


Όταν μία ασφαλιστική εταιρία κινείται στους- δικούς μας ρυθμούς ... 

Όταν είναι κοντά μας κάθε στιγμή ... 

Όταν ανταποκρίνεται στις απαιτήσεις μας . . . 

Τότε όλοι νιώθουμε μεγαλύτερη ασφάλεια . 

Η Αγροτική Ασφαλιστική και η Αγροτική Ζωής ένωσαν 

τις δυνάμεις τους και δημιούργησαν μία σύγχρονη 

και πολυδιάστατη Ασφαλιστική Εταιρία. 

Για να είμαστε ακόμα πιο ασφαλείς. 

Για να νιώθουμε ότι έχουμε πάντα κοντά μας, μία δυνατή 

και ευέλικτη εταιρία. 

ι,~rι ΑΓΡΟΤΙ ΚΗ 
~~ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙ ΚΗ 
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Το πρόγραμμα Εθνική και Αυτοκίνητο είναι ένα εξελιγμένο πρόγραμμα βασισμένο στη φιλοσοφία της μεγαλύτερης 

δυνατής κάλυψης με τον οικονομικότερο τρόπο . Ανάμεσα σε τρία πακέτα επιλογών μπορείτε να διαλέξετε αυτό 

που ικανοποιεί τις δικές σας , ξεχωριστές ανάγκες . Με το πλεονέκτημα ότι, όσο περισσότερες καλύψεις επιλέξετε, 

τόσο μεγαλύτερη έκπτωση απολαμβάνετε. Η Εθνική, με ένα μόνο τηλεφώνημα, θα βρίσκεται δίπλα σας όταν πραγμα­

τικά τη χρειαστεrτε με την υπηρεσία Φροντίδα Ατυχήμσrος . Σε συνεργασία με μεγάλη εταιρία οδικής βοήθειας σας 

παρέχει 24ωρη Ισrρική , Ταξιδιωτική και Οδική Βοήθεια με πολύ χαμηλό κόστος . Επιπλέον σας δίνει και τη δυνατό­

τητα φιλικού διακανονισμού . Γι ' αυτό από την πιο μικρή μέχρι την πιο μεγάλη μετακίνηση , εμείς νιώθουμε ασφαλείς . 

Γιατί έχουμε την Εθνική. Την πρώτη ασφαλιστική. 

ΕΘΝΙΚΗ 
Η ΠΡΩΤΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 

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



Αγαπητέ κ . Σπύρου , 
Θα ήθελα να σας συγχαρώ για τα τόσα επιτυχημένα 
επαγγελματικά σας άρθρα που κατά καιρούς δημο­
σιεύετε στο περιοδικό σας και ιδιαιτέρως να ανα­
φερθώ στο άρθρο του τεύχους Απριλίου 2003, το 
οποίο αναφέρεται στο « Πόσα άλογα υποκίνησης 
έχετε ». 

Είναι ένα θαυμάσιο άρθρο και θα πρέπει να δοθεί 

ιδιαίτερη προσοχή από τις ασφαλιστικές εταιρίες 
και ιδιαιτέρως από τους «δυνατούς» της ασφαλιστι­

κής αγοράς . 

Με φιλικούς χαιρετισμούς 

Νίκος Περρόκης 

Περιφερειακός Διευθυντής 
Φοίνιξ Metrolife Εμπορική 

Τί είναι το Δίκτυο 21; 

Κύριοι , 

Φτάνει πια! Είναι ντpοπή και ευθύνη ΟΛΩΝ ΜΑΣ. 
Πού είναι οι εταιρίες , πού είναι τα θεσμικά όργανα , 

πού είναι τα σωματεία και οι εποπτεύουσες αρχές ; 

Ας ενδιαφερθεί κάποιος να βάλει ένα φρένο σε 
όσους «αεριτζήδες» επιχειρούν να εκμεταλλευ­

θούν τον κοσμάκη και να βγάλουν χρήματα βαφτίζο­

ντας τον εαυτό τους «διαμεσολαβών σε ασφαλίσεις 
πρόσωπο» . Είναι δεκτοί λέει άνθρωποι από 9 έως 
89 ετών ανεξάρτητα από το επάγγελμα που κάνουν 
και από την μόρφωσή τους . Θα παίρνουν λέει 1 % 
προμήθεια εάν ασφαλίσουν το αυτοκίνητό τους και 

συστήσουν άλλους τρεις που θα ασφαλίσουν κι αυ­

τοί άλλους τρεις και πάει λέγοντας Σα δε ντρέπο­
νται λίγο! Κατσαρόλες ή τάπερ πουλάμε; Γιατί επι­

τρέπεται να κυκλοφορούν ελεύθεροι αυτοί ο ι άν­
θρωποι ; 
Τι δουλειά έχουν αυτοί με το λειτούργημα του 

ασφαλιστικού συμβούλου , του συντονιστή , του μεσί­
τη ή του πράκτορα ; 
Άκου λέει 30 € για να μπεις στην πυραμίδα ; !!! 

Πρωτάκουστα και επικίνδυνα πράγματα Ελάτε να 

τους καμαρώσετε στο HOTEL «LA MIRAGE» σις 
26/5 και ώρα 19.30. Εκεί που τους βρήκα κι εγώ 
προχθές στην προσπάθειά μου να δω τι συμβαίνει 

και έμεινα άναυδος όταν συνάντησα έναν ασφαλι­

στή του γραφείου μου , καλό ασφαλιστή, ο οποίος 
ενεπλάκη στο γρανάζι τους , με άγνωστες συνέπει­
ες εάν δεν ήμουν εκεί. 

Ντροπή και πάλι, ο αγώνας των ασφαλιστών μας να 
εξισώνεται με πονηρούς αλμπάνηδες και τυχοδιω­
κτικές μεθόδους . 

Υ.Γ . : Βαριανασαίνουμε όλοι εμείς που φτιάξαμε τις 
εταιρίες κολοσσούς . Κάντε κάτι πριν καταρρεύσει 

όλο το σύστημα .. 
Στέλεχος πωλήσεων 

μεγάλης ασφαλιστικής εταιρίας 
Τα στοιχε ία μου υπάρχουν 

στο περιοδικό « ΝΑΙ » 

ΠΑΝΕΛΛΗΝΙΟΣ ΣΥΝΔΕΣΜΟΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ 

ΣΥΜΒΟΥΛΩΝ 
Αθήνα , 6 Mciιou 2003 

Κύριε Σπύρου , 

Αναφορικά με το σχόλιο που κάνατε στο τελευταίο 
τεύχος του «ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟΥ ΝΑΙ » για το Συνέδριό 
μας , θα θέλαμε να παρατηρήσουμε τα ακόλουθα: 
• Παρά το ότι είχατε την καλοσύνη και την υπομονή 
να παρακολουθήσετε το σύνολο , σχεδόν , των εργα­
σιών του Συνεδρίου , έχουμε την άποψη ότι πολλές 
από τις παρατηρήσεις σας δεν ανταποκρίνονται 
προς την πραγματικότητα : Καμία πλαστή ευφορ ία 

δεν δημιουργήθηκε , εκτός αν εσείς θεωρείτε ως 
τέτοια την πλήρη στήριξη της συντριπτικής πλειο­
ψηφίας των συνέδρων στις θέσεις που εξέφρασε το 

Δ . Σ . του Συνδέσμου μας . 
• Οι προτάσεις μας αφορούσαν ακριβώς τα θέματα 
των συναδέλφων μας που , όπως γράφετε , αιμορρα­

γούν . Αφού , όμως , συμφωνούμε στη διαπίστωση , 
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γιατί δεν μπαίνετε στον κόπο να εκθέσετε τις προ­
τάσεις μας , ώστε και εσείς και εμείς να συμβάλλου­
με στην επίλυση των προβλημάτων ; 

• Για τα υπόλοιπα θέματα που δεν αφορούν στον 
ΠΣΑΣ δεν θέλουμε να πάρουμε θέση . Είναι εκτιμή­
σεις και παρατηρήσεις σας , κι έχετε όλο το δικαίω­
μα να τις κάνετε . 

• Ο ΠΣΑΣ είναι και θα είναι ανοικτός , σε κάθε πρό­
ταση που αφορά στους συναδέλφους μας από οποι­
οδήποτε μέρος της ασφαλιστικής αγοράς και κατε­
ξοχήν από τον Τύπο της. Με αυτόν τον τρόπο , πι­
στεύουμε ότι και η όποια εκ των υστέρων κριτική 
σας μπορεί να έχει κάποια αξιοπιστία . 

Για τον ΠΣΑΣ 

Ο Πρόεδρος 
Αθανάσιος 1. Σκορδός 
Ο Γεν. Γραμματέας 

Θεόδωρος Χαραλαμπίδης 

* Σημείωμα Εκδότη Ε.Σ.: 
Στο προηγούμενο τεύχος 82, σελ. 28 του ΝΑΙ γρά­
ψαμε ένα σχόλιο και η απάντηση του ΠΣΑΣ ήταν αυ­
τή που διαβάσατε. Οι προτάσεις του ΝΑΙ γράφονται 
14 χρόνια συνεχώς και όποιος επιθυμεί τις βρίσκει 
σύμφωνες ή διαφωνεί. Οι αναγνώστες έχουν δική 
τους κρίση , δεν επιθυμούμε να τους ξανααναλύου­
με θέσεις του ΠΣΑΣ ή δικές μας. 

13/5/2003 
Αγαπητέ Βαγγέλη, 

Στο περιοδικό « ΝΑΙ » στο τεύχος Απριλίου, διάβασα 

τις λίγες σειρές σου για τους συναδέλφους , αδελ­
φούς Ανδρέα και Μιχάλη Ζωγόπουλο . 
Ένιωσα την ανάγκη να σε συγχαρώ , αλλά και να σ ' 
ευχαριστήσω για τα γραφόμενά σου που σίγουρα εί­
ναι δύναμη αλλά και αναγνώριση γι ' αυτούς τους 
σωστούς και πραγματικούς λεβέντες σε στάση και 
συμπεριφορά στη ζωή και στη δουλειά. Τιμή και ευ­

χή για τους γονιούς που τους μεγάλωσαν αλλά και 
για τον δάσκαλο που τους διάλεξε, εκπαίδευσε, πα­
ρακολούθησε, παρακίνησε και που συνεχίζει να 
τους παρακολουθεί, να τους τιμά και να αναγνωρί­
ζει τους αγώνες τους : «ΔΑΣΚΑΛΕ , ΒΑΓΓΕΛΗ , 

ΕΥΓΕ! » . 
Στο ίδιο περιοδικό γράφεις και ρωτάς πολύ εύστοχα 
για εκείνα τα «άλογα» υποκίνησης και τα άλλα που 
έτρεχαν υπερήφανα στα λιβάδια και που δυστυχώς 
δεν τρέχουν πια, γιατί κάποιοι Γενικοί Διευθυντές 
και άλλοι δεν τα ετίμησαν , δεν κατάλαβαν και δεν 
αναγνώρισαν την αξία τους , την προσφορά τους , 

την δύναμή τους και προπαντός τη φιλοσοφία τους 
και τα απογοήτευσαν. 
Δηλαδή , με πολύ λίγα λόγια και ρεαλισμό , ανέδει­
ξες το πρόβλημα που πρέπει να καταλάβουν , να 

αποδεχθούν , να ομολογήσουν και να διορθώσουν οι 
Γενικοί και άλλοι, αν θέλουν να ησυχάσουν οι ίδιοι 
και τα «άλογα» και μακάρι να καταλάβουν όλοι. 
Εύχομαι να είσαι καλά και να συνεχίσεις να γράφεις 
με την ίδια ευστοχία και ρεαλισμό. 

Σ ' ευχαριστώ και για λογαριασμό πολλών «αλό­
γων» . 

Φιλικά 

Λεων. Ν. Τσιφτσής 
Agency Manager 
INTERAMERICAN 

Ο «δάσκαλος» έγραψε πάλι την αλήθεια! Εσείς την 
διαβάσατε; Εταιρίες , στελέχη , πράκτορες , ασφαλι­

στές , συντονιστές. . αφυπν ιστε ίτε! «Πόσα άλογα 
υποκίνησης έχετε ;». Διαβάστετο στο ιερό μας ευ­

αγγέλιο' Το περιοδικό «ΝΑΙ », σελίδα 4. 
Υ.Γ .: Βαγγέλη Σπύρου , γράψε , γράψε , γράψε . Μας 
κάνεις περήφανους .. 

Κώστας Παπανικολάου 
Επιθεωρητής Πωλήσεων 

«ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ» 

Αγαπητέ 

κύριε Σπύρου , 

Ονομάζομαι Κυρίμης 
Κωνσταντίνος και εργάζομαι 
ως αναλυτής - προγραμματιστής στη 

Διεύθυνση Πληροφοριακών Συστημάτων της 
ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ . 
Επιστρέφοντας στο γραφε ίο μου μετά τις πασχαλι­
νές διακοπές , διάβασα το τεύχος του περιοδικού 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ ΝΑΙ που εκδίδετε. 
Η χαρά μου ήταν ιδιαίτερη , διαβάζοντας το κείμενό 
σας για την αρχαία Σπάρτη. 
Μάλιστα «καταβρόχθησα» κυριολεκτικά, τις Πύλες 
της Φωτιάς, κατά τη διάρκεια της Μεγάλης Εβδομά­

δας και οι αναμνήσεις από το εξαίσιο αυτό βιβλίο 
ήταν ακόμα νωπές στο μυαλό μου. 

Σε μια εποχή που η νεολαία ντύνεται με μπλούζες 
που απεικονίζουν τη φιγούρα του Τσε Γκεβάρα 
(αγνοώντας όμως ποιος ήταν ο Λεωνίδας) , κάθε 

προσπάθεια εξύμνησης των ελληνικών ιδανικών και 
ηρώων είναι περισσότερο από καλοδεχούμενη . 
Σε μια κοινωνία που διαβάζει άρθρα για lifestyle και 
κουτσομπολιά , αλλά δεν έχει ξεφυλλίσει ποτέ τα 
έργα του Πλάτωνα , πρέπει ο καθένας μας να βάλει 
ένα λιθαράκι, ώστε να συντελεστεί η τόσο πολυπό­
θητη εθνική αφύπνιση. 

Εξάλλου , ο Ίων Δραγούμης υποστήριζε ότι «καθέ­
νας μας, πρέπει να φαντάζεται ότι αυτός θα σώσει 
το Έθνος» ! 

Κατά το παρελθόν, συνέγραψα ένα άρθρο με τίτλο 
ΟΙ ΑΣΦΑΛΕΙΕΣ ΣΤΗΝ ΑΡΧΑΙΑ ΕΛΛΑΔΑ . Δημοσιεύθη­
κε προσφάτως στο οικονομικό περιοδικό ΧΡΗΜΑ, 
αλλά μέχρι στιγμής δεν είχα επιλέξει να το δημοσι­
εύσω και σε κάποιο περιοδικό του ασφαλιστικού 
χώρου, παρόλο που θεματολογικά θα ταίριαζε πε­
ρισσότερο . 

Διαβάζοντας όμως το άρθρο σας , θα θεωρούσα ιδι­
αίτερη τιμή για εμένα, αν επιθυμούσατε να το δημο­
σιεύσετε στο ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ ΝΑΙ. 
Σας αποστέλλω το εν λόγω άρθρο μου, ως 
attachement. 
Σε περίπτωση που επιθυμείτε να επικοινωνήσετε 
μαζί μου , μπορείτε να το κάνετε μέσω ηλεκτρονικού 
ταχυδρομείου στη διεύθυνση kkirimiw@hot 
mail.com ή καλώντας στο γραφείο μου μεταξύ 
08.00-15.30 (τηλ. 210-6176548) . 

Μετά τιμής , 
Κυρίμης Κωνσταντίνος 

ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 

Αθήνα , 2-5-2003 
Αγαπητέ φίλε και αργοναύτη Βαγγέλη , 

Ειλικρινά με συγκίνησες για άλλη μια φορά με το άρ­
θρο που αναφέρεται στους φίλους τους παλιούς. 
Όταν μια συνάντηση φίλων αποτυπώνεται σε μια 
φωτογραφία και σε λόγια μεστά , τότε η συνάντηση 
γίνεται σταθμός . 

Φίλε Βαγγέλη , σε ευχαριστώ και πάντα τέτοια. 
Με εκτίμηση 

Ανδρουλιδόκης Μιχαήλ 
Διευθυντής Υποκαταστήματος INTERAMERICAN 



Δωρεάν μόνο στους συνδρομητές 
αυτού του τεύχους το νέο βιβλίο 
του Μάκη Ροuχωτά «ΤΟ ΒΗΜΑ» 
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Νέο δάνειο ATTICA Open 2003 

ΑΤΤΙ 

ο 

Δυνατότητα χορήγησης μέσα σε 24 ώρες 
Μέχρι 3.000 ευρώ 

Με επιτόκιο 7,5% τους έξι πρώτους μήνες* 

!J ΤΡΑΠΕΖΑ ΑΤΤΙΚΗΣ 
www.bankofatt ica.gr 
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ΚΑΙ ΕΤΑΙΡΙΕΣ Από τον 

Ευάγγελο r Σπύρου 
Εκδότη του «ΝΑΙ» 

Υπάρχε1 αρετή σήμερα; 

Να1, την εfδα όταν ... 
ε αυτό το ερώτημα ένα νεανικό περιοδικό προκήρυξε ένα διαγωνισμό και απάντησαν εκατοντάδες παιδιά. Διαβάζοντας τα 

Μ πρώτα βραβεία, αναρωιήθηκα αν οι ασφαλιστές έχουν αρειή, αν μπορούν να κάνουν αυτό το επάγγελμα χωρίς αρετή και εν πάσει περιπτώσει τι είναι αυτό που λέμε "άνθρωπος αρετής" . Διαβάζοντας λεξικά και εγκυκλοπαίδειες , βρήκα ότι αρε­
τή σημα(νει τρία πράγματα: Πρώτον, ότι αρετή είναι η αξιοσύνη , η ικανότητα. Κυριότερη αρετή π.χ. του ηγέτη είναι να ξέ­

ρει να κατευθύνει. Δεύτερον, αρετή είναι το χάρισμα. Το προτέρημα. Λένε π.χ. ότι αυτός έχει μια αρετή είναι ειλικρινής . Τρίτον αρετή 
είναι ο σεβασμός των ηθικών κανόνων. 
Για πολλές ώρες μελέτησα διάφορα βιβλία, Αρχαίων Ελλήνων γνωμικά και αποφθέγματα και μια χριστιανική ανάλυση περί αρετής από 
τον Ιωάννη το Χρυσόστομο ... Λένε διάφορα, όλοι όμως συμφωνούν ότι η αρετή έχει μεγάλη αξία στον παρόντα και τον άλλο κόσμο και 
ότι είναι στολίδι για τον άνθρωπο. Άνθρωποι αρετής ομόρφυναν τον κόσμο μας και τον έκαναν καλύτερο. Όσο πιο πολλοί ασφαλιστές 
έχουν αρετή τόσο πιο καλός θα είναι και ο κλάδος. Ασφαλιστές στολισμένοι με αρετή είναι η καλύτερη διαφήμιση και οι καλύτερες δη­

μόσιες σχέσεις. Σκέφθηκα πως αντί να γράφω διάφορες σκέψεις δικές μου ή ξένες , να παραθέσω το κείμενο που πήρε βραβείο μιας 

μαθήτριας Α' Λυκείου με τίτλο το ερώτημα «Αν υπάρχει αρετή σήμερα και αν ναι, πού την είδε» ... Οι φίλοι αναγνώστες ελπίζω να εκτι­
μήσουν την κίνησή μας και να προβληματιστούν λίγο γύρω από τη δουλειά του ασφαλιστή που , ναι μεν δεν είναι δουλειά γιατρών, συμ­
βάλλουν όμως πολλές φορές να σωθούν «μάτια» αλλά και άνθρωποι. .. Απ' την άλλη, ας σκεφθούμε ότι όσο υπάρχουν αυτά τα αγνά ελ­

ληνόπουλα σαν τη Δέσποινα Παπαδημητρίου (και ευτυχώς είναι πολλά!) η Ελλάδα μας θα ομορφαίνει τον κόσμο στη Γη μας : 

ccΣvνάvrησα την αρετή όταν μτ α φfλ η μου 

που πρόσφατα γνώρτσα μου δι ηγήθηκε 

μτα σvyκλοντσττκή τστορfα της ζωής της. 

Σvγκτνήθηκα τόσο βαθιά ώστε ήρθα στη 

θέση της κατ Θa ησα να γράψω κάτι μiσα 

στο οποί ο να εκφράσω την εvyνωμοσύνη 

μου στο Θεό που δίνει τέτοιους ανθρώ­

πους στο σύγχρονο κόσμο κατ το θαvμα-

σμό μου για το συγκεκριμένο άνθρωπο 

στου οποίου την πρόΕ,η σvνόvrησα την 
αρετή. 

Σκέφτηκα ότι μπορούσα να εκφράσω κα­

λύτερα τα συναισθήματά μου σε μια επτ­

στολ ή. 

Αξτόττμε γτατρέ, 

τώρα που μπορώ να χρηστμοποτήσω το 

μάτι μου κατ να βλέπω καθαρά τα πάvrα, 

αποφάστσα να σας γράψω αυτό τα λίγα 

λόγια γτα να σας πω το μεγάλο ευχαρτστώ 

που έχω στην ψυχή μου. 

Όταν πρτν λίγους μήνες ήρθατε πάνω 

απ' το κρεβάτι μου κατ μου ανακοτνώσα­

τε ότι βρέθηκε μόσχευμα για το κατε­

στρα μμiνο μάτι μου, άνθτσε μiσα στην 

καρδιά μου η εJ..πίδα να δω κι εγώ τον 

κόσμο, όπως όλα τα σvνομήJ.11cά μου πατ ­

δτά. Εfχα ακούσετ γτα το φως του ήλτου, 

για την απέραvrη γαλάζια θάJ.ασσα, γτα 

τα όμορφα λουλούδτα, για το λευκό χιόνι 

και τα υπέροχα χρώματα του ουράνιου 

τόξου, αJ..λά δεν ήξερα τι ακριβώς ήταν 

όJ.α αυτά κατ μόνο με τα μάτια της ψυχής 

μου προσπαθούσα να κατανοήσω κατ να 

απολαύσω την ομορφιά του. 

ΉθεJ..α κτ εγώ να δω τα πρόσωπα των 

αγαπημένων μου γοντών κατ των αδε.λ­
φών μου, ήθεJ..α να αvrτκρίσω τις όμορ­

φες γωνιές του σπττιού μου. Κατ όλα αυτά 

ως τότε, μόνο με την αφή όγγτζα κaτ με 

τη φαvrασία μου σχηματοποτούσα. 

Μετά τις επανε1J.ημμένες κατ επώδυνες 

επεμβάσεις στα μάτια μου, τις οποίες κά­
νατε με απόλ vτη ιατρική συνείδηση κατ 

ανθρωπιά, δεν είχα καταφέρει να δω πα­

ρά μόνο ακτές, γεγονός που μεγάλωνε την 

απογοήτευσή μου και γκρέμισε και τις τε­

λεvταfες μου εJ..πίδες. 

Έτστ εκείνο το πρωf που ήρθατε λ αχα­

ντασμiνος πάνω απ ' το κρεβάτι μου και 

με τρεμάμενη φωνή μου ανακοτνώσατε 

ότι θα μεταμοσχεύσετε ένα γερό μάτι στη 

θέση του δτκού μου, νόμτσα ότι έβλεπα 

ξαφνικά ένα υπέροχο όνετρο. Ήταν τόσο 

απρόσμενο το μήνυμά σας, που δεν πί­

στευα στ' αυτιά μου. Η βιασύνη όμως των 

νοσοκόμων να με ετοιμάσουν επειγόvrως 

για το χετρουργεfο, κατ η ταχύτατη προ­

σaεvση των δικών μου στο νοσοκομείο, η 

συγκίνηση της μητέρας μου με έπετσαν 

ότι το υπέροχο όνετρο θα μπορούσε να γf-

νετ πραγματικότητα. Μέσα στα βάθη της 

ψυχής μου, με ανάμεικτα συναισθήματα 

πόνου, εJ..πίδας κaτ αγωνίας έκανα μτα 

μτκρή προσευχή στο Θεό να γίνει αυτή η 

τεJ..εvταία προσπάθετα το πέρασμα προς 

το φως. 

Όλα εξεJ.. ί χθηκαν πολύ γρήγορα, τόσο 

που δεν πρόλαβα ούτε καν να σκεφτώ 

ποιος σvvάνθρωπός μου έδωσε το μόττ 

του γτα να δω εγώ, πως στάθηκα εγώ τόσο 

τυχερή ώστε να βρεθεf μόσχευμα γτα μένα 

την ώρα, που άλλο, άνθρωποι ομοτοπα­
θεfς μου περτμέvουv χρόντα κaτ χρόντα, 

πολλές φορές χωρίς εJ..πfδα. Θυμάματ 

μόνο λίγο πρτντηντεJ..ική νάρκωση, μέσα 

στο χετρουργεfο μια καυτή σταγόνα που 

έσταξε στο μiτωπό μου, καθώς μου ψιθυ­

ρίσατε στοργικό: 

-Ανδρτανή, μη φοβάσαι/Όλα θα πόνε 

καλά. 
Αργότερα κατάλαβα όττ αυτή η σταγόνα 

ήταν ένα δάκρυ από τα μάττα σας, αλλά 

εκείνη τη σττγμή δεν μπορούσα να ερμη­

νεύσω aJ..J.. ιώς την τόση συγκίνησή σας 
παρά μόνο ως συμπαράσταση ενός γτα­

τρού -πατέρα σε ένα πατδf σvνομήλ ικο με 
την κόρη του. 

Αργότερα όμως έμαθα ... Κι όταν έμαθα, 
αρχτκά δεν μπορούσα να το πιστέψω, ενώ 
αργότερα, που συνειδητοποίησα την πρά­

ξη σας, ατσθάνθηκα τόσο αμήχανα, που 

επτθvμούσα να κλάψω ασταμάτητα από 

λύπη κατ ευτυχία. 

Το πρωf της ημiρας που ήρθατε κατ μου 

ανακοτνώσατε όττ βρέθηκε μόσχευμα, εί­

χε συμβεί το τρομερό δυστύχημα: ένα αυ­

τοκίνητο χτύπησε την κόρη σας έξω από 

το σπf ττ σας, την ώρα που πήγαινε στο 

σχολείο. Το χτύπημα ήταν τόσο δυνατό, 

που το αποτaεσμα ήταν μοτραίο. Η Ευγε­

νf α, όταν ύστερα από λίγα ). επτά φτάσατε 
κοvrά της, ήταν κλ τντκά νεκρή. 

Δεν μπορώ ακόμα να πτστέψω πού βρή­

κατε αυτή την τεράστια δύναμη κατ πήρα­

τε το πατδf σας στην αγκαλτά σας κατ το 
μεταφέρατε μόνος σας στο νοσοκομεfο. 

Είχατε καταλόβετ άραγε εκείνη τη σττγμή 

τηντραγτκή αλήθεια; Το σίγουρο εfνατ 

πως την αλήθεια αυτή, την πιο φρικτή 

γτα έναν άνθρωπο, την επιβεβaτώσατε λί­

γο αργότερα στο νοσοκομείο. Κατ τότε 

στον άφατο πόνο το πατέρα, σκεφτήκατε 

εμiνα! Εfνατ πραγματτκά απfστεvτο πώς 

μiσα στην ψυχή σας σvνvπήρχε το πατρτ­

κό ένστικτο κατ η τατρική συνείδηση. 

Σκεφτήκατε f σως πως η ψυχή του παιδι­
ού σας θα μπορούσε να σvνεχfσετ να ζετ 

μiσα από τα μάττα του, που θα προσφέρα­

τε σε άJ..λ ους συνανθρώπους σας, που δεν 

μπορούσαν να δουν. Έτω, ως άρτστος 

χετρούργος οφθαλμίατρος, χετρουργήσα­

τε την ετοτ μοθάvατη κόρη σας κατ προ­

σφέρατε τα μάττα της ως μοσχεύματα σε 

δύο τυφλά πατδιά, από τα οποία το ένα εί­
μαι εγώ. 

Σήμερα στάθηκα γτα πρώτη φορά μπρο­

στά στον καθρέφτη κατ θαύμασα τουπέ­

ροχο γαλάζιο χρώμα του καινούργιου μου 

ματτού, με το οποί ο σας αντf κρτσε γτα 

πρώτη φορά η Εvγενfα κατ σας εfπε 

"μπαμπά". Αισθάνοματ την ανάγκη, σε 

αυτό το σημείο της επιστολής μου, να σας 

αποκαλέσω κτ εγώ πατέρα, γτατf η πράξη 

σας εfvατ περτσσότερο πατρτκή παρά τα­

τρτκή. Τώρα βλέπω τον κόσμο κατ τους 

αγαπημiνους μου ανθρώπους, βλέπω τον 

ουρανό κατ τον ήλιο, τα χρώματα κατ ττς 
ακτές κατ aτσθάνοματ πως μαζί με εμένα 
βλέπε, κατ το παιδί σας. Το γαλάζτο χρώ­

μα των ματτών της Ευγενίας ea ω να θv­
μίζετ την ατωντότητα, όπου σίγουρα η 

αγνή ψυχή της ζει ευτυ χτ σμiνη. 

Ένα ευχαριστώ θα είνaτ πάvrα μ1κρό όσο 

μεγάλο κ1 αν εfνα1. Ξεκfvησα να σας γρά­

ψω αυτή την επ1στολ ή γτα να σας ευχαρι­

στήσω για τη σπάνια ευεργεσία που μου 

κάνατε μiσα στην π10 πονεμένη ώρα της 

ζωής σας. Δεν μπορώ όμως να σvvεχ( σω, 

γτατf τα δάκρυα πλημμύρ1σαvτα μάττα 

μου κaτ ο ουρανός της Ευγενίας θόλωσε". 

Απλά θα ήθεJ.. α στην αγάπη γτα σας να 

πάρω τη θέση της στη ζωή σας» . 

Με απέραvrη ευγνωμοσύνη 

Δέσποινα Παπαδημητρf ου 

Α 'Λuκεfου Αθήνα 
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Φωτογραφίες Συναισθηματικών: Ευαγ. Σπύρου 

• 
, .-

κ 
άπατες μέρες περίεργες παίρνω τη 

φωτοyραφτκή μου μηχανή κατ 

φωτογραφίζω πόρτες κατ κJιετδαρτές. 

Οτ άJιJιοτ σπόντα ασχοJιούντατ περτσσότερο από 

μτα ματτά προς εμένα κατ το πατχνίδτ μου να 

στέκοματ κατ να παρατηρώ άJιJιες, κJιετδαρτές 

J.ουκέτα, κJ.ετδτά κατ πόρτες. 

Όμως ποJ.J.ές φορές θέΛ ω να πω αυτό που · 
β). έπω κατ αυτά που ό,U οτ τρέμουν να πουν όπως 

ο Ζαχαρίας Παπαντωνίου γράφε, στην KOlNH 
ΠΡΟΦΗΤΕΙΑ. Τέτοτες σκέψετς μού yενντούντατ 

βJ.έποντας το χρόνο να πα). τώνετ ττς ετσόδους 

κατ εξόδους τόσων ανθρώπων: 

"Σήμερα είμαι ο ιcοινός ια ο α.λάθεvτος 

προφήτης". 

''Ωραία ιcοπtΗα, στην άσπρη avyή του 

yέ'Jιov σου β]έπω τον Άδη των δοντιών που 

θα ]εfψοvν. Ωραία yvνafκa! Στο μοvσι1'ό 

περπάτημά σου β]έπω την ποδά'γρα που θα 

σε βvθί σει στην πο] vθρόνα - όταν 
σα]εύοντας το κάτω σαyόνι, πο.λύ yριά, θα 

παραπονιέσαι χωρίς ν' ακοvστείς. 

~Εφηβε! Αιcούω τον αyώνα της γεροντικής 

σου βακτηρίας απάνω στις πέτρες. 

Έρωτα! Β.λέπω τα φεyyάρια να 

ΣΘΗΜΑΤΙΚΑ 
- - ---- -



ξανόρχωντα1 στροyyv]ό 10 όταν θόχε1ς ξεχαστεf. 
Ρόδινα πρόσωπα yύρω στη .λάμπα του χαρούμενου 

σπιτιού! Α1ωύω τη βροχή να σβήνει την επ1τραφή 

των χορταρ1ασμένων σας τάφων. 

Το έρyο του ποιητή που θαυμάζω σαπfζε1 στο πα]α1οπω]εfο του δρόμου. 

Ο απόστρατος σέρνει την ημ1μπ] ηιyfα του με βροντερό σπηρούν1α προς 

το δημόσιον πόy1ω. 

Στον πα]1ό "ήπο απαντήθηιων 01 δύο ερωτευμένοι 1(01 προσπερόσανε -
σαν να μην εfχαν ποτέ ιyνωρ1στεf. 

Το ό]οιyο της ενέργειας l(V]fστηι,εε στα βάθη μιας χαράδρας. 

Ο πονεμένος ] ησμόνησε. 
Απάνω στα σvντρfμματα των πολττισμών βηματίζουν οτ 
αρχα1οφύ]α"ες. 

Ω σιωπή! Ω ]ήθη! Απόψε, όσο ποτέ ό]]η φορά, σας 

Ql(Ούω". 

Τ1 να πε1ς! Ήταν πόρτες που πέρασαν, μωρά που 

έγιναν πωδ1ά που έγιναν έφηβ01 , ώρ,μο1 γέροι! Τι 

γέλια ακούστηκαν, τι εκπJιήξεις, τι αγκαJιιές, τι 

φιJι ιά, τι δάκρυα αντάμωσης, τι αποχωρισμοf, τι 

γιορτές, τι επισκέψεις, τι βαφτfσια, τι 

επιστροφές, τι αναχωρήσεις, τf ομορφιές! 

Και τώρα τfποτα απ' όJια αυτά. 

Ασήμαντα, αγvώρ1στα, αδιάφορα γω τους 

περωσότεροvς. Κι όμως κάποτε έγιναν σχέδια, 
σvμφωvfες με τεχvfτες, προσοχή στις 

Jιεπτομέρειες, μεράκια, νοικοκυροσύνες, 

επιπJιήξεις, αJιJιαγές χρωμάτων, γνώμες 

μεραιdήδωv, και εγωισμοί, επίδειξη, 
υπερηφάνεια, αρχοντιά! 

Τα αφεντικά, 01 v01κοκύρηδες, 01 άρχοντες του 

σπιτιού ήθεJαv τόξα, ήθεJαv ρόμβους και πόμοJια 

γvαJιιστερά κατ χερούJιια μπρούrζιvα, κατ 
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παρα).). η). όγραμμα 

φωτεινό με κεντήματα 

σιδερένια, με χό)κινες 

δαντΩ ες με τρι χρωμf ες, άσπρο, 

μπ).ε, κίτρινο ή μπ).ε και άσπρο, ή μόνο βυσσινί και μαύρο, και 

μαργαρίτες και δικέφα)ους αετούς και Jιονταρόκια και κιονόκρανα 

και ... και ... και ... 
Το μάτι μου περνά τις εξώπορτες, μπαfνει στις αυλές και βλέπει 

κόσμο και συγγενεfς κ01 τη ν01κοκυρό νύφη, στ' άσπρα, στα τούJ.ια, 

στα Jου)ούδια να γε.λό, να ρfχνει άνθη, να ασπάζεται μόνες και φιΊες 

και πεθερές, νιώθει το χέρι του πατέρα να κρατά την κόρη, την αγκα). ιό με το γιο, το 

παιδάκι με την σχο)ική τσόντα, του παππού να .χτυπά το "ρόπτρον" τον πατέρα να κάνει 

σήμα με το πόδι ν' ανοf ξουν αφού κρατά τσόντες με φρούτα. 

Τ' αυτf μου ακούει δυνατό το χτύπημα της πόρτας απ' τον αντάρτη έφηβο που 

μουρμουρίζοντας φεύγει για ταξfδια στο αντρι).fκι, ακούει τη μάνα να προσεύχεται με το 

η Παναγιά μαζf σου, ακούει το "άνοιξε εγώ είμαι" της γειτόνισσας, ακούει το χτύπο στο 

κ).εfσιμο απ' τον αέρα, ακούει ράδια και μαγνητόφωνα με ).αΥκό σε αρραβώνες, ακούει 

φωνές του πατέρα στο γιο που άργησε νύχτα, στην κόρη που "ντρόπιασε" τ' όνομα αφού 

βγήκε με τον έναν και τον ά).Jο ... 
Κάθομαι πο1λές φορές σε πεζού)ια και μου φαfνεται πως "μου σπάει τη 

μύτη" η μυρωδιά απ' το κατσικάκι με πατάτες στο φούρνο που έφτιαξε 

η γιογιό και απ' το μακαρόνια με κιμά ή κρέας με κανΩJ.α 

Κυριακή μεσημέρι. 

Ανάσταση ήταν και πέρασε με Jαμπόδες η οικογένεια και 

μύριζε ο καπνός απ' τη Jαμπάδα που έφτιαξαν σταυρό. 

Καθώς κ01τόω αυτές τις πόρτες με τις κ)ειδαρ1ές που 

ήθελαν να κ)ειδώσουν μέσα την οικογένεια και τα καΜ 

της μου φαfνεται πως αγγίζω το μάγου). α της μάνας που 

φf). ησε το γιο τους τον στρατιώτη, νιώθω να χαιρετάω 

εγώ φι)αράκια, συγγενεfς, επισκέπτες, κουμπάρους, 

συναδΩ φους, και εκεf στο άνοιγμα ένα - ενάμισο μέτρο 
έξω απ' την πόρτα. 

Πόσες φορές να τις κλειδώσουν κατ να τις ξεκλειδώσουν 

01 ν01κοκυραf01 τούτη την πόρτα; Πόσες φορές να 
κατέβηκε ο πατέρας να δει αν "έκ)εισε"; Πόσες φορές δεν 
σηκώθηκε η μόνα να βάJει "κJειδf", νύχτα, εfναι! 

Πόσες σκέψεις μού φέρνουν αυτές 01 πόρτες με τις 

κJειδαρ1ές! 
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Ο τρόπος που φτιάχνουν πόρτες οτ άνθρωπ01 δεfχνετ 

ολόκληρη τστορfα κατ τύφλα νάχουν τα βτβλfα κατ οτ 

ψυχολόyοτ! 

Η πόρτα δεfχνετ πως θέλει κάπ01ος τη βασική πρώτη 

ματιά στο σπfτι του! Από κετ περνάνε όλοι! Πόσες δεύτερες 

φορές μπορεfς να κάνεις μτα πρώτη καλή επτκοτνωνfα; 

Πόσο εκτιμάς τους άλλους που σε βλέπουν; Πόση 

"φιγούρα" θες να κάνεις; Ποια εfνατ η αισθητική σου 

άποψη yια το σπfτι που μένεις; 

Έτσι και αναλύσεις λ fyo τη στάση των ανθρώπων yια την 
εfσοδο του σπτττούτης, στέλνεις αδιάβαστους δέκα 

ψυχολόγους, ψυχιάτρους και τον Φρόυντ μαζf! 

Αλλά και η κλειδαριά, η ασφάλιση, η ανασφάλεια, η σιγουριά, 

η δύναμη, η αδυναμfα, ο φόβος, οτ άλλοι , οι ξένοι, οτ κλέφτες, 01 
διαρρήκτες κτ εσύ, τι μπελάς κατ μπέρδεμα με τα κλειδιά, τα 

λουκέτα και τη σχέση τους με την κατοικfα όπου φυλάσσοντατ "ό,τι 

έχεις κατ δεν έχεις ". 

:/ 

Όλα φαfνοντατ πάνω στις πόρτες και τις κλειδαριές . Κρfκοι, κλειδαρότρυπες 

σιδερένιες, μόνες και διπλές αλυσfδες, κρfκοτ αδύναμοι με λουκέτασκληρά, 

σύρτες μέσα κτ έξω, 3 κατ 4 τρύπες yια κλειδιά, μάνταλα με τέσσερα ή δυο 
πταστεράκια, διπλοπόμολα σε δύο σημεfα, χερούλια κατ πόμολα, κλειδαριές 

, λουκέτα και σύρμα μαζf, κλετδτά κι ένα ξύλο, δυο λουκέτα στους fδιους 
μόνους κρfκοuς, δυνατά σκληρά λουκέτα, κλειδαριά, χερκελτά κατ 

αλ υσfδα σε σκοτνf ή λεπτό σύρμα που το τραβάς με τη μfα, πόμολο, 

κλειδαριά, αλυσfδα σκαμμένη στο ξύλο το σάπιο, κλειδαριά, σανfδα 

καρφωμένη, τσfyκος και σfδερα καρφωμένα, κατ τόσοι άλλοι συνδυασμοf 

έτοιμοι να φυλάξουν πολλές φορές ... το τfποτα ή τα πάντα ... 
Αφεντικό εfνατ αυτός που κρατά και το κλετδf της εξώπορτας μου έλεγε 

κάποιος . 

Πόσο αφεντικά όμως εfνατ 01 άνθρωποι; Και όλα αυτά που κάνουν τα 
"παιχνfδια με τις κλειδαριές και 

τις πόρτες" πόσο ικανά εfνατ να τους 

κρατήσουν στο σπfτι; και yια πόσο; 

Καταλάβατε yτατf μ' αρέσει να φωτοyραφfζω πόρτες και κλειδαριές; 

Έχει πολλή φτλοσοφfα αυτή η υπόθεση ... Ένα μεσημέρι στα Χανιά 
Κρήτης όπου η παλτά πόλη έχει πολλές τέτοιες πόρτες (από κει εfναι 

όλες αυτές 01 φωτοyραφfες) άφησα τη μηχανή τραγουδώντας 
Καζαντζfδη και αυτό που κατάλαβα φωτοyραφfζοντας. 

"Δυο πόρτες έχει η ζωή 

Άν01ξα μια κατ μπήκα 

κι ώσπου να 'ρθει το δετλ τνό 

από την άλλη βγήκα ... ". 
Όλα εfναι ένα ψέμα, μια ανάσα, μια πνοή σα λουλούδι κάποιο χέρι 

θα μας κόψει μιαν αυγή". 

Ε και λοιπόν; Τι λοιπόν, τραγούδα! 

Η πόρτα εfναι πιο κοντά σήμερα. Δες την όπως θες: Εfνατ και 

εfσοδος εfναι και έξοδος yια κάπου. 

Ευάy. Γ. Σπύρου 
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1 Μπράβο στην πρωτοβουλία επαφών 'Ενωσης 
και Διαμεσολαβούντων . Η Ένωση αποφάσισε 
το νέο Δ.Σ . της , ως ο κύριος εκπρόσωπος της 
ασφαλιστικής αγοράς πρέπει να διατηρεί συ­

στηματικές σχέσεις με τα προεδρεία των ενώ­
σεων των διαμεσολαβούντων και να επιδιώκει 
διαμόρφωση ει δυνατόν συναινετικών θέσεων. 
Χωρίς να είναι αυτοσκοπός , οι κοινές θέσεις 
θα ήταν χρήσιμες κυρίως σε θέματα θεσμικά , 
π . χ. εποπτεία , εναρμόνιση οδηγιών , εκπαίδευ­
σης διαμεσολαβούντων , κ.λπ. 
Συστήθηκε ομάδα εργασίας για τα θέματα δια­

μεσολαβούντων και τις επαφές με τις ενώσεις 

του , ως εξής: Πρόεδρος: Σ Ταγκόπουλος και 

μέλη: Κ. Μπερτσιάς, Τ. Λυσιμάχου, Δ. Παλαιο­

λόγος 

Ο κ . Ταγκόπουλος εί-

ναι ένας ευγενής 

και καλοδιάθε­

τος άνθρωπος, 

διευθύνει ένα 

από τα καλύτε­

ρα και προς μί­

μηση δίκτυα 

πωλήσεων 

μιας κερδοφό-

ρου εταιρίας, 

και σίγουρα 

ήταν επιτυ­

χής η επι­

λογή του . 

1 Το φράγμα των 1 Ο εκατ . συνδρομητών 
αναμένεται να σπάσουν οι εταιρίες κινητής τη­
λεφωνίας τον Ιούνιο, καθώς στο τέλος Μαρτί­
ου η πελατειακή βάση τους περιλάμβανε 9,75 
εκατ. χρήστες . 

Δυστυχώς πολλοί ασφαλιστές δεν κατάλαβαν 

ότι υπάρχουν πολλές τάξεις πολιτών με λεφτά! 

9, 75 εκατ. σuνδρομηΊές κινητής 
τηλεφωνίας στην Ελλάδα 

ΣΥΝΔΡΟΜΗΤΙΚΗ ΒΑΣΗ 

Cosmote 
- - - - - - ---·· 
Vodafone 
- - - - - - ---
Telestet 
Q-Telecom 
- - - - - - --- -
ΣΥΝΟΛΟ 

i ΚΑΡΤΟ­
ΣΥΜΒΟΛΑΙΟ \ ΚΙΝΗΤΗ ΣΥΝΟΛΟ I ΜΕΡΙΔΙΟ 

ΑΓΟΡΑΣ 

1.565.290 _ 2.076.173 _ 3.641.463 __ 37 ,3% 
978.751 2.404.014 3.382.765 34,7% 
Π2.852 1 .Β08.477 2.581.329 26,5% 

___ 25.713 __ _ 118.469 -- 144.182 ___ 1,5% 
3.342.606 6.407.133 9.749.739 100% 

ΝΕΕΣ ΣΥΝΔΡΟΜΕΣ (1ο τρίμ. 2003) 

Cosmote 13.849 121.276 135.125 31 ,0% 
Vodafone - 68.312 95.736 164.048 37,7% 
Telestet -- 4.936 ·-- -62.751 - 67.687 15,5% 
0-tθίθCόiri -- 7.372 61 .247 68.619 15,8% 
i:v"NόXcΓ - 94.469 341 .010 435.479 100% 
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1 Επισημαίναμε και σε περασμένο τεύχος μας 
για την καλή συγκυρία στην Ένωση Ασφαλιστι­

κών Εταιριών να είναι ψη­

και δίνουν «παρών» 

λά στα κέντρα αποφά-
'ίεων ο Γιώργος 
Κώτσαλος και η 
Μαργαρίτα Αντω­

νάκη . Το πλάνο 

δράσης της Ένω-
σης και η εξωστρε­
φής πολιτική της 
μπήκε σε εφαρμογή. 

