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το κilειδί της επιτυχίας, όσο δύσι<οnο κι αν είναι να κρατήσεις 

χρονοδιαγράμματα και προθεσμίες. 

Κι όμως... όπως το καρά8ι έχει ρότα aililά και χάρτες για να φτάσει στον 

προορισμό του, έτσι και το υποκατάστημα πρέπει να ilειτουρyεί Βάσει 
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Δεν είναι μόνον οι 
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σκιαγραφείται από τον 

ίδιο τον διοικητή της. 
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Ένα Ααραλ~σι~κό-Επινδυτ~κό Πρόγραμμα 
που ακολουθεί τα βήματά σας. 

Ο χρόνος τρέχει. Κι εσεfς βρfσκεστε διαρκώς σε εξέλιξη. Από τις σπουδές, στην 
καριέρα, στην 01κοyένε1α κω αργότερα στη σύνταξη. 0 1 σημαντ1κότερ01 σταθμοf 
στη ζωή μας εfνω κο1νοf, 01 συνθήκες όμως είνω δ~αφορετ1κές y1a τον καθένα μας. 
Γ1' αυτό κ1 εσείς χρε1άζεστε ένα ασφαλ1στ1κό-επενδυηκό πρόγραμμα που να μπορεί 
να ακολουθεf τα δ1κά σας, μοναδικά βήματα . Χρειάζεστε μια ΑΠΟΦΑΣΗ ΖΩΗΣ! 
Το νέο πρωτοποριακό πρόγραμμα της Commercial Union Life που συνδυάζε1: 
• Εγγυημένη ασφαλιστική προστασία 
• Επένδυση των χρημάτων σας στις π10 εύρωστες κεφαλαιαγορές του κόσμου 
• Προσαρμοστ1κότητα στις δικές σας ανάγκες 
• Υψηλή κω αποπληθωρισμένη σύνταξη 
• Τη διαφάνε1α και τις υψηλές αποδόσε1ς της νέας γενιάς προγραμμάτων Unit Linked. 
Πάρτε σήμερα μια ΑΠΟΦΑΣΗ ΖΩΗΣ yiα το αύρω. Εξασφαλfστε τ1ς δ1κές σας 
ξεχωριστές ανάγκες. Με το ασφαλ1στ1κό - επενδυτικό πρόγραμμα ΑΠΟΦΑΣΗ ΖΩΗΣ 
της Commercial Union Life θα είστε σίγουρος ότ~ κάπ01ος μπορεί να "μπε1 στα 
παπούτσ1α σας"! 

• COMMERCIAL UNION 
Life 

Η Ασφάλεια Σ1ίμερα 

Λ . Κηφ1σfας 32 ,ATRINA CENTER Β, 15125 Μαρούσ1 . Τηλ.: 6800530 , Fax: 6800527 . 

Προτιμήστε να απαλλαγείτε 

από τα λάθη και τις ατέλειες 

- όχι από τους ανθρώπους! 
~ο σα γράφονται σ' αυτό το άρ­

θρο τα αφιερώνουμε σ' αυτούς 
που ανασχεδιάζουν τις τύχες 

των άλλων και τις δικές τους : 
Με μεγάλη ευγνωμοσύνη θυμάμαι 

μια συνταξιούχο "γνωστική δασκάλα", 
κάπου στο λιμάνι της πόλης των Χα­
νίων εκεί γύρω στα 1983-84, να μου λέ­
ει: «Δείξε στον γιο σου ότι τον ίδιο τον 
αγαπάς έτσι κι αλλιώς αλλά, ξεχώρισέ , 
του ότι κάποιες πράξεις του δεν σου 
αρέσουν» ... 
Ο Πωλ Κέιν, ο πρώτος πρόεδρος 

της Univesal Card Services της ΑΤ&Τ 
που άρχισε λειτουργία το 1990 και βρέ­
θηκε επικεφαλής σε 3 χρόνια με πάνω 
από 20.000.000 κατόχους κάρτας, έλε­
γε σε κάποιο στρογγυλό τραπέζι τα 
εξής: ((Σύμφωνα με τις στατιστικές το 

15-20% του κόστους κάθε βιομηχανίας 
προέρχεται από τα λάθη και την αποκα­
τάστασή τους ... ». ((Εμείς στον αντιαχε­
διασμό μας προτιμήσαμε να απαλλα­
γούμε από τα λάθη και τις ατέλειες και 
όχι να προβούμε σε απομάκρυνση αν­
θρώπων όπως έκαναν συνήθως οι άλ­
λοι. .. ». 

Πολλοί είναι αυτοί που συνεχώς τα 
βάζουν με τους ανθρώπους. Σε ατομι­
κό και ομαδικό επίπεδο καθημερινά 
βλέπουμε παράπονα και συγκρούσεις 
που κρύβουν πίσω τους αυτό το πρό­
βλημα της διάκρισης μεταξύ ατόμου 
και πράξεως. Είναι η ίδια ακριβώς σκη­
νή ενός πατέρα που "ισοπεδώνει" τα 
πάντα, παιδί και πράξεις , μέσα σε φω­
νές , σε παρατηρήσεις, σε καθολική 
απόρριψη ... Μα γιατί μου λέει ότι "μ ' 
αγαπά" και μετά μου λέει "είμαι ά-χρη­
στος", αναρωτιέται το παιδί ... 
Μέσα στα γραφεία ασφαλιστών βλέ­

πουμε να επαναλαμβάνονται καθημερι­
νά τέτοιες σκηνές όπου ο Μanager-πα­
τέρας μαλώνει τον ασφαλιστή-παιδί 

του, ισοπεδώνοντας τα πάντα. 
Αλλά και σε επίπεδο Γενικής Δ/σης 

ακούμε τέτοια "ισοπεδωτικά" μηνύμα­
τα, όπως "Θα απολύσουμε πλεονάζον 
προσωπικό", "Θα περιορίσουμε γενι­
κώς τα έξοδα" ή "Θα κλείσουμε υποκα­
ταστήματα" ή "Θα διώξουμε" ... κ.λπ. 
Ζούμε την αγωνία του κλίματος αλ­

λαγών γύρω μας πολύ έντονα. Η πα­
γκόσμια οικονομία και στα πλαίσιά της 
η ασφαλιστική αγορά περνά αυτή την 
εποχή το στάδιο των συγχωνεύσεων, 
στάδιο προσωρινό, μεταβατικό κατά 
την άποψή μας, όπου όλοι έχουν την 
τάση να γίνουν "μεγάλοι", ισχυροί. 
Αντίθετα η επιστήμη , η φιλοσοφία, η ια­
τρική , η φυσική είναι σε φάση εξειδί­
κευσης και καταμερισμού ... Άλλωστε η 
ζωή, η φύση υπάρχουν και διαιωνίζο­
νται επειδή όλοι έχουν θέση, μεγάλοι 
και μικροί. Στην απέραντη ζούγκλα δεν 
ζουν μόνο λιοντάρια, ζουν και μικρά 
ζωάκια... Οι ανθρώπινες πράξεις είναι 
αντίγραφο της ζωής και της φύσης ... 
Αυτά τα φαινόμενα των γιγαvτισμών 
έχουν ημερομηνία λήξης και δεν πρέ­
πει να μας επηρεάζουν ή να μας ισοπε­
δώνουν. Σύντομα θα ξαναρχίσουν οι 
εξειδικεύσεις. «Όλα τριγύρω αλλάζου­
με κι όλα τα ίδια μένουν», λέει ένα 

όμορφο τραγούδι. Για να επιβιώσουν 
όμως απαιτείται αυτός ο διαχωρισμός 
ανθρώπου και πράξεως ... Ο άνθρωπος, 
οι άνθρωποι ειναι αυτοί που κάνουν τις 
εταιρίες μικρές ή μεγάλες, βιώσιμες ή 
μη. 

Οι εταιρίες δεν είναι πρόσθεση κε­
φαλαίων, είναι πρόσθεση ανθρώπων 
και ανθρωπίνων πράξεων. Αν σε μια 
εταιρία είναι 1. 000 άνθρωποι και οδη­
γούν την τύχη τους στον γκρεμό και με 
μια συγχώνευση την οδηγούν 3.000 άν­
θρωποι στον γκρεμό τι αλλάζει; Πάλι 
στον γκρεμό πάει η εταιρία. Η αλλαγή 
πορείας των ανθρωπίνων πράξεων εί­
ναι το ζητούμενο. Υπάρχει ανάγκη να 
σταματήσουν τα λάθη και οι ατέλειες 
που κάνουν οι άνθρωποι ώστε να έρ­
θουν κέρδη πάσης φύσεως για όλους. 
Σε ατομικό, ομαδικό, εταιρικό επίπε­

δο είναι επείγον να γίνει διαχωρισμός 
ανθρώπων και ανθρωπίνων πράξεων. 
Όλοι οι άνθρωποι είναι ωραίοι και ειδι­
κά όταν χαμογελούν! Οι πράξεις τους 
όμως δεν είναι όλες σωστές και ωραί­
ες! Και εκεί είναι καλό να γίνουν οι επα­
νασχεδιασμοί πάσης φύσεως! 

Οι Γενικοί Δ/vτές είναι οι σχεδιαστές 
πορείας των ανθρωπίνων πράξεων και 
του κόστους των. Γενικός Διευθυντής 
είναι και ο καθένας μας για τον εαυτό 
του. Οι διορθώσεις στις ατέλειες και τα 
λάθη μας σίγουρα θα φέρουν πολλά 
κέρδη στον ατομικό ή εταιρικό ισολογι­
σμό της ζωής μας. 
Η χαρά του ανασχεδιασμού για όλα, 

κάθε μέρα είναι και η τάση φυγής προς 
την τελειότητα... Σ' αυτή την πορεία 
χρειαζόμαστε τους ανθρώπους ... Μόνο 
οι Θεοί ζούνε μόνοι τους. Μέχρι τότε ... 
έχουμε δρόμο και θέλουμε ανθρώπους 
για συντροφιά! 

Ευαγ. Γ.Σπύρου 
Εκδότης του ΝΑΙ 
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"Πώς θες να μπω σ' αυτή τη στάνη; 

οι στέγες μου έρχονται ως τους ώμους" 

Γ.Σεφέρnς 

π εριμένονrας στη σειρά έξω απ ' την πόρτα · 
του Μουσείου Λούβρου στο Παρίσι πριν 5 χρόνια, για να το 
επισκεφθώ μαζί με τα παιδιά μου, τους έδωσα κάτι, που ίσως 

είναι μεγαλύτερο απ ' το να τους άφηνα μεγάλη ακίνητη περιουσία 
χωράφια, σπίτια ή μετοχές μεγάλων εταιριών. "Κοιτάξτε και φυλάξτε 
το καλά αυτό που θα δείτε. Αυτό εδώ είναι ένα από τα μεγαλύτερα 
Μουσεία του κόσμου και το καλύτερο του κομμάτι είναι το ελληνικό με 
την Αφροδίτη της Μήλου και τη Νίκη της Σαμοθράκης. Να είστε 

περήφανοι που είμαστε Έλληνες. Κοιτάξτε και τα διαφημιστικά 
φυλλάδια του Εθνικού Μουσείου Γαλλίας, τα εξώφυλλα έχουν τα 
ελληνικά δημιουργήματα ... Κανονικά έπρεπε το Μουσείο Λούβρου να δίνει 
ποσοστά στην Ελλάδα απ ' τις εισπράξεις του Τουρισμού ... Αυτή η γνώση 
είναι μεγάλος πλούτος, φυλάξτε την ... Θα σας δώσει μεγάλες 
απανrήσεις για τη στάση των άλλων λαών ένανrι της πατρίδας μας". 
Πολλοί ξένοι λαοί "εισπράπουν" τουριστικό συνάλλαγμα δείχνονrας και 
"πουλώνrας " ελληνικό πολιτισμό. 
Το "αλλοπρόσαλλον" της υποθέσεως είναι ότι κυκλοφορούν βιβλία και 
φωτογραφίες με την ένδειξη (c) coputight κ.λπ. Οι ξένοι (μεταξύ αυτών 
και οι Τούρκοι) έχουν πνευματικά δικαιώματα στα ελληνικά δημιουργή­
ματα Πολιτισμού ... Είναι για γέλια! Θα άξιζε τον κόπο να "στήσει" μια 
βιντεοκάμερα κάποιος σ' αυτά τα Μουσεία που "πουλάνε" ελληνικό 
πολιτισμό και να την .. . πουλάει όπου πρέπει στους επί γης αγράμμα­
τους διπλωμάτες της coca-cola και των οικονομικών συμφερόντων .. . 

Όσοι ξέρουν ... χαμογελάνε! Κι εγώ χαμογελάω γιατί ξέρω ότι αυτά 
τα "έμψυχα" μαρμάρινα μέλη αγαλμάτων, τα σκορπισμένα εδώ κι εκεί, 
είναι οι νέες "φωτιές" που θα φωτίσουν τη γη με το πυρπόλημα πολιτι­
σμού που κρύβουν μέσα τους. Ίσως είναι μια μορφή κάποιας "διαφορε­
τικής κλωνοποίησης" ... Κι αυτοί οι "ξένοι " μπήκαν πάλι στην υπηρεσία 
του Ελληνισμού υπηρετώντας και διατηρώντας "εστίες φωτιάς Ελληνι-

σμού " στον τόπο τους . Πήραν αγάλματα, πήραν χάμογελα, πήραν 
ήλιους , πήραν τις ελληνικές λέξεις στα λεξικά τους , πήραν τους θη­
σαυρούς του Έλληνα - τις επιστήμες , και άνοιξαν "θυρίδες" στα 

Μουσεία τους να τα φυλάνε "εσαεί" , οιωνεί υπηρέτες ... Τους 
ευχαριστούμε .. . 
Αυτά τα "χρυσοσυντρίμματα" που απέμειναν απ' τα κατα­
στροφικά κόμπλεξ βαρβαρικών λαών και τον διωγμό 
"εθνικοθρησκευτικών" συμπλεγμάτων και υποπροϊόντων 
πολιτισμού , αυτά τα κομμάτια δίνουν τη μάχη τους σε ξέ­
νους τόπους και πολιτισμούς , νικώντας και κατακτώντας κατ' 
όνομα "κατακτητές" στο πέρασμα των χρόνων. 
Αυτά τα πνευματικά δημιουργήματα θα σώσουν την Ελλά-

δα . Από μόνα τους . Χωρίς εμάς . Με έξυπνο τρόπο έχουν παραταχθεί σε μάχη όπως έξυ­
πνα παρατάχθηκε ο ελληνικός στρατός στον Μαραθώνα, στις Θερμοπύλες και στην Σαλαμίνα. Θαυμάστε τα , καμαρώστε 
τα , ίδετε τα χαμόγελά τους από όποια οπτική γωνία θέλετε! Ακούστε τα άψογα ελληνικά τους εκεί που έλαχε η Μοίρα να 
σταθούν φυλάποντας Θερμοπύλες ! Τα αγάλματα βγήκαν απ ' τα Μουσεία μιλάνε και κινούνται ! Ένα Μηλιακό ανάγλυφο με 
παράσταση τη Σφίγγα στο Βρεταννικό Μουσείο παρατηρεί γύρω από τον So π.Χ. αιώνα . Η Ρέα αντί για τον νεογέννητο Δία 
δίνει στον Κρόνο μια πέτρα τυλιγμένη σε σπάργανα στο Μουσείο Νέας Υόρκης (450 π.Χ.). Ένοπλοι Κουρήτες χτυπούν τα 
ξίφη στις ασπίδες τους για να μην ακούσει ο Κρόνος το κλάμα του μικρού Δία κάπου στο Μουσείο Λούβρου . 
Στο Αρχαιολογικό Μουσείο Φλωρεντίας (από το 570 π.Χ. ) ο Δίας μεταφέρει στους ώμους του τον νεκρό Αχιλλέα. Στο 

Μουσείο Βατικανού ακούγονται οι κινήσεις απ ' το παιχνίδι των Πεσσών που παίζει ο Αχιλλέας με τον Αίαντα (530 π .Χ .). Στο 
Μουσείο Βοστώνης ο Ερμής πλησιάζει τον Άργο που τρέχει να ξεφύγει (460 π .Χ. ). Στο Μουσείο Λούβρου ο Ορφέας κρατώ­
ντας τη λύρα του προσπαθεί να αποφύγει μια Μαίναδα ... Στο Βρεταννικό Μουσείο ο Ήλιος στεφανωμένος με 16 χρυσές 
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ακτίνες ξεκινά το ημερήσιο ταξίδι του σε άρμα με φτερωτά 
άλογα, την ίδια στιγμή που τ' αστέρια δύουν βουτώντας στη 
θάλασσα ... (435 π.Χ . ). Στην Αρχαιολογική Συλλογή του Μονά­
χου ο Διόνυσος ταξιδεύει ανέμελα μέσα σε πλοίο , πίνοντας 
κρασί (530 π.χ. ) . Στο Μουσείο Βερολίνου εργάτες δουλεύουν 
σ' ένα χυτήριο χαλκού κάτω απ' τα βλέμματα της Αθήνας και 
του Ηφαίστου (480 π .Χ .). Στο Αρχ. Μουσείο Φλωρεντίας στέ­
κεται κάπου πάνοπλος ο Άρης , ο Θεός του Πολέμου (570 
π.Χ.). 
Η Αφροδίτη της Μήλου σύμβολο της ομορφιάς και του 

Έρωτα, η πιο ερωτική θεά των Αρχαίων Ελλήνων , κοιτάζει 
ερωτικά τους επισκέπτες στο Μουσείο Λούβρου . Ο Ερμής με­
ταφέρει τον μικρό Διόνυσο στις Νύμφες στο Μουσείο Βατικα­
νού (440π.Χ. ). Στο Μουσείο Βερολίνου ο Δίας κρατάει το σκή­
πτρο και το σύμβολό του τον κεραυνό , υπενθυμίζοντας με 
Γερμανούς και ΟΗΕ ότι λατρευόταν από τους Έλληνες ως 
Πρόμαχος και Σωτήρ (470 π.Χ . ) . Στο Μουσείο Βατικανού ο 
Άτλας και ο Προμηθέας υπομένουν καρτερικά τη μοίρα τους 
στα δύο άκρα του κόσμου , στη Δύση και την Ανατολή , ο ένας 
στον Καύκασο ο άλλος κρατώντας τον ουρανό (550 π.Χ.) . 
Έτοιμη να πετάξει η Νίκη της Σαμοθράκης στο Μουσείο 

Λούβρου. Στην Αρχαιολογική Συλλογή Μονάχου ο Δίας και η 
Ήρα, ένθρονοι στο παλάτι του Ολύμπου , δέχονται προσφο­
ρές από την Ίριδα , την αγγελιοφόρο των θεών παρουσία της 
Αθηνάς. Ο Δίας κρατάει στα χέρια του κεραυνό και σκήπτρο 
που στεφανώνεται από έναν αετό (500 π .Χ . ). Στο Μουσείο 
Λούβρου Γαλλίας φαίνεται πόσο πολύτιμος βοηθός των 
Ελλήνων στάθηκε η Αθήνα στον Τρωικό πόλεμο. Στο Βρεταν­
νικό Μουσείο στέκεται ανάμεσα στην Λητώ και την Αρτέμιδα 
ο Απόλλωνας, ο Θεός της Μουσικής . Στο Αρχαιολογικό Μου­
σείο Φλωρεντίας απεικονίζεται η απολύτως κυρίαρχος της 
άγριας φύσης και των θηρίων η " Ποτνία Θηρών", η Άρτεμις. 
Στο Βρεταννικό Μουσείο ακούγοντια οι τρομαγμένες φω­

νές της Περσεφόνης , κόρης της Δήμητρας , όταν την άρπαξε 
ο Θεός του κάτω κόσμου ... Ο Θησέας είναι και αυτός παρών 
στο Μουσείο Λούβρου την ώρα που παλεύει με τον Μινώταυ­
ρο πάνω σε μελανόμορφο αμφορέα (60 π.χ. αιώνα) και εκτός 
αυτού προλαβαίνει να είναι και στο Βρεταννικό Μουσείο για 
να δείξει πώς σήκωσε τον βράχο που ο Αιγέας του άφησε τα 
όπλα και τα σανδάλια του αλλά και μέσω ερυθρόμορφου κύ­
λικα να δείξει τους άθλους του. Στην έδρα των Λατινοκαθολι­
κών , στο Μουσείο Βατικανού , ο Οιδίποδας είναι εκεί καθισμέ­
νος σε βράχο κι ακούει το αίνιγμα της Σφίγγας . Οι Άγγλοι στο 
Βρεταννικό Μουσείο βλέπουν την Αθήνα να παραστέκεται 
στους εργάτες που σκαλίζουν την πλώρη και τοποθετούν το 

κατάρτι του 
πλοίου που 
ονόμασαν 
Αργώ για την 
Αργοναυτική εκ­
στρατεία . 
Παντού , σ' όλα τα 

πέρατα της γης , όλα 
τα αγάλματα "εν 
υπηρεσία" και σε 
αποστολή οι Τούρ­
κοι ξοδεύουν 
εκατομμύρια σε 
διαφημιστικές 
εκστρατείες 
πουλώντας 
ελληνικό πο­
λιτισμό χωρίς 
να αναφέ-
ρουν ποτέ για τη 
σχέση όλων αυτών 
των αρχαιοελληνι­
κών μνημείων με 
τους Έλληνες απο­
καλώντας τον Όμηρο 
διάσημο ποιητή , τον 
Οδυσσέα διεθνή τα­
ξιδιώτη και τον Μέ-
γα Αλέξανδρο Ρω­
μαίο ήρωα (περιοδικό 
Νέμεσις) . Το ίδιο κά­
νουν και οι Βούλγαροι 
και οι Ιταλοί και οι Ρου­
μάνοι και οι Γερμανοί και 
οιΆγγλοικαιοιΓάλλοικαι 
οι Αμερικανοί κ.λπ. Ό ,τι κι 
αν κάνουν όμως , δεν μπο­
ρούν να νικήσουν την ιστορία 
που χαμογελά καρτερι-
κά. Είναι αυτά τα 
σπασμένα 
μάρμαρα 
που πήραν 
το μολύβι 
απ ' το χέρι 
του Σεφέρη και 
των ποιητών κι έγραψαν τι ήθελαν 
να πουν. Είναι αυτά τα αμέτρητα δημιουργήματα που μας γε­
μίζουν απορία "πώς είναι τόσα πολλά". Δεν υπάρχει σίγουρα 
κανένας χώρος - Μουσείο να τα χωρέσει ... 
Το ΝΑΙ προτείνει στο υπουργείο Πολιτισμού να τα κατα­

γράψει σ ' ένα βιβλίο όλα αυτά τα σκορπισμένα εδώ κι εκεί και 
να το μοιράζει παντού ... Το ίδιο θα μπορούσε να κάνει μια ελ­
ληνική τράπεζα ή ασφαλιστική εταιρία .. . 
Ίσως ένας εθνικός ευεργέτης θα έκανε μεγάλη ευεργεσία 

με ένα τέτοιο βιβλίο. Ο Γιάννης Μαρίνος του Οικονομικού Τα­
χυδρόμου " ξέρει ότι μπορεί να το κάνει , ο Δημ. Κοντομηνάς 
έδειξε έως τώρα ότι είναι ένας ''Οδυσσέας" που πιάνει τέτοια 
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μηνύματα. Η Εμπορική Τράπεζα η " Καθημερινή ", η Εθνική Τράπεζα, οι 
Γενικοί Κυβερνητικοί Διευθυντές εταιριών των Ελληνικών Δημοσίου 
θα 'πρεπε κάποτε να ασχοληθούνε με το θέμα. 
Όχι για άλλο λόγο , αλλά έτσι για να μάθουν αυτοί που δεν ξέ­

ρουν να σταματήσουν να εκτίθενται στο λάθος ... Και για τα παι-
διά μας και για τους αγέννητους Έλληνες και όσους έτυχε να 
μη γεννηθούν Έλληνες αλλά θα ήθελαν ... Επειδή τα μάρμα­
ρα δεν είναι πια στα Μουσεία . 

Euay. Γ. Σπύρου 

- Τ' αγάλματα είναι στο μουσείο 
- Όχι σε κuvnyoύv) πώς δεν το Βλέπεις; 
θέλω να πω με τα σπασμένα μέλn τους1 
με τnv αλλοτινή μορφή τους που δε γνώρισες κι όμως 
τnv ξέρεις( . .) 
( . .)Όπως όταν γυρίζεις απ 1 τα ξένα και τύχει v 1 ανοίξεις 
παλιά κασέλα κλειδωμέvn από καιρό και Βρεις κουρέλια 
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από τα ρούχα που φορούσες σε όμορφες ώρες1 σε γιορτές 
με φώτα πολύχρωμα1 καθρεφτισμέvα1 που όλο χαμnλώvουv 

και μένει μόνο το άρωμα τnς απουσίας μιας νέας μορφrΊς. 
ΑλrΊθεια1 τα συντρίμμια δεν είναι εκείνα· εσύ 'σαι το 
ρnμάδι· 
σε κuvnyoύv με μια παρέξεvn παρθενιά στο σπίτι στο 
γραφείο 

στις δεξιώσεις των μεγιστάνων) στον αvομολόγnτο 
φό8ο του ύπνου · μιλούν για περιστατικά που θα 
iιθελες να μnv υπάρχουν 
rΊ να γινόντουσαν χρόνια μετά το θάνατό σου) 
κι αυτό είναι δύσκολο γιατί .. . 

- Τ' αγάλματά είναι στο μουσείο. Καλnvύχτα. 
-.. . γιατί τ ' αγάλματα δεν είναι πια συvτρίμμια1 

είμαστε εμείς. Τ' αγάλματα λυγίζουν αλαφριά ... 
καλnvύχτα . 

Γ.Σεφέρnς 

Ο γυρισμός 

του ξενιτεμένου 

- Παλιέ μου φίλε τί γυρεύεις; 
χρόνια ξενιτεμένος ήρθες 
με εικόνες που έχεις αναθρέψει 
κάτω από ξένους ουρανούς 
μακριά απ ' τον τόπο το δικό σου(. .. ) 

( .. .)Γυρεύω το παλιό μου σπίτι 
με τ' αψηλά τα παραθύρια 
σκοτεινιασμένα απ ' τον κισσό 
γυρεύω την αρχαία κολόνα 
που κοίταζε ο θαλασσινός. 
Πώς θες να μπω σ' αυτή τη στάνη; 
οι στέγες μου έρχονται ως τους ώμους 
κι όσο μακριά και να κοιτάξω 
βλέπω γονατιστούς ανθρώπους 
λες κάνουνε την προσευχή τους. 

- Παλιέ μου φίλε δε μ ' ακούς; 
σιγά - σιγά θα συνηθίσεις 
το σπίτι σου είναι αυτό που βλέπεις 
κι αυτή την πόρτα θα χτυπήσουν 
σε λίγοι οι φίλοι κι οι δικοί σου 
γλυκά να σε καλωσορίσουν. 

- Γιατί είναι απόμακρη η φωνή σου; 
σήκωσε λίγο το κεφάλι 
να καταλάβω τι μου λες 
όσο μιλάς τ ' ανάστημά σου 
ολοένα πάει και λιγοστεύει 
λες και βυθίζεσαι στο χώμα. 

- Παλιέ μου φίλε συλλοyίσου 
σιγά - σιγά θα συνηθίσεις 
η νοσταλ yία σού έχει πλάσει 
μια χώρα ανύπαρχτη με νόμους 
έξω απ' τη γης κι απ ' τους ανθρώ­
πους. 

- Πια δεν ακούω τσιμουδιά 
βούλιαξε κι ο στερνός μου φίλος 
παράξενο πώς χαμηλώνουν 
όλα τριγύρω κάθε τόσο 
εδώ διαβαίνουν και θερίζουν 
χιλιάδες άρματα δρεπανηφόρα. 

Αθήνα, άνοιξη '38 

Ένοπολοι Κουρήτες κruπούν τα 
ξίφη στις ασπίδες τους yια να μην 
ακούσει ο Κρόνος το κλάμα του 
μικρού Δία. 

Μουσείο Λούβρου Γαλλία 
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.. . Γιατί γνωρίσαμε τόσο 
πολύ τn μοίρα μας 
στριφογυρίζοντας μέσα 
στις σπασμένες πέτρες 

τρεις ri έξι χιλιάδες 
pόvια ψάχνοντας σε 

οικοδομές γκρεμισμένες 
που θα riτav ίσως το δικό 

ας σπίτι προσπαθώντας 
να θυμnθούμε 
pοvολογίες και nρωικές 

πράξεις θα μπορέσουμε; 
'Άvεξnγnτο 'Ί είπες1 
"avεξnynτo δεν 
καταλα8αίvω τους 

ανθρώπους όσο και να 
παίζουν με τα χρώματα 
είναι όλοι τους μαύροι η_ 

Καθώς περνούν τα 
χρόνια πλnθαίvουv οι 

κριτές που σε 

καταδικάζουν. Καθώς 
περνούν τα χρόνια και 

κου8εvτιάζεις με 

λιγότερες φωνές 
Βλέπεις τον riλιο μ ' 
άλλα μάτια . 

Γ.Σεφέρn ς 

Ο Θησεάς σηκώνει το βράχο 

που ο Αιyέας του άφησε τα όπλα 

και τα σανδάλια του. Βρετανικό 

Μουσείο 
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Εμείς που ξεκινήσαμε για το προσκύνημα τούτο κοιτάξαμε 
τα σπασμένα αγάλματα, ξεχαστήκαμε κι είπαμε πως δεν χά­
νεται η ζωή τόσο εύκολα, πως έχει ο θάνατος δρόμους ανε-
ξερεύνητους και μια δική του δικαιοσύνη. Πως όταν εμείς 

ορθοί στα πόδια μας πεθαίνουμε μέσα στην πέτρα αδερφω­
μένοι, ενωμένοι με τη σκληρότητα και την αδυναμία, οι πα­
λαιοί νεκροί ξέφυγαν απ' τον κύκλο κι αναστήθηκαν και χα­

μογελάνε μέσα σε μια παράξενη ησυχία ... 

Γ.Σεψέρnς 



φ INTERAMERICAN 
Ο ΜΙ λΟ Ι ΕΤΑΙΡΙ ΩΝ 

Το ΝΑΙ στήριξε τις πρωταγωνιστικές προ­
σπάθειες του Δημ. Κοντομηνά από ιδρύ­
σεως του , γνωρίζοντας καλά τι είναι η 
lnteramerican και σε δύσκολες ώρες ... 
Κάποιοι πρέπει να ζητήσουν Δημόσια Συ­
γνώμη και από αυτόν και από τους αν­
θρώπους του που ταλαιπωρήθηκαν και 
δυσκολεύτηκαν στη δημιουργικότητά 
τους και την πορεία τους και έδειξαν ότι 
έχουν ιδέες , ήθος και ψυχή ... Δεν έχει 
''γκρίζες" ζώνες η lnteramerican, ακόμα 
και τα συμβόλαιά της δεν έχουν πλαστικά 
μονόχρωμα αλλά πρόσχαρα χρώματα και 
αισιοδοξία. 
Η μόνη "αρρώστια της" είναι ότι είναι 

πάντα υγιής, λέει ο πρόεδρός της. 

✓Κατενθουσιασμένος ο Δημ. Κο-
ντομηνάς προβλέπει πως το 

1998 είναι το έτος lnteramerican, το 

Περίπου 6 δισ. και κάτι είναι τα κέρδη 
για την lnteramerican που καταρρίπτουν 
κάθε προηγούμενο. 2,3 δισ . για τη Ζωή , 
1,2 για την Ζημιών, 443 εκ. από τη Βοή­
θειας , 2,200 δισ. από την lntertrust, 240 
εκατ. από τη Visa .. . Μέχρι τώρα τα κέρδη 
της τα έκανε εταιρίες , τα έκανε βάση γε­
ρή και υποδομή , περισσότερες ευκαιρίες 
για μετόχους και ασφαλιστές , και από τώ­
ρα αρχίζει να μοιράζει και κέρδη . Δεν με­
τράνε εδώ στα 6 δισ . η Mobitel, η 
lntertech κ.λπ. Με αφορμή το χρηματιστή­
ριο και την αναγκαστική για πολλούς λό­
γους πληροφόρηση και διαφάνεια θα 
δουν πολλοί ανταγωνιστές και συναγωνι­
στές γιατί τόσα χρόνια γράφαμε για την 
πρώτη κυρία των Ασφαλειών τόσα πολλά. 
'-----------------------------------1 ι σημαντικότερο μετά την ίδρυσή της, 

@) ΕΙΔΙΚΟΙ ΑΝΑΛΥΤΕΣ 

Ειδικοί αναλυτές πιστεύουν ότι στα επόμενα 25-30 χρόνια τα πετρέλαια της Κα­
σπίας και των γύρω περιοχών θα αποτελούν τα σημαντικότερα αποθέματα πα­

γκοσμίως. Τα βεβαιωμένα αποθέματα της περιοχής ανέρχονται σε 20 δισ. βαρέλια 
πετρελαίου και 7 τρισ. κυβικά μέτρα φυσικού αερίου. 
Ο χώρος που θα "παιχθεί" το παιχνίδι είναι η Κεντρική Ασία, ο Καύκασος και η 

Νότια Ρωσία . Οι χώρες που εμπλέκονται άμεσα είναι το Αζερμπαϊτζάν, το Καζακ­
στάν και το Τουρκμενιστάν. Με την εταιρία Cheuron ήδη η Αμερική έκανε αισθητή 
την παρουσία της στην εκμετάλλευση 50/50 των πετρελαίων του Καζακστάν. Ο Χρή­
στος Κίσσας , Διευθυντής Διεθνών εργασιών της Εμπορικής Τράπεζας, εκτιμά ότι οι 
τοπικοί λαοί θα καρπωθούν ένα μικρό μερίδιο των κερδών, ένα μεγάλο μερίδιο θα 
πάρουν οι δυτικές εταιρίες που θα προσφέρουν τεχνογνωσία και χρηματοδότηση 
εργασιών και ένα άλλο μερίδιο θα πάρει η ρωσσική πλευρά που θα έχει τον έλεγχο 
της ροής του πετρελαίου . Ο Αγωγός Μπουργκάς - Αλεξανδρούπολη ανοίγει και ένα 
δρόμο στα ελληνικά συμφέροντα . Αλλά το μεγάλο όφελος είναι να "δουν" σήμερα 
αυτό που θα γίνει ''αύριο " και οι ασφαλιστικές μας εταιρίες και τράπεζες στην πε­
ριοχή . Όσοι βλέπουν μακριά, ας ξεκινήσουν σήμερα τις σχέσεις και το Target 
Marketing προς τα εκεί. Ασφάλειες Τράπεζες, Αμοιβαία, Νοσοκομεία κ.λπ. έχουν 
μέλλον μεγάλο εκεί. 

έτος που μπαίνει στο Χρηματιστήριο 
με τη μεγαλύτερη προσέλευση κοι­
νού (μετά τον ΟΤΕ) , έτος που ξεκινά 
η Ευρωκλινική και το σύστημα υγεί­
ας lnteramerican, έτος που θα βγουν 
τα νέα της προϊόντα σύνταξης και 
που τα φτερά της θ' ανοίξουν και θα 
ξεκινήσουν να φτάσουν τα όρια των 
στόχων της: ''ο ουρανός είναι το σύ­
νορό τους". Και επειδή στα "παλάτια 
του Κοντομηνά" θα έρχονται όλο και 
πιο πολλοί "μνηστήρες" , να θυμού­
νται ότι γνωστούς θα κάνει πολλούς, 
"φίλοι" του όμως θα είναι οι άνθρω­
ποι που έμειναν δίπλα του "πολλά 
χρόνια" πιστοί. Όπως λέμε "πιστόν 
φίλον εν κινδύνοις γιγνώσκεις ... " Κά­
πως έτσι γράφεται η ιστορία . Και ευ­
τυχώς που είναι πολλοί και καλοί. 
Και διοικητικοί και ασφαλιστές και 
τρίτοι. 

✓ το ΕΝΙΑΙΟ ΝΟΜΙΣΜΑ 

Το έντυπο ΕΝΙΑΙΟ ΝΟΜΙΣΜΑ (ΕΥΡΩ) και 
Ελληνική Ασφαλιστική Αγορά, που με 

χορηγία Αγροτικής Ασφαλιστικής και 
Αγροτική ζωής είχε ένθετο το προηγούμε­
νο ΝΑΙ , βρήκε θετική ανταπόκριση και 
προκάλεσε αρκετούς προβληματισμούς . 
Το ένθετο διανεμήθηκε μαζί με το ΝΑΙ 
στους συνδρομητές του και αποτελεί μια 
επιπλέον προσφορά του περιοδικού μας . 
Δεν υπάρχει απόθεμα για όσους τυχόν το 
χρειασθούν από τώρα και στο εξής. Έχει 
εξαντληθεί. 

Η ελληνική αγορά σ' όλο και τακτικότερα 
χρονικά διαστήματα αποδεικνύει την 

ανάγκη για διασφάλιση σύνταξης στον ιδιωτι­
κό ασφαλιστικό χώρο . Τον Νοέμβριο '97 ο 
συνεργάτης της Κατερίνας Βασιλάκη - Alico 
Βαλμάς Δημήτρης , ασφαλιστικός σύμβουλος 
της Alico, παρέδωσε συνταξιοδοτικό συμβό­
λαιο με ετήσιο ασφάλιστρο 2.500.000 δρχ. 
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Μαζί με τα συγχαρητήρια της Διευθύντριάς '-"-_.:.:,___... 
του κ. Βασιλάκη στον σύμβουλο , που έκανε σωστή οικονο­
μική μελέτη στον πελάτη και δίνει υψηλότερες προσδοκίες 
στους υπόλοιπους συναδέλφους του στην αγορά, ευχόμα­
στε και εμείς σαν περιοδικό να πυκνώσουν τέτοιες ασφαλι­
στικές επιτυχίες των ασφαλιστών μας και να ξεφύγουν από 
τα "ασφάλιστρα μιζέριας" πελάτες και εταιρίες. 

Με μεγάλο 

ενθουσιασμό στην ΝΝ 
Με μεγάλο ενθουσιασμό υλοποιούν οι 
άνθρωποι της ΝΝ τις στρατηγικές επι­
λογές του ηγέτη τους κ . Τάκη Καραλή. 
Με αισιοδοξία και σύνεση , χρόνο με τον 
χρόνο , ανεβαίνουν σε ψηλότερες κορυ­
φές . Ανέβασαν στην κορυφή , στις τρεις 
πρώτες θέσεις , τον κλάδο Ζωής, ανέβα­
σαν τα Αμοιβαία Κεφάλαια και σε σχέση 
με τον σκληρό ανταγωνισμό των Τ ραπε­
ζών, φρόντισαν ώστε στην Τράπεζα 
ING-Bank να γίνουν μεγάλα τα πρώτα 
της βήματα. Κοντά στα 40 δισ. καταθέ­
σεις , 30.000 κάρτες αναλήψεων, 20.000 
πιστωτικές κάρτες , 26.000 νέοι λογα-

ριασμοί έδωσαν νόημα σ' αυτό που λέ­
με Bancassurance. Μπράβο τους , 
μπράβο στα παιδιά της Ν.Ν., μπράβο 
στους Managers τους . 

~ Συyχωνεύσεις Ταμείων 
~ και νέα σχήματα θα 
έχουμε στο 1998. Το ΤΑΕ 
(Εμπόρων) και το ΤΣΑ ( αυτο­
κινηστών) πρόκειται να συγ­
χωνευθούν με το ΤΕΒΕ - προ­
βλέπεται ενοποίηση των τα­
μείων των Τραπεζοϋπαλλήλων 
και των ταμείων Αρωγής των 
δημοσίων υπαλλήλων: 

ΕΙΔΙΚΑ ΑΜΟΙΒΑΙΑ 

ΚΕΦ ΙΑ 

Ειδικά Αμοιβαία Κεφάλαια θα 
αξιοποιήσουν την περιουσία 

των Ταμείων. 

Ο ΧΡ. ΚΑΖΑΝΤΖΗΣ 

ΟΧρ. Καζαντζής , Γενικός Διευ­
θυντής Χρηματο-οικονομικών 

θεμάτων του ΟΤΕ, ο ασφαλιστικός 
πράκτορας Παν/της Ρογάρης και 
ο Ν. Φράγκος, καθηγητής Οικον. 
Παν/μίου , είναι μεταξύ άλλ.ων στο 
πρώτο Δ.Σ. πρακτορειακής Α. Ε . 
Ασφαλειών του ΟΤΕ, με 
200.000.000 μετοχικό κεφάλαιο. 

ο "Πεντελικόν" 
Από το "Πεντελικόν" ξεκίνησε τη νέα του 

πορεία στο 1998 το υπ/μα ΑΙΘΡΙΟ της 
Scoplife που διευθύνει άξια ο αγαπητός και 
φιλοπρόοδος φίλος κ. Αλιμονάκης. Η ορ­
γάνωση και τα στελέχη του μας έκαναν και 
καλή εντύπωση αλλά και μας έδωσαν 
"δείγμα" ότι γίνεται καλή δουλειά από τη 
νέα γενιά ασφαλιστών .. . 

@ Τιμητική διάκριση 
Η τιμητική διάκριση του τίτλου του ιππό­

τη (sir) απονεμήθηκε πρόσφατα στον Ghief 
Executive του Ομίλου Commercial Union, 
John Center, που έχει διατελέσει και Πρόε­
δρος της Ένωσης Βρετανών Αφσαλιστών, 
για τη σημαντική συνεισφορά του στο θε­
σμό της Ιδιωτικής ασφάλισης. 

~ ΚΑΡΤΕΣ ΝΟΣΗΛΕΙΑΣ 
500.000 περίπου είναι οι κάρτες νοσηλεί­

ας των ασφ. εταιρειών και δαπανούν περί­
που 50 δισ. για έξοδα νοσηλείας από τα 
οποία το 85% πάει στα 2 μεγάλα ιδιωτικά 
νοσοκομεία των Αθηνών. Γύρω στα 6 δισ. 
ετησίως πληρώνει η lnteramerican, που 
από φέτος ξεκινά τη δική της κλινική και 
προκαλεί μεγάλες ανακατατάξεις και επα­
νασχεδιασμούς σε ασφ. εταιρίες και ιδιωτ. 
κλινικές. 

----------------=========== 
Η ΓΑΛΛΙΑ Ο ΔΗΜΟΦΙΛΕΣΤΕΡΟΣ 
ΤΟΥΡΙΣΤΙΚΟΣ ΠΡΟΟΡΙΣΜΟΣ 

Η Γαλλία ήταν το 1996 ο δημοφιλέστερος τουριστικός προορισμός με 66,8 
εκατομ. τουρίστες. Οι ΗΠΑ με 49 εκατ. ακολουθεί και εν συνεχεία Ισπανία 

43,3, Ιταλία 34,1, Βρετανία 26,1, Κίνα 23,8, Μεξικό 22,7, Πολωνία 19,6, Ουγγαρία 
19,5, Καναδάς 17,6! 

Ο όμιλος των 
εταιρειών του ING 
ο όμιλος των εταιρειών του ING στην Ελλάδα συνέχισε 
και το 1997 την ανοδική του πο­
ρεία. 'Ή εφαρμογή και η μεγάλη 
επιτυχία του Bancassurance 
απέδειξε ότι έχουν οράματα, 
συλλαμβάνουν τα μηνύματα των 
καιρών, καταστρώνουν τη σω­
στή στρατηγική και έχουν την 
υποδομή και τη δύναμη να την 
εφαρμόζουν σωστά" όπως δή­
λωσε ο Γενικός όπως Ν.Ν. κ. Π. 
Καραλής. Οι εταιρίες τους στην 
Ελλάδα, οι πωλήσεις και οι διοι­
κητικές υπηρεσίες ακολουθούν 
τον δρόμο της επιτυχίας με συ­
νέπεια, επιμονή και σοβαρότη­
τα. Συνεχίσουν να στηρίζουν 
τους ανθρώπους τους να εξυπη­
ρετούν τους πελάτες τους και 
να συνεισφέρουν στην εθνική οι­
κονομία. Η συνέπεια στις αρχές 
τους, μαζί με τον υψηλό επαγ­
γελματισμό, τους κρατούν στην 
κορυφή. 

Πάντα υπάρχει 
, , 

χρημα και παντα 

υπάρχουν πλούσι­

οι, αρκεί να ξέρεις 

να τους Βρεις ... 
Την απροδόκητη ζήτηση για ακρι­

βά σπορ αιποκίνητα εκμεταλλεύ­
ονται εταιρίες όπως η Porsche, η 
Mercedes και η BMW για να βελτιώ­
σουν την οικονομική τους κατάστα­
ση. Οι πωλήσεις της BMW μέσα στο 
1997 αυξήθηκαν κατά 15% και η με­
γαλύτερη άνοδος σημειώθηκε στις 
αγορές της Βρετανίας και των Ηνω­
μένων Πολιτειών, όπου η ζήτηση για 
το σπορ μοντέλο Ζ1 είναι μεγάλη. Η 
Porsche από την πλευρά της , μετά 
από μια μακρά περίοδο ύφεσης, 
βλέπει τα νέα της μοντέλα , όπως η 
Boxter και η τελειπαία έκδοση της 
θρυλικής 911, να έχουν λίστες ανα­
μονής για περισσότερο από ένα 
χρόνο. 
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Αυξημένα κέρδη 
Αυξημένα ήταν το 1997 τα κέρδη 

της Γερμανικής εταιρίας SAP, 
εταιρίας παραγωγής προγραμμάτων 
λογισμικού. 

Αυξημένη 
παραγωγή 

και κερδοφορία 

Αυξημένη παραγωγή και αυξη­
μένη κερδοφορία είχε η 

lnternational Life. Οι εταιρίες του 
Ομίλου δουλεύουν με προγραμμα­
τισμούς που αντέχουν τον ανταγω­
νισμό και κρατάνε μια θέση στο 
μέλλον. Μπράβο τους. Ο κ. Μπρά­
βος έχει στόχους μακροπρόθε­
σμους , αλλά και η φροντίδα του εί­
ναι το ίδιο μακροπρόθεσμη για 
τους ανθρώπους του. 

Μπράβο 

στον 

Μιχάλη 
Σάλα 

Μπράβο στον Μιχάλη Σάλα, 
πρόεδρο της Τράπεζας Πει­

ραιώς, που είπε όχι στην Τράπεζα 
Κρήτης όταν του ζητούσαν να συ­
μπεριλάβει στο προσωπικό και άτο­
μα που προσλήφθηκαν μετά τη δια­
δικασία πώλησης (πάνω από 100) 
και ακόμα να επωμισθεί πιθανές ζη­
μιές μετά την πώληση. Πολύ στοίχι­
σε στον ελληνικό λαό και την οικο­
νομία μας η περίπτωση αυτής της 
Τράπεζας , η οποία πρέπει το συντο­
μότερο ν' αλλάξει ιδιοκτήτη ... 
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Λιγοστεύουν σιγά - σιγά οι πνευματικοί άνθρωποι του 
τόπου μας μέχρι να βγουν οι νέοι. .. όπως και να είναι, 

η απώλεια "φαίνεται" έντονα για την Ελλάδα του σήμερα. 
Έφυγε και ο Δ. Χορν. 

Κωνσταντίνος Καραμανλής, Δημήτρης Ψαθάς, Δημήτρης Χορν. Στο 
θέατρο "Κεντρικόν", το 1959, όταν ο Χορν ανέβασε την κωμωδ{α του 
Ψαθά "Εταιρεία θαυμάτων". Με τον Κ. Καραμανλή, όπως και με τον Μ. 
Χατζιδάκι, τους συνέδεε βαθιά φιλ{α. Άλλωστε, όπως έλεγε και ο fδιος 
"Με τον Καραμανλή έχουμε το ίδιο ζώδιο. Ιχθύες". 

Δεν ξέρω τι λένε 

Δεν ξέρω τι λένε οι κ.κ. Π. 

Ψωμιάδης και Κ. Καρατζάς 

και ποιος απαντά στον άλλο. 
Εkείνο που ξέρω είναι ότι ο 

Παύλος " βάζει" το χέρι στην 
τσέπη και δίνει συνέχεια στον 

κόσμο του περισσότερες ευκαι­

ρίες για καλύτερη ζωή. Ο Παύ­
λος Ψωμιάδης και η Ασπίς Πρό­

νοια μεγαλώνει την "πίπα" 

ώστε να πάρουν περισσότεροι 
από αυτους που του δείχνουν 

εμπιστοσύνη... Ρώτησα τον 
Αντώνη Σπανό τυχαία σε μια εκ­
δήλωση : Αντώνη σαν Δ/ντης 
Marketing στην ΑΣΠΙΣ 

ΠΡΟΝΟΙΑ πέσμου 2-3 σημαντι­
κά που γίνονται αυτή την εποχή 
και εκείνος χωρίς δυσκολία , σύ­
ντομα κι αυθόρμητα, μου είπε : 

Οι δρόμοι της Σουηδίας 

ο ι δρόμοι της Σουηδίας είναι οι 
ασφαλέστεροι στην Ευρώπη με 147 

νεκρούς ανά εκατομμύριο κυκλοφορού­
ντων οχημάτων. Ακολουθούν: Αγγλία 
164, Ιταλία 198, Ολλανδία 203, Φινλαν­
δία 205, Γερμανία 222, Αυστρία 286, 
Λουξεμβούργο 294, Γαλλία 296, Δανία 
303, Ισπανία 316, Βέλγιο 370, Ιρλανδία 
401, Πορτογαλία 630, Ελλάδα 689 ανά 
εκατομμύριο κυκλοφορούντων οχημά­
των. Στα πλαίσια αυτά η απόφαση της 
INTERAMERICAN να μειώσει κατά 10% 
τα ασφάλιστρα (ποσοστό διπλάσιο του 
πληθωρισμού) των πελατών της που θα 
αποκτήσουν πιστοποιητικό ασφαλούς 
οδήγησης μετά από μαθήματα Σχολής 
Ασφαλούς Οδήγησης του οδηγού αγώ­
νων κ. Ιαβέρη, αποκτά αυξημένη σημα­
σία και αξία ... 

Αμοιβαία Κεφάλαια 
"Τα αμοιβαία κεφάλαια θα είναι 

αναμφίβολα η κατάθεση του μέλλο­
ντος" επισημαίνει ο George Salem, κο­
ρυφαίο στέλεχος της Prudential 
Securities. Όλο και πιο πολλοί θα κερ­
δίζουν απ' αυτή την εξέλιξη. Οι ασφα­
λιστές βοήθησαν και εδώ το ελληνικό 
κοινό. Τα στοιχεία υπάρχουν. 

✓ Η ΑΣΠΙΣ ΒΑΝΚ μπαίνει στο Χρη­

ματιστήριο το 1998, ανοίγει 3 νέα 
υποκαταστήματα. 

με τη DUNAV. Ασφαλίζει εμπο­
ρεύματα και μεταφορές από και 
προς Βαλκανικές χώρες. 

✓ Η ΑΣΠΙΣ ΚΥΠΡΟΥ έλαβε πιστο-

ποιητικό ποιότητας ΙSΟ 9001. 
✓ Η πρώτη Ελληνική εταιρία που 

δραστηριποιείται στη Σουηδία με 
δομή Ασφαλιστικής Εταιρίας Ζω­
ής και νομική μορφή υποκαταστή­
ματος είναι η ΑΣΠΙΣ. 

✓ Λειτουργεί στη Θεσσαλονίκη το 

πρακτορείο Β. Β.Ι. σε συνεργασία 

✓ Η ΑΣΠΙΣ ΑΜΟΙΒΑΙΟ ΕΙΣΟΔΗ-

ΜΑΤΟΣ (ομολόγων εσωτερικού) 
απόδοση 1997: 18,47% και στην 
επταετία: 268%. 

✓ ΑΣΠΙΣ ΕΠΕΝΔΥΤΙΚΗ , κέρδη 1997 
της τάξεως των 359 εκατ. δρχ. 

✓ ΑΣΠΙΣ ΧΡΗΜΑΤΙΣΤΗΡΙΑΚΗ: Αύξη­

ση όγκου εργασιών (από 1996 σε 
1997) της τάξεως του 225%. 

ΔΥΟ ΚΟΡΥιΑΙΕΙ ETAIPEIU, ΕΝΑΙ ΚΟΙΝΟΙ ΙΤΟΧΟΙ 

ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΑΣΦΑΑΙΣΤΙΚΗ, ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΖΩΗΣ. 

Δύο κορυφαίες ασφαλιστικές εταιρείες, που στέκονται με ενδιαφέρον και προσοχή 

κοντά σας, όπου κι αν βρίσκεστε. Αντιμετωπίζουν με ευαισθησία και ανθρώπινο 

πρόσωπο τις ασφαλιστικές σας ανάγκες. Σχεδιάζουν με ευελιξία και συνέπεια και 

προτείνουν ολοκληρωμένες λύσεις μέσα από τα πρωτοποριακά τους προγράμματα. 

Γιατί, έχουν ένα κοινό στόχο: Εσάς και την απόλυτη εξασφάλισή σας! 

Γ-ΙΓΡΟΤΙ ΚΙ-1 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 
κοντά σας ό,τι κι αν τύχει 

fϊUίί1 Α ΓΡ D ΤΙΚ 1-1 g z Ω Η Σ 
Η ΑΝΘΡΩΠΙΝΉ ΔΥΝΑΜΗ 

ΕΤΑΙΡειεΣ ΤΟΥ ΟΜΙΛΟΥ ΤΗΣ ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΤΡΑΠεΖΑΣ ΤΗΣ ΕΛΛΑΔΟΣ 



~ Οι αρχηγοί των ΓΕΕΘΑ, του ΓΕΣ, ΓΕΝ, ΓΕΑ ως ανώ­
<--/' τατοι αξιωματικοί παίρνουν μισθούς από 700-
800.000 δρχ. και λίγο πιο κάτω, 650.000 δρχ., παίρνει ο 
Αντιστράτηγος, Αντιναύαρχος ή Αντιπτέραρχος. Το κομ­
ματικό κράτος, όπως φτιάχθηκε τα τελευταία 50 χρόνια 
θεωρεί ότι οι διοικητές τραπεζών αξίζουν περισσότερο 
για τις υπηρεσίες τους στο ελληνικό κράτος από τις υπη­
ρεσίες των αρχηγών Ενόπλων Δυνάμεων και δίνει π.χ. 
2.884.517 δρχ. μηνιαίως στον Διοικητή της Εθνικής Τρά­
πεζας, 3.400.000 στον Διοικητή της Αγροτικής Τράπεζας, 

2.000.000 στον Διοικητή της Κτηματικής 2.500.000 στον 
Διοικητή της Γενικής Τράπεζας, 2.500.000 στον Διοικητή 
της Απικής, 2.148.000 στον Διοικητή της Τράπεζας Κρή­
της, 1. 700.000 στον Διοικητή ΟΤΕ, 1.300.000 της Ολυ­
μπιακής, 1.500.000 της ΔΕΗ, 900.000 της ΕΑΒ, 1.025.000 
της Δ.Ε.Θ., 1.500.000 στον Πρόεδρο Αρείου Πάγου κ.λπ., 
όπως έγραψε η Απογευματινή... "Ας μην πούμε τίποτα 
άλλο. Μόνο να ντραπούμε λίγο για τις αναξιοκρατίες του 
κρατικού μηχανισμού και την ανικανότητά του σ' όλους 
τους τομείς. Η ντροπή φέρνει αλλαγή νοοτροπίας. 

Σε ευρωπαϊκό επίπεδο 
✓Εγχώρια 

φωτοαντίγραφα 
αντί για μετοχές και 
τίτλους Αμοιβαίων 
έδινε στους πελάτες 
του ένας ασφαλιστής 
και απέσπασε 

τουλάχιστον 

53.000.000 δρχ. Η 
εταιρία του τον 
παρέπεμψε στον 
εισαγγελέα ... 
Προσέξτε μη δίνετε 
εύκολα άδειες και 

χαρτιά όπου νάνοι! 

Σε ευρωπαϊκό επίπεδο το 50% των ανδρών φροντί­
ζει τα παιδιά και το 77% από τις γυναίκες . Τους 

ηλικιωμένους ασθενείς σε ευρωπαϊκό επίπεδο τους 
φροντίζει το 9% των γυναικών. 14% των γιαγιάδων 
φροντίζει τα παιδιά. Τα νούμερα αυτά βγάζουν και τα 
είδη συμβολαίων που πρέπει να βγάλουν ή να προω­
θήσουν οι ασφαλιστικές εταιρίες ζωής. Προβλήματα 
αποχής από την εργασία , αναπηρίες ή θάνατοι θα 
έφερναν μεγάλα άγχη και ταλαιπωρίες σε μεγάλους 
αριθμούς ανθρώπων ... Όσοι είσθε ασφαλιστές , κρα­

τείστε αυτά τα νούμερα , χρειάζονται. Είναι από μεγά­

λη έρευνα της Ευρωπαϊκής Ένωσης, στην οποία πή­
ραν μέρος 170.000 γυναίκες ... 

Τροχαία ατυχήματα 

r ια 252.198 ζημιές από 
τροχαία ατυχήματα πλή­

ρωσαν 47 δισ. περίπου απο­
ζημιώσεις οι 79 ασφαλιστι­
κές εταιρίες κλάδου Αυτοκι­
νήτων στην Ελλάδα το έτος 
1996, σύμφωνα με στοιχεία 
της Υπηρεσίας Στατιστικής 
της Ένωσης Ασφ. Εταιριών 
Ελλάδος. Εκείνη τη χρονιά 
εισέπραξαν 166,6 δισ. ασφά­
λιστρα. Τις λιγότερες ζημιές 
κάνουν νέοι 18-25 ετών , τις 
περισσότερες άτομα 26-45 
ετών και όσοι είναι άνω των 
65. Άντρες οδηγοί κάνουν το 
88% των ζημιών και οι ερασι­
τέχνες οδηγοί κάνουν το 
57%. Τα περισσότερα ατυχή­
ματα έγιναν μήνα Οκτώβριο 
και τα λιγότερα Δεκέμβριο , 
Αύγουστο και Απρίλιο. Την 
Παρασκευή γίνονται οι πιο 
πολλές ζημιές και την Κυρια­
κή οι λιγότερες. Τις ώρες 10-
1 το πρωί έγιναν τα πιο πολ­
λά τροχαία. Το 1996 στις 12 
Μαρτίου έγιναν τα πιο πολλά 
ατυχήματα και στις 31 Δε­
κεμβρίου τα λιγότερα . 
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c» Μια μεγάλη σύγκρουση στο 

μέλλον θα είναι αυτή μεταξύ 
φτωχών και πλουσίων πάνω στη γη. 
Στα πλαίσια αυτά μια άλλη σύγκρουση 
θα είναι αυτή μεταξύ συνταξιούχων 
και εργαζομένων. Οι ασφαλιστές μπο­
ρούν να κάνουν τη σύγκρουση πιο 
υποφερτή μέσω των συμβολαίων συ­
ντάξεων. Διαβάστε τον πίνακα κάποι­
ων δεδομένων κάτω και θα δείτε. ' 

Δημογραφικά δεδομένα 1990, 2010, 2030 . 

1990 2010 2030 
~ Πληθυσμός (χιλιάδες) 10.156 10.770 10.477 
~,ομσ (Χιλιόδες): 

Άνωτων65 1.375 2.074 2.525 
Άνω των ορίων ΙΚΑ 1,675 2.371 2.904 
Άνωτων75 628 1.019 1.216 

. Μεταξύ 20 και 65 6.080 6.602 5.901 
· Κότωτων20 2.701 2.094 2.051 
Εργαζόμενα όνδρες 2.470 2.799 2.470 
Εργαζόμενες γuναiκες 1.289 1.416 1.175 
Σύνολο 3.758 4.216 3.645 
Ωc: nοαοστό του nλιιβvσμού: 

Άτομα65+ 13,5% 19,3% 24,1% 
Άνω των ορίων ΙΚΑ 16,5% 22,0% 27,7% 

Άτομα75+ 6,2% 9,5% - 11,6% 
Εργαζόμενοι ως% πληθυσμού 37,0% 39,1% 34,8% 
Εργαζόμενοι ανά άτομο 65+ 2,73 2,03 1,44 

Εργαζόμενοι ανά άτομο όνω ορίων ΙΚΑ 2,24 1,78 1,26 
/Ίηyή: /1σγr«)σ/ιια Τ pάπε{α, ΕριΙΜΙ Ερyτmκοιί Διιmμικαί και ιmο.\οyιομο/. 

Ηθtση rωνερyαζομtvωνεnιδεινriιΥιΤCΙΙ δραμστιχά μετά-fο2010. Κύριοpόλο nα/-

ζει η μικρή εJοοδος νtων ερyαζσμtvων, nου οφι:Ιλεrοι στη χαιιηλJj yεννrJΤΙΚ6Π7Τα 
μεrάτο 1980. Το2030θαανπσrσιχούνιιονο t.26 εργαζ6jιενοιαεκ6θεάτομοά-
ναι των ορ/ων αυνταξιοδ6τηαης του ΙΚΑ Το σιίνσλο ερyαζομtνων θα εινσι καrά 
600 χιιλά&ς μιιψι:,τερο το 2030 αε σχtιπι με m 20 tO. Μια τόσο μεyόλη μεiιιιση θα 

';.,tχει οπωιτδήΠDτε αντtκτmοσπς διΜJτότηrεςιwόπτυξης της οικονομlας. 

:...,. -... :.......~---· ;:~ ~-= . - ...,Α . .. ,,,_(•'! 

Μια φορά κι έναν καιρό ... 
ΟΙ ΠΡΩΤΕΣ 

ΔΙΑΦΗΜΙΣΕΙΣ 

ΑΣΤnΡ.. 

~ Υλοποιώντας μιαν ακόμη 
~ εξαγγελία της η INTERA­
MERICAN από τα μέσα Οκτωβρί­
ου '97, παρέχει τη δυνατότητα 
στους κατόχους lnteramerican 
Visa να εξοφλούν ασφάλιστρά 
τους μέσω αυτής και μάλιστα με 
προνομιακό ετήσιο επιτόκιο 19% 
στις χρεώσεις ασφαλίστρων που 
παρακολουθεί οποιοδήποτε τμη­
ματικό τρόπο καταβολής ασφαλί­
στρων έχει επιλέξει ο πελάτης. 

το ΚΑΛΥΤΕΡΟ ΣΧΗΜΑ 

Είναι το ασφαλιστικό 

σχήμα που εμπιστεύονται 
7.000.000 άνθρωποι σε 
όλον τον κόσμο. 

Για τα πρωτοποριακά και 

ΠΟΥ ΜΠΟΡΕΙ 
ΝΑ ΕΧΕΙ το 
ΜΕΛΛΟΝ ΣΑΣ 

ευέλικτα προγράμματα, για τις ολοκληρωμένες λύσεις, 

για το δυναμισμό των ανθρώπων του. Για το σήμερα 
και το αύριο. 

AGF KOSMOS. Γιατί το αύριο αποφασίζεται σήμερα. 

AGFKOSMOS 
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lnteramerican 

Η Interamerican 
χορηγός της ΕΠΑΕ 

Μ
ε μια εντυπωσιακή κίνηση - "μπαλιά" η 
lnteramerican έγινε χορηγός της ΕΠΑΕ για 2 χρό­
νια δίνοντας 750 εκατ. δρχ. Η ασφαλιστική αυτή 

εταιρία πρωταγωνιστεί εδώ και 1 Ο χρόνια και σ' αυτό τον 
τομέα, των αθλητικών χορηγιών. Ποιος φίλαθλος δεν θυ­
μάται τις ταμπέλες lnteramerican σε πολλά κρίσιμα παι­
χνίδια στην Ελλάδα και το εξωτερικό! Εδώ και 9 χρόνια 
είναι ο χορηγός της φανέλας του Παναθηναϊκού και από 
το καλοκαίρι η ΠΑΕ Ηρακλής φέρνει στη φανέλα του το 
όνομα της θυγατρικής lnteramerican στην κινητή τηλε­
φωνία, της Mobitel. Ο Πρόεδρος της ΕΠΑΕ κ. Στέλιος 
Σφακιανάκης δήλωσε ότι η συνεργασία ΕΠΑΕ -
lnteramerican είναι συνεργασία προοπτικής, είναι πρωτο­
βουλία που πρέπει να αξιοποιηθεί και να αποτελέσει κίνη­
τρο και ερέθισμα και για άλλες επενδυτικές πρωτοβου­
λίες" . Η μεγάλη των Ηγετών Σχολή της lnteramerican 
έβγαλε και τον Στέλιο Σφακιανάκη ασφαλιστή της τέλος 
1973-1974. Έτυχε ο εκδότης του ΝΑΙ Ευάγγελος Σπύρου 
να είναι δόκιμος εκπαιδευόμενος , στα πρώτα βασικά σε­
μινάρια ασφαλιστού , μαζί με τον Στέλιο , που τότε δοκίμα­
ζε να πετάξει και ως ασφαλιστής και ως συνδικαλιστής . 

250 εκατ. 
140 εκατ. 
110 εκατ. 

100 εκατ. 
80 εκατ . 
80 εκατ. 
75 εκατ . 

50 εκατ. 
45 εκατ. 

30 εκατ. 
30 εκατ . 
25 εκατ. 
25 εκατ. 
25 εκατ. 
25 εκατ . 

25 εκατ . 

5 εκατ. 

350 εκατ. 

• 

• 

Υπογραφή του Ομαδικού Ασφαλιστηρίου Συμβολαίου της εταιρίας 
"Φοίβος ". Ο υποδιευθυντής του κλάδου Ομαδικών κ. Κ. Ανδρεόπουλος, 
ο κ. Α. Εσφόρμες, υπεύθυνος προώθησης πωλήσεων των Ομαδικών, και 
ο Ασφαλιστής κ. Σ. Σφακιανάκης του Υποκαταστήματος Δουρδουvά, 
χάρη στη μεσολάβηση του οποίου έγινε η ασφάλιση (/αν. - 1978). 

Παραθέτουμε μια φωτογραφία εκείνης της εποχής. Κατά 
σύμπτωση υπογράφει το συμβόλαιο ο Κώστας Ανδρεό­
πουλος, υπ/ντης Ομαδικών τότε (Διευθυντής ήταν ο Γ. 
Καπουράνης) και Δ/νων Σύμβουλος Mobitel σήμερα .. . 
Μέσα σ' όλα η lnteramerican και ο ηγέτης της Δημ. Κο­
ντομηνάς , που με την είσοδό της στο Χρηματιστήριο θα 
σημειώσει μεγάλο νικηφόρο γκολ υπέρ της Ελλάδος "δη­
μοσιοποιώντας" την πρώτη εταιρία του χώρου ... 

qaoo.000.000 με 1 
δισ. περίπου εί­

ναι ο πρώτος στόχος 
για τους ασφαλιστές 
της που δουλεύουν 
στη Γερμανία και 
έκλεισαν ήδη το πρώ­
το τρίμηνό τους για 
την lnteramerican. Οι 

στόχοι είναι γρήγορα 
να βγουν στη Δανία , 
Σουηδία , κ.λπ . 

~ Δύο ελληνικές εταιρίες είχαν σημαντικές μέχρι στιγμής εξελίξεις και επιδόσεις στο 
'v:::::::::Y θεσμό του Bancassurance: η ΝΝ και η Eurolife Κύπρου. Ο κ. Καραλής με μεγάλη 
υπερηφάνεια φιλοξένησε 45 Γενικούς Διευθυντές εταιριών απ' όλο τον κόσμο του ING -
αρχές Ιανουαρίου στην Αθήνα. Για πρώτη φορά γίνεται τέτοια συνάντηση εκτός Ολλαν­
δίας τόσο υψηλά ισταμένων στελεχών του ING ομίλου και με τόσο ξεχωριστή ενασχόληση 
στο Bancassurance .. . Οι επικεφαλής πήραν πληροφορίες για την πιλοτική εφαρμογή του 
Bancassurance στη χώρα μας από τους ανθρώπου της ΝΝ . Η δεύτερη μεγάλη ελληνική 
επιτυχία είναι η έκδοση από την πρώτη στον κόσμο Αντασφαλιστική εταιρία Munish-Re 
της μελέτης του Γιάννη Βιολάρη , Δ/ντη Πωλήσεων και Marketing της Eurolife Κύπρου , με 
τίτλο "Bancassurance in Practise". Η Eurolife συνεργάζεται με την Τράπεζα Κύπρου και οι 
ασφαλιστές της ΝΝ με τον διεθνή όμιλο ΙΝG και την INGBank. Συγχαρητήρια. 
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ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ. 
UNDERWRITING . 

~ 'flfr~ 

Η ιevis ύστερα οπό 67 ολό,­
κλ ρο χρόνιο αλλάζει διαφ,ημιστη 
με ~ηv αιτιολογί~ της avaλv;;;:'ci: 
Ο διαφημηστικος της , v 

~Ο πρόεδρος της Ν.Δ. Κώστας Καραμανλής στις 5/11 /94 συμμε­
~ τείχε στο Πανελλήνιο συνέδριο Ασφ. Συμβούλων. Το ΝΑΙ προτεί­
νει να τον ξανακαλέσει ο σύλλογος ασφαλιστών και συντονιστών σε 
πανηγυρική εκδήλωση -
συνέδριο μετά βραβεύσε- Η • ΚΑΤΑΞΙΩΣΗ 

, , 90 εκατ. δολαριω 
σμος υψους TBWA Chiat/Day 
δίνεται στην , vτι­
που καλείται να βρει λυσεις ~ 
μετώπισης του avταγωνισμου. 

UJ•\• Η ΑΤΤ αποq,άσισε να 
απολυσει 18.000 ερ-

γαζομένους και η συγχώνευση 
των Τραπεζών UBS και SBC στην Ελβε­
τία θα έχει ως αποτέλεσμα απώλεια 
13.000 θέσεων. Μόνο στην Ελλάδα γίνο­
νται συγχωνεύσεις χωρίς απολύσεις. 

~ Συμφωνία συνεργασίας υπέγρα-
1'1::::::::V ψαν τα χρηματιστήρια της Στοκ­
χόλμης και της Κοπεγχάγης. Η συμφω­
νία, που πήρε το όνομα Συμμαχία Norex, 
θα αρχίσει να υλοποιείται τους πρώτους 
μήνες του 1999 με τη διενέργεια συναλ­
λαγών στο χρηματιστήριο της Κοπεγχά­
γης με το σύστημα που ισχύει στη Στοκ­
χόλμη. Στην κοινή αυτή πλατφόρμα θα 
διεξάγονται περίπου τα τρία τέταρτα 
των συναλλαγών που πραγματοποιού­
νται στις σκανδιναβικές χώρες. Από 
πλευράς κεφαλαιοποίησης, η Συμμαχία 
Norex θα βρεθεί στην πέμπτη θέση της 
Ευρώπης και , αν όλα πάνε καλά, η συ­
νεργασία θα επεκταθεί, πέρα από τις με­
τοχές, στα ομόλογα και στα παράγωγα 
προϊόντα (derivatives). 

ων των καλύτερων της 
αγοράς (με προδιαγραφές 
εκ των προτέρων γνω­
στές) . Έτσι θα σταματή­
σουν και κάποιες παρεξη­
γήσεις που φορτώνεται 
κάποιο συνάδελφο περιο­
δικό - χωρίς λόγο και που 
κανέναν δεν ωφελούν. 

«Η σιωπή των Βαλκ 

Με την εκδήλωση " Η σιωπή των 
Βαλκανίων" του Goran 

Bregovich, η Θεσσαλονίκη ως πολι­
τιστική πρωτεύουσα της Ευρώπης 
'97 παρέδωσε τη σκυτάλη στη 
Στοκχόλμη της Σουηδίας και επί­
σημο χορηγό την Ericsson. Ξένος 
δημιουργός και ξένος χορηγός . 
Λες και δεν είχε η Θεσσαλονίκη ελ­
ληνικό χρώμα να δείξει προς τα 
έξω! Ατυχείς οι επιλογές των υπευ­
θύνων κατά τη γνώμη μας .. . Μπρο­
στά στο Μεγάλο Έργο Πολιτισμού 
της Μακεδονίας μας πράγματι 
έπρεπε τα Βαλκάνια να σιωπήσουν 
αποδίδοντας φόρον τιμής .. . Όσοι 
έχουν ερωτηματικά για την άποψή 
μας ας ρωτήσουν και τη Ζωή Λά-

«Ελαστικές» φιλοσοφίες και .. 
Τ τον νέο αιώνα που μπαίνουμε θα δουν πολλά τα μάτια μας 
.t-και πολλά θ' αλλάξουν από τα "κοινώς παραδεχόμενα" ... 
Βλέποντας τον Πάπα στην Κούβα και τη συμπεριφορά του Φι­
ντέλ Κάστρο σκεπτόμουνα πόσο "ελαστικές " έγιναν οι φιλοσο­
φίες και ιδεολογίες στα τέλη του αιώνα μας . Η αρχή ξεκίνησε 
με φανατισμούς, αλλαγές, πολέμους , θρησκευτικούς και ιδεο­
λογικούς, και το τέλος φεύγει με ισοπέδωση , αμφισβήτηση, ξε­
γύμνωμα των πάντων με εκπλήξεις για τα τόσα παιχνίδια και 
ψέματα από μυστικές υπηρεσίες, εκκλησίες , πολιτικά κόμμα­
τα... και εταιρίες χρήματος και όχι μόνον. Ο Κάστρο έλεγε 
"πώς οι επαναστάσεις δεν παίρνουν σύνταξη " αλλά δεν έλεγε 
ποιες. Το 1991 κατήργησε το άρθρο που απαγόρευε Χριστια­
νοί να είναι στο κομμουνιστικό κόμμα , το 1992 η Κούβα από 
αθεϊστικό κράτος έγινε κοσμικό και τώρα γίνονται ανοίγματα 
στο Βατικανό. Είναι από ιδεολογία ή οικονομικά συμφέροντα; 
Στην καρέκλα της εξουσίας θα κάθονται και τα δύο στον 210 
αιώνα. Μήπως αυτή θα είναι η νέα ιδεολογία για κάθε εξουσία ; 

Ο Φ. Κάστρο 
στο πανεπιστήμιο 

Ο Φ. Κάστρο 
υποδέχεται 
τον Πάπα 

8-1.k •Jiiil""'J 

σκαρη που κρύβει δύσκολα τα πα­
ράπονά της γι ' αυτές τις επιλογές 
των υπεύθυνων της πρώην Πολιτι­
στικής Πρωτεύουσας... Κάπου -
κάπου μιλούν κάποιοι γι' αυτές τις 
ύπουλες κινήσεις αλλά ποιος τους 
ακούει από τους νεοβάρβαρους 
αυτού του τόπου . Ο κ. Μελάς Γιαν­
νιώτης εδώ έπρεπε να μιλήσει. 



~ .. . Ο κ. Μιλτιάδης Νεκτάριος, 
~ ·· Γενικός Δ/vrής της Εθνικής 
Ασφαλιστικής , ζήτησε απ' τους αν­
θρώπους του να είναι αισιόδοξοι 
και περήφανοι που υπηρετούν την 
Εθνική , την εταιρία που κατάφερε 
να ξεπεράσει τα 117 δισ. το 1997, 
μετά τη συγχώνευση , και να θέσει 
τώρα τις βάσεις για μια νέα πορεία 
στον ευρύτερο γεωγραφικό χώρο 
των Βαλκανίων. Από δω και πέρα 
τρεις είναι οι μόνιμοι στόχοι της 
Εθνικής. 1) Η πελατοκεντρική κα­
τεύθυνση , 2) η ενίσχυση της κερδο­
φορίας και 3) το Service. Τα συνδι-

κάτα μας βοήθησαν να ξεπεράσου­
με πολλά προβλήματα, είπε ο κ. 
Νεκτάριος, που δήλωσε ακόμα ότι 
εντός του 1998 προωθούνται αλλα­
γές στα μέσα πληροφορικής που 

διαθέτει η Εθνική, σκοπεύοντας η 
μηχανογράφηση να αλλάξει πλή­
ρως τα πάντα προς το καλύτερο 
συμφέρον ασφαλιστών και πελα­
τών. Η Εθνική έχει όλα τα εφόδια 
να πρωταγωνιστήσει. Πιστεύουμε 
ότι η ελληνική σημαία μπορεί να εμ­
φανισθεί σε πολλά κράτη γύρω 
μας. Ίσως έχει ' αργήσει η Εθνική 
την επέκταση της. Ίσως τα βήματά 
της να είναι, πιο προσεγμένα. Ότι 
και να είναι οι Έλληνες περιμένουν 
την παρουσία ελληνικών εταιριών 
του επιπέδου της Εθνικής πιο δυνα­
τή. Η Εθνική έχει τα προσόντα. 

_. Υπολογίζεται ότι μέχρι τέλους του 1997 οι κάθε είδους μά­
.Α. γοι, αστρολόγοι, μάντες , κ.λπ. του 090 του ΟΤΕ και της TV 
κέρδισαν περί τα 8 δισ. ! Οι Έλληνες πληρώνουν να προβλέψουν 
δήθεν το μέλλον τους αλλά δεν πληρώνουν να το ασφαλίσουν ... 
Μήπως - πλάκα κάνουμε! - θα ήταν καλό να βάλουμε ένα Μάγο 

Καλέpγης: «Είπαν άλλες ασφαλιστικές ετα,pίες κ. Πρόεδρε, ότι 
πληρώνουν παραπάνω κέρδη στους πελάτες απ' ότι η 
Unibersal Lite, πώς σας φαίνεται;» 

Πηγή : "Unilife News" 

- μέντιουμ να μιλά πόσοι θα πάθουν ατυχήματα το Σαββατοκύ­
ριακο και να τους ξεγράφουν οι ασφ. εταιρίες ή κάποιοι να τους 

ασφαλίζουν; "Πλάκα κάνουμε" αλλά η αλήθεια είναι ότι μας πο­
νάει όλη αυτή η κατάσταση που τόσο κοστίζει στους Έλληνες 
ηθικά και οικονομικά ... 

Ο Υπουργός Οικονομίας της Αιγύπτου διαβεβαιώνει ότι οι ασφαλιστι­

κές εταιρίες της χώρας του είναι πρόθυμες να προσφέρουν αντασφά­
λιση σε ξένες ασφαλιστικές εταιρίες που αναλαμβάνουν την ασφαλιστική 

κάλυψη, ατομική - ομαδική τουριστών, που μεταβαίνουν στην Αίγυπτο , 
επειδή πολλές ασφ. εταιρίες αρνήθηκαν να προσφέρουν ασφαλιστική κά­
λυψη λόγω των πολλών τρομοκρατικών επιθέσεων εξαιτίας των οποίων 

πολλοί, και Έλληνες, έχασαν τη ζωή τους ... ' 

Γέφυρα Ρίου - Αντιρρίου 

Στο ''Allianz lntenarional Journal 
1/97" είδα σε μακέτα την υπό κα­

τασκευή γέφυρα Ρίου - Αντιρρίου και 
θυμήθηκα τις ατέλειωτες ουρές αυ­
τοκινήτων , Πάσχα και Χριστούγεννα , 
που κατέβαινα από Αθήνα για Αγρίνιο 
- Άρτα να δω τους συγγενείς μου . 
Ώρες χαμένες , κρύο , αναμονές , αλλά 
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και ωραία ηλιοβασιλέματα , 1 ή 2 ώ­
ρες περίπου μετά τα φιλιά αποχαιρε­
τισμού της μάνας και του πατέρα ... 
ίσως και να ήταν απ' τα καλύτερα 
κομμάτια αναμνήσεων αυτή η διακο­
πή εκεί στο Ρίο - Αντίρριο . Δεν ξέρω . 
Η ALLIANZ θα είναι τώρα και εκεί με 
την ασφάλιση της γέφυρας. 

Βραβεύσεις και 
Παρατράγουδα 
οι βραβεύσεις των κορυφαίων 

Δ/ντών της χώρας με διάφο­
ρες αφορμές σε εταιρικό επίπεδο 
ή σε πανελλήνιο επίπεδο από πε­
ριοδικά συλλόγους ή εταιρίες , 
εκτός του θετικού κλίματος, μερι­
κές φορές πιθανόν να δημιουρ­
γούν ή να δημιουργήσουν και πα­
ρατράγουδα. Καλόν είναι, λοιπόν, 
να συνεχίσει αυτό το έθιμο , αλλά 
τα κριτήρια αξιολόγησης να είναι 
εκ των προτέρων γνωστά, να είναι 
ομοιόμορφα και σε προϋποθέσεις 
βράβευσης ίδιες για όλους .. . Π.χ. , 
όταν λέμε Δ/vrής υπ/τος , να διευ­
κρινίζουμε τι είναι Δ/vrής υπ/τος 
και τι επιθεωρητής ή περιφερεια­
κός Δ/vrής. Ακόμη , ποιας περιο­
χής είναι Δ/τής. Αν θα μετρά ένα 
γραφείο ή πολλά Αθηνών ή επαρ­
χίας κ.λπ . Επίσης ποια παραγωγή . 
Όλα αυτά τα λέμε επειδή δεν πρέ­
πει να μειώνεται η αξία κάποιων 
και γενικώς επειδή αξίζουν βρα­
βεύσεων οι άνθρωποι που φέρ­
νουν την παραγωγή στις εταιρίες . 

ΝΙΙ< 
ΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 



4RΩ'MiiJIΙ·•---------------
H «κατάρα» των Κέννεντυ 

Στους παραμυθένιους κόσμους υπάρχει και ο πόνος και η πίκρα και η "κα­
τάρα" .. . Άλλος ένας Κέννεντυ σκοτώθηκε κάνοντας "σκι" ... Γιος του δο­

λοφονημένου Ρόμπερτ Κέννεντυ , αδελφού του δολοφονημένου Τζων, άντρα 
της Τζάκυ που παντρεύτηκε τον Ωνάση που ... Ασφαλίζεται η ευτυχία και η 
μακροημέρευση , κύριοι ασφαλιστές , "πρώτοι των πρώτων"; Ζούμε ως "άσο­
φοι ή ως σοφοί"; 

Σύσσωμη η παλιά φρουρά των Κένvεντυ ποζάρει για την αναμνηστική φωτογραφία 
στον «παραμυθένιο,, γάμο του Τζων και της Τζάκυ. 

Το ''Ασφαλιστικό ΝΑΙ" έδωσε το "παρών" 

στο Money show '97 στη Θεσσαλονίκη 

και στο Money show '97 στη Θεσ­
σαλονίκη έδωσε το "παρών" το 

''Ασφαλιστικό ΝΑΙ " που έγινε 20-21 
Δεκ . στο ξενοδοχείο Μακεδονία Pa­
lace. Πολλοί συνδρομητές , φίλοι και 
άνθρωποι του ευρύτερου χρηματοοι­
κονομικού χώρου είχαν την ευκαιρία 
να επισκεφθούν το περίπτερό μας και 
να τα πούμε όπως και πολλοί άγνω­
στοι πρωτογνώρισαν την παρουσία 
του ΝΑΙ και τους σκοπούς του. Η δις 
Γεωργία Καλτσώνη (γραμματεία) και 
τη δις Βάσω Κολτούκη (υπεύθυνη 
Συνδρομών) ήταν εκεί δ ίνοντας πε­
ριοδικά νέα και παλαιά , για περισσό­
τερη γνωριμία . Είναι και αυτή η προ­
σφορά μια ακόμα προσφορά του ΝΑΙ 
στον Έλληνα ασφαλιστή , αφού μέσω 
και αυτών των εκδηλώσεων το ελληνι­
κό κοινό γνωρίζει ακόμα πιο πολύ τη 

μεγάλη βοήθεια του ασφαλιστικού 
κλάδου προς τους Έλληνες κατανα­
λωτές. Επί πλέον μας δίνεται η ευκαι­
ρία να στεριώσουμε κάποιες γνωρι­
μίες και κάποιους γνωστούς από μα­
κριά να τους δούμε από κοντά και να 
μη τους μπερδεύουμε, αφού και αυτό 
μπορεί να συμβεί σε μια τόσο μεγάλη 
αγορά ... 

Αλλοίωση 

της ιστορίας μας 

Η αλλοίωση που γίνεται από ξένους τηλεοπτικούς σταθ­
μούς σε γεγονότα και μύθους 
της ελληνικής ιστορίας και μυ­
θολογίας είναι φοβερή. Αρκεί να 
παρακολούθησε κανείς το μύθο 
του Ηρακλή και τα γεγονότα της 
Οδύσσειας . Φαντασμαγορικά 
σκηνικά δημιουργούν ιδιαίτερη 
αίσθηση και χάνεται η ουσία για 
την οποία γράφτηκαν. Πολλά 
γεγονότα αλλοιώνονται , παρα­
ποιούνται, μεταβάλλονται αδια­
μαρτύρητα ίσως από την πλευ­
ρά μας . Και αν η αλλοίωση προ­
έρχεται από ξένους που επιμέ­
νουν να μας αγνοούν, όπως 
στην περίπτωση Ντιροζέλ, 
υπάρχει κάποια δικαιολογία. 
Η ανοχή η δική μας είναι ένο­

χη. Και η ανοχή προϋποθέτει 
άγνοια . Και είναι αλήθεια ότι η 
ιστορική γνώση μας λείπει. 
Με τον ''Ηρακλή " , η εταιρία 

που ίδρυσε ο Γουόλτ Ντίσνεϊ 
παρήγαγε για πρώτη φορά μια 
ταινία - καρτούν , βασισμένη 
στην αρχαιοελληνική μυθολογία 
- η ποιότητα του αποτελέσμα­
τος αμφισβήτηθηκε , εισπρακτι­
κά όμως το φιλμ πήγε πολύ κα­
λά. 

~ Οριστικοποιήθηκε η εξαγορά 
~ τηc; Γαλλικής AGF από την 
Allianz Γερμανίας, ο συνδυασμός των 
οποίων δημιουργεί τη δεύτερη εται• 
ρία στον κόσμο, μετά την ιαπωνική 
Nippon Life .•. Η Allianz δήλωσε ακό­
μη ότι θα πληρώσει θύματα του Γερ• 
μανικού πολέμου ... 

Κατά 50% συμμετέχει στην ασφάλιση και ζημιά της Χαρτοποι­
@ ίας Diana στη Θράκη η Εθνική Ασφαλιστική . Ισχυρό το πλήγμα 
και για τη Βιομηχανία και τις Ασφαλιστικές εταιρίες που μετέχουν μέσω 
μεσίτη Γ. Κούμπα στην Ασφάλιση ... Σύμφωνα με πληροφορίες η ασφά­
λιση είναι για 25 δισ., από τα οποία τα 5,5 δισ. για απώλεια κερδών ... 
Θα σας ενημερώσουμε σε επόμενο τεύχος με πληροφορίες που αξίζει 
να γνωρίζουν οι ασφαλιστές σε ασφαλίσεις αυτών του είδους τι είναι 
ασφάλιση απώλεια κερδών κ.λπ. Υπάρχουν και ερωτηματικα! 
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Η ΑΤ 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: 

(>-La Baloise Deutscher Ring ~ 



~ Παρατηρώντας αυτό το σκίτσο του 

Κώστα Μητρόπουλου στο " Βήμα" 
σκέφθηκα τη συμπεριφορά κάποιων Δ/ντών 
Πωλήσεων Ασφαλιστικών εταιριών και 
Δ/ντών υπ/των - Συντονιστών. Τους ξεφεύ­
γει ότι δεν μπορούν και οικοδομήσουν καλό 
δίκτυο πωλήσεων δικό τους , κατάδικό τους , 
να είναι πάντα μαζί τους με κάθε καιρό όταν 
έχουν διπρόσωπη συμπεριφορά.. . Αυτό οι 
Δ/ντές , λοιπόν, από τη μια μεριά μιλάνε για 
καριέρα, γ ια κατοχύρωση , για προσφορά 
αγάπης , γ ια λειτούργημα και από την άλλη 
είναι έτοιμοι να κατασπαράξουν τον αντα­
γωνιστή ή και με συναδέλφους πολεμικές 
διαδικασίες "συνοπτικές" ... Όταν οι ασφαλι­
στές "ακούνε και βλέπουν" διπλή συμπερι­
φορά "σπάνε" την επαφή και εγκαταλεί­
πουν . Να είστε ειλικρινείς με τα δίκτυα . 

* 
Η ψυχολόγος κ. Σμαρούλα 
Παντελή , γνωστή απ' τη 

μεγάλη προσφορά της και τις 
ο Ιδού το 

επίκαιρο 
πρόσωπο που 
μάλλον μέλλει 
να είναι και πρό­
σωπο πολλών 
εβδομάδων, μη­
νών ή και ετών. 
Ο Κωνσταντί-

νος Μπακού-

συμβουλές της 
σε πολλούς αν­
θρώπους του 
ασφ . κλάδου , 
μέσω των συμ­
βουλών, ομά­
δων αυτογνω­

σίας , ομιλιών 
και σεμιναρίων 
της αλλά και 
από τα τόσο 
ανθρώπινα και επ ιτυχημένα άρ­
θρα της στο Ασφαλιστικό ΝΑΙ 
εδώ και πολλά χρόνια , ήταν μια 
πολύ καλή σύμβουλος με πολύ 
καλές παρεμβάσεις σε πρόσφα­
τη τηλεοπτική εκπομπή του Κώ­
στα Χαρδαβέλλα για τα παιδιά 
επώνυμων γονέων ... Οι εύστο­
χες παρατηρήσεις της και συμ­
βουλές της βοήθησαν και τη 
συζήτηση αλλά και το κοινό ... 

ρης, επικεφαλής της αμερικανικής 
πολυεθνικής εταιρίας Energizer στην 
Ευρώπη , πρώην μόνιμος κάτοικος 
Ελβετίας και νυν διευθύνων σύμβου­
λος της Α.Ε. θα σχεδιάσει την Ολυ­
μπιάδα του 2004. 

