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ΑΜΟΙΒΑΙΑ ΚΕΦΑΛΑΙΑ NATIONALE-NEDERLANDEN 

Το διαβατήριο που σας ανοίγει τα σύνορα 
για νέες επενδύσεις 

r r Ι 

στις αναπτυσσομενες αyορες του κοσμου 

ΗΕΟ ΑΜΟΙΒΑΙΟ ΚΕΦΑΑΑΙΟ ΕΞΩΤΕΡΙΚΟΥ 

Emerging Markets Fund 
Το νέο προϊόν τnc; Nationale-Nederlanden Emerging Markets-Mετoxικό Αμοιβαίο Κεφάλαιο Εξωτερικού αξιοποιεί περισσότερο από ποτέ 
τnv ανοδικrΊ πορεία των αναπτυσσόμενων αγορών, και επενδύε ι σε δυναμ ι κούς κλάδους. Είναι το διαβατnριο για επενδυτές που προσδοκούν 

νέες ευκαιρίες στις αναδυόμενες αγορές τnc; Ευρώπnc;, Ασίας, Ν. Αμερικnc; και Μ. Avaτoλnc;. 

Η Nationale-Nederlanden σε άμεσn συνεργασία με το ING lnvestment Management, σας ανοίγει τα σύνορα για επενδύσεις στο διεθνές 

περιβάλλον αvάπτυξnς, ενώ παράλλnλα σας δίνει τn δwατότnτα να διευρύνετε το φάσμα των επιλογών σας , με μια πλnρn σειρά αμοιβαίων 

κεφαλαίων εξωτερικού . 

Επωφελnθείτε λοιπόν σnμερα, από τn διεθvrΊ εμπειρία του πανίσχυρου ομίλου ING, το κύρος τnc; ING Bank, τnv εξειδικευμέvn υποστnριξn του 

επενδυτικού συμβούλου τnc; Nationale-Nederlanden, και φυσικά τn δυναμικrΊ που εκδnλώνουν οι αναπτυσσόμενες αγορές όλου του κόσμου . 

Τηλ : 95 06 911-31, Α uτόματη Πληρο φ όρηαη Πελατών : 9506 077, www.ing.gr 

Φ .Ε.Κ. 755/20.06.0 0 

Η εγγραφή στο Αμοιβαία Κεφάλαια της Nationale-Nederlanden, 
η εξαγορά μεριδίων και η προμήθεια 

"Ενημερωτικών Δελτίων" γίνποι μίσω του δικτύοu 

των uποκοτοστημό1ων της Nationale-Nederlanden 
σε όλη την Ελλόδο κοι του δικτύοu 

1ων κο1αστημότων 1ης ING Bank. 
Nationale-Nederlanden Αvώνuμος Εταιρεία 
Διαχειρίσεως Αμοιβαίων Κεφαλαίων. 

θεματοφύλακας: ING Bank, Σύμβοuλος επενδύσεων 
ING INVESTMENT MANAGEMENT (HAGUE). 

ING GROUP 
Nationale-Nederlanden 
Επίνδuση σιγοuριός, με παρόν και μέλλον Οι φίλοι μας λίνι Εν-Εν 

ΤΑ ΑΜΟΙΒΑΙΑ ΚΕ Φ ΑΛΑΙΑ ΔΕΝ ΕΧΟΥΝ ΕΓΓΥΗΜΕΝΗ ΑΠΟΔΟΣΗ ΚΑΙ ΟΙ ΠΡΟΗΓΟΥΜΕ Ν ΕΣ ΑΠΟΔΟΣΕΙΣ ΔΕΝ ΔΙΑΣ Φ ΑΛΙΖΟΥΝ ΤΙΣ ΜΕΛΛΟΝΤΙΚΕΣ 

* 

ΕΘΝΙΚΗ 
, 

4 αυτοκιν το 

Τώρα, συμφέρει 
να βάζετε παραπάνω 

Η ΕΘΝΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΠΙΚΗ δίνει τώρα μια νέα αξία στην ασφάλειά σας, συνδυάζοντας τη μεγαλύτερη δυνατή κάλυψη 

με τον οικονομικότερο τρόπο. Το νέο πρόγραμμα Εθνική & Αυτοκfνητο, περιλαμβάνει τρία ξεχωριστά πακέτα 
ασφάλισης, που προσφέρονται με αντίστοιχες εκπτώσεις(*) , ανάλογα με τον αριθμό των καλύψεων που περιέχουν. 

Το πακtτο καλύπτει: 
• Αστική Ευθύνη 
• Ασφάλεια πυρός 

• Ασφάλεια πυρός 
από τρομοκρατικές ενέργειες 

• Νομική Προστασία 
• Αστική Ευθύνη Πυρός 

• Αστική Ευθύνη Μεταφερόμενου 
Οχήματος 

Οι καλύψεις προσφtρονται 

με έκπτωση 1 ο% 
Επιπλέον, μαζί με κάθε συμβ6λαιο: 

Το πακtτο καλύπτει 
ό,τι και το Ε10, συν: 

Ατύχημα Οδηγού 
Ολική & Μερική Κλοπή 

Οι καλύψεις προσφtρονται 

* μεtκmωση 15% * 

Το πακtτο καλύπτει 
ό,τι και το Ε15, συν: 

• Μεικτή Ασφάλιση 

Οι καλύψεις προσφtρονται 

με έκπτωση 2 ο% 
■ Απολαμβάνετε τη Φροντίδα Ατuχήματος, μία νέα προνομιακή υπηρεσία , που σας βοηθά να αντιμετωπίσετε 
τις πρώτες δύσκολες στιγμές μετά το ατύχημα. 
Ενώ, μ6νο με 15.000 δρχ. ετησίως: 
■ Εξασφαλίζετε την Εθνική Οδική Ασφόλεια, που σας παρέχει πλήρη Οδική, 

Ταξιδιωτική-Ιατρική Βοήθεια όλο το 24ωρο , σε όλες τις χώρες της Ευρώπης, 
σε συνεργασία με την EUROP ASSISTANCE. 

ΕΘΝΙΚΗ 

Ζητήστε περισσότερες π.\ηροφοριες 
από τον Α~ό σας Σύμβουλο 
ή τηλεφων11στε στο: 32 99 100 

..,__ ____________ Η ΠΡΩ1Η ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ ____________ __, 



ΣΕΩΤΕΜΒΡΙΟΣ - ΟΚΤΟΒΡΙΟΣ 2000 
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NoνaBank 
NoνaBank 

Η νέα πρωτοποριακή τράπεζα 
αποτέλεσμα σύμπραξης της 

lnteramerican με την BCP V 

Όμιλος Ασπίς 
Διοίκηση και ανθρώπινο δυναμικό 

δημιουργούν μαζί έναν Όμιλο Αξιών 

Ο κ. Φ. Μπράβος συνομιλεί 
με τον εκδότη του <<ΝΑΙ" 
κ. Ευάγγ. Σπύρου 

... και γράφει ιστορία! 

Ε!] 
Οι γνώνες των στελεχών της 
ασφαλιστικής αγοράς εμπλουτί­
ζουν την έρευνα του <,ΝΑΙ» 

για τη μετεξέλιξη των δικτύων 
πωλήσεων 

m 
Ασφαλιστικοί και τραπεζικοί 

Όμιλοι στρέφονται 

προς τον πολλά υποσχόμενο 
χώρο του asset management 
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ιm 
Το «ΝΑΙ» διερευνά τους στόχους 
και τις προτεραιότητες 
των ασφαλιστών για το τελευταίο 
και πιο σημαντικό τετράμηνο 
της χρονιάς 

· 11 Συναισθηματικά: 
«Στον ιερά ενεργό τόπο της Ολυμπίας» 

Γράφει η Λένα Μανούσου, Φιλόλογος-αρχαιολόγος 

11!1 Γράμμα του εκδότη: 
Οι ασφαλιστές δεν είναι πια εδώ, 

παίζουν στην Α · Εθνική 

lfa Ασφαλιστικό Underwriting 

E!J Επικαιρότητα: NovaBank 
Ένα αστέρι γεννιέται 

fl Συνέντευξη: Μια συνομιλία «από καρδιάς)) του 
εκδότη Ευάγγ. Σπύρου με τον Πρόεδρο του 

Ομίλου lnternational Life κ. Φ. Μπράβο 

EI!J Συνέδριο 'Ομιλος Ασπίς: 
60 Συνέδριο στελεχών και πωλήσεων 

. !m Bancassurance και νέα συστήματα διανομής 
Άρθρο της Σ. Καλλέργη 

C!J 'Ερευνα: 
Από που πάνε για τους διαμεσολαβούντες; 

111 Επενδύσεις: Ασφαλιστικές και τράπεζες 
εστιάζουν στο asset management 

EI!J Αμοιβαία Κεφάλαια: Επενδύστε στο εξωτερικό 
lmJ Κεφαλαιαγορά: 

Αγοράζετε στα χαμηλά και κάντε υπομονή 

m!J Προϊόντα: Euroland 2010 

m 
m 

Προϊόντα: Maximum Plan 
Νέο επενδυτικό πρόγραμμα της SCOPLIFE 

Πληροφορική και lnternet: Παρουσίαση 
των site της Εθνικής Ασφαλιστικής 
και της Metrolife Εμπορικής 

i1!J Ρεπορτάζ: Οι προτεραιότητες 
των ασφαλιστών για το τελευταίο τετράμηνο 

fD Παρουσίαση των αγροτικών ασφαλίσεων 
της Αγροτικής Ασφαλιστικής 

1D Παρουσίαση: Alter Ego 
Το κέντρο τεχνικής βοήθειας 

της Ευρωπαϊκής Πίστης 

6IJ Παρουσίαση: Ασπίς Πρόνοια ΑΕΑΖ 
IJ Παρουσίαση: Τα τραπεζοασφαλιστικό 

προϊόντα της ING ΒΑΝΚ 
και της Nationale Nederlanden 

IJ Ενημέρωση: Διεθνές Συνέδριο ομίλου ING 

BJ Παρουσίαση: Ασφάλιση βιομηχανίας 
και εμπορίου από την Gerling 

IJ Συνέδριο: Commercial Union 

11 Ειδήσεις • Επικοινωνία 
III!J Άρθρο: «Η καριέρα μου, 

απολύτως δική μου απόφαση» 

Άρθρο της Αθ. Μπαλτά, 

ασφαλίστρια της Metrolife Εμπορική 
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ταυ καιρού κ ο vnέ~apnpo φ 
του xcJ,pov ΙΟ ε{ο, εκεί που ο μύθο 
άvω στnvnέτpα του .xpόvov το xάpaypa L....:1:::=:~~~~~~~::::::!::~:=il!I!!=;. 
αξιώv... - -
φιλία, σvvαδέλφωαn, ει ήvn, φιλοξε 

εwλες αξίες. 
vt 

ιwvατές φωνές του λεπτοφυούς nχοΧΡώpατος 
nςvόnσnς 
Φωνές pε αείχpοvο pήvvpa, που τις nήpε ο 
οικοvpεvικός άvεpος τnς αέvαnς nεpιστpοφής 
και τις έφεpε στις εσχατιές του κόσμου, 
κάvοvτας τnv nvoή τους nολιτιqpικό αyαθό. 



Έpnεδο αvπστύλι τnς yvώanς n άλκn και n pώpn τοv 
κοppιού και τnς ψvχnς, οδnyεί το άτοpο-άvθpωnο 
αvτόστιypα σnς ακpώpειες τnς εαωτεpικnς τοv 
avaζriτnanς και στα 8ύθn τnς κοιvωvικοnολιτικriς 
τοv npοσφοpότnτας. 

Στnς ιεpnς άλτιδος τοv τόπο pε τnς ιεpnς ελιάς το 
δpάypa σταφαvόvωvταv nέpφαvα και τιpnpέva n 
σωpατικn και ψvyικri αpιατεία τnς vεότnτας, τnς 
σφpιynλότnτας, τnς yriιvnς δύvαpnς κι οpοpφιάς 
και avvάpa n φιλόξεvn διάθεαn, n εψnvοnοιός 
npοαnάθεια, n nvεvpaτικn έκφpααn τnς τέχνης, n 
διεθvικn σφιχτόχεpn ολvpnιακn αpφικτvοvία 

τnς θpnακείας n αιαθnτικn npoaέyyιan και τnς τέχvnς 
n pvnpέvn αιαθnτικri αnεικοvίατnκαv αvεξίτnλα 
στωv vaώv και στωv άλλωv κοσpικώv κτιpίωv τnς 
Άλnδος το nέτpιvο δέpας κι avayέpvovτaς aτnv 
αyκαλιά του χρόvοv θvpίζovv στους pακpιvούς 
εnιyόvοvς τους τnv vnεpκoapικn τοv avθpώnov 
καταyωyri 

τοv Έλλnvα avθpώnov, τοv nολιτισpικού yεvάp_xn 
όλωv τωv λαώv τούτnς τnς yαλαζωnnς nλαvnτικnς 
κnλίδας, 
τοv Έλλnvα avθpώnov nov npοοpίατnκε va αvέ8ει 
το δύσ8ατο και δvσαvεχτό avriφopo τοv 
σnειpοειδούς δpόpov τnς τελείωσnς, αφού έτσι 
το όpιαε τnς ειpappέvnς το αφpάyιαpα 
τοv Έλλnvα avθpώnov nov nλάατnκε yια va pnει 
θελnpέvα ατο pέyu pοvοnάτι τnς npοσφοpάς και 
τnς θvαίας, va φέpει το npοpnθειακό φαός στου vov 
τα πεδία και va 8pει pετά εvός Καυκάσου τnv 
ακpοκοpφn yια va anaκovpnnaει το δέος τnς 
λεύτεpnς θέλnαnς και τn χαpά τοv αvτοαvvείδnτοv 
και αvτοθέλnτοv αyώvα yια το καλλίτερο. 

Πολιτισpός κι αθλnτισpός συvεvωpέvοι από τωv 
nέvτε ιδαίωv δακτύλωv το κvκλοτεpές σvvταίpιασpα 
8άδιααv αppοvικά στου pύθοv και τnς ιατοpίας τοv 
nέτpιvο δpόpο, yέpοvτας τις nέvτε τοv avθpώnov 
αίαθnαες pε αvείπωτnς nοιότnτας καλλιέpyεια, σε 
τούτοv εδώ τοv ιεpά εvεpyό τόπο τnς Ολvpnίας 

l 

ΣΘΗΜΑΤΙΚΑ 



Η αμίξn πολιnαμού-αθλnnσ αε nς 
εvpωπαϊκές αpχές τnς av.' αι ύφωαε 
αvεκλάλnτα ιδαvικά ατοv ιατοpικό χωpοχρόvο 
ποv παpέμειvαv αμετακίvnτα ως τις μέpες μας. 

Avnyεpόvεvτn n ψv_xri και το σώμα από τα ιδαvικά 
αvτά τnς αpχαιελλnvικnς σοφnς φpόvnσnς 
χάvεται ατο σκοτάδι τnς κο ικriς χο ' τnς 
λriθnς, ποv ακpαyyίζει τι υαώπnτο pε 
κεvού και τnς φθίαnς .. 

Ολυμπία, Δελφοί, εvαίvα, 
Δωδώvn, Δnλος, Κvωααός 
ιεpά vάματα ποv λvτpώvovv με τnv άχλv τnς 
μvnτικnς τοvς Νεφέλnς 

?~~~-----Μ~ε,..,' σ..,.α~. από τσ,.Κύπελλο τnς Ζειδωpriς αvάαας τούτου 
τοv μοvαδικού πολιτισμού nπιαv και ξεδίψαααv οι 
αποκαμωμέvες Χαομάζες του πpωτοyοvιαμού 
κι έακvψαv με trfoς μπpοατά ατωv πέvτε κύκλωv το 
αδελφοπιάαιμο, αποδιώκοvτας μακpιά τοv πόλεμο 
και τnv apά_xn. 
Εκεχειρία, φιλία, διάλοyος, αvταλλαyή 
Αyώvες τnς ψ ' σι τοv vov, αμάχες 
μέαα ατο πέvταθλο - τοv δέκαθλο, με έπα 
aθavaaia 

'vες. 
~μιού 

Eιprivn, διεθvιαpός, πολιτιστικό yεφύpωμα 
πvεvpanκn και nθικri διnθnαn ατα vάματα τnς 
αvώτεpnς ποιότnτας. 
Αpχές και έvvοιες πpωτοπόpες μέσα ατnς ελλnvικnς 
ψvpiς τα θολωτά τα avoiypaτa, ποv έyιvav οι Βάσεις 
yια τnv εvyεvέατεpn διαμόpφωαη αvθpώπωv και 
κοιvωvιώv. 

Μέαα ατnς ιεpnς Ί\λτιδος το αεμvό τοv τόπο ο 
άvθpωπος αθλnτnς-αyωvιατnς του αήΒοv και τnς 
ζωnς, τnς ύλnς και τnς αvτι-ύλnς, διεξriyαyε 
αψεyάδιαατα το διάλοyο με τn φύαn α' έvα εvεpyό 
avvappόvιapa μαζί τnς ειαπvέοvτας όλο τοv xcflpιm 
το εvεpyειακό μεyαλεiο τnς ομορφιάς και του 
μέτpου, τnς δύvαμnς και τnς ταπειvότnτας, καθώς 
avvάpa καt το διάλοyο με τοv εαυτό τοv α' έvα 
λvτpωτικό αώτpοπο ψιθύpιαμα nov τοv 'λεyε 
«yίvε Ηvίοχσς, 
yίvε Ιπποκpάτnς 
yίvε vικnτnς» 

Μακέτα από τον αρχαίο χώρο της 
Ολυμπίας. 

Κάvε το θnpio θεό, στάσου οpθός μέαα στnv 
πεpιδivnσn του εσωτερικού σου χάους, yιαή τότε το 
άpμα σοv θα yίvει ολόφωτο και φτερωτό και το όμμα 
aov καθάριο κι αθάvατο. Η δύσκολn και κοπιώδnς 
viκn του ε α υ το ύ οδnyεί aτnv εvοποίnαn τωv 
αvώτεpωv πεδiωv του avθpώnov, n οποία τοv 
μεταλλάσσει ταvτόατιyμα αε μια ιaopponnpέvn και 
τέλεια σύμμετpn ο λ ό τ n τα 

Τωv nέvτε κύκλωv το κυκλοτερές avvτaipιaσpa 
avτriv ακpιΒώς τnv ιaopponnpέvn και τέλεια 
σύμpετpn εvτελέχεια πpοΒάλλει αvμΒολικά 

Εnιλοyικά 
Τnς· Ολυμπίας το ιεpό του τόπου anpεio με τnς 
nλιακnς φλόyας τnv άnvpn aφri και του κοpύΒαvτα 
Hpaκλri το ολόφλοyο άyyιyμα άφnκε ατοv τόπο και 
ατοv χρόvο άαΒnστο το όvομα και το μεyαλεiο τnς. 
ως αξεnέpαστο ιδαvικό nvεύpατος-ψvpiς-σώpατος­
σ ' έvav τέλεια αpμοvικό σvvταιpιασμό αpετriς 
κάλλους, αλκnς και pώμnς. 

Λένα Μανούσου 

Φιλόλογος Αρχαιολόγος 
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Από τοv 

ΕuάyyεΛο r FπιJροu 
Εκόότ!J «ΝΑΙ» 

Οι ΟΟΦΟΑιοτέ~ 
δεν είναι πιο εδώ, 

παίζουν 
οτnν Α' ΕΒνικd! 

Ε 
πειτα από 40 χρόνια ιστορίας 
η Β ' Εθνική στο ποδόσφαιρο 
ονομάστηκε Α' κατηγορία στα 

πλαίσια του εκσυγχρονισμού, 
αφήνοντας πίσω μια ολόκληρη 

ιστορία και εποχή. 

Παράλληλα και η ελληνική ασφαλιστική 

αγορά αφήνει πίσω της μια 40ετία ίδια 

περίπου με την εποχή της Β ' Εθνικής 

στο ποδόσφαιρο . 

Για 40 χρόνια η Β' Εθνική ήταν το 
σχολείο για πολλά και πολλούς, 

γεμάτη παρασκήνια , παράγοντες , 

πουλημένα παιχνίδια, πουλημένους 

διαιτητές , φυτώριο , δεξαμενή παικτών, 

προετοιμασία συνωμοσιών , 

τσαμπουκάδες , ξύλο, συμμαχίες 
περίεργες , απρόοπτα , τοπικά μίση , 

κρυφές συμμαχίες σε βάρος τρίτων . 

Πολλοί παλαιοί θα θυμούνται διαιτητές 

να χάνονται, να χάνουν λεωφορεία , να 

καθυστερούν , θα θυμούνται 

υδροφόρες να λασπώνουν γήπεδα , 

νεκροφόρεςκαιφέρετρ~ απαγωγές 

παικτών , δαγκώματα στ ' αφτιά διαιτητών , 

λιποθυμ ίες μέσα στο γήπεδο , νταηλ ίκια , 

διακοπές ηλεκτρικού από τη ΔΕΗ , 

κυνηγητό στ ' αποδυτήρια και τόσα άλλα 
απίθανα και όμως αληθινά σε κάθε σεζόν . 

Για 40 χρόνια και η ασφαλιστική μας 
αγορά ε ίναι γεμάτη από επεισόδια και 

περίεργα που αν και αληθινά μοιάζουν 

σήμερα απίστευτα . Ε ίναι ατέλειωτα αυτά 

που γίνονταν στα υποκαταστήματα 

Τραπεζών με τα δάνεια και τις 

καταναγκαστικές εκβιαστικές 

ασφάλειες .. . Κρυφές συνεργασίες , 

ασφαλιστικά γραφεία , δίπλα στα υπ/τα , 

διάφοροι κωδικοί , μυστικές συναντήσεις. 

Οι νομοθεσίες ξεκίνησαν μετά το 1970, 
τους ασφαλιστές ζωής τους έβλεπαν σαν 

« κοράκια» θανάτων , χτύπαγαν ξύλο όταν 

άκουγαν τη λέξη «θάνατος », έφτυναν τον 

κόρφο τους , άλλαζαν θέση , έδειχναν 
φωτοτυπίες αποζημίωσης για να 

αποδείξουν ότι δεν είναι ψεύτες , 

ασφαλιστές έταζαν λαγούς και 

πετραχήλια , σπίτια , οικόπεδα , 

ασφαλιστές έκαναν θελήματα πελατών , 

πλήρωναν ΔΕΗ , ΟΤΕ , για να δείξουν 

service, στήνονταν με τις ώρες και δεν 
μίλαγαν «χωρίς υποχρέωση» ήταν όλα τα 

ραντεβού δηλαδή χωρίς κύρος , χωρίς 

σεβασμό , ήταν «κατάντημα» να είσαι 

ασφαλιστής κ.λπ. , κ.λπ . Ήταν μεγάλη τιμή 

να βρεθεί σε μια εκδήλωση κάποιος 

κιβερνητικός. Άσε τι γινότανε για να σε 

κάνουν ασφαλιστή . Ολόκληρες 

«στημένες » αποστολές σε συγγενε ίς για 

να πεισθούν να αφήσουν το γιο τους να 

γίνει ασφαλιστής . Ταξίδια και συνέδρια 

και μουσικές. 

Και από εκεί που γίνονταν αυτά , στο 2000 
μπήκαν οι χρηματιστηριακές και το 

Χρηματιστήριο στο παιχνίδι , τα Αμοιβαία, 

οι επενδύσεις , οι Τράπεζες , τα 

στεγαστικά και οι πιστωτικές κάρτες και 

γύρισαν ανάποδα το σκηνικό . Οι «πλασιέ 

του δρόμου πωλητές» αναβαθμίστηκαν , 

έγιναν πωλητές χρηματοοικονομικών 

προϊόντων , πήραν οικονομίες και χρήμα 

επενδυτικό να το αξιοποιήσουν , γίνανε 

σύμβουλοι , γίνανε περιζήτητοι , γίνανε 

« κλειδί» για την ανάπτυξη και 

πρωταθλητές των πωλητών αλλάζοντας 
κατηγορία από το ερασιτεχνικό στην Α ' 

κατηγορία Οικονομίας . 

Μπήκαν πια και κανόνες Α ' κατηγορίας. 

Οι ((στημένοι νόμοι» υπέρ των 

Τραπεζικών ασφαλιστικών εταιριών , τα 

χατίρια των υπουργών στις υποχρεώσεις , 

οι διπλές φορολογικές συμπεριφορές 

σκληροί εδώ , μαλακοί εκεί , άλλαξαν σιγά 

- σιγά και γίνονται ίσοι όλοι , σιγά - σιγά 

μπαίνουν όλοι στο παιχνίδι , σιγά - σιγά , οι 

αγώνες παίζονται πιο διάφανα αν και πιο 

σκληροί. Σιγά - σιγά η Πολιτεία αλλάζει κι 

αυτή. 

Οι ασφαλιστές δεν παίζουν πια στο 

ερασιτεχνικό . Είναι για τα καλά στην Α ' 

κατηγορία . 

Όσοι καταλάβουν αυτή την αλλαγή θα 

έχουν μέλλον . Στην Α ' Εθνική δεν παίζεις 

μόνο με Έλληνες , παίζεις και στον 

πολυεθνικό στίβο με άλλες προοπτικές 

και φυσικά οι αντίπαλο ί σου ίσως κάποια 

στιγμή σε συντρίψουν αν δεν 

προετοιμασθείς. 

Ό , τι έγινε στον Ιωνικό της Νίκαιας , 

γίνεται σιγά - σιγά και στις ασφαλιστικές . 

Προβληματιστείτε : Στον Ιωνικό έχουν 12 
αλλοδαπούς ποδοσφαιριστές που μιλούν 

εννέα διαφορετικές γλώσσες . Και στην 

ασφαλιστική αγορά έχουμε πολλές 

γλώσσες Αγγλικά , Γαλλικά , Γερμανικά , 

Ολλανδικά , Σκωτσέζικα , Ιταλικά , Ισπανικά , 

Πορτογαλλικά , Ρουμανικά , Αμερικανικά , 

Ελβετικά. 

Ο Διεθνισμός επεκτείνεται 

Το παιχνίδι άλλαξε 
Παίξτε μπάλα με προσοχή ! 

Ίσως παίζουμε εκτός έδρας , γι ' αυτό 
κάντε φίλους και φιλάθλους λίγο 

μακρύτερα από τη γειτονιά σας! 

Εuάγγ. Σπύρου 
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@ Μέρες διακοπών είδα στα Χανιά της Κρήτης αυτήν την υπέροχη ευχή-μήνυμα , 
γραμμένη σ ' ένα τοίχο ΛΕΥΤΕΡΙΑ ΣΤΟΥΣ ΦΥΛΑΚΙΣΜΕΝΟΥΣ ΤΗΛΕΘΕΑΤΕΣ. Ο ανώνυμος 

εμπνευστής της αξίζει των συγχαρητηρίων μιας κοινωνίας δέσμιας της τηλεόρασης , μιας 

!. v~vioς ελληνικής , που βιώνει μιο νέα πρωτόγνωρη σκλαβιά~ ίσως τη χειρότερη οπ ' 
όλες όσες προηγουμένως πέρασε σε άλλες εποχές .. . Η αλλοίωση της ελληνικής 

1 φυ γνωμίας σ ' όλα τα επίπεδα που γίνεται μέσω της τηλεόρασης είναι καταστροφικη 

ιδίως μέσω των δελτίων ειδήσεων με τα οποία 

ΛΛ-Ε N0Yl. «βομβαρδίζεται» ο «σκλαβωμένος ,: λαός κάθε μέρα ~ε 
ι ν . ' τοση πτωματολαγνεια , συμφορολαγνεια , 

• τρομοτραγικολαγνεία μέσω περιγραφών δυστυχίας , 

• φόνων , ληστειών , κηδειών, θλίψεων , συμφορών και 

@ Καφενείον ο ΑΣΩΤΟΣ ΥΙΟΣ κατάντησαν κάποιες εταιρίες. 
Μαζεύουν ό,τι βρουν στην αγορά , σφάζοντας το μόσχο το σιτευτό γι ' 

αυτούς που απαρνήθηκαν κάποιες αρχές κατεστημένες και 

«έζησαν ασώτως» σπαταλώντας την πατρική-εταιρική περι­

ουσία (δηλαδή τα · χρήματα κάποιων πελατών) . 

Δίκαια παραπονιούνται αυτοί που δουλεύουν για χρόνια 

με το σταυρό στο χέρι ... «'Ασωτοι υιοί» και κάποιοι ακόμη 
που εγκατέλειψαν «το πατρικό τους» - τις ασφάλειες και 

μπλέχτηκαν στις ΕΛΔΕ και τα Χρηματιστήρια .. 
Τον περασμένο χρόνο πολλοί «έζησαν ασώτως» , φέτος 

θα τη βολέψουν με ξυλοκέρατα .. . Οι Δ/ντές πωλήσεων 

έχουν ευθύνες για την πορεία κάποιων .. θα επανέλθουμε στο 
θέμα ... 
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ψευδών απόψεων τόσων και τόσων αγραμμάτων και 

ανειδίκευτων δήθεν δημοσιογράφων και ανθρώπων 

του δήθεν πνεύματος . Δεν γίνεται κάπου εδώ κοντά 

θα ελευθερωθεί αυτός ο λαός απ ' όλο αυτό το 

σύστημα σκλαβιάς του .. . ανακαλύπτοντας επιτέλους το 
κουμπί που κλείνει την τηλεόραση της προπαγάνδας και 

ψευτιάς των διαπλεκομένων συμφερόντων μιας λάθος φιλοσοφίας για την ζωή. 

ΛΕΥΤΕΡΙΑΑΑΑ! 1 ! Σκλάβοι (ξεση)κωθείτε από τον καναπέ .. . Δεν είναι έτσι όπως μας τα 
λένε οι σαδιστές , οι νεκρόφιλοι , οι έμποροι θεαματικότητας και συμφοράς! Αέρααααα! 

Οι διεθνείς συγχωνεύσεις ξεπέρασαν σε αξία αυτές των αμε­
ρικανικών , το πρώτο εξάμηνο του 2000 με τους τομείς των 
Τηλεπικοινωνιών και των Media, στην κορυφή των συγχωνεύ­
σεων. 

Η αξία των διεθνών συγχωνεύσεων έφθασε το πρώτο εξάμη­
νο του έτους στα 1,85 τρισ . δολ ., παρουσιάζοντας αύξηση κα­
τά 25%, σύμφωνα με τα στοιχεία της εταιρίας Thomson 
Financial Securities Data Publishing. Οι συγχωνεύσεις στις 
ΗΠΑ έφθασαν στα 875,6 δισ . δολ. και παρουσίασαν αύξηση 
2,7%. 
Από τις εταιρίες συμβούλων, πρώτη έρχεται η Morgan Stanley 
Dean Witter, με 227 συμφωνίες , αξίας 780,8 δισ. δολ . , 41 ,5% 
της διεθνούς αγοράς . Δεύτερη η Goldman Sachs με 195 συμ­
φωνίες 704,6 δια . δολ , 37,4% της διεθνούς αγοράς και τρίτη 
η Salomon Smith Barney, με 206 συμφωνίες , 443,7 δισ . δολ. 
Σε διεθνές επίπεδο , ο αριθμός των συμφωνιών το πρώτο 
εξάμηνο αυξήθηκε κατά 5% κα ι έφθασαν στις 17.609. Ο αριθ­
μός ωστόσο των αμερικανικών συμφωνιών , μειώθηκε κατά 
12% στις 4.982 από 5.661 την αντίστοιχη περίοδο πέρυσι. 
Ο κλάδος των Τηλεπικοινωνιών έρχεται πρώτος , με την εξα­
γορά αξίας 40 δισ . δολ. της Orange από τη France Telecom, 
με 650 συμφωνίες συνολικής αξίας 200,2 δισ . δολ . 

✓ Το 1999, οι νέες συμβάσεις χρηματοδοτικής μίσθωσης έφθασαν το 
ποσό των 246,1 δισ . δρχ . , σημειώνοντας σημαντική αύξηση άνω του 70% 
σε σχέση με το 1998. Τη χρονιά εκείνη , η αξία των συμβάσεων είχε δια­
μορφωθεί στα 142,4 δισ . δρχ. , ενώ ένα χρόνο πριν (1997) στα 119,2 δισ . 

δρχ. Σύμφωνα με τα επίσημα στοιχεία για την πορεία και τα αποτελέ­
σματα των εταιριών χρηματοδοτικής μίσθωσης , που παρουσίασε η 
Ένωση Ελληνικών Εταιριών Leasing, το μεγαλύτερο μέρος των νέων 
συμβάσεων αφορούσε -όπως σταθερά συμβαίνε ι τα τελευταία χρόνια­

την αγορά μηχανολογικού εξοπλισμού . Συγκεκριμένα , για το σκοπό αυτό 
οι 13 εταιρίες leasing υπέγραψαν με επιχειρήσεις και ελεύθερους επαγ­
γελματίες συμβάσεις 85,7 δισ. δρχ., που αντιπροσώπευαν το 34,8% 
περίπου του συνόλου των νέων συμβάσεων του 1999. Ακολούθησαν σε 
όγκο οι συμβάσεις για την αγορά επαγγελματικών οχημάτων (44,2 δισ . 
δρχ . και ποσοστό 18%), καθώς επίσης και αυτές για την εξασφάλιση 
επαγγελματικής στέγης και κτιριακών εγκαταστάσεων (41 ,3 δισ . δρχ. και 

ποσοστό 16,8%). 
Σημειώνεται ότι το leasing ακινήτων , αν και πρωτολειτούργησε ως θε­
σμός από τα μέσα του 1999, κατάφερε να αποσπάσει σημαντικό μερίδιο 
αγοράς . Μάλιστα , το μερίδιο αυτό εκτιμάται ότι θα διευρυνθεί εφέτος , με 
τις θυγατρικές των τραπεζικών Ομίλων Alpha Bank, Πειραιώς και 
Eurobank να διεκδικούν , η καθεμία για λογαριασμό της , τη μερίδα του λέ­
οντος των εν λόγω εργασιών. 
Οι ασφαλιστές μπορούν να κερδίσουν πολλά αξιοποιώντας το Leasing αλ­
λά ... αργούν ... 

✓'Ισως τελικά οι σοβαρότερες επιπτώσεις της ασθένειας του 
AIDS να είναι οι οικονομικές . Η ασθένεια αυτή πλήπει κυρίως άτομα 

που βρίσκονται στο μέσο της επαγγελματικής τους καριέρας. Αυτό 

έχει ως αποτέλεσμα τη μείωση της παραγωγικότητας και την κατα­

στροφή του ανθρωπίνου κεφαλαίου μιας χώρας. 

Σύμφωνα με μια έκθεση του επενδυτικού οίκου ΙΝG Barrings, το 20% 
όλου του εξειδικευμένου προσωπικού στη Νότια Αφρική θα είναι φο­

ρείς του AIDS μέχρι το 2015. Επιπλέον , η αντιμετώπιση των εξόδων 

της ιατρικής φροντίδας εξανεμίζει τις αποταμιεύσεις των ασθενών 

και των οικογενειών τους, με αποτέλεσμα τα δημόσια συστήματα 

προχής υγειονομικής περίθαλψης να αντιμετωπίζουν τεράστια βάρη . 

Σύμφωνα με μια έκθεση της Παγκόσμιας Τράπεζας, η παροχή βασι­

κής ιατρικής περίθαλψης, σε οποιαδήποτε χώρα, σε ένα φορέα του 

AIDS κοστίζει 2-3 φορές το μέσον ανά κεφαλήν ΑΕΠ. Καθώς λοιπόν η 
ασθένεια εξαπλώνεται , αυξάνουν σε τρομακτικό βαθμό και τα έξοδα 

περίθαλψης . 

✓ Το ασφαλιστικό και το ύψος των συντάξεων απασχολεί τους 
εργαζομένους άνω των 55 ετών , η εξεύρεση εργασίας, τους νέους. 

Τα στατιστικά αυτά στοιχεία παρέχει το Κέντρο Πληροφόρησης 

Εργαζομένων και Ανέργων (ΚΕΠΕΑ} της ΓΣΕΕ στους δύο μήνες λει­

τουργίας του και με βάση δείγμα 800 ατόμων, που κατέφυγε σ ' αυτό 

τηλεφωνικά στον αριθμό 1966, με e-mail (Kepea@gsee.gr) ή με επι­
τόπιες επισκέψεις (Βούλγαρη και Πειραιώς στο κέντρο της Αθήνας). 

©> Με αφορμή το θέμα των ταυτοτήτων ίσως οι Ακαδημαϊκοί μας 
δάσκαλοι θα έπρεπε να ασχοληθούν με την ταυτότητα των Νεοελλήνων , 
την ουσία την πραγματική. Ποιος είναι σήμερα ο Έλληνας ; Έχει ταυτότητα ; 
Ανήκει εις τη Δύση , εις την Ανατολή ή εις τον τόπο του ; Γιατί σώνει και 
καλά να ανήκει κάπου ; Είναι Έλληνας ; Ποια η φιλοσοφία του ; Ποια τα 
πιστεύω που τον διακρίνουν από τους άλλους ; Έχει διαφορετικότητα ; Πού 
υπηρετεί ; Πού πρωταγωνιστεί ; Φέρουν επαξίως το όνομα Έλλην όλοι οι 
γραμμένοι ως Έλληνες ; Πιστεύουν όλοι οι Έλληνες στην ελληνική ιστορία , 
στην ελληνική ηθική , στα ελληνικά ιδανικά , στην ελληνική γλώσσα , στο 
ελληνικό φρόνημα , στο ελληνικό πνεύμα , το ελληνικό ήθος ; 
Γνωρίζουν οι σημερινοί Έλληνες την ιστορία τους ; Είναι υπερήφανοι διά την 
καταγωγή τους ; Κράτησαν οι Έλληνες την ταυτότητά τους ; Πολλά θα μπο­
ρούσε να πει κάποιος αλλά η σύγχυση είναι τέτοια που μας οδηγεί στο συ­
μπέρασμα ότι η διαμάχη για τις ταυτότητες θα αποβεί σε καλό ... Για σκε­
φτείτε να μας έβαζαν πάνω σε μια σκηνή θεάτρου και από κάτω να είναι οι 
άλλοι λαοί και να μας έλεγαν: « Πείτε μας με λόγια ένας-ένας ποιος είστε 
και τι σημαίνει μία-μία λέξη από αυτά που γράφει η ταυτότητά σας ... ! Ανα­
λύστε τώρα τι σημαίνε ι Έλληνας. Τι σημαίνει Χριστιανός Ορθόδοξος . Τι ση­
μαίνει. .. 

1.356 
51 4 

8.758 
2.068 
5.483 
8.541 

453 
6.676 

71 
1.180 
1.027 
2.730 

404 
537 

3.740 
43.538 

1990 

198 
123 
139 
202 
232 
198 
136 
126 
186 
92 

202 
305 
130 

90 
94 

155 

1996 

134 
98 

107 
197 
140 
146 
125 
116 
171 

76 
127 
275 

79 
61 
64 

117 

1_354 
480 

8.549 
2.199 
5.604 
8.444 

472 
6.712 

60 
1.163 
1.105 
2_521 

438 
541 

3.741 
43.402 

1998 

147 
85 
95 

212 
151 
152 
116 
110 
143 

68 
119 
243 

78 
60 
61 

114 

1.500 
449 

7.792 
2.226 
5.957 
8.918 

429 
6.314 

57 
1.066 

963 
2.425 

400 
531 

3.581 
42.608 

-26% 
-31% 
-32% 
+5% 
-35% 
-23% 
-15% 
-13% 
-23% 
-26% 
-41% 
-20% 
-40% 
-33% 
-35% 
-26% 

Οι ασφαλιστές πληρώνουν ... 

Η ταυτότητα του δημοφιλούς ηθοποιού Κώστα Χατζηχρήστου από την 
«Καθημερινή» 
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ι§> Η ισχυροποίηση του Ομίλου με δυναμική διείσδυση , όχι μόνο στις αναπτυσσόμε­
νες αγορές των Βαλκανίων , αλλά και σε αυτές των ισχυρών της Ευρώπης , αποτελεί 
βασική προτεραιότητα της διοίκησης της lnteramerican, η οποία με στρατηγικού χαρα­
κτήρα συμμαχίες και εξαγορές , αλλά και με μία πολυσχιδή δραστηριότητα , παίζει πρω­
ταγωνιστικό ρόλο στην εγχώρια αγορά . Η ασφαλιστική αγορά , παραμένει το βασικό 
αντικείμενο ενασχόλησης της lnteramerican , ωστόσο γύρω από αυτή κινούνται σειρά 
άλλων δραστηριοτήτων , στις οποίες τα τελευταία χρόνια έχει μπει ο όμιλος , αξιοποιώ­
ντας τα μεγάλα υπό διαχείριση κεφάλαια, την αυξημένη κερδοφορία και τα ενισχυμένα 

δίκτυα πωλήσεων, όπως τραπεζικές εργασίες μετά την πρόσφατη συνεργασία με την 

BCP για τη δημιουργία της NOVABANK, παροχές υπηρεσιών υγείας με την Ευρωκλι­
vική , ενώ ήδη έχει περάσει στο χώρο της αεροπλοΤας , της κινητής τηλεφωνίας , του 
real estate, της παροχής χρηματιστηριακών υπηρεσιών κ.ά. Στις εξελίξεις στην ασφαλι­
στική αγορά , στη μεγάλη συνεργασία της εταιρίας με την BCP, αλλά και στα γενικότερα 
σχέδια του ομίλου , αναφερόταν με συνέντευξη που παραχώρησε στον «ΜΕΤΟΧΟ» ο 
πρόεδρος του Ομίλου Δημήτρης Κοντομηvάς τον Ιούλιο του 2000. 

©> Η διοίκηση του Χρημοτιστηρίου Αξιών Αθηνών έδωσε στη δημοσιότητα τον πρώτο κατάλογο με τα ονόματα των μεγαλομετόχων 206 εισηγμέ­
νων ετοιριών που κατέχουν ονομοστικές μετοχές σε ποσοστό όνω του 5%. Μεταξύ αυτών περιλαμβάνονται και οι εισηγμένες στο Χρημοτιστήριο 
οσφολιστικές ετοιρίες , τα περί των βοσικών μετόχων των οποίων στοιχεία περιλαμβάνονται στον κατωτέρω πίνακα : 

ΕΙΣΗΓΜΕΝΕΣ ΜΕΤΟΧΟΙ ΔΙΚΑΙΩΜΑ ΗΜΕΡΟΜΗΝΙΑ 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΕΣ ΨΗΦΟΥ ΜΕΤΑΒΟΛΗΣ 
ΕΤΑΙΡΙΕΣ 

ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 

ΖΩΗΣ & ΥΓΕΙΑΣ 
ΑΓΡΟΤΙΚΗ Α.Ε . Γ.Α. 

ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ Α.Ε.Γ.Α. 
ΕΘΝΙΚΗ Α. Ε . Γ . Α. 

ΕΥΡΩΠΑΙΚΗ ΠΙΣΤΗ Α.Ε . Γ.Α . 

ΙΝΤΕΡΑΜΕΡΙΚΑΝ ΕΛΛ . 
ΑΣΦ. ΕΤ. ΖΩΗΣ Α . Ε . 

ΦΟΙΝΙΞ 

ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΤΡΑΠΕΖΑ ΤΗΣ ΕΛΛΑΔΟΣ 59,56% 30/08/2000 
ΑΓΡΟΤΙΚΗ Α . Ε . Ε.Γ.Α. 18,000% 12/04/2000 
ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΤΡΑΠΕΖΑ ΤΗΣ ΕΛΛΑΔΟΣ Α.Ε . 58,770% 28/12/1999 
ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΣΥΜΜΕΤΟΧΩΝ Α.Ε . 7,900% 27/12/1999 
ΨΩΜΙΑΔΗΣ ΠΑΥΛΟΣ 57,11 % 31/08/2000 
ΕΘΝΙΚΗ ΤΡΑΠΕΖΑ ΤΗΣ ΕΛΛΑΔΟΣ 72,135% 28/08/2000 
ΓΕΩΡΓΑΚΟΠΟΥΛΟΣ ΧΡΗΣΤΟΣ 17,900% 28/08/2000 
οι YMPIOS ZEUS FIN. SUD EUROPA 9,990% 15/09/1999 
VIREFIN LIMITED 9,180% 26/05/2000 
ODENS CONSUL TING CORPORATION 6,000% 30/06/2000 
MITICA LIMITED 5,250% 09/06/2000 
ΔΕΜΚΟ ΑΝΤΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ ΕΠΕΝΔΥΤ. & ΕΜΠΟΡ . Α . Ε . 36,170% 27/06/2000 
ΚΟΝΤΟΜΗΝΑΣ ΔΗΜΗΤΡΙΟΣ 
BCP-IF, SGPS, Sociedade Uniressoal Lda 
ΕΜΠΟΡΙΚΗ ΤΡΑΠΕΖΑ ΤΗΣ ΕΛΛΑΔΟΣ 

ΕΜΠΟΡΙΚΗ ΤΡΑΠΕΖΑ ΤΗΣ ΕΛΛΑΔΟΣ 
ΕΜΠΟΡΙΚΗ ΜΕΛΕΤΩΝ ΣΧΕΔΙΑΣΜΟΥ ΚΑΙ 
ΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΙΚΟΥ ΚΕΦΑΛΑΙΟΥ Α . Ε . 

■ Στα πλαίσια της συνάντησης στελε­
χών του ομίλου Alpha Bank στις αρχές κα­
λοκαιριού , όπου παρουσιάστηκαν οι εξε­

λίξεις και τάσεις των αγορών καθώς και 

το νέο επιχειρησιακό πρόγραμμα του ομί­

λου για την τριετία 2000-2002 ο Γενικός 
Δ/ντής κ. Α . Κυριακόπουλος αναφέρθηκε 

και στο Bancassurance και στην απόφαση 
να διατεθούν όλα τα προϊόντα του Ομίλου 

μέσα από τα κοινά δίκτυα καταστημάτων 

Τραπέζης και καταστημάτων ΑΛΦΑ Ασφα­

λιστικής . Ο Πρόεδρος του Ομίλου κ . 1. Σ . 

Κωστόπουλος τόνισε ότι «η επιτυχία μας 

οφείλεται στο ότι είμαστε ένα πειθαρχη­

μένο σύνολο ατόμων αφοσιωμένων στο 

έργο μας που επιτελούμε με ζήλο και 

αγάπη και έχουμε πιστούς μετόχους και 

καλό όνομα». 

Εάν οι άνθρωποι της Άλφα Ασφαλιστικής 

δώσουν τον καλύτερο εαυτό τους μαζί με 

τον κ . Δούκα Παλαιολόγο , το Δ/ντα Σύμ­

βουλο και τον κ . 1. Γαλανόπουλο που μο­
χθούν να εμπνεύσουν το πνεύμα « Μαζί» 

18,051 % 
25,000% 
88,65% 

40,040% 
11 ,860% 

του Ομίλου σε όλους και όλα , τότε η χώρα 

μας θα έχει αποκτήσει ένα καλό πρότυπο 

προς μίμηση και στον ασφαλιστικό χώρο, 

με ασφαλιστές επιπέδου ανθρώ-

27/06/2000 
27/06/2000 
ΠΡΟ ΤΗΣ 
1/1/1998 

πων Ομίλου Alρha Bank που έχει 
σήμερα 9 τρισ. ενεργητικό , απο­

ταμιευτικά κεφάλαια 13 τρισ . 

(Καταθέσεις , Αμοιβαία , repos, 
priνate Banking) χρηματοδοτή­

σεις που ξεπερνούν τα 4 τρισ . 

δρχ ., προσωπικό 10.500 άτομα 

και 117.000 μετόχους ... Όλες οι 
προϋποθέσεις είναι καλές για 

τους ανθρώπους της Άλφα 

Ασφαλιστικής . Ας δουλέψουν 

σκληρά , ας πειθαρχήσουν σωστά 

για μεγάλα επιτεύγματα , ας 

ακούσουν τις συμβουλές της 

, 1 
,. 1 c{ 

.ιe--~ 
ηγεσίας τους. Ο κ. Δούκας Παλαιολόγος 

Αυτό είναι όλο ... είναι σε ό , τι καλύτερο 

έχει η ελληνική αγορά .. . Όλοι περιμένου-
με να χειροκροτήσουμε τα επιτεύγματά 

τους . 

ο κ. τ. Καραλής 

©> Δυνατά , σταθερά , ανοδικά , με ιδρώτα , με εξυπνάδα , με ευθύνη ανέβηκαν 

ένα-ένα τα σκαλιά ως την κορυφή οι άνθρωποι της ΝΝ . Είναι δε από τις λίγες 

εταιρίες που υπερασπίζονται με πολύ πάθος το Agency System. Σκληρή προσπά­
θεια , πολλή εκπαίδευση , συνεχής επιμόρφωση , τίμιες συναλλαγές εταιρίας­

δικτύου . Ο Τάκης Καραλής είπε με πράξεις και όχι με εξαγγελίες-ασανσέρ ό , τι 

είχε να πει .. Εκτός των άλλων οι άνθρωποι της ΝΝ επέμειναν και στα παραδο­
σιακά προϊόντα. Παράλληλα με τα άλλα 47.937.128.526 (22,6% της αγοράς) 
ήταν τα ασφάλιστρα από πρωτασφαλίσεις ζωής (παραδοσιακά προϊόντα) στο 

1999 και μάλιστα στην πρώτη θέση της αγοράς. Η Δ/νση πωλήσεων ΝΝ και ο 
Τάκης Καραλής επιμένουν στη στήριξη του υπ/τος όταν οι σειρήνες γύρω διά 

στόματος πολλών ηγετικών εταιριών μιλούν για διάβρωση του Agency ή για στή­
ριξη δήθεν των Agency αλλά με τοποθέτηση στο σώμα τους σαρακιών τύπου 
εναλλακτικών δικτύων bancassurance, τηλεμάρκετινγκ , call centers κ.λπ . Οφεί­

λουμε να πούμε ότι όσοι με τον α ή β τρόπο αποδυναμώνουν τα δίκτυα του 

Agency System σύντομα θα περάσουν δοκιμασίες. Η ελληνική αγορά θέλει χρό­
νια αρκετά ακόμα για να οργανωθεί, να εκπαιδευτεί και να ανταποκριθεί σε 

άλλες μορφές εξεύρεσης πελατών , βιώσιμες για τις εταιρίες . Τα θερμοκήπια 

δεν βγάζουν νόστιμα φρούτα . Μπράβο στην ΝΝ που προχωρά τίμια και σωστά! 

~ Λαθρεμπόριο ασθενών από διάφορες βαλκανικές χώρες και κυρίως τη Βουλγα­

ρία και την Αλβανία , αποκάλυψε ο υπουργός Υγείας Αλέκος Παπαδόπουλος. 

Διάφορα άτομα , εξήγησε ο υπουργός , κυρίως γυναίκες , φτάνουν στην Ελλάδα λίγες 

μέρες πριν γεννήσουν ή εκδηλώσουν τα συμπτώματα της ασθένειάς τους και ως έκτα­

κτα περιστατικά συνήθως εισάγονται σε δημόσια νοσοκομεία. 

©> ΜΠΟΡΕΙ οι αγορές να είναι στάσιμες , όμως οι χρηματιστές πλουτίζουν περισσό­

τερο από ποτέ ... 
ΓΕΓΟΝΟΣ που οφείλεται στη φιλελευθεροποίηση του χρηματοπιστωτικού συστήματος . 
Όσο προχωρεί αυτή η διαδικασία , τόσο περισσότερες δουλειές παίρνουν οι χρηματι­

στηριακές εταιρίες από τις τράπεζες . 

ΣΥΜΦΩΝΑ με το χρηματοοικονομικό οίκο Salomon Smith Barnley, μόλις τώρα αρχίζει 
το «πανηγύρι» στις χρηματαγορές της Ευρώπης. Διότι μόλις έχει αρχίσει η μεγάλη με­

τακίνηση των Ευρωπαίων από ομόλογα και καταθέσεις σε μετοχές . 

8 Διάβαζα σε επαρχιακή εφημερίδα 

μέσα σε μεγάλου πλαισίου αναγγελία ότι 

οι ΑΣΦΑΛΕΙΕΣ ΤΑΔΕ (υπάρχει όνομα) σας 

ενημερώνουν ότι διέκοψαν τη συνεργασία 

τους με την τάδε εταιρία (γράφει όνομα 

εταιρίας) και ότι .. επιλέξαμε να συνεργα­

στούμε με την τάδε εταιρία (γράφει 

όνομα) και η πρώτη εταιρία είχε ανάλογη 

αναγγελία κάτι που με παραξένεψε ... Λέτε 

να κρύβονται κι άλλα που δεν λέγονται και 

να τα βρούμε μπροστά μας ; 

8 Οι Χιονοστιβάδες ξεκινάνε από απλές 

μπάλες χιονιού και οι μεγάλες πυρκαγιές 

από μικρές σπίθες και οι πνευμονίες από 

απλά κρυολογήματα ... 

Ο έρωτας και ο βήχας δεν κρύβονται. Δεν 

άκουγαν τόσο βηχα κάποιοι εκεί σ' ένα λο­

γιστήριο με τα δισ. να πηγαινοέρχονται; 

Τώρα αρχίζουν τα δύσκολα για κάποιον 

που φέρεται χωρίς ΣΥΝΕΣΗ. 

©> Η βιομηχανία και 

κατασκευές είναι πια 

στην ειδικότητα του Φοί­

νικα. .. Πολύ καλή δου­

λειά έκανε ο Κώτσαλος 

τα τελευταία χρόνια φτά­

νοντας την παραγωγή 

στα 37 δισ. στο '99 από 
τα 12 δισ . που την παρέ­

λαβε το 1994. Έχει ο 

Φοίνικας πια την τεχνο- ο κ. r. Κώτσαλος 
γνωσία του Βιομηχανικού 

ασφαλιστή, βελτιώνει την απόδοση των 

ανθρώπων του, βελτιώνει τα συμβόλαια, 

την οργάνωση , την αποκέντρωση και σιγά­

σιγά διεισδύει σε ανωτέρου επιπέδου 

συνεργασίες .. . Ούτε στα όνειρά τους δεν 
έβλεπαν αυτοί που τον επέλεξαν τον 

Γιώργο το '93 ότι θα γίνουν αυτά που έγι­
ναν ... Δεν έχει σημασία αν είσαι σε κρατικό 
ή ιδιωτικό φορέα, αν ξέρεις καλά να διοι­

κείς ... Όπου κι αν είσαι το έργο σου φαίνε­
ται αν ξέρεις να το κάνεις σωστά. Κάντε 

μια σύγκριση με το σήμερα και το χθες του 

Φοίνικα του και θα συμφωνήσετε . 
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©> Μεγάλη κινητικότητα παρατηρήθηκε σ ' όλους τους τομείς της 
Εμπορικής Τράπεζας μετά την ανάληψη των καθηκόντων του νέου 

προέδρου της κ . Γιάννη Στουρνάρα και στις θυγατρικές ασφαλιστικές 

της . Η συμφωνία συνεργασίας με την Credit Agricol ε ίναι το κεντρικό 

σημείο αναφοράς όλων των αλλαγών . Στελέχη της Credit Agricole θα 
συμμετάσχουν στο Δ . Σ . της Εμπορικής και στις τρεις νέες επιχειρή­

Ο κ. r. Κώτοαλος 

σεις που θα δημιουργηθούν στην 

Εμπορική Τράπεζα και ε ίναι μία 

εταιρία Τραπεζοασφαλιστική για το 

Bancassurance, μία δ ιαχείρισης 
περιουσίας και μία επενδυτική τρα­

πεζική . Ο κ . Στουρνάρας πιστεύει 

ότι ο Φοίνικας αν και δεν είναι στα 

συμφωνηθέντα , μπορεί να παίξει 

ένα ρόλο συνεργασίας με άλλες 

θυγατρικές της Credit Agricole. 
Πιστεύω δικό μας είναι ότι ο κ . Κώτσαλος μπορεί άριστα «να ανοιχτε ί» 
σε βαθιά νερά ασφαλιστικά στην ευρύτερη περιοχή μας εκτός Ελλάδος 

και να δικαιώσει πλήρως τις επιλογές της νέας ηγεσίας . Και καλό πα­

ρελθόν έχει και καλύτερο μέλλον , αφού όπως γράψαμε και παλαιότερα 

είναι ένας από τους «επαίοντες» της ασφαλιστικής αγοράς και νέος 

και με προοπτικές καλές 
Ο κ. Γ. Στουρνάρας 

©> Με απόφαση της υφυπουργού Μαρίας 
- Ελένης Αποστολάκη τροποποιείται η παρά­

γραφος 6, του άρθρου 14 της Απόφασης Κ3-

397 4/11-10-1999 (ΦΕΚ 8334/18-11-1999, 

τεύχος Α.Ε . και ΕΠΕ) , ως εξής: 

«6. Μέχρι και την 31η Οκτωβρίου 2000, οι 
ασφαλιστικές επιχειρήσεις πρέπει να κυκλο­

φορήσουν τα νέα τιμολόγια ζωής , που θα συ­

ντάξουν σύμφωνα με την απόφαση . Από τηv 

ημερομηνία κυκλοφορίας τωv νέων τιμολο­

yίωv, η οποία αvαyyέλλεται στη Δ/vση Ασφα­

λιστικών Επιχειρήσεων και Αvαλοyιστικής, 

παύει να ισχύει η κυκλοφορία των τιμολογίων 

που δεν έχουν συνταχθεί σύμφωνα με την 

παρούσα απόφαση , με την επιφύλαξη της πα­

ραγ . 3 ανωτέρω». 

©> ΔΙΕΥΡΥΝΕΤΑΙ το χάσμα μεταξύ των ΗΠΑ 
και των υπολοίπων χωρών όσον αφορά τη χρήση 

της νέας τεχνολογίας. Έτσι , μεταξύ των ετών 

Σεπτεμβρίου 1999 και Μαρτίου 2000 στις ΗΠΑ 

προστέθηκαν 25,1 υπολογιστές μόνιμης σύνδε­
σης στο Ίντερνετ (lnterent hosts) ανά 1.000 κατοί­
κους . Στη Βρετανία προστέθηκαν την ίδια περίοδο 

5, 5 στην Ιαπωνία 4, 1 στη Γερμανία 3, Ο και στη 

Γαλλία 2,7. 
... φυσικό στη διάδοση του Ίντερνετ σημαντικό ρό­
λο παίζουν τα τηλεφωνικά τέλη και οι φόροι. Για 20 
ώρες πρόσβασης στο Ίντερνετ οι φόροι αντιπρο­

σωπεύουν το 5% του κόστους στην Ιαπωνία , το 

10% στις ΗΠΑ και το 20% στην Ευρωπαϊκή Ένωση . 

©> Σύμφωνα με το ΥΠΕΘΟ , 2.500 περίπου 
εταιρίες ελληνικές δραστηριοποιούνται στα Βαλ­

κάνια , 1.639 στη Ρουμανία , 450 στη Βουλγαρία, 

200 στη Σερβία και οι υπόλοιπες στη FUROM, 
Βοσνία και Ερζεγοβίνη . 

■ Ο ΑΡΙθΜΟΣ των μεταναστών στην Αμερική 

το περασμένο έτος έφτασε τα 16 εκατομμύρια 

άτομα. Πρόκειται για μια αύξηση 17% σε σχέ­

ση με το προηγούμενο έτος ... 

ΟΙ ΞΕΝΟΙ μετανάστες στην Αμερική αντιπρο­

σωπεύουν το 12% του εργατικού πληθυσμού 

της χώρας . 

Η ΑΜΕΡΙΚΗ δέχεται ετησίως 800.000 κανονι­

κούς μετανάστες και 300.000 λαθρομετανά­

στες . 

ΟΙ ΜΙΣθΟΙ των μεταναστών κυμαίνονται από 

300.000 δρχ. το μήνα, που είναι το επίπεδο 

κάτω από τον κατώτερο μισθό , μέχρι 3 εκατομ­

μύρια δρχ. το μήνα για τους προγραμματιστές 

από την Ινδία. 

ΜΙΑ ΠΡΟΣΦΑΤΗ έρευνα της Εθνικής Ακαδη­

μίας Επιστημών των ΗΠΑ ανατρέπει τις διαδε­

δομένες απόψεις σχετικά με τις υποτιθέμενες 

θετικές οικονομικές επιπτώσεις της μετανά­

στευσης. Σύμφωνα με την έρευνα, η μετανά­

στευση στην Αμερική οδήγησε σε αύξηση της 

οικονομίας της χώρας κατά 1 Ο δισεκατομμύρια 

δολάρια . Πρόκειται για σταγόνα στον ωεκανό 

των 1 Ο τρισεκατομμυρίων δολαρίων που είναι 

το ΑΕΠ της χώρας. 

Η ΕΡΕΥΝΑ δείχνει ότι εκείνοι που ωφελούνται 

από τη μετανάστευση είναι η ανώτερη αστική 

τάξη και οι εργοδότες που προσλαμβάνουν με­

τανάστες. Αντίθετα , πλήπονται όλοι εκείνοι 

των οποίων οι θέσεις εργασίας απειλούνται 

από τους μετανάστες . 

©> Εδώ και λίγους μήνες πριν, στο Συνέδριο Στελεχών Πωλήσεων του Ομίλου του ο κ. Π . Ψωμιάδης έλεγε ότι 
«εμείς στον Όμιλο Ασπίς , Διοίκηση και ανθρώπινο δυναμικό , Δημιουργούμε Μαζί έναν Όμιλο Αξιών , με σκοπό τη 

διαρκή Πρόοδο . Την αδιάκοπη πορεία προς το Καλύτερο και το Μεγαλύτερο. 

Εμείς , στην Ασπίς Πρόνοια, έχουμε κάθε λόγο να πιστεύουμε ότι απέχουμε από την κορυφή λίγες προσπάθειες 

ακόμα . Έχουμε κάθε λόγο να πιστεύουμε ότι απέχουμε από το Μεyόλο μας Στόχο λίyο χρόνο ακόμα!» και οι κινή­

σεις του καλοκαιριού φέρνουν ακόμα πιο κοντά στην κορυφή τον Όμιλο ΑΣΠΙΣ με 14 εταιρίες στο ενεργητικό του , 

δυναμικές .. . Ασφάλειες , Τράπεζες , υπηρεσίες τεχνολογίας , επενδύσεις , χρηματιστήριο κ .λπ. στην Ελλάδα και 

το εξωτερικό . Σε πρόσφατη επίσκεψή μου στα κεντρικά γραφεία είδα τους ανθρώπους του γελαστούς, ευχαρι­
στημένους και με δουλειά. Κόσμος πήγαινε και ερχότανε τα τηλέφωνα χτυπούσαν, τα συμβούλια και οι συνα­

ντήσεις σε πολλά σημεία ... Και επέκταση υπηρεσιών σε νέους χώρους δείγμα ότι οι δουλειές μεγαλώνουν . 

Αυτοί που έχουν σήμερα μέλλον ψάχνουν χώρους για νέα γραφεία και νέες δουλειές σε αντίθεση με κάποι­

ους που συρρικνώνονται. Συγχαρητήρια στον κ. Π. Ψωμιάδη για τις δυναμικές αποφάσεις του σε ώρα που η 

αγορά τώρα φτιάχνεται. Όσοι τον ήξεραν από παλιά μπορούν να δουν καλύτερα τη δημιουργική του πο­

ρεία και την προσφορά του . Και αν κάποιος είναι σημαντικός με μία αγαθοεργία μιας στιγμής σκεφθείτε 

πόσο καλή αγαθοεργία και συνεχής είναι να ευεργετείς τόσους εργαζομένους κάθε μέρα μέσω των 

εταιριών που δημιουργείς με ρίσκο και ιδρώτα καθημερινό . Μπράβο άλλη μια φορά κ . Ψωμιάδη . 

©> Σημαντική αύξηση τωv ατόμων που μολύνονται από τον ιό του 
AIDS καταγράφουν οι επιστήμονες τα τελευταία χρόνιο . Ο κυριότε­

ρος τρόπος μόλυνσης στην Ελλάδα είναι η σεξουαλική μετάδοση , 

ομοφυλοφιλική ή ετεροφυλοφιλική. 

Η δ ιαχρονική τάση της λοίμωξης είναι αυξητική και στα δύο φύλα, ιδι­

αίτερα όμως στους άνδρες. Ταχύτερη αύξηση καταγράφεται στην ηλι­

κιακή ομάδα των 25-39 χρόνων. 

Τα στοιχεία αυτά προέρχονται από έρευνα που έκανε η Επιτροπή Επι ­

δημιολογίας του Κέντρου Ελέγχου Ε ιδικών Λοιμώξεων (ΚΕΕΛ) και πα­

ρουσίασαν ο πρόεδρος του κέντρου καθηγητής κ . Γ. Σαpόγλου και ο 

εκπρόσωπος της επιτροπής αναπληρωτης καθηγητης κ . Α . Χατζάκης. 

Σε άλλες χώρες , ανέφερε ο κ . Σαρόγλου , κύρια πηγή μόλυνσης είναι 

η σχέση κάποιων ανθρώπων με τα ναρκωτικά , ενώ στην Ελλάδα είναι 

η σεξουαλική επαφή . Ο μεγαλύτερος κίνδυνος είναι οι συνήθειες των 

παιδιών στις εκδρομές τους ή στις διακοπές να δημιουργούν ανεξέ­

λεγκτες επαφές χωρ ίς τη χρήση προφυλακτικού . 

Αρχές Οκτωβρίου θα είναι στη Γερμα­

νία το επίκεντρο ενδιαφερόντων των 

εσωτερικών ελεγκτών εταιριών και 

στις 24 Οκτωβρίου στη Λάρισα όπου γί­
νονται συνέδρια με συναφή θέματα . 

Ένας καλός πρεσβευτής των Ασφ . 

Εταιριών θα είναι εκεί , ο Πρόεδρός 

τους κ . Μανώλης Βαμβακάρης από τον 

οποίο περιμένουμε να πληροφορήσει 

και τους ανθρώπους της ασφαλιστικής 

αγοράς για όσα ενδιαφέροντα γίνουν 

στις δύο αυτές σημαντικές συναντή­

σεις . Τους ενδιαφέρουν άμεσα . Οι και­

ροί είναι πονηροί.. . 

© Κάπου εκεί στα μέσα Ιουλίου κοίταζα τον « ΕΠΕΝΔΥΤΗ» και την αξιολό­
γηση των καλύτερων μετοχών από πέντε χρηματιστηριακές και στο ΤΟΡ 5 είδα 
την INTERAMERICAN του Δ . Κοντομηνά . 1η αξιολόγηση η ΠΙΣΤΕΩΣ , 2η η 

ΕΘΝΙΚΗ ΤΡΑΠΕΖΑ , 3η η INTERAMERICAN, 4η η ΕΜΠΟΡΙΚΗ ΤΡΑΠΕΖΑ , 5η η 

ΜΑΪΛΗΣ . Οι πέντε χρηματιστηριακές ήταν : Κύκλος - Άπαλος - Άβαξ - Πεντεδέ­
κης - Καραμανώφ . Αυτό λέγεται έξωθεν καλή μαρτυρία . Εμείς ξέρουμε και την 

έσωθεν κα ι τα δυο μαζί κάνουν αυτό που λέμε ΕΠΙΤΑΓΗ ΜΕ ΑΝΤΙΚΡΙΣΜΑ . 

Μπράβο INTERAMERICAN. 

© Έγινε η συνάντηση του Συνδέσμου Εκπροσώπων Ασφαλιστικών Εταιριών 
στο Golf Γλυφάδας απλά και ήρεμα στις 15 Ιουν ίου 2000, όπου δόθηκε η ευκαι­

ρία σε κάποιους να τα πουν μεταξύ τους . Όμως πιστεύουμε ότι τέτοιες συνα­

ντήσεις ίσως θα 'πρεπε να έχουν κάτι παραπάνω από το « μεταξύ μας» . Όπως 

π .χ . να καλεσθούν κα ι εκπρόσωποι από άλλους κλάδους που μας ενδιαφέρουν 

και να δοθεί χρόνος για το « κάτι», αυτό το « κάτι» που ε ίνα ι λίγο πιο έξω από 

τις παρεούλες γνωστών μεταξύ τους συναδέλφων της ίδιας εταιρίας που τα 

ξαναείπαν το πρωί στο γραφείο ... και ξαναφωτογραφήθηκαν και πέρυσι μαζί .. . 
Σίγουρα σε κάθε περίπτωση όμως είναι χρήσιμη η συνάντηση. 

Το Ευρωπαικό Δικαστήριο επικυρωσε αποψαση κατά της αυτοκινη­

τοβιομηχανίας Βολκσβάγκεν (Volkswagen) . για την επιβολη προστι­
μου 90 εκατ . ευρω . για παραβιαοη των κανονων ανιαγωνιομου . 

Προστιμο που ει ναι μικροτερο απο το αρχικό ποοό-ρεκορ των 102 
εκατ. ευρώ Στη ψωτογραφια ο διευθύνων σύμβουλος της γερμανι­

κης αυτοκινητοβιομηχανιας Φερντινάντ Πιχ μιλά σε ετησια σuνε­

ντευξη Τυπου. 

©> Πέρασαν τα 20 χρόνια -συμπλήρωσαν 20ετία- και βραβεύ­
τηκαν για την προσφορά τους στον όμιλο ΑΣΠΙΔΑ οι Δ/ντές Πωλή­

σεων Αθαν. Αθανασούλιας , Ανέστης Γιαννούσης και Λουλοuδάκης 

Κώστας που εδώ στη φωτογραφία είναι με τον κ. Κώστα Καρατζά, 

Γενικό Δ/ντή του Ομίλου . Είναι τρεις άνθρωποι π.ου έκαναν πράξη 

το ΕΜΕΙΣ για το οποίο γpάφεί, (τόσο έξυπνα) ο Χρ . Δημόπουλος 

στην περιοδική έκδοση·τοu Ομίλου ΑΣΠΙΔΑ .. Είναι τρεις άνθρωποι 
που λένε ότι «τούτο τον Όμιλο τον έχοuμε' όλοι μαζί και ασφαλι­

στές και τραπεζικοί και επενδυτές και όι πλέον αφανείς υπάλλη­
λοι» . Είναι τρεις άνθρωποι που «έπειτα από μύριους κόπους ξενύ­

χτια, υπερωρίες , χαμένες διακοπές, ανύπαρκτα Σαββατο·κύριακα, 

δεδουλευμένες αργίες , συσκέψεις , συζητήσεις, αναφορές, σημει­

ώματα φτάσανε στο όνειρο» να δούνε στην κορυφή την ΑΣΠΙΔΑ και 

να είναι ένας Όμιλος Αξιών. Συγχαρητήρια και από το «Ασφαλι­

στικό ΝΑΙ» για την προσφορά τους. Άξιοι! 

©> ΠΕΡΙΠΟΥ 5,5 τρισ . δραχμές -ποσό που αντιστοιχε ί στο 35% 

του 3ου Κοινοτικού Πλαισίου Στήριξης- άντλησαν οι εισηγμένες στη 

διετία 1999-2000. Οι. .. εκταμιεύσεις των προς επένδυση κεφαλαίων 

έχουν φτάσει το 100% και οι επενδυτές περιμένουν να μάθουν πού 

πήγαν τα κεφάλαιά τους . 

Την περασμένη εβδομάδα , δόθηκαν από τις εταιρίες απαντήσεις στο 

με ίζον ερώτημα που απασχολεί την αγορά : 

Το 71% των κεφαλαίων που αντλήθηκαν , είτε παραμένουν «σταθμευ­

μένα» σε repos και προθεσμιακές καταθέσεις , είτε χρησιμοποιήθη­

καν για ενίσχυση των κεφαλαίων κίνησης , αποπληρωμή δανείων και 

συμμετοχή σε αυξήσεις κεφαλαίου θυγατρικών εταιριών . 

Το 29% έχει ήδη διατεθε ί για επενδύσεις . Βέβαια , στις περισσότερες 

εταιρίες του δε ίγματος τα επενδυτικά προγράμματα έχουν διάρκεια 

2-3 χρόνια , οπότε θεωρείται φυσιολογικό τα κεφάλαια να βρίσκονται 

στον .. . τόκο δεδομένου , μάλιστα , ότι έχουν περάσει μόλις λίγοι μήνες 

από την άντλησή τους . Αυτά βγαίνουν έπειτα από έρευνα της «Κυρια­

κάτικης Ελευθεροτυπίας» . 
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«Ο χειρότερος ασφαλιστής είναι πολύ 
χρήσιμος για μια οικογένεια , αφού ό , τι και να 
έκανε από πλευράς ασφάλισης οι συγγενείς 
κάποιου θα ωφεληθούν αν αυτός πάθει κάτι .. . 
Θα πάρουν κάτι και αυτό είναι σημαντικό ... » , 

μου είπε μεταξύ άλλων σε μια φιλική 
συνάντησή μας ο κ . Σ. Ταγκόπουλος ο 
Γενικός Δ/ντής της ALICO AIG LIFE που 
προσπαθεί με κάθε τρόπο να συνεχίσει τη 
δημιουργική πορεία των ανθρώπων της 
ALICO AIG LIFE προσθέτοντας τις δικές 
του ιδέες για να ζούνε καλύτερα φίλοι , 
συνεργάτες , πελάτες , στελέχη και 
μέτοχοι της ALICO AIG LIFE. Μιας 
μεγάλης πορείας και παρουσίας στην 
Ελλάδα μέσα στην οποία έζησαν , 

μεγάλωσαν και ... γέρασαν 
πολλοί 

ασφαλιστές αποκομίζοντας πολλά οφέλη και 
κέρδη υλικά και ηθικά ... 
Παλαιοί και νέοι έκαναν «πολλά χιλιόμετρα» 
μέχρι να φθάσουν στο καλό επίπεδο 
υπηρεσιών που έχουν , και κυρίως ό , τι έκαναν 
το έκαναν πιστεύοντας δυνατά στην αξία της 
ασφάλισης για την ελληνική οικογένεια και 

μάλιστα στην ασφάλιση ζωής πάνω απ ' όλα . Η 
ALICO Ελλάδας αποτέλεσε και αποτελεί σχολή 
και πρότυπο καριέρας στον κλάδο ζωής . 
Από τις 18-4-64 που πήρε άδεια λειτουργίας 
στην Ελλάδα, οι άνθpωπο ί της ασχολούνται 
αποκλειστικά με ό , τι καλύτερο υπάρχει , στη 
ζωή και φυσικά έθεσε στην υπηρεσία της πάλι 
ό , τι καλύτερο υπάρχει ανάμεσα στους 
πωλητές , τους ασφαλιστές αποκλειστικής 
απασχόλησης Ζωής τους οποίους η ίδια 
αγκάλιασε με εμπιστοσύνη εκπαιδεύοντάς 
τους να είναι καλο ί . 
Ο κ . Σ. Ταγκόπουλος είναι στην ALICO από το 
1978 και φιλοδοξεί μέσα και από τη δική του 
πορεία να συνεχισθεί ακόμα καλύτερα το έργο 
ζωής τόσων συναδέλφων του , ανθρώπων της 
ALICO AIG LIFE . Με αισιοδοξία και σύνεση 
αυτή την εποχή παράλληλα με το έργο 
ρουτίνας του Γενικού Δ/ντή επιδιώκει να 
προσθέσει νέο αξιόλογο δυναμικό , να «δέσει» 
κάποιες συμφωνίες για προώθηση του 
Bancassurance και να προστεθεί νέο αίμα 
κοντά σ ' αυτούς τους υπέροχους ανθρώπους -
πρότυπα καριέρας όπως ο κ . Μάρκογλου , ο κ . 
Αγοραστός , ο κ . Μάστακας , ο κ . Δ . 
Καστρινάκης , ο κ . Λ. Χρ ιστοδουλίδης , ο κ . Μ . 
Τζαλιγόπουλος , ο 0. Σκουτέλης , ο κ . Ζ . 
Σούσης , ο κ . Α . Τρύφωνας , ο Αλ . Μοpντό , ο Π . 
Σταθόποuλος , ο Φ . Γκαϊτατζής , ο Β. Σμuρvιός , 
ο Στ . Παπαθανασίου , η Κατερίνα Βασιλάκη , ο Τ. 
Πετρίδης , ο Μ . Πιατόπουλος , η Χ . 
Παπαδημητρίου , Ο Ε. Στασιvός , η 0. 
Θεοδωρίδου κ.ά . Τόσοι πολλοί που θα 
μνημονευτούν και σε άλλο σχόλιό μας και που 
συνετό είναι η διεύθυνση δημοσίων σχέσεων 
να τους προβάλει , ιδίως τους παλαιούς που 
είναι και μεγαλύτερης αξίας από τους 
εντυπωσιακούς αριθμούς παραγωγής . 

Ο κ. Σ. Ταγκόπουλος συνεχίζει τη 
βραβευμένη πορεία 

Ανβριίrn-v&ς σιΜίιλαις λ6yιι 8ρcmιχρ6νιων αιιmώσαιν 
της cπιιοσ.σιριιmς ρύπανσnς σc Αθήνα, βcσσαλονlιυι 

« Η ρύπανση σκοτώνει» ήταν ο τίτλος 

έκθεσης της « Γκρ ινπίς » , η οποία στη ­

ρίχθηκε στη μεθοδολογία που ακολου ­

θε ί η Παγκόσμια Οργάνωση Υγείας για 

να καταλήξε ι στο συμπέρασμα ότι το 

κόστος σε ανθρώπινες ζωές στην 

Ελλάδα (και στην υπόλοιπη Ευρώπη) 

είναι συγκρίσιμο με εκείνο των 2.200 
ατόμων από τροχαία ατυχήματα : 1.342-
7.247 επιπλέον θάνατοι ετησίως λόγω 
βραχυχρόνιων κα ι μακροχρόν ιων επι­

πτώσεων , αντίστοιχα . 

και yισ το σύνοΑο της Ελλάδας αιι6 mν Παyιι6σμια Ορy6νtιισιι Yydaς 

Σuνολικες 
αnωλειες 

Πιθανός 
σριθμ6ς 
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Διακύμανση 

Θανοτοι απο 
κορδιαγyειακες νοσοuς 

Διοκύμσνσn 

Θονατοι αnο νοσοuς 
του οναnνεuοτικου 

Πιβανός 
σριβμός 

Διακύμανση 

Η Ένωση Ασφαλιστικών Εταιριών Ελλά­

δος αλλά και κάθε ασφαλιστική εταιρ ία 

ξεχωριστά έχουν λόγους να πληροφο­

ρήσουν το κοινό για το πρόβλημα . Πρω­

τοβουλίες μπορούν να γίνουν πολλές 

για πολλά . 

Επειδή στην ασφάλιση 
, 

αυτοκινητου 

δεν σε καλύπτει η αδιαφορία ... 

Η μεγάλη κα ι σίγουρη ασφαλιστική παιρ ία σuμμπέχει τώρα , στο θεσμό του Φιλικού 
Διακανονι σμού που , με το νέο σύστημα αποζημ ίωσης υλικών ζημιών, σος απαλλάσσε ι 

από την ταλαιπωρία. Επιπλέον, ο ι -πόντο πρωτοποριακές- υπηρεσίες 

της INTERAMERICAN, σε συνδυασμό με το νέο σύστημα , 

δ ίνουν σε κάθε ασφαλισμένο νέα προνόμια . 

Έχοντος ως στόχο να προσφέρε ι την απόλυτη εξυπηρέτη ση για κάθε περ ίπτωση , 

η INTERAMERICAN προσφέρει τις εξής καλύψεις: 

Αι.ιΤοΗeL 
Έp:ιcro, σm θίσn σος 

AUTOHELP: Σε περ ίπτωση ατυχήματος, αρκεί ένα τηλεφώνημα 

στο 168 και η INTERAMERICAN αναλαμβάνει την καταγραφή των 

ζημιών και όλες τις απαρα ίτητες διαδικασίες, ε ίτε ε ίστε υπα ίτιος, ε ίτε όχι. 

Επιπλέον, ο Autohelρer σας βοηθό στη συμπλήρωση της δήλωσης Φιλικού Διακανον ι σμού . 

• ΚΑΛΥΨΗ ΑΠΟ ΑΤΥΧΗΜΑ ΜΕ ΑΝΑΣΦΑΛΙΣΤΟ ΟΧΗΜΑ. 

Αποκλειστικό από την INTERAMERICAN, παρέχπα ι η δυνατότητα αποζημ ίωσης 

του ασφαλισμένου της, όταν για το ατύχημα εuθύνπα ι ανασφάλιστο όχημα . 

Υπολογίζπαι ότι τα ανασφάλιστο οχήματα στη χώρα μας, ε ίναι περ ίπου 500.000. 

• 24ΩΡΗ ΝΟΜΙΚΗ ΠΡΟΣΤΑΣΙΑ που παρέχει πανελλαδικό , άμεση βοήθεια δικηγόρου , 

όλες τις ώρες και τις ημέρες του χρόνου . 

• ΕΥΡΥΤΑΤΟ ΔΙΚΤΥΟ με uπακατοστήματα σε όλη τη χώρα και περιφερειακό 

γραφεία για εύκολη πρόσβαση στις υπηρεσίες μας ή για επ ι κοινων ία με τους ειδ ι κούς. 

• ΚΙΝΗΤΕΣ ΜΟΝΑΔΕΣ ΑΠΟΖΗΜΙΩΣΕΩΝ που σπεύδουν και στα πιο απομακρυσμένα 

σημεία για άμεση επίδοση της αποζημ ίωσης. 

• ΟΔΙΚΗ ΒΟΗθΕΙΑ από τη μοναδική ασφαλιστι κή που διαθέτει ιδιόκτητο «στόλο» οχημάτων. Εξuπηρπεί, 

με ένα απλό τηλεφώνημα στο 168, όλες τις ώρες και τις ημέρες του χρόνου ακόμα και για " βαρέα " οχήματα . 

• ΣΧΟΛΗ ΑΣΦΑΛΟΠ ΟΔΗΓΗΣΗΣ. Εντελώς δωρεάν, μπορούν να λάβουν μέρος 

σε μαθήματα της σχολής, άτομο ηλικ ίας 18 έως 23 πών, με έκπτωση 10% στα ασφάλ ι στρα 

της υποχρεωτικής Αστικής Ευθύνης αυτοκινήτου. 

Μια παροχή της INTERAMERICAN για την πρόληψη των τροχαίων ατυχημάτων. 

• ΔΩΡΕΑΝ ΠΡΑΣΙΝΕΣ ΚΑΡΤΕΣ. Γ ι α όλες τις χρήσεις, όχι μόνο στον Ενι α ίο Ευρωπαϊκό Χώρο 

(ΕΟΧ) αλλά και στις υπόλοιπες χώρες όπου ι σχύ ε ι το σύστη μα nράσινων Καρτών. 

Και όλα τα παραπάνω με τα καλύτερα ασφάλ ιστρα της αγοράς. 

Επειδή, λο ιπόν, κανείς δεν θέλει μια ασφαλιστική παιρία που , 

σε περ ίπτωση ατυχήματος να κάνει ... την πάπια , σκέψου διοφορπικά . 

Γιο άμεση εξυπηρέτηση , στην ασφάλιση αυτοκινήτου , σκέψου INTERAMERICAN. 

φ INTERAMERICAN 
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ΞΕΚΙΝΗΣΕ ΤΗ ΛΕΙΤΟΥΡΓΙΑ ΤΗΣ , , 

νο ΟΤΕ (( )) , 

Μ 
ε επιθεπκό μάρκεπνγκ και tvroνη διαφήμιση tκλεισε την πρώΠ] εβδομάδα λειτουρ­
γfας της η Νονa Bank Επιδιώκοvτας τηv προσέλκυση όσο το δυvατόv περισσότερωv 
πελατώv, η Nova Baπk έριξε στηv αγορά το προηγούμεvο τριήμερο τοv καταθετικό 
λογαριασμό (repos) Nova Star με απόδοση 7% τοv πρώτο μήvα, 8% το δεύτερο και 9% 
τοv τρίτο μήvα και για ποσά 3-1 Ο εκατ. δρχ. Α v ληφθεί υπόψη ότι τα αvτίστοιχα προϊό-

ντα της αγοράς προσφέρουv το πολύ μέχρι 6, 75% -και μάλιστα για υψηλά ποσά- τότε γίvεται προ­
φαvές το «δέλεαρ» της πριμοδότησης vέωv πελατώv από τη Nova Bank. Οι επιτελείς της τράπεζας 
σχεδιάζουv και άλλα προί6vτα αυτής της κατηγορίας, καθώς επιδίωξή τους είναι το δυναμικό 
λαvσάρισμα της Nova Baπk στηv αγορά. 
Στόχος τριετίας είvαι η κατάκτηση του 5% της συvολικής αγοράς και απώτερος σκοπός η 
εξάπλωσή της στηv περιοχή τωv Βαλκαvίωv, αλλά και της Μέσης Αvατολής. Η Nova 
Baπk δίvει το δικό της ξεχωριστό «παρώv» στοv τραπεζικό τομέα, προβάλλοvτας τα 
ιδιαίτερα στοιχεια της που, μεταξύ άλλωv, είvαι η υψηλή τεχvογvωσία, η πρωτο­

ποριακή δομή της και η προώθηση εvός ολοκληρωμέvου «πακέτου» 50 περί­
που τραπεζικώv προϊόvτωv. 

Η vέα τράπεζα, που αποτελεί το πρώτο ... παιδί του «γάμου» μεταξύ της 
fnteramericaπ και του πορτογαλικού ομίλου BCP, εισβάλλει στο χώρο 
τωv συvαλλαγώv με τηv ταυτόχροvη λειτουργία 45 καταστημάτωv 
και τηv προοπτική της επέκτασής της και σε άλλα μεγάλα αστικά 

κέvτρα της χώρας με 120 καταστήματα συvολικά. Τόσο ο πρόε­
δρος του ομίλου fπteramericaπ, Δημ. Κοvτομηvάς, όσο και ο 
πρόεδρος της BCP κ. Gonzafves, αλλά και ο διευθύvωv σύμ­
βουλος της Nova Bank κ. Πεχλιβαvίδης, κατά τηv πρόσφα­

τη παρουσίαση της τράπεζας, αvαφέρθηκαv ιδιαίτερα 
στο πλάvο αvάπτυξης της εταιρfας τοvfζοvτας ότι στο 

τέλος της πρώτης τριετίας στοχεύουv va εγγράψουv 
περί τους 350.000 πελάτες, εvώ σχολίασαv και το 

επίπεδο τωv προσφερόμεvωv υπηρεσιώv, το οποίο 

χαρακτήρισαv μοvαδικό για τα ελληνικά δεδομέvα. 
Με δεδομέvη τη συμμετοχή της κατά 50% στηv 
fnter1rust θεωρείται σημαvτικό το γεγοvός ότι από 
τηv πρώτη χρήση θα καταγράψει κέρδη. Στο μεταξύ, 

στελέχη της lπteramericaπ εκτιμούv ότι η Nova Bank 
στο μέλλοv και εφόσοv πρώτα διαμορφώσει έvα δυ­

vαμικό επιχειρηματικό προφίλ στοv τραπεζικό τομέα, 

θα διαδραματ(σει κυριαρχο ρόλο εvτός του ομίλου απο­

τελώvτας τοv πυρήvα όλωv τωv χρηματοοικοvομικώv πρω­

τοβουλιώv που θα αvαλαμβάvει η διο(κηση της lnteramericaπ. 
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Από αριστερά προς τα δεξιά οι κ.κ. Γ. Τανισκίδης, 

Γ. Πεχλιβανίδης, Δ. Κοντομηνάς, J. J. Gonfalves, 
J. Ρ. Sanchez 

ο πρώτο βήμα υλο-

Τ 
ποίησης στρατηγι­
κής συνεργασίας 

του Ο~ίλου της inte­
ramerιcan και της 

Banco Comercial 
Portugnes (BCP) , ξεκίνησε και επίσημα τη λει­

τουργ ία του στις 21 Σεπτεμβρίου 2000. Αποτελεί 
ένα βήμα ολοκλήρωσης της lnteramerican ως 
πλήρους χρηματοοικονομικού Ομίλου , και ένα με­
γάλο σταθμό , για τα ελληνικά τραπεζικά δεδομέ­
να. 

Παρουσιάζοντας την «Τράπεζα Αστέρι» ο κ . Δη­
μήτριος Κοντομηνάς στην εκδήλωση που οργανώ­
θηκε στην «Αίγλη» του Ζαππείου στις 20/9/2000 
τόνισε ότι «πρόκειται γιο ένα τολμηρό εγχείρημα , 
που έχει όλες τις προϋποθέσεις να πετύχει. Η 
NOVA ΒΑΝΚ έχει στο DNA της , το χαρακτηριστι­
κά της BCP και της lnteramerican. Είναι φτιαγμέ­
νη γιο νο υπηρετήσει με τον πληρέστερο κοι τον 

καλύτερο τρόπο τις ανάγκες του σύγχρονου αν­
θρώπου. Είναι έτοιμη , οπό ούριο κιόλας να δώσει 
λύσεις στο προβλήματα των οικονομικών συναλ­
λαγών του καθενός , αλλά και να δώσει δυνατό­
τητες καλύτερης διαχείρισης κεφαλαίων» . 
Στη συνέχεια δηλώσεις έκανε και ο πρόεδρος του 

Ομίλου BCP κ . J. J. Goncabres, ο οποίος έκανε 
λόγο για το τεράστιο ενδιαφέρουν που παρουσιά­
ζει η ελληνική αγορά στον τραπεζικό και ασφαλι­
στικό τομέα , αλλά και τις δυνατότητες ανάπτυξής 
της μετά την ένταξη στην ΟΝΕ . 
«Στρατηγικό η διείσδυση της BCP και η σύνδεσή 
της με την lnteramerican σηματοδοτεί την αφε­
τηρία γιο την επιτυχή εξάπλωσή της στις αγορές 
των Βαλκανίων». 

Ακολούθησε η ομιλία του Διευθύνοντος Συμβού­
λου της NOVABANK Κ . Ιωάννη Πεχλιβανίδη , ο 
οποίος τόνισε την έμφαση που δίνει η τράπεζα 
στη χρήση εναλλακτικών καναλιών (ATMs, phone 
banking, internet banking). Αναφέρθηκε επίσης 
στη χρονική συγκυρία που η NoνaBank εισέρχεται 
στην ελληνική τραπεζική αγορά , μια αγορά που 
κυριαρχείται από εξαγορές και συγχωνεύσεις 

δύο , τριών ή και περισσοτέρων τραπεζικών οργα­
νισμών . Πρόσθεσε τέλος ότι « η απάντηση της 
NovaBank στο κύμα των εξαγορών δεν είναι τί­
ποτα άλλο οπό την επικέvτpωσή μας στις ανά­
γκες του πελάτη . Αυτόν καλούμαστε vo υπηρετή­
σουμε, αυτός είναι ο οδηγός μας» . 
Ποια είναι όμως η NoνaBank ; Η NoνaBank είναι η 
πρώτη τράπεζα αποκλειστικά για ιδιώτες , προ­
σφέρει ολοκληρωμένη εξυπηρέτηση και καινοτο­

με ί στον τρόπο λειτουργίας και εξυπηρέτησης πε­
λατών με βάση τη χρήση ενός προηγμένου κα ι 

πλήρως πελατοκεντρικού μηχανογραφικού συστή­
ματος. Οι υπηρεσίες της τράπεζας και τα προϊό­
ντά της καλύπτουν ένα ευρύ φάσμα του retail 
banking, από την πρώτη κιόλας μέρα λειτουργίας , 
με λογαριασμούς καταθέσεων σε δραχμές και συ­
νάλλαγμα , πιστωτικές κάρτες , στεγαστικά , κατα­

ναλωτικά και προσωπικά δάνεια , Αμοιβα ία Κεφά­
λαια και άλλα επενδυτικά προϊόντα και χρηματι­
στηριακές υπηρεσίες . Άξια λόγου είναι η επενδυ­
τική πρόταση της NoνaBank η οποία έχει να κάνει 
με μια σειρά Αμοιβαίων Κεφαλαίων με ξεκάθαρες 
επενδυτικές κατευθύνσεις που επιτρέπουν στον 
επενδυτή να διαμορφώσει το προσωπικό του χαρ­
τοφυλάκιο και να επιλέξει την επενδυτική στρατη­
γική που του ταιριάζει. 
Για συντηρητικούς λοιπόν επενδυτές υπάρχει το 
NoνaBank - Value, ένα Αμοιβαίο Κεφάλαιο Διαχεί­
ρισης Διαθεσίμων εσωτερικού σε δραχμές , που 
προσφέρει αποδόσεις σε όσους τοποθετούνται 

για μικρά χρονικά διαστήματα . 
Στην ίδια επενδυτική κατηγορία απευθύνεται και 
το NoνaBank Plus το οποίο είναι ένα Αμοιβαίο Κε­
φάλαιο ομολόγων εσωτερικού σε δραχμές . 
Σε πιο επιθετικούς και απαιτητικούς επενδυτές 
απευθύνονται τα NoνaBank Blue Chips και 
NoνaBank Small Cap (Μετοχικό εσωτερικού ) αλλά 
και το NoνaBank Europa, ένα μετοχικό ΝΚ εξωτε­
ρικού σε ευρώ. 
Το αμοιβαίο αυτό που απευθύνεται σε πιο ανήσυ­
χους επενδυτές , δίνει τη δυνατότητα σε επενδυ­
τικές ευκαιρίες που προσφέρουν μετοχές που 
διαπραγματεύονται στα ευρωπαϊκά χρηματιστήρια 
αναλαμβάνοντας συγχρόνως και τον αντίστοιχο 
επενδυτικό κίνδυνο. Πρέπει να σημειωθεί ότι η 
διαχείριση των αμοιβαίων της NoνaBank έχει ανα­
λάβει η lntertrust μια εταιρία με σημαντικότατο 
ενεργητικό . 
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ροσωπικά θα ήθελα 

σrη ζωή μου να είχα 

έναν Φ. Μπράβο δί­

πλα μου να με ενθαρ­

ρύνει με τα «μπράβο» 

του, τις εμπειρίες και 

τις γνώσεις του σrο 

φτιάξιμο της δικής 

μου τύχης και καριέρας ή κοντά του 

σε κοινές πορείες. 