Ι< αι τον κ . Κώτσαλο 
και την κ . Αντω­
νάκη τους θαυ­
μάζω που ακού­
ραστοι τρέχουν 

παντού. Συνέδρια , εκδηλώσεις, ομιλίες . γεύμα­

τα και δείπνα , επιτροπές , εταιρικά και μη, συν­
δικαλιστικά και δημοσίων σχέσεων . κρατικά . 
μεγάλα και μικρά , νιώθουν την παρουσία τους . 
Η Γενική Διευθύντρια, Μαργαρίτα Αντωνάκη 
κατάφερε «ταπεινώνοντας εαυτόν» να υπερυ­
ψωθεί στις καρδιές όλων εργαζόμενη σκληρά, 

με σεμνότητα , με καταδεκτικότητα , με χαμόγε­
λο , με σύνεση κοντά σε «δύσκολους » προέ­
δρους όπως ο Μ. Νεκτάριος, ο Δ . Κοντομηνάς , 
ο Γ . Κώτσαλος τώρα, εδώ και στο εξωτερικό . 
Με χαρά βλέπουμε η Ένωση Ασφαλιστικών 
Εταιριών σιγά - σιγά να δημιουργεί έργο σημα­
ντικότατο που ίσως λίγοι κλάδοι καταφέρνουν 
Το «ποτήρι» πάνω στο γραφείο της Μαργαρί­

τας είναι 1ψισογεμάτο» αφού τόσα πολλά έχουν 
να γίνουν, «άλλα τόσα» και πολλά ακόμα! 
Όσοι δεν βλέπουν το κοινωνικό έργο της ασφα­

λιστικής αγοράς , αδικούν τον κλάδο (και βέβαια 

γίνονται πολλά λάθη , αλλά ... ). 

Το ξαναγράψαμε : μάλλον καταστροφική για 

τα δίκτυα πωλήσεων ήταν η πολιτική ως τώρα 
της Τράπεζας Πειραιώς με τις ως τώρα συνερ­
γασίες της [ALIANZ. ING (δύο φορές)] , όπως 
επιφανειακά δείχνουν τα πράγματα . Ο κ . Σάλ­
λας μπορεί να έχει σχέδια μακροπρόθεσμα που 
θα βγουν σε καλό για τον ασφαλιστικό κλάδο. 
Το ευχόμαστε. Ίσως αν έπαιζε μόνος του να 
ήταν καλύτερα εκτός και εάν τα ασφαλιστικά εί­
ναι υποπροϊόν άλλων προτεραιοτήτων . 

1 Ζήτησαν συνεργασία οι ασφαλιστικές εται­
ρίες από το υπουργείο και ο κ. Θεοδώρου δεν 
απάντησε (αν και είχε υποσχεθεί) ακόμα 
εμπράκτως (με νομοσχέδιο) τι θα γίνει. Οι ημε­
ρομηνίες τρέχουν και η ώρα των αποθεματικών 
φθάνει. Αν κρίνουμε και από την επιστολή Γ . 
Κώτσαλου. προέδρου της Ένωσης προς τον κ . 
Θεοδώρου -που πρόσφατα εστά-
λη με πολλά καμπανάκια στο 
κόκκινο- το θέμα μάς προ­
βληματίζει έντονα. Σίγουρα 
η σημερινή συγκυρία δεν 
είναι κατάλληλη για αντι­
παραθέσεις και παραι­
νέσεις προς «ατα­

κτούντες μαθητές» 
όταν φταίνε κυ­
ρίως οι « δάσκα­
λοι και επό­
πτες » ... Για­
τί , κ . Θεοδώ­

ρου , κρατάς 
στο συρτάρι 
το θέμα ; 

1 Παραβpεθήκαμε με χαρά και τιμή στο γεύμα που παρέθεσε το νέο Δ . Σ. της 'Ενωσης στην Αθηναϊ­
κή Λέσχη για τους εκδότες του Κλαδικού Τύπου όπου ενημερωθήκαμε για πολλά και παραθέσαμε 
τις απόψεις μας . Έτσι για την ιστορία καταγράφουμε ότι ο εκδότης του ΝΑΙ εκτός των άλλων πρό­
τεινε η Ε.Α.Ε . Ε . να αξιοποιήσει το μεγάλο αριθμό πελατών της (κάπου 4-5 εκατομμύρια κάτοχοι 
συμβολαίων κάποιας ασφάλισης ) και να «χρησιμοποιήσει» την δύναμή της ως πολιτική πίεση ομά­
δας ανθρώπων που μπορούν να επηρεάσουν κυβερνητικές αποφάσεις . Δεν μπορεί π .χ . ο κ. Πολυ­
ζωγόπουλος να «αγνοεί» επιδεικτικά τον κλάδο στη λύση του ασφαλιστικού προβλήματος της χώ­
ρας, χωρίς πολιτικό κόστος. Παραβρεθήκαμε και σε δείπνο αναψυχής και γνωριμίας στον ΑΣΤΕΡΑ 
Βουλιαγμένης καλεσμένοι της 
ΕΘΝΙΚΗΣ Ασφαλιστικής από τον 
Θ. Πανταλάκη και Κ. Φιλίπ-

που . φωτογραφία των 
οποίων δημοσιεύουμε 

από την περσινή συ­
νάντηση με τις συζύ­

γους τους. Ο κ. Παντα­
λάκης αποδεικνύει 
μέρα την ημέρα ότι 
είναι ένας από τους 
καλύτερους και απο­

τελεσματικούς 
managers στην Ελλάδα . Η 
φράση του «αμφισβητήστε 

τους εαυτούς σας για να πάτε 
μπροστά», μας εντυπωσίασε' 

1 Σε εποχές που οι πιο πολλοί τρέμουν την 
ώρα της κρίσεως των καταστάσεων για τα απο­
θεματικά τους που θα υποβάλουν τέλος Ιουνί­
ου 2003, η ΜΕΓΑΛΗ ΚΑΙ ΣΙΓΟΥΡΗ INTERAME­
RICAN του ΚΟΝΤΟΜΗΝΑ είναι έτοιμη από και­
ρό και απολύτως εντάξει στις υποχρεώσεις 
της . 

Όσοι αγωνιούν για την υγεία της, ας ηρεμή­

σουν . Ίσως έχουν και «διαγνωστικές » εξετά-

σεις νωρίτερα. Αλλίμονο σε μερικούς 

που πέθαναν από χρόνια , αλλά 

δεν το ξέρουν ... Η πρώτη 

κυρία είναι μια υπέροχη 

τριαντάρα και κάτι , λίαν 

επιθυμητή , με καλή 

προίκα και... σε εν­

διαφέρουσα κατάστα­

ση ... Μπράβο «για­

τροί» της INTERAME-
_RICAN που την κρα­

τάτε γερή και εί-

μαστε όλοι σί­

γουροι για το 

μέλλον . Μι­

λάμε για ευ­

φορία και 

υγεία! 

1 Με συν 17% στο πεντάμηνο καθαρή παρα­
γωγή προχωρά η INTERAMERICAN ΖΗΜΙΩΝ . 
Καθαρή σημαίνει αφού αφαιρούνται οι ακυρώ­
σεις κ.λπ. Όνειρο για πολλούς, πραγματικότη­
τα για τους ανθρώπους του που αναπτύσσονται 
ισόρροπα σ · όλους τους κλάδους Γενικών 
Ασφαλίσεων θυμίζοντας ότι «για v· ανεβεί ο 
ήλιος θέλει δουλειά πολλή» ... Δουλεύουν οι 
άνθρωποι σκληρά! 

1 Το νέο διοικητικό συμβούλιο του Συνδέσμου 
Αντιπροσώπων Μεσιτών Λλόυδ ' ς στην Ελλάδα 
συγκροτήθηκε πρόσφατα σε σώμα: 
Πρόεδρος : Α.Καρα'ίνδpος 

Αντιπρόεδρος : Τ. Μπαρτσιώκας 

Γεν . Γραμματέας : Μ . Γεωpγακόπουλος 
Ταμίας : Γ. Καραμάνος 
Μέλη : Ν. Αποστολόποuλος, Γ. Οικονόμου 

1 Η ΕΓΝΑΤΙΑ ΤΡΑΠΕΖΑ έχει κάνει κάποιες συ­
νεργασίες με τον ασφαλιστικό κόσμο, αλλά δεν 
τις υποστηρίζει όσο θα έπρεπε ... 

1 Στα πλαίσια της προβολής της κοινωνικής 
συμβολής της ιδιωτικής ασφάλισης αποφασί­
στηκε από το Δ.Σ . της Ε.Α . Ε . Ε . η προώθηση της 
έννοιας της «πρόληψης» σαν μέσο προβολής 
του κοινωνικού προσώπου της ιδιωτικής ασφά­
λισης . Για το λόγο αυτό η Ε .Α . Ε.Ε . μελετά τη 
δημιουργία δύο φυλλαδίων για τους κλάδους 
περιουσίας και υγείας με σκίτσα κορυφαίων γε­
λοιογράφων και σύντομα επεξηγηματικά κείμε­
να . Τα φυλλάδια αυτά θα μοιρασθούν στις εται­
ρίες και θα παραδίδονται με τα νέα συμβόλαια . 

1 Οι γυναίκες παίρνουν λιγότερα χρήματα από 
τους άνδρες συναδέλφους τους σχεδόν σε 
όλους τους κλάδους, καθώς , σύμφωνα με τα 

στοιχεία του υπουργείου Εργασίας των ΗΠΑ , οι 
γυναίκες εργαζόμενες μέσα στο 2002 είχαν 
αποδοχές που φτάνουν το 77,5% των αποδο­
χών των ανδρών συναδέλφων τους. 

ΛΑΟΣ Δ\ ΚΙΟ ΤΟΥ! 
ΝΑ Ξ ΝΑ ΔΕ.\ 
ΣΗ ιΑ ΑΠ

1 

τσ 

Πηγή: ΚΥΡ, Ελευθερατυπία 

1 Το «Φροντίδα Υγείας» της Ευρωπαϊκής Πίστης έχει ακολουθήσει τα άλλα προγράμματα της 
ασφαλιστικής αγοράς , όπως το «ΙΠΠΟΚΡΑ ΤΗΣ» με κάποιες διαφοροποιήσεις που το κάνουν προ­
σιτό και «ως συμπληρωματικό» άλλων εταιριών. Πάντα υπάρχουν κενά για «διείσδυση» του αντα­
γωνισμού και για «συνεργασίες» πωλήσεων. Η αγορά έχει περιθώρια ανάπτυξης πάντα και ο Πα­
πακωνσταντίνου σωστά υποστηρίζει ότι υπάρχει χώρος για όλους και όλοι είναι χρήσιμοι. .. 

1 Σας ευχαριστώ για τα καλά λόγια σας και τα μπράβο στο ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ ΝΑΙ Αγγελική Νταλιάνη 
από Θεσσαλονίκη , Αλέξη Μασούλα (εκ Καλαβρύτων). Φίλε Τζαβέλλα Τάκη από Θεσσαλονίκη της 
ΕΘΝΙΚΗΣ και επί 6 χρόνια πρώτε επιθεωρητή που μας δίνεις θερμά συγχαρητήρια για το άρθρο 
του ΝΑΙ με τα άλογα. Και αρκετοί ακόμα συνάδελφοι μας έγραψαν ή τηλεφώνησαν . Μερικές επι­

στολές τους δημοσιεύουμε σ' αυτό το τεύχος στη στήλη « Επιστολές στο ΝΑΙ ». 

1 «Με σκλάβωσαν» . « Εκείνο που με εντυπωσίασε 
περισσότερο από τους Άγγλους ήταν ότι από την 
πρώτη στιγμή που πάτησα το πόδι μου στο Μάντσε­
στερ μου έλεγαν, «θέλουμε να παίξεις καλό ποδό­
σφαιρο , όλα τα άλλα θα στα έχουμε λυμένα . Μην σε 
απασχολεί τίποτα . Θα μας λες κάτι και θα 
το έχεις» . Αυτό δεν σου το λέει 
εύκολα κανείς . Υπήρξαν πολλοί 
όροι που τους θέσαμε με 

τον μάνατζέρ μου και 
τους αποδέχθηκαν 
όλους, χωρίς να ζη-
τΌύν διευκρινί-
σεις ή κάτι άλ­
λο. Η συμπε­
ριφορά αυτή 
σε σκλαβώ­
νει και σε 

κάνει να θέ­
λεις να δώ­
σεις τα 

πάντα για 
τον άλλον 
και την 

ομάδα». 

Αυτά δήλω­
σε ο Στέλιος 
Γιαννακόπου­

λος , πρώην παί 
του Ολυμπιακού και τώ 
παίκτης αγγλικής ομά 
και τα σημειώνω για να θυμί-
σω σε κάποιους υπευθύνο 
(μικρούς ή μεγάλους πω , 
ων) ότι ο παίκτης της α 
για να παίξει θέλει καλή ψ 
λογία... Δεν μπορούν να π 
ξουν ασφαλιστές χωρίς δυνα­
τή ψυχολογία ... Φτιάξτε κλίμα 
και σκλαβώστε τους να τρέ­
ξουν να φέρουν δουλειά. 



1 Ξέρετε το μυστικά επιτυχίας της ALICO 
AIG LIFE; Δεν υπάρχουν μυστικά επιτυ­
χίας , κύριοι . Έχει επαγγελματίες ασφαλι­
στές. Αυτό είναι το μυστικό . Έχει ασφαλι­
στικούς συμβούλους που δημιούργησαν 

μια αξιόπιστη και φερέγγυα ασφαλιστική 
εταιρία . Σεβάστηκαν τον εαυτό της και 
τους πελάτες τους και έφτασαν στο Νο 1 
την εταιρία τους. Ο αγαπητός Σ . Στυλιανί­
δης , Διευθυντής Marketing Β . Ελλάδος 
ανέφερε πρόσφατα σε περιοδική έκδοση 
της ALICO AIG LIFE ότι ο σύγχρονος 
ασφαλιστής στη σημερινή εποχή πρέπει 

να έχει δεξιότητες και απαραίτητες ασφα­
λιστικές γνώσεις , οι οποίες μόνες δεν 
παράγουν εισόδημα , αλλά να δραστηριο­
ποιείται σε καθημερινή βάση . Ακόμη να 
έχει στόχους υψηλούς που παρακολουθεί 
σε εβδομαδιαία βάση , μαζί με ψυχολογία 
νικητή , θετικό πνεύμα και να εκπέμπει ευ­
χάριστη θετική ενέρ-

γε ια . Πώς να μην 

έχουν καταπληκτικές 
χρονιές κάθε φορά οι 
άνθρωποι και πώς 
να μη χαίρονται 
σε μια τέ­

τοια δου­
λειά ; Η 
καριέρα 

τους εί­
ναι γιορ­

τή! 
Μπράβο 
τους! 

Σ. Στυλιανίδης. 

1 Ξέρετε τι είναι το δίκτυο 21 ; Μάθετε 
γρήγορο , σας ενδιαφέρει . Έχει και πυρα­
μίδες μέσα. Πώς λέμε έχουμε «πείρα 
εμείς» . Έτσι. Ασφαλιστικό είναι το πρό­
βλημα , άλλο είναι εκείνο με την πολιτική . 

1 Λένε για συγχώνευση ΕΘΝΙΚΗΣ -
ΑΛΦΑ . Το θέμα είναι , πώς θα διοικείται. 
Με Managment Εθνικής ή με προδιαγρα­
φές Άλφα ; Από εκεί αρχίζει 
το παιχνίδι ... Και η τύ-
χη των παρακάτω , 
που ψάχνονται τι 
θα γίνει. Αν δεν 
λυθεί αυτό (που 
δεν νομίζω να 
λυθεί) τίποτα 
δεν θα γί­
νει . 

Άλλωστε 
το απέ­

κλεισε 
στην Γε­
νική Συ­

νέλευση της Εθνικής και ο κ. Πανταλάκης . 

1 « Φυσικοί κίνδυνοι και ασφαλίσεις στον 
γεωργικό τομέα - Προοπτικές στην Ευρώ­
πη των 25» ήταν το θέμα της Πανευρω­
παϊκής Συνδιάσκεψης που οργάνωσε το 
υπουργείο Γεωργίας και ο Οργανισμός 
Ελληνικών Γεωργικών Ασφαλίσεων στ ις 5 
και 6 Ιουνίου στη Θεσσαλονίκη . 
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1 Ο Λεωνίδας Τσιφτσής , διευθυντής υποκατα­
στήματος INTERAMERICAN, στις 15/4/2003 μέ­
σα στη Σαρακοστή , είχε την γιορτή του . Στις 
8/5/2003 ημέρα Πέμπτη και ώρα 9.30 το βράδυ 
μας περίμενε στην ταβέρνα «Παρελθόν» που εί­
ναι στην οδό Πάρνηθας αρ . 13 στη Νέα Κηφισιά , 
τηλ. 21 Ο-62ό5927 , για να γιορτάσουμε. 
Η παρέα ήταν συνάδελφοι από το παρελθόν και 

το παρόν . Ο κρασομεζές οπό τον Έβρο με τη 

φροντίδα παιδικών φίλων. Η μουσική και το τρα­

γούδι από παιδικούς φίλους από τον Έβρο . Το 

κρασί βαρελίσιο και η παρέα ανδρική. Περάσαμε 

καλά και προπαντός ανθρώπινα , τιμώντας τον 

φίλο Λεωνίδα που γεννήθηκε στην Ορεστιάδα το 

194 7, είναι παντρεμένος και έχει δύο παιδιά , 

την Χρύσα και τον Στέλιο . Μπήκε στις ασφάλει­

ες το 1971 ως ασφαλιστής (αυτός σπούδασε 
Τοπογράφος) Unit το 1974, Agency από το 1975 
και επιθεωρητής αφού έβγαλε υποκαταστήματα. 

Μιλά αγγλικά, τουρκικά και με τη γλώσσα της ... 
καρδιάς που αγαπά , συμπονά και. .. υποφέρει για 
όσα πρέπει και δεν πρέπει ... Δεν βρίσκεις εύκο­
λα σήμερα παιδιά σαν τον Λεωνίδα . Και μεις που 

τραγουδούσαμε εκείνο το βράδυ από την ψυχή 

μας ο Αντρέας , ο Δημήτρης , ο Βασίλης , ο Κώ­

στας, ο Μιχάλης, ο Βαγγέλης , ο Ηλίας , ο Γιάν­

νης , ο Δαυίδ, ο 

Κω-

1 Η 'Ενωση πρόκειται να εκδώσει από τον προ­
σεχή μήνα ένα μηνιαίο «Ενημερωτικό Δελτίο» 
(newletter) το οποίο θα αποτελεί χρήσιμο εργα­
λείο ενημέρωσης και προβολής της δραστηριό­
τητας του κλάδου μας στους διάφορους οργανι­
σμούς, δημόσιες υπηρεσίες, πολιτικούς, δημο­
σιογράφους, αλλά κυρίως το ανθρώπινο δυνα­
μικό των εταιριών μας . 

Η θεματολογία του Δελτίου θα αποτελείται κυ­

ρίως οπό: 

ί. Νέα από την ασφαλιστική αγορά. 

ίί. Εκδηλώσεις, δράσεις της Ε .Α . Ε.Ε . 

ίίί. Νέο οπό την Ευρωπαϊκή Ένωση / CEA 
ίν. Νομοθετικά νέο 

ν. Οργανωτικά θέματα 

νί. Χρήσιμες πληροφορίες 
νίί. Στατιστικά στοιχεία 

Το Δελτίο αυτό θα αποστέλλεται μαζικά στις 

ασφαλιστικές επιχειρήσεις γιο να το διανέμουν 

στους συνεργάτες τους . 

Το κόστος εκτύπωσης του εντύπου θα επιβαρύ­

νει την Επιτροπή Προβολής της Ε.Α.Ε.Ε. και θα 

διανέμεται δωρεάν στις εταιρίες - μέλη. 

1 Δυσκολίες έχουν στην εφαρμογή του 
bancassurance οι τραπεζικές ασφαλιστικές 
εταιρίες είτε πρόκειται γιο τις «κρατικές» ε ίτε 

για τις ιδιωτικές . Βλέπετε ο μεγάλος ανταγωνι­
σμός που επικρατεί μεταξύ των τραπεζών στα 

ολόκληρη ζωή . 

στής και οι άλλοι φίλοι που 

περάσαμε στη γειτονιά της 

INTERAMERICAN, μια ζωή 

δεν θέλομε να πιστέψουμε 

πως ίσως ναι , ίσως όχι : 

« Σ ' αυτή τη γειτονιά και 

βράδυ και πρωί 

περάσαμε και χάσαμε 

Σ ' αυτή τη γειτονιά μας πήραν οι καημοί 

μας πήραν και μας πρόδωσαν για μια μπουκιά 

ψωμί» . 

Ο Κώστας Κουβελιώτης χορεύοντας την παραγ­

γελιά του Αναγνόπουλου «Η μολυβιά» του Μ. 
Αγγελόπουλου , μας προσγείωσε στην καθημερι­

νότητα που ζητά φιλία , ρεαλισμό και ανθρωπιά 

κάτι που ο Λεωνίδας το σκόρπισε απλόχερα: 

«Μια μολυβιά μέσα στης μοίρας το τετράδιο 

είναι η ζωή του καθενός ... 
Μια μολυβιά που σβήνει και δεν αφήνει ούτε ένα 
ίχνος 

πουθενά, ένα μικρό σημάδι που μεσ ' τον Άδη χά­

νεται 

και δεν γυρνά .. . Μια μολυβιά κακογραμμένη 
που ξεθώριασε και η πικρή μου η ζωή ... 
Εάν δυνατός βοριάς , η μοίρα μου τα σκόρπισε 

φύλλα ξερά 

όλο το όνειρα στη Γη. 

Μια μολυβιά!» . 

Λεωνίδα να ' σαι γερός 

να μας προσγειώνεις 

στα γνήσια και σωστά 

της ζωής μας. Στη φι­

λία, στην καλοσύνη , 

στην καταδεκτικότητα, 

στην ταπείνωση . Χρό­

νιο πολλά! 

στεγαστικά δάνεια, αποτρέπουν τις τράπεζες 
να «φορτώσουν» τα προγράμματα δανείων με 
ασφαλιστήρια συμβόλαια ζωής. Όλο το μετράνε 
και όλο βλέπουν ότι γίνονται πιο ακριβοί με τον 
τρόπο αυτό . Από την άλλη όμως ένα τέτοιο 
προϊόν θα το δει πολύ θετικά ο ενημερωμένος 
καταναλωτής . Μπορεί να βρεθεί μια λύση .. 

1 Επέστρεψε στην κερδοφορία στη 
χρήση 2002 η Allianz Γενικών Ασφα­
λίσεων . Η πολιτική νοικοκυρέμα­
τος που υλοποιεί ο κ. Αλέξαν­
δρος Σορρηγεωργίου αποδίδει 
καρπούς . Βλέπετε έχει πολύτιμο 
συμπαραστάτη και τον κ. Νίκο 
Νανόπουλο , ο οποίος όπως 
μαθαίνουμε έχει σαρώσει 
την αγορά τεχνικών έργων . 
Όταν οι μεταγραφές αποδί­
δουν καρπούς . 

1 Πολύ καλά κέρδη εμφανίζουν και οι ασφαλι­
στικές εταιρίες της Eurobank. Αθόρυβα μπήκαν 
στην αγορά δουλεύουν με πολύ χαμηλά κόστη 
με αποτέλεσμα κάθε χρόνο ο κ. Κωνσταντίνος 
Παπαμιχαλόπουλος να μετρά υψηλά κέρδη . 
Βλέποντας κανείς τα αποτελέσματα αυτά και 
σκεπτόμενος τι γίνεται σε άλλες εταιρίες και 
επιχειρηματικά σχήματα , θυμάται την γνωστή 
παροιμία «αλλού τα κακαρίσματα και αλλού γεν­
νούν οι κότες». 

1 Συζητήθηκαν πολύ και συζητούνται ακόμη στην 
αγορά οι αλλαγές στο ΙΝG . Μία εποχή πέρασε μία 

νέα έρχεται ; Ποιος ξέρει. .. Πάντως ο Τά-
κης Καραλής αποθεώθηκε όπως 
μάθαμε , από όλους τους ασφα­
λιστές στο κλειστό συνέδριο 
της ING που πραγματοποιήθηκε 
πρόσφατα. Και γιατί να μην είναι 
έτσι , αφού όπως βλέπουμε και 
στον ισολογισμό το « μαγαζί» δε-
δομένων των συνθηκών, στέκει 
πολύ καλά με τα επιπλέον 
αποθέματα για τα συνταξιο­
δοτικά και νοσοκομειακά 
προγράμματα . 

1 Και μία διεθνής ελληνική επιτυχία . Του χρόνου 
όπως μάθαμε το συνέδριο της Limra θα γίνει 
στην Αθήνα. Να και κάτι καλό για την αγορά . Η 
επιλογή της Αθήνας οφείλεται στην Ολυμπιάδα. 

1 Ο σεβαστός κ. Αλεξ. Ταμπουράς , που σε 
όσους θέλουν να του μοιάσουν , πρόσθεσε και 
την τακτική συμμετοχή του και παρακολούθηση 
σχεδόν σε όλα το ασφαλιστικά δρώμενα (και για 
τα οποία είναι πλήρως και καλώς ενημερωμέ­
νος), αυτή την εποχή καταγράφει «απομνημονεύ-

ματα» και «πεπραγμένα». Φαντάζομαι 

πως πολλοί θα τον πλησιάζουν 
για να «σβήσει» ή να «προ­

σθέσει» καμιά λέξη από 
τα οριστικώς γινόμενο , 

1 Ρόμπερτ Ρέντφορντ , 66 ετών , 
διάσημος Αμερικανός ηθοποιός και 
σκηνοθέτης . Μιλώντας στην έναρξη 
ενός κινηματογραφικού φεστιβάλ 
πριν τον πόλεμο στο Ιράκ στις ΗΠΑ , 
έκανε έκκληση σε όλους τους ανε­
ξάρτητους παραγωγούς που ήταν 
εκεί , να αγωνιστούν για την προστα­
σία της ελευθερίας του λόγου , αλλά 
και να υπενθυμίζουν αδιάκοπο 
στους θεατές των ταινιών τους ότι 
«ο πόλεμος , σαν αυτόν που ήθελε 
να εξαπολύσει ο Μπους κατά του 
Ιράκ , είναι ασυγχώρητη επιλογή» . 
Μπράβο του , άξιζε που τον συμπα­
θούσαμε τόσα χρόνια . 

αλλά μάλλον αυτός δεν 
θα «ακούει» όχι βέ­
βαια λόγω ηλικίας ... 
Ακούει και παρακού­
ει, άλλο είναι το θέ­
μα ... Ας πρόσεχαν ... 
Και ας προσέχουμε 
σε κάθε βήμα γιατί 

Στροφή σε Έλληνες 

managers κάνουν οι ξένες 
πολυεθνικές , έγραφαν τέ­
λος ΜαΊοu «Τα ΝΕΑ» και 
σκεφθήκαμε να αντιγρά­
ψουμε τον πίνακα για να 

'Ελληνες επικεφαλής θυγατρικών πολυεθνικών ομίλων 

«Πατριάρχης» είναι ο άν­

θρωπος. Λόγο θα δώσει και 
αυτός στο Θεό, δεν δίνει άφε­

ση αμαρτιών παντού! Υπάρχουν 
κανόνες και όρια . Μόνο όσοι εξομο­

λογούνται σε «πετραχήλι» παίρνουν συγχώρε­
ση ... Οι άλλοι στο πυρ το αιώνιον ... 

τον χρησιμοποιήσετε . 
Πάρτε τηλέφωνο για ομα­

δικές και κυρίως εμπι­
στευτείτε τα ελληνικά 
μυαλά. Αξίζουν πολλά! 

1 Κέβιν Μίτνικ , 39 ετών , ο διασημότερος 
ίσως χάκερ της τελευταίος δεκαετίας , που 
κατάφερε και έσπασε τους κωδκούς δεκά­
δων μεγάλων εταιριών (όπως της Μοτορό­
λα , της Νόκια και άλλων) και να υποκλέψει 
λογισμικό αξίας εκατομμυρίων δολα­

ρίων , αφέθηκε ελεύθερος για πρώτη 
φορά σε 8 χρόνια , να καθήσει 

μπροστά σε υπολογιστή και να 
ξαναμπεί στο Ίντερνετ . 
Ο Μίτνικ πιάστηκε το 1995, ύστε­
ρα από κυνηγητό 3 χρόνων από το 

FBI, καταδικάστηκε σε φυλάκιση 8 
ετών , έμεινε 5 χρόνια μέσα και 
άλλα 3 υπό δικαστική επιτήρηση, 
που έληξε. Δήλωσε ότι σκοπεύ­

ει να φτιάξει δική του εταιρία 

παροχής υπηρεσιών , για 

προστασία από χάκερ! 
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1 Λίγες μέρες πρν και λίγες μέρες μετά την ένταξη της Κύπρου στην Ευρώπη των 25, έτυχε να ήμουν στην Κύπρο και ένιωθα από 
κοντά τη μεγάλη επιτυχία του ελληνικού νησιού όπως έτυχε πριν χρόνια επί προεδρίας Βασιλείου , τότε που έμπαιναν οι βάσεις 

r'ifl-_ ... ~...-,~~·•.,..-,,.ι b~~~-- εισόδου με έξυπνες κινήσεις Βασιλείου , Μητσοτάκη , Κρανιδιώτη και άλλων πολλών . Ήμασταν τότε μια δυναμική παρέα ανθρώ­
πων της INTERAMERICAN που είχαμε κατεβεί σε συνέδριο της INTERAMERICAN Κύπρου και επισκεφθήκαμε το Προεδρικό 
Μέγαρο με επικεφαλής τον Δημ . Κοντομηνά που είχε φέρει «τα πάνω - κάτω» στις ασφάλειες και ήξεραν την 
INTERAMERICAN και οι πέτρες . . Όταν έφυγε ο Κοντομηνάς τέλος του '90 ένας Κύπριος ταξιτζής μού είπε ότι η αποχώρησή 
του έμοιαζε και με την αποχώρηση της Εθνικής Φρουράς ... Ήταν μεγάλη δύναμη η παρουσία Κοντομηνά στην Κύπρο με τις 
εκατοντάδες ασφαλιστών που ανεβοκατέβαιναν στην Ελλάδα και Κύπρο με αφορμή διάφορες εκδηλώσεις της 
INTERAMERICAN ... και με τις χορηγίες του σε πολλές εκδηλώσεις .. . Στις μεγάλες εθνικές προσπάθειες έχει σημασία να βά­
ζεις τη δική σου συμμετοχή και ο Κοντομηνάς την κατέθεσε . Στη φωτογραφία ο κ . Γ . Βασιλείου υποδέχεται τον Δ . Κοντομηνά 
στο Προεδρικό Μέγαρο και γύρω Β . Καλτσάς , ο Κωστής Μπερτσιάς , ο Ευριπίδης Νεοκλέους , οι μακαρίτες Ν . Παππάς και Πα­
παϊωάννου Μιχ ., ο Ηλίας Κοντογιάννης , ο Κώστας Κουβελιώτη , ο Γ . Κοκκόλης από την Σπάρτη , ο Αντώνης Κοτζαμάνης , ο Βαγ. 
Κουμανταράκης και Βαγγέλης Σπύρου ανάμεσα στους Βασιλείου - Κοντομηνά δίπλα στον Βύρωνα Μπαλή .. . Καθισμένος αρχές 
Ιουνίου 2003 σ ' ένα τραπέζι στο κέντρο ΚΕΛΑΡΙ , ακούγοντας τον Φαίδων□ να τραγουδά παλιά ελληνικά τραγούδια για χάρη του 
Δημ . Κοντομηνά και της κόρης του Μαρίας που απολαμβάνουν κυπριακά φαγητά παραμονή του συνεδρίου της INTERLIFE σή­
κωσα το ποτήρι μπύρας ΚΕΟ και φώναξα : « Στην ΥΓΕΙΑ ΣΑΣ ΚΥΡΙΕ ΚΟΝΤΟΜΗΝΑ» ... 

Αποκλείεται να άκουσε τι του είπα από μακριά μέσα στις φωνές και τα τραγούδια . Τι σημασία είχε! Ένιωθα ότι καταλάβαινε , ότι η 

ευχή ερχότανε από μακριά και κρατούσε χρόνια για πολλές αιτίες! 

1 Δίνουμε έμφαση στ ις « καλύψεις» ανέφερε ο 
Γιάννης Μανδηλας σε κάποια συνομιλία μας 
στο δείπνο της βραδιάς επιτυχιών της ALICO ... 
Καλύψεις , καλύψεις , καλύψεις . Αυτός είναι ο 

ρόλος μας . Όλο το AIG δίνει μεγάλη σημασία 
στις καλύψεις , στον ασφαλιστικό ρόλο της δου­
λειάς μας . Ο Γιάννης Μανδηλας , που με επαγ­
γελματικό τρόπο άψογο διευθύνει ένα «δύσκο­
λο» και πολλών απαιτήσεων δίκτυο πωλήσεων . 
Έχει σημασία και μεγάλη διαφορά η φύλαξη 
λιονταριών από την φύλαξη «κοπαδιών προβά­
των» ... Μέχρι να ' ρθούν τα μεγάλα αποτελέ­
σματα κυλά πολύ νερό στο ποτάμι , πολύς ιδρώ­
τας , γίνονται όνειρα , γίνονται σκληρές προπο­
νήσεις , τεντώνονται πολύ τα νεύρα και κάπου -
κάπου λείπουν και τα φώτα της λάμψης ... και 
δεν φαίνεται το πόσο συμβάλλουν κάποιοι με 
τις γνώσεις , τις ιδέες , και την ζωή τους ... Ο 
Γιάννης Μανδηλας, ο 55χρονος Manager που 

σπούδασε χημικός 
στο Πολυτεχνείο 
Γιοχάνεσμπουργκ , 

που κουβαλά 
εμπειρίες από 
ηγετικές θέσεις 
σε πωλήσεις κα­

ταναλωτικών 
προϊόντων ως 
το 1987 που 
μπήκε βοηθός 
Γενικός Διευ­
θυντής στην 
ALICO και που 
ως σήμερα 

«κατ ... αναλώνει» εαυτόν στην υπηρεσία των 
διακεκριμένων και πολυβραβευμένων ανθρώ­
πων των πωλήσεων της ALICO .. . και όχι μόνον. 
Δεν ξέρω πόσες είναι οι «σφυριές και τα σμι-

Το νέο μισθο­
λόγιο ενδιαφέ­

ρει για τους 

υπολογισμούς 
κόστους ζωής 

των προς ασφά­
λιση πελατών: 

Το νέο μισβολόyιο στο Δημόσιο από το 2004 
(κατηγορία Πανεπιστημιακήs Εκπαίδευσηs) 

Ισχύουσεs αποδοχέs {2002) 

33 
35 

2 
3 
4 
5 
6 

18 
19 

578 
588 
599 
609 
619 
629 

742 
ο 

ΜΚ: Μισθολογικό κλιμάκιο 

Χρονοεπίδομα 

ο 

23 

442 
~-436 

1.085 
1.113 
1.142 ... 

1.171 
1.201 
1.233 
1.265 
1.297 
1.331 

λέματα» πάνω στο μάρμαρο μέχρι να γίνει «ά­
γαλμα ομορφιάς » κάποιος , μπορώ να πω πως 
άκουσα και ακούω πολλή δουλειά στο «εργα­

στήριο γλυπτικής» στο γραφείο του όλο το χρό­
νο μέχρι να φτιαχτούν οι επιτυχημένοι. .. 

1 Τέσσερα μεγάλα ταμεία (ΙΚΑ , ΟΑΕΕ , ΟΓΑ και 
ΟΠΑΔ) συγκρότησαν κοινοπρακτικό σχήμα με 
στόχο την κοινή παροχή περίθαλψης και την 
περιστολή δαπανών . Το θέμα αφορά 9 εκατομ­
μύρια ασφαλισμένους. Οι ασφαλιστικές εται­
ρίες με 4,6 εκατομμύρια πελάτες π .χ . στο αυ­
τοκίνητο μήπως θα έβρισκαν παρόμοιους τρό­
πους περικοπής δαπανών αν έψαχναν λίγο το 
θέμα κοινοπραξιών ; Ή μήπως κάποιοι υπερο­
πτικά δεν δέχονται « κουβέντα» και σε βάρος 
των εταιριών τους ; Τολμήστε ανάπτυξη της 
AUDADEX! 

Νέεs αηοδοχέs 

Χρονοεπίδομα Σύνολο 

ο 1.265 
1.073 43 185 1.304 

1.345 
1.107 1.388 

1,158 
1.175 329 
1.192 381 
1.209 435 

490 

Σnμ. : Το σύνολο των αποδοχών αποτελείται από τον βασικό μισθό, το επίδομα χρόνου υnnρεσίαs και ένα ενοποιημένο επίδομα. 
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Δίπλα σας. 
Ο Χρnματοασφαλιστικός Σύμβουλος τnς INTERAMERICAN είναι 
ένας επαγγελματίας με βαθιά κατάρτισn και συνεχn ενnμέρωσn στον τομέα του. 

Ένας πολύτιμος και έμπειρος σύμβουλος, που φροντίzει να κάνετε τις καλύτερες 

επιλογές στnν ασφάλεια, τnν υγεία, τnν περιουσία, τn σύνταξn. 

Επιπλέον, όμως, ο Χρnμοτοασφολιστικός Σύμβουλος τnς INTERAMERICAN είναι 

ένας άνθρωπος που ενδιαφέρεται γιο τις ανάγκες σος πέρα από το στενά 

επαγγελματικά πλαίσια. Ένας άνθρωπος στον οποίο μπορείτε να στnριχτείτε 

οποιαδnποτε στιγμn, γιο οτιδnποτε μπορεί να προκύψει. 

Γιατί n δύνομn του Ομίλου INTERAMERICAN δεν βοσίzετοι μόνο στnν υπεροχn 

των προϊόντων και των υπnρεσιών του. Βασίzετοι, πάνω απ' όλα, στnν 

υπευθυνότnτα και το ενδιαφέρον των ανθρώπων που κατέχουν τn 

σnμοντικότερn θέσn: πάντα δίπλα σας. 

φ INTERAMERICAN 
Μεγάλη και Σίγουρη! 

νννννν. ί ntera merican .g r 



Στη Σκιάθο, εκτός της σχέσης μου και αγάπης με τον Αλέξανδρο Παπαδιαμάντη (δά­
σκαλός μου) , έχω ένα φίλο τον Σταύρο Καραθάνο που αγαπά το νησί του, τα παιδια ~ου , 
το θεό, τις εκκλησίες της Σκιάθου και προσεύχεται για όλο τον κόσμο. rια μέν~, αντι V? 
ψάχνω τα Δευτερονόμιο, τους Ψαλμούς και τα Ευαγγέλια πε~ί παρου~ιας θεου, Ί1J ~ι­
σκω όταν ευλογεί ανθρώπους, εμένα τους φίλους μου, τον κοσμο. Η χαρη του θεου εχει 
κάνει και τον Σταύρο χαριτωμένο άνθρωπο που έχει και ένα αδερφό μάλαμα, τον Βασίλη 
Καραθάνο που μπορεί και να δακρύσει αν δει να παθαίνει κάτι το νη~ί, μια α~θαιρε~α, 
μια μόλυνση, μια ρύπανση ... Η Σκιάθος είναι όμορφο μέρος για διακοπες, γιατι μι:ι~ει να 
ικανοποιήσει τους πάντες για τα πάντα. Όποιος κάνει μπάνιο στις Κουκουναριες η στα 
Λαλάρια δύσκολα θα θέλει να κολυμπήσει αλλού . Η Σκιάθος είναι ακόμα γνήσια Ελλάδα 
που αξίζει να την επισκεφθείτε . Εκεί στα μαγαζιά του λψανιού ρωτήστε να βpε~τε το χρυ­
σοχοείο του Καραθάνου και θα δείτε ότι το καλύτερο κόσμημα του μαγαζιου ειναι η χρυ­
σή καρδιά του . Διαβάστε και τι λέει μια φώκια μεσογειακή που ζει κοντά στην Αλόννησο 
σε μια αφίσα πίσω από το γραφείο του αν ξεχαστεί και δεν σας το διαβάσει ο ίδιος_ συγκι­
νημένος για το αν θα μπορεί κι αύριο να βλέπει το φεγγάρι μέ_σα απ' τις ~αλασσινες ~­
λιές ... Δεν θέλετε ποιότητα σε τόπο και ανθρώπους; Πηγαινετε μια βόλτα στη Σκιαθο 
που πήγα στο γάμο της κόρης του Σταύρου και χάρηκα τόσο πολύ! Αξίζει να ζήσετε το 
«ελληνικό αξεπέραστο χρώμα» της . 

1 Ενδιαφέροντα ήταν αυτά που δήλωσε στην 
εφημερίδα «Next Deal» ο Μανώλης Ανδρόνι­
κος , για τα δίκτυα πωλήσεων. Αυτό που χρειά­

ζονται είναι αγάπη , μπέσα και παραίνεση . 
Πρόεδρος της ΑΕΚ και σύμβουλος Πωλήσεων 
στο Φ . Μπράβο ο Μανώλης επανέρχεται να 
αποδείξει ότι δεν ήταν τυχαία τα αποτελέσμα­
τα παραγωγής της ΝΝ υπό την καθοδήγησή 

του ... Θα γίνουμε πρώτοι και εδώ 
λέει , φέρνοντας ένα μήνυμα 

αισιοδοξία σε μια εποχή 
που όλοι «τα έβαψαν 
μαύρα». Η αισιοδοξία και 
παρακίνηση είναι δείγμα 
μόνο ηγετών επιτυχημέ-
νων στις πωλήσεις . Η 
έλλειψή του έδειξε 
ότι είναι απαραίτη­
τοι οι « Μαvώληδες 
Αvδpόvικοι» που 
τουλάχιστον ξέ­
ρουν να χαμο­

γελάνε! 

1 'Ετσι και ανοίξει ο φάκελος με το Χρηματι­
στήριο και το ΠΑΣΟΚ και η Ν . Δ . και άλλες δη­

μοκρατικές δυνάμεις θα εκπλαγούν με κάποι­
ους εργατοπατέρες βουλευτές και συνδικαλι­
στές . Θα « βραχούν» στα απόνερα όμως και κά­
ποια ονόματα του τpαπεζοασφαλιστικού χώρου 
μας ... γι ' αυτά που έπραξαν και γι ' αυτά που 
δεν έπραξαν . Αχ ασφαλιστάκια μου τι χρήμα pί­
ξατε στο πηγάδι ... 
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1 ο έγκριτος δικηγόρος Παρ' Αpείω Πάγω και Συμβουλίω της Επικρατείας Ανδρέας Τσώκος, συ­
νταξιοδοτηθείς πρόσφατα από την Εθνική Ασφαλιστική και αφού επί_30 χρόνια πεp(που πpοσέφ~­

ρε τις υπηρεσίες του στο Δικαστικό Τμήμα αυτής , ~που οι εκατο~αδες των ~ιδικω_ν γν~μοδοτη­
σεώv του και των δικαστικών υποθέσεων που χειριστηκε με απολυτη επιτυχια επι θεματων της 
ιδιωτικής ασφάλισης όλων των κλάδων και όχι μόνο , εξα~ολουθο~ν να στηρ(ζουv θε_ωρητικά και 
νομολογιακά ακόμη και σήμερα τον χώρο των ασφαλιστικων εταιριωv, μας εξεπλ~ξε ολ?υς με τις 
δραστηριότητές του , τόσο της μάχιμης δικηγορίας όπου τον βλέπο~με καθryμεριvα να διν~ι ,:δικη ­
γορικές μάχες » με σοβαρές υποθέσεις που αναλαμβάνει στην Α~ηvα αλλα κα_ι σε _πολλες άλλ~ς 
πόλεις της Ελλάδος, όσο και με τις κοινωνικές και καλλιτεχνικε~ δpαστηριοτητες του, καθ?τι 
τυγχάνει πρωτοψάλτης και λυρικός τενόρος , τελειόφοιτος του ~δε_ιου Αθηvωv . Με τι~ τελευταιες 
του αυτές δραστηριότητες τον είδαμε και μέσω των συvεvτευξεωv του σε γvωστους τη~εοπτι­
κούς σταθμούς ως αντιπρόεδρο και νομικό σύμβουλο της Π . Α.Ε. «ΚΑΛΛΙΘΕΑ» την τελευταια τρι~­
τία να κατορθώνει μαζί με τον πρόεδρο και κύριο μέτοχο αυτής Νικόλαο Σα~ευρή να :πiv ανεβ?­
ζουv ύστερα από προσπάθεια 20 ετών και να την καθιερώνουν στην Α' Εθvικη και να διvει μι~ νεα 
εικόνα και ένα νέο πρόσωπο στον επαγγελματικό χώρο του ποδοσφαίρου αποσπάσας ειδικα κο­
λακευτικά σχόλια από την Επιτροπή Επαγγελματικού Αθλητισμού την οποία ~παpτίζουv αvώ:rατοι 
δικαστές και καθηγητές Πανεπιστημίου . Τον είδαμε στις 3/5/2003 να συμμ~τεχει κ~ι ως σολιστας 
με την πειραματική χορωδία και το ορχηστρικό σύνολο Pro Arte του συvθετη Δημηψη Παπαπο-

στόλου σε συναυλία στο KENEDY SENTER της Ουασιγκτον των 
ΗΠΑ , στις 4/5/2003 ημέρα Κυριακή να ψάλει στο καθεδρικό 
ναό της Αγίας Σοφίας Ουάσιγκτον και ταυτόχρονα να έρχεται 
σε επαφή με προσωπικότητες της Ελληνικής Ομογένειας και 
για επαγγελματικούς λόγους κατά την επταήμερη παραμονή 
του στην πρωτεύουσα των ΗΠΑ, οι οποίοι και του ανέθεσαν να 
χειριστεί σοβαρές υποθέσεις τους στην Ελλάδα. Τον κ. Τσώκο 
τον γνωρίζαμε ως ένα πολυτάλαντο και δυναμικό δικηγόρο 
που τίμησε και βοήθησε τον χώρο της ασφαλιστικής αγοράς 
και ενώ μετά την πλήρη σύνταξη που έλαβε από την Εθνική 

Ασφαλιστική θα περιμέναμε να περιορίσει τις δραστηριότητές 
του , τον βλέπουμε κατά αξιοθαύμαστο τρόπο να απογειώνεται 
επαγγελματικά και κοινωνικά για νέες κατακτήσεις και για 
προσφορά στον συνάνθρωπό του και στην κοινωνία μας. Εμείς 
του ευχόμαστε υγεία και πάλι απόλυτη επιτυχία και πάντα θα 
τον καμαρώνουμε! 

