφά­
λαιο ανήλθε σε Δρχ. 300.000.000 - το δε 
Ενεργητικό της υπερβαίνει το 1 δις δρχ. 
Η Εταιρία ιδρύθηκε το 1977 από έμπει­
ρους ασφαλιστές εγνωσμένης οικονομι­
κής επιφάνειας και αξίας , που γνωρίζουν 
καλά την ασφαλιστική αγορά και που εί­
χαν εξασφαλίσει την τεχνική υποστήριξη 
γνωστών ασφαλιστικών κολοσσών της 
Ευρώπης. 
Θα πρέπει ιδιαίτερα να τονίσουμε ότι το 
αντασφαλιστικό πρόγραμμα της "ΔΥ­
ΝΑΜΙΣ" έχει τοποθετηθεί σε μεγάλους α­
ντασφαλιστικούς οργανισμούς του εξω­
τερικού. 
Οι πολύ στενές και υγιείς συναλλαγές με 
όλους τους ασφαλιστικούς κολοσσούς 
επέτρεψαν να λάβουμε μέρος με ένα α­
ξιόλογο ποσοστό στην ασφάλιση του Αε­
ροδρομίου των Σπάτων. Η κάλυψη αυτή 
αποτελεί ένα αποδεικτικό στοιχείο της 
φερεγγυότητας της Εταιρίας , του καλού 
της ονόματος , της οικονομικής της ευ­
ρωστίας , αλλά και της σωστής της υπο­
στήριξης από τους αντασφαλιστές της . 

(Οι άλλες εταιρίες είναι η ALLIANZ 25%, 
Gerling 20%, Εθνική 15%, Generali Hellas 
12%, Δύναμις 10%, Αστήρ 9%, Φοίνιξ 
9%). 
Οι δραστηριότητες της "ΔΥΝΑΜΙΣ" επε­
κτείνονται σε όλους τους κλάδους των 
Γενικών Ασφαλειών. Είναι χαρακτηριστι­
κό ότι έχουν τη δυνατότητα να καλύ­
πτουν μεγάλα ποσά με την υποστήριξη 
Συμβατικών και Προαιρετικών Αντασφα­
λιστών. 

Η αύξηση της παραγωγής της ΔΥΝΑΜΙΣ 
ξεπέρασε το 19% στο 1996. 
Το Συγκρότημα 'ΤΕΝΚΑ" λειτουργεί 
στην αγορά μας από το 1877, φέτος αι­
σίως κλείνει 120 χρόνια ζωής. 
Προοδεύει αναπτυσσόμενο συνεχώς και 
κατακτώντας το μερίδιο που του ανήκει 
από την ασφαλιστική αγορά, χωρίς ποτέ 
να νοιάζεται για την ποσότητα της παρα­
γωγής αλλά μόνο για την ποιότητα. 
Με πρόσφατη ανακοίνωση του Διευθύ­
νοντα Συμβούλου κ. Ν. Σταματόπουλου , 
το συγκρότημα έχει τακτοποιήσει πλή­
ρως τις υποχρεώσεις του σύμφωνα με 
την υπάρχουσα νομοθεσία. 
Η Εταιρία "GUARDIAN" διανύει το 102 
χρόνο δραστηριότητάς της στην Ελλάδα 
και εκπροσωπείται από τη " ΓΕΝΚΑ" τα 
τελευταία 52 χρόνια. 
Η Εταιρία ALBINGIA VERSICHERUNGS­
GRUPPE που ανήκει στον όμιλο της 
"GUARDIAN" παρέχει την υποστήριξή 
της σε όλο το φάσμα των τεχνικών α­
σφαλειών τα τελευταία χρόνια. 
Επίσης , η Εταιρία MALAYAN INSUR­
ANCE COMPANY INC. που σύντομα θα 
δραστηριοποιηθεί πιο πολύ , έχει δρα­
στηριότητα στην Ελλάδα 30 χρόνων. Η 
Εταιρία αυτή είναι μία από τις μεγαλύτε­
ρες της Άπω Ανατολής και η δραστηριό­
τητά της επεκτείνεται σε πολλές χώρες 
του κόσμου. 
Εξυπακούεται ότι ο μεγάλος αυτός αριθ­
μός Εταιριών δίνει στο συγκρότημα τη 
δυνατότητα να μπορεί να αναλαμβάνει 

ΕΤΑΙΡΙΕΣ 

~ΑΣΤΗΡ ΝΕΟΣ ΔΙΕΥΘΥΝΩΝ ΣΥΜΒΟΥΛΟΣ ΓΕΝΙΚΟΣ 
-~ -. ΔΙΕΥΘΥΝΤΗΣ ΤΗΣ Α.Α.Ε. ΑΣΤΗΡ 

Ο κ. Κων/νος Φιλίππου ανέλαβε Διευθύνων Σύμβουλος - Γενικός Διευθυντής στην Ασφαλιστική 
Εταιρία 'ΆΣΤΗΡ" μετά την αποχώρηση του κ. Τριαντάφυλλου Λuσιμάχοu . Ο κ. Φιλίππου είναι πτυ-

0 κ. κ. Φιλίππου χιούχος της Ανωτάτης Σχολής Εμπορικών και Οικονομικών Επιστημών (Τμήμα Διοίκησης Επιχει-
ρήσεων) . 

Προέρχεται από την οικογένεια του ΑΣΤΕΡΑ, όπου επί 22 χρόνια πέρασε με επιτυχία από όλες τις βαθμίδες της ιεραρχίας 
με καταληκτικό το βαθμό του Διευθυντή Γενικών Ασφαλίσεων από το 1993. 
Διετέλεσε μέλος του Διοικητικού Συμβουλίου της Α.Α.Ε. 'ΆΣΤΗΡ" για 4 χρόνια. Είναι μέλος του Συνδέσμου Ασφαλιστικών 
Αντιπροσώπων Ελλάδος , Αντιπρόσωπος του ΑΣΤΕΡΑ στην Ένωση Ασφαλιστικών Εταιρ ιών , μέλος της Διοικούσης Επιτρο­
πής του Επικουρικού Κεφαλαίου και μέλος της Επιτροπής Ατυχημάτων της Ένωσης Ασφαλιστικών Εταιριών. 
Έχει δημοσιεύσει άρθρα και μελέτες στον Κλαδικό Τύπο και έχει πραγματοποιήσει διαλέξεις επί ασφαλιστικών θεμάτων . 
Γνωρίζει Αγγλικά και Γαλλικά , ε ίναι 50 ετών, παντρεμένος με δύο παιδιά. 

κάθε ασφαλιστικό κίνδυνο , ενώ ταυτο­
χρόνως να έχει ένα μεγάλο όριο αποδο­
χής κινδύνων (CAPACITY) που επιτρέπει 
να αντιμετωπίζει κάθε πρόβλημα που πα­
ρουσιάζεται. 

Οι Εταιρίες διαθέτουν αναπτυγμένο δί­
κτυο πρακτορείων σε όλες σχεδόν τις 
πόλεις της Ελλάδας και τα τελευταία 
χρόνια διευρύνουν τη συνεργασία με 
τους BROKERS της αγοράς μας . Αυτός 
είναι ένας από τους βασικούς λόγους 
που κάθε χρόνο δημιουργούν καινούρ-

γιες συνεργασίες με αξιόλογα μέλη της 
ασφαλιστικής οικογένειας , που τα διέπει 
το ήθος , η γνώση του ασφαλιστικού α­
ντικειμένου , η φερεγγυότητα και γενικά 
η έξωθεν καλή μαρτυρία" . 
Στόχος για το 1997 είναι ο κύκλος εργα­
σιών να υπερβεί τα 4 Δις δρχ. 
Σε μήνυμά του προς τους συνεργάτες 
και το προσωπικό των εταιριών ο κ. Ν 
Σταματόπουλος εξέφρασε τις ευχαρι­
στίες του στο υπαλληλικό προσωπικό , το 
οποίο δείχνει την ευσυνειδησία του , την 

ΠΡΟΣΚΛΗΣΗ 
1 η Μt1ρ-τ;ίου 1997. Ώρt1 

Το Σύyχpοvο Εϊιϊιηvικό Νηπιαγωγείο 
ΜΑΝΤΑΡ Ι ΝΙ 

npοσκαϊιeί όϊια τ.α πα ι δ ι Q 
/ ~ / 

στ.ο χωpο τ.ου σχο/\eιου 
/ / 

να y ι οpτ.ttσουν , να xopeψouv 

κα ι να ΔΟΥΝ ΔQΡΕΑΝ 

ένα έpyo Κt1pαyκ ι όzη 
με τ.οv ΕΥΓΕΝ ΙΟ ΣΠΑΘΑΡΗ! 

ΣΤΑΘΜΟΣ ΓΙΑ ΠΑΙΔΙΑ! 
Λ. ΚΑΤΣΩΝΗ 42 & Μ. ΜΠΟΤΣΑΡΗ , ΚΗΦΙΣΙΑ 
ΤΗΛ.: 80.12.761 - 62.33.243 FAX: 80.54.553 

εμπειρία του και την αφοσίωσή του στο 
καθήκον " με κάθε καιρό" .. . 
Το ΝΑΙ , που ήταν παρόν στην κοπή της 
πρωτοχρονιάτικης πίτας , διαπίστωσε και 
είναι σίγουρο πως το συγκρότημα ΓΕΝ­
ΚΑ και οι εταιρίες του δικαιούνται μερί­
διο απ ' την πίτα του αύριο , απ ' την πίτα 
που θα πάρουν οι εταιρίες του μέλλο­
ντος . Συγχαρητήρια στους ανθρώπους 
της ΓΕΝΚΑ και καλή χρονιά! 
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• 
Αν είστε ένας ασφαλιστής που έχετε 

αποφασίσει να οργανώσετε τη δου­
λειά σας για τη μεγαλύτερη δυνατή ε­

πιτυχία, καλό θα ήταν να αρχίζατε με 
τις χρηματικές σας ανάγκες: πρώτα 

πόσα χρήματα χρειάζεστε για να κα­
λύψετε τα έξοδά σας και κατόπιν το 
ποσό που χρειάζεστε για να πραγμα­

τοποιήσετε τους προσωπικούς σας 

στόχους. 
Τις πρώτες μέρες της αρχικής σας 

εκπαίδευσης , γνωρίσατε το θέμα της 
"πώλησης αναγκών". Μάθατε ότι η ε­

παγγελματική προσέγγιση συνίσταται 
στο να έχουμε μια δήλωση των ιδιαί­
τερων αναγκών του υποψήφιου πελά­
τη και κατόπιν να φτιάξουμε ένα πρό­

γραμμα για να τις ικανοποιήσουμε. 
Αν αυτή είναι μια λογική για να χτί­
σουμε ένα ασφαλιστικό πρόγραμμα , 
είναι εξίσου λογικό να αρχίσετε με τις 
δικές σας οικονομικές ανάγκες σαν 
βάση για την οργάνωση της δουλειάς 
σας. 

Αν δεν ξέρετε πόσα χρειάζεστε για να · 
ζήσετε , βαδίζετε στα τυφλά. Αλλά αν 
γνωρίζετε ξεκάθαρα το ποσό που σας 
χρειάζεται για τα πάγια έξοδα διαβίω­

σης , έχετε ήδη θέσει τον πρώτο σας 
στόχο. 
Το πρώτο μέλημα για κάθε ασφαλι­

στή είναι το εισόδημα . Παρουσιάσεις, 
συμβόλαια , συνεντεύξεις, τηλεφωνή­
ματα , όλα αυτά είναι μέσα παραγω­

γής εισοδήματος. Το ατομικό μερίδιο 
πρέπει να βασίζεται στον ελάχιστο 

προϋπολογισμό που απαιτείται για να 
αντιμετωπιστούν τα έξοδα διαβίωσης. 

Μόνο μετά από αυτό θα μπορείτε να 
σκέφτεστε και για ό ,τι άλλο παραπά­

νω από αυτά τα έξοδα. 
Αρχίστε με τις ανάγκες - προχωρήστε 
στις επιθυμίες. 

ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΟΣ ΠΡΟΥΠΟΛΟΓΙΣΜΟΣ 
ΕΝΑΝΤΙΟΝ ΣΧΕΔΙΑΣΜΕΝΩΝ ΕΞΟΔΩΝ 

Έχετε ποτέ προσπαθήσει να ζήσετε 
με βάση κάποιο οικονομικό προϋπο­
λογισμό ; Αν ναι , σίγουρα θα είχατε 
ένα έντυπο στο οποίο θα σημειώνατε 
καθημερινά κάθε έξοδο και έτσι στο 
τέλος του μήνα ξέρατε πού ξοδεύτη ­
καν τα χρήματά σας. 

Το ερώτημα είναι , τι μπορείτε να κά­

νετε με αυτό. Δεν υπάρχει τίποτε κα­
κό με τον οικονομικό προϋπολογισμό. 

Μόνο που αν γίνεται μόνο για να γίνε­
ται δεν αποδεικνύει σχεδόν τίποτε . 

Πέρα δε από αυτό , δεν είναι και τόσο 
διασκεδαστικό. 
Αλλά το να σχεδιάζει κανείς τα έξοδα 

εκ των προτέρων μπορεί να αποδώσει 
πολύ περισσότερα από το να βοηθή­
σει απλά την οικογένειά σας για την 
οικονομική σιγουριά. Μπορεί να μειώ­

σει την ανησυχία για τα οικονομικά 
και να προσφέρει πνευματική ηρεμία. 
Σε κάθε περίπτωση , θα θέλατε να ξέ­
ρετε πώς ξοδέψατε τα χρήματά σας 

κατά τη διάρκεια των 12 τελευταίων 
μηνών , με σκοπό να υπολογίσετε τις 
ανάγκες σας για το επόμενο έτος. 
Συνιστούμε να πάρετε τις σημειώσεις 
σας που καλύπτουν τους τελευταίους 
12 μήνες. Πάρτε ένα χαρτί και αθροί­
στε τις δαπάνες για κάθε κατηγορία. 

Με γνώση τι ξοδεύετε προχωρήστε 
στα επόμενα βήματα της νέας χρο­
νιάς που βοηθούν να επιτύχετε. 

1ο ΒΗΜΑ 

Πρέπει να ανακαλύψετε τι εισόδημα 
σας χρειάζεται για να καλύψετε τις 
οικονομικές σας απαιτήσεις. 

2ο ΒΗΜΑ 
Το δεύτερο βήμα είναι να μεταφράσε­
τε τις χρηματικές σας ανάγκες σε μο­

νάδες εργασίας . Αν είστε στο επάγ­
γελμα για αρκετό καιρό , είναι σχετικά 

εύκολο να εκτιμήσετε την αξία της 
δουλειάς που έχετε κάνει στο παρελ­

θόν και αυτό σίγουρα θα σας δώσει 
μια ιδέα του τι να περιμένετε στο μέλ­

λον . Αν είστε πολύ νέος και δεν έχετε 
προηγούμενη εμπειρία, θα πρέπει να 

δουλέψετε με μέσους όρους κάτω 
από την καθοδήγηση του διευθυvτή 
σας. Και στις δύο περιπτώσεις η αρχή 
είναι η ίδια. 
Ο αντικειμενικός σας σκοπός είναι να 

καθορίσετε πόση δουλειά πρέπει να 
κάνετε για να ικανοποιήσετε τις ελά­
χιστες οικονομικές ανάγκες που εσείς 
καθορ ίσατε. Αν γνωρίζετε την αξία 
κάθε συνάντησης , την αξία κάθε υπο­

ψήφιου πελάτη , τότε τα πράγματα εί­
ναι εύκολα . Αν δουλεύετε με μέσους 

όρους τότε πρέπει να 
χρησιμοποιήσετε αυ­
τούς που θα σας δώσει ο διευθυντής 
σας. 

Αφού έχετε καθορίσει την παραγωγή 
που απαιτείται για να ικανοποιήσετε 
τις οικονομικές σας ανάγκες , είστε έ­
τοιμοι να επιμερίσετε τους στόχους 
σας σε εβδομαδιαία και ημερήσια βά­
ση. 

Ας υποθέσουμε ότι έχουμε καθορίσει 
ότι για να πετύχουμε τον ετήσιο στό­
χο μας πρέπει να κάνουμε δυο πωλή­
σεις την εβδομάδα . Αν λοιπόν η ανα­

λογία κλεισιμάτων είναι μια πώληση 
κάθε τέσσερις παρουσιάσεις , τότε 
για να πετύχουμε τον ετήσιο στόχο 
μας πρέπει να κάνουμε οκτώ παρου­

σιάσεις την εβδομάδα. Παρόμοια, αν 
ο λόγος παρουσίασεων προς επισκέ­
ψεις σε πελάτες είναι 4 προς 1 Ο , τότε 
είναι λογικό ότι πρέπει να επισκεπτό­
μαστε 20 πελάτες την εβδομάδα. 
Φυσικά 20 επισκέψεις σπάνια είναι 
δουλειά μιας εβδομάδας, αλλά η αρ­
χή είναι η ίδια για κάθε αριθμό επι­
σκέψεων. Ένας δεδομένος αριθμός 
επισκέψεων παράγει ένα δεδομένο α­
ριθμό παρουσιάσεων, που με τη σει­
ρά τους συνεπάγονται κάποιο αριθμό 
πωλήσεων και αυτό τελικά σημαίνει 
ένα καθορισμένο εισόδημα από προ­
μήθειες στην τσέπη μας. Μέσα στο 

πλαίσιο αυτών των παραγόντων θα 
συναντήσετε κάποιο αριθμό μεταβλη­
τών, όπως για παράδειγμα την ποιό­
τητα των υποψήφιων πελατών, την α­
σφαλιστική συνείδηση, την ικανότητα 
πώλησης κ.ά. Αλλά σε όλες τις περι­
πτώσεις αυτές οι αρχές θα λειτουρ­

γούν υπέρ σου. Θυμηθείτε: είναι ο δι­
κός σας προϋπολογισμός, είναι το δι­
κό σας εισόδημα, είναι η δική σας 

δουλειά που θα σάς δώσει αποτέλε­
σμα. 

Μέχρι τώρα έχουμε μιλήσει μόνο για 
τις ελάχιστες οικονομικές απαιτήσεις . 
Αλλά η ζωή δεν είναι μόνο η πληρωμή 

των λογαριασμών. Ο σχεδιασμός σας 
πρέπει απαραίτητα να εμπεριέχει ε­
κείνα τα επιπλέον πράγματα που είναι 
σπουδαία για εσάς και την οικογένειά 
σας . 

Τι είδους διακοπές σχεδιάζετε να κά-



νετε αυτό το χρόνο και πόσο σκοπεύε­
τε να δουλέψετε γι ' αυτές ; 
Μήπως φέτος είναι η χρονιά που πρέ­
πει να αλλάξετε το παλιό σας αυτοκί­
νητο ; 

Το σημείο το οποίο τονίζουμε είναι ότι 

πρέπει να βάζετε ένα μεγάλο στόχο 

στον εαυτό σας για τους επόμενους 
12 μήνες και να προσπαθείτε να τον . 
πετύχετε . 
Ένα από τα αξιώματα αυτής της δου­

λειάς είναι ότι οι ευκαιρίες για μεγάλο 

εισόδημα ε ίναι πολύ περισσότερες 

από αυτές που έχει ένας υπάλληλος. 

Γιατί να μην το αποδείξετε ; Καθ()βίστε 
τον στόχο σας και κατόπιν αναλύστε 

τον σε απλές μονάδες εργασίας. Δύο 

ή τρε ις επιπλέον παρουσιάσεις ε ίναι 

στην πραγματικότητα αυτό που πρέπει 

να κάνετε παραπάνω . 

ΘΑ ΞΕΔΙΑΛΕΓΩ ΤΑ ΑΧΡΗΣΤΑ ΟΝΟΜΑΤΑ 

Το να γεμίζετε το αρχείο των υποψηφίων πελατών σας με ονόματα ανθρώπων με τους οποίους δεν είχατε επιτυχία στην 

πώληση και δεν πρόκειται ποτέ να έχετε , μπορεί να σας βλάψει. Σας δίνουν ένα λανθασμένο αίσθημα ασφάλειας , και θα 
χάσετε πολύ χρόνο με το να τα παρακολουθείτε . 
Χρειάζεται θάρρος από έναν ασφαλιστή να καταστρέφει αμείλικτα , αλλά χρειάζεται θάρρος για να επιτύχει. Ίσως να μην 

θέλετε να μοιάσετε στον ασφαλιστή που είχε τρεις συνεντεύξεις με τον υποψήφιο , που δεν έκλεισε την πώληση και που 
πέταξε στα σκουπίδια την καρτέλα του . Αλλά είναι πολύ καλύτερο από το να επισκέπτεστε τον ίδιο πελάτη για τρία χρό­

νια χωρίς να γίνει η πώληση. Πόσες φορές δεν κοιτούσατε το αρχείο σας και βρίσκατε αμέτρητες καρτέλες υποψηφίων ; 
Αν σας ήταν χρήσιμες , θα είχατε πουλήσει. 
Πετάξτε τα κλούβια αυγά! 

Nationale ~ 
Nederlanden f V 
Έτσι μιλάνε οι σωστοί 
Managers, όπως ο Γιάννης 
Μπουρλακής της Ν.Ν.: 

Ο Διευθυνrής της ΝΝ κ. Γιάννης Μπουρλακής α­

νάμεσα στον Διευθυντή Marketing Πωλήσεων κ. 
Μ. Ανδρόνικο και τον Τάκη Καραλή Γενικό Διευθυ­

νrή της ΝΝ. 

Τι φοβάστε περισσότερο; 
Τον εφησυχασμό , την απραξία , την η­

ρεμία , την έλλειψη δημιουργίας , το 

βόλεμα. Την έλλειψη νέων αναζητή-
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σεων , νέων προβληματισμών. 

Ποιοι οι στόχοι σας; 

Η ανάπτυξη του ανθρώπινου δυναμι­
κού. Η έμφαση στην ποιότητα των 

προσφερόμενων υπηρεσιών προς 
τους πελάτες . Η βελτίωση της τεχνι­
κής κατάρτισης των συνεργατών. Η ε­
παγγελματική ωρίμανση των παλαιών 

συνεργατών. Η επαγγελματική και οι­

κονομική καταξίωσή τους. Η δημιουρ­
γία νέου υποκαταστήματος. 
Αν δεν είσαστε ό,τι είστε τι θα θέλα­
τε να είστε; 

Η φύση της δουλειάς μας εκτός των 

άλλων έχει έντονο το στοιχείο της δη­
μιουργίας. Επομένως διακατέχομαι 

από το "ποτέ μην πεις φθάνει έως 

εδώ" . Πιστεύω ότι δεν έχω δώσει και 
στους άλλους και στον εαυτό μου , 

αυτό που θα μπορούσα να δώσω . Μέ­
σα στον υπέροχο ασφαλιστικό χώρο 

με τις τόσες προκλήσεις ασφαλώς θα 
ήθελα να είμαι "ΤΩΡΑ", εκείνος που 
με πάθος , αγάπη , δύναμη , συνεχή 

προσπάθεια θα είμαι μετά πολλά χρό­

νια - δηλαδή περισσότερο σοφός , πιο 
ώριμος , πιο ολοκληρωμένος άνθρω­
πος , περισσότερο επαγγελματίας ... 

Περιοδικό: Ο κόσμος της ΝΝ) 

Κ. Καλπάκης, 

Προϊστάμενος υποκα­
ταστήματος Μυτιλήνης 

στην 'ΈΘΝΙΚΗ" 

1 

Ποιο είναι , 
το μυστικο 

Ι της επιτυχίας; 
Το μυστικό της επιτυχίας έχει δύο 
σκέλη . 

Το πρώτο συνίσταται στη σωστή ε­
νημέρωση συναδέλφων και συνερ­

γατών πάνω στο αντικείμενο της 
δραστηριότητάς τους. Το δεύτερο 

έχει να κάνει με την ειλικρίνεια 

στην προσέγγιση του πελάτη . Πρέ­
πει δηλαδή στον πελάτη να τα εξη­
γείς όλα. 

Περιοδικό "Ανοιχτή Γραμμή" 

Νοέμβριος '96 

Ι 

ΔΕΝ ΘΑ ΠΑΡΑΜΕΛΩ ΤΟΥΣ ΠΕΛΑΤΕΣ ΜΟΥ 
ΣΑΝ ΠΗΓΕΣ ΥΠΟΨΗΦΙΩΝ ΚΑΙ ΝΕΑΣ ΔΟΥΛΕΙΑΣ 

Είναι πολύ αποθαρρυντικό να επισκέ­

πτεστε κάποιον πελάτη που είχατε να 

δείτε καιρό και να ανακαλύπτετε ότι η 
πώληση έγινε από άλλο ασφαλιστή. 

Αυτό όμως συμβαίνει σε πολλούς α­

σφαλιστές και πολύ συχνά μάλιστα . Οι 
καλύτεροι υποψήφιοι για ασφάλιση 
ζωής είναι εκείνοι που ήδη έχουν , και 

οι καλύτεροι υποψήφιοι για σας είναι 

εκείνοι που ήδη έχουν αγοράσει από 
εσάς. 

Οι έρευνες της LIMRA απέδειξαν ότι οι 
υπάρχοντες πελάτες είναι οι καλύτε­

ροι υποψήφιοι για πρόσθετη δουλειά. 
Το να τους παραμελείτε είναι κάτι πε­

ρισσότερο από καταπάτηση της εμπι­
στοσύνης που σας έδειξαν . Είναι με­

γάλο λάθος εκ μέρους σας διότι η 
συσσώρευση μιας ολοένα αυξανόμε­
νης λίστας πελατών αντιπροσωπεύει 

για σας μια πηγή δουλειάς για τα επό­

μενα χρόνια . 

Ένας καλός κανόνας εργασίας είναι 
να επισκέπτεστε τουλάχιστον ένα πε­

λάτη σας την ημέρα. Σε 300 εργάσιμες 
ημέρες , αυτό σημαίνει ότι θα επισκε­

φθείτε 300 πελάτες σας . Φυσικά, η α­
ναζήτηση υποψήφιων ανάμεσα στους 

πελάτες σας είναι μόνο μέρος της 

δουλειάς σας , αλλά γιατί να μην το 
προσπαθήσετε ; Είναι απλό , είναι ευχά­
ριστο και ανταμείβει καλά. 

ΟΙ 5 ΚΑΛΠΕΡΕΣ ΜΟΥ ΑΝΤΑΜΟΙΒΕΣ ΓΙΑ το 1997 
Με δικά σας λόγια, περιγράψτε τι θέλετε να κερδίζετε απ ' τη δουλειά σας. Κατατάξτε τις πέντε πιο σημαντικές ανταμοιβές 

για τις οποίες θα καταβάλατε προσπάθεια για να πετύχετε. Αυτές οι αμοιβές ταιριάζουν σε "αφεντικά" ή σε "εργατάκια" ; 

1. 

2. 

3. 

4. 

5. 

ΟΙ ΔΙΕΥΘΥΝΤΕΣ 
ΠΩΛΗΣΕΩΝ 
ας ξε~ινήσουν την / 
επανασταση σιγα-σιγα ... 
Ναί, κάποτε όσοι είναι Διευθυντές 

Πωλήσεων πρέπει να λένε το 

Μ ΕΓ ΑΛΟ ΝΑΙ και να κάνουν επανα­
στάσεις εναντίον των κατεστημένων. 

Δύο κατεστημένα που πρέπει να αλ­

λάξουν προτείνει το ΝΑΙ. 
Πρώτον : Στην Ελλάδα οι πωλήσεις 
Ασφαλειών γίνονται κυρίως μέσω α­

σφαλιστών που ΚΥΡΙΩΣ και 
ΑΠΟΚΛΕΙΠΙΚΑ αυτοί ψάχνουν να 
βρουν πελάτες .. . Αλλάξτε το . Πάρτε 
και ΥΠΑΛΛΗΛΟΥΣ με προσόντα και 
καλό μισθό και βάλτε τους να έχουν 
ΕΤΟΙΜΑ ραντεβού για τους ασφαλι-

στές σας . Θα αξιοποιηθεί ο χρόνος 
τους και οι πωλήσεις. 

Δεύτερον: ΚΑΜΙΑ ΕΤΑΙΡΙΑ δεν τολμά 
να στείλει υπαλλήλους της να μιλή­

σουν με τους πελάτες της που ανή-
κουν σε κάποιον ασφαλιστή. 
ΑΛΜΞΤΕ το . ΣΤΕΙΛΤΕ ΚΑΙ 

ΥΠΑΛΛΗΛΟΥΣ ΣΑΣ που δεν θα έχουν 
οικονομικές δοσοληψίες-αμοιβές­

προμήθειες αλλά θα έχουν ΑΝΤΙ­

ΚΕΙΜΕΝΟ την ΕΝΗΜΕΡΩΣΗ , το SER­
VICE, τη ΣΥΜΒΟΥΛΕΥΤΙΚΗ ΔΟΥΛΕΙΑ 
για διάφορες ανάγκες του ΠΕΜΤΗ . 

Θα ανεβάσετε το κύρος , τη ΣΧΕΣΗ 
σας , τις ΠΩΛΗΣΕΙΣ .. . 
Προσοχή. Δεν θα χαλάσετε τη σχέση 

του ασφαλιστή. Δεν θα στείλετε 
ΑΣΧΕΤΟΥΣ και μη ενημερωμένους . 

Ο στόχος των δύο αλλαγών στοχεύει 

να δυναμώσετε τα εισοδήματα, να 

δυναμώσετε τη σχέση , να πολλαπλα­

σιάσετε πιθανόν τα ασφαλιστήριά 
σας , να προλάβετε ακυρώσεις . 
Οι πελάτες είναι ό ,τι ΠΟΛΥΤΙΜΌΤΕ­

ΡΟ ΕΧΕΤΕ , ανήκουν στην ΕΤΑΙΡΙΑ 

και η εταιρία αποτελείται από όλους. 
Ε.Σ. 

Υ.Γ. : Προσοχή μην πείτε "τότε γιατί να 
πληρώνω SERVICE στον ασφαλιστή " .. . 
Μην χάνετε τ ' αυγά και τα καλάθια για λί­
γες προμήθειες. Αν δεν ήταν ο ασφαλι­
στής δεν θα είχατε τον πελάτη. Η αλλαγή 

νοοτροπίας αποβλέπει στο να Δ Υ­
ΝΑΜΩΣΕΤΕ τη ΣΧΕΣΗ με την εταιρία . 

ΜΑΖΙ με ό, τι κάνει ο Ασφαλιστής. 
Ξανασκεφτείτε τι λέμε ... 
Το κόστος αυτών των αλλαγών ευτυχώς 
είναι ΜΕΤΡΗΣΙΜΟ και υπέρ σας .. . 
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το ΑΦΕΝΤΙΚΟ ΤΟΥ ΧΡΟΝΟΥ ΣΑΙ 
1. Κρατάτε σημειώσεις για να μπο- συμβεί τίποτα το αναπάντεχο , να 5 Συμβουλές 

ρείτε να καθορ ίσετε πού ακριβώς έχετε κάτι να κάνετε μέσα σε αυ- για τη διαχείριση 
ξοδέψατε το χρόνο σας . τό το χρόνο . 

2. Μελετήστε τις σημειώσεις για να 6. Θέστε στόχους που να μπορούν του χρόνου 
1. Μην ενθαρρύνετε τις περαστικές ε-αναγνωρ ίσετε πο ιες δραστηριό- να κατορθωθούν κα ι ανταμείψτε 

πισκέψεις . Όταν σας διακόπτει ένα τητες ήταν χάσιμο χρόνου . τον εαυτό σας , όταν τους επ ιτύ-
κοινωνικό τηλεφώνημα , δείξτε πό-3. Κάντε ένα χρονοδιάγραμμα και α- χετε. 

κολουθήστε το . 7. Εκμεταλλευτε ίτε τη γραμματέα σο απασχολημένοι είστε . 
2. Να χειρίζεστε πρώτα τα πιο δύσκο-4. Ξοδέψτε 15 λεπτά από το χρόνο σας . 

σας για να προγραμματίσετε την 8. Να χρησιμοποιε ίτε κάθε λεπτό λα ή βαρετά καθήκοντα . 
3. Αναθέστε καθήκοντα . ημέρα σας . Καθορίστε τα καθήκο- του χρόνου σας . 

ντα που πρέπει να ολοκληρώσετε , 9. Να ελέγχετε κάθε σημείωμα που 4. Όταν μιλάτε στο τηλέφωνο για θέ-
ματα εργασίας να μπαίνετε κατευ-αυτά που θα θέλατε να ολοκλη- έρχεται στο γραφείο σας . 
θε ίον στο θέμα . ρώσετε και τα καθήκοντα που 1 Ο . Να σχεδιάζετε να εκτελέσετε ορι-

5. Όταν απαντάτε στο τηλέφωνο , να μπορείτε να αναβάλετε. σμένα καθήκοντα κάθε μέρα και 
ζητάτε αμέσως , να μαθαίνετε το 5. Να είστε ελαστικο ί. Να έχετε προ- να προσπαθείτε να τα εκτελε ίτε 
λόγο που γίνεται το τηλεφώνημα . γραμματίσει για ελεύθερο χρόνο πάντα την ίδια ώρα. 

για τα απρόοπτα , αλλά αν δεν 

Οι Managers ας βιασθούν 
Ασφαλιστές υποψήφιοι θα υπάρχουν πάντα, 
αλλά αυτοί δεν θα μπορούν να τους στρατολογήσουν! 

Η τελευταία τριετία έδειξε ότι η εποχή της στρατιάς των α­
σφαλιστών έληξε τουλάχιστον για τα επόμενα 5 χρόνια . 
Κάποτε έμπαιναν αγγελίες και μαζεύονταν ουρές 70-100 
ανθρώπων έξω από τα γραφεία. 'Αλλ.ες εποχές οι ίδιοι α­
σφαλιστές έφερναν συγγενείς και φίλους και απ ' την πλη­
θώρα .. . οι Managers ξεχνούσαν νέους και παλιούς και ... τα 
χρόνια περνούσαν μέχρι το '92-'93 που η είσοδος στο ε­
πάγγελμα σταμάτησε ... 
Οι εταιρίες έχουν ακόμα χιλιάδες ασφαλιστές αναξιοποίη­
τους ή .. . μη κερδοφόρους που τηλεφωνάνε εδώ και εκεί 
αυξάνοντας τα έξοδα σε τηλέφωνα , σε ενοίκια , σε γρα­
φεία, σε έντυπα διαφήμισης , σε χαρτιά, σε ενημερώσεις , 
σε απασχόληση στελεχών, κ.λπ ., κ.λπ. 
Πολλές εταιρίες μετράνε την αντίστροφη μέτρηση της 
πτώχευσης , της μη αύξησης χαρτοφυλακίου , της μη στρα­
τολόγησης , των αποζημιώσεων , της έλλειψης κεφαλαίων, 
κ.λπ. 

Τα προβλήματα έφεραν τον πανικό σε πολλούς Διευθυ­
ντές , που μετράνε πλέον κάθε δραχμή που επενδύεται 
στις πωλήσεις. 
Η πρώτη διαπίστωση λέει ότι 1 Ο γραφεία και υποκαταστή­
ματα με μη κερδοφόρους ασφαλιστές πρέπει να κλείσουν. 
'Αλλ.η διαπίστωση είναι ότι δεν θέλουν συνεργάτες μη πα-
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ραγωγικούς . Τα ελάχιστα παραγωγής για συνεργάτες 
μπήκαν στους στόχους . 
Ο κάθε Manager δεν μπορεί να στρατολογεί αδιακρίτως . 

Εκτός των άλλων χαλάει και η φήμη των εταιριών . Σιγά-σι­
γά οι εταιρίες ΒΑΖΟΥΝ ΦΡΑΓΜΟ στον αριθμό στρατολο­
γήσεων, π.χ. η ΝΝ στην Ελλάδα και η ALICO από καιρό έ­
χει ένα όριο κωδικών που μπορεί ο Διευθυντής τους να κά­
νει χρήση. Πρόσφατα το καθιέρωσε και η INTERAMERI­
CAN. ΟΣΟΙ ΑΠΟΔΕΙΚΝΥΟΥΝ οτι ΜΠΟΡΟΥΝ ΝΑ ΣΤΡΑ­
ΤΟΛΟΓΗΣΟΥΝ μόνο αυτοί θα στρατολογούν στο μέλλον ... 
Συμπέρασμα: Ένας μικρός αριθμός επαγγελματιών Man­
agers θα μείνει στην αγορά. Οι ΙΚΑΝΟΙ. Φροντίστε να είστε 
μέσα πριν είναι αργά ... 
Φροντίστε όσοι Managers δεν τα καταφέρνετε , να ανασχε­
διάσετε την καριέρα σας και να στραφείτε στις πωλήσεις 
απ ' όπου ξεκινήσατε και αποδείξατε ότι αξίζετε . 

'Αλλ.οι σας έβαλαν στο παιγνίδι του Διευθυντού. Δεν πειρά­
ζει , δεν είναι 100% δική σας επιλογή. Ήταν από κοινού .. . 
Πάρτε 100% τώρα την απόφαση να ασχοληθείτε με το α­
ντικείμενο για το οποίο στρατολογηθήκατε σαν ασφαλι­
στής. 
Αν θέλετε να παραμείνετε Διευθυντής .. . αυτό έχει συνέπει­
ες. 

Πρέπει να ξαναρχίσετε απ ' το μηδέν με νέες ιδέες. Αν 
μπορείτε βιαστείτε να προσαρμοστείτε ΤΩΡΑ. Αν τα κατα­
φέρετε! Εμείς το ευχόμαστε και θα είμαστε κοντά σας. 

Ε.Σ. 

J .,J - .,J 

ΠΩΣ ΝΑ ΔΙΕΥΘΥΝΕΤΕ 
ΜΙΑ ΣΥΝΕΝΤΕΥΞΗ ΠΑΡΑΔΟΣΗΣ ΣΥΜΒΟΛΑΙΟΥ 

Ο σκοπός της συνέντευξης παράδο­

σης συμβολαίου είναι να εξηγήσετε 
το συμβόλαιο στον πελάτη ολοκλη­

ρωμένο , έτσι ώστε ο άνθρωπος να 
μείνει με ένα αίσθημα ικανοποίησης 

και κατανόησης των λόγων για τους 
οποίους αγόρασε το συμβόλαιο . Πώς 
διευθύνετε μια τέτοια συνέντευξη ; 
Υπάρχουν οκτώ βήματα. 

1. Συγχαρείτε τον. Δεν σχεδιάζουν ό­
λοι οι άνθρωποι για το μέλλον 
τους. Ο νέος σας πελάτης έχει κά­

νει ένα σημαντικό βήμα προς την 

οικονομική του σιγουριά . Του αξί­
ζουν συγχαρητήρια. 

2. Εξηγήστε την καρτέλα παράδοσης 
του συμβολαίου . Πολλο ί ασφαλι­
στές χρησιμοποιούν μια καρτέλα 

παράδοσης στην οποία εξηγούνται 
τα κύρια στοιχεία του συμβολαίου , 
έτσι ώστε ο ασφαλισμένος να τα 
καταλαβαίνει. 

3. Εξηγήστε τις καλύψεις του συμβο­
λαίου . Η εξήγησή σας θα πρέπει να 
δίνει απαντήσεις στις παρακάτω ε­

ρωτήσεις: 

Καρτέλα παράδοσης συμβολαίου 

Όνομα: 

Διεύθυνση: 

Είδος συμβολαίου: 

Σκοπός: 

Κόστος βασικής ασφάλειας : 

Κόστος προσαρτημάτων: 

Συνολικά ασφάλιστρα: 

Τρόπος πληρωμής: 

Δικαιούχος : 

Απόδοση του συμβολαίου: 

Άλλες παρατηρήσεις : 

Για περισσότερες πληροφορίες 
που αφορούν αυτό το συμβόλαιο επικοινωνήστε με : 

(Όνομα ασφαλιστή): 

(Διεύθυνση): 

(Τηλέφωνο): 

: ~ε~ .. ι ΥΙ~Ο ::e~π~έπ~ν::~:~:ά την ασφαΜσnκή αγορά και να είναι ικανός να επ~γει την κατάλληλη α- 1 
σφαλιστική εταιρία για κάθε συγκεκριμένο κίνδυνο . Πρέπει να είναι πλήρως ενήμερος σχετικά με το Ασφα- 1 
λιστικό Δίκαιο , έτσι ώστε να εξυπηρετεί με τον καλύτερο δυνατό τρόπο τα συμφέροντα του πελάτη του . Εί­
ναι ο άνθρωπος που βοηθάει ολόπλευρα τον ασφαλιζόμενο και του δίνει τις απαραίτητες οδηγίες για το 
χειρισμό μιας ζημιάς. Μέριμνά του , επίσης , είναι να συγκροτήσει το ασφαλιστήριο συμβόλαιο , για λογα- 1 
ριασμό του πελάτη του , με τέτοιο τρόπο ώστε η ''ολική ποιότητα" να εξασφαλίζεται με "λελογισμένο κό­
στος " και να μην θυσιάζεται το πρώτο στο βωμό του δεύτερου και αντίστροφα . Με λίγα λόγια , ο broker εί­
ναι ένας φίλος για τους πελάτες του και ο προσωπικός τους .. . "φιλόσοφος", στον οποίο εμπιστεύονται τις 
περιουσίες τους". 

(Φάνης Παπανικήτας lnsurance Broker σε συνέντευξη στο "Money and Life" Οκτώβριος 1996) 
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• Τι συμβαίνει αν πεθάνω ; 
• Τι συμβαίνει αν ζήσω ως τη λήξη 
του συμβολαίου ; 
• Τι συμβαίνει αν εγκαταλείψω το 
συμβόλαιο ; 
• Τι πληρώνω ; 
4. Συμπληρώστε τα στοιχεία του α­

σφαλισμένου . Πριν παραδώσετε το 
συμβόλαιο , θα πρέπει να καταγρά­
ψετε στο αρχείο σας τις βασικές 
πληροφορίες για τον πελάτη σας : 
όνομα , ποσό ασφάλειας που που­
λήθηκε , ημερομηνία που έγινε η 
πώληση , επάγγελμα , ετήσιο εισό ­
δημα , σύσταση υποψήφιου , ανά­
γκη κάλυψης. Τώρα είναι η στιγμή 
να συλλέξετε περισσότερες πληρο­
φορίες για τον πελάτη σας , αν θέ­
λετε να κάνετε σωστή δουλειά για 
την επίλυση των αναγκών του . 

5. Προετοιμάστε την επόμενη πώλη ­
ση. Αυτή είναι η καλύτερη ευκαιρία 
που σας δίνεται να έχετε μια ειλι­
κρινή συζήτηση για τις ανάγκες 
του πελάτη σας. Ο πελάτης είναι ή-

ρεμος . Δεν υπάρχει π ίεση . Έχετε 
ήδη αποκτήσει κύρος , έτσι χρησι­
μοποιήστε αυτή την ευκαιρ ία γ ια 
να αρχίσετε να κτίζετε ένα ολοκλη­
ρωμένο πρόγραμμα ασφάλισης . Ί ­
σως θα πρέπει να δείξετε στον πε­
λάτη σας ένα υπόδειγμα προγράμ­
ματος - πιθανά δικό σας . Προσπα­
θήστε να εξερευνήσετε ποιες άλ­
λες ανάγκες μπορεί να υπάρχουν. 
Στη συνέχεια , κάνετε αυτές τις δύο 
ερωτήσεις : "Αν υποθέσουμε ότι θα 
αγοράζατε περισσότερη ασφάλεια 
σήμερα , ποια από τις ανάγκες σας 
θα θεωρούσατε πιο επείγουσα ;", 
"Γιατί;". Είναι εκπληκτικό το γεγο­
νός το πόσοι πολλοί ασφαλισμένοι 
θα αγόραζαν περισσότερη ασφά­
λεια. 

6. Πουλήστε την αξία των υπηρεσιών 
σας. Πριν φύγετε , κάντε μια πώλη­
ση ακόμη - πουλήστε τον εαυτό 
σας. Υπάρχει ένας παράγοντας που 
κάνει το συμβόλαιό σας ένα καλύτε­
ρο συμβόλαιο , μια καλύτερη αγορά 

από εκείνο των άλλων - οι προσωπι­
κές υπηρεσίες . Αναδειχθε ίτε στον 

πελάτη σας και πληροφορήστε τον 
ότι θα κάνετε μια επίσκεψη εξυπη­
ρέτησης το χρόνο . 

7. Πάρτε νέους υποψήφιους πελάτες . 
"Χτυπήστε όσο ακόμη το σίδερο εί­
ναι καυτό " και πάρτε μερικές συ­
στάσεις. Υπάρχουν πολλές μέθοδοι 
για να πάρετε συστάσεις κατά τη 
διάρκεια που παραδ ίδετε το συμ­
βόλαιο. Το σημαντικό ε ίναι να απο­
φασίσετε ποια μέθοδο θα χρησιμο­
ποιήσετε . Αξιοποιήστε ένα σύστη­
μα που να εξασφαλίζει ότι κάνετε 
πραγματικά την προσπάθεια να πά­
ρετε συστάσεις. 

8. Συγχαρείτε και πάλι. Επαναλάβετε 
τα συγχαρητήριά σας όπως θα 
φεύγετε . Αν έχετε καθορίσει μια 
συγκεκριμένη ημερομηνία για να 
ξαναεπισκεφτείτε τον πελάτη σας , 

δώστε μια καρτέλα υπενθύμισης . 