Από 14 χρόνων έχει εμπειρίες σrο 
ασφαλιστικό επάγγελμα. Γνώρισε 

από μικρός τον κόσμο και τη μοναΕ,ιά, 

γνώρισε το Πανεπιστήμιο και το πεζο­

δρόμιο, τα προνόμια του πωλητή, το 

παιχνίδι της ζωής και της Μοίρας, τα 

«αλώνια» και τα «σαλόνια», το πέταγ­

μα του αετού και το «πάλι απ' την 

Αρχή του Σίσυφου». Στάθηκε πολλές 

φορές σrα Δίσrρατα της επιλογής για 

να διαλέξει ετούτο ή εκε(νο, ζήλεψε 

κορυφές, τις κατέκτησε, για να διαπι­

στώσει ότι απέναντι υπήρχαν κι άλλες 

απάτητες. Η καριέρα του έχει πολλά 

· να διδάξει . 

Γεννήθηκε το 1943 σrη Θεσσαλονίκη. 
Είναι παντρεμένος, έχει ένα παιδί, εί­

ναι πτυχιούχος Φυσικομαθηματικής 
Αθηνών. Δούλεψε σε όλες τις θέσεις 

της ασφαλιστικής ιεραρχίας. Σήμερα 

είναι ο πρώτος, ο Πρόεδρος και 

Δ/νωv Σύμβουλος ενός δυναμικού 

ομίλου οκτώ εταιριών κερδοφόρων 

που όλο και αυξάνονται. 

Αγαπά τη φύση, αναρριχάται, προ­

σπαθεί, τα χέρια του είναι ροζιασμένα 

από τις πέτρες αλλά και ο χαρακτή­

ρας του ξέρει πως για να γίνεις κάτι 

πρέπει να είσαι αθλητής, να προπο­

νείσαι, να βελτιώνεσαι συνέχεια, να 

παίρνεις κοπίδι και σφυρί και να πελε­

κάς τα λάθη σου μέχρι να γίνεις «κα­

λός καγαθός» ... 
Ονειρεύεται έναν καλύτερο κόσμο, 

χαίρεται που οι υπηρεσίες του ασφα­

λιστή στέκονται ανθρώπινα κοντά 

σrov πόνο κάθε ανθρώπου, αναγνω­

ρίζει πως υπάρχουν πολλοί αξιόλογοι 

δίπλα μας για να τους μιμηθούμε, δεν 

του αρέσουν τα προσωρινά, θέλει 

ποιότητα και αντοχή σrο χρόνο. 

Το «ΝΑΙ» πήγε σrα νέα γραφεία του 

ομίλου INTERNA TIONAL, πρόσεΕ,ε 
πως τώρα εκεί γίνεται ένα χαρούμενο 

και ρόδινο ξεκίνημα ( ούτε οι ταμπέ­
λες δεν μπήκαν ακόμη) με καλό από­

θεμα δυνάμεων, με αντίκρισμα ποιο­

τικό, με νοστιμιά και υπέροχη νικητή­

ρια γεύση για όσους τυχερούς το δο-

. κιμάσουν ... 

Καλό δρόμο φίλοι της 

INTERNA TIONAL LIFE! Είναι όμορφα 
σrηv κορυφή που πάτε! 

Το (,ΝΑΙ» είναι εδώ να καταγράφει το 

ανέβασμά σας και την παρέα σας που 

όλο και μεγαλώνει. Χαιρόμαστε που 

τραβάτε ψηλά μαζί με τα παιδιά σας 

που μπήκαν κι αυτά σrο οδοιπορικό 

σας! Ο κ. Φ. Μπράβος μας μίλησε για 

πολλά. Ας διαβάσουμε μαζί όσα είπε. 

7σως χρειασθούν για κάποιους από 

μας καθώς θα περπατάμε σrο αύριο. 

Ευάγγελος Σπύρου 

LIFE 



Ε.Σ.: Ας ξεκινήσουμε από το μέλλον . Τι θα 
μετρήσει στο «μέλλον» ; 

Φ.Μ.: Η δύναμη στο μέλλον είναι σ ' αυτούς 
που θα έχουν την πληροφόρηση. Κάποτε δυ­
νατοί ήταν αυτοί που είχαν τα όπλα. Σήμερα 
και αύριο δυνατοί θα είναι αυτοί που θα κατέ­
χουν την πληροφόρηση. 
Ε.Σ.: Ποιο είναι το βασικότερο στο επιχειρείν 
και τι ρόλο παίζει η αισιοδοξία ; 
Φ.Μ.: Στο επιχειρείν η αισιοδοξία είναι τρό­
πος ζωής . Αν δεν έχεις αισιοδοξία «σε παίρ­
νει ο διάολος και σε σηκώνει». 
Ε.Σ.: Και φυσικά συνδέεται με το μέλλον, με 
το αύριο. Πώς είναι το αύριο στο δικό σας 
περιβάλλον; 
Φ.Μ.: Εμείς το αύριο το βλέπουμε οικογενει­
ακώς κάπως διαφορετικά , επειδή ασχολού­
μαστε με τις ασφάλειες από το 1956 -44 
χρόνια- κι εγώ είμαι επαγγελματίας στις 
ασφάλειες από το 1969 - 31 χρόνια. Σ ' αυτά 
τα 31 χρόνια παρατηρώ και χαίρομαι και το 

θεωρώ πολύ τιμητικό , ένα πράγμα όμορφο. 
Βλέπω πολλούς συναδέλφους που γνώρισα 
συνομήλικους , νεαρούς τότε , που πιθανόν 
στρατολόγησα εγώ σ · αυτή τη δουλειά , που 

ξεκινήσαμε το 1969, το '70, το '73 και ξεκι­
νήσαμε μαζί και μεγαλώσαμε μαζί και στην 
πορεία παντρεύτηκαν, έκαναν παιδιά , μεγα­

λώσανε τα παιδιά , παράλληλα με την όποια 
δουλειά τους στη μία ή στην άλλη θέση ή 
εταιρία εδώ κοντά μας και τώρα τα παιδιά 
τους συνεχίζουν σε διάφορες νέες θέσεις 
εργασίας στον όμιλο , στις πωλήσεις ή διοι-
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κητικές θέσεις και όλη αυτή η συνέχεια μου 

δίνει χαρά και περηφάνεια και ικανοποίηση 

επειδή όλη αυτή η ιστορία δεν ήταν υπόθεση 

μιας παρέας , αλλά είναι μια ιστορία που δεν 

αφορά μια παρέα , αλλά έχει μια συνέχεια, 

έχει ένα βάθος και μια προοπτική . Μέσα απ' 

αυτή την πραγματικότητα βλέπω το μέλλον 
και σκέπτομαι ότι όταν ένας συνάδελφος 

φέρνει το παιδί του να δουλέψει στον όμιλό 

μας αυτό δείχνει και την πίστη του στην εται­

ρία, σε μας και στο μέλλον μας. Αυτό έχει 

μια διάσταση διαφορετική. Δεν έρχεται να 

βγάλει απλώς ένα μεροκάματο , έρχεται να 
κάνει καριέρα για 20, 30, 40 χρόνια . 
Ε.Σ.: Μήπως το πνεύμα της εποχής , του εύ­
κολου κέρδους , του ΑΜΕΣΑ γρήγορα χρήμα­
τα μέσω των χρηματιστηριακών εργασιών 
επηρέασε τους σημερινούς managers της 
ασφαλιστικής αγοράς και δυσκολεύονται να 
στρατολογήσουν ανθρώπους καριέρας μα­
κροχρόνια ; Μήπως δεν μιλάνε με τη φιλοσο­
φία και οι στρατολογήσεις είναι λίγες και 
πρόσκαιρες ; 
Φ.Μ.: Δεν ξέρω για άλλους , αλλά εμείς 
έχουμε ένα δίκτυο καλό εδώ και καλούς 
managers που προέκυψαν έπειτα από μεγά­
λο ... κόσκινο , γι ' αυτό και είναι από τα πιο 
ικανά στελέχη στην Ελλάδα . Ξεκινήσανε π.χ . 
1 Ο , φύγανε-ήρθανε , κάναμε-ράναμε , τελικά 
μείναμε πέντε , αυτοί όμως οι πέντε ήρθαν κι 
έδεσαν , στέριωσαν. Έτσι γίενται , και έχω 
απόλυτη εμπιστοσύνη στους managers μου 
ότι κάνουν καλά τη δουλειά τους . Από πλευ­
ράς ήθους , εντιμότητας , τους έχω απόλυτη 
εμπιστοσύνη . Θα μου πεις , μα όλοι καλοί εί­
ναι και τίμιοι. Λέω ότι σε μας έμειναν οι τίμι­
οι. Ήτανε και διάφοροι που δεν έκαναν . Δεν 
ξεκίνησαν όλοι καλοί και με κάποιους χωρί­
σαμε τα «τσανάκια» μας. Δεν τα βρήκαμε και 

με ομαλό ή ανώμαλο τρόπο χωρίσαμε. Βλέ­
πω σήμερα αυτούς που έχουμε ότι πιστεύ­
ουν σε μας , σε αρχές , στον Όμιλο , στην κα­
ριέρα τους , στα πρόσωπα και κοντά μας φέρ­

νουν και τα παιδιά τους για καριέρα και προ­
οπτικές , κάτι που σημαίνει σωστή ανάπτυξη. 
Αυτό μας δίνει χαρά και έχουμε τους 
managers μας έτοιμους να σταθούν κοντά 
στη νέα γενιά για να υπάρξει μέλλον . 
Ε.Σ.: Δηλαδή μπορούμε να πούμε ότι αυτό εί­
ναι που στεριώνει τους ασφαλιστές να μεί­
νουν και ότι ο ασφαλιστής χωρίς καλό 
manager δεν μπορεί να γίνει και ότι το όλο 
σύστημα βασίζεται πάνω σε ανθρώπους που 
πιστεύουν καλά το επάγγελμά τους ; Κι ακό­
μα , επειδή πολλά ακούγονται τελευταία για 
το ρόλο και το μέλλον του Agency System, 
πώς βλέπετε την ύπαρξη του manager; 
Φ.Μ.: Για μένα ο manager είναι η γενεσιουρ-

' ' Θεωρώ το επάγγελμα του 
ασφαλιστή, επάγγελμα που 

απευθύνεται σε αθλητές και 

πρωταθλητές. Δεν είναι ένα 

συμβατικό επάγγελμα. Δεν είναι για 

ανθρώπους «δημοσιοϋπαλληλικής 

νοοτροπίας f f 

γός και βασική παρουσία στο όλο επάγγελμα 
των ασφαλιστών και την ιδιωτική ασφάλιση . 
Πιστεύω δηλαδή όχι μόνο υπό την έννοια της 
άσκησης των καθηκόντων, αλλά επειδή αυ­
τός περνάει μια νοοτροπία , περνάει μια 
κουλτούρα , περνάει μια φιλοσοφία , περνάει 
μια καριέρα , περνάει μια προοπτική. Δεν εί­
ναι , κ . Σπύρου , η δουλειά του ασφαλιστή να 
σε μάθει κάποιος πώς θα βγάλεις πέντε 
φράγκα , πώς θα τα οικονομήσεις . Αυτό είναι 
το φθηνότερο και δεν ενδιαφέρει. Εγώ βλέ­
πω κάτι άλλο. Ότι ο manager περνάει μια νο­
οτροπία επαγγελματισμού στο χώρο της 
ιδιωτικής ασφάλισης , σοβαρότητας και 

ήθους . Εκεί είναι το μυστικό μακροημέρευ­
σης και μέλλοντος . Στην παρουσία του 
manager. 
Ε.Σ.: Δηλαδή και ο ασφαλιστής θέλει τον 

«Μπράβο» του και το «μπράβο» του ... 
Φ.Μ.: Βεβαίως θέλει και τον Μπράβο και το 
«μπράβο»! 

Ε.Σ.: Θέλει ενισχυτή , ενθαρρυντή καριέρας ; 
Φ.Μ.: Φυσικά! Και οι λόγοι για τους οποίους 
δουλεύει ο ασφαλιστής είναι τρεις : 
Πρώτος λόγος και σημαντικός είναι για να 
βγάλει τα προς το ζειν . Δεύτερος λόγος εξί­
σου σοβαρός είναι για να αποκτήσει την έξω­
θεν καλή μαρτυρία , την αναγνώριση, τη δόξα. 
Και ο τρίτος λόγος είναι η κατάληξη των δύο 
προηγούμενων , η δύναμη που αποκτά. Ηδύ­
ναμη που αιωρείται γύρω του . Γι ' αυτά δου­
λεύει ο ασφαλιστής. Όταν μπορεί μια εταιρία 
ή ένα επάγγελμα να δώσει και ανταμοιβή οι­
κονομική και ανταμοιβή ηθική -το «μπράβο» 
δηλαδή- και σε κάνει να αισθάνεσαι κατα­

ξιωμένος, επιτυχημένος και ότι δεν κάνεις 
ένα επάγγελμα σκουπίδι, αλλά επάγγελμα 
με πολλές καλές προεκτάσεις, τότε μπορείς 
να πεις ότι έδωσες αυτό που έπρεπε στον 

ασφαλιστή , το οποίο και ποτέ δεν θα χάσει 
και ο οποίος ποτέ δεν θα θέλει να χάσει το 
επάγγελμά του. Πιστεύω δε ακόμα ότι δεν 
υπάρχει καλός ασφαλιστής που αν ξαναρχό­
τανε δεύτερη φορά στη ζωή θα ήθελε να κά­
νει κάτι άλλο εκτός του ασφαλιστή. Αυτοί 
που δεν θέλουν το επάγγελμα είναι αυτοί 
που δεν πέτυχαν . Δεν ταίριαζε στη φιλοσο­
φία τους , στις φιλοδοξίες τους, στα όνειρά 
τους . Εμείς είμαστε περήφανοι που ήμαστε 

ασφαλιστές. 
Ε.Σ.: Υπάρχει μια άποψη ότι πέρασαν πολλές 

χιλιάδες στο επάγγελμά μας και ότι δεν πέ­
τυχαν . Και με την ευκαιρία των ημερών που 
βγήκαν τα αποτελέσματα των μαθητών που 
μπαίνουν στα Πανεπιστήμια θα ήθελα να πω 
ότι είναι λάθος να υπάρχει αυτή η άποψη , ότι 

όλη η Ελλάδα δοκίμασε το ασφαλιστικό 
επάγγελμα . Αναλογικά είναι λίγοι. Γιατί ο κό­

σμος βλέπει πόσοι μπήκαν στο Πανεπιστήμιο 
και ξεχνά πόσοι δεν μπήκαν. Και από αυτούς 
που μπήκαν δεν θα γίνουν όλοι επιτυχημένοι 
επαγγελματίες και θα κάνουν και 5-6 χρόνια 
σπουδές. Ενώ οι υποψήφιοι ασφαλιστές ξεκι­
νάνε αμέσως με λίγες μέρες σπουδών . Γι ' 
αυτό λέμε ότι αυτοί που μπήκαν στο επάγ­
γελμα ήταν λίγοι. Υποψήφιοι ήταν , δεν ήταν 
ασφαλιστές , κατά τη γνώμη μας . Ποια είναι η 

άποψή σας πάνω στο θέμα ; 
Φ.Μ.: Είναι λίγοι και για ένα λόγο : τα κριτή­
ρια της επιλογής στον κλάδο μας , στο πα­
ρελθόν , ήταν πολύ χαλαρά . Σιγά - σιγά γίνο­
νται πιο αυστηρά και σε μας. Εδώ ερχότανε 
παλιά «κάθε καρυδιάς καρύδι)) και επομένως 
το ποσοστό επιτυχίας ήταν μικρότερο . Αν εί­
χαμε όλες οι εταιρίες ένα κριτήριο επιλογής , 

παλιά . Θα φανεί παράξενο , ήμουν 14 χρό­
νων . Αφορούσε μια πυρασφάλεια ενός κατα­
στήματος . Στο πρακτορείο του θείου μου . 
Ήμουν πιτσιρικάς και για να βγάλω χαρτζιλίκι 
πήγαινα εκεί στο πρακτορείο και προσπα­
θούσα να ασφαλίσω τον μπακάλη , το μανάβη, 
εκεί γύρω , τον ψιλικατζή , κάτι τέτοια . Τότε , 
τέλος δεκαετίας του '50, το '58- '59, δεν 

' ' Οι αριθμοί παίζουν ρόλο 
επειδή μας δίνουν πολλές φορές 

διαστάσεις που δεν τις βλέπουμε 

αλλοιώς. Αν δεν είχαμε τον αριθμό, 

δεν θα καταλαβαίναμε f f 

το ίδιο , με αυστηρότητα και δικαιοσύνη , τότε 
οι επιτυχημένοι θα ήταν πιο πολλοί και δεν 
θα υπήρχε η άποψη που λέτε . Η κακή επιλο­
γή , η κακή στρατολόγηση , η κακή εκπαίδευ­
ση οδηγούν σε κακά αποτελέσματα. Γι ' αυτό 
αν είχαμε κριτήρια που λένε «να είσαι έτσι» , 
«να είσαι αλλιώς » να έχεις οράματα , να ξέ­
ρεις ότι τα αγαθά κόποις κτώνται και ότι δεν 
είναι ένα επάγγελμα ο ασφαλιστής για λούφα 
και τεμπελιά τότε ... 
Ε.Σ.: .. . Οι πρώτοι που μπήκαν στις σχολές 
δήλωσαν ότι στερήθηκαν τα πάντα για να 
μπουν , με 8-1 Ο ώρες την ημέρα διάβασμα. 
Για να μπουν, όχι να κάνουν επάγγελμα ... 
Σκεφθείτε εδώ τι δουλειά προετοιμασίας 
πρέπει να γίνει. .. Στερήθηκε πολλά . 
Φ.Μ.: Μια που επίκαιροι είναι και οι Ολυ­
μπιακοί Αγώνες στο Σίδνεϊ (ο . ο . η συνέντευ­
ξη δινότανε 23-9-2000) και εκεί τι γίνεται ; 
Ακούμε για κάποιον αθλητή που κάποιο με­
τάλλιο κέρδισε ή παλεύει να κερδίσει και λέ­
ει ότι τον τελευταίο χρόνο στθερήθηκε τα 
πάντα. Άκουσα κάποιον που έλεγε ότι επί 6 
μήνες δεν μπόρεσε να δει την οικογένειά 
του . Με πολύ αγώνα γίνεσαι πρωταθλητής . 
Ε.Σ.: Έχετε κι εσείς ένα περιοδικό με τίτλο 
«Πρωταθλητές )) αν θυμάμαι καλά . Πώς γίνο­
νται πρωταθλητές οι ασφαλιστές ; 
Φ.Μ.: Α , Θέλει πολλή δουλειά , σκληρή προ­
σπάθεια . Στην αρχή πρέπει και να 'χεις λίγες 
απαιτήσεις για να μπορέσεις να σταθείς . Θε­
ωρώ το επάγγελμα του ασφαλιστή, επάγγελ­
μα που απευθύνεται σε αθλητές και πρωτα­
θλητές . Δεν είναι ένα συμβατικό επάγγελμα . 
Δεν είναι για ανθρώπους «δημοσιοϋπαλληλι­
κής νοοτροπίας)). Για αραχτούς . Είναι για αν­
θρώπους που θέλουν να αγωνιστούν και να 
δημιουργήσουν κάτι. Είναι γι ' αυτούς που θέ­
λουν να πουλήσουν. 
Ε.Σ.: Εσείς την πρώτη σας πώληση τη θυμά­

στε ; 

Φ.Μ.: Η πρώτη μου πώληση έγινε πάρα πολύ 

υπήρχαν άδειες ασφαλειομεσιτών και τέτοια , 
κωδικοί και εφορίες. Όποιος ήθελε πούλαγε 
ό ,τι ήθελε. Ήταν όλα ελεύθερα . Ε , πήγα κι 
εγώ εκεί στο θείο μου και κάτι έκανα ... Και ο 
πρώτος ήταν ένας Σάκκουλης Παναγιώτης, 
τον θυμάμαι καλά , ψιλικατζίδικο είχε. Ζει , εί­
ναι μεγάλος, είναι φίλος. Μετά μπήκα και στη 
ζωή ... 
Ε.Σ.: Ήταν πετυχημένη η πώληση ; 
Φ.Μ.: Ναι, έγινε η ασφάλεια . Έμεινε 30 χρό­
νια πελάτης μου. 
Ε.Σ.: Λένε ότι είναι καλύτερα να αποτύχεις 
την πρώτη φορά για να καταλάβεις ότι η δου­
λειά του πωλητή δεν είναι απλή. 
Φ.Μ.: Εγώ λέω κάτι άλλο. Ο ασφαλιστής πρέ­
πει να ξέρει από την πρώτη στιγμή ότι θα 
ακούει περισσότερα ΟΧΙ και λιγότερα ΝΑΙ. Αν 
το καταλάβει καλά , τέλειωσε, θα πετύχει. 
Ε.Σ.: Δύσκολη δουλειά πάντως να ακούς κά­
θε μέρα 1 Ο ΟΧΙ και ίσως ένα ΝΑΙ. Το έργο 
των ασφαλιστικών εταιριών για μένα είναι 
πολύ σημαντικό και μεγάλο στο φτιάξιμο των 
ασφαλιστών. Το είδε αυτό το έργο η ελληνι­
κή Πολιτεία και η ελληνική κοινωνία ; 
Φ.Μ.: Ναι , άλλαξαν πολλά . Σήμερα και η αγο­
ρά και η Πολιτεία μας αντιμετωπίζουν πιο κα­
λά από παλιά . Εδώ αξίζει να σκεφτούμε ότι η 
πρώτη νομοθεσία έγινε το 1970 που αφο­
ρούσε τις ασφαλιστικές εταιρίες. Τα τελευ­
ταία χρόνια έγιναν υπουργικές αποφάσεις , 
νομοθετήματα, τα Πανεπιστήμια έκαναν 
ασφαλιστικές σχολές , που άλλαξαν όλα τα 
δεδομένα σε σχέση με το τι γινότανε εδώ και 
25-35 χρόνια. Τελείως άλλαξαν όλα . Βλέπω 
το επάγγελμα και αναβαθμίζεται συνέχεια. 
Το μορφωτικό επίπεδο των ασφαλιστών είναι 
πολύ πιο πολύ υψηλότερο από τότε. Τα πτυ­
χία είναι σύννεφο πια. Κάποτε ψάχναμε «με 
το φανάρι>) έναν πτυχιούχο . Επίσης βλέπου­
με ότι άλλαξε και ο τρόπος που μας αντιμε­
τωπίζει η ελληνική κοινωνία . Έχουμε πιο κύ­
ρος τώρα. Και όλα αυτά γίνανε με πολλές 
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θυσίες και κόπο . 
Ε.Σ.: Να πω κι εγώ κάτι που διαπιστώνω τώ­
ρα σε σύγκριση με το 1973 που μπήκα κι εγώ 
στον ασφαλιστικό χώρο ως ασφαλιστής, σ ' 
ένα υποκατάστημα του Παύλου Ψωμιάδη , στη 
Σταδίου 1 Ο , της INTERAMERICAN τότε. Οι 
ασφαλιστές εκείνου του καιρού δεν είχαν 
καν ούτε τιμολόγιο . Έπαιρναν φωτοτυπίες , 
περίπου 10-15, σελίδες και πουλούσαν 
έπειτα από τριήμερα σεμινάρια τρία σχέδια. 
Απλή , Ισόβιο , Μικτή Ζωής . Τίποτ ' άλλο . 
Σήμερα βλέπω σε όλες τις εταιρίες , και τη 
δική σας , ότι υπάρχουν στην υπηρεσία του 
ασφαλιστή πάρα πολλοί για να τον ετοιμά­
σουν να βγει αλλά και να τον στηρίξουν αρ­
γότερα. Έτσι , για παράδειγμα, πριν βγει ο 
ασφαλιστής της INTERNATIONAL LIFE έξω 
τον εκπαιδεύουν κατά σειρά οι εξής (και εί­
ναι κατά κάποιο τρόπο στην υπηρεσία του): 

βαία σας , απ ' όσα διάβασα στα στοιχεία μου. 
Φ.Μ.: Για ποιο λόγο ; Επειδή ακριβώς οι 
ασφαλιστές μας με την καλή εκπαίδευσή 
τους, ήξεραν να κρατήσουν τους πελάτες. 
Έδωσαν καλό service στον πελάτη . Του εξή­
γησαν (επειδή ήξεραν) , του συμπαραστάθη­
καν. Δεν τον παράτησαν . 
Ε . Σ .: Βλέπετε να έχει αλλάξει στην αγορά 
αυτό που παλιά γινότανε από ασφαλιστές 
που ασφάλιζαν κάποιους και έπειτα τους 
εγκατέλειπαν «ορφανούς »; 
Φ . Μ .: Κάθε χρόνο μειώνεται αυτή η εικόνα. 
Εμείς πώς κρατήσαμε 100 δισ . ενεργητικό ; 
Πήγαν και ξαναπήγαν 100 φορές τα παιδιά 
μας των πωλήσεων εκεί στον πελάτη . Δώσα­
νε service. Να η απόδειξη . Έτσι μένουν οι 
πελάτες και φέρνουν κι άλλους. 
Ε .Σ .: Στον κλάδο Ζωής φέτος μέχρι στιγμής 
βλέπω μια αύξηση 101 %, 11 δισ. παραγωγή 

νουν πολλές φορές διαστάσεις που δεν τις 
βλέπουμε αλλοιώς . Αν δεν είχαμε τον αριθ­
μό , δεν θα καταλαβαίναμε . 
Ε . Σ .: Και οι «ψυχροί αριθμοί»; 
Φ .Μ .: Πόρτο αλλιώς. Οι ειλικρινείς αριθμοί 
είναι καλοί. Τώρα αν «ζεστοί» ή «ψυχροί», οι 
ειλικρινείς αριθμοί είναι χρήσιμοι. 
Ε . Σ .: Από τη Φυσικομαθηματική Σχολή που 
τελειώσατε πώς πήγατε στα ασφαλιστικά και 
όχι στην επιστήμη σας ; 
Φ.Μ .: Α , έτυχε έτσι. Εξαιτίας του θείου μου . 
Εμένα είχε πεθάνει ο πατέρας μου και ήμουν 
κοντά στο θείο μου που δεν είχε παιδιά και 
εκείνος με έπεισε νά 'ρθω στο επάγγελμα. 
Εγώ έλεγα: «Τι γυρεύω εδώ; Άλλα σπούδα­
σα .. . ». 

Ε . Σ .: Ποιο ήταν το κριτήριο που μέτρησε, για­
τί το να έχεις τότε ένα πτυχίο Μαθηματικού 
ήταν μεγάλη υπόθεση και εξασφάλιση με κύ-

' ' Ο ασφαλιστής πρέπει να ξέρει από την πρώτη 
στιγμή ότι θα ακούει περισσότερα ΟΧΙ και λιγότερα ΝΑΙ. 

Αν το καταλάβει καλά, τέλειωσε , θα πετύχει f f 
Ένας ο Unit Manager, δεύτερος ο Assistant, 
τρίτος ο Δ/ντής υποκαταστήματος , τέταρτος 
ο επιθεωρητής , πέμπτος ο περιφερειακός , 
έκτος ο Δ/ντής Πωλήσεων , έβδομος ο κ. Λί­
βας , όγδοος ο κ . Μπράβος. Πραγματικά 
υπάρχουν πολλοί μεταξύ ασφαλιστή - πελάτη 
για να βγει έργο ποιότητας . Είναι σημαντική 
αυτή η κατάκτηση για λογαριασμό του ασφα­
λιστή . 
Φ .Μ .: Και όχι μόνο! Ο ασφαλιστής σήμερα 
περνά από πολλές εκπαιδεύσεις για πολλά 
και διαφορετικά χρηματοασφαλιστικά προϊό­
ντα . Δεν γίνεσαι ασφαλιστής σήμερα μαθαί­
νοντας μια Ισόβιο ή Μικτή. Σήμερα πρέπει να 
μάθεις ασφάλειες ζωής , Γενικές , Αμοιβαία , 
Τραπεζικά κ.λπ. 

Ε. Σ .: Είχατε φέτος το χαμηλότερο στην αγο­
ρά ποσοστό εκροών μεριδιούχων στα Αμοι-
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στο 9μηνο . Είναι φανταστικά τα νούμερα που 
φέρνουν οι Έλληνες ασφαλιστές στις εται­
ρίες και στη δική σας . Μεγάλα νούμερα. Σή­
μερα οι ασφαλιστές ξεπέρασαν πολύ και τα 
νούμερα σε κεφάλαια και όχι ασφάλιστρα 
που μέτραγαν κάποτε . Εγώ την πρόλαβα 
εκείνη την εποχή που έψαχναν οι πρώτοι 
managers τρόπους παρακίνησης . Θυμάστε ; 
Φ . Μ .: Σε αιτήσεις τις μετράγαμε , σε κεφά­
λαια ασφαλισμένα, όλες τις μετρήσεις τις 
κάναμε γιατί τότε χρειάζονταν αυτά επειδή 
δεν υπήρχαν αριθμοί να εντυπωσιάζουν . Τι 
να έλεγες , ότι κάναμε 500.000 ασφάλιστρα ; 
Δεν έπιανε . Ενώ αν έλεγες ότι κάναμε 
15.000.000 κεφάλαια ήταν κάτι .. . 
Ε .Σ .: Και οι αριθμοί παίζουν τελικά τον καλό 
ρόλο τους . Σαν φυσικομαθηματικός τι λέτε ; 
Φ . Μ .: Οι αριθμοί παίζουν ρόλο επειδή μας δί-

ρος . 

Φ . Μ .: Να πω ότι τότε προσπαθούσε και η 
θεία μου , η Αμαλία Φλέμινγκ να με πάρει μαζί 
της στο Ινστιτούτο Μεταϊατρικών Σπουδών 
που ήταν υπό ίδρυση. Εγώ δούλεψα και βοη­
θός στο Πανεπιστήμιο εκείνον τον καιρό. 
Μπήκα και στον εκπαιδε υτικό χώρο. Όταν 
ήταν να απολυθώ από το Στρατό με έπεισε ο 
θείος μου -Θεός ' σχωρέστον- και πατέρας 
εξ υιοθεσίας να κάνω το πείραμα. Μάλιστα 
μου 'πε τότε και μια κουβέντα που θα τη θυ­
μάμαι πάντα : «Άκου παιδί μου , στη ζωή ενός 
ανθρώπου του παρουσιάζεται μια τουλάχι­
στον σπουδαία ευκαιρία». Και όπως μίλαγαν 
εκείνη την εποχή μου λέει: «Αν την αδράξει, 
αν το καταλάβει και την αδράξει , τότε θα πά­
ει ψηλά . Αν τη χάσει μπορεί να υπάρξει και 
καμιά δεύτερη μπορεί όμως και όχι» . 
Τον κοίταγα εγώ. Μου λέει: «Εσύ είσαι σί­
γουρος ότι αυτό που σου προτείνω δεν είναι 
η μια δικιά σου ευκαιρία ;». Τι να του πεις , εί­
ναι , δεν είναι; Του λέω «θα δοκιμάσω» και 
έμπλεξα ... 
Ε.Σ .: Έτσι το «Θεός ' σχωρέστον» έχει διπλή 
έννοια , αφού αυτό το μπλέξιμο ήταν επιτυχη­
μένο . Και επί τη ευκαιρία , ποια είναι τα 2-3 
που θα ξεχωρίζατε σαν σημαντικά της ζωής 
σας αυτών των χρόνων ; 
Φ.Μ.: « Προίκα» μου αυτών των 31 χρόνων 
είναι οι διαπροσωπικές σχέσεις που καλ­
λιεργήθηκαν σ ' αυτό το επάγγελμα . Φαντα­
στείτε , σε 50 γραφεία που έχουμε σε όλη 
την Ελλάδα με πόσους περάσαμε διά πυρός 
και σιδήρου τόσα και τόσα. Ξέρω και ξέρουν 
οικογενειακά, προσωπικά , επαγγελματικά. 
Αυτή η σφυρηλάτηση σχέσεων υπάρχει σε 
πολύ μεγάλο βαθμό σ' αυτό το επάγγελμα . 

Ταυτιζόμαστε . Ε ίναι και η δουλειά έτσι με τα 
συνέδρια , τους διαγωνισμούς , τα ταξίδια , τις 
εκδηλώσεις που μας δένουν . Δεν είναι 
απλές επισκέψεις οι σχέσεις μας . Μπορεί 
να πήγα μια επίσκεψη κάπου , όπως πρόσφα­
τα στην Ορεστιάδα στον Αποστόλη τον Πασα­
τζίδη για μια μέρα αλλά αν και στην Ορεστιά­
δα πάω μια φορά στα 2-3 χρόνια δεν μπορώ 
να είμαι κάθε μέρα εκεί επειδή πρέπει να 
' μαι και αλλού , εν τούτοις τον Αποστόλη τον 
ξέρω καλά και αυτόν κα ι το παιδί του και τη 
γυναίκα του και τα προβλήματά του από άλ­
λες φορές , από τα συνέδρια, από τα ταξίδια , 
από πολλές άλλες αφορμές . Δημιουργείται 

στο επάγγελμά μας μια διαπροσωπική σχέση 
πολύ πολύτιμη . Στη ζωή εξάλλου θα επιλέ­
ξεις εσωστρέφεια ή εξωστρέφεια . Με την 
εσωστρέφεια κλείνεσαι στο καβούκι σου που 
σου δημιουργεί ίσως κατάθλιψη , ανία , εγκα­

τάλειψη , ενώ το αντίθετο συμβαίνει με την 
εξωστρέφεια , τη διαπροσωπική σχέση . 
Ε . Σ .: Μήπως αυτό είναι και το «κάτι» «το κά­
τι» που έχουν οι ασφαλιστές ; 

Φ .Μ.: Ναι. Ένα άλλο σημαντικό από τα 2-3 
που λες , κ. Σπύρου , είναι αυτό που σπάνια 
μπορούν να νιώσουν άλλοι. Η στιγμή που 
συμβαίνει να αποζημιώσεις κάτι σοβαρό , όχι 
ψιλοπράγματα, αλλά π .χ . ένα θάνατο. Εκείνη 
την ώρα συγκινείσαι πιο έντονα , όχι εξαιτίας 
του θανάτου μόνο αλλά και για το ότι εμπλέ­
κεσαι σε μια διαδικασία ζωής , σ ' ένα θεσμό 
μεγάλης αξίας όπου μια οικογένεια θα στηρι­
χθεί σε πολλύ σκληρή ώρα με χρήματα που 
δίνει ο θεσμός που υπηρετείς. Είναι μεγάλης 
αξίας αυτό , άσχετα αν μερικοί το παίζουν 
μπίζνεσμαν και τέτοιες αηδίες ... Όλους αγγί­
ζουν αυτές οι στιγμές . Μου έτυχαν πολλές 
και κατάλαβα καλά την υλοποίηση της έννοι­
ας ασφάλιση , εκεί, σε στιγμές που υπήρχε 
πραγματική ανάγκη και δεν ήταν είδος πολυ­
τελείας . 

Ε . Σ .: Κάτι άλλο που θα θέλατε σημαντικό να 
σημειωθεί, σαν ένα από τα 2-3 επιτεύγματα 
ζωής ; 

Φ .Μ .: Δεν έχω τέτοια να πω . Θέλω όμως να 
πω ότι είμαι φυσιολάτρης , ότι μ ' αρέσει πολύ 
η φύση και ότι είναι σημαντικό για μένα να ζω 
στιγμές στη φύση . 

Ε ί μαι παλιός αναρριχητής , ορειβάτης , χιονο­
δρόμος , έκανα καταδύσεις και συνεχίζω και 
σήμερα . Θάλασσα και βουνό. Απλά πράγματα 
είναι τα οπο ία περιβάλλονται από ένα μύθο . 

Δεν είναι τίποτα , βλέπεις εδώ τα χέρια μου ; 
(ο κ. Μπράβος μου δε ίχνει τις παλάμες του) . 
Από τα σχοινιά είναι αυτά τα σημάδια . Από 
πτώσεις σε βράχια . Πιστεύω πως εμείς οι 
άνθρωπο ι του τσιμέντου , που ζούμε μέσα 
στις τσιμεντουπόλεις πως αν καταφέρναμε 

να δραπετεύσουμε και να φύγουμε το Σαββα­
τοκύριακο στη φύση , το βουνό ή τη θάλασσα, 
πως αυτό θα μας φέρει αναζωογόνηση , είναι 
πηγή δύναμης καλύτερη ποιότητα ζωής. 

Ε.Σ.: Ποια ε ίναι η επόμενη κορυφή που θέλε­
τε να αναρριχηθείτε τώρα . Στη φύση ή την 
επιχείρηση δεν έχει σημασία . 
Φ .Μ .: Ευκαιρία είναι να σου πω ότι εγώ έχω 

ανέβει στην υψηλότερη φυσική κορυφή της 

Ελλάδος και είμαι ο ΜΟΝΑΔΙΚΟΣ , δεν υπάρ­
χει άλλος . Για τον Όλυμπο μιλάω , στον Μύτι­
κα στα 2.917 μέτρα . Μέχρι εκεί πήγαν πολ­
λοί , αλλά εγώ ανέβηκα ως τα 2.919 μέτρα . 
Πώς έγινε ; Δούλεψα μια μέρα που ανέβηκα 
εκεί , κουβάλησα πέτρες , έφτιαξα ένα βουνα­
λάκι 2 μέτρων στο ψηλότερο σημείο , ανέβη­
κα πάνω και το κατάφερα το ρεκόρ . Μου βγά­
λανε φωτογραφίες και μετά γκρεμίστηκε . Το 
κάνει άλλος ; Θέλει λίγο τρέλα, άλλος το έκα­
νε ; 

Ε . Σ .: Είναι αυτό που λένε να βάλεις στόχο να 
φτάσεις όσο φτάνεις με τεντωμένα χέρια και 

πόδια και λίγο παραπάνω! 
Φ.Μ .: Ναι, εγώ το έκανα εκεί , άλλοι αλλού ! 
Είναι λίγο τρελό αλλά το ' κανα . 
Ε . Σ .: Μα , όπως λένε και οι Κρητικοί , οι κου­
ζουλοί αλλάζουν τον κόσμο ! 

Φ.Μ.: Ναι , ακόμα θέλω να πω ότι από τα κυ­
ριότερα πράγματα στη ζωή είναι ο αγώνας . 
Δηλαδή αν σου λέγανε αύριο , κ. Σπύρου πό­
σα θέλεις να ζήσεις . Πέντε εκατομμύρια το 
μήνα, 1 Ο , 20, 50, 500 αλλά μ ' ένα όρο. Να 
μην αγωνίζεσαι , να μην προσπαθείς , θέλεις ; 
Δεν πιστεύω ότι θα σταμάταγες . Πολλοί άν­
θρωποι δεν εξαγοράζονται σ ' αυτό το ση­
μείο. Αυτή τη δράση , τη δημιουργικότητα , τον 
αγώνα κανείς δεν θέλει να τα σταματήσει 
έναντι οποιουδήποτε ποσού . Δεν ξεπουλάς 
αυτή τη χαρά της προσπάθειας . 
Ε . Σ .: Ανήκετε σε μ ια ξεχωριστή μικρή ομάδα 
ανθρώπων , των ανθρώπων που είναι οι 
Έλληνες επιχειρηματίες ασφαλιστές και που 

κάνατε πολύ μεγάλο καλό στην Ελλάδα μας. 
Ο Τάκης Καραλής , ο Π . Ψωμιάδης , ο Καπου­

ράνης , ο Κοντομηνάς , ο Δελένδας , ο Λαπά­
τας , ο Γεωργακόπουλος , ο Αδαμαντιάδης , ο 
Κωστόπουλος κ.ά. με έργο μεγάλης προ­
σφοράς. Πώς είστε εσείς έτσι ; 
Φ .Μ .: Ναι είμαστε λίγο περιπετειώδεις άν­
θρωποι, παίρνουμε ρ ίσκα , κινδύνους , αγω­
νίες . Και το διοικητικό στέλεχος παίρνει κιν­
δύνους αλλά από άλλη όψη και γωνία . Μιλά-

γαμε για τον Κοντομηνά. Στις επιχειρήσεις 

που έστησε ο Δημήτρης (και είναι όχι μία αλ­
λά πολλές φορές καλύτερος από μένα) , δου­
λεύουν κάποιες χιλιάδες άνθρωποι. Αν δεν 

ήταν αυτός , θα ήταν κάποιος άλλος , ίσως 
όμως να υπήρχαν οι μισές εταιρίες. Άρα το 
παραπάνω είναι έργο του Δημήτρη που προ­
σπαθε ί. Ή του Ψωμιάδη ή του τάδε αφού 
αναφερόμαστε στις Ασφαλιστικές . Όταν εί­
σαι στέλεχος με έμμισθη σχέση έχει διαφο­
ρετική κουλτούρα για την επιχείρηση . Εμείς 
έχουμε την περιπέτεια μέσα μας και άλλη φι­
λοσοφία . 
Ε .Σ.: Από αυτές τις χιλιάδες που μπαίνουν 

στις ασφαλιστικές επιχειρήσεις οι πιο πολλοί 
είναι Ανώτατης Παιδείας . Εσείς εδώ πώς τα 
πάτε με τους πτυχιούχους ; 
Φ .Μ.: Οι πτυχιούχοι ανεβαίνουν, έχουμε και 
υποκαταστήματα που στρατολογούν μόνο 

πτυχιούχους , κάτι που αν το έλεγες πριν από 
20 χρόνια κανε ίς δεν θα το πίστευε. Έχουμε 
καλές προδιαγραφές πια όπως κάνουν διε­
θνώς . 

Ε . Σ .: Άλλωστε είστε INTERNATIONAL LIFE. 
Ποιος ήταν ο νονός που βάφτισε την εταιρία 
σας INTERNATIONAL, κάτι που είχε και ο Κο­
ντομηνάς με τον Ταμπουρά στην αρχή τους . 
Φ.Μ.: Κάναμε τότε μια ομάδα και ψαχνόμα­
στε όλο ι μαζί. Δεν θυμάμαι τίνος ήταν . Όλοι 
μαζί το βγάλαμε . Με την ομάδα των περιφε­
ρειακών Δ/ντών το βγάλαμε . Το διαλέξαμε 
τότε για ένα συγκεκριμένο λόγο . Μέχρι τότε 
εκπροσωπούσα μια ξένη εταιρία με ελληνικό 
όνομα . Σκέφθηκα ότι χρειαζόμουνα μια ελλη­
νική εταιρία με ξένο όνομα . Έτσι ξεκ ινήσαμε 
να ιδρύσουμε μια ελληνική εταιρία με ξένη 

επωνυμία και μάλιστα εύκολη . Η λέξη 
INTERNATIONAL ταίριαζε και το αποφασίσα­
με με τους ανθρώπους μου . 
Ε . Σ .: Υπάρχουν 5-6 άνθρωποι που τους χρω­
στάτε ευγνωμοσύνη και θα θέλατε , έτσι για 
την ιστορία , να τους καταγράψουμε ; 
Φ .Μ.: Άξιοι τιμής και ευγνωμοσύνης είναι 
καταρχήν όλοι αυτοί οι πρώτοι σκαπανείς 
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' ' Αν ο 'Όμιλος μετά 100 χρόνια υπάρχει και τα 
εγγόνια και δισέγγονά μας δουλεύουν εκεί, τότε μέσα 

μας νιώθουμε δικαίωση και αυτό ικανοποιεί τη 

δημιουργική πλευρά του καθένα και τη δική μου. Γιατί 

βλέπει ότι κάτι χτίσθηκε, όχι με μια προσωπικότητα, αλλά 

με μια τελείως μακρινή θεώρηση t t 
των παλιών χρόνων που αντέξανε το επάγ­
γελμα τριάντα χρόνια και μάλιστα πολλοί συ­
νεχίζουν . Έχουμε ακόμα και αυτούς που πέ­
θαναν στις πρώτες προσπάθειες και σε δύ­
σκολες συνθήκες , όχι γήρατος . Όπως ο Μά­

ριος ο Βαρθαλίτης που πέθανε το 1991 , ένα 
από τα πρώτα στελέχη της εταιρίας , από 
καρδιά στα 50 του . Ο Μάκης ο Σπυράτος, ο 
Γιώργος Κωσταντέλος. Άνθρωποι που δού­
λεψαν και στήριξαν την ιδέα και την προσπά­
θεια. Υπάρχει κοντά μας η παλιά γενιά που 
είναι μαζί μας και είναι 60άρηδες , 70άρηδες 
και σ ' αυτούς είμαστε ευγνώμονες και σε με­
ρικούς που για πολλούς λόγους δεν είναι μα­

ζί μας αλλά κάποια στιγμή έσπρωξαν μπρο­
στά την προσπάθεια και ήταν κοινή προσπά­
θεια. Πολλών προσπάθεια. 
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Ε.Σ.: Υπάρχουν και οι πελάτες που στήρι­
ξαν .. . 
Φ.Μ.: Θα ήθελα οι πελάτες μας του ασφαλι­
στικού χώρου να αισθάνονται ότι η κάθε 
δραχμή που μας δίνουν τούς προσφέρει μια 

προστασία ουσιαστική και οι πελάτες του 
επενδυτικού χώρου μας να νιώθουν ότι την 
κάθε δραχμή τους θέλουμε να την αξιοποιή­
σουμε και να την «αυγατίσουμε» για λογα­
ριασμό τους με τον καλύτερο τρόπο. Έτσι 
χτίζουμε το αύριό μας . Αυτό είναι και το όρα­

μά μας: να έχουμε ευχαριστημένους πελά­
τες. 

Ε.Σ.: Θα κάνετε και κάποια άλλη επέκταση 
και σε άλλους χώρους δραστηριότητας ; 

Φ.Μ.: Αυτές τις μέρες πήραμε την άδεια και 

ξεκινήσαμε την επενδυτική μας εταιρία, την 

INTERNATIONAL Επενδυτική . Προσπαθούμε 

να χτίσουμε κι άλλες δύο εταιρίες. Η μία εί­

ναι στο χώρο του INTERNET και λέγεται 

INTERNA TIONAL ΟΝ LINE και η οποία θα 

προσπαθήσει να δημιουργήσει SOFTWARE 
αξιοποίησης του ΙΝΤΕRΝΕΤ σε διάφορους 

τομείς , και η δεύτερη είναι μια εταιρία 

FINANCE που θα χαράζει την επενδυτική 

στρατηγική του Ομίλου μας στα Αμοιβαία ή τη 

Ζωή κ.λπ . Εδώ και ένα χρόνο σχεδιάζαμε και 

μια εταιρία για το χώρο των ακινήτων , μια 

ΑΕΔΑΚ Ακινήτων , αλλά δυστυχώς η νομοθε­

σία μας καθυστέρησε με τα κενά και τις ελ­

λείψεις της. Περιμένουμε ... 
Ε.Σ.: Με το Bancassurance και τις συνεργα­
σίες με τράπεζες πού βρίσκεστε; Είχατε κάτι 

Τ 
ο 1999 αποτέλεσε μια χρονιά ανάπτυξης και προόδου για τον Όμιλο 
INTERNATIONAL LIFE. Μέσα στο 1999 σημειώθηκε ρεκόρ κερδοφορίας του 
Ομίλου , σημαντική αύξηση του κύκλου εργασιών καθώς και αύξηση των εται­

ριών του Ομίλου. Το 1999 ιδρύθηκαν δύο νέες εταιρίες η Χρηματιστηριακή 
εταιρία Praxis INTERNATIONAL Α.Χ. Ε.Π.Ε.Υ. και η INTERNATIONAL Α.Ε.Λ.Δ.Ε. 
Μέσα στο 2000 ιδρύονται ακόμη δύο εταιρίες, η INTERNATIONAL FINANCE και η 
εταιρία πληροφορικής του ομίλου η οποία θα δραστηριοποιηθεί στον χώρο του 

lnternet. 
Κατά αυτό τον τρόπο οι εταιρίες του Ομίλου INTERNATIONAL LIFE θα φθάσουν τις 8. 
• Καθαρά κέρδη 1999 . . ... . ............. .. 5,6 δισ. δρχ. 
• Αύξηση κερδών έναντι του 1998 ..... ... ... 700% 
• Αύξηση παραγωγής έναντι του 1998 .. . ... . 74% 
• Τζίρος Ομίλου ...... . . . . . .... .. ... . ... .. 23 δισ. δρχ. 
• Περιουσία ..... .. .... . . .. . . ..... .. .... . 35 δισ. δρχ. 
• Περιθώριο φερεγγυότητος . ...... . .. . . . .. 7 φορές 

μεγαλύτερο οπό αυτό 
που απαιτεί ο νόμος 

• Αύξηση παραγωγής πρώτου εξαμήνου 2000 
έναντι πρώτου εξαμήνου 1999 65% 

σημεία διανομής 

INTERNATIONAL LIFE 
Λ. Κηφισίας 7 & Νεαπόλεως 2, Μαρούσι 151 23 
Τηλ . Κέντρο : 8119 000 
INTERNATIONAL HELLAS 
Λ. Κηφισίας 7 & Νεαπόλεως 2, Μαρούσι 151 23 
Τηλ. Κέντρο : 8119 000 

INTERNATIONAL ΑΕΛΔΕ 
Λ. Κηφισίας 7 & Νεαπόλεως 2, Μαρούσι 151 23 
Τηλ. Κέντρο 8119 000 

ΕΙΣΠΡΑΚΤΙΚΟ ΚΕΝΤΡΟ ΑθΗΝΩΝ 
Λ. Κηφισίας 7 & Νεαπόλεως 2, Μαρούσι 151 23 
Τηλ. Κέντρο 8119 000 

ΕΙΣΠΡΑΚΤΙΚΟ ΚΕΝΤΡΟ θΕΣΣΑΛΟΝΙΚΗΣ 
Τσιμισκή 54, 546 23, Τηλ. Κέντρο 031/270050, 
275854 

ΥΠΟΚΑΤΑΣΤΗΜΑΒ.ΕΜΑΔΟΣ 
Τσιμισκή 54, 546 23, Τηλ. Κέντρο 031/263025-6 

με την American Express, τι έγινε τελικά ; 

Φ.Μ.: Συζητάμε με δυο τράπεζες. Η μία ε ίναι 

η Εγνατία. Με την American Express δεν πή­
γε καλά η συνεργασία γιατί αυτοί εκε ί ε ίχαν 

προβλήματα που ξεκίνησαν από συνδικαλι­

στικά θέματα , οι Αμερικανο ί αποφάσισαν να 

κλείσουν την τράπεζα και να κάνουν κάτι άλ­

λο , κι έτσι δεν προχωρήσαμε , το συζητάμε 

με άλλες τράπεζες . Να πούμε όμως εδώ ότι 

οι εποχές άλλαξαν και το επάγγελμα άλλαξε . 

Παλιά ήμασταν ασφαλιστικές εταιρίες κα ι 

απέναντί μας ήταν τράπεζες . Οι τράπεζες εί­

χαν ασφαλιστικές εταιρ ίες. Εδώ και 20 χρό­
νια , ειδικά δε τελευταία , σμίξανε οι δυο κλά­

δοι και ταυτιστήκανε σε πολλά. Οι ασφαλι­

στές δεν είναι τραπεζίτες , αλλά για να δούμε 

τι κάνουν : Πουλάνε ασφάλειες Ζωής , Γενι­

κές , Επενδυτικές , πουλάνε αμοιβαία , πουλά­

νε χρηματιστηριακές εργασίες , στήνουν το 

ASSET Management, πουλάνε στεγαστικά , 
τραπεζικά , καταναλωτικά δάνεια , π ιστωτικές 

κάρτες . Τι δεν κάνουν σε σχέση με τις τρά­
πεζες ; Τρ ία πράγματα: καταθέσεις , συνάλ­

λαγμα και μπλοκ επιταγών . Οι δύο πόλοι , 
τράπεζες και ασφάλειες , πλησίασαν και σχε­

δόν ταυτίστηκαν . Βλέπουμε ότι αντιστραφή­

κανε κάποιοι ρόλοι , βλέπουμε ασφαλιστικές 
εταιρίες να φτιάχνουν τράπεζες , όπως π .χ. η 

Νονa Bank του Κοντομηνά , και στο μέλλον θα 

δούμε την ασφαλιστική εταιρία να ελέγχει το 

όλο σύστημα επειδή αυτή έχει αποθέματα 

ΑθΗΝΑ 
Αθήνα, Πλ. Βικτωρίας 5, 104 34, Τηλ. 8834.107, 
8843.044, 8251 .758 
Ηλιούπολη , Λ . Βουλιαγμένης 553, 163 41 , Τηλ. 
9968.542-3, 9969.312 
Καλλιθέα, Ελ. Βενιζέλου 16, 176 76, Τηλ. 
9583.488, 9591 .786, 9587.493 
Νίκαια , 28ης Οκτωβρίου 5-7, 184 51 , Τηλ. 
4250968 
Ν . Σμύρνη , Συγγρού 237, 171 21 , Τηλ . 
9303.073, 9303.170, 9309.817 
Παγκράτι, Υμηπού 98, 116 34, Τηλ. 7518.962, 
7260.401 , 7516.626 
Κηφισίας 5, Αμπελόκηποι 115 23, Τηλ . 
6468.025, 6468.085 

θΕΣΣΑΛΟΝΙΚΗ 
Τσιμισκή 54, 546 23, Τηλ . 031 /261221-3, 
232494 
Τσιμισκή 54, 546 23, Τηλ. 031 /269627-9, 
286505 
Ανθέων 51 , 546 55, Τηλ. 031 /422240-3 

ΥΠΟΛΟΙΠΗ ΕΛΛΑΔΑ 
Αγρίνιο Πλ. Δημοκρατίας 1, 301 00, Τηλ. 
0641/54316-7, Fax. 47213 
Άργος Δαναού 12, 212 00, Τηλ. 0751/23943, 
Fax. 61755 
Άρτο Βλαχούτση 7, 471 00, Τηλ. 0681/79147, 
77967, Fax. 71114 
Βέροια Μητροπόλεως 9, 591 00, Τηλ. 
0331/22862. 23692, Fax. 21875 

χρημάτων και δύναμης. 

Με τα μεγάλα μαθηματικά αποθέματα μια 
ασφαλιστική εταιρ ία μπορεί να βρεθεί με 
ΤΡΙΣΕΚΑΤΟΜΜΥΡΙΑ στη διάθεσή της . Η 

INTERAMERICAN σήμερα έχει , ξέρω για , πά­

νω από 200 δισ . αποθέματα. Αύριο θα έχε ι 
ΤΡΙΣ. , θα έχε ι κεφάλαια , θα έχει επενδύσεις 

κα ι κυρίως θα έχει δυνατότητα να ιδρύσει 

σχήματα τραπεζικά , θυγατρικά κ .λπ . ανάπο­

δα από αυτά που γίνονταν . Θα δούμε πολλές 
αλλαγές κα ι ε ίμαστε σε φάση αλλαγών . 

Εμείς τα παρακολουθο ύμε και συμμετέχου­

με. Κατά 80-90% είμαστε σ ' αυτό τον παλμό. 
Εξάλλου η άδεια που έχουμε στην ΑΧΕ είναι 

ΑΧΕ ΕΠΕΥ. Δηλαδή με ένα κλικ μπορεί να γ ί­

νει τράπεζα. Βέβαια με 2-3 υποκαταστήματα 
δεν κάνεις τράπεζα ικανή σήμερα , αλλά μπο­

ρείς να κάνεις . Κοντά ε ίμαστε . 

Ε.Σ.: Μπήκε η διαδικασία . Μπήκαν οι βάσεις. 
Η ζωή προχωρά . Τι θα θέλατε να είναι αυτό 
που λέμε έργο ζωής σας . Τι να είναι το μεγά­
λο της ζωής σας για το οποίο θα ήσασταν ευ­
χαριστημένος παρ ' όλη αυτή τη συνεχή αλ­

λαγή προς την πρόοδο ; 

Φ.Μ.: Να γιγαντωθεί αυτό το έργο και να 

έχει συνέχεια . Αυτό επιθυμώ. να έχει το έρ­

γο μας εξέλιξη , πρόοδο , γιγάντωση . 
Αν ο Όμιλος μετά 100 χρόνια υπάρχει και τα 
εγγόνια και δισέγγονά μας δουλεύουν εκεί , 

τότε μέσα μας νιώθουμε δικαίωση και αυτό 

ικανοποιε ί τη δημιουργική πλευρά του καθέ-

Βόλος Δημητριάδος & Γκλαβάνη 30, 383 00 
Τηλ.0421 /24112 , 33150, 39941 , Faχ.39942 
Ελευσίνα Δήμητρας 17, 192 00, Τηλ. 5561282, 
5561283, Fax 5561283 
Ζάκυνθος Καρβέλα 14 & Δεσύλα, Τηλ . 
0695/43881-2, Fax. 0695/43882 
Ηγουμενίτσα 23ης Φεβρουαρίου 16, 461 00, 
Τηλ.0665/22687,Faχ.28141 
Ηράκλειο Έβανς 91 , 712 01 , Τηλ. 081 /342711, 
342712, Fax. 280304 
Ιτέα Ακτή Ποσειδώνος 81 , 322 00, Τηλ. 
0265/33958 
Ιωάννινα Κατσαδήμα 7, 452 21 , Τηλ. 
0651/35880, 70200, 78007,Fax. 78584 
Καβάλα Αβέρωφ 2, 653 02, τηλ. 051 /839949 
Καλαμάτα Αριστομένους 67, 241 00, Τηλ. 
0721/93973-4,Fax. 93974 
Κάλυμνος Ενορία Χριστού , 852 00, Τηλ, 
0243/29347, 23883,Fax.23883 
Καναλάκι Κεντρικός δρόμος , 480 62, Τηλ. 
0684/23240,Fax,23240 
Καρδίτσα Πλαστήρα 23,431 00, Τηλ. 
0441/75988, Fax. 75988 
Καστοριά Γράμμου 26, 521 00, Τηλ . 
0467/82154, 82155, Fax. 82155 
Κατερίνη Κανάρη 2, 601 00, Τηλ. 0351/35228, 
38691 , 73136, Fax. 35228 
Κέρκυρα Γ . Θεοτόκη 61, 491 00, Τηλ. 
0661/33311 , 21461 , 33489, Fax. 33489 
Κόρινθος Περιάνδου 38-40, 201 00, Τηλ. 
0741/84751 , 20067, 26450, Fax.25150 
Λαμία Καραγιαννοπούλου 15, 351 00, Τηλ. 

να και τη δική μου . Γιατ ί βλέπει ότι κάτι χτ ί­
σθηκε , όχι με μια προσωπικότητα , αλλά με 

μια τελε ίως μακρινή θεώρηση . 
Ε.Σ.: Έτυχε να βλέπω εξαρχής την προσπά­
θειά σας και δικαιούμαι να χαίρομαι κι εγώ 
για την πρόοδό σας ως άνθρωπος του ασφα­

λιστικού χώρου . Επιτρέψτε μου να σας συγ­

χαρώ γι ' αυτό που πετύχατε . 

Φ.Μ . : Συγχαρητήρια πρέπει να λέει κάποιος 

σε όλους τους ανθρώπους που αγωνίζονται. 

Και εγώ λέω συγχαρητήρια σε όλους τους 

ανθρώπους μας που συνεχώς αγωνίζονται. 

Ε.Σ.: Βλέπω ότι κάποιοι όσο μεγαλώνουν κά­
νουν περισσότερα όνειρα από μερικούς νέ­

ους που φυσιολογικά είναι λογικό να κάνουν 

πολλά όνειρα . 
Φ.Μ.: Χωρίς όνειρα η ζωή είναι εφιάλτης . 

Θέλουμε όνειρα , οράματα , στόχους , νέες 

προσπάθειες , θέλουμε αλλαγές. Αλλάζουμε 
και την όψη του νέου κτιρίου μας . Περιμέ­
νουμε αλλαγές στην εμφάνισή μας . 

Ε.Σ.: Οι αξιωματικοί και οι στρατιωτικοί αλλά­

ζουν με τις μεταθέσεις τους κτίρια . Εσείς 
από τις συνεχείς προαγωγές του έργου σας . 

Μπράβο , να έχετε υγεία , να χαίρεστε τη χα­

ρά της δημιουργίας . 

Φ.Μ.: Αυτό είναι . Υγεία να 'χουμε όλοι. Συγ­
χαρητήρια , καλές επιτυχίες και η εκδοτική 
σου προσπάθεια να ανδρωθεί και να προχω­

ρήσει. .. 
Ε.Σ.: Ευχαριστώ πολύ κ . Μπράβο . 

0231 /33869, 47347, Fax.46071 
Λάρισα Παπαναστασίου 57,412 22, Τηλ. 
041 /533850, 256692, 252533,Fax.530444 
Μεσολόγγι Χαρ. Τρικούπη 47,302 00, Τηλ . 
0631/26551 , Fax.26551 
Μυτιλήνη Ικτίνου 2, 811 00, Τηλ. 0251/43202, 
22935,Fax.20891 
Νάουσο Διον . Σολωμού 9, 592 00, Τηλ. 
0332/29730, Fax. 29730 
Ναύπλιο Άργους 29, 211 00, Τηλ. 0752/25534, 
25559, Fax. 24964 
Ορεστιάδα Αθ . Πανταζίδου 60, 682 00, Τηλ. 
0552/29914, 24043, Fax.25742 
Πάργα Αλ. Μπάγκα 3, 480 00, Τηλ . 0684/32028, 
31181 
Πρέβεζα Κολοβού 1 & Ελ . Βενιζέλου , 481 00, 
Τηλ.0682/27371 , 27171 , Faχ.27171 
Πύργος Κρεστενίτου 32, 271 00, Τηλ. 
062t/29554, 29520, Fax. 29520 
Ρόδος Γ. Σεφέρη 78, 851 00, Τηλ. 0241/67980-
1, 68165, 61663, Fax. 65467 
Τρίκαλα Ασκληπιού 13, 421 00, ΤΗΛ. 
0431/38568, Fax. 72738 
Φλώρινα Π. Μελά & Σαρανταπόρου 43, 531 00, 
THΛ. 0385/45142 , 24504 , Fax. 24504 
Χαλκίδα Λεωφ. Μακαρίου 1, 341 00, Τηλ. 
0221/74967, 75505,Fax. 75505 
Χανιά Χατζημιχάλη Γιάνναρη 62, 731 32, Τηλ . 
0821 /52223, 58423, Fax.46576 
Χίος Καλαμπόκα 7, 821 00, Τηλ. 0271/27551, 
27552, Fax. 27552 
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Μ 
ε επιτυχία διεξήχθη το 

60 Συνέδριο Στελεχών 
Πωλήσεων της ΑΣΠΙΣ 

ΠΡΟΝΟΙΑ στο Μέγαρο 

Μουσικής Αθηνών . 

Με σλόγκαν «Δημιουργούμε Μαζί Έναν 

Όμιλο Αξιών» οι άνθρωποι της ΑΣΠΙΔΑΣ 

θέτουν τις βάσεις ώστε να 

πρωταγωνιστήσουν και στη Νέα Χιλιετία . 

Υπό τους ήχους της Ορχήστρας των 

Χρωμάτων σε συνθέσεις του Μάνου 

Χατζιδάκι ξεκίνησε την Παρασκευή 30 
Ιουνίου το 60 Συνέδριο Στελεχών 
Πωλήσεων. 

Οι εργασίες του Συνεδρίου άνοιξαν το 

Σάββατο 1 Ιουλίου παρουσία ανώτατων 
διευθυντικών στελεχών με επικεφαλής 

τον Πρόεδρο και Διευθύνοντα Σύμβουλο 

κ . Παύλο Ψωμιάδη και τον Αντιπρόεδρο 

και Γενικό Διευθυντή κ . Κωνσταντίνο 
Καρατζά. 

Την έναρξη των εργασιών του 6ου 

Συνεδρίου κήρυξε ο κ . Κων/νος 

Καρατζάς ο οποίος αναφέρθηκε στα 

εντυπωσιακά αποτελέσματα όλων των 

εταιριών του ομίλου για το 1999. 
Τα επιτεύγματα αυτά έχουν να κάνουν με 

την αποτελεσματικότητα τόσο στον 

οργανωτικό τομέα όσο και με τα στοιχεία 

παραγωγής και κερδών. 

Ο κ. Καρατζάς επεσήμανε ότι όλες οι 

παρεμβάσεις της Διοίκησης στον όμιλο 

της ΑΣΠΙΣ έγιναν με σκοπό να 

περιοριστεί το λειτουργικό κόστος , να 

βελτιώσει τις παρεχόμενες υπηρεσίες , 

αλλά και την αντιμετώπιση του έντονου 

ανταγωνισμού . Και όλα αυτά έχουν ως 

τελικούς αποδέκτες τους μετόχους , 

τους πελάτες αλλά και τους συνεργάτες . 

Το θέμα που ακολούθως συζητήθηκε 

ήταν «Ο ρόλος της ασφάλισης στο νέο 

οικονομικό γίγνεσθαι». 

Προσκεκλημένοι ομιλητές ήταν ο 

Υφυπουργός Εθνικής Οικονομίας κ . 

Ιωάννης Ζαφειρόπουλος , ο Γεν. 

Γραμματέας Εμπορίου κ . Δημήτρης 

Μάρδας , ο καθηγητής 

Χρηματοοικονομικής του Πανεπιστημίου 

Αθηνών κ. Νικόλαος Μυλωνάς και ο 

Διευθύνων Σύμβουλος της ΑΧΑ COLONIA 
KONZERN Dr Axel Biagosch. 

και ο ιδρυτης της ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ κ 

Αλέξανδρος Ταμπουράς 

Οι εργασίες του Συνεδρίου 

ολοκληρώθηκαν με την καθιερωμένη 

ομιλία του κ. Παύλου Ψωμιάδη , ο οποίος 

αφού υπενθύμισε τα αναπτυξιακά άλματα 

του Ομίλου αλλά και της ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 

εξήρε τη συμβολή όλων των στελεχών , 

Διοικητικών και Παραγωγικών , στην 

ανάπτυξη της εταιρίας . 

Ακολούθησαν οι βραβεύσεις των 

Στελεχών Πωλήσεων οι οποίοι 

διακρίθηκαν το 1999 στην Παραγωγή , τη 

Διατηρησιμότητα και το εν ισχύι 

Χαρτοφυλάκιό τους . 



Ε] 5 Πρώτοι Συντονιστές Ασφαλιστικών 
Συμβούλων σε Παραδόσεις Νέων Εργασιών 

στον Κλάδο Ζωής κατά το έτος 1999 
Καμπάνταης Απόστολος, Αμανατίδης Σπυρί­

δων, Λάσκος Κωνσταντίνος, Δημητριάδου Μα­

ρία, Λύρης Ιωάννης 

Ε] 5 Πρώτοι Συντονιστές Ασφαλιστικών 
Συμβούλων σε Εν Ισχύι Χαρτοφυλάκιο Κλάδου 

Ζωής στο τέλος του έτους 1999 
Τσάτση Αγγελική, Αμσνατίδης Σπυρίδων, Λά­

σκος Κωνσταντίνας, Κατσούδας Θεοφάνης, Δη­

μητριάδου Μαρία 

t] 5 Πρώτοι Συντονιστές Ασφαλιστικών 
Συμβούλων σε Διατηρηθέντα Ασφάλιστρα Κλά­

δου Ζωής παραγωγής έτους 1998 στις 31 Δε­
κεμβρίου 1999 (Η κατάταξη γίνεται βάσει των 
διατηρηθέντων ασφαλίστρων) 

Λεβέντης Αρχέλαος, Αμανατίδης Σπυρίδων, 

Δημητριάδης Γιώργος, Τζώρτζης Βασίλειος, 

Λύρης Ιωάννης 

0 3 Πρώτοι Assίstaπt Ageπcy Maπagers σε 
Παραδόσεις Ασφαλίστρων στον Κλάδο Ζωής 

για το έτος 1999 
Παπαδαπούλου Ειρήνη, Αναστασιάδου Βασιλι­

κή, Καρολίδου Χαρίκλεια 

[] 10 Πρώτοι Ασφαλιστικοί Σύμβουλοι με 
Διατηρησιμότητα Παραγωγής Κλάδου Ζωής 

του έτους 1998 άνω του 90% στις 31 Δεκεμ­
βρίου 1999 
Δερμιτζάκης Νικόλαος, Τσατσαρώνης Γεώρ­

γιος, Κομπογιώργας Νικόλαος, Μαυρομουστα­

κάκη Ευαγγελία, Περδικάρη Πατρικία, Κεχαγιά­

ογλου Νικόλαος, Ραφαλέτος Κωνσταντίνος, 

Χαράμπουρας Απόστολος, Παπαχρήστος Ανα­

στάσιος, Χατζής Γεώργιος 

Ε] 10 Πρώτοι Ασφαλιστικοί Σύμβουλοι με 
βάση το Εν Ισχύι Χαρτοφυλάκιο Κλάδου Ζωής 

στο τέλος του έτους 1999 
Ορφανός Δημήτριος, Παπαδόπουλος Κωνστα­

ντίνος, Χατζηπέτρος Εμμανουήλ, Δερμιτζάκης 

Νικόλαος, Αβερόπουλος Σάββας, Μπουραζά­

νη-Κίσσα Σεβαστή, Ραφαλέτος Κωνσταντίνος, 

Μαυρομσυστακάκη Ευαγγελία, Κεχαγιάσγλου 

Νικόλαος, Χατζής Γεώργιος 

Q 10 Πρώτοι Ασφαλιστικοί Σύμβουλοι σε 
Παραδόσεις Νέων Εργασιών στον Κλάδο Ζωής 

κατά το έτος 1999 
Σαμπόγλου Αναστασία, Τσιτσιμπίκου Βασιλική, 

Αβερόπουλος Σάββας, Βρεπού Ελένη, Πανα­

γιωτίδης Κωνσταντίνος, Ρηγοπούλου Βασιλική, 

Κεχαγιάογλου Νικόλαος, Τσάμης Δημήτριος, 

Ορφανός Δημήτριος, Χατζής Γεώργιος 

[] 3 Πρώτοι Συντονιστές Ασφαλιστικών 
Συμβούλων σε εισπράξεις Γενικών Κλάδων 

εκτός Κλάδου Αυτοκινήτου κατά το έτος 1999 
Ψωμιάδης Γέωργιος, Κατσούδας Θεοφάνης, 

Τσάτση Αγγελική 

ΕΙ:] 3 Πρώτοι Assistant Agency Managers 
σε Εισπράξεις Γενικών Κλάδων εκτός Κλάδου 

Αυτοκινήτου για το έτος 1999 
Τσιρίτας Ιωάννης, Ανδρικόπουλος Παναγιώτης, 

Οικονόμου Λεωνίδας 

[D 5 Πρώτοι Ασφαλιστικοί Σύμβουλοι σε 
Εισπράξεις Ασφαλίστρων Γενικών Κλάδων 

εκτός Κλάδου Αυτοκινήτων κατά το έτος 1999 
Τσιρίτας Ιωάννης, Νταμπίκη Στέλλα, Μόρτο­

γλου Αγγέλα, Σίας Χαράλαμπος, Οικονόμου Πα­

ρασκευή 

m 3 Πρώτοι Πράκτορες σε Εισπράξεις 
Ασφαλίστρων Γενικών Κλάδων εκτός Κλάδου 

Αυτοκινήτων κατά το έτος 1999 
Πιερρινάκου-Μίσσα Δήμητρα, 

Αργυρίου Μιχάλης, 

Θωμαδάκης Ορέστης 

m 5 Πρώτοι Συντονιστές Ασφαλιστικών 
Συμβούλων σε Καθαρές Πωλήσεις (Πωλήσεις 

1999 - Εξαγορές 1999) Αμοιβαίων Κεφαλαίων 
για το έτος 1999 Δημητριάδης Γεώργιος, Σιδη­

ρόπουλος Δημήτριος, Ποπαχρήστος Κωνστα­

ντίνος 

m 3 Πρώτοι Συντονιστές Ασφαλιστικών 
Συμβούλων σε Πωλήσεις Αμοιβαίων Κεφαλαί­

ων για το έτος 1999 
Παπαχρήστος Κωνσταντίνος, Σιδηρόπουλος 

Δημήτριος, Λάσκος Κωνσταντίνος 

m 5 Πρώτοι Ασφαλιστικοί Σύμβουλοι 
σε Πωλήσεις Αμοιβαίων Κεφαλαίων 

για τα έτος 1999 
Κακσζή Χριστίνα, Καμπάνταης 

Ανδρέας, Στέφου Ρόζα, 

Περράκης Νικάλσας, 

Αβερόπσυλσς Σάββας 

IIJ 5 Πρώτοι Ασφαλιστικοί Σύμβουλοι σε Κα­
θαρές Πωλήσεις (Πωλήσεις 1999 • Εξαγορές 
1999) Αμοιβαίων Κεφαλαίων για το έτος 1999 
Νεράντζης Αβραάμ, Πετρίδης Θεοχάρης, Κοκόζη 

Χριστίνα, Καμπάνταης Ανδρέας, Αβερόπσυλσς 

Σάββας 

[D 3 Πρώτοι Assistaπt Ageπcy Maπagers σε 
Καθαρές Πωλήσεις (Πωλήσεις 1999 - Εξαγορές 
1999) Αμοιβαίων Κεφαλαίων για το έτος 1999 
Καραίακόφογλου Ιάκωβος, Σακαλής Γεώργιος, 

Χρυσάφης Γεώργιος 

II] 3 Πρώτοι Assistant Agency Maπagers σε 
Πωλήσεις Αμοιβαίων Κεφαλαίων για το έτος 

1999 
Φραγκουλίδου Ελένη, Αγγελή Μαρία, Αναστοσιά­

δσυ Βασιλική 

[[]Διευθυντές Πωλήσεων που συμπλήρωσαν 
20ετή συνεργασία με την εταιρία στο τέλος του 

έτους 1999 
Αθανοσούλιας Αθανάσιος, Γιαννούσης Ανέστης, 

Λουλουδάκης Κωνσταντίνος 

ΕΙ:]Ασφαλιστικοί Σύμβουλοι που συμπλήρω­
σαν 20ετή συνεργασία με την εταιρία στα τέλος 

του 1999 
Μαυρομουστακάκη Ευαγγελία 

[DΣυντονιστές Ασφαλιστικών Συμβούλων 
που συμπλήρωσαν 20ετή συνεργασία με την εται­

ρία στο τέλος του έτους 1999 
Καλοίτζάκης Έκτωρ, Καλύμνιος Σωτήριος, Κlο­

ζεκλή Αλή, Μαυρομουστακάκης Κωνσταντίνος 

ΕΙ] Επιθεωρητές Πωλήσεων που συμπλήρω­
σαν 15ετή συνεργασία με την εταιρία στο τέλας 

του έτους 1999 
Τσεκερίδης Γεώργιος 

E!J Συντονιστές Ασφαλιστικών Συμβούλων 
που συμπλήρωσαν 15ετή συνεργασία με την εται­

ρία στο τέλος του έτους 1999 
Φωτοπούλου Κωνσταντίνα 

Β]Ασφαλιστικοί Σύμβουλοι που συμπλήρω­
σαν 15ετή συνεργασία με την εταιρία στο τέλος 

του έτους 1999 
Αντωνάτος Διονύσιος, Μπιλιάλης Κωνσταντίνος, 

Τσιρίτας Ιωάννης 

Β;)Επιθεωρητές Πωλήσεων που συμπλήρω­
σαν 10ετή συνεργασία με την εταιρία στο τέλος 

του έτους 1999 
Παπαχρήστος Σωτήριος 

ΕΙ]Συντονιστές Ασφαλιστικών Συμβούλων 
που συμπλήρωσαν 10ετή συνεργασία με την εται­

ρία στο τέλος ταυ έτους 1999 
Δημητριάδης Γεώργιος, Μέγας Δημήτριος, Ρέλ­

λιας Κωνσταντίνος, Τζώρτζης Βασίλειος, Τσάτση 

Αγγελική 

Εί)Ασφαλιστικοί Σύμβουλοι που συμπλήρω ­
σαν 10ετή συνεργασία με την εταιρία στο τέλος 

του έτους 1999 
Βουγιουκλίδης Δημήτριος, Εμμανουηλίδου Σο­

φία, Θεοδωρόπουλος Αθανάσιος, Παπαδοπούλου 

Ειρήνη, Τουλκερίδου Κυριακή, Τραμουντάνης 

Σάββας 

ΕΙ]Συντονιστές Ασφαλιστικών Συμβούλων 
που δημιούργησαν Νέους Συντονιστές Ασφαλι­

στικών Συμβούλων 

Βσμβάκης Ανδρέας, Μουρομουστοκάκης Κων­

σταντίνος 

ΕΙ]Απόφοιτοι LU. T.C. · F Γεωργακά Ανάργυ­
ρη, Γεωργιάδη-Κορποδίνη Φανή, Ιγνστιάδης Θεό­

δωρος, Κσλούδη Παρασκευή, Κlουρτσίδου Μα­

ρία, Κολ τσίδας Παύλος, Μακριδάκης Ιωάννης, 

Παπαντωνόπουλος Νικόλαος, Πετρίδης θεοχά· 

ρηης, Πολίτου Καλλιόπη, Σακελλαρόπουλος Αλέ­

ξανδρος, Στέφας Δημήτριος 

Ε,Ι:IΔιευθυντές Πωλήσεων Αθαναοούλιας 
Αθανάσιος, Βαρσάμης Γεώργιος, Γιαννούσης Ανέ­

στης, Λουλουδάκης Κωνσταντίνος, Ναυπλιώτης 

Ιάκωβος, Παπανδρέου Νικόλαος 

ΕDεπιθεωρητές Πωλήσεων Αλβανός Κων­
σταντίνος, Κυριακάκης Γεώργιος, Μιχαηλούδης 

Πρόδρομος, Ντούλας Δημήτριος, Παπανικολάου 

Κωνσταντίνος, Παπαχρήστος Σωτήριος, Τζώρ­

τζης Βασίλειος, Τσεκερίδης Γεώργιος 



ΣΤΑΤΙΣΤΙΚΑ ΣΤΟΙΧΕΙΆ 
ΠΟΙΟΤΙΚΗΣ ΚΑΙ ΠΟΣΟΤΙΚΗΣ ΠΑΡΑΓΩΓΗΣ ΕΤΩΝ 1998 & 1999 

1 Ο ΠΡΩΤΟΙ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟΙ 1 Ο. Δερμιτζάκης Νικόλαος ΑΜΟΙΒΑΙΩΝ ΚΕΦΑΛΑΙΩΝ ΓΙΑ το 5. Φασάκη Καλλιόπη 
ΣΥΜΒΟΥΛΟΙ ΣΕ ΠΑΡΑΔΟΣΕΙΣ ΝΕΩΝ 9. Τσατσαρώνης Γεώργιος ΕΤΟΣ 1999 
ΕΡΓΑΣΙΩΝ ΣΤΟΝ ΚΛΑΔΟ ΖΩΗΣ ΚΑΤΑ 8. Κομπογιώργας Νικόλαος 3. Φραγκουλίδου Ελένη ΣΥΝΤΟΝΙΣΤΕΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ 
το ΕΤΟΣ 1999 7. Μαυρομουστακάκη Ευαγγελία 2. Αγγελή Μαρία ΣΥΜΒΟΥΛΩΝ ΠΟΥ ΣΥΜΠΛΗΡΩΣΑΝ 
1 Ο . Σαμπόγλου Αναστασία 6. Περδικάρη Πατρικία 1. Αvαστασιάδου Βασιλική 10ΕΤΗ ΣΥΝΕΡΓΑΣΙΑ ΜΕ ΤΗΝ 
9. Τσιτσιμπίκου Βασιλική 5. Κεχαγιάογλου Νικόλαος ΕΤΑΙΡΙΑ ΣΤΟ ΤΕΛΟΣ ΤΟΥ ΕΤΟΥΣ 
8. Αβερόπουλος Σάββας 4. Ραφαλέτος Κωνσταντίνος 3 ΠΡΩΤΟΙ ΣΥΝΤΟΝΙΣΤΕΣ 1999 
7. Βρεπού Ελένη 3. Χαραμπούρας Απόστολος ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΣΥΜΒΟΥΛΩΝ ΣΕ 1. Δημητριάδης Γεώργιος 
6. Παvαγιωτίδης Κωνσταντίνος 2. Παπαχρήστος Αναστάσιος ΠΩΛΗΣΕΙΣ ΑΜΟΙΒΑΙΩΝ ΚΕΦΑΛΑΙΩΝ 2. Μέγας Δημήτριος 
5. Ρηγοπούλου Βασιλική 1. Χατζής Γεώργιος ΓΙΑ το ΕΤΟΣ 1999 3. Ρέλλιας Κωνσταντίνος 
4. Κεχαγιάογλου Νικόλαος 3. Παπαχρήστος Κωνσταντίνος 4. Τζώρτζης Βασίλειος 
3. Τσάμης Δημήτριος 5 ΠΡΩΤΟΙ ΣΥΝΤΟΝΙΣΤΕΣ 2. Σιδηρόπουλος Δημήτριος 5. Τσάτση Αγγελική 
2. Ορφανός Δημήτριος ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΣΥΜΒΟΥΛΩΝ ΣΕ 1 . Λάσκος Κωνσταντίνος 
1. Χατζής Γεώργιος ΔΙΑΤΗΡΗΘΕΝΤΑ ΑΣΦΑΛΙΣΤΡΑ 

ΕΠΙΘΕΩΡΗΤΗΣ ΠΩΛΗΣΕΩΝ ΠΟΥ 
ΚΛΑΔΟΥ ΖΩΗΣ ΠΑΡΑΓΩΓΗΣ ΕΤΟΥΣ 5 ΠΡΩΤΟΙ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟΙ 

ΣΥΜΠΛΗΡΩΣΕ 10ΕΤΗ ΣΥΝΕΡΓΑΣΙΑ 
3 ΠΡΩΤΟΙ ASSISTANT AGENCY 1998 ΣΤΙΣ 31 ΔΕΚΕΜΒΡΙΟΥ 1999 ΣΥΜΒΟΥΛΟΙ ΣΕ ΚΑΘΑΡΕΣ 

ΜΕ ΤΗΝ ΕΤΑΙΡΙΑ ΣΤΟ ΤΕΛΟΣ ΤΟΥ MANAGERS ΣΕ ΠΑΡΑΔΟΣΕΙΣ (Η ΚΑΤΑΤΑΞΗ ΓΙΝΕΤΑΙ ΒΑΣΕΙ ΤΩΝ ΠΩΛΗΣΕΙΣ (ΠΩΛΗΣΕΙΣ 1999 · 
ΕΤΟΥΣ 1999 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΡΩΝ ΣΤΟΝ ΚΛΑΔΟ ΖΩΗΣ ΔΙΑΤΗΡΗΘΕΝΤΩΝ ΑΣΦΑΛΙΣΤΡΩΝ) ΕΞΑΓΟΡΕΣ 1999) ΑΜΟΙΒΑΙΩΝ 
1. Παπαχρήστος Σωτήριος 

ΓΙΑ το ΕΤΟΣ 1999 5. Λεβέντης Αρχέλαος ΚΕΦΑΛΑΙΩΝ ΓΙΑ το ΕΤΟΣ 1999 
3. Παπαδοπούλου Ειρήνη 4. Αμανατίδης Σπυρίδων 5. Νεράντζης Αβραάμ 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟΙ ΣΥΜΒΟΥΛΟΙ ΠΟΥ 2. Αναστασιάδου Βασιλική 3. Δημητριάδης Γιώργος 4. Πετρίδης Θεοχάρης 
1 . Καρολίδου Χαρίκλεια 2. Τζώρτζης Βασίλειος 3. Κοκόζη Χριστίνα ΣΥΜΠΛΗΡΩΣΑΝ 15ΕΤΗ 

1 . Λύρης Ιωάννης 2. Καμπάνταης Ανδρέας ΣΥΝΕΡΓΑΣΙΑ ΜΕ ΤΗΝ ΕΤΑΙΡΙΑ ΣΤΟ 

5 ΠΡΩΤΟΙ ΣΥΝΤΟΝΙΣΤΕΣ 1. Αβερόπουλος Σάββας ΤΕΛΟΣ ΤΟΥ ΕΤΟΥΣ 1999 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΣΥΜΒΟΥΛΩΝ ΣΕ 5 ΠΡΩΤΟΙ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟΙ 1. Αντωνάτος Διονύσιος 

ΠΑΡΑΔΟΣΕΙΣ ΝΕΩΝ ΕΡΓΑΣΙΩΝ ΣΥΜΒΟΥΛΟΙ ΣΕ ΕΙΣΠΡΑΞΕΙΣ 3 ΠΡΩΤΟΙ ASSISTANT AGENCY 2. Μπιλιάλης Κωνσταντίνος 

ΣΤΟΝ ΚΛΑΔΟ ΖΩΗΣ ΚΑΤΑ το 1999 ΑΣΦΑΛΙΣΤΡΩΝ ΓΕΝΙΚΩΝ ΚΛΑΔΩΝ MANAGERS ΣΕ ΚΑΘΑΡΕΣ ΠΩΛΗΣΕΙΣ 3. Τσιρίτας Ιωάννης 
5. Καμπάνταης Απόστολος ΕΚΤΟΣ ΚΛΑΔΟΥ ΑΥΤΟΚΙΝΗΤΩΝ (ΠΩΛΗΣΕΙΣ 1999 · ΕΞΑΓΟΡΕΣ 1999) 
4. Αμαvατίδης Σπυρίδων ΚΑΤΑ το ΕΤΟΣ 1999 ΑΜΟΙΒΑΙΩΝ ΚΕΦΑΛΑΙΩΝ ΓΙΑ το ΣΥΝΤΟΝΙΣΤΡΙΑ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ 

3. Λάσκος Κωνσταντίνος 5. Τσιρίτας Ιωάννης ΕΤΟΣ 1999 ΣΥΜΒΟΥΛΩΝ ΠΟΥ ΣΥΜΠΛΗΡΩΣΕ 

2. Δημητριάδου Μαρία 4. Νταμπίκη Στέλλα 3. Καpαϊακόφογλου Ανδροvίκη 15ΕΤΗ ΣΥΝΕΡΓΑΣΙΑ ΜΕ ΤΗΝ 

1 . Λύpης Ιωάννης 3. Μόρτογλου Αγγέλα 2. Σάκαλης Γεώργιος ΕΤΑΙΡΙΑ ΣΤΟ ΤΕΛΟΣ ΤΟΥ ΕΤΟΥΣ 

2. Σίας Χαράλαμπος 1. Χpυσάφης Γεώργιος 1999 
10 ΠΡΩΤΟΙ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟΙ 1. Οικονόμου Παρασκευή 1. Φωτοπούλου Κωνσταντίνα 
ΣΥΜΒΟΥΛΟΙ ΜΕ ΒΑΣΗ το ΕΝ ΙΣΧΥΙ 3 ΠΡΩΤΟΙ ΣΥΝΤΟΝΙΣΤΕΣ 
ΧΑΡΤΟΦΥΛΑΚΙΟ ΚΛΑΔΟΥ ΖΩΗΣ ΣΤΟ 3 ΠΡΩΤΟΙ ASSISTANT AGENCY ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΣΥΜΒΟΥΛΩΝ ΣΕ ΕΠΙΘΕΩΡΗΤΗΣ ΠΩΛΗΣΕΩΝ ΠΟΥ 
ΤΕΛΟΣ ΤΟΥ ΕΤΟΥΣ 1999 MANAGERS ΣΕ ΕΙΣΠΡΑΞΕΙΣ ΚΑΘΑΡΕΣ ΠΩΛΗΣΕΙΣ (ΠΩΛΗΣΕΙΣ ΣΥΜΠΛΗΡΩΣΕ 15ΕΤΗ ΣΥΝΕΡΓΑΣΙΑ 
1 Ο . Ορφανός Δημήτριος ΓΕΝΙΚΩΝ ΚΛΑΔΩΝ ΕΚΤΟΣ ΚΛΑΔΟΥ 1999 · ΕΞΑΓΟΡΕΣ 1999) ΜΕ ΤΗΝ ΕΤΑΙΡΙΑ ΣΤΟ ΤΕΛΟΣ ΤΟΥ 
9. Μητσέα Αγάπη ΑΥΤΟΚΙΝΗΤΟΥ ΓΙΑ το ΕΤΟΣ 1999 AMDJBAIΩN ΚΕΦΑΛΑΙΩΝ ΓΙΑ το ΕΤΟΥΣ 1999 
8. Χατζηπέτρος Εμμανουήλ 3. Τσιρίτας Ιωάννης ΕΤΟΣ 1999 Τσεκερίδης Γεώργιος 
7. Δεpμιτζάκης Νικόλαος 2. Ανδpικόπουλος Παναγιώτης 3. Δημητριάδης Γεώργιος 
6. Αβερόπουλος Σάββας 1. Οικονόμου Λεωνίδας 2. Σιδηρόπουλος Δημήτριος ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟΣ ΣΥΜΒΟΥΛΟΣ ΠΟΥ 
5. Μπουpαζάνη-Κίσσα Σεβαστή 1. Παπαχpήστος Κωνσταντίνος ΣΥΜΠΛΗΡΩΣΕ 20ΕΤΗ ΣΥΝΕΡΓΑΣΙΑ 
4. Ραφαλέτος Κωνσταντίνος 3 ΠΡΩΤΟΙ ΣΥΝΤΟΝΙΣΤΕΣ ΜΕ ΤΗΝ ΕΤΑΙΡΙΑ ΣΤΟ ΤΕΛΟΣ ΤΟΥ 
3. Μαυpομουστακάκη Ευαγγελία ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΣΥΜΒΟΥΛΩΝ ΣΕ ΠΡΟΑΓΩΓΕΣ ASSISTANT AGENCY 

ΕΤΟΥΣ 1999 
2. Κεχαγιάογλου Νικόλαος ΕΙΣΠΡΑΞΕΙΣ ΓΕΝΙΚΩΝ ΚΛΑΔΩΝ - MANAGERS ΣΕ ΣΥΝΤΟΝΙΣΤΕΣ 1. Μαυρομουστακάκη Ευαγγελία 
1 . Χατζής Γ εώpγιος ΕΚΤΟΣ ΚΛΑΔΟΥ ΑΥΤΟΚΙΝΗΤΟΥ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΣΥΜΒΟΥΛΩΝ 

ΚΑΤΑ το ΕΤΟΣ 1999 Ο κ . Κιούσης Παναγιώτης προήχθη 
ΣΥΝΤΟΝΙΣΤΕΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ 5 ΠΡΩΤΟΙ ΣΥΝΤΟΝΙΣΤΕΣ 3. Ψωμιάδης Γεώργιος σε Συντονιστή Ασφαλιστικών Συμ-
ΣΥΜΒΟΥΛΩΝ ΠΟΥ ΣΥΜΠΛΗΡΩΣΑΝ 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΣΥΜΒΟΥΛΩΝ ΣΕ ΕΝ 2. Κατσούδας Θεοφάνης βούλων από το γραφείο του κ . Βαμ-
20ΕΤΗ ΣΥΝΕΡΓΑΣΙΑ ΜΕ ΤΗΝ 

ΙΣΧΥΙ ΧΑΡΤΟΦΥΛΑΚΙΟ ΚΛΑΔΟΥ 1. Τσάτση Αγγελική βάκη Ανδρέα. 
ΕΤΑΙΡΙΑ ΣΤΟ ΤΕΛΟΣ ΤΟΥ 1999 ΖΩΗΣ ΣΤΟ ΤΕΛΟΣ ΤΟΥ ΕΤΟΥΣ 1999 Η κ . Σαρρή Καλλιόπη προήχθη σε Συ-

5. Τσάτση Αγγελική 5 ΠΡΩΤΟΙ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟΙ ντονιστή Ασφαλιστικών Συμβούλων 1. Καλαϊτζάκης Έκτωρ 

4. Αμανατίδης Σπυρίδων ΣΥΜΒΟΥΛΟΙ ΣΕ ΠΩΛΗΣΕΙΣ από το γραφείο του κ . Μαυρομουστα- 2. Καλύμνιος Σωτήριος 

3. Λάσκος Κωνσταντίνος ΑΜΟΙΒΑΙΩΝ ΚΕΦΑΛΑΙΩΝ ΓΙΑ το κάκη Κωνσταντίνου 3. Κιοζεκλή Αλή 

2. Κατσούδας Θεοφάνης ΕΤΟΣ 1999 4. Μαυρομουστακάκης Κωνσταντίνος 

1 . Δημητριάδου Μαρία 5. Κοκόζη Χριστίνα ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟΙ ΣΥΜΒΟΥΛΟΙ ΠΟΥ 
4. Καμπάνταης Ανδρέας ΣΥΜΠΛΗΡΩΣΑΝ 10ΕΤΗ ΔΙΕΥΘΥΝΤΕΣ ΠΩΛΗΣΕΩΝ ΠΟΥ 

1 Ο ΠΡΩΤΟΙ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟΙ 3. Στέψου Ρόζα ΣΥΝΕΡΓΑΣΙΑ ΜΕ ΤΗΝ ΕΤΑΙΡΙΑ ΣΤΟ ΣΥΜΠΛΗΡΩΣΑΝ 20ΕΤΗ 

ΣΥΜΒΟΥΛΟΙ ΜΕ 2. Περpάκης Νικόλαος ΤΕΛΟΣ ΤΟΥ ΕΤΟΥΣ 1999 ΣΥΝΕΡΓΑΣΙΑ ΜΕ ΤΗΝ ΕΤΑΙΡΙΑ ΣΤΟ 

ΔΙΑΤΗΡΗΣΙΜΟΤΗΤΑ ΠΑΡΑΓΩΓΗΣ 1. Αβεpόπουλος Σάββας 1 . Εμμανουηλίδου Σοφία ΤΕΛΟΣ ΤΟΥ ΕΤΟΥΣ 1999 
ΚΛΑΔΟΥ ΖΩΗΣ ΤΟΥ ΕΤΟΥΣ 1998 2. Θεοδωρόπουλος Αθανάσιος 1. Αθανασούλιας Αθανάσιος 
ΑΝΩ ΤΟΥ 90% ΣΤΙΣ 31 3 ΠΡΩΤΟΙ ASSISTANT AGENCY 3. Τουλκερίδου Κυριακή 2. Γιαvνούσης Ανέστης 

ΔΕΚΕΜΒΡΙΟΥ 1999 MANAGERS ΣΕ ΠΩΛΗΣΕΙΣ 4. Τραμουντάνης Σάββας 3. Λουλουδάκης Κωνσταντίνος 
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EJ ΟΜΙΛΟΣ ΑΣΠΙΣ 
Μ 

ε 14 δυναμικές εταιρίες στο χαρτοφυ­
λάκιό του , ο ΟΜΙΛΟΣ ΑΣΠΙΣ πραγματο­

ποίησε , σε ενοποιημένη βάση , κέρδη 

άνω των 30 δισεκατομμυρίων δραχ­
μών το 1999, πολλαπλασιάζοντας δη-

λαδή τα κέρδη του 1998. Για το 2000, τα αναμενό­
μενα κέρδη θα πλησιάσουν τα 50 δισεκατομμύρια . Η 

ανοδική πορεία του Ομίλου και η οικονομική δύναμή 

του προσφέρει σε πελάτες και μετόχους , αλλά και 

στους 4.000 εργαζομένους του , σιγουριά και βεβαι­

ότητα για το αύριο . Δεν ε ίναι , λοιπόν , παράξενο που 

[Δ] ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ ΑΕΓΑ 
σε δισ . δρχ . 1998 1999 
ΜΕΤΟΧΙΚΟ ΚΕΦΑΛΑΙΟ 2,7 3,4 
ΙΔΙΑ ΚΕΦΑΛΑΙΑ 7,5 31 ,8 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΕΣ ΠΡΟΒΛΕΨΕΙΣ 37,5 85,6 
ΕΣΟΔΑ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΕΡΓΑΣΙΩΝ 20,5 48,5 
ΕΣΟΔΑ ΑΠΟ ΕΠΕΝΔ ΥΣΕΙΣ 4,3 30,3 
ΣΥΝΟΛΟ ΕΝΕΡΓΗΤΙΚΟΥ 51 ,1 132,7 
ΚΕΡΔΗ ΧΡΗΣΕΩΣ ΠΡΟ ΦΟΡΩΝ 1,0 8,3 
ΕΜΠΟΡΙΚΗ ΑΞΙΑ lΔΙΟΚΤΗΤΩΝ ΑΚΙΝΗΤΩΝ 8,3 

0 ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ ΑΕΝ. 
σε δια. δρχ . 1998 1999 
ΜΕΤΟΧΙΚΟ ΚΕΦΑΛΑΙΟ 1,1 1,2 
lΔlA ΚΕΦΑΛΑΙΑ 1,7 6,2 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΕΣ ΠΡΟΒΛΕΨΕΙΣ 4,3 7,2 
ΕΣΟΔΑ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΕΡΓΑΣΙΩΝ 4,8 6,8 
ΕΣΟΔΑ ΑΠΟ ΕΠΕΝΔ ΥΣΕΙΣ 0,6 5,8 
ΣΥΝΟΛΟ ΕΝΕΡΓΗΤΙΚΟΥ 7,9 15,7 
ΚΕΡΔΗ ΧΡΗΣΕΩΣ ΠΡΟ ΦΟΡΩΝ 0,01 5,1 
ΕΜΠΟΡΙΚΗ ΑΞΙΑ ΙΔΙΟΚΤΗΤΩΝ ΑΚΙΝΗΤΩΝ 0,4 

[i] ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ ΚΥΠΡΟΥ 
σε εκιη . λίρες Κύπρου 1998 1999 
ΜΕΤΟΧΙΚΟ ΚΕΦΑΛΑΙΟ 1,5 1,8 
ΙΔΙΑ ΚΕΦΑΛΑΙΑ 1,0 2,9 
ΕΣΟΔΑ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΕΡΓΑΣΙΩΝ 1,5 3,0 
ΕΣΟΔΑ ΑΠΟ ΕΠΕΝΔΥΣΕΙΣ 0,1 0,2 
ΣΥΝΟΛΟ ΕΝΕΡΓΗΤΙΚΟΥ 3,5 7,4 
ΚΕΡΔΗ ΧΡΗΣΕΩΣ ΠΡΟ ΦΟΡΩΝ (0,2) 1,6 
ΑΡΙΘΜΟΣ ΓΡΑΦΕΙΩΝ 5 
ΑΡΙΘΜΟΣ ΠΡΑΚΤΟΡΕΙΩΝ 3 
ΑΡΙΘΜΟΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΣΥΜΒΟΛΑΙΩΝ 2.76 
ΑΤΟΜΙΚΑ 

6.82 
ΟΜΑΔΙΚΑ 

ιiJ ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ ΣΟΥΗΔΙΑΣ 
σε εκοτ . κορόνες Σου ηδ ίας 1998 1999 
ΕΣΟΔΑ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΕΡΓ ΑΣΙΩΝ 5,5 20,3 

~ ASPIS ΒΑΝΚ 

σε δισ. δρχ . 1998 1999 
ΜΕΤΟΧΙΚΟ ΚΕΦΑΛΑΙΟ 7,6 15,2 
ΙΔΙΑ ΚΕΦΑΛΑΙΑ 8,2 24,2 
ΕΝΕΡΓΗΤΙΚΟ 88,7 226,2 
ΚΑΤΑΘΕΣΕΙΣ 79,4 128,3 
+61,6% 

600 .000 άνθρωποι έχουν εμπιστευτε ί στον ΟΜΙΛΟ 

ΑΣΠΙΣ τη διαχείριση κεφαλαίων που πλησιάζουν το 

1,5 τρισεκατομμύριο δραχμές . Νιώθουν τη μεγάλη 

σιγουριά που προσφέρουν τα ασφαλιστικά προγράμ­

ματα του Ομίλου - προγράμματα που καλύπτουν τη 

ζωή , την υγεία και την περιουσία τόσο των ίδιων , 

όσο και των αγαπημένων τους προσώπων . Και 

έχουν τη βεβαιότητα ότι τα χρήματά τους διασφαλί­

ζονται και αποδίδουν , μέσω επενδυτικών προγραμ­

μάτων και υπηρεσιών , που διαχειρίζοντα ι εξειδικευ­

μένοι επαγγελματίες υψηλού επιπέδου . 