✓ Με στοιχεία του 1996, περί­
που 157.000 Έλληνες άνεργοι 

ψάχνουν για δουλειά πάνω από 2 
χρόνια ... Τα στοιχεία παρέθεσε ο 
υφυπουργός εργασίας Χρ. Πρωτό­

παππας , μαζί με πρόβλεψη ότι 
ετοιμάζονται τρία προγράμματα 

για νέους που εγκατέλειψαν το 

σχολείο , για 10.000 άτομα των 

ΔΕΚΟ και τραπεζών και για κοινω­

νικές θέσεις εργασίας.. . Μήπως η 

Ένωση Ασφ. Εταιριών μαζί με το 

ΕΙΑΣ θα μπορούσαν να κάνουν κάτι 

για τον κλάδο , ώστε να πάψει η άρ­

νηση πολλών ικανών ανέργων να 

βρουν καταφύγιο στις ασφάλειες ; 

Εμείς κρατή­
σαμε εκείνο το 
περ ίφημο "να 
λέτε μπράβο 
στα παιδιά 
σας !". Ναι, 
Σμαρούλα , οι 
άνθρωποι 
έχουν ανάγκη 
από ενθάρρυν­

ση. Ας το προσέχουν αυτό οι 
Managers όταν εκπαιδεύουν τα 
"νέα παιδ ιά". 
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(_. Καλές προσπά-

θειες για την 

Αγροτική Τράπεζα και 
τις θυγατρικές ασφαλι­
στικές γίνονται με 

αφορμή το Bancas­
surance. Όπως μας 
πληροφόρησε ο Άγγε­
λος Παπαστερνός, 
υπεύθυνος Bancassu­
rance Αγροτικής Ζωής , 
η καλή επικοινωνία 
προχώρησε πολύ μετα­
ξύ Ασφαλιστών και 
τραπεζικών υπαλλήλων 
ώστε να επιτευχθούν οι 
πρώτοι στόχοι παρα­
γωγής. Μάλιστα στα 

Η αλληλογνωριμία και η καλή επικοινωνιακή πολιτική είναι το 
κλειδί του Bancassurance. 

εφετεινά εκπαιδευτικά 
ταξίδια θα συμμετά­
σχουν και τραπεζικο ί 
με καλή ασφ . παραγω-

γή . Στη φωτογραφία ο 
Άγγελος Παπαστέφα­
νος με τον κ . Βασιλειά­
δη της ΣΥΝ ΕΔΙΑ. 

./ 

α -i-z ι ;J ~·eι 1 r1 α, i-a v 
liαιιcαsδιιι,ι ·a,ιic,cl 

Για να γνωρfζετε το Α και το Ω της διακfνησης του χρήματος, 

να δ~αμορφώνετε μήνα με το μήνα σαφή αντfληψη y1α την 

πορεfα της 01κονομίας κα~ να μυηθεfτε στα μυστικά του 

χρηματοπωτωτ1κού συστήματος. 

Μέσω του BANCASSURANCE WORLD θα εντοπfζετε τ1ς 

ευκαφίες για σωστή επένδυση των χρημάτων σας, θα 

πληροφορεfστε τα νέα Τραπεζικά κω Ασφαλ1σηκά προϊόντα, 

την κfνηση του Χρηματωτηρfου, την πορεfα των Αμ01βαίων 

Κεφαλαfων, τ1ς δ1εθνεfς 01κονομ1κές τάσεις κω εξελίξε1ς. 

Για να είστε μέσα στα πράγματα. 

Ο αναγνώστης του BANCASSURANCE WORLD δηλαδή 

ΕΣΕΙΣ! εfνω σε θέση να διαμορφώνε1 μόνος του τη ζωή του. 

Δεν αφήνει τίποτα στην τύχη. 

Για όλα αυτά θα σας βοηθά μια ομάδα από: δημοσ10yράφους, 

ασφαλωτές, τ ραπεζ1κούς, πανεπωτημ1ακούς καθηyη τές, 

01κονομολόyους, χρηματιστές, ερευνητές κω αναλυτές. 

ΣΥΝΔΡΟΜΕΣ ΓΝΩΡΙΜΙΑΣ 

το BANCASSURANCE WORLD ΚΑΘΕ ΜΗΝΑ ΣΤΟ ΣΠΙΤΙ Ή ΣΤΟ ΓΡΑΦΕΙΟ ΣΑΙ! 

Γ----------------------------------------------------------------------------------------------------------, 

ΔΕΛΤΙΟ ΕΓΓΡΑΦΗΣ ΣΥΝΔΡΟΜΗΤΗ 
Ο Για ένα χρόνο Ο Για δύο χρόν1α 

ΟΝΟΜΑΤΕΠΩΝΥΜΟ: ___________________ ΕΤΑΙΡΙΑ: _______ _________ _ 

ΘΕΣΗ ΣΤΗΝ ΕΤΑΙΡΙΑ: __________________ ΔΙΕΥΘΥΝΣΗ: _______________ _ 

ΤΑΧ. ΚΩΔΙΚΑΣ: ____ ________________ ΠΟΛΗ: ____ _____________ _ 

ΤΗΛΕΦΩΝΆ: ____________________ _ FAX: _________________ _ 

Ο Αποστέλλω ταχυδρομική επιταγή 

Ο Κατάθεση στο λογαρωσμό 51342181/104 Εθνικής Τράπεζας Ελλάδος 

Προσοχή! Για να γfνει πfστωση, αναγράψτε στην κατάθεση τον αποστολέα και το περιοδικό και στείλτε το παραστατικό στο fax: 36.11.545 

Ο Θα σταλεf εωπράκτορας (Μόνο στην ευρύτερη περιοχή του κέντρου της Αθήνας) 

Ο Θα περάσω από τα γραφεfα σας 
ΑΞΙΑ ΕΤΗΣΙΑΣ ΣΥΝΔΡΟΜΗΣ 

Τεύχος: 1.000 Δρχ. • Φοιτητές 6.000 Δρχ. • Ιδιώτες 12.000 Δρχ. • Εταιρfες - Οργανισμοί 30.000 Δρχ . 

ΑΞΙΑ ΔΙΕΤΟΥΣ ΣΥΝΔΡΟΜΗΣ 

Φοιτητές 10.000 Δρχ. • Ιδιώτες 20.000 Δρχ. • Εταιρfες - Οργανισμοf 50.000 Δρχ. 

BancAssurance 
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Χαμογείld 

επειδή 

χει το 

πίlεονέκτημα 

της ΑΤΕ/ 
Ο Δ/νων Σύp8οvλος 

των Ασφαλιστικών 

εταιριών του Οpίλοv 

τnς Αγpοτικnς 

Τράπεζας κ. Τρ. 

Λvσψάχοv) απαντά σε 

23 ερωτnpατα του 
εκδότn του ΝΑΙ κ. 

Evay. Σπύρου. 

ν κ. Τριαντάφυππο Λυσιμάχου τον γνωρlζω 

πό τον πρώτο χρόνο εκδόσεως του Νaι το 

1990. Στο 60 τεύχος του ΝΑΙ - (Απρlίlιος 

1990) υπάρχει μια συνέντευξή του, σαν Δ/ντης 
Εμπορικής και Δικτύου της Εθνικής, στην οποiα τό­

τε εtχε 1 Sετή προϋπηρεσlα. Από τα ποίlίlά που εl­
παμε τότε, πριν 8 χρόνια, μου έχουν μεlνει αξέχα­
στες κάποιες απόψεις του. "Οι πωίlήσεις εiναι συ­

να{σθημα ε{ναι καρδιά", μου ε{πε, για τους πωίlη­

τές. "Στη θέση που ε(μαι θέίlω να παντρέψω το πα­

πιό με το νέο, το παραδοσιακό με το μοντέρνο, την 

υψηilή τεχνοίlογf α με την παράδοση .... ". "Βασική 

στρατηγική μας εlναι η διατήρηση της είlίlηvικότη­

τας στα π.πα{σια της νέας Ευρώπης ... ". 
"Ποππά προϊόντα κάτω από τον τ{τίlο "οικονομι­

κές υπηρεσ{ες ή "Financial services" δεν εlχε διαδο­
θεl ακόμα (1990) η ίlέξη Bancassurance) ενώνουν 
τράπεζες και ασφάίlειες και στη χώρα μας θα έχει 

μεyάίlες προοπτικές ανάπτυξης". "Η φιίlοσοφ{α μου 
για τη στρατοίlόyηση ασφαίlιστών κινε(ται γύρω 
από τη πέξη "καριέρα". 'Έ{ναι ποίlίlοl αυτοl που 

θαυμάζω στην Ασφ. αγορά, είναι ασφαίlιστές, τεχvι­

κο(, Δ/vκά Στείlέχη, και ηγέτες ασφ. εταιριών ... ". 
Καθώς "το νερό μπήκε στό αυίlάκι" για τις ασφα­

πιστικές εταιρ(ες και την εξέίlιξη του κ. Τρ. Λυσιμά­

χου μέσα στα επόμενα χρόνια, παρακοίlουθούσα 

την πορεία και "φιποσοφία" του σε ηγετικές θέσεις 

που κατέκτησε και στις οποlες παρέμεινε πιστός 

οπαδός "με μυαίlό και φαvτασ{α", των Βασικών 

εκεlνων απόψεων ... 
Στην πρώτη μας συνάντηση στην Α yροτική Ασφα­

ίlιστική ,φεύγοντας, ε{πε: "Ήρθα εδώ να αyωνισθώ 
στη μάχη που δlνουν οι είlίlηνικές ετaιρlες και θέ­
ίlω οι ασφαπιστικές εταιρlες του ομίίlου ΑΤΕ να 

κερδlσουν αυτή τη μάχη... Ο πόίlεμος συνεχtζε-

ται ... ". 
Μέσα από αυτά που μας εlπε ο κ. Λυσιμάχου, 

Βγαlνει αΒίαστα το συμπέρασμα ότι οι στρατηγικές 

του θα έχουν θετικά αποτεnέσματα για τον 'Εnnηνα 
καταναnωτή. Στοχεύει να χρησιμοποιήσει όίlα τα 

πίlεονεκτήματα της δύναμης του μεyάίlου τραπεζι­
κού ομ(ίlου της ΑΤΕ, τις διασυνδέσεις της στο εξω­

τερικό και τις ως τώρα εμπειρlες των ανθρώπων 

του. Γνωρlζει πόσο μεγάίlο εl ναι αυτό το πίlεοvέ­

κτημα της ΑΤΕ, γι' αυτό και χαμογείlά! 

Η ανάπτυξη θέίlει χρόνο και φαντασlα μαζl με 

ισχυρές οικονομικές π.πάτες, και ο κ. Λυσιμάχου τα 

tχει. Γι' αυτό χαμογεπά. Γιατf μπορεf να ονειρεύεται 

και να Βίlέπει σαν πραγματικό το όραμα το δικό 

του και των ανθρώπων της Αγροτικής να εiναι πρω­

ταγωνιστές, μια δύναμη, μια προοπτική μέσα στο 

Χρηματιστήριο και με φτερά που ανοlγονται να πε­

τάξουν στο εξωτερικό ... 
Ας παρακοίlουθήσουμε όμως, τι ε{πε στο ΝΑΙ: 

1 Κύριε Λυσιμάχου εδώ και ένα 
χρόνο αναλάβατε τις ασφαλιστι­
κές εταιρίες του Ομίλου Αγροτι­
κής Τράπεζας της Ελλάδος, φι­
λοδοξώντας να παίξουν έναν ση­
μαντικό πρωταγωνιστικό ρόλο 
στις εξελίξεις της ασφαλιστικής 
μας αγοράς. Ποιος είναι ο πρώ­
τος γενικός απολογισμός σ' αυτή 
την προσπάθεια; 

νη οσμή δημοσίου και γενικότερα 
στην έλλειψη μεσομακροπρόθε­
σμου προγραμματισμού. 

παρουσίας μου στις εταιρίες θα 
έλεγα ότι είναι νωρίς ακόμα για να 
κάνουμε έναν αξιόπιστο απολογι­
σμό. Μπορώ όμως να πω ότι η προ­
σπάθεια που έγινε και εξακολουθεί 
να γίνεται μέχρι σήμερα είναι προς 
την κατεύθυνση της βελτίωσης της 
ανταγωνιστικότητας, των δύο εται­
ριών. 

Κατ' αρχήν θα ήθελα να τονίσω 
και θα ήταν άδικο για τους προκα­
τόχους μου αν δεν το έκανα, ότι οι 
δύο εταιρίες που έχω αναλάβει 
έπαιζαν ανέκαθεν πρωταγωνιστικό 
ρόλο στις εξελίξεις της ασφαλιστι­
κής αγοράς. 
Η Αγροτική Ασφαλιστική και η 

Αγροτική Ζωής δεν διαφέρουν, ιδι­
αίτερα, από πλευράς λειτουργικών 
χαρακτηριστικών από τις άλλες 
τραπεζικές ασφαλιστικές εταιρίες. 
Διαθέτουν δύσκαμπτο διοικητικό 
μηχανισμό, μεγάλη εξάρτηση από 
τις τράπεζες, υψηλό λειτουργικό 
κόστος, έλλειψη ευελιξίας στα 
εμπορικά θέματα κ.λπ. 
Τα αίτια θα πρέπει να τα αναζητή­

σου με στην ασυνέχεια και στις συ­
χνές αλλαγές διοίκησης, στην έντο-

Βέβαια, όλα αυτά ισορροπούνται 
από το μεγάλο μέγεθος των εται­
ριών, τα υψηλά κεφάλαια, τα δίκτυα 
και το κύρος της Τράπεζας - Μετό­
χου. 

Σε ό,τι αφορά, τον ένα χρόνο της 

Οι ασφαλιστικές εταιρίες του 
ομίλου τnς Α γροτικnς 
Τράπεξας τnς Ελλάδος 

μπορούν να αναπτυχθούν και 
στο εσωτερικό και στο 

εξωτερικό. 
Η πείρα τnς Α γροτικnς ξωnς 
και Α γροrικnς ασφαλιστικnς 

στον σχεδιασμό 
και τnv προώθnσn αγροτικών 
προϊόντων και οι διασυνδέσεις 
με αντίστοιχες εταιρίες του 

εξωτερικού, δίνουν το ισχυρό 
πλεοvέκτnμα προσέγγισnς 

αξιοποίnσnς του 20% του 
οικονομικά ενεργού 

πλnθuσμού τnς χώρας. 

Πιο συγκεκριμένα, για να δημι­
ουργηθούν ευέλικτοι κανόνες συ­
νεργασίας με τις παραγωγικές δυ­
νάμεις της αγοράς, μηχανισμοί 
marketing και εκπαίδευσης του αν­
θρώπινου δυναμικού , να αυξηθεί η 
παραγωγικότητα με τον εκσυγχρο­
νισμό των εργασιακών σχέσεων και 
να μειωθούν τα λειτουργικά έξοδα. 
Σήμερα μπορώ να πω με βεβαιό­

τητα ότι "το νερό έχει μπει στο αυ­
λάκι". Οι θεσμικές αλλαγές που 
έχουν γίνει στο λειτουργικό επείπε­
δο, στις πωλήσεις και στα εργασια­
κά θέματα αποδίδουν ήδη θετικά 
αποτελέσματα και η προσπάθεια 
συνεχίζεται. 
Η στρατηγική που ακολου'θούμε 

στη φάση αυτή , στόχο έχει την πλή­
ρη αξιοποίηση του θεσμού της ενι­
αίας διοίκησης στις δύο εταιρίες. 
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2 Παρατηρώντας την προϊστορία 
σας στον χώρο, βλέπουμε ότι 
έχετε θητεία σε Κρατικές Τραπε­
ζικές εταιρίες (Εθνική - Αστήρ) 
αλλά και σε ιδιωτικές Ασφαλιστι­
κές εταιρίες (Metrolife - Ελληνο­
βρετανική). Αν προσθέσουμε και 
τις σπουδές σας (πτυχιούχος 
φυσικομαθηματικός, μεταπτυ­
χιακά στην Επιχειρησιακή Έρευ­
να, στη Στατιστική και τους Ηλε­
κτρονικούς Υπολογιστές, γνώση 

Αγγλικής, Γαλλι­
κής και Ιταλικής 
Γλώσσας) τότε 
μας έρχονται 
στον νου στελέ­
χη της Δημό­
σιας Ζωής, που 
αναλαμβάνουν 
ρόλους συντο­
νισμού μεγάλων 
τομέων σε κυ-
βερνητικά επί­

πεδα όπως π.χ. παλαιά το 
υπουργείο Συντονισμού κ.λπ .. 
Ποιοι είναι οι στόχοι σας στον 
ασφαλιστικό χώρο για την εται­
ρία σας και για σας; 

Δεν θεωρώ ότι έχω προϊστορία 
στον χώρο , ούτε αισθάνομαι δεινό­
σαυρος ! Από τα 22 χρόνια θητείας 
μου στον ασφαλιστικό χώρο , τολμώ 
να πω ότι περισσότερα έχω πάρει, 
παρά έχω δώσει. 
Επειδή αγαπώ τη δουλειά μου και 

θεωρώ ότι ανήκει στα επαγγέλματα 
εκείνα που προσφέρουν σημαντικές 
υπηρεσίες στην κοινωνία , φιλοδοξώ 
τώρα πλέον να επιστρέψω τη γνώ­
ση και την εμπειρία μου στον χώρο , 
να δώσω δηλαδή όλα αυτά που τό­
σα χρόνια έχω πάρει. 
Εις ό ,τι αφορά στις δύο εταιρίες , 

στόχος των συνεργατών μου και δι­
κός μου είναι πρώτα απ ' όλα ο εκ­
συγχρονισμός τους , ώστε να παί­
ξουν καθοριστικό ρόλο στην ανά­
πτυξη της ασφαλιστικής αγοράς και 
της εθνικής οικονομίας . 

3 Ποια στοιχεία και δεδομένα 
σας οδηγούν να πιστεύετε ότι η 
Αγροτική Ασφαλιστική και η 
Αγροτική Ζωής μπορούν να πρω­
ταγωνιστήσουν; 

Το πρώτο στοιχείο είναι η κυριαρ­
χία των δύο εταιριών στον αγροτικό 
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«Δεν θεωρώ ότι έχω 

προϊστορία στον χώρο, 

ούτε αισθάνομαι 

δεινόσαυρος! Από τα 22 
χρόνια θnτείας μου στον 

ασφαλιστικό χώρο, τολμώ 

να πω ότι περισσότερα 

έχω πάρει, παρά έχω 

δώσει. 

Επειδn αγαπώ τn δουλειά 

μου και θεωρώ ότι 

ανnκει στα επαγγέλματα 

εκείνα που προσφέρουν 

σnμαντικές uπnρεσίες 

στnν κοινωνία, φιλοδοξώ 

τώρα πλέον να 

επιστρέψω τn yνώσn και 

τnv εμπειρία μου στον 

χώρο, να δώσω δnλαδn 

όλα αυτά που τόσα 

χρόνια έχω πάρει». 

τομέα, ο οποίος ως γνωστόν κατέ­
χει το 18-20% του ΑΕΠ . Φυσικά 
υπάρχουν περιθώρια για περαιτέρω 
ανάπτυξη με τη συνεργασία μάλι­
στα και των ομοειδών ευρωπαϊκών 
εταιριών μέσω των οργανισμών 
AGRI και ARINA. 
Ενδιαφέρον υπάρχει και από τις 

δύο εταιρίες για την ανάπτυξή τους 
και στις λεγόμενες αστικές περιο­
χές , όπου η παρουσία τους είναι 
ικανοποιητική , αλλά μπορούν και 
διεκδικούν ένα μεγαλύτερο μερίδιο 
αγοράς . 

Για τον σκοπό αυτό στο πενταε­
τές πρόγραμμα ανάπτυξης των δύο 
εταιριών περιλαμβάνονται προ­
γράμματα ανασυγκρότησης προκει­
μένου όπως ανέφερα και προηγου­
μένως να δημιουργηθούν αποτελε­
σματικοί μηχανισμοί marketing, να 
μειωθούν τα λειτουργικά έξοδα 
κ.λπ. , καθώς επίσης και προγράμ­
ματα επέκτασης στο εξωτερικό . 
Στρατηγικός στόχος μας , όμως , 

ε ίναι η δημιουργία ενιαίου επιχειρη­
σιακού σχήματος για τις δύο εται­
ρ ίες και η εισαγωγή στο χρηματι­
στήριο , αφού επιβεβαιωθεί ότι οι 

επιπτώσεις του εγχειρήματος θα εί­
ναι θετικές . 

4 Οι αλλαγές στην ασφαλιστική 
αγορά, συγχωνεύσεις και ανακα­
τατάξεις, είναι κάποιες αλλαγές 
αλλά κατά τη γνώμη μας μέχρι 
στιγμής "δεν έδειξαν" ότι κάτι 
άλλαξε ή προστέθηκε στην ελλη­
νική αγορά. Έχετε μήπως άλλη 
γνώμη; 

Συμφωνώ μαζί σας , αν και είναι 
νωρίς ακόμα για να καταλήξουμε 
σε οριστικά συμπεράσμαστα . Θα 
ήθελα δε να παρατηρήσω ότι το 
φαινόμενο αυτό , μέχρι και αυτή τη 
στιγμή , περισσότερο το συζητάμε 
παρά το βλέπουμε να εξελίσσεται. 
Μέχρι, όμως , να φθάσουμε τον 

αριθμό 40 περίπου εταιριών που θα 
επιβιώσουν από τις εξελίξεις αυτές 
που με τόσο αργούς ρυθμούς προ­
χωρούν θα απαιτηθεί, εκτιμώ , περί­
που μια πενταετία. 
Προς το παρόν, εκείνο που θεω­

ρώ σκόπιμο να επισημάνω είναι ότι 
σε θέματα συγχωνεύσεων στη χώ­
ρα μας αργούμε πολύ να τα αποφα­
σίσουμε, αλλά όταν τα αποφασί­
σουμε, φροντίζουμε πολύ βιαστικά 
να τα υλοποιήσουμε , ενώ στις άλ­
λες χώρες της Ευρώπης και της 
Αμερικής συμβαίνει ακριβώς το 
αντίθετο. Γρήγορα αποφασίζουν, 
αλλά προχωρούν με αργά βήματα 
και μεγάλη προσοχή στην ολοκλή­
ρωση των συγχωνεύσεων, περίο­
δος που συνήθως ξεπερνά τα δύο 
χρόνια. 

5 Το μέλλον των ασφαλιστικών 
εταιριών θα κριθεί στο ποσοτικό 
μέγεθος ή στο ποιοτικό επίπε­
δο; Ή μήπως στον συνδυασμό; 

Φυσικά στον συνδυασμό και αυτό 
δεν είναι στο χέρι της κάθε εταιρίας 
να το αποφασίσει. Το επιβάλλουν οι 
καταναλωτές. 
Η ασφαλιστική συνείδηση στη χώ­

ρα μας αναβαθμίζεται συνεχώς και 
με γρήγορους ρυθμούς . Ο πολίτης 
θέλει ποιότητα, δηλαδή αξιοπιστία 
για τις υπηρεσίες που αγοράζει και 
με το κριτήριο αυτό επιλέγει τον 
ασφαλιστή του . 
Οι εταιρίες βέβαια , έχουν ανάγκη 

και την ανάλογη ποσότητα για να 
επιβιώσουν, την ευημερία δηλαδή 
αριθμών, για να επενδύσουν σε ποι-

ότητα και ούτω καθ ' εξής. 

6 Υπάρχουν ασφαλιστικές εται­
ρίες στην Ελλάδα που θα έπαιρ­
ναν έναν σχετικά καλό βαθμό 
κρινόμενες με τα ίδια κριτήρια 
μαζί με τις βασικές ανταγωνί­
στριές τους στην Ευρωπαϊκή 
Ένωση; 

Καμιά ελληνική εταιρία δεν έχει 
τη δυναμική των μεγάλων ευρωπαϊ­
κών εταιριών που στηρίζονται στα 
υψηλά κεφάλαια, στη φήμη , την πα­
ράδοση , την τεχνολογία και τις δυ­
νατότητες συνεχούς επέκτασης και 
εξαγορών, ώστε να αποτολμήσουμε 
μια σύγκριση μαζί τους , ως ίσος 
προς ίσον. 
Εκεί όμως όπου οι μεγάλες ελλη­

νικές ασφαλιστικές εταιρίες πλεο­
νεκτούν , συγκρινόμενες με τις αντί­
στοιχες ευρωπαϊκές , της Δυτικής 
Ευρώπης , είναι η γνώση της ελληνι­
κής αγοράς, και τα εκτεταμένα δί­
κτυα πωλήσεων. 
Στο μέλλον θα έχουμε πολλές φο­

ρές την ευκαιρία να δώσουμε εξε­
τάσεις προσδοκώντας έναν καλό 
βαθμό και ως τότε θα πρέπει να κα­
ταβάλουμε σοβαρές προσπάθειες 
για την ανάπτυξή μας. 

7 Θεσμικοί επενδυτές, χρηματι­
στές και άλλοι ενδιαφερόμενοι 
που χρησιμοποιούν δείκτες 
αξιολόγησης και πιστοληπτικής 
ικανότητας των εταιριών, αν εν­
διαφέρονταν για την ελληνική 
ασφαλιστική αγορά, τι πιστεύετε 
ότι θα έλεγαν για το μέλλον της; 

Τα σχόλιά τους δεν θα ήταν ευ-
νοϊκά. Δεν είναι άλλωστε τυχαίο το 
γεγονός , ότι την τελευταία πενταε­
τία έχει περιορισθεί το ενδιαφέρον 
των ξένων μεγάλων εταιριών για 
την ελληνική ασφαλιστική αγορά 
ενώ , αντίθετα , έχει αυξηθεί το εν­
διαφέρον τους για τις χώρες της 
Ανατολικής Ευρώπης . 
Στην Ελλάδα όμως υπάρχουν με­

γάλα περιθώρια ανάπτυξης των 
ασφαλιστικών εργασιών, αφού αυ­
τή τη στιγμή είμαστε κάτω από το 
1 /2 του μέσου όρου της Ευρωπαϊ­
κής Ένωσης σε ό ,τι αφορά, στη 
σχέση ασφαλίστρων προς το ΑΕΠ 
και αυτό είναι ενθαρρυντικό. 
Το υψηλό λειτουργικό κόστος , ο 

αθέμιτος μερικές φορές ανταγωνι-

«Καμιά ελλnνικn εταιρία 

δεν έχει τn δuναμικn των 

μεγάλων ευρωπαϊκών 

εταιριών που στnρίζοvται 

στα uψnλά κεφάλαια, στn 

φnμn, τnv παράδοσn, τnν 

τεχνολογία και τις 

δuνατότnτες συνεχούς 

επέκτασnς και εξαγορών, 

ώστε να αποτολμnσοuμε 

μια σύyκρισn μαζί τους, 

ως ίσος προς ίσον. 

Εκεί όμως όπου οι 

μεγάλες ελλnνικές 

ασφαλιστικές εταιρίες 

πλεονεκτούν 

συγκρινόμενες με τις 

αντίστοιχες ευρωπαϊκές, 

τnς Δuτικnς Εuρώπnς, 

είναι n yνώσn τnς 
ελλnνικnς αγοράς, και τα 

εκτεταμένα δίκτυα 

πωλnσεωv)). 

σμός και η μέχρι χθες χαλαρή επο­
πτεία , ήταν οι παράγοντες οι οποίοι 
λειτούργησαν ανασταλτικά στην 
ανάπτυξη της ασφαλιστικής αγο­
ράς. 

8 Που πάει λοιπόν η αγορά μας; 
Βρίσκεται σε καλή πορεία. Οι βελ­

τιώσεις που έχουν γίνει τα τελευ­
ταία πέντε χρόνια στο επίπεδο της 
εποπτείας και της διαφάνειας αύξη­
σαν την αξιοπιστία του κλάδου . 
Επίσης , η νέα νομοθεσία δεν 

αφήνει μεγάλα περιθώρια για αθέ­
μιτο ανταγωνισμό , γεγονός που ση­
μαίνει , ότι οι εταιρίες που θα επι­
βιώσουν θα είναι υγιείς , θα διαθέ­
τουν τα απαιτούμενα κεφάλαια , ορ­
γάνωση υψηλού επιπέδου , θα πα­
ρέχουν ποιοτικές υπηρεσίες , σύγ­
χρονα προϊόντα και θα nροβαίνουν 
σε επενδύσεις . 
Ο ανταγωνισμός τους θα λειτουρ­

γεί σε όφελος του καταναλωτή 
αφού τα χαμηλά λειτουργικά κόστη 
θα δίνουν τη δυνατότητα στις εται­
ρίες να του προσφέρουν τα ασφα­
λιστικά προγράμματα σε χαμηλές 

τιμές . 

9 Στους βασικούς στόχους των 
Αγροτικών είναι και η είσοδός 
τους στο χρηματιστήριο. Τι 
προσδοκάτε από αυτή την κίνη­
ση; 

Οι ασφαλιστικές εταιρίες του Ομί­
λου της Αγροτικής Τράπεζας έχουν 
τη δυνατότητα και την ευκαιρία να 
επεκτείνουν τις δραστηριότητές 
τους στο εσωτερικό αλλά και στο 
εξωτερικό . 

Για τον σκοπό αυτό χρειάζεται να 
επενδύσουν σε δίκτυα πωλήσεων, 
τεχνολογία , προϊόντα , όπως για πα­
ράδειγμα στον τομέα της υγείας με 
τη δημιουργία μηχανισμών ιατρικής 
φροντίδας κ.λπ . 

Για όλα αυτά χρειάζονται κεφά­
λαια . Απευθυνόμαστε γι' αυτό στην 
κεφαλαιαγορά με την πεποίθηση 
ότι η μακρόχρονη κερδοφορία θα 
πείσει το επενδυτικό κοινό να επεν­
δύσει στις εταιρίες μας . 
Προχωράμε με αργά βήματα και 

μεγάλη προσοχή στη δημιουργία 
των επιχειρησιακών σχεδίων που θα 
διασφαλίσουν την επιτυχία του εγ­
χειρήματος. 

1 ο Το Bancassurance σαν θε­
σμός που μπήκε ήδη στη ζωή 
μας και αποτελεί μεγάλο "κλειδί" 
για την είσοδο της ΑΤΕ σε ρό­
λους πρωταγωνιστικούς, πόσο 
έχει προχωρήσει σε υλοποίηση 
και αποδοχή εκ μέρους των 
εμπλεκόμενων σ' αυτό ασφαλι­
στικών και τραπεζικών; 

Όπως πολύ σωστά το έχετε θέ­
σει, ο θεσμός του Bancassurance 
είναι υπόθεση και της τράπεζας και 
της ασφαλιστικής εταιρίας και δεν 
αποτελεί σε καμιά περίπτωση , απο­
κλειστικά ασφαλιστικό προϊόν. 
Όπως έχει συμβεί σε όλους σχε­

δόν τους τραπεζοασφαλιστικούς 
οργανισμούς της χώρας μας , ο θε­
σμός λειτουργεί κυρίως σαν μηχανι­
σμός πώλησης ασφαλιστικών προϊ­
όντων μέσα από τα υποκαταστήμα­
τα των τραπεζών. 
Το κίνητρο υπάρχει , κυρίως όμως 

για τους τραπεζικούς υπαλλήλους 
και είναι οι προμήθειες που παίρ­
νουν, λιγότερο για τις ασφαλιστικές 
εταιρίες επειδή πουλάνε με σχετικά 
χαμηλότερο κόστος , όχι όμως τό-
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σο , όσο θα έπρεπε και σχεδόν κα­
θόλου, για τις τράπεζες οι οποίες 
παρέχοντας την προμήθεια στους 
υπαλλήλους αναμένουν ένα έσοδο 
κυρίως από το μέρισμα, από τα πι­
θανά κέρδη των θυγατρικών τους 
ασφαλιστικών εταιριών. 
Μ ' αυτό τον τρόπο που διαφέρει 

πολύ από το σύστημα που εφαρμό­
ζεται στη Δυτική Ευρώπη, οι μεν 
τράπεζες σαν οργανισμοί δεν δεί­
y,yουν ενδιαφέρον να προχωρήσουν 
το προϊόν, οι δε ασφαλιστικές εται­
ρίες δεν έχουν δυνατότητα παρέμ­
βασης σ' αυτό τον μηχανισμό παρά 
μόνο ανεβάζοντας υπερβολικά το 
κόστος πρόσκτησης αυτών των ερ­
γασιών. 
Το σύστημα θέλει επανασχεδια­

σμό με μεγαλύτερη συμμετοχή των 
τραπεζών στην προώθηση του θε­
σμού. 
Πολύ λίγα έχουν γίνει από την 

πλευρά της προώθησης των τραπε­
ζικών προϊόντων μέσω των δικτύων 
των ασφαλιστικών εταιριών, λόγω 
έλλειψης αποτελεσματικής οργά­
νωσης και υποδομής τόσο στις τρά­
πεζες και τις χρηματοοικονομικές 
θυγατρικές εταιρίες, όσο και στις 
ασφαλιστικές εταιρίες. 

11 Υπάρχει μια "δυσκολία" από 
μέρους των τραπεζικών υπαλλή­
λων να δεχθούν το Bancas­
surance όχι μόνο στην τράπεζά 
σας αλλά και σε άλλες τράπεζες 
που ξεκίνησαν αυτές τις συνερ­
γασίες τραπεζασφάλισης. Υπάρ­
χει κάποιο "τραπέζι" κοινό για 
προβληματισμούς και συνεργα­
σία πάνω σε θέματα 
Bancassurance ή ο ανταγωνι­
σμός εμποδίζει τέτοιες "προβλέ­
ψεις για το μέλλον"; 

Η δυσκολία που αναφέρετε, πα­
ρατηρείται στα υποκαταστήματα 
όπου η έλλειψη προσωπικού και 
υποδομής δημιουργεί γενικότερες 
λειτουργικές δυσκολίες. 

Στις περιπτώσεις αυτές, ουσιαστι­
κή είναι η παρέμβαση των διοικήσε­
ων των τραπεζών η οποία βοηθά 
αποτελεσματικά στη σωστή λει­
τουργία του θεσμού. 
Στον δικό μας χώρο, του Ομίλου 

της Αγροτικής Τράπεζας, υπάρχει 
διαρκής επιτροπή marketing, η 
οποία σχεδιάζει, παρεμβαίνει και 
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Οι ασφαλιστικές εταιρίες 

τοu Ομίλου τnς 

Αγροτικnς Τράπεζας 

έχουν τn δuνατότnτα και 

τnv ευκαιρία να 

επεκτείνουν τις 

δραστnριότnτές τοuς στο 

εσωτερικό αλλά και στο 

εξωτερικό. 

Για τον σκοπό αuτό 

χρειάζεται να επενδύσουν 

σε δίκτυα πωλnσεων1 
τεχνολογία1 προϊόντα1 
όπως για παρά δει yμα 

στον τομέα τnς υγείας με 

τn δnμιοuρyία 

μnχανισμών ιατρικnς 

φροντίδας κ.λπ. 

βελτιώνει όπου μπορεί το σύστημα. 
Όπως είπα , όμως , απαιτείται επα­

νασχεδιασμός και μια νέα προσέγ­
γιση με μεγαλύτερη συμμετοχή των 
διοικήσεων των τραπεζών. 

12 Πώς κινείται ο ανταγωνισμός 
μεταξύ ασφαλιστικών εταιριών; 
Θετικά, αρνητικά, μικτά; 

Ανέφερα και προηγουμένως , ότι 
μόλις πρόσφατα περάσαμε από τον 
αθέμιτο στον υγιή ανταγωνισμό και 
είναι πολλά αυτά που πρέπει να γί­
νουν, για να μην αντιμετωπίσουμε 
στο μέλλον καταστάσεις δυσάρε­
στες, όπως έχει γίνε ι και στο παρελ­
θόν. 
Ο νέος νόμος για την εποπτεία , 

θα πρέπει να εφαρμοσθεί και να 
καλλιεργηθεί ο επαγγελματισμός 
στον χώρο, μέσα από έναν μακρο­
πρόθεσμο επιχειρησιακό προγραμ­
ματισμό. 
Προσωπικά πιστεύω ότι αυτός 

που τελικά κερδίζει είναι ο τίμιος 
επαγγελματίας που διαθέτει αρκετή 
υπομονή, εμπειρία και χρήματα. 

13 Στον ανταγωνισμό υπερτε­
ρούν οι προσωπικοί ανταγωνι­
σμοί, οι εταιρικοί ή οι προίΌντι­
κοί ΠΙΟ πολύ; 

Σε άλλες περιπτώσεις οι μεν, σε 
άλλες οι δε . Άποψή μου είναι ότι ο 

δημιουργικός ανταγωνισμός πρέπει 
να γίνεται με βάση τα προϊόντα και 
τη γενικότερη ανάπτυξη των εται­
ριών. 
Η χειρότερη περίπτωση φυσικά 

είναι, όταν ο ανταγωνισμός εκδηλώ­
νεται σε προσωπικό επίπεδο , γιατί 
τότε οι κανόνες του παιχνιδιού δεν 
είναι θεμιτοί, οι συνέπειες απρόβλε­
πτες και το επίπεδο της αντιπαρά­
θεσης διολισθαίνει επικίνδυνα. 

14 Στον Αγροτικό τομέα γίνονται 
πολλές αλλαγές σε Ευρωπαϊκό 
και Παγκόσμιο επίπεδο. Το 
άγριο ψαλίδι στις κοινοτικές επι­
δοτήσεις προς τους Έλληνες 
αγρότες και η έλλειψη πληροφό­
ρησης για πολλά θέματα, θα 
τους δυσκολέψουν πολύ τα επό­
μενα χρόνια. Τι έχουν ετοιμάσει 
οι ασφαλιστικές εταιρίες της ΑΤΕ 
για τα δύσκολα χρόνια που έρχο­
νται; 

Αν λάβετε υπόψη ότι ένα ποσο­
στό 15% περίπου της παραγωγής 
μας προέρχεται από τις καθαρά 
αγροτικές ασφαλίσεις , καταλαβαί­
νετε ότι , στη δική μας περίπτωση 
μόνο για ανάπτυξη μπορούμε να μι­
λήσουμε και όχι για συρρίκνωση. 

Είναι τόσο μεγάλα τα περιθώρια 
ανάπτυξης των ασφαλιστικών εργα­
σιών στον αγροτικό τομέα, που κα­
νένα δυσμενές οικονομικό μέτρο 
δεν μπορεί να τα περιορίσει. 
Η Αγροτική Ασφαλιστική και η 

Αγροτική Ζωής προετοιμάζονται 
λαμβάνοντας υπόψη και την επικεί­
μενη νομοθεσία για τις αγροτικές 
ασφαλίσεις , να εισάγουν νέα προϊό­
ντα , ενημερώνοντας συγχρόνως 
τους αγρότες για τη σκοπιμότητα 
της ασφάλισης του φυτικού και του 
ζωικού κεφαλαίου. 

"Κλειδί" στις διαγραφόμενες εξε­
λίξεις, είναι η θεσμοθέτηση του επι­
δοτούμενου ασφαλίστρου που θα 
δώσει στους αγρότες ένα σοβαρό 
κίνητρο, για να ασφαλισθούν. 
Στον τομέα αυτό η Αγροτική 

Ασφαλιστική θα παίξει ρόλο πρωτα­
γωνιστικό σε συνεργασία βέβαια με 
άλλες ασφαλιστικές εταιρίες της 
αγοράς . 

15 Ποιες είναι οι συμμαχίες σας 
στην Ελλάδα και στην Ευρώπη; 

Η Αγροτική Ασφαλιστική πρόκει-

ΟΜΟΛΟΓΙΑΚΟ ΣΥΜΙΟΛΑΙΟ ΖΩΗΣ 

ι και η ζωή την υπεραξία της 
Οι καιpοi απαιτούν μεγαλύτερη εξασφάλιση στα γηρατειά:, 

περισσότερη οικονομική ενίσχυση παιδιών ή αγαπημένων ανθρώπων ... 
Γι' αυτό κάντε ένα ΟΜΟΛΟΓΙΑΚΟ ΣΥΜΒΟΛΑΙΟ ΖΩΗΣ:, ΥΠΕΡΆΞΙΑ ΖΩΗΣ. 

Χαρίστε 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 Συμβολαίου Ζωής ! 
Με το Ομολογιακό Συμβόλαιο Ζωής ΥΠΕΡΆΞΙΑ ΖΩΗΣ:, 

και με μια - μόνο - πληρωμή ασφαλiστpων:, έχετε 3 επιλογές: 
•Μικτή εξασφάλιση. Ασφαλιστική κάλυψη και σύνταξη σε όποια ηλικiα επιλέξετε. 

•Ισόβια προστασία και σίγουρη απόδοση για το ποσό των χρημάτων σας που επενδύθηκε. 
• 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 γιατί εξαγοράζεται, 
διατίθεται άμεσα:, χωpiς περιορισμό στον αριθμό 

και το ύψος επένδυσης, χωρίς χρονοβόρες διαδικασίες. 
Αγοράστε λοιπόν σήμερα ένα Ομολογιακό Συμβόλαιο Ζωής! Γιατί ΥΠΕΡ-ΑΞΙΖΕΙ ... 

ΥΠΕΡΑΞΙΑ ΖΩΗΣ: Εδώ η επένδυση είναι έργο Ζωής ... 
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ται να γίνει μέλος ενός ομίλου 
αγροτικών ασφαλιστικών εταιριών 
της Ευρώπης , της ARINA. Θα συμ­
μετέχει , έτσι , σε προγράμματα επέ­
κτασης στο εξωτερικό , κυρίως στις 
χώρες της Ανατολικής Ευρώπης και 
των Βαλκανίων καθώς και σε εκπαι­
δευτικά , αντασφαλιστικά και συνα­
σφαλιστικά προγράμματα. Οι προο­
πτικές είναι πολύ θετικές. 
Η Αγροτική Ζωής συμμετέχει σε 

αντίστοιχο όμιλο εταιριών ζωής , τον 
Agri , όπου η συνεργασία γίνεται κυ­
ρίως σε προγράμματα εκπαιδευτι­
κά , στη δημιουργία νέων προϊόντων 
και σε ασφαλιστικές και αντασφαλι­
στικές εραγσίες. 
Πέρα από αυτό αναπτύσσουμε 

σχέση συνεργασίας με εταιρίες του 
εξωτερικού , ενδιαφερόμενοι ιδιαί­
τερα για την εξαγορά υγιών χαρτο­
φυλακίων ελληνικών και ξένων εται­
ριών , που δραστηριοποιούνται στη 
χώρα μας. 
Τέλος, για ειδικά αναπτυξιακά 

προγράμματα όπως η δημιουργία 
νοσοκομείων, οι υπηρεσίες ηλε­
κτρονικής πραγματογνωμοσύνης 
και άλλα, συνεργαζόμαστε με τις 
μεγάλες , τραπεζικές και μη , ασφα­
λιστικές εταιρίες της χώρας μας. 

16 Έχετε κάτι "διαφορετικό ", 
έχετε πλεονεκτήματα, έχετε κάτι 
πρωταγωνιστικό σήμερα σαν 
όμιλος; 

Είναι γνωστό ότι , η Αγροτική 
Ασφαλιστική και η Αγροτική Ζωής 
έχουν ένα πυκνό και αποτελεσματι­
κό δίκτυο πωλήσεων στην επαρχία, 
σε περιοχές όπου είναι πολύ δύ­
σκολο , άλλη εταιρία να διατηρήσει 
παραγωγική μονάδα πωλήσεων. 
Παράλληλα διαθέτουν ιδιαίτερα 
ανταγωνιστικές μονάδες στα μεγά­
λα αστικά κέντρα. 
Επίσης , η πείρα μας στον σχεδια­

σμό και την προώθηση των αγροτι­
κών προγραμμάτων και οι διασυν­
δέσεις μας με αντίστοιχες εταιρίες 
του εξωτερικού μας δίνει ένα ισχυ­
ρό πλεονέκτημα στην προσέγγισή 
μας με το 20% του οικονομικά ενερ­
γού πληθυσμού της χώρας μας. 

Ιδιαίτερα η Αγροτική Ζωής έχει να 
παρουσιάσει ένα από τα πιο αποδο­
τικά και λιγότερο δαπανηρά προϊό­
ντα της αγοράς στον χώρο των 
επενδυτικών προϊόντων και των 
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Α v λάΒετε υπόψn 
ότι, ένα ποσοστό 15% 

περίπου τnς παραγωγnς 

μας προέρχεται από τις 

καθαρά αγροτικές 

ασφαλίσεις, 

καταλαΒαίvετε ότι, στn 

δικn μας περίπτωσn μόνο 

για αvάπτuξn μπορούμε 

να μιλnσουμε και όχι για 

συρρίκvωσn . 

Είναι τόσο μεγάλα τα 

περιθώρια αvάπτυξnς των 
ασφαλιστικών εργασιών 

στον αγροτικό τομέα, 

που κανένα δυσμενές 

οικονομικό μέτρο δεν 

μπορεί να ra περιορίσει. 

προϊόντων υγείας , τα οποία βρίσκο­
νται πιο κοντά από κάθε άλλο στις 
ανάγκες του καταναλωτή , χωρίς να 
δημιουργούν οικονομικούς κινδύ­
νους στην εταιρία . 

17 Το ανθρώπινο δυναμικό της 
εταιρίας σας "αξιοποιεί" τα πλε­
ονεκτήματα σας; 

Μέχρις ενός σημείου ναι. Τον τε­
λευταίο καιρό συντελείται μια μεγά­
λη στροφή όλων των δυνάμεων των 
δύο εταιριών προς την αγορά, επι­
διώκοντας ακριβώς την πλήρη αξιο­
ποίηση των πλεονεκτημάτων που 
διαθέτουμε. 
Απαιτείται χρόνος και αρκετή φα­

ντασία . Υπάρχει ένας ικανός αριθ­
μός στελεχών και στις δύο εταιρίες 
που διαθέτουν τα απαραίτητα προ­
σόντα. 

18 Ποια είναι τα 2-3 μεγάλα και 
σημαντικά που θέλετε εσείς σαν 
ηγέτης αυτής της χρονικής συ­
γκυρίας να επιτευχθούν; 

• Η δημιουργία ενιαίου φορέα για 
τις δύο εταιρίες 

• Η εισαγωγή στο Χρηματιστήριο 
• Η επέκταση στο εξωτερικό 

19 Άλλα όνειρα έχετε; 
Πολλά. Για την οικογένειά μου, 

τους φίλους μου και τον εαυτό μου. 

20 Πρότυπα έχετε που προσπα­
θείτε να τους μοιάσετε; 

Ναι, έχω πρότυπα. Χωρίς πρότυ~ 
πα δεν μπορούμε να εξελιχθούμε. 
Το δικό μου πρότυπο είναι ο καλύ­
τερος μου εαυτός. 

21 Ποιος είναι ο καλός ηγέτης; 
Καλός ηγέτης είναι εκείνος που 

διαθέτει: 
• Εντιμότητα 
• Υπευθυνότητα 
• Θάρρος 
• Υπομονή 
• Επιμονή 
• Μετριοφροσύνη 
• Φαντασία 
• Όνειρα 
• και την ικανότητα να παίρνει ρί-
σκα 

22 Ο κλαδικός Ασφαλιστικός Τύ­
πος προβάλλει τέτοιους ηγέτες; 
Ο ίδιος ο Τύπος έχει ηγέτες; 
Ποια είναι η γνώμη σας για τον 
κλαδικό τύπο; 

Ο κλαδικός ασφαλιστικός τύπος 
υπηρετεί τον κλάδο και τον θεσμό 
της ιδιωτικής ασφάλισης με συνέ­
πεια , υπευθυνότητα και αποτελε­
σματικότητα. 
Αυτό δεν θα μπορούσε να συμβεί 

εάν το ανθρώπινο δυναμικό του δεν 
διέθετε ανάλογα προσόντα . 

23 Θέλετε να πείτε κάτι στους 
αναγνώστες του ΝΑΙ, στους συ­
νεργάτες σας, στους συναγωνι­
στές ή ανταγωνιστές σας που 
μας διέφυγε; 

Εμείς οι ασφαλιστές ασκούμε ένα 
ιδιαίτερα ενδιαφέρον επάγγελμα. 
Ένα επάγγελμα από τα πιο χρήσι­
μα. Ένα επάγγελμα στο επίκεντρο 
του οποίου βρίσκεται ο άνθρωπος . 
Εργαζόμαστε για να προστατεύ­

σουμε την περιουσία, την υγεία , το 
εισόδημα και την οικογένεια του πο­
λίτη από κάθε κίνδυνο. 
Το βασικότερο από τα εφόδιά 

μας στην αποστολή μας αυτή, είναι 
η αγάπη για τον άνθρωπο. 
Ας κατανοήσουμε λοιπόν πόσο 

πραγματικά τυχεροί είμαστε όλοι 
εμείς που ανήκουμε στην ασφαλι­
στική οικογένεια . 

sos 
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Το πίlήpωμα του πίlοlου και το πίlο 
καίlύτερα σημεlα αvαφορdς ον προ 

εlvαι πίlήpωμα στο lδιο καρdΒι με καιν 

μαζl και ο καθένας μ6vος του txoυv 
συγκεκριμένη. 'Ε.χουv ουyκεκpιμtνα 

εφ6δια. 'Ε. συν xαpαyptvη ποpe.Ια και ξέ 
προ τισpοl κdvoυv αν 

επιτυ 
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Επισκόπηση μακροπρόθεσμου 
ι 

προγραμματισμου 

υποκαταστήματος 
Ο σκοπός αυτο ου 

θέματος εtναι να G ς δώσει την επισκόπηση μιας διαδικασ(ας, η 
οποfα μπορεf να χρησι ποιηθεf απ6 έναν manager υποκαταστήματος 
για την ανάπτυξη ενός μα eοπρ6θεσμου προγραμματισμού. Ef ναι δύ­
σκοπο να καθορiσουμε επακ 8ώς τι εννοούμε όταν nέμε "μακροπρό­
- :ε.Q.Εο", εφόσον ο μακροπρ εσμος προγραμματισμός μπορεl να 

διαρltέ ει για οποιοδήποτε xpovi ό διάστημα άνω των πέντε ετών. Αν 
ζούσαμε ένα σταθερό οικονομ ό και επιχειρηματικό περι8άπnον, 
θα μπορούσ ε να εξετάσετε την πφfπτωση προγραμματισμού ακόμη 
και για πέντε τη. Στους καιρούς Α,ας όμως ένας μακροπρόθεσμος 
προγραμματισμό που έχει ως στόχο όχι περισσότερα από τρ{α έτη, 

εlναι περισσότερ πογικός. Οποιοδ ποτε πρόγραμμα μικρότερης 

ιάρκειας ε{ναι στη πραγματικότητα m ρισσότερο επιχειρησιακό πα-
ρ στρατηγικό και η στρατηγική είναι σκοπός και ο στόχος αυτού 

του κεπτικού του πρ \γραμματισμού. 

σχέ εταξύ μqκροπρόθεσμου προ­
γρα~ α ισμού , εplσιου π~οyραμματι­

n 8 σμος 
ροyραμματι 6ς; 

Για ναν διευθυντή υπ καταστήμα­
τος διαδικασία ανάπτιjξης ενός μα­
κρ πρόθεσμου προγρ !μματισμού εί­
ναι στην πραγματ~κό τα η ίδια με 
την ανάπτυξη μιας ακροπρόθεσμης 
στρατηγικής κατ7 θυντήριας γραμ­
μής για την αν ' πτυξη του υποκατα­
στήματος. Ο ρογραμματισμός είναι 
το αποτέ -σμα μιας λεπτομερούς 
εξέτ ς και διάγνωσης του · ίδι 

υποκαταστήματος και οτιδή ε 
έχει σχέση με αυτό (το περιβ ' ν). 

Ιδιαίτερα σημαντική στην πτυξη 
ενός μακροπρόθεσμου πρ, ραμματι­
σμού είναι η δημιουργί ιας λειτουρ­
γικής φιλοσοφίας τ υποκαταστήμα­
τος , και σ' αυ ' ο σημείο αξίζει να 
πούμε ό φιλοσοφία καθορίζει 

ποστολή του υποκαταστήματος. 
Προφανώς , πολλές αποφάσεις που 
απαιτούνται σε οποιονδήποτε τύπο 
προγραμματισμού είναι το αποτέλε­
σμα του τι πιστεύουν οι προγραμματί­
ζοντες ότι είναι η αποστολή τους. Αυ­
τή η βασική αρχή έχει μεγάλη σχέση 
με τον μακροπρόθεσμο προγραμματι­
σμό στο περιβάλλον του υποκαταστή­
ματος . 

Συνήθως υπάρχει σύγχυση στη 

οτrεvεργει­

ών. Μα αναλογί ίσως βο θήσει. Σκε­
φτείτ τα βήματα για την κατασκευή 
ενός ιτιού. Μετά την εκσκαφή , το 
πρώ ο βήμα είναι να βάλετε γερά θε­
μέλιΘ - χωρίς αυτά απειλείται η ασφά­
λει του κτιρίου . Παρομοίως , το πρώ­
το ας βήμα είναι να αναπτύξουμε τη 
φ οσοφία του υποκαταστήματος -
' α θεμέλιο πάνω στο οποίο μπορού­
ε να χτίσουμε τα μελλοντικά σχέδιά 
μας. Ακολουθεί η εξωτερική κατα­
σκευή -ο σκελετός , η οροφή , οι τοίχοι 

κ.λπ. Για μας αυτό είναι ο μακροπρό­
θεσμος προγραμματισμός -"χτίζει " τη 
βασική δομή του υποκαταστήματός 
μας. Περιγράφει μερικούς από τους 
στόχους και τα χαρακτηριστικά , τα 
οποία ξεχωρίζουν το δικό μας υποκα­
τάστημα από το επόμενο , όπως ο 
σκελετός κάνει το δικό μας σπίτι να 
ξεχωρίζει από το διπλανό. 
Οι λεπτομέρειες , όπως τα υδραυλι­

κά, τα ηλεκτρικά, η θέρμανση κ.λπ. , 
συμπληρώνονται αργότερα μαζί με 
τους εσωτερικούς τοίχους. Αυτά τεί­
νουν να διαφοροποιούν ακόμη περισ­
σότερο το σπίτι μας από οποιοδήποτε 
άλλο γύρω του. Το ίδιο συμβαίνει με 
τον βραχυπρόθεσμο προγραμματι­
σμό ενεργειών. Αυτός ο προγραμμα­
τισμός μάς λέει πώς θα επιτευχθούν 
οι ατομικοί στόχοι για χρονικό διάστη­
μα μικρότερο του έτους. Φυσικά, οι 
λεπτομέρειες των υδραυλικών, ηλε­
κτρικών κ.λπ . εξαρτώνται σε μεγάλο 
βαθμό από την κατασκευή των θεμε­
λίων και από το σχέδιο και την κατα­
σκευή του σκελετού του σπιτιού. Και 
πάλι τα βραχυπρόθεσμα σχέδια ενερ­
γειών , που καταστρώνονται σε τριμη­
νιαία ή ετήσια βάση , εξαρτώνται από 
τη φιλοσοφία μας και τις μακροπρό­
θεσμες κατευθυντήριες γραμμές . 
Στο τέλος , το σπίτι μας χρειάζεται 

διακόσμηση -χρειάζεται το προσωπι­
κό μας γούστο πριν γίνει κατοικήσιμο. 
Η εφαρμογή του σχεδίου ενεργειών 
μας είναι το ανάλογο βήμα -είναι το 
βήμα που επιτρέπει στα σχέδιά μας 
να αποφέρουν καρπό και επιτρέπει 
την επίτευξη του στόχου μας. Είναι το 
βήμα δράσης που χωρίς το υποκατά­
στημά μας θα έκλεινε τις πόρτες του . 
Χωρίς τη διακόσμηση και επίπλωση 
το σπίτι μας είναι απλώς ένα κέλυφος 
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-και το ίδιο συμβαίνει και με το υποκα­
τάστημά μας χωρίς την εφαρμογή 
ενός καλοσχεδιασμένου προγραμμα­
τισμού. 

11. Γιατί να ασχοληβείτι:; 
Ακόμη και αν δεν έχετε κάνει ποτέ 

μακροπρόθεσμο προγραμματισμό , 
έχετε ακούσει γι' αυτόν και ίσως έχε­
τε ακούσει ότι απαιτεί μεγάλη προ­
σπάθεια και χρόνο. Γιατί λοιπόν να 
ασχοληθείτε; Τι όφελος έχετε αν 
επενδύσετε ένα σεβαστό μέρος του 
χρόνου σας σε κάτι που μοιάζει με 
γραφειοκρατική άσκηση; 
Θα μπορούσαμε να παραθέσουμε 

όλα τα συγκεκριμένα οφέλη που θα 
έχετε από τον μακροπρόθεσμο προ­
γραμματισμό . Πιστεύω όμως ότι μπο­
ρούμε να συνοψίσουμε όλα τα οφέλη 
σε μια απλή πρόταση : "Το Υποκατά­
στημά σας πηγαίνει κάπου. Μπορείτε 
να αφήσετε τους ασφαλιστές, την 
Εταιρία ή περιστάσεις που δεν μπο­
ρείτε να ελέγξετε να καθορίσουν πού 
πηγαίνει; Ή εσείς ως επικεφαλής του 
υποκαταστήματος μπορείτε να απο­
φασίσετε πού πηγαίνει. 
Ο μόνος τρόπος για να σιγουρευ­

τείτε ότι το υποκατάστημα θα πάει 
προς την κατεύθυνση που εσείς θέλε­
τε να πάει , είναι μέσω ενός καλοσχε­
διασμένου μακροπρόθεσμου προ­
γραμματισμού. Υπάρχουν τόσοι τρό­
ποι για να φτιάξετε ένα επιτυχημένο 

ΠΡΟΓΡΑΜΜΑΤΙΣΜΟΣ ΥΠΟΚΑΤΑΣΤΗΜΑΤΟΣ 

Ιδιαίτερα σnpavτικri στnv 

αvάπτuξn ενός 

pακροπρόθεσpοu 

προγραppατισpού, είναι n 
δnpιοuργία pιας 

λειτοuργικriς φιλοσοφίας 

του Υποκαταστripατος, και 

σ ' αυτό το σnμείο αξίζει να 

πούpε ότι n φιλοσοφία 
καθορίζει τnv αποστολri 

του Υποκαταστripατος. 

Προφανώς, πολλές 

αποφάσεις που απαιτούνται 

σε οποιοδriποτε τύπο 

προγραppατισpού1 είναι το 
αποτέλεσpα του τι 

πιστεύουν οι 

προγραppατίζοvτες ότι 

είναι n αποστολri τους 

του έτους. Ο τρόπος του προγραμμα­
τισμού μπορεί να διαφέρει, όπως επί­
σης και το περιεχόμενο και οι λεπτο­
μέρειες. Αλλά όλοι έχουν προγραμ­
ματισμό και τον αναθεωρούν και τον 
ενημερώνουν συχνά. 

111. Στοιχεί 
βι:σμου ού 
Αυτό θήσουμε να 

κάνο χεια είναι να παρα-
θέ ματα για τον σχεδια-
σ ρόθεσμου προγραμματι-

εί ήδη να έχετε , 
πρόθεσμου προ 

οποίο χρησιμο ' , 
ρητήρια! Αυτό πορει 

σας έχει δοθεί ιρία σα 
να το έχετε " από κάπ 
συνάδελφό συμβαίνει α 
μην σταμα α διαβάζετε, 
ζου με ότι ας αυτό τ 
πο μπορεί τε ιδέες 
κούς τομ ο σχέδιό 
καλύ , ετε 

Υποκατά=-=~.ι=;=:.~-::~.:...τ=:...:..:.:=-ι:=τ-::=-~~-....:....ι------ι--:---~--__:_-+-..:..μ__.:_θη~' -___ _ 
τυχημέν ατι-

των, αλλά 
κοινό. Όλ Αν ' 
πηγαίνουν και πώς πρόκειται ν τότε ελπίζ χουμε κ 
σουν εκεί. Έχουν μάθει την τέ ενδιαφέρο ς αρχίσο 
προγραμματισμού και αυτά τα πόν. 
επεκτείνονται πέραν του εξα 

Οι βραβεύσεις των 10 πρώτων ασφαλιστών στο Money Show '97 ήταν η κατάληξη πολλών προσπαθειών των ασφαλιστών ενταγμένων σ' έναν 
προγραμματισμό που οι επιτU)(Τ]μένοι ακολουθούν πιστά και σ ' αυτό διαφέρουν από τους αποτU)(Τ]μένους ... Οι ικανοί δημιουργούν τα γεγονότα 

να έρθουν όπως τα θέλουν, δεν τα αφήνουν στην τύχη .. . Οι επιτυχίες δημιουργούνται τη στιγμή του προγραμματισμού ... 
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Δύο μεγάλες Ασφαλιστικές Εταιρίες ένωσαν τις ·δυνάμεις τους 
και δημιούργησαν μία υπερδύναμη στην Ελλάδα 



Α.ΔΙΑΓΝΩΣΗ 

ΠΡΟΓΡΑΜΜΑΤΙΣΜΟΣ ΥΠΟΚΑΤΑΣΤΗΜΑΤΟΣ 

στ. Το Προφίλ του Πελάτη 
Με βάση την ανάλυση της αγοράς 

μας μπορούμε να δημιουργήσουμε 
την εικόνα του τυπικού πελάτη μας; 
Υπάρχει ο τυπικός πελάτης ; Ποια εί­
ναι τα χαρακτηριστικά των πελατών 

ΠΡΟΓΡΑΜΜΑΤΙΣΜΟΣ ΥΠΟΚΑΤΑΣΤΗΜΑΤΟΣ 

χειρήματά σας; 
ι. Άπειροι έναντι Πεπειραμένων 

Ασφαλιστών 
Οποιοδήποτε καλό σχέδιο , αρχίζει 

με μια τέλεια διάγνωση της παρού­
σης καταστάσεως. Δυστυχώς, τα κεί­
μενα προγραμματισμού δεν σας λένε 
συχνά σε ποια ακριβώς θέματα πρέ­
πει να γίνει η διάγνωση. Θα προσπα­
θήσουμε να το κάνουμε αυτό παρα­
κάτω. 

'7ο Υποκατάστnpά σας 

πnγαίvει κάπου. Μπορείτε 

να αφnσετε τους 

ασφαλιστές} τnv Εταιρία n 
περιστάσεις που δεν 

μπορείτε να ελέγξετε να 

καθορίσουν πού πnγαίvει; 

Ή} εσείς σαν επικεφαλnς 

του uποκαταστnματος 

μπορείτε να αποφασίσετε 

πού πnγαίvει; 

μας; 

ζ. Δυνατά και Αδύνατα Σημεί 

Κατά τα τελευταία τρία έτη εξετά­
στε τα στοιχεία στρατολογήσεως, 
διατηρησιμότητος και παραγωγικότη­
το και δείτε αν υπάρχουν τάσεις , ------..:. ' σχετική επιτυχία των 

Ένας άνετος τρόπος για να διαχω­
ρίσετε τα θέματα προς διάγνωση εί­
ναι να εξετάσετε τους εσωτερικούς 
έναντι των εξωτερικών παραγόντων. 

1. Εσwτcρικοί 
α. Τόση Παραγωγής -Τελευταία 

Τρία Έτη 
Προφανώς, θα πρέπει να εξετάσετε 

τον τύπο της παραγωγής που είχατε 
τα τελευταία τρία έτη. Θα πρέπει να 
εξετάσετε πώς διαμοιράζεται η παρα­
γωγή μεταξύ των διαφόρων ασφαλι­
στών του υποκαταστήματός σας . 

Ποια ήταν η τάση ως προς τη μα­
κροπρόθεσμη και βραχυπρόθεσμη 
διατηρησιμότητα; Πώς μετράτε 
διατηρησιμότητα στο υποκατάστημα 
σας; Ποιοι είναι μερικοί από τους -
ράγοντες που έχουν επιδράσει 
διατηρησιμότητα του υποκατα , 
τος τα τελευταία έτη ; 

β. Τόση Ανθρώπινου Δυναμικού 
Τελευταία Τρία Έτη 

- ε. Ήδη Υπάρχουσες Αγορές 

Θα πρέπει να περιλαμβάνει μια θε­
ώρηση των τάσεων στρατολογήσεως , 
διατηρησιμότητος, αριθμού δόκιμων 
διευθυντών, προσωπικού υποστηρίξε­
ως κ.λπ. Προσπαθήστε να δημιουργή­
σετε μια εικόνα της κατευθύνσεως 
την οποία έχει πάρει το ανθρώπινο 
δυναμικό του υποκαταστήματός σας . 
y. Product Μίχ - Τελευταία Τρία Έτη 
Διαιρέστε την παραγωγή σας στα 

κύρια προϊόντα που πουλήθηκαν -σας 
λέει τίποτε; Μπορείτε να δείτε συγκε­
κριμένες τάσεις σε ορισμένα προϊό-
ντα ; 

δ. Τόση Διατηρησιμότητας -
Τελευταία Τρία Έτη 
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Ίσως θα πρέπει να αφιερώσου ε λί­
γο χρόνο σ' αυτό το βήμα, ~ι , ι οι 
αγορές , -
χείο της πιθα ' ς στρα γικής ~-
Θα πρέπει α εξετ ' σου με τις αγο­

ρές στις οποίες πουλούσαμε στ πα­
ρελθόν , το ποιος πουλούσε σ' α τές 
και το ποσοστό εργασιών που τ με­
μονωμένα άτομα έχουν σε ορισμε ες 
αγορές . Να θυμάστε ότι η αγορά ο ί­

ζεται σα~ μια ομά~α ανθρώπων -~, α -
θρωποι, οχι απαραιτητα σαν προιον 
σαν έννοια. Στόχος μας είναι σταδια­
κά να μπορούμε να απαντήσουμε 
στην ερώτηση "ποιος είναι ο αγορα-
στής μας". 

Προσωπικού 
Καταλαβαίνουμε ' αυτό το βήμα 

θα είναι κατά κ , :π ιο τρόπο υποκειμε­
νικό , αλλά ας ενθαρρύνουμε να 
αποκτήσ στοιχεία από τα διάφορα 
μέλη τ προσωπικού του υποκατα-
στήu ος. Θα σας ενθαρρύνουμε να 
δι έσετε αυτή την ανάλυση σε 

και αδύνατα σημεία των er φαλι­
ών σας , των δόκιμων ευθ~ντών 

σας , του προσωπικού οστηριξεως, 
και τέλος του εαυτ σας. Ειμαι σι-
γουρος ότι μπορε' ε εύκολα να βρεί­
τε στοιχεία , φ έλους , σημειώσεις 
από παρατηρήg ις κ.λπ. , ώστε να κά­
νετε αυτό το βήμα όσο το δυν , 
περισσότερο ντικειμενικό. 
η. Ποιότητα ης Υποστηρίξεω 
Υποκ τα ήμα7ος 
Το υπ κα άστημά σας πο 

, , , 

' 
φυσικό ερι άλλψ_v, διαδι ασί ς κ.λπ. 
Αυτή η υπο ' ριξη έχει πιθα ' ς με­
γάλη σχέση ε τις επιδόσεις που επι­
τύχατε στο uρελθόν. Πώς θα ξιο­
λογούσατε τη ποιότητα της υπο 
ρίξεως του υ οκαταστήματός σα5, 
Πώς συγκρίνεται ε τον ανταγωνισμο; 
θ. Συνδυασμός "Π οχωρημένης Πω-

λήσεως" με την :f\πλή Μέθοδο 
Προσωπικής Πωληq_εως 

Μπορεί να είναι πολύ αιι καλυπτικό 
α σας αν εξετάσετε το πο ό πω­

λη εων, που μπορούν να θεωρη 'v 
ως "εξελιγμένες" πωλήσεις έναντι 
πωλή ων που γίνονται για τις απλές 
προσωπι ' ς ανάγκες . Μπορείτε στην 
πραγματικο τα να αποκαλέσετε το 
Υποκατάστημα σας υποκατάστημα 
"εξελιγμένων πωλησεων" ή αυτού του 
είδους οι πωλήσεις ει ολύ μικρό 
ποσοστό σε σχέση με τις λήσεις 
των απλών προσωπικών αναγκων·; ------­
Μπορείτε να δικαιολογήσετε τα επι-

Στηv Φωτό βραβεύεται ο γιος του Λευτέρη 
Δερμιτζάκη προϊστάμενου γραφείων ζωής της 
ΕΘΝfΚΗΣ Ασφαλιστικής , ο Στέλιος 
Δερμιτζάκης από τα Χανιά Κρήτης. Πολλοί 
πατεράδες έχουν μακροπρόθεσμους στόχους 

· για τα παιδιά τους, που φτάνουν 
ακουλουθώvτας βήμα. .. βήμα 
βραχυπρόθεσμους στόχους στην εκπαίδευση, 
την παραγωγή, μικρούς διαγωνισμούς κ. τ.λ. Ο 
Κώστας Τσαμπούκος Δ/vτής πωλήσεων στην 
fNTERAMERICAN έλεγε πως ο «ΕΛΕΦΑΣ» του 
Προγραμματισμού τρώγεται λίγο-λίγο ... 

' v, που έχουν 
στρατο v ασφαλι-
στών που έχ γηθεί με 
προγενέστερη π ' εις. 
Πού είστε περισσότ νοι; 
Γιατί; 

ερικός ή Εξωτερικ 
' ιμων Διευθυντώ 

ξετάστε την από 
των υντών σας κα 
τελευτα Μπορείτε να δι 
κρίνετε τά ούς που διορί-
στηκαν μέσα ποκατάστημά 

σε σχέση με ό ανθρώπων 
' υποκατα ; Είναι οι 

ί σας πολ ας λέει τί-
ό το βή 

ι . ' ν Προϋ-

π , 

εως στο 

όστημα 
εκτιμού αποτελε-
τα της εως στο 

άστημα; Κ είναι θέμα 
εως, αλλά ' αιδευθεί οι 

άνθρωποί σας, θέλατε να εκ-
παιδευθούν; γιατί όχι ; 

. Εξwτcρικοί 
α αγωνιστικότητα των προϊό-

ντων σας 

Γνωρίζω ότι στην εποχή τη ρήγο­
ρης αλλαγής των προϊόντω αυτή εί­
ναι δύσκολη ερώτηση, ά έχετε να 
κάνετε γενικές δ 'σεις για την 
ανταγωνιστικό των προϊόντων 
που πουλά ποκατάστημά σας ; Σε 
τι rηιιru.ι:;,r• σάς έχει οδηγήσει; Τι προ-

ήματα σάς έχει δημιουργήσει ; Τι 
ευκαιρίες σάς έχει δώσει; 
β. Ποιότητα της Εκπαιδεύσεως 

εκτός Υποκαταστήματος 
Και πάλι υποκειμενική κρίση, αλλά 

πόσο αποτελεσματικά οι εξωτερικές 
πηγές σας βοήθησαν στην προσπά­
θεια εκπαιδεύσεως; Επωφεληθήκατε 
από οτιδήποτε είναι διαθέσιμο; Γνω­
ρίζετε τι είναι διαθέσιμο; 
γ. Οικονομικές Προοπτικές 

της Κοινότητάς σας 

Οι άνθρωποι της ALICO έχουν εvτυπωσια~ές επιδόσεις και πο~ές διακρίσεις που βασίζονται σε 
αυστηρους προyραμματισμους 

Δεν θέλουμε να γίνετε ερευνητής , 
α ώς να εξετάσετε τις οικονομικές 
τά εις της κοινότητας, στην οποία 
ζεί . Το τοπικό Εμπορικό Επιμελητή­
ριο , οι τοπικές Τράπεζες, οι τοπι~ές 
οργ ώσεις και η Τοπική Αυτοδιοικη­
ση μ ορεί να σας προσφέρουν μεγά­
λη β ' εια. 
δ. Το ι ό Αντ 
Εφ ν πιθαν ς δεν εί ε το μον~-

δικό υ οκατάστημα ν περιοχη, 
ίσως α έπρεπε να εξετάσετε τη φύ­
ση κ ι τα θετικά σημεία του ανταγωνι­
σμο . Ποια είναι τα καλύτερα υποκα­
τα 'ματα; Ποιοι είναι οι καλύτεροι 
με ονωμένοι παραγωγοί; Ποιες εται­
ρί ς έχουν την καλύτερη φήμη; Πώς 

ό επέδρασε στις επιδόσεις σας 
ο παρελθόν; 

ε. Κατεύθυνση του Μάρκετινγκ της 
Εταιρίας σας 

Η κατεύθυνση του Μάρκετινγκ της 
Εταιρίας σας μπορεί να έχει μεγάλη 
σχέση με τον τύπο υποστηρίξεως, 
προϊόντων, εκπαιδεύσεως και καθο­
δηγήσεως που παίρνετε; Ποια είναι 
αυτή η κατεύθυνση ; Καθορίζεται σα­
φώς; Ποια ήταν η επίδρασή της στο 
υποκατάστημά σας; 
στ. Οι Πιθανές Αγορές στις οποίες 

δεν έχετε διεισδύσει 
Έχετε εξετάσει τις αγορές στις 

οποίες ήδη πουλάτε; Υπάρχουν σημα­
ντικές αγορές στην κοινότητά σας 
στις οποίες δεν έχει διεισδύσει το 
υποκατάστημά σας; Ποιες είναι αυτές 
οι αγορές; Δεν χρειαζόμαστε λεπτο­
μέρειες γι' αυτό το βήμα, απλώς μια 
απαρίθμηση πιθανών αγορών, που 
πιστεύετε ότι είναι προσιτές στο υπο­
κατάστημά σας . 
ζ. Εικόνα του Υποκατ~στήματος 

και του προσωπικου του 

Φίλοι συνοδοιπόροι και. .. ανταγωνιστές στην 
Κυπριακή αγορά ο Γιάwης Βιολάρης και ο 
Δημήτρης Καλλέργης στην Eurolife και 
Universaf life αντίστοιχα. Δυο ικανότατα 

στελέχη της Ασφ. Αγοράς που πιστεύουν στην 
αξία του προγραμματισμού. Το δείχνουν τα 

αποτελέσματα. 

Ποια νομίζετε ότι είναι η εικόνα του 
υποκαταστήματός σας στην κοινότη­
τα; Ποιες είναι οι ατομικές αρχές στο 
υποκατάστημά σας ; Επαγγελματίες ; 
Πωλητές; Η Εταιρία σας έχει καθιε­
ρώσει ισχυρή θετική ή αρνητική εικό­
να σ' αυτή την κοινότητα; Ποια ήταν η 
επίδραση στην εικόνα των ανθρώπων 
που έφυγαν από το υποκατάστημά 
σας ; Ποια ήταν η επίδραση των επιτυ­
χημένων ασφαλιστών σας; 
η. Πλεονεκτήματα - Μειονεκτήματα 

του Συστήματος Αμοιβών και 
Βραβεύσεως 

Όλοι μας ζούμε μέσα στα όρια ενός 
συστήματος αμοιβών και βραβεύσε­
ως. Κανένα σύστημα δεν είναι τέλειο. 
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Ο Agency Manager της ΝΝ Ζαφείρης Γιώργος 
είναι ένας ακόμη επιτυχrιμένος που "ζει " με 
στόχους και προγραμματισμό σε ανθρώπινο 
δυναμικό και αποτελέσματα. Η πορεία του 
είναι κλασσικό παράδειγμα "πορείας στην 

επιτυχία " μέσω προγραμματισμού. Είναι στην 
κορυφή επειδή προγραμματίζει. 

Ο Στέφανος Μπούχλιος της Αγροτικής Ζωής 
από την Βόρειο Ελλάδα, από το 1986 που ξεκί­
νησε ως σήμερα είχε στον προγραμματισμό 
του, τις διακρίσεις σε πανελλήνια κλίμακα. 

Είναι μοχλός που σηκώνει την καθημερινότητα 
και ρουτίνα οι "ευχάριστοι μεσοπρόθεσμοι 

στόχοι " 
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Πώς θα αξιολογούσατε τα πλεονεκτή­
ματα και μειονεκτήματα του συστήμα­
τός σας για ασφαλιστές, δοκίμους δι­
ευθυντές και υποστήριξη ; Τί είδους 
"μηνύματα" παίρνετε από την επαφή 
σας; 

3. Περίληψη 
Σ' αυτό το σημείο έχετε κάνει πολ­

λή εργασία, έχετε συγκεντρώσει πολ­
λά στοιχεία και έχετε κάνει πολλές 
υποκειμενικές κρίσεις για το τι συνέ­
βαινε στο Υποκατάστημά σας κατά το 
παρελθόν. Αυτή η άσκηση μπορεί να 
σας οδηγήσει σε απογοήτευση αν 
δεν τη "συγκεντρώσετε" . Αυτός είναι 
ο σκοπός αυτού του περιληπτικού μέ­
ρους, να σας επιτρέψει να εκφράσετε 
τη διάγνωσή σας σε κάποια μορφ ' 
τελικών συμπερασμάτων για το υπ 
κατάστημά σας. 
α. Ποια είναι τα Δυνατά Σημεία το 

Υποκατασrήματός σας 
Προφανώς, τα δυνατά σημεία πο­

ρεί να προέλθουν από διάφορε πη-

γές, τους αν~ρώπο~ςtσας, τα rι οϊό­
ντα σας, την εταιρια ας κ~λπl. Ποια 
θα θεωρούσ - :ε-τ κτr · r&τερ vατa 
σημεία; Τα έ ετε εκμ . ταλλευ · στο 
παρελθόν; Ειναι το ειδος των υνα­
τών σημείων πάνω στα οποία θα πο­
ρέσετε να "χτίσετε" στο μέλλον ' το 
είδος που θα εξαφανισθούν στο έλ­
λον με τις αλλαγές στο υποκατά 
μα και την Εταιρία σας; 
β. Ποιες είναι οι Κύριες Αδυναμίες 

του Υποκαταστήματός σας; 
Κανένα υποκατάστημα δεν είναι τέ­

λειο και πάντα μπορούν να γίνουν 
βελτιώσεις. Ποιες θα θεωρούσατε τις 
κύριες αδυναμίες του υποκαταστήμα­
τός σας; Πόσο καιρό υπάρχουν αυτές 
οι αδυναμίες; Είναι αυτά μακροχρό­
νια προβλήματα ή είναι καταστάσεις 
που δημιουργήθηκαν στο πρόσφατο 
παρελθόν; 
γ. Το Υποκατάσrημά σας είχε συ­

γκεκριμένη κατεύθυνση Μάρκε­
τινγκ κατά τα τελευταία τρία έτη; 

Αυτή η κατεύθυνση μπορεί να ήταν 
καθορισμένη, υπονοούμενη ή απλώς 
να ακολουθήθηκε, αλλά θα ήταν εν­
διαφέρον να παρατηρήσετε αν το 
υποκατάστημά σας κινήθηκε προς 
μια συγκεκριμένη κατεύθυνση . Ποια 
είναι αυτή; Περιγράψτε την. Και το 
σημαντικότερο , αυτή η κατεύθυνση 
θα ήταν βιώσιμη στο μέλλον; Γιατί ναι 
ή γιατί όχι; Ποιες είναι οι ήδη υπάρ­
χουσες συνθήκες που θα σας ανά­
γκαζαν να αλλάξετε κατεύθυνση σ' 

αυτό το σημείο ; 
δ. Τι περιορισμούς έχετε από 

το περιβάλλον σας; 
Κανένας μας δεν ζει σε τέλειο κό­

σμο και όλοι μας επηρεαζόμαστε μέ­
χρι ενός βαθμού από τις συνθήκες 
γύρω μας, την οικονομία , την Εταιρία ___ _ 
μας , τον ανταγωνισμό κ.λπ. Πι ' ε 
ότι αυτοί οι παράγοντε θέσουν 
περιορισμούς ανότητα ανα-
πτύξεως του καταστήματος στο 
μέλλον; Με ιο τρόπο ; Συγκεκριμέ-
να, π αι οι κυριότεροι περιορι­
σμ , 

ε ιρίες υπάρχουν, σε ' 
ές, λόγω του 

ς; 

αι πάλι ψάχvουμ ς νο-
ετε ότι είναι οι ευκαι-

ίες, που έχετε ' σας , για 
να σας β ' ν ανάπτυξη 
του υποκα σας στο μέλ-
λον. Από π ονται αυτ ' 
ευκαιρίες; ευθήκα 
παρελθ ' εταλλε 
τέ κανεί ' 

στ. Σ 
απαραί 
- eλλ.eν 
ρελθόν; 
Ίσως α 

ρο βήμα ς. Ανα 
διευθυ 'ματος 
τάσει πού ή πού βρι 
στο παρελθ εκτιμήσει 
σιμότητα α κατευθύνσε 
για το μέλλον. ' μπορεί να εί-
αι δύσκολη αίτητη. Εξί-
υ δύσκολο μπο να κατα-
τε ότι η παρ ' υνσή 
ίναι η σωστή και ο ' 

αθείτε στις νέε 
για αρκετό χρονικό 

μ ερώτηση -θα έχει μεγάλη 
επ πόλοιπα βήματα του 
προγ '. 

Αφού κάνετε πλήρη διάγν 
παρούσης καταστάσεως , θα πρέπει 
να κάνετε το πρώτο βήμα για την ανά­
πτυξη των στόχων. Βασικά , θέλουμε 
να απαντήσετε στην ερώτηση "πού 
θέλω να βρίσκεται το υποκατάστημα 
σε τρία χρόνια;". Θα σας ζητούσαμε 
να καθορίσετε ορισμένους συγκεκρι­
μένους στόχους (μετρήσιμους) υπό 
το πρίσμα της διαγνώσεώς σας σε 
ορισμένους τομείς. 
Μην ανησυχείτε για το αν δεν αι­

σθάνεστε σίγουρος για το ακριβές 



Σε μια εξαιρετική γιορτή που έγινε στο 
κέντρο "Χάραμα ", οι κ. Γιάννης Σταμούλης, 
Επιθεωρητής, Κλέαρχος Πεφάvιος, Agency 

Manager και Φ. Πουλής, Unit Manager, 
γιόρτασαν τη συνεργασία τους με την 

lnternatίonal Lίfe. Μαζί τους ο κ. Φωκίων 
Μπράβος. Η εφαρμογή των κανόνων του 
προγραμματισμού φέρνει πάντα γιορτινές 

στιγμές επιτυχίας. 

Θ. Θωμόπουλος, ο πρώτος Agency Manager 
της lnteramerican είναι στrιν κορυφή επειδή 
ξέρει να χειρίζεται θέματα προγραμματι­

σμού σε ατομικό, οικογενειακό, επαγγελμα­
τικό και κοινωνικό επίπεδο 

μέγεθος αυτών των στόχων -σε ένα 
μελλοντικό βήμα θα σας ζητήσουμε 
να επανεξετάσετε τους στόχους σας 
υπό το πρίσμα περαιτέρω σκέψεως 
και μελέτης. Τελικά όμως θα πρέπει 
να δεσμευθείτε για κάποιους συγκε­
κριμένους , μετρήσιμους τριετείς στό­
χους. 

Αυτοί θα πρέπει να υπολογισθούν 
πάνω σε κάποια επιστημονική βάση, 
αλλά ίσως υπάρχει και μια αρκετά με-
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γάλη δόση κρίσεως μάνατζμεντ -άλ­
λωστε γι' αυτό πληρώνεστε. 

1. Παραywyή 
Θα πρέπει να καθορίσετε το ύψος 

των εργασιών, που αναμένετε από 
τους ασφαλιστές πλήρους και μερι­
κής απασχολήσεως. Στην ουσία οι 
στόχοι σ' αυτό τον τομέα θα πρέπει 
να περιγράφουν τη συνολική παρα­
γωγή που αναμένετε από το υποκατά­
στημά σας. 
Το μέτρο παραγωγής δεν παίζει ρό­

λο - μπορεί να είναι ασφάλιστρα, 
προμήθειες ή αριθμός συμβολαίων. 
Αυτό που είναι σημαντικό είναι το μέ­
τρο να είναι σταθερό, για να μην δη­
μιουργεί σύγχυση. 

ΠΡΟΓΡΑΜΜΑΤΙΣΜΟΣ ΥΠΟΚΑΤΑΣΤΗΜΑΤΟΣ 

θα πρέπει να αναφέρουμε συγκεκρι­
μένα πώς το υποκατάστημα σχεδιάζει 
να τα αντιμετωπίσει. 

Στιγμιότυπο από το 
ταξίδι των 
κορυφαίων 
συνεργατών της 
Αγροτικής Ζωής 
στη Σιγκαπούρη και 
στο Μπαλί. Τα 
βραβεία 
ακολουθούν 
αυτούς που 
προγραμματίζουν ... 

Ο Χρήστος Τσεμπέρωφ της ΝΝ είναι για πολλά 

χρόνια ένας απ ' τους καλύτερους Managers 
της Ελληνικής Αγοράς σε αποτελέσματα 

διατηρησιμότητας. Η διατηρησιμότητα είναι 
αποτέλεσμα πολλών προγραμματισμών σε 

πολλούς τομείς. 

στηριζόμενη προσέγγιση πωλήσεων, 
μπορεί να εξαιρεί μια πολιτική υποκα­
ταστήματος "εξελιγμένων πωλήσε­
ων", προσανατολισμένη προς την πα­
ροχή υπηρεσιών. Όμως μια εναλλα­
κτική λύση αναπτύξεως της αγοράς 
των γιατρών και δικηγόρων μπορεί να 
είναι συμβατή με εναλλακτική εκπαί­
δευση, με έμφαση στις πωλήσεις που 
τονίζουν το θέμα της εφορίας. 
Στην ανάπτυξη των εναλλακτικών 

στρατηγικών θα πρέπει να στραφείτε 
σε αρκετούς, ευρείς τομείς. Κάτω 
από κάθε τμήμα θα πρέπει να σχεδια­
σθούν και να εκτιμηθούν αρκετές ευ­
ρείες εναλλακτικές λύσεις. Θα πρέπει 
να εξετάσετε τα δυνατά και αδύνατα 
σημεία καθεμιάς. Θα πρέπει επίσης 
να προσδιορίσετε ποιες εναλλακτικές 
στρατηγικές θα έχουν επίδραση , και 
σε ποιους μακροπρόθεσμους στό­
χους. 

1. Αγορtς 
α. Σε ποιες θα μπορούσαμε να διεισ­

δύσουμε; 
β. Τι εναλλακτικές λύσεις έχουμε για 

να φθάσουμε σ' αυτές τις αγορές 
( συστήματα πωλήσεως) 

γ. Πώς θα μπορούσαμε να υποστηρί­
ζουμε διάφορες αγορές. 

2. Πηγή Εργασιών 
α. Ποιες είναι οι διάφορες εναλλακτι­

κές λύσεις για διαφορετικές πηγές 
εργασιών; Ποιες είναι οι επιλογές 
μείξης προϊόντων; Τι διαφοροποι­
ούμενη έμφαση μπορούμε να δώ­
σουμε στις "εξελιγμένες πωλή­
σεις " έτσι ώστε να συμφωνούν με 
τη φιλοσοφία μας ; 

3. Ανθρώπινο Δυναμικό 
Τι επιλογές έχουμε για διάφορους 

ρυθμούς στρατολογήσεως; Ποια 
μπορεί να είναι η αναμενόμενη 
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διατηρησιμότητα κάτω απ ' αυτά 
τα διαφορετικά σενάρια στρατο­
λογήσεως και ποιες πρέπει να εί­
ναι οι ανάγκες μας αναπτύξεως 
δόκιμων διευθυντών; Τι τύπους 
οργανώσεως μπορούμε να ορα­
ματισθούμε -τους συνηθισμένους­
μάνατζμεντ, λειτουργικούς ειδι­
κούς , συνδυασμό των ανωτέρω; 
Ποιες είναι οι επιλογές μας στην 

εκπαίδευση; Ποια θα πρέπει να εί­
ναι η έμφαση στην ενιαία εργασία 
έναντι της εκπαιδεύσεως στο 
υποκατάστημα; 

4. Στάνταρντ Επιδόσεως 
Τι μίνιμουμ στάνταρντ θα μπο­

ρούσαμε να θεωρήσουμε για 
τους ανθρώπους μας; 

5. Φυσικό περιβάλλον 
Ποιες είναι οι επιλογές μου για 

το φυσικό περιβάλλον; Ποιο είναι 
το κόστος για κάθε επιλογή και τι 
επίδραση θα έχει στη συνολική 
μου παραγωγικότητα; Πόσο ση­
μαντικές είναι οι διάφορες επιλο­
γές στις διάφορες αγορές που 
μπορεί να επιδιώξω; Τι επιλογές 
έχω για εξοπλισμό υποστηρίξεως; 

6. Οικονομικά-Κέρδη 
Ποιοι είναι οι διάφοροι τρόποι 

με τους οποίους μπορώ να αυξή­
σω τα κέρδη -θα προσπαθήσω να 
μειώσω το κόστος; Είναι η αύξη­
ση της παραγωγικότητας ο μόνος 
τρόπος; Τι επιλογή έχω; Τι εναλ­
λακτικές λύσεις έχω για την επέν­
δυση των κερδών του υποκατα­
στήματος; 
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Mnv προσπαθnσετε να 
κάνετε αυτόν τον 

προγραμματισμό μόνος Αν 

προσπαθnσετε να τον 

καταρτίσετε μόνος1 
πιθανότατα θα 

απογοnτεuθείτε. Είναι μια 

χρονο8όρα διαδικασία και 

απαιτεί πολύ χρόνο και 

εργασία. Παρακαλώ1 
μετα8ι8άστε όσα 

περισσότερα Βnματα 

μπορείτε στα διάφορα μέλn 

τnς ομάδας του 

Υποκαταστnματός σας. 

σκοπό σ' όλες τις δραστηριότητες του 
υποκαταστήματος. 