ΘΑ ΣΥΓΚΕΝΤΡΩΣΩ ΤΗΝ ΑΝΑΖΗΤΗΣΗ ΜΟΥ 
ΣΕ ΟΜΑΔΕΣ ΚΑΙ ΠΕΡΙΟΧΕΣ ΟΠΟΥ ΜΕ ΓΝΩΡΙΖΟΥΝ ΚΑΙ ΜΕ ΔΕΧΟΝΤΑΙ 

Πιθανά , ανάμεσα στις γνωριμίες σας , 
ακόμη και στην εταιρία σας υπάρχουν 
ασφαλιστές που ταξιδεύουν από τη μια 
μεριά της πόλης στην άλλη , από πόλη 
σε πόλη , από γιατρό σε δικηγόρο , ανα­
ζητώντας υποψήφιους πελάτες. 
Σε μια έρευνα εταιρίας , φάνηκε ότι 
σχεδόν όλοι οι επιτυχημένοι ασφαλι­
στές κάλυπταν λιγότερο έδαφος και 
δούλευαν σε μια πιο συγκεντρωμένη 
περιοχή και μεταξύ λιγότερων ανθρώ­
πων από ό ,τι έκαναν οι λιγότερο επιτυ­
χημένοι ασφαλιστές . Αυτό , φυσικά , 
δεν σημαίνει ότι επιτυχημένοι είναι πά­
ντα οι ασφαλιστές οι οποίοι πουλούν 
σε πυκνοκατοικημένες αγορές . Απλά 
δείχνει ότι από δύο ασφαλιστές σε ένα 
νομό , εκε ίνος που συγκεντρώνει την 
προσοχή του σε δύο ή τρεις μικρές 

πόλεις έχει πιθανότητες να παράγει 
μεγαλύτερο όγκο δουλειάς και να έχει 
μεγαλύτερο καθαρό εισόδημα , από ε-
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κείνον τον ασφαλιστή του οποίου ο ι 
δραστηριότητες εξαπλώνονται σε με­
γάλη γεωγραφικά περιοχή . Η έρευνα 
επίσης έδειξε ότι ο ασφαλιστής που εί­
χε βρει μια συγκεκριμένη ομάδα αν­
θρώπων δούλευε καλύτερα από εκεί­
νον που έβλεπε ολόκληρη την πόλη 
σαν αγορά . Όπως όλοι οι ασφαλιστές , 
καλοί ή κακοί , ο επιτυχημένος ασφαλι­
στής πάντα κάνει δουλειά από πληθώ­
ρα πηγών και σχεδόν πάντα έχει μερι­
κές καθαρά προσδιορισμένες αγορές. 
Σε αρκετές περιπτώσεις , η ικανότητα 
και η γνώση της δουλειάς φαίνονται 
να είναι οι κύριοι λόγοι για τον έλεγχο 
μιας αγοράς . Επ ίσης , η υπεροχή σε ο­
ποιαδήποτε περίπτωση (υπεροχή σε 
κάποιο κοινωνικό κύκλο , ενδιαφέρο­
ντα, φιλία , αθλήματα , σχεδόν στα πά­
ντα όπου υπάρχει ο συντελεστής της 
προσωπικής υπεροχής) μπορεί να εί­
ναι ο παράγοντας που εγγυάται τον έ-

λεγχο στη δουλειά. 
Προφανώς , ο συνδυασμός της γνώ­
σης για τις ασφάλειες και της ατομι­
κής πρωτοβουλίας και υπεροχής μπο­
ρεί να δώσει στον ασφαλιστή γερή κυ­
ριαρχία σε οποιαδήποτε αγορά . Εκτός 
αν δεν εξελιχθεί ένα πρόγραμμα ακρι­
βούς και αναγνωρίσιμης προσωπικής 
αγοράς , ο συνεχής αγώνας του ασφα­
λιστή στη δουλειά θα καταλήξει να εί­
ναι μια συνεχής κατανάλωση της ενέρ­
γειάς του με συνεχή ελάπωση του ει­
σοδήματός του. 
Είναι σημαντικό το γεγονός ότι ο α­
σφαλιστής σε μια άσχημη περίοδο δεν 
στρέφει την αναζήτησή του προς τους 
πελάτες στους οποίους πούλησε με ε­
πιτυχία στο παρελθόν , αλλά προς εκεί­
νους στους οποίους ποτέ δεν μπόρεσε 
να πουλήσει. 

14 ΧΑΡΑΚΤΗΡΙΣΤΙΚΑ ΥΠΟΚΑΤΑΣΤΗΜΑΤΟΣ 
ΜΕ ΧΑΜΗΛΟ ΚΟΣΤΟΣ 

1. 
2. 
3. 
4. 
5. 
6. 
7. 
8. 
9. 

Ηγείται ένα άτομο με ηγετικά προσόντα και προσόντα διευθυντή πωλήσεων . 

Το ανθρώπινο δυναμικό του υποκαταστήματος είναι σταθερό . 

Η μέση παραγωγή ανά ασφαλιστή είναι υψηλή . 

Η ποιότητα της δουλειάς είναι υψηλή. 

Η πελατεία του υπολήψιμη. 

Τα πάγια έξοδα ισοσκελίζονται. Εξασφαλίζονται ποιοτικές εργασίες χωρίς μεγάλη προσπάθεια . 

Αναπτύσσεται σε σωστά , υγιή βήματα , δεν χρησιμοποιεί πιεστικές μεθόδους. 

Ο σχεδιασμός είναι σωστός και έξυπνος. 

Κανένας δεν είναι εξαντλημένος από τη δουλειά . 

10. 
11. 
12. 
13. 
14. 

Το υποκατάστημα κάνει μόνο αυτά που κάνει , σωστά . 

Ακολουθούνται πάντα οι ορθές αρχές των επιχειρήσεων. 

Υπάρχει σωστή κρίση για κάθε απόφαση επιλογής ασφαλιστών. 

Η στρατολόγηση γίνεται σωστά. 

Ξέρουν όλοι ποιος είναι το αφεντικό στο υποκατάστημα. 

ΔΥΟ ΣΗΜΑΝΤΙΚΕΣ ΑΠΑΝΤΗΣΕΙΣ 
Ποιο είνα ι το μυ­
στικό της επιτυ­
χίας ; 
Δεν νομίζω πως υ­
πάρχουν μυστικά 
για την επιτυχία. 

Ηλfας Τσακριλής Γιατί διαλέξατε τις 
Διευθυνrής 
Υποκ/τος ασφαλιστικές uπη-

ΙΝΤΕRΑΜΕRΙCΑΝ ρεσίες ; 
Ένα "τυχαίο" γεγο­

νός , στην εξέλιξη , όμως , των πραγμά­
των πολύ σημαντικό, ήταν η πρώτη ε­
παφή με τις ασφαλιστικές υπηρεσίες. 

Στο τέλος του 1988 ο κ . Δοκούζης Από­
στολος , που ήταν ασφαλιστής μου , ξέ­
ροντας την πρόθεσή μου να επιστρέ­
ψω από τον Καναδά , αφού οι επιχειρή­
σεις που είχα δημιουργήσει επενδύο­
ντας κάποιες χιλιάδες δολάρια δεν α­
πέδιδαν , μου πρότεινε να γίνω ασφαλι­
στής και με σύστησε στον κ. Κοντο­
γιάννη , (περιφερειακός επιθεωρητής 
Πωλήσεων σήμερα - Διευθυντής τότε) . 
Ο κ. Κοντογιάννης , κεντρίζοντάς μου 
το ενδιαφέρον με την ανάλυσή του για 
τη σπουδαιότητα των ασφαλιστικών υ-

πηρεσιών, τις οποίες συνεχώς αποδει­
κνύεται πόσο καλά ξέρει, αλλά προπά­
ντων πιστεύει , με ώθησε να ξεκινήσω 
αμέσως σεμινάρια με την κ. Ευγενία 
Μπέρτσου. 
Κρίνοντας από τις εμπειρίες μου στην 
επταετία που υπηρετώ τον ασφαλιστι­
κό θεσμό , μπορώ να πω μετά βεβαιότη­
τας ότι είναι ο καταλληλότερος επαγ­
γελματικός προσανατολισμός για αν­
θρώπους φιλόδοξους , με πρωτοβου­
λίες, φαντασία και όνειρα. 

Πηγή: 'ΊΝ" 
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Η Ελληνική ασφαλιστική αγορά είναι 
σε χαμηλά επίπεδα ασφαλίστρων ε­
κτός των άλλων και επειδή κάποιοι α­
σφαλιστές , μάλλον οι περισσότεροι , 
δουλεύοντας τα περασμένα χρόνια ευ­
καιριακά , σχεδόν ζητιάνευαν λίγα ψί­
χουλα χρημάτων για ασφάλιστρα ... 
Περίμεναν ώρες, ζητιάνευαν να κλεί­
σουν ραντεβού , ζητιάνευαν να μιλή­
σουν, ζητιάνευαν μήπως περισσέψει 
κάτι και για ασφάλιστρα. Δεν έκαναν 
πωλήσεις, ζητούσαν βοήθεια, να τους 
στηρίξουν, να πετύχουν στόχους κ.λπ. 
Αυτό φαίνεται απ ' τον μέσο όρο ασφα­
λίστρων στην αγορά και στο μέσο όρο 
καλύψεων. Εκεί οφείλονται και πολλές 
ακυρώσεις. Όταν ο πελάτης δεν χάνει 
κάτι σημαντικό εύκολα το ακυρώνει. 
Και τα περασμένα χρόνια οι ασφάλειες 
ζωής κυμαίνονταν περίπου γύρω στις 

r _J ~, 

500.000 με 1.000.000! Ένας μισθός, το 
πολύ δύο, για πολλούς. Και τι έγινε και 
να κοπεί! 

Σήμερα το κλίμα αυτό σιγά-σιγά αλλά­
ζει και οι νέοι ασφαλιστές μας βάζουν 
αυτοί σιγά-σιγά τους κανόνες. 

Είναι τα αφεντικά στην πώληση! 
Προτείνουν λύσεις σωστές , έχουν πλά­
να ασφάλισης ανεκτά , δίνουν προσφο­
ρές που ο πελάτης προβληματίζεται με 
σωστό τρόπο. 
Πρόσφατα γράψαμε για την επιτυχία 
του Γιάννη Κορνιλάκη της ALICO, που 
πούλησε συμβόλαιο με ετήσιο ασφάλι­
στρο 8.400.000. 
Το ΝΑΙ που χρόνια μάχεται ν ' αλλάξουν 
νοοτροπία πολλοί ασφαλιστές μέσω 
της αρθρογραφίας του προτείνει αυτό 
το θέμα να γίνει στόχος του '97. Επιτέ­
λους να φανεί ΠΟΙΟΣ ΩΦΕΛΕΙΤΑΙ πε-

ΜΗ ΖΗΤΙΑΝΕΥΕΤΕ 
ρισσότερο σε μια ΠΩΛΗΣΗ ασφαλίσε­
ως. Οι πελάτες τρέχουν στα νοσοκο­
μεία και δεν φτάνουν, οι πελάτες κλαί­

νε πάνω στις στάχτες της περιούσιας 
τους , οι πελάτες αφήνουν ορφανά και 
χήρες με οικονομικά προβλήματα δυ­

σβάσταχτα , οι πελάτες αφήνουν φό­
ρους κληρονομιάς , οι πελάτες δεν έ­
χουν αξιοπρέπεια όταν μένουν άρρω­
στοι καιρό ... 
Αυτά τα προβλήματα λύνουν οι ασφα­
λιστές. Αυτά τα προβλήματα φορτώνο­

νται οι ασφαλιστικές εταιρίες και αλα­
φρώνουν τους πελάτες. Ο ασφαλιστής 
είναι το αφεντικό στην πώληση που 
προτείνει , που σχεδιάζει, που συμβο­
λεύει , που παρακολουθεί. 
Καιρός να τον σεβασθούν! 

Ε.Σ. 

Συγχωνεύσεις, απολύσει~ και πτωχεύσεις 
θα μειώσουν το πελατολογιό σας. 

δήματά τους να λιγοστεύουν λόγω ακυρώσεων ... 
Σε συνεργασία με τα αρμόδια όργανα (Διεύθυνση Πωλήσεων­

Μarketίng- Εκπαίδευσης) ψάξτε καλά τις τάσεις αγοράς, βρείτε 
επισφαλείς επιχειρήσεις, βρείτε δημοσιεύσεις για το μέλλον 
κλάδων οικονομίας, μελετήστε οικονομικά περιοδικά, ρωτήστε 
"κατάλληλους" για το μέλλον των πελατών σας και νωρίς α­
πευθυνθείτε σε υγιείς κλάδους και πελάτες. 

Ανανεώστε το από τώρα! 

Τα επόμενα χρόνια λόγω των αλλαγών στο ευρύτερο οικονο­
μικό περιβάλλον στην Ελλάδα και Ευρώπη πολλές επιχειρή­

σεις θα συνεταιρισθούν με άλλες, κάποιες θα συγχωνευθούν, 
άλλες θα κλείσουν και μερικές θα απολύσουν προσωπικό. 
Τότε πολλοί, προσπαθώντας να μειώσουν τα έξοδά τους (κα­
κώς), θα στομαrήσουν τα ασφαλιστήριά τους. 
Αιιιάβa ~πολΑοί~vοδουνταeι» 

Κάντε διασπορά συμβολαίων, κάντε μικρότερα ασφαλιστήρια 
και περισσότερα και αλλάξτε ανάλογα του~ τρόπους πληρω­
μής. Δεν θα ήταν άσχημο να δείτε λίγο και το μf.λλον της δικής 

~trαιρ(ας. 

Αν ρωτούσατε οποιονδήποτε ασφαλι­
στή να σας πει τα υπέρ του να είναι 
κανείς στις ασφάλειες ζωής , θα άρχιζε 
με το να σας πει "το να δουλεύω για 

τον εαυτό μου " . Αλλά όσο ευχάριστο 
και να είναι αυτό το γεγονός , έχει και 

μερικές δυσκολίες. Καμία επιχείρηση, 
οποιουδήποτε μεγέθους , μπορεί να 
λειτουργήσει χωρίς στοιχεία. 

Φανταστείτε σε ένα μεγάλο εργοστά­
σιο να μην έχουν ιδέα του κόστους 
της λειτουργίας σε σχέση με τις πωλή-
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ΔΟΥΛΕΥΩ ΓΙΑ ΤΟΝ ΕΑΠΟ ΜΟΥ ... 
σεις. Πόσο καιρό θα κρατούσε; Για ο­
ποιαδήποτε επιχείρηση , η τήρηση αρ­
χείου είναι θέμα κοινής λογικής . 
Παρ ' όλα αυτά , πολλοί ασφαλιστές 
προσπαθούν να ζήσουν μόνο από την 
παραγωγή. Αν έχουν παράγει κάποια 

αποτελέσματα, δεν έχουν την παραμι­
κρή ιδέα γιατί . Αν αποτυγχάνουν να 
παράγουν την ποσότητα δουλειάς που 
θα τους ικανοποιούσε , δεν έχουν στοι­

χεία να τους δείξουν τι λείπει από τη 
διαδικασία πώλησης. Αυτά είναι τα α-

ποτελέσματα όταν ο ασφαλιστής νιώ­
θει ότι είναι μεγάλος κόπος να κρατά­

ει αρχείο δραστηριοτήτων και αποτε­
λεσμάτων. 
Όποιος θέλει να είναι αφεντικό πρέπει 
να οργανωθεί και να μετράει έσοδα-έ­
ξοδα σε κάθε τι που κάνει. .. 
Στην κοινωνία μας αν έχεις μόνο ζη­
μιές δεν μπορείς να είσαι αφεντικό ού­
τε του εαυτού σου ... 
Η δουλειά του ασφαλιστή είναι δου­
λειά για αφεντικά. 
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Σ' αυτό το ~θ~ο έχ9~ε 
μια πμuτuun 
Νια π~ιοjJς ασφαλιστές. 
~ιapαοτε τnv 

Αγαπητέ φίλε, το ΝΑΙ παρατηρώντας 
τόσα χρόνια τους αγώνες των παλαι­
ών ασφαλιστών ξέρει και το δύσκολο 
περιβάλλον μέσα στο οποίο δουλεύ­
εις αλλά και τα βάσανά σου μέχρι να 
φτιάξεις αυτό το χαρτοφυλάκιο - πε­
λατολόγιο που έχεις. 

Αρνήσεις, προλήψεις , συκοφαντίες , 
κακός ανταγωνισμός, χαμένος χρό­
νος , παράλογες απαιτήσεις , ψυχολο­
γικές πιέσεις, πόσες και πόσες φο­
ρές δεν σου "μάραναν " την καρδιά 

και πόσες φορές δεν είπες να "τα 
παρατήσεις" ... 
Όμως αυτά πέρασαν - κι ούτε πρό­
κειται να ασχοληθεί κανένας με σένα 

για τα περασμένα . Σκληρό αλλά αυ­
τό γίνεται. .. 
Έχεις λοιπόν ένα πελατολόγιο που 
Δόξα τω Θεώ σε ζει εσένα και την οι­
κογένειά σου , που το "άρμεξες" όσο 

μπορούσες ... Οι πελάτες σου αγόρα­
σαν κι ένα συμβόλαιο πυρός για το 
μαγαζί, αγόρασαν "αυτοκίνητο ", πι­
θανόν ένα Αμοιβαίο ... 
Χρόνια τώρα στρέφεσαι εκεί γύρω 
και καλά κάνεις ... Επειδή όμως όλα 
έχουν ένα όριο που αν το περάσουμε 
έχουμε προβλήματα , για αυτό το ΝΑΙ 

σκέφθηκε να σου προτείνει κάποιες 
σκέψεις που κι εσένα θα βοηθήσουν 
αλλά και τους πελάτες θα διατηρή­
σουν ήρεμους. 
Να είσαι λοιπόν κοντά τους , να τους 
αγαπάς , να τους ευχαριστείς που σε 
εμπιστεύονται , να τους επισκέπτεσαι 

χαρούμενος, αλλά μη τους πιέζεις 
για λίγο για αυξήσεις και νέα συμβό­

λαια (εκτός και πρέπει κάποιους να 
αναπροσαρμόσεις) . Εφέτος να κά­

νεις μια πολιτική δημοσίων σχέσεων , 
να φανεί ότι δεν ΑΣΚΕΙΣ πίεση πάνω 
τους και να βγεις σε δύο - τρεις άλ­
λες αγορές που ΜΟΝΟ εσύ ο 
ΠΑΛΑΙΟΣ ασφαλιστής μπορεί, επειδή 
οι νέοι έχουν τρακ ... φοβούνται. 

Έτσι και το πελατολόγιο θα μεγαλώ­
σεις και το εισόδημα και τους πελά­

τες σου θα έχεις σε διακριτική από­
σταση , ΚΥΡΙΩΣ ΟΜΩΣ ΚΑΙ ΑΥΤΟ 

ΘΕΛΩ ΝΑ ΕΠΙΤΥΧΕΙΣ , θα καταφέρεις 
να ΒΓΕΙΣ απ ' τη ρουτίνα στα ίδια 
πρόσωπα και στέκια , κάτι που πολύ 
καταβάλλει τους παλαιούς . Αυτό το 

όλο στα ίδια και τα ίδια σκοτώνει ... 
Σε γερνάει. . . Σε λιώνει και δεν το 
παίρνεις είδηση. 

Άλλαξε λίγο τις αγορές σου. Ίσως το 
παλαιό πελατολόγιο να σε κρατά κα 
σε συνήθειες του παρελθόντος που 
σχετίζονται με τις απειρίες σου , με 
τα λάθη σου, με δεσμεύσεις που έ­
κανες από κακή πώληση , με συμπε­

ριφορές αναξιοπρεπείς με παράλο­
γες απαιτήσεις πελατών κ.λπ . 
Άνοιξε τα φτερά σου φίλε μου και 
... ΠΕΤΑΞΕ αλλού. 
Δεν γεννήθηκες να γίνεις σκλάβος 
κανενός ... 
Τώρα λοιπόν που έχεις άλλα μυαλά 

κι άλλες εμπειρίες και γνώσεις ΒΓΕΣ 
ΕΞΩ να βάλεις εσύ τους κανόνες 
σου. Εσύ και μόνο εσύ μπορείς να 

πουλάς σε μεγάλες επιχειρήσεις , σε 
μεγάλους πελάτες . Κάνε μεγάλα 
συμβόλαια. Κάνε ΕΙΔΙΚΑ συμβόλαια. 
Πούλησε ασφάλειες φόρων κληρο­

νομιάς . Πούλησε ασφάλειες ΕΠΙΧΕΙ­
ΡΗΣΕΩΝ. Πούλησε ΑΜΟΙΒΑΙΑ ΚΕΦΑ­

ΛΑΙΑ. Εσύ σήμερα μπορείς , δεν έχεις 
τραυλισμό και τρακ , δεν κοκκινίζεις , 

δεν ιδρώνεις, δεν τα χάνεις , δεν σε 
στήνουν. 
Έχει λεφτά και πολλά μάλιστα η 
''Ελληνική ΠΙΑΤΣΑ". 

Σ ' αυτό το ΝΑΙ και στα επόμενα θα 

βρίσκεις προτάσεις. Το '97 ξεκινά 
απ ' τις ασφάλειες επιχειρήσεων . Σε 
τόσες χιλιάδες επιχειρήσεις , συνή­

θως οικογενειακού τύπου , που τα κα­
λά και κακά της επιχείρησης μεταβι­
βάζονται στα παιδιά και τη γυναίκα 

είναι εύκολο να πουληθούν μεγάλα 
συμβόλαια με μεγάλα κεφάλαια και 
μεγάλα ασφάλιστρα. 
Γράψτε σ' ένα χαρτί την πώληση και 
'Όρμήστε έξω " ... Το ΝΑΙ σας δίνει 
ένα μικρό σχέδιο. 
" Κύριε ... επιχειρηματία φτιάξατε με 
τόσο κόπο μια επιχείρηση. Ξενυχτή­
σατε , ιδρώσατε , δουλέψατε με τόσο 
κόπο και αγωνία , με τόσο άγχος για 
να γίνει αυτό που έγινε ... Σήμερα αρ­
χίσατε να ονειρεύεστε τη συνέχεια 
της επιχείρησης με τα παιδιά σας 
στο τιμόνι. Έχω μια πρόταση να συ­
νεχίσουν ήρεμα αν πάει κάτι στραβά 
και λείψετε πρόωρα. Τα παιδιά σας 
θα στηριχθούν πάνω του. Με την 

πρότασή μου θα μπορέσουν να έ­
χουν χρόνο να προσαρμοστούν χω­
ρίς προβλήματα. Αν λείψετε δεν θα 
έχουν όλη την περιουσία τα παιδιά 
σας. Ένα μέρος θα ρευστοποιηθεί 
για φόρους ... Θα είναι εύκολο να 
βρουν αμέσως χρήματα τα παιδιά ; 
Μήπως σταματήσει η ομαλή συνέ­
χεια ; Βγάλτε λοιπόν μέσα στα έξοδά 
σας κι ένα μικρό ποσό για ασφάλισή 
σας. Εσείς ξέρετε τι ποσό χρειάζεται 
διαθέσιμο. Θα το πληρώσει η εταιρία 
και θα το εισπράξει η εταιρία ... Επι­
τρέψτε μου κύριε να κάνουμε σήμε­
ρα αυτό το συμβόλαιο που θα κρατά 
την επιχείρησή σας σε συνέχεια ... 
Κάντε ένα συμβόλαιο που να καλύ­
πτει έσοδα 6 μηνών , ενός ή δύο χρό­
νων . Είναι η καλύτερη εμπορική συμ­
φωνία σας ... " 
Καλή επιτυχία φίλοι παλαιοί ασφαλι­
στές ... 
Βγείτε απ ' τα συνηθισμένα . Αν κάνε­
τε τα ίδια και τα ίδια δεν θα προο­
δεύσετε ... Αλλάξτε . 

Ε . Σπύρου 

73 



--------------IM•M•)i4WM111 3•)i~G1~i~1-------------

Απλά & 
Πρακτικά 
Μαθήματα 
α έα Παραγωγή 

Μάθημα 1 ο: Οι φίλοι μας 

άπου διάβασα: " Για τα δέντρα εί­

ναι το νερό , για τα ζώα η τροφή 

και για τους ανθρώπους οι φίλοι. " 

Εδώ και 1 Ο χρόνια , που έχω την τιμή 

να εκπαιδεύω ασφαλιστές σε θέματα 

ψυχολογίας και ανθρώπινης επικοινω­

νίας , προκύπτει σχεδόν πάντα το ε­

ρώτημα " Είναι σωστό v' ασφαλίζουμε 
φίλους μας ;" . 

Η δική μου θέση είναι πως η φιλία εί­

ναι μια ιερή σχέση και σαν τέτοια , θέ­

λει σεβασμό , αγάπη και ανιδιοτέλεια 

για να ζήσει. 

Οι άνθρωποι που ζουν χωρίς φίλους 

δεν στερούνται μόνο ένα μεγάλο (ί­

σως από τα μεγαλύτερα) δώρο της 
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ζωής . Είναι άνθρωποι χωρίς σπίτι , χω­

ρίς καταφύγιο , χωρίς ζεστασιά , χωρίς 

στήριγμα. 

Οι φίλοι μας είναι εκείνοι που μας αγα­

πούν , που μας σκέφτονται που μας 

νοιάζονται , που μας ενθαρρύνουν, που 

μας δέχονται και μας ανέχονται, που 

μας περιμένουν, που μας στηρίζουν . 

Δεν θ ' αρνιόμουνα να δώσω την ε­

παγγελματική μου γνώμη σ' ένα φίλο 

μου . Έτσι , πιστεύω πως κι εσείς δεν 

θ ' αρvιόσασταν ν' ασφαλίσετε κάποι­

ον φίλο σας ή φίλη σας. Όμως με 

τους φίλους τα πράγματα είναι όχι α­

πλώς σοβαρά, αλλά ιερά ( όπως είπα 
και πριν). Που σημαίνει ότι πρέπει να 

Γράφει η ψυχολόγος και Σύμβουλος 

Επικοινωνίας: Δρ. Σμσρούλσ Παντελή 

σκεφτούμε σοβαρά και δυο και τρεις 

και δεκατρείς φορές , τι θα δώσουμε 

σε κάποιο φίλο. 
Πολλές φιλίες χάλασαν πάνω στον 
πανικό της παραγωγής ''για v' αρπά­
ξουμε " ή "να κάνουμε στα πεταχτά " 
άλλο ένα συμβολαιάκι! 
Δεν είναι όμως αυτό το ζητούμενο. 
Είμαστε επαγγελματίες και έχουμε 

ένα όραμα. Χτίζουμε μια καριέρα κι 
αυτό το κάνουμε βάζοντας λιθαράκι­
λιθαράκι Μας παίρνει χρόνια να φτιά­
ξουμε ένα όνομα και αρκεί μια κακιά 

στιγμή για να το λεκιάσουμε και φτου 
απ ' την αρχή . 

Οι φίλοι μας , λοιπόν , είναι το οχυρό 

μας . Είναι αυτοί που θα βάλουν πλά­
τη για να στηρ ίξουν το οικοδόμημα 

που θα τρέμει από πιθανά λάθη μας , 

ή παραλείψεις μας ή έστω γιατί έχου­
με τις μαύρες μας και δεν βγήκαμε 
για παραγωγή τον τελευταίο μήνα . 

Όμως συχνά , στο ελεύθερο επάγγελ­
μα , συμβαίνει να εγκαταλείπουμε 
τους φίλους μας για καιρό. Μας πα­

ρασέρνει η φουρτούνα της τρεχάλας 
και άντε να προλάβεις να δεις τους 
φίλους σου! 

Καμιά φορά ξεχνάμε πως οι φίλοι μας 
δεν χρειάζονται πολλά. Απ ' το πολύ 

"γραβάτα - κοστούμι" για τους ά­
ντρες και "φούστα - μπλούζα" για τις 

γυναίκες ( στολές εργασίας) , νομίζου­
με πως για να δούμε τους φίλους 

πρέπει να μαγειρέψουμε το εξαίσιο 
γεύμα , να 'ναι το σπ~ι γλυμμέvο , τα 
παιδιά στην τρίχα, κι εμείς ξεκούρα­
στοι! Πράγματα απίθανα , για έναν ε­

λεύθερο επαγγελματία σε μεγαλού-
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πολη . 

Ξεχνάμε τα πιο νεανικά και ξένο ιαστα 

σενάρια τύπου : " Π ίτσα αλά πιτσερία 

της γε ιτον ιάς ", ή " Γουρουνόπουλο 

ψητό αλά ταβέρνα της γωνίας". 

Οι καημένοι οι φ ίλοι μας θέλουν να 

δουν εμάς . Σ ίγουρα θα χαρούν να μά­
θουν πόσο καλά τα πάμε στη δουλειά 

μας . Αυτό θα τους το πούμε . Δεν 
χρειάζεται να τους το παίξουμε σε θέ­

ατρο ! Δηλαδή , να σκηνοθετήσουμε 

μια βραδιά χλιδάτη με γραβατώματα , 

κρυστάλλινα ποτήρια που δεν μπαί­
νουν στο πλυντήριο , λινά τραπεζομά­
ντηλα που δεν σιδερώνονται εύκολα 

και τα παιδιά στημένα και "ήσυχα να 

μην ενοχλούν " ως διακόσμηση στο 

σαλόνι. 
Οι φίλο ι μας μάς ξέρουν και πριν να 

γίνουμε σπουδαίοι και τρανοί. Μας α­

γαπούν από τότε . Με τις ευαισθησίες 

μας , με τις παραξενιές μας , με τις υ­

περβολές μας ή με τις ντροπές μας. 

Οι φ ίλοι μας που είναι η πιο αξιόπ ι ­

στη , διαχρονική , εγγυημένη και δωρε-

άv (δεν είναι λίγο κι αυτό) διαφήμισή 

μας , μάς πουλάνε στους φίλους τους 

κα ι τους γνωστούς τους γι ' αυτές τις 

ευαισθησίες μας , τις παραξενιές μας 

Θυμηθείτε: 
Για τα δένrρα το νερό 
για τα ζώα η τροφή 

για τους ασφαλιστές οι φίλοι 

που αγάπησαν σ' εμάς και που γι ' αυ­

τό έγιναν φίλοι μας. 
Αν εμείς ξαφνικά παγώσουμε , απομα­
κρυνθούμε , προσποιηθούμε , θα πά­
ψουν να είναι φίλοι μας και τότε αντί 

αυτοί να μας διαφημίζουν στους άλ­

λους φίλους και γνωστούς τους , θα 

καταλήξουν οι ίδιοι ν ' αγοράσουν από 
κάποιο φ ίλο ενός φίλου τους που 

τους σύστησε τον δικό του που δεν 

άλλαξε , δεν μεταμορφώθηκε σ ' ένα α­
πόμακρο , μπλαζέ , κυριλεδάτο τέρας ! 

Συμπέρασμα : 
Βγάλτε τη γραβάτα/φούστα-μπλούζα , 
πασπαλίστε λίγη σκόνη στο σαλόνι 

σας , τσαλακώστε λίγο το τραπεζομά­
ντηλο και καλέστε τους φίλους σας 

για ένα μεζεδάκι. Το μενού ; Απλό . 
" Π ίτσα αλά πιτσερ ία της γειτονιάς " 
και " Γουρουνόπουλο ψητό αλά τα­

βέρνα της γωνίας ". Άντε και καμιά 
σαλάτα !. Μουσική τυχαία ραδιοφώ­
νου αλά κάρτ , στο σιγανό της. Και 

προς Θεού ! Μην πείτε για ασφάλειες ! 

Αφήστε να σας ρωτήσουν εκείνοι. 
Νιώστε λίγο άνθρωποι. Γιατί να θυμά­
στε πως πουλάτε σε ανθρώπους 

προϊόντα για ανθρώπους . Μη χάνετε 
την ανθρωπιά σας. 

Έχετε δει σκύλο να πουλάει σε γάτα ; 

Οι φίλοι μας που πέρασαν καλά στο 
σπίτι μας χθές βράδυ και χαλάρωσαν 
και γέλασαν , θα θυμηθούν να μιλή­
σουν για μας με ζεστασιά και περη­

φάνεια σ' ένα γνωστό τους , φίλο τους 

που θα συναντήσουν τις επόμενες μέ­

ρες . 

ΓΙΑ ΤΑ ΣΥΝΕΔΡΙΑ ΣΑΣ ΕΠΙΛΕΞΤΕ το HOTEL POSEIDON PALACE 

• Αίθοuσ(ς σuν(δριάσ(ων 20-300 ατ. 

• Σύγχρον(ς οπτικοακουστικές (γκαταστάσ(ις 
• 1 84 δωμάτια 
• 12 σοuίτ(ς 
• Κήπος 50 στρφ . 

• Γήn(δα τένις 
• ΜnάσΚ(Τ 
• Μίνι γκολφ 
• Παιδική χαρά 
• Θαλάσσια σπορ 
• Γυμναστήριο 
• Σάουνα 
• Υδρομασάζ 

ΛΕΙΤΟΥΡΓΕΙ 
ΟΛΟΤΟΧΡΟΝΟ 

....DDSe!D QD_ 
•nαισΓR **** 
• 
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ΟΛΑ ΤΑ ΝΕΑ ΤΟΥ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟΥ ΧΩΡΟΥ 

Θ~ ~ΙΙΙΙΙΙ/1//Ιι(Ι//ΗΙ// Τα καθήκοντα Αναπληρωτή Γενικού Διευθυντή της Εθνι-
~ 1111~ ~ κής Ασφαλιστικής ανέλαβε από 1η Ιανουαρίου 1997 ο κ. 

Η ΠΡΩΤΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ Ζένιος Δημητρίου . Η απόφαση αυτή ελήφθη στα πλαίσια 
των αναγκών που δημιουργούνται στην Εταιρία και οι ο­
ποίες προκύπτουν από τις συγχωνεύσεις των ασφαλιστι­
κών εταιριών του ομίλου της Εθνικής Τράπεζας. 
Έμπειρο περί τα ασφαλιστικά στέλεχος ο κ . Δημητρίου 
αναμένεται να συμβάλλει ουσιαστικά στη διοίκηση της 
νέας μεγάλης Εταιρίας που θα αποτελέσει τον αδιαμφι­
σβήτητο leader της Ελληνικής Ασφαλιστικής Αγοράς, κα­
θώς και στα σχέδια επέκτασης της Εθνικής Ασφαλιστι­
κής στο εξωτερικό. 
Ο κ . Δημητρίου γεννήθηκε το 1947 στην Κύπρο. Σπούδα­
σε ασφαλιστικά , είναι πτυχιούχος του Chartered lnsurance 
lnstitute και φέρει τον τίτλο του Chartered lnsurer. Εργά­
σθηκε στο Υπουργείο Οικονομικών της Κύπρου και ακο­
λούθως στη Uniνersal Life της Κύπρου ως το 1986, κατέ­
χοντας τη θέση του Βοηθού Γενικού Διευθυντή . 

.. , , Το 1986 διορίσθηκε Γενικός Διευθυντής της Πανευρω-
παικη~ Ασφαλιστι~ης , στην οποία εργάσθηκε πρώτος Εκτελεστικός Λειτουργός και Ανώτερος 
Γενικος Διευθυντης του Ομίλου της Πανευρωπαϊκής . 
Έχει διατελέσει πρόεδρος της εκπαιδευτικής επιτροπής της LIMRA Ευρώπης, πρόεδρος της 
Ελληνοκυπριακής Επιτροπής LIMRA, πρόεδρος του Ασφαλιστικού Ινστιτούτου Κύπρου και μέ­
λος του Συμβουλευτικού Ασφαλιστικού Σώματος και του Διοικητικού Συμβουλίου του Συνδέ­
σμου Ασφαλιστικών Εταιριών Κύπρου , καθώς και μέλος Διοικητικών Συμβουλίων πολλών Δη­
μοσίων Εταιριών στην Κύπρο . 

4 δις δρχ. Η ΕΜΠΟΡΙΚΗ 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ το 1996 

Μεγάλη αύξηση παρουσίασε η παραγωγή ασφαλίστρων της ΕΜΠΟΡΙΚΗΣ ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΗΣ το 
1996, που έφθασε τα 4 Δισ. δρχ. σε σύγκριση με τα 3,2 Δισ . δρχ. του 1995. 
Η κατά 23% μεγάλη αύξηση της συνολικής παραγωγής δεν διαφοροποίησε καθόλου τη σύνθε­
ση που π?ρέμεινε ιδανική , αφού οι ασφαλίσεις Πυρός κατέχουν το 49%, οι Μεταφορές το 15%, 
τα Αυ:rοκινητα το 21% και τα Διά~ορα Ατυχήματα το 15%. Με κεφάλαια και ελεύθερα αποθε­
ματικα 3,7 Δια . δρχ. και ενεργητικο που ξεπερνά τα 8 Δισ . δρχ. και ιστορία πάνω από μισό αιώ­
να, η ΕΜΠΟΡΙΚΗ ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΗ έχει ιδρυτή και κύριο μέτοχο την ALPA ΤΡΑΠΕΖΑ ΠΙΣΤΕΩΣ. 

ΑΓΡDΤΙ~ 
ΑΣΦΑΛΙΣ11ΚΗ 

Τη συμβολή της ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΗΣ 
στην ανάπτυξη της ασφαλιστικής αγοράς στη 
χώρα μας και ειδικότερα στο τμήμα που ανα­
φέρεται στον αγροτικό χώρο , όπου η Εταιρία 
δραστηριοποιείται με ιδιαίτερη κοινωνική ευαι­
σθησία , είχαν την ευκαιρία να πληροφορη­
θούν 25 επί πτυχίω φοιτητές του Γεωργικού 
Πανεπιστημίου Αθηνών, με ειδικότητα Mar­
keting, που την επισκέφθηκαν πρόσφατα , συ­
νοδευόμενοι από τον καθηγητή τους Παν. Πα­
τσή . 

Η επίσκεψη έγινε στο πλαίσιο της συνεργα­
σίας της ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΗΣ με τα 
Πανεπιστημιακά Ιδρύματα της χώρας και οι 
φοιτητές ενημερώθηκαν στις διάφορες Διευ­
θύνσεις , ενώ τη δραστηριοποίηση της Εται­
ρίας στην ασφαλιστική αγορά και τις δυνατό­
τητες ανάπτυξής της στο πλαίσιο του Ομίλου 
της Α ΤΕ παρουσίασαν στους επισκέπτες ο Δι­
ευθύνων Σύμβουλος της Εταιρίας Αθανάσιος 
Ρούπας , ο Διευθυντής Marketing Νίκος Κόβε­
ρης και ο αναπληρωτής Διευθυντής Γεωργι­
κών Ασφαλίσεων Μιχάλης Μαστροπέρος . 

1 ΔΙΣ ΘΕΤΙΚΗ ΠΟΡΕΙΑ το 1996 
το ΜΕΤΟΧΙΚΟ 
ΚΕΦΑΛΑΙΟ ΤΗΣ 
AGF KOSMOS 
ΓΕΝΙΚΑΙ 
ΑΣΦΑΛΕΙΑΙ 
Η Γενική Συνέλευση των Μετόχων της AGF 

KOSMOS ΓΕΝΙΚΑΙ 

ΑΣΦΜΕΙΑΙ Α . Ε. της 
31 .12.1996 αποφάσισε την 
αύξηση του μετοχικού κεφα­
λαίου κατά δρχ. 
279.200.000. 
Όπως ανακοίνωσε ο Διευθύ­
νων Σύμβουλος του Ομίλου 
AGF KOSMOS κ. Νίκος Πλα-

Ν. Πλακίδης κίδης , μετά την αύξηση αυτή , 
το Μετοχικό Κεφάλαιο της 

AGF KOSMOS ΓΕΝΙΚΑΙ ΑΣΦΜΕΙΑΙ Α.Ε . ανέρ­
χεται σήμερα στο 1 ΔΙΣ . δρχ. , το σύνολο δε 
των ιδίων κεφαλαίων εγγίζει το 1,5 ΔΙΣ δρχ. 
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Στις 6 Δεκεμβρίου συνεδρίασε η Εκτελεστική Επιτροπή της Assicurazioni 
Generali , υπό την προεδρία του Antoine Bernheim, η οποία εξέτασε τα α­
ποτελέσματα της διαχείρισης των εννέα πρώτων μηνών του 1996. 
Τα συνολικά ασφάλιστρα ανήλθαν σε 7.985 δια . λιρέτες, με μια αύξηση 
της τάξεως του 8,6% σε ισοτιμία συναλλάγματος . Τα εισπραχθέντα α­
σφάλιστρα για τις απευθείας εργασίες στην Ιταλία υπερέβησαν τα 3.593 
δισ. λιρέτες (+6,9%), 

Η σχέση μεταξύ ζημιών και ασφαλίστρων παρουσίασε μία επιδείνωση της τάξεως των 0,5 της κλί­
μακας σε σύγκριση με την αντίστοιχη περυσινή περίοδο . 
Η ?Χ,έση μεταξύ εξόδων και ασφαλίστρων στο σύνολο των εργασιών βελτιώθηκε κατά 0,7% της 
κλιμακας. 

Η απόδο~ των επ~νδύσεων υπερέβη τα 2.240 δια. λιρέτες , με μία αύξηση της τάξεως του 10,7% 
σε ισοτιμια συναλλαγματος . 

Τα πραματοποιηθέντα κέρδη ανήλθαν σε 451 δια. λιρέτες . 
Οι επενδύσεις του ομίλου πραγματοποίησαν μέσα στους πρώτους εννέα μήνες ασφάλιστρα ύ­
ψους 21 .150 δισ. λιρέτες , με μία αύξηση του 9,7% σε ισοτιμία συναλλάγματος . 
Λαμβά~οντας υπόψη ~ν ομαλή πορ~ία της διαχείρισης και την επιθυμητή νομισματική σταθερό­
τητα χαρις στην επανενταξη της λιρετας στο SME (ευρωπαϊκό νομισματικό σύστημα) , επιβεβαιώ­
νεται η πρόβλεψη για ένα τελικό αποτέλεσμα ισολογισμού καλύτερο από εκείνο της προηγούμε­
νης χρονι?ς , παρά τις σ,οβαρές απώ~ειες συναλλ~γματος που επηρεάζουν τη χρήση και προκύ­
πτουν απο τη μετατροπη των καταθεσεων σε συνάλλαγμα , συνέπεια της υπεραξίας της λιρέτας , 
στη διάρκεια του ισολογισμού χρήσεως . 

ΕΛΛΗΝΟ 
ΒΡΕΤΑΝΝΙΚΗ 
ΖΩΗΣ 

Δ. Παλαιολόγος 

ΑΠΟΔΟΣΗ 393,5% 
ΣΤΗΝ 19ΕΤΙΑ 

Απόδοση 393,5%, κατά μέσο όρο , πέτυχε η 
ασφαλιστική εταιρία ΕΛΛΗΝΟΒΡΕΤΑΝ­
ΝΙΚΗ , στα επενδυτικά προγράμματα Ζωής , 
διάρκειας 19 ετών. 
Συγκεκριμένα η εταιρία τετραπλασίασε τα 
ασφάλιστρα που της εμπιστεύθηκαν , κάθε 
χρόνο επί 19 χρόνια , οι ασφαλισμένοι της , 
απολαμβάνοντας συγχρόνως τα ασύγκριτα 
πλεονεκτήματα της ασφαλιστικής τοποθέτη­
σης σε μια φερέγγυα εταιρία , όπως μεγάλα 
κεφάλαια σε περίπτωση απώλειας Ζωής , κά­
λυψη ολικής ανικανότητας με παράλληλη 
εγγύηση καταβολής των ασφαλίστρων εκ 
μέρους της εταιρίας , περιοδική (μέχρι και 
μηνιαία) καταβολή του ασφαλίστρου , κ.ά .. .. 
Σημειωτέον ότι η ΕΛΛΗΝΟΒΡΕΤΑΝΝΙΚΗ εί­
ναι η μοναδική ασφαλιστική εταιρία η ο­
ποία , αφ ' ενός μέν αποστέλλει στον πελάτη 
της πλήρη γραπτή ανάλυση του αποταμιευ­
τικού λογαριασμού κάθε χρόνο , αφ ' ετέρου 
δε , παρέχει δυνατότητα σύνδεσης όλων 
των επενδυτικών προγραμμάτων με ισόβια 
μη ακυρώσιμα απεριόριστα νοσοκομειακά 
προγράμματα, πράγμα που σημαίνει ότι α­
νεξάρτητα από τη διάρκεια της επένδυσης 
οι νοσοκομειακές καλύψεις συνεχίζονται 
για όλη τη ζωή του ασφαλισμένου. 
Ο Όμιλος Εταιριών της ΕΛΛΗΝΟΒΡΕΤΑΝ­
ΝΙΚΗΣ δραστηριοποιε ίται στους τομείς α­
σφαλίσεων Ζωής, Γενικών ασφαλίσεων και 
Διαχείρισης Αμοιβαίων Κεφαλαίων με την 
MIDLAND - ΕΜΗΝΟΒΡΕΤΑΝΝΙΚΗ ΑΕΔΑΚ. 
Πρόεδρος και Διευθύνων Σύμβουλος του 
Ομίλου είναι ο κος Δούκας Παλαιολόγος. 