ΧΟΡΗΓΗΣΕΙΣ 68,1 98,3 
+44,4% 
ΚΕΡΔΗ ΧΡΗΣΕΩΣ ΠΡΟ ΦΟΡΩΝ 0,3 1,0 
ΕΡΓΑΖΟΜΕΝΟΙ 151 239 
ΚΑΤ ΑΣΤΗΜΑ ΤΑ 15 20 

~ ΑΣΠΙΣ ΑΜΟΙΒΑΙΑ ΚΕΦΑΜΙΑ 
σε δισ. δρχ. 1998 1999 
ΜΕΤΟΧΙΚΌ ΚΕΦΑΛΑΙΟ 0,2 0,2 
ΙΔΙΑ ΚΕΦΑΛΑΙΑ 0,3 0,4 
ΕΝΕΡΓΗΤΙΚΟ ΝΚ 68,4 105,6 
+54,4% 
ΚΕΡΔΗ ΧΡΗΣΕΩΣ ΠΡΟ ΦΟΡΩΝ 0,6 0,9 
+46,5% 
ΚΥΚΛΟΣ ΕΡΓΑΣΙΩΝ 1,4 1,8 
+30,5% 

ΑΠΟΔΟΣΕΙΣ 1999 
ΝΚ ΑΣΠΙΣ ΟΜΟΛΟΓΙΩΝ ΕΣΩΤΕΡΙΚΟΥ 15,82% 
ΝΚ ΑΣΠΙΣ ΜΕΤΟΧΩΝ ΕΣΩΤΕΡΙΚΟΥ 112,38% 
ΝΚ ΑΣΠΙΣ ΟΜΟΛΟΓΙΩΝ ΔΙΕΘΝΕΣ 11 ,51 % 
ΝΚ ΑΣΠΙΣ ΔΙΑΧΕΙΡΙΣΗΣ ΔΙΑΘΕΣΙΜΩΝ ΕΣΩΤΕΡΙΚΟΥ13,90% 

ΑΡΙΘΜΟΣ ΜΕΡ ΙΔΙΟΥΧΩΝ 9.500 (7.150 ΤΟ '98) 
ΑΡΙΘΜΟΣ ΓΡΑΦΕΙΩΝ 6 

~ ΑΣΠΙΣ ΧΡΗΜΑΤΙΣΤΉΡΙΑΚΗ 
σε δ ισ . δρχ. 1998 1999 
ΜΕΤΟΧΙΚΟ ΚΕΦΑΛΑΙΟ 2,1 3,1 
ΙΔΙΑ ΚΕΦΑΛΑΙΑ 2,2 3,7 
ΕΝΕΡΓΗΤΙΚΟ 8,7 37,4 
ΚΕΡΔΗ ΧΡΗΣΕΩΣ ΠΡΟ ΦΟΡΩΝ 1,3 8,6 
ΑΡΙΘΜΟΣ ΠΕΛΑΤΩΝ 19.726 49.868 

~ ΑΣΠΙΣ ΕΠΕΝΔΥΤΙΚΗ 
σε δισ. δρχ. 1998 1999 
ΜΕΤΟΧΙΚΟ ΚΕΦΑΛΑΙΟ 1,8 4,4 
ΣΥΝΟΛΟ ΙΔΙΩΝ ΚΕΦΑΛΑΙΩΝ 2,2 5,5 
ΣΥΝΟΛΟ ΕΝΕΡΓΗΤΙΚΟΥ 2,7 10,7 
ΚΕΡΔΗ ΧΡΗΣΕΩΣ ΠΡΟ ΦΟΡΩΝ 0,9 6,0 

~ ΑΣΠΙΣ ΕΠΙΑ 
σε δισ. δρχ. 1998 1999 
ΜΕΤΟΧΙΚΟ ΚΕΦΑΛΑΙΟ 0,6 3,0 
ΣΥΝΟΛΟ lΔΙΩΝ ΚΕΦΑΛΑΙΩΝ 0,6 3,3 
ΣΥΝΟΛΟ ΕΝΕΡΓΗΤΙΚΟΥ 0,7 3,3 
ΚΕΡΔΗ ΧΡΗΣΕΩΣ ΠΡΟ ΦΟΡΩΝ 0,02 1,0 

Ο ΟΜΙΛΟΣ ΑΣΠΙΣ βρίσκεται αυτή τη στιγμή σε φάση 

αναδιοργάνωσης και ανασυγκρότησης με τη δημι­

ουργία εταιρίας holding . Η επωνυμία θα είναι ΑΣΠΙΣ 
ΟΜΙΛΟΣ ΕΤΑΙΡΙΩΝ Α . Ε. και θα αποτελεί πλέον τη 

μητρική εταιρία των εταιριών του Ομίλου , λειτουρ­

γώντας ως συντονιστικό όργανο για τη στρατηγική 

ανάπτυξη και παραπέρα επέκταση των συνεργιών 

του Ομίλου . Η νέα εταιρία holding θα εισαχθε ί στο 

Χρηματιστήριο 

σε δισ. δρχ. 1998 1999 
ΚΕΡΔΗ ΧΡΗΣΕΩΣ ΠΡΟ ΦΟΡΩΝ 1,5 30,5 

Ο ΓΚΟΤΑΕΡ ΕΛΛΑΣ 
σε δισ. δρχ . 1998 1999 
ΜΕΤΟΧΙΚΌ ΚΕΦΑΛΑΙΟ 0,3 0,4 
ΙΔΙΑ ΚΕΦΑΛΑΙΑ 0,4 0,6 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΕΣ ΠΡΟΒΛΕΨΕΙΣ 2,5 3,6 
ΕΣΟΔΑ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΕΡΓ ΑΣΙΩΝ 2,6 3,0 
ΕΣΟΔΑ ΑΠΟ ΕΠΕΝΔΥΣΕΙΣ 0,5 0,9 
ΣΥΝΟΛΟ ΕΝΕΡΓΗΤΙΚΟΥ 4,3 5,7 
ΚΕΡΔΗ ΧΡΗΣΕΩΣ ΠΡΟ ΦΟΡΩΝ 0,01 0,1 

Nordstern Colonia Hellas 
σε δια. δρχ . 1998 1999 
ΜΕΤΟΧΙΚΟ ΚΕΦΑΛΑΙΟ 1,4 3,6 
ΙΔΙΑ ΚΕΦΑΛΑΙΑ 0,5 2,7 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΕΣ ΠΡΟΒΛΕΨΕΙΣ 8,8 17,5 
ΕΣΟΔΑ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΕΡΓ ΑΣΙΩΝ 12,5 14,0 
ΕΣΟΔΑ ΑΠΟ ΕΠΕΝΔΥΣΕ ΙΣ 0,5 0,6 
ΣΥΝΟΛΟ ΕΝΕΡΓΗΤΙΚΟΥ 13,1 24,9 
ΚΕΡΔΗ ΧΡΗΣΕΩΣ ΠΡΟ ΦΟΡΩΝ (0,9) 0,03 

Nordstern Colonia Hellas Life 

σε δια. δρχ. 1998 1999 
ΜΕΤΟΧΙΚΌ ΚΕΦΑΛΑΙΟ 0,5 0,5 
Ι ΔΙΑ ΚΕΦΑΛΑΙΑ 0,4 0,5 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΕΣ ΠΡΟΒΛΕΨΕΙΣ 4,8 7,1 
ΕΣΟΔΑ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΕΡΓΑΣΙΩΝ 4,0 4,9 
ΕΣΟΔΑ ΑΠΟ ΕΠΕΝΔΥΣΕ ΙΣ 0,4 0,5 
ΣΥΝΟΛΟ ΕΝΕΡΓΗΤΙΚΟΥ 5,7 10,6 
ΚΕΡΔΗ ΧΡΗΣΕΩΣ ΠΡΟ ΦΟΡΩΝ 0,1 0,2 

IJJ COMMERCIAL UNION Life 

σε δισ. δρχ. 1998 1999 
ΜΕΤΟΧΙΚΟ ΚΕΦΑΛΑΙΟ 3,2 3,2 
Ι ΔΙΑ ΚΕΦΑΛΑΙΑ 2,6 2,8 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΕΣ ΠΡΟΒΛΕΨΕΙΣ 17,5 17,2 
ΕΣΟΔΑ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΕΡΓΑΣΙΩΝ 13,2 11 ,3 
ΕΣΟΔΑ ΑΠΟ ΕΠΕΝΔΥΣΕΙΣ 2,2 6,8 
ΣΥΝΟΛΟ ΕΝΕΡΓΗΤΙΚΟΥ 21 ,4 21,0 
ΚΕΡΔΗ ΧΡΗΣΕΩΣ ΠΡΟ ΦΟΡΩΝ (1,9) 0,2 

ΣΥΝΟΛΟ ΑΣΦΑΛΙΣΜΕΝΩΝ 46.636 
ΓΡΑΦΕΙΑ 30 
BROKERS 34 

e ν@Jley 
σε δια. δρχ. 2000 
ΜΕΤΟΧΙΚΟ ΚΕΦΑΛΑΙΟ 1,0 
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αtι aratιce 
cfψ 

ι vea , 
aτnματα 

όιαvομrίς 
πρόκληση ή απειλή 

στο Παραδοσιακό Δίκτυο 
v ασφαλιστικών εταιριών; 

Άρθρο της Σοφίας Καλλέρ γη 
Master of Sc ience 

(Risk Management/ lnsurance) 
με εξειδ(κεuση σε θέματα 

Bancassurance 

Τα τελευταία πέντε χρόνlΟ η 
Εuρωπα,κή ασφαλ,σπκή 

αγορά σηματοδοτείται από 
σημαντικές αλλαγές που 

τείνουν να δημt0upγήσοuν 

βαθtές τομές στον 

παραδοσlΟκό τρόπο 

πώλησης και προώθησης των 
ασφαλιστικών uπηρεσ,ών. 

Ο τρόπος δlΟνομής των 

ασφαλιστικών υπηρεσιών 

Ζωής φα(νεται πως αποτελε( 

τη βασική πρόκληση που 
αντψετωπ(ζοuν οι 

ασφαλιστικές εταφ(ες 

σήμερα σε πανεuρωπαίκή 
κλίμακα. 

Ε 
χει γίνει αντιληπτό από τις εταιρίες 

ότι η δημιουργία πιστότερης και 

μακροβιότερης σχέσης με τον πε­

λάτη και η διατήρηση του μεριδίου 

αγοράς τους προϋποθέτει τον 

επαναπροσδιορισμό του τρόπου διανομής 
των ασφαλιστικών υπηρεσιών Ζωής. Αρκετές 

Ελληνικές ασφαλιστικές εταιρίες φαίνεται να 

ανταποκρίνονται στις νέες συνθήκες με ωρι­

μότητα και ευελιξία καθώς το μεγαλύτερο 

βάρος των στρατηγικών τους έχει δοθεί στον 

εκσυγχρονισμό των παραδοσιακών δικτύων 

τους . Σύμφωνα με έρευνα της LIMRA, στην 
οποία συμμετείχε η πλειοψηφία των εγχώ­

ριων ασφαλιστικών εταιριών , ο επαναπροσ­

διορισμός και ο εκσυγχρονισμός του τρόπου 

διανομής των υπηρεσιών τους αποτελεί τη 

βασική πρόκληση που αντιμετωπίζουν οι 

εταιρίες σήμερα. (Γράφημα 1). 

Διανομή 

Κερδοφορία 

Πελατοκεντρικότητα 

Προϊόντα 

Άλλα 

Στρατηγική 

Πωλήσεις/Ανάπτυξηι~:::~~~~ 

Νομοθεσία ---- , 

Μοιραία το ερώτημα που γεννιέται είναι κατά 

πόσο το Bancassurance και τα άλλα εναλλα­
κτικά δίκτυα διανομής ασφαλιστικών υπηρε­

σιών θα αποτελέσουν απειλή ή πρόκληση 

στα παραοδοσιακά δίκτυα διανομής ασφαλι­

στικών υπηρεσιών Ζωής : ασφαλιστικοί σύμ­

βουλοι , και brokers. Τελικά , τα παραδοσιακά 

δίκτυα θα επηρεαστούν αρνητικά ή θα επα­

ναπροσδιορίσουν το ρόλο τους προκειμένου 

να ανταποκριθούν στα νέα δεδομένα και να 

διατηρήσουν το μερίδιο αγοράς τους ; Πιθα­

νότατα να ισχύσουν και οι δύο εκδοχές . 

Μια σειρά παραγόντων όπως η Ευρωπαϊκή 

νομοθεσία , οικονομικοί και δημογραφικοί πα­

ράγοντες , καθώς επίσης η ανάγκη των χρη­

ματοπιστωτικών φορέων για μείωση του λει­

τουργικού τους κόστους και αύξηση της κερ­

δοφορίας τους , έχουν πυροδοτήσει την πάλη 

μεταξύ του παραδοσιακού και του σύγχρονου 

τρόπου πώλησης και προώθησης των χρημα­

τοοικονομικών υπηρεσιών . Ή αλλιώς τον 

αγώνα επιβίωσης των παραδοσιακών κανα­

λιών διανομής που στηρίζουν την πώληση 

στην οvθρώπιvη εποφή και επικράτησης των 

σύγχρονων μεθόδων που βασίζονται στη 

χρήση της τεχvολογίος προσφέροντας ομο­

ειδή προϊόντα γρηγορότερα στον πελάτη , 
ενώ μειώνουν το κόστος πώλησης για τις 

εταιρίες . 

Πιο συγκεκριμένα: 
Η απελευθέρωση της Ευρωπαϊκής ασφαλι­

στικής αγοράς βάσει του Τρίτου Πλαισίου 

Οδηγιών (Third Life Directive 1994), το οποίο 
επιτρέπει την εγκατάσταση ασφαλιστικών 

εταιριών και την πώληση των προϊόντων 

τους σε οποιαδήποτε χώρα-μέλος, έχει προ­

καλέσει ανακατατάξεις στην ασφαλιστική 

αγορά . Το κύμα συγχωνεύσεων και εξαγο­
ρών μικρών κυρίως ασφαλιστικών εταιριών 

από μεγάλες εταιρίες που θέλησαν να επω­

φεληθούν της ευρωπαϊκής νομοθεσίας για 

να σιγουρέψουν το μερίδιο αγοράς τους, 

ακολούθησε η δυναμική εισχώρηση χρηματο­
πιστωτικών φορέων -κυρίως τραπεζών-

0% 20% 40% 60% 80% 100% 120% 
Πηγή : LΙMRA 'Ά view from the top" Distribution Strategies in Greece, 1999 

Γράφημα 1 

στην ασφαλιστική αγορά. Οι τράπεζες άδρα­

ξαν την ευκαιρία να διευρύνουν τον όγκο των 

υπηρεσιών που προσφέρουν αξιοποιώντας 

παράλληλα τη μεγάλη πελατειακή τους βάση 

με στόχο τη μείωση του ολοένα αυξανόμενου 

λειτουργικού κόστους των υποκαταστημάτων 

τους . Έτσι , η πώληση ασφαλιστικών υπηρε­

σιών ή/και τραπεζοασφαλιστικών προϊόντων 

σχεδιασμένα για να πωλούνται γρήγορα και 

εύκολα από το γκισέ του τραπεζικού υποκα­

ταστήματος δημιούργησε ένα εναλλακτικό 

δίκτυο διανομής , το οποίο στις περισσότε­
ρες Ευρωπαϊκές αγορές σημείωσε επιτυχία 

καθώς συνδυάστηκε με μία στροφή του κατα­
ναλωτή προς τα πιο απλά και κατανοητά τρα­

πεζοασφαλιστικά προϊόντα που συνδυάζουν 

ασφάλιση Ζωής και επένδυση. 

Παράλληλα δημογραφικοί παράγοντες όπως 

ο συνεχώς αυξανόμενος γηραιός πληθυσμός 

(άνω των 60 ετών) σε συνδυασμό με την 

αναποτελεσματική διαχείριση των συνταξιο­

δοτικών ταμείων φέρνουν πιο κοντά τους κα­

ταναλωτές στην ιδιωτική ασφάλιση αναζητώ­

ντας πιο αποτελεσματικούς τρόπους εξα­

σφάλισης διαμέσου προγραμμάτων Ζωής & 
Σύνταξης. 

Αυτό αποτέλεσε πρόκληση για τους χρημα­

τοπιστωτικούς φορείς να εισχωρήσουν σε 

μία νέα γι ' αυτούς , αναπτυσσόμενη αγορά 

προσβλέποντας στην αξιοποίηση της πελα­
τειακής τους βάσης και κατ ' επέκταση στο 

«δέσιμο» του πελάτη προσφέροντάς του πα­

ραπάνω από μία υπηρεσίες. 

Οι παραπάνω κοινωνικές και οικονομικές 

συνθήκες διαμορφώθηκαν σε μία περίοδο 
όπου οι τράπεζες αναζητούσαν τρόπους να 

καλύψουν τα υψηλά κόστη συντήρησης των 

υποκαταστημάτων τους και να εξισορροπή­

σουν τη συρρίκνωση των τραπεζικών εργα­

σιών που προκλήθηκε, εκτός άλλων, από την 

εξοικείωση των καταναλωτών με τα Α ΤΜς τα 

οποία μετέφεραν το μεγαλύτερο μέρος της 

καθημερινής πώλησης εκτός του τραπεζικού 

καταστήματος . Έτσι λοιπόν η συμπλήρωση 

των εργασιών τους με ασφαλιστικά προϊόντα 

(μακροχρόνιου ορίζοντα έναντι των τραπεζι­

κών προϊόντων βραχυχρόνιου ορίζοντα) δια­

σφαλίζει τη μείωση του κόστους τους και την 

πιθανή αύξηση της κερδοφορίας τους. Οι 

τράπεζες λοιπόν μπαίνουν δυναμικά στο χώ­

ρο είτε συνεργαζόμενες με ήδη υπάρχουσες 

ασφαλιστικές εταιρίες είτε δημιουργώντας 

δικές τους , αξιοποιώντας έτσι την τεχνογνω­

σία των ασφαλιστικών εταιριών σε προϊόντα 

μακροχρόνιου ορίζοντα . 

Ο εμπλουτισμός της γκάμας των παραδοσια­

κών προϊόντων τους με συμπληρωματικά 

όπως Ασφάλιση Ζωής & Σύνταξη αποκτά ση­
μαντική θέση στους στρατηγικούς σχεδια­

σμούς των τραπεζών . Ομοίως και των ασφα­

λιστικών εταιριών οι οποίες για τους ίδιους 
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λόγους (μείωση κόστους πώλησης και αύξη­
ση της κερδοφορίας τους) έσπευσαν να συ­

νεργαστούν με τραπεζικούς φορείς αξιοποι­

ώντας τη πελατειακή βάση και το ισχυρό , στη 

συνείδηση των καταναλωτών, όνομα της τρά­

πεζας.Κάποιες, όπως η Βρετανική Prudential 
η οποία δραστηριοποιείται επιτυχώς τόσο 

στο Τραπεζικό όσο και στον ασφαλιστικό χώ­

ρο διαμέσου της «Egg», αποφάσισαν να προ­
χωρήσουν στην αγορά ή ίδρυση Τράπεζας 

προκειμένου να αξιοποιήσουν τα παραπάνω 

πλεονεκτήματα . Ενώ, μελέτη της J.C. Gora* 
γύρω από τις εξελίξεις στην πώληση ασφαλι­

στικών υπηρεσιών διαμέσου του Διαδικτύου 

έδειξε ότι η on-line παροχή Τραπεζικών υπη­
ρεσιών περιλαμβάνεται στα στρατηγικά σχέ­
δια των μεγάλων ασφαλιστικών εταιριών της 

παγκόσμιας αγοράς. 
* (Resource, Ιούλιος 2000) 
Το bancassurance και η έννοια της αγοράς 
ολοκληρωμένων χρηματοοικονομικών λύσε­
ων από ένα σημείο πώλησης (one-stop 
shopping) αποκτούν συγκριτικό πλεονέκτημα 
έναντι του παραδοσιακού δικτύου ασφαλι­
στών που δεν διαθέτει τη «θερμή» πελατεια­

κή βάση του τραπεζικού καταστήματος. 

Ο παραδοσιακός ρόλος του ασφαλιστικού 
συμβούλου αναμφίβολα εμφανίζεται «δια­

βρωμένος» καθώς οι ασφαλιστικές εταιρίες 

αντιλαμβάνονται την ανάγκη εξισορρόπησης 

του υψηλού κόστους συντήρησης των δι­

κτύων με την υιοθέτηση φθηνότερων εναλ­

λακτικών καναλιών διανομής. 

Έτσι, καθώς ο ανταγωνισμός αυξάνεται , ο 

καταναλωτής γίνεται πιο απαιτητικός, και κα­

θώς τα ασφαλιστικά προϊόντα δεν διαφέρουν 
σημαντικά μεταξύ τους, οι εταιρίες αναζη­

τούν τη διαφοροποίηση αφενός μέσω φθηνό­

τερων προϊόντων και αφετέρου μέσω νέων 

καναλιών ταχύτερης εξυπηρέτησης των πε­

λατών τους. 

Το lnternet, η πώληση με την υποστήριξη Call 
Centers, αλλά 

και το Direct mail είναι κανάλια πώλησης 

χρηματοοικονομικών υπηρεσιών που ήδη 

χρησιμοποιούνται με επιτυχία στις ώριμες 

Ευρωπαϊκές αγορές . 

Συγκεκριμένα, και σύμφωνα με στοιχεία των 

ετήσιων ισολογισμών τους, η στρατηγική με­

γάλων εταιριών περιλαμβάνει τη διανομή 

ασφαλιστικών προϊόντων Ζωής και γενικών 

κλάδων διαμέσου του Διαδικτύου σημειώνο­

ντας αξιοσημείωτα αποτελέσματα.Η εταιρία 

Zurich, για παράδειγμα, αξιοποιώντας τη συ­
νεργασία της με την ΙΒΜ φιλοδοξεί στο σχε­

διασμό προϊόντων τα οποία θα διανέμονται 

on-line στις αγορές όπου δραστηριοποιείται. 
Ήδη το 1999, το 20% των συνολικών πωλή­
σεων ασφαλιστηρίων ισοβίου ασφάλισης της 
Αμερικάνικης Zurich Kemper Life, παράχθηκε 
διαμέσου του Διαδικτύου. Ομοίως η ΙΝG , 

σχεδιάζει επένδυση της τάξεως των 2 δισ. 
Euros σε ηλεκτρονικό εμπόριο. 
Γίνεται αντιληπτό ότι, η Τεχνολογία αλλάζει 

ουσιαστικά τον τρόπο με τον οποίο πωλείται 

η ασφάλιση Ζωής. Οι εταιρίες διαμορφώνουν 

στρατηγική προώθησης λιγότερο βάσει του 
προϊόντος, όπως συνέβαινε παλαιότερα, και 

περισσότερο βάσει της ανάγκης των πελα­

τών τους για γρήγορη και κυρίως ποιοτική 

εξυπηρέτηση («πελατοκεντρική» θέση). 

Η Ποιοτική εξυπηρέτηση προϋποθέτει την 

εξεύρεση, κατηγοριοποίηση και ομαδοποίη­

ση του πελατολογίου τους βάσει των διαφο­

ρετικών οικονομικοκοινωνικών δεδομένων 
και αναγκών των πελατών τους ώστε η πώ­

ληση να γίνεται εύστοχη, λαμβάνοντας υπό­

ψη τις ιδιαιτερότητες του πελάτη στον οποίο 

απευθύνεται. Οι τράπεζες αξιοποιούν το συ­
γκριτικό αυτό πλεονέκτημα που διαθέτουν 

έναντι των ασφαλιστικών δικτύων, δηλ. πρό­

σβαση σε ένα καλά οργανωμένο «πελατοκε­

ντρικό» σύστημα που τους επιτρέπει τη δημι­

ουργία ενός πλήρους προφίλ του πελάτη 

τους ώστε η πώληση των ασφαλιστικών προϊ­

όντων να γίνεται πιο εύστοχη και ποιοτική. 
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Ένας άλλος τρόπος κατηγοριοποίησης του 

πελατολογίου τους είναι βάσει του πώς αντι­

λαμβάνοντι οι πελάτες την ποιοτική εξυπη­
ρέτηση. Δηλαδή υπάρχει εμφανής διαχωρι­

σμός μεταξύ εκείνων που επιθυμούν απλώς 

τη γρήγορη εξυπηρέτηση , εκείνων που απο­

φασίζουν βάσει της τιμής , και άλλων που βρί­
σκουν πραγματικό όφελος στην προσωπική 

επαφή με τον ασφαλιστικό σύμβουλο παρα­

βλέποντας το επιπλέον κόστος που συνεπά­
γεται. 

Τα νέα δεδομένα προτρέπουν τις ασφαλιστι­
κές εταιρίες να γίνουν πιο ευέλικτες εκσυγ­

χρονίζοντας τα δίκτυά τους και συνδυάζο­

ντας τον παραδοσιακό τρόπο εξυπηρέτησης 

με τα σύγχρονα κανάλια διανομής. 

Πρόσφατη έρευνα της LIMRA σχετικά με τη 
Διανομή των ασφαλιστικών υπηρεσιών στην 

Ευρώπη (1999) έδειξε πως οι ασφαλιστικές 
εταιρίες των ανεπτυγμένων αγορών της Ευ­

ρώπης προσανατολίζονται προς την υιοθέτη­
ση ενός πολυμορφικού συστήματος διανομής 

ασφαλιστικών υπηρεσιών χρησιμοποιώντας 
τόσο τα παραδοσιακά δίκτυα διανομής όσο 

και τα σύγχρονα κανάλια διανομής τα οποία 

εξασφαλίζουν την ταχύτητα της πώλησης 
προς το σημείο αγοράς (πελάτη) εκμηδενί­

ζοντας το χρόνο και την απόσταση. (Γράφη­
μα 2) 
Σύμφωνα με στοιχεία που αντιπροσωπεύουν 

τη θέση των μεγάλων ασφαλιστικών εταιριών 

της ευρωπαϊκής αγοράς υπολογίζεται πως 
το μεγαλύτερο ποσοστό των εταιριών (55%) 
τείνει στην ταυτόχρονη χρήση 3-4 καναλιών 
διανομής. 

Καθώς λοιπόν η νέα γενιά καταναλωτών εμ­

φανίζεται αρκετά εξοικειωμένη με τη σύγ­
χρονη τεχνολογία πληροφόρησης και επικοι­

νωνίας (π.χ. lnternet, tele-marketing), η επι­
βίωση των παραδοσιακών δικτύων πώλησης 
προϋποθέτει τον επαναπροσδιορισμό τους 

από τις εταιρίες ώστε να δημιουργηθεί πρό­

σθετη αγοραστική αξία στην υπηρεσία που 

προσφέρουν βάσει καλύτερης εξυπηρέτη-

0% -+=""---'-'------'-'-'=τ""--""-------'~+"~-
2 3 4 >5 
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Γράφημα 2 

σης και καλύτερων προϊόντων . 

Ο παραδοσιακός ασφαλιστικός τομέας κα­

λείται να ανταποκριθεί στις εξελίξεις υιοθε­

τώντας τακτική ποιοτικής πώλησης, και θέ­

τοντας υψηλότερο standards στην εξυπηρέ­
τηση πελατών . 
Κυρίως όμως καλείται να επιδείξει «επαγ­

γελματισμό » , βασική προϋπόθεση για να 

εξακολουθεί το δίκτυο πωλητών να είναι ο 
« βασικός παίκτης » της στρατηγικής διανο­

μής των εταιριών και να διατηρήσει το μερ ί ­

διο αγοράς του . 

Έρευνα της LIMRA που βασίστηκε σε θέσε ις 

και απόψεις υψηλόβαθμων στελεχών γνω­

στών Ευρωπαϊκών ασφαλιστικών εταιριών , 
έδειξε ότι το παραδοσιακό δίκτυο ασφαλι­

στών θα υποστεί σημαντική μείωση της αγο­

ράς του της τάξεως του 10% στα επόμενα 
εννέα χρόνια κυρίως εξαιτίας του υψηλού 

κόστους λειτουργίας του το οποίο σύμφωνα 
με αντίστοιχη έρευνα της LIMRA (The future 
of the branch, LIMRA, November 1997) υπο­
λογίζονται περίπου στο 70% του συνολικού 
κόστους ενός ασφαλιστικού υποκαταστήμα­

τος Ζωής. Ομοίως το μερ ίδιο αγοράς των 

Brokers θα υποστε ί μία μικρή πτώση της τά­

ξεως του 3%. Εν αντιθέσει με το 

Bancasurance που το μερίδιο αγοράς του 

αναμένεται ν ' αυξηθεί κατά 6%. (Γράφημα 3) . 
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Γράφημα 4 

Το νέο περιβάλλον της αγοράς , όπως έχει 

διαμορφωθεί από την εισχώρηση του 

Bancassurance, τα νέα κανάλια διανομής και 
τις νέες εταιρίες που μπαίνουν στο χώρο , 

επιβάλλει την ανάγκη για τον επαναπροσδιο­

ρισμό των στρατηγικών και την ανάπτυξη νέ­

ων ώστε να ε ίναι σε θέση να ανταποκρθούν 

στα νέα δεδομένα. 

Νικητές φαίνεται πως θα είναι οι εταιρ ίες 

εκείνες που θα τηρήσουν τη σωστή αναλογία 

Τεχνολογίας και ανθρώπινης επαφής- βασι-

ση (που μπορεί να επιτευχθεί μέσω της χρή­

σης φορητών συσκευών , όπως laptops, WAP 
mobile phones) , τη δυνατότητα άμεσης πρό­
σβασης σε στοιχεία σχετικά με το 

underwitting, και τέλος τη δυνατότητα πα­
ρουσίασης ολοκληρωμένων λύσεων διαμέ­

σου της διάρθρωσης επενδυτικών και ασφα­
λιστικών χαρτοφυλακ ίων . 

Πηγή: LIMRA 'Ά view from the top" Distribution Strategies across Europe, 1999 

Γράφημα 3 

Οι εξελίξεις τρέχουν και η Ελληνική αγορά , 

μέρος μιας μεγαλύτερης ενιαίας ασφαλιστι­

κής αγοράς , βρίσκεται μέσα στον κυκλώνα 

των εξελίξεων και δεν μπορεί παρά να επη­

ρεάζεται από τα νέα δεδομένα που διαμορ­

φώνονται στις άλλες Ευρωπαϊκές αγορές . 

Ε ίναι λοιπόν κατανοητό ότι τα νέα συστήματα 

διανομής των ασφαλιστικών προϊόντων δεν 

θα αργήσουν να κάνουν πιο έντονη την πα­

ρουσία τους στο χώρο . Βεβαίως θα μπορού­

σε κανείς να ισχυριστεί ότι κανάλια διανομής 

όπως το lnternet και υπηρεσίες e-commerce 
δεν αποτελούν απειλή αλλά πρόκληση ή ακό­

μη και εργαλείο των παραδοσιακών δικτύων 

φέρνοντας την ασφαλιστική υπηρεσία κοντά 

στον πελάτη και δημιουργώντας έτσι ένα πιο 

γόνιμο έδαφος για μ ία καλύτερη και πιο πι­

στή σχέση . 

Πόσοι θα είναι σε θέση να ανταποκριθούν 

στις εξελίξεις με ταχύτητα και συνέπεια ; 

Όσοι ασφαλιστικοί σύμβουλοι κατανοήσουν 

την ανάγκη εκσυγχρονισμού και κυρ ίως ανα­

βάθμισης του επαγγελματισμού τους ώστε 

να αποκτήσουν το συγκριτικό πλεονέκτημα 

που χρειάζονται για να ανταγωνιστούν το χα­

μηλό κόστος των νέων καναλιών διανομής 

των ασφαλιστικών υπηρεσιών . 

Η Ελληνική πραγματικότητα δεν ξεφεύγει 

από αυτή την τάση . Σύμφωνα με τις προβλέ­

ψεις της LIMRA για την Ελληνική ασφαλιστι­
κή αγορά (Α view from the top, Distribution 
strategies in Greece, 1999) το μερίδιο αγο­
ράς του παραδοσιακού ασφαλιστικού δικτύου 

θα μειωθεί κατά 23% (το μερίδιο αγοράς του 
δεν θα ξεπερνά το 60% της συνολικής αγο­
ράς) , εν αντιθέσει με τους brokers που ανα­
μένεται να αυξήσουν το μερίδιο αγοράς τους 

κατά 5%. Αντίστοιχα το Bancassurance ως 
μέσο πώλησης ασφαλιστικών υπηρεσιών θα 

διατηρήσει τη σταθερή ανοδική του πορεία 

με ποσοστό αύξησης 10% και με συνολικό με­
ρίδιο αγοράς τουλάχιστον 15%. (Γ ρόφημα 4) . 

κό στοιχείο στην πώληση προιοντων που 
ασφαλίζουν τη Ζωή και το μέλλον του κατα­

ναλωτή. 

Οι νέες συνθήκες της αγοράς όπως αυτές 

διαμορφώνονται από τη λεγόμενη «νέα γενιά 

καταναλωτών», και η αναδιανομή της πίτας 

μεταξύ των συστημάτων διανομής ασφαλιστι­

κών υπηρεσιών, επιβάλλουν τον εκσυγχρονι­

σμό του ασφαλιστικού συμβούλου με σκοπό 
την ισχυροποίηση της θέσης του και τη δια­

τήρηση του μεριδίου αγοράς του . 

Εκσυγχρονισμός των δικτύων σημαίνει: 

επαγγελματική γνώση γύρω από τις νέες τά­

σεις της αγοράς , ταχύτητα στην εξυπηρέτη-

Προς αυτή την κατεύθυνση , πρέπει να κινη­

θούν και οι εταιρίες καθώς φαίνεται ότι με τα 

δεδομένα της εγχώριας αγοράς το παραδο­

σιακό δίκτυο ασφαλ ιστικών συμβούλων θα 

παραμείνει το βασικό κανάλι διανομής των 

ασφαλιστικών υπηρεσιών Ζωής & Σύντα­

ξης . ■ 
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Οι αλλαγές που έχουν 

συντελεστε ί, κυρίως 

την τελευταία δεκαε­

τία , στο χώρο των χρη­

ματοοικονομικών 

προϊόντων έχουν δημι­

ουργήσει ένα ασφαλι­

στικό περιβάλλον τε­

λείως διαφορετικό με 

αυτό στο οποίο πρω­

τοξεκίνησαν πολλοί απ ' τους -ακόμα- ερ­

γαζόμενους ασφαλιστές. 

Οι αυξανόμενες συνέργειες μεταξύ χώ­

ρων , η ανάμιξη -και καμιά φορά όχι λει­

τουργικά συμφέρουσα και αποτελεσματι­

κή- παράλληλων δραστηριοτήτων , οι εξα­

γορές αρκετών επιχειρήσεων και η προϊ­

ούσα συγκέντρωση της αγοράς αλλά και η 

ταχύτατη εξέλιξη της τεχνολογίας και πλη­

ροφορικής έχουν δημιουργήσει ένα νέο 

-και για την ώρα ρευστό- περιβάλλον που 

απαιτεί ρυθμιστική παρέμβαση , μια νέα 

αντίληψη οργάνωσης . 

ρυθμιστικές παρεμβάσεις αναλαμβάνονται 

σε κεντρικό επ ίπεδο και εξειδικεύονται 

απ ' τις νομοθεσίες των χωρών-μελών . 

Ένα τέτοιο παράδειγμα είναι η επέκταση 

και στους διαμεσολαβούντες της ενιαίας 

άδειας που ισχύει μέχρ ι σήμερα για τις 

ασφαλιστικές εταιρίες. Η Ευρωπαϊκή Επι­

τροπή προωθεί ένα νέο κοινοτικό πλαίσιο 

για τον ασφαλιστικό διαμεσολαβητή το 

οποίο θα περιλαμβάνει ρυθμίσεις για 

όλους ανεξαιρέτως , όσοι ασχολούνται με 

τη διάθεση ασφαλιστικών προϊόντων. 

Με την ίδια οδηγία για πρώτη φορά υπάρ­

χει πρόβλεψη για τις πωλήσεις από από­

σταση , δηλαδή για τη δημιουργούμενη τώ­

ρα, μέσω του διαδικτύο υ, αγορά ασφαλει­

ών. 

Είναι φανερό ότι , ρυθμίσε ις όπως ο ι παρα­

πάνω θα έχουν μακροπρόθεσμες συνέπει­

ες και θα επιφέρουν ακόμα σημαντικότε­

ρες αλλαγές στη λειτουργία και τη σχέση 

δικτύων και διαμεσολαβούντων . Μια αγορά 

που τώρα αuτοpuθμίζεται και πέφτει στις 

τα νομοθετικά κενά , καλείται να οργανω­

θε ί προς νέα κατεύθυνση αναζητώντας μια 

νέα θεσμική δεοντολογία . 

Στο μεταβατικό στάδιο που βρ ίσκεται σή­

μερα η αγορά , και αυτό πιστεύουμε ισχύει 

και για άλλες εν εξελίξη διαδικασίες , τρία 

πράγματα πρέπε ι να βρίσκονται στην «η ­

μερήσια διάταξη» επιχειρήσεων και ασφα­

λ ιστών : 

- Ενημέρωση . Η όσο το δυνατόν πληρέ­

στερη και διαρκέστερη επαφή με τις κυο­

φορούμενες αλλαγές , ώστε να είναι δυνα­

τή η προσαρμογή του εργαζόμενου αλλά 

και η γνώση του καταναλωτή. 

- Η συνείδηση του νέου ρόλου που επι­

βάλλεται απ ' τα πράγματα στους επαγγελ­

ματίες ασφαλιστές . 

- Νέοι επαγγελματικοί κανόνες , που ως 

ένα βαθμό σήμερα θα καλύπτουν τα κενά 

και τις ασάφειες του ρυθμιστικού πλαισί­

ου , και θα αποτελέσουν αύριο , όταν ολο­

κληρωθεί η θεσμική μεταρρύθμιση , την κα-

Στην ενιαία ευρωπαϊκή αγορά , τέτοιες αντιφάσεις , πάσχει ή και εκμεταλλεύεται θημερινή δεοντολογία της αγοράς . 
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,11►, 

οι Πιστεύετε ότι το μέλλον των δικτύων οφο­
ρό ατομικό το κόθε διομεσολοβούv πρόσω­
πο ή τις εταιρίες , τον κλόδο ή και την ελλη­
νική πολιτείο; 

Υπάρχουν επογγελμοτικοί κανόνες και 
πλαίσιο μέσο στο οποία θα κινηθούν ισότι­
μο , έντιμα , διόφονα και συνολικό εταιρίες 
κοι διομεσολοβούντες ; Τί θα προτείνατε; 

mι Πιστεύετε ότι υπάρχει επορκής προγμοτική ενημέρωση γύρω οπό ουτό το θέμα , δηλαδή 
γνωρίζουν σήμερα οι διαμεσολαβούντες 
την πιθονή εξέλιξή τους στα επόμενο 5 
χρόνιο ή ζουν με προβληματισμούς κοι λό­
θος εκτιμήσεις ; 

~ ι Πώς βλέπετε το μέλλον των συντονιστών; 

~Ι Πόσο επηρεάζουν το γενικό έξοδα κοι την οικονομική κατόστοση των εταιριών οι κο­
κοδιοχειρίσεις διομεσολοβούvτωv στο 
Αμοιβοίο και ιις Ασφαλίσεις; 

Ποιο επιλογή θα έχει ο αυριονό,ς πελάτης ή 
με άλλο λόγιο πώς θο πωλούνται οι οσφό­
λειες τα επόμενο 5-1 Ο χρόνιο (Ασφαλιστές 
- Bancassurance - INTERNET κ.λπ.) ; 

a ι Ποιος φταίει γιο την οπορόδεκτη σημερινή 
κοτόστοση και τι προτείνετε ; 

Μιλένο Αποστολάκη 

Υφuποuργός Ανάπτuςης 

D ι Η επέκταση , με την προωθούμενη οδηγία 

και στους διαμεσολαβούντες της ενιαίας 

άδειας , που μέχρι τώρα ισχύει για τις ασφαλιστι­

κές εταιρίες διευρύνει τους ορίζοντες δράσης των 

διαμεσολαβούντων. 

Οι σημειούμενες εξελίξεις της ασφαλιστικής αγο­

ράς διαμορφώνουν ένα νέο περιβάλλον δράσης με 

την έννοια ότι η επιλογή του καταναλωτή είναι 

προϊόν σύνθετης διεργασίας όπου το κριτήριο της 

τιμής δεν είναι πλέον το μόνο κυρίαρχο αλλά νέοι 

πρόσθετοι παράγοντες όπως η παροχή συμβου­

λών διαχείρισης κινδύνων και χρηματοοικονομικών 

αναγκών, η παροχή δεξιοτήτων και καινοτομιών 

εκτιμώνται ιδιαίτερα . 

Η προετοιμασία όλων των παραγόντων της ασφα­

λιστικής αγοράς ώστε να ανταποκριθούν έγκαιρα 

και επαρκώς στο νέο περιβάλλον είναι ένα θέμα 
που αφορά πρώτιστα την κάθε ασφαλιστική επιχεί­

ρηση η δε Πολιτεία οφείλει να παρέχει την αρωγή 

της στην προσπάθεια αυτή με την κατάλληλη προ­

σαρμογή του νομοθετικού πλαισίου. 

r:, ι Η αλματώδης ανάπτυξη της κοινωνίας της 

'81 πληροφορίας που σηματοδοτεί την εποχή 
μας παρέχει τεράστιες δυνατότητες .ενημέρωσης _ 

για τις σημειούμενες εξελίξεις όχι μόνο στο χώρο 
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της Ευρωπαϊκής Ένωσης αλλά και σ ' όλο τον κό­

σμο . Οι δυνατότητες αυτές διευρύνονται περαιτέ­

ρω, τουλάχιστον για το χώρο της Ευρωπαϊκής 

Ένωσης, με το δικαίωμα που έχουν οι οργανώσεις 

των φορέων να παρίστανται και να αναπτύσσουν 

τις απόψεις τους στα κέντρα λήψης των αποφάσε­

ων . 

Με το δεδομένο αυτό θα μπορούσε κανείς να υπο­

στηρίξει βάσιμα ότι υπάρχουν μεγάλα περιθώρια 
ενημέρωσης ως προς τις επερχόμενες εξελίξεις . 

e't ι Η αμέσως προσεχής περίοδος εκτιμάται 
iίιιΙ από όλους ότι θα σηματοδοτηθεί από την 
αλματώδη αύξηση του ηλεκτρονικού εμπορίου τό­

σο σε αγαθά όσο και σε υπηρεσίες όπως είναι οι 

ασφάλειες . 

Σύμφωνα με έρευνα που πραγματοποίησε το Οικο­

νομικό Πανεπιστήμιο της Αθήνας σε μία τριετία ο 

όγκος των ηλεκτρονικών πωλήσεων θα ανέλθει σε 

100 δια.δραχμές , ένα ποσό που αποτελεί για τις 

επιχειρήσεις ένα πρόσθετο κίνητρο για να προχω­

ρήσουν στα απαραίτητα βήματα και την αναγκαία 

προσαρμογή . 

Το Υπουργείο αναγνωρίζοντας τη σημασία του 
ηλεκτρονικού εμπορίου στο εγγύς μέλλον προχώ­

ρησε στη σύσταση νομοπαρασκευαστική επιτρο­

πής με έργο τη σύνταξη ενός σύγχρονου θεσμικού 

πλαισίου όπου παράλληλα με την προαγωγή της 

νέας μορφής εμπορίου θα παρέχεται επαρκής 

προστασία στους καταναλωτές και θα κατοχυρώ­

νεται η ασφάλεια στις συναλλαγές. 
Σε ό , τι αφορά στην πώληση ασφαλειών η υποκατά­

σταση των σημερινών μορφών πώλησης με το ηλε­

κτρονικό εμπόριο εκτιμάται ότι δεν θα είναι της 
έκτασης των άλλων προϊόντων και υπηρεσιών. 

r.ι ι Το θέμα αυτό πρέπει να αντιμετωπισθεί 
ΙιιιιΙ μέσα από την εφαρμογή ενός Κώδικα Δε­
οντολογίας για όλους τους παράγοντες της ασφα­

λιστικής αγοράς . 

Από το 1998 ισχύει κώδικας Δεοντολογίας που 
δεσμεύει την Ένωση Ασφαλιστικών Επιχειρήσεων 
Ελλάδας . 

Η Επιτροπή Ιδιωτικής Ασφάλισης , μέλος της οποί­

ας είναι εκπρόσωπος τόσο της ασφαλιστικής βιο­
μηχανίας όσο και των διαμεσολαβούντων , αναμέ­
νεται μέχρι τέλους τρέχοντος έτους να ολοκληρώ­
σει την επεξεργασία ενός κώδικα δεοντολογίας 

για το σύνολο των διαμεσολαβούντων , καλύπτο­

ντας έτσι το σύνολο της ασφαλιστικής αγοράς . 

Π ι Ό~ως είν?ι γνωστ? έχει συσταθε_ί επιτρο­
iίιιι πη η οποια μελετα την τροποποιηση των 
διατάξεων του Ν . 1569/85 που αφορά όλους τους 
διαμεσολαβούντες συμπεριλαμβανομένων και των 

συντονιστών . 
Στην τελευταία συνεδρίασή της η Επιτροπή εκτι­
μώντας το γεγονός ότι ολοκληρώνεται η διαδικα­
σία έκδοσης κοινοτικής οδηγίας που θα αντικατα­
στήσει την ισχύουσα 77 /1992 έκρινε σκόπιμο να 
διακόψει προσωρινά τις εργασίες της μέχρι να 

αποσαφηνισθεί το κοινοτικό καθεστώς . 
~ ι Από στοιχεία που περιλαμβάνονται 
ιιίΜι8 στο δελτίο ιδιωτικής ασφάλισης που 
το Υπουργείο εκδίδει κάθε χρόνο προκύπτει ότι οι 
καταβαλλόμενες από τις εταιρίες προμήθειες 

υπερβαίνουν σε ποσοστό το 25% και διαφοροποι­
ούνται ανάλογα με τον κλάδο ασφάλισης . 
Οι ισχύουσες διατάξεις (άρθρο 3 Π . Δ. 298/86) 
επιβάλλουν υποχρέωση απόδοσης των εισπρα­
χθέντων ασφαλίστρων στην εταιρία μέσα στο πρώ­
το δεκαήμερο κάθε διμήνου μετά την παρέλευση 
του οποίου οι σχετικές απαιτήσεις θεωρούνται λη­
ξιπρόθεσμες και υπολογίζεται ο νόμιμος τόκος 

υπερημερίας . 
Από στοιχεία που έχουμε για εταιρίες των οποίων 
η άδεια έχει ανακληθεί και οι οποίες σχεδόν στο 
σύνολό τους ασκούσαν τους κλάδους ζημιών προ­

κύπτει μη κανονική τήρηση του δοσοληπτικού λο­
γαριασμού εταιρίας - διαμεσολαβούντος με απο­

τέλεσμα να αμφισβητούνται τα σχετικά ποσά και οι 
υποθέσεις να οδηγούνται στα δικαστήρια. Υπα ίτια 
για την κατάσταση αυτή είναι και τα δύο μέρη και 

είναι ένα θέμα που πρέπει να αντιμετωπισθεί τόσο 
στα πλαίσια της αναμόρφωσης των διατάξεων του 

Ν . 1569/85 όσο και του νέου κώδικα δεοντολο­
γίας . 

Ιωάννης Ρόκος 

Καθηγητής, Δικηγόρος 

Ι] 1 Το μέλλον των διαμεσολαβούντων στην ιδιωτική ασφάλιση αφορά και τον κάθε δια­
μεσολαβούντα ατομικά (φυσικό ή νομικό πρόσωπο) 
και όλο τον κλάδο της διαμεσολάβησης , αλλά και 

την ελληνική πολιτεία. Η αλήθεια είναι ότι η διαμε­
σολάβηση στην ιδιωτική ασφάλιση δεν είναι αυτο­
σκοπός . Συνεπώς , στην α οικονομία του αύριο οι 
διαμεσολαβούντες θα επιβιώσουν αλλά και θα με­
γαλουργήσουν όσο θα είναι χρήσιμοι και απαραίτη­
το ι με βάση αξιοκρατικά κριτήρια της αγοράς. Αν 
αυτό συμβεί, που εγώ πιστεύω ότι μπορεί να συμ­
βεί , τότε το μέλλον αφορά όλους τους ως άνω πα­
ράγοντες . 

~ 1 Δεν είμαι ~έβαιο~ ότι υπά~χει επ~ρκής ~αι 
W πpαγματικη ενημεpωση γuρω απο το μελ­
λον της διαμεσολάβησης στην ιδιωτική ασφάλιση . 

Όμως σε μία απελευθερωμένη και αυτορυθμιζόμε­
νη αγορά , η ενημέρωση είνα ι το πρώτο μέλημα των 

συλλογικών οργάνων των φορέων της αγοράς αυ­
τής και όχι της πολιτείας. Με άλλα λόγια είναι στο 
χέρι των ίδιων τωνδιαμεσολαβούντων να εκμεταλ­
λευθούν τις τρομερές προκλήσεις του άμεσου 

μέλλοντος στη μεγάλη ευρωπαϊκή αγοQά. Το μέλ­
λον δεν κλείνει τις πόρτες στην οικονομία της δια­
μεσολάβησης στην ιδιωτική ασφάλιση , αλλά απλά 

απαιτεί και από αυτή την οικονομία όπως και από 

όλες τις άλλες , μία προσαρμογή στα νέα δεδομέ­
να. 

Ε1 ι Ο αυριανός πελάτης θα χρησιμοποιεί τις 

υπηρεσίες του διαμεσολαβούντα εκεί που 
πράγματι είναι αναγκαίες και ο διαμεσολαβών θα 
έχει τη χαρά να πουλάει υπηρεσίες ουσιαστικές 

και να μην εκμεταλλεύεται το υποτιμητικό γι ' αυτόν 
γεγονός της τεχνολογικής και επαγγελματικής 
άγνοιας των πελατών του . Ναι, οι πωλήσεις ασφα­
λίσεων θα γίνονται στο μέλλον μέσω internet σε 
μεγάλο ποσοστό χωρίς διαμεσολαβούντες . Το γε­
γονός αυτό θα δημιουργήσει περισσότερη αγορά 
και άρα περισσότερη δουλειά ουσίας για το άλλο 

ποσοστό που θα λειτουργεί με τη διαμεσολάβηση 
των ειδικών. 

r.ι ι Οι καλ~τεροι επαγγ_ελματικο ί κ?νόνες εί­
ιιιιιι ναι εκεινοι που προερχονται απο τις επαγ­
γελματικές τάξεις . Πρέπει ριζικά να αναβαθμιστεί 

ο ρόλος των ενώσεων και η Πολιτε ία εδώ πρέπει 
να βοηθήσε ι στην κατεύθυνση αυτή για να δώσει 

την πραγματική θέση που πρέπει να έχουν οι 

επαγγελματικές ενώσεις . 
Γ-1 ι Το ότι ο ι κοινοτικές οδηγίες δεν ρυθμίζουν 
~ τους συντονιστέq ως ειδική κατηγορία δια­
μεσολαβούντων ειδικά , τούτο δε σημαίνει ότι αυτο ί 
δεν είναι διαμεσολαβούντες ή ότι είναι αποδιοπο­
μπα ίοι τράγοι. Μπορούν να συνεχίσουν να εργάζο­

νται όπως εργάζοντα ι τώρα ή ως συνεταίροι εται­
ρ ίας ασφαλιστικής πρακτόρευσης ή ασφαλιστικής 
μεσιτείας . 

r;ι.ι ι Η ~ημιά που προέρχεται α~ό την κακοδια­
._. χειpιση των διαμεσολαβουντων στα αμοι­
βαία και στις ασφαλίσεις , ε ίναι σημαντική , αφού η 

διαχείριση είναι ένα πολύ σοβαρό ζήτημα . 

C'2 ι Για την απαράδεκτη , όπως λέτε , σημερινή 
.. κατάσταση ευθύνη έχει η απειρία διοικού­
ντων και διοικουμένων που έδωσαν αφορμή σε 

ορισμένους να κάνουν ληστρική εκμετάλλευση των 

κενών της νομοθεσίας και κακή εφαρμογή των υφι­
στάμενων νόμων . Μια σύντομη νομοθετική παρέμ­
βαση που θα προτείνω με τα μέλη νομοθετικής 
επιτροπής που πpοΊσταμαι με στόχο την εισαγωγή 
των αρχών της εταιρικής διαχείρισης (corporate 
governance) στην ελληνική νομοθεσία , πιστεύω ότι 
θα βοηθήσει εν μέρει στην επίλυση της σημερινής 

κατάστασης . 

Μοργορίτο Αντωνάκη 

Γενική Διευθύντρια Ε.ΑΕΕ. 
(Ένωσης Ασφαλιστικών Εταιριών 

Ελλάδας) 

D ι Οι διαμεσολαβούντες αποτελούν νευραλ­
γικό παράγοντα της Ιδιωτικής Ασφάλισης 

που με τη σειρά της παίζει σημαντικό ρόλο στην 
Εθνική Οικονομία. Είναι λοιπόν προφανές ότι το 
μέλλον των δικτύων των διαμεσολαβούντων αφορά 
όλους . Πιο συγκεκριμένα : 
- τους ίδιους τους διαμεσολαβούντες , οι οποίοι 
πρέπει , όπως κάθε επαγγελματίας , να διαβλέψουν 

τις προοπτικές του επαγγέλματός τους και να σχε­

διάσουν τη μελλοντική πορεία τους . 
- τις ασφαλιστικές εταιρίες , οι οποίες κινούνται 
πλέον στα πλαίσια του διεθνούς ανταγωνισμού και 
πιεζόμενες απ ' αυτόν, πρέπει να φροντίζουν διαρ­
κώς για τη βελτίωση της παραγωγικότητάς τους 

και τη μείωση του κόστους . 
- την Ελληνική πολιτεία , που μέσα από το νομοθε­
τικό πλαίσιο που διαμορφώνει και το οποίο πρέπει 
να κινείται στα πλαίσια της Ευρωπαϊκής νομοθε­
σίας , καθορίζει τους κανόνες του παιχνιδιού. 

r:, ι Παρότι η εποχή μας χαρακτηρίζεται ως «ε­
W ποχή της πληροφορίας», σε όλους τους 
επαγγελματικούς χώρους συναντά κανείς «έλλειμ­

μα πληροφόρησης », που είναι φυσικό , όταν συνδέ­
εται με τις γρήγορες αλλαγές που συντελούνται , 
συχνά να δημιουργεί ανησυχίες και λάθος εκτιμή­
σεις. Πιστεύω ότι σε μια εποχή σαν τη δική μας , με 
σημαντικές μεταβολές και ανακατατάξεις , η λέξη -
« κλειδί» είναι η «προσαρμογή» προς τις νέες κα­

ταστάσεις , προσαρμογή που πρέπει να λαμβάνει 
υπόψη όχι μόνο τη μέχρι τώρα πραγματικότητα 
στην Ελλάδα , αλλά το νέο διεθνοποιημένο περι­
βάλλον στο οποίο λειτουργεί η Ελληνική ασφαλι­

στική αγορά . Ένα περιβάλλον που απαιτεί μεθοδι­
κή και προγραμματισμένη εργασία με σεβασμό 
στον πελάτη και προσφέρεται συνεχώς λιγότερο 

σε ευκαιριακές καταστάσεις . Πιστεύω ότι οι διαμε­
σολαβούντες , όπως κάθε συνειδητός πολίτης και 
επαγγελματίας , οφείλουν να ενημερώνονται , όσο 
το δυνατό περισσότερο , για τον επαγγελματικό 
τους χώρο , δηλαδή το νομοθετικό πλαίσιο της 
ιδ ιωτικής ασφάλισης , για τις δυνατότητες εκπαί­

δευσής τους , για τρόπους καλύτερης εξυπηρέτη­
σης του πελάτη κ .λπ . Ένας σοβαρός και ενημερω­

μένος επαγγελματίας δεν έχει να φοβάται τίποτε 

γιατί πάντα θα μπορεί να προσφέρει και να είναι 
απαραίτητος . 

ι Η εποχή μας χαρακτηρίζεται από μια πλη­
θώρα προσφοράς χρηματοοικονομικών 

υπηρεσιών και προϊόντων . Ο σύγχρονος άνθρω­
πος , λόγω των ποικίλων δραστηριοτήτων του και 
του βομβαρδισμού από διαφημίσεις προϊόντων που 
υπόσχονται καλύτερη απόδοση των χρημάτων 
τους , καλύτερη ασφαλιστική κάλυψη κ . λπ . θα ανα­
ζητήσει την ικανοποίηση των αναγκών του μέσα 
από πολλά και διαφορετικά κανάλια . Το πεδίο θα 
είναι ανοιχτό για όλους και οι επιλογές πολλές . 
Δύο σημαντικοί παράμετροι που επηρεάζουν τη 
συγκεκριμένη επιλογή είναι ο χρόνος και η εξυπη­
ρέτηση . Κάποιοι πελάτες , λόγω της έλλειψης χρό­
νου , θα προτιμήσουν να καλύπτουν όλες τις χρη­
ματοοικονομικές/ασφαλιστικές ανάγκες στον ίδιο 
χώρο (π .χ . Ασφαλιστική Εταιρία) . 

Κάποιοι άλλοι οι οποίοι είναι πιο απαιτητικοί και 
δεν έχουν μόνο απλές αλλά και πολυσύνθετες 

ανάγκες θα απευθύνονται για καλύτερη εξυπηρέ­
τηση και πληρέστερη ενημέρωση στους διαμεσο­
λαβούντες , πράκτορες . 
Ο σύγχρονος διαμεσο'λαβών (ασφαλιστικός σύμ­
βουλος ή πράκτορας) είναι επαγγελματίας με ειδι­
κές γνώσεις στα ασφαλιστικά/χρηματοοικονομικά 
θέματα και γνωρίζει ότι για την πώληση των περισ­
σότερων ασφαλιστικών προϊόντων απαιτείται προ­
σωπική εξυπηρέτηση , πολλή εξήγηση και συνερ­
γασία με τον πελάτη. 
Όσο καλύτερες υπηρεσίες προσφέρει, τόσο το 
αντικείμενο θα διευρύνεται. 
Επίσης το Ιντερνέτ και το εμπόριο μέσα από αυτό , 
δεν πρέπει να θεωρηθεί σαν απειλή αλλΌ σαν ερ­
γαλείο που δίνει και στο διαμεσολαβουντα τη δυ­
νατότητα για μεγαλύτερη επαφή με τον πελάτη με 
σκοπό την καλύτερη ασφαλιστική και επενδυτική 
κάλυψή του. 

r.ι ι Για την αναζήτηση ενός τέτοιου πλαισίου 
W πρέπει να υπάρχει επικοινωνία και συνερ­
γασία η οποία να βασίζεται στο διάλογο με νηφα­
λιότητα και ρεαλισμό. Στο διάλογο αυτό θα πρέπει 
να πρυτανεύει η λογική και ο στόχος της αύξησης 

του όγκου παραγωγής και όχι κοντόφθαλμες επι­
διώξεις . Οι γρήγορες αλλαγές που συμβαίνουν στη 
σημερινή κοινωνία και την ασφαλιστική αγορά 
απαιτούν και από τα δύο μέρη (ασφαλιστικές εται­
ρίες - διαμεσολαβούντες) να προσπαθούν , σε συ­

νεργασία , να προσφέρουν ποιότητα υπηρεσιών , να 
φροντίζουν για την επαγγελματική εκπαίδευση , εκ­
μεταλλευόμενοι τις τεχνολογικές εξελίξεις και να 

είναι ανοικτοί στις νέες προκλήσεις και ευκαιρίες 
που παρουσιάζονται . Έτσι η Ελληνική Ασφαλιστική 
Αγορά θα μπορέσει να φθάσει τις ανεπτυγμένες 
ασφαλιστικές αγορές της Ευρωπαϊκής Ένωσης . 

Γ-1 ι Τελευταία γίνεται κάποια συζήτηση για το 
~ ζήτημα των συντονιστών , αν δηλαδή θα 
συνεχίσουν να θεωρούνται διαμεσολαβούντες ή 
όχι, σύμφωνα με την υπό αναθεώρηση οδηγία της 
Ευρωπαϊκής Ένωσης . 

Σύμφωνα με τη θέση της Ε .Α . Ε . Ε . , δεν ανακύπτει 
ζήτημα από κοινοτικές οδηγίες για την αλλαγή του 
χαρακτηρισμού του διαμεσολαβούντος που προσ­
δίδει ο νόμος 1569/85 όπως ισχύει , στο συντονι­
στή ασφαλιστικών συμβούλων . Τόσο η ήδη ισχύου­
σα κοινοτική Οδηγία για τα διαμεσολαβούντα πρό­

σωπα , όσο και πρόταση Οδηγίας που συζητείται 
σήμερα από τα κοινοτικά όργανα περιλαμβάνουν 
ευρύτατους ορισμούς για το τι συνιστά διαμεσολά­
βηση . Το επαγγελματικό καθεστώς των συντονι­
στών ασφαλιστικών συμβούλων , ως διαμεσολαβού­
ντων προσώπων, έχει διαμορφώσει και καθιερώσει 
η ελληνική πραγματικότητα καθώς και ο πραγματι­

κός και καθοριστικός ρόλος που αναπτύσσουν 
στην πρόσκτηση ασφαλιστικών εργασιών τον οποίο 
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αμέριστα αναγνωρίζει η Ένωσή μας . θεωρούμε ότι 
δεν τίθεται θέμα ανησυχίας για τους συντονιστές 
τους οποίους ΟΤ11)ίζει ολόκληρη η ασφαλιστική 
αγορά. 

1 Τα τελευταία περιστασιακά κρούσματα κα-• κοδιαχείρισης διαμεσολαβούντων που ε ί-
δαν το Φ<Qς της δημοσιότητας αποτελούν πλήγμα 
για την αξιοπιστία της ασφαλιστικής αγοράς . Αυτά 
τα φαινόμενα απάτης μπορεί να επηρεάζουν μερι­

κώς την οικονομική κατάσταση των εταιριών αλλά 
είναι πολύ μεγαλύτερο το κακό που δημιουργούν 

___ ε, ρεάζοντας την εμπιστοσύνη της κοινής γνώ­
μης . Είναι άδικο να κρίνεται η ασφαλιστική αγορά -
που όλοι , ασφαλιστές και διαμεσολαβούντεq νω­

ρίζουμε πόσα προσφέρει τόσο στους ασφαλι(JJ.Jέ 
νους όσο και στην ελληνική οικονομία - από μια 
ελάχιστη μειοψηφία που δεν τιμά τις επαγγελματι­
κές υποχρεώσεις της . 
7. Στη σημερινή κοινωνία η απόκτηση εύκολου 

χρήματος αποτελεί όλο και συνηθέστερο φαινόμε­
νο . Ταυτόχρονα , σημαντική αύξηση παρατηρείται 
σε πελάτες , ασφαλιστικά και άλλα χρηματοοικονο­
μικά προϊόντα , επεννδυόμενα ποσά κ.λπ. Λαμβά­
νοντας υπόψη τα παραπάνω βλέπουμε ότι αυξάνε­
ται και ο κ ίνδυνος να παρουσιάζονται οικονομικές 

ατασθαλίες . Θα έπρεπε λοιπόν , με βάση την αύξη­
ση των κινδύνων , να υπάρχει περισσότερος έλεγ­

χος για την πρόληψη τέτοιων κρουσμάτων. Αν δεν 
υπάρξει αυστηρότερη εποπτεία και έλεγχος , ο 
οποίος θα λειτουργήσει προληπτικά και αποτρε­

πτικά και όχι κατασταλτικά , υπάρχει πάντα ο κίνδυ­
νος τέτοια κρούσματα να επαναληφθούν . 

Ιερώνυμος Δελέvδος 

Πρόεδρος Επιτροπής 
Δ ιεθνών Σχέσεων 

Ένωσης Ασφαλιστικώ ν 
Εταιρ ιώ ν Ελλάδος 

Πρόεδρος του Ομίλοu Allianz 

Ε ίναι φανερό ότι τα τελευτα ία 20 χρόνιcrστον το­
μέα γενικά της ασφαλιστικής δραστηριότητας πα­
ρατηρούνται σημαντικές , σχεδόν σαρωτικές , αλ­
λαγές. Αλλεπάλληλες συγχωνεύσεις και εξαγο­
ρές έχουν γιγαντώσει κάποιες εταιρίες , εξαφανί­
σει άλλες και οδηγήσει σε ένα συνεχή και δύσκολο 
αγώνα επιβίωσης ένα μεγάλο αριθμό μικρομεσαί­
ων επιχειρήσεων . Ταυτόχρονα η συνεχώς αυξανό­
μενη ανάμιξη , με όρια όχι ξεκάθαρα , πολλών πα­
ράλληλων δραστηριοτήτων του χρηματοοικονομι­
κού τομέα , έχει δημιουργήσει νέες συνθήκες προ­
ώθησης και των ασφαλιστικών προϊόντων . 
Δεν υπάρχει αμφιβολία ότι όλες αυτές οι εξελίξεις 
έχουν άμεση επίπτωση στην πράξη στις διάφορες 

μεθόδους πωλήσεων και συνεπώς και στα άτομα 
που ασκούν τη διαμεσολάβηση στις ποικίλες μορ­
φές της . Έτσι, στις περισσότερες χώρες της Ευ­
ρώπης ο ασφαλιστικός σύμβουλος - οποιαδήποτε 
και αν ε ίναι η ονομασία του - αφενός έχει επεκτε ί­
νει τη δραστηριότητά του και στους τομείς άλλων 

χρηματοοικονομικών υπηρεσιών (κυρ ίως αμοιβα ία 
κεφάλαια , πιστωτικές κάρτες αλλά κα ι τραπεζικές 
εργασίες όπως τα στεγαστικά δάνεια), αφετέρου 
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βρίσκεται αντιμέτωπος καινούργιων ανταγωνιστι­
κών δικτύων ή μεθόδων πωλήσεων , όπως το τρα­
πεζικό κατάστημα, το internet ή η κατευθείαν διά­
θεση προϊόντων απ , την ασφαλιστική εταφία. 
Όμως όλες αυτές οι αλλαγές στο α φαλιστι ο πω­
λησιακό περιβάλλον δ.εν έχουν ακόμη ολοκληρώ­

σει τον κύκλο τους , γι ' αυτό και ιδιαίτερη σημασία 
αποκτούν κάποιες εκτιμήσεις ως προς την προο­

πτική του διαμεσολαβητή μέσα στον αναδιαμορ­
φούμενο ευρωπαϊκό ασφαλιστικό χώρο . 
Πάνω σ ' αυτό το θέμα θα πρέπει να επισημανθεί 
ότι η Κομισιόν της Ευρωπαϊκής Ένωσης ετοιμάζει 
τη δημιουργία ενός νέου κοινοτικού πλαισίου για 

τον ασφαλιστικό διαμεσολαβητή , που θα αφορά 
όλους ανεξαιρέτως όσους ασχολούνται με τη διά­

θεση ασφαλιστικών προϊόντων και όχι μόνον τι 
κλασικές κατηγορίε :rou" ε ίδους , όπως είναι ο 
πράκτορας , ο μεσίτης ασφαλειών ή ο ασφαλιστι­

κός σύμβουλος . Στόχος της Κομισιόν είναι να εξα­
σφαλίσει στον καταναλωτή ίσια μέτρα προστασίας , 
οποιοδήποτε τρόπο αγοράς του ασφαλιστικού 
προϊόντος κα ι αν έχει επιλέξει. Σύμφωνα με τη 
άποψη όμως των περισσοτέρων Ασφαλιστικών 
Ενώσεων (και σ ' αυτές περιλαμβάνεται και η Ένω­
σή μας) ο ι νεοι δεσμευτικοί «ελάχιστοι» αυτοίϊ(α­

νόνες και οι προϋποθέσεις πού θ θέσει η υπό 
επεξεργασία Οδη ια δεν θα ΠΡ. · πε ι να ανατρέ­
πουν την ύηπαρξη και ανάπτυξη των υφισταμένων 
ήδη σε κάθε χώρα δικτύων πωλήσεων, ούτε να 
επιβάλλουν υπερβολικές δεσμεύσεις σε όσους 
διαμεσολαβούντες εκπροσωπούν την ασφαλιστική 
εταιρία τους και ενεργούν και με τη δική της ευθύ­
νη. Πέρα απ ' αυτό υπάρχει αντίρρηση της Ευρω­
παϊκής Επιτροπής Ασφαλίσεων (C.E.A.) στηνπρό­
θεση της Κομισιόν να υποχρεώσει το διαμεσολα­

βητή να παραδίδει στον πελάτη πάντοτε ένα γρα­

πτό κείμενο , όπου θα εκθέτει τις ανάγκες του πε­
λάτη και θα αναφέρει τους λόγους στους οποίους 
ο μεσολαβών βάσισε τις υποδείξεις του . Μία τέ­

τοια διαδικασία είναι πολυέξοδη και χρονοβόρα , 
θα μπορούσε να οδηγήσει σε αμφισβητήσεις και 
τελικά δε θα παρείχε περισσότερη εξασφάλιση 

στον καταναλωτή . 
Παράλληλα με την παραπάνω Οδηγία , η Κομισιόν 
εξετάζει και ορισμένες νέες διευθετήσεις που 

αφορούν την πώληση από απόσταση , δηλαδή χω­
ρίς τη φυσική ταυτόχρονη παρουσία ασφαλιστή και 
ασφαλισμένου . Το C.E.A. έχει ταχθεί υπέρ μίας γε­
νικευμένης εναρμόνισης για να αποφευχθούν οι 
διαφορετικές ερμηνείες και πρακτικές από τα 
κράτη-μέλη που τελικά νοθεύουν τους στόχους 
της Ενιαίας Ασφαλιστικής Αγοράς . 
Τέλος , μετά την έγκριση τον περασμένο Μάη της 
Οδηγίας για το Ηλεκτρονικό Εμπόριο και της προ­

βλεπόμενης σύντομα έκδοσης Συμβουλευτικού 
Κειμένου ειδικότερα για το ηλεκτρονικό εμπόριο 
στον τομέα των χρηματοοικονομικών υπηρεσιών , 

οι Ευρωπαίοι Ασφαλιστές επιμένουν στην Κομισιόν 
ότι θα πρέπει να υπάρχε ι μία απόλυτη συνοχή και 
σύνδεση μεταξύ όλων αυτών των κοινοτίκών κανό­
νων που αφορούν την πώληση από απόστα 
ηλεκτρονικό εμπόριο και τη διαμεσολάβη 
τομέα των ασφαλειών. 
Ένα είναι βέβαιο : Οι κινήσεις της gμισιον στο­
χεύουν στην γκαιρη και πληρέστερr:~ ενημέρωση 
του καταναλωτή , θέση που βρίσ~ει απόλυτα σύμ­
φωνες και τις ασφαλιστικές εταφίες, αν αποφευ­

χθούν περιπές και χρονοβόρε διαδικ σίε που 
δεν έχουν και πρακτικό αποτέλεσ . Γι~ ο λόγο 
αυτό οι Ευρωπαίοι ασφαλιστές πήραν την πρωτο­
βουλία να παρουσιάσουν στην Κομισιόν ένα εναρ­
μονισμένο Κατάλογο των στοιχε ίων που , πριν από 
την κατάρτιση του ασφαλιστηρίου αλλά και κατά τη 
διάρκεια της ισχύος του , θα πρέπει η ασφαλιστική 
εταιρ ία να υποβάλει στον πελάτη , κατ ' αναλογία με 
όσα ισχύουν ήδη στην ασφάλιση ζωής . Με τον τρό-

πο αυτό ο καταναλωτής θα έχει σε όλες τις χώρες 
της Ευρωπαϊκής Ένωσης την ίδια πλήρη πληροφό­
ρηση , πράγμα που θα διευκολύνει και τη διασυνο­

ριακή σύναψη ασφαλιστηρ ίων συμβολαίων . 
Οι ανωτέρω διαπιστώσεις κατατε ίνουν σε δύο ξε­
κάθαρα συμπεράσματα : Πρώτον , οι υποχρεώσεις 
ενημέρωσης από την ασφαλιστική εταιρία αλλά και 
το πρόσωπο που διαμεσολαβεί στη σύναψη της 
ασφάλισης αυξάνονται όλο και περισσότερο και 
συνεπώς αυξάνονται και οι αντίστοιχες ευθύνες 

Και δεύτερον , ότι η παραδοσιακή ασφαλιστική δια­
μεσολάβηση έχει επεκταθεί και σε παράλληλα 
προϊόντα ενώ αντίστοιχα πραγματοποιείται μία ει­
σβολή άλλων ανταγωνιστικών για την διαμεσολά-

r β,rιση μεθόδων διάθεσης ασφαλιστικών προϊόντων . 

Και οι δ ο αυτές εξελίξεις οδηγούν από της πλευ­
ράς των ασφαλιστικών εταιριών στην ανάγκη , μίας 
αυστη ερης επιλογής , επιμόρφωσης και επο­
πτείας-των συνεργατών τους και από της πλευράς 
των συνεργατών την υποχρέωση περισσότερης 
γνώσης εyαλύτερης σοβαρότητας και απόλυτου 
αισθήματος ευθύνης τόσον απέναντι της Εταιρίας 
όσο κα του πελάτη , μία και από αυτό θα εξαρτηθεί 
υγιής ανάπτυξη των εργασιών τους . 

Με βάση τα παραπάνω , θα μπορούσε να γίνει και η 
ακόλουθη πρόσθετη επισήμανση για τα Δίκτυα 
Πωλήσεων : 

Τα Δίκτυα (και συνεπώς και οι Συντονιστές) δεν 
κινδυνεύουν από τη νέα ασφαλιστική πραγματικό­
τητα υπό δύο προϋποθέσεις. Πρώτον , ότι είναι πα­
ραγωγικά , δικαιολογούν τις υψηλές δαπάνες λει­
τουργίας τους και επιτρέπουν στην Ασφαλιστική 

Εταιρ ία να επιτύχει τη βαθμιαία απόσβεση της 
επένδυσής της. Το «ξεπούλημα» κάποιων τέτο ιων 

δικτύων το τελευταίο διάστημα αποδεικνύει του 
λόγου το αληθές . Το θέμα είναι να μην ακολουθή­
σει το κακό παράδειγμα του πωλητή και ο αγορα­
στής. 
Δεύτερον ότι είναι ποιοτικά , δηλαδή έχουν την 
απαιτούμενη ειδίκευση και το κύρος (Εταιρίας και 

συνεργατών) , ώστε να επιτελούν σωστά την απο­
στολή τους . 

Δεν υπάρχει αμφιβολία ότι οι διαμεσολαβούντες -
στη μεγάλη πλειοψηφία τους - δεν έχουν σαφή 

γνώση των εξελίξεων που τους αφορούν και προ­
βληματίζονται έντονα για το μέλλον τους και αυτό 

οφείλεται και στο γεγονός ότι οι εξελίξεις τρέχουν 
και το τοπίο δεν έχει ακόμη ξεκαθαρίσει. Πάντως 
σε ό , τι αφορά τον ευρωπαϊκό ασφαλιστικό χώρο , η 
Επιτροπή Διεθνών Σχέσεων της Ένωσής μας προ­

γραμματίζει σε σύντομο διάστημα να οργανώσει 
μία Παρουσίαση αφιερωμένη στους Διαμεσολα­

βούντες και το τυπικό αλλά και ουσιαστικό πλαίσιο 
μέσα στο οπο ίο καλούνται να ασκήσουν τη δραστη­
ριότητά τους τα επόμενα χρόνια . 

Διεuθ6νωv Σύμβουλος και 
Γενικός Διεuθuντής τοu Φοίνι κα 

Το μέλλον των δικτύων και οι εξελίξε-ις που συντε­
λούνται πρέπει να αφορούν όλους τους παράγο­
ντες που αναφέρατε και ε ιδ ικό1ερα την ελληνική 
πολιτε ία , της εταιρ ίες και σ λώς τον κλάδο . Απ ' 

την πλευρά μου πιστεύω ότι δεν υπάρχει επαρκής 
ενημέρωση γ ια το μέλλον σε ό , τι αφορά τους δια­

μεσολαβούντες κα ι έτσι ε ίναι φυσικό να υπάρχουν 
προβληματισμοί και λάθος εκτιμήσεις . Σχετικά με 
τον τρόπο που θα πωλούνται οι ασφάλειες μέσα 
στην επόμενη δεκαετία πιστεύω ότι τον πρώτο λό­
γο θα εξακολουθούν να τον έχουν ο ι ασφαλιστές 

με ένα ποσοστό 50% και θα ακολουθήσει το 
Bancassurance (40%) ενώ το υπόλοιπο 10% θα 
απορροφηθεί από τις υπηρεσίες της τεχνολογ ίας 

(internet κ.λπ .). 
Δεν υπάρχουν κάποια συγκεκριμένο ι και ξεκάθα­

ροι κανόνες με τους οποίους θα πρέπει να κινη­
θούν οι εταιρίες και οι διαμεσολαβούντες δεδομέ­
νου ότι οι ανάγκες της ίδιας της αγοράς ε ίναι αυ­

τές που επιβάλλουν τους κανόνες. Τέλος , σε ό , τι 
αφορά το 1,1έλλον κα ι την πορεία των συντονιστών 

στις επιχειρήσεις μάλλον διαφαίνονται καλά . 

Α. Κοτσορός 

Γενικός Διεuθu 
Metrolife Εμπο 

στατο στέλεχος , μέσω του οποίου θα επιτυγχάνε­
ται η επιθυμητή ανάπτυξη των Εταιριών . 
Και τώρα και στο μέλλον η παρουσία του ε ίναι πολύ 
σημαντική με την προϋπόθεση ότι προσαρμόζεται 
στις αυξημένες απαιτήσεις της Αγοράς . 

Οι τακτικές του πρέπει να αλλάζουν και να βλέπει 
τη μονάδα που διευθύνει ως αυτόνομο κέντρο κέρ­
δους , παράλληλα όμως να δε ίχνει μεγάλο σεβα­
σμό και ενδιαφέρον για την ανάπτυξη της καριέρας 
των Συνεργατών του , όπως και κυρίως μεγάλο σε­
βασμό στις ανάγκες των Πελατών. 
Π I Στο παρελθόν οι Εταιρίες αναπτύχθηκαν 
ι.. και μέσω ανθρώπων αμφιλεγόμενου 
ήθους αλλά και επαρκώς ικανοτήτων . Σήμερα η 
ζωή έχει αλλάξει , η Αγορά άλλαξε και συνεπώς 
όλοι οφείλουμε να προσαρμοσθούμε στη νέα 
πραγματικότητα. Εάν το επιτύχουμε τότε «βλέπου­

με» το μέλλον διαφορετικά . Εάν όχι, θα υπάρξουν 
προβλήματα και στο μέλλον . -

Γ. Ψαρράς 

Γε νικός Διεuθuvτής Πωλήσεων 
Ι n teramerican 

Ι] 1 Το μέλλον των δικτύων αφορά• όλους. Η ελληνική πολιτεία οφείλει να παρέμβει δη- 1] 1 Αποτελεί κοινή υπόθεση όλων των ενδια-
μιουργώντας το πλαίσιο και καθορίζοντα : ανόνες φερόμενων μερών το ποιο θα είναι το μέλ-
δεοντολογίας , υποχρεώσεις και δικαιώματα για λον των σημερινών δικτύων πωλήσεων . 
την κάθε πλευρά . J Είναι απόλυτα βέβαιο ότι μόνο με συντονισμένη και 
Ο Ασφαλιστικός Κλάδος και οι Εταιρίες όπως ~συ - ενιαία προσπάθεια θα μπορέσουμε να ανταπεξέλ-
βαίνει σχεδόν παντού , ε ίναι υποχρεωμένες α θουμε στις όποιες δυσκολίες και στις όποιες «α-
φροντίσουν - και αρκετές το κάνουν ήδη - να εξα- rτειλέ ς » δημιουργούνται από τα εναλλακτικά δί-
σφαλίζουν προϋποθέσεις εργασιακές , τέτοιες , κτυα και τις ταχύτατες εξελίξεις του καιρού μας. 
ώστε οι επαγγελματικά απασχολούμενοι με τις Εξάλλου είμαι από εκείνους που πιστεύουν ότι το 
πωλήσεις να αισθάνονται και να έχουν ασφάλεια μέλλον δεν το δημιουργεί η τύχη , αλλά εμείς οι ίδι-
για το μέλλον τους . οι με τις κινήσεις και τις ενέργειές μας. 
!:'Ί I Η εκτίμηση είναι ότι όσοι ασχολούνται Ιδιαίτερα πάντως το βάρος πέφτει στις εταιρίες 
~ επαγγελματικά και πληρούν τις προϋποθέ- και στα διαμεσολαβούντα πρόσωπα (μακάρι να κι-
σεις που κάθε φορά η αγορά επιβάλλει , δεν θ ,: - νηθεί με τις ίδιες ταχύτητες και η πολιτεία) , που 
αντιμετωπίζουν προβλήματα στο μέλλον. Η εξέ ι ή .. πρέπει να αντιληφθούν , ότι αν δεν εκσυγχρονι-

τους περνάει μέσα από τον επαγγελματισμό τQ, ς στούν και αν δεν θελήσουν να ταράξουν τα λιμνά-
και τη σωστή αντιμετώπιση του πελάτη . ζοντα νερά μας , επαναλαμβάνοντας τον ίδιο τρόπο 
Άλλωστε όσες αλλαγές και εάν έγιναν στην πα- σκέψης των τελευταίων ετών , το μόνο που θα πε-
γκόσμια Ασφαλιστική Αγορά όχι μόνον δεν έθιξαν τύχουμε είναι να εξαφανιστούμε σταδιακά , τρώγο-
αλλά ευνόησαν τους Επαγγελματίες του Κλάδου . v:ι:-ας παράλληλα τις σάρκες μας . 
Πιο ειδικά η Εταιρ ία μας παρουσιάζε ι ένα πολύ συ- ~ 1 Σε επίπεδο αγοράς δεν νομίζω ότι υπάρ-
γκεκριμένο πλάνο μακροπρόθεσμης καριέρας για • '81 χε ι πλήρης ενημέρωση . Υπάρχουν μεμο-
όλη την ιεραρχία του δικτύου της . Τους εξηγούμε νωμένες κινήσεις κάποιων εταιριών , που έχουν δει 
από την αρ n όλο το εκπαιδευτικό πλάνο , τις υπο- τις δυσκολίες του άμεσου μέλλοντος και κάνουν τα 
χρεώσεις , α δικαιώματα και αναλαμβάνουμε τη απαραίτητα βήματα για την αντιμετώπισή τους . 
δέσμευση - εφόσον και εκείνοι ανταποκρίνονται - Ειδικότερα εμείς στην lnteramerican παρά τα πολύ 
να στηρίξαυμε τις ελπίδες τους , τα όνειρά τους , μεγάλα παραγωγικά αποτελέσματά μας των τελευ-
την καριέρα τους , βήμα-βήμα μέσω μιας πολύ έντι- ταίων ετών κα ι έχοντας το πλεονέκτημα να διαθέ-
μης σχέσης. . τουμε ένα μοναδικό ανθρώπινο δίκτυο πωλήσεων , 
~ 1 Οι επιλογές του11ελάτη συνεχώς θα αυξά- ανησυχούμε θετικά και επενδύουμε πάρα πολλά 
Ιίί.ι νονται και τα πολλαπλά κανάλια διανομής στην επίσπευση του ανασχεδιασμού των δυνάμεών 
θα κατακτούν το κάθε ένα το δικό του μερίδιο. μας , προσπαθώντας να παρακολουθήσουμε - και 
Όμως η πώληση μέσω των Ασφαλιστών θα συνεχί- θα έλεγα το κάνουμε αρκετά επιτυχημένα - τις τα-
ζεται και θα επεκτείνεται. χύτατες εξελ ίξεις των ημερών που διερχόμαστε . 
Η εκτίμηση που υπάρχει είναι ότι τα υπόλοιπα κα- Είναι αλήθεια ότι στους ανθρώπους των δικτύων 
νάλια διανομής θα αυξήσουν την πίτα και δεν θα τη ευρύτερα , μπορεί να υπάρχουν προβληματισμοί 
στερήσουν , τουλάχιστον από τους καλούς επαγ- και ίσως και κάποιες λανθασμένες εκτιμήσεις . 
γελματίες. Πλην όμως είναι δουλειά δική μας (των επικεφα-

r,ι I Ο Συντονιστής στο παρελθόν , σήμερα αλ- λής των πωλήσεων και των εταιριών) , να τους κα-
Ιιιιιιι λά και στο μέλλον θα είναι το αναντικατά- θοδηγήσουμε σωστά , να τους δείξουμε το μέλλον , 

και να τους διώξουμε την ανασφάλεια , όχι μόνο με 
παρακινητικά λόγια (που εν πολλοί δεν περνούν 
πια) αλλά με ουσ ιαστικές πράξεις που βελτιώνουν 
rη απόδοσή τους , αγγίζοντας συνάμα τον επιθυ­
μητό μετασχηματισμό τους σε σύγχρονους επαγ­
γελματίες. 
~ 1 Η αγορά θα υποστεί τα επόμενα χρόνια 

1iίίίιιΙ σημαντικές διαφοροποιήΌεις και ο ι επιλο­
γές που θα προτε ί οντα ι στον πελάτη θα είναι 
πολλές . 
Οι έννοιες που καθημερινά ακούμε και διαβάζουμε 
για πωλήσεις μέσω lnternet, για το E-commerce 
κα ι E-trade θα γίνονται κάθε μέρα και πιο απειλητι­
κές , αλλά επιμένω ότι , στο δικό μας χώρο η πα­
ρουσία και η συμμετοχή του σύγχρονου ανθρώπου 
- επαγγελματία πωλητή , δεν θα είναι απλά χρήσιμη 
αλλά θα είναι απόλυτα απαραίτητη . Αυτό μάλιστα 
γ ίνεται πιο έντονο σε μια κατ ' εξοχήν μεσογειακή 
χώρα όπως είναι η Ελλάδα . 
Αυτή η εικόνα πάντως δεν πρέπει να μας εφησυ­

χάζει αλλά να μα κάνει να ε ίμαστε σε συνεχή 
εγρήγορση , έχοντα κυρίαρχο στόχο μας τη συνεχή 
ανανέωσή μας και την προσαρμογή στις αρχές που 
επιβάλλει ο αιώνας που ζούμε και η συνεχώς αυ­
ξανόμενες απα ιτήσεις ων καταναλωτών . 
Μπορούμε να μείνουμε η βασική επιλογή των κα­
ταναλωτών , αρκεί να ανταποκριθούμε ανταγωνι­
στικά στις ανάγκες τους α να βελτιώνουμε καθη­
μερινά την επαγγελματική μα π@ουσία. 
r,ι 1 ~ κατάσταΟ!Ί ε ίναι_ αρ , ετά καλύτερη απ' 
Ιιιιιιι ο , τι πριν απο pερικα χρονια. 
Παρ ' όλα αυτά επαyyελ τικοί κανόνες , σε επίπε­
δο θεσμω ~ εν. υπάρ συν. Μπορεί να έχει αποκα­
τασταθεί ένα κάποι -mσratoήum μεταξύ αρκετών 
μεγάλων εταιριών (με αρκετε πάν1ως παραβιά­
σεις) , πλην όμως αυτό δεν επαρκεί. 
Απαιτούνται σαφείς κανόνες του καλώς εννοούμε­
νου ανταγωνισμού, που θα τηρούνται από όλους 
και θα επιβλέπονται με θεσμικό τρόπο απο την 
εποπτεύουσα αρχή που δεν μπορεί να είναι άλλη 
από την πολιτεία . 
Π I Δεν εννοείται μέλλον των ανθρώπινων δι­
~ κτύων πωλήσεων, χωρίς να υπάρχει μέλ­
λον στο θεσμό των Συντονιστών . 
Οι Συντονιστές είναι εκείνοι , που κατά ένα πολύ 
μεγάλο ποσοστό έχουν δημιουργήσει την επιτυχία 
του Agency System. Ε ίναι εκείνοι που αποτελούν 
τη ραχοκοκαλιά του συστήματός μας και είναι εκεί­

νοι στους οποίους πρέπει να επενδύσουμε στο 
μέλλον για την επιτυχή συνέχιση του θεσμού . 
Ασφαλώς και γι ' αυτούς χρειάζεται ανασχεδιασμός 
των ενεργειών τους και εκσυγχρονισμός , αλλά δεν 
μπορεί να υπάρξουν επιτυχημένα δίκτυα πωλήσε­
ων χωρίς να υπάρχουν οι Συντονιστές . 
Θεωρώ ότι στο μέλλον θα παίξουν τον ίδιο καθορι­
στικό ρόλο και η θέση του θα έχει την ίδια και ίσως 
αυξανόμενη σημαντική σημασία. 