1 Αχ! Τι αδιόρθωτοι που είστε κάποιοι! Αντί 
να αξιοποιήσετε τους νόμους και τις ευκαι­
ρίες ΕΝΟΜΕΝΟΙ σε ελάχιστες προδιαγρα­
φές στις πωλήσεις ομαδικών , αρχίσατε να 
βγάζετε τα μάτια σας στις εκπτώσεις ... 
Πουλάτε συμβόλαια ή αγοράζετε προβλή­
ματα ; Δεν διδαχθήκατε στις κάρτες και τα 

πυρός ; 

1 Κάπως πιο συστηματικά ετοιμάζεται να 
μπει ο Μπράβος στις Ομαδικές. 

1 Σύμπλευση λέγεται ένα πρόγραμμα 
ασφάλισης μικρών σκαφών αναψυχής που 
πουλιέται από τους ασφαλιστές 
INTERAMERICAN ΖΗΜΙΩΝ και καλύπτει την 
υποχρεωτική αστική ευθύνη , τις ίδιες ζη­
μιές και νομική προστασία . Δεν γνωρίζω 
ποιοι το εμπνεύσθηκαν αλλά νομίζουμε ότι 
είναι ΚΑΛΟΣ οδηγός συμπεριφοράς εται­
ρίας - δικτύων αυτής της εποχής που ζητά 
ΣΥΜΠΛΕΥΣΗ και στην αντιμετώπιση δυσκο­
λιών στις πωλήσεις. Να η ευκαιρία για πω­
λήσεις σε νέους χώρους δουλειάς όταν σε 
πολλούς τομείς «πολλοί τα κάνανε θάλασ­
σα» . 

1 Εντός του ΜαΤου 2003 η ΑΤΛΑΝΤΙΚΗ 
ΕΝΟΣΗ ΕΜΠΡΑΚΤΩΣ ΕΔΩΣΕ στους πράκτο­
ρες συνεργάτες της ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗ ΒΟΗ­

ΘΕΙΑ - ΜΕΙΩΣΗ ΛΕΙΤΟΥΡΓΙΚΟΝ ΕΞΟΔΟΝ 
χρησιμοποιώντας την ΠΛΗΡΟΦΟΡΙΚΗ. 

1 Η ΕΘΝΙΚΗ είχε ασφαλισμένο το μοιραίο 
πούλμαν των παιδιών που χάθηκαν και που 
είναι έτοιμη να αποζημιώσει πλήρως και 
άμεσα τις υποχρεώσεις της όπως μας δή­
λωσε ο κ. Καpακίτσος. Η Αγροτική είχε 

ασφαλισμένο το φορτηγό. ΤΩΡΑ όμως είναι 
η στιγμή να ΕΠΑΝΕΞΕΤΑΣΘΕΙ το όλο θέμα 
των ΟΡΙΟΝ ασφάλισης και το ύψος των απο­

ζημιώσεων. Είναι σωστά ασφαλισμένοι κά­
ποια πούλμαν και φορτηγά ή έχουν ίδια 

ασφάλιση μ' ένα δίκυκλο ; 

ΑΒΑΣΑΝΙΣΤΑ 

1 Οι αλλοδαπές είναι αβασάνιστα καλές 
για κάποιους που τις προτιμάνε πολύ . Οι 
αλλοδαπές ασφαλιστικές εταιρίες λέμε και 
όχι οι δίμετρες των μπαρ . Διαθέτουν καλά 
αποθεματικά που τα κάνεις ό , τι θέλεις μέ­
χρι να 'pθεί η ώρα τους .. . Τι σου είναι σε 
εξαγορές ... 

1 Δεν είναι τα βραβεία το παν 
Μέριλιν Μονρόε: Η ιδανική , η απόλυτη εικόνα του θηλυκού· 

μοιάζει με εκρηκτική σταχτοπούτα του Χόλιγουντ στους και­

ρούς των μεγάλων παραμυθιών . Ξανθιά, χυμώδης , ερω­

τική , έμεινε στην ιστορία ως ο μεγαλύτερος πειρα­

σμός της οθόνης σε μια εποχή που η Αμερική 

ένιωθε βολικά στο άνετο και ζεστό περιβάλ­

λον της μεταπολεμικής οικονομικής ευημε­

ρίας . 

Η Μέριλιν , φαινομενικά , έλεγχε τους κανό­

νες του παιχνιδιού. Όμως , η πραγματικό­

τητα ήταν διαφορετική , διότι υπήρξε ανα­

σφαλής που έτρεμε τον εαυτό της , τη φήμη 

και το μέλλον της. 

Λέγεται πως όταν ήταν μικρή έδειχνε μια 

φωτογραφία του Κλαρκ Γκέιμπλ παρου­

σιάζοντάς τον ως τον πατέρα της. Η μοί­

ρα θέλησε να τη φέρει δίπλα του στα 

γυρίσματα των «Αταίριαστων», όπου ο 

Γκέιμπλ άφησε την τελευταία του 

πνοή. Λίγους μήνες μετά , ήρθε και το 

δικό της τέλος . Ο θάνατός της , το 

1962, και οι αμέτρητες υποθέσεις για 
τις αιτίες του , έκαναν πιο μεγάλο το μύ­

θο της . 

Η Μέριλιν Μονρόε δεν συγκίνησε ποτέ 

τα μέλη της Ακαδημίας , τα οποία δεν 

την πρότειναν ποτέ για Όσκαρ. 

Είναι αρκετές φορές που βλέπω 

ασφαλιστές σε συνέδρια να μη 

βραβεύονται και να πικραίνο­

νται ή να μαλώνουν για αδι­

κίες στο μέτρημα , στη σει­

ρά , στην εκφώνηση, κ . ά. 

Δεν μετράν πάντα τα 

βραβεία στους τοί­

χους . Το μυστικό εί­

ναι vά ·χεις γεννη­

θεί «αστέρι» και 

να σε αγαπάνε. 

Ή να γίνεις ... 
Είναι πολλοί 

δίπλα μας «α­

στέρια», ωραί­

ες ψυχές , εκ 

λεκτοί στα μά-

τια αvθpώπω 
και Θεού χωpίς;·.1\\:-JW\' 2-r.:ι , 

κύπελλα και 

βραβεία για τοί­

χους . 

Χαμογελάστε! 

Να είστε καλά! 

1 Παίρνει τα πάνω της η Ευρωπαϊκή Πίστη . Σε πα­
ραγωγή είναι στο συν . Στο συν είναι ακόμα οι εν­
διαφερόμενοι πράκτορες και το πρόγραμμά της το 
σχετικό με τα αυτοκίνητα με με ίον (-35%) στα 

ασφάλιστρα των στρατιωτικών και δημοσίων 
υπαλλήλων και συν σε στρατολογήσεις 
ασφαλιστών κυρίως σε Βόρεια Ελλάδα . Εκε ί 

στα βόρεια σπάνε τα όρια και τα «εσκαμμέ­
να» σε πολλούς πολλών εταιριών ... Βλέπω 
πολλές αλλαγές ... Ο κ . Γεωργακόπουλος 
μάχεται και στο τέλος πάντα ο τολμών vικά 1 



1 Σε σωστό δρόμο κι­
νείται η Ένωση σχετι­
κά με τον ρόλο της 
στο ασφαλιστικό ζή­
τημα και τη διαχείριση 
ταμείων με τις προτά­
σεις της. 

Δεν είναι εύκολο 

αμέσως να πεισθούν 

όλοι για τον ρόλο της 

ιδιωτικής ασφάλισης. 

Παράλληλα, οι εται­
ρίες κάνουν τις δικές 

τους κινήσεις για να 

προλάβουν τις εξελί­

ξεις , που θέλει το πα­

ρόν ασφαλιστικό σύ­

στημα στην Ελλάδα να 
καταρρέει σιγά - σιγά 

κάπου εκεί προς το 

2010-2012. 
Κάπου 200 με 250 
δισ. ευρώ είναι τα 
υπό διαχείριση επι­

κουρικά συνταξιοδο­

τικά κεφάλαια στα 

οποία θέλουν μερίδιο 

οι ιδιωτικές ασφαλιστικές επιχειρήσεις. Μάλιστα οι μεγάλες προχώρησαν σε 
συμφωνίες συνεργασίας με μεγάλους ομίλους για να μπορούν να τα βγάλουν 
πέρα. Γνώμη μας είναι η Ένωση να τις κοινοποιήσει στο κοινό αυτές τις συ­

νεργασίες. Κύριε Κώτσαλε (που πολύ σε πάμε για το συνετό τρόπο με τον 

οποίο οραματίζεσαι τον ρόλο της Ένωσης) κάνε μια συνέντευξη ή μια αρθρο­

γραφία με παρέμβαση σε μια κυριακάτικη μεγάλη εφημερίδα ή στις τρεις 
πρώτες και των δύο παρατάξεων (πιο έξυπνο θα ήταν να αρθρογραφήσετε 
περισσότερα μέλη του Δ.Σ.) και ενημέρωσε - πληροφόρησε τον κόσμο και τα 
κόμματα ότι οι ιδιωτικές ασφαλιστικές εταιρίες ΜΠΟΡΟΥΝ επειδή έχουν τις 
γνώσεις ΜΕΓΑΛΟΝ ΣΥΝΕΤΑΙΡΟΝ όπως π .χ. ΑΓΡΟΤΙΚΗ με όμιλο SAN PAOLO 
και AG2R, με ΕΤΕ και ΟΤΕ, ALPHA Ασφαλιστική με Άλφα Asset Management, 
ING με Τράπεζα Πειραιώς και ING Ολλανδίας, INTERAMERICAN με όμιλο 
EURECO, ALICO με CITIBANK, ALLIANZ με ALLIANZ Γερμανίας, ΑΣΠΙΣ 
ΠΡΟΝΟΙΑ με συνεργασίες από Γερμανία και Σουηδία, κ.λπ. ΔΟΣΤΕ ΤΟ 
ΠΑΡΟΝ , προετοιμάστε τις εξελίξεις! 
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1 Σύντομα θα ακουστούν καλά επιτεύγματα από την 
INTERLIFE Κύπρου όπου πρόεδρος είναι ο Γιώργος Ψαρράς 
και αντιπρόεδρος ο Μ . Μωϋσής . Στο Διεθνές Συνεδριακό Κέ­
ντρο στις 6/6/2003 είδαμε ότι οι άνθρωποι της INTERLIFE Κύ­
πρου είναι έτοιμοι και αποφασισμένοι να διακριθούν . 

1 Ο καθηγητής Κώστας Χριστόπουλος που πρώτος στις σελί­
δες του ΝΑΙ αρχές του 1990 χρησιμοποιούσε σε άρθρα του 
εκε ί τον όρο «χρηματοοικονομικός σύμβουλος» , για τον 
ασφαλιστή άνθρωπο που κινείται καθημερινά στους ρυθμούς 
των χρηματαγορών , εξέδωσε ένα σχετικό χρήσιμο βιβλίο για 
τους φοιτητές του και για τους ασφαλιστές που θέλουν να 

επιμορφωθούν στα χρηματοοικονομία . Τίτλος 
ΧΡΗΜΑΤΟΟΙΚΟΝΟΜΙΚΟ Ι ΥΠΟΛΟΓΙΣΜΟΙ . Εκδόσεις Ευρασία 
Ομήρου 47, τηλεφ . 3614968, www.christopoulos.gr. Να το 
πάρετε! 

1 Με ημερομηνία 31-3-2003 και αριθμό αδείας 126 (Φακ . 
Ε.ΝΑ 168) στην LIBERTY LIFE INSURANCE LTD με έδρα την 
Κυπρ ιακή Δημοκρατία , κεντρικά γραφεία Στασάνδρου 26, 
10660 Λευκωσία, χορηγήθηκε άδεια ασκήσεως ασφαλιστικών 
εργασιών στον κλάδο Ασφάλισης Ζωής , στον κλάδο Ασφαλί­
σεων Ζωής συνδεδεμένων με επενδύσεις και στον κλάδο 

Ασφάλισης Ατυχημάτων και Ασθενειών . 

1 Την Κυριακή 15 
Ιουνίου 2003, στη 
βραδιά επιτυχιών 

της ALICO AIG 
LIFE ένιωσα πολύ 
όμορφα και δεν 
ήταν μόνο από τα 
όμορφα χρώματα του 
ηλιοβασιλέματος που 
γλύκαιναν την ψυχή 
με τα μελιά και πορ­

τοκαλιά και μενε­
ξεδένια χάδια 
τους καθώς χα­

μογελαστο ί οι 
επιτυχημένοι και 
βραβευμένοι για 

τα έργα τους άνθρωπο ι της ALICO AIG LIFE έπιαναν θέσεις 
στον κήπο του ξενοδοχε ίου «DIVANI APOLLON PALACE». 
Ένιωθα ωραία κα ι από τα ευχαριστημένα πρόσωπα και από το 
ζωντανό όνειρο που έβλεπα καθώς κλε ίνοντας τα μάτια μου 
για λ ίγο μου φάνηκε πως όλη η αγορά μας είχε τέτοιους 
ασφαλιστές! Μου φάνηκε σαν όνειρο ότι ανάμεσά μας κυκλο­
φορούσαν επαγγελματίες ασφαλιστές ολοκληρωμένοι, ήρε­
μοι, ρεαλιστές , οραματιστές , συνετοί, δικαιωμένοι στις επιλο­

γές τους . Αλλά και όταν χαιρετούσα φίλους και όταν άκουγα 
για τα επιτεύγματά του ς κα ι όταν σύγκρινα αυτό που ζούσα 
στις βραβεύσε ις τους με την υπόλοιπη αγορά και ήξερα ότι 
υπάρχουν καλο ί ασφαλιστές και σε άλλες εταιρίες που «ζουν 
κα ι συμπεριφέρονται» σαν να ε ίναι στην ALICO, κα ι τότε μια 
ευχάριστη διάθεση μου έδινε ελπιδοφόρες σκέψε ις πως το 

αύριο για την ελληνική αγορά θα είναι καλύτερο. Ο Γενικός 
Διευθυντής Σωτήρης Ταγκόπουλος ε ίχε δίκιο όταν έλεγε ότι 
«η ALICO αποτελεί ανέκαθεν μέτρο αναφοράς » και ότι ε ίναι 
μια δεσποινίς ετών 39 με πολλά δ ισ ., με πολλά Δ .Σ . που δεν 
την παρέσυρε το ρεύ μα σε λάθος επιλογές , αλλά φρόντισε να 

έχει εναλλακτικές λύσε ις επιτυχίας για καλές κα ι κακές επο ­
χές ... Το πρόσωπό του έλαμπε , πλήρως ευχαριστημένο , ευ­
τυχισμένο , «χορτάτο » και μια λαμπερή «αύρα» μεταδιδόταν 
γύρω , υπογράφοντας το « δε ίγμα επιτυχίας » ... Πολλοί Γενικο ί 
Δ ιευθυντές θα ζήλε υαν να ε ίναι σε τέτο ιες στιγμές επικεφα­
λής τέτοιων εταιρ ιών ... κα ι τόσων αξιόλογων συνεργατών . 

1 Στην ετήσια εκδήλωση του Συνδέσμου Συντονιστών Ασφαλιστ ικών Συμ­
βούλων (τέλος ΜαΤου 2003) οι άνθρωποι του Δ .Σ . ε ίχαν την καλοσύνη να 
βραβεύσουν κ ι εμένα για τα 25 χρόνια θητείας μου στο σώμα των 
Managers ασφαλιστών ανάμεσα σε τόσους αξιόλογους ανθρώπους . Αυτή 
τη σημαντική στιγμή , με ευγνωμοσύνη θυμάμαι τον πρώτο μου δάσκαλο 
στις ασφάλειες , τον Γιάννη Δουpδουνά, και τον ευχαριστώ για όσα έκανε 
για μένα από το 1973 ως το 1977 όταν μάθαινα τα τιμολόγια , τα πρώτα 
επιχειρήματα , την αντιμετώπιση αντιρρήσεων , τον τρόπο να διαπραγμα­
τεύομαι , τα αγαθά της ασφάλισης , τη φιλοσοφία του πωλητή , τους κανό­
νες κοινωνικής - επαγγελματικής συμπεριφοράς . Ο Γιάννης Δουρδουνάς 
ήταν αξιόλογος manager και ανέπτυξε πολλούς ασφαλιστές και διευθυ­
ντές υποκαταστημάτων. Δεν μπορώ να πω τι είμαι σήμερα , μπορώ να πω 
όμως ότι τότε το 1973 στην οδό Σταδίου 1 Ο ήμουν ένας νέος με όνειρα , 
ακατασκεύαστος , δειλός , ντροπαλός 25χρονος , ανειδίκευτος με 2 πτυχία 
πανεπιστημιακά αλλά χωρ ίς να ξέρω να κάνω 
μια αίτηση για ποινικό μη­

τρώο (πλήρωσα τότε 

κάποιον αγράμματο αιτησ ιογράφο) 

που κοκκίνιζα μπροστά σε ξένους , 
εμένα σ ' ένα υπόγειο Μάκρης 94 
στο Αιγάλεω με κουζινάκ ι που 
άναβα φως καλοκαίρι κα ι μεση­
μέρι , με ετοιματζίδ ικα φτηνά 

ρούχα, δεν είχα κάνει ποτέ δια­
κοπές , δεν ε ίχα πάε ι ποτέ τα­

ξ ίδι στο εξωτερικό , που δού­
λευα σε εργοστάσια (ΦΙΞ , 
Φουλκόρ καλώδια , οικοδομές, 
κ.λπ .), που κυριολεκτικά πείναγα 
και ζήλευα αυτούς που είχαν ... 
Μπήκα ΚΑΙ το ΔΙΑΠΙΣΤΩΣΑ ότι θα 
μπορούσα πιθανόν να φανώ χρήσι­
μος σε κάποια ώρα δύσκολη κά­
ποιου .. . Σήμερα βλέπω ότι ε ίναι 
μεγάλη υπόθεση να πουλάς χρή­
ματα και όνειρα ... Δόξα τω Θεώ 
μου φτάνει ότι κάποιοι άνθρωποι 
εξαιτίας της δουλειάς μου βοη­

θήθηκαν . Ευχαριστώ το Θεό και 
τον παρακαλώ να 'ναι καλά όπου 
ε ίναι ο αγαπημένος μου δάσκα­
λος Γιάννης Δουρδανάς που αρ­
χές 2003 βρεθήκαμε σε μια τα­
βέρνα και δοκιμάσαμε να δούμε ποιος 
ε ίναι πιο δυνατός . Α , ρε ζωή , τρελή κ ι ασυλ­

λόγιστη που ε ίσαι. .. 

1 Με το MEDISYSTEM και τις προεκτά­
σεις του κατεβαίνει στην Κύπρο πιο δυνα­
τά και ξανά η INTERAMERICAN μέσω της 
INTERLIFE που θύμιζε συνεχώς την «πε­
ριρρέουσα δύναμη Κοντομηνά» κοντά 
στους Κύπριους , είπε ο Λουκής Παπαφι­
λίππου , αντιπρόεδρος Δ . Σ. INTERLIFE μέ­
χρι πριν μια εβδομάδα, που τη θέση του 
πήρε ο Μίνος Μωϋσής. 

1 Τα τελευταία 7 χρόνια οι πιστωτικές 
κάρτες τετραπλασιάστηκαν και τα ποσά 

του πλαστικού χρήματος οκταπλασιάστη­
καν . Από τα χρήματα αυτά το 15% το πή­
ραν οι Τράπεζες αμοιβή (επιτόκια - προ­
μήθειες , πάγια έξοδα) . Δυστυχώς δεν 
έγινε και 7πλασιασμός ασφαλίσεων ως 
λογική συνέπεια τόσων δανεισμών , χρεώ­
σεων και υπερχρεώσεων ... Οι κάτοχοι 
4,66 εκατομμυρίων καρτών θα έπρεπε να 
είναι «στόχος» για πωλήσεις. Τι κάνουν ο ι 

επικεφαλής Marketing Ασφαλειών ; Πάρτε 
τους τα λεφτά που σας πήραν ! Όχι άλλη 
αδράνεια! 

1 'Οσο μεγαλώνω, τόσο και πιο συχνά νιώθω την απουσία κάποιων γνωστών, φίλων και 
συγγενών που γνώρισα κι έκανα παρέα και γέμισα με αναμνήσεις το «σακούλι της ζωής 
μου» που κουβαλάω 55 χρόνια τώρα ... Ένας απ' αυτούς τους «φίλους» ήταν και ο παπα 
- Νικόλας Στρατάκης από την Κεραμωτή Κισσάμου Χανίων ... Αν με αξιώσει ο Θεός να 
βρεθώ κατά κει σίγουρα θα δακρύσω κοιτάζοντας κατά τον Άγιο Μύρωνα και την Αγία 
Κυριακή κοντά στο Αμυγδαλοκεφάλι, στα Λιβάδια , στην Χρυσοσκαλίτισσα, στη Μελισσιά , 
στην Ελαφόνησο, στον Κάμπο, στο Σφηνάρι, στα Φαλασαρνά .. . Ο παπα - Νικόλας θα λεί­
πει. .. Η λευκή γενιάδα δεν θα ανεμίζει από το αεράκι της Γραμβούσας και του Λιβυκού 
Πελάγους καθώς έψελνε το «Τις Θεός Μέγας ως ο θεός ημών» .. . 
Η κοφτερή ελληνική ματιά δεν θα αγριεύει καθώς μιλούσε για «τα σκυλιά τους Τ ούρ­

κους» που έσφαξαν τόσα γυναικόπαιδα στο «Ξωτικοσπήλο». Η γλυκιά φιλοξεν ία γιακά­

να ψαράκι - σαργό στο Σφηνάρι θα μείνει ανάμνηση σαν τα ξεχασμένα χρυσο-πορτοκα­

λιά σύννεφα που χάνονται στα ηλιοβασιλέματα κατά την Αφρική .. . Έτσι είναι η ζωή και 
άλλοι φεύγουν , άλλοι μένουν να τρέχουν με τον Ζαχαρία Παπαντωνίου στη «Βρύση των 

Λυγμών» να πουν μαζί το ποίημά του : 

« ... Μόλις πλαγιάσαν τα πουλιά στα λίκνα των κλαριών και το δάσος βυθιστεί στους συλ­
λογικούς του-, οι ψυχές κατεβαίνουν τη μαύρη ρεματιά και πάνε στη βρύση των λυγμών 

να γεμίσουν ... Χωρίς να μετανιώσουν που αγάπησαν -χωρίς να στενάξουν που πληγώ­
θηκαν - κρατούν το στόμα της στάμνας των κάτου απ' τους λίγους σταλαγμούς της ... 
Και όταν φύγουν όλες, πλησιάζω στη βρύση των λυγμών τη βαριά μου στάμνα και περι­

μένω ως τα μεσάνυχτα- να γεμίσει». Α. ρε Παπανικόλα! 
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1 Η ALICO στην προσφορά της προς τον Έλληνα έχει να 
επιδείξουν ότι συν τοις άλλοις δημιούργησε στελέχη για 
την ίδια και τις άλλες ασφαλιστικές εταιρίες. Ονόματα που 
χθες μπήκαν στον κλάδο , απλοί υπάλληλοι και αξιοποίησαν 
τις ευκαιρίες και δυνατότητες της εταιρίας τους και ανα­
δείχθηκαν σε κορυφαία στελέχη ευρωπαϊκού επιπέδου . 
Αυτή τη δημιουργία αξιόλογων στελεχών της ALICO επε­
σήμανε ο Ανδρέας Βασιλείου και είναι μεγάλη αλήθεια . 
Θέλουμε να υπογραμμίσουμε ακόμη ότι ο Α. Βασιλείου , άν­
θρωπος που έβαλε γερά θεμέλια στην ανάπτυξη και «επέ­

κταση» της ALICO από το 1979 και μετά , είπε κάτι που αξί­
ζει να μην ξεχνούν όλοι οι ασφαλιστές. «Σήμερα στην 
Ελλάδα δεν μπορεί κανένας να αρρωστήσει να μπει σε νο­
σοκομείο ή να πεθάνει και να τα βγάλει πέρα χωρίς ιδιωτι­
κή ασφάλιση. Το ίδιο και αν ζήσει και πάρει κάποια σύνταξη 

δημόσια. Δεν μπορεί να τα βγάλει πέρα αν δεν έχει ιδιωτι­

κή ασφάλιση» . Αλλά αυτή τη διαπίστωση την αξιοποιούν 

μόνο επαγγελματίες και η ALICO είναι τυχερή που έχει 
πολλούς τέτοιους όπως ο Ζ. Σούσης , ο Μ. Πιατόπουλος , ο 
Λ. Δουλγεράκης , ο Φ. Γκαϊτατζής, ο Μ . Μάρκογλου, ο Λ. 

Γεωργιάδης , ο Μ . Τζαλιγόπουλος , ο Β. Αβεντσιάν , ο Δ. Πά­
τσιος , ο 1. Κούσης , η Κ . Βασιλάκη , η Θεοδωpίδου , ο Σ. Κα­

καμπούρας , ο Λ. Τρύφωνας , ο Μορντό , ο Παπαδομανωλά­
κης , ο Δ. Ιγνατίδης , η Κ . Ξυδιά , ο Μίσσας , ο Παpάσχης , ο Λ. 

Χpιστοδουλίδης , ο Αναστασόπουλος και ... εκατοντάδες 
ακόμα ποιοτικοί ασφαλιστές .. . Ευχόμαστε να τους μιμη­
θούν πολλοί στον ανταγωνισμό ... 

1 Συγχαίρουμε την προς τα έξω , προς 
το κοινό , επικοινωνιακή πολιτική του 
Γραμματέα της Ένωσης Α . Ε . Ε. , Δούκα 
Παλαιολόγου , Διευθύνοντος Συμβού­
λου της Άλφα Ασφαλιστικής , που γευ­
τήκαμε στις 15-6-2003 στην εφημερί­
δα ΚΑΘΗΜΕΡΙΝΗ με την αρθρογραφία 
για «την αβάσταχτη ελαφρότητα της 
εποπτείας» και δημοσιεύουμε σε αυτό 
το τεύχος. Το κοινό, οι πελάτες , οι κυ­
βερνήσεις μαθαίνουν από «πρώτο χέ­
ρι» τι γίνεται με την ιδιωτική ασφάλιση. 

Για αρκετό καιρό το επισημαίνουμε μέσω του ΝΑΙ , αλλά και σε 
πρόσφατη συνάντηση του κλαδικού μας Τύπου με το Δ.Σ . της Ένω­
σης , το προτείναμε : οι άνθρωποι της Ένωσης να «βγουν» στο προ­
σκήνιο , μπροστά, να γίνουν μια «δυνατή ομάδα πίεσης» προς 
όσους αποφασίζουν (κόμματα - κυβέρνηση) . Δεν μπορεί οι συνδι­
καλιστές του κ. Πολυζωγόποuλοu να έχουν λάθος άποψη για το 
θεσμό και να περνά «το δικό τους» ερήμην των ασφαλιστών . 
Επαναλαμβάνω και από αυτή τη θέση ... «Βγείτε προς τα έξω» κύ­
ριοι της Ε.Α.Ε.Ε . Μιλήστε , αρθρογραφήστε , δημιοuργήίστε κλίμα ... 
Χρησιμοποιήστε τη δύναμη των εκατομμυρίων πελατών σας ... Αυτό 
το κράτος των κομματικών εξαρτήσεων δεν καταλαβαίνει άλλη 

γλώσσα παρά την «πίεση» απώλειας της εξουσίας ... Με συνετή 
γλώσσα , με στοιχεία , με επιχειρήματα, οι Έλληνες καταναλωτές 

(είναι πολλά εκατομμύρια και πολλά τα λεφτά) ασφαλιστικών προϊ­
όντων θα καταλάβουν. Ταυτόχρονα κάποιοι συνάδελφοί σας στην 

Ένωση εκ των πραγμάτων θα εξαφανιστούν ... 

1 Καθώς έρχεται η ώρα των διακοπών και τα ρεπορτάζ των εφημερίδων γρά­
φουν ότι οι φετινές διακοπές θα είναι ακριβές, είναι ευκαιρία κάποιοι, όσοι 

έχουν, να θυμηθούν τα πατρογονικά τους σπίτια στα χωριά των βουνών και 
στα νησάκια μας . Εικόνες όμορφες , συγγενείς , παιδικές αναμνήσεις, 
πανηγύρια , εκκλησάκια στους λόφους , ανοιχτοί καθαροί ορίζοντες εί-
ναι ό,τι πρέπει για να γαληνέψει η ψυχή σκληρά εργαζόμενων αν­
θρώπων του καθημερινού μόχθου και με λίγα έξοδα. Η καταναλω­
τική κοινωνία , ο ψευτοεγωισμός κάπου - κάπου, η ξενομανία οδή­
γησαν πολλούς αντί να κάνουν διακοπές να κάνουν «διπλοβάρδιες 
με βαρέα ένσημα» , να κουράζονται και να επιστρέφουν αποκαμω­
μένοι και αγχωμένοι από αμφιβόλου αξίας επισκέψεις σε δήθεν τό-
πους διακοπών που δεν σε εξυπηρετούν, δεν σε προσέχουν, σε 
κλέβουν , σε υποτιμάνε , σε εξευτελίζουν ... Τα γράφω αυτά επειδή 
ταξίδεψα τα τελευταία χρόνια σε πάνω από 50 χώρες στα 4 ση­
μεία του πλανήτη (όχι για διακοπές), αλλά είδα και ένιωσα ότι οι 
παραλίες και η ηρεμία στα γραφικά λιμανάκια των Χανίων κοντά 
σε απλούς ανθρώπους , στη Σούγια, στο Λουτρό, στην Αγία Ρού­
μελη , στην Κεραμωτή , στο Σφηνάρι, στο Ακρωτήρι, στο Μαράθι, 
στον Αποκάρωνα , στο Έλος , στην Χρυσοσκαλίτισσα ήταν παρά­
δεισος . Όπως παράδεισος είναι και τα μικρά χωριοuδάκια των 
Τζουμέpκων καθ<i).ς ανεβαίνεις γύρω στα 50-80 χιλιόμετρα από 
Άρτα. Τυχεροί όσοι πάνε εκεί πάνω! 
Κοιτάξτε τη φωτογραφία απ ' το σπίτι της αδερφής μου Ελένης 
και του γαμπρού μου Νίκου στην Ανεμοράχη . Κάθονται στο 
μπαλκονάκι και γαληνεύει η ψυχή τους όπως ένιωσα κι εγώ 

κοιτάζοντας προς τα Τζουμέρκα πίσω από την εκκλησία του 
Άη - Νικόλα . Λουλούδια , ρε ίκια , πράσινα δένδρα, νερά, βρύσες 

με νερό από τα χιόνια και τα έλατα ψηλά από την Χώσεψη, τα Θεο­

δώριανα, το Αθαμάνιο , την Κωστελάτα, την Δροσοπηγή, τον Καταρ­

ράκτη , τους Μελισουργούς , τα Πράμαντα, τα Άγναντα, τα ομορφο­
χώρια ! 

ΣΥΣΤΗΜΑ Ε ΑΣΦΑΛΙΣΗΣ ΠΑΙΔΙΩΝ 

Ένα ολοκληρωμένο πρόγραμμα για το παιδί, που το καλύπτει με μοναδικές παροχές : 

Χρηματοδότηση Σπουδών 
Προγραμματισμός για χρηματοδότηση των σπουδών των παιδιών, με καταβολή εγγυημένου κεφαλαίου 
στη λήξη 

Εξασφάλιση Σπουδών 

Οδοντιατρική Φροντίδα 
Προσφέρεται πλήρης οδοντιατρική κάλυψη , με επισκέψεις σε συμβεβλημένα πρότυπα οδοντιατρικά 
κέντρα . Παρέχεται δωρεάν προληπτική οδοντιατρική , γενική οδοντιατρική με συμμετοχή 20% και 
εξειδικευμένη οδοντιατρική , με συμμετοχή 50% 

Για περισσότερες πληροφορίες, επισκεφθείτε το πλησιέστερο Υποκατάστημα της 
ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ. ή επικοινωνήστε με το Κέντρο Εξυπηρέτησης Πελατών. στα τηλέφωνα 
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INDEPENDENT FINANCIAL CONSULTANΓS 

Dr Michael Sautter: 

Τίποτα δεν είναι αδύνατο, 
είναι το όραμά μας! 

1 ο Συνέδριο Στελεχών Πωλήσεων ASK 

Ν 
ιώσαμε πολύ ευχάριστα όσοι ήμασταν στο 
1 ο Συνέδριο Στελεχών Πωλήσεων της ASK 
που έγινε στις 20 κα 21 Ιουνίου 2003 στην 
Αίγινα, στο αρχοντικό της οικογένειας Dr 

Matthia Kelm Δ/ντος Συμβούλου της ΑSΚ. 
«Δεν έχουμε άλλη επιλογή, είναι μονόδρομος πια για 
μας να δημιουργήσουμε και να αναπτύξουμε ασφαλι­
στές του πελάτη και όχι ασφαλιστές εταιριών», είπε 
χαρακτηριστικό ο Δ/ντής Πωλήσεων Νίκος Κόρκουλας 
άνθρωπος που πιστεύει πολύ στην ανεξαρτησία και 
αξιοπρέπεια του ασφαλιστή. 
Ήταν εκεί αρκετοί επιτυχημένοι ασφαλιστές που άκου­
σαν με ευχαρίστηση για το «δεύτερο μεγάλο στοίχημα 
ανάπτυξης>, που έβαλε με πόθος ο Πρόεδρος της ASK 
για την Ελλάδα, Μανώλης Ανδρόνικος, ο άνθρωπος που 
για πολλά χρόνιο ηγήθηκε ενός απ' τα δυνατότερα δί­

κτυα πωλήσεων στον κόσμο, της ΝΝ, και φιλοδοξεί να 
ανεβάσει την ASK στις πρώτες θέσεις της ασφαλιστι­
κής αγοράς στην Ελλάδα. 
«θέλει χρόνο, σκληρή δουλειά, θέλει χρήματα, θέλει 

επιλογή καλή των στελεχών, θέλει εκπαίδευση, θέλει 
πολλά, αλλά θα προσπαθήσουμε να τα καταφέρουμε και 

θα πετύχουμε, επειδή όραμά μας έχουμε ότι 
"τίποτα δεν είναι αδύνατο">> είπε ο Dr 

Matthias Kelm που κέρδισε 
ήδη τη φιλία και αγάπη 

όλων για την απλότητά 

του και την καλή καρ­
διά του, μια καρδιά 

που αγάπησε μιαν 

Ελληνίδα κι ήρθε 

από τη Γερμανία να 

ζήσει κοντά της 
και κάνει καριέρα 

μαζί μας, πα­
ντρεύοντας ταυ­

τόχρονα τη γερ­
μανική μεθοδι­

κότητα και 
αξιοπρέπεια 
με την ελληνι­

κή ευελιξία 
και το ελλη­

νικό φιλότι-

μο της παρέας, της φιλίας, της δίψας για διάκριση. 
Αυτή η επιδίωξη φαινόταν έντονα στη σχέση του Μα­
νώλη Ανδρόνικου και Νίκου Κόρκουλα και των δύο Γερ­
μανών Kelm - Saυtter. 
Το άλλο πρωί, μετά τη βραδιά βραβεύσεων, τη σημα­
ντικότερη και ιερότερη όπως λέει ο Μανώλης Ανδρό­
νικος, τότε που διό μαγείας ξεφορτώνονται όλα τα όχι 
και οι αγωνίες και οι αρνήσεις του ασφαλιστή που ανε­
βαίνει ψυχολογικό και πάει στο ουράνια, το πρωί λοι­

πόν καθώς ο ήλιος ρόδιζε όλη τριγύρω την περιοχή του 
Αργοσαρωνικού, την Αίγινα, τη Σαλαμίνα, τον Πειραιά, 
το Φάληρο, τη Βάρκιζα, τη Σαρωνίδα, το Σούνιο και γλυ­
κά τριανταφυλλένια χρώματα σαν μέλια μαλάκωναν την 
ψυχή, ένιωθα εκατό τα εκατό βέβαιος ότι ανέτειλε μια 

νέα δύναμη Πωλήσεων, ξεκίναγε μια καινούργιο μέρα 
για ασφαλιστές που θα ήθελαν διαφορετική ανεξάρτη­

τη καριέρα. 
Ο Μανώλης Ανδρόνικος είναι εκεί με καρδιά και ψυχή 

να «ξυπνήσει» δυνάμεις κρυμμένες, να ανακαλύψει νέα 
ταλέντα, να ενεργοποιήσει επιθυμίες για επιτυχία, να 

δημιουργήσει STAR, ρεκόρ, χρήμα, διακρίσεις, δου­
λεύοντας από κοινού με τον Νίκο Κάρκουλα, ένα σεμνό 
νέο άνθρωπο που τα μάτια του λάμπουν κοιτάζοντας 
ψηλά, στον ουρανό στα όρια των στόχων του. Είναι εκεί 
και περιμένουν να αναπτύξουν νέους ανθρώπους που 
σύντομα θα πυκνώσουν τις πωλήσεις της ASK, αφού η 
αγορά είναι ΕΤΟΙΜΗ να δεχθεί το νέο μοντέλο ασφαλι­
στή-συμβούλου υπηρεσιών. 
«Κάποιοι νάνοι θα γίνουν γίγαντες και πολλοί γίγαντες 
θα γίνουν νάνοι», υπογράμμισε προφητικά ο Νίκος Κόρ­
κουλας. 

Ο Χρήστος Σταυρίδης, ο επικεφαλής του ΙΧΟΣ (Ινστι­
τούτο Χρηματοοικονομικών Σπουδών), ο από την ελ­
ληνική φιλοσοφία γεμάτος χάρη και λαμπερή αύρα πο­

λύπειρος άνθρωπος της πραγματικής -μέσω παιδείας 
και γνώσεων- αναγέννησης των ασφαλιστών, αποκα­
λώντας ΟΜΟΤΕΧΝΟΥΣ και όχι Ανταγωνιστές τους ασφα­
λιστές των ασφαλιστικών εταιριών, έφερε το χαρμό­

συνο μήνυμα στους συνεδρους ότι θα γίνουν και αυτοί 
μέτοχοι των μυστικών επιτυχίας του ΙΧΟΣ για να πραγ­
ματώσουν το όραμά τους. 

Σ ' αυτή την ιστορική στιγμή, τώρα που πλάι στα άλλα 
δίκτυα διαμεσολαβούντων προστίθεται και το δίκτυο 

ανεξάρτητων συμβούλων πωλήσεων, όπως αυτό της 

ΑSΚ, ζητήσαμε απ' το δημιουργό αυτής της προσπάθειας, τον Dr Michael 
Sautter, σε κάποιο διάλειμμα της τουριστικής μας περιπλάνησης στην Αί­
γινα να κουβεντιάσουμε λίγο περισσότερο για το όνειρό του και το όρα­
μά του μέσω της ASK. Έτσι το Σάββατο βράδυ ανεβήκαμε παρέα στο χω­
ριό Ανιστέου κοντό στο Ναό του Ελόνιου Δίο και μαγνητοφωνήσαμε μια 
κουβέντα με τον Μ. Sautter παρέα με τον Μανώλη Ανδρόνικο και τη σύ­
ζυγό του Ελένη, την Ευτυχία και τον Matthίa Kelm, την Κατερίνα Γιαν­
νούλη, την Μαρία Σπύρου, τον Νίκο Κόρκουλα, τον Κωστή Σπύρου, τη Σο­
φία και τη Βάσια Καρόμπαλη. 

Κυριακή πρωί, ο Michael έφευγε για Γερμανία και εμείς επισκεφθήκαμε 
τον Άγιο Νεκτάριο, την Αφαία και κάναμε μπάνιο στην Αγία Μαρίνα. Ένιω­
θα που δεν ήταν μαζί μου, σαν να του στέρησα ένα δώρο να είναι εκεί να 
μιλήσουμε για την ιστορία της Αίγινας που είναι η πατρίδα της γενιάς των 

ηρώων του Τρωικού Πολέμου που η Αίγινα ήταν κόρη του θεού Ασώπου 

και ο θεός Δίας την αγάπησε και μαζί κάνανε τον Αιακό, αυτός τον Πηλέα 
και Τελαμώνα και αυτοί τον Αχιλλέα, τον Αίαντα και την Θέτιδα ... θα ήθε­
λα να του πω ότι ήταν «σημαδιακό,> που ξεκίνησε η ASK στην Αίγινα το 
πέταγμά της ... 
θα ήθελα να του πω ότι η Αίγινα ήταν η πρώτη πόλη στον κόσμο που έκο­

ψε νόμισμα, ότι οι Αιγινήτες μετείχαν στη Ναυμαχία της Σαλαμίνας, όπου 
νικήθηκαν οι Πέρσες και οι σύμμαχοί τους, ότι η Αίγινα ήταν μετά το 1821 
η πρώτη πρωτεύουσα της Ελλάδος και ότι στο Μουσείο της έχει ευρή­
ματα από την 5η χιλιετία π.Χ.! 

κτονα τον Cockere/1 το 1811 τα «ξήλωσαν>, και είναι σήμερα στο Μου­
σείο του Μονάχου (16 αγάλματα και μικροτεμόχια) και ότι άλλος Γερμα­
νός, ο Furtwangler, το 1901 με την εργασία και επιστήμη του ανακάλυψε 
μαζί με πολλά αγάλματα θαμμένα γύρω στο Ναό και είναι στο Μουσείο 

Αθηνών και το όνομα της Αρχαϊκής επιγραφής με το όνομα Αφαία που 

ήταν τοπική θεότητα προερχόμενη από την Κρήτη, την Βριτόμαρτη, κό­
ρη του Δία και αυτή αδελφή της Αρτέμιδος που την ερωτεύτηκε ο Μίνω­

ας και για να ξεφύγει έπεσε στη θάλασσα της Κρήτης σε δίχτυα ψαράδων 

από την Αίγινα, που τη μετέφεραν στο νησί τους όπου κάποιος ψαράς επε­

δίωξε να τη βιάσει, αλλά η Άρτεμις την έκρυψε στα δόση του νησιού και 

έτσι η Βριτόμαρτη έγινε Αφανής ή Αφαία, κατά την τότε διάλεκτο. 

Σίγουρο θα το συνέδεα το θέμα και θα του έλεγα ότι οι συνεργασίες βγά­
ζουν πολύ ωφέλιμα πράγματα και θα του ευχόμουνα βέβαια να «σκάψει,> 

κι αυτός και να «βρει» πολλά «διαμάντια» και <<ωραία καλλιτεχνήματα,> 

στις καρδιές και επιθυμίες πολλών ασφαλιστών μας. Τα ευχαριστώ και η 
ευγνωμοσύνη θα είναι πολλά όπως και για τον δεύτερο Γερμανό αρχαιο­

λόγο που δούλεψε ΕΔΩ κοντά στους Έλληνες όπως και ο Μ. Sautter που 
έκανε εταιρία στην Αθήνα. 

Ήθελα να του πω και γιο το Ναό της Αφαίας και τα περίφημα γλυπτό των 
αετωμάτων του, που ο Γερμανός Von Hallesteίn μ ' έναν Άγγλο αρχιτέ-

Όμως, ακούγοντας μια μέρα μετά και γράφοντας όσα είχαμε πει ένιωθα 

ότι οι Έλληνες ασφαλιστές κι εγώ θα είχαμε κοντά μας ένα φίλο και ξε­

χωριστό manager, σύντροφο στα οράματά μας γιο μια καλύτερη ζωή και 
καριέρα. Διαβάστε παρακάτω τι μας είπε ο Μ. Saυtter και θα συμφωνή­

σετε μαζί μου. 

Εuάγγελος~Σπ~ροu 

Ποιός είναι ο Dr. Michael Sautter 
Επαγγελματική προϋπηρεσία: 

2002 έως σήμερα Διευθυντής του ln~estment 

Banking Germany 

Διευθύvωv Σύμβουλος της 

Societe Generale 

2000-2001 Διευθυντής του lnνestment 

Banking Germany 
Διευθύvωv Σύμβουλος 

της Deutsche Bank 

Ευάγγ. Σπύρου «ΝΑΙ»: Κύριε Μ. Sautter, πολ­
λοί αναγνώστες του ΝΑΙ θα ήθελαν να μάθουν 
για σας , για την ASK για την μέχρι τώρα πο­
ρεία σας. Ποιος είστε ; Ποια είναι η ASK; 
Μανώλης Ανδρόνικος (πορέμβοση): Τι να 

πρωτοπεί ο άνθρωπος! Είναι σύμβουλος με­

γάλων τραπεζών , έχει δώσει συμβουλές για 
συγχωνεύσεις εταιριών , έχει κάνει τα μεγα­

λύτερα projects σε όλο τον κόσμο , όπως τη 
συνεργασία ALLIANZ με Dresdner Bank της 
Εθνικής Τράπεζας Ελλάδας με την Άλφα, έχει 
οράματα, έχτισε την ASK πριν τρία χρόνια όταν 
εμείς «κοιμόμασταν» και δεν βλέπαμε το μέλ­

λον , έχει. .. Γυρίζει όλη την Ευρώπη .. . 
Michael Sautter: Ναι , έχω εμπειρίες από πολ-

1997- 1999 

1994 - 1996 

1992- 1993 

1986- 1991 

Δ1εuθυvτής Χρημοτοοικοvομικώv 
Οργανισμών Διευθυντής, McKinsey & 
Company, Φρανκφούρτη 
Συνέταιρος , McKinsey & Company, 
Νέο Υόρκη 

Συνέταιρος , McKinsey & Company, 
Φρανκφούρτη 

Διευθυντής ομάδος, McKinsey & 
Company, Φρανκφούρτη 

λές εταιρίες σε ανώτερες θέσεις . 

Πιστεύω υπάρχει μια σημαντική διαφορά της 
ASK από τις άλλες εταιρίες . Ο λόγος είναι ότι 
η ASK είναι μια ελληνική εταιρία και όχι Γ ερ­
μανική ή οτιδήποτε άλλο και ότι τα κεντρικά 

της γραφεία είναι στην Ελλάδα στην Αθήνα . 

Κάνουμε το αντίθετο από τις άλλες εταιρίες . 
Εμείς έχουμε τα κεντρικά μας στην Ελλάδα , 

ενώ οι άλλοι τα έχουν έξω σε άλλες χώρες . 
Η Ελλάδα είναι μικρό μέρος του εμπορίου , αλ­

λά η Ελλάδα είναι σημαντική. Μόλις κατα­
κτήσουμε την Ελλάδα προχωράμε στις άλλες 
χώρες. 