Σuγκριηκr\ οrιόδοσn σταθερού σvνοΛ,κού οσφαλίστροιι, 

~ λ,\ξ,.ς δ,όρκaaς 10 ιω._ 19 t..n 

ω • • ο --

8 ----..δ_,.._.ιpα 
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ΕΙΔΗΣΕΙΣ · ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΙΑ 

Επταήμερη κρουαζιέρα 
της INTERAMERICAN 
Μια αξέχαστη επταήμερη κρουαζιέρα στη Γαλλία και Ιτα­
λία οργάνωσε η INTERAMERICAN για 300 και πλέον κο­
ρυφαίους συνεργάτες της - ασφαλιστικούς συμβούλους . , 
Το ταξίδι , που πραγματοποιήθηκε με το πολυτελές κρουαζιερό­
πλοιο "TRITON" της ΗΠΕΙΡΩΤΙΚΗ SUN LINES, κράτησε μια ολό­
κληρη εβδομάδα και το δρομολόγιο που ακολούθησε ήταν : 
Αιάκειο (Κορσική) , Νίκαια (Γαλλία) , Σιβιταβέκια (Ρώμη) , Παλέρμο 
(Ιταλία) και επιστροφή στον Πειραιά . 

Στιγμιότυπο από το εκπαιδευτικό 
ταξίδι της INTERAMERICAN 

Τους εκδρομείς συνόδευσε έως την Κορσική ο πρόεδρος του 
Ομίλου κ. Δημήτρης Κοντομηνάς , ο οποίος είχε την ευκαιρία να 
βρεθεί και να επικοινωνήσει με κορυφαίους συνεργάτες της ε­
ταιρίας και να περάσει μαζί τους λίγες στιγμές ξενοιασιάς. 
Επικεφαλής της αποστολής ήταν ο Γενικός Διευθυντής Πωλήσεων 
του Ομίλου κ. Γιώργος Ψαρράς , ο οποίος κατέβαλε κάθε προσπάθεια για την άψογη εκτέλεση του 
προγράμματος της κρουαζιέρας. 
Το ταξίδι αυτό - όπως και όλα όσα οργανώνει η INTERAMERICAN - πέρα από τον ψυχαγωγικό , εί­
χε και τον απαραίτητο εκπαιδευτικό χαρακτήρα , αφού δόθηκε για άλλη μια φορά η ευκαιρία στους 
συμμετέχοντες να διευρύνουν τις γνώσεις και τις εμπειρίες τους , ανταλλάσσοντας πολύτιμες α­
πόψεις πάνω στη δουλειά τους και να συσφ ίξουν τις ανθρώπινες σχέσε ις τους . 
Γενικά ήταν ένα πολύ ενδιαφέρον και εποικοδομητικό ταξίδι , που ικανοποίησε απολύτως τους 
συμμετέχοντες . 

~ι•ι:α Η ALICO ΕΛΛΑΔΟΣ • 1 " 1 ΕΙΡΗΣ Τ Σ ΧΡΟΝΙΑΣ" 
Η ALICO Ελλάδος ανακηρύχθηκε ''Επι­
χείρηση της Χρονιάς" για τη μακρόχρο­
νη επιτυχημένη δραστηριοποίη σή της 
στην Ελληνική αγορά. 
Το βραβείο , που αποτελεί πρωτοβουλία 
του Ελληνοαμερικανικού Επιμελητηρίου , 
θεσμοθετήθηκε το 1995 και φέτος ήταν 
η δεύτερη φορά που πραγματοποιήθηκε 
η σχετική διαδικασία αξιολόγησης. Βρα­
βεύοντας Αμερικανικές εταιρίες που 
δραστηριοποιούνται στη χώρα μας ή Έλ­
ληνες αντιπρόσωποι Αμερικανικών εται­
ριών . Συνολικά απονέμονται τα εξής 
βραβεία: 
• " Επιχείρηση της Χρονιάς " 
• " Βραβείο Νέου Προϊόντος - Υπηρε­
σίας " 

• " Βραβείο Κοινωνικής Ευαισθησίας '', 
και 

Ο κ. Α. Βασιλείου (δεξιά), Πρόεδρος Ιβrιρικής, Κενrρικής και 
Ανατολικής Ευρώπrις τrις ALICO, παραλαμβάνει το βραβείο 
από τον Δήμαρχο Αθψαίωv κ. Δ Αβραμόπουλο. 

• " Βραβείο Νέας Εταιρίας" . 
Η επιλογή των εταιριών έγινε μετά από αξιολόγηση των απαντήσεων σε ερωτηματολόγιο που υ­
ποβλήθηκε σε μεγάλο αριθμό επιχειρήσεων , σχετικά με τις δραστηριότητές τους . 
Η ALICO αξιολογήθηκε και βραβεύτηκε στη σημαντικότερη κατηγορία , αυτήν της " Επιχείρησης 
της Χρονιάς" . Ο νικητής αυτής της κατηγορίας πρέπει να έχει επιτύχει την καλύτερη συνολική α­
πόδοση με βάση μια σειρά κριτηρίων , τα οποία περιλαμβάνουν: 
• Σταθερά υψηλή επιχειρηματική απόδοση για όσο το δυνατόν μεγαλύτερο χρονικό διάστημα . 
• Μεγάλο εύρος προϊόντων 
• Εκτεταμένο δίκτυο πωλήσεων 
• ''Επιθετικό " πρόγραμμα προώθησης 
• Ικανοποιητικό μερίδιο αγοράς και 
• Υψηλό βαθμό ικανοποίησης πελατών επί μεγάλο διάστημα . 
Στην τελετή απονομής των βραβείων , η οποία πραγματοποιήθηκε στις 12 Δεκεμβρίου στο ξενο­
δοχείο "Μ. Βρετανία", την Εταιρία εκπροσώπησε ο Πρόεδρος Ιβηρικής , Κεντρικής και Ανατολικής 
Ευρώπης της ALICO κ . Α . Βασιλείου , ο οποίος και παρέλαβε το βραβείο "Business of the Year 
Award". 
Στην εκδήλωση παραβρέθηκαν και απηύθυναν χαιρετισμό ο Δήμαρχος Αθηναίων κ. Δ . Αβραμό­
πουλος και ο πρέσβης των Η . Π .Α. στην Ελλάδα κ . Τ . Niles. 
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Υπ' • ~ι.ιιι ... •~~ ... 
Γενι v 
Διευθυντών 

Γενικά αποτελέσματα 
της Ευρωπαiκής Αγοράς 

• Η μείωση του πληθωρισμού βοήθησε στην 
οικονομική ανάπτυξη της Ασφαλιστικής 

Αγοράς και αυτό φαίνεται από την αύξηση 

της παραγωγής του κλάδου σε όλες τις χώ­

ρες εκτός της Φινλανδίας . 

• Η αύξηση της παραγωγής του κλάδου πυ­
ρός ήταν μεγαλύτερη από την αύξηση της 

παραγωγής των άλλων κλάδων των γενικών 

ασφαλίσεων σε όλες τις χώρες εκτός της 

Νορβηγίας . 

• Οι ζημιές λόγω κλιματολογικών αλλαγών 
αυξήθηκαν σημαντικά, με κυριότερα κατα­

στροφικά γεγονότα τις ιδιαίτερα χαμηλές 

θερμοκρασίες (Νορβηγία , Βρετανία) , πλημ­

μύρες (Ολλανδία , Βέλγιο , Ελλάδα) , σει­

σμούς (Ιταλία , Πορτογαλία , Ελλάδα) . 

• Η εγκληματικότητα συνεχίζει να αυξάνεται 
με γρήγορους ρυθμούς σε όλες τις χώρες , 

με ιδιαίτερα μεγάλες ζημιές από κλοπές η­

λεκτρονικών υπολογιστών στη Βρετανία , 

Σουηδία και Νορβηγία . 

• Ο ανταγωνισμός έχει αρχίσει πλέον να επη­

ρεάζει αισθητά τις Ασφαλιστικές Αγορές , 

με πρώτα αποτελέσματα τη μείωση των α­

σφαλίστρων στη Γερμανία και Ελβετία. 
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ΕΙΔΗΣΕΙΣ - ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΙΑ 

CJ ~!~ !τ!ιΑ ΏfΚΩ<?~Φg~ιt 
Ο κ. Κ. ΚΑΡΑΤΖΑΣ ΣΕ ΕΚΔΗΛΩΣΗ ΤΗΣ 

ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ ΚΥΠΡΟΥ 

Ο Γενικός Διευθυντής της ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ ΑΕΓΑ κ . Κωνσταντίνος Καρα­
τζάς επισκέφθηκε τα Γραφεία και τους συνεργάτες της ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 
Κύπρου από τις 21 έως τις 23 Νοεμβρίου , συνοδευόμενος από τον Διευθυ- Κωv. Καρατζάς 
ντή Διεθνών Δραστηριοτήτων κ. Κωνσταντίνο Χολέβα. 
Ο κ . Καρατζάς παρευρέθηκε στην εκδήλωση που πραγματοποιήθηκε την Παρασκευή 22 Νοεμβρί­
ου στο ΧΙΛΤΟΝ της Λευκωσίας , με τη συμμετοχή του Διοικητικού Προσωπικού και του δικτύου Πω­
λήσεων . Αφού εξήγησε στους παρισταμένους τη στρατηγική και τους στόχους του Ομίλου για το 
1997 έκανε ιδιαίτερη αναφορά στην ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ Κύπρου , η οποία από 1-10-96 λειτουργεί ως 
Εταιρία με βάση την Κυπριακή Νομοθεσία . 
Τόνισε δε ότι ο Πρόεδρος του Ομίλου κ . Π . Ψωμιάδης και η Διοίκηση της ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ έχουν 
φιλόδοξα σχέδια για την Εταιρ ία στην Κύπρο , τα οποία θα πραγματοποιηθούν αν επιδείξουν την 
απαιτούμενη υπευθυνότητα και εργατικότητα όλοι , Διοικητικοί κς:ιι Ασφαλιστές . 
Στη συνέχεια ο κ . Καρατζάς και ο Γενικός Διευθυντής της ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ Κύπρου κ . Χρ . Ελευθε­
ρίου απένειμαν τα ειδικά διπλώματα και τις τιμητικές ταυτότητες στους Ασφαλιστές που επέτυχαν 
στο διετούς διαρκείας διαγωνισμό πωλήσεων Ασφαλειών Ζωής της LIMRA (LIFE INSURANCE MAR­
KETING and RESEARCH ASSOCIATION). Πρόκειται για τους εξής διακεκριμένους συνεργάτες : 
Λούκας Θουπή , Λένια Δαμαλά, Δέσπω Λοϊζιά , Γιαννούλα Στυλιανού , Νίκος Μεπούρης. 
Κατά την παραμονή τους στην Κύπρο οι κ . κ . Καρατζάς και Χολέβας συναντήθηκαν με κορυφαίες 
προσωπικότητες του επιχειρηματικού κόσμου και της Δημόσιας Διοικήσεως στην Κύπρο . 

'' • ι iil il· . l 'l'IIΨΙ-- το ΓΕΝΙΚΟ ΣΥΜΒΟΥΛΙΟ ΤΗΣ ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΖΩΗΣ: 

-~~~οτ~κ~ fSP-iΙ,Ι~f.f~T."ilYMOFIΚO ΜΑΝΑΟΙΜΙΝΤ 
Το Σάββατο 21-12-96 συνήλθε στην τέταρτη τακτι­
κή συνεδρίασή του το ΓΕΝΙΚΟ ΣΥΜΒΟΥΛΙΟ ΤΗΣ 
ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΖΩΗΣ, στο οποίο συμμετέχουν τα μέ­
λη του Δ . Σ . της Εταιρίας , οι Διευθυντές των Κε­
ντρικών Υπηρεσιών , οι Περιφερειακοί Διευθυντές 
του Δικτύου Πωλήσεων , ο Πρόεδρος του Συλλό­
γου των συνεργαζόμενων Πρακτορείων και εκ­
πρόσωπος του Συλλόγου Εργαζομένων. 
Το Γενικό Συμβούλιο ενημερώθηκε από τον Πρόε­
δρο της Εταιρίας κ . Θανάση Παπαγεωργίου και 
τον Διευθύνοντα Σύμβουλο κ. Κώστα Λάμπο για 

την πορεία της Εταιρίας κατά το 1996, την οποία έκρινε ως θετική , δεδομένου ότι η Εταιρία πέτυ­
χε τους παραγωγικούς στόχους της σύμφωνα με το πρόγραμμα, βελτίωσε σημαντικά τις λειτουρ­
γίες της , διαμόρφωσε υποδομές συνεργασίας με τις άλλες Εταιρίες τους Ομίλου ΑΤΕ , ανέπτυξε 
τις εργασίες της στη Γερμανία και διατηρεί την κερδοφορία της σε υψηλά επίπεδα (1 δις περίπου) 
για το 1996. 
Στη συνέχεια το Γ. Σ . συζήτησε τον Προγραμματισμό για τη χρήση 1997, ο οποίος δομείται πάνω 
σε τρεις βασικούς στόχους : 
α . διατήρηση της υψηλής κερδοφορίας της Εταιρ ίας ( στόχος 1997 το 1,3 δις) , 
β . καθαρή αύξηση του χαρτοφυλακίου κατά 25% με στόχο νέας πρωτοετούς παραγωγής για το 
1997 της τάξης των 5,2 δις και 
γ. ποιοτική βελτίωση της υποστήριξης του χαρτοφυλακίου και της εξυπηρέτησης των Πελατών 
της Εταιρίας . 
Τέλος , στο Γ.Σ. παρουσιάστηκαν εισηγήσεις και μελέτες για συγκεκριμένα ειδικά θέματα όπως : 
α . Η Δύναμη Πωλήσεων της MAEZV μπροστά στον ορίζοντα των 5,2 δις νέα παραγωγή για το 
1997 (εισηγητής ο Διευθυντής Πωλήσεων κ . Άγγελος Παπαστερνός) , 
β . Αποζημιώσεις : Ανάλυση προβλημάτων - προσέγγιση λύσεων (εισηγητές οι κ . κ ., Ιωάννης Κο­
σμέας , Γιώργος Πετριτσόπουλος και Γ1ώργος Γιώτης) και 
γ . Εκροές χαρτοφυλακίου : Διαστάσεις - στόχο ι - μέτρα (εισηγητές οι κ.κ. Ιωάννης Κοσμέας και Νί­
κος Περτσάς) . 
Το Γενικό Συμβούλιο συζήτησε διεξοδικά τα παραπάνω θέματα , προσέγγισε λύσεις και πήρε μέ­
τρα ώστε να μπορέσει η Εταιρία να επιτύχει τους φιλόδοξους , αλλά εφικτούς στόχους του 1997 
και να συνεχίσει την αναπτυξιακή πορεία της στα πλαίσια του Πενταετούς Επιχειρησιακού Προ­
γράμματός της . 
Η σημερινή Διο ίκηση της ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΖΩΗΣ τόλμησε να χτίσει νέους θεσμούς συλλογικού Man­
agement και να εμπιστευτεί τα στελέχη της Εταιρίας . 
Η καταξίωση θεσμών και στελεχών έφερε τα θεαματικά αποτελέσματα της τελευταίας τριετίας και 
υπόσχεται τη μεγάλη έκπληξη της ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΖΩΗΣ του 1997. 
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ΦC>Ιιt--ιιΙΞ 
ΑΣ<DΑΛΕΙΕΣ nιΣΤΩΣΕΩΝ Α . Ε . 

ΑΣΦΑΛΕΙ ΕΣ ΠΙΣΤΏΣΕΩΝ Α.Ε. 

1 κανοποι ητι κά 
τα πρώτα αποτελέσματα 

Πολύ ικανοποιητικά αποτελέσματα ε ίχε κατά 
το 1996, πρώτο χρόνο της δραστηριότητάς 
της , η ΦΟΙΝ ΙΞ ΑΣΦΑΛΕΙΕΣ Π ΙΣΤΩΣΕΩΝ Α. Ε . 

στην παραγωγή ασφαλίστρων . Η Εταιρία που 
ανήκει στον Όμιλο της Εμπορικής Τράπεζας ι­
δρύθηκε το 1995 από την Εμπορική Τράπεζα 
και την ΦΟΙΝΙΞ Γενικές Ασφάλειες Α.Ε . Στο 

Μετοχικό της Κεφάλαιο συμμετέχουν επίσης 
ο ι δύο μεγαλύτερες ευρωπαϊκές Ασφαλιστικές 
Εταιρίες Πιστώσεων , η γαλλική SFAC (Societe 
Francaise d' Assurances Credit) και η γερμανι­

κή HERMES Kreditversicherungs AG , καθώς 
και η ΕΜΠΟΡΙΚΗ FACTORING Α.Ε . , θυγατρική 

της Εμπορικής Τράπεζας . 
Για το 1997 οι προοπτικές εξέλιξης των εργα­
σιών της προβλέπονται ιδιαίτερα ευο ίωνες , 
δεδομένου ότι η ΦΟΙΝΙΞ Ασφάλειες Πιστώσε­
ων έχει ευρύτατη συνεργασία με τα εκτεταμέ­
να δίκτυα πωλήσεων της Εμπορικής Τράπεζας 
και της ΦΟΙΝΙΞ Γενικές Ασφάλειες , ενώ πα­
ράλληλα έχει τη δυνατότητα , χάρη στη συνερ­
γασία και την υποστήριξη των αλλοδαπών με­
τόχων της και των Ομίλων τους , να ασφαλίζει 
και να εξασφαλίζει τις βραχυπρόθεσμες επι­
χειρηματικές πιστώσεις των Ελληνικών επιχει­
ρήσεων . 
Ε ιδικότερα , η ΦΟΙΝΙΞ Ασφάλειες Πιστώσεων 
από την αρχή της λειτουργ ίας της προσφέρει 
στις επιχειρήσεις που δραστηριοποιούνται 
στην Ελλάδα: 

• Κάλυψη των επί πιστώσει πωλήσεών τους , 
τόσο στο εξωτερικό (χώρες ΟΟΣΑ) , όσο και 
στην Ελλάδα , κατά του κινδύνου αφερεγγυό­

τητας ή / και της παρατεταμένης καθυστέρη­
σης πληρωμής του αγοραστή Ι οφειλέτη . 

• Έγκαιρο , έγκυρο και συνεχή έλεγχο της φε­
ρεγγυότητας του αγοραστή . 
• Πλήρη νομική κάλυψη στη διεκδ ίκηση των 
ασφαλισμένων απαιτήσεων. 

• Ευέλικτο ασφαλιστήριο συμβόλαιο , προ­
σαρμοσμένο στ ις ανάγκες κάθε επιχε ίρησης 
και χρηματοδοτούμενο από τη συγγενή εται­
ρ ία ΕΜΠΟΡΙΚΗ FACTORING Α.Ε . 
Πρόσφατα, η Εταιρία προχώρησε στο σχεδια­
σμό και στη διάθεση δύο νέων προϊόντων : 

• Εγγυήσεις Ειδικού Φόρου Κατανάλωσης 
• Κάλυψη αφερεγγυότητας Tour Operators 
Τέλος , στον τομέα των συνεργασιών διεξάγο­
νται συζητήσεις με τον Οργανισμό Ασφάλισης 
Εξαγωγικών Π ιστώσεων για κάλυψη μέσω αυ­
τού και του πολιτικού κινδύνου , ώστε η Εται­
ρία να προσφέρει ολοκληρωμένη κάλυψη των 
κ ινδύνων των επιχειρηματικών απαιτήσεων . 

ΚΥΡΙΟ Ι ΜΕΤΟΧΟΙ: 
ΕΜΠΟΡΙΚΗ ΤΡΑΠΕΖΑ ΤΗΣ ΕΛΛΑΔΟΣ 
ΦΟΙΝΙΞ - ΓΕΝΙΚΕΣ ΑΣΦΑΛΕΙΕΣ ΕΛΛΑΔΟΣ 
HERMES - ΓΕΡΜΑΝΙΑ 
SFAC · ΓΑΛΛΙΑ 
(Δύο από τις μεγαλύτερες εταιρ ίες ασφαλειών 
πιστώσεων στον κόσμο . ) 

□ ~!~!!ιΑΏf~~Φ9l~ 
Ο ΜΙΧ. ΤΣΑΚΑΛΙΑΣ ΑΝΕΛΑΒΕ 

ΤΗΝ ΑΝΑΠΤΥΞΗ ΤΟΥ 
ΠΡΑΚΤΟΡΕΙΑΚΟΥ ΔΙΚΤΥΟΥ 

Μιχ. Τ σακαλιάς 

Ο κ . Μ ιχάλης Τσα­
καλιάς ανέλαβε 
από 15/12/96 τη 
θέση του Διευθυ­
ντή Πωλήσεων με 
αποκλειστικό αντι­
κείμενο την ανά­
πτυξη Πρακτορεια­

κού Δικτύου στην 
ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ. Ο 

κ . Μ. Τ σακαλιάς είναι έμπειρο και κατα­
ξιωμένο στέλεχος των Πωλήσεων σε με­

γάλες Εταιρίες. 
Στόχος της ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ είναι η ανά­

πτυξη και ο εμπλουτισμός του υφισταμέ­
νου πρακτορειακού δικτύου και η προώ­
θηση όλων των ασφαλιστικών προϊόντων 
Ζωής και Γενικών Κλάδων από πρακτο­
ρεία ασφαλίσεων παράλληλα με την πιο 
ορθολογιστική αξιοποίηση του μεγάλου 
αριθμού Γραφείων τύπου Agency που 
διαθέτει η Εταιρ ία σ' όλη την Ελλάδα . 

Η 'ΆΠΟΛΛΩΝ" 

και arn Βόοεια Ελλάδα 
Η ανάπτυξη των εργασιών στη Βορ . Ελλάδα α­
ποτελεί πρωταρχικό στόχο της ασφαλιστικής 
εταιρ ίας "ΑΠΟΜΩΝ" . 
Ήδη επεκτάθηκαν τα γραφεία της περιφερεια­
κής διεύθυνσης στον 3ο όροφο του κτιρ ίου 
επί της Ελ. Βενιζέλου 48 στη Θεσσαλονίκη . 
Η διεύρυνση των εργασιών στη Βορ. Ελλάδα 
συντονίζεται από τους Μιχάλη Μυτιληναίο και 
Γιώργο Κακόζηλα . 
Η ασφαλιστική 'ΆΠΟΜΩΝ", που έχει καλύψει 
πλήρως όλες τις υποχρεώσεις της σε αποθε­
ματικά , κυκλοφόρησε δύο νέα πολυασφαλι­
στήρια για κατοικίες (ΕΝ ΟΙΚΩ) και μικρομε­
σαίες επιχειρήσεις (ΕΠΙΧΕΙΡΕΙΝ) . 
Τα πολυασφαλιστήρια καλύπτουν τα κτίρια για 
φωτιά , κλοπή , σεισμό , πλημμύρα και τις επι­
χειρήσεις για προσωπικά ατυχήματα εργαζο­
μένων με εξαιρετικά χαμηλές τιμές. 
Χάρη στα νέα προγράμματά της , η 
'ΆΠΟΜΩΝ" και σύμφωνα με εκτίμηση στελε­
χών της θα επιτύχει φέτος αύξηση ασφαλί­
στρων στους λοιπούς κλάδους κατά 30%, δη­
λαδή συνολική παραγωγή 1 δισ. δρχ. 

Τpίημεpο στην t<ύτιpο 
από 57 .000 δραχμές 

Με στόχο την προώθηση του τουριστικού ρεύματος από την Ελλάδα προς την Κύπρο για τη χει­
μερινή περίοδο 1997, ο Κυπριακός Οργανισμός Τουρισμού και οι Κυπριακές Αερογραμμές , σε 
συνεργασία με το·uς -τουριστικούς πράκτορες , προωθούν ειδικά εκδρομικά πακέτα προσφορές 
για την Κύπρο , που θα ισχύσουν από 1/1/1997 μέχρι 31 /3/1997. 
Πιο συγκεκριμένα , η προσφορά περιλαμβάνει το αεροπορικό εισιτήριο και δύο διανυκτερεύσεις 
με δυνατότητα παράτασης της παραμονής στην Κύπρο με ανάλογα χαμηλές τιμές . 
Τα πακέτα είναι ιδανικά για σύντομες περιηγήσεις στην όμορφη Κύπρο την περίοδο των Από­
κρεω με το καρναβάλι της Λεμεσού , την Καθαρή Δευτέρα ή το τετραήμερο της 25ης Μαρτίου . 

ΑΝΑΚΟΙΝΩΣΗ 
ΜΕΤΑΦΟΡΑ ΚΕΝΤΡΙΚΟΥ ΥΠΟΚΑΤΑΣΤΗΜΑΤΟΣ ΤΗΣ ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ ΑΕΓΑ 

Από την ΑΣΠ Ι Σ ΠΡΟΝΟΙΑ ΑΕΓΑ ανακοινώνεται ότι οι υπηρεσίες του Κεντρικού Υποκαταστήμα­
τος (πρώην Ε.Α.Α . Ε. Ο ΗΛΙΟΣ) μεταφέρθηκαν από το κτίριο της οδού Μαυρομιχάλη 1 Ο στα Γρα­
φεία της Εταιρίας επί της Λεωφ . Κηφισίας 62, 151 25 ΜΑΡΟΥΣΙ . 
Για οποιαδήποτε πληροφορία ή εξυπηρέτηση μπορείτε να απευθύνεσθε στο Τηλεφ. Κέντρο 
6898960-73. 

ΠΑΝΕΛΛΗΝΙΟΣ ΣΥΝΔΕΣΜΟΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΣΥΜΒΟΥΛΩΝ 
Συγκροτήθηκε σε σώμα το Δ.Σ. του Π.Σ.Α.Σ . όπως προέκυψε από τις εκλογές της 17/12/1996. 
Η σύνθεση του Δ.Σ. έχει ως εξής : 
1. ΔΗΜΟΥ ΔΗΜΟΣΘΕΝΗΣ 
2. ΠΑΠΑΛΑΖΑΡΟΥ ΑΝΑΣΤΑΣΙΟΣ 
3. ΠΑΠΑΓΙΑΝΝΙΔΗΣ ΣΤΑΥΡΟΣ 
4. ΒΟΥΡΒΑΧΑΚΗ ΔΗΜΗΤΡΑ 
5. ΚΑΤΣΟΓΙΑΝΝΗ ΝΙΚΗ 
6. ΚΡΗΤΙΚΟΥ ΑΙΚΑΤΕΡ Ι ΝΗ 

7. ΚΑΛΛΕΡΓΗΣ ΑΝΔΡΕΑΣ 
8. ΜΕΛΙΔΩΝΗΣ ΖΗΣ ΙΜΟΣ 

9. ΤΣΕΡΓΙΑΝΝΗΣ ΧΡΗΣΤΟΣ 

ΠΡΟΕΔΡΟΣ 
Α' ΑΝΤΙΠΡΟΕΔΡΟΣ 

Β' ΑΝΤΙΠΡΟΕΔΡΟΣ 

ΓΕΝ . ΓΡΑΜΜΑΤΕΑΣ 
ΤΑΜΙΑΣ 

ΜΕΛΟΣ 

ΜΕΛΟΣ 

ΜΕΛΟΣ 
ΜΕΛΟΣ 

INTERAMERICAN 
ALICO 
INTERAMERICAN 
ΕΘΝΙΚΗ 
ΕΘΝΙΚΗ 

ΕΜΗ/ΝΝΙΚΗ 
ΑΣΤΗΡ 

GENERALI LIFE 
ALICO 
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Ο Άγ~ος Βασiλης ,της "Ι.ΝΤ ~Ι>~◊/vΊΚΑ. 
κοντα στα παιδια 
Μια ματιά στα πρόσωπα των παιδιών του Λαγκαδά , τη στιγμή που το ελικόπτερο της 'Ί Ν­
ΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ" έφερνε κοντά τους τον Άγιο Βασίλη , ήταν αρκετή για να καταλάβει κανείς την ευ­

τυχία που ένιωσαν . Για τα περισσότερα από αυτά το μεσημέρι της 29ης Δεκεμβρίου 1996 αποτέ­
λεσε μοναδική ευκαιρία να πλησιάσουν τον αγαπημένο τους παππούλη , να ακούσουν τις ευχές 
του , να πάρουν δώρα από τα χέρια του και να φωτογραφηθούν μαζί του . 
Η εκδήλωση , που διοργάνωσε ο Όμιλος 'ΊΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ" , πραγματοποιήθηκε με την αιγίδα του 
Δήμου Λαγκαδά , στο προαύλιο του 2ου Δημοτικού Σχολείου της πόλης , και τίμησαν με την πα­
ρουσία τους ο Υφυπουργός Γεωργίας , κ. Βασίλειος Γεραvίδης , ο Βουλευτής Β ' Περιφέρειας Θεσ­
σαλονίκης κ . Γεώργιος Ρόκκος , ο Υποστράτηγος κ. Στέφανος Βαρζακάκος , ο Ταξίαρχος κ. Σπυρί­
δων Γιαννουλάτος , καθώς και σύσσωμες οι Τοπικές Αρχές . 

Την εκδήλωση άνοιξε , υπό τους ήχους της Φιλαρμονικής Ορχήστρας του Δήμου , ο Δήμαρχος Λα­
γκαδά , κ . Νικόλαος Αζμάvης , ο οποίος , στη διάρκεια σύντομου χαιρετισμού , ευχαρίστησε , εκ μέ­
ρους των 2.000 περίπου παριστάμενων , την 'ΊΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ " για τη μεγάλη προσφορά της . 
Ο Πρόεδρος του διοργανωτή Ομίλου , κ . Μελάς Γιαννιώτης , που πήρε το λόγο στη συνέχεια , αφού 
απηύθυνε ευχές προς το συγκεντρωμένο πλήθος , αναφέρθηκε στον κοινωνικό ρόλο των Ασφαλί­

σεων , άμεσα συνδεδεμένο με τις άγιες ημέρες των εορτών , ένα ρόλο που οδήγησε την 'ΊΝ-
ΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ" στην αγορά και άμεση διάθεση στο κοινωνικό σύνολο του υπερσύγχρονου 
ελικοπτέρου , που είχαν την ευκαιρία να θαυμάσουν μικροί και μεγάλοι στη διάρκεια της 
εκδήλωσης . 
Η εκδήλωση έληξε με γεύμα που παρέθεσε η Διοίκηση του Ομίλου 'Ί ΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ" 

προς τιμή των παριστάμενων εκπροσώπων των Αρχών , στο ξενοδοχείο " ΜΕΓΑΣ 
ΑΛΕΞΑΝΔΡΟΣ " της Δημοτικής Επιχείρησης Εκμετάλλευσης Ιαμα­
τικών Λουτρών Λαγκαδά . 

Η ίδια μεγάλη επιτυχία σημειώθηκε και στη διάρκεια παρόμοιας εκδήλωσης 
που πραγματοποιήθηκε νωρίτερα , στις 11 το πρωί της ίδιας μέρας , 
στην Κοινότητα Δουμπιώv Χαλκιδικής . 

' Η πρώτη οπτική επαφή των παιδιών με τον αγαπημένο τους παπ­
πούλη έγινε κατά την πτήση του ελικοπτέρου της «/ΝΤΕΡΣΜΟΝ/ΚΑ» 

πάνω από το προαύλιο του 2ou Δημοτικού Σχολείου Λαγκαδά . 

ΑΝΑΣΧΕΔΙΑΖΟΝΤΑΣ 
ΤΗ ΔΙΟΙΚΗΣΗ 

ΤΗΣ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗΣ 
"Μπεστ σέλλερ " στο είδος του -
μεταφράστηκε σε 18 γλώσσες -
τώρα και στην Ελλάδα . 
Ο ι εκδόσεις " ΓΑΛΑΙΟΣ" κυκλο­
φόρησαν στα ελληνικά το πα­
γκόσμια γνωστό κα ι επιτυχημέ­

νο βιβλίο του 1. Champy 
'ΆΝΑΣΧΕΔΙΑΖΟΝΤΑΣ ΤΗ 

ΔΙΟ ΙΚΗΣΗ ΤΗΣ Ε ΠΙΧΕ Ι ΡΗΣΗΣ". 
Πρόκειται για ένα "επαναστατι­

κό μανιφέστο " του νέου μάvα­
vrζμεvr που απαιτούν οι καιροί 
και δίνει λύσεις και τροφή για 

σκέψη στους εφαρμοστές της διαδικασίας α­
νασχεδιασμού της επιχείρησης. 
Το βιβλίο 'ΆΝΑΣΧΕΔΙΑΖΟΝΤΑΣ ΤΗ ΔΙΟΙΚΗΣΗ 
ΤΗΣ ΕΠΙΧΕ Ι ΡΗΣΗΣ" καθοδηγεί στον αυτο-ανα­
σχεδιασμό των ηγετικών στελεχώς της , ώστε 
αυτά να εξοπλισθούν κατάλληλα για να τον 
περάσουν στην συνέχεια -μέσω της ευελιξίας , 
της επικοινωνίας , της επιμόρφωσης , της τε­
χνολογίας και της κουλτούρας- σε όλα τα επί­

πεδα των επιχειρηματικών οργανισμών , που 
θέλουν να επιβιώσουν και να αναπτυχθούν . 
Έκδοση:ΓΑΛΑΙΟΣ, σχήμα 23Χ1 5 , σελίδες 264. 
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ΕΛΛΗΝΙΚΗ 
ΣΥΜΜΕΤΟΧΗ 
ΣΤΟ ΣΥΜΠΟΣΙΟ ΤΗΣ 

ESOMAR/EMAC 
Συμπόσιο με θέμα "RESEARCH METHOD­
OLOGIES FOR ΤΗΕ NEW MARKETING" διεξή­
χθη στις 3-5 Νοεμβρίου στο Λάτιμερ της Με­
γάλης Βρετανίας , υπό την αιγίδα της Euro­
pean Society for Marketing Research (ESO­
MAR) και της European Marketing Academy 
(EMAC). Ο κος. Παναγιώτης Κυζιρ ίδης (MSc 
Marketing) και ο Dr. Νικόλαος Τζόκας ήταν οι 
μοναδικοί Έλληνες που παρευρέθησαν στο 
συμπόσιο και μαζί με τον Prof. Michael Saren 
επροσώπησαν το πανεπιστήμιο του Stirling 
της Σκωτίας , παρουσιάζοντας το θέμα "Sales 
Management: Reengineering the Sales Force 
for Relationship Marketing." 
Τα θέματα του συμποσίου παρουσιάστηκαν σε 
τέσσερις ενότητες με τα εξής περιεχόμενα : 
Relationship Marketing, Customer Satisfaction, 
Customer Orientation and lnformation Technol­
ogy. Οι εργασίες του συμποσίου δημοσιεύτη­
καν από την ESOMAR στον τόμο 204 με ISBN 
9283112482. 
Οι κύρ ιοι Κυζιρίδης , Τζόκας και Saren ερευ­
νούν και δημοσιεύουν στο χώρο του Relation­
ship Marketing και τις εφαρμογές του στην α­
νάπτυξη και διοίκηση των πωλήσεων. 

~οι,νοπραξiα 
ασφάλισε το αερο-
δρόμιο των Σπάτων 
Το αεροδρόμιο των Σπάτων αυτή τη στιγμή 
θεωρείται ότι ε ίναι το μεγαλύτερο κατα­
σκευαστικό έργο σε όλη την Ευρώπη , η δε 
αποπεράτωσή του έχει προγραμματισθεί να 
γίνει σε 56 μήνες περίπου . Το όλο έργο είναι 
ασφαλισμένο σε κοινοπραξία επτά ασφαλι­

στικών εταιριών - με ηγέτιδα της συνασφάλι­
σης την ALLIANZ - ως εξής : ALLIANZ (25%), 
GERLING-KONZERN (20%) , ΕΘΝΙΚΗ (15%) , 
GENERALI HELLAS (12%) , ΔΥΝΑΜΙΣ (10%) , 

1 

ΑΣΤΗΡ (9%) και ΦΟΙΝΙΞ (9%) . Η ασφάλιση 
καλύπτει ζημιές στο ίδιο έργο κατά παντός 
κινδύνου , αστική ευθύνη προς τρίτους , κα­

θώς και απώλεια μικτών κερδών του εργο-

δότη , δηλ. της εταιρ ίας "Διεθνής Αερολιμέ­
νας Αθηνών Α. Ε. " . Η υπογραφή του κοινού 
ασφαλιστηρίου έγινε την 27η Ιουν ίου , στα 
γραφεία της ασφαλιζόμενης επιχε ίρησης , 
από εκπροσώπους των επτά ασφαλιστικών 

1 

εταιρ ιών και τον Dr. J. Schill, Γενικό Διευθυ­
ντή της "Διεθνής Αερολιμένας Αθηνών Α. Ε.". 

ΕΚΔΗΛΩΣΗ 
ΚΟΠΗΣ 
ΠΙΤΑΣ 
ΣΤΗ Β. ΕΛΛΑΔΑ 
Στην Πολιτιστική Πρωτεύουσα της Ευρώπης , 
τη Θεσσαλονίκη , ο Όμιλος των εταιριών της 
NATIONALE-NEDERLANDEN στην Ελλάδα 
διοργάνωσε φέτος με ιδιαίτερη λαμπρότητα 
τη γιορτή κοπής πίτας του 1997 των υποκα­
ταστημάτων και γραφείων Θεσσαλονίκης , 
Κεντρικής και Δυτικής Μακεδονίας. 

Στην εκδήλωση που πραγματοποιήθηκε μέ­
σα σε ιδιαίτερα εορταστική ατμόσφαιρα , σε 
κεντρικό ξενοδοχείο της Θεσσαλονίκης , πα­
ρευρέθηκαν 400 περίπου ασφαλιστές , ασφα­

λίστριες και Διευθυντές του δικτύου πωλήσε­
ων της περιοχής. 
Ο Πρόεδρος και Γενικός Διευθυντής της 
NATIONALE-NEDERLANDEN στην Ελλάδα 
κος Παναγιώτης Καραλής τόνισε τη σημασία 
που δίνει η εταιρία στην περιοχή της Βορεί­
ου Ελλάδος , υπογράμμισε τη συνεχή ανοδι­
κή πορεία που ακολουθεί η εταιρία από την 
εποχή της ίδρυσής της και εξέφρασε την αι­
σιοδοξία του για το μέλλον των εταιριών του 

ING Group στην Ελλάδα. 
Στη γιορτή παρευρέθηκε και μίλησε ο Διευ­
θυντής Πωλήσεων και Marketing κος Μανώ­
λης Ανδρόνικος , ο Περιφερειακός Διευθυ­
ντής Πωλήσεων Θεσσαλίας , Μακεδονίας και 
Θράκης κος Δημήτρης Παπακωvσταvrίvου , ο 
Διευθυντής Τεχνικών Υπηρεσιών Β. Ελλάδος 
κος Αθανάσιος Χριστόπουλος και άλλα στε-

1 λέχη της εταιρίας . 
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ΑΣΤΙΚΗ ΕΥΘΥΝΗ 
ΚΑΤΑΣΚΕΥΑΣΤΩΝ 

Πληκτρολόγια, 
δικηγόροι και 
ασφαλιστικές 
αποζημιώσεις 
Σύμφωνα με δημοσιεύ ματα εφημερίδων, 

ένα θέμα που αφορά και τις ασφαλιστικές 

εταιρίες ε ίναι η αποζημίωση που ζητάνε 

2.000 περίπου χρήστες πληκτρολογίων η­

λεκτρονικών υπολογιστών από κατασκευα­

στές ηλεκτρονικών υπολογιστών. 

" Μια γραμματέας διοίκησης κέρδισε πρό­

σφατα αποζημίωση ύψους 5,3 εκατ. δολ­
λαρίων , υποστηρίζοντας ότι υπέστη ανα­

πηρία λόγω του συνδρόμου του καρπιαίου 

σωλήνα, χρησιμοποιώντας πληκτρολόγιο 

Digital. 
Ήταν η πρώτη καταδικαστική απόφαση 

στις ΗΠΑ και το δικαστήριο αποφάνθηκε 

ότι μολονότι το πληκτρολόγιο δεν ήταν ε­

λαττωματικό , η Digital έπρεπε να έχει προ­
ειδοποιήσει τους χρήστες πως η παρατε­

ταμένη χρήση του μπορεί να τους προκα­

λέσει βλάβες ( " ΚΑΘΗΜΕΡΙΝΗ 5- 1 -97-ΤΗΕ 

WALL STREET JOURNAL). 
Το θέμα παίρνει τεράστιες διαστάσεις για 

τις κατασκευαστικές εταιρίες Η/Υ , αλλά 
και τις ασφαλιστικές εταιρίες που εμπλέ­

κονται σε τέτοιες αποζημιώσεις . 

Ήδη πολλές εταιρίες με ετικέτες και οδη­

γίες χρήσεως προειδοποιούν και συμβου­

λεύουν τους χρήστες για πολλά θέματα 

χρήσης Η/Υ και πληκτρολογίου ... 
Οι νομικές υπηρεσίες των ασφαλιστικών ε­

ταιριών θα έχουν πολλή δουλειά τα επόμε­

να χρόνια. Οι καταναλωτές παίρνουν στα 

χέρια τους την "εξουσία" και η "δικτατορία 

τους" θα βασανίσει πολλούς στην αγορά 

του αύριο . 

Οι Γενικοί όροι ίσως δώσουν λύσεις σωτη­

ρίας , αλλά θέλουν πολλή δουλειά για να 

προστατευτούν καλά οι ασφαλιστές .. . 
Πρώτη λύση να βρεθούν καλοί δικηγόροι 

και να οργανωθούν καλά οι νομικές υπηρε­

σίες των ασφαλιστικών εταιριών . 

Η πρόβλεψη εδώ κοστίζει. Οι καλοί δικηγό­

ροι χρειάζονται από "πριν" . Η προστασία 

της ασφαλιστικής εταιρίας εξαρτάται κυ­

ρίως από τα "καλά" συμβόλαια που εκδίδει 

και τους κανόνες που θέτει πριν έρθουν τα 

προβλήματα. Αυτό όμως απαιτεί δικηγό­

ρους με γνώσεις και πληροφόρηση ... Οι 
γενικές διευθύνσεις ας "ξανασχεδιάσουν" 

και αυτό το θέμα νωρίς ... Το μέλλον θα έ­
χει πολλές εκπλήξεις . 

Ευάγγελος Σπύρου 

'Ί/νΤ ~~tA/\◊/vlKA" 
ΕΤΗΣΙΟΣ ΠΡΟΓΡΑΜΜΑΤΙΣΜΟΣ ΠΛΗΡΩΜΩΝ 

Για να εκτιμηθε ί το μέγεθος και η προσφορά μίας έντονα κοινωνικού χαρακτήρα Ασφαλιστικής 
Εταιρίας , καθώς και η αξιοπιστία της, υποχρεούται να ανακοινώνει ετησίως πού και πώς διαθέτει 
το σύνολο των πληρωμών της , κατά κατηγορία εκροών (και όχι τα ποσά εισπράξεών της , των ο­
ποίων η αξία είναι μηδενική προς το κοινωνικό σύνολο). , , 
Σεβόμενη τους κανόνες αυτούς , η 'Ί ΝΤΕΡΣΑΛΟΝ Ι ΚΑ ΖΗΜΙΩΝ Α.Α . Ε . ", η Μεγαλυτερη Ασφαλιστικη 
Εταιρία της Βόρειας Ελλάδας και η μεγαλύτερη του ομώνυμου Ομίλου Ασφαλιστικών και Αεροπο­
ρικών Επιχειρήσεων , ανακοινώνει επίσημα το σύνολο των ποσών που προγραμμάτισε να πληρώσει 
κατά το έτος 1997. 

ΑΙΤΙΕΣ ΚΑΙ ΠΟΣΑ ΠΛΗΡΩΜΩΝ 

Α/Α ΑΙΤΙΑ ΠΛΗΡΩΜΗΣ ΠΟΙΟ (ΔΡΧ.) 

1. Αποζημιώσεις παθόντων 2.500.000.000 
2. Αποδόσεις εισφορών και φόρων 950.000.000 
3. Αμοιβές τρίτων και διάφορα έξοδα 290.000.000 
4. Αγορά νέων χρεογράφων για επενδύσεις 270.000.000 
5. Μισθοδοσία προσωπικού 200.000.000 
6. Προμήθειες σε ασφαλιστικούς πράκτορες-συμβούλους 800.000.000 
7. Λοιπές υποχρεώσεις 196.000.000 
8. Δαπάνες Οδικών και Αεροπορικών Υπηρεσιών 134.000.000 
9. Δαπάνες αντασφαλίστρων στο εξωτερικό 130.000.000 

10. Πληρωμές στο Ι . Κ.Α. 90.000.000 
11. Δαπάνες παγίων στοιχείων 67.500 .000 

Σύνολο ετήσιων προγραμματισμένων πληρωμών 5.627.500.000 

Άρα μηνιαίως 469.000.000 δρχ.! 
Η 'Ί ΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ ΖΗΜΙΩΝ Α.Α . Ε . " ε ίναι πεντακάθαρη , ισχυρή και δεν έχει καμία απολύτως λη­
ξιπρόθεσμη οφειλή!! 