~ 1 Θίγ~τε ένα θέμα που δεν πιστεύω ότι ~ίναι 
._. ιδιαιτερα σημαντικο και που ενδεχομενως 
μπορεί να δημιουργήσει εσφαλμένες αρνητικές 
εντυπώσεις . 
Τα κρούσματα κακοδιαχείρισης που έχουμε στην 

lnteramerican από τους Συνεργάτες του Δικτύου 
Πωλήσεων είναι ελαχιστότατα , πολύ λιγότερα πο­
σοστιαία από οποιεσδήποτε άλλες επαγγελματι­

κές κατηγορίες και σαφώς δεν επηρεάζονται τα οι­
κονομικά μας αποτελέσματα . 

Η συντριπτική πλειοψηφία των ανθρώπων μας είναι 
επαγγελματίες έντιμοι και απόλυτα σωστοί στις 

συναλλαγές τους με Jην Εταιρ ία και τους Πελάτες 
μας και είμαστε όλοι υπερήφανοι για αυτούς . 
ι:, 1 Την ευθύνη για αυτή την κατάσταση την 
ΙιΙ έχουν όλοι οι εμπλεκόμενοι φορείς . Η Πο­
λιτεία , οι Εταιρίες , οι Συνεργάτες , οι Σύνδεσμοι , τα 
Μ . Μ . Ε ., όλοι έχουν ένα μικρότερο ή μεγαλύτερο 
μερίδιο ευθύνης. 
Το παιχν ίδι πλέον δεν ε ίναι ατομικό για κανέναν . 
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Ε(ναι απόλυτα ομαδιιcό και μόνο με συνολικfι, κα­
θολική και συνιονισμtνη προσπάθεια θα μπορέ­
σουμε να βάλουμε σε τάξη το σπ{τι μας, επ' ωφε­
λε{α του καταναλωτικού κοινού και των Σuνεp α­
τών μας και κατά συνtπεια rων Εταιριών και της 
Πολιτείας . 

Αλεξάνδρα Δελέ δα 

Υποδιευθύντρια Marketίng 
Ομ(λοu Allianz 

D I Νομίζω ότι αφορά όλους όσους αναφέρε­τε. Σε ένα χώρο έχουν λόγο και ρόλο στις 
εξελίξεις όλοι οι εμπλεκόμενοι φορείς. Έτσι , λοι­
πόν , οι εταιρίες οφείλουν να προγραμματίσουν τη 
στρατηγική τους στο θέμα των δικτύων πωλήσεων 
για τα επόμενα χρόνια , οι συνεργάτες να «ανοί­
ξουν τα μάτια τους και τα αυτιά τους» σε ό , τι και­
νούργιο υπάρχει στο χώρο της διαμεσολάβησης 
και να προετοιμαστούν ανάλογα . Η πολιτεία , τέ­
λος , οφείλει να διασφαλίσει το θεσμικό πλαίσιο 
εκείνο που θα επιτρέψει στις εταιρίες και στους 
συνεργάτες τους να κάνουν τη δουλειά τους με 
την ελευθερία κινήσεων που απαιτεί μία ελεύθερη 
αγορά, ενώ παράλληλα θα διασφαλίζει τους καλό­
πιστους πελάτες . 
r:'t I Αυτό είναι περισσότερο θέμα της κάθε 
~ εταιρίας αλλά και του ανθρώπου που δρα­
στηριοποιείται στο χώρο . Πιστεύω ότι οι εταιρίες 
πρέπει - και σε μεγάλο βαθμό το κάνουν - να ενη­
μερώνουν τους συνεργάτες τους για την αγορά 
που έρχεται με εντιμότητα και χωρίς υπερβολές , 
χωρίς να τους παραπληροφορούν , να τους βοηθή­
σουν με νέα μέσα και νέα προϊόντα και οι συνερ­
γάτες από την πλευρά τους πρέπει να αναπτύξουν 
περισσότερο τα σημεία εκείνα που θα δώσουν 
στην εργασία τους την απαραίτητη προστιθέμενη 
αξία . Όλα αυτά σε μία εποχή που δημιουργούνται 
παράλληλες απλοποιημένες μορφές πώλησης και 
οι συνθήκες επιβάλουν στους ασφαλιστικούς συμ­
βούλους σαφώς να ξεχωρίζουν . 

ιc, 1 Είναι σίγουρο ότι τα επόμενα χρόνια νέα 
ΙίiίιΙ εναλλακτικά δίκτυα διανομής (Bancassu­
rance, lnternet, Ασφαλιστικές εταιρίες που θα κά­
νουν μόνο telemarketing και direct sales) θα δηλώ­
νουν έντονα την παρουσία τους στην ασφαλιστική 
αγορά . Ο μόνος σίγουρος κερδισμένος από τις 
εξελίξεις είναι ο πελάτης . Όχι τόσο γιατί θα αλλά­
ξει ριζικά η πολιτική των εταιριών ως προς τα 
προϊόντα ή την τομολόγησή τους , αλλά κυρίως για­
τί θα μπορέσει να χρησιμοποιήσει το δίκτυο διανο­
μής που ταιριάζει καλύτερα στις ανάγκες και στη 
νοοτροπία του αλλά και να επιλέξει το δίκτυο που 
θα τον εξυπηρετήσει καλύτερα για το συγκεκριμέ­
νο προϊόν που έχει ανάγκη . Όλα τα δίκτυα δεν 
απευθύνονται σε όλους τους πελάτες και όλα τα 

προϊόντα δεν μπορούν να διατεθούν από όλα τα 
δίκτυα . Αυτό που νομίζω τελικά είναι ότι θα δημι­
ουργηθούν σαφέστερα «target groups» πελατών 
όχι μόνο για τα προϊόντα , αλλά και για τα δίκτυα 
πωλήσεων . 

n I Νομίζω ότι η κάθε εταιρία και ο κάθε 
ΙιιΙ επαγγελματίας ασφαλιστικός σύμβουλος 
θέτει από μόνος του τα πλαίσια μέσα στα οποία 
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πptπει να κάνει τη δουλειά του . Άλλωστε η ίδια η 
αγορά μας υποχρεώνει όλους όσο περνά ο καιρός 
να εfμασrε πιο ειλικρινείς και πιο έντιμοι, πιο ξε­
κάθαροι απtνανn στον πελάτη . Σκόπιμο ε{ναι πά­
ντως και ΟΙ. ασφαλιστικές ετοφίες, και ΟΙ. εταιρίες 
διαχείρισης αμΟ\Rgίων κ αfων μέσω των ενώ­
σεών τους να θεσπίσουν κανόνες δεοντολογίας 
τέτοιους που να βοηθούν στην εύρυθμη λειτουρ­
γία της αγοράς . Είμαστε όλοι σε μία αγορά και η 
κάθε «κακή» κίνηση επηρεάζει όλους τους ενδια­
φερομένους αλλά και την ίδια την ασφαλιστική 
ιδέα. Είναι νομίζω προς το συμφέρον όλων μας εί­
ναι να θεσπίσουμε κανόνες και να τους ακολουθή­
σουμε πιστά . 
Γ-ι I Όπως και όλων των άλλων επαγγελματιών 
ΙίίίιΙ του κλάδου που κάνουν σωστά και ευσυ­
νείδητα τη δουλειά τους . Νομίζω ότι πρέπει κυ­
ρίως να βρουν τη χρυσή τομή και να σταθούν σε 
εκείνο το σημείο επαγγελματικά που δεν θα τους 
απομονώνει από την αγορά και το χώρο τού μάχι­
μου ασφαλιστή , αλλά παράλληλα θα τους επιτρέ­
πει να ασκούν τα διευθυντικά τους καθήκοντα. 
Γ.11 Πtραν από τις τυχόν νομικές ευθύνες -
Ιιίιι σε εξαιρετικές περιπτώσεις - η κακοδια­
χείριση των διαμεσολαβούντων μπορεί να επηρεά­
σει αρνητικά την εικόνα της εταιρίας . 

Π I Κατ' αρχήν δεν θα συμφων 'σω ότι η κατά­
.. σταση ναι απαράδ κτη. Είναι λογικά ότι 
σε μία μεγάλη αγορά όπως η ασφαλιστική αλλά και 
των Αμοιβαίων Κεφαλαίων συναντά κανείς πάντα 
και κάποια ανεπιθύμητα φαινόμενα. Δεν νομίζω 
όμως ότι είναι αρκετά για να χαρακτηρίσουν το σύ­
νολο του κλάδου. Προτείνω μεγαλύτερη σύνεση 
από όλους , μεγαλύτερη προσοχή στην επιλογή και 
στην εκπαίδευση και εποπτεία των συνεργατών , 
και μεγαλύτερη σημασία όχι μόνο στην αύξηση της 
παραγωγής αλλά κυρίως στην άσκηση μίας πολιτι­
κής που θα φέρει μακροπρόθεσμα καλά αποτελέ­
σματα. 

Χ. Θωμαδόκης 

Εμπορικός Διευθυντής 
της Printec 

Π I Η παγκοσμιοποίηση που έχει επιφέρει το 
ΙιΙ Διαδίκτυο - lnternet δεν αφήνει επιλογές 
όσον αφορά τους εμπλεκόμενους φορείς, αφορά 
πλέον τους πάντες και τα πάντα . Πιστεύω άτι το 
Διαδίκτυο δεν ορίζεται πλέον από πρόσωπα, εται­
ρίες , κλάδους και πολιτεία . Βέβαια σε αυτό τον κό­
σμο του Διαδικτύου κάθε πρόσωπο , εταψία, κλά­
δος , πολιτεία θα συμμετάσχουν και θα συναλλάσ­
σονται ενεργά με νέες μεθόδους 'Ι(Qι κανονισμούς . 
Οι αρχές που ορίζουν το μέλλον του Διαδικτύου εί­
ναι : 

• Τεχνολογία 
• Κανόνες που ορίζουν διεθνείς ορ ια σ,.ιο ί 
• Μεγάλες εταιρίες σε διεθνές επίπεδο . 
Για την ασφαλιστική αγορά ειδικότερα το Διαδί­
κτυο θα λειτουργήσει ως το μέσο προβολής - ενη­
μέρωσης και συναλλαγής κάθε εμπλεκόμενου φο­
ρέα , σε περιβάλλον που θα καθοριστεί από ασφα­
λιστικές εταιρίες - πράκτορες - μεσίτες είτε 
ασφαλιστικούς συμβούλους και συντονιστές οι 

οποίοι θα πρέπει να υιοθετήσουν τις διεθνείς 
πρακτικές και κανόνες που εφαρμόζονται. Οι αρ­
χές αυτές πιστεύω ότι θα προσφέρουν τη βέλτιστη 
ικανοποίηση του καταναλωτή , ο οπο ίος πλέον θα 
έχει τη δυνατότητα μέσω του Διαδικτύου να ενη­
μερωθεί για κάθε προσφερόμενο προϊόν και υπη­
ρεσία τόσο σε τοπικό όσο και διεθνές επίπεδο να 
επιλέξει αυτό που ικανοποιεί τις ανάγκες του κα ι 
να ολοκληρώσει τη συναλλαγή του με ασφαλείς 
και αυτοματοποιημένες διαδικασίες . 

i:, 1 Πιστε,ύω ότι δεν υπάρ~ει η α~αιτούμενl) 
'-ίΙ ενημερωση και πληροφορηση οσον αφορα 
την εφαρμογή του Διαδικτύου , και αυτό οφείλεται 
στην άρνηση και στο φόβο για επαναστατικές αλ­
λaytς από κάθε εμπλεκόμενο . Ε ίναι όμως σαφές 
άτι η επανάσταση που θα δημιουργηθεί θα προ­
σφέρει πέρα από τους κινδύνους και τις αλλαγές , 

πολλές επιχειρηματικές ευκαιρίες σε αυτούς οι 
οποίοι ;:ea παρακολουθήσουν και θα υιοθετήσουν 
το Διαδίκτυο στις επιχειρησιακές δραστηριότητές 
τους. Πέρα ό ως από την ανεπαρκή ενημέρωση 
της αyορ ς , γνωρίζω προσωπικά ότι εταιρίες από 
τηv ασφαλιστική αγορά στην Ελλάδα έχουν ξεκινή­
σ ι να σχεδιάζουν την υιοθέτηση του Διαδικτύου 
yια τα προϊόντα - υπηρεσίες και οργάνωση που 
διαθέτουν . Στόχος είναι η καλύτερη ηλεκτρονική 
εξυπηρέτηση της πελατειακής βάσης που έχουν 
και η προσέλκυση νέας , για προϊόντα και υπηρε­
σίες της ευρύτερης Ασφαλιστικής και Χρηματοοι­
κονομικής αγοράς . Βέβαια για όσους πιστεύουν 
ότι όλα αυτά περιέχουν επιστημονική φαντασία και 
είναι ανεφάρμοστα για την Ελληνική πραγματικό­
τητα , το μέλλον που είναι δύσκολο να οριστε ί στα 
επόμενα 5 χρόνια θα επιφυλάξει πολλές εκπλή­
ξεις. 

Ε1 1 Θα είναι !ολμηρό , να ,προσπαθήσω να ,σας 
παρουσιασω τον τροπο με τον οποιο ο 

υποψήφιος πελάτης τα επόμενα 5-1 Ο χρόνια θα 
μπορεί να επιλέγει την ασφαλιστική του κάλυψη , 
γιατί πιστεύω ότι είναι συνάρτηση πολλών παρα­
μέτρων που ορίζονται από την ασφαλιστική αγορά , 
την τεχνολογία και τους διεθνείς οργανισμούς , και 
επιπλέον ο χώρος και ο χρόνος που απαιτούνται 
είναι εξαιρετικά μεγάλοι. Θα τολμήσω όμως να πα­
ρουσιάσω σε γενικές γραμμές τον τρόπο λειτουρ­
γίας του Διαδικτύου όπως τον βλέπουμε σήμερα 
να λειτουργεί στο άμεσο μέλλον ως εταιρία παρο­
χής προϊόντων και υπηρεσιών τεχνολογίας . 
Ο αυριανός πελάτης του Διαδικτύου θα έχει απε­
ριόριστο αριθμό επιλογών όσον αφορά την επιλο­
γή κάλυψης των ασφαλιστικών αναγκών του . Το 
Διαδίκτυο θα του προσφέρει τη δυνατότητα επί­
σκεψης στις διευθύνσεις που παρέχουν ασφαλι­
στικές καλύψεις της επιλογής του , από όπου θα 
έχει τη δυνατότητα να ορίσει το profile του καθώς 
και την ανάγκη για ασφάλεια που έχει , μέσω 
απλών και εύκολων στη χρήση επιλογών από τη 
σχετική εφαρμογή . Η ασφαλιστική διεύθυνση με τη 
σειρά της συνδεδεμένη με κάθε εμπλεκόμενο φο­
ρέα και εταιρία θα επεξεργαστεί ε ίτε θα αντλήσει 
έτοιμα όλα αυτά τα στοιχεία και τελικά διασταυρώ-
οντας τις πληροφορίες που έχει δεχθεί, θα αντα­

ποκρίνεται στον υποψήφιο πελάτη με πρόταση 
προϊόντων και υπηρεσιών καθώς και προωθητικών 
ενεργειών που θα εφαρμόζει. Όπως καταλαβαίνε­
τε όλη αυτή η πληροφορία είνα ι καθοριστική για 
τον υποψήφιο πελότη ώστε να αποφασίσει μόνος 
του ποια είναι η καλύτερη επιλογή που θα μπορού­
σε να κάνει, την οποία μέσω του Διαδικτύου μπο­
ρεί να επιβεβαιώσει και να ολοκληρώσει τη συναλ­
λαγή του πληρώνοντας το αντίτιμο της ασφαλιστι­
κής κάλυψης που επέλεξε με την πιστωτική ε ίτε 
χρεωστική του κάρτα , απολαμβάνοντας άμεσα τις 
ασφαλιστικές υπηρεσίες που έχει επιλέξει. 
Είναι σημαντικό να διευκρινίσουμε ότι κάθε διεύ­
θυνση που θα παρέχει ασφαλιστικές υπηρεσίες θα 

ΜΠΟΡΕΙ 

ΝΑ ΣΥΜ8ΩΝΗΘΕΙ 
Η ΑΠΟΖΗΜΙΩΣΗ 

ΤΟΥ ΠΕΛΑΤΗ ΠΡΙΝ rΙΝΕΙ 
ΗΖΗΜΙΑ; 

ΑΣCDΑΛΩΣ ΚΑΙ ΝΑΙΙ ••• 
. . . με το νέο πρωτοποριακό συμβόλαιο ΠΟΛΛΑΠΛΗΣ 

ΑΣΦΑΛΙΣΗΣ ΚΑΤΟΙΚΙΑΣ ΣΕ ΣΥΜΦΩΝΗΜΕΝΕΣ ΑΞΙΕΣ 

ΠΕΡΙΕΧΟΜΕΝΟΥ της AIG GREECE ! Για κάθε αντικείμενο 

της οικοσκευής, οι ασφαλιζόμενες αξlες προσυμφωνούνται 

μεταξύ του πελάτη και της Εταιρίας . Έτσι , σε περίπτωση 

ζημιάς , ο πελάτης γνωρίζει ακριβώς τα ποσά που θα πάρει 

σαν αποζημίωση . Την καταγραφή και εκτiμηση του 

περιεχομένου αναλαμβάνουν , 

χωρίς χρέωση του πελάτη , ειδικοί 

εκτιμητές της Εταιρίας μας ! 

πελάτη να επιλέξει ασφαλιστικές καλύψεις ανάλογα με τις 

προσωπικές , οικογενειακές και επαγγελματικές του ανάγκες 

και με βάση πάντα τις οικονομικές του δυνατότητες . 

Στα πολυασφαλιστήρια αυτά , ενσωματώσαμε νέες υπηρεσίες 

και διευρύναμε τις παρεχόμενες καλύψεις ώστε να 

περιλαμβάνουν ένα ευρύ φάσμα κινδύνων : περιουσίας, 

υγεiας, ευθυνών, χρημάτων, ταξιδιωτικής ασφάλισης , κ.α. 

Και όλα αυτά , με ανταγωνιστικό κόστος , ειδικές εκπτώσεις 

και κυρίως με έμφαση στην ποιότητα και την εξειδικευμένη 

εξυπηρέτηση του πελάτη . 

Τρία νέα, καινοτόμα και ευέλικτα 

προγράμματα του Κλάδου 

Προσωπικών Κινδύνων της AIG 

GREECE, ασφαλώς .. . 

Αυτό όμως δεν είναι το μόνο 

συμβόλαιο του Κλόδου Προσω­

πικών Κινδύνων της AIG GREECE. 

Τα νέα προγράμματα ασφάλισης : 

στέγη plus, γραφεlο plus και 

κατόστημα plus επιτρέπουν στον 
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διαθέτει την αντίστοιχη πιστοποίηση ως αναφορά 
την πιστότητα και την ποιότητα των πληροφοριών 
και υπηρεσιών που παρέχει από οργανισμού και 
εταφlες που θα εγγυούνται την αυθεντικότητα και 
ασφάλεια των πληροφοριών και συναλλαγών . , 1 Όπως και g;την καθημερινότητα υπάρχουν 

επαγγελματικο ί κανόνες και πλαίσια λει­
τουργίας έτσι και στον κόσμο του Διαδικτύου θα 
πρέπει να οριστούν εξαρχής οι μηχανισμοί που θα 
εξασφαλίζουν τη συνέχεια της ομαλής λειτουργίας 
τη ασφαλιστικής αγοράς . Ο κόσμος του Διαδικτύ­
ου ως τεχνολογία διαθέτει τους απαραίτητους μη­
χανισμούς ώστε να παρέχει εκεί που απαιτείται 
διαφάνεια και ασφάλεια . Πέραν όμως αυτών ων 
μηχανισμών θα πρέπει οι οργανισμο ι να υποχρεώ­
σουν κάθε εμπλεκόμενο να τους εφαρμόζει ώστε 
να μη διαταραχθεί η ομαλή λειτουργία της ασφαλι­
στικής αγοράς . Θα πρότεινα για την αποφυγή οποι­
αδήποτε δυσλειτουργίας , τη δημιουργία επιτροπής 
με σκοπό την εφαρμογή του Δια ικτύου στην 
ασφαλιστική αγορά , στην οπο ία θα συμμετάσχουν 
εκπρόσωποι, πρακτόρων - μεσιτών - συμβούλων -
συντονιστών και ασφαλιστικών εταιριών , με σκοπό 
τον καθορισμό των κανονισμών και την υιοθέτηση 
διεθνών προτύπων στη λειτουργία του Διαδικτύου 
για την ασφαλιστική αγορά . 

Νίκος Κλήμης 

Υποδιευθυντής Marketing 
της Αγροτικής Ασφαλιστικής 

Το θέμα της μετεξέλιξης των δικτύων είναι τόσο 
σημαντικό , που πιστεύω ότι δεν πρέπει να προ­
σεγγίζεται με επιμέρους ερωτήματα σχετικά με τη 
δομή τους , τη λειτουργ ία τους και τις θετικές ή αρ­
νητικές συγκεκριμένες εμπειρίες , αλλά με συνολι­
κές σφαιρικές εκτιμήσεις και τοποθετήσεις , που 
στη συνέχεια, σε δεύτερη φάση , θα εξειδικεύονται 
σε τμήματα και ενέργειες. 
Οι εξελίξεις στην ασφαλιστική και ευρύτερη χρη­
ματοοικονομική αγορά της Ελλάδας , που αποτελεί 
πλέον τμήμα της Ευρωπαϊκής τουλάχιστον αγοράς 
και χωρίς δυνατότητες επιλεκτικής διαφοροποίη­
σης , θα έπρεπε να ε ίχαν ενεργοποιήσει τα κάθε 
είδους διαμεσολαβούντα πρόσωπα, τα οποία δυ­
στυχώς , πλην ελαχίστων εξαιρέσεων , βρίσκονται 
«εν υπνώσει». 

Και βέβαια δεν θεωρώ ενεργοποίηση τις φωνές 
διαμαρτυρίας που εκδηλώνονται όταν συγκεκριμέ­
νες ενέργειες κάποιων συντελεστών της αγοράς 
θεωρείται ότι θίγουν κάποια συμφέροντα . 
Ενεργοποίηση σημαίνει έγκαιρη , σφαιρική και επι­
στημονική μελέτη του προβλήματος , αν βέβαια θε­
ωρούμε ότι υφίσταται πρόβλημα , σε συσχέτιση με 
τις εξελ ίξεις στον ευρύτερο περιβάλλοντα χώρο 
και διατύπωση συνολικών , εφικτών προτάσεων με 
ορίζοντα χρόνου και δυνατότητες προσαρμογής. 
Η σχετική επιτροπή του Υπουργείου Ανάπτυξης , 
αποδεικνύει τουλάχιστον ότι από πλευράς Πολιτεί­
ας υπάρχει ενεργοποίηση , προβληματισμός και 
διάθεση ουσιαστικών αλλαγών . 
Με βάση τις γενικές αυτές σκέψεις θα προσπαθή­
σω να διατυπώσω τις απόψεις μου και να συνει­
σφέρω στο δημόσιο διάλογο , αναμένοντας κάθε 
διαφορετική άποψη με ενδιαφέρον . 
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Υπό την ευρεία έννοια «δίκτυο» αποτελεί κάθε μέ­
σο που φέρνει σε επαφή το προϊόν με τον κατανα­
λωτή με δυνατότητα αγοράς του . Συνεπώς , όταν 
συζητάμε για σύγχρονα δίκτυα πωλήσεων στον 
ασφαλιστικό ώ ο θα πρέπει να λάβουμε υποψη 
μας κάθε μορφή που έχει ήδη εμφανισθεί στην 
αγορά ή αναμένεται η εμφάνισή του και κύρια την 
εκμετάλλευση των ραγδαία εξελισσόμενων ηλε­
κτρονικών μέσων . 
Η πιθανή ένσταση ότι για τον ασφαλιστικό χώρο 
υφίσταται ειδική νομοθεσία περί διαμεσολαβού­
ντων προσώπων και συνεπώς οι Εταιρίες ή οποι­
οσδήποτε τρίτος δεν μπορεί να αυθαιρετεί , είναι 
αποδεκτή αλλά ο προβληματισμός και η συζήτηση 
αναπτύσσονται για την αυριανή αγορά και όχι για 
το χθες ή το σήμερα . 
Ας μην ξεχνάμε άλλωστε ότι η νομοθεσία περί δια­
μεσολαβούντων ροσώπων είτε αρχικά το 1985 εί­
τε στις μετέπειτα τροποποιήσεις της , ήρθε-να επι­
βεβαιώσει, να εκλογικεύσει και να θέσει προϋπο­
θέσεις για τις ήδη υπάρχουσες μορφές δικτύων 
της αγοράς. 
Ουσιαστικό δηλαδή , η νομοθεσία ακολούθησε τις 
δυνάμεις της αγοράς και δεν τις δημιούργησε . Συ 
νεπώς , το πρόβλημα δεν είναι αν οι Πράκτορες θα 
επιβιώσουν ή αν οι Συντονιστές θα γίνουν πράκτο­
ρες ή υπάλληλοι, αλλά πώς, μέσα από ορθολογι­
κότερους τρόπους , το ασφαλιστικό προϊόν θα φθά­
νει στον καταναλωτή ή πού , πώς και από ποιον θα 
ζητά ο καταναλωτής να καλύψει την ασφαλιστική 
του ανάγκη . 
Δυστυχώς , δεν βλέπω να επιβιώνουν ούτε οι χιλιά­
δες μικροπράκτορες που υπάρχουν σήμερα ούτε 
τα δίκτυα συντονιστών με τη σημερινή τους μορφή. 
Κι αυτό ανεξάρτητα από τη μέχρι σήμερα θετική 
συνεισφορά τους στην ανάπτυξη των ασφαλιστι­
κών εργασιών στη χώρα μας . 
Ειδικά για το δίκτυο των συντονιστών πιστεύω ότι 
αποτελεί μια ενδιάμεση κατάσταση μεταξύ «ελεύ­
θερου επαγγελματία» και «υπαλλήλου» από την 
οποία απουσιάζει έντονα το στοιχείο της «επιχει­
ρηματικότητας ». 

Οι έννοιες της επένδυσης , του ρίσκου και του απο­
τελέσματος είναι διάσπαρτες και οι κανόνες του 
παιχνιδιού προσπαθούν να ισορροπήσουν φυγόκε­
ντρες και κεντρομόλες δυνάμεις . 
Στην αυριανή αγορά προβλέπω πιο ξεκάθαρες λύ­
σεις από κάθε πλευρά , δηλαδή : 
α) Απ' ευθείας πωλήσεις από τις Εταιρίες με ανά­
πτυξη κάθε δυνατότητας σύγχρονης τεχνολογίας 
β) Μεγάλες πρακτορειακές μονάδες με απόλυτα 
επιχειρηματικά κριτήρια και με ανάπτυξη δικτύων 
με πλήρη εξειδίκευση και 
γ) Ανάπτυξη του θεσμού του Bancassurance ανε­
ξάρτητα από το μοντέλο εφαρμογής του . 
Το ΣΗΜΕΙΟ ΠΩΛΗΣΗΣ θα αποτελεί τον άξονα 
οποιασδήποτε μορφής δικτύων και το κόστος λει­
τουργίας του θα επ1βαρύνει ή την Ασφαλιστική 
Εταιρία ή το συνεργατη-επιχειρηματία , με ελαχι­
στοποίηση των σημερινών μικτών μοντέλων. Σε 
καμία περίπτωση δεν θα διατηρούνται μη κερδοφό­
ρα ΣΗΜΕΙΑ ΠΩΛΗΣΗΣ , φα ινόμενο που συχνά πα­
ρατηρούμε μέχρι σήμερα . 
Τα ΣΗΜΕΙΑ ΠΩΛΗΣΗΣ βέβαια θα συναντώνται : 
- ε ίτε ως φυσικός χώρος ενημέρωσης και εξυπη­
ρέτησης , όπως για παράδειγμα τα σύγχρονα γρα­
φεία ζωής ή τα οργανωμένα πρακτορεία 
- είτε ως φυσικός χώρος προσέλευσης για ενημέ­
ρωση και εξυπηρέτηση με ηλεκτρονικά όμως μέσα 
και με μηδενική ή ελάχιστη παρουσία φυσικών 
προσώπων 
- είτε ως απόλυτα ηλεκτρονική μορφή , έτσι ώστε 
από τον προσωπικό του χώρο ο καταναλωτής (το 
σπίτι , το γραφίο ή ακόμα και το κινητό του τηλέφω­
νο) και την ώρα που επιθυμεί , θα ενημερώνεται και 
θα εξυπηρετε ίται. 
Για τα θέματα κακοδιαχείρισης , κακοπληρωμών 

κ . λπ . νομίζω ότι αφ ' ενός μεν θα ελαχιστοποιηθούν 
λόγω ανάπτυξης των σύγχρονων εναλλακτικών 
μορφών είσπραξης , αλλά σε κάθε περίπτωση πι­
στεύω ότι σε αυτές τις περιπτώσεις τη μεγαλύτε­
ρη ευθύνη φέρουν μάλλον οι Εταιρίες , που ενώ 
έχουν τη γνώση και τη δυνατότητα να περιορίσουν 
το οποιοδήποτε άνοιγμα σε μεγέθη ασφαλίστρων 
μηνός έως τετραμήνου , υποκύπτουν σε άλλες 
επιλογές (πιθανόν πωλησιακές) και αδρανούν. 
Στη νέα διαμορφούμενη αγορά , όταν βασικότατο 
κριτήριο θα ε ίνα ι η μείωση του κόστους διάθεσης 
και του κόστους λειτουργίας των Εταιριών , δεν θα 
υπάρχει για τις Εταιρίες η πολυτέλεια των «ανεί­
σπρακτων συμβολαίων». 
Πιστεύω , τελικά, πως ο « Επαγγελματίας Ασφαλι­
στής» με την πλήρη και βαθιά έννοια των όρων , 
δεν θα αντιμετωπίσει πρόβλημα ανεξάρτητα από 
τους νέους ρόλους που θα κληθεί να διαδραματί­
σει. 

Ο πραγματικό «επαγγελματίας» δεν φοβάται και 
δεν αντψετωπίζε ι ουσιαστικά προβλήματα όταν 
αλλάζου οι συνθήκες του περιβάλλοντος . Αντίθε­
τα, οι επερχόμενες αλλαγές , που εντάσσονται 
στις γενικότερες κινήσε ις εξυγίανσης και ορθολο­
γικότερης λειτουργίας της αγοράς . Θα δώσουν την 
ευκαιρία περαιτέρω εξέλιξης και ανάδειξης των 
πραγματικών επαγγελματιών , αυτών δηλαδή που 
δεν στηρίζονται σε ξένες και πρόσκαιρες δυνατό­
τητες . 

Φυσικά θα υπάρξει μια μεταβατική περίοδος , πι­
στεύω όχι μεγαλύτερη από 2 χρόνια στα πλαίσια 
της οποίας , τόσο οι Εταιρίες όσο και τα υφιστάμε­
να διαμεσολαβούνται πρόσωπα θα αντιμετωπίσουν 
το υπαρξιακό πλέον γι ' αυτούς ερώτημα της έντα­
ξής τους στις νέες μορφές δικτύων . 
Άλλωστε , οι Εταιρίες γιατί να έχουν πρόβλημα «ε­
πανένταξης» των συνεργατών τους , όταν θα δημι­
ουργούνται υγιέστερα και ορθολογικότερα σχήμα­
τα ; 

Η πρόσκτηση εργασιών και η εξυπηρέτηση του πε­
λάτη δεν είναι το κυρίαρχο ζητούμενο ; 

Κ. Ποποκωνστοντίνου 

Διευθυντής Marketing 
της lnternational Life 

1 Η ενημέρωση κρίνεται αναγκαία . Το 
δύσκολο αυτό ρόλο τον έχουν επωμι­

στεί οι διαμεσολαβούντες μας και ο Έλληνας κατα­
ναλωτής δεν έχει την κουλτούρα ώστε να δει την 
πραγματική διάσταση που προσφέρουν τα χρημα­
τοοικονομικά προϊόντα. 
Το μέλλον των ασφαλειών σττ)V Ελλάδα το βλέπω 
λαμπρότερο απ ' ό , τι στην υρώπη μιας και τα 2 τε­
λευταία χpόν)α παρατηρείται μια ανάκαμψη πωλή­
σεων . 

Αυτό όμως που χρειάζεται είναι μια θεσμοθέτηση 
μέτρων από την ελληνική πολιτεία για τον κατανα­
λωτή . 

Ο Ασφαλιστής του 2000 έχει μετονομα<ηε ί σε χρη­
ματοοικονομικό σύμβουλο . 
Πλέον δουλεύει full-time, του παρέχεται καθημερι­
νή ενημέρωση , ενώ δαπανούνται αρκετά χρήματα 
για εκπαίδευση . Βιβλιο κες ενημερωμένες μέσα 

στις εταιρ ίες μπορούν να προσφέρουν όλα ε κε ίνα 
τα στοιχεία που θα αναζητήσουν οι άνθρωποί τους . 
Ο ασφαλιστής ο σημερινός δεν έχει καμία σχέση 
με αυτόν πριν από 1 Ο χρόνια . 
Σε αυτή την αλλαγή βοήθησαν τα Unit Linked, τα 
αμοιβαία κεφάλαια και το Cross-seling. 

Ε] 1 Δυστυχώς το Bancassurance δεν έχει επι­
τύχει ακόμη στην Ελλάδα . 

Πάντως και μέσα στα επόμενα 5-1 Ο χρόνια τα 
προϊόντα των ασφαλιστικών εταιριών θα πωλού­
νται κατά 70-80% μέσα από προσωπική πώληση , 
10% μέσω lnternet αφού το e-commerce μπαίνει 
δειλά-δειλά στη ζωή μας , πρέπει όμως να το στη­
ρίξουν όλοι. 
Ε ιδικά για τις εταιρ ίες γενικών ασφαλειών ο ι πω­
λήσεις μέσω e-commerce μπορεί να φτάσουν μέ­
χρι και 30%. 
Τέλος μέσω του Bancassurance οι πωλήσεις θα 
αγγίξουν το 15-20% επί του γενικού συνόλου των 
πωλήσεων . 

n I Σίγουρα στην Ελλάδα υπάρχει έλλειψη θε­
... σμικών μέτρων. Οι ασφαλιστικές εταιρίες 
κινούνται σήμερα μέσα από Άγραφους Κανόνες . 
Όσον αφορά τα δίκτυα, θεωρούνται ο «χρυσός » 
των ασφαλιστικών εταιριών, μιας και όπως αποδεί­
χθηκε είναι πιστά . 
Σε αυτό που πρέπει να δοθεί περισσότερη βαρύ­
τητα και έμφαση ε ίναι το Customer - Serνice . 

1 Θα πρέπει οι συντονιστές για να επιβιώ­
σουν στο μέλλον να εξελιχθού ν σε σύγ­

χρονους managers. 
Να μπορούν να ελέγχουν εισπράξεις και έξοδα , ν α 
παρακινούν και να υποκινούν τους: πωλητές τους 
και να εφαρμόζουν αυτό που έμε day to day 
marketing. 
Γ-1 1 Δεν πι~εύω_ ότι επηpεάζουν ~όσο την ο ι-
~ κονομικη κατασταση οσο την φημη. 
Η φήμη των εταιριών είναι αυτή που θα πρέπει να 
δώσουν μεγαλύτερο βάρος έτσι ώστε ν , οικοδο­
μήσουν» τέτοιο όνομα στην αγορά ικανό να υπερ­
κεράσει τις καχυποψίες των καταναλωτών . 

1 Νομίζω ότι η σημερινή κατάσταση είναι 
άψογη , απλά χρειάζεται μια σειρά θεσμι­

κών μέτρων που θα θωρακίσει την ιδιωτική ασφά­
λιση . 

Αθ . Σκορδός 

Πρόεδρος Διοικητικού Συμβουλίου 
του Πα νελλήνιο υ Συνδέσμου 
Ασφαλιστικών Συμβούλω ν 

Οι καταιγιστικές αλλαγές που επιφέρει η τεχνολο­
γία σε όλους , σχεδόν , τους τομείς της ζωής του 
ανθρώπου , δεν μας υποχρεώνουν , απλώς , στην 
αλλαγή των παλαιών μας συνηθειών και αντιλήψε­
ων . Κυρίως , μας υπογραμμίζουν με τον τρόπο τους 
ότι η πρόοδος και η ανάπτυξη εξαρτώνται ευθέως 
από την εναρμόνισή μας με τους ρυθμούς και τις 
απαιτήσεις της τεχνολογικής επανάστασης . Φυσι­
κά , η νέα εποχή , όπως καθετ ί το νέο , δημιουργε ί 
αναστολές και μια σχεδόν υποσυνείδητη επιφυλα­
κτικότητα . Από την άλλη , τα ανοικτά μυαλά και η 
συνεχής εκπαίδευση στις ολοένα μεταβαλλόμενες 
συνθήκες αποτελούν εισιτήριο προκοπής και ανά-

πτυξης . Κάτω από αυτό το πρίσμα ο Σύνδεσμός 
μας παίρνει θέση στα κα ίρια ερωτήματα που τίθε­
νται από το έγκριτο περιοδικό σας. 

ι:ι I Όλοι οι ~αρά_γοντες ~ου περιλα~βάνετε 
στην ερωτηση σας , εχουν κοινους σκο­

πούς και φυσικά το μέλλον των δικτύων τους , αφο­
ρά στο βαθμό που επιδιώκουν αυτούς τους κοι­
νούς σκοπούς : Την αύξηση της παραγωγικότητας , 
τη με ίωση του λειτουργικού κόστους , την τόνωση 
του ανταγωνισμού , την εξυγίανση των εταιριών , τη 
βελτίωση της εξυπηρέτησης του πελάτη-πολίτη . 
Μπροστά σε αυτή την πρόκληση , νομ ίζω ότι η Πο­
λιτεία , οι εταιρίες , οι διαμεσολαβούντες και οι κα­
ταναλωτές δεν είναι αντίπαλοι , αλλά σύμμαχοι , κι 
ως τέτοιοι πρέπει να λειτουργούμε και να συνερ­
γαζόμαστε για το κοινό καλό . 
r.:, 1 Ας μη γελιόμαστε: Ποτέ δεν θα υπάρξει 
ΙίiίΙ «επαρκής» ενημέρωση , ακριβώς γιατί πο­
τέ δεν τελειώνουν τα προβλήματα και οι προκλή­
σεις για ακόμα περισσότερη ποιότητα , ακόμα κα­
λύτερες υπηρεσίες , ακόμα μεγαλύτερη αποτελε­
σματικότητα και επαγγελματική εξέλιξη . Εσείς , τα 
Μέσα Ενημέρωσης, πάντοτε θα ασκείτε το λει­
τούργημά σας για όλο και περισσότερη ενημέρω­
ση , κι εμείς από την πλευρά μας θα προσπαθούμε 
αο:rαμάτητα να εξηγήσουμε τις θέσεις μας στο ευ­
ρύ κοινό . Ήδη έχει ξεκινήσει ένας γόνιμος προ­
βληματισμός τόσο σε θεσμικό επίπεδο (Επιτροπή 
Ιδιωτικής Ασφάλισης , Φορείς διαμεσολαβούντων) 
όσο και σε ιδιωτικό . Αυτό , για το οποίο είμαι βέβαι­
ο ς , είναι ότι καμία εταιρία και κανένας διαμεσολα­
βών δεν πρέπει να φοβάται την εξέλιξη και το μέλ­
λον , κυρ ίως όταν επενδύει στη συνεχή ενημέρωσή 
του για τις αλλαγές στο επάγγελμά μας , καθώς και 
στη συνεχή εκπαίδευσή του σε νέες μεθόδους 
ανάλυσης των αναγκών που καλείται να καλύψει 
και επινόησης των πιο κατάλληλων λύσεων για κά­
θε περίπτωση . 
Το μέλλον , αγαπητέ κ . Τσίνα , δεν απειλε ί αυτούς 
που φροντίζουν για τη συνεχή επαγγελματική τους 
ενδυνάμωση , αλλά όσους παραμένουν στάσιμοι 
και αδρανείς . Η αμυντική στάση και η λογική των 
κεκτημένων είναι καταδικασμένες από τη σημερι­
νή και πολύ περισσότερο από την αυριανή κοινω­
νία . Αυτό που οφείλουν να περιφρουρούν οι εται­
ρίες είναι η βιωσιμότητά τους και οι διαμεσολα­
βούντες την προσωπική και επαγγελματική τους 
αξιοπρέπεια . 

Ε] 1 Πολύ λόγος γ ίνεται για τα εναλλακτικά Δί­
κτυα Πωλήσεων (Bancassurance, lnternet 

κ . λπ. ) παρά το γεγονός ότι και σε πολύ αναπτυγ­
μένες κοινωνίες όπως οι Η.Π.Α . και η Μεγάλη 
Βρετανία έχουν μικρό μερίδιο αγοράς . 
Ο Π . Σ . Α . Σ . δεν φοβάται τον ανταγωνισμό. Θεωρού­
με ότι η προστιθέμενη αξία που παράγει ο Ασφαλι­
στικός Σύμβουλος δεν υποκαθίσταται από κανένα 
εναλλακτικό Δίκτυο κι αυτό γιατί η ασφάλεια δεν 
αγοράζεται , κύριε Τσίνα . Η ασφάλεια πωλείται. 
Εμείς είμαστε οι άνθρωποι, το τονίζω , οι άνθρωποι 
που εξηγούμε στον πελάτη τα οφέλη του από το 
συγκεκριμένο πρόγραμμα που του προτείνουμε , 
έπειτα από μελέτη των αναγκών του . Και ο πελά­
της μας , ακουμπά τις ανάγκες του πάνω μας , γιατί 
μας εμπιστεύεαι. Όσοι από τους αναγνώστες σας 
έχουν πουλήσει ασφάλειες ή έχουν ασφαλιστεί , 
καταλαβαίνουν πολύ καλά . 
r,, 1 Αλίμονο αν δεν υπήρχαν κανόνες ! Άλλω­
ΙΜ στε όλοι εμείς οι σωστο ί επαγγελματίες 
θεωρούμε ότι οι κανόνες αυτοί μας προστατεύουν 
από παρείσακτους στο χώρο μας . Ζούμε και δρού­
με επαγγελματικά σε μία συντεταγμένη κοινωνία η 
οποία βεβαίως και έχε ι πλαίσιο κανόνων . Το ζήτη­
μα , όμως είναι αφ ' ενός η βελτίωση του πλαισίου 
έτσι ώστε να ανταποκρίνεται στις απαιτήσεις της 
συμμετοχής μας στην Ενωμένη Ευρώπη και αφ ' 
ετέρου ο έλεγχος των εποπτικών οργάνων σχετι­
κά με την εφαρμογή των Νόμων . 

• Η τήρηση κανόνων Δεοντολογία (ο Π . Σ . Α . Σ. 
έ ει προτείνει κώδικα δεοντολογίας από το 1993) 
• Η απαγόρευση μεταφοράς συμβολαίων με προ­
χρονολογήσεις χωρίς την άδεια των εποπτικών 
Αρχών 
• Η αναγνώρ ιση των δικαιωμάτων των Ασφαλιστι­
κών Συμβούλων που αποχωρούν 
ε ίναι πεδία με τεράστια περιθώρια βελτιώσεων . 

Γ.ι I Εκτψούμε τ_ο ρόλο_ των σ~ντονι?'ών ω_ς 
ΙίiίιΙ ιδιαιτερα σημαντικο στην εως τωρα ανα­
πτυξη της Ασφαλιστικής Αγοράς . Η πλειοψηφία 
των πωληθέντων ασφαλιστηρ ίων γίνεται μέσω του 
Δικτύου ΥποΚ/των κα ι ως εκ τούτου , όσο τα πράγ­
ματα θα έχουν τη σημερινή τους μορφή τόσο θα ε ί­
ναι απαραίτητη και σημαντική η παρουσία των συ­
ντονιστών . 

Γ-1 1 Κ~ριε Τσίνα , εμε ί) πριν και πάν_ω απ ' όλα 
~ βα ουμε τον πελατη και τα χρηματα που 
μας εμπιστεύετα ι όταν ασφαλίζεται. Όμως , κακά 
τα ψέματα , αναγνωρίζω ότι , όπως σε κάθε επάγ­
γελμα , μπορεί και στο δικό μας να έχουν μπει , εν­
δεχομένως , ορ ισμένοι που δεν διαχειρίζονται με 
τον καλύτερο τρόπο τα χρήματα του πελάτη τους. 
Εμείς είμαστε απόλυτοι: Καμία ανοχή σε όσους 
ασκούν κακοδιαχε ίριση . Από την άλλη πλευρά 
πρέπει να συνυπολογιστούν τα υψηλά λειτουργικά 
έξοδα των εταιρ ιών , η πορεία των επενδύσεών 
τους , η κοστολόγηση των προγραμμάτων τους 
κ . λπ. Ενδεικτικά και μόνο σας αναφέρω την κατά­
σταση του Επικουρικού Κεφαλαίου . Αυτές ο ι παρά­
μετροι επηρεάζουν σε μεγάλο βαθμό τα γενικά 
έξοδα και τη γενικότερη οικονομική κατάσταση 
των εταιριών . 

Π I Οι συνάδελφοί μου καμαρώνουν σήμερα, 
U διότι πάνω από όλα έχουν κα α έρει να 
αυξήσουν σε πολύ μεγάλο βαθμό την ασφαλιστική 
συνείδηση του Έλληνα πολίτη . Σε αυτό το μεγάλο 
επίτευγμα έχουν συμβάλει τόσο οι διαμεσολ<Jβού­
ντες όσο και οι εταιρίες . Συμφωνώ μαζί σας ότι η 
κατάσταση θα μπορούσε να είναι καλύτερη , αλλά 
διαφωνώ με όσους σπεύδουν να καταδικάσουν μια 
προσπάθεια , τα αποτελέσματα της οποίας είναι 
ορατά και έξω από το επάγγελμά μας . Τα πράγμα­
τα θα μπορούσαν να είναι ακόμα καλύτερα αν είχε 
εκλείψει η άναρχη και στρεβλή εν πολλοίς ανάπτυ­
ξη την 1 Οετία του '80 όπου κυριαρχούσε το δόγμα 
«κάθε γειτονιά και υποκατάστημα , κάθε οικογέ­
νεια και ασφαλιστής ». Εμπόδ ια στην ανάπτυξη της 
Ασφαλιστικής Αγοράς ε ίναι : 
• το καθηλωμένο «αγορανομικά» ασφάλιστρο 
στον κλάδο αυτοκινήτου με αποτέλεσμα να συσ­
σωρεύονται ζημιές . 
• η αύξηση του κόστους νοσηλείας και οι ζημιές 
που επέφερε στα προγράμματα υγείας (κάρτες 
νοσηλε ίας , τοκετοί κ . λπ .) 
• η ελλιπής εποπτεία από την Πολιτεία 
• η ανυπαρξία ανεπτυγμένου καταναλωτικού κινή­
ματος . 

Α ντιπρόεδρος Δ. Σ. . 
της Ευρωπαϊκής Πίστης 

1 Πιστεύω ότι το μέλλον αφορά όλα τα 
εμπλεκόμενα μέρη . Εταιρία - Θεσμό - Πο­

λιτεία . 

' 



1 Η εVΙΙιφιιtαη yια κ4βι ~ νομΙζιι) mι CΜΙ cινεπσριιfις, rro1t kν ιδ6βη αριcεr6ς 
χράνος 11 cιιιστη πλιΡJΜΙ)Οη και ποtέ δεν ακού­
σβησ η yνιίJιιι. 

1 Για πολλ4 χρ6wι ο ασφαλιστής θα 
πο{ζει ιφwιε(ιονΙ ρόλο και θα συμπλη­

τανεα μεσα. 

1 ν υω ότι υπάρχουν ξεκάθαροι κα­
ς και πλαίσια που θα κινηθούν οι 

εμπλεκ6μενοι φορείς . Να γίνουν προτάσεις από 
· αι να συζητηθούν ανοιχτά συμβουλευόμε­
vοι και τη διεθνή εμπειρία . 

1 Το μέλλον των συντονιστών το βλέπω λίγο θολό . 

Γ-t I Οι κακοδιαχειριστές πάντα κάνουν ακό 
._. και νομίζω ότι οι εταιρίες που έκλεισαν 
οφείλονται περισσότερο στην κακή διαχείριση . C11 Τη μεγάλη ευθύνη την έχει πρώτα η πολι­
lιl τεία η οποία ή δεν έχει θεσπ(οει νόμους ή 
έχει και δεν τους τηρεί. Επίσης ευθύνονται και οι 
εταιρίες σημαντικά . Να εφαρμοστουν σωστά και 
πιστά οι νόμοι και οι εταιρίες να πειθαρχούν. 

Α. Βονδώρος 

Διευθυντής Πωλήσεων Πρακτό­
ρων και Καταστημάτων Τραπέζης 

της Alpha Ασφαλιστικής 

- Η ασφάλεια για να πωληθεί χρειάζεται τον «α­
σφαλιστή της» . Πέρα από κάθε αμφισβήτηση οι 

ασφάλειες θα συνεχίσουν να διατίθενται κατά το 
συντριπτικό τους μέρος μέσω του επαγγελματία 
ασφαλιστικού συμβούλου ή πράκτορα, διότι είναι 
απαραίτητο το προσωπικό στοιχείο και η προσωπι­
κή επαφή κατά την πώληση αυτού του προϊόντος . 
Η τάση όμως ξεκάθαρα θα είναι για περισσότερο 
επαγγελματισμό και υπευθυνότητα από τον ασφα­
λιστή και φυσικά την εταιρία που αντιπροσωπεύει. 
Όπως θα μειωθούν οι αριθμοί των ασφαλιστικών 
εταιριών της αγοράς έτσι προβλέπουμε να μειω­
θεί και ο αριθμός των διαμεσολαβούντων, με 
απλό λόγιο να μείνουν λιγότεροι, καλύτερο εκπαι­
δευμένοι επαγγελματίες ασφολισικοί σύμβου­
λοι/πράκτορες οι οποίοι θα είναι και καλύτερα 
αμειβόμενοι. 
Οι ασφαλιστικές εταιρίες θα πρέπει να ξαναδούν 
τα συστήματα στρατολόγησης , ανταμοιβών και κι­
νήτρων με ένα και μόνο στόχο: να δημιουργήσουν 
υπεύθυνους και καλά εκπαιδευμένους επαγγελμα­
τίες ασφαλιστές αλλά και να διαφυλάξουν τους 
ήδη υπάρχοντες που πολύ συχνά τους ξεχνάμε 
στο κυνήγι της νέας παραγωγής . 
- Όσον αφορά τα εναλλακτικά δίκτυα διανομής 
ασφαλειών αυτά πιστεύω ότι έχουν συγκεκριμένες 
δυνατότητες π.χ. οι ασφάλειες μέσω lnternet. Το 
lnternet θα λειτουργήσει περισσότερο σαν ένα επι­
πλέον κανάλι ορχικής ενημέρωσης όπου ένα τε­
χνολογικά εξοικειωμένο κοινό θα ανατρέχει για να 
δει κάποια προϊόντα και να ζητήσει περισσότερες 
πληροφορίες π.χ. για την ασφάλιση του αυτοκινή­
του του ή του σκάφους του . 
Είναι θέμα πολιτικής των εταιριών αν τα αιτήματα 
αυτά των πελατών τα διοχετεύουν στο δίκτυο των 
συνεργαζόμενων ασφαλιστών ή σε κάποια κεντρι­
κή υπηρεσία . 
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ιrΜ• • ._.,.ωση όμως θα χρειαστούν οπωσδή­

λtς ενός ασφαλιστή εκτός και εάν 
yιι λείως οπλές μορφές ασφάλισης 
YJ1811 ομηλότερο κόστος. 

- Όσον το Bancas σίγου το μερ{­
διό του στις nωλήσεις των ασφο ειών θα αυξάνει 
σταδιακά αλλά θα παραμένει όμως υποδεέστερο 
από το παραδοσιακό κανάλι των ασφαλιστικών 
γραφείων και πρακτορείων . 

Το κανάλι αυτό διανομής έχει μεγάλη δυναμική 
και κανείς δεν μπορεί να το αγνοήσει. Έχει δύο 
μεγάλα πλεονεκτήματα : 

Α. Είναι χαμηλότερου κόστους για τους πελάτες 
και τις εταιρίες 
Β . Αξιοποιεί το πελατολόγιο των Τραπεζών, το δέ­

σιμο του πελάτη με την Τράπεζα-Όμιλο και αντλε 
από την τραπεζική αξιοπιστία , δεδομένου ότι όλοι 

γνωρίζουμε ότι υπάρχει δυστυχώς κάποιο έλλειμ­
μα αξιοπιστίας στην Ελληνική Ασφαλιστική Αγορά . 
Το κανάλι αυτό ς δεν σημαίνει ότι θα παρακάμ­

ψει ή θα αyνοήσει τους ασφαλιστικούς συμβού­
λους . Λιιινιιντίος θα τους χρησιμοποιήσε ι ασν το 
συνδcπκό ρίκο μεταξύ πελότη-Τ ρόπεζος. 
Η θερμfι σύσταση είναι το σημείο αναφοράς σ ' αυ­
τή τη σχέση και οι επιλεγμένοι ασφαλιστές θα χρη­
σιμοποιούν την Τράπεζα σαν ένα σημαντ κό κέντρο 
επιρροής . 
Βεβαίως και θα υπάρχουν και τ προϊόντα που θα 
πωλούνται απ ' ευθε(aς από τα γκισέ των Τ ραπε­
ζών . Το μερίδιό τους αναπόφευκτα θα αυξηθεί, ιδι­
αίτερα γιο απλά τυποποιημένα προϊόντα χαμηλού 

κόστους όπως ασφαλίσεις Ζωής που συνοδεύουν 
τα δάνεια που χορηγούνται. 
- Γενικά όμως η αίσθησή μας είναι ότι οι σωστοί 

επαγγελματίες ασφαλιστικοί σύμβουλοι θα απα­
ντήσουν στις προκλήσεις και έχουν τη δυνατότητα 
να αποδείξουν πόσο καλοί είναι με τη διατήρηση 

και την αύξηση των μεριδίων τους . 
Επιπλέον θα διευρύνουν το εύρος των προϊόντων 
που διαθέτουν στην πελατεία τους με παραδοσια­

κά Τραπεζικά προϊόντα όπως κοτοναλωτικό/στε­
yαστικό Δάνεια και Πιστωτικές Κάρτες. Η σχέση 

λοιπόν θα είναι αμφίδρομη και επωφελής για τους 
πελάτες-ασφαλιστές-εταιρίες . 
Η αγορά αλλάζει για όλους μας και το θέμα είναι 
να προσπαθήσουμε να προσαρμοστούμε στα νέα 
δεδομένα και όχι να αποφύγουμε τις προκλήσεις 
που δημιουργούνται. 

Ασφαλιστικός Πράκτορας 
Πρόεδρος Δ.Σ. Π. Ο.Α.Π. 

(Πανελλήνια Ομοσπονδfα Ασφαλιστι -
κών Πρακτόρων) 

Παρακολουθώντας τις κινήσεις της νέας τάξης 
πραγμάτων και τις συνέπειες της Παγκοσμιοποίη­
σης διαπιστώνουμε ότι τα πάντα μεταβάλλονται σε 
όλους τους τομείς , είναι επόμενο λοιπόν μετά τις 
εξαγορές ή συγχωνεύσεις των ασφαλιστικών επι­
χειρήσεων που αριθμητικά θα είναι ελάχιστες στην 
Αγορά και αυτές θα την εκμεταλλεύονται ταυτό­
χρονα με μητέρες ή θυγατέρες Τράπεζες θα επι­
φέρουν μεγάλη αναστάτωση στα δίκτυα . 

Τα δίκτυα των Διαμεσολαβούντων και πολύ περισ­

σότερο οι ευκαιριακοί συνάδελφοί μας θα εξαφανι­
στούν αφού άλλωστε δεν έχουν και λόγο υπάρξε­

ως , θα πρέπει για να επιβιώσουμε να εκσυγχρονι­
σθεί η αγορά και να δημιουργήσει αξιόλογα δίκτυα 
είτε εκπαιδεύοντας τους επαγγελματίες συναδέλ­

φους μας όλων των κατηγοριών και υποστηρίζο­
ντάς τους με μηχανογραφική οργάνωση, είτε 
εντάσσοντας νέους με ενδ ιαφέρουσες προτάσεις­

παροχές καριέρας στο τρίγωνο ενδιαφέροντος του 

καταναλωτή που αναφέρεται στις ασφάλειες­

επενδυτικά προϊόντα και χρηματιστηριακό προϊό­
ντα. 

Ως προς την κατοχύρωση των δικαιωμάτων θα 
πρέπε ι οι εταιρίες να προτείνουν ρεαλιστικές και 
δυναμικές λύσεις προκειμένου να στρατολογή­
σοιΝ αξιόλογα στελέχη τα οποία μετά μια σωστή 
και υπεύθυνη εκπαίδευση θα υπηρετήσουν τους 
αναπτυξιακούς στόχους τους και τις πραγματικές 
ανάγκες των καταναλωτών πελατών τους και θα 

έχουν συνειδητά ξεκάθαρο μέλλον . 
Για την εισπραξιμότητα των ασφαλίστρων πιστεύω 
ότι θα πρέπει να αναζητήσουμε τις αιτίες για να 
βρούμε τις λύσεις. Ατυχώς ταλαιπωρούντα ι οι 
εταιρίες από κακούς αφερέγγυους συναδέλφους 

που μεταγράφονται από την μια εταιρία στην άλλη 
και δυσφημούν τις τάξεις μας , θα πρέπει οι ίδιες οι 
εταιρίες να θελήσουν να γίνει η εξυγίανση του χώ­

ρου για το καλό όλων μας , πιστεύω ότι η ερώτησή 
σας δεν έχει αυτήν την τοποθέτηση εάν αναφέρε­
στε στα πιστωτικά περιθώρια , μάλλον με το ερώτη­

μα σας υποννοείται η κακοπιστία των δικτύων , τα 
περιθώρια απόδοσης είναι αναγκαία , ουδείς σήμε­
ρα πληρώνει μετρητοίς και κανένα προϊόν ή υπη­
ρεσία . 
Η ερώτησή σας για το μέλλον των δικτύων είναι 
εύστοχη και αυτό το μέλλον είναι που αφορά 

όλους , χωρίς ανθρώπους τίποτε δεν επιτυγχάνε­
ται. Αφορά την Ελληνική Πολιτεία για την προβολή 

και εξύψωση του θεσμού της Ιδιωτικής Ασφάλισης , 

από πλευράς κοινωνικής και εργασιακής ωφέλει­
ας , αφορά τον Έλληνα καταναλωτή που θα πρέπει 

να έχει σαν σύμβουλό του έναν σωστό επαγγελμα­
τία , αφορά τις ασφαλιστικές επιχειρήσεις. Εμείς 
αποτελούμε τους άμισθους αιμοδότες αυτών των 

επιχειρήσεων και μάλιστα αμοιβόμενοι απολογιστι­
κά για δραστηριότητα τόσο επίπονη και υπεύθυνη . 
Κάθε Διαμεσολαβούν πρόσωπο που την καριέρα 
του την ονειρεύτηκε και την αναζητεί στη διαμεσο­
λάβηση για την σύναψη ασφαλιστικών συμβάσεων 
επιδιώκει με την επαγγελματική επάρκειά του να 
δημιουργεί προστιθέμενη αξία στην προσωπικότη­
τά του προκειμένου να εξασφαλίσει αυτό το μέλ­
λον . 
Πιστεύω ότι οι Διαμεσολαβούντες στην πλειοψη­
φία τους δεν γνωρίζουν την πραγματικότητα και γι ' 

αυτήν την κατάσταση -εξέλιξη του μέλλοντός 

τομς- είναι υπεύθυνοι όλοι οι εμπλεκόμενοι φο­
ρείς, ΠΟΛΙΤΕΙΑ, ΕΝΩΣΕΙΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΕΠΙΧΕΙ­
Ρ ΣΕΩΝ και ΕΠΑΓΓΕΛΜΑΤΙΚΕΣ ΟΡΓΑΝΩΣΕΙΣ και 
ιδιαίτερα οι επαγγελματικές τους οργανώσεις στις 
οπο ίες όμως δεν είναι εγγεγραμμένοι και έτσι στε­
ρούν από αυτές την οικονομική δυνατότητα να 
ερευνούν και να οικοδο ούν για το μέλλον τους 

πέραν του ότι ακόμα δεν υπάρχει η αυξημένη πο­
λυφωνία και επαγγελματική δύναμη . 
Χρειάζεται να αφιερώσουν αυτοί οι φορείς χρόνο 

και χρήμα για να ενημερώσουν τους συναδέλφους 
μας και όσους παραμείνουν στο επάγγελμα να 

τους εκπαιδεύσουν στα νέα δεδομένα και να υπο­
στηρίζουν διαρκώς με μηχανοργάνωση τα γραφεία 
τους προκειμένου να υπηρετούν τις ανάγκες των 
συνανθρώπων-πελατών τους με αντικειμενικότη­
τα-εντιμότητα και αξιόλογο SERVICE. Αυτό είναι το 
μόνο που θα μπορεί να μας καθιστά απαραιτητους 
επαγγελματίες στον καταναλωτή . 
Οι κλασικές μέθοδοι πωλ~σεως ασφαλιστικών 

'Εξυπνους Χε1ρ1σμούς. •• 
ΕΙ:ΑΣΦΑΛΙΣΤΕ ΤΑ ΠΙΟ ΣΗΜΑΝΤΙΚΑ 

ΚΕΦΑΛΑΙΑ ΤΗΣ ΖΩΗΣ ΣΑΣ 

•.• Κα, έξυπνους συνδυασμούς. Αρκεi να συνδυάσετε uς ανάγκες 
σας με το έξυπνο ασφαλ1σnκό πρόγραμμα EUROUNKED - ΚεφάΛα10 
Ζωnς. Με το EUROUNKED- ΚεφάΛα10 Ζωnς, συνδέετε τnν ασφάΛ1σn 
σας με τα αποδοuκότερα αμο,Βαiα κεφάΛα,α τnς ΑΤΕ ΑΕΔΑΚ, κα, 

εξασφαλiζετε τα π,ο σnμαvnκά κεφάΛα,α τnς ζωnς σας: 

ΤΗ ΣΥΝΤΑΙΗ ΣΑΙ 

Το εφάπαξ ή τn σύνταξπ που θέλετε, ανάλογα με το ύψος τπς επένδυσnς­

αποταμiευσnς που εσεiς καθορiζετε. 

το ΠΑΙΔΙ ΣΑΙ 

Ασφαλ1cmκri κα1 01κονομ1κri ενiσχυσn στο πα1δi σας, με εξασφαλ1σμένn 

καταβολή των ασφαλiστρων σε περiπτωσn απουσiας σας. 

ΤΗ ΖΩΗ ΣΑΙ 

τnν 

Μεγαλύτερη ασφάλε1α κα1 01κογενε1ακri προστασiα, με 

σύγχρονες ασφαλ1cmκές καλύψε1ς κα1 τn 01γουρ1ά τnς 

Αγροτ~κriς Ζωriς. EURO 

ΤΑ ΧΡΗΜΑΤΑ ΣΑΙ 

Με το EUROUNKED- Κεφάλαιο Ζωής συνδεδεμένο με αμο1βαiα κεφάλα1α τnς ΑΤΕ 
ΑΕΔΑΚ, επενδύετε τα χρriματά σας, ανάλογα με τ,ς δ1κές σας επ1λογές, με τον π10 

αποδοτ,κό τρόπο. 

Το EUROLINKED - Κεφάλαιο Ζωής εiνα1 το ασφαλ1cmκό - επενδιmκό πρόγραμμα 
νέας γεν~άς, γ,ατi σuνδuάζε1: 

• Tnv ΠΡΟΣΩΠΙΚΗ ΕΠΙΛΟΓΗ στο αμο1βαiο κεφάλα10 - άρα κα1 στnν απόδοση του 

ασφαλ1στnρiου - που επ1λέγε1ς. 

• Tnv ΑΠΟΔΟΠΚΗ ΕΠΕΝΔΥΣΗ , με τ,ς ασφαλ1cmκές καλύψε1ς 

• Tn ΔΙΑΦΑΝΕΙΑ, αφού ενπμερώνεσα1 καθπμερ1νά γ,α τnν απόδοσn του 

LI Ν ΚΕ D 
αμο1βαiου κεφαλαiου που έχε1ς επενδύσε1, κα1 

• Τ nv ΕΥΕΛΙΙΙΑ, yiaτi μπορεiς όποτε θελήσε1ς, να 

αλλάξε1ς τα δεδομένα τnς ασφαλ1cmκriς κάλuψπς κα1 

τnς επένδυσnς σε άλλο αμο1βαiο κεφάλα10. 

EUROLINKED- Κεφάλαιο Ζωής. 
ΤΗΝ ΥΓΕΙΑ ΣΑΙ ΚΕΦΑΛΑΙΟ Ζ Ω Η Σ Ι 

Ο mo έξυπνος συνδυασμός ασφάλισης και 
απόδοσης των χρημάτων σου, σήμερα, 

εiναι στο χέρι σου! 
Νοσοκομε1ακri κάλυψπ, σε νοσοκομεiα τnς Ελλάδας 

κα1 του Εξωτερ1κού. 
, 

1J) ~(/1}~ 1f°' 
~,tΨID•Fi-8-HJ➔ID 
-r■IΓPDTIKI~ 
g z Ω Η Σ 
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προϊόντων ξεπεράστηκαν. Μπήκαμε στην επο)(ή 
του ηλεκτρονικού εμπορίου, οι πωλήσεις ή ακόμα 
και οι tρευνες για παντός είδους προϊόντα ή υπη­
ρεσίες θα αναζητούνται μtσω τ-ω ., η εκτpσνικων 
υπολογιστών ακόμα και μtσω π~ς κινητής τηλεφω­
ν(ας, ο καταναλωτής θα μπορεί να πραγματοποιεί 
όλες τις αγορέ rou από το σπίτι του. 
Οι πωλήσεις θα βελτιώνονται διαρκώς ιδιαίτερα σε 
προϊόντα που θα μπορούν να προσφερθούν σε πα­
κέτα κ ι υπό την προϋπόθεση ότι ο πελάτης θα 
μπορει να αντιλαμβάνεται αμέσως τις παρεχόμε­
νες καλύψεις αυτών των πακέτων ασφάλισης που 
θα του προσφέρονται μέσω άλλων καναλιών δια­
νομής . 
Τα διαμεσολαβούντα πρόσωπα θα είναι απαρα(τη­
τα για την πώληση προγραμμάτων Υγείας - Συντά­
ξεων - Επενδυτικών και Χρηματιστηριακών Προϊό­
ντων με προσωπική επικοινωνία και συνεργασία 
θα γίνεται η καταγραφή και η ανάλυση των ανα­
γκών του υποψήφιου πελάτη τους με διαφάνεια και 
με εντιμότητα θα προετοιμάζουν την πρόταση 
ασφάλισής του. 
Θα πρέπει άμεσα να δημιουργηθούν πλαίσια δεο­
ντολογίας όλων των εμπλεκομένων στην Ιδιωτική 
Ασφάλιση και κανόνες λειτουργίας τους (όχι για 
τον τύπο) ούτως ώστε με έντιμο τρόπο Ελληνικές 
και Ξένες Ενώσεις εταιριών και Διαμεσολαβού­
ντων αφού καταγράψουν τις ανάγκες της Ελληνι­
κής Αγοράς και τις ιεραρχήσουν να επιδιώξουν να 
τις εφαρμόσουν με εκπαίδευση-σεμινάρια και με 
χρηματοδοτήσεις που θα αποβλέπουν στο μέλλον. 
Αξίζει να καθοριστεί για τις δραστηριότητες αυτές 
ένας πόρος όπως του ΤΕΛΑΠΛΕ , προκειμένου να 
υλοποιηθούν αναπτυξιακά προγράμματα με στόχο 
την αναβάθμιση του θεσμού και την ανάπτυξη δι­
κτύων. 

· Είναι άξιον απορίας το ερώτημα περί της αναγκαι­
ότητας υπάρξεως των συντονιστών και το μέλλον 
τους . 

Οι Συντονιστές είναι απαραίτητοι στη λειτουργία 
της Ασφαλιστικής Αγοράς , μπορεί να είναι ανα­

γκαίο να υπάρξουν κριτήρια αξιολόγησης των συ­
γκεκριμένων προσώπων είναι όμως πολύ πιο απα­

ραίτητο να προσδιορισθούν μέθοδοι εκπαίδευσής 
των , συστήματα αμοιβών και εξασφάλισης καριέ­
ρας , δεν θα πρέπει να εισέρχεται οποιοσδήποτε 
τυχάρπαστος . Οι Συντονιστές μαζί με τους Ασφα­
λιστικούς Συμβούλους στήριξαν τα τελευταία 20 
χρόνια τον κλάδο ζωής και υγείας . 
Οι άξιοι συντονιστές θα έχουν σαν έργο την απο­
κλειστική παρακολούθηση των Ασφαλιστικών συμ­
βούλων ως προς την εκπαίδευση, τη δεοντολογία , 
την εντιμότητα , την εξειδίκευση στα προγράμματα 

που προτείνουν στον καταναλωτή και τον τρόπο 
εξυπηρέτησης των πραγματικών αναγκών του . 
Τα ανεξέλεγκτα επιφανειακά γενικά έξοδα των 

εταιριών επηρεάζουν την πορεία τους σημαντικά , 
για να επιβιώσουν θα πρέπει να τα μειώσουν δρα­
στικά , αυτό θα γίνει με την αναδιοργάνωση των 

υπηρεσιών τους στα πλαίσια της νέας τάξης πραγ­
μάτων και της Παγκοσμιοποίησης ενώ θα πρέπει 
να έχουν οικονομική επάρκεια τόσον προς την κα­
τεύθυνση του μετοχικού κεφαλαίου όσον και προς 
την κατεύθυνση υποστήριξης εκπαίδευσης εξειδι­
κευμένων στελεχών. 
Τέλος δεν είναι επί του παρόντος βασικός σκοπός 
και στόχος μας η αναζήτηση του ποιος φταίει αλλά 
η καταγραφή των προβλημάτων , η αρμονική συ­

νεργασία των αρμόδιων υπηρεσιών π.χ. Εποπτεύ­
ουσας αρχής του Υπουργείου Ανάπτυξης - Ένω­
σης Ασφαλιστικών Εταιριών - Ένωσης Ελληνικών 
Τραπεζών και Επιτροπής Κεφαλαιαγοράς για να 
βρουν το πραγματικό πλαίσιο μέσα στο οποίο θα 
αναπτυχθεί ο σύγχρονος θεσμός της Ιδιωτικής 
Ασφάλισης με αξιόλογους Διαμεσολαβούντες οι 
οποίοι θα παρέχουν οργανωμένες υπηρεσίες 
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στου πελάτες στο τρίγωνο ΑΣΦΑΛΕΙΕΣ - ΧΡΗΜΑ­
ΤΟΟΙΚΟΝΟΜΙΚΑ ΠΡΟΪΟΝΤΑ - ΧΡΗΜΑΤΙΣΤΗΡΙΑΚΑ 
ΠΡΟΪΟΝΤΑ. 

Σίμος Ξηροyιονvόπουλος 
Πpόεδρος τοu ΣΕΜΑ 

(Σύνδεσμος Ελλήνων Μεσιτών 
Ασφαλιστών) 

D I ομίζω ότι σ' αυτούς που αναφέρεστε, 
αφοΡc(ι τον καθένα χωριστά και για διαφο­

ρετικούς λόγους όπως: α) το διαμεσολαβούν πρό­
σωπο για τη εξέλιξη και την επαγ.γελματική του 
καταξίωση εφόσον ανήκει σ~Κ'άποιο δίκτυο , β) την 
ασφαλιστική εταιpια για τη διοχέτευση στην αγορά 
των ασφαλιστικών προϊόντων της , γ) τον κλάδο για 

τη μεγαλύτερη και καλύτερη ανάπτυξή του και δ) 
την πολιτεία για την εξασφάλιση εργασιακών θέ­
σεων και την ευημερία των πολιτών της μέσω του 
παραγόμενου έργου. 

r;, 1 Λόγω των μεγάλων αλλαγών που πραγμα­
W τοποιούνται σήμερα στην Ασφαλιστική 
Αγορά όλοι πρέπει να προβληματίζονται για την πι­

θανή τους εξέλιξη , τώρα αν ο καθένας εκτιμά σω­
στά ή λάθος τα γεγονότα εξαρτάται καταρχήν από 
τη δική του αντίληψη και τη σωστή προσέγγιση του 
θέματος για να αποφασίσει για το μέλλον του , κα­

τά πόσο δεν υπάρχει σωστή ενημέρωση ή όχι θα 
έλεγα ότι πρέπει να είναι κάποιος τυφλός για να 

μη βλέπει την καθημερινή πραγματικότητα όταν 
αυξάνεται αλματωδώς ο ανταγωνισμός , συρρικνώ­
νεται το εισόδημα εκ της μειώσεως των προμηθει­
ών, αυξάνονται τα έξοδα για την προστιθέμενη 
αξία που πρέπει να προσφερθεί υπό μορφή υπη­
ρεσιών (service) προς τον καταναλωτή και τόσα 
άλλα που όλοι μας ζούμε και γνωρίζουμε . 

Ε] 1 Είναι γεγονός ότι ο πρώτος που ωφελείται 

απ τις αλλαγές είναι ο καταναλωτής και 
ως προς το κόστος ασφαλίσεως και ως προς τις 
παρεχόμενες προς αυτόν υπηρεσίες . Τώρα πώς 
θα φθάνει το ασφαλιστικό προϊόν στα χέρια του , 
εξαρτάται αρχικά από το είδος της ασφαλίσεως , 
αν το προϊόν είναι ατομικό , τυποποιημένο και χω­

ρίς ιδιαίτερες ασφαλιστικές απαιτήσεις , μπορεί να 
διοχετευτεί μέσω απρόσωπων σημείων πωλήσε­
ων , όπως τα Bankass rance, internet ακόμη και το 
super market που πολλοί αρέσκονται να αν□ έ­
pουν , το μεγαλύτερο όμως μέρος πωλήσεων κατά 
συντριπτική πλειοψηφία όπως συνάγεται απ τη 
διεθνή πρακτική , η οποία ούτως ή δnως καθιέρω­
σε αυτούς του τρόπους πώλησης , θα προέρχεται 
από τα διαμεσολαβούντα πρόσωπα μέσω της πά­
ντα ισχυρής και αδιαφιλονίκητης< ροσωπικής επα­
φής . 

n . ι Νομίζω ό:ι τα συλλογικά όρ.~ΟV{1!1Ποpούν 
... να προτεινουν ικανοποιητικες λυσεις στα 
προβλήματα που απασχολούν τις Ασφαλιστικές 
Εταιρίες και τα δ ιαμεσολαβούντα πρόσωπα , είναι 
πολύ περισσότερα εκείνα που μας ενώνουν , από 
εκείνα που μας χωρίζουν (αν υπάρχουν) . Σαν αρχι­
κή πρόταση η οποία θα βελτίωνε κατά πολύ τις 
σχέσεις των ασφαλιστικών εταιριών και των διαμε-

σολαβούντων προσώπων είναι η άτυπη και καθα­

ρώς συμβουλευτική καθιέρωση ενιαίας μεταξύ 

τους σύμβασης συνεργασίας η οποία όμως θα έχει 

από κοινού μελετηθεί για να καλύψει χωρίς μονο­

μερείς δεσμεύσεις και με αντικειμενικότητα τους 

κανόνες και το πλαίσιο συνεργασίας και θα προσ­

διορίσει για να διορθώσει τα σημερινά σημεία τρι­

βής , για τα οποία κατά τη γνώμη δικαιολογημένα 

παραπονιούνται οι διάφορες κατηγορίες των δια­

μεσολαβούντων προσώπων . 

Γ-Ι Ι Πιστεύω ότι ο θεσμός είναι χρήσιμος και 
ι.. το απέδειξε εμπράκτως με το έργο που 
τιορήγαγε κατά το χρόνο της εφαρμογής του . Τε-

ευταία δημιουργήθηκε πολύς θόρυβος γύρω από 

το συντονιστη εξαιτίας ενός σχεδίου οδηγίας της 

Ευρωπαϊκής Επιτροπής Ασφαλίσεως το οποίο 

προσδ ζε επακριβώς τρεις κατηγορίες διαμε­

σολαβούντων προσώπων και δεν ανέφερε φυσικά 

το συντονιστή εφόσον ο θεσμός όπως αυτός του­

λάχιστον έχει καθιερωθεί εδώ είναι καθαρά ελλη­

νικός Σε μεταγενέστερο όμως σχέδιο οδηγίας 

της ίδιας επιτροπής αφήνεται στις εθνικές νομο­

θεσίες των κρατών μελών της Ε . Ε . ελεύθερος ο 

προσδιορισμός των κατηγοριών των διαμεσολα­

βούντων προσώπων και έτσι το αρχικό θέμα που 

είχε προκύψει ουσιαστικά ξεπεράστηκε . Όμως ο 

θόρυβος και οι συζητήσεις που ακολούθησαν το 

πρώτο σχέδιο οδηγίας , έδειξαν αν μη τι άλλο ότι ο 

θεσμός αυτός ενδεχομένως χρειάζεται κάποιον 

άλλο προσδιορισμό ο οποίος να αποσαφηνίζει αρ­

χικά την ιδιότητά του , δηλαδή αν είναι ή όχι διαμε­

σολαβούν πρόσωπο κι αν είναι να του δώσει τη δυ­

νατότητα των πολλαπλών συνεργασιών με ασφαλι­

στικές εταιρίες, αλλά και με άλλα διαμεσολαβού ­

ντα πρόσωπα όπως π.χ. οι μεσίτες ή να του δώσει 

τη δυνατότητα της ευθείας επαφής με τον ασφαλι­

ζόμενο που αποτελεί και την ουσία της διαμεσολά­

βησης ή πάλι εφόσον συνεργάζεται με μία μόνο 

ασφαλιστική εταιρία , γιατί να μην αμείβεται από 

αυτή εκτός των παρεχομένων bonus παpαγωγικό­
τητος, και να αποτελεί μέρος του δικτύου πωλήσε­

ων της συγκεκριμένης ασφαλιστικής εταιρίας . Πι­

στεύω ότι αν μελετηθούν και ξεκαθαριστούν αυτά 

τα σημεία και το πώς βλέπουν οι ίδιοι οι συντονι­

στές το ρόλο που θα ήθελαν να έχουν□ στην 

Ασφαλιστική Αγορά, το μέλλον τους θα είναι αρκε­

τά ελπιδοφόρο και ο θεσμός χρήσιμος. 

~ 1 Δεν γν_ωρίζω ~α ~πάpχουν τέτο_ιου είδους 
._. στοιχεια , αυτα ειναι μεμονωμενες περι­
πτώσεις οι οποίες δεν νομίζω ότι μπορούν ή θα 

έπρεπε να ληφθούν υπόψη σαν δεδομένο έξοδο 

το οποίο άλιστα θα επηρεάζει την οικονομική κα­

τάσταση των εταιριών και στατιστικά τα αποτελέ­

σματα του:κλάδου. 

1 Και σ ' αυτή την ερώτηση η απάντησή μου 

είναι αρνητική , δεν νομίζω ότι υπάρχει κα­

μία απαράδεκτη κατάσταση , μπορεί να υπάρχουν 

μεμονωμένες περ (ί)σεις κακοδιαχείρισης , η 

επιλογή όμως των προσωπων ανήκει αποκλειστικά 

στις Ασφαλιστικές Εταιρίες όπως επίσης και τα 

όρια των εξουσιόδοτήσεων προς τους συνεργάτες 

τους- ό , τι προκύπτει από--μία ανεξέλεγκτη και κακή 

επιλογή προσώπου , είναι ευθύνη της ασφαλιστι­
κής εταιρίας η οποία θα υποστε ί και τις συνέπειες 

αυτής της επιλογής της . Αυτός δε-ο κανόνας ισχύ­

ει για όλο τον εμπορικό κόσμο και δεν βλέπω το 

λόγο γιατί θα πρέπει να εξαιρεθούν οι Ασφαλιστι­

κές Εταιρίες και να μετατεθούν αλλού οι αποκλει­

στικά δικές τους ευθύνες . 

/ 
/ 

/ 

-

/ 

/ 

/ 

Ι 

/ 
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Όλο νιο τn δpoxun του επενδuιn 
τράπε(βς εσπάζι στο asset management 

του Στέφανου Κοτζαμάνη 

Ασφαλιστικο( και τραπεζικο( όμιλοι εγκαταλε(ποuv σε μεγάλο βαθμό τις παλιές τους πρακτικές και κάνουν πλέον τα πάντα για 
να κερδ(ζοuv μερίδια αγοράς στον υποσχόμενο χώρο τοu asset management: προωθούν στην αγορά νέα, εξειδικευμένα 
προί6vτα, ενεργοποιούν δυναμικά τα δ(κτuα ποu διαθέτουν, εκμεταλλεύονται στο έπακρο τις συνέργειες των εταιριών των 
ομ(λωv τους. Βασικό ζητούμενο η διαχε(ριση της δραχμής του επενδυτή. 

υμάμαι κάποιο παλιό διευθυντικό στέλε-

8 χο~ ασφαλιστικ~ς εταιρία~ να εξομολ?­
γειται στην ευρυτερη παρεα του , στιγμες 

από την καθημερινή του ζωή που είχαν 

άμεση σχέση με το επάγγελμά του : « Η 

πρώτη δουλειά που κάνω κάθε μέρα είνα ι να ανοί­
γω τις εφημερίδες κα ι να διαβάσω τις κηδείες και 

τα δυστυχήματα ! Όχι βέβαια με τη γνωστή κουτσο­

μπολίστικη δ ιάθεση που χαρακτηρίζει κάπο ιες νοι­

κοκυρές , αλλά για να υπενθυμίσω στον εαυτό μου 

ότι γύρω μου υπάρχουν τόσοι πολλοί συμπολίτες 

μου που έχουν την ανάγκη μου : πρέπει να τους 

ασφαλίσω». 

Σήμερα , λίγα είναι τα διευθυντικά στελέχη που 

σκέπτονται κατ' αυτό τον τρόπο , καθώς τα περισ­
σότερα έχουν στραμμένη την προσοχή τους στους 

στόχους παραγωγής και στις προμήθειες. Το εν­

διαφέρον για την ασφάλιση αυτή καθεαυτή , παρα­

μένει , αλλά - κακά τα ψέματα - το κύριο βάρος 
των οσφολιστικών εταιριών (των οσφDλιστικών 

ομίλων οκριβέστερD) έχει πλέον πέσει στο asset 
management. 
Ζήτω λοιπόν η εποχή του asset management, με 
τις ασφαλιστικές εταιρίες να στρέφουν σε μεγάλο 

βαθμό την προσοχή τους από τα «παραδοσιακά» 

ασφαλιστικά τους προγράμματα στα unit-linked, 
στις θυγατρικές τους Α. Ε .Δ .Α . Κ . και στις συγγε­

νείς τους τράπεζες-χρηματιστηριακές εταιρίες . Η 

προσέλκυση κεφαλαίων προς διαχείριση επιδρά 

θετικά στο σύνολο σχεδόν των εταιριών ενός 

ασφαλιστικού ομίλου : 

• Στην Α . Ε .Δ.Α . Κ . που εισπράπει περισσότερες 

προμήθειες 

• Στη χρηματιστηριακή εταιρία που εκτελεί μεγα­
λύτερο όγκο συναλλαγών 

• Στην ασφαλιστική εταιρία που αυξάνει την παρα­
γωγή ασφαλίστρων της (προϊόντα unit-linked) , 
• Στη συγγενή τράπεζα 
• Στα δίκτυα των ασφαλιστικών εταιριών που βλέ­
πουν τις αμοιβές τους να αυξάνονται 

Έτσι , τα δίκτυα των ασφαλιστικών εταιριών μεσο­

λαβούν για την πώληση προϊόντων unit-linked, με-
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ριδ ίων αμοιβαίων κεφαλαίων , αλλά και στεγαστι­

κών δάνειων (εξασφαλίζουμε δάνειο , ασφαλίζουμε 

σπίτι) , ή ακόμη και πιστωτικών καρτών . Οι υπόλοι­

πες εργασίες (προγράμματα υγείας , ασφαλίσεις 

κατοικιών , λοιπές ασφαλίσεις) έρχονται μάλλον σε 

δεύτερη μοίρα, ακόμη και παρά τις «πιέσεις» που 

ασκούν κατά διαστήματα οι εταιρίες προς τα δί­

κτυα . 

Ο ι ασφαλιστικές εταιρίες βέβαια δεν πρωτοτυ­

πούν . Ανάλογη έμφαση στο asset management 
επιδεικνύουν και οι τραπεζικο ί όμιλοι , που βλέπο­

ντας τα μεγάλα και σ ίγουρα κέρδη από τους τίτ­

λους του δημοσίου να περιορίζονται δραστικά , 

προσπαθούν να βρουν νέες πηγές κερδοφορ ίας 

στα καταναλωτικά δάνεια , στις χρηματοδοτήσεις 

μεγάλων έργων και φυσικά στο asset management. 
Στον ίδιο χώρο τέλος , επιχειρούν να διεισδύσουν 

οι Α. Ε . Π . Ε . Υ ., οι Α.Χ . Ε . Π . Ε.Υ . , αλλά και μεγόλD επι­

χειρημDτικό ονόμοτο που δρουν , συμμετέχοντας 

σε εταιρίες επενδύσεων χαρτοφυλακίων . 

Προϊόντα για όλα τα γούστα! 

Στην προσπάθεια λοιπόν για την απόκτηση μερι­

δίων , ευρεία σειρά νέων προϊόντων «κατακλύζει» 

την αγορά , σε μια περίοδο που ομολογουμένως 

προσφέρεται για κάτι τέτοιο (είσοδος της χώρας 

στην Ο . Ν . Ε ., ραγδαία ανάπτυξη νέων κλάδων στη 

διεθνή οικονομία , διεύρυνση των επενδυτικών 

επιλογών που προσφέρει η Σοφοκλέους , σταθερο­

ποίηση και αρχή ανάκαμψης σε πολλές αναδυόμε­
νες οικονομίες , κ.λπ.) . 

Στο χώρο των Αμοιβαίων Κεφαλαίων ειδικότερα , 

αυξάνουν ολοένα και περισσότερο οι Α.Ε . Δ.Α.Κ . 

που προσφέρουν εξειδικευμένα Μετοχικά ΝΚ 

Εσωτερικού , όπως ΝΚ υψηλής , μέσης , ή χαμηλής 
κεφαλαιοποίησης , ή επίσης ΝΚ που εστιάζουν το 

ενδιαφέρον τους σε μετοχές συγκεκριμένων κλά­
δων (πχ Ολυμπιονίκης της ltertrust), ή ΝΚ που 

συνδέουν την απόδοσή τους με συγκεκριμένο χρη­

ματιστηριακό δείκτη . 

Και στα Μετοχικά Αμοιβαία Εξωτερικού (αλλά και 

σε ορισμένα Διεθνή Μετοχικά Εξωτερικού), βλέ-

πουμε τέτοιες διαφοροποιήσεις , με ορισμένα από 

αυτά να δίνουν έμφαση : 

• Σε μετοχές της «νέος οικονομ ίας» . Επενδύουν 

κυρίως σε μετοχές του αμερικανικού χρηματιστη­

ρ ίου Nasdaq και των «Νέων Χρηματιστηριακών 

αγορών» των χωρών της Ευρώπης , οι μετοχές των 

οποίων περιλαμβάνονται στο Δείκτη Τιμών Νέων 

Ευρωπαϊκών Αγορών (Euro New Market ΑΙΙ Share 
Price lndex). 
• Σε μετοχές υψηλής κεφολο ίοπο ίησης διαφό­

ρων χωρών, (επενδύσεις κυρίως σε μετοχές γνω­

στών δεικτών που περιλαμβάνουν μετοχές από 

αρκετές χώρες , όπως για παράδειγμα οι δείκτες 

Eurotop 100 και Euro Stoxx 50). 
• Σε μετοχές οvοδυόμενων χωρών, και ορισμένα 

εξ ' αυτών σε μετοχές Βαλκανικών χωρών , κ . λπ . 

Προσφέρονται επίσης προϊόντα που επενδύουν σε 

μεγάλο βαθμό στο χρηματιστήριο και εξασφαλ ί­

ζουν το κεφάλαιο της επένδυσης, αποφέροντας 

παράλληλα στον επενδυτή το μεγαλύτερο ποσο­

στό των πιθανών , μελλοντικών κεφαλαιακών κερ­

δών . Προσφέρονται ακόμη και προϊόντα που η 

απόδοσή τους είναι συνδεδεμένη με την πορε ία 

ενός χρηματιστηριακού δε ίκτη. 

Η αγορά πλέον τείνει να καλύψει τη ζήτηση για 

επενδυτικά προϊόντα ακόμη και των πολύ μικρών 

target groups που έχουν εξειδικευμένες απαιτή­
σεις , και να προσφέρει επίσης στους επενδυτές 

όσο το δυνατόν περισσότερους συνδυασμούς κιν­

δύνου και προσδοκώμενης απόδοσης . ,,Ολοι στον 

Άγιο Παντελεήμονα»: σχεδόν όλοι σήμερα , από 

τον πλέον συντηρητικό , έως και τον πλέον επιθε­

τικό επενδυτικό τύπο μπορούν να εξυπηρετηθούν 

από τα προϊόντα της αγοράς . Μια μικρή ένσταση 

υπάρχει για το εάν όλα τα προϊόντα μπορούν να 

υποστηριχτούν επαρκώς από τα δίκτυα των ασφα­

λιστικών και των τραπεζικών ομίλων . 

Στην εποχή λοιπόν που όλοι έχουν στρέψει την 

προσοχή τους στο asset management, σημαντικό­
τατος «αιμοδότης» των ΝΚ είναι τα ασφαλιστικά­

επενδυτικά προγράμματα unit-linked (κυρ ίως παι­

δικά και συνταξιοδοτικά και μάλιστα σε πολλές πε-

ριπτώσεις , η διαφορά μεταξύ ενός παιδικού και 

ενός συνταξιοδοτικού unit linked είναι μόνο στο 

όνομα και γίνεται για λόγους marketing των εται­
ριών) , όπου σε πολλές περιπτώσεις αποτελούν 

απλά και μόνο επενδυτικά προγράμματα , με τη δια­
φορά ότι εξασφαλίζουν τη συνέχιση των ετήσιων 

καταβολών του πελάτη , σε περίπτωση θανάτου ή 

μόνιμης αναπηρίας του. Και απ ' ότι φαίνεται η φι­

λοσοφία των ασφαλιστικών ομίλων είναι : «δώσε 

ένα ασφαλιστικό συμβόλαιο σε μια πολύ λογική τι­

μή και χρησιμοποίησε τα οφέλη της ασφάλισης 

προκειμένου να αντλήσεις προς διαχε ίριση τα κε­

φάλαια του πελάτη σου . 