Ευάγγ. Σπύρου «ΝΑΙ»: Πώς μπορεί να είναι 
δυνατ όταν οι άλλοι διαφημίζουν ότι φέρνουν 

Εκπαίδευση: 

1988 Πανεπιστήμιο του Augsburg Διδακτορικό 
(Prof. Dr. Dr. Coenenberg) 

1986 Πανεπιστήμιο Χάρβαρντ 
Μεταπτυχιακό Δίπλωμα στη Διαχείριση 

Δημόσιων Οργανισμών 

1984 Πανεπιστήμ ιο του Μονάχου 

Πτυχίο στη Διαχείριση 

Επι χειρήσεων 

1980 Dresdner Bank AG 

τη τεχνογνωσία απ ' έξω , όπως η ΝΝ που λέ­

ει το ING Group, η INTERAMERICAN λέει για 
την EUREKO, η ALLIANZ λέει ότι θα έχει τη 
δύναμη της ALLIANZ. Πώς θα μπορούσε ένας 
ασφαλιστής της ASK να αντιμετωπίσει αυτή 
την κατάσταση και να πει ότι εγώ έχω από την 
Ελλάδα, μέσα από τις ελληνικές εταιρίες προϊ­
όντα και να ανταγωνιστεί αυτά. 

Michael Sautter: Πιστεύω η διαφορά ε ίναι 
πως έχουμε ένα μεγάλο φάσμα από ντόπια 

προϊόντα . Για παράδε ιγμα , δουλεύουμε με 
πολλές εταιρίες στην εγχώρ ια αγορά , συ­
νεργαζόμαστε με πολλές διεθνείς εταιρίες 
που πουλάμε τα προϊόντα τους στην ελληνι­
κή αγορά . Για παράδειγμα , μία πολυεθνική 



εταιρία έχει το τάδε προϊόν έχει προσωπικά 
προϊόντα και Personal Bank. Εμείς έχουμε , 

για παράδειγμα , στην ελληνική αγορά και 
πολλές εταιρίες. Επίσης έχουμε διεθνή προϊ­

όντα ΑΙΤ και επενδυτικά προϊόντα άλλων εται­
ριών ... Από τη Fidelity TDS και άλλες , το φά­

σμα των δικών μας προϊόντων περιβάλλεται 
και από ελληνικά και από διεθνή προϊόντα. 

Μανώλης Ανδρόνικος (παρέμβαση): Τομή­
νυμα είναι ότι εμείς θα μείνουμε εδώ και θα 
γίνουμε πολλοί δυνατοί πρώτα στην Ελλάδα 
και μέσω της Ελλάδας θα επεκταθούμε και 
σ ' άλλες χώρες της Ευρώπης. 
Michael Sautter: Για την ALLIANZ επειδή τη 
ξέρω , η Ελλάδα για την ALLIANZ δεν είναι ού­
τε 5% από το συνολικό business. Για μας το 
100% της δουλειάς / business που κάνουμε 
είναι η Ελλάδα . Και ξεκινώντας μ ' αυτή τη βά­
ση θα βγούμε έξω και γι ' αυτό η ελληνική αγο­

ρά θα είναι η πιο σημαντική για μας τη στιγ­
μή που για τους άλλους είναι μικρότερης ση­

μασίας . 

Μανώλης Ανδρόνικος: Είμαστε μια μικρή 

εταιρία σήμερα, αλλά έχουμε στόχους και 
οράματα για πρωτιές και ξέρουμε ότι τίποτε 

δεν είναι αδύνατο. 
Euόyy. Σπύρου «ΝΑΙ»: Από το 2005 θα υπο­
χρεούνται οι ασφαλιστές στην Ελλάδα και σε 

όλη την Ε.Ε. να ενημερώνουν πόσες εταιρίες 
αντιπροσωπεύουν . 

Μανώλης Ανδρόνικος: Αυτό θα είναι πολύ 

καλό για μας. 

Euόyy. Σπύρου «ΝΑΙ»: Αυτό σημαίνει ότι οι 
ασφαλιστές της ASK θα είναι προνομιούχοι , 
θα είναι καλύτεροι; 

Michael Sautter: Εμείς είμαστε εδώ πάντα 
να αναλύουμε την ανάγκη του πελάτη, έχου­

με τα καλύτερα προϊόντα και σε πολλές πε­
ριπτώσεις δίνουμε πολλές επιλογές στον πε­
λάτη μας . 

Νίκος Κόpκουλας: Είμαστε ήδη μπροστά και 
ήδη το κάνουμε και έχουμε ήδη όλα τα 

προϊόντα των εταιριών και είμα­
στε ήδη μπροστά για όταν 

αυτό θα γίνει. 
Εuόyy.Σπύρου 

,c ΝΑ 1 »: 
Προ-

βλέπετε ότι οι ασφαλιστικές εταιρίες θα αντι­
μετωπίσουν πρόβλημα ; Και ότι θα γίνει μια 

αλλαγή στους ασφαλιστές , στο καθεστώς των 
ασφαλιστών που είναι τώρα διάφοροι brokers, 
πράκτορες , σύμβουλοι ; 
Michael Sautter: Πιστεύουμε πάρα πολύ στο 
διαχωρισμό των προϊόντων και της διανομής , 

πιστεύουμε ότι θα αλλάξουν όλα αυτά που 
φτιάχνουν ασφάλειες σήμερα και θα προ­
σαρμοστούν σε νέα μοντέλα . Εμείς θα είμα­
στε το ένα νέο μοντέλο και το μερίδιο της 

αγοράς που θα πάρουμε θα είναι μεγάλο . 
Euόyy. Σπύρου «ΝΑΙ »: Η παραγωγή του 60-
70% των Ασφαλειών Ζωής στην Ελλάδα γί­
νεται από το Agency System. Πόσο μπορεί να 
αλλάξει αυτό την επόμενη 5ετία ; 
Michael Sautter: Πιστεύω είναι πάντα δύ­
σκολο για μένα να κάνω προβλέψεις για 1 Ο 
χρόνια μπροστά, γιατί κανένας δεν θα θυμά­
ται , αλλά πιστεύω το μερίδιο αγοράς για το 

Agency στα επόμενα 5 χρόνια θα είναι κάτω 
από το 50%. 
Euόyy. Σπύρου «ΝΑΙ»: Αυτό το μοντέλο σκέ­
πτεστε να το κάνετε και έξω από την Ελλά­

δα; Στην Τουρκία; Στα Βαλκάνια; 
Michael Sautter: Αυτό που πιστεύω είναι ότι 
πρώτα πρέπει να βάλουμε μια γερή βάση στην 
Ελλάδα. 
Euόyy. Σπύρου «ΝΑΙ»: Μετά ; 

Michael Sautter: Μετά κοιτάμε όλες τις πι­
θανές ευρωπαϊκές χώρες όπου υπάρχει ανά­
γκη για το εμπορικό μας σύστημα και θα πά­

με για όποια ευκαιρία βρούμε . Ένας τρόπος 

είναι να ακολουθήσουμε άλλες χρηματοοι­

κονομικές εταιρίες ελληνικές και να πάμε στα 

Βαλκάνια ή να εκμεταλλευτούμε επιλεκτικά 
ευκαιρίες σε άλλες ευρωπαϊκές χώρες . 

Euόyy. Σπύρου «ΝΑΙ»: Οι τράπεζες θα είναι 
σκληρός ανταγωνιστής σε αυτή την προσπά­

θεια μέσω του Bancassurance. 
Michael Sautter: Εγώ προσωπικά πιστεύω 
επειδή έχω δει πολλές τράπεζες έξω από 
την Ελλάδα και επίσης μέσα στην Ελλάδα , πι­
στεύω οι Τράπεζες δεν ήταν ποτέ καλοί δια­
νομείς (δεν διανέμουν τα προϊόντα καλά!) . 
Euόyy. Σπύρου «ΝΑΙ »: Υπάρχουν πολλές χώ­

ρες όπως η Ιρλανδία, που έχει πολύ υψηλό 
ποσοστό πωλήσεων μέσω Bancassurance. 
Πουλά μεγάλο ποσοστό προϊόντων μέσω τρα­
πεζών και στη Γαλλία ισχύει αυτό. Υπάρχουν 

και άλλες χώρες όπου δεν ισχύει αυτό. 
Michael Sautter: Ναι , έχετε δίκιο και έτσι εί­
ναι η κατάσταση σε όλες τις χώρες που υπάρ­
χουν free conditions. 
Condition 1: Οι ασφάλειες σε αυτές τις χώ­
ρες είναι πάντα υποκατάστατα των επενδυ­
τικών προιόντων . 
Condition 2: Έχουν αντιγράψει αυτές οι χώ­
ρες τα βασικά στοιχεία του Agency System. 
Βασικά τα κίνητρα πωλήσεων ήρθαν πολύ αρ­
ά να μπουν στην αγορά . Όλες αυτές οι 

conditions / προϋποθέσεις δεν ισχύουν για 
την Ελλάδα . Οι ασφάλειες είναι ένα μικρό κομ­
μάτι - σαν επένδυση - ενώ οι τράπεζες είναι 

αδύναμες στη διανομή του προϊόντος . Εμείς , 
τονίζει ο κ. Kelm, πιστεύουμε θα είμαστε πο­
λύ «δυνατοί όταν οι άλλοι θα ξυπνήσουν» . 
Euόyy . Σπύρου «ΝΑΙ »: Σκέφτεστε να έχετε 
και γραφεία στην υπόλοιπη Ελλάδα ; Ή θα εί­
ναι μια ελεύθερη σχέση ; Θα έχετε δικά σας 
πρακτορεία - γραφεία σε άλλες πόλεις ; 

Michael Sautter: Σκεφτόμαστε να φτιάξου­
με πρώτα μια γερή βάση στην Αθήνα και ύστε­
ρα να επεκταθούμε σε άλλες βασικές πόλεις , 
όπως Θεσσαλονίκη , στα μέσα του επόμενου 
χρόνου . 

Μανώλης Ανδρόνικος: Εγώ πιστεύω πως δεν 

υπάρχει στον κόσμο άνθρωπος άλλος ξένος , 

που να πάει σε μια άλλη χώρα και να κάνει μια 
εταιρία πωλήσεων. Αυτός ο άνθρωπος λοι­
πόν είναι κάτι σπάνιο. Το όραμα είναι απλό. 
Το να μπορέσει να φτιάξει σε 5 χώρες της Ευ­
ρώπης την ASK -αύριο με έδρα την Αθήνα­
θα είναι τιμητικό. Κατ' αρχήν όπου υπάρχει 

ελληνισμός θα πάμε αμέσως . Αλλά προσέξ­
τε με έδρα εδώ . 

Ευόγy. Σπύρου c, NAI»: Ένα θέμα που ήθελα 
να διευκρινίσω εγώ είναι: Τι είναι αυτό που 

πουλάει ο ασφαλιστής της ASK. Είναι κάποιο 
προϊόν άλλων εταιριών; Ή ένα μείγμα που 

φτιάχνετε εσείς ; 
Sautter: Δεν πουλάμε προϊόντα , πουλάμε 
συμβουλές . 
Euόyy. Σπύρου c,NAI»: Γιατί τότε να πάρω 

ένα συμβόλαιο από εσάς και να μην το πάρω 
από την Εθνική ; Και αυτή έχει ωραίους ασφα­
λιστές που πουλάνε συμβουλές . Τι περισσό­

τερο θα μου δώσετε εσείς; 
Μανώλης Ανδρόνικος; Εμείς έχουμε ασφα­

λιστές που θα επιλέγουν τα καλύτερα προϊ­
όντα για τις ανάγκες των πελατών τους. 

Michael Sautter: Μπορείτε πάντα να το δεί­
τε αυτό , μπορείτε να ρωτήσετε το διευθυντή 

πωλήσεων. Αν κοιτάξετε πελάτες μας που 
παίρνουν διάφορα προϊόντα από μας, για πα­

ράδειγμα Ζωής , μπορούν να πάρουν της Alpha 
ή οποιασδήποτε άλλης ελληνικής εταιρίας. 
Για αυτοκίνητα μπορούν πάλι να διαλέξουν 
μεταξύ πολλών , για επενδύσεις μπορούν να 
διαλέξουν διάφορα διεθνή προϊόντα . Είναι 

πολύ διαφορετικό στην ουσία αυτό που προ­

σφέρουμε . 
Μανώλης Ανδρόνικος: Η ερώτησή του αντι­
στρατεύεται την ερώτηση της ντιρεκτίβας της 

Ευρωπαϊκής Ένωσης. Η ντιρεκτίβα της Ευ­

ρωπαϊκής Ένωσης λέει ότι αν δεν έχεις πολ­
λές εταιρίες , την «πάτησες»!! 

Euόyy. Σπύρου « ΝΑΙ»: Εγώ ξέρω γιατί τον 

ρωτάω , γιατί αυτό είναι το βασικό ερώτημα 
κάποιου που θα συνεργασθεί μαζί σας . Δη­
λαδή θέλω μέσω του περιοδικού να πάρει μια 

απάντηση αυτός ο αναγνώστης . Επειδή πε­

ρίπου το 80% όλων των συμβολαίων γίνεται 
με βασικό λόγο ότι υπάρχει κάποιος γνωστός 
ασφαλιστής που τον εμπιστεύεται ο πελάτης. 

Το 80% της δουλειάς στην Ελλάδα γίνεται με 
φίλους και συγγενείς και γνωστούς . Πώς θα 
μπορέσετε να το νικήσετε αυτό ; Αντί να δια-

λέξει ο τάδε ... τον γνωστό , το φίλο , τον συγ­
γενή του να διαλέξει τον επαγγελματία σας ; 

Πώς σκέφτεσθε να βάλετε στην ελληνική αγο­

ρά αυτή την « διαφορετικότητα »; Θα κάνετε 
κάποιες άλλες ενέργειες ; 

Μανώλης Ανδρόνικος: Θα χτίσουμε ασφαλι­
στές διαφορετικούς . 

Michael Sautter: Η πρώτη επιλογή του πε­
λάτη είναι να διαλέξει τον εξάδελφο , η δεύ­
τερη επιλογή του είναι να διαλέξει τον εξά­

δελφο που έχει μεγαλύτερο εύρος προϊόντων 
της ASK. Ας διαλέξει ποιον εξάδελφο θέλει 
από τους δύο ! 
Νίκος Κόρκουλας: Το μοντέλο που θα χτί­

σουμε τον ασφαλιστή θα είναι εντελώς δια­
φορετικό από το Agency System. Ασφαλιστής 
χωρίς φοβίες , χωρίς πάτημα. Αλλά ελεύθε­
ρος με όραμα να γίνει ηγέτης και να κάνει το 

δικό του χαρτοφυλάκιο και να είναι πρώτος 

και ξεχωριστός. Και θα ξεκινήσουμε αργότε­

ρα τα προϊόντα εξωτερικού , που εκεί θα εί­

μαστε αχτύπητοι. 

Michael Sautter: Επίσης η προσέγγισή μας 
είναι ότι οι πράκτορές μας είναι στο κέντρο . 

Δεν αντικαθιστούμε την ποιότητα των συμ­
βούλων μας με τα προϊόντα. Κάνουμε το αντί­
θετο . Εμείς υπερηφανευόμαστε ότι έχουμε 

τους καλύτερους πράκτορες και σαν αντάλ­
λαγμα τους δίνουμε το πλεονέκτημα επιλο­

γής ανεξαρτήτως του προϊόντος. 
Μανώλης Ανδρόνικος: Θα κάνουμε αυστηρή 

επιλογή συνεργατών. Μόλις σταθούμε στα 
πόδια μας και είμαστε δυνατοί, θα αναπτυ­

χθούμε «μέσα από τα σπλάχνα μας». 
Ευόyγ. Σπύρου « ΝΑΙ»: Επιμένω εγώ γι ' αυ­

τό, γιατί διάβασα μια μελέτη πρόσφατα, ότι οι 
πελάτες ακόμη και στο γιατρό που θέλουν να 

πάνε ακούνε τον ασφαλιστή φίλο τους. Πάνω 
από 80% των ασφαλισμένων σε νέα κλινική 
επιλέγουν γιατρό βάσει των όσων τους είπε 
ο ασφαλιστής. Είναι μια αλήθεια πια. Γι ' αυτό 
επιμένω και λέω για τη σημασία του ασφαλι­

στή και του ήδη υπάρχοντος σε κάποια εται­
ρία. 

Michael Sautter: Είναι ένα πολύ καλό παρά­
δειγμα. Πιστεύω η αγορά για τις ασφάλειες 

στον τομέα υγείας θα αλλάξει δραματικά τα 
επόμενα 5 χρόνια. (Από τη δημόσια υγεία στην 
ιδιωτική ασφάλιση υγείας και τέλος σ ' αυτό 
που οι Αμερικάνοι λένε Manage care) . Η δια­
φορά από το δεύτερο στο τρίτο στάδιο είναι 

Να6ςΑφαίας 

ότι οι ασφαλιστές υγείας θα βοηθήσουν τους 

πελάτες στην επιβολή του σωστού προϊόντος , 
όπως να βρουν το σωστό γιατρό , να δίνουν 

τις σωστές συμβουλές , να ενημερώνουν με 
σχετικά φυλλάδια , αυτά είναι σημαντικά για 

τους πελάτες γιατί παίρνουν καλύτερες συμ­

βουλές και αυτό είναι καλό για τις ασφαλι­

στικές εταιρίες , οι οποίες εταιρίες βοηθού­
νται τόσο στον προγραμματισμό των προϊό­
ντων όσο και να παίρνουν καλύτερες τιμές 
από τους γιατρούς. 
Αυτό το σύστημα - μοντέλο είναι πολύ απαι­
τητικό . 
Μανώλης Ανδρόνικος: Οι ασφαλιστές σήμε­

ρα ψάχνουνε και εμείς έχουμε λύση. 
Euόyy. Σπύρου «ΝΑΙ»: Επειδή οι ασφαλιστές 

ζουν σ ' αυτή την αβεβαιότητα, ήθελα να πω 

ότι πολλοί ασφαλιστές είναι τραυματισμένοι 

από αυτή την περασμένη 20ετία και νιώθουν 
προδομένοι από αυτά που τους υποσχέθη­

καν. Αν τους υποσχέθηκαν 1 00, κάποιοι πή­
ραν τα 30. Άλλα τους έταξαν , άλλα έκαναν . 

Τα πάντα γίνονταν μόνο αν παρήγαγε νέα δου­

λειά κάποιος. Αν έκανε παραγωγή, ήτανε 

εντάξει στις εταιρίες . Όλα του τα ξαναπαίρ­
νουν . Την ασφάλισή του , την περίθαλψη, τις 

προμήθειες, τα ταξίδια , τα πριμ , τα μπόνους. 

Πού πάει το μέλλον; 
Michael Sautter: Εμείς θέλουμε να είμαστε 
πολύ σταθεροί στις υποσχέσεις που δίνου­
με. Πάμε να συμβουλέψουμε, να βοηθήσου­

με και όχι να c<μασήσουμε» ή να ανακατέ­

ψουμε κόσμο. Θέλουμε να κάνουμε κάτι 
ωραίο , θέλουμε αξιοπρεπείς ασφαλιστές, ξε­
χωριστούς, φιλοσοφημένους! 

Ευάγγ. Σπύρου «ΝΑΙ»: Για να γίνει ένα τέτοιο 
όραμα πραγματικότητα , πιστεύω πως δεν 

φθάνουν οι τεχνικές γνώσεις, ούτε οι εμπει­
ρίες μέσα από τη δουλειά των επενδύσεων. 
Φαντάζομαι ότι θα παίρνετε δύναμη και ιδέ­
ες και έξω από τα οικονομικά βιβλία . Διαβά­
ζετε ποίηση , παίρνετε ιδέες από συγγραφείς; 

Έχετε χρόνο να διαβάζετε. 

Michael Sautter: Η γυναίκα μου τραγουδάει 
στην όπερα, ακούει μουσική και από εκεί παίρ­
νει δυνάμεις. Για να επιτύχουμε κάτι, χρειά­

ζεται να συμπεριλαμβάνουμε πολλά συστα­

τικά . Το μέλλον θα δείξει τι θα γίνει, ίσως να 

ξέρω περισσότερα στο επόμενο συνέδριο. Η 

επιτυχία είναι αποτέλεσμα και συνδυασμός 

πολλών διαδικασιών. 

Euάyy. Σπύρου « ΝΑΙ »: Πιστεύετε σίγουρα 
όμως ότι η δουλειά μας είναι κάτι περισσό­
τερο από μια απλή δουλειά. Είναι λειτούργη­
μα. Είναι μια προσφορά , είναι κάτι περισσό­
τερο από επάγγελμα. Συμφωνείτε ; 

Michael Sautter: Αλλιώς δεν θα μπορούσα 
να το κάνω αν δεν ήταν κάτι παραπάνω από 

επάγγελμα . 

Νίκος Κόρκουλας: Ό ,τι και να κάνουν , το πο­

τάμι δεν σταματάει πια . Οι ασφαλιστές θα γί­
νουν επαγγελματίες ανεξάρτητοι και ωραίοι! 
Ευάγγ. Σπύρου « ΝΑΙ »: Αν θέλατε να πείτε 

ένα μήνυμα στους γενικούς διευθυντές , ελ­
ληνικών εταιριών, τι θα του λέγατε ; 

Michael Sautter: Ας κοιτάξουμε τι έγινε στο 
παρελθόν. Οι περισσότεροι άνθρωποι, που 

είναι στην ASK, αυτοί μας πλησίασαν και ο 
λόγος που μας μίλησαν είναι ότι επειδή ξέ­

ρουν κόσμο ή επειδή άκουσαν για το μοντέ­
λο , θέλησαν να μάθουν περισσότερα. Πι­

στεύουμε ότι δεν κάνουμε επίθεση σε συ­
γκεκριμένες ασφαλιστικές εταιρίες . Από τη 

στιγμή που είμαστε πολύ επιλεκτικοί στον 
τρόπο μας , παίρνουμε λίγους ανθρώπους από 

τα υπάρχοντα άλλα μοντέλα , όπως γίνεται 
συνήθως στην αρχή. Οι άνθρωποι που επι­
λέγουμε είναι μόνο άνθρωποι που μπορούν 
να καταλάβουν το όραμά μας. 
Έχω περάσει πολλά χρόνια να συμβουλεύω 

ασφαλιστικές εταιρίες σε όλη την Ευρώπη 
συμπεριλαμβανομένου management 
underwriting και prospeling. Γι ' αυτό το λόγο 
εξάλλου ήλθα και στην Ελλάδα , για να συ­

νεργασθώ με την Εθνική Τράπεζα , προκει­

μένου να τους βοηθήσω να βελτιώσουν τη 

διαδικασία παραγωγής της. 

Euόyy. Σπύρου «ΝΑΙ»: Ένας ασφαλιστής της 

ASK θα βρει βοήθεια και συμβουλές σαν αυ­
τή που έχουν π.χ. οι Γερμανοί ασφαλιστές; 

Δεν είναι ένα μεγάλο ρίσκο αυτή η προσπά­
θεια; 
Michael Sautter: Πιστεύω ότι σε μερικές πε­
ριπτώσεις μπορεί να μην είμαστε έτοιμοι ακό­

μα, αλλά είμαστε άνετοι στο γεγονός ότι που­

λούνται και ελληνικά και διεθνή προϊόντα. Σε 
2-3 χρόνια θα είναι καλύτερα των Γερμανών. 
Ο χρόνος θα βοηθήσει. Απαιτεί χρόνο , χρή­
μα, ενέργεια. 

Πιστεύω ότι όλη αυτή η κατάσταση είναι μια 
ασυνήθιστη κατάσταση. Είναι ασυνήθιστο ότι 

εγώ και ο Ματθίας είμαστε εδώ και κάνουμε ---
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κάτι τέτοιο . Και ότι επίσης ασυνήθιστο ότι και ο Μα­

νώλης είναι εδω μαζί μας μετά από μία επιτυχημένη 
καριέρα στην ΝΝ . 
Επίσης είναι αξιόλογο ότι θέλει να συνεχίσει μαζί μου , 
γιατ ί πιστεύει και ο Μανώλης και ο Νίκος ότι το όραμά 
μας αξίζει τον κόπο . Για να κάνουμε αυτό το πράγμα , 

πιστεύω ότι παίρνοντας αυτό το ρίσκο , ο Μανώλης ρι­
σκάρει το όνομά του και εμείς ρισκάρουμε ότι μπορε ί 
να χάσουμε ευκαιρίες να κάνουμε το ίδιο κάπου αλλού 
και πολλά άλλα . 
Ευόγy. Σπύρου «ΝΑΙ»: Με τον κ . Καρατζά σuνεργάζε­
σθε ακόμα ; Με την Εθνική Τράπεζα ; 

Michael Sautter: Όχι απλά τον βλέπω μία φορά τον 
χρόνο όταν είμαι στην Ελλάδα . Επειδή είμαι πολύ απα­

σχολημένος με την ASK. 
Ευόγy. Σπύρου «ΝΑΙ)): Τι καλό βλέπετε εδώ σε εμάς , 
στην Ελλάδα ; 

Michael Sautter: Μεγάλη ενέργεια, μεγάλο επίπεδο 
δύναμης , που είναι πολύ σημαντικό για τις πωλήσεις . 
Επιπλέον διαθέτετε δυνατά κοινωνικά δίκτυα που βοη­
θάνε πολύ στην ανάπτυξη του μοντέλου σαν το δικό 

μας . 

Ευόγy. Σπύρου «ΝΑΙ >): Στην Ελλάδα σε ποιες πόλεις 

έχετε πάει ; 

Michael Sautter: Σε πολλές . Σε Θεσσαλονίκη , Πάτρα , 
Ηράκλειο! 
Ευόγy. Σπύρου «ΝΑΙ)>: Στα Χανιά; 

Michael Sautter: Όχι. 
Euόyy. Σπύρου «ΝΑΙ)): Αν δεν πήγατε στα Χανιά (πα­
τρίδα της γυναίκας μου) δεν έχετε πάει πουθενά! (γέ­
λια). 
Michael Sautter: θα πάμε για συνέδριο του χρόνου , 
τότε! 

Euόyy. Σπύρου «ΝΑΙ)>: Τι θέλατε μικρός στη δική σας 

πατρίδα να γίνετε «όταν θα μεγαλώνατε ) ) ; 
Michael Sautter: Πάντα ήθελα να φτιάξω μια εταιρία . 

Και αυτό τώρα θα γίνει πραγματικότητα. Ο Ματθίας και 
εγώ έχουμε αφιερώσει πολύ χρόνο στο να δίνουμε 

συμβουλές σε άλλους ανθρώπους και τώρα με τον Νί­

κο και τον Μανώλη προσπαθούμε να το υλοποιήσου­
με. 

Ευόγy. Σπύρου «ΝΑΙ>): Είναι δουλειά αγάπης αυτή. Και 
του ασφαλιστή και το να συμβουλεύεις . Μόνο αυτοί 
που την αγαπάνε μπορεί να το κάνουν αυτό . Υπάρχει 
σήμερα ένα θέμα σημαντικό που θα ήθελα να μιλή­

σουμε λίγο. Βλέπουμε ότι στη Γερμανία κάνει πολύ με­
γάλη προσπάθεια ο Σpέντεp να «κόψει)) λίγο από αυ­

τό που λένε «κοινωνικό κράτος ». Κάτι που δεν θέλει 
ο κόσμος βέβαια . 

Πώς βλέπετε το νέο ρόλο του ασφαλιστή ; Σήμερα ο 

ασφαλιστής θα συμβάλει σε αυτό που χάνει απότοκοι­

νωνικό κράτος ; Θα το αναπληρώσει ο ασφαλιστής και 
η αγάπη του στο επάγγελμα ; 

Michael Sautter: Η άποψή μου για τα προβλήματα του 
ηλικιωμένου πληθυσμού είναι ότι δεν υπάρχει σωστό 

σύστημα υγείας , ούτε στο συνταξιοδοτικό , και σε όλα 
τα άλλα συστήματα . Και στη Γερμανία ακόμα , το ανά­
λογο συνταξιοδοτικό σύστημα είναι ακόμα αδύναμο . 
Οι ασφαλιστές και οι πράκτορες θα έχουν ένα σημα­
ντικό ρόλο σ' αυτό . Η αλλαγή θα γίνει όταν θα αλλάξει 

η νοοτροπία των ανθρώπων. Όταν οι άνθρωποι κατα­
λάβουν την ανάγκη να αποταμιεύσουν χρήματα για τό­
τε που θα είναι ηλικιωμένοι προκειμένου να έχουν την 
ανάλογη προστασία , τότε θα υπάρξει μια αλλαγή . Μία 

αλλαγή που θα γίνει με δύο τρόπους είτε από την κu-

βέρνηση , είτε με την αύξηση των ασφαλίστρων από 

τους ίδιους ενδιαφερόμενους πολίτες. 

Ευόγy. Σπύρου «ΝΑΙ)): Οι ασφαλιστές είναι οι ιεροκή­

ρυκες του θεσμού . Η άποψή μου είναι ότι ασφαλιστές 

θα σώσουν τον σύγχρονο άνθρωπο που ασφυκτιά για 

να βρει λύση μέσα σε ατελή κοινωνικά συστήματα δια­

κυβέρνησης . Συμφωνείτε ; 

Michael Sautter: Και στη Γερμανία υπάρχει κάποια αρ­
νητική εικόνα για τους ανθρώπους που πουλάνε ασφά­

λειες. Είναι όμως απ ' την άλλη μεριά πολύ σημαντικό 

ότι υπάρχουν κάποιοι άνθρωποι που παρακινούν τους 

ανθρώπους να κρατήσουν για παράδειγμα 50 ευρώ για 
αποταμίευση αντί να τα σπαταλήσουν στο επόμενο οu­

ίσκu. Το θέμα δεν είναι ότι πιέζουν τους ανθρώπους 

να υπογράψουν ένα συμβόλαιο, αλλά τους προτρέπουν 

στο να κρατάνε χρήματα και να τα επενδύουν για την 

ασφάλειά τους , την υγεία τους κ .λπ. Αυτό είναι ελπι­

δοφόρο , αισιόδοξο και τιμά τους ασφαλιστές . 

Ευόγy. Σπύρου « ΝΑΙ)>: Τι θέλετε να μάθουν οι ασφα­

λιστές στην ελληνική αγορά και οι άλλες εταιρίες για 

σας ; 

Michael Sautter: Θα θέλαμε να καταλάβουν το όραμά 
μας , το στόχο μας και να δουν ότι είναι ένα ελκυστικό 

μοντέλο για όσους θέλουν αυτή την επιλογή για τον 

εαυτό τους. 

Μανώλης Ανδρόνικος: Εγώ θα σας πω . Το μυαλό του 

Michael τρέχει με χίλια. Γιαυτό είναι μπροστά από 
όλους. Κανείς ξένος δεν ήρθε στην Ελλάδα να κάνει 

ανάλογη επένδυση για κάτι τόσο πρωτοποριακό. 

Ευόγy. Σπύρου «ΝΑΙ >): Πιστεύετε ότι στη σύγχρονη 

κοινωνία μπορεί να είναι ένας ελεύθερος άνθρωπος 

αν δεν είναι ασφαλισμένος; Μπορεί να είναι δημο­

κράτης , μπορεί να είναι ελεύθερος , χωρίς ασφάλιση ; 

Χωρίς εξασφάλιση ; Άμα είσαι οικονομικά εξαρτημέ­

νος και φοβάσαι να μην αρρωστήσεις να μην πάθεις 

κάτι , μπορεί να είσαι ελεύθερος ; Εγώ πιστεύω ότι η 

ασφάλιση είναι η βάση της Δημοκρατίας . Εσείς ; 

Michael Sautter: Κάθε μορφή κοινότητας , όπως την 

περιγράφουν και οι αρχαίοι έλληνες , είναι μια μορφή 

ασφάλισης. Οι πολλο ί βοηθούν τον έναν στις κο ινότη­

τες όπως και στην ασφάλιση . 

Ευόγy . Σπύρου «ΝΑΙ )>: Η ασφάλιση είναι πλατιά φιλο­

σοφία και έτσι πρέπει να το δεις για να αντέξεις σ ' αυ­

τή τη δουλειά . Με λίγα λόγια , αν γινόταν να πάτε αυ­

τό που φτιάξατε εδώ σε κάποιον ή στην γυναίκα σας 

σαν δώρο , σαν κάτι χειροπιαστό , πώς θα το πηγαίνα­

τε ; Αν ήταν να το κάνεις δώρο , σαν τι θα το κάνατε ; Αν 

ήταν π.χ. λουλούδι αυτό που φτιάξατε εδώ τι λουλού­

δι θα θέλατε να ήταν για να το προσφέρετε ; Δεν γίνε­

ται , όλη η δουλειά μας έχει αυτό τον ρομαντισμό προ­

σφοράς σε αγαπημένους ! 

Michael Sautter: Για να σκεφθώ λίγο ... μου βάζεις δύ­
σκολα! (Γέλια ) 

Ευόγy. Σπύρου «ΝΑΙ»: Κόκκινο τριαντάφυλλο ; Γαρδέ­

νια ; Τουλίπα ; Γαρύφαλλο ; Γιασεμί ; 

Michael Sautter: Μια ορχιδέα ! Πανέμορφη! Ναι μπο­

ρε ί να γίνει ένα όμορφο λουλούδι. Είναι λουλούδι όλη 

αυτή η δουλειά! ■ 

Πρωταθλητές αποδόσεων 
ΤΟ 2002 κα 1 "FO 

lC1 τ:ρίμηvο του 2 

Τα npοίόντα "STAR LIFE" τunou Unit Linked της ΦΟΙΝ/l METROLIFE ΕΜΠΟΡΙΚΗ, 

uατιpα από τις τίααιpις npώτις Βίαιις αι αnό6οαη nou κατέκτηααν ατο 12μηνο τοu 2002, 

αuνίχιααν τη 6uναμική τοuς nοpιία κατακτώντας και ατο 1° τpίμηνο τοu 2003 τις nέντι 

npώrις Βίαιις αι αnό6οαη ανάμιαα αι 49 αντίατοιχα npοϊόντα της αyοpάς! 

ΦΟΙΝΙΞ METROLIFE ΕΜΠΟΡΙΚΗ 

ΕΤΑιΡΙΑ ΤΟΥ ΟΜΙΛΟΥ τΗΣ ΕΜΠΟΡΙΚΗΣ ΤΡΑΠΕΖΑΣ ΤΗΣ ΕΛΛΑΔΟΣ 

Νέα Αντίληψη και στις Επενδύσεις 

www.phoenix-metrolife.com 

Call Center: 800 11 93 800 

ΤΑ ΑΜΟΙΒΑΙΑ ΚΕΦΑΑΑΙΑ ΔΕΝ ΕΧΟΥΝ ΕΓΓΥΗΜΕΝΗ ΑΠΟΔΟΣΗ & οι ΠΡΟΗΓΟΥΜΕΝΕΣ ΑΠΟΔΟΣΕΙΣ ΔΕΝ ΔΙΑΣΦΑΑΙΖΟΥΝ ΤΙΣ ΜΕλλΟΝΤΙΚΕΣ 



Συνέντευξη 

στον Λάμπρο Καραγιώργο 

Από την «Alico» το 1978 και την 
METROLIFE ΕΜΠΟΡΙΚΗ ΑΑΕΖ to 

1992, ο Μανώλης Βαμβακάρης έχει 
διαγράψει μεγάλη τροχιά με 

σημαντικό σταθμό το Ελληνικό 

Ινστιτούτο Εσωτερικών και 

τελευταίο όπως λέει τον όμιλο 

«ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ». 

Θεωρεί μεγάλη πρόκληση να 

εργάζεται δίπλα σε ένα τόσο μεγάλο 

ελληνικό όμιλο του οποίου ηγείται ο 

Π. Ψωμιάδης, ενώ κάνει ιδιαίτερη 

αναφορά στο ΕΙΕΕ, στο οποίο 

διετέλεσε πρόεδρος και 

εξακολουθεί να είναι μέλος του Δ.Σ. 

κατέχοντας τη θέση του 

Αντιπροέδρου. 

Σήμερα ο Μανώλης Βαμβακάρης 

έχοντας αναλάβει την οργάνωση και 

λειτουργία της Δ/νσης Εσωτερικού 

Ελέγχου των ασφαλιστικών εταιριών 

του ομίλου ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ εκτιμά 

πως έχει να δώσει ακόμη πολλά. 
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Το Ασφαλιστικό ΝΑΙ στο πλαίσιο της ανάδειξης της δραστηριότητας των 

ανθρώπων της ασφαλιστικής αγοράς, συνεχίζει την παρουσίαση του 

σημαντικού έργου των στελεχών της, των ασφαλιστικών εταιριών, καθώς 

και τις θέσεις τους για τα θέματα που απασχολούν τον κλάδο. 

. : ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 

Εμμανουήλ Βαμβακάρης 

Ο1εσωτερ1κοίελεγκτές 
μόνο καλά νέα θα ακούνε 
στο μέλλον 
- Κύ ρ ι ε Βαμβακόρ η , θα θέλατε να μας κάνετε 

μ ια σύντομη παρουσίαση της ασφαλιστικής 

σος πορε ίας και καριέρας ; 

- Πρώτος σταθμός της 25χρονης αυτής πορεί­

ας μου ήταν η ALICO τον Μάιο του 1978. Εκεί 
ήταν και η πρώτη επαφή μου με τα Ασφαλιστικά 

δρώμενα . 

Στην ALICO ξεκίνησα από το Λογιστήριο και 
στη συνέχεια στο τέλος του 1982, αρχές του 
1983 μετακινήθηκα στον Εσωτερικό Έλεγχο . 

Η ALICO υπήρξε για μένα ένα μεγάλο σχολείο 
και μέσα από σκληρή εργασία και προσπάθε ια 

πήρα τις βάσεις για την μετέπειτα καριέρα μου 

στην Ασφαλιστική Βιομηχανία και δη στον Εσω­

τερικό Έλεγχο. 

Μετά από 13 χρόνια καριέρας αποχώρησα από 
την ALICO στα τέλη του 1991 . 
Δεύτερος σταθμός της Ασφαλιστικής μου κα­

ριέρας ήταν η METROLIFE ΑΕΑΖ, η οπο ία στην 

συνέχεια μετά την εξαγορά της από την 
ΕΜΠΟΡ ΙΚΗ Τράπεζα μετονομάστηκε σε 

METROLIFE - ΕΜΠΟΡΙΚΗ ΑΑΕΖ. 

Ο δεύτερος σταθμός μου ήταν διάρκειας εν­

νέα ετών από τις αρχές του 1992 μέχρ ι το τέ­

λος του 2000. 
Με την ένταξή μου στην METROLIFE ανέλαβα 
την ευθύνη της οργάνωσης και λειτουργίας 

της Δ/νσης Εσωτερικού Ελέγχου της Εταιρ ίας 

κα ι μετέπειτα του Ομίλου . 

Παράλληλα , λόγω των υπαρχόντων ε ιδικών 
συνθηκών , ανέλαβα τη Δ/νση Ανθρωπίνου Δυ-

νομικού από το 1993 μέχρι το 1996 και τη 

Δ/νση Οργάνωσης από το 1996 μέχρι το 1998. 
Μετά την εξαγορά της εταιρίας από την 

ΕΜΠΟΡΙΚΗ Τράπεζα ανέλαβα ένα μεγάλο μέ­

ρος της υλοποίησης του Project της συγχώ­

νευσης της METROLIFE με την ΙΟΝΙΚΗ Ασφαλι­
στική (θέματα Προσωπ ικού , θέματα αναδιορ­

γάνωσης των υπηρεσιών , δημιουργίας νέου 

Business plan, κ.ά.) . 

Η συμμετοχή μου στο Management team της 
METROLIFE - μέσα από την ταχύτατη ανάπτυ­

ξή της , από την ένταξη της στο ΧΑΑ , την εγκα­

τάσταση σε νέο κτίριο , την εξαγορά της και τη 

συγχώνευση με την ΙΟΝΙΚΗ , τη δημιουργία νέ­

ων εταιριών Ζημιών κα ι Χρηματιστηριακής και 

την μετατροπή της σε Όμιλο - μου έδωσε τε­

ράστιες επαγγελματικές εμπειρίες και με βοή­

θησε να βελτιώσω σημαντικά τις γνώσεις μου . 

Τρίτος και τελευταίος σταθμός της καριέρας 

μου δεν ε ίναι άλλος από αυτόν στον Όμιλο της 
ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ . Ενός Ομίλου που έχω την τύ ­

χη και την χαρά να εργάζομαι από τις αρχές 

του 2001 έχοντας αναλάβει την οργάνωση και 
λειτουργία της Δ/νσης Εσωτερικού Ελέγχου 

των Ασφαλιστικών Εταιριών του . 
Ήταν σίγουρα μια πολύ μεγάλη πρόκληση για 

μένα να εργασθώ σε ένα τόσο μεγάλο Ελληνι­

κό Όμιλο τον οποίο ηγείται ο κ . Π. ΨΩΜΙΑΔΗΣ . 

Από την πpώτη στιγμή της γνωρ ιμίας μου , από 

την πρώτη συνάντησή μας τον Σεπτέμβριο του 

2000 με τον κ . Π . ΨΩΜΙΑΔΗ κατάλαβα ότι είχα 

" 
Τρίτος και τελευταίος σταθμός της καριέρας μου δεν 

είναι άλλος από αυτόν στον Όμιλο της ΑΣΠΙΣ 

ΠΡΟΝΟΙΑ. Ενός Ομ ίλου που έχω την τύχη και την 

χαρά να εργάζομαι από τις αρχές του 2001 έχοντας 
αναλάβε ι την οργάνωση κα ι λειτουργία της Δ/νσης 

Εσωτερικού Ελέγχου των Ασφαλι στι κών 

Εταιριών του. ' ' 

απέναντί μου έναν άνθρωπο που αγαπά το 

ασφαλιστικό επάγγελμα , που σέβεται τους 

Συνεργάτες του , πολύ δυναμικό και με ιδιαί­

τερα έντονη την αίσθηση της κατάκτησης της 
πρώτης θέσης στην Ελληνική Ασφαλιστική 

Αγορά και μιας σημαντικής θέσης στην 

Ευρωπαϊκή Αγορά από τον Όμιλό που ηγεί­

ται , τον Όμιλο της ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ . 

Η προσωπικότητα του κ . Π . ΨΩΜΙΑΔΗ , το κύ ­

ρος και η δεσπόζουσα θέση της ΑΣΠΙΣ 

ΠΡΟΝΟΙΑ στην Ελλάδα και η πρόκληση της 

δημιουργίας και λειτουργίας της Δ/νσης 

Εσωτερικού Ελέγχου των Ασφαλιστικών Εται­

ριών του Ομίλου ήταν κάτι παραπάνω από αρ­

κετά και δεν μου άφησαν κανένα περιθώριο 

σκέψης , ώστε να με κάνουν να πάρω σε λίγα 

λεπτά την απόφασή μου να ενταχθώ στην οι­

κογένεια της ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ . 

Έτσι άρχισα την νέα μου καριέρα από τις αρ­

χές του 2001 στον Όμιλο Ασφαλιστικών Εται­

ριών της ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ στη θέση του Δ/ντή 
Εσωτερικού Ελέγχου του Ομίλου , αναλαμβά­

νοντας την ευθύνη του ελέγχου της μητέρας 

εταιρίας και των θυγατρικών της ασφαλιστι­

κών εταιριών (ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ ΑΕΑΖ , 

COMMERCIAL UNION LIFE, SCOPLIFE, NCH, 
NCHL, ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ ΛΤΔ ΚΥΠΡΟΥ και του 
Υποκ/τος της ΑΣΠΙΣ ΣΟΥΗΔΙΑΣ) . 
- Πώς έγινε η επαφή σος με το Ελληνικό 

Ινστιτούτο Εσωτερικών Ελεγκτών (ΕΙΕΕ) ; 

Διατελέσατε και πρόεδρος ; 

- Ναι , ας τα πάρουμε από την αρχή . Ήταν κο ­

ντά στο τέλος του 1989 όταν συμμετέχοντας 
σε ένα σεμινάριο Εσωτερικού Ελέγχου έμαθα 

για την ύπαρξη και λειτουργία του Ελληνικού 

Ινστιτούτου Εσωτερικών Ελεγκτών (Ε.Ι . Ε . Ε . ) , 

(είχε δημιουργηθεί από το 1985 και αριθμού­
σε τότε περίπου 40 - 50 μέλη) και αποφάσι­

σα αμέσως να ενταχθώ και εγώ ως ένα απλό 

μέλος του . 

Μετά από τις πρώτες δύο - τρεις συμμετο­

χές μου στις συναντήσεις των μελών του 

ΕΙΕΕ , αφενός εκτιμώντας ότι το ΕΙΕΕ δεν 

ήταν ιδιαιτέρως γνωστό στην Ελληνική αγορά 

και δεν ε ίχε συγκεκριμένη πολιτική στο­

χεύοντας να διαδραματίσει ενεργό ρόλο 

στην εξέλιξη και πορεία του επαγγέλματός 

μας και αφετέρου διαισθανόμενος τη μελλο­

ντική δυναμική του επαγγέλματος , αποφάσι­

σα να συμμετάσχω πλέον πολύ δυναμικά και 

ενεργά στην ανάπτυξη και αξιοποίηση του 

στην Ελλάδα . 

Έτσι για πρώτη φορά , μετά από την υποψη­

φιότητά μου για την εκλογή στο νέο Δ .Σ . του 

ΕΙΕΕ , εξελέγην μέλος του το 1993 και μέχρι 
το 1996 κατείχα στην αρχή την θέση του Ειδι­

κού και στη συνέχεια του Γενικού Γραμματέα 

αυτού. 

Στις αμέσως επόμενες εκλογές του ΕΙΕΕ το 

1996, θέλω να πιστεύω εκτιμώντας το έργο 
και την προσφορά μου τα τρία πρώτα χρόνια 

της θητείας μου , τα μέλη μας με οδήγησαν 

με την ψήφο τους στην θέση του Προέδρου 

του Δ . Σ . του ΕΙΕΕ . Στην θέση αυτή παρέμεινα 

από το 1996 μέχρι το 1999 και στη συνέχεια 
μετά την επανεκλογή μου από το 1999 μέχρι 
και τον Απρίλιο του 2002. 
Σήμερα εξακολουθώ να είμαι μέλος του Δ . Σ . 