Στις 9 Νοεμβρίου 1996, έγινε στο Ξενοδοχε ίο 
Novotel στην Αθήνα Έκτακτη Γενική Συνέλευ­
ση της Πανελλήνιας Ομοσπονδίας Επαγγελ­
ματιών Ασφαλιστών, με θέματα τον εκσυγχρο­
νισμό του καταστατι­
κού του Ομοσπονδίας 
κα ι την Τρέχουσα κα­
τάσταση της Ελληνι­
κής Ασφαλιστικής 
Αγοράς . 
Μετά από σύντομη ε­
νημέρωση από το Δ.Σ ., 
ακολούθησε η κατ ' άρ­
θρο μελέτη του Κατα­
στατικού και η έγκρ ισή 

τους για τη διαμορφούμενη κατάσταση στο 
χώρο μας . 
Ο ανεξέλεγκτος ανταγωνισμός των Ασφαλιστι­
κών Εταιριών , οι συνεχείς ανακλήσεις αδειών 

του από τη Γενική Συ- L--------------"-'-'-"---

Ασφαλιστικών Εταιριών 
και οι συνέπειές τους στο 
Επικουρικό Κεφάλαιο , αλ­
λά και η δημιουργία κλίμα­
τος ανασφάλειας στο κοι­

νό , η αβεβαιότητα που δη­
μιουργείται ακόμα και σε 
εμάς τους ίδ ιους τους 
Επαγγελματίες σχετικά με 
την φερεγγυότητα των 
Εταιριών που συνεργαζό­
μαστε, είναι τα βασικά θέ­
ματα που απασχόλησαν vέλευση . 

Στη συνέχεια επακολούθησε συζήτηση με θέ­
μα το Νέο Σχέδιο Νόμου για την Ι διωτική 
Ασφάλιση κα ι την Κατάσταση που έχει δια­
μορφωθεί στην Ελληνική Ασφαλιστική Αγορά , 
μετά την πλήρη απελευθέρωση των τιμολο­
γ ίων , την αλλαγή του τρόπου ελέγχου εκ μέ­
ρους της Εποπτικής Αρχής και τις αλλεπάλλη­
λες ανακλήσεις αδειών λειτουργίας Ασφαλι­
στικών Εταιριών. 
Όλοι οι σύνεδροι εξέφρασαν τις ανησυχίες 

και προβλημάτισαν την Γενική Συνέλευση . 
Η Γενική Συνέλευση εξέδωσε αντιπροσωπευτι­
κό Ψήφισμα των θέσεών της και αποφάσισε 
να έρθει σε επαφή το Δ.Σ. της με τα αντίστοι­
χα Δ.Σ . της Ενώσεως Ασφαλιστικών Εταιριών , 
Ασφαλιστικών Υπαλλήλων , Συμβούλων , Συντο­
νιστών και Μεσιτών , για ανταλλαγή απόψεων 
και από κοινού λήψη αποφάσεων που θα μπο­
ρούσαν να οδηγήσουν στην εξυγίανση της 
Ασφαλιστικής Αγοράς . 
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ΚΑΙ ΝΕΑ ΕΘΝΙΚΗ ΠΡΟΣΦΟΡΑ 
ΘΕΣΣΑΛΟΝΙΚΕΩΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΟΥ 

ΣΤΗΝ ΑΜΕΡΙΚΗ 

Μετά τη γνωστή επ ιτυχία αλλαγής του ονόματος 
του Κράτους των Σκοπίων από " ΜΑΚΕΔΟΝΙΑ" σε 
"FYROM", την αναγραφή της Θεσσαλονίκης ως πό­
λης της Ελλάδος κ.λπ. , στους τηλεφωνικούς κατα­
λόγους της Atlanta, ΗΠΑ (λίγο πριν τους Ολυμπια­
κούς Αγώνες), κατόπ ιν ενεργειών του Ασφαλιστή 
Θεσσαλονίκης , κ . Μελά Γιαννιώτη , Προέδρου της 
Ενώσεως Ασφαλιστών Β . Ελλάδος , ήρθε τώρα η 
έγγραφη επιβεβαίωση και Νέας Εθνικής Προσφο­
ράς στην Αμερική ! 
Με επιστολή του ο Πρόεδρος ενός από τα μεγαλύ­
τερα Πανεπιστήμια της Αμερικής , του UNIVERSITY 
OF GEORGIA, κ. Knapp, γνωρίζει προς τον κ . Γιαν­
νιώτη ότι τοποθετήθηκε στην Πανεπιστημιακή Βι­
βλιοθήκη το πρώτο σύγχρονο , αξιόλογο και εθνι­
κού περιεχομένου Ελληνικό Βιβλίο , που ο ίδιος α­
πέστειλε ως δώρο, προς απόκρουση της ύπουλης 
προπαγάνδας με άλλη , πλαστογραφημένη ιστορία 
και συγγράμματα των γνωστών πλαστογράφων. Εί­
ναι το " ΜΑΚΕΔΟΝΙΚΟ ΗΜΕΡΟΛΟΓΙΟ 1996", που 
εκδίδει στη Θεσσαλονίκη ο γνωστός Συγγραφέας , 
Αρχιτέκτων και τ . Βουλευτής κ . Γιάννης Σφενδόνης . 
Την τοποθέτηση του βιβλίου στην Πανεπιστημιακή 
Βιβλιοθήκη επιβεβαιώνει με την από 4/12/96 και ο 
Διευθυντής Βιβλιοθηκών, κ . William Gray Potter, εκ­
φράζοντας συγχρόνως τις ευχαριστίες του . 
Ο δρόμος άνοιξε και κάθε Έλληνας θα μπορεί πλέ­
ον να τοποθετεί βιβλία και άρθρα εθνικού περιεχο­
μένου στα βομβαρδ ισμένα από ξένη προπαγάνδα 
Πανεπιστήμια ξένων χωρών , επικαλούμενος τις ι ­
στορικές αλήθειες των πράξεων των Αποστόλων 
και ιδιαίτερα του Αποστόλου των Εθνών Παύλου , 
που αναφέρονται στην Αγία Γραφή στην Ελληνικό­
τητα της Μακεδονίας. 

Στην επιστολή του Προέδρου , το Πανεπιστήμιο 
GEORGIA δέχεται ότι οι Αμερικανοί προφέρουν 
λανθασμένα τα γράμματα της ελληνικής αλφαβή­
του , που επισήμανε ο κ. Γιαννιώτης και τα οποία εί­
ναι παγκόσμια εθνική κληρονομιά των Ελλήνων , κά­
τι που κανένας υπεύθυνος δεν φρόντισε να προ­
στατέψει , προς αποφυγή παραποίησής τους από 
τους ξένους . Επίσης , το ίδιο Πανεπιστήμιο δέχεται 
τις προτάσεις του κ. Γιαννιώτη για την αλλαγή α­
πεικόνισης των μορφών Αρχαίων Ελλήνων στο αέ­
τωμα της Σχολής Καλών Τεχνών του Αμερικανικού 
Πανεπιστημίου , που θυμίζουν μορφές Σκυθών και 
Περσών , αλλά όχι Αρχαίων Ελλήνων, ενώ υπάρχει 
επιγραφή , με πεζά ελληνικά γράμματα, ''Αθήναι αι 
καλοί" . Το Πανεπιστήμιο ζητά προτάσεις , που θα 
πρέπει να κάνουν πλέον τα Πανεπιστήμια Ελλάδας 
και οι Ελληνικές Σχολές Καλών Τεχνών . 
Η επιστολή καταλήγει με μία εξαιρετικής εθνικής 
και διπλωματικής σημασίας δήλωση/αναγνώριση εξ 
Αμερικής , για την ακόμη συζητούμενη ονομασία : 
''Ε ίχα την τύχη να επισκεφθώ τη χώρα σας , τη γε­
νέτειρα του Αλεξάνδρου και έχω πολύ καλές μνή­
μες απ ' αυτό "! ! Και όταν ένα Πνευματικό Ίδρυμα 

του μεγέθους και της εμβέλειας του Πανεπιστημίου 
της Georgia, ΗΠΑ επιβεβαιώνει εγγράφως προς 
Μακεδόνα Έλληνα Ασφαλιστή της Θεσσαλονίκης 
ότι η γενέτειρα του Μ . Αλεξάνδρου είναι η Μακε­
δονία της Ελλάδας , τότε ασφαλώς η δουλειά των 
Ελλήνων Διπλωματών και Κυβερνητών γίνεται ευκο­
λότερη στο χειρισμό εθνικών μας θεμάτων. 
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&ργοναυιιιιή 
ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ 

Μέσα σε εξαιρετικά θερμή ατμόσφαιρα έγινε, στις 
ιδ ιόκτητες εγκαταστάσεις της ΑΡΓΟΝΑΥΤΙΚΗΣ , η 
καθιερωμένη γιορτή για τα Χριστούγεννα και το 
Νέο έτος . Η εκδήλωση άρχισε με τα κάλαντα που 
έψaλε ομάδα παιδ ιών των υπαλλήλων της Εταιρίας . 

Ακολούθησαν σύντομοι χαιρετισμο ί 
και ευχές από τον Πρόεδρο , τον Αντι­
πρόεδρο και τον Διευθυντή Πωλήσε­
ων . Λιτός , μεστός και. .. αποκαλυπτι­
κός , ο κ . Στυλ. Κaλαϊτζίδης είπε : " Ψη­
λότερα , δυνατότερα , ταχύτερα -το α­
ξίωμα των Ολυμπιακών αγώνων - πο­
ρεύεται η 'ΆΡΓΟΝΑΥΤΙΚΗ". Και στη 

συνέχεια ανακοίνωσε ότι " έκλεισε " 

συμφωνία για την αγορά δύο ακόμη 
ορόφων στο κτίριο όπου στεγάζεται η 
Εταιρία . Ο κ. Δημ. Σπύρτος πρωτοτύ­
πησε. Μίλησε με γλώσσα ευαγγελική . 

Μίλησε ωσάν να ήτο παρών στην εποχή της Γέννησης του Χριστού! Και ο κ . Θεοδ . Τσaκλίδης , λα­
κωνικότερος των Σπαρτιατών , είπε μόνο : " Με τους ήρωες που έχει η 'ΆΡΓΟΝΑΥΤΙΚΗ " συνεχίζει 
σταθερά το ταξίδι της " . 
Αμέσως μετά η κ. Αναστασία Κaλαϊτζίδου , σύζυγος του Πρέδρου , έδωσε τα δώρα στα παιδιά των 
υπαλλήλων . Πήρε και το Q!._κό της εκ μέρους του προσωπικού , ένα ρολόι. Ένα ρολόι που συμβολί­
ζει τον τρόπο που χειρ ίζεται τα οικονομικά της Εταιρίας ! 
Ακολούθησε δεξίωση με πλουσιοπάροχα εδέσματα και ένα καλοψημένα χοιρίδιο που χόρτασε ε­
κατό και πλέον άτομα ! 
Στο τέλος ο κ . Κaλαϊτζίδης έδωσε σε κάθε υπάλληλο της Εταιρ ίας ένα πλουσιότατο καλάθι με ποι­
κιλία επιλεγμένων ποτών . Το δώρο του προσωπικού στον ίδιο ήταν ένα σετ σκακιού . Συμβολική η 
επιλογή του δώρου στον άνθρωπο που απέδειξε , ότι διαθέτει και τη σκέψη αλλά και τη δεινότητα 
να κάμνει πάντα σωστές εκτιμήσε ις και. .. κινήσεις ! 

(i]ρyοναυιική ΑΠΟ ΘΑ ΠΕΙ ΚΑΛΗ ΧΡΟΝΙΑ! 
ANntJYMOI ΕΤΑΙ ΡΕΙΑ ΓΗJ ΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛΙΙΕΩΝ 

Με το που μπήκε το 1997 βρήκε την 'ΆΡΓΟΝΑΥΤΙΚΗ " ιδιοκτήτρια του μισού σχεδόν κτηρίου της 
οδού Τσιμισκή 6 όπου , από 20ετίας και πλέον στεγάζονται τα γραφεία της! Ο Πρόεδρος της Εται­
ρίας κ . Στυλιανός Κaλαϊτζίδης , μ ' ένα ταξίδι - αστραπή στην Αθήνα , πριν το κλείσιμο του χρόνου , 
υπόγραψε τα συμβόλαια για την αγορά του 4ου και 8ου ορόφου . Το συνολικό εμβαδόν των δύο 
αυτών ορόφων ανέρχεται , σε στρογγυλεμένους αριθμούς , στα 400 τ.μ . Ως γνωστό το ακίνητο α­
νήκε στο Μετοχικό Ταμείο Στρατού . 
Έτσι , μετά την απόκτηση του 3ου ορόφου , που είχε γίνει τον Αύγουστο , η 'ΆΡΓΟΝΑΥΤΙΚΗ " είναι 
ιδιοκτήτρια τριών ορόφων ! Αυτό σημαίνει ότι διαθέτει πλέον υπερεπaρκή ζωτικό χώρο για την 
προγραμματισμένη επέκτασή της και είσοδό της σε νέους ασφαλιστικούς χώρους. 
Υπενθυμίζεται ότι με την αγορά και του 8ου ορόφου εμβαδού 500 τ . μ . στη γωνιακή οικοδομή Βε­
νιζέλου - Εγνατίaς , η Εταιρία έχει εξασφαλίσει μακροπρόθεσμα - σε δύο από τα πιο περίοπτα ση­
μεία της Θεσ/νίκης - την κάλυψη όλων των λε ιτουργικών της αναγκών αλλά και όσων απαιτούνται 
σταδιακά , καθώς θα διευρύνει και επεκτείνει τις δραστηριότητές της . 
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INTERLIFE 
Με το lnternet συνδέθηκε πρόσφατα η ασφαλιστική Εταιρία INTERLIFE ΜΕΓΑ, που εδρεύει 
στη Θεσσαλονίκη. 
Στην ιστοσελίδα της INTERLIFE με την ηλεκτρονική διεύθυνση http:/www.spark .net.gr/busi­
ness/lnterlife εμφανίζεται το προφίλ της Εταιρίας , τα οικονομικά της στοιχεία, η Διοικητική της 
σύνθεση και λειτουργία και αναλυτικά όλα τα ασφαλιστικά προϊόντα που διαθέτει. Έτσι, ο χρή­
στης μπορεί να μπει στο δίκτυο και να μελετήσει όλα τα τιμολόγια για κάθε κατηγορία και α­
σφάλιση αυτοκινήτου , να υπολογίσει πόσο θα του στοιχίσει μία ασφάλεια πυρός για το σπίτι 
του ανάλογα με τα τετραγωνικά μέτρα κ. ο .κ. 
Επιπλέον υπάρχει έκπτωση 10% στα ασφάλιστρα για τους πελάτες που εκδηλώνουν ενδιαφέ­
ρον μέσω του δικτύου και στην παρακάτω ηλεκτρονική διεύθυνση : e-mai l: 
lnterlife@spark.net.gr. 

ΝΕΑ ΔΙΕΥΘΥΝΣΗ ΠΡΑΚΤΟΡΕΙΟΥ ΚΑΙΝΟΥΡΓΙΑΚΗ 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ ΣΥΓΚΡΟΤΗΜΑ "ΓΕ. ΚΑ" ΚΑΙΝΟΥΡΓΙΑΚΗ 
Λεωφ. Ηρακλείου 249 Νέα Ιωνία 142 31 , τηλ.: 2752602 - 2773840 fax: 2774923 
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Jιlιι:α 
ΣΥΝΑΝΤΗΣΗ 
ΠΕΡΙΦΕΡΕΙΑΣ 
ΙΒΗΡΙΚΗΣ, 
ΚΕΝΤΡΙΚΗΣ & 
ΑΝΑΤΟΛΙΚΗΣ 
ΕΥΡΩΠΗΣ 

Με μεγάλη επιτυχία πραγματοποιήθηκε πρό­
σφατα στην Αθήνα η εξαμηνιαία Συνάντηση 
Περιφέρειας Ι βηρικής , Κεντρικής και Ανατολι­
κής Ευρώπης της ALICO. 
Τις εργασίες της Συνάντησης , η οποία πραγ­
ματοποιήθηκε στο ξενοδοχείο Ledra Marriott, 
τίμησαν με την παρουσία τους οι κ . κ . Edmund 
Tse, Chairman Life lnsurance, AIG , ο Πρόε­
δρος της ALICO κ . R. Κ. Nottingham, όπως ε­

π ίσης και ο Πρόεδρος Ιβηρικής , Κεντρικής και 
Ανατολικής Ευρώπης κα ι CEO της ALICO κ. Α. 
Βασιλείου . Παρεβρέθηκαν ακόμη οι Γενικοί Δι­
ευθυντές και τα κορυφαία στελέχη της Εται­
ρίας από την Ελλάδα , την Ισπανία , την Ουγγα­
ρ ία , την Κύπρο , την Πολωνία , την Πορτογαλία , 
τη Ρωσία , τη Σλοβακία και την Τ σεχίa . 
Κατά τη διάρκεια της Συνάντησης έγινε πα­
ρουσίαση της πορείας των εργασιών της Εται­
ρίας σε κάθε μια από τις χώρες της Περιφε­
ρειακής Διεύθυνσης . Η πολύ καλή πορεία της 
Εταιρίας συνεχίστηκε και κατά το 1996, όπως 
έγινε φανερό από την ανάλυση των αποτελε­

σμάτων. 
Ιδιαίτερα θεαματικοί είναι οι ρυθμοί ανάπτυ­
ξης που παρουσιάζουν οι χώρες της πρώην 
Ανατολικής Ευρώπης , με προεξάρχουσα την 
Πολωνία . 
Στη συνέχεια , εξετάσθηκαν οι σημαντικότεροι 
τομείς στους οποίους θα πρέπει να δοθεί έμ­

φαση για την περαιτέρω ανάπτυξη των δρα­
στηριοτήτων της ALICO κατά το 1997. Προσ­
διορίστηκαν οι "προκλήσεις", αλλά και οι ευ ­
καιρίες που διαγράφονται στον ορίζοντα και 
τέθηκαν ο ι προτεραιότητες , έτσι ώστε η ανά­
πτυξη της Εταιρίας για το 1997 να συνεχισθεί 
με ακόμη πιο έντονους ρυθμούς . 

ΕΠΙΣΚΕΨΗ ΡΩΣΩΝ ΚΑΙ ΜΟΛΔΑΒΩΝ 
TOUR OPERATORS ΣΤΗΝ ΕΛΛΑΔΑ 

Επίσκεψη 52 Τ our Operators από τη Ρωσία και τη 
Μολδαβία διοργάνωσε το ταξιδιωτικό γραφείο 
Mars Travel από την Παρασκευή 22 έως την Τε­
τάρτη 17 Νοεμβρίου , με σκοπό την προώθηση της 
Ελλάδας ως ταξιδιωτικού προορισμού στις εν λό­
γω χώρες . 
Οι προσκεκλημένοι φιλοξενήθηκαν στο ξενοδο­
χείο OSCAR της Αθήνας , η διεύθυνση του οποίου 
παρέθεσε cocktail party προς τιμήν τους . Τους 
Ρώσους Tour Operators καλωσόρισε ο Διευθυντής 
του ΕΟΤ Μόσχας κ. Αλέξης Χατζής , ο οποίος υπο­

σχέθηκε κάθε δυνατή βοήθεια από μέρους του . Σε 

Από αριστερά ο κ. Αλ. Χατζής, 
ο κ. Ιωάv. Μπραζιτίκος και ο κ. Γ. Ιωάννου 

ερώτηση ενός εκ των παρευρεθέντων σχετικά με το θέμα της δυσκολίας στην έκδοση βίζας και πι­
θανή μείωση ή κατάργησή της ακόμα , ο κ. Χατζής δήλωσε ότι στο συγκεκριμένο θέμα η πολιτική 
που ακολουθείται έχει ήδη καθοριστε ί και ο ΕΟΤ δεν μπορεί να την παραβλέψει. 
Στη συνέχεια το λόγο έλαβαν οι κ . κ . Ιωάννης Μπραζιτίκος και Γιάννης Ιωάννου , καλωσορίζοντας 
του διακεκριμένους επισκέπτες στην Ελλάδα εκ μέρους των ξενοδοχείων OSCAR και του Mars 
Travel αντίστοιχα . 
Κατά την παραμονή τους επισκέφθηκαν τον αρχαιολογικό χώρο και το μουσείο της Ακρόπολης , 
τον λόφο του Φιλοπάππου , την Πλάκα και άλλες περιοχές της Αθήνας , καθώς επίσης και τα νησιά 
της Αίγινας , της Ύδρας και του Πόρου. Η επίσκεψη γνωριμίας στη χώρα μας τελείωσε με παρου­
σιάσεις ξενοδοχείων στην ευρύτερη περιοχή της Απικής . 
Οι εντυπώσεις τους όσον αφορά τα καταλύματα , τους αρχαιολογικούς χώρους και την ελληνική 
φιλοξενία ήταν κατά γενική ομολογία πάρα πολύ θετικές . 

Τ ο παρόν και το μέλλον του Ελληνικού Χρηματιστηρίου , τα προβλήματα που α­
ντιμετωπίζει ο θεσμός , αλλά και ο ρόλος τον 

οποίο καλούνται να διαδραματίσουν οι επο­
πτικές αρχές ώστε το Χρηματιστήριο να κατα­
στεί και πάλι πόλος έλξης για τους Έλληνες 
επενδυτές ήταν τα θέματα που ανέπτυξε ο 
πρόεδρος του Συνδέσμου Μελών Χρηματι­
στηρίου Αθηνών , κ. Παναγιώτης Κοντaλέξης 
σε ειδική εκδήλωση που οργάνωσε ο Σύνδε­
σμος Εκπροσώπων Ασφαλιστικών Εταιριών. 
Στην εκδήλωση ο Πρόεδρος του Συνδέσμου 
Εκπροσώπων, κ . Θάνος Μελακοπίδης , απένει­
με τον τίτλο του Επίτιμου Προέδρου του Συν­
δέσμου στον παλαίμαχο ασφαλιστή , κ . Νικό­
λαο Ζωlδη , για τις "εξαιρετικές υπηρεσίες 
που προσέφερε στον ασφαλιστικό χώρο" . 

Στην εισαγωγική του ομιλία για τις εξελίξεις 
στο Χρηματιστήρ ιο ο κ . Θάνος Μελακοπίδης 
ανέφερε μεταξύ άλλων : 
•Οι εποπτικές αρχές έχουν την υποχρέωση 
να εξασφαλίζουν όλους τους αποταμιευτές 
από κάθε μορφής "αετονύχηδες" τραπεζίτες , 
χρηματιστές , κ.λπ . 

•Ο ρόλος των εποπτικών αρχών είναι σημα­
ντικός μόνο όταν μένει στην πρόληψη . 
• Η αναταραχή στον χώρο της Κεφαλαιαγο­
ράς και οι αλλεπάλληλες ανακλήσεις της ά­
δε ιας λε ιτουργίας ασφαλιστικών εταιριών έ­
χουν κλονίσει το κύρος των δύο θεσμών . 

ΣΤΑ ΥΨΗ 
Η ΕΥΡΩΠΑΪΚΗ 
ΕΝΩΣΙΣ · ΜΕΓΑΛΕΣ 
ΠΡΟΟΠΤΙΚΕΣ 

Η ΕΥΡΩΠΑΪΚΗ ΕΝΩΣΙΣ -ΑΣΦΜΕΙΑΙ ΜΙΝΕΠΑ 
συνεχίζει την ανοδική της πορεία με σημαντι­
κή αύξηση της παραγωγής , φθάνοντας σε α­
σφάλιστρα και δικαιώματα τα 5.400.000.000 
δρχ. Έτσι , το 1996 σε σχέση με το 1995 αύξη­
σε την παραγωγή της κατά 40%, με προοπτική 
και στόχο να ξεπεράσει το 1997 τα 
7.500.000.000 δρχ. 

Η ανοδική πορεία της 'ΈΥΡΩΠΑΪΚΗ ΕΝΩΣΙΣ" 
οφε ίλεται κατά κύριο λόγο στην αξιοπιστία 
της , στην καλή της φήμη και στην άμεση κα­
ταβολή των αποζημιώσεων . Η άψογη και τα­
χεία συναλλαγή και εξυπηρέτηση με τους πε­
λάτες και τους παθόντες αποτελούν τα μεγά­
λα ατού της εταιρίας . Επίσης , τα νέα της με 
προσιτά ασφάλιστρα προγράμματα εισήχθη­
σαν στην ασφαλιστική αγορά με πρόκληση και 
έγιναν δεκτά από το κοινό με ευχαρίστηση αλ­
λά και ανακούφιση . 
Ο Γενικός Διευθυντής της Εταιρ ίας Πάνος Μι­
νέπας με την πείρα των 35 ετών , αλλά και ο 
υιός του Διευθύνων Σύμβουλος Γιώργος Μ ι­
νέπας με τις ασφαλιστικές του γνώσεις που 
απέκτησε από τις σπουδές του στο εξωτερικό 
και την παρακολούθηση ειδικών σεμιναρίων , 
και ο οποίος εργάζεται αόκνως και πέραν του 
καθορισμένου ωραρίου , οραματίζονται και έ­
χουν θέσει σαν στόχο να οδηγήσουν πολύ σύ­
ντομα την εταιρία στα επίπεδα των Ευρωπαϊ­
κών Ασφαλιστικών Εταιριών . 
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ΙΙΙΞΘΝΙΙΙΙΙΙΙΚΙΙΙΗΙΙΙ 
Η ΠΡΩΤΗ ΑΣΦΑΛΙΣΠΚΗ 

Το 1997 
θα είναι ακόμα πιο μεγάλη 
η "πίτα" της ΕΘΝΙΚΗΣ 

Αρκετούς τυχερούς ανέδειξε η φετινή 
χρονιά στην Εθνική Ασφαλιστική . 

Ο λόγος για την κοπή των πιτών της Εται­

ρίας που τόσο για τους εργαζόμενους όσο 

και για τους συνεργάτες της αποτελεί μια 

πρώτης τάξεως ευκαιρία να συναντηθούν σε 

μια ζεστή ατμόσφαιρα , και να ανταλλάξουν 

τις ευχές και τις προσδοκίες τους για το νέο 
έτος . 
Στις 16 Ιανουαρίου κόπηκε η πίτα των Ασφα­
λιστών της Εταιρίας . 
Ένας τυχερός , ο κ . Στέλλιος Φραγκάκης 
προϊστάμενος του Γραφείου Ζωής στην Καλ­

λιθέα , κέρδισε μία εικόνα - αντίγραφο από το 
Μουσείο Μπενάκη. 
Στις 21 Ιανουαρίου κόπηκε η πίτα των Πρα­
κτόρων της Εταιρίας . 

Ένας τυχερός , ο κ . Γεώργιος Παπαγεωργί­
ου , κέρδισε μία εικόνα - αντίγραφο από το 

Μουσείο Μπενάκη. 
Και στις δύο εκδηλώσεις παρευρέθησαν και 

αντάλλαξαν θερμές ευχές με τους ανθρώ­

πους της Εταιρίας ο Γενικός Διευθυντής και 

Διευθύνων Σύμβουλος κ . Μιλτιάδης Νεκτά­

ριος και ο Αναπληρωτής Γενικός Διευθυντής 

κ . Ζένιος Δημητρίου . 

Την κοπή της πίτας του προσωπικού της 

Εθνικής Ασφαλιστικής τίμησε με την παρου­

σία του ο Πρόεδρος της Εταιρίας και Υποδι­

οικητής της Εθνικής Τράπεζας , κ . Κωνσταντί­
νος Σταμούλης . 

Την πίτα τους έκοψαν στις 20 Ιανουαρίου 
σε μία γιορταστική ατμόσφαιρα στη Με-
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γάλη Βρεταννία , οι υπάλληλοι της Εθνικής 

Ασφαλιστικής . Στην εκδήλωση παρευρέθηκε 

το Διοικητικό προσωπικό των απορροφόμε­

νων ασφαλιστικών εταιριών " Πανελλήνιος " 

και ''Ασφαλιστική ΕΤΕΒΑ" . 

Τρεις ήταν οι τυχεροί. Οι κ . κ . Σταθάς Ηλίας 

από το Υποκατάστημα της Λειβαδιάς , Φρα­

γκάκη Μαρκέλλα από τη Νομική Υπηρεσία 

και Αντωνιάδης Αθανάσιος από τον Κλάδο 

Μηχανολογίας. 

Στον χαιρετισμό που απηύθυνε ο Πρόεδρος 

της Εταιρίας και Υποδιοικητής της Εθνικής 

Τράπεζας κ. Κωνσταντίνος Σταμούλης ευχα­

ρίστησε τη Διοίκηση και το προσωπικό της 
Εταιρίας για την επιτυχία τους το 1996 στην 
αύξηση της παραγωγής κατά 22% που ση­
μαίνει περαιτέρω αύξηση του μεριδίου της 

αγοράς για την Εταιρία. 

Ευχήθηκε να είναι το 1997 μία χρονιά γεμά­

τη υγεία και δημιουργία για τους ανθρώπους 

της Εταιρ ίας και αναφέρθηκε στους μεγαλό­
πνοους πλέον στόχους του Ομίλου της Εθνι­

κής Τράπεζας με την αναδιάρθρωση των α­

σφαλιστικών εταιριών του Ομίλου . 

Όπως σημείωσε ο κ . Σταμούλης η συγχώ­
νευση σε μία εταιρία των ασφαλιστικών εται­

ριών της Εθνικής είναι πια γεγονός σε επίπε­

δο διοικητικών αποφάσεων, ενώ αναμένεται 

και πρακτικά να έχει ολοκληρωθεί μέσα στο 

τρέχον έτος. 
Τα αποτελέσματα από το γεγονός αυτό ανα­

μένεται να αναδείξουν σε πρώτο ασφαλιστικό 

όμιλο την Εθνική Ασφαλιστική , προσδίδοντας 

στην Εταιρία μία νέα μεγάλη δυναμική για 

την γρήγορη επέκτασή της στο εξωτερικό . 

ΙΙΙΞΘΝ Ι ΙΙΙΙΙΙΚ ΙΙΙΗΙΙΙ 
Η ΠΡΩΤΗ ΑΣΦΑΛΙΠΙΚΗ 

Την παρέμβαση του Hilton στον χώρο της Τέ­
χνης αποφάσισε να ενισχύσει η Εθνική Ασφα­

λιστική με την ευγενική της χορηγία . 

Το Hilton Αθηνών οργάνωσε από τις 13 Δε­
κεμβρίου και μέχρι τις 12 Ιανουαρίου 1997 
Έκθεση - Παρέμβαση με έργα , κατασκευές 

και εγκαταστάσεις τριών Ελλήνων δημιουρ­

γών : του Γιάννη Μόραλη , του Βλάση Κανιάρη 

και του Κώστα Βαρώτσου , που απετέλεσαν 

σημαντικό γεγονός για την καλλιτεχνική και 

πολιτιστική κίνηση της Αθήνας . 
Η έκθεση αυτή εγκαιν ίασε έναν νέο θεσμό 

που το ξενοδοχείο αυτό θα καθιερώσει , με ε­

τήσια παρουσία , και με το όνομα ΤΕΧΝΗ ΣΤΟ 

HILTON. 
Η απόφαση της Εθνικής Ασφαλιστικής να α­

ποτελέσει χορηγό της συγκεκριμένης έκθε­

σης είναι συνυφασμένη με το ιστορικό πρό­

σωπο της Εταιρίας στην Πρωτεύουσα και με 

τη γενικότερη συνεισφορά της στην πολιτι­

στική ζωή του τόπου . 

Την εκδήλωση που πραγματοποίησε η Εθνική 

Συνομοσπονδία Ατόμων με Ειδικές Ανάγκες , 

την ημέρα που καθιέρωσε ο Οργανισμός 

Ηνωμένων Εθνών ως Διεθνή για τα άτομα αυ­

τά , χορήγησε η Εθνική Ασφαλιστική . 

Σε ένα περιβάλλον ζεστό και ανθρώπινο , στο 

ξενοδοχείο Divani Caravel , οι συνάνθρωπο ί 

μας αλλά και όσοι αγωνίζονται για τα δικαιώ­

ματά τους δέχθηκαν τη συμπαράσταση του 

πολιτικού , πολιτιστικού αλλά και επιχειρημα­

τικού κόσμου της χώρας . 

Την εκδήλωση αυτή , που πραγματοποιήθηκε 

στις 3 Δεκεμβρίου , τίμησαν μεταξύ άλλων με 

την παρουσία τους ο Πρόεδρος της Βουλής 

κ . Απόστολος Κακλαμάνης , ο Βουλευτής κ . 

Θεόδωρος Κατσανέβας , ο Υπουργός Παιδεί­

ας κ . Γεράσιμος Αρσένης , ο Υπουργός Υγεί­

ας κ . Κώστας Γείτονας , ο πρόεδρος της Πο­

λιτικής Άνοιξης κ. Αντώνης Σαμαράς, ο πρόε­

δρος της ΓΣΕΕ κ. Πολυζογόπουλος , όπως ε­

πίσης και ο Βουλευτής Αιτωλοακαρνανίας κ. 

Παναγιώτης Κουρουπλής . 

Τα παιδιά των ανθρώπων της που εισήχθη­

σαν στα Ανώτατα και στα Τεχνολογικά Ιδρύ­

ματα της χώρας βράβευσε η Εθνική Ασφαλι­

στική . 

Σε μία όμορφη και ζεστή τελετή η οπο ία 

ΓΙΑΤΙ ΤΟ ΑΥΡΙΟ 
ΑΠ ΟΦ ΑΣΙΖΕΤΑΙ 

ΣΗΜΕΡΑ 

Το αύριο δεν περιμένει ... 

Να γιατί πάνω από 7.000.000 άνθρωποι σε περ ισσότερες από 40 χώρες σ ' όλο τον 

κόσμο, εμπιστεύονται τη μεγάλη ασφαλιστική δύναμη. Να γιατί πάνω από 220.000 

Έλληνες απολαμβάνουν καθημερινά τη σιγουριά και την ασφάλεια που εγγυάται 

η AGF KOSMOS. Γιατί το αύριο δεν περιμένει .. . Το αύριο προγραμματίζεται 

και αποφασίζεται σήμερα! 

AGFKOSMOS 



πραγματοποιήθηκε στην Αίθουσα Γενικών 
Συνελεύσεων της Εταιρίας ο Γενικός Διευθυ­
ντής κ . Μιλτιάδης Νεκτάριος παρέδωσε 
στους 32 επιτυχόντες χρηματικά έπαθλα ως 
ένδειξη αναγνώρισης των σκληρών προσπα­
θειών για την επιτυχία τους . 

Βραβεύτηκαν για την επιτυχία εισαγωγής 
τους στα Α.Ε . Ι. οι : 
ΓΙΑΚΟΥΜΑΚΗ ΕΙΡΗΝΗ ΤΗΣ ΑΤΣΜΑΚΗ ΑΚΡΙΒΗΣ, ΠΑΝΕΠΙΣΤΗΜΙΟ 
ΑΘΗΝΩΝ, ΓΙΑΚΟΥΜΑΚΗ ΓΕΩΡΓΙΑ ΤΗΣ ΑΤΣΜΑΚΗ ΑΚΡΙΒΗΣ , 
ΠΑΝΕΠ ΙΣΤΗΜΙΟ ΘΕΣΣΜΟΝΙΚΗΣ, ΠΑΘΟΠΟΥΛΟΣ ΚΩΝΠΑΝΤΙΝΟΣ 
ΤΟΥ ΝΙΚΟΛΑΟΥ, ΠΑΝΕΠΙΣΤΗΜΙΟ ΙΩΑΝΝΙΝΩΝ, ΤΣΙΓΚΑ 
ΣΠΥΡΙΔΟΥΛΑ ΤΟΥ ΧΑΡΙΛΑΟΥ, ΠΑΝΤΕΙΟ ΠΑΝΕΠΙΣΤΗΜΙΟ , 
ΣΑΛΤΑΟΥΡΑ ΕΛΙΣΣΑΒΕΤΑ ΤΗΣ ΓΕΩΡΠΑΣ, ΠΑΝΕΠΙΣΤΗΜΙΟ ΑΘΗ­
ΝΩΝ , ΚΑΡΑΚΩΠΑ ΠΑΙΣΙΟΛΑ ΤΟΥ ΜΑΡΙΟΥ , ΠΑΝΕΠΙΣΤΗΜΙΟ ΑΘΗ­
ΝΩΝ , ΓΙΑΝΝΟΠΟΥΛΟΥ ΜΑΡΙΑ ΤΟΥ ΣΠΥΡΙΔΩΝΑ, ΠΑΝΕΠΙΣΤΗΜΙΟ 

ΚΡΗΤΗΣ. ΠΑΠΑΚΩΝΠΑΝΤΙΝΟΥ ΜΑΡΙ Α ΤΗΣ ΑΙΚΑΤΕΡ ΙΝΗΣ . 
ΠΑΝΕΠΙΣΤΗΜ ΙΟ ΑΘΗΝΩΝ , ΙΕΛΛΗΙ ΝΙΚΟΛΑΟΙ ΤΟΥ ΧΡΗΣΤΟΥ, 
ΠΑΝΕΠΙΣΤΗΜ ΙΟ ΑΘΗΝΩΝ , ΝΙΚΟΛΑΟΥ ΒΑΙΙΛΕ Ι ΟΣ ΤΗΣ ΑΡΓΥΡΩΣ , 
ΠΑΝΕΠΙΣΤΗΜ ΙΟ ΠΕΙΡΑΙΩΣ , ΕΜΜΑΝΟΥΗΛ ΓΕΩΡΓΙΟΙ ΤΟΥ ΔΗΜΗΤ­
ΡΙΟΥ, ΠΑΝΕΠΙΣΤΗΜΙΟ θΕΣΣΜΟΝΙΚΗΣ, ΖΟΥΡΙΔΗ ΝΑΤΑΙΣΑ ΤΗΣ 
ΣΤΥΛΙΑΝΗΣ , ΠΑΝΕΠΙΣΤΗΜΙΟ ΑΘΗΝΩΝ , ΠΥΛΙΩΤΗ ΙΩΑΝΝΑ ΤΟΥ 
ΠΑΝΑΓΙΩΤΗ . ΠΑΝΕΠΙΣΤΗΜΙΟ ΠΑΤΡΩΝ , ΚΑΛΥΒΑΣ ΑθΑΝΑΣ ΙΟΣ ΤΟΥ 
ΚΩΝΣΤΑΝΤΙΝΟΥ. ΠΑΝΕΠΙΣΤΗΜΙΟ ΑΘΗΝΩΝ ΑΝΑΓΝΟΥ ΕΥΠΑΘΙΟΙ 
ΤΗΙ ΑΝΑΠΑΙΙΑΙ, ΓΕΩΠΟΝΙΚΟ ΠΑΝΕΠΙΣΤΗΜΙΟ ΑΘΗΝΩΝ . 

Για την επιτυχία τους στα Τ.Ε.Ι . βραβεύτηκαν οι : 
ΜΗΤΡΟΠΟΥΛΟΙ ΠΑΝΑΓΙΩΤΗΙ ΤΟΥ ΚΩΝΣΤΑΝΤΙΝΟΥ , Τ.ΕΙ ΛΑΜΙΑΣ , 
ΔΙΠΛΑ ΑΙΚΑΤΕΡΙΝΗ ΤΗΣ ΧΡΙΣΤΙΝΑΣ , Τ.Ε. Ι . ΠΑΤΡΑΣ, ΣΙΜΗΝΑΙ 
ΝΙΚΟΛΑΟΣ ΤΗΣ ΑΝΝΑΣ, Τ. Ε . Ι . ΜΡΙΣΑΣ , Σ ΙΔΕΡΗ ΑΓΓΕΛΙΚΗ ΤΗΣ 
θΕΟΝΗΣ, Τ . Ε. Ι . ΑΘΗΝΩΝ, ΚΥΡ ΙΑΚΟΠΟΥΛΟΥ ΜΑΡΙΑ ΤΗΣ ΣΙΣ­
ΜΑΝΙΔΗ ΑΝΑΣΤΑΣΙΑΣ, Τ .Ε. Ι. ΣΕΡΡΩΝ, ΓΕΩΡΓΟΠΟΥΛΟΣ ΓΕΩΡΓΙΟΣ 
ΤΗΣ ΟΥΡΑΝΙΑΣ , Τ . Ε .Ι. ΜΜΙΑΣ, ΑΝΑΓΝΟΥ ΠΑΝΑΓΙΩΤΗΣ ΤΗΣ 
ΑΝΑΣΤΑΣΙΑΣ, Τ.ΕΙ. ΠΑΤΡΑΣ, ΠΥΛΙΩΤΗ ΠΑΡΑΙΚΕΥΗ ΤΟΥ 
ΠΑΝΑΓΙΩΤΗ , Τ . Ε .Ι . ΑΘΗΝΩΝ , ΖΟΥΒΕΛΟΥ ΣΤΑΥΡΟΥΛΑ ΤΟΥ 
ΒΑΣΙΛΕ ΙΟΥ , Τ.Ε .Ι. ΚΑΜΜΑΤΑΣ, ΠΑΠΑΔΟΠΟΥΛΟΥ ΜΑΡΙΑ ΤΗΣ 
ΓΕΩΡΓΙΑΣ, Τ . Ε.Ι. ΚΟΖΑΝΗΣ , ΧΑΤΖΗΣ ΧΡΗΣΤΟΙ ΤΟΥ ΝΙΚΟΜΟΥ, 
Τ . Ε. Ι ΠΑΤΡΑΣ, ΜΑΝΔΗΛΗΣ ΔΗΜΗΤΡΙΟΙ ΤΗΣ ΑΝΝΑΙ, Τ. Ε . Ι . 
ΘΕΣΣΑΛΟΝΙΚΗΣ , ΜΑΚΡΥΝΙΚΑΣ ΒΑΙΙΛΕ ΙΟΙ ΤΗΣ ΦΡΕΙΔΕΡΙΚΗΣ , 
Τ.Ε . Ι. ΣΕΡΡΩΝ , ΚΑΡΑΜΑΛΗ ΕΛΕΝΗ-ΕΛΕΥΘΕΡΙΑ ΤΗΣ ΒΑΣΙΛΙΚΗΣ, 
Τ. Ε.Ι . ΣΕΡΡΩΝ , ΜΑΡΤΙΝΗΣ ΓΕΩΡΓΙΟΣ ΤΟΥ ΔΗΜΗΤΡΙΟΥ . Τ . Ε .Ι. 
ΜΜΙΑΣ, ΒΛΑΙΣΟΠΟΥΛΟΥ ΒΗΘΛΕΕΜ ΤΗΣ ΕΛΕΝΗΣ, Τ . Ε . Ι. 
ΦΛΩΡΙΝΑΣ 

Γιατί πελάτες, στελέχη, 
εταιρίες την θέλουν; 

ΓΙΑΤΙ Η ΠΟΙΟΤΗΤΑ 
ΕΙΝΑΙ ΣΗΜΑΝΤΙΚΗ! 

Αντ. Σπανός Οι πελάτες θέλουν ποιότητα γιατί: 
1. Θέλουν αξιόπιστες υπηρεσίες. 
2. Θέλουν να καλύψουν τις ανάγκες τους. 
3. Θέλουν καλή τοποθέτηση των χρημάτων 

τους. 

4. Θέλουν προσοχή και σωστή συμπεριφο­
ρά. 

Τα στελέχη θέλουν ποιότητα γιατί: 
1. Χρειάζονται ικανοποίηση από την εργα­

σία τους. 
2. Θέλουν σεβασμό από τον πελάτη . 
3. Θέλουν να απαλλαγούν από τον εκνευρι­

σμό και το στρες . 
4. Θέλουν εργασιακή ασφάλεια. 
5. Θέλουν να νιώθουν υπερηφάνεια για την 

εταιρία που εργάζονται. 
6. Η Ποιότητα δημιουργεί πελάτες πιο πι ­

στούς και με περισσότερη ανοχή στα τυ­
χόν λάθη. 

Η εταιρία θέλει ποιότητα γιατί: 
1. Τη θέλουν οι πελάτες. 
2. Το μέλλον της εξαρτάται από αυτήν. 

(Από το βιβλίο του Α. Σπανού: 
ΟΛΙΚΗ ΠΟΙΟΤΗΤΑ) 
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Η GENEO ΣΤΑ ΠΡΟΪΟΝΤΑ ΚΑΙ 
ΥΠΗΡΕΣΙΕΣ ΤΗΣ ΘΕΡΜΑΝΣΗΣ 
ΜΕ ΦΥΣΙΚΟ ΑΕΡΙΟ 

Όλα τα προϊόντα και τις υπηρεσίες που αφο­
ρούν την ανεξάρτητη θέρμανση με φυσικό αέ­
ριο είναι έτοιμη να προσφέρει η GENEO στο 
νέο πολυκατάστημα που δημιούργησε στο 
Νέο Φάληρο , Καραολή και Δημητρίου 10. 
Ο ερχομός του φυσικού αερίου στη χώρα θα 
αλλάξει ριζικά και θα επιφέρει μια επανάσταση 
στο χώρο της ανεξάρτηρης θέρμανσης και των 
σχετικών με αυτή προϊόντων . Η GENEO στο 
νέο της πολυκατάστημα προσφέρει μία ευρύ­
τατη ποικιλία προϊόντων ανεξάρτητης θέρμαν­
σης που προσφέρουν 80% οικονομία στην κα­
τανάλωση ρεύματος , 50% οικονομία στα έξοδα 
θέρμανσης , 75% φοροαπαλλαγή και εγγύηση 
για 100% ασφάλεια και σιγουριά. Επίσης για ό­
λους τους πελάτες στη διάρκεια του 1997 υ­
πάρχουν μεγάλα και σημαντικά δώρα. 
Η GENEO συνδύασε την εορτή της καινούρ­
γιας χρονιάς με την ολοκλήρωση των νέων 
της εγκαταστάσεων με την παρουσία όλων 
των συνεργατών της όπως κάθε χρόνο . 