Προλετάριοι όλων των χωρών ... 
επενδύστε! 
Τόσο έντονη είναι η πρόθεση των ασφαλιστικών­

τραπεζικών ομίλων να αυξήσουν τα κεφάλαια που 

διαχειρίζονται, έτσι ώστε να απευθύνονται δυναμι­

κά ακόμη κο ι στο κατώτερο οικονομικό στρώμοτD , 

μέσω προϊόντων unit-linked όπου οι καταβολές 

μπορε ί να ε ίνα ι ακόμη κα ι μηνια ίες , μπορεί αυτές 

να ανέρχονται μόλις σε 10.000 δραχμές και επί­
σης μπορεί ο πελάτης να έχει ευελιξία για το εάν , 

πότε , ποιο ποσό και σε ποια κατηγορία αμοιβαίου 

κεφαλαίου θα επενδύσει ! Όλα αυτά (που έχουν 
αρκετή σχέση με τα όσα προσφέρει το priνate 

banking που απαιτεί ελέχιστα κεφάλαια συνήθως 

άνω των 100 εκατ . δραχμών), αρκε ί ο πελάτης να 
έχει λογαριασμό σε μια συγκεκριμένη τράπεζα, ή 

έστω να πληρώνει μέσω συγκεκριμένης πιστωτι­

κής κάρτας . Υπάρχει μάλιστα και ένα πρόγραμμα 

μηνιαίων καταβολών (Alpha Οικογενειακό), όπου 

απουσιάζει εντελώς η ασφαλιστική διάσταση . 

Τα προϊόντα αυτά βέβαια προσφέρουν πάρα πολλά 

στον πελάτη , καθώς - στην πράξη - δεν μεταφέ­

ρουν ένα κεφαλαιακό ποσό από τη μια επένδυση 

(λογαριασμός ταμιευτηρίου) στην άλλη (αμοιβαία 

κεφάλαια), αλλά μετατρέπουν την κατανάλωση σε 

επένδυση και μάλιστα σημαντικών αποδόσεων . 

Από πλευράς marketing, είναι προϊόντα που «πω­
λούνται» εύκολα , λόγω του ότι λειτουργούν ως 

έξυπνος κουμπαράς και απαιτούν πολύ χαμηλό 

ύψος αρχικού κεφαλαίου . 
Η εξειδίκευση όμως έχει αρχίσει να περνά και στις 

εταιρίες επενδύσεων χαρτοφυλακίου , όπου μετά 

τη Marfin στην Ελλάδα, σύντομα θα δούμε και άλ­

λες εξειδικευμένες εταιρ ίες επενδύσεων χαρτο­

φυλακίου που θα επενδύουν στο εξωτερικό . 

Cross selling, η «μαγική λέξη» 
Στη μάχη βέβαια των μεριδίων αγοράς , πέρα από 

τις αποδόσεις των αμοιβαίων κεφαλαίων , σημαντι­

κότατο ρόλο καλούνται να παίξουν όλο το δίκτυο 

πωλήσεων , μηδενός εξαιρουμένου. Και ενώ στον 

τομέα αυτό φαίνεται κατ ' αρχήν ότι υπερτερούν οι 

ασφαλιστικές εταιρίες που συνεργάζονται με εκτε­

ταμένα δίκτυα τραπεζών, τα πράγματα - στην πρά­

ξη - δεν είναι και τόσο απλά , καθώς το τραπεζικό 

δίκτυο δεν αρκεί από μόνο του για να «πουλήσει», 

ενώ παράλληλα , έχουν ξεκινήσει να υλοποιούνται 

πολύ σημαντικές κινήσεις στα δίκτυα ασφαλιστι­

κών εταιριών που δεν είναι συνδεδεμένες με εκτε­

ταμένα τραπεζικά δίκτυα. 

Ειδικότερα τώρα για τους ασφαλιστικούς ομίλους 

(αν και δύσκολα πλέον διαχωρίζεται ένας ασφαλι­

στικός από έναν τραπεζικό όμιλο) το asset 
management αποτελεί έναν πολύ καλό και αποδο­

τικό τρόπο για την επίτευξη σταυροειδών πωλήσε­

ων (cross selling). 
Προσεγγίζεις έναν πελάτη που ζητά ασφαλιστικές 
υπηρεσίες; Εντοπίζεις τις επενδυτικές του ανά­

γκες και προσπαθείς να τις καλύψεις με το «οπλο­

στάσιο» που σου προσφέρει η αγορά. 

Προσεγγίζεις τον πελάτη που ζητά επενδυτικές 

υπηρεσίες; Εντοπίζεις τις ασφαλιστικές του ανά­

γκες κα ι προσπαθείς να τις καλύψεις . 

Και ευτυχώς , το «οπλοστάσιο» της επενδυτικής­

ασφαλιστικής αγοράς διευρύνεται ημέρα με την 

ημέρα . Και το «οπλοστάσιο» αυτό σου προσφέρει 

τη δυνατότητα να καλύψεις το σύνολο των ανα­

γκών (επενδυτικών και ασφαλιστικών) του πελάτη 

σου , ακόμη και με ένα μόνο προϊόν! ■ 

Σας λέμε σήμερα , 

τι θα αξίζει αύριο 

Μερικές κινήσεις της πένας και όλα έμοιαζαν τέλεια 
-έδιναν την εντύπωση μίας καλής συμφωνίας. 

Πρέπει όμως κανείς να περιμένει να στεγνώσει το μελά­

νι για να μπορεί να είναι σίγουρος για την έκβαση των 

πραγμάτων. Όπως όλοι γνωρίζουμε , ο σύνθετος κό­

σμος των επιχειρήσεων είναι γεμάτος εκπλήξεις . Ξαφνι­

κά, μπορεί κανείς να βρεθεί αντιμέτωπος μ' έναν χρεο­

κοπημένο πελάτη , ο οποίος με την σειρά του μπορεί να 

θέσει σε κίνδυνο την επιχείρησή σας . 

Για να εξασφαλίσετε ότι οι υπογραφές θα κρατήσουν 

τις υποσχέσεις τους , η Gerιing σας παρέχει πληροφο­

ρίες - πριν την υπογραφή κάποιου συμβολαίου - σχετι­
κά με την πιστοληπτική ικανότητα των επιχειρηματικών 

σας συνεργατών. Αλλ.ά ακόμα και σε περιπτώσεις ζη­

μιών λόγω αδυναμίας πληρωμής , η ασφάλιση πιστώσε­

ων μαζί μας , σας παρέχει αποζημίωση «τοις μετρητοίς" . 

Θ GERLING 
Εξέλιξη στην ασφάλιση πιστώσεων 



Κατά την ίδια περίοδο , τα ξένα χρηματιστήρια 
είχαν σαφώς χαμηλότερες διακυμάνσεις , 
επηρεάζοντας ανάλογα και τα Μετοχικά και 
Μικτά Αμοιβαία Κεφάλαια Εξωτερικού . Τα 
αμοιβαία λοιπόν αυτά κεφάλαια , μπορούν να 
προταθούν σε επενδυτές που δεν επιθυμούν 
έντονες χρηματιστηριακές συγκινήσεις ... 
ελληνικού τύπου . 
Ένας δεύτερος λόγος για τον οποίο αναμέ­
νεται να αυξηθούν σημαντικά στο μέλλον οι 
επενδύσεις στο εξωτερικό είναι . η σταδιακή 
θετική αντιπόκριση των επενδυτών στην τά­
ση των Α . Ε.Δ .Α.Κ να διευρύνουν τη γκάμα 
των προϊόντων (Αμοιβα ίων Κεφαλαίων) που 
προσφέρουν, με στόχο να αυξήσουν τους 
στην αγορά. Όσο το επενδυτικό κοινό ενημε­
ρώνεται περισσότερο , τόσο ζητά περισσότε­
ρο εξειδικευμένα προϊόντα , είτε για να επι­
μερίσει καλύτερα τον επενδυτικό κίνδυνο , εί­

τε γιατί τα υπάρχοντα Αμοιβαία Κεφάλαια δεν 
καλύπτουν πλήρως τις απαιτήσεις του . 
Κάτω από αυτές τις συνθήκες , τα Αμοιβαία 
Κεφάλαια Εξωτερικού διευρύνουν σε μεγάλο 
βαθμό τη γκάμα των Α/Κπου μπορεί να επιλέ­
ξει το επενδυτικό κοινό. Άλλα εξ ' αυτών δί­
νουν έμφαση στα blue chip της Ευρώπης και 
των Η.Π.Α. , άλλα σε μετοχές αναδυόμενων 
αγορών (emerging markets) όπου οι προσδο­

κώμενες αποδόσεις κα ι το ρίσκο είναι μεγά­
λα , άλλα Α/Κ τοποθετούνται κυρίως σε μετο­
χές της λεγόμενης «νέας οικονομίας» (πλη­
ροφορική , τηλεπικοινωνίες , ρομποτική , βιο­
τεχνολογία , κ.λπ), ενώ βέβαια σημαντικό εν­
διαφέρ ον παρουσιάζουν και τα Διεθνή Αμοι­
βαία Κεφάλαια που επενδύουν τόσο σε τίτ­
λους του εξωτερικού , όσο και σε ελληνικούς 
τίτλους. 
Ο ουσιαστικότερος όμως λόγος για τον οποίο 
εκτιμάται ότι θα αυξηθούν οι τοποθετήσεις 
στα Α/Κ Εξωτερικού είναι η σταδιακή ενοποί­
ηση των ευρωπαϊκών χρηματιστηρίων , γε­
γονός που αφ ' ενός θα απλουστεύσει τις δια­
δικασίες αγοράς τίτλων του εξωτερικού 
(ιδίως μάλιστα όταν θα υπάρχει και κοινό νό­

μισμα , το ευρώ) αφ ' ετέρου θα αυξήσει κατα­
κόρυφα την ενημέρωση του επενδυτικού κοι­
νού γύρω από την ευρωπαϊκή οικονομία και 
τις μετοχές της , κάνοντας τις σχετικές επεν­
δύσεις περισσότερο οικίες . 
Ακόμη όμως και σε άλλες κατηγορίες κεφα­

λαίων , όπως τα Ομολογιακά Α/Κ τα Α/Κ Εξω­
τερικού έχουν να προσφέρουν τα δικά τους 
συγκριτικά πλεονεκτήματα στον Έλληνα 
επενδυτή , (παρά το γεγονός ότι σήμερα δεν 
επικρατεί φόβος στην αγορά σχετικά με τη 
συναλλαγματική ισοτιμία της δραχμής) , ιδίως 

από το 2001 όταν η δραχμή - και τα ελληνικά 

ομόλογα αντίστοιχα - θα σταματήσουν να 
προσφέρουν αρκετά υψηλότερα επιτόκια σε 
σχέση με το ευρώ. 
Μέσω των Ομολογιακών Α/Κ Εξωτερικού , ο 
επενδυτής έχει δυνατότητα πρόσβασης σε 
πολύ περισσότερες αγορές ομολόγων , που 
διαθέτουν ευρύτερη γκάμα προϊόντων και 

διαφορετικό επίπεδο κινδύνου . Ο επενδυτής­
μεριδιούχος λοιπόν μπορεί να επιτύχει μια 
καλύτερη σχέση κινδύνου-προσδοκώμενης 
απόδοσης , επενδύοντας ταυτόχρονα σε πε­

ρισσότερα του ενός νομίσματα (δολάριο , γεν , 
ευρώ , κ.λπ) και εξουδετερώνοντας το συναλ­
λαγματικό κίνδυνο όχι της δραχμής , αλλά του 
ευρώ . 
Όλα αυτά βέβαια δεν σημαίνουν ότι θα πρέ­
πει όλοι να εγκαταλείψουμε τις επενδύσεις 
μας θέσεις στα Α/Κ Εσωτερικού , επενδύο­
ντας στο εξωτερικό , ιδίως ήμερα που η Σο­

φοκλέους είναι υποτιμημένη και που οι δραχ­
μικοί ομολογιακοί τίτλοι προσφέρουν υψηλό­

τοκες αποδόσεις σε σχέση με τους ευρωπαϊ­
κούς. Σημαίνουν όμως ότι τα Α/Κ Εξωτερικού 
(αλλά και τα Διεθνή Α/Κ) θα πρέπει να μπουν 
στο επενδυτικό μας «οπλοστάσιο» και να 
επιλέγονται - επί ίσοις όροις με τα Α/Κ Εσω­

τερικού - κάθε φορά που προσφέρουν σχέση 
κινδύνου-απόδοσης που εξυπηρετεί τις ανά­
γκες του πελάτη μας και κάθε φορά που εκτι­
μούμε ότι οι επενδύσεις αυτές είναι υποτιμη­

μένες σε σχέση με τους αντίστοιχους ελληνι­
κούς (πχ Μετοχικά Α/Κ Εσωτερικού το φθινό ­
πωρο του 1999). Με τον τρόπο αυτό , «λύνο­

νται το χέρια » του επενδυτικού συμβούλου 
που πλέον - με τα διαφοροποιημένα προϊό­

ντα που μπορεί να συστήσει στους πελάτες 
του - θα έχει τη δυνατότητα να τους αποτρέ­
ψει από επενδυτικά λάθη και υπερβολές. 
Η αγορά βέβαια των Α/Κ Εξωτερικού δεν θα 
αρχίσει να «φουντώνει» από αύριο το πρωί, 
αλλά θα είναι λάθος των χρηματοοικονομι­

κών συμβούλων να περιμένουν πρώτα να δη­
μιουργηθεί μια μεγάλη αγορά και εκ των 
υστέρων να σπεύσουν να «πουλήσουν» 

όπως-όπως προϊόντα σ' αυτή την αγορά , σε 

βάρος βέβαια τόσο των πελατών τους , όσο 
τελικά και των ίδιων. Αντίθετα , η ενημέρωση 
θα πρέπει να ξεκινήσει άμεσα , τόσο γιατί τα 
Α/Κ Εξωτερικού - αλλά και τα Διεθνή Α/Κ -
αποτελούν και σήμερα αξιόλογες επενδυτι­
κές τοποθετήσεις , όσο και γιατί η γνώση των 
προϊόντων αυτών απαιτεί βάθος χρόνου . 

Υπάρχουν και σήμερα προτάσεις 

Ακόμη όμως και σήμερα , υπάρχουν πολλές 
αξιόλογες προτάσεις για αγορές μεριδίων 
Α/Κ που μπορούν να ικανοποιήσουν τις ανά­

γκες των πελατών-επενδυτών που θέλουν να 
τοποθετηθούν στο εξωτερικό . Κάθε ένα από 

τα Α/Κ αυτά έχει τα δικά του πλεονεκτήματα 
και μειονεκτήματα , συνδυάζοντας ένα μίγμα 
προσδοκώμενης απόδοσης και κινδύνου για 
τους μεριδιούχους . 
Όλες σχεδόν οι Α . Ε .Δ .Α.Κ. προσφέρουν σή­
μερα κάποια Α/Κ Εξωτερικού Μετοχικό ή 
Μικτό , χωρίς επίσης μάλιστα σε αρκετές πε­
ριπτώσεις να απουσιάζουν και περισσότερο 
εξειδικευμένες προτάσεις , με τα δικά τους 
πλεονεκτήματα και μειονεκτήματα που πα­
ρουσιάζει κάθε μία εξ' αυτών .. ■ 



ΜΕΤΟΧΕΣ 

Αyόpοζε στο χοunλό κοι κάνε unouovn ... 
Πώς είνω δυνατόν ο Γενικός Δείκτης της Σοφοκλέους από τις αρχές του 1999 έως σήμερα να έχει 
αuΕ,ηθει' γύρω στο 40% κω ταυτόχρονα η πλειοψηφι'α των επενδυτών να έχει υποστεί τεράστιες 
απώλειες,· Πώς είνω δυνατόν από το 1990 έως σήμερα ο Γενικός Δει'κτης να έχει εκτιναχθεί 
από τις 600 στις 3. 700 μονάδες κω γύρω μου να βλέπω σχεδόν μόνο χαμένους,· 

Τ 
ο - αρχικά παράδοξο - αυτό φαινόμενο 

μπορεί να εξηγηθεί από δύο λόγους : 

Πρώτον , από το ότι οι περισσότεροι μι­
κροεπενδυτές , σε αντίθεση με την κοι­

νή λογική , αγοράζουν μετοχές όταν οι 

τιμές τους ανεβαίνουν ολοένα και περισσότερο 
και ρευστοποιούν κατά τη διάρκεια της χρηματι­

στηριακής πτώσης και μάλιστα προς το κατώτε­

ρο σημείο της πτώσης. Και δεύτερον , από το 

ότι, παρασυρόμενοι από το γενικότερο χρηματι­

στηριακό ενθουσιασμό , όσο ανεβαίνουν οι τιμές 

των μετοχών στο ταμπλό , τόσο μεγαλύτερο πο­

σοστό των κεφαλαίων τους τοποθετούν στο 

χρηματιστήριο. Το μίγμα των δύο πρακτικών εί­

ναι καταστροφικό. 
Και βέβαια , ας μην πάρουμε το παράδειγμα των 
επενδυτών που «θυμήθηκαν» το χρηματιστήριο 
τον Οκτώβριο ή το Νοέμβριο του 1999, οπότε 
αγόρασαν στα υψηλότερα σημεία του , άρα σή­
μερα υφίσταται μεγάλες ζημιές . 
Θα αναφερθούμε στον «παλιό» επενδυτή της 
Σοφοκλέους που είχε μετοχές τουλάχιστον από 
το 1998 και που κατά μέσον όρο συμπεριφέρ ­

θηκε όπως ο επενδυτής του παρακάτω πίνακα . 
Έχοντας επενδύσει 10.000.000 στις αρχές του 
1999, όσο ο Γενικός Δείκτης αυξανόταν , όχι 
μονο δεν ρευστοποιούσε μέρος των κερδών 
του , αλλά επιπλέον απέσυρε κεφάλαια από άλ­
λες μορφές επενδύσεων (καταθέσεις, Ομολο­
γιακά Α/Κ, ρευστοποιήσεις ακινήτων , κ.λπ), ή 
ακόμη και προχώρησε σε δανεισμό , προκειμέ­
νου να ενισχύσει το μετοχικό του χαρτοφυλά­

κιο. 

Το παράδειγμα του πίνακα , δεν είναι σε θέση 

Η συμπεριφορά του μέσου επενδυτή 

να απεικονίσει το μέγεθος της « καταστροφής» 

που είναι , στην πράξη , μεγαλύτερο . Ο επενδυ­
τής του παραδείγματός μας κατά τη διάρκεια 
του καλοκαιριού του 1999 - πιστεύοντας ότι 
έχει επιτύχει κέρδη πολλών εκατομμυρ ίων -
έχει προχωρήσει σε καταναλωτικές δαπάνες 
ανώτερες από τα εισοδήματά του , όπως αγορά 
ακριβότερου αυτοκινήτου , πολυτελείς διακο­
πές , κ . λπ . , ή ενδέχεται ακόμη και να ανέλαβε 
μεγάλες μακροχρόνιες υποχρεώσεις προκειμέ­
νου πχ να αγοράσει επί πιστώσει κατοικία ή κα­
τάστημα. Δεν αποκλείεται επίσης, ο επενδυτής 
του παραδείγματός μας να δανείστηκε προκει­

μένου να επενδύσει, είτε το φθινόπωρο , είτε 
ακόμη και κατά το πρώτο φετινό εξάμηνο , προ­
κειμένου να «κάνει μουαγιέν». Και στις δύο πε­
ριπτώσεις , η ζημιά του είναι ακόμη μεγαλύτερη . 

Αγόραζε στα χαμηλά 
και πούλα στα ψηλά 
Ο επενδυτής του παραδείγματος παρέβη αρκε­

τά γνωστά χρηματιστηριακά ρητά , όπως το 
« κέρδισε και άφησε και τους άλλους να κερδί­
σουν» (δηλαδή ρευστοποίησε τις μετοχές σου 
όταν επιτύχεις μια ικανοποιητική απόδοση , 
ακόμη και εάν υπάρχει πιθανότητα οι μετοχές 
να αυξηθούν περαιτέρω) , ή όπως το «αγόραζε 
στα χαμηλά και πούλα στα ψηλά», ή ακόμη και 
τη γνωστή ρήση μεγάλου Αμερικανού επιχειρη­
ματία «όταν ο λούστρος μου μιλάει για το χρη­

ματιστήριο , εγώ θα πρέπει να πουλήσω τις με­
τοχές μου !» 
Εάν ο επενδυτής ακολουθούσε την τακτική των 
σταθερών αναλογιών (constant ratio plan) τότε 

Ημερομηνία Γενικός Δείκτης Ποσό επένδυσης Κέρδη Νέο 
Επένδυση 

1ος ' 99 2.750 10.000.000 ο ο 
5ος '99 3.300 14.000.000 4.000.000 ο 

8ος '99 4.200 30.000.000 10.000.000 6.000.000 
9ος '99 4.800 50.000.000 18.000.000 18.000.000 
10ος '99 5.500 70.000.000 25.000.000 31.000.000 
11ος '99 6.500 120.000.000 45.000.000 61 .000.000 
8ος ΌΟ 3.800 45.000.000 -26.000.000 ο 

όσο ανέβαινε ο Γενικός Δείκτης , σταδιακά θα 
προχωρούσε σε πωλήσεις μετοχών αυξάνο­
ντας τη θέση του σε ομόλογα . Αντίθετα , όταν ο 
Γενικός Δείκτης ακολουθούσε πτωτική τροχιά , 
αυτός - σταδιακά και πάλι - θα ρευστοποιούσε 
ομόλογα για να αγοράσει μετοχές . Σε κάθε πε­
ρίπτωση πάντως , ο μέσος Έλληνας επενδυτής 
το 1999 (και όχι μόνο ο αρχάριος , αλλά και ο 
παλιός) παρέβη την απλή χρηματιστηριακή λο­
γική και τους κανόνες της και έτσι υπέστη τις 

συνέπειες ! 

Αχ αυτό το timing! 
Αίτια του όλου αυτού παραλογισμού και της 
όλης αυτής χρηματιστηριακής καταστροφής εί­
ναι αφ ' ενός μεν οι αυξημένες ανάγκες των αν­
θρώπων σε μια εποχή που η δραχμή κερδίζεται 
δύσκολα , καθώς και η επιδίωξη των μικροεπεν­
δυτών να εκμεταλευτούν στο έπακρο τις ανοδι­
κές και τις καθιδικές φάσεις της καμπύλης τι­
μών της Σοφοκλέους. Επεδίωξαν δηλαδή πολ­
λοί μικροεπενδυτές - και δυστυχώς πίστεψαν 
ότι θα μπορούσαν να το καταφέρουν - ότι θα 

ήταν εκείνοι που θα πουλούσαν στο ανώτερο 
δυνατό σημείο της καμπύλης τιμών , γι αυτό και 
δεν πούλησαν έγκαιρα το 1999, παρά το γεγο­
νός ότι πολλοί εξ ' αυτών γνώριζαν ότι οι μετο­
χές ήταν ιδιαίτερα υπερτιμημένες ! Αναζητού­
σαν δηλαδή το άριστο timing. 
Το ίδιο προσπαθούν οι επενδυτές να κάνουν 
και σε πτωτικά χρηματιστηριακά κλίματα. Δεν 
αγοράζουν μετοχές που θεωρούν υποτιμημέ­
νες , πιστεύοντας ότι μπορούν να τις αγορά­
σουν μελλοντικά και σε χαμηλότερα επίπεδα τι­
μών . 
Επειδή όμως οι μικροεπενδυτές - κατά κανόνα 
- δεν είναι σε θέση να επιλέγουν συστηματικά 
το κατάλληλο timing (εδώ αποτυγχάνουν και 
πολύπειροι επαγγελματίες), το καλύτερο που 
θα έχουν να κάνουν , είναι να αγοράζουν μετο­
χές φτηνά και να περιμένουν . Ο αγώνας , κάπο­

τε θα δικαιωθεί ! . ■ 

Στέφανος Κοτζαμάνης 

Όμιλος ΑΣΠΙΣ. Ένας κόσμος απόλυτης σιγουριάς και ασφάλειας. Από το 1 944 ως 

σήμερα, με πίστη στις αξίες, δημιουργήσαμε για σας έναν πανίσχυρο Όμιλο 1 4 

εταιριών, που επεκτείνεται δυναμικά στην Ελλάδα και το εξωτερικό. Έναν 

Όμιλο, που καλύπτει όλο το φάσμα των χρnματοασφαλιστικών δραστηριο­

τήτων και σας προσφέρει τις πιο εξελιγμένες και σύγχρονες ασφαλιστικές, 

τραπεζικές και επενδυτικές υπηρεσίες. Για ό,τι σχεδιάζετε και ονειρεύεστε, 

14 εταιρίες. 

ι.J ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ (Ζωής) 

~ ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ (Ζημιών) 

~ ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ (Κύπρου) 

~ ASPIS ΒΑΝΚ 

1.ιΑΣΠΙΣ ΧΡΗΜΑΤΙΠΗΡΙΑΚΗ 

1.ι ΑΣΠΙΣ ΑΜΟΙΒΑΙΑ ΚΕΦΑΛΑΙΑ 

ι.J ΑΣΠΙΣ ΕΠΕΝΔ ΥΤΙΚΗ 

~ ΑΣΠΙΣ ΕΣΤΙΑ 

e-ν@Pey 

ΟrκοτΑΕΡ ΕΛΛΑΣ 
Nordstern Colonia Hellas 
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ΑΣΠΙΣ 
ΟΜΙΛΟΣ ΕΤΑΙΡΙΩΝ 

ο Όμιλος ΑΣΠΙΣ είναι πάντα δίπλα σας. Με το κύρος και την αξιοπιστία 

μιας μεγάλης δύναμης, της δύναμης που δημιουργεί έναν κόσμο αξιών. Κόσμος αξιών 
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€UROLAND2010 
ΕΓΓΥΗΜΕΝΟ ΑΡΧΙΚΟ ΚΕΦΑΛΑΙΟ 

Στρέψτε το Βλέμμα 
στnν Ευρώπn 

Το νέο ασφαλιστικό 

πρόγραμμα 

της lnteramerican 
που προσφέρει 

σήμερα υψηλές 

αποδόσεις και 

εγγύηση του 

αρχικού 

κεφαλαίου 

ο 
ι ραγδαίες αλλαγές που συντε­
λούνται στην οικονομία της χώ­

ρας _ μας τα :ελευταία χρόνια , οι 
οποιες προκειται να συνεχι­

στούν ακολουθώντας τις αισιό-
δοξες προοπτικές της Ενωμένης Ευρώ­
πης , θα έχουν ως συνέπεια αντίστοιχες 
ριζικές αλλαγές στη νοοτροπία και στον 
τρόπο σκέψης του Έλληνα επενδυτή , στον 
τρόπο διαχείρισης των χρημάτων του αλλά 
και στις προσδοκίες που θα έχει πλέον 
από τις επενδύσεις του . 

Η χώρα μας είναι πλέον ισότιμο μέλος της 
Ευρωπαϊκής Ένωσης , το κοινό ευρωπαϊκό 
νόμισμα είναι μια πραγματικότητα, ο πλη­

θωρισμός και τα επιτόκια καταθέσεων 
σταθεροποιούνται σε ιδιαίτερα χαμηλά 
επίπεδα . Όλες αυτές οι αλλαγές οδήγη­
σαν στην αναζήτηση νέων εναλλακτικών 
τρόπων επένδυσης. 

Τα πρώτα σημάδια αυτής της αλλαγής πα­
ρακολουθήσαμε πέρσι με τη στροφή του 
επενδυτικού κοινού προς το Χρηματιστή­
ριο Αθηνών. Η καλπάζουσα άνοδος του γε­
νικού δείκτη που σηματοδότησε την περσι­
νή χρονιά και οι μεταβολές που ακολούθη­
σαν , τα τεράστια κέρδη αλλά και οι ζημιές 
που σημειώθηκαν , έκαναν πιο επιφυλακτι­

κό τον Έλληνα επενδυτή και έφεραν στο 
προσκήνιο την ανάγκη minimum εγγυήσε­
ων για τις επενδύσεις σε μετοχές . 

Το ίδιο φαινόμενο παρατηρήθηκε και στο 
χώρο των ασφαλειών ζωής , όπου τα τε­
λευταία χρόνια γίναμε μάρτυρες μιας από­
τομης και μαζικής στροφής από τα κλασι­
κά, εγγυημένου τύπου και χαμηλών , όπως 
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εξελίχθηκαν , αποδόσεων προϊόντα , σε 
προϊόντα τύπου unit linked, με μηδενική 

εγγύηση αλλά με δυνατότητες υψηλών 
αποδόσεων και αντίστοιχα υψηλού επεν­
δυτικού ρίσκου. Το αποτέλεσμα ήταν να 
διαμορφωθεί κι εδώ μια νέα ανάγκη για 
minimum εγγυήσεις , αυτή τη φορά στα 
ασφαλιστικά προϊόντα που συνδέονται με 
επενδύσεις . 

Με το Euroland 201 Ο η INTERAMERICAN 
ΖΩΗΣ αλλάζει για μια ακόμη φορά το τοπίο 
και ανοίγει μια νέα σελίδα στο χώρο των 
επενδυτικών - αποταμιευτικών προϊόντων , 
εισάγοντας για πρώτη φορά σην ασφαλι­
στική αγορά προϊόντα που είνοι συνδεδε­
μένο με επενδύσεις και παρέχουν εγγύη­
ση γιο το ορχικό κεφάλαιο (capital 
guaranteed προϊόντα). Με αυτό τον τρόπο 
γεφυρώνει το κενό ανάμεσα στα εγγυημέ­
να προϊόντα και στα προϊόντα τύπου unit 
linked, παρέχοντας στον επενδυτή 

✓ πρόσβαση στις προοπτικές που ανοίγο­
νται στις διεθνείς Χρηματαγορές 

✓ προστασία από τις απότομες διακυμάν­

σεις των αγορών 

✓ απόσβεση του κινδύνου που προέρχεται 
από αυτές τις διακυμάνσεις και ταυτόχρο­
να 

✓ εγγύηση του καταβεβλημένου κεφαλαί­
ου και 

✓ ελάχιστη εγγυημένη απόδοση στη λήξη 

Πώς επιτυγχάνεται αυτό ; Η λειτουργία του 
προγράμματος είναι εξαιρετικά απλή. Η 
επένδυση γίνεται εφάπαξ και η διάρκειά 
της είναι 1 Ο χρόνια . Το ελάχιστο ποσό που 
μπορεί να επενδυθεί ε ίναι 1.000.000 δρχ. 
Η απόδοση της επένδυσης συνδέεται με 
τη μέση απόδοση του δε ίκτη Dow Jones 
EURO STOXX sosM μέσα στην προσεχή δε­
καετία. Ο επενδυτής διασφαλίζεται διότι 

✓ ο δείκτης περιλαμβάνει πολύ ισχυρές 
μετοχές . 

✓ ο τρόπος υπολογισμού της απόδοσης 

λαμβάνει υπόψη τη μέση τιμή του δείκτη 
για όλη τη δεκαετία και όχι μόνο την αρχι­

κή και τελική τιμή , μειώνοντας έτσι τον 
επενδυτικό κίνδυνο . 

Η αρχική επένδυση , ωστόσο , είναι ούτως 
ή άλλως εξοσφολισμένη αφού μετά την 
πάροδο της δεκαετίας ο επενδυτής λαμ­
βάνει είτε το αρχικό κεφάλαιο προσαυξη­
μένο κατά 80% της συνολικής μέσης από­
δοσης του δείκτη στο διάστημα της δεκαε­
τίας είτε το 125% του αρχικού κεφαλαίου , 
αν αυτό είναι μεγαλύτερο . 

Με λίγα λόγια παρέχεται στον επενδυτή η 
δυνατότητα να επενδύει στις 50 μεγαλύ­
τερες ευρωπαϊκές εταιρίες , των οποίων η 
πορεία είναι άρρηκτα συνδεδεμένη με την 
πορεία της Ευρωζώνης , χωρίς να διακιν­
δυνεύει το αρχικό του κεφάλαιο και επι­
τυγχάνοντας επιπλέον μια minimum εγ­
γυημένη απόδοση ίση με το 25% της αρχι­
κής επένδυσης! Ο συνδυασμός είναι 
πραγματικά ευρηματικός! Συμμετοχή στην 
πορεία του Dow Jones EURO STOXX 5Ο5Μ 
σημαίνει συμμετοχή στις προοπτικές ανά­
πτυξης της Ευρωζώνης και όλα αυτά με 
πλήρη απόσβεση του επενδυτικού ρίσκου 
και χωρίς το άγχος της καθημερινής παρα­
κολούθησης των οικονομικών δεικτών και 
της αγοράς! 

Επιπλέον η lnteramerican, αξιοποιώντας 
για άλλη μια φορά τη μακρόχρονη πείρα 
που διαθέτει στις ασφαλίσεις ζωής , εφο­
διάζει την επένδυση με όλα τα πλεονεκτή­
ματα ενός ασφαλιστικού προγράμματος . 
Έτσι, επενδύοντας στο Euroland 2010 
διαθέτετε αυτόματα ασφαλιστική κάλυψη 
ίση με το αρχικό σας κεφάλαιο και έχετε 
επιπλέον τη δυνατότητα , αν το θελήσετε , 
να μετατρέψετε αυτή σας την επένδυση 
σε ένα πολύ ευέλικτο συνταξιοδοτικό πρό­
γραμμα . 

Το Euroland 201 Ο απευθύνεται τόσο στο 
συντηρητικό επενδυτή που επιθυμεί μια 
επένδυση σε μετοχές αποφεύγοντας να 
διακινδuνέψει το αρχικό του κεφάλαιο , 

όσο και στον επενδυτή που ήδη διαθέτει 

επενδύσεις σε μετοχές , γνωρίζει τους κα­

νόνες του χρηματιστηρίου και θέλει να 

εφοδιάσει το χαρτοφυλάκιό του και με μια 

πιο συντηρητική και περισσότερο ασφαλή 

μεσομακροπρόθεσμη επένδυση. 

Γιοτί ο δείκτης 

DJ EUROSTOXX 5Ο8Μ 

αποτελεί μίο πολύ 

καλή επιλογή; 

Ο δείκτης Dow Jones EUROSTOXX 505Μ 
είναι ο πλέον διαδεδομένος δείκτης της 
Ευρωπαϊκής αγοράς και ουσιαστικά υπο­

λογίζεται από την απόδοση των μετοχών 

των 50 μεγαλύτερων εταιριών της Εuρω­
ζώνης. 

Περιλαμβάνει εταιρίες από πολλούς δια­

φορετικούς τομείς της οικονομικής δρα­
στηριότητας (Τηλεπικοινωνίες , Τράπεζες , 

Βιομηχανία, Ενέργεια κ.λπ . ) . Ενδεικτικά , 

μερικές από τις εταιρίες που σήμερα συμ­

μετέχουν στη σύνθεσή του είναι οι ακό­

λουθες: ALCATEL (Γαλλία), BAYER (Γερ­
μανία) , DAIMLERCHRYSLER (Γερμανία), 
DEUTSCHE ΒΑΝΚ (Γερμανία), ΝΟΚΙΑ (Φιν­
λανδία) , PHILIPS (Ολλανδία) , SIEMENS 
(Γερμανία) , TELECOM ITALIA (Ιταλία), 

UNILEVER (Ολλανδία), BANCO BILBAO 
(Ισπανία), CARREFOUR (Γαλλία). 

Είναι σημαντικό το γεγονός , ότι ανάλογα 

με την οικονομική τους πορεία , κάποιες 

από τις εταιρίες αυτές αντικαθίστανται 
από άλλες , έτσι ώστε στην κατάταξη των 

50, να περιλαμβάνονται , την εκάστοτε δε­

δομένη στιγμή , μόνο οι οικονομικά ισχυρό­

τερες , εξασφαλίζοντας συνεχώς τις καλύ­

τερες συνθήκες για την επένδυσή σας! 

Έτσι, συμμετοχή στην πορεία του δείκτη 
Dow Jones EUROSTOXX 5Ο5Μ σημαίνει 
συμμετοχή στις προοπτικές ανάπτυξης 

της Ευρωζώνης , κάτι που σαφώς απεικονί­
ζεται στην πορεία του δείκτη την τελευ­

ταία τριετία . ■ 
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sc FE 

Ji1!AXIMUM ΑΝ 
Νέο ασφαλιστικό επενδυτικό πρόγραμμα 

Ml/2 ΕΠΙΛΟΓΗ 
IAXIMUM ΠΡΟΟΠΤΙΚΗ 

Η Scoplife, πάντα 
πρωτοποριακή 

παρουσιάζει ένα 
ακόμα πρόγραμμα 

unit linked, 
το Νέο Ασφαλιστικό 

Αποταμιευτικό 
επενδυτικό 
πρόγραμμα 

περιοδικών 
καταβολών 

MAXIMUM PLAN. 

Τ 
ο Maximum Plan, το νέο πολύ­
πλευρο πρόγραμμα της 
Scoplife, προσφέρει «Ειδικές 
και Μοναδικές» παροχές κα­
θώς και οφέλη , όπως: 

• Ασφαλιστική Κάλυψη Ζωής και Μό­
νιμης Ολικής Ανικανότητας με εγγυη­
μένο κεφάλαιο. 
• Πληρωμή σε μηνιαία, εξαμηνιαία ή 
ετήσια δόση και με όποιον τρόπο σας 
εξυπηρετεί (μετρητά , επιταγή , πιστω­
τική κάρτα, τραπεζική εντολή) . 
• Επιλογή χρονικής διάρκειας επέν­
δυσης . 
• Ασφάλιστρο από 144.000 δρχ . το 
χρόνο. 
• Δημιουργία «Εγγυημένου Κεφαλαί­
ου Λήξης» με τα ασφάλιστρα των 
τριών πρώτων ετών και την αυτόματη 
προσθήκη στη λήξη του συμβολαίου 
ενός Εταιρικού Bonus. 
• Δημιουργία ενός Ασφαλιστικού 
Επενδυτικού Χαρτοφυλακίου με τη δυ­
νατότητα να αλλάζει η σύνθεσή του . 
• Πρόσβαση στις ισχυρές αγορές της 
Ευρώπης , της Αμερικής, και της 
Ασίας καθώς και των χωρών του Ειρη-

νικού και παροχή υψηλού βαθμού 
επενδυτικής ωφελιμότητας χωρίς να 
απαιτείται επένδυση μεγάλων κεφα­
λαίων. 
• Απόλυτα ελεγχόμενη επένδυση­
ασφάλιση κάθε στιγμή. 
Οι επενδύσεις και η διαχείριση γίνο­
νται με την τεχνογνωσία και την πείρα 
της διακεκριμένης βρετανικής εται­
ρίας διαχείρισης κεφαλαίων Aberdeen 
Asset Management Ltd. Τα έντεκα 
Διεθνή και Ελληνικά Ασφαλιστικά -
Επενδυτικά κεφάλαια που προσφέρο­
νται από τη Scoplife μέσω του 
MAXIMUM PLAN είναι τα εξής: 
Global Growth Fund, World Bond 
Fund, American Fund, Asia Pacific 
Fund, European Growth Fund, Japan 
Growth Fund, High Yield Bond Fund, 
China Oppoήunities Fund, U.K. Equity 
lncome Fund, Greek Opportunities 
Fund και Technology Fund. 
Η επίσημη παρουσίαση του 
MAXIMUM PLAN έγινε την Παρα­
σκευή 4 Αυγούστου 2000 και διατίθε­
ται από τη Δευτέρα 7 Αυγούστου 
2000.■ 

Αν θέλετε οι κινήσεις που κάνετε σήμερα ν' αποδώσουν στο μέλλον , πάρτε τη σύνταξη στα 

χέρια σας με τη Σύνταξη Bonus της SCOPLIFE. 
Η Σύνταξη Bonus, ένα σύγχρονο και ισχυρό επενδυτικό - συνταξιοδοτικό πρόγραμμα, 
θα καλύψει τις ανάγκες σας στο μέλλον, ευέλικτα και αποδοτικά. Εξασφαλίστε τη 

σύνταξη που επιθυμείτε με πλήρη ελευθερία επιλογών : επενδύστε δυναμικά στα πιο 
ισχυρά κεφάλαια του κόσμου , ό ,τι ποσό θέλετε κάθε φορά και όσες φορές θέλετε μέσα 
στο χρόνο. Και έπειτα από μια δεκαετία το λιγότερο , επιλέξτε ανάμεσα σε έξι 
διαφορετικούς τρόπους, που σας προσφέρει η Σύνταξη Bonus, αυτόν που σας 
εξυπηρετεί καλύτερα, για να έρθουν στα χέρια σας οι αποδόσεις των κεφαλαίων που 
έχετε επενδύσει. 
Επωφεληθείτε από τις υψηλές προδιαγραφές ποιότητας και αξιοπιστίας της Σύνταξης 
Bonus. Δείτε την επένδυσή σας ν' αποδίδει με την υποστήριξη της SCOPLIFE. Πάρτε 
τώρα τη Σύνταξη Bonus στα χέρια σας και βγείτε κερδισμένοι. 

Τα επενδυτικά κεφάλαια δεν έχουν εγγυημένη απόδοση και οι προηγούμενες αποδόσεις δε διασφαλίζουν 
τις μελλοντικές . 

SCOPLIFE = 
ΕΙΔΙΚΗ ΚΑΙ ΜΟΝΑΔΙΚΗ 
ΚΑΙ ΣΤΗ ΣΥΝΤΑΞΗ 

Διεύθυνση : Λεωφ. Κηφισίας 64, 151 25 Μαρούσι. τηλ.: 619 6600, fax: 619 6606. 
http://wv,w.scoplife.gr 

ΑΣΠΙΣ 
ΟΜΙΛΟΣ ΕΤΑΙΡΙΩΝ 



, 
Του Τέλη Λιβανίδη τιε 

Περιηγήσεων σύνοψις ... 
Η, συχνή επισκόπηση των περωχών του ελληνικού domain που έχουν σχέση με τον τροπεζικοοσφολιστικό τομέα, 
ειναι μια πρακτική που ήδη έχει αρχίσει να γίνεται τακτική συνήθεια των πιθανών μελλοντικών πελατών τους ή ακόμα 
και όσων θέλουν να έχουν μΙΟ σφαιρική ενημέρωση γιο το τι τεκτοίνεται στην συγκεκριμένη αγορά. 
Φuσ,κά, μια πλήρης ενημέρωση γιο τα υπάρχοντα τραπεζοασφαλιστικά προί6ντα δεν μπορε{ παρά να έρθει από την 
προσωπική επαφή με τον πωλητή και τις λεπτομερείς ερωτήσεις που θα την συνοδεύουν - γΙΟ μια γενική όμως 
ματιά στον παλμό της αγοράς και στις προσφερόμενες uπηρεσ(ες η παλιά, καλή περιήγηση στις ανάλογες σελι'δες 
ε{ναι πάντα ο καλύτερος τρόπος για να πληροφορηθε{ κανε{ς τι σuμβά(νει . Έτσι , προσπαθώντας να κάνουμε λι'γο πω 
εύκολη πι ζωή κω τις επιμέρους επιλογές του μελλοντικού αγοραστή ενός από τα πάμπολλα προσφερόμενα 
ασφαλιστικά προί6ντα που κυκλοφορούν, θα παρουσιάζουμε από αυτές τις σελι'δες τα sites που ε{ναι βέβαιο ότι θα 
τον ενδιαφέρουν. Αναμενόμενο ε{νω φυσικά ότι στις περιοχές αυτές μόνο γενικές πληροφορ{ες θα μπορε( να βρει ο 
ενδιαφερόμενος, πιστεύουμε όμως ότι η τα συμπεράσματα που θα βγάλει μετά μΙΟ συγκριτική ανάλυση των όσων 
θα έχει δει σε αυτές, θα τον βοηθήσουν σημαντικό στο να συγκεκριμενοποιήσει τι θέλε,, πού θα το βρε( και το 
κυριότερο, τι ακριβώς να ζητήσε, . 

Δυναμική παρουσία 
-~,~•~~g_μ_ε_π_ρ_ο_ο_π_τι_κη __ _ 

ο 
ι ηλεκτρονικές σελίδες της 

Metrolife βρ ίσκοντα ι στην διεύ­

θυνση http://www.metrolife.gr 
όπου μέσα από μια διαδοχή αδρά 

σχεδιασμένων οθονών , παρου­

σιάζουν όλα τα απαραίτητα στοι-

χε ία γ ια μ ια πρώτη επαφή με την εταιρ ία και τα 

προϊόντα της . Εκε ί , η εισαγωγική σελ ίδα μάς 

πληροφορε ί με λίγα λόγια για το βασικό προφίλ 

της Metrolife και για κάποια ιστορικά στοιχε ία , 

όπως το ότι η εταιρ ία ιδρ ύθηκε το 1986 και ξε­
κίνησε τις εργασίες της το 1987. Στη συνέχεια 
περιγράφονται οι στόχοι της που περ ιλαμβά­

νουν την αύξηση του μερ ιδ ίου της ελληνικής 

αγοράς στον τομέα των ασφαλειών , την δρα­

στηριοποίησή της στην γερμανική αγορά όπου 

η εταιρ ία έχει κάνει την είσοδό της με πολλά 

υποκαταστήματα , κα ι την παραπέρα επέκτασή 

της στις Παρευξε ίνιες χώρες. 

Σε επόμενη οθόνη περιγράφονται με λ ίγα λόγια 
τα βήματα της εταιρίας από το 1986 μέχρι σή ­

μερα , σε μια πορε ία που πραγματικά δικαιολο­

γεί τον τίτλο αυτής της ενότητας . Στην σελίδα 

όμως της ιστορικής πορε ίας της εταιρ ίας ση­

με ιώνουμε μια μ ικρή παράλειψη , που θα μπο­

ρούσε πολύ εύκολα να διορθωθε ί : από τα στοι­

χε ία που παρατίθενται λείπουν εκείνα που ανα­

φέροντα ι στο 1999 - αν και ήδη έχουμε διανύ ­

σει το μεγαλύτερο τμήμα του 2000. Έτσι , η συ­

μπλήρωση μερ ικών λέξεων για όσα ενδ ιαφέρο­
ντα έγιναν το 1999 θα ήταν δουλε ιά ελάχιστης 

ώρας , και θα έδιναν πραγματικά την εντύπωση 
της προσοχής και στην τελευταία λεπτομέ­

ρεια ... Θα πρέπε ι επίσης να αναφέρουμε και 

την μικρή καθυστέρηση στο φόρτωμα της πρώ­

της σελίδας της εταιρ ίας , πο υ ε ίναι όμως αντί­

στροφη με την ταχύτητα στην διαδοχή όλων των 

επόμενων . 

Σε επόμενη οθόνη βλέπο υ με τις θυγατρικές 

της εταιρ ίας. Αυτές είναι η Metrolife ΑΕ (που 
εντοπίζεται σε ασφαλίσεις κατά παντός κ ινδύ­

νου ζημιών) , η Metrolife Hellas ΑΕ (σε ασφαλι­
στικές αντιπροσωπείες κα ι πρακτορεύσε ις ) , η 
Target ΕΠΕ (σε συστήματα οργάνωσης , διαχε ί­
ριση περιουσιακών στοιχε ίων , consulting, εκ­
παίδευση προσωπικού), η Metrolife Χρηματιστη­
ριακή και η Manpower ΑΕΓΕΚ (σε προγράμματα 
επαγελματικής κατάρτισης) . 

Ε ιδική σελίδα της Metrolife μας πληροφορε ί για 
την ύπαρξη της 'Λέσχης Φίλων ' της εταιρ ίας , 
στην οπο ία ανήκουν μέτοχο ι, εργαζόμενοι , 
ασφαλιστές αλλά και ασφαλισμένο ι της επιχε ί­
ρ ισης και η οποία ασχολε ίται με κοινωνικές 
δραστηριότητες και με την σύσφιξη των σχέσε­
ων των ανθρώπων που έχουν σχέση με την 

εταιρ ία , πέρα από τα στενά πελατειακά όρ ια . 
Με δεδομένο ότι ο ασφαλιστικός τομέας ε ίναι η 
κατεξοχήν επιχειρηματική περιοχή όπου η επα­
φή με τον πελάτη πρέπει να είνα ι συνεχής αλλά 

κα ι να βασίζεται σε μεγάλο μέρος στην προσω-

a 
ΔΕΚΑΠΕΝΘΗΜΕΡΗ ΕΚΔΟΣΗ ΓΙΑ ΤΗΝ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ ΑΓΟΡΑ ΚΑΙ το ΧΡΗΜΑΤΟΟΙΚΟΝΟΜΙΚΟ ΧΩΡΟ 

στο 
1 
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πική εμπιστοσύνη και το ενδιαφέρον , πρωτο­

βουλίες σαν και αυτήν δεν θα ήταν άσχημο να 
ακολουθηθούν και από άλλους . 

Ιδιαίτερη οθόνη είνα αφιερωμένη στην έντονη 

πραγματικά δραστηριότητα της Metrolife στην 
Γερμανία , όπου και ξεκίνησε να λειτουργεί 
πριν από δώδεκα χρόνια . Σήμερα το δίκτυο της 

εταιρίας επεκτείνεται σε 80 ασφαλιστές και σε 
μια σειρά από μεγάλες γερμανικές πόλεις , 
εξυπηρετώντας ένα μεγάλο τμήμα από τους 

Έλληνες της Γερμανίας με τα προϊόντα της 

Metrolife που διατίθενται και στην Ελλάδα (με 

τις κατάλληλες προσαρμογές στα γερμανικά 
οικονομικά χαρακτηριστικά). Οι στόχοι της 

εταιρίας για τα επόμενα χρόνια είναι οι αγορές 
που δημιουργούνται από τους Έλληνες που 
κατοικούν και σε άλλες ευρωπαϊκές χώρες -
ενός ιδιαίτερα προφανώς ε ύφορου χώρου για 
την επέκταση της διάθεσης αφαλιστικών προϊ­

όντων. 

Μια χρήσιμη οθόνη , είναι επίσης και εκείνη 
στην οποία οδηγείται ο περιηγητής που επιθυ­
μεί να δει τα υποκαταστήματα της εταιρίας με 

τις διευθύνσεις και τα τηλέφωνά τους . Εδώ 
δεν θα ήταν περιπό να παρέχεται κάποια ενι­
αία φόρμα επικοινωνίας ή κάποιος άλλος τρό­

πος , που θα διευκόλυνε τον μελλοντικό πελά­
τη της να έρθει σε επαφή με το συγκεκριμένο 

υποκατάστημα ή με τα κεντρικά της. 
Στην σελίδα των προγραμμάτων της ιδιαίτερη 
θέση κατέχει η 'Χρυσή Σύνταξη ' που προσφέ­

ρει ισόβια μηνια ία σύνταξη , τιμαριθμική προ­
σαρμογή και παροχές σε περίπτωση θανάτου ή 

αναπηρ ίας . Στον τομέα της υγείας η Metrolife 
προσφέρε ι το πρόγραμμα Ύπερ-Υγεία ', με μια 

πλήρη σειρά από νοσοκομειακές κα ι ιατρικές 
παροχές στην Ελλάδα ή το εξωτερικό . Ένα άλ­
λο προϊόν της εταιρίας που περιγράφεται σε 
μια από τις σελίδες της ε ίναι τα προγράμματα 
Metrodent και Metromed, μέσα από τα οποία ο 
ασφαλιζόμενος μπορεί να καλύψει πρόβλημα 

σε μέλος του σώματός του που είναι απαραίτη­
το για την άσκηση της δουλειάς του , σε συν­
δυασμό με απώλεια εισοδήματος που σχετίζε­
ται με την συγκεκριμένη βλάβη. 
Μια άλλη , επ ίσης ενδιαφέρουσα ασφαλιστική 
πρόταση της Metrolife για την οποία πληροφο­
ρείτα ι ο περιηγητής των σελίδων της είναι το 

- - -- - -- - ~ .. -τ - ___.____ 
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πρόγραμμα ΠΡ Ι Ν , το οποίο καλύπτει έξοδα του 
ασφαλιζόμενου αμέσως μετά την διάγνωση 
μιας μεγάλη γκάμας ιατρικών προβλημάτων . 

Επ ίσης , η πρόνοια για το παιδί παρουσιάζεται 
στην σελίδα του προγράμματος Metrokid, όπου 
απαριθμούνται οι παροχές για την νοσοκομεια­

κή περίθαλψη , εκπαίδευση και επαγγελματικό 
ξεκίνημα του ασφαλιζόμενου . 

Ένα από τα πολλά προγράμματα της εταιρίας 
είναι και το επενδυτικό-ασφαλιστικό lncome, 
το οποίο ε ίναι unit linked και συνδεδεμένο με 
το διεθνές Fleming lnternational Bond Fund. 
Ένα από τα πρωτότυπα προϊόντα της Metrol ife 
είναι και το πρόγραμμα 'Υποτροφία ', με το 
οποίο αναλαμβάνει την ασφαλιστική κάλυψη 
κάθε εκπαιδευτικής δαπάνης (δίδακτρα , ξένες 
γλώσσες , φροντιστήρια , διαβίωση και δίδακτρα 
στο εξωτερικό κλπ) . Στην ειδική σελίδα της 
εταιρίας δ ίνονται αρκετές πληροφορίες , οι 
οπο ίες ε ίναι βέβα ιο ότι θα παρακινήσουν τον 

ενδιαφερόμενο προκειμένου να αναζητή σε ι 

περισσότερες πληροφορ ίες για το συγκεκρι­

μένο προϊόν . 

Ένα από τα 'συν ' της παρουσίασης της εται­

ρ ίας ε ίναι και η παράθεση ενδεικτικού πίνακα 

με την εξέλιξη της επένδυσης ενός από τα 
προγράμματά της (Star Life 1) , κάτι που αποτε­
λεί ένα σαφώς ελκυστικό στοιχείο που οδηγεί 

στην αναζήτηση και άλλων πληροφοριών για το 
συγκεκριμένο προϊόν ή τα άλλα παρόμοια της 

Metrolife. 
Τέλος , η Metrolife αναγγέλλει σε χωριστή οθό­
νη την προώθηση τριών νέων επενδυτικών 

ασφαλιστικών προγραμμάτων της , των 'Star 
Life Ι ' , 'Star Life 11 ' και 'Star Life 11 Παιδικό ' τα 
οποία συνδέονται με επενδύσεις στον ευρω­

παϊκό χώρο. 

Συμπερασματικά 
Το site της Metrolife Εμπορική αποτελεί μια δυ­
ναμική παρουσία στο ελληνικό domain, που 
δείχνει με χαρακτηριστικό τρόπο την σχεδια­

στική φιλοσοφία που επικρατεί στις ηλεκτρονι­

κές σελίδες των ασφαλιστικών εταιριών. Η 

ανάγκη άλλωστε για κάποια πιο έντονη προ­

σπάθεια στην παρακολούθησή της ενημερότη­

τας κάποιων από αυτές , δεν μειώνει σε τ ίποτα 

σημαντικό την γενικότερη παρουσίασή τους . Η 

εμφάνιση των σελίδων της ακολουθε ί ένα 

'ήρεμο ' , γκρίζο χρώμα , το οπο ίο ποικίλλεται με 

πίνακες , διαγράμματα και φωτογραφίες . Η αλ­

λαγή των οθονών ε ίναι γρήγορη , τα γραφικά δι­
αυγή και εύληπτα , και οι πληροφορίες που πα­

ρέχονται μπορούν να οδηγήσουν τον πιθανό 
πελάτη ή τον γενικά ενδιαφερόμενο περιηγητή 

να ασχοληθεί με την αναζήτηση περισσότερων 

πληροφοριών . 

Με δυο λόγια πρόκειται για ένα καλά δομημένο 

και πληροφοριακά επαρκές site, με στοιχεία 
και παρουσίαση που σηματοδοτούν με επάρ­

κεια την γενικότερη αντ ίληψη της εταιρίας , και 

το οποίο δεν θα πρέπει να λείψει από τον κα­

τάλογο των δικτυακών ερευνών εκείνου που 

θέλει να ξεκινήσει μια πλήρη έρευνα αγοράς 

για το ασφαλιστικό ή επενδυτικό του πρόγραμ­
μα . 

ΔΕΚΑΠΕΝΘΗΜΕΡΗ ΕΚΔΟΣΗ ΓΙΑ ΤΗΝ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ ΑΓΟΡΑ ΚΑΙ το ΧΡΗΜΑΤΟΟΙΚΟΝΟΜΙΚΟ ΧΩΡΟ 



ΕΘΝΙΚΗ 
Η ΠΡΩΤΗ ΑΣΦΑΛΙΣΠΚΗ 

Σ 
την διεύθυνση http://www. ethniki -asfalistiki.gr/ βρίσκουμε 
την δικτυακή θέση της Εθνικής Ασφαλιστικής. Η εισαγωγι­
κή της σελίδα αποτελεί μια καλοσχεδιασμένη πρόσκληση 
στα επιμέρους θέματα που θα ακολουθήσουν , και μετά 
ένα σύντομο animation εμφανίζεται ο λογότυπος της εται­
ρίας σε κίτρινο φόντο. Στη συνέχεια , στην οθόνη μας έρχε­

ται η βασική οθόνη επιλογών, η οποία είναι σχεδιασμένη σε βαθύ 
μπλε φόντο - ένα χρωματικό πλαίσιο που ακολουθεί τον περιηγητή σε 
όλες τις επόμενες οθόνες. Οι επιλογές που παρουσιάζονται είναι το 
Εταιρικό Προφίλ, τα Προϊόντα, το Δίκτυο, η Επικοινωνία και τα Νέα της 
εταιρίας. 
Επιλέγοντας το Εταιρικό Προφίλ έρχεται στην οθόνη μας ένα σύντομο 
ιστορικό της Εθνικής Ασφαλιστικής, το οποίο συνοδεύουν χαρακτηρι­
στικές φωτογραφίες και τα πορτρέτα των πρωτοπόρων Παύλου Καλ­
λιγά και Στέφανου Στpέιτ. Η σελίδα παρέχει ενδιαφέρουσες πληρο­
φορίες για την αρχική ανάληψη της πρωτοβουλίας από την Εθνική 
Τ pάπεζα για την δημιουργία μιας μεγάλης ελληνικής ασφαλιστικής 
εταιρίας με διεθνείς προδιαγραφές , αλλά και την κατάσταση που επι­
κρατούσε στον ασφαλιστικό κλάδο στην Ελλάδα στα τέλη του δέκατου 
ένατου αιώνα. Έτσι, ο αναγνώστης της σελίδας πληροφορείται μερικά 
ενδιαφέροντα στοιχεία και την ιστορία του ελληνικού ασφαλιστικού 
κλάδου όπως η ίδρυση το 1891 της Ανώνυμης Ελληνικής Εταιρίας Γε­
νικών Ασφαλειών «Η ΕΘΝΙΚΗ» , με σύμπραξη άλλων πέντε ελληνικών 
τραπεζών. Παράλληλα , στην ενημερωτική σελίδα της ιστορικής πο­
ρείας της εταιρίας ο περιηγητής έχει την ευκαιρία να πληροφορηθεί 
για την σημαντική στήριξή της προς το ελληνικό κράτος σε μια μεγάλη 
σειρά αναπτυξιακών σχεδίων , την αρωγή της στις δύσκολες στιγμές 
του ελληνισμού σε πολέμους , υφέσεις και καταστροφές , και την πολ-

'Hpεun Δύvoun: 
Μιο nεpιnvnon στο site 

τnς ΕΒνικqς ΑοΦολιοτικqς 

λαπλή συμβολή της στη νομισματική πολιτική . Μια από τις πολλές 
υπενθυμίσεις της σελίδας είναι και η υποστήριξη από την Εθνική 
Ασφαλιστική και της Ολυμπιάδας του 1896 - κάτι που αποκτά αφενός 
μια επίκαιρη σημασία με την επανάληψή τους μετά εκατό χρόνια στον 
τόπο που την γέννησε , αλλά και αφετέρου μας φέρνει στο μυαλό την 
σκέψη ότι οι sponsors δεν αποτελούν πρόσφατη εφεύρεση .. . 
Μια επόμενη οθόνη στο εταιρικό προφίλ αφήνει πίσω της το εντυπω­
σιακό παρελθόν της Εθνικής Ασφαλιστικής , και παρουσιάζει τους ση­
μερινούς στόχους και προοπτικές της. Έτσι , η απελευθέρωση των 
ασφαλιστικων κλάδων το 1995 προκάλεσε και σε αυτόν τον χώρο 
ισχυρές ανακατατάξεις και προσαρμογές στις νέες συνθήκες και 
πραγματικότητες της αγοράς , η κυριότερη από τις οποίες στην περί­
πτωση της Εθνικής Ασφαλιστικής ήταν η απόφαση του 1996 για την 
απορρόφηση από αυτήν όλων των ασφαλιστικών εταιριών του ομίλου 
της Εθνικής Τράπεζας. Σήμερα η Εθνική Ασφαλιστική διεκδικεί ένα 
μεγάλο τμήμα της ελληνικής αγοράς , όπως και την ανάπτυξη και δρα­
στηριοποίησή της στον ευρύτερο χώρο των Βαλκανίων και των Πα­
ρευξείνιων χωρών . 
Στις σελίδες που ακολουθούν, ο περιηγητής του site της εταιρίας 
έχει την ευκαιρία να πληροφορηθεί για τα ασφαλιστικά προϊόντα της . 
Στον τομέα της υγείας βλέπουμε το πρόγραμμα ΥΓΕΙΑ 2001 , που 
απευθύνεται σε μια μεγάλη γκάμα εισοδημάτων και καλύπτει πλήρως 
τον ασφαλιζόμενο όπως και εκείνους που ήδη διαθέτουν κάποια νο ­
σοκομειακή κάλυψη μέσω ενός κοινωνικού Ταμείου . Το πρόγραμμα 
αυτό λειτουργεί με επιλογές είτε πλαφόν είτε απεριόριστο , και καλύ­
πτει νοσκομειακές ή εξωνοσοκομειακές ανάγκες , στην Ελλάδα ή το 
εξωτερικό και με ανάλογα επιδόματα . 
Σε επόμενη οθόνη παρουσιάζεται το ασφαλιστικό πρόγραμμα «Εθνική 
και Παιδί» ένα αποταμιευτικό ασφαλιστήριο ζωής που ανήκει στα unit 
linked και καλύπτει τη νοσοκομειακή περίθαλψη και μια σειρά από κα­
τά περίπτωση καταβολές. 
Μια από τις επιλογές των προϊόντων της εταιρίας μάς φέρνει στην 
οθόνη όπου παρουσιάζεται το πρόγραμμα των «επενδυτικών ομολό­
γων» της, ένα επενδυτικό ασφαλιστικό πρόγραμμα ανοιχτής διάρκει­
ας και εφ ' άπαξ καταβολής ασφαλίστρου. Αποτελεί συνδυασμό της 
αντίληψης των Αμοιβαίων Κεφαλαίων και των Ασφαλειών Ζωής, και 
εξασφαλίζει μεσομακροπρόθεσμες αποδόσεις και εγγυημένη αξία 
λήξης επενδύοντας σε αμοιβαία κεφάλαια της ίδιας της Εθνικής 
Ασφαλιστικής . Η πρωτοτυπία του προγράμματος είναι αυτή ακριβώς η 
εγγγύηση της αξίας λήξης του , μαζί με μια σειρά άλλων ελκυστικών 
παροχών. 
Στην σελίδα με τον τίτλο «Επικοινωνία» η οθόνη εμφανίζει ένα χρήσι­
μο πίνακα με τις διευθύνσεις και τα τηλέφωνα όλων των βασικών κλά­
δων της εταιρίας , από τα οποία ο ενδιαφερόμενος μπορεί να πάρει 
κάθε σχετική πληροφορία. Ένα χρήσιμο στοιχείο της είναι η παράθε­
ση μιας ειδικής φόρμας παρατηρήσεων ή παραπόνων , με την οποία ο 
ενδιαφερόμενος μπορεί να επικοινωνήσει με την εταιρία με ενιαίο και 
σαφή τρόπο . Επίσης μια χρήσιμη και «ζωντανή» σελίδα είναι εκείνη 
των «Νέων», η οποία παρουσιάζει μια επιλογή από τα τελευταία νέα 
της εταιρίας μέσω μια σειράς δελτίων Τύπου . 
Μια ενδιαφέρουσα παρουσίαση είναι και η οθόνη που περιέχει στοι­
χεία για την ΕΘΝΙΚΗ ΣΥΝΤΑΞΗ , το συνταξιοδοτικό προϊόν της Εθνικής 
Ασφαλιστικής. Αποτελεί ένα πρόγραμμα unit linked, περιοδικών κατα­
βολών, αποτείνεται σε μια μεγάλη γκάμα εισοδημάτων και παρέχει 
νοσοκομειακή κάλυψη , ισόβια μηνιαία σύνταξη ή εφάπαξ καταβολή ή 

συνδυασμού τους. 
Ιδιαίτερη ενότητα αποτελούν τα προγράμματα ασφάλισης ζωής , στα 
οποία παρουσιάζονται οι διαφορετικές επιλογές που προσφέρει η 
εταιρία όπως μικτή , ισόβια ή απλή ασφάλιση . 
Τέλος , σε άλλη ενότητα παρουσιάζονται τα υπόλοιπα ασφαλιστικά 
προϊόντα της Εθνικής Αφαλιστικής , τα οποία καλύπτουν ένα πλήρες 
φάσμα εργασιών όπως νομική προστασία ατυχημάτων , ασφαλιστική 
προστασία μεταφορών , ασφαλίσεις πλοίων για κάθε ε ίδους πλοίο 
(αναψυχής, μεγάλα , ταχύπλοα , αναψυχής και επιβατηγά όπως και για 
τα πληρώματά τους) , ασφαλίσεις αστικής ευθύνης , πιστώσεων-εγ­
γυήσεων , χρηματικών απωλειών , μηχανικών βλαβών κατά παντός κιν­
δύνου , θραύσης κρυστάλλων και πυρασφάλειες (κατοικίας, βιομηχα­
νικών και εμπορικών κινδύνων) . 

Συμπερασματικά 
Το site της Εθνικής Ασφαλιστικής δεν θα μπορούσε παρά να αντανα­
κλά την γενικότερη φιλοσοφία αλλά και την ιστορία της εταιρίας . Έτσι , 
ο συνδυασμός της ιστορικής ήρεμης δύναμης με την σύγχρονη επιθε­
τικότητα και απλότητα μηνυμάτων και πληροφόρησης είναι φανερός 
σε ολόκληρη την σχεδιαστική φιλοσοφία των ιστοσελίδων της . Τα πά­
ντα εμφανίζονται σε βαθύ μπλε φόντο (κάνοντάς μας ενδεχομένως 
κάποιες στιγμές να επιθυμήσουμε μια κάποια περισσότερη ' ζωντάνια' 
στην παρουσίασή τους) , οι παραθέσεις όμως των σχετικών στοιχείων 
είναι απλές , κατανοητές και σαφείς. Για μια πρώτη επαφή με την εται­
ρία , την ιστορία της και τα βασικά χαρακτηριστικά των προϊόντων της 
το site λειτουργεί με αποτελεσματικότητα και ευθύτητα. Μια αναλυτι­
κότερη παρουσίαση των ασφαλιστικών της προγραμμάτων (και ιδιαί­
τερα με την παράθεση κατά περίπτωση παραδειγμάτων , κάτι που θα 
μπορούσε να αποβεί ιδιαίτερα ελκυστικό) θα ήταν ίσως επιθυμητή . 

Όπως όμως αναφέραμε και στην αρχή της παρουσίασης, αυτού του 
είδους οι λεπτομέρειες είναι προφανώς διαθέσιμες από τους κατά 
τόπους πράκτορες και γραφεία της εταιρίας . Με δυο λόγια λοιπόν , 
πρόκειται για ένα site που συστήνουμε ανεπιφύλακτα σε εκείνον που 
θέλει να πάρει μια πρώτη γεύση από τον σφυγμό της ασφαλιστικής 
αγοράς πριν ξεκινήσει το μακρύ του ταξίδι για την υπογραφή ενός ση­
μαντικού συμβολαίου που ίσως θα τον ακολουθεί για πάντα , και θα 
καθορίσει τον τόσο καίριο τομέα της ζωής του , που είναι οι ασφαλι­
στικές καλύψεις σε μια εποχή γεμάτη αβεβαιότητα και σαρωτικές αλ­
λαγές .. . 

DATAMEDIA 

ΕΞΑΓΟΡ Α ΤΗΣ TELXON ΑΠΟ ΤΗ SYMBOL 

Τ
η συμφωνία για την απόκτηση της εισηγμένης στο NASDAO, Telxon Corporation (TLXN) ανακοίνωσε η 
Symbol Technologies. Πρόκεται για μια σημαντική συμφωνία που όπως εκτιμούν διεθνείς αναλυτές θα 
δημιουργήσει τη μεγαλύτερη εταιρία σε παγκόσμιο επίπεδο στα Ασύρματα Φορητά Υπολογιστικά Συστή­

ματα . Η Symbol θα απορροφήσει την Telxon μέχρι το τέλος του έτους και η εξαγορά θα πραγματοποιηθεί μέσω 
ανταλλαγής μετοχών. Το ύψος της εξαγοράς ανέρχεται σε 458 εκατ. δολ. (με βάση την αξία της μετοχής των 
δύο εταιριών στις 26 Ιουλίου 2000) . 
Η Symbol Technologies (NYSE: SBL) αποτελεί την κορυφαία εταιρία διεθνώς στο χώρο των φορητών Υπολογι­
στικών Συστημάτων και των Ασύρματων Δικτύων . Για το 2000, ο κύκλος εργασιών της εταιρίας , αναμένεται να 

ανέλθει σε 1,8 δια. δολ. Η εγκατεστημένη βάση των προϊόντων της Symbol (bar-code scanners, φορητοί υπο­
λογιστές και εξοπλισμός ασύρματων δικτύων) ανέρχεται σε 10.000.000 τεμάχια διεθνώς. Η Telxon Corp. 
πραγματοποίησε το περασμένο έτος πωλήσεις ύψους 363 εκατ . δολ ., ενώ έχει στην κατοχή της 4, 1 εκατ . με­
τοχές της CISCO. Στην Ελλάδα και στις αγορές των Βαλκανίων και της Νοτιοανατολικής Μεσογείου , η Symbol 
αντιπροσωπεύεται από την DATAMEDIA, μια εταιρία με δυναμική πορεία 22 χρόνων στην παροχή ολοκληρωμέ­
νων λύσεων πληροφοριακής οργάνωσης , που έχει κατακτήσει ηγετική θέση τόσο στην ελληνική όσο και στις 

διεθνείς αγορές όπου δραστηριοποιείται (6,8 δισ . τζίρο το 1999, 45% ετήσιος ρυθμός ανάπτυξης την τελευ­
ταία τετραετία). 

Σύμφωνα με το δρα . Ανδρέα Ζερβό , Διευθύνοντα Σύμβουλο της DATAMEDIA, « με τη σημαντική αυτή συμφωνία 
ενισχύεται ακόμα περισσότερο η ηγετική θέση της DATAMEDIA στην αγορά των Φορητών Υπολογιστικών Συ­
στημάτων και Ασύρματων Δικτύων . Στην Ελλάδα και στις γειτονικές αγορές , η DATAMEDIA και οι υπόλοιπες 
εταιρίες του Ομίλου έχουν εγκαταστήσει το μεγαλύτερο ποσοστό Τοπικών Ασύρματων Δικτύων . Είναι χαρακτη­
ριστικό ότι από τις αποθήκες που έχουν Ασύρματα Δίκτυα , περισσότερες από 7 στ ις 1 Ο διαθέτουν Δίκτυα που 
τα έχει εγκαταστήσει η DATAMEDIA και οι συνεργάτες της. Η DATAMEDIA ε ίναι η μοναδική Ελληνική εταιρία 
που διαθέτει σήμερα Ασύρματα Φορητά Υπολογιστικά Συστήματα GSM & WAP enabled για να προσφέρει λύ­
σεις mobile business. 

ΟΝΕ/ΕΥΡΟ κοι 
ΥΨnλn τεχνολονίο, 
πόροι εξέλιξnς νιο 

τn SYNTAX 

Η 
Syntax πρόσφατα υπέγραψε 

συμβάσεις με τη ΔΕΗ , τον Όμι­

λο ΤΟΥΟΤΑ και την Abbott, που 
αφορούν στη μελέτη των οικονομι­

κών, οργανωτικών και τεχνικών επι­

πτώσεων που θα έχει στις επιχειρή­

σεις αυτές η ένταξη της χώρας μας 

στην ΟΝΕ και η χρήση του ΕΥΡΩ. Πα­

ράλληλα προμήθευσε υψηλή τεχνο­

λογία , για την ανάπτυξη πληροφορια­

κών συστημάτων νέας γενιάς στις 

εταιρίες STET, Cardisoft, Διοδικο­

σίο, Alico, ΙΟΒΕ , Αγροτική Τρόπεζο, 

lntarget και σε πολλές άλλες. Η 

Syntax πρωτοπορεί στο χώρο της 

Πληροφορικής και στον κλάδο Συμ­

βουλευτικών Υπηρεσιών για το ΕΥΡΩ 

με ένα επιτελείο εξειδικευμένων οι­

κονομολόγων και επιστημόνων πλη­

ροφορικής . 



PANORAMA ΠΑΗΡΟΦΟΡΙΩΝ ΚΑΙ ΓΝΩΣΕΩΝ 

Μ 
ία νέα πρωτοποριακή υπηρεσία 

προσφέρει η Panafon μέσω της νέας 
θυγατρικής της εταιρίας Panafon 

Services. Πρόκειται για την υπηρεσία 
PANORAMA, η οποία είναι διαθέσιμη σε όλα 

τα μέλη της Panafon, τόσο σε συνδρομητέςε 
βάσει συμβολαίου , όσο και σε χρήστες 
Panafon a la Carte. 
Η υπηρεσία PANORAMA αποτελεί ένα 
πραγματικό πανόραμα πληροφοριών αφού 

παρέχει ενημέρωση για τις πτήσεις 

εσωτερικού και εξωτερικού , τα δρομολόγια 

πλοίων , λεωφορείων και τρένων , τα 

εφημερεύοντα νοσοκομεία Αθήνας , Πειραιά 

και Θεσσαλονίκης καθώς και τα 

εφημερεύοντα και διανυκτερεύοντα 
φαρμακεία Αθήνας , Θεσσαλονίκης και των 

κυριότερων πόλεων της επαρχίας . Το 

PANORAMA παρέχει αναλυτικές πληροφορίες 
για τα ξενοδοχεία της Ελλάδας και του 

εξωτερικού , καθώς και Δελτίο Καιρού με 

πρόβλεψη μέχρι και τρεις ημέρες για τις 

κυριότερες πόλεις της Ελλάδας και του 

Εξωτερικού. 

Επίσης παρέχει πληροφορίες για τιμές 

συναλλάγματος καθώς και για ισοτιμίες ξένων 

νομισμάτων με άλλα , αλλά και πληροφορίες 

τηλεφωνικού καταλόγου για τις κυριότερες 

χώρες του εξωτερικού . Από το PANORAMA 
δεν λείπει και ο τομέας της ψυχαγωγίας 

καθώς παρέχονται πληροφορίες για τις 

ταινίες που προβάλλονται στις 

κινηματογραφικές αίθουσες , τα θέατρα και τα 

κέντρα διασκέδασης της Αθήνας και της 

Θεσσαλονίκης. 

Βαρύτητα δίνεται και στον τομέα των γενικών 

γνώσεων με την παροχή ενός ευρύτατου 

φάσματος πληροφοριών . 

Όλες οι παραπάνω πληροφορίες παρέχονται 

στους πελάτες της Panafon μέσω ζωντανής 
γραμμής επικοινωνίας , αρκεί να καλέσουν 

από κινητό Panafon τον αριθμό 333 ή το 
0944 400333 από σταθερό τηλέφωνο . Το 

κόστος της νέας υπηρεσίας είναι 2,3 
δρχ./δευτ. (προ ΦΠΑ) . 

ΥΠΕΡΔΙΠΛΑΣΙΕΣ ΠΩΛΗΣΕΙΣ ΚΑΙ ΚΕΡΔΗ 
Η ALPHA ΓΚΡΙΣΙΝ 

Θ 
εαματική αύξηση των οικονομικών μεγεθών της παρουσίασε στη διάρκεια του 

πρώτου εξαμήνου του 2000 η ALPHA ΓΚΡ ΙΣΙΝ INFOTECH. Οι συνολικές πωλήσεις 
της εταιρίας αυξήθηκαν κατά 102% και ανήλθαν στο 1 δισ . 543 εκατ. δραχμές, 

από 766 εκατομμύρια δραχμές που ήταν την αντίστοιχη περίοδο του 1999. Την ίδια ανο­
δική πορεία παρουσίασαν και τα κέρδη της εταιρίας, τα οποία ανήλθαν σε 364 εκατ. 
δραχμές, σημειώνοντας αύξηση 145% σε σχέση με το πρώτο εξάμηνο του προηγούμε­
νο υ έτους , που ήταν 149 εκατ. δραχμές. 
Στην ίδια περίοδο η ALPHA ΓΚΡΙΣΙΝ INFOTECH Α.Ε. , διεύρυνε τη συνεργασία της με έναν 

από τους μεγαλύτερους και πλέον απαιτητικούς πελάτες της , τον ΟΤΕ, καθώς , έπειτα 

από διαγωνισμό , ανέλαβε μία νέα προμήθεια Συστημάτων Αδιάλειπτης Τροφοδοσίας 

(UPS), για τα τηλεπικοινωνιακά κέντρα του Οργανισμού. 
Η ALPHA ΓΚΡΙΣΙΝ, αντιπροσωπεύει στην Ελλάδα τους μεγαλύτερους διεθνώς οίκους 
παραγωγής, μηχανημάτων, εξοπλισμού υποστήριξης Ηλεκτρονικών Υπολογιστών και Τη­

λεπικοινωνιακών Κέντρων, όπως οι: LIEBERT Corp./USA, EMERSON ELECTRIC/USA, 
C&D Technologies lnc./USA, GAMATRONIC Electronic lnd και EMERSON - ERICSSON 
Energy Systems. 
Η ALPHA ΓΚΡΙΣΙΝ επεκτείνει συνεχώς τις επιχειρηματικές δραστηριότητές της και βρί­
σκεται σε διαρκή αναπτυξιακή πορεία, ενώ έχει ήδη δρομολογήσει τις απαραίτητες δια­

δικασίες για την ένταξή της στην Παράλληλη Αγορά του Χρηματιστηρίου Αξιών Αθηνών. 

Microsoft 

Το MSN ατην Κοριιφή 
Το MSN αναδεικνύετα ι στον πρώτο προορισμό στο 

Web στον κόσμο , με 201 εκατομμύρια χρήστες 

Τ 
ο δίκτυο MSN® παγκόσμιων υπηρεσιών lnternet, το οποίο εν­
σωματώνει περιεχόμενο και υπηρεσίες για να βοηθήσει τους 
καταναλωτές να αξιοποιήσουν καλύτερα το Web, ανακοίνωσε 

σήμερα ότι αναδείχτηκε ο πρώτος στον κόσμο προορισμός των κατα­
ναλωτών στο Διαδίκτυο. Κατά τη διάρκεια του Ιουνίου 2000, συνολικά 
201 εκατομμύρια χρήστες επισκέφθηκαν το MSN, αναδεικνύοντάς το 
πρώτο Web site στο κόσμο Οι διεθνείς αγορές έχουν υιοθετήσει ευ­
ρύτατα το MSN ενώ τα τελευταία στοιχεία δείχνουν ότι το MSN είναι 
πρώτο στις προτιμήσεις των καταναλωτών στη Βρετανία , την Αυστρα­
λία και τη Νέα Ζηλανδία , τον Καναδά και τη Σουηδία και το Μεξικό. Οι 

επιλογές των καταναλωτών έχουν οδηγήσει τον αριθμό των χρηστών 
των διεθνών υπηρεσιών του MSN σε κατακόρυφη αύξηση , κατά 195% 
από τον Ιούνιο του 1999. Το MSN συγκαταλέγεται μεταξύ των τριών 
πρώτων ιστοσελίδων στις έξι από τις οκτώ κυριότερες αγορές του 
κόσμου . Το MSN παραμένει πιστό στην ιδέα δημιουργίας ενός παγκό­
σμιου δικτύου υπηρεσιών με τη διατήρηση των καλύτερων υπηρεσιών 
αλλά και τη συνεργασία με τους τοπικούς προμηθευτές ώστε να δημι­
ουργήσει «portal» που είναι κατάλληλα για χρήστες σε όλο τον κό­
σμο . Με 67 εκατομμύρια χρήστες, η υπηρεσία ηλεκτρονικού ταχυδρο­
μείου , MSN Hotmail® διατηρεί την πρώτη θέση στον κόσμο ως η πλέ­
ον δημοφιλής και χωρίς χρέωση υπηρεσία ηλεκτρονικού ταχυδρομεί­
ου και έχει αυξηθεί κατά 70% τον τελευταίο χρόνο. Πλέον , υπάρχουν 
πάνω από 1 εκατομμύριο ιστοσελίδες MSN στον κόσμο, αριθμός που 
ισοδυναμεί με ανάπτυξη της τάξεως του 75% παγκοσμίως στη διάρ­
κεια του Mciίou του 2000. Επιπλέον , η Υπηρεσία Μηνυμάτων του MSN 
(MSN Messenger Service) είναι το δεύτερο πλέον δημοφιλές εργα­
λείο για την άμεση αποστολή μηνυμάτων , με πάνω από 18 εκατομμύ­
ρια χρήστες στον κόσμο. Τέλος, 24 αγορές παρουσίασαν αύξηση πά­
νω από 30% στην MSN Messenger Service τον Μάιο του 2000. 

EUROPEAN DYNAMICS 

Νtες ουμDόοεις 11 εκατομμυρίων δο1αpίων 
στον Τομtα των ΤQ1επ11011ω11ών 

Σ 
ύμβαση ύψους 1 Ο εκατ. δολ. για την παροχή προϊόντων και 
υπηρεσιών για την επέκταση του δικτύου της GRAPES 
Communications στη Νότιο Ευρώπη υπέγραψε η EUROPEAN 

DYNAMICS. Το δίκτυο , η υλοποίηση του οποίου έχει ήδη ξεκινήσει , 
στηρίζεται κυρίως σε προϊόντα της εταιρίας Cisco Systems και κα­
λύπτει μια ευρεία κλίμακα υπηρεσιών φωνής , lnternet και δεδομέ­
νων. Παράλληλα , η εταιρία ανέλαβε ένα ακόμη έργο για λογαριασμό 
του Οργανισμού Τηλεπικοινωνιών Κύπρου (ΑΤΗΚ) , της τάξεως του 

1,5 εκατ. δολ . Η εταιρία παρέδωσε πρόσφατα μία ολοκληρωμένη 
σειρά εφαρμογών Mobile lnternet και Mobile Commerce με τη χρήση 
του πρωτοκόλλου WAP. Οι υπηρεσίες αυτές είναι ήδη στη διάθεση 
του κοινού μέσω του Ελληνικού Portal , www.eone.gr. Η EUROPEAN 
DYNAMICS καλύπτει ένα ευρύ φάσμα υπηρεσιών για τη σύγχρονη 
οργάνωση επιχειρήσεων και οργανισμών και αποτελεί τον πρώτο 
lntegrator της Νέας Ψηφιακής Οικονομίας στην Ελλάδα . Ακολουθεί 
μία εντυπωσιακά ανοδική πορεία αναλαμβάνοντας μεγάλα έργα 
στην Ελλάδα και σε 25 χώρες διεθνώς , στους τομείς των ολοκλη­
ρωμένων συστημάτων τηλεπικοινωνιών και πληροφορικής , του Ηλε­
κτρονικού Εμπορίου , του INTERNET, των δικτύων , της ανάπτυξης 
εφαρμογών λογισμικού (software) , των συμβουλευτικών υπηρεσιών 
καθώς της Έρευνας και της Ανάπτυξης . Αντιπροσωπεύει μεγάλους 
κατασκευαστυκούς οίκους πληροφορικής και επικοινωνιών μεταξύ 
των οποίων ενδεικτικώς αναφέρουμε τους CISCO Systems, 
LUCENT Technologies, ΙΒΜ , ORACLE και SUN. 

___ .....,.. __ #;it,f ii•N •-~---
ER1cssoN T28s: 

ΒΡΑΒΕΙΟ «BEST MOBILE '99» 

Δ 
ύο από τα σημαντικότερα βραβεία «Mobile Awards '99» απέσπασε 
η Ericsson Hellas στα πλαίσια του 2ου Συμποσίου Κινητής Τηλεφω­
νίας που διοργανώθηκε από το περιοδικό ΚΙΝΗΤΗ ΤΗΛΕΦΩΝΙΑ & 

ΤΗΛΕΠΙΚΟΙΝΩΝΙΕΣ στο ξενοδοχείο Hilton. 
Έπειτα από ψηφοφορία που πραγματοποιήθηκε το Δεκέμβριο του '99, η 
εταιρεία βραβεύθηκε στις εξής δύο κατηγορίες : « Βραβείο Best Mobile 
'99», το οποίο δόθηκε στο Ericsson T28s έπειτα από ψηφοφορία των ανα­
γνωστών του περιοδικού για το καλύτερο design, ποιότητα κατασκευής και 
όνομα/φήμη εταιρίας , καθώς και «Βραβείο Πωλήσεων» για την αναγνωρι­

σιμότητά της και για την ηγετική θέση που κατέχει στην αγορά από την εμ­
φάνιση της κινητής τηλεφωνίας στη χώρα μας , το 1993, έως και σήμερα. 
Το « Βραβείο Πωλήσεων» παρέλαβε ο κ . Lars Bjorkenor, Πρόεδρος της 
Ericsson Hellas, ενώ το «Βραβε ίο Best Mobile '99» παρέλαβε ο κ . Δημή­

τρης Ρεμπούσκος , Γενικός Διευθυντής Κινητής Τηλεφωνίας και Τερματι­

κών Ελλάδας και Κύπρου, Ericsson Hellas. 

Ο Πρόεδρος της Ericsson Hellas, 
κ. L. Bjorkenor, παραλαμβάνει το 

βραβείο πωλήσεων από τον 
Πρόεδρο της Ε. Ε. Τ. Τ., κ. Μ. Για­

κουμάκη. 

Ο κ. Δ. Ρεμπούσκος, Γεν. Διευθυ­
ντής κινητής τηλεφωνίας και τερ­

ματικών, Ελλάδος και Κύπρου, 
Ericsson Hellas, παραλαμβάνει το 
«Βραβείο Besr Mobife '99» από 
τον κ. Κώστα Νόστη, εκδότη του 
περιοδικού aK/NHTH ΤΗΛΕΦΩΝΙΑ 
& ΤΗΛΕΠΙΚΟΙΝΩΝΙΕΣ». 

1/IJJ&ΙJffB 
Η PANAF0N ΧΟΡΗrΟΣ J0Y ΠΡΟΟΛΥΜΠΙΑΚΟΥ 

ΤΟΥΡΝΟΥΑ ΒΟΛΕΙ ΑΝΔΡDΝ 2000 

Τ
ο Στάδιο Ειρήνης και Φιλίας άνοιξε τις π~λες του για να υποδεχτεί 

το ΠΡΟΟΛΥΜΠΙΑΚΟ ΤΟΥΡΝΟΥΑ ΒΟΛΕΙ ΑΝΔΡΩΝ 2000, από τη 
Δευτέρα 24 έως και την Τετάρτη 26 Ιουλίου 2000. 

Η PANAFON, Εθνικός Χορηγός της Ε . Ο . Π.Ε. από το 1998, λειτουργεί ως 
αρωγός της Ελληνικής Πετοσφαίρισης και συμμετέχει ενεργά στην προ­

σπάθεια για την περαιτέρω ανάπτυξη του αθλήματος . 

Με την αποκλειστική χορηγία του Προολυμπιακού Τουρνουά Βόλεϊ 
Ανδρών 2000 η PANAFON κορυφώνει, στο πλευρό της Εθνικής Ανδρών , 
την κοινή προσπάθεια για τη διάκριση του αθλήματος στην Ελλάδα αλλά 

και στο εξωτερικό. 
Αθλητισμός σημαίνει επικοινωνία και η PANAFON πρωτοπόρος στο χώ­
ρο της επικοινωνίας υποστηρίζει το βόλεϊ, το άθλημα που προάγει με 

ιδιαίτερο τρόπο τις έννοιες της ομαδικότητας , της συνεργασίας και της 

ευγενούς άμιλλας . 

.. INTRACOM 

Εξαyοpά τnc FORNAX 
οτnν ουπαpία 

Σημαντική συμφωνία εξαγοράς της Ουγγρικής εταιρίας FORNAX από τον Όμιλο 
INTRACOM, υπεγράφη στις αρχές Ιουλίου στη Βουδαπέστη . Η INTRACOM απέκτησε το 

55% της FORNAX, ενώ η INTRASOFT συμμετέχει με ποσοστό 10%. 
Η FORNAX ιδρύθηκε το 1989. Ξεκίνησε τις δραστηριότητές της με πωλήσεις ηλεκτρονικών 
υπολογιστών και υπηρεσίες προστιθέμενης αξίας σε τηλεπικοινωνιακά δίκτυα. Μέσα σε έν­
δεκα χρόνια εξελίχθηκε σε μία από τις σημαντικότερες εταιρίες στην Ουγγαρία στους τομείς 
των τηλεπικοινωνιών , της πληροφορικής, του INTERNET και των ηλεκτρονικών εφαρμογών (e­
-projects) , ενώ επεκτείνει τις δραστηριότητές της και στις γειτονικές χώρες (Αυστρία , Γερ-
μανία , Τσεχία , Κροατία κ . ά . ). Με την εξαγορά της FORNAX ο Όμιλος INTRACOM διευρύνει 
την παρουσία του στην Ουγγαρία και τις χώρες της Κεντρικής Ευρώπης, στοχεύοντας 

στην περαιτέρω διείσδυσή του στις αγορές αυτές . Κύριος πελάτης της FORNAX και 
της INTRACOM στην Ουγγαρία , τα τελευταία χρόνια , είναι ο Οργανισμός Τηλε­

πικοινωνιών της χώρας - MATAV, ο οποίος ανήκει κατά πλειοψηφία στην 
DEUTSCHE TELEKOM. Ο κύκλος εργασιών της FORNAX για το 2000 

αναμένεται να ανέλθει σε 2.6 Δισ. Δρχ . , ενώ για το 2001 
εκτιμάται ότι θα φτάσει τα 5,2 Δισ. δρχ. 

Συναλλαγές , 
και με το κινητο σας 

Ολοκληρωμένο Περιβάλλον Συναλλαγών 
WAP από την UniSystems γιο την Alpha Bank 

Η 
UniSystems, μία από τις μεγαλύτερες εταιρίες πληροφορικής στην Ελλάδα, 
ολοκλήρωσε και παρέδωσε το σύνθετο έργο της ανάπτυξης ενός πλήρους 
περιβάλλοντος τραπεζικών συναλλαγών , μέσω δικτύων κινητής τηλεφωνίας 

(WAP) , για την Alpha Bank, το οποίο και άρχισε να λειτουργεί από την 1 η Αυγού­
στου 2000. 
Το πρωτοποριακό για τα ελληνικά δεδομένα , έργο σχεδιάστηκε και υλοποιήθηκε 
αποκλειστικά από την UniSystems, βασίστηκε δε στην πλατφόρμα ανάπτυξης 
lnternet Banker της UNISYS, που εδώ και δύο χρόνια αποτελεί τον πυρήνα των τρα­
πεζικών συναλλαγών , μέσω lnternet, της Alpha Bank, που επίσης έχει αναπτύξει 
εξ ολοκλήρου η UniSystems. Η υιοθέτηση του νέου περιβάλλοντος WAP, επεκτεί­
νει τη διαθεσιμότητα αυτών των υπηρεσιών , στα εκατομμύρια των χρηστών της κι­
νητής τηλεφωνίας. Ενδεικτικά παραδείγματα των προσφερόμενων τραπεζικών 
υπηρεσιών WAP είναι : • Ερωτήσεις σχετικά με Λογαριασμούς (υπόλοιπα, τελευ­
ταίες κινήσεις , διαθέσιμη πίστωση κ.λπ.) • Ερωτήσεις σχετικά με πιστωτικές 
κάρτες (οφειλές , διαθέσιμο υπόλοιπο , όριο πίστωσης κ . λπ . ) • Μεταφορές ποσών 
μεταξύ λογαριασμών (του δικαιούχου ή τρίτων) • Πληρωμή λογαριασμών (λογα­
ριασμοί ΔΕΚΟ , πληρωμές πιστωτικών καρτών κ. λπ . ) 

Το νέο κανάλι παροχής υπηρεσιών που άνοιξε η UniSystems για την Alpha Bank, 
επιβεβαιώνει , για μια ακόμη φορά , την ισχυρότατη θέση της εταιρίας σαν Systems 
lntegrator και στο Χρηματοσπιστωτικό Χώρο . Η UniSystems, βασισμένη στη μακρο­
χρόνια εμπειρία της , τόσο στην παροχή ολοκληρωμένων λύσεων όσο και στην 
αντιμετώπιση των πολύπλοκων και ιδιαζόντων προβλημάτων των Τραπεζικών 

Ιδρυμάτων , συνεχίζει τη δυναμική , και με ταχείς ρυθμούς , ανάπτυξή της , στους 
τομείς των τραπεζικών συναλλαγών μέσω lnternet (e-banking) αλλά και μέσω δι­
κτύων κινητής τηλεφωνίας (mobile banking), όπως και γενικότερα στον χώρο του 
e-business. 



