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Δεν θα νιώθατε 

πιο ασφαλείς 

αν πίσω από 

την ασφαλιστική σας εταιρία 

βρισκόταν 

η μεγαλύτερη Τράπεζα 

του ιδιωτικού τομέα; 

ALPHA ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 
Η ασφαλιστική δύναμη από τον Όμιλο Alpha Bank 

Με τη φερεγγυότητα και την αξιοπιστία της μεγαλύτερης Τραπέζης 

του ιδιωτικού τομέα , η Alpha Ασφαλιστική , με νέες ιδέες , πρωτοπο­

ριακά προϊόντα και διαφανείς όρους κάνει πραγματικότητα την 

ύπαρξη μίας ασφαλιστικής εταιρίας που πραγματικά νοιάζεται για 

τους ασφαλισμένους της . Διαθέτοντας την προηγμένη τεχνολογία 

και το πνεύμα συνεργασίας και εξυπηρετήσεως της Alpha Bank, η 

Alpha Ασφαλιστική , θέτει νέα ποιοτικά κριτήρια στις ασφαλίσεις . 

Η ασφάλειά σας βρίσκεται πλέον σε καλά χέρια. 

ΕΔΩ ΕΙΣΤΕ ΑΣΦΑΛΕ ΙΣ 

[Q] ______ _ ALPHA ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 
www.alpha-insurance.gr 





6 Άpθpο του εκδότn. 
Κύριε Γενικέ, 

34 Δnμnτpnς Λινός 
Γιοτpοί-οσΦολιστές 

unπως δεν μος πpέπεινοτο«Ρpουν» 
(έpουν κολό οιΈλλnνες; 3 8 Εικο~ικές 8 Γλυκιό μου ποτpίδο πωλnσεις 
σε λοτpεύω 

14 ΑσΦολιστικό 48 Νέ~_ ~υντοξι_οδοτικό 
πpοιοντο φεpνει 

underwriUing n Φοpολονική 
μετοppύΒμισn 24 Συνέντεuεn 

Κωνοτοντίνος Φιλίnου: 5 2 Συνέδριο Ομίλου 
Το λόνο έχει ο ΟΟΦΟλι- lnternational 
οτnς Η ολn8ειο είναι 

εκεί έξω 2 8 Συνέδριο Πωλnσεων 
τnς INTERAMERICAN 5 8 Είστε σίνοupοι ότι 
Έτοιμοι με ννώσn κοι πλnσιόζετε σωστό 
δύνομη νιο τη νέο εποχή τους ον8ρώποuς; 
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60 ΠωΛnσεις 
Το οντιΡιοτικό 
τnς ••• ύΦεσnς 

6 6 60 Συνέδριο Rich Club 
Ενωμένοι κοι δυνοτοί 
προς τnν κορυφή! 

7 4 Συνέδριο 
Με «νέο πρόσωπο» 
n Ιντεpσολόνικο 

80 Κύπρος 
Μόχn νιο το μερίδιο 
ολλό κοι •.. τnν κόλυuιn 
των ζnμιών 

118 το χομόνελο τnς 
Allianz του χρόνου 
80 είνοι διπλόσιο 

Με μια ιστορία που διατρέχει δυο αιώνες ... Με το ανθρωποκεντρικό όραμά της , 

που έχει εφαρμόσει στην πράξη ... Με τη δημιουργία ευέλικτων προγραμμάτων 

ασφάλισης , που μας προσφέρουν ολοκληρωμένη κάλυψη .. . Με ένα πλήθος 
καταρτισμένων συνεργατών και συμβούλων , που βρίσκονται κοντά μας κάθε 

φορά που τους χρειαζόμαστε ... Με τη δυναμική που της παρέχει η ιδιότητά της 
ως μέλος του Ομίλου της Εθνικής Τράπεζας , η Εθνική Ασφαλιστική επιβεβαιώνει 

καθημερινά την κυρίαρχη θέση της και μας δίνει σιγουριά για το μέλλον . Σ ' ένα 

κόσμο που μεταβάλλεται συνεχώς , εμείς έχουμε μια σταθερή αξία. 

Την Εθνική. Την Πρώτη Ασφαλιστική. 

ΕΘΝΙΚΗ 
Η ΠΡΩΤΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 

Εταιρία του Ομίλου της Εθνικής Τράπεζας της Ελλάδος Α.Ε . 



τ ΡΆΜΜΑΤΑ 
ΣΕ λΣΦΑΛΙΣΤΕΣ 

ΚΑΙ ΕΤΑΙΡΙΕΣ 

Κύριε Γενικέ, 
Από τον 

Ευάγγελο Γ. Σπύρου 

Εκδότη του «ΝΑΙ » '---'--'AI.c"--~~'----C!.-.1 

μήπως δεν μας ξέρουν 
καλά οι ~Ελληνες; 

η 
ριν δύο μήνες , τον Μάρτιο 

του 2002, η Ένωση Ασφαλι­
στικών Εταιριών Ελλάδος, 

μας έστειλε ένα τεύχος της 

μελέτης «Η Ιδιωτική Ασφά-

λιση στην Ελλάδα το 2000» στα πλαίσια 
της προσπάθειάς της για ενημέρωση επί 

της πορείας του κλάδου της Ιδιωτικής Α­

σφάλισης στη χώρα μας. Με ζήλο και υ­

πευθυνότητα ο υπεύθυνος της Υπηρεσίας 

Μελετών κ. Ιωάννης Φασόης και οι συνερ­

γάτες του παραθέτουν αρκετά χρήσιμα 

στοιχεία για έναν αναλυτή και ανάμεσα 

στα άλλα αναφέρουν τα εξής ενδιαφέρο­

ντα: 

Η συνολική παραγωγή το 2000 έφθασε τα 
876,6 δισ. (αύξηση 3,54% σε πραγματικές 
τιμές) από 11 Ο ασφ. επιχειρήσεις (78 Α­
νώνυμες Ασφ. Εταιρίες και 32 υπ/ματα Αλ­
λοδαπών Ασφ. Εταιριών). Το 51 ,3% του 

συνόλου ήταν Παραγωγή Ζωής και το 

48,7% παραγωγή Ασφαλίσεων Ζημιών . Οι 

αποζημιώσεις όλων των κλάδων ήταν 

540, 1 δισ. Το σύνολο των επενδύσεων έ-

φθασε τα 1,69 τρισ . δρχ ., τα ίδια κεφάλαια 

493,3 δισ . δρχ ., το σύνολο ενεργητικού τα 

2,67 τρισ. δρχ. και τα κέρδη χρήσεως τα 
57, 1 δισ. δρχ. (118,4 δισ. το '99). 
Οι αριθμοί αυτοί έχουν τη μεγάλη σημασία 

τους αν τους δει ένας αναλυτής σε σχέση 

με τους αντίστοιχους αριθμούς της ευρω­

παϊκής αγοράς και σε σχέση με τις αλλα­

γές και όσα γίνονται και θα γίνουν με την 

καθιέρωση της ενιαίας αγοράς και του ευ­

ρώ που μπήκε στη ζωή μας από 1.1.2002. 
Το ποσοστό της Ελλάδας στο σύνολο του 

αντίστοιχου μεγέθους της Ευρωπαϊκής Ε­

νώσεως είναι 0,35%! Είναι 2.573 εκατομ­
μύρια ευρώ έναντι 735 .799 εκατομμυρ ίων 

ευρώ της Ευρωπαϊκής Ένωσης. Είναι 0,28 
ασφάλιστρα Ζωής και 0,47% κλάδου Ζη­
μιών . Το ποσοστό της Ελλάδος στην ευρύ­

τερη περιοχή της Ευρώπης (GEA) είναι 

0,3%! 
Ο αριθμός απασχολουμένων στις ασφ. ε­

πιχειρήσεις (υπάλληλοι) στην Ελλάδα εί­

ναι 1,07% σε σχέση με την Ευρωπαϊκή 

Ένωση . 

Με αυτά τα επιτεύγματα βαδίζουμε προς 

το μέλλον ζητώντας μια θέση στον ήλιο 

και ένα ρόλο στη λύση του ασφαλιστικού 

ζητήματος της Ελλάδος . 

Ενδιαφέρον έχει και μια έρευνα της 

Tradelink σε συνεργασία με το Reputation 
lnstitute της Νέας Υόρκης και την Harris 
lnteractive ηγετικής εταιρίας ερευνών , με 

στόχο της να ανιχνεύσει τους παράγοντες 

φήμης και τη φήμη επιχειρήσεων και επι­

χειρηματιών στην Ελλάδα σε δείγμα 2.000 
ατόμων (1 .800 κοινή γνώμη , 200 διαμορ­
φωτές γνώμης). 

Η έρευνα έδειξε ότι καλύτερη φήμη δια­

θέτουν σύμφωνα με την κοινή γνώμη οι ε­

ταιρ ίες : ΑΒ Βασιλόπουλος , Coca - Cola, 
Cosmote, Δέλτα , Eurobank, Goody's 

lntermerican, lntracom, Panafon και ΦΑΓΕ . 

Οι διαμορφωτές γνώμης (επιχειρηματίες , 

εκπρόσωποι ΜΜΕ , κυβερνητικών οργανι­

σμών κ . λπ.) ξεχώρισαν τις εταιρίες: Αθη­

ναϊκή Ζυθοποιία , Άλφα Bank, Γερμανός , 

Cosmote, Δέλτα , Eurobank, Τιτάν , 3Ε , 

Panafon και ΦΑΓΕ. Δηλαδή , οι 6 ήταν κοι­
νής αποδοχής . Όσον αφορά τους 

managers κοινό και διαμορφωτές γνώμης 
είχαν διαφορετικές απόψεις. Η κοινή γνώ­

μη ότι καλή φήμη έχουν οι κ . κ .: Γιάννα Δα­

σκαλάκη , Γ . Αποστολόπουλος , Β. Βαρδι­

νογιάννης , Π . Γιαννακόπουλος , Δ . Κοντο­

μηνάς, Μ . Κυριακού , Γ. Κωστόπουλος , Χ. 

Λαμπράκης , Γ . Λάτσης και Γ . Φιλίππου. Οι 

διαμορφωτές γνώμης ξεχώρισαν τους : Δ. 

Δασκαλόπουλο, Γ. ΔαυΊδ , Σ . Θεοδωρό­

πουλο , Γ. Κορωνιά , Γ . Κωστόπουλο , Σ . Λά­

τση , Μ . ΜαΊλη, Π. Παναγόπουλο , Ν. Στασι­

νόπουλο και Μ . Τανέ . Η διάσταση απόψε­

ων βασίζεται στα διαφορετικά κριτήρια 

που προσεγγίζουν το θέμα οι δύο ομάδες . 

Η κοινή γνώμη επέλεξε τους αγαπημέ­

νους των ΜΜΕ . Οι διαμορφωτές γνώμης , 

ως πιο ειδικοί , επέλεξαν προσωπικότητες 

διακεκριμένες της οικονομίας. Και οι δύο 

ομάδες συμφωνούν ότι παράγοντες καθο­

ριστικοί στην καλή φήμη επιχείρησης είναι 

πρώτον , η ποιότητα των προϊόντων και 

δεύτερον , η εξυπηρέτηση στους πελάτες. 

Άλλα στοιχεία για την κοινή γνώμη είνα ι οι 

καλές τιμές , η αξιοπιστία της εταιρίας , το 

πόσο γνωστή είναι , η κοινωνική και περι­

βαλλοντική υπευθυνότητα, το ικανό , ικα­

νοποιημένο και εκπαιδευμένο προσωπικό 

και οι καινοτομίες. Οι διαμορφωτές γνώ­

μης αναφέρουν την αξιοπιστία , την ανα­

γνώριση , την οικονομική ευρωστία , τις 

προοπτικές , το ικανοποιημένο προσωπι­

κό , την καλή ηγεσία , το όραμα , τις καινο­

τομίες και την κοινωνική ευαισθησία. Και 

για τις δύο ομάδες το βασικό προσόν του 

καλού επιχειρηματία είναι πρώτον το ήθος 

του και δεύτερον το πόσο καλός εργοδό­

της είναι. 

Με όλα αυτά θα μπορούσαμε να περιγρά­

ψουμε και το πλαίσιο στόχων καλών επι­

χειρήσεων και ηγετών για το μέλλον της ι­

διωτικής ασφάλισης. 

Είναι όμως σημαντικό πριν , να επισημά­

νουμε ότι τα στοιχεία του παρόντος άρ­

θρου μάς δείχνουν ότι δεν καθιερώθηκε 

ακόμα στη συνείδηση του ελληνικού λαού 

η ασφάλιση παρ ' όλον ότι σε όλα τα σπίτια 

μπήκε σχεδόν ένας ασφαλιστής να μιλή­

σει για ασφάλιση . Οι 6 καλύτερης φήμης 
εταιρίες κοινής αποδοχής στην κοινή γνώ­

μη και τους διαμορφωτές γνώμης δεν πε­

ριλαμβάνουν ασφαλιστική εταιρία ή επι-

χειρηματία ασφαλιστή αλλά άλλα προϊόντα 

ευρείας κατανάλωσης όπως γάλατα (ΦΑ­

ΓΕ - ΔΕΛΤΑ) , κινητά (Cosmote - Panafon) 
αναψυκτικά (3Ε - Coca - Cola) και τραπε­
ζικά προϊόντα (Eurobank) . Παρών δίνει ο 
Δ . Κοντομηνάς και ως επιχειρηματίας και 

ως εταιρία (lnteramerican) μόνο στην ομά­
δα της κοινής γνώμης , επίτευγμα κορυ­

φαίο γι ' αυτόν και την εταιρία του και ξε­

χωριστής σημασίας σωτηρία σήμερα του 

κλάδου που βουλιάζει στην αφάνεια των 

υπερβολών και υπερεκτιμήσεων . Ας στα­

ματήσουν πια οι «τενεκεδένιοι κτύποι». 

« Είμαστε πρώτοι των πρώτων» , εί-

μαστε οι καλύτεροι , οι σιγουρό-

τεροι , οι υπεραιωνόβιοι , οι ψη-

λότεροι , οι ομορφότεροι 

κ.λπ ... 
Υπογραμμίζουμε πάλι ότ 

η ασφάλιση είτε ως δη­

μόσια είτε ως ιδιωτική 

υπάρχει σε όλους σχεδόν 

τους Έλληνες ως γεγονός , 

δεν έχει όμως τη φήμη που θα 

' πρεπε να έχει ως υπηρεσία υψίστης 

σημασίας . Η καταγραφή είναι καθο­

ριστική . 

Η βελτίωση όλων είναι προτεραιό­

τητα . Στα επόμενα χρόνια η ιδιωτι­

κή ασφάλιση έχει μπροστά της 

πολλά να κάνει μέχρι να αυ­

ξήσει το μερίδιό της στην 

Ευρωπαϊκή Αγορά και να κα­

τακτήσει την αποδοχή της κοινής 

γνώμης και των διαμορφωτών γνώμης. 

Ο Δ. Κοντομηνάς έδειξε πώς κερδίζεις 

την επιβράβευση του κοινού . Μένει ακόμα 

η σύμφωνη γνώμη και αυτών που παίρνουν 

αποφάσεις ή διαμορφώνουν την κοινή 

γνώμη ως διαμορφωτές σκέψης και γνώ­

μης . Τώρα είναι η κατάλληλη ώρα να μας 

μάθουν καλύτερα οι Έλληνες ως κλάδο ι­

διωτικής ασφάλισης . Η Ένωση Ασφαλιστι­

κών Εταιριών Ελλάδος έχει ευθύνη να ερ­

γασθεί για την εικόνα και το κύρος του ε­

παγγελματία ασφαλιστή και της Ασφ. Εται­

ρίας. Το κράτος είναι καιρός να δώσει κί­

νητρα (κυρίως φορολογικά) και κύρος (ι­

σχυρή εποπτεία) που ευνοούν την εξα­

σφάλιση των πολιτών του . Πώς να το κά­

νουμε , δεν μας ξέρουν καλά γιατί και ο α­

σφαλιστής θέλει τη φήμη του . Ναι , κύριε 

Γενικέ της κάθε εταιρίας που εδράζεται 
στην Ελλάδα , είναι θέμα επιβίωσης του 

κλάδου να μας μάθουν οι Έλληνες καλύ­

τερα . Το 0,3% είναι πολύ λίγο για να επι­
βιώσουμε τα χρόνια που έρχονται. Υπάρ­

χουν και άλλοι πολλοί λόγοι. Τώρα! 

Ευόγ. Γ. Σπύρου 



Η ΕΛΛΗΝΙΚΉ ΜΥΘΟΛΟΓΙΑ 

Γλυκιά μ0vπ iδα 
σε V~ 

Γράφει ο Ευάγγελος Γ . Σπύρου 

κ 
άθε φορά που λέω τη λέξη ΕΥΡΩ , κάθε φορά 

που πιάνω στα χέρια μου ΕΥΡΩ , κάθε φορά που 

βλέπω πραγματικά ή σε φωτογραφίες ΕΥΡΩ , κά­

θε φορά που ακούω να μιλούν για ΕΥΡΩ , σκέ­

πτομαι πως όλη αυτή η ιστορία της Ευρώπης με 

τα ΕΥΡΩ της είναι υπόθε-

ση της πατρίδας μου 

Ελλάδας . 

Η Ευρώπη και το ΕΥ­

ΡΩ , η όμορφη βασι­

λοπούλα, αδελφή του 

βασιλιά Κάδμου των 

Θηβών, που την ερω­

τεύτηκε ο Δίας με­

ταμορφωμένος σε 

ταύρο, που μαζί του 

έφερε στον κόσμο 

τον Μίνωα , τον Ρα­

δ~μαvθυ και τον 

Σαρπηδόνα . 

Η Ευρώπη , ση­

μαντική μορφή 

της ελληνικής 

μυθολογίας . 

Μέσα στην οποία 

ελληνική μυθολο­

γία , οι πρόγονοί 

μας έβαλαν ένα 

σωρό ερμηνείες 

και εξηγήσεις για 

τη δημιουργία του 

κόσμου και των θεών . 

Η αρχαιότερη μαρτυ­

ρία για τη γέννηση 

του κόσμου προέρχε­

ται από τον Όμηρο ό­

που στην ΙΛΙΑΔΑ του 

μιλά για τον ΩΚΕ­

ΑΝΟ ως γεννήτορα 

και πατέρα των πά­

ντων . 

Με διαφορετικό 

τρόπο ερμηνεύει 

τη δημιουργία του 

κόσμου ο ΗΣΙΟΔΟΣ : 
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Στην Αρχή γεννήθηκε το Χάος· έπειτα έγινε η Γη και μετά ο Ε­

ΡΩΣ που σταλάζει το γλυκό του πόθο σε θνητούς και αθανά­

τους . Από το Χάος έγινε το Έρεβος και η Νύχτα , που με τη σει­

ρά τους έδωσαν ζωή στον Αιθέρα και την Ημέρα . Η Γη γέννησε 

τον έναστρο Ουρανό , τα Όρη και τον Πόντο. Η Γη με τον Ουρανό 

γέννησαν τους Τιτάνες , τους Κύκλωπες , τους Εκατόγχειρες. Ο 

Ουρανός δεν είχε καλές σχέσεις με τα παιδιά του και ο Κρόνος 

τον ευνούχισε πετώντας τα γεννητικά όργανα στο πέλαγος και 

από αυτά στον αφρό της θάλασσας γεννήθηκε η Αφροδίτη. Αρ­

χηγός έγινε ο Κρόνος που έτρωγε τα παιδιά του μην του πάρουν 

την εξουσία αλλά και η γυναίκα του , Ρέα , το τελευταίο παιδί 

της , τον Δία , τον έκρυψε σε σπηλιά της Κρήτης να σωθεί δίνο­

ντας στον Κρόνο μια πέτρα τυλιγμένη . Οι Κουρήτες βοήθησαν 

να μεγαλώσει ο Δίας που έπινε γάλα της κατσίκας Αμάλθειας 

(κέρας της Αμάλθειας σημαίνει αφθονία αγαθών) και εκε ίνος (ο 

Δίας) ονόμασε έναν αστερισμό μετ' όνομά της. 

Όταν μεγάλωσε ο Δίας αναμετρήθηκε με τον πατέρα του σε δύ­

ναμη και σοφ ία και τον νίκησε . Τον ανάγκασε μάλιστα να βγάλει 

κι όλα τα παιδιά μέσ' απ ' την κοιλιά του και την πέτρα που την 

πήγε στο μαντείο των Δελφών σαν παντοτινό σύμβολο υπερο­

χής του . Τα παιδιά του Κρόνου με αρχηγό τον Δία θέλησαν να 

τιμωρήσουν τον Κρόνο κι έτσι έγινε μια τιτανομαχία μεταξύ Τι­

τάνων και Κρόνου εναντίον των κατοπινών Ολύμπιων Θεών. Νί­

κησαν οι Ολύμπιοι Θεοί κι ανέβηκαν στο φωτεινό ουρανό , ενώ οι 

άλλοι φρουρούμενοι από τους Εκατόγχειρες , φυλακ ίστηκαν στον 

Τάρταρα . 

Κάποτε οι θεοί -λένε κάποιοι συγγραφείς - αποφάσισαν να κά­

νουν τους ανθρώπους και τα πλάσματα από γη και φωτιά και α­

νέθεσαν αυτό το έργο στους γιους του Τιτάνα Ιαπετο ύ , Επιμη­

θέα και Προμηθέα , και να τους στολίσουν με χαρίσματα και δυ­

νάμεις . Ο Επιμηθέας , παρασυρμένος απ ' τη φροντίδα για τα άλ­

λα πλάσματα , παρέλειψε να δώσει δώρα στους ανθρώπους και 

τους άφησε γυμνούς και χωρίς εφόδια . Ο Προμηθέας λυπήθηκε 

τον άνθρωπο , έκλεψε από τον Ήφαιστο τη φωτιά και από την Α­

θηνά τη σοφία και τα έδωσε στο ανθρώπινο γένος. Τον δίδαξε 

ακόμα τις τέχνες και επιστήμες και του εμφύσησε την ελπ ίδα 

για να νικά στις δυσκολίες της ζωής . 

Ο Δίας τιμώρησε τον Προμηθέα και τον έδιωξε στην άκρη του 

κόσμου , όπου τον έδεσε σ ' έναν πάσαλο και ένας αη τός κάθε 

πρωί του έσκιζε τα σπλάχνα και του 'τρωγε το συκώτι που κάθε 

νύχτα ξανά γενν ιόταν , ώστε να πονά συνεχώς . Ο Ηρακλής , τριά­

ντα χρόνια αργότερα , σκότωσε τον αητό και λύτρωσε τον Προ­

μηθέα . Μαζί με τον Προμηθέα τιμωρήθηκε και το ανθρώπινο γέ­

νος . Ο Δίας διέταξε τον Ήφαιστο με χώμα και νερό να φτιάξει 

μια γυνα ίκα σαν θεά και να την στολίσουν όλοι οι θεοί με δώρα 
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γι ' αυτό και την ονόμασαν ΠΑΝ­

ΔΩΡΑ και εν συνεχε ία την έστει­

λε στον Επιμηθέα και την ερω-

τεύτηκε και την έστειλε στους 

ανθρώπους. Εξαιτίας της γέμισε 

η ανθρωπότητα δεινά και κακά , 

επειδή άνοιξε ένα καπάκι πιθαρι­

ού μέσα στο οποίο ήταν όλες οι 

συμφορές του κόσμου , οι αρρώ-

στιες και οι θάνατοι . Μόνο η Ελπίδα 

έμεινε στο πιθάρι , επειδή πρόλαβε και 

το έκλεισε , κι έτσι οι άνθρωποι πάντα 

ελπίζουν! Οι άνθρωποι τιμωρημένοι 

απ ' τους Θεούς ζούσαν άθλια και 

έγιναν τόσο κακοί που ο Δίας θέ­

λησε να τους εξαφανίσει απ ' τη 

Γη με κατακλυσμό και να μη ζήσει 

κανένας. Ο Προμηθέας όμως , 

γνωρίζοντας τα σχέδια του ΔΙΑ , 

πρόλαβε και ειδοποίησε τον γιο 

του , τον Δευκαλίωνα και εκείνος 

μαζί με τη γυναίκα του , Πύρρα , κό-

ρη του Επιμηθέα και της Πανδώ-
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ρας , έφτιαξαν μια κιβωτό και κλεί­

στηκαν μέσα να γλιτώσουν απ ' 

τον κατακλυσμό που όταν στα­

μάτησε η κιβωτός άραξε κάπου 

στον Παρνασσό ή στην Όρθρυ ή 

στον Άθω ή στην Αίτνα ... Δεν 
έζησε κανένας άλλος και ο Δι­

ευκαλίων με την Πύρρα ευχα­

ρίστησαν τον Δία που σώθηκαν 

και τον παρακάλεσαν να δημι­

ουργήσει και παλι ανθρώπους . 

Άκουσε τις προσευχές τους ο 

Δίας και τους συμβούλεψε να μα­

ζέψουν πέτρες , να καλύψουν τα 

πρόσωπά τους και να τις ρ ί -

ξουν πίσω τους χωρίς να κοι­

τάζουν . Όσες πέτρες πέταξε 

ο Δευκαλίων έγιναν άνδρες 

και της Πύρρας έγιναν γυναί­

κες. Η Πύρρα και ο Δευκα­

λίωνας απέκτησαν και δικά 

τους παιδιά , τον Έλληνα , τον 

Αμφικτύονα , την Πρωτογένεια , 
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την Μελάνθεια , την Πανδώρα και την Θυία . Ο πρωτότοκος γιος 

τους , ο Έλληνας , ήταν ο γενάρχης των Ελλήνων . Σύμφωνα με 

μύθους κάποιων , ήταν γιος του Δία . 

Όλα αυτά και πολλά άλλα θα ξανάρθουν στο φως με αφορμή το 

ΕΥΡΟ και τους Ολυμπιακούς αγώνες ! Σχετικά βιβλία για την Ελ­

ληνική μυθολογία και Λατρεία κυκλοφορούν σε όλα ανεξαιρέτως 

τα περίπτερα , καταστήματα τουριστικών ειδών και σχετικά στέ­

κια και ξενοδοχεία όλης της χώρας σε στεριά και νήσους . 

Όλοι οι επισκέψιμοι τουριστικοί προορισμοί έχουν σχέση με κά­

ποιο τόπο λατρείας και ιερά των Αρχαίων Ελλήνων που δίδαξαν 

το Φως των Γραμμάτων της Επι­

στήμης και Φιλοσοφίας από χι-

λιάδες χρόνια πριν . 

Μέρες του καλοκαιριού που 

έρχεται και που θα ξεχυθούν 

σε πόλεις κα ι χωριά της Ελλά­

δας μας εκατομμύρια εντόπιοι 

και ξένοι , ίσως είναι μια ευκαι­

ρία να σκύψουμε να διαβάσουμε 

για τις ρίζες μας , για την ιστο­

ρία μας , για τη συνέχεια , για το 

παρελθόν , για το παρόν , για το 

μέλλον αυτού του ευλογημένου 

τόπου . 

Ανοίξτε τους χάρτες της γλυκιάς 

μας πατρίδας και δείτε σκόρπια 

μαργαριτάρια παντού , τους παλι­

ούς και στη συνέχεια τους σύγ-

χρονους τόπους λατρείας . Βάλτε 

ερωτήματα , βγείτε απ ' τη σημερι­

νή υποβάθμιση , πετάξτε στους 

ουρανούς του πνεύματος. Τι σή-

μαιναν και τι προετοίμαζαν για 

τον άνθρωπο οι μύθοι και τα 

ιερά των Ελλήνων στην Α­

θήνα , στους Δελφούς , 

στη Δωδώνη , στην Ε­

λευσίνα , στην Ολυ­

μπία , στη Δήλο , στην 

Κρήτη , στην Πύλο , 

στον Όλυμπο , στο 

Άργος , στη Ρόδο , στη 

Χίο , στην Αρκαδία , στη 

Σαμοθράκη , στην Αίγινα, στην Ερέτρια , 
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στην Επίδαυρο , στην Έφεσσο , στην Αυλίδα , στην Κύπρο , στη 

Θήβα , στην Ικαρία , στη Σάμο , στα Τρίκαλα , στην Κω , στη Θράκη , 

στη Νάξο , στη Σαντορίνη , στην Κόρινθο , στην Ιθώμη Μεσσηνίας, 

στην Ιθάκη , στην Κέρκυρα , στη Θεσσαλονίκη , στην Όλυνθο , στα 

Στάγειρα , στη Βεργίνα , στο Δίον , στην Πέλλα , στην Αμφίπολη 

Σερρών , στους Φιλίππους Καβάλας , στο Θέρμο Αιτωλ/νίας , στο 

Στράτος Αχελώου , στην Αμβρακία Άρτας ... και παντού σ ' όλα τα 

μήκη και πλάτη του Ελληνισμού. 

~ΑΑΑΛΑ 
I\VtiTti 

Τόσοι τόποι λατρείας και τόσα μηνύματα που αντί σιωπής σε ο­

δηγούν να ανακράξεις «γλυκιά μου πατρίδα σε λατρεύω με την 

τόση ιστορία ψυχικών ανατάσεων» ! 

Γλυκιά μου πατρίδα σε λατρεύω που προετοίμασες τον κόσμο 

με τη γλώσσα σου να μάθει και να καταλάβει αυτά που φαίνονται 

και αυτά που δεν φαίνονται. 

Σε άλλο άρθρο μας σ ' αυτό το τεύχος με τ~λο 

« Γλώσσα άνευ ορίων η Ελληνική» αναφέρεται ότι οι 

ελληνικοί λεκτικοί τύποι της γλώσσας μας ξεπερ­

νούν τα ενενήντα εκατομμύρια (90 εκατ . ) έναντι εν­

νέα εκατομμυρίων της λατινικής γλώσσας και έναντι 

(500 .000) πεντακοσίων χιλιάδων της αγγλικής γλώσσας 
και ότι το «Hellenic Quest» είναι ένα πρόγραμμα ηλεκτρονι­
κής εκμάθησης της ελληνικής από το CNN σε παγκόσμια εκ­
πομπή με χρήματα της «Apple». 
Οι χριστιανικοί λαοί του κόσμου και κυρίως οι λαοί της Ηνω­

μένης Ευρώπης, λαοί κατά βάση χριστιανικοί, είναι 
αφορμή να θυμηθούν ότι η Καινή Διαθήκη γρά­

φτηκε και διαδόθηκε μέσω της ελληνικής γλώσ-

σας και ότι πάνω από χίλιες γλώσσες του κό­

σμου που μετέφpασαν τα Ευαγγέλια από την 

Ελληνική ελκύουν το πρωτότυπο και από εκεί 

πήραν τα υπέροχα νέα νοήματα που αναγεν­

νούν τον κόσμο . 

Αλλά και σε ποια άλλη γλώσσα θα μπορούσε 

να γραφεί ο ύμνος της αγάπης καλύτερα ή ποια 

γλώσσα θα έβρισκε λέξεις πιο εκφραστικές για να 

αποδώσει το Αναστάσιμο Ευαγγέλιο του Ιωάννου : 

« Εν Αρχή ην ο Λόγος και ο Λόγος ην προς τον Θεόν 

και Θεός ην ο Λόγος . Ούτος ην εν αρχή προς τον Θε-

όν. Πάντα διαυτού εγένετο και χωρίς αυτού εγένετο 

ουδέ εν ο γέγονεν . Εν αυτώ ζωή ην και η ζωή ην το 

φως των ανθρώπων ... Και ο Λόγος σαρξ εγένετο ... ». 

Ταπεινός προσκυνητής το 1972 σ ' ένα ξωκλήσι στο 

νησάκι της Λίμνης των Ιωαννίνων , μπαίνοντας στη 

χορταριασμένη αυλή διέκρινα στον προναό σε βυζαντι­

νή , λιτή αγιογραφία τις μορφές του Σωκράτη , του Αριστο ­

τέλη , του Πλάτωνα .. . Από τότε ως σήμερα νιώθω «χα­
λασμό» μέσα μου σαν σκέφτομαι ότι τα Ελληνόπουλα 

δεν γνωρ ίζουν καλά την ιστορία του τόπου μας. Μου 

' μεινε όμως κάθε φορά που κάνω τον σταυρό μου , 

μπαίνοντας σε εκκλησίες και τόπους λατρείας , να 

προσθέτω μια προσευχή ακόμα ζητώντας να γίνει κι αυτό. 

Όταν πιάνετε στα χέρια σας ΕΥΡΟ , σας παρακαλώ «μη ξεχνάτε τη 

χώρα μου » . Καθιερώστε επιτέλους την γλώσσα της , την ελληνική. 

Ευάγγελος Γ. Σπύρου 
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1 Ο Νίκος Νανόπουλος μπήκε πρόσφατα στο σχήμα της Allianz η οποία ανα­
μένεται να συγκεντρώσει και άλλα εξειδικευμένα και έμπειρα στελέχη της 

ελληνικής αγοράς . Όλοι συμφωνούν στο στόχο να διπλασιάσει σύντομα 

την παραγωγή γενικών Ασφαλίσεων και να συντονίσει το μεγάλο αν­

θρώπινο δυναμικό της Al lianz και προς την ανάπτυξη των Γενικών Α­
σφαλίσεων . Εκτός των μεγάλων έργων που η μεγάλη εταιρία α-

σφαλίζει , πεδίο δράσεως υπάρχει και στις μικρές ασφαλίσεις 

πυρός , κατοικιών και καταστημάτων. Ο κ . Νανόπουλος στις πρώ­

τες τον συναντήσεις με τα δίκτυα πωλήσεων ζητά να ασφαλί­

σουν τους ήδη υπάρχοντες σε άλλους κλάδους πελάτες . Και ό­

λα αυτά επειδή στο πλαίσιο των αλλαγών στην οργανωτική δομή 

των Ασφαλιστικών Εταιριών του Ομίλου της Allianz, τη γενική δι­
εύθυνση της Allianz Γενικών Ασφαλίσεων ανέλαβε ο κ . Νίκος Να-

νόπουλος . Πολιτικός Μηχανικός με ειδικευμένες ασφαλιστικές 

σπουδές και με επιτυχή διαδρομή ως ανώτατο στέλεχος στον «Αστέρα» και 

τα τελευταία χρόνια ως Τεχνικός διευθυντής της INTERAMERICAN ΕΕΑΖ , ο κ . 

Ν. Νανόπουλος , ως γενικός διευθυντής της Allianz γενικών ασφαλίσεων, ε­

πωμίζεται την ευθύνη της λειτουργίας της εταιρείας σύμφωνα με τις πιο σύγ­

χρονες διοικητικές και τεχνολογικές μεθόδους , ώστε να καλύπτονται με τον 

πιο αποτελεσματικό τρόπο οι διαρκώς διευρυνόμενες αλλά και εξειδικευμέ­

νες ανάγκες του κοινού και των επιχειρήσεων . Σύμμαχός του στη νέα του α­

ποστολή η καλά οργανωμένη μηχανογράφηση της ALLIANZ η οποία θέτει σε 
εφαρμογή σύγχρονες μεθόδους οργάνωσης . Η παρουσία του κ . Καραγιάννη 
εκεί ε ίναι μια ακόμα εγγύηση για σύγχρονη ανάπτυξη και πρωτοπορία , σύντο­
μα και στο ΝΑΙ θα παρουσιάσουμε το έργο που συντελείται και εκεί και κάνει 

τον κ. Σαρρηγεωργίου να είναι πιο σίγουρος για το μέλλον αλλά και πολύ πε­

ρήφανος για την «νεανική ορμή» των έμπειρων στελεχών του . 

1 Με κεντρικό μήνυμα «Το Λόγο έχει ο Ασφαλιστής» έγινε το ετήσιο συνέ­
δριο πωλήσεων 2002 της Εθνικής Ασφαλιστικής για τις περιφέρειες Απικής , 

Κρήτης και Νήσων Αιγαίου στις 22/4, στις 9/4 για την Δυτική Ελλάδα και στις 
2/4 για τη Βόρειο Ελλάδα . Με τον τρόπο αυτό η διοίκηση της Εθνικής Ασφα­

λιστικής προσπάθησε να τιμήσει τους Ασφαλιστές της , που είναι ο κύριος 

μοχλός της παραγωγής των 200 δισ . ετησίως και μάλιστα με διάθεση ο αρ ιθ­

μός των συμμετεχόντων να είναι όσο το δυνατόν μεγαλύτερος . Ο κ . Φιλίππου 

και οι συνεργάτες του εκπροσωπώντας την πρώτη ασφαλιστική δύναμη της 

χώρας έδειξαν ποιος έχει το λόγο στις ασφάλειες , αν και δεν λένε ότι τον 

πρώτο λόγο έχουν οι πωλήσεις , το λέμε εμείς επειδή σ ' αυτές τις συγκυρίες 

αν δεν έρθει χρήμα στις εταιρίες απ ' τις πωλήσεις τίποτα δεν θα πάει σωστά 

στα υπόλοιπα . Πάντως , η επιλογή του συνθήματος αλλά και της στρατηγικής 

που ακολουθε ί ο κ . Φιλίππου είναι σε σωστό δρόμο. Οι πωλήσεις έχουν τον 

λόγο , ο ασφαλιστής έχει το λόγο , τα δίκτυα πωλήσεων είναι το κλειδί για ν ' α­

νοίξει η πόρτα της επιβίωσης των ασφαλιστικών εταιριών. 

1 Εκεί γύρω στο Μαρούσι , στη γειτονιά του ψάχνει (λένε) ο Παύλος 
Ψωμιάδης να αγοράσει ακόμα μία εταιρία. Κολά κάνει κοι μην παθιά­
ζεστε. Γέμισε ο τόπος οσφολιστικές ταμπέλες με γραφείο χωρίς πο­
ρογωγή και χωρία οσφολιστές. Είνοι και αυτό μια προσφορά στη 
μείωση εταιριών που πρέπει νο συγχωνευθούν. 
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1 Ο 5Οχρονος δ/νων σύμ­
βουλος της Alpha Ασφαλι­
στικής κ. Παλαιολόγος 

Δούκας - Πούλος με πολύ 
απλό τρόπο στην ετήσιο 

συνάντηση των στελε-
χών πωλήσεων στις 8-3-
2002 περιέγραψε το ση­
μείο στο οποίο βρίσκε­
ται η εταιρία που διευ-

θύνει: «Βάλαμε την Άλφα σε 

i ~ -~• Ίlι;-Jt 
.. rι~ , 

ι 

καλό δρόμο γιο το μέλλον, την χτίσαμε με γερές βάσεις, 
έχει σωστά και επαρκή αποθεματικό και το 2002 είμα­
στε έτοιμοι να σηκώσουμε το κεφάλι μπροστά στους α­
νταγωνιστές μας και να τους πούμε είμαστε εδώ έτοιμοι 
να πρωταγωνιστήσουμε στο μέλλον. Κοτάπιαμε όλες τις 
αντιξοότητες, έχουμε αληθινά κέρδη κοι το βήμοτά μας 

μας πόνε πιο γρήγορο στο μέλλον το δικό μας και των 
συνεργατών μας. Το πολυπληθές και παλλόμενο οπό ε­
πιτυχίες δίκτυό μας που φέρνει την αξιόλογη δουλειά 

μας μός κάνει να μεγαλώνουμε συνέχεια ... ». Άλλωστε 
κοι ο γενικός διευθυντής της Alpha Bank κ. Κ. Κυριακό­
πουλος το ίδιο επεσήμανε: Στις δύσκολες περιόδους οι 
καλοί γίνονται καλύτεροι. Το 2002 μπορεί νο έχει δυ­
σκολίες, θα έχει κοι ευκαιρίες γιο την Άλφα που είναι ε­
ταιρία ΑΑΑ. Είναι βέβαιο ότι οι άνθρωποι του 1. Κωστό­
πουλου σύντομο θα παρουσιάσουν στον Έλληνα και Ευ­

ρωπαίο καταναλωτή μια ασφαλιστική ετοιρίο-κόσμημο. 
Μια εταιρία που μετά τις εύλογες προετοιμασίες αναμο­

νής πέρασε στην παρουσίαση κερδών ταυτόχρονα με 
ούξηση παραγωγής. 

ιΙ' Στη γιορτή υποκαταστήματος 2002 του υποκατα­
στήματος της ΝΝ Στέφανου Ψαρράκη και μέσα σ ' ένα 

κλίμα ευφρόσυνο , λόγω των επιτυχημένων προσώπων 

που με τους και τις συζύγους γιόρταζαν τα καλά απο­
τελέσματά τους , κάποια στιγμή , που ο κ. Καραλής 

σχολίαζε θετικά το γεγονός ότι στο υποκατάστημα 
Ψαρράκη δόθηκαν στην πενταετία 2,5 δισ . αποζημιώ­

σεις και μάλιστα τακτοποιήθηκε το 99,4% των αιτήσε­
ων για αποζημίωση , σκύβει η σύζυγός μου και μου λέει 
για τον κ. Τάκη Καραλή: αυτός ο άνθρωπος ξεχωρίζει, 

έχει ένα στυλ «ευγένειας και αξιοπρέπειας» . Φεύγο­
ντας στο δρόμο της είπα ότι έχει όντως κάτι αρχοντι-

κό διαφορετικό , αφού , εκτός των άλλων , είναι και μορφωμέ­

νος άνθρωπος , είναι Μαθηματικός και Αναλογιστής , σπού­
δασε μάλιστα και στην Ελβετία πριν 30 χρόνια! Ο κ. Τάκης 
Καραλής είναι σήμερα (για όσους μπορούν να αναλύσουν 
καλύτερα τα γεγονότα) , ένας επιτυχημένος ηγέτης της Ελ­

ληνικής Εθνικής Οικονομίας , αφού το επίτευγμά του , η ΝΝ 
και οι άνθρωποί της , είναι ο δημιουργός εξελίξεων θετικών 
για την ασφαλιστική αγορά και την εθνική μας οικονομία , α­

φού οι Ολλανδοί της ING παίρνοντας σαν παράδειγμα του 
Τάκη Καραλή και τη ΝΝ Ελλάδος έκαναν την Ελλάδα ένα α­
πό τα 25 σημεία προτεραιότητάς τους. Η επιτυχία αυτή οδή­
γησε κατ' αρχάς στην στρατηγική συμμαχία του Ομίλου ING 
με την Τράπεζα Πειραιώς για εργασίες εντός και εκτός Ελ­

λάδος (Βαλκάνια - Τουρκία κ.λπ.). Ακολουθεί το ενδιαφέρον 
του ING για την Εθνική Τράπεζα ή την Αγροτική Τράπεζα , ό­

πως έκανε κάποιους υπαινιγμούς ο πρόεδρος της Τρά­

πεζας Πειραιώς Μιχ. Σάλλας. Οι εξελίξεις αυτές φέρ­

νουν πολύ θετικές αλλαγές για την ελληνική οικονομία 
στα πλαίσια της Ενωμένης Ευρώπης. Ο κ. Τάκης Καρα­
λής , ο ευγενής και αξιοπρεπής ηγέτης της ΝΝ Ελλά­

δος, έφτασε τους ανθρώπους του στο τυχερό σημείο 

να είναι το κέντρο των εξελίξεων , να είναι λιοντάρια 

στις μάχες και να νικούν, να είναι αστέρια που λά­

μπουν, να είναι άλογα που καλπάζουν, να είναι με 
καρδιά γεμάτη ικανοποίηση και τσέπες γεμάτες 

πλούτη και ευρώπουλα ... Συγχαίρουμε τον κ. Τάκη 
Καραλή που ύψωσε την ελληνική σημαία εκτός ελ­

ληνικών συνόρων και κάθε μέρα αγωνίζεται και στα 

επιτελεία σε «μάχες επί χάρτου» για να κατοχυρώσει 

τους ανθρώπους του αλλά και στην πρώτη γραμμή 
πυρός, στα υποκαταστήματα, κοντά στον manager, κο­
ντά στον ασφαλιστή για να του δώσει το συν ένα, το ε­
πιπλέον σε «μπράβο» και σε χρήμα. Είναι ο μόνος που 
υποστήριζε δημόσια το Agency System και το έκανε 
πράξη , είναι ο μόνος που έδωσε προτεραιότητα 

στον ασφαλιστή μέσα στο τραπεζικό υποκατά-

στημα όταν οι ανταγωνιστές του έπαιζαν και 

παίζουν ακόμα με λόγια τη θέση των α­
σφαλιστών τους σε σχέση με εναλλακτι­

κές μεθόδους πωλήσεων. (Και μην τολ­
μήσει κάποιος ανταγωνιστής να συγκρι­

θεί μαζί του σ ' αυτή του τη θέση υπέρ των 
ασφαλιστών γιατί θα γράψουμε στοιχεία 

εμείς) . Και στο κάτω-κάτω της γραφής , τα 
αποτελέσματα της 20ετίας είναι γραμμένα 
τα πεπραγμένα του καθενός και η ασφαλι­
στική ιστορία Ελλάδος έχει χρυσά γράμματα 

για τους ανθρώπους της ΝΝ και τον Τάκη Καρα­

λή που αυτή τη στιγμή , ΤΩΡΑ , είναι έτοιμη για 
δράση με δύναμη ακατανίκητη. Τώρα ήρθε η στιγμή . 
Τώρα η ΝΝ έχει τη μεγάλη δύναμη. Τώρα μπορούν οι 

ασφαλιστές ΝΝ να συλλέξουν τους καρπούς του ιδρώ-
τα μιας 20ετίας και πλέον. Τώρα ο αρχηγός τους Τάκης 
Καραλής μπορεί να τους δώσει ακόμα περισσότερα. Τώρα 

όποιος βλέπει με τα γυαλιά της ΝΝ μπορεί να δει την α­
σφαλιστική σταδιοδρομία να έχει σηκωθεί ακόμα ψηλότε­
ρα , ακόμα μακρύτερα ακόμα πιο δυνατή . Η επιτυχία περνά 
από την πόρτα της ΝΝ και έχει υπογραφή Τάκης Καραλής. 
Ας είναι καλά να υλοποιήσει το όνειρό του για καλύτερες 
μέρες των ασφαλιστών και πελατών τους . Έτσι που αλλά­
ζουν οι καιροί όλα είναι πιθανά. 
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1 Με κάλεσε ο φίλος Δημήτρης Μπά­
τρης , εμπορικός δ/ντής της ALLIANZ, 
να παραβρεθώ στις βραβεύσεις για το 

2001 των συνεργατών του υποκαταστή­
ματος Ιωάννη Κωτσαρίνη , Λ. Κηφισίας 

180 της εμπορικής του διεύθυνσης στις 
2 Απριλίου 2002 και πήγα . Πήγα και χά­

ρηκα πάρα πολύ που έζησα 2 ώρες γε­
μάτες αέρα επιτυχίας , ατμόσφαιρα προ­

σφοράς και συναδελφικότητας , υποκα­

τάστημα που πλημμύριζε από άμιλλα , α­

πό ανθρωπιά , από συναισθήματα , από ι­

δέες . Πόσο χαριτωμένος ήταν ο δ/ντής 

Γιάννης Κωτσαρίνης , απ ' το Πολύδροσο 

Άρτας , όταν έλεγε «Μπράβο Χαρά, μπράβο 

Μαρία! Μπράβο Γιάννη ! Και αυτοί με πόση 

ευγνωμοσύνη και ευγένεια τόνιζαν ότι όλα 

τα χρωστούσαν στον κ . Κωτσαρίνη , που και 

αυτόν τον βρήκε ο Δημήτρης 

Μπάτρης κάπου στο 1990 βοη-
θό αναισθησιολόγου , με 3 παι­
διά , που ψαχνότανε κι αυτός 

και τον έκανε ασφαλιστή και 

τον έβγαλε απ ' το «δυαρά­

κι» και τον βοήθησε να α­

ναπτύξει τις δυνάμεις 

του και να προοδεύσει 

και να πάρει οικόπεδο 

και σπίτι και καλό αμάξι 

και καλύτερο μέλλον! 

Κάπως έτσι είναι γεμάτη 

ιστορίες επιτυχίας η αγορά μας. Απ' το 

1982 δουλεύει ο Δημήτρης Μπάτρης για να 
φτιάχνει επιτυχημένους και να έχει κάπου 

20 υποκαταστήματα , με περίπου 20 δισ . πα­

ραγωγή , να διευθύνει και μεταξύ αυτών τον 

πρώτο της ALLIANZ Γ . Κωτσαρίνη , που δεν 

καταλαβαίνει από κρίσεις και υφέσεις , απλά 

βλέπει παντού ευκαιρίες δημιουργίας και 

κάνει περί τα 2,5 δισ . συνολική παραγωγή 

για την ALLIANZ το χρόνο με ανθρώπους γε­
μάτους μέλλον! «'Ηταν η πρώτη μου φορά 

που βραβεύτηκα στη ζωή μου! Και μου άρε­

σε! », είπε μία ασφαλίστρια . «Δεν ήταν εύκο­

λο αλλά προσπάθησα και όταν έλεγα δεν 

μπορώ , ο κ . Κωτσαρίνης ήταν δίπλα μου και 

μου 'λεγε προ-
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χώρα , μπορείς! ». Τι μεγαλείο! «Η επιτυχία 

κάθε ονείρου προϋποθέτει σκληρή δου­

λειά! », έλεγε αυτός . « Είναι εύκολο να είσαι 

πρώτος σ' ένα χώρο που η πρωτιά είναι κα­

θημερινός στόχος», απαντούσε η πρώτη 

Μαρία Μανιού. 

«Μ ' αρέσει αυτή η δουλειά που σε θέλουν 

πρώτη , που σε βραβεύουν, που σε πλη­

ρώνουν κι από πάνω! » . 

«Όμως χωρίς δέσμευση και στόχο 

δεν υπάρχει προοπτική στο χώρο 

μας» , ανταπαντούσε ο δ/ντής 

τους και στα πρόσωπα της ηγε­

σίας της ALLIANZ, που ήταν όλοι 
εκεί, παρόντα , αντανακλούσε το 

ρόδινο φως της ανατολής μιας 

νέας ALLIANZ που θέλει κι είναι 
πρώτη και στην Ελλάδα! Αυτό έ­

βλεπα εκείνο το βράδυ στις 2 
Απριλίου 2002 και δεν ήταν ψέμα, η πρωτα­

πριλιά ήταν παρελθόν και το ρόδινο χρώμα 

δεν ήταν από την απέναντι φωτεινή κόκκινη 

επιγραφή , ήταν απ' τις κορφές ψηλά που οι 

αετοί της ALLIANZ πετάνε και βλέπουν ν ' α­

νατέλλει ένα καλύτερο αύριο . Άλλωστε , το 

ε ίπαν και τα ηγετικά στελέχη που παραβρέ­

θηκαν, ο κ . Σαρρηγεωργίου Αλέξανδρος και 

οι συνεργάτες του κ . Νανόπουλος , ο κ. Α. 

Πολίτης , ο κ . Παπανικολάου , ο κ . Γούσκος , ο 

κ . Ν . Δελένδας , ο κ . Μελακοπίδης κ .ά . Η 

ALLIANZ είναι στην κορυφή . Ευχόμαστε συ­

νέχιση της προόδου και το ΝΑΙ έχει διαθέσι­

μο χώρο για καταγραφή αυτού του έργου . 

1 Αξιώσεις ΙΚΑ για τροχαία ατυχήμα­
τα ασφαλισμένων του και μελών οικο­

γενείας τους από υπαιτιότητα τρίτων 

ασφαλισμένων σε οσφολιστικές εται­

ρίες. 

Προκειμένου να συζητηθεί το παραπά­

νω θέμα με τη Διοίκηση του ΙΚΑ , η Ε­

ΔΕΕ παρακαλε ί τις εταιρίες -μέλη της 

να γνωστοποιήσουν τις πραγματικές 

κοτοβολές που έγιναν οπό την εταιρία 

τους στο ΙΚΑ για ικανοποίηση αναγω­

γικών του αξιώσεων κοτό την τριετία 

1999-2000-2001 και συγκεκριμένα για 
κάθε ένα οπό αυτό τα τρία έτη χωρι­

στό , ανεξαρτήτως του χρόνου του ατυ­

χήματος . 

1 Αρχές Φθινοπώρου , εκεί στον Σε­
πτέμβριο 2002, κάτι δυνατό ετοιμάζει ο 
Κώστας Μπερτσιάς της 

INTERAMERICAN Ζημιών που θα κάνει 
αίσθηση στο χώρο αυτοκινήτων. Οι α­

νταγωνιστές τους δεν ξέρουν αν πρέ­

πει να χαρούν ή να φοβηθούν , αφού ό , τι 

και να κάνει η INTERAMERICAN θα είναι 
καλά τεκμηριωμένο , εύκολο και απλό 

ΠΡΟΣ ΑΝΤΙΓΡΑΦΗ . Λεφτά δεν έχουν 

μερικοί να το εφαρμόσουνΏλλά αυτό εί­
ναι λεπτομέρειες στην εποχή των ασύ ­

δοτων εντυπώσεων ... Τώρα που όπου 
να ' ναι περίπου ένα εκατομμύριο κάτο­

χοι ασφαλιστηρίων αυτοκινήτων θα με­

τακινηθεί αφού θα κλείσουν οι εταιρίες 

τους - είναι αρκετές στο κόκκινο -
συμβουλεύουμε τους ασφαλιστές και 

πράκτορες , εκτός του ονόματος των ε­

ταιριών που θα ψάχνουν , να ψάχνουν 

και το παρόν και παρελθόν των επικε­

φαλής. Γιατί όπως όλοι λένε (και λέτε) 

εταιρίες είναι οι άνθρωποί τους. Εμπι­

στευτείτε γενικούς δ/ντές ειλικρινείς, 

σεμνούς , τίμιους , εργατικούς , ανθρώπι­

νους. Ένας που αξίζει να εμπιστευτείτε 

είναι ο Κώστας Μπεpτσιάς , που όταν 

μιλάς μαζί του είσαι ΣΙΓΟΥΡΟΣ για το 

αύριο , σε κοιτάει ίσια στα μάτια , έχει 

γελαστό πρόσωπο και « αναρχικό μυα­

λό », όπως ε ίπε ο Σ . Τζούμας , που κα­

θρεφτίζει απλό αγαπητό άνθρωπο και 

αγαπάει χωρίς διάκριση τους ασφαλι­

στές. Στο πρόσφατο συνέδριο 

INTERAMERICAN τόλμησε και ζήτησε α­
πό τους επώνυμους υπαλλήλους , στε­

λέχη και βραβευμένους ασφαλιστές να 

θυμηθούν και να τιμήσουν και τους Α­

ΝΩΝΥΜΟΥΣ, αυτούς που καθημερινά ι­

δρώνουν για να μεγαλώσει η παραγωγή . 

Δεν είναι τυχαίο που ο Δ . Κοντομηνάς 

τον έχει εκ δεξιών του .. . 

1 Δεν αγοράσθηκε από ιδιώτη επιχειρηματία αλλά από το τουρκικό κράτος η Τράπεζα που α­
γόρασε η Nova Bank στην Τουρκία . Ο Δ . Κοντομηνάς , 3ος μέτοχος τη τάξει στην ιεραρχία και 
1 ος μέτοχος ως άτομο στην Eureco, είναι ένας ενεργός για πολλά πρόεδρος αρχίζει να παί­
ζει τον ευρύτερο ρόλο του και για τα ελληνικά συμφέροντα. Το κλείσιμο συμφωνίας για θέμα­
τα υγείας με το ρουμανικό δημόσιο είναι ένα παράδειγμα. Βέβαια , μέσα στις πρώτες προ­

σπάθειες του επιχειρηματία Δ . Κοντομηνά δεν μπορεί να φανεί η σημασία κάποιων ενεργει­

ών του - έτσι είναι η μοίρα των πρωτοπόρων αλλά σίγουρα όσοι βλέπουν μακριά μπορούν να 
δουν τι σημαίνει η λαχτάρα αυτού του Έλληνα να κλείσει δουλειές στη Ρουμανία , στην Ου­
κρανία , στη Βουλγαρία , στην Αλβανία , στην Τουρκία, στην Αίγυπτο , στην Κύπρο , στο Ισραήλ , 

στη Γερμανία , στη Νέα Υόρκη ... Οι άλλοι που κάθονται στην κερκίδα , οι χωρίς έργο κριτές , οι 

κρατικοδίαιτοι , οι δυσκίνητοι από την μη άθληση στα σπορ του επιχειρείν , οι κηφήνες του νου 

και νεοβάpβαpοι Σκύθες της Δημόσιας Ζωής , ψάχνουν μην τάχα και έχει κάποιο πρόβλημα , 
κάποιο λάθος συνεργάτου , κάποια ατυχία, κάτι που στράβωσε από χίλιες - δυο συγκυρίες για 
να αποθαρρύνουν , να ψέξουν , να κουτσομπολεύσουν στην πλάτη του , στα κρυφά , κάτω απ ' τη 
μέση , κάτι προσωπικό του κάτι που ίσως και τον μικρύνει , αλλά φευ! Οι αετοί πετάνε ψηλά και 
τα χοντροσπουργίτια δεν τον φτάνουν , οι μεγάλοι παίκτες θα βρουν τη στιγμή στο 91 ' να βά­
λουν γκολ! Ο Δ. Κοντομηνάς όπου περνά αφήνει και το ελληνικό σημαιάκι και το ελληνικό ό­
νομα σαν ένας καλός πρεσβευτής των ελληνικών συμφερόντων ... Κρίμα που το φτωχό στυλό 
μου δεν μπορεί να περιγράψει την πλήρη εμπιστοσύνη που του δείχνουν οι άνθρωποί του , 
κρίμα που δεν μπορώ να γράψω για τις τεράστιες δυνατότητες που ανοίγονται ΤΩΡΑ για τους 

συνεργάτες και τα παιδιά τους. Και είδα πολλά παιδιά παρόντα , όπως και ο δικός μου γιος , 

να τον ακολουθούν πιστά σαν τους συντρόφους του Οδυσσέα στα πολύπαθα ταξίδια των ο­

νείρων του. Κι ήταν και μια στιγμή που μου φάνηκαν πολλά παιδιά σαν τα ανυπόμονα μπου­

μπούκια στις τριανταφυλλιές του Απρίλη. Έρχεται καλοκαίρι Δημήτρη Κοντομηνά, γιε της 

Άνοιξης. Και να γράψω και κάτι σκληρό ; Τα νέα παιδιά των επιτυχημένων συνεργατών του εί­
ναι «βλαστάρια μπολιασμένα στις πωλήσεις και τη δημιουργία». Οι γονείς τους δεν ζητιάνε­
ψαν ούτε «ζητιανεύουν» μια θεσούλα στην INTERAMERICAN όπως σε κάποιες κρατικές. Οι 
INTERAMERICANOI ρίχνουν τα παιδιά τους στη «φωτιά» στην αγορά στα μαρμαρένια αλώνια 
να παλέψουν και όσοι βγουν «ζωντανοί» ! 

Για παράδειγμα , ο Θωμάς Θωμόπουλος , ο Δημάκης , ο Κουβελιώτης , η Παπαδοπούλου , ο Κο­

ντογιάννης , ο Ζερβός , ο Γεωργουλέας , ο Ανδρέου , ο Καζανάς , ο Νίνος, ο Καντερές , ο Κοκκό­

λης , ο Δημητρόπουλος , ο Ρέλλιας , ο Γεωργόπουλος , ο Χαμουζάς , ο Αναγνόπουλος , ο Αυ­

λικός- αλλά τι να συνεχίσω δεν μου φτάνει ο χώρος! Είναι τα παιδιά που ο Γιώρ-

γος Ψαρράς λέει ότι η πρώτη λέξη τους ήταν «μαμά» , η δεύτερη «μπα-

μπά» και η τρίτη INTERAMERICAN! Αυτά τα παιδιά θα σώσουν την 
« υλική και πνευματική περιουσία» του Δ . Κοντομηνά και της 

INTERAMERICAN και (δυστυχώς επειδή κάποιοι δεν το αξί-

ζουν) θα σώσουν και κάποιους «τεχνοκράτες» που αναγκα­

στικά χρειάζεται ο όμιλος που δουλεύουν «για πάρτι» 

τους, μέχρι «να την κάνουν» για κάπου αλλού που δί-

νουν κάτι « ΕΥΡΩπουλα» πάρα πάνω ... 
Ώρες - ώρες μου 'ρχεται να γράψω ονόματα και 

να τους καταπιεί η γη κάποιους που δεν αξί­

ζει να στέκονται δίπλα στον Δ. Κοντομηνά 

για πολλούς λόγους ... Ήταν και αλλού 
μερικοί , και τι έκαναν; Μια τρύπα 

στο νερό. Ναι , η νέα γενιά πα-

ντός καιρού είναι έτοιμη και 

παρούσα σαν τα «λαίμαργα» 

βλαστάρια που βγαίνουν σε 

απίθανα σημεία πάνω 

στους γέρικους κορμούς 

των δένδρων την άνοι­

ξη ... Α ρε Κοντομηνά 

γιατί να μην ήσουν 

σχολείο, να μαθαί­

νουν γράμματα 

στα θρανία σου ό­

σοι θέλουν το 

«επιχειρείν» ... 



1 Γενικός Δ/της Πωλήσεων της ALLIANZ 
ανέλαβε ο 52χρονος Θάνος Μελακοπίδης 

με πολυετή θητεία στον Ασφ . χώρο. Ξεκίνη­

σε το 1969 στην εταιρία ΠΟΣΕΙΔΩΝ και 

συμμετείχε πολλές φορές σε θέσεις Δ.Σ . 

της Ένωσης Ασφ . Εταιριών, στην διοικούσα 

επιτροπή της ΥΣΑ στο σύνδεσμο εκπροσώ­

πων Ασφ . Εταιριών , στο Επικουρικό Κεφά­

λαιο , σε διάφορες επιτροπές κ.λπ . 

Ο κ. Θάνος Μελακοπίδης , μέχρι τώρα γενι­

κός διευθυντής της Allianz ΑΕΓΑ. ανέλαβε γενικός διευθυ­
ντής της νέας ενοποιημένης γενικής διεύθυνσης πωλήσεων 

της Allianz, στην οποία υπάγονται οι διευθύνσεις Πωλήσεων 
Ζωής και Γενικών Ασφαλίσεων , η Διεύθυνση Εκπαίδευσης και 

τα Τμήματα Αναλογισμού και Μελετών , Υποστήριξης Πωλή­

σεων και Συμβάσεων. 

Το έργο του που πρέπει να εκφρασθεί σε αποτέλεσμα είναι 

μέσα σε τρία χρόνια η Allianz να είναι στις 3 πρώτες θέσεις 
με ποιοτική ανάπτυξη . Αυτό είναι το μεγάλο στοίχημα για τον 

Θάνο , που η ευγένεια και καλοσύνη του ξέρει να ζητά «έξυ­

πνα» σκληρούς στόχους και η αγάπη του για τους ανθρώ­

πους θα εφεύρει τρόπους ώστε τα οράματα να γίνουν πραγ­

ματικότητα . Πιστεύουμε ότι άνθρωποι που ξέρουν να σε κοι­

τάνε ίσια στα μάτια αξίζει να τους εμπιστευτείς κα ι θα τον ε­

μπιστευτούνε οι άνθρωποι της Allianz τον Θάνο για να αγωνι­
σθούν μαζί προς τις κορυφές ... Κύριε Μελακοπίδη , προχωρή­

στε δείχνοντας αγάπη στους ανθρώπους των πωλήσεων και 

θα δείτε ότι αυτοί θα σας φέρουν για την Allianz «τον ουρανό 
μετ' άστρα» ! Καλή επιτυχία! 

1 ΕΚΤΕΛΕΣΤΗΚΕ στις 14/9/2000 στη Κίνα με συνοπτικές 
διαδικασίες ο Τσεγκ Κεϊτζί, πρώην ανώτατος κυβερνητικός α­

ξιωματούχος , που είχε την κακή συνήθεια , όταν ήταν κυβερ­

νήτης της υποβαθμισμένης νοτιοδυτικής επαρχίας Κουαν­

γκτσί από το 1992 έως το 1998, να παίρνει χοντρές μίζες α­
πό δουλειές που τακτοποιούσε . Η τιμωρία του , καθ ' όλα βάρ­

βαρη και απαράδεκτη , έγινε στο πλαίσιο μεγάλης εκστρατεί­

ας της κινεζικής κυβέρνησης για την πάταξη της διαφθοράς . 

Σε ισόβια κάθειρξη καταδικάστηκε η ερωμένη του Τσεγκ, Λι 

Πιγκ, με την κατηγορία ότι τον βοηθούσε στην απόσπαση 

χρημάτων από φτωχούς ανθρώπους και στη μεταφορά μεγά­

λων ποσών από τις δωροδοκίες σε τράπεζες . Δυστυχώς δεν 

συμβαίνει πάντα και παντού αυτό. Μπορεί να πνίγονται στις 

τύψεις και τον φόβο κάποιοι αλλά η τιμωρία είναι κρυφή αν και 

οδυνηρή ... 
Υπάρχει και το «μηδένα προ του τέλους μακάριζε» που ισχύ­

ει γι ' αυτούς που νομίζουν ότι «την γλίτωσαν» και κάνουν 

τους μεγαλοπαράγοντες με ξένο χρήμα ... Προσοχή . 

1 Στην AIG GREECE ασφαλίστηκαν η Τράπεζα Πειραιώς , κα­
θώς και όλες οι συνδεδεμένες με αυτήν επιχειρήσεις , με τις 

καλύψεις 8ankers 81anket 8ond (888) & Electronic 
Computer Crime, Directors and Offecers Liability (D&O) και 
Financial lnstitutions Professional lndemnity (FIPI), μέσω 
του πρακτορείου 8. Μαρτέν , συνεργάτη του υποκαταστήμα­

τος Αθηνών. 

1 Τη νέα υπερπαραγωγή του Θ . Αγγελόπουλου «Το Λιβάδ ι 
που δακρύζει » ασφάλισε η AIG GREECE πολυκλαδικά με την 

ενεργό σύμπραξη του κ . Ν. Νορδή. 
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1 Το κομμάτι που παραθέτω το 
ξανάγραψα στο ΝΑΙ , αλλά αυτή 

τη φορά θα το ξαναβάλω α­

φιερωμένο σε κάποιον : στο 
πρωτότυπο και σε μετάφραση . 

Μην ψάχνετε ποιος είναι. Ίσως 

για άλλο λόγο να μας αφορά ό­
λους, πού ξέρεις ... 
«Ζηλούτε δε το χαρίσματα τα κρείπονα . 

Και έτι καθ' υπερβολήν οδόν υμίν δείκνυ­

μι. Εάν ταις γλώσσαις των ανθρώπων λα­

λώ και των αγγέλων, αγάπην δε μη έχω, 
γέγονα χαλκός ηχών ή κύμβαλον αλαλά-

ζοv. Και εάν έχω προφητείαv και ειδώ τα μυστήρια 

πάντα και πάσαν την γνώσιν, και εάν έχω πάσαν την πίστιv, ώστε ό­

ρη μεθιστάvειν, αγάπη δε μη έχω, ουδέν ειμι. Και εάν ψωμίσω πά­

ντα τα υπάρχοντά μου, και εάν παραδώ το σώμα μου ίνα καυθήσο­
μαι, αγάπην δε μη έχω, ουδέ ωφελούμαι. Η αγάπη μακροθυμεί, χρη­

στεύεται, η αγάπη ου {πλοί, η αγάπη ου περπερεύεται, ου φυσιού­
ται, ουκ ασχημονεί, ου {πτεί τα εαυτής, ου παροξύνεται, ου λογίζε­

ται το κακόν, ου χαίρει επί τη αδικία, συγχαίρει δε τη αληθεία · πά­

ντα στέγει, πάντα πιστεύει, πάντα ελπίζει, πάντα υπομένει. Η αγά­

πη ουδέποτε εκπίπτει. 

Να έχετε ζήλο για τα χαρ ίσματα τα ανώτερα. Και τώρα θα σας δείξω 

έναν υπέροχο δρόμο. Εάν μιλώ τις γλώσσες των ανθρώπων και των 

Αγγέλων, αλλά δεν έχω αγάπη, έγινα χαλκός που δίνει ήχους ή κύμ­

βαλο που βγάζει κρότους. Και εάν έχω χάρισμα προφητείας και γνω­

ρίζω όλα τα μυστήρια και όλη τη γνώση, και εάν έχω όλη την πίστη , ώ­

στε να μεταθέτω βουνά, αλλά δεν έχω αγάπη, δεν είμαι τίποτε . Και ε­
άν μοιράσω σε ελεημοσύνες όλη μου την περιουσία , και εάν παρα­
δώσω το σώμα μου για να καεί, αλλά δεν έχω αγάπη, καμία ωφέλεια 

δεν έχω. Η αγάπη δεν καυχάται, δεν είναι υπερήφανη , δεν κάνει α­

σχήμιες, δεν ζητά το συμφέρον της , δεν ερεθίζεται, δε λογαριάζει το 

κακό , δε χαίρει για την αδικία, αλλά συγχαίρει στην αλήθεια, όλα τα 

ανέχεται, όλα τα πιστεύει , ελπίζει για το καθετί, υπομένει το καθετί. 

Η αγάπη ποτέ δε θα παύσει να υπάρχει» (Α' Κορινθ . ιβ' -ιγ' 8) 

1 Το ποσοστό ασφαλίστρων της ελληνικής ασφ . αγοράς επί του Α­
ΕΠ το 1989 ήταν 1, 11 % με 120,4 δισ. παραγωγή και δέκα χρόνια με­
τά στο 2000 ήταν 2, 13% με 876,5 δισ. ασφάλιστρα . Τα κατά κεφαλή 

ασφάλιστρα ήταν το 1989 11 .942 δρχ. (66,78 ευρώ) και το 2000 
82.932 (243,38 ευρώ) . Ειδικότερα στον κλάδο ζωής το '89 ήταν 
4.814 δρχ . (26,92 ευρώ) και το 2000 42.581 (124,96 ευρώ) . Έχουμε 

δρόμο αρκετό μπροστά μας. 

1 Κύριοι συνδικαλιστές όλων των χρωμάτων και ιδιοτήτων, ΣΑΣ ΠΑ­
ΡΑΚΑΛΩ κάντε κάτι ώστε το υπουργείο να δώσει φορολογικά κίνητρα 

στον κλάδο ... Αντιγράψτε αυτό που έκαναν και άλλοι λαοί συνέταιροί 
μας και πείτε το στον κ. Πρωτόπαπα που έχει πολλούς λόγους να 

σας ακούσει ... Σας έχει ανάγκη , δεν τον έχετε εσείς τόσο πολύ .. . Αυ­
τός πιστεύει στον συνδικαλισμό και είναι ο μόνος που ξέρει τι λέμε 

και γράφουμε. 

1 Πολλά (προκλητικά) λεφτά παίρνουν μερικοί των κρατικών εται­
ριών και ως εργαζόμενοι και ως συνταξιούχοι και ως εφάπαξ φεύγο­

ντας από μια δουλειά με όχι ανάλογη προσφορά ... Και γκρινιάζουν και 

από πάνω ... Αλλά κοιμούνται οι συνάδελφοί τους του ιδιωτικού τομέα 

που τους ξεζουμίζουν , που προσφέρουν και που από τα λίγα προσφέ­

ρουν φορολογούμενοι αγρίως για τα εφάπαξ των σκανδαλωδώς ευ­

νοημένων ... Τουλάχιστον να έκαναν τη δουλειά τους σωστά . Το κακό 
παράγινε και σύντομα θα επανέλθουμε ... Επιτέλους , τέλος , που έλε­
γε κάποτε και ο Λαλιώτης για τη μαύρη δεξιά ... 

1 Η 27η Νοεμβρίου 2002 είναι η ημερομηνία λήξης υποβολής αιτήσεων για τις εθελοντικές παροχές του Αυστριακού Ταμείου Συμφιλίω­
σης για πρώην εργάτες δουλείας ή εργάτες καταναγκαστικής εργασίας του Ναζιστικού καθεστώτος στην επικράτεια της σημερινής Δημο­
κρατίας της Αυστρίας . Σύμφωνα με ανακοίνωση στις 21-12-2001 στον Τύπο του αυστριακού αυτού ταμείου (υπάρχει ανάλογα και το γερ-
μανικό ίδρυμα «Ανάμνηση, Υπευθυνότητα και Μέλλον») δικαίωμα παροχών έχουν:« ..... ....... ». 
Το να θυμούνται μερικοί λαοί χάριν συμφιλίωσης κάποια λάθη και εγκλήματα ώστε να πάμε με υπευθυνότητα στο μέλλον είναι καλό, το ε­
πικροτούμε και είναι θετική κ ίνηση. Θα θέλαμε όμως να μας απαντήσει η αυστριακή κυβέρνηση αν θυμάται και άλλες περιπτώσεις του πα­

ρελθόντος για τις οποίες θα ήθελε να εκφράσει τουλάχιστον συγγνώμη στους σημερινούς Έλληνες για την πολιτική που άσκησε εναντίον 
του ελληνικού αγώνος για ανεξαρτησία. Η Βιέννη ίσως θυμάται ακόμα για τη δίωξη Ελλήνων Αγωνιστών και για το αίμα που χύθηκε στο χώ­
μα της των ηρώων μας Ρήγα Φεραίου, Υψηλάντου κ.ά. Όταν επιθυμεί να αποζημιώσει εργάτες καταναγκαστικής εργασίας δεν θα επιθυ­
μούσε να αποζημιώσει μ' ένα συγγνώμη και όσους εθανατώθησαν , εκτός των άλλων, και για πολιτικούς λόγους όχι πολύ μακριά αλλά τόσο 
κοντά στη σύγχρονη ιστορία μας; Περιμένουμε απάντηση από την Αυστρία. Να ήταν αυτό που λέμε «τρομοκράτες» ή εθνικοί ήρωες; 

ΑΥΣΤΡΙΑΚΟ ΤΑΜΕΙΟ 

ΣΥΜΦΙΛΙΩΣΗΣ 

Παροχές γιο πρώην εργάτες δουλείας ή εργάτες κοτοvο­

γκοστικής εργοσίος του ναζιστικού καθεστώτος στην επικράτεια 

της σημερινής Αυστρίας 

Ε.Σ. 

Το Αυστριακό Ταμείο Συμφιλίωσης προβλέπει εθελοντικές παροχές για πρώην εργάτες δουλείας ή εργάτες κατανα­

γκαστικής εργασίας του ναζιστικού καθεστώτος στην επικράτεια της σημερινής Δημοκρατίας της Αυστρίας . 
Δικαίωμα παροχών έχουν: 

<<α} εργάτες καταναγκαστικής εργασίας 

Άτομα, τα οποία εξαναγκάστηκαν από το ναζιστικό καθεστώς να εργαστούν στην επικράτεια της σημερινής Αυστρίας στη βιομηχανία, 

την οικονομία, σε δημόσιες υπηρεσίες ή στη γεωργία. 

Άτομα , τα οποία εξαναγκάστηκαν από το ναζιστικό καθεστώς να εργαστούν στην επικράτεια της σημερινής Αυστρίας για πολιτικούς λό­

γους, για λόγους καταγωγής, θρησκείας, εθνικότητας, σεξουαλικού προσανατολισμού, εξαιτίας σωματικής ή πνευματικής αναπηρίας, με 

την κατηγορία της λεγόμενης αντικοινωνικής συμπεριφοράς ή σε σχέση με ιατρικά πειράματα. 

β) εργάτες δουλείας 

Δικαιούχοι είναι άτομα τα οποία εξαναγκάστηκαν να εργαστούν ως εργάτες δουλείας σε στρατόπεδα κράτησης, όμοια με τα στρατόπεδα συ­

γκέντρωσης στην επικράτεια της σημερινής Αυστρίας. Αυτά τα στρατόπεδα, όμοια με στρατόπεδα συγκέντρωσης, αφορούν κυρίως σε στρατό­

πεδα στην επικράτεια της σημερινής Αυστρίας στα οποία μεταφέρθηκαν Εβραίοι εργάτες δουλείας το 1944 και το 1945 από την Ουγγαρία και 
χρησιμοποιήθηκαν στην περιοχή της Βιέννης ή στη διάνοιξη των νοτιοανατολικών χαρακωμάτων. 

Δεν δικαιούνται παροχών οι πρώην φυλακισμένοι των στρατοπέδων συγκέντρωσης Μαουτχάουζεν και των γειτονικών στρατοπέδων του 

Νταχάου, παρ' όλο που αυτά βρίσκονται σε εδάφη της σημερινής Αυστρίας. Αυτά τα άτομα δικαιούνται παροχών από το γερμανικό ίδρυ­

μα "Ανάμνηση, Υπευθυνότητα και Μέλλον". 

Παιδιά, τα οποία εκτοπίστηκαν με τους γονείς τους ή με έναν εξ αυτών και παιδιά τα οποία γεννήθηκαν στη διάρκεια καταναγκαστι­

κής εργασίας της μητέρας τους, έχουν επίσης δικαίωμα παροχών. 

Εάν ο δικαιούχος απεβίωσε στις 15 Φεβρουαρίου 2000 και μετά, τότε τη θέση του παίρνουν οι κληρονόμοι σύμφωνα με το ε-
κάστοτε εθνικό δίκαιο». 

Η ημερομηνία λήξης υποβολής αιτήσεων είναι η 27ης Νοεμβρίου 2002. 
Αυστριακό Ταμείο Συμφιλίωσης 

Osterreichischer Versohnugsfonds 
Postflach 44 
Α-1011 Wien 

Τηλ.: 0043-1-5136016 
Φαξ: 0043-1-513601615 

http:/www.versoehnungsfonds.at 
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1 Η οικονομική ευρωστία είναι η πρώτη οποροίτη­
τη προϋπόθεση γιο μια υγιή ασφαλιστική επιχείρη­

ση. Ήδη η Ε . Ε. έχει δρομολογήσει προτάσεις Οδη­

γιών για αυξήσεις των ισχυόντων κατωτάτων ο­

ρίων Εγγυητικού Κεφαλαίου και Περιθωρίου Φε­

ρεγγυότητας των ασφαλιστικών επιχειρήσεων. 

Για τη χώρα μας, είναι σκόπιμο να αυξηθούν , το 

συντομότερο, το κατώτατο όριο ιδίων κεφαλαίων 

των νεοϊδρυομένων ασφαλιστικών επιχειρήσεων. 

Με βάση τις προαναφερόμενες προτάσεις οδηγιών 

θα πρέπει νο προβλεφθούν ως κατώτερο όρια για 

τη σύσταση ασφαλιστικής επιχείρησης: 

- το ποσόν των 3 εκατ. ευρώ για τον Κλάδο Ζωής 
και Αστικής Ευθύνης Αυτοκινήτου. 

- το ποσόν των 2 εκατ. ευρώ για τους λοιπούς 
κλάδους. 

1 Πάνω από 1 
δισ. νέα παρα­

γωγή έκανε και 

φέτος η Σοφία 

Ρατσιάτου της 

ΝΝ. Δέκα χρό­

νια πριν , ο εκ­

δότης του ΝΑΙ 

είχε (( δει» την 

(( αύρα» της Σο­

φίας , που είναι 

γέννημα-θρέμ­

μα της ΝΝ , 

στην οποία μπή­

κε στις 1 Ο Νο­
εμβρίου το 

1984, στη Σχολή Βαμβουνάκη, Μαιάνδρου 19 στο 
Ιλίσια . - ((Θο ' θελα κι εγώ πολύ να προσφέρω συν 

ένα στην ασφ. αγορά», δήλωνε τότε στον εκδότη 

του ΝΑΙ. Σίγουρα ούτε αυτή ούτε ο εκδότης αυτό 

το συν ένα δεν το εννοούσαν και σε δισεκατομμύ­

ρια. Και ευτυχώς έκαναν λάθος επειδή η Σοφία, 

που σπούδασε κοινωνιολογία στην Πάντειο Σχολή 

Πολιτικών Επιστημών , εννοούσε πολλά μαζί που 

κάνουν αυτή τη διαφορά του ((και κάτι παραπάνω» 

από αυτό τα συνηθισμένα που κάνουν οι άλλοι ... 
«Ποια είναι τα δυνατό σημεία της ΝΝ; » και η απά­

ντηση: ((Η διοίκηση της εταιρίας είναι κοντό στο 

συνεργάτη, δίνει άμεση λύση οιουδήποτε προβλή­

ματος . Υποστήριξη. Δουλεύοντας στη ΝΝ αισθάνε­

σαι ασφόλειο. Το στελέχη των κεντρικών πόντο 

πρόθυμα , ενημερωμένα και με διάθεση για διαρκή 

βελτίωση. Και το μεγάλο ατού της ΝΝ , οι ασφαλι­

στές! Μοναδικοί! Ξεχωριστοί! » . Οι ασφάλεις της 

φάνηκαν βουνό στο ξεκίνημα αλλά το κατέκτησε. 