Nationale • ~ 
Nederlanden f V 
ΕΚΔΗΛΩΣΗ ΚΟΠΗΣ 
ΠΙΤΑΣ ΣΤΗ ΘΕΣΣΑΛΙΑ 
Μέσα σε ιδιαίτερα εορταστική ατμόσφαιρα 
πραγματοποιήθηκε σε κεντρικό ξενοδοχείο 
της Λάρισας η κοπή πίτας του δικτύου Πω­
λήσεων της NATIONALE-NEDERLANDEN 
στη Θεσσαλία . 
Στην εκδήλωση παρευρέθησαν όλοι οι α­
σφαλιστές , ασφαλίστριες και Διευθυντές 
της περιοχής . 
Η συνεχής ανοδική πορεία που ακολουθεί η 
εταιρία στην περιοχή τονίστηκε ιδιαίτερα 
από τον κο Παναγιώτη Καραλή , Πρόεδρο 
και Γενικό Διευθυντή της NATIONALE-NED­
ERLANDEN στην Ελλάδα , καθώς και η πρό­
θεση για μια ακόμη πιο δυναμική παρουσία 
στη Θεσσαλία . 
Την εκδήλωση τίμησαν με την παρουσία 
τους ο κος Μανώλης Ανδρόνικος , Διευθυ­
ντής Πωλήσεων και Marketing, και ο κος Δη­
μήτρης Παπακωνσταντίνου , Περιφερειακός 
Διευθυντής Πωλήσεων Θεσσαλίας Μακεδο­
νίας και Θράκης . 

SCOPLIFE ~ 
ΣΤΕΛΙΟΣ ΑΛΙΜΟΝΑΚΗΣ 
ΣΤΟΧΕΥΟΥΝ ΠΑΝΤΑ ΣΤΗΝ ΚΟΡΥΦΗ 

ΜΕ ΤΗΝ ΠΟΙΟΤΗΤΑ 

ΤΩΝ ΑΝΘΡΩΠΩΝ ΤΟΥΣ 
Με την ποιότητα των ανθρώπων μας πάντα 1 ο 
το Α Ι ΘΡΙΟ- υποσχέθηκαν και συγχρόνως δε­
σμεύτηκαν οι Σύνεδροι της 5ης Συνάντησης 
Ετήσιου Προγραμματισμού του Υποκ/τος ΑΙΘ­
ΡΙΟ της SCOPLIFE. 
Στη Συνεδρίαση που πραγματοποιήθηκε στην 
Αίθουσα ΒΕΡΓΙΝΑ του ξενοδοχείου CARAVEL 
το Σάββατο 11/01 /1997 όλοι οι Σύνεδροι υπο­
σχέθηκαν να οδηγήσουν τη SCOPLIFE στην 
κορυφή των Ασφαλιστικών Εταιριών , διατηρώ­
ντας το υψηλό επίπεδο της παρεχόμενης ποι­
ότητας Υπηρεσιών . 
Το ίδιο βράδυ στα Γραφεία του Υποκαταστή­
ματος στο Εμπορικό Κέντρο ΑΙΘΡΙΟ στο Μα­
ρούσι που είχαν διαμορφωθεί κατάλληλα για 
να προσφέρουν μια εκρηκτική βραδιά με πολ­
λά - πολλά Happeniπgs ο Διευθυντής Στέφα­
νος Αλιμονάκης απένειμε τις τιμητικές βρα­
βεύσεις στους πρώτους των πρώτων της 
SCOPLIFE. 

Ν ΙΚΟΣ ΛΟΓΟΘΕΤΗΣ 
1ος ASSISTANT AGENCY MANAGER 
Πανελλαδικά και μέλος ΤΟΡ CLUB 
ΠΑΝΑΓΙΩΤΗΣ ΠΕΡΡΩΤΗΣ 
2ος ASSISTANT AGENCY MANAGER 
Πανελλαδικά και μέλος ΤΟΡ CLUB 
ΦΩΤΗΣ ΖΑΧΟΣ 
3ος UNIT MANAGER 
Πανελλαδικά και μέλος ΤΟΡ CLUB 
ΒΑΣΙΛΙΚΗ ΡΟΣΟΛΥΜΟΥ 

5η UNIT MANAGER 
Πανελλαδικά και μέλος ΤΟΡ CLUB 
ΜΙΧΑΛΗΣ ΠΛΥΤΑΣ 

5ος ΑΣΦΜΙΣΤΗΣ 
Πανελλαδικά και μέλος ΤΟΡ CLUB 
ΣΟΦΙΑ ΝΙΚΟΛΟΘΑΝΑΣΗ 

7η ΑΣΦΜΙΣΤΡΙΑ 
Πανελλαδικά και μέλος ΤΟΡ CLUB 
ΜΗΝΑΣ ΣΤΑΥΡΟΥΛΑΚΗΣ 

8ος ΑΣΦΜΙΣΤΗΣ 
Πανελλαδικά και μέλος ΤΟΡ CLUB 
ΓΕΩΡΓΙΟΣ ΓΕΩΡΓΙΟΥ 
9ος ΑΣΦΜΙΣΤΗΣ 
Πανελλαδικά και μέλος ΤΟΡ CLUB 
ΔΙΟΝΥΣΙΑ ΧΑΤΖΟΠΟΥΛΟΥ 

10η ΑΣΦΜΙΣΤΡΙΑ 
Πανελλαδικά και μέλος ΤΟΡ CLUB 

Στην εκδήλωση που τίμησαν εκπρόσωποι του 
κλαδικού τύπου και του θεσμού της ιδιωτικής 
ασφάλισης από πολλές Ασφαλιστικές Εταιρίες 
τόσο ο νέος Γενικός Διευθυντής και Διευθύ­
νων Σύμβουλος Ιωάννης Τσούνης όσο και ο 
Διευθυντής Πωλήσεων Γεώργιος Κλόγκας ε­
τόνισαν στην ομιλία τους την παράλληλη πο­
ρεία και ανάπτυξη της SCOPLIFE με πρωτα­
γωνιστές τους ανθρώπους του Αιθρίου . 

-------------•Mt !1=f!!fM!111;J,,1~t•J~1fi1---------------

ΓΙΑ το 
BANCASSURANCE 

Δ Κελεσίδης 

ΕΡΩΤΗΣΗ: Πώς ο θεσμός Banc­
assurance θα επηρεάσει τον ασφαλιστι­
κό χώρο; 

ΑΠΑΝΤΗΣΗ: Η συνεργασία στην ανά­
πτυξη ασφαλιστικών και τραπεζικών 
προϊόντων (BANCASSURANCE) είναι κα­
θοριστ ικής σημασίας και αποτελεί την 
πλέον υγιή βάση για τη θετικότερη απο­
δοτικότητα . 

Με τη δημιουργία μιας ενιαίας-πιστωτι­
κής και ασφαλιστικής αγοράς και με την 
απελευθέρωση της κίνησης κεφαλαίων 
προσεγγίζονται μεγαλύτερα τμήματα 
πληθυσμού , γεγονός που ευνοείται και 
από τις αλλαγές στις συνήθειες των κα­
ταναλωτών, που στρέφονται πλέον σε 
πιο σύνθετες μορφές επένδυσης. 

Αποκτώντας γνώσεις των χρηματοοικο­
νομικών προϊόντων, ο παραδοσιακός α­
σφαλιστής γίνεται πλέον τεχνοκράτης. 
Τεχνοκράτης, με ένα τρομερό πλεονέ­
κτημα , την ανθρώπινη επαφή και επικοι­
νωνία που έχει για να λέγεται ασφαλι­
στής . 

Με την κατάλληλη και συνεχή υποστήρι­
ξη από πλευράς των διοικούντων τους 
τραπεζοασφαλιστικούς οργανισμούς , ο 
ασφαλιστής θα διαπρέψει και σ' αυτές 
τις νέες συνθήκες της αγοράς , που το 
φάσμα τους είναι τεράστιο για ένα και 
μοναδικό λόγο , το πιστεύω του ασφαλι­
στή είναι ένας στόχος που δεν έχει τε­
λειωμό! 

ΕΠΙΘΕΩΡΗΤΗΣ ΠΩΛΗΣΕΩΝ 
ΔΗΜΗΤΡΗΣ ΚΕΛΕΣΙΔΗΣ 

ΕΘΝΙΚΗ Η ΠΡΩΤΗ ΑΣΦΑΛΙΠΙΚΗ 
Τηλ: 4227365 

Εθν. Αντιστάσεως 25 Πειραιάς 

ΤΑΞΙΔΙ ΤΩΝ ΚΟΡΥΦΑΙΩΝ 
ΣΤΗ ΜΑΛΤΑ 

Ένα μαγευτικό ταξίδι στο "Νησί της Καλυ­
ψούς", την πανέμορφη και ιστορική Μάλτα , 
επιφύλαξε η Διοίκηση της GENERALI LIFE 
στους κορυφαίους των συνεργατών της ως 
επιβράβευση των ποιοτικών και ποσοτικών 
παραγωγικών αποτελεσμάτων τους κατά 
τους πρώτους εννέα μήνες του 1996. 
Την επίλεκτη ομάδα συνόδεψαν ο Δ/ντής 
Πωλήσεων κ . 1. Γεωργάκης , ο Δ/ντής Οικονο­
μικών και Διοικητικών Υπηρεσιών κ. Μεν . Για-

Ξενάγηση με πλεύση στα λιμάνια γύρω από τη 
Βαλλέπα. 

μογιάννης και η Προϊστ/νη του Τμήματος 
Εκπαίδευσης και Marketing κ . Χρ . Τζαμάλα . 
Πρώτος σταθμός της περιήγησης , η σημερι­
νή πρωτεύουσα του νησιού Βαλλέπα, όπου 
οι ταξιδιώτες είχαν την ευκαιρία να επισκε­
φθούν το οχυρό Φλωρεάνα , τους κήπους , το 
Προεδρικό Μέγαρο', τον Καθεδρικό του Αγί­
ου Ιωάννου , το παλάτι των Ιπποτών και να α­
πολαύσουν ένα εντυπωσιάκό θέαμα "'Ηχου 
και Εικόνας " με θέμα την ιστορία της Μάλ­
τας . 

Επόμενος σταθμός η "πόλη της σιωπής", η 

Οι εκδρομείς μπροστά από τον Καθεδρικό της 

παλιάς πρωτεύουσας Μντίνα 

παλιά πρωτεύουσα Μντίνα , που βρίσκεται 
στην καρδιά της Μάλτας και διατηρεί μέχρι 
και σήμερα το Μεσαιωνικό της χαρακτήρα . 
Το ίδιο βράδυ , κατά τη διάρκεια τιμητικού 
δείπνου , πραγματοποιήθηκαν , σε ατμόσφαι­
ρα ενθουσιασμού , οι βραβεύσεις της ομά­
δας των κορυφαίων από τον κ. 1. Γεωργάκη . 
Ακολούθησε διασκέδαση με φολκλορικούς 
χορούς και τοπική μουσική , χωρίς να λείψει 
και το ελληνικό κέφι με τραγούδι από τους ί­
διους τους εκδρομείς. 
Η τελευταία εξόρμηση ήταν το γειτονικό νη­
σί Γκότζο , ένα πανέμορφο θέρετρο με σημα­
ντικό ιστορικό ενδιαφέρον λόγω των ερει­
πίων της προϊστορικής περιόδου , του κά­
στρου του και της σπηλιάς της Καλυψούς . 
Το επίλεκτο δυναμικό του Δικτύου Πωλήσε­
ων επέστρεψε από τη Μάλτα με τις καλύτε­
ρες εντυπώσεις τόσο από την τοπική φιλοξε­
νία όσο και από την οργάνωση του ταξιδιού 
από την GENERALI LIFE. Και βέβαια πανέ­
τοιμο για την κατάκτηση νέων και ακόμα υ­
ψηλότερων στόχων. 

ΤΟ ΚΟΙΝΩΝΙΚΟ & ΠΟΛΙΤΙΣΤΙΚΟ ΠΡΟΣΩΠΟ 
ΤΟΥ ΟΜΙΛΟΥ "ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ" 

Το κοινωνικό πρόσωπο του Ομίλου 'ΊΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ" είναι , από ιδρύσεώς του , ένα από τα κυ­
ριότερα χαρακτηριστικά του : Η Διοίκησή του μοιράζεται απλόχερα όλες τις επιτυχίες και σημαντι­
κές στιγμές - και δεν είναι λίγες - με το προσωπικό των Εταιριών . Ο ι γιορτές αποτελούν πάντα μια 
καλή αφορμή για να συγκεντρωθούν όλοι μαζί , όπως αρμόζει στη μεγάλη οικογένεια της 'Ί Ν­
ΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ". 

Πρόσφατο παράδειγμα η εκδήλωση κοπής της βασιλόπιτας του Ομίλου , στη δ ιάρκεια της οποίας , 
μεταξύ άλλων , απονεμήθηκε τιμή στον πρώην Πρόεδρο Εφετών , κ. Ιωάννη Τσερπέ , για την πο­
λυετή προσφορά και αφοσίωσή του στον Όμιλο . 
Έντονο είναι , επίσης , το προσφερόμενο στο ευρύτερο κοινό της πατρίδας μας κοινωνικό έργο , 
που εκδηλώνεται με συμπαράσταση των Επιχειρήσεων 'Ί ΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ", ηθική και υλική , σε κά­
θε μορφή δίκαιου αγώνα εργαζομένων (π.χ. αγροτικά μπλόκα) , σε άτομα που , λόγω της φύσης 
της εργασίας τους , είναι αναγκασμένα να ζουν σε δύσκολες συνθήκες (π.χ. αστυνομικοΟ , σε συ­
νανθρώπους μας που πλήποvται από φυσικά φαινόμενα (π.χ. πλημμυροπαθείς) , καθώς και με 
διοργάνωση κοινωνικών εκδηλώσεων (π.χ. διανομή δώρων σε παιδιά επαρχιακών πόλεων) , κ.λπ . 
Ακόμη, το ελικόπτερο της 'ΊΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ" επιτελεί σημαντικότατο πολιτιστικό έργο : Διασχίζε ι 
τον ουρανό όλης της Βόρειας Ελλάδας , μεταφέροντας και κάνοντας γνωστά στο πανελλήνιο , μέ­
σω έντυπων και ηλεκτρονικών Μ.Μ . Ε . - εκπροσώπους των οποίων φιλοξενεί στις πτήσεις του · τα 
ήθη και έθιμα , που , με πείσμα και αγάπη για τον τόπο τους , διατηρούν οι Βορειοελλαδίτες στο πέ­
ρασμα του χρόνου . 
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INTERNATIONAL LIFE 
ΕΓΚΑΙΝΙΑ 

ΥΠΟΚΑΤΑΣΤΗΜΑΤΟΣ 

ΜΑΥΡΕΛΗ 

Έγιναν τα εγκαίνια του υποκαταστήματος 
Μαυρέλη μέσα σε ατμόσφαιρα ενθουσια­
σμού για νέες επιτυχίες. Το ΝΑΙ ήταν εκεί, 
άκουσε τις ομιλίες και τους προγραμματι­
σμούς του νέου Διευθυντού και του Διευ­
θυντού Πωλήσεων κ. Λίβα και περιμένει να 
καταγράψει το έργο των ανθρώπων του νέ­
ου υποκαταστήματος. Εύχομαι υγεία , πρό­
οδο και συνάμα στην κορυφή! 
Συγχαρητήρια Γιώργο και Κλέαρχε Πεφα­
νιέ , πάντα νέες άξιες δημιουργίες . 

lmM!ι~li!NMi,!&f ~;J 
Την Τετάρτη 18 Δεκεμβρίου 1996 και ώρα 
12.00, στην Αίθουσα Συνεδρίων του Εμπορικού 
και Βιομηχανικού Επιμελητηρίου Αθηνών, έγινε 
η Τελετή Αποφοίτησης των σπουδαστών του 
Ελληνικού Ινστιτούτου Ασφαλιστικών Σπουδών. 
Επίσης έγινε και η τελετή απονομής του βρα­
βείου που προκήρυξε το Ελληνικό Ινστιτούτο 
Ασφαλιστικών Σπουδών , για τη συγγραφή με­
λέτης με θέμα "Οι Ασφάλειες Πιστώσεων στην 
Ελληνική Ασφαλιστική Αγορά", που αθλοθετή­
θηκε από την κα Πλουμή Κανάρη. Το βραβείο 
απονεμήθηκε στον κ. Ιωάννη Ευθυμίου , Προϊ­
στάμενο Ομάδος στην Ασφαλιστική Εταιρία 
" Εθνική " στη Θεσσαλονίκη . 
Μίλησαν ο Πρόεδρος και ο Αντιπρόεδρος του 
Ινστιτούτου κ . Γ . Παϊπέτης και Καθηγητής Μ . 
Ραφαήλ, ο Πρόεδρος της Ενώσεων Ασφαλιστι­
κών Εταιριών Ελλάδος κ . Δ. Παλαιολόγος και ο 
Πρόεδρος του Συνδέσμου Εκπροσώπων 
Ασφαλιστικών Εταιριών κ . Θ . Μελακοπίδης . 
Το Ελληνικό Ινστιτούτο Ασφαλιστικών Σπου­
δών ίδρυσαν και είναι μέλη όλες σχεδόν οι α­
σφαλιστικές εταιρίες του Δημόσιου και Ιδιωτι­
κού τομέα που εργάζονται στην Ελλάδα. 
Το 1996, 63 σπουδαστές , υπάλληλοι ασφαλι­
στικών εταιριών, παρακολούθησαν ένα ετήσιο 
πρόγραμμα ασφαλιστικών σπουδών, για στε­
λέχη ασφαλιστικών επιχειρήσεων και αποφοί­
τησαν με επιτυχία 35 άτομα . Το πρόγραμμα 
περιελάμβανε 34 μαθήματα ασφαλιστικού πε­
ριεχομένου και διοικήσεως επιχειρήσεων. 
Το Ινστιτούτο οργάνωσε ακόμη 13 Σεμινάρια­
Ημερίδες για ασφαλιστικά θέματα που παρα­
κολούθησαν 400 στελέχη ασφαλιστικών επιχει­
ρήσεων και 6 ομιλίες για θέματα γενικότερου 
οικονομικού και ασφαλιστικού ενδιαφέροντος. 
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Οι ασφαλιστικές εταιρίες θα πρέπει να δρα­
στηριοποιηθούν με διάφορους τρόπους ενη­
μέρωσης κοινού, ΜΜΕ και Κράτους για να 

μπουν στους υποψήφιους που παίρνουν με­
ρίδιο απ' την πίτα της ανάπτυξης στα τεχνικά 
έργα. Μεγάλα έργα γίνονται, μεγάλα προ­

Τα οικονομικά αποτελέσματα των τεχνικών 
εταιριών κατά το 1996 (σε δισ. δρχ.) 

ΕΤΑΙΡΙΑ ΚΥΚΛΟΣ ΚΕΡΔΗ ΑΝΕΚΤΕΛΕΣΤΟ 

"'" ΕΡΓΑΣΙΩΝ ΥΠΟΛΟΙΠΟ 
ΑΒΑΞ 

ΑΕΓΕΚ 

ΜΤΕ 

ΑΘΗΝΑ 

ΑΠΙΜΑΚ 

ΑΤΕΜΚΕ 

ι:. 

r'.ι 
8 

25,5-26 
9,5 
6,2 
5,7 
8 

ΓΕΚ 14 
ΓΕΚΑΤ 3,8-4 
ΓΕΝΕΡ 8 
ΓΝΩΜΩΝ 7,5 
ΔΙΕΚΑΤ 7,7 
ΕΡΓΑΣ 8-8,5 
ΕΛΛ . ΤΕΧΝΟΔΟΜΙΚΗ 24,5 
ΜΗΧΑΝΙΚΗ 23 

1,35 
4,1 
2,8 
0,5 
1,3 
1,2 
2,7 

0,8-0,85 
1,6 

1,2 

2,8 
5,1 

45 
38 
52 
42 
53 
55 
30 
14 
7 
10 
10 
40 
75 
38 
40 

βλήματα υπάρχουν, πιθανές κατα­
στροφές υπάρχουν, μεγάλες υπο­
χρεώσεις δημιουργούνται, που όλα 
μαζί κάνουν αυτό που λέμε ΝΕΑ 
ΑΓΟΡΑ για νέες πωλήσεις . Ένα κα­
λό TARGET MARKETING θα έφερνε 
στα ταμεία των ασφαλιστικών εται­
ριών νέα συμβόλαια για τεχνικές κα­
λύψεις, νέα συμβόλαια ατυχημάτων, 
ομαδικές ασφαλίσεις , ατομικά συμ­
βόλαια ζωής , συμβόλαια νομικής 
προστασίας κ.ά. Εκεί χρειάζονται οι 
καλοί διαπραγματευτές του κλάδου 
μας , οι καλές δημόσιες σχέσεις της 

Ένωσης Ασφαλιστικών Εταιριών , οι 
διασυνδέσεις με επιχειρηματίες και 
πολιτικούς και η αξιοποίησή τους ώ­

στε να μπει δυναμικά ο κλάδος με υ­
ποχρεωτικές ασφαλίσεις κάποιων 
ταμείων και εν συνεχεία με δημιουρ-ΠΡΟΟΔΕΥΤΙΚΗ 

ΤΕΒ 8 55 γία συνθηκών που οδηγούν αυτο-
ΤΕΡΝΑ 

ΤΕΧΝΟΔΟΜΗ 

8,4 24 βούλως στην ασφάλιση . Παραθέ-
10,2 1,8 22 τουμε ένα πίνακα με οικονομικά α-

ΣΗΜΕΙΩΣΗ: Τα οιχονομιχά αποτελέσματα που παρατίθενται δεν ποτελέσματα κατ ' εκτ ίμηση της 
είναι οριστικά στο σύνολο των εταιριών, καθώς αναμένεται η ο- " ΚΑΘΗΜΕΡΙΝΗΣ" μερικών τεχνικών 
ριστιχοποίηση των αποτελεσμάτων ορισμένων κοινοπραξιών. εταιριών . 

INTERNATIONAL 
LIFE ΚΑΙ INTERNET 
"Στη Μετασφαλιστική εποχή που βρισκόμαστε ο κυβερνοχώρος όλο και περισσότερο θα α­
ποκτά μεγαλύτερη σημασία για τις επικοινωνίες των μοντέρνων ασφαλιστικών επιχειρήσεων. 
Ο Όμιλος INTERNATIONAL LIFE βρίσκεται ήδη σε αυτή την εποχή και είναι πρωτοπόρος 
στην επικοινωνία μέσα από τα WEB PAGES", δήλωσε ο Διευθυντής Marketing του Ομίλου κ. 
Μ . Μαυροβουνιώτης. 
Η ηλεκτρονική διεύθυνση του Ομίλου είναι : http:forthnet.gr/international 
και η e-mail address είναι : international@ath.forthnet.gr 
σελίδες που τέθηκαν δοκιμαστικά σε λειτουργία τον Οκτώβριο και από 1.1.97 έχει ξεκινήσει 
η αλληλεπιδραστική του δραστηριότητα . 
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Η ενgλικίιaιση των Τραπεζ.Jdν 
θα "yεννησει" ασφαλιστες 

Ψάξτε το θέμα τώρα! 
Τα επόμενα χρόνια οι Ελληνικές Τράπεζες θα 
προσπαθούν να αντιμετωπ ίσουν τον ανταγωνι­
σμό όχι σε ελληνικό έδαφος αλλά σε Ευρωπαϊ­
κό επίπεδο , εν όψει της Οικονομικής και Νομι­
σματικής Ένωσης σε συνθήκες απόλυτης ελευ­
θερίας στην κίνηση κεφαλαίων . 
Το ελληνικό πιστωτικό σύστημα αναπόφευκτα ή 
θα προχωρήσει σε οργανωμένη αναδιάρθρωση , 
η οποία θα συνδυάζεται , πρώτον , με την εξυ­
γίανση των κρατικών τραπεζών , δεύτερον , με 
συγχωνεύσεις των μεγαλύτερων τραπεζών με 
άλλες μικρότερες και τρίτον, με διεθνείς συνερ­
γασίες και κυρίως με ευρωπαϊκά πιστωτικά ι­
δρύματα ή διαφορετικά , θα υποστεί μοιραίως 
όλα τα πλήγματα , τα οποία θα επιφέρει η προ­
βλεπόμενη επιθετική κάθοδος των κολοσσιαίων 
τραπεζικών ομίλων της Ε.Ε . στη χώρα μας . 
Το μέλλον του τραπεζικού συστήματος φαίνεται 
ότι θα κριθεί τελικά στη δημιουργία τριών ή τεσ­
σάρων πολύ ισχυρών τραπεζών , οι οποίες θα 
διαθέτουν ευρύτατα δίκτυα εκατοντάδων κατα­
στημάτων σε ολόκληρη τη χώρα και πολύ μεγά­
λη βάση κεφαλαίων. Αυτό καταδεικνύουν οι 
προγραμματισμένες αυξήσεις κεφαλαίων της 
Εθνικής , της Πίστεως και της Εργασίας (κατά 
60 δισεκ. δρχ. οι δύο πρώτες και 27 δισεκ. δρχ. 
η τρίτη) και οι αναμενόμενες αυξήσεις της 
Εμπορικής και της Ιονικής . 
Διότι , όπως επισημαίνεται , όχι μόνο έτσι μπο­
ρούν να εκμεταλλευτούν οι ελληνικές τράπεζες 
τα πλεονεκτήματα που διαθέτουν έναντι των άλ­
λων ευρωπαϊκών στη δική μας αγορά , αλλά , ε­

πιπλέον , επειδή εκτιμάται ότι με λίγες ισχυρές 
τράπεζες , περίπου του ίδιου μεγέθους , το παι­
γνίδι θα είναι πιο σκληρό , αλλά θα γίνεται επί ί­
σοις όροις , με ευνοϊκότερα αποτελέσματα στη 
διαμόρφωση των επιτοκίων και την ποιότητα 
των προσφερόμενων υπηρεσιών. Με κερδισμέ­
νους και τους καταναλωτές και τις επιχειρήσεις. 
Οι αλλαγές αυτές και αρχικώς η προσπάθεια ε­
ξυγίανσης και εκσυγχρονισμού των τραπεζών 
του δημόσιου τομέα θα προκαλέσουν παράλλη­
λα μια αλυσίδα μετεγγραφών σε στελέχη και 
την εθελούσια έξοδο χιλιάδων υπαλλήλων της 
Εθνικής και της Εμπορικής . 

Εψιοίιςή Νqισμαnιςή ΜcΜ'ιδα -4, 12 ~.48 
Μάρκο Γερμανkις -7,48 1,22 
Φράγκο Γαλλίας -5,82 -1,15 
Φιορίνι Ολλανδίας -7,60 1,25 
Φράγκο Βελγίου -7,63 1,25 
Κορώνα Δανίας -7,71 -0,23 
Λίρα tταλίας 5,71 -9,12 
Στερλίνα Μ . Βρετανίας 1,55 -2,63 
Λίρα Ιρλανδίας -2,31 -3,45 
Πεσέτα Ισπανίας -2,55 -2,05 
Εσκούδο Πορτογαλίας -5,36 -0,85 
Δολάριο ΗΠΑ 4,72 -3,62 
Γιεν Ιαπωνίας -4,07 11 ,95 
Φράγκο Ελβετίας -9, 46 Ο, 78 
Σταθμισμένη συν/κή ισοτιμία (1986:100) -3,45 -1,14 

Πηγή: ΤΡΑΠΕΖΑ ΤΗΣ ΕΙΜΔΟΣ 

Παράλληλα το Bancassurance θα έχει αναπτυ­
χθεί περισσότερο και η σύγκλιση Τραπεζών -
Ασφαλιστικών Εταιριών θα έχει δημιουργήσει ε­
ξοικείωση και αλληλοπληροφόρηση σε κοινά 
Τραπεζασφαλιστικά θέματα , προϊόντα και εκπαί­
δευση. 
Πολλά στελέχη Τραπεζών και ασφαλιστικών ε­
ταιριών θα έχουν αναπτύξει σχέσεις και συνερ­
γασίες αλλά και προσωπικές φιλίες και προτιμή­
σεις . Η ανεργία , η σύνταξη , η εθελούσια έξο­
δος , οι μεταγραφές , οι συγχωνεύσεις θα ελευ­
θερώσουν ένα εργατικό δυναμικό που θα ψά­
χνει για δουλειά . 
Όσοι διευθυντές Πωλήσεων μπορούν να "δουν" 
τί θα γίνει μετά από 5 χρόνια και λάβουν ΤΩΡΑ 
τα μέτρα τους ώστε να δημιουργήσουν κατάλ­
ληλες προϋποθέσεις , θα αξιοποιήσουν εύκολα 
πολλά τραπεζικά στελέχη , πριν "χαθούν" σε άλ­
λα επαγγέλματα. Κυρίως οι κρατικές ασφαλιστι­
κές εταιρίες πρέπει ΑΜΕΣΑ να κινητοποιηθούν 
και να " μετακινήσουν" με κίνητρα πολλούς υ­
παλλήλους των τραπεζών τους προς τις ασφα­
λιστικές εταιρίες τους . 
Η Αγροτική Τράπεζα , η ΕΘΝΙΚΗ τράπεζα , η 
ΕΜΠΟΡΙΚΗ τράπεζα έχουν όλη την άνεση ΤΩΡΑ 
να πληροφορήσουν το δυναμικό τους για τις 
αλλαγές και να προλάβουν ενδεχομένως και άλ­
λα προβλήματα συγκρούσεων .. . Και οι τρεις 
τράπεζες έχουν πλεονάζον δυναμικό τώρα , σκε­
φθείτε σε λίγο τι θα γίνει ... 
Οι Managers, οι σύλλογοι, η Ένωση Ασφαλιστι­
κών Εταιριών τώρα , όλοι μαζί πρέπει να βρουν 
κοινή στρατηγική για να προβάλλουν το επάγ­
γελμα του ασφαλιστή ώστε να "απορροφήσει" 
ένα μεγάλο μέρος εργατικού δυναμικού που εί­
ναι εξοικειωμένο στις χρηματοοικονομικές υπη­
ρεσίες. 
Η ενηλικίωση των τραπεζών σίγουρα θα "γεννή­
σει" ένα μέρος των ασφαλιστών της επόμενης 
10ετίας . Σε εποχές "χαμηλών δεικτών " στη 
στρατολόγηση ασφαλιστών θα είναι μια καλή ε­
πιλογή η συστηματική προσπάθεια διείσδυσης 
στην τραπεζική αγορά για πολλούς Managers­
κuvηγoύς στελεχών. 

Ε.Σ. 

καιτ' άλλα στα 
Με επιτυχία στέφθηκε η συναλλαγματική πο­
λιτική που ακολούθησε η Τράπεζα της Ελλά­
δος κατά το 1996. Η δραχμή σε μέσα επίπεδα 
ανατιμήθηκε έναντι του ECU κατά 0,49% πα­
ραμένοντας εντός του πλαισίου συν-πλην 1 % 
που είχε θέσει στην αρχή του περασμένου έ­
τους η κεντρική τράπεζα . Για το 1997, ο αντι­
πληθωριστικός στόχος της σταθερής δραχ­
μής παραμένει, αλλά το "παιχνίδι" για την κε­
ντρική τράπεζα δυσκολεύει από την ταχεία 
μείωση των επιτοκίων . 

Πrιyή : "ΚΑΘΗΜΕΡΙΝΗ" 

ΑΓΡΟΤΙΚΙ-Ι 
ΑΣΦΑΛΙΣΠΚΗ 

ΣΥΝΕΡΓΑΣΙΑ 
ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ 
ΜΕ ΤΗΝ 
ΤΡΑΠΕΖΑ 
ΚΕΝΤΡΙΚΗΣ 
ΕΛΛΑΔΟΣ 

Συμφωνία τραπεζοασφαλιστικής συνεργα­
σίας των υπηρεσιακών μονάδων της Τράπε­
ζας Κεντρικής Ελλάδος με την Αγροτική 
Ασφαλιστική , στο πλαίσιο του Bancas­
surance, υπέγραψαν σήμερα στην Αθήνα οι 
επικεφαλής των δύο εταιριών, Ιωάννης Δα­
σκαλόπουλος , Α' αντιπρέδρος του Δ.Σ. και 
διευθύνων σύμβουλος της Ι . Κ.Ε. και Αθανά­
σιος Ρούπας, διευθύνων σύμβουλος της 
Αγροτικής Ασφαλιστικής. 
Ο θεσμός του Bancassυrance , ο οποίος ε­
φαρμόζεται τα τελευταία χρόνια και στη 
χώρα μας, αποτελεί τη σύγχρονη διεθνή 
πρακτική συνεργασίας μεταξύ των εταιριών 
μεγάλων τραπεζοασφαλιστικών ομίλων και 
η Αγροτική Ασφαλιστική συγκαταλέγεται 
μεταξύ των πρώτων που το εφήρμοσε στην 
Ελλάδα σε συνεργασία με την Αγροτική 
Τράπεζα , στον Όμιλο της οποίας ανήκει , 
από κοινού με την Τράπεζα Κεντρικής 

Ελλάδος . 
Στον προκαθορισμένο στόχο 18% αναμένε­
ται εξάλλου να ανέλθει η αύξηση παραγω­

γής κατά το προηγούμενο έτος στην Αγρο­
τική Ασφαλιστική (16,2% "έδειξαν" τα στοι­
χεία στο τέλος Νοεμβρίου, με δεδομένο το 
θετικό , κατά παράδοση αποτέλεσμα του 
Δεκεμβρίου) , η οποία πραγματοποιεί τελευ­
ταία σοβαρά βήματα προς την κατεύθυνση 
εκσυγχρονισμού της . 
Ήδη βρίσκεται σε τελευταία φάση η λει­
τουργία του σύγχρονου μηχανογραφικού 
συστήματος που προμηθεύτηκε , με τη σύν­
δεση ΟΝ LINE παραγωγικών της μονάδων , 
ενώ προβλέπεται να υλοποιηθεί από τις αρ­
χές Φεβρουαρίου το 5ετές Επιχειρησιακό 
Σχέδιο , που εκπόνησε η εταιρία ANDER­
SEN CONSULTING. 
Επιστέγασμα των προοπτικών που διανοί­
γονται το 1997 για την Αγροτική αποτελεί 
και η επίσημη πιστοποίηση από το υπουρ­
γείο Ανάπτυξης - Γενική Γραμματεία Εμπο­
ρίου , στο τέλος του προηγούμενου έτους , 
του περιθωρίου φερεγγυότητας της Εται­
ρίας , (2.034.981.764 δρχ.) το οποίο βάσει 
των στοιχείων που διαθέτει ανέρχεται στο 
ύψος των 12.295.500.584 δρχ., δηλαδή 6 
φορές πάνω, προσδίδοντας ιδιαίτερη εμπι­
στοσύνη στην εταιρία , εκ μέρους των πελα­
τών της. 
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~ΓΡDΤΙΚΙ-Ι 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 

Νέα διοίκηση 
στην Αγροτική Ασφαλιστική 

Νέα διοίκηση ανέλαβε τα καθήκοντά της στην ΑΓΡΟΤΙΚΗ 
ΑΣΦΜΙΣΤΙ ΚΗ , μετά από απόφαση της ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΤΡΑΠΕΖΑΣ. 
Πρόεδρος του Διοικητικο ύ Συμβουλίου ανέλαβε ο νέος Διοικη ­
τής της ΑΤΕ κ . Χρήστος Παπαθανασίου , Αντιπρόεδρος ο κ . Δη­
μήτρης Δαμιανός , καθηγητής Πανεπιστημίου , πρώην Γενικός 
Γραμματέας του Υπουργείου Γεωργίας , σύμβουλος του Πρω­
θυπουργού σε αγροτικά θέματα , και Διευθύνων Σύμβουλος ο κ. 
Τριαντάφυλλος Λυσιμάχου , μέχρι χθες Γενικός Διευθυντής της 
ασφαλιστικής εταιρίας 'ΆΣΤΗΡ". 
Ο κ . Λυσιμάχου υπηρετεί τον ασφαλιστικό χώρο με ιδ ιαίτερη ε­
π ιτυχία από το 1975. 

κ. Τρ. Λυσσιμάχου Οι γνώσεις , η εμπειρ ία του αλλά και η διάκρισή του ως ενός 
από τους ικανότερους manager της ασφαλιστικής αγοράς αποτελούν εγγύηση για την 
πορεία της ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΗΣ προς το ασφαλιστικό "γίγνεσθαι" του 2000. 

SCOPLIFE~ 
το ΝΕΟ Δ.Σ. ΤΗΣ SCOPLIFE 
Με απόφαση της από 31 Δεκεμβρίου 1996 
Γενικής Συνέλευσης των Μετόχων και του 
Διοικητικού Συμβουλίου της ασφαλιστικής 
εταιρίας SCOPLIFE και την εκλογή του Δι­
ευθύνοντος Συμβούλου και Γενικού Διευθυ­
ντή κ . Ιωάννη Τσούνη έγιναν αλλαγές στο 
Δ.Σ . της SCOPLIFE η νέα σύνθεση του ο­
ποίου έχει ως εξής : 
Πρόεδρος : David Ε . Woods (President, S­
cottish Provident Group) 
Αντιπρόεδρος : Norval Μ. Bryson (Deputy 
Vice President, Scottish Provident Group) 
Διευθύνων Σύμβουλος & Γενικός Διευθυ­
ντής: Ιωάννης Τ σούνης 
Μέλη : Alan Kennedy και Hamish W. Gillon 
(Scottish Provident Group) 

ΑΝΑΠΤΥΞΗ ΤΗΣ ΔΥΝΑ ΗΣ ΠΜΗΣΕΩΝ ΤΗΣ 
INTERNATIONAL LIFE 
Στη δύναμη πωλήσεων της INTERNATIONAL 
LIFE εντάχθηκαν νέα δυναμικά γραφεία πωλή­
σεων : 

1. Υποκατάστημα κ . Τάσου Φραντζέσκου με έ­
δρα στο Μαρούσι. 

2. Υποκατάστημα κ . Θ . Κανελλόπουλου με έ­
δρα στη Ρόδο . 

3. Υποκατάστημα κ . Γ. Στεφάνου με έδρα στην 
πλατεία Βικτωρίας. 

'Ό εμπλουτισμός του δυναμικού πωλήσεων με 
νέους συνεργάτες ισχυροποιεί ακόμη περισ­
σότερο την εμπορική μας λειτουργία. 
Εύχομαι σε όλους καλή επιτυχία με ποιοτικές 
και ποσοτικές πωλήσεις που ανταποκρίνονται 
στο πνεύμα της Μετασφαλιστικής Εποχής", 
δήλωσε ο Προεδρεύων Σύμβουλος του Ομί­
λου INTERNATIONAL LIFE κ . Φ . Μπράβος . 

INTERNATIONAL LIFE 
και ANDERSEN CONSUL TING 
Ο Όμιλος INTERNATIONAL LIFE ξεκίνησε συνεργασία με τη Διεθνή Εταιρία Συμβούλων Ander­
sen Consulting, με περιεχόμενο τον επιχειρηματικό ανασχεδιασμό των λειτουργιών της . 
" Είμαστε στη Μετασφαλιστική Εποχή και οι πρώτες απαιτήσεις αφορούν στην άμεση και δρα­
στική προσαρμογή των διαδικασιών του Ομίλου στις επιταγές αυτής της εποχής . Επιλέξαμε την 
Andersen Consulting για αυτή μας την προσπάθεια και ξεκινάμε με την απόφαση να κάνουμε 
ό ,τι χρειάζεται για να συνεχίσει ο θρύλος μας να ανταποκρίνεται στις ανάγκες των πελατών και 
ασφαλιστών με τον πιο αποδοτικό και αποτελεσματικό τρόπο". 
Αυτά τονίζει ο Γενικός Διευθυντής των Εταιριών INTERNATIONAL LIFE και INTERNATIONAL 
HELLAS κ . Π . Λίβας. 

90 

Η ΛΑΜΠΡΟΣ ΚΟΚΚΙΝΟΣ 
INSURANCE BROΚERS 

Α.Ε. ΕΚΟΨΕ ΠΙΤΑ 
ΚΑΙ ΜΕΡΙΔΙΟ ΑΓΟΡΑΣ! 

Στις 31 .1.97 έκοψε την πρωτοχρονιάτικη πί­
τα της στα ιδιόκτητα γραφεία της στην οδό 
Ερμού 44 στην Αθήνα η εταιρία "Λάμπρος 
Κόκκινος INSURANCE BROKERS Α.Ε ." που 

είναι και η πρώτη εταιρία που έλαβε άδεια 
BROKER στην Αθήνα , το 1993. Παρόντες 
πολλοί φίλοι κα ι συνεργάτες με επικεφαλής 
τον Πρόεδρο και Διευθύνοντα Σύμβουλο 
Λάμπρο Κόκκινο και τον Αντιπρόεδρο κ. Βα­
σίλη Μπουλουγούρη . 
Ο κ. Λ. Κόκκινος έχει πολύχρονη ενασχόλη­
ση σε νευραλγικούς τομείς της ασφαλιστι-
κής και αντασφαλιστικής αγο- ,--------::,:, 
ράς. Διετέλεσε Πρόεδρος της 
Ένωσης Ασφαλιστικών Εται­
ριών και Γενικός Διευθυντής 
της Εθνικής Ασφαλιστικής 
(1989-1993). Ο Αντιπρόεδρος 
και τεχνικός σύμβουλος κ. 
Βασίλης Μπουλουγούρης α­
σχολήθηκε με τεχνικά θέματα 
ασφαλίσεων και εξειδικεύτη­
κε στην εξυπηρέτηση συμβο- ~----,---' 
λαίων μεγάλων πελατών σε 
μεγάλη Ασφαλιστική Εταιρία 
από το 1973 ως το 1990, που 
ίδρυσε δικά του ασφαλιστικά 
γραφεία . 
Ο κ . Λ . Κόκκινος πιστεύει ότι 
ο ρόλος της εταιρίας του ως 
BROKER θα βοηθήσει τις επι­
λογές του καταναλωτικού κοι­
νού , καλύτερα . 
"Δεν εκπροσωπούμε τα συμφέροντα κάποι-
ας εταιρίας , αλλά αναζητούμε μαζί με τον 
πελάτη τις καλύτερες ασφαλιστικές λύσεις 
της ασφαλιστικής αγοράς για τον πελάτη " 
λέει ο κ . Λ. Κόκκινος. 
Η εταιρ ία ΜΜΠΡΟΣ ΚΟΚΚΙΝΟΣ INSUR­
ANCE BROKERS ΑΕ. συνεργάζεται με τους 
μεγαλύτερους ασφαλιστικούς και αντασφα­
λιστικούς οργανισμούς εντός-εκτός Ελλά­
δος . 
Το δίκτυο της Εταιρίας επεκτείνεται διαρ­
κώς και εξειδικεύεται σε όλους τους ασφα­
λιστικούς κλάδους, καθώς και στα Χρημα­
τοπιστωτικά προϊόντα . 
Στη γιορτή της πίτας μίλησε ο κ. Λ . Κόκκι­
νος για την πορεία και το μέλλον της εται­
ρίας , που προβλέπεται λαμπρό . Ακολούθη­
σε δεξίωση και πολλές ευχές για υγεία και 
επιτυχίες στο 1997. 

ΛΑΜΠΡΟΣ ΚΟΚΚΙΝΟΣ INSURANCE BROKERS Α.Ε. 
Ερμού 44-10563 Αθήνα τηλ. 3253825, 

3253843,3253951-fax 3253951 

--------------13t·1=D@fll# 1113•)1~t•J~1t4--------------

Υψηλές αποδόσεις παρουσίασαν για έκτη συ­
νεχή χρονιά τα Αμοιβαία Κεφάλαια ΑΣΠΙΣ σε 
όλες τις κατηγορ ίες επενδύσεων , ενώ αντί­
στοιχα ανοδικά κινήθηκε και το ενεργητικό 
τους . Ειδικότερα κατά το 1996 στην κατηγο­
ρ ία των "σταθερών" αμοιβαίων κεφαλαίων το 
ΝΚ ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ ΕΙΣΟΔΗΜΑΤΟΣ προσέ­
φερε καθαρή απόδοση 15,27%, ενώ ο μέσος 
όρος των ετήσιων εντόκων γραμματίων του 

ρικανικό δολάριο 9,2%. 
Ο ι υψηλές αποδόσεις των ΝΚ ΑΣΠΙΣ όλα τα 
προηγούμενα χρόνια είναι φυσιολογικό να έ­
χουν επιφέρει σημαντική αύξηση των υπό δια­
χείριση κεφαλαίων , που σήμερα υπερβαίνουν 
τα 30 δισ. δρχ. Το γεγονός αντικατοπτρ ίζει τη 
συνεχιζόμενη εμπιστοσύνη του επενδυτικού 
κοινού στην ποιότητα της διαχείρ ισης κεφα­
λαίων από την ΑΣΠΙΣ ΑΕΔΑΚ, καθώς και του­

ι---------------------- ψηλό επίπεδο εξυπηρέτη-

δημοσίου δεν υπερέβη το 12,80% και των τρα­
πεζικών λογαριασμών ταμιευτηρίου το 10,2%. 
Στην κατηγορία των βραχυπρόθεσμων τοπο­
θετήσεων το Α/Κ ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ ΔΙΑΧΕΙΡ­
ΙΣΕΩΣ ΔΙΑΘΕΣΙΜΩΝ απέδωσε ετησιοποιημένα 
13,7%, παρά τη συνεχή πτώση των επιτοκίων 
σε όλη τη διάρκε ια του 1996. Τέλος , το Α/Κ 
ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ ΠΟΛΥΕΘΝΙΚΟ ΟΜΟΛΟΓΙΩΝ 
προσέφερε καθαρή απόδοση 8,58%, τη στιγ­
μή που η τραπεζική κατάθεση σε γερμανικό 

1 μάρκο απέφερε -0 ,6%, σε ECU 5% και σε αμε-

σης που παρέχει η εταιρ ία 
στους χιλιάδες μεριδιού ­
χους της. 