, 
οτcραιοτπτcς 

ν ασφαλιστών σrο τελευταίο τετράμηνο 
Διανύουμε αισ(ως το τελεuτα(ο τετράμηνο παραγωγής, το πιο σημαντικό 

για τις πωλήσεις ποu, καλώς ή κακώς, θα επηρεάσει καταλυτικά 

και τα παραγωγικά αποτελέσματα. Το «Ασφαλιστικό ΝΑΙ» κοντά 

στον ασφαλιστή και μέσα στις εΕ,εΜΕ,εις διερευνά τις προτεραιότητες 

και τους στόχους των ασφαλιστικών εταιριών και εύχεται «καλό finish» 

σε όλους τους πωλητές. 

Ερωτήσεις 

• 1. Ποιες είναι οι προτεραιότητες και οι 
στόχοι σος στις πωλήσεις από τον 

Σεπτέμβριο και μετά; 

• 2. Ποιο κρίνετε - βάσει εμπειρίας - ότι 
είναι το βασικά στάδιο δουλειάς και 

οργάνωσης γιο να υλοποιηθούν οι 

στόχοι στις πωλήσεις του τελευταί­

ου και πιο σημαντικού τετραμήνου 

της χρονιάς; 
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ΜΑΣΚΑΝΤΟΥΡΗΣ ΧΡΙΣΤΟΣ 
ΔΙΕΥΘΥΝΤΗΣ ΔΙΚΤΥΩΝ ΠΩΛΗΣΕΩΝ 

Στο ερώτημά σας: Ποιες είναι οι προτεραιότητες 
και οι στόχοι σας στις πωλήσεις το μήνα Σεπτέμ­
βριο και ποια είναι τα βασικά στάδια δουλειάς και 
οργάνωσης για να υλοποιηθούν οι στόχοι το Γ' 
4μηνο, έχω να σας πω τα εξής : 
Ο Σεπτέμβριος είναι Πρωτοχρονιά . 
Η μέρα αυτή είναι πάρα πολύ σημαντική διότι: 
α) Αρχίζει το νέο οικονομικό έτος. 
β) Μπαίνουμε στην παραγωγικότερη περίοδο του 
ημερολογιακού έτους . 
Βασικός στόχος μας είναι να ρυθμίσουμε τα πράγ­
ματα με τέτοιο τρόπο ώστε ο μήνας Σεπτέμβρης 
να μη χαθεί. 
Έχουμε παρατηρήσει ότι ο Σεπτέμβρης ειδικά στη 
δουλειά μας μπορεί να αποδειχθεί, από κολοβός 
έως τελείως χαμένος . 
Οι Ασφαλιστές μας και Συντονιστές στη συντριπτι­
κή πλειοψηφία κάνουν διακοπές Αύγουστο, αν το 
Σεπτέμβρη παραταθούν οι υψηλές θερμοκρασίες 
θα παραταθούν και τα θαλασσινά μπάνια και μέχρι 
να γίνει ανασύνταξη , μπήκε Οκτώβριος . 
Για το λόγο αυτό δώσαμε εντολή σ' όλα τα γραφεία 
μας να συγκεντρώσουν τους Ασφαλιστές τους την 
Παρασκευή 1η Σεπτεμβρίου. 
Στη συνάντηση αυτή θα συμμετέχουν όλοι οι 
Ασφαλιστές του γραφείου και οι Συντονιστές θα 
κάνουν απολογισμό της παραγωγικής πορείας του 
έτους μέχρι τον Αύγουστο. 
Ταυτόχρονα οι Unit Managers θα υποβάλουν τους 
στόχους του τετραμήνου και επιπλέον ένα σχέδιο 
δράσης για την υλοποίηση των στόχων αυτών . 
Οι Διευθυντές με βάση τη δραστηριότητα του 
έτους και τους στόχους παραγωγής των ομάδων 
θα ενημερώσουν τη Διεύθυνση Πωλήσεων για 
τους στόχους του Γ ' τετραμήνου. Προετοιμάζουμε 
ημερίδα στην Αθήνα με στόχο την παρακίνηση , την 
ενημέρωση και την επικοινωνία. 
Δημιουργήσαμε ειδικό τμήμα από έμπειρο υπάλλη­
λο της Εταιρίας για την παρακολούθηση της υλο­
ποίησης των στόχων. 
Ο κ. Παπουτσάς που είναι πτυχιούχος της Νομικής 
και παρακολούθησε τα σεμινάρια του Ε . Ι.Α.Σ. και 
αρίστευσε , παρακολούθησε τελευταία στη Γερμα­
νία και σεμινάρια στην Gerling και θα έχει την ευ­
θύνη της παρακολούθησης της πορείας των στό­
χων. 

Το τελευταίο 4μηνο είναι αλήθεια πως το προετοι­
μάζουμε κάθε χρόνο καλά και η εμπειρία μας λέει 
πως κάνουμε σωστές επιλογές. 
Την 1η Σεπτέμβρη κυκλοφορούν τρεις νέοι κανονι­
σμοί που αφορούν τους νέους Ασφαλιστικούς 
Συμβούλους . 
α) Πρόσληψης νέων Ασφαλιστικών Συμβούλων , 
β) Χρηματοδότησης νέων Ασφαλιστικών Συμβού­
λων , 
γ) Αμοιβών νέων Ασφαλιστικών Συμβούλων . 
Ε ίναι και οι τρεις σημαντικά εργαλεία δουλειάς για 
τους Συντονιστές μας 
Αυτά προγραμματίσαμε για το τελευταίο τετράμη­
νο του έτους και πιστεύουμε πως η επιδίωξη να 
αξιοποιηθεί και ο Σεπτέμβρης παραγωγικά , σε 
συνδυασμό με τα νέα προϊόντα της Εταιρ ίας μας 
θα οδηγήσει στην επιτυχία των στόχων μας . 
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Δ. ΜΠΕΜΠΕΔΕΛΗΣ 
ΔΙΕΥΘΥΝΤΗΣ ΥΠΟΚ/ΤΟΣ 

Οι προτεραιόητες και οι στόχοι για το μήνα Σε­
πτέμβριο είναι σε πολύ σύντομο χρονικό διάστημα 
οι συνεργάτες να βρεθούν στον ίδιο ρυθμό των 
ενεργών μηνών . 
Ταυτόχρονα να ενισχυθεί και το ανθρώπινο δυνα­
μικό. 
Απάντηση στη δεύτερη ερώτηση : 
Πιστεύω ότι στη δουλειά μας οι παραγωγικοί μή­
νες καθώς και ο προγραμματισμός γίνεται για το 
διάστημα από 1/9 έως 30/7. 
Άρα όλος ο προγραμματισμός γίνεται τον Αύγου­
στο , με ιδιαίτερη έμφαση το τελευταίο τετράμηνο 
του ημερολογιακού έτους . 
Να υπάρχει αύξηση της στρατολόγησης ώστε να 
υπάρχει ακολουθία στους στόχους και ταυτόχρονα 
να υπάρχει μια έντονη εκπαιδευτική δραστηριότη­
τα , στους ήδη υπάρχοντες συνεργάτες ώστε να 
καλυφθούν κενά ή να ενισχυθούν πωλησιακά για 
όλο το 12μηνο. 

Κατά την προσωπική μου άποψη έχει καταρρεύσει 
και πρέπει αυτό να ισχυροποιηθεί απ ' όλους τους 
επαγγελματίες του χώρου , ότι το τελευταίο τετρά­
μηνο είναι το πιο δυνατό , διότι ένας επαγγελμα­
τίας πρέπει να δουλεύει σταθερά και ποιοτικά όλο 
το χρόνο . 

ALPHA ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 
ΑΝΑΣΤΑΣΙΟΣ Π. ΠΑΥΛΙΔΗΣ 

AGENCY MANAGER 

Κατ ' αρχήν θα ήθελα να συγχαρώ το περιοδικό 
«ΝΑΙ» για το συγκεκριμένο αφιέρωμά του , που δί­
νει τη δυνατότητα καταγραφής των απόψεων των 

συναδέλφων και των εταιριών, άρα παρέχει την 
άνεση για ανταλλαγή εμπειριών και ιδεών πάνω 
στο σοβαρό θέμα των πωλήσεων . 

Σημαντικότερη προτεραιότητα για το μήνα Σεπτέμ­
βριο είναι η επιστροφή στον κανονικό και ποιο 
έντονο ρυθμό εργασίας του υποκαταστήματός 
μας , μετά τις διακοπές και το εκπαιδευτικό ταξίδι 
της Εταιρίας μας , με τη συγκέντρωση ολόκληρου 

του ανθρώπινου δυναμικού (πωλησιακού και διοι­

κητικού). 
Μια άλλη προτεραιότητα (σε συνεργασία με την 
Εταιρία) , είναι η εκπαίδευση πάνω στα τραπεζικά 
προϊόντα , που θα μας δώσουν τη δυνατότητα να 
προσφέρουμε ολοκληρωμένες χρηματοοικονομι­
κές αλλά και ασφαλιστικές προτάσεις στους πελά­
τες μας , αυξάνοντας έτσι τις πωλήσεις μας . 
Βασικότεροι στόχοι για το Σεπτέμβριο είναι να αυ­
ξήσουμε την παραγωγή μας κατά 40% σε σχέση με 
τον αντίστοιχο μήνα πέρυσι καθώς επίσης να προ­
χωρήσουμε στην ανάπτυξη των εργασιών μας και 

σε περιοχές εκτός Δράμας . 

Τα βασικότερα στάδια της δουλειάς για το τελευ­
ταίο τρίμηνο του χρόνου (μιας και το ασφαλιστικό 
έτος για την ALPHA ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ τελειώνει το 
Νοέμβριο) είναι : η πλήρης δραστηριοποίηση των 
νέων συνεργατών στο Υποκατάστημα, η βελτίωση 
της προσπάθειας και της αποτελεσματικότητας 
ορισμένων παλαιών συνεργατών και η ενθάρρυνση 
για τη συνέχιση της θετικής πορείας των περισσο­

τέρων συνεργατών · ώστε να δημιουργηθούν προϋ­
ποθέσεις γι ' αυξητικούς ρυθμούς. 
Κλείνοντας ας μου επιτραπεί να διατυπώσω την 
άποψη ότι σημαντικότερο 4μηνο είναι το πρώτο 
του έτους , όχι μόνον γιατί η αρχή είναι το ήμισυ 

του παντός , αλλά γιατί αν κατά τη διάρκεια του 
βμήνου υπολοιπόμεθα σημαντικά του ετήσιου στό­

χου μας , στο εναπομείναν διάστημα πιθανότατα οι 
ενέργειές μας να γίνονται «υπό πίεση» άρα και το 

αποτέλεσμα να μην είναι ποιοτικό και συχνά ούτε 
καν πραγματικό . 

ΕΘΝΙΚΗ 
Η ΠΡΩΤΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤ1ΚΗ 

ΕΥΘΥΜΙΟΥ ΙΩΑΝΝΗΣ 
UNIT MANAGER 

Μετά τις καλοκαιρινές διακοπές και την ξεκούρα­
ση μπήκαμε πια για τα καλά στο Σεπτέμβριο ο 
οποίος παραδοσιακά είναι πολύ κρίσιμος και ση­
μαντικός μήνας αφού οι περισσότεροι ανασυντάσ­
σονται , μελετούν και αξιολογούν τα αποτελέσματα 
του οκταμήνου , προγραμματίζουν τις επόμενες κι­
νήσεις τους και μπαίνουν οι βάσεις της επίτευξης 
των στόχων του καθενός για το τελευταίο και πιο 
παραγωγικό τετράμηνο του έτους . 
Αυτός ο Σεπτέμβριος όμως είναι λίγο διαφορετι­
κός διότι έχουμε να αντιμετωπίσουμε εκτός από 
τη χαλάρωση των διακοπών και την κακή ψυχολο­
γία λόγω χρηματιστηρίου , όχι μόνο των καταναλω­
τών αλλά κυρίως των συνεργατών . 
Οι προτεραιότητες και οι στόχοι που εγώ προσω­
πικά έχω θέσει έχουν επικεντρωθεί στα εξής : 
• Ανασύνταξη των δυνάμεων 
• Επανακαθορισμός και συμφωνία των στόχων 
(Σεπτεμβρίου - τετραμήνου) 
• Προγραμματισμός για την επίτευξή τους 
• Καθημερινή επαφή και συνεργασία με όλους 
τους συνεργάτες 
• Παρακολούθηση και αξιολόγηση της πορείας 
των στόχων 
• Εκπαίδευση των ήδη υπαρχόντων συνεργατών 
όπου υπάρχει ανάγκη 
• Αναζήτηση και εκπαίδευση νέων συνεργατών οι 
οποίοι θα προσληφθούν μέσα στο Σεπτέμβριο . 
Αυτά τα οποία προανέφερα είναι τα πιο βασικά από 
όσα πρέπει να γίνουν και είναι έτσι σχεδιασμένα 
και προγραμματισμένα σε συνεργασία με τον Επι­

θεωρητή πωλήσεων κ . Καραθάνο Βασίλη αλλά και 
την αρωγή της Διεύθυνσης πωλήσεων της εται­
ρίας , τα οποία πιστεύω πως θα φέρουν τα επιθυ­
μητά αποτελέσματα για το μήνα Σεπτέμβριο αλλά 
και του τετραμήνου . 

Το τελευταίο τετράμηνο κάθε έτους πράγματι εί­
ναι το πιο καθοριστικό αλλά και το πιο παραγωγικό 
για πολλούς και διάφορους λόγους (επίτευξη πα­
ραγωγικών στόχων , ταξιδιών , προαγωγών , βρα­
βεύσεων , ικανοποίηση προσωπικών στόχων , εκμε­
τάλλευση καλών συνθηκών της αγοράς , κατάλλη­
λη ψυχολογία κ.λπ.) . 
Προσωπικά πιστεύω πως τα βασικά στάδια της 
δουλειάς και οργάνωσης για να υλοποιηθούν οι 
στόχοι του τελευταίου τετραμήνου του έτους δια­
κρίνονται σε δύο κατηγορίες. Αυτά που γίνονται 
από την πλευρά των εταιριών και έχουν στόχο την 
παρακίνηση και εμψύχωση των πωλήσεων για αύ­
ξηση της παραγωγής και αυτά που γίνονται από τις 
μονάδες και τα γραφεία πωλήσεων . 
Η Εταιρία με την οποία συνεργάζομαι (ΕΘΝΙΚΗ 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ) , απ ' όσα είμαι σε θέση να γνωρίζω , 
έχει ήδη προγραμματίσει τις κινήσεις της για το 
τελευταίο τετράμηνο του έτους με το συνέδριο 
των πωλήσεων , τη διαφήμιση , την εκπαίδευση , 
διάφορους διαγωνισμούς , νέα προϊόντα και διάφο­
ρα άλλα κίνητρα τα οποία θα ανακοινωθούν κυρ ίως 
στο συνέδριο αλλά και ενδιάμεσα, με στόχο την 
όσο το δυνατόν μεγαλύτερη βοήθεια προς το δί­
κτυο των πωλήσεων για την «κούρσα» του τελευ­
ταίου τετραμήνου. 
Από τη δική μου πλευρά , πάντα σε συνεργασία με 
την Επιθεώρηση πωλήσεων αλλά και τη Διεύθυνση 
πωλήσεων της εταιρίας και επειδή όπως προανέ­
φερα ο Σεπτέμβριος είναι κρίσιμος μήνας και πολ­
λά θα εξαρτηθούν από αυτόν, πιστεύω ότι μια επέ­
κταση των προτεραιοτήτων και των στόχων του 
Σεπτεμβρίου σε επίπεδο τετραμήνου είναι απα­
ραίτητη και θα βοηθήσει στην επίτευξη των στό­
χων. 

Πέρα από όσα προανέφερα , θεωρώ ότι η επιτυχία 
των στόχων του τελευταίου τετραμήνου , θα εξαρ­
τηθεί κυρίως από εμάς τους ίδιους και το πόσο 
εντατικά θα δουλέψουμε, γιατί μην ξεχνάμε πως 
είμαστε ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ και οι ασφαλιστικές ανάγκες 
των ανθρώπων όλο και αυξάνονται με αποτέλεσμα 
να γινόμαστε περισσότερο χρήσιμοι και απαραίτη­
τοι. 

Πρέπει να εκμεταλλευθούμε λοιπόν αυτές τις συ­
γκυρίες και να αξιοποιήσουμε τις ευκαιρίες και 
ανάγκες που υπάρχουν για ασφαλιστικά προϊόντα 
ώστε να μείνουμε αλώβητοι από αυτή ή οποιαδή­
ποτε άλλη χρηματιστηριακή κρίση στο μέλλον. 
Τέλος, θα ήθελα να συγχαρώ το ασφαλιστικό πε­
ριοδικό «ΝΑΙ» γι' αυτή την προσπάθεια αλλά και 
γενικότερα για την προσφορά του στον Ασφαλιστι­
κό κλάδο με τα πλούσια σε ύλη θέματα που κατά 
καιρούς δημοσιεύει. Επίσης να ευχαριστήσω για 
την ευκαιρία που μας δίνει να ανταλλάξουμε από­
ψεις μέσα από τις σελίδες του . 

φ INTERAMERICAN 

ΒΑΣΙΛΕΙΟΣ ΤΕΡΖΙΟΓ ΛΟΥ 
ΕΠΙΘΕΩΡΗΤΗΣ ΠΩΛΗΣΕΩΝ 
Δ/ΝΤΗΣ ΥΠΟΚΑΤΑΣΤΗΜΑΤΟΣ 

Προτεραιότητες στο χώρο υγείας και στο χώρο 
των συντάξεων . 
Επειδή πιστεύουμε ότι ο ιδιωτικός τομέας προ-

σφέρει σημαντική αρωγή και στους δύο τομείς , 
στις ήδη προσφερόμενες κρατικές υπηρεσίες. 
Στο χώρο της υγείας , με το πρωτοποριακό Μ. 
System και στο χώρο των συντάξεων με τα προ­
γράμματα Unit Link συνταξιοδοτικά με επιλογή σε 
παγκόσμια εμβέλεια μέσα από 15 ΝΚ. 
Ως στόχο , κρίνουμε , κατόπιν επιλογής με τον κάθε 
συνεργάτη, να ξεχωρίσουμε αριθμό υπάρχοντων 
πελατών, που θα μας δώσουν από 5-1 Ο υποψήφι­
ους , ώστε από κάθε πελάτη να έχουμε την τιμή να 
υπηρετούμε τουλάχιστον ένα νέο πελάτη. 
Οι νέοι συνεργάτες μας θα βοηθηθούν από την 
υποστήριξη που παρέχει το υποκατάστημα. 

Στοχεύουμε επίσης μέσα από ένα πρόγραμμα δια­

σταυρώσεως πελατολογίου , να ενισχύσουμε ση­
μαντικά τον αριθμό των πελατών μας στις Γενικές 
Ασφάλειες . 

Ειδικώς τώρα , μετά την εφαρμογή του Φιλικού Δια­
κανονισμού , εμείς , με σύγχρονα συμβόλαια , παρέ­

χουμε αυτό που θα ήθελε ο κάθε πελάτης . 
Πρώτον, τη στιγμή του συμβάντος , είμαστε δ ίπλα 
του , διαφυλάποντας την ηρεμία του , ώστε η εξέλι­
ξης της υποθέσεώς του να μην τον απασχολεί με­
ταγενέστερα , με χρονοβόρες διαδικασίες που συ­

χνά έχουν υψηλό κόστος . 
Δεύτερον , καλύπτουμε τις ζημιές που θα του προ­
καλέσει ανασφάλιστο αυτοκίνητο. 

Έτσι νιώθει ότι έχει μια εταιρία που πραγματικά 
τον προσέχει. 

Στο χώρο των ΝΚ τηρούμε αυστηρά το προφίλ του 
πελάτη και νομίζω ότι υπάρχει για τους ικανούς 
αρκετή εργασία. 
Η ομάδα μας στηρίζεται στη φιλοσοφία του 
Financial Planning ώστε να παρέχουμε άριστες και 
εξειδικευμένες υπηρεσίες σε αυτούς που μας κά­
νουν την τιμή να τους υπηρετούμε , μέσα από μια 

διαδικασία που δίνει τη δυνατότητα να θέσουμε 
εξασφαλισμένους οικονομικούς στόχους στον πε­
λάτη μας . 

INTERNATΙeNAL LIFE 

Κ. ΠΑΠΑΚΩΝΣΤΑΝΤΙΝΟΥ 
Δ/ΝΤΗΣ MARKETING 

Η τακτική που θα ακολουθήσει η εταιρία για το μή­
να Σεπτέμβριο αλλά και για το τελευταίο 4μηνο 
του έτους θα είναι ίδια με αυτή του Α' εξαμήνου , 
αναμένοντας μια αύξηση της τάξης του 30% με 
προοπτική να αγγίξει το 40% βάσει αποτελεσμά­
των . 

Στο διάστημα αυτό θα δοθεί μεγάλη βαρύτητα στα 
προγράμματα Υγείας αλλά και σε μια πιο αποτελε­
σματικότερη συνεργασία με τραπεζικό όμιλο. 
Έμφαση επίσης θα δοθεί στο «νέο αίμα» της εται­
ρίας με συστηματική και επαγγελματικού επιπέδου 
εκπαίδευση μέσα στα υποκαταστήματα , αλλά και 
στρατολόγηση νέων πωλητών. 
Στην επικοινωνία , δίνει μεγάλη βαρύτητα η 
lnternational Life και αυτή θα υλοποιηθεί σε επίπε­
δο περιφέρειας αλλά και υποκαταστημάτων. 
Η μελέτη της αγοράς και ειδικότερα σε περιφερει­
ακό επίπεδο αλλά και τα στοιχεία που προκύπτουν 
από τα Δυναμικά Στατιστικά επιβάλλει την οργά­
νωση της τοπικής αγοράς . Μια τέτοια οργάνωση 
που να καταστήσει την εταιρία ικανή να ανταπε-

ξέλθει στον τοπικό ανταγωνισμό αλλά και να μελε­
τήσει το τι προοπτικές ανάπτυξης έχει η κάθε αγο­
ρά. 
Τρία είναι τα επίπεδα που θα βασισθεί αυτή η προ­
σπάθεια πάντα μέσα από τα υποκαταστήματα . 
1) Κατανομή δουλειάς με το βάρος να πέφτει 
στους Flour managers. 
2) Έμφαση στην εκπαίδευση του ανθρωπίνου δυ­
ναμικού με σεμινάρια , καθημερινή ενημέρωση αλ­
λά και τοποθετήσεις σε πιθανά πωλησιακά προ­
βλήματα που θα ανακύψουν και ιδια ίτερη βαρύτητα 
και ευαισθησία στο νέο συνεργάτη (όχι μεταγρα­
φές στελεχών από άλλη εταιρ ία). 
3) Και στο Cross sailing όπου η lnternational Ζωής 
δίνει μεγάλη σημασία με καινούργια προϊόντα 
• Unit Linked • Υγεία • Κατοικία • Ατυχήματος 
(συνεργασία με την EuroAssistants) . 

NATIONALE-NEDERLANDEN 

ΣΤΕΦΑΝΟΣ ΨΑΡΑΚΗΣ 
ΔΙΕΥΘΥΝΤΗΣ ΥΠΟΚ!ΤΟΣ 

Στόχος πάντα μιας εταιρίας και ενός γραφείου εί­
ναι οι πωλήσεις αλλά με σωστή κάλυψη και η εξυ­
πηρέτηση σύμφωνα πάντα με τις ανάγκες των πε­
λατών τους . Για το λόγο αυτό κάθε γραφείο και οι 
συνεργάτες του πιστεύω ότι θα πρέπει να κάνουν 
κάποιες συγκεκριμένες ενέργειες. 
• Ανασκόπηση βμήνου 2000 (σε πωλήσεις , αν­
θρώπινο δυναμικό , ποιοτικά στοιχεία εργασίας 
π.χ. διατηρησιμότητα, πελατολόγιο κ . λπ .) 
• Ανασκόπηση Καλοκαιρινών μηνών 
• Οργάνωση των νέων υποψηφίων πελατών που 
υπήρχαν και επαφών που έγιναν κατά τη διάρκεια 
των καλοκαιρινών μηνών 
• Οργάνωση παλαιού πελατολογίου : συγκεκριμέ­
νες συναντήσεις για προγραμματισμένη εξυπηρέ­
τηση 4μήνου , με ανάλυση των υπαρχόντων παρο­
χών ανά πελάτη , προετοιμασία και συγκεκριμένες 
προτάσεις στο ραντεβού 
• Πλάνο για κάθε μήνα με συγκεκριμένα ραντεβού 
• Στόχος σε παραγωγή ανά κλάδο και πελάτες 
ανά μήνα 
• Προγραμματισμός πώλησης όλων των προϊό­
ντων της εταιρίας ανά πελάτη (Cross Sailing) 
• Προσαρμογή τρόπων πωλήσεων σύμφωνα με τα 
δεδομένα της αγοράς . 
• Έλεγχος ζημιών και πρόβλεψη 4μήνου για το 
κλείσιμο της χρονιάς 
• Επαναδιαπραγμάτευση ο κάθε ένας με τον εαυ­
τό του , στον τρόπο δουλειάς του για βελτίωση σε 
οργανωμένη και ποιοτική πώληση όλων των προϊό­
ντων 

• Συζήτηση και ανάλυση των προσωπικών και 
επαγγελματικών στόχων των Ασφαλιστών με τους 
Managers 
• Ανάπτυξη ανθρώπινου δυναμικού με συγκεκρι­
μένο πλάνο , τρόπους και προσέγγιση . 
Τα καλά αποτελέσματα είναι απόροια πειθαρχίας , 
οργάνωσης και αυτοβελτίωσης . 
Αυτές είναι μερικές σκέψεις και απόψεις γύρω 
από τις προτεραιότητες και τους στόχους των 
Ασφαλιστών για το κλείσιμο του τελευταίου 4μή­
νου του 2000. ■ 
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Εξειδικευμένει: κολύψειι: 
Το Ασφαλ,σπκό «ΝΑΙ», παροuσιάζε, τον κλάδο των αγροπκών ασφαλ{σεων 

της Α γροπκής Ασφαλιστικής, έναν ε~ειδικεuμένο ασφαλιστ,κό τομέα 
που αφορά άμεσα το 28% του ελληνικοιJ πληθuσμοιJ 

ΥΠΟΔΙΕΥ8ΥΝΣΗ 
ΑΓΡΟΤΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ 

ΠΡΟΪΣΤΑΜΕΝΟΣ: ΜΙΧΑΛΗΣ ΜΑΣΤΡΟΠΕΡΡΟΣ 
- Ποιες επιχειρηματικές δραστηριότητες 

καλύπτει ο όρος «αγροτικές ασφαλίσεις» 

(καλλιέργειες, ιχθυοκαλλιέργειες κ.ά.); 

«Με τον όρο "αγροτικές ασφαλίσεις " 

εννοούμε τα ασφαλιστικά προγράμματα 

που έχουν σκοπό να καλύψουν τις ανάγκες 
των ίδιων των αγροτών (προγράμματα 

υγείας και σύνταξης) , αλλά και τις 

δραστηριότητές τους (φυτική , δασική , 
κτηνοτροφική , αλιευτική) , την επεξεργασία 

των προϊόντων αυτών καθώς και την 

εμπορία τους. 
Με αυτή την έννοια , όλα σχεδόν τα 

ασφαλιστικά προγράμματα που διατίθενται 

στην αγορά είναι και αγροτικά . 
Ορισμένα όμως προγράμματα που αφορούν 

αποκλειστικά το μόνιμο γεωργικό κεφάλαιο 

και την παραγωγή, λόγω της εξειδίκευσης 

που απαιτείται, προσφέρονται από λίγες 

ασφαλιστικές εταιρίες. 
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Η Αγροτική Ασφαλιστική είναι η μοναδική 

ασφαλιστική επιχείρηση που προσφέρει 

σήμερα μια ευρεία γκάμα ασφαλιστικών 

προγραμμάτων που απευθύνονται στο 
φυτικό , ζωικό και αλιευτικό τομέα. 

Οι κίνδυνοι που απειλούν της 

δραστηριότητες των αγροτών ποικίλλουν 
ανάλογα με το αντικείμενο δράσης τους. 

Έχουν όμως ορισμένα κοινά 

χαρακτηριστικά , όπως μεγάλη διάρκεια 

στην παραγωγική διαδικασία , έκθεση σε 

βίαια -πολλές φορές- καιρικά φαινόμενα, 
ασθένειες κ . ά .». 

- Ποιοι είναι οι σοβαροί κίνδυνοι που 
απειλοόν :rouς εν λόyω-mιχειρημοτίες και 

ποια «ομπρέλα προστασίας)) προσφέρουν 

τα προyράμμοτο της Αyροτικής; 

« Για τους ασχολούμενους με τη φυτική 

παροyωyή, οι κίνδυνοι που απειλούν το 

φυτικό κεφάλαιο (δένδρα , πολυετή φυτά) ή 

την παραγωγή είναι οι φυσικές 

καταστροφές (χιόνι , χαλάζι , παγετός , 
πλημμύρες, ξηρασία , ανεμοθύελλα κ.ά . ) , οι 

πυρκαγιές, ο σεισμός (για καλλιέργειες σε 

θερμοκήπια), οι περιβαλλοντικές 
καταστροφές, οι φυτοασθένειες κ.ά. 

Σ' αυτό τον τομέα το κράτος , μέσω των 

Ελληνικών Γεωργικών Ασφαλίσεων, 
παρέχει, για μια σειρά από ζημιές που 

προκαλούν τα φυσικά φαινόμενα στη 
γεωργική παραγωγή , σχετική κάλυψη , 

έναντι εισφοράς όλων των αγροτών, 

περισσότερο με τη φιλοσοφία της στήριξης 
του αγροτικού εισοδήματος και όχι της 
ασφαλιστικής αποζημίωσης. Η αποζημίωση 

των Γ-Α καταβάλλεται χρονικά..και 
ποιοτικά ανάλογα με τις εκάστοτε 

δυνατότητες του Προϋπολογισμού του 

κράτους και του ΕΛΓ Α. 

Η επικοινων{α μας με την 
Α γροπκή Ασφαλιστική για 
τον κλάδο των αγροπκών 
ασφαλίσεων μάς οδήγησε 
σε μια σuνομ,λία με τον 
κ. Μιχάλη Μαστροπέρροl 
προϊστάμενο στην 
υποδιεύθυνση των 
αγροπκών ασφαλίσεων} 
ο οποίος, μέσω των 
απαvrήσεών του} 
σκιαγράφησε πλήρως την 
γrάμα των ασφαλισrικών 
προγραμμάτων που 
καλύπτουν τον φυτικό -
ζωικό και αλιευτικό τομέα. 

1ΜΗ■Α ΙΣΦΑΛΙΣΕΩΝ 
ΦΠ80ΥΤΟ■U 

ΠΡΟΪΠΑΜΕΝΟΣ: ΜΙΧΑΛΗΣ ΣΗΦΑΚΑΚΗΣ 
ΠΕΛΕΧΗ ΤΟΜΕΑ: ΚΑΤΕΡΙΝΑ ΔΕΣΣΥΛΑ , 

ΚΙΚΗ ΜΠΕΜΟΥ, ΑΧΙΛΛΕΑΣ ΒΕΖVΡΗΣ 
ΣΥΜΒΟΥΛΟΣ: ΓΙΩΡΓΟΣ ΚΥΡΙΤΣΗΣ (ΓΕΩΠΟΝΟΣ) 

Το Τμήμα Ασφαλίσεων Φυτικού Τομέα της 

Αγροτικής Ασφαλιστικής σχεδιάζει και 

διαθέτει τα εξής προγράμματα : 

• Πρ6γραμμα συμπληρωματικής ασφάλισης 
χαλαζιού με αντικείμενο τους καρπούς και 

τα φυτά ακάλυπτων καλλιεργειών . 

• Πρ6γραμμα ασφάλισης πυρκαγιάς με 
αντικείμενο τους καρπούς και τα φυτά 

ακάλυπτων καλλιεργειών . 
• Πρ6γραμμα ασφάλισης θερμοκηπίωv 
(κατά παvτός κιvδύvου) με αντικείμενο το 

θερμοκήπιο ως κατασκευή και την 

αναπτυσσόμενη σ ' αυτό καλλιέργεια. 

ΤΜΗΜΑ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ 
ΑΛΙΕΠΙΚΟΥ ΤΟ■ΕΑ 

ΠΡΟΪΣΤΑΜΕΝΗ : ΣΟΦΙΑ ΒΑΡΒΑΡΡΗΓΟΥ 
ΑΝΑΠΛΗΡΟΤΡΙΑ ΠΡΟΪΣΤΑΜΕΝΗ : 
ΣΠΥΡΙΔΟΥΛΑ ΠΑΠΠΑ 

ΣΤΕΛΕΧΗ ΤΟΜΕΑ: ΣΟΦΙΑ ΜΟΡΟΥ, 

ΙΣΜΗΝΗ ΜΑΡΓΕΛΗ , ΕΦΗ ΜΑΝΙΑΤΗ 

► Για τους ασχολούμενους με την 

ιχθυοκαλλιέργεια, και γενικότερο με την 

υδατοκαλλιέργεια οι κίνδυνοι που 

απειλούν τις μονάδες τους μπορούν να 

εξειδικευτούν σε κινδύνους παγίου 

κεφαλαίου και σε κινδύνους που αφορούν 

τον ιχθυοπληθυσμό . 

• Πάγιο κεφάλαιο : Ασφαλίζονται οι 

εγκαταστάσεις στην ξηρά και στη θδλασσα, 

μηχανήματα καθώς και πλωτά μέσα. 

• Ιχθυπληθυσμός . 
➔ Ιχθυογεννητικού σταθμού. 

1. Γεννήτορες 
11 . Γόνος 
Οι ζημιές για τις οποίες ασφαλίζονται τα 
ψάρια του σταθμού είναι αυτές των 

μηχανικών βλαβών που μπορούν να 

προκαλέσουν μεταβολή στη φυσικοχημική 
σύσταση του νερού , ο σεισμός , οι 

ασθένειες κ.ά. 

➔ Μονάδες πάχυνσης . 

1. Στην ξηρά. 
Στην ξηρά ασφαλίζονται ζημιές αντίστοιχες 

των ιχθυογεννητικών σταθμών . 

11. Στη θάλασσα. 
Ασφαλίζονται οι κίνδυνοι που προκαλούν 

θάνατο στα αναπτυσσόμενα ψάρια , η 

ΤΜΗΜΑ ΑΣΦΑΑΙΣΕΩΝ 
ΖΩΙΚΟΥ ΤΟΜΕΑ 

ΠΡΟΪΣΤΑΜΕΝΟΣ : ΚΥΡΙΑΚΟΣ ΜΙΧΑΛΟΣ 
ΣΤΕΛΕΧΗ ΤΟΜΕΑ : ΜΑΤΘΑΙΟΣ ΝΑΣΤΟΣ , 
ΕΛΕΝΗ ΜΑΡΟΥ ΛΗ 
ΣΥΜΒΟΥΛΟΣ : ΝΙΚΟΣ ΓΙΑΝΝΑΚΑΚΗΣ 
(ΚΤΗΝΙΑΤΡΟΣ) 
► Για τους ασχολούμενους με τη ζωική 
παραyωγή , οικ~δυνοιπουαπε~ούντο 
ζωικό κεφάλαιο (πατρογονικά ή 
αναπαραγωγικά) ή την παραγωγή τους 
(παραγωγικά ή παχυνόμενα) είναι οι 
φυσικές καταστροφές , οι πυρκαγιές , ο 
σεισμός , οι περιβαλλοντικές καταστροφές , 
οι ζωασθένειες κ . ά . 
Και σ ' αυτό τον τομέα το κράτος μέσω των 
Ελληνικών Γεωργικών Ασφαλίσεων παρέχει 

διαφυγή , οι κακόβουλες ενέργειες κ.ά. 

111. Στα ποτάμια . 

Συναντάμε συνδυασμό κινδύνων θάλασσας 

και ξηράς . 

➔ Μεταφορά ζωντανών ( εκτός των άλλων 
για έλλειψη οξυγόνου , μεταβολή pH) και 
αλιευμένων ψαριών . 

➔ Τέλος το Τμήμα προσφέρει 

αντασφαλιστικές υπηρεσίες σε 

ασφαλιστικές εταιρίες του εξωτερικού που 

ασχολούνται με την ασφάλιση 

ιχθυοκαλλιεργειών. 

- Ποιο είναι η μέχρι σήμερα ποροyωyή 

ασφαλίστρων στις αγροτικές ασφαλίσεις, 

ποιοι είναι οι στόχοι σος κοι οι 
δυνατότητες ανάπτυξης του κλάδου; 

«Το 1998 η παραγωγή από τις αγροτικές 
ασφαλίσεις ανήλθε στα 1,2 δισ. δρχ . Το 

1999 η αύξηση υπερέβη το 30% και ανήλθε 
στα 1,6 δισ. δρχ . Το 2000 υπολογίζουμε ότι 
θα υπερβεί τα 2 δισ. δρχ. 
Ο τρόπος εργασίας όλων των στελεχών 

της Υποδιεύθυνσης Αγροτικών 
Ασφαλίσεων στηρίζεται σε πελατοκεντpική 

φιλοσοφία. Ο πελάτης συναλλάσσεται 

πάντα με το ίδιο στέλεχος για οποιοδήποτε 

θέμα υπάρχει σε σχέση με το ασφαλιστήpιό 

του ». 

- Πρόκειται να κυκλοφορήσουν νέα 

προγράμματα αγροτικής ασφάλισης κοι 

εόv ναι ποια είναι αυτό; 
«Το σύστημα ασφάλισης της αγροτικής 

παραγωγής (φυτικός - ζωικός τομέας) 
όπως έχει σήμερα διαμορφωθεί στη χώρα 
μας περιέχει μεγάλους κινδύνους για τον 

σχετική κάλυψη , έναντι εισφοράς. 

Το Τμήμα Ασφαλίσεων Ζωικού Τομέα 

σχεδιάζει και διαθέτει τα εξής 

προγράμματα : 

• Ατομικό Πρόγραμμα 
Απευθύνεται σε κτηνοτρόφους που 

εκτρέφουν μικρό αριθμό ζώων. Με το 
συγκεκριμένο ασφαλιστικό πρόγραμμα 

ασφαλίζονται βοοειδή , χοίροι , αιγοπρόβατα , 

ίπποι κ.ά. 
• Ομαδικό πρόγραμμα 
Απευθύνεται σε οργανωμένες 

κτηνοτροφικές και πτηνοτροφικές μονάδες . 

Με το Ομαδικό πρόγραμμα ασφαλίζεται το 
σύνολο του ζωικού κεφαλαίου 

(πατρογονικά, παραγωγικά και παχυνόμενα) 
για κινδύνους που κυρίως προκαλούν το 
θάνατο των ασφαλισμένων ζώων. 

Έλληνα παραγωγό διότι: 

α. Η ασφαλιστική δυνατότητα του ΕΛΓ Α 
εξαρτάται από την εκάστοτε πολιτική 

στήριξης μέσω του κρατικού 

Προϋπολογισμού . 
β. Δεν επιτρέπει την ανάπτυξη των 

ασφαλιστικών επιχειρήσεων σ ' αυτό τον 

τομέα με αποτέλεσμα να μην έχει στη 

διάθεσή του ασφαλιστικά προϊόντα που οι 

συνάδελφοί του στην υπόλοιπη Ε.Ε. 

διαθέτουν» . 

- Υπάρχει άλλος φορέας που να 

ασχολείται στον ανάλογο χώρο 

ασφαλίσεων; 

«Η Αγροτική Ασφαλιστική είναι η μοναδική 

εταιρία που με τα εξειδικευμένα 

προγράμματα που διαθέτει , προσφέρει 

στον Έλληνα αγρότη ισχυρή " ασφαλιστική 

ομπρέλα" στην παραγωγική του 

προσπάθεια». 
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ΜΙΑ ΔΥΝΑΜΙΚΗ ΕΤΑΙΡΙΑ 
μέλος του ομίλου εταιριών 

της Ευρωπαϊκής Πίστης 

Η 
ALTER EGO λειτουργεί από το 1986 ως 
ολοκληρωμένη εταιρία παροχής υπηρε­

σιών τεχνικής υποστήριξης . Είναι ένα 

εξελιγμένο κέντρο τεχνικής βοήθειας 

στο οποίο απευθύνεται τηλεφωνικά ο ενδιαφερό-

μενος και το οποίο προσφέρει τις υπηρεσίες του 

ΚΕΝΤΡΟ ΤΕΧΝΙΚΗΣ ΒΟΗΘΕΙΑΣ 
-- ---- --=== == --- --=== ~~ --- ------=~= 

ΑΕ 

Απαραίτητη όσο το φως και το νερό! 

1999: Μια χρονιά 
αλματώδους ανάπτυξης 
Το 1999 για την Alter Ego ήταν μια σημαντική χρο­
νιά: 
• Πέτυχε την αύξηση του Κύκλου Εργασιών κατά 

66%, ήτοι 393 .502.061 δρχ . έναντι 236.816.17 4 
δρχ . το 1998. 

• Αντίστο ιχη αύξηση σημείωσαν και τα κέρδη της 
εταιρίας από 21 .932 097 δρχ. το 1998 στα 
35.490.431 δρχ . το 1999, το οποίο μεταφράζεται 
σε αύξηση κατά 62%. 

• Μεγαλύτερος κατά 15% ήταν και ο αριθμός διεκ­
περαιωμένων κλήσεων , ο οποίος ξεπέρασε τις 
7.500 για την περασμένη χρονιά . 

διά παντός συντήρηση κτιρ ίων . 
Ο τομέας Καθαρισμού αποτέλεσε για πολλά χρόνια 
την ωστική δύναμη για την ανάπτυξη της Alter Ego. 
Στα προσεχή χρόνια η εταιρία θα επιδιώξει τη δυ­

ναμική ανάπτυξη του πελατολογίου της , κυρίως 
των μεγάλων λογαριασμών όπως Νοσοκομεία και 
Εργοταξιακούς χώρους . 
Τέλος , στους μακροπρόθεσμους στόχους της εται­
ρίας συμπεριλαμβάνεται η συνεχή κατάκτηση μεγα­
λύτερου μεριδίου της αγοράς και η επίτευξη οικο­
νομικών μεγεθών τα οποία θα επιτρέψουν την είσο­
δο της Algter Ego στο Χρηματιστήριο Αξιών Αθη­
νών . 

σε 24ωρη βάση . Ανήκει στον όμιλο εταιριών της ΣΤΟΧΟΙ ΚΑΙ ΠΡΟΟΠΤΙΚΗ 
Ευρωπαϊκής Πίστης και λειτουργεί επιτυχώς και με 

ανοδική πορεία υπό την Τεχνική Διεύθυνση του κ . 

Κ . Τσουμπού και υπό τη διεύθυνση του κ . Στ . Κουρ­

κουμέλη στον τομέα Καθαρισμού , Τεχνικών Υπηρε­

σιών και Πωλήσεων . Η εταιρία σήμερα απασχολεί 

180 τεχνικούς όλων των ειδ ικοτήτων , απόλυτα ενη­

μερωμένους στη σύγχρονη τεχνολογία . Στα δύο με­

γαλύτερα αστικά κέντρα , Απικής και Θεσσαλονί­

κης , εξυπηρετεί 40.000 πελάτες , οι οποίοι συνε­

χώς αυξάνονται. Οι υπηρεσίες που παρέχει αντα­

ποκρίνονται διαρκώς στους αλματώδεις ρυθμούς 

ανάπτυξης της σύγχρονης ζωής . 

Παράλληλα , κατά τη διάρκεια του 1999 η Alter Ego 
ξεκ ίνησε την επέκτασή της με τη μέθοδο του 
franchise. Η πρώτη δικαιοχρησία χορηγήθηκε στην 
περιοχή της Θεσσαλονίκης το Σεπτέμβριο του '99 
κα ι μέσα σε τρεις μήνες εξελίχθηκε σε μία από τις 

πιο ανταγωνιστικές εταιρίες της συμπρωτεύουσας , 
δημιουργώντας μία ευρεία βάση πελατών και εξυ­
πηρετώντας περ ίπου 3.000 κλήσεις . 
Οι επιχειρηματικοί στόχοι της Alter Ego για το άμε­
σο μέλλον αφορούν κυρίως την εδραίωση της πα­

ρουσίας της μέσω franchise στις μεγαλύτερες πό­
λε ις της Ελλάδος (Καβάλα , Βόλο , Ηράκλειο , Χανιά , 
Καλαμάτα , Λάρισα , Πάτρα) και τη δημιουργία περισ­

σότερων κέντρων εξυπηρέτησης στην Αθήνα και τη 
Θεσσαλονίκη . 
Παράλληλα , η εταιρία οργανώνει ένα Δίκτυο Επίλε­
κτων Πωλητών το οποίο θα έχει ως κύρια ευθύνη 
την αύξηση του κύκλου εργασιών μέσα τη σύναψη 
συνεργασιών με μεγάλους πελάτες όπως Τράπε­
ζες , Εταιρίες με αλυσίδες υποκαταστημάτων , κ .λπ . 

Η ανάπτυξη του Τεχνικού - Κατασκευαστικού το­
μέα παρουσιάζει ιδιαίτερο ενδιαφέρον για 

την Alter Ego καθώς θα της δώσει τη δυ­
νατότητα παροχής καθετοποιημένων 

υπηρεσιών , οι οποίες θα περιλαμ­
βάνουν την ανέγερση έως και τη 



~ ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ Α.Ε .Α .Ζ. 
Η ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ Α.Ε . Α . Ζ . ιδρύθηκε 

στα τέλη του 1990 με αντικε ίμενο τις 

γενικές ασφαλίσεις , συμπληρώνοντας 

έτσι την παρουσία της ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 
στην Ελληνική Ασφαλιστική Αγορά στις 

ασφαλίσε ις Ζωής και στις Γενικές . 

Μέσα στα 1 Ο χρόνια που πέρασαν 
έγιναν πολλά πράγματα , επετεύχθησαν 

υψηλοί στόχοι , έγιναν συγχωνεύσεις 

εταιριών , ήλθαν νέα στελέχη , η 
παραγωγή ασφαλίστρων και η 

κερδοφορία σκαρφάλωσαν σε υψηλά 

επίπεδα και έτσι φθάσαμε στο σήμερα 

που η ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ Α . Ε . Α . Ζ. 

βρίσκεται ένα βήμα πρ ιν από την 
είσοδό της στην Κύρια Αγορά του 
Χρηματιστηρίου (η α ίτηση υποβλήθηκε 

το Μάρτιο του 2000), σαν η δεύτερη 
εταιρία του ΟΜΙΛΟΥ ΑΣΠΙΣ που θα 
φιγουράρει στον πίνακα των 

ασφαλιστικών εταιριών του Χ . Α . Α . 
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1999-2000: 
Μ ια κορυφαία χρονιά στις αποδόσεις 
Αφήνοντας π ίσω τα δύσκολα χρόνια της 
σκληρής προσπάθειας για την καταξίωση της 

ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ στη συνείδηση των πελατών 
της σαν μια εταιρία αξιόπιστη , δυναμική και 

πολύ φιλόδοξη , αλλά πάντα κοντά στους 
ασφαλισμένους της σε κάθε περίσταση , 
φθάνουμε στο 1999 που ήταν η κορυφαία 
χρονιά , μέχρι σήμερα , για τον ΟΜΙΛΟ και την 
ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ Α . Ε . Α.Ζ . ειδικότερα : 

Όλα τα μεγέθη της ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ Α . Ε . Α.Ζ . 
παρουσίασαν μια σημαντική αύξηση και όλοι 
οι δείκτες ανέβηκαν στα ύψη . 

Πιο συγκεκριμένα : 

• Η παραγωγή των Καθαρών Ασφαλίστρων 
και Δικαιωμάτων Συμβολαίων έφθασε τα 
9,2* δισ. δρχ. παρουσιάζοντας μια αύξηση 
32%. 

• Το σύνολο των ιδ ίων κεφαλαίων ανήλθε 
στα 6,2 δισ . δρχ . παρουσιάζοντας μια 
αύξηση 263%. 

• Το ενεργητικό της εταιρίας ανήλθε στα 
15,6 δισ. δρχ . παρουσιάζοντας μια αύξηση 

99%. 
• Τα καθαρά κέρδη έφθασαν στο ποσό­

ρεκόρ των 5, 1 δισ. δρχ . 
* (Στο ποσό αυτό συμπεριλαμβάνεται και μια 
μικρή παραγωγή γενικών ασφαλίσεων που 
προέρχεται από τη μικτή εταιρία του ΟΜΙΛΟΥ, 
ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ Α . Ε . Γ .Α . ) . 
Τα καλά νέα όμως και οι ρυθμοί ανάπτυξης 
για την ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ Α . Ε .Α .Ζ. δεν 
σταμάτησαν στο 1999 αλλά συνεχίζονται 
αμείωτα προς την κορυφή και το 2000, όπου 
η παραγωγή Καθαρών Ασφαλίστρων και 
Δικαιωμάτων Συμβολαίων έφθασε το Α' 
εξάμηνο του 2000 τα 7,7 δισ . δρχ . 

Σίγουρες βάσεις 
Τα μέχρι τώρα επιτεύγματα της ΑΣΠΙΣ 
ΠΡΟΝΟΙΑ Α .Ε .Α .Ζ. αλλά και οι φιλόδοξοι στόχοι 
για το μέλλον βασίζονται : 
• Σ' ένα δίκτυο 2.000 ασφαλιστών σ' όλη την 
Ελλάδα. 

• Στη συνεργασία με τα μεγάλα γραφεία 
μεσιτών και πρακτόρων σ' όλη την Ελλάδα. 

• Στην άψογη συνεργασία και αυξανόμενη 
παραγωγή των υποκαταστημάτων της ΑΣΠΙΣ 
ΠΡΟΝΟΙΑ Α. Ε . Γ .Α . 

• Στην ελεγχόμενη διασπορά των κινδύνων . 
• Στη μεγάλη ποικιλία των ασφαλιστικών 
προϊόντων δεδομένου ότι η ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 
ασκεί όλους τους κλάδους ασφαλίσεων 
εκτός του κλάδου πιστώσεων - εγγυήσεων. 

• Στην άριστη συνεργασία με τις μεγαλύτερες 

παρουσιάζοντας μια αύξηση 85%. 
Για το τέλος του 2000 οι εκτιμήσεις μας 
δείχνουν μια παραγωγή που θα αγγίξει τα 14 
δισ . δρχ . με αντίστοιχα καθαρά κέρδη που θα 

πλησιάσουν τα 5,7 δισ. δρχ. 
Η ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ Α.Ε.Α . Ζ . έχει κάθε λόγο να 
υπερηφανεύεται για την πορεία της , τα 

αποτελέσματά της και το κυριότερο την 

καταξίωσή της μέσα σε λίγα χρόνια στις 
πρώτες θέσεις κα ι στην αγορά των γενικών 

ασφαλίσεων. Και αισθάνεται ιδιαίτερα 
υπερήφανη γιατί η επιτυχία της αυτή 

βασίσθηκε στα οράματα , στις προσπάθειες 

και ενέργειες του ιδρυτή της Π . Ψωμιάδη , 
των παλαιών και νέων διευθυντικών της 

στελεχών και ανθρώπων της και το 
σημαντικότερο στο πολυπρόσωπο και 

αφοσιωμένο παραγωγικό της δίκτυο . 

Όλοι γνωρίζουν πόσο δύσκολη , αν όχι 
ανέφικτη , είναι η καταξίωση και αναρρ ίχηση 

στις πρώτες θέσεις της ασφαλιστικής 
αγοράς χωρίς τραπεζική , κρατική ή 

ημικρατική υποστήριξη ή χωρίς βοήθεια από 

Οργανισμούς , συνεταιρισμούς, άλλους 
κοινωνικούς φορείς ή παράγοντες που 
συντελούν αποφασιστικά και καταλυτικά στην 
καθιέρωση και εξέλιξη μιας ασφαλιστικής 
εταιρίας στην ασφαλιστική μας αγορά. 

Σήμερα λοιπόν η ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ Α.Ε .Α.Ζ ., 
χωρίς καμία από τις ανωτέρω βοήθειες και 

μαζί με την παραγωγή των πρόσφατα 
εξαγορασθεισών εταιριών NORDSTERN 
COLONIA & GOTA ΕΜΑΣ αλλά και παλιότερα 
του ΗΛΙΟΥ, βρίσκεται στην τρίτη θέση των 
γενικών ασφαλίσεων και φυσικά στοχεύει 

ψηλότερα!! 

Αντασφαλιστικές και Ασφαλιστικές Εταιρίες 
του εξωτερικού καθώς επίσης και με διεθνή 
γραφεία Brokers. 

• Στη μελέτη νέων ασφαλιστικών καλύψεων 
που σύντομα θα κάνουν την εμφάνισή τους 
στην ελληνική ασφαλιστική αγορά . 

• Στην ιδιαίτερη σημασία που δίνεται στον 
εκσυγχρονισμό και προσαρμοστικότητα των 
κλασικών ασφαλιστικών προϊόντων που 
αφορούν το σπίτι, το κατάστημα και το 
αυτοκίνητο . 

• Στην ιδιαίτερη ευελιξία και φιλική διάθεση 
που αντιμετωπίζει η ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 
Α. Ε .Α .Ζ. τους συνεργάτες της καθώς και 
τους ασφαλισμένους της και βέβαια στην 
άμεση καταβολή των αποζημιώσεων . 

Επειδή όμως «παν μέτρον Άνθρωπος», 

καιρός είναι να παρουσιαστούν τα στελέχη 

της ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ Α . Ε .Α . Ζ ., που καθημερινά 

και με την ουσιαστική αλλά αθέατη πολλές 

φορές βοήθεια των στελεχών του ΟΜΙΛΟΥ 

ΑΣΠΙΣ, μοχθούν για την επίτευξη των στόχων : 

Κ. Λουλουδόκης: Διευθυντής Πωλήσεων της 

Εταιρίας , παλαιό , ικανότατο και από τα πιο 

καταξιωμένα στελέχη του ΟΜΙΛΟΥ που εδώ 

και δυο χρόνια «άφησε» τη γλυκιά «ζωή» και 

πιάστηκε στα δίχτυα των Γενικών 

Ασφαλίσεων , με μεγάλη επιτυχία. 

Γ. Κοκολόκης - Δ. Καμπό: Προϊσταμένη και 
υπεύθυνη εκδόσεων του Κλάδου 
Αυτοκινήτων. Παλαιά, έμπειρα και ικανότατα 

στελέχη που με χαμόγελο αντιμετωπίζουν 
όλα τα προβλήματα στο δύσκολο χώρο των 

αυτοκινήτων. 

Οι κ.κ. Α. Νίτης, Δ. Παπαδάκης, Π. Γότσιου & 
Α. Πετρίδη στελεχώνουν την ομάδα του U/W 
& των Ζημιών Αυτοκινήτων. 

Ο. Νικολετοπούλου: 
Προϊσταμένη Κλάδου 

Περιουσίας , παλαιό , έμπειρο 

στέλεχος της αγοράς με 

γνώση , αγάπη και πάθος για 

τον Κλάδο Πυρός και 

συμπληρωματικούς κινδύνους , μαζί με την 

ομάδα της . 

Μ. Καρατζά: Προϊσταμένη του 

Κλάδου Μεταφορών και 

Σκαφών. Με γνώση και 

εμπειρία δεκαετιών 

αγωνίζεται για την ποιοτική 

και ποσοτική εξέλιξη των 

ασφαλιστικών καλύψεων και της παραγωγής 

του Κλάδου Μεταφορών με μεγάλη επιτυχία , 

βοηθούμενη από τις κ. Ε . Πασπάτη & Α. 

Χωρ ιανοπούλου 

1. Βαρσάνη : Προϊσταμένη του 

Κλάδου Διαφόρων 

Ατυχημάτων . Ο ιδανικός 

συνδυασμός της τεχνικής 

κατάρτισης και της εμπορικής 

ικανότητας . (photo 8) 

Γρήγορη , αξιόπιστη και ουσιαστική , μαζί με 

την ομάδα της προσφέρουν άμεσες λύσεις 

στον ιδιαίτερα απαιτητικό Κλάδο των 

Διαφόρων Ατυχημάτων . 

Α. Τούντας - θ. Καρόπουλος: Νέο αίμα στην 

ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ Α. Ε .Α.Ζ., παλιό σχετικά στην 

αγορά μας . Οι τεχνικές γνώσεις του πρώτου 

στην εκτίμηση και επιθεώρηση κινδύνων και 

οι ασφαλιστικές γνώσεις του δεύτερου στην 

ικανοποίηση των απαιτήσεων των μεγάλων 

πελατών, συνθέτουν ένα δυναμικό δίδυμο 

που προσθέτει αξία στις προσφερόμενες 

υπηρεσίες από την Εταιρία . 

Σ. Παλαιολόγος: 

Προϊστάμενος Αποζημιώσεων 

Γενικών Κλάδων. Με 
εμπειρία , ήθος και 

εργατικότητα προσφέρει με 

την ομάδα του σπουδαίο έργο 

στη γρήγορη και σωστή αντιμετώπιση των 

ζημιών . 

Α.Στρόφτη:Υπεύθuνη 

αντασφαλίσεων . Επίσης νέο 

αίμα με πολλές δυνατότητες 

και καλή γνώση του 

αντικειμένου τόσο των 

συμβατικών όσο και των 

προαιρετικών αντασφαλίσεων. 

Η κα Γ. Μπάκα προϊσταμένη 
των Εισπράξεων της Εταιρίας 

και η κα Σ . Χαραλαμπίου 

προϊσταμένη των δικαστικών 

υποθέσεων του Κλάδου 
Αυτοκινήτων , έμπειρες και 

ικανότατες , συμπληρώνουν ιδανικά τη 

στελεχειακή ομάδα της ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 
Α.Ε .Α . Ζ . 

Τέλος Γενικός Διευθυντής είναι ο κ . θ. 

Χριστιανός , παλιό στέλεχος της ασφαλιστικής 

αγοράς. (photo 14) 

Δεδομένόu ότι οι Εταιρίες ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 
Α . Ε.Γ.Α. και ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ Α. Ε.Α.Ζ . 
συστεγάζονται και σuνλειτουργούν θα ήταν 

άδικο να μην αναφερθούν τα στελέχη του 

ΟΜΙΛΟΥ ΑΣΠΙΣ που διοχετεύουν καθημερινά 

όλη την ενεργητικότητά τους στην άψογη 

λειτουργία και των δύο Εταιριών . Και αυτοί 
είναι οι κ.κ . Στ. Καρράς , Δ . Δεσύπρης & Η . 

Δίπλας των Οικονομικών Υπηρεσιών , οι κ . κ . Γ . 

Λεύκαρος , Κ . Καμινάρης & Κ. Αγγελής της 
Μηχανογράφησης , οι κ.κ . θ . 
Αναγνωστόπουλος & Ν. Χαλκιόποuλος της 
Αναλογιστικής Υπηρεσίας , η κα Λ. Βαρδακάρη 
& ο κ . Χ. Δημόπουλος του Marketing και της 
Επικοινωνίας και βέβαια τα ιστορικά -μαζί με 

τον κ . Κ. Λοuλουδάκη- στελέχη των 

πωλήσεων οι κ.κ . Θ. Αθανασούλιας & Α. 
Γιαννούσης καθώς επίσης και οι νεότεροι 
στην Εταιρία Διευθυντές Πωλήσεων κ . κ . Γ . 

Βαρσάμης , Ν . Παπανδρέου & 1. Ναυπλιώτης . 

Στην ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ όλοι οι ανωτέρω αλλά 
και οι υπόλοιποι των οποίων τα ονόματα δεν 

ήταν δυνατόν να περιληφθούν στο παρόν, 

κάνουμε τα πάντα για να έχουμε τους 

ασφαλισμένους μας και τους τρίτους 

ικανοποιημένους , τους συνεργάτες μας 

ευτυχείς και επιτυχημένους και τους 

μετόχους μας ασφαλείς και σίγουρους .. ■ 
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ING ΒΑΝΚ 

Στα πλαίσια της προσπάθειας για καλύτερη και ευρύ­

τερη εξυπηρέτηση, η ΙΝG Bank επέκτεινε την παρου­
σία της στην Ελλάδα με τρ ίο νέο πρότυπο Κέντρο Τρα­

πεζικής Εξυπηρέτησης . Δύο στην Αθήvο , στις περιο­

χές Γλυφάδας και Νέου Ψυχικού και ένα στη Θεσσα­

λον ίκη . Τα Κέντρα Τραπεζικής Εξυπηρέτησης Γλυφά­

δας και Νέου Ψυχικού λειτουργούν συμπληρωματικά 

με το κεντρικό κατάστημα Αθηνών και προσφέρουν 

προσωπική εξυπηρέτηση για προϊόντα ιδιωτικής πί­

στης (πιστωτικές κάρτες, προσωπικά και καταναλωτι­

κά δάνεια , στεγαστικά δάνεια) , υπηρεσίες κίνησης κε­

φαλαίων και επενδύσεις (ιδιωτικές καταθέσεις σε 

δραχμές και συνάλλαγμα και αμοιβαία κεφάλαια). Οι 

σύντομες συναλλαγές που αφορούν αναλήψεις ή κατα­

θέσεις, πραγματοποιούνται εύκολα και απλά από τους 

πελάτες στα ATMs κάθε Κέντρου Τραπεζικής Εξυπη­
ρέτησης, τα οποία λειτουργούν σε 24ωρη βάση και εί­

ναι συνδεδεμένα με το σύστημα διατραπεζικών συναλ­

λαγών ΔΙΑΣ . Το κατάστημα της Θεσσαλονίκης , όπως 

και το κεντρικό κατάστημα Αθηνών, προσφέρει όλες 
τις προαναφερόμενες υπηρεσίες καθώς και τομειοκές 

συναλλαγές . 

Η ING Bank, όπως και η Nationale-Nederlanden, είναι μέλος του ομίλου 

ING Group, ενός από τους μεγαλύτερους διεθνείς χρηματοοικονομικούς 
Οργανισμούς. Το ING Group, με εργασίες σε 60 χώρες και ανθρώπινο δυ­
ναμικό που υπερβαίνει σήμερα τους 80.000 υπαλλήλους, έχει ως βασικό 

στόχο του την παροχή ολοκληρωμένων χρηματοοικονομικών υπηρεσιών 

παρ~χοvτας πλήρη σειρά προϊόντων και υπηρεσιών. 

Στην ΙΝG Bank ο πελάτης θα βρει εvημέρωση, συμβουλές και λύσεις στις 
ιδιαίτερες αvάγκες του από τηv άvεση του σπιτιού του, χωρίς ουρές και 

ταλαιπωρία. Με ένα απλό τηλεφώvημα, ο προσωπικός Σύμβουλος της 

Nationale - Nederlanden θα είvαι πάντα στην διάθεσή του για va τον εvη­
μερώσει για τα προϊόvτα και τις υπηρεσίες που προσφέρει η Τράπεζα, 

ώστε ο πελάτης va επιλέξει αυτό που ταιριάζει στις ιδιαίτερες ανάγκες 

και προτιμήσεις του. .,,,.,.,. 
ΙΝG Jίι) ΒΑΝΚ 1 

Η προώθηση των τραπεζικών προϊόντων μέσω του δικτύου της Nationale­
Nederlanden ξεκινά με το άνοιγμα ενός Επενδυτικού Λογαριασμού - «κλειδί» για τις 
συναλλαγές των πελατών τόσο με την ΙΝG Bank όσο και με τη Nationale­
Nederlanden. Ο Επενδυτικός Λογαριασμός προσφέρει στους πελάτες του Ομίλου τις 
εξής δυνατότητες : 
• τριμηνιαίο ανατοκισμό, που αυξάνει την ετήσια απόδοση του τρέχοντος επιτοκίου 
• ονομαστικά επιτόκια καταθέσεων, ως εξής: 
Ο άνω των 300.000 δρχ . μέχρι 1 εκατ . δρχ. 5,50% 
Ο άνω του 1 εκατ . έως 3 εκατ . δρχ . 5,75% 
ο άνω των 3 εκατ. έως 5 εκατ . δρχ. 6,75% 
Ο άνω των 5 εκατ. δρχ. 7,00% 
• Στους πελάτες του Επενδυτικού Λογαριασμού ING Bank προσφέρεται η δυνατότη­
τα να αποκτήσουν τη νέα κάρτα ηλεκτρονικών συναλλαγών της Τράπεζας , την ING 
Bank e-card. Η e-card, η οποία προσφέρεται εντελώς δωpεόν, προσφέρει ευρύτερη 

και δυναμικότερη πρόσβαση στον Επενδυτικό Λογαριασμό όλο το 24ωρο τόσο στην 
Ελλάδα όσο και στο εξωτερικό. Οι κάτοχοι της e-card μπορούν να τη χρησιμοποιούν 
για ανάληψη και κατάθεση μετρητών , ενημέρωση για την κίνηση και το υπόλοιπο του 
λογαριασμού τους , αλλαγή Προσωπικού Αριθμού Αναγνώρισης καθώς και για αγο­
ρές σε καταστήματα που φέρουν το σήμα Visa Electron στην Ελλάδα και το εξωτερι­
κό. Η e-card προσφέρει πρόσβαση στην Ελλάδα σε περισσότερα από 2.800 ATMs 
που συμμετέχουν στο ΔΙΑΣ και σε περισσότερα από 500.000 ATMs σε όλο τον κό­
σμο με το σήμα Visa Electron. 
• δυνατότητα συναλλαγών από απόσταση, μέσω FAX 
• αναλυτική ενημέρωση κάθε μήνα 
• δυνατότητα επένδυσης σε Αμοιβαία Κεφάλαια Nationale-Nederlanden, των οποίων 
θεματοφύλακας είναι η ΙΝG Bank 
• δυνατότητα τοποθέτησης κεφαλαίων σε προθεσμιακές καταθέσεις με ελκυστικά 
επιτόκια 
Σημείωση: τα ανωτέρω επιτόκια είναι μικτά και υπόκεινται σε φορολόγηση 15% επί 
των τόκων. 

ι . Προσωπικά δάνεια ιχωρίς προσκό­
μιση αποδεικτικών αγοράς) από 500.000 δρχ . έως 
1.000.000 δρχ . διάρκειας 6 έως 48 μηνών , με ονομα­

στικό επιτόκιο 15,50% και έξοδα δανε ίου από 1 Ο 000 
έως 20.000 δρχ. Επιπλέον , σε συνεργασία με την 
Nationale-Nederlanden, η ΙΝG Bank προσφέρει δωρεάν 
ασφαλιστική κάλυψη για εξόφληση δανείου έναντι μόνι­
μης ολικής ή μερικής ανικανότητας ή έναντι θανάτου 
από ατύχημα . 
Σημ.: Τα παραπάνω επιτόκια επιβαρύνοντα ι με εισφορά 
0,6% του Ν. 128/75 και ΕΦΤΕ 3% επί των τόκων. 

11. Καταναλωτικά δάνεια (με προσκό­
μιση αποδεικτικών αγοράς) για αγορά αυτοκινήτου , οι­
κοσκευής , υπηρεσιών, από 1.000.000 έως 8.000 .000 
δρχ ., διάρκειας 12 έως 60 μηνών , με ονομαστικό επι­
τόκιο 13,50% και έξοδα δανείου 30.000 δρχ . Επιπλέον , 
σε συνεργασία με την Nationale-Nederlanden, η ING 
Bank προσφέρει δωρεάν ασφαλιστική κάλυψη για εξό­
φληση του δανείου έναντι μόνιμης ολικής ή μερικής 
ανικανότητας ή έναντι θανάτου από ατύχημα . 
Σημ.: Τα παραπάνω επιτόκια επιβαρύνονται με εισφορά 
0,6% του Ν . 128/75 και ΕΦΤΕ 3% επί των τόκων . 

111 . Στεγαστικό δάνεια για αγορά πρώ­
της , δευτερεύουσας κατοικίας , οικοπέδου για ανέγερ­
ση κατοικίας , ανέγερση , επέκταση , αποπεράτωση , επι­

σκευή και εκσυγχρονισμό κατοικίας , από 5.000.000 
δρχ . μέχρι το 100% της αντικειμενικής ή το 70% της 
εμπορικής αξίας. Η διάρκεια των στεγαστικών δανείων 
είναι 5-25 έτη . Τα προγράμματα επιτοκίων που παρέ­
χονται είναι: 
• Δάνειο σε Δραχμές με κυμαινόμενο επιτόκιο 9,50% 
• Δάνειο σε Ευρώ με κυμαινόμενο επιτόκιο 6,25% 
Οι δανειολήπτες έχουν τη δυνατότητα να αλλάξουν το 
πρόγραμμα του στεγαστικού τους δανείου όποτε επι­
θυμούν , καθώς και να προβούν σε μερική ή ολική προ­
εξόφληση . Τα στεγαστικά δάνεια της ING Bank, σε συ­
νεργασία με την Nationale-Nederlanden, συνοδεύονται 
από τις ακόλουθες ασφαλιστικές καλύψεις : 
• ζωής των δανειοληπτών 
• ακινήτου (ασφάλιση πυρός , σεισμού , τρομοκρατικών 
και κακόβουλων ενεργειών, κλοπής , ζημιών , ΑΙΙ Cover 
Plan, κ . λπ . ) . 

Σημ.: Τα παραπάνω επιτόκια επιβαρύνονται με εισφορά 

οι πιστφτικές,_κάρτες ΝΝ Visa Classic & 
ΝΝ Vιsa (;iOld είναι αποδεκτές σε όλες τις 
επιχειρήσεις της Ελλάδας και του εξωτερικού που 
φέρουν το σήμα VISA. Η ετήσια συνδρομή για την 
ΝΝ Visa Classic ε ίναι 10.000 δρχ . και για την ΝΝ 
Visa Gold είναι 20.000 δρχ . ενώ το ονομαστικό 
επιτόκιο είναι 20,75%. 
Στο σύνολο των υπηρεσιών που προσφέρουν οι 
ΝΝ Visa Classic & Gold στους κατόχους τους συ­
μπεριλαμβάνονται κα ι οι ακόλουθες δυνατότητες: 
Ο ανάληψη μετρητών σε όλες τις αυτόματες τα­

μειακές μηχανές που φέρουν το σήμα VISA 
(στην Ελλάδα και το εξωτερικό), μέχρι 300.000 
δρχ. ή 1.000 ευρώ. 

Ο αναλυτική ενημέρωση για τον λογαριασμό μέ­
σω της Μηνιαίας Κατάστασης Λογαριασμού σε 
δραχμές και σε ευρώ , 

Ο 24ωρη τηλεφωνική εξυπηρέτηση , 
Ο αγορές με δόσεις σε επιλεγμένα καταστήματα , 
Ο δυνατότητα μεταφοράς υπολοίπου λογαρια-

σμού άλλης πιστωτικής κάρτας , 
δωρεάν άμεση αντικατάσταση της κάρτας σας 
σε περίπτωση απώλειας ή κλοπής σε όλο τον 
κόσμο (VISA Global Customer Assistance 
Service) , 

Ο δωρεάν συνδρομή για τους 6 πρώτους μήνες , 
ελάχιστη καταβολή ίση με το 6% της συνολικής 
οφειλής. 

Η ING Bank σε συνεργασία με την Nationale­
Nederlanden καλύπτει -τόσο τους κατόχους ΝΝ 
Visa Classic & Gold όσο και την οικογένειά τους­
με ταξιδιωτική ασφάλιση προσωπικού ατυχήματος 
σε όλο τον κόσμο . Επίσης , η ING Bank προσφέρει 
στους κατόχους ΝΝ Visa Classic & Gold ασφαλι­
στική κάλυψη ταξιδιωτικής βοήθειας (ιατρικής ή 
νομικής φύσεως) σε όλο τον κόσμο . Ειδικότερα , 
στους κατόχους ΝΝ Visa Gold, η ασφάλιση ταξι­
διωτικής βοήθειας συμπληρώνεται με Ημερήσιο 
Νοσοκομειακό Επίδομα. Τα ανωτέρω ασφαλιστικά 
προγράμματα παρέχονται δωρεάν , χωρίς καμιά 
επιβάρυνση του κατόχου και λειτουργούν συμπλη­
ρωματικά σε όποια άλλη ασφάλιση ενδέχεται να 
έχει ένας κάτοχος ΝΝ Visa Classic & Gold στη 
Nationale-Nederlanden. 

Η Κάρτα Ασφαλίστρων 

ΝΝ Visa Electron είναι μία κάρτα 
που προσφέρουν η ΙΝG Bank και η Nationale­
Nederlanden. Την κάρτα αυτή μπορούν να απο­
κτήσουν όλοι οι ασφαλισμένοι στη Nationale­
Nederlanden και τους προσφέρει τη δυνατότη­
τα να πληρώνουν τα ασφάλιστρά τους στη 
Nationale-Nederlanden αυτόματα μέσω της 

κάρτας με ιδιαίτερα προνομιακό επιτόκιο , μόνο 
13,8%. 
Στο σύνολο των υπηρεσιών που προσφέρει η 
ΝΝ Visa Electron στους κατόχους της , συμπε­
ριλαμβάνονται και οι ακόλουθες δυνατότητες : 
Ο δωρεάν ετήσια συνδρομή. 

αναλυτική ενημέρωση για το λογαριασμό 
μέσω της Μηνιαίας Κατάστασης Λογαρια­
σμού σε δραχμές και σε ευρώ , 

Ο αγορές σε καταστήματα και επιχειρήσεις 

που φέρουν το σήμα Visa/Visa Electron, 
στην Ελλάδα και το εξωτερικό , μέχρι το 
όριο που έχει οριστεί για κάθε κάτοχο , 

Ο 24ωρη τηλεφωνική εξυπηρέτηση , 
Ο ελάχιστη καταβολή που περιλαμβάνει το 

6% του ποσού που αφορά χρέωση ασφαλί­
στρων της Nationale-Nederlanden και το σύ­
νολο του ποσού που αφορά αγορές σας σε 
καταστήματα. 

Σημ. : Τα παραπάνω επιτόκια επιβαρύνονται με 
εισφορά 0,6% του Ν . 128/75 και ΕΦΤΕ 3% επί 
των τόκων . 
Για περισσότερες πληροφορίες για τα προϊό­
ντα και τις υπηρεσίες που προσφέρει η ING 
Bank, οι ενδιαφερόμενοι μπορούν να επικοινω­
νούν με την Τράπεζα στο τηλέφωνο 955 1100, 
ή με το Υποκατάστημα Nationale-Nederlanden 
της περιοχής τους , ή με τον προσωπικό τους 
Σύμβουλο της ΝΝ . 

ΟJ2%mu•12W75καιΕΦΤΕ 3%εmτ~~~ 
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ING Διεθνές Συνέδριο 

Επικοινωνίο 
οε πονκόομιο κλίμοκο 

Στα τέλη τοu Mafou τα στελέχη τοu Ομ(λοu ING σuγκεvrρώθηκαν στην Ολλανδ(α για να 
παρακολοuθήσοuν το ετήσιο διεθνές σuνέδριο τοu Ομ(λοu και να καθοριΌοuν τη νέα 

στρατηγική αλλά και τοuς στόχοuς σε διεθνές επίπεδο. 

ην έναρξη του συνεδρίου κήρυξε ο νέος 

Τ 
πρόεδρος κ . Ε. Κιστ , ο οποίος μεταξύ 
άλλων τόνισε: «Βρισκόμαστε στο κα­

τώφλι ενός καινούργιου αιώνα και ένα 

εξ ολοκλήρου νέο Διοικητικό Συμβού­

λιο έχει συσταθεί από μέλη προερχόμενα από 

τέσσερα διαφορετικό κράτη. Στα πλαίσιο της νέ­

ος μας οργάνωσης, το καινούργιο Εκτελεστικό 

Κέντρο Ευrορe κατέχει κεντρική θέση. Όσο γιο 

τις νέες μορφές τεχνολογίας, αυτές αποκτούν 

όλο και μεγαλύτερη σημασία γιο τον τομέα των 
χρηματοοικονομικών υπηρεσιών». Αυτά είπε ο κ . 

Κιστ κατά τη διάρκεια μιας σύντομης ανασκόπη­

σης όλων των εξελίξεων με τις οποίες έρχεται 

αντιμέτωπη η ΙΝG σε αυτή τη νέα φάση που διανύ­
ει. 

Ο κ. Κιστ άρχισε την παρουσίασή του κάνοντας μια 
εισαγωγή προσωπικού χαρακτήρα μέσω κάποιων 
φοτογραφιών που τον απεικονίζουν σε διάφορες 
στιγμές της ζωής του όπως : παίχτης ομάδας σε 

διεθνές ακόμη και επαγγελματικό επίπεδο , οικο­
γενειάρχης αλλά και προμηθευτής χρηματοοικο­
νομικών υπηρεσιών . Ολοκληρώνοντας την εισα­

γωγή του , ευχαρίστησε το διακεκριμένο στο χώρο 
κ. Godfried van der Lugt λέγοντας : « μοιράστηκε 
μαζί μας πολύτιμες γνώσεις από τις οποίες είμα­
στε σε θέση να επωφεληθούμε τώρα». 

Πρώτες προτεραιότητες 
Ο κ . Κιστ ανάφερε έναν κατάλογο από πέντε προ-
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τεραιότητες εκ των οποίων ο επικοινωνιακός το­
μέας κατέχει την πρώτη θέση. Χαρακτηριστικά εί­
πε : « Είναι ανάγκη να διευρύνουμε τις δραστηριό­
τητες της ING στον τομέα των ολοκληρωμένων 
χρηματοοικονομικών υπηρεσιών αλλά και να κά­
νουμε γνωστή την αξία της τόσο σε εσωτερικό 
όσο και σε εξωτερικό επίπεδο . Πραγματικά χρειά­
ζεται να βελτιωθούμε στον τομεά αυτό ». 
Ως δεύτερη προτεραιότητα , ο κ . Κιστ ανέφερε τη 
λήψη πρωτοβουλιών στο χώρο του Ηλεκτρονικού 
Εμπορίου και έκανε έκκληση στο ακροατήριό του 
λέγοντας τα εξής : «Αδράξτε τις όποιες ευκαιρίες , 
εκμεταλλευτείτε τις γνώσεις σας και συνεργα­
στείτε . Μην εξετάζετε τα πράγματα μόνο βραχυ­
πρόθεσμα αλλά επενδύστε και σε τομείς με μα­
κροπρόθεσμο κέρδος όπως : προϊόντα , διανομή 
και τεχνολογ ία». 

Υψηλότεροι στόχοι 
Με τους χρηματοοικονομικούς στόχους στην τρίτη 
θέση, ο κ . Κιστ προκάλεσε κατά κάποιον τρόπο τη 
διοίκηση της ΙΝG . Αρχικά έκανε μια διεξοδική ανα­
φορά σε συζητήσεις που είχε πρόσφατα με αναλυ­

τές και επενδυτές μεγάλων επενδυτικών κέντρων 
σε παγκόσμιο επίπεδο. Όπως είπε , οι αναλυτές 
επαίνεσαν την αγοραστική στρατηγική της ING κα­
θώς επίσης και την πώληση συγκεκριμένων δρα­
στηριοτήτων. Επίσης πολλοί αναλυτές θεώρησαν 
σοφή την απόφαση της ING να άρει τελικά τις δια­
δικασίες εξαγοράς της Γαλλικής τράπεζας CCF. 
Τέλος θετικά σχόλια έγιναν για τις δραστηριότη-

τες της ING Direct, το διεθνή χαρακτήρα που απέ­
κτησε η διοίκηση της ING και τις βελτιώσεις στην 
παρουσίαση οικονομικών καταστάσεων. Από την 
άλλη πλευρά , ασκήθηκε και αρνητική κρ ιτική ως 
προς το γεγονός ότι η ING αποτελεί έναν σύνθετο 
οργανισμό ενώ η έννοια αυτή καθαυτή των ολο­

κληρωμένων χρηματοοικονομικών υπηρεσιών εί­
ναι ακόμη αρκετά δύσκολη για τον έξω κόσμο . Φυ­
σικά έγινε θετική μνεία στην αλλαγή σκηνικού 
στον τομέα των Εταιρικών και Επενδυτικών Τρα­
πεζικών διεργασιών , ωστόσο ταυτόχρονα εκφρά­
στηκε και η ανησυχία των αναλυτών για τις προο­
πτικές του τομέα αυτού σε μακροπρόθεσμη βάση . 
Το δεύτερο σημείο όπου εστίασαν την κριτική 
τους οι αναλυτές , αφορούσε στους χρηματοοικο­
νομικούς στόχους της ING καθώς , όπως έκριναν 
οι ίδιοι , οι στόχοι της ING είναι πολύ περιορισμέ­
νοι σε σύγκριση με εκείνους των ανταγωνιστών 
δεδομένης επίσης και της αύξησης του καθαρού 
κέρδους εκμετάλλευσης της ΙΝG κατά τη διάρκεια 
των τελευταίων ετών . 

Υποχρεωτική συνέργεια 
«Σχετικά με την ποιότητα στο λειτουργικό τομέα , 
δεν έχουμε περιθώριο για καμία παραχώρηση . 
Στόχος μας είναι η επίτευξη του τέλειου» , ειπε ο 
κ . Κιστ , τονίζοντας τον καθοριστικής σημασίας ρό­
λο που παίζει ο άνθρωπος όσον αφορά στην ποιό­
τητα των υπηρεσιών και προσθέτοντας ότι: «χρει­
άζεται να επενδύσουμε σε σωστά άτομα καθώς 
επίσης και να τους παράσχουμε τα κατάλληλα κί­
νητρα» . Στη συνέχεια , ο νέος πρόεδρος της ING 
επέστησε την προσοχή των ακροατών του στην 
ανάγκη για συνέργεια , ένα ζήτημα στο οποίο επα­
νήλθε συχνά κατά τη διάρκεια του συνεδρίου κα­
θώς δεν είναι καθόλου ευκαταφρόνητο. Αντιθέ­
τως , όλες οι επιχειρησιακές μονάδες θα έπρεπε 
όχι μόνο να τη θέτουν ως προτεραιότητά τους αλ­
λά και να την εφαρμόζουν στην πράξη . 

Ηλεκτρονικές ΕηιχειpQοεις 
οτο npooκQvιo 

ο ηλεκτρονικό εμπόριο θα αποτελεί στο 

Τ
εξής μόνιμο θέμα έρευνας όσον αφορά 
την παροχή χρηματοοικονομικών υπηρε­
σιών . Ο Alexander Rinnooy Kan , ένας από 
τους αρμόδιους του χαρτοφυλακίου ΙCΤ, 

στα πλαίσια του Διοικητικού Συμβουλίου της ΙΝG 
έδωσε το έναυσμα στη συζήτηση και στη συνέχεια 
ο Ζακ Κεμπ , ο διευθυντής των Ηλ. Επιχειρήσεων 
της ING σε παγκόσμιο επίπεδο , έκανε μια ανασκό­
πηση όλων των ηλεκτρονικών δραστηριοτήτων της 
ING. Προκειμένου να τονίσει τη σημασία της επι­
τάχυνσης στο χώρο των Ηλ . Επιχειρήσεων , ο 
Alexander Rinnoy Kan είπε χαρακτηριστικά: «Η 
πρώτη δεκαετία του lnternet ολοκληρώθηκε μέσα 
στο χρόνο που πέρασε . Όσο για τη δεύτερη ανα­
μένεται να διαρκέσει μέχρι το καλοκαίρι». Αυτό 
οφείλεται στις προκλητικές αλλαγές που έχουν 
σημειωθεί μέσω του lnternet. Για παράδειγμα , 
εξασφαλίζει πρόσβαση επτά μέρες την εβδομάδα , 
είκοσι τέσσερις ώρες το εικοσιτετράωρο ενώ το 
κόστος διεξαγωγής εμπορίου κατ ' αυτόν τον τρό­
πο αντιστοιχεί μόλις στο ένα τις εκατό του κό­
στους σε οποιοδήποτε κεντρικό κατάστημα . Με 
ένα απλό κλικ είμαστε δίπλα στους ανταγωνιστές 
μας ή ερχόμαστε σε άμεση επαφή με πιθανούς 
πελάτες μας . Ρίχνοντας μια ματιά στα μέχρι τώρα 
επιτεύγματα της ING μέσω lnternet, διαπιστώνου­
με ότι βρισκόμαστε στο κατώφλι της δεύτερης φά­
σης που συνεπάγεται μετάβαση από site πληρο­
φοριών σε site συναλλαγών, από κλειστά σε ανοι­
κτά συστήματα και από προστατευτισμό σε διαφά­
νεια . Πρόκεται για εξελίξεις που δε πρέπει να τις 
εκλαμβάνουμε ως απειλές , αλλά αντίθετα ως 
εμπορικές ευκαιρίες: καινούργια προϊόντα , παλιά 
προϊόντα σε καινούργιες εκδοχές , νέες ευκαιρίες 
για συνεργασία στην παροχή των υπηρεσιών μας 
και τέλος νέες εκφάνσεις αποδοτικότητας τόσο 
στην εσωτερική όσο και στην εξωτερική μας οργά­
νωση. 

Ηλεκτρονική ING 
Όταν τη σκυτάλη της συζήτησης πήρε ο κ . lnternet, 
όπως αποκαλείται χαρακτηριστικά ο Ζακς Κεμπ , 
είπε τα εξής : « Η στρατηγική της ING υποδηλώνει 
απλά την επιθυμία της να κατακτήσει μια από τις 
πρώτες τρεις θέσεις στην ηλεκτρονική αγορά στο 

χρηματοοικονομικό τομέα . Για το λόγο αυτό , συ­
γκεντρώσαμε σε ομάδες όλες τις πρωτοβουλίες 
της ING σχετικά με ηλεκτρονικές Επιχειρήσεις και 
ιδρύσαμε έναν οργανισμό ενίσχυσης των δραστη­
ριοτήτων της, το Κέντρο Ηλεκτρονικών Επιχειρή­
σεων , που δεν λειτουργεί μόνο ως «κέντρο τελει­
ότητας όσον αφορά την παροχή γενικών και πρα­
κτικών πληροφοριών αλλά και ενθαρρύνει τη δρο­
μολόγηση σχετικών προγραμμάτων στα πλαίσια 
της ING. Αυτή την περίοδο είμαστε στα πρόθυρα 
της πρακτικής εφαρμογής αυτών των πρωτοβου­
λιών , κάτι που λογικά θα οδηγήσει σε αύξηση των 
πελατών και του κέρδους ανά πελάτη καθώς πα­
ράλληλα και μείωση του κόστους ανά πελάτη». 
Σύμφωνα με τον Ζακς Κεμπ , ένα κρίσιμο ερώτημα 
που προκύπτει από τα παραπάνω είναι το ποιες 
είναι οι προσδοκίες του πελάτη από τις χρηματο­
οικονομικές υπηρεσίες που παρέχονται μέσω 
Ιnternet: «ποικίλλουν από αγορά προϊόντων (e­
finance) σε μεταφορά κεφαλαίων (e-payments) και 
από οικονομική συμμετοχή σε εταιρίες lnternet (e­
venture capital) σε ηλεκτρονικό εμπόριο με ξένο 
συνάλλαγμα , κεφάλαιο και παράγωγα (e-trading 
platforms). Ίσως επίσης οι προσδοκίες των πελα­
τών να περιλαμβάνουν ειδικά συγκριτικά site τα 
οποία θα τους δίνουν τη δυνατότητα να συγκρί­
νουν τις τιμές και την ποιότητα των προϊόντων 
που προσφέρουν διάφορα χρηματοοικονομικά 

ιδρύματα . Ίσως τα ίδια site να προσφέρουν και 
προϊόντα προς πώληση (e-information). Σε πολ­
λούς από τους παραπάνω τομείς η ΙΝG έχει θέσει 
σε εφαρμογή κάποια προγράμματα από τα οποία 
ορισμένα έχουν ήδη ολοκληρωθεί. 

Τρόποι διάθεσης 
«Κατά την άποψή μας , η άνοδος στις ηλεκτρονι­
κές επιχειρήσεις δεν αναιρεί τους παραδοσια­
κούς τρόπους διάθεσης προϊόντων. Η διαφορά εί­
ναι ότι τώρα οι πελάτες έχουν στη διάθεσή τους 
περισσότερες διεξόδους στις οποίες μάλιστα 
απαιτούν εύκολη πρόσβαση . Συνεπώς , είτε πρό­
κειται για απλά ή ασφαλιστικά χρηματιστηριακά 
γραφεία, για Διαδίκτυο , τηλέφωνο ή κινητό , οι πε­
λάτες μέσω ενός τηλεφωνικού αριθμού που θα εί­
ναι ταυτόχρονα ο αριθμός λογαριασμού τους αλλά 
και ο κωδικός τους , θα έχουν τη δυνατότητα να 
μεταβαίνουν εύκολα σε οποιοδήποτε από τα πα­
ραπάνω» . 

Εργαστήρια 
Κατά τη διάρκεια δέκα εργαστηρίων που πραγμα­
τοποιήθηκαν στα πλαίσια δυο συναντήσεων , πάνω 
από διακόσιοι διεθνείς διευθυντές της ΙΝG ανέλα­
βαν να δώσουν το περίγραμμα συγκεκριμένων 
σχεδίων για την εφαρμογή πρωτοβουλιών στον το­
μέα των Ηλ . Επιχειρήσεων. Για τον λόγο αυτό , οι 
σύνεδροι συγκεντρώθηκαν σε ομάδες ανάλογα με 
τις εμπορικές δραστηριότητες όπως : ηλεκτρονι­
κές χρηματιστηριακές υπηρεσίες , ηλεκτρονικές 
ασφάλειες , ηλεκτρονικά κινητά , ηλεκτρονικές πα­
ροχές υπαλλήλων , ηλεκτρονικό χρηματοοικονομι-

κό σχεδιασμό/ ιδιωτική τραπεζική και ηλεκτρονικό 
επιχειρηματικό κεφάλαιο. Σύμφωνα με τον Rinoy 
Kan, τα αποτελέσματα των εργαστηρίων δείχνουν 
ότι οι Ηλεκτρονικές Επιχειρήσεις συνιστούν πλέ­
ον ενδιαφέρον υψηλής προτεραιότητας στην ατζέ­
ντα όλων. Ωστόσο το lnternet δεν είναι ακόμη πλή­
ρως ανεπτυγμένο για να καλύπτει όλες τις επιχει­
ρησιακές μονάδες . Έτσι , πολλοί σύνδροι εξέφρα­
σαν το ενδιαφέρον τους για την ανταλλαγή εσωτε­
ρικών εφαρμογών ενώ πολλοί έκαναν έκκληση για 
σταθεροποίηση του συστήματος. Έγιναν επίσης 
προτάσεις για τη διερεύνηση ευκαιριών για από 
κοινού επιχειρηματικές απόπειρες πέρα από τα 

όpια των υποκαταστημάτων μας με προμηθευτές 
υπηρεσιών μη χρηματοοικονομικού χαρακτήρα, 
όπως για παράδειγμα, με εταιρίες τηλεπικοινω­
νιών , καταστήματα και εκδοτικές εταιρίες. 

Κέντρο ηλεκτρονικής 
παροχής λύσεων και 
Κέντρο ηλεκτρονικών 

επιχειρήσεων 
Το Κέντρο Ηλ. παροχής λύσεων ιδρύθηκε την 1η 
Ιανουαρίου του 2000, προκειμένου να παρέχει 
άμεση πρόσβαση σε κάθε μορφής πρακτική πλη­
ροφορία σχετικά με τις Ηλεκτρονικές Επιχειρή­
σεις. Το κέντρο αυτό , σε συνεργασία με τους Cap 
Gemini Ernst & Young καθώς και με το Κέντρο Ηλ. 
Επιχειρήσεων παρέχει πλήρως ικανοποιητικές λύ­
σεις . Στην κορυφή του είναι ο Σκοτ Μακόνελ. Εν 
τω μεταξύ , έχουν δρομολογηθεί διάφορα προ­
γράμματα , όπως η ανάπτυξη του EC Backbone, 
ενός κοινού δικτύου software, το οποίο θα μπορεί 
να χρησιμοποιείται σε ολόκληρο τον Όμιλο και η 
ανάπτυξη του Siebel , ενός συστήματος διοίκησης 
πελατειακών σχέσεων για πελάτες παγκοσμίου 
επιπέδου καθώς επίσης και η διαμόρφωση κοινών 
προγραμμάτων και αναπτυσσόμενων χώρων όπως 
Java, Notes, ΙΒΜ και Sun. Το κέντρο έχει διαμορ­
φώσει ένα αγγλόφωνο δίκτυο ενημέρωσης για 
όλες τις πρωτοβουλίες του Ομίλου για σχετικές 
παρουσιάσεις και για ενδιαφέρουσες εκδόσεις 
στο χώρο. 
Μπορείτε να επισκεφτείτε το δίκτυο στη διεύθυν­
ση: http://www.e-portal,ing.-int. ■ 
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ΑοΦόΑιοn Ριοunχονίος , 

ο 
όμιλος Gerling και κατ ' επέκταση 
η Gerling Ελλάς ασχολείται κατά 
κύριο λόγο με την ασφάλιση της 
βιομηχανίας και του εμπορίου . 