Ήταν γεννημένη γιο την κορυφή! 
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1 Στα τέλη της δεκαετίας του 1960 ήμουν φοιτητής 
στην Αθήνα και εκείνη την εποχή γνώρισα πολλούς 
φίλους Κυπρίους που μ ' έκαναν ν ' αγαπήσω πιο 
πολύ και την Κύπρο και την Ελλάδα. Ένας α-
πό αυτούς τους ξεχωριστούς και αγαπημέ­
νους ήταν ο Μιχάλης Ζένιου από τους 
Τρούλλους Λάρνακας . Τρέμει το χέρι 
μου και δάκρυα μού ' ρχονται στα μάτια 
καθώς προσπαθώ να γράψω για ένα 
τόσο μεγάλο άνθρωπο , τον Μιχάλη Ζέ­
νιου , που στις σκληρές μέρες του Απί-
λα στα 197 4 έπεσε ηρωικά μαχόμενος 
υπέρ πατρίδος την παραμονή της Πα­

ναγίας στις 14 Αυγούστου 197 4. Έμα-
θα πως ενώ μπορούσε να οπισθοχωρή­
σει φεύγοντας και να γλιτώσει τη ζωή 
του , αυτός παρέμεινε πολεμώντας να κα­
θυστερήσει τους εισβολείς Τούρκους για να 
γλιτώσουν οι άνθρωποί του που ως έφεδρος 
Ανθυπολοχαγός διοικούσε . Οι άλλοι σώθηκαν, 
αυτός όχι. Αρχές του 2002 διάβασα στο ορθόδοξο 
περιοδικό φοιτητών και επιστημόνων «Η ΔΡΑΣΙΣ ΜΑΣ» 
ότι ύστερα από 27 ολόκληρα χρόνια μετά τον Απίλα στην Κύ-
προ , αναγνωρίσθηκαν τα οστά του Μιχάλη Ζένιου , του ηρωικού ανθυπολοχαγού και 
την 27η Οκτωβρίου 2001 στον ιερό ναό Παναγίας Παλουριώτισσας στη Λευκωσία ε­
ψάλη η νεκρώσιμη ακολουθία που δεν έγινε το '7 4 λόγω των γεγονότων . Παρόντες 
ήταν συγγενείς και φίλοι, η ηγεσία της Εθνικής Φρουράς , η ηγεσία της Εκκλησίας 
διά του προκαθημένου και πολλών ιεραρχών και κληρικών , η κυπριακή κυβέρνηση 

διά του υπουργού Εξωτερικών, συμμαθητές του απ' το Παγκύπριο Γυμνάσιο και συ­
νεργάτες από το ιεραποστολικό του έργο . Ο Μιχάλης Ζέvιου απέδειξε εμπράκτως 
ότι οι ΗΡΩΕΣ δεν τελείωσαν και ότι δίπλα στη γραμμή των «σβηστών ΚΕΡΙΩΝ» αυ­
τών που φεύγουν και σβήνουν ως μηδέν κάμνοντες , υπάρχει και η μεγάλη σειρά 
«φάρων και κεριών» που λάμπουν ακατάπαυστα στο σκοτάδι μας . Οι τηλεοράσεις 
της τηλετύφλας και τα ΜΜΕ του Big Brother και Bar δεν έδειξαν τίποτα από αυτούς 
τους ήρωες , αφού οι λυχνίες τους είναι «καμένες» ... Δεν αναγνωρίζουν αυτή την 
Ελλάδα, των αγίων και ηρώων οι «σύγχρονοι Απίλες πολιτισμού» του Antenna, του 
Mega, του Tempo και Alter και Σία που κακώς βρωμίζουν τον ουρανό μας παίρνοντας 
μερίδιο χρημάτων από τον ελληνικό λαό με ψεύτικα κόλπα δήθεν τηλεθέασης αμφί­
βολων μετρήσεων διαπλοκής . 
Όμως είναι ψεύτικη αυτή η εικόνα . Ο λαός μας δεν τα θέλει αυτά , θέλει ήρωες α­
γνούς , ξέρει vα τιμά , ξέρει και πιστεύει σε αρχές και ιδανικά και περιμένει κάποτε 
vα «ξεβρωμίσει» ο τόπος από αυτή τη σαπίλα και εμετίλα της «τραβεστί» υποκουλ­

τούρας των καναλιών που προσπαθούν vα γκρεμίσουν ό ,τι ιερό και όσιο έχει αυτός 
ο τόπος ... Αισιοδοξείτε αδέλφια , ήρωες σαν τον Μιχάλη Ζέvιου θα τους χαλάνε συ­

νέχεια τα σχέδια με την άγια ηρωική μορφή τους δείχνοντας τι είναι αληθινό και ω­
ραίο. Οι αετοί θα πετάνε πάνω στους καθαρούς ουρανούς . Δεν πάει χαμένο το αίμα 
της θυσίας αυτών που επιτελούν το ύψιστο χρέος τους με το πιο ακριβό τίμημα , τη 
ζωή τους . Αιωνία σου η μνήμη Μιχάλη . Νοερά αφήνω ένα λουλούδι στον τάφο σου , 
την ενθύμηση εκείνης της βραδιάς στο 1968-69 που βρήκαμε έναν κοινό φίλο συμ­
φοιτητή γεμάτο προβλήματα και όταν χωρίσαμε μου 'πες vα πέσουμε στα γόνατα και 
vα προσευχηθούμε στο θεό vα του πάνε όλα καλά. Δεν ε ίχαμε λεφτά , δεν μπορού­
σαμε ν ' αλλάξουμε εμείς κάτι , είχαμε όμως φίλο μας τον Χριστό και εκείνος μπορού­
σε να βοηθήσει τον συνάνθρωπό μας .. . Ναι, τέτοια πίστη είχαμε ... Α, ρε Μιχάλη ... τι 
ψυχή που είχες και ομόρφυvες τον κόσμο μας . Αχ ρε Μιχάλη , vα ' ξερες πόσοι θέ­
λουν να σου μοιάσουν ... 

1 Κοιτάζοντας τα προγράμματα της τηλεόρασης και 
νιώθοντας αυτή την απογοήτευση vo μη βρίσκεις κάτι 
να δεις μέσα σ' αυτή την πληθώρα των καναλιών της 

μονοτονίας και παρακμής, έκλεισα το κουμπί και σκε­
πτόμουν πόσο αισιόδοξο είναι αυτό. Δηλαδή ; Να η ίδια 

η TV βρήκε τρόπο να εκδικηθεί. Τους βαρεθήκαμε και 
περάσαμε να μην τους βλέπουμε «ολόκληρους» στα 

θέματά τους κάνοντας συνέχεια «ζάπινγκ», Ψάχνο­

ντας κανάλια... Μέχρι να γυρίσεις έχει τελειώσει η 

(( βλακεία» που έδειχνε και ξεκίνησε νέα ((βαρεμάρα» 

κι άντε πάλι απ' την αρχή ... Πρώτη φάση. Στη δεύτερη 
φάση κλείνεις το κουμπί και πας για κάτι άλλο ... μουσι­
κή , βόλτα, εφημερίδα ή ... δορυφορική τηλεόραση ... 
Γιατί τι νόημα έχει να βλέπεις όλο αυτά το (( μεταξύ 

μας» και τις «ενέσεις» πρωταγωνιστών διαφόρων εκ­

πομπών του ίδιου καναλιού ... Τόσο πολύ στέρεψαν που 
δεν βρίσκουν άνθρωπο ... Τα γράφω αυτά επειδή στον 
ασφαλιστικό χώρο και συγκεκριμένα στα συνέδριο α­

σφαλιστικών εταιριών αυτό «το μεταξύ μας» κυριαρ­

χεί, με αποτέλεσμα νο βαριούνται όλοι και να βγαίνουν 

γιο ... τσιγάρο , παρά τις προσπάθειες κάποιων να μαζέ­

ψουν τους ,,πολλούς» που βγήκαν έξω να μπουν μέσα , 

να ακούσουν σοφίες των ιδίων και ίδιων για το ίδιο και 

το ίδιο ... Αλλαγή επιτέλους ... Ανοιχθείτε προς το έξω, 

ακούστε και κότι διαφορετικό, ακούστε και κάτι άλ­

λο ... Βάλτε και κάποιο διαφορετικό οπτικοακουστικό ... 
Αφήστε και τον Πύρρο Δήμο ήσυχο που τον ξετινάξα­
τε ... Μη γίνεστε σαν το κανάλια που μια βδομάδα μας 
«πρήζουν» με το «προσεχώς» που τίποτα δεν λέει. .. 

1 Από μόνες τους οι εταιρίες ψάχνουν τρόπους να αλ­
λάξουν κίνητρα , προμήθειες , συμβάσεις , bonus κ .λπ . 

Καμιά φορά για τα μάτια καλούν και κάποιους που δεν 

έχουν δικαίωμα να δεσμεύουν με τις προτάσεις τους 

συναδέλφους τους .. . Δυστυχώς η αλυσίδα σιγά - σιγά 
σπάει. .. εταιρίες - ασφαλιστές - πελάτες είναι μια αλυ­

σίδα που θέλει προσοχή και δεν βλέπουμε πολλούς 

προσεκτικούς ... Και πιο δυστυχώς οι σύλλογοι (άραγε 
μερικοί υπάρχουν για να σπαταλάνε το προϊόν των συν­

δρομών των μελών τους ;) δεν βρήκαν ακόμα το ρόλο 

τους . Είναι ακόμα στα «σύννεφα» ... Ο ΠΣΑΣ βλέπει μεί­
ωση προμηθειών. Οι συντονιστές διά του προέδρου 
τους δεν βλέπουν να έγινε καμία συρρίκνωση ! Οι Σύλ­
λογοι πρακτόρων είναι σε σύγχυση για πολλά και οι με­

σίτες δέχονται ότι έγιναν μειώσεις και ότι δεν πάει άλ­

λο ... Προτείναμε να ενωθούν κάποτε επειδή όλοι είναι 
διαμεσολαβούντες , αλλά .. . 

1 Δεν ξέρω γιατί οι Έλληνες λέ­
νε ότι ο Τάδε «θα κατέβει» στην 

πολιτική για βουλευτής : Μάλλον 

έχει δίκιο ο σοφός αυτός λαός 

να λέει ότι όσοι μπαίνουν στην 

πολιτική «κατεβα ίνουν» όπως ε ί ­

ναι τα πολιτικά πράγματα σήμε­

ρα . Είναι σ ίγουρο ότι ο όρος « κα­

τεβαίνω » ταιριάζει σ ' αυτούς που 

κατεβαίνουν απ ' τον εαυτό τους , 

και σκύβουν στην υπηρεσία των 

άλλων . Μαθα ίνω πως και ο αγα­

πητός Σωτήρης Τζούμας , επιτυ­

χημένος επικοινωνιολόγος και ο 

άνθρωπος Δημοσίων Σχέσεων 

που συνέβαλε τα μέγιστα στο με-

γάλωμα της INTERAMERICAN, κατεβαίνει στην πολιτική με τη Νέα Δημοκρα­
τία. Έχει όλα τα προσόντα και την ικανότητα να είναι χρήσιμος στα κοινά . Το 

απέδειξε η διαχε ίριση του ονόματος INTERAMERICAN και η υπεραξία που 

του πρόσθεσε σε ό , τι αυτή η λέξη σημαίνει ως εταιρία και ως ταύτιση με το 

δημιουργό της . 

Ο Σωτήρης Τζούμας έχει ΠΑΙΔΕΙΑ , γνώσεις , εμπειρία και την αρετή της διακρι­

τικότητας που μπορούν κάποιον που «κατεβαίνει» στην πολιτική να τον « ανε­

βάσουν» λίγο ψηλότερα μέσω της προσφοράς και της υπηρεσίας των άλλων . 

Του ευχόμαστε να πάνε όλα καλά . Στη χειρότερη περίπτωση ελπίζουμε ότι σε 

σχέση με άλλους πολιτικούς «ίσως βλάψει τον τόπο ολιγότερο » όπως έλεγε 

και ο Καβάφης για κάποιους πολιτικούς .. . 

1 Σε φάση ανάπτυξης βρίσκεται η συνεργασία της ΑΙG GREECE με την ΕΛ­
ΛΗΝΙΚΗ Τράπεζα (Κύπρου). 

Οι διευθύνσεις των δύο Συγκροτημάτων μελετούν και θα υποβάλουν μέσα στον 

Απρ ίλιο ένα σχέδιο δράσης για την προώθηση της συνεργασίας αυτής με κα­

τάλληλη στελέχωση της θυγατρικής ασφαλειομεσιτικής εταιρίας της Τράπεζας 

με ουσιαστική σύμπραξη της ALICO AIG Life. 

1 Ευχαριστούμε την καλή εφημερίδα Η ΓΝΩΜΗ ΤΗΣ ΧΙΟΥ που την Πέμπτη 7 
Μαρτίου 2002 είχε πάνω από το μισό χώρο της στήλης της ΓΝΩΜΟΤΥΠΟΣ α­
φιερωμένα στο αφιέρωμα του περασμένου μας ΝΑΙ για τη ΧΙΟ. Μας δίνει ώθη­

ση να συνεχίσουμε σε παρουσίαση και άλλων περιοχών της Ελλάδος μας όπως 

κάναμε και στο παρελθόν ... 
Ευχαριστούμε και τον κ . Γιάννη Πολίτη της Allianz που μας το έστειλε . 

1 Στις χώρες - μέλη της CEA στο 2000 δραστηριοποιήθηκαν 5.384 ασφαλιστι­
κές επιχειρήσεις και στην Ευρωπαϊκή Ένωση 4.786. Οι εργαζόμενοι υπάλληλοι 
ήταν 1.056.727 στην CEA και 891 .043 από αυτούς στην Ευρωπαϊκή Ένωση . 

Στην Ελλάδα είχαμε το 2000 11 Ο εταιρίες με 9.500 απασχολούμενους. Σαν πο­
σοστό οι ελληνικές εταιρ ίες μέσα στην Ευρωπαϊκή Ένωση αποτελούν το 2,3% 
και οι υπάλληλοι το 1,07%. Τα ασφάλιστρα κλάδου Ζωής της Ελλάδος αποτε­

λούν το 0,28% της Ευρωπαϊκής Ένωσης και των κλάδων ζημιών το 0,47% της 
Ε.Ε . Αχ , αυτοί οι αριθμο ί πόσο σκληροί είναι για κάποιους που «κοκορεύονται» 

ότι κάτι είναι. .. ! 

1 Στην Ευρωπαϊκή Ασφαλιστική Αγορά η παραγωγή ασφαλίστρων Ζωής ξεπερ­
νά το 50% της συνολικής παραγωγής Ασφαλίσεων (από 48,7% το 1992 έφθασε 
στο 64,1% το 2000) . 

1 Στις πρόσφατες χιονοπτώσεις , αρχές του έτους , η ΟΔΙΚΗ βοήθεια 
INTERAMERICAN εξυπηρέτησε 13.284 πελάτες μόνο στο νομό Απικής σ' ένα 

3ήμερο . Πόσοι μπορούν να δώσουν τέτοια στοιχεία ; 
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1 Με το κλείσιμο του 2001 έκλεισε και μια εποχή που οι ασφάλειες 
έρχονταν με αυτοσχεδιασμούς , παρεούλες , συναισθηματικές προα­

γωγές , με φιλαράκια που ξεκίνησαν μαζί και διάφορα παρεΤστικα . Κα­

θώς προσπαθώ να αναλύσω τι έγινε και τι θα γίνει , θυμάμαι αυτά τα 

νέα παιδιά που μπήκαν στον κλάδο κάπου εκεί στις δεκαετίες του 

'60 και '70 κι έφεραν το επάνω κάτω με έξοδο στα γραφεία και τα 

σπίτια των πελατών , με πολυτελή ταξίδια και συνέδρια που κανείς 

δεν ήξερε αν ήταν σεμινάρια ή εκπαίδευση ή τουρισμός ή απολογι­

σμός ή προγραμματισμός ή ντοπάρισμα ή όλα μαζί! Η εποχή ε ίχε κάτι 

το νεανικό που έχουν οι σχολικές παρέες στις πενταήμερες εκδρο­

μές . Ο Δημ. Κοντομηνάς μπήκε στις ασφάλειες στα 23 του χρόνια , ο 

Δούνιας Παλαιολόγος στα 20, ο Π . Ψωμιάδης στα 28, ο Τριαντάφυλ­
λος Λυσιμάχου στα 28, ο Φ . Μπράβος στα 15 του , ο Γ . Κωτσάλος στα 

23, ο Κώστας Μπερτσιάς στα 22, ο Θάνος Μελακοπίδης στα 19, ο 
Γιάννης Λαπάτας στα 22, η Μαργαρίτα Αντωνάκη στα 25, ο Νίκος 
Σταματόπουλος στα 20, ο Τάκης Καραλής στα 28, ο Γαβριήλ Αντω­
νιάδης στα 21 του , ο Νίκος Καμβουνιάκης στα 23, ο Γιάγκος Πανα­
γιωτόπουλος στα 22, ο Άρης Ζανής στα 28, ο Σωτήρης Ταγκόπουλος 
στα 28, ο Γ . Στράφτης στα 28, ο Π . Γκρέτσικας στα 24, ο Δ . Δημάκης 

στα 27, ο Βαγ. Σπύρου στα 25, ο Π. Λιβάς στα 26, ο Α. Κατσαράς στα 
23, ο Γ . Κλόγκας στα 22, ο Γιάννης Κοσμέας στα 23, ο Γ . Καπουρά­

νης στα 33, ο Απέργης Δομένικος στα 22, ο Χρ . Γεωργακόπουλος 

στα 30, ο Γ. Γρίβας στα 29, ο Τόσος Κασκαρέλης στα 28, ο Δ . Κελε­

σίδης στα 27, ο Λάμπρου ο Κώστας στα 23, ο Δημ. Ρουχωτάς στα 18, 
ο Μ . Ανδρόνικος στα 29, ο Γιώργος Ψαρράς στα 19, ο Τάκης Αμπα­
τζίδης στα 23, ο Κώστας Λουλουδάκης στα 30, ο Γιάν . Μακρυμίχαλος 

στα 25, ο Φ . Μωράκης στα 28, ο Ν . Νιργιαννάκης στα 16, ο Ανδρ . Πα­

παδάτος ο Γ. Πριγκόπουλος στα 28, ο Β . Τερζιόγλου , η Μαρία Παπα­

δοπούλου στα 25, ο Παπακωνσταντίνου Θεωνάς στα 22, ο Γιάννης ο 
Περιστέρης στα 25, ο Ν. Πλακίδης στα 19, ο Αλεξ. Ραφαηλίδης στα 
20, ο Ρόγαρης Παναγ. από τα 24, στα 25, ο Γιώργος Τζανής στα 18, 
ο Τ. Τερνέρ από τα 26, ο Κώστας Τσίρος από τα 18, ο Χατζηιωσήφ α­
πό τα 25, ο Ανδρ. Χουρδάκης από τα 18. 
Τα ασφαλιστικά δρώμενα άλλαξαν σήμερα , νέοι κανόνες παιχνιδιού 

μπαίνουν , οι νεαροί άλλαξαν , γέρασαν , πάχυναν , κουράστηκαν, μερι­

κοί έγιναν αγνώριστοι και εκείνο το «παιδιάστικο» έγινε γεροντίστι­

κο , σοβαρό , βαρύ σαν το χρώμα των κουστουμιών που φοράνε στις ε­

π ίσημες εκδηλώσεις και που τους δυσκολεύει ... Πολλοί απέκτησαν 
παραπάνω χρήματα αλλά κακά τα ψέματα θα τα έδιναν όλα να γυρί­

σουν πίσω στα νιάτα ... Καθώς σκεφτόμουνα αυτά και τις νέες «καρα­
μέλες» περί αλλαγής και περικοπής εξόδων και σχέσεων παραγω­

γής-κόστους ένας συμμαθητής μου , ο Γιώργος Νταρίλης , από το Γυ­

μνάσιο στο Αγρίνιο που πήγαινα '60- '66, μου ' δωσε μια φωτογραφία 

από εκδήλωση το 1996 όπου ξαναβρέθηκαν οι συμμαθητές μου .. . 
Συγχωρέστε με που θα βάλω αυτή τη φωτογραφία , είναι οι συμμαθη­

τές μου , όχι παιδιά αλλά μεγαλωμένοι . Είναι σαν τους φίλους ασφαλι­

στές συναδέλφους που ήταν μικροί και μεγάλωσαν. Ας μη βάλω φω­

τογραφίες τότε και τώρα των φίλων μου από την ασφαλιστική αγορά . 

Ίσως μελαγχολήσουν μερικοί. Θα βάλω αυτή των συμμαθητών μου , 

που έπαιζα μαζί τους ή χτυποκαρδούσα στα διαγωνίσματα και τώρα 

μερικούς δεν τους αναγνωρίζω καν . Για εκείνους και τους τωρινούς 

φίλους που μεγαλώσαμε μαζί αφιερώνω το τραγούδι του Μιχάλη Σου­

γιούλ, σε στίχους Χρ . Γιαννακόπουλου Αλέκου Σακελλάριου , « Βρε 

πώς μπατιρίσαμε». Τους αγαπώ όλους και τώρα πιο πολύ . 

« Βρε πώς μπατιρίσαμε , που σαρανταρίσαμε! 

Τι γοργά περνούν τα χρόνια μήτε που καλά το ξέρεις 

πάει έσπασε ο Γρηγόρης , να τος σπάει και ο Λευτέρης 

κι ο Βασίλης , ρε μαράζι , τηνε βγάζει - δεν την βγάζει! 
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Βρε πώς μπατιρίσαμε 

που σαρανταρίσαμε 

στο νεφρό του ο Νικολά­

κης οικοδόμησε μια πέ­

τρα 

ο Ηλίας έχει στρώσει μια 

φαλάκρα τρία μέτρα 

κι ο αφράτος ο Σωτήρης έ­

χει φέξει σαν μπατίρης! 

Βρε πώς μπατιρίσαμε που 

σαρανταρίσαμε~ 

Ο Κωστάκης πήρε σπίτι , Γερμανίδα νοσοκόμα , 

ο Γιωργάκης ο τσαχπίνης κλείστηκε στη γηροκόμα 

κι ο σπαθάτος ο Ανδρέας έγινε ένα μάτσο κρέαςι 

Βρε πώς μπατιρίσαμε , που σαρανταρίσαμε! 

Του Γιαννάκη τα δυο μάτια κρεμάσανε σακούλες 

ο Μιχάλης είναι τίγκα με κοιλάρες και προγούλες 

κι έτσι στο παλιό μας στέκι , μόνο ο Χρήστος καλοστέκει! » . 

1 Το ζεύγος Γιαννιώτη ήταν άψογοι οικοδεσπότες στο πρό­
σφατο συνέδριο Ομίλου ΙΝΤΕRΣΑΛΟΝΙΚΑ στην Θεσ/νίκη όπου 

όχι μόνο φιλοξένησαν τον εκδότη του ΝΑΙ αλλά και φρόντισαν 
να μεταφερθεί με ελικόπτερο 

ΙΝΤΕRΣΑΛΟΝΙΚΑ από την Αθήνα. 

Ήταν και η μοναδική δημοσιο­

γραφική παρουσία από την Αθήνα 

του κ . Ε . Σπύρου που σε 
άλλες στήλες γράφει για 

το τι έγινε εκεί. Το ζεύγος 

Γιαννιώτη , ελληνικό και 

παραδοσιακό , κατάφερε 

να συμπεριφέρεται προς 
όλους με την αίσθηση ότι 

καλούσαν έναν - έναν σαν 
στο σπίτι τους και όχι σε 
μια επαγγελματική συνά­

ντηση. .. Να τους έχει ο 
Θεός καλά ... 

,, ΔΕ Σ ΜΕ Υ Σ Η 
ΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΙΚΉ 

ΣΤΗΝ 
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1 ____ η τ11ω 
ιση για τη 

Από τον Ευρωπαϊκό Οργανισμό yια τη Διοίκηση της Ποιότητας (EFQM) . 

Η μεγάλη τιμητική διάκριση επιβεβαιώνει ότι η METROLIFE-EMΠOPIKH ανταποκρίθηκε με επιτυχία σε προγράμματα του 

Ευρωπαϊκού Οργανισμού για τη Διοίκηση της Πο ι ότητας (EFQM) , προσανατολισμένα σε θέματα προσωπικού και πελατών . 

Οι δύο αυτο ί παράγοντες αποτελούν τα σημαντικότερα σημεία ανάπτυξης και 

προόδου ενός οργανισμού με επίκεντρο τον Άνθρωπο. Η ανώτατη αυτή διάκριση 

αποτελε ί για την Εταιρία μας μια ακόμη δέσμευση για συνεχή βελτ ίωση τόσο των 

υπηρεσιών μας όσο και του εργασιακού μας περιβάλλοντος. 
ΕΤΑΙΡΙΑ ΤΟΥ ΟΜΙΛΟΥ ΤΗΣ ΕΜΠΟΡΙΚΗΣ ΤΡΑΠΕΖΑΣ 1 

t5ώ ποu vιώ8εις οιγοupια 
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Το δίκτυο είvοι 
n npώτn ypoμμq μόχnς νιο μιο οοΦολιστικιί 
Συνέντευξη στον ΛΑΜΠΡΟ ΚΑΡΑΓΕΩΡΓΟ 

Αθόρυβα αλλά σταθερά και παρά τις αντίξοες συνθήκες που επικρατούν στο 

ευρύτερο οικονομικό περιβάλλον, ο Κώστας Φιλίππου, με την αποφασιστική 

συμβολή της Εθνικής Τράπεζας και ιδιαίτερα του υποδιοικητή της και προέ­

δρου της εταιρίας κ. Θ. Πανταλάκη, οδηγεί από τη θέση του γενικού διευθυ­

ντή, την Εθνική Ασφαλιστική, σε δρόμους ανάπτυξης και παγίωσης της 

ηγετικής της θέσης στην ελληνική ασφαλιστική αγορά. Ψύχραιμος, υπομονε­

τικός και νηφάλιος, ιδιότητες που συστήνει να αποκτήσουν και οι ασφαλι­

στές, ο κ. Φιλίππου, σε συνέντευξή του στο <<Ασφαλιστικό ΝΑΙ», λίγες ώρες 

μετά την ολοκλήρωση των συνεδρίων της μεγαλύτερης ασφαλιστικής εταιρεί­

ας της χώρας, τονίζει ότι στην παρούσα περίοδο το λόγο έχει ο ασφαλιστής 

και γενικότερα το δίκτυο πωλήσεων, το οποίο αποτελεί, όπως χαρακτηριστι­

κά υπογραμμίζει, την πρώτη και τελευταία γραμμή μάχης μίας ασφαλιστι­

κής εταιρείας. Η Εθνική Ασφαλιστικής μπορεί να έκλεισε με μείωση κερ-

δών, λόγω της χρηματιστηριακής συγκυρίας, ωστόσο κατάφερε να βελ­

τιώσει τα τεχνικά της αποτελέσματα, γεγονός που της επιτρέπει να βλέπει 

με μεγαλύτερη αισιοδοξία το 2002, το οποίο θα εξακολουθεί να είναι μία 

δύσκολη χρονιά, όπως εκτιμά ο κ. Φιλίππου. Σε κάθε περίπτωση ο γενικός 

διευθυντής της εταιρίας αισθάνεται ότι η Εθνική Ασφαλιστική κινείται στη 

σωστή κατεύθυνση, κάτι που αποτυπώθηκε και στην αναβάθμισή της από 

τη διεθνή εταιρία αξιολόγησης Standard & Poors. Για το παρόν και το 

μέλλον της Εθνικής Ασφαλιστικής μιλά στο ,,Ασφαλιστικό ΝΑΙ» ο κ. 

Κώστας Φιλίππου στη συνέντευξη που ακολουθεί: 

ΝΑΙ: Κύριε Φιλίππου, τα τελευταία χρόνια η 
Εθνική Ασφαλιστική διατηρεί τα πρωτεία 

στην ελληνική ασφαλιστική αγορά. Ποιες εί­

ναι οι βασικές προϋποθέσεις που πρέπει να 

ισχύουν σε μία εταιρία για να διατηρείται πό­

ντο στην κορυφή; Και ακόμη ποιος είναι ο δι­

κός σος απολογισμός για το έργο που κάνατε 

από την ανάληψη των καθηκόντων σας; 

Κ.Φ.: Οι μεγάλες και υπεραιωνόβιες εταιρίες 

είναι αλήθεια ότι σπανίζουν στην Ελλάδα σε 

σύγκριση με τον λοιπό δυτικό κόσμο . Συνή­

θως στη χώρα μας η πλειοψηφία τους συνα­

ντάται στον τραπεζικό χώρο . Η ασφαλιστική 

εταιρ ία όμως είναι μια οντότητα που από τη 

φύση των παρεχομένων υπηρεσιών 

της πρέπει να παρέχει μακροχρόνια 

εγγύηση στον καταναλωτή , αφού 

αναλαμβάνει να καλύψει όχι μό-

νον τρέχουσες αλλά και σε βά­

θος χρόνου ανώτερες κοι­

νωνικές ανάγκες του. Πι­

στεύω ότι το μυστικό αυτής 

της μακροζωίας , όχι μόνον 

της Εθνικής αλλά και όλων 

των μεγάλων εταιριών , έ­

γκειται στη στρατηγική 

που ακολουθούν με συ­

νέπεια και επιμονή . 

Φρονώ ότι στον αιώνα που ανέτειλε οι άξονες 

της εταιρικής επιτυχίας που θα πρέπει να α­

κολουθηθούν συμποσούνται σε δύο στρατηγι­

κές . Στην κατάκτηση της πρωτοπορίας κό­

στους και στη διαφοροποίηση του ασφαλιστι­

κού προϊόντος ι'yκαι του τρόπου παροχής , α­

πό τον λοιπό ανταγωνισμό . Η Εθνική ιστορικά 

ακολουθεί και τις δύο αυτές προσεγγίσεις. 

Άλλοτε πιο εντατικά , άλλοτε πιο «χαλαρά», 

πάντα όμως με συνέπεια. Από την ημέρα που 

ανέλαβα τη θέση του γενικού διευθυντή της 

παλαιότερης και μεγαλύτερης ασφαλιστικής 

εταιρίας της χώρας δεν σας κρύβω ότι δεν α­

φίσταμαι της παγιωμένης μας στρατηγικής . Η 



έμφαση από πλευράς μου δόθηκε στην εξυ­

γίανση και βελτιστοποίηση των μεγεθών του 

ισολογισμού μας . Στη μείωση του λειτουργι­

κού κόστους με σκοπό την παγίωση της πρω­

τοπορίας μας και τη βελτίωση της ανταγωνι­

στικής μας θέσης που συνεπάγονται και ανα­

βάθμιση της κερδοφορίας μας. Στην ποσοτική 

και ποιοτική βελτίωση του οργανικού αποτε­

λέσματος . Στον εκσυγχρονισμό και την επα­

νατιμολόγηση των παραδοσιακών προϊόντων 

μας . Δεν θα πρέπει να θεωρείται τυχαία η α­

ναβάθμισή μας το 2001, σε παγκόσμιο επίπε­
δ , 

ρί 

ή 

λ 

ρ_ρστό στις δύο ολες 1ιt1νθ , κε π υ 
επι pαpι~v :rην περίοδό αυτή ηy oyopά π 

Οο ουμ'pόyλεύοτε τους σlpαλι έ ; Σε ποιο 
προϊό και σε πο ς αyορές pρίσκετοι η οδός 

της επιτυχίας σήμερα; 

Κ. Φ.: Εκείνο που θα συμβούλευα όλους στον 

κλάδο είναι να είναι ψ(ιχραιμοι, υπομονετικοί, 

νηφάλιοι και άκρως «δεΟVΙολογικοί» απένα­

ντι στον πελάτη. Εμείς εδώ στην Εθνική με τα 

χρόνια που κουβαλάει η εταιρία έχουμε μάθει 

να μην υποκύπτουμε στον πειρασμό των εφή­

μερων εντυπωσιασμών, ειδικά όταν οι συνθή­

κες της αγοράς «σκληραίνουν». Πιστεύω ότι 
η υφιστάμενη κατάσταση απαιτεί περισυλλο­

γή και συγκέντρωση δυνάμεων. Δεν χρειάζο­

νται βιαστικές κινήσεις. Χρειάζονται μελετη­

μένες κινήσεις . Στις σημερινές συνθήκες, 

και ειδικά μετά το τρομοκρατικό χτύπημα της 

11 ης Σεπτεμβρίου στις ΗΠΑ και την έλευση 
του ευρώ, η παγκόσμια οικονομία ευρίσκεται 

ακόμη σε ένα σταυροδρόμι. Έχουν δε δια­

μορφωθεί δύο σχολές ανάλυσης θα έλεγα. Η 

πρώτη θεωρεί ότι η παγκόσμια οικονομία ει­

σήλθε σε μία ύφεση που μόνον βραχεία δεν 

θα είναι και ότι τα σημεία ανάκ μψης που εκ­

πέμπονται και στα οποία δίνει σημασία η αντί­

παλη σχολή είναι όχι προπομποί ανάκαμψης 

αλλά μεθεόρτια της εντυπωσιακής αναπτυ­

ξιακής πορείας της τελευταίας δεκαετίας. Η 

άλλη σχολή πιστεύει ότι βρισκόμαστε σε πο­

ρεία ανάκαμψης και ότι στην ουσία η μίνι-ύφε­

ση , για την οποία γίνεται λόγος , δεν συνέβη 

ποτέ. Απλώς η οικονομία παρουσίασε μία α­

πλή διακύμανση προς τα κάτω και τώρα ανέρ­

χεται στο φυσιολογικό της μακροχρόνιο μο­
νοπάτι . Δεν γνωρίζω τι από τα δύο ισχύει. Ο 

χρόνος θα δείξει. Εκείνο που γνωρίζω στην 

ελληνική πραγματικότητα αλλά και στο ευρω-
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παϊκό γίγνεσθαι είναι ότι η πραγματική σύ­

γκλιση των οικονομιών των 15 για μας τους 
ασφαλιστές δείχνει το δρόμο για τόνωση του 

επιχειρείν μας στους κλάδους της Υγείας και 

των Συντάξεων. Δεν πιστεύω ότι η ιδιωτική α­

σφάλιση μπορεί να υποκαταστήσει το κοινω­

νικό σύστημα πρόνοιας. Φρονώ όμως ότι εί­

ναι σε θέση να το επιβοηθήσει και να το συ­

μπληρώσει. Οι προσπάθειές μας, λοιπόν, λο­

γικό είναι σε αυτούς τους δύσκολους για ό­

λους μας καιρούς να επικεντρωθούν σε σύγ­

χρονα προϊόντα Υγείας και Σύνταξης. 

ασφαλιστικής ε­

το δίκτυο πω-

συμβούλευα ο ους 

στον κλάδο είναι 
να είναι Ψύχραιμ,οι, 

υπομονετικοί, 

νηφάλιοι και όκp_ως 
«δεοντολοyι , 

ένα 
, 

θείτε στο βασικό μέτρο που έλαβε η διοίκη­

ση της εταιρίας νιο την ενίσχυσή του; 

Κ. Φ.: Φυσικά, και το δίκτυο είναι η πρώτη 

γραμμή ~άχης για μία ασφαλιστική. Ε-γώ μάλι­
στα θα προχωpούcrcrπαραπέρα, λέγοντας ότι 

στην εποχή μας ίσως να είναι και η τελευταία . 

Η Εθνική , όπως γνωρίζετε , έχει το μεγαλύτε­

ρο και εμπειρότερα δίκτυο πωλήσεων στη 

χώρα. Η διοίκηση μας ενέτεινε τις προσπά­

θειες όχι μόνον για διατήρηση αλλά και ποιο­

τική ανακύκλωση και αναπλήρωση του υφι­

στάμενου Δικτύου. Εντατικοποιήσαμε την εκ­

παίδευση , η οποία σε μας είναι συνεχής . Δη­

μιουργούμε μηχανογραφική πλατφόρμα πω­
λήσεων που θα έχει περαιωθεί μέχρι το τέ­

λος του χρόνου. Εκπαιδεύουμε τα στελέχη 

του δικτύου μας σε σύγχρονες τακτικές 
management σε θέματα διοίκησης , διαχείρι­

σης , κοστολόγησης και marketing. Δώσαμε 
έμφαση και πλήρη υποστήριξη στη στρατολό-

γηση νέων μελών με ανώτερα ποιοτικά χαρα­

κτηριστικά. Το εκπαιδευτικό μας κέντρο έχει 

πιστοποιηθεί σαν ΚΕΚ για να αναλάβει την 

εκπαίδευση για τις εξετάσεις του πανευρω­

παϊκού πτυχίου διαμεσολαβούντων που θα γί­
νουν για πρώτη φορά στη χώρα μας τον Σε­

πτέμβρη. 

ΝΑΙ: Κύριε Φιλίππου το 2001 ήταν αναμφι­
σβήτητα μία δύσκολη χρονιά για την αγορά. 
Πιστεύετε ότι το 2002 η εικόνα θα είναι δια­
φορετική; 

Κ. Φ.: Φρονώ ότι το 2002 θα είναι «μία από τα 
ίδια» αν όχι και ίσως χειρότερο για όλους. 

Μην υποτιμάτε το σοκ της ελληνικής οικονο­

μίας από το ευρώ. Ο αγώνας για την πραγμα­

τική σύγκλιση μπορεί να αποδειχθεί πολύ δυ­

σκολότερος από εκείνον για την ονομαστική 

και ίσως να είναι και μακροχρόνιος. Σε τέτοι­

ες συνθήκες απαιτείται σταθερότητα και συ­

νέπεια στις επιχειρηματικές αποφάσεις και ί­

σως και θυσίες . Πιστεύω ότι η Εθνική Ασφα­

λιστική και οι άλλες μεγάλες εταιρίες του 

κλάδου θα τα καταφέρουν για το συμφέρον 

τους και για τη συνεπή και συνεχή εξυπηρέ­

τηση του πελάτη . 

ΝΑΙ: Μέσα στο πλαίσιο αυτό τι πέτυχε η ε­
ταιρία το 2001; 
Κ. Φ.: Το 2001 η Εθνική , παρά τις αντίξοες 

συνθήκες που αντιμετώπισε , είδε τη συνολι­

κή παραγωγή της να αυξάνεται. Κατόρθωσε 

να σταθεροποιήσει τις άμεσες και έμμεσες 

λειτουργικές δαπάνες της και να βελτιώσει 

ειδικά στους γενικούς κλάδους τα τεχνικά 

της αποτελέσματα. Το 2002 η προσπάθεια 
θα ενταθεί πάνω στις ίδιες γραμμές επιχει­

ρηματικής δράσης . 

ΝΑΙ: Παρό τη δύσκολη χρονιά που διήνυσε 
το 2001 η ασφαλιστική αγορά η Εθνική Α­
σφαλιστική παρουσίασε, έστω και μειωμένη , 

κερδοφορία. Ωστόσο, την ίδια στιγμή προχώ­

ρησε και σε μείωση των ιδίων κεφαλαίων 

της εταιρίας. Μπορείτε vo αναφερθείτε στην 
απόφαση αυτή και τι σηματοδοτεί γιο την ε­

ταιρία; 

Κ. Φ.: Ναι , το 2001 μας απέφερε κέρδη 

10,5 δισ. δρχ . περίπου. Πριν από πέντε 

χρόνια και κάτι τέτοιο θα θεωρούνταν επι­

τυχία. Μετά από τις αυξημένες κερδοφο­

ρίες των τελευταίων τριών ετών , που οφεί­

λονταν κατά κύριο λόγο και σε χρηματιστη­

ριακά κέρδη , βλέπουμε το αποτέλεσμα του 

2001 σαν «μειωμένη κερδοφορία σε δύσκο­
λες συνθήκες». Θα συμφωνήσω σε γενικές 

γραμμές με αυτή τη θεώρηση . Θα επισημά­

νω από την άλλη ότι νιώθω με μία τέτοια 

χρηματιστηριακή και μακροοικονομική συ­

γκυρία άνετα που τα οργανικά μας αποτελέ­

σματα στήριξαν αποφασιστικά τα λειτουργι­

κά μας κέρδη. Όσο για τη μείωση των ιδίων 

κεφαλαίων, ο νόμος προβλέπει ότι οι υπα­

ξίες από υποτίμηση χαρτοφυλακίου τίτλων 

εισηγμένων σε κεφαλαιαγορά μπορεί να 

συμψηφισθεί με αποθεματικά και ίδια κεφά­

λαια με σκοπό την απόσβεση της αποτιμητι­

κής ζημιάς . Πράξη που οδηγεί , έστω και 

πρόσκαιρα , σε μείωση της καθαρής θέσης 

της εταιρίας . Σε μια τέτοια περίπτωση αυ­

τομάτως δεν επιτρέπεται η διανομή μερί­

σματος . Πέραν όμως των επιταγών του νό­

μου , σας απαντώ ότι ακόμη αν και δεν υ­

πήρχε νομική τέτοια υποχρέωση η ορθή α­

πόφαση στις σημερινές συνθήκες και πάλι 

θα ήταν η πρότασή μας για μη διανομή μερ ί­

σματος και η μεταφορά των κερδών χρήσης 

σε αποθεματικά και συμψηφισμό , προς τό­

νωση της καθαρής μας θέσης . Το 2002 
φρονώ ότι η εταιρία θα είναι σε θέση να 

μοιράσει και πάλι μέρισμα . 

ΝΑΙ: Όμως την ίδιο περίοδο η Εθνική Ασφα­
λιστική παρουσιάζει σημαντική αύξηση του 

τεχνικού αποτελέσματος, καθώς επίσης και 

μικρή αύξηση των λειτουργικών εξόδων. 

Πού οφείλεται η εξέλιξη αυτή; 

Κ. Φ.: Όπως ανέφερα και ανωτέρω , νιώθω δι­

καιωμένος για την έμφαση που δώσαμε στις 

λειτουργικές μας δομές . Φαίνεται ότι οι ε­

νέργειές μας έφεραν αποτέλεσμα στην πρω­

τογενή λειτουργία μας , την ασφάλιση . Οι ε­

πενδύσεις κατά τους καλούς χρηματιστηρια­

κούς καιρούς βοήθησαν και στήριξαν την κερ­

δοφορία μας . Τώρα στην κακή χρηματιστηρια­

κή συγκυρία ήλθε ο καιρός τα μέτρα που πή­

ραμε να αποδώσουν και να αποτυπωθούν στα 

τεχνικά μας αποτελέσματα. Γίναμε , δηλαδή , 

πάλι ακραιφνής ασφαλιστική εταιρία βασιζό­

μενοι στην πρωτογενή εργασία μας , που είναι 

η διασφάλιση του πελάτη από παντοίους φυ­

σικούς και βιολογικούς κινδύνους σε βάθος 

χρόνου . 

ΝΑΙ: Ποιοι είναι οι βασικοί στόχοι της διοί­
κησης για το 2002, σε ό,τι αφορά την περαι­
τέρω ανάπτυξη της εταιρίας; Ειδικότερα 

ποια είναι η άποψή σας γιο το bancas­
surance; 
Κ. Φ.: Το 2002 είναι για την Εθνική Ασφαλι­
στική χρονιά Μηχανογράφησης. Το ολοκλη­

ρωμένο μηχανογραφικό «πακέτο» Alon θα έ­

χει εφαρμοσθεί και θα λειτουργεί μέχρι τέ­

λους του έτους και στους υπόλοιπους τεχνι­

κούς κλάδους . Η απόφασή μας για αποκέ-

ντρωση εξουσιών προς το δίκτυο θα έχει ε­

φαρμοσθεί μέχρι τέλους του έτους . Η μηχα­

νογραφική ολοκλήρωση επιβοηθεί την κατεύ­

θυνση αυτή . Έχουν δρομολογηθεί οι εφαρμο­

γές διοίκησης γραφείου και το εργαλείο πω­

λήσεων και πιστεύω ότι θα έχουν περατωθεί 

μέχρι τον Οκτώβριο . Το Banc assurance στην 
Ελλάδα πιστεύω ότι ευρίσκεται ακόμη στη νη­

πιακή του περίοδο . Από πλευράς μας έχουν 

δρομολογηθεί εδώ και δύο χρόνια οι ενέργει­

ες και οι δράσεις εκείνες που θα επιτρέψουν 

τη διασταύρωση πωλήσεων τραπεζικού και α­

σφαλιστικού προϊόντος. Διαβλέπω ένταση 

εργασιών Banc assurance στο χώρο των ομα­
δικών ασφαλίσεων και των διαφόρων δανεί­

ων. 

ΝΑΙ : Οι βασικοί ανταγωνιστές σας δρομολο­
γούν εξελίξεις στην ευρύτερη γεωγραφική 

περιοχή εκτός των ελληνικών συνόρων. Τον 

προηγούμενο αιώνα ανάλογες κινήσεις έκα­

νε και η Εθνική Ασφαλιστική. Σήμερα, όμως, 

δεν βλέπουμε τόσο έντονα αυτό τον εθνικό 

της ρόλο. Υπάρχουν κάποιες νεότερες στρα­

τηγικές στον τομέα αυτό που διαφοροποιούν 

όσο γνωρίζομε; 

Κ. Φ.: Νομίζω ότι θα πρέπει να αντιδράσω 

στην ερώτησή σας. Ναι , είναι αλήθεια ότι για 

παράδειγμα στη διάρκεια του Μακεδονικού 

Αγώνα τα υποκαταστήματα της Εθνικής Α­

σφαλιστικής στις υπό Οθωμανική Αυτοκρατο­

ρία ελληνικές επαρχίες ήταν σημαντικός πό­

λος συλλογής πληροφοριών, συντονισμού και 

διείσδυσης Μακεδονομάχων κ . λπ. Σήμερα, 

δεν νομίζω ότι η Εθνική Ασφαλιστική έπαυσε 

να διαδραματίζει τον εθνικό ρόλο που από το 

μέγεθος , την ιστορία της και τη φύση θα μπο­

ρούσε να διαδραματίσει . Σας επισημαίνω ότι 

πρώτοι από τον υπόλοιπο ανταγωνισμό εγκα­

τασταθήκαμε στη Ρουμανία με αυτόνομη θυ-

γατρική μας και με αξιόλογους Ρουμάνους ε­

ταίρους . Η εταιρία μας στη Ρουμανία , η 

Garanta SA, διανύει εφέτος επιτυχώς τον πέ­
μπτο χρόνο λειτουργίας της . Στην Κύπρο , το 

υποκατάστημα του Αστέρα το μετασχηματί­

σαμε σε δύο χωριστές ασφαλιστικές εται­

ρίες , μια Ζημιών και μία Ζωής . Σχεδιάζουμε η 

μία εκ των δύο να εισαχθεί στο εκεί Χρηματι­

στήριο μόλις το επιτρέψουν οι τοπικές συν­

θήκες . Επί του παρόντος ερευνούμε σοβαρά 

την αγορά της Βουλγαρίας. Στο μέλλον δια­

βλέπουμε επέκταση στην Αλβανία και τα Σκό­

πια . Σας δηλώνω ότι ο εθνικός ρόλος που 

διαδραμάτιζε η Εθνική Ασφαλιστική δεν συρ­

ρικνώθηκε , απλώς προσαρμόσθηκε στις σή­

μερα επικρατούσες συνθήκες . Η Εθνική Α­

σφαλιστική «πάει όπου πάει και η Εθνική Τ ρά­

πεζα» , εφόσον το απαιτούν οι συνθήκες , το 

εθνικό συμφέρον και το ειδικό συμφέρον του 

Ομίλου της Εθνικής. 

ΝΑΙ : Πώς ζήσατε το σύνθημα «το λόγο έχει 
ο ασφαλιστής» στο πρόσφατο συνέδριο της 

εταιρίας σας και ακόμη ποια είναι η άποψή 

σος γιο το πώς μπορεί να υλοποιηθεί το σύν­

θημα αυτό ; 

Κ. Φ.: Το δίκτυό μας όχι μόνον έχει προεξάρ­
χοντα λόγο αλλά και ζωντανός οργανισμός 

που συνεχώς εξελίσσεται και προσαρμόζεται 

στις εκάστοτε αγοραίες συνθήκες . Όσοι δεν 

αφουγκράζονται τον πωλητή δεν ακούν τους 

τριγμούς της αλλαγής και τη δύναμης της α­

γοράς . Η δυνατότητα που δόθηκε στο Συνέ­
δριο όπου ακούστηκαν καλές ιδέες και από­

ψεις από τους ανθρώπους του Δικτύου μας , 

σκοπεύουμε να συνεχισθεί μέσα από διημε­

ρίδες που θα οργανωθούν με τα ανώτερα 

στελέχη του Δικτύου Πωλήσεων . Πιστεύω ότι 

οι σχέσεις διοίκησης και δικτύου πρέπει να 

είναι αμφίδρομες και άμεσες. 

ΕΘΝΙΚΗ 
Η ΠΡΩΤΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 
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~Ετοιμοι 
με γνώση και δύναμη 

~ ~ 

για τη νεα εποχη 

Συvέδpιο Πωλnοεωv τnς INTERAMERICAN 

Με ιδιαίτερο θεματικό ενδιαφέρον 

διεξήχθησαν την Τετάρτη, 27 

Μαρτίου 2002, στο ξενοδοχείο 

lntercontinental στην Αθήνα, οι 

εργασίες του Συνεδρίου Πωλήσεων 

του Ομίλου INTERAMERICAN 

Το Συνέδριο, στο οποίο συμμετείχαν 

περίπου 1 .500 συνολικά συνεργάτες 

του Δικτύου Πωλήσεων και διοικητικά 

στελέχη της INTERAMERICAN, σημα­
τοδοτεί την εισαγωγή της κορυφαίας 

εταιρίας της ελληνικής ασφαλιστικής 

αγοράς σε μία νέα περίοδο ανάπτυ-

ξης . 

Οι εισηγητές ομιλητές , υπό το 
γενικό εύγλωπο τίτλο του 

συνεδρίου «Νέα Επο­

χή - Νέες προκλή­

σεις: Έτοιμοι με γνώ­

ση και δύναμη», έ­

δωσαν το στίγμα της 

νέας πορείας που 

χαράσσει η 

INTERAMERICAN 
στην τοπική και ευ­

ρύτερα στην ενιαία 

ευρωπαϊκή αγορά, μετά την προσχώρησή της 

στο μεγάλο ευρωπαϊκό όμιλο εταιριών 

EUREKO. 
Είναι χαρακτηριστικό το συμπέρασμα ότι οι 

σχεδιασμοί για το μέλλον της 

INTERAMERICAN στηρίζονται στις μέχρι σή­
μερα πολύ σημαντικές κατακτήσεις και στο ι­

σχυρό brand name που έχει κτισθεί στην ελ­
ληνική αγορά. Από την άλλη πλευρά , οι σχε­

διασμοί ως προς την επίτευξη του στόχου της 

περαιτέρω δυναμικής ανάπτυξης στηρίζονται 

στην κεφαλαιακή δύναμη , στη μεταφορά τε­
χνογνωσίας , στις εταιρικές συνέργιες και σε 

άλλα οφέλη που θα προκύψουν για την 

INTERAMERICAN, ως μέλους του Ομίλου 

EUREKO. 
Ειδικότερα , οι ομιλητές επισήμαναν τον εξευ­

ρωπαϊσμό στη διαχείριση των Αμοιβαίων Κε­

φαλαίων INTERAMERICAN μέσω της F&C, ε­
ταιρίας του Ομίλου EUREKO, την ανάπτυξη και 

τις μεγάλες προοπτικές στον τομέα της υγεί­

ας , τα νέα προγράμματα συντάξεων που απα­

ντούν στις σύγχρονες και μελλοντικές ανά­

γκες του πολίτη και τη νέα φιλοσοφία οργά­

νωσης και προώθησης των πωλήσεων , που 

θέτει σε εφαρμογή η INTERAMERICAN. 
Το Συνέδριο ξεκίνησε με την ομιλία του κ. Γ . 

Ψαρρά έως σήμερα γενικού διευθυντή πωλή­

σεων & Marketing, ο οποίος δίνει πλέον τη 
«σκυτάλη » της Διεύθυνσης στον κ . Νέλσον 

Μασάvτου . Ο κ . Ψαρράς έδωσε μεταξύ άλ­

λων το στίγμα του Συνεδρίου επισημαίνοντας 

ότι ε ίναι «ένα συνέδριο ουσιαστικό , παραγω­
γικό , με νέες ιδέες , διαδικασίες και νέα όπλα 

δουλειάς». 
Ακολούθησε η θεματική ενότητα για τα Αμοι-

βαία Κεφάλαια , με ομιλητές τον κ. Κ. Αποστο­

λίδη , διευθύνοντα σύμβουλο της F&C 
GREECE (πρώην INTERTRUST) και Μ . Φρα­

γκουλόπουλο , γενικό διευθυντή , που παρου­

σίασαν αντίστοιχα την ευρωπαϊκή προοπτική 

στις επενδύσεις και το ξεκίνημα της συνερ­

γασίας με την F&C, με τα «Europortfolios». 
Ο κ . Κ. Μπερτσιάς, γενικός διευθυντής της 

INTERAMERICAN Ζημιών , παρουσίασε τα 
σταθερά βήματα ανάπτυξης στις Γενικές Α­

σφάλειες . 

Στον τομέα της υγείας , η κ. Πόλυ Ζησοπού­

λου , διευθύνουσα σύμβουλος της Ευρωκλιvι­

κής Αθηνών και ο κ . Ε . Θωμόπουλος , διευθύ­
νων σύμβουλος της INTERAMERICAN Υγείας , 

μίλησαν για τις δυνατότητες και τους σχεδια­

σμούς του Ομίλου στην υγεία, όπου τόσο με 

τις κλινικές - την Ευρωκλινική , την Αθηναϊκή 

και από το Μάιο την Παιδιατρική - όσο και με 
την ανάπτυξη του συστήματος Medisystem 
και τη βελτίωσή του με νέα προγράμματα , η 

INTERAMERICAN δραστηριοποιείται δυναμι­

κά. 

Ο κ . Δ . Κουνελάκης , διευθυντής Marketing 
της εταιρίας , παρουσίασε τη νέα φιλοσοφία 

Marketing που στηρίζεται σε συστήματα υπη-

ρεσιών προς ομάδες πελατών και όχι σε πώ­

ληση μεμονωμένων προϊόντων . 

Το σύστημα συντάξεων ανέπτυξε ο κ . Γ. 

Μαρκολέφας , διευθυντής Σχεδιασμού Ανά­

πτυξης , παρουσιάζοντας και το νέο προϊόν 
εγγυημένης απόδοσης «Σύνταξη Ζωής» . 

Στη συνέχεια, ο κ. Μ. Μωυσής , γενικός διευ­

θυντής INTERAMERICAN Ζωής, ανέλυσε με 

σαφήνεια γιατί ο Όμιλος είναι έτοιμος για τη 

νέα εποχή , με «γνώση και δύναμη». 

Ο κ . Τσίρος , διευθυντής Υποστήριξης Πωλή­

σεων , παρουσίασε το νέο σύστημα αμοιβών 

των συνεργατών του Δικτύου Πωλήσεων , που 

έτυχε ευμενούς υποδοχής από το ακροατή­
ριο. 

Ο νέος γενικός διευθυντής Πωλήσεων & 
Marketing, κ. Νέλσον Μασάvτου , έδωσε στην 

πρώτη δημόσια ομιλία του απαντήσεις σε καί­
ρια ερωτήματα, όπως : Γιατί η 

INTERAMERICAN είχε κάμψη αποτελεσμάτων 
τα 2 τελευταία χρόνια, γιατί πωλήθηκε στην 
EUREKO και γιατί βρίσκεται ο ίδιος στην 

INTERAMERICAN, τονίζοντας ότι ο Όμιλος 

διαθέτει «το όραμα, τη δύναμη , τα εργαλεία, 

τις καλύτερες ευρωπαϊκές διασυνδέσεις και 

τους καλύτερους ασφαλιστικούς συμβού-

Αριστερά ο κ. r Ψαρράς, δεξιά ο κ. Δ . Κοvτομηvάς με 
τοv κ. Ν. Μασάvτου και κάτω οι κορυφαίοι συvτοvι στές 

με τοv κ. Δ . Κοvτομηvά 

λους». 

Στο πνεύμα της προετοιμασίας του δικτύου 
για τις απαιτήσεις του μέλλοντος , μίλησε και 

ο κ. Κ. Σμπιλής, διευθυντής Πωλήσεων. 

Το συντον ισμό-παρουσίαση των ομιλητών έ­
κανε ο κ. Σ . Τζούμας , διευθυντής Επικοινω­

νίας & Δημοσίων Σχέσεων . 

Οι εργασίες του Συνεδρίου έκλεισαν με ομι­

λία του προέδρου της INTERAMERICAN, κ . 

Δημήτρη Κοvτομηνά, ο οποίος περιέγραψε 
με σαφήνεια τη θέση και τη δυναμική ανάπτυ­

ξης της εταιρίας μέσα στο ραγδαία μεταβαλ­

λόμενο οικονομικό και κοινωνικό περιβάλλον. 

Όπως επεσήμανε ο κ . Κοvτομηνάς , <<η 

INTERAMERICAN ανταποκρίνεται με έγκαι­

ρες και αποφασιστικές κινήσεις στα κελεύ­

σματα των καιρών για αλλαγές. Όποιος δεν 

μπορεί vo αλλάζει ποροκολουθώvτος τις ε­
ξελίξεις, θα είναι ο χαμένος», τόνισε , δίνο­

ντας με αυτό τον τρόπο το νόημα της προ­

σχώρησης της INTERAMERICAN στον Όμιλο 
EUREKO. 
Το συνέδριο ολοκληρώθηκε με το εορταστικό 
μέρος των τιμητικών βραβεύσεων για τους 

δ ιακεκριμένους συνεργάτες του Δικτύου Πω­
λήσεων. 
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Π. ΣΙΩΡΗΣ 

1 ος Νέας Παραγωγής Ζωής 
1 ος Εισπρ . Πρωτοετών Ζωής 

Μ.ΠΑΠΑΔΟΠΟΥΛΟΥ 

1 η Ενεργητικού Αμοιβαίων Κε­
φαλαίων 

2η Νέας Παραγωγής Ζωής 

2η Εισπp. Πρωτοετών Ζωής 

~-~ 2η Συμβολαίων Medisystem 
15η Εισπp . Γενικών Ασφαλειών 

1. ΤΟΖΑΚΙΔΗΣ 
3ος Νέας Παραγωγής Ζωής 

3ος Εισπp . Πρωτοετών Ζωής 

Ίος Εισπp . Γενικών Ασφαλειών 

12ος Αμοιβαίων Κεφαλαίων 

Μ. ΔΕΝΔΡΙΝΟΣ 

4ος Νέας Παραγωγής Ζωής 

4ος Εισπρ . Πρωτοετών Ζωής 

Κ.ΠΑΝΑΓΟΠΟΥΛΟΣ 

Κ.ΜΜΠΡΟΥ 

5ος Νέας Παραγωγής Ζωής 

6ος Εισπρ . Πρωτοετών Ζωής 

4ος Αμοιβαίων Κεφαλαίων 

6ος Νέας Παραγωγής 

5ος Εισπρ . Πρωτοετών Ζωής 

1ος Ν.Π . Ζωής Επαρχίας 

3ος Εισπρ. Γεν. Ασφαλειών Ε­

παρχίας 

ΣΥΝΤΟΝΙΣΤΕΣ 
ΝΕΑ ΠΑΡΑΓΩΓΗ ΖΩΗΣ 

1. Σιώρης Πέτρος 
2. Παπαδοπούλοu Μαρία 
3. Τοζακίδης Ιωάννης 
4. Δενδριvός Μιχαήλ 
5. Παναγόπουλος Κωνσταντίνος 
6. Λάμπρου Κωνσταντίνος 
7. Θωμόπουλος Θωμάς 
8. Νίνος Αχιλλέας 
9. Δοκούζης Απόστολος 
1 Ο . Κίτσου Κωνσταντίνα 

11 . Σαραντέας Νίκος 
12. Παπαδόπουλος Ιωάννης 
13. Ζερβός Ιωάννης 
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7 ος Νέας Παραγωγής Ζωής 
7ος Εισπρ. Πρωτοετών Ζωής 

3ος Εισπρ. 

Γενικών Ασφαλειών 3ος Συμβο­

λαίων Medisystem 

βος Νέας Παραγωγής Ζωής 

1 Οος Εισπρ. Πρωτοετών Ζωής 
4ος Εισπp . Γενικών Ασφαλειών 

13ος Αμοιβαίων Κεφαλαίων 

9ος Νέας Παραγωγής Ζωής 

9ος Εισπρ. Πρωτοετών 

Ζωής 

9ος Αμοιβαίων Κεφαλαίων 

1 Οη Νέας Παραγωγής Ζωής 
14η Εισπρ. Πρωτοετών Ζωής 

1 ος Συμβολαίων Medisystem 

14. Χατζηευθυμιάδης Κωνσταντίνος 
15. Αυγίκος Διομήδης 
16. Βαδράτσικας Γεώργιος , 

Καλυβάς Μιχαήλ, 

Σαμαλέκης Μιχαήλ 

17. Ηράκλειο 
18. Χαλκίδα 333 
19. Καζάνας Γεράσιμος 
20. Γιαννουδάκος Δημήτριος 

Ε ΙΣΠΡΑΧθΕΝΤΑ ΠΡΩΤΟΕΤΗ lΟΗΣ 
1. Σιώρης Πέτρος 
2. Παπαδοπούλοu Μαρία 
3. Τοζακίδης Ιωάννης 

_ ...,._ 1ος Εισπρ . Γενικών Ασφαλειών 

13ος Νέας Παραγωγής 

Ζωής 

12ος Εισπρ . Πρωτοετών 

Ζωής 

2ος Εισπp. Γενικών Ασφαλειών 

2ος Ενεργητικού ΝΚ 

14ος Εισπp. Γεν . Ασφαλειών 

Ηράκλειο : ΕΜΜ. ΠΑΠΑΔΗΜΗΤΡΑΚΗΣ, Ν. ΙΕ­

ΡΑΠΕΤΡΙΤΗΣ, Κ. ΣΑΡΙΔΑΚΗΣ 

3οι Αμοιβαίων Κεφαλαίων 

5οι Εισπρ . Γεν . Ασφαλειών 

4οι Συμβολαίων Medisystem 
4οι Ν.Π. Ζωής Επαρχίας 

1 οι Εισπρ. Γεν. Ασφαλειών Επαρχίας 
1 οι Ενεργητικού ΝΚ Επαρχίας 

4. Δενδρινός Μιχαήλ 
5. Λάμπρου Κωνσταντίνος 
6. Παναγόπουλος Κωνσταντίνος 
7. Θωμόπουλος Θωμάς 
8. Σαραντέας Νίκος 
9. Δοκούζης Απόστολος 
1 Ο . Νίνος Αχιλλέας 

11 . Παπαδόπουλος Ιωάννης 
12. Ζερβός Ιωάννης 
13. Αuγίκος Διομήδης 
14. Κίτσου Κωνσταντίνα 

15. Χατζηεuθυμιάδης Κωνσταντίνος 

ΕΙΣΠΡΑΧΘΕΝΤΑ 

ΓΕΝΙΚΟΝ ΑΣΦΑΛΕΙΩΝ 

1. Ζερβός Ιωάννης 

Αnοιεnέοuοιο ιοu 2001 ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ 

ΝΕΑ ΠΑΡΑΓΩΓΗ 
1. Σύρμας Χρήστος (Σιώρη) 

2. Μαγγίνας Ιωάννης (Σιώpη) 

3. Κρετσόβαλης Χρήστος 
(Παπαδόπουλου 1.) 

4. Οικονομάκος Γεώργιος 
(Δεvδρινού) 

5. Μπητιάς Κωνσταντίνος 
(Μάλτου) 

6. Λεβέντης Μιχαήλ (Κίτσου) 

7. Σχιστοχείλης Γρηγόριος 
(Λάμπρου) 

2. Γραμματικός Ιωάννης 
3. Θωμόπουλος Θωμάς 
4. Νίνος Αχιλλέας 
5. Ηράκλειο 
6. Φαραντούρης Δημήτριος 
7. Τ οζακίδης Ιωάννης 

8. Τσιφτσής Λεωνίδας 
9. Βαρδάτσικας Γεώργιος , 

Καλυβάς Μιχαήλ, 

Σαμαλέκης Μιχαήλ 

1 Ο . Λεωφ. Ποσειδώνος 42 
11 . Καντιώτης Δημήτριος 
12. Στεφανίδης Γεώργιος 
13. Ανδροuλιδάκης Μιχαήλ 
14. Γεωργοuλέας Παναγιώτης 
15. Παπαδοπούλοu Μαρία 

8. Καντίκας Ιωάννης 
(Δεvδρινού) 

9. Μαντός Γεώργιος 
(Λάμπρου) 

1 Ο. Παρασκευόπουλος Γεώργιος 
(Κοvτογιάvνη) 

11 . Χριστουλάτου Μαργαρίτα 
(Παvαγόπουλου) 

12. Γαpαφαλίδης Δημήτριος 
(Παπαδοπούλου 1.) 

13. Βουλγαρέλλη Μαρία (Νίνου) 
14. Καραμπάλης Απόστολος (Ματανά) 
15. Καραμπάς Ανδρέας (Μαμέα) 
16. Ελεφαντής Γεώργιος (Κίτσου) 
17. Αμβροσιάδου Εγνωσία (Νικολόπουλοu) 
18. Καραγεώργος Θεόδωρος (Αντωνίου) 
19. Μαντάς Νικόλαος (Σιώρη) 
20. Λιόλιος Παναγιώτης (Βαρκάρη) 
21. Πανούση Μαρία (Σιώρη) 
22. Σάvπας Χαράλαμπος (Γιαvνουδάκου) 
23. Ραυτόπουλος Δημήτριος (Μποuζίκα) 
24. Μόσχος Νικόλαος (Λάμπρου) 
25. Στεργιόπουλος Νικόλαος 

(Κεντρ. Θεσ/νίκης) 

26. Βασιλειάδου Χρυσούλα (Ματανά) 
27. Γέροντας Αναστάσιος (Λάμπρου) 
28. Αποστολιώτης Λάμπρος (Κοντογιάννη) 
29. Λαζαράκης Γεώργιος (Αυγίκου) 
30. Ρέλλιας Χρυσόστομος (Ρέλλια) 

ΑΜΟΙΒΑΙΑ ΚΕΦΑΛΑΙΑ 
(ENEPfHTIKO) 
1. Παπαδοπούλου Μαρία 

2. Γεωργουλέας Παναγιώτης 
3. Ηράκλειο 
4. Παναγόπουλος Κωνσταντίνος 
5. Βαρδάτσικας Γεώργιος, 
Καλuβάς Μιχαήλ , 

Σαμαλέκης Μιχαήλ 

6. Καντιώτης Δημήτριος 
7. Κουβελιώτης Κωνσταντίνος 
8. Λαϊνάς Βασίλειος 
9. Δοκούζης Απόστολος 
1 Ο . Τσακίρης Γεώργιος 

ΕΙΣΠΡΑΧΘΕΝΤΑ ΓΕΝΙΚΩΝ 
ΑΣΦΑΛΕΙΩΝ 

1. Ζερβού Αικατερίνη 
(Ζερβού) 

2. Κονταξής Νικόλαος 
(Γραμματικού) 

3. Κάρλοβιτς Νικόλαος 
(Φαραντούρη) 

4. Στέψου - Χαϊτόγλου Βασιλική (Τσιαπάρα) 
5. Κογιεβίνα Μικαέλα (Κασκάμπα) 
6. Ταμβάκος Γεώργιος (Γραμματικού) 
7. Πιερρουτσάκος Θεμιστοκλής 

(Γραμματικού) 

8. Γιαλουμής Σωτήριος (Δημάκη) 
9. Μπουγατσάς Πέτρος (Μαρκόπουλου) 
1 Ο. Μακρή Μαρία (Τοζακίδη) 
11. Χάμψας Περικλής (Καντιώτη) 
12. Κανάκης Άγγελος 

(Λεωφ. Ποσειδώνος 42) 
13. Λιατάκης Εμμανουήλ (Νίνου) 
14. Γιαννάκη Σταματίνα (Μαγουλά) 
15. Παρμάκης Αθανάσιος (Τσαμπαρλή) 

11 . Μπουζίκας Χαράλαμπος 
12. Τ οζακίδης Ιωάννης 
13. Νίνος Αχιλλέας 
14. Κατσάνος Γιώργος 
15. Μαχαιρίδης Χρήστος 

ΠΛΗθΟΣ ΣΥΜΒΟΛΑΙΩΝ 
MEDISYSTEM 
1. Χαμουζάς Ν ικόλαος 

2. Παπαδοπούλοu Μαρία 
3. Θωμόπουλος Θωμάς 
4. Ηράκλειο 
5. Μπαχάς Μαρίνος 
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1. Γεωργουλέας Ηλίας 
(Γεωργουλέα) 

4. Ποντικάκης Κωνσταντίνος (ΒΚΣ) 
5. Βασιλείου Δημήτριος (Λαϊνά) 
6. Δάγγα Ευαγγελία (Παπαδοπούλου) 
7. Ζωγόπουλος Μιχάλης (Ζωγόποuλου). 
8. Μακαρώνης Νικόλαος 

Τα ανωτέρω αποτελέσματα έχουν εκδο­

θεί βάσει τωv μηνιαίων Δελτίων Παρα­

γωγής, στα οποία, όπως είναι γνωστό, 

δεv συμπεριλαμβάνονται τα υποκαταστή­

ματα τωv κ.κ. Δημάκη και Κοντογιάννη, 

που συνεχίζουν όμως τις υψηλές παρα­

γωγικές επιδόσεις. 

ΑΝΑΠΛΗΡΟΤΕΣ 
& ΒΟΗΟΟΙ ΣΥΝΤΟΝΙΠΕΣ 
ΝΕΑ ΠΑΡΑΓΩΓΗ ΖΩΗΣ 

1. Μαχαίρας Άρης (Τοζακίδη) 
2. Στεργίου Ήβη (Σαραντέα) 
3. Αργυράκη Ελ. (Δενδρινού) 
4. Δεμοιράκος Ιωάννης (Κοντογιάννη) 
5. Ζερβός Εμμανουήλ (Ζερβού) 

ΕΙΣΠΡΑΧΘΕΝΤΑ ΠΡΩΤΟΕΤΗ ΖΩΗΣ 

1. Σύρμας Χρήστος (Σιώρη) 
2. Μαγγίνας Ιωάννης (Σιώρη) 
3. Κρετσόβαλης Χρήστος (Παπαδόπουλου 
1.) 
4. Μπητιάς Κωνσταντίνος (Μάλτου) 
5. Οικονομάκος Γεώργιος (Δενδρινού) 
6. Καντίκας Ιωάννης (Δενδρινού) 
7. Σχιστοχείλης Γρηγόριος (Λάμπρου) 
8. Λεβέντης Μιχαήλ (Κίτσου) 
9. Παρασκευόπουλος Γεώργιος (Κοντο­
γιάννη) 

1 Ο. Γαραφαλίδης Δημήτριος (Παπαδό­

πουλου 1.) 
11. Καραμπάλης Απόστολος (Ματανά) 
12. Καραμπάς Ανδρέας (Μαμέα) 
13. Ελεφαντής Γεώργιος (Κίτσου) 
14. Πανούση Μαρία (Σιώρη) 
15. Καραγεώργος Θεόδωρος (Αντωνίου) 
16. Μαντάς Νικόλαος (Σιώρη) 
17. Βουλγαρέλλη Μαρία (Νίνου) 
18. Αμβροσιάδου Εγνωσία (Νικολοπού­
λου) 

19. Ραuτόποuλος Δημήτριος (Μποuζίκα) 
20. Λιόλιος Παναγιώτης (Βαρκάρη) 
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ΑΜΟΙΒΑΙΑ ΚΕΦΑΛΑΙΑ (ENEPfHTIKO) 

2. Βούκα Σοφία 
(Παπαδοπούλου) 

(Παπαδοπούλου) 

9. Στεργίοu Ήβη (Σαραντέα) 
1 Ο. Μαντζιάρας Ευάγγελος 
(Παπαδοπούλου) 

11. Σταθόποuλος Ευάγγελος (Τσακίρη) 

21 . Τούντας Γρηγόριος (Ζερβού) 
22. Μόσχος Νικόλαος (Λάμπρου) 
23. Σάντας Χαράλαμπος (Γιαννοuδάκοu) 
24. Δημακοπούλου Βασιλική (Σιώρη) 
25. Βασιλειάδου Χρυσούλα (Ματανά) 
26. Στεργιόπουλος Νικόλαος (Κεντρ . 

Θεσ/νίκης) 

27. Τασόπουλος Παναγιώτης (Αυγίκοu) 
28. Σταuράκης Δημήτριος (Τοζακίδη) 
29. Αποστολιώτης Λάμπρος (Κοντογιάν­
νη) 

30. Τσακλής Αναστάσιος (Παναγόποu­

λου) 

f ΙΝΑΝCΙΑ.ι PLANNING 
1. Τριανταφύλλου Κώστας (Μαρκοuλιδά­
κη) 

Χ. ΣΥΡΜΑΣ 

1 ος Νέας Παραγωγής Ζωής 
1 ος Εισπρ. Πρωτοετών Ζωής 

1. ΜΑΓΓΙΝΑΣ 
2ος Νέας Παραγωγής Ζωής 

3ος Εισπρ. Πρωτοετών Ζωής 

Χ. ΚΡΕΤΣΟΒΑΛΗΣ 

3ος Νέας Παραγωγής Ζωής 

1 ος Ν . Π. Ζωής Επαρχίας 
3ος Εισπρ . Πρωτοετών Ζωής 

Γ. ΟΙΚΟΝΟΜΑΚΟΣ 

4ος Νέας Παραγωγής Ζωής 

5ος Εισπρ . Πρωτοετών Ζωής 

Κ. ΜΠΗΤΙΑΣ 

5ος Νέας Παραγωγής Ζωής 

2ος Ν.Π. Ζωής Επαρχίας 

4ος Εισπρ . Πρωτοετών Ζωής 

Μ. ΛΕΒΕΝΤΗΣ 

6ος Νέας Παραγωγής Ζωής 

--
,1 

3. Αδαμόπουλος Νικόλαος 
(Γεωργουλέα) 

12. Ζολώτας Γεώργιος (Κουβελιώτη) 
13. Ρούσσος Ιωάννης (Σύρος) 
14. Πανταζής Βασίλειος (Παπαδοπούλου) 
15. Γουργούλη Θεοδώρα (Λιόση) 

8ος Εισπρ . Πρωτοετών Ζωής 

Γ. ΣΧΙΣΤΟΧΕΙΛΗΣ 

7ος Νέας Παραγωγής Ζωής 

7ος εισπρ . Πρωτοετών Ζωής 

3ος Ν.Π. Ζωής Επαρχίας 

3ος Εισπρ. Γεν . Ασφ . Επαρχίας 

1. ΚΑΝΤΙΚΑΣ 
8ος Νέας Παραγωγής Ζωής 

6ος Εισπρ. Πρωτοετών Ζωής 

Γ. ΜΑΝΤΟΣ 

9ος Νέας Παραγωγής Ζωής 

4ος Ν.Π . Ζωής Επαρχίας 

Α.ΖΕΡΒΟΥ 

1η Εισπρ . Γενικών Ασφαλειών 

Ν.ΚΟΝΤΑΞΗΣ 

2ος Εισπρ. Γεν . Ασφαλειών 

Ν. ΚΑΡΛΟΒΙΤΣ ✓ 

3ος Εισπρ. Γεν. Ασφαλειών 

Η.ΓΕΩΡΓΟΥΛΕΑΣ 

1 ος Ενεργητικού Α/Κ 

Σ.ΒΟΥΚΑ 

2η Ενεργητικού Α/Κ 

Ν. ΑΔΑΜΟΠΟΥΛΟΣ 

3ος Ενεργητικού Α/Κ 

ΝΕΟΙ ΣΥΝΕΡfΑΤΕΣ 
ΝΕΑ ΠΑΡΑΓΩΓΗ ΖΩΗΣ 

1. Μονοκρούσος Στάθης (Τ οζακίδη) 
2. Καρατζά Αικατερίνη (Σιώρη) 
3. Ιωσηφέλλης Παναγιώτης (Σιώρη) 
4. Δημακοπούλοu Βασιλική (Σιώρη) 
5. Κοκκίνου Αργυρώ (Σιώρη) 
6. Μποχώρη Βασιλική (Σιώρη) 
7. Κασαλιά Κυριακή (Σιώρη) 

8. Λαζόποuλος Β . (Παπαδοπούλοu) 

9. Σuράκης Αντώνιος (Μοuρτιάδη) 
1 Ο . Λάππα Βασιλική (Φαραντούρη) 

ΕΠΑΡΧΙΑ 
ΣΥΝΤΟΝΙΠΕΣ 
ΝΕΑ ΠΑΡΑΓΩΓΗ ΖΩΗΣ 

1. Λάμπρου Κων/νος (Θεσ/νίκη) 
2. Παπαδόπουλος Ιωάν . (Θεσ/νίκη) 

3. Βαδράτσικας Γεώργιος , 

Καλuβάς Μιχαήλ, 

Σαμαλέκης Μιχαήλ (Θεσ/νίκη) 

4. Ηράκλειο 
5. Χαλκίδα 333 
6. Ξάντας Ευστάθιος (Θεσ/νίκη) 
7. Μάλτσος Δημήτριος (Θεσ/νίκη) 
8. Τσαμπαρλής Παν. (Θεσ/νίκη) 

ΕΙΣΠΡΑΧΟΕΝΤΑ 
r ΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛΕΙΩΝ 
1. Ηράκλειο 
2. Βαρδάτσικας Γεώργιος , 

Καλuβάς Μιχαήλ , 

Σαμαλέκης Μιχαήλ (Θεσ/νίκη) 

3. Λάμπρου Κων/νος (Θεσ/νίκη) 
4. Αντωνίου Ηλίας (Καρδίτσα) 
5. Χαλκίδα 333 
6. Τσαμπαρλής Παν . (Θεσ/νίκη) 

ΑΜΟΙΒΑΙΑ ΚΕΦΑΛΑΙΑ 
(ENEPr ΗΤΙΚΟ) 
1. Ηράκλειο 
2. Βαδράτσικας Γεώργιος , 

Καλυβάς Μιχαήλ, 

Σαμαλέκης Μιχαήλ (Θεσ/νίκη) 

3. Λαϊνάς Βασίλειος (Θεσ/νίκη) 
4. Μαχαιρίδης Χρήστος (Αγρίνιο) 
5. Ιωάννινα 

ΑΣΦΑΛΙΠΕΣ 
ΝΕΑ ΠΑΡΑΓΩΓΗ ΖΩΗΣ 

1. Κρετσόβαλης Χρήστος (Παπαδόπου­

λου 1.) 
2. Μπητιάς Κων/νος (Μάλτοu) 
3. Σχιστοχε ίλης Γρηγόριος (Λάμπρου) 

4. Μαντός Γεώργιος (Λάμπρου) 
5. Γαραφαλίδης Δημήτριος (Παπαδόπου­
λου 1.) 
6. Καραμπάλης Απόστολος (Ματανά) 
7. Καραμπάς Ανδρέας (Μαμέα) 
8. Αμβροσιάδοu Εγνωσία (Νικολόποuλου) 

ΕΙΣΠΡΑΧΟΕΝΤΑ 
rΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛΕΙΩΝ 
1. Γιαννάκη Σταματίνα (Μαγουλά) 
2. Παρμάκης Αθαν . (Τσαμπαρλή) 

3. Σχιστοχείλης Γρηγ . (Λάμπρου) 

4. Λuμπερόπουλος Β . (Αντωνάκου) 

5. Τσακίρης Παύλος (Ηράκλειο) 

ΑΜΟΙΒΑΙΑ ΚΕΦΑΛΑΙΑ 

(ENEPfHTIKO) 
1. Ποvτικάκης Κωνσταντίνος (ΒΚΣ) 
2. Βασιλείου Δημήτριος (Λαϊνά) 
3. Ρούσσος Ιωάννης (Σύρος) 
4. Ιεραπετρίτης Γεώργιος (Ηράκλειο) 
5. Τσιαβίκος Γεώργιος (Μαχαιρίδη) 

rEPMANIA 
ΝΕΑ ΠΑΡΑΓΩΓΗ ΖΩΗΣ 

ΣΥΝΤΟΝΙΣΤΩΝ 

1. Τσιώτας Δημήτριος 
2. Χωλίδης Γεώργιος 

ΝΕΑ ΠAPArnrH ΖΩΗΣ 

ΑΣΦΑΛΙΠΟΝ 
1. Πόκος Λάμπρος (Τ σιώτα) 
2. Σαββίδης Παν. (Βασιλειάδη) 

3. Κόκορης Ιωάννης (Τσιώτα) 
4. Κρικέλης Δημήτριος (Χωλίδη) 
5. Κανάκογλοu Χρήστος (Χωλίδη) 
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ΔΗΜΗΤΡΗΣ ΛΙΝΟΣ 

Γιοτpοί κοι οοΦολιοτές 
80 npέnει vo το «ppouv» 

Συνέντευξη στον Λ.Ι. Πολύζο 

Ο Δημήτρης Λινός είναι ένας από τους γνωστούς Αθηναίους γιατρούς και σύμμαχος των ασφαλιστών σε πολλές 

περιmώσεις, με εκπαιδευrικό έργο, αλλά και άποψη για τα θέματα που απασχολούν το χώρο της υγείας. 