Ζ. ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΗ 
ΠΩΛΗΣΕΩΝ 

Τέλος, θα πρέπει να αναφέρουμε διαδικασία σκέψεως για την κατάρτιση 
συγκεκριμένα, πώς σχεδιάζουμε να ενός μακροπρόθεσμου προγραμματι­
μεγιστοποιήσουμε τα κέρδη , αν αυτό σμού για σας και τους συνεργάτες 
ισχύει, ή πώς περιμένουμε να διαμορ- σας. Τη χρησιμότητά του , όμως , θα την 
φωθούν οι δαπάνες μέσα στα πλαίσια αντιληφθείτε μόνον αν εσείς και το 
των παραμέτρων του προϋπολογι- προσωπικό σας ακολουθήσετε τον 

Είμαστε τώρα σ' ένα σημείο στο --------:σ:._r-μΆο_ύ. Σε αυτό το σημείο , δεν απαιτού- προγραμματισμό.'Ισως να το έχετε κά-
οποίο είμαστε έτοιμοι να αναπτύ ο ___ ,n......___, .. .-.', α προς βήμα, λεπτομερή σχέ- νει ήδη και σας ευχόμαστε καλή τύχη. 
μια τριετή στρατηγική πωλ , ν. Δεν δια δρα _ αυτό το αφήνουμε για Αν δεν έχετε πεισθεί ακόμη ότι ο μα-
ψάχνουμε για συγκεκ ες επιχειρη- τον ετήσιο κυ προγραμματισμού . κροχρόνιος προγραμματισμός δεν εί-
σιακές λεπτομέR ς ακόμη, αντιθέ- Αυτό που απαιτείτ ίναι να αναφέ- ναι ούτε επιθυμητός ούτε δυνατός , σας 
τως, θέλουμε α καταγράψουμε τις --- ρουμε αρκετά συγκεκρ 'να , ώστε να προτείνουμε να περάσετε λίγο χρονικό 
κυριότερε ατευθύνσεις και ωθήσεις έχουμε καθαρή επικοινω με τους διάστημα με μερικούς Διευθυντές Υπο-
τωv πω , εωv που πιστεύουμε ότι θα συνεργάτες μας, τις ευρύτερ κατευ- καταστημάτων τους οποίους εκτιμάτε 
χρεια ούν για να επιτύχουμε την θύνσεις που σκοπεύουμε να α λου- και ρωτήστε τους για τον προγραμματι-
ανά υξη που επιθυμούμε. , ουμε , για να επιτύχουμε τους ό- σμό τους και την μακροπρόθεσμη 

ροφανώς, η στρατηγική θα ει χους ς. Οι απλές δηλώσεις ή πρ _ στρατηγική τους. Πιστεύουμε ότι θα 
αποτελείται από τις διάφ ς εναλ- τάσεις αρ ύν. Η διαύγεια της εκφρά- σας πείσουν αυτοί. Άλλωστε, οι επιτυ-

ακτικές λύσεις, που φ , ονται να εί- σεως , σε α , το σημείο είναι περισ- χημένοι Διευθυντές Υποκαταστημάτων 
ναι οι καλύτερες υπό ο πρίσμα των σότερο σημαντι , από την έκταση . ίναι οι καλύτερές μας αποδείξεις. 
στόχων, δυνατών κ αδύνατων σημεί- Ένα τελευταίο σημείο ακόμη, και 

Σ... ΕΠΑΝΕ-=ΕΤΑΣΗ ων μας. Ας τονίσο ε εδώ ότι η κατεύ- ς το σημαντικώτερο , για σας προ-
• , θυνση που τελικ ' θα επιλεγεί θα πρέ- ΕΛΕΓΧΟ ΔΟΥ σ ικά. Μην προσπαθήσετε να κάνετε 
ΤΩΝ ΣΤΟΧΩΝ πει να είναι σύ ωνη με τη φιλοσοφί α 'ν τον προγραμματισμό μόνος. Αν 

ποιοδήποτε έδιο , απαι- θ, , , 
Σ' αυτό το σημείο ίσως θα έπ του Υποκατα 'ματός μας και με α , προ α ησετε να τον καταρτισετε μο-ς προγ ενος έλεγ- θ , θ θ ' 

να κοιτάξουμε για δεύτερη φορά ους συμπεράσματ που βγάλαμε α τη χ , ου . Αν ι ένας μα- νος, πι ανοτατα α απογοητευ ειτε 
στόχους που αρχικά καθορίσαμ στο σύνοψη της αγνώσεώς μας. κρ σμός θα γιατί είναι μια χρονοβόρα διαδικασία 
δεύτερο βήμ . Θυμηθ ίτε, αυτ , Ύ~νε Στην τ λικ κα1' ρτιση i στ ατηγι- εξετ υλάχι- και αιτεί πολύ χρόνο και εργασία. 
μετά από λ~_ ομερή ιάγνωση ά κής μας , ~α ρέ~ ι να λ~β υμ υπόψη στο ές και Παρα iώ μετα~βάστε iα περισσό-
πριν αναπτυ ουμε ε ακτικ υ- pσς-τοu δι σς πορευ ο διφ,C'Τ'Γ.-:----------α-ν_α_---4-!~41-..,..;....__;_-ι-_,_.;.-___μ.-ρ..J..α?"ιτη...:...;..- 44-εpα. iι m:-a+,ιno -είτ&.αια -ιάφορα μέ-
σεις ή να θε ρήσουμ τις ευρ ερες νήθηκαν κ ά ν καθ ισ ό των τες, ύλευα λη τη μόδας ου Υποκ ταστήματός 
ευκαιρίες και εμπόδια. Αφού ε ετά- εναλλακτικώ λύσεων. Σ' αυτό οστά- επί ένους σας. σικά, το προσωπι ό του γρα-
σουμε τους στόχους μας, ποιο απ ' διο, θα είμα ε αρκετά συγκεκρ ένοι, δ , ροόδου εκριμένες 
αυτούς φαίνονται ακόμη λογικοί; ει- παραδείγματ χάριν, σε ποιες γο- ίες που θούν. Οι 
άζονται καθόλου προσαρμογή ; π ιες ρές θα διεισδύ ουμε, και πώς, σε γ ι- νίες που θ ι ((κλειδιά>> 
είναι αυτές οι προσαρμογές; κές γραμμές, το επιδιώξουμε. Θ υμπίπτουν πά τις ημερο-

Είναι πολύ πιθανόν να χρειασθεί α πρέπει να καθορ ουμε συγκεκριμένα ίες της ετήσια ρήσεως και 
αυξήσουμε ορισμένους στόχους ή τον αριθμό και το ίδος στρατολογή- αυτό θα πρέπει θεί υπόψη στο 
μειώσουμε άλλους. Η διαδικασία κα σεως που επιθυμού για το Υποκατά- βήμα αυτό. 
θορισμού στόχων είναι δύσκολη στην στημά μας και θα πρ' ει να καθορί- Θα πρέ να αρχίσουμε ν 
εποχή μας, που αλλάζει διαρκώς, αλ- σουμε τα στάνταρντ επιλ nς. σκε , το τι είμαστε δι 
λά είναι πολύ σημαντικό να δώσουμε Θα πρέπει επίσης να κα νουμε, αν συμβ , 
μια συγκεκριμένη εστίαση και κοινό το τύπο του δόκιμου διευθυ υ γή . Μ' αυτό εννοο, 

επι ούμε, πότε αυτός θα προστε- που δεν μπορούν 
θεί, κ από πού θα προέλθει. Τέλος, φθούν, αλλαγές στη νομο 
στον το , α του ανθρώπινου δυναμι- γές στην αγορά κ.λπ. Θα 
κού θα π ' ει να καθορίσουμε τη να αποφασίσουμ , 
στρατηγική Υποκαταστήματός θα είναι το Υ α παρα-
μας, πάνω στην αίδευση και ανά- μείνει στα ραμμή πω-
πτυξη. λήσ ν συμβεί, ή θα 
Θα χρειαστεί, ίσως , να κα ουμε , μέρος του Σχεδίου 

τα στάνταρντ επιδόσεως που αναμε"' ________ nw,,\ι , αντιδρά σε ευκαιρίες 

νουμε από τους ανθρώπους μας ακό- ουσιάζονται από τις ξαφνικές 
μη συμπεριλαμβανόμενων των ασφα- αλλαγές. 

φείου σας μπορεί να σας παράσχει με­
γάλη βοήθεια στη συγκέντρωση μερι­
κών αριθμητικών στοιχείων και ιστορι­
κού , τα οποία χρειάζεσθε . Μπορούν, 
επίσης , να σας βοηθήσουν στην έρευ­
νά σας . για το τοπικό οικονομικό περι­
βάλλον . Οι δόκιμοι διευθυντές σας 
μπορούν να είναι μεγάλη πηγή παρο­
χής στοιχείων για την εκτίμηση της ορ­
γανώσεώς σας και να σας βοηθήσουν 
να προσδιορίσετε τις ευκαιρίες και τα 
εμπόδια. Οι ασφαλιστές σας , επίσης, 
μπορούν να παίζουν σημαντικό ρόλο 
γιατί ξέρουν την αγορά και θα πρέπει 
να ζητήσετε πληροφορίες απ' αυτούς. 

Οι άνθρωποί σας θα βρουν αυτή την 
διαδικασία ενδιαφέρουσα και θα αισθά­
νονται ότι έχουν συμμετάσχει, σε μεγά­
λο βαθμό, στον σχεδιασμό της γραμ­
μής του Υποκαταστήματος . Αυτή η έν­
νοια του να "αγοράσουν" οι άνθρωποί 
σας τον προγραμματισμό σας, δίνο­
ντάς τους μεγάλα τμήματα να συμπλη­
ρώσουν, είναι δοκιμασμένη και αποδε­
δειγμένη. Αν έχουν συμμετοχή στον 
προγραμματισμό, θα κάνουν ό ,τι μπο­
ρούν για να βοηθήσουν στην εφαρμο­
γή του. 

Πηγή: Σημειώσεις Limra 
Ελλάδας - Κύπρου. 

λιστών, δόκιμων διευθυντών και προ- Βεβαίως , αυτές οι αλλαγές γίνονται 
σωπικού υποστηρίξεως . γρήγορα στο περιβάλλον μας και θα 

Κοιτάξτε πως η lnteramerican προγραμμάτιζε: 

Θα πρέπει να αναφέρουμε τι φυσικό επιδράσουν πολύ στις αποφάσεις μας 
περιβάλλον πιστεύουμε ότι θα χρεια- στο μέλλον. Κάποια σκέψη για την πι-
στούμε στο μέλλον, αν αλλαγές θα εί- θανή επίδρασή τους σ' αυτό το σημείο 
ναι απαραίτητες και πότε θα πρέπει να θα είναι πολύ ωφέλιμη . 

«Στα πλαίσια της νέας μας φιλοσοφίας, προκηρύσσουμε για το τελευταίο 4μηνο του 1995 
4 Μεγάλους Δ~αyωνισμούς, που είναι βέβαιο ότι θα εντυπωσιάσουν και θα ενθουσιάσουν 

όλους. Τέσσερα φανταστικά ταξίδια, που θα είναι τα έπαθλα των 4 Μεγάλων μας 
Ξεχωριστών Δ~αyωνισμών και που μπορείτε να κερδίσετε και τα 4». 

Αυτό είναι ένας συνδυασμός προγραμματισμού με βραχυπρόθεσμα αποτελέσματα που 
εξυπηρετούσε μακροπρόθεσμους στόχους της fnteramerican. 

Οι Γενικοί Διευθυνrές είναι πάνrα δίπλα σε ασφαλιστές και υποκαταστήματα ασφαλιστών που μέσω 
προγραμματισμού ξέρουν που πάνε. Ο Δημ. Κονrομηνάς ήταν πάνrα διαθέσιμος και απλόχερος 
στην ενθάρρυνση ασφαλιστών όπως ο Νίκος Παναγιωτόπουλος που προγραμμάτιζε να είναι πρώ­

τος σε διατηρησιμότητα, και ήταν με 100% για πολλά χρόνια! 

γίνουν αυτές οι αλλαγές. Ομοίως, θα 
πρέπει να εξετάσουμε, τι νέο εξοπλι­
σμό αναμένεται να προσθέσουμε, με τι 
κόστος και πότε. 

ιν. Περίληψη 
Ελπίζουμε ότι σας έχουμε δώσει μια 

Αυτός μπορεί να είναι ένας πολύ καλός τρόπος να εμπλέξετε όλους τους ανθρώπους του 
Υποκαταστήματός σας σε ένα κοινό σχέδιο εργασίας, που θα ωφελήσει όλους σας και που θα 
σας βοηθήσει πολύ να φτιάξετε μια ατμόσφαιρα στην ομάδα σας, η οποία θα βοηθήσει και θα 

είναι απαραίτητη για τη διαρκή ανάπτυξη του Υποκαταστήματος. 
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Το δυσχειμερόν των Τζουμέρκων, και ειδικότερα των Βορειο - δυτικών χωριών, _ανέκαθεν 

ανάγκαζε τους περισσότερους κατοiκους να εκπατρiζονται κατά τους !1ήνες (C;κτωΒριο - , 
Απρiilιο) και να κατέρχονται στα πεδινά μέρη. Οι κάτοικοι των ορεινων χωριων Μεilισσουργων, 
Πραμdντων, Ayvdvτωv, ΚοσοΒiστας (Κτιστάδων) και dililωv, ως επi το πilεiστον κτηνοτρόφοι 

και εργάτες, για τους συνήθως Βαρεiς χειμώνες αναγκάζονταν να κατέρχονται στην Άρτα, τόσο 

για ξεχειμώνιασμα, όσο και για ανεύρεση εργασiας, δεδομένου ότι η ευρύτερη περιοχή της, και 
μdilιστα η πέραν του Αρά.χθου πεδιάδα, εύφορος και πilούσιa σε παραγωγή, παρεiχε αρκετές 
ευκοiliες. Στους χρόνους της Τουρκοκρατiας η επικοινωνiα των ορεινών με την πεδιάδα και την 
πόilη της Άρτας γινόταν δια Βατής μεν, ailild στερεάς και από πoililές απόψεις ασφαilούς, , 
οδού η οποiα ακοilουθούσε τα μέρη του ΞηροΒουνiου, τα παρά. την δεξιά.ν όχθη του ποταμου 
Αρdχθου. Ο δρόμος αυτός συναντούσε τα χωριά. Βροδό (Movoiliθι), Ραψiστα (Πilατανούσα), 
ΤσουΒ iστa (Δαφνωτή), Σκούπα, Πιστιανd και Γραμμενiτσα. 
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κεί στο βάθος, κάτω από τους Ραφταναίοuς , στον σu-

Ε νοικισμό " Μοuχούστι" (θέση εμποροπανήγυρης και 
αγοροπωλησίας ζώων) , όπου και το Μοναστήρι " Γενέ­

θλιο της Θεοτόκου" συμβάλλουν οι κυριότεροι βραχίονες 
του Αράχθου . Στη στενωπό αυτή , την ιστορική και ένδοξη , 
γνωστή με το όνομα Πλάκα, όπου κατά τους απε~ευθερω­
τικούς αγώνες 1821 , 1854, 1878, οι Έλληνες πηραν λα­
μπρές νίκες από τους Τούρκους, εκεί λοιπόν , υπή~χε π~­
λαιότερα λίθινη γέφυρα, απαραίτητη τότε , ως το μονο με­
σο διάβασης του Αράχθου , η οποία παρείχε την ευεργεσία 
συγκοινωνίας των Τζουμερκιωτών με την Άρτα. 
Η γέφυρα αυτή , στηριγμένη στο δεξιό σκέλος σε τερά­

στιο βράχο , επί αιώνες άντεχε στα χειμαρρώδη και ορμητι­
κά ρεύματα. Αλλά η εκτεταμένη λεκάνη της βόρειας πλευ­
ράς των Τζουμέρκων , κατόπιν καταρρακτωδών φθινοπωρι­
νών βροχών - "ολοκλήρου θαλάσσης ύδατα συγκεντρώσα­
σα", γράφει αυτολεξεί ο Νίκος Παπακώστας - επέφερε ελα­
φρά μετατόπιση του βράχου. Αυτό έγινε το 1860. 
Η γέφυρα κόπηκε , η επικοινωνία σταμάτησε και οι Τζου­

μερκιώτες είχαν πολλές συμφορές από την κατάσταση που 
δημιουργήθηκε. 
Κατά το φθινόπωρο ή την άνοιξη προκειμένου να δια­

βούν το ποτάμι , αναγκάζονταν, συ~ά για πο~ές μέρες , α~ 
έβρεχε ακατάπαυστα, να παραμεινουν στο υπαιθρο . Εκει 
μαστιζόμενοι από τη βροχή και το ψύχος , περίμεναν καρτ~­
ρικά την πτώση της πλημμύρας. Πεζοί και "θαλασσοπ~ιγμε­
νοι" με τα υποζύγιά τους φορτωμένα με τις απαραιτητες 
αποσκευές ή και συνοδεύοντας τα χιλιάδες αιγοπρόβατα, 
κινδύνευαν κατά τη διάβαση . 
Το μαρτύριο αυτό δεν ήταν δυνατόν να συνεχιστεί. Με 

την κοινή συμφωνία των ενδιαφερόμενων Τζουμερκιώτικων 
χωριών αποφασίστηκε η ανακατασκευή της γέφυρ?ς. 
Αλλά έπρεπε να βρεθεί και ο κατάλληλος μαστορας , 

πρωτομάστορας , ο οποίος θα θεμελίωνε τη γέφυρα σε στε­
ρεό έδαφος , θα την έφτιαχνε μεγαλύτερη σε μήκος απ? 
την παλιά , αλλά και μονότοξη , καθ ' ότι οι υπάρχουσες θε­
σεις δεν επέτρεπαν την ανέγερση δίτοξου γεφυριού. 
Προσκλήθηκαν πολλοί μαστόροι από τα Πράμαντα, τους 

Ραφταναίους , το Σκλούπο (Αμπελοχώρι) , την Κόνιτσα και 
τελικώς προτιμήθηκε ο Κονιτσιώτης μαστρο-Γιώργης . , 

Και αυτό γιατί στο ζήτημα του σχεδίου και της αναλογιας 
των διαστάσεων του γεφυριού επήλθε διαφωνία μεταξύ 
των πρωτομαστόρων, το δε δικαίωμα υποδείξεως του προ­
τιμητέου δόθηκε στον ευεργέτη Ιωάννη Λούλη από την Ανε-

Στο Αγροτικό Μουσείου Δίστρατου Άρτας που θυμίζει ότι εκε~ πιο κάτ?J 
από το γεφύρι της Πλάκας υπήρχε κάποτε ζωή, οι κάτοικοι μαζεψα~ οτι 
απόμεινε μετά το «πνίξιμο» του χωριού τους στο Φράγμα Πουρναριου 

Άρτας. Ο τόπος ερήμωσε παντελώς . 

Παραδοσιακό σπίτι, κλειστό και έρημο στο Πέραμα Δι.στράτου, δίπλα στον 
Άραχθο. Η ΔΕΗ έφερε ρεύμα σε ~ες περισ~ές αλλά γύρω α~ό την λίμ,νη 
ερήμωσε τα πάντα .. .. Η ξενητεια και ο καημος μαράζωσε σπιτια, χωρια 

ανθ: Jρωπους ... 

μορράχη , ο οποίος και χορήγησε βοήθημα 9.000 γρ~σια. 
Η μεγάλη γέφυρα κατασκευάστηκε το καλοκαιρι του 

1863. Με την αποπεράτωση του έργου αφαιρέθηκαν τα, ξύ­
λινα καλούπια και οι σκαλωσιές και όλοι οι παρεuρισκομε­
νοι καμάρωσαν το έργο των μα°:όρων. ~ά όμως ,την 
ώρα που παρετίθετο στους μαστοeους, υπαιθριο v,ευμ'!- , 
πανηγυρικό , ακούστηκε εκκωφαντικος θορυβος. Η νεα γε­
φυρα κατέρρευσε και μεταβλήθηκε σε σωρούς λιθαριών . 
Η έκπληξη μετατράπηκε σε απογοήτευση. Απελπισία και 

ντροπή για τους μαστόρους . Η γέφυρα όμως έπρε!Ίε να γί­
νει πάση θυσία. Ξαναμαζεύτηκαν οι Τζουμερκιωτες και 
συμφώνησαν με το σχέδιο που τους υπέβαλε ? παραγ~ωνι­
σθείς μέχρι πρότινος μαστρο- Κωστας Μπεκας απο τα 
Πράμαντα. 
Ο Μπέκας συμφώνησε και άρχισε την κατασκευή του γε­

φυριού στις αρχές Ιουλίου 1866, συνεχίζοντας μέχρι τον 
Σεπτέμβριο του ίδιου έτους. Εργασία τεχνική , καλή και ζη­
λευτή . Αλλά ενώ η γέφυρα έπρεπε να παραμείνει στα κα­
λούπια και στις σκαλωσιές για βδομάδες , για αποξήρανση , 
απόκτηση δηλαδή συνεκτικότητας του ασβεστολίθινου υλι­
κού , κατ ' ατυχή συγκυρία προς το τέλος του έργου ήρθαν 
πρώιμα πρωτοβρόχια. 

Γι' αυτό τον λόγο και για να μην παρασυρθεί η γέφυρα 
από το ογκούμενο ρεύμα του Αράχθου , παρέστη ?νάγκη 
και με κίνδυνο βλάβης, να βγουν νωρίτερα τα στηριγματα: 
προς αποτροπή νέας καταστροφής . Η γέφυρα και μετα 
από αυτήν τη διαδικασία , όχι μόνο δεν έπεσε , αλλά εξακο­
λουθεί από ψηλά να χαριεντίζεται με τα νερά του Αράχθου. 
Το μόνο αποτέλεσμα από την πρόωρη απομάκρυνση των 

στηριγμάτων είναι μια ελαφρά κλίση που υπέστη και η 
οποία είναι αισθητή μόνο από ειδικό μάτι. 

Για την κατασκευή του γεφυριού προσέφεραν η μεν κοι­
νότητα Μελισσουργών, ως κτηνοτροφική και αμέσως εν­
διαφερόμενη , οικονομικώς δε ευρισκόμενη σε καλύτερη 
κατάσταση , 96.000 γρόσια , η κοινότητα Πραμάντων 
32.000, η δε κοινότητα των Αγνάντων την απαραίτητη ξυ­
λεία (δοκάρια και σανίδες) , την οποία μετέφερε επιτόπου 
και σε χρήμα 48.900 γρόσια από κοινού με άλλα γειτονικά 
χωριά , των οποίων οι κάτοικοι προσέφεραν και προσωπική 
εργασία . 
Ακόμη ο Ιωάννης Λούλης που ήδη αναφέραμε προσέφε­

ρε εκ νέου 2.000 γρόσια. 
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Η συνολική σε χρήμα δαπάνη ανήλθε σε 187.000 γρόσια. 
Τους λογαριασμούς εξόδων διαρκούσης της κατασκευής 
κράταγε ο Μελισσουργιώτης Χρήστος Μάρος, ο κατόπιν 
χειροτονηθείς ιερέας Παπαχρήστος. Σώζονταν δε και οι 
σημειώσεις των λογαριασμών, στο Αρχείο Δημογεροντίας 
Μελισσουργών, ο ι οποίες φυλάσσονταν στο σπίτι του Γιαν­
νάκη Γ. Μπανιά μέχρι το 1912. 
Αλλά τα χρήματα δεν έφτασαν και έτσι παρέμειναν ατέ­

λειες: Το πλάτος της γέφυρας δεν υπήρξε το αναγκαίο. Η 
εκατέρωθεν πάνω στα βάθρα τοιχοποιία ατελής , τα δε στη­
θαία και οι προφυλακτήρες των χειλέων λείπουν και καθι­
στούν τη γέφυρα δυσδιάβατη . 
Το παράξενο της μοίρας είναι ότι οι κοινότητες που εξα­

ντλήθηκαν οικονομικά για το έργο δεν μπόρεσαν να το 
απολαύσουν. 
Δεν χάρηκαν για πολύ το γεφύρι. Κι αυτό , γιατί μετά από 

15 χρόνια , το 1881 , με την προσάρτηση του τμήματος 
Άρτης - Τζουμέρκων στο ελληνικό κράτος απαγορεύτηκε η 
ελεύθερη διάβαση από τη γέφυρα Πλάκας μέχρι το 1912-
13, οπότε απελευθερώθηκε η Ήπειρος . Την επελθούσα οι­
κονομική δυσπραγία από αυτόν τον αποκλεισμό για τους 
ορεινούς κατοίκους καθώς και την ψυχική τους ταλαιπωρία 
μαρτυρεί και το δημοτικό τραγούδι. 
Ανάθεμά σε 'πιτροπή 
και συ βρε Κουμουνδούρε 
με το κακό που κάματε στην Άρτα 
στα Τζουμέρκα, 
το σύνορο που βάλατε 
στης Άρτας το ποτάμι. 
κλείστηκ ' η Άρτα, κλείστηκε, 
κλείστηκε το Τζουμέρκα 
θα στερηθεί και το ψωμί, 
πού να βρει να δουλέψει; 
Ο κάμπος έμεινε στην Τουρκία 
και τα καλά λιβάδια 
το βια όλο και χάνεται 
σ ' αyρίδια βοσκοτόπια. 
Πέρασαν 15 χρόνια από την απελευθέρωση της Ηπείρου 

και τότε αποφάσισε , το 1928, η ελληνική διοίκηση να διαθέ­
σει κονδύλια για τη συμπλήρωση των ατελειών της γέφυ­
ρας , ώστε να γίνει ευκολοδιάβατη , χωρίς τον κίνδυνο του 
ιλίγγου και του φόβου. 

Και καταλήγει ο Νίκος Παπακώστας: 
"Από κάθε αρχιτέκτονα , και εν γένει από κάθε ειδήμονα 

που διέρχεται από την Πλάκα , η γέφυρα αποσπά τον θαυ­
μασμό και την εκτίμηση για τον πρωτομάστορα Κώστα 
Μπέκα. 
Η γέφυρα είναι μονότοξη μήκους υπέρ τα 40 και ύψος 12 

μέτρα , ουδόλως από αιώνος κλωνισθείσα και αρίστη σε εμ­
φάνιση οικοδομικής εργασίας . 
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Ο ευεργέτης Ιωάννης Λούλης ήταν από το χωριό Ανεμοράχη Άρτας. Στο 
βάθος τα Τζουμέρκα. Λίγα χιλιόμετρα κοντά στο Γεφύρι Πλάκας. 

Οι διαστάσεις της γέφυρας είναι: ύψος από τον πυθμένα 
της κοίτης 20 μ., άνοιγμα σε μήκος 137 πόδια, πλάτος στο 
ψηλότερο σημείο του τόξου 3,20 μ. , διευρυνόμενο προς τα 
άκρα, στερούμενο δε απ' αρχής των εκατέρωθεν χειλέων. 
Από του 1883 και μετά η επικοινωνία των Τζουμέρκων με 

την Άρτα γίνεται δια διανοιχθείσης νέας οδού, η οποία ακο­
λουθεί την αριστερή όχθη του Αράχθου. 
Το 1959 άρχισε η κατασκευή της νέας σιδερένιας γέφυ­

ρας η οποία πλέον αναδείχθηκε στο κυρίαρχο πέρασμα 
στην αντίπερα όχθη". 
Ο "μικρός Παρθενώνας" των Τζουμέρκων έχει πολλά να 

πει στο γύρισμα του χρόνου. Εκεί έγιναν οι περίφημες μά­
χες για την ανεξαρτησία της χώρας στον αγώνα του '21, 
εκεί πολύ αργότερα έγιναν οι συμφωνίες Άρη - Ζέρβα. 
Το γεφύρι της Πλάκας στέκει περήφανο εδώ και 136 χρό­

νια και έχει πολλά να πει , γιατί όπως και ο εθνικός μας ποι­
ητής Σολωμός λέει : 'Ή πέτρα έχει φωνή και μιλάει" . 
Το γεφύρι πρέπει να σωθεί. 

• Από το βιβλίο του Μελισσουργιώτη λόγιου Νίκου Παπα­
κώστα, Ηπειρωτικά , Αθήνα 1967, σε ελεύθερη απόδοση 
Ανδρέα Ρίζου . Πηγή: Χάος και όψη Συλλόγου Κυψελιω­
τών Άρτας ο "Άγιος Κοσμάς" . 

Πηγές: «Στοιχεία συστάσεως και εξελίξεων των Δήμων και Κοινοτή­
των από της εφαρμογής του Ν. ΔΝ2 του 1912 και εφεξής. Έκδο­
ση του Υπουργείου Εσωτερικών. 
Από το βιβλίο του Στέφανου Φίλου "Τα Τζουμερκοχώρια ", Αθήνα 
1994. 
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~ - Εταιρίες Μέλη του A achener and Mίinchener N etwork 

Σε μια εποχή που η ασφαλι ­

στική και χρηματοοικονομική 

αγορά αλλάζουν ραγδαία, η 

INTERNATIONAL LIFE ξε ­

περνά τις καθιερωμένες υπη­

ρεσίες και μπαίνει πρώτη σε 

μια νέα μετασφαλιστική 

εποχή. 

Μ'έναν ισχυρό ασφαλιστικό 

και χρηματοοικονομικό Όμιλο 

εταιριών προσφέρει ολοκλη­

ρωμένα και πρωτοποριακά 

προγράμματα ασφαλίσεων 

ζωής, γενικών ασφαλίσεων 

καθώς και σύγχρονα Αμοι­

οαία Κεφάλαια. 

Δημιουργεί έτσι τις ολοκλη­

ρωμένες λύσεις που καλύ ­

πτουν το σύνολο των αναγκών 

του οικογενειάρχη, του επι­

χειρηματία, του επενδυτή. 

Πάνω απ' όλα όμως, η 

INTERNATIONAL LIFE δη­

μιουργεί μια νέα αντίληψη για 

την εξυπηρέτησή σας. 

Στα πλαίσια αυτά αναπτύσσει 

διαρκώς νέες καλύψεις, εκ­

παιδεύει τα στελέχη της στα 

υπερσύγχρονα προγράμματα 

που εφαρμόζει, αξιοποιεί τη 

διεθνή της τεχνογνωσία, 

ερευνά τις συνεχώς εξελισ­

σόμενες ανάγκες σας και 

έρχεται όλο και πιο κοντά σας 

με 1. 000 ασφαλιστικούς συμ­
οούλους και 80 σημεία εξυπη­

ρέτησης σ' όλη την Ελλάδα. 

Γνωρίστε κι εσείς τις ολοκλη­

ρωμένες ασφαλιστικές και 

επενδυτικές λύσεις της 

INTERNATIONAL LIFE. 
Μπείτε πρώτοι στη νέα 

μετασφαλιστική εποχή. 



Ο ρο θετικότητα 

και ασφαλιστικές 

καλύψεις στη Γαλ 
Το σύνδρομο επ(κτητης ανοσοποιητικής ανεπάρκειας, το γνωστότερο σαν AIDS, αποτεilε( μια καινούργια 

ασθένεια η οπο(α εκδηilώθηκε στη δύση τον 200 αιώνα και της οπο(ας η εξάππωση σε παγκόσμια κil(μακα 
ανα8ιώνει τους εφιάilτες των επιδημιών του παρεπθόντος. Δυστυχώς η Γαππ(α περιπαμΒάνεται στις χώρες 

που ππηρώνουν κάθε χρόνο Βαρύ το τ(μημα αυτής της μάστιγας: Μέχρι την 30ή ΝοεμΒρ(ου του 1996 έχουν 
επ(σημα δηπωθεl 41.854 περιστατικά πασχόντων από τη νόσο, εκ των οποlων το 6096 δεν Βρlσκεται στη 
ζωή. Στην πραγματικότητα όμως οι ασθενε(ς ανέρχονται σε τουπάχιστον 52.000 άτομα, σύμφωνα με τις, 
μετριοπαθέστερες, εκτιμήσεις του γαππικού υπουργε(ου Υγεlας. ιιι 

Η 
αύξηση των κρουσμάτων, οι 
κοινωνικο-οικονομικές προε­
κτάσεις αυτής της νόσου, αλ­

λά κυρίως η ευαισθητοποίηση του 
κράτους , διαφόρων φορέων και του 
κοινωνικού συνόλου, επέφεραν ση­
μαντικές τροποποιήσεις στις ασφαλι­
στικές καλύψεις οι οποίες παρέχο­
νται στους πάσχοντες από τον ιό του 
AIDS. 
Τα τρία στάδια εξέλιξης της νόσου 

από ιατρικής πλευράς προσδιορίζουν 
και την ασφαλισιμότητα ή μη του πά­
σχοντος και κατ' επέκταση τις ασφα­
λιστικές του δυνατότητες. 
Το πρώτο στάδιο αφορά την πρώι­

μη φάση της μόλυνσης, όταν ακόμα 
ο ιός βρίσκεται σε λανθάνουσα κατά­
σταση. Η περίοδος αυτή κυμαίνεται 
από 3 εβδομάδες ως έξι μήνες , κατά 
τη διάρκεια των οποίων ο ιός δεν 
μπορεί να ανιχνευθεί ιατρικά. Επομέ­
νως, οι ασφαλιστικές καλύψεις που 
χορηγούνται δεν διαφέρουν από αυ­
τές που απολαμβάνουν όλοι οι ασφα­
λιζόμενοι. 
Αντίθετα , το τρίτο στάδιο , και τελι-
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Γρόφει ο Χαρ. Γκούσιος 
Μtλος Ε.Ε.Π. 

κό στάδιο της ασθένειας κατά το 
οποίο το ανοσοποιητικό σύστημα του 
πάσχοντος προσβάλλεται με δραμα­
τικές , δυστυχώς μέχρι σήμερα, επι­
πτώσεις , δεν προβλέπεται η δυνατό­
τητα στον ασθενή να συνάψει οποι­
ασδήποτε μορφής ασφάλεια ζωής. 
Αυτό απορρέει από το γεγονός ότι 
από στατιστικής άποψης δεν είναι 
εφικτό να υπολογιστούν ούτε η αύξη­
ση της θνησιμότητας, ούτε η μείωση 
του προσδόκιμου ζωής. Τονίζεται ότι 
σε μια τέτοια περίπτωση οι υπάρχο­
ντες πίνακες μετατροπής καθίστανται 
πραγματικά άχρηστοι. 

Μένει , άρα, να εξεταστεί το δεύτε­
ρο στάδιο αυτής της νόσου το οποίο 
παρουσιάζει και το μεγαλύτερο εν­
διαφέρον από ασφαλιστική άποψη. 
Ας μας επιτραπεί πρώτα μια υπενθύ­
μιση: πρόκειται για το στάδιο κατά το 
οποίο γίνεται η επώαση της νόσου 
και που διαρκεί από 3 μήνες έως 1 Ο 

χρόνια. Ο φορέας του ιού δεν θεω­
ρείται "πάσχων", αλλά μπορεί να τον 
μεταδώσει μέσω της σεξουαλικής 
επαφής ή του αίματος. Πρέπει να 
υπογραμμιστεί εδώ ότι από νομικής 
άποψης η οροθετικότητα δεν θεωρεί­
ται μια μολυσματική ασθένεια και ως 
εκ τούτου κανένας ιατρικός έλεγχος 
δεν επιβάλλεται. (2) 

Τον Φεβρουάριο του 1990 το Εθνι­
κό Συμβούλιο για το AIDS ζήτησε 
από την πολιτεία να απαγορεύσει δια 
νόμου στις ασφαλιστικές εταιρίες να 
εξαρτούν την οριστικοποίηση του 
συμβουλαίου ζωής από τα αποτελέ­
σματα ενός ιατρικού ελέγχου ανί­
χνευσης του ιού του AIDS. Εντούτοις 
ο νόμος της 12ης Ιουλίου 1990 ανα­
γνώριζε την ιδιαιτερότητα του ασφα­
λιστηρίου συμβολαίου ζωής έναντι 
ενός αυξημένου κινδύνου. Πρακτικά , 
βάσει του νόμου, η ασφαλιστική εται­
ρία δεν υποχρεούται να εναρμονιστεί 
με την πρόταση του Εθνικού Συμβου­
λίου και διατηρούσε το δικαίωμα της 
ανίχνευσης της ενδεχόμενης οροθε­
τικότητας τού προς ασφάλιση πελά-

του της. 

Ένα χρόνο αργότερα όμως , μια 
επιτροπή του Γαλλικού υπουργείου 
Υγείας κατέθεσε ένα μνημόνιο σχετι­
κό με την εφαρμογή συγκεκριμένων 
λύσεων στην περίπτωση ασφαλιστι­
κής κάλυψης ατόμων τα οποία είναι 
θετικοί φορείς της νόσου , καθώς επί­
σης και με την δεοντολογία καθιέρω­
σης ιατρικών ερωτηματολογίων. 
Τη δημοσιοποίηση αυτού του εγ­

γράφου τον Φεβρουάριο του 1991 
ακολούθησε λίγο αργότερα η δημο­
σίευση ενός κοινού υπομνήματος το 
οποίο υπέγραφαν οι συναρμόδιοι 
υπουργοί Εθνικής Οικονομίας και 
Κοινωνικών Υπηρεσιών. Το υπόμνημα 
αυτό αποτέλεσε τη βάση για την κά­
λυψη πασχόντων από τον ιό του 
AIDS, αφού έθετε , για πρώτη φορά, 
δύο βασικές αρχές : 
1. Οι θετικοί φορείς του ιού έχουν , 

πλέον, το δικαίωμα να ασφαλίζο­
νται σε περίπτωση θανάτου, κατα­
βάλλοντας βέβαια ένα επασφάλι­
στρο από τη στιγμή που αυτή η 
κατηγορία ασφαλίσιμων θεωρήθη­
κε υψηλού κινδύνου . 

2. Οποιοσδήποτε ιατρικός έλεγχος 
απαγορεύεται όταν το εγγυημένο 
κεφάλαιο δεν ξεπερνάει τα 50 εκ. 
δραχμές. 
Κατ' επέκταση απαγορεύεται ρητά 

η διενέργεια οποιουδήποτε ιατρικού 
ελέγχου χωρίς τη σύμφωνη γνώμη 
του ασφαλίσιμου , καθώς επίσης και η 
θέσπιση οποιασδήποτε μορφής ερω­
τηματολογίου που πλήπει την ιδιωτι­
κή και ιδιαιτέρως τη σεξουαλική ζωή 
του ατόμου. 
Με σκοπό την υλοποίηση των πα­

ραπάνω βασικών αρχών, οι αντιπρό­
σωποι των ασφαλιστικών εταιριών και 
ο Γάλλος υπουργός Υγείας υπέγρα­
ψαν τον Σεπτέμβριο του 1991 μια 
σύμβαση βάσει της οποίας οι οροθε­
τικοί μπορούν να καλυφθούν ασφαλι­
στικά σε περίπτωση θανάτου με εγ­
γύηση τη σύναψη ενός δανείου για 
αγορά ακινήτου. 
Το ανώτατο ύψος της εγγύησης 

ανέρχεται στα 50 εκατομμύρια δραχ­
μές και η διάρκεια της ασφαλιστικής 
κάλυψης κυμαίνεται από 5 έως 1 Ο 
χρόνια. Επιπλέον το προβλεπόμενο 
επασφάλιστρο είναι αρκετά χαμηλό 
εφ ' όσον η ασφαλιστική εταιρία δε­
σμεύεται να δημιουργήσει συμβόλαια 

Τα τρία στάδια εξέλιξnς 

τnς νόσου από ιατρικnς 

πλευράς προσδιορίζουν 
και τnv ασφαλισιμότnτα 

n μn τοu πάσχοντος 
και κατ 1 επέκτασn 

τις ασφαλιστικές 

τοu δuνατότnτες 

που να μην της αποφέρουν κανένα 
κέρδος. Σημειώνεται ότι σύμφωνα με 
αυτή τη σύμβαση ο ασφαλιστής είναι 
υποχρεωμένος να μην υποβάλλει ου­
δεμία ερώτηση που αφορά την προ­
σωπική ζωή του πελάτη του. 
Αντίθετα , ο ασφαλιζόμενος καλεί­

ται να απαντήσει με ειλικρίνεια , μέσω 
ενός ερωτηματολογίου , για την ημε­
ρομηνία και τα αποτελέσματα της 
ανίχνευσης της οροθετικότητάς του 
και βέβαια κατά πόσο βρίσκεται στο 
στάδιο της μόλυνσης του ανοσοποιη­
τικού του συστήματος. Υπενθυμίζεται 
επίσης , ότι η ψευδής δήλωση επιφέ­
ρει, όπως ακριβώς άλλωστε και στην 
περίπτωση των άλλων ασφαλιστικών 
συμβολαίων, την ακυρότητα του συμ­
βολαίου από μέρους της ασφαλιστι­
κής εταιρίας . 
Η σύμβαση προβλέπει ρητά, τέλος , 

ότι στην περίπτωση που ο ασφαλι­
στής ζητήσει τη διενέργεια ενός ια­
τρικού ελέγχου ανίχνευσης του ιού 
του AIDS, ο τελευταίος πρέπει να 
εξασφαλίζει αφ ' ενός όλους τους αυ­
στηρούς κανόνες δεοντολογίας , αφ' 
ετέρου τη σύμφωνη γνώμη του πελά­
τη του . Η δε πραγματοποίησή του , 
κατόπιν ιατρικής βεβαίωσης , θα 
εντάσσεται στα πλαίσια ενός πλή­
ρους τσεκ-απ , τα αποτελέσματα του 
οποίου θα τηρούν την αρχή του απα­
ραβίαστου και του απόρρητου της 
προσωπικής ζωής. 
Συμπερασματικά , θα θέλαμε να ση­

μειώσουμε ότι αυτή η καινοτόμος 
αντιμετώπιση των οροθετικών , των 
οποίων το ασφαλιστήριο σε περίπτω­
ση θανάτου εγγυάται την αγορά στέ­
γης , αποτελεί, ήδη, και θα αποτελέ­
σει πηγή έμπνευσης για πολλές χώ­
ρες . Ακόμα και για αυτές των οποίων 
τα επίσημα στατιστικά στοιχεία των 
φορέων της ασθένειας υπολείπονται , 
ευτυχώς , σημαντικά της γαλλικής 

πραγματικότητας . 

Υποσημειώσεις 
1. Σε παγκόσμιο επίπεδο, έχουν κατα­

γραφεί, σύμφωνα με την Παγκό­
σμια Οργάνωση Υγείας, 1. 225/073 
περιπτώσεις μέχρι την 31η Δεκεμ­
βρίου του 1995. Λόγω της ιδιαιτε­
ρότητας της ασθένειας υπολογίζε­
ται ότι υπάρχουν περίπου 4, 8 εκ. 
πάσχοντες. 

2. Έτσι είναι εξαιρετικά δύσκολο να 
εκτιμηθεί ο αριθμός των φορέων 
του ιού στη Γαλλία (υπολογίζεται 
ανάμεσα στις 100 και 200 χιλιά­
δες), αλλά και στον κόσμο, όπου 
κατά τις εκτιμήσεις της Παγκό­
σμιας Οργάνωσης Υγείας υπάρ­
χουν 19, 5 εκ. πάσχοντες εκ οποίων 
1, 5 εκ. παιδιά ... 
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το 1993, συντονιστής ενός διαπανε­
πιστημιακού δικτύου Socrates­
Lίngua, επικεφαλής του οποίου εί­
ναι το Πανεπιστήμιο του Clermont­
Ferrand (Γαλλία). 
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ΥΠΟΧΡΕΟΙ ΦΟΡΟΥ ΜΕΓΑΛΗΣ ΑΚΙΝΗΤΗΣ ΠΕΡΙΟΥΣΙΑΣ 

Αυτά τα 91.615 άτομα 
πρέπει να τα επισκεφθ Uv 
ασφαλιστές! 
Υπόχρεοι Φόρου Μεγάπης ακlνητης περιουσlας εlναι 

91.615 άτομα στην Εππάδα. Από αυτούς 2.035 
φοροπογούμενοι έχουν αξlα ακινήτων πάνω από 1 
δισεκατομμύριο, 397 φοροπογούμενοι έχουν ακlνητα αξlας 
από 900 εκατ. μέχρι 1 δισ., 591 φοροπογούμενοι έχουν 
ακlνητα αξ(ας από 800-900 εκατ., 834 έχουν από 700-800 
εκατ., 1.181 έχουν από 600-700 εκατ., 1.746 
φοροπογούμενοι έχουν ακlνητα αξlας 500-600 εκ. 2. 948 
έχουν 400-500 εκ., 5.866 έχουν 300-400 εκ, 14.092 έχουν 
200-300 εκ., 42. 723 έχουν 100-200 εκ. και 19.202 έχουν 
ακlνητα που φοροπογούvται μέχρι 100.000 εκ. Υπάρχουν 
και άπποι που έχουν ακfνητη περιουσf α και δεν δήπωσαν ή 
με διάφορες ενέργειες φοροδιαφεύγουν ή νομlμως δεν 
φοροπογούνται. 

υτό που έχει σημασία εδώ είναι 
τι , το «ΝΑΙ» όπως και στο πα­
ελθόν ξανάγραψε, υπενθυμίζει 

σε ασφαλιστικές εταιρίες και ασφαλι­
στές ότι πίσω από την ιδιοκτησία κρύ­
βονται προβλήματα φορολογίας μετα­
βιβάσεων τα οποία η ασφάλιση ζωής 
καλύπτει... Συμβουλεύουμε να δρα­
στηριοποιηθούν τα τμήματα marketing 
και εκπαίδευσης και να δώσουν στοι­
χεία και προϊόντα στους ασφαλιστές 
που καλύπτουν αυτή την ανάγκη. 

Αντί να επισκεφθείτε οποιαδήποτε 
μέρα και ώρα εργάσιμη μια εφορία 
όπου γίνονται μεταβιβάσεις ακινήτων 
λόγω κληρονομιάς για να διαπιστώσε­
τε το κοινωνικό και οικονομικό πρό­
βλημα, αναλογισθείτε τη δύσκολη θέ­
ση της χώρας και των παιδιών , που κα­
λούνται μετά από κάποιο ξαφνικό ή μη 
θάνατο , να τακτοποιήσουν εκκρεμότη­
τες πάσης φύσεως, οικονομικές και 
κοινωνικές αγαπημένων τους προσώ­
πων που έφυγαν αφήνοντας πίσω τους 
χρέη, υποχρεώσεις, νοσήλια, δάνεια, 
φόρους κ.λπ . κ.λπ . κάντε μόνοι σας 
πρόχειρους υπολογισμούς και θα δεί­
τε τη χρησιμότητά σας ... 

Οι άλλοι βλέπουν διαφορετικά αυτό 
το θέμα. Οι ασφαλιστές πρέπει να 
βρουν αυτούς τους ανθρώπους που 
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δεν μπορούν να γλιτώσουν από αυτή 
τη διαρκή απειλή της φορολογίας και 
να ελαφρύνουν το πρόβλημα ... 

Είναι οι μόνοι που μπορούν να είναι 
τόσο πολύ σημαντικοί και χρήσιμοι σε 
κάποιες ώρες που δεν μετράει το χρή­
μα μόνο αλλά και άλλοι παράγοντες 
καθορίζουν αποφασιστικά τη ζωή αυ­
τών που κληρονομούν ... 

Οι πλούσιοι δεν έχουν πάντα διαθέ­
σιμα χρήματα όπως έχουν πάντα "δια­
θέσιμα" οι ασφαλιστικές εταιρίες. 
Υπενθυμίζουμε ότι το κύρος του θε­
σμού είναι ανάλογο της προσφοράς 
του και η ασφάλιση ζωής είναι το κα­
λύτερο μέσο και διαβατήριο για την 
κοινή γνώμη όταν γίνεται σωστά και 
στην ώρα του. Η ασφάλιση ζωής είναι 
ασφάλιση κυρίως και όχι αποταμιευτι­
κά παιχνιδίσματα δεύτερης σημασίας 
σε σχέση με τη βασική σημασία και 
Αξία της Ασφάλισης ή νοσοκομειακά 
συμβόλαια για τσεκ-απ και οδοντιά­
τρους που είναι χρήσιμα μεν αλλά όχι 
σημασίας ζωής - θανάτου. 
Η ηγέτιδα εταιρία του κλάδου ζωής 

lnteramerican πρωταγωνίστρια και σ' 
αυτό , σύμφωνα με πληροφορίες μας 
από τη μελέτη των αποτελεσμάτων 
της στα πλαίσια των επανασχεδια­
σμών της για το μέλλον, βελτίωσε σε 

σημαντικό βαθμό μετά το 1992 τη σχέ­
ση Βασική Ζωής - προσθηκών φθάνο­
ντας να έχει πάνω από το 70% Βασι­
κής Ζωής στη διαμόρφωση του χαρτο­
φυλακίου της , που σημαίνει ότι θέλει 
κι εξασφαλίζει ακόμα πιο πολύ τους 
πελάτες της δηλαδή την οικογένεια σε 
βασικά και όχι πρόσκαιρα προβλήμα­
τα ... 
Το «Ναι» , περιοδικό κατευθύνσεων 

και ιδεών, πιστεύει ότι τις τεράστιες 
δυνατότητες αυτών των συμβολαίων, 
που "καλύπτουν" ουσιαστικά και βασι­
κά τον Έλληνα, οι ασφαλιστές ζωής 
τώρα τις ανακαλύπτουν και θα είναι 
αυτοί οι νέοι ασφαλιστές που θα αλλά­
ξουν την εικόνα της "πρόσκαιρης σχέ­
σης" της ασφαλιστικής μας αγοράς με 
συμβόλαια πρόσκαιρης σημασίας και 
θα ανεβάσουν την αξία του ασφαλιστή 
αφού θα είναι με σχέσεις μεγαλύτερης 
διάρκειας και μεγαλύτερης κάλυψης . 
Κάντε ασφαλίσεις ζωής με μεγάλα πο­
σά κάλυψης. 
Η σύγχρονη Ελλάδα έχει αρκετούς 

πλούσιους που περιμένουν αλλά και 
πολλούς "ακάλυπτους" μεσαίων και 
χαμηλών εισοδημάτων! 

Ε.Σ. 

Ενδεικτικές νέες αντικειμενικές τιμές ακινήτων Αττικής 

Τιμές 1996 Τιμές 1998 Αύξηση % (ΜΕΧΡΙ) 

Σύνταγμα 125-650. 000 160-1.000.000 54 
Πατήσια 155-200. 000 200-240.000 29 
Κυψέλη 135-215.000 180-270.000 33 
Ζωγράφου 175-210.000 220-270.000 28 
Νέα Σμύρνη 155-250.000 210-350.000 40 
Καλλιθέα 165-250. 000 210-340.000 36 
Π . Φάληρο 180-260. 000 220-360.000 39 
Ηλιούπολη 180-245.000 220-320.000 31 
Βούλα 240-355.000 280-500.000 41 
Γλυφάδα 175-410.000 230-560.000 37 
Βουλιαγμένη 310-650. 000 410-920.000 42 
Κηφισιά 190-480. 000 240-600.000 26 
Εκάλη 355-460.000 470-610.000 41 
Π . Ψυχικό 325-480.000 450-600.000 38 
Φιλοθέη 310-535.000 390-700.000 31 
Χαλάνδρι 165-270.000 210-360.000 33 
Μαρούσι 155-290.000 200-370.000 29 
Αγία Παρασκευή 155-235.000 200-320.000 36 
Νέα Μάκρη 155-240.000 190-310.000 29 
Ραφήνα 180-245. 000 230-330.000 35 
Πειραιάς 145-270. 000 180-350.000 30 
Δραπετσώνα 115-135.000 150-180.000 34 
Ελευσίνα 85-125.000 120-160 .000 41 
Αιγάλεω 115-175.000 150-220 .000 31 

13 παραδείγματα αύξησης του φορολογικού βάρους από την αύξηση των "αντικ. αξιών" ακινήτων κατά 40% 
στους φόρους κεφαλαίου, χωρίς ταυτόχρονη αύξηση αφορολόγητων ποσών και φορολογικών κλιμακίων 

1. Φόρος Κληρονομιάς - Δωρεάς (Α' κατηy., από γονέα σε τέκνο): 

Περιουσία αξίας 5.000.000 φόρος 25.000 
Νέα αξία περιουσίας 7.000.000 φόρος 125.000 αύξηση φόρου 400% 
Περιουσία αξίας 10.000.000 φόρος 275.000 
Νέα αξία περιουσίας 14.000.000 φόρος 475.000 αύξηση φόρου 73% 
Περιουσία αξίας 15.000.000 φόpο~ 525.000 
Νέα αξία περιουσίας 21 .000.000 φόρος 1.425.000 αύξηση φόρου 171% 
Περιουσία αξίας 20.000.000 φόρος 1.275.000 
Νέα αξία περιουσίας 28.000.000 φόρος 2.475.000 αύξηση φόρου 95% 
Περιουσία αξίας 40.000.000 φόρος 4.275.000 
Νέα αξία περιουσίας 56.000.000 φόρος 6.675.000 αύξηση φόρου 56% 
Περιουσία αξίας 60.000.000 φόρος 7.275.000 
Νέα αξία περιουσίας 84.000.000 φόρος 13.275.000 αύξηση φόρου 82% 

2. Φόρος γονικής παροχής (μέχρι 20 εκ. δρχ. το 50% φόρου δωρεάς): 

Περιουσία αξίας 20.000.000 φόρος 637.500 
Νέα αξία περιουσίας 28.000.000 φόρος 1.837.500 αύξηση φόρου 188% 
Περιουσία αξίας 40.000.000 φόρος 3.637.500 
Νέα αξία περιουσίας 56.000.000 φόρος 6.037.500 αύξηση φόρου 66% 

3. Φόρος ακίνητης περιουσίας (ατομικό αφορολόγητο 60.000.000): 

Περιουσία αξίας 65.000.000 φόρος 15.000 
Νέα αξία περιουσίας 91 .000.000 φόρος 93.000 αύξηση φόρου 520% 
Περιουσία αξίας 70.000.000 φόpος 30.000 
Νέα αξία περιουσίας 98.000.000 φόρος 114.000 αύξηση φόρου 280% 
Περιουσία αξίας 80.000.000 φόρος 60.000 
Νέα αξία περιουσίας 112.000.000 φόpο~ 158.000 αύςηση φόρου 163% 
Περιουσία αξίας 100.000.000 φόpος 120.000 
Νέα αξία περιουσίας 140.000.000 φόρος 270.000 αύξηση φόρου 125% 
Περιουσία αξίας 120.000.000 φόρος 190.000 
Νέα αξία περιουσίας 168.000.000 φόρος 390.000 αύξηση φόρου 105% 
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Η ΠΡΟΤΑΣΗ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΙΑΚΗΣ ΥΠΕΡΟΧΗΣ 

Οι αρχές λειτουργίας 
, , 

των ηγετων της αγορας 

« ... Όταν η ΑΤ&Τ έφερε την 
Universal Card στην αγορά είχε 
πρόγραμμα να επιτύχει δύο 
φορές. Για τους πρωτάρηδες η 
τιμή της κάρτας ήταν χαμηλότερη 
από οποιαδήποτε άλλη που 
διετίθετο - δεν είχε εισφορά και το 
χαμηλό επιτόκιο μπορούσε να 
εξοικονομήσει εκατοντάδες 
δολαρίων ετησίως για λογαριασμό 
των χρηστών. Οι πελάτες έτρεξαν 
να βάλουν στο πορτοφόλι τους μια 
τόσο ελκυστική κάρτα. Η ΑΤ&Τ 

υιοθέτησε την υπεύθυνη και χωρίς 
ταλαιπωρίες εξυπηρέτηση που 
έκανε τους πελάτες να βγάζουν 
ολοένα και περισσότερο , αλλά και 

πιο συχνά την κάρτα από το 
πορτοφόλι τους - χρησιμοποιώντας 
έτσι τις κάρτες των ανταγωνιστών 
της όλο και λιγότερο. 
Κάνοντας τους πελάτες της να 

αποκτήσουν και στη συνέχεια να 
χρησιμοποιήσουν κανονικά την 
κάρτα , η ΑΤ & Τ πέτυχε το βασικό 
της στόχο: να κατακτήσει ένα 
υψηλό μερίδιο του σημαντικού 
χρέους των πιστωτικών καρτών. Η 
ΑΤ & Τ εφάρμοσε μια διεθνώς 
αναγνωρισμένη φόρμουλα 
ρημάζοντας τις επιχειρήσεις όλων 

σχεδόν των αντιπάλων της - και 
χρειάστηκαν πολλά χρόνια για να 

το δουν αυτό οι ανταγωνιστές της. 
Ας δούμε όμως τι λέει ένας 
υπεύθυνος αυτής της ιστορίας, ο 
Πωλ Κέιν πρώτος πρόεδρος της 

Universal Card Services: 
« .. . Πωλ Κέιν: Θα προσπαθήσω να 

σας μιλήσω για την ιστορία της 

εστίασης της Universal Card. Όταν 
εκδώσαμε την κάρτα, την 

εκδώσαμε με απόλυτα σαφή 
μηνύματα απλού μάρκετινγκ. Καμιά 

εισφορά. Χωρίς εισφορά ισοβίως. 
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Το κnειδ[ της επιτυχiaς για την Unίversal Card της 
ΑΤ&. Τ ήταν ότι aκοnουθήθηκε μια διaδικaσ[a με Βάση 

την ποιότητα, την εξυπηρέτηση, την αξία και την 

ευπρεπή μετaχεiριση των ανθρώπων σ' ένα περιΒάnnον 
που τους επέτρεπε να ε[νaι επιτυχημένοι - ιδιa[τερa 

μάnιστa όταν οι ανταγωνιστές δεν είχαν αυτό το 

περιΒάnnοv. Δύο γνώστες της αγοράς, ο Μ. Treacy και ο 
F. Wiersema περιγράφουν την «στρατηγική της 
επιτυχiaς», «προς γνώσιν και συμμόρφωση» όσων θέnουv 

την επιτυχ[a. 

Η ανακοίνωση ήταν πολύ δραστική. 
Συνδυάσαμε την τηλεφωνική κάρτα 
με την πιστωτική κάρτα που 
επιτρέπει στους πελάτες να 
απαλλαγούν από δύο κάρτες στο 
πορτοφόλι τους και να τις 
αντικαταστήσουν με μία. 
Απλοποιήσαμε τη ζωή των πελατών 

μας . 

Προσθέσαμε όμως επίσης αξία. 
Κάθε φορά που οι πελάτες 
χρησιμοποιούν την κάρτα για 
υπεραστικές κλήσεις έχουν 
έκπτωση. 
Πιστεύω ότι το κλειδί της 

επιτυχίας για την Universal Card 
της ΑΤ&Τ ήταν ότι ακολουθήσαμε 
μια διαδικασία με βάση την 
ποιότητα, την εξυπηρέτηση, την 
αξία και την ευπρεπή μεταχείριση 
των ανθρώπων σ' ένα περιβάλλον 
που τους επέτρεπε να είναι 
επιτυχημένοι , ιδιαίτερα μάλιστα 
όταν οι ανταγωνιστές μας δεν είχαν 
αυτό το περιβάλλον. Αυτό μας 
έδωσε το ανταγωνιστικό 
πλεονέκτημα. 
Όταν δεν έχετε ένα νέο προϊόν , 

όταν δεν έχετε μια νέα τοποθέτηση , 
η ανησυχία σας είναι το πώς θ ' 
αποκτήσετε ένα ανταγωνιστικό 
πλεονέκτημα. Εμείς το είχαμε αυτό 
το πλεονέκτημα ακολουθώντας μια 

διαδικασία επιχειρησιακής 

υπεροχής που ξετρέλανε τον 
πελάτη με την άριστη εξυπηρέτηση 
που του προσέφερε. 
Καθώς περνούσε ο καιρός, 

επειδή είχαμε ασταθή επιτόκια , τα 
επιτόκιά μας ακολούθησαν την 
πτώση του επιτοκίου βάσεως. Το 
επιτόκιό μας έπεσε πέντε φορές 

μέσα σε δυόμισι χρόνια, ενώ τα 
πάγια επιτόκια των ανταγωνιστών 
μας παρέμειναν τα ίδια. 
Κάθε φορά που έπεφτε το 

επιτόκιο βάσεως το ανακοινώναμε 
στους καταναλωτές . Λέγαμε στους 
πιθανούς πελάτες μας να 
μεταφέρουν τον ισολογισμό τους 
από τους ανταγωνιστές μας σε μας 
για να εξοικονομήσουν χρήματα. 
Εξακολουθήσαμε να τους 

σφυροκοπούμε μ' ένα απλό 
μήνυμα: αξία, ποιότητα , 

εξυπηρέτηση και μια εταιρία που 
μπορείτε να εμπιστεύεστε. 

Παρείχαμε εξαίρετες υπηρεσίες 
σχεδιάζοντας τα πάντα που 

αφορούσαν τον πελάτη, έτσι ώστε 
να είμαστε οι καλύτεροι. Αυτό 

σήμαινε ότι εξοπλίζαμε ανάλογα 
τους ανθρώπους μας να χειρίζονται 
τα προβλήματα των πελατών από 
το τηλέφωνο , και όχι να ζητάμε από 
τους πελάτες μας να 
συμπληρώνουν κάποιες 
μακροσκελείς φόρμες . 

Αυτό σήμαινε ότι αποφεύγαμε τα 

λάθη στις διαδικασίες με τα 
διάφορα έγγραφα. Σήμαινε ότι 

εκσυγχρονίσαμε τη διαδικασία 
παροχής καρτών. Σήμαινε ακόμη 
και ότι ακολουθούσαμε κάποιες 

σύγχρονες λύσεις, όπως ήταν ο 
επανασχεδιασμός των 

ανακοινώσεών μας προς τους 

πελάτες. Σχεδιάζαμε την 
ανακοίνωση και στη συνέχεια τη 
σχεδιάζαμε ξανά προκειμένου να 
γίνει ευκολότερη στο διάβασμα και 

ευκολότερη στην αποστολή των 
πληρωμών. 
Όποτε συναντούσαμε κάποιο 

πρόβλημα το τακτοποιούσαμε. 

Διατηρούσαμε μια συνεχή εστίαση 
στη διευθέτηση κάποιου 
προβλήματος. 

Η απόκτηση τέλειας ποιότητας, 

χωρίς σφάλματα, δεν είναι μόνον 

εφικτή , αλλά αποτελεί μια αξιόλογη 
στρατηγική ανταγωνισμού. Για 
παράδειγμα , κάθε μήνα είχαμε 
οκτώ εκατομμύρια πληρωμές. Εάν 
είχαμε ένα ποσοστό λάθους 1 % σ' 
αυτά τα οκτώ εκατομμύρια, αυτό 
θα σήμαινε ότι 80.000 πελάτες το 

μήνα θα ήταν ενοχλημένοι. Θα 
αναστατώνονταν με την ιδέα ότι η 

πληρωμή τους δεν είχε περάσει 

στην κάρτα τους ή ότι θα 
υποχρεώνονταν εκ των υστέρων να 

δώσουν εισφορά ή ότι θα 
χρεώνονταν με επιτόκιο. Αυτό είναι 

ένα απαράδεκτο νούμερο. Ογδόντα 
χιλιάδες επί 12 μήνες μας κάνουν 
ένα εκατομμύριο πελάτες το χρόνο, 
οι οποίοι θα είχαν αναστατωθεί με 
κάποια από τις διαδικασίες μας. 
Ξεκινήσαμε με ποσοστό 

διαδικασίας πληρωμών χωρίς 
σφάλμα γύρω στο 99,8% και 
φτάσαμε στο 99,9%. 
Το πρόγραμμά μας παροχής 

υπηρεσιών ήταν επίσης 

σχεδιασμένο έτσι ώστε να είναι 

ταχύτερες από των ανταγωνιστών 

μας. Για παράδειγμα , θέλαμε γύρω 

στις τρεις ημέρες από τη στιγμή 
που οι πελάτες μας τηλεφωνούσαν 
μέχρι να δώσουμε την πιστωτική 
κάρτα στο ταχυδρομείο, και επτά 

ημέρες για να φτάσει η κάρτα στα 
χέρια των πελατών μας, 

υπολογίζοντας κατά μέσον όρο την 
ταχυδρομική παράδοση. 

Πετύχαμε τον στόχο μας αυτόν, 

εκτός από ορισμένους μήνες στην 

αρχή, όταν ο όγκος των καρτών 

ήταν ακόμα τεράστιος. 

Η πρόθεσή μας ήταν να 

σχεδιάσουμε ένα σύστημα για να 

γοητεύσουμε τον πελάτη - όχι να 

τον ικανοποιήσου με αλλά να τον 

γοητεύσουμε. Εάν οι πελάτες είχαν 

κάποιο πρόβλημα με την κάρτα ή 

αλλαγή διεύθυνσης , αλλάζαμε την 

online διεύθυνση αντί να στείλουμε 
δύο ή περισσότερους 

λογαριασμούς με τις παλιές 

διευθύνσεις. Σήμερα, οι 

περισσότερες ανταγωνιστικές 

εταιρίες στις ΗΠΑ στοχεύουν στην 

ικανοποίηση των πελατών. Δεν 

ξέρουν την τεράστια ανταγωνιστική 

δύναμη που τους παρέχει η 

δυνατότητα να γοητεύσουν τους 

πελάτες ... ». 

Πηγή: Οι Αρχές Λειτουργίας των ηγετών 

της Αγοράς, Μ. Treacy και F. 

Wiersema εκδόσεις Γαλλαίος -
Κολοκοτρώνη 19 - τηλ. 3227840. 
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Οι καινούργιες παράγραφοι 
έχουν ως εξής: 
1. Προστέθηκε στο άρθρο 20 του ν. 

1569/1985 παράγραφος που αφορά 
στην αποζημίωση των Συντονιστών 
σε περίπτωση λήξεως ή λύσεως της 
συμβάσεως (παράγραφος 3 σε αντι­
κατάσταση της ήδη υπάρχουσας 
παραγράφου 3, που παρέπεμπε για 
το θέμα αυτό στην παρ. 4 του άρ­
θρου 4 του νόμου). 
Η διάταξη αυτή έχει ως εξής: 
«Αν για οποιονδήποτε λόγο λυθεί ή 

λήξει η σύμβαση του Συντονιστή με 
την ασφαλιστική επιχείρηση , η ασφαλι­
στική επιχείρηση καταβάλλει στον συ­
ντονιστή για χρονικό διάστημα τριών 
ετών από την καταγγελία την προμή­
θεια που του αναλογεί στην παραγωγή 
ασφαλιστικών συμβούλων που συντο­
νίζει, στο μέτρο που η παραγωγή αυτή 
εξακολουθεί να παραμένει για το διά­
στημα αυτό στην επιχείρηση. Δεν οφεί­
λεται προμήθεια αν η σύμβαση λύθηκε 
με καταγγελία εκ μέρους της ασφαλι­
στικής επιχείρησης που οφείλεται σε 
βαρύ παράπτωμα του συντονιστή, το 
οποίο συνεπάγεται αστική ή ποινική ευ­
θύνη ή αν λύθηκε με πρωτοβουλία του 
συντονιστή» . 
Η παλαιά παράγραφος 3, την οποία 

αντικατέστησε , όριζε ότι: «Οι διατάξεις 
της παραγράφου 4 του άρθρου 4 του 
παρόντος νόμου εφαρμόζονται αναλό­
γως και για τους συντονιστές ασφαλι­
στικών συμβούλων». 

Η ανωτέρω ρύθμιση, η οποία δεν πε­
ριείχετο στο σχέδιο νόμου που είχε 
ετοιμασθεί από το Υπουργείο και είχε 
σταλεί στη Βουλή, αλλά περιελήφθη 
για ψήφιση την τελευταία στιγμή και 
μάλιστα όχι με το πιο πάνω περιεχόμε­
νο (βλέπε αμέσως κατωτέρω), περιέχει 
κατ ' αρχήν ένα θετικό και ένα αρνητικό 
στοιχείο. Το αρνητικό στοιχείο είναι ότι 
πλέον δεν υπάρχει ειδική ρύθμιση για 
τους συντονιστές για την περίπτωση 
θανάτου ή μόνιμης ολικής ανικανότη­
τας. Ήδη το Δ.Σ. ενεργεί για την απο­
κατάσταση του προφανούς κενού που 
υπάρχει. 
Το θετικό στοιχείο είναι ότι η νέα 

διατύπωση του άρθρου είναι πιο ευνοϊ­
κή για τη διεκδίκηση των δικαιωμάτων 
των Συντονιστών. 
α. Δεν ισχύει μόνον "σε περίπτωση κα­

ταγγελίας" αλλά "αν για οποιονδή­
ποτε λόγο λυθεί ή λήξει η σύμβα­
ση " . 

β. Η προμήθεια καταβάλλεται ''για χρο­
νικό διάστημα τριών ετών" και όχι 
" μέχρι τρία χρόνια" . 
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Ο νέος νόμος 
για διαμεσολαβούντες 

στις συμβάσεις ιδιωτικής 

ασφάλισης και οι συντονιστές 
Στις 16 Μαίου 1997, στο φύίlίlο Εφημερlδος της ΚυΒερvήσεως Α' 

87 δημοσιεύθηκε ο Νόμος 2469/1997, με τ(τilο 'Άσφαilιστική σύμΒα­
ση, τροποποlηση της vομοθεσlας για την ιδιωτική ασφάίlιση και άil­
ilες διατάξεις". Η ισχύς του Νόμου αυτού άρχισε, όσον τουπάχιστον 
αφορά στις διατάξεις για τους διαμεσοπαΒούντες, με τη δημοσ(ευσή 
του στην Εφημερtδα της ΚυΒερνήσεως, δηίlαδή από 16/5/1997. Οι 
τροποποιήσεις που έγιναν στις διατάξεις περl Ιυvτοvιστών Ασφαilι­
στικών ΙυμΒούίlωv ε(ναι ότι αντικαταστάθηκαν οι παράγραφοι 2 και 3 
του άρθου 20 του ν. 1569/1985 όπως tσχυε μετά τον νόμο 

γ. Δεν υπάρχει πια η πρόβλεψη μη προηγούμενου εδαφίου». 
οφειλής της αποζημιώσεως σε περί- Κατ' αρχάς παραμένει η πρόβλεψη 
πτωση καταγγελίας για "σπουδαίο ότι όσοι ασκούν ήδη το επάγγελμα δεν 
λόγο" αλλά "βαρύ παράπτωμα του υπάγονται στην υποχρέωση εγγραφής 
συντονιστή το οποίο συνεπάγεται στο Επιμελητήριο και τα προσόντα που 
αστική ή ποινική ευθύνη". θέτει το άρθρο 17. 

δ. Ορίζεται ρητά ότι σε περίπτωση οι- Για τους νέους συντονιστές ισχύουν 
κειοθελούς αποχώρησης (''αν λύθη- οι υποχρεώσεις που θέτει το άρθρο 17, 
κε με πρωτοβουλία του συντονι- το οποίο έχει ως εξής: 
στή") δεν οφείλεται αποζημίωση. Από τις υπόλοιπες ρυθμίσεις του νό-
Όπως προανέφερα, τέτοια διάταξη μου για τους λοιπούς διαμεσολαβού­

δεν υπήρχε στο σχέδιο νόμου που ει- ντες κ.λπ. να αναφερθεί η μεταβατική 
σήχθη για ψήφιση και τέθηκε σαν τρο- διάταξη που προβλέπεται (άρθρο 36 
ποποίηση της τελευταίας στιγμής . Μά- παρ. 31) για τους ασφαλιστικούς πρά­
λιστα η αρχική διατύπωση ήταν η αντι- κτορες ή συμβούλους. 
γραφή της παλαιάς διάταξης, δηλαδή «Μέσα σε ένα (1) έτος από την έναρ­
αυτής που προέβλεπε για σπουδαίο ξη ισχύος του παρόντος νόμου οι πρώ­
λόγο κ.λπ. ! ! ! ην εγγεγραμμένοι στα οικεία μητρώα 
2. Αντικαταστάθηκε η παράγραφος 2 ασφαλιστικοί πράκτορες ή σύμβουλοι, 

του άρθρου 20 που προέβλεπε «για οι οποίοι δεν ανανέωσαν την εγγραφή 
την ανάθεση έργου συντονιστή τους σύμφωνα με τις διατάξεις του άρ­
απαιτείται η συνδρομή των προϋπο- θρου 13 παρ. 1 του ν. 1569/1985, μπο­
θέσεων των παραγράφων 1 και 2 ρούν να ανανεώσουν την εγγραφή 
του άρθρου 17. Για τους κατά την τους, εφόσον πληρούν τις προϋποθέ­
έναρξη ισχύος του παρόντος νόμου σεις του άρθρου 7 παρ. 1 εδ. β.γ.δ. και 
ασκούντες το επάγγελμα του συ- ε. του ιδίου νόμου και δεν συντρέχουν 
ντονιστή ασφαλιστικών συμβούλων στο πρόσωπό τους τα ασυμβίβαστα 
και διευθυντών υποκαταστημάτων του άρθρου 19a αυτού». 
ασφαλίσεων δεν έχουν εφαρμογή οι Δηλαδή ανανενώνεται ξανά η εγγρα­
διατάξεις του προηγούμενου εδαφί- φή, χωρίς να απαιτείται η προϋπόθεση 
ου». που απαιτείται στο άρθρο 7 παρ. 1 εδ. 
Η νέα ρύθμιση έχει ως εξής: α. δηλαδή "Απολυτήριο Λυκείου ή εξα-
«Τ ο άρθρο 17 του παρόντος εφαρ- τάξιου Γυμνασίου ή ισότιμου ή ισοδύ­

μόζεται και επί συντονιστών ασφαλιστι- ναμου σχολείου της ημεδαπής ή αλλο­
κών συμβούλων. Για τους κατά την δαπής». 
έναρξη της ισχύος του παρόντος νό­
μου ασκούντες το επάγγελμα του συ­
ντονιστή ασφαλιστικών συμβούλων δεν 
έχουν εφαρμογή οι διατάξεις του 

Στυλιανός Κόκιος 
Νομικός Σύμβουλος Συντονιστών 

ΜΙΑ ΣΥΝΟΠΤΙΚΗ ΘΕΩΡΗΣΗ ΓΙΑ το 1996 

Τα Οικονομικά Αποτελέσματα των 

υποκαταστημάτων των αλλοδαπών επιχειρήσεων 

Σ 
ύμφωνα με την έρευνα επί των 
στοιχείων των Ισολογισμών των 
Υποκαταστημάτων των Αλλοδα­

πών Ασφαλιστικών Επιχειρήσεων από 
τις 42 Εταιρίες που εξέδωσαν Ισολογι­
σμό για την οικονομική χρήση 1996, οι 
3 παρουσίασαν αποτελέσματα μόνο 
στον Κλάδο Ζωής, 38 παρουσίασαν 
αποτελέσματα στους Γενικούς Κλά­
δους (Ζημιών) και 1 παρουσίασε αποτε­
λέσματα στον Κλάδο Ζωής και στους 
Γενικούς Κλάδους (μικτή). 
Η ομαδοποίηση των Υποκαταστημά­

των αναλόγως της εθνικότητας της 
έδρας , μας δίνει: 2 Αμερικανικές Εται­
ρίες , 2 Βελγικές, 18 Βρετανικές, 4 Γαλ­
λικές, 3 Γερμανικές, 3 Δανικές , 5 Ελβε­
τικές, 1 Ιαπωνική , 2 Ολλανδικές , 1 Πορ­
τογαλική και 1 Φιλιππινέζικη. 

Συνοπτικά τα συμπεράσματα που κα­
ταγράφονται από την έρευνα είναι: 

1. Συνολική Παραγωγή 
Ασφαλίστρων 

Η παραγωγή ασφαλίστρων από πρω­
τασφαλίσεις όλων των κλάδων έφθασε 
τα 90,4 δις δρχ. έναντι 75,3 δις δρχ. το 
1995 (αύξηση 19,95%) και 67,1 δις δρχ. 
το 1994 (αντίστοιχη αύξηση 12,26%). 
Η μέση ετήσια αύξηση του Δείκτη Τι­

μών Καταναλωτή το 1996 ήταν 8,5% 
ενώ το 1995 ήταν 9,3%. 

Οι γενικοί Κλάδοι παρουσίασαν με­
γαλύτερη αύξηση παραγωγής (28,28%) 
φθάνοντας τα 26 δις δρχ. έναντι 20 ,3 
δις δρχ. το 1995 ( αντίστοιχα το 1995 
υπήρξε μικρή μείωση της παραγωγής 
κατά 3,97%). 
Ο Κλάδος Ζωής έφθασε τα 64,3 δις 

δρχ. (αύξηση 16,88%) έναντι 55 δις 
δρχ. το 1995 ( η αντίστοιχη αύξηση του 
1995 ήταν 19,72%). 
Αυτό είχε σαν συνέπεια να αυξηθεί η 

συμμετοχή των Γενικών Κλάδων στη 
συνολική παραγωγή ασφαλίστρων των 
Υποκαταστημάτων , στο 28,8% έναντι 
26,9% το 1995. Αντίθετα μειώθηκε ελα­
φρά η συμμετοχή του Κλάδου Ζωής 
στο 71,2% από 73,1%το 1995. 

2. Ενεργητικό • Επενδύσεις 
Τόσο το συνολικό Ενεργητικό όσο 

και οι συνολικές Επενδύσεις των Υπο­
καταστημάτων των Αλλοδαπών Ασφαλι-

στικών Επιχειρήσεων, αυξήθηκαν το 
1996 με ρυθμούς υψηλότερους αυτών 
της παραγωγής ασφαλίστρων . 
Το σύνολο του Ενεργητικού αυξήθη­

κε κατά 27,4% (έναντι αυξήσεως 
20,54%το 1995) και έφθασε τα 262 δις 
δρχ. ενώ το σύνολο Επενδύσεων κατά 
28% (έναντι αυξήσεως 27,7% ΤΟ 1995) 
φθάνοντας τα 210 δις δρχ. 

3. Κόστος 
Το συνολικό Κόστος των Υποκατα­

στημάτων των Αλλοδαπών Ασφαλιστι­
κών Εταιριών το 1996 έφθασε τα 112,8 
δις δρχ. το 1995(αύξηση 18 ,64%).Η αύ­
ξηση του κόστους είναι μικρότερη της 
αύξησης της παραγωγής, με συνέπεια 
την πτώση το 1996 του ποσοστού του 
συνολικού κόστους επί της παραγωγής 
ασφαλίστρων:(Βλέπε πίνακα 1) 
Το Άμεσο Κόστος αφαλιστικών ερ­

γασιών (εκχωρήσεις, προμήθειες, απο­
ζημιώσεις) έφθασε τα 99,8 δις δρχ. ένα­
ντι 82 , 7δις δρχ. το 1995 (αύξηση 
20,65%) 
Το Έμμεσο Κόστος ασφαλιστικών 

εργασιών (αμοιβές , φόροι , τέλη, διάφο­
ρα έξοδα) έφθασε τα 12,9 δις δρχ. ένα-

ντι 12,3 δις δρχ. το 1995 (αύξηση 
5,39%). 

4. Μικτά Αποτελέσματα 
Εκμεταλλεύσεως 
Τα Μικτά Αποτελέσματα Εκμεταλλεύ­

σεως των κλάδων έχουν ως εξής: 
• Κλάδος Ζωής:μικτό κέρδος 8,98 

δις δρχ. έναντι 7,8 δις δρχ. το 1995 (αύ­
ξηση 14,7%). 

• Κλάδος Αστ. Ευθύνης Οχημάτων: 
μικτή ζημιά 617 εκατ. δρχ. έναντι μικτής 
ζημιάς 583 εκατ. δρχ. (αύξηση 5,94%). 

• Λοιποί Κλάδοι Ζημιών: μικτό κέρ­
δος 3, 7 δις δρχ. έναντι 3 δις δρχ. το 
1995(αύξηση 23%). 

5. Κέρδη Χρήσεως (προ φόρων) 
Τα κέρδη χρήσεως (προ φόρων) αυ­

ξήθηκαν το 1996 στα 5,3 δις δρχ. ένα­
ντι 4,2 δις. δρχ. το 1995 (αύξηση 27%) 
και 5,8 δις δρχ. το 1994. 
Ο φόρος εισοδήματος που πληρώθη­

κε το 1996 έφθασε το 1,9 δις δρχ. με 
συνέπεια το τέλικο αποτέλεσμα χρή­
σεως (μετά τη φορολογία) να φθάσει 
τα 8,8 δις. δρχ. (έναντι 7, 1 δις. δρχ. το 
1995). 

ΠΙΝΑΚΑΣ 1 

1993: Σύνολο Κόστους/ Σύνολο Ασφαλίστρων = 122 25% 
1994: Σ9νολο Κ9στους / Σ9νολο Ασφαλίστρων = 122:43% 
1995: Συνολο Κοστους / Συνολο Ασφαλίστρων = 126 25% 
1996: Σύνολο Κόστους / Σύνολο Ασφαλίστρων = 124:87% 
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Η Ευρωπαϊκή 

Κέντρική Τράπεζα 
ΕΠΤΑ ΑΠΑΝΤΗΣΕΙΣ ΣΕ ΕΡΩΤΗΜΑΤΑ ΠΟΥ 

ΟΛΟΙ ΔΙΑΤΥΠΩΝΟΥΝ ΓΙΑ το ΜΕΛΛΟΝ ΤΗΣ 

Πότε και με ποιο τρόπο θα 
ιδρυθεί η Ευρωπαϊκή Κεντρική 
Τράπεζα; 
Η Ευρωπαίκή Κεντρική Τράπεζα 

θα πρέπει να δημιουργηθεί εγκαί­
ρως, ώστε να μπορέσουν να ολο­

κληρωθούν οι προετοιμασίες και 
να λειτουργήσει πλήρως από 1 ης 
Ιανουαρίου 1999. Το ταχύτερο δυ­
νατό μετά την απόφαση για το 
ποια κράτη-μέλη θα συμμετάσχουν 
στη Νομισματική Ένωση (αρχές 
1998), θα πρέπει να διορισθεί από 
το Συμβούλιο Υπουργών Εθνικής 
Οικονομίς και τα συμμετέχοντα 
κράτη το Εκτελεστικό Συμβούλιο 
της Ευρωπαϊκής Κεντρικής Τ ράπε­
ζας . Αμέσως μετά , δηλαδή εντός 
του 1998, θα ιδρυθεί η Ευρωπαϊκή 
Κεντρική Τράπεζα και θα τεθεί σε 
λειτουργία το Ευρωπαϊκό Σύστημα 
Κεντρικών Τραπεζών. 
Ποια θα είναι τα καθήκοντα της 
Ευρωπαϊκής Κεντρικής Τραπέ­
ζης; 

Με την έναρξη του τρίτου σταδί­
ου , δηλαδή από την 1η Ιανουαρίου 
1999, η Ευρωπαϊκή Κεντρική Τρά­
πεζα σε συνεργασία με τις εθνικές 
κεντρικές τράπεζες θα ασκεί την 
ενιαία νομισματική πολιτική, με βα­
σικό σκοπό , σύμφωνα με τη Συνθή­
κη του Μάαστριχr, τη σταθερότητα 
των τιμών. Εκτός από το σκοπό της 
διασφαλίσεως της σταθερότητας 
των τιμών, στα καθήκοντα της Ευ­
ρωπαϊκής Κεντρικής Τράπεζας 
εμπίπτουν, επίσης , η έκδοση χαρ­
τονομισμάτων, η διαχείριση των 
διαθεσίμων των εθνικών κεντρικών 
τραπεζών που θα καταθέτουν σε 
αυτή και αρμοδιότητες που σχετί-

ζονται με τη διασφάλιση της στα­
θερότητας του χρηματοπιστωτικού 
συστήματος. Οι εθνικές κεντρικές 
τράπεζες θα διατηρήσουν το προ­

νόμιο της εκδόσεως κερμάτων, σε 
ποσότητα που θα καθορίζεται έπει­
τα από συνεννόηση με την Ευρω­
παϊκή Κεντρική Τράπεζα. 
Ποιός θα είναι υπεύθυνος για 
την άσκηση της συναλλαγματι­
κής πολιτικής; 
Η άσκηση συναλλαγματικής πο­

λιτικής σε ημερήσια βάση περιλαμ­
βάνεται στα καθήκοντα της Ευρω­
παϊκής Κεντρικής Τραπέζης. Η 
άσκηση της συναλλαγματικής πο­
λιτικής πρέπει να εξυπηρετεί το 
σκοπό της σταθερότητας των τι­
μών. Αποφάσεις , όμως, ως προς 
τις γενικές κατευθύνσεις της συ­
ναλλαγματικής πολιτικής, π.χ. η 
απόφαση εάν η ισοτιμία του ευρώ 
θα είναι σταθερή ως προς ένα τρί­
το νόμισμα , ανήκει στην αρμοδιό­
τητα του Συμβουλίου Υπουργών 
Οικονομικών. 
Πώς θα κατοχυρώνεται η ανε­
ξαρτησία της Ευρωπαϊκής Κε­
ντρικής Τραπέζης; 
Σύμφωνα με τη Συνθήκη του Μά­

αστριχr, η Ευρωπαϊκή Κεντρική 
Τράπεζα θα είναι ανεξάρτητη από 
κάθε πολιτικό όργανο , εθνικό ή κοι­
νοτικό. Η ανεξαρτησία αυτή θα κα­
τοχυρώνεται με τρεις τρόπους : 
Πρώτον, με τη θεσμική ανεξαρτη­
σία της , που θα διασφαλίζεται με 
την ανεξαρτησία των εθνικών κε­
ντρικών τραπεζών που θα συμμετέ­
χουν στο διοικητικό συμβούλιο. 
Δεύτερον, με τη λειτουργική ανε­
ξαρτησία της , που θα προσδιορίζε-

ται από τη δυνατότητα της Ευρωπαϊ­
κής Κεντρικής Τραπέζης να επιλέγει 
ελεύθερα τα μέσα ασκήσεως νομισμα­
τικής πολιτικής. Τρίτον , με την προσω­
πική ανεξαρτησία των μελών του διοι­
κητικού συμβουλίου , που θα διατη­
ρούν τη θέση τους για μακρό χρονικό 
διάστημα (8 έτη) , ενώ η επανεκλογή 
τους δεν θα είναι δυνατή . 

Τι θα απογίνουν τα συναλλαγματικά 
διαθέσιμα των εθνικών κεντρικών 

τραπεζών; 
Η Συνθήκη του Μάαστριχr προβλέ­

πει τη μεταφορά συναλλαγματικών 
αποθεμάτων από τις εθνικές κεντρικές 
τράπεζες στην Ευρωπαϊκή Κεντρική 
Τράπεζα. Η Συνθήκη προβλέπει ότι το 
ανώτατο ποσό κεφαλαίων που θα με­
ταφερθούν δεν μπορεί να υπερβαίνε ι 
τα 50 δισ. ECU. Επειδή ακόμη δεν έχει 
καθορισθεί ο αριθμός των κρατών που 
θα συμμετάσχουν στη Νομισματική 
Ένωση, δεν είναι δυνατός ο προσδιο­
ρισμός του ποσού που κάθε τράπεζα 
κράτους - μέλους θα πρέπει να κατα­
βάλλει. 
Ένα ζήτημα που πρέπει να διευκρι­

νισθεί είναι τι θα απογίνει με το επι­
πλέον απόθεμα ξένου συναλλάγματος 

που θα απομείνει στις εθνικές κεντρι­

κές τράnεζες μετά τη μεταφορά των 
κεφαλαίων προς την Ευρωπαϊκή Κε­
ντρική Τράπεζα . Το ζήτημα είναι ιδιαί­
τερα σημαντικό , δεδομένου ότι τα συ­
ναλλαγματικά διαθέσιμα των 15 εθνι­
κών κεντρικών τραπεζών υπερβαίνουν 
τα 300 δισ. ECU, ποσό πολλαπλάσιο 
των 50 δισ. που απαιτούνται για την 
Ευρωπαϊκή Κεντρική Τράπεζα. Το πιο 
πιθανό σενάριο είναι μέρος των επι­
πλέον κεφαλαίων να διατεθούν στα­
διακά για την εξυπηρέτηση του χρέ­
ους των κρατών-μελών. Ήδη έχουν 
παρατηρηθεί αθρόες πωλήσεις χρυ­
σού από τα αποθέματα των Ευρωπαϊ­
κών Κεντρικών Τραπεζών , καθώς γ ίνε­

ται προσπάθεια να ικανοποιηθούν τα 
κριτήρια συγκλίσεως της Συνθήκης 
του Μάαστριχr. 

Πώς θα διανέμονται τα κέρδη της 
Ευρωπαϊκής Κεντρικής Τραπέζης; 
Τα κέρδη της Ευρωπαϊκής Κεντρι-

κής Τραπέζης θα διανέμονται στα 
κράτη-μέλη ανάλογα με τα μερίδιά 
τους στο κεφάλαιο της τραπέζης. 
Πώς θα ασκείται η νομισματική και 

συναλλαγματική πολιτική στη ζώνη 
του ευρώ; 
Σκοπός της νομισματικής πολιτικής 

στη ζώνη του ευρώ θα είναι η σταθε­
ρότητα των τιμών, δηλαδή ο πληθωρι­

σμός να μην υπερβαίνει το 25 περί­
που. Η Ευρωπαϊκή Κεντρική Τράπεζα 
θα ασκεί την ενιαία νομισματική πολι­
τική των χωρών της ζώνης του ευρώ 

από 1.1 .1999. Σύμφωνα με τις προπα­
ρασκευαστικές εργασίες του Ευρω­
παϊκού Νομισματικού Ινστιτούτου , η 
πολιτική αυτή θα στηρίζεται στην 
αξιοποίηση έμμεσων κατά κύριο λόγο 
τρόπων για τον έλεγχο της ρευστότη­
τας. Θα εστιάζεται δε είτε σε ενδιάμε­
σους νομισματικούς στόχους είτε σε 

απευθείας στόχο που θα αφορά τον 
πληθωρισμό . 

Ειδικότερα , το κυριότερο μέσο 

ασκήσεως της νομισματικής πολιτικής 

θα είναι η πολιτική της ανοικτής αγο­
ράς με διάφορες παραλλαγές της , 

που αναφέρονται στη συχνότητα και 

την έκταση της παρεμβάσεως ανάλο­
γα με την οικονομική συγκυρία . Η πο­

λιτική αυτή εφαρμόζεται στις ανε­
πτυγμένες χρηματοπιστωτικές αγορές 
και ουσιαστικά συνίσταται στην αγορά 
ή πώληση τίτλων εκφρασμένων σε ευ­

ρώ από την Ευρωπαϊκή Κεντρική Τρά­
πεζα. 