Ο κλάδος Αστικής Ευθύνης ειδικεύεται σ ' 
όλα τα προϊόντα Αστικής Ευθύνης , στη 
Γενική Αστική Ευθύνη , στην Αστική 
Ευθύνη Προϊόντων , στην Ανάκληση 
Προϊόντων και την Επαγγελματική Αστική 

Ευθύνη αρχιτεκτόνων , μηχανικών , 
λογιστών και δικηγόρων, δίνοντας έτσι, 
τη δυνατότητα στους Ασφαλισμένους , μ ' 
ένα προγραμματισμένο μικρό κόστος 
ασφάλισης Αστικής Ευθύνης , να μπορούν 
να εξαλείψουν τις οδυνηρές για την 
οικονομική κατάσταση μιας εταιρίας 

συνέπειες , από απρόβλεπτες και 

μεγάλες ζημιές , που δεν μπορούν να 
αποκλείσουν ότι κάποτε θα συμβούν . 
Μέσω των ασφαλιστηρίων συμβολαίων 

Ιδιοκτησίας & Διακοπής Εργασιών η 
Gerling Ελλάς προσφέρει τη δυνατότητα 
προστασίας της ιδιοκτησίας και των 
κερδών από οποιεσδήποτε ζημιές , 
συμπεριλαμβανομένης και της φωτιάς . 
Με την Ασφάλιση Πυρός οι πελάτες 

έχουν στη διάθεσή τους την καλύτερη 
δυνατή και πλήρη ασφαλιστική κάλυψη , 
καθώς ο εν λόγω κλάδος ασφαλίζει , 

& εμποοιοu 
πέραν του κινδύνου πυρός , και 
οιονδήποτε άλλο κίνδυνο. 

Η Gerling Ελλάς δραστηριοποιείται και 
στην Ασφάλιση Τεχνικών Έργων στην 
οποία συμπεριλαμβάνεται η ασφάλιση 
κατασκευής έργων πάσης φύσεως , η 
ασφάλιση των μηχανημάτων των έργων , 
των μηχανικών βλαβών , των εργοστασίων 

/ εγκαταστάσεων , της απώλειας κερδών 
συνεπεία μηχανικών βλαβών , του 
ηλεκτρονικού εξοπλισμού και της 
έκρηξης λεβητών . 

Τα ασφαλιστήρια συμβόλαια του κλάδου 
Mobility αποτελούν μία σύγχρονη μορφή 
ασφαλιστικής κάλυψης γιατί προσφέρουν 
τη δυνατότητα προστασίας διαφόρων 
εκδηλώσεων, θεαμάτων , συναυλιών και 

φεστιβάλ μέσω των ασφαλιστηρίων 
«ακύρωσης & μη εμφάνισης», διαφόρων 
χρηματοοικονομικών απαιτήσεων μέσω 
των ασφαλιστηρίων συμβολαίων 
«finance» και κάθε μορφής μεταφορά 
εμπορευμάτων ανά τον κόσμο μέσω των 
συμβολαίων «μεταφορών», τα οποία και 
αποτελούν και ένα σημαντικό τομέα της 
εμπορικής δραστηριότητας . 
Η ασφάλιση σκαφών και μηχαν , 
θαλάσσιους κινδύνους καλύψε 

/ 

τον κλάδο Σκαφών , ο οποίος 
συμπεριλαμβάνει επίσης την αστική 

ευθύνη συνεπεία σύγκρουσης , τη 
θαλάσσια αρωγή και τους κινδύνους 
ελλιμενισμού . 
Το πιο πρόσφατο ασφαλιστικό προϊόν που 
προστέθηκε στη λίστα των καλύψεων εκ 

μέρους της Gerling είναι η Ασφάλιση 
Πιστώσεων , η οποία όχι μόνο 
προστατεύει τις πωλήσεις από τον 
κίνδυνο επισφαλών απαιτήσεων , αλλά 
προσφέρει μέσω ενός παγκοσμίου 
δικτύου πληροφοριών πολύτιμα στοιχεία 
για την πιστοληπτική ικανότητα των 
πελατών και βοηθάει στο σχεδιασμό και 
στη διεξαγωγή στρατηγικής εξυγίανσης 

όταν κάποιος πελάτης αντιμετωπίζει 

κρίση . . ■ 

Κάθε ασφαλιστής 
δικαιούται 

σε κάθε έκδοση .. """ 
το περιοδικό 81\1. 
στο γραφείο "''°"'•""'. 

ή στο σπίτι του 
Στις σελίδες του : 

• Γνώσεις - εμπειρίες 
• Αλήθεια για καλύτερη καριέρα 
• Πληροφόρηση , ήθος, ειλικρίνεια 

• ΤΡΟΠΟΙ και ΜΕΘΟΔΟΙ ΕΡΓΑΣΙΑΣ 
. το ΣΥΜΦΕΡΟΝ ΤΟΥ ΑΣΦΑΛΙΣΤΗ 

rιΝε Σ'ΙΝUΟΜΗΓΗΣ 

• ΟΙ ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ ΑΞΙΖΟΥΝ 
ΚΑΛΠΕΡΗ ΜΕΤΑΧΕΙΡΙΣΗ! 

• ΣΤΗΡΙΞΕ το ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ Σ 
ΤΗ ΔΙΚΗ ΣΟΥ ΦΩΝΗ! 

ΔΕΛΤΙΟ ΕΓΓΡΑΦΗΣ ΣΥΝΔΡΟΜΗΤΗ 

Ο Για ένα χρόνο Ο Για δύο χρόνια 

ΟΝΟΜΑΤΕΠΩΝΥΜΟ: .... .............. ................................................ ΕΤΑΙΡΙΑ: ........................................................... . 
ΘΕΣΗ ΣΤΗΝ ΕΤΑΙΡΙΑ: ................................................................ ΔΙΕΥΘΥΝΣΗ: ..... ................ .. ............................ . 
ΤΑΧ. ΚΩΔΙΚΑΣ: .............. ................................................ ............ ΠΟΛΗ: .. .. ............. ........ .. ...... ... ......................... . 
ΤΗΛΕΦΩΝΑ: .. ............................................................. ... ...... ... ... .. FAX: ....... .............. ............................................ . 

Ο Αποστέλλω ταχυδρομική επιταγή 

Ο Κατάθεση στο λογαριασμό 51342181 /104 Εθνικής Τράπεζας Ελλάδος 

Προσοχή! Για να γίνει πίστωση , αναγράψτε στην κατάθεση τον αποστολέα και το περιοδικό και 

στείλτε το παραστατικό στο fax: 36.11.545 
Ο Θα σαλεί εισπράκτορας (Μόνο στην ευρύτερη περιοχή του κέντρου της Αθήνας) 

ο Θα περάσω από τα γραφεία σας 

ΑΞΙΑ ΕΤΗΣΙΑΣ ΣΥΝΔΡΟΜΗΣ 

Τεύχος : 1.500 Δρχ. • Φοιτητές 6.000 Δρχ. • Ιδιώτες 10.000 Δρχ. • Εταιρίες - Οργανισμοί 30.000 Δρχ. 

ΑΞΙΑ ΔΙΕΤΟΥΣ ΣΥΝΔΡΟΜΗΣ 

Φοιτητές 10.000 Δρχ. • Ιδιώτες 15.000 Δρ. • Εταιρίες - Οργανισμοί 50.000 Δρχ. 



--CO::ιvt:~ER.CIAL U-~IO~ 

Η Commercial Union 
ταξιδεύει 

Ινδονnσία-Μπαλί-Σιγκαπούρn 
Στο Ν. Ημισφαίριο του πλανήτη, 

8 μοίρες κάτω από τον 
Ισημερινό, 18 - 27/8/00, 

πραγματοποιήθηκε το τα~ίδι -
συνέδριο του Δικrύου 

Πωλήσεων της COMMERCIAL 
UN/ONLIFE 

ο 
ι πρώτοι Ασφαλιστικοί Σύμβουλοι και Διευθυντικά Στελέχη της 

Εταιρίας συναντήθηκαν στο «Μεγάλο Βουνό» το Μπαλί, αλλά 

και στη «Πόλη του Λιονταριού» τη Σιγκαπούρη. Εκεί είχαν την 

ευκαιρία να μοιρασθούν απόψεις και επαγγελματικές ιδέες εν 

μέσω επίγειων παραδείσων. 

Παρdλληλα έδωσαν την ευκαιρία στην Εταιρία να τιμήσει : 

Το ήθος τους , τον επαγγελματισμό τους και την παραγωγικότητά τους. 

Το ραντεβού ανανεώθηκε για 12 μήνες αργότερα ... , στο Παρ ίσι αλλά και ... 
την Κούβα! (για τους Super Stars). 

ΟΙ ΠΡΩΤΟΙ ΤΩΝ ΠΡΩΤΩΝ 
AGENCY SYSTEM 

Branch Managers 
Ασφάλιστρα Περιοδικών Ασφάλιστρα 

Καταβολών Διαγωνισμού 

1 ος 1. Καρυτινός 1 ος 1. Καρυτινός 
2η Δ. Αλμαπνίδου 2η Δ . Αλμπανίδου 

3ος Δ . Πατρίκιος 3ος Δ . Πατρίκιος 

Ασφάλιστρα 

Μιας Καταβολής 

1 η Δ. Αλμπανίδου 

2ος Δ . Πατρίκιος 

3ος Χ . Τζωαννόποuλος 

Assistanι Branch Managers 
1 ος Δ. Γ αβαλάκης 

2η n. Μουστάκα 
3η Ε. Παπαγεωργίου 

1ος Δ . Γαβαλάκης 

2η Π . Μουστάκα 

3η Ε . Παπαγεωργίου 

1η Π . Μουστάκα 

2ος Δ. Γαβαλάκης 

3ος Η . Κοντογιάννης 

Στο BALI HILTON Hotel, σε μια βραδιά αντάξια των προσπαθειών & των αποτελεσμάτων ο Πρόε­
δρος & Δ/νων Σύμβουλος 8. Γ. Χάβαρης και ο Διευθυvτής Πωλήσεων & Marketίng Τ. Δ. Παλαιο­

λόγος, τίμησαν τους ΝΙΚΗΤΕΣ! 
1 ος Κ . Ίσίχλης 

2ος Δ. Νεοφυτίδης 

3η Μ . Τσιώνη -

Unil Managers 
1 ος Κ . Τσίχλης 

2ος Δ. Νεοφυτίδης 

3η Μ . Τσιώνη 

1ος Κ . Τσίχλης 

2ος Δ. Νεοφυτίδης 

3η Π . Κονδούλα 

Οι πρώτοι των πρώτων ανάμεσα στο Γενικό Διευθυντή κ. Β. Γ. Χάβαρη και το Διευ­

θυντή Πωλήσεων & Marketίng κ. Τ. Δ. Παλαιολόγο 
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1η Ε . Κοντέα 

2ος Χ. Γλυκής 

ΑοΦολιοτικοί ΣύuΒουλοι 

3η Σ . Θεοδωρίδου 

1η . Ε . Κοντέα 

2ος Χ. Γλυκής 

3η Μ . Παπακυρίδου 

1 ος Α . Παράσχος 

2η Μ . Παπακυρίδοu 

3η Σ. Θεοδωρίδοu 

Π . Πυλωρίδης 

Brokerage System 
Πpώτn Διεύθuνοn Ποpονωνnς 

Π . Πυλωρίδης Π . Πuλωρίδης 

Assistant Managers 
1 ος Θ . Πυλωρίδης 1ος Θ. Πυλωρίδης 1 ος Θ . Πυλωρίδης 

2ος Ελ . Αφεντούλης 2ος Ελ. Αφεντούλης 2ος Ελ. Αφεντούλης 

Unil Manager 
Σ . Αφεντούλη Σ. Αφεντούλη Σ . Αφεντούλη 

Οι πρώτοι των πρώτων ανάμεσα στο Γενικό Διευθυντή Β . Γ . Χάβαρη και το Διευθυντή Πωλήσεων 

& Marketing Τ . Δ . Παλαιολόγο 

Branch Managers 1 

1. Καρυτινός Δ . Αλμπανίδου 

Assistant Branch Managers 

Δ. Γαβαλάκης 

Unit Managers 

Κ. Τσίχλης Δ. Νεοφυτίδης 

Unit Managers 

Δ. Πατρίκιος 

Π. Μουστάκα 

Μ. Τσιώνη 

Ε . Κοντέα Χ. Γλυκής Σ . Θεοδωρίδου Μ. Παπακυρίδου 

Ο Διευθυντής Πωλήσεων & 
Marketίng Τ. Δ. Παλαιολόγος, 

βραβεύει τους περιφερειακούς 
Διευθυντές Ανάπτυξης Γρηγ. 

Σουκιούρογλου (αριστερά) & Κ. 
Πούλο (δεξιά) 
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Σuunόo•o διοκεκpιμένων 

ΟΟΦΟλιοτών 

Μ 
ε μεγάλη επιτυχία πραγματοποίησε η METR0LIFE ΕΜΠΟΡΙΚΗ το 5ο Συ­
μπόσιο των Διακεκριμένων της Ασφαλιστών στο ξενοδοχείο RODOS 
PALACE στην πανέμορφη Ρόδο. Κύριο θέμα των εργαςηών του συμποσί­
ου ήταν «Η καριέρα του Ασφαλιστή και οι δυνατότητες εξέλιξής του ». 

Οι δύο ομάδες Εργασίας του Συμποσίου , η πρώτη με συντονιστή τον κ. Παύλο Πα­
παστογιαννίδη και μέλη τους κ . κ . Βαγγέλη Γιαννόπουλο , Αθηνά Μπαλτά, Τάσο Μά­
μαλη και η δεύτερη με συντονιστή τον κ . Παναγιώτη Ζουγανέλη, και μέλη τους κ.κ. 
Σώζων Διδυμιώτη, Θέλξη Τροχαλή, Γιώργο Λο­
γοθέτη , επεξεργάστηκαν θέματα σχετικά με τη 

Καριέρα του Ασφαλιστή , τις δυνατότητες και 
προοπτικές της νέας υπηρεσίας lnvestment 
Planning ως εργαλείο πρόκλησης καριέρας , τον 
ανταγωνισμό κ . ά . 
Στο Συμπόσιο μίλησαν ως εξωτερικοί εισηγητές 

η κα Μαργαρίτα Αντωνάκη - Διευθύντρια Ένω­
σης Ασφαλιστικών Εταιριών Ελλάδος και ο κ . 

Πρόδρομος Ευθύμογλου - Καθηγητής του Πανε­
πιστημίου Πειραιά. 

Τέλος το Συμπόσιο τίμησαν με την παρουσία 
τους ο Δήμαρχος Ιαλυσσού Ρόδου κ. Στάγκας , ο 
Αντινομάρχης Δωδεκανήσου κ. Ευθυμίου και ο 

Περιφερειακός Διευθυντής της Εμπορικής Τρά­
πεζας κ . Δράκος. 

Από αριστερά προς τα δεξιά 

ο Διευθυντής Πωλήσεων κ. 
Β. Κέκκης, ο Γενικός Διευθυ­

ντής κ. Α. Κατσαράς, η Διευ­

θύντρια του Υποκαταστήμα­

τος Ρόδου κα Δ. Μουτάφη 
και ο Διευθυντής Εκπαίδευ­

σης και Πελατείας κ. Μ. Φι­
λίππου 

Αναμνηστική φωτογραφία των συμμετεχόντων στο συμπόσιο 
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GROUP 
Νέο uενόΑn εξοyοpό 

στις Ηνωμένες Πολιτείες 

ο 
Όμιλος ΙΝG ανήγγειλε στις 20 Ιουλίου την πολύ 
μεγάλη εξαγορά , το ύψος της οποίας ανέρχεται 
σε 7,7 δισ . Δολάρια (2,8 τρισ . Δρχ . ) . Η συμφω­
νία εξαγοράς περιλαμβάνει τις εταιρίες Aetna 

Financial Servises & Aetna lnternational. 
Στη συνολική αξία της εξαγοράς συμπεριλαμβάνεται και 

ποσόν 2, 7 δισ . Δολαρίων εκκρεμών υποχρεώσεων που 
αναλαμβάνεται από την ING. Η εξαγορά αναμένεται να 
ολοκληρωθεί τον προσεχή Δεκέμβριο μετά την έγκριση 

των αρμόδιων αρχών και της συνέλευσης των μετόχων. 

Με την εξαγορά των δύο αυτών εταιριών η διεθνής πε­
λατειακή βάση του ING αυξάνεται από 30.000.000 σε 
50.000.000 πελάτες. Το σύνολο των εσόδων από ασφά­
λιστρα αυξάνεται από 27 δισ . Δολάρια σε 39 δισ . Δολά­
ρια (14 τρισ. Δρχ . ) . Τα υπό Διαχείριση κεφάλαια αυξά­

νονται από 383 δισ . Δολάρια σε 467 δισ . Δολάρια (168 
τρισ. Δρχ . ). Ο Όμιλος ΙΝG τοποθετείται στην 11η θέση 
από τη 19η που ήταν προηγουμένως μεταξύ όλων των 
διαχειριστών κεφαλαίων παγκοσμίως. 
, c Οι εξαγορές της ReliaStar της Aetna Financial Services 
& Aetna lnternational» αναφέρει ο κ . Ewald Kist πρόε­
δρος του συμβουλίου διοικήσεως του ING «συμπληρώ­
νουν τη στρατηγική μας επιδίωξη να συμπεριληφθούμε 

μεταξύ των 1 Ο μεγαλυτέρων στην Αμερικανική αγορά . Η 
αύξηση του μεγέθους είναι απολύτως απαραίτητη για 
να διατηρήσουμε την πρωτοπορία μας στις διεθνείς 
χρηματοοικονομικές αγορές. Είμαι ευτυχής που και οι 

δύο πρόσφατες εξαγορές μας έχουν σπουδαία επίδοση 
στις αγορές τους . Επιπροσθέτως θα επενδύσουμε συ­
μπληρωματικά κεφάλαια για να χρηματοδοτήσουμε αυ­

τές τις πράξεις από τα ταμειακά μας αποθέματα» . 
Στις Ηνωμένες Πολιτείες ιδιαίτερα μετά την εξαγορά , ο 
όμιλος ING καταλαμβάνει την πρώτη θέση στην αγορά 
από πλευράς ασφαλίστρων Ζωής και συνταξιοδότησης 
επίσης την έκτη θέση από πλευράς ύψους υπό Διαχεί­
ριση κεφαλαίων. Με την προσθήκη των εταιριών αυτών 

το ING επιτυγχάνει μεγάλη διεύρυνση των προσφερόμε­
νων προϊόντων και ένα επιτυχημένο δίκτυο στις Ηνωμέ­
νες Πολιτείες . 

Στην Ασία , τη Λατινική Αμερική και τις χώρες του Ειρηνι­
κού όπου η παρουσία της Aetna lnternational είναι σημα­
ντική , προστίθεται στις δραστηριότητες του ΙΝG και δη­

μιουργούνται νέες προοπτικές σε αναπτυσσόμενες 
αγορές . 

Οι δύο εταιρίες απασχολούν προσωπικό έντεκα χιλιά­
δων διακοσίων ατόμων και τα λειτουργικά τους κέρδη το 
1999 ήταν 393 εκατ . δολάρια (141 δισ . Δρχ. ) . 

φ INTERAMERICAN 
Συνεργάτες της lnteramerican οι κορυφαίοι 
ασφαλιστικοί σύμβουλοι 1999 

ο 
Πανελλήνιος Σύνδεσμος Ασφαλιστικών Συμβούλων (ΠΣΑΣ) 
οpγάν_ωσε και φέτος , με ιδ_ιαίτερη επιτυχί~, την ετήσια γιορ­
τη βραβευσης των κορυφαιων Ασφαλιστικων Συμβούλων της 
χώρας. Η εκδήλωση πραγματοποιήθηκε στις 27 Ιουνίου στο 

Diνani Apollon Palace, με συμμετοχή 850 περίπου ανθρώπων της 
ασφαλιστικής αγοράς και την τίμησαν με την παρουσία τους πρόσω­
πα επιφανή της πολιτικής , οικονομικής και κοινωνικής ζωής αλλά και 

δημοσιογράφοι. Ο κ . Αθανάσιος Σκορδάς , πρόεδρος του ΠΣΑΣ, κατά 
την ομιλία του αναφέρθηκε στο νέο ρόλο που καλείται να διαδραμα­
τίσει ο Ασφαλιστικός Σύμβουλος στο ταχύτατα εξελισσόμενο χρημα­
τοοικονομικό περιβάλλον και καθώς προβάλλουν ήδη τα γεγονότα 
στα εναλλακτικά δίκτυα πωλήσεων. 
Οι Ασφαλιστικοί Σύμβουλοι , που βραβεύτηκαν ως κορυφαίοι κατά το 
1999, ανήκουν στην ασφαλιστική οικογένεια της INTERAMERICAN 
και είναι οι : 
• Νικήτας Νικόλαος , στον Κλάδο Γενικών Ασφαλίσεων 
• Ζερβού Αικατερίνη , στα Αμοιβαία Κεφάλαια 
• Μαντζιάρας Ευάγγελος , στον Κλάδο Ασφαλίσεων Ζωής . 
Στα πρόσωπα των ανωτέρω βραβευθέντων όμως , αντανακλάται ου­
σιαστικά η μεγάλη παραγωγική επίδοση του συνόλου των συνεργα­
τών του Δικτύου Πωλήσεων INTERAMERICAN, που πέτυχαν αποτε­
λέσματα-ρεκόρ κατά το 1999. 

..1liι:D m Life 

Η ΑΙΙcο ΑΙα ιιιe στο ιπιemeι 

Τ 
ο lnternet αποτελεί ένα ιδιαίτερα δυναμικό , αμφίδρομο επικοινωνιακό μέ­

σο , το οποίο αναπτύσσεται με ταχείς ρυθμούς σε όλο τον κόσμο , δίνο­
ντας νέες διαστάσεις και νέες δυνατότητες στη διακίνηση πληροφοριών 

και ιδεών . Η ALICO AIG Life Ελλάδος εγκαινίασε πρόσφατα τη δική της ιστοσε­
λίδα στο Διαδίκτυο . Η ηλεκτρονική της διεύθυνση είναι http//:www.alico.gr 
Μέσα από τις σελίδες του site, ο επισκέπτης μπορεί να ενημερωθεί για την 
ALICO AIG Life, τις δραστηριότητές της , τα προγράμματα που διαθέτει , το Δί­
κτυο Υποκαταστημάτων και Γραφείων και βέβαια τα οικονομικά της στοιχεία , 
ενώ ιδιαίτερη αναφορά γίνεται στις ευκαιρίες σταδιοδρομίας που παρέχει η 
Εταιρία . Το περιεχόμενο έχει σχεδιαστεί με τρόπο ώστε να αναδεικνύει τις 
παραμέτρους που εδώ και πολλά χρόνια έχουν καθιερώσει την ALICO ΑΙG Life 
ως τη Νο 1 Διεθνή ασφαλιστική εταιρία Ζωής στην Ελλάδα . 

Παράλληλα , γίνεται αναφορά στη διεθνή διάσταση της Εταιρίας , ενώ υπάρχει 

δυνατότητα σύνδεσης με τα sites των υπολοίπων χωρών της Περιφερειακής 
Διεύθυνσης Ιβηρικής , Κεντρικής και Ανατολικής Ευρώπης της ALICO AIG Life, 
καθώς επίσης και με το site της μητρικής εταιρίας AIG στις ΗΠΑ . Ακόμη , θα 
προβάλλονται όλες οι τελευταίες σημαντικές ειδήσεις που αφορούν την 
ALICO AIG Life και τους ανθρώπους της . Τέλος , αξίζει να σημειωθεί ότι έχει 
ληφθεί ειδική μέριμνα ώστε το site να προσφέρει και τη δυνατότητα αμφίδρο­
μης επικοινωνίας . Η παρουσία της ALICO ΑΙG Life στον Κυβερνοχώρο δεν θα 
ήταν δυνατόν να είναι στατική . Τα περιεχόμενα του site της ALICO AIG Life 
Ελλάδος θα ανανεώνονται και θα εμπλουτίζονται σε τακτική βάση . 
Την ευθύνη της παρουσίας της ALICO AIG Life στο lnternet την έχει το Τμήμα 
Προώθησης και Δημοσίων Σχέσεων της Εταιρίας με τη συμβολή και άλλων 

Τμημάτων της ALICO AIG Life. 

□ ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 
Άνοδος 47% οτnν nοpονωνn οοΦολίοτpων 

των ετοιpιών του ομίλου Ασπίς 
το πρώτο &unνo του 2000 

Σ 
το ποσό των 50,3 δια. δρχ, ανήλθε η συνολική παραyωyή ασφαλίστρων των 
αφαλιαπκών εταιριών του ομίλου ΑΣΠΙΣ το πρώτο εξάμηνο του 2000, έναντι 
34,2 δια. δρχ, της αντίστοιχης περυcnνής περιόδου, παρουcnάζοντας ποσο, 
απαία αύξηση κατά 470/ο. 

Ειδικότερα η παραγωγή ασφαλίστρων της ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ ΑΕΓΑ τους έξι πρώ­
τους μήνες του τρέχοντος έτους έφθασε τα 20 δισ. δρχ. εμφανίζοντας άνοδο 
σε ποσοστό 33,3% συγκριτικά με το αντίστοιχο διάστημα του '99. Επίσης , η πα­
ραγωγή ασφαλίστρων της ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ ΖΗΜΙΩΝ άγγιξε το πρώτο 6μηνο 
του 2000 τα 6,33 δισ. δρχ. σημειώνοντας αύξηση ύψους 126,5% σε σχέση με 
την ανάλογη περυσινή χρονική περίοδο . 
Υπογραμμίζεται ότι η συγκεκριμένη εταιρία θα εισέλθει στην Κύρια Αγορά του 
Χρηματιστηρίου Αξιών Αθηνών στα τέλη του 2000. 
Επισημαίνεται ότι στην παραπάνω αναφερόμενη συνολική παραγωγή υπολογί­
ζονται τα αποτελέσματα των προσφάτως εξαγορασθεισών από τον όμιλο 
ΑΣΠΙΣ ασφαλιστικών εταιριών , ΓΚΟΤΑΕΡ ΕΛΛΑΣ , NORDSTERN C0LONIA 
HELLAS, N0RDSTERN C0L0NIA HELLAS LIFE και C0MMERCIAL UNION LIFE. 
Σημαντική συμβολή στην ανέλιξη των οικονομικών μεγεθών των ασφαλισικών 
εταιριών του ομίλου ΑΣΠΙΣ , επέφεραν οι πωλήσεις των Unit Linked προϊόντων 
και ειδικότερα του «ΑΣΠΙΣ Bond Εγγύησης Κεφαλαίου». Ο όμιλος αναμένει 
ακόμη καλύτερα αποτελέσματα τους προσεχείς μήνες με την προώθηση δύο 
νέων καινοτόμων προϊόντων , του νέου Unit Linked «ΑΣΠΙΣ Bond Δημιουργίας 
Κεφαλαίου» και του ασφαλιστικού προγράμματος c,Euro Life 2001 ». 

Ειδικότερα το «ΑΣΠΙΣ Bond Δημιουργίας Κεφαλαίου» είναι επενδυτικό πρό­
γραμμα που προσφέρει τη δυνατότητα επίτευξης υψηλών αποδόσεων με απο­
τελεσματική διαχείριση των αποταμιεύσεων του ασφαλισμένου . Ενώ παράλλη­
λα εξασφαλίζει μοναδικά ασφαλιστικά προνόμια . Επίσης ο ασφαλισμένος έχει 
τη δυνατότητα , με ετήσιες καταβολές (ελάχιστο ποσό 75 .000 δρχ . ) να δημι~ 
ουργήσει ένα σημαντικό κεφάλαιο για κάλυψη μελλοντικών αναγκών του . 
Το «Euro Life 2001" προσφέρει τη δυνατότητα αγοράς υψηλού κεφαλαίου κά­
λυψης για κρίσιμες περιόδους της ζωής του ασφαλισμένου , σε εξαιρετικά προ­
σιτή τιμή. Ακόμη , σε περίπτωση διάγνωσης καταληκτικής ασθένειας δίδει τη 
δυνατότητα προκαταβολής σημαντικού μέρους του κεφαλαίου (έως και 70%) 
στον ίδιο τον ασφαλισμένο. Τέλος, παρέχει τη δυνατότητα αναπροσαρμογής 
του κεφαλαίου κάλυψης σε περίπτωση μεταβολής της οικογενειακής κατάστα­
σης του ασφαλισμένου (γάμος ή γέννηση παιδιού) , χωρίς πρόσθετες ιατρικές 
εξετάσεις . 

ARGO 
~~ Νέος Γενικός Διευθυντής 

Σ 
τον Όμιλο Επιχειρήσεων Π.Κ . ΚΟΥΤΣΙΚΟΥ, με την ιδιότητα του Γενι­
κού Δ/ντή της ARGO ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ προσχώρησε ο κ. Νίκος Γεωρ­
γούλας. Πτυχιούχος του Παντείου Πανεπιστημίου και με μεταπτυ­
χιακές σπουδές στον τομέα Διοίκησης Επιχειρήσεων της ΕΕΔΕ, ο κ. 

Γεωργούλας συνεργαζόταν με την HOULDERS INSURANCE SERVICES 
LTD, ως διαπραγματευτής με LLOYDS Underwriters για σύναψη ασφαλιστι­
κών και Αντασφαλιστικών συμβάσεων και ως υπεύθυνος επικοινωνίας με 
την ελληνική αγορά. 

Το 12/98 δημιούργησε τη HERON SACG, κύριο έργο της οποίας είναι η δια­
χείριση ζημιών ποντοπόρων πλοίων, αεροσκαφών, τεχνικών έργων και με­

ταφορών. Στα άμεσα σχέδια του νέου γενικού δ/ντή της ARGO ΑΣΦΑΛΙ­
ΠΙΚΗΣ είναι να εισάγει την εταιρία στο χώρο της ασφαλίσεως έργων τέ­
χνης , ακύρωσης εκδηλώσεων και σε μια σειρά νέων εξειδικευμένων καλύ­
ψεων, κύρια στο χώρο liabilities. 
Το 2001 η ARGO ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ θα εισέλθει στις vαυτασφαλίσεις και τις 
ασφαλίσεις πληρωμάτων πλοίων. Με ισχυρές συνεργασίες με την Αγγλική 
ασφαλιστική αγορά, η ARGO θα διεκδικήσει ένα κομμάτι της αγοράς από 
έναν από τους ισχυρότερους οικονομικούς χώρους στην Ελλάδα. 
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□ ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 
ΑοΦόΑ on τω ελώ τ c 

ΑΒΑqτι qς ποοτοΑn Σιδνεί 

Τ 
ην ασφαλιστική κάλυψη όλων των μελών της αθλητικής απο­
στολής στην Αυστραλία πρόσφερε δωρεάν στην Ελληνική 
Ολυμπιακή Επιτροπή , η ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ ΑΕΑΖ, μέλος του 

Ομίλου ΑΣΠΙΣ. 
250 άτομα (αθλητές , προπονητές , ιατροί , διοικητικοί παράγοντες 
κ.λπ . ) ταξιδεύουν στο Σίδνεϊ & Περθ για να εκπροσωπήσουν τη 
χώρα μας στους 27ους Ολυμπιακούς Αγώνες. Η ασφάλιση ισχύει 
από την αναχώρηση της αποστολής μέχρι και την επιστροφή της 
στην Ελλάδα συμπεριλαμβανομένης της παραμονής και των μετα­
κινήσεων στην Αυστραλία. 
Εκφράζοντας όλους τους Έλληνες η ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ εύχεται κά­
θε επιτυχία στους αθλητές της χώρας μας και καλή επιστροφή σε 
όλη την ελληνική αποστολή. 

Εκπαιδευτικό 
Σεμινόpιο με τη Limra 

Η 
METROLIFE ΕΜΠΟΡΙΚΗ σε συνεργασία με τη LIMRA και με το 
συντονισμό του Διευθυντή Εκπαίδευσης και Πελατείας κ . Μά­
ριου Φιλίππου διοργάνωσαν με μεγάλη επιτυχία το Εκπαιδευ­

τικό Σεμινάριο MSS (Management Seminar Skill) από 10-14 Ιουνίου 
στο Ναύπλιο . Το σεμινάριο παρακολούθησαν οι Διευθυντές υποκα­
ταστημάτων Ελλάδος , Γερμανίας και Βελγίου της εταιρίας, καθώς 
και Διοικητικά στελέχη της Διεύθυνσης Εκπαίδευσης. Σκοπός του 
σεμιναρίου ήταν η ανάπτυξη ικανοτήτων Διοίκησης - Στρατολόγησης 
- Εκπαίδευσης - Παρακίνησης των Διευθυντών Υποκαταστημάτων. 
Το σεμινάριο έγινε από τον κ . Jim Hiedema διακεκριμένο στέλεχος 
της LIMRA. Το σεμινάριο παρακολούθησαν ο ι: 
Αyοριανίτης Ιωάννης , Βαρδάκος Γρηγόρης , Βελλής Ν ικόλαος , Ζα­

χαρός Ιάσων, Γιανvουκάκος Κωv/νος , Γιατράκος Ηλίας, Δημητριά ­
δης Λεωνίδας, Δόβιyαν Ιωάννης , Ελευθεριάδης Νικόλαος , Καλα­
μπόκης Κωv/νος , Καλτσόyλου Αγαμέμνων, Κυρανάκης Παναγιώ­
της , Μαρινόπουλος Δημήτρης , Μουτάφη Δέσποινα , Μπίτζιος Γιώρ­
γος , Ξενάκης Γιώργος, Ποyκρότης Αριστείδης , Πανούσης Ελπιδο ­
φόρος, Ποπάζοyλου Γεωργία , Πετροποvάyος Μιχάλης , Ράπτης 
Γιώργος, Σιδέρης Αλέξανδρος, Σ ιδηρόπουλος Ιάκωβος, Σκούφος 
Αριστείδης, Φιοράντης Σίμος , Φωτιάδης Οδυσσέας , Χατζηπάντος 
Χαρίλαος . 

2q ΑΟΦΟλιοτικn ΚΟΙ ΑVΤΟΟφΟλιοτικn Σuνόντηοq 
με τn οuμμετοχn χωpών οπό το Βολκόνιο, 

τn Moύpq θόλοοοο κοι τnν Ανοτολικn Μεοόνειο 

Η 
Ένωση Ασφαλιστικών Εταιριών Ελλάδος μετά την επιτυχία που 

είχε η πρώτη Συνάντηση Ασφαλιστών και Αντασφαλιστών στην 

Ύδρα τον Οκτώβριο 1999, πραγματοποιεί και φέτος στο ίδιο νη­

σί από τις 5 έως 8 τις Οκτωβρίου 200 τη «2η Συνάντηση Ασφαλιστών 
και Αντασφαλιστών από τα Βαλκάνια , τη Μαύρη Θάλασσα και την Ανα­

τολική Μεσόγειο» . 

Ελπίζουμε ότι και στη Συνάντηση του 2000 οι ασφαλιστές των παραπά­

νω κρατών θα έχουν την ευκαιρ ία να ανταλλάξουν απόψεις σε θέματα 

κοινού ενδιαφέροντος και να έρθουν σε επαφή με τους αντασφαλι­

στές. 

Στη φετινή συνάντηση το κεντρικό θέμα θα είναι τα ευρωπαϊκά προ­

γράμματα ανάπτυξης για τις χώρες της Κεντρικής και Ανατολικής Ευ­

ρώπης. Η οργανωτική επιτροπή εργάζεται με ιδια ίτερο ζήλο προετοι­

μάζοντας ένα εξαιρετικά ενδιαφέρον επιστημονικό πρόγραμμα που πε­

ριλαμβάνει , επιπλέον του κεντρικού θέματος , παράλληλες συνεδριά­
σεις για την ασφάλιση της υγείας , των μεταφορών και των σεισμών . 
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ΕΘΝΙΚΗ 
Η ΠΡΩΤΗ ΑΣΦΑΛΙΣΠΚΗ 

Στn ΣκονδινοΡίο το Δίκτυο Πωλnοεων 
τqς Εθνικqς ΑοΦολιοτικqς 

κ
ρουαζιέρα στη Σκανδιναβ ία κα ι στα Νορβηγικά Φιορδ πραγματοποίη­
σαν 205 ασφαλιστές και πράκτορες της Εθνικής Ασφαλιστικής, ο ι 
οπο ίοι πέτυχαν τους αντίστοιχους στόχους πωλήσεων της Εταιρ ίας 

για το 1999. Το ταξίδι πραγματοποιήθηκε στο διάστημα 11-20.8.2000 με 
διανυκτέρευση στο Βερολίνο και το Αμβούργο , όπου οι άνθρωποι της Εθνι­
κής Ασφαλιστικής ε ίχαν την ευ καιρία να θαυμάσουν τη σπάνια ομορφιά της 
Νορβηγίας και της Δανίας σε όλη της την έκταση . Το δίκτυο Πωλήσεων 
συνόδευσαν οι Αναπληρωτές Γενικοί Διευθυντές της Εταιρίας κ . κ . Κυριά­
κος Παραβάντης και Λάμπρος Τζόλδος , ο Διευθυντής Πωλήσεων κ . Βαγ­
γέλης Τpιανταφύλλου , ο Διευθυντής Υποκαταστημάτων κ . Βασίλης Τσα­
τσάνης , ο Διευθυντής Ατομικών Ασφαλίσεων Ζωής κ . Σπύρος Γριβογιάν­
νης και ο Διευθυντής Ομαδικών Ασφαλίσεων Ζωής κ . Γιώργος Γρίβας . Η 
κρουαζιέρα έκλεισε με το επ ίσημο δε ίπνο της Εταιρίας στο οποίο πραγμα­
τοποιήθηκαν και οι βραβεύσεις των «πρώτων» του δικτύου Πωλήσεων . 
Χαιρετισμούς απηύθυναν οι Αναπληρωτές Γενικοί Διευθυντές ενώ στους 
στόχους της επόμενης χρονιάς εκτενώς αναφέρθηκε ο Διευθυντής Πωλή­
σεων της Εταιρ ίας . 

ΠΑΝΕΛΛΗΝΙΟΣ ΣΥΝΑΕΣΜΟΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ 

ΣΥΜΒΟΥΛΩΝ 

Ο ΠΣΑΣ οτο Πpοεδpικό Mέyopo 

Σ 
υνάντηση με τον Πρόεδρο της Δημοκρατίας κ . κ . Κων/νο Στεφανόπουλο 
πραγματοποίησε το Διοικητικό Συμβούλιο του Πανελληνίου Συνδέσμου 
Ασφαλιστικών Συμβούλων. 

Στην ιδιαιτέρως τιμητική για τον κλάδο των Ασφαλιστικών Συμβούλων συνάντη­
ση , δόθηκε η ευκαιρία στο Δ.Σ. να 
εκθέσει τα ζητήματα που αφορούν 
το επάγγελμα του Ασφαλιστικού 
Συμβούλου , τις προοπτικές και τα 
προβλήματα της Ιδιωτικής Ασφάλι­
σης στο νέο κοινωνικοασφαλιστικό 
περιβάλλον . 
Αξίζει να τονιστεί το ενδιαφέρον 
που επέδειξε ο Πρόεδρος της Δη­
μοκρατίας , ο οποίος με γνώση και 
θέρμη διαπίστωσε την ανάγκη της 
περαιτέρω ενίσχυσης της Ασφαλι­
στικής Συνείδησης στην Ελληνική 
Κοινωνία 

Στη φωτογραφία διακρίνονται ξεκινώντας οπό αριστερά: Ο κ. Αθανάσιος Σκορδάς Πρόεδρος 

του Πανελληνίου Συνδέσμου Ασφαλιστικών Συμβούλω ν, η κυρία Αικατερίνη Ζερβού Β ' Αντι­
πρόεδρος, ο κ.κ. Κωστής Στεφανόπουλος Πρόεδρος της Δημοκρατίας, η κυρία Δήμητρα 

Βουρβαχόκη Μέλος Δ. Σ., ο κ. Κώστας Λάμπρου Α ' Αντιπρόεδρος και ο κ. θόδωρος Χαραλα­
μπίδης Γεν. Γραμματέας. 

~ GENERALI llFE 
- 'Ανι,ινυμο; "Εταιρία Ασcι αλίηεων Ζω1i; 

Οι κορυφαίοι της Generali Lif e στην Ασία 

Σ 
τα μαγευτικά τοπία της Άπω Ανατολής διάλεξε η Generali Life για να γ ίνε ι η βράβευ­

ση των καλύτερων ασφαλιστικών συμβούλων της . Συγκεκριμένα η ομάδα των επ ιτυ ­

χόντων της Generali Life ταξίδεψε στην Κίνα και στη Νέα Υόρκη της Ασίας , όπως 

αποκαλούν , το Χονγκ Κονγκ . Το ταξίδ ι τους επιφύλαξε πολλές εκπλήξεις . Στο Πεκί­

νο επισκέφθηκαν τον Κυκλικό Ναό του Ουρανού , τα θερινά ανάκτορα , τη μεγαλύτερη 

πλατεία το υ κόσμου Tiananmen και το Σινικό Τείχος . Δεύτερος σταθμός του ταξιδιο ύ του ς ήταν 

η πόλη Ξ ιαv όπου αντίκρισαν το όγδοο θαύμα του κόσμου , τον Πήλ ινο Στρατό . Τελευταίος 

Ι/νοικ1'ΥΙ brrwτofiiι 
« Στο ψQJo, rrο~ύτψο Σνν&pγdτrι κ.αι d.Jιo 

l.νναγωνιδτiι 'Baγγiarι l.πύpον» 

π 
ρώτα: Για τηv ευyεvική πρωτοβουλία σου, της αvαφοράς της ασημαvτότητάς μου στο 
έγκριτο Περιοδικό σου, και περισσότερο, για τα όσα καλά, έστω και εν πολλοίς υπερ­

βολικά, μου απέδωσες καλοπροαίρετα. .. 
Δεύτερο: Για την προσφορά σου, που όπως πάντα, πιστά την αλήθεια υπηρέτησες, και με ό, τι 
μόνος σου, με παρρησία και τόλμη κατά καιρούς παρουσίασες, παρακαλώ να δεχθείς τις πιο 

θερμές ευχαριστίες μου, μαζί με τα ταπεινά μου Συγχαρητήρια! Τρίτο: Αισθάvομαι, ότι τώρα 
που και για εμέ πλησιάζει η στιγμή της άλλης «Μεγάλης Αλήθειας ", η οποία για όλους ανεξαί­
ρετα θα προκύψει, πρέπει να ομολογήσω, ότι: - Μεγαλύτερο δώρο! - Γλυκύτερη γεύση! Θερ­
μότερο χάδι στην καρδιά μου - γιατί για την ψυχή μου τι va το κάνω; - δεv θα μπορούσαν να 
με περιβάλουv και va με πλημμυρίσουv, για va απαλύvουv τη μοvαξιά μου και va μετριάσουv 
τη θλίψη, που συνοδεύουν τοv κάθε άνθρωπο υποχρεωτικά, κάθε άvθρωπο αγνοημένο από 
τους πάντες, όπως, πάλι για πάντα, η ζωή επιφυλάσσει στον κάθε ένα ... Πρώτηv .. .. Τέταρτο : 
Το γεγονός τούτο θα το διέκρινα και ως βασική μικρόψυχη, ηθελημένη παράλειψη, για όλους 
εκείνους τους «φίλους», τους «κολλητούς», τους «αγαπητούς», τους «συναδέλφους», τους 

«συναγωνιστές», τους «yευθέvτες» και «επωφεληθέvτες» «υμνητές», αποκαλούμενους «α­
δελφούς», των λόγων και τωv έργων, της οποίας προσφοράς μου προς την υπηρεσία μιας 

κοινής ιδέας, την Ιδέα της Ασφαλίσεως, την οποία περιμέvουv, υποκριτικά πάντα va εκδηλώ­
σουν μετά .. . θάνατον, για να δημιουργήσουν ένα άλλοθι για τη δική τους συνείδηση! Γι ' αυ­
τήν ειδικά την περίπτωση, αρκούμαι μόνο va τους ρωτήσω, επαναλαμβάνοντας τα λόγια του 
Χριστού: "Επείvασα και εδώ κατί μαι φαyήv; Εδίψασα και εποτίσατέ μαι; Ησθέvησα και επι­

σκεύσαστί μοι; Γυμνός και εν φυλακή, και ήλθατε προς με;" Αυτά τα έπραξαν; Και ιδιαίτερα 
όσοι κοκορεύονται, ότι είναι ... οι πρώτοι; Ίσως μου απαvτήσουv, ότι αυτά συναντώνται ακόμη 
και μεταξύ συγγενών! ... Ναι! Αλλά τους συγγεvείς τους δίδει ο θεός! Τους φίλους, όμως, επι­
λέγεις ο ίδιος ... Και εδώ ακριβώς έγκειται η διαφορά και δικαιολογημένη πικρία! Αλλά τα λάθη 
εδώ πληρώvοvται. .. Ας όψονται μερικά παγώvια, που τους χρυσώσαμε τα φτερά, για va κρά­
ζουν αλαζονικά ... όσο και γελοία ... Και το πάθημα ας γίνει μάθημα για τους επερχόμεvους .. . 
"ΝΑΙ "! 

Με ειλικριvή φιλία 

ΜΑΚΗΣ ΡΟΥΧΩΤΑΣ» 

σταθμός ήταν το Χονγκ Κονγκ . Την τελευτα ία βραδιά του ταξι­

διού στο ξενοδοχείο τους το «Harbour Plaza», το ωραιότερο 
ξενοδοχείο του Χονγκ Κονγκ , πραγματοποιήθη κε η βράβευση 

των επιτυχόντων με θέα στο Victoria Harbour και τη South 
China Sea. Η ομάδα που βραβεύτηκε είνα ι : 1 η ασφαλιστική 

σύμβουλος η κα Ευσταθ ία Γιάvvαρη , 2 ος ασφαλιστικός σύμ­

βουλος , ο κος Δημήτρης Παπαδάκης , 3η ασφαλιστική σύμβου­

λος η κα Ελένη Καραμπέτσου , καλύτερη Δ/ντpια Ανάπτυξης 

Γραφείου η κα Άννα Σαρρή , καλύτερος Περιφερειακός Δ/ντής 

Ανάπτυξης ο κος Ι ωάννης Τόλιζας και καλύτερη Υποδ/ντρια 

Ανάπτυ ξης Γραφείου η κα Ελεάvνα Κουκούλη . 

f1γamπi Βαγγi~rι 

Γ 
ια άλλη μια φορά έδειξες ότι ζεις και αναπνέεις 

από και μέσα σε αυτό το χώρο . Για άλλη μια φορά 

έδειξες σε όλο τους το μεγαλείο τις ευαισθησίες 

σου και τα έντονα συναισθήματα που σε διακατέχουν 

όλα τα χρόνια της ξεχωριστής παρουσίας σου στην 

ασφαλιστική αγορά. 

Κι αυτό γιατί είσαι ο μόνος που θυμήθηκε μια μεγάλη 

και ιστορική ασφαλιστική εταιρία, τον ΑΣΤΕΡΑ . Μια εται­

ρία που δίδαξε ήθος και συνέπεια . Μια εταιρία με κοι­

νωνικό πρόσωπο , που βοήθησε χιλιάδες πελάτες και 

πρόσφερε ψωμί σε χιλιάδες επίσης ανθρώπους που εί­

χαν άμεση ή έμμεση συνεργασία μαζί της. 
Το αφιέρωμά σου έχει ιδιαίτερη αξία αφού ο ΑΣΤΕΡΑΣ 

είναι η μόνη εταιρία από τις συγχωνευθείσες που κά­

ποιοι φρόντισαν να μη διατηρήσει ούτε το όνομά του . 

Ένα ιστορικό όνομα που για περισσότερο από 50 χρόνια 
φάνταζε στο ταμπλό του Χρηματιστηρίου. Εγώ , ένας 
ασφαλιστής που «γεννήθηκα», «μεγάλωσα» και εργά­

στηκα για 15 χρόνια σ ' αυτή την εταιρία , δεν θα ξεχάσω 

το ψωμί που έφαγα και πόσα πολλά οφείλω στον 
ΑΣΤΕΡΑ. Για άλλη μια φορά λοιπόν ήθελα να σε συγχα­

ρώ για το αφιέρωμά σου , για τη συνέπεια , το ήθος, την 

ευαισθησία και την αγάπη για το χώρο μας , που σε κά­
νουν απαραίτητο στην αγορά μας . 

Θερμά συγχαρητήρια . 

Φιλικά 

Κώστας Παπανικολάου 

Περιφερειακός Διευθυντής 
ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 
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ΕΘΝΙΚΗ 
Η ΠΡΩΤΗ ΑΣΦΑΛΙΣΠΚΗ 

Σnuοντικιί Ποpοuοίο τnι: ΕΒνικnι: 
ΑοΦολιοτικιίι: οτο «Ποσειδώνιο 2000» 

Γ 
ια πρώτη φορά μέσα από έvα εντυπωσιακό Περίπτερο η ΕΘΝΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙ­
ΣΤΙΚΗ δήλωσε την παρουσία της στην έκθεση «ΠΟΣΕΙΔΩΝΙΑ 2000» που 
πραγματοποιήθηκε 5-9 Ι ουνίου 2000. 

Με τον τρόπο αυτό η Εταιρ ία επεσήμανε το ιδιαίτερο ενδ ιαφέρον τη ς για τοv ναυ­
τιλιακό κλάδο .Στα «ΠΟΣΕΙΔΩΝ ΙΑ 2000» έλαβαν μέρος 1.620 εκθέτες από 65 χώ­
ρες . Ιδ ιαίτερα μεγάλες ήταν , αυτή τη φορά , ο ι 20 εθνικές συμμετοχές που γίνο­
νται θεσμός για τηv έκθεση και δείχνουν ότι τα κράτη στηρ ίζουν τη ναυτιλιακή 
τους βιομηχανία.Τα εγκαίνια του περιπτέρου της ΕΘΝΙΚΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ που 

λε ιτουργούσε στα πλαίσια της γενικότερης παρουσ ίας του Ομίλου της Εθνικής 
Τράπεζας της Ελλάδος , τίμησαν με την παρουσία τους ο υπουργός Ναυτιλίας κ . 
Χρήστος Παπουτσής , ο δήμαρχος Πειραιά κ . Χρήστος Αγραπίδης , ο επ ίτιμος πρό­
εδρος της Ν .Δ . κ . Κωvσταvτίvος Μητσοτάκης , ο διοικητής της ΕΤΕ κ . Θεόδωρος 
Καρατζάς , ο υποδιοικητής της ΕΤΕ και πρόεδρος της ΕΘΝΙΚΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ κ. 

Θεόδωρος Πανταλάκης και άλλοι επ ίσημοι. 
Από πλευράς Εταιρ ίας παρευρέθηκαν, ο Γεν ικός Διευθυντής κ . Κωνσταντίνος Φι­
λίππου , ο Αναπληρωτής 
Γενικός Διευθυντής κ . 
Κυριάκος Παραβάντης , 

ο Διευθυντής Ομαδικών 
Ασφαλίσεων Ζωής κ. Γ . 

Γρίβας , ο Διευθυντή ς 
Μεταφορών & Πλοίων κ . 
Γιώργος Δαλιάνης και ο 
Διευθυντής Marketing κ . 
Β . Θεοχάρης . 

INTERNATΙeNAL LIFE 
Οι ιοpuφαίοι του Ομίλου Ιnternational 

Lile οτnν Ποpτοιαλία 

Σ
τη γραφική Πορτογαλία ταξίδεψαν οι επιτυχημένοι του Ετήσιου Διαγωνι­

σμού Πωλήσεων του Ομίλου INTERNATIONAL LIFE. Το ταξίδι πραγματο­
ποιήθηκε από τις 16 έως τις 19 Ιουνίου 2000 και οι συμμετέχοντες μοι­

ράστηκαν τις ξεχωριστές εμπειρ ίες που μπορε ί vα προσφέρε ι το πάντρεμα 

του σήμερα με τη νοσταλγία του χθες . 

Ο ι συμμετέχοντες περιηγήθηκαν στο Παλάτι του Εστορ ίλ , στο Κάστρο του Αγί­

ου Γεωργίου , στη Μονή του Αγίου Ιερωvύμου , στο περίφημο Μνημείο των Εξε­

ρευνητών και επισκέφθη καν τη γραφ ική συνοικ ία Αλφάμα . 

Τέλος , επισκέφθηκαν την υπέροχη πόλη της Σίντρα η οποία έχει χαρακτηρι­

σθεί από τηv UNESCO Μνημείο του Παγκόσμιου Πολιτισμού . 

Στις 18 Ιουνίου σε επίσημο δείπνο που παρατέθηκε στους συμμετέχοντες , 

βραβεύθηκαν οι επιτυχόντες του Ετήσιου Διαγωνισμού Πωλήσεων . 
Τους συμμετέχοντες συνόδευσαν ο Γενικός Διευθυντής κ . Περικλής Λίβας , ο 

Οικονομικός Διευθυντής του Ομίλου κ . Νίκος Σπανός , ο Διευθυντής Ανάπτυ­

ξης Πωλήσεων κ . Θανάσης Γούναρης και η Προϊσταμένη Γραφε ίου Διοίκησης 
& Εκδηλώσεων του Ομίλου κ . Μαίρη Ζάχου. 

INTERNATl~NAL Lf FE 
GΓ-iOUP OF CΟΜΡΑΝΙ[Ξ~ 

92 Μ ΤΕΥΧΟΣ 67 • 9-10/2000 

:@ INTERTR U ST 
βετικn n ποpείο νιο το Α/Κ 

lnteramerican κατά 
το δωδεκόunνο 6/99 - 6/00 

Α 
ποδόσεις έως και 17,24% σημείωσαν τα ΝΚ 
INTERAMERICAN, το τελευταίο δωδεκάμηνο . Σε μία πε­
ρίοδο κατά την οποία η ελληνική χρηματιστηριακή αγορά 

διήλθε από το στάδιο της μεγάλης ανόδου σε εκε ίνο της σημα­
ντικής πτώσης των τιμών και της χαμηλής συναλλακτικής δρα­
στηριότητας , τα ΝΚ INTERAMERICAN αξιοποίησαν με τον καλύ­
τερο τρόπο τις επενδυτικές ευκαιρίες που εμφανίστηκαν στο εγ­
χώριο και διεθνές οικονομικό περιβάλλον . 
Όσον αφορά το χρηματιστηριακό χώρο , τα Μετοχικά ΝΚ 
INTERAMERICAN ξεπέρασαν σημαντικά το Γενικό Δείκτη του 
οποίου η άνοδος ήταν οριακή και της τάξεως του 0,56%. Συγκε­
κριμένα , τόσο το ΕΛΛΗΝΙΚΟ (Μικτό Αμοιβαίο Κεφάλαιο Εσωτερι­

κού) , όσο και το ΔΥΝΑΜΙΚΟ (Μετοχικό Αμοιβαίο Κεφάλαιο Εσω­
τερικού) πραγματοποίησαν ικανοποιητικές αποδόσεις 17,03% 
και 15,95% αντίστοιχα , ενώ η απόδοση του Αμοιβαίου Κεφαλαίου 
ΑΝΑΠΤΥΣΣΟΜΕΝΩΝ ΕΤΑΙΡΙΩΝ (Μετοχικό Αμοιβαίο Κεφάλαιο 
Εσωτερικού) ανήλθε στο 12,12%. Στο χώρο των επιτοκίων , τα 

ΝΚ INTERAMERICAN ΣΤΑΘΕΡΟ και ΜΙΚΤΗΣ ΑΠΟΔΟΣΗΣ διατή­
ρησαν για μια ακόμη φορά ένα σαφές προβάδισμα απόδοσης 

έναντι των παραδοσιακών τοποθετήσεων (Ε . Γ . Ε.Δ , Ταμιευτήριο). 
Με αποδόσεις 9,04% και 9,45% αντίστοιχα , αποτέλεσαν μια 
αποτελεσματική επενδυτική επιλογή χαμηλού κινδύνου σε έvα 
οικονομικό περιβάλλον το οποίο χαρακτηρίσθηκε από τη σταδια­
κή πτώση τωv επιτοκίων και τις έντονες διακυμάνσεις στο Χρη­
ματιστήριο . 

Στα διεθνή ΝΚ, το INTERAMERICAN Μ/Μ ΔΟΛΑΡΙΟΥ ξεχώρισε 
με απόδοση 17,24%, η οποία αποτελεί μια από τις υψηλότερες 
μεταξύ τωv ΝΚ της κατηγορίας του για το δωδεκάμηνο 6/99-
6/00. Θετική πορεία διέγραψε και το INTERAMERICAN 
ΔΟΛΑΡΙΟΥ επιτυγχάνοντας απόδοση 15,05%. Υπενθυμίζεται ότι 
μέσα στην ίδια χρονική περίοδο , το Δολάριο ανατιμήθηκε έναντι 
της Δραχμής κατά 11 ,90%. 
Τέλος , θετικές υπήρξαν οι εξελίξεις και από πλευράς εισροών 
στα Αμοιβαία Κεφάλαια INTERAMERICAN. Συγκεκριμένα, κατά το 
διάστημα 6/99-6/00 το συνολικό υπό διαχείριση ενεργητικό των 
Αμοιβαίων Κεφαλαίων INTERAMERICAN σημείωσε σημαντική αύ­
ξηση κατά 29%, ξεπερνώντας το 1 τρισ . δρχ . στις 30/6. Επιση­
μαίνεται ότι η INTERTRUST παραμένει σταθερά στην πρώτη θέ­
ση από πλευράς ενεργητικών στο σύνολο τωv "αμιγώς " επενδυ­
τικών 

Αnοδόοειc (6/99 - 6/00) 
Στο χώρο των επιτοκίων ... __ _ 
ΜΙΚΤΗΣ ΑΠΟΔΟΣΗΣ 
ΠΑθΕΡΟ 
Ετήσιο Έντοκο Γραμμάτιο ( 1 ) 

Ταμιευτήριο 

9,45% 
9,04% 
7,75% 
6,18% 
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-Η Universal Lile ΡΡόΡευοε 
τους Πρώτους ΑοΦολιοτέι: τnι: 

Μ 
έσα σε μια ενθουσιώδη ατμό­
σφαιρα , πραγματοποιήθηκε 
στο ξενοδοχείο Coral Beach, 

στην Πάφο, η καθιερωμένη Τελετή 

Βράβευσης τωv Κορυφαίων Ασφαλι­
στών της Universal Life. 
Σε ομιλία του προς τις εκατοντάδες 
τωv παρευρισκομένων , ο Διευθύνων 

Σύμβουλος του Ομίλου Εταιριών 
Universal, κ . Ανδρέας Γεωργίου , εξή­
ρε τηv προσφορά του ανθρώπινου δυ­
ναμικού στις επιτυχίες και στην ανά­
πτυξη της Universal Life, τονίζοντας 
επίσης ότι , τόσο τα ευέλικτα και πρω­
τοποριακά ασφαλιστικά σχέδια της 

Εταιρίας όσο και το κύρος , η τεχνο­

γνωσία και το ισχυρό της όνομα , 

έχουν συμβάλει στη ραγδαία συνεχι­
ζόμενη πρόοδο και ανάπτυξή της. 

Αναφερόμενος στους στρατηγικούς 

στόχους του Ομίλου , ο κ . Γεωργίου 
ανέφερε : 
«Το 2000 ε ίναι για μας η χρονιά τωv 
στρατηγικών κινήσεων και αποφάσε­

ων , που θα εδραιώσουν ακόμα περισ­
σότερο την ηγετική μας θέση στην 
αγορά , με στόχο και γνώμονα τη δυνα­

μική επέκτασή μας σε όλο το φάσμα 
τωv χρηματοοικονομικών υπηρεσιών . 

Θέλω vα σας διαβεβαιώσω ότι ο Όμι­
λος Universal είναι σε θέση vα αξιο­
ποιήσει τις ευκαιρίες που έχουν πρό­
σφατα δημιουργηθεί στο χρηματοοι­

κονομικό τομέα, ως αποτέλεσμα της 
ραγδαίας χρηματιστηριακής δραστη­
ριότητας . Av και τα οφέλη για τοv Όμι­
λό μας από αυτή τηv εξέλιξη ήταν ση­
μαντικά , πολλά αναμένω vα είναι , στο 
μέλλον , με τη σωστή αξιοποίηση τωv 

δυνάμεων και δυνατοτήτων που δια­

θέτουμε . 
Η Universal Life είναι και παραμένει 
αμιγής , με ανεξάρτητη οντότητα , μα­

κριά απ ' οποιαδήποτε άλλα οικονομι­
κά συμφέροντα και καταστάσεις ». 

Χαιρετισμό επίσης , απηύθυνε στους 
παρευρισκομένους και ο Αναπληρω­

τής Διευθυντής Πωλήσεων κ . Νεόφυ­
τος Νεοφύτου , ο οποίος υπογράμμισε 

τηv πολύτιμη συμβολή του Δυναμικού 

Πωλήσεων, και ιδιαίτερα τωv Κορυ­

φαίων που , με αφοσίωση και σωστό 

προγραμματισμό , τάχθηκαν στην υπη­

ρεσία του Πελάτη -Ανθρώπου , προ­

σφέροντάς του τα πιο αποδοτικά σχέ­

δια της αγοράς με τις υψηλότερες 

αποδόσεις . 

Το όλο πρόγραμμα της τελετής πα­

ρουσίασε ο κ . Δημήτρης Καλλέργης , 

Διευθυντής Υπηρεσιών Μάρκετινγκ , ο 

οποίος καλωσορίζοντας τους παρευ­

ρισκομένους , τόνισε ότι η Universal 
Life με πνεύμα ανθρωποκεντρικό , 

οδηγεί τα βήματά της στη vέα χιλιετία 

με τόλμη , ήθος και σεβασμό προς τοv 

Πελάτη της , με στόχο τηv πρόοδο και 

τηv ευημερία . 

Τέλος , ο Διευθύνων Σύμβουλος , κ . 

Ανδρέας Γεωργίου , απένειμε σ ' έvα 

μεγάλο αριθμό Ασφαλιστών Βραβεία 

και τιμητικές διακρίσεις , ανάμεσα στα 

οποία και διεθνή , όπως το Διεθνές 

Βραβείο Ποιότητας (ΙΟΑ) της LIMRA 
και το Million Dollar Round Table 
(MDRT) Αμερικής . 

• Πρώτο Senior Agency ανεδείχθη το 
Υποκατάστημα Λεμεσού με Ανώτερο 

Διευθυντή τοv κ . Δημήτρη Τσικκίνη 

• Πρώτο Agency το Υποκατάστημα 

Πάφου με Διευθυντή τοv κ . Αρέστη Οι­

κονόμου 

• Πρώτη ομάδα το Senior Unit του κ . 
Άδωνη Άδωvη του Υποκαταστήματος 

Αγίου Αντωνίου 

• Πρώτος Ασφαλιστής αναδείχθηκε ο 

κ . Πάμπος Κασιουλής , του Υποκατα­

στήματος Πάφου . 

• Πρώτο Senior Agency με τηv υψη­
λότερη αύξηση χαρτοφυλακίου ζωής 

αναδείχθηκε το Υποκατάστημα Λεμε­

σού με Διευθυντή τοv κ . Δημήτρη 

Τσικκίνη 

• Πρώτο Agency με τηv υψηλότερη 
αύξηση χαρτοφυλακίου ζωής αναδεί­

χθηκε το Υποκατάστημα Μακαρίου 

στη Λεμεσό , με Διευθυντή τοv κ . Μά­

ριο Γεωργίου 

ΑΣΦΑΝΣΤΙΚΟ 
ΙΝΣΤΙΤΟΥΤΟ 
ΚΥΠΡΟΥ 

Το Νέο Διοικητικό Συμβούλιο 
τοu Ασφαλιστικού Ινστπούτοu Κύπρου 

ατά τη διάρκεια της 28ης Ετήσιας Γενικής Συνέλευσης 

κ του Ασφαλιστικού Ινστιτούτου Κύπρου που πραγματο­ποιήθηκε τη Δευτέρα 26 Ιουνίου 2000 παρουσία της 
Εφόρου Ασφαλειών κας Βικτώριας Νάταρ και Γενικών Διευ­
θυντών των Ασφαλιστικών Εταιριών , εξελέγη το νέο Διοικη­
τικό Συμβούλιο που καταρτίστηκε σε Σώμα ως εξής : 
Πρόεδρος : Δημήτρης Καλλέργης 
Αντιπρόεδρος : Στέλιος Τραχωνίτης 
Γραμματέας : Σώτος Κυριακίδης 
Ταμίας: Χαράλαμπος Χαμπουρής 
Εκπρόσωπος Συνδέσμου Ασφαλιστικών Εταιρειών: Ανδρέας 
Χαραλαμπίδης 
Μέλη: Ανδρέας Δημητρίου , Π αναγιώτης Χατζήπαναγη , Πό­
λυς Γρηγορίου, Μανώλης Ιωαννίδης , Μιχάλης Μιχαήλ 

t~] ALPHA ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 
Ομοδικn οοΦάλιοq πpοοωπικού 

του Κuπpιοκού Διuλιοτqpίοu nετpελοίοu 

Η 
Alpha Ασφαλιστική Λτδ ανέλαβε , για τρ ίτη συνεχή χρονιά , την 
Ομαδική Ασφάλιση της Ιατροφαρμακευτικής Περιθάλψεως του 
προσωπικού του Κυπριακού Διυλιστηρίου Πετρελαίου και τωv 

εξαρτωμένων μελών τους . Οι υπάλληλοι του Κυπριακού Διυλιστηρ ίου 
είναι επίσης ασφαλισμένοι με τηv Alpha Ασφαλιστική Λτδ , με Ομαδικό 
Σχέδιο Ασφαλίσεως Ζωής . 
Στη φωτογραφία ο Γενικός Διευθυντής του Κυπριακού Διυλιστηρίου κ . 
Γιώργος Λάμπρου και ο Αναπληρωτής Γεν ικός Διευθυντής της Alpha 
Ασφαλιστικής Λτδ κ . Ευάγγελος Αvαστασιάδης , αμέσως μετά τηv 
υπογραφή του Ασφαλιστηρ ίου Συμβολαίου . 
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ΕΘΝΙΚΗ 
Η ΠΡΩ'JΜ ΑΣΦΑΛΙmΚΗ 

Στn Ζόκυνθο το Δίκτυο Πωλnοεων 
τnι: Εθνικής ΑοΦολιοτικής 

Σ 
την όμορφη Ζάκυνθο ταξίδεψε το δίκτυο Πωλήσεων της Εθνικής 
Ασφαλιστικής , που πέτυχε τους στόχους πωλήσεων του 1999. Το 
ταξίδι πραγματοποιήθηκε στο διάστημα από 28.7-4 .8.2000 και 

συμμετείχαν σε αυτό 280 άτομα που διέμεναν στα ξενοδοχεία Louis 
lmperial και Palazzo di Zante στο Βασιλικό της Ζακύνθου και στο Louis 
Plagos στο Τ σιλιβ ί. 
Το δίκτυο Πωλήσεων της Εθνικής Ασφαλιστικής συνόδευσαν ο Γενικός 

Διευθυντής κ . Κωνσταντίνος Φιλίππου , ο Αναπληρωτής Γενικός κ. Λά­
μπρος Τζόλδος , ο Διευθυντής Πωλήσεων κ . Βαγγέλης Τριανταφύλλου , 

ο Διευθυντής Κλάδου Αυτοκινήτων κ . Δημήτρης Ζάννης , ο Διευθυντής 

Μηχανογράφησης κ . Κώστας Τσιάγκας, η Διευθύντρια Κλάδου Πυρός κ . 

Εύη Κοντοπάνου και ο Διευθυντής Marketing κ . Βασίλης Θεοχάρης . 

Το επίσημο δείπνο της Εταιρίας , στο οποίο πραγματοποιήθηκαν και οι 

βραβεύσεις του δικτύου , τίμησε με την παρουσία του ο Υποδιοικητής 

της Εθνικής Τράπεζας κ. Ανδρέας Βρανάς . 

Για μία δυναμικότερη χρονιά το 2000 μίλησε στο χαιρετισμό του προς 
τους ασφαλιστές και πράκτορες ο κ. Κωνσταντίνος Φιλίππου , ενώ ο Δι­

ευθυντής Πωλήσεων της Εταιρίας αναφέρθηκε εκτενώς στους στόχους 

της επόμενης χρονιάς. 

LIBERΠ LIFE 

Η Liberty Lif e ταξιδεύει 
Τη μαγευτική Καραϊβική και τρεις πόλεις της Αμερικής , Μαϊάμι , Ουάσι­

γκτον και Νέα Υόρκη, είχαν την ευκαιρία να θαυμάσουν φέτος το καλοκαί­

ρι οι διακεκριμένοι της LIBERTY LIFE. 
Στη φωτογραφία η ομάδα των συνεργατών και μελών των οικογενειών 

τους που συμμετείχαν στο ταξίδι. 
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-Η Uniνersal Lite διατηpεί 
τgν Πι ωτιά τη α αλιtmι ' 
Πραγματοποιήθηκε Παγκύπριο Σεμινάριο 

Κορυφαίων Ασφαλιστών 

Μ 
έσα στα πλαίσια των διήμερων εκδηλώσεων για τους Κορυφαί­

ους Ασφαλιστές του 1999, πραγματοποιήθηκε στις 22 Ιουνίου 
2000, στο ξενοδοχείο Coral Beach στην Πάφο , εκπαιδευτικό σε­

μινάριο . Στην εναρκτήρια ομιλία του , ο Διευθύνων Σύμβουλος του Ομί­

λου Εταιριών Universal , κ. Ανδρέας Γεωργίου, προέβη σε ανασκόπηση 
της χρονιάς που πέρασε, χαρακτηρίζοντάς τη θεαματική από πλευράς 

αποτελεσμάτων, όπου η Universal Lίfe διακρίθηκε με τη φανταστική 

απόδοση των ασφαλιστικών της σχεδίων. 
«Η χρηματιστηριακή αγορά αφενός και οι σημαντικές συγχωνεύσεις και 

εξαγορές ασφαλιστικών εταιριών που πραγματοποιήθηκαν στον ίδιο 

χρόνο» , τόνισε ο κ . Γεωργίου «δεν ανέκοψαν την ανοδική μας πορεία, 

αντίθετα η Universal Lίfe διατήρησε την ηγετική της θέση, με πραγματο­
ποιηθέντα ασφάλιστρα που ξεπέρασαν τα f88 εκατομμύρια , ενώ τα 

ασφαλιστικά μας αποθέματα παρουσίασαν αύξηση 141 % και έφθασαν 
τα f383 εκατομμύρια». 
Διαγράφοντας τις προοπτικές για το 2000, ο κ. Γεωργίου ανέφερε ότι ο 
Όμιλος Εταιρειών Universal είναι σε θέση να αξιοποιήσει τις ευκαιρίες 
που έχουν πρόσφατα δημιουργηθεί στον χρηματοοικονομικό τομέα, ως 

αποτέλεσμα της ραγδαίας χρηματιστηριακής δραστηριότητας. «Αν και 

τα οφέλη για τον Όμιλό μας από αυτή την εξέλιξη ήταν σημαντικά, πολ­

λά αναμένω να είναι και στο μέλλον, με τη σωστή αξιοποίηση των δυνά­

μεων και δυνατοτήτων που διαθέτουμε», κατέληξε ο Διευθύνων Σύμ­

βουλος . 

Στη συνέχεια ο Project Manager της υπό ίδρυση Εταιρίας, Universal 
Αμοιβαία Κεφάλαια Λτδ, κ. Χαράλαμπος Οικονόμου , ενημέρωσε τους 

παρευρισκομένους για την προετοιμασία εισόδου της Εταιρίας στον το­

μέα των Αμοιβαίων Κεφαλαίων, που αναμένεται με τη θέσπιση της σχε­

τικής νομοθεσίας. 

Η πορεία της Universal lnvestments Ltd ήταν η επόμενη παρουσίαση 
από τον κ. Κύπρο Μοιράνθη , Executive Assistant to the CEO, ο οποίος 
τόνισε ότι η πολύχρονη πείρα και τεχνογνωσία της Universal Lίfe στον 

τομέα των επενδύσεων, εγγυάται σίγουρη επιτυχία για τη νέα θυγατρι­

κή εταιρία που οδεύει ολοταχώς προς το Χρηματιστήριο . 

Στη συνέχεια ο Αναπληρωτής Διευθυντής Πωλήσεων, κ . Νεόφυτος Νε­

οφύτου , παρουσίασε το επενδυτικό σχέδιο Saνings Plan , που διαλαμβά­
νει μέγιστη επένδυση από τον πρώτο χρόνο. Το εξαιρετικά ευέλικτο αυ­

τό σχέδιο είναι καθαρά επενδυτικό , ανοικτής διάρκειας , που απευθύνε­

ται κυρίως σε άτομα που ζητούν μέγιστη επένδυση των χρημάτων τους, 

καθώς επίσης και σε άτομα που είτε λόγω προχωρημένης ηλικίας είτε 

λόγω κατάστασης υγείας αδυνατούν να ασφαλιστούν κάτω από συνήθη 

σχέδια. 

Εξασφάλιση και Επένδυση 

για το Μέλλον που ονειρεύεστε 

Το νέο , ευέλικτο πρόγραμμα εξασφάλισης και επένδυσης, 
με τη σιγουριά της Generali Life. Μία Επιλογή Ζωής για εσάς 

που αποφασίζετε σήμερα , για το Μέλλον που σας αξίζει. 

Το Generali Viva μετατρέπει τις αποταμιεύσεις σας σε δυναμι­

κές επενδύσεις. Το Generali Viva προσαρμόζεται συνεχώς στις 

προσωπικές σας ανάγκες χάρη στην ευελιξία που διαθέτει. 

Επιλέγοντας Generali Viva εξασφαλίζετε : 

• Ολοκληρωμένη ασφαλιστική προστασία 

• Ευελιξία με δυνατότητα μεταβολής της κάλυψης ανά πάσα στιγμή 

• Προσωπική επιλογή επένδυσης σε Εσωτερικά Μεταβλητά Κεφάλαια 

• Απόλυτη διαφάνεια 

• Κάλυψη όλων των ασφαλιστικών ανσyκών της οικογένειάς σας 

Για περισσότερες πληροφορίες, επικοινωνήστε σήμερα με τον Ασφαλιστικό σας Σύμβουλο . 

[il 
GENERALI LIFE 

www.generali.gr 
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□ ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 
Η Ασπίς Πρόνοια ΑΕΓΑ 

life 
ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ ΑΕΓΑ ανακοίνωσε ότι υπέγραψε συμφωνία με τη Scottich 

Η Proνident lnstiturion, για τη μεταβίβαση του συνόλου των μετοχών (100% του 
μετοχικού κεφαλαίου) που κατείχε η δεύτερη στη SCOPLIFE Life lnsurance 
Company. Η συμφωνία επετεύχθη το Σάββατο 12 Αυγούστου , έπειτα από αιφ-

νιδιαστικό ταξίδι στο Λονδίνο , του Προέδρου του ΟΜΙΛΟΥ ΑΣΠΙΣ , κ . Παύλου Ψωμιάδη 

και του Αντιπροέδρου κ. Κωνσταντίνου Καρατζά . 

Η SCOPLIFE δραστηριοποιείται στην ελληνική ασφαλιστική αγορά , από το 1990, εξειδι­
κευόμενη , τα τελευταία χρόνια, στην πώληση προϊόντων unit linked, με ιδιαίτερα ικανο­
ποιητικά παραγωγικά αποτελέσματα , κατακτώντας ηγετική θέση στη συγκεκριμένη κα­

τηγορία. Χαρακτηρίζεται ακόμη για την υψηλή τεχνογνωσία της . 

Συγκεκριμένα , η SCOPLIFE λειτουργεί 30 υποκαταστήματα σε όλη την Ελλάδα και δια­
χειρίζεται κεφάλαια 28 δισ. δραχμών περίπου . 

Η διαχείριση των κεφαλαίων αυτών θα εξακολουθήσει να γίνεται από τη μεγάλη εταιρία 

διαχειρίσεως κεφαλαίων Aberdeen, ενώ η εταιρία θα συνεχίσει να διοικείται από το ίδιο 
στελεχειακό δυναμικό , με επικεφαλής το Διευθύνοντα Σύμβουλο κ . Ιωάννη Τσούνη . 

Σημειώνεται ότι μετά την ένταξη της SCOPLIFE στον ΟΜΙΛΟ ΑΣΠΙΣ , η παραγωγη ασφαλί­

στρων σε ενοποιημένη βάση , κατατάσσει τον ΟΜΙΛΟ στην πρώτη τριάδα μεταξύ όλων 

των ασφαλιστικών εταιριών που λειτουργούν στην Ελλάδα , με στόχο την κατάληψη της 

δεύτερης θέσης , εντός του 2001 . 
Η πρόσφατη εξαγορά έρχεται μετά τις εξαγορές από τον ΟΜΙΛΟ ΑΣΠΙΣ της εταιρίας 

ΗΛΙΟΣ από τη Norwich Union και Prudential lnsurance, του χαρτοφυλακίου της ΛΑΪΚΗΣ 
ΖΩΗΣ και των εταιριών Commercial Union Life Nordstern Colonia Hellas, Nordstern 
Colonia Hellas Life και ΓΚΟΤΑΕΡ ΕΛΛΑΣ. 
Με όλους τους πρώην ιδιοκτήτες των εταιριών αυτών, ο ΟΜΙΛΟΣ ΑΣΠΙΣ διατηρεί άρι­

στες σχέσεις συνεργασίας , με την παρουσία εκπροσώπων των πρώην μετόχων στα Δι­

οικητικά Συμβούλια των εξαγορασθεισών εταιριών και μετά τη μεταβολή του ιδιοκτησια­

κού καθεστώτος τους . 

INTERLIFE 
Άνοδος του κύκλου εργασιών 

του α' εξαμήνου 2000 

Σ 
ημαντική άνοδο παρουσίασαν τα έσοδα της Ασφαλιστικής Εταιρίας INTERLIFE 
ΑΑΕΓΑ κατά το α · εξάμηνο του 2000 σε σχέση με το αντίστοιχο χρονικό διάστημα 
του προηγούμενου έτους. Συγκεκριμένα ο τζίρος διαμορφώθηκε στο 1,5 δισ . 

(έναντι 1,13 δισ. το α · εξάμηνο του '99) , αύξηση κατά 32,74% ενώ τα κέρδη προ φό­
ρων έφτασαν τα 500 εκατ. δρχ . (έναντι 352 εκατ. το α · εξάμηνο του '99) σημειώνοντας 
αύξηση κατά 42,05%. Σύμφωνα με τις προβλέψεις της Εταιρίας για το 2000 τα έσοδα 
αναμένεται να φτάσουν τα 3,5 δισ . δρχ . (έναντι 2,4 δισ.) ενώ τα μικτά κέρδη εκτιμάται 
ότι θα τριπλασιαστούν και θα ξεπεράσουν το 1 δισ . (έναντι 309 εκατ. ) . 

Αξίζει να σημειωθεί ότι η εταιρία αγόρασε τετραώροφη οικοδομή στο κέντρο της Καλα­

μαριάς Θεσσαλονίκης (Πεζόδρομος Καλαμαριάς Σουμελάς 41 & Κομνηνών γωνία) αντί 
ποσού 500 εκατ. δρχ. 

ΕΝΩΣΗ ΕΛΛΗΝΙΚΩΝ ΤΡΑΠΕΖΩΝ 

Νέος Γενικός Γραμματέας 
Μετά την παραίτηση του κ . Ιωάννη Μάνου , ο οποίος ανέλαβε Πρόεδρος της Γενικής 

Τράπεζας , το Διοικητικό Συμβούλιο της Ένωσης Ελληνικών Τραπεζών όρισε Γενικό 
Γραμματέα τον κ. Χρήστο Γκόρτσο , μέχρι τώρα Ειδικό Νομικό Σύμβουλο . 
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••••••••• ιπι • ••••••• 
• GREECE • • • • Εξαιρετικές οι επιδόσεις • • • • 

τnς ΑΙG διεθνώς 
• • • • • • Μ ε ανοδικούς ρυθμούς κινήθηκε μέσα στο α · • • • • εξάμηνο του 2000 η AIG (AMERICAN INTER- • 

• NATIONAL GROYP) ο μεγαλύτερος από πλευ- • 
• ράς χρηματιστηριακής αξίας και κερδών διε- • 
• θνής ασφαλιστικός και χρηματοοικονομικός Οργανισμός , • 
• που εκπροσωπείται στην Ελλάδα από την AIG GREECE και • 
: το Ασφαλιστικό Συγκρότημα Ν . ΚΑΝΕΛΛΟΠΟΥΛΟΣ - Χ. : 
• ΑΔΑΜΑΝΤΙΑΔΗΣ Α. Ε . • 
• Με αυτόνομη παρουσία σε 135 χώρες η AIG σημείωσε αύ- • 
• ξηση παραγωγής κατά 11,5% ξεπερνώντας τα 22,32 δισ . • 
• δολάρια σε κύκλο εργασιών . Το τεχνικό αποτέλεσμα (κέρ- • 
: δη προ επενδύσεων) ανέρχεται σε 4, 14 δισ . ( + 13,8%) : 
• δολάρια ενώ το ποσοστό ζημιών και λειτουργικών εξόδων • 
• είναι μικρότερο του 96%, γεγονός που θεωρείται «επί- • 
• τευγμα» κάτω από τις σημερινές δυσμενείς συνθήκες της • 
• διεθνούς ασφαλιστικής αγοράς . • 

: ~~δ~\~~j~;~J;~~~iλ~σ::v0~~ ~~~~λ~gμ;~~~ο~0~ο~ό : 
• σημείωσαν αύξηση σε ποσοστό 5,9% έναντι της αντίστοι- • 
• χης περιόδου του 1999, τα δε έσοδα από τον τομέα Ασφα- • 
• λειών Ζωής αύξηση 13,8%. • 
• Αντίστοιχα , εντυπωσιακές ήταν οι επιδόσεις στο χρηματο- • 
: οικονομικό τομέα (15,8% αύξηση εσόδων) και στη διαχεί- • 
• ριση χαρτοφυλακίων (60,4% αύξηση εσόδων). : 
• Όπως τόνισε και ο Πρόεδρος και Δ/νων Σύμβουλος της • 
• AIG κ . Μορίς Γκρίνμπεργκ «ήταν ένα ιδιαίτερο 6μηνο με • 
• " δυνατά" αποτελέσματα σε όλους τους κύριους τομείς • 
• δραστηριότητας της ΑΙG και με δυναμική προοπτική περαι- • 
: τέρω ανάπτυξης , κάτω μάλιστα από τις διαφαινόμενες : 
• συνθήκες σταθεροποίησης των ασφαλίστρων» . • 
• Για το δεύτερο εξάμηνο του 2000 η ΑΙG έχει θέσει ως βα- • 
• σικούς αναπτυξιακούς άξονές της : • 
• ► την αύξηση της παραγωγής μέσω των ειδικευμένων • 
• περιφερειακών εμπορικών διευθύνσεων που ανέπτυξε • • • • ► τη βελτίωση των σύνθετων και ποικίλων υπηρεσιών που • 
• παρέχει στην πελατειακή βάση της που είναι οργανω- • 
• μένη με πελατοκεντρικό σύστημα • 
• ► την περαιτέρω αναβάθμιση των λειτουργικών διαδικα- • 
: σιώντης • 

: ~ε ~νδ~:~~:έμ~υ;~~~~δ~~~ ~;ύ:ν ::~\~~ι;:~~- : 
• νες αντιλήψεις διοίκησης και αποκέντρωσης και αξιοποιώ- • 
• ντας το διπολικό σχήμα «Παραγωγική Διοίκηση - Διοίκηση • 
• Λειτουργιών» , η AIG επικεντρώνει την προσοχή της στη • 
• δημιουργία καινοτόμων προϊόντων που διοχετεύονται στην • 

: ~~~~~~:~~ω~~~~:~:~~;~~~~~~~~ν;~τt~.και μέσω : 
• Ιδιαίτερη έμφαση δίδεται στους τομείς Ενέργειας , Οικονο- • 
• μικών Κινδύνων και Κινδύνων Περιουσίας , χωρίς να παρα- • 
• βλέπεται η σημασία των μικρομεσαίων και προσωπικών • 
: κινδύνων για την ανάπτυξη των οποίων έχει σχεδιαστεί μια : 
• ευρηματική στρατηγική διείσδυσης στις αγορές που απο- • 
• φέρει ήδη διεθνώς ιδιαίτερα ικανοποιητικά αποτελέσματα . • 
• Στο ίδιο ακριβώς μήκος κύματος η AIG GREECE και το • 
• Ασφαλιστικό Συγκρότημα Ν . ΚΑΝΕΛΛΟΠΟΥΛΟΣ - Χ. ΑΔΑ- • 
: ΜΑΝΤΙΑΔΗΣ Α.Ε . αναπτύσσει τη δική του δραστηριότητα • 
• που του εξασφαλίζει για τρίτη συνεχή χρονιά επιδόσεις : 
• που ξεπερνούν το 35% σε ετήσια μέση αύξηση παραγωγή , • 
• και μία πρωτοποριακή θέση στην Ελληνική Ασφαλιστική • . ~~~ . 
•••••••••••••••••••••••••• 

~Όταν ο πελάτης δεν πληρώσει ... 

... Φοίνιξ πιστώσεων 
Η "ΦΟΙΝΙΞ ΑΣΦΑΛΕΙΕΣ ΠΙΣΤΏΣΕΩΝ 

και ΕΓΤΥΗΣΕΩΝ Α.Ε. " είvαι n μοvαδικιΊ 

Εππnνικπ Εταιρία που ειδικεύεται 

στnν ασφαπιστικn κάπυψn των 

βραχυnρ6θεσμων επί πιστώσει 

nωπnσεωv, όπωv των Εππnvικών 

Εnιχειρπσεων, τόσο στnν Εππάδα 

όσο και στο εξωτερικό. 

Σας καflύπτει σε περίπτωσn 

αnοδεδειγμένnς αφερεγγυόrnrας 

των πελατών σας n και σε περίnτωσn 

καθυσrέρnσnςnflnρωμπς, flόγω 

οικονομικnς τους αδυναμίας . 

Η "ΦΟΙΝΙΞ ΑΣΦΑΛΕΙΕΣ ΠΙΣΤΏΣΕΩΝ" 

σας παρέχει : 

• Προλnπrικ6 έλεγχο rnς φερεyyυ6rnrας 

rων πελαrών- αyορασrών σας. 

• Συνεχή παρακολούθnσn rnc οικονομικής 
rους καrάσrασnc. 

• Eva nαyκόσμιο δίκτυο nλnροφόρnσnς 
και εξυnnρέrnσnς, σε συνεργασία 

με rον Γαλλικό όμιλο EULER και 
rον Γερμανικ6 6μιλο HERMES. 

• Διεκδίκnσn για λογαριασμό σας 

και εnαvείσπραξn των ασφαRισμένων 

αnαιrnσεών σας σrnv Ελλάδα 

και σrο εξωrερικ6. 

• Διευκ6nυνσn Τραπε,ζιισiςΧρnμιποδόmσπς 

με αnλιiεκχώpnσnmς ΣύμβασnςΑσφάίlκmς. 

• Αποζnμίωσn, γρήγσρα και σε προκαθορισμένο 

Jφόνο, με αnλέ(διαδlκασίεc. 

• Εγγυιiσεις rεχνικών έργων. 

• Εγγυιiσεις Ειδικού Φόρου Καrανάί'Ιωσnς. 

ΦΟΙΝΙΞ 
ΑΣΦΑΛΕΙΕΣ ΠΙΣΤΩΣΕΩΝ 

Ασφαλ{ζει 1-cα ι Εξασφαλ{ζει 

Μέτοχοι τnς "ΦΟΙΝΙΞ ΑΣΦΑΛΕΙΕΣ 
ΠΙΣΤΏΣΕΩΝ και ΕΠΥΗΣΕΩΝ Α.Ε. 11 είναι: 

ΦΟΙΝΙΞ ΓΕΝΙΚΕΣ ΑΣΦΑΛΕΙΕΣ 

HERMES (ΓΕΡΜΑΝΙΑJ 

KREDITVERSICHERUNGS A.G. 

EULER (ΓΑΛΛΙΑJ 

ΕΜΠΟΡΙΚΗ FACTORING 

ΕΜΠΟΡΙΚΉ ΤΡΑΠΕΖΑ 

51% 

17% 

17% 

10% 

5% 

Αnό τον rρίrο χρόνο rnc πειrουργίαc rnc, 
Α · θέσn στnv αγορά Ασφαλειών Πιστώσεων 

Ασφαίlισθείτε και Εξασφαflισθεiτε 

και εσείι: rώρα! 

ΜΕΛΟ Σ ΤΟΥ ΟΜ Ι ΛΟΥ ΤΗΣ ΕΜΠΟΡΙΚΗΣ Τ ΡΑΠ Ε ΖΑΣ 

Για περισσότερες nλnpοφορίες: Τηλ : 67 73 910 · Faχ: 67 73 345 και 67.74.105 - web site: http ://www.phoenιx-credιt.gr - e-mail: phoenιχ@ phoenix-credit gr 



-Αpχιοε n ιδιωτικιί τοποθέτnοn 
νιο τις μετοχές τnς Universaι Ιnvestments 

Ά
ρχισε από την Τετάρτη , 5 Ιουλίου 2000, και συνεχίστηκε όλο τον Ιούλιο , η δια­
δικασία της ιδιωτικής τοποθέτησης των μετοχών της Uniνersal lnvestments 
Ltd, που απευθύνεται αποκλειστικά σε προσωπικό , πελάτες , μετόχους και συ­

νεργάτες των εταιριών του Ομίλου Universal . 
Η Uniνersal lnvestments Ltd που έχει πάρει απόφαση να μετατραπεί σε δημόσια 
εταιρία , στις 15 Ιουνίου 2000 εξέδωσε συνολικό κεφάλαιο f:30 εκατομμυρίων , διαι­
ρεμένο σε 60 εκατομμύρια μετοχές των 50 σεντς. 
Επιπλέον , προσέφερε δωρεάν δικαιώματα αγοράς μετοχών (warrants) , σε αναλογία 
ένα δικαίωμα για κάθε 5 μετοχές. 
Διαχειριστής και Διευθυντής Επενδύσεων είναι η Uniνersal Life, με πολύτιμη πείρα 
και τεχνογνωσία στον τομέα των επενδύσεων τόσο στη Κύπρο όσο και στο εξωτερι­
κό . Αξίζει να αναφερθεί ότι σύμφωνα με τους ελεγμένους λογαριασμούς και τον 
ενοποιημένο ισολογισμό του Ομίλου Universal για το 1999, οι συνολικές επενδύσεις 
του Ομίλου , ανέρχονταν σε f:501 εκτομμύρια , εκ των οποίων τα f:330 εκατομμύρια , 
αφορούσαν επενδύσεις σε μετοχές και χρεόγραφα , Κυπριακών δημόσιων εταιριών . 
Το γεγονός αυτό καθιστά την Universal Life σαν έναν από τους μεγαλύτερους θεσμι­
κούς επενδυτές στην Κύπρο , ενώ εξίσου σημαντικό είναι και το γεγονός ότι τα 
επενδυτικά ασφαλιστικά σχέδια της Εταιρίας διαθέτουν βραχυπρόθεσμα και μακρο­
πρόθεσμα τις καλύτερες αποδόσεις της αγοράς . 
Επενδυτικός στόχος της Εταιρίας είναι η επίτευξη μιας υψηλής μεσοπρόθεσμης και 
μακροπρόθεσμης απόδοσης τόσο από κεφαλαιουχικά κέρδη όσο και από μερίσματα , 
μέσω της δημιουργίας ενός καλά διεσπαρμένου χαρτοφυλακίου βασισμένου στις 
αρχές της χρηματοοικονομικής επιστήμης και τις τάσεις της αγοράς . 

ING ΒΑΝΚ 

Η ΙΝG Bank προχώρησε σε μείωση των επιτοκίων των προϊόντων Καταναλωτι­

κής Πίστης. Τα νέα επιτόκια που ισχύουν από 17/07/2000 διαμορφώνονται ως 
εξής: 

Προϊόν 

Πιστωτικές Κάρτες ΝΝ Visa 
Classic και ΝΝ Visa Gold 
Προσωπικά Δάνεια 

Καταναλωτικά Δάνεια 

Δάνεια Αυτοκινήτου 

Στεγαστικό Δάνειο κυμαινόμενο 

Νέο επιτόκιο 
οπό 

17/07/2000 

20,75% 
15,50% 
13,50% 
13,50% 

σε δραχμές 9,50% 
Ειδικά για την Κόρτο Ασφαλίστρων ΝΝ Visa Electron, το νέο επιτόκιο ασφαλί­
στρων διαμορφώνεται σε 13,8% από 14,8%. 
Η ΙΝG Bank προσφέρει και Στεyοστικό Δόνεια με κυμαινόμενο επιτόκιο 

6,25% σε Ευρώ . 

Η ΙΝG Bank προχώρησε επίσης σε αλλαγές επιτοκίων για τις καταθέσεις στον 
Επενδυτικό Λογαριασμό , τα οποία διαμορφώνονται ως εξής: 

Για υπόλοιπα 
Ο άνω τω 300.000 δρχ . μέχρι και 1 εκατ. δρχ . 

Ο άνω του 1 εκατ. δρχ . μέχρι και 3 εκατ . δρχ . 

ο άνω των 3 εκατ. δρχ . μέχρι και 5 εκατ . δρχ. 

: 5,50% 
: 5,75% 
: 6,75% 

Ο άνω των 5 εκατ . δρχ . : 7,00% 
Τέλος , η ΙΝG Bank προσφέρει και Τρεχούμενο Λογαριασμό καταθέσεων με : 
Ο επιτόκιο 4% για υπόλοιπα από 500.000 δρχ . μέχρι και 2 εκατ . δρχ . 