Πανεπιστημιακός, με πολύχρονη εμπειρία αναγνώριση θεραπευrικού έργου είναι ένα κατ' εξοχήν αρμόδιο πρόσωπο 

να εκφράσει άποψη και να διατυπώσει προτάσεις για όσα συμβαίνοw σήμερα στην αγορά υγείας. Σwαντήσαμε τον 

κύριο Λινό μια μέρα με φορτικές υπο-χρεώσεις στο γραφείο του στο Θεραπευτήριο Υγείας και του ζητήσαμε την 

άποψή του για την μεταρρύθμιση που προωθεί η κυβέρνηση, για τις λεπτές ισορροπίες μεταξύ των φορέων 

παροχής υγείας κρατικών και Ιδιωτικών, καθώς και το «δέον γενέσθαι», προς όφελος όλων των εμπλεκομένων και 

προπαντός του πάσχοντος ανθρώπου. Ο κ. Λινός απάντησε στα ερωτήματά μας, διατυπώνοντας επιπλέον μια 

πρόταση που νομίζουμε ότι από τις λίγες φορές που έρχεται σε δημόσιο διάλογο και αφορά τις σχέσεις 

θεραπόντων και ασφαλιστών εταιριών. Με δύο λόγια ο Καθηγητής Δημήτρης Λινός προτείνει να συγκλίνουν 

ασφαλιστικές εταιρίες και γιατροί, να διερευνηθεί ο κύκλος των αποφασιζόντων για θέματα στρατηγικής σημασίας 

στο χώρο της αγοράς υγείας. 

Λ.Ι. Πολύζος: Μία πρώτη ερώτηση θα 

μπορούσε νο γίνει σε σχέση με τη δημό­

σια υγεία, τις παρεχόμενες καλύψεις, αλ­

λά νομίζω ότι κοι μόνο του το κεφάλαιο 

ασφαλιστικές εταιρίες κοι υγεία είναι αρ­

κετά μεγάλο. 

Δ. Λινός: Έτσι νομίζω . Νομίζω ότι πρώτα 

βασικά θα πρέπει πρώτα να έχετε το καλό 

του ασθενούς . Δηλαδή αρχή δικιά μου εί­

ναι τι εξυπηρετεί τον ασθενή . Και φυσικά 
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επειδή οι ασθενείς οπωσδήποτε στη ζωή 
θα είμαστε όλοι μας , είναι και λίγο εγωκε­

ντρικό , αλλά έρχεται το πρώτο . Πρέπει 

δηλαδή να είναι προσωποκεντρικό το σύ­

στημα είτε δημόσιο είτε ιδιωτικό είτε α­

σφαλιστικό. Μετά πρέπει να κοιτάμε και 

αυτούς που παρέχουν τις υπηρεσίες υγεί­

ας , και ας περιοριστούμε στους γιατρούς 

σήμερα . Και το τρίτο είναι να προσέξουμε 

πώς θα μπορέσουν να επιβιώσουν και οι 

ασφαλιστικές εταιρίες , να επιβιώσει και 

το κράτος , δηλαδή θα χρειάζεται όλοι και 

κάτι να δώσουμε για να πάρουμε κάτι πε­

ρισσότερο και εκεί χρειάζεται η ισορρο­

πία , και πώς θα μπορέσουμε να τους έ­

χουμε όλους ικανοποιημένους ή κατά το 

μεγαλύτερο ποσοστό . 

Λ.Ι. Πολύζος: Προφανώς εσείς, κύριε Λι­

νέ , έχετε τη γνώση συστημάτων υγείας 

και άλλων χωρών, όχι μόνο της Ελλάδος. 

Δ. Λινός: Ακριβώς , η δική μου εκπαίδευση 

στη χειρουργική έγινε στις ΗΠΑ , όπου ε­

κεί βέβαια από πλευράς ιατρικής και πα­

ροχών υγείας είναι σαφώς ό , τι καλύτερο 

υπάρχει στον κόσμο . Αλλά από πλευράς 

δημόσιας προσφοράς του αγαθού αυτού 

της υγείας υστερεί. Με άλλα λόγια , στις 
ΗΠΑ έχει αναπτυχθεί στο έπακρον η α­

σφαλιστική νοοτροπία , σε όλους τους κα­

τοίκους και έχοντας αυτή την κάλυψη και 

βέβαια με την τεχνολογία παρέχονται υ­

ψηλότατες γνωστές υπηρεσίες υγείας . Α­

πό την άλλη μεριά όμως , το κράτος δεν 

εγγυάται την υγεία σαν αγαθό δικαιωματι­

κό σε όλους τους πολίτες , οπότε βλέπεις 

άτομα τα οπο ία μπορούν ακόμα και να πε­

θάνουν στο δρόμο , που λέμε , χωρίς να ε ί ­

ναι υποχρεωμένο το κρατικό νοσοκομείο , 

το κοινωνικό περιβάλλον να τα αντιμετω­

πίσει , σε αντίθεση με την κοινωνική ασφά­

λεια που υπάρχει στις ευρωπαϊκές χώρες 

βέβαια στη χώρα μας υπάρχει ένα αλα­

λούμ . Δηλαδή , τα λόγια για κοινωνική α­

σφάλιση , για δημόσια υγεία καλύψεις 

κ . λπ . δεν έχουν καμ ία σχέση με αυτό το ί­

διο σύστημα που φροντίζει τον πάσχοντα , 

παραδε ίγματος χάριν στη Σουηδία ή στις 

σκανδιναβικές χώρες όπου εκεί πραγματι­

κά ο κάθε πολίτης πληρώνει μεγάλο πο­

σοστό φόρων , αλλά έχει κα ι ένα υψηλοτά­

του επιπέδου κάλυψη στα θέματα υγε ίας. 

Με άλλα λόγια , εδώ λέμε για δημόσια υ -

γεία , για κοινωνική ασφάλεια , αλλά δεν έ­

χουμε την ανάλογη ανταπόκριση . Φοβάμαι 

πως πολλά χρήματα πετιώνται από πολύ 

κόσμο με ελάχιστη ανταπόδοση , χωρίς α­

ντίκρυσμα. Και για αυτό είναι τεράστιος ο 

ρόλος των ιδιωτικών ασφαλιστικών εται­

ριών . 

Λ.Ι. Πολύζος: Υπάρχει κάποια αντιπαλό­

τητα, θο μπορούσε νο καταλάβει κανέ­

νας, στη σχέση μεταξύ των δύο συστημά­

των, ον το λέγαμε έτσι; 

Δ. Λινός: Κανονικά υπάρχει , αλλά υπάρ­

χει αντιπαλότης συμφερόντων και όχι των 

συστημάτων. Γιατί τα συστήματα θα έ­

πρεπε το ένα να υποβοηθεί το άλλο , να 

αλληλοκαλύπτονται. Σε κανένα μέρος 

του κόσμου , πουθενά δεν μπορεί από μό­

νο του το κράτος να αντεπεξέλθει στα 

ραγδαία αυξανόμενα κόστη υγείας και 

βεβαίως και κανένας ιδιωτικός ασφαλι­

στικός Οργανισμός δεν μπορεί να εγγυη­

θεί την υγειονομική κάλυψη , την ασφάλι­

ση υγείας όλου του πληθυσμού. Άρα λοι­

πόν πρέπει το ένα σύστημα πρέπει να 

συμπληρώνει το άλλο και να συνεργάζο­

νται. Στη χώρα μας δεν γίνεται αυτό διότι 

πια γίνεται ένας πόλεμος συμφερόντων 

και της κρατικής νοοτροπίας και της ι­

διωτικής , και γι ' αυτό έχουμε αυτά τα 

« κλισέ » τα λαθεμένα , τα οποία πόρρω α­

πέχουν από την πραγματικότητα. Δωρεάν 

υγεία , δωρεάν παιδεία , ενώ συμβαίνει ε­

ντελώς το αντίθετο. 

Λ.Ι. Πολύζος: Τίποτα δεν είναι δωρεάν 

και μάλλον πολλά είναι για πέταμα ίσως. 

Δ. Λινός: Ενώ το ενδιαφέρον είναι ότι δί­

δονται χρήματα- όταν δει κανείς τους 

προϋπολογισμούς , π.χ . του υπουργείου 

Υγείας , είναι τόσο μεγάλος- το σωστό , 

κατά κάποιο τρόπο ή αν θέλεις κατά τον 

απόλυτο αριθμό , ο οποίος δίνεται από 

τον κρατικό προϋπολογισμό και από τη 

φορολογία , απορεί κανείς πόσο κακά γί­

νεται αυτή η διαχείριση των χρημάτων . 

Δηλαδή , η σπατάλη που υπάρχει στο δη­

μόσιο τομέα είναι τραγική. Να σας δώσω 

ένα παράδειγμα . Το · δημόσιο καλύπτει 

πλήρως τα αναλώσιμα υλικά. Αναλώσιμα 

είναι τα υλικά εκείνα τα οποία χρησιμο­

ποιούνται μία φορά και μετά πετιούνται. 

Και ενώ τα καλύπτει 100% όταν χρειάζε­
ται να αμείψει π . χ . τον γιατρό , ο οποίος 

θα κάνει τη χρήση αυτών των αναλωσί­

μων , εκεί δίνει αμοιβές τραγικά χαμηλές. 

Και βεβαίως αυτό δεν έχει καμία ιατρική 

λογική , αλλά πάει το μυαλό σε άλλες 

σχέσεις που επικρατούν γενικότερα στο 

δημόσιο χώρο και πολύ περισσότερο στο 

χώρο της υγείας. 

Λ.Ι. Πολύζος: Θα λέγαμε ότι νοσεί το σύ­

στημα υγείας; 

Δ. Λινός: Το σύστημα υγείας είναι αδύνα­

το και οι διάφοροι σχεδιασμοί που έχουν 

γίνει κατά καιρούς πάσχουν και από σχε­

διασμό και από ανθρώπους που θα το ε­

φαρμόσουν. Άρα από νοοτροπία γενικότε-

ρη και εκπαίδευση του κόσμου. 

Λ.Ι. Πολύζος: Αν καταλαβαίνω καλά δεν 

πιστεύετε ότι και οι τελευταίες προτά­

σεις - Παπαδόπουλου βρίσκονται προς 

μία κατεύθυνση δραστικών και ουσιαστι­

κών αλλαγών που θα βοηθούσαν. 

Δ. Λινός: Ο υπουργός σαν άτομο , σαν προ­

σωπικότητα είναι πολύ καταξιωμένος στην 

κοινή γνώμη και πιστεύω ότι οι προθέσεις 
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του είναι πάρα πολύ καλές. Από κει και 

πέρα μέχρι την εφαρμογή αυτών των όποι­

ων θα ήθελε να εφαρμόσει , υπάρχει μια 

τεράστια απόσταση η οποία βεβαίως εξαρ­

τάται από τους ενδιάμεσους. Ενδιάμεσοι , 

οι οποίοι έχουν άλλου είδους νοοτροπία. 

Οπότε φοβάμαι ότι θα αποτύχει και επι­

πλέον διότι οι μηχανισμοί, οι νομοθεσίες 

είναι τραγικές. Δηλαδή , διαχωρίζουν π . χ. 

' 'Είναι προς το 
συμφέρον και των 

ιδιωτικών 

ασφαλιστικών 
εταιριών και των 
νοσοκομείων και των 

γιατρών και τελικά 

μόνον του 
ασθενούς, να 

υπάρχει μια λογική 

συνεργασία και ένας 

προγραμματισμός " 

για τους γιατρούς 

του ΕΣΥ, γιατρούς 

των ασφαλιστικών 

εταιριών, ιδιώτες , 

γιατρούς , με άλλες 

τιμές για τον έναν , 

άλλες τιμές για τον 

άλλον , με άλλες 

συνθήκες εργα­

σίας. Δεν υπάρχει 

δηλαδή μια ενιαία 

πολιτική υγείας για 

τη χώρα μας . 

Λ.Ι. Πολύζος: Εσείς, κύριε Λινέ, ζείτε τον 

πάσχοντα, ζείτε τον άρρωστο, τον πόνο, 

τα προβλήματά του. Ποιες πιστεύετε αλ­

λαγές θα ανακούφιζαν τα προβλήματα 

των ανθρώπων αυτών στη χώρο μας; 

Δ. Λινός: Να πούμε πρώτα ότι αυτά τα 

θέματα τα τόσο σοβαρά πρέπει να αντι­

μετωπίζονται από εκπαιδευμένους αν­

θρώπους . Δηλαδή υπάρχουν στην Αμερι­

κή, και πιθανόν και στην Ευρώπη σχολές , 
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πανεπιστήμια που κανείς πάει 4-6-8-1 Ο 
χρόνια και ασχολείται μόνο με αυτό το 

θέμα . Ενώ στη χώρα μας προσπαθούν ό­

λοι να γίνουν ξαφνικά ειδικοί χωρίς να έ­

χουν τις απαραίτητες επιστημονικές 

γνώσεις . Γι ' αυτό και το προϊόν το οποίο 

βγαίνει , ακόμη και των αγνοτέρων προ­

θέσεων , είναι πάρα πολύ φτωχό . Το δεύ­

τερο αφορά το πολιτικό πνεύμα που υ­

πάρχει στην Ελλάδα, ότι δηλαδή το κρατι­

κό είναι το καλό , το ιδιωτικό είναι το κα­

κό. Αυτές οι διαχωριστικές, οι ψευδείς 

γραμμές οι οποίες συμφέρουν και τους 

μεν και τους δε για να κερδοσκοπούν εις 

βάρος του ασθενούς τελικά πρέπει να 

αμβλυνθούν . Και τέλος , θα πρέπει να υ­

πάρχουν οι λογικές αρχές τόσο μεταξύ 

των ασφαλιστικών εταιριών όσο και των 

ανθρώπων που παρέχουν υγεία: μια λογι­

κή συνύπαρξη για το καλό όλων. Αυτό το 

πράγμα δεν υπάρχει. 

Λ.Ι. Πολύζος: Δεδομένου, κύριε Λινέ, ότι οι 

εταιρίες, οι ιδιώτες κινούνται πάντα με 

γνώμονα το κέρδος, με γνώμονα μια επιχει­

ρηματικότητα που κατατείνει εκεί, πώς θα 

μπορούσε να γίνει και να συνυπάρξει μιο ε­

πιχειρηματική αντίληψη αποτελεσματική με 

αυτή τη λογική την οποία λέτε εσείς; 

Δ. Λινός: Νομίζω ότι το νόμιμο κέρδος εί­

ναι κάτι το ηθικά αποδεκτό για όλους. Δη­

λαδή , πρέπει και η ιδιωτική ασφαλιστική 

εταιρία να έχει ένα νόμιμο και λογικό κέρ-
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δος για να μπορέσει να επιβιώσει, για να 

μπορέσει να παρέχει τις υπηρεσίες και ό­

λοι οι εμπλεκόμενοι θα πρέπει να μπορέ­

σουν να έχουν ένα κέρδος για να προ­

σφέρουν τις υπηρεσίες τους . Δηλαδή , 

δεν μπορεί να βασίζεται ένα θέμα υγείας 

στον πατριωτισμό των ολίγων και την εκ­

μετάλλευση των πολλών. Άρα λοιπόν μία 

τεχνοοικονομική μελέτη για να λειτουργή­

σει το σύστημα αυτό επαρκώς είναι απα­

ραίτητη. Εκεί χρειαζόμαστε τους επιστή­

μονες. Χρειάζεται κατά δεύτερον μια κα­

ταπάτηση της διαφθοράς που υπάρχει 

στο χώρο κυρίως της δημόσιας υγείας. Ε­

κεί γίνεται με το κάλυμμα του δημοσίου 

του συμφέροντος του κόσμου, εκεί γίνε­

ται η μεγαλύτερη κατασπατάληση του δη­

μοσίου χρήματος, η μεγαλύτερη διαφθο­

ρά. Και βεβαίως και στις ιδιωτικές ασφα­

λιστικές εταιρίες να υπάρχει η επιστημο­

νική και επιχειρηματική επάρκεια και η αί­

σθηση του κοινωνικού ρόλου ώστε να μην 

υπάρξουν οι μικρές ασφαλιστικές εται­

ρίες , οι χωρίς την υποστήριξη την επιστη­

μονική ή ακόμα καθαρά την οικονομική 

δυνατότητα οι οποίες έχουν παρεισφρή­

σει και προσπαθούν να πάρουν από την α­

γορά , χωρίς να προσφέρουν . Δηλαδή , 

χρειάζεται μια σοβαρότης και στον ιδιωτι­

κό και στο δημόσιο χώρο. 

Λ.Ι. Πολύζος: Από το ρεπορτάζ που κά­

νουμε εμείς οι δημοσιογράφοι μερικές 

φορές μας προκύπτει μια σύγκρουση -
σοv vo το λέμε - συμφερόντων μεταξύ 

των ασφαλιστικών εταιριών και των ι­
διωτικών νοσηλευτηρίων. Θο έλεγα ότι 

αυτή η σύγκρουση , εν πάση περιπτώσει 

αυτός ο διάλογος, ο έντονος ον θέλετε 

μερικές φορές, υπάρχει πόντο με σκοπό 

την αποκλιμάκωση κάποιων αμοιβών , κά­

ποιων καλύψεων κάποιου κόστους. Ε­

σείς, ως γιατρός , που παρέχετε έργο ε­

πηρεάζεστε στο έργο σος από αυτή την 

ένταση , που κατά καιρούς υπάρχει; 

Δ. Λινός: Νομίζω πως είπα και προηγου­

μένως είναι προς το συμφέρον και των ι­

διωτικών ασφαλιστικών εταιριών και των 

νοσοκομείων και των γιατρών και τελικά 

μόνον του ασθενούς , να υπάρχει μια λο­

γική συνεργασία και ένας προγραμματι­

σμός από πριν για μια λογική συνεργασία 

και ένας προγραμματισμός από πριν για 

μια λογική συνύπαρξη . Το λάθος των ι­

διωτικών εταιριών στην Ελλάδα είναι ότι 
κάνατε και κάνουν συνεννοήσεις απευ­

θείας με τους επιχειρηματίες των ιδιωτι­

κών κλινικών και αγνόησαν κατά κάποιο 

τρόπο έτσι παράλογο τους ιατρούς και 

τους άλλους ανθρώπους που προσφέ­

ρουν την υγεία. Δηλαδή, πρέπει να υπάρ­
χει μια αποδοχή μιας λογικής κοινής 

πρότασης και από της πλευράς των ιδιω­

τικών κλινικών που πρέπει σαν επιχειρή­

σε ις να επιβιώσουν και των ασφαλιστικών 

εταιριών που πρέπει να επιβιώσουν , αλ­

λά και των ανθρώπων που ρυθμίζουν τα 

κόστη της υγείας. Συγκεκριμένα των ια­

τρών , ούτως ώστε όλοι να είναι ευχαρι­
στημένοι με μία λογική προσέγγιση , δια-

φορετικά θα υπάρξει αυτή η εχθρότης-α­

ντιπαλότης που τελικά θα την πληρώσουν 

όλοι . Με άλλα λόγια , προτείνω οι ασφαλι­

στικές εταιρίες , οι μεγάλες , τέλος πά­

ντων , να σκεφθούν πώς θα πλησιάσουν 

ουσιαστικά και τους γιατρούς των διαφό­

ρων ειδικοτήτων , οι οποίοι έχουν κάθε 

συμφέρον να επιτύχουν οι ασφαλιστικές 

εταιρίες , κάθε συμφέρον να υπάρχουν τα 

νοσοκομεία του ιδιωτικού χαρακτήρα διό­

τι εξ αντικειμένου δεν υπάρχουν πια τα 

κρεβάτια και οι χώροι για να δοθεί η ια­

τρική κάλυψη στους πάσχοντες. Πάντοτε 

με σκέψη όλοι να είναι ικανοποιημένοι. 

Δεν μπορεί να γίνονται δηλαδή μονομε­

ρώς αυτά τα πράγματα ή μεμονωμένα 
χωρίς αρχές . 

Λ.Ι. Πολύζος: Θέλετε να μου πείτε δυο 

λόγιο γιο σος. Σπουδάσατε στην Αμερική. 

Δ. Λινός: Παρόλο ότι αποφεύγω αυτά τα 

προσωπικά , εγώ είμαι χειρουργός στη λε­

γόμενη γενική Χειρουργική , η οποία σή­

μερα περιλαμβάνει τον τράχηλο , την κοι­

λιά , το μαστό και έχω ένα ιδιαίτερο ενδια­

φέρον ερευνητικό στη λεγόμενη ενδρο­

κρινική χειρουργική που είναι οι παθήσεις 

θυρεοειδών , παραθυρεοειδών, παγκρέα­

τος , επινεφριδίων κ.λπ. και στο μαστό. Η 

εκπαίδευσίς μου έγινε στην Mayo Clinic 
αλλά και στο Πανεπιστήμιο Χάρβαρντ , στο 

Γενικό Νοσοκομείο της Μασσαχουσέτης 

όπου έκανα την κλινική μου έρευνα. Μετά 

ήμουν για ένα διάστημα επίκουρος καθη­

γητής της Χειρουργικής. Ήρθα στην Ελ­

λάδα σαν επίκουρος καθηγητής του Πα­

νεπιστημίου Αθηνών . 
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1969-75: Ιατρική Σχολή Πανεπιστημίου 
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Boston, Harνard University 
1976-81: Resident (and Chief Resident) 
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ου Αθηνών. 

ΑΚΑΔΗΜΑΪΚΕΣ θΕΣΕΙΣ 
ΜΑΚΡΑΣ ΔΙΑΡΚΕΙΑΣ 

1981-83: Staff Surgeon, Cleveland 
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ΜΕΛΟΣ ΕΠΙΣΤΗΜΟΝΙΚΩΝ ΕΤΑΙΡΙΩΝ 

Μέλος 13 Ιατρικών Επιστημονικών Εται­
ριών μεταξύ των οποίων : 
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ψεις. 

Περισσότερες από 1.000 βιβλιογραφικές 
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ΤΕΥΧΟΣ 76 • 3-4/2002 tίAJ 37 



Προσέξτε στις συμβάσεις 
~ ~ 

τους οpους που υπογpαφετε ... 
«'Οταν οι Ρωμαίοι νίκησαν τον βασιλέα της Συρίας Αντίοχο, του 

επέ.llαλαν μεταξύ άλλ~ν νά τους παραδώσει και το μισό στόλο 
του. Ο Αντίοχος χάρηκε που θα του έμενε ο άλλος μισός. 'Όταν 

όμως ήλθε η στιγμή να εφαρμοσθεί αυτός ο όρος, είδε με 

έκπληξή του τους Ρωμαίους να πριονίζουν στη μέση κάθε του 

πλοίο. Μ' αυτό το σκληρό τρόπο οι νικητές έκαμαν τον ηττημένο 

βασιλιά να ταπεινωθεί πιο πολύ». 

Αυτό το πριόνισμα των πλοίων - προμηθειών των ασφαλιστών το ακούω κάθε φορά που 
οι εταιρίες «τυλίγουν σε μια κόλλα χαρτί» τους πρώην συνεργάτες τους, όταν κάτι δεν 

πάει καλά και βρίσκεται σε αδυναμία ο ασφαλιστής. Οι εταιρίες, που με τους δικηγόρους 

για μήνες και χρόνια επεξεργάζονται σχέδια άμυνας και επίθεσης, έχουν φτιάξει συμβά­

σεις προσχώρησης για όλους και όταν θελήσουν σε «στήνουν στον τοίχο» χωρίς να το 

καταλάβεις ... Είναι κάτι δικηγόροι-αλεπούδες , πονηροί (δεν πρόκειται να πάνε ποτέ 

στην παράδεισο!). Ευτυχώς, που οι δικαστές δεν καταλαβαίνουν πάντα τα νομικά τεχνά­

σματα και δικαιώνουν τους α_σφαλιστές ... Και αυτά μέχρι να αποκτήσει και η Ελλάδα κα­
λή εποπτεία για να προφυλάσσονται και οι εταιρίες απ' τους κακούς ασφαλιστές και 

τους απατεώνες αλλά και να μη μπαίνουν όλοι στο ίδιο τσουβάλι. .. Μέχρι τότε προσέξτε 
τις συμβάσεις, τα bonus, τις πρόσθετες πράξεις, τις συμβάσεις δανείων, τα στεγαστικά, 
τα έναντι, όλα ... Αλλιώς, ο τρόπος των νικητών είναι σκληρός. 

Ε. Σπύρου 
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Τ α μισά παιδικά μου χρόνια , απ ' τα 9 ως τα 18, τα έζησα στο Αγρίνιο , όπου πήγα 2 χρόνια στο Δ' Δημοτικό Σχο­
λείο Αγρινίου και 6 χρόνια Γυμνάσιο-Λύκειο στα Παπαστράτεια Εκπαιδευτήρια . Μέχρι τα εννιά μου χρόνια έ­

ζησα σ ' ένα μικρό χωριό στο Δίστρατο Άρτας . Εκεί στο Αγρίνιο , κάπου στο 1960-62, πήραμε ψυγείο πάγου 
για να πίνουμε κρύο νερό . Όταν η INTERAMERICAN έβγαλε μια διαφήμιση μ ' ένα ποτήρι παγωμένο νερό που απ' έξω 

το γυαλί του ποτηριού «ίδρωνε» και «θάμπωνε», θυμήθηκα πώς κάναμε την πρώτη φορά που αξιωθήκαμε να πίνουμε 

και εμείς κρύο νερό , τα παιδιά του μάστορα οικοδόμου ... Κάθε καλοκαίρι μ ' αρέσει να βλέπω ποτήρια με κρύο νερό . 

Θυμάμαι που πήγαινα στα καφενεία και ζήταγα ένα ποτήρι νερό κρύο , πριν γυρίσω σπίτι που το νερό ήταν ζεστό . Ήτα­

νε κι ένα καφενείο του Ε. Λέρη δίπλα απ ' το κουρείο που εγώ δούλευα και αναγάλλιαζε η ψυχή μου σαν έβλεπα πάνω 

σ · ένα δίσκο πολλά ποτήρια , 9-1 Ο , γεμάτα παγωμένο νερό , όλα «θαμπωμένα» . « Να πιω ένα; », έλεγα παιδιάστικα και 

' κείνος δεν γύριζε ούτε να δει .. . Θεός σχωρέστον, «πιες», έλεγε και συνέχιζε σκυφτός τους καφέδες ... Τότε τα ψυ­
γεία ήτανε με πάγο , αργότερα άρχισε ο πολύς κόσμος να αγοράζει ψυγεία , ΙΖΟΜ, ΠΙΤΣΟΣ , ΜΠΟΣ , ZIMENS κ .λπ. Με­

ρικά μεσημέρια που ήταν κλειστό το κουρείο , για να κάνω δωρεάν ποδήλατο , πήγαινα σ' αυτόν που πούλαγε πάγο -
παγοκολόνες , ορθογώνια μικρά να χωράνε στο ψυγείο και τον βοηθούσα να πηγαίνω στα σπίτια πάγο. Αυτός είχε ένα 

πράσινο τρίτροχο ποδήλατο με « κόντρα» για φρένα και μπροστά ένα ξύλινο μεγάλο κουτί για τον πάγο που τον πήγαινα στο σπίτι που παράγ­

γελνε , χτύπαγα το «ρόπτρον», το «χεράκι» το σιδερένιο , με ταυτόχρονη δυνατή φωνή : «ΠΑΓΟΣ» ! « Πάγοοοος! ». 

Ο παγοπώλης, ο Κώστας ο Κοuφιόπουλος , που είχε και ταβερνοκαφενείο, είχε γάντια κι ένα σιδερένιο πιαστήρι. Εμάς όμως παγώνανε τα χερά­

κια απ' τον πάγο και κοκκίνιζαν αλλά η γλύκα της βόλτας με ποδήλατο τα παράβλεπε τα βάσανα .. . 
Πολλές φορές , συνήθως Κυριακές, πήγαινα πρωί μετά την εκκλησία και αφήναμε τον πάγο στα σκαλιά έξω απ' την πόρτα των σπιτιών . Πολλο ί 

νοικοκυραίοι αργούσαν και ο πάγος έλιωνε κάνοντας ένα αυλακάκι νερό στα σκαλιά και το πεζοδρόμιο ... Διαμαρτύρονταν τότε ότι δεν πήγαμε 
τον πάγο και ο παγοπώλης μας κυνηγούσε ότι τάχα κάναμε βόλτες με το τρίτροχο ποδήλατο ... 
Σήμερα , όλοι έχουν και ένα και δύο και τρία ψυγεία και δεν έχει κάνει αίσθηση η έλλειψη ενός ποτηριού κρύου 

νερού . Υπάρχουν όμως παιδάκια που έχουν ψυγείο αλλά είναι άδειο ή δεν έχει τυράκια , φρούτα , αναψυκτικά 

και παγωτά και η θέα ενός άδειου ψυγείου με πονάει , επειδή ξέρω ότι η στέρηση αυτή έγινε εξαιτίας της α­

νεργίας , μιας αρρώστιας, ενός θανάτου . Κακό πράγμα η ορφάνια ... Φίλοι ασφαλιστές , η μεγάλη καταξίωσή σας 

έρχεται όταν μπορείτε να ασφαλίζετε οικογένειες για να μη μείνουν παιδιά με άδεια ψυγεία ... Δεν έρχεται με 
τα χρηματιστήρια . Η ασφάλιση είναι όντως ένα ποτήρι νερό στην κάψα της κακιάς ώρας ... Η ασφάλιση είναι για 
την προστασία της γαλήνιας ανάπτυξης παιδιών , δεν είναι πολυτέλεια .. . Μην αφήσετε παιδικά μάτια ν ' ανοί­

ξουν ένα ψυγείο και να το δουν «άδειο» από φαγητά .. . Θα είναι πολύ πικραμένα όταν τα άλλα παιδιά θα παί­
ζουν στις αυλές των σχολείων και θα μαθαίνουν ανέμελα γράμματα. Μην τα αφήσετε να πονέσουν για ένα ά­

δειο ψυγείο. 

Ευάγ. r Σπύρου 
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Κοιvόχpnστοι 

Ε ίναι φορές που περιμένουμε σαν τα ρούχα που κρε­
μάνε αδειανά οι γυναίκες για μέρες . Είμαστε 
ΚΩΔΙΚΟΙ . 

Λείπουνε τα σώματα και τα επώνυμά μας κι είναι όλα τα ί­

δια , όμοια παλτά , ίδια πουκάμισα , ίδια κοστούμια ξεκού­

μπωτα στις βιτρίνες εταιριών , αταίριαστα και ανώνυμα 

με πρόσωπα , κορμιά και χέρια. Είναι φορές που δεν 

μας θυμούνται , όπως τα ρούχα στις ντουλάπες . 

Ξεχνάνε πόσο όμορφα μας πηγαίνει στον καθρέφτη 

του κόσμου η ύπαρξή μας και πόσο ταιριάζουμε στα ά ­

δεια ρούχα μας. 

Εμε ίς περιμένουμε με τάξη το χέρι που θα μας ξεχω­

ρίσει στο νούμερά μας , στο δικό μας συρτάρι και τη 

δική μας κρεμάστρα . Για λίγο. Γιατί από αύριο δεν θα 

μας ξαναπούνε με το νούμερά μας. Από αύριο θα εί­

μαστε επώνυμα ρούχα σημαντικών ανθρώπων . Θα εί­

μαστε σε χρήση μυαλών συνανθρώπων μας. Κοινόχρη­

στοι . 

Επειδή βαφτίσαμε εμείς την ύπαρξή μας με το χρώμα κοι­

νωφελούς έργου. Επειδή δεν μας βόλευαν οι κωδικοί. 

26.2.2002 
Ε . Σ . 

ωχ! 

Ζόρικη που 'ναι κάποιες στιγμές η ζωή. Έρχονται φορές που 'ναι 
πολύ δύσκολη η ανηφόρα , με πολύ πόνο. 
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Λίγο ακόμα λες και θα φτάσω .. . κι ας ξέρεις πως δεν σε πολυνοιάζει 
το φτάσιμο , επειδή θα το πουν «ξεκίνημα» οι δήθεν σοφοί. Γυρνάς 
πίσω και ξανακούς τα ωχ! του πόνου σου και των αναστεναγμών 

σου. Ξεφεύγει προς τα κάτω ο νους και ξανακούς τα πελεκητά του 
πόνου στο κορμί σου. Ξανανιώθεις τις στιγμές που χαράκτηκαν οι 

ρυτίδες και σφίγγεις τα χείλη σου. Δύσκολες στιγμές σαν τον γδού­
πο του σακιού που ξεφορτώνεις στο χώμα .. . Πού θα πάει, θα φτά­

σουμε. Υπομονή ... αν και σε πειράζει που κάποιοι περιμένουν «άνευ 
αποδείξεως» να επαληθεύσουν εκ των υστέρων τις «θεωρ ίες» 

τους! 
Δύσκολα χρόνια σαν σκόρπια ωχ! στην αιωνιότητα! 

Ευάγ. Γ.Σπύρου 

Μενολώνοντος 
, 

τnν ovopo σος 
το χαμένο χρόνο των μετακινήσεων και να δημιουργήσει Μ ια ασφαλ ίστρια κατάφερε να ελαπώσει 
ένα γεωγραφικό «κύκλωμα». Κατάφερε να εξασφαλίσει συστά-

σεις που αποδείχθηκαν πολύ χρήσιμες για το κλείσιμο ραντεβού μεταξύ 9 και 5 
μ . μ. Άρχισε την «εν ψυχρώ» αναζήτηση , διαλέγοντας το ψηλότερο και νεότερο 

κτίριο μιας κεντρικής περιοχής . Κάθε πρω ί και για δύο εβδομάδες , άρχιζε στις 

8.15 π.μ. την αναζήτηση υποψηφίων σε αυτό το κτίριο . Σε λίγο καιρό , είχε γνω­

ρίσει τους χειριστές του ασανσέρ , τον άνθρωπο που είχε τον πάγκο με τα τσι­

γάρα και ακόμα τον επιστάτη του κτιρ ίου . Μετά από μερικές πωλήσεις μπόρεσε 

να αποκτήσει περισσότερες συστάσεις . Γνωρίζοντας και τους πελάτες της και τα 

κέντρα επιρροής στο κτίριο , μάθαινε νωρίτερα από άλλους τις αλλαγές που γίνο­

νταν στο κτίριο όπως προαγωγές , νέοι υπάλληλοι κ .λπ . Με την πάροδο των χρόνων , 

η ασφαλίστρια έγινε γνωστή σαν «Η » ασφαλίστρια ζωής του μεγάλου αυτού κτιρίου 

και σύντομα έγινε η ασφαλίστρια και των διπλανών κτιρίων . Όλοι ήξεραν την ασφα­

λίστρια και τελικά γνώρισε και άλλα άτομα έξω από αυτή την περιοχή . 

Ε. Σπύρου 

Πόpτε πέντε οuστόοεις on' τον κόβε 
nελότn οος κοι 80 νίvετε πλούσιοι ... 
Οι καλύτερες πηγές σας είναι οι ήδη 
ασφαλισμένοι και οι συστάσεις . Μπο­

ρείτε να δείτε τους ασφαλισμένους 

σας κατά την διάρκεια της ημέρας . Ε­

λέγξετε τα αρχεία πελατών σας και θα 

δείτε πόσους λίγους πρέπει να δια­

γράψετε από τα πρωινά ραντεβού. 

Με μια καλή σύσταση , μπορείτε να δεί­

τε σχεδόν οποιονδήποτε μέσα στην η­

μέρα. Καλό είναι να εξασφαλίσετε πε­

ρισσότερους ασφαλισμένους και πε­

ρισσότερα κέντρα επιρροής για να α­

ποκτήσετε συστάσεις και περισσότερη 

δραστηριότητα. 

«Μήπως πρέπει να ερωτήσω τον α­

σφαλισμένο μου για συστάσεις ;» 

Η LUTC και η LIMRA έκαναν μια διεθνή 
έρευνα σε περισσότερα από 4.000 
νοικοκυριά. 

Το πρώτο πράγμα που οι ασφαλισμένοι 

είπαν στους ερευνητές είναι ότι οι α­

σφαλιστές δεν ζητάνε συστάσεις! 

Μάλιστα , σχεδόν 2 από τους 3 ανθρώ-

πους που βλέπετε λένε ότι ποτέ δεν 
τους ζητήσατε συστάσεις. 

Ο αριθμός είναι μεγάλος . Πολλοί μπο­

ρεί να ξέχασαν ότι κάποτε τους είχατε 

ζητήσει συστάσεις . Αλλού , ίσως ε­

σκεμμένα να μην τις ζητήσατε . Όπως 

και να είναι , υπάρχουν πολλοί που δεν 

τους έχετε ζητήσει συστάσεις . 

Και που θα σας έδιναν ονόματα ευχα­

ρίστως , αν τους το ζητούσατε . Από αυ­

τούς που απάντησαν ότι τους ζητήθη­

καν συστάσεις , μόνο 60% είπαν ότι έ­
δωσαν ονόματα υποψηφίων πελατών . 

Γιατί έδωσαν ονόματα ; Το 59% είπε ότι 
το έκαναν γιατί είχαν φίλους που χρει­

αζόντουσαν ή θέλανε να ασφαλιστούν . 
Το 23% είπε ότι το έκανε γιατί συμπα­

θούσαν τον ασφαλιστή τους . Το άλλο 

10% είπε ότι εμπιστευόταν τον ασφα­
λιστή και την εταιρία του . Και το υπό­

λοιπο 10% είπε ότι ο ασφαλιστής τους 

είχε προτείνει μια καλή κάλυψη . 

Ε. Σπύρου 
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Ε ίναι φορές που θέλεις πολλές μπουλντόζες να διώξουν τα σωρούς προβλήματα , που έχεις μέσα σου σαν λόφους χώ­

ματα ... θέλεις και ιατρεία. Ιατρεία ψυχής και σώματος υ-
πάρχουν πολλά γύρω μας , όπως υπάρχουν και πολλοί άρρωστοι. 

Έχω ακούσει πολλούς να λένε «ξέρω έναν καλό γιατρό , κορυφή». Να 

σου δώσω τη διεύθυνσή του. Είναι γιατρός του τάδε και του τάδε, με 

διακόσια διπλώματα σε Αμερική και Αγγλία. Κρίμα όμως, που όλοι για 

γιατρούς αναγνωρίζουν μόνο αυτούς που έχουν μεγαλοϊατρεία στους 

δρόμους του Κολωνακίου (δυστυχώς η αξία των γιατρών μερικές φο­

ρές μετριέται και με τν γεωγραφική περιοχή του γραφείου!) και δεν 

συστήνουν για ιατρεία τα πνευματικά ιδρύματα , τα ταβερνάκια και τις 

εκκλησίες , για διαφορετικούς λόγους και διαφορετικές ώρες το κα­

θένα . 

Μπες καημένε ο ' ένα απλό ταβερνάκι με ανθρώπους που αγαπάς να 

δεις τι ιατρείο ψυχής που είναι σαν πιεις λίγο κρασάκι και σιγοτρα­

γουδήσεις από καρδιάς τραγούδια λαϊκά και φέρεις και δυο στροφές 

σ ' ένα χορό ζεϊμπέκικο ... Πρόσεξε να δεις πώς χαλαρώνεις απ ' το 

στρες και πώς «στέλνεις στο διάολο» ιεραρχίες και προϊσταμένους 

και «υπηρεσίες» και θέσεις και άγχος που σου μαραζώνουν την ζωή 

και σου κάνουν «αρτηριοσκλήρυνση» και φράζουν αρτηρίες και σου 

ανεβάζουν την πίεση και παίρνεις χάπια για υπέρταση ... Όλες οι αρ-
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ρώστιες ψυχοσωματικές είναι .. . Μπες καημένε σε μια εκκλησία κάνε 
το σταυρό σου, κοίτα στα ιερά τέμπλα τους Αγίους και θυμήσου ότι οι 

πιο πολλοί αμαρτωλοί σαν κι εσένα ήτανε άλλοι πρόδωσαν, άλλοι ή­

ταν μοιχοί , άλλοι φονιάδες , άλλοι εγκληματίες , άλλοι πολέμιοι και εί­

παν ένα «ελέησόν με Κύριε » και πέταξαν από πάνω τους λάθη κι α­

μαρτίες και ηρέμησαν με «ήρεμον και ησύχιον βίον διάγοντες» . Ια­

τρεία ψυχής - εκκλησίες είναι γεμάτη η Ελλάδα . 

Τι ψάχνεις τους παπάδες , τι ήταν και τι έκαναν , κάποτε . Γιατί ρώτη­

σες ποτέ τι είναι οι γιατροί που σε χειρουργούν ή ζητάς να σε κάνουν 

καλά; Σε έφαγαν καημένε οι ψευτοκουλτουριάρηδες από δω και οι υ­

ποκριτές θρησκόληπτοι από κει και αντί να μπεις στην εκκλησία την 

Κυριακή παίρνεις τα βουνά και τα λαγκάδια να χαλαρώσεις και γυρί­

ζεις «ψόφιος», αφού κουβαλάς μέσα του την «θανατίλα» .. . Τόσοι φι­
λόσοφοι και τόσα πνεύματα μεγάλα που μίλησαν για θεούς και θρη­

σκείες και την αναγκαιότητά τους και την ύπαρξή τους ήταν χαζοί κι 

είσαι συ έξυπνος επειδή έπιασες πέντε δραχμές και δέκα ευρώ στην 

τσέπη σου κι έγινε διευθυντής τρομάρα σου ... Κακομοίρη ... Άρρω­
στε ... Αν γιατρεύτηκε κόσμος σε μια λειτουργία , σ ' έναν εσπερινό , σε 

μια Ανάσταση , σε μια Μεγάλη Εβδομάδα δεν ρωτάς ... Ποιος γιατρός 
ρίχνει τις πέτρες στα νεφρά ρωτάς ... Και σε ενδιαφέρει και ποιος θα 
φύγει στο Bar και τον Μπιγκ μπράδερ ... Καλά σου λέω είσαι άρρω­

στος και δεν βλέπεις τα ιατρεία ψυχής ... Και όταν λέω ταβερνάκια 
δεν εννοώ να γλεντοκοπάτε κάθε μέρα στις υπερβολές. Εννοώ να 
κάνετε παρεούλες , να μιλάτε , να εκφράζεσθε, να επικοινωνείτε , να 
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Ε 
ίναι φορές που θέλεις πολλές μπουλντόζες να διώξουν τα 
σωρούς προβλήματα, που έχεις μέσα σου σαν λόφους χώ­

ματα ... θέλεις και ιατρεία. Ιατρεία ψυχής και σώματος υ-
πάρχουν πολλά γύρω μας, όπως υπάρχουν και πολλοί άρρωστοι. 

Έχω ακούσει πολλούς να λένε «ξέρω έναν καλό γιατρό, κορυφή». Να 

σου δώσω τη διεύθυνσή του. Είναι γιατρός του τάδε και του τάδε, με 

διακόσια διπλώματα σε Αμερική και Αγγλία. Κρίμα όμως, που όλοι για 

γιατρούς αναγνωρίζουν μόνο αυτούς που έχουν μεγαλοϊατρεία στους 

δρόμους του Κολωνακίου (δυστυχώς η αξία των γιατρών μερικές φο­

ρές μετριέται και με τν γεωγραφική περιοχή του γραφείου!) και δεν 

συστήνουν για ιατρεία τα πνευματικά ιδρύματα, τα ταβερνάκια και τις 

εκκλησίες, για διαφορετικούς λόγους και διαφορετικές ώρες το κα­

θένα. 

Μπες καημένε ο' ένα απλό ταβερνάκι με ανθρώπους που αγαπάς να 

δεις τι ιατρείο ψυχής που είναι σαν πιεις λίγο κρασάκι και σιγοτρα­

γουδήσεις από καρδιάς τραγούδια λαϊκά και φέρεις και δυο στροφές 

σ' ένα χορό ζεϊμπέκικο ... Πρόσεξε να δεις πώς χαλαρώνεις απ' το 

στρες και πώς «στέλνεις στο διάολο» ιεραρχίες και προϊσταμένους 

και «υπηρεσίες» και θέσεις και άγχος που σου μαραζώνουν την ζωή 

και σου κάνουν «αρτηριοσκλήρυνση» και φράζουν αρτηρίες και σου 

ανεβάζουν την πίεση και παίρνεις χάπια για υπέρταση ... Όλες οι αρ-
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ρώστιες ψυχοσωματικές είναι ... Μπες καημένε σε μια εκκλησία κάνε 
το σταυρό σου, κοίτα στα ιερά τέμπλα τους Αγίους και θυμήσου ότι οι 

πιο πολλοί αμαρτωλοί σαν κι εσένα ήτανε άλλοι πρόδωσαν, άλλοι ή­

ταν μοιχοί, άλλοι φονιάδες, άλλοι εγκληματίες, άλλοι πολέμιοι και εί­

παν ένα «ελέησόν με Κύριε» και πέταξαν από πάνω τους λάθη κι α­

μαρτίες και ηρέμησαν με «ήρεμον και ησύχιον βίον διάγοντες». Ια­

τρεία ψυχής -εκκλησίες είναι γεμάτη η Ελλάδα. 

Τι ψάχνεις τους παπάδες, τι ήταν και τι έκαναν, κάποτε. Γιατί ρώτη­

σες ποτέ τι είναι οι γιατροί που σε χειρουργούν ή ζητάς να σε κάνουν 

καλά; Σε έφαγαν καημένε οι ψευτοκουλτουριάρηδες από δω και οι υ­

ποκριτές θρησκόληπτοι από κει και αντί να μπεις στην εκκλησία την 

Κυριακή παίρνεις τα βουνά και τα λαγκάδια να χαλαρώσεις και γυρί­

ζεις «ψόφιος», αφού κουβαλάς μέσα του την «θανατίλα» ... Τόσοι φι­
λόσοφοι και τόσα πνεύματα μεγάλα που μίλησαν για θεούς και θρη­

σκείες και την αναγκαιότητά τους και την ύπαρξή τους ήταν χαζοί κι 

είσαι συ έξυπνος επειδή έπιασες πέντε δραχμές και δέκα ευρώ στην 

τσέπη σου κι έγινε διευθυντής τρομάρα σου ... Κακομοίρη ... Άρρω­
στε ... Αν γιατρεύτηκε κόσμος σε μια λειτουργία, σ' έναν εσπερινό, σε 

μια Ανάσταση, σε μια Μεγάλη Εβδομάδα δεν ρωτάς ... Ποιος γιατρός 
ρίχνει τις πέτρες στα νεφρά ρωτάς ... Και σε ενδιαφέρει και ποιος θα 
φύγει στο Bar και τον Μπιγκ μπράδερ ... Καλά σου λέω είσαι άρρω­

στος και δεν βλέπεις τα ιατρεία ψυχής ... Και όταν λέω ταβερνάκια 
δεν εννοώ να γλεντοκοπάτε κάθε μέρα στις υπερβολές. Εννοώ να 
κάνετε παρεούλες, να μιλάτε, να εκφράζεσθε, να επικοινωνείτε, να 
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Αvοκοτέψτε το μuολό 

π 
ροτάσεις για την ανάπτυξη της ιδιωτική ς α­

σφάλισης ζητά το Ελληνικό Υπουργε ίο Εθνι­

κής Οικονομίας και οι άνθρωπο ι της Ένωσης 

Ασφαλιστικών Εταιρ ιών Ελλάδος το ψάχνουν το θέ-

μα . 

Ε ιδικότερα γνώσεις και εμπειρ ίες ψάχνουν για λύσεις 

στα παρακάτω 6 σημεία : 

α) Ισχυρή Εποπτική Αρχή για αποτελεσματικό έλεγχο . 

β) Εισαγωγή του θεσμου του Ασφαλιστικού Μεσολα­
βητή . 

γ) Παροχή φορολογικών κινήτρων για τον κλάδο Α­

σφαλειών Ζωής . 

δ) Αναβάθμιση των Διαμεσολαβούντων στις ασφαλί­

σεις προσώπων . 

ε) Παροχή κινήτρων για συγχωνεύσεις Ασφαλιστικών 

Εταιριών. 

στ) Βελτίωση της Φερεγγυότητας των νεοϊδρυομένων 

ασφαλιστικών επιχειρήσεων. 

Η εικόνα της φωτογραφίας που κάποιο μίξερ ανακα­

τεύει τα μυαλά κάποιου , είναι μια καλή ιδέα για να 

«ξεκολλήσουν» και κάποιων τα μυαλά και να φτιάξουν 

έναν καλό χυμό που να ευκολοπίνεται απ ' το κατανα­

λωτικό κοινό μας. Μια λύση εύκολη είναι και η αγορά 

«τυποποιημένων)) προϊόντων «εκ του εξωτερικού » ή η 

αντιγραφή τους. 

Τι βασανίζεσθε τόσο αφού όλοι οι συνέταιροί μας βρή­

καν εδώ και τόσο καιρό τον δρόμο που ψάχνετε .. . Κά­
ντε μια αντιγραφή , δεν πειράζει. Ε. Σπύρου 

'Οχι στους λοΡύpινΒους, 
εnονοοχεδιόστε 

το κίνnτpό σος! 

π ολλές ασφαλιστικές εταιρίες στην πορεία ανάπτυξής 
τους έφτιαξαν διάφορους κανονισμούς με πολλά κίνητρα, 

προϋποθέσεις , όρους και συμβάσεις που από αναπτυξια-

κές μέθοδοι κατάντησαν <<φρένο» και εμπόδιο στην παραγωγή και 

παραγωγικότητα. 

Ένας αξιόλογος manager της ελληνικής Ασφ. αγοράς , ο κ. Θωμάς 

Θωμόπουλος, έλεγε συχνά ότι «κομπλικέ» συστήματα και κανονι­

σμοί μπερδεμένοι δεν βοηθούν στην ανάπτυξη πωλητών και ανα-

44 ΤΕΥΧΟΣ 76 • 3-4/2002 

στέλλουν τον ενθουσιασμό στην πράξη. 

Συζητώντας με πολλούς διευθυντές υ­

ποκαταστημάτων παρατηρώ ότι αυτή τη 

στιγμή στην αγορά πολλές εταιρίες έπε­
σαν σ' αυτό το πρόβλημα και «ρίχτηκαν» 

στη μάχη του 2002 με αναχρονιστικά κίνη­
τρα που αλληλοαναιρούνται ή το ολιγότερον 

δεν είναι απλά και αναπτυξιακά. 

Οι ασφαλιστές θέλουν μετρημένα πράγματα . 

Ένα κι ένα δύο . Κάνε αυτά και εγώ σου δίνω αυτά. 

Τι κόvεις ότοv oou λένε: 
«Δεν unόpxouv χpQμοτο»; 

θ α ήταν σωστό να παραδεχτούμε από την αρχή ότι υπάρχουν μερικές αντιρρή­σεις ο ι οποίες απλά δεν έχουν απάντηση . Παρά τις καλύτερες προσπάθειες 

ενός ασφαλιστή να προσδιορίσει τους υποψήφιους , θα υπάρξουν περιπτώσεις όπου 

υποψήφιοι που δεν μπορούν να πληρώσουν δεν έχουν διαγραφεί . Σε αυτές τις περι­

πτώσεις η αντίρρηση «δεν υπάρχουν χρήματα» είναι έγκυρος λόγος για να μην αγο­

ράσει και δεν υπάρχει τίποτε που μπορεί να κάνει ο ασφαλιστής . Πολλοί όμως υπο­

ψήφιοι χρησιμοποιούν την δικαιολογία «δεν υπάρχουν χρήματα» για να αποθαρρύ­

νουν τον ασφαλιστή , και σε αυτές τις περιπτώσεις , οι ακόλουθες απαντήσεις μπο­

ρούν να είναι χρήσιμες: 

- (Όνομα υποψήφιου) , αυτός είναι ο τρόπος που μιλάμε για είδη πολυτελείας «δεν 

μπορώ να σηκώσω το οικονομικό βάρος». Αλλά εδώ μιλάμε για είδη πρώτης ανάγκης 

- τροφή , στέγη , μόρφωση και εισόδημα . 

- (Όνομα υποψήφιου), αν ξυπνήσετε αύριο το πρωί με φοβερό πονόδοντο , δε θα χά-

νατε πολύ χρόνο για να πάτε στον οδοντογιατρό , έτσι δεν είναι ; Και αν ο οδοντογια­

τρός σας έλεγε ότι η μόνο θεραπεία είναι κάποια αρκετά ακριβή , δεν θα λέγατε στον 

οδοντογιατρό ότι δεν μπορείτε να σηκώσετε το οικονομικό βάρος , έτσι δεν είναι ; 

- (Όνομα υποψήφιου) , αν είχα τη δυνατότητα να προφητεύω , αν μπορούσα να σας 

πω ότι δεν θα γυρίσετε στο σπίτι σας την επόμενη Τρίτη και ότι δεν θα ξαναγυρίσετε 

ποτέ στο σπίτι σας , θα βρίσκατε τα χρήματα; (Όνομα υποψήφιου) , το θέμα είναι τόσο 

ζωτικής σημασίας που δεν μπορείτε να ριψοκινδυνεύετε . Μπορείτε να ριψοκινδυ­

νεύετε με την οικογένειά σας ; Τι θα χρησιμοποιούν για χρήματα; 

-Αν ο μισθός σας μειωνόταν κατά ... δραχμές την εβδομάδα , σύντομα θα προσαρμό­

ζατε ανάλογα τα έξοδά σας. Μπορείτε να κάνετε το ίδιο βάζοντας αυτό το ποσό σε 

αυτό το πρόγραμμα. Η θυσία θα είναι προσωρινή - τα οφέλη μόνιμα . Ε. Σπύρου 

Ένα, δύο, τρία. Μέχρι εκεί. 

Οι ασφαλιστές δεν ενθουσιά­

ζονται με πολλές παραγρά­

φους, όρους, ποσοστά επί 

ποσοστών κ .λπ., κ.λπ ... Ακόμα 
οι ασφαλιστές θέλουν αρκετό 

χρόνο να είναι ήρεμοι και α­
σφαλείς . Υπαναχωρήσεις, 

κρίσεις , αλλαγές και τροπο­

ποιήσεις συνεχείς σκοτώ­

νουν τους ασφαλιστές ... Ειδι­
κά κάθε αλλαγή στην σύμβα­

σή τους και τα «κεκτημένα» 

τους είναι «σπάσιμο» σχέσης , 

ρήγμα εμπιστοσύνης, επανα-

σχεδιασμός επιλογής εταιρίας 

και επαγγέλματος. 

Το «ΝΑΙ» κοντά στους ανθρώπους 

της πρώτης γραμμής γνωρίζει όλα 

αυτά τα παράπονα και πικρίες των αν­

θρώπων της Ελληνικής Ασφαλιστικής α-

γοράς και με αίσθημα ευθύνης προτείνει οι εταιρίες να επανασχε­

διάσουν τις σχέσεις τους κάνοντας απλούς κανονισμούς και δίνο­
ντας ουσιαστικά κίνητρα που θα δεσμευθούν να λειτουργήσουν ε­

πί μακρόν στη βασική τους ιδέα. Η διεθνής πρακτική έχει κατα­

γράψει τι πρέπει να δίδονται στους ασφαλιστές. 

Είναι παρατηρημένο ότι έναν μεγάλο αριθμό κινήτρων, bonus κ.λπ. 
οι ασφαλιστές δεν τον γνωρίζουν. Ακόμα πολλά κίνητρα λόγω πο­
λυπλοκότητας δεν εφαρμόζονται ή επιτύγχάνονται τυχαίως. Λει­
τουργούν ερήμην των ασφαλιστών . 

Οι εταιρίες είναι αποφασισμένες να πληρώνουν κάθε χρόνο πολλά 

εκατομμύρια για την ανάπτυξή τους. 

Ας κάνουν τα κίνητρά τους απλά και κατανοητά, μετρήσιμα και ε­

φαρμόσιμα. Σήμερα που το έχουν ανάγκη ΕΠΕΙΓΟΝΤΩΣ για την ε­

πιβίωσή τους. Ας επανασχεδιάσουν τα πάντα ΤΩΡΑ σε μια φάση 

που ΟΛΑ και ΟΛΟΙ κρίνονται με πνεύμα ΖΩΗΣ ή θανάτου και ευτυ­
χώς ΟΛΟΙ χρειάζονται. Στους λαβύρινθους πάντα ο ΜΙΝΩΤΑΥΡΟΣ 
νικάει Δώστε το σχοινί της Αριάδνης στους ασφαλιστές σας που 

είναι απλά ΜΙΑ καλή ΑΜΟΙΒΗ ως βάση και 1, 2, 3 κίνητρα απλά. 
Καλή επιτυχία. 

Ε . Σπύρου 
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ΠΟΙΟΤΗΤΑ = 
ΕΠΑΓΓΕΛΜΑΤΙΣΜΟΣ 

Η υποχρέωση στην ποιοτική δουλειά είναι υποχρέωση 
στον επαγγελματισμό . Ένας σημαντικός τρόπος για να 

εξασφαλίσετε ότι είστε στο δρόμο του επαγγελματισμού είναι 

να συνεχίστε να μελετάτε . Παρακολουθήστε επαγγελματικά 

σεμινάρια , παρακολουθήστε μαθήματα στο πανεπιστήμιο . Η 

συνεχής μελέτη θα σας βοηθήσει να χειρίζεστε και πιο περί­

πλοκες υποθέσεις . Αυτές οι περίπλοκες υποθέσεις είναι συ­

νήθως μεγαλύτερες από τον μέσο όρο , έχουν μεγαλύτερη 

προμήθεια , είναι πολύ ικανοποιητικές και μεγάλη πρόκληση . 

Όλες οι δουλειές σας δεν θα είναι ποιοτικές δουλειές . Αλλά 

αν μάθατε ένα πράγμα διαβάζοντας αυτό το περιοδικό , αυτό 

είναι το εξής: Δεν μπορείτε να βασίσετε την επαγγελματική 

σας επιτυχία σε μη ποιοτικές δουλειές. 

Από τη στιγμή που κάνετε υποχρέωσή σας την ποιοτική πώλη­

ση , τον επαγγελματισμό , την επιτυχία , μπορείτε να είστε σί­

γουροι ότι θα έχετε περισσότερη ποιοτική δουλειά και πολύ λι­

γότερη προχειρότητα . Θα ανταμειφθείτε με μεγαλύτερο εισό­

δημα και με την ικανοποίηση μιας δουλειάς που έγινε σωστά . 

Θα έχετε πουλήσει «τη σωστή ασφάλιση στο σωστό πρόσωπο , 

με το σωστό τρόπο». 

Ποιοτική πώληση Ένας κατάλο­
γος μεθόδων που θα παράγουν 
υψηλής ποιότητας πωλήσεις 

Ποιοτική πώληση Φτωχή πώληση 

Α. Μέθοδοι αναζήτησης 

Ψάχνει υποψήφιος 

με ικανοποιητικό εισόδημα * 
Λαμβάνει υπόψη την 

επαγγελματική σταθερότητα * 
Διατηρεί υποψήφιους όλων 

των ηλικιών 

Επαναλαμβάνειδουλε~ς 

με τους ήδη πελάτες 

Πουλάει ασφάλειες που 

ταιριάζουν στις ανάγκες 

της αγοράς 

Β. Μέθοδοι πώλησης 

Πουλάει μεγάλο ποσοστό 

ασφαλειών με ετήσια ή 

εξάμηνα ασφάλιστρα 

Πουλάει ανάγκες 

Παίρνει την πρώτη 

πληρωμή με την αίτηση 

Πουλάει κυρίως ισόβια 

ασφάλιση 

Εξηγεί και πουλάει ξανά 

τις καλύψεις με την 

* 

* 

* 

* 

παράδοση του συμβολαίου * 
Εξυπηρετεί σε τακτά 

διαστήματα τους 

ασφαλισμένους πελάτες του * 

Γ. Αποτελέσματα 

Καλή διατηρησιμότητα 

Λίγες ακυρώσεις 

Μικρό ποσοστό άρνησης 

συμβολαίων 

* 

Μεγάλη παραγωγή ανά 

συνέντευξη * 
Λίγες αναβολές πληρωμών * 
Υψηλές προμήθειες ανά 

πώληση * 
Λιγότερες πωλήσεις για 

επίτευξη στόχου 

Υψηλό εισόδημα από 

ανανεώσεις συμβολαίων 

Πρόσθετες δουλειές μέσω 

υπαρχόντων πελατών 

Υψηλό εισόδημα 

* 

* 

* 

Υποψήφιοι με περιορισμένο 

εισόδημα 

Οποιοσδήποτε είναι καλός 

υποψήφιος πελάτης 

Ικανότητες περιορίζονται 

στην προσέγγιση νέων 

Δεν ξανασχολείται με τους 

ήδη πελάτες 

Πουλάει πολλά μικρά 

συμβόλαια 

Πουλάει κυρίως ασφάλειες 

με τρίμηνα ασφάλιστρα 

Πουλάει συμβόλαια 

Δεν πληρώνεται με την αίτηση 

Μεγάλο ποσοστό ασφάλισης 

περιορισμένης διάρκειας 

Απλώς ταχυδρομεί ή παραδίδει 

το συμβόλαιο 

Δεν έχει τακτική επαφή παρά 

μόνο για να πουλήσει 

Χαμηλή διατηρησιμότητα 

Πολλές ακυρώσεις 

Μεγάλη συχνότητα άρνησης 

συμβολαίων 

Χαμηλή παραγωγή ανά 

συνέντευξη 

Συχνές αναβολές πληρωμών 

Χαμηλές προμήθειες ανά 

πώληση 

Περισσότερες πωλήσεις για 

επίτευξη στόχου 

Χαμηλό εισόδημα από 

ανανεώσεις συμβολαίων 

Λίγες νέες δουλειές με 

ήδη υπάρχοντες πελάτες 

Χαμηλό εισόδημα 

* 

* 

* 

* 

* 

* 
* 

* 

* 
* 

* 

* 

* 

* 

Οοτεοnόpωοn 
ο στεοπόρωση ε ίναι η ελάπωση της οστικής πυκνότητας , σε τόσο 

σημαντικό βαθμό ώστε , λόγω της συνεπαγόμενης ελάπωσης της 

μηχανικής αντοχής του οστού , να προκαλούνται αναίτια κατάγματα (κυ­

ρίως στη σπονδυλική στήλη , στο κάτω πέρας της κερκίδας και στο άνω 

άκρο του μηριαίου). 

Οι κοινωνικοοικονομικές επιπτώσεις της νόσου ε ίναι υπερβολικά μεγά­

λες . Πρόκειται για νόσημα που , ενώ φαίνεται αρχικά αθώο , δημιουργεί 

σοβαρά προβλήματα υγείας , με αποτέλεσμα την αύξηση της νοσηρότη­

τας και της θνησιμότητας , κυρίως στην τρίτη ηλικία. Το πρόβλημα αυτό 

αφορά τις αναπτυγμένες χώρες , στις οποίες έχει διαπιστωθεί ετήσια 

αύξηση των καταγμάτων του άνω άκρου του μηριαίου οστού κατά 7,6%. 
Στην Ελλάδα υπολογίζεται ότι 400.000 άτομα έχουν υποστεί τις συνέ­
πειες της οστεοπόρωσης , ενώ υπολογίζεται ότι οι υποψήφιοι για να τις 

υποστούν στο μέλλον ανέρχονται σε αριθμό σημαντικά μεγαλύτερο. 

Η νόσος προσβάλλει περισσότερο τις γυναίκες και ιδιαίτερα μετά την 

εμμηνόπαυση , ενώ ως παράγοντες κινδύνου έχουν εντοπισθεί το χαμη­

λό σωματικό βάρος σε σχέση με το ύψος , το κάπνισμα , η καφεί"νη , η κα­

τανάλωση οινοπνευματωδών ποτών , η δίαιτα που είναι χαμηλή σε ασβέ­

στιο , η καθιστική ζωή , η Καυκάσια φυλή , φάρμακα (κορτιζόνη , θυροξίνη 

κ . ά .) - και άλλα νοσήματα (ρευματοειδής αρθρίτις, νεοπλάσματα , χρόνια 
νεφρική ανεπάρκεια κ . ά . ) . 

Σήμερα θεωρείται ότι η πρόληψη αποτελεί την καλύτερη θεραπεία της 

νόσου . Διατροφή πλούσια σε ασβέστιο (γάλα και γαλακτοκομικά) , ιδιαί­

τερα στην παιδική και στην εφηβική ηλικία, άσκηση , αποφυγή καπνίσμα­

τος και κατανάλωσης καφεί"νης είναι τα πρώτα μέτρα που προτείνονται 

Νέα φαρμακευτικά σκευάσματα (ραλοιξιφαίνη) , αλλά και βελτίωση των 

παλαιοτέρων (καλτσιτονίνη , διφοσφωνικά) , υπόσχονται μείωση των κα­

ταγμάτων που οφε ίλονται στη σύγχρονη αυτή μάστιγα που λέγεται οστε­

οπόρωση. 

Αναστάσιος Β. Δάρος 

Ορθοπεδικός 

Ακόμη περισσότερες πληροφορίες στα ακόλουθα sites 
* www. osteoporossis. ca * www. osteotound. org 
Πηγή : « ΕΚ ΤΩΝ ΕΣΩ» - INTERAMERICAN 

«Μιο Χοpούμεvn Ημέpο» 

Ε νας ασφαλιστής αφήνει την τελευταία Παρασκευή του μήνα για αναζήτηση πελατών. Και την ονομάζει 

« μια χαρούμενη ημέρα» . 

Αυτός ο ασφαλιστής προετοιμάζει μια μεγάλη λίστα με 

τους ασφαλισμένους του, τα κέντρα επιρροής του και φί­

λους που θέλει να δει Η λίστα έχει κάποιον σκοπό μόνο 

αν έχει σχεδιαστεί κατά περιοχές. Ο ασφαλιστής ξεκινά­

ει με τη λίστα και τις τσέπες του γεμάτες από κάρτες υ­

ποψηφίων πελατών. Και τίποτα άλλο! 

Δεν έχει μαζί του ούτε τιμολόγια ούτε διαφημιστικά . Ο 
σκοπός του ε ίναι να επισκεφτεί , να κουβεντιάσει , να πιει 

καφέ, και να κάνει ερωτήσεις . Δεν έχει αιτήσεις , και δεν 

δελεάζεται να πουλήσει. Αυτός ο ασφαλιστής αναφέρει 
ότι σε μια τέτοια μέρα αποκτά κατά μέσο όρο 30 καλές 
συστάσεις . Η καλύτερη μέρα του απέφερε 95 τέτοιες 
συστάσεις. Και το 60% από τις πωλήσεις προήλθε από 
τις συστάσεις αυτής της «χαρούμενης ημέρας» . 
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Νέο οuvτοξιοδοτικό npοϊόvτο Φέpvει 
n φοpολονικn μετοppύΒμιοn 

Επιμέλεια: Λάμπρος Καραγεώργος 

Στις ελληνικές καλένδες μετατέθηκε η ουσιαστική 

αναμόρφωση του συστήματος κοινωνικής ασφάλισης 

στη χώρα μας, όπως δείχνουν οι κυβερνητικές εξαγγελίες. 

Στην εκτίμηση αυτή καταλήγουν τόσο οι άνθρωποι της 

ασφαλιστικής αγοράς, όσο και του Συνδέσμου Ελληνικών 

Βιομηχανιών. Ειδικότερα ο ΣΕΒ εκτιμά ότι και αυτή η «κουτσή» 

μεταρρύθμιση στηρίζεται σε μελλοντικές «ακάλυπτες» 

επιταγές, όπως χαρακτηρίζονται τα ομόλογα που θα 

καλύπτουν τη χρηματοδότηση του συστήματος. 

Η κυβέρνηση, για μία ακόμη φορά, δεν τόλμησε να 

προχωρήσει στη ριζική μεταρρύθμιση του συστήματος, 

εισάγοντας κεφαλαιοποιητικά στοιχεία σ' αυτό, όπως κάνουν 

όλες οι ευρωπαϊκές χώρες. 

Η ασφαλιστική αγορά παρακολουθεί τις εξελίξεις, και 

ευελπιστεί ότι τουλάχιστον θα είναι σε θετική κατεύθυνση 

τα μέτρα φορολογικού χαρακτήρα που προτίθεται να λάβει το 

οικονομικό επιτελείο της κυβέρνησης, 

στο πλαίσιο της φορολογικής μεταρρύθμισης. 

Αυτό προκύπτει και από τις τοποθεrησεις στο «Ασφαλιστικό 

ΝΑΙ» κορυφαίων στελεχών της ασφαλιστικής αγοράς. Οι 

εκπρόσωποι των εταιριών, απαντούν στο πώς οι εταιρίες θα 

«εκμεταλλευθούν» με τον καλύτερο τρόπο 

την περίοδο αυτή για την αύξηση των πωλήσεών τους. 

ALICO AIG LIFE 

«Avόλuon οvονκώv» 

Ε Ρ Ω ΤΗ ΣΕ I Σ 

1. Ο διάλογος 

για το ασφαλιστικό άρχισε. 

Η εταιρία σας πώς σχεδιάζει 

να «εκμεταλλευθεί» την περίοδο 

του διαλόγου για · να αυξήσει 

τις πωλήσεις ασφαλιστικών 

προϊόντων; 

2. Σχεδιάζετε να προωθήσετε 

κάποια νέα συνταξιοδοτικά 

ή άλλα προγράμματα ζωής την 

περίοδο αυτή; 

3. Πώς σχεδιάζετε να 

παρέμβετε στο χώρο των 

ομαδικών ασφαλίσεων; 

1 Όπως γνωρίζετε , η ALICO AIG 
Life είναι η πρώτη ασφαλιστική ε­

ταιρία Ζωής στη χώρα μας που , εδώ 

και περισσότερο από δύο δεκαετίες , 

συστηματοποίησε και εφάρμοσε στην 

πράξη τη διαδικασία που ονομάζουμε 
«Ανάλυση Αναγκών» . Σύμφωνα με την 

προσέγγιση αυτή , ο ασφαλιστικός σύμ­

βουλος , σε συνεργασία με τον υποψή­

φιο προς ασφάλιση , προσδιορίζουν τις 

πραγματικές ασφαλιστικές του ανά-

γκες και στη συνέχεια σχεδιάζεται ένα 

πρόγραμμα το οποίο να ανταποκρίνε­

ται πλήρως στις ανάγκες αυτές . 
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Η απλή και λογική αυτή προσέγγιση , η 

οποία βέβαια απαιτεί έναν ολοκληρω­

μένο επαγγελματία ασφαλιστή για να 
υλοποιηθεί, συμβάλλει κατά τρόπο ου­

σιαστικό στη δυνατότητά μας να προ­

σφέρουμε στην πράξη υπηρεσίες κο­

ρυφαίου επιπέδου . 

Δεν υπάρχει , λοιπόν, ανάγκη διαφορο-
Σωτήρης Ταγκ6πουλος: Γεvικ6ς διευθυvτής της 
AUCO AIG Ufe 

ποίησης των πρακτικών μας κατά την πα­

ρούσα περίοδο, παρά μόνον ανάγκη πε­

ραιτέρω προώθησης της εξυπηρέτησης 

του « καταναλωτικού κοινού», ικανοποιώ­

ντας ταυτόχρονα και την ανάγκη περισ­

σοτέρων πληροφοριών/επεξηγήσεων 

των διαδραματιζόμενων στο χώρο της 

Κοινωνικής Ασφάλισης , όπως το νιώθει ο 

κόσμος με ακόμη μεγαλύτερη ένταση . 

2 Τα υπάρχοντα ασφαλιστικά προ­
γράμματα της ΆLICO AIG Life έ­

χουν σχεδιασθεί με τρόπο ώστε να εί­

ναι σε θέση να καλύπτουν αποτελεσμα­

τικά τις διαφορετικές ανάγκες των υπο­

ψηφίων προς ασφάλιση. 

Η δομή του και η φιλοσοφία σχεδίασής 

τους είναι έτσι μελετημένες ώστε να 

ALPHA ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 

τους δίνουν την απαιτούμενη ευελιξία , 

που είναι και ένα από τα βασικότερα 

ζητούμενα στις μέρες μας. 

Παράλληλα, δεν θα σταματήσουμε ποτέ 

να αναζητούμε συνεχώς νέους τρόπους 

περαιτέρω βελτίωσης και ανάπτυξης 

των ασφαλιστικών μας προγραμμάτων . 

Ιδιαίτερα αν το θεσμικό πλαίσιο ή άλλες 

ρυθμίσεις δημιουργήσουν τη δυνατότητα 

για ανάπτυξη νέων προγραμμάτων , ό­

πως έγινε σε άλλες χώρες με αντίστοι­

χες ρυθμίσεις, είμαστε έτοιμοι για την 

ανάπτυξη των αναγκαίων προϊόντων / 
λύσεων. 

3 Η ALICO ΑΙ~ Life, από το ~εκίνημα 
της παρουσιας της στη χωρα μας, 

είχε πολύ σοβαρή παρουσία και δρα-

Αvομέvοuμε φοpολονικές ελοΦpύvοεις 

1 Η ασάφεια που χαρακτηρίζει το 
πλαίσ_ιο του διαλόγου για τη μεταρ­

ρύθμιση του ασφαλιστικού δημιουργε ί 

ανασφάλεια στις τάξεις των εργαζομέ­

νων, οι οποίοι στρέφονται πλέον στην ι­

διωτική ασφάλιση με έμφαση στα συντα­

ξιοδοτικά και επενδυτικά προγράμματα. 

Η Alpha Ασφαλιστική παρακολουθεί με 

μεγάλο ενδιαφέρον τις εξελίξεις και , 

ταυτόχρονα, αξιοποιεί την τάση αυτή 

του κοινού με τα προγράμματα που δια­

θέτει στους τομείς της συνταξιοδοτή­

σεως και των παροχών υγείας . 

2 Σε ό ,τι αφορά στο σχεδιασμό νέων 
προϊόντων, η Εταιρία προτιμά να 

περιμένει την τελική διαμόρφωση του · 

ΕΘΝΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 

Νέο npοϊόvτο 

Όσον αφορά την έρευνα του περιοδικού 

σας, που αφορά την Ασφαλιστική Μεταρ­

ρύθμιση , η εταιρία μας πιστεύει σταθερά 

ότι η ιδιωτική ασφάλιση δεν υποκαθιστά 

την Κοινωνική Ασφάλιση και ως εκ τούτου 

δεν σκοπεύει να εκμεταλλευθεί με κανέ-

τοπίου , τον προσδιορισμό των φορολογι­

κών ελαφρύνσεων , -εφόσον υπάρξουν­

και την οριστικοποίηση του περιβάλλο­

ντος , εντός του οποίου θα λειτουργήσει 

ο ιδιωτικός ασφαλιστικός τομέας για να 

προωθήσει τα κατάλληλα προϊόντα . 

3 Στο χώρο των Ομαδικών Ασφαλίσε­ων , η Alpha Ασφαλιστική διαθέτει 
την τεχνογνωσία και την εμπειρία να 

στηρίξει και να συμπληρώσει το σύστη­

μα της κοινωνικής ασφαλίσεως και ιδι­

α ίτερα όταν θεσμοθετηθεί , εκτός του 

φορολογικού , και το νομικό πλα ίσιο και 

διασφαλισθούν αυτά διά του αυστηρού 

ελέγχου , ειδικά σε ό , τι αφορά στα συ­

νταξιοδοτικά προγράμματα. 

ναν τρόπο την κρίσιμη περίοδο του διαλό­

γου για το ασφαλιστικό. 

Αντίθετα, παρακολουθεί προσεκτικά τις ε­

ξελίξεις γιατί πιστεύει στο συμπληρωματι­

κό ρόλο της ιδιωτικής ασφάλισης . 

Πρόθεσή της είναι ο σχεδιασμός ατομικών 

στηριότητα, μεταξύ άλλων και στο χώ­

ρο των Ομαδικών Ασφαλίσεων. 

Με το πέρασμα του χρόνου , αυτή η πα­

ρουσία γινόταν ολοένα και πιο έντονη και 
σήμερα η Εταιρία μας είναι ο αδιαμφισβή­

τητος leader της αγορά των Ομαδικών Α­
σφαλίσεων, με ένα υψηλότατο μερίδιο α­

γοράς , σύμφωνα με τα τελευταία διαθέσι­

μα στοιχεία. Έχουμε την ευθύνη να παρα­

κολουθούμε τις εξελίξεις και να λειτουρ­

γούμε ως σύμβουλοι προς τους πελάτες . 

Εκ των πραγμάτων , λοιπόν , αν και δεν 

σχεδιάζεται κάποιου είδους «παρέμβα­

ση» , μπορεί να λεχθεί ότι με το κύρος 

και την υψηλού επαγγελματικού επιπέ­

δου παρουσία της στο χώρο, η ALICO 
AIG Life δίνει το στίγμα και την κατεύ­
θυνση στην αγορά. 

. . -~}~~,-,~--

ALPHA ΑΣΦΑΛΙΣΤΙ 
r Σrράφτης Διευθυvτής Πωλήσεωv Agency System 
ALPHA Ασφαλιστικής 

και ομαδικών συνταξιοδοτικών προϊόντων 

που θα είναι προσαρμοσμένα στις ανά­
γκες που θα προκύψουν μετά την κατάλη­

ξη του κοινωνικού διαλόγου , ώστε να κα­

λύψουν με την ευελιξία τους όλες τις α­

παιτήσεις των εργαζομένων. 

ΤΕΥΧΟΣ 76 • 3-4/2002 !N::ii] 49 



INTERAMERICAN ΖΩΗΣ 

Σύοτnuο Συvτόξεωv lnteramerican 

1 Η αναταραχή που έχει δημιουργηθεί τους τελευταίους μήνες γύρω από την 

κοινωνική ασφάλιση , καθώς και ο διάλογος 

για το ασφαλιστικό , ο οποίος τυπικά ξεκίνη­

σε πριν από μερικές εβδομάδες, έφεραν 

στο προσκήνιο το φλέγον θέμα των συντά­

ξεων και ενεργοποίησαν το ενδιαφέρον του 

κόσμου: Ο ι συζητήσεις γύρω από το θέμα 
πληθαίνουν, ο κόσμος ανησυχεί και αρχίζει 
επιτέλους να ενημερώνεται και να αναζητά 

ο ίδιος τις πιο ενδεδειγμένες λύσεις. 

Η εταιρία μας αντέδρασε με την ευαισθη­
σία και την ταχύτητα που τη χαρακτηρίζουν 
στο νέο περιβάλλον που διαμορφώνεται 

αυτή τη στιγμή επιτυγχάνοντας όχι απλά να 

αυξήσει το πελατολόγιό της (κάτι τέτοιο 

είναι πολύ εύκολο στο νέο περιβάλλον που 
διαμορφώνεται) αλλά να σχεδιάσει και να 

προωθήσει μια σειρά ολοκληρωμένων λύ­

σεων, οι οποίες θα περιλαμβάνουν τόσο 

νέα προϊόντα όσο και πολύτιμες εξατομι­

κευμένες υπηρεσίες που θα υποστηρίζουν 

τους ασφαλισμένους μας. 

Συνείδηση όλων μας είναι ότι ο άνθρωπος 

που θα εμπιστευθεί στην εταιρία μας το 

σχεδιασμό της σύνταξής του έχει ανάγκη 

συνεχούς βοήθειας , υποστήριξης και ενη­

μέρωσης. Γι ' αυτό το λόγο θέτουμε στη 

διάθεσή του ένα ευρύτατο δίκτυο χρηματο­

οικονομικών συμβούλων εξειδικευμένων 
σε θέματα συντάξεων αλλά και μια σειρά 
υποστηρικτικών εξατομικευμένων υπηρε­

σιών που όλα μαζί θα λειτουργούν προς ό-

φελος του ασφαλισμένου μας και θα συν­

θέσουν το ΣΥΣΤΗΜΑ ΣΥΝΤΑΞΕΩΝ 

INTERAMERICAN. 