του ΕΙΕΕ κατέχοντας τη θέση του Αντιπροέ­

δρου. 

Στο σημείο αυτό θα ήθελα να αναφερθώ επι­

γραμματικά στα σημαντικότερα γεγονότα που 
συνέβησαν αυτά τα έξι χρόνια της προεδρίας 

μου στο ΕΙΕΕ : 

• Εντάχθηκαν πολλά νέα μέλη στο ΕΙΕΕ . 

Από 70-80 μέλη περίπου ξεπέρασαν τα 
400. 

• Εντάχθηκαν πολλά από τα μέλη μας στο 
ΙΙΑ USA (lnstitute of lnternal Auditors) . 

• Συμμετείχαμε ενεργά με εκπροσώπηση 
μας σε όλα τα Πανευρωπαϊκά και Παγκό­

σμια συνέδρια με θέματα Εσωτερικού 
Ελέγχου , έχοντας έτσι την ευκαιρία της 

επικοινωνίας με τα άλλα Ινστιτούτα και 
τα μέλη τους και μεταφέροντας εμπει­

ρίες και τεχνογνωσία στα μέλη μας . 
• Διοργανώσαμε με ιδιαίτερη επιτυχία το 

1998 την Πανευρωπαϊκή Συνδιάσκεψη 
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των Ινστιτούτων Εσωτερικού Ελέγχου 
(συμμετείχαν εκπρόσωποι από περίπου 
30 χώρες της Ευρώπης , της Μ . Ανατο­

λής , της Αφρικής και των ΗΠΑ και πα­
ρουσιάσθηκαν θέματα ελεγκτικού και οι­
κονομικού ενδιαφέροντος από διακεκρι­
μένους Έλληνες , Ευρωπαίους και Αμε­
ρικάνους ομιλητές. Στην συνδιάσκεψη 

έλαβαν μέρος πάνω από 400 στελέχη 
από τον Ελληνικό και Ευρωπαϊκό χώρο). 

• Αποκτήσαμε το 2001 δική μας έδρα , την 
οποία εξοπλίσαμε με κατάλληλο Μηχα­
νογραφικό και πάγιο εξοπλισμό και στε­

λεχώσαμε με F/T Γραμματεία. 
• Συμμετείχαμε μαζί με άλλους φορείς , τα 

έτη 1999 & 2000 υπό την εποπτεία της 
Επιτροπής Κεφαλαιαγοράς, στη δημιουρ­
γία των σημερινών ΑΡΧΩΝ ΕΤΑΙΡΙΚΗΣ 
ΔΙΑΚΥΒΕΡΝΗΣΗΣ (Corporate 
Goνernance) . 

• Εισήγαμε για πρώτη φορά στην Ελλάδα 
το 2000 την πιστοποίηση των Εσωτερι­
κών Ελεγκτών με τον τίτλο του CIA 
(Certified lnternal Auditor). Έτσι όλα τα 
μέλη μας είχαν και έχουν την δυνατότη­
τα , μέσα από δύσκολες εξετάσεις που 
διεξάγονται δύο φορές ετησίως και στην 

Ελλάδα , να πιστοποιούνται με τον μονα­
δικό αναγνωρισμένο τίτλο των Εσωτερι­
κών Ελεγκτών παγκοσμίως , αυτόν του 

CIA. 
• Διοργανώσαμε για πρώτη φορά στην 

Ελλάδα και συνεχίζουμε να διοργανώ­
νουμε τοπικά σεμινάρια Εσωτερικού 
Ελέγχου με εξαιρετικούς εισηγητές μέ­

λη μας . 

• Διοργανώσαμε σε συνεργασία με φορείς 

ημερίδες για τον Εσωτερικό Έλεγχο 
(όπως με τον ΣΒΒΕ , ΣΒΚΕ, ΣΒΕ , Σύνδε­
σμο Εισηγμένων Εταιριών στο ΧΑΑ , κ . ά.) . 

• Τροποποιήσαμε το Καταστατικό του ΕΙΕΕ 
με νέο πιο σύγχρονο και προσαρμοσμέ­
νο στις σημερινές ανάγκες και δεδομένα 
του επαγγέλματος . 
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• Μεταφράσαμε το 2000 τα «Standards for 
the Professional Practice of lnternal 
Auditing» στην Ελληνική γλώσσα. 

• Βελτιώσαμε σημαντικά τα οικονομικά 
αποτελέσματα και το ταμείο του ΕΙΕΕ , 

μέσα από έσοδα που προήλθαν από χο­
ρηγίες και από τη διεξαγωγή τοπικών 
σεμιναρίων και σεμιναρίων για την προε­
τοιμασία των μελών μας στις εξετάσεις 
για την πιστοποίηση με το CΙΑ και τέλος 
από την διοργάνωση της Πανευρωπαϊκής 
Συνδιάσκεψης του 1998. 

• Δημιουργήσαμε για πρώτη φορά ειδική 
ΜΠΡΟΣΟΥΡΑ για το ΕΙΕΕ , με πληροφο­

ρίες για όλους τους ενδιαφερόμενους 
μέλη μας , φορείς και επιχειρήσεις. 

• Μέσα από μια σειρά ημερίδων με σημα­
ντικούς Έλληνες και Ευρωπαίους ομιλη­

τές και από τακτικές καταχωρήσεις μας 
/συνεντεύξεις μας στον τύπο και την T.V. 
προβάλαμε το έργο και το ρόλο του 
Ινστιτούτου μας . 

Συνοψίζοντας όλα τα παραπάνω πιστεύω ότι 
κατά την εξαετή αυτή θητεία μου από την θέ­
ση του Προέδρου του Δ.Σ. του ΕΙΕΕ , σε συ­
νεργασία με όλα τα μέλη του Δ.Σ. , κατορθώ­
σαμε μέσα από έντονη προσπάθεια , από την 

αφιέρωση πολλών ωρών και Σαββατοκύρια­
κων , από το προσωπικό μεράκι ορισμένων 
και τέλος μέσα από ένα ποιοτικό και αποτε­
λεσματικό έργο να μετατρέψουμε το ΕΙΕΕ σε 
ένα όργανο με ΚΥΡΟΣ και με ΠΟΙΟΤΗΤΑ , το 
οποίο εκπροσωπεί επάξια τόσο στην Ελλάδα 

όσο και Παγκοσμίως το επάγγελμα και τα μέ­
λη του . 

Επιπλέον βοηθήσαμε σημαντικά τους Ιδιο­

κτήτες και τους Διοικούντες τις Επιχειρήσεις 

και τους Οργανισμούς στην Ελληνική αγορά , 
ιδίως μετά την εφαρμογή του Ν . 3016/2002, 
της Αποφ . 5/204/2000 της Επιτ . Κεφαλαιαγο­
ράς και της 2438/98 Πράξης του Διοικητή 
της Τραπέζης Ελλάδος , στην εξεύρεση ικα­

νών, πιστοποιημένων και έμπειρων Εσωτερι­
κών Ελεγκτών οι οποίοι στελέχωσαν και στε­
λεχώνουν τις Υπηρεσίες Εσωτερικού Ελέγ­
χου των Επιχειρήσεων και Οργανισμών. 

- Πείτε μας λίγο λόγιο γιο την νέο Επιτροπή 
Εσωτερικού Ελέγχου της Ένωσης Ασφ/κώv 

Εταιριών. 

- Από τις αρχές του 2000, μετά από προσω­
πικές μου επαφές και επικοινωνίες , σε συ­
νεργασία και με ορισμένα άλλα στελέχη του 

Εσωτερικού Ελέγχου των Ασφαλιστικών Εται­

ριών , διακρίνοντας την αναγκαιότητα της 

ύπαρξης και λειτουργίας μιας ανεξάρτητης 

επιτροπής για θέματα Εσωτερικού Ελέγχου , 
ξεκινήσαμε τις συζητήσεις με την Διοίκηση 

της ΕΑΕΕ με σκοπό και στόχο σε σύντομο 
χρονικό διάστημα να δημιουργηθεί αυτή η 

νέα επιτροπή . 

Πράγματι στο τέλος του 2001 αποφασίσθηκε 
από τη Διοίκηση της ΕΑΕΕ η δημιουργία της 
Επιτροπής Εσωτερικού Ελέγχου , της οποίας 
εξελέγην , με τη σύμφωνη γνώμη όλων των 
συμμετεχόντων μελών της , Πρόεδρος . 
Μετά και τις πρόσφατες εκλογές του 2003 
το νέο Δ.Σ. της ΕΑΕΕ συνέχισε να μου εμπι­
στεύεται την θέση του Προέδρου της Επιτρο­

πής Εσωτερικού Ελέγχου . 

Οι στόχοι μας όπως αυτοί καθορίσθηκαν και 

υποβλήθηκαν από τα μέλη της επιτροπής 
μας στην ΕΑΕΕ , για τα επόμενα δύο χρόνια 

είναι οι παρακάτω: 
• Ενημέρωση των Διοικήσεων (Προέδρων, 

Δ/ντωv Συμβούλων , Γενικών Δ/ντών) των 
Εταιριών - Μελών της Ε.Α . Ε . Ε . για τις 
νέες Αποφάσεις και Νομοθεσίες , όσον 
αφορά τον Εσωτερικό Έλεγχο 
(Ν.3016/2002 , Αποφ . Ε.Κ. 5/204/2000) 
και τις υποχρεώσεις των Εταιριών. 

• Ενημέρωση και ανταλλαγή απόψεων 
όλων των Εσωτερικών Ελεγκτών για τις 

νέες Αποφάσεις και Νομοθεσίες περί 
του Εσωτερικού Ελέγχου . 

• Επεξεργασία και παρουσίαση στοιχείων 

ερευνών που θα πραγματοποιεί η Επι­
τροπή μας όσον αφορά θέματα ελεγκτι­

κού ενδιαφέροντος. 

• Εισηγήσεις προς μέλη - εσωτερικούς 
ελεγκτές των Εταιριών Μελών της 
Ε.Α.Ε.Ε. - με σκοπό την επιμόρφωση και 

βελτίωση των γνώσεών μας. 
• Μελέτη και παρουσίαση θεμάτων Εσωτε­

ρικού Ελέγχου σε τακτά διαστήματα . 
• Σύνταξη προτάσεων με σκοπό τη βελτίω­

ση των ασφαλιστικών δικλίδων των διαδι­
κασιών λειτουργίας των Ασφαλιστικών 

Εταιριών. 
• Επεξεργασία νέων Ασφαλιστικών Νομο­

θεσιών και Οδηγιών της Ευρωπαϊκής 
Ένωσης με στόχο την καλύτερη , αποτε­
λεσματικότερη και ομοιογενή εφαρμογή 

των . 

Είμαι βέβαιος ότι τόσο μέσα από την συνερ­
γασία και επικοινωνία των μελών της επι­

τροπής με όλους τους Εσωτερικούς Ελε­
γκτές των Ασφαλιστικών Εταιριών , όσο και 

μέσα από την συνεργασία της επιτροπής με 

τις άλλες επιτροπές και την Διοίκηση της 

ΕΑΕΕ θα καταφέρουμε και εμείς να συνει-

" Πιστεύω ότι κατά την εξαετή αυτή θητεία μου από την θέση του Προέδρου του Δ.Σ. του ΕΙΕΕ, σε συνεργασία με όλα τα μέλη του Δ.Σ. , κατορθώσαμε μέσα από έντονη 
προσπάθεια, από την αφιέρωση πολλών ωρών και Σαββατοκύριακων, από το προσωπικό 
μεράκι ορισμένων και τέλος μέσα από ένα ποιοτικό και αποτελεσματικό έργο να 
μετατρέψουμε το ΕΙΕΕ σε ένα όργανο με ΚΥΡΟΣ και με ΠΟΙΟΤΗΤΑ, το οποίο εκπροσωπεί 

επάξια τόσο στην Ελλάδα όσο και Παγκοσμίως το επάγγελμα και τα μέλη του. '' 

σφέρουμε και να βοηθήσουμε στο έργο που 
έχει αναλάβει να φέρει εις πέρας η Διο ίκηση 
της ΕΑΕΕ σε μια δύσκολη εποχή τόσο για τις 
Εταιρ ίες και τις Διοικήσεις τους όσο και για 
την Ασφαλιστική Βιομηχανία στην Ελλάδα και 

Παγκοσμίως . 

- Πώς αντιμετωπίζεται το μέλλον του επαγ­

γέλματός σος και των Εσωτερικών Ελε­
γκτών στην Ελλάδα σήμερα; 

- Παρά τις δύσκολες συνθήκες που επικρα­

τούν σήμερα στην Ελληνική αλλά και γενικό­
τερα στην παγκόσμια αγορά είμαι ιδιαιτέρως 

αισιόδοξος ότι και το επάγγελμα μας και κατ ' 
επέκταση οι Εσωτερικοί Ελεγκτές θα έχουν 

μόνο καλά νέα να ακούνε στο μέλλον και δη 
όσοι εργάζονται στις Ελληνικές Ασφαλιστι­
κές Επιχειρήσεις . 

Τόσο οι νέες νομοθεσίες για τις εισηγμένες 

Ασφαλιστικές Επιχειρήσεις (Ν . 3016 , Απόφ . 
Ε . Κ. 5/204/2000, κ.λπ . ) και η πρόσφατη ανα­
κοίνωση στην Γενική Συνέλευση της Ένωσης 

από τον Υπουργό Ανάπτυξης για την άμεση 
δημιουργία νέου εποπτικού πυλώνα για όλες 
τις Ασφαλιστικές Επιχειρήσεις (εισηγμένες 
και μη ), όσο και η βελτίωση των αποτελεσμά­

των και της ποιότητας των υπηρεσιών των 
Ασφαλιστικών Εταιριών , από το παρεχόμενο 
έργο των Υπηρεσιών Ελέγχου τεκμηριώνουν 

αυτή την αισιοδοξία μου. 
Άλλωστε και η πρόσφατη έρευνα που έκανε 
η Επιτροπή μας μέσα από τα αποτελέσματά 
της αυτό ακριβώς δείχνει . Συγκεκριμένα : 
• Στο τέλος του 1980 μόνο σε μία Εταιρία 

υπήρχε Υπηρεσία Εσωτερικού Ελέγχου , 
στο τέλος του 1990 σε επτά και σήμερα 
σε είκοσι εννέα Εταιρίες . 

• Στο τέλος του 1980 υπήρχαν μόνο 6 - 7 
Εσωτερικοί Ελεγκτές που στελέχωναν 
τις Υπηρεσίες Ελέγχου , αντίστοιχα στο 

τέλος του 1990 περίπου 25 - 30 και σή­
μερα υπάρχουν αντίστοιχα περ ίπου75-
80 Εσωτερικοί Ελεγκτές . 

• Σήμερα σε όλες τις εισηγμένες Ασφαλι­
στικές Εταιρίες λειτουργούν Υπηρεσίες 

Ελέγχου που απασχολούνται περίπου 
40-45 Εσωτερικο ί Ελεγκτές. 

• Οι 29 Εταιρίες που έχουν Υπηρεσία Εσω­
τερικού Ελέγχου (εισηγμένες και μη, 

Ελληνικές και Πολυεθνικές) καλύπτουν 
το 80 % του μεριδίου της Ασφαλιστικής 
αγοράς μας σήμερα . 

• Από τις 29 συνολικά Ασφαλιστικές Εται­
ρίες με Υπηρεσία Εσωτερικού Ελέγχου 

οι 26 είναι Ελληνικές και καλύπτουν το 
77% της συνολικής παραγωγής ασφαλί­
στρων στην Ελλάδα. 

- Πείτε μας λίγα λόγιο για το έργο της 
Δ/vσης Εσωτερικού Ελέγχου του Ομίλου 
ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ της οποίος έχετε την ευθύ­
νη οπό την αρχή του 2001. 
- Η Δ/νση Εσωτερικού Ελέγχου των Ασφαλι­
στικών Εταιριών του Ομίλου ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 
δημιουργήθηκε στις αρχές του 2001 , αποτε­
λείται από 5 στελέχη (συμπεριλαμβανόμενου 
και εμού) αναφέρεται όπως ορίζεται στον Ν . 
3016/2002 και στα Διεθνή Πρότυπα στο Δ.Σ . 
και στον Πρόεδρο & Δ/ντα Σύμβουλο της μη­
τρικής / εισηγμένης εταιρίας ΑΣΠΙΣ 
ΠΡΟΝΟΙΑ ΑΕΓ Α και εποπτεύεται από το Audit 
Committee, ένα ανεξάρτητο όργανο που απο­
τελείται από δύο καθηγητές Πανεπιστημίου 
οι οπο ίοι αποτελούν ανεξάρτητα μη εκτελε­
στικά μέλη του Δ.Σ της Εταιρίας μας . 

Η Δ/vσή μας κατά την διάρκεια της λειτουρ­
γίας της ακολουθεί το ΚΑΤ ΑΣΤ Α ΤΙΚΟ της , τη­
ρεί τον ΚΩΔΙΚΑ ΔΕΟΝΤΟΛΟΓΙΑΣ και φροντί­
ζει για την υλοποίηση του εγκεκριμένου 

ΠΡΟΓΡΑΜΜΑΤΟΣ ΕΛΕΓΧΟΥ (είναι διετές και 
αναφέρεται στους προγραμματισμένους 

ελέγχους όλων των περιοχών των Ασφαλι­
στικών Εταιριών του Ομίλου ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 
ΑΕΓΑ , ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ ΑΕΑΖ , COMMERCIAL 
VALUE ΑΑΕΖ - είναι η νέα εταιρία που προέ­
κυψε από την συγχώνευση των εταιριών C.V., 

NCH, NCHL, GOTA INTERNATIONAL, UNITED 
- ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ ΛΤΔ ΚΥΠΡΟΥ και το 
Υποκ/μα ΑΣΠΙΣ ΣΟΥΗΔΙΑΣ) . 

Μέσα από τους τακτικούς επαναλαμβανόμε­
νους ελέγχους μας και την άριστη συνεργα­
σία μας τόσο με την Διοίκηση και το Audit 
Committee της μητρικής Εταιρίας και των θυ­
γατρικών/ συνδεδεμένων Εταιριών και Υπο­
καταστημάτων , όσο και των ελεγχόμενων 
υπηρεσιών, έχουμε προβεί σε μια σειρά 
διορθωτικών/ βελτιωτικών μέτρων και στην 
δημιουργία ενός ισχυρού και αποδοτικού Συ­

στήματος Εσωτερικού Ελέγχου (ΣΕΕ). 
Επίσης με την βοήθειά μας, μέσα από τα 
αποτελέσματα των υποβαλλόμενων εκθέσε­
ων ελέγχου μας και των προτάσεων μας , η 
Διοίκηση του Ομίλου λαμβάνει όλα εκείνα τα 
μηνύματα που της επιτρέπουν να γνωρίζει 
εάν και κατά πόσο εφαρμόζονται η πολιτική 
της , οι αποφάσεις της , οι κανόνες συμπερι­

φοράς που έχει ορίσει και τέλος οι νόμοι των 
εποπτικών φορέων και φροντίζει άμεσα και 
αποτελεσματικά να προβαίνει όποτε παρα­
στεί ανάγκη σε όλες τις απαραίτητες βελτιω­
τικές / διορθωτικές ενέργειες . 

Τελειώνοντας θα ήθελα να επισημάνω ότι ε ί­
ναι πολύ σημαντικό πέρα από τη γνώση και 

την αποτελεσματικότητα των Στελεχών της 
Υπηρεσίας Εσωτερικού Ελέγχου , να υπάρχει 
τακτική , συνεχής και αμέριστη βοήθεια και 
υποστήριξη της Διοίκησης της Εταιρίας , 

ώστε να έχει θετικά αποτελέσματα το έργο 
της. 

Και αυτό το εισπράπουμε καθημερινά εδώ 
και τρ ία περ ίπου χρόνια στη Δ/νση Εσωτερι­

κού Ελέγχου του Ομίλου ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ, 
διότι έχουμε κοντά μας θερμούς υποστηρι­

χτές της κάθε προσπάθειας και ενέργειάς 

μας όλα τα Στελέχη και τους Συνεργάτες των 
Εταιριών του Ομίλου και ιδιαιτέρως τον Πρό­
εδρο μας , τον Πρόεδρο του Ομίλου της 
ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ Παύλο Ψωμιάδη . 
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Συνέντευξη 

στη Βιβή Σεβαστάκη 

Στο οικονομικό κλίμα αποδίδει 

κυρίως τη συμπεριφορά του έλληνα 

καταναλωτή ο Διευθυντής Marketing 
του ομίλου GENERALI Andrea 
Cantenbein και εκτιμά πως οι 

ασφαλιστικές εταιρίες μπορούν να 

βοηθήσουν με ουσιαστικό τρόπο, 

παρέχοντας ασφάλεια και σιγουριά. 

Στο πλαίσιο αυτό τονίζει ο κ. 

Cantenbein οι ασφαλιστικές εταιρίες 

θα πρέπει να προωθήσουν ευέλικτα 

προγράμματα που θα 

ανταποκρίνονται πραγματικά στις 

ανάγκες των καταναλωτών, όπως 

αυτές έχουν δημιουργηθεί στο 

σημερινό περιβάλλον. Οι εταιρίες 

υπογραμμίζει με έμφαση ο Andrea 
Cantenbein πρέπει παράλληλα να 

ακολουθήσουν την κατάλληλη 

επικοινωνιακή στρατηγική ώστε να 

αναδειχθεί και ο ρόλος της 

ιδιωτικής ασφάλισης και η αξία των 

προγραμμάτων. 
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Andrea Gantenbein 

Το μέλλον 61αγράφετα1 καλύτερο 

από το πρόσφατο παρελθόν 

Πως βλέπετε την πορεία της αγοράς το α ' 

τετράμηνο του 2003; Διαφαίvεται μια αλλα­
γή στάσης των καταναλωτών μετά την αρ­

νητική συγκυρία που σημαδεύτηκε και οπό 

τα γεγονότα του πολέμου του Ιράκ ; 

Ο πόλεμος στο Ιράκ οπωσδήποτε ενίσχυσε 

το αίσθημα ανασφάλειας και ανησυχίας επι­

βαρύνοντας ακόμη περισσότερο την αρνητι­

κή ψυχολογία του κόσμου . Ωστόσο στην 

Ελλάδα οι επιπτώσεις του πολέμου , με εξαί­

ρεση τη τιμή του πετρελαίου και την απόδο ­

ση του χρηματιστηρίου , ήταν περισσότερο 

ψυχολογικές και λιγότερο ουσιαστικές . Συ­

νεπώς , και η ανακούφιση που έφερε το τέ­

λος του πολέμου ήταν περισσότερο θέμα 

ψυχολογίας και λιγότερο θέμα θετικής επιρ ­

ροής στη συμπεριφορά των καταναλωτών . 

Γενικότερο τι πιστεύετε ότι επηρεάζει την 

καταναλωτική συμπεριφορά τη συγκεκρι ­

μένη περίοδο ; 

Η συμπεριφορά των Ελλήνων καταναλωτών 

επηρεάζεται κυρίως από το οικονομικό κλί­

μα , το οποίο όπως όλοι γνωρίζουμε δεν εί­

ναι καλό , κι αυτός ε ίναι ένας πολύ επιεικής 

χαρακτηρισμός . Το κόστος ζωής που αυξά­

νεται συνεχώς ενώ τα εισοδήματα μένουν 

παγωμένα σε περυσινά και προπερυσινά 

επίπεδα , η ανεργία , και η αβεβαιότητα του τι 

θα ακολουθήσει για την ελληνική οικονομία 

μετά τους Ολυμπιακούς Αγώνες , είναι αυτο ί 

οι παράγοντες οι οποίοι διαμορφώνουν τη 

συμπεριφορά του Έλληνα καταναλωτή . Όσο 

το οικονομικό κλίμα της χώρας παραμένει 

θολό και αβέβαιο , οι καταναλωτές θα είναι 

συγκρατημένοι και επιφυλακτικοί με τα έξο­

δά τους . 

Μπορούν και πως οι ασφαλιστικές εταιρίες 

να ανατρέψουν το συγκεκριμένο κλίμα; 

Ποιο το καθήκοντα της διεύθυνσης 

marketing αυτή την περίοδο ; 

Οι ασφαλιστικές εταιρίες μπορούν να βοη ­

θήσουν με ουσιαστικό τρόπο , κυρίως παρέ­

χοντας ασφάλε ια και σιγουριά σ ' ένα καταν­

ναλωτικό κοινό που περιβάλλεται από αβε­

βαιότητα . Αυτό θα πρέπει να γίνε ι με ασφα­

λιστικά προγράμματα που ανταποκρ ίνονται 

πραγματικά στις ανάγκες των καταναλωτών 

όπως αυτές έχουν διαμορφωθεί σήμερα . Η 

" 
Πιστεύω ότι τα χειρότερα που είχε να αντιμετωπίσει 

η ασφαλιστική αγορά είναι πίσω μας και τα 

πράγματα από εδώ και στο εξής θα γίνονται 

καλύτερα, απλά θα πάρει κάποιο χρόνο προτού η 

ασφαλιστική αγορά ανακάμψει τελείως. Το μέλλον 

πάντως διαγράφεται σαφώς καλύτερο από το 

πρόσφατο παρελθόν. '' 

Generali το έκανε αυτό με τη δημιουργ ία 

δύο νέων ασφαλιστικών προγραμμάτων , 

το Generali Exelixis Pension και το 

Generali Exelixis Junior. Πρόκειται για 

ένα συνταξιοδοτικό και ένα παιδικό πρό­

γραμμα τα οποία συνδυάζουν χαρακτηρι­

στικά παραδοσιακών και unit-linked προ­
γραμμάτων . Έτσι λοιπόν , ο ασφαλισμέ­

νος έχει τη σιγουριά που του παρέχει το 

εγγυημένο επιτόκιο του 3,35% με την 
ευελιξία να δημιουργήσει το κεφάλαιο 

που επιθυμεί να λάβει στη λήξη του συμ­

βολαίου με έκτακτες καταβολές . Εκτός 

όμως από τον αποταμιευτικό χαρακτήρα 

των προγραμμάτων υπάρχει και η προ­

στατευτική διάσταση με παροχές όπως 

Θάνατος από Ατύχημα , Μόνιμη Ολική 

Ανικανότητα , κτλ . 

Πρώτα λοιπόν , οι ασφαλιστικές εταιρίες 

πρέπει να ανταποκριθούν στις ανάγκες 

των καταναλωτών ουσιαστικά με τα κα­

τάλληλα προγράμματα και δεύτερον 

πρέπει να ακολουθήσουν την κατάλληλη 

επικοινωνιακή στρατηγική ώστε να ανα­

δείξουν το ρόλο της ιδιωτικής ασφάλισης 

γενικότερα , καθώς και την αξία των προ­

γραμμάτων που προσφέρουν ειδικότερα. 

Αυτό είναι το κυριότερο καθήκον του 

marketing αυτή την περ ίοδο . 

Με βάση το παραπάνω, πως κινείται η 

Generali το πρώτο τετράμηνο του έτους 

και ποιοι οι στόχοι για όλο το χρόνο; 

Οι στόχοι της Generali για το 2003, αλλά 
και για το μεσο-μακροπρόθεσμο μέλλον 

ε ίναι η ανάπτυξη . Την ανάπτυξη αυτή την 

επιδιώκουμε μέσω αύξησης παραγωγής 

και στους δύο κλάδους , με ανάπτυξη του 

agency system στον κλάδο ζωής και με 
την ενίσχυση των συνεργασιών που 

έχουμε ήδη δημιουργήσει στον κλάδο 

γενικών ασφαλειών. Με λίγα λόγια η 

ανάπτυξη που επιδιώκουμε είναι οργανι­

κή και ποιοτική . 

Μέχρι στιγμής οι ενδείξεις που έχουμε 

από τα αποτελέσματα του α ' τριμήνου ε ί­

ναι πολύ θετικές . Για παράδειγμα , στον 

κλάδο ζωής ε ίχαμε αύξηση νέας παρα­

γωγής 15% στις ομαδικές ασφάλειες και 
30% στις ατομικές ασφάλειες ζωής. 

Στον κλάδο γενικών ασφαλειών η αύξηση 

που πετύχαμε ήταν ακόμα μεγαλύτερη , 

φτάνοντας το 44% κι αυτό χωρίς να υπο­
λογ ίζουμε τον κλάδο αυτοκινήτο υ . 

Πιστεύω ότι τα χειρότερα που είχε να 

αντιμετωπίσε ι η ασφαλιστική αγορά ε ίναι 

π ίσω μας και τα πράγματα από εδώ κα ι 

στο εξής θα γ ίνονται καλύτερα , απλά θα 

πάρει κάποιο χρόνο προτού η ασφαλ ιστι­

κή αγορά ανακάμψει τελείως . Το μέλλον 

πάντως διαγράφεται σαφώς καλύτερο 

από το πρόσφατο παρελθόν . 

Andreas Gantenbein 
Διευθυντής Marketιng ,ωι Τ εχνικου Τμήματος 

Ατομικών Γενικών Ασφαλίσεων 

Ο Andreas Gantenbein γεννήθηκε το 1963 

στην Ελβετία . Από το 1984 έως το 1990 σπού­

δασε Νομικά στο Πανεπιστήμιο της Βέρνης . 

Στο ίδιο Πανεπιστήμιο ολοκλήρωσε αργότερα 

τις μεταπτυχιακές του σπουδές στον τομέα 

του Health Care Management. Για ένα μικρό 

χρονικό διάστημα , άσκησε τη δικηγορία και το 

1992 ανέλαβε τη θέση Νομικού Συμβούλου 
στην Zurich Personal Lines. Το 1994, μεταπή­

δησε στην εταιρία Zurich lnsurance 

Switzerland ως Διευθυντής του lnternational 

Claims Department. 
Στη συνέχεια , ανέλαβε καθήκοντα Διευθυντή 

D&O lnsurance και Corporate Claims στην ίδια 

εταιρία μέχρι το 1997, όπου έλαβε απόσπαση 

στα γραφεία της εταιρίας στην Ελλάδα . Το 

1998, ανέλαβε καθήκοντα Διευθυντή 

Marketing & Direct Sales στον Όμιλο Generali . 
Τον Φεβρουάριο του 2001 , ανέλαβε και καθή­

κοντα Διευθυντή Τεχνικού Τμήματος Ατομικών 

Γενικών Ασφαλίσεων . Η διεθνή εμπειρία του 

έχει συμβάλλει ώστε εκός από τη μητρική του 

γλώσσα που είναι τα γερμανικά , να μιλάει και 

ελληνικά , αγγλικά , γαλλικά και ιταλικά . Ο κ . 

Gantenbein είναι παντρεμένος και πατέρας 

δύο παιδιών . 
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Συνέντευξη 

στην Βιβή Σεβαστάκη 

Δεν βλέπει βελτίωση του 

οικονομικού κλίματος στο άμεσο 

μέλλον -που όπως εκτιμά οφείλεται 

στην χρηματιστηριακή κρίση- ο 

Νικόλαος Σπανός, Αναπληρωτής 

Γενικός Διευθυντής (Οικονομικού 

τομέα) του Ομίλου lnternational 

Life. Αναφερόμενος στην πορεία 
της αγοράς τους πρώτους μήνες του 

τρέχοντος έτους γνωστοποιεί πως η 

παραγωγή ασφαλίστρων του 

κλάδου Ζωής εμφανίζει 

στασιμότητα, ενώ αντίθετα οι 

κλάδοι Γενικών Ασφαλίσεων 

εμφανίζε ι άνοδο. 

Ο κ. Σπανός καλεί τις ασφαλιστικές 

εταιρίες να προβάλλουν στον 

φορολογούμενο καταναλωτή την 

φορολογική ωφέλεια , ενώ σε ό,τι 

αφορά τη μείωση του κόστους των 

ασφαλιστικών εταιριών προτείνει 

άμεσα μέτρα περιστολής του 

λειτουργικού κόστους. 
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Νικόλαος Σπανός 
Ι Ι 

Μον1μn προτερα1οτnτα 

των 6101κnσεων των ετα1ρ1ών 
n μεiωσn του κόστους λε1τουργiας 
Πως εκτιμάτε την πορεία της αγοράς το α , τε­

τράμηνο του τρέχοντος έτους σε σχέση με την 
προηγούμενη χρονιά . Διαβλέπετε κάποιο αλλαγή 
του κλίματος προς το καλύτερο ; 
Στο α , τετράμηνο του 2003 η αγορά συνέχισε να 
ακολουθεί την πορεία του 2002. Συγκεκριμένα η 
παραγωγή ασφαλίστρων του κλάδου Ζωής εμφα­
νίζει στασιμότητα ενώ οι κλάδοι Γενικών Ασφαλί­
σεων παρουσίασαν άνοδο που κυμαίνεται γύρο 

στο 10% σε σχέση με το αντίστοιχο τετράμηνο 
του 2002. 
Οι νέες εργασίες στον κλάδο ζωής παρουσιάζουν 
μικρή άνοδο , που οφείλεται κυρίως στις ομαδικές 

ασφαλίσεις. Όμως η άνοδος αυτή υπερκαλύπτε­
ται από τις ακυρώσεις ατομικών συμβολαίων ζω­

ής . Η εξέλιξη αυτή δείχνει ότι τα φορολογικά κίνη­

τρα που θεσμοθέτησε η πολιτεία και αφορούν 

στην έκπτωση των ασφαλίστρων ζωής από το φο­
ρολογητέο εισόδημα , δεν έχουν "περάσει" ακόμη 
στον καταναλωτή . Εξαίρεση αποτελούν οι μεγά­
λες επιχειρήσεις που δείχνουν ενδιαφέρον για 

την περαιτέρω βελτίωση της ασφάλισης του προ­
σωπικού τους με ομαδικά ασφαλιστήρια συμβό­
λαια . 

Οι ιδιώτες καταναλωτές δεν έχουν ακόμη αντιλη­
φθεί την φορολογική ωφέλεια που έχουν από ένα 
ασφαλιστήριο συμβόλαιο ζωής . Κι αυτό είναι πρό­
βλημα των ασφαλιστικών εταιριών οι οποίες πρέ­

πει να προβάλλουν στον φορολογούμενο - κατα­
ναλωτή ότι , ανάλογα με το εισόδημά του , τα 
ασφάλιστρα ζωής μέχρι 400 ευρώ ετησίως τα 
"πληρώνει" η εφορία. Οι φορολογούμενοι ει­
σπpάπουν μια "επιδότηση " κατ ' έτος , που φθάνει 
μέχρι το 40% για ασφάλιστρα ζωής 1.000 ευρώ 
ετησίως . 

Το κίνητρο είναι σημαντικό σε σχέση με το παρελ­
θόν αλλά κυρίως σε σχέση με τις λοιπές φοροε­

λαφρύνσεις οι οποίες είτε έχουν καταργηθεί (οι­
κογενειακές δαπάνες κλπ) , είτε έχουν περιορι­
σθεί σε ποσοστό μέχρι το 15% του φορολογητέου 
εισοδήματος (π.χ δαπάνες ιατρικής και νοσοκο­
μειακής περίθαλψης).Τα κίνητρα από μόνα τους, 
εάν δεν γίνουν ευρέως γνωστά , δεν μπορούν να 
βοηθήσουν την αγορά . 

Όσον αφορά στην παραγωγή ασφαλίστρων Γενι­
κών Κλάδων αυτή παρουσιάζει μικρή άνοδο , κυ­

ρίως λόγω της αύξησης των ασφαλίστρων στην 
οποία καταφεύγουν οι εταιρίες επειδή δέχονται 
πιέσεις εδώ και ένα χρόνο από τους αντασφαλι­
στές τοv εξωτερικού για καταβολή όλο και μεγα­
λύτερων αντασφαλίστρων . Όμως το μεγαλύτερο 
μέρος της αύξησης εκχωρείται στους αντασφαλι­
στές γι'αυτό και η βελτίωση , εξ'αυτού του λόγου, 
των ήδη αρνητικών αποτελεσμάτων των εταιριών 
θα είνα ι μικρή. 

Όσον αφορά στο γενικότερο οικονομικό κλίμα δεν 
φαίνεται αυτό να αλλάζει προς το καλύτερο. Η 
χρηματιστηριακή κρίση, που τόσο έχει πλήξε ι νοι­
κοκυριά και επιχειρήσεις τα τελευταία τρία χρό­
ν ια , συνεχίζεται για τέταρτη χρονιά και δεν βλέπω 

να βελτιώνεται τουλάχιστον στο άμεσο μέλλον. 
Πολύ συζήτηση γίνεται τον τελευτα ίο χρόνο γιο 
την ανάγκη με ίωσης του κόστους των ασφαλιστι ­
κών εταιριών . Ποιο μέτρο λαμβάνει η εταιρε ία 
σος προς αυτή την κατεύθυνση ; 

Μέχρι τα μέσα της δεκαετίας του '90 οι ασφαλι­
στικές εταιρίες , όπως και οι ιδιώτες επενδυτές , 
απήλαυναν αποδόσεων στα επενδεδυμένα κεφά­
λαιά τους που σε ορισμένες χρονιές ξεπερνού­
σαν και το 20%. Στη συνέχεια στη τριετία 1997-
1999, με την αλόγιστη άνοδο των χρηματαγορών 
τα λογιστικά , κυρίως , κέρδη έφθασαν πολύ ψηλά . 
Το 1999 ιδιώτες και επιχειρηματίες αισθάνθηκαν 
πλούσιοι.Οι δαπάνες κατανάλωσης αυξήθηκαν 
χωρίς μέτρο . Οι επιχειρήσεις "ξανοίχτηκαν" δημι­
ουργώντας νέα υποκαταστήματα , προσλαμβάνο­
ντας υπαλλήλους και γενικώς δημιούργησαν υπο­
χρεώσεις και δεσμεύσεις για τις επόμενες χρο­

νιές, οι οποίες για να λυθούν σήμερα απαιτούν 
υψηλό οικονομικό και κοινωνικό κόστος . Την τε­
λευταία τριετία οι αποδόσεις των επενδύσεων εί­

ναι πολύ μικρές και σε ορισμένες περιπτώσεις 
έχουν αρνητικό πρόσημο. Οι ασφαλιστικές επιχει­
ρήσεις λειτουργώντας τα τελευταία δύο χρόνια 

με ένα τεχνικό περιθώριο χαμηλό , που κυμαίνεται 
μεταξύ του 10% και του 15% , είναι αδύνατο να 
καλύψουν το λειτουργικό τους κόστος με το οποίο 
συνήθισαν να λειτουργούν τα προηγούμενα χρό-

" 
Οι ιδιώτες καταναλωτές δεν έχουν ακόμη αντιληφθεί την 

φορολογική ωφέλεια που έχουν από ένα ασφαλιστήριο 

συμβόλαιο ζωής. Κι αυτό είναι πρόβλημα των 

ασφαλιστικών εταιριών οι οποίες πρέπει να 

προβάλλουν στον φορολογούμενο - καταναλωτή ότι 

ανάλογα με το εισόδημά του , τα ασφάλιστρα ζωής 

μέχρι 400 ευρώ ετησίως τα "πληρώνει" η εφορία ' ' 

νια και το οποίο, σε ορισμένες περιπτώσεις , 
ξεπερνούσε το 30%. 
Οι δύο αυτοί λόγοι , αποδόσεις επενδύσεων και 
αυξημένο λειτουργικό κόστος , μαζί με τη μείω­
ση του τεχνικού αποτελέσματος που οφείλεται 
στο τρομοκρατικό κτύπημα της 11 ης Σεπτεμ­
βρίου 2001 και στην απρόβλεπτη έκταση των 
φυσικών καταστροφικών φαινομένων το 2002 
στην κεντρική Ευρώπη , δημιούργησαν μια βεβα­
ρημένη κατάσταση στις ασφαλιστικές επιχειρή­
σεις. 

Γι ' αυτό η λύση που απομένει στις διοικήσεις 
των εταιριών είναι να πάρουν άμεσα μέτρα πε­
ριστολής του λειτουργικού κόστους. Το ποσο­
στό γενικών εξόδων επί των ασφαλίστρων πρέ­
πει να περάσε ι σύντομα σε μονοψήφιο νούμε ­
ρο . Η προσπάθ εια συγκράτηση ς και περαιτέρω 
μείωσης του κόστους λειτουργίας θα πρέπει να 

αποτελεί πλέον μόνιμη προτεραιότητα των διοι­
κήσεων των εταιριών. 
Στον όμιλό μας έχουμε ξεκινήσει μια προσπά­
θεια μείωσης των γενικών εξόδων εδώ και ένα 
περίπου χρόνο. Η προσπάθεια αυτή πέτυχε 
κατ'αρχάς να συγκρατήσει το κόστος στα ίδια 

επίπεδα με το 2002 και σαν ποσοστό επί των 
ασφαλίστρων να μειωθεί σε σχέση με την 
προηγούμενη χρονιά κατά 3% περίπου. Στο 
2003 εκτιμούμε ότι η μείωση του κόστους θα 
είναι μεγαλύτερη παρότι βρισκόμαστε σε μια 
αναπτυξιακή προσπάθεια από την οποία προσ­
δοκούμε το 2003 αύξηση της παραγωγής 
ασφαλίστρων που μπορεί να φθάσει έως το 
50%. 
Στο α , τετράμηνο του 2003 είμαστε μέσα στο 
στόχο μας αφού η αύξηση παραγωγής ανέρχε­
ται σε 11 % στη Ζωή και 42% στους Γενικούς 
Κλάδους. Η αύξηση αυτή οδηγεί τα γενικά έξο­
δα, χωρίς αποσβέσεις και χρηματοοικονομικά, 
σαν ποσοστό επί των ασφαλίστρων στο 22% 
από το 29% που ήταν το αντίστοιχο τετράμηνο 
του 2002. 
Εκτιμάτε ότι το τρέχον έτος θα υπάρξει αλλα­
γή προς θετική κατεύθυνση σε ότι αφορά το 

ο ικονομικά αποτελέσματα των ασφαλιστικών 
εταιρ ιών; 
Αναφορικά με τα οικονομικά αποτελέσματα των 
ασφαλιστικών εταιριών το 2003 εκτιμώ ότι θα 
έχουμε μια μικρή βελτίωση σε ότι αφορά το μέ-

σο όρο της αγοράς. Εταιρίες που θα πετύχουν 
βελτίωση των εσόδων από επενδύσεις , βοη­
θούσης και της χρηματαγοράς και κυρίως μείω­
ση των γενικών εξόδων θα βελτιώσουν τα απο­
τελέσματά τους και θα περιορίσουν τις πολύ 
μεγάλες ζημιές των τελευταίων ετών. Η όποια 
όμως βελτίωση των αποτελεσμάτων τους δεν 
μπορεί να λύσει το πρόβλημα που έχει δημι­
ουργηθεί τα τελευταία χρόνια. Οι ζημιές που 
έχουν καταγράψει οι ασφαλιστικές εταιρίες , 
κυρίως από την απαξίωση των χρηματοοικονο­
μικών επενδύσεών τους, είναι απρόβλεπτα με­
γάλες. Οι εταιρίες αντιμετωπίζουν προβλήματα 
κάλυψης των υποχρεώσεών τους για ασφαλι­

στική τοποθέτηση. Ορισμένες έχουν ήδη ανα­
κοινώσει ότι προχωρούν σε αυξήσεις κεφαλαί­
ων για να επιλύσουν τα προβλήματα ρευστότη­
τας που αντιμετωπίζουν . 

Ο όμιλος lnternational παρουσίασε το 2002 ζη­
μιές. Τι εκτιμάτε γιο το 2003 και που στηρίζετε 
την εκτίμησή σος αυτή ; 
Δύο είναι οι βασικές αιτίες των αρνητικών απο­
τελεσμάτων του Ομίλου το 2002. Η αρνητική 
απόδοση των επενδύσεων και το αυξημένο λει­
τουργικό κόστος. Για να διατηρήσουμε την κε­

φαλαιακή βάση του Ομίλου σε υψηλά για το μέ­
γεθός μας επίπεδα προχωρήσαμε εντός του 
2002 σε αύξηση του μετοχικού κεφαλαίου της 
εταιρίας Ζωής κατά 6,6 εκατ. ευρώ . Έτσι διατη­
ρούμε πολύ ψηλά το δείκτη (περιθώριο) Φερεγ­
γυότητας της εταιρίας. 
Η ελεύθερη περιουσία της εταιρίας είναι μεγα­
λύτερη από το ελάχιστο όριο που απαιτεί ο νό­
μος κατά 7 φορές περίπου . Ποσοστό που είναι 
από τα υψηλότερα στην αγορά. 
Το 2003 προβλέπουμε ότι θα επανέλθουμε 
στην κερδοφορία. Η εκτίμησή μας αυτή στηρίζε­

ται σε δύο λόγους . Στην ευόδωση των μέτρων 
που πήραμε για την περαιτέρω μείωση των γε­
νικών εξόδων αλλά κυρίως στην σημαντική αύ­
ξηση των εργασιών που αναμένουμε να έχουμε 
από την αναπτυξιακή προσπάθεια που αρχίσα­
με το 2003. Ήδη τα αποτελέσματα είναι εντυ­
πωσιακά . Η INTERNATIONAL HELLAS, η εταιρία 
γενικών ασφαλίσεων, έκλεισε το α 'τετράμηνο 
με κέρδη 126.000 ευρώ. Τα αποτελέσματα της 
αναπτυξιακής μας προσπάθειας θα φανούν πε­
ρισσότερο προς το τέλος του έτους. 
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Συνέντευξη 

στην Βιβή Σεβαστάκη 

Τη δημιουργία εταιρικού 

προσανατολισμού marketίng, η 

οποία με πελατοκεντρικό πρίσμα 

μπορεί να λειτουργεί σε όλα τα 

επίπεδα θεωρεί ως τον πρώτο και 

βασικό στόχο της Δ/νσης Marketing 
της Φοίνιξ Metrolife Εμπορική ο 

Δημήτρης Τ ρυφωνόπουλος. 

Εκτιμά πως το marketing μπορεί να 
συμβάλλει ουσιαστικά τόσο στην 

αντιμετώπιση της κρίσης γενικότερα 

στην ασφαλιστική αγορά, όσο και 

στο επίπεδο των πωλήσεων. 