Έτσι , εάν η ΕΚΤ επιλέξει π .χ. την 
άσκηση περιοριστικής νομισματικής 

πολιτικής , θα προβεί σε διάθεση στην 
αγορά τίτλων ευρώ , έτσι ώστε να 
απορροφήσει ρευστότητα σε ευρώ . 
Εκτός από την πολιτική ανοικτής αγο­
ράς , η ΕΚΤ θα δημιουργήσει δύο πά­

γιες διευκολύνσεις που θα είναι διαθέ­
σιμες στις εμπορικές τράπεζες, μια 

για την παροχή ρευστότητας και μια 

άλλη για την απορρόφηση ρευστότη­
τας στη διατραπεζική αγορά. Έτσι, θα 

προσδιορίζονται τα όρια μέσα στα 
οποία θα κυμαίνονται τα επιτόκια της 

διατραπεζικής αγοράς και θα σηματο­

δοτείται η κατεύθυνση της νομισματι­
κής πολιτικής. Τέλος, συζητείται η δια­

μόρφωση συστήματος υποχρεωτικών 
δεσμεύσεων επί των διαθεσίμων των 
εμπορικών τραπεζών, όπως και σήμε­
ρα , αλλά σε χαμηλότερο επίπεδο . 

Αναφορικά με τη συναλλαγματική 
πολιτική (ισοτιμία ευρώ έναντι δολαρί­
ου και γιεν) , η ΕΚΤ θα παρεμβαίνει 

στις διεθνείς χρηματαγορές με συναλ­

λαγματικά διαθέσιμα που θα έχουν 
διατεθεί σε αυτό τις επιμέρους εθνι­
κές κεντρικές τράπεζες . 

, Το θέμ? 'Ή Μετάfαση στο ενιαίο νόμισμα και τα τραπεζογραμμάτια Ευρώ " 
ει ναι αποσπασμα εκδοσης της Alpha Τράπεζας Πίστεως με τίτλο η πορεία 
προς το Ευρώ., Η έκδοση εντάσσεται στην προετοιμασία της τράπεζας για να 
προσαρ~οσθει στην πρόσκληση του ενιαίου νομίσματος Ευρώ. Αργότερα ή 
yρηyοροτερα η ΕΜΑΣ θα συμμετάσχει στη ζώνη του Ευρώ, αλλά σε κάθε πε­

ρίπτωσ~ από 1ης /αν. '99 καλούμαστε να λειτουργήσουμε σ' ένα νέο περιβάλ­
λον. Μερος της π~οετοιμασίας της Alpha Τράπεζας Πίστεως είναι και η ενημέ­
ρω~~ της πελατειας ;ης και του κοινού. Με τη θαυμάσια και άκρως ενημερω­
τικη ~κδοση. Η ~ορεια προ~ το Euro - Ευρώ που επιμελήθηκε η Olympic DDB 
ΑΕ δοθηκαν πληρεις απαντησεις σε πολλά ερωτήματα. Το ''Ασφαλιστικό ΝΑΙ" 
στα πλαίσια της ενημέρωσης του ασφαλιστή και τραπεζοασφαλιστή πάνω σ; 
επίκαιρα θέματα, αναδημοσιεύει μέρος αυτής της εργασίας και θα συνεχίσει 
με καταγραφή παρόμοιων θεμάτων. 

ΑΣΦΜΙΠΙΚΟ ΝΑ Ι • ΤΕΥΧΟΣ 51 • 1-2/98 59 



Οι δημιουργικο( 

δρόμοι 

της εθνικής 

Τράπεζας της 

(λλάδος 

Ο διοικητής της ΕΤΕ, Θεόδωρος Καρατζάς, περιγράφει τους στόχους και τις προοπτικές 

της Εθνικής Τράπεζας κατά την ομιn[α του προς την Ένωση Αvταπροκριτώv Ξένου Τύπου 

(8-1-98) 

Θ
α σας παρουσιάσω, λοιπόν, σειρά σκέψεων που 
γεννά η μελέτη των παρελθόντων αλλά και τους 

σχεδιασμούς που θα μας επιτρέψουν να κατακτή­

σουμε το μέλλον. Πολύ συχνά, όταν εξετάζουμε τα πράγ­
ματα, μας καταλαμβάνει μελαγχολία. Συγκρίνουμε τη χώ­
ρα μας με πολλές άλλες και καταλήγουμε σε συμπεράσμα­
τα απαισιόδοξα. Εντούτοις παραβλέπουμε τα θετικά που 
έχουν συντελεστεί σ' αυτόν τον τόπο τον μισό αιώνα που 
ακολούθησε το τέλος του Β ' Παγκοσμίου Πολέμου. Βεβαί­
ως, θα είχαν γίνει περισσότερα στη διάρκειά του, αν δεν εί­
χε γνωρίσει ο τόπος μας τριπλή εχθρική κατοχή, κάτι που 

του '40 φτωχοί, μα πολύ φτωχοί, σε σύντομο όμως χρονι­
κό διάστημα κατορθώσαμε να ορθοποδήσουμε δημιουρ­
γώντας, με όλα τα ελαπώματά της, την Ελλάδα της δεκαε­
τίας του '60. Σ' αυτή την αρχική προσπάθεια στηρίχθηκε η 
απόφαση της χώρας μας να δει το μέλλον της μέσα από 
την προοπτική της ευρωπαϊκής ενοποίησης. Αποτέλεσε αυ­
τή η επιλογή αντικείμενο έντονης αντιπαράθεσης, στο 
πλαίσιο βέβαια του δημοκρατικού πολιτεύματος, αντιπαρά­
θεση όμως που επέτρεψε να καταστεί η επιλογή αυτή συ­
νειδητή και να υπερβεί ανσχρονιστικά σχήματα που κυ­
ριαρχούσαν στη σκέψη ορισμένων. Κατορθώσαμε να ανοί­

ξουμε την κοινωνία μας σε εσωτερικές δεν συνέβη σε χώρες όπως η Ιρλανδία 
και η Πορτογαλία (χώρες με τις οποίες 
συχνά συγκρινόμαστε), αν δεν είχαμε 
υποστεί την τραγωδία ενός εμφυλίου πο­
λέμου ή την ταπείνωση και την κατάπτω­
ση μιας δικτατορίας ή αν δεν αφιερώνα­
με ένα σημαντικότατο ποσοστό του ΑΕΠ 

και εξωτερικές επιδράσεις και καταλήξα­
Όλο αυτό το αποτέλεσμα με σε μια δημοκρατική κοινωνία που, ενώ 
του οριστικού ευρωπαϊκού 

προσανατολισμού τnς 

χώρας μας και τnς 

προβάλλει με θόρυβο τις διαφορές της, 
επιτυγχάνει όμως συμβιβασμούς που θε­
μελιώνουν το απαραίτητο mίnίmum πολι­
τικής και κοινωνικής συναίνεσης. 

σε αμυντικές δαπάνες που μας επιβάλλει κοιvωvικnς και πολιτικnς Όλο αυτό το αποτέλεσμα του οριστι­
κού ευρωπαϊκού προσανατολισμού της 
χώρας μας και της κοινωνικής και πολιτι­

σuvα ί vεσnς δεν πρέπει va κής ολοκλήρωσης και συναίνεσης δεν 

η περιοχή στην οποία βρισκόμαστε. ολοκλriρωσnς και 
Όμως, παρά την αρνητική επίδραση των 
παραγόντων αυτών, η χώρα μας σημείω­
σε πρόοδο που δεν μπορούμε να αγνο­
ούμε. 
Ξεκινήσαμε στα μέσα της δεκαετίας 
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το αγνοούμε ri va το πρέπει να το αγνοούμε ή να το υποτιμού­

υποτιμούμε με, γιατί σ ' αυτό εντάσσουμε τη μελλοντι­
κή μας προσπάθεια στον χρηματοπιστω-

τικό τομέα αλλά και στον ευρύτερο επιχειρηματικό χώρο. 
Ας εστιάσω τον προβληματισμό μου στο ερώτημα τι σημαί­
νει για την Εθνική Τράπεζα της Ελλάδος, αλλά και για την 
εταιρική της πελατεία, αυτό που μέχρι σήμερα έχει επιτευ­
χθεί. 

Κατ' αρχάς, σημαίνει αποσαφήνιση των ρόλων σ ' ένα 
διαρκώς εξελισσόμενο θεσμικό πλαίσιο . Η είσοδός μας 
στην άλλοτε Ευρωπαϊκή Οικονομική Κοινότητα ακολουθή­
θηκε από τη σταδιακή απελευθέρωση των επιτοκίων και 
την παρεπόμενη αποσύνδεση του πιστωτικού συστήματος 
από μια διοικητικά καθορισμένη και κυρίως βιομηχανική 

πολιτική. Αν και έκτοτε υπήρξαν πολιτικές παρεμβάσεις -
παρεμβάσεις που τώρα έχουν εκλείψει - για την υποστήρι­
ξη συγκεκριμένων εταιρειών, το τραπεζικό σύστημα στο 
σύνολό του ωθήθηκε προς την κατεύθυνση της αντικειμενι­
κής αξιολόγησης του πιστωτικού κινδύνου. Δεν υπήρξαμε 
πάντα, ως Εθνική Τράπεζα, πρωτοπόροι σ' αυτήν την κα­
τεύθυνση. Διατηρήσαμε όμως τον απαραίτητο πυρήνα στε­

λεχών με επαγγελματική συγκρότηση, δεν θέσαμε σε κίν­
δυνο τη φερεγγυότητα του οργανισμού μας και είμαστε σε 
θέση σήμερα να υιοθετήσουμε τις πλέον σύγχρονες μεθό­

δους πιστοδοτήσεων και γενικότερα διαχείρισης κινδύνων. 
Η Εθνική Τράπεζα έως το 1928 κατείχε το εκδοτικό δικαί­

ωμα στη χώρα μας και μέχρι 
πολύ πρόσφατα εκλαμβανό-

κετά ώριμοι και ικανοί άλλωστε, οι φορείς της αγοράς, να 
διαπιστώσουμε ότι η πρόοδός μας έγκειται ακριβώς στην 
ικανότητα του καθενός μας να κάνει με τον καλύτερο δυνα­
τό τρόπο αυτό που του επιβάλλει ο ξεχωριστός του ρόλος. 
Είναι ξεκάθαρη η ταυτότητά μας, λοιπόν, στην ελληνική οι­
κονομία και αγορά. Ποια είναι, όμως, η θέση μας σ ' αυτήν; 
Δίχως αμφιβολία, σ ' ένα απελευθερωμένο και σύγχρονο 
χρηματοπιστωτικό σύστημα αντιμετωπίζουμε πληθώρα εγ­
χώριων και αλλοδαπών ανταγωνιστών. Ταυτόχρονα, με την 
επικείμενη έλευση του κοινού νομίσματος, η Τράπεζα θα 
απολέσει σημαντικά έσοδα ως δραχμικός market maker 
αλλά και εξαιτίας του σταδιακού προσανατολισμού της με­
γάλης εταιρικής πελατείας της προς τις διεθνείς αγορές 
χρήματος και κεφαλαίου. 
Μένουμε παθητικοί μπροστά σ ' αυτές τις εξελίξεις; 

Ασφαλώς, όχι. Η απάντησή μας σ ' αυτές είναι να επιβεβαι­
ώσουμε πάλι τη θέση μας μαζί με τον όμιλο εταιρειών μας 
ως το μείζον χρηματοπιστωτικό δίκτυο στην ελληνική αγο­
ρά. Κρίνουμε ότι η θέση αυτή με τις κατάλληλες επενδύ­
σεις και γενικότερα με τις κατάλληλες επιχειρηματικές 
αποφάσεις μπορεί να μας προσφέρει ισχυρή θέση απένα­
ντι στον εντεινόμενο ανταγωνισμό και να εξασφαλίσει το 
μέλλον της Τράπεζας στην ελληνική αγορά. Πρέπει όμως 

να κινηθούμε γρήγορα. 

ταν ως υποστηρικτικός παί­
κτης σε θέματα νομισματι­
κής διαχείρισης. Σήμερα, 
μετά την ανεξαρτητοποίηση 
της Τραπέζης της Ελλάδος, 
που αποτελεί απαραίτητο 
όρο για την προσέγγιση της 
χώρας μας στην ΟΝΕ, ξε­
διαλύνεται πλέον η οποιαδή­
ποτε σύγχυση για το χαρα­
κτήρα της Τράπεζας μας. Η 
Εθνική Τράπεζα της Ελλά­
δος είναι, λοιπόν, η μεγαλύ­

τερη εμπορική - επαναλαμ­

βάνω εμπορική - τράπεζα 

Η Εθvικri Τράπεζα μέχρι το 1928 κατείχε το 
εκδοτικό δικαίωμα στn χώρα μας και μέχρι 

πολύ πρόσφατα εκλαμ8αvόταv ως 

uποστnρικτικός παίκτnς σε θέματα 

vομισματικriς διαχείpισnς. Σriμερα, μετά rnv 
αvεξαρτnτοποίnσn τnς Τράπεζας τnς 

Ελλάδος, που αποτελεί απαραίτnτο όρο για 

τnv προσέγγισn τnς χώρας μας στnv ΟΝΕ1 
ξεδιαλύνεται πλέον n οποιαδriποτε σύγχuσn 

για το χαρακτriρα τnς Τράπεζας μας. 

Άλλωστε, οι εγχώριοι και αλ­
λοδαποί ανταγωνιστές μας 
έχουν προβληματισμούς 
ανάλογους με τους δικούς 
μας και είναι σε θέση είτε 
μέσα από οργανική ανάπτυ­
ξη είτε μέσα από εξαγορές 
δικτύων να αμφισβητήσουν 
την ηγετική μας θέση αν 
εμείς μείνουμε άπραγοι. 
Δεν έχουμε την παραμι­

κρή αμφιβολία ότι η ανάδει­
ξή μας ως δεσπόζουσας, 
σύγχρονης εμπορικής τρά­
πεζας, που παρέχει όλο το 

της χώρας και μαζί με τις θυγατρικές της ο μεγαλύτερος 
χρηματοπιστωτικός όμιλος της χώρας. Είναι μια Τράπεζα 
που οφείλει: 

• στην πελατεία της υψηλό επίπεδο προσφοράς προϊό­
ντων και υπηρεσιών 

• στους εργαζομένους σ' αυτήν επιβράβευση της αποδο­
τικής εργασίας, αξιοκρατικές επιλογές και ένα πολιτι­
σμένο περιβάλλον εργασίας 

• στους μετόχους της χρηστή διαχείριση, σαφείς επιλο­
γές και ικανοποιητικές αποδόσεις 

• στην ελληνική πολιτεία και κοινωνία συμπεριφορά καλού 
και χρηστού εταιρικού πολίτη. 
Η Εθνική Τράπεζα με τη σειρά της προσδοκά από την 

πολιτεία, τις ελεγκτικές και κανονιστικές αρχές, μια συμπε­
ριφορά που να λαμβάνει υπόψη της αυτές τις δεσμεύσεις, 
τίποτα παραπάνω και τίποτα βέβαια λιγότερο. Είμαστε αρ-

σύγχρονο φάσμα τραπεζι­
κών υπηρεσιών, βασίζεται πρωτίστως σε μια επιτυχημένη 
πολιτική διαχείρισης ανθρώπινου δυναμικού. Αυτή η πολιτι­
κή θα υλοποιηθεί με διάλογο και ενημέρωση. Είμαστε από 
αυτή την άποψη ένας ευρωπαϊκός οργανισμός και κινούμα­

στε σ' ένα ευρωπαϊκό περιβάλλον εργασίας, που πρέπει να 
καταστεί πιο ευέλικτο και προσαρμόσιμο στις διεθνείς εξε­
λίξεις. Δεν κατέχουμε αλλά και δεν συμμεριζόμαστε την 
παντοδυναμία του management που συναντούμε συχνά 
στις Ηνωμένες Πολιτείες - παντοδυναμία που ναι μεν προσ­
δίδει μέγιστη ευελιξία, αλλά προκαλεί έμμεσο κοινωνικό 
κόστος χωρίς πάντα να βελτιώνει την εταιρική παραγωγι­
κότητα. Δεν φθονούμε και δεν επιδιώκουμε τον πατερναλι­
σμό των χωρών της Νοτιοανατολικής Ασίας ο οποίος και 
αυτός, όπως έχουν καταδείξει οι πρόσφατες εξελίξεις, 
έχει σημαντικές αδυναμίες. 

Όπως προανέφερα, οι επιλογές μας ως δημοκρατίας και 
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πολιτείας, όπως έχουν υλοποιηθεί διαχρονικά, έχουν δια­
μορφώσει ένα περιβάλλον αγοράς και εργασίας που συνε­
χώς δέχεται διεθνή ερεθίσματα, μηνύματα και προκλήσεις. 
Είμαστε πεπεισμένοι στην Εθνική Τράπεζα ότι αυτό το πε­
ριβάλλον μάς επιτρέπει να παρακολουθήσουμε τις εξελί­
ξεις και να διαμορφώσουμε σχέσεις εργασίας που θα εξα­
σφαλίσουν τη βιωσιμότητα και ευημερία του οργανισμού 
μας σ ' ένα άκρως ανταγωνιστικό περιβάλλον. 

Το περιβάλλον αυτό θα είναι ευέλικτο, θα επιβραβεύει 
την ικανότητα και απόδοση, θα αναβαθμίζει διαρκώς την 
τεχνική κατάρτιση του προσωπικού μας. Ένας σύγχρονος 
χρηματοπιστωτικός οργανισμός, όπως τον περιέγραψα, 
βασίζεται βεβαίως στην τεχνολογία. Αναγνωρίζουμε ότι οι 
επενδύσεις μας σ ' αυτόν τον τομέα θα είναι συνεχείς και 
θα βαίνουν αυξανόμενες. Ήδη έχουμε κάνει σημαντικά βή­
ματα, αλλά βρισκόμαστε ακόμη στην αρχή της προσπάθει­
άς μας. Στο θέμα των καιρών μας, το θέμα της διαφάνειας 
και ειδικότερα του εταιρικού μετοχικού ελέyχ.ου (corporate 
governance), φιλοδοξούμε να αποτελέσουμε πρότυπο 
στην ελληνική αγορά. Πήραμε την απόφαση και επιλέξαμε 
ένα από τα μεγάλα ελεγκτικά γραφεία για τον έλεyχ.ο των 
βιβλίων μας αλλά και για τη δημοσίευση του ισολογισμού 
μας σύμφωνα με τα Διεθνή Λογιστικά Πρότυπα (I.A.S.). 
Όπως γνωρίζετε, ανακοινώνουμε τα αποτελέσματά μας 
κατά τακτά χρονικά διαστήματα, προτού ακόμη επιβάλει ο 
νόμος τη δημοσίευση αυτή. 

Στο ίδιο πνεύμα, κατά 

πιστεύουμε ότι είναι η καλύτερη εγγύηση για τη διαχρονική 
μας επιτυχία και θα εργαστούμε συστηματικά για να τους 
αποκτήσουμε. 
Σας μίλησα έως τώρα για την Εθνική Τράπεζα και το 

δρόμο που τα πράγματα επιτάσσουν να ακολουθήσει. Θα 
ήθελα, τώρα, να σας μιλήσω για την εταιρική πελατεία της 
Τράπεζας, από πού πιστεύουμε πως έρχεται και πού κα­
τευθύνεται. Η παρεπόμενη της ένταξής μας στην Κοινότη­
τα -άρση των δασμολογικών περιορισμών- σήμανε ότι η 
χώρα μας απώλεσε συνειδητά ένα σημαντικότατο εργα­
λείο βιομηχανικής πολιτικής και άφησε έκθετη στον σκλη­
ρό διεθνή ανταγωνισμό την εγχώρια παραγωγή. Έτσι, το 
έλλειμμα του ισοζυγίου πληρωμών σχεδόν τριπλασιάστη­
κε, ενώ υπέστη σημαντική μείωση ο δείκτης βιομηχανικής 
παραγωγής. Αυτές οι εξελίξεις συνοδεύτηκαν από έναν 
έντονο προβληματισμό για την αποβιομηχάνιση της χώ­
ρας, τη βιωσιμότητα της οικονομίας και σχεδόν υπαρξιακά 
τη δημιουργία μιας εξαρτώμενης και βασικά παθητικής κα­
ταναλωτικής κοινωνίας. 
Λιγότερο αντιληπτά, τουλάχιστον στο δημόσιο διάλογο 

της χώρας μας, ήταν η αναδιάρθρωση και ο εκσυγχρονι­
σμός του μέρους εκείνου της ελληνικής παραγωγής που 
επιβίωσε της κρίσης. Όντως, οι συνολικές κατά κλάδο τά­
σεις ήταν πτωτικές, υπήρξε, όμως, μια ριζική βελτίωση 
στην ποιότητα του ελληνικού management και της παρα­
γωγής. Σ' ένα περιβάλλον καταναλωτικής ωρίμανσης και 

απρόσκοπτου κοινοτικού 
την πρόσφατη αύξηση 

του μετοχικού μας κεφα­
λαίου προχωρήσαμε σε 
μια σειρά από εμπερι­
στατωμένες παρουσιά­
σεις της Εθνικής Τράπε­

ζας στα ασφαλιστικά τα­
μεία, που αποτελούν 
τους σημαντικότερους 
μετόχους της Τράπεζας. 
Μας ενθαρρύνει ιδιαίτε­
ρα το γεγονός ότι οι 
συνδικαλιστικές οργα­

νώσεις της χώρας έχουν 
αγκαλιάσει την ιδέα της 
ενεργού και επαγγελμα-

Δεν κατέχοupε αλλά και δεν σuppεριξόpαστε 

rnv παvτοδuvαpία τοu management ποu 
συναντούμε συχνά στις Ηvωpέvες Πολιτείες -
παvτοδuvαpία ποu ναι pεv προσδίδει pέγιστn 

εuελιξία7 αλλά προκαλεί έμμεσο κοινωνικό κόστος 
χωρίς πάντα να Βελτιώνει rnv εταιρικrΊ 
παραγωγικότnτα. Δεν φθονούμε και δεν 

επιδιώκουμε τον πατερvαλισpό των χωρών 

ανταγωνισμού, οι εται­
ρείες μας έμαθαν να 
στήνουν δίκτυα διανο­
μών, να διαφημίζουν και 
να προσαρμόζουν ταχέ­
ως τα προϊόντα τους σε 
μια διαρκώς εξελισσόμε­

νη αγορά. Η φιλολογία 
του "καταναλώνουμε αλ­
λά δεν παράγουμε" εκ 
των υστέρων αποδείχθη­
κε ότι αγνόησε το πόσο 
σύνθετο και σημαντικό 

εyχ.είρημα είναι σήμερα 
το marketing και γενικό-

τnς ΝοτιοαvατολικrΊς Ασίας ο οποίος 

και αuτός7 όπως έχοuv καταδείξει οι πρόσφατες 
εξελίξεις} έχει σnμαvτικές αδυναμίες 

τικής διαχείρισης των εισφορών και γενικότερα των διαθε­
σίμων τους των ασφαλιστικών ταμείων από σωστά ελεyχ.ό­
μενοuς φορείς της αγοράς. Σε συνδυασμό με τις επικείμε­
νες θεσμικές εξελίξεις στην Ευρωπαϊκή Ένωση, αλλά και 
με τις ίδιες τις κυβερνητικές επιλογές, πιστεύω πως βρι­

σκόμαστε κοντά σε μια σημαντική μεταρρύθμιση. Μια τέ­
τοια μεταρρύθμιση, πέρα από τις ευρύτερες μακροοικονο­
μικές και κοινωνικές ωφέλειες, θα επιτρέψει στη συνταξιο­
δοτική αποταμίευση να συμμετάσχει στην ανάπτυξη του 
ισχυρότερου χρηματοπιστωτικού ομίλου της χώρας. Θα 
προσδώσει, επίσης, στην Εθνική Τράπεζα ισχυρούς και 
απαιτητικούς μετόχους με ικανότητα να αξιολογούν τις 
επιχειρηματικές της επιλογές. Θέλουμε τέτοιους μετόχους, 
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τερα η προώθηση και τε­
λικά η διαμόρφωση του προσφερόμενου προϊόντος στον 
καταναλωτή. Έτσι, συνάμα με την αναδιάρθρωση της ελλη­
νικής μεταποίησης, αγνοήθηκε η επιχειρηματική τεχνογνω­
σία και οι διεθνείς διασυνδέσεις που συσσώρευσαν οι ει­
σαγωγείς και διανομείς αλλοδαπών προϊόντων στην Ελλά­

δα. Οι διεθνείς διασυνδέσεις τις ελληνικής οικονομίας κα­
τέστησαν, όμως, ιδιαίτερα εμφανείς στις εξαγορές και 
σuyχ.ωvεύσεις που έλαβαν χώρα στην Ελλάδα. Σχετική με­
λέτη που αφορά τις 176 εταιρείες που ενεπλάκησαν σε 
εξαγορές και σuyχ.ωνεύσεις στην Ελλάδα κατά την περίο­
δο 1987-94 σημειώνει ότι η αλλοδαπή συμμετοχή κυμαίνε­
ται, με βάση μέτρησης τις πωλήσεις και το ενεργητικό, 
στο 60%. Οι εταιρείες που εξετάστηκαν ανήκαν σε οκτώ 

διαφορετικούς κλάδους παραγωγής και συμμετείχαν με 
ποσοστό άνω του 10% στις συνολικές πωλήσεις και στο 
ενεργητικό του κλάδου τους. Αξίζει εδώ να αναφέρω ότι 
στην Κορέα και σε άλλες χώρες της Νοτιοανατολικής 
Ασίας, μόλις τώρα αίρονται οι απαγορεύσεις για την αγο­
ρά από αλλοδαπές εταιρείες της πλειοψηφίας των εισηγ­
μένων στα τοπικά χρηματιστήρια εταιρειών. 
Μπορούμε να πούμε ότι η χώρα μας ανέπτυξε σύγχρο­

νες μορφές επιχειρηματικής δράσης στη μαζική κατανά­
λωση, επέτρεψε τη φυσική παρουσία των αλλοδαπών επεν­
δυτών και ενίσχυσε τα διεθνή της ερείσματα. 

Αφότου τα έπραξε όλα αυτά, η χώρα μας βρέθηκε να 
γειτνιάζει γεωγραφικά με χώρες οι οποίες διήλθαν και ακό­
μη διέρχονται κρίσεις ανάλογες με αυτή που ταλανίζει σή­
μερα τις χώρες της Νοτιοανατολικής Ασίας. Στις πρώην κε­
ντρικά ελεyχ.όμενες οικονομίες των Βαλκανίων, και σε συν­
θήκες πολιτικού ολοκληρωτισμού, υπήρξε υπερεπένδuση 
στην παραγωγή, τουλάχιστον σε σχέση με τα συγκριτικά 
πλεονεκτήματα των χωρών αυτών και τις ανάγκες της εσω­
τερικής ζήτησης. Η υπερεπένδυση αυτή συνοδεύτηκε από 
τη χρήση του τραπεζικού συστήματος ως απλού δίαυλου 
και όχι ως αξιολοyητή της μεταφοράς κεφαλαίων από την 
αποταμίευση στην επένδυση. 
Το αποτέλεσμα ήταν ότι το εταιρικό χρέος των χωρών 

αυτών, με την πτώση της Comecon, μεταμορφώθηκε σε 
πρόβλημα της δημόσιας πιστοληπτικής ικανότητας. Το 
πρόβλημα αυτό εντάθηκε στο βαθμό που τα τραπεζικά συ­
στήματα των γειτονικών χωρών, μη έχοντας καλλιεργήσει 
την απαραίτητη πιστοδοτική τεχνική σε συνθήκες απελευ­
θέρωσης των αγορών, δημιούργησαν ταχύτατα μια νέα 
γενεά μη εξυπηρετούμενων δανείων. Το τελικό αποτέλεσμα 
ήταν, όπως συμβαίνει σήμερα στη Νοτιοανατολική Ασία, να 
χρειαστεί να ανοίξουν οι γειτονικές μας χώρες τις αγορές 
τους στην αλλοδαπή επενδυτική παρουσία. Αυτό με τη σει­
ρά του σημαίνει ότι η Ελλάδα, ακολουθώντας πολιτική ικα­
νοποίησης της εσωτερικής ζήτησης και ανοίγματος των 
αγορών της την τελευταία εικοσαετία - πολιτική που υπήρ­
ξε απόρροια της λειτουργίας μιας έντονα δημοκρατικής 
κοινωνίας -, είναι σε θέση σήμερα να επωφεληθεί από τις 
εξελίξεις στην περιοχή. 
Θα μου επιτρέψετε σ ' αυτό το σημείο να εξειδικεύσω την 

παρατήρησή μου. Όπως σημειώνει σχετική έρευνα για την 
Κεντρική και Ανατολική Ευρώπη "οι τομείς της εμπορίας 
βρέθηκαν σε συστηματική βάση χαμένοι στη διανομή μα­
κροοικονομικών πόρων και έτσι υστέρησαν έναντι άλλων 
τομέων της οικονομίας. Υπό αυτές τις συνθήκες τα συστα­
τικά στοιχεία προσφοράς υπηρεσιών που συνήθως αποτε­
λούν τη σύγχρονη διανομή - προσεκτική και ελκυστική συ­
σκευασία, ανταγωνιστική τιμολόγηση, προσφορά πληρο­

φόρησης - αγνοήθηκαν συστηματικά. Από την άλλη πλευρά 
οι παραγωγικοί κλάδοι πλήρωσαν και αυτοί ένα έμμεσο κό­
στος: Η έλλειψη μιας εyχ.ώριας ζήτησης που έχει ποιοτική 
συνείδηση και επιλεκτικότητα κατέστησε πολύ δυσχερή γι ' 
αυτούς την εμπορική επιτυχία σε εξαγωγικές αγορές". 
Τα κενά αυτά καλύπτονται σήμερα σε σημαντικό βαθμό 

στην περιοχή από ελληνικές επιχειρήσεις. Οι οικονομίες 

των γειτονικών μας χωρών, σταδιακά μεν ανεπίτρεπτα δε, 
στρέφονται προς την κατανάλωση και την παραγωγή αντα­
γωνιστικών προϊόντων μαζικής κατανάλωσης. Οι ελληνικές 

επιχειρήσεις είναι ζωτικό μέρος αυτής της μεταστροφής 

ως εξαγωγείς και διανομείς, ως συνεργάτες και παραγω­

γοί στις γειτονικές οικονομίες. Με αυτόν τον τρόπο αυξά­

νουν τον συνολικό κύκλο εργασιών τους, ικανοποιούν και 

επιμορφώνουν την επί δεκαετίες καταπιεσμένη εyχ.ώρια 

ζήτηση των γειτονικών χωρών και επιταχύνουν την ανεύρε­
ση των συγκριτικών πλεονεκτημάτων στις διεθνείς αγορές 

των γειτονικών οικονομικών. Μάλιστα, οι διεθνείς δεσμοί 

που απέκτησαν οι ελληνικές επιχειρήσεις, είτε ικανοποιώ­
ντας με εισαγωγές την ελληνική ζήτηση είτε ως θυγατρικές 
πολυεθνικών στην Ελλάδα, επεκτείνονται σήμερα σε περι­

φερειακό επίπεδο, συμβάλλοντας έτσι στη διεθνοποίηση 
της περιοχής. 

Δεν εκπλήσσει, λοιπόν, το γεγονός ότι την τελευταία τε­

τραετία η Ελλάδα είναι σταθερά στην πρώτη τετράδα των 

χωρών - μελών του ΟΟΣΑ με το μεγαλύτερο ποσοστό επί 
του συνόλου των εξαγωγών της να κατευθύνονται σε χώ­
ρες της Κεντρικής και Ανατολικής Ευρώπης. Εξίσου σημα­

ντική είναι, όμως, και η παρουσία του ελληνικού χρηματο­

πιστωτικού τομέα στις γειτονικές αγορές. Η επέκταση αυτή 

είναι σήμερα εφικτή αλλά και επιθυμητή, επειδή τα τοπικά 

χρηματοπιστωτικά συστήματα οδηγήθηκαν σε ενδημική 
κρίση που οφείλεται στο ρόλο που τους είχαν ορίσει οι πο­

λιτικές οικονομίες του παρελθόντος. Η κρίση αυτή δεν 

τους επιτρέπει σήμερα να παίξουν τον απαραίτητο ρόλο 

τους ως αποτελεσματικού διαμεσολαβητή μεταξύ της απο­

ταμίευσης και της επένδυσης - τουλάχιστον όχι χωρίς την 
εισαγωγή αλλοδαπής τεχνογνωσίας. Οι ελληνικές εξαγω­

γές σε συνδυασμό με τις ελληνικές επενδύσεις στην περιο­

χή συνιστούν ένα νέο και εξαιρετικά θετικό στοιχείο για τη 
διάρθρωση του ελληνικού ισοζυγίου πληρωμών. Βλέπο­

ντας με μια προοπτική πέντε έως δέκα ετών, οι άδηλοι πό­

ροι από την εξαγωγή του ελληνικού κεφαλαίου στην περιο­

χή θα αποκτήσουν ανάλογη σημασία με αυτή του τουρι­

σμού, της ναυτιλίας και της επαναπατριζόμενης μετανα­
στευτικής αποταμίευσης. 

Είμαι πεπεισμένος ότι η Εθνική Τράπεζα θα αποτελέσει 

τον βασικό εταίρο στην εικόνα που σας περιέγραψα. Απο­

συνδεδεμένη εδώ και καιρό από την παρωχημένη διοικητι­

κή πολιτική στήριξης, η Εθνική Τράπεζα θα συμμετάσχει 

επωφελώς στην ανάληψη κινδύνου των εταιρικών πελατών 

της στην περιοχή. Με την προοπτική απώλειας του δραχμι­
κού της πλεονεκτήματος θα επενδύσει έγκαιρα στη γνώση 
και διαχείριση των νομισμάτων και των κινητών αξιών των 
βαλκανικών χωρών. Αντιμετωπίζοντας εντεινόμενο διεθνή 
ανταγωνισμό στην ελληνική αγορά, θα καταστεί πάρα ταύ­

τα πολύτιμος συνεργάτης διεθνών χρηματοπιστωτικών οί­

κων που ενδιαφέρονται για την περιοχή. Δίνοντας την κα­

θημερινή μάχη σε μια ώριμη και ανταγωνιστική αγορά, 
όπως η ελληνική, θα αποκτήσει σημαντικά μερίδια αγοράς 
στις γείτονες χώρες. 
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Όχι , δεν παίζουμε με 

τις λέξεις . Αν και 

όταν είσαι η μεγαλύ­

τερη Ασφαλιστική 

Εταιρία Ζωής , όταν 

είσαι μέρος ενός 

πανίσχυρου Ομίλου 

επιχ ειρήσεων , 

όταν οι συνολικές 

επενδύσεις σου 

ξεπερνούν τα 170 

δισεκατομμύρια , 

τότε μπορείς να 

κάνεις τα πάντα : 

Να αλλάζεις τα δε­

δομένα . Να δημι­

ουργείς τις εξελί­

ξεις . Να βάζεις εσύ 

τους κανόνες . Τότε , 

η λέξη " κύρος " γρά­

φεται με κεφαλαίο 

'Ί ". Με το " Ι " της 

INTERAMERICAN 

ΟΙ ΠΡΩΤΟΙ ΔΕΝ ΑΚΟΛΟΥΘΟΥΝ ΚΑΝΟΝΕΣ. ΤΟΥΣ ΦΤΙΆΧΝΟΥΝ. 

φ INTERAMERICAN 
Μεγάλη και Σίγουρη! 



Πώς να εiστε 
καλός διαμεσολαβητής* 
8 Ασφαλιστικός Πράκτωρ 
ή Μεσίτης Ασφαλίσεων 

ή Συντονtστής 

Ασφαλtστικών Συμβούλων 

ή Ασφαλtστtκός Υπάλληλος 

Συνέχεια από το προηγούμενο 

(β) Βεβαιώσεις που προορίζονται να χρη­

σιμοποιηθούν στις αρμόδιες αρχές Κρά­

των-Μελών της Ευρωπαϊκής Ένωσης και 

αφορούν τις δραστηριότητες ασφαλιστι­

κών πρακτόρων στην Ελλάδα χορηγού­
νται από τα κατά τόπους αρμόδια επιμε­

λητήρια. 

4. Η εγγραφή γίνεται εφόσον το αρμόδιο 
επιμελητήριο διαπιστώσει την πληρότητα 
των δικαιολογητικών των παραγράφων 1, 
2 και 3 αυτού του άρθρου . Οι δραστηριό­

τητες που προβλέπονται στις παραγρά­
φους 1 εδ. ε και 2 αυτού του άρθρου δεν 
πρέπει να έχουν παύσει να ασκούνται για 
χρονικό διάστημα μεγαλύτερο των δέκα 

(10) ετών από την ημερομηνία κατάθεσης 
των πιστοποιητικών που πιστοποιούν τις 

ως άνω δραστηριότητες. 
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5. Με απόφαση του Υπουργού Ανάπτυξης 
μπορούν να καθορίζονται αρχές , οργανι­

σμοί, επαγγελματικές οργανώσεις ή άλλα 

πρόσωπα που θα εκδίδουν τα πιστοποιητικά 
που αφορούν τις γενικές , εμπορικές ή επαγ­
γελματικές γνώσεις , καθώς και την επαγ­
γελματική εμπειρία και το είδος των αποδει­
κτικών στοιχείων αυτής , που προβλέπονται 
στο άρθρο αυτό. Με όμοιες αποφάσεις μπο­

ρούν επίσης να καθορίζονται τα επίπεδα 
των ως άνω γνώσεων, οι προϋποθέσεις κτή­
σεώς τους , ο τρόπος ελέγχου τους , καθώς 
και κάθε άλλη αναγκαία λεπτομέρεια. 

Άpθpο 8 

Δεν γίνονται δεκτά έγγραφα των περιπτώ­
σεων β ' , γ' , δ ' και ε ' στοιχ. Β του άρθρου 7 
αν έχουν εκδοθεί σε χρόνο που απέχει πε-

ρισσότερο από τρεις μήνες από την ημερο­
μηνία που προσκομίζονται. 

Άpθpο 9 
Το άρθρο 9 του Ν . 1569/1985 μεταφέρεται 
στο ΚΕΦΑΛΑΙΟ Ε ' ως άρθρο 19α. 

Άpθpο 10 
Εταιρίες ασφαλιστικής πρακτόρευσης 

1 . Οι εταιρίες ασφαλιστικής πρακτόρευσης 
καταχωρίζονται σε ειδική μερίδα του μη­
τρώου ασφαλιστικών πρακτόρων. Στις προ­

σωπικές εταιρίες ασφαλιστικής πρακτόρευ­
σης όλοι οι ομόρρυθμοι εταίροι πρέπει να 
είναι εγγεγραμμένοι στο μητρώο ασφαλιστι­
κών πρακτόρων. Στις εταιρίες περιορισμέ­
νης ευθύνης πρέπει , σε περίπτωση ύπαρξης 
περισσότερων διαχειριστών, ο ένας να είναι 

εγγεγραμμένος στο μητρώο. Ο διαχειρι­
στής αυτός δεν μπορεί να υποκαθίσταται 

από άλλον τυχόν συνδιαχειριστή που δεν εί­
ναι εγγεγραμμένος στο μητρώο . 

2. Οι μετοχές των ανωνύμων εταιριών 
ασφαλιστικής πρακτόρευσης είναι ονομα­
στικές , ο δε διευθύνων σύμβουλος πρέπει 

να είναι εγγεγραμμένος στα μητρώα ασφα­
λιστικών πρακτόρων. Αποφάσεις του διοικη­
τικού συμβουλίου που αφορούν ασφαλιστι­
κές πρακτοριακές εργασίες λαμβάνονται 
έγκυρα μόνο με τη σύμφωνη γνώμη του ως 
άνω μέλους. 

3. Το παράβολο καταχώρησης των πιο πάνω 
ασφαλιστικών πρακτοριακών εταιριών στο 
μητρώο ασφαλιστικών πρακτόρων είναι δι­
πλάσιο από το παράβολο που καταβάλλουν 

τα φυσικά πρόσωπα . 

4. Στο μητρώο ασφαλιστικών πρακτόρων 

και δίπλα στα ονόματα των ασφαλιστικών 
πρακτόρων, που είναι μέλη της διοίκησης 
ασφαλιστικής πρακτοριακής εταιρίας , ση­
μειώνεται και η εταιρία την οποία εκπροσω­
πούν. 

5. Για τον έγκυρο διορισμό μελών του διοι­

κητικού συμβουλίου , γενικών διευθυντών , 
διευθυνόντων κλάδων , εντεταλμένων συμ­
βούλων, αναπληρωτών γενικών διευθυντών 
και διευθυντών εταιριών ασφαλιστικής πρα­
κτόρευσης , απαιτείται απόσπασμα ποινικού 
μητρώου από το οποίο να προκύπτει ότι δεν 

έχουν καταδικαστεί για τις πράξεις που ανα­

φέρονται στην παράγραφο 1 περίπτωση β ' 

του άρθρου 7 του παρόντος νόμου. 

Άpθpο 11 
Ενδικοφανής προσφυγή 

Αν απορριφθεί από το αρμόδιο επιμελητή­
ριο η αίτηση για εγγραφή σ' αυτό , ο αιτών 

μπορεί να προσφύγει ενώπιον του Υπουρ­
γού Ανάπτυξης μέσα σε είκοσι (20) ημέρες 
από την κοινοποίηση της απορριπτικής από­
φασης. 

Άρθρο 12 
Επαγγελματική εγκατάσταση 

Ο ασφαλιστικός πράκτορας είναι υποχρεω­
μένος μέσα σε τρεις μήνες από το διορισμό 
του να θέσει σε λειτουργία ίδια επαγγελμα­
τική εγκατάσταση (γραφείο κ.λπ.) στον τό­
πο που ορίζεται με την πρακτοριακή σύμβα­
ση και να τηρεί βιβλίο καταχώρησης ασφα­
λιστηρίων για τις ασφαλιστικές συμβάσεις 
που συνάπτονται μέσω αυτού και βιβλίου 
ζημιών που αφορούν αυτές τις συμβάσεις. 
Μέσα στην ίδια προθεσμία είναι υποχρεω­

μένος να υποβάλει στο αρμόδιο επιμελητή­
ριο υπεύθυνη δήλωση του ν.δ/τος 

1599/1986, με την οποία να βεβαιώνεται ότι 
τήρησε τις ως άνω υποχρεώσεις του. 

Άpθpο 13 
Ανανέωση δικαιολογητικών* 

1. Ο ασφαλιστικός πράκτορας που έχει εγ­
γραφεί στο μητρώο ασφαλιστικών πρακτό­
ρων, προκειμένου να ανανεώσει την εγγρα­
φή του , μέσα στο πρώτο τρίμηνο κάθε τρί­
του έτους, λαμβάνοντας ως αφετηρία την 
1 η Ιανουαρίου του έτους αμέσως μετά την 
εγγραφή του , υποβάλλει στο αρμόδιο επι­
μελητήριο νέα πιστοποιητικά των περιπτώ­

σεων β ', γ ', δ ' και ε ' υποπερίπτ. Β ' της παρα­

γράφου 1 του άρθρου 7 του παρόντος νό­
μου. 

2. Αν τα πιστοποιητικά της προηγούμενης 
παραγράφου δεν είναι πλήρη , ο ασφαλιστι­
κός πράκτορας διαγράφεται από το Επιμε­

λητήριο. 

Άρθpο 14 
Κοινοποίηση διαγραφής 

1. Η απόφαση για τη διαγραφή κατά την 
παρ. 2 του άρθρου 13 του παρόντος νόμου 
κοινοποιείται στον ενδιαφερόμενο και στις 
επιχειρήσεις που αυτός πρακτορέυει με επι­
μέλεια του αρμόδιου Επιμελητηρίου. 
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2. Οι εκπρόσωποι των ασφαλιστικών επιχει­
ρήσεων οφείλουν μέσα σε δεκαπέντε ημέ­
ρες από την κοινοποίηση της προηγούμε­
νης παραγράφου να καταγγείλουν τη 
σύμβασή τους με τον ασφαλιστικό πρά­
κτορα , ο οποίος διαγράφηκε από το Επι­
μελητήριο. Οι παραβάτες της παραγρά­
φου αυτής τιμωρούνται με φυλάκιση μέ­
χρι τρία έτη και χρηματική ποινή το σε 
δραχμές ισόποσο των 1.100 ECU. Λόγω 
της καταγγελίας δεν οφείλεται αποζημίω­
ση στον ασφαλιστικό πράκτορα. 

Άpθpο 15 
Μεταβατική διάταξη 

Μέσα σε δύο έτη αφότου ισχύσει ο νόμος 

αυτός* μπορούν να αποκτούν άδεια 
ασφαλιστικού πράκτορα και να εγγράφο­

νται στο μητρώο ασφαλιστικών πρακτό­
ρων οι μέχρι την εφαρμογή του νόμου αυ­
τού γενικοί πράκτορες και οι πράκτορες 
ασφαλιστικών επιχειρήσεων των οποίων 
οι συμβάσεις έχουν υποβληθεί στο 
Υπουργείο Εμπορίου καθώς και οι νόμιμοι 

εκπρόσωποι ασφαλιστικών πρακτοριακών 
εταιρειών , εφόσον πληρούν τις προϋπο­
θέσεις του άρθρου 7 παρ. 1 εδάφια α' , β' , 

γ' , δ ' και στ ' περίπτωση (ββ) και να μην 

έχουν τα ασυμβίβαστα του άρθρου 9. 
Οι πράκτορες αυτοί πρέπει να έχουν μέση 

ετήσια παραγωγή όχι κατώτερη από τα 
όρια που ορίζονται στο άρθρο 7 και να 
έχουν ασκήσει το επάγγελμα τουλάχιστον 
για δύο έτη. Για όσους δεν έχουν απολυ­
τήριο λυκείου ή εξατάξιου γυμνασίου , η 
παραπάνω προϋπηρεσία απαιτείται να εί­
ναι τέσσερα έτη. Για τη συνδρομή των 
προϋποθέσεων αυτών αποφαίνεται η οι­
κεία επιτροπή ασφαλιστικών πρακτόρων. 

ΚΕΦΑΛΑΙΟ Γ' 

ΜΕΣΙΤΕΣ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ 

Άpθpο 15a 
Μεσίτης ασφαλίσεων 

1. Μεσίτης ασφαλίσεων είναι το πρόσωπο , 
το οποίο έχει ως αποκλειστικό έργο , κατ' 
εντολή του ασφαλιζόμενου , χωρίς να δε­
σμεύεται ως προς την επιλογή της ασφα­
λιστικής ή αντασφαλιστικής επιχείρησης , 
έναντι προμήθειας που καταβάλλεται από 
τις ασφαλιστικές ή αντασφαλιστικές επι­
χειρήσεις , να φέρει σε επαφή ασφαλιζο-
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μένους ή αντασφαλισμένους και ασφαλι­

στικές ή αντασφαλιστικές επιχειρήσεις , 

να προβαίνει σε όλες τις αναγκαίες προ­
παρασκευαστικές εργασίες για τη σύνα­

ψη ασφαλιστικών ή αντασφαλιστικών συμ­

βάσεων, να λαμβάνει την αποδοχή από 
την ασφαλιστική ή αντασφαλιστική επιχεί­
ρηση και την έγκριση του ασφαλιζομένου 
ή αντασφαλισμένου και να βοηθά κατά τη 
διαχείριση και την εκτέλεσή τους , ιδίως 

σε περίπτωση επέλευσης του κινδύνου . 

2. Για την άσκηση του επαγγέλματος του 
μεσίτη ασφαλίσεων απαιτείται εγγραφή 

του ενδιαφερόμενου , με την ιδιότητά του 
αυτή , στο αμιγές Επαγγελματικό Επιμελη­

τήριο ή στο Επαγγελματικό Τμήμα του 
ενιαίου Επιμελητηρίου της έδρας του . 

3. Οι διατάξεις των άρθρων 6, 7, 8, 10 και 11 
του παρόντος νόμου εφαρμόζονται ανα­
λόγως και επί μεσιτών ασφαλίσεων. Οι 
χρονικές προϋποθέσεις που αναφέρονται 
στα άρθρα αυτά περιλαμβάνουν και την 
επαγγελματική απασχόληση ως πράκτο­
ρα ή υπαλλήλου ελληνικής ή αλλοδαπής 
επιχείρησης ασφαλιστικής πρακτόρευ­
σης. 

4. Ο μεσίτης ασφαλίσεων πρέπει να έχει δε­
σμεύσει περιουσία ύψους ίσουμε το σε 

δραχμές ισόποσο των 200.000 Ευρωπαϊ­
κών Λογιστικών Μονάδων (Ε .Λ.Μ . ) προς 

εξασφάλιση της καλής εκτέλεσης των ερ­
γασιών του. Η δέσμευση μπορεί να περιο­
ρισθεί, αν ο ενδιαφερόμενος προσκομίσει 
στο Υπουργείο Εμπορίου ασφαλιστήριο 
επαγγελματικής ευθύνης που προέρχεται 
από λάθη και παραλείψεις κατά την άσκη­
ση του επαγγέλματός του με όριο κάλυ­
ψης το σε δραχμές ισόποσο των 400.000 
Ε.Λ.Μ. τουλάχιστον . Το Υπουργείο Ανά­

πτυξης γνωστοποιεί την τήρηση των ως 
άνω προϋποθέσεων, καθώς και για τη 
διάρκεια της ασφαλιστικής κάλυψης , η 

οποία υποβάλλεται στο κατά την παρά­
γραφο 2 του παρόντος άρθρου επιμελη­
τήριο για την εγγραφή ή ανανέωση της 
εγγραφής στο οικείο μητρώο μεσιτών 
ασφαλίσεων. 

Στη δεσμευμένη περιουσία οι ασφαλισμέ­
νοι αντισυμβαλλόμενοι έχουν προνόμιο 

που προηγείται κάθε άλλου γενικού ή ειδι­
κού προνομίου. Με αποφάσεις του 
Υπουργού Εμπορίου , που δημοσιεύονται 
στην Εφημερίδα της Κυβερνήσεως , μπο-

ρεί να καθορίζονται ο τρόπος εφαρμογής 
της ως άνω δέσμευσης , καθώς και κάθε 
αναγκαία λεπτομέρεια για τη λειτουργία 

της ασφάλισης αστικής επαγγελματικής 

ευθύνης του μεσίτη ασφαλίσεων. 

5. Με ι::ιπόφαση του Υπουργού Εμπορίου 
που δημοσιεύεται στην Εφημερίδα της 

Κυβερνήσεως μπορεί να επιβάλεται η 
υποχρέωση υποβολής στο Υπουργείο 

Εμπορίου στοιχείων της δραστηριότητας 

των επιχειρήσεων μεσιτείας ασφαλίσεων. 

6. Τα μητρώα μεσιτών ασφαλίσεων τηρού­
νται από τα Επιμελητήρια που είναι τοπι­
κώς αρμόδια κατά την παρ. 2 του παρό­
ντος άρθρου. 

7. Ο μεσίτης ασφαλίσεων πρέπει να απο­
λαύει νομικής και οικονομικής ανεξαρτη­
σίας έναντι των ασφαλιστικών επιχειρήσε­
ων. Ο μεσίτης ασφαλίσεων, εφόσον του 

ζητηθεί , γνωστοποιεί προς τους ενδιαφε­
ρομένους να προβούν σε ασφάλιση ή 

αντασφάλιση , οποιαδήποτε άμεση νομική 
ή οικονομική δέσμευση προς μία ασφαλι­

στική ή αντασφαλιστική επιχείρηση ή 
οποιαδήποτε κατοχή εταιρικών μεριδίων ή 
μετοχών σε ή από ασφαλιστική επιχείρη­
ση , που θα μπορούσε να επηρεάσει την 
πλήρη ελευθερία επιλογής ασφαλιστικής 
επιχείρησης. Μέσα στο πρώτο τρίμηνο 
κάθε έτους , λαμβάνοντας ως αφετηρία 
την 1 η Ιανουαρίου του έτους αμέσως με­
τά την εγγραφή του , ο μεσίτης ασφαλίσε­
ων υποβάλλει στο αρμόδιο επιμελητήριο 
την κατανομή των δραστηριοτήτων του με 
τις διάφορες ασφαλιστικές επιχειρήσεις 
κατά το προηγούμενο έτος. 

Άpθpο 15Β 
(Καταργείται) 

Άpθpο 15y 
Ανανέωση δικαιολογητικών 

1. Ο μεσίτης ασφαλίσεων που έχει εγγραφεί 
στο μητρώο μεσιτών ασφαλίσεων, προκει­

μένου να ανανεώσει την εγγραφή του , μέ­
σα στο πρώτο τρίμηνο κάθε τρίτου έτους , 
λαμβάνοντας ως αφετηρία την 1 η Ιανουα­
ρίου του έτους αμέσως μετά την εγγραφή 
του , υποβάλλει στο αρμόδιο επιμελητήριο 
νέα πιστοποιητικά των περιπτώσεων β', γ' 
και δ ' της παρ . 1 του άρθρου 7, καθώς και 
την υπεύθυνη δήλωση του άρθρου 7 παρ . 

1 Β του παρόντος. 

2. Αν τα πιστοποιητικά της προηγούμενης 
παραγράφου είναι πλήρη και ο μεσίτης 
ασφαλίσεων έχει πραγματοποιήσει μέση 
ετήσια παραγωγή ύψους ίσου με το σε 
δραχμές ισόποσο των 105.000 ECU κατά 
τη διαδραμούσα τριετ ία , γ ίνεται σχετική 
μνεία στο μητρώο μεσιτών ασφαλίσεων . 

Σε αντίθετη περίπτωση , ο μεσίτης ασφα­
λίσεων διαγράφεται από το Επιμελητήριο 

και εφαρμόζονται αναλόγως οι διατάξεις 
του άρθρου 14 του παρόντος νόμου . 

Άpθpο 15δ 
Συμφωνητικά ασφαλιστικής κάλυψης 

1. Ο μεσίτης ασφαλίσεων έχει υποχρέωση 
να υποβάλει στους ασφαλιστές "συμφω­
νητικό ασφαλιστικής κάλυψης" στο οποίο 
αναγράφονται όλες οι προϋποθέσεις και 
ο ι όροι αποδοχής της ασφάλισης από 
τους ενδιαφερόμενους ασφαλιστές , οι 

οποίοι βεβαιώνουν την αποδοχή της κάλυ­
ψης του κινδύνου. 

2. Ο μεσίτης ασφαλίσεων εκδίδει "πιστοποι­
ητικό ασφάλισης" με βάση τα στοιχεία 
που συμφώνησε με την ασφαλιστική εται­

ρία , το οποίο παραδίδει στον ασφαλισμέ­
νο . Ο μεσίτης αντικαθιστά το πιστοποιητι­
κό ασφαλιστικής κάλυψης χωρίς υπαίτια 
βραδύτητα με το ασφαλιστήριο . 

3. Οι διατάξεις του άρθρου 51 του ν.δ . 
400/1970 εφαρμόζονται και για ασφαλί­
σεις που συνάπτονται μέσω ανεγνωρισμέ­
νων μεσιτών ασφάλισης , οι οποίοι διέπο­
νται από τις διατάξεις του παρόντος νό­
μου . 

Άpθpο 15ε 
Ευθύνη έναντι ασφαλιζόμενου 
Η ευθύνη του μεσίτη έναντι του ασφαλιζό­

μενου περιορίζεται στη σωστή τήρηση και 
εφαρμογή των εγγράφων εντολών του 
δεύτερου. 

ΚΕΦΑΛΑΙΟ Δ' 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟΙ ΣΥΜΒΟΥΛΟΙ 

ΚΑΙ ΣΥΝΤΟΝΙΣΤΕΣ 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΣΥΜΒΟΥΛΩΝ 

Άpθpο 16 
Ασφαλιστικοί σύμβουλοι 
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1. Ασφαλιστικός σύμβουλος είναι το φυσικό 
ή νομικό πρόσωπο , το οποίο μελετά την 
αγορά , παρουσιάζει και προτείνει λύσεις 
ασφαλιστικής κάλυψης των αναγκών των 
πελατών με ασφαλιστικές συμβάσεις για λο­
γαριασμό των ασφαλιστικών επιχειρήσεων 
ή ασφαλιστικών πρακτόρων ή μεσιτών ή συ­
ντονιστών ασφαλιστικών συμβούλων για την 
πρόσκτηση εργασιών. Η σχέση που συνδέει 
τον ασφαλιστικό σύμβουλο με τους ως άνω 
είναι σύμβαση έργου . Ο ασφαλιστικός σύμ­
βουλος δεν έχει δικαίωμα υπογραφής 
ασφαλιστηρίων ούτε εκπροσώπησης ασφα­
λιστικής επιχείρησης ή ασφαλιστικού πρά­
κτορα ή μεσίτη . Κάθε αντίθετη συμφωνία εί­
ναι άκυρη . 

2. Δεν αντίκειται στις διατάξεις του νόμου 
αυτού συμβατικός όρος , με τον οποίο πε­
ριορίζεται το δικαίωμα του ασφαλιστικού 
συμβούλου να συνάmει σύμβαση και με άλ­
λες ασφαλιστικές επιχειρήσεις. Το δικαίωμα 
αυτό ασκείται από τη συμβαλλόμενη ασφα­
λιστική επιχείρηση μόνο για τους κλάδους 
που ασκεί. 

3. Οι διατάξεις της παραγράφου 4 του άρ­
θρου 4 του παρόντος νόμου εφαρμόζονται 
αναλόγως . 

4. Η ασφαλιστική επιχείρηση μπορεί να ανα­
θέτει στον ασφαλιστικό σύμβουλο την εί­
σπραξη ασφαλίστρων. Στην περίmωση αυ­
τή του καταβάλλει επιπλέον προμήθεια , το 
ύψος της οποίας καθορίζεται από τα μέρη 
με τη σχετική σύμβαση. 

5. Με αποφάσεις του Υπουργού Ανάmυξης , 
που δημοσιεύονται στην Εφημερίδα της Κυ­
βερνήσεως, μπορεί να εισάγεται ο θεσμός 
και οι όροι εργασίας του δόκιμου ασφαλι­
στικού συμβούλου , να εισάγονται πρότυπα 
βασικών όρων συμβάσεων συνεργασίας , να 
προβλέπονται δραστηριότητες των ασφαλι­
στικών συμβούλων που είναι ασυμβίβαστες 
με το επάγγελμά τους , καθώς και κάθε ανα­
γκαία λεπτομέρεια για την εφαρμογή του 
παρόντος άρθρου. 

Άρθρο 17 
Εγγραφή ασφαλιστικού συμβούλου στο 
Επιμελητήριο 

1. Για να ασκήσει το επάγγελμά του , ο 
ασφαλιστικός σύμβουλος είναι υποχρεωμέ­
νος να εγγραφεί, υπό την ιδιότητά του αυ-
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τή , στο αμιγές Επαγγελματικό Επιμελητή­
ριο ή στο Επαγγελματικό Τμήμα του ενιαί­
ου Επιμελητηρίου της έδρας του. 

2. Προκειμένου να εγγραφεί ως ασφαλιστι­
κός σύμβουλος , στο κατά την προηγούμε­
νη παράγραφο τοπικώς αρμόδιο Επιμελη­
τήριο , ο ενδιαφερόμενος πρέπει να υπο­
βάλει στο Επιμελητήριο αυτό τα ακόλου­
θα δικαιολογητικά : 

(α) Απολυτήριο Λυκείου ή εξατάξιου Γυ­
μνασίου ή ισότιμου ή ισοδύναμου σχο­
λείου της ημεδαπής ή της αλλοδαπής . 
(β) Πιστοποιητικό ποινικού μητρώου , 
από το οποίο να προκύπτει ότι δεν έχει 
καταδικασθεί για κλοπή, υπεξαίρεση , το­
κογλυφία, αισχροκέρδεια , απάτη , εκβία­
ση , πλαστογραφία, δωροδοκία, δόλια 
χρεωκοπία και λαθρεμπορία. 
(γ) Πιστοποιητικό ότι δεν τελεί υπό δικα­
στική απαγόρευση ή αντίληψη . 
(δ) Πιστοποιητικό μη mωχεύσεως. 

3. Τα μητρώα των ασφαλιστικών συμβούλων 
τηρούνται στα κατά την παράγραφο 1 του 
άρθρου αυτού επιμελητήρια. Οι διατάξεις 
των παραγράφων 1 του άρθρου 6, 2 και 3 
του άρθρου 7 και των άρθρων 10, 13 και 
14 του παρόντος εφαρμόζονται αναλό­
γως. 

4. Αν ο ενδιαφερόμενος είναι υπήκοος άλ­
λου Κράτους-Μέλους της Ευρωπαϊκής 
Ένωσης , αντί των προϋποθέσεων του εδ. 
ά της παραγράφου 2 του άρθρου αυτού 
αρκεί να έχει πραγματικά και αδιάλειmα 
εργασθεί: 

(α) είτε για δύο (2) συνεχή έτη , ως ανε­
ξάρτητος επαγγελματίας ή ως εργαζό­
μενος σε επιχείρηση ασφαλιστικού πρά­
κτορα ή μεσίτη ασφαλιστών ή μιας ή πε­
ρισσοτέρων ασφαλιστικών επιχειρήσε­
ων . 

(β) είτε για ένα ( 1) έτος με τις προϋπο­
θέσεις που αναφέρονται στην περίmω­
ση (α), όταν ο δικαιούχος δύναται να 
αποδείξει για την εν λόγω δραστηριότη­
τα προηγούμενη κατάρτιση , η οποία βε­
βαιώνεται με πιστοποιητικό ανεγνωρι­
σμένο από το κράτος ή κρίνεται ως απο­
λύτως ικανοποιητικό από την αρμόδια 
επαγγελματική ένωση . 

5. Η πραγματική άσκηση τουλάχιστον για 
ένα ( 1) έτος εργασιών ασφαλιστικού πρά­
κτορα ή μεσίτη θεωρείται ισότιμη με τις 

προϋποθέσεις της παραγράφου 1 του πα­
ρόντος άρθρου. 

Άρθρο 18 
Μεταβατική διάταξη 

Μέσα σε δύο έτη από την ισχύ του νόμου 
αυτού μπορούν να αποκτήσουν άδεια πα­
ραγωγού ασφαλίσεων όσοι κατά την 
έναρξη ισχύος του εργάζονται ως ασφα­
λιστικοί πράκτορες και όσοι είναι εγγε­
γραμμένοι στα οικεία μητρώα ασφαλειο­
μεσιτών (παραγωγοQ, αν έχουν γραμματι­
κές γνώσεις τουλάχιστον δευτέρας τάξης 
εξατάξιου γυμνασίου ή αντίστοιχης τάξης 
δημόσιας εμπορικής σχολής και τις προϋ­
ποθέσεις του άρθρου 17 παρ . 1 στοιχεία 
α ' , γ ' , δ ' . 

Για τη συνδρομή των προϋποθέσεων αυ­
τών αποφασίζει το οικείο επιμελητήριο. 

ΚΕΦΑΛΑΙΟ Ε' 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟΙ ΥΠΑΛΛΗΛΟΙ 
ΚΑΙ ΛΟΙΠΕΣ ΔΙΑΤΑΞΕΙΣ 

Άρθρο 19 
Ασφαλιστικοί υπάλληλοι 

1 . Υπάλληλοι ασφαλιστικών επιχειρήσεων ή 
επιχειρήσεων ασφαλιστικής πρακτόρευ­
σης ή εταιριών μεσιτείας ασφαλίσεων 
μπορούν να ασκούν διαμεσολάβηση στη 
σύναψη ασφαλίσεων για λογαριασμό των 
επιχειρήσεων στις οποίες εργάζονται ή 
άλλων συνδεδεμένων με αυτές , μετά από 
έγκριση του εργοδότη τους , χωρίς τις 
προϋποθέσεις του άρθρου 17. 

2. Η σχέση του ασφαλιστικού υπαλλήλου με 
τις προαναφερόμενες επιχειρήσεις , για 
λογαριασμό των οποίων διαμεσολαβεί κα­
τά τα ανωτέρω , είναι σύμβαση έργου και 
ανεξάρτητη από τη σύμβαση εργασίας . 

3. Η ιδιότητα του ασφαλιστικού υπαλλήλου 
είναι ασυμβίβαστη με την ιδιότητα του 
ασφαλιστικού συμβούλου. 

Άpθpο 19a 
Ασυμβίβαστα 

Η ιδιότητα του ασφαλιστικού πράκτορα, 
του μεσίτη ασφαλίσεων του ασφαλιστικού 
συμβούλου και του συντονιστή ασφαλι­
στικών συμβούλων, είναι ασυμβίβαστη με 
την ιδιότητα του γενικού διευθυντή ή δι-

ευθυντή ή εκπροσώπου ασφαλιστικής επι­
χείρησης . Επίσης η ιδιότητα του ασφαλι­
στικού πράκτορα είναι ασυμβίβαστη με 
την ιδιότητα του μεσίτη ασφαλίσεων. 

Άpθpο 20 
Συντονιστές ασφαλιστικών συμβούλων 

1. Συντονιστής ασφαλιστικών συμβούλων εί­
ναι το φυσικό ή νομικό πρόσωπο το οποίο 
για λογαριασμό μιας ασφαλιστικής επιχεί­
ρησης ζωής ή και μιας μόνο ασφαλιστικής 
επιχείρησης ασφαλίσεων κατά ζημιών, ένα­
ντι προμήθειας διαμεσολαβεί στη σύναψη 
ασφαλιστικών συμβάσεων διαμέσου ομά­
δας ασφαλιστικών συμβούλων, τους οποί­
ους επιλέγει, εκπαιδεύει και εποπτεύει. 
Η σχέση που συνδέει το συντονιστή 
ασφαλιστικών συμβούλων με την ασφαλι­
στική επιχείρηση είναι σύμβαση έργου , η 
οποία καταρτίζεται εγγράφως . Σε περί­
mωση ύπαρξης επιπλέον σύμβασης 
εξαρτημένης εργασίας του συντονιστή ως 
διευθυντή γραφείου πωλήσεων ασφαλί­
σεων , η σύμβαση έργου παραμένει ανε­
ξάρτητη και δεν απορροφάται από τη 
σύμβαση εξαρτημένης εργασίας. 

2. Το άρθρο 17 του παρόντος εφαρμόζεται 
και επί συντονιστών ασφαλιστικών συμ­
βούλων. Για τους κατά την έναρξη της 

ισχύος του παρόντος νόμου* ασκούντες 
το επάγγελμα του συντονιστή ασφαλιστι­
κών συμβούλων και διευθυντή υποκατα­
στήματος ασφαλίσεων δεν έχουν εφαρ­
μογή οι διατάξεις του προηγούμενου εδα­
φίου. 

3. Αν για οποιοδήποτε λόγο λυθεί ή λήξει η 
σύμβαση του συντονιστή με την ασφαλι­
στική επιχείρηση , η ασφαλιστική επιχείρη­
ση καταβάλλει στο συντονιστή για χρονι­
κό διάστημα τριών ετών από την καταγγε­

λία την προμήθεια που του αναλογεί στην 
παραγωγή ασφαλιστικών συμβούλων που 
συντονίζει , στο μέτρο που η παραγωγή 
αυτή εξακολουθεί να παραμένει για το 
διάστημα αυτό στην επιχείρηση . 
Δεν οφείλεται προμήθεια αν η σύμβαση 
λύθηκε με καταγγελία εκ μέρους της 
ασφαλιστικής επιχείρησης που οφείλεται 
σε βαρύ παράπτωμα του συντονιστή , το 
οποίο συνεπάγεται αστική ή ποινική ευθύ­
νη ή αν λύθηκε με πρωτοβουλία του συ­

ντονιστή. 

Συνέχεια στο επόμενο 
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Συνεργασία Καπουάνο -
Εμπορικής Ασφαλιστικής 

για την ασφάλιση των 
χρηματιστηριακών 

εταιριών Τέλεσις, Ωμέγα, 

και Κερδώος Ερμής 

Τ ρεις μεγάλες χρηματιστηριακές Εταιρίες οι Τέλεσις , Ωμέγα και 
Κερδώος Ερμής ανέθεσαν πρό­
σφατα στην εταιρία μεσιτών ασφα­
λίσεων Καπουάνο ΕΠΕ την επιμέ­
λεια της ολοκληρωμένης ασφαλι­
στικής καλύψεώς τους 
(Stockbrokers lndemnity lnsurance) 
που αφορά: 
1) Την αστική ευθύνη προς τους 
επενδυτές/πελάτες , από την 
αδυναμία διενέργειας χρηματι­
στηριακών πράξεων, που μπορεί 
να προκύψει: 

α. από την φυσική καταστροφή τίτ­
λων από ένα ευρύ φάσμα κινδύ­
νων , 

β. από τη διαπραγμάτευση καλή τη 
πίστει κλεμμένων ή πλαστών 
αξιογράφων , 

γ. από την εξαπάτηση της Χρηματι­
στηριακής Εταιρίας λόγω πλα­
στοπροσωπίας κατά τη μεταφο­
ρά των τίτλων . 

2) Από την απώλεια ή φυσική κατα­
στροφή των φυλασσομένων ή 
διακινουμένων τίτλων ή μετρη­
τών , ιδιοκτησίας της Χρηματιστη­
ριακής Εταιρίας ή των πελατών 
της. 

3) Των εξόδων ακυρώσεως και αντι­
καταστάσεως των απωλεσθέ­
vτων τίτλων. 

4) Την επαγγελματική ευθύνη από 
υπαιτιότητα , λάθη και παραλεί­
ψεις κατά την άσκηση της επιχει­
ρηματικής δραστηριότητας . 

5) Την ηλεκτρονική απάτη από δό­
λια εισαγωγή , μετατροπή ή κατα­
στροφή δεδομένων ή προγραμ­
μάτων. 

6) Την προσωπική ευθύνη των με­
λών του Διοικητικού Συμβουλίου 
και Στελεχών της Χρηματιστηρια­
κής προς μετόχους , υπαλλή­
λους , πελάτες και εποπτικές αρ­
χές. 
Η ασφάλιση πραγματοποιήθηκε 

στην Εμπορική Ασφαλιστική του 
Ομίλου της Alpha Τραπέζης Πίστε­
ως , η οποία , μεταξύ των άλλων , 
εξειδικεύεται στην κάλυψη των 
Χρηματιστηριακών Εταιριών. 
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ΕΛΛΗΝΙΚΟ ΙΝΣΤΙΤΟΥΤΟ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΣΠΟΥΔΩΝ 

Τελετή απονομής πιστοποιητικών 
Την Πέμπτη 4 ΔεκεμΒρf ου 1997 στο Ξενοδοχεlο Ηflέκτρα Παππάς 

έγινε η τεflετή απονομής των πιστοποιητικών παρακοflουθήσεως του 

Εκπαιδευτικού Προγράμματος για Agency Managers, που πραγματο­
ποιήσε το Eflilηvικ6 Ινστιτούτο Ασφαilιστικών lπουδών σε συνεργασlα 
με την Επιτροπή Ζωής της Ενώσεως Ασφαilιστικών Εταιριών Eililάδoς. 

π 
ραγματοποιήθηκαν δύο όμοια 
προγράμματα , διάρκειας 30 
ωρών, τα οποία παρακολούθησαν 

75 άτομα. Στόχος του προγράμματος 
αυτού είναι να ενημερώνει ευρύτερα 
τους επικεφαλής των πωλήσεων στη συ­
νολική οικονομική δραστηριότητα της 
ασφαλιστικής αγοράς, των χρηματοοι­
κονομικών επεκτάσεών της, των σχέσε­
ων με τις ξένες ασφαλιστικές αγορές. 

Στην τελετή απονομής μίλησαν ο κ. Ιω­
άννης Παπαθανασίου, πρόεδρος του 
Εμπορικού & Βιομηχανικού Επιμελητηρί­
ου Αθηνών με θέμα : 'Ό Αποτελεσματικός 
Manager" και ο κ. Αλέξανδρος Ταμπου­
ράς με θέμα : " Οι Managers ως δημιουρ­
γοί και ως καταναλωτές" . 

Στο πρόγραμμα μίλησαν επίσης εξέ­
χουσες προσωπικότητες του ασφαλιστι­
κού και οικονομικού χώρου για τα εξής 
θέματα: 
"Ελλάδα και Ευρωπαϊκή Ένωση" από 
την κα Κατερίνα Δασκαλάκη - ευρωβου­
λευτή . 

"Βασικές Ασφαλιστικές Έννοιες" από 
τον κ. Ζένιο Δημητρίου - αναπληρωτή 
γενικό δ/ντή της Ασφ . Εταιρίας ''Εθνι­
κή " . 

"Διάρθρωση, Οργάνωση & Λειτουργία 
της Ελληνικής & Διεθνούς Ασφαλιστι­
κής Αγοράς" από τον κ. Ιερώνυμο Δε­
λένδα - πρόεδρο Εταιριών 'Άllianz " . 

"Λειτουργία της Ασφαλιστικής Εταιρίας" 
από τον κ . Γιώργο Παϊπέτη - πρόεδρο 
του ΕΙΑΣ. 

''Ο Στρατηγικός Σχεδιασμός της Ασφαλι­
στικής Επιχείρησης" από τον κ . Ιωάννη 

Πολίτη - γενικό δ/ντή της Ασφ . Εταιρίας 
'Έλβέτια" . 

''Εκτίμηση, ανάληψη και επέλευση κιν­
δύνων" 

Κλάδου Ζωής από τον κ. Βασίλη Σταμάτη 
- επόπτη Underwriting Κλάδου Ζωής της 
Ασφ . Εταιρίας ''Ιντεραμέρικαν Ζωής". 

Γενικών Κλάδων από τον κ. Κων/νο Βερ­
τόπουλο - δ/ντή Κλάδου & Τεχνικών 
Έργων της "Gerling Konzern". 

"Τα τεχνικά απόθεματα, η διαχείρισή 
τους και η σημασία των επενδύσεων" 
από την κα Μαργαρίτα Αντωνάκη - γενι­
κή διευθύντρια της Ενώσεως Ασφαλιστι­
κών Εταιριών Ελλάδος . 

'Ή Αντασφάλιση και η Λειτουργία της 
Αντασφαλιστικής Αγοράς" από τον κ. 
Ιωάννη Κακαβίτσα - διευθυντή Αντασφα­
λίσεων της "Turner Reinsurance 
Services". 

"Νομικά Θέματα" από τον κ. Σωτήρη Κα­
λαμίτση - δικηγόρο τ . νομικό σύμβουλο 
της Ενώσεως Ασφαλιστών Ελλάδος. 

''Ασφαλιστικά & Χρηματοοικονομικά 
προϊόντα στη διεθνή αγορά" από τον κ. 
Αλέξανδρο Σαρρηγεωργίου - γενικό 
δ/ντή Χρηματοοικονομικών Υπηρεσιών 
των Ομίλων 'Άll ianz &Helvetia". 

"Διοίκηση Ανθρώπινου Παράγοντα" από 
την κα Θεανώ Ζαμπέλλα - διευθύντρια 
Ανθρώπινου Δυναμικού της 'Έυρωεπεν­
δυτικής Τραπέζης" . 

"Δεοντολογία Πωλήσεων -Sales Ethics" 
από τον κ . Ν ίκο Αδαμαντιάδη - διευθύ­
νοντα σύμβουλο των Ασφ. Επιχειρήσε­
ων " Κανελλόπουλος - Αδαμαντιάδης" . 

EURIBOR: Το νέο επιτόκιο αναφοράς 
στην αγορά χρήματος σε Ευρώ 
Η Ένωση Εππηνικών Τραπεζών ανακοινώνει τα εξής σχετικά με το επιτόκιο Eurίbor: 

Η 
Τραπεζική Ομοσπονδία της Ευρω­
παϊκής Ένωσης (EBF) και η Ένωση 
Διαπραγματεύσεων Συναλλάγμα­

τος (ACI) επιθυμούν να πληροφορήσουν 
τις χρηματοοικονομικές αγορές για την 
ουσιαστική πρόοδο που έχει πραγματο­
ποιηθεί, κατά το τελευταίο δίμηνο , στη 
δημιουργία του επιτοκίου Euribor ( 'Έuro 
lnterbank Offered Rate"). 
Το Euribor είναι το επιτόκιο στο οποίο 

θα προσφέρονται διατραπεζικές προθε­
σμιακές καταθέσεις σε Ευρώ , εντός της 
ζώνης του Ευρώ, από μία Τράπεζα "πρώ­
της τάξεως" , σε μία άλλη , στις 11 .00 ώρα 
Βρυξελλών. 
Η Τραπεζική Ομοσπονδία της Ευρωπαϊ­

κής Ένωσης (EBF) και η Ένωση Διαπραγ­
ματευτών Συναλλάγματος (ACI) , αναγγέλ­
λουν με ικανοποίηση ότι οριστικοποιήθη­
κε και εγκρίθηκε το κείμενο του Κώδικα 
Δεοντολογίας , που καθορίζει τους κανό­
νες που θα εφαρμόζονται στο Euribor και 
τις υποχρεώσεις των Τραπεζών οι οποίες 
θα συμμετέχουν στο panel υπολογισμού 
του. 

Μέσω των εθνικών τραπεζικών ενώσε­
ων , ο Κώδικας αυτός έτυχε της πλήρους 
αποδοχής , πρακτικά , ολόκληρης της τρα­
πεζικής κοινότητας της Ευρωπαϊκής Ένω­
σης , γεγονός που , προφανώς, αποτελεί 
ένα σημαντικότατο επίτευγμα. 
Ο Κώδικας συνοδεύεται από τρία πα­

ραρτήματα: 
α. Τον πίνακα με την κατανομή του αριθ­
μού των Τραπεζών , που θα περιλη­
φθούν στο panel από τις χώρες της Ευ­
ρωπαϊκής Ένωσης, οι οποίες θα συμμε­
τέχουν από την αρχή στην Οικονομική 
και Νομισματική Ένωση . 

β . Τους κανόνες που θα εφαρμοσθούν για 
τις 6 διεθνείς Τράπεζες από τρίτες 
προς την Ευρωπαϊκή Ένωση χώρες , 
που θα κληθούν να συμμετάσχουν στο 
panel και τις 4 Τράπεζες , κατ' ανώτατο 

όριο , από τις χώρες της Ευρωπαϊκής 
Ένωσης, που δεν θα συμμετέχουν από 
την αρχή στην Οικονομική και Νομισμα­
τική Ένωση και , τέλος , 

γ . Τους κανόνες που θα εφαρμοσθούν για 
την εναλλαγή των Τραπεζών, στις περι­
πτώσεις που εθνικές τραπεζικές ενώ­
σεις από μικρότερες χώρες, κατ' ανά­
γκη , επιθυμούν να επιλέξουν μεγαλύτε­
ρο αριθμό Τραπεζών, από αυτόν που 
καθορίζεται σύμφωνα με τη σχετική κα­
τανομή , που θα συμμετέχουν στο 
panel. 
Τέτοια συστήματα εναλλαγής καθώς 

και οι κατανομές κατά χώρα, θα εκλεί­
ψουν ύστερα από την αρχική περίοδο λει­
τουργίας του Euribor, διάρκειας ενός 
έτους. 
Το Euribor θα εποπτεύεται από 

Steering Committee, που θα απαρτίζεται 
από 1 Ο μέλη , άτομα με ιδιαίτερη εμπειρία 
στην αγορά. 
Σύμφωνα με τη δήλωση του γενικού 

γραμματέα της Τραπεζικής Ομοσπονδίας 
της Ευρωπαϊκής Ένωσης (EBF) κ. 
Nikolaus Boemcke, "η συμφωνία για το 
Euribor, που επετεύχθηκε μετά από δύ­
σκολες διαπραγματεύσεις , αποτελεί ένα 
σημαντικό βήμα προς την ενιαία αγορά 
χρήματος σε Ευρώ , με την έναρξη της Οι­
κονομικής και Νομισματικής Ένωσης το 
1999". 
Η επιλογή του φορέα πληροφόρησης , 

που θα συγκεντρώνει, θα υπολογίζει και 
θα δημοσιοποιεί το Euribor θα ανακοινω­
θεί πολύ σύντομα. 

Μέχρι τέλους του έτους , έχει ζητηθεί 
από τις εθνικές τραπεζικές ενώσεις να 
γνωστοποιήσουν τις Τράπεζες-μέλη τους 
που θα συμμετέχουν στο panel του 
Euribor. 

Οι διεθνείς Τράπεζες θα επιλέγουν από 
την Steering Committee, το αργότερο 
εντός του Ιουνίου 1998. 

Royal Exchange 
ASSURANCE 
- Δ. Αθηναίος 

Ασφαλιστικό 

Συγκρότημα Α.Ε. 

Η παλαιότερη Ασφαλιστική Εται­
ρία του κόσμου, η Βρετανική 

Royal Exchange Assurance, που 
ιδρύθηκε το 1720, ανέθεσε τη Νόμι­
μη και Αποκλειστική εκπροσώπησή 
της στην Ελλάδα στην Δ. Αθηναίος 
Ασφαλιστικό συγκρότημα Α.Ε. 
Σημειωτέον ότι τα Assets του 

Group φτάνουν τα 8,86 τρισ. δρχ. 
και το Χαρτοφυλάκιό του περιλαμ­
βάνει περίπου 50 εκατομμύρια πελά­
τες σε όλο τον κόσμο . 
Η Δ. Αθηναίος Ασφαλιστικό Συ­

γκρότημα Α.Ε. ιδρύθηκε το 1911 και 
προσφέρει καλύψεις στους κλάδους 
Γενικών Ασφαλειών, κυρίως σε 
εμπορικούς και βιομηχανικούς κιν­
δύνους . Αντιπροσωπεύει επίσης 
στην Ελλάδα τις εταιρίες Nationale 
Suisse Assurances και Trekroner 
Forsikring. Παράλληλα, προσφέρει 
τεχνική εξυπηρέτηση στην Άλφα 
Ασφαλιστική Α. Ε. 

SCOPLIFE ΕΙ<ΠΑΙΔΕΥΣΗ: Η δύναμη της SCOPLIFE 

Η μεγάλη άνοδος του δυνα­μικού της Scoplife στη 
διάρκεια του 1997, συνοδεύ­
τηκε από αντίστοιχη άνοδο 
στον τομέα της εκπαίδευσης . 
Συγκεκριμένα , 287 συνερ­

γάτες της Scoplife συμμετεί­
χαν σε 27 προγραμματισμένα 
σεμινάρια των 5 βαθμίδων 
του Εκπαιδευτικού Κύκλου 
της Εταιρίας . Ένα σύνολο 
συμμετοχών που παρουσίασε 
άνοδο της τάξης του 63% σε 
σχέση με το αντίστοιχο του 

1996. Για τον υπεύθυνο 
Εκπαίδευσης Πωλήσεων, κ. 
Κωνσταντίνο Στάμκο , αυτή η 
επιτυχία είναι το αποτέλεσμα 
της πεποίθησης που διέπει το 
ανθρώπινο δυναμικό της 
Scoplife και που εκφράζεται 
από το ότι: "όταν παντρεύεις 
την ικανότητα με την γνώση , 
δεν μπορείς παρά να οδηγη­
θείς στην επιτυχία" . 

Για το Scoplife η αναγκαιό­
τητα προσαρμογης σε μια 

ολοένα και περισσοτερο με-

ταβαλλόμενη και απαιτητική 
αγορά, αντανακλάται στη βα­
ρύτητα που δίνει στον τομέα 
της συνεχούς επιμόρφωσης. 

Γι' αυτό τον λόγο η 
Scoplife, θέλοντας να προ­
σφέρει το καλύτερο δυνατό 
στους Ασφαλιστικούς - Χρη­
ματοοικονομικούς Συμβου­
λους της , ανασχεδιάζει για το 
1998 το εκπαιδευτικό της 
πρόγραμμα , δίνοντας ιδιαίτε­
ρη βαση στα εξής: 
• Ευρεία χρήση εκπαιδευτι-

κών σειρών video σε όλες 
τις βαθμίδες του Εκπαιδευ­
τικού της Κύκλου . 

• Χρήση του Η/Υ ως εργαλεί­
ου παρουσιάσης στα σεμι­
νάριά της. 

• Συμμετοχή εξειδικευμένων 
ομιλητών. 

• Παροχή μεγάλης βιβλιο­
γραφίας και , όπως πάντο­
τε , 

• Συνεχή προσαρμογή στις 
εξελίξεις . 
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Κατάργηση των 

ελληνικών στη Γαλλία 

Η υπουργός Εκπαίδευσης 
της Γαλλίας , κα Claude 

Allegre, κινείται προς την κα­
τεύθυνση της κατάργησης της 
διδασκαλίας των αρχαίων ελ­
ληνικών, σύμφωνα με σχετικές 
εισηγήσεις φιλολόγων, στο 
πλαίσιο της εκπαιδευτικής με­
ταρρύθμισης που προβλέπε­
ται να ισχύσει από τις αρχές 
του 1998. Δεν ξέρω ποια μπο­
ρεί να είναι η άποψη της δικής 
μας κυβέρνησης σχετικά με 
τη διδασκαλία της γαλλικής 
γλώσσας στα δικά μας Γυμνά­
σια και Λύκεια. Βέβαια, η γαλ­
λική κυβέρνηση είχε την αξίω­
ση να ομιλεί γαλλικά ο Γενικός 
Γραμματέας των Ηνωμένων 
Εθνών , δραστηριοποιείται δε 
ώστε η γαλλική γλώσσα να κα­
ταλάβει σπουδαία θέση στην 
Ευρωπαϊκή Ένωση. Αλλά θα 
μου πείτε ποιό είναι το πρό­
βλημα, αφού τα ίδια κάνουμε 
κι εμείς για τη δική μας γλώσ­
σα. Περιμένουμε καλύτερη με­
ταχείριση από τους ξένους 
που και μόνον ως δείγμα ευ­
γνωμοσύνης θα μπορούσαν 
να διατηρούν την ελληνική 
γλώσσα αφού πάνω στα νοή­
ματά της στήριξαν τον πολιτι­
σμό τους ; 

Θεολογική 

Σχολή Χάλκης 

Το τουρκικό Συμβούλιο 
Εθνικής Ασφάλειας έδωσε 

το πράσινο φως για την επα­
ναλειτουργία της Θεολογικής 
Σχολής Χάλκης που ανήκει 
στο Οικουμενικό Πατριαρχείο 
Κωνσταντινουπόλεως. «Η Θε­
ολογική Σχολή της Μεγάλης 
του Χριστού Εκκλησίας» ή 
«Θεολογική Σχολή της του 
Χριστού Μεγάλης Εκκλησίας» 
έθρεψε γενιές ολόκληρες κλη­
ρικών. Σκοπός της είναι «η 
προσήκουσα τοις λειτουργοίς 
του υψίστου εκπαίδευσις», 
που παρέχεται στους «πρε­
σβεύοντας τα δόγματα της 
Ορθοδόξου Εκκλησίας». Ευ­
χόμεθα να συνεχίσει χωρίς 
πλέον εμπόδια τον θεάρεστο 
σκοπό της. 
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Με επιτυχία το ετήσιο Συνέδριο Περιφέρειας 

Νοτίου Ελλάδος της ALICO 

Μ
ε μεγάλη επιτυχία πραγματοποιήθηκε 
πρόσφατα , σε κεντρικό ξενοδοχείο 
των Αθηνών, το ετήσιο Συνέδριο της 

Περιφέρειας Νοτίου Ελλάδος της Alico . 
Κατά τη διάρκεια των εργασιών του Συνε­

δρίου , ο κ . Ν. Δασκαλάκης , διευθυντής Marke­
ting Νοτίου Ελλάδος , ανέλυσε τα αποτελέσμα­
τα της Περιφέρειας στη διάρκεια του 1997. 
Εκτενής αναφορά έγινε για τους εξαιρετικούς 
ρυθμούς ανάπτυξης που εμφανίζει η -Περιφέ­
ρεια, εικόνα που συμβαδίζει με την επίσης ιδι­
αίτερα επιτυχημένη πορεία της Εταιρίας συνο­
λικά. 
Ακολούθησε συζήτηση panel που είχε ως 

κεντρικό θέμα τις σημερινές αυξημένες απαι­
τήσεις , τις οποίες δικαιολογημένα έχει το κοι­
νό από τον ασφαλιστικό σύμβουλο και τη συ­
νεχή προσπάθεια που απαιτείται , έτσι ώστε να 
προσφέρει πάντα αξιόπιστες υπηρεσίες , κορυ­
φαίου επαγγελματικού επιπέδου . 

Ιδιαίτερα θετική απήχηση είχε η προβολή 
ενός ειδικού οπτικοακουστικού που είχε προε­
τοιμάσει η Εταιρία , με τη συμμετοχή μελών 
του Κύκλου Επιτυχημένων Ασφαλιστών, με τίτ-

λο 'Ή δουλειά του επιτυχημένου " . 
Το συνέδριο έκλεισε με ομιλία του Προέ­

δρου Ιβηρικής , Κεντρικής και Ανατολικής Ευ­
ρώπης της Alico, κ . Α . Βασιλείου , ο οποίος 
αναφέρθηκε στα αποτελέσματα της Εταιρίας , 
καθώς επίσης και σε θέματα που αφορούν στο 
έργο του ασφαλιστικού συμβούλου . 

Σε νέο χώρο η 

Ασπίς ΑΕΔΑΚ 

Σ ε ένα νέο μεγαλύτερο χώρο στο κέ­ντρο της Αθήνας, σε όμορφο νεοκλα­
σικό κτίριο που μετασκευάστηκε ειδικά 

γι' αυτό τον σκοπό, μεταφέρθηκε πρό­

σφατα η εταιρία Διαχειρίσεως Αμοιβαίων 
Κεφαλαίων Ασπίς. Η νέα διεύθυνση και 

τα τηλέφωνα της εταιρίας είναι: Ομήρου 

22, Αθήνα, τηλ: 3612.800 και το fax: 
3616.520. 