2 Όσον αφορά καθαρά το θέμα των προϊόντων, συνεχίζουμε το σχεδιασμό 

νέων προϊόντων, τα οποία θα λειτουργή­

σουν συμπληρωματικά στα συνταξιοδοτικά 

προγράμματα που είχαμε μέχρι σήμερα και 

θα δώσουν απάντηση τις συνεχώς μετα­

βαλλόμενες ανάγκες των πελατών μας . 

Σε λίγες ημέρες ξεκινάει η διάθεση ενός 

νέου εγγυημένου συνταξιοδοτικού προ­
γράμματος , της ΣΥΝΤΑΞΗΣ ΖΩΗΣ, που έρ­

χεται να καλύψει την ανάγκη που έχει δημι­

ουργηθεί τελευταία για εγγυημένες παρο­

χές . Το νέο μας πρόγραμμα προσφέρει 
στον ασφαλισμένο τις ανώτατες επιτρε­

πτές από τη νομοθεσία εγγυήσεις , αλλά 

και μια σειρά ιδιαίτερων χαρακτηριστικών 

που το μετατρέπουν σε ένα πρόγραμμα 

πλήρες και ευέλικτο που έχει τη δυνατότη­
τα να καλύψει μια πληθώρα διαφορετικών 

ασφαλιστικών αναγκών. Η ΣΥΝΤΑΞΗ ΖΩΗΣ 

είναι το πρώτο από μια σειρά εγγυημένων 
προϊόντων που θα ακολουθήσουν σε σύ­

ντομο χρονικό διάστημα . 

Όσον αφορά αποκλειστικά τον τομέα των 

συνταξιοδοτικών προγραμμάτων της εται­

ρίας μας μπορούμε να περηφανευτούμε ό­

τι καλύπτουν ένα ευρύτατο φάσμα επενδυ­
τικών δυνατοτήτων με αποτέλεσμα να κα­

λύπτουν σήμερα κάθε επενδυτικό προφίλ. 

ΝΑ TIONALE - NEDERLANDEN 

Νέο τεχνικό επιτόκιο 3,35 % 

1 Η αναμόρφωση του ασφαλιστικού συστή ματος θα αποτελέσε ι κορυ­

φα ίο γεγονός για τη χώρα μας , καθώς 
ανατρέπε ι τα δεδομένα κα ι δημιο υ ργε ί 

νέες προοπτικές για την ασφαλιστική α­

γορά . Με δεδομένο το υπάρχον κλ ίμα , 

η αύ ξηση των πωλήσεων θα προέλθε ι 
μέσα από την παροχή καλύτερων φορο­

λογικών κινήτρων για τους υποψήφιους 

προς ασφάλιση πελάτες . 

2 Ο Όμιλος ΙΝ G - Nationale 
Nederlanden εισήγαγε πρό σφατα , 
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για τα υπάρχοντα συνταξ ιο δοτικά 

προγράμματα εφάπαξ καταβολής , τε ­

χν ικό επιτόκ ιο 3,35% έναντι το υ 2,5% 
πο υ ίσχυε μέχρ ι τον μήνα Μάρτιο του 

2002. 
Επιπλέον δημιουργήσαμε το νέο πρό­

γραμμα «ING VALUE PLUS» ένα πρό­
γραμμα unit linked εφάπαξ καταβολής με 
ελάχιστο ποσό συμμετοχής ευρώ 3.000 
και ελάχιστη δ ιάρκεια επένδυσης 1 Ο έ­

τη . 

Αναμφίβολα η δημιουργία νέων συντα­
ξιοδοτικών προγραμμάτων στο μέλλον , 

Γιώργος Μαρκολέφας Διευθυvτής Σχεδιασμού & 
Αvάπτυ~ης της lnteramerican 

3 Πιστεύουμε στις ομαδικές ασφαλί­
σεις. Η INTERAMERICAN ήταν από 

τις πρώτες εταιρίες που εισήγαγε την έν­

νοια της ομαδικής ασφάλισης στην ελληνι­

κή ασφαλιστική αγορά σχεδόν πριν από 30 
χρόνια . Όπως είναι φυσικό , λοιπόν , παρα­

κολουθούμε με εξαιρετικό ενδιαφέρον τις 

εξελίξεις και σε αυτόν τον τομέα , στον ο­

ποίο αναμένεται ραγδαία ανάπτυξη μέσα 

στα επόμενα χρόνια. 

Αυτή τη στιγμή , ωστόσο , που το τοπίο 

δεν έχει ακόμα ξεκαθαρίσει, περιμένου­

με υποχρεωτικά την κατάληξη του κοινω­

νικού διαλόγου για να κινηθούμε . Πολλά 
θα εξαρτηθούν από τα φορολογικά κίνη­

τρα που θα δοθούν σε σχέση με τη φορο­

απαλλαγή των ασφαλίστρων , κάτι που θα 

αλλάξει ριζικά το τοπίο και θα οδηγήσει 
το χώρο των ομαδικών ασφαλίσεων σε 

μεγάλη ανάπτυξη . 

θα επηρεασθε ί από τα πορίσματα του 
ασφαλιστικού δ ιαλόγου . 

3 Όσον αφορά το χώρο των ομαδ ι ­
κών ασφαλίσεων , αναμένουμε τις 

εξελ ίξεις του διαλόγου για το ασφαλι­

στικό καθώς και τα νέα κίνητρα για την 

πώληση των ομαδικών ασφαλειών κα ι 
των employee benefits. Σε αυτή την πε­

ρ ίπτωση θα προβούμε στη δημιουργία 

νέων εξε ιδικευμένων προγραμμάτων 

που θα απευθύνονται σε επιμέρους 

τμήματα τη ς αγοράς. 

ΕΓΓΥΗΜΕΝΗ 

ΥΠΕΡΑΞΙΑ 

ΚΡΑΤΗΘΕΙΤΕ ΓΕΡΑ 

Συμπληρώστε τη Σύνταξή σας 
με Εγγυημένη Υπεραξία 

Μπε ίτε στο νέο ασφαλιστικό πρόγραμμα ''Εγγυημένη Υπεραξία Ζωής" 

και εξασφαλίστε ένα σημαντικό ποσό για να συμπληρώσετε ουσιαστικά 

και εγγυημένα τη σύνταξή σας. 

Η ''Εγγυημένη Υπεραξία Ζωής" ε ίναι η επιπλέον απόδοση που χρειάζο­

νται τα χρήματά σας, για να έχετε ένα εγγυημένο κεφάλαιο στη λήξη 
του συμβολαίου σας, με σίγουρες και υπερ - αποδοτικές επενδύσεις. 
Κρατηθείτε γερά, με " Εγγυημένη Υπεραξία Ζωής" και δείτε το κεφάλα ιό 

σας να μεγαλώνε ι ... στα σίγουρα, όσο περνάει ο χρόνος! 

■ :t·1:Ιc]:Jτlιil~l#l.\i1t ·!δί#f!IFl·'Σ"i·'•1#1;1 
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INTERNATΙeNAL LIFE 

Η ολl1θειο είvοι εκεί έξω 
Tou: Λ. Kopoyεώpyou 

Η 
αλήθεια είναι εκεί έξω. Με το σύνθημα αυτό και με το 

διαστημόπλοιο του Ομίλου να «εκτοξεύεται» το α­

σφαλιστικό διάστημα αμέσως μετά τις υπογραφές τι­

μής που έθεσαν οι κορυφαίοι της εταιρίας , συμφωνώ­

ντας έτσι ότι θα τα δώσουν όλα για την επίτευξη των 

στόχων, πραγματοποιήθηκε με μεγάλη επιτυχία το 320 Συνέδριο του 
Ομίλου lnternational . Ένα συνέδριο σταθμός για την πορεία της μεγά­
λης αυτής αμιγώς ελληνικών συμφερόντων ασφαλιστικής εταιρίας . 

Ένα συνέδριο-γιορτή , όπως επισήμανε συγκινημένος ο πρόεδρος 

του Ομίλου κ . Φωκίωνας Μπράβος στην ομιλία του. 32 συνέδρια δεν 
είναι λίγα για μία ελληνική α-

σφαλιστική εταιρία που βρίσκε­

ται στις πρώτες θέσεις μίας α­

γοράς που όλα αυτά τα χρόνια 

κυριαρχείται από κρατικές και 

πολυεθνικές ασφαλιστικές ε­

ταιρίες . 

Ο κ. Μπράβος μπορεί να ισχυ­

ριστεί ότι πέτυχε ένα μεγάλο ε­

πίτευγμα. Μετά από 46 χρόνια 
σκληρών αγώνων και προσπα­

θειών - από το 1956 που ξεκί­
νησε η συνεργασία με την Ras 
- βλέπει σήμερα τον όμιλό του 

να αποτελείται από εννέα εται­

ρίες που δραστηριοποιούνται 

με επιτυχία σε όλο το φάσμα 

των χρηματοοικονομικών και α­

σφαλιστικών υπηρεσιών . Έναν 

όμιλο που στηρίζεται σε αμιγώς 

ελληνικά κεφάλαια και την ερ­

γατικότητα και τον ενθουσιασμό των 2.000 και πλέον συνεργατών 

του . 

Το 2001 δεν ήταν και από τις καλύτερες χρονιές για την παγκόσμια 
οικονομία και τις ασφαλιστικές εταιρίες. Η ύφεση των οικονομιών και 

το τρομοκρατικό χτύπημα της 11 ης Σεπτεμβρίου σημάδεψαν με μελα­
νά χρώματα την οικονομία και την ασφαλιστική βιομηχανία. 

Στη χώρα μας την ίδια περίοδο είχαμε _ την ένταξη στην ΟΝΕ αλλά και 

την εμφάνιση , μέσω αυτής της διαδικασίας , όλων των εγγενών προ­

βλημάτων της ελληνικής οικονομίας , που οφείλονται, όπως εύστοχα 

παρατήρησε στην ομιλία του στο συνέδριο ο πρόεδρος της 

lnternational κ . Φωνίωνας Μπράβος , στην έλλειψη αποφασιστικότητας 

52 IH.Ai] ΤΕΥΧΟΣ 76 • 3-4/2002 

και οξυδέρκειας που διακατέχει την ελληνική πολιτεία . 

Μέσα σε αυτό το πλαίσιο κινήθηκε η lnternational Life, επιτυγχάνο­
ντας μία σταθερή πορεία που σε αντίθεση με την υπόλοιπη αγορά ο­

δήγησε και σε κερδοφόρα αποτελέσματα . 

Στην αναπτυξιακή πορεία της εταιρίας αναφέρθηκε με σαφήνεια ο κ . 

Μπράβος , ο οποίος τόνισε μεταξύ άλλων : 

«Αγαπητοί φίλοι, κυρίες και κύριοι, αγαπητοί συνάδελφοι. 

320 Συνέδριο του Ομίλου μας. 32 χρόνια - μια μακρά ιστορία - ξεκι­

νήσαμε νέοι και γίναμε αυτό που είμαστε σήμερα. Δεν είπα γέροι, αυ­

τό που είμαστε. Στα 32 χρόνια αυτά, χαράξαμε μια πορεία, μια πορεία 

με αγώνες, με προσπάθειες , με μόχθο 
και ιδρώτα , με νίκες και με ήπες. Τα συ­

νέδριά μας αποτέλεσαν πάντα ένα σταυ­

ροδρόμι της πορείας μας, ένα σταυρο­

δρόμι το οποίο το είχαμε για τρεις λό­

γους : 

1)Για να κάνουμε μια ανασκόπηση της 

χρονιάς που πέρασε και της πορείας 

μας μέχρι σήμερα - να καθορίσουμε το 

στίγμα μας , 
2)Για να καθορίσουμε τους στόχους και 

το όραμα του μέλλοντος και 

3)Και κυριότερο όμως , για να συναντη­

θούμε - γιατί το συνέδριο είναι μια γιορ-

τή . 

Να συναντηθούμε όλοι εμείς απ' όλη την 

Ελλάδα και να συσφίξουμε τις σχέσεις 

μας , να αισθανθούμε ο ένας πιο κοντά 

στον άλλο και πάνω απ' όλα , να γνωρί­

σουμε τους πρωταγωνιστές της χρονιάς 

που πέρασε - τους κορυφαίους των πω­

λήσεων του Ομίλου - και να είναι μια 

στιγμή αναγνώρισης , μια στιγμή επιτυχίας , μια στιγμή που δείχνουμε 

το σεβασμό , την αγάπη μας σ' αυτούς τους κορυφαίους . 

Στην Ελλάδα, στη χώρα μας , και εδώ δεν ήταν μια σπουδαία χρονιά , 

παρ ' όλο που υπήρξε μια χρονιά η οποία είχε κάτι συναρπαστικό: Είχε 

την είσοδό μας στην ΟΝΕ , κάτι το οποίο ώρες-ώρες το ξεχνάμε και 
ξεχνάμε ότι μπήκαμε στο club των ισχυρών, ότι μπήκαμε στη 2η οικο­
νομική δύναμη του κόσμου. Παρά ταύτα όμως , η ΟΝΕ δεν μπόρεσε να 

συγκαλύψει τα προβλήματα και την ύφεση και τ' αρνητικά στοιχεία 

που υπήρχαν στην ελληνική αγορά. Αρνητικά στοιχεία , τα οποία υπάρ­

χουν κυρίως λόγω έλλειψης από την πολιτεία, αποφασιστικότητας και 

οξυδέρκειας. Το αποτέλεσμα είναι , χρόνια προβλήματα της οικονο-

μίας να παραμένουν όπως είναι , να μη λύνονται και πάνω απ' όλα , τα 

θέματα της κοινωνικής ασφάλισης , θέματα τα οποία είναι καυτά , παρά 

ταύτα , να μην έχουν λυθεί μέχρι σήμερα . Απλώς μόνο να θυμηθούμε 

ότι επανετέθησαν προ εξαετίας με τις μελέτες του καθηγητού Σπpά­

ου . Πέρασαν έξι χρόνια και τίποτα δεν κάναμε ... 
Το θέμα, λοιπόν , της κοινωνικής ασφάλισης παραμένει χρονίζον , περ­

νούν οι μήνες , περνούν τα χρόνια , επιδεινώνεται η κατάσταση και δεν 

υπάρχει κάποιος να πάρει μία απόφαση και να καθορίσει κάποια και­

νούρια βήματα . 

Έτσι, λοιπόν , η χώρα μας βρίσκεται, από πλευράς ασφαλιστικής , σε 

μια λανθάνουσα κατάσταση. Θα σας πω τρία νούμερα, έτσι πολύ γρή­

γορα: το 2,2% του ΑΕΠ (του Ακαθάριστου Εγχώριου Προϊόντος), προ­
έρχεται από την ιδιωτική ασφάλιση , όταν ο Μέσος Όρος της Ευρω­

παϊκής Ένωσης είναι 8,2%, όταν η χειρότερη άλλη χώρα της Ευρώ­
πης , η Πορτογαλία, είναι στο 6,5%. Εμείς είμαστε 2,2% δηλαδή το 1/3 
της Πορτογαλίας, το 1/4 του Μέσου Όρου της Ε.Ε. ή το 1/6 της Μ . 

Βρετανίας, που είναι στο 12%. Γιατί αυτό ; Η ιδιωτική ασφάλιση μπορεί 

να προσφέρει πολλά. 

Ένας άλλος συντελεστής , με ιδιαίτερη βαρύτητα θα έλεγα, είναι αυτό 

το οποίο διαβάζουμε μονίμως σε εφημερίδες και αυτό το οποίο όλες 

οι κυβερνήσεις το επιδιώκουν και λένε : «Χρειαζόμαστε επενδύσεις» . 

Ξεχνάμε, μήπως , ότι οι επενδύσεις δεν είναι μόνο οι εισαγόμενες ε­

πενδύσεις , αλλά μπορούν να υπάρχουν και εγχώριες ; Ξεχνάμε ότι έ­

να μέρος του Ιαπωνικού θαύματος προήλθε από την αποταμίευση , 

που δημιουργήθηκε από τις ασφαλιστικές εταιρίες της Ιαπωνίας στις 

δεκαετίες '50, '60, '70 και ανεπτύχθη η Ιαπωνική οικονομία; Το απο­

τέλεσμα ποιο είναι : στην Ελλάδα να έχουμε 1,7 τρισ. , μόνο , επενδύ­

σεις όλη η ιδιωτική ασφάλιση , όταν αυτό είναι το 4,2% του ΑΕΠ και ό­
ταν σε μέσο όρο Ευρώπης είναι 54%. Δηλαδή, είμαστε το 1/14 του 
μέσου όρου της Ευρώπης. 

Υπάρχουν χώρες , πάλι η Μεγάλη Βρετανία , που είναι στο 115% του 
ΑΕΠ - δηλαδή τι θα πει αυτό: Αν εμείς είχαμε τις επενδύσεις της Μ. 

Βρετανίας, το 115% του ΑΕΠ, θα έπρεπε οι ασφαλιστικές εταιρίες να 
είχαμε 50-55 τρισ. αποθέματα, αντί 1, 7. 
Ο Όμιλός μας, κινούμενος στα πλαίσια το 2001 , δεν είχε καμιά κατα­
πληκτική χρονιά . Ήταν μια χρονιά με κάποιο βήμα προόδου , αναμφι­

σβήτητα, αλλά από τη στιγμή που το σύνολο των ασφαλίστρων ζωής 

στη χώρα μας, από περίπου 400 δισ . που είναι, πέρσι μειώθηκε κατά 

4% (πρώτη φορά στα τελευταία χρόνια που έχουμε μείωση) αντιλαμ­
βάνεστε ποιες είναι οι πιέσεις που έχουν δεχθεί οι ασφαλιστικές ε­

ταιρίες ζωής. Εμείς κατορθώσαμε να προχωρήσουμε μπροστά , έστω 

με ένα μικρό βήμα, και κατορθώσαμε ίσως και κάτι άλλο: ενώ όλη η α­

γορά κινήθηκε - το μεγαλύτερο μέρος τουλάχιστον - με μεγάλες ζη­

μιές , εμείς να έχουμε ένα θετικό αποτέλεσμα αφού είχαμε κέρδη . Και 

αυτό εγώ το θεωρώ μια σπουδαία επιτυχία . 

Αυτές όμως οι αρνητικές συγκυρίες , αυτά τα αρνητικά δεδομένα δεν 

θα πρέπει, πιστεύω , να μας ρίξουν το ηθικό. Θα πρέπει να είναι κά­

ποια στοιχεία , τα οποία πρέπει να μας προβληματίσουν, να μας προ­

καλέσουν και να μας προσκαλέσουν σε κάποια αντίδραση. Μπορούμε 

να δούμε το πρόβλημα είτε μισο-γεμάτο το ποτήρι , είτε μισο-άδειο το 

ποτήρι Εγώ όμως ανήκω στους ανθρώπους που βλέπουν τα ποτήρια 

μισο-γεμάτα και πιστεύω ότι εάν τη δούμε με αισιοδοξία όλη αυτήν 

την κατάσταση, ίσως είναι μία ευκαιρία να κάνουμε αναπτυξιακές 

προσπάθειες. 

Οι ελλείψεις που παρουσιάζει το ελληνικό κοινωνικό σύστημα στο χώ­

ρο της ιδιωτικής ασφάλισης είναι μια πρόκληση , εάν θελήσουμε ν ' α­

ντιδράσουμε εμείς οι 60 εταιρίες της ιδιωτικής ασφάλισης που δου­
λεύουμε στη χώρα μας και να μπορέσουμε ν ' ανοίξουμε νέους δρό­

μους . 

Ίσως αυτό που λείπει είναι ο καταλύτης . Μία ουσία , μία λεπτομέρεια, 

κάτι πολύ μικρό, το οποίο θα διαμορφώσει και θα τροποποιήσει ένα 

κλίμα ηποπάθειας ή παθητικότητας , αν θέλετε , που κυριαρχεί σε 

πολλούς χώρους της αγοράς . 

Κυρίες και κύριοι , εγώ αισθάνομαι ότι τα δεδομένα της υπασφάλισής 

είναι μία πρόκληση. Και πρέπει να καταλάβουμε ότι ο Όμιλος 

lntemational με τις 7 εταιρίες μας , με τα δεδομένα και τα back offices 
και την οργάνωση και τη στρατηγική την οποία χαράσσουμε , με τις δυ­

νάμεις των πωλήσεων τις οποίες έχουμε στα 55 γραφεία πωλήσεων 
σε όλη την Ελλάδα, τα 50 πρακτορεία , τα χρηματιστηριακά γραφεία 

μας , τους εκατοντάδες aσφαλιστάς-στελέχη , οι οποίοι είναι ετοιμο­

πόλεμοι και μάχιμοι και έτοιμοι να δώσουν τις καθημερινές μάχες και 

αγώνες, οι οποίοι διψούν γι ' αναγνώριση , για επιτυχίες και για έντο­

νες προσπάθειες . Εγώ αισθάνομαι ότι όλοι αυτοί υπάρχουν και ότι εί­

μαστε έτοιμοι σε μια αφετηρία και περιμένουμε το «μπαμ» της εκκίνη­

σης. Το «μπαμ» θα πρέπει να το δώσουμε σήμερα . Σήμερα θα πρέπει 

να καταλάβουμε, ότι οι μάχες δίδονται έξω . Δεν δίδονται μέσα στα 

γραφεία. Δεν δίδονται μες στις ωραίες πολυθρόνες μας . Δίδονται έ­

ξω , γιατί η αλήθεια είναι. .. ΕΚΕΙ ΕΞΩ ! ». 

Στα πλαίσια τωv εργασιώv του 

32ου Συvεδρίου Πωλήσεωv της 

lnternational Ute και μέσα σε μια 
παvηyυρική ατμόσφαιρα ο πρόε­

δρος & διευθύvωv σύμβουλος του 
Ομίλου lnternational Ute κάλεσε 
τους κορυφαίους va συvυπογρά­

ψουv μαζί του για τηv επιτυχία της 
χ,ροvιάς που διαvύουμε. Λέγοvτας 

ότι αυτός ο πίvακας με τις υπογρα-

φές όλωv τωv κορυφαίωv αποτελεί 
δέσμευση για όλους μας για τηv 

υπερκάλυψη τωv στόχωv που 

έχουμε θέσει για το 2002. 



ΚΟΡΥΦΑΙΑ ΒΡΑΒΕΥΣΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΡΩΝ 
ΚΑΝΟΝΙΣΜΟΥ 

Βαθμίδα: Ασφαλιστικοί Σύμβουλοι 

ΕΠΙΤΡΟΠΕΣ ΒΡΑΒΕΥΣΗΣ 
Από Αριστερά Διακρίνονται: 
Κος Π. Λίβας.· Γενικός Διευθυντής 

lπterιιatioπal Life 
Κος r Σταμούλης: Διευθυντής Πωλήσεων 
Αθηνών - Κρήτης - Αιγαίου - Δυτικής Ελλάδας 
και Ιονίων νήσων. 
Κος Θ. Γούναρης: Διευθυντής Πωλήσεων 
Αθηvώv & Πελοποννήσου 
Κος Σ. Ξαvθόπουλος: Διευθυντής Πωλήσεων 
Αθηνών & Κεντρικής Ελλάδας 
Κος Α. Τριανταφύλλου: Διευθυντής Πωλήσεων 
Μακεδονίας - Θράκης & Διευθυντής υποκα­
ταστήματος κεντρικών υπηρεσιών 
Μακεδονίας - Θράκης 

ΒΡΑΒΕΥΘΕΝΤΕΣ 
Κος Παναγιώτης Μικάλεφ: 1 Οος Ασφαλιστικός 
Σύμβουλος 

Κος Δημήτρης Πλουμάκης: 9ος Ασφαλιστικός 
Σύμβουλος 

Κα Βασιλική Παvαγιώτου · 8η Ασφαλιστική 

Σύμβουλος 

Κος Αχιλλέας Παπαζήσης. lος Ασφαλιστικός . 
Σύμβουλος 
Κα Σοφία Παπαδιώτη: 6η Ασφαλιστική 
Σύμβουλος 
Κος Δημήτριος Τζαvής: 5ος Ασφαλιστικός 

Σύμβουλος 

Κα Νίκη Νόμπελη: 4η Ασφαλιστική Σύμβουλος 
Κα Μαρία Ράιου: 3η Ασφαλιστική Σύμβουλος 
Κος Λουκάς Καραvίκης.· 2ος Ασφαλιστικός 

Σύμβουλος 

1 ας Ασφαλιστικός Σύμβουλος σε ασφάλιστρα 
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κανονισμού για το 2001: 
Κος Μανώλης Τριανταφύλλου 

ΚΟΡΥΦΑΙΑ ΒΡΑΒΕΥΣΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΡΩΝ 
ΚΑΝΟΝΙΣΜΟΥ 
ΒΑθΜ/ΔΑ: UNIT MANAGERS 
6os Unit Manager: Κος Σωτήρης Ψωμιάδης 
5η Unit Manager: Κα Εύη Θαvοπούλου 
4ος Uπit Maπager: Κος Σταύρος Χριστίδης 

3ος Unit Manager. Κος Στάθης Λουραvτάκης 
2η Unit Manager: Κα Αναστασία Κωστοπούλου 
1ος Unit Manager: Κος Χρήστος Γούναρης 

ΚΟΡΥΦΑΙΑ ΒΡΑΒΕΥΣΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΡΩΝ 
ΚΑΝΟΝΙΣΜΟΥ 
ΒΑθΜΙΔΑ : ASSISTANT AGENCY MANAGERS 
5η Assistant Agency Manager. Κα Κατερίνα 
Τζοάvvου 
4ος Assistant Agency Manager: Κος Γιώργος 
Λημvαίος 

3ος Assistant Agency Manager: Κος Χρήστος 
Λεμούσιας 

2ος Assistant Agency Manager: Κος Αντώνης 
Φουκαράκης 

1 ας Assistant Agency Manager: Κος 
Γεράσιμος Γιαννόπουλος 

ΑΣΦ. ΚΑΝΟΝΙΣΜΟΥ ΠΩΛΗΣΕΩΝ 
1ος Ageπcy Maπager. Κος Θάνος Νικογιάvvης 

ΑΣΦ. ΚΑΝΟΝΙΣΜΟΥ ΠΩΛΗΣΕΩΝ 
2ος Agency Manager: Κος Κλέαρχος 
Πεφάvιος 

ΚΟΡΥΦΑΙΑ ΒΡΑΒΕΥΣΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΡΩΝ 
ΚΑΝΟΝΙΣΜΟΥ 
ΒΑθΜΙΔΑ: AGENCY MANAGERS 
3ος Ageπcy Maπager. Κος Χρήστος 
Γαληρόπουλος 

ΒΡΑΒΕΥΣΗ ΠΡΑΚ7ΌΡΩΝ 

ΕΠΙΤΡΟΠΗ ΒΡΑΒΕΥΣΗΣ 

Κος Άλμπερτ Μπάρρυ: Γενικός Διευθυντής 

lnternational Hellaw 
Κος Νίκος Παυλόπουλος: Διευθυντής Ανάπτυξης 

Γενικών Ασφαλειών 

ΒΡΑΒΕΥΟΜΕΝΟΙ 
* Κ. Ράινερ Μάλετσεκ 
* Κ. Γεώργιο Ελευθεριάδη από το πρακτορείο Ε. 

Κυριακίδου & Σια Ο. Ε. 
* Κ. Μάνο Ιατρόπουλο εκπρόσωπο του χρηματο­

οικονομικού & ασφαλιστικού ομίλου Brokins 

ΒΡΑΒΕΥΣΗ ΔΙΑΤΗΡΗΣΙΜΟΤΗΤΑΣ 

ΕΠΙΤΡΟΠΗ ΒΡΑΒΕΥΣΗΣ 

Κος Θ. Γούναρης. Διευθυντής Πωλήσεων Αθηνών 
& Πελοποννήσου 
Κος Σ. Ξαvθόπουλος: Διευθυντής Πωλήσεων 

Αθηνών & Κεντρικής Ελλάδος 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟΙ ΣΥΜΒΟΥΛΟΙ 

6ος Ασφαλιστικός Σύμβουλος: κ. Λουκάς 

Καραvίκης 

5ος Ασφαλιστικός Σύμβουλος: κ. Γιάννης 

Σκαρίμπας 

4ος Ασφαλιστικός Σύμβουλος: κ. Αλέξανδρος 

Καρδακάρης 
3ος Ασφαλιστικός Σύμβουλος: κ. Ηλίας 

Γκουvτιvούδης 

2ος Ασφαλιστικός Σύμβουλος: κ. Δημήτρης 

Μωραϊτης 

1ος Ασφαλιστικός Σύμβουλος: κ. Παναγιώτης 

Μικάλεφ 

UNIT MANAGERS 

3ος Unit Manager: κ. Μάκης Γιώρας 

2ος Unit Manager: κ. Απόστολος Μποζατζίδης 

Jος Unit Manager: κ. Παναγιώτης Δημητρίου 

ASSISTANT AGENCY MANAGERS 

3ος Assistant Agency Manager: κ Παναγιώτης 
Παππάς 

2ος Assistant Agency Manager: κ. Χρήστος 

Τρικαλιάρης 
1 ας Assistant Agency Manager: κ. Χρήστος 

Λεμούσιας 

AGENCY MANAGERS 

3ος Agency Manager: κ. Γεώργιος Τάκος 

2ος Agency Manager: κ. Χρήστος Γαληρόπουλος 

1 ας Agency Manager: κ. Παναγιώτης Μέγκος 

ΒΡΑΒΕΥΣΗ ΠΟΛΥΕΤΙΩΝ 

ΕΠΙΤΡΟΠΗ ΒΡΑΒΕΥΣΗΣ 

Κος Φ. Μπράβος: Πρόεδρος & Διευθύνων 
Σύμβουλος Ομίλου Εταιριώ ν lnternational Life 

15ΕΤΙΑ 
* Κ. Φώτης Γαλαvούλης: Ασφαλιστικός Σύμβουλος 

* Κ. Θεόδωρος Φραγγεδάκης: Assistant Agency 
Manager 

20ετία 

* Κα Μαίρη Αθανασούλη: Γραμματεύς του υποκα­

ταστήματος Κορίνθου 

* Κος Γιάννης Κρικελόπουλος: Ασφαλιστικός 
Σύμβουλος 

* Κα Κατερίνα Μάρκου. Ασφαλιστική σύμβουλος 
* Κος Απόστολος Μποζατζίδης: Υπεύθυνος του 

υποκαταστήματος Ορεστιάδας, Unit Maπager. 
* Κος Γιάννης Ρήγας: Δικηγόρος της Νομικής 

Υπηρεσίας 

* Κος Μενέλαος Στίγκας: Διευθυντής της 

Νομικής Υπηρεσίας 

25ετίσ 

* Κος Νικόλαος Άθυρος: Uπit Maπager 
* Κος Δημήτρης Βαφείδης: Διευθυντής 

Εκπαίδευσης 
* Κα Φανή Γούναρη: Προϊσταμένη Τμήματος 
Προμηθειών και Συμβάσεων 
* Κος Θωμάς Δέσπος: Υποδιευθυντής Ζωής & 
Συστημάτων Υγείας 
* Κα Νότα Ιvτζέ.· Διοικητική Υπάλληλος 
* Κος Νίκος Καvακάκης: Προϊστάμενος 
Παραγωγής Πληροφορικής 
* Κα Σοφία Καραγιάννη: Προίσταμέvη 
Διευθύνσεως Ανθρωπίνου Δυναμικού 
* Κος Αθανάσιος Πούλιος: Ασφαλιστικός 

Σύμβουλος 
* Κος Γεώργιος Τραβεζέας: Διευθυντής 
Διοικητικών Υπηρεσιών 

30ετίσ 

* Κος Απόστολος Τριανταφύλλου: Διευθυντής 

Πωλήσεων Μακεδονίας & Θράκης 
* Κος Γιάννης Μπράβος.· Ασφαλιστικός 

Σύμβουλος 
* Κος Μπάμπης Φουκαράκης: Επιθεωρητής 
Πωλήσεων Θεσσαλίας 
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ΒΡΑΒΕΥΣΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΡΩΝ ΑΠΟ ΝΕΟΥΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟΥΣ 
ΣΥΜΒΟΥΛΟΥΣ 

ΕΠΙΤΡΟΠΗ ΒΡΑΒΕΥΣΗΣ 
Κος Λ. Τριανταφύλλου: Διευθυντής Πωλήσεων Μακεδονίας -
Θράκης & Διευθυντής υποκαταστήματος κεντρικών υπηρεσιών 
Μακεδονίας - Θράκης 
Κος Γ Σταμούλης: Διευθυντής Πωλήσεων Αθηvώv - Κρήτης -
Αιγαίου - Δυτικής Ελλάδας και Ιοvίωv vήσωv 

ΒΑθΜΙΔΑ: AGENCY MANAGERS 
3ος Ageπcy Maπager: Κος Χρήστος Γσληρόπουλος 
2ος Agency Maπager: Κος Κλέαρχος Πεφάvιος 
1 ας Agency Maπager: Κος Θάvος Νικοyιάvvης 

ΒΑθΜΙΔΑ: ASS/STANT AGENCY MANAGERS 
3ος Assistaπt Agency Maπager: Κος Γεράσιμος Γιαwόπουλος 
2ος Assistaπt Agency Maπager: Κος Παναγιώτης Παππάς 
1 ας Assistant Agency Maπager: Κος Χρήστος Λεμούσιας 

ΒΑθΜΙΔΑ: UNIT MANAGERS 
3ος Unit Manager: Κος Θωμάς Χατζηιωάwου 

2η Unit Manager: Κα Εύη Θαvοπούλου 
1η Unit Manager: Κα Α ναστασία Κωστοπούλου 
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ΒΡΑΒΕΥΣΗ ΠΟΛΥΝ/ΚflΝ 

ΓΙΑ ΝΑ ΕΠΙΤΥΧΕΙ ΚΑΠΟ/0 ΣΤΕΛΕΧΟΣ ΑΥΤΗ ΤΗ ΔΙΑ­
ΚΡΙΣΗ ΘΑ ΠΡΕΠΕ/ ΝΑ ΒΡΑΒΕΥΕΤΑΙ ΣΕ ΜΙΑ ΑΠΟ ΤΙΣ 
ΠΡΟΤΕΣ ΘΕΣΕΙΣ στους ΔΙΑΓΟΝΙΣΜΟΥΣ: 

1. ΔΙΑΤΗΡΗΣΙΜΟΤΗΤΑ 
2. ΑΣΦΑΛΙΣΤΡΑ ΚΑΝΟΝΙΣΜΟΥ ΑΠΟ ΝΕΟΥΣ 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ 

3. ΑΣΦΑΛΙΣΤΡΑ ΚΑΝΟΝΙΣΜΟΥ 

ΕΠΙΤΡΟΠΗ ΒΡΑΒΕΥΣΗΣ 
Κος Π. Λίβας: Γεvικός Διευθυντής lnternational Life 
Κος Α. Γούναρης: Διευθυντής Πωλήσεων Αθηvώv 

& Πελοποvνήσου 
Κος Σ. Ξαvθόπουλος: Διευθυντής Πωλήσεων 

Αθηvώv & Κεντρικής Ελλάδος 

ΒΡΑΒΕΥθΕΝΤΕΣ 

ASSISTANT AGENCY MANAGER.· Κος ΧΡΗΣΤΟΣ 
ΛΕΜΟΥΣΙΑΣ 
AGENCY MANAGER.· Κος ΧΡΗΣΤΟΣ 
ΓΑΛΗΡΟΠΟΥΛΟΣ 

ΒΡΑΒΕΥΣΗ ΠΑ ΤΗΝ ΠΑΡΑΓΩΓΗ ΑΜΟΙΒΑΙΩΝ 
ΚΕΦΑΛΑΙΩΝ 
ΕΠΙΤΡΟΠΗ ΒΡΑΒΕΥΣΗΣ 

Κος Περικλής Λίβας: Πρόεδρος & Διευθύvωv 
Σύμβουλος lnterπational 
ΑΕΔΑΚ 

Κος Διονύσης Λιvαράς: Γεvικός Διευθυντής 

lnterπational ΑΕΔΑΚ 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟΙ ΣΥΜΒΟΥΛΟΙ 
3ος Ασφαλιστικός Σύμβουλος: Κος Βαγγέλης 

Σακελαρίου 

2ος Ασφαλιστικός Σύμβουλος: Κος Νίκος Γαβριάς 

1 ος Ασφαλιστικός Σύμβουλος: Κος Λουκάς 

Καραvίκης 

UNIT MANAGERS 
3η Unit Maπager: Κα Μαριάwα Τσαρή 
2ος Unit Manager. Κος Μάκης Γιώρας 
1 ος Unit Manager: Κος Σταύρος Χριστίδης 

ASSfSTANT AGENCY MANAGERS 
Jος Assistant Agency Manager: Κος Αντώvης 
Φουκαράκης 
2ος Assistant Agency Manager: Κος Θεόδωρος 
Φραyγεδάκης 

1 ος Assistant Agency Manager: Κος Κωvσταντίvος 
Μικάλεφ 

AGENCY MANAGERS 
3ος Agency Maπager: Κος Γεώργιος Μιχαηλίδης 

2ος Ageπcy Manager. Κος Τάσος Κούτσικος 
1 ος Agency Manager. Κος Νικόλαος Ρίτης 

ΒΡΑΒΕΥΣΗ Δ/0/ΚΗΤΙΚΩΝ ΥΠΑΛΛΗΛΩΝ 
ΕΠΙΤΡΟΠΗ ΒΡΑΒΕΥΣΗΣ 
Κος Π. Λίβας: Γεvικός Διευθυντής lnternational Life 
Κος Α. Μπάρρυ: Γεvικός Διευθυντής lnterπational 
Hel/as 
Κος Δ. Λιvαράς: Γεvικός Διευθυντής lnterπational 

ΑΕΔΑΚ 

Κος Δ. Παπαριστείδης: Διευθύvωv Σύμβουλος 

Praxis lnterπational 

ΒΡΑΒΕΥΟΜΕΝΟΙ 

Από τις Ασφαλιστικές Εταιρίες του Ομίλου βρα­
βεύονται: 

Κος Θωμάς Δέσπος: Υποδιευθυντής Παροχώv 

Ζωής και Συστημάτων Υγείας της lnternatioπal 

Life 
Κος Απόστολος Μαντάς. Διακανονιστής στο τμήμα 

ζημιών γενικών ασφαλίσεων της lnternational 
Hellas 
Κος Θεόδωρος Τραβεζέας: Υπάλληλος στο τμήμα 
συμβάσεων και προμηθειών της lnternatioπal Life 
Κα Σοφία Καραγιάvvη: Προϊσταμένη Διεύθυvσης 

Αvθρωπίvου Δυvαμικού της lnternational Ufe 

Από την εταιρία Αμοιβαίων Κεφαλαίων 

lnternational ΑΕΔΑΚ βραβεύονται: 

Κα Βίκυ Κούσια: Γραμματέας στη Διεύθυνση 
Αvάπτυςης lntemationa/ ΑΕΔΑΚ 

Από την εταιρία Praxis lnternational βραβεύο­

νται: 

Κος Χρήστος Βερyίολας.· Υπάλληλος Πιστωτικής 

πολιτικής της Praxis 
Κα Τίvα Δαλιάvη: Γραμματέας Διοίκησης Praxis 

Από το περιφερειακό καταστήματα βραβεύονται: 

Κα Μαίρη Αθαvασούλη: Γραμματέας στο 

Υποκατάστημα Κορίνθου 
Κα Σοφία Μαρίδου: Υπεύθυνη εισπρακτικού 
κέντρου Βορείου Ελλάδος 

Κα Ελέvη Μπιτοπούλου: Γραμματέας στο 

Υποκατάστημα Κατερίνης 



Είστε σίγουροι 
ότι πλησιάζετε σωστά 

τους ανθρώπους; 
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ΠΠΟΠΟΙΗΜΕΝΗ ΠΡΟΣΕΓΓΙΣΗ 

■ Στην προσέγγιση, η μεγάλη αξiα εiναι 

το ότι, έχοντας αποστηθiσει μια τυπο­

ποιημένη παραλλαγή, μπορούμε να τη 

χρησιμοποιήσουμε σε όλες τις προσεy­

yiσεις που ταιριάζει. Το κλειδi αυτής της 

έννοιας εiναι η ιδέα περισσότερο παρά 

οι ακριβεiς λέξεις που θα χρησιμοποιη­

θούν. Οι φράσεις της τυποποιημένης 

προσέγγισης που αναφέρονται σε αυτό 

το περιοδικό χρησιμοποιούνται από πολ­

λούς ασφαλιστές σήμερα. Ο μοναδικός 

σκοπός τους είναι να κερδίσουμε μια ευ­

καιρiα ακούσματος. 

1. Άμεοn πpοοέννιοn 
«(Όνομα υποψήφιου), λέγομα ι (Ασφαλι­

στής) και συνεργάζομαι με την (Ασφαλι­

στική Εταιρία Ζωής). 

Δεν γνωρίζω αυτή τη στιγμή αν οι υπηρε­

σίες που προσφέρω σαν ασφαλιστής θα 

είνα ι χρήσιμες σε σας. Σίγουρα όμως ξέ­

ρω ότι έχουν αποδειχθεί πολύ χρήσιμες 

σε άλλους ανθρώπους στην ίδια κατά­

σταση με σας και νομίζω ότι μπορούν να 

φανούν χρήσιμες και σε σας . 

Αυτό μπορείτε να το αποφασίσετε πολύ 

γρήγορα απαντώντας σε τρεις απλές ε­

ρωτήσεις. Δεν το βρίσκετε λογικό;» 

2. Πpοοέννιοn μέσω 
κοινού Φίλου 

«( 'Όνομα υποψήφιου), λέγομαι (Ασφαλι­

στής) και συνεργάζομαι με την (Ασφαλιστι­

κή Εταιρία Ζωής). Ο (Όνομα φίλου) είναι έ­

νας κοινός μας φίλος . Ακούγοντας να ανα­

φέρει το όνομά σας σε πολλές περιπτώ­

σεις, του είπα ότι θα ήθελα να σας συνα­

ντήσω και μου επέτρεψε να χρησιμοποιή­

σω το όνομά του με το ίδιο πνεύμα σαν να 

μας συνέστηνε ο ίδιος αν είχαμε συναντηθεί 

στο δρόμο τυχαία. 

Δεν γνωρίζω αυτή τη στιγμή αν οι υπηρεσίες 

που προσφέρω σαν ασφαλιστής θα είναι 

χρήσιμες σε σας . Σίγουρα όμως ξέρω ότι έ­

χουν αποδειχθεί πολύ χρήσιμες σε άλλους 

ανθρώπους στην ίδια κατάσταση με σας και 

νομίζω ότι μπορούν να φανούν χρήσιμες και 

σε σας. 

Αυτό μπορείτε να το αποφασίσετε πολύ γρή­

γορα απαντώντας σε τρεις απλές ερωτή­

σεις. Δεν το βρίσκετε λογικό ; 

3. Πpοοέννιοn 
με yponτn ούοτοοn 

«(Όνομα υποψηφίου), λέγομαι (Ασφαλιστής) 

και συνεργάζομαι με την (Ασφαλιστική Εται­

ρία Ζωής). Για να συστηθώ σε σας , σας φέρ­

νω αυτήν την κάρτα από τον κοινό μας φίλο 

(Όνομα φίλου) . Σας ενημερώνω ότι δεν ήταν 

ιδέα του (Όνομα φίλου) να έρθω να σας δω. 

Του είπα ότι εγώ θα ήθελα να σας συναντή­

σω και έτσι μου έδωσε αυτήν την κάρτα με 

το ίδιο πνεύμα σαν να μας συvέστηvε ο ίδιος 

αν είχαμε συναντηθεί στο δρόμο τυχαία. 

Δεν γνωρίζω αυτή τη στιγμή αν οι υπηρεσίες 

που προσφέρω σαν ασφαλιστής θα είναι 

χρήσιμες σε σας. Σίγουρα όμως ξέρω ότι έ­

χουν αποδειχθεί πολύ χρήσιμες σε άλλους 

ανθρώπους στην ίδια κατάσταση με σας και 

νομίζω ότι μπορούν να φανούν χρήσιμες και 

σε σας . 

Αυτό μπορείτε να το αποφασίσετε πολύ γρή­

γορα απαντώντας σε τρεις απλές ερωτή­

σεις. Δεν το βρίσκετε λογικό; » 

Αυτές είναι τρεις τυπικές καταστάσεις με 

τις οποίες μπορούν να γίνουν προσεγγίσεις . 

Η φρασεολογία είναι σχεδόν όμοια εκτός α­

πό την αυτοσύσταση του ασφαλιστή σαν φί­

λος του ... Ήδη είναι φανερή η ευκολία της 
χρήσης μια τυποποιημένης προσέγγισης , η 

οποία ταιριάζει σε πολλές περιπτώσεις. 

Η ομιλία είναι σύντομη , αλλά οι περισσότε­

ροι τη βρίσκουν ικανοποιητική για τις περισ­

σότερες περιπτώσεις . Υποβοηθάει το διάλο­

γο με τη χρήση των τριών ερωτήσεων , οι ο­

ποίες οδηγούν στην κατάλληλη παρουσίαση. 

Στις περισσότερες περιπτώσεις είναι το ίδιο 

κατάλληλες είτε πρόκειται για ένα μικρό πα­

κέτο καλύψεων είτε για ένα ολοκληρωμένο 

πρόγραμμα. Δεν περιέχουν κανένα τέχνα­

σμα ή πρόφαση . 

Ένα από τα πλέον βασικά χαρακτηριστικά 

αυτών των τύπων προσέγγισης είναι η εύκο­

λη προσαρμογή σε μια προσωπική συνάντη­

ση ή σε τηλεφωνική επαφή . Από τη στιγμή 

που είναι σχεδιασμένοι απλά για να κλείσου-

με μια συνέντευξη μπορούν να χρησιμοποιη­

θούν με οποιοδήποτε μέσο επικοινωνίας 

(τηλέφωνο ή προσωπική παρουσία). 

Άpvnon μιος ουvέvτευεnς 

Είναι πολύ πιθανό ο ασφαλιστής να βρε­

θεί αντιμέτωπος με μια άρνηση . Αυτή η 

άρνηση μπορεί να μην είναι άρνηση αγο ­

ράς ασφάλειας ζωής. Μπορεί πιθανότατα 

να είναι άρνηση της συνέντευξης και 

μπορεί να εντάσσεται σε μια από τις πα­

ρακάτω στερεότυπες κατηγορίες: 

«Ήδη αξίζω περισσότερο νεκρός παρά 

ζωντανός» ή ,,Εχω κάποιο συγγενή α­

σφαλιστή)) ή «Αγόρασα πρόσφατα ασφά­

λεια ζωής» ή «Δεν σκέπτομαι να αγορά­

σω ασφάλεια ζωής αυτή τη στιγμή )) . 

Ένα άτομο σπάνια σκέφτεται να αγοράσει 

ασφάλεια ζωής πριν φθάσει στο σημείο 

να το σκεφθεί σοβαρά και αυτό συνήθως 

συμβαίνει όταν κλειστεί μια συνέντευξη . 

Είναι απαραίτητο λοιπόν να πουλήσουμε 

τη συνέντευξη και κάθε αντίρρηση , είτε 

είναι πραγματική είτε φανταστική , πρέπει 

να αντιμετωπιστεί. Δεν είναι σκοπός αυ­

τού του βιβλίου να ασχοληθεί με αντιρρή­

σεις και απαντήσεις, αλλά παρακάτω πε­

ριγράφεται ένας τύπος απάντησης που 

ε ίναι κατάλληλος γι' αυτό το σημείο : 

«(Όνομα υποψηφίου) , λέτε ότι δεν σκέ­

φτεστε να αγοράσετε ασφάλεια ζωής αυ­

τή τη στιγμή. Το καταλαβαίνω απόλυτα . 

Σε περίπτωση μάλιστα που μου λέγατε ό ­

τι το σκέφτεστε, θα ήταν έκπληξη για μέ ­

να . 

Αλλά , όπως ακούσατε, εγώ δεν έκανα κα­

μία νύξη για να σας πουλήσω ασφάλεια 

ζωής. Είπα ότι δεν γνωρίζω αν οι υπηρε­

σίες μου σαν ασφαλιστής μπορούν να 

σας φανούν χρήσιμες. Απλά ότι ξέρω ότι 

έχουν πράγματι αποδειχτεί χρήσιμες σε 

άλλους ανθρώπους και σκέφτηκα ότι ί­

σως να ήταν και σε σας. 

Θα πάρει μόνο μια στιγμή από το χρόνο 

σας για να αποφασίσετε αν η ιδέα μου 

μπορεί να σας φανεί χρήσιμη. Για να σας 

βοηθήσω να πάρετε την απόφαση , θα ή­

θελα να σας κάνω τρεις ερωτήσεις. 

Μπορώ να το κάνω ; » 

ΠΠΟΠΟΙΗΣΗ ΜΕ ΕΝΑΛΛΑfΈΣ 

Έχοντας ανοίξει τη συζήτηση και αφού έ­

χουμε τη συγκατάθεση του υποψηφίου για 

να κάνουμε τις τρεις ερωτήσεις , δεν έχου­

με ακόμη κλείσει την συνέντευξη. Είμαστε 

ακόμη στο στάδιο της προσέγγισης . 

Ο υποψήφιος δεν έχει ακόμη πει το «ναι» 

στο να ακούσει την παρουσίαση , απλά εί­

ναι πρόθυμος να ακούσει. 

Σε αυτό ακριβώς το σημείο η τυποποιη­

μένη διαδικασία , και όχι οι ακριβείς λέ­

ξεις , βοηθάει τον ασφαλιστή . 

Πρέπει να γίνουν ερωτήσεις που θα προ­

καλέσουν το ενδιαφέρον του υποψηφίου. 

Θα είναι αστείο να παρουσιάσουμε ένα 

πρόγραμμα σπουδών σε ένα ζευγάρι χω­

ρίς παιδιά ή να μιλήσουμε για συνταξιο­

δοτικό πρόγραμμα σε ανθρώπους με με­

γάλα εισοδήματα από πολλές και διαφο­

ρετικές πηγές , εκτός της εργασίας του . 

Εδώ βλέπουμε την αναγκαιότητα της α­

ξιολόγησης των υποψηφίων πριν τους 

πλησιάσουμε . Είναι φανερό ότι μπορεί να 

γίνει πολύ καλύτερη δουλειά όταν η προ­

σέγγιση κατευθύνεται αμέσως στις ανά­

γκες κάθε μεμονωμένου υποψηφίου. 

Με σκοπό να εκθέσουμε τη μεγάλη ποικι­

λία των παρουσιάσεων που μπορούν να 

χρησιμοποιηθούν , αναφέρουμε εδώ μερι­

κές ομάδες ερωτήσεων. Είναι ολοφάνερο 

ότι όλες ταιριάζουν σε κάθε πλαίσιο και 

ακολουθούν μια βασική αρχή. Είναι όλες 

ερωτήσεις ίδιου τύπου αν και χρησιμο­

ποιούνται διαφορετικές λέξεις . 

Ο αριθμός των ερωτήσεων επίσης μπορεί 

να μην είναι δεδομένος και αυτό εξαρτά­

ται από το πόσες χρειάζονται για να πε­

τύχουμε το σκοπό μας. Γι ' αυτό είναι 

προτιμότερο να λέμε στην αρχή : 

« Μπορείτε να αποφασίσετε πολύ γρήγο­

ρα απαντώντας σε δύο-τρεις ερωτήσεις. 

Δεν το βρίσκετε λογικό; » 

Κοιvωvικn οοΦόλιοn 

«Υποθέτω ότι , όπως οι περισσότεροι άν­

θρωποι, πληρώνετε εισφορές για κάποιο 

ταμείο κοινωνικής ασφάλισης. Σωστά; 

Επίσης υποθέτω ότι όπως οι περισσότε­

ροι με τους οποίους συζητώ , ποτέ δεν εί­

χατε τον χρόνο να γνωρίσετε τις παροχές 

που έχετε από το ταμείο σας , εσείς και η 

οικογένειά σας . Σωστά ; 

Από τη στιγμή λοιπόν που πληρώνετε ει­

σφορές και δεν έχετε βρει το χρόνο να 

μάθετε τι σας προσφέρει το ταμείο σας , 

πιστεύω ότι ενδιαφέρεστε για δύο πράγ­

ματα: 

Πρώτον , για το τι παροχές έχετε εσείς 

και οι οικογένειά σας από το ταμείο σας , 

και , δεύτερον, κάτω από ποιες συνθήκες 

εσείς και η οικογένειά σας δεν καλύπτε­

στε καθόλου . 

Θα θέλατε να τα γνωρίζετε αυτά , έτσι δεν 

είναι κ . (Όνομα υποψηφίου); » 
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Το οvτιpιοτικό ... τnς ύΦεοnς 
Δώστε χpώμο στο πpοϊόvτο που πουλότε 

' ' Μιλούν στο «Ασφαλιστικό ΝΑΙ» τέσσερις επηυχημένοι 
managers της ελληνικής αγοράς για τις δυσκολίες 

αλλά και τις ευκαιρίες που παρουσιάζονται στις πωλήσεις 

την περίοδο αυτή ' ' 

Είμαστε σε μια εποχή που συμβαίνουν όλα ; 

Οι δυσκολίες που παρουσιάζονται στην ασφαλιστική αγορά είναι 

γνωστές , αφού βρισκόμαστε σε μια περίοδο ύφεmι,ς. Τα οικονομικά 

μεγέθη συρρικνώνονται , με ελάχιστες εξαιρέσεις , οι πωλήσεις γί­

νονται δύσκαμπτες, ακόμη και μεγάλες εταιρίες του χώρου μαζεύ­

ουν και επαναπροσδιορίζουν τις δυνάμεις τους . Βέβαια, αυτό δεν 

είναι ένα εγχώριο φαινόμενο αλλά σχετίζεται προφανώς με την ευ­

ρύτερη διεθνή κατάσταση. 

Αυτή είναι η μία πλευρά των γεγονότων με δύο λόγια . Απ ' την άλλη 

βρίσκονται οι άνθρωποι της αγοράς , αυτοί που εργάζονται στην α­

σφάλιση και που αγωνιούν για το επάγγελμά τους. Αν και αναγνω­

ρίζουν το δυσχερές κλίμα εντούτοις είναι αισιόδοξοι και θετικοί 

στις εξελίξεις. Δηλώνουν πως το αρνητικό κλίμα είναι αντιμετωπί­

σιμο , με προσεκτικές και διερευνητικές κινήσεις και προσωρινό . 

Μέσα από μια σειρά «μέτρων» επιδιώκουν την ενίσχυση των πωλή­

σεών τους, αναζητούν τις ευκαιρίες και τις χρησιμοποιούν , αφου­

γκράζονται και ερευνούν τα αιτήματα της αγοράς. Παράλληλα , η 

διαρκής ανοιχτή συζήτηση για την πορεία του ασφαλιστι.κού στη χώ­

ρα μας αναμένεται να ανοίξει νέους δρόμους και πεδία δράσης για 

τον κλάδο. 

Είμαστε , λοιπόν , σε μια εποχή όπου μπορούν να συμβαίνουν όλα. 

Απ' τη μια η ύφεση της αγοράς με ό,τι αυτή συνεπάγεται και απ ' 

την άλλη οι άνθρωποι της που βιώνουν την πραγματικότητα και α­

ντιμετωπίζουν με θετικό τρόπο την πραγματικότητα βλέποντας ευ­

καιρίες και τρόπους αύξησης των πωλήσεων. Υπάρχει, βέβαια, και 

ο πελάτης που αντιμετωπίζει τις οικονομικές επιβαρύνσεις και που 

δεν έχει χρήματα για να επενδύσει. Μπροστά σ' αυτούς τους πε­

λάτες βρίσκονται καθημερινά οι ασφαλιστές μας, οι οποίοι όμως , 

όπως δείχνει και το σχετικό θέμα που ακολουθεί, δηλώνουν έτοι­
μοι να αντεπεξέλθουν , στον ... ιό της ύφεσης , χρησιμοποιώντας τα 

κατάλληλα αντιβιοτικά . 

Το «Ασφαλιστικό ΝΑΙ» παρουσιάζει τις απόψεις τους πάνω στο ε­

ρωτηματολόγιο που τους απηύθυνε : 

ΕΡΩΤΗΜΑΤΟΛΟΓΙΟ 

Α) Ποια είναι τα μέτρα που πήρατε , καθώς και οι κατευθύνσει που 

δώσατε προκειμένου να ενισχυθούν οι πωλήσεις σε μια εποχή που 

όλοι γνωρίζουμε τις δυσκολίες της ; 
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8) Υπάρχουν ευκαιρίες μέσα στην ύφεση της αγοράς και πώς τις α­
ξιοποιείτε ; 

Γ) Ποιες είναι οι πρώτες 5 συμβουλές που θα δίνατε για μια επιτυ­
χημένη πορεία στις πωλήσεις μέσα σε μια αρνητική συγκυρία; 

ALICO AIG LIFE 

Η διοpοτικότnτο Φέpvει τις ευκοιpίες 
, , Προσπαθούμε και βρίσκουμε 
διέξοδο στο αδιέξοδο. Ενθαρρύνω 

τους συνεργάτες μου να επεκτείνουν 

το όραμά τους όσον αφορά στο τι 

μπορούν να πετύχουν! ,, 

Οι άνθρωποι που θέλουν να είναι νικητές 

αναζητούν και βρίσκουν τις ευκαιρίες , ε­

πισημαίνει ο κ. Φώτης Γκαϊτατζής , ξεκα­

θαρίζοντας ότι η νοοτροπία αντιμετώπι­

σης των πραγμάτων είναι αυτή που κάνει 

τη διαφορά. Ο διευθυντής υποκαταστήμα­

τος της Alico AIG Lif e στη Βέροια, που 

βραβεύτηκε ως πρώτος για το 2001 , ρ ί­

χνει το «βάρος» της επιτυχίας στη θέλη­

ση για δουλειά, στην αυτοπειθαρχία , στη 
Φώτης Γκαίτατζής, διευθυντής γνώση και στο ήθος. Μετά από 20 χρόνια 
υποκαταστήματος Alico ΑΙG δουλειάς ελm'ζει για το μέλλον, ενώ μαζί 
Life στη Βέροια 

με τους σννεργάτες του και μέσα από μια 

συλλογική διαδικασία ανακαλύπτει και αξιοποιε( κάθε ευκαιρία . 

1. Ο καθένας διοικεί μ' έναν προσωπικό τρόπο, ο οποίος περιέχει τα 

βασικά στοιχεία του χαρακτήρα του. Όμως δεν φαίνεται να υπάρχει 

άλλη συνταγή επιτυχία από τη ΘΕΛΗΣΗ , την ΤΑΧΥΤΗΤΑ και την 

ΙΚΑΝΟΤΗΤΑ ΠΡΟΣΑΡΜΟΓΗΣ στις διαρκώς μεταβαλλόμενες καταστά­

σεις. Αυτά τα μαθαίνει κανείς στην πράξη μέσα από τα λάθη του ή τα 

λάθη των άλλων. Αρκεί να έχει τα μάτια του ανοιχτά και να επεξεργά­

ζεται όλα αυτά που συμβαίνουν γύρω του. 

Από μόνη της αυτή η ικανότητα προσαρμογής δεν είναι ικανή για 

την επιτυχία . Χρειάζονται γνώσεις και αρχές . Οι εργασιακοί κα­

νόνες αλλάζουν. Δεν αρκεί μόνο το πόσο έξυπνοι είμαστε ή πό­

ση εκπαίδευση και πείρα διαθέτουμε . Έχει μεγάλη σημασία για 

μένα ο τρόπος με τον οποίο αντιμετωπίζουμε τόσο τον εαυτό 

μας όσο και τους άλλους . Αυτοί , λοιπόν , οι κανόνες ελάχιστα 

σχετίζονται με όσα μας έμαθαν στο σχολείο και θεωρούμε σημα­

ντικά . Οι ακαδημαϊκές επιδόσεις λίγο έχουν να κάνουν με τα νέα 

· μέτρα και σταθμά. 
Στη ζωή μου γενικά - όχι μόνο επαγγελματικά - δεν περίμενα ώ­

στε να μου συμβεί κάτι. Δεν προτίμησα να έχω μια ήσυχη ζωή. 

Αυτοί που περιμένουν στη ζωή θα πάρουν μόνο εκείνα που έχουν 

αφήσει αυτοί που δεν περιμένουν . Προκαλούσα τη ζωή εγώ ο ί­

διος , αναλαμβάνοντας το οποιοδήποτε ρίσκο. Η όποια επιτυχία 

δεν είναι θέμα τύχης. Απαιτεί αρκετή προετοιμασία και ισχυρό 

χαρακτήρα. Απαιτεί ΘΥΣΙΕΣ και ΑΥΤΟΠΕΙΘΑΡΧΙΑ . Προτιμώ την 

πρόληψη από τη θεραπεία. Προσπαθώ να βλέπω λίγο πιο μακριά, 

πιο μπροστά από την εποχή μου, όσο αυτό είναι εφικτό και νομί­

ζω ότι είναι. 

Όλα αυτά τα χρόνια με αρκετή υπομονή και επιμονή , βοήθησα 

στο να εμφανιστούν στην αγορά ΥΨΗΛΟΥ ΕΠΙΠΕΔΟΥ Α­

ΣΦΑΛΙΣΤΕΣ και ΔΙΕΥΘΥΝΤΕΣ ΟΜΑΔΩΝ . Αυτή είναι η απάντησή 

μου . Δημιούργησα και προώθησα ένα όραμα: Ποσότητα μέσα από 

την ποιότητα. Τους έδωσα να καταλάβουν ότι το όραμα αυτό θα 

τους ωφελήσει. Διαπιστώνω ότι εμπνέονται από αυτό . Έχουμε ε­

νισχυμένες πωλήσεις κάθε χρόνο. Μεγαλώνουμε τόσο οριζόντια 

όσο και κάθετα . Οι κατευθύνσεις είναι κατευθύνσεις αισιοδο­

ξίας. Προσπαθούμε και βρίσκουμε διέξοδο στο αδιέξοδο . Ενθαρ­

ρύνω τους συνεργάτες μου να επεκτείνουν το όραμά τους όσον 

αφορά στο τι μπορούν να πετύχουν! Τους ενθαρρύνω να αντιλη­

φθούν τις μεγαλύτερες δυνατότητες της ζωής τους και να ενερ­

γήσουν ώστε να τις επιδιώξουν. 

2. Δεν υπήρξαν ούτε και θα υπάρξουν ποτέ ιδεατές συνθήκες. 
Οι άνθρωποι που θέλουν να είναι νικητές αναζητούν τις ευκαι­

ρίες . Ευκαιρίες υπήρξαν και θα υπάρχουν για όλους . Και όχι μό­

νο στη διάρκεια της ύφεσης που αναφέρετε. Δεν τις αντιλαμβά­

νονται όλοι , διότι ο καθένας βλέπει τα πράγματα από τη δική του 

οπτική γωνία . Πιστεύω ότι η διαφορά εντοπίζεται στο ΣΥΝΑΙΣΘΗ­

ΜΑ . Συγκέντρωσα ανθρώπους γύρω μου που βλέπουν τα πράγ­

ματα όπως περίπου τα βλέπω κι εγώ . Δεν επιβάλλω μια συγκε­

κριμένη οπτική. Είναι και υπόθεση ΝΟΟΤΡΟΠΙΑΣ. Πιστεύω ότι η 

δουλειά μας παρέχει τη δυνατότητα για να δημιουργήσει κάποι­

ος. 

Όλα αυτά τα χρόνια μέχρι τώρα - ελπίζουμε και στο μέλλον - μέ­

σα από συνεργασιακή διαδικασία αξιοποιούμε τις ευκαιρίες αυ­

τές . Μυστικά δεν υπάρχουν. Υπάρχει πειθαρχία , αλληλοϋποστή­

ριξη και αρμονικές σχέσεις . 

3. Όσο ζω θα αισθάνομαι μαθητευόμενος. Θα τολμήσω να σας 
πω - μετά από 20 χρόνια στην αγορά - πώς αντιλαμβάνομαι εγώ 

τα πράγματα καθώς εργάζομαι στα «χαρακώματα» : 

1. ΗΘΟΣ. Χωρίς αυτό δεν πας πουθενά . 

2. ΓΝΩΣΗ. Πολύ εύκολα σήμερα γίνεται αντιληπτό εάν δεν την έ-

χεις . Είναι ΑΠΑΡΑΙΤΗΤΗ . 

3. ΠΟΛΛΗ ΑΛΛΑ ΚΑΙ ΕΞΥΠΝΗ ΔΟΥΛΕΙΑ. 
4. ΣΥΝΑΙΣΘΗΜΑΤΙΚΗ ΝΟΗΜΟΣΥΝΗ. 
5. ΦΙΛΟΔΟΞΙΑ. 

Σε όλα αυτά μπορούμε να προσθέσουμε και άλλα, όπως την 

πρωτοβουλία, την προσαρμοστικότητα , την πειθώ, την αφοσίωση 

που πρέπει να έχει κάποιος προς τους πελάτες του , στην εται­

ρία του , στο υποκατάστημά του . Όταν αγωνίζεσαι για να πετύ­

χεις , αγωνίζεσαι με αφοσίωση και ενθουσιασμό . Υπάρχει μεγάλη 

διαφορά ανάμεσα στο να αγωνίζεσαι για να κερδ ίσεις και στο να 

αγωνίζεσαι για να μη χάσε ις . Αν καταφέραμε μέσα σε μια αρνητι­

κή συγκυρία να επιβραβευτούμε σαν υποκατάστημα είναι γιατί α­

νήκουμε στην πρώτη κατηγορία , αγωνιζόμαστε για ΝΑ ΚΕΡ­

ΔΙΣΟΥΜΕ. Είμαστε πολύ αισιόδοξοι για τη συνέχεια . Αυτές είναι 

οι σκέψεις μας και οι αποφάσεις μας . Στοχεύουμε ψηλά. Είναι 

προϊόν της νοοτροπίας μας. Η νοοτροπία και η διάθεσή μας είναι 

αυτή που καθορίζει το «πεπρωμένο» μα·ς . 

GENERALI LIFE 

Το unvύμοτο είvοι θετικό 
, , Είμαστε επαγγελματίε::ς ασφαλιστές 
και πρέπει να συνεχίσουμε να 

μεγαλουργούμε σ' αυτόν το χώρο 

που σεβόμαστε και μας σέβεται. ,, 

Το Αιγαίο είναι ένας μόνιμος προορι­

σμός για όσους επιθυμούν να απο­

λαύσουν τις ομορφιές της χώρας μας . 

Η κα Άννα Σαρρή είναι ιδιαίτερα τυχε­

ρή γιατί ζει και εργάζεται στη Χίο . Μα­

ζί με τους συνεργάτες της δραστηριο­

ποιείται στην ευρύτερη περιοχή του 

ΒΑ Αιγαίου παρουσιάζοντας ικανοποι­

ητικά αποτελέσματα κερδίζοντας την 

εμπιστοσύνη των ασφαλισμένων της. 
Άwα Σαρρή, διευθύvτρια αvά- Το 2001 πέτυχε να αναδειχθεί ως η 

πτυξηςγραφείουGeπera/Lίte 1η Διευθύντρια Ανάπτυξης Γραφείου 
στη Χίο 

για την εταιρία της , την Generali Life . 
Όπως όλοι οι άνθρωποι της αγοράς , παρακολουθεί τις εξελί­

ξεις , αφουγκράζεται τις ανησυχίες , αγωνίζεται με συνέπεια για 

την πρόοδο του επαγγέλματός της. Πάνω απ ' όλα όμως είναι αι­

σιόδοξη για το μέλλον και πιστεύει ότι ευκαιρίες υπάρχουν για 

περαιτέρω άνοδο αρκεί να γίνεται σωστή προσέγγιση των ανα­

γκών του πελάτη . 

Η ίδια απολαμβάνει τους κόπους της σκληρής δουλειάς , ενώ ό­

χι μόνο δεν φοβάται αλλά εύχεται να βρίσκεται μπροστά σε με­

γάλους στόχους , δύσκολους και κουραστικούς . 

1. Το να προλαμβάνει κάποιος είναι σίγουρα καλύτερο από το 
να χρειαστεί να θεραπεύει. 

Πριν από 15 χρόνια πήρα, μαζί με τους συνεργάτες μου , κάποι­

ες δύσκολες αλλά και γενναίες αποφάσεις, που μας δίνουν σή­

μερα τη δυνατότητα να απολαμβάνουμε , με ασφάλεια , καρπούς 

εμπιστοσύνης και να συνεχίζουμε να δραστηριοποιούμαστε με ι­

κανοποιητικά αποτελέσματα στο χώρο του ΒΑ Αιγαίου όπου ερ­

γαζόμαστε (Χίο - Μυτιλήνη - Σάμο). 
1) Αντιμετωπίζουμε τον ασφαλισμένο μας με σεβασμό, υπευθυ­
νότητα και συνέπεια. 

2) Ακούμε κα ι αναλύουμε τις επιθυμίες των πελατών μας και οι 

λύσεις που προτείνουμε γίνονται πάντοτε με γνώμονα την κάλυ­

ψη των ασφαλιστικών αναγκών τους. 

3) Η στρατηγική πώλησης που ακολουθούμε έχει ως κυρίαρχο 
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σημείο την ανταπόκριση στις ασφαλιστικές ανάγκες των πελα­

τών μας και όχι τις υποσχέσεις για κάποιες αποδόσεις . Έχουμε 

ενημερώσει τους πελάτες μας για το σκοπό και τις δυνατότητες 

των ασφαλιστικών προγραμμάτων που έχουν αγοράσει και έχουν 

μείνει ευχαριστημένοι εφόσον οι προσδοκίες τους συμβαδίζουν 

με τις παροχές των προγραμμάτων . Έτσι , έχουμε καταφέρει να 

κερδίσουμε ευχαριστημένους πελάτες , οι οποίοι , με τη λήξη 

των συμβολαίων τους κατά τα τελευταία 4-5 χρόνια , διαθέτουν 

όλο το ποσό ή μέρος αυτού για την αγορά νέου ασφαλιστικού ή 

αποταμιευτικού προγράμματος . 

4) Διαφοροποιηθήκαμε από την υπόλοιπη αγορά δίνοντας έμφα­
ση στην « ασφάλιση » των πελατών μας σε ένα περιβάλλον όπου 

πολλοί προχώρησαν σε ριψοκίνδυνες κινήσεις . Οι εξελίξεις που 

ακολούθησαν δικαίωσαν την απόφασή μας αυτή . 

5) Σεβαστήκαμε και σεβόμαστε τον ανταγωνισμό κρατώντας χα­
μηλούς τόνους ακόμα και σε περιπτώσεις που αυτός είναι αθέ­

μιτος . 

6) Δημιουργήσαμε δικλίδες ασφαλείας μέσα στα γραφεία μας 
ώστε να διασφαλίζεται η προσεκτική επιλογή και διατήρηση των 

ανθρώπων που εκπροσωπούν το θεσμό και την ευκαιρία. 

2. Τα μηνύματα που προέρχονται από οποιοδήποτε φορέα σε 
ελληνικό , ευρωπαϊκό , αλλά και παγκόσμιο επίπεδο μόνο ευκαι­

ρίες μπορούν να δώσουν για τους ανθρώπους που εργάζονται 

στον κλάδο της ιδιωτικής ασφάλισης . 

Ας σκεφτούμε : 

- Μείωση επιτοκίων 

- Προβλήματα ασφαλιστικού συστήματος σε Ελλάδα και Ευρώπη 

- Ανασφάλεια σε οικονομικό επίπεδο (χρηματιστήριο, ανεργία 

κ . λπ.) 

- Ανασφάλεια σε κοινωνικό επίπεδο (π . χ . τρομοκρατία) 

Σήμερα σε όλο τον κόσμο παίρνονται απο.φάσεις που διευκολύ­
νουν τις δικές μας δραστηριότητες. Ας θυμηθούμε ότι στα κινέ­

ζικα η λέξη κρίση , εάν διαβαστεί με άλλο τρόπο , σημα ίνει και 

ευκαιρία , φτάνει εμείς να παραμείνουμε ασφαλιστές και να εί­

μαστε ικανοί να εντοπίζουμε ασφαλιστικές ανάγκες , αφού και 

σήμερα υπάρχουν πολλές. 

3. Μία ειδοποιός διαφορά ανάμεσα σε εμάς και άλλες εταιρίες 
είναι ότι δεν μας αρέσει να δίνουμε συμβουλές . Συνεργαζόμα­

στε με τον κόσμο , ακούμε τις απόψεις του , συζητάμε . Στην προ­

κειμένη περίπτωση θα προτιμούσα να δώσω κάποιες ευχές σε 

όσους εργάζονται στο χώρο μας και θεωρούν τον εαυτό τους α­

σφαλιστή. 

- Εύχομαι , λοιπόν , σε όλους μας να βρεθούμε μπροστά σε με­

γάλους στόχους , δύσκολους, κουραστικούς , επίπονους στό­

χους και σε προσωπικό και σε επαγγελματικό επίπεδο (και 

δεν βρεθούν τέτοιοι στόχοι να τους δημιουργήσουμε εμείς). 

- Εύχομαι τους περισσότερους από αυτούς τους στόχους να 

τους φέρουμε εις πέρας με επιτυχία (όχι όλους αφού και από 

τις αποτυχίες μαθαίνουμε). 

- Εύχομαι επ ίσης σε κάποιους από τους επιτυχόντες στόχους 

να υπάρχει υπέρβαση . 
- Ακόμα εύχομαι να είμαστε όλοι υγιείς και να καταφέρουμε να 

εξοικονομήσουμε κάποιο ελεύθερο χρόνο ώστε να απολαύ­

σουμε τους καρπούς της υπέρβασης . 

Τελειώνοντας , θα ήθελα να θυμίσω σε όλους μας ότι είμαστε ε­

παγγελματίες ασφαλιστές και πρέπει να συνεχίσουμε να μεγα­

λουργούμε σ ' αυτόν τον χώρο που σεβόμαστε και μας σέβεται. 
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Ν-Ν 

Οι εuκοιpίες ... μόνο 
νιο τους εnοννελμοτίες 
,, Η δουλειά φέρνει και την επιτυχία. 
Χρειάζεται, λοιπόν, αυξημένη αντοχή 

γιατί οι ρυθμοί μας είναι ρυθμοί 

«εργοστασίου» " 

Με έναν συνδυασμό επιλογών και δρα­

στηριοτήτων η κυρία Σοφία Ρατσιάτου , δι­

ευθύντρια υποκαταστήματος της Ν-Ν στη 

Γλυφάδα , κατευθύνει τους συνεργάτες 

της σε μια εποχή που οι δυσκολίες είναι 

αντιληπτές απ ' όλους . «Υπάρχουν ευκαι­

ρίες » υποστηρίζει , αλλά αυτές είναι μόνο 
για τους επαγγελματίες. Ιδιαίτερα αυστη­

ρή απέναντι στους αλεξιπτωτιστές του 

Σοφία Ρατσιάτου, διευθύντρια χώρου , δίνει μεγάλη σημασία στην κατάρ-
Υποκαταστήματος Ν-Ν στη τιση και την ειδίκευση. Παράλληλα, όμως , 

Γλυφάδα τονίζει ότι η σκληρή και πολύωρη εργασία 
είναι αναγκαία καθώς ο ανταγωνισμός εί­

ναι μεγάλος και τα προϊόντα πολλά . 

1. Τα μέτρα και οι κατευθύνσεις που δίνουμε , όχι μόνο σε δύσκολες 

εποχές αλλά σε μια γενικότερη φιλοσοφία είναι διευρυμένα και αφο­

ρούν σε πολλούς τομείς . Πρώτα πρώτα η επιλεκτική στρατολόγηση 

με αυστηρά κριτήρια . Η συνεχής εκπαίδευση , προκειμένου να δημι­

ουργήσουμε ικανά στελέχη είναι επίσης βασικός στόχος μας . Παράλ­

ληλα, πρωταρχική επιδίωξή μας είναι η όσο το δυνατόν αρτιότερη ορ­

γάνωση σ ' όλους τους τομείς . Απ ' την άλλη πλευρά , σημαντικό ρόλο 

παίζει η «ζωντανή» σχέση που δημιουργούμε μεταξύ μας , με την ενί­

σχυση δηλαδή ενός ομαδικού κλίματος , ενός κλίματος χαράς , θα έλε­

γα , στο υποκατάστημά μας. Επίσης , ενθαρρύνουμε τους συνεργάτες 

μας να πιστεύουν στον εαυτό τους. Αυτό γίνεται με την προώθηση 

τους cross selling δηλαδή της πώλησης όλων των προϊόντων και ειδι­
κότερα αυτών στα οποία ο συνεργάτης είναι καλός και έχει επιτυχία . 

Επίσης διατηρούμε το καλό επίπεδο serνice. Αυτή η διαδικασία είναι ι­

διαίτερα σημαντική γιατί όταν προσφέρεις serνice στον πελάτη βρί­

σκεσαι σε επαφή με τον πελάτη . Αυτό σημαίνει ότι ερευνάς τις ανά­

γκες του, οι οποίες συνεχώς ανανεώνονται συνεπώς ανακαλύπτεις 

και τις νέες ευκαιρίες δραστηριοποίησης που παρουσιάζονται. 

Όπως καταλαβαίνουμε , όλα αυτά δεν χρειάζεται να ενεργοποιούνται 

μόνο σε περιπτώσεις ύφεσης αλλά να αποτελούν μια γενικότερη φι­

λοσοφία την οποία εμείς υπηρετούμε σε όλες τις ... «εποχές». Τέλος , 

θα ήθελα να επισημάνω και τη σκληρή και πολύωρη εργασία που α­

παιτείται. Όπως όλοι γνωρίζουμε, ο ανταγωνισμός είναι αυξημένος 

και τα προϊόντα πολλά άρα πρέπει και εμείς να προσπαθούμε περισ­

σότερο και πολλές φορές να ξεχνάμε ακόμη και το σπίτι μας. 

2. Υπάρχουν ευκαιρίες ακόμη και μέσα σε μια περίοδο ύφεσης της α­

γοράς. Χρειάζεται όμως φαντασία και αντίληψη ώστε να αναγνωρι­

στούν και να αξιοποιηθούν κατάλληλα. Πρέπει κανείς να αναγνωρίζει 

ποιες είναι οι υγιείς περιπτώσεις για την αγορά αυτή την περίοδο. Για 

παράδειγμα, να εντοπίζει αν η ασφάλιση κατοικίας ή οι φόροι κληρο­

νομιάς ή οτιδήποτε άλλο είναι σε προτεραιότητα στο πεδίο δράσης 

μας. Όλα αυτά όμως προϋποθέτουν γνώση και επαφή με ειδικούς αν­

θρώπους που θα μας τη μεταδώσουν. Συνεπώς , ευκαιρίες μέσα σε 



περιόδους ύφεσης υπάρχουν , αλλά μόνο για τους επαγγελματίες , δη­

λαδή τους ειδικευμένους και καταρτισμένους ανθρώπους του χώρου 

μας . Ε ίναι σαφές ότι ο αλεξιπτωτιστής δεν μένει στη δουλειά αυτή . 

3. Θα μπορούσα να δώσω αρκετές συμβουλές με άξονα βέβαια πάντα 
τη δική μου πείρα και το πώς εγώ αντιλαμβάνομαι τα πράγματα. Πι­

στεύω , λοιπόν , ότι μεταξύ αυτών θα ήταν σωστό να συμπεριλάβουμε 

πρώτα απ ' όλα την πολλή δουλειά . Η δουλειά φέρνει και την επιτυχία . 

Χρειάζεται , λοιπόν , αυξημένη αντοχή γιατί οι ρυθμοί μας είναι ρυθμο ί 

εργοστασίου. 

Παράλληλα , χρειάζεται συνέπεια και πειθαρχία γιατί κανείς δεν μπο­

ρεί να λειτουργεί σαν .. . κομάντος . Επίσης , αναγκαία είναι και η φαντα­

σία του ίδιου του ασφαλιστή . Εμείς δίνουμε το περ ίγραμμα της εργα­

σίας , την σπονδυλική στήλη αλλά ο ασφαλιστής πρέπει να πάει και 

παραπέρα, να ψάξει , να προτείνει , να υλοποιήσει. 

Επιπλέον, επιδίωξή του θα πρέπει να είναι η τοποθέτησή του απένα­

ντι σε σαφείς στόχους , δηλαδή , να ξέρει πού πάει και τι θέλει να πε­

τύχει. Τέλος , βασική προϋπόθεση για πετυχημένες πωλήσεις , κι ας 

σταθούμε σ' αυτό , είναι η δυνατότητα προσαρμογής στο κλίμα μιας ο­

μάδας , της δική μας ομάδας . 