Ειδικότερα εξειδικεύοντας τα μέτρα 

στα οποία πρέπει να κινηθεί η 

αγορά σημειώνει ιδιαίτερα τη 

δημιουργία των κατάλληλων 

προωθητικών ενεργειών, αφενός για 

την αύξηση της διείσδυσης των 

εταιριών σε υπαρκτά και δυνητικά 

πελατολόγιο, αλλά και αφετέρου 

του ασφαλιστικού κλάδου 

γενικότερα, επί του συνόλου της 

αγοράς, με θετικό αποτέλεσμα και 
στην ζητούμενη εξωστρέφεια του 

ασφαλιστικού κλάδου. 
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ΦΟΙΝΙΞ METROLIFE ΕΜΠΟΡΙΚΗ 

ΕΤΑΙΡΙΑ ΤΟΥ ΟΜΙΛΟΥ ΤΗΣ ΕΜΠΟΡΙΚΗΣ ΤΡΑΠΕΖΑΣ ΤΗΣ ΕΛΛΑΔΟΣ 

Δημήτρης Τ ρυφωνόπουλος 

Να εξαντλούμε ης αγορές 

και όχι τους πωλnτές 

- Το 2003 θα είναι ουσιαστικό η πρώτη χρονιά 
λειτουργίας της ενοποιημένης «Φοίνιξ Metroιife 

Εμπορική Α.Ε.». Ποιοι είναι οι βασικοί στρατηγι­

κοί στόχοι γιο το marketing της εταιρίας; 
- Όπως χαρακτηριστικά αναφέρετε, το 2003 εί­
ναι ουσιαστικά η πρώτη χρονιά λειτουργίας της 

ενοποιημένης Φοίνιξ Metrolife Εμπορική. Πρέπει 
να επισημανθεί όμως από τον Ιούλιο του 2002 
που ολοκληρώθηκε ουσιαστικά η ενοποίηση των 

δύο εταιριών , ήταν μήνες σκληρής δουλειάς , ορ­

γάνωσης και προετοιμασίας όλων των στελεχών 
της Δ/νσης ώστε να μπορούμε να πούμε ότι απο­

λαμβάνουμε πλέον καρπούς της προσπάθειας 

αυτής. 

Ο 1 ος βασικός στρατηγικός στόχος της Δ/νσης 
Marketing της Φοίνιξ Metrolife Εμπορική είναι δη­
μιουργία εταιρικού προσανατολισμού marketing 
όπου με πελατοκεντρικό πρίσμα να μπορούμε να 

λειτουργούμε σε όλα τα επίπεδα . Πιστεύω ότι 

βάσει του σχεδιασμού κινούμαστε ταχύτατα προς 

αυτή την κατεύθυνση , και συντομότατα θα ανή­
κουμε στο 25% των εταιριών πανελλαδικά , ανε­

ξαρτήτως κλάδου , που είναι κατ ' ουσία marketing 
oriented . 
Επίσης η εξασφάλιση της κατάλληλης υποστήρι­

ξης προς τα δίκτυα πωλήσεων της εταιρίας, πρα­

κτορειακό και agency, καθώς και προλείανση του 
εδάφους , μέσω των κατάλληλων προωθητικών 

ενεργειών για την αύξηση της αποτελεσματικό­
τητάς τους . 

Η δημιουργία νέων καινοτόμων προϊόντων για την 
κάλυψη των αναγκών των πελατών, υπαρκτών και 

δυνητικών ή την αναβάθμιση των υπαρχόντων 
όπου και όταν χρειάζεται, σε συνεργασία με τις 

συναρμόδιες διευθύνσεις . 
Επίσης βασικό στρατηγικό στόχο μας αποτελεί η 

στόχευση και η προσέγγιση υπαρκτών ή δυνητι­
κών πελατών κατόπιν έρευνας και σχεδιασμού με 

τα κατάλληλα προϊόντα που θα ανταποκρίνονται 
στις ανάγκες των πελατών μας , ώστε να προχω-

ρούμε στην συστηματική εξάντληση αγορών και 
όχι στην εξάντληση των πωλητών, με στόχο την 
υγιή ανάπτυξη των εργασιών μας. 

• Επιπλέον , εφαρμογή ποιοτικών παραμέτρων 
και κριτηρίων στη καθοδήγηση της παραγω­

γής τόσο επιμέρους όσο και συνολικά. 
• Up selling - Cross selling επί του υπαρκτού 

πελατολογίου μέσω σύγχρονων μεθόδων 
marketing. 

• Εφαρμογή τεχνικών marketing για την καλύ­
τερη παραλαβή των μηνυμάτων από το υπαρ­

κτό ή δυνητικό πελατολόγιο , ώστε με βάση 

αυτά να δρομολογείται ο κεντρικός σχεδια­

σμός της Δ/νσης αλλά και της εταιρίας . 

• Αξιοποίηση και αναμόχλευση των συνεργει­

ών εντός του ομίλου της Εμπορικής Τ ράπε­
ζας . 

- Η ασφαλιστική αγορά επηρεάζεται αναμφισβή­
τητο οπό τη γενικότερη οικονομική κρίση και 
στο επίπεδο των πωλήσεων. Το marketing πώς 
μπορεί να συμβάλει στην αντιμετώπιση της κρί­
σης; 

- Το marketing, αναμφισβήτητα , μπορεί να συμ­
βάλει ουσιαστικά τόσο στην αντιμετώπιση της 

κρίσης γενικότερα στην ασφαλιστική αγορά όσο 

και στο επίπεδο των πωλήσεων ειδικότερα . Η κύ­

ρια συμβολή μπορεί να εντοπισθεί: 

• Στη δημιουργία κατάλληλων καινοτόμων 

προϊόντων που ταιριάζουν ουσιαστικά στις 
σύγχρονες ανάγκες των πελατών , καθώς και 

στον εκσυγχρονισμό των υπαρχόντων προϊό­
ντων , σύμφωνα με τα θέλω του πελάτη και 

όχι των στελεχών που τα δημιουργούν ή των 

πωλητών που προσφέρουν . 

• Στη συστηματική προσέγγιση των επιμέρους 
αγορών , βάσεις έρευνας , σχεδιασμού και 

στρατηγικής για την ουσιαστική αξιοποίησή 
τους . 

• Στην παροχή ποιοτικής εξυπηρέτησης και 

ενημέρωσης του πελάτη με σύγχρονες τε-

" 
Ο I ος βασικός στρατηγικός στόχος της Δ/νσης 
Marketing της Φοίνιξ Metrolife Εμπορική είναι 
δημιουργία εταιρικού προσανατολισμού marketing 
όπου με πελατοκεντρικό πρίσμα να μπορούμε να 

λειτουργούμε σε όλα τα επίπεδα. '' 

χνικές Marketing, κάτι που θα συμβάλει ου­
σιαστικά και στην αύξηση της ασφαλιστικής 
συνείδησης των πελατών στην Ελλάδα . 

• Στην αύξηση της πιστότητας των πελατών , 
καθώς και την περαιτέρω αξιοποίηση του 
πελάτη (cross selling - up selling). 

• Στην κατάλληλη υποστήριξη των δικτύων 

πωλήσεων . 
• Στη δημιουργία των κατάλληλων προωθητι­

κών ενεργειών αφενός για την αύξηση της 

διείσδυσης των εταιριών σε υπαρκτά και 

δυνητικά πελατολόγια , αλλά και αφετέρου 

του ασφαλιστικού κλάδου γενικότερα επί 

του συνόλου της αγοράς , με θετικό αποτέ­
λεσμα και στην ζητούμενη εξωστρέφεια 

του ασφαλιστικού κλάδου. Είναι άλλωστε 

ανάγκη να ξεχαστεί πλέον η λέξη κλάδος 

και η αγορά παρατηρείται συνολικά. Πρέ­

πει να τονισθεί άλλωστε ότι κάποιοι άλλοι 
κλάδοι έχουν παγιοποιήσει έντεχνα τις 

απαιτήσεις τους στο πορτοφόλι του Έλλη­
να καταναλωτή , που ήδη δέχεται σοβαρές 

πιέσεις , πολύ ουσιαστικότερα απ ' ό , τι ο 

κλάδος μας. Το marketing εκεί μπορεί να 
κάνει τη διαφορά τόσο ανά εταιρία όσο και 
για την ασφαλιστική αγορά σε σύνολο 
προσδίδοντας στο αγαθό της ασφάλειας 
τη θέση που του αξίζει στο υποσυνείδητο 

του Έλληνα πελάτη. Από την επιτυχή 
έκβαση αυτού θα έχουμε να ωφεληθούμε 

όλοι , γι ' αυτό είναι απαραίτητο να αρχίσου-

με να δημιουργούμε τις κατάλληλες 

συνθήκες σε επίπεδο ασφαλιστικής 

αγοράς. Ανάλογα παραδείγματα άλλων 

κλάδων , τους έχουν επιφέρει θαυμάσια 

αποτελέσματα . 

- Δεδομένης της συγκυρίας, η εταιρία σχεδιά­

ζει γιο το επόμενο διάστημα την προώθηση νέ­
ων προϊόντων και υπηρεσιών; 
- Κάτω οπό όλες τις συνθήκες , η Φοίνιξ 
Metrolife Εμπορική μπορεί να ανταγωνίζεται 
και να πρωταγωνιστεί. Στον κρίσιμο τομέα των 

νέων προϊόντων και υπηρεσιών στην Φοίνιξ 

Metrolife Εμπορική εργαζόμαστε συστηματικά 

και ομαδικά , μάλιστα στο αμέσως επόμενο διά­
στημα η εταιρία θα προωθήσει στην αγορά το 
νέο σύγχρονο προϊόν της , για την ολοκληρωμέ­

νη οδοντιατρική φροντίδα και προστασία , ενώ 

θ ' ακολουθήσουν και άλλα για τα οποία δεν εί­

ναι ακόμη η ώρα να αναφερθούμε στην παρού­
σα φάση. 

- Ποιο προϊόντα προωθεί αυτήν την περίοδο η 

εταιρία; Μπορείτε να δώσετε μια σύντομη πε­
ριγραφή των προϊόντων; 

- Αυτή την εποχή η εταιρία ολοκλήρωσε μια 

επιτυχημένη διαφημιστική καμπάνια για την 

προώθηση των ασφαλιστικο - επενδυτικών 
προϊόντων Star Life τύπου Unit Linked. Τα προϊ­
όντα Star Life αποτελούν μια φιλοσοφία επέν­
δυσης με μεγάλη δυναμική , όπου ο επενδυτής 
μπορεί χωρίς δεσμεύσεις , επιλέγοντας το πο­

σοστό ρίσκου - απόδοσης που επιθυμεί, ανάλο-

Πίνακας Απόδοσης Unit Linked Α' Τριμήνου 2003 

ΝΑ 

1 
2 
3 
4 

5 
6 
7 

8 
9 
10 

Τίτλοι Μεταβολή Σωρευτική Απόδοση 

Phoenix Metrolife-Star Life VII (EUR) 
Phoenix Metrolife-Star Life V (EUR) 
Phoenix Metrolife:Star Life νι (EUR) 

Phoenix Metrolife-Starufe ίϊί& IV(EUR) 

Euroland ΙΑΝ 2011 
lnternational Master Plus Guarantee 

Phoenix Metrolife-Σύvτoξη Ελάχιστη Εγγύηση 3% 

Euroland ΔΕΚ 201 Ο 
Euroland οκτ 201 ο 
Euroland 2011 Plυs 

15,71% 
15,54% 
14,69% 
14,26% 

13,42% 
13,05% 
11 ,7% 

10,26% 

3ετίας 

29,95% 
33,38% 
27,30% 

'Εκδοση προϊόντος 

13,05% 
Έκδοση προϊόντος 

(12/12/_~001) 

* Τα Αμοιβαία Κεφάλαια δεν έχουν εγγυημέvη απόδοση και οι προηγούμενες αποδόσεις δεν διασφαλίζουν τις μελλοvτικές. 

γα με την επιλογή του προϊόντος 
που τον αντιπροσωπεύει και με απόλυτη διαφά­
νεια , να αξιοποιεί καλύτερα τις οικονομίες του 

ή τα προς επένδυση κεφάλαιά του , σύμφωνα με 
τις επιθυμίες και τις ανάγκες του . 
Η επιτυχής διασπορά των επενδύσεων, η χρή­

ση σύγχρονων επενδυτικών εργαλείων και οι 
επενδύσεις στο εξωτερικό είναι μερικοί από 
τους παράγοντες της επιτυχίας , που κατατάσ­

σουν τα Star Life προϊόντα της Φοίνιξ Metrolife 
Εμπορική στις κορυφαίες θέσεις της συγκεκρι­

μένης αγοράς και στο Α ' τρίμηνο του 2003 επι­
βεβαιώνοντας με τον καλύτερο τρόπο την εξαι­

ρετική παράδοση που έχει δημιουργηθεί για 

την εταιρία . ■ 

Ο κ . Τ ρυφωνόπουλος Δημήτρης είναι 

κάτοχος του πτυχίου Bachelor of 
Science με major στο Marketing, καθώς 
και του μεταπτυχιακού τίτλου (Μ . Β.Α . ) 

στη Διοίκηση Επιχειρήσεων . Έχει πα­

ρακολουθήσει σειρά σημαντικών σεμι­

ναρίων στην Ελλάδα και στο εξωτερικό , 

ενώ είναι πιστοποιημένος εκπαιδευτής 

σε θέματα Marketing και Πωλήσεων . 

Έχει διατελέσει ανώτερο και ανώτατο 

στέλεχος , στις Δ/νσεις Marketing και 

Πωλήσεων κορυφαίων εταιριών , με πο­

λυετή εμπειρία στην αγορά του αυτοκι­

νήτου και των ταχέως κινήσιμων προϊό­

ντων , ενώ εδώ και σχεδόν 2,5 χρόνια 
δραστηριοποιείται στην ασφαλιστική 

αγορά ως Δ/ντής Marketing της Φοίνιξ 
Metrolife Εμπορική . 
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Και το 2002 εξυπηρετήθηκαν με πολύ ουσια­
στικό τρόπο οι μακροπρόθεσμοι στόχοι της 
Εθνικής Ασφαλιστικής, όπως σημείωσε κατά 

την Ετήσια Τακτική Γενική Συνέλευση της 

Εταιρίας ο Πρόεδρος της Εθνικής Ασφαλιστι­

κής και Υποδιοικητής της Εθνικής Τράπεζας 

Θεόδωρος Πανταλάκης. 

Η εταιρία παρουσίασε αύξηση 1 Ο , 1 % στην 
παραγωγή ασφαλίστρων και δικαιωμάτων το 
2002, η οποία και ανήλθε σε 594.765,5 χι­
λιάδες ευρώ έναντι 540.179,3 χιλιάδες το 
2001. 
Στην παραγωγή αυτή η Αστική Ευθύνη Αυτο­

κινήτων συμμετείχε κατά 36, 1 %, οι λοιποί 

Κλάδοι Ζημιών κατά 26,9%, ήτοι συνολικά οι 
Γενικές Ασφαλίσειος κατά 63% ενώ οι Κλά­
δοι Ζωής κατά 37%. 
Το τεχνικό αποτέλεσμα της Εταιρίας ανήλθε 

σε 85.411,4 χιλ. ευρώ έναντι 108.498,9 χι­
λιάδες το 2001. Η μείωση αυτή οφείλεται 
κατά κύριο λόγο στην ενδυνάμωση των τεχνι­

κών προβλέψεων της χρήσης. Τα λειτουργι­

κά έξοδα (χωρίς τις αποσβέσεις και τις λοι­
πές προβλέψεις) το 2002 διαμορφώθηκαν 

_ σε 120.432,4 χιλιάδες έναντι 115.765,5 χι­
λιάδες ευρώ το 2001 σημειώνοντας αύξηση 
κατά 4%. 
Το ποσοστό αυτό θεωρείται ικανοποιητικό , 
αν ληφθεί υπόψη ότι ως ποσοστό επί των 

ασφαλίστρων , ανήλθε σε 20,2% το 2002, 
έναντι 21,4% το 2001 , παρουσίασε δηλαδή 
βελτίωση κατά 1,2%. 
Τα έσοδα από επενδύσεις τα οποία διαμορ­

φώθηκαν σε 56.040 χιλιάδες ευρώ το 2002 
έναντι 62.188 χιλιάδες το 2001 σημειώνο­

ντας πτώση κατά 9,9%. Η υστέρηση οφείλε­
ται κύρια στη μείωση των επιτοκίων και ειδι­

κότερα των ομολόγων. 

Τα καθαρά προ φόρων κέρδη της εταιρίας 
διαμορφώθηκαν σε 3.278,2 χιλιάδες ευρώ 
έναντι 30.883, 1 χιλιάδες του 2001 και η μεί­
ωση ήταν της τάξης του 91 ,2%. Η μείωση αυ­
τή οφείλεται αποκλειστικά στην αύξηση των 

τεχνικών προβλέψεων. Πέραν όμως από τη 

μείωση των κερδών κατά 2002 η συνεχιζόμε-
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νη πτώση των τιμών του Χρηματιστηρίου δη­

μιούργησε σημαντικές αποτιμητικές ζημιές 

στο χαρτοφυλάκιο της εταιρίας οι οποίες 

ανήλθαν σε 88.979,3 χιλιάδες καλύφθηκαν 
σχεδόν στο σύνολό τους από υπεραξίες ακι­

νήτων ύψους 71 . 780 ευρώ και αποθεματικά 
από πώληση μετοχών 3.331 ,6 χιλ. το δε απο­
μένον υπόλοιπο εκ 13.867, 7 χιλιάδες ευρώ 
μεταφέρηκε σε μείωση των ιδίων κεφαλαίων 

σύμφωνα με το Ν.2992/2002. 

Από τη Γενική Συνέλευση των μετόχων απο­

φασίσθηκε τα κέρδη της χρήσης μετά την 

αφαίρεση του φόρου να διατεθούν στο σύνο­

λό τους για την ενίσχυση των ιδίων κεφαλαί­

ων της εταιρίας μετά και την εξαιρετικά επι­

τυχή αύξηση μετοχικού κεφαλαίου η οποία 

διενεργήθηκε . 

Αναφερόμενη στην τρέχουσα χρήση η διοίκη­

ση της Εταιρίας σημείωσε την αύξηση κατά 

9, 1 % της συνολικής παραγωγής ασφαλί­

στρων για το α' τρίμηνο του τρέχοντος έτους 

έναντι της αντίστοιχης περσινής περιόδου. Η 

συνολική παραγωγή διαμορφώθηκε σε 156 
εκατ. ευρώ. Σε αυτήν την παραγωγή ο Κλά­

δος Ζημιών μετείχε κατά 64% ενώ κατά 36% 
συμμετείχε ο Κλάδος Ζωής . Το τεχνικό απο­

τέλεσμα της εταιρίας κινήθηκε στο ίδιο διά­

στημα στο ίδιο επίπεδο με την αντίστοιχη 

περσινή περίοδο και διαμορφώθηκε στα 33,5 
εκατ. ευρώ. 

Η εταιρία με γνώμονα την εξυπηρέτηση με­

τόχων και πελατών της συνεχίζει να ανακτά 

πρωτοβουλία στον Κλάδο Ζωής με σκοπό την 

κατάκτηση της πρώτης θέσης σε μερίδιο 

αγοράς στον Κλάδο Ζωής και διατήρηση του 

μεριδίου στους Κλάδους Ζημιών. 

Παράλληλα στοχεύει στο σχεδιασμό νέων 

προϊόντων που θα καλύψουν τις ανάγκες που 

θα προκύψουν σε τομείς υγείας μετά την 

πλήρη διαμόρφωση και ισχύ του ασφαλιστι­

κού πλαισίου. 

Παραθέτουμε απόσπασμα από την ομιλία 0. 
Πανταλάκη : 

03 

Χαιρετισμός του Προέδρου 

της Α. Ε.Ε.Γ.Α. 'Ή ΕΘΝΙΚΗ" 

Θεόδωρου Πανταλάκη στη 

Γ.Σ. της 30ης Μα'ί'ου 2003 

Κυρίες και κύριοι μέτοχοι , 

Η οικονομική επιβράδυνση και η συνεπαγό­

μενη πτώση των αξιών στις κεφαλαιαγορές 

επέφεραν κατά το έτος 2002 καίρια πλήγμα­
τα στην ανάπτυξη των ασφαλιστικών και 
αντασφαλιστικών εταιριών τόσο στην Ευρώ­

πη όσο και στον υπόλοιπο κόσμο . Έπληξαν 

δε άμεσα την κερδοφορία τους και επιβάρυ­
ναν σημαντικά την κεφαλαιακή τους διάρ­

θρωση με την απώλεια σημαντικών κεφαλαί­

ων από την περαιτέρω υποχώρηση των χρη­

ματιστηριακών αξιών . 

Έτσι , αν και δεν το επιθυμώ, δεν μπορώ να 
αποφύγω να σημειώσω ότι η Ελληνική Ασφα­

λιστική Αγορά , όχι μόνο αντιμετωπίζει προ­

βλήματα που έχουν σωρευτεί από το παρελ­

θόν αλλά και από τις πρόσφατες εξελίξεις, 

ιδιαίτερα σε μια περίοδο που ο ρόλος των 

ασφαλιστικών επιχειρήσεων καθίσταται πε­

ρισσότερο σημαντικός και αναγκαίος. 

Θετικό στοιχείο αυτή την περίοδο διαφαίνε­

ται να είναι η πρόθεση της κυβέρνησης να 

προχωρήσει σε αλλαγές στο μοντέλο επο­

πτείας του ασφαλιστικού κλάδου . Τελικά πι­

στεύω ότι η αλλαγή αυτή θα ενισχύσει την 

εποπτεία του κλάδου και θα την τοποθετήσει 
σε νέες υγιείς βάσεις υιοθετώντας νέες 

αντιλήψεις όπως συμβαίνει και στις άλλες 

χώρες της Ευρωπαϊκής Ένωσης . Παράλληλα 

πιστεύω ότι πρέπει επιτέλους να δοθεί κά­

ποια λύση στο θέμα του Επικουρικού του 

Κλάδου αυτοκινήτου και να σταματήσει πλέ­
ον το Επικουρικό να καλύπτει τους κινδύνους 

επιχειρηματικής αποτυχίας του κλάδου αυτο­

κινήτου και να καλύπτει μόνο τις ζημιές από 

ανασφάλιστα αυτοκίνητα που ήδη ανέρχονται 

σε πάρα πολύ υψηλό ποσοστό το οποίο εκτι­

μάται σε 10% του συνολικού στόλου . 

Η εξυγίανση της αγοράς του κλάδου και των 

επιχειρήσεων εξαρτάται εν πολλοίς από την 

επιτυχημένη ή μη παρέμβαση των εποπτικών 

αρχών . Η άμεση και επιτυχημένη παρέμβαση 

των εποπτικών αρχών ιδιαίτερα αυτή την πε­

ρίοδο είναι αναγκαία ώστε η πτώση των 

αξιών στις κεφαλαιαγορές να μην επηρεάσει 

επί μακρόν την ανάπτυξη του Κλάδου Ζωής , 

ο οποίος βρίσκεται σήμερα σε επιβράδυνση. 

Οι ασφαλιστικές εταιρίες καλούνται να εξα­

σφαλίσουν μακροπρόθεσμες αποδόσεις 

στους πελάτες τους , ενώ ταυτόχρονα πρέ­

πει να εξασφαλίσουν τα πλεονεκτήματα 
ασφάλισης της ζωής , της υγείας με την εκ­

μετάλλευση των φορολογικών απαλλαγών 
που ισχύουν ώστε να προσελκύσουν νέους 

πελάτες, οι οποίοι θίγονται από τις μεταρ­

ρυθμίσεις στο ασφαλιστικό και συνταξιοδοτι­

κό σύστημα της χώρας. 

Η ενίσχυση των κεφαλαίων των ασφαλιστι­

κών επιχειρήσεων όσο και η μείωση του κό­
στους λειτουργίας τους παραμένουν στην 

πρώτη προτεραιότητα των διοικήσεων των 
ασφαλιστικών επιχειρήσεων ώστε να κατα­

στούν αποτελεσματικές για τους πελάτες 

τους , τους μετόχους τους και το προσωπικό 
τους. Η ανάπτυξη και η πρόοδος μιας ασφα­

λιστικής επιχείρησης πρέπει να κατανέμεται 

με ικανοποιητικό τρόπο στον πελάτη , το μέ­
τοχο και τον εργαζόμενο , διότι αν δεν υπάρ­

χει δίκαιη κατανομής της ανάπτυξης δεν 

υπάρχει ισορροπία στο σύστημα , δεν υπάρ­

χει τελικά εξέλιξη και ανάπτυξη. 
Οι ασφαλιστικές επιχειρήσεις έχουν επίσης 
ανάγκη αλλαγών στην οργανωτική δομή τους 

ώστε να είναι σε θέση να διαχειρίζονται απο­

τελεσματικά τους επενδυτικούς κινδύνους , 

γεγονός που θα τους επιτρέψει να διατη­

ρούν πλεονέκτημα έναντι του ανταγωνισμού . 
Η εταιρία μας , υπερπηδώντας τα εμπόδια 

που προκύπτουν από τις διεθνείς εξελίιξεις 

στον κλάδο , ενισχύει σταθερά την παρουσία 

της στην εγχώρια αγορά με την προσαρμογή 

της στις ανάγκες του Έλληνα και της οικογέ­

νειας του , προσδίδοντας αξία στη συνεργα­

σία αυτή . 

Βασικός στόχος της διοίκησης παραμένει ο 

έλεγχος του κόστους παραγωγής και διάθε­

σης των προϊόντων , η εξασφάλιση στον πε­

λάτη της μέγιστης δυνατής ωφέλειας και η 

ενίσχυση των μεγεθών εκείνων που του εξα­

σφαλίζουν την εκπλήρωση των υποχρεώσε­

ων που έχει αναλάβει η εταιρία. 

Κυρίες και κύριοι μέτοχοι , 

Το 2002, χαρακτηρίστηκε από στασιμότητα ή 
και πτωτική τάση για την πλειοψηφία των 

ασφαλιστικών εταιριών , η εταιρία μας επέτυ­
χε σημαντική αύξηση της τάξης του 1 Ο , 10% 
των συνολικών πρωτασφαλίστρων και δικαι­

ωμάτων συμβολαίων , ήτοι 594,8 εκατ . σε σύ­

γκριση με 540,1 εκατ . κατά το 2001. 
Ειδικότερα η αύξηση της παραγωγής των Γε­
νικών Κλαδων , ανήλθε σε 11 ,50% και δια­

μορφώνοντας το χαρτοφυλάκιο στα 374,9 
εκ. , έναντι των 336,2 εκ . κατά το 2001. Το 
συνολικό χαρτοφυλάκιο του Κλάδου Ζωής 

καταγράφοντας αύξηση κατά 7,85% ανήλθε 
στα 219,9 εκ. , έναντι 203,9 εκ . το 2001 . Αξί­
ζει να σημειωθεί ότι ο μέσος όρος αύξησης 

των νέων εργασιών του Κλάδου Ζωής στην 

ελληνική αγορά δεν ξεπέρασε το 1,2%. 
Το Τεχνικό Περιθώριο χωρίς συνυπολογισμό 

των εσόδων εξ επενδύσεων διαμορφώθηκε 

στα 85,4 εκ ., έναντι 108,5 το 2001 ή σε πο­
σοστό 14,4% έναντι 20,1% κατά το 2001 . Η 
μείωση αυτή οφείλεται , σχεδόν εξ ολοκλή­
ρου, στην ενίσχυση των Τεχνικών Προβλέψε­

ων , η οποία αποτελεί βασική επιδίωξή μας . 

Το Τεχνικό αποτέλεσμα της εταιρίας μαζί με 

τα αποτελέσματα από επενδύσεις ανήλθαν 
σε - 136,95 έναντι - 150,42 του 2001 , ση­
μειώνοντας κάμψη κατά 9% περίπου (ποσο­
στό 23,03% το 2002 έναντι 27,8%) . 
Τα λειτουργικά έξοδα το 2002 διαμορφώθη­
καν σε - 120.432 χιλιάδες, έναντι - 115.765 
χιλιάδες το 2001 , σημειώνοντας αύξηση κα­
τά 4%. Το ποσοστό αυτό θεωρείται ικανοποι­
ητικό αν ληφθεί υπόψη ότι ως ποσοστό επί 

των ασφαλίστρων , ανήλθε σε 20,2% το 

2002, έναντι 21,4% το 2001 , παρουσίασε 
δηλαδή βελτίωση κατά 1,2%. 
Τα καθαρά κέρδη προ φόρων της Εταιρίας 

παρουσίασαν το 2002 μείωση κατά 91 ,2% 
έναντι του 2001 και διαμορφώθηκαν σε -
3.278,2 χιλιάδες , έναντι - 30.883,1 χιλιάδες 
το 2001 . 
Πέραν όμως της μείωσης των κερδών κατά 
το 2002 η συνεχιζόμενη πτώση των τιμών 
του Χρηματιστηρίου δημιούργησε σημαντικές 

αποτιμητικές ζημίες στο χαρτοφυλάκιο της 

εταιρίας οι οποίες ανήλθαν σε - 88.979,3 
χιλιάδες καλύφθηκαν σχεδόν στο σύνολό 

τους από υπεραξίες ακινήτων - 71.780,0 χι­
λιάδες και αποθεματικά από πώληση μετο­

χών - 3.331 ,6 χιλιάδες , το δε απομένουν 

υπόλοιπο εκ - 13.867,7 χιλιάδες μεταφέρ­
θηκε σε μείωση των ιδίων κεφαλαίων σύμ­

φωνα με το Ν . 2992/2002. 
Για το 2002 τα Καθαρά Κέρδη μετά το Φόρο 
ανέρχονται στα 2,66 εκ. Σύμφωνα με το άρ­
θρο 44α του Κ . Ν . 2190/1920, παρ . 1, εφόσον 
την 31η Δεκεμβρίου 2002 το σύνολο των 
Ιδίων Κεφαλαίων της Εταιρίας είναι μικρότε­

ρο του αθροίσματος του Μετοχικού Κεφαλαί­

ου και των Αποθεματικών , απαγορεύεται η 

διανομή κερδών . 

Κυρίες και κύριοι Μέτοχοι , 

Ο χρόνος που πέρασε , "το 2002" ήταν ομο­
λογουμένως ένας δύσκολος χρόνος. Οι δυ­

σκολίες αυτές ξεπεράστηκαν χάριν της προ­

σήλωσης της διοίκησης , των εργαζομένων 

και του παραγωγικού δυναμικού στην εταιρία 
μας η συμβολή των οποίων υπήρξε καθορι­

στική . 

Θα ήθελα μαζί με τις δικές μου ευχαριστίες 

να τους εκφράσω και τις δικές σας ευχαρι­

στίες και να τους διαβεβαιώσω ότι η Εταιρία 

μας έχει στο επίκεντρο της σκέψης της και 

του ενδιαφέροντος της τον άνθρωπο , το δικό 

της άνθρωπο , τον εργαζόμενο , τον συνεργά­

τη. Η φροντίδα της για τον ανθρώπινο παρά­

γοντα είναι διαρκής και εργάζεται για τη συ­

νεχή βελτίωση του , επενδύοντας σημαντικά 

σ ' αυτό . 

Κυρίες και κύριοι Μέτοχοι, 

Σας ευχαριστώ θερμά για την αμέριστη συ­
μπαράσταση και εμπιστοσύνη σας , την οποία 
εκφράσατε για ακόμη μία φορά συμμετέχο­

ντας στην αύξηση του Μετοχικού Κεφαλαίου , 

η οποία ολοκληρώθηκε επιτυχώς . 

Είναι γνωστό , ότι στόχος της αύξησης ήταν η 
διασφάλιση της περαιτέρω εύρυθμης λει­

τουργίας της Εθνικής Ασφαλιστικής , μέσω 

της ενίσχυσης των Ιδίων Κεφαλαίων , για την 

επιτέλεση των αναπτυξιακών της στόχων. 

Το ιστορικής σημασίας για την εξέλιξη της 

εταιρίας εγχείρημα ανέγερσης των νέων κτι­

ριακών εγκαταστάσεων επί της Λ . Συγγρού , 
αποτελεί για όλους εμάς το σύμβολο της 

" διαφορετικής " παρουσίας της Εθνικής 

Ασφαλιστικής στη νέα εποχή που ανοίγεται 

μπροστά μας . Η πρόκληση της Εθνικής 

Ασφαλιστικής του σήμερα είναι μέσα από νέ­

ους δρόμους να χαράξει καινούρια στρατηγι­

κή , να διαφοροποιηθεί και να διευρύνει τον 

πρωταγωνιστικό της ρόλο , βασιζόμενη στις 

διαχρονικές αξίες τις οποίες υπηρετεί με 

υπερηφάνεια και πίστη . 

Με τη συνεργασία και τη στήριξη των ανθρώ­

πων της και τη δύναμη των μετόχων της η 

επίτευξη των στόχων της είναι βέβαιη . ■ 
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φ ιNTERAMERιCAN Το f~VV(Atλ τοv ι,.~va 

Κάθε μέρα που ξημερώνει ... 
1.000 άνθρωποι ... 
χρειάζονται τις υπηρεσίες μας 
Επιλέξαμε να προβάλουμε «το μήνυμα του μήνα» του Μίνοu Μωϋσή, Δ/ντος Συμβούλου της 

INTERAMERICAN που έστειλε στις 6/5/03 στους συνεργάτες του και κατά τη γνώμη μας εκφράζει όλη 
την ουσία της δουλειάς μας και αν όλες οι εταιρίες έστελναν κάθε μήνα ένα τέτοιο μήνυμα, πιστεύουμε 

ότι ο ασφαλιστικός κλάδος θα ήταν καλύτερος στο μάτια συνεργατών και πελατών. Η δουλειά μας είναι 

όμορφη ιστορία, φιλοσοφήστε το λίγο και θα συμφωνήσετε μαζί μου που επέλεξα την προβολή αυτού 

του μηνύματος ώστε να το διαβάσουν περισσότεροι ασφαλιστές και με την σειρά τους να το θυμίσουν 

στους ασφαλισμένους ... Αν το έβγαζε η Ένωση Ασφαλιστικών Εταιριών Ελλάδος με όλα τα νούμερα όλης 
της αγοράς και το μοιράζαμε μαζί με τα συμβόλαιο, σκεφθείτε τι «επικοινωνία» καλή θα είχαμε ... Μίνο, 
σου χαρίζουμε ένα λουλούδι, για την ιδέα ... 

Αγαπητοί μου, 

Είναι μεγάλη αλήθεια ότι πολλές φο­

ρές η καθημερινότητά μας δεν μας 

αφήνει το περιθώριο να εκτιμήσου­

με την πραγματική αξία και ουσία 

Ε.Σ. 

της δουλειάς μας. Όπως είναι επίσης θημερινών συνηθειών μας και ξ ε­

αλήθεια ότι εκείνα ακριβώς τα στοι-

χεία που είναι η απόδειξη της δου- ιpεγάλη τους σημα-

λειάς μq,ς, ' σία. 

Ας αφιερώσουμε λόιπόν λίγο από τον 

χρόνο μας για να καταλάβουμε απλά γω βλάβης ή ατυχήματος 

τι σημαίνε ι Όμιλος INTERAME-
RJCAN. Τι σημαίνει για όλους εμάς Ευ- κάθε 15 λεπτά της ώρας 

θύνη, Συνέπεια και Δέσμευση απένα­

ντι στον άνθρωπο. 

Σας προσκαλώ λοιπόν στον μαγικό κό­

σμο των αριθμών του 2002 ... 

Κάθε ημ έρα που περνάει .. . 

2 πελάτες μας χάνουν την ζωή τους 
25 πελάτες μας εισπράττουν αποζη­
μίωση για ζημιά που συνέβη στην πε­

ριουσία τους 

80 πελάτες μας και τρίτοι εισπράττουν 
αποζημίωση για ατύχημα που είχαν με 

το αυτοκίνητό τους 

97 πελάτες μας εισπράττουν αποζη­
μίωση για κάποια ανικανότητα να ερ­

γαστούν 

401 πελάτες μας χρησιμοποιούν τα 
προίοντα μας για την υγεία τους 

409 πελάτες μας δέχονται την άμεση 
βοήθειά μας για την υγεία τους και το 

αυτοκίνητό τους 

Κάθε ημέρα λοιπόν αποδεικνύουμε 

τουλάχιστον σε 1. 000 ανθρώπους αυ­
τό ακριβώς για το οποίο μας έχουν 

εμπιστευτεί. 

Ας πάμε και λίγο πιο βαθιά στα στοι­

χεία για να εκπλαγείτε ακόμα περισ­

σότερο ... 

κάθε 1 ώρα: 

2 πελάτες μας κάνουν check up 
9 πελάτες μας επισκέπτονται γιατρό 
2 πελάτες μας κάνουν διαγνωστική εξέ­
ταση 

4 πελάτες μας αποζημιώνονται για νο­
σηλεία τους 

3 πελάτες μας ή τρίτοι αποζημιώνονται 
για υλικές ζημιές και σωματικές βλά­

βες από ατύχημα με το αυτοκίνητό 

τους 

1 πελάτης μας αποζημιώνεται για ζη­
μιά στην περιουσία του 

κάθε 5 λεπτά της ώρας 

εξυπηρετούμε ένα πελάτη μας που ακι­

νητοποιήθηκε με το αυτοκίνητό του λό-

δίνουμε μια χρήσιμη ή/και κρίσιμη ια­

τρική συμβουλή από το τηλέφωνο 

κάθε 21/2 ώρες 

μεταφέρουμε ένα πελάτη μας που έχει 

άμεση ανάγκη για ιατρικές υπηρεσίες 

Ίσως είναι απίστευτα όλα αυτά, ίσως 

και εμείς οι ίδιοι δεν έχουμε ακόμα κα­

ταλάβει την αξία της δουλειάς μας, που 

δεν είναι άλλη από την προσφορά στον 

άνθρωπο που έχει ανάγκη. 

Καμιά επικοινωνιακή πολιτική δεν 

μπορεί να ε[ναι πιο αποτελεσματική 

από αυτή. Η ώρα της αλήθειας ξεπερ­

νά κάθε άλλο μέσο που μπορεί να δια­

θέτουμε για να προωθήσουμε τα προϊ-

όντα και τις υπηρεσίες μας. 

Είναι όντως τεράστια η ευθύνη που 

έχουμε αναλάβει, όχι τόσο για να ορ­

γανώσουμε και να παρέχουμε τις υπη­

ρεσίες που υποσχόμαστε. Αυτό το απο­

δεικνύουμε κάθε ώρα, κάθε λεπτό που 

περνάει. Πολύ περισσότερο όμως, ε[­

ναι μεγάλη η ευθύνη μας σε όλους εκεί­

νους που μένουν μακριά από το να εί­

ναι πελάτες μας και δεν μπορούν να 

εισπράξουν την αξία των προϊόντων 

και των υπηρεσιών που θα μπορούσα­

με να τους προσφέρουμε. 

Ας τους φέρουμε κοντά μας. Αυτό εί­

ναι το καθήκον μας και για την ανά ­

πτυξη τον ομίλου μας, αλλά και απέ­

ναντί τους. Ας κάνουμε πράξη την απο­

στολή μας! ■ 



Φροντίδα για τον άνθρωπο 
από τον Ομιλο «ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ» 
Εγκαίνια νέων μονάδων 

Με τις ένθερμες ευλογίες και ευχές του Σε­
βασμιώτατου Μητροπολίτη Φλωρίνης , Πρε­
σπώv & Εορδαίας κ.κ. θεόκλητου , του , ειδι­
κώς για την ευλογία των εγκαινίων παραστά­
vτος , Πανοσολογιώτατου Αρχιμανδρίτη π. 
Γερβόσιου Ραπτόπουλου και ακολουθίας 
Κληρικών , πραγματοποιήθηκαν την Κυριακή 
4/5/03 και ώρα 12 μμ τα , από κάθε πλευρά , 
λαμπρά Εγκαίν ια λειτουργίας της νέας 
Μονάδος Παροχής Κάθετων Υπηρεσιών 
(Πρώτες Ιατρικές Βοήθειες , Προληπτικές 
Εξετάσεις και παροχή Ιατρικών Συμβουλών , 
Αεροπορική και Οδική Βοήθεια , Τεχνική Εξυ­
πηρέτηση , κάθε είδους άμεση και τοπική 
ασφαλιστική εξυπηρέτηση , Χρηματοπιστωτι­
κές Υπηρεσίες κ.λπ . ) του Ομίλου Επιχειρή­
σεων «ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ» στην ακριτική Φλώ­
ρινα. 

Οι νέες ευρύχωρες και λειτουργικότατες 
εγκαταστάσεις παροχής πολλαπλών Υπηρε­
σιών , με πρώτιστο μέλημα τη φροντίδα για 
τον άνθρωπο , ευρίσκονται στην είσοδο της 
πόλης της Φλώρινας και ήδη λειτουργούν σε 

24ωρη βάση , πλαισιωμένες από πολυάριθμο 
εξειδικευμένο επιτελείο Επιστημονικού Προ­
σωπικού , Στελεχών και Συνεργατών. Τον όλο 
Ιατρικό-Επιστημονικό Συντονισμό έχει ο ειδι­
κός Αρχίατρος για τη Δυτική Μακεδονία του 
Ομίλου , που προΊσταται και του Επιστημονι­
κού Επιτελείου των Ιατρικών Κέντρων της 
ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ στην Κοζάνη , όπου και η 
Περιφερειακή Διεύθυνση του Ομίλου , Πτολε­
μαϊδας , Φιλώτα , Γρεβενών και Καστοριάς , σε 
συνεργασία με τις επιστημονικές ομάδες 
των Κέντρων Ιατρικής Βοήθειας Θεσσαλονί­
κης και Αθηνών του Ομ ίλου . 
Την όλη λαμπρή τελετή τίμησαν με την έγκαι­
ρη και πολύωρη μάλιστα παρουσία τους ο 

48 liiil ΤΕΥΧΟΣ 83 • 5-6/2003 

Δήμαρχος Φλώρινας Παπαναστασίου Στέφα­

νος, επικεφαλής κλιμακίου επισήμων , ο 
Εκπρόσωπος του Νομάρχη Φλώρινας Μιχά­
λης Τσόκος, ο Διευθυντής Δασών κ. Μαυρί­
δης, άλλοι Εκπρόσωποι Αρχών και Υπηρε­
σιών , ολόκληρη η Διοίκηση του Ομίλου με 
επικεφαλής τον Πρόεδρό του Μελό Γιαννιώ­
τη , ο Αρχίατρος Δυτικής Μακεδονίας Κ. 
Ρεπανός, ο Περιφερειακός Διευθυντής Δυτι­
κής ΜακεδοvίαςΗλίας Κουλουβέτσιος, οι Δι­
ευθυντές των Υποκαταστημάτων Πτολεμαϊ­
δας Δημ. Τζιόλας, Φιλώτα Σπύρος Ξυyονό­

κης, Καστοριάς Αvαστ. Σιδηρόπουλος, ο 
Υπεύθυνος Οδικής Βοήθειας Δυτικής Μακε­
δονίας Κωv. Γρηyοριόδης, οι Ιατρικοί , Νομι­

κοί και Τ εχvικοί Σύμβουλοι και Συνεργάτες 
του Νομού και της ευρύτερης περιοχής , μαζί 
με πλήθος πελατών και φίλων . 
Παρόντα στη Φλώρινα ήταν επίσης και τα 
ιδιόκτητα σύγχρονα μέσα φροντίδας για την 
υγεία και σωτηρία της ζωής κάθε κιvδυvεύο­
vτος συνανθρώπου μας στην ακριτική αυτή 
περιοχή , με ένα από τα Ελικόπτερα του Ομί­
λου με τον Αρχικυβερvήτη Αχ. Τυρεκίδη, ένα 
από τα ασθενοφόρα οχήματα του Ομίλου με 
το Νοσηλευτικό Προσωπικό και Τ ραυματιο­
φορείς , όπως και πλήθος ειδικοποιημένωv 
οχημάτων μεταφοράς προσώπων που πε­
ριέρχονται σε δυσχερή θέση κατά τις μετακι­
νήσεις τους (μικρολεωφορεία και επιβατικά 
οχήματα), μαζί με στόλο κινητών Συνεργείων 
Επισκευής Οχημάτων και άλλα οχήματα πα­
ροχής Οδικής Βοήθειας και επιτόπου διεκ­
περαίωσης διαδικασιών Φιλικού Διακανονι­
σμού Ζημιών Αυτοκινήτων (φωτογραφίσεις , 
συμπλήρωση εντύπων , σχεδιαγράμματα 
κ . λπ . ) . 
Μετά την ξενάγηση και παρουσίαση των πα­
ρεχόμενων Κάθετων (πολλαπλών) Υπηρε­
σιών ακολούθησε Δεξίωση προς τιμή των 
προσκεκλημένων στον ευρύτατο αύλειο χώ­
ρο των εγκαιvιασθέvτων εγκαταστάσεων , 
αλλά και μακρό Γεύμα Εργασίας Συνεργατών 
και Διοίκησης σε ειδικώς διαμορφωθείσα αί­
θουσα Ταβέρνας της Φλώρινας . Η όλη εξα ί­
ρετη αυτή Εκδήλωση έκλεισε με επίσκεψη 
και ξενάγηση της Διοίκησης από τον παλαιό 
Συνεργάτη του Ομίλου κ. Λάζαρο Δίβιο στις 
αξιοσήμαντες αρχαιότητες της «Ελληνομα­
κεδονικής» (SIC) πόλεως , πάνω από τα Κοι­
μητήρ ι α Φλώρινας και δ ίπλα στο προκλητικά 
εγκαταλελειμμένο κάποτε « Ξεν ία» , αρχαιο­
λογικό χώρο που παρουσιάζουν άρ ιστα και 
επιστημονικότατα οι Καθηγητές Πανεπιστη-

μίου Θεσσαλονίκης 1. & Κ . Ακαμάτη σε ειδική 

έκδοση , έτους 1996, σε συνεργασία με την 
Περιφερειακή και Τοπική Αυτοδιοίκηση της 

περιοχής , αλλά δυστυχώς με λάθος τίτλο 
στην Έκδοση , όπως και στις επιγραφές του 
ελληνομακεδονικότατου αρχαιολογικού αυ­

τού χώρου ως « Ελληνιστική », δηλαδή 
«σαν .. . Ελληνική » !! 

Οι Ελληνομακεδόνες του αρχαίου ισχυρού 
Βασιλείου της Ληγκιστίδος , όπως και ολό­
κληρη η αρχαία Μακεδονία μέχρι της πτώσης 
του τελευταίου Βασιλέως αυτής Περσέως , 
αλλά και μετέπειτα επί Ρωμαίων και Βυζαντι-

νών , υπήρξαν και έδρασαν ως «Έλληνες των 
πάνυ Ελλήνων» και ως «πρόφραγμα της των 

Ελλήνων ασφαλείας», ιστορική αλήθεια που 
έχει ως έργο , σκοπό και αποστολή να υπεν­

θυμίζει ο Δεκαεξάκτινος Ήλιος -έμβλημα 

του Ομίλου « ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ», αλλά και η 
επωνυμία της . 