Άρχισε η λειτουργία του υποκαταστήματος 
της ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ στη Σουηδία 

Με τη σύμφωνη γνώμη των αρμόδιων εποπτικών Αρχών της Ελλάδος και της Σουηδίας άρ­
χισε η λειτουργία του υποκαταστήματος της Ασφαλιστικής Εταιρίας ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 

ΑΕΓΑ στη Σουηδία. Το υποκατάστημα έχει τη διοικητική οργάνωση μιας ασφαλιστικής εται­
ρίας , εκδίδει ασφαλιστήρια συμβόλαια ζωής και συνταξιοδοτικών προγραμμάτων σε σουηδι­
κές κορώνες και στελεχώνεται από έμπειρους Σουηδούς και από Έλληνες της Σουηδίας. Η 
έδρα του υποκαταστήματος είναι στην πόλη Λίνσεπινγκ , ενώ λειτουργεί γραφείο πωλήσεων 
και στη Στοκχόλμη . 
Η ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ είχε δραστηριοποιηθεί στη Σουηδία από το 1995 αξιοποιώντας τη νομο­

θεσία περί ελεύθερης παροχής υπηρεσιών που προβλέπει η Ευρωπαϊκή Ένωση. Η ανάπτυξη 
των πωλήσεων και η εκδήλωση ενδιαφέροντος από Σουηδούς μεσίτες ασφαλίσεων αλλά και 
από ασφαλιζόμενους οδήγησε τη διοίκηση της Εταιρίας στην απόφαση για την αναβάθμιση 
του νομικού καθεστώτος σε άδεια εγκαταστάσεως. Η ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ είναι η πρώτη ελληνική 
εταιρία του χρηματοπιστωτικού τομέα που έχει επίσημη παρουσία στη Σουηδία. 

Καταθλιπτικές ασθένειες 

Η είδηση που μας έρχεται από την Ουάσιγκτον έχει 
γενικότερο ενδιαφέρον και 
αφορά εξίσου και τη χώρα 
μας : «Τα τροχαία μαζί με τις 
καρδιοπάθειες και την κατά­
θλιψη θα αναδειχθούν ως οι 
συχνότερες αιτίες θανάτου 
μέχρι το 2020. Σύμφωνα με τα 
αποτελέσματα έρευνας του 
Παγκόσμιου Οργανισμού 
Υγείας , έπειτα από σχετικό αί­
τημα της Παγκόσμιας Τ ράπε­
ζας , οιθάνατοικαιοιτραυμα-

τισμοί από τροχαία θα ανέλ­
θουν στην τρίτη θέση , από 
την ένατη που ήσαν στη δεκα­
ετία του 1990, ενώ οι καρδιο­
πάθειες θα βρίσκονται στην 
πρώτη θέση , ακολουθούμενες 
από τις καταθλιπτικές ασθέ­
νειες. Ας σημειωθεί ότι περί­
που μισό εκατομμύριο άνθρω­
ποι σε όλο τον κόσμο χάνουν 
κάθε χρόνο τη ζωή τους σε 
τροχαία». Τρεις απειλητικές 
αιτίες θανάτου για τον σύγ­
χρονο άνθρωπο με την κατά-

θλιψη να διαδραματίζει πρω­
ταρχικό ρόλο. Βεβαίως υπάρ­
χουν καταστάσεις δύσκολες , 
τραγικές , όχι όμως και απελ­
πιστικές για τον πιστό. Απελ­
πιστικές καταστάσεις που 
προκαλούν κατάθλιψη , υπάρ­
χουν μόνο για τον άνθρωπο 
που δεν έμαθε να ελπίζει. Να 
ελπίζει όχι γενικά και αόριστα , 
αλλά να έχει όλη την ελπίδα 
του στηριγμένη στον παντο­
δύναμο Θεό. 

ΔΙΕΘΝΗΣ ΣΥΝΑΝΤΗΣΗ ΤΗΣ ALICO ΣΤΗΝ ΑΘΗΝΑ 

"Τάσεις στις 

Ασφαλίσεις 

Σύνταξης" 
Μια ιδιαlτερα ενδιαφέρουσα συνάντηση, με θέμα τις τάσεις στις Ασφαπiσεις Σύνταξης σε παγκόσμιο 

επlπεδο, πραγματοποιήθηκε στα μέσα Δεκεμ8ρlου σε κεντρικ6 ξενοδοχείο των Αθηνών απ6 την Alico. 

Τ 
ην εκδήλωση τίμησαν με την παρου­
σία τους ο πρόεδρος της Ένωσης 
Ασφαλιστικών Εταιριών κ. Δ. Παλαι­

ολόγος, ο πρόεδρος της Επιτροπής Ζωής 
κ . Π. Καραλής, η γενική διευθύντρια της 
Ένωσης Ασφαλιστικών Εταιριών κα Μ . 
Αντωνάκη , ο πρόεδρος της Ένωσης 
Ελλήνων Αναλογιστών κ. Γ. Γιόνης, ο γε­
νικός διευθυντής Consumer Banking της 
Τράπεζας Eurobank κ. Β. Μπαλλής, κα­
θώς επίσης και εκπρόσωποι των Μέσων 
Μαζικής Ενημέρωσης . 
Τους προσκεκλημένους προσφώνησαν 

ο πρόεδρος Ιβηρικής , Κεντρικής και Ανα­
τολικής Ευρώπης της Alico κ . Α. Βασιλεί­
ου και ο αναπληρωτής γενικός διευθυ­
ντής , κ. Γ. Μάνδηλας. 

Κύριοι εισηγητές της συνάντησης ήταν 
ο κ. David Lindeman, ανώτερο διοικητικό 
στέλεχος της World Bank, ο κ. Henry 
Hsiang, αντιπρόεδρος του American 
lnternational Group, lnc. (ΑΙG ) , μητρικής 
εταιρίας της Alico και επικεφαλής του 
κλάδου Συνταξιοδοτικών Προγραμμάτων 
του ΑΙG σε παγκόσμιο επίπεδο , καθώς 
επίσης και η κα Πόλυ Κοσσόρα, επικεφα­
λής του Τμήματος Ομαδικών Συνταξιοδο­
τικών Προγραμμάτων της Alico στην 
Ελλάδα , ενώ παράλληλα κατέχει και τη 
θέση του περιφερειακού συντονιστή Συ­
νταξιοδοτικών Προγραμμάτων της Εται­
ρίας για την Κεντρική και Ανατολική Ευ­
ρώπη . 

Οι ομιλητές μετέφεραν την τεράστια 
διεθνή εμπειρία τους επάνω σε θέματα 
που άπτονται της Κοινωνικής Ασφάλισης 
και των προβλημάτων που αυτή αντιμετω­
πίζει όχι μόνον στη χώρα μας , αλλά και σε 
παγκόσμιο επίπεδο. 
Όπως αναφέρθηκε χαρακτηριστικά, το 

πρόβλημα της γήρανσης του πληθυσμού 
και τις επιμήκυνσης της μέσης διάρκειας 
ζωής προκαλεί κρίση του συνταξιοδοτι­
κού συστήματος. Είναι χαρακτηριστικό 
ότι σε λιγότερο από μια εικοσαετία θα 
υπάρξουν σοβαρά προβλήματα αν δεν 
ληφθούν έγκαιρα μέτρα . Και βέβαια, σε 
άλλες χώρες, μεταξύ των οποίων και η 
Ελλάδα , τα προβλήματα αναμένεται να 
εμφανισθούν πολύ συντομότερα . 

Κατά τη διάρκεια της συνάντησης , έγι­
νε παρουσίαση εναλλακτικών μοντέλων 
Κοινωνικής Ασφάλισης. Είναι χαρακτηρι­
στικό ότι στη Χιλή εφαρμόζεται σε μεγά­
λη έκταση ο θεσμός της εθελοντικής ιδιω­
τικής συνταξιοδότησης , ενώ σε άλλες πε­
ριπτώσεις , όπως είναι ορισμένες από τις 
πρώην Ανατολικές χώρες , εφαρμόζεται 
ένα μικτό σύστημα που συνδυάζει κατά 
ένα ποσοστό τις συνταξιοδοτικές παρο­
χές της Κοινωνικής Ασφάλισης με εκείνες 
της Ιδιωτικής. 

Το σημαντικότερο μήνυμα , πάντως , 
ήταν ότι δεν υπάρχουν πλέον περιθώρια 
εφησυχασμού γι ' αυτό το τόσο σημαντικό 
ζήτημα . Ιδιαίτερα στη χώρα μας , θα πρέ­
πει να ληφθούν άμεσα μέτρα για ένα θέ­
μα που σύντομα αναμένεται να εξελιχθεί 
σε μείζον κοινωνικό πρόβλημα . 
Παράλληλα , είναι αναγκαίο να υπο­

γραμμισθεί, για άλλη μια φορά, ότι ο θε­
σμός της Ιδιωτικής Ασφάλισης μπορεί να 
προσφέρει , και ήδη προσφέρει, σημαντι­
κές υπηρεσίες και στον τομέα των εθελο­
ντικών συνταξιοδοτικών ασφαλιστικών 
προγραμμάτων . 

Πρόκειται για έναν θεσμό που ήδη έχει 
δώσει απτά δείγματα του ιδιαίτερα σημα­
ντικού έργου που μπορεί να επιτελεσθε ί. 
Για τον λόγο αυτό επιβάλλεται η περαιτέ­
ρω ανίσχυσή του από την Πολιτεία μέσω 
φορολογικών κινήτρων , σε αντίθεση με 
αυτά που ισχύουν σήμερα, όπου ο τελευ­
ταίος φορολογικός νόμος ουσιαστικά κα­
τήργησε την αναγνώριση των εταιρικών 
δαπανών για σχετικά Συνταξιοδοτικά 
Προγράμματα σαν έξοδα των επιχειρήσε­
ων που εκπίπτουν από τη φορολογία. 

Ενδεικτικό του ρόλου που μπορεί να 
διαδραματίσει η Ιδιωτική Ασφάλιση στον 
τομέα των Συνταξιοδοτικών Προγραμμά­
των είναι και το γεγονός ότι , όπως ανέφε­
ρε χαρακτηριστικά η κα Π . Κοσσόρα, μό­
νο κατά την τελευταία χρονιά η Alico κα­
τέβαλε 11 δισεκατομμύρια δραχμές , εκ­
πληρώνοντας τις υποχρεώσεις της που 
απορρέουν από τα Ομαδικά Συνταξιοδο­
τικά Προγράμματα τα οποία έχει συνάψει 
με πολλές από τις μεγαλύτερες επιχειρή­
σεις της χώρας . 

ALLIANZ 

Νέα, μεγάλη, παγκοσμίου 

διαμετρήματος Εταιρία 

Διαχείρισης Κεφαλαίων, 

ιδρύει η Allianz. 

Σκοπός της εταιρίας αυτής , θα ε ί­
ναι να αναλάβει κάθε είδους επεν­

δύσεις κεφαλαίων σε όλο τον κόσμο , 
εκτός από τις επενδύσεις των δικών 

της ασφαλιστικών εταιριών. Δηλαδή , 
θα αναλάβει κυρίως επενδύσεις κε­
φαλαίων άλλων εταιριών , καθώς και 
ιδιωτών. 
Η νέα αυτή Εταιρία Διαχείρισης 

Κεφαλαίων, θα είναι 100% θυγατρική 
της Allianz A.G. και εντάσσεται στον 
στρατηγικό σχεδιασμό της παγκό­
σμιας All ianz, όπου αιχμή μεταξύ άλ­
λων αποτελεί ο τομέας διαχείρισης 

κεφαλαίων. 

Χαρακτηριστικά , ο πρόεδρος της 
Allianz A.G. Dr. Henning Schulte 
Noelle, ανακοίνωσε ότι η εταιρία θα 
έχει αρχικώς 350 δισ . μάρκα στη δια­
χείρισή της , πράγμα που θα την κα­

ταστήσει διεθνώς μία από τις 1 Ο με­
γαλύτερες εταιρίες διαχείρισης κε­
φαλαίων σε όλο τον κόσμο. Το γεγο­
νός αυτό θα είναι μία ακόμη πολλή 

σημαντική ενίσχυση της Allianz, η 
οποία ήδη αποτελεί τη δεύτερη με­
γαλύτερη ασφαλιστική εταιρία στην 

παγκόσμια κατάταξη. 
Σχετικά με τη νέα εταιρία , ο Dr. 

Noelle δήλωσε επίσης , ότι διεξάγο­
νται συνομιλίες με την Dresdner 
Bank, ώστε να συνεχισθεί η επ ί σειρά 

ετών συνεργασία Allianz-Dresdner, 
στον τομέα διαχε ίρισης κεφαλαίων . 
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- ΕΙΔΗΣΕΙΣ 
ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΙΑ 

Ο "Τιτανικός" και η ανθρώπινη αλαζονεία 

Τ
ο περιβόητο "πλοίο των ονεί­
ρων" , ο "Τιτανικός", βυθίστηκε 
τη νύχτα της 14ης Απριλίου 

1912 παίρνοντας μαζί του στον βυθό 
1.522 από τους 2.229 επιβάτες. Σή­
μερα έγινε η ακριβότερη υπερπαρα­
γωγή στην ιστορία του Χόλιγουντ 
που κόστισε 200 εκατ. δολάρια, πε­
ρίπου 60 δισ. δρχ. Από το ναυάγιο, 
λοιπόν , ήρθαν εμπνεύσεις για από­
κτηση χρήματος αφού η διαφήμισή 
του άρχισε να παίρνει εισπράξεις και 
Όσκαρ. 
Αποτέλεσμα μιας ανθρώπινης αλα­

ζονείας θα μπορούσε να χαρακτηρι­
σθεί το ναυάγιο του "Τιτανικού". Οι 
επιβάτες του μετείχαν στο υπερπο­
λυτελές ταξίδι σίγουροι ότι θα φθά­
σουν στον προορισμό τους. Οι εται­
ρίες συναγωνίζονταν τότε ποια είναι 
καλύτερη στα πλοία. Η White Star 
Line προσπαθούσε να νικήσει την 

Cunard. Η μία είχε πιο γρήγορα 
πλοία, η άλλη πιο πολυτελή και πιο 
μεγάλα . Λένε ότι το ναυάγιο ήταν 
αποτέλεσμα βιασύνης κάποιων ενερ­
γειών υπό την πίεση του ανταγωνι­
σμού ... Είναι ένα μήνυμα ωφέλιμο για 
πολλούς , όπως ωφέλιμο είναι και το 
μήνυμα ότι ακόμα και ένα ναυάγιο 
"βγάζει λεφτά" και κέρδη. Στην επο­
χή μας η αλαζονεία κυριαρχεί σε 
πολλούς , και σε πολλές ίσως όμως 

πίσω απ' τις νέες "κλωνοποιήσεις" 
και τα ταξίδια στους πλανήτες να 
κρύβονται άλλα ναυάγια, για τον 
αλαζόνα άνθρωπο ίσως να κρύβεται 
το " κέρδος" της εκμετάλλευσής των. 
Είναι πώς θα το πάρεις το θέμα ... Γύ­
ρω μας αυτό που είναι σίγουρο είναι 
ότι υπάρχουν πολλά ναυάγια που δεν 
τα βλέπει ο κόσμος με το ίδιο ενδια­
φέρον που μπαίνει στις αίθουσες κι­
νηματογράφων να δει τον "Τιτανι-

Η ΑΣΚΗΣΗ ΤΟΥ ΚΛΑΔΟΥ 18 "ΒΟΗΘΕΙΑ" ΜΕ "ΜΕΣΑ" ΑΝΗΚΟΝΤΑ 
ΣΕ ΤΡΙΤΟΥΣ Η ΙΔΙΑ ΜΕΣΑ 

Δημοσιεύουμε για ενημέρωσή σας, αντtγραφο του υπ' αριθ. πρωτ. Κ3-11038/12.12.1997 
εγγράφου του υπουργεf ου Α vάπτυξης, το οποf ο αποτεnεt απάντηση σε σχετικό ερώτημα που 

uπέΒαnε η Ένωση Ασφαnιστικών Εταιριών Εnnάδος. 

ναφερόμενοι στο από 09-12-1997 έγγραφό σας , 
σχετικά με το παραπάνω θέμα και ειδικότερα στο 
άν οι ασφαλιστικές επιχειρήσεις έχουν τη δυνατό­

τητα για την άσκηση του Κλάδου 18 "Βοήθεια" να χρησι­
μοποιούν μέσα ανήκοντα σε τρίτους και όχι μόνο δικά 
τους, σας πληροφορούμε τα εξής: 
Η Ελληνική Ασφαλιστική Νομοθεσία (Ν .Δ.400/70 όπως 

ισχύει) έχμ πλήρως εναρμοστεί τόσο προς τις διατάξεις 
της οδηγιας 84/641/ΕΟΚ, σχετικά με την παροχή τουρι­
στικής βοήθειας, όσο και προς την οδηγία 92/49/ΕΟΚ 
που τροποποιεί και ορισμένες διατάξεις, της οδηγίας 
84/641/ΕΟΚ. Σύμφωνα λοιπόν, τόσο με το γράμμα όσο 
και το πνεύμα των εν λόγω οδηγιών, αλλά και των αντί­
στοιχων διατάsεων του Ν .Δ. 400/70, όπως ισχύει και που 
αφορούν την ασκηση του Κλάδου 18 "Βοήθεια", η Υπη­
ρεσια μας χορηγει άδεια άσκησης του Κλάδου 18 "Βοη­
θεια", τόσο σε ασφαλιστικές επιχειρήσεις που έχουν τη 
δυνατότητα να χρησιμοποιούν ίδια μεσα, μέσα δηλ. των 
οποίων εχουν την κυριότητα, όσο και σε επιχειρήσεις 
που δεν διαθέτουν ίδια μέσα, αλλά ;φησιμοποιούν μέσα 
που δεν τους ανήκουν, όσον αφορα την παροχή - από 
τους τρίτους προς τους πελάτες της ασφαλιστικής επι­
χείρησης ασφαλισμένους, για λογαριασμό και στο όνο­
μα αυτης - βοήθειας την οποία εγγυάται το ασφαλιστή­
ριο συμβόλαιο. Συνεπως, οι ασφαλιστικές επιχειρήσεις 
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που δραστηριοποιούνται στον Κλάδο 18 "Βοήθεια" 
έχουν τη δυνατότητα και όχι την υποχρέωση να διαθέ­
τουν ίδια μέσα για να εκπληρώσουν τις συμβατικές τους 
υποχρεώσεις, στην περίπτωση που πρόκεται για παρο­
χές σε είδος. Οι ειδικές διατάξεις που επιλύουν το ανω­
τέρω θέμα είναι του μεν Ν .Δ. 400/70 το άρθρο 13a πα­
ραγραφος 3, της δε οδηγίας 84/64 ΕΟΚ το άρθρο 6 αυ­
τής όπως τροποποιήθηκε με την 92/49 ΕΟΚ. 
Τα παραπάνω επιβεβαιώνονται και από τις διατάξεις 

του άρθρου 8 του Ν.Δ. 400/70, όπως ι~ύει μετά το Π .Δ. 
252/96, με το οποίο έγινε η προσαρμογη της ασφαλιστι­
κής νομοθεσίας μας στις διατάξεις των οδηγιών τρίτης 
γενεάς. Ειδικότερα, σύμφωνα με το άρθρο 8 παράγρ. 3 
περ. Η του ως άνω Ν.Δ. , η ασφαλιστική επιχείρηση μπο­
ρεί να διαθέσει σε ασφαλιστική τοποθέτηση μεταφορικά 
μέσα πλήρους κυ9-ιότητας στην περίπτωση που ασκεί 
τον Κλάδο 18 " Βοηθεια" με δικά της μέσα, ενώ σύμφωνα 
με το άρθρο 8 παράγρ. 6 παρ . περ . Β του ίδιου Ν.Δ. η 
ασφαλιστική επιχείρηση , που ασκεί τον παραπάνω κλά­
δο με μέσα που δεν είναι δικά της, μπορεί να υπολογίσει 
τη συμμετοχή των αντασφαλιστών της μεταξύ των περι­
ουσιακών στοιχείων που διατίθενται σε ασφαλιστική το­
ποθέτηση και με τους περιορισμούς που τίθενται από το 
ίδιο άρθρο. 
Ο Δ/ντής Ελ. Θωμόπουλος 

RODOS PALACE 
Hoιel • Apartmenιs • BungaJuws 

Conνen ι ion ι:enιer 

Το Συνεδριακό Κέντρο του Rodos Palace στη Ρόδο 
πρώτος σε απήχηση συνεδριακός προορισμός στην Ελλάδα 

Το Σμαραγδένιο νησt, η Ρόδος, και το εντυπωσιακό Συνεδριακό Κέντρο του Rodos Pa/ace, aποδεlχτηκαv για άπ­
πη μια χρονιά η κορυφala επιπογή στη διοργάνωση συvεδρ(ωv, εκθέσεων και ταξιδιωτικών κινήτρων. 

Σ
ε μια τοποθεσία καταλυτική με παρα­
δ9σιακά, ιστορι~ά, πολιτιστικά , ~υσι­
κα και τουριστικα ;χ;αρακτηριστικα που 

συναρπάζουν , είναι ευλογο γιατί το νησί 
της Ρόδου ήταν ανέκαθεν ένας από τους 
πιο αγαπημένους παραθεριστικούς και συ­
νεδριακους προορισμούς της χώρας μας. 
Τρίτο σε μέγεθος ελληνικό νησί που δε­
σπόζει στο σταυροδρόμι τριών ηπείρων, η 
Ρόδος έχει καταφέρει να συνδυάσει την 
κοσμοπολίτικη ατμόσφαιρα μιας ανεπτυγ­
μένη) πολιτείας με μια μοναδικά δική της 
ταυτοτητα που την κάνει να ξεχωρίζει. Η 
μεσαιωνική πόλη , η μεγαλύτερη και πιο κα­
λοδιατηρημένη του είδους της , οι άφθονοι 
αρχαιολογικοί χώροι, ένα πλούσιο πολιτι­
στικό προγραμμα, οι μαγευτικές τοποθε­
σίες και το ιδανικό κλίμα με 300 ημέρες 
του χρόνο ηλιοφάνεια αλλά και οι 10.000 
συνεδριακές θέσεις , τα μεγάλα και σύγ­
χρονα ξενοδοχεία , η εκπληκτική νυχrερινή 
ζωή, τα καζίνο και η γαστρονομική κουζίνα , 
το εκτεταμένο δίκτυο τουριστικών πρακτό­
ρων με τμήματα επαγγελματικού τουρι­
σμού και οι πυκνές αεροπορικές και ατμο­
πλοϊκές συγκοινωνίες είναι ορισμένα από 
τα πλεονεκτήματα της Ρόδου και τα χαρα­
κτηριστικά της εκείνα που την καθιστούν 
έναν από τους ανταγωνιστικότερους συνε­
δριακούς προορισμούς της Μεσογείου. 
Με πιστούς στις προτιμησεις τους αλλά 

και νέους υποστηρικτές και φέτος η Ρόδος 
κατεκλύσθη από πανελλήνια και διεθνή συ­
νέδρια καθώς και ταξίδια κινήτρων. Κοινό 
στοιχείο και κεντρικός άξονας των περισ­
σοτερων από αυτά το Διεθνές Συνεδριακό 
Κέντρο του Rodos Palace, το μεγαλύτερο 
στην Ελλάδα, με δυνατότητα να φιλοξενή­
σει έως και 3. 700 συνέδρους σε 17 πλή­
ρως εξοπλισμένες αίθουσες πολλαπλών 
χρήσεων, σχεδιασμένες για να πληρούν τις 
αυστηρότερες προδιαγραφές της Ευρω­
παϊκής Ένωσηg. Πέρα όμως απο τις άρι­
στες εγκαταστασεις του, το Rodos Palace 
πλαισιωνεται από ένα μεγαλοπρεπές ξενο­
δοχειακό συγκρότημα που προσφέρει 
στους συνέδρους διαμονή σε 785 πολυτε­
λή δωμάτια και bungalows, άψογη κουζίνα 
και προσεγμένο πρόγραμμα διασκέδασηg 
και ψυχαγωγίας. Όλα αυτά, σε συνδυασμο 
με τη στρατηγική θέση του Κέντρου που 
του επιτρέπουν την υποστήριξη από ένα 
μεγάλο αριθμό βοηθητικών συνεδριακών 
αιθουσών και χώρων αλλά και ξενοδοχείων 

5 και 4 αστέρων , δικαιολογούν και καθι­
στούν το Rodos Palace ιδανική επιλογή για 
την ανάληψη και των πιο απαιτητικών συνε­
δρίων. 

Μέχρι στιγμής όλες οι φετινές διοργα­
νώσεις στέφθηκαν με απόλυτη επιτυχία και 
αποθεώθηκαν από διοργανωτές , συμμετέ­
χοντες και τα μέσα μαζικής ενημέρωσης. 
Ανάμεσα στα διεθνούς εμβελειας συνέδρια 
που διοργανώθηκαν για φέτος, πολλά ήταν 
εκείνα που διακρίθηκαν για τη δημοσιότη­
τα αλλά και την εντυπωσιακή προσέλευση 
που γνώρισαν. Στο επίκεντρο της κοινής 
γνώμης βρέθηκε , πιο συγκεκριμένα, το 4ο 
Διεθνες Συνέδριο για τη Συντήρηση των 
Μνημείων της Μεσογείου , που διεξήχθη 
στο Rodos Palace από τις 6-11 Μαίου με 
τη συμμετοχή της Unesco, μελών του ευ­
ρωπαϊκού Κοινοβουλίου και της ελληνικής 
κυβέρνησης αντιπρόσωπος πανεπιστημίων 
από όλο τον κόσμο, καθώς περιελάμβανε 
μια πρωτοφανή κοινή παρουσίαση και μια 
αμοιβαία υπόσχεση για συνεργασία από 
Τούρκους και Έλληνες, μέσα στα πλαίσια 
του προγράμματος για την προστασία της 
εκκλησίας της Αγίας Σοφίας . 

Στα δύο πανευρωπαϊκά Ιατρικά Συνέ­
δρια που ακολούθησαν, δηλαδή την 27η 
Συνάντηση της Ευρωπαϊκής Ακαδημίας 
Αλλεργιολογίας και Κλινικής Ανοσοποίας 
(31 Μαίου - 4 Ιουνίου) και 7η Συνάντηση 
της Ευρωπαϊκής Νευρολογικής Κοινότη­
τας (14-18 Ιουνίου), η προσέλευση ξεπέρα­
σε κάθε προηγούμενη εμπειρία ή προγνω­
στικό των αρμοδίων. Και τα δύο συνέδρια 
συγκέντρωσαν κοντά στους 4.000 συνέ­
δρους που, σύμφωνα με τους προέδρους 
των αντίστοιχων οργανωτικών επιτροπών 
Κόντου-Φίλη κ.κ. καθηγήτριας , Ιωάννη Μυ­
λωνά καθηγητού, εντυπωσιάστηκαν ιδιαί­
τερα από τις συνεδριακές εγκαταστάσεις 
του Rodos Palace αλλά και από τις δυνα­
τότητες που τους προσέφερε το ξενοδο­
χείο και το νησί εν γένει να συνδυάσουν 
εργασία, διακοπές και ξεκούραση. Με ιδι­
αίτερο ενθουσιασμό εκφράσθηκαν επίσης 
οι υπεύθυνοι και των άΊJ...ων συνεδρίων που 
φιλοξένησε πέρυσι το Rodos Palace για 
την επιβλητικότητα και την ατμόσφαιρα 
των χώρων εστίασης και την υψηλή ποιό­
Π)τα του φαγητού και του σέρβις που συ­
ναντησαν στο ξενοδοχείο , καθώς και τις 
εκδηλώσεις που διοργανώθηκαν στο Πα­
λάτι των Μεγάλων Μαγίστρων και το 

Αρχαίο Στάδιο τη) Ρόδου . 
Η πολυετής πειρα και επιτυχία στην ορ­

γάνωση επαγγελματικών συναντήσεων και 
ψυχαγωγικών εκδηλώσεων , αποτέλεσε κυ­
ρίαρχο κριτήριο για την επιλογή του Rodos 
Palace από τη διοίκηση της Ασφαλιστικής 
Εταιρίας lnteramerican για την ετήσια συ­
νάντηση και βράβευση των στελεχών της. 
Στη διοργάνωση πήραν μέρος 1. 700 άτο­
μα , που βρήκαν την ευκαιρία να παρακο­
λουθήσουν σεμινάρια και ομιλίες από εξέ­
χοντα στελέΧl) της εταιρίας με σημαντικό­
τερη παρουσια αυτή του προέδρου της 
lnteramerican, κ . Κοντομηνά, αλλά και να 
απολαύσουν ολιγοήμερες διακοπές στο 
νησί του Ήλιου. 
Πέρα από τα συνέδρια και τις εταιρείες 

που αναγράφονται παραπάνω, πολλά συ­
νέδρια ήταν αυτά που επέλεξαν το Συνε­
δριακό Κέντρο του Rodos Palace για προ­
ορισμό τους , όπω5 120 Πανελλήνιο Αναι­
σθησιολογικό Συνεδριο, 1997 Meeting of 
the Hellenic Medical Society of New York, 
270 Διεθνές Συνέδριο Μικρομεσαίων Επι­
χειρήσεων, lntracom, United Distillers, 
Bayer Hellas, ΔΕΗ - SUDEL, Nokia, Εθνική 
Ασφαλιστική , Nestle, ΟΤΕ. Συνολικά , ο 
απολογισμός συνεδρίων και συμμετοχών 
για τη φετινή σεζόν εσπασε κάθε προηγού­
μενο ρεκόρ. Για άλλη μια φορά λοιπον η 
Ρόδος και το Rodos Palace στάθηκαν 
αντάξια της φήμης και της ιστορίας τους 
που τα καθιστούν την κορυφαία επιλογη 
για συνέδρια και διακοπές στην Ελλάδα. 

Διεθνές πιστοποιητικό 
ποιότητας για την 

Ασπίς Πρόνοια Κύπρου 

Το διεθνές πιστοποιητικό ποιότητας ISO 
9001 απέκτησε η ασφαλιστική Εταιρία 

Ασπίς Πρόνοια Κύπρου. Η Ασπίς Πρόνοια 
Κύπρου, μέλος του Ελληνικού Ομίλου 
Εταιριών Ασπίς, είναι η πρώτη εταιρία στην 
κυπριακή ασφαλιστική αγορά που αποκτά 
ένα διεθνούς κύρους πιστοποιητικό ποιοτι­
κής εργασίας. Το πιστοποιητικό ISO 9001 
απενεμήθη στην Ασπίς Πρόνοια Κύπρου 
από τον Βρετανικό Οργανισμό ISOQAR, ο 
οποίος είναι διαπιστευμένος για την πιστο­
ποίηση προτύπων διασφάλισης ποιότητας. 
Το πιστοποιητικό αφορά τον σχεδιασμό και 
την παροχή ασφαλιστικών υπηρεσιών 
στους τομείς των ασφαλειών Ζωής, Προ­
σωπικών Ατυχημάτων και Υγείας. Ο πρόε­
δρος του Ομίλου Ασπίς κ . Παύλος Ψωμιά­
δης, συνεχάρη τον γενικό διευθυντή της 
Ασπίς Πρόνοια Κύπρου κ. Χρηστάκη Ελευ­
θερίου και όλους τους συνεργάτες του για 
την τιμητική αυτή διάκριση .. 
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Κλιμάκιο στελεχών 
της « Ιντερσαλόνικα » 

στη Θεσσαλία 
και στη 

Στερεά Ελλάδα 

Αναμνηστικό στιγμιότυπο 
της διοίκησης με τους "πρώ­
τους":από δεξιά, ο δ/ντής 
Πωλήσεων κ. 1. Γεωργακά­
κης, ο επιθεωρητής Πωλήσε­
ων κ. Ευθ. Καλαϊτσίδης, η 
ασφ/κή πράκτορας κ.α Ε. 
Θεοδώρου, ο γενικός δ/ντής 
της Generali Life κ. Κων. 
Παπαμιχαλόπουλος , η υπο­
διευθύντρια Γραφείου κα 
Ειρ. Κοπώρη και ο ασφ/κός 
σύμβουλος κ. Θ. Στυλιανός. Στο πλαί<;1ιο ,της προσπ9θειας 

για κατα τοπους ενημερωση 

των συνεργατών του για τις εξελί­
ξεις στα ασφαλιστικά δρώμενα, 
κλιμάκιο στελεχών του Ομίλου 
«Ιντερσαλόνικα» , με επικεφαλής 
το γενικό διευθυντή του, κ. Θεόφι­
λο Τσομίδη, πραγματοποίησε, το 
Σάββατο, 24 Ιανουαρίου 1998, 
διαδοχικές επισκέψεις στις πόλεις 
της Λαμίας και της Λάρισας. 

Η Generali Life ταξιδεύει 
στην Κέρκυρα και τη Νάπολη 

Στη διάρκεια των συγκεντρώσε­
ων συνεργατών Στερεάς Ελλάδας 
και Θεσσαλίας αντίστοιχα, που 
πραγματοποιήθηκαν σε κεντρικά 
ξενοδοχεία των παραπάνω πόλε­
ων, έγινε αναλυτική ενημέρωση 
για τη νέα ασφαλιστική νομοθεσία 
από τον κ. Τσομίδη και από τους 
παριστάμενους συνεργαζόμενους 
νομικούς, εξετάστηκε η κατά νομό 
εξέλιξη πορείας των υπηρεσιών 
του Ομίλου κατά το 1997, ενώ τέ­
θηκαν οι στόχοι για το 1998. 
Ακολούθησαν ελεύθερες συζη­

τήσεις, στη διάρκεια των οποίων 
δόθηκαν λύσεις στα προβλήματα 
που αντιμετωπίζουν οι συνεργά­
τες του Ομίλου που δραστηριο­
ποιούνται στα διαμερίσματα της 
Στερεάς Ελλάδας και της Θεσσα­
λίας. 
Παράλληλα, κλιμάκιο στελεχών 

της οδικής βοήθειας «Ιντερσαλόνι­
κα» "όργωσε" τις περιοχές αυτές , 
πραγματοποιώντας επιθεώρηση 
των περιφερειακών σταθμών εξυ­
πηρέτησης. 

Η 
φθινοπωρινή εξόρμηση των δια­
κριθέντων του διαγωνισμού πωλή­
σεων της Generali Life ξεκίνησε 

από το νησί της Ναυσικάς, τη μαγευτική 
Κέρκυρα, για να καταλήξει με τους κορυ­
φαίους συνεργάτες της στον κόλπο της 
Νάπολης, όπου τα ίχνη τόσο των φυσικών 
όσο και των ιστορικών γεγονότων συναρ­
πάζουν τον επισκέπτη. 
Την επίλεκτη ομάδα συνόδευσαν ο δι­

ευθυντής πωλήσεων κ. 1. Γεωργάκης , η 
προϊσταμένη Συντήρησης Εφαρμογών κ. 
Α. Τσεμπερά και η κα Ε. Μυλωνάκη από 
το Τμήμα Εκπαίδευσης και Marketing. 

Η παραμονή στην Κέρκυρα περιελάμ­
βανε ξενάγηση στη γοητευτική πόλη που 
χαρακτηρίζεται από την έντονη μαγεία 
του χθες , με σταθμούς τη Σπιανάδα, το 
Παλιό Φρούριο, την εκκλησία του Αγίου 
Σπυρίδωνα, το Κανόνι και το Αχίλλειο . Δεν 
έλειψαν όμως και οι περιπλανήσεις στα 
γραφικά καντούνια, στο Μον Ρεπώ, στο 
Ποντικονήσι, στις πλακόστρωτες πλατείες 

και στα γραφικά καφενεία του Λιστόν, του 
κέντρου της κοινωνικής ζωής της πόλης. 
Αλλά και η νυχτερινή Κέρκυρα κατέκτη­

σε τις εντυπώσεις των επισκεπτών της 
αφού τους επιφύλαξε μοναδικές βραδιές 
κεφιού και γαστριμαργικών απολαύσεων . 

Στο ξεκίνημα μιας τέτοιας βραδιάς 

Νέο Δ.Σ στο Πανελλήνιο 
Συνεδριο Ασφαλ. Συμβούλων 

Μετά την 24η ετήσια τακτική Γενική 
Συνέλευση , η σύνθεση του διοι­

κητικού συμβουλίου του Πανελληνίου 
Συνδέσμου Ασφαλιστικών Συμβούλων, 
έχει ως εξής: 

Πρόεδρος: Σταύρος Παπαγιαννίδης , 
Α' αντιπρόεδρος: Αναστάσιος 

Παπαλαζάρου , 
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Β' αντιπρόεδρος: Ανδρέας 
Καλλέργης, 

Γεν. γραμματέας: Αικατερίνη 
Κρητικού, 

Ταμίας: Νίκη Κατσογιάννη , 

Μέλη: Δήμητρα Βουρβαχάκη , 
Χρήστος Τσερπάνης , 
Ζήσιμος Μελιδώνης, 
Ηλίας Φυλακτός. 

πραγματοποιήθηκε και η τιμητική εκδήλω­
ση απονομής των βραβείων παραγωγικής 
δραστηριότητας στους παρευρισκόμε­
νους επίλεκτους συνεργάτες της Generali 
Life με την παρουσία του γενικού διευθυ­
ντή της εταιρίας , κ. Κων . Παπαμιχαλόπου­

λου. Κατά την ομιλία του, ο κ. Παπαμιχα­
λόπουλος συνεχάρη θερμά τους βραβευ­
θέντες για τη συμβολή τους στην ανοδική 
πορεία της εταιρίας και ευχήθηκε την 

ακόμα μεγαλύτερη συμμετοχή στο ταξίδι 
του επόμενου διαγωνισμού. 

Μια ξεχωριστή εμπειρία έζησαν οι κο­
ρυφαίοι της Generali Life που συνέχισαν 
το ταξίδι τους στον ιταλικό Νότο. 

Φιλοξενήθηκαν στη Νάπολη, ξεναγήθη­
καν στα ιστορικά μνημεία της πόλης, θαύ­
μασαν από κοντά την επιβλητική θέα του 
Βεζούβιου και επισκέφθηκαν την αρχαία 
Πομπηία που θάφτηκε από την έκρηξη 
του ηφαιστείου το 79 μ.Χ. Ακόμα, είχαν 
την ευκαιρία να γνωρίσουν από κοντά το 
Κάπρι, το φημισμένο θέρετρο για την κο­
σμοπολίτικη ζωή και τις πολυτελείς βίλες 
του. 

Ο αποχαιρετισμός στη Νάπολη έγινε σε 
χαρακτηριστικό ναπολιτάνικο εστιατόριο 
με παραδοσιακή μουσική, χορό και πολύ 
κέφι. 

Generali Life 
Οι πρώτοι του διαγωνισμού 

Κέρκυρας & Ιταλίας: 
Ευθύμιος Καλαϊτσίδης, 

1 ος επιθεωρητής Πωλήσεων. 
Ειρήνη Κόπωρη, 

1 η υποδιευθύντρια Γραφείου 
Πωλήσεων. 

Πολυξένη Κόλλια, 
1η προϊσταμενη Ομάδος. 
Θεόδωρος Στυλιανός, 

1 ος ασφαλιστικός σύμβουλος. 
Ιωάννης Τσιακμακης, 

1 ος ασφαλιστικός πράκτορας. 

Για vα έχετε το κεφάλι σας ήσυχο 
και την περιουσία σας εξασφαλισμένη 

ΕΥΡΩΠΑΪΚΗ ΕΝΩΣΙΣ 
ΑΣΦΑΛΕΙΑΙ ΜΙΝΕ I ΙΑ Α.Ε.Γ.Α. 

Πρώτη σε εξυπηρέτηση 
Πρωτοπόρος σε καλύψεις 

Ασφαλίσεις κατά παντός κινδύνου, 

Ζωής, Πυρός, Μεταφορών, Μεταφοράς χρημάτων, Προσωπικών 

ατυχημάτων, Κλοπής, Θραύσης Κρυστάλλων, Νομικής Προστασίας, 

Ανελκυστήρων, Αστικής Ευθύνης, Αυτοκινήτων και Πλοίων μέσω 

Μεσιτών LLOYD'S Λονδίνου DEWEY WARREN - CHAPMAN 

γιΩΠλlΚR ΕΝΩΣlΣ 
t_.ΑΛΕΙΑ' ιι,ιιεnΑ .ι.r .Α. 
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ΑΣΦΑΛΕΙΑΙ 

ΜΙΝΕΤΤΑ 

ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ ΚΕΝΤΡΙΚΑ ΓΡΑΦΕΙΑ: ΝΙΚΗΣ 10 & ΕΡΜΟΥ. ΣΥΝΤΑΓΜΑ 

ΤΗΛΕΦΩΝΑ: 32.49.234 - 32.49.374 - 32.46.621 - 32.46.601 - 32.40.556 - 32.25.594 - 32.41 .120 - 32.42.593 -
32.41.859 - 32.28.057 - 32.28.835 • 32.25.529 - 32.41.845 - 32.13.210 - 32.31.206 - 32.26.885 - 32.23.452 -
32.36.968 - 32.26.649 - 32.27.251 • 32.27.214 - 32.24.749 
TELEX: 214392 ASMI GR -TELEFAX: 01-32.41.842 & 01-32.28.801 

ΠΕΙΡΑΙΑΣ: ΤΗΛΕΦΩΝΑ: 41.71 .375-41.21 .003- 41.25.172 - 41 .25.607. FAX: 01-42.21.003 

ΘΕΣΣΑΛΟΝΙΚΗ: Τηλέφωνα: 265.112-274.592 - 271 .717- 288.216- 281 .198 • 281 .298 - FAX: 031-224.675 



{Χ] @f][]@rfjJ(][J &W®(S'aao α&)α@'ίJίJί] 

Μ
ε αφορμή τις απεργίες των ΔΕΚΟ 
και τις διαμαρτυρίες όλων αυτών 
των προνομιούχων εργαζομένων 

σε εταιρίες που δεν προσφέρουν υπηρε­
σίες ανάλογες του δημόσιου κόστους του 
είναι ευκαιρία να προβληματιστούμε για 
όσα γίνονται γύρω στον χώρο του Δημόσι­
ου τομέα. 
Ο συνδικαλισμός είναι το κυριότερο 

πρόβλημα κάθε νέας διοίκησης και κάθε 
νέου Γενικού Δ/ντού που για τον ά ή 'β λό­
γο αναλαμβάνουν να κάνουν κάτι. Πολιτι­
κές διασυνδέσεις, κεκτημένα δικαιώματα, 
διατάξεις και παραπομπές, ειδικές ρυθμί­
σεις, λαβύρινθοι παράλληλων απολαβών, 
εξομοιώσεις και προσθέσεις περίεργες, 
μετατονομασίες λέξεων όρων που χρησι­
μοποιεί ο λαός καταδυναστεύουν κάθε 
προσπάθεια διείσδυσης στα εσωτερικά 
τους. . . Δεν υπάρχει περίπτωση να ψάξει 
κάποιος πως λειτουργεί αυτή η Λερναία 
Ύδρα που πίνει το αίμα του ελληνικού 
κράτους και να μη νοιώσει μέσα του αγα­
νάκτηση και αηδία και ντροπή και μίσος ... 
Δεν φτάνει ο τρόπος με τον οποίο μπαί­
νουν σ' αυτές τις δημόσιες θέσεις αλλά 
βρίσκονται και σε συνεχή αναταραχή, οιο­
νεί καταπατητές της πολιτείας δικαίου. 
Χωρίς να προσφέρουν καλές υπηρεσίες 

σε κανένα τομέα, συνεχώς ζητούν αυξή­
σεις πέραν του βασικού μισθού με πολυε­
τίες, επιστημονικά επιδόματα, ξένης 
γλώσσας, παιδιών, γάμου, ευθύνης, παιδι­
κής μέριμνας, κατασκηνώσεων, εξειδικευ­
μένων, στεγαστικών δανείων, ασφαλειών, 
παραμονής παραμεθόριων περιοχών, εφ ' 
άπαξ bonus και παροχών, εξορθο­
λοyισμών και ομαδοποιήσεων βαθμολογι­
κών προωθήσεων, επιδομάτων εμπλοκών 
(!), επιδομάτων βαθμού, στολών, εισπρα­
κτόρων εκτός έδδρας, εκπαίδευσης, γενι­
κού ετήσιου εφάπαξ κ.λπ. κ.λπ. Ντροπή! 
Αρκετά πια, ιδιώτες κοροίδα, σταματήστε 
τους! 

Ειδικά για τις αυξήσεις 1997-98, π.χ. η 
ΟΤΟΕ εκτιμά και λέει ότι ''αναβαθμίζεται 
ουσιαστικά ο κεντρικός κορμός των απο­
δοχών μας (κλιμάκιο, πολυετία, ποσοστι­
αία επιδόματα - οικογενειακό, τέκνων 
σπουδών, ξένης γλώσσας ανθυγιεινό) . Αυ­
ξάνονται έτσι οι συντάξιμες αποδοχές 
κ.λπ. έτσι το επίδομα πολυετίας φθάνει 
πλέον μέχρι και 71 ,75% του βασικού μι­
σθού (κλιμακίου) του Ε.Μ. (Δελτίο ενημέ­
ρωσης) ΟΤΟΕ, Μάιος 1997). Είναι έτσι; 

Είναι αλήθεια ότι οι Τραπεζικοί υπάλλη­
λοι είναι τόσο προνομιούχοι σήμερα που η 
κυβέρνηση ζητά απ ' όλους περικοπές; 
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μεταΠΠαγμένες τροφές 

Γ
ενετικά μεταλλαγμένες τρο­
φές θα είναι γεμάτο το τρα­

πέζι μας όπως πάνε τα γεγο­
νότα. Τριπλάσια χωράφια φυτεύ­
θηκαν το 1997 μεταλλαγμένων 
καλλιεργειών σε σχέση με το 
1996 και δεκαπλάσια σε σχέση με 
το 1995 στις Η ΠΑ. 
Η πρόβλεψη για το 1998 είναι 

να διπλασιασθούν όλα. Οι αγρο­
χημικοί κολοσσοί Monsanto, Dow, 
Agro Ενο , Zeneca, Duppont και 

Novartis έχουν επενδύσει πάνω 
από 8 δισ . δολάρια. 
Η προσπάθειά τους για την 

απελευθέρωση των περιορισμών 

στη χρήση των γενετικά μεταλ­
λαγμένων σπόρων και τροφίμων 
περιλαμβάνει ισχυρά λόμπι που 
δρουν σε διεθνείς εμπορικούς 
οργανισμούς , κυβερνήσεις , κοι­

νοβούλια , μαζικά μέσα ενημέρω-

σης και καταναλωτές . Οι οργανώ­
σεις και τα ινστιτούτα καταναλω­

τών προσπαθούν να προ­
φυλάξουν τον κόσμο απ ' τις 

απρόβλεπτες συνέπειες . 
Η παγκόσμια αγορά τροφίμων 

ανέρχεται στα 400 δισ . δολάρια 

ετησίως και το έπαθλο είναι μεγά­

λο για κέρδη ... 
Οι ασφαλιστικές εταιρίες στο 

μέλλον θα πληρώσουν πολύ την 
ήπα των αδύναμων καταναλω­
τών , εκτός και πάρουν έγκαιρα το 
μέρος τους. .. Οι αρρώστιες του 
μέλλοντος θα εκδικηθούν την πα­

ράβαση του κανόνα και θα θυμί­
σουν ότι η φύση εκδικείται αυ­
τούς που την παραβιάζουν. 
Δυστυχώς την εκδίκηση αυτή 

θα υποστούν και πολλές ασφαλι­
στικές εταιρίες που θα αποζη­

μιώνουν τέτοιες αστοχίες . 

ΑΠΟΝΟΜΗ ΠΤΥΧΙΩΝ ΤΟΥ ΙΝΣΤΙΤΟΥΤΟΥ 

ΧΡΗΜΑΤΟΟΙΚΟΝΟΜΙΚΩΝ ΣΠΟΥΔΩΝ (Ι.Χ.Ο.Σ.) 

Μια Πανελλαδική και 

Πανευρωπαϊκή πρωτιά 

π 
ραyματοποιήθηκε 
προσφατα στο 

αμφιθέατρο «Αλέ­
ξανδρος Ταμπουράς» 
των κεντρικών γραφείων 
της «lnteramerican Pla­
za» στο Μαρούσι , η τελε­
τή απονομής πτυχίων της 
εκπαιδευτικής περιόδου 
1996-1997. 
Την εκδήλωση απονο­

μής τίμησαν με την πα­
ρουσία τους ο κ. Curtis 
Β . Lauret, Πρόεδρος των 
Διεθνών Υποθέσεων του 
«The Life Underwriter Στη φωτογραφία εικονίζονrαι από αριστερά οι κ.κ. Α. Σταθόποu-
Τraίπίπg Council» των λος, Curtis Β. Lauret, Ν. Σωφρονάς, Χρ. Σταρίδης, Αλ. Ταμπουράς, 
ΗΠΑ, ο κ . Αθανάσιος Στα- Β. Καλτσάς, Κ. Κουβελιώτης, Σ. Καπίκος και Δ Δημάκης. 

θόπουλος , Καθηγητής 
του Οικονομικού Τμήματος του Πανεπι­
στημίου Αθηνών, ο κ. Αλέξανδρος Τα­
μπουράς , ο Γενικός Διευθυντής Πωλήσε­
ων του Ομίλου και Αντιπρόεδρος του Δι­
οικητικού Συμβουλίου του ΙΧΟΣ κ . Γιώρ­
γος Ψαρράς, ο Πρόεδρος του Διοικητι­
κού Συμβουλίου του ΙΧΟΣ κ. Χρήστος 
Σταυρίδης καθώς και άλλα Διευθυντικά 
στελέχη του Ομίλου Εταιριών lnterame­
rican. 
Μετά από σύντομη εισαγωγή του κ. Νί­

κου Σωφρονά, Διευθυντή Επιστημονικής 
Επιτροπής και Μέλος του Διοικητικού 
Συμβουλίου του ΙΧΟΣ απηύθυνε χαιρετι­
σμό ο κ. Α. Σταθόπουλος . Ακολούθησε 
ομιλία του κ. Χ. Σταυρίδη με θέμα «Το 
Ινστιτούτο Χρηματοοικονομικών Σπουδών 
και η πορεία του προς το μέλλον». Στη 
συνέχεια ακολούθησε ομιλία του κ. Γ. 
Ψαρρά με θέμα «Η Συμβολή του ΙΧΟΣ 
στην ποσοτική και ποιοτική βελτίωση των 
επιδόσεων του Δικτύου Πωλήσεων». Αμέ­
σως μετά ακολούθησε ομιλία του κ. 
Curtis Β. Lauret ο οποίος παρουσίασε τη 
σημερινή εικόνα του LUTC στις ΗΠΑ και 
διεθνώς και κατόπιν συνεχάρη τους πτυ­
χιούχους που για δεύτερη φορά σε Πα­
νελλαδικό και Ευρωπαϊκό επίπεδο απέ­
κτησαν τον επίζηλο και διεθνώς αναγνω­
ρισμένο τίτλο LUTCF. 
Μετά την αναγγελία των πτυχιούχων 

και των βραβεύσεων εκφωνήθηκε ο 
«'Ορκος των Αποφοίτων» του ΙΧΟΣ , ο 

οποίος δόθηκε από όλους τους σπουδα­
στές οι οποίοι συμπλήρωσαν επιτυχώς τα 
τρία πρώτα έτη σπουδών και απέκτησαν 
το ειδικό αυτό πτυχίο καθώς και τη διά­
κριση LUTCF. Τα αρχικά αυτά με υπερη­
φάνεια αναγράφουν δίπλα στην υπογρα­
φή τους οι επαγγελματίες χρηματοασφα­
λιστικοί σύμβουλοι στις ΗΠΑ. Οι απόφοι­
τοι αυτοί αποτελούν τον δυναμικότερο 
πυρήνα των χρηματοοικονομικών συμ­
βούλων της αγοράς μας. Είναι βασικό για 
την ασφαλιστική βιομηχανία τα στελέχη 
που την εκπροσωπούν να είναι καλά εκ­
παιδευμένα και πλήρως ενημερωμένα. Το 
Ινστιτούτο σκοπεύει να βοηθήσει στην 
υλοποίηση αυτού του στόχου μεταφέρο­
ντας την αναγκαία επιμόρφωση και εκπαί­
δευση σε επαγγελματίες ασφαλιστές 
όλων των εταιριών της αγοράς. 
Τα σεμινάρια του ΙΧΟΣ συνδυάζουν με 

μοναδικό τρόπο την αναγκαία θεωρητική 
κατάρτιση με την πλούσια πρακτική εξά­
σκηση για την κάλυψη συγκεκριμένων 
στόχων παραγωγής και διατηρησιμότη­
τας. 

Η συνεργασία του ΙΧΟΣ με το LUTCF 
σε υλοποίηση μίας ακόμη πρωτοβουλίας 
του κ. Δ. Κοντομηνά , έχει αποφέρει 
προηγμένα προγράμματα σπουδών , ικα­
νά να εγγυηθούν στους σπουδαστές του 
«Σύγχρονες Γνώσεις , Επωφελείς Εμπει­
ρίες , Προηγμένη Μεθοδολογία και Απο­
τελεσματικότερους Τρόπους Εργασίας». 

Ημερίδα 

της Ένωσης 

Ασφαλιστικών 

εταιριών 

π ραγματοποιήθηκε σε αίθουσα κε­
ντρικού ξενοδοχείου , Ημερίδα της 

Ένωσης Ασφαλιστικών Εταιριών 
Ελλάδος , σχετική με θέματα ασφάλι­
σης αυτοκινήτων και πρόληψης τρο­
χαίων ατυχημάτων. 
Η εκδήλωση είχε τη μορφή ενημε­

ρωτικής συγκέντρωσης στελεχών των 
Ασφαλιστικών Εταιριών της Αγοράς 
και οργανώθηκε από τις αρμόδιες Επι­
τροπές της Ένωσης (Ατυχημάτων, 
Έρευνας, Πρόληψης και Ελέγχου 
Ατυχημάτων και Στατιστικής και Πλη­
ροφοριών) . 

Οι ομιλίες αφορούσαν γενικά τον 
Κλάδο Ασφάλισης Αυτοκινήτων και 
συγκεκριμένα : 
• την ενημέρωση για τα στατιστικά 
στοιχεία Κλάδου Ασφάλισης Αυτοκι­
νήτων της Ελληνικής και Ευρωπαϊ­
κής Αγοράς (κ. Γ. Τζανής) 

•τις προτάσεις των Ευρωπαϊκών 
Ασφαλιστικών Ενώσεων και της Ευ­
ρωπαϊκής Επιτροπής για τα μέτρα 
πρόληψης των τροχαίων ατυχημά­
των που πρέπει να υιοθετηθούν (κα 
Μ. Αντωνάκη) 

•την συγκριτική παρουσίαση των τι­
μών και ανταλλακτικών στην Ευρω­
παϊκή Αγορά (κ. Ν . Τζούμης) 

•τις επιπτώσεις από την υιοθέτηση 
Οδηγίας για την "προστασία σχε­
δίων και μοντέλων" στην αγορά των 
ανταλλακτικών αυτοκινήτων (κα Ε. 
Βαρουχάκη) 

•τις προσπάθειες που καταβάλλονται 
για να επιτευχθεί σύστημα αντικει-

. μενικής πραγματογνωμοσύνης μέ­
σω ηλεκτρονικού υπολογιστή με 
σκοπό τη βελτίωση των υπηρεσιών 
των Ασφαλιστικών Εταιριών προς 
τους ζημιουμένους από αυτοκινητι­
στικά ατυχήματα (κ . Ν. Σωτηρόπου­
λος) 

•τη γενική εικόνα, τις τάσεις και τα 
προβλήματα στον Κλάδο Αυτοκινή­
των (κ. Κ. Μπερτσιάς) . 
Κύριο χαρακτηριστικό της συγκέ­

ντρωσης , οι έντονοι προβληματισμοί 
που κυριάρχησαν μεταξύ των παρευ­
ρεθέντων για το τεράστιο κοινωνικοοι­
κονομικό κόστος των τροχαίων ατυχη­
μάτων στη χώρα μας αλλά και διε­
θνώς καθώς και για τις προσπάθειες 
που πρέπει να αναληφθούν για την 
πρόληψή τους και την επίλυση των 
προβλημάτων που απασχολούν τον 
Κλάδο Ασφάλισης Αυτοκινήτων. 
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" ΕΙΔΗΣΕΙΣ 
~ ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΙΑ 

NIVEA CLUB - Χιλιάδες μέλη σε όλη την Ελλάδα 

Μ
ε πολύ μεγάλη επιτυχία ξεκί­
νησε πρόσφατα το Nivea 
Club. Το πρωτότυπο club της 

Nivea που είναι αφιερωμένο στη φυ­
σική ομορφιά, απευθύνεται στη σύγ­
χρονη Ελληνίδα , κάθε ηλικίας , αλλά 
και σ' ολόκληρη την οικογένεια. 
Με ρυθμούς που ξεπέρασαν κάθε 

προσδοκία, χιλιάδες άτομα απ ' όλη 
την Ελλάδα γράφτηκαν ήδη μέλη του 
Nivea Club, αποκτώντας τη δική τους 
προσωπική κάρτα μέλους που προ­
σφέρει σημαντικά πλεονεκτήματα και 
ενδιαφέρουσες παροχές. 
Η συμμετοχή στο Nivea Club εξα-

INTERLIFE ΑΑΕΓΑ 

Υπερκάλυψε κατά 224% 
το περιθώριο Φερεγ­

γυότητας 

κατά ποσοστό 244% υπερκάλυψε η 
lnterlife ΑΑΕΓΑ το περιθώριο Φερεγ­

γυότητας που απαιτείται από το Υπουρ­
γείο Ανάπτυξης για τις Ασφαλιστικές 
Εταιρίες , όπως προκύπτει από την επί­
σημη κοινοποίηση του Υπουργείου προς 
την Εταιρία (Κ3-6300/6320/26-11-97) . 
Συγκεκριμένα , η lnterlife υπερκάλυψε 

κατά 2,4 φορές το Απόλυτο Ελάχιστο 
Εγγυητικό Κεφάλαιο , που απαιτεί ο Νό­
μος , ώστε να εξασφαλίζεται η φερεγ­
γυότητα μιας Ασφαλιστικής Εταιρίας 
απέναντι στον πελάτη της , 3 μήνες 
(25/7 /97) πριν από το προβλεπόμενο 
χρονικό όριο που απαιτεί το Υπουργείο 
(31 /10/97). Επίσης τρεις μήνες πριν από 
το προβλεπόμενο όριο υπερκαλύφθηκαν 
και οι Ασφαλιστικές Τοποθετήσεις (Δε­
σμευμένα Αποθεματικά) της Εταιρίας , 
γεγονός που συνιστά έναν επιπλέον πα­
ράγοντα ευρωστίας και φερεγγυότητας 
της lnterlife ΑΑΕΓΑ. 
Όπως είναι γνωστό η lnterlife με έδρα 

τη Θεσσαλονίκη και Περιφερειακές Δι­
ευθύνσεις σε όλη την Ελλάδα, με Αντα­
σφαλιστή κατά 100% την ελβετική Union 
Re δραστηριοποιείται στον κλάδο των 
Γενικών Ασφαλειών. Η Εταιρία υπερδι­
πλασιάζει κάθε χρόνο - από το 1992 
που ιδρύθηκε - το τζίρο και τα κέρδη 
της , σχεδιάζει δε σύντομα την είσοδό 
της στο Χρηματιστήριο Αθηνών. 
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σφαλίζει στα μέλη προνόμια στις αγο­
ρές τους , δώρα, εκπτωτικά κουπόνια , 
ειδικές προσφορές γνωριμίας στα 
νέα προϊόντα που λανσάρει η Nivea, 
εκπτώσεις σε προϊόντα και υπηρεσίες 
συνεργαζόμενων εταιριών , συμμετο-

χή σε διαγωνισμούς , διαφημιστικά 
δώρα και πολλές εκπλήξεις. 
Τα μέλη του περιοδικού παίρνουν 3 

φορές το χρόνο το περιοδικό Blue 
Harmony, που προσφέρει πρωτότυ­
πες συμβουλές για υγεία και ομορφιά 
καθώς και πολλά ενδιαφέροντα θέμα­
τα . Επ ίσης περιλαμβάνει και έναν ση­
μαvrικό αριθμό εκπτωτικών κουπο­
νιών για προϊόντα Nivea που ενδιαφέ­
ρουν όλη την οικογένεια. 
Ζηλέψατε ; Αν δεν γραφτήκατε ακό­

μη , αναζητήστε το δελτίο συμμετοχής 
στο επόμενο τεύχος του Blue 
Harmony από κάποια γνωστή ή φίλη. 

0ΜΙΛΟΣ GENERALI: 

Χριστουγεννιάτικη εκδήλωση 

του Διοικητικού Προσωπικού 

Στις 24 Δεκεμβρίου, πραγματοποι­
ήθηκε η Χριστουγεννιάτικη εκδή­

λωση του Διοικητικού Προσωπικού 
των εταιριών του Ομίλου Generali , 
Generali Life και Generali Hellas, στα 
Κεντρικά Γραφεία του Ομίλου , στο 
Μαρούσι. 
Ευχές στο Προσωπικό και στις οι­

κογένειές του απηύθυναν ο Δ/νων 
Σύμβουλος του Ομίλου Generali κ. 
Guido Giacovazzi, ο Γενικός Δ/ντής 
της Generali Life κ. Κωνσταντίνος 
Παπαμιχαλόπολος και ο Γενικός Δι­
ευθυντής της Generali Hellas κ. Κων­
σταντίνος Καβαλιώτης . 

Κατά τη διάρκεια της εκδήλωσης , 
η Διοίκηση τίμησε με την προσφώνη­
ση του Δ/ντος Συμβούλου και με 
απονομή αναμνηστικών δώρων τέσ­
σερα διοικητικά στελέχη που πρό­
σφατα συνταξιοδοτήθηκαν έχοντας 
διανύσει μια πολυετή γόνιμη περίο­
δο με τον Όμιλο Generali. Πρόκειται 
για την κα Ουρ. Νικολάου , την κ. 
Σοφ. Στρίκλαντ , τον κ. Συμ. Λορέτι 
και την κ. Χρ. Καλούδη που συμπλή­
ρωσαν 30, 17, 12 και 36 έτη υπηρε­
σίας αντίστοιχα. 
Ακολούθησε εορταστικό γεύμα και 

ανταλλαγή ευχών και δώρων. 

ι Από 1 ης Δεκεμβρίου 1997 προήχθη σε Περιφερειακό Διευθυντή ο 1~ 
"Υ κος Πάρις Παυλίδης, μέχρι πρότινος Agency Manager της Ελληνο­
βρεταννικής Α.Ε.Α. Ζωής, ενώ , αντιστοίχως , προήχθη σε Agency 
Manager ο κος Τάσος Παυλίδης, ως άξιος γόνος της οικογένειας. Με τη 
δημιουργία αυτή της νέας περιφερειακής, η Εταιρία επιδιώκει να επε­
κτείνει - ακόμη περισσότερο - τις πολύπλευρες δραστηριότητες της 
στην Ανατολική Μακεδονία και τη Θράκη . Σημειωτέον ότι οι , επί σειρά 
ετών, δύο κορυφαίοι συνεργάτες, ανταποκρινόμενοι στην εμπιστοσύνη 
αλλά και στις προσδοκίες της Εταιρίας αφού κατέκτησαν όλες τις δια­
κρίσεις , απέδειξαν εμπράκτως ότι, όταν υπάρχει μεθοδικότητα, εργατι­
κότητα και αγάπη για τη δουλειά, η αναγνώριση δεν αργεί να έρθει. Ο 
Πρόεδρος της Ελληνοβρεταννικής κος Δ. Παλαιολόγος καθώς και ο Δι­
ευθυντής Marketing & Πωλήσεων κος Γ. Στράφτης, αφού συνεχάρη­
φ σαν τους δύο συνεργάτες και τα επιτελεία τους, ευχήθηκαν σε ! 
i ~ όλους κάθε επιτυχία στην υψηλή και δύσκολη αποστολή τους. ~~ 

Θ GERLING 
Εμ ε ίς ασφαλίςουμε την Οικονομία. 

Gerling, Βασ . Σοφίας 4, Αθήνα 10671 , Τηλ. ( Ο 1) 7 259 181, Fax ( Ο 1) 7 259 17 7- 8, e-mail: gkhellas@compulink .gr 



Αναβαθμισμένα 
καθήκοντα 

στελεχών της 
ALICO Ελλάδος 
ο ι έντονοι ρυθμοί ανάmυξης της ALICO, τόσο στην Ελλά­
δα όσο και στην Περιφέρεια Ιβη­
ρικής , Κεντρικής και Ανατολικής 
Ευρώπης, την ευθύνη της οποίας 
όπως είναι γνωστό έχει η ALICO 
Ελλάδος , επιβάλλουν τη συνεχή 
ενίσχυση της διοικητικής δομής 
της Εταιρίας , έτσι ώστε να αντα­
ποκρίνεται με επιτυχία στις απαι­
τήσεις και τις προκλήσεις των 
στόχων που η ίδια θέτει. 
Ανταποκρινόμενη στις απαιτή­

σεις αυτές , η ALICO ανακοίνωσε 
πρόσφατα τις προαγωγές στελε­
χών της Εταιρίας στην Ελλάδα 
και σε χώρες της Περιφερειακής 
Διεύθυνσης. 

Ειδικότερα όσον αφορά τη χώ­
ρα μας , ο κ. Χ. Μιστιλλίογλου 
αναλαμβάνει καθήκοντα Περιφε­
ρειακού Αντιπροέδρου και Chief 
Operating Officer. Επίσης, για την 
Ελλάδα προάγεται σε Βοηθό Γε­
νικό Διευθυντή. Σε Περιφερεια­
κούς Βοηθούς Αντιπροέδρους 
προάγονται οι κ.κ. Α. Ζάνης με 
ευθύνη τον τομέα Ασφαλίσεων 
Ατυχημάτων και Υγείας, 1. Μάν­
δηλας με ευθύνη τον τομέα του 
Marketing, Σ. Ταγκόπουλος με 
ευθύνη τις Ομαδικές Ασφαλίσεις 
και Μ . Χατζηδημητρίου με ευθύ­
νη τα Δίκτυα Υποκαταστημάτων. 
Όσον αφορά στην Ελλάδα, όλοι 
οι παραπάνω προάγονται σε 
Βοηθούς Γενικούς Διευθυντές με 
ιδιαίτερες αρμοδιότητες αντί­
στοιχες με τα Περιφερειακά τους 
καθήκοντα. 
Σε Περιφερειdκούς Διευθυντές 

προάγονται οι κ.κ. Σ. Βαλσαμίδης 
και Σ. Γεωργίκος με ευθύνη τον 
τομέα της Μηχανογράφησης, Π . 
Κοσσόρα με ευθύνη τον τομέα 
των Συνταξιοδοτικών Ασφαλίσε­
ων , Π. Παλλαρής με ευθύνη τον 
τομέα των Αναλογιστικών και 1. 
Χρυσάφης με ευθύνη τον τομέα 
του Προσωπικού και της Οργά­
νωσης. Όλα τα στελέχη της 
ALICO Ελλάδος , πέραν των υπο­
χρεώσεών τους στην Περιφέ­
ρεια, συνεχίζουν να διατηρούν 
πλήρως και τα καθήκοντά τους 
στην Ελλάδα. 
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Με επιτυχία τα ετήσια 
Περιφερειακά Συνέδρια 

Με μεγάnη επιτυχlα πραγματοποιήθηκαν πριν απ6 nlyo καιρ6 τα Ετήσια 
Περιφερειακά Ιυνέδρια της ALICO. Η αρχή έγινε με το Συνέδριο της 
Περιφέρειας Νοτlου Εππάδος, που πραγματοποιήθηκε στην Αθήνα στις 25 
Νοεμ8ρlου στο ξενοδοχεlο Caravel. 

Α
κολούθησε το Περιφερειακό Συνέδριο 
Κεντρικής και Δυτικής Μακεδονίας 
στη Θεσσαλονίκη στις 15 και 16 Δε­

κεμβρίου, το Συνέδριο Ανατολικής Μακεδο­
νίας και Θράκης στην Καβάλα στις 17 Δε­
κεμβρίου και το Συνέδριο Κεντρικής Ελλά­
δος , το οποίο πραγματοποιήθηκε στις 19 
Δεκεμβρίου στην Καλαμπάκα. 

Κατά τη διάρκεια των εργασιών των Συνε­
δρίων σε κάθε Περιφέρεια έγινε ανάλυση 
των αποτελεσμάτων που επιτεύχθηκαν στη 
διάρκεια του 1997. Εκτενής αναφορά έγινε 
στους εξαιρετικούς ρυθμούς ανάπτυξης 
που εμφανίζει η Περιφέρεια, εικόνα που 
συμβαδίζει με την επίσης ιδιαίτερα επιτυχη­
μένη πορεία της Εταιρίας συνολικά. 
Ακολούθως, κατά τη διάρκεια ειδικών συ­

ζητήσεων panel εξετάσθηκε διεξοδικά το θέ-

μα των αυξημένων απαιτήσεων που δικαιο­
λογημένα έχει το κοινό από τον ασφαλιστικό 
σύμβουλο και η συνεχής προσπάθεια που 
απαιτείται από την πλευρά του , έτσι ώστε να 
προσφέρει πάντα αξιόπιστες υπηρεσίες, κο­
ρυφαίου επαγγελματικού επιπέδου. 

Ιδιαίτερα θετική απήχηση είχε η προβολή 
ενός ειδικού οπτικοακουστικού συστήματος 
που είχε προετοιμάσει η Εταιρία, με τη συμ­
μετοχή μελών του Κύκλου Επιτυχημένων 
Ασφαλιστών, με τίτλο 'Ή δουλειά του επιτυ­
χημένου". 
Τέλος , ο Πρόεδρος Ιβηρικής, Κεντρικής 

και Ανατολικής Ευρώπης της ALICO, κ. Α. 
Βασιλείου, έκανε αναφορά στα αποτελέσμα­
τα της Εταιρίας , καθώς επίσης και σε θέμα­
τα που αφορούν στο έργο του ασφαλιστικού 
συμβούλου . 

ΒΡΑΒΕΙΑ ΕΠΙΔΟΣΗΣ 

Ασφαλιστές : 

Δ/ντής Ομάδος: 

Ανατολική Μακεδονία & Θράκη 

Μιχάλης Κατρανιτσιώτης 
Αριστείδης Πετρίδης 
Ευάγγελος Εμμανουήλ 

Δ/ντής Υποκαταστήματος : 
Κώστας Δαλακούρας 
Μάριος Μανήσαλης 

Ασφαλιστές : 
Κεντρική & Δυτική Μακεδονία 

Δώρα Θεοδωρίδου 
Τακβόρ Αβεντισιάν 

Ειδικό βραβείο Ομαδικών Ασφαλίσεων : 
Μαρία Αλεξανδρή 
Γεωργία Ζουμπατλή 
Νίκος Παλάζης 
Φώτης Γκαϊτατζής 

Δ/ντής Ομάδος : 
Δ/ντής Υποκαταστήματος : 

Ασφαλιστές: 

Δ/ντής Ομάδος: 
Δ/ντής Υπκαταστήματος : 

Κεντρική Ελλάδα 
Απόστολος Κόκκοβας 
Πέγκυ Τικταπανίδου 
Νίκος Τζέλλος 
Φρίντα Παντελίδου 
Γιώργος Μασούρας 

1η θέση 
2η θέση 
3η θέση 

1η θέση 
2η θέση 
3η θέση 

1η θέση 
2η θέση 
3η θέση 

Ντροπή για την ανθρωπότητα 

Η
Διεθνής Σύμβαση για τα Δικαιώματα του Παιδιού του 1989, που γιορ­
τάζεται κάθε χρόνο στις 20 Νοεμβρίου, υποχρεώνει τα μέλη της να 
καλύπτουν τις ανάγκες των παιδιών των χωρών τους στον τομέα της 

διατροφής, της υγείας και της εκπαιδεύσης στον μεγαλύτερο δυνατό βαθ­
μό. Και όμως, σύμφωνα με τα στοιχεία της Unicef, 12,5 εκατομμύρια παιδιά 
στον κόσμο πεθαίνουν από την πείνα και θεραπεύσιμες παιδικές ασθένειες, 
140 εκατομμύρια δεν πηγαίνουν σχολείο , 250 εκατομμύρια εργάζονται υπό 

συνθήκες βλαβερές για την υγεία και τη ζωή τους , 
ενώ 2,6 εκατομμύρια παιδιά έχουν προσβληθεί από 
τη μάστιγα του AIDS και αυξάνεται συνεχώς ο αριθ­
μός των παιδιών που στρατεύονται και ακόμα, υπολο­
γίζεται ότι περίπου 7,5 εκατομμύρια παιδιά στον κό­
σμο είναι πρόσφυγες. 

Και όλη αυτή η κατάσταση των παιδιών, ασφαλώς, 
αποτελεί ντροπή για την ανθρωπότητα, τη στιγμή που 
βρισκόμαστε στην ανατολή του 21ου αιώνα. Ή δεν εί­
ναι ντροπή όταν παιδιά, που δεν έχουν συμπληρώσει 
ακόμη τα δέκα τους χρόνια, γίνονται αντικείμενο αγο­
ραπωλησίας για ένα «κομμάτι ψωμί» ή εμπλέκονται 
στα κυκλώματα των ναρκωτικών, της πορνείας και 
της πορνογραφίας; Και είναι ακόμη μεγαλύτερη 
ντροπή οι μεγάλοι και οι ισχυροί της γης να αρνού­
νται τη βοήθειά τους για τη βελτίωση των συνθηκών 
ζωής των παιδιών, όταν γι ' αυτό απαιτείται μόλις το 
Ο, 7% του ΑΕΠ τους. 

Η ζωή εκτός της ΟΝΕ 
Ο ECONOMIST INTELLIGENCE UNITE ΚΑΙ Η ΤΡΑΠΕΖΑ ΚΥΠΡΟΥ 

ΑΠΟΤΙΜΟΥΝ ΤΙΣ ΠΡΟΟΠΤΙΚΕΣ ΤΗΣ ΕΜΗΝΙΚΗΣ ΕΝΤΑΞΗΣ ΣΤΗΝ ΟΝΕ 

Το πρόσφατο σχέδιο του προϋπο­
« λογισμού αποσκοπεί στην επί­
τευξη του στόχου του Μάαστριχr. 
Όσον αφορά στο έλλειμμα για το 
1998 (πτώση από 4,4% σε 2,4%) και 
του στόχου για τον πληθωρισμό το 
1999 ( ο πληθωρισμός έχει ήδη μειω­
θεί από 20% το 1990 στο 5% σήμερα). 
Η απόφαση για την πορεία σε αυτό το 
δύσκολο δρόμο όπου τα σχέδια συνε­
πάγονται πάγωμα των αμοιβών του 
δημόσιου τομέα, δείχνει την αποφασι­
στικότητα της κυβέρνησης». Αυτά δή­
λωσε το Σάββατο 22 Νοεμβρίου στο 
Ξενοδοχείο lntercontinental ο κος 
Daniel Franklin, Διευθυντής Σύνταξης 
του Economist lntelligence Unit. 
Ο κος Daniel Franklin, επίσημος καλε­
σμένος της Τράπεζας Κύπρου, εκείνο 
το βράδυ παρουσίασε δύο σύγχρονα 
θέματα σε εκπροσώπους του Τύπου . 
Στο ξεκίνημα των εισηγήσεων ο Γενι­
κός Διευθυντής της Τράπεζας Κύ­
πρου κος Ανδρέας Ηλιάδη έδωσε το 
στίγμα των τρομερών προοπτικών αλ­
λά και συνεπειών που θα αντιμετωπί­
σει η τραπεζική αγορά ενόψει της 
ένταξης. Από τη μεριά του ο κος 
Daniel Franklin παρουσίασε την εισή-

γηση οικονομικού περιεχομένου που 
έφερε τον τίτλο: «Τα θετικά και αρνη­
τικά σημεία της Ευρωπαϊκής Νομι­
σματικής Ένωσης και η οικονομική 
εξέλιξη των χωρών που δεν θα εντα­
χθούν στον πρώτο γύρο όπως η Με­
γάλη Βρετανία και η Ελλάδα» . 

Κατά τη διάρκεια της εισήγησης ο 
κος Daniel Franklin προχώρησε και σε 
προβλέψεις που αφορούν στην εξέλι­
ξη της ελληνικής οικονομίας, καθώς 
και στην ανάλυση των κινδύνων που 
πιθανόν να παρουσιαστούν εσωτερι­
κά και κατέληξε πως , σύμφωνα με τα 
συμπεράσματα του The Economist 
lntelligence Unit, η ελληνική κυβέρνη­
ση αντιμετωπίζει με σοβαρότητα τους 
στόχους της και έχει μεγάλες πιθανό­
τητες επίτευξής τους, αν και πεποίθη­
ση του ιδίου είναι ό ,τι η χρονολογία 
εισδοχής της Ελλάδας θα είναι το 
2002 και όχι το 2001 . 
Η δεύτερη εισήγηση αφορούσε 

στις τεχνολογικές εξελίξεις και στη 
σχέση τους με τα Μέσα Μαζικής Ενη­
μέρωσης και έφερε τον τίτλο : "Το 
lnternet και πώς θα επηρεάσει τα Μέ­
σα Μαζικής Ενημέρωσης κατά τη νέα 
Χιλιετία" . 

ΛΟΓΟΤΕΧΝΙΑ 

εΝΑ ΒΙΒΛΙΟ .•. ΝΟΣΤ ΑΛΓlΑΣ 

Οδ6ς Αυτοκρdτειρας 
Θεοδώρας 

Δημήτρη Εργατούδη -Αφηγήματα 

Τ να βιβλίο που κυκλοφόρησε το 1995 
L αλλά είναι πάvrα επίκαιρο και διαχρο­
νικό. Γραμμένο από ένα τραπεζικό -ανώτε­
ρο στέλεχος της Λαίκής τ ράπ.εζας- έχει 
ιδιαιτερότητα γιατί σ ' αυτό διαχέεται ένα 
σύνολο περιβαλλοντικών στοιχείων που δί­
νουν ξεχωριστή δύναμη στο περιεχόμενο 
και τις ανάγκες που έρχεται να καλύψει. 
Βιώματα χαραγμένα ανεξίτηλα μετά εντό­
νων συναισθημάτων παραμένουν σταθε­
ρά, φρέσκα, αμετάβλητα, παραστατικά 
κατευθύνοντας τους νεότερους, ενθαρρύ­
νοντας τους πρεσβύτερους και αναλύο­
ντας σε δάκρυα τους συνομήλικους μέσα 
από τα δεκαεννέα αφηγήματα του συγ­
γραφέα που θέλει να τα διαβάζεις και να 
ξαναδιαβάζεις μ' ευχαρίστηση και άνεση 
και που φέρνουν στη γενιά μας περασμέ­
νο κόσμο μιας εποχής, μιας γειτονιάς, 
μιας οδού -Οδός Αυτοκράτειρας Θεοδώ­
ρας- μιας ζωής που ενδυναμώνεται με 
ιστορικά, λαογραφικά, κοινωνικά, εθνικά, 
θρησκευτικά, επιστημονικά στοιχεία της 
ζωής των ανθρώπων της συνοικίας "Κάτω 
Ενορίες" Λευκωσίας, αλλά και περιγρά­
φουν αντιπροσωπευτικά τη ζωή σε κάθε 
γειτονιά της εποχής με Έλληνες και άλλες 
Εθνότητες σε γειτονιά της Καλούτσιαvης 
και Γιάννενα, στο Μοvοπλειό της Άρτας, 
στη Σμύρνη, στη Θεσσαλονίκη. Ο απλός, 
ανεπιτήδευτος, αυθόρμητος τρόπος γρα­
φής δίνει στον αναγνώστη τα προσωπικά 
βιώματα του συγγραφέα να μιλά από το 
περίσσευμα της καρδιάς του και να χαρά­
σει υπερήφανα την ταυτότητα του "Έλλη­
νας, Χριστιανός, Ορθόδοξος και Μυροβα­
φτισμέvος " (σελ. 63) μαζί με την αγάπη 
για τον άνθρωπο, τον συνάνθρωπό του 
της ίδιας γειτονιάς αλλά και το ιστορικό 
γίγνεσθαι με την περιβαλλοντική ευαισθη­
σία. 

Οι τρεις φωτογραφίες του βιβλίου, ή 
του εξώφυλλου, ή της Αφιέρωσης και της 
Οδού Αυτοκράτειρας Θεοδώρας, αποτε­
λούν ιδιαίτερα κεφάλαια προσθέτοντας 
εποπτικά πολλά στην όλη εργασία. Αποτε­
λούν μία ιστορία από μόνες τους. 

Βι/3λίο πάντα επίκαιρο που συνδέει τη 
ζωή μας, αξίζει της μελέτης και προσο­
χής μας. Συγχαρητήρια στο, Συγγραφέα 
κ. Εργατούδη. 

ΠΑΝΑΓΙΩΤΗΣ Ν. ΚΟΚΚΙΝΕΛΗΣ 
5 Ιανουαρίου 1998 
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Αφορά Ασφ. Πράκτορες 

καιΑσφ. Συμβούλους 

Το Επαγγελματικό Επιμελητήριο Αθηνών υπεν­

θυμίζει ότι με την ευνοϊκή διάταξη του άρθρου 
36 παρ . 31 του Ν. 2496/97, σε όσους ασφαλιστι­

κούς πράκτορες είχαν εγγραφεί στα οικεία μητρώα 

ασφ. πρακτόρων της Νομαρχίας ή του Επιμελητη­

ρίου ή ως ασφαλιστικοί σύμβουλοι στα οικεία μη­
τρώα του Επιμελητηρίου κατ' εφαρμογήν των άρ­

θρων 7 και 17 του Ν. 1569/85 και δεν μερίμνησαν 
για την ανανέωση της άδειας ή της εγγραφής τους 

σύμφωνα με τα οριζόμενα στο άρθρο 13 παρ. 1 του 
ως άνω νόμου δίδεται η δυνατότητα να ανανεώ­

σουν την εγγραφή τους εντός έτους από την ισχύ 

του Ν. 2496/97 δηλαδή μέχρι 16 Μα:ίου 1998. Ευ­
νόητο είναι βέβαια ότι πρέπει να πληρούν τις προ­

ϋποθέσεις του άρθρου 7 παρ. 1 εδ. β ', γ ', δ ' και ε' 

του παραπάνω νόμου και να μην συντρέχει στο 

πρόσωπό τους το ασυμβίβαστο του άρθρου 19a 
αυτού του νόμου. 

Η Ατλαντική Ένωση και 

οι μέτοχοί της προτίθενται 

να αγοράσουν μέρος 

της Γενικής Τράπεζας 

Η Ατλαντική Ένωση επισημοποίησε πρόσφατα , 
με επιστολή που έστειλε στη διοίκηση της 

Γενικής Τράπεζας και τη διοίκηση του Μετοχικού 
Ταμείου Στρατού (ΜΤΣ), την πρόθεση της ιδίας 
και του βασικού της μετόχου Deutcher Ring, να 
αγοράσουν ένα σημαντικό πακέτο των νέων μετο­
χών που, όπως έχει ανακοινωθεί, θα διαθέσει η 
τράπεζα στα πλαίσια της αύξησης του μετοχικού 
της κεφαλαίου. Η αγορά αυτού του πακέπου θα 
είναι μια επένδυση που συνολικά προβλέπεται ν' 
ανέλθει στα οκτώ δισεκατομμύρια δραχμές , ποσό 
που κρίνεται ιδιαίτερα σημαντικό, δεδομένου ότι 
η αύξηση του μετοχικού κεφαλαίου υπολογίζεται 
κατ' εκτίμηση στα 20-23 δισ. δραχμές και η σημε­
ρινή εκτιμώμενη καθαρή θέση της τράπεζας κυ­
μαίνεται από 23.3 δισ . έως 29.4 δισ. δραχμές , ενώ 
τα ίδια κεφάλαιά της (μετοχικό και αποθεματικό) 
ανέρχονται σε 14.4 δισ. δραχμές. Το γνωστό γερ­
μανικό τραπεζοασφαλιστικό συγκρότημα 
Deutcher Ring, καθώς και το ελβετικό group La 
Baloise, ποu αποτελούν βασικούς μετόχους της 
Ατλαντικής Ένωσης, κυριαρχούν σήμερα στον 
Ευρωπαϊκό χώρο με κολοσσιαία μεγέθη όσον 
αφορά το ενεργητικό τους , αλλά και το συνολικό 
τους portfolio. Το ενεργητικό της Deutcher Ring 
ανέρχεται σήμερα σε 1.5 τρισ. δραχμές, ενώ της 
La Baloise σε 9 τρισ. δραχμές . 
Για περισσότερες πληροφορίες: 
Market Communications Τηλ. Κέντρο: 6808400. 
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Καλή Χρονιά από την 

Όπως κάθε χρ6vο, έτσι και φέτος η lnteramerican 
γι6ρτασε τον ερχομ6 του νέου έτους μέσα σε μια 

ζεστή και φιπική aτμ6σφαιρα και έκοψε την 
παραδοσιακή 8ασιπ6πιτα στο κτιριακ6 συγκρ6τημα 

'Ίnteramerican Plaza". 

ο 
Πρόεδρος του Ομίλου lnteramerican, κ. Δ. Κοντομηνάς , καλωσό­
ρισε το προσωπικό και έκανε μια σύντομη αναδρομή στο 1997. 
Αναφέρθηκε στα άριστα παραγωγικά αποτελέσματα, της χρο­

νιάς που πέρασε και συνεχάρη , για άλλη μια φορά τα στελέχη, τους συ­
νεργάτες και όλο το προσωπικό για τις προσπάθειες που κατέβαλαν για 
την καλή πορεία της εταιρίας, με την ευχή και τη σιγουριά ότι θα συνε­
χίσουν με τον ίδιο ζήλο και διάθεση , την προσπάθεια για μια ακόμη με­
γαλύτερη , ανθρώπινη και πιο δυνατή lnteramerican. 
Αναφέρθηκε επίσης στις νέες δραστηριότητες του Ομίλου , οι οποίες 

αφορούν στον χώρο της Υγείας και συγκεκριμένα στην υπερσύγχρονη 
Γενική Κλινική την 'Έυρωκλινική" , η οποία θα λειτουργήσει σε πολύ σύ­
ντομο χρονικό διάστημα. Επίσης αναφέρθηκε για τη συνεργασία της 
lnteramerican με την Γενική Τράπεζα Αθηνών, μια συνεργασία που υπό­
σχεται πολλά. Τέλος, αναφέρθηκε ότι το 1998 -όπως και το έτος ίδρυ­
σης της lnteramerican- θα είναι μια πολύ σημα­
ντική χρονιά, σταθμός-ορόσημο για την εταιρία. 
Αισιόδοξος για τη μελλοντική πορεία της 

lnteramerican, ο πρόεδρος είπε χαρακτηριστι­
κά: «ότι ο Όμιλος lnteramerican είναι μια εται­
ρία που εδώ και πολλά χρό-νια πρωταγωνιστεί 
στον χώρο των χρηματοασφαλιστικών υπηρε­
σιών και αν θα μπορούσαμε να πούμε ότι πά­
σχει από κάτι, "πάσχει" από Υγεία» . 
Τον λόγο έδωσε στον Πρόεδρο του Συλλό­

γου (ΣΥ.ΠΙ.Ν.) της εταιρίας, κ. Χρ . Ρεκλέιτη , 
που και εκείνος με τη σειρά του ευχήθηκε Καλή 
Χρονιά. Η εκδήλωση έκλεισε με τον πατροπα­
ράδοτο "τροχό της τύχης", όπου μοιράσθηκαν 
πλούσια δώρα στους τυχερούς της χρονιάς. 

Αύξηση κεφαλαίου 

ΗΕυρωπαϊκή Ένωσις - Ασφάλειαι ΜΙΝΕΠΑ, αυξάνει το κεφά­
λαιό της από 31 Μαρτίου 1998 κατά 500 .000.000 δρχ. ολοσχε­

ρώς καταβεβλημένα σε μετρητά. 

Το μεγάλο μήνυμα 

του Γιώργου Φουφόπουλου 
Η κοπή της πίτας για το νέο έτος αποτεilεί για μας τον συνδετικό κρίκο 

με τις αρχές μας», έγραφε η πρόσκilηση για τη Δευτέρα 2 ΦεΒpουαρίου, 
ώρα 8 στο Γραφείο Παραγωγής Γεωργίου Φουφόπουilου της Εθνικής, της 
πρώτης Ασφαilιστικής. 

Μ
ας έκανε εντύπωση η ομαδικότη­
τα και ο πληθυντικός , το "εμείς" 
που τονιζότανε με τη λέξη 'Ό 

προϊστάμενος , ο ομαδάρχης , ο σύμβου­
λος" κάτι που σπάνια βρίσκεις σε προ­
σκλήσεις . Πράγματι σ' αυτό το γραφείο 
κυριαρχούσε το ομαδικό φρόνημα, ο 
κοινός στόχος , ο κοινός σκοπός , η κοινή 
μοίρα, η κοινή προσπάθεια, η συμμετο­
χή , η συλλογικότητα, όλα καβάλα σ' ένα 
άλογο που τρέχει για την επιτυχία και 
που τα χαλινάρια του κρατά γερά ο 
Γιώργος Φουφόπουλος. Ένας άνθρω­
πος που ξέρει τι θέλει , που ξέρει να έχει 
φίλους , να παίρνει ιδέες και να μοιράζει 
ευγνωμοσύνη . «Είμαι περήφανος για 
σας» είπε ο Γενικός Δ/ντής της Εθνικής 
κος Μ . Νεκτάριος και ο κ. Λάμπρος 
Τζόλδος Δ/ντής Πωλήσεων και δικτύων 
τόνισε ότι , «παίρνω δύναμη κάθε φορά 
που έρχομαι εδώ». Όλοι πήραν δύναμη 
εκείνο το βράδυ από αυτά που είδαν και 
άκουσαν. Ασφαλιστές , φίλοι , στελέχη 
Εθνικής. Έβλεπα την Κατερίνα Κατριβά­
νου με μεγάλη προσφορά και συμμετο­
χή στις προσπάθειες της Εθνικής, πολύ 
χαρούμενη να "γεύεται την επιτυχημένη 
ατμόσφαιρα" και είναι αφορμή να συγ­
χαρούμε τόσους και τόσους αξιόλογους 
συντελεστές και συνδημιουργούς της 
δύναμης της Εθνικής , στο προσωπό της. 
Ο κ. Νεκτάριος μίλησε για τη σημερι­

νή δύναμη της Εθνικής για το επίτευγμα 
να ξεπεράσει τα 117 δις για τον στόχο 
να κυριαρχήσει στην ευρύτερη βαλκανι­
κή αγορά για το ξεκίνημα διαδικασιών 
παροχής νοσοκομειακής περίθαλψης 
από την Εθνική για την φερεγγυότητα 
της εταιρίας. Την ώρα που οι βραβευό­
μενοι δέχονταν τα συγχαρητήρια της 
ηγεσίας της Εθνικής και του Διευθυντού 

τους , παρατήρησα έντονα τρία πράγμα­
τα: 

ΠΡΩΤΟΝ, ότι ο Γ. Φουρόπουλος βγήκε 
πρώτο γραφείο στην Εθνική αλλά ταυ­
τόχρονα είχε τον πρώτο ομαδάρχη και 
τον πρώτο ασφαλιστή στην Εθνική. Αυ­
τό σημαίνει ότι οι πρωταθλητές βγαί­
νουν σε ατμόσφαιρα γραφείου πρωτα­
θλητών. Η Εθνική μπορεί να ελπίζει 
πολλά από αυτά τα γραφεία. 