INTERSALONIKA 

Οι εuκοιpίες ... δnμιοupyούvτοι 
, , Όταν εντοπιστούν οι ευκαιρίες, η 
αξιοποίησή τους μπορεί να επιτευχθεί 

με άμεσες αποτελεσματικές κινήσεις 

στην επιχειρηματική σκακιέρα σωστά 

συνδυασμένες. " 

Ο Δημήτρης Γιαννιώτης ~χει την ευθύνη 

της Περιφερειακής Διεύθυνσης Αθηνών 

και για το 2001 ήταν ο βραβευμένος ως 
1 ος Περιφερειακός Διευθυντής της 

lntersalonika. Συμμετέχοντας στο σχετι­
κό θέμα του περιοδικού μας παρουσιά­

ζεται ιδιαίτερα αισιόδοξος και υπερθε­

ματίζει στον τρόπο δράσης - στο χώρο 

των πωλήσεων - που εφαρμόζει η εται­

ρία του . Βασική κατεύθυνση που δόθηκε 
Δημήτρης Για wιώτης, περιφε- ήταν η προσωπική πώληση , ενώ και ο ί-
ρειακός διευθυvτής της διος τονίζει ότι ευκαιρίες εμπορικού εν-
lntersalonika 

διαφέροντος υπάρχουν ακόμα και σε 

περιόδους οικονομικής ύφεσης στις οποίες εκτός από το να τις α­

ναζητήσει κανείς μπορεί και να τις προκαλέσει . 

(Απαντήσεις) 

1. Τα μέτρα που πήραμε και οι κατευθύνσεις που δώσαμε στην Πε­
ριφερειακή Δ/νση Αθηνών είναι η στόχευση στην προσωπική πώλη­

ση καθώς και η ανάπτυξη ενός νέου πλάνου πωλήσεων για τον όμι­

λό μας. Οι λόγοι του μας οδήγησαν στην προώθηση της προσωπι­

κής πώλησης είναι οι εξής : 

• η προσωπική πώληση είναι ευέλικτη 
• ελαχιστοποιεί το χαμένο χρόνο 
• φέρνει πωλήσεις 
• ε ίναι μία από τις βασικότερες λειτουργίες του marketing 
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• οι πωλήσεις είναι πολύμορφη και πολύπλοκη διαδικασία με πολ­

λές απαιτήσεις και μεγάλη προσπάθεια εκ μέρους «όλων» όσων 

«πουλάνε» 

• στη σύγχρονη επιχε ίρηση όλοι πρέπει να «πουλάνε» 

• κάθε άτομο που εργάζεται στην επιχείρηση δ ίνει την εικόνα της 

εταιρείας προς τα έξω 

• κάθε καταναλωτής είναι μελλοντικός πελάτης 
• δουλεύουμε ως ομάδα για την επιτυχία των πωλήσεων 
Σε ό , τι αφορά στο νέο πλάνο πωλήσεων , το επιλέξαμε για να δια­

φοροποιηθούμε απ ' τις απαρχαιωμένες μεθόδους . Συγκεκριμένα , 

αν ο παλιός τρόπος πώλησης επιχειρούσε τα εξής : 

• επιθετική πώληση (να πουλήσουμε αδιαφορώντας για τις ανά-

γκες του πελάτη) 

• ομιλητική πώληση (οι πωλητές μιλούσαν πολύ) 

• εφάπαξ πώληση (πωλήσεις χωρίς δημιουργία σχέσεων - service) 
• ποσοτικές πωλήσεις (πώληση προϊόντων με ενδιαφέρον για ό­
γκο πωλήσεων) 

με το νέο πλάνο ανάπτυξης πωλήσεων της εταιρείας επιχειρού­

με συγκριτικά με τα παραπάνω τα εξής: 

• ενημερωτική πώληση (πώληση πληροφορώντας τον πελάτη βά­
σει των αναγκών του) 

• ερωτηματική πώληση (οι πωλητές ρωτάνε πολύ) 
• μακροχρόνιες σχέσεις (ενδιαφέρον για τον πελάτη μετά την πώ­

ληση) 

• πουλάμε ωφέλειες (πουλάμε τα περιεχόμενα πλεονεκτήματα 
των προϊόντων μας προς αμοιβαίο όφελος) 

2. Παντού και πάντα θα υπάρχουν «ευκαιρίες » εμπορικού ενδιαφέ­
ροντος ακόμα και σε περιόδους οικονομικής ύφεσης . Η αξιοποίηση 

αυτών των ευκαιριών προϋποθέτει τον εντοπισμό τους και εδώ εί­

ναι η επιτυχία ενός manager που θα μπορεί να προβλέψει τις εξε­
λίξεις ή ακόμα καλύτερα να τις προκαλεί. Όταν εντοπιστούν οι ευ­

καιρίες , η αξιοποίησή τους μπορεί να επιτευχθεί με άμεσες αποτε­

λεσματικές κινήσεις στην επιχειρηματική σκακιέρα σωστά συνδυα­

σμένες . 

3. Για να πετύχεις σ ' ένα έντονα ανταγωνιστικό περιβάλλον και για 

να έχεις μια πετυχημένη πώληση ειδικά μέσα σε αρνητικές οικονο­

μικά και πολιτικά συγκυρίες θα πρέπει να υλοποιήσεις τα παρακά­

τω 5 βήματα : 

• Προετοιμασία πώλησης , που σημαίνει σαφείς στόχοι , αυτοπε­

ποίθηση , επαγγελματισμός και αισιοδοξία . 

• Γνώση πελάτη , που σημαίνει κατανόηση του ιστορικού του , των 

εργαλε ίων πώλησης , παροχή ποιοτικών - ποσοτικών πληροφο­

ριών . 

• Η πρώτη επαφή με τον πελάτη , που σημαίνει τα εξής : 

- οι σκέψεις μιλάνε πιο πολύ απ ' αυτά που λέμε 

- λέξεις 30% + υπόλοιπα 70% = μήνυμα 
- αρμονία λέξεων και φυσικής συμπεριφοράς 

- επιδιώκουμε ο πελάτης να θέλει να ακούσει 

- επικέντρωση στις ανάγκες του 

- καλή διάθεση του πωλητή 

• Χειρισμός αντιρρήσεων . Η αντίρρηση του πελάτη είναι σύμμαχος 

του πωλητή , αφού προκαλεί διάλογο . Δεν χρειάζεται να καμου­

φλάρει κανε ίς τις αντιρρήσεις , γιατί αν δεν αντιμετωπισθούν δεν 

γίνεται πώληση. 

• Κλείσιμο πώλησης . ( Πίεση για θετική απάντηση , προσδιορισμό 

συγκεκριμένων χρόνων , προθεσμίες προσφορών , ανανέωση του 

ραντεβού) . 

Λάμπρος Καραγεώργος 

ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΖΩΗΣ 

ΤΑΙΡΙΕΣ 
ΧΙΛΙΕΣJ 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΕΣ l/\---•---•-•-' 

ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ κα, n ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΖΩΗΣ avofyouv τους ορfζοντες 
των ασφαλ1στ1κών σας επ,λογών, με πολλές κα, συμφέρουσες δυνατό­

τnτες ασφάλ,σnς. R Εξε1δ1κευμένα, πρωτοπορ,ακά προγράμματα γ,α πλnρn κάλυψn τnς ζωnς, 
τnς υγεiας κ01 τnς περ1ουσf ας σας, σύγχρονα, αποδοτ,κά κα, ευέλ,κτα χρnματοο1κο­

νομ1κά / συνταξ1οδοτ1κά πακέτα, εξασφαλfζοuν μοναδ,κn προστασfα απέναντ1 σε 
κάθε κfνδυνο. 

Έχετε να επ,λέξετε! ο, δύο μεγάλες ασφαλ1στ1κές εταφfες του Ομfλου τnς ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ 

ΤΡΑΠ ΕΖΑΣ σας παρέχουν χfλ1ες δύο ασφαλ1στ1κές λύσε,ς κα, τn δυνατότnτα να 

δ1αλέξετε αυτn που σας τα,ρ1άζε1. 

,__ιΙ!!ι Γ-l(POTIK~ r,,ΑΓΡΟΤΙΚΙ-1 
- ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ -~~J Ζ Ω Η Σ 
ΕΤΑΙΡΙεΣ ΤΟΥ ΟΜΙΛΟΥ ΤΗΣ ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΤΡΑΠεΖΑΣ 



ΕΠΙΤΥΧΗΜΕΝΟ το 60 ΠΑΝΕΛΛΗΝΙΟ ΣΥΝΕΔΡΙΟ RICH CLUB ΣΤΑ ΤΡΙΚΑΛΑ 

Ενωμένοι κοι δυvοτοί 
πpος τnv ΚΟΡUΦιί! 

Συνεχώς αυξανόμενη δυναμική παρουσιάζει το δίκτυο ασφαλιστών και πρακτόρων Rich C!ub 

που ιδρύθηκε από τον κ. Βασίλη Λιάγκα, κάπ που διαπιστώνεται από την πολύχρονη παρουσία 

του και τονίστηκε ιδιαίτερα κατά πς εργασίες του 6ου Πανελληνίου Συνεδρίου που πραγματο­

ποιήθηκε στα Τρίκαλα, παρόντος και του υφυπουργού Ανάπτυξης κ. Χρ. Θεοδώρου. 

Τ 
ις εργασίες του συνεδρί­

ου , το οποίο έλαβε χώρα 

στο Πνευματικό Κέντρο 

του Δήμου Τρικκαίων , κή­

ρυξε ο αντιδήμαρχος κ . 

Ευάy. Γεωρyολόπουλος, ο οποίος δήλω­

σε αρωγός στην προσπάθεια του Rich 
Club να προσφέρει στον τόπο , επιμένο­

ντας να διατηρεί την έδρα του στα Τρίκα­

λα , στηρίζοντας την αποκεντρωμένη ιδέα . 

Σύντομη αναφορά στην πορεία του Rich 
Club έκανε ο πρόεδρος κ . Βοσ. Λιάγκος, 

στην ομιλία του που είχε ως θέμα «Ορό­

λος του Rich Club στηv ασφαλιστική αγο­
ρά» . 

«Η εμπειρία μας μεγάλωσε και το δίκτυό 

μας αποτελεί μία εξαιρετική πρόκληση 

για το μέλλοv, με όραμα va μεγαλώσου­
με τηv ασφαλιστική μας δύvαμη», σημεί­

ωσε ο κ . Λιάγκας , κάνοντας ειδική αναφο­

ρά στο νέο εγχείρημα του Rich Club να 
μετατραπεί σε Ανώνυμη Εταιρία . 

Στη σημαντικότητα του ασφαλιστικού κλά­

δου στον χρηματοοικονομικό τομέα , ανα­

φέρθηκε ο υφυπουργός Ανάπτυξης κ . Χρ. 

Θεοδώρου, στην εισήγηση του που είχε 

ως θέμα «Ο ρόλος τωv διαμεσολαβού­

vτωv στη ιδιωτική ασφάλιση». 

Ο υφυπουργός μίλησε για τα συγκριτικά 

πλεονεκτήματα που έχει η χώρα μας προ­

κειμένου να αναπτύξει τον τομέα των υ­

πηρεσιών , ενώ δεν παρέλειψε να ανα­

φερθε ί στην ενιαία ευρωπαϊκή αγορά , η 

οποία στηρίζεται , όπως είπε , κατά ένα 

μεγάλο μέρος , στον ασφαλιστικό τομέα , 

τον οποίο πρέπει να εμπιστευθούν οι κα-
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Ο κ. Βασίλης Λιάγκας μιλώντας στηv εκδήλωση του 6ου Παvελλήvιου Συvεδρίου του Rich Club στα Τρίκαλα 

ταναλωτές. 

«Η αvάπτυξη της ασφαλιστικής αγοράς 

συμβάλλει μεταξύ άλλωv στηv αvάπτυξη 

της ευρωπαϊκής οικοvομίας και κατά συ­

vέπεια της εθvικής, εvώ οι ασφαλιστικοί 

διαμεσολαβητές αποτελούν ένα σημαvτι­

κό τμήμα για τοv τομέα τωv ασφαλειώv», 

πρόσθεσε μεταξύ άλλων ο κ. Θεοδώρου. 

Να σημειωθεί ότι σημαντική ήταν και η ει­

σήγηση από τη νομική σύμβουλο της 

Ένωσης Ασφαλιστικών Εταιριών κ . Εύα 

Βορουχάκη, ενώ κατά τις εργασίες του 

συνεδρίου απονεμήθηκαν βραβεία σε δια­

κεκριμένους ασφαλιστές και επιθεωρη­

τές του Δικτύου Rich Club, σε ειδικές τε­
λετές που διοργανώθηκαν στο Πνευματι­

κό Κέντρο και σε κέντρο της πόλης , όπου 

μάλιστα έγινε ειδικό αφιέρωμα στον αντι­

πρόεδρο και διευθύνονται σύμβουλο της 

Ο . Uni Versa κ . Κάρολο Σοίο και απονε­

μήθηκαν ειδικά βραβεία σε επιτυχόντες . 

ΑΕΙ και ΤΕΙ της χώρας μας . Στις εργασίες 

του συνεδρίου παρευρέθησαν μεταξύ άλ­

λων οι βουλευτές κ.κ. Σκρέκος, Λέyκος, 

Μαγκούφης, Μάτης καθώς και πολλοί εκ­

πρόσωποι της πολιτικής και επιχειρηματι­

κής ζωής του τόπου , οι οποίοι γέμισαν 

την αίθουσα του Πνευματικού Κέντρου. 

Με το πέρας των εργασιών ακολούθησε 

διασκέδαση στο κέντρο « Μέγαρον». Ειδι­

κότερα ο κ. Λιάγκας είπε στην έναρξη: 

Το δίκτυό μας , το RICH CLUB , πιστεύο ­

ντας στο θέμα της αποκέντρωσης , πει­

σματικά επιμένει στη διατήρηση των κε­

ντρικών του γραφείων στα Τρίκαλα . 

Υιοθέτησε και έκανε πραγματικότητα το 

σύνθημα « Η ΙΣΧΥΣ ΕΝ ΤΗ ΕΝΩΣΕΙ » . Είναι 

αυτό το σύνθημα που , όπως αποδεικνύει 

καθημερινά η πραγματικότητα , ταιριάζει 

απόλυτα στο όραμα που ενσαρκώνει και 

στους ανθρώπους που το στελεχώνουν . 

Ανθρώπους που έχουν τη διάθεση να επι­

νοήσουν , να φανταστούν , να δημιουργή­

σουν , να προσφέρουν με επιστέγασμα ό­

λων αυτών την άριστη επικοινωνία μεταξύ 

τους . 

Το 2001 ήταν η καλύτερη παραγωγική 

χρονιά για το Δίκτυό μας, αφού καταφέ­

ραμε και ξεπεράσαμε και το 1 00% της 

παραγωγής του προηγούμενου έτους , 

κλείνοντας έτσι στα 6,2 δισ. καθαρά α­

σφάλιστρα σε αντίθεση με την υπόλοιπη 

αγορά , που η αύξηση κυμάνθηκε περίπου 

στο 20% . Όλοι οι δείκτες φανερώνουν 

πως τα καταφέραμε . 

Προσπαθούμε να καλύψουμε τις ολοένα 

αυξανόμενες ανάγκες των πελατών μας , 

προσφέροντάς τους πάντα την ποιότητα 

υπηρεσιών που δικαιωματικά τους ανή­

κει. Και είναι πολλές οι καθημερινές α­

νάγκες , της αυτού εξοχότητας που λέγε­

ται πελάτης μας , για τις οποίες εμείς κα­

λούμαστε να προσφέρουμε τις υπηρε­

σίες μας . Γι ' αυτό το δίκτυό μας , το Rich 
Club, όπως και το όνομά του φανερώνει , 

θα είναι το Club με τις πιο πλούσιες πα­
ροχές υπηρεσιών . 

Ενδεικτικά θα μπορούσα να αναφέρω την 

καθιέρωση του σήματος του Rich Club 
στην πιστωτική κάρτα VISA της Γενικής 
Τράπεζας , την προώθηση νέων προϊό­

ντων στους πελάτες μας , όπως η πιστο­

ποίηση με ΙSΟ , η συνεργασία μας με το 

Metropolitan Hospital , τα Τουριστικά και 

τις Χρονομισθώσεις, επιτεύγματα που ση­

ματοδοτούν ένα εντελώς νέο πρόσωπο 

για το δίκτυό μας . Θα τολμούσα να πω ότι 

όλοι μας προσέχουν . Και όλα αυτά παρά 

το μεγάλο « ξεκαθάρισμα» των συνεργα­

τών , που συνεπάγεται απώλεια ανθρώπι­

νου δυναμικού και χάσιμο παραγωγής . 

Όπως καταλαβαίνετε , το δίκτυό μας δεν 

αντιλαμβάνεται το σύνθημα «Η ΙΣΧΥΣ ΕΝ 

ΤΗ ΕΝΩΣΕΙ » μόνο ως ποσοτικό άθροισμα 

μελών , ατόμων και συνεργατών . Και αυτό , 

αλλά , ο κάθε συνεργάτης θεωρείται κυ­

ρίως , ως ποιοτική συνένωση των δυνάμε­

ων όλων μας . 

Το τόσο μεγάλο και πολυσυζητημένο δί­

κτυό μας αποτελεί μια εξαιρετικά ελκυ­

στική πρόταση για το μέλλον : 

• Παρέχει τη δυνατότητα στους συνερ­
γάτες του να ελίσσονται στην αγορά 

και να συνεργάζονται με πολύ μεγάλες 

εταιρίες . 

• Τα μέλη του Rich Club έχουν φωνή στις 
αποφάσεις της ασφαλιστικής αγοράς . 

• Μεταξύ παρόμοιων σχημάτων , το δικό 
μας δίκτυο είναι το πλέον ισχυρό λόγω 

του μεγέθους του (το μεγαλύτερο στην 

Ελλάδα). 

• Το Rich Club ακούει κάθε ανησυχία , 

την κάθε πρόταση την επεξεργάζεται , 

τη βιώνει , την αξιοποιεί. 

Όραμά μας είναι να μεγιστοποιήσουμε 

την ασφαλιστική μας δύναμη μέσα από 

την ποικιλία και την ποιότητα των προϊό­

ντων που θα προωθούμε για να συνεχί­

ζουμε να παίζουμε πρωταγωνιστικό ρόλο . 

Είναι αναγκαίο το χαρτοφυλάκιό μας να ε-
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μπλουτιστεί με νέα προϊόντα. Η παραδο­

σιακή τακτική της ασφάλισης αυτοκινήτων 

είναι μία πεπατημένη οδός , αναγκαία και 

χρήσιμη οπωσδήποτε , αλλά όχι και επαρ­

κής για ένα δίκτυο με πρωτοποριακές και 

σύγχρονες προτάσεις . Η ανανέωση και ο 

εμπλουτισμός του χαρτοφυλακίου μας με 

τα νέα προϊόντα που ήδη το δίκτυο προω­

θεί θα πρέπει να μας προβληματίσει και 

να μας ενεργοποιήσει όλους μας. 

Όλοι εσείς , όλοι εμείς , είμαστε επαγγελ­

ματίες που στηρίζουμε τις εταιρίες με τις 

οποίες συνεργαζόμαστε , τις καλύτερες 

που υπάρχουν στο χώρο. Το Rich Club 
στήριξε, στηρίζει και θα στηρίζει την ελ­

ληνική ασφαλιστική αγορά , γιατί είναι ό , τι 

καλύτερο υπάρχει σ ' αυτή σήμερα . Οφεί­

λω, όμως , να αναγνωρίσω ότι και οι εται­

ρίες από την πλευρά τους προσβλέπουν 

με αισιοδοξία και εμπιστοσύνη σε μας , 

γιατί μας αναγνωρίζουν ως ΤΗ ΔΥΝΑΜΗ 

σ ' αυτό το χώρο. 

Υπάρχουν και δυσκολίες. Όμως , παρά τις 

δυσκολίες , εμείς πρέπει να προχωρήσου­

με και να ανοίγουμε δρόμους . Σ ' αυτή τη 

λογική το Rich Club πρότεινε και προχώ­
ρησε στην εξής καινοτομία. Δηλαδή : 

• Τη μετατροπή του Rich Club σε Α . Ε. Εί­

ναι ένα αποφασιστικό βήμα του δικτύου 

μας η απόφαση αυτή που βρίσκεται ήδη 

στη διαδικασία υλοποίησής της . Προ­

σκαλούμε όλους σας να συμμετάσχετε 

στο εγχείρημα αυτό. 

Κυρίες και κύριοι , 

Στη σημερινή εποχή , για τον άνθρωπο , 

που είναι βυθισμένος στις αναλύσεις του 

και δεμένος , κυριολεκτικά , στη μαγεία 

αλλά και στην ψυχρότητα του προσωπικού 

του υπολογιστή , που είναι απορροφημέ­

νος από τα βασανιστικά καθημερινά του 

προβλήματα και μην μπορώντας να δώσει 

πειστική απάντηση στις ανασφάλειές του , 

υπάρχει ορατός ο κίνδυνος της απομόνω­

σης και της χαλάρωσης των κοινωνικών 

σχέσεων . 

Αρκεί να σκεφτούμε ότι οι « πολιτισμένοι» 

άνθρωποι , σήμερα , περπατάμε πια για ά­

σκηση , όχι για ανάγκη . Λένε πως ο άν­

θρωπος , ως λογικό ον , μπορεί να καθορί­

σει τη μοίρα του . Μπορεί όμως μόνος 

του ; Μπορούμε να συσφίξουμε τις σχέ­

σεις μας; Μπορούμε , επιτέλους , όλοι να 

χαμογελάσουμε ; 

Ο σύγχρονος άνθρωπος δεν μπορεί, δεν 

πρέπει να είναι ένας απομονωμένος και 

εσωστρεφής άνθρωπος . Πρέπει να ξανοί­

γεται και να αγγίζει και το διπλανό του. 

Να μορφώνεται , να εκπαιδεύεται , να εξε ι­

δικεύεται , διαρκώς να μαθαίνει και να ε­

ξελίσσεται. Άλλωστε , ο άνθρωπος - ε­

μείς όλοι- είναι ο μόνος ζωντανός οργα­

νισμός που διψά για αλλαγές και κατακτή­

σεις . 

Μ Π ΟΡΟΥΜΕ Π ΙΟ ΠΕΡΑ, ΠΙΟ ΨΗΛΑ. 

Ίσως μέσα από δοκιμασίες και δυσχέρει­

ες . Σίγουρα , όμως , μέσα από την προ­

σπάθεια , τη φαντασία , την τόλμη και , προ­

πάντων , τη διαρκή ενημέρωση και επιμόρ­

φωση. Ο επόμενος αιώνας είναι εδώ. Τον 

διανύουμε . Είναι ο 21 ος αιώνας. Κάντε 
μια νέα αρχή στη ζωή σας. Στοχεύστε πιο 

ψηλά . Ήρθατε σ ' ένα διαφορετικό κόσμο, 

στον κόσμο του Rich Club . ΜΟΝΑΔΙΚΟ , 

ΞΕΧΩΡΙΣΤΟ, ΓΙΑ ΛΙΓΟΥΣ ΚΙ ΕΚΛΕΚΤΟΥΣ . 

Σ ' έναν κόσμο πολυτέλειας και ΣΤΥΛ. ΤΟ 

ΑΞΙΖΕΤΕ. 

Σας καλωσορίζω στο 60 συνέδριο μας και 
πιστεύω ακράδαντα πως το δίκτυό μας , 

μέσα από το Συνέδριο αυτό , θα βγει ανα­

νεωμένο και ενισχυμένο . Η ελεύθερη έκ­

φραση της γνώμης όλων μας είναι εγγύη­

ση γι' αυτό» . 

RICH CLUB: ΒΡΑΒΕΙΑ 2001 
ΒΡΑΒΕΙΑ ΕΠΙΟΕΩΡΗΤΩΝ 

1. 1 ος Επιθεωρητής στον κλάδο Ζωής 
κ. Ευάγγελος Καντζούρης 

2. 2ος Επιθεωρητής στον κλάδο Ζωής 
κ . Μάρκος Κατσουλάκης 

3. 3ος Επιθεωρητής στον κλάδο Ζωής 
κ . Νίκος Αλεξανδρής 

4. 1 ος Επιθεωρητής στον κλάδος Πυρός 
κ . Γιάννης Σταμάτης 

5. 2ος Επιθεωρητής στον κλάδο Πυρός 
κ. Νάσος Λιάγκας 

6. 3ος Επιθεωρητής στον κλάδο Πυρός 
κ. Έφη Σκούρα 

7. 1 ος Επιθεωρητής στη Γενική Καρτών Visa 
κ . Νώντας Τσαουρδάς 

8. 1 ος Επιθεωρητής σε Αμοιβαία Κεφάλαια 
της Allianz 
κ . Μίλτος Βλάχος 

9. 1 ος Επιθεωρητής σε Πωλήσεις ISO 
κ . Δημήτρης Παππάς 

1 Ο. 1 ος Επιθεωρητής σε Σύνθεση Χαρτοφυ­
λακίου 

κ . Νίκος Αλεξανδρής 

11. 1 ος Επιθεωρητής σε Χαρτοφυλάκιο 
κ . Τζένη Λιάγκα 

12. 2ος Επιθεωρητής σε Χαρτοφυλάκιο 
κ. Γεώργιος Κούτσικος 

13. 3ος Επιθεωρητής σε Χαρτοφυλάκιο 
κ. Νώντας Τσαουρδάς 

14. 4ος Επιθεωρητής σε Χαρτοφυλάκιο 
κ . Βασίλης Ζαφειρόπουλος 

15. 5ος Επιθεωρητής σε Χαρτοφυλάκιο 
κ. Μάρκος Κατσουλάκης 

16. 1 ος Επιθεωρητής στη D. UniVersa 
κ . Νώντας Τσαουρδάς 

17. 1ος Επιθεωρητής στην Allianz 
κ. Τζένη Λιάγκα 

18. 1 ος Επιθεωρητής στην Astra 
κ. Νώντας Τσαουρδάς 

19. 1 ος Επιθεωρητής στη Le Monde 
κ. Γεώργιος Κούτσικος 

20. 1 ος Επιθεωρητής στη Metrolife 
κ. Νίκος Λημναίος 

21. 1 ος Επιθεωρητής στην ΩΜΕΓ Α 
κ. Ευσταθία Τ σάτση 

ΒΡΑΒΕΙΑ ΑΣΦΑΛΙΠΩΝ • 2001 
1. 1 ος Ασφαλιστής στον κλάδο Ζωής 
κ. Κωv/νος Ιωσηφίδης 

2. 2ος Ασφαλιστής στον κλάδο Ζωής 
κ. Θεοδώρα Καντζούρη 

3. 3ος Ασφαλιστής στον κλάδο Ζωής 
κ . Μάρκος Κατσουλάκης 

4. 1 ος Ασφαλιστής στον κλάδο Πυρός 

κ . Βασιλική Ρούσου 

5. 2ος Ασφαλιστής στον κλάδο Πυρός 
κ. Θεοδώρα Σταμάτη 

6. 3ος Ασφαλιστής στον κλάδο Πυρός 
κ . Ανδρέας Καραμάνης 

7. 1 ος Ασφαλιστής στη Γενική Καρτών Visa 
κ. Ιωάννης Σταμάτης 

8. 1 ος Ασφαλιστής στον Οδική Βοήθεια της 
Astra 
κ . Βάσω Γεωργίου 

9. 1 ος Ασφαλιστής σε Σύνθεση Χαρτοφυλα­
κίου 

κ. Θεοδώρα Σταμάτη 

1 Ο. 1 ος Ασφαλιστής σε Χαρτοφυλάκιο 
κ . Αθανάσιος Μαρίνος 

11. 2ος Ασφαλιστής σε Χαρτοφυλάκιο 
κ . Νικόλαος Αχλαδιώτης 

12. 3ος Ασφαλιστής σε Χαρτοφυλάκιο 
κ. Ηλίας Σκόvδρας 

13. 4ος Ασφαλιστής σε Χαρτοφυλάκιο 
κ. Νώντας Τσαουρδάς 

14. 5ος Ασφαλιστής σε Χαρτοφυλάκιο 
κ . Κων/να Σαββοπούλου 
15. 1 ος Ασφαλιστής στη Ο. UniVersa 
κ. Νικόλαος Αχλαδιώτης 

16. 1 ος Ασφαλιστής στην Allianz 
κ. Αριστείδης Ψαρουδάκης 

17. 1 ος Ασφαλιστής στην Astra 
κ. Ηλίας Σκόνδρας 

18. 1 ος Ασφαλιστής στη Le Monde 
κ. Γεώργιος Λούβαρης 

19. 1 ος Ασφαλιστής στη Metrolife 
κ. Μαργαρίτα Δημητρίου 

20. 1ος Ασφαλιστής στην ΩΜΕΓΑ 
κ . Νικόλαος Μαραγκός 

21. 1 ος Ασφαλιστής σε Πωλήσεις ΙSΟ 
κ . Κωνσταντίνος Φαλούτσος 

22. 1 ας Ασφαλιστής Επιθεώρησης Μιχ. Αλα­

φοστέργιου 

κ . Κωνσταντίνος Αλαφοστέργιος 

23. 1 ος Ασφαλιστής Επιθεώρησης Ν. Αλε­
ξανδρή 

κ. Χρυσόστομος Ρέλιας 
24. 1ος Ασφαλιστής Επιθεώρησης Ν . Αχλα­

διώτη 

κ . Σταματία Καμπισέλη 

25. 1 ος Ασφαλιστής Επιθεώρησης Μ . Βλά­

χου 

κ. Νικόλαος Κάντας 

26. 1 ος Ασφαλιστής Επιθεώρησης Σπ . Δαφ­

νή 

κ. Σπύρος Δαφνής 

27. 1ος Ασφαλιστής Επιθεώρησης Β . Ζαφει­

ρόπουλου 

κ. Κωνσταντίνα Σαββοπούλου 

28. 1 ος Ασφαλιστής Επιθεώρησης Ευαγγελ. 
Καντζούρη 

κ . Ελένη Παυλίδου 

29. 1 ος Ασφαλιστής Επιθεώρησης Χρ. Καρυ­
πίδη 

κ. Χαράλαμπος Σαλβαράς 

30. 1 ος Ασφαλιστής Επιθεώρησης Μ. Κα­

τσουλάκη 

κ. Αδάμ Τζουρμπάκης 
31 . 1 ος Ασφαλιστής Επιθεώρησης Λ . Κουκό­

σια 

κ . Χρήστος Κοσκινάς 

32. 1 ος Ασφαλιστικής Επιθεώρησης Γ. Κου­
τρουμπή 

κ . Μανώλης Μαρσέλος 

33. 1 ος Ασφαλιστής Επιθεώρησης Γ. Κούτσι­

κου 

κ. Γεώργιος Λούβαρης 

34. 1 ος Ασφαλιστής Επιθεώρησης Ν. Λη­
μναίου 

κ. Δημήτριος Σιδηρόπουλος 

35. 1 ος Ασφαλιστής Επιθεώρησης Τζ. Λιό­

γκα 

κ. Ηλίας Σκόνδρας 
36. 1 ος Ασφαλιστής Επιθεώρησης Αθ . Μαρί­

νου · 
κ. Αργυρώ Χαλαστόρα - Μπαρσόκη 
37. 1 ος Ασφαλιστής Επιθεώρησής Δ. Παππά 
κ . Νικόλαος Σκαρμούτσος 

38. 1 ος Ασφαλιστής Επιθεώρησης Μιχ. Σί­

σκα 

Κ. Μαρία Τσιλιγιάννη 

39. 1 ας Ασφαλιστής Επιθεώρησης Ηλ. Σκαν­
δάλη 
κ. Μπούκας Ευάγγελος 

40. 1 ος Ασφαλιστής Επιθεώρησης Ευστ. 

Σκούρα 

κ. Χρήστος Γαλανός 

41. 1ος Ασφαλιστής Επιθεώρησης Γ. Σταμά­
τη 

κ . Δημήτριος Ακουμιαvάκης 

42. 1ος Ασφαλιστής Επιθεώρησης Ν. Τσα­

ουρδά 

κ. Χρήστος Ψύλιας 

43. 1 ος Ασφαλιστής Επιθεώρησης Μ. Τσά­
τση 

κ. Παναγιώτης Αβραμίδης 

44. 1 ας Ασφαλιστής Επιθεώρησης Ευαγ. 

Τσαλούκα 

κ. Χρυσούλα Παππά 

45. 1 ος Ασφαλιστής Επιθεώρησης Τ. Θέμου 

κ. Σπύρος Μπέκας 
46. 1 ος Ασφαλιστής Επιθεώρησης Ηλ. Κου­
τσοκέρα 

κ. Πολύβιος Τ σιλούλης 
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Γράφει 

ο Κλέαρχος 

Πεφάνιος 

, 
pασn 

Χάσε αυτn τn μέpα χασομερώντας 

- το ίδιο 8a yί νει και αύpιο -
τnν επόμενn Βα είσαι ακόμn πιο νω8pός. 

Κάθε αναποφασιστικότnτα φέρνει μαζί τnς τnν αναΒολn 

και οι μέpες χάνονται Βpnνώντας τις χαμένες μέpες. 

Θέλεις στα αλn8εια αυτό που θέλεις; 

Ά5pαξε τούτn τn στιyμn. 
Η τόλμn έχει μέσα τnς μεγαλοφυΥ α, 5ύναμn και μαγεια. 
Μόνο μπες στn 6pάσn και το μμαλό Βα αναψει. 

Ξεκίνα και το έpγο 8α ολοκλnpώ[!εί. 

Γιόχαν Βόλφγκανγκ φον Γκαίτε (1749 - 1832) 

Απόσπασμα από τον Φάουστ 
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ο 
Γιόχαν Γκαίτε είναι παγκόσμια αναγνωρι­

σμένος ως ένας από τους γίγαντες της 

δημιουργικότητας . Ασχολήθηκε με ένα ε­

νεργητικά ευρύ φάσμα δραστηριοτήτων. 

Κατάφερε να αποκτήσει κατά τη διάρκεια 

της ζωής του διεθνές κύρος ως δραματουργός, μυθιστο­

ριογράφος, ποιητής, δημοσιογράφος , ζωγράφος , πολιτι­

κός παιδαγωγός , και φιλόσοφος. Το έργο του αποτελείται 

από 133 ογκώδεις τόμους. 
Έγραψε περίφημα έργα πάνω σε μια τεράστια ποικιλία 

θεμάτων που έφτασε στο αποκορύφωμα του έργου της 

ζωής του με τον «Φάουστ» , ένα από τα αριστουργήματα 

της σύγχρονης λογοτεχνίας . 

Το μήνυμα του Γκαίτε σήμερα , δεν βρίσκεται τόσο στο ο­

γκώδες δημιουργικό του έργο, όσο στο τρόπο που έζησε. 

Έδειξε μια έντονη προθυμία να ζήσει μια γεμάτη και πε­

ρίλαμπρη ζωή, να καταπιαστεί με μια ποικιλία επιδιώξεων 

και να επιτρέψει στην έκσταση να διαποτίσει κάθε του 
δραστηριότητα. Ο Γκαίτε ήταν ένας υπέροχα ζωντανός 

άνθρωπος με τεράστια δημιουργική ενέργεια, όπου εκεί­

νο που τελικά κατάφερε ήταν να είναι γεμάτες όλες οι 

μέρες της ζωής του. 

Το μεγαλύτερο πρόβλημα του πωλητή είναι το πως θα εί­

ναι γεμάτες με ραντεβού οι μέρες του. Συνήθως ένας 

πωλητής επικεντρώνει την προσοχή του σε 3-4 ζεστές 
«περιπτώσεις», ευελπιστώντας μέσα από αυτές να φτά­

σει στον στόχο του. Ουσιαστικά έτσι θέλει χωρίς κόπο, 

χωρίς προσπάθεια να φτάσει στο αποτέλεσμα. Τις περισ­

σότερες φορές το σχέδιο αποτυγχάνει, το αποτέλεσμα 

δεν έρχεται, ο πωλητής «πέφτει», και αδρανοποιείται. 

Περνάει μια περίοδο ακινησίας - αδράνειας -, συνειδητο­
ποιώντας ότι πρέπει να ξεκινήσει ξανά από την αρχή. 

Όμως η αρχή - όπως κάθε αρχή - φαντάζει δύσκολη. 

Έτσι εφευρίσκει πάλι 3-4 «ζεστές περιπτώσεις» για να 
αποφύγει ουσιαστικά «τον πόνο» της αλλαγής και πάει 

λέγοντας. Έτσι δημιουργείται ένας κύκλος όπου 2,3 μή­
νες το χρόνο είναι καλά, και τους υπόλοιπους βουλιάζει 

μέσα στο άγχος , την ανασφάλεια, την αμφιβολία και τη μη 

παραγωγικότητα. Πολλές φορές και τους μήνες που έχει 

πάει καλά , πάλι δεν είναι ευχαριστημένος. Έχει φόβο και 

ανασφάλεια. Δεν το απολαμβάνει γιατί κατά βάθος ξέρει 

ότι δεν έλυσε το πρόβλημα ολλό το μετέθεσε γιο πιο κά­

τω. 

Η δράση είναι το πιο σημαντικό κεφάλαιο στη δουλειά 
μας . Κατ ' αρχήν υπάρχει η σκέψη. Σκέφτομαι π . χ . ποιος 

θα είναι ο μηνιαίος μου στόχος. 

Τον δημιουργώ μέσα στο μυαλό μου και φτάνω στο σημείο 

να τον έχω ξεκάθαρο . Η διαδικασία της δημιουργίας αρχί­

ζει με την σκέψη. Μετά τη σκέψη ακολουθεί ο λόγος. Τα 

λόγια είναι εκφρασμένες σκέψεις. 

Ο λόγος είναι πιο δυναμικός από τη σκέψη και επομένως 

και πιο δημιουργικός . Ο πωλητής λοιπόν εκφράζει τον 

στόχο που είχε στο μυαλό του με λόγια. Δεσμεύεται έτσι 

δημόσια να κάνει τη σκέψη του πράξη. Πολλές φορές οι 

διαφωνίες στα meetίng μεταξύ κάποιων πωλητών και του 

manager για το τι στόχο θα έχει το μήνα έχει να κάνει με 
αυτή «την άρνηση δέσμευσης » απέναντι στον εαυτό του. 

Να μετατρέψει δηλαδή τη σκέψη του σε λόγο. Μετά έρχε­

ται η δράση . 

Η δράση είναι λόγια σε κίνηση . Τα λόγια είναι εκφρασμέ­

νες σκέψεις. Οι σκέψεις μας είναι διαμορφωμένες ιδέες 

και επιθυμίες. Οι επιθυμίες μος γίνονται προγμοτικότη­
το, μέσο οπό τη δράση. 

Το ξεκίνημα είναι το δυσκολότερο εμπόδιο που πρέπει να 

ξεπεράσει ο πωλητής για να μπει στη δράση. Είναι ο νό­

μος της αδράνειας. Ένα σταματημένο αντικείμενο χρειά­

ζεται πολύ μεγαλύτερη ποσότητα ενέργειας για να κινη­

θεί από ότι όταν βρίσκεται ήδη σε κίνηση . 

Το ίδιο συμβαίνει και με τον πωλητή. Ο πωλητής που έχει 

πολλά ραντεβού, πολλούς υποψήφιους πελάτες είναι πο­

λύ εύκολο να βρει ακόμα περισσότερους. Γιατί βρίσκεται 

καθημερινά μέσα σε κίνηση . 

Μιλάει με πολλούς υποψήφιους και μοιραία είναι πιο πολ­

λά τα ναι. Είναι σημαντικό να κάνουμε τις σκέψεις μας 

λόγια . Για κάποιους ακόμα και αυτό φαντάζει τολμηρό. Τα 

λόγια όμως όσο σημαντικά και αν είναι, κινδυνεύουν να 

ξεχαστούν , αν δεν συνοδεύονται από δράση . Τα λόγια 

που δεν συνοδεύονται από δράση, γίνονται απλώς ένα 

κήρυγμα και τίποτα περισσότερο. 

Ποτέ μη νομίζεις ότι αυτό που σκέφτεσαι, αυτό που πραγ­

ματικά επιθυμείς είναι δύσκολο και απραγματοποίητο . Α­

πλώς ξεκίνα το . Άδραξε την στιγμή. Το μακρινότερο ταξί­

δι ξεκινάει με το πρώτο μέτρο. Ο Τόμας Έντισον είχε πει : 

«Η μεγαλοφυϊ'α αποτελείται από 1 % έμπνευση . } 

και 99% ιδρώτα» . '~ 
, >>+-:J 

Εξάλλου μέσα από τη δράση θα μπορέσεις να βιώσεις τη 

δική σου πραγματικότητα. Δεν είναι δυνατόν να μάθεις τί­

ποτα μέσα από τις προσπάθειες των άλλων. Η γνώση από 
μόνη της είναι θεωρητική. Αν προσπαθούσε κανείς να σε 

πείσει για την νοστιμιά κάποιου ψαριού πιθανόν να τον ά-
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κοuγες αλλά να είχες τις αμφιβολίες σου. Αν σου έδει­

χνε φωτογραφίες αυτού του ψαριού και έβαζε και άλλους 

να πιστοποιήσουν την αλήθεια των λόγων σου , μπορεί να 

σε έπειθε λ ίγο περισσότερο. Όμως κάποια αμφιβολία θα 

έμενε μέσα σου επειδή ακριβώς εσύ ο ίδιος δεν δοκίμα­

σες το ψόρι. 

Η δουλειά είναι δράση. Η επιτυχία είναι δράση . Η επιτυ­

χία δεν είναι το αποτέλεσμα. Δεν μπορεί να είναι αυτό . Η 

επιτυχία είναι δημιουργία. 

Αυτό που εσύ ο ίδιος καταφέρνεις. Η δημιουργία είναι το 

αποτέλεσμα της δράσης . Ο φόβος και η αγωνία «να μην 

εκτεθώ » σε εμποδίζει να μπεις στη δράση. Ο φόβος φαί­

νεται μεγάλος και δυνατός. Δείχνει να σε εξουσιάζει. Κι 

όμως είναι ένα συναίσθημα. Μόνο ένα συναίσθημα. Από 

τα πολλά που έχεις. Εσύ όμως είσαι κάτι περισσότερο , 

κάτι μεγαλύτερο από αυτό . Ο φόβος είναι μία από τις κα­

ταστάσεις που μπορούν να σε σταματήσουν , να είσαι ε­

κείνος που έχει αναλάβει την 

πλήρη ευθύνη της ζωής τοu . Δεν αποκλείεται κιόλας να 

προσπαθήσεις , κάποιες στιγμές , να πείσεις τον εαυτό 

σου ότι είναι δυσάρεστο και αποκρουστικό να ε ίσαι δρα­

στήριος . 

«Αυτό που κάνεις φωνάζει τόσο δυνατά 

που δεν ακούω τι λες» 

Οι άνθρωποι της δράσης , εκείνοι που βάζουν τη σφραγί­

δα τους στον κόσμο , εκείνοι τους οποίους θαυμάζουμε 

περισσότερο , φαίνεται να γνωρίζουν καλύτερα από τον 

καθένα την αλήθεια που κρύβει μέσα της η φράση: 

Όταν νιώθεις ότι τα λόγια σου δεν έχουν κανένα αντίκτυ­

πο και καταλήγουν στις ίδιες συζητήσεις και στα ίδια α­

ποτελέσματα , όταν αισθάνεσαι ότι φταίνε όλοι οι άλλοι ε­

κτός από εσένα τότε αποφάσισε να γίνεις δημιουργός 

και να περάσεις από τα λόγια στην πράξη . Δημιούργησε 

νέους τρόπους δράσης και δεσμεύσου να μείνεις πιστός 

σ ' αυτή τη δράση παρ ' όλο που θα μπαίνεις στον πειρα­

σμό να γυρίσεις πάλι στον πόλεμο των λέξεων. 

Οι άνθρωποι της δράσης αντιμετωπίζουν προβλήματα και 

δυσκολίες , αλλά τολμούν να δίνουν λύσεις άμεσες. Ο Λι 

Αϊακόκα , πρόεδρος δύο εκ των μεγαλύτερων αυτοκινητο­

βιομηχανιών της Αμερικής , της Ford και της Chrysler, εί­
χε καταφέρει να κάνει και τις 2 εταιρίες πρώτες σε πω­
λήσεις στην Αμερική . Είχε τη φήμη ανθρώπου πολύ δρα­

στήριου από τη μια , και από την άλλη δεν είχε καμιά υπο­

μονή με τις δικαιολογίες. 

Όταν ζήτησε από τους μηχανικούς να του σχεδιάσουν έ­

να πρότυπο ανοικτού αυτοκινήτου , πράγμα το οποίο δεν 

είχε γίνει για δεκαετίες , άκουσε ένα σωρό λόγους για 

τους οποίους δεν ήταν εφικτή η παραγωγή ενός τέτοιου 

αυτοκινήτου καθώς και όλα τα προβλήματα που είχαν οι 

μηχανικοί . Τελικά αγανακτισμένος τους έδωσε την εντο­

λή «να πάρουν ένα αυτοκίνητο να κόψουν την καταρα­

μένη την οροφή του και να του τη δείξουν». 

Θα μπορούσαμε να λέγαμε ότι η δράση είναι το πιο νευ­

ραλγικό κομμάτι της δοuλειάς μας. Είναι η ραχοκοκαλιά -
ο σκελετός της . 

Ο πωλητής πρέπει να είναι δραστήριος , πρέπει να προ­

καλεί τη δουλειά. Όσο περισσότερες επαφές κάνουμε 

καθημερινά με υποψήφιους πελάτες , τόσο περισσότερα 

ραντεβού θα δημιουργούνται. Όσο περισσότερο κόσμο 

θα συναντάμε καθημερινά , τόσο περισσότερο κόσμο θα 

γνωρίζουμε. Είναι πολύ απλό και όμως πολλές φορές το 

κάνουμε να ψαί,νεται τόσο δύσκολο . 

Σταμάτα 1ις δικαιολογίες στις οποίες στηρίζεσαι για να 

εξηγείς , εκείνα που είναι αληθινά και σημαντικά για σέ­

να. Ο κυριότερος λόγος που δεν έχεις ολοκληρώσει ε­

κείνο , που λες ότι θα ήθελες να κάνεις , είναι ότι έχεις 

αρνηθεί να αδράξεις την στιγμή και να ξεκινήσεις . Όλες 

οι δικαιολογίες είναι αυτό ακριβώς: δικαιολογίες. Μέσα 

σου εσύ ξέρεις ότι αυτή είναι η αλήθεια . 

Η τόλμη έχει μέσα ηzς μεγαλοφυϊα, δύναμη 

και μαγεία. 

Μόνο μπες στη δράση και το μυαλό θα ανάψει. 

Ξεκίνα και το έργο θα ολοκληρωθεί. 

Σταμάτα να αναβάλλεις τη ζωή άλλο πια. Μη ζεις τη ζωή 

στα όνειρα. Άδραξε τούτη τη στιγμή και ξεκίνα να ζεις. 

Ξεκίνα να είσαι ζωντανός. Η ζωή είναι το τώρα. Αυτό που 

ζεις αuτή τη στιγμή. Ατή η στιγμή είναι μοναδική. Από­

λαuσέ την. Το παρελθόν σου και το μέλλον σου είναι μα­

κριά . Η ζωή είναι το παρόν σου. Η ζωή είναι τώρα , σήμε­

ρα. Η ζωή είναι απροσδόκητη. Δεν ξέρεις ποτέ τι σου ξη­

μερώνει το αύριο. Μην αφήνεις τη στιγμή να περνάει και 

να χάνεται. 

Ένας πωλητής γύρισε σπίτι του απροσδόκητα μια μέρα 

και οι πρώτες λέξεις που είπε στη γυναίκα του όταν έ­

φτασε στην πόρτα ήταν: «Πού τον έκρυψες; Το νιώθω 

πως είναι εδώ». 

Η γυναίκα του που έπλενε τα πιάτα εκείνη τη στιγμή του 

αποκρίθηκε: «Μα ποιον ψάχνεις;». 

Εκείνος τότε της απάντησε: «Μη λες ανοησίες. Ξέρεις 

καλά ποιον Ψάχνω και θα τον βρω!». 

Έψαξε στην ντουλάπα, κάτω από το κρεβάτι , ακόμα και 

στο πατάρι. Κοιτάζοντας τυχαία από το παράθυρο 

του πάνω ορόφου το μάτι του έπεσε σε έ-

vav νεαρό που έμπαινε σε ένα κόκκινο καμπριολέ. 
,,Να τος!», σκέφτηκε και αρπάζοντας το ψυγείο, το έ­

σπρωξε στο παράθυρο και το πέταξε έξω συντρίβοντας 

τον άνθρωπο μέσα στο αυτοκίνητο . Την ίδια στιγμή ο ί­

διος πέθανε από καρδιακή προσβολή ... 
Άγιος Πέτρος: « Τι σου συνέβη νεαρέ μου;». 

Νεαρός: «Με σύντριψε ένα ψυγείο και πέθανα». 

Άγιος Πέτρος: «Κι εσύ;». 

Πωλητής: « Την ώρα που έσπρωχνα έvq ψυγείο από ένα 

παράθυρο πέθανα από καρδιακή προσβολή». 

Ο Άγιος Πέτρος σε ένα τρίτο άνδρα: «Κι εσύ; Τι 

συνέβη;». 

Τρίτος Άνδρας: «Καθόμουν μέσα σε αυτό το ψυγείο, ή­

μουν απασχολημένος με τα δικά μου και ... ». 
Η ζωή είναι πολύ απρόβλεπτη. Ποτέ δεν ξέρει κανείς α­

πό που θα πέσει το ψυγείο. Κάποιος μπορεί να κάθεται 

μέσα ασχολούμενος με τα δικά του ... 

Αυτή είναι η μοναδική στιγμή για να ζήσεις 

και δεν υπάρχει άλλη! ' 

Κλέαρχος Πεφάνιος 

Διευθυντής Υποκαταστήματος 

lnternational Life. 
e-mail: pefanios@inlife.gr 



Με «νέο npόoωno» 
n ιvτεpοολόvικο 

Μ 
ε κάθε επισημότητα και 

λαμπρότητα το Σαββατο­

κύριακο 30-31 Μαρτίου 

2002 παρουσιάσθηκε 

στη Θεσ/ν ίκη το νέο πρό­

- ....... σωπο του ομίλου ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ , στη 
διάρκεια διήμερου συνεδρίου διακεκρι­

μένων συνεργατών του . Παράλληλα , 

έγιναν και τα εγκα ίνια των νέων γρα­

φείων και τμημάτων υποδοχής και ε­

ξυπηρέτησης των υπηρεσιών Ζωής , 

Υγε ίας και Ιατρ ικής Βοήθειας στο 

νέ ο ιδιόκτητο κτ ίριο δ ίπλα στα 

άλλα ιδιόκτητα κτίρια του ομί­

λου , που αναμένεται άμεσα να 

επεκταθούν ακόμα περισσότερο 

με νέες πτέρυγες . 

Ήταν παρόντες επ ίσημες Αρχές , 

εκπρόσωποι του ιατρικού ασφαλι-

74 ~Α! ΤΕΥΧΟΣ 76 • 3-4/2002 

στικού και τραπεζικού χώρου , συνεργά­

τες ασφαλιστές διοικητικοί , πελάτες και 

πλήθος εκλεκτών προσκεκλημένων εντός 

και εκτός ασφαλιστικού χώρου Ελλάδος , 

Κύπρου , Βουλγαρίας και Γιουγκοσλαβίας . 
« Η νέα ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ» ξεκινά με δεδο­

μένη την επιτυχία λόγω των προσώπων 

που τη διοικούν και τα οπο ία έχουν «πε ί­
ρα και νεανικό σφρίγος» με εγγύηση από 
το παρελθόν για ένα καλύτερο μέλλον , 

δήλωσε ο πρόεδρος της Ένωσης Ασφαλι­

στικών Εταιριών Ελλάδος Δημ . Κοντομη ­

vάς , τονίζοντας ακόμα ότι η ΙΝΤΕΡ­

ΣΑΛΟΝΙΚΑ έπαυσε να ε ίναι περιφερειακή 

δύναμη και έγινε πανελλαδική. 

Στοιχεία που σηματοδοτο ύν το νέο πρό­

σωπο της ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ είναι η νέα δο­

μή της εταιρ ίας που βασίζεται σε πολυ­

πρόσωπο επιτελείο για διε ίσδυση στο χώ-

ρο υγείας και εξυπηρέτηση του ανθρώ­

που και των αναγκών του και όχι στην ε­

ξυπηρέτηση μηχανών και αυτοκινήτων . Η 

εταιρ ία έχει πετύχει τον στόχο της κι έχει 

πάνω από 300 .000 ασφαλισμένα οχήματα 
(4η σε πλήθος συμβολαίων στην Ελλάδα) 

και 250.000 πελάτες στον κλάδο οδικής 
βοήθειας . Στοχεύει να αξιοποιήσει τα νέα 

ιδιόκτητα γραφεία της στην Αθήνα , να 

μπει στο Χρηματιστήριο , να αγοράσει νέα 

γραφεία και να ιδρύσε ι υποκαταστήματα 

σε πολλές περιοχές της Ελλάδος , εξα­

σφάλισε επτά άδειες ασθενοφόρων οχη­

μάτων , αγόρασε νέο ελικόπτερο , εξέδω­

σε νέα ασφαλιστικά προγράμματα υγείας , 

δημιούργησε τη νέα εταιρία INTERSALE 
για πωλήσει σχετικές με πιστωτικές κάρ­

τες και χρονομισθώσεις , αυξάνει τον στό­

λο οχημάτων της , δημιουργεί νέα τμήματα 

Πάvω ο υφυπουργός Εξωτερικώv κ. Πάvvης 
Μαγκριώτης κατά τηv κήρυξη της έvαρξης τωv 
εργασιώv του σιήμερου ΣυvεδριΌυ του Ομίλου 

ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ. Δεξιά του ο πρόεδρος της 
Έvωσης Ασφαλιστώv Βορείου Ελλάδος και του 
Ομίλου ΙΝΤΕΡΣΜΟΝΙΚΑ, κ. Μελάς Γιαwιώτης. 

Κάτω δεξιά ο πρόεδρος της Έvωαης 
Ασφαλιστικώv Εταιριώv Ελλάδος κ. Δημήτρης 
Κοvτομηvάς κατά τη 2η ημέρα του διήμερου 

Συνεδρίου. 

Κάτω αριστερά διακρίvοvται ο vομάρχης 
Θεσ/vίκης κ. Κώστας Παπαδόπουλος, έχοvτας 

αριστερά του τοv κ. Μελά nawιώτη με τη σύζυ­
γό του Κλεοπάτρα και στελέχη του Ομίλου. 

telemarketing , επεκτάθηκε και σε απογευ­
ματινές βάρδιες προσωπικού , το οπο ίο 

ξεπέρασε τους 330 υπαλλήλους και επε­
κτείνεται σύντομα στη δημιουργ ία ιατρεί­

ων μιας ημέρας. Μπήκαν ήδη σε εφαρμο­

γή και ειδικά προγράμματα Περίθαλψης 

Οικονομικών Μεταναστών . 

Ο πρόεδρος του ομίλου ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ 

Μελάς Γιαννιώτης τόνισε ότι ο όμ ιλός 

του , που αλλάζει πρόσωπο για να κερδί­

σει το μέλλον , έχει σήμερα τις αποδεί­

ξεις δύναμης και δημιουργ ίας , ε ίναι ο με­

γαλύτερος αποκεντρωμένος όμιλος της 

Ελλάδος χωρίς καμιά κρατική ή κοινοτική 
επιδότηση , που στην τελευτα ία 5ετία 
πλήρωσε 27 ,6 δισ. αποζημιώσεις , 14 δισ . 

σε αμοιβές συνεργατών , πραγματοπο ίησε 

252.500 επεμβάσε ις βοήθειας κα ι πάνω 

από 100 επεμβάσεις σωτηρ ίας συναν­

θρώπων μας . 

Στο συνέδριο ενδιαφέρον είχαν κα ι τα 

στοιχε ία που παρουσιάσθηκαν για την ελ­

ληνικότητα του θεσμού των ιδιωτικών α ­

σφαλ ίσεων , από αρχαιοτάτων ελληνικών 

χρόνων . 

ΝΕΟΣ ΠΡΩΤΑΓΩΝΙΣΤΗΣ 

ΣΤΗΝ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ ΑΓΟΡΑ 

Το ΣυvέliΡΙΟ 

Το διήμερο του Σαββάτου 30/3/02 και της 

Κυριακής 31 /3/02, ο Όμιλος Επιχειρήσεων 
ΙΝΤΕΡΣΜΟΝΙΚΑ παρουσίασε και εντυπωσία­
σε με το νέο πρόσωπό του . 

Το πρωί του Σαββάτου 30/3/02 και με παρου­
σία 400, περ ίπου , συνέδρων ξεκίνησαν οι 
εργασίες του διήμερου Συνεδρίου διακεκρι­

μένων συνεργατών, στο ξενοδοχείο ΗΥΑΠ. 
Την κήρυξη της έναρξης των εργασιών έκα­

νε ο υφυπουργός Εξωτερικών κ. Γιάννης 
Μαγκρ ιώτης, τονίζοντας ιδια ίτερα το δια­

βαλκανικό χαρακτήρα του Συνεδρίου , καθώς 

υπήρχαν Εκπρόσωπο ι της Ένωσης Ασφαλι­

στικών Εταιρ ιών Γιουγκοσλαβίας και του Γι­
ουγκοσλαβικού Γραφείου Πρασίνων Καρτών, 

αλλά και της Κυπριακής ασφαλιστικής αγο­

ράς , με ένθερμα μηνύματα από Εκπροσώ­

πους Βουλγαρ ικών Ασφαλιστικών Επιχειρή ­

σεων . 

Κατά την 1 η ημέρα του Συνεδρ ίου παρέστη-

σαν οι βουλευτές Θεσ/vίκης κ.κ. Σπηλιόποu­

λος και Ορφανός , ο γεν . γραμματέας του Υ­

ΜΑΘ κ. Γ. Λuσσαρίδης , ο Νομάρχης Θεσ/νί­

κης κ_ Κ. Παπαδόπουλος, ο νομάρχης Κοζά­

νης κ. n. Μητλιάyκας και ο εκπρόσωπος του 
δημάρχου Θεσ/ν ίκης κ. Δημητρίου , αντιδή­

μαρχος. 

Παρέστησαν επίσης εισηγητές-εκπρόσωποι 

του Υπουργείου Ανάπτυξης και συγκεκριμέ­

να η διευθύντρια Δ/νσης Ασφαλιστικών Επι­

χειρήσεων και Αναλογιστικής κα Μαρία Κο­

ρωναίοu , η τμηματάρχης-νομικός του Υ­

πουργείου Ανάπτυξης κα Κ. Λόντοu , καθώς 

και οι κ. κ. Κ. Κόντος και Κ. Τσενίδης της ί­

διας Διεύθυνσης . 

Η έναρξη των θεμάτων έγινε με αποκαλύ ­

ψεις και αποδείξεις για την ελληνομακεδοvι­

κότητα του πανάρχαιου και παγκόσμιου θε ­

σμού των ασφαλίσεων , από τον ειδικό ειση ­
γητή οικονομολόγο-μελετητή κ. Γ ρ. Ζώρζο 

και ακολούθησαν ενημερώσεις από τους εκ­

προσώπους της Εποπτεύουσας Αρχής , τους 

εκπροσώπους των Γιουγκοσλαβικών Οργα­

νώσεων κ. Milan Cerovic και κα Snezana 
Sremcevic, καθώς επίσης και από τον κ. Α-
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ντ. Ιωαvνίδη, Διευθυντή Κυπριακής Ασφαλι­

στικής Επιχείρησης και τον κ. 1. Δρούλια , 

Πρόεδρο της Πανελλήνιας Ομοσπονδίας Α­

σφαλιστικών Πρακτόρων . 

Η μεγάλη επιτυχία του Συvερδίου συνεχίστη­

κε και ολοκληρώθηκε τη 2η ημέρα, Κυριακή 

31 /3/02, με την παρουσία του κ. Δημήτρη 

Κοντομηvό , Προέδρου της Ένωσης Ασφαλι­

στικών Εταιριών Ελλάδος (ΕΑΕΕ), ο οποίος 

ανέλυσε την Εθνική και Διεθνή Ασφαλιστική 

Αγορά και απάντησε σε ερωτήσεις των Συ­

νέδρων. Ακολούθησε ο Πρόεδρος της Επι­

τροπής Ατυχημάτων της ΕΑΕΕ κ. Κ. Μπερ­
τσιός, που αναφέρθηκε σε θέματα αρμοδιό­

τητάς του και απάντησε σε ερωτήσεις . Πα­

ρέστησαν επίσης και οι κ . κ . Σκόντζος και 

Γκρέτσικος του Ομίλου Ασφαλιστικών Εται­

ριών INTERAMERICAN. 
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Χαιρετισμούς απηύθυναν επίσης ο γενικός 

διευθυντής της AIG HELLAS κ. Λυκούργος 

Πέτροβας , καθώς και ο εκπρόσωπος μεσι­

τών Lloyd 's κ. Δημ. Τσεσμετζόγλου. Η πα­
ρουσία των ειδικών προσκεκλημένων έληξε 

με ανταλλαγή αναμνηστικών δώρων . 

Όλοι οι εκλεκτοί ομιλητές-εισηγητές δέχθη­

καν σειρά ερωτήσεων από τους συνέδρους 

και έγινε γόνιμος διάλογος . Τους εισηγητές 

παρουσίασε ο πρόεδρος της Ένωσης Ασφα­

λιστών Βορείου Ελλάδος και πρόεδρος του 

Ομίλου ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ κ. Μελάς Γιαννιώ­

της. 

Η κορυφαία στιγμή του πρωτοφανούς σε εκ­

προσώπηση και παρουσία ασφαλιστικού αυ­

τού Συνεδρίου στη Θεσ/νίκη ήταν όταν τέθη­

καν επί τάπητος τα φλέγοντα θέματα της α­

σφαλιστικής αγοράς , με διάλογο μεταξύ ό-

Η κοπή της κορδέλας των εγκαινίων του νέου 

κτιρίου ΙΑΤΡΙΚΗ ΒΟΗΘΕΙΑ ΙΝΤΕΡΣΜΟΝΙΚΑ, στις 
εγκαταστάσεις του Ομίλου στο 150 χλμ. 
Θεσ/νίκης-Περαίας, όπου διακρίνονται (από αρι­

στερά προς τα δεξιά) οι βουλευτές Θεσ/νίκης κ. 
Β. Γερανiδης, κ. Α. Ρεγκούζας (όπισθεν), ο επι­

χειρηματίας κ. Αλ . Μπακατσέλος (όπισθεν), ο 
δήμαρχος Θέρμης κ. Θ. Παπαδόπουλος, ο πρόε­
δρος του Ομίλου ΙΝΤΕΡΣΜΟΝΙΚΑ κ. Μελάς 
Γιαννιώτης, ο αντιπρόεδρος του Ομίλου κ. 
Κώστας Γιαννιώτης, ο νομάρχης Θεσ/νίκης κ. Κ. 
Παπαδόπουλος, η κα Κλεοπάτρα Γιαννιώτη, 
σύζυγος του προέδρου του Ομίλου (όπισθεν), ο 
πρόεδρος του Επαγγελματικού Επιμελητηρίου κ. 
Ν. Τσαρούχας (όπισθεν), ο βουλευτής Θεσ/νίκης 
κ. Σ. Κούβελας, ο τ. βουλευτής Θεσ/νίκης κ. Γ. 
Σφενδόνης και ο βουλευτής Κοζάνης κ. Ν. 

Τσιαρτσιώνης. 

λων των εκπροσώπων αυτής . Και αυτή ήταν 

η μεγαλύτερη επιτυχία του πρωτοφανούς αυ­

τού Συνεδρίου στη Θεσ/νίκη , όπως επισήμα­

νε ο κ . Μελάς Γιαννιώτης. 

Στη συνέχεια αναπτύχθηκε το νέο πρόσωπο 

του Ομίλου ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ από τον αντι­

πρόεδρο του Ομίλου κ. Kωv/vo Γιαννιώτη , 

καθώς και τα νέα προγράμματα του Συστή­

ματος Υγείας και της Ιατρικής Βοήθειας 

ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ από άλλους εισηγητές του 

πολυπρόσωπου επιτελείου στελεχών του 

Ομίλου. Μετά από μία αναλυτική παρουσίαση 

και των νέων προϊόντων των γενικών κλά­

δων, το διήμερο Συνέδριο Διακεκριμένων 

Συνεργατών στη μεγάλη αίθουσα Συνεδρίων 

(400 θέσεων) του Ξενοδοχείου ΗΥΑΠ, που 

είχε κατακλυσθεί από το μεγάλο αριθμό πα­

ρευρισκομένων επίλεκτων συνεργατών, στε­

λεχών και ασφαλιστών άλλων εταιριών , έ­

κλεισε το απόγευμα της Κυριακής , με από­

δοση βραβείων και εύφημης μνείας σε συ­

νεργάτες και στελέχη του Ομίλου . 

Το καθ ' όλα επιτυχημένο αυτό Συνέδριο χαι­

ρέτισαν με αποστολή εγγράφων μηνυμάτων 

η πολιτική ηγεσία της χώρας και ιδιαίτερα 

του αρμόδιου Υπουργείου Ανάπτυξης , πολ­

λοί βουλευτές , εκπρόσωποι αρχών, οργανώ­

σεων, εκπρόσωποι ασφαλιστικών επιχειρή­

σεων και ασφαλιστές . 

Το ενκοίνιο 

Το απόγευμα του Σαββάτου 30/3/02 πραγμα­
τοποιήθηκαν τα εγκαίνια του νέου ιδιόκτητου 

κτιρίου ΙΑΤΡΙΚΗΣ ΒΟΗΘΕΙΑΣ ΙΝΤΕΡ­

ΣΑΛΟΝΙΚΑ, στις κτιριακές εγκαταστάσεις 

της Έδρας του Ομίλου , στο 150 χλμ . Θεσ/vί­

κης-Περαίας. Ο χώρος των εγκαταστάσεων 

υπερπληρώθηκε ασφυκτικά από πλήθος κό-

Στιγμιότυπο από τα εγκαίνια, όπου διακρί­
νονται (από αριστερά προς τα δεξιά) ο 

Πρόεδρος του Ομίλου ΙΝΤΕΡΣΜΟΝΙΚΑ κ. 
Μελάς Γιαννιώτης, ο επιχειρηματίας κ. 

Αλ. Μπακατσέλος και ο νομάρχης 
Θεσ/νίκης κ. Κ. Παπαδόπουλος και ο βου­

λευτής Σερρών κ. Ευγ. Χαϊτίδης. 

σμου , που από νωρίς συνέρρεε , παρά τις δυ­

σμενείς καιρικές συνθήκες . 

Την εκδήλωση τίμησαν με την παρουσία 

τους αρχές και εκπρόσωποι αρχών , επι­

χειρηματίες , ασφαλιστές , συνεργάτες , 

πελάτες και φίλοι. 

Την κορδέλα των εγκαινίων έκοψαν ο νομάρ­

χης Θεσ/νίκης κ. Κ. Παπαδόπουλος και ο δή­

μαρχος Θέρμης κ. Θ. Παπαδόπουλος, με τον 

πρόεδρο και αντιπρόεδρο του Ομίλου Επιχει­

ρήσεων ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ, κ.κ. Μελά και Κώ­
στα Γιαννιώτη. 

Κατά γενική ομολογία , το νέο πρόσωπο του 
Ομίλου ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ, που παρουσιάσθη­

κε από τις εκδηλώσεις αυτές και που επισή­

μανε ανεπιφύλακτα ο πρόεδρος της Ένωσης 

Ασφαλιστικών Εταιριών Ελλάδος και της 

INTERAMERICAN κ. Δημ. Κοντομηνάς , επι­

βεβαιώνει και καταδικvύει ότι ο μεγαλύτερος 

αποκεντρωμένος Όμιλος Ασφαλιστικών Επι­
χειρήσεων της χώρας μας βρίσκεται στο σω­

στό δρόμο ανόδου και είναι ο νέος πρωτα­

γωνιστής στα ασφαλιστικά δρώμενα . 

Τι είπαν οι ξένοι 

νιο τnν ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ 

α) Από την Ένωση Ασφαλιστικών Εταιριών 

Γιουγκοσλαβίας. 

«Αγαπητέ μας φίλε κ. Γιαννιώτη, 

Ειλικρινά εκτιμούμε τηv πρόσκληση και 

φροντίδα της !ΝΤΕ ΡΣΑΛΟΝΙΚΑ και τη δική 

σας για την παρακολούθηση και συμμετο­

χή μας στο Συνέδριό σας. 

Θέλουμε va εκφράσουμε τη βαθιά μας ευ­
γνωμοσύνη για την προσοχή και φροντίδα 

που είχαμε από όλους όσους εργάζονται 

στην !ΝΤΕ ΡΣΜΟΝΙΚΑ, από εσάς τον ίδιο, 

αλλά και τους στενούς συνεργάτες σας. 

Αισθανθήκαμε περικυκλωμένοι από πραγ­

ματικούς φίλους και ήταν πραγματική ευ­

χαρίστηση για εμάς που περάσαμε δύο α­

ξέχαστες ημέρες μαζί σας. 

Για τη μεγάλη προσοχή και εργασία, ευχα­

ριστούμε ιδιαιτέρως τον κ. Ανέστη Κεφαλί­

δη, το διερμηνέα μας, καθώς και τους πι­

λότους, που κατέστησαν δυνατό για εμάς 

va δούμε, va γνωρίσουμε και va αισθαν­
θούμε την Ελλάδα και τους Έλληνες, τους 
στενούς και αγαπημένους φίλους μας, με 

τους οποίους μας εvώvouv δεσμοί φιλίας, 

που δεν πρόκειται ποτέ va σπάσουν. Ειλι­

κρινά ανυπομονούμε va σας συναντήσουμε 
στο Βελιγράδι. 

Με αδελφικούς 

και φιλικούς χαιρετισμούς. 

Snezana Sremcevic, διευθύντρια. 
Milan Ceroνic, γενικός γραμματέας». 

β) Από την Ασφαλιστική Εταιρία Σόφιας 

Βουλγαρίας BULGARSKI ΙΜΟΤΙ PLC 
«Αγαπητέ κ. Γιαννιώτη, 

Σας ευχαριστώ πολύ για την ευγενική σας 

πρόσκληση και την τιμή που μου κάνετε va 
παρακολουθήσω το Συνέδριο και τα εγκαί­

νια των νέων μας γραφείων. Χαίρομαι για τα 

ευχάριστα αποτελέσματα και την ανάπτυξη 

εργασιών σας. Είμαι στην ευχάριστη θέση 

va σας ενημερώσω ότι η Ασφαλιστική Ε ται­
ρία BULGARSKI ΙΜΟΤΙ έκλεισε το απερχό­
μενο έτος με πολύ καλά αποτελέσματα και 

αύξηση σε όλους τους τομείς δραστηριότη­

τάς της. Ως εκ τούτου, στις 30 Μαρτίου ορ­
γανώνουμε και εμείς ένα μεγαλεπήβολο 

συνέδριο, με συμμετοχή πολλών υπαλλή­

λων ασφαλιστικών εταιρειών και ασφαλιστι­

κών πρακτόρων των εταιριών μας, για va γί­
νει απολογισμός του απερχόμενου έτους 

και va βραβευθούν οι καλύτεροι. Δυστυχώς, 

λόγω του ότι συμπίπτουν οι ημερομηνίες 

των δύο γεγονότων, δεν θα μπορέσουμε va 
αποδεχθούμε την πρόσκλησή σας και va 
παρακολουθήσουμε το Συνέδριό σας. 

Χαιρετούμε όλους τους συνέδρους και προ­

σκεκλημένους σας, ευχόμενοι στους ίδιους 

επιτυχία και κερδοφορία στις εργασίες τους 

στο μέλλον! Ευχόμαστε ευημερία στις επι­

χειρήσεις του Ομίλου σας καθώς και σε ό­

λους συνεργάτες σας! Από πλευράς μας, 

σας προσκαλούμε va παραστείτε στο coctail 
που θα δοθεί με την ευκαιρία του εορτασμού 

της όγδοης επετείου της BULGARSKI ΙΜΟΤΙ 
από την ίδρυσή της, που θα πραγματοποιη­

θεί στις 8 Απριλίου, ώρα 19.00, στο εστιατό­
ριο Vranya του ξενοδοχείου Rila, στη Σόφια. 

Με εκτίμηση Angel Κraycheν, 

Διευθύνων Σύμβουλος». 

ΤΕΥΧΟΣ 76 • 3-4/2002 ΙΝΔJ 77 



78 tΙΑ~ ΤΕΥΧΟΣ 76 • 3-4/2002 

Η 
ellenic Quest» λέγεται ένα 

CC πρόγραμμα ηλεκτρονικής 

εκμάθησης της Ελληνικής , 

που το CNN άρχισε να διανέμει παγκο­
σμίως και προορίζεται σε πρώτο στά­

διο για τους αγγλόφωνους και ισπανό­

φωνους . Το πρόγραμμα παράγεται από 

τη μεγάλη εταιρία Η/Υ «Apple», της ο­
ποίας ο πρόεδρος Τζον Σκάλι είπε 

σχετικώς: «Αποφασίσαμε να προωθή­

σουμε το πρόγραμμα εκμαθήσεως της 

Ελληνικής, επειδή η κοινωνία μας 

χρειάζεται ένα εργαλείο, που θα της 

επιτρέψει v' αναπτύξει τη δημιουργι­
κότητά της, να εισάγει νέες ιδέες και 

που θα της προσφέρει γνώσεις περισ­

σότερες από όσες ο άνθρωπος μπο­

ρούσε ως τώρα v' ανακαλύψει» . Με 

άλλα λόγια , πρόκειται για μια εκδήλω­

ση της τάσεως για επιστροφή στις ρί­

ζες του παγκοσμίου πολιτισμού , που 

είναι το πνεύμα και η γλώσσα των Ελ­

λήνων . 

Άλλη συναφής εκδήλωση: Οι Άγγλοι ε­

πιχειρηματίες προτρέπουν τα ανωτέρω 

στελέχη τους να μάθουν αρχαία ελλη­

νικά, επειδή αυτά «εμπεριέχουν μια 

φιλοσοφία με ξεχωριστή σημασία για 

τους τομείς οργανώσεως και διαχειρί­

σεως επιχειρήσεων». Σ ' αυτό το συ­

μπέρασμα οδηγήθηκαν μετά από διαπι­

στώσεις Βρετανών ειδικών ότι η ελλη­

νική γλώσσα ενισχύει τη λογική και το­

νώνει τις ηγετικές ικανότητες. Γι ' αυτό 

έχει μεγάλη αξία όχι μόνο στην πληρο­

φορική και στην υψηλή τεχνολογία αλ­

λά και στον τομέα οργάνωσης και διοί­

κησης . 

Αυτές οι ιδιότητες της ελληνικής ώθη­

σαν το πανεπιστήμιο Ιρβάιν της Καλι­

φόρνια να αναλάβει την αποθησαύριση 

του πλούτου τους. Στον Η/Υ «Ίβυκο» 

αποθησαυpίσθηκαν 6 εκατομμύρια λέ­
ξεις και 78 εκατομμύρια λεκτικοί τύποι 
της γλώσσας μας - qταν η Αγγλική έ­

χει συνολικώς 490.000 λέξεις και 

300.000 τεχνικούς όρους , δηλαδή ως 

γλώσσα είναι μόλις το 1/100 της δικής 
μας . Στον «Ίβυκο» ταξινομήθηκαν 

8.000 συγγράμματα 4.000 αρχαίων 

Ελλήνων και το έργο συνεχίζεται. Μι­

λώντας γι ' αυτό ο καθηγητής Μπρού­

νερ είπε : «Σε όποιον απορεί γιατί τό-

σα εκατομμύρια δολάρια για την απο­

θησαύριση των λέξεων της Ελληνι­

κής, απαντούμε: Μα πρόκειται για τη 

γλώσσα των προγόνων μας και η επα­

φή μας μ ' αυτούς θα βελτιώσει τον 

πολιτισμό μας». Οι υπεύθυνοι του 

προγράμματος υπολογίζουν ότι οι ελ­

ληνικοί λεκτικοί τύποι θα φθάσουν στα 

90 εκατομμύρια έναντι 9 εκατομμυ­
ρίων της Λατινικής. 

Το ενδιαφέρον για την Ελληνική προ­

έκυψε από τη διαπίστωση των επι­

στημόνων ότι οι Η/Υ προχωρημένης 

τεχνολογίας δέχονται ως «νοηματι­

κή» γλώσσα μόνον την Ελληνική. 

Όλες τις άλλες γλώσσες τις χαρα­

κτήρισαν «σημεωλοyικές». «Νοημα­

τική» είναι η γλώσσα στην οποία το 

«σημαίνον» , δηλαδή η λέξη και το 

«σημαιvόμενον» δηλαδή αυτό που η 

λέξη εκφράζει (πράγμα, ιδέα , κατά­

σταση) , έχουν μεταξύ τους πραγματι­

κή πρωτογενή σχέση. Ενώ «σημειο­

λογική» είναι η γλώσσα , όπου αυθαι­

ρέτως ορίζεται ότι το α <<Πράγμα» 

(σημαινόμενον) εννοείται με το α 

«σημείον» (σημαίνον) . Με άλλα λό­

για , η Ελληνική είναι η μόνη γλώσσα 

της οποίας οι λέξεις έχουν «πρωτο­

γένεια», ενώ σε όλες τις άλλες είναι 

«συμβατικές)) - σημαίνουν κάτι α­

πλώς επειδή έτσι συμφωνήθηκε με­

ταξύ εκείνων που τη χρησιμοποιούν 

(π . χ . στην Ελληνική ενθουσιασμός = 
εν Θεώ , γεωμετρία = γη + μετρώ , 

προφητεία = προ + φημί , άνθρωπος 

= ο αναθρών οπωπάς = ο αρθρώνων 
λόγο) *. Έχουμε δηλαδή αιτιώδη σχέ­
ση μεταξύ λέξεως-πράγματος , πράγ­
μα το οποίο είναι ανύπαρκτο στις άλ­

λες γλώσσες. 

Τα πιο τέλεια προγράμματα Η/Υ «Ίβυ­

κος )), «Γνώσις >> και «Νεύτων» αναπα­

ριστούν τους λεκτικούς τύπους της 

Ελληνικής σε ολοκληρώματα και σε 

τέλεια σχήματα παραστατικής , πράγ­

μα που αδυνατούν να κάνουν για τις 

άλλες γλώσσες . Και τούτο διότι η Ελ­

ληνική έχει μαθηματική δομή , που ε­

πιτρέπει την αρμονική γεωμετρική 

της απεικόνιση . Ιδιαιτέρως χρήσιμα 

στους Η/Υ είναι τα ελληνικά προσφύ­

ματα τηλε- , -λάνδη , μικρο- , μεγα- , 

σκοπώ- , -ισμός , συν- κ . λπ. Οι Η/Υ θε­
ωρούν την Ελληνική «μη οριακή 

γλώσσα», δηλαδή ότι μόνο σ ' αυτήν 

δεν υπάρχουν όρια και γι ' αυτό είναι 

αναγκαία στις νέες επιστήμες , όπως 

η πληροφορική , η ηλεκτρονική , η κυ­

βερνητική κ.ά. Αυτές μόνον στην Ελ­

ληνική βρίσκουν τις νοητικές εκφρά­

σεις που χρειάζονται , χωρίς τις οποί­

ες η επιστημονική σκέψη αδυνατεί να 

προχωρήσει. 

Γι ' αυτούς τους λόγους οι Ισπανοί ευ­

ρωβουλευτές ζήτησαν να καθιερωθεί η 

Ελληνική ως η επίσημη της Ε.Ε. , διότι 

«το να μιλά κανείς για Ε.Ε. χωρίς την 

Ελληνική, είναι σαν να μιλά σ ' έναν τυ­

φλό για χρώματα». 

(ΑΠΟ ΤΟΝ ΤΥΠΟ) 

* Κατ ' άλλην δε ερμηνεία οι λέξεις α­

ποδίδονται διαφορετικά 

Πηγή: Περιοδικό «Η ΔΡΑΣΙΣ ΜΑΣ>>, 

Τεύχος 396, 
ΦΕΒΡΟΥΑΡΙΟΣ 2002 
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Πού οδεύει η κυπριακή ασφαλιστική αγορά 

Μόχn νιο το μεpίδιο ολλό κοι ... 
τnv κόλυΨn των ζιιμιώv 

ις αρνητικές συνέπειες από 

Τ 
την ελεύθερη πτώση των τιμών 
των μετοχών στο χρηματιστή­

ριο υφίσταται η κυπριακή ασφα­

λιστική αγορά, καθώς οι εται­

ρίες του κλάδου έχουν υποχρεωθεί σε μεγά­

λες ζημιές χαρτοφυλακίου , ενώ πτωτικά έχει 

επηρεαστεί και η ζήτηση για προϊόντα τύπου 

~~\~ 

Του Στ. Κοτζαμόvη 

unit linked, που όμως εξακολουθούν να κατέ­
χουν βαρύνουσα θέση στην αγορά. 