Αισθήματα πραγματικής αγανάκτησης και βε­

βήλωσης του χώρου και διά «ζωντανών» πι­
θαριών «φθεγγόμενης» αληθώς Ιστορίας 

προκάλεσε το απαράδεκτο , από κάθε πλευ­
ρά και ανοχή , γεγονός της εμφανίσεως «μη ­
νυμάτων» στα κινητά τηλέφωνα των επισκε­
πτών του ιερού χώρου , αισχρής προπαγάν­
δας «καλωσορίσματος» στο δίκτυο τηλεφω­
νίας της γείτονος χώρας , που , με τις ανοχές 
και ενοχές του παράλυτου εκε ίνου Κράτους 
της Αθήνας , συνεχίζει να πλαστογραφεί και 
να προκαλε ί με το ιερό όνομα <ιΜακεδονία >>! 
Το απόγευμα της ίδιας μεγάλης ημέρας 

4/5/03 και ώρα 18:30' πραγματοποιήθηκαν 
με την ίδια λαμπρότητα κα ι ζωντάνια τα επί­
σημα Εγκαίνια λε ιτουργ ίας όμοιας Μονάδας 
Παροχής Υπηρεσιών , αλλά λόγω κεντρικότα­
της οδού περιορισμένου αύλειου χώρου 
στην ιστορική και πανέμορφη Έδεσσα , προς 

εξυπηρέτηση των κατοίκων ενός άλλου 
ακριτικού Νομού της χώρας μας . 
Εδώ οι Πολιτικές Αρχές του νομού και της 
πόλης , με επικεφαλής τον ένθερμο και υπο­
στηρικτή των Μακεδονικών εμβλημάτων και 
επωνυμιών του Ομίλου «ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ», 
Νομάρχη Προκόπιο Σιβένα και το Δήμαρχο 
Ιωάννη Σόvτρα , υποδέχθηκαν με ανυπόκρι­
τη χαρά και πραγματικό ενθουσιασμό την 
παρουσία και λειτουργία της νέας Μονάδας 
Παροχής Κάθετων Υπηρεσιών στην Πόλη 

και στο Νομό , εξυμνήσαvτες τις «εξ ιδίας 
αντιλήψεως» πολλαπλές παρεχόμενες υπη­
ρεσίες και δυνατότητες του Ομίλου 

«ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ», ταυτόχρονα με τις ικα­
νότητες και αρετές του έμπειρου συμπολίτη 
τους , Διευθυντού της νέας Μονάδας , Χρή­
στου Τσότση και των άξιων Συνεργατών αυ ­
τού , όπως επίσης κα ι του επιστημονικού Συ­
νεργάτου , εξαίρετου Ιατρού Εδέσσης , 
Τοτσιώκα Στέργιου. Παρόντες και εδώ ήταν 
το πολυάριθμο επιτελείο Εκπροσώπων της 

Έδρας , οι Διευθυντές Υποκαταστημάτων 
κα ι Γραφείων του Ομίλου στα Γιαννιτσά κ. 
Ασόρβελης και κ . Πετρ ίδης , της Νάουσας κ. 
Σοράvτης , μετά των Συνεργατών τους , ο Δι­
ευθυντής της Μονάδας Φλώρινας Σ. Ρέμπε­
λος , ο Νομικός Συνεργάτης Ημαθίας Βοσ. 
Δέλλιος και Πέλλης Αθ . Πατετσίvης , συνερ­
γάτες άλλων περιοχών κα ι πλήθος πελα­
τών, που , πολλοί εξ αυτών , διερχόμενοι και 
βλέποντες τη λαμπρή καθ ' όλα εκδήλωση 
προσέρχονταν αυθόρμητα συμμετέχοντες 
και ευχόμενοι . 

Μετά την άριστα οργανωμένη τελετή , α κο­
λούθησε κα ι ε δώ ξενάγηση κα ι επεξήγηση 
των παρεχόμενων πολλαπλών υπηρεσιών 

στον κάθε πολίτη της περιοχής , αλλά και 
δ ιερχόμενο και επισκέπτη αυτής , με Δεξίω­
ση προς τιμή των προσκεκλη μένων , μετά το 
πέρας της οποίας ακολούθησε Ενημερωτι­
κή Συγκέντρωση των Συνεργατών της πε­
ριοχής υπό την καθοδήγηση κα ι συντονισμό 
του Γενικού Διευθυντού του Ομίλου θ. Τσο­
μ ίδη κα ι επιτελε ίου παρόντων Διευθυντών 
της Έδρας . 

Το χαρακτηριστικό της όλης υποδοχής και 
αποδοχής του Ομίλου «ΙΝΤΕΡΣΜΟΝΙΚΑ» 
στην Έδεσσα είναι το , από μικροφώνου και 
εξ επισήμων χε ιλέων , λεχθέν περ ί ελπιζό ­
μενης εισόδου και προσφοράς στα κοινά 
της Πρωτεύουσας της Μακεδονίας του «υ­
περπληθωρικώv ικα νοτήτων εκπροσώπου 
του Ομίλου ΙΝΤΕΡΣΜΟΝΙΚΑ Μελά Παvvιώ­
τη», για να δοθε ί άμεσα η απάντηση ότι ο 
χώρος των ασφαλίσεων με έντονα κοινωνι­
κό χαρακτήρα αυτών ε ίναι ασυμβίβαστος και 
αντίθετος με την πολιτική και τα τοπικά κοι­
νά . 

Τριάντα πέντε όμοιες Μονάδες Παροχής 
Κάθετων Υπηρεσιών του Ομίλου « ΙΝΤΕΡΣΑ­
ΛΟΝΙΚΑ» ήδη λειτο υ ργούν σε όλη την Ελλη­
νική Επικράτε ια , ενώ , εντός των αμέσως 
προσεχών ημερών, πρόκειται να εγκαινια­
σθούν επίσημα νέες Μονάδες σε Καστοριά , 
Αλεξανδρούπολη , Κομοτηνή , Κιλκίς , Κατε­
ρίνη , Γιάννενα κα ι Άρτα . ■ 

INTERNATl~ NAL LIFE 
ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡΙΑ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ ΖΩΗΣ 

ΜΕΛΟΣ ΤΟΥ ΟΜΙΛΟΥ ΕΤΑΙΡΙΩΝ ΙΝΤΕΑΝΑΤΙΟΝΑL LIFE 

Νέα προϊόντα ομαδικών 
ασφαλίσεων 

Δυναμική ανάπτυξη του κλάδου Ομαδικών Ασφαλίσεων οπό την 

lnternational Life. Ο Όμιλος lnternational Life επανοδιοργάνωσε τον 
κλάδο Ομαδικών Ασφαλίσεων τοποθετώντας στελέχη με πλήρη κα­
τάρτιση και εξειδίκευση πάνω στον τομέα αυτό και δημιουργώντας 

ένα νέο ολοκληρωμένο σύστημα Ομαδικών Ασφαλίσεων, που απευ-

θύνεται σε μεγάλες ή μικρές επιχειρήσεις οποιουδήποτε τομέα. 

Το ολοκληρωμένο σύστημα Ομαδικών Ασφαλίσεων της lnternational Life διαθέτει ένα πλή­
ρες φάσμα ασφαλιστικών παροχών, το οποίο καλύπτει οποιαδήποτε ανάγκη της επιχείρη­

σης και των εργαζομένων και προσαρμόζεται ανάλογα με τις ιδιαιτερότητες της κάθε επι­
χείρησης. Πιο συγκεκριμένα παρέχει : 
• Ασφάλιση ζωής στον εργαζόμενο και τον επιχειρηματία, εξασφαλίζοντας την οικογέ­

νειά του. 

• Ασφάλιση ανικανότητας yια εργασία προστατεύοντας το εισόδημα του ιδίου , βοηθώ­

ντας τον να διατηρήσει το επίπεδο ζωής του. 

• Ασφάλιση ατυχημάτων που εξασφαλίζει τον ίδιο τον εργαζόμενο από τις οικονομικές 
συνέπειες ενός ατυχήματος που μπορεί να συμβεί, είτε εντός είτε εκτός της εργα­

σίας του. 

• Νοσοκομειοκή και εξωνοσοκομειακή περίθαλψη παρέχοντας στον εργαζόμενο αξιο­

πρεπή περίθαλψη, βελτιώνοντας τις συνθήκες διαβίωσής του . 
• Προστασία εισοδήματος εξασφαλίζοντας την αναπλήρωση του εισοδήματος σε περί­

πτωση που δεν μπορεί να εργασθεί λόγω ατυχήματος ή ασθένειας . 

• Κάλυψη ιοτροφορμοκευτικών εξόδων που προκύπτουν μετά από ένα ατύχημα. 
• Οικονομική ενίσχυση στη μητρότητα βοηθώντας το ζευγάρι να αντεπεξέλθει στα αυ­

ξημένα έξοδα που έχει ένας φυσιολογικός ή δύσκολος τοκετός . 
• Επείγουσα αερομετοφοpό εξασφαλίζοντας με σύγχρονα μέσα την άμεση μεταφορά σε 

περίπτωση που συμβεί ένα έκτακτο και επείγον περιστατικό , είτε εντός της Ελλάδας 

είτε εντός της Ευρωπαϊκής Ένωσης. 
• Σύνταξη ή εφάπαξ στον εργαζόμενο, συμπληρώνοντας τη σύνταξη που θα πάρει από 

τον κρατικό φορέα ασφάλισης , εξασφαλίζοντας την ποιοτική διαβίωση του εργαζομέ­
νου και μετά τη συνταξιοδότησή του. 

Το νέο σύστημα Ομαδικών Ασφαλίσεων της lnternational Life, περιλαμβάνει και πακέτα κα­
λύψεων (Basic Plan & Mega Plan) , που απευθύνονται σε μικρές ή μεγάλες επιχειρήσεις . 



Ε. ,RAL UNI Ν 
ΓΕΝΙΚΙΙ ΕΝΩΣΙΙ 

ΑΝΩΝ. ΕΛΛ. ΕΤ ΑΙΡΕΙΑ ΓΕΝ. ΑΣΦΑΛU::ΕΩΝ 

Δυναμική πορεία ανόδου 
και ίδρυση νέας εταιρίας 
μέσα στο 2003 

π 
αρά τις δυσχερείς συγκυρίες που 

επικράτησαν στην αγορά τη χρονιιά 

που πέρασε ο όμιλος General Union 
- όπως φαίνεται και από τον ισολο-

γισμό των εταιριών του - παρουσίασε κερδο­
φόρα και πολύ ικανοποιητικά οικονομικά 

αποτελέσματα κα ι για το 2002. 
Όχι τυχαία , ο όμιλος General union κατέκτη­
σε σε σύντομο χρονικό διάστημα μια πολύ 

σημαντική θέση στην εγχώρια ασφαλιστική 

αγορά. Η χρήση των εταιριών του για τη χρο­

νιά που πέρασε δ ίνει το στίγμα της δυναμι­

κής πορείας ανόδου που ακολουθεί ο όμι­

λος . 

Σύμφωνα με τα στοιχεία που δημοσιεύτηκαν , 

το 2002 αποτέλεσε για τον όμιλο μια χρονιά 
αξιόλογης ανάκαμψης στους περισσότερους 

κλάδους των δραστηριοτήτων του . 

Στη χρήση του 2002 η General Union πέτυχε 
- για ακόμα μια συνεχή χρονιά - σημαντική 

αύξηση του κύκλου εργασιών της . 

Γενικά , ο όμιλος General Union σημείωσε με­
γάλη αύξηση στο συνολικό τζίρο του και αξιο­

σημείωτη ενίσχυση σχεδόν σ ' όλους τους 

κλάδους γενικής ασφάλισης . 

Πραγματικά εντυπωσιακή είναι η αύξηση της 

παραγωγής των καθαρών ασφαλίστρων και 

των δύο εταιριών του ομίλου . 

Αναλυτικότερα , τα καθαρά ασφάλιστρα της 

General Trust για το 2002 (-€ 8.400.578) σε 
σχέση με τα αντίστοιχα του 2001 (-€ 
5.779.030) παρουσίασαν αύξηση της τάξης 
του 45%, ενώ τα καθαρά ασφάλιστρα της 
General Union για το 2002 (-€ 35.759.436) σε 
σχέση με τα αντίστοιχα του 2001 (-€ 
28.740.803) αυξήθηκαν σε ποσοστό 25%. 
Επίσης , σε κλάδους όπως αυτός της οδικής 

βοήθειας και της νομικής προστασίας η πα­

ραγωγή του 2002 θεωρείται άκρως ικανοποι­
ητική , αν ληφθεί υπ ' όψιν ότι η εταιρία δρα­

στηριοποιε ίται σ ' αυτούς τους τομείς μόνο 

τρ ία χρόνια . 

Σημαντική αύξηση σημείωσαν και άλλοι νευ-

ραλγικο ί τομείς της εταιρίας. Χαρακτηριστι­

κά παραδείγματα αποτελούν η ακίνητη περι­

ουσία και το μετοχικό κεφάλαιο. 

Ας σημειωθεί ότι το μετοχικό κεφάλαιο της 

General Union ανέρχεται σήμερα στα -€ 

8.818.276, ενώ της General Trust στα -€ 

2.352.000. 
Παράλληλα , ο όμιλος General Un ion συνεχί­

ζει διευρύνοντας συνεχώς τον κύκλο εργα­

σιών και δραστηριοτήτων του . 

Στα πλαίσια της στρατηγικής ανάπτυξης και 

διεύρυνσης που ακολουθεί ο όμιλος - μετά 

την ίδρυση της τρίτης κατά σειρά ετραιρίας 

του , της General Union lnsurance Agencies 
μέσα στο 2002 - σχεδιάζει την ίδρυση μιας 

νέας εταιρίας , η οποία θα δραστηριοποιείται 

αποκλειστικά στο χώρο των ακινήτων . Η υπό 

ίδρυση εταιρία θα ασχολείται με ό ,τι αφορά 

στη διαχείριση , την εκμετάλλευση και την κα­

τασκευή ακινήτων. 

Η νέα εταιρία του ομίλου θα φέρει την επω­

νυμία Γενική Αξιοποιήσεως και Εκμεταλλεύ­

σεως Ακινήτων Ε . Π . Ε . - G.U. REAL ESTATE 
COMPANY και αναμένεται να κάνει πολύ σύ­
ντομα τη δυναμική είσοδό της στην αγορά. 

Ο όμιλος General Union θεωρε ί τη χρονιά 

που πέρασε σταθμό αναδιοργάνωσης , αλλά 

και εφαλτήριο ενός νέου δημιουργικού κύ ­

κλου , γιατί πραγματοποίησε καθοριστικά για 

την πορεία του ανοδικά βήματα . Οι επιτυχη­

μένες ενέργειες και τα θετικά οικονομικά 

αποτελέσματα του για το 2002, ωθούν και 
στηρίζουν τον όμιλο General Union στη χάρα­
ξη μιας δυναμικότερης στρατηγικής . 

Στο πλαίσιο αυτής της στρατηγικής ανάπτυ­

ξης αναμένεται μέσα στο 2003 ο όμιλος 

General Union να πραγματοποιήσει ορισμένα 
εντυπωσιακά σχέδια διεύρυνσης των δρα­

στηριοτήτων του . 

Παράλληλα , ο όμιλος General Union συνεχί­

ζει με μεθοδικότητα την ανοδική πορεία του 

τηρώντας ανελλιπώς τις δεσμεύσε ις του 

προς όλους αυτούς που τον εμπιστεύονται. 

GENERAL UNION: Ραγδαία ανάπτυξη 
στα ασφαλιστικά αλλά και στα τρα• 

πεζικά προϊόντα 

Τώρα, ο όμιλος General Union συνεχίζει δυ­
ναμικά την ανοδική πορεία του Union, διαθέ­
τοντας στην αγορά νέα ευέλικτα προγράμμα­

τα , αλλά και τραπεζικά προϊόντα. 

Κύριο στόχο του ομίλου General Union απο­
τελεί η σφαιρική προσφορά χρηματοοικονο­

μικών προϊόντων στους ασφαλισμένους και 

σταδιακά η ολοκληρωμένη εξυπηρέτησή 

τους και μέσω του διαδικτύου. 

Έχοντας , λοιπόν , σύμβαση διαμεσολάβησης 

πώλησης τραπεζικών προϊόντων, η νεοϊδρυ­

θείσα εταιρία General Union lnsurance 
Agencies οδηγεί τον όμιλο πιο κοντά στην 
επίτευξη του στόχου του. 

Γιατί, σε συνεργασία με τη Γενική Τράπεζα , η 

τρίτη κατά σειρά ίδρυσης εταιρία του ομίλου , 

η General Union lnsurance Agencies προσφέ­
ρει στους ενδιαφερόμενους εκτός από 

ασφαλιστικά προγράμματα και εξειδικευμένα 

τραπεζικά προϊόντα με διευρυμένες προο­

πτικές , τα General Banking. Παράλληλα, και 

οι τρεις εταιρίες του ομίλου χαράζουν τη δι­

κή τους πορεία ανάπτυξης διαθέτοντας στην 

αγορά μια πλούσια γκάμα προγραμμάτων με 

βασικές και προαιρετικές καλύψεις - σε 

όλους τους κλάδους Γενικών Ασφαλειών -
προσαρμοσμένες στις αυξημένες απαιτή­

σεις των πελατών για προστασία από κάθε 

κίνδυνο . 

Η General Union και η General Trust, είναι 
από τις πρώτες εταιρίες που εφάρμοσαν στη 

χώρα μας το σύστημα άμεσης αποζημίωσης -
γνωστό και σαν " Φιλικό Διακανονισμό " - και 

συνεχίζουν διατηρώντας πάντα ένα ''οικείο 

πρόσωπο " προσφέροντας στους ασφαλισμέ­

νους προτάσεις κατάλληλα προσαρμοσμέ­

νες στις ανάγκες τους. 
Στα πλαίσια της πολιτικής για άμεση επαφή 

με τον πελάτη ο όμιλος General Union όντως 
βρίσκεται κοντά στον ασφαλισμένο - όσο μα­
κριά κι αν κατοικεί - μέσα από ένα ευρύ , κα­

λά οργανωμένο δίκτυο αντιπροσώπων, με 

πάνω από 800 γραφεία σ ' όλη την Ελλάδα . 

Επίσης, η συνεργασία του ομίλου General 
Union με μεγάλους αντασφαλιστικούς οργα­
νισμούς διεθνούς κύρους στηρίζει και διευ­

ρύνει τις προοπτικές , αλλά και τους ορίζο­

ντες δράσης του . 

Άμεση προτεραιότητα της General Union 
αποτελεί πάντα τόσο η συνεχής ενίσχυση 

του - ήδη ισχυρού - οικονομικού της υ πόβα­

θpου με τις κατάλληλες επενδυτικές κινή­

σεις , όσο και η διάθεση στην αγορά εξειδι­

κευμένων ευέλικτων προγραμμάτων. 

Αναλυτικότερα, οι κλάδοι ασφαλειών που κα­

λύπτονται από τις εταιρίες του ομίλου είναι 

οι ακόλουθες: 

Αυτοκινήτου 

Πυρός 

Προσωπικών ατυχημάτων - Μεταφορών 
Εγγυήσεων 

Γενικής Αστικής Ευθύνης 

Αστικής Ευθύνης Σκαφών Θαλάσσης 

Λοιπών Ζημιών σε Πράγματα 

Νομικής Προστασίας (σε συνεργασία με την 

DAS Hellas και την ARAG) 
Οδικής Προστασίας (σε συνεργασία με την 

lnterpartner Assistance) 
Στην πλειονότητά τους τα προγράμματα της 

General Union είναι προϊόντα με μικρό κό­

στος και αυξημένη αξία . 

Πιο συγκεκριμένα , μερικά από τα πιο ολο­

κληρωμένα προγράμματα της αγοράς , όπως 

αυτά της οικοπροστασίας ή του πολuασφαλι­
στηρίου επιχειρήσεων της General Union, 

παρέχουν με μικρό κόστος καλύψεις για πο­

λύ απαιτητικούς πελάτες . 

Η General Union δίνει ιδιαίτερη σημασία στη 

δημιουργία προγραμμάτων πολλαπλών καλύ ­

ψεων και το αποδεικνύει έμπρακτα . 

Χαρακτηριστικά , στον κλάδο του αυτοκινήτου 

σε συμμαχία με τους κλάδους Νομικής Προ­

στασίας (σε συνεργασ ία με την DAS Hellas 
και την ARAG) και Οδικής Προστασίας (σε 

συνεργασία με την lnterpartner Assistance), η 
εταιρία δημιουργεί προϊόντα με ξεχωριστές 

παροχές για τους κατόχους επιβατηγών και 

επαγγελματικών οχημάτων με αποτέλεσμα ο 

συγκεκριμένος κλάδος να αποτελε ί κερδο­

φόρο κεφάλαιο για τον όμιλο . 

Η επέκταση του ομίλου στον Κλάδο των 

Εγγυήσεων όπου δραστηριοποιούνται μόνο 

πέντε μεγάλες εταιρίες στη χώρα μας - και 

από τις οποίες μόνο η General Union είναι 

αμιγώς ελληνικών συμφερόντων - καταδε ι­

κνύει την ηγετική παρουσία και το κύρος της 

εταιρίας στην εγχώρια αγορά . 

Ας σημειωθε ί ότι με τον κλάδο των Εγγυήσε­

ων καλύπτονται απώλειες δασμών και φόρων 

που προέρχονται από αποθηκεύσεις εμπο­

ρευμάτων σε τελωνειακούς ή ιδιωτικούς χώ­

ρους (που έχουν άδεια τελωνειακής φύλα­

ξης) ή διακινούνται από και από τις χώρες 

της Ευρωπαϊκής Ένωσης. 

Στη σύγχρονη αγορά των πολλαπλών απαιτή­

σεων ο όμιλος General Union χαράζει σταθε­
ρά τη δική του στρατηγική ανάπτυξης και δί­

νει το δικό του στίγμα , έχοντας σαν γνώμονα 

την ανάγκη του ασφαλισμένου για ποιότητα 

ζωής. ■ 



Νέα ασφαλιστικά προγράμματα 
από την Generali 

Με νέα, σύγχρονα και ανταγωνιστικά ασφαλιστικά προγράμματα εμπλουτίζει η Generali την γκάμα των 
προγραμμάτων που προσφέρει τόσο στον κλάδο ζωής όσο και στον κλάδο γενικών ασφαλειών. Τα νέα 

προγράμματα συνδυάζουν τη σιγουριά εγγυημένου επιτοκίου με την ευελιξία εκτάκτων καταβολών, 

παρέχοντας ακόμη περισσότερες επιλογές στον πελάτη. 

Οι εξελίξεις στον Κλάδο Ζωής 
Generali Exelixis Pension 

Σε μία εποχή όπου κυριαρχεί η αβεβαιότη­

τα , κάθε επόμενο βήμα είναι δύσκολο να 

προγραμματιστεί με απόλυτη σιγουριά, 

εντείνοντας ολοένα και περισσότερο την 

ανάγκη για ασφάλεια. Με το Generali 
Exelixis Pension ο προγραμματισμός για το 
μέλλον γίνεται πιο εύκολος, διασφαλίζο­

ντας ένα εισόδημα το οποίο επιτρέπει 

στον ασφαλισμένο να διατηρήσει το επίπε­

δο ζωής που επιθυμεί κατά τη συνταξιοδό­

τησή του . 

Τα περιοδικά ασφάλιστρα που καταβάλλει 

ο ασφαλισμένος δημιουργούν το Βασικό 

Κεφάλαιο Σύνταξης, ενώ υπάρχει και η δυ­

νατότητα εκτάκτων καταβολών οι οποίες 

συγκεντρώνονται για τη δημιουργία του 

Πρόσθετου Κεφαλαίου Σύνταξης. Τα 

ασφάλιστρα αυτά μαζί με το επιτόκιο του 

3,35% που εγγυάται η Generali, το υψηλό­
τερο που επιτρέπεται από τον Νόμο , κα­

θώς και οι τυχόν αποδόσεις που δημιουρ­

γούνται από τη διαχείριση του κεφαλαίου 

συγκεντρώνονται συνολικά σ ' έναν ειδικό 

συνταξιοδοτικό λογαριασμό . Στη λήξη του 

συμβολαίου ο ασφαλισμένος επιλέγει εάν 

θέλει να λάβει το ποσόν ως εφάπαξ κατα­

βολή ή ως σύνταξη. 

Πέραν όμως του αποταμιευτικού χαρακτή­

ρα του προγράμματος, το Generali Exelixis 
Pension παρέχει και προστασία στον 

ασφαλισμένο με παροχές που καλύπτουν 

τον θάνατο από οποιαδήποτε αιτία και τη 

μόνιμη ολική ανικανότητα. 

Οι καλύψεις προστασίας του 
Generali Exelixis Pension 

• Σε περίπτωση απώλειας ζωής οι δικαι­

ούχοι του ασφαλισμένου θα λάβουν 
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άμεσα το εγγυημένο κεφάλακο συν τις 

όποιες τυχόν υπεpαποδόσεις. 

• Σε περίπτωση απώλειας ζωής από 

ατύχημα οι δικαιούχοι του ασφαλισμέ­

νου θα λάβουν άμεσα το διπλάσιο εγ­

γυημένο κεφάλαιο συν τις όποιες τυ­
χόν υπεραποδόσεις. 

• Σε περίπτωση μόνιμης ολικής ανικα­

νότητας από ατύχημα ο ασφαλισμένος 

θα λάβει το εγγυημένο κεφάλαιο δύο 

φορές: άμεσα και στη λήξη του συμβο­

λαίου. 

Generali Exelixis Junior 

Το νέο αυτό πρόγραμμα δίνει τη δυνατότη­

τα σ ' έναν γονέα να επενδύσει στο μέλλον 

του παιδιού του και να το στηρίξει οικονο­

μικά στα σημαντικά βήματα της ζωής του -
είτε πρόκειται για σπουδές είτε για επαγ­

γελματικό ξεκίνημα. 

Το Κεφάλαιο Junior χτίζεται με τα περιοδι­
κά ασφάλιστρα που καταβάλλει ο γονέας , 

αυξάνεται με τα έκτακτα ασφάλιστρα που 

μπορεί να καταβάλει όποτε θελήσει, με 
εγγυημένο επιτόκιο 3,35% που παρέχει το 
πρόγραμμα , και με τις τυχόν επιπλέον 

αποδόσεις που επιτυγχάνονται από τη δια­

χείριση του κεφαλαίου από την Generali . 
Έτσι στη λήξη του συμβολαίου το παιδί 

έχει στη διάθεσή του ένα κεφάλαιο το 

οποίο μπορεί να εισπράξει είτε ως εφάπαξ 

ποσό είτε τμηματικά . 

Όμως εκτός από το οικονομικό αποτέλε­

σμα που αποφέρει το Generali Exelixis 
Junior, η Generali δημιούργησε και μία «δι­
κλείδα ασφαλείας>> προνοώvτας πραγματι­
κά για οποιοδήποτε απρόοπτο . Σε περί­

πτωση που ο γονέας αδυνατεί να αντεπε­

ξέλθει στις οικονομικές υποχρεώσεις του 

προγράμματος , είτε λόγω μόνιμης ολικής 

ανικανότητας είτε λόγω θανάτου , το συμ-

βόλαιο παραμένει σε ισχύ χωρίς να είναι 

απαραίτητη η περαιτέρω καταβολή ασφα­

λίστρων. Το παιδί λαμβάνει κανονικά το 

κεφάλαιο που είχε προγραμματίσει ο γο­

νέας στην προκαθορισμένη λήξη του συμ­

βολαίου. 

Οι καλύψεις προστασίας του 

Generali Exelixis Junior 

• Σε περίπτωση απώλειας ζωής του 

συμβαλλομένου* , ισχύει η παροχή 

Απαλλαγή Πληρωμής Ασφαλίστρου, 

γεγονός που επιτρέπει την πλήρη και 

ομαλή συνέχιση του συμβολαίου. Στη 

λήξη του συμβολαίου, το παιδί θα λά­

βει το εγγυημένο κεφάλαιο συν τις 

όπο~ςτυχόνυπεpαποδόσε~ . 

• Σε περίπτωση απώλειας ζωής του 

συμβαλλομένου* από ατύχημα , το παι­

δί θα λάβει άμεσα το κεφάλαιο απώ­

λειας ζωής , ενώ το συμβόλαιο θα πα­

ραμείνει σε ισχύ μέχρι τη λήξη του χω­

ρίς να είναι απαραίτητη η περαιτέρω 

καταβολή ασφαλίστρων. Επιπλέον , στη 

λήξη του συμβολαίου , το παιδί θα λά­

βει το εγγυημένο κεφάλαιο συν τις 

όποιες τυχόν uπεραποδόσεις . 

• Σε περίπτωση μόνιμης ολικής ανικα­

νότητας του συμβαλλομένου* από 

ατύχημα , η εταιρία θα του καταβάλει 

το κεφάλαιο της μόνιμης ολικής ανικα­

νότητας, ενώ το συμβόλαιο θα παρα­

μείνει σε ισχύ μέχρι τη λήξη του χωρίς 

να είναι απαραίτητη η περαιτέρω κα­

ταβολή ασφαλίστρων. Στη λήξη του 

συμβολαίου το παιδί θα λάβει το εγ­

γυημένο κεφάλαιο συν τις όποιες τυ­

χόν υπεραποδόσεις. 

Και το Generali Exelixis Pension και το 

Generali Exelixis Junior μπορούν να συν­
δυαστούν με όλες τις συμπληρωματικές 

παροχές που προσφέρει η Generali, όπως 
το σύστημα υγείας MedExclusive και τα νο­
σοκομειακά προγράμματα MedProtection 
και MedAdvanced. 
Τα προγράμματα Generali Exelixis Pension 
και Generali Exelixis Junior είναι η απάντη­
ση της Generali στις ανάγκες των πελατών 
της , ανάγκες που συνεχώς μεταβάλλονται 

και εξελίσσονται. Συνδυάζοντας τη σιγου­

ριά παραδοσιακών προγραμμάτων με την 

ευελιξία των unit-linked προϊόντων η 

Generali συνεχίζει να βρίσκεται δίπλα 

στους πελάτες της , ό , τι κι αν συμβεί. 

Ολοκληρωμένη ασφαλιστική 

προστασία για την επιχείρηση 

Μία επιχείρηση απαιτεί την επένδυση χρό­

νου , κόπου και χρημάτων για να ιδρυθεί 

και στη συνέχεια για να πετύχει. Οι κίνδυ­

νοι που την απειλούν είναι ποικίλοι και πο­

λυάριθμοι. Για να μπορέσει ο επιχειρημα­

τίας να εστιάσει όλη του την προσοχή και 

την ενέργεια στην πετυχημένη λειτουργία 

της επιχείρησής του χρειάζεται πρώτα να 

εξασφαλίσει τα βασικά. Πρώτο και κυριό­
τερο είναι η ασφάλεια που θα προστατέψει 

την επιχείρησή του από κάτι απρόοπτο. Γι' 

αυτό η Generali δημιούργησε το Generali 
Relax Επιχείρηση ώστε ο επιχειρηματίας 
να νιώθει ήσυχος ότι οι ανάγκες του έχουν 

καλυφθεί. 

Το Generali Relax Επιχείρηση εί­
ναι ένα ολοκληρωμένο ασφαλιστι­

κό πρόγραμμα το οποίο καλύπτει 

τους ασφαλιστικούς κινδύνους κατα­

στημάτων, γραφείων και ιατρείων , δη­

λαδή μικρομεσαίες επιχειρήσεις που εί­

ναι και η καρδιά της ελληνικής αγοράς. Το 

πρόγραμμα απευθύνεται σε ιδιοκτήτες και 

ενοικιαστές καλύπτοντας την ακίνητη πε­

ριουσία (οικοδομή , εξωτερικά βοηθητικά 

κτίσματα) και την κινητή (πάγιος εξοπλι­

σμός , εμπόρευμα) σε ανταγωνιστικές τι­

μές. 

Το πρόγραμμα χωρίζεται σε δύο σκέλη . Το 

πρώτο συμπεριλαμβάνει τις βασικές καλύ­

ψεις έναντι κινδύνων όπως είναι η πυρκα­

γιά (έκρηξη , ένρηξη , κεραυνός) , οι κοινω­

νικές ταραχές (στάσεις , απεργίες, κακό­

βουλες ενέργειες), φυσικά φαινόμενα , 

κλοπή / ληστεία , και τρομοκρατικές ενέρ­

γειες. Επιπλέον , μέσω του βασικού σκέ­

λους του προγράμματος καλύπτονται και 

άλλες δαπάνες που προκύπτουν από υλι­

κές ζημιές όπως για παράδειγμα συγκομι­

δή ερειπίων , έξοδα μεταστέγαστης, μετα­
φοράς , φύλαξης , μεταξύ άλλων. 

Το δεύτερο σκέλος του προγράμματος δί­

νει τη δυνατότητα στον ασφαλισμένο να 

επιλέξει επιπλέον παροχές που θεωρεί 

απα­

ραίτητες για τη 

δική του επιχεί­

ρηση, δημιουργώ­

ντας έτσι ένα εξειδικευ­

μένο πρόγραμμα ασφάλισης. 

Μπορεί να επιλέξει προαιρετικά 

ασφαλιστική κάλυψη έναντι σεισμού, ολί­

σθησης / καθίζησης, και ζημιών στις ηλε­

κτρικές εγκαταστάσεις ή συσκευές. 

Τα ασφάλιστρα για τις βασικές καλύψεις 

διαμορφώνονται σύμφωνα με το είδος της 

ασφαλισμένης επιχείρησης , ενώ για τις 

προαιρετικές καλύψεις υπολογίζονται 

ανάλογα με το είδος της κάλυψης και το 

ασφαλιζόμενο κεφάλαιο ανά κάλυψη. 

Το Generali Relax Επιχείρηη καλύπτει κάθε 
ανάγκη προστασίας μιας επιχείρησης , από 

την πιο απλή μέχρι την πιο σύνθετη , επι­

τρέποντας στον επιχειρηματία να αφοσιω­

θεί εξ ολοκλήρου στην πετυχημένη δρα­

στηριότητα της επιχείρησής του. 

* Συμβαλλόμενος είναι ο γονέας ή οποιοδήπο­
τε άλλο πρόσωπο συνάψει το ασφαλιστήριο για 

λογαριασμό του παιδιού (ασφαλισμένος) . ■ 
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Ετήσια 1[,3]1 Συνάντηση 

& Βραβεύσεις 
Διακεκριμένων 

Στελεχών Α L Ρ Η Α 
Πωλήσεων ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 

Με ιδιαίτερη επιτυχία και με τη συμμετοχή των κορυφαίων του δικτύου πωλήσεων και των 

διοικητικών στελεχών των εταιριών Alpha Ασφαλιστικής και Alpha Ασφαλιστικής Λτδ 
Κύπρου πραγματοποιήθηκε το ετήσιο Συνέδριο και οι βραβεύσεις των διακεκριμένων 

στελεχών πωλήσεων της Alpha Ασφαλιστικής στις 5 και 6 Απριλίου στο Λουτράκι. 

Α
νοίγοντας τις εργασίες του 
Συνεδρίου ο Διευθύνων Σύμ­
βουλος της εταιρίας Δούκας 

Παλαιολόγος ευχαρίστησε 
όλο το ανθρώπινο δυναμικό 

της εταιρίας για τη διαρκή και εποικοδομη­
τική προσπάθειά του , δίδοντας ιδιαίτερη 
έμφαση στους συνεργάτες του Δικτύου 
Πωλήσεων, ως βασικούς συντελεστές της 
θέσεως της Alpha Ασφαλιστικής στην αγο­
ρά και στην εκτίμηση του κοινού . 
" Μαζί θα προχωρήσουμε , από βάθους καρ­

διάς συγχαρητήρια και , όλοι μαζί , θα φθά­
σουμε πολύ πιο πάνω ", είπε χαρακτηριστι­
κά ο Διευθύνων Σύμβουλος της εταιρίας. 

'Ή χρονιά που πέρασε ήταν η χειρότερη. Τα 
αποτελέσματα του ανταγωνισμού αρνητικά , 

σε αντίθεση με τα αποτελέσματα της Alpha 
Ασφαλιστικής που απέφεραν κέρδη -€ 1 
εκατ. , γεγονός , το οποίο αποτελεί σπου­
δαίο επίτευγμα " . Επίσης , τόνισε ότι η δύνα-

μη η πίστη και το ψυχικό 
σθένος είναι αυτά 

που χρειά­
ζονται 

για 

το προβάδισμα και την κατάκτηση του μέλ­
λοντος. 
Κλείνοντας το χαιρετισμό του , ο Παλαιολό­
γος κάλεσε το Ασφαλιστικό και το Τραπεζι­
κό Δίκτυο σε ακόμη στενότερη συνεργασία 
και ζήτησε από όλους να έχουν αισιοδοξία, 
δύναμη και να σκέφτονται ότι η εταιρία τούς 
δίνει τη μέγιστη δυνατή υποστήριξη στο έρ­
γο τους. 

Ο Γενικός Διευθυντής Νικόλαος Γιαννού­
λας δήλωσε ιδιαιτέρως ικανοποιημένος 
από την πορεία του bancassurance και τό­
νισε ότι πρέπει να αυξηθούν ακόμη περισ­
σότερο οι συστάσεις προς το Ασφαλιστικό 
δίκτυο των πελατών Καταστημάτων , με έμ­
φαση στους μεσαίους και μεγάλους πελά­
τες . 

Επίσης , επεσήμανε τις δυσκολίες της 
αντασφαλιστικής αγοράς και τις συνέπειες 
που αυτές επιφέρουν στις εργασίες των 
ασφαλιστικών εταιριών. 
Σε ό , τι αφορά τους στόχους της εταιρίας , 
αναφέρθηκε 
• στην αvόπτυξη του retaiι 
• στην ανάπτυξη των ποιοτικών χαρακτη­
ριστικών του δικτύου, με προγράμματα 
επαγγελματικής καταρτίσεως και προγράμ­
ματα επιμορφώσεως 
• στην περαιτέρω βελτίωση των εσωτερι­
κών λειτουργιών της εστίας 

'Ή επωνυμία Alpha, τα ανταγωνιστικά 
προϊόντα , το πολύ καλό πελατολό­

γιο , η σωστή επικοινωνία μεταξύ 

μας , το σωστό marketing σύμ­
φωνα με τις πραγματι­

κές ανάγκες , 

το τρί-

πτυχο των αρχών Συνέπεια - Φερεγγυότητα 
- Επαγγελματισμός αποτελούν στοιχεία 
που μπορούν να μας κάνουν ακόμη καλύτε­

ρους! " κατέληξε ο κ. Γιαννούλας. 
Ο Γενικός Διευθυντής της Alpha Ασφαλι­
στικής Λτδ Κύπρου, Ευάγγελος Αναστασιό­
δης, χαρακτήρισε το προηγούμενο έτος ως 
πολύ δύσκολο , αλλά ταυτόχρονα και ως πο­
λύ ενδιαφέρον , λόγω του σχεδίου Ανάν , της 

διαδικασίας εντάξεως της Κύπρου στην 
Ευρωπαϊκή Ένωση , της νέας νομοθεσίας 
και των μεγάλων ανακατατάξεων στον τρα­

πεζικό και ασφαλιστικό τομέα. 
Παρά τα ανωτέρω , η θυγατρική εταιρία 

στην Κύπρο επέτυχε αύξηση παραγωγής 
33% στις Γενικές Ασφαλίσεις και ειδικότε­
ρα 40% στον Κλάδο Πυρός , 40% στον Κλά­
δο Μεταφορών και 11 % στον Κλάδο Αυτο­
κινήτων , όπου κατέχει μερίδιο αγοράς 4%. 
Η αύξηση της παραγωγής στις Ασφαλίσεις 
Ζωής ανήλθε σε 28%. 
Η εταιρία ετοιμάζει δύο νέα προϊόντα , ένα 

επενδυτικό προϊόν τύπου Unit Linked και 
ένα Εγγυημένο Κεφαλαίου , ενώ , σύντομα , 
θα τεθεί σε λειτουργία το νέο λογισμικό για 
τον Κλάδο Ζωής. 
Ο Ιωάννης Γαλανόπουλος, Διευθυντής δι­
κτύου καταστημάτων της Alpha Bank, ανα­
φέρθηκε στη διοικητική αναδιάρθρωση της 
Τραπέζης και τόνισε ότι η αποτίμηση των 
αποτελεσμάτων του πρώτου τριμήνου 2003 
υπήρξε εξαιρετική , σε σχέση με τον αντα­

γωνισμό . 
Η τρέχουσα πολιτική της Τραπέζης , με 

προϊόντα που απευθύνονται σε επιχειρημα­

τίες , θα αποφέρει τόσο κατά τη διάρκεια 
του τρέχοντος όσο και του επομένου 

έτους , μεγάλη ώθηση στα προϊόντα της 

Alpha Ασφαλιστικής . 

Τα δύο δίκτυα , τραπεζικό και ασφαλιστικό , 
αποτελούν πολύτιμο κεφάλαιο για τον Όμι­
λο και η συντονισμένη αξιοποίησή τους θα 
αποφέρει σημαντικότατα οφέλη " Πρέπει να 
δώσουμε κέφι και κουράγιο στο ανθρώπινο 
δυναμικό μας " τόνισε ο κ. Γαλανόπουλος. 
Σε ό , τι αφορά τις εργασίες retail , ο Γαλανό-

πουλος υπογράμμισε ότι οι ασφαλιστές 
αποτελούν το πιο πολύτιμο δίκτυο Πωλήσε­
ων για την Τράπεζα . 
Ο Γεώργιος Στρόφτης, Διευθυντής Πωλή­
σεων Agency System, ανακοίνωσε τα πα­
ραγωγικά αποτελέσματα της εταιρίας του 
2002, τα οποία υπήρξαν πολύ ενθαρρυντι­
κά , παρουσιάζοντας αύξηση ασφαλίστρων 

κατά 8,3% και αύξηση μεριδίου αγο­

ράς , το οποίο άγγιξε το 4,9%. 
Επίσης , επιτεύχθηκε η ενί­

σχυση του Δικτύου Πωλή­
σεων με νέες παραγωγι­

κές μονάδες. 
Η εξέλιξη της παραγω­
γής το 1 ο τρίμηνο του 

2003 του Κλάδου 

-
στημάτων της Alpha Bank. 

Ζωής σημεί­

ωσε αύξηση 
κατά 13%, 
η οποία 

επιτεύ­
χθηκε 
από το 
Ασφαλιστι­

κό Δίκτυο 
και το Δί-

κτυο Κατα-

Ο Γ. Στpάφτης επεσήμανε την αναγκαιότη­
τα της καλύψεως των ασφαλισμένων με 
Νοσοκομειακές Παροχές υψηλών κεφαλαί­
ων , τα οποία είναι απαραίτητα στη σημερινή 
εποχή , και τόνισε τη μεγάλη σημασία του 
παράγοντα service για τη σωστή ολοκλήρω­
ση της πωλήσεως και αναφέρθηκε στις νέ­

ες διαδικασίες που ήδη εφαρμόζονται από 
την Εταιρία για την υποστήριξη του Συνερ­

γάτη στην ποιοτική εξυπηρέτηση του πελά­
τη . 

Ο Ιωάννης Βοσιλάτος, Διευθυντής Οικονο­
μικού Ασφαλίσεων Ζωής, τόνισε μεταξύ 
άλλων σημαντική υποστήριξη στο έργο του 
Δικτύου Πωλήσεων αποτελούν οι νέες ευ­
νοϊκές φορολογικές ρυθμίσεις , οι οποίες 
θα πρέπει να αξιοποιηθούν από τους συ­
νεργάτες στην προώθηση των εργασιών . 
Οι σημερινές συνθήκες καθιστούν ακόμα 
πιο σημαντικό το συγκριτικό πλεονέκτημα 
που χαρακτηρίζει την εταιρία , αυτό της δια­
φάνειας . Διαφάνεια η οποία εκτείνεται από 
τον ισολογισμό μέχρι τους όρους των συμ­
βολαίων . 
Ο Κωνσταντίνος Κουγιουμουτζής, Διευθu-

ντής Τεχνικών Υπηρεσιών Ζωής, ανακοί­
νωσε τρία νέο προϊόντα, των οποίων η κυ­

κλοφορία θα υποστηρίξει σημαντικά το έρ­
γο των Πωλήσεων . Πρόκειται για: 
• την κάλυψη των εξόδων Νοσοκομεια­
κής Περιθάλψεως σε άτομα ηλικίας 60-70 
ετών, η οποία απευθύνεται σε μία αγορά 
1.200.000 ανθρώπων περίπου , σύμφωνα 
με το μηνιαίο Στατιστικό Δελτίο 2002 της 
Ε . Σ . Υ.Ε . 
• την παροχή παροχή καλύψεως Απώλει­
ας Ζωής και Ανικανότητας (Απλή) και για 
διάρκειες πέραν των δέκα (10) ετών, ενώ 
μέχρι τώρα η κάλυψη μπορούσε να δοθεί 
για διάρκεια δέκα ετών , με δυνατότητα πα­
ρατάσεως για την επόμενη δεκαετία με αύ­
ξηση του ασφαλίστρου και 
• την επέκταση της καλύψεως Απαλλαγής 
Πληρωμής Ασφαλίστρου (Α.Π.Α.) σε περί­
πτωση επελεύσεως του ασφαλιστικού κιν­

δύνου σε Ισόβια για τα προγράμματα Νοσο­
κομειακής Περιθάλψεως. 
Με έναν ιδιαίτερα πρωτότυπο και εύστοχο 
τρόπο , υποστήριξε την ομιλία του ο Πόλυς 
Προκοπίου, Διευθυντής Πωλήσεων της 

Alpha Ασφαλιστικής Λτδ Κύπρου. 
Θέλοντας να αποδώσει το μήνυμα της 

σπουδαιότητας της σωστής καλύψεως του 
πελάτη και τη δραματική , πολλές φορές , 
θέση που βρίσκεται στην περίπτωση λαν­
θασμένης για την περίπτωσή της καλύψε­
ως ή υπασφαλίσεως , επέλεξε την προβολή 

της ταινίας John Q. Η ταινία έχει ως θέμα 
τις απεγνωσμένες ενέργειες ενός πατέρα 
που κινδυνεύει να χάσει τα παιδί του γιατί η 
ασφάλιση , εν αγνοία του , δεν κάλυπτε την 

περίπτωσή του . 
Ο Αλέξανδρος Βαν-

δώρος, Διευθυ­
ντής Πωλήσε-

ων Πρακτό-
ρων και 

Καταστη­

μάτων 

Τραπέζης, αναφερόμενος 
στους Κλάδους των Γενι-

κών Ασφαλίσεων , στάθη­
κε στη βαρύτητα που 
πρέπει να δοθεί στην 
ανάληψη μικρών κινδύ­
νων (retail) , γιατί 
αποτελούν την 
αιχμή του δό­

ρατος για 

την κερ­

δοφο-
ρία 

των 

Κλά­
δων και ταυτόχρονα , ε ίναι προϊόντα , τα 

οποία μπορούν να διατεθούν από το δίκτυο 
Agency με μεγάλη επιτυχία . 