ΔΕΥΤΕΡΟΝ, διαπίστωσα ότι όλοι οι βρα­
βευόμενοι ήταν άτομα νεαράς , ηλικίας 
με επαγγελματικό και βιολογικό μέλ­
λον όλοι γύρω στην ηλικία του Δ/ντού 
1 Ο πάνω 1 Ο κάτω όπως λέει ένας κανό­
νας, η επιτυχία θέλει μυαλό και φαντα­
σία και όνειρα. 

ΚΑΙ ΤΡΙΤΟΝ, ένιωσα πως ο Δ/ντης δεί­
χνει αγάπη γι' αυτό που κάνει και για 
τους ανθρώπους του και μέχρι να φύ­
γω μου ερχόταν στον νου ένα ποίημα 
που το αφιερώνω στους συνεργάτες 
του και τον ίδιο τον επιτυχημένο Γιώρ­
γο Φουφόπουλο, που ξέρει με ανθρω­
πιά να συμπεριφέρεται και να πετυχαί­
νει , δίνοντας και το μεγάλο μήνυμα: 

Αυτό που είναι. 

Είναι ανοησία, λέει η λογική. 
Είναι αυτό που είναι λέει η αγάπη. 
Είναι ανόμοιο, λέει ο πρακτικός νους. 
Δεν είναι τίποτε άλλο παρά πόνος, λέει ο 

φόβος. 
Είναι χωρίς καμία προοπτική, λέει η 

πρόνοια. 
Είναι αυτό που είναι, λέει η αγάπη. 
Είναι γελοίο λέει η υπερηφάνεια. 
Είναι απερίσκεπτο λέει η προσοχή. 
Είναι αδύνατο λέει η εμπειρία. 
Είναι αυτό που είναι, λέει η αγάπη. 

(Erich Fried - Es ist was esit) 

Στιγμιότυπο 
από 
παλαιότερη 
εκδήλωση 
στο Μέγαρο 
Μουσικής 
οι κ. Μ. 
Νεκτάριος, 
Σπύρου, 
Φουφόπουλος 

ΑΦΙΕΡΩΜΕΝΟ "στους 
• νεκρούς συναδέλφους 

μου του πολέμου , που ξεχάστηκαν 
θαμμένοι, στην έρημο και στην Ιταλία , 
αφού έδωσαν τη ζωή τους για την τιμή της 
Ελλάδας" είναι το 140 βιβλίο του Ζάχου 
Χατζηφωτίου με τίτλο "Στα μονοπάτια του 
πολέμου " εκδόσεις ΩΚΕΑΝΙΔΑ Ζωοδ. Πη­
γής 27 - 3827241. Τον 
Ζάχο Χατζηφωτίου τον 
ήξερα από το "Πεντά­
λεπτο του Ζάχου Χα­
τζηφωτίου" στην τηλε­
όραση και από τον 
"Ταχυδρόμο " αλλά η 
γνωριμία με την προ­
σφορά του στον πόλε­
μο για την Ελλάδα και 
την ελευθερία της πα­
τρίδας με έκαναν να 
τον εκτιμήσω απεριόρι­
στα και να στεριώσω 
μέσα μου , ακόμα πιο 
πολύ , τη συμφωνία 
μου για όσα έγραφε 
και έλεγε με "ελεύθερο 
πνεύμα" ... Ο Ζάχος πο-
λύ νέος 17 ετών με την είσοδο των Γερμα­
νών στην Ελλάδα απέδρασε στη Μέση 
Ανατολή πολέμησε στην κόλαση του Το­
μπρούκ , στο Ελ Αλαμέιν και εν συνεχεία 
στο Ρίμινι της Ιταλίας ζώντας από κοντά 
στην πρώτη γραμμή θανάτου απ' το 1941 
έως το 1946 που απολύθηκε ... Απ ' το βι­
βλίο αυτό μεταφέρω κάτι , που μ' έκανε να 
δακρύσω κι εγώ όπως το διάβαζα: «... 18 
Οκτωβρίου σχηματίστηκε το κονβόι για 
την επιστροφή μας στην Ελλάδα... Και 
όπως ξεκινούσαμε πρωί πρωί έξω από τη 
Μπελλαρία είπα: "Δόξα σοι Θεέ μου που 
περίσσεψα απ ' αυτό το πανηγύρι. .. " Η κο­
ρυφή της φάλαγγας είχε φτάσει στο Ρι­
τσιόνε , μπροστά στο ελληνικό νεκροτα­
φείο .. . Εκεί βρέθηκα μπροστά σε ένα θέα­
μα που δεν θα το ξεχάσω ποτέ , όσο ζω . 
Παραπάνω από χίλιοι στρατιώτες και αξιω­
ματικοί παρακολουθούσαν γονατιστοί το 
μνημόσυνο που τελούσαν οι ιερείς της τα­
ξιαρχίας στο νεκροταφείο του Ρίμινι. Μάλι­
στα! Ολόκληρη ταξιαρχία γονατιστή απέ­
τιε φόρο τιμής στους νεκρούς συναδέλ­
φους που δεν θα είχαν 
την τύχη να γυρίσουν 
στην Ελλάδα στα σπί­
τια τους ... Θα έμειναν 
εκεί απέναντι από την 
Ελλάδα ακούγοντας τη 
βοή των κυμάτων που 
θα έρχονταν από τις 
ακρογιαλιές της πατρί­
δας τους ... ». Α ρε Ζά­
χο ... Τι να πω, ευτυχώς 
που θυμίζεις πώς είναι 
οι πραγματικοί Έλλη­
νες. 

Ε.Σπύρου 
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Δικαιότερος τρόπος 
υπολογισμού 
ασφαλίστρων 
αυτοκινήτου 

Νέο τρόπο υπολογισμού Ασφαλί­
στρων , αυτοκινήτου κατά τεκμήριο 

πιο δίκαιο για τον ασφαλισμένο , καθιε­
ρώνει η lnterlife ΑΑΕΓΑ υιοθετώντας το 
σύστημα που επικρατεί σήμερα στην Ευ­
ρωπαϊκή Ένωση . 
Έτσι από 01 /01 /1998 τα ασφάλιστρα 

υπολογίζονται ανάλογα με: Την πυκνό­
τητα των οχημάτων που κυκλοφορούν 
σε ένα Νομό, το επάγγελμα του Ασφαλι­
ζόμενου , το :χρόνο απόκτησης του δι­
πλώματος οδήγησης , την ηλικία του 
οδηγού , την παλαιότητα του αυτοκινή­
του, την πραγματική ιπποδύναμη (PS) 
του αυτοκινήτου, καθώς επίσης και το 
φύλο του ασφαλισμένου. 
Με τον νέο αυτό τρόπο τιμολόγησης, 

εκτός του ότι διατηρούνται οι ισχύουσες 
εκπτώσεις δεν επιβαρύνονται κατά κανέ­
να τρόπο τα ισχύοντα ασφάλιστρα. Αντί­
θετα στις περισσότερες περιπτώσεις, 
μειώνονται σύμφωνα με τα παραπάνω 
κριτήρια . 

Η Εμπορική Τράπεζα παρακολουθώ­ντας τις εξελίξεις στον χώρο της ηλε­
κτρονικής πληροφόρησης αποφάσισε 
την είσοδό της στο διαδίκτυο INTERNET. 
Έτσι οι πελάτες και γενικότερα οι κατα­
ναλωτές μπορούν να πληροφορούνται 
μέσω των ηλεκτρονικών υπολογιστών 
όλες τις υπηρεσίες και τα προϊόντα που 
προσφέρει η Εμπορική Τράπεζα. Οι διευ­
θύνσεις της Εμπορικής Τράπεζας στο 
lnternet είναι: www.combank.gr και 
www.combankgr.com 

Επικίνδυνοι 

οι Σαϊεντολόyοι 

Την παραπομπή των ηγετικών 
στελεχών του ΚΕΦΕ (Κέντρο 

Εφηρμοσμένης Φιλοσοφίας Ελλά­
δος) στο Τριμελές Εφετείο προκει­
μένου να δικασθούν για «έμπρακτη 
απρόκλητη εξύβριση από κοινού 
κατ ' εξακολούθηση και κατά συρ­
ροή» πρότεινε ο αντιεισαγγελέας 
Πρωτοδικών κ. Δ. Ζησόποuλος. Το 
πόρισμα από την έρευνα είναι αλη­
θινός καταπέλτης. Σύμφωνα με τον 
εισαγγελέα , οι σκοποί του ΚΕΦΕ -
που διαλύθηκε πέρσι με δικαστική 
απόφαση- είναι ύποπτοι, κεερδο­
σκοπικοί και εν πολλοίς εχθρικοί 
προς τη χώρα μας , ενώ τα στελέχη 
του δρουν «βάσει εντεταλμένου 
σχεδίου και διοχετεύουν πληροφο­
ρίες σε ξένες μυστικές υπηρεσίες» . 
Όπως αναφέρει η εισαγγελική πρό­
ταση «αποβλέποντας στην εξουσία 
και το χρήμα απευθύνονται στην 
αδαή και ανυποψίαστη λαϊκή μάζα 
με ωραία και ελκυστικά συνθήματα 
και κάνουν προσηλυτισμό κυρίως 
νέων». Ας σημειωθεί ότι και η γερ­
μανική κυβέρνηση θεωρεί την οργά­
νωση της Σαϊεντολογίας ως «εξτρε­
μιστική και επικίνδυνη, που έχει ως 
κύριο σκοπό την απόσπαση χρημά­
των από τα μέλη της», γι ' αυτό και 
απαγορεύει τη συμμετοχή μελών 
της σε πολιτικά κόμματα. Χρειάζεται 
προσοχή γιατί τα ύποπτα και παρα­
πλανητικά έντυπά τους , παρά τις 
απαγορεύσεις , τα κυκλοφορούν 
ελεύθερα και τα προσφέρουν δωρε­
άν σε ανυποψίαστα άτομα. 

"Έφυγε" Ο Βαγγέλης Δράκος 

ΟΒαγγέλης Δράκος γεννήθηκε στις 22/10/1952 στον Ωρωπό. 
Μεγάλωσε και τελείωσε τόσο το γυμνάσιο όσο και τη Σχολή 

Εργοδηγών-Μηχανολόγων στη Χαλκίδα. Ανήσυχος και δημιουργι­
κός από πολύ μικρή ηλικία ενδιαφερόταν και συμμετείχε στα κοινά 
μέσα από διάφορους πολιτιστικούς και επιμορφωτικούς συλλό­
γους. Είχε σαν κανόνα της ζωής του όχι μόνο τη δική του εξέλιξη αλλά και των συ­
νανθρώπων του. Αυτή ακριβώς η δημιουργική του τάση τον ανάγκασε να αλλάζει 
πολλά επαγγέλματα μέχρι να βρεθεί σε κάποιο χώρο χωρίς περιορισμούς δράσης 
και εξέλιξης με ~αρ~ηλη προσφορ?. Ο ιδανικ?ς γι: αυτόν χώρος ή;Όν ο ασφαλ,ι­
στικός στον οποιο διεπρεψε και παρεμεινε πιστος με:χρι την τελευταια του στιγμη . 
Ξεκίνησε την καριέρα 1ου στην lnteramerican ως ασφαλιστικός σύμβουλος, στο 
Υποκατάστημα του κ. Δημάκη όπου και διακρίθηκε. Μεταπήδησε στην AGF 
KOSMOS στο ξεκίνημα της Εταιρείας Ζωής , ως Διευθυντής Υποκαταστήματος συ­
ντελώντας αποτελεσματικά στην ανάπτυξή της. Εξελίχθηκε σε Διευθυντής Επιθεώ­
ρησης , δημιουργώ'-:-τΌς man~gers αλλά ~αι μεγάλ,ο αριθμό, επιτυχημένων επαγγελ­
ματιών ασφαλιστικων συμβουλων, οι οποιοι συνεχιζουν το εργο του . 
Απεβίωσε στις 11/10/1997. 
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Στην Allianz ΑΕΔΑΚ 
διαχείρηση Αμοιβαίων 

Κεφαλαίων HELVETIA 
Μετά από έγκριση της Επιτροπής Κε­

φαλαιαγοράς η Allianz ΑΕΔΑΚ ανέ­
λαβε και τη διαχείριση των Αμοιβαίων 
Κεφαλαίων Helvetia φθάνοντας έτσι συ­
νολικά , τα υπό διαχείριση κεφάλαιά της , 
τα 50 δις δραχμές . Μια κίνηση που 
εντάσσεται στο πλαίσιο της συνένωσης 
των δραστηριοτήτων των Ασφαλιστικών 
Εταιριών Allianz και Helvetia στην Ελλά­
δα. Οι εργασίες κατά το 1997 αλλά και οι 
αποδόσεις των Αμοιβαίων Κεφαλαίων 
τόσο της Allianz όσο και της Helvetia εί­
χαν εντυπωσιακή ανάπτυξη. 

Συγκεκριμένα, το συνολικό ενεργητικό 
των Αμοιβαίων Κεφαλαίων Allianz την 
31η Δεκεμβρίου 1997 ανήλθε στα 36,44 
δις δραχμές , σημειώνοντας αύξηση σε 
σχέση με το 1996 κατά 64,56%. Η αύξη­
ση της παραγωγής σε σχέση με το 1996 
έφτασε το 214%, ενώ είναι χαρακτηρι­
στικό ότι η παραγωγή του Allianz Μικτού 
Αμοιβαίου Κεφαλαίου αυξήθηκε κατά 
858%. Η απόδοση του Allianz ΝΚ Μικτό 
Εσωτερικού , που επενδύει κατά κύριο 
λόγο σε μετοχές εσωτερικού αλλά και 
σε μακροχρόνιους τίτλους σταθερού ει­
σοδήματος , ήταν 38, .48%. Η απόδοση 
του Allianz ΝΚ Ομολογιών Εσωτερικού 
ήταν 11.25% και του Allianz ΝΚ Διεθνές 
Ομολογιών, το οποίο κατέλαβε την 2η 
θέση στην κατηγορία του, 13,44%. Το 
Allianz ΝΚ Μικτό Εσωτερικού Unit 
Linked με έναρξη από 11 /3/97 είχε από­
δοση 24,96%. 

Αντίστοιχη ήταν και η πορεία των 
Αμοιβαίων Κεφαλαίων της Helvetia. Το 
συνολικό ενεργητικό των Αμοιβαίων Κε­
φαλαίων της ανήλθε στα 11 ,506 δις 
δραχμές , παρουσιάζοντας αύξηση σε 
σχέση με το 1996 κατά 129,2%. Το 
Helvetia ΝΚ Μετοχών που επενδύει σχε­
δόν αποκλειστικά σε μετοχές , ακολούθη­
σε εντυπωσιακή πορεία σε όλη τη διάρ­
κεια της :χρονιάς και κατετάγη στην 3η 
θέση της κατηγορίας του με απόδοση 
61 ,80%. Το Helvetia ΝΚ Μικτό είχε από­
δοση 43,53%, ενώ το Helvetia ΝΚ Σταθε­
ρό 11,69%. Τέλος , το Helvetia ΝΚ Διε­
θνές είχε απόδοση για το 1997 1 Ο , 17%. 

Σημειώνεται ότι ο διεθνής Όμιλος 
All ianz ανακοίνωσε πρόσφατα την ίδρυ­
ση Εταιρίας Διαχείρισης Κεφαλαίων η 
οποία θα έχει αρχικώς 350 δις μάρκα 
στη διαχείρισή της. Η ίδρυση της Εται­
ρίας αυτής εντάσσεται στην ευρύτερη 
υλοποίηση του στρατηγικού σχεδιασμού 
της Allianz για τη δυναμική δραστηριο­
ποίησή της παγκοσμίως στον :χρηματοοι­
κονομικό χώρο. 

Αισιόδοξο το 1998 για 
Αγροτική και Αγροτική Ζω 

ρονιά υλοποίησης των στρατηγικών επιλογών που καθορί-

χστηκαν τον χρόνο που πέρασε , είναι το 1998 για τις δύο 
ασφαλιστικές εταιρίες του Ομίλου της Αγροτικής Τ ράπε­

ζας, Αγροτική Ασφαλιστική και Αγροτική Ζωής . Αυτό τόνισε ο Δι­
ευθύνων Σύμβουλος των δύο εταιριών κ. Τριαντάφυλλος Λυσιμά­
χου στην εορταστική εκδήλωση για την κοπή της πρωτοχρονιάτι­
κης πίτας , η οποία πραγματοποιήθηκε την Πέμπτη 15 Ιανουαρί­
ου σε κεντρικό ξενοδοχείο των Αθηνών και ήταν για πρώτη φορά 
κοινή- για τους εργαζόμενους των δύο εταιριών. Η 'Άgenda 
1998" περιλαμβάνει για τις δύο εταιρίες, προετοιμασία για την 
είσοδο στο Χρηματιστήριο Αξιών Αθηνών, ένα φιλόδοξο πρό­
γραμμα επενδύσεων σε μονάδες στο εξωτερικό , ίδρυσης εται­
ρίας Ιατρικών φροντίδων, εσωτερική ανασυγκρότηση εταιριών 
κ.λπ . Ο κ. Λυσιμάχου ανακοίνωσε τη σύσταση ενός κοινού και 
για τις δύο εταιρίες συντονιστικού διευθυντικού συμβουλίου το 
οποίο θα παρακολουθεί και θα συμμετέχει στην πορεία υλοποίη­
σης των επιλογών του μετόχου και της διοίκησης. 

Καθοριστικής σημασίας στην επιτυχία του εγχειρήματος, επι-

Στα 116 δισ. δρχ. 
η παραγωγή της Εθνικής 
Ασφαλιστικής το 1997 

παραγωγή ασφαλίστρων ύψους 116 δισ. δρχ. παρουσίασε 
η Εθνική Ασφαλιστική. Η συγκεκριμένη :χρονιά ήταν από 

τις σημαντικότερες στην ιστορία της Εταιρίας αφού ολοκλη­
ρώθηκε η συγχώνευσή της με τις άλλες ασφαλιστικές Εταιρίες 
του ομίλου της Εθνικής Τράπεζας: την ΕΤΕΒΑ Ασφαλιστική, 
την Πανελλήνιο Ασφαλιστική και τον Αστέρα. 

Η επιτυχία της συγχώνευσης γίνεται ακόμα μεγαλύτερη εάν 
ληφθεί υπόψη το γεγονός της διεθνούς εμπειρίας ότι στις συγ­
χωνεύσεις η συνολική παραγωγή της νέας εταιρίας είναι συνή­
θως μικρότερη από το άθροισμα της παραγωγής των συγχω­
νευόμενων εταιριών. Στη συγκεκριμένη περίπτωση, η παραγω­
γή των τεσσάρων ασφαλιστικών εταιριών της Εθνικής Τ ράπε­
ζας το 1996 ήταν 108 δις δρχ., ενώ μετά τη συγχώνευση η συ­
νολική παραγωγή αυξήθηκε στα 116 δις δρχ. Τα δε έσοδα 
επενδύσεων της νέας Εταιρίας ανήλθαν σε 36 δις δρχ. σημειώ­
νοντας αύξηση κατά 94% σε σχέση με τα ενοποιημένα έσοδα 
των τεσσάρων Εταιριών το 1996 (18,5 δις δρχ.). 

Ιδιαίτερα σημαντικό στοιχείο αποτελεί ότι ο Δεκέμβριος του 
1997 ήταν ο πιο παραγωγικός μήνας στην ιστορία της Εθνικής 

Ο κ. Μ. Νεκτάριος 
Γενικός Δ/vτης & 

Δ/νωv Σύμβουλος της 
Εθv. Ασφαλιστικής 

Ασφαλιστικής . Ο μήνας λοιπόν κατά τον 
οποίον οι διαδικασίες συγχώνευσης των 
παραπάνω Εταιριών ολοκληρώθηκαν και 
ουσιαστικά, η νέα παραγωγή ασφαλί­
στρων ζωής ανήλθε σε 1,3 δις δρχ. ση­
μειώνοντας αύξηση κατά 124% έναντι 
του αντίστοιχου μήνα του 1996 (ενοποιη­
μένα στοιχεία και των τεσσάρων Εται­
ριών) . Από τη συνολική παραγωγή της 
Εταιρίας το 1997 τα 4 7 δις δρχ. αντιπρο­
σωπεύουν παραγωγή του κλάδου ζωής 
και τα 69 δις δρχ. παραγωγή των γενικών 
ασφαλίσεων. 

Από την κοπή της πίτας 

σήμανε ο κ . Λυσιμάχου, είναι η συμπαράσταση των εργαζομέ­
νων. Οι πρόεδροι των συλλόγων των εργαζομένων στις δύο εται­
ρίες κ.κ. Γιώργος Συκαμιάς στην Αγροτική Ασφαλιστική και Δη­
μήτρης Πολύμερος στην Αγροτική Ζωής, τόνισαν ότι το 1997 
έγιναν σημαντικά βήματα, ο απολογισμός είναι θετικός, το ξεκί­
νημα της καινούριας :χρονιάς αισιόδοξο και η συναίνεση στις 
στρατηγικές επιλογές του μετόχου και της διοίκησης δεδομένη, 
εφ ' όσον διασφαλίζονται τα συμφέροντα των εργαζομένων. 

Συνάντηση Περιφέρειας 

~\φ Ιβηρικής, Κεντρικής &.. 
-~ Ανατολικής Ευρώπης 
Η εξαμηνιαία Συνάντηση Περιφέρειας Ιβηρικής Κεντρικής και Ανατολικής Ευρώπης της Alico πραγματοποιήθηκε στα 
μέσα Δεκεμβρίου στην Αθήνα. Ο απολογισμός της :χρονιάς 
που πέρασε, καθώς επίσης και οι τάσεις της αγοράς και οι 
προοπτικές περαιτέρω ανάπτυξης της εταιρίας, σε συνδυασμό 
με τις στρατηγικές ανάπτυξης που θα πρέπει να ακολουθη­
θούν σε κάθε χώρα της Περιφερειακής Διεύθυνσης, ήταν τα 
σημεία στα οποία επικεντρώθηκαν οι εργασίες. Στη Συνάντηση 
παραβρέθηκε ο Πρόεδρος της Alico κ . R.Κ. Nottingham, ο 
Πρόεδρος Ιβηρικής, Κεντρικής και Ανατολικής Ευρώπης κ. Α . 
Βασιλείου , όπως επίσης και οι Γενικοί Διευθυντές και τα κορυ­
φαία στελέχη της Εταιρίας από την Ισπανία, την Πορτογαλία , 
την Ουγγαρία, την Πολωνία, την Τσεχία, τη Σλοβακία, τη Ρω­
σία, την Κύπρο και την Ελλάδα . 
Όπως είναι γνωστό, η Alico Ελλάδος έχει τη διοικητική ευθύ­

νη της Περιφέρειας Ιβηρικής, Κεντρικής και Ανατολικής Ευρώ­
πης, η οποία από το 1990 μέχρι σήμερα επεκτείνεται διαρκώς 
σε νέες αγορές . Ο Πρόεδρος Ιβηρικής , Κεντρικής και Ανατολι­
κής Ευρώπης της Alico κ. Α. Βασιλείου αναφέρθηκε εκτενώς 
στους ταχείς ρυθμούς με τους οποίους αναπτύσσεται η Περι­
φερειακή Διεύθυνση. Παράλληλα, υπογράμμισε τις προκλή­
σεις του 1998 και ζήτησε τη συνεργασία 
όλων, έτσι ώστε η Alico για άλλη μια φο­
ρά να επιτύχει τους υψηλούς στόχους 
της. Ταυτόχρονα, έθεσε τις κατευθύν­
σεις και τις προτεραιότητες της Εται­
ρίας , τόσο για το άμεσο μέλλον, όσο και 
σε μεσοπρόθεσμο και μακροπρόθεσμο 
επίπεδο . Μετά την ολοκλήρωση των ερ­
γασιών την τελευταία ημέρα του Συνε­
δρίου , ακολούθησε επίσημο Δείπνο , στο 
οποίο παραβρέθηκαν επίσης άλλα στελέ­
χη και Διευθυντές Υποκαταστημάτων της 
Εταιρίας 

ο Πρόεδρος 
της Alico κ. R.Κ. 

Nottingham 
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Συνεργασία Γενικής Τράπεζας 

Ομίλου Interamerican 

Μ
ετά από δια­
πραγματεύ­
σεις που διήρ­

κεσαν δύο περίπου 
έτη και κατόπιν ουσια­
στικής αξιολόγησης 
των δεδομένων της 
αγοράς σε ελληνικό 
και σε διεθνές επίπε­
δο , σε υλοποίηση της 
στρατηγικής της για 
επεκτατική πολιτική , 
που επιτυγχάνεται με­
ταξύ άλλων και μέσω 
αξιόπιστων συμμα­
χιών , η Γενική Τ ράπε­
ζα αποφάσισε να προχωρήσει σε 
συνεργασία - συμμαχία με τον 
Όμιλο lnteramerican. 

Η συνεργασία, που εδράζεται 
στο αμοιβαίο συμφέρον, αφορά 
στους παρακάτω τομείς: 
1. Προώθηση κάθε είδους πιστω-

τικών καρτών. 
2. Αξιοποίηση των 
δικτύων και των δύο 
Ομίλων στον τομέα 
δανείων προς ιδιώ­
τες , καταναλωτι­
κών, στεγαστικών 
κ.λπ . ( consumer 
banking) 
3. Αξιοποίηση των 
δικτύων και των δύο 
Ομίλων στον τομέα 
των τραπεζοασφα­
λιστικών 
(bankassurance) 
και :χρηματοοικονο­

μικών προϊόντων. 
Είναι αυτονόητο ότι η συνεργα­

σία στους παραπάνω τομείς θα 
δημιουργήσει τις προϋποθέσεις 
ευρύτερης συνεργασίας σε ασφα­
λιστικά προϊόντα και σε πάσης 
φύσεως τραπεζικές εργασίες. 

ΕθΝΙΚΗ ΤΡΑΠΕΖΑ 
ΤΗΣ ΕΛΛΑΔΟΣ 

Νέο πιστοδοτικό προϊόν 

Η Εθνική Τράπεζα δημιούργησε πρόσφατα ένα νέο σύγχρονο, ευέ­λικτο και προσαρμοσμένο στις σημερινές συναλλακτικές συνθή­
κες πιστοδοτικό προϊόν για την κάλυψη των χρηματοδοτικών αναγκών 
εμπορικών επιχειρήσεων, που προσφέρεται ήδη από το Δίκτυό της. 
Το προϊόν αυτό αφορά στη :χρηματοδότηση αναγκών για κεφάλαιο κί­
νησης έναντι εκχώρησης μελλοντικών απαιτήσεων των εμπορικών επι­
χειρήσεων (Καταστημάτων κ.λπ.) από πωλήσεις τους μέσω πιστωτι­
κών καρτών (ΕΘΝΟΚΑΡΤΑ, MASTERCARD, EUROCARD, VISA, 
DINERS, κ.λπ.). 
Η προχρηματοδότηση των μελλοντικών πωλήσεων εξασφαλίζει στις 

επιχειρήσεις τον απρόσκοπτο προγραμματισμό των αγορών τους και 
τους παρέχει ρευστότητα την εποχή που την :χρειάζονται για αγορές 
ανεξάρτητα από τις εποχιακές κυμάνσεις που εμφανίζουν οι πωλήσεις 
τους. Ειδικότερα, η χρηματοδότηση αυτή απευθύνεται σε εμπορικές 
επιχειρήσεις οι οποίες συνεργάζονται με την ΕΘΝΟΚΑΡΤ Α ή άλλο φο­
ρέα έκδοσης καρτών και δραστηριοποιούνται στο ίδιο αντικείμενο 
εμπορίας τουλάχιστον επί μία τριετία. Το ύψος της :χρηματοδότησης 
μπορεί να φθάσει μέχρι ποσοστού 80% του κύκλου εργασιών με κάρ­
τες που πραγματοποιήθηκε στο αντίστοιχο χρονικό διάστημα (6μηνο) 
του προηγούμενου έτους. Το ποσό της χρηματοδότησης δεν μπορεί 
να είναι μικρότερο των 5 εκατ. δρχ., η δε διάρκειά της θα φθάνει μέ­
χρι 8 μήνες. Το επιτόκιό της είναι το εκάστοτε βασικό για κεφάλαιο κί­
νησης (σήμερα 16%), πλέον περιθωρίου (θετικού ή αρνητικού) , ΕΦΤΕ 
και εισφοράς του Ν. 128/75. Για περισσότερες πληροφορίες οι εν­
διαφερόμενοι μπορούν να απευθύνονται σε όλα τα Καταστήματα 
της Εθνικής Τράπεζας. 
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ALLIANZ-HELVETIA 
21 δισ. παραγωγή με 
αύξηση 19, 1 % το 1997 
Η παραγωγή Ζωής και Γενικών αφαλί­σεων των Εταιριών Allianz και 
Helvetia έφθασε τα 21 δις δρχ. παρουσιά­
ζοντας το 1997 συνολική αύξηση 19, 1 % 
έναντι του 1996. Η παραγωγή αυτή κατα­
νέμεται ισοδύναμα σε ασφαλίσεις Ζωής 
και ασφαλίσεις κλάδων. Με τη στρατηγι­
κής σημασίας συνένωση των δύο Εται­
ριών Allianz και Helvetia στην Ελλάδα δη­
μιουργήθηκε μια ισχυρή δύναμη αντιπρο­
σώπευσης των προϊόντων τους από 350 
υποκαταστήματα, γραφεία πωλήσεων και 
πρακτορεία. Έχοντας έτσι το δίκτυο πω­
λήσεων της κάθε Εταιρίας τη δυνατότητα 
να διαθέτει τα προϊόντα της άλλης , καλύ­
πτονται πλήρως οι ανάγκες των ασφαλι­
σμένων, σε ολόκληρη τη χώρα. 
Το 1997 έκλεισε για την Allianz με ση­

μαντική αύξηση και στον κύκλο εργασιών 
της στην Κύπρο, όπου εκπροσωπείται 
από τη Συνεργατική Κεντρική Τράπεζα. 
Αύξηση της τάξεως του 35,3% έναντι του 
1996. Παραγωγή που άγγιξε για το έτος 
1997 το 1,56 δις δραχμές και κατανέμεται 
46% σε ασφαλίσεις ζωής και 54% σε γενι­
κές ασφαλίσεις. 

27 δισ. ο κύκλος 
εργασιών του ομ(λου 

AGF KOSMOS το 1997 

Αύξηση 16% του κύκλου εργασιών παρου­
σίασε ο Όμιλος AGF KOSMOS το 1997 

έναντι του 1996. Το σύνολο των εισπραχθέ­
ντων ασφαλίστρων και δικαιωμάτων ανήλθε 
σε 27 δις εκ των οποίων 11 δις αφορούν τις 
ασφαλίσεις Ζωής και 16 δις τις ασφαλίσεις 
Γενικών Κλάδων. Ως γνωστόν, ο όμιλος AGF 
KOSMOS που απασχολεί 320 Διοικητικούς 
Υπαλλήλους και άνω 
των 1200 συνεργατών 
στους τομείς των πω­
λήσεων κατέχει σημα­
ντικό μερίδιο της ελ­
ληνικής ασφαλιστικής 
αγοράς (4,5%) και την 
6η θέση μεταξύ των 
Ασφαλιστικών Ομίλων 
στην Ελλάδα. 

Η επανάσταση του Re-engineering επηρέασε 
θετικά την Ασπίδα-Πρόνοια 

Μιa ομάδα εργaσfaς με διευθυντικά στεπtχη της Ασπfς Πρόνοια κaι επικεφaπής 
τον καθηγητή κ. Βασfπη Κaφfρη, μέπος του Δ . .Σ. και σύνδεσμος με την Deloite και 
Touche, ξεκlvησε πριν από δύο χρόνια να υποποιήσει την απόφαση της διοfκησης 
του Ομtπου λσπtς να δρομοπογηθούv εγκαtρως Νόίlες οι εταιρtες σε δυναμική, 
εκσυγχρονιστική, αναπτυξιακή τροχιά με απεριόριστο χρονικό ορlζοvτα'Ό Έτσι 
ξεκlνησε ένας μεγάi1ος αvaσχεδιaσμός στα πάντα. 

ο 
κ. Αντώνης Σπανός δ/ντής 
Marketing, δήλωνε τότε ότι 
" με επίκεντρο τον πελάτη, η 

διαδικασία ανασχεδιασμού (το Re­
engi neering) στον Όμιλο Ασπίς στο­
χεύει σ' ένα τελικό αποτέλεσμα που 
είναι η καλλιέργεια, η ανάπτυξη και 
η εδραίωση μιας ιδανικής σχέσης 
μαζί του " (περιοδικό "Ασπίς", τεύ­
χος 54 - 1996). Έλεγε ακόμη ο κ. 
Αντώνης Σπανός, ένα από τα καλύ­
τερα στελέχη σε θέματα ολικής ποι­
ότητας στην Ευρώπη (6ος σε κά­
ποια αξιολόγηση), ότι: 
«Παλαιότερα είδαμε ότι "ανασχε­

διάστηκε" το κλασικό ταμείο των 
τραπεζών και αντικαταστάθηκε με 
τα λεγόμενα ATMs, τα μηχανήματα 
αυτόματης ανάληψης και κατάθε­
σης χρημάτων. 
Η διαδικασία αναγνώρισης · του 

κατόχου της κάρτας ΑΤΜ αρχίζει να 
"ανασχεδιάζεται" και πάλι, αφού εί­
ναι ήδη πραγματικότητα η αναγνώ­
ριση του κατόχου της κάρτας με 
επίθεση του δακτύλου του επάνω 
στην οθόνη, ώστε το μηχάνημα ΑΤΜ 
να ελέγχει τα δακτυλικά του αποτυ­
πώματα! Οι πρόσφατες αλματώδεις 
εξελίξεις στον χώρο των :χρηματοοι­
κονομικών υπηρεσιών "κατάργηση 
των οικονομικών συνόρων, ένταση 
του ανταγωνισμού , μείωση των πε­
ριθωρίων κέρδους, αύξηση απαιτή­
σεων και προσδοκιών των πελατών, 
ανάγκη για πολυσύνθετα προϊόντα 
και υπηρεσίες, πίεση για συμπίεση 
του λειτουργικού κόστους", οδη­
γούν τον κλάδο σε ανασχεδιασμό 
των υπηρεσιών και διαδικασιών που 
:χρησιμοποιεί». 

Οι άνθρωποι του Ομίλου Ασπίς 
δούλεψαν πάνω στο τι έπρεπε να 

Ο κ. Κ. Χολεβάς Δ/ντης Διεθνών Δραστηριοτήτων της Ασπίς είναι ο σύνδεσμος De/oite και 
ΑΣΠΙΣ δείχνει τη νέα πορεία του Ομίλου. Με το χέρι της καρδιάς όλα γίνονται. 

ανασχεδιάσουν, θέτοντας σκληρά 
ερωτήματα για τον όμιλό τους. 
«Στην Ασπίς Πρόνοια, όπως και 

κάθε άλλη εταιρία που εφαρμόζει 
τον ανασχεδιασμό , πρέπει να ανα­
ρωτηθούμε: 
• Τι πιστεύουν οι πελάτες για τις 

υπηρεσίες μας; 

• Βρισκόμαστε σε ικανοποιητικό 
επίπεδο όσον αφορά στη σύγ­
χρονη τεχνολογία; 

• Σε τι είμαστε καλύτεροι από τον 
ανταγωνισμό ; 

• Ποιες είναι οι ευκαιρίες ή απειλές 
που παρουσιάζονται στον ορίζο­
ντα για την ανάπτυξη του Ομίλου; 

• Είμαστε σε θέση να πετύχουμε 
και να στηρίξουμε κάποιες ριζι­
κές αλλαγές στον τρόπο λειτουρ­
γίας μας; 

• Οι πελάτες μας θα ωφεληθούν 
από τις αλλαγές αυτές και, κατ' 
επέκταση, θα γίνουν τελικά οι 
σχέσεις μαζί τους περισσότερο 
σταθερές;». 

Δύο χρόνια μετά, αυτό που έχει 
να παρατηρήσει κάποιος είναι ότι η 
εικόνα και η πορεία της εταιρίας 
βελτιώθηκαν με αποφάσεις που αλ­
λάζουν τη φιλοσοφία και πρακτική 
της ... 
Η εταιρική εικόνα είναι καλύτερη, 

τα αποτελέσματα βελτιώνονται , άν­
θρωποι που πιθανόν δεν ταιριάζουν 
στον Όμιλο απομακρύνονται, η επέ­
κταση στο εξωτερικό συνεχίζεται 
κ. ά. Σε πολλές πηγές εξόδων υπήρ­
ξαν καλά αποτελέσματα, η κερδο­
φορία αυξήθηκε, οι άνθρωποι απο­
κτούν πιο δυνατό εταιρικό φρόνημα, 
οι άνθρωποι της Λαϊκής απορροφή­
θηκαν ομαλά, το Αμοιβαίο ήρθε δεύ­
τερο σε απόδοση και ο εκσυγχρονι­
σμός δείχνει το νέο του καλό πρό­
σωπο. 

Γενικώς ο ανασχεδιασμός έφερε 
ούριο άνεμο για νέες πορείες και 
αυτό είναι πολύ σημαντικό αφού οι 
άνθρωποι του Ομίλου Ασπίς επανα­
προσδιορίζουν τους ρόλους τους 
για νέες επιτυχίες . 
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Διαλέξεις Χρηματοοικονομικών Σπουδών 

της Interamerican 
Ιτα ππαίσια των εκπαιδευτικών δραστηριοτήτων του το 

Ινστιτούτο Χρηματοοικονομικών Ιπουδών (1.Χ.Ο.Ι.) 

πραγματοποίησε πρόσφατα, στο αμφιθέατρο 

'Άπέξανδρος Ταμπούρας" των κεντρικών γραφείων της 
lnteramerican Plaza στο Μαρούσι, δύο από τις πιο 
σημαντικές και επίκαιρες επιμορφωτικές ετήσιες 

εκδηπώσεις του. 

Νέος 
οικονομικός 

Δ/ντής στην 
ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΖΩΗΣ 

Στο ~αίσιο του εκσυγχpον,ι­
σμου και της ανασυγκρο­

τησης της οργανωτικής δομής 
της εταιρίας προσελήφθη νέος 
οικονομικός Διευθυντής στην 
ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΖΩΗΣ, ο κ. Άθως 
Χριστοφίδης. 
Ο κ. Χριστοφίδης, οικονομο­

λόγος, πτυχιούχος του Πανεπι­
στημίου Αθηνών - Οικονομικό 
Τμήμα και κάτοχος μεταπτυ­
χιακού τίτλου σπουδών (Μ. 
Sc). από το Πανεπιστήμιο του 
Λονδίνου, έχει πλούσια σημα­
ντική εμπειρία στη διαχείριση 
οικονομικών θεμάτων, διετέλε­
σε επί δεκαετία Διευθυντικό 
στέλεχος στον Τραπεζικό -
Ασφαλιστικό κλάδο, όπως 
Portofolio Manager της Τράπε­
ζας Πειραιώς και Οικονομικός 
Δ/ντής της Ελληνοβρεταννικής 
Ζωής και Γενικών Ασφαλίσεων, 
ενώ διαθέτει και σημαντική 
εμπειρία σε θέματα φορολογι­
κών και διαχειριστικών ελέγ­
χων αποκτηθείσα στην Αθήνα 
και στο Λονδίνο. 
Με την επιλογή αυτή η 

ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΖΩΗΣ ενισχύει ση­
μαντικά το στελεχιακό της δυ­
ναμικό για την επίτευξη των 
στόχων της (εισαγωγή στο 
Χρηματιστηριακό, ανάπτυξη, 
επέκταση δραστηριοτήτων στο 
εσωτερικό και στο εξωτερικό). 

Η 
πρώτη εκδήλωση είχε 
θέμα "Τα ασφαλιστι­
κά συμβόλαια στον 

αστερισμό του Εύρω" . Ομι­
λητής της εκδήλωσης υπήρ­
ξε ο κ. Κωνσταντίνος Χριστό­
πουλος Phd. , Οικονομολό­
γος- Σύμβουλος Επενδύσε­
ων από το 1971 εως σήμερα 
και Λέκτορας του Οικονομι­
κού Πανεπιστημίου Αθηνών. 
Ο κ. Κ. Χριστόπουλος έχει 
διακριθεί για τη συμμετοχή 
του σε μεγάλο αριθμό μελε­
τών επενδυτικών σχεδίων και 
χρηματοοικονομικού προ­
γραμματισμού, τόσο στην 
Ελλάδα όσο και στο εξωτερι­
κό. 
Η ομιλία του κ. Κ. Χριστό­

πουλου, που είχε εξαιρετικό 
ενδιαφέρον, αφορούσε στις 
επιπτώσεις που θα υπάρξουν 
στις συναλλαγές από την 
εφαρμογή του ενιαίου ευρω­
νομίσματος στην Ελληνική 
Οικονομία γενικά και ειδικό­
τερα στη Χρηματοασφαλιστι­
κή αγορά. Επίσης, αναφέρ­
θηκε στην κατεύθυνση προς 
την οποία η εισαγωγή του 
Εύρω θα επηρεάσει τις 
ασφαλιστικές συναλλαγές . 
Τέλος, έγιναν αναφορές και 
στη νέα πραγματικότητα, 
στην οποία αναμένεται να ει­
σέλθει η Ελληνική Οικονο­
μία. 
Η δεύτερη διάλεξη είχε θέ­

μα: "Παγκράτιο, το Αρχαι­
ότερο Άθλημα". 
Ομιλητής υπήρξε ο κ. Λά­

ζαρος Σαββίδης Α' Αντιπρόε­
δρος της Ελληνικής Ομο­
σπονδίας Παγκρατίου Αθλή­
ματος και Πρόεδρος της Επι­
τροπής Ιστορικής Έρευνας 
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Στη φωτογραφία, από αριστερά, οι κ.κ. Νίκος Σωφρονάς, Διευθυντής 
Επιστημονικής Επιτροπής Ι.Χ.Ο.Σ. και Μέλος του Διοικητικού Συμβου-
λίου, Νίκος Δημαράς, Μέλος Διοικητικού Συμβουλίου του Ι.Χ.O.Σ., 

Κων/νος Χριστόπουλος Ph.D Οικονομολόγος - Σύμβουλος Επενδύσεων 
και Λέκτορας του Οικονομικού Πανεπιστημίου Αθηνών και ο Πρόεδρος 
του Ινστιτούτου Χρηματοοικονομικών Σπουδών κ. Χρήστος Σταυρίδης. 

Στη φωτογραφία, από αριστερά, οι κ.κ. Λ Σαββίδης Α' Αντιπρόε-
δρος της Ελληνικής Ομοσπονδίας Παγκρατίου Αθλήματος και Πρό­
εδρος της Επιτροπής Ιστορικής Ερεύνης Ε.O.Π., οι ομάδες Εφή­
βων και Παίδων, ο κ. Χ. Σταυρίδης Πρόεδρος του ΙΧΟΣ., Curtis Β. 
Lauret, Πρόεδρος Διεθνών Υποθέσεων LU. T.C., ο κ. Β. Καλτσάς, 
Σύμβουλος Διοίκησης της lnteramerican και ο κ. Ν. Σωφρονάς, 

Δ/ντης Επιστημονικής Επιτροπής του Ι.Χ.Ο.Σ. 

της Ε.Ο.Π.Α. 
Σύντομο χαιρετισμό απηύ­

θυνε ο Πρόεδρος του 
Ι.Χ.Ο.Σ. κ. Χ. Σταυρίδης, ενώ 
ο κ. Ν. Σωφρονάς, Διευθυ­
ντής της επιστημονικής επι­
τροπής προλόγισε και εισή­
γαγε τον ομιλητή στο θέμα. 
Στην ομιλία του ο κ. Λ. Σαββί­
δης αναφέρθηκε στην αρχαι­
ότερη πολεμική μαχητική τέ­
χνη του κόσμου, που οι ρίζες 
της βρίσκονται στην Αρχαία 
Ελλάδα και την τέχνη αυτή 
αντέγραψαν, για μία ακόμη 
φορά, οι Λαοί, αποδεικνύο­
ντας μια επιβεβαιωμένη 
πραγματικότητα , ότι οι 

Έλληνες ενωμένοι μεγα­
λουργούν και παράγουν πο­
λιτισμό. 
Ακολούθησε πολύ ενδια­

φέρουσα επίδειξη παίδων, 
εφήβων και ενηλίκων. 

Τις εκδηλώσεις παρακο­
λούθησαν συνδρομητές του 
Ινστιτούτου και λοιποί προ­
σκεκλημένοι από την ασφα­
λιστική αγορά. Το Ι.Χ.Ο.Σ. εί­
ναι ένας σημαντικός θεσμός, 
ο οποίος εξαπλώνεται στην 
Ελληνική ασφαλιστική αγορά 
και σκοπός του είναι η εκπαί­
δευση των Χρηματοοικονομι­
κών Συμβούλων σε ανώτατο 
επίπεδο. 

Το έγκλημα 
των Τούρκων 

Παραλείπουμε προς το πα­
ρόν όλα τα άλλα και υπενθυμί­
ζουμε το έγκλημα των Τούρκων 
εις βάρος του ελληνισμού της 
Ίμβρου και Τενέδου. Ο κατάλο­
γος, που ακολουθεί, πιστοποιεί 
πέραν πάσης αμφιβολίας του 
λόγου το αληθές. 
1912 Τένεδος 5.420 Έλληνες, 
600 Τούρκοι 
1963 Τένεδος 1.200 Έλληνες, 
1.920 Τούρκοι 
1990 Τένεδος 27 Έλληνες, 
2.650 Τούρκοι 
1912 Ίμβρος 9.207 Έλληνες, 
180 Τούρκοι 
1960 Ίμβρος 5.487 Έλληνες, 
289 Τούρκοι 
1963 Ίμβρος 5.000 Έλληνες, 
822 Τούρκοι 
1970 Ίμβρος 2.571 Έλληνες, 
4.020 Τούρκοι 
1985 Ίμβρος 496 Έλληνες, 
7.114 Τούρκοι 
1990 Ίμβρος 300 Έλληνες, 
7.200 Τούρκοι 
Σήμερα στην Ίμβρο και Τένε­

δο μένουν μόνο 300 γέροντες 
και μόνο δέκα (10) Ελληνόπου­
λα! Επιπλέον οι άνθρωποι αυτοί 
δεν έχουν κανένα εισόδημα, 
αφού δεν έχουν περιουσία, διό­
τι η Τουρκία απαλλοτρίωσε τις 
περιουσίες τους αντί πινακίου 
φακής. Στους Ιμβρίους και Τε­
νεδίους, που θέλουν να επι­
στρέψουν στα νησιά τους οι 
Τούρκοι δεν τους το επιτρέ­
πουν, ενώ εποικίζουν συνεχώς 
και τα δύο αυτά νησιά από μου­
σοuλμανοβουλ γάρους. Η ιδία 
τακτική ακολουθείται σήμερα 
και στην Τ οuρκοκρατημένη Κύ­
προ. 

Η Τουρκία εγκληματεί εις βά­
ρος της χώρας μας επί 75 χρό­
νια τώρα κι εμείς εδώ αμυνόμα­
στε ή προσποιούμεθα ότι δεν 
βλέπουμε ή δεν ακούμε! Ή, ορ­
θότερα, ιδρύουμε συλλόγους 
τύπου «βραβείον Ιπεκτσί» και 
άλλα απίθανα μιλώντας για ... 
ανάπτυξη και... προαγωγή ελ­
ληνοτουρκικής φιλίας! 

Τα ανώτατα στελέχη του /NG Group που συμμετείχαν στην συνάντηση με τον Πρόεδρο του Ομίλου των 
εταιριών της Nationa/e-Nederlanden στην Ελλάδα κ. Παναγιώτη Καραλή 

ΑΘΗΝΑ 15-16 ΙΑΝΟΥΑΡΙΟΥ 1998 

Συνάντηση 

Κορυφής της ING 
Ιwάντηση κορυφής πραγματοποίησαν ανώτατα σrεπέχη των ασφαπισrικών εται­

ριών του Ομίπου ING απ' όπο τον κόσμο σrην Αθήνα σrις 15 &... 16 Ιανουαρίου 1998 
σε κεντρικό ξενοδοχείο της Αθήνας. 

Σ
τη συνάντηση παρευρέθηκαν στελέ)(η 
από τα κεντρικά γραφεία της Ολλαν­
δίας και οι επικεφαλής των εταιριών 

από τις Ηνωμένες Πολιτείες, Καναδά, Με­
ξικό , Αργεντινή , Ιαπωνία, Ινδονησία , Φιλιπ­
πίνες, Ταϊβάν, Νότιο Κορέα και Χονγκ-Κον­
γκ. 

Από την Ευρώπη συμμετείχαν στελέ)(η 
από την Ουγγαρία, Τσεχία, Βέλγιο, Ιταλία, 
Ισπανία, Σλοβακία, Ρουμανία και Πολωνία. 
Τη χώρα μας εκπροσώπησε ο Πρόεδρος 

και Γενικός Διευθυντής του Ομίλου των 
εταιριών της Nationale - Nederlanden στην 
Ελλάδα κος Παναγιώτης Καραλής. 
Η συνάντηση αυτή μεταξύ Προέδρων 

και Γενικών Διευθυντών των ασφαλιστικών 
εταιριών που χρησιμοποιούν το σύστημα 
διανομής μέσω υποκαταστημάτων πωλή­
σεων γίνεται σε τακτά χρονικά διαστήμα-

τα. 

Σκοπός των συναντήσεων είναι η ανταλ­
λαγή απόψεων, γνώσεων και εμπειριών, η 
εκτίμηση της πορείας των ασφαλιστικών 
εργασιών παγκοσμίως, οι προοπτικές που 
παρουσιάζονται και η εφαρμογή νέων με­
θόδων και τεχνολογίας . 
Με δεδομένη τη διεθνή επιχειρηματική 

δραστηριότητα του Ομίλου οι συναντήσεις 
αυτές έχουν μεγάλη σημασία. 
Η τιμητική επιλογή της Αθήνας για τη 

συνάντηση οφείλεται και στην πολύ καλή 
πορεία των εταιριών της Nationale -
Nederlanden και της ING Bank στην Ελλά­
δα, ώστε να δοθεί η ευκαιρία στους συμ­
μετέχοντες να ενημερωθούν για την πο­
ρεία αυτή και ιδιαίτερα του 
Bancassurance όπως το εφαρμόζει το ING 
Ελλάδος. 

ΝΕΟ Δ.Σ. ΣΤΗΝ ΕΘΝΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 
Ολοκληρώθηκαν οι μεταβολές στο Δι­

οικητικό Συμβούλιο της Εθνικής Ασφαλι­
στικής το οποίο συνεδρίασε την περασμέ­
νη εβδομάδα για πρώτη φορά με τη νέα 
του σύνθεση. 
Πρόεδρος του Διοικητικού Συμβουλίου 

της Εταιρίας είναι ο Υποδιοικητής της 
Εθνικής Τράπεζας κ. Θεόδωρος Παντα­
λάκης , Αντιπρόεδρος ο κ. Νικόλαος Κα­
ραμούζης , Υποδιοικητής της Εθνικής 
Τράπεζας ενώ Διευθύνων Σύμβουλος ο 

Γενικός Διευθυντής της Εταιρίας κ . Μιλ­
τιάδης Νεκτάριος. 
Νέο μέλος του Δ.Σ. είναι ο κ. Απόστο­

λος Ταμβακάκης, Υποδιοικητής της Κτη­
ματικής Τράπεζας. 
Τα άλλα μέλη του Δ.Σ. της Εταιρίας εί­

ναι οι κ.κ . Χαράλαμπος Ζαριφόπουλος, 
Δημήτριος Κουσελάς, Νικόλαος Μαλ­
λούχος, Γεώργιος Μαργαρίτης, Υπάτιος 
Καλβοκορέσης, Σπύρος Λευθεριώτης 
και Πέτρος Μήτσουρας. 
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Η ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 
δώρησε αλκοολόμετρο 
στην Τροχαία της Σύρου 

'Ενα αλκοολόμετρα για την καλύτερη πρό-
ληψη των τροχαίων ατυχημάτων δώρη­

σε η ασφαλιστική εταιρία ΑΣΠΙΣ Πρόνοια 
ΑΕΓΑ στο Αστυνομικό Τμήμα Σύρου . Η πα­
ράδοση του αλκοολόμετρου έγινε την Πα­
ρασκευή 12 Δεκεμβρίου 1997 στην αίθουσα 
του Πνευματικού Κέντρου του Δήμου 
Ερμουπόλεως κατά τη διάρκεια εκδηλώσε­
ως , η οποία οργανώθηκε από την Ένωση 

_Ασφαλιστικών Εταιριών Ελλάδος και την 
Αστυνομική Διεύθυνση του Νομού 'Κυκλά­
δων. Εκ μέρους της ΑΣΠΙΣ Πρόνοια στην 
εκδήλωση παρέστησαν ο Περιφερειακός 
Διευθυντής Νήσων για τις Γενικές Ασφάλει­
ες κ. Γεώργιος Σάββαρης και οι συνεργάτες 
της Εταιρίας στη Σύρο κ.κ. Μάρκος και 
Άννα Βουτσίνου . Εκ μέρους της Ένωσης 
Ασφαλιστικών Εταιριών μίλησε ο Πρόεδρος 
της Επιτροπής Ατυχημάτων κ. Γεώργιος 
Σκούρτης . 

ΠΛΗΡΩΣΤε ΑΜ(ΣΩΣ! 

Με το σύνθημα αυτό - κατευθυντήρια 
γραμμή για άμεση πληρωμή και εξυ­

πήρετηση όλων των συναλλασσόμενων­
έκλεισε τις εργασίες του το Ετήσιο Συνέ­
δριο 1997 του Ομίλιου 'ΊΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ", 
που πραγματοποιήθηκε- με συμμετοχή 150 
επίλεκτων Συνεργατών του απ ' όλη την 
Ελλάδα και με απόλυτη επιτυχία- το Σάβ­
βατο 13 Δεκεμβρίου 1997, στο ιδιόκτητο 
Συνεδριακό Κέντρο 'ΊΝ", στη Θεσσαλονί­
κη. Στη διάρκειά του , παραδόθηκαν σε 
όλους τους Συνέδρους τα έγγραφα του 
υπουργείου Ανάπτυξης , υπερκάλυψης , 
υποχρέωσης, περιθωρίου φερεγγυότητας 
και επενδύσεων ασφαλιστικής τοποθέτη­
σης, ενώ έγινε λεπτομερής ανάλυση της 
νέας ασφαλιστικής νομοθεσίας από τον 
Νομικό και τέως Γενικόν Γραμματέα του 
υπουργείου Εμπορίου κ. Χρήστο Μόσχο­
βα. Βασικοί εισηγητές υπήρξαν εκπρόσω­
ποι των Σωμάτων Αασφαλείας , συγκεκρι­
μένα της Διεύθυνσης Τροχαίας και της Πυ­
ροσβεστικής Υπηρεσίας Θεσσαλονίκης, οι 
εισηγητές των οποίων και τα συμπεράσμα­
τα της ελεύθερης συζήτησης που τις ακο­
λούθησε οδήγησαν σε διαπιστώσεις, που 
ωφελούν το κοινωνικό σύνολο της χώρας 
και όχι μόνο τα στενά πλαίσια ενός Επιχει­
ρησιακού Ομίλου . Το Συνέδριο ολοκληρώ­
θηκε με την εξέταση των στόχων για το 
1998, που δεν είναι άλλοι από τη διατήρη­
ση, αλλά και τη διεύρυνση της ηγετικής 
θέσης του Ομίλου 'ΊΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ" 
στην εκτός Αθηνών Ελλάδα. 
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Η κσ Βάσω Παπαντωνίου μεταξύ της κσς Νάσος Σσρσντοπούλου και του κ. Νίκου Μπσκουνάκη 

ΒΑΣΩ ΠΑΠΑΝΤΩΝΙΟU: 

Οι ηρωίδες του Bel Canto 

Μ
ια μοναδική έκδοση τεσσάρων 
CD με τη Βάσω Παπαντωνίου 
να ερμηνεύει δύο από τους πιο 

γνωστούς ρόλους του ρομαντικού 
μπελκάντο , την Λουκρητία Βοργία από 
την ομότιτλη όπερα του Γκαετάνο 
Ντονιτσέπι και την Αμίνα, από την 
όπερα του Βιτσέντζο Μπελλίνι 'Ή 
Υπνοβάτιδα", κυκλοφορεί αυτές τις 
μέρες . 

Πρόκειται για σπάνιες ηχογραφή­
σεις της Γαλλικής Ραδιοφωνίας που 
έγιναν ενώπιον κοινού και που αποτε­
λούν αδιάψευτους μάρτυρες της ερ­
μηνευτικής τέχνης της Ελληνίδας καλ­
λιτέχνιδας . Η ηχογράφηση της "Λου­
κρητίας Βοργία" έγινε τον Οκτώβριο 
του 1971 στο Μεγάλο Αμφιθέατρο της 
Γαλλικής Ραδιοφωνίας. Την ορχήστρα 
και τη χορωδία της Ραδιοφωνίας διηύ­
θυνε ο Πιερ-Μισέλ Λε Κοντ. Η 'Ύπνο-

Αγαπητοί μου , φίλες και φίλοι , 

βάτιδα" ηχογραφήθηκε τον Ιούνιο του 
197 4 με τον Κάρλο-Φελίτσε Τ σιλλάριο 
να διευθύνει τα μουσικά σύνολα της 
Ραδιοφωνίας . Η ερμηνεία της Βάσως 
Παπαντωνίου και στις δύο παραστά­
σεις προκάλεσε τον ενθουσιασμό του 
κοινού και των κριτικών που δεν δίστα­
σαν να την παραλληλίσουν με τη Μα­
ρία Κάλλας . 
Η πολυτελής κασετίνα με τα τέσσε­

ρα αυτά CD που κυκλοφορεί, περιλαμ­
βάνει και ένα ιδιαίτερα επιμελημένο 
48σέλιδο ένθετο, με πληροφορίες για 
τις παραστάσεις και την ηχογράφησή 
τους σε κείμενα του Νίκου Μπακουνά­
κη. 

Η έκδοση των σπανίων αυτών ηχο­
γραφήσεων δεν θα ήταν δυνατή χωρίς 
τη χορηγία της Αγροτικής Ασφαλιστι­
κής και της Αγροτικής Ζωής . 

Ημουσική και το θέατρο δεν είναι μόνο αναπόσπαστο κομμάτι του πολιτι­
σμού μας αλλά αποτελούν, συνάμα, αστείρευτη πηγή αισθητικής απόλαυ­

σης. Το μελόδραμα, συνδυάζοντας σε πλήρη αρμονία τις δύο αυτές μορφές 
της τέχνης, τη μουσική και το θέατρο, έχει να παρουσίασει κορυφαίες στιγμές 
στη διαδρομή των αιώνων από την εμφάνισή του. Η Βάσω Παπαντωνίου, με μια 
ιδιαίτερα επιτυχημένη καριέρα στο εξωτερικό, δεν είχε ως τώρα δισκογραφική 
παρουσία αντάξιά της. 

Γι ' αυτό θεωρώ ότι τα Cds αυτά, στα οποία περιλαμβάνονται ορισμένες απ6 
τις καλύτερες στιγμές της καριέρας της, είναι ένα αληθινό απόκτημα για όλους 
μας. Η τεχνική της, η αισθαντικότητα και η άτεγκτη μουσικότητά της θα συνε­
πάρουν όχι μόνο τους φίλους της όπερας, αλλά και όλους τους καλλιτεχνικά 
ευαίσθητους αποδέκτες της προσφοράς μας γι ' αυτές τις μέρες της χαράς. Η 
χειρονομία μας αυτή είναι μια μικρή συνεισφορά των ασφαλιστικών εταιριών 
του Ομίλου της Αγροτικής Ασφαλιστικής και Αγροτικής Ζωής στα πολιτιστικά 
δρώμενα της χώρας μας. Πεποίθησή μας είναι ότι οι δραστηριότητες μιας 
ασφαλιστικής εταιρίας δεν πρέπει να περιορίζονται στενά στην ασφάλιση της 
ζωής, της υγείας και της περιουσίας μας, αλλά οφείλουν να συνεισφέρουν στη 
διατήρηση και την ενίσχυση της πολιτιστικής μας κληρονομιάς. 

Τριαντάφυλλος Λυσιμάχου 
Διευθύνων Σύμβουλος των ασφαλιστικών εταιριών του Ομίλου της 

Αγροτικής Τράπεζας 

_. Στη δεκατία του '70 γνώρι­
.._ σα έναν αξιόλογο άνθρωπο 
του Marketing, τον κύριο Γιώργο 
Μπαρμπερόπουλο, εκδότη σήμε­
ρα του περιοδικού "Σύγχρονη 
Διαφήμιση", του "Marketing 
Report", του "Marketing Age", 
του ετήσιου οδηγού επικοινωνίας 
Σύγχρονη Διαφήμηση, του 
''Direct Marketing" κ.ά. Τότε αυ­
τός ήταν Δ/ντής Σύνταξης του 
περιοδικού 'ΊΝ" της lnterame­
rican κι εγώ άμισθος συνεργάτης 
άρθρων στο 'Ίnteramerican News 
- ln". Αpό μακρια ήταν αυτή η συ­
νεργασία (;) όπως και από μακριά 
( φαίνεται) ότι παρακολουθώ την 
επιτυχημένη καριέρα του και 
προσφορά του. Και λέω φαίνεται 
,επειδή στην πραγματικότητα εί­
ναι πολύ κοντά σε μένα τα περιο- · 
δικά του και πολλή βοήθεια και 
ιδέες μου δίνουν. Ο κ. Μπαρμπε­
ρόπουλος δήλωσε σε περιοδικό 
ότι "η δουλειά πάντα αμείβεται, 
κυρίως όταν συνδυάζεται με ποι­
ότητα και ειδικά στις εκδόσεις με 
αντικειμενικότητα και ίσες απο­
στάσεις" (Κεφάλαιο, Ιαν. '97). Ο 
κ. Μπαρμπερόπουλος πιστεύει 

στον ειδικό Τυπο 
και την προσφορά 
του. Το 'ΊΝ" είχε 
πολύ δυνατή πα­
ρουσία τα πρώτα 
χρόνια και μεγάλη 
απήχηση και αξίζει 
να θυμίσουμε ότι 
έπαιζε πολλαπλούς 
ρόλους στην ανά­
τπυξη της lmera­
merican. Φυσικά 
όσοι δούλεψαν εκεί 

είχαν μεγάλο μεράκι και ενδιαφέ­
ρον να γίνει κάτι σωστό. Να θυ­
μηθούμε τη Μαρίνα Μητσακάκη, 
τον Νίκο Παππά, τον Αντώνη Κο­
τζαμάνη, τον Κώστα Ανδρεόπου­
λο, τον Άγγελο Τρωίλο, τον Γ. 
Ψαρά που μαζί με τον Γιώργο 
Μπαρμπερόπουλο άνοιξαν νέους 
δρόμους για τον κλαδικό Τύπο 
και την lnteramerican. 
Ξεφυλλίζοντας αυτά τα τεύχη 

του ΙΝ θα δει κάποιος εκτός της 
πορείας της lnteramerican, και 
πως άνοιγαν τα φτερά τους να 
πετάξουν στο μέλλον! 

Για τον ρόλο των περιοδικών 
όμως θα γράψουμε σε άλλο τεύ­
χος. 

«Οικουμενικό συγγραφέα και πραγματικό Αθηναίο με την κλασική έννοια του όρου», 
χαρακτήρισε ο Δημήτρης Αβραμόπουλος τον Αντώνη Σαμαράκη, δίνοντάς του 

το χρυσό μετάλλιο των Αθηνών καθώς και αναμνηστικό πάπυρο 

Μ
άταια τον Αύγουστο του 
1954 ο Αντώνης Σαμαράκης 
προσπαθούσε ως νεαρός 

συγγραφέας να πείσει τα τότε βιβλιο­
πωλεία των Αθηνών να πάρουν έστω 
και ένα αντίτυπο του βιβλίου του ''Ζη­
τείται Ελπίς". Απελπισμένος έκανε τό­
τε μια αφιέρωση στον εαυτό του, 
γράφοντας σ' ένα βιβλίο: "Στον Αντώ­
νη, κουράγιο, Αντώνης 18 Αυγούστου 
1954". Αυτά δήλωσε μαζί με άλλα ο 
Αντώνης Σαμαράκης σε τελετή που 
τιμήθηκε με το χρυσό μετάλλιο Αξίας 
της Πόλεως των Αθηνών και μου θύ­
μισε την ημέρα που πήρα το πτυχίο 
μου της Νομικής, δεκαετία του 1970, 
νέος ασφαλιστής τότε στην lntera­
merican, με λίγα χρήματα και πολλά 
όνειρα, γεμάτος με τη μοναξιά του 
επαρχιώτη στην Αθήνα, που έμεινε σε 
υπόγεια γκαρσονιέρα στο Αιγάλεω 
και που δεν είχα πολλούς δικούς μου 
να τους πω για τη μεγάλη μου επιτυ­
χία: Πτυχιούχος Νομικής Αθηνών! 
Μπήκα σ' ένα κατάστημα Προ-Πο, 
οδός Πανεπιστημίου κοντά στη Θεμι-

στοκλέους και πήρα ένα λαχείο -
αφορμή, ζητώντας απ' τον "Προπα­
τζή" να μου πει συγχαρητήρια! Πολ­
λές φορές στη ζωή μας είναι καλό να 
τα λέμε με μας τους ίδιους, με τους 
εαυτούς μας ... 
Οι άνθρωποι γύρω μας πολλές φο­

ρές μας αγνοούν ή μας εγκαταλεί­
πουν ή μας προσπερνούν αδιάφο­
ροι. .. 
Τότε αξίζει να λέμε στον εαυτό 

μας ... "Μπράβο", " κουράγιο", "προ­
χώρα"! Αξίζει να ζητάμε ελπίδα πα­
ντού. Το 1954 ζητούσε να πουλήσει 
ένα αντίτυπο ο Α. Σαμαράκης και οι 
βιβλιοπώλες του γύριζαν την πλάτη ... 
Η επιμονή και προσπάθεια όμως τον 
έφτασε σήμερα να τον βραβεύουν, 
με τη Δημοτική αστυνομία παραταγ­
μένη , το δημοτικό συμβούλιο Αθηνών 
εν πλήρει παρατάξει, τη Φιλαρμονική 
του Δήμου Αθηναίων να παίζει τον 
Εθνικό Ύμνο , με τους επίσημους εκ­
προσώπους Πολιτείας και Εκκλησίας 

Συνέχεια στη σελ. 96 
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Συνέχεια από τη σελ. 95 

να αποδίδουν τιμές .. . Ίσως είναι κα­
λή αφορμή να πούμε ότι εκείνη την 
εποχή ο Αντώνης Σαμαράκης είχε 
πολύ πρόσφατες τις εμπειρίες ενός 
"χωρισμού " του με τη θρησκευτική 
οργάνωση "Ζωή ", με πολύ συναισθη­
ματική φόρτιση γύρω από μεταφυσι­
κές ανησυχίες για τον ίδιο και τους 
φίλους του. Ο Χρήστος Γιανναράς 
γράφει στο "Καταφύγιο Ιδεών" : ΟΑ. 
Σαμαράκης πέρασε από το "Ίλιον 
Τρώας" μια χριστιανική λέσχη στην 
Κυψέλη και ήταν για μας ο φλογερός 
ποιητής της "κινήσεως" . Ρουφάγαμε 
με ενθουσιασμό τους στίχους και τα 
κείμενά του στις ''Ακτίνες" και απο­
λαμβάναμε την ευρηματική κουβέντα 
του. Ο Αντώνης μας πρωτόμαθε να 
παίζουμε θέατρο , σκηνοθετούσε πα­
ραστάσεις , μας δίδασκε ρόλους , μας 
χάρισε τις πρώτες εμπειρίες απ' τη 
μαγεία της υποκριτικής ... ". Ήταν μια 
εποχή για την οποία δεν μίλησε. 
Αργότερα, το 1960, κάποιοι θρη­
σκευτικοί κύκλοι τον καταδίκαζαν για 
τα αντιχριστιανικού περιεχομένου βι­
βλία του ... Αντιφάσεις και αντιθέσεις 
ή συνθέσεις ; Μεγάλους κύκλους κά­
νει η ζωή μας και κύματα - κύματα τα 
ερωτηματικά απειλούν να πνίξουν τα 
όνειρά μας ... Τί είμαστε; Πού πάμε; 
Τι πρέπει; Τι δεν πρέπει; ''Αρνούμαι" 
"Ζητείται Ελπίς", "Σήμα κινδύνου ", 
"Το λάθος" είναι μυθιστορήματα με 
πολλές εκδόσεις του Α. Σαμαράκη. 
Ταυτόχρονα είναι και "φιλοσοφίες" 
με δύσκολες απαντήσεις για πολ­
λούς άλλους αλλά και τον ίδιο τον 
λογοτέχνη που γεννήθηκε το 1919, 
σπούδασε Νομικά στην Αθήνα, δού­
λεψε στο Υπουργείο Εργασίας ως το 
1963 και πήρε πολλά λογοτεχνικά 
βραβεία. 
Γράφω αυτό το σχόλιο , επειδή 

πολλές φορές οι διάφορες ιδεολο­
γίες και φιλοσοφίες "στρατεύουν" με 
λάθος τρόπο αξιόλογους ανθρώ­
πους να υπηρετήσουν τους ... ισμούς 
(κομμουνισμούς , σοσιαλισμούς, φι­
λελευθερισμούς, ανθρωπισμούς 
κ.λπ.) , ξεχνώντας ότι το καλύτερο 
παράσημο είναι να υπηρετήσεις 
πρώτα τη ζωή και την ομορφιά της ... 
Οι μελλοθάνατοι ξέρουν καλά τι 
λέω... Πολλοί ... ισμοί σκότωσαν τη 
ζωή μας ... Ακόμα "Ζητείται Ελπίς ". 
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Ευρηματική και έξυπνη 
@ κάρτα με θερμές ευχές 
για τη νέα χρονιά 1998 μας 
έστειλε ο Γιάννης Βιολάρης 
της Eurolife Κύπρου , από τη 
Νο 1 ασφαλιστική εταιρία που 
μπαίνει στον 9ο χρόνο ζωής, 
όπως γράφει, και που σύμφω­
να με πληροφορίες μας έρχε­
ται εντός του έτους στην Ελλά­
δα! Ο Γιάννης Βιολάρης, 
Δ/ντής Marketing και Πωλήσε­
ων της Eurolife, είχε και την ευ­
θύνη ανάπτυξης του Bancas­
surance στην εταιρία του. Στη­
ριζόμενος στις εμπειρίες :του , 
έγραψε μελέτη με τίτλο "Ban­
cassurance ίn Practise", η 
οποία κατά τη γερμανική 
Munich - Re, τη μεγαλύτερη 
αντασφαλιστική του κόσμου , 
είναι η αντιπροσωπευτικότερη 
στον κόσμο μελέτη Bancas­
surance. Η Munich-Re προχώ­
ρησε στην έκδοση της μελέτης 

και κυκλο­
φορίας της 
σ' όλο τον 
κόσμο ... 
Η Κύπρος 

δείχνει τον 
δρόμο και 
ας μην ζη­
λεύουν με­
ρικοί. 

Τρεις αξιόλογοι 
άνθρωποι της 

lnteramerican σε .. . 
διάλειμμα μάχης , 
αφού είναι και οι 
τρεις σε υψηλό 
βαθμό ετοιμότη­
τος, στην πρώτη 
γραμμή πυρός, σ' 
όλα τα μέτωπα 
παρόντες .. . Ο φα­
κός του ΝΑΙ τους 
βρήκε κάπου σ' 
ένα λιμάνι της 
Ρουμανίας, στην 
Κωνστάντζα, κε­
φάτους και γελα­
στούς σ' ένα εται­

ΑΝΤΙΓΡΑΦΟΥΜΕ ΑΠΟ το INTERFAX 
ΤΗΣ "ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ" ΜΕ ΠΟΜΕΣ 

ΑΠΟΡΙΕΣ ΚΑΙ ΕΡΩΤΗΜΑΤΙΚΑ: 

«Να υπενθυμίσουμε την "προσωρινή " 
και ήδη παλαιά δικαστική απαγόρευση 
ασκήσεως του Κλάδου Οδικής Βοήθει­
ας (για την προστασία του ασφαλιζόμε­
νου κοινού) από τις Κρατικο-τραπεζικές 
Ασφαλιστικές Αθηνών (ΕΘΝΙΚΗ , ΦΟΙ­
ΝΙΞ , ΕΜΠΟΡΙΚΗ) και να προσθέσουμε 
τη νέα , υπ ' αρ . 29804/10-11-97, προσω­
ρινή απαγόρευση ασκήσεως ή διαφημί­
σεως Οδικής Βοήθειας από άλλες 7 
Ασφαλιστικές Εταιρίες (Ευρωπαϊκή Πί­
στη , Eurostar, Ηνίοχος , Εστίο , Ατλαντι­
κή Ένωση, lnterlife, Ολύμπιακή -
Victoria) , τις οποίες υποστήριξε, σκαν­
δαλωδώς και με άσφαιρα πυρά, εξ Αθη­
νών , στα Δικαστήρια Θεσσαλονίκης η 
Ένωση Ασφαλιστικών Εταιριών.. . Ελλά­
δος! Έγινε και πάλι δεκτό , δι ' ασφαλι­
στικών μέτρων, ότι το Σωματείο αυτό 
των Αθηνών και τα ηττηθέντα Μέλη του 
παραπλανούν το ασφαλιζόμενο κοινό 
της χώρας, δεν έχουν ίδια μέσα για την 
πραγματοποίηση και παροχή Οδικής 
Βοήθειας που υπόσχονται στο ασφαλι­
ζομένους (διαθέτουν μόνον τηλεφωνή­
τριες και τηλεφωνικά κέντρα) και τους 
απαγορεύθηκαν οι πράξεις αυτές , μέχρι 
εκδικάσεως των τακτικών αγωγών περί 
αθέμιτου ανταγωνισμού (κάποια χρόνια 
δηλαδή), με απειλή ποινής δραχμών 
400.000 για κάθε τυχόν νέα Ασφάλιση 
Οδικής Βοήθειας!)). 

ρικό ταξίδι. Είναι ο Παναγιώτης Γκρέτσικος, ο Γιώργος · Ψαρράς και ο 
Δημήτρης Δημάκης. Αρκετοί είναι αυτοί που βρήκαν ψωμί για την οικο­
γένειά τους μέσω των προσπαθειών τους. Και όχι μόνο ψωμί, αλλά και 
αναγνώριση. Να είναι καλά! 

Άλλο "ναι", «άλλο ι<ατάλαβα»! 
ΕΚΠΑΙΔΕΥΣΤΕ ΤΟΥΣ ΥΠΟΨΗΦΙΟΥΣ ΠΕΛΑΤΕΣ 

,αο καλύτερα οι υποψήφιοι πελά­
ες καταλαβαίνουν κάτι , τόσο πιο 
εύκολα το αγοράζουν. Παρόλα 

αυτά, ο ι εκπαιδευτές ζωής παραμελούν 
την εκπαίδευση των πελατών. Οι άνθρω­
ποι θέλουν να νιώθουν άνετα με αυτά 
που αγοράζουν. Πριν πουν οι πελάτες 
σας «ναι», πρέπει να πουν «το κατάλα­
βα» . 
Προσπαθήστε να καταλάβουν οι πελά­

τες σας, με το να τους βοηθάτε και να 
τους εξηγείτε , τα πολύπλοκα και μπερ­
δεμένα θέματα των ασφαλειών ζωής . Η 
παρουσίαση της πώλησης πολλές φο­
ρές φαίνεται δύσκολη στους υποψήφι­
ους πελάτες - οι περισσότεροι - δεν γνω­
ρίζουν τι μπορεί να τους προσφέρει μια 
ασφάλεια ζωής. Επομένως , όσο περισ­
σότερο απλοποιείτε τα πράγματα και 
την παρουσίαση, τόσο το καλύτερο για 

σας . Για παράδειγμα, κάνετε τον υποψή­
φιο πελάτη να καταλάβει : 
Το ποσό ασφάλειας ζωής που αγοράζει. 
Το σωστό είδος ασφάλειας που αγορά­
ζει. 
Το κόστος της ασφάλειας . 
Οι υποψήφιοι πελάτες πρέπει να γνω­

ρίζουν τι μπορεί να προσφέρει η ασφάλι­
ση σε αυτούς , ποιά προϊόντα τους ται­
ριάζουν και γιατί θέλουν την ασφάλιση . 
Με αυτές τις πληροφορίες μπορείτε να 
επηρεάσετε τους υποψήφιους πελάτες. 

Εκπαιδεύστε τους , αλλά μην τους 
μπερδέψετε με άχρηστες πληροφορίες. 
Οι πελάτες περιμένουν από εσάς να 
γνωρίζετε κάθε τι που έχει σχέση με τις 
ασφάλειες ζωής , αυτό όμως δεν σημαί­
νει ότι θέλουν να το ακούσουν. Με άλλα 
λόγια , μην συνεχίζετε να μιλάτε για 
ασφάλειες όταν έχετε να κάνει την πώ-

ληση. Ένας αποτελεσματικός τρόπος 
για να εκπαιδεύσετε τους πελάτες είναι 
να εφαρμόσετε ένα πρόγραμμα εκπαί­
δευσης των υποψηφίων πελατών. Για 
παράδειγμα , δώστε στους υποψήφιους 
πελάτες σας μια επιστολή που θα τους 
ενημερώνει για την εταιρεία σας και τα 
προϊόντα της. 
Καθώς εκπαιδεύετε τους υποψήφιους 

πελάτες να έχετε στο μυαλό σας μια 
σκέψη : «Οι πελάτες αγοράζουν ασφά­
λεια ζωής επειδή νιώθουν ότι τους κατα­
λάβατε και όχι επειδή αυτοί κατάλαβαν». 
Ακόμα και αν είναι έτσι , οι περισσότεροι 
άνθρωποι δεν γνωρίζουν όλες τις υπηρε­
σίες που παρέχετε εσείς και η εταιρεία 
σας. Αν μπορέσετε να τους κάνετε να 
καταλάβουν και να πιστέψουν ότι εσείς 
ενδιαφέρεστε για αυτούς , τότε έχετε 
κερδίσει. 

Σύγχρονο Ελληνικό Νnπιαyωyείο 
και Βρεφονηπιακό Κέντρο 

(ΠΡΩΗΝ ΑΝΤΙΓΟΝΗ ΜΕΤΑΞΑ - Θείο Λένα) 



Μην πάτε στα 

"πείρατα γαίης" ! 
ΚΛΕ:ΙΣΤΕ: Ρ ΑΝΤΕ:ΒΟΥ 

ΣΤΟ ΓΡ ΑΦΕ:10 ΣΑΣ 

την άκρη του κόσμου την έλε-
1 γε "πείρατα γαίης " ο Όμη­
ρος . Μην τρέχετε λοιπόν εδώ κι 
εκεί αλλά κλείστε ραντεβού στο 
γραφείο σας . 
Σίγουρα είναι πιο πρακτικό να 

κανονίζετε τα ραντεβού σας με 

τους υποψήφιους πελάτες και 
γενικά με τους πελάτες στο 
γραφείο σας , παρά να τρέχετε 
εσείς να τους συναντήσετε . Ο 
χρόνος είναι πολύτιμος και αρ­
κετά περιορισμένος. Με το να 
συναντάτε ανθρώπους στο 
γραφείο σας γλιτώνετε τον 
χρόνο οδήγησης και μπορε~ε 

να τον χρησιμοποιήσετε εποι­
κοδομητικά σε άλλα θέματα 
που έχετε στο γραφείο σας. 
Ένας άλλος λόγος είναι ότι οι 

έρευνες έχουν δείξει πως οι 
αγοραστές ασφαλειών ζωής 
προτιμούν τα ραντεβού να γίνο­
νται στο γραφείο του ασφαλι­
στή .Αυτό έχει ως αποτέλεσμα 
να πραγματοποιούνται περισ­

σότερες πωλήσεις όταν ο πελά­
της συναντήσει τον ασφαλιστή 
στο γραφείο του. 

«Όταν είσαι ικανός και έχεις 
εμπιστοσύνη στον εαυτό σου, 
θα πρέπει να διαλέξεις να εi­
σαι ευσυνείδητος και έντιμος, 
όχι μόνο για λόγους αρχής, 
αλλά yισή έτσι θα βγεις τελικά 
κερδισμένος. Και επιπλέον, 
θα μπορείς να κρατάς και το 
κεφάλι σου ψηλά». 

Ιερώνυμος Δελένδας 
Πρόεδρος Ομίλου Allianz 

(Περιοδικό "ΝΑΙ", 
Δεκέμβριος 1997) 
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ΗΜΕΡΙΔΑ ΑΠΟ ΤΟΝ ΣΥΝΔ. ΕΚΠΡΟΣΩΠΩΝ ΑΣΦ. ΕΤΑΙΡΙΩΝ 

r ια την προστασία του καταναλωτή 
και τη νέα ασφαλιστική νομοθεσία 

Στην προστασία του καταναflωτή και τη νέα ασφαflιστική νομοθεσία ήταν αφιερωμένη 

η ημερίδα που οργάνωσε ο Σύνδεσμος Εκπροσώπων Ασφαflιστικών Εταιριών στις 5 Δε­

κεμΒρίου 1997 στο ξενοδοχείο Ηflέκτρα Πaflflάς της Θεσσαilονίκης. 

ο
πρόεδρος του Δ.Σ. 
του Συνδέσμου Εκ­
προσώπων Ασφαλι­

στικών Εταιριών, κ . Θάνος 
Μελακοπίδης , επισήμανε 
τις κυριότερες αλλαγές που 
επέρχονται στις σχέσεις 
των ασφαλιστικών εταιριών 
με τους ασφαλισμένους 
από τις 1~ ΝοεμJ3ρίου 199?, 
ημερομηνια απο την οποια 

αρχισε να εφαρμοζεται ο 
νέος νόμος 2496/97 για την 
ασφαλιστική σύμβαση , ενώ 
η αναλυτική παρουσίαση 
των νέων ρυθJlίσεων έγινε 
από τον κ. 1. Λασκαρι, διευ­
θυντή της Νομικής Υπηρε-

σίας της Ένωσης Ασφαλι­
στικών Εταιριών Ελλάδος 
και τις κ . Α. Κωνσταντίνου 
και Ε. Βαρουχάκη , νομικούς 
συμβούλους της Ένωσης 
Ασφαλιστικων Εταιριών Ελ­
λάδος. Ακολούθησε συζή­
τηση κατά τη διάρκεια της 
οποίας δόθηκε η ευκαιρια 
να ανταλλαγούν απόψεις σε 
πολλά και ιδιαίτερα επίκαι­
ρα ζητήματα ερμηνείας και 
εφαρμογής που ανακύ­
πτουν απο το νέο νομοθετι­
κό πλαίσιο . Η όλη εκδήλω­
ση , η οποία σημείωσε ιδιαί­
~ερη επιτυχία1 δεδομ~νου 
οτι ηταν η πρωτη που εγινε 

για το θέJlα αυτό στην 
ασφαλιστικη αγορά της 
Θεσσαλονίκης , εκλεισε με 
το συμπέρασμα ότι η νέα 
ασφαλιστική νομοθεσία, πα­
ρά τα ζητήματα εφαρμογής 
που δημιουργεί στις ασφα­
λιστικές εταιρίες , αναμφι­
σβήτητα, μέσω της διαψά­
νειας των ασφαλιστηριων 
συμβολαίων και της προ­
στασίας του καταναλωτή 
που εξασφαλίζει, θα συμβά­
λει στη βελτίωση της εικό­
νας και της αξιοπιστίας της 
ιδιωτικής ασφάλισης προς 
το καταναλωτικό κοινό . 

Η πίτα του προσωπικού της Εθν. Ασφαλιστικής 
την πρωτοχρονιάτικη πί-
1 τα του έκοψε στο «Βα­
ρελάδικο» σε μια βραδιά 
γεμάτη κέφι, χορό και τρα­
γούδι, το προσωπικό της 
Εθνικής Ασφαλιστικής , 
στις 28/1/98. 
Παρόντες στην όμορφη 

εκδήλωση ο πρόεδρος της 
Εταιρίας κ . Θεόδωρος Πα­
νταλάκης , ο διευθύνων 
σύμβουλος και γενικός δι­
ευθυντής κ. Μιλτιάδης Νε­
κτάριος , οι αναπληρωτές 
γενικοί διευθυντές κ. κ . Κ. 
Παραβάντης , Κ. Φιλίππου , 
Ζ . Δημητριου και τα μέλη 
του διοικητικού συμβουλί­
ου κ.κ. Χ. Ζαριφόπουλος , 
Γ. Μαργαρίτης και Ν. Μαλ­
λούχος . 
Την εκδήλωση τίμησε με 

την παρουσία τ?υ ο γενι­
κος γραμματεας του 

ΥΠΕΘΟ κ. Γιώργος Παπαϊ-

ωάννου , μέχρι πρότινος 
μέλος της διοίκησης της 
Εταιρίας. 
Σε ένα εορταστικό κλίμα 

χαιρετισμό στους ανθρώ­
πους της Εταιρίας απηύ­
θυνε ο πρόεδρος της Εθνι­
κής Ασφαλιστικής , ευχαρι­
στωντας τους θερμα για 
την προσπάθεια που κατέ­
βαλαν σε όλο αυτό το διά­
στημα που ολοκληρώνο­
νταν οι εργασίες συγχώ­
νευσης της Εθνικής Ασφα­
λιστικής με την Πανελλή­
νιο , την ΕΤΕΒΑ Ασφαλιστι­
κή και τον Αστέρα. 
Όπως ο ίδιος τόνισε, οι 

στόχοι πρέπει να είναι , και 
θα είναι , εξαιρετικά φιλό­
δοξοι και γι ' αυτήν τη χρο­
νιά. 
Ο γενικός διευθυντής 

της Εταιρίας κ. Μιλτιάδης 
Νεκτάριος , ευχόμενος 

προσωπική υγεία και ευτυ­
χία στους ανθρώπους της 
Εταιρίας, αναφέρθηκε στο 
σημαντικό επίτευγμα της 
παραγωγής ασφαλίστρων 
του 1997 ύψους 116 δισ. 
δρχ. 

Οι τρεις τυχεροί της 
χρονιάς αναδείχθηκαν μέ­
σα από κλήρωση και ήταν 
η κα Βεσδεμιώτου Ευδο­
ξία , από το υποκατάστημα 
της Εταιρίας στη Λάρισα 
και ο κ. Θωμόπουλος Πα­
ναγιώτης από τον Τομέα 
Περιουσίας , οι οποίοι κέρ­
δισαν ένα ταξίδι στην Πρά­
γα. 

Τρίτη τυχερή η κα Πίτ­
του Στέλλα , η οποία κέρδι­
σε το ταξίδι του εσωτερι­
κού που θα πραγματοποιή­
σει το καλοκαίρι η Εταιρία. 

Απονομή Βραβείων: 
, 

απο την 

Εθνική Ασφαλιστική 

Είκοσι επιτυχόντες στα ΑΕΙ, είκοσι επιτυχόντες στα ΤΕΙ και δέκα επιτυχόντες από τα Τεχνοflοyικά στα Ανώτατα Εκπαιδευτικά 

Ιδρύματα της χώρας, παιδιά των δικών της ανθρώπων, ΒράΒευσε η Εθνική Ασφαflιστική. 

'Qπως κάθε ~όνο πραγματο~οιήθηκε ει~ική εκδήλ<l!ση στην αί~ουσα Γε~ικών Συνελεύσεων :11ς Ετα,ιρίας , παρουσία ;ου διευθύνο-
ντος συμβουλου και γενικου διευθυντη της Εταιριας κ . Μιλτιαδη Νεκταριου , του διευθυντη Ανθρωπινου pιυναμικου κ. Χ. Γκαρc:ι­

γκάνη και του αναπληρωτή, διευθυντή της Διεύθυνσης Ανθρώπινου Δυναμικού κ. 8. Τριανταφύλλου . Τα βραβεια για τους μεν επιτυχο­
ντες στα ΑΕΙ ήταν 150.000 δρχ. , για τους επιτυχόντες των ΤΕΙ 100.000 δρχ. , ενώ για όσους πέρασαν από τα ΤΕΙ στα ΑΕΙ , 100.000 
δρχ. 