Χαρακτηριστικό αποτέλεσμα αυτών ήταν τα 

ζημιογόνα αποτελέσματα, στα οποία υποχρε­

ώθηκαν οι περισσότερες εταιρίες του κλά­

δου ζωής , αλλά και η πτωτική πορεία (γύρω 

στο 1 0%) που είχε η παραγωγή του ίδιου 
κλάδου . Αντίθετα , ο γενικός κλάδος που κυ-

το ΠΕΠΡΟ 
ΤΗΛ. 620 
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ριαρχείται από τις ασφαλίσεις αυτοκινήτων, 

επηρεάστηκε λιγότερο και κύκλοι της αγο­

ράς εκτιμούν ότι διατηρήθηκε σε σταθερά 

περίπου επίπεδα . Η ραγδαία άνοδος των με­

τοχών το 1999 αύξησε δραστικά τη ζήτηση 
για προϊόντα τύπου unit linked, με δεδομένο 
μάλιστα ότι στην Κύπρο δεν έχει ακόμη ψηφι­

στεί ο θεσμός των αμοιβαίων κεφαλαίων, άρα 

σε μεγάλο βαθμό τα τελευταία υποκαθίστα­

νται από προϊόντα τύπου unit linked των α­
σφαλιστικών εταιριών . Οι μεγάλες απώλειες 

που ακολούθησαν επέδρασαν πτωτικά στη 

ζήτηση για ανάλογα προϊόντα, ιδίως για αυτά 

της εφ' άπαξ καταβολής. Προβλήματα επίσης 

υπήρξαν στον κλάδο , γιατί οι εταιρίες με εγ­

γύηση τα προϊόντα unit linked προχώρησαν σε 
δανειοδοτήσεις και σήμερα μετά την κάθετη 

υποχώρηση του χρηματιστηρίου το ποσό της 

εγγύησης εξανεμίστηκε, με ό,τι αυτό σημαί­

νει για τις εταιρίες . 

Παρ ' όλα αυτά , οι μακροπρόθεσμες προοπτι­

κές του κλάδου παραμένουν σαφώς θετικές, 

κυρίως για τους παρακάτω λόγους: 

• Πρόκειται για μια ανταγωνιστική αγορά με 
πολλά εξειδικευμένα στελέχη . 

• Η κυπριακή οικονομία αναπτύσσεται τα τε­
λευταία χρόνια με υψηλούς ετήσιους ρυθ­

μούς ανάπτυξης , της τάξεως του 4,5%. Το 
κατά κεφαλήν εισόδημα της χώρας είναι α­

νώτερο αρκετών χωρών της Ευρωπαϊκής 

Ένωσης, μεταξύ των οποίων της Ελλάδας, 

της Ισπανίας και της Πορτογαλίας . 

• Η επικείμενη ένταξη της χώρας στην Ευ­
ρωπαϊκή Ένωση θα αυξήσει τις σχέσεις της 

χώρας με την Κοινότητα και έτσι θα αυξήσει 

τη ζήτηση για νέες κατηγορίες ασφαλίσεων. 

• Οι μεγάλες ασφαλιστικές εταιρίες της χώ­
ρας δρομολογούν σταδιακά την επέκτασή 

τους στην ελληνική αγορά. Ήδη, οι θυγατρι­

κές της Τράπεζας Κύπρου έχουν δημιουργή­

σει γραφεία αντιπροσωπείας στην Ελλάδα , 

ενώ εταιρία προϊόντων bancassurance (πι­

θανότατα με το όνομα Λαϊκή Life) προτίθεται 

να δημιουργήσει και ο Όμιλος της Λαϊκής 

Τράπεζας . Τέλος , η MarkeTrends έχει εξα­
γοράσει την ελληνική εταιρία του γενικού 

κλάδου Γαλαξίας , την οποία μετονόμασε σε 

MarkeTrends Ελλάς. Οι δύο μεγάλες τρόπε-

ζες της Κύπρου είναι ιδιαίτερα συγκρατημέ­

νες σε ό ,τι αφορά τους στόχους τους για το 

ορατό μέλλον, στην ελληνική αγορά. Θα στη­

ριχτούν αρχικά στο δίκτυο των τραπεζικών 

τους καταστημάτων, διατηρώντας σε χαμηλό 

επίπεδο το λειτουργικό κόστος. Αν και είναι 

σαφώς περιορισμένη η πιθανότητα για τις 

κυπριακές εταιρίες να καρπωθούν ένα αξιο­

σημείωτο ποσοστό της ελληνικής αγοράς 

στο ορατό μέλλον, η ελληνική αγορά είναι 

τόσο μεγαλύτερη σε σχέση με την κυπριακή , 

έτσι ώστε - μακροπρόθεσμα - να μπορούν 

μέσω της εδώ παρουσίας τους να αυξήσουν 

σημαντικά τα μεγέθη τους . 

Το μεγαλύτερο πρόβλημα των ασφαλιστικών 

εταιριών της χώρας έχει να κάνει με το πολύ 

μικρό τους μέγεθος σε σχέση με τους πο­

λυεθνικούς κολοσσούς που μάλιστα συγχω­

νεύονται μεταξύ τους . Το μικρό μέγεθος όχι 

μόνο δεν επιτρέπει την εκμετάλλευση οικο­

νομιών κλίμακας, αλλά υποχρεώνει τις κυ­

πριακές εταιρίες σε πολύ μικρή δυνατότητα 

κάλυψης κινδύνων (capacity) σε σχέση του­
λάχιστον με τις ξένες εταιρίες . Το συγκεκρι­

μένο πρόβλημα επιτείνεται από το γεγονός 

ότι στη Μεγαλόνησο δεν φαίνεται πιθανόν 

στο ορατό μέλλον να γίνει κάποια συγχώνευ­

ση που να «ταράξει τα νερά» στον κλάδο. 

Οι «μεyόλοι» mς ονοpός 

Η δομή της κυπριακής αγοράς είναι ολι­

γοπωλιακή ιδίως στον κλάδο ζωής, με 

τρεις εταιρίες να ελέγ-

χουν το μεγαλύτερο τμήμα 

της. Ηγετικό ρόλο έχει ο 

Όμιλος της Λαϊκής Τράπε­

ζας , καθώς στα τέλη του 

1998 είχε εξαγοράσει τον 
Όμιλο της Πανευρωπαϊ­

κής (lnteramerican , Φιλι­

κή) από τον επιχειρηματία 

Νίκο Σ ι ακόλα. Οι εταιρίες 

που εξαγόρασε απορρο­

φήθηκαν από τις ήδη υ-

πάρχουσες ασφαλιστικές εταιρίες του 

Ομίλου , η lnteramerican από τη Cyprialife 
και η Φιλική από τη Λαϊκή Ζημιών. Η παρα­

πάνω κίνηση που χαρακτηρ ίστηκε ως το 

«deal του α ιώνα», τελικά δεν ήταν «αναί­

μακτη », για δύο λόγους . 

Πρώτον, γ ιατί μέρος του δικτύου αποχώρησε 

και κατευθύνθηκε προς την αμελητέα τότε 

Αίτνα, που μετονομάστηκε σε lnterlife (προ­
φανώς για να θυμίζει lnteramerican, σύμφω­
να με τις «κακές γλώσσες» της Μεγαλονή­

σου) και εκ των υστέρων εξαγοράστηκε από 

την BCP, του Ο μίλου Eureko. 
Και δεύτερον, γιατί οι εταιρίες του Ομίλου 

της Πανευρωπαϊκής που εξαγοράστηκαν στα 

τέλη του 1998 είχαν μεγάλη έκθεση στο χρη­
ματιστήριο , μέσω των πολλών προγραμμάτων 

κλασικού τύπου , όπου από την πτώση του 

χρηματιστηρίου δεν επιβαρύνεται μόνο ο πε­

λάτης (όπως συμβαίνει στα unit linked), αλλά 
σε μεγάλο βαθμό οι ασφαλιστικές εταιρίες. 

Έτσι, ενώ το 1999 οι ασφαλιστικές αυτές ε­
ταιρίες έβγαλαν τόσο υψηλά κέρδη - ο Γ ενι­

κός Δείκτης είχε εκτοξευθεί από τις 100 στις 
830 μονάδες - έτσι ώστε να υπερκαλύψουν 

το σύνολο του τιμήματος της εξαγοράς τους. 

Έτσι άλλωστε εξηγείται σε μεγάλο βαθμό 

γιατί το 1999 ο Όμιλος της Λαϊκής Τράπεζας 
ξεπέρασε σε κέρδη το συγκρότημα της Τ ρά­

πεζας Κύπρου που ελέγχει μεγαλύτερα μερί­

δια αγοράς στο χρηματοοικονομικό τομέα της 

Μεγαλονήσου . Εκ των υστέρων όμως, η ρα­

γδαία υποχώρηση των χρηματιστηριακών τι-

μών υποχρέωσε τη Cyprialife σε μεγάλες ζη­
μιές που πολύ πιθανόν να επαναληφθούν και 

φέτος σε περίπτωση που συνεχιστεί η υπο­

χώρηση στην «οδό Κάμπου» (όπως εμείς λέ­

με «οδός Σοφοκλέους»). 

Η δεύτερη σε μερίδιο αγοράς κυπριακή α­

σφαλιστική εταιρία είναι η Universal, που 
διαθέτει υψηλή τεχνογνωσία, εκτεταμένο δί­

κτυο και ισχυρή παράδοση. Αποτελεί μάλιστα 

την πρώτη κυπριακή - και μοναδική μέχρι σή­

μερα - κυπριακή εταιρία που επεκτάθηκε 

αυτόνομα στην Ελλάδα. Παρ ' όλα αυτά , η ε­

ταιρία αντιμετωπίζει έντονο μετοχικό πρό­

βλημα , καθώς οι δύο μεγαλύτεροι μέτοχοί 

της (η Λαϊκή Τράπεζα και η Τράπεζα Κύπρου) 

έχουν δικές τους θυγατρικές εταιρίες και 

ουσιαστικά δεν ενδιαφέρονται για την ενί­

σχυσή της. Οι αντιθέσεις μάλιστα συμφερό­

ντων μεταξύ των δύο μεγάλων μετόχων της 

έθεσε τη Universal Life εκτός χρηματιστηρί­
ου (λόγω έλλειψης της απαιτούμενης δια­

σποράς) . Σήμερα , η εταιρία διοικείται ουσια­

στικά από τον Α. Γεωργίου που ελέγχει το 

20% και έχει την «ανοχή» του συγκροτήμα­
τος της Τράπεζας Κύπρου. Θετικό στοιχείο 

για τη Universal Life είναι η θυγατρική της 

τράπεζα Universal Bank, το μερίδιο αγοράς 
όμως της οποίας είναι περιορισμένο. 

Ο Όμιλος της Τράπεζας Κύπρου κατέχει την 

τρίτη θέση στην τοπική αγορά, διαθέτοντας 

τη Eurolife στον κλάδο ζωής και την Κύπρου 
Ζημιών στις γενικές ασφαλίσεις. Οι εταιρίες 

αυτές δεν εξετέθησαν αξιοσημείωτα σε χρη-

ματιστηριακό κίνδυνο 

και κατέφεραν πέρυσι 

να κλείσουν τη χρήση 

με κερδοφόρο αποτέ­

λεσμα, διευρύνοντας 

μάλιστα το μερίδιο α­

γοράς τους . 

Από τις υπόλοιπες ε­

ταιρίες της Κύπρου 

στον κλάδο ζωής , ξε­

χωρίζουν η Alico, η 

lnterlife οι δύο ελληvι-
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κές Alpha και Εθνική , η Marketrends, που 
δραστηριοποιείται τόσο στον κλάδο γενικών 

ασφαλίσεων όσο και στον κλάδο ζωής μέσω 

της εισηγμένης στο ΧΑΚ Liberty Life και οι 
εισηγμένες στο χρηματιστήριο Minerva, 
Atlantic , Cosmos και Libeήy. Η Alico κατέ­
χει αξιοσημείωτο μερίδιο αγοράς , το οποίο 

κατά την τελευταία διετία έχει διευρύνει, ε­

πιτυγχάνοντας μάλιστα αλματώδη αύξηση 

παραγωγής . Η εξέλιξη αυτή οφείλεται επί­

σης και στο ότι η εταιρία απέφυγε με ιδιαίτε­

ρη επιμέλεια το 1999, να εμπλακε ί στη χρη­

ματιστηριακή τρέλα και έτσι όχι μόνο απέφυ­

γε τις συνεπακόλουθες ζημιές, αλλά κέρδι­

σε παράλληλα και σε αξιοπιστία. Η Alico επί­
σης δημιούργησε κοινή εταιρία σε συνεργα­

σία με την Ελληνική Τράπεζα, προκειμένου 

να δραστηριοποιηθούν από κοινού στο 

bancassurance. Στόχος ήταν η Alίco να προ­
σφέρει την τεχνογνωσία της και η Ελληνική 

Τράπεζα το εκτεταμένο δίκτυο των καταστη­

μάτων της . Οι μέχρι τώρα επιδόσεις της νέ­

ας εταιρίας είναι σαφώς ικανοποιητικές . 

Η lnterlife αναπτύχθηκε ουσιαστικά από το 
1999, όταν προσείλκυσε στελέχη και δίκτυο 
από την lnteramerican. Σήμερα , η εταιρία ε­

λέγχεται από τη BCP και αναζητά την επόμε­
νη κίνηση ανάπτυξής της , κάτω από το νέο ι­

διοκτησιακό καθεστώς και τις τρέχουσες 

συνθήκες στην αγορά. Οι ανταγωνιστές της 

εταιρίας φοβούνται το ενδεχόμενο ενίσχυ­

σης της lnterlife με την τεχνογνωσία του Ομί­
λου Eureko και ειδικότερα της lnteramerican 
και της Ευρωκλινικής στα προγράμματα υγεί­

ας και νοσοκομειακής περίθαλψης. 

Συμπερασματικά, λοιπόν, στην κυπριακή α­

σφαλιστική αγορά φαίνεται να έχει παγιωθεί 

η υπεροχή των τριών μεγάλων παικτών, η ο­

ποία θα μπορούσε να ανατραπεί, κάτω από 

δύο προϋποθέσεις: Πρώτον, να ολοκληρωνό-

Μ. Μιχαηλίδης, διευθύvωv σύμβουλος της INTERLIFE 
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ταν το deal μεταξύ Εθνικής Τράπεζας και 

Alpha Bank στην Ελλάδα , οπότε οι δύο όμιλοι 

στην Κύπρο θα έλεγχαν κοντά στο 8%-9% 
της αγοράς με δυναμική προοπτική ανόδου. 
Και δεύτερον, η ενεργός και επιτυχημένη 

δραστηριοποίηση του συνεργατικού (συνε­

ταιριστικού) κινήματος στην Κύπρο , σε συ­

νεργασία με την Alliance. Το συνεργατικό κί­
νημα στην Κύπρο διαθέτει ευρύτατο δίκτυο 

καταστημάτων και ελέγχει περίπου το ένα 

τρίτο των συνολικών καταθέσεων και χορηγή­

σεων. 

Η ποpουσίο 
των ελλqvικώv ετοιpιώv 

Η παρουσία των ελληνικών ασφαλιστικών 

στην Κύπρο δεν είναι μεγάλη και περιορί­

ζεται - αθροιστικά - σε επίπεδα χαμηλό­

τερα του 10%. Η Εθνική Ασφαλιστική έχει 
πολυετή παρουσία (ως Αστέρας) χωρίς ό­

μως να έχει επιτύχει ιδιαίτερες επιδόσεις . 

Σήμερα ελέγχει γύρω στο 3,5% τόσο στον 
κλάδο ζωής , όσο και στις γενικές ασφαλί­

σεις και αυτό λόγω της μεγάλης προόδου 

που έχει σημειωθεί κατά τα τελευταία δύο 

- τρία χρόνια. Η Alpha Ασφαλιστική προέ­
κυψε από την εξαγορά μιας μικρής εται­

ρίας (της τέως Metropolitan) που αναπτύ­
χθηκε με τη συνδρομή της μητρικής της 

Alpha Τράπεζας Ltd. Το μερίδιο αγοράς 

της έχει ανοδική τάση (σε συνδυασμό με 

τα μερίδια της μητρικής τράπεζας) και η α­

νακοίνωση του deal μεταξύ της Εθνικής 

Τράπεζας και της Alpha Bank είχε δημι­

ουργήσει προσδοκίες ότι ένας νέος σημα­

ντικός ασφαλιστικός πόλος θα δημιουργεί­

το στην Κύπρο . Τελικά το deal ναυάγησε . 

Η Ασπίς Πρόνοια διαθέτει πολυετή παρουσία 

στη Μεγαλόνησο, πλην όμως το μερίδιό της 

κυμαίνεται γύρω στο 1 %. Κατά καιρούς έχει 
επιχειρήσει κάποιες κινήσεις εξαγορών το­

πικών εταιριών του κλάδου, όμως χωρίς τε­

λικό αποτέλεσμα . Η εταιρία κατέχει επίσης 

το 4,5% της ασφαλιστικής Marke Trends. 
Τέλος , η lnternational, σε συνεργασία με την 
τοπική (και εισηγμένη στο Χρηματιστήριο Α­

ξιών Κύπρου) εταιρία Cosmos, έχει ιδρύσει 
από κοινού εταιρία που θα δραστηριοποιηθεί 

στον κλάδο ζωής. Στόχος είναι η νέα εταιρία 

να εκμεταλλευθεί την τεχνογνωσία της 

lnternational και το δίκτυο της κυπριακής ε­
ταιρίας που μέχρι σήμερα δραστηριοποιείται 

στο χώρο των γενικών κλάδων. 

Τέλος , στα γενικότερα σχέδια του Ομίλου 

της Εμπορικής Τράπεζας είναι να διευρύνει 

το φάσμα των δραστηριοτήτων της στην Κύ­

προ , προσφέροντας και ασφαλιστικά προϊό­

ντα , αυτά της εταιρίας που θα προκύψει από 

τη συγχώνευση μεταξύ του Φοίνικα και της 

Γιάvvης Βιολάρης, διευθυντής marketing της EUROLIFE 

Metrolife. Στην τοπική αγορά, σημείο αιχμής 

αποτελούν τα ασφαλιστικά δίκτυα, χωρίς φυ­

σικά σε καμιά περίπτωση να παραγνωρίζεται 

το κύρος της εταιρίας και το κατά πόσο τα 

προϊόντα ανταποκρίνονται στις ανάγκες των 

πελατών . 

«Σnuείο οιχuιίς» το δίκτυο 

Τα ασφαλιστικά δίκτυα , μάλιστα , στην Κύπρο 

ήταν εκείνα που πρωτοστάτησαν και στην α­

νάπτυξη και διάδοση του χρηματιστηριακού 

θεσμού, καθώς γνωστά ονόματα του ασφαλι­

στικού χώρου (π .χ . Νίκος Εφραίμ, Λάμπρος 

Χριστοφής) δημιούργησαν χρηματιστηριακά 

γραφεία. 

Από την άλλη πλευρά βέβαια , η περίοδος 

της χρηματιστηριακής τρέλας που ξεκίνησε 

στις αρχές του 1999 και διατηρήθηκε μέχρι 
και τα μέσα του 2000, επηρέασε σαφώς και 
τον ασφαλιστικό κλάδο. Ασφαλιστικές εται­

ρίες - ενόψει της επικείμενης τότε εισόδου 

τους στο χρηματιστήριο - προσέφεραν ση­

μαντικού ύψους ιδιωτικές τοποθετήσεις σε 

όσους έλεγχαν εκτεταμένα δίκτυα ασφαλι­

στών και είχαν τη δυνατότητα να τα «μετα­

γράψουν», προφανώς μαζί με το πελατολό­

γιό τους . 

Παράλληλα και ορισμένοι χρηματιστές επε­

δίωξαν να επεκταθούν στον ασφαλιστικό χώ­

ρο , δημιουργώντας ευρύτερους χρηματοοι­

κονομικούς ομίλους , με στόχο την επίτευξη 

συνεργιών στα δίκτυα : οι ασφαλιστές να 

προσελκύουν πελάτες στα χρηματιστηριακά 

γραφεία και οι χρηματιστές να μεσολαβούν 
προκειμένου να πουλήσουν ασφαλιστικά 

προϊόντα στους πελάτες - επενδυτές. Το εκ 

των υστέρων όμως «ξεφούσκωμα» της χρη­

ματιστηριακής αγοράς , άφησε τα περισσότε­

ρα από τα παραπάνω σχέδια στη μέση. 

Όμιλος ΑΣΠΙΣ. Ένας κόσμος απόλυτης σιγουριάς και ασφάλειας. Από το 1944 ως 

σήμερα, με πίστη στις αξίες, δημιουργήσαμε για σας έναν πανίσχυρο Όμιλο 14 

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 εξελιγμέ~ες και σύγχρονές ασφαλιστικές, 

τραπεζικές και επενδυτικές υπηρεσίες. Για ό~τ• σχεδιάζετε και' ονειρεύεστε, 

14 εταιρίες. 

~ ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ (Ζωής) 

~ ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ (Ζημιών) 

~ ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ (Κύπρου) 

~ASPIS ΒΑΝΚ 

ι.J ΑΣΠΙΣ ΧΡΗΜΑ ΤΙΣΤΗΡΙΑΚΗ 

ι.J ΑΣΠΙΣ ΑΜΟΙΒΑΙΑ ΚΕΦΜΑΙΑ 

ι.JΑΣΠΙΣ ΕΠΕΝΔΥΤΙΚΗ 

ι.JΑΣΠΙΣ ΕΣΤΙΑ 

erν@Jky 
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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 



t ΙΔΗΣΕΙΣ ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΙΑ 
20 ουvέδpιο MARIS HOTELS 

Μοζί, με έννοια νιο τον όνΒρωπο, 

νιο: ποιότητα - ονόπτυξη - κερδοφορία 

Σ 
το πλαίσιο της πολιτικής για αειφό­
ρο εκπαίδευση του ανθρώπινου δυ­

ναμικού και με στόχο την αναβάθμι­

ση των επαγγελματικών δεξιοτήτων του , 

πραγματοποιήθηκε με επιτυχία το 2ο Συνέ­

δριο Maris Hotels, 25 και 26 Φεβρουαρίου 
2002, στο Συνεδριακό Κέντρο του ξενοδο­
χείου Creta Maris στη Χερσόνησο Ηρα­

κλείου , παρουσία τοπικών παραγόντων . Η 

βασική θεματική συνισταμένη του Συνεδρί­

ου ήταν « Μαζί, με έγνοια για τον άνθρω­

πο, για: ποιότητα - ανάπτυξη - κερδοφο­

ρία». 

Η βαθιά πεποίθηση ότι θεμέλιο λίθο κάθε 

προσπάθειας βελτίωσης στον τουριστικό 

τομέα αποτελούν το ανθρώπινο δυναμικό , 

ο συνεχής εστιασμός στην ποιότητας και 

στον αιέν αριστεύειν, οδήγησε τα Maris 
Hotels στην καθιέρωση ετήσιου συνεδρίου 
καθώς και σε ένα σύνολο άλλων εκπαιδευ­

τικών προγραμμάτων που πραγματοποιού­

νται, όπως εκμάθηση ξένων γλωσσών , ηλε­

κτρονικών υπολογιστών κ . α . 

« Το πιο ουσιώδες στοιχείο της επιχείρη­

σής μας, είvαι η έyvοια για τοv άvθρωπο: 

τοv άvθρωπο πελάτη, τον άνθρωπο μέλος 

της κοινωνίας που μας περιβάλλει, τον ερ­

yαζόμεvο που είvαι η κινητήριος δύναμη 

των Maris Hote/s» δήλωση ο Διευθύνων 

Σύμβουλος του ομίλου κ . Ανδρέας Μεταξάς 

κατά την εναρκτήρια ομιλία του και πρό­

σθεσε ότι η ποιότητα οδηγεί στην επιτυχία 

και στο κέρδος η επανεπένδυση του οποί­

ου εξασφαλίζει την ανάπτυξη, την εργασία 

και καριέρα για όλου μας. 

ΕΒΝΙΚΗ 
20 χpόvιο Δnunτpqς 

Κελεοίδnς 

Η Ιnternational Life νιο το DNA 
στnv οοΦολιστικn ονοpό 

Ε 
φέτος η κοπή της πίτας της Επιθεώρη­
σης Δημήτρη Κελεσίδη συνέπεσε με 

τα επαγγελματικό γενέθλιο του Δημή­

τρη Κελεσίδη που συμπλήρωσε το 20 του χρό­
νιο στην Εθνική Ασφαλιστική . Με την παρου­

σία τους τον τίμησαν ο Αναπληρωτής Γενικός 

δ/ντης κος λ. Τζόλδος, ο δ/ντης Πωλήσεων 

κος Ε. Τριανταφύλλου, ο δ/ντης Κλόδου Ατομι­

κών Ασφαλίσεων Ζωής κος Σ. Γριβογιάννης, ο 

διευθυντής Κλόδου Ομαδικών κος Γ. Γρίβας, 

συνόδελφοι του Κλόδου, του Δικτύου, του υ­

ποκαταστήματος Πειροιό, δημοσιογράφοι , φί­

λοι και πελότες. 
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η 
ραγματοποιήθηκε με μεγάλη επιτυ­

χία η ημερίδα που διοργάνωσε ο 

Όμιλος lnternational Life τη Δευτέ­
ρα 8 Απριλίου 2002 στο Ξενοδοχείο 

lntercontinental με θέμα «Οι Συνέπειες της Α­
ποκωδικοποίησης του Ανθρώπινου DNA στην 
Ασφαλιστική Αγορά». 

Το θέμα ανέπτυξαν οι Ελληνοαμερικανός Δό­

κτωρ Αριστείδης Πατρινός , Διευθυντής Βιο­

λογικών & Περιβαλλοντικών Ερευνών στον 
τομέα επιστημών του αμερικανικού Υπουργεί­

ου Ενέργειας και ο Πρόεδρος του Ομίλου 

lnternational Life κ. Φωκίων 1. Μπράβος. Συ­
ντονιστής της ημερίδας ήταν ο κ . Αθ . Χ. Πα­

πανδρόπουλος , Πρόεδρος της Ένωσης Σ_υ­

ντακτών Περιοδικού & Ηλεκτρονικού τύπου . 

Στην ομιλία του ο Δρ Α. Πατρινός σημείωσε 

τους κινδύνους που κρούει το ενδεχόμενο 

διάκρισης των ανθρώπων βάσει του γενετικού 

τους κώδικα στην απασχόληση και την ασφά­

λεια. «Όταν βγει το τζίνι από το μπουκάλι δεν 

ξαναμπαίνει», σημείωσε χαρακτηριστικά ο κ. 

Πατρινός . Από την πλευρά του ο Πρόεδρος 

του Ομίλου lnternational Life κ. Φ . Μπράβος , 

τόνισε ότι η ιδιωτική ασφάλιση δεν πρέπει να 

προχωρήσει στη διερεύνηση των γενετικών 

καταβολών των υποψηφίων για ασφάλιση διότι 
έτσι «δημιουργούμε μονάδες κοινωνικού ρα­

τσισμού» . Ο κ. Μπράβος σημείωσε ότι σύμ­

φωνα με τη Σύμβαση για την Προστασία των 

Ανθρώπινων Δικαιωμάτων και της αξιοπρέ­

πειας του ανθρώπου σε σχέση με τις εφαρμο­
γές της βιολογίας και ιατρικής , το Ευρωπαϊκό 

Κοινοβούλιο θέσπισε το 1998 σχετικό νόμο , 

τον οποίο έχει υιοθετήσει και η χώρα μας, ο 

οποίος ορίζει ότι γενετικές εξετάσεις επιτρέ­

πεται να διενεργούνται μόνο για λόγους υγεί­

ας ή για επιστημονική έρευνα που σχετίζεται 

με λόγους υγείας . 

Εvτuπωοιοκό κέpδq νιο τn CGU Ιnsurance 
κ

αθαρά κέρδη 4,95 εκ. ευρώ πραγματοποίησε η CGU 
lnsurance στην Ελλάδα κατά το 2001 επί συνολικής παρα­
γωγής ασφαλίστρων 20,2 εκατ . ευρώ . Ακόμη εντυπωσια­

κότερο είναι το γεγονός ότι από τα καθαρά κέρδη μόνο το 40% 
προέρχεται από τις επενδύσεις , ενώ το υπόλοιπο 60% είναι τεχνι­
κό κέρδος μετά την αφαίρεση όλων των αποζημιώσεων , εξόδων , 

προμηθειών και προβλέψεων. 

Η αύξηση της παραγωγής κατά το πρώτο τρίμηνο του 2002 υπήρξε 
26,2%, με τις ασφαλίσεις Περιουσίας να σημειώνουν ιδιαίτερα θεα­
ματική άνοδο κατά 41 ,9%. 
Ο Ασφαλιστικός όμιλος CGNU προήλθε από τη συγχώνευση των ε­
ταιριών Commercial Union, General Accident και Norwich Union. 
Η CGNU είναι ο μεγαλύτερος ασφαλιστικός όμιλος της Βρετανίας , 

συγκαταλέγεται στους 5 πρώτους ασφαλιστικούς ομίλους της Ευ­
ρώπης και κατέχει σημαντικές θέσεις σε διάφορες άλλες αγορές 

ανά τον κόσμο. 
Κατά το 2001 η CGU lnsurance πέτυχε στην Ελλάδα combined ratio 
85,5%, όταν η συντριπτική πλειοψηφία της ελληνικής , αλλά και της 

παγκόσμιας αγοράς είχε αντίστοιχα ποσοστά αρκετά πάνω από 

100% και επομένως πολύ αρνητικά τεχνικά αποτελέσματα . Αξιοση­

μείωτη είναι επίσης η επίτευξη ποσοστού εξόδων 18, 1 %, που είναι 
σημαντικά χαμηλότερο του μέσου όρου της εγχώριας αγοράς γενι­

κών ασφαλίσεων. 

Η παραγωγή ασφαλίστρων αυξήθηκε το 2001 κατά 9,4% και η σύν­
θεσή της κατά κλάδο ήταν η εξής: 

Ασφαλίσεις Πειριοuσίας 53,9% 
35,2% 
7,8% 
3,1% 

Η CGNU είναι ο έβδομος μεγαλύτερος ασφαλιστικός όμιλος στον 
κόσμο με βάση τα ετήσια μικτά ασφάλιστρα . Οι κύριες δραστηριότη­

τες της CGNU είναι οι μακροπρόθεσμες αποταμιεύσεις , η διαχείρι­

ση κεφαλαίων και οι γενικές ασφαλίσεις , με έσοδα από ασφαλιστι­

κές και επενδυτικές υπηρεσίες που υπερβαίνουν τα 28 δισεκατομ­
μύρια λίρες Αγγλίας (46 δισεκατομμύρια ευρώ) και με κεφάλαια 

τρίτων υπό διαχείριση περισσότερα των 200 δισεκατομμυρίων λι­

ρών Αγγλίας (328 δισεκατομμυρίων ευρώ) στις 31 /12/2001 . 

Ασφαλίσεις Αυτοκινήτων 

Ασφαλίσεις Μεταφορών και Σκαφών 
Λοιπές ασφαλίσεις 

Ο Όμιλος CGNU έχει ιστορία 300 ετών. Στην Ελλάδα ο όμιλος έχει 
συνεχή και συνεπή παρουσία από το 1883. Ασκεί όλους τους κλά­
δους γενικών ασφαλίσεων και έχει αντιπροσώπους σε όλες τις με­

γάλες πόλεις της Ελλάδας . 

••••••••••••••••••••••••••••••••••••• 

Εupωποϊκn Πίστn: πιστοποιnΒnκε ως 
εκποιδεuτικός φοpέος οοΦολιστώv 

Η 
Ευρωπαϊκή Πίστη αναγνωρίστηκε 

πρόσφατα ως φορέας Εκπαίδευ­

σης Διαμεσολαβούντων Προσώ­

πων στην ιδιωτική ασφάλιση , σύμφωνα με 

απόφαση της Τεχνικής Επιτροπής Εκπαί­

δευσης και Εξετάσεων Διαμεσολαβούντων 
(Υπουργείο Ανάπτυξης - Γενική Γραμμα­

τεία Εμπορίου) . Αξίζει να σημειωθεί ότι με­

ταξύ των εταιριών που δραστηριοποιούνται 

στη χώρα μας, την πιστοποίηση αυτή έλα­

βαν 11 ασφαλιστικές εταιρίες . 

Όπως είναι γνωστό , για την εφεξής άσκη­

ση του επαγγέλματος του ασφαλιστικού 

συμβούλου και των παρεμφερών αυτού 

δραστηριοτήτων, απαιτείται η παρακολού­

θηση ειδικού εκπαιδευτικού προγράμματος 

και η επιτυχής δοκιμασία σε εξετάσεις που 

διενεργούνται ενώπιον της Τεχνικής Επι­

τροπής Εκπαίδευσης και Εξετάσεων Δια­

μεσολαβούντων. Για τη συμμετοχή στις πα­

ραπάνω εξετάσεις οποιουδήποτε προσώ­

που που διαμεσολαβεί στην ιδιωτική ασφά­

λιση απαιτείται να έχει περάσει πρόγραμμα 

κατάρτισης από πιστοποιημένο εκπαιδευτι­

κό φορέα. 

Ο βασικός λόγος που οδήγησε την Εταιρία 

στη συμμετοχή στην αντίστοιχη προκήρυξη 

είναι η φιλοσοφία της προσφοράς στην α­

σφαλιστική αγορά που έχει η Ευρωπαϊκή 

Πίστη, και η παροχή Εκπαίδευσης κύρους η 

οποία οδηγεί στη δημιουργία σωστά καταρ­
τισμένων - επαγγελματιών Ασφαλιστικών 

Συμβούλων. 

Η πιστοποίηση αυτή παρέχει τη δυνατότητα 

στους εκπαιδευόμενους ασφαλιστικούς 

συμβούλους της Ευρωπαϊκής Πίστης να 

συμμετάσχουν στις εξετάσεις που θα προ­

κηρύσσονται από την αρμόδια κρατική επι­

τροπή και κατόπιν επιτυχίας να κατοχυρώ­

νονται ως «πιστοποιημένοι επαγγελμα­

τίες» . 

Η Εταιρεία βρίσκει το γεγονός αυτό ιδιαίτε­

ρα ενθαρρυντικό , καθώς το επάγγελμα του 

ασφαλιστικού συμβούλου θεσμοθετείται 

και αναβαθμίζεται περαιτέρω , δεδομένου 

ότι η ώριμη πλέον ασφαλιστική αγορά ζητά 

επαγγελματίες , με πλήρη κατάρτιση και α­

ντίληψη ποιοτικής εξυπηρέτησης του Πε­

λάτη , στοιχεία , που χαρακτηρίζουν ανέκα­

θεν τη φιλοσοφία της Ευρωπαϊκής Πίστης . 

ΑΝΑΚΟΙΝΩΣΗ 
ΥΠΟΚΑΤΑΣΤΗΜΑ ΟΜ/ΛΟΥ ΕΤΑΙΡΙΩΝ 

ΖΗΤΑ 

ΕΜΠΕΙΡΟ ΑΣΦΜΙΣΤΗ Ή UNIT MANAGER 

Για να αναλάβει ομάδα ασφαλιστών 

Προσφέρεται: 

• Πολύ ικανοποιητικό πακέτο απο­
δοχών. 

• Συνεχής εκπαίδευση και επιμόρ­
φωση. 

• Άριστο περιβάλλον εργασίας 
που συντελεί στην ανάπτυξη και 
τη δημιουργία . 

Απαραίτητα προσόντα: 

• Διετής προϋπηρεσία στο χώρο. 
• Διάθεση για δημιουργική εργα­
σία . 

• Ικανότητες επικοινωνίας και επί­
τευξης στόχων 

• Ηλικία κατά προτίμηση 25-50 ε­
τών. 

Οι υποψήφιοι μπορούν να αποστεί­
λουν βιογραφικό σημείωμα στο e­
mail: GR0490@inlife.gr 
Τηλέφωνα επικοινωνίας: Ο 10-
9537.098, 0945-591.430. Υπεύθυ­
νη : κα Σπυράτου Ναυσικά. 

Θα τηρηθεί απόλυτη εχεμύθεια. 
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Αύξqοn Ειοπpοyμέvωv ΑοΦολίστpωv 
νιο τον Όμιλο Generali το 2001 

Μ 
ε αύξηση εισπραγμένων 

ασφαλίστρων και καλύτε­

ρα τεχνικά αποτελέσματα 

έκλεισε το 2001 για τον 

Όμιλο Generali. Συγκεκρι-
μένα, τα εισπραγμένα ασφάλιστρα σε ενο­

ποιημένο επίπεδο ανήλθαν στα ευρώ 45 
δισ. , σημειώνοντας αύξηση 

4,7% έναντι του 2000. 
Στον κλάδο ζωής τα εισπpαγ­

μένα ασφάλιστρα ανήλθαν στα 

ευρώ 27,5 δισ. , δηλ. 4,6% υψη­

λότερα απ ' ό , τι το 2000, ενώ τα 
εισπραγμένα ασφάλιστρα στον 

κλάδο γενικών ασφαλίσεων 

διαμορφώθηκαν στα ευρώ 17,5 
δισ ., σημειώνοντας αύξηση 

4,9% συγκριτικά με την αντί-

στοιχη περυσινή περίοδο . 

Εκτός από την αύξηση παραγωγής , ο Όμι­

λος Generali σημείωσε καλύτερα τεχνικά α­
ποτελέσματα και στους δύο κλάδους ασφα­

λίσεων . Η πρόοδος που πέτυχε στις κύριες 
δραστηριότητές του μέσα από επιλεκτική α­

νάληψη κινδύνου και το κόστος σύμπραξης 

που προέκυψε από την αναδιάρθρωση του 

Ομίλου , συνέβαλε στη μείωση του combined 
ratio (loss ratio συμπεριλαμβανομένου γενι­
κών εξόδων). 

Η βελτιωμένη απόδοση του Ομίλου επιτεύ­

χθηκε μέσα σε ένα αρκετά δύσκολο περι­

βάλλον , όπως διαμορφώθηκε από τις τρομο­

κρατικές επιθέσεις του Σεπτεμβρίου, οι ο­

ποίες όμως δεν επηρέασαν ιδιαίτερα αρνη­

τικά τα καθαρά αποτελέσματα του Ομίλου ε­

ξαιτίας της προσεκτικής στρατηγικής που α­

κολούθησε . Περισσότερο αρνητική επιρροή 

για την Generali ε ίχαν οι χρηματοοικονομικές 

αγορές . 

Με την πρόβλεψη ευρώ 200 εκατ . για τα οι­

κονομικά συμφέροντα που διατηρεί ο Όμι­

λος στην Αργεντινή , τα κέρδη του Ομίλου 

για το 2001 αναμένονται να κινηθούν σε ε­
λαφρώς χαμηλότερα επίπεδα απ ' ό , τι τα 

κέρδη του 2000 τα οποία α­
νήλθαν στα ευρώ 1, 15 δισ . 

Ο Όμιλος Generali είναι ένας 

από τους σημαντικότερους α­

σφαλιστικούς ομίλους στον 

κόσμο , ο οποίος κατέχει την 

τρ ίτη θέση στην Ευρώπη , δρα­

στηριοποιείται σε 50 χώρες 
μέσω 450 εταιριών , απασχο­

λεί 70.000 εργαζομένους και 
εξυπηρετεί πάνω από 30 εκα­

τομμύρια πελάτες . Στην Ελλάδα έχει μακρό­

χρονη παρουσία ξεκινώντας από το 1886. 

ΑοΦόλιοε το Mέyopo Μουοικnς 
θεοοολονίκnς 

Το Μέγαρο Μουσικής Θεσσαλονίκης και η 

ΗΕLΕΧΡΟ-ΔΕΘ Α.Ε. εμπιστεύτηκαν και πάλι 

την Generali για την ασφάλιση των εγκατα­
στάσεών τους. Συγκεκριμένα , το Διοικητικό 

Συμβούλιο του Οργανισμού Μεγάρου Μουσι­

κής Θεσσαλονίκης αποφάσισε την πλειοψη­

φική συμμετοχή της Generali στην ασφάλιση 
των περιουσιακών στοιχείων του Μεγάρου 

μετά από διαγωνισμό . Με τη σύμβαση αυτή , 

η οποία ισχύει για ένα χρόνο (2/2002 έως 
2/2003) η Generali ασφαλίζει το κτίριο του 
Μεγάρου έναντι όλων των κινδύνων εκτός 

από τρομοκρατικές ενέργειες . 

••••••••••••••••••••••••••••••••••••••• 

'Εpχετοι ο ΑοΦολιοτικός ΜεοολοΡnτnς 
Ο γενικός γραμματέας 

του υπουργείου Οικο ­

νομίας κ. Γ. Ζαννιάς ζή­

τησε να του υποβλη­

θούν επειγόντως και 

εγγράφως οι απόψεις 

της Ένωσης για το θε­

σμό του Ασφαλιστικού 

Μεσολαβητή 

(Ombudsman) και για 

τη λήψη μέτρων ανά­

πτυξης της ασφαλιστι­

κής αγοράς . 

Όσον αφορά το θεσμό 

του Ασφαλιστικού Με­

σολαβητή , διαπιστώνε­

τα ι ότι το θέμα πρέπει 

να μελετηθεί στις λε­

πτομέρειές του πριν 

διατυπωθούν σuγκεκρι-
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μένες προτάσεις στο 

υπουργείο. 

Αποφασίσθηκε να συ ­

σταθε ί ειδική Επιτροπή 

εκ των κ . κ . 1. Δελέvδα , 

Δ . Παλαιολόγου , -~. Α­
δομαvτιόδη , Γ - Σκούρ­

τη και Κ . Μπερτσιό γ ι ο 

το θέμα αυτό , και vo 
γ ίνει απάντηση . 

Νέες ΟΟΦΟλιστικές 
πpοτόοεις οπό 
τnv AIG GREECE 

Η 
ΑΙG GREECE και το Ασφαλιστικό 

Συγκρότημα Ν . ΚΑΝΕΛ­

ΛΟΠΟΥ ΛΟΣ - Χ. ΑΔΑΜΑΝΤΙΑΔΗΣ 

Α.Ε . προχώρησαν στη δημιουργία νέων α­

σφαλιστικών Προγραμμάτων που ανταπο­
κρίνονται εύστοχα στις σημερινές ανάγκες 

του οικογενειάρχη και της μικρομεσαίας 

τουριστικής επιχείρησης . 

Το ΣΧΟΛΕΙΟ PLUS και το ΣΠΟΥΔΕΣ PLUS 
Πρόκειται για δύο ασφαλιστικά πακέτα που 

σκοπό έχουν να εξασφαλίσουν στην οικογέ­

νεια την ομαλή συνέχιση της μόρφωσης των 

παιδιών σε περίπτωση ατυχήματος του γο­

νέα. Στην περίπτωση που αυτό επιφέρει μό­

νιμη ανικανότητα για εργασία ή και ακόμα α­

πώλεια ζωής , τα ασφαλιστικά πακέτα 

ΣΧΟΛΕΙΟ PLUS και ΣΠΟΥ ΔΕΣ PLUS έρχο­
νται και αναλαμβάνουν τη συνέχιση της χρη­

ματοδότησης , τόσο της μόρφωσης όσο και 

του επιπέδου διαβίωσης των παιδιών , για ό­

λες τις βαθμίδες της εκπαίδευσής τους , α­

πό το νηπιαγωγείο μέχρι την ηλικία των 24 
ετών. Οι ασφαλισμένοι έχουν τη δυνατότητα 

να επιλέξουν ένα από τα τρία Προγράμματα 

(JUNIOR - SENIOR - MASTER) που περιλαμ­
βάνει το κάθε πακέτο. 

Το ΣΚΑΦΟΣ PLUS 
Το Πρόγραμμα ΣΚΑΦΟΣ PLUS είναι ένα ο­
λοκληρωμένο πακέτο ασφαλιστικών καλύ­

ψεων για τα σκάφη αναψυχής (φουσκωτά 

και πολυεστερικά ταχύπλοα , ιστιοπλοϊκά, 

μικρά cruisers) . Το Πρόγραμμα εξασφαλίζει 
τον ιδιοκτήτη ενός σκάφους αναψυχής, από 

τους κινδύνους που απειλούν τον ίδιο , αλλά 

και το σκάφος . 

Το SMALL HOTELS PLUS 
Το πολύ - ασφαλιστήριο ξενοδοχείων και ε­

νοικιαζομένων δωματίων, ε ίναι ένα εξειδι­

κευμένο Πρόγραμμα ασφάλισης πολλαπλών 

κινδύνων που απευθύνεται σε μικρομεσαίες 
ξενοδοχειακές μονάδες και ενοικιαζόμενα 

δωμάτια με ασφαλιζόμενα κεφάλαια από 

150.000 - 750.000 ευρώ . Στο σημείο αυτό , 

αξίζει να σημειωθεί ότι η ΑΙG GREECE και το 
Ασφαλιστικό Συγκρότημα Ν . ΚΑΝΕΛ­

ΛΟΠΟΥ ΛΟΣ - Χ. ΑΔΑΜΑΝΤΙΑΔΗΣ Α.Ε . δια­

θέτουν ήδη στην τουριστική - ξενοδοχειακή 

αγορά το ευρύ ασφαλιστικό Πρόγραμμα 

HOTEL PLUS που καλύπτει τουριστικές/ξε­

νοδοχειακές μονάδες και συγκροτήματα με 

ασφαλιζόμενα κεφάλαια από 750.000-
3.000.000 ευρώ . 

ο Μ Λ ο Σ G Ε Ν Ε R Α 

Ασκήσειs ετοιμότηταs · 
για υποψήφιουs Ασφαλιστέs! 

... σαs φαίνοντα ι ρουτίνα; Τότε είστε γεννnμένοι πρωταθλnτέs! 

Ενταχθείτε άμεσα στnν ομάδα G ENERALI , ανταμειφθείτε για τιs 

ικανότnτέs σαs και καταρρίψτε ρεκόρ . Σαs "προπονεί" με κύροs 

κα ι α ξι ο πιστία, ο τρίτοs μεγαλύτεροs Ευρωπαϊκόs ασφαλιστικόs 
όμιλοs στον κόσμο. 

www.generali.gr 

ι 
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Σε δικό τους σπίτι n Ανpοτικn 
ΑοΦολιοτικn κοι Αypοτικn Ζωnς 

Η 
Αγροτική Ασφαλιστική, η Α­

γ~οτική Ζωής κ?ι οι θυγατ~ι­
κες τους εταιpιες , αποκτουν 

πλέον ιδιόκτητη στέγη , σε ένα ενιαίο αρ­

χιτεκτονικό σύνολο υψηλής αισθητικής 

και λειτουργικής αξίας , συνολικής έκτα­

σης 20.000 τ . μ . 

Το Μέγαρο Ασφαλιστικών Εταιριών Ομί­

λου ΑΤΕ αποτελεί μέρος του επενδυτι­

κού προγράμματος των δύο εταιριών . 

Οι συμβάσεις ανάθεσης των αρχιτεκτο­
νικών , ηλεκτρομηχανολογικών και στατι­

κών μελετών, υπεγράφησαν κατά τη 

διάρκεια ειδικής εκδήλωσης , μεταξύ του 
Διευθύνοντος Συμβούλου των ασφαλι­

στικών εταιριών κ . Τριαντάφυλλου Λυσι­

μάχου , του επικεφαλής του αρχιτεκτονι­

κού γραφείου , διαπρεπή αρχιτέκτονα κ. 

Νικόλαου Βαλσαμάκη , των εκπροσώπων 

των επί μέρους μελετητικών γραφείων 

κ.κ. Σταύρου Λειβαδά, Γεώργιου Μπα­

μπίλη και Αθανάσιου Σπανού και του κ. 

Παναγιώτη Βουρνά, Διευθύνοντος Συμ­

βούλου της ΑΤΕ Αξιοποίησης Ακινήτων , 

η οποία ανέλαβε σύμβουλος διοίκησης 

του έργου . 

Το σύνολο του έργου (μελέτη και κατα­

σκευή) , το κόστος του οποίου έχει προ­

ϋπολογιστεί στα 16.141 .000 ευρώ (5,5 
δισ. δρχ . ) , θα ολοκληρωθεί σε δυόμισι 

χρόνια περίπου και περιλαμβάνει 14.000 
τ . μ. χώρους γραφείων και 6.000 τ.μ. χώ­
ρους υποδομής (αίθουσα εκπαίδευσης 

και εκδηλώσεων, χώρους αρχείων , πάρ­

κινγκ κ .λπ . ) . 

Το Μέγαρο Ασφαλιστικών Εταιριών του 

Ομίλου ΑΤΕ , θα δημιουργηθεί στο επί 

της Λ. Συγγρού 173 ιδιόκτητο οικόπεδο 
επιφάνειας 4,5 στρεμμάτων και θα περι­
λαμβάνει ανακατασκευή του υφιστάμε­

νου κτιρίου και ανέγερση κτιρίου και α­

νέγερση ενός ακόμα νέου κτιρίου. Με 

την ολοκλήρωσή του θα στεγάσει το νέο 

σχήμα του ενιαίου φορέα, δίδοντας έμ­

φαση στην πλήρη αξιοποίηση της τεχνο­

λογίας . 

Η εσωτερική αρχιτεκτονική θα ακολου­

θήσει πιστά όλους τους κανόνες εργο­

νομίας , εξασφαλίζοντας στα στελέχη και 
τους υπαλλήλους χώρους εργασίας υ­

ψηλών προδιαγραφών και απαιτήσεων . 

ALICO AIG Life: Νέο ΥΡΟΦείο 
στις Σέppες 

Η 
ALICO ΑΙG Life δημιούργησε και νέο Γραφείο στις Σέρρες , ενισχύο­
ντας ακόμη περισσότερο την παρουσ ία της στην πόλη και στην ευ­

ρύτερη περιοχή . Η Διεύθυνση του νέου Γραφείου έχει ανατεθεί 

στον διακεκριμένο ασφαλιστικό σύμβολο της ALICO ΑΙG Life κ. Χρήστο Αδαμί­
δη , ο οποίος επί σειρά ετών συγκαταλέγεται στον Κύκλο Επιτυχημένων Α­

σφαλιστών της Εταιρίας . 

Η ΣΙΓΟΥΡΗ ΕΠΙΛΟΓΗ! 

'_))}\ ιnterasco Α . Ε. 
¾.~ Ασφαλιστικό Συγ,φότημο 

88 tίAi ΤΕΥΧΟΣ 76 • 3-4/2002 

• Νέο δόvειο οπό τnv 
Jpόπεζο Απικnς 

Προσωπικό Δάνειο Πάσχα 

Δύο εναλλακτικές , δελεαστικές μορφές εορταστι­

κού δανείου , προσφέρει η Τράπεζα Απικής για τος 

Πάσχα . 

Η πρώτη αφορά προσωπικό δάνειο με: 

• Ιδιαίτερα χαμηλό επιτόκιο 9,25% 
• Διάρκεια 12 έως 48 μήνες 
• Ποσό χορήγησης 1.500-3.000 ευρώ 
• Αυθημερόν χορήγηση 
Η δεύτερη μορφή προσωπικού δανείου της Τρά­

πεζας γιο το Πάσχα, απευθύνεται σε οικογένειες 

και άτομα των οποίων ο προϋπολογισμός υπαγο­

ρεύει την έναρξη της πληρωμής δόσεων και τόκων 

μετά από 6 μήνες . 

Τα χαρακτηριστικά του δανείου αυτού ε ίναι: 

• Άτοκη περίοδος χάρης 5 μηνών 
• Διάρκεια 24 έως 48 μήνες 
• Ποσό χορήγησης 1.500 - 3.000 ευρώ 
• Επιτόκιο 10,6% 
• Αυθημερόν χορήγηση 
Πληροφορίες στα καταστήματα της Τράπεζας Απι­

κής και στοwww.bankofattica .gr. 

ΑΟΦΟλιοτικό 
ουvέδpιο oτnv'Yδpo 

Τα θέματα που επελέγησαν από την Οργανωτική 

Επιτροπή του 4ou Συνεδρίου Ασφαλιστών και Α­
ντασφαλιστών από τα Βαλκάνια, τη Μαύρη Θά­

λασσα και την Ανατολική Μεσόγειο (Ύδρα, 26-29 
Σεπτεμβρίου 2002) είναι τα εξής: 
1. Διαχείριση Πελατειακών Σχέσεων (CRM) και 

Τεχνολογία στις Ασφαλίσεις. 

2. Επαναπροσδιορισμός της Αντασφάλισης. 
3. Συμπληρωματικές Επαγγελματικές Συντάξεις 
στην Ευρώπη. 

4. Κλάδος Αυτοκινήτων: - Οδική Ασφάλεια 

- Τιμολόγια. 

5. Χερσαίες Μεταφορές στις Βαλκανικές χώρες. 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΑ ΠΡΟΓΡΑΜΜΑΤΑ 

ΑΠΟ ΤΗΝ ΕΥΡΩΠΑΪΚΗ ΠΙΣΤΗ 

. .. ο,τι ΚΙ ΑΝ ΣΥΜΒΕΙ ! 
Γίνεται να χαμογελάτε πάντα, ό ,τι κι αν συμβεί; Με την Ευρωπαϊκή Πίστη γίνεται! Την ασφαλιστική εταιρεία 

η οποία βρίσκεται πάντα δίπλα σας σε κάθε δύσκολη στιγμή . Με σύγχρονα κι ευέλικτα ασφαλιστικά 

προγράμματα που καλύπτουν τη Ζωή , τη Σύνταξη , την Υγεία , τις Επενδύσεις και την Περιουσία σας. Έτσι , 

με την Ευρωπαϊκή Πίστη μπορείτε να απολαμβάνετε το σήμερα ξέγνοιαστοι , χωρ ίς αγωνία για το αύριο , 

ξέροντας πως, ό ,τι κι αν συμβεί, θα υπάρχει πάντα κάποιος δίπλα σας . Για να χαμογελάτε πάντα ό,τι κι αν συμβεί! 

ΕΥΡΩΠΑΙΚΗ 
ΠΙΣΤΗ 

Τηλ: 6845940, www.europisti.gr 



«Η Ελλιινικn Κοιvότnτο 
του Κιίί'pοu» 

Η 
ελληνισμός της Αιγύπτου αποτελεί σημαντικό μέρος της νεότε­
ρης ιστορίας της πατρίδας μας , με συνέχεια και διάρκεια έως 

τις μέρες μας. Αυτή η ιστορική πραγματικότητα καταδεικνύεται 

μέσα από τις σελίδες του βιβλίου «Η ΕΛΛΗΝΙΚΗ ΚΟΙΝΟΤΗΤΑ ΤΟΥ 

ΚΑΪΡΟΥ» , του καθηγητή Ευθυμίου Σουλογιάννη , ομότιμου διευθυντή Ε­
ρευνών στην Ακαδημία Αθηνών , παλιού Αλεξανδρινού με πολυσχιδή δρα­

στηριότητα σε θέματα σχέσεων των χωρών της Μεσογείου και μάλιστα 

των αποδήμων Ελλήνων, όπου Γης. 

Το βιβλίο , στο οποίο καταγράφονται με επιστημονική μεθοδολογία και α­

ξιολογούνται τα στοιχεία της ιστορίας της ελληνικής παροικίας στην αιγυ­

πτιακή πρωτεύουσα , παρουσιάστηκε σε εκδήλωση που πραγματοποιήθη­

κε στην «Αίγλη» , την Τετάρτη 27 Φεβρουαρίου. Πρόκειται για μαρτυρία , 

έργο ζωής του συγγραφέα, αποτέλεσμα 15ετούς έρευνας και μελέτης , 

που δεν έχει προηγούμενο από επιστημονικής πλευράς , αλλά εκδοτικά. 

Στο καλαίσθητο, μεγάλου σχήματος βιβλίο που εξέδωσε η «ΚΟΤΙΝΟΣ 

Α.Ε. », χάρη στην ευγενική χορηγία της «ΕΥΡΩΚΛΙΝΙΚΗΣ ΑΘΗΝΩΝ» προς 

τη σημερινή Κοινότητα των Ελλήνων του ΚαΤρου , καταγράφονται τα σημα­

ντικότερα ιστορικά στοιχεία που συνθέτουν τη μακρά και λαμπρή πορεία 

μιας κοινότητας του απόδημου ελληνισμού που, μαζί με την ΕΛΛΗΝΙΚΗ 

ΚΟΙΝΟΤΗΤΑ ΑΛΕΞΑΝΔΡΕΙΑΣ και φυσικά το παλαίφατο ΕΛΛΗΝΟΡΘΟΔΟΞΟ 

ΠΑΤΡΙΑΡΧΕΙΟ ΑΛΕΞΑΝΔΡΕΙΑΣ , αποτελούν σήμερα τους ακρογωνιαίους 

λίθους της ελληνικής παροικίας στην Αίγυπτο. Η ελληνική παρουσία στη 

χώρα του Νείλου περνά στη νεότερη και σύγχρονη ιστορία αρχίζοντας α­

πό την αρχαία παράδοσή της και στη συνέχεια , στα ελληνιστικά χρόνια 

του Μεγάλου Αλεξάνδρου και των Πτολεμαίων. 

Όπως σημειώνει στον πρόλογο του βιβλίου ο συγγραφέας, το έργο βασί­

στηκε στην υπάρχουσα βιβλιογραφία και σε ανέκδοτες πηγές. Ο κ. Σου­

λογιάννης ερευνά τις ρίζες του νεότερου Ελληνισμού στην Αίγυπτο ανα­

τρέχοντας στο 180 αιώνα και τον παρακολουθεί την πορεία της διαμόρ­
φωσης και εξέλιξής του έως σήμερα . 

Η Ελληνική Κοινότητα του ΚαΤρου ιδρύθηκε σε πρώτη φάση το 1856, υπό 
την αιγίδα του Πατριαρχείου Αλεξανδρείας και επανιδρύθηκε το 1904 υπό 
άλλη μορφή , με τη συνδρομή μεγάλων ευεργετών του Ελληνισμού της Αιγύ­

πτου , όπως υπήρξαν οι ιδρυτές της Αχιλλόπουλος, Τσανακλής, Ξενάκης, 

Ρόστοβιτς , Σπετσερόπουλος , Αθανασάκης και άλλοι ομογενείς ευπατρίδες . 

Στο βιβλίο , που περιλαμβάνει πλούσιο ανέκδοτο φωτογραφικό υλικό, πε­

ρικλείεται η ιστορική πορεία της Κοινότητας μέσα από τη δραστηριότητα 

των εκπαιδευτηρίων, των ιδρυμάτων κοινής ωφελείας , όπως είναι το Ελ­

ληνικό Νοσοκομείο , τους ναούς και κάθε είδος προσφοράς της στο κοι­

νωνικό σύνολο. Παρέχονται ονόματα και στατιστικά στοιχεία του έργου 

που συνεχίζει ακόμη και σήμερα να προσφέρει η Κοινότητα μέσω της λει­

τουργίας τέτοιων ιδρυμάτων. 

Αποφασιστικής σημασίας ήταν , για την έκδοση του βιβλίου «Η ΕΛΛΗΝΙΚΗ 

ΚΟΙΝΟΤΗΤΑ ΤΟΥ ΚΑΪΡΟΥ», η στήριξη του έργου από την Κοινότητα , το 
ενδιαφέρον και η συνδρομή του κ . Δ . Κοντομηνά, προέδρου του ομίλου ε­

ταιριών INTERAMERICAN, καθώς και η εξαίρετη συνεργασία των εκδόσε­
ων «ΚΟΤΙΝΟΣ Α.Ε.» και του κ. Κ . Στάικου. 

Από το Γραφείο Τύπου 

της ΕΥΡΩΚΛΙΝΙΚΗΣ ΑΘΗΝΩΝ 

τηλ.: 010-6416.731 
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Αποκpιότικες εκδnλώοεις 
των διοικnτικώv 

uπιιλλnλωv του ΙΝG 
οτn Β. Ελλόδο ... 

Σ 
τις 2 Μαρτίου , έγινε με πολύ μεγάλη επιτυχία η ε­

τήσια αποκριάτικη εκδήλωση για τα παιδιά των υ­

παλλήλων στη Β . Ελλάδα στην παιδική αίθουσα εκ­

δηλώσεων «PLAYMANIA». 
Το παιχνίδι και το κέφι - για παιδιά και γονείς - διατηρήθη­

κε αμείωτο για πολλές ώρες με αποκορύφωμα τη στιγμή 

που οι φιγούρες του Disney - Μίκυ και Μίνι - και ο μοναδι­

κός Πικατσού , μοίρασαν στους μικρούς τα δώρα τους. 

Η χαρά , τα γέλια και η ικανοποίηση στα πρόσωπα όλων α­

πέδειξαν για άλλη μία φορά την επιτυχία της εκδήλωσης 

που οργάνωσε η εταιρία . 

Στο τέλος της εκδήλωσης τα παιδιά περίμενε η έκπληξη 

που δεν ήταν άλλη από πλούσια δώρα όπου τα παρελάμβα­

ναν με πολλή χαρά . 

Στnv Aθnvo 

Οπως κάθε χρόνο , έτσι και φέτος , μέσα σε ένα τρελό α­

ποκριάτικο γλέντι σε αίθουσα του ξενοδοχείου 

lntercontinental γιορτάστηκε η Αποκριά από τα παιδιά των 
υπαλλήλων της εταιρίας. 

Η συμμετοχή των παιδιών ήταν μεγάλη με εντυπωσιακές α­

ποκριάτικες φορεσιές. Στην υποδοχή τα περίμεναν οι επτά 

Νάνοι για τις καθιερωμένες φωτογραφίες και στη συνέχεια 

απόλαυσαν όλοι μαζί, γονείς και παιδιά , την καταπληκτική 

παράσταση και το πλούσιο καλλιτεχνικό πρόγραμμα. 
Κατά την αποχώρηση τα παιδιά περίμενε η έκπληξη , που 

δεν ήταν άλλο από πλούσια δώρα . 

Την εκδήλωση παρακολούθησε ο πρόεδρος και διευθύ­

νων σύμβουλος του ομίλου κ . Παναγιώτης Καραλής , όπως 

και άλλα στελέχη . 

Η διοργάνωση ήταν , για άλλη μια χρονιά , άψογη και τα χα­

ρούμενα φωτεινά προσωπάκια των παιδιών ήταν η καλύ­

τερη ανταμοιβή. 

Υδpόyειος: Σuvέδpιο oτnv Πελοπόvvnοο 

Τ 
ο Σάββατο 9 Μαρτίου 2002, στο 
«AMALIA HOTEL» του Ναυπλίου , η 

«ΥΔΡΟΓΕΙΟΣ Ανώνυμος Ασφαλιστι­

κή & Αντασφαλιστική Εταιρία», πραγματο­
ποίησε το 4ο ετήσιο Συνέδριο των Συνερ­

γατών της Πελοποννήσου . 

Στο Συνέδριο συμμετείχαν 140 συνεργά­
τες από την Πελοπόννησο , καθώς και στε­

λέχη της εταιρίας. 

Ο διευθύνων σύμβουλος της εταιρίας κ . Α­

ναστάσιος Κασκαρέλης , αφού καλωσόρισε 

τους συνέδρους , αναφέρθηκε στα παρα­

γωγικά στοιχεία της εταιρίας , σύμφωνα με 

τα οποία: ο στόχος για το 2001 επετεύχθη , 

η παραγωγή ξεπέρασε τα 1 Ο δισ . Καθαρά 

Ασφάλιστρα και Δικαιώματα , παρουσιάζο­

ντας αύξηση κατά 45% σε σχέση με το 
2000. 
Ο κ . Κασκαρέλης ανέφερε ότι μέσα στους 

στόχους της εταιρίας είναι : 

- Η παραγωγή για το 2002 να ξεπεράσει 
τα 15 δισ. δρχ. , με την ίδια γεωγραφική κα-

τανομή , αλλά και με τους ίδιους περιορι­

σμούς στην ανάληψη των ασφαλιζομένων 

οχημάτων . 

- Η συνεργασία με τράπεζα του εσωτερι­

κού για τη δ ιάθεση τραπεζικών και χρη μα­

τοοικονομικών προϊόντων μέσω του δικτύ­

ου της εταιρίας . 

- Η αγορά ιδιόκτητων γραφείων σε όλες 

τις πόλεις στις οποίες η εταιρία έχει αξιό­

λογη παραγωγή. 

Ο κ . Παρίσης Νικολάου , γενικός και οικο­

νομικός διευθυντής της εταιρίας , ανεφέρ­

θη στα οικονομικά στοιχεία της εταιρίας , 

σύμφωνα με τα οποία: 

Τα κέρδη για το 2001 θα ανέλθουν στο πο­
σό των 550.000.000 δρχ . (ευρώ 

1.614.000) , για το 2002, προβλέπεται να 
ξεπεράσουν τα 750.000.000 δρχ . (ευρώ 

2.201 .000) . 
Οι επενδύσεις στα μεν ακίνητα έφθασαν το 

2001 στα 2,3 δισ . δρχ . (ευρώ 6.750.000), 
ενώ για το 2002 προβλέπεται να φθάσουν 

τα 3,5 δισ. δρχ . (ευρώ 10.270.000) , για δε 
τα χρεόγραφα , το 2001 έφθασαν τα 3,5 
δισ. δρχ . (ευρώ 10.270.000) , ενώ για το 
2002 προβλέπεται να ξεπεράσουν τα 5,5 
δισ. δρχ. (ευρώ 16.140.000). 
Σύντομο χαιρετισμό προς τους συνέδρους 

απηύθυναν ο κ. Μάκης Σταματόπουλος , δι­

ευθυντής Πωλήσεων και ο Πέτρος Δούμας 

επιθεωρητής Πωλήσεων . 

Η κ . Δήμητρα Κωτσοπούλοu - τεχνικός δι­

ευθυντής των Λοιπών Γενικών Κλάδων , α­

ναφέρθηκε στην πορεία και εξέλιξη της ε­

ταιρίας στον κλάδο Πυρός και των συμπλη­

ρωματικών κινδύνων καθώς και σε θέματα 

αντασφαλειών. 

Η κ . Γιάννα Ηλιοπούλου - διευθύντρια του 

Τμήματος Ζημιών, ανέλυσε τα αποτελέ­

σματα ζημιών του κλάδου αυτοκινήτων την 

τελευταία πενταετία . 

Η κ . Τζένη Αναγνωστάκη - διευθύντρια του 

Κλάδου Αυτοκινήτων , αναφέρθηκε στις 

προαιρετικές καλύψεις του κλάδου . 

Το BONUS τnς AIG GREECE 
Μ 

ε το κλείσιμο του 2001 , ολοκληρώ­
θηκε με επιτυχία η πρώτη ετήσια ε­

φαρμογή του προγράμματος κινή­

τρων αύξησης παραγωγής AIG GREECE 
BONUS που θέσπισε το Τμήμα Υποστήριξης 
Πρακτορείων. Στην πρώτη χρονιά πιλοτικής ε­

φαρμογής του AIG GREECE BONUS, τα παρα­
κάτω πρακτορεία πέτυχαν ή/και ξεπέρασαν 

τον συμφωνημένο στόχο τους : 

1. ΑΛΜΠΕΛΑΝΣΗΣ & ΣΥΝΕΡΓΑΤΕΣ - Λάρισα άννινα 

2. ΠΡΑΚΤΟΡΕΙΟ ΑΣΦΑΛΕΙΩΝ ΓΚΑΝΑΣΟΣ - 7. M&S Χ . ΜΩΡΑΪΤΗΣ - Ε. ΣΤΑΣΗΣ - Αθήνα 
Ρόδος 8. Α . ΠΑΝΤΕΛΙΔΗΣ - Θεσσαλονίκη 

3. EGS INSURANCE BROKERS ΣΕΡΑ- 9. PIS ΠΑΠΑΛΑΖΑΡΟΥ ΑΝΑΣΤΑΣΙΟΣ - Θεσ-

ΦΕΙΜΙΔΗΣ & ΣΙΑ Ο.Ε. - Αθήνα σαλονίκη 

4. INCONSULT ΕΠΕ Σ. ΜΑΝΟΥΗΛΙΔΗΣ - Α- 10. ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ ΓΡΑΦΕΙΟ ΠΑΠΑΝΑΓΗ -
θήνα 

5. ΓΡΑΦΕΙΟ ΚΟΥΝΙΝΙΩΤΗ - Αίγιο 

6. ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΑ ΓΡΑΦΕΙΑ ΜΑΣΤΑΚΑ - Ιω-

Αθήνα 

11 . ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ ΓΡΑΦΕΙΟ Γ. ΧΡΗΣΤΟΥ -
Αθήνα 
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INTERAMERICAN 

Επιμορφωτικό τοξίδι 
στις ΗΠΑ 

των Συvεpyοτώv 

Τ 
ο τερπνόν μετά του ωφελίμου έχει συνδυάσει για τους 
συνεργάτες του ο Όμιλος INTERAMERICAN, πριμοδο­
τώντας την παραγωγικότητά τους με επιμορφωτικά τα­

ξίδια , σαν αυτό που έγινε πρόσφατα στο Ορλάντο της Φλόριντα 

για την παρακολούθηση των εργασιών του Συνεδρίου LAMP 
2002. Το Συνέδριο LAMP οργανώνεται κάθε χρόνο από την 
GAMA (General Agents Management Association) και είναι μια 
ετήσια συνάντηση ανοιχτή στη συμμετοχή όλων των μελών της , 

από όλο τον κόσμο . 
Το LAMP θεωρείται κορυφαία επιμορφωτική συνάντηση και προ­
σελκύει περισσότερους από 2.500 συντονιστές ασφαλιστικών 
συμβούλων από τις Ασφάλειες Ζωής και τη βιομηχανία των Χρη­

ματοασφαλιστικών Υπηρεσιών από όλο τον κόσμο. Το θέμα του 

συνεδρίου ήταν: « Γιορτάζοντας την Ιστορία μας , Χτίζοντας το 

Μέλλον μας» . Η GAMA lnternational γιόρτασε τα 50 της χρόνια α­
πό την ίδρυσή της . Για τέταρτη χρονιά , 20 συντονιστές της 

INTERAMERICAN, μέλη της GAMA, συμμετείχαν στο LAMP που 
έγινε από 17 έως 20 Μαρτίου 2002 στο Ορλάντο. Κατά τη διάρ­
κεια της συνάντησης και σε ειδική τελετή βραβεύθηκαν 11 συ­

ντονιστές της INTERAMERICAN με το διεθνές βραβείο 

NATIONAL MANAGEMENT AWARD, ενώ ειδική τιμητική διάκριση 
έγινε στην κα Μ. Παπαδοπούλου με το FIRST ΙΝ CLASS AWARD. 
Η INTERAMERICAN είναι συνεργάτης Διοικητικής Ανάπτυξης 
της GAMA (Partner in Management Growth) και έχει φέτος 45 
εγγεγραμμένα μέλη συντονιστές Ασφαλιστικών Συμβούλων . 

Από πλευράς INTERAMERICAN, εκτός των συνεργατών του Δι­
κτύου Πωλήσεων συμμετείχαν ακόμη οι κ.κ . Γιώργος Ψαρράς 

και Δροσιά Καρδάση. 

Η «ΕΙΚΟΝΑ • ΗΧΟΣ» ΟΟΦόλιοε 
στnv INTERAMERICAN 

το ovBpώnιvo δuvομικό τnς 
'Ε να σύγχρονο και ολοκληρωμένο πρόγραμμα ομαδι­

κής ασφάλισης προσφέρει στο ανθρώπινο δυναμι­

κό της η εισηγμένη στο χρηματιστήριο εταιρ ία 

« ΕΙΚΟΝΑ - ΗΧΟΣ ΑΕΕ » , σε συνεργασία με την 

INTERAMERICAN. 
Το πρόγραμμα αυτό με πρόβλεψη για Ασφάλεια Ζωής , Μόνι­

μη και Μερική Ανικανότητα , Νοσοκομειακή και Εξωνοσοκο­

μειακή Περίθαλψη , θεωρείται από τα πληρέστερα της αγο­

ράς και ισχύει από τον Ιανουάριο του 2002. Παράλληλα, στα 
μέλη του προγράμματος δίνεται η δυνατότητα της πρόσθε­

της εθελοντικής ασφάλισης των οικογενειών τους με ιδιαί­

τερα προνομιακούς όρους. 

Η διοίκηση της « ΕΙΚΟΝΑ - ΗΧΟΣ » επέλεξε την 

INTERAMERICAN εκτιμώντας την αξιοπιστία της εταιρίας , 

αλλά και την πολυετή εμπειρία και τεχνογνωσία της στο χώ­

ρο των ομαδικών ασφαλίσεων . 

Η επιχείρηση «ΕΙΚΟΝΑ - ΗΧΟΣ», στα 22 χρόνια ανοδικής 
πορείας της , εξελίχθηκε σε μια δυναμική αλυσίδα με 20 
σύγχρονα πολυκαταστήματα . Η φιλοσοφία , ο στόχος και η ε­

πιδίωξη της εταιρίας εκφράζεται καθημερινά μέσα από την 

υλοποίηση νέων αναπτυξιακών προγραμμάτων. 

Κατά την υπογραφή του συμβολαίου παρευρέθησαν εκ μέ­

ρους της « ΕΙΚΟΝΑ - ΗΧΟΣ ΑΕΕ» οι Κ . Σιώπης , διευθυντής 

Ανθρώπινου Δυναμικού και Α. Τσιαvτά , υπεύθυνη Marketing 
και εκ μέρους της INTERAMERICAN οι 1. Αρβαvιτάκης, στέ­
λεχος πωλήσεων Βορ . Ελλάδος της εταιρίας κα ι Γ . Κο υνής, 

εξειδικευμένος ασφαλιστικός σύμβουλος επιχειρήσεων , 

στον οποίο και οφείλεται η εν λόγω συμφωνία. 

INTERAMERICAN MASTERCARD, 
n νέο τοξιδιωτικn κόpτο οπό τnv INTERAMERICAN 

Η 
INTERAMERICAN Cards , εταιρία του Ομίλου 

INTERAMERICAN, εξέδωσε μία νέα πιστωτική κάρτα 
με πολλά πλεονεκτήματα για τους καταναλωτές . 

Π ρόκειται για την INTERAMERICAN MASTERCARD, που δημι­
ουργή θηκε για να προσφέρει σιγουριά και άνεση στις συναλ­

λαγές και ταυτόχρονα να διευκολύνει τους κατόχους της στα 
ταξίδια τους. 

Κυκλοφορεί σε δύο τύπους -Gold , Standard- παρέχει , εκτός 

των βασικών χαρακτηριστικών μιας πιστωτικής κάρτας , μια 

σειρά από ξεχωριστά πλεονεκτήματα , όπως : 
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• Δωρεάν συνδρομή για τον πρώτο χρόνο 
• Μηνιαίες κληρώσεις δωροεπιταγών για ταξιδιωτική χρήση 

• Προνομιακό επιτόκιο για την εξόφληση των ταξιδιωτικών υ-
πηρεσιών του INTERAMERICAN CARDS TRAVEL CLUB 

• Δωρεάν πρόσθετες οικογενειακές κάρτες για πάντα 
Ειδικά για τους κατόχους INTERAMERICAN VISA, η 
INTERAMERICAN MASTERCARD χορηγείται χωρίς συνδρομή 

γ ιο πόντο ! 

Την κάρτα εκδίδει η NOVABANK και διαχειρίζεται η 

INTERAMERICAN CARDS Α.Ε. , η εξειδικευμένη εταιρία του Ομίλου 
με χαρτοφυλάκιο που σήμερα αγγίζει τις 100.000 κάρτες. 

ΜΠΟΡΕΙ 

ΝΑΑΣ ΙΣΤΕΙ 

ΗΕΥΘΥΝΗ 
ΜΕΛΩΝ ΔΙΟΙΚΗΤΙΚΟΥ 

ΣΥΜΒΟΥΛΙΟΥ; 
ΑΣCDΑΛΩΣ ΚΑΙ ΝΑΙ! ••• 
... με το νέο συμβόλαιο ΕΥΘΥΝΗΣ ΣΤΕΛΕΧΩΝ & ΔΙΕΥΘΥ­

ΝΤΩΝ (D & Ο) της AIG GREECE. 

Σύμφωνα με την Ελληνική νομοθεσία , τόσο τα στελέχη 

επιχειρήσεων όσο και τα μέλη Διοικητικών Συμβουλίων έχουν 

προσωπική ευθύνη για οικονομικές απώλειες που μπορεί να 

υποστούν "τρίτοι" , όπως οι μέτοχοι , οι πελάτες , οι εργαζόμενοι 

της επιχείρησης , ακόμη και το ίδιο το κράτος. 

συμβόλαιο του Κλάδου Χρηματοοικονομικών Κινδυνων της 

AIG GREECE. Στα νέα προγράμματα του Κλάδου περιλαμ­

βάνονται ακόμη καλύψεις : 

• Τραπεζών (Banker's Blanket Bond) 

• Οικονομικών Απωλειών Επιχειρήσεων (Commercial Crime) 

• Επαγγελματικών Αστικών Ευθυνών (Λογιστών, Συμβούλων 

Επιχειρήσεων , Εταιριών EDP, Franchisors , Multimedia 

Εκδοτικών Επιχειρήσεων, Ταξιδιωτικών Πρακτόρων κ.α . ) 

• Πιστωτικών Καρτών. 

Με το συμβόλαιο D & Ο καλύ­

πτονται τα νομικά και δικαστικά 

έξοδα υπεράσπισης καθώς και η 

τελική αποζημίωση που θα 

υποχρεωθεί να καταβάλει ο ασφα­

λιζόμενος σε περίπτωση τελεσί­

δικης δικαστικής απόφασης ή ακόμη 

και εξωδικαστικού συμβιβασμού. 

Αυτό όμως , δεν είναι το μόνο GREECE 

Ο υψηλός βαθμός τεχνογνωσίας σε 

συνδυασμό με τις δυνατότητες 

ανάληψης σημαντικών ορίων που 

διαθέτει η AIG GREECE, της δίνουν 

το πλεονέκτημα ασφαλιστικής 

κάλυψης ακόμη και των πλέον 

εξειδικευμένων αναγκών του 

πελάτη, ασφαλώς .. . 

••• ΑΠΟ ΘΕΣΗ ΙΣΧΥΟΣ! 

- ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ ΣΥΓΚΡΟΤΗΜΑ Ν. ΚΑΝΕΛΛΟΠΟΥΛΟΣ - Χ. ΑΔΑΜΑΝΤΙΑΔΗΣ Α.Ε. 
ΛΕΩΦ. ΚΗΦΙΣ ΙΑΣ 119. 151 24 ΜΑΡΟΥΣΙ . ΤΗΛ .: 010 8127 600. TELEX: 2152 26 NACA GR, FAX: 010 8027 189. E-Mail : naca@hol.gr.http://www.aig-greece.gr 
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Εnιτuχnμέvο οuvέδpιο τnς «Υδpόyειος» οτn θεοοολοvίκn 

Σ 
τις 26 Ιανουαρίου 2002 στο ξενοδοχείο 
«MEDITERRANEAN» της Θεσσαλονίκης , η ΥΔΡΟΓΕΙΟΣ Α­

νώνυμος Ασφαλιστική και Αντασφαλιστική Εταιρία πραγμα­

τοποίησε το 4ο Ετήσιο Συνέδριο των Συνεργατών της Βορείου Ελ­

λάδος. 

Στο συνέδριο συμμετείχαν 170 συνεργάτες από τη Βόρειο Ελλάδα 
και τα στελέχη της εταιρίας. 

Ο διευθύνων σύμβουλος της εταιρίας κ. Αναστάσιος Κασκαρέλης , 

αφού καλωσόρισε τους συνέδρους , αναφέρθηκε στα παραγωγικά 

στοιχεία της εταιρίας , σύμφωνα με τα οποία: ο στόχος για το 2001 
επετεύχθη η παραγωγή ξεπέρασε τα 1 Ο δισ . Καθαρά Ασφάλιστρα 

και Δικαιώματα , παρουσιάζοντας αύξηση κατά 45% σε σχέση με το 
2000. 

.............................................................................. 