Αξίζε ι να σημειωθεί ότι η 

θεαματική άνοδος των κε­
φαλαίων που διαχειρ ίζεται 

η ΑΣΠΙΣ ΑΕΔΑΚ οφείλεται κυρίως στην ποιοτι­
κή αναβάθμιση του συνολικού δ ικτύου πωλή­
σεων του Ομίλου , μετά και την πρόσφατη α­
ναδιοργάνωσή του . Σήμερα , ο Όμιλος ΑΣΠΙΣ 
απαρτίζεται από 1 Ο διαφορετικές εταιρ ίες (ε­
πενδυτικές , τραπεζικές , ασφαλιστικές , χρημα­
τιστηριακές κ . ά. ) και διαθέτει ένα από τα με­
γαλύτερα δίκτυα παροχής χρηματοοικονομι­
κών υπηρεσιών στη χώρα, αριθμώντας περισ­
σότερα από 150 καταστήματα και 1.400 στε­
λέχη σε όλη την Ελλάδα. 

"EURORISK ΑΕ: Παρουσία νέας 
δύναμης στο χώρο των μεσιτών ασφαλίσεων" 
Η ίδρυση της EURORISK ΑΕ έρχεται να καλύ­
ψει ένα μεγάλο κενό της αγοράς, σε σχέση με 
την πλήρη ασφαλιστική υποστήριξη των μικρο­
μεσαίων επ ιχειρηματικών μονάδων , των οποίων 
οι ανάγκες επιβάλλεται να αναλυθούν και να α­
ντιμετωπιστούν από έμπειρους , τεχνικά καταρ­
τισμένους και προπάντων αντικειμενικούς συμ­
βούλους. 
Η EURORISK ΑΕ επιδιώκε ι να προσφέρει 
στους πελάτες της , υπηρεσίες και πλεονεκτή­
ματα που απολάμβαναν μέχρι σήμερα μόνο με­
γάλες βιομηχανίες και εμπορικές αλυσίδες . 
Ο πελάτης πλέον δέχεται τις υπηρεσίες ενός 
μεγάλου broker - της EURORISK ΑΕ - έχοντας 
επιτέλους μια ολοκληρωμένη πρόταση στις 

πραγματικές του ανάγκες με τα πλέον πρωτο­
πόρα και ανταγωνιστικά προϊόντα της αγοράς. 
Με ειδικές μορφές συνεργασίας θα επεκταθε ί 
η EURORISK ΑΕ και σε επαγγελματίες ασφαλι­
στικούς συμβούλους , προσφέροντάς τους τη 
δυνατότητα ανάπτυξης του χαρτοφυλακίου 
τους και εξυπηρετήσεως στο δυνατότερο της 
πελατείας τους , χωρίς να επηρεάζεται η μόνι­
μη συνεργασία τους . 
Η EURORISK ΑΕ ιδρύθηκε από την κα Καμινά­
ρη Παναγιώτα , γνωστή από την πολυετή και ε­
πιτυχημένη παρουσία της στον ασφαλιστικό 
χώρο και τελευταία από τη θέση της ως Γενι­
κής Διευθύντριας της μεσιτικής εταιρ ίας του ο­
μίλου ΚΟΥΜΠΑΣ ΑΕ . 

ΑΓΓΕΛΙΑ 

Επαγγελματίες ασφαλιστικοί σύμβουλοι για συνεργασία με σκοπό τη 
διεύρυνση του χαρτοφυλακίου τους με πρωτοπόρα ασφαλιστικά 
προϊόvrα (πιστώσεις , ευθύνη προϊόvrος κ.λπ . ) από την εταιρία 

μεσιτών ασφαλίσεων EURORISK ΑΕ. 

Υπεύθυνος: Κος Καρόπουλος Τηλ: 9216432-233 

Ο κ. Θ. Βελισσαρίδης 

ΒΙΟΓΡΑΦΙΚΟ 

Ο κ . Θεμιστοκλής Βελισσαρίδης είναι ο Διευ­
θύνων Σύμβουλος της ΑΣΠΙΣ Διαχειρίσεως 
Αμο ιβαίων Κεφαλαίων . Ε ίναι απόφοιτος του 
Κολλεγίου Αθηνών και πτυχιούχος της 
Α.Σ . Ο.Ε . Ε . (Οικονομικό Πανεπιστήμιο) , με με- ι 
ταπτυχιακές σπουδές στο City of London Poly­
technic, σε Ναυτιλιακά και Ναυτασφαλιστικά . 
Ξεκ ίνησε τη σταδιοδρομία του το 1964 από 
την Εθνική Τράπεζα (Ναυτιλιακό Υποκατάστη­
μα) , και εν συνεχεία εργάσθηκε σε ναυτιλια­
κές εταιρίες στο Λονδίνο και στον Πειραιά μέ­
χρι το 1981 . 
Έχει διατελέσει ανώτερο στέλεχος στην Τ ρά­
πεζα Κεντρικής Ελλάδος και Ελεγκτής , Οικο­
νομικός Διευθυντής και Σύμβουλος σε ελληνι-

κές και πολυεθνικές εταιρίες . 1 

ΙΙΙΞΘΝΙΙΙΙΙΙΙΚΙΙΙΗΙΙΙ 
Η ΠΡΩΤΗ ΑΣΦΑΛΙΣΠΚΗ 

Πραγματοποιήθηκαν με επιτυχία τα δύο εκ­
παιδευτικά ταξίδια στην Πορταριά του Πηλί­
ου , που απετέλεσαν τα έπαθλα των ασφαλι­
στών οι οποίοι πέτυχαν τους βραχυχρόνιους 
στόχους παραγωγής που είχε θέσει η Εθνική 
Ασφαλιστική το καλοκαίρι. 
Το πρώτο εκπαιδευτικό ταξίδι-τριήμερο 
πραγματοποιήθηκε στις 10-12 Ιανουαρίου και 
το δεύτερο στις 17-19 Ιανουαρίου. 
Τους ασφαλιστές και τα τέσσερα υποκατα­
στήματα της εταιρίας που βραβεύτηκαν στο 
περυσινό συνέδριο της Μυτιλήνης , της Πά­
τρας , της Πλατείας Κοτζιά και της Πατησίων 
συνόδευσαν ο Γεν ικός Διευθυντής της Εται­
ρίας κ . Μιλτιάδης Νεκτάριος , ο Αναπληρωτής 
Γενικός Διευθυντής κ . Ζένιος Δημητρ ίου , ο 
Διευθυντής Μarketί ng-Πωλήσεων Δικτύου κ . 
Λάμπρος Τζόλδος και ο προϊστάμενος του 
Τομέα Μarket ί ng-Επικο ινωνίας κ . Βαγγέλης 
Τριανταφύλλου . 
Όπως παραδέχθηκαν και ο ι ίδιοι οι ασφαλι­
στές , τα ταξίδια αυτά ήταν η καλύτερη ευκαι­
ρία για κάποια ανάπαυλα μετά από ένα έτος 
γεμάτο ένταση αλλά και επιτυχίες . 
Το όμορφο χιονισμένο Πήλιο φιλοξένησε 
τους ανθρώπους της εταιρ ίας στα πανέμορ­
φα δάση του , στα όμορφα και γραφικά χωριά 
του και στις ζεστές ταβέρνες του. 
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Μια ε ιαω~ ou '"Π τοΜ 
από τον Αιμ. Ζαρφτσιάν 
Εύγε και Μπράβο στην ΕΤ-3 

Έχω την τιμή να σας αναφέρω ότι από ετών εί­
μαι Συνταξιούχος Ασφαλιστής - τ. Γενικός Διευ­
θυντής Ασφαλιστικής Εταιρίας της Θεσσαλονί­
κης . 

Η πόλη αυτή έχει μία λαμπρή , αλλά κατά απα­
ράδεκτο τρόπο υποβαθμισθείσα και λησμοvη­
θείσα Ασφαλιστική Ιστορία των παλαιών ικανό­
τατων Θεσσαλοvικέωv Ασφαλιστών , οι οποίοι 
με την ευσυνειδησία και αγάπη για την Πόλη 

και τον Θεσμό που υπηρέτησαν , κατέβαλαν διά 
των Ασφαλιστικών της Εταιριών τόσες πολλές 
ασφαλιστικές αποζημιώσεις , λόγω της πυρκαϊ­
άς του 1917, ώστε δι ' αυτών ανοικοδομήθηκε 
το μοναδικό στολίδι και θαύμα αρχιτεκτονικής 
πειθαρχίας της πλατείας και οδού Αριστοτέ­
λους . 

Εμείς οι Θεσσαλοvικείς ΠΟΤΕ δεν πρέπει να ξε­
χνούμε τη Μεγάλη και Ανεπανάληπτη Προσφο­
ρά των παλαιών Θεσσαλοvικέωv Ασφαλιστών 
στην Πόλη μας και να τους προβάλλουμε ως 
λαμπρό παράδειγμα στους νεώτερους . 
Αφορμή για τα παραπάνω και για την αποστολή 
της παρούσης μου αποτέλεσε μία - επιτέλους ε­
πιβαλλόμενη και οφειλόμενη στην Πόλη -τηλεο­
πτική εκπομπή της επίσημης τοπικής τηλεορά­
σεως ΕΤ-3 του Σαββάτου 25/1/97, ώρα 8 μ.μ., 
με τίτλο " Προστιθέμενη Αξία" και θέμα την πα­
ρουσίαση των απόψεων των Εκπροσώπων των 
Ασφαλιστικών Εταιριών της Πόλης μας , του Δη­
μοσιογράφου-Παρουσιαστού , κ . Θωμά Τσίμπα. 
Υπηρέτησα τον Θεσμό των Ασφαλίσεων και 
διήλθα όλες τις κλίμακες στην Πόλη μας επί 40 
χρόνια και ομολογώ ότι ΟΥ ΔΕΠΟΤΕ είδα να 
προβάλλονται ο ι απόψεις αλλά και , επώνυμα , οι 
Ασφαλιστικές Εταιρίες της Θεσσαλονίκης , που 

δεν έχουν να ζηλέψουν τίποτε απολύτως από 
τις αντίστοιχες άλλων πόλεων και χωρών!! Συ­
νέβαινε επί σειρά δεκαετιών το αντίθετο ακρι­
βώς: ζημίωνε ο Θεσμός και κυρίως τα γενικά 
συμφέροντα της Πόλεώς μας προς όφελος άλ­
λων πόλεων και χωρών! ! Απογοητευμένος πί­
στευα , μέχρι το προηγούμενο Σάββατο 25/1/97, 
ότι δεν θα αξιωθεί η Θεσσαλονίκη να αποκτήσει 
νέες πλατείες και οδούς Αριστοτέλους , αφού 
μόνιμα υποβαθμίζεται ο ρόλος και η κοινωνικο­
οικονομική αποστολή τόσο των Ασφαλιστών 
της όσο και των Ασφαλιστικών Εταιριών της. 

Το Σάββατο 25/1/97 η ΕΤ-3 άλλαξε τη ροή της 
στρεβλής νεώτερης Ασφαλιστικής Ιστορίας της 
Συμπρωτεύουσας Θεσσαλονίκης, αφού κατόρ­
θωσε και έσπασε τα ταμπού και παρουσίασε -
ως πράγματι όφειλε - τους Εκπροσώπους και 
τις Ασφαλιστικές Εταιρίες της Πόλεως , μόνο! 
Χάρηκα, καμάρωσα, αλλά και διαπίστωσα την 

υψηλότατη σύγχρονη επαγγελματική κατάρτι­
ση των Εκπροσώπων των άριστων Ασφαλιστι­
κών Εταιριών της Πόλεώς μας , που τώρα δεν 

πρέπει να προβάλλεται μόνο ως Πολιτιστική 
Πρωτεύουσα 3.000 ετών Πολιτιστικής Ιστορίας 
και προσφοράς στον κόσμο , αλλά δικαιούται -
και πρέπει- να προβάλλεται και ως Ασφαλιστική 
Πρωτεύουσα! ! 
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Π_ρότυπο κέντρο 
ε~υπηρέτησης πελατών 

Nationale-Nederlanden το υποκατάστημα Νίκου Καλιάνη 

Άφοβα, θα συνιστούσα σε ασφαλιστές , Managers και πελάτες που θέλουν να δουν ένα υπο­
κατάστημα - υπόδειγμα εξυπηρέτησης ασφαλιστών και πελατών , να πάνε στην οδό Κ. Παλα­
μά 2-4 στα κάτω Πατήσια , τηλ: 21 11 788-91 , Fax: 21 11 774 και να θαυμάσουν τον τρόπο λει­
τουργίας αυτού του γραφείου που διευθύνει ο πολλά υποσχόμενος για την ΝΝ Νίκος Καλιά-

vης . , , , 
Στις 6/2/97, στην ετήσια γιορτή του υποκαταστήματος , πραγματικη γιορτη επιτυχιων και ορα-
μάτων, ακούστηκαν πολλά μηνύματα που έφταναν σε μεγαλύτερο χώρο απ ' τον χώρο και την 
περιοχή του γραφείου. Αν και δεν είναι εύκολο να μεταφερθεί το κλίμα αισιοδοξίας και επιτυ­
χίας , θα προσπαθήσω να μεταφέρω μερικά από αυτά που άκουσα : 
Ο πρώτος ασφαλιστής του υποκαταστήματος Κώστας Νικολακόπουλος είναι ο άνθρωπος που 
λέει : "Θέλω κι άλλο στόχο , δεν βολεύομαι με τίποτα στα χαμηλά ... ". Είναι ο άνθρωπος που πα­
ραιτήθηκε από Manager, βλέποντας ότι δεν του πάει και που δείχνει άνθρωπο θέλησης , έξυ­
πνο , ταπεινό, μεγάλο. "Οι επιτυχίες γίνονται πρώτα στο μυαλό μας " είπε ο ίδιος ασφαλιστής ... 
Μηνύματα και συνθήματα για όλη τη ζωή μας ... "Όταν έχεις πίστη στο Θεό , αγάπη στον συ­
νάνθρωπο , εμπιστοσύνη στην εταιρία , όλα τ' άλλα έρχονται μόνα τους" είπε ο Κώστας Νικο­
λακόπουλος , που τόσο πολύ αγάπησε τους ανθρώπους και στόχους της εταιρίας του που "θα 
'θελε , αν πεθάνει, μαζί με όλα τ ' άλλα να τον σκεπάσουν και με τη σημαία της ΝΝ !" 
Ο Νίκος Καλιάvης έφτιαξε στο υποκατάστημά του "αντίστοιχες υπηρεσίες εξυπηρέτησης πε­
λατών" της εταιρίας του. Οι άμεσοι συνεργάτες του είχαν πάνω τους αυτό το " κάτι άλλο" που 
χρειάζεται να έχουν αυτοί που υπηρετούν τους άλλους . Η διάθεση προσφοράς για τους συ­
ναδέλφους τους ήταν ζωγραφισμένη στα πρόσωπα του υποκαταστήματος Παζματιζάν , της κ. 
Φλούσκου , της κ . Δρούλια , της κ . Σιτόγλου και κ . Μέρτζου , που αποτελούν μια καταπληκτική 
ομάδα - πρότυπο εξυπηρέτησης . " Θέλουμε να τους εξυπηρετούμε σωστά τους πελάτες μας , 
επειδή αυτοί είναι οι πρεσβευτές των επιτυχιών μας " είπε ο Νίκος Καλιάvης. 
"Έχουμε σχέση εντιμότητας μαζί τους , είμαστε εδώ όλη μέρα με ανοιχτό το γραφείο" να τους 
εξυπηρετήσουμε . 
Με ευγνωμοσύνη στο πρόσωπό του ακούστηκε πολλές φορές το όνομα του μεγάλου Mana­
ger-αvθρώπou , του Φάνη Χριστόπουλου απ ' τα χέρια του οποίου "βγήκε" ο Νίκος και η ομάδα 

του . Το ΝΑΙ με κάθε αφορμή υπογραμμίζει τη μεγάλη προσφορά του Φάνη στην Ελληνική α­
γορά και σύντομα θα παρουσιάσει σε επόμενο τεύχος του ΝΑΙ τον μεγάλο αυτό Ασφαλιστή 
που κοσμεί την ελληνική ασφαλιστική αγορά στην Ελληνική κοινωνία που τους μεγάλους τους 
αποκαλεί Ο ΑΣΦΑΛΙΣΤΗΣ ... Εμείς έχουμε υποδιαιρέσεις : Manager, στέλεχος , Διευθυντής , 
κ.λπ. 

"Είμαστε με 6πλάσια και 7πλάσια παραγωγή πιο πάνω από αυτόν που μας ακολουθεί" είπε ο 
Μανώλης Ανδρόνικος , ο Διευθυντής Πωλήσεων και ο Γενικός Διευθυντής κ. Τάκης Καραλής 
μαζί με τα μπράβο σ ' όλους τούς παρότρυνε "να αγαπούν τον πελάτη", επειδή αυτός είναι 
"πάνω απ ' όλα'', αυτός είναι ο Βασιλιάς που η ΝΝ υπηρετεί... Όλοι οι συνεργάτες ενθουσια­
σμένοι χειροκρότησαν. 
Το 1997 προβλέπεται πιο εντυπωσιακό για όλους . 
Ευχόμαστε και εμείς υγεία και επιτυχίες στον Νίκο Καλιάvη και τους συνεργάτες του που κο­
σμούν την Ασφαλιστική μας αγορά . 

Ε.Σ. 

Η INTERNATIO~AL LIFE 
εκπαιbεuεται 

Το Χρηματοασφαλιστικό Πανεπιστήμιο της INTERNATIONAL LIFE ξεκίνησε τη λειτουργ_ία του με 
το STEP1 (βασικές αρχές και οργάνωση Ασφαλειών Ζωής) , το οποίο έδωσαν με επιτυχια 25 στε­
λέχη της Εταιρίας. 
Οι εξετάσεις πραγματοποιήθηκαν στο σύγχρονο Εκπαιδευτικό Κέντρο της ΕΕΔΕ . 
Παράλληλα 20 στελέχη αποτελούν την ομάδα που ξεκινάει την προσπάθεια απόκτησης του Πανε-
πιστημιακού επιπέδου ασφαλιστικού πτυχίου FLMI. . . 
Το πρώτο μάθημα θα δοθεί στις 5 Μαίου και είναι το Principles of lnsurance, Health and Annuιtιes . 
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μανουήλ 

ταγαδάκης 

'Εv41ς χρόνος 
χωpις τον παππου 

τις 19.3.96 έφυγε από κοντά μας στα 78 του χρόνια 

Σ ο Εμ. Α. Νταγαδάκης. Στις 19.3.97 θα γίνει το ετήσιο 
μνημόσυνο στην Αθήνα και την Κυριακή 23.3.97 στα 

Χανιά , στην πόλη που γεννήθηκε και αναπαύεται. Ο παπ­
πούς που αγαπούσε πολύ σύζυγο , παιδιά και εγγόνια και 
για τον οποίο το εκκλησιαστικό συμβούλιο του Μητροπολι­

τικού Ναού Χανίων με ομόφωνη απόφασή του συμμετείχε 
στο πένθος και εξέφρασε με ψήφισμα τις ευχαριστίες της 
ενορίας στο πρόσωπό του. Ο π. Στ. Θεοδωρογλάκης , 
προϊστάμενος του Μητροπολιτικού Ναού , απευθυνόμενος 

στον Σεβασμιότατο Μητροπολίτη κ . Ειρηναίο και το κοινό 
είπε μεταξύ των άλλων πως ο Εμ . Α. Νταγαδάκης υπήρξε 
άνθρωπος που αγάπησε πολύ , πως ήταν άνθρωπος με κα­

θαρή καρδιά σαν αυτούς που είναι "καθαροί τη καρδία και 
τον Θεόν όψονται", πως ήταν "άνθρωπος καλλιτέχνης , μά­
στορας , δημιουργός με την πραγματική έννοια των λέξε­
ων" στη δουλειά του ξυλουργού-τεχνίτη . Το "Δόξα σαι ο 

Θεός" σκέπαζε σε κάθε περίπτωση τις προσπάθειές του , 

ανεξαρτήτως κέρδους ή ζημίας. Ζούσε με τιμιότητα, ευσυ­
νειδησία , υπομονή, ακεραιότητα, ορθόδοξο ήθος, λειτουρ­
γική ζωή , παραδοσιακή προσήλωση . Ο π. Στυλιανός έκλει­
σε την προσέγγισή του στη Ζωή του Εμ. Α. Νταγαδάκη λέ­
γοντας πως όντως πορεύτηκε τη " μακάρια οδό " που βγά­
ζει στην πηγή της ζωής , " ένθα οι δίκαιοι αναπαύονται ". 
Αιωνία η μνήμη του "παππού" ... 

.------- Allianz @ ____ 
Και αύξηση και κέρδη στο '96 
Η μεγαλύτερη ασφαλιστική εταιρία της Ευρώπης και 
στην Ελλάδα κρατά την παράδοση , πρωτοπορία και ε­
ξειδίκευση στην ασφάλιση . 
Η ALLIANZ γενικών ασφαλίσεων , όπως δήλωσε στο ΝΑΙ 

ο κ. Γαβρ. Αντωνιάδης , Γενικός Διευθυντής ALLIANZ έ­
κλεισε το 1996 με αύξηση 15% και κέρδη 258 εκατομμυ­
ρίων έναντι 201 εκατ . της περασμένης χρονιάς , παρά τις 
άσχημες συνθήκες στην αγορά και τη δυσμενή πορεία 
για τις Ασφαλιστικές Εταιρίες του κλάδου Αυτοκινήτου 
στην αγορά. 
Η παραγωγή ξεπέρασε τα 5 ΔΙΣ και η παρουσία της 
ALLIANZ ήταν ακόμη μεγαλύτερη. 

Η INTERNATIONAL LIFE , , 
μπηκε με σιyουρια 

στη Μετασφαλιστική εποχή 
Το 1997 μπήκε με καλύτερη προοπτική για την ΙΝ- ιιιιιiιιιι---• 
TERNATIONAL LIFE, σε μια εποχή που η ασφαλι­
στική και χρηματοοικονομική αγορά αλλάζει ρα­
γδαία και μπαίνει στην εποχή που η επικοινωνία, η 
πληροφόρηση και η πληροφορική είναι οι παρά­
γοντες που θα αποφασίζουν ποιος τελικά θα επι­
βιώσει στη σύγχρονη οικονομία . 
Μ όνο ο ι καλά πληροφορημένοι θα έχουν θέση 
στον κόσμο. Πελάτες και εταιρίες εκεί πάνω θα L-., __ _;__c..._____, 

δώσουν τη μάχη. Όποιος γνωρίζει περισσότερα , αυτός 
θα κερδίζει στη ζωή. 
'Ή INTERNATIONAL LIFE γνωρίζοντας καλά το αύριο, 
μπήκε στη μετασφαλιστική εποχή με ολοκληρωμένες ε­
πενδυτικές και ασφαλιστικές λύσεις , καλά πληροφορη­
μένη μέσω της οργάνωσής της και της συνεργασίας της 
με την ΙΒΜ και με πολλές πληροφορίες στους συνεργά­
τες και πελάτες της μέσω αυτής της στρατηγικής αλλά 
και της παρουσίας της στο ΙΝΤΕRΝΕΤ", όπως δήλωσε 
στο ΝΑΙ ο Διευθυντής Marketing κ. Μ. Χ . Μαυροβουνιώ­
της. 

Δείχνοντας τη μεγάλη φερεγγυότητά της κά­
λυψε 4 φορές πάνω απ ' τις υποχρεώσεις του 

νόμου τα αποθεματικά της , έδωσε την α ' από­
δοση στην τριετία του σταθερού Αμοιβαί­
ου του Ομίλου της , ενέταξε στη δύναμή 
της και νέους συνεργάτες και προχωρά 
όλο και πιο κοντά στους πελάτες της με 

1.000 ασφαλιστικούς συμβούλους σε 
80 σημεία εξυπηρέτησης σ ' όλη την 
Ελλάδα. Μπράβο , στον κ. Φ. Μπράβο 
που ξέρει να δημιουργεί εταιρίες με ο­

λοκληρωμένες λύσεις για τον επεν­
δυτή , τον οικογενειάρχη , τον επιχει­

ρηματία . 
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SCOPLIFE~ 
ΕΠΙΣΚΕΨΗ 

ΤΟΥ ΠΡΟΕΔΡΟΥ 
ΤΟΥ Δ.Σ. 

ΤΗΣ SCOPLIFE 
Διήμερη επίσκεψη πραγματοποίησε 
στην Αθήνα στις 16 και 17 Ιανουαρίου 
1997 ο Πρόεδρος του Διοικητικού 
Συμβουλίου της ασφαλιστικής εται­
ρίας SCOPLIFE, κ. David Woods. 
Ο κ. David Woods επισκέφθηκε την 
SCOPLIFE στα πλαίσια της επίσκε­
ψης των εταιριών-μελών του χρημα­
τοοικονομικού Ομίλου Scottish Provi­
dent, που έχε ι έδρα το Εδιμβούργο 
και ο οποίος έκανε την εμφάνισή του 
στην Ελλάδα το 1989 με την ίδρυση 
της Scoplife σαν μία εξειδικευμένη ε­
ταιρ ία στις ασφαλίσεις ζωής και στα 
χρηματοοικονομικά προϊόντα. 
Κατά τη διάρκεια της επίσκεψής του 
ο κ . Woods είχε την ευκαιρία να α­
νταλλάξει απόψεις με τη διοικητική ο­
μάδα της Scoplife και να ενημερώσει 
το προσωπικό της Εταιρίας για τις ε­

ξελίξεις του Ομίλου γενικότερα. 

Ο κ. Μ. 
ΜΑΥΡΟΒΟΥΝΙΩΤΗΣ 
ΚΑΤΟΧΟΣ ΤΟΥ 
ΠΤΥΧΙΟΥ FLMI 

κ. Μ. Μαυροβου ιώτης 

Με επιτυχία ολοκλήρωσε τις σπουδές του 
και κατέκτησε το πτυχίο FLMI της LOMA ο 
κ . Μ. Μαυροβουνιώτης . 
Ο κ. Μ. Μαυροβουνιώτης είναι Διευθυντής 
Marketing του Ομίλου INTERNATIONAL 
LIFE. 
" Νιώθουμε ιδιαίτερη χαρά που ένα άξιο στέ­
λεχος του Ομίλου μας τιμάται με αυτή την 
κορυφαία διάκριση της Ασφαλιστικής Κοινό­
τητας. Εύχομαι στον κ. Μαυροβουνιώτη πά­
ντα επιτυχίες και πιστεύω ότι με τη δική του 
βοήθεια σύντομα ο Όμιλός μας θα αποκτή­
σει και άλλους πτυχιούχους FLMI", δήλωσε 
ο Γενικός Διευθυντής των Εταιριών INTER­
NATIONAL LIFE και INTERNATIONAL HEL­
LAS κ. Π . Λίβας. 
Το πτυχίο FLMI θεωρείται η ανώτερη εξειδι­
κευμένη ασφαλιστική διάκριση και παρέχε­
ται από τον διεθνούς φήμης οργανισμό LO­
MA, που εδρεύει στην Atlanta των ΗΠΑ. 
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Allianz@ 
Με αύξησ-η 28,5% 

έκλεισε η πρώτη Sετία και στόχο την κυ­
ριαρχία στην κορυφή η ALLIANZ ΖΩΗΣ 

Με στόχο να είναι " ο κυρίαρχος της 
κορυφής" ξεκίνησε το 1997 για την AL­
LIANZ Ζωής. Η πρώτη πενταετία της ε­
ταιρίας έκλεισε με αύξηση 28,5% και 
6,3 ΔΙΣ παραγωγή . Όπως δήλωσε απο­
κλειστικά στο ΝΑΙ ο Γενικός Διευθυ­
ντής Ζωής της ALLIANZ κ. Δημήτριος 
Έξαρχος , στην πρώτη πενταετία η ε­
ταιρία έβαλε τα θεμέλια , οργάνωσε τις 
υπηρεσίες της , έκανε την αρμόζουσα 
σ' ένα κυρίαρχο της αγοράς οργάνω­
σή της , έβαλε κανονισμούς και δομές , 
απλά, με ήθος , χωρίς τυμπανοκρου­
σίες , και απ ' το μηδέν έφτασε στην 
πρώτη δεκάδα των εταιριών της Ελλη­
νικής αγοράς. Στο Γ' συνέδριό της στη 
Θεσσαλονίκη , στην Πολιτιστική Πρω­
τεύουσα της Ευρώπης για το 1997 θα 
ακουστούν οι νέοι στόχοι της , η νέα 
πορεία της και οι εξαγγελίες των προ-

σπαθειών που θα τη φέρουν στην κο­
ρυφή ... Προβλέπεται να προστεθούν 
στην αγορά νέα προϊόντα και νέες 
στρατηγικές που θα συνεχίζουν την 
παράδοση και εξειδίκευση της μεγαλύ­
τερης ασφαλιστικής εταιρίας στην Ευ­
ρώπη , της ALLIANZ. Το ΝΑΙ στο επόμε­
νο τεύχος του θα παρουσιάσει αναλυ­
τικά τι σημαίνει και πως βλέπει την " κυ­
ριαρχία της στην κορυφή " η ALLIANZ 
και στιγμιότυπα απ ' το συνέδριο Ζωής . 
Υ.Γ. Ζητούμε συγγνώμη από τον κ. Δη­
μήτριο Έξαρχο που στο τεύχος 44 εκ 
λάθους μας σε δήλωσή του για το 
1996 αναφέρθηκε ως Θεόδωρος αντί 
του σωστού Δημήτριος . Ο κ . Δημ. Έ­
ξαρχος είναι ο γνωστός αγαπητός φί­
λος που όλοι τον γνωρίζουν αλλά οφεί­
λουμε να κάνουμε τη διόρθωση για 
τους εκτός χώρου αναγνώστες μας . 

• 
ΕΛΕΥΘΕΡΟΙ ΠΩΛΗΤΕΣ 

ΜΗΝ ΠΟVΛΑΤΕ 
συμβόλαια που μπορούν να πουλάνε οι τράπεζες 
ΠΟΥΛΗΣΤΕ ΑΣΦΑΛΕΙΕΣ ΖΩΗΣ 

Ένα μεγάλο μέρος ασφαλιστηρίων συμβο­
λαίων πουλιέται μέσω Τραπεζών. Κυρίως α­
ποταμιευτικά και συνταξιοδοτικά προγράμ­
ματα μπορούν να πωλούν οι Τράπεζες με με­
γαλύτερη άνεση και με λιγότερο κόστος 
(προμηθειών και γενικών εξόδων). 
Πρόσφατα στο συνέδριο της LIMRA στην 
Αθήνα ο TED ATHANASIADIS, αντιπρόεδρος 
της METROPOLITAN με 500 υποκαταστήμα­
τα και 8000 ασφαλιστές στην Αμερική , δήλω­
σε ότι στον Καναδά οι Τράπεζες άρχισαν να 
απειλούν τις πωλήσεις ασφαλιστικών εται­
ριών . 

Οι ασφαλιστές έχουν συγκριτικό πλεονέκτη­
μα σε συμβόλαια ζωής που κυρίως στοχεύ­
ουν στην προστασία-κάλυψη θανάτου-ανικα­

νότητας . 
Και τα νοσοκομειακά συμβόλαια σιγά-σιγά 
θα φύγουν απ ' τα χαρτοφυλάκια ασφαλιστι­
κών εταιριών και θα μεταφερθούν σε άλλους 
οργανισμούς , Νοσοκομεία , κ.λπ ., ειδικά στις 
νοσηλείες , κ.λπ . 
Και οι προμήθειες θα λιγοστέψουν ή θα δίνο­
νται με διαφορετικούς απ ' τους σημερινούς 

τρόπους , π.χ. σε περισσότερα χρόνια για να 
ελέγχεται το service. 
Προβλήματα θα έχουν όσοι δεν ενημερώνο­
νται και δεν πληροφορούνται τις αλλαγές για 

τις οποίες όλα τουλάχιστον τα κλαδικά α­
σφαλιστικά περιοδικά γράφουν πριν πολλά 
χρόνια ... 
Όσοι θέλουν μέλλον επαγγελματικό θα πρέ­
πει να ξανασχεδιάσουν την καριέρα τους , να 
στραφούν σε πωλήσεις ατομικών συμβολαί­
ων που καλύπτουν πολύπλοκα προβλήματα 
που δεν τυποποιούνται όπως τα φορολογικά 
και κληρονομικά θέματα , το μέλλον της οικο­
γένειας , των παιδιών κ.λπ . 
Σ ' αυτά τα θέματα ΠΑΝΤΑ ΘΑ ΧΡΕΙΑΖΕΤΑΙ έ­
νας ασφαλιστής-άνθρωπος να προσφέρει τις 
υπηρεσίες του . 
Φίλοι συνεργάτες ασφαλιστές στραφείτε νω­
ρίς εκεί που το πελατολόγιό σας δεν το 
ΑΠΕΙΛΕΙ η Τράπεζα και η τυποποίηση .. . 
Κοιτάξτε να κατοχυρώσετε τα συμβόλαια 
του μέλλοντος . Τα Συμβόλαια του παρελθό­
ντος είναι αμφίβολο αν είναι δικά σας ... 

Ευαγ . Σπύρου 

Πραγματική Ασφάλεια 

Ο κ. /. Λαπατάς 
Γεν. Διευθυντής 

Πλησιάζοντας τα 

5 Δισ. συνολική 
Ι 

παραγωγη η 

ΑΤΜΝΤΙΚΗ 

ΕΝΩΣΗ προχωρά 

πιο δυνατή στο 

1997 

Καλά πήγε 
το 1996 
ΑΤΜΝΤΙΚΗ 
ΝΩΣΗ 

, 
που συνεχως 

ανεβαίνει. .. 
Όπως μας δήλωσε ο κ. Γιάννης Λαπατάς , η 
Ατλαντική Ένωση είχε αύξηση 22%, αύξηση 
στις επενδύσεις 36%, αύξηση προϊόντων και 
νέων υπηρεσιών προς τον πελάτη, νέα προ­
γράμματα γύρω από το στεγαστικό θέμα , 
πρωτοπορία στις ασφαλίσεις αεροσκαφών και 
αύξηση κερδών που θα εμφανίσει ο ισολογι­
σμός της σύντομα . 
Η μόνη μείωση ήταν στα Γενικά έξοδα κατά 
2% που σημαίνει ότι ανασυντάσσεται , νοικοκυ­
ρεύεται ακόμα πιο πολύ , προχωρά με σύνεση 
διαχειριζόμενη σωστά τα χρήματα που της ε­
μπιστεύονται οι πελάτες της . 
Η ΑΤΛΑΝΤΙΚΗ ΕΝΩΣΗ ιδρύθηκε το 1970 για 
την άσκηση όλων των κλάδων ασφαλίσεων ζη­
μιών και ζωής απ ' τον Σπετσιώτη Παναγιώτη 
(Νοτη) Λαπατά . Έχει υποκαταστήματα και 
πρακτορεία σ' όλη την Ελλάδα . Ο Γιάννης Λα­
πατάς , Γενικός Διευθυντής που διευθύνει την 
εταιρία , 46 χρόνων, καλός ιστιοπλόος σπού­
δασε Νομικά στην Αθήνα και ασφαλιστικά θέ-

ματα στην Ελβετία και Αγγλία . Διευθυντής 
Marketing και Πωλήσεων είναι ο κ. Β . Μπακού­
σης , εργατικός και συνετός· γνώστης της α­
σφαλιστικής αγοράς , άγρυπνος συμπαραστά­
της των συνεργατών του. 

Το 1996 η ΑΤΛΑΝΤΙΚΗ ΕΝΩΣΗ ξεκίνησε 4 νέ­
ους κλάδους. Τον κλάδο Νομικής Προστα­

σίας , τον κλάδο Οδικής Βοήθειας , τον κλάδο 
Πιστώσεων και κλάδο Εγγυήσεων . 
Η Ατλαντική Ένωση , όπως μας τόνισε ο κ. 

Μπακούσης , έχει καλύψει πλήρως τις υποχρε­
ώσεις της έναντι των πελατών της και μάλιστα 
τα αποθεματικά της είναι καλυμμένα με διπλά­

σια ποσά από αυτά που ο νόμος την υποχρε­

ώνει. 
Το μέλλον πράγματι έρχεται καλύτερο για την 

Ατλαντική Ένωση , που ξέρει σεμνά και αθόρυ­
βα να οργανώνει το μέλλον της συνεργαζόμε­
νη με δυνατούς Ομίλους και Τράπεζες . 

Ε.Σ. 
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Nationale-Nederlanden 

"Μπο ώ πάντα να σας 
κοιτά ω στα μάτια"! 
λέει ο Νίκος 1. Ζυγούρης της ΝΝ 

, 
στους συνεργατες του ... 
Μ ' αυτά τα λόγια ξεκίνησε τη νέα 
χρονιά ο Διευθυντής υποκαταστήμα­
τος της ΝΝ κ . Ν . Ζυγούρης στην ετή­
σια γιορτή του γραφείου του στις 7-2-
97! " Μπορώ πάντα να σας κοιτάζω 
στα μάτια" ! Είμαστε άνθρωποι και ε­
ταιρία που δεν λέμε ψέμματα! Έχου­
με άριστες διαπροσωπικές σχέσεις . 
Τιμάμε αυτό που κάνουμε. Όλοι μαζί 
πετύχαμε ν ' ανέβουμε ακόμα λίγο ψη­

λότερα από πέρυσι. 
Φίλοι , πελάτες , συνεργάτες , διοικητι­
κο ί υπάλληλοι , στελέχη του μεγάλου 
ομίλου ING, ο Διευθυντής Πωλήσεων 
κ. Μαν. Ανδρόνικος , ο Γενικός Διευ­
θυντής κ. Τάκης Καραλής , όλοι , ένιω­

σαν πολύ όμορφα και πήραν μεγάλη 
δύναμη απ ' τα λόγια αισιοδοξίας και 

επιτυχίας , απ ' τα λόγια καρ .άς που 
οι άνθρωποι του γραφείου στη δό 
Μπάκου 1 στο Ψυχικό είπαν εκείνο 
βράδυ , στις 7-2-97. 
Είναι μεγάλο επίτευγμα ένας Manag­
er να μπορεί να πει μετά από ένα δύ­

σκολο δρόμο ως τώρα κι ένα σκληρό 
περπάτημα στο μέλλον , μπροστά 

στους συνεργάτες του ότι είμαι εδώ , 
δεν σας λέω υποσχέσεις , δεν σας 
πρόδωσα σ' αυτά που συμφωνήσαμε , 

δεν πήγαν χαμένα τα όνειρά μας , δεν 
σας εγκατέλειψα , στις προσπάθειες. 
Μπορώ να σας κοιτάω στα μάτια! 

Αυτό ίσως είναι και το μεγάλο μάθη­
μα που έμαθε ο δάσκαλος Τ. Αμπατζί­
δης στον Νίκο Ζυγούρη . 
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Η Nationale-Nederlanden ε ίναι η με­
γάλη εταιρία που όντως ό ,τι υπόσχε­
ται το κάνει. Μέχρι στιγμής τηρεί κυ­
ρίως τη μεγάλη υπόσχεσή της ότι " δί­
νε ι συν ένα στον συνεργάτη , συν ένα 
στον πελάτη "! Οι άνθρωποί της , σί­
γουροι για το μέλλον , εργάζονται 
σκληρά για να κερδίσουν το "αύριο ", 

την καριέρα τους , το επάγγελμά 
τους . 

" Καλύπτουμε τα οικονομικά και προ­
σωπικά κενά" μας είπε ο αγαπητός Ν . 
Ζυγούρης , μέσα σ' αυτόν τον όμιλο . 
Βρίσκουμε καταξίωση , αξιοκρατ ία , 
χρήματα , αναγνώριση ... 
"Δεν ενοχλήσαμε κανέναν" είπε ο κ. 

Τάκης Καραλής . 
"Δουλέψαμε σκληρά , δείξαμε αγάπη 
στους ανθρώπους μας , δεν ψάχναμε 
εδώ κι εκεί σε άλλες εταιρίες , μόνοι 
μας , μέσα στα σπλά-:αΩWΘtς.Jf:Jιt\7Cίλω­
σα ε τn, .. , ... - ..... σνεργάτες μας τους 

οηθήσαμε , τους κάναμε πρ ' τους , 
τους αναδείξαμε " .. . 
" Και σήμερα , συνέχισε ο κ . Κ αλής , 
που ο πελάτης και οι καιροί άζουv 

και η αγορά ζητά κάτι διαφορ τικό , η 
ΝΝ δ ίνει στους συνεργάτες ίΙης πε­

ρισσότερα εφόδια για να είναι όχι α­
πλώς ασφαλιστές , αλλά οι ΧΡ ματοοι­
κονομικο ί σύμβουλοι του π άτη. Η 

Ν Ν δίνε ι τα όπλα και εφόδι 
γάλου ING Group." 
200 εκατομμύρια στοχεύο 
θρωποι του Ν . Ζυγούρη για ...-π_ .. .......,.,,... 

τραπεζικά προϊόντα και 3 ΔΙΣ πωλή­
σεις αμοιβαίων . 
Οι συνεργάτες του Ν . Αστρινάκης - Ν . 
Ζαρουχλιώτης και Λιαρομάτης ξεκίνη­
σαν ήδη με πίστη στην υλοποίηση του 
στόχου ... 
Μπράβο σ ' όλους τους συνεργάτες 
του Ν. Ζυγούρη. Είναι καλοί επαγγελ­

ματίες που προσπαθούν για το καλύ­
τερο και σίγουρα θα έχουν μέλλον , α­

φού μέλλον μόνο οι επαγγελματίες 
θα έχουν ... 

Ε.Σ. 

Η Α Τ ΛΑΝΤΙΚΗ ΕΝΩΣΗ ξεκινά από την εξασφάλιση των συνεργατών της. 

Προσφέρει στους Ασφαλιστές της επαγγελματική σιγουριά. 

Επικοινωνήστε μαζί μας στό 77 93 992 για να συζητήσουμε την κερδοφόρα πλευρά του επαγγέλματός σας. 

ΙΚΗ 
___ IΕΝΩΣΗ 

Πραγματική Ασφάλεια 

ΟΜΙΛΟΣ ΕΤΑΙΡΙΩΝ: 

O-La B31oise Deutscher Ring ~ 



το πρωτοποριακό πνεύμα , 

τη συνέπεια , το δυναμισμό f _ 

Ραβδωτός μαρμάρινος κίονας με κοριν­

θιακό κιονόκρανο στο Κούρw, στην 

περwrfι, που άρχισε να ανασκάπτεται 

για τφώτη φορά το 1975, από τον 
σημερινό διευθυντή του Τμήματος 

Αρχαwτήτων Κύτφου, Δήμο Χρήστου. 

Αvήκε σε μια επιβλητική στοά των 
αρχών του 3 ου αιώνα μ.Χ. Η στοά 
ήταν πιθανότατα μiρος της Ρωμαϊκής 

Αγοράς, η οποiα γειτνίαζε μ' ένα μνη­

μειακό κτ{ριο που το κοσμούσαν κρήνες 

και δεξαμενές. Φαίνεται να ήταν η 

κύρια πηγή, για την υδατοπρομήθεια 

της πόλης. Το κτ{ρw αυτό ταυτίστηκε 

με Νυμφαίο. Αξίζει να αναφερθεί ότι 

τις τφώτες έρευνες στην ευρύτερη 

περwχή του Κουρίου εiχε κάμει το 

1873 ο ιταλικής καταγωγής 
Αμερικανός διπλωμάτης L.P. di 
Cesnola, που zσχυρίστηκε ότι βρήκε το 
"θησαυρό του Κουρίου". Ο θησαυρός 

αποτελείται από διάφορα κοσμήματα 

και βρίσκεται στο Μητροπολιτικό 
Μουσείο της Νέας Υόρκης. Οι συστη­

ματικiς ανασκαφές άρχισαν το 1993 
και έφεραν στο φως σημαντικά ευρήμα­

τα. Το Κούρw εiναι κτισμένο, ιδιαίτερα 
η Ακpόπολή του, σ' ένα ύψωμα που 

τφοσφέpει φυσική τφοστασία αλλά και 

θαυμάσια θέα τφος τη θάλασσα, με 

ακτές που ποικίλλουν από ήpεμες ως 

απόΊομες. Ο ιστορικός Ηρόδοτος μας 
πληpοφορεi ότι υπήpξε αποικία των 

Αργείων. Βρέ&r[κε πράγματι σε μυκη­

ναiκό τάφο το "σκήπτρο του Κουρίου ", 

ένα σημαντικό εύρημα από wvσό και 
σμάλτο. Ωστόσο η ευρύτερη περιοχή, 

του κατοική&r[κε από τη Νεολιθική 

Εποχή, (4500-3800 π.Χ.). 
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KUπpoc και Εκπαίδεuοn 
Ένα άλλο ΣαJJβατοκύpιακο 
Οpαματισμοι liιά το μέλλον 

Ο Εκπαιδευτικός Όμιλος 

Κύπρου στο Παγκύπριο 

Συνέδριό του με θέμα: 

Φιλοσοφία, σκοποί 

και λειτουργία της 

εκπαίδευσης στην Κύπρο: 

Προετοιμασία για τον 21 ο αιώνα. 