Ο επιτόκιο 6% για υπόλοιπα άνω των 2 εκατ . δρχ. 
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Το Rich Club 
στην Κρήτη 

Τ 
ην Κρήτη επισκέφθηκε ο πρόεδρος του RICH CLUB κ. 
Βασίλειος Λιάγκας και συνοδευόμενος από τον επιθε­

ωρητή πωλήσεων του Δικτύου κ . Μάρκο Κατσουλάκη 

πραγματοποίησαν μια σειρά συναντήσεων με Πράκτορες -
Ασφαλιστές του νησιού με τους οποίους συζήτησαν τα προ­

βλήματα του κλάδου και την πιθανή ένταξη αυτών στο RICH 
CLUB. 
Σε συνέντευξη που παραχώρησε σε δημοσιογράφο του νη­

σιού , ο κ . Λιάγκας μεταξύ άλλων ε ίπε: «Αρκετοί Πράκτορες 

θα ενταχθούν στο Πανελλήνιο Δίκτυο Ασφαλιστών αφού οι 

ιδέες τους συμπίπτουν με τη Φιλοσοφία μας ... Η παραγωγή 
που αναμένουμε θα ξεπεράσει το 1 δισ .... ». Τελειώνοντας ο 
κ . Λιάγκας τόνισε ότι: «η συσπείρωση του ανθρώπινου δυ ­

ναμικού και η συνεχώς αυξανόμενη παραγωγή του Δικτύου 

οφείλονται σε μεγάλο βαθμό στην ΠΟΙΟΤΗΤ Α Υπηρεσιών 

που παρέχουμε». 

Σε συνεργασία με την ALLIANZ διοργανώθηκε και σεμινάριο 
Ζωής σε κεντρικό ξενοδοχείο του Ηρακλείου το οποίο παρα­

κολούθησαν επίλεκτοι Ασφαλιστές του Δικτύου . 

ARGO 

Η 
ARGO ΑΕΓΑΖ με ιδιαίτερη επιτυχία πραγματοποίησε το 
1 ο της FORUM σε 2 κύκλους παρουσιάσεων, την Δευ­
τέρα 28 Αυγούστου στη Θεσσαλονίκη και την Πέμπτη 

31 Αυγούστου στην Αθήνα . 
Ο θεσμός FORUM της ARGO αποτελείται από μία σειρά σεμι­
ναρίων για ασφαλίσεις Κλάδων όπως οι ασφαλίσεις Πυρός , 

Σκαφών κ.λπ., ανοιχτή συζήτηση με το δίκτυό της και εκπαί­
δευση σε νέες τεχνικές πωλήσεως . 
Σε αυτό το 1 ο FORUM παρουσιάστηκαν τα παρακάτω προϊό­
ντα: 

Η ARGO Ασφαλιστική είναι η 1 η Εταιρία στην Ελλάδα που 
προσφέρει ασφαλίσεις του Κλάδου Περιουσίας σε 1 ο Κίνδυ­
νο , δηλαδή προϊόντα που εξασφαλίζουν την πλήρη προστασία 
του ασφαλισμένου πελάτη . 
Η ARGO παρουσίασε το πρόγραμμά της γύρω από τις Αστι­
κές Ευθύνες Δήμων καθώς και τη συμφωνία της με μεγάλο 
δήμο της περιοχής Αθηνών. Το πρόγραμμα ασφάλισης είναι 
μοναδικό στα Ελληνικά χρονικά διότι εξασφαλίζει , τόσο τους 
δημότες όσο και τους διερχόμενους πολίτες από κάθε δήμο , 
από αμέλειες και λάθη των δημοτικών αρχών σε έργα οδο­
ποίϊας , τεχνικά έργα , περιποιήσεις κοινόχρηστων χώρων. 
Επίσης , η ARGO παρουσίασε το πλαίσιο των αντασφαλιστι­
κών της συμβάσεων στο χώρο της ναυτιλίας με ασφαλίσεις 
ποντοπόρων πλοίων σε ίδιες ζημιές hull machinery, για πλοία 
μεταφοράς χύδην φορτίου (bulk carriers) , tankers, πλοία γενι­
κού φορτίου κ.λπ . Μέρος των ασφαλίσεων αυτών είναι ασφα­
λίσεις πληρωμάτων πλοίων στις οποίες σε συνεργασία με 
την αδελφή Εταιρία του Ομίλου Π.Κ . Κουτσίκου ERGO ΑΕΒΕ 
θα προχωρήσει, πέραν των συμβατικών ασφαλίσεων , στην 
εγκατάσταση πιλοτικού δικτύου τηλεματικής σε ποντοπόρα 
πλοία με λειτουργία μέσω δορυφόρου , για τη σύνδεση των 
πλοίων με ιατρικές εγκαταστάσεις και νοσοκομεία στην 
Ελλάδα σε πραγματικό χρόνο (real time) , όπου θα αντιμετω­
πίζονται ιατρικά περιστατικά που θα συμβαίνουν εν πλω . 
Το επόμενο FORUM της Εταιρίας , στο οποίο θ ανακοινωθεί η 
νέα πολιτική της στο χώρο του αυτοκινήτου , θα διεξαχθεί τη 
Δευτέρα 2 Οκτωβρίου 2000 στη Θεσσαλονίκη και την Πέμπτη 
5 Οκτωβρίου 2000 στην Αθήνα . 

επένδυα στον 

Στην αλλαγή της χιλιετίας η INTERNATIONAL LIFE 

πραγματοποιεί έναν ευρύτερο απολογισμό του έργου της . 

Τα οικονομικά στοιχεία αποδεικνύουν ότι οι προσπάθειες των στε­

λεχών και των συνεργατών της για δεκαετίες , απέδωσαν καρπούς 

και οριοθέτησαν την εταιρία στην κορυφή του τομέα της . Το σημα­

ντικότερο όμως δεν το φανερώνουν τα οικονομικά μεγέθη και τού­

το είναι το φιλοσοφικό δόγμα της εταιρ ίας που λειτούργησε και 

λειτουργεί σαν υπόβαθρο , σαν την ουσιαστική πλατφόρμα της 

εξέλιξής της . Αυτό το δόγμα είναι και παραμένει ανθρωποκεντρικό. 

Την επιτυχία και την πρόοδο την δρομολογούν οι ανθρώπινες 

Ο Μ Λ Ο Σ 

άνθ ωπο 
σχέσεις , είτε είναι σχέσεις συνεργασίας , είτε είναι σχέσεις προ­

σφοράς υπηρεσιών προς τους πελάτες. Γι ' αυτό η 

INTERNA TIONAL LIFE έσκυψε και αφουγκράστηκε τις ευαισθη­

σίες των ανθρώπων της που με την σειρά τους έγιναν δέκτες των 

αναγκών των πελατών τους. Χωρίς την ψυχρή τεχνοκρατική αντί­

ληψη που επιβάλλει ο χώρος , η INTERNATIONAL LIFE επένδυσε 

στον ανθρώπινο παράγοντα , στην φιλικότητα , την αμεσότητα , την 

εξοικείωση με τον συναισθηματισμό του πελάτη. 

Επένδυσε με πάθος, με προοπτική, με προσδοκίες, με ελπίδα ... 

... και συνεχίζει να επενδύει. 

LIFE 
Ε Τ Α Ρ Ω Ν 

Νέα Δ/νση : Λ . Κηφισίας 7-9 & Νεαπόλεως 2, Μαρούσι 151 23, Τηλ. Κέντρο : 8119000, URL: http://www.inlife.gr 

UJ 
V') 
:::ι 
ο 
::ι: 

Ω. 

iσ 
UJ 
::ι: 
1-



Δ.ΑΘΗΝΑΙΟΣ 
Ασφαλισns6 σνysρότημα Α .Ε. 

Αποτελέσματα 6μήνου 2000 

Η 
Δ. ΑΘΗΝΑΙΟΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ ΣΥΓΚΡΟΤΗΜΑ Α.Ε . , Νόμιμος 
Αντιπρόσωπος στην Ελλάδα των Εταιριών NATIONALE 
SUISSE ASSURANCES, ROYAL EXCHANGE ASSURANCE, 

TREKRONER FORSIKRING & UNITED ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ , με βάση τα 
στοιχεία της 30/6/2000 γνωστοποιεί ότι: 
Η παραγωγή για το πρώτο 6μηνο αυξήθηκε με ρυθμό της τάξης 
του 35% σε σχέση με το έτος 1999, ενώ παράλληλα το ποσοστό 
ασφαλίστρων αυτοκινήτων επί της συνολικής παραγωγής έχει πε­
ριοριστεί κάτω του 24% από τα χαμηλότερα της αγοράς . 
Η μεγαλύτερη αύξηση σημειώθηκε στον κλόδο Σκαφών 
Αναψυχής , όπου σε συνέχεια της θέσπισης της υποχρεωτικής 

ασφάλισης της Αστικής Ευθύνης , η παραγωγή κινήθηκε με ρυθ­

μούς της τάξεως του 91%. Ο πιο σημαντικός κλάδος της εταιρίας , 

ο κλόδος Πυρός αυξήθηκε με ποσοστό 43%. 
Η σημαντικότερη αυτή ανάπτυξη , συνοδεύεται και από εντυπωσια­
κή αύξηση των συνολικών κερδών, που κινούνται με ρυθμό 155% 
σε σχέση με το έτος 1999, έχοντας ξεπεράσει τα 185 εκατομμύ­
ρια δρχ . 

Η Δ.ΑΘΗΝΑΙΟΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ ΣΥΓΚΡΟΤΗΜΑ Α.Ε. ιδρύθηκε το 
1911 και εξειδικεύεται στην Ασφάλιση Εμπορικών & Βιομηχανικών 
Επιχειρήσεων. 

Π.Ο.Α.Π. 
ΠΑΝΕΛΛΉΝΙΑ ΟΜΟΣΠΟΝΔΙΑ 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΏΝ ΠΡΑΚ Τ ΟΡΏΝ 

Συγχαρητήρια επιστολή 
προς κ. Λάμπρο Τζόλδο 

Μ 
ε ιδιαίτερη ικανοποίηση δέχθηκε την εκλογή του κ. Λά­

μπρου Τζόλδου ως Αναπληρωτή Γενικού Διευθυντή της 
Εθνικής Ασφαλιστικής , το Δ . Σ. της Πανελλήνιας Ομοσπον­

δίας Ασφαλιστικών Πρακτόρων . 
Στη συγχαρητήρια επιστολή του το Δ . Σ . της Π . Ο . Α.Π. τονίζει την 

εργατικότητα , τη συνέπεια αλλά και την αγάπη του κ. Τζόλδου 

προς την Εθνική αλλά και τους ανθρώπους αυτής . 

Παραθέτουμε την επιστολή όπως αυτή εστάλει στο Ασφαλιστικό 
« ΝΑΙ» : 

«Αγαπητέ κ. Γενικέ , 
Οι εξελίξεις στην ΕΘΝΙΚΗ Ασφαλιστική με την εκλογή σας ως Γενι­

κού Διευθυντή μας ικανοποίησαν ιδιαίτερα . 
Είναι μια προαγωγή που ετίμησε την εργατικότητα , τη συνέπεια και 

την αγάπη στην ΕΘΝΙΚΗ και τους ανθρώπους της . 
Είναι σπάνιο γεγονός να επιλέγεται ιδιαίτερα στον ευρύτερο δημό­

σιο χώρο και να αναλαμβάνει τη θέση του Γενικού Διευθυντή ένας 
υπάλληλος του ίδιου Οργανισμού που υπηρέτησε με επιτυχία σε 
όλες τις θέσεις και ιδιαίτερα σε αυτήν του Διευθυντή Πωλήσεων. 
Είστε ο άνθρωπος που αγκάλιασε , οργάνωσε και κινητοποίησε το 
Δίκτυο της ΕΘΝΙΚΗΣ κατακτώντας ζηλευτούς παραγωγικούς στό­
χους. 

Για μας τους Επαγγελματίες Ασφαλιστικούς Πράκτορες είστε και 
θα είστε και από τη θέση του Αναπληρωτή Γενικού Διευθυντή ο 
ίδιος μαχητής για την ανάπτυξη και την εξυγίανση του θεσμού της 
Ιδιωτικής Ασφάλισης αφού η ΕΘΝΙΚΗ Ασφαλιστική παίζει καθορι­
στικό ρόλο προς αυτήν την κατεύθυνση και ευχόμαστε καλή υγεία 
κα ι επιτυχία στα νέα σας καθήκοντα. 
Ελπίζουμε ότι από τη θέση σας αυτή θα υποστηρίξετε τους Διαμε­
σολαβούντες σωστούς επαγγελματίες όλων των βαθμίδων και ιδι­
αίτερα τους Ασφαλιστικούς Πράκτορες που αποτελούν τους αιμο­
δότες της Ασφαλιστικής Βιομηχανίας και των οποίων οι θέσεις 
βάλλονται πανταχόθεν . 

Με εκτίμηση για το Δ.Σ. της Π . Ο.Α.Π . 
Ιωάννης Δρούλιας Γεώργιος Πυρίνης 

Πρόεδρος Γεν. Γραμματέας» 
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UNIVERSAL 
ΟΜΙΛΟΣ ΕΤΑΙΡΙΏΝ 

Εξοιpετικό το οnοτεΑέομοτο 
τnς Universal Bank νιο το 1999 
Πραγματοποιήθηκε η Ετήσια Γενική Συνέλευση 

Ε 
ξαιρετικά χαρακτήρισε τα αποτελέσματα της Uniνersal Bank για το 1999 ο 
Πρόεδρος του Διοικητικού Συμβουλίου της Τράπεζας κ . Γιώργος Συρίμης , 

κατά την ομιλία του στην Ετήσια Γενική Συνέλευση των μετοχών , που πραγ­

ματοποιήθηκε στις 21 Ιουνίου 2000, παρουσία του Υπουργού Οικονομικών , 

του Διοικητή της Κεντρικής Τράπεζας , της Γενικού Ελεγκτού , της Εφόρου Ασφαλει­

ών , του Προέδρου του Χρηματιστηρίου Αξιών Κύπρου και άλλων επισήμων . 

Τα αποτελέσματα αυτά , ανέφερε ο κ . Συρίμης , αποδεικνύουν την εδραίωση του Ιδρύ­

ματος στον τραπεζικό τομέα και τη συνέχιση της ανοδικής του πορείας με υπόβαθρο 

πάντοτε , την ισχυρή οικονομική βάση και τεχνογνωσία του Ομίλου Εταιριών Uniνersal . 

Σκιαγραφόντας τις δραστηριότητες και πρόσφατες εξελίξεις της Uniνersal Bank, ο κ. 
Συρίμης , ανέφερε ότι η κυριότερη εξέλιξη για το 1999 ήταν η εγκατάσταση και λει­
τουργία των νέων Τραπεζικών συστημάτων πληροφορικής και σχετικών εφαρμογών 

(on-line Globus Banking System). Η Τράπεζα σήμερα είναι πλήρως αυτοματοποιημένη 
με συστήματα που της δίνουν τεχνολογική υπεροχή για τουλάχιστον τα επόμενα 5 
χρόνια. Πιστεύουμε , τόνισε , ότι είμαστε η μόνη Τράπεζα στην Κύπρο όπου όλα τα συ­

στήματα λειτουργούν με μία κοινή διαχείριση δεδομένων (single data-warehouse) με 
τα ανάλογα πλεονεκτήματα . 

Πρώτη η Τράπεζα Uniνersal , με σύμφωνη γνώμη της ΕΤΥΚ , ίδρυσε και λειτούργησε το 

Παγκύπριο κέντρο Τηλεξυπηρέτησης πελατών που προσφέρει τραπεζική εξυπηρέτη­

ση καθημερινά μέχρι τις 09:00 μ.μ . ενώ πολύ σύντομα θα προσφέρει στους πελάτες 

της τη δυνατότητα σύνδεσης μέσω του lnternet και κινητών τηλεφώνων για διάφορα 
προϊόντα και υπηρεσίες του Ομίλου (lnternet and Mobile Banking) . 
Σημαντική ήταν η εισαγωγή του νέου επενδυτικού σχεδίου διάρκειας 3 χρόνων του 
οποίου η απόδοση συνδέεται με την απόδοση των δεικτών Dow Jones Eurostoxx 50 
και Credit Suisse Technology lndex. Η κάλυψη του σχεδίου αυτού στέφθηκε με επιτυ­
χία και μέχρι τώρα η απόδοσή του είναι ικανοποιητική . 

Η Uniνersal Bank λειτουργεί σήμερα σε Παγκύπρια βάση με 11 Τραπεζικά Κέντρα 
Εξυπηρέτησης . 

Αναφερόμενος στα άμεσα και τις αναμενόμενες εξελίξεις για το 2000, ο κ . Συρίμης , 

υπέδειξε ως τα πιο σημαντικά σχέδια της Τράπεζας για το 2000 τα εξής : 

• συμπλήρωση της δεύτερης φάσης αυτοματοποίησης η οποία θα καλύπτει τη δια­
χείριση όλων των διαθεσίμων (Treasury) , διαχείριση χαρτοφυλακίων (Portfolio 
Management) και Εμπορικές Συναλλαγές (Trade Finance) . 

• έκδοση των πιστωτικών καρτών VISA σε όλους τους πελάτες μας και προσέλκυση 
νέων πελατών . Σχεδιασμός και προσφορά νέας χρεωστικής κάρτας VISA με το 
όνομα «Unicard». 

• ανακοίνωση επιπρόσθετων τρα­
πεζικών προϊόντων που είναι 

υπό σχεδιασμό , ιδιαίτερα στον 

τομέα των τραπεζοασφαλειών . 

• λειτουργία της υπηρεσίας Θεμα­

τοφυλακής (Custodianship) για 

τη νέα εταιρία του Ομίλου 

«Uniνersal Αμοιβαία Κεφάλαια 

Λτδ ». 

• λειτουργία των πρώτων 1 Ο Αυτό­
ματων Ταμειακών Μηχανών. 

• στρατηγικές συμμετοχές σε θυ­
γατρικές και συνδεδεμένες 

εταιρίες του Ομίλου Uniνersal 

όπως π . χ. τις Spider Trade com 
Ltd και Universal lnνestments 

Limited. 

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 ~ 



ΕΚΔΟΣΕΙΣ ΣΑΚΚΟΥΛΑ 

Το μεγαλύτερο Νομικό βιβλιοπωλείο 

Του ιοτοpικού οίκου 

«Εκδόσεις Σόκκοuλο» 

Ά
νοιξε και λειτουργεί, στην οδό Ιπποκράτους 23, το μεγαλύτερο και πλέον 
σύγχρονο Νομικό Βιβλιοπωλείο στη χώρα μας , των «Εκδόσεων Σόκκουλα» . 

Το νεότευκτο βιβλιοπωλείο , που βρίσκεται στο κέντρο της Αθήνας και στην 

«καρδιό» της αγοράς βιβλίου , έχε ι συνολική έκταση 1.000 τ . μ . σε τέσσερις ορό­

φους είναι πλήρως μηχανογραφημένο και λειτουργεί με συνεχές ωράριο εργα­

σίας και τα Σάββατο . Τα επίσημα εγκαίνια του νέου Βιβλιοπωλείου των «Εκδόσε­

ων Σάκκουλα» θα γίνουν το φθινόπωρο. 

INTERNATΙeNAL LIFE 
Ευχαριστήρια επιστολή 

ασφαλισμένου 

ΣΗΜΕΙΟ ΤΡΙΒΗΣ ο Ορyαvzσμός 
Ασφάλzσης Φvσzκώv Καταστροφών 

Πού διαφωνεί η αγορά 
με το ΥΠ.ΕΧΩΔΕ 

ην πλήρη αντίθεσή τους στην ουσία του σχεδίου νόμου για 

Τ την υποχρεωτική ασφάλιση των ακινήτων από φυσικές κατα­στροφές που προωθεί το ΥΠΕΧΩΔΕ αναμένεται να εκφράσει 
η Ένωση Ασφαλιστικών Εταιριών με σχετικό υπόμνημά της. 

Το περιεχόμενο του σχεδίου νόμου συζητήθηκε για πρώτη φορά επι­
σήμως στο διοικητικό συμβούλιο της Ένωσης την προηγούμενη Πα­

ρασκευή , ενώ χθες Τετάρτη αναμενόταν η τελική συνεδρίαση στην 
οποία θα αποφασιζόταν ο τρόπος αντίδρασης στα σχέδια του 

ΥΠΕΧΩΔΕ , που επιδιώκει να «περάσει» ένα νόμο ο οποίος «δημι­

ουργεί στρέβλωση του ανταγωνισμού στην αγορά κατά παράβαση 
της κοινοτικής νομοθεσίας». 

Η 
ανώνυμη εταιρία Ασφαλίσεων ζωής «INTERNATIONAL LIFE» με την 
υποδομή που διαθέτει μπορεί να σταθεί δίπλα στους ασφαλισμένους 
της ανθρώπινα και να τους υποστηρίζει , δίνοντας έμφαση στο πρόβλη­

μά τους. 

Το διοικητικό συμβούλιο της Ένωσης Ασφαλιστικών Εταιριών σε 
πλήρη ομοφωνία -μηδέ εξαιρουμένων και των επικεφαλής των 

« κρατικών» ασφαλιστικών εταιριών- εξέφρασε στην πρώτη συζήτη­

ση την αντίθεσή του στην ίδια τη φιλοσοφία του νομοσχεδίου . 

Η μόνη κοινή βάση για συζήτηση που διαβλέπει η ΕΑΕΕ είναι η ανα­
γνώριση από την πολιτεία της ανάγκης για υποχρεωτική ασφαλιστική 
κάλυψη των ακινήτων από τις φυσικές καταστροφές και η διαφαινό­

μενη πρόθεση από πλευράς ΥΠΕΧΩΔΕ , τουλάχιστον στα λόγια, για 
συνεργασία με την ΕΑΕΕ. 

Το ίδιο έκανε και σε μένα στην πιο δύσκολη στιγμή της ζωής μου. Όντας σή­
μερα στο στάδιο της αποθεραπείας ενός σοβαρού προβλήματος υγείας αι­
σθάνομαι την υποχρέωση να την ευχαριστήσω δημόσια. 
Η «INTERNATIONAL LIFE» και οι άνθρωποί της , πέραν του ποσού που έχουν 
καταβάλλει μέχρι σήμερα για μένα το οποίο ανέρχεται σε δρχ . 19.000.000 
για κάθε ιατρική φροντίδα και παρακολούθηση , εξακολουθούν να με στηρί­
ζουν ηθικά ενισχύοντας έτσι τα ψυχικά μου αποθέματα ώστε να ξεπεράσω 
το δύσκολο αυτό στάδιο της ζωής μου . 

Παράλληλα, τα κύρια αρνητικά στοιχεία του παρόντος σχεδίου νόμου 
εντοπίζονται στην πρόθεση λειτουργίας του ΟΑΦΚ ως πρωτασφαλι­

στή κ αι όχι ως αντασφαλιστή όπως συμβαίνει σε άλλες χώρες (π.χ. 
Γαλλία) και κυρίως η θέσπιση μιας σειράς ευνοϊκών ρυθμίσεων για 
τον ΟΑΦΚ (φοροαπαλλαγές κ.λπ.) που συνιστούν διακριτική μεταχεί­

ριση σε σχέση με τις ιδιωτικές ασφαλιστικές εταιρίες. 

ΦΟΙΝΙΞ 
Την ανάπτυξη του τομέα των 

γεωργικών ασφαλίσεων και τη 
μεταφορά τεχνογνωσίας στους 

υπόλοιπους τομείς των γενικών 

ασφαλίσεων επεδίωξε η διοίκηση της 
«Φοίνιξ» στις επαφές που είχε με 

τους επικεφαλής της Pacifica, 
θυγατρικής της Credit Agricole, στο 
πλαίσιο της γενικότερης συμφωνίας 

της Εμπορικής με τον γαλλικό 
τραπεζικό Όμιλο. 

Ο κ. Γιώργος Κώτσαλος, διευθύνων 
σύμβουλος και γενικός διευθυντής 

του Φοίνικα , είχε από καιρό 

καταστρώσει συγκεκριμένο σχέδιο 
γιο την επέκταση των 

δραστηριοτήτων της εταιρίας στις 
γεωργικές ασφαλίσεις, χώρος που 
μέχρι τώρα «άνηκε» στον κρατικό 

ΕΛΓΑ και στις θυγατρικές της 
Αγροτικής Τ ρόπεζος. 
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Με εκτίμηση 
Κων/νος Ζορμπάς 

Τnν ονόπτuξq του τομέα των νεωpνικών 
οοΦολίοεων πpοypομματίζει ο Φοίνικας 

ο 
ι κινήσεις ~υτές εντάσσοvτα_ι 
στον γενικοτερο στρατηγικο 

σχεδιασμό της διοίκησης του 
Φοίνικα που υπηρετε ί τρεις 

στόχους : • Στην εξειδίκευση με δια­
φορετική φιλοσοφία και στόχους μετα­
ξύ των προϊόντων που απευθύνονται 
στις επιχειρήσεις και αυτών που 
απευθύνονται σε ιδιώτες . • Στο 
bancassurance με τις συνεργαζόμε­
νες τράπεζες και ειδικότερα με την 
Εμπορική Τράπεζα. • Στη δημιουργία 
νέων προϊόντων που θα καλύψουν συ­
γκεκριμένα κενά της αγοράς (π.χ. 
Ασφαλιστήριο Διαρκείας του Διαμετα­
φορέα , ασφαλίσεις παράτασης εγγύη­
σης). 
Στο πλαίσιο αυτής της στρατηγικής , ο 
Γιώργος Κώτσαλος από το 1994 που 
ανέλαβε τον Φοίνικα κατάφερε να κά­
νει την εταιρία τον μεγαλύτερο βιομη­
χανικό ασφαλιστή της χώρας και τώρα 
επιζητεί την επέκταση των δραστηριο­
τήτων του και σε άλλους τομείς της 
οικονομίας , όπως ο αγροτικός , « εκμε­
ταλλευόμενος » τόσο το δίκτυο της 
Εμπορικής Τράπεζας όσο και το πα­
νελλαδικό δίκτυο των 30 Περιφερεια­
κών Μονάδων και των 1.600 περίπου 
σημείων πωλήσεων και εξυπηρέτησης 
των πελατών του . Παράλληλα , ο Φοίνι-

κας επεκτείνεται κα ι εκτός Ελλάδας 
στο πλάι της Εμπορικής Τράπεζας , 
ακολουθώντας μία συνετή πολιτική 
που στοχεύει στη διεύρυνση της πα­
ρουσίας του σε νέες αγορές με μικρό 
λειτουργικό κόστος και απόκτηση τε­
χνογνωσίας . Στο πλαίσιο αυτό ίδρυσε 
δύο πρακτορεία, ένα στη Γερμανία και 
ένα στη Ρουμανία . Ακόμη βολιδοσκο­
πεί την αγορά της Κύπρου όπου προ­
ωθείται με τη διάθεση προϊόντων 
στους τομείς των τεχνικών έργων , 
τουρισμού , πιστώσεων κ . λπ . ενώ εξε­
τάζει και την αγορά της Γεωργίας . 
Στον τομέα του bancassurance η εται­
ρία αναπτύσσει ήδη αξιόλογη δραστη­
ριότητα , καθώς έχει ιδρύσει μία πρα­
κτορειακή εταιρία , την ΕΜΠΟΡΙΚΗ­
ΜΕΡΙΜΝΑ , η οποία με ένα δίκτυο 70 
ατόμων δραστηριοποιείται στην πώλη­
ση προϊόντων μέσω των τραπεζικών 
υποκαταστημάτων και όπως εκτιμάται 
πραγματοποιεί σε ετήσια βάση παρα­
γωγή ασφαλίστρων ύψους 1 Ο δισ . δρχ. 
Σημειώνεται ότι η συνολική παραγωγή 
του Φοίνικα που περνά μέσω της 
Εμπορικής φθάνει περίπου το 24% 
των συνολικών του εργασιών. 
Παράλληλα , η εταιρία ολοκλήρωσε τις 
διαδικασίες ίδρυσης της «ΑΕ Διαμε­
σολαβητικών Υπηρεσιών» η οποία θα 

διανέμει προϊόντα της Εμπορικής Τρά­
πεζας μέσω του δικτύου πρακτόρων 
και συνεργατών που διαθέτει, ενώ μέ­
σω της « ΦΟΙΝΙΞ ΠΙΣΤΩΣΕΩΝ » έχει 
επεκταθεί σε μία έντονα αναπτυξιακή 
αγορά αναλαμβάνοντας το ρόλο του 
leader. Είναι χαρακτηριστικό ότι οι 
Γερμανο ί συνεταίροι του Φοίνικα στην 
εν λόγω εταιρία επιζητούν αύξηση του 
ποσοστού συμμετοχής τους σε αυτήν . 
Η πολύ καλή πορεία του Φοίνικα απο­
τυπώνεται στα οικονομικά μεγέθη του . 
Με το προσωπικό να μειώνεται συνε­
χώς τα τελευταία χρόνια (απασχολε ί 
434 άτομα) , αυξάνει την παραγωγή 
του φθάνοντας το 1999 τα 37 δισ . 
δρχ . ( αύξηση 17%) και τα κέρδη το 1, 7 
δισ . δρχ . το ίδιο έτος (278% αύξηση). 
Κατά το πρώτο εξάμηνο του τρέχο­
ντος έτους τα έσοδα από ασφαλιστι­
κές εργασίες ανήλθαν σε 16, 1 δισ. 
δρχ . έναντι 14,4 δισ . δρχ . το αντίστοι­
χο περυσινό διάστημα (αύξηση 11 ,8% 
περίπου ) . Παράλληλα , θα πρέπει να 
σημειωθεί ότι στο δεύτερο εξάμηνο 
του τρέχοντος έτους θα καταγραφούν 
και τα κέρδη της εταιρίας από την πώ­
ληση των μετοχών της Εμπορικής που 
κατείχε στην Credit Agricole , ενώ οι 
υπεραξίες της στις 30/6/2000 ανέρ­
χονται στα 44 δισ . δρχ. 



ι~] ALPHA ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 
Η Suphire (Finance) Ltd ασφαλίζει τους 

πελότες της με την Alpha Ασφαλιστική Λτδ 

Η 
Alpha Ασφαλιστική Λτδ , ανέλαβε το Ομαδικό Σχέδιο Ασφάλει­
ας Ζωής των πελατών του Χρηματοδοτικού Οργανισμού 
Suphire (Finance) Ltd. 

Στη φωτογραφία ο Διευθυντής Χρηματοδοτήσεων Επενδυτικών Λο­
γαριασμών της Suphire (Finance) Ltd κ . Ανδρέας Παπαπαρασκευά , 
παραλαμβάνει το ασφαλιστήριο συμβόλαιο από την υποδιευθύντρια 
Ομαδικών Ασφαλίσεων της Alpha Ασφαλιστικής κ. Γεωργία Μάρκου . 

hl 
ι 

φ INTERAMERICAN 

«Blau Weiss» 

κ
αλοστημένη η τετραμηνιαία περιο­
δική έκδοση της lnteramerican 
«Blau Weiss - Γαλανόλευκο» που 

απευθύνεται στους Έλληνες της Γερ­
μανίας. Τα άρθρα της , γραμμένα και 
στις δύο γλώσσες (γερμανικά - ελ­
ληνικά) καλύπτουν μια ευρύα γκάμα 
ενδιαφερόντων , εκφράζοντας πλή- _ 

1 
ρως τον παλμό της ελληνικής ~ Jh.JiJ!}~ 
πραγματικότητας . ~ ..:JJ 
Μπράβο στην lnteramerican που ~ __ 
με εκδόσεις ποιότητας ενισχύ­
ει τους δεσμούς μας με τον 
απόδημο ελληνισμό. 

«Επιτυχία , 
σεπρωτο 

πλάνο» 

, Η «Πώς να κερδίσεις το παιχν ίδι στο 
σχολείο» ε ίναι ο τίτλος του νέου βιβλί-

ου της ψυχολόγου δρ Σμαρούλας Πα­

ντελή και διευθύντριας του Ελληνικού Ινστιτούτου Επικοινωνίας και 

Ανθρωπίνων Σχέσεων και της συμβουλευτικής ψυχολόγου Χριστίνας 

Ρασιδάκη . Το βιβλίο αυτό απευθύνεται σε όλους τους μαθητές και 

τους βοηθά να αντιμετωπίσουν τη σκληρή δοκιμασία των εξετάσεων 

στο σχολείο . Κυκλοφορεί από τις εκδόσεις «Ελληνικά Γράμματα» . 
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Δ
ημοσιεύουμε το υπ ' αρ ιθμ . πρωτ. 2860/7.8.2000 έγγραφο του 

ΤΑΜΕΙΟΥ ΕΠΙΚΟΥΡΙΚΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΩΝ ΚΑΙ ΠΡΟΣΩΠΙΚΟΥ 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΕΩΝ σχετικά με την οριοθέτηση του ανώ­

τατου ορίου εισφοράς υπαλλήλων. 
Σας γνωρίζουμε ότι , σύμφωνα με τις διατάξεις του άρθρου 2 της Διαιτητικής 
Απόφασης 29/2000 του Ο . ΜΕ.Δ. (Οργανισμός Μεσολάβησης & Διαιτησίας) 
σχετικά με τους όρους αμοιβής και εργασίας των εργαζομένων στις ασφ/κές 

εταιρίες , με εξαίρεση του εργαζόμενους στις ασφ/κές επιχειρήσεις , που εί­

ναι θυγατρικές Τραπεζών, το ανώτατο όριο του μηνιαίου μισθού επί του οποί­
ου θα υπολογίζεται η εισφορά 4% ανέρχεται σε Δρχ . 227.000 από 

01 /01 /2000 και σε Δρχ. 232.000 από 01 /07/2000. 
Μετά από αυτά η μηνιαία εισφορά των ασφαλιστικών υπαλλήλων διαμορφώ­

νεται σε Δρχ . 9.080 από 01 /01 /2000 & σε Δρχ . 9.280 από 01 /07/2000. 
Σας υπενθυμίζουμε ότι το πιο πάνω όριο εισφοράς αφορά τους υπαλλήλους 

των ασφαλιστικών εταιριών που έχουν ασφαλισθεί στο Ταμείο μας ή σε οποι­

οδήποτε άλλο επικουρικό φορέα Κοινωνικής Ασφάλισης μέχρι την 31 .12.92. 
Για όσους έχουν ασφαλισθεί για πρώτη φορά μετά την 1.1.93 το ποσοστό ει­
σφοράς τους είναι 3% στο σύνολο των πάσης φύσεως αποδοχών τους , με 

ισόποση εργοδοτική εισφορά. 

ΒιΡΑίο Νικ. Π. Βοοιλειόδq 
<<Οpθοδοξίο, Ιολόμ 

και Πολιτισμός)) 

π 
ολύς λόγος γίνεται στις μέρες μας για το Ισλάμ 

και τον ηθικό θεϊσμό του . Και επειδή παρατη­

ρείται αναζωπύρωση και επικίνδυνη διείσδυση 

του Ισλαμισμού στη Δύση , πολλοί επισημαίνουν τον 
κίνδυνο του πολιτισμού μας από τον «θρησκευτικό 

φασισμό» , όπως αποκαλούν το Ι σλάμ, εξ αφορμής του 

ιερού πολέμου, που έχουν κηρύξει ο ι πιστοί του Μωά- ι.=ιιι------­
μεθ σ ' Ανατολή και Δύση . 

Στο βιβλίο «Ορθοδοξία, Ισλάμ και Πολιτισμός» γίνεται προσπάθεια προ­

σεγγίσεως του Ισλάμ και ενημερώσεως για τις κυριότερες θέσεις του 

με βάση το Κοράνιο. Η διδασκαλία του ανακρίνεται με γνώμονα τον αιώ­

νιο νόμο του Τριαδικού Θεού , όπως τον κατέχει, τον κατανοεί και τον δι-
δάσκει η Ορθόδοξος Εκκλησία μας. Το τελευταίο κεφάλαιο ασχολείται 
με τον διάλογο Ορθοδοξίας - Ισλάμ. Σελίδες 346. Τιμή : 1.500 δρχ. 
Ταχυδρομικά: Εσωτερικού 600 δρχ ., εξωτερικού : 1.100 δρχ. 
Πληροφορίες στα τηλέφωνα: 3617566 - 3624349 

ΕθΝΙΚΗ ΤΡ ΑΠΕΖΑ ΤΗΣ ΕΛΛΑΔΟΣ 

,,conomίc 

και Financial Bυlelin 
κ 

υκλοφόρησε από την Εθνική Τράπεζα της Ελλάδος το νέο τεύχος 

( Ιούλιος 2000) του Economic & Financial Bulettin (Οικονομικού και 
Χρηματοοικονομικού Δελτίου) το οποίο εκδίδεται στην αγγλική 

γλώσσα και απευθύνεται κυρίως στους πελάτες εξωτερικού της Τράπε­

ζας. Το Δελτίο αναφέρεται στις εξελίξεις της ελληνικής οικονομίας κα­

θώς και των χρηματοοικονομικών αγορών. Η ύλη του Δελτίου είναι προ­

σβάσιμη και μέσω του Διαδικτύου στη διεύθυνση: 

http: www.ethniki.gr/publications/eco _fin _ bulletin/home.html. 

® 

Σύγχρονο Ελληνικό Νηπιογωγείο 

και Βρεφονηπιακός Σταθμός 
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Allianz Κέντρο επικοινωνίας της Allianz 
Customer Contact Center 

Μ 
ια νέα υπηρεσία 

δημιουργείται από τον Όμιλο 
Allianz ένα Κέντρο 

Επικοινωνίας που σχεδιάζεται και 
βρίσκεται στο στάδιο υλοποίησης . 

Το πρότυπο κέντρο επικοινωνίας της 
Allianz είναι το πρώτο που θα 
λε ιτουργήσει από ασφαλιστική 
εταιρία στην Ελλάδα και θα 
αποτελέσει τον πυρήνα επαφής για 
τη βελτιστοποίηση των παρεχόμενων 

υπηρεσιών μας τόσο σε ταχύτητα 
όσο και σε ποιότητα , 
απλουστεύοντας τις διαδικασίες 
επικοινωνίας του σύνθετου 
περιβάλλοντος των ασφαλιστικών 
εργασιών . Περισσότερα στο 

Γιο να μην είναι. .. 
ο Πελάτης χαμένος σε ένα λαβύρινθο 

επόμενο τεύχος . 

Θα είναι ένα πρότυπο κέντρο 
επικοινωνίας με σκοπό να 
εξυπηρετεί τον πελάτη , το 
συνεργάτη αλλά και το προσωπικό 
του Ομίλου . Θα στεγαστεί στο 120 
όροφο των Κεντρικών της γραφείων , 
ενώ μελλοντικά θα δημιουργηθούν 
δορυφορικά κέντρα αρχίζοντας από 
το Σύνταγμα και τη Θεσσαλονίκη και 
στην πορεία και σε άλλες πόλεις της 
χώρας . Θα υποστηρίζεται από τις πιο 
σύγχρονες τηλεφωνικές και 
μηχανογραφικές τεχνολογίες , ειδικά 
σχεδιασμένες για την παροχή 
υποστήριξης και παρακολούθησης 
όλων των επιπέδων εξυπηρέτησης 
και θα στελεχωθεί από άριστα 
καταρτισμένο προσωπικό , από 
παλαιούς και νέους υπαλλήλους της 
Allianz. 

Φωτογραφία του τηλεφωνικού 
κέντρου στην κεντρική είσοδο των 
γραφείων του Ομίλου Allianz, στον 
11 ο όροφο. Η ανανέωση στη 
διακόσμηση είναι συνυφασμένη 

απόλυτα με την ταυτότητα του 
Ομίλου . Μπλε χρώμα, λογότυπο στις 
εισόδους , stands με όλο το 
απαραίτητο διαφυστικό υλικό , 
προβολή videos, δίνουν τη 
δυνατότητα μιας πρώτης γνωριμίας 
του επισκέπτη με την Allianz. 

δCπλα στον άνθρωπο, / ζ / 
μεσα στη ιuγl 

Μ 
ε αίσθημα ευγνωμοσύνης και 
κοινωνικής ευαισθησίας , η 
Εθνική Ασφαλιστική 
συνεισφέρει χορηγικά σε 

αξιόλογες προσπάθειες με 
ανθρωποκεντρικό χαρακτήρα, τόσο στον 
τομέα της Εκπαίδευσης και της Έρευνας , 
όσο και στον τομέα του Πολιτισμού και των 
Τεχνών. Άμεση προτεραιότητα της 
εταιρίας είναι το χορηγικό αυτό έργο να 
εμπλουτιστεί και να επεκταθεί και σε 

άλλους τομείς, συμβάλλοντας έτσι με τις 
δικές της δυνάμεις στην ενδυνάμωση των 
ανθρώπινων αξιών που αντιπροσωπεύουν 
και αξίζουν οι Έλληνες . 
Στον τομέα της εκπαίδευσης και της 
έρευνας , η Εθνική Ασφαλιστική έχει να 
επιδείξει σημαντικές χορηγικές 
δραστηριότητες όπως: 

1. Υnοατήριξη 
του Ιδρύματος Ιατροβιολοyικών 
Ερευνών της Ακαδημίας Αθηνών 

Αυτή η σημαντική δωρεά έχει σκοπό να 
στηρίξει αυτό το Ίδρυμα εθνικής σημασίας 
και διεθνούς εμβέλειας. Πρόκειται για ένα 
θεσμό που σκοπό έχει να προάγει την 
Έρευνα και την επιστημονική συνεργασία 
και πρόοδο σε βασικούς τομείς της 
Βιολογίας και Ιατρικής , μέσα από επτά 
αντίστοιχα Κέντρα που λειτουργούν στο 
Ίδρυμα: Κέντρο Βασικής Έρευνας , Κέντρο 

Πειραματικής Χειρουργικής, Κέντρο 
Κλινικής Έρευνας, Κέντρο 
Νεοπλασματικών και Ανοσολογικών 
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Παθήσεων, Κέντρο Μεταμοσχεύσεων, 
Κέντρο Προληπτικής Ιατρικής και 
Κοινωνικής Ψυχιατρικής και Κέντρο 
Περιβαλλοντικής Υγιεινής. 

2. Μερική Χορηyία Έρευνας 
Εθνικού Καποδιατριακού 
Πανεnιατημίου Αθηνών 

Πρόκειται για μερική χορηγία έρευνας που 
διεξάγει το Εργαστήριο Οργάνωσης και 
Αξιολόγησης Υπηρεσιών Υγείας, με 
συντονισμό του ΟΟΣΑ και θέμα 

«Διακρατικές διαφορές στην αντιμετώπιση 
ασθενιών που σχετίζονται με το γήρας». 
Τα αποτελέσματα της έρευνας θα 
οδηγήσουν σε πρωτόκολλα διαχείρισης 

των τριών σημαντικότερων ασθενειών που 
πλήπουν την Τρίτη ηλικία και προκαλούν 
τη μεγαλύτερη δαπάνη στα συστήματα 
υγείας . 

3. Συνερyασία με το Πανεnιατήμιο 
Πειραιά 

Η χορηγία αφορά σε διαρκή υποστήριξη 
του Ιδρύματος που περιλαμβάνει 
εκπαίδευση φοιτητών , πρακτική εξάσκηση 
και υποτροφίες . 

Τέχνες .. Πολιτισμός 
Ως προς τον τομέα των τεχνών και του 
πολιτισμού οι πιο πρόσφατες χορηγικές 
πρωτοβουλίες της εταιρίας στο πεδίο αυτό 
είναι: 

1. Μερική Χορηyία Έκθεσης 
Εθνικής Πινακοθήκης/Μουσείου 
Αλεξάνδρου Σούτσου 

Η εταιρία χορήγησε μερικώς την Έκθεση 

«Αθήνα - Μόναχο. Τέχνη και Πολιτισμός 

στη Νέα Ελλάδα» που οργάνωσε η Εθνική 

Πινακοθήκη σε συνεργασία με το κρατικό 

Βαυαρικό Μουσείο Μονάχου . Η έκθεση 

περιελάμβανε έργα Ελλήνων και Βαuαρών 

ζωγράφων από την περίοδο του Όθωνα και 

πραγματοποιήθηκε στο Μόναχο και σε 

δεύτερη φάση στην Αθήνα , όπου και 

εμπλουτίστηκε με έργα των: Λύτρα , Γύζη , 

Ιακωβίδη , Βολανάκη και Σαββίδη . 

2. Μερική Χορηyία 
3ης Διεθνούς Συνάντησης 
Αρχαιολοyικής Ταινίας του 
Μεσοyειακού Χώρου (ΑΓΩΝ) 

Η επιτυχημένη αυτή πρωτοβουλία, με την 

αιγίδα του Υπουργείου Πολιτισμού , 

στοχεύει στη σύσφιξη των σχέσεων των 

λαών της Μεσογείου σε επίπεδο 

κουλτούρας. Ο θεσμός , που έχει διεθνή 

ανταπόκριση , διοργανώθηκε φέτος για 

τρίτη συνεχή χρονιά και περιελάμβανε 

Διαγωνισμό για ανάθεση παραγωγής 

αρχαιολογικού ντοκιμαντέρ με θέμα τον 

αιγιακό χώρο και την εξέχουσα θέση που 

κατέχουν τα νησιά του στον ελληνικό 
πολιτισμό από την προϊστορική εποχή ως 

τις μέρες μας . 

ιπι 
GREECE 

Δυναμική Παρουσία στη Β. Ελλάδα μέσω 
του Υποκαταστήματος Θεσσαλονίκης 

Σ 
η μαντικο ί παρουσιάζονται οι ρυθμο ί ανάπτυξης της AIG GREECE και 
του Ασφαλιστικού Συγκροτήματος Ν. ΚΑΝΕΛΛΟΠΟΥΛΟΣ - Χ. 

ΑΔΑΜΑΝΤΙΑΔΗΣ Α.Ε. και στη Β . Ελλάδα , μέσω του Υποκαταστήμα­

τος της Εταιρίας με έδρα τη Θεσσαλονίκη . Πιο συγκεκριμένα η παραγωγή 

ασφαλίστρων του πρώτου 7μήνου του 2000 παρουσίασε μια αύξηση σε 

ποσοστό 15% σε σχέση με την αντίστοιχη περυσινή περίοδο . 

Το Υποκατάστημα της AIG GREECE στη Θεσσαλονίκη προβλέπεται να 
διαδραματίσει έναν εξίσου σημαντικό ρόλο και στο μέλλον , μια και θ ' 

αποτελέσει τον εμπορικό βραχίονα της Εταιρ ίας για την κάλυψη των 

ασφαλιστικών αναγκών τόσο της ευρύτερης περιοχής της Β. Ελλάδος 

όσο και των Βαλκανίων. 

Ειδικότερα για το Βαλκανικό χώρο έχει ήδη αρχίσει και προβλέπεται να 

ενταθεί ακόμη περισσότερο η ασφαλιστική κάλυψη εγκαταστάσεων , μη­

χανημάτων αλλά και σύγχρονων παραγωγικών μονάδων ελληνικών συμ­

φερόντων που έχουν έδρα χώρες των Βαλκανίων. Για τις εργασίες αυτές 

η AIG GREECE και το Ασφαλιστικό Συγκρότημα Ν. ΚΑΝΕΛΛΟΠΟΥΛΟΣ - Χ. 

ΑΔΑΜΑΝΤΙΑΔΗΣ Α.Ε . έρχονται σε άμεση επαφή με τα κατά τόπους γρα­

φεία της AIG στις Βαλκανικές χώρες και με τον τρόπο αυτόν παρέχουν 
στον ασφαλιζόμενο μια ολοκληρωμένη ασφαλιστική προστασία όλων των 

επαγγελματικών του δραστηριοτήτων όσο σύνθετες και εάν είναι . Εδώ 

θα πρέπει να σημειωθεί ότι υπάρχει ακόμα η δυνατότητα ασφάλισης των 

περιουσιακών στοιχείων ενός ασφαλισμένου και σε άλλες χώρες , εκτός 

των Βαλκανίων (Τουρκία, χώρες Ανατολικής Μεσογείου κ.λπ .) . 

04-,, 
Ν ΣΥΝΔΕΣΜΟΣ 

ΣΥΝΤΟΝΙΣΤΩΝ 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΣΥΜΒΟΥ ΛΩΝ 

Σ
τις 13Π/2000 πραγματοποιήθηκε η Έκτακτη Ανοικτή Συνέλευση 
του Πανελληνίου Συνδέσμου Συντονιστών Ασφαλιστικών Συμ­

βούλων. Η προσέλευση ήταν μαζική και η συζήτηση που έγινε κά­

λυψε όλα τα φλέγοντα θέματα του επαγγέλματος . Κοινή διαπίστωση 
όλων ήταν ότι το ελεύθερο αυτό επάγγελμα στηρίζεται στην αξία , τις 
γνώσεις και την εμπειρία των συναδέλφων , που τους κάνουν αναντικα­

τάστατους για την Αγορά και τις Εταιρίες , με τις οποίες συνεργάζο­
νται. Δύναμη είναι το έργο που προσφέρει κάθε ασφαλιστικός Σύμβου­
λος δημιουργώντας εφησυχασμό για το μέλλον του επαγγέλματος . 
Στόχος η εξέλιξη και ο εκσυγχρονισμός ώστε να αντιμετωπίζονται ανά­
γκες της Αγοράς . Στη Συνέλευση τέθηκαν πολλές απόψεις ενδυνάμω­
σης του επαγγέλματος και κατοχύρωσής του , απόψεις που θα μελετη­
θούν και θα εφαρμοσθούν . 

ΕΘΝΙΚΗ 
Η ΠΡΩΤΗ ΑΣΦΑΛΙΣΠΚΗ 

Αποτελέοματα ο' εξαμnνου 2000 

Α
πό την ΕΘΝΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ ανακοινώθηκαν σήμερα τα αποτελέ­

σματα του Α ' εξαμήνου του 2000 που έχουν ως ακολούθως : Τα ενο­

ποιημένα προ φόρων κέρδη διαμορφώθηκαν σε 8.738 εκατ . δρχ . το 

Α , εξάμηνο του 2000, έναντι 4.531 εκατ . δρχ . του αντίστοιχου εξαμήνου 

του 1999, σημειώνοντας ποσοστιαία αύξηση ύψους 92,8%. Τα έσοδα από 
ασφαλιστικές εργασίες κατά το Α ' εξάμηνο του 2000 ανήλθαν σε 90 .198 
εκατ. δρχ ., έναντι 81 . 833 εκατ . δρχ . του αντίστοιχου εξαμήνου του 1999, 
παρουσιάζοντας αύξηση 10,2%. Στην εξέλιξη αυτή καθοριστικός ήταν ορό­
λος των ασφαλίστρων από πρωτασφαλ ίσεις ζημιών τα οποία αυξήθηκαν κα­

τά 22,4%, ενώ τα ασφάλιστρα των κλάδων Ζωής αυξήθηκαν κατά 4,2%. 
Τα έσοδα των επενδύσεων ανήλθαν σε 17.036 δρχ . και παρουσίασαν μικρή 
αύξηση 1,8%, έναντι αυτών του προηγούμενου έτους που ήταν 16.733 
εκατ . δρχ . 

ΓΙΑ ΤΑ ΣΥΝΕΔΡΙΑ ΣΑΣ ΕΠΙΛΕΞΤΕ το HOTEL POSEIDON PALACE 

• Αίθουσες συνεδριάσεων 20-300 ατ. 
• Σύγχρονες οπτικοακουστικές εγκαταστάσεις 
• 184 δωμάτια 
• 12 σουίτες 
• Κήπος 50 στρε:μ . 
• Γήπεδα τένις 
• Μπάσκετ 
• Μίνι γκολφ 
• Παιδική χαρά 
• Θαλάσσια σπορ 
• Γυμναστήριο 
• Σάουνα 
• Υδρομασάζ 

ΛΕΙΤΟΥΡΓΕΙ 
ΟΛΟΤΟΧΡΟΝΟ 

POSEIDON S.A. Hotel and Turism Enterprices 
Leptokaria - Pierias • GR 600 63 • Fax: 31 .680 
Τ el.: (30-352) 31.602 - 31.624 - 31 .646 - 31 .668 



φ INTERAMERICAN 

Στnν Εupωκλινικq του Ομίλου INTERAMERICAN 
και n nοιδιοτpικn Κλινικn ΑΒnνών 

ο 
Όμιλος INTERAMERICAN πραγματο­
ποίησε ένα ακόμη βήμα επέκτασης 
των λειτουργικών δραστηριοτήτων 
του στην υγεία με την εξαγορά της 

γνωστής Παιδιατρικής Κλινικής Αθηνών , της 

μοναδικής πανελλαδικά στον ιδιωτικό τομέα 
υγείας με άδεια αποκλειστικά παιδιατρικής 
κλινικής , από τον κ. Δ. Κοντομηνά , Πρόεδρο 
του Ομίλου . Κατόπιν τούτου η Ευρωκλινική , 
το πρότυπο διαγνωστικό , χειρουργικό και 

νοσηλευτικό κέντρο του Ομίλου 
INTERAMERICAN, με την προσάρτηση της 
Παιδιατρικής Κλινικής Αθηνών διευρύνει 
ακόμη περισσότερο το φάσμα των υπηρε­
σιών της με την προσθήκη και του τομέα της 
Παιδιατρικής. 

Συγκεκριμένα , η εξαγορά της Παιδιατρικής 
Κλινικής Αθηνών προσθέτει στο νοσηλευτι­
κό δυναμικό της Ευρωκλινικής Αθηνών 100 
κλίνες , οι μισές από τις οποίες καλύπτουν 
τα τμήματα «παιδιατρικό» και «προώρων», 

ενώ οι υπόλοιπες καταμερίζονται στα τμήμα­
τα «χειρουργικό», «ορθοπεδικό» και «ωτο­
ρινολαρυγγολογικό» . Ακόμη λειτουργούν τα 
τμήματα «ακτινολογικό» και «μικροβιολογι­
κό» . Σημειώνεται ότι η Παιδιατρική Κλινική 
Αθηνών, καθιερωμένη από τη δεκαετία του 
'60 στον χώρο των ιδιωτικών κλινικών, στε­
γάζεται σε ιδιόκτητο κτίριο στα Πατήσια. 
Ο κ. Δημήτρης Κοντομηνάς , σε δήλωσή του 

απέδωσε το ειδικό βάρος και τη στρατηγική 
σημασία αυτής της εξαγοράς , τονίζοντας 
ότι: 
«Ο Όμιλος INTERAMERICAN προχωρεί με 
πολύ προσεκτικές , σχολαστικά σχεδιασμέ­
νες κινήσεις στην ανάπτυξη της οργάνωσης 

και λειτουργίας των υπηρεσιών του στο χώ­
ρο της υγείας. Επιβεβαιώνουμε και με αυτή 
την κίνηση τη σταθερή πρόθεσή μας να ανα­
λάβουμε πρωταγωνιστικό ρόλο στην υγεία , 
όπου οι ανάγκες είναι τεράστιες . Πιστεύου­
με ότι με τη συνολική δραστηριότητά μας 
στην υγεία θα συνεισφέρουμε ουσιαστικά σε 
ένα καλώς νοούμενο ανταγωνισμό παροχής 
ποιοτικών υπηρεσιών , στο πλαίσιο του οποί­
ου και το Δημόσιο έχει αρχίσει να λειτουργεί 
ανταγωνιστικά, με σημαντικό όφελος για την 
υγεία του πολίτη. 
Ακόμη , αποδεικνύουμε με την εξαγορά της 
Παιδιατρικής Κλινικής Αθηνών και ενώ προη­
γήθηκε η πρόσφατη εξαγορά της Αθηναϊκής 
Κλινικής , ότι διαθέτουμε όραμα και φιλοδο­
ξίες για τον ευαίσθητο τομέα της υγείας . Με 
προσοχή και μεθοδικότητα διαμορφώνουμε 
τις προϋποθέσεις και δημιουργούμε τις προ­
οπτικές για την υλοποίηση των σχεδίων μας 
και την επίτευξη του στόχου μας, που είναι η 
δυναμική συμμετοχή από θέση πρώτης 
γραμμής στην προσπάθεια για μια καλύτερη 
υγεία» . 

ΤΡΆΠΕΖΑ ΑΤΤΙΚΗΣ 

Η Τράπεζα Αmκής eξαπ>ιώνeται 

Τ 
ρίa νέα υποκαταστήματα της Τράπεζας Απικής προστέθηκαν στα σαράντα πέντε που ήδη λει­
τουργούν σε όλη την Ελλάδα . Πρόκειται για τα υποκαταστήματα στην Καλαμαριά (Μεταμορ­
φώσεως 16, Τηλ . 031 - 416773), στα Ιωάννινα (Πυρσινέλλα 7-9, τηλ. 0651 - 65041) και στην 

Κέρκυρα (Ριζοσπαστών βουλευτών Ιονίου Βουλής 7 και Ιακ . Πολυλά , τηλ . 0661 - 48201) . 
Στο άμεσο μέλλον η Διοίκηση της Τράπεζας προγραμματίζει τη λειτουργία και άλλων υποκαταστη­
μάτων στην Κατερίνη και την Αλεξανδρούπολη. 

ΑΠΟ ΘΥΓΑΤΡΙΚΗ ΤΡΑΠΕΖΙΚΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ 

Ζητούνται γιο όλη την Ελλάδα 

Ασφαλιστές/ Ασφαλίστριες 
με δικό τους χαρτοφυλάκιο ή όχι, 

γιο νο ονολόβουν την εξυπηρέτηση του χορτοφυλοκίου 

του συνεργοζόμεvου με την ετοιρίο Πιστωτικού Ιδρύματος. 

Η εταιρία προσφέρει οπό την έναρξη της συνεργασίας , 

ένα ικανοποιητικό πακέτο παροχών οπό προμήθειες κοι Bonus. 

Γιο ραντεβού , τηλεφωνείτε στο (01) 3254093 ή (01) 3220848 
κ. Δρακουλαρόκο , εργάσιμες ημέρες κοι ώρες ή στο 0972 

305242 από 09:00 έως 21 :00 καθημερινά . 
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- Συμφωνία με το 
"•1fi~ Νοσοκομείο Υνείο 

Α
νανεώθηκε και φέτος η συμφωνία μεταξύ της ΕΑΕΕ 
και του Διαγνωστικού και Θεραπευτικού Κέντρου 
ΥΓΕΙΑ . Η συμφωνία περιλαμβάνει : 

• Συμφωνημένες αμοιβές χειρουργών , βοηθών χειρουρ­
γών και αναισθησιολόγων . 
• Συμφωνημένες αμοιβές παρακολούθησης , συμπαρα­

κολούθησης και ιατρικών επισκέψεων παθολογικών και 
λοιπών ειδικοτήτων . 
• Χειρουργικά πακέτα (αφορούν τα έξοδα νοσηλε ίας σε 
περίπτωση χειρουργικών επεμβάσεων , εκτός των αμοι­
βών ιατρών και του κόστους ειδικών υλικών). 
• Χορηγούμενη έκπτωση 10% στο τιμολόγιο νοσηλείας 
ασθενών που δεν υποβάλλονται σε χειρουργική επέμβα­
ση. Από την έκπτωση εξαιρούνται ο ι αμοιβές ιατρών , τα 
φάρμακα και ειδικά υλικά . 
• Συμφωνημένες αμοιβές ιατρών για μεταμοσχεύσεις 
μυελού των οστών και χημειοθεραπείες . 
• Πακέτα γαστρεντερολογικών εξετάσεων εξωτερικών 
ασθενών , καθώς και πακέτα στεφανογραφιών και αγγει­
οπλαστικών επεμβάσεων. 
• Συμφωνημένες αμοιβές για ακτινοθεραπείες. 

Ε.Α.Β.Ε. 

ΕΝΩΣΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΩΝ 
Β . ΕΛΛΑΔΟΣ 

Ενστάσεις κοι npοτόσεις επί 
σχεδίου νόμου σuστόσεως 
Οpyονισμού ΑσΦόλισnι: 
Φυσικών ΚοτοστpοφώV 

Τ 
ην έντονη διαφωνία της εξέφρασε η Ένωση Ασφαλι­
στών Βορείου Ελλάδος με επιστολή την οποία κοινο­
ποίησε προς το ΥΠ.Ε .ΧΩ .ΔΕ . και τα συναρμόδια 

Υπουργεία Εσωτερικών Δ.Δ.Α. , Ανάπτυξης και Εθνικής Οι­
κονομίας Διοικ/κων . 
Η ένσταση της Ε . Α . Β.Ε . έχει να κάνει με το σχέδιο νόμου 
περί συστάσεως Οργανισμού Ασφάλισης Φυσικών Κατα­
στροφών (ΟΑΦΚ) , που προωθεί τον τελευταίο καιρό η Κυ­
βέρνηση . 
Λαμβάνοντας λοιπόν υπ ' όψιν ότι : 
Από το Κοινοτικό Δίκαιο απαγορεύονται και είναι απολύ­
τως άκυρες , αποφάσε ις και συμφωνίες , όπως αυτές του 
υπό ίδρυση ΟΑΦΚ (Κανόνες Ανταγωνισμού, άρθρα 81-82 
Συνθήκη Ιδρύσεως ΕΟΚ και Κανονισμού της Επιτροπής υπ' 
αρ . 3932/92/ΕΟΚ , ΕΕΕΚ , L 398/7 , 31-12-92, για την εφαρ­
μογή του άρθρου 81 , παρ . 3 της Συνθήκης «σε ορισμένες 
κατηγορίες συμφωνιών, αποφάσεων κα ι ενα ρμονισμένων 
πρακτικών στον τομέα των ασφαλίσεων». 
Αλλά και κατά τις διατάξεις του άρθρου 8, παρ . 1, Οδηγίας 
73/239/ΕΟΚ και άρθρου 6, παρ . 1, Οδηγίας 92/49/ΕΟΚ , που 
ενσωματώθηκαν στο Εθνικό μας Δίκαιο με το άρθρο 2, παρ . 
1, Ν .Δ . 400/70, όπως ισχύει, «τα κράτη-μέλη μπορούν να 
δημιουργήσουν , κατά περίπτωση , Επιχειρήσεις Δη μοσίο υ 
Δι καίου , οποιασδήποτε μορφής , υπό την προϋπόθεση ότι 
οι Οργανισμοί αυτοί διεξάγουν ασφαλιστικές εργασίες με 

όρου ς ισοδύναμους με εκείνους των Επιχε ιρήσεων Ιδιωτι­
κού Δικα ίου». 
Η Ένωση Ασφ. Β . Ελλάδος σύμφωνα με τα παραπάνω εκ­
φράζει τη βεβαιότητα ότι το Σχέδιο αυτό Νόμου θα οδηγή­
σει τη χώρα μας στο Ευρωπαϊκό Δικαστήριο με ενδεχόμενο 
αποτέλεσμα την ακυρότητα συστάσεως του νέου Οργανι­
σμού , την επιβολή ποινής αλλά και το διασυρμό της χώρας 

μας . 

Η Ε . Α.Β . Ε . μάλιστα στην επιστολή της , παραθέτει και μία 
σειρά προτάσεων οι οποίες θα διασφαλίσουν την εικόνα 
της χώρας μας προς τα έξω αλλά και το διασυρμό της. 

INTERSALONIΚA 

nnνές Χpqμοτοδότnοnς Δnuωv κοι Κοινοτnτωv νιο τnv ονόητυξn οpεινού τουpιομού 
κοι ouyκpότnon του ηλnΒυομού. Πpόypομμο Ελικοδpομίωv lnterreg 

χ
ρηματοδοτήθηκαν 21 Δήμοι 

και Κοινότητες , μέσω του 

προγράμματος INTERREG 
της Ευρωπαϊκής Ένωσης , για το 

σκοπό της κάλυψης των αναγκών 
παραμεθόριων περιοχών , τη μετα­

φορά ασθενών , τη συγκράτηση του 

πληθυσμού , την ανάπτυξη πλουτο­

παραγωγικών πηγών και τουρισμού . 

Τα ελικοδρόμια που κατασκευάσθη­
καν και κατασκευάζονται με χρημα­

τοδότηση και επίβλεψη των Τεχνι­
κών Υπηρεσιών Νομαρχιών , σύμφω­

να με τις απαιτήσεις της Υπηρεσίας 

Πολιτικής Αεροπορίας , ήδη χρημα­
τοδοτούνται με 2 εκατ. δρχ. , κάθε 

έτος , για τη συντήρησή τους. 

Εκτός από τα νησιά Αιγαίου και Ιονί­

ου , στο πρόγραμμα έχουν συμπερι­

ληφθε ί και τα ελικοδρόμια Κ . Νευ­
ροκοπίου , Προμαχώνα , Παραμυ­

θιάς , Βίκου , Κόνιτσας , Φλώρινας , 

Δικαίων, Άνω Ποροϊων και Νεστορί­

ου. 

Η μορφολογία της Ελλάδος και οι 

συνθήκες αναπτύξεως των ορεινών 

και νησιωτικών περιοχών, όλες τις 

εποχές του έτους , είναι αυτές που 

θα αναδείξουν και θα επιβάλλουν 

τη χρήση ελικοπτέρων στο άμεσο 

μέλλον , όχι μόνο για τη μεταφορά 

ασθενών αλλά κυρίως για την αξιο­
ποίηση πλουτοπαραγωγικών πηγών 

και τη συγκράτηση πληθυσμού απο-

ΥΠΟΥΡΓΕΙΟ ΑΝΑΠΤΥΞΗΣ ΓΡΑΦΕΙΟ ΤΥΠΟΥ 

Υnουpνικn pύθμιοn νιο το υnοίθpιο εμnόpιο 

Α 
ναπροσαρμόζεται το κατώτερο χρηματικό πρόστιμο που προβλέπεται από 
το άρθρο 5 του Ν . 2323/95 για το υπαίθριο εμπόριο για τους παραβάτες 
των διατάξεων του νόμου από 20.000 δρχ. σε 50.000 δρχ., με την Υπουρ­

γική Απόφαση 990/31-7 της Υφυπουργού Ανάπτυξης κ . Μιλένας Αποστολάκη . 
Η Υφυπουργός Ανάπτυξης κ. Μιλένα Αποστολάκη με επιστολή της προς την 
Υπουργό Εσωτερικών Δημόσιας Διοίκησης και Αποκέντρωσης κ . Βάσω Παπαν­
δρέου επισημαίνει τις καταγγελίες από εκπροσώπους των εμπορικών οργανώ­
σεων και πωλητές αγορών σύμφωνα με τις οποίες δεν τηρούνται οι διατάξεις 
του νόμου 2323/95 που ρυθμίζει θέματα υπαίθριου εμπορίου (στάσιμου και 
πλανόδιου) . 
Με την επιστολή της ζητά τη συνδρομή του Υπουργείου Εσωτερικών προκειμέ­
νου οι εκπρόσωποι των ΟΤΑ , οι οποίοι έχουν αρμοδιότητα , να πάρουν δραστικά 
μέτρα για την αντιμετώπιση του ζητήματος , την τήρηση των διατάξεων του νό­
μου και την εύρυθμη λειτουργία των υπαίθριων αγορών . 
Με επιστολή της προς τον Υπουργό Δημόσιας Τάξης κ. Μιχάλη ΧρυσοχοΤδη , η 
Υφυπουργός Ανάπτυξης κ . Μιλένα Αποστολάκη ζητά την παρέμβαση των οργά­
νων της Ελληνικής Αστυνομίας για την πιστή εφαρμογή των διατάξεων του Ν . 
2323/95 στους ΟΤΑ που δεν διαθέτουν συγκροτημένη Δημοτική Αστυνομία . Η 
κ . Αποστολάκη κάνει επίσης γνωστές στον Υφυπουργό Οικονομικών κ . Απόστο­
λο Φωτιάδη τις εξακολουθητικά υποβαλλόμενες διαμαρτυρίες κυρίως από τους 
εκπροσώπους των εμπορικών οργανώσεων για θέματα λαθρεμπορ ίας και φο­
ροδιαφυγής , αδικήματα που φέρονται ότι διαπράπουν κυρίως οι διακινούντες 
βιοτεχνικά και βιομηχανικά είδη . Για τους λόγους αυτούς ζητά από τον κ. Φω­
τιάδη στο πλαίσιο των αμοδιοτήτων του , να παρέμβει διενεργώντας ελέγχους 
και επιβάλλοντας κυρώσεις όπου προκύπτουν ευθύνες , τα πορίσματα δε των 
ερευνών που θα διενεργήσουν οι υπηρεσίες του Υπουργείου Οικονομικών να 
κοινοποιηθούν στο Υπουργείο Ανάπτυξης και στα Υπουργεία Εσωτερικών Δη­
μόσιας Διοίκησης και Αποκέντρωσης και Δημόσιας Τάξης προκειμένου με συ­
ντονισμένες ενέργειες να αντιμετωπισθεί το ζήτημα αυτό. 

μακρυνσμένων ορεινών και νησιω­

τικών περιοχών της χώρας . 

Επιβάλλεται , συνεπώς , η με φροντί­
δα των Δήμων και Κοινοτήτων ταχύ­

τερη δυνατή αξιοποίηση των πηγών 
χρηματοδοτήσεων της Ευρωπαϊκής 

Ένωσης και του Ελληνικού Κρά­

τους . Το δημιουργούμενο δίκτυο 

ελικοδρομίων στη χώρα μας , με 

φροντίδα των αρμόδιων Νομαρχιών 
και οδηγίες της Υπηρεσίας Πολιτι­

κής Αεροπορίας (ΥΠΑ) , είναι μια 

από τις καλύτερες και πλέον ενδε­

δειγμένες ενέργειες για τις απομα­

κρυνσμένες περιοχές αξιοποιήσε­
ως , δι ' ελικοπτέρων , της εδαφικής 

ιδιομορφίας της χώρας μας . 

Η μοναδική Αεροπορική Εταιρία Βο­

ρείου Ελλάδος , AIR INTERSALO­
NICA, με το στόλο ελικοπτέρων που 
διαθέτει και βελτιώνει συνεχώς , 

γνωρίζει από την καθημερινή πρα­
κτική την άμεση ανάγκη και χρησι­

μότητα της δημιουργίας και συντή­
ρησης δικτύου ελικοδρομίων και 

συγχαίρει τις αρμόδιες Υπηρεσίες 
για το δίκτυο ελικοδρομίων στη χώ­
ρα . Το δίκτυο αυτό με ενέργειες και 

φροντίδες των αρμοδίων μπορεί να 
επεκταθεί σε κάθε απομακρυσμένη 

περιοχή ώστε να μην είναι αποκομ­

μένη από τα αστικά κέντρα και να 
μην κινδυνεύουν ζωές συναθρώ­

πων μας . 

ΤΡΑΠΕΖΑ ΑΤΤΙΚΗΣ 

Αλλονn φρουρός 
oτnv Τpάπεζο Αττικnι: 

Σ 
τη συνεδρίαση που πραγματο­

ποιήθηκε στις 31 Ιουλίου 2000 

το Διοικητικό Συμβούλιο της 

Τράπεζας Απικής έκανε δεκτή την πα­

ραίτηση του Προέδρου και Διευθύνο­

ντος Συμβούλου κ . Χρήστου - Σούλη 

Αποστολόπουλου και εξέλεξε νέο 

Πρόεδρο και Διευθύνοντα Σύμβουλο το 

μέχρι σήμερα Γενικό Διευθυντή κ. 

Κωνσταντίνο Στα μούλη. Ο κ. Κων. Σταμσύλης 

Η ΝΑΥΤΕΜΠΟΡ ι ΚΗ 

Αλλονιί ΦΡΟUΡόι: οτn Γενική Διεύθυνοn 
Ο κ. Γιάννης Περλεπές ανέλαβε τη Γενική Διεύθυνση της Ναυτεμπορικής μετά 
την αποχώρηση του κ . Λάμπρου Λυκογεώργου , ο οποίος συνταξιοδοτείται , παρα­
μένει όμως στην εταιρεία ως μέλος του Διοικητικού Συμβουλίου της. 
Ο κ . Γιάννης nερλεπές , μετακινήθηκε από τη Γενική Εκδοτική Τύπου , όπου κατεί­
χε τη θέση του Οικονομικού Διευθυντή . Έχει μεταπτυχιακό τίτλο στη Διοίκηση 
Επιχειρήσεων (ΜΒΑ) από το Πανεπιστήμιο του Warwick, καθώς και μεταπτυχιακό 
τίτλο (M.Sc.) στον τομέα της Πληροφορικής από το Πολυτεχνείο του Leicester. 



, 

n καριερα μου, 
απολύτως 

δικn QU οπόφοσn 

Α 
πό την εποχή της φοιτητικής μου 
ζωής ήθελα να ακολουθήσω ένα 
επάγγελμα με δράση , ένα επάγγελ­
μα με αδρεναλίνη, ένα επάγγελμα 
που την κάθε στιγμή να απαιτεί να 
επαληθεύομαι ως δρων άνθρωπος. 

Αποφάσισα , λοιπόν , να ακολουθήσω το επάγ­
γελμα του ασφαλιστή , διότι αυτό έχει κατ ' εμέ , 
τις παραπάνω ιδιότητες . * 
Ο πλανήτης Γη, δεν διακρίνεται μέσα στη ηλια­
κό σύστημα , ούτε για το μέγεθός του , ούτε για 
τη φωταύγειά του , την οποία άλλωστε απ' αλ­
λού τη δανείζεται , αλλά διαπρέπει όμως , διότι 
πάνω σ' αυτόν υπάρχει το ανθρώπινο πνεύμα! 
Το πνεύμα είναι εκείνο που ξεχωρίζει τον άν­
θρωπο από τα άλλα ζωντανά της πανίδος του 
πλανήτη , που τον θέτει πάνω απ' όλα τα έμβια 
και τον καθιστά κυρίαρχό τους . 
Ο άνθρωπος , με τη βοήθεια του πνεύματος , της 
λογικής του δηλαδή , εμεγαλύνθη όπως οι κέ­
δροι του Λιβάνου , προσέγγισε το καθετί που 
παρατήρησε στο περιβάλλον του και το εκμε­
ταλλεύτηκε, για να φτάσει στο σημερινό του με­
γαλείο, που οπωσδήποτε δεν είναι και ο τελευ­
ταίος του σταθμός . Το σύμπαν τον περιμένει! 
Σ ' όλη αυτή την πορεία χρειάστηκε την ασφά­
λειά του , είτε ήταν αυτή μια λιμναία οίκηση ή 
ένα σπήλαιο , για να κρύψει το κορμί του και να 
γλιτώσει από τους ποικιλώνυμους εχθρούς του , 
ή είτε ήταν οι ασφαλιστικές εταιρίες της σημε­
ρινής εποχής , της εποχής των ηλεκτρονικών 
υπολογιστών . 
Φανερό είναι ότι και τη στιγμή που κρυβόταν 
μέσα στη σπηλιά την ασφάλειά του επιζητούσε 
και σήμερα που προστρέχει σε μας , στους 
ασφαλιστικούς οργανισμούς , την ασφάλειά του 
πάλι ζητά μέσα στην πολυσύνθετη σημερινή του 
ζωή, τη ζωή όχι των ρίσκων της ζούγκλας που 
τότε ζούσε , αλλά των ρίσκων της κοινωνίας που 
αυτός , έπειτα από εκατομμύρια χρόνια δημι­
ούργησε και που είναι το ίδιο επικίνδυνα γι ' αυ­
τόν . 
Τότε φυλασσόταν στη λιμναία οίκηση ή στη 
σπηλιά από τα δόντια της τίγρεως, από τα νύχια 
του λέοντος , από το δάγκωμα του φιδιού , σήμε­
ρα όμως είναι σοβαρότεροι οι κίνδυνοι που δια­
τρέχει και καταφεύγει σε μας , στις ασφαλιστι­
κές δηλαδή εταιρίες . 
Ο ασφαλιστής λοιπόν , είναι το καταφύγιο του 
ανθρώπου και πρέπει να έχει αυτός την ικανό­
τητα να τον πείσει ότι αυτός είναι που θα τον 
προφυλάξει από τους κινδύνους που τον φόβι­
σαν και τον έκαναν να προστρέξει σ' αυτόν. Να 
τον πείσει για την αξιοπιστία του , για τις ικανό­
τητές του , για τις δυνατότητες της ασφαλιστι­
κής εταιρίας την οποία εκπροσωπεί και για τη 
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Γράφει η 
Αθηνά Α. Μπαλτά 
Ασφαλιστική Σύμβουλος 

της METROLIFE - ΕΜΠΟΡΙΚΗ 

φερεγγυότητα και των δύο , και του εαυτού του 
και της εταιρίας του . 
Η αξιοπιστία της εταιρίας , που εκπροσωπεί ο 
ασφαλιστής , αποτελεί τη βασική προϋπόθεση 
για να μπορέσει να δουλέψει , αυτός είναι δηλα­
δή η αξιοπιστία της εταιρίας , η δική του ασφά­

λεια , η ασφάλεια του ασφαλιστή. Η αξιοπιστία 
της εταιρίας είναι αυτό που δίνει φτερά στον 
ασφαλιστικό σύμβουλο για να μπορέσει να με­
τατρέψει τον αδιάφορο ή ακόμα και τον αρνητι­
κό μέλλοντα αγοραστή ενός ασφαλιστικού συμ­
βολαίου , σ ' έναν όχι μόνο απλώς αγοραστή αλ­
λά σ ' έναν ενθουσιώδη διαφημιστή της εται­
ρίας . 
Ο ασφαλιστικός σύμβουλος, κατά τη δική μου 
γνώμη , πρέπει από την πρώτη ζεστή χειραψία , 
από την πρώτη ματιά που θα ανταλλάξει με τον 
πελάτη , μέχρι την υπογραφή του ασφαλιστικού 
συμβολαίου , να ακτινοβολεί την αξιοπιστία του 
και την αξιοπιστία της εταιρίας του, που το 
πρώτο είναι απότοκο του δεύτερου . 
Ο ασφαλιστικός σύμβουλος πρέπει να μετατρέ­
πει τις άυλες ιδέες και τους άυλους στόχους 
σε χειροπιαστές πράξεις και αποτελέσματα και 
για να συμβούν αυτά , πρέπει να έχει ενθουσια­
σμό και πάθος για την αποστολή του , ώστε να 
πειστεί ο πελάτης ότι όντως αυτός είναι η 
ομπρέλα που ζητούσε. Πρέπει να μη φείδετα ι 
χρόνου και κόπου , για να δουλέψει προς την 
παραπάνω κατεύθυνση . Πρέπει να είναι υπεύ ­
θυνος και πειστικός , ενθουσιώδης και θελημα­
τικός , να είναι οπλισμένος με προσοχή και λε­
κτική ετοιμότητα , να είναι ενεργητικός και να 
εμπνέει εμπιστοσύνη, να είναι έτοιμος να εκμε­
ταλλευτεί την κάθε ευκαιία και να υπερπηδήσει 
το κάθε εμπόδιο και να διακατέχεται τέλος από 
το πάθος της εντρυφήσεως σε κάθε θέμα του 
ασφαλιστικού τομέα ώστε κάθε μέρα να βελτιώ­
νεται και να τελειούται στον τομέα που έταξε 

τον εαυτό του να εργαστεί και να λειτουργήσει. 

Ο άνθρωπος έκανε τη γνωριμία του με το περι­
βάλλον του διά των πέντε του αισθήσεων. Με 
τη βοήθειά τους προσέγγισε ό , τι ήταν γι ' αυτόν 
χρήσιμο και επιθυμητό και απέφυγε ό , τι ήταν 

άχρηστο , ανεπιθύμητο ακόμα και επικίνδυνο . Οι 
πέντε αισθήσεις ήταν πέντε πλοκάμια ανιχνεύ­
οντα και συλλαμβάvοvτα , εμπειρίες που τελικά 
διοχέτευαν στον εγκέφαλό του και αποτελού­
σαν αυτά τη γνώση του περιβάλλοντος κόσμου 
γι ' αυτό το ανθρώπινο ον. 

Ακριβώς έτσι , όπως είναι δομημένος ο ίδιος ο 
άνθρωπος , δόμησε και όλα του τα επιτεύγματα. 
Δηλαδή ένα κέντρο , έναν εγκέφαλο, τα νεύρα 
προς την περιφέρεια και τελικά τις νευρικές 
απολήξεις , τα τελικά δηλαδή προσλαμβάνοντα 

όργανα των αισθήσεών του. 

Έτσι είναι δομημένο το καθετί στον κόσμο , έτσι 
είναι λοιπόν δομημένη και η εταιρία μας , η 

ασφαλιστική μας εταιρία. 
Έχει τον εγκέφαλό της , την κεντρική δηλαδή δι­
οίκησή της και τα υποκαταστήματά της , τις απο­

λήξεις , όπως είπαμε προηγουμένως, των αι­
σθήσεων. Χωρίς την κεντρική διοίκηση δεν 
μπορεί να υπάρξει εταιρία , αλλά και χωρίς τα 

υποκαταστήματα, δηλαδή τις τελικές απολή­
ξεις , τις υποδεχόμεvες τον πελάτη , τις ενημε­
ρούσες αυτόν και τις κερδίζουσες αυτόν , τι θα 

ωφελούσε μια κεντρική διοίκηση ; Θα ήταν ένας 
εγκέφαλος μόνος χωρίς τελικές νευρικές απο­
λήξεις , δηλαδή δίχως όραση , δίχως αφή, δίχως 
όσφρηση , δηλαδή θα ήταν ένας εγκέφαλος 
άχρηστος . 

Το υποκατάστημα λοιπόν , το πρώτο προσλαμ­
βάνων κύπαpο , το υποκατάστημα που είναι η 

προθήκη του συνόλου της εταιρίας , για να το 
συστήσουμε με πιο απλά λόγια, η βιτρίνα της, 
είναι αυτό που ο κόσμος ξέρει ως ασφαλιστική 

εταιρία . Τη διοίκηση την εικάζει, δεν την βλέ­
πει , δεν την ξέρει . Η ασφαλιστική εταιρία για 
τον κοινό πολίτη , γι ' αυτόν που ζητά την ασφα­

λιστική προστασία, είναι το υποκατάστημα. 
Φυσικά η ιεραρχία είναι απολύτως σεβαστή και 

αρχίζει από την κεντρική διοίκηση κατεβαίνο­
ντας σταδιακά σκαλοπάτι - σκαλοπάτι μέχρι το 

υποκατάστημα . Η ιεραρχία είναι πράγμα άξιο 
σεβασμού και χωρίς αυτήν τίποτε δεν προοδεύ­

ει στον κόσμο. 
Ο Διοικητής είναι ο έμπειρος, με όλη τη σημα­
σία αυτής της λέξεως και μεταλαμπαδεύει την 
κτηθείσα πείρα , δηλαδή τις εμπειρίες του , 

στους αμέσως κάτω απ ' αυτόν συνεργάτες και 
αυτοί στους αμέσως επόμενους και ούτω καθ ' 

εξής , μέχρι τον τελευταίο πρωτόπειρο ασφαλι­

στικό σύμβουλο , που μόλις ξεκίνησε τη συνερ­
γασία του σ ' ένα υποκατάστημα . 
Έτσι όπως περιέγραψα μεταλαμπαδεύεται η 
κτηθείσα πείρα , σκαλοπάτι-σκαλοπάτι προς τα 
κάτω και γι ' αυτό το λόγο ο σεβασμός στην 

εμπειρία του ανώτερου στην ιεραρχία μέλους 

της μικρής κοινωνίας της εταιρίας μας , είναι 
πράγμα αξιοσέβαστο , αδιαμφισβήτητο και χωρίς 
αυτό η μικρή μας κοινωνία δεν προάγεται , δεν 

πηγαίνει δηλαδή προς τα εμπρός . Πρέπει να 

προσέξουμε και να σεβόμεθα αυτή την ιεραρχία 

της εμπειρίας , για να μπορέσουμε να την εκμε­

ταλλευτούμε ώστε να γίνουμε πιο έμπειροι και 
πιο χρήσιμοι στο εαυτό μας πρώτα και στην 
εταιρία έπειτα . Ας έχουμε πάντοτε μπροστά 

στα μάτια μας το ρητό του σοφού Βακχυλίδη 
που μας το άφησε σαν ακριβή κληρονομιά , δη­
λαδή το «εταίρος εξ εταίρου σοφός». 

Για να γίνουν αυτά που προανέφερα , αυτονόητο 
είναι ότι πρέπει να πειθαρχεί το κάτω σκαλοπά­
τι στο αμέσως ανώτερό του σ ' ολόκληρη την 
παραπάνω περιγραφείσα σκάλα και όσο ανεβαί­

νουμε τα σκαλοπάτια της ιεραρχίας , θα πρέπει 
να πειθαρχούμε και να σεβόμεθα τα ανώτερα 
από μας σκαλοπάτια και να εμπνέουμε το σεβα­

σμό και την πειθαρχία στα κάτω από εμάς. Το 
παραπάνω είναι το εκ των ων ουκ άνευ της 
προκοπής μέσα στο οποιοδήποτε κοινωνικό σύ­

νολο και φυσικά μέσα στο σύνολο που αποτελεί 

εν προκειμένω και η δική μας εταιρία . 
Σε κάθε κοινωνικό σύνολο εργαζομένων πρέπει 

να προέχει η ηθική . Να θέτουμε πρώτα σαν 
στόχο την ηθική αμοιβή από την υλική και όπως 
έλεγε ο Πυθαγόρας -γεωμέτρης αυτός- «Κάθε 

γεωμετρικό σχήμα κι ένα βήμα επιστημονικό και 
όχι κάθε γεωμετρικό σχήμα και τpιόβολο». Δη­
λαδή η ηθική αμοιβή ήταν για τον Πυθαγόρα 

ανώτερη από την υλική. 

Ορίσαμε μέχρι εδώ το τι είναι η εταιρ ία και το τι 
είναι το υποκατάστημα και έχουμε φτάσει ήδη 
να μιλούμε σε επίπεδο ατόμων που απαρτίζουν 

το υποκατάστημα αυτό . 

Σαν πρώτο βάλαμε το ήθος του ατόμου , τα άτο­
μα όμως απαρτίζουν την ομάδα δουλειάς , τους 
συνεργάτες δηλαδή που πρέπει να δρουν σαν 
ομάδα, να είναι αλληλέγγυα το ένα προς το άλ­
λο , να δουλεύουν δηλαδή ξεχωριστά ο καθένας 
αλλά και ο ένας για τον άλλον. Πρέπει δηλαδή 
να είναι κατοχυρωμένη η μοναδικότητα και η 
ατομικότητα του καθενός , αλλά και να καθρε­
φτίζεται στη δουλειά και η ομάδα εργασίας σαν 

σύνολο . Να δουλεύει ο καθένας όπως είπαμε 
για τον εαυτό του και να υπογραμμίζεται η πα­
ρουσία του ως εργαζόμενου ατόμου στο χώρο , 
αλλά και η ομάδα να εμφανίζεται σαν ζωντανό 
και σφριγηλό σύνολο . 

Ο καθένας μέσα στην ομάδα πρέπει να είναι τί­

μιος , ευγενής , υπεύθυνος και συνεπής , να 
ακτινοβολεί εμπιστοσύνη προς τα έξω, προς 

τον πελάτη , αλλά και προς τα μέσα , να είναι ερ­
γατικός , οργανωτικός , να βελτιώνεται από τη 
μια μέρα στην άλλη και γενικώς να βλέπει προς 

τα άνω και τα βελτίω . Πρέπει να αποτελεί πα­
ράδειγμα ο ένας τέτοιος εργάτης προς τους 

συνεργάτες του και οι συνεργάτες του προς 

αυτόν και έτσι να αγωνίζεται κάποιος , αν προ­
σπαθήσει να ξεχωρίσει τον καλύτερο μέσα 

στην ομάδα , και να μην το μπορεί. 
Και ο καθένας και όλοι μαζί, με θετικό τρόπο 
σκέψης , με συνεχή αυτοβελτίωση , διά της ερ­

γατικότητας να κάνουν το υποκατάστημα να 
έχει μια δική του πνευματική προς τα έξω ακτι­
νοβολία , που να γεμίζει τον έξω κόσμο , δηλαδή 

τον πελάτη , ώστε να προσέρχεται σ ' αυτό με 

εμπιστοσύνη και να ζητά προστασία και κυρίως 
να τη βρίσκει . 

Επίσης , η ενημέρωση των μελών της ομάδας 
επάνω σε όλα τα επιμέρους γνωστικά αντικεί­

μενα της οικονομίας και το αυτή τη στιγμή 
status των οικονομικών δυνατοτήτων , όχι μόνο 
ασφαλιστικού αλλά και του τραπεζικού και γενι­
κότερα οικονομικού συστήματος , σε όλες τους 
τις εκφάνσεις, οφείλει να το έχει το σύνολο των 

συνεργατών του υποκαταστήματος , που , όπως 

προείπαμε , είναι η βιτρίνα του όλου ασφαλιστι­
κού συστήματος , διότι αυτή είναι η φιλοσοφία 
της ύπαρξής του. 

Το υποκατάστημα σαν σύνολο πρέπει να αποτε­
λεί μια επιστημονική ύπαρξη αξιόπιστη , αλλά να 
είναι προσεγμένος και ο χώρος του από κάθε 
άποψη , διότι όλα παίζουν ρόλο στην παρουσία 
του , σαν οντότητα , από το έμψυχο μέχρι το 
άψυχο υλικό . Αυτονόητα πρέπει να είναι τα πα­
ραπάνω , διότι αυτά είναι που βοηθούν στην 

επαλήθευση του σκοπού της υπάρξεως του 
υποκαταστήματος, που είναι η προσέλκυση του 
πελάτη , που , όπως προαναφέραμε , δεν πρέπει 
μόνο να πειστεί να υπογράψει ένα συμβόλαιο 
μαζί μας , αλλά και να γίνει διαφημιστής μας . 

Αυτός πρέπει να είναι ο τελικός σκοπός μας 

και ο τελικός στόχος μας . Να κάνουμε τον πε­
λάτη διαφημιστή! 
Συγγνώμη αν μακρηγόρησα, αλλά αυτά είναι τα 
πιστεύω μου , αυτά ήταν τα όνειρα της φοιτητι­
κής μου ζωής , τα οποία με ώθησαν ν' αποφασί­
σω να γίνω ασφαλίστpια , αυτή είναι εν κατα­
κλείδι η φιλοσοφία μου σαν ασφαλιστικού συμ­
βούλου , αυτή είναι η ταυτότητά μου , αυτά είναι 
τα πιστεύω μου . 
Π ιστεύω πως είμαι σαν ασφαλιστική σύμβουλος 
η σκέπη του μαχόμενου-εργαζόμενου συναν­
θρώπου μου , που τον ασφαλίζω για κάθε κίνδυ­
νο μέσα στη σημερινή έστω ηλεκτρονική ζού­
γκλα , όπως κάποτε του χάριζε ασφάλεια και 
θαλπωρή η σπηλιά του και η λιμναία οίκησή του , 
όταν πρωτόγονος ζητούσε ασφάλεια μέσα σ ' 
αυτά για το φτωχό κορμί του . Εγώ , η ασφαλιστι­
κή σύμβουλος , του παρέχω όχι πια την πρωτό­
γονη θαλπωρή της σπηλιάς , αλλά τη ρωμαλέα 
ασφάλεια για κάθε του δραστηριότητα μέσα στη 
σημερινή ζούγκλα του σύγχρονου πολιτισμού 
μας . 

* ομιλία στο 5ο Συμπόσιο Διακεκριμέvωv Ασφαλι­
στών METROLIFE ΕΜΠΟΡΙΚΗ, στη Ρόδο 01-
03.06.2000 
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σφάλε1α ••• 
επi το Έργον 

ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ, με σφραγίδα την πολυετή εμπειρία της 

στις ασφαλίσεις μεγάλων έργων, καλύπτει μεγάλα τεχνικά έργα, 

κατά τη διάρκεια της κατασκευής τους, όπως: 

• ΒΙΟΛΟΓΙΚΟΣ ΚΑΘΑΡΙΣΜΟΣ ΨΥΤΑΛΛΕΙΑΣ 

• ΚΑΤΑΣΚΕΥΗ ΜΟΝΑΔΑΣ ΕΛΔΑ 

• ΚΑΤΑΣΚΕΥΗ ΓΕΦΥΡΑΣ ΑΡΔΑ 

• Ε.Κ.Ο. 

• Δ.Ε.Π. , κ.ά. 

Η ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ σας παρέχει πλήρη 

ασφαλιστική υποστήριξη στον τομέα των 

ΤΕΧΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ και συγκεκριμένα: 

• Ασφάλιση παντός κινδύνου κατασκευής έργων (C.A.R.) 

• Ασφάλιση κατά παντός κινδύνου ανέγερσης , 

συναρμολόγησης (E.A.R.) 

• Ασφάλιση μηχανικών βλαβών (Μ . Β. ) 

~ f.lΓPQTI ΚΙ-1 
- ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 

• Ασφάλιση κατά παντός κινδύνου μηχανικού εξοπλισμού 

κατασκευής (C.P.M.) 

• Ασφάλιση ηλεκτρονικού εξοπλισμού (Ε.Ε .1.) 

κοντά σας ό,τι κι αν τύχει 
• Ασφάλιση αλλοίωσης εμπορευμάτων σε ψυγεία (D.O.S.) 

ΕΤΑΙΡΙΑ ΤΟΥ OΜΙΛΟΥ ΤΗΣ ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΤΡΑΠεΖΑΣ Εξ-ασφαλίστε το έργο σας! 

Τεχνικές ασφαλίσεις με τη δύναμη της ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ 

Λ. Συγγρού 163 • 171 21 Ν . Σμύρνη • ΤΗΛ.: 01-9379100 , 9311777 • FAX: 01-9358924 • TLX: 223004 AGRO GR 
http://www.agroins.com • e-mail : info@agroins.com • ΤΜΗΜΑ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ ΑΣΤΙΚΗΣ ΕΥΘΥΝΗΣ ΤΗΛ.: 01-9379409-410 • FAX: 01- 9326720 
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