ΑοΦολιστικn Σuvεpνοοίο 

κ 
ατά την εκλογή Διοικητικής Επιτροπής του Επαγγελματικού 

Επιμελητηρίου Αθηνών που έγινε στις 4/3/2002 εξελέγησαν 
οι κάτωθι : 

Σοφία Οικονομάκου Πρόεδρος 

Φίλιππος Καραγιαννίδης Α ' Αντιπρόεδρος 

Ιωάννης Δρούλιας Β ' Αντιπρόεδρος 

Γεώργιος Χαμπηλομάτης Έφορος 

Ιωάννης Ρεκλίτης Γενικός γραμματέας 

Με την εκλογή και εκπροσώπηση του κλάδου των διαμεσολαβούντων 

από τον κ . Ιωάννη Δρούλια, που είναι πρόεδρος Δ . Σ. της Πανελλήνιας 

Ομοσπονδίας Ασφαλιστικών Πρακτόρων, θα υπάρξει ιδιαίτερο ενδια­

φέρον για τα προβλήματα και τις επιδιώξεις μας, τις οποίες είχαν κα-

ταγράψει στη Διακήρυξή τους ο ι 27 συνάδελφοι που αποτελούσαν την 
ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΗ ΣΥΝΕΡΓ ΑΣΙΑ και εξέλεξαν κατά τις εκλογές του Επιμε­

λητηρίου 5 συμβούλους τους κ.κ. Παναγιώτη Αμπατζίδη , Ιωάννη Δρού­

λια, Νικόλαο Λεβετσοβίτη, Βασίλειο Μοuνιάκη και Γεώργιο Πρέκα και 

θα προχωρήσει για νέες επιτυχίες. 

Με την εκλογή νέου προεδρείου ο κ. Σαράντης Σερελέας, αφού απέ­

τυχε στην προσπάθεια επανεκλογής του υπέβαλε τις παραιτήσεις ό­

λων των εκλεγέντων συμβούλων του συνδυασμού του, που ήταν 27, 
και των αναπληρωματικών . 

Κατόπιν τούτου και αφού ο Νόμος προβλέπει επαναληπτικές εκλογές 

για την πλήρωση-εκλογή των 27 παραιτηθέντων είμαστε έτοιμοι όλοι οι 

διαμεσολαβούντες να διεκδικήσουμε έναν μεγάλο αριθμό από τους 27. 

ο όμιλος INTERAMERICAN στnv ιnnοοίο 

ο 
Όμιλος lnteramerican, με επιμέ­
ρους χορηγούς τη Novabank, την 
Εuρωκλινική και τον Alpha τν ως 

χορηγό επικοινωνίας , είναι έως και το 2004 ο 
επίσημος Εθνικός Χορηγός της Ελληνικής 

Ιππασίας . Ο Όμιλος lnteramerican, ως απο­
κλειστικός Εθνικός χορηγός , συνδέει και ταυ -

τίζει το όνομά του με την Ελληνική Ομοσπον­

δία Ιππασίας , το άθλημα της ιππασίας και φυ­
σικά με τις Εθνικές Ομάδες και στα τρία Ολυ­

μπιακά ιππικά αθλήματα, την Υπερπήδηση Ε­

μποδίων , την Ιππική Δεξιοτεχνία και το Ιππικό 

Τρίαθλο . Η Ελληνική Ομοσπονδία Ιππασίας, 

πιστή στα κελεύσματα των καιρών, προχώρη-

Σύγχρονο Ελληνικό Νηπιοyωyείο 
κα ι Βρεφονηπιακός Σταθμός 

Γιο βρέφη οπό 2 μηνών 
και νήπιο έως 6 ετών 

σε στον καταρτισμό ενός προσεκτικού καθ ' 

όλα χορηγικού προγράμματος καλύπτοντας 

ένα ευρύ φάσμα δυνατοτήτων προβολής , μέ­

σω όλων των επίσημων διοργανώσεων της 

Ομοσπονδίας, των Εθνικών Ομάδων, καθώς 
και την αποκλειστικότητα στην Κατηγορία «Ε­

πίσημος Εθνικός χορηγός». 

... Για. μ.ισ.. Χα.pούμ.εvv fλ._α.ηd στrι lωή.' 

ΜΑΝΤΑΡ Ι Ν Ι: ΛΑΜΠΡΟΥ ΚΑΤΣΩΝΗ 42 & Μ. ΜΠ ΟΤΣΑΡΗ - ΚΗΦ Ι Σ Ι Α - ΤΗΛ. 80.12.761 - 62.33.243 - FAX 62.33.243 
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ALICO AIG Lile Κύκλος εnιτuχnμέvωv ΟΟΦΟλιοτώv 2002 

Τ 
α ον~ματα των _μελών του Κύ~οu Επιτ~χημένων ~σφαλιστών (ΚΕΑ) για το έτος 2002 ανακοινώθηκαν πρόσφατα από την ALICO AIG Life. 
Η αναδειξη ενος Ασφαλιστικοu Σuμβοuλοu σε Μελος του Κύκλου Επιτυχημένων Ασφαλιστών γίνεται με βάση τα παραγωγικά αποτελέ­

σματα που επέτυχε κατά το προηγούμενο έτος , σε συνδυασμό με την εκπλήρωση μιας σειράς ποιοτικών κριτηρίων . 

Σε μήνυμά του ο περιφερειακός βοηθός αντιπρόεδρος marketing της εταιρίας κ . Γ . Μάνδηλας , αναφέρει : « Η μακροχρόνια παράδοση του Κύκλου 

Επιτ~χημένων, Ασφαλι~ών της ALICO AIG Life, τα μέλη του οποίου χαρακτηρίζονται από το υψηλότερο επίπεδο επαγγελματισμού της αγοράς , 

επιβαλλει σε ολα τα μελη του ΚΕΑ αυξημένες ευθύνες άψογης επαγγελματικής συμπεριφοράς σε όλα τα επίπεδα , ποσοτικά και ποιοτικά , σε έ­

να περιβάλλον όπου η ανάγκη για ασφάλεια συνεχώς αυξάνεται για όλους τους συνανθρώπους μας ανεξάρτητα από την οικονομική ή/και κοινω­

νική _τους κατάστα~ . Όλοι οι συμμετέχοντες στις δραστηριότητες του ΚΕΑ θα πρέπει , κατά το 2002, να προσπαθήσουμε ακόμα περισσότερο έ­
τσι ωστε η συμβολη του ΚΕΑ να γίνει ακόμα πιο ουσιαστική σε όφελος όλων των ασφαλιστών της εταιρίας αλλά και των ασφαλισμένων μας. 

Αξίζουν συγχαρητήρια σε όλα τα μέλη του Κύκλου , παλαιά και νέα , και στους διευθυντές τους που συνέβαλαν στην επιτυχημένη τους προσπά­

θεια». 

1. 
2. 
3. 
4. 
5. 
6. 
7. 
8. 
9. 

10. 
11 

12. 

13. 

14. 
15. 
16. 
17. 
18. 

ΚΥΚΛΟΣ ΕΠΙΠΧΗΜΕΝDΝ ΑΣΦΜΙΠDΝ 2002 

ΑΡΙΠΕΙΟ 19. ΚΩΝΣΤΑΝΤΟΠΟΥΛΟΣ Μ . Υποκ/μα κ . Φ . Γκαϊτατζή 

ΑΝΑΣΤΑΣΟΠΟΥΛΟΣ Α. Υποκ/μα κ. Σ . Δοuλγεράκη 
20. ΜΑΡΚΟΥΙΖΟΣ Κ . DSF Αθηνών 

ΚΑΣΤΡΙΝΑΚΗΣ Δ . Υποκ/μα κ . Μ . Μάρκογλου 
21. ΜΙΧΟΥ Ο . Υποκ/μα κας Κ . Ξuδιά 

ΠΑΠΑΔΗΜΗΤΡΙΟΥ ΧΡ. Υποκ/μα κ . Μ . Πιατόποuλοu 
22. ΜΠΑΒΕΛΗΣ Δ. Υποκ/μα κ . Φ . Γκαϊκατζή 

ΠΑΠΑΔΟΜΑΝΩΛΗΣ Π . DSF Αθηνών 
23. ΝΕΣΤΩΡ Σ. Υποκ/μα κ. Σ . Δουλγεράκη 

ΣΑΡΑΚΗΝΟΥ Β . Υποκ/μα κ. Μ. Μάρκογλου 
24. ΠΑΠΑΘΑΝΑΣΙΟΥ Μ . Υποκ/μα Σ. Παπαθανασίου 

ΣΟΥΣΗΣ Ζ. Υποκ/μακ. Α. Μόρντο 
25. ΠΙΕΝΚΟΣ Ε. Υποκ/μα κ . Φ. Γκαϊτατζή 

ΣΤΑΘΟΠΟΥΛΟΣ Π. Υποκ/μα κ . Β. Σμυρνιού 
26. ΤΖΕΛΕΠΗ ΦΛ. Υποκ/μα κ . Δ . Μπαντούνα 

ΤΖΜΙΓΟΠΟΥΛΟΣ 1. Υποκ/μα κ . Σ . Δοuλ γεράκη 
27. ΤΣΑΚΙΡΙΔΟΥ Μ . Υποκ/μα κ . Φ. Γκαϊτατζή 

ΤΟΥΛΟΥΜΤΖΙΔΗΣ ΣΤ. Υποκ/μα κ. Γ . Πετρίδη 
28. ΧΑΤΖΗΜΑΝΩΛΗΣ Μ. Υποκ/μα κ . Λ. Δουλγεράκη 

ΤΣΕΤΣΟΣ Δ. DSF Αθηνών 
29. ΧΑΤΖΗΣΤΕΦΑΝΟΥ Κ. Υποκ/μα κ . Σ. Παπαθανασίου 

ΦΥΡΟΓΕΝΗΣ ΣΤ. Υποκ/μα κ . Α. Μόρντο 
ΠΡΟΣΚΕΚΛΗΜΕΝΑ ΜΕΛΗ 

ΔΙΑΚΕΚΡΙΜΕΝΑ ΜΕΛΗ 30. ΚΑΣΤΡΙΝΑΚΗ Κ. Υποκ/μα κ . Μ . Μάρκογλου 

ΘΕΟΔΩΡΙΣΗΣ 0. Υποκ/μα κας Τ . Αναγνωστο-
31 . ΜΠΟΥΣΜΠΟΥΡΑ Ε . Υποκ/μα κ. Φ. Γκαϊτατζή 

πούλου 
32. ΠΑΠΑΔΗΜΗΤΡΙΟΥ Γ. Υποκ/μα κ . Μ. Μάρκογλου 

ΤΣΟΥΚΑΛΑΣ - ΣΤΑΘΑΚΗΣ Σ. DSF Αθηνών 
33. ΠΑΠΑΚΩΝΣΤΑΝΤΙΝΟΥ Γ . Υποκ/μα κ . Λ. Γεωργιάδη 
34. ΤΖΑΛΙΓΟΠΟΥΛΟΣ Δ. Υποκ/μα κ . Σ . Δουλ γεράκη 

ΠΛΗΡΗ ΜΕΛΗ 
35. ΤΣΟΥΜΠΟΣ Μ . Υποκ/μα κ . Β. Κυριακίδη 

ΑΒΕΝΤΙΣΙΑΝ Τ. Υποκ/μα κ . Β . Αβεντισιάν ΠΡΟΣΚΕΚΛΗΜΕΝΑ ΜΕΛΗ ΓΕΝΙΚΗΣ ΔΙΕΥΟΥΝΣΗΣ 
ΑΔΑΜΙΔΗΣ Χ. Υποκ/μα κ. Φ. Γκαϊτατζή 36. ΔΕΜΡΟΚΑ Κ. 
ΚΑΡΑΤΖΑΣ Χ . DSF Αθηνών 

Υποκ/μα κας Κ. Βασιλάκη 

ΚΑΡΟΥΣΗΣ Κ. Υποκ/μα κ. Β. Σμuρνιού 
37. ΚΑΛΑΜΠΜΙΚΗ ΟΛ. Υποκ/μα κ . Γ . Ιορδανίδη 

ΚΑΤΡΑΝΙΤΣΙΩΤΗΣ Μ . Υποκ/μα κ . Μ. Μανίσαλη 
38. ΚΟΥΤΡΟΥΜΠΗΣ Δ. Υποκ/μα κ . Α. Μόρντο 
39. ΤΡΙΒΥΖΑ Μ . Υποκ/μα κ. Λ. Δουλ γεράκη 

ΠΙΣΤΩΤΙΚΕΣ ΚΑΡΤΕΣ - ΝΝ VISA CLASSIC 
Η πιστωτική κάρτα ΝΝ Visa CLASSIC είναι αποδεκτή σε όλες τις επιχειρήσεις της Ελλάδας 
και του εξωτερικού που φέρουν το σήμα Visa. Το ονομαστικό επ ιτόκιο είναι 16,8%*. 

Η ΝΝ Visa Classic προσφέρει: 
• Ανάληψη μετρητών σε όλα τα ATMs με το σήμα Visa μέχρι 1.000 ευρώ 
• Αναλυτική ενημέρωση μέσω της Μηνια ίας Κατάστασης Λογαρ ιασμού 

• Δωρεάν συνδρομή για τους πρώτους έξι μήνες 
• 24ωρη τηλεφωνική εξυπηρέτηση 

• Δωρεάν άμεση αντικατάσταση τη ς κάρτας σε περίπτωση απώλειας ή κλοπής σε όλο τον κόσμο 

• Ταξιδιωτική ασφάλιση προσωπ ικού ατυχήματος σε όλο τον κόσμο που προσφέρετα ι χωρίς καμία 
χρέωση από την ING Bank σε συνεργασ ία με τη Nationale-Nederlanden κα ι καλύπτει τους 
κατόχους Ν Ν Visa και την οικογένειά τους 

• Κάλυψη ταξιδιωτικής βοήθειας (ιατρικής ή νομικής φύσεως) σε όλο τον κόσμο που προσφέρεται 
χωρίς καμία χρέωση από την ΙΝG Bank 

* Το ανωτέρω ονομοστικό επιτόκιο επιβαρύνεται με την εισφορά Ν . 128/75 0,6% 
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ο όμιλος Σοpοκόκn οοΦολίοτnκε oτnv Ε8vικn ΑοΦολιοτικn 
Ο Όμιλος των_ Εταιριών ΣΑΡΑΚΑΚΗ συνήψε 

με την Ανώνυμο Ελληνική Εταιρία Γενικών Α­

σφαλειών «Η ΕΘΝΙΚΗ» , από 01 .01 .02, Σύ μ­

βαση Ομαδικής Ασφάλισης του Προσωπικού 

του , για τους κινδύνους Ατυχημάτων , Ζωής 

και Υγείας . 

Κατά την υπογραφή των συμβολαίων παρευ­

ρέθησαν: 

Από τον Όμιλο ΣΑΡΑΚΑΚΗ , οι κ . κ . Ιωάννης 

και Αλέξανδρος Σαρακάκης , καθώς και ο δι­

ευθυντής Ανθρώπινου Δυναμικού κ . Θεόδω­

ρος Παπαφωτόπουλος. 

Από την ΕΘΝΙΚΗ ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΗ οι κ . κ . Γεώρ­

γιος Γρίβας , δ/ντής Ομαδικών Ασφαλίσεων , 

Γεώργιος Τσαγκάρης , τομεάρχης Ανάπτυξης 

Εργασιών Ομαδικών Ασφαλίσεων και Βασί­

λειος Πανουτσόπουλος, ασφαλιστικός σύμ­

βουλος. 

Η Ε8vικn στnv «Αιώνιο Πόλn» 
Στην «Αιώνια Πόλη », την πανέμορφη Ρώμη , 

ταξίδεψαν από 15/02/02-17 /02/02, επίλε­
κτοι συνεργάτες της Εθνικής Ασφαλιστικής 

για ένα τριήμερο ξεκούρασης και διασκέδα­

σης . 

Αρχαία Ρωμαϊκή Αγορά, το Καπιτώλιο κ.ά. 

Περπάτησαν στις φημισμένες πλατείες της , 

Plazza Di Spagna, Fontana Di Trevi , Piazza 
Navona και έκαναν τα ψώνια τους στη Βία Κο­
ντότι και τη Βία Ντελ Κόρσο. 

ντής Πωλήσεων 

• Ο κ . Γεώργιος Γρίβας , διευθυντής Ομαδι­
κών Ασφαλίσεων Ζωής 

• Ο κ. Σπύρος Γριβογιάννης , διευθυντής 

Ατομικών Ασφαλίσεων Ζωής και 

Την ομάδα των συνεργατών συνόδευσαν : Επισκέφτηκαν τα πιο αξιόλογα αξιοθέατα της 

Ρώμης : το Κολοσσαίο , τις Κατακόμβες , την • Ο κ. Ευάγγελος Τριανταφύλλου , διευθυ-

• Ο κ . Δημήτρης Ζάννης , διευθυντής Αυτοκι­

νήτων 

Δωpεόv μετοχές οπό 
τnv Αypοτικn ΑοΦολιοτικn 
η μετατροπή του μετοχικού 
κεφαλαίου της Αγροτικής Α­

σφαλιστικής σε ευρώ και 
την αύξηση της ονομαστικής αξίας 

των μετοχών της από Ο, 7336757 ευ­
ρώ σε 0,80 ευρώ, με κεφαλαιοποίη­

θουν από την αύξηση του μετοχικού 

κεφαλαίου της εταιρίας κατά 

2.025.280,00 ευρώ με έκδοση 

2.531.600 νέων κοινών ονομαστι­

κών μετοχών ονομαστικής αξίας 

0,80 ευρώ η κάθε μία . 

ση μέρους των α­

ποθεματικών της 

ύψους 839.532,80 
ευρώ , αποφάσισε 

η έκτακτη γενική 

συνέλευση της ε-

~ ~ΓΡΟΤΙΚΙ-1 
- ΑΣΦΑΛΙΣηΚΗ 

Η αύξηση αυτή θα 

προέλθει: 

α) κατά το ποσό 

των 1.379.751 ,32 
ευρώ με κεφαλαι­

οποίηση μέρους 

κοντά σας ό,τι κι αν τύχει 
ΕΤΑιΡΙΑ Τα ΟΜ)}ΟΥ ΤΗΙ ΑrrοτlΚΗΣ TF'AJlE:ZAΣ 

ταιρείας η οποία 

πραγματοποιήθηκε την Παρασκευή 

22 Φεβρουαρίου. 
Αποφάσισε επίσης: 

• Τη δωρεάν διανομή στους μετό­

χους δύο (2) νέων μετοχών για κάθε 
δέκα (1 Ο) παλαιές που θα προέλ-
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αποθεματικών της 

εταιρίας. 

β) κατά το ποσό των 645.528,68 ευ­
ρώ με κεφαλαιοποίηση της υπερd­

ξίας από την αναπροσαρμογή της α­

ξίας των παγίων της εταιρίας που έ­

γινε στη χρήση 2000. 

LAIKI CYPRIALIFE 

Η Κεvτpικn Τpόnεζο 
τnς Kύnpou 

οοΦολίζετοι οτn Laiki 
Cyprialife 

Η Laiki Cyprialife ανακοινώνει ότι για δεύτερη 
συνεχή τριετία , έχει ανανεώσει την Ομαδική 

Ασφάλιση Ζωής και Ατυχημάτων , για τα 293 
και πλέον μέλη του προσωπικού της Κεντρι­

κής Τράπεζας της Κύπρου . 
Η εξασφάλιση της ομαδικής ασφάλισης από τη 

Laiki Cyprialife, πραγματοποιήθηκε μετά από α­
νοικτό διαγωνισμό με όλες τις ενδιαφερόμε­

νες εταιρίες . Η επιτυχία αυτή σηματοδοτεί την 

κυριαρχία της εταιρίας μας στο χώρο της α­

σφαλιστικής βιομηχανίας και ταυτόχρονα θέτει 

τα θεμέλια για ψηλότερους στόχους . 

Επενδυτικό npοϊόvτο οπό 
τnv Ελλnvικn Τpόπεζο 

Δ 
ύο νέα καταθετικά και επενδυτικά προϊόντα , με υψηλές απο­
δόσεις , προστίθενται στη μεγάλη γκάμα υπηρεσιών που 

προσφέρει η ΕΛΛΗΝΙΚΗ ΤΡΑΠΕΖΑ στο συναλλασσόμενο κοι­

νό. 

Πρόκειται για δύο προγράμματα προθεσμιακών καταθέσεων και repo 
αντίστοιχα , δύο ή τριών ετών, με υψηλό σταθερό ή κυμαινόμενο επι­

τόκιο αντίστοιχα, σε ΕΥΡΩ ή USD. 
Αναλυτικά , τα δύο νέα καταθετικά προϊόντα της ΕΛΛΗΝΙΚΗΣ ΤΡΑΠΕ­

ΖΑΣ, είναι: 

« ΕΜΗΝΙΚΟ ΔΙΕΤΕΣ ΣΤΑΘΕΡΟ », προθεσμιακή κατάθεση ή repo δύο 
ετών σε ΕΥΡΩ και προθεσμιακή κατάθεση σε USD. Το πρόγραμμα δί­
νει σταθερό επιτόκιο 7,5% σε κατάθεση ή repo ΕΥΡΩ και 6,2% σε κα­
τάθεση USD, με ελάχιστο ποσό επένδυσης 15.000 ΕΥΡΩ ή 14.000 
USD. Οι τόκοι των εκτοκιστικών περιόδων, που διαμορφώνονται ανά­

λογα με την επιθυμία του πελάτη (3μηνο , 6μηνο ή 12μηνο) πιστώνο­

νται είτε στον υφιστάμενο , είτε σε άλλο λογαριασμό , που ενδεχομέ­

νως θα ήθελε ο πελάτης. 

«ELLHNIKH EURIBOR PLUS», προθεσμιακή κατάθεση ή reo, τριών ε­
τών, με (κυμαινόμενο) επιτόκιο, βασισμένο στο εκάστοτε επιτόκιο 

Euribor έξι μηνών συν Ο , 10%. Η κατάθεση ή το repo γίνεται αποκλει­
στικά σε ΕΥΡΩ και το ελάχιστο ποσό επένδυσης είναι 15.000. Η πε­
ρίοδος εκτοκισμού ανά εξάμηνο και οι τόκοι, όπως και στο προηγού­

μενο προϊόν , μπορούν να πιστώνονται είτε στον υφιστάμενο είτε σε 

άλλο λογαριασμό , ανάλογα με την επιθυμία του πελάτη . 

Με τα δύο νέα καταθετικά προϊόντα η ΕΛΛΗΝΙΚΗ ΤΡΑΠΕΖΑ εμπλουτί­

ζει τις υπηρεσίες της και διατηρεί τη δυναμική της παρουσίας στον 

τραπεζικό χώρο , προσφέροντας στο συναλλασσόμενο κοινό μεγαλύ­

τερες δυνατότητες για αποδοτικότερες επενδύσεις. 

Σιpοτnνική ουμμοχίο 
Europ Assistance με 

SKEYE Hellas 
Σ 

ε συμφωνία συνεργασίας προχωρούν οι εταιρίες 
Europ Assistance και Skeye Hellas, με κύριο αντικεί­
μενο την εφαρμογή των τηλεματικών υπηρεσιών 

στους τομείς της ιατρικής και οδικής βοήθειας . 

Με βάση το σχετικό προσύμφωνο ·οι δύο εταιρείες θα αρχί­

σουν τη συνεργασία τους την 1 η ΜαΤου 2002, αφού ολοκλη­
ρωθούν οι απαιτούμενες προπαρασκευαστικές εργασίες 

και αφορά στους παρακάτω τομείς: 

Εφαρμογή των τηλεματικών υπηρεσιών που προσφέρει η 

Skeye Hellas στους τομείς δραστηριότητας της Europ 
Assistance (παροχή ιατρικής και οδικής βοήθειας) . 

Παροχή αντικλεπτικής προστασίας στα οχήματα , σκάφη , οι­

κίες , κ . λπ. των πελατών της Europ Assistance, με τη χρήση 
των δορυφορικών υπηρεσιών (GPS) που παρέχει η Skeye. 
Παροχή υπηρεσιών βοηθείας (οδικής και ιατρικής) σε ειδι­

κές ομάδες ατόμων , μέσω των συστημάτων τηλεματικής 

της Skeye. 
Διερεύνηση της δυνατότητας δημιουργίας ενός κοινού κέ­

ντρου Control/Alarm . 
Οι δύο εταιρίες θα προχωρήσουν στη δημιουργία εξειδικευ­

μένου Control Center, το οποίο θα λειτουργεί 24 ώρες το 
24ωρο , 7 ημέρες την εβδομάδα , 365 ημέρες το χρόνο. 

Reinsurance solutions ίη a changing world ... 

Anticipates risk. Finds solutions. 

Eliminates obstacles between you and your vision. 

Aon Turner Reinsurance Services S.A. 
Aon Re Cyprus Limited (Aon Viggas) 
7 Granikou Street, 15 125 Maroussi, Athens, Greece 
tel: +301 6107025 faχ : +301 6107702 

www.aon.com 
ΑΟΝ 

lnsure your νίsίοn 
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1 n nονκύnpιο Ημεpίδο ΙNTERLIFE νιο το 2002 
Μ 

έσα σε κλίμα έντονου ενθουσιασμού διεξήχθη την Πέ­

μπτη , 17 Ιανουαρίου 2002 στο αμφιθέατρο του Συνε­
δριακού Κέντρου Λευκωσίας , η 1η Παγκύπρια Εκπαι-

δευτική Ημερίδα της Ασφαλιστικής Εταιρίας INTERLIFE για το 

2002. Στη συνάντηση συμμετείχε το σύνολο του δυναμικού πωλή­
σεων της εταιρίας. 

Μεταξύ των ομιλητών ήσαν οι κ.κ. Μιχάλης Μιχαηλίδης , Διευθύ­

νων Σύμβουλος της εταιρίας , Ξάνθος Χατζησάββας Επιθεωρητής 

Πωλήσεων και Χρίστος Σταυρίδης , Διευθυντής Πωλήσεων της 

INTERAMERICAN Ελλάδας και Πρόεδρος του Δ .Σ . του ΙΧΟΣ . 

Στην εισαγωγική του ομιλία , ο Διευθύνων Σύμβουλος της εται­

ρίας , αφού καλωσόρισε τους παρευρισκομένους , έκανε μια σύ-

Ο κ. Χρίστος Σταυρίδης Δ ιευθυντής Πωλήσεων της INTERAMERICAN Ελλάδας κατά την 
ομιλία του στην ημερίδα. 

«ΤΟ ΣΥΓΧΡΟΝΟ ΥΠΟΚΑΤΑΣΤΗΜΑ» 
οπό τnv INTERLIFE 

Σ 
ε μια εταιρία όπου το Δίκτυο Πωλήσεων κατέχει εξέχουσα 

θέση , απαραίτητη προϋπόθεση είναι οι επικεφαλής του 

Δικτύου να προετοιμάζονται κατάλληλα και να έχουν λόγο 

στη διαμόρφωση των εξελίξεων . Μέσα στα πλαίσια της στρατηγι­

κής ορθολογιστικής ανάπτυξης της , η INTERLIFE διοργάνωσε 

τριήμερο εκπαιδευτικό σεμινάριο , στο ξενοδοχείο HOLIDAY ΙΝΝ , 

στις 18/2/-20-2/02. Το θέμα του σεμιναρ ίου ήταν «ΤΟ ΣΥΓΧΡΟΝΟ 
ΥΠΟΚΑΤΑΣΤΗΜΑ» με κύριους ομιλητές δύο από τα πιο καταξιω­

μένα στελέχη της Ελληνικής ασφαλιστικής αγοράς , τους κ . κ . Χρί­

στο Σταυρίδη , Πρόεδρο του Διοικητικού Συμβουλίου του Ινστιτού­

του Χρηματοοικονομικών Σπουδών (ΙΧΟΣ) και Διευθυντή Πωλήσε­

ων της INTERAMERICAN Ελλάδος και Κώστα Παπαδόπουλο , Διευ­

θυντή Ανάπτυξης Εργασιών του ΙΧΟΣ. 

Κατά την έναρξη του σεμιναρίου χαι­

ρετισμό απηύθυνε ο Διευθύνων Σύμ­

βουλος της INTERLIFE κ. Μιχάλης 

Μιχαηλίδης τονίζοντας τη σημασία 

και την υποστήριξη της Διεύθυνσης 

της Εταιρίας προς το θεσμό του Δι­

ευθυντή Υποκαταστήματος . 

Από τηv πρώτη μέρα του σεμι ναρίου. 
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ντομη αναδρομή για τα μέχρι σήμερα αποτελέσματα της εταιρίας 

καθώς και για τους στόχους και φιλοδοξίες που έχει θέσει η εται­

ρ ία για το 2002. 
Στη συνέχεια έγιναν οι βραβεύσεις των συνεργατών της εταιρείας 

που πρώτευσαν σε παραγωγικά αποτελέσματα κατά το τελευταίο 

τρίμηνο του 2001 . 
Το κλείσιμο της ημερίδας έκανε ο προσκεκλημένος της εταιρίας 

κ. Χρίστος Σταυρίδης , ο οποίος με έναν πολύ ξεχωριστό τρόπο 

παρουσίασης κατάφερε να εμφυσήσει τον ενθουσιασμό σ ' όλους 

τους παρευρισκομένους μέσω της ομιλίας του με θέμα « Η Ελλη­

νίς Φωνή ως μέσον για την προσέγγισιν της αντιλήψεως του ό­

ντως όντος » . 

Στιγμιότυπο από τη συνάντηση. 

ΕΝΩΣΗ ΕΠΑΓΓΕΛΜΑ ΤΙΩΝ ΑΣΦΑΛΙΣΤΩΝ ΕΛΛΑΔΟΣ 

Konn τnς πpωτοχpοvιότικnς πίτας 

Η 
Ένωση Επαγγελματιών Ασφαλιστών Ελλλάδος πραγμα­

τοπο ίησε την Δευτέρα 11 Φεβρουαρίου 2002 στο ξενο­
δοχείο METROPOLITAN την κοπή της Πρωτοχρονιάτικης 

Πίτας . 

Η εκδήλωση ξεκίνησε με μια σύντομη αναδρομή του Πρόεδρου κ. 

Αλέξανδρου Ραφαηλίδη για τα όσα έχει καταφέρει μέχρι σήμερα η 

ΕΕΑΕ για την τάξη των ασφαλιστικών πρακτόρων αλλά και για τους 

διαμεσολαβούντες γενικότερα . 

Στη συνέχεια , παρουσίασε τους υψηλούς στόχους αλλά και το ό­

ραμα του νέου Δ.Σ. για την προσπάθεια εξυγίανσης , ανάπτυξης 

αλλά και ανύψωσης του χώρου των διαμεσολαβούντων . 

ΞSi 

θ! 
Μnν κουράζεστε . 

Δεν χρειάζεται άλλο "σκάψιμο" και 11 κοσκίνισμα11 για να ανακαλύψετε 

το "χρυσό" πρόγραμμα ασφάλισnς αυτοκινnτου . 

Ο χρυσός είναι εδώ, δίπλα σας! 

Το ολοκλnρωμένο πρόγραμμα ασφάλισnς αυτοκινnτου Gold τnς CGU lnsurance, με: 

903.000 Ευρώ όριο αnοζnμίωσnς Αστικnς Ευθύνnς και με τις λιγότερες εξαιρέσεις 

κάλυψn φωτιάς, ολικnς n μερικnς κλοnnς 

οδικn βοnθεια 

nαγκόσια ταξιδιωτικn βοnθεια 

επιτόπου εnέμβασn σε περίnτωσn τροχα ίου ατυχnματος 

προσωπικό ατύχπμα οδπγού και επιβαινόντων 

ειδικές εκπτώσεις για οδnγούς άνω των 40 ετών 

ε ι δικές εκπτώσεις για παντρεμένα ζευγάρια 

ε ι δικές εκπτώσεις για ταυτόχρονn ασφάλισn μονού και ζυγού 

και πολλά άλλα ... 

είναι το "χρυσό" πρόγραμμα της αγοράς! 

Ζnτnστε αμέσως να εvnμερωθείτε για το Gold και τα άλλα ολοκλnρωμένα 

προγράμματα ασφάλισnς αυτοκινnτου (Basic, Bronze, Silver και Diamond) 

τnς CGU lnsurance. Θα εκπλαγείτε! 

Επικοινωνήστε τώρα μαζί μας* 

... και μπείτε στο δρόμο του χρυσού. 

*για να συζnτ.n_σουμε τους όρους τnς συνεργασ ί ας μας 

(Διεύθυνσn Μάρκετιγκ και Πωλnσεων τnλ. : (010) 77 28 849-501 

CGU lnsurance 

(Υnοκ/ μα Ελλάδας: Μιχαλακοπο ύλου 91, 115 28 Αθriνα . Τ πλ.: (Ο 10) 77 28 800, e-mail: info@cgu.gr) 



ALPHA ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 

Konn πίτος κοι ΡΡοΡεύοεις 
στο ΥΡDΦείο του πεpιφεpειο­
κού διεuθuvτn τnς ALPHA 

ΑοΦολιστικnς κ. Β. Μοuvτόκn 

Μ 
ε ιδ ια ίτερη επιτυχία πραγματοποιήθηκε στο γραφείο 

του Περιφερε ιακού Διευθυντή κ. Βασιλείου Μοuντάκη 

και των συνεργατών του , εκδήλωση για την κοπή της 

π ίτας και της επιβραβεύσεως του πρώτου Ασφαλιστικού Συμβού-

λου της Διευθύνσεώς του. 

Κορυφαίος Ασφαλιστικός Σύμβουλος αναδείχθηκε ο κ. Γ . Αντωνί­

ου , με παραγωγή Ζωής ευρώ 80.704 ή Δρ. 27.500.000, και δεύ­
τερος ο κ . Π . Αλεξόπουλος . Πρώτος στην προώθηση Τραπεζικών 

Προϊόντων ήρθε ο κ . Α . Δαμαλίτης , ενώ στη διάθεση μεριδίων Α­

μο ιβαίων Κεφαλαίων η κ. Μ. Σακελλαριάδοu. 

Την εκδήλωση τίμησαν με τη παρουσία τους τα περισσότερα Διοι­

κητικά Στελέχη της Εταιρίας: 

Οι Διευθυντές και Υποδιευθυντές , αφού συνεχάρησαν τους βρα­

βευθέντες , ανέλυσαν τους παραγωγικούς στόχους τοu2002 και ευ­

χήθηκαν στους συνεργάτες προσωπική και επαγγελματική επιτυχία. 

Ο κ. Β . Μοuντάκης , αφού ευχαρ ίστησε τα Διευθυντικά Στελέχη 
τη ς Εταιρ ία ς, της Τραπέζης και τους λοιπο ύς προσκεκλημέ­

νους για την παρουσία τους στην εκδήλωση , σuνεχάρηκε τους 

Διακεκριμένους Συνεργάτες του και ευχήθηκε σε όλους καλή 

κα ι παραγωγική χρονιά ! 

t 

Η Πεpιφεpειοκn του 
κ. r. Μnέλονλοu κοτοκτό 

τnν KOPUΦn 
του Κοϊμοκτοολόv! 

Γ 
ια δεύτερη συνεχή χρονιά , το χιονοδρομικό κέντρο του 
Καϊμάκτσαλαν , στους πρόποδες του όρους Βόρρα στην 

Έδεσσα , επέλεξε ο Περιφερειακός Διευθυντής της 

Alpha Ασφαλιστικής , κ. Γεώργιος Μπέλογλου , για να επιβρα­

βεύσει , στο πλαίσιο εσωτερικού διαγωνισμού , τους Ασφαλιστι­

κούς Συνεργάτες του γραφείου του , για την επίτευξη παραγω ­

γικού στόχου στον Κλάδο Ζωής . 

Ο παραδοσιακός λιθόκτιστος διατηρητέος οικισμός του παλαι­

ού Αγίου Αθανασίου αποτέλεσε τον τόπο διαμονής των διακε­

κριμένων συνεργατών . Οι περισσότεροι επέδειξαν τις ικανό­

τητές τους στο σκι , σηκώνοντας τη σημασία της Alpha Ασφαλι­
στικής σε μ ία από τις υψηλότερες κορυφές της Ελλάδος , σε 

υψόμετρο 2.524 μ . 

Η εκδρομή ολοκληρώθηκε και με επισκέψεις στις κοντινές πό­

λεις Καστοριά , Έδεσσα , Φλώρινα και στα Λουτρά Πόζαρ . 

Οι νικητές του διαγων ισμού έζησαν ένα τετραήμερο γεμάτο α­

πό δραστηριότητες που ανταποκρ ίθηκαν πλήρως στα ταξιδιω­

τικά ενδιαφέροντά τους. 

Αμαρούσιο, 18 Φεβρουαρ ίου 2002 

-deal 
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Ασφαλιστικά προγράμματα 

ECCLESIASTICAL 

Πρόγραμμα 

Ασφάλισης Κατοικίας 
11 Εν Οίκω 11 

* 

Η Αγγλική Εταιρία ECCLESIASTICAL, είναι η Ασφαλιστική Εταιρία που με την εμπειρ ία 

ενός και πλέον αιώνα στο χώρο των ασφαλειών και υψηλότατο δείκτη φερεγγυότητας, 

δηλαδή την ικανότητα πληρωμής οποιασδήποτε απαίτησης, έχει δημιουργήσει σήμερα 

τα πιο σύγχρονα και ευέλικτα ασφαλιστικά προγράμματα όπως το «Εν Οίκω». 

Ένα μοναδικό πρόγραμμα για κατοικίες που έχει μόνο πλεονεκτήματα όπως: 

Ευελιξία 

• Έχει δημιουργηθεί για να προσαρμόζεται στις ξεχωριστές ανάγκες 

του κάθε ασφαλιζόμενου 

• Εξασφαλίζει την κατοικία του ασφαλιζόμενου από κάθε πιθανό κίνδυνο όπως φωτιά, 

πλημμύρα, σεισμό (προαιρετικά}, κλοπή, αστική ευθύνη προς τρίτους κ.λπ. 

Πρωτοπορία 

• Οι όροι κάλυψης αναφέρουν ξεκάθαρα και χωρίς «ψιλά γράμματα» 

τι καλύπτεται και τι δεν καλύπτεται για κάθε ασφαλιζόμενο κίνδυνο 

Κέρδος 

• Έχει τα πιο ανταγωνιστικά ασφάλιστρα. σύμφωνα με την ευρύτητα 

των καλύψεων που παρέχει 

Ποιότητα uπηpεαιώv 

• Ο ι διαδικασίες για την έκδοση του συμβολαίου και την αποζημίωση ασφaλισακών 

κινδύνων εfνaι ιδιαίτερα απλουστευμένες και ταχύτατες 

• Σε περrπτωση οποιασδήποτε ζημιάς, αποζημιώνει άμεσα για την οικοδομή 

σε αξία αντικατάστασης καινουρyούς και για το περιεχόμενο 

σε πραγματική αξία αντικατάστασης 

ECCLESIASTICAL 
INSURANCE. UFFICE. PLC 

Η Ασφαλ~στ,κn εταφiα ποv μποpεiς να π,στεύε,ς 

~~-~~~ G.A.P. VASSILOPOULOS 
~--"'' INSUΚAN(h REPIU:~ΉNTAIIVh~ (HELLAS) ~.Α. 

Λ. Συγγρού 224. 176 71 Καλλιθέα, Τηλ.: 010-95 37 800, Fax : 010-95 37 828, www.eccleςiastical.gr 



ALICO AIG LIFE 

Το nεpιφεpειοκό οuvέδpιο Βορείου Ελλάδος τnς ALICO ΑΙG Lile 

Μ 
ε μεγάλη επιτυχία πραγματο­
π οιήθη κε στις 1 Ο και 11 Ιανουα­
ρ ίο υ στο ξενοδοχε ίο Μακεδονία 

Palace στη Θεσσαλονίκη το Περιφερειακό 
Συνέδριο Βορείο υ Ελλάδος της ALICO AIG 
Life . 
Στο Συνέδριο , το οπο ίο τίμησαν με την πα­

ρουσία τους ο Πρόεδρος Κεντρικής & Α­

νατολική ς Ευρώπης κ. Α. Βασιλείου και ο 

Γενικός Διευθυντής της ALICO AIG Life 

Ελλάδος κ . Σ . Ταγκόπουλος , συμμετε ίχε 

ολόκληρο το Παραγωγικό δυναμ ικό της Ε ­

ταιρ ίας από την Βόρειο Ελλάδα , καθώς ε­

πίσης και επ ίλεκτα στελέχη της ALICO 
AIG Life . 
Κατά τη διάρκεια του Συνεδρ ίου έγινε κα ι 

η απονομή των βραβείων στους ασφαλι­

στικούς συμβούλους , τους Διευθυντές 

Ομάδος κα ι τους Διευθυντές Υποκαταστή­

ματος που διακρ ίθηκαν τη χρονιά που πέ-

ΒΡΑΒΕΙΑ ΕΠΙΔΟΣΗΣ ΒΟΡΕΙΟΥ ΕΜΑΔΟΣ 

ΑΣΦΑΛΙΠΕΣ 

ΘΕΟΔΩΡΙΔΟΥ ΔΩΡΑ 1 η θέση LIFE + Ρ.Α. 
(Υποκ/μα 615 - Αναγvωστοπούλου) 
ΚΑΤΡΑΝΙΤΣΙΩΤΗΣ ΜΙΧΑΛΗΣ 2η θέση LIFE + Ρ.Α . 

(Υποκ/μα 756 - Μαvίσαλης ) 

ΚΩΝΣΤΑΝΤΟΠΟΥΛΟΣ ΜΙΧΑΛΗΣ 3η θέση LIFE + Ρ.Α. 
(Υποκ/μα 955 - Γκαϊτατζής) 

ΔΙΕΥθΥΝΤΕΣ ΟΜΑΔΟΣ 

ΠΑΛΑΖΗΣ Ν Ι ΚΟΣ 1η θέση LIFE + Ρ.Α. 
(Υποκ/μα 955 - Γκαϊτατζής ) 

ΔΑΓΚΑΡΗΣ ΓΙΑΝΝΗΣ 2η θέση LIFE + Ρ .Α . 

(Υποκ/μα 822 - Παπαθανασίου ) 

ΚΟΚΚΑΛΗ ΚΑΤΕΡΙΝΑ 3η θέση LIFE + Ρ .Α . 

( Γραφε ίο 630/14 - Βόλος ) 

ΥΠΟΚΑΤΑΣΤΗΜΑΤΑ 

ΓΚΑΙΤΑΤΖΗΣ ΦΩΤΗΣ (955) 1η θέση LIFE + Ρ.Ν 
ΑΝΑΓΝΩΣΤΟΠΟΥΛΟΥ ΤΟΤΑ (615) 2η θέση LIFE + Ρ .Α. 
ΜΑΝΙΣΑΛΗΣ ΜΑΡΙΟΣ (756) 3η θέση LIFE + Ρ . Α. 

ΑΜΕΣ ΒΡΑΒΕΥΣΕΙΣ 

Δ. ΔΕΛΙΔΗΣ 1ο UNIT ΝΚ 
Μ. ΑΠΟΖΙΔΟΥ Rookie of the Year 

ρασε στην Περιφέρεια της Βόρειας Ελλά­

δας. 

Στις ομιλίες τους , οι κ . κ . Α . Βασιλε ίου και Σ . 

Ταγκόπουλος κάλεσαν τους συμμετέχοντες 

να συμβάλουν ο καθένας στο μέγιστο των 

δυνατοτήτων τους , ώστε τα αποτελέσματα 

κατά τη νέα χρονιά να είναι αντάξια των δυ­

νατοτήτων τους και αντάξια των προσδο­

κιών της αγοράς από μια Εταιρ ία με το μέ­

γεθος και το κύρος της ALICO AIG Life. 

ΘΕΟΔΩΡΙΔΟΥ ΔΩΡΑ Βραβείο Επίδοσης ΝΚ 

ΚΩΝΣΤΑΝΤΟΠΟΥΛΟΣ ΜΙΧΑΛΗΣ Βραβείο Διαγ. «Edmund Tse» 
ΠΑΓΩΝΙΔΟΥ ΓΕΩΡΓΙΑ Βραβε ίο Επίδοσης Ομαδ . Συμβολαίων 
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«ΕΥΡΩΠΗ ΑΕΓΑ» 

Σnμοvτική ούεnοn ποpονωνnς 37°/ο 
νιο τn xpnon 2001 

Η 
«Ευρώπη ΑΕΓΑ» συγγενής εταιρία 
του Ομίλου της Εθνικής Ασφαλι­

στικής , συνεχίζει την ανοδική της 

πορεία αυξάνοντας την παραγωγή της για 

την χρήση 2001 κατά 37% σε σχέση με την 
χρήση του 2000. 
Η «Ευρώπη ΑΕΓΑ» πέτυχε την μεγαλύτερη 

αύξηση παραγωγής στους Κλάδους Πυρός και 

Τεχνικών Ασφαλίσεων με ποσοστά αύξησης 

56,43% και 28.50% αντιστοίχως , γεγονός που 

ΚΛΑΔΟΙ 2001 

επιβεβαιώνε ι την εξειδίκευση της Εταιρίας 

στην ασφάλιση μεγάλων βιομηχανιών εμπορι­

κών και τεχνικών κινδύνων . 

Ο Κλάδος Αυτοκινήτων επί του συνόλου της 

παραγωγής κατέχει μόνο το 13%, λόγω της 
συντηρητικής πολιτικής που ακολουθεί η Ε­

ταιρία εξ αιτίας των γνωστών προβλημάτων 

του Κλάδου . Ο κατωτέρω αναλυτικός πίνα­

κας παρουσιάζει την σημαντική αύξηση της 

παραγωγής κατά Κλάδο : 

2000 ΜΕΤΑΒΟΛΗ 

ΠΥΡΟΣ 977.268.562 624.742.855 56.43% 

ΤΕΧΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ 652.105.400 507.499.067 28,50% 

ΜΕΤΑΦΟΡΩΝ 140.257.176 112.721 .718 24.43% 

ΑΣΤΙΚΗ ΕΥΘΥΝΗ ΑΥ/ΤΩΝ 332.658.557 243.558.878 36,59% 

ΛΟΙΠΟΙ ΚΛΑΔΟΙ 391.779.252 336.656.602 16.37% 

ΣΥΝΟΛΟ 2.494.059.947 1.825.179.120 36,65% 

Έκ8εοq ΦWΤΟΥΡΟΦίος 

Μ 
ε τη χορηγία της Εθνικής Ασφαλι­
στικής εγκαινιάσθηκε στις 22 Φε­
βρουαρίου , στο ινστιτούτο Goethe 

της Θεσσαλονίκης , η έκθεση φωτογραφίας 

του Νίκου Πηλού . 

Η έκθεση πραγματοποιε ίται στο πλαίσιο της 

διεθνούς διοργάνωσης «Φωτοσυγκυρία 

2002)>. Αξίζει να υπογραμμίσουμε ότι ο Νίκος 
Πηλός απέσπασε Εύφημη Μνεία «για την ε­

ξαίρετη συμμετοχή του ), . Τα εγκαίνια πραγ­

ματοποίησε ο υφυπουργός Πολιτισμού κ . Νά­

σος Αλευράς . Εκ μέρους της Εθνικής Ασφαλι­

στικής απηύθυνε χαιρετισμό ο κ. Αφεντούλης 

Πόλκας , προϊστάμενος της Περιφερειακής Υ­

ποδιεύθυνσης Μακεδονίας & Θράκης . 

ΓΙΑ ΤΑ ΣΥΝΕΔΡΙΑ ΣΑΣ ΕΠΙΛΕΞΤΕ το HOTEL POSEIDON PALACE 

• Αiθοuσ<ς σuν<δριάοεων 20-300 στ. 
• Σύγχρονες οπτικοακουστικές φσταστόαις 
• 184 δωμάτιο 

• 12 οοvlτες 

• Κήπος 50 στρεμ. 

• Γήπεδο τένις 
• Μnόσκα 
• Μrν, γκολφ 
• Παιδική χαρά 
• Θολόοσ,ο σπορ 
• Γuμνοστήριο 
• Σόοvνα 
• Υδρομασάζ 

ΛΕΙΤΟΥΡΓΕΙ 
ΟΛΟΤΟΧΡΟΝΟ 

J.:lDΞe!Oa.o.... 
•naιa.c<?HH 
~ 

POSEIDON S.A. Hotel ond Tυrιsm Enterprιces 
Leptokariσ - Pίerios • GΓ< 600 63 • Fax. 3 ι 680 
Τeι C30 352> 3 ι 602 31 624 31 646 31 668 
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Νέο υποκοτοοτnuοτο τnς ALLIANZ 
ΟΤΟ Μοpούοι ΚΟΙ OTOV 'Αyιο Δqμqτpιο 

:ι 
λλη μια νέα και πολύ επιτυχής 
συνεργασία για την Allianz. Στα 
τέλη Φεβρουαρίου έγιναν τα επί­

σημα εγκαίνια ενός νέου υποκαταστήμα­

τος του Ομίλου της Allianz στο Μαρούσι , 

παρουσία του γενικού διευθυντή πωλήσε­

ων του Ομίλου κ . Θάνου Μελακοπίδη , του 

αναπληρωτή γενικού διευθυντή Οικονομι­

κών Υπηρεσιών κ . Νίκου Δελένδα καθώς 

και πολλών άλλων διοικητικών στελεχών 

του Ομίλου . 

Ο κ . Θάνος Μελακοπίδης καλωσόρισε τη 

νέα ομάδα στους κόλπους της Allianz και 
συνεχάρη προσωπικά όχι μόνο τον διευ­

θυντή του υποκαταστήματος κ. Ιωάννη Βα­

σιλάκη αλλά και όλους τους συνεργάτες 

του για την ήδη επιτυχημένη πορεία τους . 

Ο διευθυντής του υποκαταστήματος κ. Ιω­

άννης Βασιλάκης στην ομιλία του τόνισε , 

μεταξύ άλλων , ότι τα επιτεύγματα του υπο­

καταστήματος είναι πάνω απ ' όλα αποτέλε­

σμα σωστής συνεργασίας και χαρακτηριστι­

κά είπε ότι αφιερώνει τις επιτυχίες στους 

καθ ' όλα άξιους συνεργάτες του. 

Επίσης μετά από ένα χρόνο επιτυχημένης 

λειτουργίας έγιναν τα επίσημα εγκαίνια 

του υποκαταστήματος του Ομίλου της 

Allianz στον Άγιο Δημήτριο (Μετρό Δάφ­
νης) , παρουσία του γενικού διευθυντή 

πωλήσεων του Ομίλου κ. Θάνου Μελακο­

πίδη και του επιθεωρητή πωλήσεων κ. Δο­

μένικου Απέργη. 

Ο κ. Φώτης Πουλής στην ομιλία του τόνι­

σε , μεταξύ άλλων, ότι η βασική στρατηγική 

που διέπει τη λειτουργία του υποκαταστή­

ματος είναι να προτάσσεται η ποιότητα 

καθώς έτσι επιτυγχάνεται και η σωστή α­

νάπτυξη των εργασιών. 

Κατά τη διάρκεια της εκδήλωσης απονε­

μήθηκαν βραβεία και έπαινοι σε διακριθέ­

ντες συνεργάτες του υποκαταστήματος 

και συγκεκριμένα στην κο Σμορώ Φωτο­

κοπούλου, στην κο Αλεξία Λέσση , στον κ. 

Κωνσταντίνο Μακρόγλου , και στην κα Αν­

δριανή Λούκα, δεύτερο βραβείο σε παρα­

δόσεις κλάδου Ζωής. 

Στιγμιότυπα από τις εκδηλώσεις ταυ υπσκαταστήματος 

στο Μαρούσι, (πάνω) και του υποκαταστήματσς Αγίου 
Δημητρίου (κάτω) 

Εvιοχύετοι το δίκτυο πωλnοεωv τnς Generali 

Η 
Generali ξεκινάει το 2002 με υψηλούς στόχους 
στον κλάδο ζωής και μέσα από σημαντικές ανα­

διατάξεις που πραγματοποίησε στο εξαρτώμε­

νο δίκτυο ασφαλιστών επικεντρώνεται τόσο στην ανάπτυ-

ξη του ανθρώπινου δυναμικού όσο και στη δημιουργία 

διαχρονικά βιώσιμων Μονάδων Πώλησης στη Περιφέ­

ρεια . Συγκεκριμένα , ο Κωνσταντίνος Αλβανός αναλαμβά­

νει καθήκοντα περιφερειακού Διευθυντή Ανάπτυξης της 

Generali, με στόχο την ανάπτυξη ανθρώπινου δυναμικού 
πωλήσεων σε Αθήνα, Πάτρα, και Καλαμάτα. Ο κ . Αλβανός 

προσχωρεί στη Generali διαθέτοντας 26 χρόνια εμπει­
ρίας στις πωλήσεις ασφαλιστικών προϊόντων και έχει πε­

ράσει από όλες τις βαθμίδες της ιεραρχίας κατά την πο­

λυετή σταδιοδρομία του σε αυτόν το χώρο. Είναι απόφοι­

τος ναυτιλιακών σπουδών στον Πειραιά με εξειδίκευση 

στο char1ering την οποία απέκτησε στο Λονδίνο . Μία άλ­

λη σημαντική αναδιάταξη στο agency system της Generali 
είναι η προαγωγή του Σπύρου Ροδά σε Διευθυντή Γ ρα­

φείου με έδρα το Αγρίνιο. Ο κ. Ροδάς διετέλεσε μία πε­

τυχημένη πορεία στη Generali, έχοντας την επίβλεψη δύο 
Γραφείων - Αγρινίου και Μεσολογγίου . Η εμπειρία του 

στον ασφαλιστικό χώρο χρονολογείται από το 1990 όταν 
ξεκίνησε τη συνεργασία του με την εταιρία Schweiz Life η 
οποία εξαγοράστηκε από την Generali τρία χρόνια αργό­
τερα. Ο κ . Ροδάς είναι απόφοιτος της Οικονομικής Σχο­

λής Πατρών. 
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Πάνω : Ο κ. Σπύρος Ροδάς με τοv Ζαχαρία Θεοδόση, 

Διευθύνοντα σύμβουλο της Generali. Δεξιά.· Ο κ. 
Κωσταvτίvος Αλβανός 

Η ΑΤΛΑΝΤΙΚΉ 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: 

~LaBBloise Deutscher Ring ~ 



Διοκpίοεις νιο τnv METROLIFE ΕΜΠΟΡΙΚΗ 

HMETROLIFE - ΕΜΠΟΡΙΚΗ ανήκει πλέον στην ομάδα των ε­
ταιριών , στις οποίες ο Ευρωπαϊκός Οργανισμός για τη Δι­

οίκηση της Ποιότητας (EFQM) , απένειμε την ευρωπαϊκή 
διάκριση «Δέσμευση στην Επιχειρηματική Αριστεία» . 

Πρόκειται για την πρώτη ελληνική ασφαλιστική εταιρία που κερδί­

ζει μια τέτοια διάκριση , αποδεικνύοντας και εμπράκτως την προ­

σήλωση και ταυτόχρονα τη δέσμευσή της για ποιοτική εξυπηρέτη­

ση και παροχή υπηρεσιών προς τους πελάτες της αλλά και το υ­

ψηλό επίπεδο του ανθρώπινου δυναμικού της. 

Το βραβείο παρέλαβε σε εκδήλωση που πραγματοποιήθηκε στην 

αίθουσα εκδηλώσεων της ΕΕΔΕ , ο αντιπρόεδρος και γενικός δι­

ευθυντής της εταιρίας , κ . Α . Κατσαράς από το γενικό γραμματέα 

του υπουργείου Ανάπτυξης , κ. Γ. Καλογερά και τον πρόεδρο και 

τον πρόεδρο της ΕΕΔΕ , κ. Ν . Εμπέογλου . 

Επίσης , η Διεύθυνση Πελατείας και Εκπαίδευσης της METROLIFE 
ΕΜΠΟΡΙΚΗ απέσπασε την τιμητική διάκριση πιστοποίησης ISO 
9001: 2000 για τις υπηρεσίες που προσφέρει στα πλαίσια εξυπη­
ρέτησης του πελάτη και συνεργάτη σύμφωνα με το πρότυπο ποιό­

τητας ΙSΟ 9001: 2000 με φορέα τα Lloyds Register Quality 
Assurance , στις 30 Ιανουαρίου 2002. 
Η εν λόγω διεύθυνση δημιούργησε ένα σύστημα διαχείρισης ποιό­

τητας το οποίο μέσα από τη συμμετοχή όλων των φορέων της στο­

χεύει στην πλήρη ικανοποίηση των απαιτήσεων και προσδοκιών 
των πελατών της . Η απονομή του τίτλου και των εγγράφων διάκρι­

σης έγινε σε κεντρικό ξενοδοχείο της Αθήνας. Την απονομή έκα­

νε ο κ. Καλαφάτης στέλεχος του οργανισμού Πιστοποίησης 

Lloyd 's Register Quality Assurance (LRQA) στον πρόεδρο και διευ­
θύνοντα σύμβουλο της METROLIFE ΕΜΠΟΡΙΚΗ κ . Γ . Καπουράνη . 

Από αριστερά ο γενικός γραμματέας του υπουργείου Ανάπτυξης, κ. Γ Καλογεράς, ο 

αντιπρόεδρος και γενικός διευθυντής της METROLIFE - ΕΜΠΟΡΙΚΗ, κ. Α. Κατσαράς 
και ο πρόεδρος της ΕΕΔΕ, κ. Ν. Εμπέογλου 

ιι ~~ ~ 

liiif 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Σ 
ε κεντρικό ξενοδοχείο της Αθήνας πραγματοποιήθηκε η 
καθιερωμένη Πανελλαδική Συνάντηση των διευθυντών υ­

ποκαταστημάτων της METROLIFE ΕΜΠΟΡΙΚΗ . Στη συνά­

ντηση τέθηκαν οι στόχοι της νέας χρονιάς και συζητήθηκαν οι 

προοπτικές και οι δυνατότητες που δημιουργούνται ως αποτέλε­

σμα της συγχώνευσης με 

το Φοίνικα . 7 

Ο πρόεδρος και διευθύ-

νων σύμβουλος κ . Γ . Κα­

πουράνης μίλησε για τις 

μεγάλες δυνατότητες και 

ευκαιρίες που δημιουρ­

γούνται με τη νέα εταιρία , 

τον πρωταγωνιστικό ρόλο 

που θα παίξει στην αγο­

ρά , τα οφέλη που δημι­

ουργούνται για τα υποκα­

ταστήματα. 

Ο γενικός διευθυντής κ. 

Α . Κατσαράς ανακοίνωσε 

την παροχή νέων τεχνο­

λογικών δυνατοτήτων 

προς το δίκτυο που θα δι-
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ευκολύνουν το έργο των συνεργατών της εταιρίας και σαν στόχο 

έχουν την άμεση και προπάντων ποιοτική εξυπηρέτηση των πελα­

τών. 

Ο διευθυντής πωλήσεων κ . Β. Κέκκης αναφέρθηκε στους παρα­

γωγικούς στόχους του 2002 καθώς και στα κίνητρα των συνεργα-

/ 
/ 

τών και τους κάλεσε σε 

ακόμη μεγαλύτερη προ­

σπάθεια για την ανάπτυ­

ξη των υποκαταστημά­

των τους. 

Στη συνάντηση παρευ­

ρέθηκαν και μίλησαν οι 

κ.κ. Ν . Φράγκος, σύμ­

βουλος διοίκησης της Ε­

μπορικής Τράπεζας , Γ. 

Κώτσαλος, διευθύνων 

σύμβουλος και γενικός 

διευθυντής του Φοίνικα 

καθώς επίσης και τα 

δύο νέα στελέχη που θα 

ενταχθούν στην εταιρία 

κ . Γ . Φανός και Η. Δα­

σκαλόπουλος. 

Οχημάτων, Οδικής Βοήθειας, Κλοπής, Πυρός, Κατοικίας 
Μεταφορών, Ιατρικής Βοήθειας, Νομικής Προστασίας, 

Προσωπικών & Διαφόρων Ατυχημάτων 

Ζωής, Συνταξιοδότησης, Νοσοκομειακής Περίθαλψης 
Παιδικά Προγράμματα, Σπουδαστικά Προγράμματα, 

Ασφαλιστικά Ομόλογα, Αμοιβαία Κεφάλαια 

θυνη Οδική Εξυπηρέτηση 

ο 24ωρο, 365 μέρες το χρόνο 
~όκληρη την Ελλάδα! 



Alpha ΑοΦολισrικQ: Κέpδq 3,5 εκοτ. ευpώ 
Τ 

α σημαντικότερα γεγονότα που χαρακτήρισαν το τρίτο 

έτος λειτουργίας της Alpha Ασφαλιστικής , μετά τη συγ-

χώνευση , ήταν: · 
• Η ποιοτική βελτίωση της κερδοφορίας της , με αξιόλο­

γα θετικά λειτουργικά αποτελέσματα και βελτίωση όλων των δει­

κτών της , στο πλαίσιο του δυσμενούς κλίματος της ασφαλιστικής 

και της αντασφαλιστικής αγοράς , 

• η περαιτέρω ενίσχυση των αποθεματικών της , τα οποία είναι ε­
παρκέστατα, τόσο στον Κλάδο Αυτοκινήτων , όσο και στον Κλάδο Α­

σφαλίσεων Ζωής και 

• στο πλαίσιο εκσυγχρονισμού των Πληροφορικών συστημάτων 
της , η ολοκλήρωση και εγκατάσταση του νέου συστήματος ALICE 
για την υποστήριξη των Κλάδων Γενικών Ασφαλίσεων και του λογι­
στικού συστήματος SAP FI-CO. 
Το σύνολο των καθαρών ασφαλίστρων ανήλθε σε ευρώ 

112.897.850, σημειώνοντας αύξηση 11 ,8% έναντι του 2000, εκ 
των οποίων ευρώ 54.228.668 είναι τα ασφάλιστρα Ζωής με αύξηση 
32,7% και ευρώ 58.669.182 τα ασφάλιστρα Ζημιών με μείωση 
2,4%. 
Η αύξηση των ασφαλίστρων ενισχύθηκε σημαντικά από το 

Baπcassuraπce , το οποίο κατά το 2001 αύξησε τη συμμετοχή του 
στη συνολική παραγωγή της Εταιρίας . 

Τα κέρδη χρήσεως εκτιμάται ότι θα υπερβούν τα ευρώ 3,5 εκατ. 
προ φόρων περίπου . 

Μερίδιο ιιyοpός 
Με την επίτευξη της παραγωγής αυτής, η Alpha Ασφαλιστική προ­
ώθησε το μερίδιο αγοράς της από 2,9% το 1998 σε 4,3% το 2001 , 
ακολουθώντας αυστηρή και επιλεκτική πολιτική προσκτήσεως ερ­
γασιών στους κερδοφόρους κλάδους. Χαρακτηριστικό δείγμα της 

πολιτικής αυτής είναι ότι η Εταιρία κατέχει μερίδιο αγοράς 2% στον 
Κλάδο Αυτοκινήτων. 

Νέο npoϊόvm 
Το 2001 η Alpha Ασφαλιστική εμπλούτισε το φάσμα των προϊόντων 
της με 4 νέα προϊόντα , 1 αμιγώς επενδυτικό , 2 στον τομέα παροχών 
Υγείας και 1 στον τομέα Αστικής Ευθύνης: 
• Το Alpha Unit Linked Εγγυημένου Κεφαλαίου 
• την Alpha Διάγνωση 
• την Ειδική Υπερκάλυψη 
• την Alpha Επαγγελματική Ευθύνη Ιατρών και Φαρμακοποιών 
Επίσης , κατά τό 2001 υλοποιήθηκε η εφαρμογή Bancassurance 
στο lntranet της Alpha Bank, η οποία δίνει απευθείας πρόσβα-

ση σε όλα τα Καταστήματα της Τραπέζης για τη διάθεση σύγ­

χρονων τραπεζοασφαλιστικών προϊόντων . 

Το ALPHA ΑΜΟΙΒΑΙΑ ιιιό Π1V ΑΙΡΗΑ ΑοΦολισnκn 
• Αμοιβαία Κεφάλαιο 
Το 2001 , από το δίκτυο των συνεργατών της Εταιρ ίας προωθή­

θηκαν 28 Αμοιβαία Κεφάλαια όλων των κατηγοριών της Alpha Α­
ΕΔΑΚ (Μετοχικά, Ομολογιακά , Μικτά και Διαχειρίσεως Διαθεσί­

μων) . 

• Τραπεζικά Προϊόντα Alpha Bank 
Στο πλαίσιο της πολιτικής προωθήσεως του baπcassuraπce , ιδι­

αιτέρως ικανοποιητική ήταν η προώθηση προϊόντων Καταναλωτι­
κής και Στεγαστικής Πίστεως (πιστωτικές κάρτες και κάρτες δι­

ευκολύνσεως , καταναλωτικά δάνεια και δάνεια κατοικίας) από το 

ασφαλιστικό δίκτυο. 

Στόχοι2002 
Οι στόχοι που τίθενται από την Εταιρία συνοψίζονται ως κατωτέρω , 

λαμβανομένων υπ ' όψιν των συνθηκών της αγοράς: 

• Πλήρης αξιοποίηση του Δικτύου Καταστημάτων Alpha Bank, με 
έμφαση στην ανάπτυξη των εργασιών bancassuraπce . 

• Περαιτέρω ανάπτυξη του κύκλου εργασιών με ποιοτική και επι­
λεκτική πολιτική . 

• Περιορισμός των γενικών εξόδων, ώστε το ποσοστό τους έναντι 

των ασφαλίστρων να μειωθεί σημαντικά. 

• Συνεχής εκπαίδευση και αξιολόγηση των Ασφαλιστικών Συνερ­
γατών , σύμφωνα με τα πρότυπα του Ομίλου . 

• Περαιτέρω ανάπτυξη του δικτύου Ασφαλιστικών Συνεργατών με 
την προσέλκυση νέων επιλεγμένων Ασφαλιστών. 

• Τελειοποίηση της υποδομής του πληροφορικού συστήματος , η 

οποία ήδη έχει ολοκληρωθεί όσον φορά στις Γενικές Ασφαλίσεις 

και ανάπτυξη του συστήματος για τον Κλάδο Ασφαλίσεων Ζωής . 

Νέο Βυyιπpικq επιιpίο: ΑΙΡΗΑ 
Μεοικn ΑΟφολίοεων Α.Ε. 

Με την επωνυμία Alpha Μεσιτική Ασφαλίσεων Α . Ε ., ξεκίνησε τη 

λειτουργία της στις αρχές του 2002 η νέα εταιρία του Ομίλου Alpha 
Bank, της οποίας κύριας απασχόληση αποτελούν οι Ναυτιλιακές 
και Αεροπορικές Ασφαλίσεις . Η εταιρία προήλθε από την εξαγορά 

της Π . Π . Καραμάνος και Υιός (Μεσίτες Ασφαλίσεων) Α.Ε. από την 

Alpha Ασφαλιστική , με σκοπό την ισχυροποίηση της παρουσίας της 

και την απόκτηση σημαντικού μεριδίου στην αγορά της ναυτασφαλι­

στικής μεσιτείας. 

Το Κυnpιοκό Διυλιοτnpιο Πετpελοίου 
εμnιστεύετοι τnv Alpha ΑοΦολιοτικn Λτίi 

Το Κυπριακό Διυλιστήριο Πετρελαίου ανα­

νέωσε για δεύτερη ασφαλιστική περίοδο, το 
Ομαδικό Σχέδιο Ζωής των υπαλλήλων του 

με την Alpha Ασφαλιστική Λτδ . Το ασφαλι­

στήριο συμβόλαιο είναι τριετούς διάρκειας 

και παρέχει ασφαλιστική κάλυψη σε περί­

πτωση θανάτου από οποιαδήποτε αιτ ία. Οι 
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υπάλληλοι του Κυπριακού Διυλιστηρίου και 
τα εξαρτώμενα τους είναι επίσης ασφαλι­

σμένοι με την Alpha Ασφαλιστική Λτδ , με ο­

μαδική ασφάλεια ιατροφαρμακευτικής περι­

θάλψεως . 

Στην υπογραφή του ασφαλιστηρίου συμβο­
λαίου. παραβρέθηκαν οι : Γιώργος Λάμπρου 

Γενικός Διευθυντής του Διυλιστηρίου , Ευ­

άγγελος Αναστασιάδης Γενικός Διευθυντής 
της Alpha Ασφαλιστικής Λτδ , Μάριος Μιλ­

τιάδους Διευθυντής Διοίκησης του Διυλι­

στηρίου , και Γεωργία Μάρκου Υποδιευθυ­

ντής Ομαδικών Ασφαλίσεων της Alpha Α­
σφαλιστικής Λτδ . 

Αυτοκινήτων 

Πυρός 

Προσωπικών Ατυχημάτων 

Μεταφορών 

Εγγυήσεων 

Γενικής Αστικής Ευθύνης 

Αστικής Ευθύνης Σκαφών θαλάσσης 

Λοιπών Ζημιών σε Πράγματα 

Νομικής Προστασίας 

Οδικής Βοήθε ιας 

ι.-..ι 
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Όμιλος Ασφαλιστικών εταιρειών Genera l Unίon 

εκφράζει τις δικές σας ανάγκες κα ι εξασφαλίζει 

με τον καλύτερο δυνατό τρόπο ό,τι έχετε 

δημιουργήσει και ό,τι ονειρεύεστε για το Μέλλον σας . 

Οι ασφαλιστικές εταιρείες του ομίλου είναι 

η General Union ΑΕΕΓ Α & η General Trust ΑΕΕΓ Α. 

Και οι δύο εταιρείες δραστηριοποιούνται δυναμικά 

σε όλους τους κλάδους Γενικών Ασφαλειών και 

σας παρέχουν τις πιο αξιόπιστες κα ι σύγχρονες 

Ασφαλιστικές υπηρεσίες . 

Όπου και αν βρίσκεστε , δίπλα σας , είναι οι Πράκτορες 

και ο ι Ασφαλιστ ικο ί Σύμβουλοι των εταιρειών 

του ομίλου General Union, για να σας βοηθήσουν 

δημ ιουργώντας το δικό σας προσωπικό πρόγραμμα . 

6ENERAL UNION 
ΟΜΙΛΟΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΕΤΑΙΡΕΙΩΝ 

Παπαστράτου 51-53 & Δερβενακίων - Πειρα ι άς 185 45 

τηλ. κέντρο Genera l Union: Ο l 0.4063.333 τηλ . κεντρο General Trust: Ο l 0.4063.350 



Τοξίδι. ΡΡDΡ&ίο τnς ALLIANZ ΑΕΓΑ στnv ΕλΡετίο 
70 ασφαλιστές της Allianz ΑΕΓ Α που πέτυχαν 
τους προκαθορισμένους στόχους πωλήσεων 

σε διάφορους κλάδους των Γενικών Ασφαλί­

σεων , μαζί με τον επικεφαλής του Ομίλου της 

Allianz κ . Αλέξανδρο Σαρρηγεωργίου , τον Γε­

νικό Διευθυντή Πωλήσεων κ . Θάνο Μελακο­

πίδη και Διοικητικά Στελέχη , απόλαυσαν ένα 

τριήμερο ταξίδι στην Ελβετία , από τις 22 έως 
τις 24 Φεβρουαρίου 2002. 
Ήταν μια «όαση» χαλάρωσης αλλά και δια­

σκέδασης , μετά από τις πετυχημένες προ­

σπάθειές τους για καλύτερες και περισσότε­

ρες πωλήσεις , σε μια χώρα που συνδυάζει το 

κοσμοπολίτικο περιβάλλον και τη φυσική ο­

μορφιά. 

Η περιήγηση λαμπρά επιλεγμένη . Γενεύη , 

στο γραφικό Gstaad μέσω Λωζάννης και 

Montreux, και την τελευταία ημέρα στο φημι­
σμένο γαλλικό χιονοδρομικό κέντρο του 

Chamonix. Μ ια ξαφνική , δυνατή χιονοθύελλα 

δεν επέτρεψε την ανάβαση με το τελεφερίκ 

στο Aiguille du Midi- τη θέα προς τις πιο ψη­

λές κορυφές των Άλπεων . Οι συνεργάτες ό-

μως της Allianz Ζημιών αισθάνονταν ότι βρί­
σκονταν οι ίδιοι στην κορυφή των επιδόσεών 

τους , που τους χάρισαν αυτό το ωραίο ταξίδι! 

Το 10 Agency Meeting του Ομίλου INTERNATIONAL LIFE 

Σ
τις 5 και 6 Φεβρουαρίου 2002 πραγματοποιήθηκε το 1 ο 
Agency Meeting του Ομίλου INTERNATIONAL LIFE. Στη συνά­
ντηση αυτή συμμετείχαν οι Διευθυντές Πωλήσεων του ομί­

λου, οι Agency Managers των υποκαταστημάτων από όλη την Ελλά­
δα καθώς και Στελέχη των Εταιριών του Ομίλου INTERNATIONAL 
LIFE. 
Σκοπός της συνάντησης αυτής ήταν ο απολογισμός της χρονιάς 

που πέρασε καθώς και η χάραξη της πορείας του Ομίλου για το 

2002. 
Ο Πρόεδρος & Διευθύνων Σύμβουλος του Ομίλου κύριος Φωκίων 
Μπράβος , αφού αναφέρθηκε στις ενέργειες και δραστηριότητες 

που έγιναν το 2001 , έθεσε και τη στρατηγική και τους στόχους του 
2002 που είναι η περαιτέρω ανάπτυξη του δικτύου πωλήσεων, η 
δημιουργία νέων προϊόντων και υπηρεσιών έτσι ώστε να διευρύνει 

ο Όμιλος την πελατειακή του βάση και να αυξήσει το μερίδιο αγο­

ράς του σταδιακά έτσι ώστε την επόμενη τριετία να κατέχει το 5%. 
Αξίζει να σημειωθεί πως το 2001 οι εισπράξεις ασφαλίστρων των 

ασφαλιστικών εταιριών του Ομίλου το 2001 αυξήθηκαν κατά 8% σε 
σχέση με το προηγούμενο έτος και ανήλθαν στα 32,2 εκατ. ευρώ 
(11 δισ. δρχ.). 

Ένα ακόμα σημαντικό στοιχείο που ανακοινώθηκε για τις ασφαλι­

στικές εταιρίες του Ομίλου INTERNA TIONAL LIFE και 

INTERNATIONAL HELLAS, αφορά το επίπεδο εξυπηρέτησης που 
παρέχει ο Όμιλος στους πελάτες του . Το 2001 υποβλήθηκαν 9.113 
δηλώσεις αποζημιώσεων από τις οποίες μέχρι τις 31.12.2001 εξο­
φλήθηκε το 93% και οι περιπτώσεις των «δικαστηpιοποιημένων» υ­
ποθέσεων ήταν μόνο το 1 %, που αποτελεί και ένα από τα μικρότε­
ρα ποσοστά της αγοράς στην Ελλάδα. Το γεγονός αυτό αποδεικνύ­

ει στην πράξη πλέον την αξιοπιστία , την υψηλή φερεγγυότητα και 
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την υψηλού επιπέδου τεχνολογίας εξυπηρέτηση πελάτη που ο Όμι­

λος INTERNATIONAL LIFE έχει αναπτύξει. 
Ο τομέας της πληροφορικής του Ομίλου παρουσίασε ένα νέο πρω­

τοποριακό σύστημα επικοινωνίας - ενημέρωσης και διαχείρισης , το 
οποίο είναι πολύ φιλικό για το χρήστη και κάνοντας χρήση του Δια­

δικτύου δίνει πρόσβαση στο χρήστη από οπουδήποτε και αν βρίσκε­

ται αρκεί , να έχει πρόσβαση σε τηλεφωνική γραμμή . Αυτό το νέο 

σύστημα θα συνεισφέρει σημαντικά στην ποιοτικότερη και γρηγορό­

τερη εξυπηρέτηση και ενημέρωση του δικτύου πωλήσεων. 

Ο τομέας του Marketing και Εκπαίδευσης παρουσίασε το νέο 

lnternet Site του ομίλου το οποίο είναι εύκολο στη χρήση ενώ ταυτό­
χρονα είναι πολύ λειτουργικό και φιλικό με το χρήστη παρέχοντάς 

του ένα πλήθος πολύ χρήσιμων πληροφοριών . 

Για το 2002 ο Όμιλος INTERNATIONAL LIFE εφαρμόζει νέα στρατη­
γική στην εκπαίδευση της δύναμης πωλήσεων του. Στο 1 ο Agency 
Meeting του Ομίλου παρουσιάστηκαν και τα νέα πρωτοποριακά εκ­
παιδευτικά προγράμματα του Ομίλου , τα οποία και έχουν τεθεί σε 

εφαρμογή από τις αρχές του 2002. 
Στα Πλαίσια του Agency Meeting η PRAXIS INTERNATIONAL ΑΧΕ­
ΠΕΥ ανακοίνωσε την αύξηση του μεριδίου αγοράς της σε 1, 13% κα­
ταλαμβάνοντας την 30η θέση ανάμεσα σε 88 Χρηματιστηριακές ε­
ταιρίες της αγοράς . Στόχος της Praxis lnternational ΑΧΕΠΕΥ για το 
2002 είναι η δυναμική επέκταση της στο Asset Management. 
Η INTERNATIONAL ΑΕΔΑΚ παρουσίασε νέα συνδυασμένα επεν­
δυτικά προϊόντα με απόδοση έως και 5% με συμμετοχή σε Α/Κ 

και INTERN'ATIONAL ΑΕΔΑΚ. Τα 4 νέα επενδυτικά προϊόντα 
ΙΝΤΕR PROFILE 1-2-3 και 4 απευθύνονται σε διαφορετικού προ­
φίλ επενδυτές και είναι πρωτοπόρα στην Ελληνική αγορά Αμοι­

βαίων Κεφαλαίων. 

AIG GREECE Εμnοpικn nολιτικn 2002 ΥΔΡΟΓΕΙΟΣ 

Πλqpώvει 
Σ 

τα πλαίσια της εμπορικής 

πολιτικής που η ΑΙG 

GREECE και το Ασφαλιστι­
κό Συγκρότημα Ν. ΚΑΝΕΛ­

ΛΟΠΟΥΛΟΣ - Χ. ΑΔΑΜΑΝΤΙΑΔΗ 

Α.Ε. έχουν σχεδιάσει και εφαρμό­

ζουν για το 2002, προχώρησαν 
στην: 

- Αναβάθμιση των προγραμμάτων 

Αυτοπροστασίας και Μοτοπροστα­

σίας Από την 1 η Μαρτίου 2002 τα 
Προγράμματα Αυτοπροστασίας (α­
σφαλιστική κάλυψη ατυχημάτων για 

τον οδηγό και τους επιβαίνοντες 

στο αυτοκίνητο) και Μοτοπροστα­

σίας (ασφαλιστική κάλυψη ατυχη­

μάτων για τον οδηγό της μοτοσυ­

κλέτας) αναβαθμίζονται με στόχο 

την ολοκληρωμένη κάλυψη ανα­

γκών του πελάτη . 

- Αναπροσαρμογή των ασφαλί-

στρωv του Κλάδου Αυτοκινήτων 

Αναπροσαρμόζεται από την 1 η 
Μαρτίου 2002 το τιμολόγιο του 

Κλάδου . Η τροποποίηση αφορά μό­

νον στα ασφάλιστρα Αστικής Ευθύ­

νης και Ιδίων Ζημιών. Το ασφάλι­

στρα των άλλων καλύψεων του 

Κλάδου παραμένουν σταθερό. 

Σταθερή παραμένει και η δομή του 

τιμολογίου η οποία στηρίζεται στην 

παραμετρική τιμολόγηση που οδη­

γεί σε εξαιρετικά ανταγωνιστικά 

ασφάλιστρα στις κατηγορίες εκεί­

νες που παρουσιάζουν διαχρονικά 

καλά αποτελέσματα (οικογένειες , 

μεσαίες ηλικιακές ομάδες , χαμηλά 

bonus, καινούργια αυτοκίνητα , πε­

λάτες με συμβόλαια κατοικίας 

κ.λπ . ) . Σημειώνεται ότι η τελευταία 

αναπροσαρμογή τιμολογίου στον 

Κλάδο της AIG GREECE έγινε τον 

Ιανουάριο του 2001 . 
Τέλος , η μεγάλη καινοτομία του 

Συγκροτήματος στο 2002, είναι η 
εφαρμογή ενός νέου ηλεκτρονι­

κού συστήματος τιμολόγησης. Μέ­

χρι το τέλος του α ' τριμήνου , όλοι 

οι συνεργάτες της εταιρίας θα ε­

φοδιαστούν με ένα σύγχρονο Ηλε­

κτρονικό Σύστημα Τιμολόγησης 

για τους Κλάδους Προσωπικών 

Κινδύνων, Αυτοκινήτων και Προ­

σωπ'ι'κώv Ατυχημάτων. Στόχος του 
πολυκλαδικού αυτού προγράμμα­

τος τιμολόγησης είναι να τους 

προσφέρει μια σημαντική αυτονο­

μία στην καθημερινή τους εργασία 

και να τους διευκολύνει ως προς 

τις διασταυρούμενες πωλήσεις 

(cross-selling) με τη διαμόρφωση 
πολυκλαδικών προγραμμάτων α­
σφάλισης. 