Α. ΕΙΣΑΓΩΓΗ 

Μία χώρα αξίζει όσο οι άνθρωποί της 
και οι άνθρωποί της αξίζουν όσο η εκ­
παιδευσή τους, η δύναμη και οι οραμα­
τισμοί τους . 
Οι Έλληνες , λαός στοχαστικός, πάντα 
στηρίζονταν σε οράματα, προσπάθειες 
και φιλοσοφία, βέβαιοι πάντα ότι τα έρ­
γα είναι σκιά του λόγου. 
Έτσι το συνέδριο του Εκπαιδευτικού 
Ομίλου Κύπρου έχει ιδιαίτερη βαρύτη­
τα στους δύσκολους, διαμορφωμέ­
νους, μεταβατικούς καιρούς του γίγνε­
σθαι όχι μόνον ημών των ιδίων, του πε­
ριβάλλοντός μας , της γηραιάς Ευρώ­
πης μας αλλά και του χρόνου μας από 
τον 200 εις τον 21 ο αιώνα και από σύ­
στημα σε σύστημα και ιδέα σε ιδέες και 
θεωρήσεις σε θεωρήσεις , κάνοντας τη 
φιλοσοφική σκέψη και θεώρηση και α­
ναγκαία και επιβεβλημένη. 
Την αναγκαιότητα αυτή επικαίρως κά­
λυψε το παραπάνω διοργανωμένο συ­
νέδριο. 

29 Νοεμβρίου και 30 Νοεμβρίου 1996 
Σ ' αυτό έλαβαν μέρος πέραν των 200 
προσώπων, καλύπτοντας ευρύ φάσμα 
τάξεων, ηλικιών - φοιτητές , νεαροί εκ­
παιδευτικοί όλων των βαθμίδων και α-
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σπρομάλληδες συνταξιούχοι , καθηγη­
τές πανεπιστημίων και απλές μητέρες , 

νοικοκυρές , δημόσιοι υπάλληλοι , αστυ­
νομικοί , ιδιωτικός τομέας. 
Εισηγητική ομιλία έκανε ο πρόεδρος 
του Ομίλου Καθηγητής Πανεπιστημίου 
Κύπρου Dr Χρήστος Θεοφιλίδης , ακο­
λούθησε χαιρετισμός του Μακαριότα­
του Αρχιεπισκόπου Κύπρου και κήρυξη 
των εργασιών του Συνεδρίου από τον 
Πρόεδρο Κληρίδη διά του Κυβερνητι­
κού Εκπροσώπου Γιαννάκη Κασουλίδη . 

Β. ΙΣΤΟΡΙΚΟ 

Καλόν είναι να γνωρίζουμε τον Εκπαι­
δευτικό Όμιλο Κύπρου , παρουσιάζο­
ντας τους σκοπούς του όπως αυτοί κα­
ταγράφονται στο βιβλιαράκι που μας 
δόθηκε . 
Αυτοί είναι: 
(α) Η προώθηση εκπαιδευτικής πολιτι­

κής η οποία: 
• Να αναδεικνύει την ελληνική και χρι­
στιανική φυσιογνωμία της Κύπρου και 
να διασφαλίζει τις παραδόσεις και την 
πολιτιστική κληρονομιά της . 
• Να συμβάλλει στην προώθηση των 
ευρωπαϊκών προσανατολισμών της Κύ­
πρου . 

(β) Η παρακολούθηση των σύγχρονων 
εκπαιδευτικών τάσεων και η συμβολή 
στον εκσυγχρονισμό της ελληνικής εκ­
παίδευσης της Κύπρου . 
(γ) Η συστηματική μελέτη προβλημά­
των της εκπαίδευσης της Κύπρου και η 
συμβολή στην αντιμετώπισή τους. 
(δ) Η συμβολή στην προαγωγή της ελ­
ληνικής εκπαίδευσης της Κύπρου και, 
γενικότερα , της ελληνικής παιδείας σε 
συνεργασία με ανάλογους οργανι­
σμούς τόσο στην Κύπρο και στην Ελλά­
δα όσο και σε άλλες χώρες. 
(ε) Η καλλιέργεια αγωνιστικού πνεύμα­
τος το οποίο εξασφαλίζει την ελευθε­
ρία της Κύπρου και το σεβασμό των αν­
θρωπίνων δικαιωμάτων σ' ολόκληρο 

τον κόσμο. 
Μέσα με τα οποία θα επιδιωχθούν οι 
σκοποί του Εκπαιδευτικού Ομίλου Κύ­
πρου είναι : 
(α) Η οργάνωση επιτροπών με σκοπό 
τη συστηματική και συντονισμένη πα­
ρέμβαση στα εκπαιδευτικά πράγματα 
της Κύπρου. 
(β) Η διεξαγωγή ερευνών και η ανάλη­
ψη μελετών που σχετίζονται με την ελ­
ληνική εκπαίδευση της Κύπρου και , γε­
νικότερα, την ελληνική εκπαίδευση. 
(γ) Η οργάνωση διαλέξεων , συζητήσε­
ων και εκπαιδευτικών συνεδρίων. 
(δ) Η συνεργασία με ιδρύματα βασικής 
παιδαγωγικής κατάρτισης και ενδοϋπη­
ρεσιακής επιμόρφωσης στην Κύπρο και 
στην Ελλάδα και ιδιαίτερα με το Πανε­
πιστήμιο Κύπρου. 
(ε) Τακτικές περιοδικές εκδόσεις που 
διανέμονται δωρεάν στην πόλη. 
(στ) Άλλες εκδηλώσεις που θα κρίνει 
κατάλληλες το Διοικητικό Συμβούλιο, 
πάντοτε σύμφωνα με τους σκοπούς 
του καταστατικού. 

Γ. ΘΕΜΑ ΤΟΥ ΣΥΝΕΔΡΙΟΥ 

Θέμα του Συνεδρίου ήταν: 
"Φιλοσοφία, σκοποί, λειτουργία της εκ­
παίδευσης στην Κύπρο: προετοιμασία 
για τον 21 ο αιώνα". 
Με ομιλίες: 
( 1) Ο πολίτης του 21 ου αιώνα από τον 
καθηγητή Νίκο Μουζέλη του London 
School of Economics και με κύρια ση­
μεία : 

• έννοια του πολίτη και σύγκριση μ' αυ­
τή του υπηκόου. 
• πολίτης και εκσυγχρονισμός. 
• πολίτης και δικαιώματα από τον 190 
αιώνα στον 21 ο αιώνα. 
Παρουσίαση καθαρή , σταράτη , προ­
βληματίζουσα , που κράτησε το ακροα­
τήριο σε υψηλό ενδιαφέρον καθολικής 
συμμετοχής μ' ερωτήσεις , σχόλια , δια­
φορετικές σκέψεις και εξαγωγή συμπε-
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ρασμάτων χρήσιμων και πρακτικών. 
(2) Δευτέρα παρουσίαση με θέμα: Φι­
λοσοφία και σκοποί της εκπαίδευσης 
στην Κύπρο από τον καθηγητή Πανεπι­
στημίου Κύπρου Παναγιώτη Περσιάνη. 
Κύρια σημεία της ομιλίας του είναι: 
Η φιλοσοφία και οι σκοποί της εκπαί­
δευσης της Κύπρου συνεξετάζονται μ ' 
εκείνους της Ελλάδας γιατί ιδεολογικά 
και πολιτιστικά η Κύπρος εξακολουθεί 
να ανήκει στην Ελλάδα. Επίσης, η εκ­
παίδευση εξετάζεται σε στενή συνάρτη­
ση με το κοινωνικοοικονομικό και πολι­
τικό συγκείμενο και όχι σε καθαρά σχο­
λειοκεντρικά ή ψυχοπαιδαγωγικά πλαί­
σια. 

Οι πρόσφατες εκλογές στην Ελλάδα έ­
δειξαν ότι οι Έλληνες πολιτικοί συνει­
δητοποιούν τρεις βασικές προκλήσεις: 
(α) εκείνη του 21 ου αιώνα, (β) εκείνη 
της Ευρώπης και (γ) εκείνη των εθνικών 
θεμάτων. Οι τρεις αυτές προκλήσεις 
φωτίζουν τις παραδοχές και τα δεδομέ­
να μέσα στα οποία πρέπει να εξεταστεί 
το πρόβλημα της φιλοσοφίας και των 
σκοπών της εκπαίδευσης. Έμφαση 
στην εισήγηση δίνεται στη δεύτερη 
πρόκληση, εκείνη της Ευρώπης . 
Ο εισηγητής πιστεύει ότι εκείνο που 
χρειάζεται σήμερα είναι μια νέα διατύ­
πωση της ελληνικής εκπαιδευτικής φι­
λοσοφίας, που να στηρίζεται σε μια 
πλέον "ευρύχωρον και υψηλόφρονα α­
ντίληψην του ελληνισμού" που να επι­
τρέψει στην Ελλάδα να ενστερνισθεί 
ως πραγματικά δικό της τον ευρωπαϊκό 
πολιτισμό. Μέσα σ' αυτά τα πλαίσια 
πρέπει να γίνει η αναδιατύπωση των α­
ρετών του " καλού Έλληνα" και του " κα­
λού Χριστιανού" , που αποτελούν τους 
βασικούς σκοπούς της ελληνικής και 
ελληνοκυπριακής εκπαίδευσης, ώστε 
να συνάδουν προς τις νέες ανάγκες 
της ζωής που καλούνται να ζήσουν οι 
Έλληνες και Ορθόδοξοι Χριστιανοί στη 

σημερινή εποχή 
της νεωτερι­

κ ό τη τα ς 

και μετα-

ρικότητας. Η αναδιατύπωση αυτή θα εί­
ναι βασικά αναδιατύπωση της φιλοσο­
φίας και των σκοπών της εκπαίδευσης. 
Όσον αφορά τους σκοπούς της εκπαί­
δευσης, ο εισηγητής πιστεύει πως δεν 
χρειάζεται αλλαγή αλλά ιεράρχηση και 
ανάλυσή τους σε σαφείς γνωστικούς 
και συναισθηματικούς στόχους, που θα 
λαμβάνουν υπόψη τα νέα δεδομένα και 
τις νέες ανάγκες. 
(3) Τρίτη παρουσίαση έγινε με θέματα: 
Αποτελεσματικότητα του σχολείου. Πο­
ρίσματα έρευνας του Ε.Ο. Κύπρου. 
• Η ζωή των μαθητών και η στάση τους 
απέναντι στο σχολείο. Λ. Κυριακίδης. 
• Η ζωή του μέσου μαθητή στην Κύπρο 
κατά τη διάρκεια μιας εβδομάδας. Μαί­
ρη Κουτσελίνη Ιωαννίδου , Λέκτορας 
Πανεπιστημίου Κύπρου. 
(4) Τέλος έγινε συζήτηση στρογγυλής 
τραπέζης, όπου ο πρόεδρος του ομί­
λου, Χρίστος Θεοφιλίδης, τοποθέτησε 
τις θέσεις, απόψεις και συμπεράσματα 
του συνεδρίου που επικεντρώθηκαν σε 
τρία βασικά ερωτήματα. 
(Α) Πώς διαγράφεται η κοινωνία στην ο­
ποία θα κληθούν να ζήσουν τα παιδιά 
και οι έφηβοι που εκπαιδεύονται σήμε­
ρα; 

(Β) Ποιες πρέπει να είναι οι επιδιώξεις 
του σημερινού σχολείου; 
(η Πόσο αποτελεσματικό είναι το σχο­
λείο σήμερα; 
Οι τρεις φράσεις κλειδιά στις οποίες 
συμπυκνώθηκαν τα βασικά μηνύματα 
του συνεδρίου είναι πολυλογικές λύ­
σεις, ολιστική ανάπτυξη του ατόμου , 
συναινετική αντιμετώπιση των εκπαι­
δευτικών προβλημάτων. 
Αναφορικά με το ερώτημα "πώς δια­
γράφεται η κοινωνία στην οποία θα 
κληθούν να ζήσουν τα παιδιά και οι έ­
φηβοι που εκπαιδεύονται σήμερα" ανα­
φέρθηκε ότι: 
1. Η μονολογική αντίληψη της οικονομι­
κής κυριαρχίας οδήγησε στο παρελθόν 
σε μια ετερώνυμη σχέση ατόμου και 
κοινωνίας , με αποτέλεσμα το άτομο να 
εντάσσεται στο κοινωνικό σύνολο χω-

ρίς να έχει αίσθηση των δικαιωμάτων 
του. Η μονολογική αντίληψη παραχωρεί 
σήμερα τη θέση της σε μια πολυλογική 
ιδεολογία με τέσσερα κυρίαρχα στοι­
χεία: (α) το οικονομικό, με την ύπαρξη 
του κράτους-πρόνοιας, την καταπολέ­
μηση της ανεργίας και τη συνεργασία 
κεφαλαίου-εργασίας κράτους , (β) το 
πολιτικό , με τη δημιουργία συνθηκών 
που προάγουν το δημοκρατικό πολίτευ­
μα και το δημοκρατικώς σκέπτεσθαι, 
(γ) το κοινωνικό και (δ) το πολιτισμικό· 
τα δύο τελευταία οδηγούν στην κοινω­
νική αλληλεγγύη και στην κοινωνική και 
πολιτισμική χειραφέτηση. Τα τέσσερα 
αυτά στοιχεία δεν μπορεί να είναι προ­
νόμιο ορισμένης κοινωνικής ομάδας. 
Αντίθετα αυτά πρέπει να διαχέονται στη 
βάση της κοινωνικής πυραμίδας και να 
οδηγούν έτσι στη δημιουργία του αυτό­
νομου πολίτη. Συμπερασματικά, οι προ­
ϋποθέσεις μιας πολιτισμένης κοινωνίας 
και ενός αυτόνομου πολίτη στον 210 αι­
ώνα συνδέονται άρρηκτα με μια τετρα­
λογική λύση ισόρροπης ανάπτυξης της 
ελεύθερης αγοράς, του ευέλικτου/επι­
τελικού και δημοκρατικά οργανωμένου 
κρατικού παρεμβατισμού, της ισχυρής 
κοινωνίας πολιτών και της αυτόνομης 
κουλτούρας. 
2. Τα πιο πάνω δικαιώματα του πολίτη 
δεν είναι νοητό να ισχύουν επιλεκτικά 
για συγκεκριμένες χώρες. Τα δικαιώμα­
τα αυτά πρέπει να γίνουν δικαιώματα 
του ανθρώπου σε παγκόσμια κλίμακα, 
ανεξάρτητα από φυλετική καταγωγή 
και θρησκευτική αντίληψη. 
3. Σε αναφορά με την εκπαίδευση προ­
βάλλουν ως σημαντικά προβλήματα 
του μέλλοντος η προστασία της εθνι­
κής και πολιτισμικής ταυτότητας του α­
τόμου και η προστασία των ανθρωπί­
νων διακαιωμάτων, η διατήρηση της α­
τομικής αξιοπρέπειας και ελευθερίας , η 
προστασία από τα ναρκωτικά και το 
aids και η διατήρηση του φυσικού περι­
βάλλοντος σε τοπικό , εθνικό και παγκό­
σμιο επίπεδο. 
Για να απαντήσουμε στο ερώτημα "ποι-

Χαρακτηριστικός τύπος κυβερνητικών κτιρίων από τον καιρό της αγyλο­
κρατίας (1878-1960). Η Λάρνακα έχει συνεχή ζωή 3.500 -χρόνων περίπου. 
Μ ' αυτή την έννοια είναι η αρχαιότερη πόλη της Κύπρου. Κάτω από τη ση­
μερινή πόλη ήταν το αρχαίο Κίτιο, που είχε ιδρυθεί κατά τη μυκηναϊκή πε­
ρίοδο (2η χιλιετία π.Χ.) . Με σύγ-χρονη προτομή τιμάται στη Λάρνακα και ο 
μεγάλος στωικός φιλόσοφος της αρχαιότητας Ζήνων ο Κιτιεύς (336-262 
π.Χ.), που, όπως δηλώνει το επώνυμό του, γεννήθηκε σ ' αυτήν εδώ την πό­
λη. Το 310 π.Χ. , μόλις 26 -χρόνων, δημιούργησε δική του Στοά στην Αθήνα, 

; με πολυάριθμους μαθητές, σrην οποία δίδαξε για πενήντα -χρόνια. 

; Ι 101 



ες πρέπει να είναι οι επιδιώξεις του ση­

μερινού σχολείου " είναι σημαντικό να ε­

ξετάσουμε τις παραδοχές πάνω στις ο­

ποίες στηρίζεται σήμερα η εκπαίδευση . 
Ανάμεσα σ' αυτές συγκαταλέγονται και 
οι ακόλουθες: 

1. Αναμένεται από την εκπαίδευση να 
βοηθήσει το άτομο να αναπτύξει την ι­
διαίτερη εθνική και πολιτιστική προσω­
πικότητά του. 

2. Η εκπαίδευση πρέπει να εξέλθει από 
τα στενά, ασφυκτικά εθνικά πλαίσια και 

να πάρει μια ευρωπαϊκή και διεθνή διά­
σταση. Η έξοδος αυτή ωστόσο δεν 
μπορεί να έχει μονόπλευρο χαρακτήρα, 

με την έννοια της προσαρμογής προς 

εξωτερικά δεδομένα και απώλεια της ι­

διοπροσωπίας. Αντίθετα, αυτή πρέπει 

να έχει την έννοια της αλληλεπίδρασης 

και αφομοίωσης θετικών στοιχείων. 

3. Πρέπει να υπάρξουν αλλαγές στις α­
παιτήσεις των σχολείων, αλλαγές που 

επιβάλλονται τόσο από διαφοροποίηση 
των τοπικών και διεθνών προβλημάτων 

και αναγκών όσο και από τις γενικότε­

ρες ανάγκες αποτελεσματικής διαβίω­

σης σε μια νέα εποχή που έχει τις δικές 

της απαιτήσεις. 
4. Επειδή η εκπαίδευση υπερβαίνει σή­
μερα τα τοπικά και εθνικά όρια, διάλο­

γος και εκπαιδευτικά θέματα πρέπει να 

υπερβαίνουν τα όρια αυτά. Επιβάλλεται 

σήμερα διάλογος μεταξύ των κρατών­
μελών που συναποτελούν ευρύτερους 
συνασπισμούς και ιδεολογίες , διάλογος 

ο οποίος οδηγεί σε συμμετοχή των 

κρατών-μελών και ο οποίος προάγει 

την συναπόφαση . 

5. Οι πραγματικότητες της εποχής μας 
και οι ανάγκες της σημερινής κοινωνίας 

δημιουργούν την ανάγκη να δοθεί ιδιαί­

τερη έμφαση σε δεξιότητες όπως: 
δημιουργικότητα , αναλυτική και συνθε­

τική σκέψη, κριτική σκέψη. 
Για μια πιο συγκεκριμένη απάντηση για 

τις επιδιώξεις του σημερινού σχολείου 

αναφέρθηκε ότι: 
1. Το ιδεώδες της εκπαίδευσης στην 
Κύπρο και την Ελλάδα δεν μπορεί να εί­
ναι άλλο από αυτό του καλού Έλληνα 

και του καλού Χριστιανού , προσαρμο­

σμένου , όμως, στις ανάγκες της επο­

χής. 
2. Οι επιδιώξεις του σχολείου πρέπει να 

έχουν πολυλογικό χαρακτήρα και συνε­
πώς, να είναι τόσο γνωστικής όσο και 

συναισθηματικής και ψυχοκινητικής υ-
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φής . Αυτό σημαίνει πως η εκπαίδευση 
πρέπει να προωθήσει σήμερα ολόπλευ­
ρη ανάπτυξη του ατόμου. 

3. Οι επιδιώξεις στο γνωστικό τομέα 
πρέπει να είναι σήμερα ποιοτικά ανώτε­

ρες σε σύγκριση με προηγούμενες ε­
ποχές. Η συσσώρευση πληροφοριών 
πρέπει να παραχωρήσει τη θέση της 
στην κατανόηση της δομής ενός θέμα­

τος. Η έμφαση στη μνήμη πρέπει να α­

ντικατασταθεί με την καλλιέργεια ανώ­

τερων νοητικών λειτουργιών. Η έμφαση 

πρέπει να είναι στη μάθηση , στο διαλέ­
γεσθαι , στην ερμηνεία γεγονότων και 

στην καλλιέργεια του κριτικού λόγου. Η 

μάθηση πρέπει να είναι άσκηση αυτο­

μόρφωσης, η οποία θα επιτρέπει εκπαί­

δευση διά βίου. Η μαθησιακή προσπά­

θεια πρέπει να σχετίζεται με προβλήμα­

τα του παρόντος και της καθημερινής 
ζωής και συνεπώς να έχει λειτουργικό 

και οργανικό χαρακτήρα. Γενικά οι γνω­
στικές επιδιώξεις της εκπαίδευσης πρέ­

πει να προάγουν σήμερα ένα πολυλογι­

κό αλφαβητισμό, ο οποίος σχετίζεται 

με δεξιότητα επικοινωνιακού λόγου, α­

ξιοποίησης της νεότερης τεχνολογίας 

και κατανόηση άλλων πολιτισμών. 

4. Στις επιδιώξεις του συναισθηματικού 
τομέα πρέπει να περιληφθούν η θετική 

στάση του ατόμου για τη γνώση, η εκτί­
μηση της ελληνικής παράδοσης και η 

διαμόρφωσή της σε κανόνα ζωής , η κα­

τανόηση και η ένταξη στην κοινωνικο­
πολιτιστική κληρονομιά της Ευρώπης 

και η αποδοχή αξιών όπως της συνερ­

γασίας , της φιλαλληλίας , του συμπά­
σχειv , κ .τ.λ. 

Η αποτελεσματικότητα του σημερινού 

σχολείου κρίνεται από τις δύο έρευνες 
που οργάνωσε ο Εκπαιδευτικός Όμιλος 

Κύπρου. 
1. Η έρευνα στο επίπεδο του δημοτικού 
σχολείου έδειξε ότι τόσο οι γονείς όσο 
και οι μαθητές δεν είναι ικανοποιημένοι 
με το έργο που επιτελείται σήμερα στο 

δημοτικό σχολείο. Γονείς και μαθητές 
δε θεωρούν το έργο αυτό ιδιαίτερα ση­

μαντικό . Οι ίδιοι επικρίνουν τη μαθησια­

κή ατμόσφαιρα που επικρατεί σήμερα 
στο σχολείο ως μονολιθική και ως ά­

σχετη με τα ιδιαίτερα προβλήματα και 

ενδιαφέροντα των μαθητών. Οι γονείς , 
τέλος , τονίζουν την ανάγκη διαλόγου 
με τους εκπαιδευτικούς . 
2. Η έρευνα στο επίπεδο του γυμνασίου 
και λυκείου οδήγησε σε παρόμοια απαι-

σιόδοξα αποτελέσματα. Οι μαθητές πα­
ρουσιάστηκαν να επηρεάζονται περισ­

σότερο από τους γονείς , φίλους και 
γνωστούς και λιγότερο από άτομα του 

σχολικού περιβάλλοντος. Η εργασία 

του σχολείου σχετίζεται περισσότερο 

με τη συσσώρευση γνώσεων και λιγότε­

ρο με δημιουργική εργασία. Η μαθησια­

κή ατμόσφαιρα έχει ανταγωνιστικό χα­
ρακτήρα, με αποτέλεσμα τη συσσώ­

ρευση άγχους. Η σχέση μαθητή-καθη­

γητή περιγράφεται ως τυπική. Κατά 

τους μαθητές , το σχολείο είναι " κοινω­
νία ξένων" με απόμακρη και τυπική σχέ­

ση μεταξύ μανθανόντων και διδασκό­

ντων. Αντ ' αυτού του κλίματος, οι μαθη­

τές ζητούν διάλογο , συμμετοχή , συνα­

ποφάσεις , συνθήκες συνεργατικής 

προσπάθειας και ευκαιρίες αναγνώρι­
σης και αυτοπραγμάτωσης. Οι ίδιοι 

προτιμούν ένα λειτουργικό πρόγραμμα 

που εστιάζεται σε προβλήματα ζωής 

και μαθησιακή ατμόσφαιρα η οποία 
στηρίζεται σε βιωματική διδασκαλία . 

Επιζητούν, τέλος, οι μαθητές μια βαθιά 
και ανθρώπινη παιδαγωγική σχέση. 

3. Οι διαπιστώσεις των δύο πιο πάνω ε­
ρευνών οδηγούν σε δύο κύρια συμπε­

ράσματα. Πρώτο , υπάρχει σήμερα η α­

νάγκη για μια κριτική παιδαγωγική , η ο­

ποία θα αφορά τόσο τους στόχους , 
όσο και τη μαθησιακή διαδικασία και τα 

επιτεύγματα της διδασκαλίας. Δεύτερο , 
υπάρχει σήμερα , όσο ποτέ άλλοτε , η α­

νάγκη για παιδαγωγική του προσώπου , 

για ολόπλευρη και σύμμετρη ανάπτυξη 
του ανθρώπου , για καλλιέργεια μιας ι­

σχυρής και αυτοπραγματούμενης προ­
σωπικότητας, η οποία θα επιτρέψει στο 

άτομο ομαλή ένταξή του στην κοινωνία 

και σκόπιμη και συνειδητή προσπάθεια 

εκ μέρους του για περαιτέρω βελτίωση 

της ποιότητας ζωής τόσο του ιδίου του 
ατόμου όσο και του κοινωνικού συνό­
λου . 

Η αντιμετώπιση των εκπαιδευτικών 

προβλημάτων μπορεί να προωθηθεί με 

διαλεκτικό πνεύμα και συναινετική διά­
θεση. Η καθιέρωση και προώθηση εκ­

παιδευτικής πολιτικής είναι συλλογικό 

έργο τόσο σε εθνικό όσο και σε διεθνές 

επίπεδο. Στο τοπικό επίπεδο πρέπει να 
υπάρξει αποτελεσματική επικοινωνία α­
τόμων (φιλόσοφοι, κοινωνιολόγοι , αν­

θρωπολόγοι , οικονομολόγοι , πολιτικοί, 
εκπαιδευτικοί) και ζύμωση ιδεών. Σε 
διεθνές επίπεδο πρέπει να υπάρξει διά-

---------------•Wi 11i•ΣJ:J@3•Mtί1ffj:-ι,___ ___________ _ 
λογος κρατών για να υπάρξει δυνατό­
τητα προσαρμογής σε τοπικές συνθή­
κες . Με αυτή την έννοια πρέπει να πει 
και ο ελληνισμός το δικό του λόγο στη 
διαμορφούμενη Ευρωπαϊκή και διεθνή 

διάσταση της εκπαίδευσης . 
Δ. ΕΠΙΛΟΓΟΣ 

Ένα ακόμη συνέδριο έληξε. Πιστεύω 
ότι ήταν διάφορο και ξεχωριστό . 

Υψηλού επιπέδου , στοχαστικό , προβλη­
ματίζοντας , κατευθύνοντας , στηρίζο­
ντας δίνει ελπίδα, προοπτική και στήρι­

ξη διά το μέλλον μας , την ιστορική μας 
συνέχεια , τη συμβολή μας στο Ευρω­
παϊκό γίγνεσθαι, την πίστη μας στο χώ­
ρο , την Πατρίδα, την παράδοση , το με­
γαλείο του Έθνους των Ελλήνων και 
ελπίδα μ ' όραμα, βέβαιοι για το ρόλο 
μας στον Παρθενώνα και την Ν.Α. αυτή 

εσχατιά , την Κύπρο μας. 
Παναγιώτης Κοκκινέλης 

Νοέμβρης 1996 
-Πτυχιούχος Ζωσιμαίας Παιδαγωγικής 
Ακαδημίας Ιωαννίνων. 
-Πτυχιούχος Νομικής Σχολής Πανεπι­
στημίου Θεσσαλονίκης. 
-Πτυχιούχος Παιδαγωγικού Τμήματος 

Πανεπιστημίου Πατρών. 

METROPOLITAN INSURANCE L TD 
Ετήσια Γενική Συνέλευση 

Στις 25 Οκτωβρίου 1996, πραγματοποιήθηκε η Δεύτερη Ετή­
σια Γενική Συνέλευση των Μετόχων της Ασφαλιστικής Εται­

ρίας Metropol~an, στο ξενοδοχείο Χίλτον στη Λευκωσία. Σε μια 
σύντομη ανασκόπηση της πορείας της Εταιρίας , ο Πρόεδρός 
της κ . Μιχαλάκης Ζιβανάρης αναφέρθηκε στις δύο εξαγορές 
χαρτοφυλακίων άλλων ασφαλιστικών Εταιριών. Πρώτη ήταν η 
μεταφορά του χαρτοφυλακίου του Κλάδου Ζωής στην Κύπρο 
της British American lnsurance Company Ltd, η οποία συμπλη­
ρώθηκε επιτυχώς το Μάιο του 1995, και η εξαγορά του χαρτο­
φυλακίου του Κλάδου Ζωής στην Κύπρο της Ελληνικής Ασφα­
λιστικής Εταιρίας Φοίνιξ Γενικοί Ασφάλειαι της Ελλάδος ΑΕ. , 
συμφωνία η οποία υπογράφηκε το Δεκέμβριο του 1995. 
Ο κ. Ζιβανάρης αναφέρθηκε εμφατικά στην υπογραφή των α­
ντιασφαλισrικών συμβάσεων για τις Εργασίες Κλάδου Ζωής και 
Γενικού Κλάδου με τις διεθνώς γνωστές Αντιασφαλιστικές Εται­
ρίες Swiss Re και Union Re. Αναφέρθηκε επίσης στην υπογρα­
φή της αντιασφαλιστικής συμφωνίας με τη Shiloan lnsurance, 
πρώτη σε μέγεθος ασφαλιστική εταιρία ιατροφαρμακευτικών 
σχεδίων του Ισραήλ, για την αντασφάλιση του Σχεδίου Ιατρο­
φαρμακευτικής Περίθαλψής της, σχέδιο το οποίο εξασφαλίζει 
την άνευ όρων άμεση · και ουσιαστική στήριξη του ασφαλισμέ­
νου, τόσον στην Κύπρο όσο και στο εξωτερικό. 
Ο κ. Ζιβανάρης συνέχισε τονίζοντας το σημαντικότατο ρόλο 
που διαδραματίζει το Δυναμικό Πωλήσεων στην ανάπτυξη της 
Εταιρίας και το οποίο αποτελεί τη ραχοκοκαλιά της Metropol~ 
tan και στο ότι δόθηκε ιδιαίτερη έμφαση το 1995 για την ενδυ­
νάμωση του Δυναμικού Πωλήσεων με καταξιωμένους Ασφαλι­
στικούς Αντιπροσώπους στο χώρο της Ασφαλιστικής Βιομηχα­
νίας. Ιδιαίτερη σημασία, συνέχισε, δίνεται στη συνεχή εκπαί­
δευση του Δυναμικού Πωλήσεων και του Γραφειακού Προσω­
πικού σε θέματα που αφορούν την επαγγελματική κατάρτισή 
τους. 

Ο Πρόεδρος του Διοικητικού Συμβουλίου τόνισε ότι με βάση τα 
πιο πάνω και έχοντας υπόψη τα οικονομικά αποτελέσματα της 
πρώτης εννιαμηνίας του τρέχοντος έτους αναμένεται ότι τα α­
ποτελέσματα της Εταιρίας για ολόκληρο το 1996 θα είναι σα­
φώς βελτιωμένα σε σχέση με το 1995. 
Ο κ. Ζιβανάρης ενημέρωσε τους μετόχους για την αγορά ιδιό­
κτητων περιφερειακών γραφείων. Το επαρχιακό γραφείο του 

Δυναμικού Πωλήσεων της Λευκωσίας είχε 
ήδη στεγαστεί στα ιδιόκτητα γραφεία που 
βρίσκονται στην καρδιά της Λευκωσίας στην 
Οδό Μπουμπουλίνας, ενώ στην επαρχία της =---=~-----­
Λάρνακας η Εταιρία έχει υπογράψει συμφω­
νία για την αγορά ευρύχωρων γραφειακών 
χώρων, στην πιο προνομιούχα περιοχή της 
πόλης, επί της Λεωφόρου Αρτέμιδος. Η ανέ­
γερση του "Metropolitan House" στη Λάρνακα 
αναμένεται να συμπληρωθεί μέχρι το τέλος 
του 1997. 
Τελειώνοντας ο κ. Ζιβανάρης ευχαρίστησε τον απελθόντα Πρό­
εδρο του Διοικητικού Συμβουλίου, κ. Φρίξο Κολώτα, για τις πο­

λύτιμες υπηρεσίες που πρόσφερε προς την Metropolitan στα 
πρώτα της βήματα, έχοντας να αντιμετωπίσει τον σκληρό συ­
ναγωνισμό από τις άλλες Ασφαλιστικές Εταιρίες. Τις προσωπι­
κές του ευχαριστίες καθώς και των υπολοίπων μελών του Διοι­
κητικού Συμβουλίου μεταβίβασε και στα μέλη του Δυναμικού 
Πωλήσεων και του Γραφειακού Προσωπικού , οι οποίοι στάθη­
καν άξιοι αντιπρόσωποι της Metropolitan και κατάφεραν να την 
καθιερώσουν και να την επιβάλουν στην Ασφαλιστική Βιομηχα­
νία. 

Το Διοικητικό Συμβούλιο της Εταιρίας αποτελείται από τους: 
Μιχαλάκη Ζιβανάρη (Πρόεδρος) , Ανδρέα Αποστολάκη (Αντι­
πρόεδρος/Γραμματέας), Πάνο Ιωάννου (Ανώτατος Εκτελεστι­
κός Σύμβουλος) , Παύλο Δεκατρή (Εκτελεστικός Σύμβουλος) , 
Ευάγγελο Ανασrασιάδη (Εκτελεστικός Σύμβουλος) , Κυριάκο Ζι­
βανάρη (Σύμβουλος) , Άρη Αριστοφάνους (Σύμβουλος) , Ανδρέα 
Σιαφτακόλα(Σύμβουλος) , Μάριο Σαββίδη (Σύμβουλος), Στέφο 
Καλογήρου (Σύμβουλος) , Paul S. Thomas (Σύμβουλος) , Yedidia 
Gath (Σύμβουλος) και Alain Cheong (Σύμβουλος). 
Τη Γενική Συνέλευση τίμησαν με την παρουσία τους η κ. Μαρία 
Γιωρκάτζη Βοηθός Έφορος Ασφαλιστικών Εταιριών, ο κ. Μιχά­
λης Παλάζης Ανώτερος Επιθεωρητής Λογαριασμών του γρα­
φείου Εφόρου Ασφαλιστικών Εταφιών, ο κ. Πάρις Λiνας εκ μέ­
ρους του ΚΕΒΕ , ο Γενικός Διευθυντής της Lombard κ. /ιευτέ­
ρης Ιωάννου, άλλα ανώτερα στελέχη Τραπεζικών Ιδρυμάτων 
και πληθώρα φίλων και συνεργατών της Εταιρίας. 



Ι
ΕΠΙΠΧΙΕΣ ΣΠΟΥΔΑΣΤΩΝ 
ΤΟΥ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟΥ 
ΙΝΣΤΙΤΟΥΤΟΥ ΚΥΠΡΟΥ 

r------,-,------. Έχουν ανακοινω­
θεί τα αποτελέ­
σματα των εξετά­
σεων του Char­
tered lnsurance 
lnstitute που έγι­
ναν τον Οκτώβρη 

1996. Μεταξύ των 
επιτυχόντων είναι 
και οι κάτοχοι του 

'Χρίστος Χρίστου Ανώτερου Πιστο-
ποιητικού Ασφαλι­

r----------. στικών Σπουδών 

του Ασφαλιστικού 
Ινστιτούτου Κύ­
πρου , Χρίστος 

Χρίστου και Χρύ­
σω Τσαγγάρη , οι 
οποίοι συνεχίζουν 
τις σπουδές τους 
για την απόκτηση 
του τίτλου Αssοcί-

'Χρύσω Τσαγγάρη ate και του C.1 .1. 
Με την επιτυχία 

του στο θέμα Accounting and Finance 
for Managers in lnsurance, ο Χρίστος 
υπολείπεται ένα θέμα για την απόκτη­
ση του σχετικού τίτλου , του C.1.1. , ενώ 
η Χρύσω με την επιτυχία της στο θέμα 
Business lnterruption lnsurance υπο­
λείπεται δύο θέματα . 
Οι δύο σπουδαστές , που είναι από 
τους πρώτους κατόχους του Ανώτε­
ρου Πιστοποιητικού Ασφαλιστικών 
Σπουδών , όχι μόνο εργάζονται στην ί­
δια εταιρία, τις Γενικές Ασφάλειες Κύ­
πρου , αλλά και στο ίδιο τμήμα. 
Σχολιάζοντας τις επιτυχίες τους , ο 
Πρόεδρος της Επιτροπής Εξετάσεων 
του Ασφαλιστικού Ινστιτούτου κ. Γ . 
Χριστοφίδης , ανάφερε τα εξής: 
"Χαιρόμαστε ιδιαίτερα την επιτυχία 
των σπουδαστών μας , για δύο λόγους. 
Πρώτα γιατί ως Ινστιτούτο βλέπουμε 
ότι αρχίζει να υλοποιείται ένας από 

τους στόχους που είχαμε θέσει με την 
αναβάθμιση των εξετάσεων του C.1.1. 
Δεύτερο , γιατί οι επιτυχίες των σπου­
δαστών μας στις εξετάσεις του C.1.1. ε­
πιβεβαιώνουν το ψηλό επίπεδο των ε­

ξετάσεων του Ινστιτούτου μας. " 
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IUNIVERSAL LIFE 
Κληρώθηκε η τυχερή του 
Unimaster της Universal Life 
Κατά τη διάρκεια της εξειδικευμένης 
Έκθεσης " Παιδί '96" που πραγματο­
ποιήθηκε πρόσφατα στο χώρο της 
Κρατικής Έκθεσης, χιλιάδες παιδιά ε­

πισκέφθηκαν το περίπτερο Unimaster 
της Universal Life, όπου είχαν την ευ­
καιρία να συμμετάσχουν σε κλήρωση 
για ένα ταξίδι στη Eurodisney. 
Η μικρή Αγγέλικα Νικολάου , 4 ετών 
από το Γ έρι , ήταν η τυχερή που κέρ­
δισε το αεροπορικό εισιτήριο για τη 
Eurodisney, δώρο από το Σπουδαστι­
κό Σχέδιο της Unimaster της Univer­
sal Life. 

ΙΠΟΔΟΣΦΑΙΡΙΚΗ ΣΥΝΑΝΤΗΣΗ 
ΕΙΔΙΚΟΙ ΟΛΥ,ΜΠΙΑΚΟΙ · 
INTERAMERICANfΦIΛIKH 

Μέσα σε ατμόσφαιρα ενθουσιασμού 
διεξήχθη στις 26 Νοεμβρίου 1966 ο 

Στη φωτογραφία διακρίνονται οι δύο ομάδες με τους 
αρχηγούς τους. 

ποδοσφαιρικός αγώνας μεταξύ της ο­
μάδας των παιδιών των Ειδικών Ολυ­

μπιακών και της ομάδας lnterameri­
can - Φιλική στο Ψυχιατρείο της Αθα­
λάσσας στη Λευκωσία. 

Ο αγώνας άρχισε στις 3:00 μ. μ . όπου 
οι ομάδες αντάλλαξαν αναμνηστικά 
δώρα και τελείωσε στις 5:30 μ.μ. με 
αποτέλεσμα να κερδίσει η ομάδα των 

Ειδικών Ολυμπιακών 3-2. 

ΙΕΠΙΣΗΜΟΙ ΤΩΝ ΕΙΔΙΚΩΝ 
ΟΛΥΜΠΙΑΚΩΝ ΣΤΗ ΚΥΠΡΟ 

Στη φωτογραφία διακρίνεται η κα Andrea Cahn, 
Υπεύθυνη Επικοινωνίας, μαζί με την Υπεύθυνη Δημο­
σίων Σχέσεων της lnteramerίcan, Φραντσέσκα Κλε­
άνθους. 

Επισκέφθηκε πρόσφατα την lnter­
american η εκπρόσωπος από τους Ει­
δικούς Ολυμπιακούς της Αμερικής 
Andrea Cahn, Β . Αντιπρόεδρος της 
Επικοινωνίας. 

Η κα Cahn εξέφρασε την ικανοποίησή 
της για την εξέλιξη των Ειδικών Ολυ­
μπιακών παγκοσμίως , καθώς και για 
τη σημασία που τους δίνεται στην Κύ­
προ . Μαζί με τους αρμόδιους της ln­
teramerican, η οποία είναι και η κύρια 
χορηγός των Ειδικών Ολυμπιακών 

στην Κύπρο , αντάλλαξαν ιδέες και α­
πόψεις για την καλύτερη υποστήριξη 
και βοήθεια της Κυπριακής ομάδας , 
αλλά και για τον όλο θεσμό των Ειδι­
κών Ολυμπιακών. 

IUNIVERSAL LIFE 
Χριστουγεννιάτικη γιορτή για τα παι­
διά του Προσωπικού και των Ασφα­
λιστών της Universal Life 
Μέσα σε μια χαρούμενη και γιορτινή 
ατμόσφαιρα τα παιδιά του Προσωπι­
κού και του Δυναμικού Πωλήσεων της 
Universal Life υποδέχθηκαν τον Αη­
Βασίλη , που τους μοίρασε δωράκια 
και ευχές. 

Στη Χριστουγεννιάτικη γιορτή που έ­

γινε στο ξενοδοχείο Holiday lnn τα 
παιδιά διασκέδασαν και με την Παιδι-
κή Σκηνή του 

Δώρου Κυρια­
κίδη , που τους 

πρόσφερε χα­
ρά και γέλιο. 

=-=-==--=-- ~ ---. 

Ιτην Ελλάδα της Ευρώπης, στον κόσμο του 2000 
ι ι ι 

υπαpχιι μια ιταιpια 

ΤΟΣΟ ΜΕΓΑΛΗ 
ι ι ι 

για να σας πpοσφεpει συγχpονα πpογpαμματα 

που ταιpιάζουν στις ανάγκες σας 

ΟΣΟ ΚΑΙ ΦΙΛΙΚΗ 
για να είναι δίπλα σας κάθε στιγμή μι σιγουpιά. 

ΑΓΡΟΤΙ ΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙ ΚΗ 
Μια Εταιpία σύγχpονη, δυναμική και ανθpώπινη. 
Μι ένα πλήθος πpωτοποpιακών και εξειδικευμένων πpογpαμμάτων 
που αγκαλιάζει τις ανάγκες σας. 

• ΑΣΦΑΛΙΣΕΙΣ ΦΩΤΙΑΣ 
• ΑΣΦΑΛΙΣΕΙΣ ΜΕΤΑΦΟΡΩΝ 
• ΑΣΦΑΛΙΣΕΙΣ ΑΣΤΙΚΗΣ ΕΥΘΥΝΗΣ 
• ΑΣΦΑΛΙΣΕΙΣ ΗΛΕΚΤΡΟΝΙΚΟΥ ΕΙΟΠΛΙΣΜΟΥ 
• ΑΣΦΑΛΙΣΕΙΣ ΚΛΟΠΗΣ 
• ΤΕΧΝΙΚΕΣ ΑΣΦΑΛΙΣΕΙΣ 

• ΑΣΦΑΛΙΣΕΙΣ ΑΥΤΟΚΙΝΗΤΩΝ 
• ΑΣΦΑΛΙΣΕΙΣ ΣΚΑΦΩΝ 
• ΑΣΦΑΛΙΣΕΙΣ ΥΔΑΤΟΚΑΛΛΙΕΡΓΕ ΙΩΝ 

• ΑΣΦΑΛΙΣΕΙΣ ΖΩΙΚΟΥ & ΦΥΤΙΚΟΥ ΤΟΜΕΑ 
• ΑΣΦΑΛΙΣΕΙΣ ΘΕΡΜΟΚΗΠ ΙΩΝ 

• ΠΡΟΓΡΑΜΜΑΤΑ-ΠΑΚΕΤΑ 
ΓΙΑ ΕΙΕΙΔ Ι ΚΕΥΜΕΝΟΥΣ Κ Ι ΝΔΥΝΟΥΣ 

- ΠΟΛΥΑΣΦΑΛΙΣΤΗΡΙΟ ΚΑΤΟΙΚ ΙΩΝ 

- ΑΠΩΛΕΙΑ ΚΕΡΔΩΝ 

f.lΓPDTI ΚΙ-1 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 
κοντά σας ό,τι κι αν τύχει 



IUNIVERSAL LIFE 
Η Universal Llfe 
κοντά στα παιδιά 
Η Universal Life, αποδεικνύοντας για 
ακόμη μια φορά το ανθρώπινο πρό­
σωπό της και μέσα στα πλαίσια της 
κοινωνικής της προσφοράς , επισκέ-

f 

Στη φωτογραφία η Χιονάτη με τους 7 Νάνους, ενώ 
χαρίζει δώρα στους θαλάμους του Νοσοκομείου. 