Στα ΑΕΙ πέτυχαν οι: 
- Τοπιντζή Ιωάννα του Πανα­

γιώτη , Παν/μιο Κρήτης 
- Χάχης Νικόλαος του Θωμά 

,Παν/μιο Πάντειο 
- Λαγάνης Γεώργιος του 

Θεόδωρου , Παν/μιο Πειραιώς 
- Κορδίλα Ευαγγελία του 

Αθανάσιου , Παν/μιο Πάντειο 
- Μουσελιμίδου Ευτέρπη 

του Δημητρίου, Παν/μιο Μα­
κεδονίας 

- Πλατίτσα Ευαγγελία του 
Γεωργίου , Παν/μιο Αθηνών 

- Καραγιάννη Βασιλεία της 
Κλεοπάτρας , Παν/μιο Αθηνών 

- Δάμπασης Χρήστος της 
Βάιας , Παν/μιο Αθηνών 

- Αμπαδίνη Ευπραξία της 
Μαρίας, Παν/μιο Αιγαίου 

- Κανάκη Χριστίνα της Ειρή­
νης , Παν/μιο Μακεδονίας 

- Καράμπελα Ζαφείρω της 
Χρυσούλας, Παν/μιο Αθηνών 

- Αβράμη Αντιγόνη του Γε­
ωργίου , Παν/μιο Πάντειο 

- Κώτσαλος Γεώργιος του 
Ιωάννη , Παν/μιο Αθηνών 

- Ρηγόπουλος Λεωνίδας της 
Βασιλικής , Παν/μιο Αθηνών 

- Πανέρης Πλούταρχος της 
Μαγδαληνής , Παν/μιο Αθη­
νών 

- Μέλλιου Χρυσούλα του 
Χρήστου , Παν/μιο Θεσσαλονί­
κης 

- Βογιατζή Αικατερίνη του 
Ηλία , Παν/μιο Κύπρου 

- Αποστολάτου Μαρία της 
Ανδριάννας , Παν/μιο Ιωαννί­
νων 

- Ανδρεόπουλος Κων/νος 
του Αθανάσιου , Παν/μιο Θεσ­
σαλονίκης 

- Κανδυλιώτης Νικόλαος 
του Ιωάννη , Παν/μιο Πειραιώς 

- Μαμάκος Πολυζώης του 
Σωτηρίου , Παν/μιο Πάντειο 

- Νάστου Νεκταρία του Δη­
μητρίου , Παν/μιο Μακεδονίας 

- Λυκογιαννάκη Στυλιανή 
του Γεωργίου , Παν/μιο Αθη­
νών 

- Παπαδοπούλου Μαρία της 
Γεωργίας , Παν/μιο Θεσσαλο­
νίκης 

- Σταυράκης Κωνσταντίνος 
του Κυριάκου , Παν/μιο Πά­
ντειο 

- Τ σάγκα Βερόνικα της Αση-

μούλας , Παν/μιο Αθηνών 
- Αγγελοπούλου Αντωνία 

του Γεωργίου , Παν/μιο Αθη­
νών 

- Αδαμίδης Απόστολος της 
Αναστασίας , Παν/μιο Θεσσα­
λονίκης 

- Μαρινάκου Μαρία της Ει­
ρήνης, Παν/μιο Αθηνών 

- Μαρινάκος Σάββας της Ει­
ρήνης , Παν/μιο Θράκης 

Στα ΤΕΙ πέτυχαν οι: 
- Παπαγεωργίου Αντωνία 

της Ζωής , ΤΕΙ Λάρισσας 
- Κολύβα Αναστασία του 

Σπύρου , ΤΕΙΠάτρας 
- Φιλιππόπουλος Αλέξαν­

δρος του Ιωάννη , ΤΕΙ Αθήνας 
- Αυγουλέα Ελευθερία του 

Στεφάνου , ΤΕΙ Φλώρινας 
- Φελεσκούρας Ηλίας του 

Βασιλείου, ΤΕΙ Αθήνας 
- Τσίγκα Αντωνία του Χαρι­

λάου , ΤΕΙ Λάρισας 
- Σαλούστρου Λυδια της Χα­

ρίκλειας , ΤΕΙ Ηρακλείου 
- Παπαγιαννοπούλου 

Κων/να της Ελένης, ΤΕΙ Λάρι­
σας 

- Χριστοπούλου Παρασκευή 
της Στυλιανής , ΤΕΙ Καλαμά­
τας 

- Ελευθεριάδης Δημοσθέ­
νης του Χρήστου , ΤΕΙ Λάρι­
σας 

- Μπάλλας Μάρκος του Δη­
μητρίου, ΤΕΙ Λαμίας 

- Ζησιμοπούλου Ελένη της 
Αφροδίτης, ΤΕΙ Λάρισας 

- Σαλταούρας Κωνσταντίνος 
της Γεωργίας , ΤΕΙ Ηρακλείου 

- Αναστασίου Αγάπη του 
Απόστολου , ΤΕΙ Αθήνας 

- Μακρυνίκα Ελισάβετ της 
Φρειδερίκης , ΤΕΙ Αθήνας 

- Κόπου Αγγελική του Πέ­
τρου , ΤΕΙ Καβάλας 

- Σπανός Προκόπης του 
Ανάργυρου, ΤΕΙ Χαλκίδας 

- Βεργοπούλου Φιλιώ της 
Μαρίας, ΤΕΙ Αθήνας 

- Πιτσιρίκος Θεόδωρος του 
Ιωάννη , ΤΕΙ Χαλκίδας 

- Παπαζαφειράτου Ελευθε­
ρία της Ευθυμίας , ΤΕΙ Μεσο­
λογγίου 

14η ΔΙΕΘΝΗΣ ΕΚΘΕΣΗ ΑΓΡΟΤΙΚΩΝ ΠΡΟΤΟΝΤΩΝ & ΜΗΧΑΝΗΜΑΤΩΝ 

'Εvτοvη η παρουσία της Αγροτιι<.ής 

στην "Agrotica '98" 
'[ντονη ήταν η παρουσία των ασφαλιστικών εταιριών του 

Ομίλου της Αγροτικής Τράπεζας , Αγροτικής Ασφαλιστικής 
και Αγροτικής Ζωής , στην 14η διεθνή έκθεση αγροτικών προϊό­
ντων και μηχανημάτων ''Agrotica '98". 

Οι χιλιάδες επισκέπτες της έκθεσης είχαν την ευκαιρία να 
ενημερωθούν από στελέχη των δυο εταιριών για όλα τα ασφα­
λιστικά προγράμματα στο καλαίσθητο περίπτερο του Ομίλου . 

Ιδιαίτερο ενδιαφέρον επέδειξαν για το πρόγραμμα Νέα Κα­
τοικία , την ασφάλιση του τεχνολογικού εξοπλισμού και τις γε­
ωργικές ασφαλίσεις (μον?δων ιχθυοκ~ι~ργειας κ.λπ.), κ~­
θώς και για το επενδυτικο ασφαλιστικο προγραμμα Υπεραξια 
Ζωής. Στο περιθώριο της έκθεσης πραγματοποιήθηκε στη συ-

μπρωτεύουσα συνάντηση των ασφαλιστών της Βόρειας Ελλά­
δας καθώς και η καθιερωμένη κοπή της "πίτας" για το 1998 
του Δικτύου Πωλήσεων και Πρακτόρων Β. Ελλλάδας καθώς 
και των Διοικητικών υπαλλήλων της Αγροτικής Ασφαλιστικής 
και Αγροτικής Ζωής . 
Ο διευθύνων σύμβουλος της Αγροτικής Ασφαλιστικής και 

της Αγροτικής Ζωής κ. Τριαντάφυλλος Λυσιμάχου , απευθυνό­
μενος στα στελέχη και τους συνεργάτες της Βόρειας Ελλά­
δας , επεσήμανε ότι η πορεία προς την ανάπτυξη αποτελεί μο­
νόδρομο και οι στόχοι που έχουν τεθεί (εισαγωγή στο Χρηματι­
στήριο , επέκταση στο εξωτερικό , κ.λπ.) θα επιτευχθούν μόνο 
με τη συστράτευση όλων των δυνάμεων των δυο εταιριών. 
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Δυναμικά στην αγορά της Γερμανίας 
HMetrolife Εμποpική ανταποκρινό~ 

μενη σε μια ταση που επικρατει 

στην ελληνική αγορά, την αξιοποίη­
ση δηλαδή των αγορών της Ανατο­
λικής και Κεντρικής Ευρώπης, άρχι­
σε τη δραστηριοποίησή της με μόνι­
μη εγκατάσταση στην αγορά της 
Γερμανίας. Στόχος της απόφασης 

αυτής είναι να βρεθεί κοντά στους 
απόδημους Έλληνες της Γερμανίας 
προσφέροντας ένα κλίμα αισιοδο­
ξίας και σιγουριάς μέσα από τα 
πρωτοποριακά ασφαλιστικά επενδυ­
τικά προγράμματα που διαθέτει. 
Η Metrolife Εμπορική είναι η πρώτη 

ελληνική ασφαλιστική εταιρία ζωής η 
οποία έχει καθεστώς μόνιμης εγκατά­
στασης στην αγορά της Γερμανίας. 

Έδρα της έχει την Κολωνία και οι υπό­
λοιπες πόλεις στις οποίες δραστηριο­

ποιείται είναι: το Βερολίνο, το Ντύσελ­
ντορφ, η Φρανκφούρτη , το Αννόβερο, 
το Μόναχο , η Νυρεμβέργη, η Στουτ-

ΑΠΟ ΤΗ METROLIFE ΕΜΠΟΡΙΚΗ 

''lncome" 

Η 
Metrolife Εμπορική παρακολου­
θώντας συνεχώς τις εξελίξεις 
στις ασφαλίσεις ζωής, εισάγει 

στην ασφαλιστική αγορά το πρώτο από 
μια σειρά προϊόντων ζωής που συνδέο­
νται με επενδύσεις (Unit Linked), έχο­
ντας τη βεβαιότητα ότι η ανταπόκριση 
του κοινού θα είναι για άλλη μια φορά 
εντυπωσιακή. Με το προϊόν αυτό θέλει 
να συμβάλει ουσιαστικά, στην ικανοποι­
ητική απόδοση των επενδύσεων των 
πελατών της. 

Πρόκειται για το προϊόν "income" το 
οποίο συνδέεται με το αμοιβαίο κεφά­
λαιο FFF - Fleming lnternational Bond 
Fund, ένα αμοιβαίο κεφάλαιο που επεν­
δύει κυρίως σε διεθνή χρεόγραφα στα­
θερού επιτοκίου και συνεπώς προσφέ­
ρει τη σιγουριά ελκυστικών αποδόσε­
ων , περιορίζοντας σημαντικά το επεν­
δυτικό ρίσκο. 
Το προϊόν "income" έχει όλα τα χα­

ρακτηριστικά των προϊόντων ζωής που 
συνδέονται με επενδύσεις (Unit linked) , 
δηλαδή: 
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α. Αυξημένες αnοδόοεις 

Ο πελάτης απολαμβάνει υψηλές απο­
δόσεις , αφού η επένδυση των χρημά­
των του γίνεται σε πιστωτικούς τίτλους 
ή χρεόγραφα. Το συμβόλαιό του είναι 
συνδεδεμένο απευθείας με μερίδια του 
αμοιβαίου κεφαλαίου FFF - Fleming 
lnternational Bond Fund. Το αμοιβαίο 
αυτό κεφάλαιο επενδύει σε χρεόγραφα 
και συνάλλαγμα στις αγορές όλου του 
κόσμου καθώς και σε όλα τα ισχυρά νο­
μίσματα. Οι αυξημένες λοιπόν επενδυ­
τικές δυνατότητες του κεφαλαίου FFF -
Fleming lnternational Bond Fund και η 
σύνδεσή του με το δολάριο , αποφέ­
ρουν στον πελάτη υψηλές αποδόσεις. 
Η διασπορά του χαρτοφυλακίου του 

αμοιβαίου κεφαλαίου , με βάση τη γεω­
γραφική περιοχή και το νόμισμα επέν­
δυσης , μπορεί να παρασταθεί αντίστοι­
χα : 

• Γεωγραφική διασπορά 

• Νομισματική διασπορά 

γκάρδη , το Αμβούργο , το Ντόρμου­
ντ. 

Το γραφείο της Metrolife Εμπορι­
κή στη Γερμανία έχει στελεχωθεί 
από έμπειρο στελεχιακό δυναμικό 
το οποίο γνωρίζει πολύ καλά τις 
ανάγκες, τις απαιτήσεις και τις ιδιαι­
τερότητες της αγοράς της Γερμα­
νίας. Το δίκτυό της προωθεί τα ήδη 
προσαρμοσμένα στην ελληνική αγο­
ρά προϊόντα καθώς και άλλα προ­
σαρμοσμένα στις ειδικές ανάγκες 
και απαιτήσεις των Ελλήνων της 

Γερμανίας . 
Παράλληλα σχεδιάζεται η συνεργα­

σία με τα 6 υποκαταστήματα της 
Εμπορικής Τράπεζας η οποία διαθέτει 
εκεί ένα πολυπληθές πελατολόγιο. 

Η απόδοση του αμοιβαίου κεφαλαίου 
από την έναρξη λειτουργίας του 
(1/12/1988), μέχρι την 31 /1 0/1 997, ήταν 
93,20%. 
Θα πρέπει όμως κανείς να συνεκτιμή­

σει και το γεγονός ότι το δολάριο ανα­
τιμήθηκε, στο αντίστοιχο διάστημα, 
έναντι της δραχμής κατά 82,94%. 

β. Ευελιξία 

Ο πελάτης μπορεί: 
• να ενισχύσει ή να μειώσει την επέν­

δυσή του οποτεδήποτε , 
• να μεταβάλει την ασφαλιστική του 

κάλυψη και, 
• να αποσύρει χρήματα όταν τα έχει 

ανάγκη. 
Ένα σημαντικό πλεονέκτημα του 

προϊόντος είναι η δυνατότητα που πα­
ρέχεται στον πελάτη να προβαίνει σε 
έκτακτες καταβολές ασφαλίστρων οπο­
τεδήποτε. Οι έκτακτες καταβολές 
ασφαλίστρων έχουν σκοπό την ενίσχυ­
ση του επενδυτικού σκέλους του ασφα-

λιστηρίου συμβολαίου. 
Επίσης ο πελάτης μπορεί να εξαγο­

ράσει το συμβόλαιό του, δηλαδή να 
αποσύρει τα χρήματά του, είτε μερικά 
είτε ολικά ανάλογα με τις ανάγκες του , 
όποτε εκείνος επιθυμεί. 

y. Διαφάνεια 

Είναι σαφής ο διαχωρισμός μεταξύ 
της ασφάλισης, των εξόδων και της 
επένδυσης, αφού ο πελάτης γνωρίζει: 
• το μέρος του ασφαλίστρου που 
επενδύεται, 

• το μέρος του ασφαλίστρου που πη­
γαίνει για την κάλυψη των εξόδων 
και , 

• το μέρος του ασφαλίστρου που πη­
γαίνει για την κάλυψη των ασφαλι­
στικών παροχών του συμβολαίου. 
Η ενημέρωσή του για την πορεία του 

λογαριασμού του γίνεται εγγράφως 
κάθε χρόνο, ενώ παράλληλα έχει τη 
δυνατότητα να παρακολουθεί την εξέ­
λιξη της αξίας του, μέσα από τον ημε­
ρήσιο πολιτικό και οικονομικό Τύπο. 

Ανάλυση του nροϊόντος 
"income" 

Το "income" είναι ένα προϊόν με το 
οποίο μπορεί να ασφαλιστεί οποιοδή­

ποτε άτομο, αρκεί η ηλικία του κατά 
την έναρξη της ασφάλισης να είναι μι­
κρότερη των πενήντα πέντε (55) ετών. 
Συμβαλλόμενος μπορεί να είναι επίσης 
οποιοσδήποτε και η πληρωμή των 
ασφαλίστρων γίνεται εφάπαξ κατά την 
έναρξη της ασφάλισης. Σαν ελάχιστο 
ποσό εφάπαξ ασφαλίστρου ορίζεται το 
ποσό των δρχ. 500.000. 
Η ασφαλιστική κάλυψη που παρέχε­

ται με το προϊόν είναι η κάλυψη του 

θανάτου από οποιαδήποτε αιτία . Σαν 
ελάχιστο εγγυημένο κεφάλαιο θανά­
του ορίζεται το διπλάσιο του εφάπαξ 
ασφαλίστρου. 
Σε περίπτωση θανάτου του ασφαλι­

σμένου, από οποιαδήποτε αιτία, κατά 
τη διάρκεια ισχύος του ασφαλιστηρίου 
συμβολαίου , θα καταβληθεί στους δι­
καιούχους του το ελάχιστο εγγυημένο 
κεφάλαιο θανάτου, ή η αξία του λογα­
ριασμού του, αν αυτή είναι μεγαλύτε­
ρη. 

Σε περίπτωση που ο ασφαλισμένος 
βρίσκεται στη ζωή κατά τη λήξη του 
ασφαλιστηρίου συμβολαίου, καταβάλ­
λεται στον ίδιο η αξία του λογαρια­
σμού του. 

Οι πράκτορες 

της Εθνικής 

Ασφαλιστικής 
, 
ει<οψαν 

, 
την πιτα τους 

Την πίτα τους στις 
26/1/98 έκοψαν οι 

πράκτορες της Εθνι­
κής Ασφαλιστικής στο 
ξενοδοχείο Μεγάλη 
Βρεταννία, παρουσία 
του διευθύνοντος συμ­
βούλου και γενικού δι­
ευθυντή της Εταιρίας 
κ. Μιλτιάδη Νεκτάρι­
ου, των αναπληρωτών 
γ. διευθυντών κ.κ. Κ. 
Παραβάντη, Κ. Φιλίπ­
που, Ζ. Δημητρίου, 
όπως επίσης και του 
διευθυντή Δικτύου 
Πωλήσεων της Εθνι­
κής Ασφαλιστικής κ . 

Λάμπρου Τζόλδου. 
Στον λόγο του ο κ. 

Μιλτιάδης Νεκτάριος 
ευχαρίστησε το δυνα­
μικό της εταιρίας για 
την προσπάθεια που 
κατέβαλε σε όλη την 
προηγούμενη χρονιά, 
η οποία ήταν ιδιαίτερα 
σημαντική για την 
Εθνική Ασφαλιστική 
λόγω της συγχώνευ­
σής της και με τις άλ­
λες ασφαλιστικές εται­
ρίες του Ομίλου της 
Εθνικής Τράπεζας. 
Ο ίδιος αναφέρθηκε 

στους στόχους της νέ-

ας χρονιάς που βρί­
σκει την Εθνική Ασφα­
λιστική, ενωμένη, δυ­
νατή και μεγάλη και 
ευχήθηκε στους πρά­
κτορες προσωπική 
υγεία και ευτυχία για 
το 1998. 
Στην κοπή της πίτας 

έγινε κλήρωση η 
οποία ανέδειξε νικητή 
και τυχερό για το 
1998, τον κ. Κωνστα­
ντίνο Βαγενά, Ασφαλι­
στικό Πράκτορα, ο 
οποίος έλαβε και το 
σχετικό δώρο της πί­
τας. 

Νέα κάλυψη της Ασπίς Πρόνοια 

για στελέχη επιχειρήσεων 

ΗΑσπίς Πρόνοια, υπέγραψε πρό­
σφατα συμφωνία συνεργασίας 

για ένα εξειδικευμένο και ιδιαίτερα 
ελκυστικό ασφαλιστικό προϊόν με 
την αμερικανική εταιρεία Assist 
America. Η συνεργασία των δύο 
εταιριών επικεντρώνεται σε ένα 
πρωτότυπο πρόγραμμα που ονο­
μάζεται «lnsurassist» και παρέχει, 
αποκλειστικά σε στελέ)(Jl επιχειρή­
σεων, πλήρη ομαδική κάλυψη ταξι­
διωτικής βοήθειας, όταν εκείνοι ευ­
ρίσκονται σε υπηρεσιακό ταξίδι. 
Το πρόγραμμα θα παρέχεται 

ανεξαρτήτως εάν οι ενδιαφερόμε­
νες επιχειρήσεις διατηρούν ή όχι 
συμβόλαια ομαδικής ασφάλισης 
στην Ασπίς Πρόνοια. 
Η Assist America, είναι μεγάλη 

διεθνής εταιρία, εγκατεστημένη 
στις ΗΠΑ, που δραστηριοποιείται 
σε όλο τον κόσμο και παρέχει υπη­
ρεσίες ταξιδιωτικής βοήθειας. 
Απασχολεί σε όλο τον κόσμο 

10.250 ειδικά εκπαιδευμένους ια­
τρούς, διατηρεί 32 συντονιστικά 
κέντρα και συνεργάζεται με 8.600 
μεγάλα νοσοκομεία. 
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ΕΘΝΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 

Οι ασφαλιστές 

της Εθνικής 

Ασφαλιστικής 
,-
ει<οψαν 

, 
rην πιτα τους 

Ιτις 27/ 1/98 έκοψαν την πίτα τους οι ασφα.πισrές της Εθνικής Ασφα.πισrικής σrο ξενοδοχείο Μεyά.πη Βρετανία. 

Ιτην εκδή.πωση παρέσrησαν ο γενικός διευθυντής και διευθύνων σύμ/3ου.πος της εταιρίας κ. Μι.πτιάδης Νεκτάριος, 

οι αναπ.πηρωτές γενικοί διευθυντές κ.κ. Κυριάκος Παρα/3άντης, Κωνσrαντίνος Φιπίππου και Ζένιος Δημητρίου όπως 

επίσης ο διευθυντής Δικτύου Πω.πήσεων κ. Λάμπρος Τζόπδος. Παρόντες και οι άπ.ποι διευθυντές κ.πάδων, 

περιφερειακοί και προϊσrάμενοι υποκατασrημάτων της εταιρίας. 

"Σε εσάς οφείλεται η επιτυχία με 
την οποία ολοκληρώθηκε η 
συγχώνευση της Εθνικής 

Ασφαλιστικής με την Πανελλήνιο , την 
ΕΤΕΒΑ Ασφαλιστική και τον Αστέρα. 
Όλοι μαζί τώρα θέτουμε τους νέους 
φιλόδοξους στόχους μας οι οποίοι θα 
δημιουργήσουν μια εταιρία με ευρω­
παϊκό προσανατολισμό , μια εταιρία 

Ασφαλιστές: 
Πλατσής Ιάσων Γραφείο πωλήσεων 

κ . Φουφόπουλου 
Ρήγας Δημήτριος Γραφείο 
πωλήσεων κ. Κασκάνη 

Μάντζος Ιωάννης Γραφείο 
πωλήσεων κ. Κελεσίδη 

Κούρου Άννα Γραφείο πωλήσεων κ. 
Αγγελόπουλου 

Λάμπρογλου Γεωργία Γραφείο 
πωλήσεων κ . Κελεσίδη 

Καράγιωργα Βασιλική Γραφείο 
πωλήσεων κ. Μπερδελή 

Καργάκης Νικόλαος Γραφείο 
πωλήσεων κ. Καργάκη 

Βασιλείου Κων/νος Γραφείο 
πωλήσεωνκ. Φουφόπουλου 

Σαρμουσάκη Καλλιόπη Γραφείο 
πωλήσεων κ. Μαστρονικήτα 

Μάρκου Ζαφειρία Γραφείο 
πωλήσεων κ. Πάλλη 

Τοτολός Σπυρίδων Γραφείο 
πωλήσεωνκ.Φουφόπουλου 
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που όλοι θα μιλούν γι ' αυτήν" , τόνισε 
στην ομιλία του προς τους ασφαλι­
στές ο κ. Μιλτιάδης Νεκτάριος . Ο ίδιος 
αναφέρθηκε στο επίτευγμα των αν­
θρώπων της εταιρίας να πετύχουν , πα­
ρά τις δύσκολες συνθήκες , παραγωγή 
ύψους 116 δισ. δρχ. για το 1997. 
Τυχερή για το 1998 αναδείχθηκε η 

κα Πόπη Γιαμαρέλου , προϊσταμένη 

Τζουγανάτος Δημήτριος Γραφείο 
πωλήσεωνκ.Φουφόπουλου 

Ομαδάρχες 
Μαυρομμάτης Ιωάννης Γραφείο 
πωλήσεωνκ.Φουφόπουλου 

Καραβάς Αρτέμης Γραφείο 
πωλήσεωνκ.Φουφόπουλου 

Τ οσουνίδου Γεωργία Γραφείο 
πωλήσεων κ. Κελεσίδη 

Καβόλα Άννα Γραφείο πωλήσεων κ. 
Καργάκη 

Δρίβας Παναγιώτης Γραφείο 
πωλήσεων κ. Βέλλου 

Αναστασίου Γεώργιος Γραφείο 
πωλήσεων κ. Αναστασίου 

Γερακιός Ιωάννης Γραφείο 
πωλήσεων κ . Αγγελόπουλου 

Κακουλάκη Άννα Γραφείο πωλήσεων 
κ . Κατσαρού 

Θεοδοσιάδη Κυριακή Γραφείο 
πωλήσεωνκ.Παρπούλα 

Παντελιάς Νικόλαος Γραφείο 

γραφείου πωλήσεων της εταιρίας , η 
οποία κέρδισε το δώρο της εκδήλω­
σης. 

Σε ειδική εκδήλωση εξάλλου , που 
προηγήθηκε της κοπής της πίτας , ο κ. 
Λάμπρος Τζόλδος ανακοίνωσε τα ονό­
ματα των ασφαλιστών που πέτυχαν 
την υψηλότερη παραγωγή μέσα στο 
1997. Πρόκειται για τους: 

πωλήσεων κ . Γεωργοπούλου 

Αναπληρωτές προϊστάμενοι 
Ξηρού Ανθή Γραφείο πωλήσεων κ . 
Παρπούλα 

Μποζίδης Στέλιος Γραφείο 
πωλήσεων κ. Μπεκίρη 

Παπαδόπουλος Γεώργιος Γραφείο 
πωλήσεων κ . Γιαμαρέλου 

Κούκλαρης Χρήστος Γραφείο 
πωλήσεων κ. Χρυσολόγου 

Γράφας Αντώνης Γραφείο 
πωλήσεων κ. Κελεσίδη 

Γραφεία Πωλήσεων 
Φουφόπουλος Γεώργιος 
Παρπούλας Ιωάννης 
Πουλιάκη Παρασκευή 

Επιθεωρητής Πωλήσεων 
Παϊκόπουλος Γεώργιος 
Τζαβέλλας Δημήτριος 
Γλεντής Παναγιώτης 

Κορυφαία απόδοση του Nationale - Nederlanden 
ΝΚ Infromation Technology Fund 

Το αμοιβαίο κεφάλαιο lnformation Technology Fund της ΝΝ 
συνεχίζει την ανοδική του πορεία από την αρχή του έτους 

και στις 30/1/98 πέτυχε την κορυφαία απόδοση 5,63%, που 
το τοποθετεί στην πρώτη θέση από πλευράς απόδοσης μετα­
ξύ όλων των αμοιβαίων κεφαλαίων της ελληνικής αγοράς. Η 
θετική μέ:χpι σήμερα πορεία του κλάδου της Πληροφορικής 
διεθνώς , σε συνδυασμό με την ιδιαίτερη εμπειρία του συμ­
βούλου επενδύσεων του ΝΚ (lng lnvestment Management 
της Χάγης) συνετέλεσαν στο θετικό αυτό αποτέλεσμα. 
Το ΝΚ ΝΝ lnformation Technology Fund αποτελεί μια πρω­

τοποριακή μορφή επένδυσης για ελληνικά δεδομένα, που δί­
νει τη δυνατότητα στους Έλληνες επενδυτές να αξιοποιή­
σουν την επενδυτική τεχνογνωσία του lng lnvestment 
Management και να συμμετάσχουν στην ταχύτατα αναmυσ­
σόμενη διεθνή αγορά πληροφορικής τεχνολογίας . Ήδη η μέ­
:χpι τώρα (σύντομη) πορεία του ενεργητικού του αμοιβαίου 
κεφαλαίου είναι εντυπωσιακή και πιστοποιεί την προτίμηση 
που δείχνουν οι επενδυτές στο νέο προϊόν που η εταιρία προ­
σφέρει. Το ΝΚ σημείωσε αύξηση του ενεργητικού κατά 
570,61% και διαμορφώθηκε στα 2,7 δισ. δρχ. (30/1/98), ένα­
ντι 400 εκατ. δρχ. στην έναρξή του (21 /11/97). 
Το lnformation Technology Fund στοχεύει σε υψηλή υπε­

ραξία που θα προέρχεται τόσο από τη μεταβολή στις τιμές 
των μετοχών που επενδύει όσο και από τη μεταβολή της ισο­
τιμίας των ξένων νομισμάτων (και κυρίως του δολαρίου ΗΠΑ) 
σε σχέση με τη δραχμή . Το χαρτοφυλάκιο του ΝΚ βρίσκεται 
σε φάση διαμόρφωσης και σύμφωνα με τα τελευταία στοι­
χεία το επενδεδυμένο σε μετοχές ποσοστό του ΝΚ ανήρχετο 
την 30/1/98 σε 64% και αποτελείτο από 46 μετοχές . Η γεω­
γραφική κατανομή του μετοχικού χαρτοφυλακίου την 30/1/98 
ήταν ΗΠΑ 77.33% και Ευρώπη 22,67%. Αναλυτικότερα, οι κυ­
ριότερες θέσεις στο μετοχικό χαρτοφυλάκιο την 30/1/98 
ήταν : 
1. SAP (DEM): 6,78% 
2. Cisco Systems (USD): 6, 19% 
3. Microsoft Corporation (USD): 6,03% 

4. Baan Company (NLG): 5,47% 
5. People Soft (USD) : 5, 16% 
6. Computer Associates (USD): 5,00% 
7. lntel Corp (USD): 4,55% 
8. Compuware (USD) : 4,33% 
9. Sun Microsystems (USD): 3,44% 
1 Ο. Yahoo (USD) : 2,86% 
Στόχος της επενδυτικής πολιτικής του Α/Κ από πλευράς 

κλαδικής διάρθρωσης είναι το 45% του χαρτοφυλακίου να 
επενδύεται σε μετοχές εταιριών βασικών πακέτων λογισμι­
κού , 17% σε μετοχές εταιριών συστημάτων πληροφορικής , 
16% σε μετοχές εταιριών παροχής εξειδικευμένων πακέτων 
λογισμικού , 6% σε μετοχές εταιριών που παρέχουν υπηρε­
σίες σχετικές με το lnternet και 16% σε μετοχές εταιριών άλ­
λων υπηρεσιών του κλάδου. 
Το νέο αυτό Αμοιβαίο Κεφάλαιο απευθύνεται σε επενδυτές 

που επιθυμούν να διαφοροποιήσουν το χαρτοφυλάκιό τους 
συμμετέχοντας σε ένα πρωτοποριακό προϊόν που δεν μπορεί 
να βρουν εύκολα στην αγορά και το οποίο παρουσιάζει πολύ 
θετικές προοmικές μακρο:χpόνιας απόδοσης. Είνια μια έξυ­
πνη επένδυση (τοποθέτηση) που δίνει μια διαφορετική διά­
σταση σε ένα προσωπικό χαρτοφυλάκιο ή επενδυτικό πρό­
γραμμα. Πρώτον δίνει τη δυνατότητα αξιοποίησης περισσό­
τερων επενδυτικών ευκαιριών λόγω του επενδυτικού προσα­
νατολισμού του και δεύτερον μειώνεται ο επενδυτικός κίνδυ­
νος καθώς γίνεται διασπορά σε περισσότερα νομίσματα και 
αγορές. 
Αναμένεται να συνεχιστεί η θετική πορεία του αμοιβαίου 

κεφαλαίου σε μεσομακροπρόθεσμο ορίζοντα αφού οι προο­
mικές του τομέα Πληροφορικής-Τεχνολογίας είναι πολύ θε­
τικές για τα προσεχή :χρόνια, λόγω των ραγδαίων αλλαγών 
που συντελούνται στη διεθνή αγορά που αυξάνουν τη ζήτηση 
για νέα πακέτα λογισμικού , αλλά και για αντικατάσταση πα­
λαιών συστημάτων και εφαρμογών. Επίσης , η αλλαγή της χι­
λιετίας το 2000, αλλά και η υιοθέτηση του ευρώ δημιουργούν 
πρόσθετη ζήτηση για μετατροπές προγραμμάτων. 

Πού να πάτε ... 
Μουσείο Ακρόπολης , τηλ. 3210.219. 
Εθνικό Αρχαιολογικό Μουσείο : Πατησίων 44, τηλ. 
8217.717. 
Μουσείο Αρχαίος Αγοράς: Χώρος Αρχαίας Αγοράς , 
τηλ. 3210.185. 
Βυζαντινό Μουσείο: Βασ . Σοφίας 22, Κολωνάκι, 

τηλ. 7211.027. 
Εθνική Πινακοθήκη: Βασ . Κωνσταντίνου 50, "Χίλτον", 

τηλ. 7235.857/937 και 7211 .010. 
Μουσείο Κυκλαδικής Τέχνης : Νεοφύτου Δούκα 4, 
Κολωνάκι , τηλ. 7228.321-3. 

Μουσείο Βορρέ: Διαδ . Κωνσταντίνου 5, Παιανία , 

τηλ. 6644.771 και 6642.520. 
Μουσείο Ιστορίας και Εθνολογίας : Σταδίου 13, 
Παλαιά Βουλή , τηλ. 3237.617. 
Μουσείο Πόλεως των Αθηνών: Παπαρρηγοπούλου 7, 
Πλ. Κλαυθμώνος, τηλ. 3246.164. 
Μουσείο Φυσικής Ιστορίας : Λεβίδου 13, Κηφισιά , 

τηλ. 8015.870, 8086.405. 
Θεατρικό Μουσείο: Ακαδημίας 50, τηλ. 3629.430. 
Μουσείο Συλλόγων Γενναδίου Βιβλιοθήκης : 
Σουηδίας 61 , Κολωνάκι, τηλ. 7210.536. 
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Το μυαλό μας, 

ο γιατρός μας 

και άλλα 

παραμύθια ... 
Άππο και αυτό πάπι! Κρύ8ουμε μέσα μας τη πύση για τα προ8πήματά μας και δεν το ξέραμε! Μήπως 

προκειται για ένα καινούργιο παραμύθι, κοντά στα τόσα που κατά καιρούς έχουμε ακούσει; 

Ναι, πρόκειται για ένα παραμύθι. Ένα παραμύθι όμως, που θα Βοηθήσει το παιδί που 'χουμε μέσα μας, 

να ωριμάσει και να κάνει πράξη σημαντικές απήθειες, που χει ' μέσα του ο πυρήνας μας. 

Καλή αρχή 
Σ' όλες τις παθήσεις (από γρίππη 

μέχρι καρκίνο) και σ' όλων των ειδών 
τις θεραπείες (φάρμακα, εγχειρή­
σεις, βελονισμός κ.α.) μπορεί να παί­
ξει σημαντικό, θετικό ή αρνητικό ρό­
λο η εσωτερική ψυχική και νοητική 
μας στάση. Το να θέλουμε δηλαδή να 
γίνουμε καλά και να ξαναβρούμε την 
υγεία μας, παίζει σημαντικό ρόλο, για 
να ξυπνήσει ο εσωτερικός γιατρός, 
που όλοι κρύβουμε μέσα μας. Ας μην 
ξεχνάμε, ότι για πάρα πολλές περι­
πτώσεις «η φύση θεραπεύει, και ο 
γιατρός αμίβεται». 

Θέλω = μπορώ; 
Πέρασαν αρκετά χρόνια από τότε 

που το σύνθημα «Ο λαός θέλει, το 
ΠΑ.ΣΟ.Κ. μπορεί» έγινε «Ο λαός μπο­
ρεί, το ΠΑ.ΣΟΚ θέλει;». Τι χρειάζεται 
λοιπόν το θέλω για να γίνει μπορώ; 
Χρειάζεται πρώτα απ' όλα να ξέρεις, 
ξεκάθαρα, τι θέλεις. Δυστυχώς, πάρα 
πολλοί άνθρωποι δεν ξέρουν τι θέ­
λουν. 

Δεύτερον , φανταστείτε τα θέλω 
σας σαν ένα αυτοκίνητο , που θα σας 
ταξιδέψει μέχρι την πραγματοποίησή 
τους. Το αυτοκίνητο για να κινηθεί 
χρειάζεται βενζίνη. Τα καύσιμα του 
αυτοκινήτου σας είναι τα κίνητρά 
σας, τα ονειρά σας, τα οράματά σας, 
οι στόχοι σας. Τα όνειρά μας και οι 
στόχοι μας είναι το φάρμακο, που θα 
μας βοηθάει να αντέχουμε την αρρώ-
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Γρόφει 

ο Αλtξανδρος Λουπασόκης 

Γιατρός 

στεια της πραγματικότητας . Και όχι 
μόνο να την αντέχουμε, αλλά και να 
την αλλάζουμε. Για να προλάβουμε 
τις αρρώστιες , αλλά και να τις θερα­
πεύσουμε , όταν εμφανίζονται , χρειά­
ζεται να θέλουμε με πάθος να είμα­
στε ζωντανοί και γεροί. Τότε μόνο θα 
μπορέσουμε να χαρούμε τις επενδύ­
σεις των ονείρων μας σε πράξεις. 
Συμπέρασμα για όσους μπερδεύ­

τηκαν: Θέλει κίνητρο η υπόθεση. 

Ο εσωτερικός γιατρός 
Για να ξυπνήσει κάποιος που κοιμά­

ται βαριά, κτυπάει το ξυπνητήρι. Για 
να ξυπνήσουμε εμείς , από τον λάθος 
δρόμο που έχουμε πάρει , κτυπάει το 
καμπανάκι της αρρώστειας. Φαντα­
στείτε σαν καμπανάκια - ξυπνητήρια 
τον πονοκέφαλο, τα αρθριτικά, τις 
αλλεργίες , τις δερματίτιδες , το έλκος 
στομάχου, τη δυσκοιλιότητα κ.α. Όλα 
τα παραπάνω συμπτώματα (συν και 
πίπτω, είναι δηλαδή αυτά με τα οποία 
πέφτουμε μαζί κάτω) , είναι ο τρόπος 
που προειδοποιεί η φύση το σύστημά 
μας, πριν το οδηγήσει στην πτώχευ­
ση. Η φύση , συνήθως , είναι γενναιό­
δωρη και μας προειδοποιεί εγκαίρως. 
Άλλο τι κάνουμ εμείς. Από την στιγμή 
λοιπόν που θα μας κτυπήσει το κα­
μπανάκι, θα κάνουμε όσα θα ακολου-

eησουν για να πάρει μπρος ο εσωτε­
ρικός γιατρός. 

Ξυπνήστε 
Φανταστείτε ότι το νευρικό μας σύ­

στημα, είναι ένα καταπληκτικό κομπι­
ούτερ, από το οποίο χρησιμοποιούμε 
μόνο το 5% των δυνατοτήτων του. Το 
υπόλοιπο δυναμικό βρίσκεται σε 
αδράνεια . Το δυναμικό του εγκέφα­
λου μας ξυπνάει, όταν το αποφορτί­
σουμε από το στρες , όταν του καλ­
λιεργούμε τη δύναμη της εικονοπλα­
σίας που έχει, σε συνδυασμό με τη 
θετική συναισθηματική μας στάση 
για τα όνειρά μας . 

Δηλαδή 
Ασκήσεις χαλάρωσης + θετικός 

οραματισμός + παθιασμένα όνειρα 
= τα καλύτερα αποτελέσματα. 

Δηλαδή 
Κατ' αρχάς μαθαίνουμε να χαλα­

ρώνουμε, με οποιοδήποτε τρόπο μας 
ταιριάζει. Μετά, καλλιεργούμε την πί­
στη στους στόχους υγείας , με τη θε­
τική δύναμη της φαντασίας μας και 
όλα αυτά τα κάνουμε με πολλή αγά­
πη και πάθος για μας. 

Άσκηση χαλάρωσης 

... Κάπως έτσι αρχίζει το 
παραμύθι 

Φανταστείτε ότι έχετε πάει σ' ένα 
ιδανικό τόπο ξεκούρασης και διακο­
πών. Αφεθείτε να ζήσετε με την φα­
ντασία σας ό ,τι θα κάνετε εκεί. Φα­
νταστείτε ότι κολυμπάτε, ότι κάνετε 
ηλιοθεραπεία , ότι παίζετε μπάλα, ότι 
τραγουδάτε , ότι χορεύετε , ότι κάνετε 
όλα όσα σας αρέσουν και σας δίνουν 
χαρά, Ζήστε με την φαντασία το τέ­
λειο. Πιστέψτε με απόλυτα, έχετε αυ­
τό το δικαίωμα! Το αξίζετε! 

Θετικός οραματισμός υγείας 

... Το Παραμύθι Συνεχίζεται 
Όπως έχετε ξεκουραστεί και χαλα­

ρώσει βαθιά , στον ιδανικό τόπο ξε­
κούρασης και διακοπών, συνεχίστε 
τώρα να βλέπετε με τα μάτια της ψυ­
χής σας το σώμα σας. 
Φανταστείτε ένα ένα τα διάφορα 

μέρη του σώματός σας να δουλεύ­
ουν τέλεια και να λάμπουν από υγεία. 
Φανταστείτε τα να λάμπουν από 
υγεία. Φανταστείτε τα να λάμπουν, 
όπως λάμπει ο ήλιος και παράλληλα 
πέστε τους ένα βαθύ και εγκάρδιο 
ευχαριστώ. Αυτό το ευχαριστώ το 
αξίζουν για όσα έχουν κάνει για 
εσάς, κάθε στιγμή και κάθε λεπτό. 
Βρέστε ένα καλό λόγο για όλα τα μέ­
λη του σώματός σας, π.χ., πείτε ευ­
χαριστώ και σ' αγαπώ στην καρδιά 
σας, που δουλεύει ακατάπαυστα, στο 
συκώτι σας , στα μάτια σας, στα χέρια 
σας, στα πόδια σας κ.λπ . Αφήστε τη 
δημιουργική σας φαντασία ελεύθερη 
να κάνει θαύματα. 
Η φαντασία είναι μία από τις πιο 

θαυμάσιες λειτουργίες , που διαθέτει 
το νευρικό μας σύστημα. Η δημιουρ­
γική φαντασία αξιοποιεί τη μνήμη, τη 
θέληση, την προσοχή και τη νοημο­
σύνη. Ό ,τι καλύτερο έχει δημιουργή­
σει ο άνθρωπος , το έχει συλλάβει 
πρώτα στη φαντασία του. 

Για ένα υγιές 

νευρικό σύστημα 
✓ Ύπνος: Όλοι θα έχετε ακούσει ότι 

το σύστημά μας χρειάζεται ανά­
παυση . Να κοιμάστε λοιπόν καλά , 
για περίπου 7-8 ώρες μέσα στο 

Για να προπάΒουμε τις 

αρρώστιες, αππά και να τις 

θεραπεύσουμε, όταν 

εμφανίζονται, χρειάζεται να 

θέπουμε με πάθος να είμαστε 

ζωντανοί και γεροί. Τότε μόνο 

θα μπορέσουμε να χαρούμε 

τις επενδύσεις των ονείρων 

μας σε πράξεις. 

Lυμπέρασμα για όσους 

μπερδεύτηκαν: Θέπει κίνητρο 

η υπόθεση. 

24ωρο, αν κι αυτό ποικίλλει από 
άνθρωπο σε άνθρωπο. 

✓ Γυμναστική του νου: Προπόνηση 

και εξάσκηση στην δύναμη της 
θετικής ρεαλιστικής σκέψης. Απο­
φεύγουμε την άσκοπη και υπερ­
βολική ανησυχία που αδειάζει τις 
μπαταρίες μας. 

✓ Γυμναστική του σώματος: Στοιχει­

ώδης έκφραση αγάπης για την 
ύπαρξή μας είναι να γυμνάζουμε 
σωστά, ό,τι πιο χειροπιαστό έχου­
με. Το σώμα μας. 

✓ Οξυγόνο παρακαλώ: Το οξυγώνο 

έχει ζωτική σημασία για τον εγκέ­
φαλό μας . Το να παίρνουμε και 
μερικές βαθιές αναπνοές την ημέ­
ρα , δεν θα ήταν καθόλου άσχημη 
ιδέα. 

✓ Χαμογελάτε γιατί χανόμαστε: Η 

γελωτοθεραπεία πολλά έχει να 
μας προσφέρει. Φροντίστε καθη­
μερινά να γελάτε με την καρδιά 
σας. Είναι ο βασιλικός δρόμος 
ενίσχυσης του αμυντικού μας συ­
στήματος. Είναι το βάλσαμο της 
ψυχής. Είναι το γιατρικό που χαί­
ρεσαι να σε γιατρεύει. 

✓ Είμαι ό,τι τρώω και πίνω: Η τροφή 

μας ας γίνει το φάρμακά μας. Να 
σταματήσουμε να είμαστε οι 
σκουπιδοφάγοι των super 
markets. 

✓ Η γλώσσα του σώματος: Να θυμά-

στε πάντα το σώμα λέει την αλή­
θεια, όχι το στόμα. Μπορούμε να 
εντοπίσουμε στο σώμα μας το ση­
μείο που πάνε οι αρνητικές μας 
σκέψεις και τα βασανιστικά μας 
συναισθήματα . Η γλώσσα του σώ­
ματός μας , κατευθύνει τις εντά­
σεις σε διαφορετικές θέσεις για 

τον καθένα μας. Όλοι θα έχουμε 
ακούσει κάποιον να λέει «δεν τον 
χωνεύω αυτόν τον άνθρωπο» 
(βλέπε στομάχι) , «είμαι ζοχαδια­
σμένος» (βλέπε αιμορροίδες) , 
«τα ' κανε πάνω του» (βλέπε έντε­
ρο) , «κατουρήθηκε από τον φόβο 
του» κ.λπ . 

.. . Άλλο παραμύθι 
Όποτε νοιώσουμε μια περιοχή του 

σώματός μας να απαντά δυσάρεστα, 
μπορούμε να πάρουμε βαθιές ανα­
πνοές, φανταζόμενοι, ότι αναπνέουμε 
από ένα φανταστικό στόμα, που βρί­
σκεται στην περιοχή που υποφέρει. 
Όταν εισπνέουμε , φανταζόμαστε να 
μπαίνει φως και δύναμη μέσα στο 
σώμα μας και όταν εκπνέουμε, φα­
νταζόμαστε να φεύγει η ένταση μα­
κρυά. 

Αυτά και άλλα πολλά ... 
Ελπίζω ο εσωτερικός γιατρός που 

κοιμάται μέσα σας, να πήρε μερικές 
ιδέες και πρακτικές προς εφαρμογή 
και αξιοποίηση. 
Σίγουρα συνήθειες ετών και ετών 

δεν αλλάζουν από τη μια μέρα στην 
άλλη. Μεθοδικότητα, σταθερότητα 
και ξεκάθαροι στόχοι είναι οι βασικοί 
άξονες, για να μπορέσουμε να αλλά­
ξουμε πρόγραμμα στο κομπιούτερ 
του μυαλού μας. Το παλιό πρόγραμ­
μα μάς έχει φέρει εδώ που βρισκόμα­
στε σήμερα. 
Εάν δεν είμαστε ευχαριστημένοι, 

ας διδαχθούμε από τον πόνο μας, για 
να μάθουμε πριν ξαναπάθουμε. Ο πό­
νος μας είναι ο μεγαλύτερος δάσκα­
λος, καθ' ότι, όταν θα «φθάσει ο κό­
μπος στο χrένι» , θα ψάξουμε να 
βρούμε τη λύση της ανακούφισης ή 
και της σωτηρίας. Αξίζει εδώ να θυ­
μηθούμε αυτό που έγραφε ο Επίκου­
ρος στην «Επιστολή προς Μενοικέα»: 

... Πρώτα απ ' όλα πρέπει να μελε­
τούμε πώς ν' ανακαλύπτουμε την ευ­
δαιμονία, γιατί όταν αυτή την έχουμε, 
τα έχουμε όλα, όταν πάλι , τη στερη­
θούμε , κάνουμε τα πάντα για να την 
αποκτήσουμε ... 

* Όσοι θέλετε να συμμετάσχετε σε 
ομιλίες ή σεμινάρια που οργανώνει 
ο γιατρός Αλέξανδρος Λουπασάκης 
τηλεφωνήστε στα 82.19.278, 
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Παρουσιάστε αρκετές διαφορετικές 

λύσεις στον υποψήφιο πελάτη 

Σ
τους ανθρώπους αρέσουν ο ι εναλλακτικές και φυσικά είναι να θέλουν να έχουν δυνατότητες εκλογής 
ώστε να νιώθουν ότι μπορούν να ελέγχουν τα πράγματα. Ο ασφαλιστής που παρουσιάζει μόνο μια λύση 
στον υποψήφιο πελάτη , δεν του δίνε ι την ευκαιρία να νιώσει ότι ελέγχει την κατάσταση. Η μόνη λύση που 

προτείνει ο ασφαλιστής στον πελάτη είναι να δεχθεί ή να απορρίψει την πρότασή του. 
Ένας ασφαλιστής κάποτε είπε, ότι ο επιτυχημένος δεν αναγκάζει τον πελάτη να απαντήσει με ένα "ναι " ή 

ένα " όχι" . Ο επιτυχημένος ασφαλιστής δίνει στον πελάτη τη δυνατότητα να απαντήσει με ένα "ναι" και με 
ένα ... "ναι". 

Ένας άλλος , επίσης επιτυχημένος , ασφαλιστής παρουσιάζει δύο λύσεις στον υποψήφιο πελάτη: Πρώτον, ο 
ασφαλιστής παρουσιάζει τι ποσό ασφάλισης χρειάζεται ο πελάτης για να ικανοποιηθούν οι ανάγκες του. Και 
δεύτερον, πρέπει να παρουσιάζει πόση περισσότερη ασφάλιση (και προστασία) μπορεί να αγράσει πληρώνο­
ντας μόνο ένα μικρό ασφάλιστρο. Αυτή η μέθοδος ανοίγει τα μάτια των πελατών και έχει ως αποτέλεσμα να 
τους παρέχει περισσότερη προστασία και φυσικά περισσότερα κέρδη στον ασφαλιστή. 
Έρευνες της Limra έχουν δείξει ότι όταν ένας ασφαλιστής συζητάει για περισσότερα είδη ασφαλιστικών 

συμβολαίων με τον υποψήφιο πελάτη , το πιο πιθανό είναι πιθανό να αγοράσει. Το αντίθετο συμβαίνει όταν ο 
ασφαλιστής του μιλάει για ένα μόνο είδος συμβολαίου . 

ΓΙΑ ΤΑ ΣΥΝΕΔΡΙΑ ΣΑΣ ΕΠΙΛΕΞΤΕ το HOTEL POSEIDON PALACE 

• Αίθουσες συνεδριάσεων 20-300 ατ. 
• Σύγχρονες οπτικοακουστικές εγκαταστάσεις 
• 184 δωμάτια 
• 12 σουίτες 
• Κήπος 50 στρεμ. 
• Γήπεδα τένις 
• Μπάσκετ 
• Μίνι γκολφ 
• naιδική χαρά 
• Θαλάσσια σπορ 
• Γυμναστήριο 
• Σάουνα 
• Υδρομασάζ 

ΛΕΙΤΟΥΡΓΕΙ 
ΟΛΟΤΟΧΡΟΝΟ 
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POSEIDON S.A. Hotel and Turism Enterprices 
Leptokaria - Pierias • GR 600 63 • Fax: 31 .680 

Tel.: (30-352) 31 .602 - 31 .624 - 31 .646 - 31.668 

Ο Πωλητής δεν μετράει 

Βασιλιάς είναι ο Αγοραστής 
Ο ΝΕΟΣ ΚΟΣΜΟΣ ΤΟΥ ΑΝΤΑΓΩΝΙΣΜΟΥ 

t , σσ~ρις , νέες προϋποθέσει) συνι­
στουν σημερα την επιτυχημενη επι­

χειρηματική δραστηριότητα : 
• Οι επιχειρήσεις δεν μπορούν πλέον 

να αυξάνουν τις τιμές συνδέοντάς 
τις με το μεγαλύτερο κόστος. Θα 
πρέπει να προσπαθήσουν να χαμη­
λώσουν το κόστος προκειμένου να 
προσαρμοστούν με την αύξηση των 
προσδοκιών του πελάτη. 

• Οι επιχειρήσεις δεν μπορούν πλέον 
παρά να στοχεύουν στις απρόσκο­
πτες υπηρεσίες . Ο ι πελάτες τους 
απολαμβάνουν αβίαστη , άψογη και 
άμεση απόδοση από μια βιομηχανία 
και έχουν τις ίδιες απαιτήσεις και απ' 
όλες τις άλλες . 

• Οι επιχειρήσεις δεν μπορούν πλέον 
να θεωρούν δεδομένο ότι οι καλές 
βασικές υπηρεσίες επαρκούν. Οι πε­
λάτες απαιτούν πρόσθετες υπηρε­
σίες και αυξάνουν συνεχώς τις προ­
διαγραφές τους. 

• Οι επιχειρήσεις δεν μπορούν πλέον 
να συμβιβάζονται σε θέματα ποιότη­
τας και ικανότητας των προϊόντων 
τους. Θα πρέπει να κατασκευάζουν 
προϊόντα που να παρέχουν ανωτερό­
τητα και καινοτομίες οι οποίες θα 
διακρίνονται από την πρώτη ματιά. 
Στη σχέση αγοραστή-πωλητή οι κα­

νόνες έχουν αντιστραφεί - ο πωλητής 
δεν μετράει, βασιλιάς είναι πλέον ο 
αγοραστής . Μην πάτε μακριά, κοιτάξτε 
τη βιομηχανία των υπολογιστών . Στην 
αρχή της εποχής των PC (προσωπικών 
υπολογιστών) η αγορά διέθετε χώρο 
για πλήθος νέες επιχειρήσεις . Η συνά­
θροιση αυτή όμως τελείωσε , από τη 
στιγμή που οι πελάτες κατάλαβαν ότι η 
τεχvολογία που τους προσέφεραν δεν 
επαρκούσε . Οι περισσότερες εταιρείες 

TRS 

υπολογιστών πωλούσαν λίγο πολύ την 
ίδια τεχνολογία, αυτήν που τους προσέ­
φεραν οι ηγέτες του προϊόντος lntel, 
Microsoft και Seagate. Οι πελάτες ήθε­
λαν περισσότερα , και μετά ακόμη πε­
ρισσότερα, και επέμεναν για καλύτερες 
συμφωνίες . 
Σήμερα, οι κατασκευαστές υπολογι­

στών προσφέρουν ένα σωρό υπηρε­
σίες, όπως είναι οι επείγουσες γραμμές 
χωρίς χρέωση , η υποστήριξη με απευ­
θείας συνδέσεις , τα συστήματα fax αυ­
τόματης απόκρισης και η ολονύχτια πα­
ροχή ανταλλακτικών . Γιατί; Επειδή είτε 
πωλούν οικιακούς υπολογιστές των 
2.500 δολαρίων είτε πακέτα λογισμικού 
των 25 δολαρίων , οι πελάτες ζητούν 
από τους προμηθευτές εξοπλισμού 
προσωπικών υπολογιστών να ανταπο­
κρίνονται στις ολοένα και πιο εκτεταμέ­
νες προσδοκίες τους. 

Οι πελάτες δεν δείχνουν ανοχή. Εάν 
οι κατασκευαστές δεν μπορούν να εξη­
γήσουν εύκολα και με σαφήνεια, το τι 
κάνει ο προσωπικός τους υπολογιστής 
- και δεν έκανε προηγουμένως- καλύ­
τερα να εγκαταλείψουν το παιχvίδι και 
να αποσυρθούν από τον αγωνιστικό χώ­
ρο. Οι πελάτες γνωρίζουν τι ακριβώς 
θέλουν, πόσα πρέπει να πληρώσουν και 
τι είδους ανταπόκριση θα πρέπει να πε­
ριμένουν όταν κάτι δεν πάει καλά. 
Ακόμη και η εταιρεία γίγαντας ΙΒΜ 

χρειάστηκε να πάρει αυτό το μάθημα . 
Εκμεταλλεύθηκε το αρχικό της πλεονέ­
κτημα στους προσωπικούς υπολογιστές 
χωρίς να διαισθανθεί ότι οι πελάτες με­
ταμορφώθηκαν από νεοφώτιστους σε 
τυράννους , από αγαθούς σε απαιτητι­
κούς. Το 1992, η Big Blue ξύπνησε και 
ανανέωσε όλη τη γραμμή των PC της 
προκειμένου να ανταποκριθεί στη ζήτη-

ση της αγοράς . Έριξε τις τιμές , επεξέ­
τεινε τις εγγυήσεις και ανεφοδίασε ένα 
μεγάλο αριθμό από αποθήκες για τους 
πελάτες με συσκευές της ΙΜΒ , οι οποί­
ες προσφέρονταν σε 24ωρη βάση. 
Η ΙΒΜ όμως εξακολουθεί να παίζει 

κυνηγητό με τις αυξανόμενες προσδο­
κίες των πελατών . Μικρότεροι, εύστρο­
φοι νεωτεριστές της αγοράς έχουν κα­
κομάθει τον πελάτη . Η Dell Computer, 
πρωτοπόρος στο άμεσο μάρκετινγκ των 
PC, φρόντισε να καθησυχάσει την κο­
μπιουτεροφοβία προσφέροντας στους 
πελάτες νέες φιλικές προς το χρήστη 
υπηρεσίες , με άλλες επωνυμίες. Για πα­
ράδειγμα , εισήγαγε την απευθείας τε­
χνική υποστήριξη με τον κατασκευαστή , 
αποστέλλοντας ανταλλακτικά σε 24ωρη 
βάση και προσφέροντας άριστη τηλε­
φωνική στήριξη. Εν τω μεταξύ , η 
Compaq Computer καλλιεργεί απευθεί­
ας σχέσεις με τους μάνατζερ της τεχνο­
λογίας των πληροφοριών μέσω κάθε εί­
δους ενδιάμεσων προμηθευτών . Η 
QuickSource -ένα πρόγραμμα τεχνη­
τής ευφυίας που κατασκευάζει η 
lnference Corporation - αποστέλλεται 
μαζί με το νέο εκτυπωτή δικτύου της 
Compaq και συνοδεύει τον πελάτη με 
απόλυτη ασφάλεια σε όλα τα δύσκολα 
μονοπάτια . Το καλύτερο δηλαδή που 
έχει να κάνει. 

Για τους πελάτες , ο νέος αυτός αντα­
γωνισμός είναι ένα μεγάλο όφελος . Για 
τους ανταγωνιστές είναι μια διαρκής , 
σοβαρή υπόμνηση σε ποια χέρια βρί­
σκεται πλέον ο έλεγχος. 

Πηγή: "Οι Αρχές Λειτουργίας των ηγε­
τών της Αγοράς ". Εκδόσεις ΓΑΛΜΙΟΣ, 
Κολοκοτρώνη 19, Αθήνα, Τηλ. 
3227840. 

TURNER REINSURANCE SERVICES LTD 

the Greek Reinsurance Brokers 

7 , Granikou Str., 151 25 Marousi , Athens - Greece, Telephone 6801025 , Telefax 6807702 



Οχι 

"πού σε είδα, 

πού σε ξέρω" 
ΑΛΜ 

δημιουργήστε 
, , 

στενη σχεση 

με τον 

υποψήφιο πεΠάτη! 
,

0
ταν δημιουργείτε σrενές σχέσεις με τους 
υποψήφιους πελάτες έχετε την ευκαιρία 
να ακούτε αυτά που έχουν να σας πουν. 

Κάθε ένας έχει γνώμη και θέλει να την εκφράσει. 
Να είσrε ευγενικοί. Να αποφεύγετε διαφωνίες 

και ποτέ να μην προκαλείτε τον πελάτη ευθέως . 
Ακόμα και όταν διαφωνείτε ή αν πισrεύετε ότι 
έχει λάθος άποψη. Όταν εκφράζονται εσφαλμέ­
νες απόψεις , να αναζητάτε σημεία όπου μπορείτε 
να συμφωνήσετε με τον πελάτη. Στη συνέχεια 
μπορείτε να αναφέρετε ότι αυτή η άποψη συχνά 
παρεξηγείται και σrο τέλος τονίσrε τα σωστά γε­
γονότα. 
Πολλοί ασφαλισrές που έχουν επιτυχία στην 

αγορά , γνωρίζουν πώς να δημιουργούν σrενές 
σχέσεις με τους υποψήφιους πελάτες. Δουλεύ­
ουν, δηλαδή , με ανθρώπους οι οποίοι έχουν ευρύ 
κύκλο γνωριμιών. 
Παραδείγματος χάριν , με κάποιον εξασκούμε­

νο γιατρό που έρχεται σε επαφή με συναδέλ­
φους του και νοσηλευτές . Έτσι μπορούν να δημι­
ουργήσουν άμεσες σχέσεις με τους υποψήφιους 
πελάτες τους . 
Μπορείτε να αποκτήσετε γνωριμίες με ανθρώ­

πους που ανήκουν στην κοινότητά σας και συγ­
χρόνως να δημιουργήσετε προσωπικές σχέσεις . 
Ένας άλλος τρόπος είναι συζητάτε για διάφορα 
θέματα. Διευρύνετε τα ενδιαφέροντά σας - δια­
βάσrε πολλά περιοδικά , να είσrε συνεχώς ενήμε­
ροι για τα νέα της περιοχής σας , του ευρύτερου 
κοινωνικού συνόλου και , φυσικά , πρέπει να δείξε­
τε ενδιαφέρον για τις δραστηριότητες του υπο­
ψήφιου πελάτη σας. 
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Όχι να λέει ο ένας 

' ΤΟ μακρυ TOU 

κι ο άλλος , 
το Ι<ΟVΤΟ του 

ΣΙΓΟΥΡΕΥΤΕΙΤΕ ΟΤΙ Ο ΥΠΟΨΗΦΙΟΣ ΠΕΛΑΤΗΣ 
ΑΝΤΙΛΑΜΒΑΝΕΤΑΙ ΠΩΣ Ο Ι ΚΑΛΥΨΕΙΣ 

ΠΟΥ ΤΟΥ ΠΡΟΤΕ Ι ΝΕΤΕ ΕΙΝΑ Ι ΕΠΑΡΚΕΙΣ 

, Ενας τύπος που χρησιμοποιείται σrον διαφημισrικό 
κόσμο έχει κάπως έτσι : Α = Π. Μετάφραση: Αντίλη­
ψη= Πραγματικότητα. Με άλλα λόγια, οι υποψήφιοι 

πελάτες αντιλαμβάνονται μεν τα οφέλη , αλλά όχι τα πραγ­
ματικά οφέλη που τους αναγκάζουν να αγοράσουν . Για 
παράδειγμα , η απόκτηση ενός καινούργιου σπορ αυτοκι­
νήτου μπορεί να ε ίναι ότι σας μεταφέρει από μέρος σε μέ­
ρος και δεν χρειάζεται πολλά για να το χειρισrείτε. Τα 
οφέλη που αντιλαμβάνεται ο πελάτης είναι ότι το αυτοκί­
νητο είναι πολύ ωραίο και ότι θα νιώθει καλά οδηγόντας 
το. 

Πώς εφαρμόζεται αυτό σrις ασφάλειες ζωής; Αυτός ο 
τρόπος σημαίνει ότι οι υποψήφιοι πρέπει να νιώθουν καλά 
για το συμβόλαιο που τους έχει προταθεί αν έχουν σκοπό 
να το αγοράσουν. Επίσης το ποσό του κεφαλαίου πρέπει 
να τους ικανοποιεί. Εσείς , ως ασφαλισrές , μπορεί να έχετε 
κάνει ό ,τι περνάει από το χέρι σας για να ικανοποιήσετε 
τις ανάγκες του πελάτη , αν όμως αυτός δεν είναι ικανοποι­
ημένος με την προσrασία που του παρέχετε δεν πρόκειται 
να αγοράσει. 

Πιο κάτω θα βρείτε μερικές ιδέες για να καταλάβετε , αν 
ο υποψήφιος πελάτης έχει αντιληφθεί το ποσό της κάλυ­
ψης που του προσφέρετε και κατά πόσο τον ικανοποιεί 
αυτό . 
• Πάντα να πουλάτε βάσει αναγκών. 
• Να θυμάσrε ότι κάθε υποψήφιος πελάτης αντιλαμβάνε­
ται διαφορετικά κάθε τι που του λέτε . Συμφωνήσrε με 
τον υποψήφιο πελάτη κατά τη διάρκεια της αναζήτησης 
των αναγκών ποιές από αυτές πρέπει να καλυφθούν και 
με τι ποσό. Έτσι, όταν θα κάνετε την υπόδειξη , δεν θα 
υπάρχουν διαφωνίες και αμφιβολίες. 

• Σχεδιάσrε τη λύση που θα ικανοποιεί τις ανάγκες του 
πελάτη σας. 

• Όταν του προτείνετε κάτι, επαναλάβετε με τον υοπψή­
φιο πελάτη τη συζήτηση που είχατε προηγουμένως σχε­
τικά με τις ανάγκες και το ποσό της κάλυψης. Με άλλα 
λόγια , ξαναπουλήσrε την πώληση. 

ΡΟΥ 

Θ(?)®~ ο 
® @@][?® 



οι σελ ΕΚΠΑΙΔΕΥΤΙΚΗ ΕΒΔΟΜΑΔΑ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟΥ ΙΝΣΤΙΤΟΥΤΟΥ 

BANCASSURANCE: 

Η Κύπρος δείχνει τον δρόμο 

ΕΚΔΟΣΗ ΜΕΛΕΤΗΣ ΤΟΥ ΓΙΑΝΝΗ ΒΙΟΛΑΡΗ 

ΑΠΟ ΤΗΝ MUNICH-RE 

Τ
ο Bancassurance είναι ίσως η 

σημαντικότερη εξέλιξη στον 
χρηματοοικονομικό χώρο τα τε­

λευταία χρόνια, η οποία προσελκύει 

το έντονο ενδιαφέρον τόσο των Τ ρα­
πεζών όσο και των Ασφαλιστικών 
Εταιριών. 
Η EuroLife με την ίδρυσή της έχει 

κατορθώσει να εισέλθει στο 
Bancassurance με μεγάλη επιτυχία 
και στον τρίτο χρόνο λειτουργίας της 
κατέκτησε την πρώτη θέση ανάμεσα 
στις ασφαλιστικές εταιρείες σε παρα­
γωγή νέας ατομικής εργασίας. 
Ο κ. Γιάννης Βιολάρης, Διευθυντής 

Πωλήσεων & Μάρκετινγκ της 
EuroLife, είχε από την ίδρυση της 

εταιρείας την ευθύνη για την ανάπτυ­

ξη του τομέα αυτού. Είχε την ευκαι­
ρία να επισκεφθεί πολλές μεγάλες 
εταιρίες στις πλείστες ευρωπαϊκές 
χώρες, οι οποίες είχαν να επιδείξουν 
αξιόλογα αποτελέσματα στο Bancas­
surance, με στόχο πάντα τη συνεχή 
αναβάθμιση του τομέα αυτού που 
αναπτυσσόταν μεταξύ της EuroLife 
και της Τράπεζας Κύπρου. 
Στηριζόμενος στις εμπειρίες του 

αλλά και στις γνώσεις από τη διεθνή 
αγορά, έγραψε μελέτη με τίτλο 
"Bancassurance in Practise". 
Η μελέτη αυτή έχει επιλεγεί από τη 

μεγαλύτερη Αντασφαλιστική Εταιρία 
στον κόσμο , τη Γερμανική Munich­
Re, ως η αντιπροσωπευτικότερη για 
το Bancassurance. 
Η Munich-Re προχώρησε στην έκ­

δοση της μελέτης και στην κυκλοφο­
ρία της σε όλο τον κόσμο. 
Η επιτυχία αυτή της EuroLife και 

του κ. Γιάννη Βιολάρη, ειδικότερα, 
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καθίσταται ακόμα πιο σημαντική κα­
θότι η Munich-Re πέραν της πρώτης 
θέσης που κατέχει παγκοσμίως στο 

χώρο των αντασφαλίσεων, ξεχωρίζει 
διεθνώς στον τομέα των εξειδικευμέ­
νων επαγγελματικών εκδόσεων για 

ασφαλιστικά θέματα. 
Η Κύπρος μπορεί να είναι μικρή, οι 

συνεχιζόμενες όμως διεθνώς πρωτο­

πορίες της EuroLife σε πολλούς το­
μείς αποδεικνύουν τις δυνατότητές 
της στον τομέα των υπηρεσιών. 

ΕΚΠΑΙΔΕΥΤΙΚΗ ΕΒΔΟΜΑΔΑ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟΥ ΙΝΣΤΙΤΟΥΤΟΥ οι σελ 

ΕΙΣΗΓΗΣΗ ΜΙΧΑΛΗ ΜΙΧΑΗΛΙΔΗ , 

ΓΕΝΙΚΟΥ ΔΙΕΥΘΥΝΤΗ ΤΗΣ INTERAMERICAN ΚΥΠΡΟΥ 

Ο κ. Μιχάλης Μιχαηλίδης, Γενικός Διευθυ-
ντής της INTERAMERICAN Κύπρου 

«Η καριέρα 

του ασφαλιστή -
Προβλήματα και 

Προοπτικές» 

Ε
ίναι μια ιδιαίτερη χαρά που έχω αποδεκτεί την πρό­
σκληση του Ασφαλιστικού Ινστιτούτου , για να λάβω 
μέρος στη σημερινή ανοικτή αυτή συζήτηση. 

Ιδιαίτερη δε πρόκληση ό' αυτή την πρόσκληση αποτελεί 
και το θέμα της συζήτησης «Η καριέρα του ασφαλιστή -
Προβλήματα και Προοπτικές», ένα θέμα πάντα επίκαιρο 
από καταβολής της Ασφαλιστικής Βιομηχανίας. 

Τι στην πραγματικότητα είναι αυτό το επάγγελμα, που 
για μας τους "μυημένους" σ' αυτό είναι το καλύτερο 
επάγγελμα που μπορεί κάποιος να εξασκήσει, και τι είναι 
αυτό που κάνει τους άλλους , τους μη "μυημένους", να το 
θεωρούν, ακόμα και στις μέρες μας, ένα παρεξηγημένο 
επάγγελμα; 
Πόση ευθύνη έχουμε εμείς οι ίδιοι οι ασφαλιστές γι' αυ­

τή την εικόνα; 
Μπορούμε , άραγε, και τι πρέπει να κάνουμε έτσι που να 

αλλάξουμε την εικόνα αυτή ; 
Τι είναι αυτό που οδηγεί αρκετούς , που έχουν ξεκινήσει 

στο ασφαλιστικό επάγγελμα, να τα παρατήσουν στη μέ­
ση; 

Υπάρχει, άραγε, προοπτική για τους ασφαλιστές, τόσο 
στο σύντομο μέλλον όσο και στο απώτερο; 
Πώς θα πρέπει να είναι ο ασφαλιστής του αύριο ; 
Ποια προϊόντα θα πρέπει να έχει για να αντεπεξέλθει 

στον μελλοντικό ανταγωνισμό και τις μελλοντικές απαιτή­
σεις του αγοραστικού κοινού του 21ου αιώνα; 
Με την εισήγησή μου θα προσπαθήσω να δώσω απα­

ντήσεις στα πιο πάνω ερωτήματα, βασισμένος πάντοτε 
πάνω στις δικές μου προσωπικές εμπειρίες. 

Εμπειρίες που αποκόμισα τα τελευταία 17 χρόνια, υπη­
ρετώντας το ασφαλιστικό επάγγελμα από όλες τις βαθμί­
δες. 
Ασφαλιστικό επάγγελμα λοιπόν. 
Όταν δειλά-δειλά πρωτόμπαινα στο επάγγελμα αυτό 

και μάλιστα σε εποχές πολύ πιο δύσκολες από τις σημερι­
νές, όσον αφορά την αντιμετώπιση του κόσμου , ξεκινού­
σα διατηρώντας αρκετές επιφυλάξεις για το τι ήταν αυτό 
το επάγγελμα και για το ποιες ήταν οι προοπτικές του . 
Τελειώνοντας τα πρώτα όμως εκπαιδευτικά μαθήματα 

άρχισα να σχηματίζω τις πρώτες δικές μου εντυπώσεις , 
που , σε συνδυασμό λίγο αργότερα με την εμπειρία των 
πωλήσεων και την τριβή με τους πελάτες , μου έδωσαν την 

ευκαιρία να σχηματίσω τη σωστή εικόνα για το επάγγελ­
μα. Ασφαλιστής λοιπόν , είναι ο εργαζόμενος εκείνος που 
σε αρμονικό συνδυασμό των γνώσεων και των πνευματι­
κών και ψυχολογικών του χαρισμάτων, προσφέρει στον 
άνθρωπο τη σιγουριά και την εξασφάλιση . 
Ασφαλιστής είναι ο επαγγελματίας που , απ' όλους 

όσους είχε οικονομικές δοσοληψίες ο άνδρας της χήρας, 
δεν θα κτυπήσει την πόρτα για να πάρει λεφτά, αλλά για 
να δώσει. 
Ασφαλιστής είναι ο επαγγελματίας που πρώτος πολλές 

φορές και πιο γρήγορα από τους στενούς συγγενείς , θα 
βρεθεί κοντά στο κρεβάτι του πονεμένου πελάτη του. 
Ασφαλιστής, είναι ο επαγγελματίας που με τις δικές του 

σωστές εισηγήσεις και υποδείξεις , η οικογένεια εξασφαλί­
ζει τα λεφτά που χρειάζονται για τις σπουδές και την 
επαγγελματική αποκατάσταση των παιδιών . 
Ασφαλιστής , τέλος , είναι ο επαγγελματίας που πριν κά­

ποια χρόνια έδωσε τέτοιες λύσεις , έτσι που στην τρίτη 
ηλικία , το οικονομικό να είναι το μικρότερο πρόβλημα. 

Κι όμως , ακόμα και σήμερα, με όλα αυτά που πιο πάνω 
ανέφερα, αρκετός κόσμος βλέπει το επάγγελμα όχι με το 
μάτι που έπρεπε να το βλέπει. 

Οι λόγοι σίγουρα πολλοί. Η δική μας ευθύνη αναμφίβο­
λα μεγάλη . 
Πρώτα απ ' όλα πρέπει να παραδεχτούμε πως όλες οι 

Ασφαλιστικές Εταιρίες παλαιότερα, στην προσπάθεια ενί­
σχυσης του δυναμικού Πωλήσεών τους , στρατολογούσαν 
άτομα χάριν της στρατολόγησης , χωρίς να πολυενδιαφέ­
ρονται για την ποιότητα των συνεργατών. Αποτέλεσμα, 
ευκαιριακές πωλήσεις, πωλήσεις όχι βασισμένες στις 
πραγματικές ανάγκες των πελατών, αποχωρήσεις των 
ασφαλιστών αυτών και , σαν συνεπακόλουθο , δημιουργία 
μεγάλου αριθμού ορφανών πελατών. Αυτό , βέβαια , έφερε 
σταδιακά την έλλειψη εμπιστοσύνης στο πρόσωπο του 
ασφαλιστή . 
Ένα άλλο φαινόμενο , που επηρέασε δυσμενώς την ει­

κόνα του επαγγέλματος στα μάτια των πελατών και δεν 
μπορεί να περάσει απαρατήρητο , είναι αναμφίβολα και το 
φαινόμενο , ας μου επιτραπεί ο όρος, της "ποδοσφαιρο­
ποίησης" του επαγγέλματος . 

Τι εννοώ ; Είναι γνωστό πως ένας αριθμός ασφαλιστών, 
κακών συνήθως , μετά κάποια χρονική περίοδο σε μια 
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εταιρεία, μεταγράφονται σε μια άλλη έναντι κάποιου οικο­
νομικού ανταλλάγματος. 
Η πρώτη ενέργεια του νεοαποκτηθέντος συνεργάτη, 

αφ' ενός για να ικανοποιήσει τη νέα του εταιρεία και αφ' 
ετέρου για να δείξει πόσο σοφή ήταν η απόφασή τους να 
τον αποκτήσουν, ξεκινά να πλησιάζει τους υφιστάμενους 
πελάτες του και, αποκρύβοντάς τους την πραγματικότη­
τα , εξαγοράζει τα παλιά τους συμβόλαια για να τους κάνει 
νέες πωλήσεις με τα "υπέροχα" και "κατά παρασάγγας" 
ανώτερα προγράμματα της νέας του εταιρείας. 
Ξεχνά όμως, ή προσποιείται πως ξεχνά , ότι κάποια χρό­

νια πριν, ή σε μερικές ακόμα περιπτώσεις λίγους μόνο μή­
νες πιο πριν, έλεγε σ' αυτούς τους ίδιους πελάτες πως το 
προϊόν που αγόρασαν ήταν το καλύτερο που μπορούσαν 
να βρουν στην αγορά και πως η λύση που επέλεξαν ήταν 
η ιδανικότερη γι' αυτούς, τονίζοντάς τους μάλιστα με έμ­
φαση πως το μέγεθος και η φερεγγυότητα της εταιρίας 
ήταν μοναδικά στην τοπική αγορά. 
Ένας άλλος σοβαρός παράγοντας έλλειψης εμπιστοσύ­

νης προς το επάγγελμα είναι ασφαλώς και η ελλιπής , από 
κάποιους συνεργάτες , γνώση του προϊόντος. Η έλλειψη 
γνώσεων συνεπάγεται ελλιπή ενημέρωση του πελάτη και 
κατ' επέκταση κακή επεξήγηση των ωφελημάτων και υπο­
χρεώσεών του. Αποτέλεσμα, όταν έρθει η ώρα της αποζη­

μίωσης για το ατύχημα ή την ασθένεια, ο πελά­
της ανακαλύπτει πως η ασφάλεια που με τόση 
υπερηφάνεια κάποτε αγόρασε, δεν του παρέχει 
τη συγκεκριμένη κάλυψη. 

Κι όμως, ήταν σίγουρος πως τότε ο ασφαλι­
στής του, του είπε καθαρά πως σε μια τέτοια 
περίπτωση θα αποζημιωνόταν. 
Υπάρχουν λύσεις στα πιο πάνω προβλήματα; 

Είμαι απ' αυτούς που αντιμετωπίζουν το μέλλον με αι­
σιοδοξία και ως εκ τούτου πιστεύω πως ναι , υπάρχουν οι 
λύσεις. 
Πρώτα απ' όλα θα ήθελα στο σημείο αυτό να μου επι­

τρέψετε να συγχαρώ το Ασφαλιστικό Ινστιτούτο Κύπρου, 
που με την ίδρυση και δραστηριότητά του έχει συμβάλει 
αρκετά στην απάμβλυνση των προβλημάτων που πιο πά­
νω περιέγραψα. 
Η εισδοχή ελάχιστων κριτηρίων μόρφωσης για να προ­

σληφθεί κάποιος στο επάγγελμα, οι εξετάσεις για την 
απόκτηση του Πιστοποιητικού Βασικής Ασφαλιστικής Κα­
τάρτισης για να μπορεί κάποιος να εξασκήσει το επάγγελ­
μα, είναι σίγουρα μερικά από τα στοιχεία που καλυτέρευ­
σαν αισθητά την εικόνα μας προς τα έξω. 
Από την άλλη, οι ίδιες οι εταιρίες, αναλογιζόμενες το 

σοβαρό τους ρόλο αλλά εξίσου και τον ανταγωνισμό, 
έδωσαν περισσότερη σημασία στον τομέα της εκπαίδευ­
σης και της συνεχούς επιμόρφωσης των συνεργατών 
τους. 

Υπάρχουν όμως αρκετά ακόμα περιθώρια βελτίωσης 
και περαιτέρω ανάπτυξης σ' αυτούς τους τομείς. Οι ανά­
γκες της αγοράς εξάλλου από μόνες τους επιβάλλουν κά­
τι τέτοιο. 

Είναι πια, πιστεύω, καιρός που οι ίδιε οι εταιρίες πρέ­
πει να προστατέψουμε το επάγγελμα του ασφαλιστή , 
αποκλείοντας κάθε εφήμερο πειρατή που θέλει να δοκι­
μάσει την "τύχη" του σ' αυτό. 

Είναι καιρός που θα πρέπει να βάλουμε τέτοιες δικλίδες 
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ασφαλείας έτσι που ο πελάτης να μη γίνεται έρμαιο στα 
χέρια του οποιουδήποτε ασφαλιστή αποφασίσει να φτιά­
ξει την καριέρα του σε μια άλλη εταιρία . 
Σίγουρα δεν λέω πως ο καθένας δεν είναι ελεύθερος να 

κάνει τις επιλογές του , αυτό όμως που θέλω να υπεροτο­
νίσω , είναι πως κανένας δεν έχει το δικαίωμα να παίζει με 
τα συμφέροντα του πελάτη , που πολλές φορές από το 
υστέρημά του εναποθέτει τις δικές του ελπίδες και της οι­
κογένειάς του για το μέλλον σ' ένα ασφαλιστικό πρόγραμ­
μα. 

Έχει ωριμάσει πια ο καιρός για την ετοιμασία ενός "κώ­
δικα ηθικής" μεταξύ των εταιριών που να αποτελεί δικλίδα 
ασφαλείας για τα συμφέροντα των πελατών που επιζη­
τούμε. 
Άλλωστε, ας μη ξεχνούμε πως οι πελάτες είναι και ο μο-

ναδικός λόγος ύπαρξης και ανάπτυξής μας. 
Αγαπητοί φίλοι, 
Είμαστε ήδη στο κατώφλι του 21 ου αιώνα. 
Οι συνθήκες ζωής και ανάπτυξης του ανθρώπου αλλά­

ζουν ραγδαία. 
Η μικρή και νεαρή Δημοκρατία της Κύπρου του χθες με­

ταβάλλεται και ενηλικιώνεται συνεχώς, αλλάζοντας τόσο 
την οικονομική δομή της χώρας όσο και τους ίδιους τους 
ανθρώπους της. 
Οι περιορισμένες απαιτήσεις του χθες έχουν σήμερα 

δεκαπλασιαστεί. 
Η χθεσινή ευκολοπιστία έχει μετατραπεί σ' έρευνα και 

σύγκριση. 
Λέξεις, όπως χρηματιστήριο, μετοχές , μετοχικές μονά­

δες , αμοιβαίο κεφάλαιο, δείκτης τιμών και αξιών, τιμές 

Χριστουγεννιάτικος χορός 

της INTERAMERICAN 
Στις 28 Δεκεμβρίου πραγματοποιήθηκε ο ετήσιος Χριστου­

γεννιάτικος Χορός των υπαλλήλων και συνεργατών της 
INTERAMERICAN στο νυχrερινό κέντρο Pavillion στη Λευκω­
σία. Ο Εκτελεστικός Πρόεδρος της εταιρείας κ. Νίκος Κ. 
Σιακόλας, μέλη του Διοικητικού Συμβουλίου και Διευθυντικά 
Στελέχη του Ομίλου Σιακόλα τίμησαν τη βραδιά με την πα­
ρουσία τους. Ακολούθησε το καθιερωμένο κόψιμο της βασι­
λόπιτας και κλήρωση με πλούσια δώρα. Στην όλη διασκέδα­
ση συνέβαλε και ο αναπάντεχος ερχομός της Πόπης και της 
Άντζελας. Στη φωτογραφία διακρίνεται ο Εκτελεστικός Πρό­
εδρος κ. Νίκος Κ. Σιακόλας, ο Εκτελεστικός Αντιπρόεδρος κ. 
Ντίμης Μιχαηλίδης και ο Γενικός Διευθυντής κ. Μιχάλης Μι­
χαηλίδης. 

ΕΚΠΑΙΔΕΥΤΙΚΗ ΕΒΔΟΜΑΔΑ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟΥ ΙΝΣΤΙΤΟΥΤΟΥ 

προσφοράς και τιμές πώλησης, χθες αποτελούσαν λέξεις 
που χρησιμοποιούσαν μόνο οι ειδήμονες στα οικονομικά. 
Σήμερα, αυτές οι ίδιες λέξεις έχουν μετατραπεί σε λέ­

ξεις καθημερινής χρήσης από την πλειοψηφία του κό­
σμου. 

Χθες - κάτι που φαντάζει ρομαντικό - η απλή γνωρι­
μία ήταν αρκετή για να αγοράσει κάποιος κάτι. 
Σήμερα όμως , σε κάποιο βαθμό , και αύριο σε πολύ με­

γαλύτερο , για να κάνει κάποιος μια οποιαδήποτε αγορά, 
θα ρίχνει πρώτα και μια ματιά στο lnternet για να μάθει τι 
προσφέρει η παγκόσμια αγορά στο είδος που τον ενδια­
φέρει. 
Ακούωντας κάποιος όλα αυτά , σίγουρα θα διερωτηθεί 

αν η ασφαλιστική καριέρα έχει μέλλον. 
Απερίφραστα λέω ναι!!! 
Όχι μόνο έχει μέλλον αλλά οι νέες συνθήκες καθιστούν 

το θεσμό της ασφάλισης και το ρόλο του ασφαλιστή ακό­
μα πιο επιβεβλημένο και ακόμα πιο αναβαθμισμένο, συ­
γκριτικά με το χθες και το σήμερα. 
Να είσαστε σίγουροι ότι όσο περισσότερο η κοινωνία 

μας γίνεται υψηλής τεχνολογίας, τόσο περισσότερο οι πε­
λάτες μας αποζητούν προσωπικές σχέσεις. 
Την προσωπική σχέση , την ψυχική ηρεμία που θα απο­

ζητά ο καταναλωτής του αύριο, μόνο ο σωστός ασφαλι­
στής θα είναι σε θέση να του τη δώσει. 
Ακριβώς γι' αυτό το λόγο είναι που πιστεύω ότι άλλα 

συστήματα διανομής ασφαλειών, όπως το 
Bancassurance, το Direct Sales, όχι μόνο δεν μπορούν να 
αντικαταστήσουν το δίκτυο πωλήσεων αλλά θα αντιμετω­
πίσουν και σοβαρά προβλήματα. 
Φυσικά ο ασφαλιστικός σύμβουλος του 21ου αιώνα θα 

είναι διαφορετικός από τον ασφαλιστή που σήμερα γνω­
ρίζουμε, για τρεις (3) βασικούς λόγους: 
• Ανταγωνισμός 
• Νομοθεσία-Κανονισμοί 
• Πολυπλοκότητα των προϊόντων 
Οι ηλεκτρονικοί υπολογιστές θα δημιουργήσουν επανά­

σταση στο σχεδιασμό καινούργιων προϊόντων . 
Θα δημιουργήσουν προϊόντα πιο πολύπλοκα, με επιλο­

γές περισσότερες από ποτέ άλλοτε. 
Άρα θα δούμε τον ασφαλιστή του χθες, που μετετράπη 

σε ασφαλιστικό σύμβουλο σήμερα , να μετατρέπεται αύ­
ριο σε χρηματοοικονομικό-ασφαλιστικό σύμβουλο. 
Η επιλογή των νέων συνεργατών θα πρέπει να γίνεται 

με ιδιαίτερα προσεγμένους τρόπους επιλογής, επιτρέπο­
ντας την εισδοχή στο επάγγελμα μόνο ατόμων που οι πι­
θανότητες επιτυχίας τους στο χώρο είναι αυξημένες. 
Τα άτομα αυτά θα πρέπει να είναι ευέλικτα, ν' αυτοπα­

ρακινούνται και να έχουν ισχυρή επιθυμία να διακριθούν. 
Να έχουν εξασφαλίσει αποδεδειγμένη προσωπική και 
επαγγελματική επιτυχία. 
Να διακρίνονται από ηθικές αρχές κι ακεραιότητα . 
Να επιδεικνύουν υψηλό βαθμό ωριμότητας , πειθαρχία 

και να εμπνέουν εμπιστοσύνη. 
Να έχουν εξαιρετικές ικανότητες επικοινωνίας, να είναι 

αισιόδοξοι και να χαίρονται τη δημιουργία φιλικών σχέσε­
ων. 

Η εξυπηρέτηση των πελατών θα πρέπει να είναι καθημε­
ρινή έγνοια και φροντίδα της κάθε εταιρε ίας και του κάθε 
ασφαλιστή. 

Θεωρείται ότι είναι πολύ σημαντικό , όχι μόνο 
για τους γνωστούς σήμερα λόγους διατηρησι­
μότητας των συμβολαίων και των πελατών, αλ­
λά για την επιδίωξη της μεγιστοποίησης των 
επαναλαμβανόμενων πωλήσεων και του cross 
selling. 
Τελειώνοντας, γι ' ακόμη μια φορά, θέλω να 

τονίσω ότι η τεχνολογία είναι πλέον μέρος της ζωής μας. 
Θα αλλάξει τα πάντα. 
Αυτό όμως , που κανένας δεν θα μπορέσει ν' αντικατα­

στήσει , είναι η δική μας θερμή χειραψία και ο δικός μας 
καλός λόγος την ώρα του πόνου , την ώρα του προβλημα­
τισμού. 
Αυτό που δεν μπορεί ν' αντικατασταθεί με τίποτα είναι ο 

άνθρωπος επαγγελματίας ασφαλιστής. 

Πρωτοποριακά Επιτεύγματα 

της Universal Life 
Η Universal Life εισάγει συνεχώς νέους θεσμούς 

στην ασφαλιστική αγορά, δημιουργεί νέα πρότυ­
πα οικιστικής ανάπτυξης , επεκτείνεται σε νέες αγο­
ρές ... 
Η Universal Life γράφει Ιστορία! 

1971 Η Universal Life εισάγει Πρώτη την Ομαδική 
Ασφάλιση στην Κύπρο. 

1972 Η Universal Life εισάγει Πρώτη στην Κύπρο 
Ασφαλιστικά Επενδυτικά Σχέδια συνδεδεμένα 
με Εσωτερικά Επενδυτικά Ταμεία - Universal 
Growth Fund. 

1975 Η Universal Life εισάγει Πρώτη Στεγαστικό 
Ασφαλιστικό Σχέδιο στην Κύπρο, που στη συνέ­
χεια ονομάζεται UniHome. 