ομέοως 
Με πολύ ευχαρίστηση 

(και μπράβο τους) ακού­

σαμε σε συνέδριο της ε­

ταιρίας ΥΔΡΟΓΕΙΟΣ ότι 

ζημιές μέχρι 300.000 τις 

πληρώνουν αμέσως και ό­

λες εντός εβδομάδος, 

προσφέροντας αvακούφη­

ση στους ασφαλισμένους. 

8 Το 5ο Διεθνές Συνέ­
δριο Ασφαλιστών από 

την Κεντρική και Ανατο­

λική Ευρώπη και Αντα­

σφαλιστών πραγματοποι­

είται στις 20-23 ΜαΤου 
2002 στην πόλη Sinaia 
της Ρουμανίας. 

ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ ΑΝΤΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ ΕΤΑΙΡΙΑ 

sf aικedί/ιtm e,vsaιpa ιιwiπuα φmnpimtm 
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Auξόvouv τnv nopovωvn οι οοΦολιοτικές τnς ΑΤΕ 

Σ 
ημαvτική αύξηση παραγωγής πέτυ­

χε η Αγροτική Ζωής το 2001 μειώ­

νοντας παράλληλα τα λειτουργικά 

της έξοδα . Αύξηση παραγωγής και τεχνικού 

αποτελέσματος παρουσίασε το 2001 και η 

Αγροτική Ασφαλιστική . 

Ειδικότερα : 

>- Η ετησιοποιημέvη νέα παραγωγή της Α­

γροτικής Ζωής ανήλθε στα 19,8 εκατ . ευρώ 

(6.746 εκατ. δρχ.) έναντι 12,63 εκατ . ευρώ 

(4.302 εκατ . δρχ .) το 2000. 
>- Η παραγωγή χαρτοφυλακίου της Αγροτι­

κής ζωής ανήλθε στα 64,88 εκατ. ευρώ 

(22.109 εκατ . δρχ . ) έναντι 55,48 εκατ. ευ­
ρώ (18.906 εκατ. δρχ . ) το 2000. 

για την Αγροτική Ζωής και 26% για την Α­
γροτική Ασφαλιστική . 

>- Οι λειτουργικές δαπάνες μειώθηκαν ση­

μαντικά (19% περίπου ) στην Αγροτική Ζω­

ής , ενώ στην Αγροτική Ασφαλιστική παρέ­

μειναν στα ίδια επίπεδα . 

Και οι δύο εταιρίες , Αγροτική Ασφαλιστική 

και Αγροτική Ζωής , εμφάνισαν και το 2001 
κέρδη , αν και μειωμένα σε σχέση με το 

2000. 
Τα κέρδη της Αγροτικής Ζωής ανήλθαν στα 

2,38 εκατ . ευρώ (81 Ο εκατ . δρχ .) έναντι 

3,49 εκατ. ευρώ (1.188 εκατ . δρχ.) το 2000 
και της Αγροτικής Ασφαλιστικής στα 6,50 ε ­

κατ. ευρώ (2.214 εκατ. δρχ .) έναντι 11 ,08 
εκατ. ευρώ (3.777 εκατ. δρχ . ) το 2000. >- Η παραγωγή χαρτοφυλακίου της Αγροτι­

κής Ασφαλιστικής ανήλθε στα 85,60 εκατ . 

ευρώ (29.167 εκατ . δρχ.) έναντι 78,65 ε­

κατ. ευρώ (26.800 εκατ. δρχ.) το 2000. 
>- Τα έσοδα από επενδύσεις μειώθηκαν 

λόγω της μείωσης των επιτοκίων και της 

πορείας του Χρηματιστηρίου κατά 27,4% 

Στη μείωση των κερδών συνετέλεσαν , ό­

πως και στα έσοδα επενδύσεων, η μείωση 

των επιτοκίων και οι δυσμενείς συνθήκες 

στο χώρο της Χρηματαγοράς . 

Δυναμικό στο τεχνικό 
έpyo n AIG GREECE 

Την ασφαλιστική κάλυψη των πιο 
κάτω έργων ανέλαβε ο Κλόδος 

Τεχνι κών Ασφαλ ίσεων της AIG 
GREECE: 
• Την ολοκλήρωση της διάνοιξης 
του δεξιού κλάδου της ΣΗΡΑΓΓΑΣ 

ΔΩΔΩΝΗΣ , Τμήμα της ΕΓΝΑΤΙΑΣ 

ΟΔΟΥ , το οποίο κατασκευάζει η 

ΤΕΒ , μέσω του πρακτορείου 

M&S. 
• Την αποπεράτωση του Γενικού 
Νομαρχιακού Νοσοκομείου Βό­

λου , προϋπολογισμού ευρώ 30 ε-

κατ. περίπου , το οποίο κατασκευ­
άζε ι η Κοινοπραξία Α ΤΕ ΓΝΟΜ ΟΝ 

Α . Ε . - IMEC GMBH, μέσω της EFG 
Ασφαλιστικές Υπηρεσίες . Η συμ­

μετοχή της ΕΛΛΑΣ ΑΕΑ στον κίν­

δυνο είναι 60%. 
• Την ανακαίνιση του ιστορικού 
ξενοδοχείου «GRANDE 
BRETAGNE», προϋπολογισμού 

ευρώ 64,4 εκατ . , μέσω της 

MARSH. Η AIG GREECE συμμετέ­
χει με ποσοστό 30% στον κίνδυ ­

νο . 

Εν οuvτομίο 
ιΙ Με την υπ ' αριθμ. Κ3 

9124/30.11.2001 Υπουργική Απόφαση , 

ορίστηκε το εγγυημένο τεχνικό επιτόκιο 

ασφαλίσεων ζωής σε 3,35% όταν το 
μαθηματικό απόθεμα κοι οι αντίστοιχες 

παροχές ε ίναι απαραίτητες σε ευρώ . 

ιΙ Η εταιρεία «ΑΡΓΩ», της οποίος 

ανακλήθηκε η άδειο , ενώ εφέρετο ότι 

είχε εκκρεμείς υποχρεώσεις 1,9 δισ . 

δρχ., οι φάκελοι που παρεδόθησαν στο 

Επικουρικό αντιπροσωπεύουν 

υποχρεώσεις 12 δισ. δρχ. περίπου. 

Το περιοδικό ViSION τnς Εupωποϊκnς Πίστnς δίνει το οτίνuο τnς επικοιpότnτος 

ο 
υπουργός Παιδείας Πέτρος Ευθυμίου , η πρόεδρος της 
Action Aid Ελλάς Αλεξάνδρα Μητσοτάκη, καθώς και η γνω­
στή ζωγράφος Μίνα Βαλυράκη, τα έργα της οποίας πρωτα­

γωνίστησαν στους φετινούς Ολυμπιακούς Αγώνες του Salt Lake City, 
δίνουν με συνεντεύξεις τους το στίγμα της επικαιρότητας στο 2ο τεύ­

χος του περιοδικού lifestyle ViSιON της Ευρωπαϊκής Πίστης. 

Το νέο περιοδικό κεντρίζει το ενδιαφέρον του αναγνώστη ήδη από τις 

πρώτες σελίδες του με τα φωτογραφικά θέματα από την πρόσφατη 

έκθεση του πολυβραβευμένου Έλληνα φωτορεπόρτερ Γιάννη Μπε­
χpάκη με θέμα το Αφγανιστάν, τον ενημερώνει για τη χρήση του DNA 
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στην εξιχνίαση εγκλημάτων, ενώ παράλληλα του εξάπτει τη φαντασία 

ταξιδεύοντάς τον στην εντυπωσιακή Βαρκελώνη και την επιβλητική 

Μάνη . Και από αυτό το τεύχος του περιοδικού δεν λείπουν ψυχαγωγι­

κές θεματικές ενότητες για το αυτοκίνητο , το θέατρο , το σινεμά , τη 

μουσική κ.ά. Επίσης, μέσα από τις σελίδες του ViSION οι ασφαλισμέ­
νοι της Ευρωποϊl\ής Πίστης ενημερώνονται για τα χαρακτηριστικά και 
τις παροχές των προγραμμάτων της εταιρίας. Το περιοδικό ViSION 
εκδίδεται κάθε τρίμηνο και διανέμεται δωρεάν σε 50.000 ασφαλισμέ­
νους της εταιρίας.Την έκδοση του περιοδικού επψελείται η ΙΜΑΚΟ 

MEDIA ΝΕΤ GROUP. 

ΜΙΝΕΤΤΑ 

Πpώ111 οε εEunnpέιno11 
Πpωιοnόpο οε κοΠύιιιει 

ΑΣΦΑΛΙΣΕΙΣ 

ΠΛΟΙΩΝ & ΣΚΑΦΩΝ ΑΝΑΨΥΧΗΣ 

Για οποιαδήποτε κινητή και ακίνητη περιουσία 

Για όλο τον κόσμο 

Ιατροφαρμακευτικής Περίθαλψης, με Χρυσή Κάρτα Υγείας που εςοφλεί 

τα νοσοκομειακά έςοδα σε όλο τον κόσμο 

ΠΡ Η 

Κάλυψη σε όλο τον κόσμο 

ΟΣ 

ΓΕΝΙΚΗΣ ΣΤΙΚΗΣ ΥΘΥ ΗΣ 

ΤΕΧΝΙΚΩΝ ΕΡΓΩΝ 

Τ 

Με ένα τηλεφώνημα στο ΟΙ Ο 9409582 καθ' όλο το 24ωρο, 365 ημέρες το χρόνο 
έχετε δωρεάν Παροχή Ιατρικών Συμβουλών από τους γιατρούς μας, 

για εσάς και όλα τα μέλη της οικογενείας σας 

ΔΙ 

ΜΙΝΕΤΤΑ -INTERPARTNER ASSISTANCE 
για την Ελλάδα και όλη την Ευρώπη, όλο το 24ωρο, 365 ημέρες το χρόνο 

ο 

Στεγαστικά Δάνεια & Επαγγελματικά Δάνεια 
σε συνεργασία με μεγάλους Τραπεζικούς Ομίλους 

ΕΥΡΩΠΑΪΚΗ ΕΝΩΣΙΣ · ΑΣΦΑΑΕΙΑΙ ΜΙΝΕΠΑ 
ΑΝΩΝΥΜΗ ΕλλΗΝΙΚΗ ΕΤΑιΡΕΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΑΕΙΩΝ 

ΚΕΝΤΡΙΚΑ ΓΡΑΦΕΙΑ: ΝΙΚΗΣ 10 • 105 63 ΑΘΗΝΑ (ΣΥΝΤΑΓΜΑ), ΤΗλ. : 010 3727500 · FAX: 010 3228801 , 3243720 
ΥΠΟΚΑΤΑΣΤΗΜΑΠΕΙΡΑΙΑ: ΑΓ. ΚΩΝΣΤΑΝΤΙΝΟΥ 7 . ΠΕΙΡΑΙΑΣ, ΤΗΛ.: 010 4121003 

ΥΠΟΚΑΤΑΣΤΗΜΑ ΘΕΣ/ΝΙΚΗΣ: ΑΡΙΣΤΟΤΕλΟΥΣ 4 · ΘΕΣ/ΝΙΚΗ, ΤΗΛ.: 0310 281198, 288216, 271717 . FAX: 0310 224675 



Σκέψεις κοι οnόψεις 
νιο τον κλόδο οuτοκιvnτωv 

η 
ροβληματισμός για την πορεία 
του κλάδου αυτοκwήτων επ~ 
κρατεί στην αγορά 

Ο κ . Κ . Φιλίππου σε κάποια συνάντη­

ση του Δ . Σ. της ΕΑΕΕ υπογράμμισε 

ότι χρειάζεται να γίνουν συντονισμέ­

νες ενέργειες για τη βελτίωση των 

αποτελεσμάτων του κλάδου . 

Ο πρόεδρος της Επιτροπής Ατυχη­

μάτων κ. Κ. Μπερτσιάς , ανέφερε ότι 

μελετάται η έκδοση επιθεώρησης 

στην οποία θα δημοσιεύονται δικα­

στικές αποφάσεις για ενημέρωση 

των ασφαλιστικών επιχειρήσεων δι­

κηγόρων , δικαστών και εισαγγελέ­

ων. 

Ο κ. Γ. Τζανής ανέφερε ότι με το άρ­

θρο 4 της πρότασης οδηγίας αντικα­
θίσταται το άρθρο 1 της δεύτερης ο­
δηγίας αυτοκινήτων 84/5/ΕΟΚ που 

ορίζει τα κατώτατα όρια της υποχρε­

ωτικής ασφάλισης της αστικής ευθύ­

νης από την κυκλοφορία του αυτοκι­

νήτου ανά ατύχημα. 

Με τη νέα ρύθμιση προβλέπεται για 

την αποζημίωση σωματικών βλαβών 

1 εκατ . ευρώ ανά θύμα και για τις υ­

λικές ζημιές 500 .000 ευρώ ανά ατύ­
χημα, χωρίς πρόβλεψη ανώτατου συ­

νολικού ποσού ανά ατύχημα ανεξαρ­

τήτως αριθμού θυμάτων. 

Η πρόβλεψη αυτή για ένα μοναδικό 

ποσό ύψους 1 εκατ. ευρώ για τις 

σωματικές βλάβες ανά θύμα οδηγεί 

ουσιαστικά στην καθιέρωση απεριο­

ρίστου ορίου ευθύνης. Η ελληνική α­

σφαλιστική αγορά βρίσκεται όμως σε 

πλήρη αδυναμία , κυρίως λόγω ανυ­

παρξίας αντασφαλιστικού καλύμμα­

τος να αναλάβει την κάλυψη αστικής 

ευθύνης από την κυκλοφορία αυτοκι­

νήτων οχημάτων με απεριόριστα ό­

ρια. 

Το Διοικητικό Συμβούλιο αποφασίζει 

ότι θέση της Ένωσης προς το CEA 
αλλά και το υπουργείο Ανάπτυξης θα 

πρέπει να είναι ότι η πέμπτη οδηγία 

θα πρέπει να προβλέψει ρύθμιση α­

νάλογη με αυτή της οδηγίας 

84/5/ΕΟΚ με τιμαριθμοποίηση των ο­

ρίων και δικαίωμα επιλογής κάθε 

κράτους - μέλους μεταξύ των δύο ε­

ναλλακτικών λύσεων (κατώτατο όριο 
ανά θύμα ή ανά ατύχημα) . Συγχρό­

νως θα πρέπει να υιοθετηθεί μακρά 

μεταβατική περίοδος για την προ­

σαρμογή στα νέα όρια , ανάλογη με 

αυτήν που προέβλεπε η δεύτερη ο­

δηγία 84/5/ΕΟΚ για τη νέα Ελλάδα , 

Ισπανία και Πορτογαλία. 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Έvο εnιτuxnuέvo unοκοτόοτnuο 

e ο γνωρίζετε, βέβαιο, τη φράση «ένας αλλά λέων», ό­που η λέαινα όταν της είπαν κοροϊδευτικό ότι γεννά 
μόνο ένα παιδί και απάντησε έτσι. Βλέ­

ποντας τον Τάκη Καραλή στη γιορτή 2002 του 
λέοντα Στέφανου Ψορρόκη έλεγα μέσο μου «έ­
νας αλλά λέων» και σκεφτόμουνα ότι αυτός έκα­
νε πολλά λιοντάρια, το λιοντάρια της ΝΝ, που εί­
ναι ένα κι ένα! Το σήμα της ING έχει ένα λιοντά­
ρι πίσω του όμως (ή μέσο του;) είναι χιλιάδες 
λιοντάρια. Ο Στέφανος Ψορράκης με ψυχή και ι­
διότητες λιονταριού έχει την πρωτιά να έχει 
ΜΟΝΟ (F.T.) αποκλειστικής 
απασχόλησης ασφαλιστές 
και μάλιστα 65. Έχει τη με­
γαλύτερη Ομαδική Ασφάλιση 
στην Ελλάδα (500 εκατ.) σαν 
υποκατάστημα. 
Είχε στο 2001: 
1. Κλάδο Ζωής 750.000.000 
2. Χαρτοφυλάκιο 

Ασφ/στρων Ζωής 2,5 δισ. 
3. Χαρτοφυλάκιο Πυρός 

100.000.000 
4. Χαρτοφυλάκιο Γενικών 
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220.000.000 
5. Διοτηρησιμότητα Συμβολαίων 75% 
6. Τραπεζικοί Λογαριασμοί 3.500 
7. Εκδοθείσες Πιστωτικές 16.000 1η υπο­
καταστήματος Κάρτες Υποκ/τος το 2001 
8. Αποζημιώσεις σε πελότες μας 2,5 
(δισ.) / Πληρωμές αποζημιώσεων 56% 

3η υποκαταστήματος στη ΝΝ το 2001 

9. Ομαδική Ασφάλιση 500.000.000 
Η άποψη του Στέφανου Ψορρόκη 

γιο το ρόλο του ασφαλιστή είναι η 

εξής: «Ο Έλληνας ασφαλιστής & 
χρηματοοικονομικός σύμβουλος 

θο παίξει σημαντικό ρόλο στην α­

σφαλιστική μεταρρύθμιση και στο 

σύστημα των 3 πυλώνων. θα εί­
ναι ο συνδετικός κρίκος μεταξύ 

κοινωνίας και ιδιωτικής ασφάλι­
σης». Σε προσεχές τεύχος του 

ΝΑΙ θα έχουμε περισσότερο γι' 
αυτόν τον υπέροχο Κρητικό, τον 

Στέφανο Ψορρόκη. 
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ΑΝΩΝΥΜΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ ΕΤ ΑΙΡΙΑ 

ΚΑΪΡΟ- ΒΙΕΝΝΗ - ΠΑΡΙΣΙ - ΛΟΝΔΙΝΟ 

ΚΟΠΕΝΧΑΓΗ - ΜΑΔΡΙΤΗ - ΑΜΣΤΕΡΝΤΑΜ 

ΡΩΜΗ - ΒΟVΔΑΠΕΣΤΗ - ΠΡΑΓΑ - ΜΑΛΤΑ - ΚVΠΡΟ 
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σος δείχνει Tc» δpόμcι ... 

• ΚΕΡΔΙΣΤΕ • 
2 ΑΥΤΟΚΙΝΗΤΑ 

12 ΤΑΞΙΔΙΑ 
σε προορισμό της επιλογής σας 



ο τ. Αμnοτζίδnς εκnοιδεύει 
η 

ορών» έδωσε και στην C.- ημερίδα του υπ/τος Τά-
-._ κη Αμπατζίδη , ο ακούρα-

στος ηγέτης της ΝΝ κ. Καραλής , που 

περιελάμβανε δυο μέρη, ένα με εκ­

παίδευση 9-5.30 και το δεύτερο βρα­
βεύσεις , δείπνο και διασκέδαση σε 

κεντρικό ξενοδοχείο των Αθηνών . Ο κ . 

Αμπατζίδης που το 2001 βραβεύτηκε 

ως πρώτος σε διατηρησιμότητα 

LIMRA είναι ένας εξέχων Agency 
Manager της ελληνικής ασφαλιστικής 
αγοράς , μέλος εκλεγμένο του Επιμε­

λητηρίου Αθηνών και με πολλή δράση 

στους κλαδικούς συλλόγους που προ­

σπαθούν πάντα υπέρ του ανώνυμου 

και επώνυμου ασφαλιστή . Ο κ. Αμπα­

τζίδης διατηρεί χαρτοφυλάκιο ανάμε­

σα στα 1 Ο πρώτα της ΝΝ και ανήκει 
στην ομάδα αυτών που έφτιαξαν τα 

δύσκολα πρώτα χρόνια το θαύμα της 

ΝΝ που ξέρουμε σήμερα. Μπράβο 

του! 

ΤΡΑΠΕΖΑ ΑΤΤΙΚΗΣ 

Σnuοvτικn ούεnοn κεpδώv 

Σ 
ημαντική αύξηση σημείωσαν τα με­

γέθη και τα αποτελέσματα της Τρά­

πεζας Απικής κατά το 12μηνο 

2001 . Συγκεκριμένα : 

1. Αποτελέομοτο 
Τα κέρδη (προ φόρων) ανήλθαν σε 21.085 
χιλ. ευρώ (ή 7.184,7 εκατ. δρχ.) , έναντι 

20.593 χιλ . ευρώ (ή 7.017 εκατ. δρχ.) του 
αντίστοιχου 12μήνου 2000 και είναι αυξη­
μένα κατά 2,4%. 
Η αύξηση αυτή οφείλεται στη σημαντική 

βελτίωση των λειτουργικών αποτελεσμά­

των της Τράπεζας , τα οποία προ προβλέ­

ψεων και αποσβέσεων ανήλθαν σε 31 .975 
χιλ . ευρώ έναντι 29.020 χιλ. ευρώ το 

12μηνο 2000, σημειώνοντας αύξηση 

10,2%. 
Οι καθαροί τόκοι αυξήθηκαν κατά 23,3% 
και οι προμήθειες κατά 13%, ενώ τα έσο­
δα από χρηματοοικονομικές πράξεις , με­

τοχές και συμμετοχές μειώθηκαν κατά 

12,6% λόγω της χρηματιστηριακής συγκυ­
ρίας. 

Τα αποτελέσματα της ενοποιημένης λογι­

στικής κατάστασης, στην οποία περιλαμ-
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βάνεται και η εταιρία «Αττικής Κερδώος 

Ερμής ΧΑΕΠΕΥ» ανήλθαν σε 20 .009 χιλ. 

ευρώ (ή 6.818 εκατ. δρχ.) και παρέμειναν 

στα ίδια επίπεδα του 2000 (20 .150 χιλ. 

ευρώ). 

2. Ενεpνnτικό 
Το Ενεργητικό της Τράπεζας ανήλθε σε 

2.019.824 χιλ . ευρώ (ή 688.255 εκατ. δρχ.) 
και εμφανίζει αύξηση 64,8% έναντι του 

2000. 

3. Κοτο8έοεις 
Οι Καταθέσεις και Repos ανήλθαν σε 

1.527.011 χιλ . ευρώ (ή 520.329 εκατ. δρχ.) 
και είναι αυξημένες κατά 73,6% έναντι του 
2000. 

4. Χοpnνnοεις 
Οι Χορηγήσεις οι οποίες ανήλθαν σε 

844.218 χιλ . ευρώ (ή 287.667,5 εκατ. 

δρχ.) , είναι κατά 44,2% υψηλότερες από το 
ποσό της 31 /12/2000 . 
Οι σωρευτικές προβλέψεις ανέρχονται σε 

15.809 χιλ . Ευρώ (ή 5.387 εκατ. δρχ.) και 

καλύπτουν τυχόν επισφαλείς απαιτήσεις . 

5. Εξελίξεις - Προοπτικές 
Στο διαρρεύσαν 12μηνο τέθηκαν οι βάσεις 

για περαιτέρω ανάπτυξη της Τράπεζας . 

• Η πρώτη δράση της δημιουργίας χρηματο­
πιστωτικού ομίλου ολοκληρώθηκε. Ήδη , στα 

πλαίσια του Ομίλου της Τράπεζας Αττικής 

λειτουργούν , η Αττικής Κερδώος Ερμής ΑΧΕ­

ΠΕΥ, η Αττικής Leasing, η Αττική ΑΕΔΑΚ και η 
εταιρία επενδύσεων Αττική Επενδυτική. 

• Το Δίκτυο των Καταστημάτων ανήλθε σε 
50, επίκειται η λειτουργία 2 νέων καταστη­
μάτων, στην Αλεξανδρούπολη και στη Σταυ­

ρούπολη Θεσσαλονίκης , ενώ το δίκτυο των 

καταστημάτων αναμένεται να αυξηθεί κατά 

1 Ο περίπου μονάδες στη διάρκεια του 2002. 
• Προχωρούν με ταχύ ρυθμό οι διαδικασίες 
εγκατάστασης του νέου πληροφοριακού πε­

λατοκεντρικού συστήματος της Τράπεζας , 

του οποίου οι βασικές εφαρμογές θα λει­

τουργήσουν εντός του προσεχούς ΜαΤου. 

• Ο σχεδιασμός για ενεργοποίηση της Τρά­
πεζας στους τομείς των τραπεζοασφαλειών , 

του Factoring, του Real Estate και του 

Venture Capital, βρίσκεται στο στάδιο της ο­
λοκλήρωσης. 
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Allianz@) 

Το χοuόνελο 
τnς Allianz 
του xpόvou θο είναι διnλόοιο 

/ c) λα «έδειχναν» ποιότητα στην εκδήλωση της Allianz, στην οποία ο 
διευθύνων σύμβουλος του Ομίλου κ . Αλέξανδρος Σαρρηγεωργίου 

μίλησε στο διοικητικό προσωπικό : το θαυμάσιο περιβάλλον του 
Κέντρου «ΓΑΙΑ» του Μουσείου Γουλανδρή Φυσικής Ιστορίας στην Κηφισιά , η εν­

διαφέρουσα περιήγηση στον πλανήτη μας μέσα από τα οπτικοακουστικά μέσα που 

διαθέτει το Κέντρο , η αίθουσα όπου έγινε η εκδήλωση και το γεύμα, ο ανοιξιάτι­

κος καιρός. Και πάνω απ' όλα η ποιότητα των ανθρώπων της Allianz που έχουν 
ενστερνισθεί ότι η ασφαλιστική και επενδυτική λειτουργία απαιτούν ποιότητα 

προϊόντων και υπηρεσιών. Το «ΝΑΙ » με δική του πρωτοβουλία και όχι της Allianz 
ζήτησε φωτογραφίες από τους ανθρώπους των διοικητικών υπηρεσιών με στόχο 

την τιμή και προβολή τους , και με ευχαρίστηση τις δημοσιεύει όσες του έστειλαν. 

Η κα Λια 

Διαμαvτοπούλου, 
Διευθύvτρια 

Προσωπικού και 

Διοικητικώv 

. . Υπηρεσιών 
_ , J / ~ 4.. τηv ώρα 

~,.;...:.,ιLUΙ8ιιlιιιΙL.. _ _ ,. ~ της κλήρωσης 
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Ι ο κ. Τάσος 
/ Μ~ιvιάρης, προί­

ι/' σταμεvος 
Λογιστηρίου 

Η κα Ιωάwα 
Μπακάλη, 

ιδιαιτέρα 

γραμματεύς 

του γενικού 

διευθυvτού 
Πωλήσεων 

Ο κ. Γιάννης 

Πολίτης, 
σύμβουλος 

Διοίκησης, με τηv 

κα Άννα Ποvτικού 
από 

τη διεύθυνση 

Προσωπικού, την 
ώρα της κλήρωσης 

Οι κ.κ. Α. Σαρρηγεωργίου, Ν. Ναvόπουλος και Μ. 
Λιδωρίκης χειροκροτούν τοv τυχερό που έβγαλε η κλή­
ρωση. Πίσω διακρίvοvται οι κυρίες Λ. Δ ιαμαvτοπούλου 
και Α. Ποvτικού 

Οι κυρίες Π. Καλοζάκη, Μ. Στεφαvοπούλου και Ε. Σπαvού, 
από τη δ/νση Εκδόσεως Αυτοκινήτωv 

Οι κυρίες Χ. Ζησιάδη από το υποκατάστημα Μελετίου 
και Φ. Πράπα από το lnvestment Shop 

Ο κ. r Μπούσουλας, ο ταμίας μας, παραλαμβάvει το 
δώρο που κέρδισε στηv κλήρωση 

I AHίanz@) I 

Η κα Ελισσάβετ Βαρδή από το υποκατάστημα του κ. 
Δεληγεωργόnουλου παραλαμβάνει από τοv κ. Α. 
ΣαρρηγεωρyιΌυ το δώρο που κέρδισε στηv κλήρωση 

Η κα Μ. Κατσώτη, από το τμήμα Αναλογισμού και Μελετώv 

Η κα Ν. Φαρμάκη από τη δ/vση Εισπρακτικού -
Διαχειριστικού παραλαμβάvει το δώρο της από τηv κα Λ. 
Διαμαvτοnούλου 

Οι οικονομικές υπηρεσίες έχοw τύχη βουvό! Και η κα Α. 
Σορωτού κέρδισε δώρο! 

Η κα Κατερίνα Φιλίππου, προίσταμέvη της διεύθυνσης 
Προσωπικού και Διοικητικών Υπηρεσιών 

Οι κυρίες r Αλεβυζάκη, Φ. Χαλκιάδη και Ε. Μιχαηλiδη 
από τη δ/vση Εσωτερικής Ορyάvωσης και Ελέγχου 

Η κα Σ. Ταρvαρή, ο κ. Σ. Παnακωνσταvτίνου επί το έργον 
της κλήρωσης και η κα Κ. Κοvταρά, όλοι από τη δ/vση 
Αποζημιώσεωv Αυτοκινήτωv 

Ο κ. r Βιδάκης, Διοικητικές Υπηρεσίες, nαvταχού 
παρών και τα nάvτα πληρών! 
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Ο κ. Κ. Νταλακώσrας, από τη δ/νση Μηχανοργάνωσης, 
με το δώρο του 

Η κα Χ. Γεροσιδέρη και ο κ. Θ. Ανδριαvόπουλος από το 
Λογιστήριο 

Ο κ. Θωμάς Κατσιώτης και οι κυρίες Β. Κώτση και Β. 
Φουσrέρη από τις Διοικητικές Υπηρεσίες 

Ο κ. Α. Παπαγεωργίου από το γραφείο του διευθύνοντος 

συμβούλου 
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Ο κ. Τ. Τριανταφύλλου και οι κυρίες Μ. Τυφούδη και Μ. 
Πανουτσοπούλου, από τη δ/vση Αποζημιώσεων Λοιπών 
Κλάδων 

Η κα Ε. Παλουμπή, δ/vτρια Εκδόσεω ν Ατομικών 
Συμβολαίων Ζωής 

Ο κ. Κυριάκος Φωληάς, υπεύθυνος Διοικητικών 

Υπηρεσιώ ν 

Ο κ. Γ Παυλόπουλος, από τη δ/vση Εκπαίδευσης και η 
κα Τζ. Τριανταφύλλου από τη δ/vση Marketing. 

Η κα Αγγελική Σπαράγγη, προίσταμένη δ/vσης Απλών 
Κι νδύνων 

Η κα Α. Σούση, από τη δ/νση Εκδόσεων Ατομικών 
Συμβολαίων Ζωής 

Ο κ. Γ Βαμβακάρης, από τις Διοικητικές Υπηρεσίες 

Οι κ. κ. Φ. Μωράκης, Α. Πολίτης και Ε. Σπύρου 

I AΙlίanz@) I 

Η κα /. Μπακάλη, ιδιαιτέρα γραμματεύς 

του γενικού διευθυντού Πωλήσεων και η 

κα. Σ. Βαρελά, ιδιαιτέρα γραμματεύς του 

γενικού διευθυντού Γενικών Ασφαλίσεων 

Η κα Μ Βρούβα από τη δ/νση Πωλήσεων Η κα. Μ. Πλακούτση από τις Διοικητικές 

Υπηρεσίες 
Η κα. Ν. Βενιζέλου από τη δ/νση 
Εισπρακτικού 

Η κα. Π. Βαρελά και ο κ. r Ζερβουδάκης από τη δ/νση 
Πωλήσεων και ο κ. Γ Περισrέρης, δ/ντης Αναλογισμού 

Οι κυρίες Α Μαστροκάλου από τη δ/νση ΒιοJffΙχανικών Κινδύ­
νων, Κ Χουρμού{ι] από τη δ/vση Μεταφ. και Σκαφών και ο κ. 
Σ. Τσαουλάς, δ/ντης Απο{ι]μιώσεων Αυτοκινήτων πλην Απικής 

Η κα. Μ. Κονταξή από τηv δ!vση Πωλήσεων του Asset 
Management και η κα. Α. Ρούσσου, ιδιαιτέρα γραμμα­
τεύς του προέδρου του Δ. Σ. 

Μια παρtα αμιγής από το Asset Maπagemeπt: π. 
ΠαπαyεωργιΌυ, Φ. Μιχάλη, Κ Θεοδωρόπουλος, Δ . 
Πάvτουλας και Α. Πολίτης 

Η κα Ζ. Αvδριαvοπούλου, προϊσrαμένη τμήματος 

Προγραμματισμού και Ενημέρωσης της Al/ianz ΑΕΔΑΚ 

Η κα Ε. Παλάσκα από τις Διοικητικές Υ'!ΤJρεσίες. 

/. Καραγιάvνης - Δ . Πιπερόπουλος 

Η κα Σ. Μαρκοζάwε, ο κ. Α. Μουρούτσος, δ/ντης 

Εισπρακτικού Διαχειριστικού Αγορών και Ελέγχου 

Κόσrους, και ο κ. 8. Γάλλος, όλοι από την ίδια δ/νση. 

Η κα Μ. Μούκα από τη δ/νση Αγορών και Ελέγχου 
Κόσrους 

ΊΈΥΧΟΣ 76 • 3-4/2002 iiAil 121 



Ζοχοpίος nonovτωvίou 

Η 
ΜΑΡΙΓΟΥ ΛΑ ειχε πέσει στό 
βυθό . 'Αδύνατο νά βγή άπό 

κεϊ. 'Επώνυμο δεν έχει. Τή 

λένε « μωρή » καί , κάποτε , στις καλύ­

τερες στιγμές των οί ό.νθρωποι, Μα­

ριγούλα. Μαζί με τlς ό.λλες γυναϊκες 

τού εϊδους της , ή Μαριγούλα είναι 

κλεισμένη σ ' ενα σπίτι , που αναγκά­

ζει τους άπέναντι νά κλείνουν τά 

παράθυρά των ... Μά κι αύτό τό 'ίδιο 
τό σπίτι κλείνει τά παράθυρά του , 

έπειδή ό ηλιος ανήκει , μαζί με τ ' 

6.λλα αγαθά , στην κοινωνία καl δεν 
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πρέπει νά τόν κλέβη . 

Είναι σπίτι που ζή τή νύχτα. Τήν 

ή μέρα δεν ακούγεται τσιμουδιά έκεϊ 

μέσα . Κοιμούνται. Τί τάφος! Κι όμως 

έκεϊ μέσα έτυχε νά γλιστρήση μιά 

αχτίδα τοϋ μυστικού ηλιου , που λά­

μπει γιά τlς χαμένες ψυχές. Ή Μα­

ριγούλα έπιασεν άγαπητικό ενα δι­

κηγόρο τής 'Αθήνας , απ ' τήν Πλάκα, 

27 χρονων. Οί συντρόφισσές της 

σκανταλίστηκαν. Καl πως νά μή 

τους φανή παράξενο! Μήπως ήταν 

εθελοντής ναύτης, χαρτοπαίχτης η 

παλληκαράς νούμερο, ίκανός νά τά 

βάλη με μιά όπλισμένη περίπολο , 

σάν τους δικούς των ; Αύτός ήταν 

6.νθρωπος με δίπλωμα . Άπό ποϋ κι 

ως πού τέτοιο τσόφλι ήρθε γι ' αγα­
πητικός; Συχνά τήν πείραζαν οί γυ­

ναϊκες τή Μαριγούλα. «Με τήν επι­

στήμη καταπιάστηκες! » τής έλεγαν. 

«Στά γράμματα τόρριξες!» Kal τή 

ρωτούσαν: 

- Μωρή χαντακωμένη , ποιός θά 

σε δέρνη; 

'Αλήθεια! Σ' αύτό ή Μαριγούλα 

έμεινε πίσω . Ό δικηγόρος δεν 

δ.πλωνε ποτέ χέρι απάνω της , οϋτε 

τού ξέφυγε βλαστήμια , έτσι γιά νά 

καταλάβη κι αύτη πώς έχει αφέντη! 

Μπάτσους, βλαστήμιες, κλώτσους, 

τά σπάνια τούτα λουλούδια της λε­

βεντιάς των άγαπητικων , που τlς 

έκαναν περήφανες καί τους έδιναν 

τήν έξαίσια απάτη πώς έγιναν έξαφ­

να παντρεμένες γυναϊκες , ύποταγ­

μένες σε κοινωνικό νόμο, τά στερή­

θηκε ή Μαριγούλα. Καί, μολονότι 

ποθοϋσε άπ' τά βάθη τής καρδιάς 

της λίγο ξύλο .. . , μά δεν τολμά νά τό 
πή οϋτε στόν έαυτό της . "Ας μή δεί­

ξη αχαριστία στη μεγάλη τύχη πού 

είχε , ν' αγαπηθή από άνθρωπο τής 
έπιστήμης. « Ποϋ τόν πέτυχεν ή κίσ­

σα!» κρυφόλεγαν ή 'Άννα , ή Ζαμπε­

τούλα κ' ή Μόρφω, κοιτάζοντάς τον 

κρυφά, οταν , στόν καναπέ της σά­

λας , έπαιρνε τη συνηθισμένη άρχο­

ντική στάση του καl κάπνιζε τήν κε­

χριμπαρένια του πίπα ό στεγνός, 

καστανός και συμπαθητικός νέος 

τής 'Αθήνας , με τόν πλατύ μεταξω­

τό του λαιμοδέτη καl τl κρεμασμένο 

στην καδένα μενταλιόνι του , πού 

έπαιζε κι άστραφτε . 

Ή Κυριακή είν ' ή τακτική μέρα 

που δέχεται ή Μαριγούλα τόν καλό 

της . Ή Κυριακή της είναι γι ' αύτόν . 

Τότε γίνεται άλλη γυναίκα . Είναι με 

στεφάνι , νά ποϋμε . Άπό νωρίς βυθί-

ζεται στό νερό , στό νερό , στό μο­

σχοσάπουνο , στά μυρωδικά καl 

στους καθρέφτες. Δεν αφήνει κϋμα 

των μαλλιων της νά μήν τό προσέξη , 

ζαρωματιά τού φοuστανιοϋ της νά 

μήν τή σιάξη . Κι αφοϋ πλύνη τόν 

έαυτό της από κάθεκηλίδα πού τής 

αφήκεν εξη όλόκληρες νύχτες ή 

προκυμαία κ ' ή ταβέρνα , αφοϋ σβή­

ση απ ' τό νοϋ της φωνές , φοβέρες 

καί βλαστήμιες που άκοuσεν η 

είπεν ή ϊδια , προβάλλει τήν ψυχή 

της καl τό κορμί της σάν τό λαμπρό 

κλαρί πού ή βροχή τό παράδωκεν 

ανέγγιχτο στον ηλιο . Τέτοια τή βρί­

σκει ό δικηγόρος κάθε Κυριακή . 

Τή Δευτέρα τήν ξαναπαίρνει δική 

της ή προκυμαία κ ' ή ταβέρνα . 

"Αν μποροϋσε νά τοϋδινε χρήμα­

τα! Νά τοϋ σώριαζεν , όπως άλλες 

στους δικούς των , τά κέρδη τοϋ 

κορμιοϋ της! Μά τολμάει νά πή γρυ 

γι ' αυτό ; Δε δέχτηκεν άπ ' τό. χέρια 

της οϋτ ' ενα ποτήρι νερό. 'Απενα­

ντίας , τήν ύποχρέωσε νά παίρvη 

όσα τής φέρνει έκεϊνος , τά μαντή­

λια του , τά φουλάρια του , τά σκου­

λαρίκια του , τά πολλά μυρωδικά 

του , πού χύνονται σ ' όλο τό αθλιο 

σπίτι , στην κουζίνα , στην αύλή -
έπειδή οί ό.λλες τής τά κλέβουν 

άλύπητα . 

- Γέμισε τό μαντήλι της ή Ζαμπέ­

τα άπό κεϊνο τό μπουκάλι μέ τά γαλ­

λικά .. . , τοϋ λέγει την Κυριακή. Ή πα­
λιο-Βάσω τά ρίχνει στο μαξιλάρι 

της .. . Η πορτιέρισσα μοϋ ρήμαξε τα 
γλυκά , ως που νά στρίψω .. . Ή Σάβω 
τρελλάθηκε με τόν καπνό σου. 

Κι όλο τοϋ φλuαρεϊ τέτοια . Κ ' ένω 

μιλεϊ , τοϋ χαϊδεύει τό κεφάλι με τά 

έμορφα μαλλιά , άφήνοντας στό μέ­

τωπό του ό , τι καλύτερο μπορεϊ νά 

δώση τό χέρι της , τό λουλούδι τής 

άφής της , ενα άγγιγμα σά γιασε­

μιοϋ , που τό κρατεϊ μόνο γι ' αυτόν. 

- Θά μοϋ φέρης κάτι πού θό. σοϋ 

πω ; τοϋ λέει. 

- Τί , μωρή ; (ΤΗταν ή μόνη πρόστυ­

χη λέξη του καί την έλεγε έπίτηδες 
γιά χάδι). 

- 'Ένα μικρόν άϊ-Γιώργη , καϊμένε , 

τόνο.γιο πού έχει τ ' δνομά σου! 
- Πού νά βρω έγώ , κουτή , τέτοια 

πράματα ; 

- Έκεϊ που πας πρός τήν όδός 

Άγίοu Μάρκου , πρός τη Ρόμβης , 

έ κεϊ σε μιά στενωπός , έλεγεν ή Μα­

ριγούλα , φροντίζοντας νά σέβεται 

όλα τά σίγμα πού δεν ύπάρχοuν , 

είν ' ενα μαγαζάκι κ ' εχει μικρά καί 

μεγάλα είκονίσματα . 

- Kal τί νά τό κόμης τό ε ίκόνισμα 

δω μέσα ; 

- Είναι κι ώρες που δέν εϊμαστε 

άμαρτωλές , είπεν ή Μαριγούλα , κι 

αύτες μπορεϊ νά μας βλέπουν οί 

αγιοι . Τίς 6.λλες ώρες τούς σκεπάζο­

με . 

Καί , σταuροκοπούμενη , τράβηξε 

ενα πανί απ ' τόν τοϊχο και ξεσκέπα­

σε στή σειρά την 'Αποκαθήλωση , 

τήν όσία Μαρία την Αίγυπτία , τόν 

αγιο Φανούριο , τούς ο.γιους Κοσμα 

καί Δαμιανό , τόν ο.γιο Παντελεήμο­

να . Οί ο.γιοι έδειξαν στό φως τής 
ϋποπτης κάμαρης τά μεγάλα των 

άκίνητα μάτια καl τίς σεβάσμιες τρι­

γωνικές γενειάδες των, χωρίς νά 

ξαφνιστοϋν. Οϋτε βρέθηκαν στενο­

χωρημένοι σ ' έκείνην τήν άτμόσφαι­

ρα. 'Ίσως είχαν κοιτάξει στήν ψυχή 
τής Μαριγούλας . 

Δεν ξέρει , ουτε θέλει νά ξέρει 

πως ζή όλη τη βδομάδα . Τίς ή μέρες 

αύτες είναι θαμμένη . 'Ανασταίνεται 

τήν Κυριακή . Άπ ' τό Σάββατο άκόμα 

άρχίζει νά φέγγη σάν αύγή τό είναι 

της . 'Ώρα προτήτερα άκούει τό χτύ­

πο του στην πόρτα . Τινάζεται άπ ' 

τόν ϋπνο , ξημερώνεται στό παράθυ­

ρο , άκούει τίς ώρες τοϋ ρολογιοϋ , 
τά τέταρτα .. . Συχνά όγρuπνάει καί 
τον όνειρεύεται μετά τά μεσάνυχτα , 

έκεϊ πού χτυπά - καl μέ τί χτύπους! 

- ή όξώπορτα . Νά ήταν αύτός! Μά 
έκεϊνος δε βροντα έτσι την πόρτα! 

Σκύβει καl βλέπει τόν γνώριμο ϊσκιο 

κάποιου κουτσαβάκη . 

- Ποιός είναι , καλέ ; 

- Έσύ 'σαι , Μαριγούλα, με τή να-

ζιάρικη φωνή ; 'Άνοιξε . 

- Δεν άνοίγομε , ή ωρα πέρασε . 

- Βρέ , Πανεπιστήμιο είναι τό κα-

τάστημα , κ ' έχει ώρες , σκρόφα ; 'Ή 

θες v ' όνεβω νά πρήξω τό συκώτι 
τοϋ δικηγόρου σου , πού , έτσι και 

τονε στριμώξω πουθενά , ψιλό κρεμ­

μύδι τής σαλάτας θό. τανε κάνω, τό 

παλιοτσόφλιο ! 
'Ακούγοντας πώς άγγιξαν τ ' όνο­

μά του , ή Μαριγούλα κατεβάζει μ ' 

όρμη τά παντζούρια , στεριώνει τό 

σίδερο , σβήνει τό φως . Θέλει νά 

βρίση - καί ξέρει νά βρίση! - , μά 
φοβό.ται μη λερώσουν αύτόν . Θά 

τόν φυλάξη. Δε θέλει ν ' άγγίξουν 

οϋτε τ ' όνομά του. Και τότε άκούει 

νά πέφτουν οί βρισιές τοϋ κουτσα­

βάκη , πού κλείστηκεν έξω , πύρινη 

βροχή άπο κρασί καl πάθος , βρισιές 

τέτοιες , ώστε νά κοκκινίση καl πε­

θαμένος . Πηγαίνει και χώνεται στην 

κάμαρά της γιά νά κοιμηθη . Και σuλ­

λογιέτα ι: «'Ό ,τι καί νό. πάθω , ή Κυ­

ριακή θάρθη ... ». 
Κ ' έρχεται. Κάποιος κuλό. την πέ­

τρα τής φυλακής της , κ ' ή γυναίκα 

όλων των άνθρώπων ζή τήν Κυριακή 

θεϊες στιγμές άγάπης , σά νά είχε τι­

μή! 

Μιά Κυριακή ό Γιωργος άνέβηκε 

τή σκάλα καί τής είπε βιαστικά : 

- Ντύσου γιά όξω . 'Έχω άμάξι. 

Ξαφνιασμένη, έσκυψε στό παρά­

θυρο . 'Ένα λαντώ , άπ ' τά περίφημα 

τού Βάγγοu , με τ ' άστραφτερά του 

αλογα , περίμενε . Χύθηκε και τόν 

άγκάλιασε. 

- Ποϋ θά πα.με ; ρώτησε . 

-Περίπατο. 

'Ακούγοντας το άνέλπιστο τοϋ 

δωρο , πού πρώτη φορά τηςπροσφέ­

ρει , ψηλάφησε βιαστικά με όλόκλη­

ρες τις παλάμες τό λυγερό κορμί 

της , τήν ό.σπρη σάρκα της , τις κυμα­

τιστές της γραμμές , παίρνοντας 

έλαστική στάση εμορφου ζώου 

μπροστά στό μεγάλο καθρέφτη . 

'Έτρεξε μέσα κι άρχισε νά ντύνεται. 

Νά φορέση το πράσινο ; Τό ούρανί ; 

'Ή το κατακόκκινο ; 'Αποφάσισε το 

τελεuταϊο . Ή 'Άννα , ή Ζαμπετούλα , 

τής έσφιγγαν τον κορσέ , τής κού­

μπνωναν σειρες κοuμπιων στήν 

πλάτη . « Ποιος τη χάρη σου , Μαρι­

γάκι! Μεγαλεϊο σήμερα! » 'Εκείνη , 

εύτυχισμένη , συλλογιόταν : « Αύτό 

είναι σό στεφάνι' » Καί, σά νά μάντε­

ψεν ή συντρόφισσα που τή βοη­

θοϋσε νά κοuμπωθή , τής σφύριξε 

στ ' αύτί : 

- Ξέρεις τί λόξες εχουν οί άγαπη­

τικοί ; Ειχε γοϋστο , κίσσα , νά μή σε 

ξαναφέρη δω μέσα ! Νά σε χάσουμε! 

- Σώπα! είπε χαμογελώντας ή Μα­

ριγούλα γιά το άστεϊο . 

Τό άμάξι τούς πήγαινε ... Καμμιά 

γυναίκα στην 'Αθήνα σήμερα δεν 

ήταν έτσι εύτυχισμένη . 'Ά , αύτή είν ' 

ή μεγάλη ΚυριακήΙ Ποιος ξέρει! Ή 

'Αθήνα περvοοσε γρήγορα μπροστά 

της , αύτός ήταν στο πλευρό της ... 
Το παλάτι πέρασε .. . Πήγαιναν , πή­

γαιναν .. Πέρασαν τούς στρατωνες , 

μπήκαν στους 'Αμπελόκηπους . 

Ειδαν κήπους , τριανταφυλλιές , 
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άμπέλια , πεϋκα ... Σ ' ενα μέρος κατέ­

βηκαν. 

- Θά μας περιμένης , είπε ό Γωγος 

τοϋ άμαξα . 

Καί , παίρνοντας τη Μαριγούλα , 

την όδήγησεν άπό μονοπάτι μακρύ­

τερα . 

- Ποϋ θά πάμε , Γωγο ; ρώτησε . 

- Στά τριαντάφυλλα. 

- Είναι περιβόλι ; 

- 'Απέραντο . 

Άντί δμως σε περιβόλι , σταμάτη­

σαν σ' ενα ξερό χωράφι, γεμάτο 

άγκάθια. ΤΗταν πυκνά καl σκληρά . 

Φυτεία όλόκληρη άπό βελόνες καl 

λεπίδια. 

Έκεϊ της είπε νά βγάλη τό καπέλο 

της. Τόν δκουσε πρόθυμα. 

- Καl τά σκαρπίνια σου , πρόσθεσε . 

-Τά σκαρπίνια; Γιατί ; 

- Θά σοϋ πω , γιατί. 

"Αν καl παραξενεύτηκε , δεν τοϋ 

άντιστάθηκε . 

Την ύποχρέωσεν έπειτα νά ξεκαλ-

τσωθη. 

- Γιατί ; ρώτησε. 

- Θά σοϋ πω γιατί. 
- Μά γιατί , Γωγο ; 

- Τί σε μέλει έσένα γιατί ; Δεν παύ-

εις νά με ρωτάς ; Έγώ κάτι ξέρω. 

Τόν δκουσε . 'Έμεινε ξυπόλυτη . 

Τότε αύτός τράβηξεν άπ ' τόν 

κόρφο του ενα καμουτσίκι και, κρο­

ταλίζοντάς το ατόν άέρα , την έσυρε 

μέ όρμητικό τίναγμα προς τ' άγκά­

θια. 

- Περπάτα! της είπε . 

Τοϋ άντιστάθηκε. Την έσπρωξε 

στό χωράξι. 

- Στ ' αγκάθια σοϋ λέω νά περ-

πατάς! 

- Γωγο! Τρελλάθηκες; 

- Ξέρω τl κάνω . 

- Γωγο! Τρυπιέμαι! Είναι λεπίδια! 

- Μά, γι ' αύτό σ ' έφερα! Περπάτα! 

- Είμαι ξυπόλυτη! 

- Μά γι ' είσαι ξυπόλυτη! 'Εμπρός! 

Καl της έδωσε μιά φοβερή καμου­

τσικιά . 

- Γωγο! Άγαπητικέ μου! Στη ζωή 

σου! 

- Σώπα, σκύλα , τη ζωή μου τη χα­

ντάκωσες! 

- Στά νιάτα σου ... 
- 'Όπως μοϋ τδκαμες , τί τά θέλω ; 

Βάδιζε! 

- Άλλοίμονο! Βοήθεια' 

-Θά μέ πληρώσης! Περπάτα! 

- Τί έκαμα , ή μαύρη , τί έκαμα ; Τί 
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έφταιξα; 

- 'Έπρεπε νά μοϋ τό πης , σκύλα! 

Είμαι αρρωστος! Γιά πάντα! Βάδιζε! 

- Δέν ξέρω τίποτα , Γωγο μου , 

άγαπητικέ μου! Δεν ξέρω τίποτα , ή 

μαύρη! Βοήθεια! 

-Σώπα! 

Δεύτερη καμουτσικιά την έκαμε 

νά παραλύση. Βυθίστηκε στ ' άγκά­

θια. Οί βελόνες των έμπαιναν στά 

γυμνά της πόδια . Οί πόνοι της τρυ­

ποϋσαν τό μυαλό . 

Βοήθεια! Βοήθεια! Γιατί ; Γιατί , 

Θέ μου ; Παρθένα Μαρία! 

- Περπάτα! Γιατί νά μέ καταστρέ­

ψης ; Γιατί νά μέ σακατέψης; ΤΗρθε 

ή ώρα σου , σκύλα! 

- Δέν ξέρω τίποτα! Τίποτα! Δέν 

είμαι αρρωστη! Δέν ξέρω πώς 

ημουν αρρωστη! Άγαπητικέ μου! 

Καλέ μου! Πίστεψέ με! 

- Σώπα , άπόψε κρίνεσαι! Δεν 

ήρθα γιά λύπη! Περπάτα! 

- 'Άγια Παρασκευή! 'Άγιε Παντε­

λεήμονα! 'Άγιοι Πάντες! 

- Τά εικονίσματα φωνάζεις ; Δέ θά 

σε γλυτώσουν! 

Στην τρίτη καμουτσικιά γονάτισε. 

Την άνασήκωσε με δύναμη καl την 

έστησε γιά νά περπατη. Τά πόδια 

της κοκκίνισαν απ' τό αίμα. 

- Περπάτα! 'Εμπρός! 

Τότε αύτη ξέσπασε έναντίον του 

σέ βλαστήμιες .. . Βλαστήμιες άπό 

κεϊνες! Είχε τόσον καιρό νά τlς πη . 

Αύτή , πού έτρεμε νά μη λερώσουν 

τ ' όνομά του , τόν έβριζε τώρα φρι­

χτά , μιλώντας σάν δλες μαζl οί γυ­

ναικες έκεινοϋ τοϋ σπιτιοϋ στό με­

θύσι των , μέ φωνη βραχνη , καταρ­

ραγισμένη , τρομερη . Κι άφοϋ τοϋ 

έσουρε δ ,τι ηξερε , τόν 

παρακαλοϋσε πάλι : « Νά χαρης τά 

μάτια σου, γλύτωσέ με! ». 

ΤΗταν άσυγκίνητος. 

Έκεί πού ή Μαριγούλα μαστιγω­

νότανε χωρίς νά μπορεί πιά νά ση­

κωθη κ ' έπεφτε στά χέρια του μισο­

λιποθυμισμένη , έφτασε λαχανια­

σμένος ό άμαξάς. 

- Τί γίνεται δω ; είπε . 

Καl τράβηκε πρός τη Μαριγούλα 

νά τη γλυτώση . Ό Γώγος εβγαλε τό 

πιστόλι του . 

- Πίσω! 

Ό άμαξας σταμάτησε . Δεν είχε 

δπλο. Μά , κι δν είχε , θά δείλιαζε . 

- Είμαι αποφασισμένος' τοϋ είπεν 

ό δικηγόρος κρατώντας τό πιστόλι . 

Κοίταξέ με! 

- Δέ λυπάσαι τη γυναίκα ; 'Ή πού 

είναι δημόσια ; Ψυχη δέν έχει; 

- Δική μου δουλειά , Σπύρο! άπά­

ντησε ό Γώγος κατεβάζοντας τόν 

τόνο στόν άμαξά , που τόν γνώριζεν 

άπό καιρό . Βημα μην κάνης! Θά την 

πάρης , άλλα θά σ ' τη δώσω έγώ! 

- Πότε! 

- Πάρ ' τηνε! Πήγαινέ την σε φαρ-

μακείο , σέ νοσοκομείο , στό σπίτι , 

δπου θέλεις! 'Εγώ εκαμα κεϊνο πού 

έπρεπε! 

Την άφήκε νά πέση σά σακκί , 

αρπαξε τό καπέλο του άπό κάτου 

καί, κρατώντας πάντα τό πιστόλι , 

έφυγε μέσα στά χωράφια ... 
«"Αν είν ' αλήθεια πώς δέν τδξε­

ρε ;» 

Μά έδιωξε άμέσως τη σκέψη αύτη 

πού τοϋ ήρθε . Φοβόταν μη μετανοι­

ώση. ΤΗταν άπ' τους σκληρούς 

άνθρώπους που πνίγουν τlς τύψεις 

πρlν γεννηθοϋν . Στην Πλάκα είχε 

γεννηθη . 'Έπαθε κ ' έπρεπε να τιμω­

ρήση! Ή παράδοξη περιπέτεια που 

κυνήγησε μέσα σε τέτοιο σπίτι είχε 

μέσα της τόν κίνδυνο. Τό πάθημά 

του ήταν μέσα στό ρομάντσο! Μά 

δεν ηθελε νά τό παραδεχτη. Καi τό­

σο άγριο ξύπνησε τό έγώ του , δταν 

έμαθε άπό τό γιατρό την αλήθεια , 

πού είχε την ύπομονη νά σχεδιάση 

καl νά έκτελέση τή φριχτή τιμωρία 

στη γυναϊκα , πού ολα τ ' άγνοοϋσε . 

Τώρα έφευγε στά χωράφια σχεδόν 

χαρούμενος . 

Ξαπλωμένη στό κρεββάτι τοϋ νο­

σοκομείου , νοιώθει πώς τρύπησε τό 

κορμί της άπ' την άκινησία. 'Έχει 

τρείς μηνες έτσι , μέ τά πόδια άκίνη­

τα , βαριά . Χιλιάδες βελόνες είναι 

μέσα σ' αύτά τά πόδια . Τό ξεροχώ­

ραφο έχει άκόμη άπάνω της τά δό­

ντια του. Μά τ ' είν ' αύτά μπροστό. 

στό καμουτσl , που πέφτει στη ράχη 

της, καl στ ' άγριεμένα ωραία του 

μάτια, πού τη δικάζουν ; Τί άλλο πλέ­

ον μένει νά ίδη σ' αύτη τη ζωή ; Τίπο­

τα χειρότερο δέ θά γίνεται στην Κό­

λαση. 

Μιά ψηλη κυρία με σταχτιά μαλλιό. 

καl βασανισμένη μορφη ήρθε καi 
γνέφει ατούς νοσοκόμους νά μεί­

νουν έξω. Κάθεται. 

- Είσαι καλύτερα τώρα ; τή ρωτα. 

- Ναl. 

- Σοϋ πέρασαν οί μεγάλοι πόνοι; 

-Ναl. 
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- 'Άμα περάση κι ό τέταρτος μή ­

νας , θά μπορέσης νά πατήσης . Τότε 

θά μοΟ πης ποΟ θέλεις νά πό.ς άπό 

δω. 

Ή 6.ρρωστη δε μιλετ. Ή 6.γνωστη 

κυρία εχε ι ύπομονή καί περιμένει. 

Τόμαθε δλα' Γι ' αύτό της εφερε πά­

λι ενα λουλούδι - ήταν καιρός τόσα 

άγκάθια νά βγάλουν ενα - , της χάϊ­
δεψε λίγο τό χέρι καί , καθισμένη δί­

πλα της , 6.νοιξεν ενα χρυσοδεμένο 

βιβλιαράκι , τό Εύαγγέλιο , καί διάβα­

σε . « Κατακειμένου αύτοϋ , ήλθε γυ ­

νή εχουσα άλάβαστρον μύρου νάρ­

δου πιστικης πολυτελοϋς .. . ». 

- Άκοϋς ; πρόσθεσε. Έδω λέγει 

πώς έμύρωσε τά πόδια τοϋ Κυρίου 

μια άμαρτωλή . 

- Άμαρτωλή σάν κ ' έμένα ; 

- Περισσότερο . 

- Γίνεται περισσότερο ; είπεν ή 

Μαριγούλα. Καί στέναξε . Έγώ εκα­

μα κακό σ ' έκεϊνον πού άγαπο ϋσα! 

- Δοκιμάστηκες , παιδί μου . Φτά­

νει. 'Ησύχασε καί σκέψου τά θεϊα . 

Σήμερα είναι Κυριακή. 

Λέγοντας αύτά σηκώθηκεν όρθή . 

Τήν κοίταξε τρυφερά κ ' εφυγε. 

«Σήμερα είναι Κυριακή .. . ». Άλλά 
τώρα πο ιος θα τήν άναστήση τή Μα­

ριγούλα ; Κυριακή σαν τίς καθημε­

ρινές ... Έκεϊνος κατεστραμμένος .. 
Αύτή κολασμένη . Ποτέ δε θά τόν 

ξαναϊδη. Νά γυρίσn σ' έκεϊνο τό σπί­

τι ; ... Αύτό θά ήταν καλύτερο. Τί πε­
ριμένει πιά ; Θέλει , για τιμωρία τοϋ 

έαυτοϋ της , νά πάει να πέση στή λά­

σπη τοϋ παλιοο σπιτιοο , μα ως τό 

λαιμό , να βουτηχτη σε κρασί , σε κα­

πνό , σε προστυχιά , σε βλαστήμιες ... 
Να χτυπηθη με πιωμένους βαρκά­

ρηδες ... , να διώξη δ , τι έχει άπό 

κεϊνον , να πετάξη τα μπουκάλια με 

τίς μυρουδιές , ν ' άνοίξη τα παράθυ­

ρα καί να φύγουν - να πιη κρασί , 

τσίπουρα , ρούμι , νά κοιμηθη νύχτα 

καί μέρα , σαν πτωμα , στό πάτωμα , 

να μή τόν θυμό.ται .. . 
Σέ εϊκοσι μέρες πέρασε πάλι ή 

ο.γνωστή της γυναίκα. 

- Τί θέλεις ; 

- Να μή θυμάμαι , είπεν ή Μαρι-

γούλα . 

- Νά θυμό.σαι , άπάντησε έκείνη . 

Ή ένθύμηση , παιδί μου , είναι τό κα­

λύτερο πού έχουμε. Τί άξίζει ό 

ό.νθρωπος χωρίς αύτή ; Μ ' έκείνη θα 

μπης στον Παράδεισο . Πές μου ποϋ 

θέλεις νά πό.ς , αμα βγης άπό δω . 

Ή Μαριγούλα σκέφτηκεν , άστρα-
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πή: να παραγγείλη στό σπίτι να βγά­

λουν τα καταραμένα της τά ροϋχα , 

όλα , καί τά καινούργια καί τα παλιά , 

καi τα σκουλαρίκια καί τίς καρφ ί­

τσες καί τlς μυρουδιές , κι δ , τι ήταν 

άπ ' τα κέρδη της , κι δτι θύμιζεν 

αύτόν , καi νά τά μοιραστοϋν ή 

'Άννα , ή Ζαμπετούλα , ή Γωγώ , κ ' ή 

μεθυσμένη πορτιέρισσα , τό σάψαλο 

ή Πούντα , που κάθεται χρόνια τή 

νύχτα πίσω άπ ' τήν πόρτα! Νά μή 

μείνει τίποτα άπό κεϊνα. 

- 'Έχεις τίποτα να μοϋ ζητήσης ; 

είπεν ή φιλάνθρωπη κυρία . 

Ή Μαριγούλα δάκρυσε καί δε 

μπόρεσε νά τό ζητήση τότε. Μά τό 

ζήτησε τήν 6.λλη μέρα. Κ ' εγινε. 

'Όσοι έμαθαν τό μυστικό , ξεκι­

νοΟσαν τή Μεγάλη Τρίτη για ενα 

παλιό έκκλησάκι των Άναφιώτικων , 

ξέροντας πώς έκεϊ θά νοιώσουν τό 

τροπάριο στή δόξα του , έπειδή ή 

γυναίκα που άνάβει τά καντήλια 

ήταν , λέει , τέτοια . Δεν τήν ξανό.πε 

κανείς Μαριγούλα. Λέγεται Μαρία . 

Μαυροντυμένη , ταπεινή , σαρώνει , 

ξεσκονίζει , καθαρίζει κι άνάβει τα 

καντήλια. Μα τό βράδυ της Μεγά­

λης Τρίτης ή ύπη ρέτρια της έκκλη­

σιό.ς , άπό φόβο να μήν τή γνωρίση 

κανένας παλιός γνώριμος - ϊσως καί 

κεϊνος - αν καi τώρα είν ' άγνώρ ιστη 
- χώνεται άπό νωρίς σε μια γων ιά , 

μέσα στίς γuναϊκες , κι άφοϋ άσφαλί­

ση μια πηχυ τόπο για γονατίσματα 

καί μετάνοιες , σταυροκοπιέται καί 

στηθοκοπιέτα άπ ' τήν άρχή ως τό 

τέλος της άκολουθίας. 

Βέβαια , ενα καλό μάτι , αν κοιτάξη 

τό πρόσωπό της μέσα στον ϊσκιο 

τοϋ μαύρου μαντηλιοϋ , που τό κρύ­

βει άπ ' τόν κόσμο , θά διάβαζε τήν 

περασμένη της άμαρτία! Στα μάτια 

της , όσο κι αν εκλαψαν , είν ' άκόμα 

ενα φως άμαρτωλό . Τό κάψιμο τϋ 

φτιασιδιοϋ δέ φεύγει άπ ' τά μάγου­

λά της . Κάτι άπόμεινε στό πρόσωπό 

της άπ ' τήν καταφρόνια της κοινω­

νίας. "Αν καί τό κελλί της , στήν αύλή 

της έκκλησιό.ς , είναι δλο φτώχεια 
καl τύψη , άσβεστωμένο , γυμνό , μ ' 

ενα ξuλοκρέββατο , μια στάμνα καl 

μιά κασέλα - τίποτε άπ ' τά παλια δεν 

ήρθεν έκεΙ μέσα , οϋl'ε μια καρφίτσα 

- , ή Μαριγούλα ύποψιάζεται πώς τό 
πρόσωπό της είναι προδότης . Καί τό 

βυθίζει σ ' ενα πλατυ μαϋρο μαντήλι. 

Μα ό κόσμος κάτι εμαθε. Είναι τίπο­

τα πού δεν τό ξέρει ό κόσμος ; Νά 

τους που ξεκ ινοϋν άπό μακρυά κ ' 

ερχονται καί γίνονται πολλοί καί πε­

ριμένουν όρθοl τή Μεγάλη Τρίτη , 

με τήν ίδέα πώς έκεϊ , πού είναι κα­

ντηλανάφτης μια τέτοια , θ ' άκού­

σουν άληθινό τροπάριο . Γιατί κι ό 

Χριστιανός άκόμα θέλει παράστα­

ση! Ή φτωχή Μαριγούλα , μ ' ενα τέ­

τοιο άόρατο φόβο , χώνεται άπό 

νωρίς σε μια όλοσκότεινη γωνιά μέ­

σα στίς γυναϊκες. Κι άφοϋ άσφαλίση 

δuό πηχες τόπο , τόσο πού νό. γονα­

τίζη γρήγορα καί ναναι πλατιές οί 

μετάνοιες της , σταυροκοπιέται καl 

στηθοκοπιέται άπ ' τήν άρχή ως τό 

τέλος της άκολουθίας. 

- Μαρία , της λέγει ό Σταυρωμέ­

νος (έπειδή κάθε Μεγάλη Τρίτη τόν 

άκούει νά της μιλfi) , άγάπησες πολυ 

κ ' έπόνεσες ; Είσαι άδελφή μου! 

Κύριε! Κύριε! Εύδόκησες να 

μιλό.ς σε τέτοια γuναϊκα ; 

Καl πέφτει κάτω καl φιλεϊ τlς πλά­

κες. 

- Μη δέρνεσαι , Μαρία! Είσαι στά 

δεξιά μου! Τούς άποχαμένους άνα­

ζητω! Στά πηχτά σκοτάδια γυρίζω! 

Στους βούρκους ψάχνω γιά μαργα­

ριτάρια! Στους χαμους καi στα πεσί­

ματα δοξάζομαι! Ό πόνος σου είναι 
δικός μο υ! 

Καί , σε λίγο , πο υ ή γυναίκα κοιτά­

ζει τό άγκάθινο στεφάνι του , της λέ­

ει : 

- Κοίταξε! Τό ϊδιο άγάθι φύτρωσε 

για τά πόδια σου καi γιά τήν κεφαλή 

μου , Μαρία! 

Ή Μαρία πέφτει κάτω με τό μέτω­

πο στlς πλάκες κι άκούει τό τροπά­

ριο άκίνητο , σαν πεθαμένη. 

Λένε πώς αύτός πέρασε κάποια 

Μεγάλη Τρίτη κ ' ερριξε μια ματια 

προς τό μέρος που ή γυναίκα στη­

θοκοπιόταν , χωρίς νό. διακρίνη καλά 

τίποτε αλλο άπό ενα μαϋρον 'ίσκιο , 

που ή τύψη τον άνέμιζε μπροστά 

στlς είκόνες . Κάπου τό είχε μάθει κ ' 

ή περιέργεια μόνο τόν έφερε . Δέ 

στάθηκε παρά λίγα λεπτά. Δε λυπή­

θηκε , δε μετάνοιωσε . Κουτσαίνο­

ντας λίγο - έπειδή τώρα τελεuταϊα 

το ένα του πόδι βάρυνε - , παραμέ­
ρισε τόν κόσμο κ ' έφυγε , πιστεύο­

ντας πάντα πώς αύτό που εγινεν 

ήταν καλά γινωμένο.* 

* Ζαχ . Παπαντων ίο υ - Δ ι ηγήματα 

Β ι βλ ιοπωλεϊο της (( ΕΣΤΙΑΣ )). 

Κάθε ασφαλιστής 
δικαιούται 
σε κάθε έκδοση 

το περιοδι~ό .:\~!, 
στο γραφειο ''::!·--· 
ή στο σπίτι του 

Στις σελίδες του: 

• Γνώσεις - εμπειρίες 
• Αλήθεια για καλύτερη καριέρα 
• Πληροφόρηση, ήθος, ειλικρίνεια 
• ΤΡΟΠΟΙ και ΜΕΘΟΔΟΙ ΕΡΓΑΣΙΑΣ 
. το ΣΥΜΦΕΡΟΝ ΤΟΥ ΑΣΦΑΛΙΣΤΗ 

ΓΙΝΕ ΣΥΝ4ΡΟΜΗΤΗΣ 
• ΟΙ ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ ΑΞΙΖΟΥΝ 
ΚΑΛΠΕΡΗ ΜΕΤΑΧΕΙΡΙΣΗ! 

• ΣΤΗΡΙΞΕ το ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΣΟΥ, 
ΤΗ ΔΙΚΗ ΣΟΥ ΦΩΝΗ! 

• ΣΤΕΙΛΕ ΤΙΣ ΑΠΟΨΕΙΣ ΣΟΥ, 
ΖΗΤΗΣΕ ΝΑ ΣΥΝΕΡr ΑΣΤΟΥΜΕ 

ΔΕΛΤΙΟ ΕΓΓΡΑΦΗΣ ΣΥΝΔΡΟΜΗΤΗ 

Ο Για ένα χρόνο Ο Για δύο χρόνια 

ΟΝΟΜΑΤΕΠΩΝΥΜΟ : .................. ....... ... .. ............................ ...... .. ΕΤΑΙΡΙΑ: .. ... .. ..... ......... ..... ... .... ... ... .......... ...... .. .. . 
ΘΕΣΗ ΣΤΗΝ ΕΤΑΙΡΙΑ: ...... ..... ........ ..... ..... ... .... ... ... ...... .... ... ..... .. .. ΔΙΕΥΘΥΝΣΗ : .. ... .. ....... ....... .... ... .. .. .. ....... ..... ... .. . 
ΤΑΧ. ΚΩΔΙΚΑΣ : .... ... .... .... .. .. ........ ........ .. ... ... .... ..... .. ... ..... .... .... .... ΠΟΛΗ: ..... .. ....... .... .. ...... ....... .. ... .... .. ........ ... .... .. . 
ΤΗΛΕΦΩΝΑ: ...... ... .... ...... .. ... ........... .... ... ....... ... .... .... .. ......... .. .. .... . FΑΧ: ..... .......... .... .. ...... ........ .... ... .... ... .... .. ..... ... .. . 

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 σταλεί εισπράκτορας (Μόνο στην ευρύτερη περιοχή του κέντρου της Αθήνας) 

Ο Θα περάσω από τα γραφεία σας 

ΑΞΙΑ ΕΤΗΣΙΑΣ ΣΥΝΔΡΟΜΗΣ 

Τεύχος : 5 ευρώ • Φοιτητές 20 ευρώ • Ιδιώτες 30 ευρώ • Εταιρ ίες - Οργανισμο ί 90 ευρώ 
ΑΞΙΑ ΔΙΕΤΟΥΣ ΣΥΝΔΡΟΜΗΣ 

Φοιτητές 30 ευρώ • Ιδιώτες 45 ευρώ • Εταιρίες - Οργανισμο ί 150 ευρώ 

~, ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ ΝΑΙ , Φιλικής Εταιρίας 19-20, Πλατεία Κολωνακίου , Τ.Κ . 106 73 
\ . 

-- ;. Τηλ.: 36.09.071 . 36.20.186, 36.17.81 Ο Faχ: 36.11 .545, e-maι l: nextdeal@otenet.gr 



ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΙΑΣ 

ΑΝΕΞΑΡΤΗΤΟ ΔΙΜΗΝΙΑΙΟ ΕΠΙΠΗΜΟΝΙΚΟ 

ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΤΟΥ ΑΣΦΑΛΙΠΗ 

ΑΦΜ: 019581649 
ΕΚΔΟΤΗΣ - ΔΙΕΥΘΥΝΤΗΣ 
Ευάγγελος Γ. Σπύρου 

ΓΡΑΦΕΙΑ: Φιλ . Εταιρίας 19-20 106 73 Κολωνάκι 
Τηλ. 3609071-3620186-361781 Ο 

Fλλ: 3611545 
ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΟ -ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΟ ΡΕΠΟΡΤΑΖ 
Λ. Πολύζος, Γ. Διονότος, Στ. Κοτζαμόνης, 

Σ. Ντόβολος, Λ. Καραyεώρyος 

Β. Νικολοπούλου Σεβαστόκη, Κ. Ιταμότης, 

Α. Χονδρονίκας, Κ. Χριστόπουλος 

ΘΕΜΑΤΑ Ε . Ε . 

Α .Δ. Θεοδωράκης 

ΣΥΝΔΡΟΜΕΣ - ΔΙΑΦΗΜΙΣΗ 
Ελένη Μπέκα, Γ. Καλτσώνη, Κ. Σταμάτης 

ΛΟΓΙΣΤΗΡΙΟ 

Κ. Παπαντωνόnουλος 

ΓΡΑΜΜΑΤΕΙΑ 

Ιωάννα Λάμπρου 

Τα επώνυμα άρθρα εκφράζουν θέσεις 

των αρθρογράφων και όχι του περιοδικού 

«ΝΑΙ» 

ΕΠΙΣΤΟΛΕΣ- ΕΠΙΤΑΓΕΣ 

Euόyy. Γ. Σπύρου 

Πλατεία Φιλ. Εταιρίας 19-20, 106 73 Κολωνάκι 
Τηλ. 3609071-3620186-361781 Ο 

Fλλ: 3611545 e-mail: nextdeal@otenet.gr 

ΜΕΛΟΣ ΤΗΣ ΕΝΩΣΗΣ ΙΔΙΟΚΤΗΤΩΝ 

ΠΕΡΙΟΔΙΚΟΥ ΤΥΠΟΥ 

ΜΕΛΟΣ ΤΗΣ ΕΝΩΣΗΣ PRESSE 
INTERNATIONALE 
DES ASSURANCES 

ΤΙΜΗ ΤΕΥΧΟΥΣ: 1.500 Δρχ. 
ΕΤΗΣΙΑ ΣΥΝΔΡΟΜΗ 

ΙΔΙΩΤΕΣ: 10.000 Δρχ. 

ΦΟΙΤΗΤΕΣ : 6.000 Δρχ. 
ΕΤΑΙΡΙΕΣ- ΟΡΓΑΝΙΣΜΟΙ: 30.000 Δρχ. 

ΓΙΑ ΠΛΗΡΩΜΗ ΣΥΝΔΡΟΜΩΝ: 

Εθνική Τράπεζα της Ελλάδος 

ΑΡ . ΛΟΓΑΡΙΑΣΜΟΥ: 51342181/104 
ΕΠΙΜΕΛΕΙΑ - ΠΑΡΑΓΩΓΗ 

MULTIMEDIA Α.Ε. 
ΕΠΙΜΕΛΕΙΑ- ΠΑΡΑΓΩΓΗ 

IRISAEBE 

ΑΠΑΓΟΡΕΥΕΤΑΙ η ΑΝΑΔΗΜΟΣΙΕΥΣΗ , η αναπαρα­

γωγή , ολική , μερική ή περιληπτική ή κατά παρά­

φραση ή διασκευή / απόδοση του περιεχομένου 
του περιοδικού με οποιονδήποτε τρόπο, μηχανικό, 

ηλεκτρονικό, φωτοτυπικό , ηχογράφησης ή άλλο , 

χωρίς προηγούμενη γραπτή άδεια του εκδότη 

Νόμος 2121/1993 στην Ελλάδα και κανόνες 
Διεθνούς Δικαίου που ισχύουν στην Ελλάδα. 

Νο 1 ΔΙΕΘΝΗ~ ΑΣΦΑλΙΣΤΙΚΗ ΕΤΑΙΡΙΑ ΖΩΗΣ ΣΤΗΝ ΕλλΑΔΑ 

Κορυφαία οικονομική ισχύς 
νια σας που αξίζειε 

διακεκριμένη εnαννελμαιική θέση 

ΚΕΝΤΡΙΚΑ ΓΡΑΦΕΙΑ ΔΙΟΙΚΗΣΗΣ: 

Λ. ΚΗΦΙΣΙΑΣ 119, 151 24 ΜΑΡΟΥΣΙ 
Τηλ. : 010 8065.511 - 19 

e-mail : contact@alico.gr 
http://www.alico.gr 

Κάθε χρόνο, η ALICO AIG Life διακρίνεται 
με την ανώτατη αξιολόγηση από τους οργανισμούς 

οικονομικών αναλύσεων Standard & Poor's (ΑΑΑ) και Moody's (Aaa) 
για την οικονομική της ισχύ. 

Η ALICO AIG Life είναι η μοναδική ασφαλιστική εταιρία Ζωής 
στην Ελλάδα και από τις ελάχιστες στον κόσμο 

με την κορυφαία αυτή διάκριση. 

Μια αναμφισβήτητη επίσημη τεκμηρίωση ακλόνητης δύναμης 

και σιγουριάς, ακόμα και σε εποχές μεγάλων αλλαγών 

στο παγκόσμιο σκηνικό. 

Και εσείς, που έχετε στόχο την κορυφή, στην ALICO AIG Life 
θα βρείτε τη διακεκριμένη επαγγελματική θέση που ζητάτε! 

ΚΟΡΥΦΑΙΑ ΑΣΦΑΑΙΣΤΙΚΗ Δ ΥΝΑΜΗ ΣΤΟΝ ΚΟΣΜΟ 

ΑΣΦΑΛΕΙΑ ΤΗΣ ΖΩΗ 

e 
ΙΕ] 

ΙΙΣΙ 



ΕΧΕΤΕ ΑΛΛΗ ΔΙΑΘΕΣΗ, ΟΤΑΝ ΔΕΝ ΕΧΕΤΕ ΠΡΟΒΛΗΜΑΤΑ 

Βλέπετε τα πράγματα τελείως διαφορετικά όταν νιώθετε 

σιγουριά. Και νιώθετε σιγουριά όταν απολαμβάνετε ένα 

φάσμα υπnρεσιών που καλύπτει πλnρως κάθε σας ανά­

γκn στnν ασφάλεια, τnν υγεία, τnν nεριουσία . Όταν σας 

στnρίzει σε κάθε στιγμn τnς zωnς σας ένα μεγάλο δίκτυο 

φ ιNTERAMERICAN 
ΖΩΗΣ 

φ ιNTERAMERICAN 
- ΥΓΕΙΑΣ -

• MEOl )YSTEM 

ασφαλιστικών συμβούλων με υψnλό επίπεδο επαγγελμα­

τισμού. Και όταν όλα αυτά σφραγίzονται με τnν εγγύnσn 

ενός ισχυρού Ομίλου, με επιτυχnμένn παρουσία 35 ετών. 
Γιατί, με τnν INTERAMERICAN, έχετε τα πάντα στn διάθε­
σn σας ... για να έχετε πάντα άλλn διάθεσn. 

φ INTERAMERICAN Α\ΙΟΙΒΑΙ.Α ΚΪΦλλ..ΑΙΑ 
rΕΝικnΝ ΑΣΦΑΛΙΙΕΩΝ INTERAMEmα~ 

~ 
REALTY 

φ INTERAMERICAN 
Μεγάλη και Σίγουρη. 

νννννν. ί ntera merican .g r 
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