φθηκε αυτές τις μέρες γιορτής την 
Παιδιατρική Πτέρυγα του Μακάρειου 
Νοσοκομείου και μ' ένα πρωτότυπο 
τρόπο μοίρασε δωράκια στα παιδιά. 
Η Universal Life με τη μορφή της Χιο­
νάτης και των 7 Νάνων σκόρπισε χα­
ρά και μαζί με τις ευχές της , έδωσε 
δωράκια στα παιδιά, που με έκπληξη 
και εντυπωσιασμό την υποδέχθηκαν. 
Στη φωτογραφία η Χιονάτη με τους 7 
Νάνους ενώ χαρίζει δώρα στους θα­
λάμους του Νοσοκομείου. 

IINTERAMERICAN 
INSURANCE 

ΗΜΕΡΑ ΑΙΜΟΔΟΣΙΑΣ 
ΣΤΗΝ INTERAMERICAN 

Για πάνω από δέκα χρόνια το προσω­
πικό της INTERAMERICAN προσφέρει 
εθελοντικά αίμα σε μια έκφραση αγά­
πης και βοήθειας προς τον συνάν­
θρωπό μας. 
Φέτος η αιμοδοσία έγινε στα κεντρικά 
γραφεία της INTERAMERICAN στη 
Λευκωσία, την Παρασκευή 13 Δεκεμ-
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βρίου 1996. Την έναρξη της αιμοδο­
σίας τίμησε με την παρουσία του ο 
Υπουργός Υγείας κ. Μανώλης Χριστο­
φή, τον οποίο υποδέχθηκε ο Εκτελε­
στικός Πρόεδρος της INTERAMERI­
CAN κ. Νίκος Κ. Σιακόλας. Μεταξύ 
των άλλων ο Έντιμος Υπουργός ευ­
χαρίστησε την INTERAMERICAN και 
το προσωπικό της για την πολύχρονη 
και τόσο σημαντική προσφορά της 
στον τομέα της Αιμοδοσίας. 

ICYPRIALIFE 
ΧΡΙΣΤΟΥΓΕΝΝΙΑΤΙΚΗ ΕΚΔΗΛΩΣΗ 
ΓΙΑ ΤΑ ΠΑΙΔΙΑ ΤΗΣ CYPRIALIFE 

Πραγματοποιήθηκε στο ξενοδοχείο 
Holiday lnn στη Λευκωσία χριστου­
γεννιάτικη εκδήλωση αφιερωμένη στα 

Στη φωτογραφία στιγμιότυπο από την εκδήλωση. 

παιδιά των υπαλλήλων και συνεργα­
τών της Cyprialife. Στην εκδήλωση ο 
Κώστας Κώστα σκόρπισε άφθονο γέ­
λιο με τα ταχυδακτυλουργικά του 
κόλπα , ενώ ο Αη-Βασίλης χάρισε δώ­
ρα στα παιδιά. 

IMETROPOLITAN 
ΦΙΛΟΞΕΝΙΑ 
Εθελοντική Αιμοδοσία 
τηc; Ασφαλιστικής 
Metropolitan 

Ο Ανθρωπιστικός Όμιλος 
Metropolitan, συνεχίζοντας την κοινω­
νική προσφορά του, πραγματοποίησε 

πρόσφατα εθελοντική αιμοδοσία. Η 
αιμοδοσία πραγματοποιήθηκε στα 

νέα ιδιόκτητα γραφεία του Δυναμικού 
Πωλήσεων της Εταιρίας στη Λευκω­
σία και η ανταπόκριση τόσο από το 
γραφειακό προσωπικό όσο και το Δυ­
ναμικό Πωλήσεων ήταν πολύ μεγάλη. 

IEUROLIFE 
"Τα Γλυκά 
τηc; Αγάπης" 
από την EuroLife 
Την Παρασκευή , 20 Δεκεμβρίου, 
π αγματοποιήθηκε με μεγάλη επιτυ­
χία η Χριστουγεννιάτικη Φιλανθρωπι­
κή Εκδήλωση "Τα Γλυκά της Αγά­
πης " . Όπως είναι ήδη γνωστό, την εκ­
δήλωση συνδιοργάνωσε για τρίτη συ­
νεχή χρονιά η Ασφαλιστική Εταιρία 
EuroLife, το Τρίτο Πρόγραμμα του 
ΡΙΚ και για πρώτη χρονιά συμμετείχε 
ενεργά και η Αστυνομία Κύπρου . 
Στην όλη επιτυχία της δραστηριότη­
τας συνέβαλαν ενεργά και οι τέσσε­
ρις τοπικοί ραδιοσταθμοί από όλες 
τις πόλεις της Κύπρου. 
Πλήθος κόσμου έσπευσε να προσφέ­
ρει γλυκά στα περίπτερα που ήταν 
τοποθετημένα σ' όλες τις πόλεις της 
Κύπρου, τα οποία δώθηκαν σε ευαγή 
ιδρύματα και άπορες οικογένειες. 

Στη φωτογραφία ο Γενικός Δι.εuθuντfις της Eurolife, 
κ. Ανδρέας Κρητιώτης και ο Διεuθυντfις Πωλήσεων 
και Μάρκετινγκ κ. Γιάννης Βιολάρης. 

Τα "f εροvrοrρό!J'Jα", 
01 ασφαλlσrες 

κα1 το ... 
"Χlακόv Γλωσσάp1οv" 

π ριν λίγες μέρες αγόρασα ένα σπάνιο 
βιβλίο (έκδοση 1888 εν Αθήναις εκ του 

τυπογραφείου των Αδελφών ΠΕΡΡΗ) με 
τίτλο "ΤΟ ΧΙΑΚΟΝ ΓΛΩΣΣΑΡΙΟΝ ", που συνέ­
γραψε ο Α . Γ . ΠΑΣΠΑΤΗΣ. Ανάμεσα στα 
πολλά ωραία του βιβλίου διάβασα και για τα 
γεροντοτρόφια . 
'Τεροντοτρόφια είναι λέξις ομοία του γερο­
ντοβρόσια. Χρήματα ή κτήματα φυλαπόμενα 
διά το γήρας. Τα γεροντοτρόφια συχνότατα 
μνημονεύονται εν τοις συμβολαίοις των χωρι­
κών. Το ακόλουθον εγράφη το 1797: " Επειδή 
η παπαδιά και ήλθεν εις ηλικίαν γερατίου -
και διά τα έξοδα οπού κάμνουν εις τα γερο­
ντοτρόφια της " κ .τ . λ. Εν ετέρω συμβολαίω το 
1772.. . ''Αποθανόντων των δύο γονέων η 
νύμφη να λαβένη το μερήδηόν της από τα 
γεροντοτρόφια .. . " 
Εδώ λοιπόν βλέπουμε μια πρόνοια , μια πρό­
βλεψη με νοικοκυροσύνη για τα γεράματα. 
Όχι γενικώς και αορίστως , αλλά συγκεκριμέ­
νες αναφορές σε συμβόλαια στη Χίο του 
περασμένου αιώνα . 
Σήμερα δε γνωρίζω αν και πόσοι "πολιτισμέ­
νοι" νεοέλληνες (και όχι βέβαια μόνο Χιώτες) 
έχουν προβλέψει για γεροντοτρόφια . 
Κυκλοφορούν σήμερα ακόμα ανύπαντροι 
που έμειναν στο "ράφι" για να παντρέψουν 
αδελφάδες που "φορτώθηκαν" από μια κοι­
νωνία χωρίς γεροντοτρόφια. Κυκλοφορούν 
σήμερα πολλοί γέροντες σε γηροκομεία , 
άποροι και χωρίς δραχμή . Κυκλοφορούν 
ακόμα γέροντες που δεν έχουν ν ' αγοράσουν 
εφημερίδα . Κυκλοφορούν ακόμα γέροντες 
που στα βαθιά γεράματα είναι αναγκασμένοι 
να δουλεύουν ή να ζουν σε βάρος άλλων . Και 
το χειρότερο , κυκλοφορούν πολλοί νέοι και 
ώριμοι που δεν θέλουν καν να μιλήσουν για .. . 
γεροντοτρόφια , που σήμερα οι ασφαλιστές 
δεν τα λένε γεροντοτρόφια αλλά ασφάλειες 
ζωής και σύνταξης . Ε ίναι πολλοί αυτο ί που 
σκόρπισαν περιουσίες και πλούτο στα νιάτα 
τους , με αποτέλεσμα να καταλήξουν ασυλλό­
γιστοι στην ... ανέχεια , στην πίκρα , στη στέ­
ρηση , στα κακά γεράματα. 
Και δυστυχώς πολλοί ασφαλιστές δεν τιμούν 
την αποστολή τους και δεν ασφαλίζουν 
σωστά τον κόσμο προβλέποντας καλά γερο­
ντοτρόφια αλλά μένουν σε γενικότητες και 
χαζούς ανταγωνισμούς , που .. . κανέναν δεν 
εξυπηρετούν. Φίλο ι ασφαλιστές οι άνθρωποι 

γύρω μας χρειάζονται καλά γεροντοτρόφια 
( ... και σεις !) και δεν τους πολυνοιάζει αν αυτό 
το κτίριο της Β εταιρ ίας είναι καλύτερο απ ' 
της Δ ή αν η μάνα αυτής της εταιρίας έχει 
προίκα στο Λονδίνο ή στο Παρίσι ή στο 
Μόναχο τόσα Μάρκα ή τόσα Φράγκα ή τόσα 
Φιορίνια που χρειάζονται μεν , αλλά αυτά 
είναι δεδομένα για άλλες συζητήσεις και όχι 
στη βασική συζήτηση μιας καλής συνταξιο­
δοτικής προσφοράς. 
Βγείτε φίλοι ασφαλιστές και δε ίτε αν έχουν 
καλή ασφάλιση οι πελάτες σας ή μήπως είναι 
υπασφαλισμένοι. Μιλήστε με αγάπη στους 
ανθρώπους και θα σας καταλάβουν . 
Όπου υπερτερεί η μάχη του ανταγωνι­
σμού , υπάρχει μίσος , έχθρα , 
πόλεμος και οι πελάτες 
" μαζεύονται", " κουμπώνονται" , 
" κρυώνουν'', " φυλάγονται" ... 
Δείξτε την αγάπη σας για το 
θεσμό , για την έννοια ασφάλι­
ση και σύνταξη , υποστηρίξτε 
την ιδέα ασφάλισης , υποστη-
ρίξτε τη χρησιμότητα στη ζωή 
μας ενός καλού συμβολαίου για τα 
"άσπρα γεράματα" και μην αφήνετε 
τα αδύναμα χέρια και πόδια των ηλι­
κιωμένων ανθρώπων να εργάζονται 
τότε που δεν μπορούν .. . 
Ο ελληνικός λαός με πολλούς τρόπους 
και με τα συμβόλαια του Χιακού λαού , 
τα γεροντοτρόφια , απέδειξε ότι ε ίναι 
σύμφωνος με την πρόνοια , την πρό­
βλεψη , την προστασία . Είναι έτοιμος 
να ακούσει. Δείξτε κατανόηση , ανθρω­
πιά , σεβαστείτε τη γνώμη του , τα προ­
βλήματά του και είναι έτοιμος να υπο­
γράψει την ασφάλισή του για να έχει 
καλά γεράματα με καλά γεροντο­
τρόφια , μέσω μιας καλής ασφάλι-
σης σύνταξης . 

Ευαγ. Σπύρου 



Κάθε ασφαλιστής 
δικαιούται 
σε κάθε έκδοση το «ΝΑΙ» 

, 
στογραφειο 

, , 
η στο σπιτι του 
• Στις σελίδες του: 

• Γνώσεις - εμπειρίες 
• Αλήθεια για καλύτερη καριέρα 
• Πληροφόρηση , ήθος, ειλικρίνια 

• ΤΡΟΠΟΙ και ΜΕΘΟΔΟΙ ΕΡΓΑΣΙΑΣ 

• ΤΟ ΣΥΜΦΕΡΟΝ ΤΟΥ ΑΣΦΑΛΙΣΤΗ 

ΓΙΝΕ ΣΥΝΔΡΟΜΗΤΗΣ 

• οι ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ ΑΞΙΖΟΥΝ • ΣΤΗΡΙΞΕ το ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΣΟΥ • ΣΤΕΙΛΕ ΤΙΣ ΑΠΟΨΕΙΣ ΣΟΥ, 

ΚΑΛΥΤΕΡΗ ΜΕΤΑΧΕΙΡΙΣΗ! ΤΗ ΔΙΚΗ ΣΟΥ ΦΩΝΗ! ΖΗΤΗΣΕ ΝΑ ΣΥΝΕΡΓΑΣΘΟΥΜΕ 

ΦΙΛΙΚΗΣ ΕΤΑΙΡΙΑΣ 19-20 

ΠΛ. ΚΟΛΩΝΑΚΙΟΥ - ΑΘΗΝΑ 

Τηλ.: 36.20.186, 36.09.071 , 36.11 .545 

FAX: 36.11 .545 
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•ΤΑΧ. ΕΠΙΤΑΓΗ απεστάλη α 
•ΕΣΩΚΛΕΙΕΤΑΙ ΕΠΙΤΑΓΗ αρ~· 
• Κατάθεση στ λ 

ο ογαριασμό 51342181 
•ΑΠΟΣΤΕΙΜΤΕ ΕΙΣΠΡΑΚΤΟΡΑ ΠΕ /104 Εθνικής Τράπεζας Ελλάδος 

ΡΙΟΧΗ ΑΠΙΚΗΣ 

ΑΞΙΑ ΕΤΗΣΙΑΣ ΣΥΝΔΡΟΜΗΣ: 
•ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ 7.000 ΔΡΧ. 
•ΕΤΑΙΡΙΕΣ - ΟΡΓΑΝΙΣΜΟΙ 30.ΟΟΟ ΔΡΧ 
•ΦΟΙΤΗΤΕΣ 5.000 ΔΡΧ. . 
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έρες των Χρ ιστουγέννων 

που πέρασαν βρέθηκα σε 
κάπο ια πανέμορφα χωριουδάκια της 
Ελβετίας , γύρω απ ' τη λίμνη της 

LUZERN και της Ζυρίχης .. . 
Το χίονι σκέπασε τα σπίτια , τους δρό­
μους , τα δένδρα και όπου υπήρχε λί­

γο νερό ήταν κρυσταλλιασμένο και 
παγωμένο στους -1 Ο O 

μέχρι -15 °. Μέ­
σα στο σιωπηλό τοπίο , όπου κι αν 

περνούσαμε ξεπρόβαλλε η εκκλησία 
του χωριού με το καμπαναριό και το 

σταυρό της πάνω απ ' τα σπ ίτια και τα 
καταστήματα . Το καμπαναριό που ξε­

χώριζε σαν προσευχή , σαν χέρια υ­
ψωμένα σε δέηση , σαν βλέμμα στορ­
γικού πατέρα , σαν σημάδι αναφοράς , 
σαν κραυγή προς τον ουρανό . Φαινό­

τανε από παντο ύ . Ξεχώριζε από μα­

κριά . Πάντα υπεράνω , πρώτο . Σημείο 

προσανατολισμού . Κέντρο . Δέσιμο 

του περιβάλλοντος χωριού πάνω του . 
Αρχηγός ; Φρουρός ; Φύλακας ; Φά­

ρος ; Όλα μαζί ; Σίγουρα διαφορετικό 

απ ' όλα και γεμάτο μηνύματα προς ό­
λους . Το καμπαναρ ιό του χωριού . 

Το καμπαναριό που δεν μπορεί να 

κρυφθεί. Που είναι φτιαγμένο να είναι 
ψηλά. Που όταν "μιλά " πρέπει να τ'α­
κούνε όλοι. Που όταν "χαθεί" κάποιος 
μπορεί κοιτάζοντάς το να ξαναβρε ί το 
δρόμο του . Που " βλέπει" γύρω του τα 
πάντα. Που θέλει να "θυμίζει" σ ' ό­
λους " κάτι" . Που θέλει να " δείχνει " 

τον ουρανό , το "επάνω" , τον "στόχο " 
κα ι "προορισμό " . 

Το καμπαναριό του χωριού που μοιά­
ζε ι με κάθε ηγέτη μικρής ή μεγάλης 
ομάδας . Ναι , ο κάθε ηγέτης είναι το 
"καμπαναριό " του χωριού του. Φαίνε­

ται, δε ίχνει , προσανατολίζει , θυμίζει , 
"επικοινωνεί" με όλους . 

Φίλοι ηγέτες , μη ξεχνάτε τον σημαντι­
κό ρόλο σας . Ε ίστε ο αρχηγός , το κα­
μπαναριό του χωριού όπως λέει ο G. 
Courtois: " Είστε το παράδειγμα , ο ο­
δηγός , ο πρώτος στις τιμές , στα βά-

ρη , στις ευθύνες. Ο πιο γενναίος , ο 

πιο σοφός. Αυτός που πρέπει να ξε­

χνά τον εαυτό του και να θυσιάζε­
ται .. . " 
Το περιοδικό ΝΑΙ υπενθυμίζει άλλη 

μια φορά πως οι καλύτεροι ηγέτες σε 
οποιοδήποτε τομέα γεννήθηκαν στην 

Ελλάδα μας . Μελετώντας το έργο 
τους η επιτυχία για κάθε ηγέτη είναι 

δεδομένη . 
Τυχεροί όσοι ηγέτες ξέρουν να ζουν 

να μιμούνται και να εκπαιδεύονται με 
Ελληνικό τρόπο ! 

Ε. Σ. 
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Μικρές συμβουλές 
Χρήσιμες 

Στην Εξεύρεση 
Υποψήφιων 
Πελατών 

ΤΟ ΤΗΛΕΦΩΝΟ 

Η χρήση της τηλεφωνικής προσέγγι­
σης για εξεύρεση νέων πελατών απο­
τελεί ένα αποτελεσματικό "εργαλείο" 
πώλησης , για μία επιτυχημένη προώ­
θηση, τόσο του ασφαλιστή , όσο και 
της ασφαλιστικής εταιρίας που αντι­
προσωπεύει, στον υποψήφιο πελάτη. 

Με αυτόν τον τρόπο δημιουργείται το 
εποικοδομητικό έδαφος μεταξύ υπο­
ψήφιου πελάτη-ασφαλιστή για ποιοτι­

κή συζήτηση και θετικούς προβλημα­
τισμούς. Μέσα από αυτό το άρθρο ε­

πιχειρούμε να σας παραθέσουμε με­
ρικά αξιοπρόσεχτα σημεία , που θα 
βοηθήσουν αποτελεσματικά τον α­

σφαλιστή κατά τη διάρκεια της τηλε­
φωνικής επικοινωνίας του με τον υπο­

ψήφιο πελάτη. 

• Καταρχήν , πρίν ξεκινήσετε τα τηλε­
φωνήματά σας , σκεφθείτε ποιο ασφα­
λιστικό θέμα νομίζετε ότι θα ενδιαφέ-

11 Ο 

' σ κωσετε 
Ι 

το ακουστικο. ι ι 
ρει τον υποψήφιο πελάτη , και ταυτό­
χρονα θα είναι σημαντικό γι ' αυτόν. 

• Μην κάνετε ερωτήσεις που ίσως 
προκαλέσουν την αμηχανία του συνο­
μιλητή σας . Αποφύγετε τις προσωπι­
κές ?Ρωτήσεις και να είστε διακριτι­
κός. 

• Πριν σηκώσετε το ακουστικό , σκε­
φθείτε καλά πώς θα κατευθύνετε τη 
συζήτηση . Οργανώστε τα στοιχεία 
που θέλετε να παρουσιάσετε και ση­
μειώστε τα κυριότερα σημεία που θέ­
λετε να θίξετε. 

• Μαζέψτε όσο το δυνατόν περισσό­
τερες πληροφορίες για τον συνομιλη­
τή-υποψήφιο πελάτη σας . Έτσι θα εί­
στε σε πλεονεκτική θέση . Δημιουργή­
στε την αίσθηση ότι είναι σημαντικός­
ή για σας. 

• Πάντα να απευθύνετε την ερώτη­
ση: " Μήπως σας ενοχλώ ; Μήπως θα 
θέλατε να σας τηλεφωνήσω σε κά-

ποια πιο κατάλληλη στιγμή ;" 

• Αποφύγετε να ακούγεστε σαν να 
διαβάζετε κάποιον οδηγό συζήτησης. 

Χαλαρώστε και μιλάτε όσο πιο φυσι­

κά μπορείτε. 

• Αποφύγετε τις μακριές συνομιλίες 
κατά την πρώτη τηλεφωνική επαφή. 

Διαγνώστε την κατάλληλη στιγμή για 

να τελειώσετε το τηλεφώνημα. 

• Όσο κουρασμένος-η είσθε , συμπε­

ριφερθείτε στον κάθε συνομιλητή σας 
σαν να ήταν το πρώτο τηλεφώνημα 

της ημέρας. 

• Ένα "χαμόγελο " στη φωνή σας ί­
σως φέρει σύντομα το επιθυμητό α­

ποτέλεσμα . 

Καλή τύχη!! 

ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ: Life & Health lnsurance Sales 
ΑΠΟ: Joan Guiducci (απόσπασμα από το βι­

βλίο της συγγραφέως) 
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Α πό τους συγγενείς της γυναίκας μου έχω ένα ξάδελφο ναυτικό , 
τον Γιάννη τον Γαλεράκη , που όταν 
δεν ταξιδεύει μας έρχεται για συντρο­
φιά στο σπίτι και πάντα η κουβέντα 
μας πάει σε ναυτικές ιστορίες. Τα 
παιδιά μου , ο Κωστής και η Ελπίδα , α­
κούνε με ανοιχτό το στόμα για μεγά­
λα κύματα , για ναυάγια , για δελφίνια 
και καρχαρίες , για δυσκολίες επικοι­
νωνίας των Ελλήνων με το πλήρωμα 
ξένων χωρών, για θερμοκρασίες ασυ­
νήθιστες σε μας και δουλειά πάνω 
στο πλοίο με -20 ° και για λιμάνια. Μια 
μέρα ο Γιάννης , που είναι Β ' πλοίαρ­
χος , μίλαγε στα παιδιά για τα παγό­
βουνα και τους κινδύνους τους . 
Τα παγόβουνα είναι μεγάλος κίνδυ­
νος για τους ναυτικούς. Ίσως το ναυ­
άγιο του Τιτανικού (1912) προκλήθη­
κε από τη σύγκρουση του πλοίου με 
παγόβουνο. Υπάρχουν παγόβουνα 
που "ζουν" μέχρι και μια δεκαετία . Τα 
παγόβουνα στο βόρειο ημισφαίριο 
προέρχονται κυρίως από τους παγε­
τώνες της Γροιλανδίας , της Αλάσκας 
και μεγάλων αρκτικών νησιών και στο 
νότιο ημισφαίριο από πάγους της 
Ανταρκτικής. Είναι συμπαγείς όγκοι 
πάγου , επιπλέουν στη θάλασσα και 
μεταφέρονται στην τύχη από τους α­
νέμους και τα ρεύματα. Σήμερα η πα­
ρουσία τους διαπιστώνεται από τα 
ραντάρ , αλλά και από μετρήσεις θερ­
μοκρασιών . Έλεγε ο Γιάννης πως , αν 
δούμε εμείς οι ναυτικοί απότομη αλ­
λαγή θερμοκρασίας των νερών της 
θάλασσας, υποψιαζόμαστε αμέσως 
ότι είμαστε κοντά σε παγόβουνα και 
προσέχουμε για να μην πλησιάζου­
με ... 
Καθώς ο πλοίαρχος μιλούσε για τις 
αλλαγές θερμοκρασίας και τους ε­
περχόμενους κινδύνους , σκεφτόμουν 

τους managers και τους ασφαλιστές 

' ο Γιαννης 
οναιmκός 

και οι 

managers 
ασφαλιστών 
μας. Η αλλαγή θερμοκρασίας κινητο­
ποιεί αμέσως τους ναυτικούς. Ποια εί­
ναι τα ραντάρ και τα θερμόμετρα που 
έχουν οι managers μας , ώστε να αντι­
λαμβάνονται τους κινδύνους για τους 
ανθρώπους τους; Πώς μπορούν να 
προλαβαίνουν ναυάγια; Ποιες είναι οι 
μετρήσεις που δείχνουν ότι πρέπει να 
σημάνει ο συναγερμός; 
Κατ ' αρχήν ο καλός manager είναι 
σαν τον καλό ναυτικό. Είναι γεννημέ­
νος για manager. Αντιλαμβάνεται. Δι­
αισθάνεται. " Κόβει το μάτι του " . Μια 
ματιά στον ορίζοντα και καταλαβαίνει. 
Το κλίμα του ασφαλιστή , του γραφεί­
ου , της ομάδος , " μιλάει" από μακριά. 
Αλλαγές στη συμπεριφορά , στην α­
πόδοση , στην επαφή , στην επικοινω­
νία είναι συναγερμοί πως πλησιάζου­
με σε "συμπεριφορά παγόβουνο " και 
πιθανόν σε ναυάγιο , σε καταποντισμό 
παραγωγής και απόδοσης. Πόσες 
φορές δεν βλέπει ο manager πως 
"κάτι άλλαξε" απότομα; Πόσες φορές 
δεν βλέπει τα μάτια του ασφαλιστή 
που αποφεύγουν να τον κοιτάξουν! 

Πόσες φορές κάποιο κρυφό παράπο­
νο είναι "ζωγραφισμένο" στο πρόσω­
πο κάποιου ; Πόσες φορές η απογοή­
τευση , το χαμένο όνειρο , το " κάτι δεν 
πάει καλά" περιπλανιέται στην ατμό­
σφαιρα ; Ο manager έχει την ευθύνη 
ώστε το " σκάφος " να προφυλαχθεί 
και να πάει "σώο " στον προορισμό 
της επιτυχίας. Οι ναυτικοί έχουν προ­
διαγεγραμμένη πορεία και συνεχή 
παρακολούθηση των πάντων . Έτσι 
και ο manager οφείλει να γνωρίζει τη 
δική του πορεία και να πιστεύει πως 
τα "παγόβουνα" κυκλοφορούν , αλλά 
υπάρχουν τρόποι να τα αποφύγουμε. 
Ο δυναμικός manager " διατηρεί" την 
καλή ατμόσφαιρα , το καλό κλίμα ό­
που οι άνθρωποί του θα εργάζονται 
απερίσπαστοι, ενώ συγχρόνως θα τα­
ξιδεύουν το ταξίδι της καριέρας τους 
επιτυχώς , γνωρίζοντας ανά πάσα 
στιγμή τι να κάνουν , τι είναι σωστό­
λάθος , τι πρέπει και τι δεν πρέπει να 
γίνει , πού βρίσκονται τώρα και πού ή­
ταν πριν , πού είναι οι αγορές τους , 
πότε πρέπει να πετύχουν τους στό­
χους του ταξιδιού τους , ποιος θα κά­
νει αυτό ή το άλλο και για ποιον , πώς 
γίνεται το κάθε τι στη δουλειά μας και 
γιατί λειτουργούμε έτσι ή αλλιώς , κα­
θώς και γιατί χρησιμοποιούμε αυτό το 
δρομολόγιο ή το άλλο μέχρι να φτά­
σουμε στον προορισμό μας χωρίς α­
πρόοπτα. Ναί, φίλοι managers, θυμη­
θείτε τον πλοίαρχο Γιάννη Γαλεράκη 
και τις ιστορίες του με τα παγόβουνα 
που υπάρχουν σαν κίνδυνος , αλλά 
μπορούμε να τα αποφεύγουμε χρησι­
μοποιώντας τον κοινό νου , τις μετρή­
σεις και τα ραντάρ , μαζί με τις εμπει­
ρίες των άλλων. Κάπως έτσι συμβαί­
νει και με τους managers που οδη­
γούν το πλοίο της καριέρας των αν­
θρώπων τους . 

Euay. Γ. Σπύρου 
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Μια καλή ιδέα e 
από την Citibank Γερμανίας 
για managers, για ασφαλιστές 
και για υπαλλήλους 

ΔΙΕΥΘΥΝΤΕΣ ΣΕ ΘΕΣΗ 
ΥΠΑΛΛΗΛΩΝ 

Στη Citibank Γερμανίας , μια μέρα το 
μήνα οι managers αναλαμβάνουν το 
ρόλο των υπαλλήλων τους , σύμφωνα 
με το μοντέλο διοίκησης του Credit 
Director Γιώργου Αναγνωστόπουλου , 
που έχει ως στόχο να έρθουν πιο κο­
ντά διευθυντές και υπάλληλοι. 
Μια μέρα τον μήνα ο manager ανα­
λαμβάνει την εργασία ενός από τους 

υπαλλήλους του . Η πρωτοποριακή 
αυτή ιδέα εφαρμόζεται στη Citibank 
Γερμανίας , με πρωτοβουλία ενός Έλ­
ληνα. 

Πρόκειται για τον Γιώργο Αναγνωστό­
πουλο , Credit Director, στη Citίbank 
Γερμανίας (CKS). 
Ο Γιώργος , λοιπόν , είχε την καταπλη­
κτική ιδέα , όπως δείχνουν τα πρώτα 
αποτελέσματα , μια φορά τον μήνα ο 
manager να αναλαμβάνει το ρόλο ε­
νός από τους υπαλλήλους του , με ό­
λες τις συνέπειες. Η ιδέα φέρει τον 
τίτλο "back-to-basics". Τον Απρίλιο 
του '96, ο Γιώργος Αναγνωστόπου­
λος , εφάρμοσε αυτό το νέο μοντέλο 
διοίκησης στο CKS. Ο manager Rϋdi­
ger Bisping έγινε μια Παρασκευή col­
lector, τηλεφωνώντας σε πελάτες , 

τσεκάροντας λογαριασμούς , παραγ­
γέλvοντας έρευνες διερεύνησης μέ­
σω ειδικών γραφείων , δίνοντας πλη­
ροφορίες για λογαριασμούς και γενι­
κά διεκπεραίωνε όλες εκείνες τις τυ­
πικές εργασίες ενός collector. Ο 
Bisping δεν ήταν ο μόνος , αφού μια 
σειρά από managers όπως οι Klaus 
Rixecker, Harald Stay, Annemarie 
Stenger, Ruth Baumgartner, Norbert 
Koch και Heike Mϋller εφάρμοσαν αυ-
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τήv την ανταλλα­
γή ρόλων. 
Η ιδέα , όπως 
εξηγεί ο Γιώρ­
γος Αvαγvω­

στόπο υλος 
στο περιοδικό 
Citicank Γερμα­

νίας , είναι να φέρει 

κοντά τον manager με 

τους υπαλλήλους , κάτι που παρακο­
λουθείται με ιδιαίτερο ενδιαφέρον 
από το business management. Και 
αυτό γιατί και οι δύο πλευρές (man­
agement-uπάλληλoι) επιθυμούν τη 
βελτίωση της σχέσης αυτής. Η "back­
to-basics" ημέρα έχει ως στόχο τη 
δημιουργία του κατάλληλου εδάφους 
για μια αρμονική και παραγωγική συ­
νεργασία . Έτσι , η ιδέα και το πρό­
γραμμα εφαρμογής έτυχε θετικής α­
ποδοχής και από τις δύο πλευρές. Οι 
managers εμπλουτίζουν τις εμπειρίες 
τους με το να μαθαίνουν όλο και πε­

ρισσότερα για τις καθημερινές εργα­
σίες του τομέα τους. Ο Bisping για 
παράδειγμα , ο οποίος ξεκίνησε την 
καριέρα του ως servίce represen­
tative, θεωρεί ότι η εφαρμογή της ιδέ­
ας αυτής είναι πολύ σημαντική , αφού 
με την εναλλαγή των ρόλων ο ίδιος α­
πέκτησε το ίδιο εργασιακό στρες με 
τους υπαλλήλους του που εργάζονται 

μέσω τηλεφώνου. Αυτή η εμπειρία α­
ποτέλεσε κίνητρο γι ' αυτόν για να ξα­
νασκεφθεί πως οι συνθήκες εργασίας 
στο τηλέφωνο μπορούν να βελτιω­
θούν. Άλλοι, όπως και ο Γιώργος Ανα­
γνωστόπουλος , μαθαίνουν νέα πράγ­
ματα : "Δεν είχα μεγάλη οικειότητα", 
επισημαίνει ο ίδιος , " με όλες τις δρα-

στη­

ριότητες 
των υπαλ­

λήλων. Τώ­

ρα μπορώ κα-

λύτερα να καταλάβω , 

ότι μερικά πράγματα 
απαιτούν περισσότερο 
χρόνο απ ' ό ,τι εγώ πί-

στευα". 

Το τμήμα των πιστώσεων της 
Citibank Γερμανίας διαθέτει 150 υ­

παλλήλους και είναι από τα μεγαλύτε­
ρα της Τράπεζας . Η επιτυχία της φά­
σης-πιλότου της ιδέας back-to-ba­
sics-day θα καθορίσει κατά πόσο αυ­
τή θα μπορέσει να αποτελέσει μόνιμο 
θεσμό . Τα αποτελέσματα θα εκτιμη­
θούν σε διάστημα 3-4 μηνών . Εάν το 
τέστ αποδειχθεί θετικό , τότε και τα 
άλλα τμήματα της Τράπεζας θα υιο­
θετήσουν αυτό το σύστημα. 
(Από το περιοδ ικό CITIBANK NEWS 
Ελλάδος Σεπτ . - Οκτ. '96) 
Το πρόβλημα είναι γνωστό και το ΝΑΙ 
δεν θα μπεί σε λεπτομέρειες. Ας τολ­

μήσουν κάποιοι να αλλάξουν ρόλους 
για λίγο .. . 

ΟΜΟΛΟΓΙΑΚΟ ΣΥΜΙΟΛΑΙΟ ΖΩΗΣ 

ι και η ζωή την υπεραξία της 
Οι καιροi απαιτούν μεγαλύτερη εξασφάλιση στα γηρατειά, 

περισσότερη οικονομική ενiσχυση παιδιών ή αγαπημένων ανθρώπων ... 
Γι' αυτό κάντε ένα ΟΜΟΛΟΓΙΑΚΟ ΣΥΜΒΟΔΑΙΟ ΖΩΗΣ, ΥΠΕΡΆΞΙΑ ΖΩΗΣ. 

Χαpiστε στον εαυτό σας, στην οικογένειά σας, στα παιδιά ή στους αγαπημένους σας, 
ένα πρόγραμμα που συνδυάζει μοναδικά 

την αποταμίευση - επένδυση με την ασφαλιστική κάλυψη ενός Συμβολαiου Ζωής ! 
Με το Ομολογιακό Συμβόλαιο Ζωής ΥΠΕΡΆΞΙΑ ΖΩΗΣ, 

και με μια - μόνο - πληρωμή ασφαλίστρων, έχετε 3 επιλογές : 
• Μικτή εξασφάλιση. Ασφαλιστική κάλυψη και σύνταξη σε όποια ηλικία επιλέξετ__ε. 

•Ισόβια προστασία και σiγουpη απόδοση για το ποσό των χρημάτων σας που επενδυθηκε. 
• Σiγουpη και αποδοτική επένδυση. 

Με τη σιγουριά των επενδύσεων της Αγροτικής Ζωής. 
Η Νέα Γενιά Συμβολαίων ΥΠΕΡΆΞΙΑ ΖΩΗΣ της Αγροτικής Ζωής, με ενιαίο Ασφάλιστρο 

και ενιαία Απόδοση, συμφέρει περισσότερο γιατi εξαγοράζεται, 
διατiθεται άμεσα, χωpiς περιορισμό στον αριθμό 

και το ύψος επένδυσης, χωρίς χρονοβόρες διαδικασίες. 
Αγοράστε λοιπόν σήμερα ένα Ομολογιακό Συμβόλαιο Ζωής! Γιατi ΥΠΕΡ-ΑΞΙΖΕΙ ... 

ΥΠΕΡΑΞΙΑ ΖΩΗΣ: Εδώ η επένδυση είναι έργο Ζωής ... 
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ΣΙΟ ΕΠΟΙΙΕΙΟ mΙΟΣ 

/Ενα καυτό θέμα 
στο ΝΑΙ: 

Μήπως χάνουν ασφαλιστές και ασφαλιστικές εταιρίες 

με τη μεγάλη ανοχή που δείχνουν προς ασφαλιστές 

που δεν τηρούν σωστά τις υποχρεώσεις 

προς τους πελάτες τους; 

Μήπως η Ελλάδα χάνει που το αρμόδιο υπουργείο ανέχεται συνεχώς 

αυτούς που δεν εκπληρούν σωστά τους 

όρους λειτουργίας ασφαλιστικών εταιριών; Ποιος 

τιμωρήθηκε για μειωμένη απόδοση στην εκπαίδευση, στο SERVICE, 
στο ωράριο εργασίας, στις παραλείψεις; 

Υπάρχουν κυρώσεις;" 

ΑΚΟΜΗ Σ' ΑΥΤΟ ΤΟ ΝΑΙ: 

ΠΑΡΟΥΣΙΑΣΗ ΟΜΙΛΟΥ ΝΝ • ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΟ UNDERWRITING • ΕΝΑ ΜΕΓΜΟ ΘΕΜΑ BANCASSURANCE • το ΣΥΝΕΔΡΙΟ ΤΗΣ ALLIANZ 
• ΣΕΛΙΔΕΣ ΜΕ ΠΡΟΤΑΣΕΙΣ ΓΙΑ ΠΩΛΗΣΕΙΣ - ΣΕΛΙΔΕΣ ΓΙΑ ΤΟΝ MANAGER • ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΕΣ ΕΙΔΗΣΕΙΣ - ΕΙΔΗΣΕ ΙΣ ΑΠΟ ΤΗΝ ΚΥΠΡΟ -
ΠΡΟΣΩΠΑ ΣΤΗΝ ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΗ ΕΠΙΚΑΙΡΟΤΗΤΑ ΕΛΛΑΔΟΣ - ΚΥΠΡΟΥ • ΘΕΜΑΤΑ ΨΥΧΟΛΟΓΙΑΣ - ΘΕΜΑΤΑ ΕΠ Ι ΚΟΙΝΩΝΙΑΣ • ΟΙ 

ΜΛΑΓΕΣ ΣΤΙΣ ΗΓΕΣΙ ΕΣ - ΠΡΑΚΤΙΚΕΣ ΛΥΣΕ ΙΣ ΓΙΑ ΑΥΞΗΣΗ ΝΕΑΣ ΠΑΡΑΓΩΓΗΣ . 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ 

ΝΑΙ 
ΕΡΙΟΔΙΚΟ ΤΟΥ ΑΣΦΑΛΙΣΤΗ 

ΑΝΕΞΑΡΤΗΤΟ ΔΙΜΗΝΙΑΙΟ 
ΕΠΙΣΤΗΜΟΝΙΚΟ ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΤΟΥ 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΗ 

ΑΦΜ: 19581649 
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ΓΡΑΦΕΙΑ: Φιλ. Εταιρίας 19-20 106 73 
Κολωνάκι Τηλ.: 3609071 - 3620186 
FAX: 3611545 
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ΛΑΜΠΡΟΣ ΚΑΡΑΓΕΩΡΓΟΣ 
ΚΟΙΝΩΝΙΚΗ ΑΣΦιWΣΗ 
& ΙΔJΩΤΙΚΗ 
Ν.Β.ΚΩΝΣΤΑΝΤΟΠΟΥΛΟΣ 
ΔΙΑΦΗΜΙΣΕΙΣ 
ΒΑΣΙΛΗΣ ΚΟΥ ΔΟΥΝΑΣ 
Φ. ΓΙΑΝΝΟΥΛΗ 
ΛΟΓΙΣΤΗΡ/0 
ΜΑΡΙΑ ΣΙΦΟΝΙΟΥ 
ΓΡΑΜΜΑΤΕΙΑ 
Γ. ΚΑΛΤΣΩΝΗ 
ΣΥΝΔΡΟΜΕΣ 
ΤΗΛ. ΚΑΡΑΓΙΑΝΝΗΣ 
ΔΙΕΚΠΕΡΑΙΩΣΗ 
ΒΑΓΓΕΛΗΣ ΜΑΡΟΥΛΗΣ 
ΚΟΣΜΑΣ ΣΤΑΜΑΤΗΣ 

ΤΑ ΕΠΩΝΥΜΑ ΑΡΘΡΑ ΕΚΦΡΑΖΟΥΝ 
ΘΕΣΕΙΣ ΤΩΝ ΑΡΘΡΟΓΡΑΦΩΝ ΚΑΙ οχι 
ΤΟΥ ΠΕΡΙΟΔΙΚΟΥ "ΝΑΙ" 

ΕΠΙΣΤΟΛΕΣ - ΕΠΙΤΑΓΕΣ 
ΕΥ ΑΓ. Γ. ΣΠΥΡΟΥ 
Πλατεία Φιλ. Εταιρίας 19-20 
106 73 Κολωνάκι 
Τηλ.: 3609071 , 3620186, 
FAX: 3611545 
ΤΙΜΗ ΤΕΥΧΟΥΣ: 1.200 ΔΡΧ. 
ΑΤΟΜ. ΣΥΝΔΡΟΜΗ: 7.000 ΔΡΧ. 
ΕΤΑΙΡ . ΣΥΝΔΡΟΜΗ: 30.000 ΔΡΧ. 
ΑΤΟΜ . ΣΥΝΔΡΟΜΗ ΚΥΠΡΟΥ: 
15 ΛΙΡΕΣ ΚΥΠΡΟΥ 
ΦΟΙΤΗΤΙΚΗ ΣΥΝΔΡΟΜΗ : 5.000 ΔΡΧ. 

ΓΙΑ ΠΛΗΡΩΜΗ ΣΥΝΔΡΟΜΩΝ : 
ΕΘΝΙΚΗ ΤΡΑΠΕΖΑ ΕΛΛΑΔΟΣ 
ΑΡ. ΛΟΓΑΡΙΑΣΜΟΥ: 
51342181 /104 

ΕΠΙΜΕΛΕΙΑ - ΠΑΡΑΓΩΓΗ 
QARTS 
Π. ΠΕΤΡΟΥ & ΣΙΑ Ο.Ε. 
Καλλιρρόης 29, 117 43 Αθήνα 
Τηλ. : 9241571-2 

ΑΠΑΓΟΡΕΥΕΤΑΙ Η 
ΑΝΑΔΗΜΟΣΙΕΥΣΗ , η αναπαραγωγή , 
ολική , μερική ή περιληπτική ή κατά 
παράφραση ή διασκευή απόδοση του 
περιεχομένου του περιοδικού με οποι­
οδήποτε τρόπο , μηχανικό , ηλεκτρονι­
κό , φωτοτυπικό , ηχογράφησης 
ή άλλο, χωρίς προηγούμενη γραπτή 
άδεια του εκδότη. Νόμος 2121/1993 
και κανόνες Διεθνούς Δικαίου που 
ισχύουν στην Ελλάδα. 

ΤΟΠΡΩΤΟ 

ΠΡΟΓΡΑΜΜΑ ΥΓΕΙΑΣ 

ΠΟΥ ΚΑΛΥΠΤΕΙ ΚΑΙ ΤΟ 

Επειδή αν αρρωστήσετε, - " . , θα πληρώσου με 

όλα τα έξοδα, , η Εθνική Ασφαλιστική 

φροντίζει να μην αρρωστήσετε. 

ΥΓΕΙΑ 2001. Το Πρώτο Πρόγραμμα Υγείας, 

που εκτός από όλα τα έξοδα, ΩΑ ΙΙΥ , καλύπτει 

Πρόληψη και Διάγνωση! 'Έτσι δεν χρειάζεται 

να χτυπάτε ξύλο ούτε εσείς, αλλά ούτε και εμείς! 

ΧΤΥΠΗΣΤΕ ΣΤΗΝ ΕΘΝΙΚΗ ΚΑΙ ΡΩΤΗΣΤΕ ΓΙΑ ΤΗΝ ΠΙΟ ΟΛΟΚΛΗΡΩΜΕΝΗ ΦΡΟΝΤΙΔΑ ΤΗΣ ΥΓΕΙΑΣ ΣΑΣ ΣΗΜΕΡΑ 

ΥrΈΙΗ 
~ΟΠ1 ΕΘΝΙΚΗ 

Η ΠΡΩΤΗ ΑΣΦΑΛΙΣΠΚΗ 



Me πάνω αn6 
3 .000 εncvδvτικούς συμβούλους ... 
Me την nαyιώσμια δνναμή της, 
η Natiunale-Neder/,a,nden, 

μέλος του ING, 
eν6ς αn6 τους: μεγαλύτερους 

χpη:ματοο~κονομικούς οpγαvισμούς 

στον κ6σμο, φτάνει κοντά σας, 

ασφαλιστική, 

αλλά και οικονομική και επενδυτική. 

Δίνοντας νέες διαοτάσε~ς 

στην ασφάλειά σας ... 

Ακόμα μεyαλύτερn εyyύnσn yια το uαρόv και το μέλλοv 

Nationale-Nederlanden 
Μέλος του ING Group 

Ασφαλιστική αλλά 

και επενδυτική 

...-, ... - ' 
' Οι φfλοι ' 

μοςλένc ' 
Εν-Εν 1 

\ Ι 

' ~ .. _.,. 
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