1976 Η Universal Life πρωτοπορεί με την ανέγερση 
του Οικισμού Universal Gardens, ενός πρότυ­
που οικιστικού έργου που δίνει νέες διαστάσεις 
στην οικιστική ανάπτυξη. 

1982 Η Universal Life αναγείρει τον Πύργο της, 
Universal Tower, ένα πρωτοποριακό έργο που 
αποτελεί ορόσημο στην Κυπριακή Τεχνολογία. 

1989 Η Universal Life εισάγει το Unimaster, το Πρώτο 
Εξειδικευμένο Σπουδαστικό Σχέδιο στην Κύπρο. 

1990 Η Uniνersal Life επεκτείνεται στην Ελλάδα και 
καθίσταται η πρώτη Κυπριακή Ασφαλιστική 
Εταιρεία που επεκτείνεται εκτός Κύπρου. 

1995 Η Universal Life εισάγει το Universal Property 
Fund, το μόνο Εσωτερικό Επενδυτικό Ταμείο 
που εξειδικεύεται σε επενδύσεις ακίνητης περι­
ουσίας. 

1996 Η Universal Life επεκτείνεται στον Τραπεζικό Το­
μέα με τη δημιουργία της Uniνersal Bank. 

1997 Η Universal Life εισάγει το Universal Security 
Fund και καθίσταται η μόνη εταιρεία που προ­
σφέρει επιλογή στους πελάτες της μεταξύ 
τριών Εσωτερικών Επενδυτικών Ταμείων και η 
μόνη εταιρία που προσφέρει την ευελιξία επέν­
δυσης σε πέραν του ενός Ταμείου ταυτόχρονα. 

Πηγή: "Unίlίfe News" 
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Χριστουγεννιάτικες Εκδηλώσεις των Ασφαλιστικών Εταιριών 

ΡΟLΠΑΝ 
R λ Ν C Ε 

ΧΑΡΑ, ΠΑΙΧΝΙΔΙ και χορό από 
παλιάτσους και πολλά - πολλά δώ­

~--- ------' ρο πρόσφερε με πολλή αγάπη ο 
Άγιος Βασίλης στα παιδιά των υπαλλήλων και φίλων της 
Ασφαλιστικής Εταιρείας Metropolitan, στην παιδική Χριστου­
γεννιάτικη γιορτή που διοργανώθηκε πρόσφατα από τον 
Ανθρωπιστικό Όμιλο της Εταιρίας . Στη φωτογραφία στιγμιό­
τυπο από την εκδήλωση . 

ΤΙΣ ΓΙΟΡΤΙΝΕΣ αυτές μέρες τα παι­
διά του προσωπικού και του Δικτύου 

=--'-=-":.....:......:.-'---'---~...:..1 Πωλήσεων της Ασφαλιστικής Εταιρίας 
EuroLife είχαν την ευκαιρία να περά­

σουν λίγες ευχάριστες ώρες, συντροφια με τον Άγιο Βασίλη , 
σε χριστουγεννιατικο πάρτι που οργάνωσε η Εταιρία , στις 15 
Δεκεμβρίου . Τα παιδιά διασκέδασαν με τον Ταχυδακτυλουρ­
γό, τον Κλόουν και φυσικά με τον πολυαγαπημενο τους Άγιο , 
που τους πρόσφερε δώρα και ευχές για τον καινούργιο χρό­
νο. Στη φωτογραφία σκηνές από την επιτυχημένη εκδήλωση 
της EuroLife. 

C.VPRiALIFE Χριστουγεννιάτικη 

εκδήλωση για τα παιδιά της Cyprialife 

ΠΡΑΓΜΑΤΟΠΟΙΗΘΗΚΕ πρόσφατα στο Λαϊκή Σπόρτινγκ 
Κλαμπ Χριστουγεννιάτικη εκδήλωση αφιερωμένη στα παιδιά 
των υπαλλήλων και συνεργατών της Cyprialife. Στην εκδήλωση 
ο Κώστας Κώστα σκόρπισε άφθονο γέλιο με τα ταχυδακτυ­
λουργικά του κόλπα, ενώ ο Αϊ - Βασίλης χάρισε δώρα στα παι­
διά. Στη φωτογραφία στιγμιότυπο από την εκδήλωση . 

INTERAMERICAN 

Το χριστουγεννιάτικο πνεύμα 
σ' όλο του το μεγαλείο 

ΜΠΡΟΣΤΑ στον εντυπωσιακό διάκοσμο η χορωδία και η 
ορχήστρα του Λυκείου Παλλουριωτίσσης μετέδωσαν το μήνυ­
μα της αγάπης και της χαράς με γνωστά και άγνωστα Χρι­
στουγεννιάτικα τραγούδια , στη Χριστουγεννιάτικη εκδήλωση 
που οργάνωσε η lnteramerican τη Δευτέρα 22 Δεκεμβρίου 
1997 στα κεντρικά γραφεία της εταιρείας στη Λευκωσία. 
Κατά τη διάρκεια της εκδήλωσης ο Άγιος Βασίλης μοίραζε 

μπαλόνια και γλυκά στους περαστικούς και έδωσε δώρα 
στους επίσημους προσκεκλημένους , μας , που ήταν παιδιά 
των Ειδικών Ολυμπιακών . 

Στη φωτογραφία στιγμιότυπο από την εκδήλωση . 

Χριστουγεννιάτικο πάρτι 

ΠΑΙΔΙΚΕΣ ΦΩΝΕΣ και γέλια πλημμύρισαν την αίθουσα του 
ξενοδοχείου Forum lntercontinental στις 3 Ιανουαρίου 1998 
στον κατέφθασαν οι μικροί 'Ίντεραμερικάνοι" να γιορτάσουν 
την Καινουργια Χρονιά . Μια αίθουσα γεμάτη εκπλήξεις είχε 
ετοιμαστεί για τα παιδιά. Παι_χνίδια , μπαλόνια , jumping castles 
και φυσικά μπόλικες λιχουδιες . Ο ταχ,υδακτυλουργός εντυπω­
σίασε μικρούς και μεγάλους με τα διαφορα κόλπα του και με­
τά, συνοδεία των Χριστουγεννιάτικων τραγουδιών , κατέφθασε 
ο Άγιος Βασίλης φορτωμενος δώρα τα οποία μοίρασε στους 
μικρούς παρευρισκόμενους . Στη φωτογραφια στιγμιότυπο 
από την εκδήλωση . 

Χριστουγεννιάτικη Γιορτή για τα παιδιά του 
Προσωπικού και των Ασφαλιστών τηc; Univers@O ί1~G@ 

ΜΕΣΑ ΣΕ μια χαρούμενη και γιορτιVΤ) 
ατμόσφαιρα τα παιδιά του Προσωπικου 
και του Δυναμικού Πωλήσεων της 
Uniνersal Life, υποδέκτηκαν τον Αϊ - Βα­
σίλη που τους μοίρασε δωράκια και ευ­
χές. Στη Χριστουγεννιάτικη γιορτή που 
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έγινε στο ξενοδοχείο Forum lnter­
Continental τα παιδιά διασκέδασαν και 
με την Παιδική Σκηνή του Δώρου ΚUJ?LΟ­
κίδη που τους πρόσφερε χαρά και γελιο. 
Στη φωτογραφία τα παιδιά με τον Αϊ-Βα­
σίλη. 

Επαναπατρίζονται 

οι εκκλησιαστικοί 

θησαυροί 

ΠΡΩΤΟΣΤΑΤΕΙ 

Η ΕΚΚΛΗΣΙΑ ΤΗΣ ΚΥΠΡΟΥ 

Αρχιεπισκοπή προσπαθεί να 

Η εντοπίζει και να διεκδικεί κλεμ­μένους εκκλησιαστικούς θη­
σαυρούς που βρίσκονται παράνομα 
στο εξωτερικό, δήλωσε ο Αρχιεπίσκο­
πος Χρυσόστομος σε διάσκεψη Τύ­
που , καλώντας παράλληλα τον λαό 
να εντείνει τον αγώνα του για δίκαιη 
λύση του Κυπριακού ως το μόνο τρό­
πο που τελικά θα λύσει το πρόβλημα 
της αρχαιοκαπηλίας από τα κατεχό­
μενα. 

Στη διάσκεψη ελέχθη επίσης ότι η 
ΟΥΝΕΣΚΟ δεν είναι σε θέση να πα­
ρέμβει στις κατεχόμενες περιοχές εί­
τε για έρευνα είτε για καταγραφή 
των θησαυρών της Κύπρου αφού δεν 
αναγνωρίζει το ψευδοκράτος. 
Τονίστηκε επίσης ότι οι θησαυροί 

που βρέθηκαν στη Γερμανία δεν αγο­
ράστηκαν αλλά επανακτήθηκαν με δι­
καστικά μέσα . 
Στην εισαγωγική του ομιλία, ο 

Αρχιεπίσκοπος , πλαισιωμένος από 
τον Γενικό Εισαγγελέα Αλέκο Μαρκί­
δη και την Επίτιμο Πρόξενο της Κύ­
πρου στη Χάγη , Τασούλα Χατζητοφή , 
είπε ότι πολλές από τις 500 εκκλη­
σίες μας στα κατεχόμενα έχουν συ­
ληθεί. 

Οι πρώτες πληροφορίες για τους 
θησαυρούς που εντοπίστηκαν στη 
Γερμανία έφθασαν στην Αρχιεπισκο­
πή τον Αύγουστο και μέχρι τις 26 Νο­
εμβρίου πολλά αντικείμενα κατασχέ­
θηκαν. 
Συνολικά εντοπίστηκαν 21 Ο τεμά­

χια , είπε ο Μακαριότατος , σημειώνο­
ντας ότι εφόσον αποδείξουμε ότι εί-

μαστε οι νόμιμοι κάτοχοί τους οι γερ­
μανικές αρχές θα μας τα επιστρέ­
ψουν. 

Εκφράζοντας την ικανοποίησή του 
για την προσφορά της κ. Χατζητοφή , 
ο Μακαριότατος είπε ότι θα εισηγη­
θεί στην Ιερά Σύνοδο να απονεμηθεί 
στην Επίτιμο Πρόξενο της Κύπρου το 
παράσημο του Αποστόλου Βαρνάβα 
για την προσφορά της. 
Απαντώντας σε ερωτήσεις, ο 

Αρχιεπίσκοπος απέφυγε να δώσει λε­
πτομέρειες για το κόστος επαναπα­
τρισμού των θησαυρών ή για τους 
τρόπους με τους οποίους ενεργεί η 
Εκκλησία και άλλοι παράγοντες για 
το σκοπό αυτό. Είπε επίσης ότι δεν 
έχει πληροφορίες ότι ενέχονται 
Ελληνοκύπριοι σε τέτοιου είδους αρ­
χαιοκαπηλία. 
Σε ερώτηση για ενέργεις στις οποί­

ες δυνατόν να προβεί η ΟΥΝΕΣΚΟ 
ώστε να σταματήσει η λεηλασία της 
πολιτιστικής μας κληρονομιάς , ο 
Αρχιεπίσκοπος απάντησε χαρακτηρι­
στικά " δεν ξέρω τι κάνει η ΟΥΝΕΣΚΟ , 
πρέπει να ενεργήσει τα δέοντα". 
Ελέχθη επίσης ότι η διεθνής οργά­

νωση δεν μπορεί να επέμβει γιατί δεν 
αναγνωρίζει το ψευδοκράτος και 
όταν απευθύνεται στην Τουρκία για 
άδεια καταγραφής ή έρευνας στα κα­
τεχόμενα , παραπέμπεται στις λεγό­
μενες αρχές του ψευδοκράτους. 
Δεδομένου ότι η ΟΥΝ ΕΣΚΟ δεν 

αναγνωρίζει το κατοχικό καθεστώς , 
δεν είναι σε θέση να επέμβει σ' ένα 
χώρο που διεθνώς νομικά δεν υφί­
σταται. 

Απαντώντας σε σχετική ερώτηση , ο 
Αρχιεπίσκοπος Χρυσόστομος είπε ότι 
δεν υπάρχουν διεθνή δικαστικά μέσα 
για την καταπολέμηση του πολιτιστι­
κού εκκαθαρίσματος και πρόσθεσε 
"εάν ο λαός που εκδιώχθηκε δεν μπο­
ρεί να επιστρέψει στις εστίες του, 
πώς μπορούν να γίνουν ενέργειες για 
τον επαναπατρισμό των θησαυρών 
μας". 

Συμπληρώνοντας , η κ. Χατζητοφή 
τόνισε την ανάγκη για διαφώτιση και 
προβολή του θέματος της καταστρο­
φής της πολιτιστικής μας κληρονο­
μιάς. 
Όσον αφορά τα δημόθυρα της εκ­

κλησίας της κατεχόμενης Περιστερο­
νοπηγής, η κ. Χατζητοφή ανέφερε ότι 
γίνονται διαβήματα εναντίον του λα­
θρέμπορου που τις είχε , και τόνισε 
παράλληλα ότι χρειάζονται αποδει­
κτικά στοιχεία για να προωθηθεί δια­
δικασία επανάκτησης των θησαυρών, 
αφού δεν αρκούν μόνο οι πληροφο­
ρίες . 
Από πλευράς του ο Γενικός Εισαγ­

γελέας εξήγησε ότι η διαδικασία έκ­
δοσης του αρχαιοκάπηλου Αϊντίν 
Ντικμέν γίνεται "για λόγους κοινού 
ποινικού δικαίου " . Ανέφερε , παράλ­
ληλα, ότι οι ισχύουσες ποινές για αδι­
κήματα τέτοιου είδους είναι αυστη­
ρές. 
Απαντώντας σε άλλη ερώτηση , ο κ. 

Μαρκίδης είπε ότι δεν γίνεται αρχαιο­
καπηλία τέτοιου είδους χωρίς την 
ανοχή των αρχών του ψευδοκρά­
τους. 
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ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ / ΙΝΣΤΙΤΟΥΤΟ ΚΥΠΡΟΥ 

25 χρόνια προσφοράς και Εκπαίδευσης 
το ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ ΙΝΣΤΙΤΟΥΤΟ ΚΥΠΡΟΥ ΜΕΣΑ ΣΤΑ ΠΛΑΙΣΙΑ ΤΩΝ ΕΟΡΤΑΣΜΩΝ 

ΓΙΑ ΤΑ 25 ΧΡΟΝΙΑ ΑΠΟ ΤΗΝ ΙΔΡΥΣΗ ΤΟΥ , ΠΡΑΓΜΑΤΟΠΟΙΗΣΕ ΕΚΠΑΙΔΕΥΤΙΚΗ ΕΒΔΟΜΑΔΑ 

ΜΕΤΑΞΥ 1 - 5 ΔΕΚΕΜΒΡΙΟΥ 1997 ΣΤΟ ΞΕΝΟΔΟΧΕΙΟ HOLIDAY ΙΝΝ ΣΤΗ ΛΕΥΚΩΣΙΑ. 

Σ 
τις εργασίες της Εκπαιδευτικής Εβδομάδας προσκλή­
θηκαν να λάβουν μέρος σαν ομιλητές διακεκριμένα 
στελέχη της Κυπριακής , Ελληνικής και Ευρωπαϊκής 

Ασφαλιστικής Βιομηχανίας . Κατά τη διάρκεια της Εβδομά­
δας λειτούργησε η έκθεση ''Ασφαλιστικές Αναμνήσεις" τα 
εγκαίνια της οποίας τέλεσε ο Γενικός Διευθυντής του 
Υπουργείου Οικονομικών κ. Αντώνης Μαλαός. Το θέμα της 
πρώτης μέρας ήταν The Chartered lnsurance lnstitute, Ασφα­
λιστικό Ινστιτούτο Κύπρου 100 χρόνια και 25 χρόνια αντί­
στοιχα προσφοράς και εκπαίδευσης. Συντονιστής της συζή­
τησης ήταν ο κ. Γ. Χριστοφίδης - Πρόεδρος της Επιτροπής 
Εξετάσεων του Ασφαλιστικού Ινστιτούτου Κύπρου. 
Τον ρόλο του Ασφαλιστικού Ινστιτούτου ως εκπαιδευτικού 

φορέα της ασφαλιστικής βιομηχανίας της Κύπρου εξήρε εκ 
μέρους της εποπτεύουσας αρχής η Βοηθός Έφορος Ασφα­
λειών κα Χρυστάλλα Γιωρκάτζη και εκ μέρους του Συνδέ­
σμου Ασφαλιστικών Εταιρειών ο αναπληρωτής πρόεδρος κ. 
Ανδρέας Αλωνεύτης. Για το έργο του Ινστιτούτου προς την 
Κυπριακή ασφαλιστική βιομηχανία μίλησε ο πρόεδρος του 
Ινστιτούτου κ . Παντελής Παντελή , για το έργο του Chartered 
lnsurance lnstitute προς την ασφαλιστική βιομηχανία παγκο­
σμίως και τους στενούς δεσμούς και τη συνεργασία του με 
το Ασφαλιστικό Ινστιτούτο Κύπρου μίλησε η διευθύντρια του 
τμήματος εξετάσεων του C.1.1. κα. Lynn Bryson και τέλος ο 
αντιπρόεδρος του Ελληνικού Ινστιτούτου Ασφαλιστικών 
Σπουδών καθηγητής Μάριος Ραφαήλ μίλησε για την ανάγκη 
εκπαίδευσης των στελεχών της ασφαλιστικής βιομηχανίας , 
την προσφορά του Ε.Ι.Α.Σ. στον Ελλαδικό χώρο και τη συ-
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νεργασία του με το C.1.1 . και το Α.Ι.Κ. 
Chartered lnsurance lnstitute, Ασφαλιστικό Ινστιτούτο Κύ­

πρου και Ελληνικό Ινστιτούτο Ασφαλιστικών Σπουδών έκα­
ναν την πρώτη ανεπίσημη ανακοίνωση που αφορούσε τη συ­
νεργασία των τριών αυτών σημαντικών Ινστιτούτων η οποία 
πρόκειται να εξαγγελθεί επίσημα στις αρχές του 1998. 
Η δεύτερη μέρα είχε σαν θέμα την Υποχρεωτική Ασφάλιση 

Ευθύνης Εργοδότη στην Κύπρο και τις αναμενόμενες επι­
πτώσεις από την εφαρμογή της. Με ομιλητές τους κ.κ. Tony 
Tudor, διευθυντή Εκπαίδευσης το Chartered lnsurance 
lnstitute του Λονδίνου , Σωτήρη Σωτηρίου , Διευθυντή Τμήμα­
τος Εργασίας του Υπουργείου Εργασίας και Κοινωνικών 
Ασφαλίσεων και Ανδρέα Χαραλμπίδη - Διευθυντή / Γραμμα­
τέα του Συνδέσμου Ασφαλιστικών Εταιριών Κύπρου και με 
συντονιστή τον κ. Αχιλλέα Καλλίμαχο πρώην Διευθυντή Τμή­
ματος Εργασίας του Υπουργείου Εργασίας και Κοινωνικών 
Ασφαλίσεων, συζητήθηκε το επίμαχο και επίκαιρο θέμα της 
Ασφάλισης Ευθύνης Εργοδότη η οποία κατέστη υποχρεωτι­
κή μετά την εφαρμογή της νομοθεσίας που τέθηκε σε ισχύ 
από 1 η Νοεμβρίου 1997. Μέσα από τη συζήτηση τονίστηκαν 
οι υποχρεώσεις του εργοδότη καθώς και τα οφέλη , τόσο του 
εργοδότη όσο και των εργοδοτούμενων που πηγάζουν από 
τον νόμο , ενώ παράλληλα τονίστηκαν και οι αναμενόμενες 
επιπτώσεις από την εφαρμογή του. 
Η συζήτηση της τρίτης ημέρας περιστρεφόταν γύρω από 

την Εναρμόνιση της Κυπριακής Ασφαλιστικής Νομοθεσίας 
με την Ευρωπαϊκή και την Προστασία του καταναλωτή . Από 
την πλευρά της εποπτεύουσας αρχής προσκλήθηκε η κα 
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Χρυστάλλα Γιωρκάτζη - Βοηθός Έφορος Ασφαλειών Κύ­
πρου , η οποία τόνισε τον εποπτικό ρόλο του κράτους και τις 
αλλαγές στις οποίες θα πρέπει να προβεί για εναρμόνιση με 
το νέο πλαίσιο λειτουργίας των Ασφαλιστικών Εταιριών που 
επιβάλλει η Ε.Ο.Κ. Ο κ . Νίκος Παπαευσταθίου νομικός , ανέ­
λυσε τη νομοθεσία και εκ μέρους των ασφαλιστικών εταιριών 
Κύπρου , μίλησε ο κ. Αντρέας Χαραλαμπίδης - Διευθυντής / 
Γραμματέας του Συνδέσμου Ασφαλιστικών Εταιρειών Κύ­
πρου . Για να μιλήσουν για την εμπειρία της Ελλαδικής πλευ­
ράς όσον αφορά την εφαρμογή των ευρωπαϊκών οδηγιών 
στην Ελλάδα, τις σημαντικότερες πτυχές και τα προβλήματα 
που δημιουργήθηκαν , προσκλήθηκαν και μίλησαν οι νομικοί 
σύμβουλοι της Ένωσης Ασφαλιστικών Εταιρειών κυρίες 
Άννα Κωνσταντίνου και Εύα Βαρουχάκη. 
Συντονιστής της συζήτησης ήταν ο Δρ. Ανδρέας Κρητιώ­

της, Γενικός Διευθυντής της Ασφαλιστικής Εταιρείας 
Eurolife. Η Κοινωνική Ασφάλιση σε σχέση με την ,ιδιωτική 
Ασφάλιση ήταν το θέμα που καταπιάστηκε η ομάδα συζήτη­
σης κατά την τέταρτη μέρα. Οι ομιλητές του θέματος αυτού 
ήταν ο κ. Δημήτρης Πελεκάνος - Δίευθυντής του Τμήματος 
Κοινωνικών Ασφαλίσεων , ο κ . Αντώνης Καρπασίτης , Γενικός 
Διευθυντής της Ασφαλιστικής Εταιρείας Alico και ο κ . Αντρέ­
ας Δημητρίου - Εταίρος του Ελεγκτικού Οίκου Ernst & 
Young. Συντονιστής της συζήτησης ήταν ο Δρ. Ανδρέας Κρη­
τιώτης - Διευθυντής της Ασφαλιστικής Εταιρείας Eurolife. Τα 
κύρια θέματα που ανέπτυξαν οι ομιλητές ήταν η διαχείριση 
του Ταμείου Κοινωνικών Ασφαλίσεων, τα τυχόν προβλήματα 
που θ'αντιμετωπίσει το ταμείο κατά τις πρώτες δεκαετίες του 
21 ου αιώνα, η κοινωνική σύνταξη και οι βασικές διαφορές 
της Κοινωνικής Ασφάλισης από την Ιδιωτική Ασφάλιση. Στο 
τέλος συμφωνήθηκε απ 'όλους τους ομιλητές ότι ο ένας θε­
σμός δεν αντικαθιστά τον άλλο αλλά υπάρχουν για να συ­
μπληρώνει ο ένας τον άλλο. Η συζήτηση τελείωσε με τις πα­
ροχές που προσφέρει η Ιδιωτική Ασφάλιση. 
Η Εκπαιδευτική Εβδομάδα έκλεισε με το θέμα 'Ή καριέρα 

του ασφαλιστή Ζωής - προβλήματα και προοπτικές". Συντο­
νιστής της συζήτησης ήταν ο κ. Χριστόδουλος Προεστός , 
Πρόεδρος της Επιτροπής L.U.T.C. του Ασφαλιστικού Ινστι­
τούτου . Ομιλητές ήταν άτομα απ 'όλες τις βαθμίδες των 
ασφαλιστικών εταιρειών, ως ακολούθως: κ. Μιχάλης Μιχαη­
λίδης - Γενικός Διευθυντής της lnteramerican lnsurance 
(Cyprus) Ltd, ο κος. Γιάννης Βιολάρης - Διευθυντής Πωλήσε­
ων της ασφαλιστικής εταιρείας Eurolife, ο κ. Γιώργος Λιόλης 
- Διευθυντής Υποκαταστήματος της Universal Life, ο κ. Λου­
κάς Πιερής - Διευθυντής Ομάδας της Ασφαλιστικής Εταιρεί­
ας Alico και ο κ. Χριστάκης Ευθυμίου - Χρηματοοικονομικός 
Σύμβουλος της Ασφαλιστικής Εταιρείας Cyprialife. Συντονι­
στής της συζήτησης ήταν ο κ. Χριστόδουλος Προεστός - της 
Eurolife. Οι ομιλητές αναφέρθηκαν στο ασφαλιστικό επάγ­
γελμα, στις ευκαιρίες ανέλιξης, απαιτήσεις και προκλήσεις 
του επαγγέλματος, και τέλος εξήρε τον ρόλο που διαδραμα­
τίζει το Ασφαλιστικό Ινστιτούτο στη μόρφωση και συνεχή επι­
μόρφωση των στελεχών της ασφαλιστικής βιομηχανίας κα­
θώς επίσης και στην προετοιμασία του επαγγελματία χρημα­
τοοικονομικού συμβούλου ο οποίος θα νοιώθει πλέον πιο σί­
γουρος για τις γνώσεις του και πιο ικανός να προσφέρει σω­
στές συμβουλές στους πελάτες του . 
Η Εκπαιδευτική Εβδομάδα επισφράγισε με επιτυχία τις 

δραστηριότητες που εντάχθηκαν στα πλαίσια των εορτα­
σμών για τα 25 χρόνια προσφοράς και εκπαίδευσης του 
Ασφαλιστικού Ινστιτούτου Κύπρου προς την Ασφαλιστική 
βιομηχανία του τόπου μας. 
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_ _ _________________ ο_ι_σ_ε_λ~~ΥΠΡΟΥ 
20 λόγοι που επεξηγούν 

γιατί η εξυπηρέτηση του πελάτη 
παίζει σπουδαίο ρόλο 

στην καριέρα του ασφαλιστή 
1. Επειδή όταν ο υποψήφιος αγοράζει Ασφάλεια Ζω­

ής , περιμένει και αξίζει ποιοτική εξυπηρετηση. 
2. Επειδή η εξυπηρέτηση είναι ο σπουδαιότερος λό­

γος που επεξηγεί γιατί η σύγκριση της τιμής που 
προσφέρουμε εμείς σε σχέση με την τιμή των άλ­
λων εταιρειών, είναι ανεπαρκής τρόπος επιλογής 
ενός ασφαλιστικού σχεδίου. 

3. Επειδή με το να προσφέρουμε μια καλύτερη εξυπη­
ρέτηση , δημιουργούμε μια καλύτερη ασφαλιστική 
καριέρα με ακόμα μεγαλύτερη αμοιβή. 

4. Επειδη η εξυπηρέτηση είναι μια δοκιμασμένη μέθο­
δος δημιουργίας πελατείας που σας οδηγεί σε άλ­
λες πωλήσεις , χωρίς να καταβάλλετε μεγάλο κό­

πο. 

ΓΡΑΦΕΙ ο 5. Επειδή η εξυπηρέτηση μπο­
ΣΠΥΡΟΣ ρεί να σας προσφέρει συστά­

ΚΟΥΠΕΠΙΑΙ* σεις για νέους πελάτες , ακόμη 
και όταν μία πώληση δεν έρχε­
ται ως άμεσο αποτέλεσμα της 

εξυπηρέτησης. 
6. Επειδή μια καλή εξυπηρέτηση αυξάνει την υπόλη­

ψη τη δική σας, του υποκαταστήματος και της 
εταιρείας . 

7. Επειδή η καλή φήμη που αποκτάτε θα βοηθήσει τα 
κέντρα επιρροής σας να είναι πιο πρόθυμα ως 
προς την υπόδειξη σε σας νέων υποψηφιων πελα­
τών. 

8. Επειδή η εξυπηρέτηση είναι σχετικά φθηνός αλλά 
αποτελεσματικος τρόπος διαφήμισης . 

9. Επειδή η εξυπηρέτηση, σας κραταει σε συνεχή 
επαφή _με το αγοραστικό κοινό. 

10. Επειδη μόνο η εξυπηρέτηση μπορεί να βοηθήσει 
στη βελτίωση της δραστηριότητάς σας. 

11. Γιατί η εξυπηρέτηση θα σας δώσει τη βάση όταν η 
εταιρεια διαθεσει στην αγορά ένα καινούργιο προϊ­
όν να έχετε υποψήφιους πελάτες για την πώλησή 
του . 

12. Γιατί η εξυπηρέτηση θα σας βοηθήσει να είστε 
ενήμεροι για τις μεταβολές των δεδομένων (οικο­
γενειακό και χρηματοοικονομικό) που επηρεαζουν 
τους πελάτες σας με επακόλουθο νέες πωλήσεις . 

13. Γιατί η διαρκής εξυπηρέτηση χρησιμεύει σαν μια 
υπενθύμιση στους πελάτες σας σχετικά με το λογο 
που αyόρασαν την Ασφάλεια Ζωης και πόσο πολύ­
τιμη ειναι. 

14. Γιατί η ποιοτική εξυπηρέτηση πρακτικά θα εξαλεί­
ψει τον ανταγωνισμό . 

15. Γιατί οι επισκέψεις εξυπηρέτησης διατηρούν τον 
ασφαλιστή στο "αυλάκι της πώλησης" . 

16. Γιατί η εξυπηρέτηση προάγει τον "επαγγελματι­
σμό" . 

17. Γιατί η εξυπηρέτηση προάγει τον προγραμματι­
σμό και ο προγραμματισμός είναι καλός για τον 

1 κάθε ένα - τον ασφαλιστή , τον πελάτη και τους δι­
καιούχους του πελάτη . 

18. Γιατι η εξυπηρέτηση βοηθάει να εξαλειφθούν οι 
παρεξηγήσεις ή οι παραβλέψεις που μπορούν να 
δημιουργήσουν προβλήματα στις σχέσεις πελάτη 
και ασφαλιστή. 

19. Γιατί οι επισκέψεις για εξυπηρέτηση μπορεί να 
εμπνεύσουν καινούργιες τακτικές πωλησης. 

20. Γιατί ο πελάτης πρέπει να νιώθει ότι έκανε τη σω­
στή επιλογή στον ασφαλιστή του. 

* Λειτουργός Marketίng, lnteramerίcan lnsurance 
(Cyprus) Ltd, (Βιβλιογραφία : Tr - Cyc/e - Servίce -
88/11) 

λΡΧΗ 'Η ΤεΑΟl 
Έχετε εξaσφaillσει την πώilηση, με την πρόταση 
υπογεγραμμένη και τα χρήματά του στην τσάντα σας, 
πετάτε aπ6 ενθουσιασμό μετρώντας την υψηilή 
αμοι8ή σας, τα συγχαρητήρια από τον Διευθυντή σας, 
την αναγνώριση απ6 την εταιρ(a σας. 

"ΔΟΞΑ ΣΟΙ ο Θεός. Τελειώσαμε , 
εμπρός για νέες πωλήσεις" . 
Όμως για στάσου. Για σένα η πώ­

ληση τελείωσε! Για τον πελάτη όμως 
η πώληση μόλις άρχισε! Η ζωή του 
πελάτη σας μόλις και άρχισε να είναι 
ασφαλισμένη. Η αποταμίευση του 
πελάτη σας μόλις και έχει αρχίσει. 

Γι ' αυτόν που εμπιστεύτηκε να 
ακολουθήσει πιστά , συστηματικά και 
μακροχρόνια τις εισηγήσεις σας , η 
παρουσίασή σας από την αρχή της 
πώλησης μέχρι το τέλος είναι σίγου­
ρα δεδομένη , εξάλλου δεν του είπα­
τε πριν την πώληση ότι: «Μόλις 
ασφαλισθείς εγώ θα σε αποχαιρετί­
σω και θα εξαφανισθώ μέχρι να με 
ξαναχρειαστείς γι' αυτό πάρε την 
κάρτα μου». 
Η συνεχής παρουσία σας και η 

προσωπική επαφή με τον πελάτη 
σας μόλις αρχίζει και συμβαδίζει με 
τη διάρκεια του πωληθέντος προϊό­
ντος. Η εξυπηρέτησή του είναι αδιά­
σπαστο κομμάτι της πώλησης. Έτσι 
υπέθεσε και αποφάσισε να εξασφα­
λίσει και να διασφαλίσει το οικονομι­
κό μέλλον του , καθώς και των αν­
θρώπων που αγαπά πιο πολύ , την οι­
κογένειά του, γι ' αυτό η εξυπηρέτη­
ση δεν πρέπει να είναι απόφαση δική 
σας αλλά απόφαση του πελάτη. 
Ο πελάτης σας θα πρέπει να καθο­

ρίσει: Τι αυτός θεωρεί ικανοποιητική 
μεταγοραστική εξυπηρέτηση; 
Επομένως 

1ο Βήμα: Με τη συμπλήρωση της 
πρότασης αποστέλλεται επιστολή 
(με fax ή ταχυδρομικώς) που: 

α) Να συγχαίρει και να ευχαριστεί 
τον πελάτη. 

β) Να ανακοινώνει την πρόθεσή σας 
για μεταγοραστική εξυπηρέτηση . 

γ) Να ανακοινώνει την πρόθεσή σας 
για συνεργασία Αμφίδρομων σχέ­
σεων μαζί του ή με στενούς συγ­
γενείς ή φίλους του . 
π.χ. Τέτοιο σημείωμα μπορεί να 

λέει: 
Αγαπητέ 
(όνομα του ασφαλισμένου σας) 
Η απόφασή σας να διασφαλίσετε 

το οικονομικό μέλλον της οικογένει­
άς σας χρησιμοποιώντας τις υπηρε­
σίες μου και τα προϊόντα της εταιρεί­
ας μου εκτιμάται ιδιαίτερα , ενώ ταυ­
τόχρονα με δεσμεύει να παραμείνω 
δίπλα σας προσφέροντάς σας μια 

συστηματική μεταγοραστική εξυπη­
ρέτηση για όσα χρόνια διαρκεί αυτή 
η συνεργασία μας . Επομένως όταν 
σε λίγες μέρες θα είμαι κοντά σας 
για να παραδώσω το συμβόλαιό 
σας , θα ήθελα να ζητήσω τη γνώμη 
σας ώστε να καθορίσουμε μαζί το 
συγκεκριμένο πρόγραμμα επισκέψε­
ων εξυπηρέτησής 
σας . Του Σ. 

Επίσης , κατά την ΔΡΟΥΣΙΩΤΗ 
επίσκεψή μου, θα Διευθυνrή 
ήθελα να διερευνή- Marketlng 
σω πώς μπορώ να Συyιφοτήμοτοc; 
σας φανώ χρήσι- Πανευρωπαί­
μος σε υπηρεσίες κήc; Κύπρου 
που εσείς ή και 
συγγενικά σας πρόσωπα προσφέρε­
τε, δηλ. πώς να δημιουργήσουμε αμ­
φίδρομες σχέσεις (π .χ. αποστολή 
των προσωπικών καρτών ή διαφημι­
στικών φυλλαδίων της επιχείρησης 
του πελάτη σας, σε όλο το προσωπι­
κό σας χαρτοφυλάκιο κ.λπ.). 

Φιλικά 

2ο Βήμα: Συνεχής Επικοινωνία 
Το όνομα του πελάτη σας θα πρέ­

πει να καταχωρηθεί σε ένα εύχρηστο 
σύστημα εξυπηρέτησης, π.χ. μια 
κάρτα ή εγραφή σε ηλεκτρομηχανο­
γραφικό σύστημα των ακόλουθων 
ημερομηνιών: 
1) Ημερομηνία γέννησης του πελάτη, 
της συζύγου, των παιδιών. 

2) Επέτειο του συμβολαίου. 
3) Επέτειος του γάμου του. 
4) Ποια τα χόμπυ του ή οι δραστη­

ριότητές του. 
Εκτός από τις εποχικές υπενθυμί­

σεις υπάρχουν πολλές ακόμη ευκαι­
ρίες για να εμπεδώσετε στον πελάτη 
σχέσεις γοήτρου και επαγγελματι­
σμού π.χ. 
α) Αποστολή ετήσιας έκθεσης απο­
τελεσμάτων της εταιρείας σας. 

β) Αποστολή αποκομμάτων εφημερί­
δων που αφορούν τα επαγγελματι­
κά του ενδιαφέροντα , τα χόμπυ 
του ή άλλες δραστηριότητές του, 
που μετέχει είτε ο ίδιος είτε μέλη 
της οικογένειάς του. 
Επίσης πάντοτε να στέλλεται στον 

πελάτη σας μια κάρτα όταν πρόκει­
ται να απουσιάσετε για ταξίδι πέρα 
των δέκα ημερών. Στόχος σας είναι ο 
επαγγελματισμός , η φήμη σας , αλλά 
κυρίως η δημιουργία πελάτη προπα­
γανδιστή για σας και την εταιρεία . 
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ΑΝΔΡΕΑΣ ΔΗΜΗΤΡΙΟU 
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UNΙVERSAL LΙFE Agency Manager Γραφείου ΣτροΒόλου 

Γ
εννήθηκε στο Γούρρι στις 2 Φεβρουαρίου 1953. Αποφοί­
τησε το 1971 από την Τεχνική Σχολή Λευκωσίας στο Τμή­
μα Μηχανολογίας. Υπηρέτησε στην Εθνική Φρουρά μέχρι 

το 1973. Είναι νυμφευμένος με την Αντρούλλα το γένος Χρι­
στόφορου Παπαχριστοφόρου από την Κλήρου και έχει δύο 
κόρες την Έλενα 17 χρόνων και τη Χαρά 1 Ο χρόνων. 

Στις 13 Δεκεμβρίου 1973 άρχισε μαθήματα και συνεργασία 
με την ασφαλιστική εταιρεία British American που εργαζό­
νταν με εβδομαδιαία προγράμματα. Τότε οι καιροί ήταν πολύ 
δύσκολοι διότι ο κόσμος δεν είχε αντιληφθεί το νόημα της 
ασφάλειας και έγιναν ακόμα πιο δύσκολοι με την τουρκική ει­
σβολή και την προσφυγιά . Όλος ο κόσμος τότε έβλεπε τους 
ασφαλιστές αρνητικά διότι νόμιζε ότι δεν ήταν αξιοπρεπές το 
επάγγελμα. 

Είχε αναδειχθε ί 4 φορές Top Agent της British American 
και μία φορά Top Agent της ίδιας εταιρείας Μεσογείου. Το 
1981 παίρνει το Πιστοποιητικό στη Διοίκηση Επιχειρήσεων 
από το Κέντρο Παραγωγικότητας Κύπρου με φοίτηση ενός 

χρόνου . Το 1983 προάγεται σε Staff Manager. Το 1984 προά­
γεται σε Senior Staff Manager και το 1985 σε Acting District 
Manager. 
Τον Αύγουστο του 1985 προσλαμβάνεται στη Universal Life 

σαν Διευθυντής του Υποκαταστήματος Λακατάμειας με σκο­
πό την ανάπτυξη των πωλήσεων της εταιρείας στην ύπαιθρο . 
Το γραφείο του έχει αναδειχθεί δύο φορές Πρώτο Υποκατά­
στημα (1987, 1989) . Παρακολούθησε τα προγράμματα της 
LIMRA School in Agency Management (SAM) και Advanced 
Management Programme 1 (ΑΜΡ) καθώς και μεγάλο αριθμό 
σεμιναρίων και συνεδρίων τόσο της εταιρείας όσο και άλλων 
οργανισμών . Πιστεύει ακράδαντα ότι η συνεχής ασφαλιστική 
κατάρτιση είναι απαραίτητη για κάθε διευθυντή και ασφαλι­
στή. Υποστηρίζει ότι επιβάλλεται να είμαστε ευσυνείδητοι 
στη δουλειά μας , συνεπείς και τίμιοι απέναντι στους πελάτες 
και την εταιρεία μας. 
Στόχος του καθενός μας πρέπει να είναι ό ,τι καλύτερο για 

το επάγγελμα. 

ΜΑΡΙΟΣ Γε:ΩΡΓΙΟU 
Agency Manager Γραφείου Λεωφόρου Αρχ. Μακαρίου 

Ο
Μάριος γεννήθηκε στη Λεμεσό στις 16 Ιουλίου 1956. 
Αποφοίτησε από το δεύτερο Γυμνάσιο Λεμεσού (Πέτρου 
& Παύλου) , κλασική κατεύθυνση τον Ιούνιο του 1974. 

Όνειρό του ήταν να σπουδάσει φιλόλογος , όμως οι οικονομι­
κές συνθήκες της οικογένειάς του αμέσως μετά τα γεγονότα 
του 197 4, δεν του επέτρεψαν να πραγματοποιήσει το όνειρό 
του . Αφού εκπλήρωσε τα στρατιωτικά του καθήκοντα το Φε­
βρουάριο του 1977, μοναδικό του μέλημα ήταν η καριέρα του 
σαν ποδοσφαιριστής στον Απόλλωνα Λεμεσού , όμως μη έχο­
ντας εισοδήματα έπρεπε να βρει κάτι να ασχολείται. 

Στην ασφαλιστική βιομηχανία μπήκε εντελώς τυχαία στα τέ­
λη του 1977 σαν αποτέλεσμα της γνωριμίας του με τον κ. Άρι­
στο Χρυσοστόμου, που ξεκίνησε τότε να δημιουργήσει υποκα­
τάστημα της Universal Life στη Λεμεσό . Μετά από μια τετράμη­
νη εκπαίδευση στα κεντρικά γραφεία στη Λευκωσία ξεκίνησε 
σαν ασφαλιστικός σύμβουλος αρχές του 1978 σε ηλικία 21 
ετών. Η συνεργασία του με την Universal Life έγινε αιτία να 
γνωρίσει τη μέλλουσα σύζυγό του Μαρία Γεωργίου (Ρούσσου) 
που ήταν η γραμματέας του υποκαταστήματος Λεμεσού , με 
την οποία απέκτησε τρία παιδιά, τον Νικόλα 17 χρόνων, τον 
Ξάνθο 14 χρόνων και τη Μικαέλλα 7 χρόνων. Για διάφορους 
λόγους η απόδοσή του σαν ασφαλιστής , παραδέχεται ο Μά­
ριος , δεν ήταν αξιόλογη με κυριότερο λόγο το χρόνο που αφιέ­
ρωνε στο ποδόσφαιρο. Όμως, η πίστη του στο θεσμό τον κρά­
τησε στο επάγγελμα μέχρι που συμπληρώθηκε ο κύκλος δρά­
σης του στο ποδόσφαιρο το 1993, οπότε ζήτησε από τον Διευ­
θύνοντα Σύμβουλο κ. Ανδρέα Γεωργίου να του δώσει μία ευ­
καιρία να προωθηθεί στο Management σαν Unit Manager, την 
οποία και του έδωσε. Με την ευκαιρία αυτή ο Μάριος εκφράζει 
τις ευχαριστίες του στον κ. Ανδρέα Γεωργίου για τη δυνατότη­
τα που του έδωσε αλλά και για τη συμπαράσταση που του 
πρόσφερε όλα αυτά τα χρόνια , τόσο σε επαγγελματικό όσο και 
σε προσωπικό επίπεδο. Το 1994 η Ομάδα του Μάριου αvαδεί-
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χθηκε δεύτερο Unit, το 1995 τρίτο και το 1996 πρώτο Unit, γε­
γονός που τον οδήγησε στην προαγωγή του σε Agency 
Manager από την 1 η Ιανουαρίου 1997. Από τον Οκτώβριο του 
1996 η ομάδα του Μάριου μεταφέρθηκε στα καινούργια ιδιό­
κτητα γραφεία της εταιρίας στη Λεωφόρο Αρχιεπισκόπου Μα­
καρίου . Ο Μάριος εφαρμόζει το ομαδικό Management στηριζό­
μενος , όπως ο ίδιος λέει , στις ακόλουθες αρχές : 
1. Οι στόχοι τίθενται από κοινού με την ομάδα και προωθούνται 

με ενθουσιασμό. 
2. Διδασκόμεθα από τα λάθη μας. 
3. Υιοθετήσαμε κανόνες δεοντολογίας τους οποίους τηρούμε 

πιστά. 
4. Είμαστε απαιτητικοί μεταξύ μας . 
5. Διψούμε για επιτυχία. 
6. Αναλαμβάνουμε υπολογίσιμους κινδύνους. 
7. Προσόντα η τιμιότητα και η ειλικρίνεια. 
8. Μοιραζόμαστε χαρές και λύπες , επιτυχίες και αποτυχίες , δό-

ξα και προβλήματα. 
9. Συνεχής ανανέωση και εμπλουτισμός με νέες ιδέες. 
10. Αναζήτηση νέων προκλήσεων . 
11. Συνεχής ετοιμότητα και προσαρμογή στις αλλαγές . 
12. Ταχύτητα δράσης. 
13. Τα προβλήματα λύνονται προτού δημιουργηθούν. 
14. Αρχή να δημιουργούμε και όχι να ακολουθούμε τα γεγονό­

τα. 

Ο Μάριος λέει : «Εισερχόμενος στο Management θεώρησα 
τα πρώτα χρόνια σαν ένα στάδιο υψίστης σημασίας γιατί έπρε­
πε να μπουν οι βάσεις για μια ορθολογιστική ανάπτυξη . Μέσα 
σ' αυτή την περίοδο εντάχθηκαν στην οικογένεια της Universal 
Life δύο άνθρωποι οι οποίοι , από την αρχή , μας συμπαραστά­
θηκαν και μοιράστηκαν μαζί μας τα πάντα , (χαρές , λύπες , ανη­
συχίες) γι' αυτό τους ευχαριστούμε . Πρόκειται ασφαλώς για 
τους κ.κ. Πέτρο Γαλίδη και Σάββα Χριστοφόρου» . 

ΠΩΛΗΣΕΙΣ-ΑΝΤΙ ΡΡΗΣΕΙΣ οι, σελ 

"Έχω Ασφάλεια - Δεν θέλω άλλη" 
Οι αντιρρήσεις και η αντιμετώπιση/χειρισμός των αντιρρήσεων από τον ασφαnιστή ε{vαι 

σε μεγάnο Βαθμό το κnειδl της επιτυχlας για το "κnεlσιμο" της πώnησης. Η πεlρα των 

ασφαnιστών ε{vαι το κριτήριο επιτυχlας για υπέρ8αση των αντιρρήσεων. Η nύση ε{vαι η 

πρακτική εξάσκηση και η συζήτηση με έμπειρους ασφαnιστές και τον Διευθυντή του 
Υποκαταστήματος. 

π
ολλές φορές στις συναντή­
σεις οι ασφαλιστές συζητούν 
μεταξύ τους για να μάθουν να 

πουλούν σωστά και ν' αντιμετωπί­

ζουν τις αντιρρήσεις που προβάλ­

λουν οι υποψήφιοι πελάτες . Οι νέοι 
ασφαλιστές "τρέμουν" στις αντιρρή­
σεις , ενώ οι έμπειροι ψάχνουν για 
αντιρρήσεις να καταφέρουν να κλεί­
σουν την πώληση. Οι έμπειροι 
ασφαλιστές πολλές φορές προκα­
λούν τις αντιρρήσεις επειδή ξέρουν 

Γράφει ο Ηλιας Πετρίδης 
Agency Development Manager 

πως η πραγματική αντίρρηση είναι 
μια προσπάθεια του πελάτη να στη­

ρίξει την απόφασή του ν ' αγοράσει. 
Έτσι να θυμάστε ότι , όταν οι πε­

λάτες λένε "έχω ασφάλεια" δεν λένε 
"φύγε", "δεν αγοράζω", "δεν θέλω" . 

Απλά εννοούν ότι έχουν αρκετή , δεν 
θέλουν άλλη ή ότι δεν θα ακούσουν 
και τίποτα διαφορετικό από ό ,τι 
άκουσαν μέχρι τώρα . 
Οι νέοι ασφαλιστές αντιμετωπί­

ζουν την κατάσταση αυτή λέγοντας 
"όλοι είναι ασφαλισμένοι", ή "όλο σε 
ασφαλισμένους πέφτω" με αποτέλε­
σμα να βλέπουν το επάγγελμα αρ­
νητικά . Οι πιο έμπειροι εκμεταλλεύ­
ονται αυτή την αντίρρηση και ρω­
τούν "Πόση ασφάλεια έχεις" ή 

"Έχεις ικανοποιητική ασφάλεια ; Για 
να δούμε" . Οι έμπειροι γνωρίζουν 
ότι είναι η φύση του ανθρώπου να 
ψάχνει για το καλύτερο , έτσι είναι 
έτοιμοι να του προσφέρουν ακόμα 
καλύτερο πρόγραμμα ασφάλειας 
από αυτό που ήδη έχει , ή καλύτερα 
ένα πρόγραμμα που ν ' ανταποκρίνε­
ται στις πραγματικές του ανάγκες. 

Προσωπικά, πιστεύω , ότι πολύ λί­
γοι συνάνθρωποί μας μπορούν να 
ισχυρισθούν ότι έχουν ικανοποιητική 
ασφάλεια ζωής . Οι περισσότεροι 
έχουν αγοράσει ένα μικρό μέρος 

της πραγματικής ασφάλειας που 
χρειάζεται κάποιος σήμερα. Για να 
είμαστε ίσως πιο δίκαιοι και αληθείς 
θα λέγαμε καλύτερα πόση ασφά­
λεια τους πούλησε ο ασφαλιστής σε 
σχέση με όση έπρεπε να τους που­
λήσει και όχι πόση αγόρασε ο πελά­
της. Και αυτό είναι αυταπόδεικτο αν 
δούμε ότι ενώ αρκετοί άνθρωποι 
πληρώνουν ένα σεβαστό ποσό σε 
ασφάλιστρα ο ασφαλιστής τους 
πούλησε ασφάλεια για να ζήσει η οι­
κογένεια για ένα ή δύο χρόνια και 
όχι μια προγραμματισμένη ασφά­

λεια που να καλύπτει όλες τις ανά­
γκες μακροχρόνια. Φυσικά δεν μtά­
με εδώ γιατί και ποιος φταίει και βέ­
βαια δεν είναι του παρόντος να επι­
χειρήσουμε να συζητήσουμε το θέ­
μα αυτό. Απλώς είναι διαπίστωση 
ότι πολλοί μπορούν να λένε ότι 
έχουν ασφάλεια αλλά πόσοι είναι 
εξασφαλισμένοι είναι μια άλλη ιστο­
ρία. Πάντως οι στατιστικές μιλάνε 
για ασφαλισμένους και όχι πλήρως 
εξασφαλισμένους πελάτες στη με­
γάλη τους πλειοψηφία. 
Όταν λοιπόν μερικοί λένε έχουν 

ασφάλεια , τι εννοούν; Ότι έχουν 
απλώς μια ασφάλεια ή έχουν αυτή 

που πρέπει βάσει των αναγκών 
τους ; Πάνω στο δεύτερο σημείο 
πρέπει ένας επαγγελματίας ασφαλι­
στής να βασίζεται προκειμένου να 
εξασφαλίσει πλήρως τον πελάτη 
του και από την άλλη να κλείνει τυ­
χόν "παραθυράκια" για τον ανταγω­

νισμό. 

Αυτή η αντίρρηση "Έχω ασφά-

λεια , δεν θέλω άλλη" πρέπει να αντι­
μετωπίζεται θετικά διότι ανοίγει τις 
πόρτες για νέες πωλήσεις. Κτίστε 
πάνω σε ανθρώπους που έχουν ήδη 
καλλιεργημένη την ασφαλιστική συ­

νείδηση και όχι μόνο. Φυστικά δεν 
αγνοούμε πρωτίστως και αυτούς 
που δεν έχουν κανένα είδος ασφά­
λειας. 

Στην αντίρρηση "Έχω ασφάλεια" 
λοιπόν , τολμάτε να κτίσετε πάνω 
στο υφιστάμενο συμβόλαιο ρωτώ­
ντας " Πόση ασφάλεια έχεις ", "Δεν 
θέλεις περισσότερη ασφάλεια κύ­
ριε; " . Αυτοί οι πελάτες γνωρίζουν 
ήδη την ύπαρξη του θεσμού. Έκα­
ναν ήδη το πρώτο βήμα και έτσι 
αγοράζουν πιο εύκολα την επόμενη 
ασφάλεια. Ξεκαθαρίζουμε στον πε­

λάτη την πρόθεσή μας να προσθέ­
σουμε και άλλη ασφάλεια. Αυτό δεί­
χνει τον επαγγελματισμό μας και τις 
πραγματικές μας προθέσεις. Δείχνει 
σεβασμό προς τους συναδέλφους 
και προς το επάγγελμα και πάνω απ' 
όλα κοιτάζουμε πρώτα το συμφέρον 
του πελάτη, φροντίζοντας να είναι 
ασφαλισμένος-εξασφαλισμένος. 

Αντιβαίνει κάθετα σε κάθε εικόνα 
δεοντολογίας και συναδελφοσύνης 
η ακύρωση ασφαλιστηρίου και η 
αντικατάστασή του με άλλο . Είναι 
οφθαλμοφανές ότι ένα ασφαλιστή­
ριο έχει συγκεκριμένους όρους­
προνόμια που αποκτά με την πάρο­
δο του χρόνου , πράγμα που δεν έχει 
ένα νέο ασφαλιστήριο , παρόλο που 
μπορεί να έχει άλλα πλέονεκτήματα . 
Καταλήγοντας θα λέγαμε ότι με 

την αντίρρηση αυτή μετατρέπουμε 
το αρνητικό σε θετικό , κτίζοντας 
εποικοδομητικά και προβληματίζο­
ντας τον πελάτη ώστε να πάρει την 
σωστή απόφαση. 
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UNΙVERSAL LΙFE 
Οι κορυφαίοι του MultiCa re στην Αθήνα 

Τ 
ριήμερο εκπαιδευτικό ταξίδι στην 

Αθήνα πραγματοποίησαν Διευθυντές 

και Ασφαλιστές της Universal Life 
που διακρίθηκαν στα πλαίσια διαγωνισμού 

για το Πρωτοποριακό Διεθνές Σχέδιο Υγεί­

ας MultiCare που προσφέρει η εταιρία σε 
συνεργασία με το μεγάλο Βρετανικό 

Ασφαλιστικό Οργανισμό PPPhealthcare. 
Την Ομάδα που βλέπουμε στη φωτογρα­

φία συνόδευσε ο Διευθυντής Κλάδου Ατυ­

χημάτων & Υγείας της Universal Life, κ. Νε­
όφυτος Νεοφύτου. 

INTERAMERICAN 

Πρωταγωνιστικές επιδόσεις 

ασφαλιστών της INTERAMERICAN 

Σε εκπαιδευτικά προγράμματα που έχουν 
διεξαχθεί πρόσφατα από το Ασφαλιστικό Ινστι­
τούτο Κύπρου, ασφαλιστές της 
INTERAMERICAN έχουν επιτύχει πρωταγωνι­
στικές επιδόσεις, όπως οι κ.κ.: 
Αλέξης Ιεροκηπιώτης έχει πάρει το βραβείο 

καλύτερης επίδοσης στις εξετάσεις του Πι­
στοποιητικού Ασφαλιστικών Σπουδών. 

Μάριος Καισής κατατάχθηκε πρώτος της 
Πρώτης Ενότητας του Προγράμματος 
LUTC. 

Μίμης Παρπούνας, Δημοσθένης Τζιάζας, Ξέ­
νιος Ξενοφώντος έχουν επιλεγεί για συντο­
νιστές των προγραμμάτων εκπαίδευσης 
LUTC. 

Σπύρος Κουπέπιας έχει λάβει το Ανώτερο Πι­
στοποιητικό Ασφαλιστικών Σπουδών. 

Στη φωτογραφία ο Εκτελεστικός Αντιπρόε­
δρος κ. Ντίμης Μιχαηλίδης, ο Γενικός Διευθυ­
ντής κ. Μιχάλης Μιχαηλίδης μαζί με τους πρω­
τεύσαντες, πλαισιωμένοι από ασφαλιστές της 
INTERAMERICAN που έχουν συμπληρώσει με 
επιτυχία τις εξετάσιες του LUTC. 

Προσανατολισμός και πρωταγωνισμός 
, , 

στην αναγνωριση της επιτυχιας 

Ακόμη μια εκδήλωση για να τιμηθούν οι επιτυχέστεροι του Εκτελεστικού Αντιπροέδρου κ. Ντίμη Μιχαηλίδη και του 
των επιτυχημένων ασφαλιστών του Δικτύου Πωλήσεων Γενικού Διευθυντή κ. Μιχάλη Μιχαηλίδη , των Διοικητικών 

της INTERAMERICAN. Σε μια ατμόσφαιρα ενθουσιασμού Διευθυντών Τμημάτων και Επίλεκτων Συνεργατών η απονο­
και ομαδικότητας έγινε στο ξενοδοχείο FORUM μή των επάθλων στους πρώτους σε παραγωγικότητα ασφα­
ΙΝΤΕRCΟΝΤΙΝΕΝΤΑL στις 11 Δεκεμβρίου 1997 παρουσία λιστών για το μήνα Νοέμβριο 1997. 
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Λογαριασμός 

σrην Universal Bank 
για την Sμελή οικογένεια 

που διαμένει σε παράγκα 

Η Universal Bank άνοιξε λογαριασμό για 
την 5μελή οικογένεια του Γιαννάκη Αρι­

στοδήμου, που διαμένει κάτω από άθλιες 

συνθήκες σε μια παράγκα στο χώρο έναντι 
της Ιερατικής Σχολής στη Λευκωσία. Τ αυτό­
χρονα, η Universal Life κατέθεσε και τη δική 
της εισφορά ύψους r1 ,000. Ο Διευθυντής 
Υπηρεσιών Μάρκετινγκ κ. Δημήτρης Καλλέρ­
γης επισκέφθηκε την οικογένεια ανακοινώνο­
ντας την εισφορά και δίνοντας δώρα στα παι­
διά. Το κοινό μπορεί να καταθέσει την εισφο­
ρά του στον αριθμό λογαριασμού: Ο 1-57-
003202 "Γιαννάκης Αριστοδήμου - εισφο­
ρές", σε οποιοδήποτε Τραπεζικό Κέντρο της 
Universal Bank. 

Στην 

επόμενη σελίδα 
, 

μπορει 
, 

να συvαντησετε 

το μέλλον σας! 



οι σελ~,,__Κ_Υ_Π_Ρ_Ο_Υ _________________ Ε_ΙΔ_Η_Σ_Ε_ΙΣ 
Δύο νέοι ACII 
στις Γενικές 

Ασφάλειες Κύπρου 
Η κ. Χρύσω Κυπριανού Ο κ. Χρίστος Χρίστου 

Δύο νέοι uπάililηiloι των Γενικών Ασφαilειώv Κύπρου έχουν συμπilηρώσει με επιτυχία τις εξετάσεις του 

Chartered lnsurance lnstίtute 1<αι αποκτούν τον τίτilο AC/1. Πρόκειται για το Χρίστο Χρίστο 1<αι τη Χρύσω 
Κυπριανού, οι οποίοι είναι ι<αι οι πρώτοι Κύπριοι σπουδαστές του Ασφαilιστικού Ινστιτούτου Κύπρου που 
παίρνουν τον πιο πάνω τίτilο. Όπως είναι γνωστό, οι εξετάσεις του Ασφαilιστιιωύ Ινστιτούτου Κύπρου 

που διεξάγονται στα εililηνικά, αναγνωρίζονται πilήρως από το Chartered lnsurance lnstitute της 
Ayyilίaς, το οποίο παραχωρεί μέχρι επτά εξαιρέσεις από τα δέκα θέματά του. Οι εξετάσεις για τα 
υπόilοιπα τρία θέματα γίνονται στα Αyyπικά, απευθείας στο C/1. 
Η επιτυχία των Κυπρίων σπουδαστών δεν αvτανακπά μόνο στους ιδίους aililά και στο Ασφαilιστικό 

Ινστιτούτο Κύπρου και στην εταιρεία που εργάζονται. Για το Ασφαilιστικό Ινστιτούτο Κύπρου, η επιτυχία 

των σπουδαστών του επιΒεΒαιώvει από τη μια ότι το επίπεδο των εξετάσεών του είναι avάiloyo με 

εκείνο του CII, αilπά από την άililη δικαιώνει την ποπιτική του που δίνει τη δυνατότητα στον ασφαilιστικό 
κόσμο να παρακάθεται σε εξετάσεις σε ασφαπιστικά θέματα στην εililηνική yilώσσα. 
Για τις Γενικές Ασφάilειες Κύπρου η επιτυχία των uπaililήilωv τους, δικαιώνει την πάγια ποilιτική τους, 

που δεν είναι άililη από την παροχή κινήτρων στο προσωπικό τους για την απόκτηση επαyyεilματικών 
προσόντων, με στόχο την παροχή της καilύτερης επαyyεilματικής συμΒουilής στους ασφαilισμέvους και 
στην καilύτερη εξυπηρέτηση των σύγχρονων ασφαilιστικών αναγκών τους. 

Σ ε δήλωσή του για την επιτυχία του ο Χρίστος Χρί­
στου , αναφέρει τα εξής: 

«Με την ευκαιρία της ολοκλήρωσης των σπουδών μου 
θα ήθελα να εκφράσω τις θερμές μου ευχαριστίες στο 
Ασφαλιστικό Ινστιτούτο Κύπρου και όλους τους παράγο­
ντες του Ινστιτούτου, οι οποίοι έχουν συντελέσει σε πολύ 

μεγάλο βαθμό στη δική του επιτυχία. Η επιτυχία μου αυτή 

είναι πρωτίστως επιτυχία του Ασφαλιστικού Ινστιτούτου 
Κύπρου και ο καρπός πολλών χρόνων σκληρής δουλείας 
προετοιμασίας και οργάνωσης από μέρους του Ινστιτού­
του. Οι παράγοντες του Ινστιτούτου οι οποίοι συνέλαβαν 

το όραμα της μετάφρασης στα ελληνικά των βιβλίων του 
"Chartered lnsurance lnstitute " και της διεξαγωγής ενός 
μεγάλου αριθμού εξετάσεων στα ελληνικά, δικαιούνται να 

είναι υπερήφανοι για την επίτευξη των στόχων τους. 
Θέλω επίσης να διαβεβαιώσω τους σπουδαστές των 

τριών επιπέδων του Πιστοποιητικού Ασφαλιστικών σπου­
δών ότι βρίσκονται σε πολύ καλά χέρια και ότι με τη βοή­
θεια του Ινστιτούτου αλλά και τη δική τους προσπάθεια 
και συνέπεια τίποτα δεν είναι ακατόρθωτο. Θα ήταν πραγ­
ματική παράλειψή μου να μην αναφερθώ στην εταιρία 
μου, τις "Γενικές Ασφάλειες Κύπρου Λτδ " και να την ευχα­
ριστήσω τις την υποστήριξη που μου έχει προσφέρει σε 
όλη τη διάρκεια των σπουδών μου. Η οικονομική υποστή­
ριξη είναι πραγματικό κίνητρο για τους υπαλλήλους της 
εταιρείας μας ενώ η ηθική υποστήριξη προς εμένα αποτέ­
λεσε κάτι περισσότερο από κίνητρο σε όλη τη διάρκεια 
των σπουδών μου». 
Η Χρύσω Κυπριανού καταθέτοντας τη δική της εμπει-

Ημέρα αιμοδοσίας στην INTERAMERICAN 

Η ετήσια παράδοση της εθελοντικής αιμοδοσίας από το προσωπικό της INTERAMERICAN επαναλήφθηκε 
και φέτος στα κεντρικά γραφεία της στη Λευκωσία, την 
Παρασκευή 12 Δεκεμβρίου 1997. 
Την έναρξη της αιμοδοσίας τίμησε με την παρουσία 

του ο Υπουργός Υγείας κ . Χρίστος Σολωμής , τον οποίο 
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υποδέχτηκε ο Εκτελεστικός Αντιπρόεδρος της 
INTERAMERICAN κ. Ντίμης Μιχαηλίδης και ο Γενικός Δι­
ευθυντής κ . Μιχάλης Μιχαηλίδης , οι οποίοι , μεταξύ άλ­
λων , ευχαρίστησαν το προσωπικό της εταιρίας για την 
πολύχρονη και τόσο σημαντική προσφορά της στον το­
μέα της αιμοδοσίας. 

ρία για τις εξετάσεις αναφέρει τα εξής : 
«Είναι καλό και χρήσιμο μετά από την ολοκλή­

ρωση ενός μεγάλου μας στόχου, εμείς προσωπι­
κά, περισσότρο από κάθε άλλον, να προσπαθού­
με να αναλύσουμε το μυστικό της επιτυχίας. 
Όταν θυμάμαι ξεκίνησα πριν έξι χρόνια την πα­

ρακολούθηση των συγκεκριμένων ασφαλιστικών 
μαθημάτων, είχα συνειδητοποιήσει ότι επρόκειτο 
να δώσω ένα μακροχρόνιο αγώνα. Και όπως είναι 
φυσικό, σε τέτοιους αγώνες, το επόμενο εμπόδιο 
είναι πάντα πιο δύσκολο από το προηγούμενο. 
Μόλις είχα παντρευτεί και στην αρχή οι οικογε­
νειακές υποχρεώσεις ήταν λιγότερες. 
Με την πάροδο όμως του χρόνου αυξήθηκαν 

αφού απόκτησα και παιδί. Σε τέτοιο αγώνα όμως 
ορισμένες οικογενειακές θυσίες είναι αναπόφευ­
κτες και ορισμένα προσωπικά ενδιαφέροντα πρέ­
πει να παραμερίζονται. Σ' αυτή τη δύσκολή μου 
προσπάθεια, είχα συμμάχους την επιμονή και 
υπομονή που με διακρίνει. Είχα όμως και σαν 

ρυθμιστικούς παράγοντες το Ασφαλιστικό Ινστι­
τούτο Κύπρου και τον εργοδότη μου, τις Γενικές 
Ασφάλειες Κύπρου, που με τη δική τους συμβου­
λή, με παρότρυναν περισσότερο για να φθάσω 
στο τέρμα. 

Από τον πρώτο παράγοντα, δηλαδή το Ασφαλι­
στικό Ινστιτούτο, πήρα όλη τη βοήθεια που χρεια­
ζόμουν για την επιτυχία μου στα πρώτα επτά εξε­
ταστικά μαθήματα στην ελληνική γλώσσα και 

όλες τις βάσεις για τα επόμενα τρία αγγλικά μα­
θήματα. 
Από τον εργοδότη μου βρήκα όλη την κατανόη­

ση που μου χρειαζόταν, την ηθική παρότρυνση, 
ενώ πήρα και μια σημαντικότατη οικονομική υπο­
στήριξη για την κάλυψη των απαραίτητων σχετι­
κών διδάκτρων μου. Και εφόσον όλα αυτά, τα θε­
ωρώ απαραίτητα συστατικά της επιτυχίας μου, 
θεωρώ και δημόσια καθήκον μου να τους ευχαρι­
στήσω. 

Όσον αφορά τώρα το μέλλον μου, πιστεύω ότι 
τα εφόδια που απόκτησα, είναι αρκετά ικανοποι­
ητικά ούτως ώστε να παίξουν ρόλο για μια πιο 
λαμπρή καριέρα που ο κΘθένας θα επιθυμούσε». 

~, 1-:, 
UNΙVERSAL LΙFE 

'Ενα επιτυχημένο 

επαγγελματικό 

μέλλον! 

Η UNIVERSAL LIFE, 
μια εταιρία με ισχυρή οικονομική Βάση , με κύρος 

και στέρεα υποδομή προχωρεί σε ένα πιο δυναμικό μέλλον 

στον ελλαδικό χώρο ! 

Σε αυτήν τη δυναμική της προοπτική καλεί εσάς , 

τα υψηλά ασφαλιστικά στελέχη , σε παράλληλη πορεία . 

Μαζί μας θα νιώσετε την πραγματική και ουσιώδη υποστϊιριξη 

μιας δυνατής εταιρίας και μαζί θα προχωρήσουμε 

σε ένα κοινό, επιτυχημένο μέλλον. 

Θα νιώσετε τα τέλεια αποτελέσματα και τα οφέλη 

που μπορεί να προσφέρει η προσωπική επαφή 

και π άμεση επ ικοινωνία. 

Η UNIVERSAL LIFE 
θα Βρίσκεται συνεχώς κοντά σας , προσφέροντάς σας 

το καλύτερο δυνατό σε οτιδήποτε χρειάζεστε , ανά πάσα στιγμή. 

Μαζί θα σχεδιάσουμε το επόμενο Βήμα 

για τη συνεχή άνοδο και εξέλιξή μας! 

Και όλα αυτά μέ Βάση ένα σύνολο από τα πιο πρωτοποριακά 

και ευέλικτα ασφαλιστικά προϊόντα της αγοράς , 

που δημιουργούν νέες προοπτικές επαγγελματικής επιτυχίας . 

Ελάτε μαζί μας! 

Επικοινωνήστε σήμερα με τη 

UN I VE R SAL LI FE 

Λεωφ. Συγγρού 294 , 176 73 Καλλιθέα 
Τηλ. : 957.8580 • Fax: 951. 12S2 



Ο όρκος του Μεγ. Αλεξάνδρου 
Τον όρκο του Μ. Αnεξάνδρου μας τον έσrειnε ο αγαπητός φίπος κ. /. Ροδόπουnος από τον 
Φοίνικα Θεσσαπονίκης γράφοντας: «Lou τον σrέπνω Ρωσικά και Αγγπικά. Αυτός ο όρκος 
υπάρχει σrο Lαμαρκαντί του Ουζμπεκιστάν όπου έφθασε ο Μ. Απέξανδρος σrα Εππηνικά και 

Ρωσικά - Διδάγματα για τους ποπιτικούς μας». 

Lε επόμενο τεύχος θα γράψουμε περισσότερα για το έργο του /. Ροδόπουπου σε μακρινές 
εκτός Εππάδας χώρες ... 

Σ
ας εύχομαι, τώρα που τελειώνουν οι πόλεμοι, να θώ εγώ διαιτητής σας. Τον Θεό δεν πρέπει να τον νομίζε-

(( ευτυχήσετε με την ειρήνη. Όλοι οι θνητοί τε σαν αυταρχικό Κυβερνήτη, αλλά σαν κοινό Πα­
από δω και πέρα να ζήσουν σαν 

ένας λαός, μονοιασμένοι, για την κοινή 
προκοπή. Θεωρήστε την Οικουμένη πα­
τρίδα σας, με κοινούς τους νόμους, 

τέρα όλων, ώστε η διαγωγή σας να μοιάζει 
με τη ζωή που κάνουν τα αδέλφια στην οι­

κογένεια. Από μέρους μου θα θεωρώ 

όπου θα κυβερνούν οι άριστοι, ανε­
ξαρτήτως φυλής. Δεν ξεχωρίζω τους 
ανθρώπους, όπως κάνουν οι στενο­
κέφαλοι, σε Έλληνες και βαρβά­
ρους. Δεν με ενδιαφέρει η καταγωγή 

όλους ίσους, λευκούς ή μελαμψούς, 
και θα ήθελα να μην είστε μόνον υπή­
κοοι της Κοινοπολιτείας μου, αλλά 
μέτοχοι, όλοι συνέταιροι. Όσο περ­
νάει από το χέρι μου, θα προσπαθή­
σω να συντελεστούν αυτά που υπό­

των πολιτών, ούτε η ράτσα που γεννή­
θηκαν. Τους καταμερίζω με ένα μόνο 
κριτήριο: την αρετή. Για μένα κάθε καλός 
ξένος είναι Έλληνας και κάθε κακός Έλλη-

σχομαι. Τον όρκο που δώσαμε με την 
σπονδή απόψε κρατήστε τον σαν συμ­

βόλαιο αγάπης». 

νας είναι χειρότερος από βάρβαρο. Αν ποτέ 

σας παρουσιαστούν διαφορές, δεν θα καταφύγετε στα 
όπλα, παρά θα τις λύνετε ειρηνικά. Στην ανάγκη θα στα-

Στο συμπόσιο, στην πόλη Ώπις της Ασσυ­
ρίας, το 324 π .Χ. στους προσκεκλημένους αξιωματού­
χους όλων των φυλών. 

Ικανοποιούν τη δίψα των ανθρώπων τα προϊόντα σας; 

οι σημερινοί ηγέτες προϊόντος 
βρίσκουν ότι οι πελάτες έχουν 

μια ευρύτερη άποψη περί απόδο­
σης. Διψούν για ένα μίγμα από συ­
γκεκριμένα και δοκιμασμένα οφέλη . 
Περιμένουν ότι η απόδοση των επα­
ναστατικών προϊόντων θα ανταπο­
κριθεί στις πρακτικές αλλά και τις 
συναισθηματικές τους ανάγκες . Για 
παράδειγμα, η Harley Davidson έχει 
ήδη πάρει αυτόκλητες παραγγελίες 
για τη μοτοσυκλέτα που θα βγάλει 
προς τιμήν των 100 χρόνων από την 
εφμάνισή της στην αγορά, έστω και 
αν η μοτοσυκλέτα αυτή δεν πρόκει­
ται να πουληθεί πριν από το 2003. 
Υπάρχουν 200.000 μέλη της Λέσχης 
Κατόχων Harley, η οποία σπονσορά­
ρει την πραγματοποίηση ράλι στα 
οποία τα μέλη της παίρνουν μέρος 
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σε αγώνες της Η.0.G.Οι πελάτες 
της Harley δεν αγοράζουν απλώς 
μια μοτοσυκλέτα, αγοράζουν 
lifestyle. 
Πράγματι, για ορισμένα προϊόντα, 

η συναισθηματική ή δοκιμασμένη 
επίδραση αποτελεί πρωταρχικό 
στοιχείο απόδοσης : 
• Τα προϊόντα της Nike, της Reebok 

και της Swatch ικανοποιούν τη δί­
ψα των ανθρώπων για μια εται­
ρεία που να αντιπροσωπεύει τους 
αθλητικούς ήρωες, τους πλούσι­

ους και διάσημους, που χαίρο­
νται παντοτινής αναγνώρισης -
με τον ίδιο τρόπο που η Revlon 
πουλάει ελπίδα και όχι μόνον 
καλλυντικά. 

• Τα ηλεκτρονικά παιχνίδια Maxis 
επιτρέπουν στους ανθρώπους να 

γίνουν κυρίαρχοι του σύμπαντος, 
κρατώντας τους μοχλούς ισχύος 
για να κατευθύνουν μια μητρόπο­
λη, να διευθύνουν μια στρατιωτι­
κή βάση, να εκδώσουν μια μεγά­
λη εφημερίδα ή να τους μετατρέ­
ψουν σε μια βασίλισσα - έντομο, 
που κατευθύνει μια αποικία από 
μυρμήγκια. 

• Το MTV, η Walt Disney και οι σκη­
νοθέτες όπως ο Στήβεν Σπίλ­
μπεργκ δημιουργούν προϊόντα, 
τα οποία δεν παρέχουν απλώς 

φρέσκιες ιδέες και αυξάνουν τις 
εμπειρίες μας , αλλά στην ουσία 
αλλάζουν τον πολιτισμό μας ... ". 

Πηγή: "Αρχές Λειτουργίας 
Αγοράς" 

Εκδ6σεις Γαλλαίος τηλ. : 3231741 

ΤΩΡΑ! 

Κάθε ασφαλιστής 
δικαιούται 
σε κάθε έκδοση το «ΝΑΙ» 

, 
στο γραφειο 
, , 
η στο σπιτι του 
Στις σελίδες του: 

• Γνώσεις-εμπειρίες 
• Αλήθεια για καλύτερη καριέρα 
• Πληροφόρηση, ήθος, ειλικρίνεια 
• ΤΡΟΠΟΙ και ΜΕΘΟΔΟΙ ΕΡΓΑΣΙΑΣ 
• το ΣΥΜΦΕΡΟΝ ΤΟΥ ΑΣΦΑΛΙΣΤΗ 

ΓΙΝΕ ΣΥΝΔΡΟΜΗΤΗΣ 
• ΟΙ ΑΣΦΜΙΣΤΕΣ ΑΞΙΖΟΥΝ • ΣΤΗΡΙΞΕ το ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΣΟΥ, • ΣΤΕΙΛΕ ΤΙΣ ΑΠΟΨΕΙΣ ΣΟΥ, 
ΚΜΥΤΕΡΗ ΜΕΤΑΧΕΙΡΙΣΗ! ΤΗ ΔΙΚΗ ΣΟΥ ΦΩΝΗ! ΖΗΤΗΣΕ ΝΑ ΣΥΝΕΡΓΑΣΤΟΥΜΕ. 

r----------------------------------------------------------------------------------------------------------~ 
ΔΕΛΤΙΟ ΕΓΓΡΑΦΗΣ ΣΥΝΔΡΟΜΗΤΗ 

Ο Για ένα χρόνο Ο Για δύο χρόνια 

ΟΝΟΜΑΤΕΠΩΝΥΜΟ: __________________ ΕΤΑΙΡΙΑ: ________________ _ 

ΘΕΣΗ ΣΤΗΝ ΕΤΑΙΡΙΑ: __________________ ΔΙΕΥΘΥΝΣΗ : _______________ _ 

ΤΑΧ. ΚΩΔΙΚΑΣ: ____________________ ΠΟΛΗ: ________________ _ 

ΤΗΛΕΦΩΝΆ: ____________________ FAX: _ _________ _______ _ 

Ο Αποστέλλω ταχυδρομική επιταγή 

Ο Κατάθεση στο λογαριασμό 51342181/104 Εθνικής Τράπεζας Ελλάδος 

Προσοχή! Για να γfνει πfστωση, αναγράψτε στην κατάθεση τον αποστολέα και το περιοδικό και στείλτε το παρασταnκό στο fax: 36.11.545 

Ο Θα σταλεf εισπράκτορας (Μόνο στην ευρύτερη περιοχή του κέντρου της Αθήνας) 

Ο Θα περάσω από τα γραφεία σας 
ΑΞΙΑ ΕΤΗΣΙΑΣ ΣΥΝΔΡΟΜΗΣ 

Τεύχος: 1.200 Δρχ . • Φοιτητές 6.000 Δρχ. • Ιδιώτες 10.000 Δρχ. • Εταιρίες - Οργανισμοf 30.000 Δρχ. 

ΑΞΙΑ ΔΙΕΤΟΥΣ ΣΥΝΔΡΟΜΗΣ 
Φ01τητές 10.000 Δρχ. • Ιδιώτες 15.000 Δρχ. • Εταιρίες - Οργανισμοί 50.000 Δρχ. 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ ΝΑΙ , Φιλικής Ετοιρίας 19-20, Πλοτείο Κολωνακίου , Τ.Κ. 106 73 
Τηλ.: 36.09.071 , 36.20.186, 36.17.810 Fax: 36.11.545 www.ethnodata.gr/AsfalistikoNAI , e-mail: bancvaso@compulink.gr 



ΜΥΣΤΙΚΑ ΕΠΙΤΥΧΙΑΣ 

Η στρατηγική που πρέπει 

να ακολουθήσετε 

για να πολιορκήσετε με επιτυχία 

έναν υποψήφιο πελάτη 

και να τον κατακτήσετε. 
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ΑΣΦΑΛΙΠΙΚΟ 

ΝΑΙ 
ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΙΑΣ 

ΑΝΕΞΑΡΤΗΤΟ ΔΙΜΗΝΙΑΙΟ ΕΠΙΣΤΗΜΟΝΙΚΟ 
ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΤΟΥ ΑΣΦΑΛΙΠΗ 

ΑΦΜ: 1958/1649 
ΕΚΔΟΤΗΣ-ΔΙΕΥΘΥΝΤΗΣ ΣΥΝΤΑΞΗΣ 

Ευάγγελος Γ. Σπύρου 

ΓΡΑΦΕΙΑ: Φιλ. Εταιρίας 19-20 106 73 Κολωνάκι 
Τηλ. : 3609071-3620186 -3617810 FAX: 3611545 

e-mail: bancνaso@compulink . gr 
\'VWW.ethnodata.gr/Astalistiko ΝΑΙ 

ΕΛcΥΘΕΡΟΙΣΥΝΤΑΚΤΕΣ 
Σμαρούλα Παντελή 

{ψυχολόγος) 

ΟΙΚΟΝΟΜΙΑ - ΧΡΗΜΑΤΙΣΤΗΡΙΟ 
Κώστας Χριστόπουλος 

Ph. D. (Οικονομολόγος - καθηγητής ΑΣΟΕΕ) 
ΙΑΤΡΙΚΑ ΘΕΜΑΤΑ 

Δημ. Λινός (Ιατρός - καθηγητής Παν/μίου Αθηνών) 
ΘΕΜΑΤΑ ΕΟΚ 

Α.Δ. Θεοδωράκης 

ΚΟΙΝΩΝΙΚΗ ΑΣΦΜΙΣΗ & ΙΔΙΩΤΙΚΗ 
Ν. Β. Κωσταvτόπουλος 

ΔΙΑΦΗΜΙΣΕΙΣ 
Βασίλης Κουδούνας 

ΛΟΓΙΣΤΗΡΙΟ 
Μαρία Σιφονιού 

ΓΡΑΜΜΑΤΕΙΑ 
Γ. Καλτσώνη 

ΥΠΕΥΘΥΝΗ ΣΥΝΔΡΟΜΩΝ 
Βάσω Κολτούκη 

ΣΥΝΔΡΟΜΕΣ 
Κοσμάς Σταμάτης 

ΔΙΕΚΠΕΡΑΙΩΣΗ 
Βαγγέλης Μαρούλης 

Τα επώνυμα άρθρα εκφράζουν θέσεις 
των αρθρογράφων και όχι του περιοδικού " ΝΑΙ " 

ΕΠΙΣΤΟΛΕΣ - ΕΠΙΤΑΓΕΣ 
Ευαγ.Γ.Σπύρου 

Πλατεία Φιλ. Εταιρίας 19-20, 106 73 Κολωνάκι 
Τηλ. : 36090761 , 3620186, 3617810 , FAX: 3611545 

ΤΙΜΗ ΤΕΥΧΟΥΣ: 1.200 Δρχ. 
ΕΤΗΣΙΑ ΣΥΝΔΡΟΜΗ 
ΙΔΙΩΤΕΣ: 10.000 Δρχ. 
ΦΟΙΤΗΤΕΣ: 6.000 Δρχ. 

ΕΤΑΙΡΙΕΣ- ΟΡΓΑΝΙΣΜΟΙ: 30.000 Δρχ. 
ΑΤΟΜ . ΣΥΝΔΡΟΜΗ ΚΥΠΡΟΥ : 15 Λίρες Κύπρου 

ΔΙΕΤΗΣ Η ΣΥΝΔΡΟΜΗ 
ΙΔΙΩΤΕΣ: 15.000 Δρχ. 

ΦΟΙΤΗΤΕΣ : 10.000 Δρχ. 
ΕΤΑΙΡΙΕΣ- ΟΡΓΑΝΙΣΜΟΙ : 50.000 Δρχ. 

ΓΙΑ ΠΛΗΡΩΜΗ ΣΥΝΔΡΟΜΩΝ : 
Εθνική Τράπεζα Ελλάδος 

ΑΡ. ΛΟΓΑΡΙΑΣΜΟΥ : 51342181 /104 
ΕΠΙΜΕΛΕΙΑ - ΠΑΡΑΓΩΓΗ 

ΛΗΔΡΑΑΡΤ 
Σκρα 4 Μαρούσι τηλ.: 6805171 -3 Fax: 6805174 

ΤΕΤΡΑΧΡΩΜΙΑ ΚΟΚΚΙΖΑΣ Α.Ε. 
Αναβρύτων 8 Τηλ.: 8065013-6125548 

Fax: 8065013 

ΑΠΑΓΟΡΕΥΕΤ ΑΙ Η ΑΝΑΔΗΜΟΣΙΕΥΣΗ, η 
αναπαραγωγή, ολική, μερική ή περιληπτική ή κατά 

παράφραση ή διασκευή / απόδοση του 
περιεχομένου του περιοδικού με οποιονδήποτε 
τρόπο, μηχανικό, ηλεκτρονικό, φωτοτυπικό, 

ηχογράφησης ή άλλο, χωρίς προηγούμενη γραπτή 
άδεια του εκδότη. 

Νόμος 2121/1993 στην Ελλάδα και κανόνες 
Διεθνούς δικαίου που ισχύουν στην Ελλάδα. 

ΙΔΙΟΚΤΗΤΗΣ: ΕΥΑΓΓΕΛΟΣ Γ. ΣΠΥΡΟΥ 

Η ΑLΙω είναι n Nol Διεθνής Ασφαλιστικό 
Εταιρία Ζωής σm.v Ελλάδα. Nol σταθερά για χρόνια. 
Είναι η Εταιρία που καθιέρωσε το θεσμό του Επαγγελματία 

Ασφαλιστικού Συμβούλου και οριοθέτησε τα πρότυπα για 

mv εργασία του, αναβαθμίζοντας συνεχώς το ρόλο του. 

Η ALICO προσφέρει στους Ασφαλιστικούς mς Συμβού­
λους μοναδικά προνόμια εκπαίδευσης και υποστήριξης, 

αλλά και τα πιο αξιόπιστα προγράμματα, εξασφαλίζοντας 

απεριόριστες ευκαιρίες για μια πραγματικά επιτυχημένη 

καριέρα. Γιατί είναι μια Εταιρία με ανθρώπινο πρόσωπο που 

έχει αναδείξει τους κορυφαίους επαγγελματίες στο χώρο mς 

και σέβεται mv αξία και m συνέπεια των συνεργατών mς. 

Πάνω από όλα, όμως, nALICO είναι η πιο εύρωσm οικονο­
μικά και φερέγγυα ασφαλισnκή εταιρία Ζωής στην Ελλάδα. 

Είναι μια εταιρία του A.I.G., του κορυφώου ασφαλιστικού 

οργανισμού με έδρα υς ΗΠΑ, που δρασmριοποιείται σε 130 

χώρες του κόσμου. Κάθε χρόνο διακρίνεται με mν αvώταm 

αξιολόγηση «ΑΑΑ» από τους πιο έγκυρους διεθνείς οργανι­

σμούς οικονομικών αναλυτών για m δυνατότητα της να αντα­

ποκρίνεται αποτελεσματικά σnς οικονομικές της υποχρεώσεις. 

ΠΟΙΑ 
ΑJ:8ΑΛΙΣΤΙΚΗ ΕΤΑΙΡΙΑ 

ΜΠΟΡΕΙ 
ΝΑ ΣΑΣ ΙΞΑΣ8ΑΛΙΣΕΙ 
ΜΙΑ ΠΡΑrΜΑΤΙΚΑ 
ΕΠΙΠΧΗΜΕΝΗ 

ΚΑΡΙΕΡΑ; 

Καινούργιες προοπτικές αvοίγοVΙαι σmv επαγγελματική σας 
σταδιοδρομία. Η ALICO είναι η Nol εmλογή σας. Για να 

συγκαταλέγεστε και σεις στον κύκλο των επιτυχημένων και 

να απολαμβάνετε, όπως και οι ασφαλισμένοι μας, τα πολλα­

πλά οφέλη του πρωτοπόρου! 

1 Π Ο I Α Α Α Α Η; 
ΚFΝΤΡΙΚΑ ΓΡΑΦFJΑ ΔΙΟΙΚΗΣΗΣ: Λ. ΚΗΦIΣΙΑΣ 119, 15124 ΜΑΡΟΥΣΙ • lliΛ: 8065.511-19 



οι συμπατριώτες μας στη Γερμανία έχουν έναν 

ακόμη λόγο να αισθάνονται Αισιοδοξία και Σιγουριά. 

Η METROLIFE ΕΜΠΟΡΙΚΉ - η ασφαλιστική εταιρ ία ζωής 

της ΕΜΠΟΡΙΚΗΣ ΤΡΑΠΕΖΑΣ - έφθασε πρώτη στη Γερμανία 

με μόνιμη εγκατάσταση σε 1 Ο μεγάλες πόλεις και έδρα την 

Κολωνία. 

Για να αναπτύξει τις δραστηριότητές της κοντά στους 

εργαζόμενους Έλληνες, να ασφαλίσει, να προσφέρει 

πρωτοποριακά ασφαλιστικά, χρηματοοικονομικά και 

επενδυτικά προϊόντα αλλά και να κατακτήσει την αγορά της 

Ευρώπης. 

METROLIFE · ΕΜΠΟΡΙΚΗ: Η πρωτοπόρος ελληνική 

ασφαλιστική εταιρ ία ζωής επιχειρεί τη μεγάλη ευρωπαϊκή 

έξοδο, ξεκινώντας από το ευρωπαϊκό κέντρο λήψεως των 

οικονομικών αποφάσεων - τη Γερμανία. Μια στρατηγική 

κ ίνηση που φανερώνει το δυναμισμό και τη διορατικότητα 

της Εταιρίας και συγχρόνως προσφέρει σι γαυριά σε όλους 

τους Συμπατριώτες μας που ζουν και εργάζονται εκεί. 

ΕΤΑΙΡΙΑ ΤΟΥ ΟΜΙΛΟΥ ΤΗΣ ΕΜΠΟΡΙΚΗΣ ΤΡΑΠΕΖΑΣ , 

tδώ ποu vιώDεις oιyoupιa 

ΕΔΡΑ: ΚΟΛΩΝ ΙΑ • Διεύθυνση: GLOCKENGASSE 2 • 50667 κοι (Α DER OPER, OFFE BAC HPLATZ) • Τηλέφωνο: 0221 9255 173-6 • Fax: 022 1 92551 77 

ΥΠΟΚΑΤΑΣΤΉΜΑΤΑ: ΤΥΣΣΕΛ ΤΟΡΦ • ΦΡΑ ΚΦΟΥΡΤΗ • ΜΟ ΑΧΟ • ΣΤΟΥΤΓΑΡΔΗ • ΤΟΡΤΜΟΥ Τ • ΑΜΒΟΥ Ρ ΓΟ • Α ΟΒΕΡΟ • ΝΥΡΕΜΒΕΡ ΓΗ • ΒΕΡΟΛ Ι Ο 
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