Στην ομιλία του ο Παναγιώτης Λεόπουλος, 
Υποδιευθυντής Πωλήσεων Agency 
System, ανέπτυξε τα συγκριτικά πλεονε­
κτήματα της Alpha Ασφαλιστικής: τα πρω­
τοποριακά και άκρως ανταγωνιστικά προϊό­

ντα , οι άριστοι οικονομικοί δείκτες , η υψη­
λού επιπέδου εκπαίδευση του Δικτύου Πω­
λήσεων , η άψογη αντιμετώπιση των αποζη­
μιώσεων και βέβαια η υποστήριξη της Alpha 
Bank στην επίτευξη των ανωτέρω . 
Τις εργασίες του γόνιμου αυτού Συνεδρίου 

της Εταιρίας έκλεισε ο Δούκας Παλαιολό­
γος, εκφράζοντας την ικανοποίησή του για 
την επιτυχία της συναντήσεως και τη βε­

βαιότητα ότι η ποιότητα του ανθρωπίνου 
δυναμικού των Πωλήσεων σε συνδυασμό 
με την ποιότητα των προϊόντων / εξυπη­
ρετήσεως της Εταιρίας και της συστηματι­

κής συνεργασίας με την Τράπεζα, θα φέ­
ρουν κάθε επιθυμητό αποτέλεσμα για την 
Alpha Ασφαλιστική. 
Την εκδήλωση τίμησαν με την παρουσία 
τους ο Διευθυντής Δικτύου Καταστημάτων 
της Alpha Bank Ιωάννης Γαλανόπουλος , ο 
Διευθυντής Διευθύνσεως Καταστημάτων 
Βορείου Ελλάδος Alpha Bank, Πανταζής 
Μπουρλάς , ο Διευθυντής Διευθύνσεως 

Καταστημάτων Λουτpακίου , Παναγιώτης 
Ζώγαλης , Ξυλοκάστρου , Παναγιώτης 

Μπούνος , Δαμασκηνού , Χαράλα­
μπος Νικολόπουλος , Κορίν­
θου , Βασίλειος Παύλου , Κιά-
του , Γεώργιος Κόσσυβας 

και εκπρόσωποι των 
ΜΜΕ του ασφαλιστι­

κού τομέα. 
•~ -r ι 
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ALPHA 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 

1q Σιιπον«πqς 2002 σε ιί,ιιος 
χαpτοφuλακίοο Alpha ΑμοιfJοlων 
Κεφαλαίων, Κιιτοοuνάιιq Στuλιtινή 

1ας Επόπτη~ 2002 οε ΣιινοΑιιιq Παριιyωγ,; 
Πpοiόνrων, Φpιιγκάιιaς Μιχαήλ 

tος Επόπτqς 2002 σε ιί,ιιοc; χ,ιpτοφuλοκίου 
Alpha Αpαιfkιίων Κεφαλαfων, Μοιιπάκqς 

Βα~είος 
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1aς Boq~ Σιmονιστή, 
Απελόnοuλaς Μαρίνος 

to Πpοιcτοpείο 2002 οε ύφος 
χαpτοφιιλακίοιι A/pha ΑμοtfJοίων Κεφαλαίων, 

Μοιιεδονικ,; • Ντολιάνq ΑπεΑιιι,; 

1aς Επόπτqς, Μ,χάλqς Φριιyιιάκaς 

Βpοβεία Υ,ιιqλής Παριιyωγ,κότqτος 
Τραπεζικών Πpοiόντων Ασφαλιστικών 

ΣupfJούλων 2002, Παπαδογιάννqς Ιωάννης 

1ος Αοφολιιmιι6ς ΣύμfJοuλος, 
Αλεξόπουλος Παναγιώτqς 

taς Πρακτορείο 2002 ιιε Συνολική 
Πιιριιyωγιj Τpαπεζικriν Πpοίόντων, 

Μοιιριιγ,άννqς Πιιύλaς 

1aς Σuνrονιστής 2002 σε Σιινολιιιή 
Τραπεζικών Πpο16νrων, Χpιστοδοιίλοιι 

Σωτήριος 

1aς Αοφαλιοτικ6ς Σύμflοuλaς 2002 σε 
ΣιινοΑικq Παριιyωγrί Τpοπεζικών Πpοίόνrων, 

Πιιmιδογιάwqς Ιωmqς 

1aς Αοφολιιmιι6ς Σύμβουλος 
σε Διατqpqοιμότqτα, fιοννόποuλaς Ιωάννης 

1aς Ασφιιλιστιιι6ς ΣιίμfJοuλaς 2002 
σε ύφος χ,ιpτοφuλιιιιίοu Alpha Αμοιβαίων 

Κεφαλιιίων, Σακελλοpίδοu Μαρία 

1ος Σuντονιατής, Χpιστοδούλοu Σωτιjpιος 

1aς Συντονιστής σε Διατqpqοιμότqτο, 
Αναστάσιος Παυλίδης 



Το παλιό 
σαν ι<οινούργιο! 

Γράφε ι η ψυχολόγος 

Dr Σμαρούλα Παντελή 

Χωρίς αμφιβολία , οι άνθρωποι που κάνουν ένα επάγγελμα για 

πολύ καιρό β ι ώνουν κάποια στιγμή μια μορφή κόπωσης που τους 

αφαιρε ί τη δημιουργικότητα και το κέφι για δράση. Αυτό είναι 

κάτι πολύ φυσικό καθώς οι περισσότεροι επαγγελματίες μπαίνουν 

σε μια ρουτίνα όπου σιγά σιγά θυσιάζουν τη δημ ιουργικότητα και 

την ευρηματικότητά τους στο βωμό της ευκολίας. 

Α 
ν πάρουμε για παράδειγμα τις συ­

νήθειες ενός νέου μάνατζερ στο 

κομμάτι της στρατολόγησης , θα 

δούμε πως κάνει μια σειρά από 

πράγματα όπως: 

• Ψάχνει σε βάθος το βιογραφικό του υπο­
ψήφιου. 

• Ξοδεύει δύο και τρία και καμιά φορά τέσ­
σερα ραντεβού προκειμένου να σιγουρευ­

τεί για τον άνθρωπο που έχει απέναντί του . 

• Μπορεί να επισκεφτεί το σπίτι του υπο­

ψήφιου και να γνωρίσει μέλη της οικογένει­

άς του . 

• Μπορεί να τον συνοδεύσει ο ίδιος στα κε­
ντρικά γραφεία της εταιρίας για να τον ξε­

ναγήσει κ.λπ. 

Ένας παλιός όμως μάνατζερ , που έχει ήδη 

στpαλογήσει στην επαγγελματική του ζωή 

πολύ κόσμο , νιώθει πως κατέχει καλά πλέ­

ον το θέμα και πιστεύει πως είναι σε θέση 

με ένα απλό ραντεβού να ξεκαθαρίσει το το­

π ίο. Αυτός ο μάνατζερ θα στρατολογήσει 

γρήγορα , θα αποφύγει τα πολλά ραντεβού , 

ίσως να μη συνοδεύσει ο ίδιος το νέο συ­

νεργάτη στα κεντρικά γραφεία κ.λπ . Φυσικά , 

ένας απλός λόγος γι ' αυτές τις περικοπές 

είναι ο μεγαλύτερος φόρτος ε ργ ασίας. 

Όμως , πίσω από αυτή την αληθινή δικαιο­

λογία κρύβεται πολλές φορές μια σειρά από 

συμπτώματα επαγγελματικής γήρανσης , που 

οδηγούν το μάνατζερ σε μια μορφή κατάθλι­

ψης και μειώνουν το τελικό αποτέλεσμα εί­

τε ποιοτικά είτε ποσοτικά . 

Μην αφήσετε τον εαυτό σος να γεράσει στην 

καρέκλα . Το γήρας ε ίνα ι ένο ψυχολογικό 

φα ινόμενο που μπορε ίτε να αποφύγετε . 

Αυτό αποδεικνύεται περ ίτρανα κάθε φορά 

που βλέπουμε ένα συνταξιούχο να ξεκινά μια 

νέα καριέρα . Όπως , επίσης , κάθε φορά που 

βλέπουμε νέους ανθρώπους που δεν έχουν 

κλείσει καλά καλά τα σαράντα τους χρόνια 

να νιώθουν ετοιμόρροποι . 

Τι είναι , λοιπόν , εκείνο που κρατάει τους αν­

θρώπους ζωντανούς , παραγωγικούς και κε­

φάτους ; 

Οπωσδήποτε η φυσική κατάσταση παίζει κα­

θορ ιστικό ρόλο στη χρήση του μυαλού . Καλή 

φυσική κατάσταση σημαίνει περισσότερες 

αντοχές , διάθεση για δράση , καθώς και υπο­

μονή . Όμως δεν μπορούν όλοι να αθλούνται 

ή έστω απλά να γυμνάζονται. Πώς μπορεί τό-

τε κάποιος να ισοφαρίσει το κενό της άθλη­

σης ; 

Ακόμα κι αν σας φαίνεται υπερβολή , έχει 

αποδειχθεί πως οι άνθρωποι που έρχονται 

σε επαφή με τη φύση είναι περισσότερο ήρε­

μοι , πιο ανθεκτικοί στο στρες και έχουν με­

γαλύτερη αντοχή σε κουραστικά ωράρια . Ο 

ανοιχτός ορίζοντας , όπου το μάτι μας χάνε­

ται στο ηλιοβασίλεμα πίσω από το βουνό ή 

στην αόρατη διαχωριστική γραμμή μεταξύ 

ουρανού και θάλασας , είναι από τα πιο ανα­

ζωογονητικά «σκευάσματα» σε μορφή μισής 

κλεμμένης ώρας ανάμεσα σε ραντεβού ή συ­

γκέντρωσης συνεργατών στον καθαρό αέ­

ρα , μικρών διακοπών εκτός προγράμματος 

αλλά και βραδινής βόλ τος που καταπολεμά 

αποτελεσματικά την αϋπνία . 

• Αντισταθε ίτε και μην κλείνεστε στο γρα­

φείο. 

• Παρκάρετε ττο αυτοκίνητό σας λίγο μα­
κριά και περπατήστε καθημερινά με κάπως 

ταχύ βήμα σε οποιεσδήποτε καιρικές συν­

θήκες . 

• Επιλέξτε να κάνετε το δεύτερο ραντεβού 
μ' έναν υποψήφιο συνεργάτη σε ανοιχτό χώ­

ρο . 

• Αερίζετε τακτικά τους χώρους του γρα­
φείου ακόμα και αν υπάρχει κλιματισμός. 

• Ξεκινήστε να ανακαλύψετε τα περίχωρα 
της πόλης που ζείτε. 

• Διακόψτε οπωσδήποτε το μεσημέρι για 
μισή ή και μία ώρα , έστω και αν δουλεύετε 

μόνον οκτώ ώρες . 

• Αγοράζετε συχνά ένα μπουκετάκι λου­
λούδια και βάζετέ τα στο γραφείο σας. 

• Αποκτήστε κάποιο χόμπι κοντά στη φύση 
(τένις , γκολφ , ψάρεμα , φωτογραφία , κολύ­

μπι , περπάτημα στο βουνό , σκι , ακόμα και 

συγγραφή κειμένων σε ανοιχτό χώρο) . 

• Μη χάνετε ποτέ την ευκαιρία για διακο­
πές έστω και σε μορφή μονοήμερης εκδρο­

μής . 

• Αποκτήστε σκύλο! Θα σας ξεμουδιάσει 
βολτάροντας και θα σας οδηγήσει σε πολύ 

ενδιαφέρουσες γνωριμίες . 

Και τώρα ας περάσουμε στην καθημερινή 

πρακτική στη δουλειά. 

• Καταγράψτε παλιές συνήθειες που σας 
ευχαριστούσαν και τις έχετε βάλει στο συρ­

τάρι. Ανασύpετε κάποιες και εφαρμόστε τες 

ξανά σαν καινούργιες . 

• Παρακολουθήστε σεμινάρια γενικού εν­

διαφέροντος χωρίς να συνδέονται απαραί­

τητα και άμεσα με το αντικείμενο της δου­

λειάς σας . 

• Αλλάξτε τη διαρρύθμιση στο γραφε ίο. 

• Αλλάξτε τους πίνακες , τις κουρτίνες , το 

χρώμα σε κάποιο τοίχο. 

• Τοποθετήστε ένα μεγάλο καθρέφτη έτσι 
ώστε να βλέπετε τον εαυτό σας μπαίνοντας 

και βγαίνοντας. 

• Επισκεφθείτε κάθε τόσο το βιβλιοπωλείο 
και μάθετε για τις καινούριες εκδόσεις . Χα­

ζέψτε όλων των ειδών τα βιβλία (λογοτεχνία , 

μάνατζμεντ, οδηγούς , μαγειρικές , ακόμα και 

παραμύθια). 

• Κάνετε έκτακτες σγκεντρώσεις με τους 
συνεργάτες σας με σκοπό την καλύτερη γνω­

ριμία. 

• Επισκεφθείτε την ντουλάπα σας και κά­
νετε αλλαγές στο ντύσιμό σας . 

• Ανοίξτε τ ' αφτιά σας στα κομπλιμέντα . 

• Βρείτε την ευκαιρία να πείτε δυο λόγια 
παραπάνω με κάποιον από τους συνεργά­

τες σας σε καθημερινή βάση . 

Μηv αφήνετε το πράγματα να παλ ιώνουν, 

vo οροχvι άζοuv ή να μουχλιάζουν. Όνειρο , 

ο ρά ματα, στόχοι, οπλές επιθυμ ίες, σώμα , 

ψυχή , όλο πρέπε ι vo δ ι ατηρούντα ι ζωντα ­

νά και φρέσκο . Ποτέ μην πείτε «Ουφ , πάλι 

τα ίδια σήμερα !». Κάνετε τα πράγματα έτσι 

ώστε καθετί να μοιάζει καινούργιο σαν να το 

κάνετε για πρώτη φορά! ■ 

Η Σμαpούλα Παντελή είναι διδάκτωρ 

ψυχολογίας και συγγραφέας. Συνερ­

γάζεται με μεγάλες εταιρίες και ορ­

γανισμούς και έχει διοργανώσει και 

συντονίσει πολλά σεμινάρια επικοι­

νωνίας σχεδόν σε όλες τις ασφαλι­

στικές εταιρίες τα τελευταία δεκαε­

φτά χρόνια. Εργάζεται ως ψυχοθερα­

πεύτρια με άτομα·και ομάδες και διορ­

γανώνει σεμινάρια προσωπικής ανά­

πτυξης. Μπορείτε να επικοινωνήσε­

τε μαζί της στο τηλ . 210-7225538 ή 
στο Διαδίκτυο smparpan@otenet.gr. 
Τα βιβλία της κυκλοφορούν από τις εκ­

δόσεις Ελληνικά Γράμματα . 

Σεμινάριο Προσωπικής Ανάπτυξης 

με την ψυχολόγο Σμαρούλα Παντελή 

«Η Σχέση μου με το Χρόνο» 

Γι ' αυτούς που: 

Χάνουν το χρόνο τους 

Κυνηγούν το χρόνο με το ντουφέκι 

Κλέβουν χρόνο 

Και γενικώς ζορίζονται με το χρόνο! 

1 Πληροφορίες : τηλ .: 210-7225538, 

L_ 6944-533 209 
===:::! 
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Φθόνος - Εκδίκηση -Ανταγωνισμός 
Κάποτε τρεις γιόγκι ε ίχαν αποτραβηχτεί στο δάσος με σκοπό την προσευχή και τον δ ι αλογ ισμό. Ήθελαν να 

γ ίνουν τέλειοι. Κάποιος περνάε ι από εκε ί και δίνει ένα χαστού κι στον πρώτο. Σηκώνετα ι πάνω, του ορμάε ι 

και του δ ίνει δύο χαστούκια για απάντηση. Έπε ιτα δέχετα ι κα ι ο δεύτερος γιόγκι χαστούκι: ση κώνετα ι γι α να 

ανταποδώσει αλλά το σκέφτεται για δύο δευτερόλεπτα και ξανακάθεται. Ε ίχε την αυτοκυριαρχία . Όσο για 

τον τρίτο ούτε που το αντιλήφθηκε, ότι έφαγε ένα χαστούκι. Συνέχισε να δ ι αλογίζετα ι. 

Ο πρώτος γιόγκι ανήκει στην κατηγορία των περισσότερων ανθρώπων που ανταποδίδουν σύμφωνα με τη 

δικαιοσύνη ή και την αδικία , όπως την αντιλαμβάνονται. Ο δεύτερος ανήκε ι στην κατηγορ ία εκείνων που 

συγκρατούνται γιατί σκέφτονται: "Δεν αξίζε ι τον κόπο να ανταποδώσω γιατί θα δυσκολέψουν ακόμα 

περισσότερο τα πράγματα". Όσο για τον τρ ίτο έχει εξελιχθε ί τόσο πολύ, ώστε να μ ην αισθάνετα ι πι ο το 

οποιοδήποτε χτύπημα δέχεται . 

Γράφει ο Κλέαρχος Πεφάνιος 

Agency Manager INTERNATIONAL LI FE 
e-mail:pefanios@inlife.gr 
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ο 
ι άνθρωποι έχουν τη συνήθεια να θυ­

μώνουν και ~ολλές φορέ~ να εκδικού­
ντα ι για τα ασχημα γεγοvοτα που τους 

φέρνει η ζωή . Τους δίνει κάποιος ένα χαστούκι; 

Το βρίσκουν φυσικό να ανταποδώσουν με ένα ή 

δυο χαστούκια. Μια κλοτσιά ; Δύο κλοτσιές! 

Προσπαθούν να νικήσουν τους εχθρούς τους -
τους ανταγωνιστές τους - χρησιμοποιώντας 

εναντίον τους τα μέσα που εκείνοι έχουν χρησι­

μοποιήσει. 

Δεν μπορούμε να νικήσουμε τους κακούς με 

την κακία , τους συκοφάντες με τη συκοφαντία , 

τους ζηλιάρηδες με τη ζήλια , γιατί τότε γινόμα­

στε ένα με αυτούς. Για να μπορέσει κάποιος να 

προφυλαχθεί από την οποιαδήποτε ανταγωνι­

στικότητα δεν πρέπει να μένει στο ίδιο επίπεδο. 

Πρέπει να προσπαθε ί να ανεβαίνει πιο ψηλά , 

όπως τα πουλιά που πετούν προς τα πάνω. 

Είναι πολύ κακό να κουβαλάμε στο μυαλό μας 

άσχημα γεγονότα και στενάχωρες καταστάσεις . 

Ουσιαστικά έτσι τα συντηρούμε, τα ενισχύουμε 

και μια μέρα θα έχουν γίνει τόσο δυνατά που θα 

μας εξουσιάζουν. Όταν μιλάς άσχημα για τους 

άλλους δείχνεις αδύναμος και εκδικητικός . 

Όταν σε κατηγορούν, όταν σε προσβάλλουν και 

σε στεναχωρούν , προσπάθησε να οδηγήσεις τις 

σκέψεις σου μακριά από αυτές τις καταστάσεις . 

Σκέψουν πράγματα που κάνουν την ψυχή σου να 

δονείται ευχάριστα. Έτσι θα είσαι πολύ καλά 

οχυρωμένος και οι κακές και αρνητικές σκέψεις 

όχι μόνο δεν θα μπορέσουν να σε φτάσουν αλλά 

θα γυρίσουν πίσω στην πηγή τους . 

Είναι η αρχή της διατήρησης της ορμής. Εάν εί­

σαι ακριβώς σαν τους άλλους, δηλαδή αδύνα­

μος , κακός , ακάθαρτος , μνησίκακος , τότε δέχε­

σαιι εύκολα όλα τα κακά και άσχημα πράγματα 

που σου στέλνουν. Εάν οι σκέψεις σου και οι 

πράξεις σου είναι αγνές και καθαρές , τίποτα 

δεν θα μπορεί να σε ακολουθήσει. Το κακό βρί-

OMRAAM AIVAHOV 

σκει τοίχο και επιστρέφει πάνω σ ' αυτούς που 

το έστειλαν. 

Αν λοιπόν θέλει κάποιος να προστατευτεί , να 

αμυνθεί , να νιώθει ασφάλεια ό , τι κι αν λένε ή ότι 

κι αν κάνουν εναντίον του , πρέπει να αλλάξει 

τον τρόπο που σκέφτεται, τον τρόπο που αντι­

δρά σ ' αυτές τις προκλήσεις. Μάλιστα εάν θέ­

λει ο θρίαμβός του να είναι ακόμα πιο γρήγορος 

και πιο μεγάλος , πρέπει να αυξήσει την αγάπη 

του και τη γενναιοδωρία του . 

Πολλοί άνθρωποι κατόρθωσαν να τοποθετη­

θούν πάνω από όλες τις μνησικακίες όσο κι αν 

τους συκοφάντησαν όσο κι αν τους μίσησαν όσο 

κι αν τους πολέμησαν δεν κατάφεραν τίποτα. 

Όταν απαντάς στις προκλήσεις με μεγαλοσύνη , 

με ευγένεια , με αγάπη , και γενναιοδωρία, όλες 

οι αρνητικές σκέψεις ατονούν. Ο φθόνος επι­

στρέφει πίσω εξασθενημένος. 

Οι εχθροί είναι μια ευλογία της ζωής 

Μπορούν με τις πράξεις τους να μας βοηθή­

σουν να γίνουμε πιο δυνατοί , πιο ισχυροί , πιο 

φωτεινοί. Μας προσφέρουν την ευκαιρία , μας 

δείχνουν το δρόμο για τη θεότητα . Είναι μεταμ­

φιεσμένοι φίλοι . Είναι αυτοί που μας αναγκά­

ζουν να ασκηθούμε περισσότερο , να εξελιχθού­

με περισσότερο , για να γvωρίσυμε τις απεριόρι­

στες δυνάμεις που κρύβουμε μέσα μας . 

Μας αναγκάζουν να μπούμε στη μάχη . Όχι στη 

μάχη του ανταγωνισμού και της εξόντωσης , αλ­

λά στη μάχη της διεύρυνσης των προσωπικών 

μας ορίων . Εάν μπεις στη μάχη του ανταγωνι­

σμού μπορεί και να νικήσεις αλλά θα έχεις χά­

σει δύναμη , ομορφιά , ενέργεια και θα έχεις επι­

τρέψει στο κακό να δηλητηριάσει την ψυχή σου , 

θα είσαι δηλαδή εξασθενημένος. 

Εάν μπεις στη μάχη του ανταγωνισμού , θα είσαι 

αναγκασμένος να χρησιιμοποιήσεις την πονη­

ριά , τη βία , τη συκοφαντία , τη δύναμη του χρή-

ματος που είναι απαρα ίτητα στοιχεία για να 

σου δώσουν τη νίκη . Είσαι αναγκασμένος να 

τα χρησιμοποιήσεις γιατί αλλιώς θα ηττηθείς 

και δεν θα το θέλεις. Ακόμα κι αν νικήσεις , ο 

άλλος είναι εκε ί. Οποιαδήποτε μέρα μπορεί 

να δυναμώσει κι εσύ μπορείς να ηττηθείς . 

Μια νίκη δεν μπορεί να είναι ολοκληρωτική κι 

εσύ ποτέ δεν μπορείς να είσαι σίγουρος . 

Μπορεί να την κερδίσεις τη μάχη όχι όμως 

και τον πόλεμο . Μένει μια έχθρα. Μένει μια 

αντιπαλότητα . Μένει ο φθόνος και η κακία 

μέσα στο μυαλό του . Ο εχθρός είναι εκεί . Και 

δεν είναι μόνο ένας εχθρός εκεί έξω , υπάρ­
χουν εκατομμύρια . Επειδή οποιονδήποτε 

ανταγωνίζεσαι , είναι ο εθχρός σου. Πάντα θα 

είσαι ανασφαλής και φοβισμένος . 

Και αυτό σε φθείρει. Σε εξοντώνει καθημερι­

νά . Παγιδεύεις ένα κομμάτια της ενέργειάς 

σου σε αυτό . Πάντα έχεις το νου σου . Κατά 

καιρούς φοβάσαι. Μια νίκη στη ζούγκλα του 

ανταγωνισμού θα σου στερήσει πολύ από τη 

δύναμή σου , την ομορφιά σου , την ενέργεια 

και τη ζωτικότητά σου . 

Πολλές φορές χάνεις και τους φίλους σου , 

αφού βρίσκουν ότι δεν είσαι πια τόσο ευχάρι­

στος και τροφοδοτικός όπως πριν και απομα­

κρύνονται από σένα . 

Οι εχθροί σου , οι ανταγωνιστές σου είναι 
πειρασμοί που σου στέλνει η ίδια η ζωή . Είναι 

ένας πειρασμός και συνάμα μια ευλογία που 

σε αναγκάζουν να εξασκηθείς , να διευρυν­
θείς , να ξεπεράσεις τον εαυτό σου. 

Ζούμε σε έναν κόσμο όπου βλέπουμε τα πά­

ντα οφθαλμό αντί οφθαλμού και οδόντα αντί 

οδόντος . Η εποχή του Μωυσή δυστυχώς δεν 

μοιάζει μακρινή . Παντού εφαρμόζεται ο νό­

μος των αντιποίνων. 

Το να ανταποδώσεις το φθόνο , το κακό είναι 

εύκολο. Δεν χρειάζεται να αναπτύξεις καμία 
τεχνική. Όπως ο πρώτος γιόγκι της Ι στορίας. 

Μία έφαγε , δύο έδωσε. Είναι εύκολη η εκδί­

κηση. Ο νους σου κατασκευάζει και τις δικαι­

ολογίες : ανασφάλεια, άμυνα , δικαιοσύνη , 

επιβίωση , πατριωτισμός . 

Είναι πολύ πιο δύσκολο να εξασκηθείς , να 

διευρύνεις τα όριά σου ώστε όλα αυτά να 

μην σε ακουμπάνε . Προσπάθησε να αντλείς 

δύναμη από μέσα σου , προσπάθησε να συν­

δεθείς με την απεριόριστη δύναμη του σύ­

μπαντος και να μετατρέπεις το μίσος σε 

αγάπη και το φθόνο σε φως. Να θυμάσαι. 

Όταν δεν αφήνεις το κακό να μπει μέσα σου , 
τότε αuτό γυρ(ζει π(σω εξασθενημένο . 

Σταμάτα να πολεμάς . Σταμάτα να ανταγωνί­

ζεσαι. Ζήσε . Να είσαι χαλαρός , ώστε η φύση 
να μπορέσει να διεισδύσει μέσα σου κι εσύ 

να μπορέσεις να συνδεθείς μαζί της. Να εί­
σαι απλός κανονικός . 

Μην προσπαθε(ς να ε(σαι εξαψετικός . 

Μην προσπαθε(ς να ξεχωρίζεις γιατ( θα ε(­

σαι πάντα ο στόχος. 

Μην προσπαθε(ς να ε(σαι κάποιος , να ε(σαι 

απλά κανένας. 
Θα ευχαριστηθείς περισσότερα , επειδή θα 

σου μείνει περισσότερη ενέργεια . Θα είσαι 

γεμάτος με ενέργεια. Υπάρχει τρομακτική 

ενέργεια , αλλά διαλύεται στη μάχη . Διχάζεις 

τον εαυτό σου και πολεμάς και η ενέργεια 

διαλύεται . Η ίδια ενέργεια μπορεί να γίνει 

εκστατική , αν της επιτρέψεις να ρέει σε μια 

εσωτερική αρμονία , αντί να πολεμάει. 

Η ζωή είναι απλή , είναι όμορφη , είναι γαλή­

νια , επειδή μπορούμε να ζούμε μόνο μια 

στιγμή τη φορά . Δεν υπάρχουν αvταγωνιστέ­

ες , δεν υπάρχει νευρωτικοί ή κακοί άνθρω­

ποι , υπάρχουν μόνο ανταγωνιστικές , νευρω­

τικές ή κακές στιγμές . Και είσαι υπεύθυνος 

μόνο για τούτη τη στιγμή . Τα υπόλοιπα είναι 

μνήμη και φαντασία . 

Όλοι , κάποιες στιγμές , είμαστε φωτισμένοι , 

είμαστε , αδαείς, είμαστε καλοσύνατοι ή 

σκληροί. Δίνοντας προσοχή στην παρούσα 

στιγμή και στην επόμενη , και στην επόμενη 

καθορίζουμε την ποιότητα της ζωής μας. Ο 

κόσμος δεν μπορεί να αλλάξει. Εκείνο που 

μπορεί να αλλάξει είναι ο δικός σου κόσμος . 

Προσπάθησε να μαθαίνεις τον εαυτό σου. 

Εμπιστεύσου τη σοφία που κρύβεις μέσα 

σου , τους νόμους του πνεύματος και την πο­

ρεία του πεπρωμένου σου . Προσπάθησε να 

βρεις απλούς τρόπους για να υπηρετείς 

τους άλλους όσο πιο ταπεινά μπορείς. Ακό­

μη κι ένα χαμόγελο , μια καλή κουβέντα, η κα­

λοσύνη που δείχνεις θα σε εξυψώσει και θα 

σε βγάλει έξω από τον εαυτό σου. 

Απόλαυσε τιις στιγμές της ανακούφισης και 

της ευσπλαχνίας και αυτές θα διευρυνθούν , 

θα μεγαλώσουν και θα γεμίσουν μεγαλύτερο 

μέρος του χρόνου σου, θα αναζωογονήσουν 

το σώμα σου κα ι θα γιατρέψουν την ψυχή 

σου. 

Το σύμπαν δημιουργήθηκε για να μας δ ι­

δάξει , όχι για να μας κρίνει. Κι όμως , 

εμείς κρίνουμε τον εαυτό μας κα ι 

τον κόσμο . 

Εκε(νοι που βιάζονται να κρ(­

νουν αργούν να συμπονέ­

σουν. 

Εκε(νοι που αργούν να συ­

μπονέσουν 

έχουν ξεχάσει ότι οι άν­
θρωποι που πληγώ­

νουν 

δεν πάνε στην κόλα­
ση 

ε(ναι ήδη στην κόλαση 

γι ' αuτό φέρονται όπως 

φέρονται. 

Η μνησικακία που νιώθουμε για κάποιους αν­

θρώπους , απλώς τους επιτρέπει να ζουν μέ­

σα στο κεφάλι μας χωρίς να πληρώνουν νοί­

κι. Έτσι αν κρίνουμε , ας κρίνουμε με συμπό­

νια , μέχρι να φτάσουμε στο σημείο να ανακα­

λύψουμε τελικά ότι: 
Το πρωταρχικό μας έργο δεν ε(ναι να συγχω­

ρούμε τους άλλους 

αλλά να ζητάμε συγχώρεση . 

"Ένας σοφός , έτσι όπως περπατούσε κά­
ποια μέρα στην αγορά της πόλης του , έπεσε 

πάνω σε ένα πλήθος που γεμάτο έξαψη , είχε 

σχηματίσει έναν κύκλο γύρω από δύο άνδρες 
που λογομαχούσαν παθιασμένα. 
Σείοντας τις γροθιές τους και κραυγάζοντας 

τιις αντίθετες απόψεις τους , εκείνοι οι δύο 
ήταν έτοιμοι να αρχίσουν να παίζουν ξύλο , 

όταν μπήκε στη μέση ο σοφός και ζήτησε 

από τον έναν από τους δύο να του πει τη δική 

του πλευρά. Αφού τον άκουσε ο σοφός ανα­

κοίνωσε: "Έχεις δίκιο ". 

Αμέσως , ο άλλος απάντησε να ακουστεί και 

η δ ική του άποψη . Ο σοφός τον άκουσε και 

συμπέρανε : " Έχεις δίκιο ". 

" Μα δεν είναι δυνατόν να έχουν και οι δύο 

δίκιο! " παρατήρησε κάποιος από τον πλή­

θος . " Κι εσύ δίκιο έχεις ", είπε ο σόφος και 

συνέχισε το δρόμο του". ■ 
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-GREECE 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ ΣΥΓΚΡΟΤΗΜΑ Ν. ΚΑΝΕΛΛΟΠΟΥΛΟΣ - Χ. ΑΔΑΜΑΝΤΙΑΔΗΣ Α.Ε. 

«Υψίστης σημασίας» 
οι ασφαλίσεις αεροπορικών κινδύνων 

Τα γεγονότα της 11 ης Σεπτεμβρίου 2001 στη 
Νέα Υόρκη έφεραν στην δημοσιότητα έναν το­
μέα ασφαλιστικής δραστηριότητας όχι ιδιαίτε­

ρα γνωστό στο ευρύ κοινό : τις αεροπορικές 
Ασφαλίσεις (Aviation lnsurances) . 
Αναφερόμενοι στις «Αεροπορικές Ασφαλίσεις» 

περιλαμβάνουμε όλες εκείνες τις εξειδικευ­

μένες ασφαλιστικές καλύψεις οι οποίες έχουν 

δημιουργηθεί , με τέτοιο τρόπο , που να εξα­
σφαλίζουν την εμπορική αεροπορική βιομηχα­

νία (Commercial Aviation lndustry). 
Σαν «εμπορική αεροπορική βιομηχανία » 
(Commercial Aviation lndustry) νοείται , όχι μό­

νο ο τομέας κατασκευής αεροσκαφών και κι­

νητήρων αλλά και οι νευραλγικοί τομείς παρο­
χής εκπαίδευσης πιλότων , λειτουργίας αερο­

δρομίων , λειτουργίας αεροπορικών εταιριών , 

συντήρησης , ακόμη και ο σχετικός χρηματοι­

οικοvομικός τομέας (παροχή χρηματοδότησης 

για την αγορά αεροσκαφών) . 

Χαρακη']ριστικά, η ελληνική εμπορική αερο­

πορική βιομηχανία απαρτίζεται από τις ακό-

λουθες_ '"1~Υ~ ίε ησtώv (ΟΡ. rators): 
• Τον ομιλο των ιpιών rou κρατικού αερο-
μfΠΙφορέα οι όποfες_, εκτελού 'ως τα-

* του κ. Μάριου Γεωργακόπουλου 

κτικές αλλά και έκτακτες πτήσεις και δευ­

τερευόντως πτήσεις αεροταξί. 

• Τις ιδιωτικές εταιρίες τακτικών / εκτάκτων 
πτήσεων οι οποίες προσπαθούν να αντιμε­

τωπ ίσουν τον ανταγωνισμό του ομίλου εται­

ριών του κρατικού αερομεταφορέα , είτε συγ­

χωνευόμενες , είτε εστιάζοντας την προσο­

χή τους σε προορισμούς που υπόσχονται 

ικανοποιητική πληρότητα και κατ ' επέκτα­

ση , μερική κάλυψη των πάγιων εξόδων τους. 

• Τις ιδιωτικές εταιρίες αεροταξί που δρα­
στηριοποιούνται με σύγχρονους στόλους 

αεροπλάνων ή / και ελικοπτέρων , στοχεύο­

ντας περισσότερο στον εξειδικευμένο το­

μέα της "επιχειρηματικής μεταφοράς" 

(executive transportation) σε συγκεκριμένα 
χρονικά διαστήματα , για συγκεκριμένους 

προορισμούς και με συγκεκριμένους επι­

βάτες. 

• Τις ιδιωτικές εταιρίες αεροπορικών εφαρ­
μογών οι οποίες προσφέρουν εξειδικευμέ­

νες υπηρεσίες όπως είναι οι αεροψεκασμοί 

/ αερολυπάνσεις , οι αεροφωτογραφήσεις , 
οι αεροδιαφημίσεις, η αερομεταφορά ασθε-

νών ή/ και τραυματιών. 

• Τις ιδιωτικές σχολές εκμάθησης , που πα­

ρέχουν μαθήματα σε ιδιώτες που ενδιαφέ­

ρονται να "πιλοτάρουν" ένα αεροπλάνο ή / 
και ελικόπτερο σε ερασιτεχνικό είτε επαγ­

γελματικό επίπεδο . 

• Τις αερολέσχες στις οποίες μπορούν να 
απευθύνονται όσοι ερασιτέχνες πιλότοι θέ­

λουν να συνεχίσουν να γεύονται τη μαγεία 

της πτήσης , αλλά δεν θέλουν να αποκτή­

σουν ακόμη το δικό τους αεροσκάφος. 

• Τις διάφορες επιχειρήσεις του ιδιωτικού το­
μέα , που έχουν αγοράσει το δικό τους αε­

ροσκάφος (αεροπλάνο ή ελικόπτερο) με χρή­

ση από τα ανώτατα στελέχη τους για επι­

χειρηματικούς σκοπούς . 

• Την Ελληνική Αστυνομία , το Λιμενικό Σώμα 
και κάποιες άλλες κοινωφελείς υπηρεσίες 

του κρατικού μηχανισμού (π . χ. Ε.Κ .Α . Β ., Πυ­

ροσβεστική Υπηρεσία) τα αεροσκάφη των 

οποίων χρησιμοποιούνται για την εξυπηρέ­

τηση του κοινωνικού συνόλου . 

Μια συνοπτική περιγραφή των ασφαλιστικών 
καλύψεων , έχει ως εξής: 

1. Ασφάλιση Ιδίων Ζημιών (Aircraft Hull 

insurance) 
Καλύπτει ζημιές (τόσο Μερικές όσο και Ολι­

κές Απώλειες / Partial or Total Losses) τις οποί­
ες μπορεί να πάθει το «σώμα» (Hull) ενός αε­
ροσκάφους , είτε όταν αυτό βρίσκεται στο έδα­

φος , είτε όταν πετά . Η τιμολόγηση της κάλυ­
ψης συνήθως εκφράζεται ως ποσοστό επί της 

ασφαλιζόμενης αξίας. Η σχετική με την κάλυ­

ψη αυτή απαλλαγή (Hull Deductible) αποτυπώ­
νεται με την μορφή ενός συγκεκριμένου πο­

σού ή ποσοστού επί της ασφαλιζόμενης αξίας . 

2. Ασφάλιση Πολεμικών και Παρόμοιων Κιν­
δύνων (Hull War And Allied Perils insurance) 
Καλύπτει ζημιές στο «σώμα» ενός αεροσκά­

φους οι οποίες θα προκληθούν από οποιεσ­
δήποτε πολεμικές ενέργειες (π . χ . πυροβολι­

σμούς , βομβαρδισμούς , καταρρίψεις) και από 

« ενέργειες πολεμικής υφής » όπως τρομο­

κρατικά χτυπήματα , βανδαλισμοί, κακόβουλες 

πράξεις , αεροπειρατείες , στάσεις , απεργίες 

κ.λ.π . 

3. Ασφάλιση Αστικής Ευθύνης (Aviation Third 
Paήy Liability insurance) 
Καλύπτει τον ιδιοκτήτη ή / και τον χρήστη ενός 

αεροσκάφους για σωματικές βλάβες ή / και υλι­

κές ζημίες που θα προκληθούν σε τρίτους , σε 

περίπτωση αεροπορικού δυστυχήματος . Με 

τον όρο «τρίτοι» νοούνται αφενός , οι επιβάτες 

του αεροσκάφους αλλά και όλοι οι υπόλοιποι 
που βρίσκονται στο έδαφος , αφετέρου. Στους 

«τρίτους» δεν συμπεριλαμβάνεται το πλήρω­

μα του αεροσκάφους . Το ασφάλιστρο της κά­

λυψης εκφράζεται σαν συγκεκριμένο ποσό . 

4. Ασφάλιση Προσωπικού Ατυχήματος Πλη­
ρωμάτων (Crew Personal Accident insurance) 
Καλύπτονται οι πιθανές σωματικές βλάβες του 

πληρώματος . Η συγκεκριμένη ασφάλιση πα­

ρέχει κάλυψη στα πληρώματα τόσο κατά την 

διάρκεια της πτήσης όσο και σε 24ωρη βάση. 

Υπάρχει, επίσης , η δυνατότητα να περιλαμβά­

νει και παροχές σε περίπτωση Παροδικής Μόνι­

μης ή Ολικής Ανικανότητας . Το ασφάλιστρο 

έχει την μορφή ποσοστού επί του ασφαλιζό­

μενου κεφαλαίου. 

5. Ασφάλιση Απώλειας Πτυχίου Χειριστή (Loss 
of pilot's License insurance) 
Στην πραγματικότητα , πρόκειται για μια εξει­

δικευμένη ασφάλιση Επαγγελματικής Μόνιμης 

Ολικής Ανικανότητας. Η κάλυψη αυτή προ­

σφέρει (στους επαγγελματίες χειριστές μόνο) 

την εξασφάλιση των μισθολογικών τους εσό­

δων , στην περ ίπτωση κατά την οποία απολέ­
σουν το πτυχίο τους (την πτητική ικανότητα , 

δηλαδή , που διαθέτουν σαν επαγγελματίες πι­

λότοι) . Το ασφάλιστρο της κάλυψης είναι πο­

σοστό επί του ασφαλιζόμενου κεφαλαίου και 
έχει άμεση σχέση με την ηλικία του κάθε πι­

λότου . Το συνολικό ασφαλιζόμενο κεφάλαιο 

ορίζεται τόσο από την ηλικία του πιλότου όσο 

και από τα συνολικά προβλεπόμενα ετήσια έσο­
δά του . 

6. Ασφάλιση Αστικής Ευθύνης Αεροδρομίου 
(Airport Liability insurance) 
Καλύπτει την Αστική Ευθύνη των εταιριών 
(Ground Handling companies) οι οποίες δρα­
στηριοποιούνται στις «πίστες »' των αεροδρο­

μίων προσφέροντας υπηρεσίες επίγειας εξυ­
πηρέτησης . Η συγκεκριμένη ασφαλιστική κά­

λυψη παρέχει δυνατότητα αποζημίωσης για σω­

ματικές βλάβες ή / και υλικές ζημίες , που προ­
καλούνται από τις εταιρίες (φορε ίς) παροχής 

υπηρεσιών επίγειας εξυπηρέτησης σε τρίτους . 

Η τιμολόγηση εξαρτάται από το είδος της προ­
σφερόμενης υπηρεσίας , βάσει της οπο ίας 

απορρέει η Αστική Ευθύνη του ασφαλιζόμενου 

(π.χ. υπηρεσία παροχής καυσίμων , συντήρη­
σης , τροφοδοσίας , κ.λ.π . ) καθώς και από τον 

ετήσιο κύκλο εργασιών του ασφαλιζόμενου. 

Οι προαναφερόμενες καλύψεις είναι οι πλέον 
συνήθεις και αυτές που , κατά κύριο λόγο , εξ -
ασφαλίζουν την ελληνική - εμπορική - αερο­
πορική βιομηχανία . 
Η ασφαλιστική αγορά παρέχει δυνατότητα 

ασφάλισης συμπληρωματικών καλύψεων όπως 

- η ασφάλιση του ποσού της Απαλλαγής Ιδίων 
Ζημιών (Hull Deductible insurance) , 

- η ασφάλιση των Μηχανικών Βλαβών των Αερο­
κ ι vη τή ρω ν (Aero Engine Break-down 
insurance), 

- η ασφάλιση των Παγίων Εξόδων (Aircraft 
Unavailability insurance) που οφείλει να πλη­
ρώνει μία εταιρία εμπορικής εκμετάλλευσης 
αεροσκαφών ακόμη και όταν δεν μπορεί να 

εκμεταλλευτεί κάποιο ασφαλισμένο αερο­

σκάφος της , συνεπεία ατυχήματος κ.λ.π . 

Η βασική ασφαλιστική αγορά είναι αυτή του 

Λονδίνου (συνδικάτα του LLOYD 'S και ασφα­
λιστικές εταιρίες) . Συμπληρωματικά , υπάρχει 

και η ασφαλιστική αγορά της Κεντρικής Ευρώ­

πης (κυρίως η Γαλλική , η Γερμανική και η Ιτα­

λική) . 

Σε περίπτωση ατυχήματος , οι ασφαλιστές διο­

ρίζουν κάποιο από τα εξειδικευμένα γραφεία 

Διακανονιστών (Aviation Adjusters) που εδρεύ­
ουν στην Αγγλία και τα οποία αναλαμβάνουν να 

στείλουν πραγματογνώμονα ο οποίος θα εξε­

τάσει : 

- τις συνθήκες του ατυχήματος και εάν αυτές 
καλύπτονται από το ασφαλιστήριο συμβόλαιο , 

- τις ζημιές που προκλήθηκαν τόσο στο αερο­

σκάφος όσο και σε τυχόν τρίτους , 

- τις εναλλακτικές λύσεις για την επισκευή του 

αεροσκάφους και τις αντίστο ιχες οικονομι­

κές παραμέτρους . 

Οι διακανονιστές αυτο ί αναλαμβάνουν την συ­

νολική διαχείριση της απαίτησης της ασφαλι­
ζόμενης επωνυμίας έναντι των ασφαλιστών 

και , για τον λόγο αυτό , θα πρέπει να υπάρχει 
αγαστή συνεργασία μεταξύ διακανονιστών και 

ασφαλιστικών συμβούλων του ασφαλιζόμενου . 

Η τιμολόγηση για την ασφάλιση των αεροσκα-

φών ε ίναι σε άμεση συνάρτηση με τις ακόλου­

θες παραμέτρους : 
- την ασφαλιζόμενη αξία για ίδιες ζημίες , 

- το όριο ασφάλισης Αστικής Ευθύνης , 

- τη χρήση του αεροσκάφους ( ιδ ιωτική αναψυ-

χή , χρήση για εμπορική εκμετάλλευση , εκπαί­

δευση , κ . ο . κ .), 

- την πτητική ικανότητα και εμπειρ ία πιλότων , 

- τα γεωγραφικά όρια πτήσεων , 

- τον αριθμό μεταφερόμενων επιβατών , 

- την εθνικότητα νηολογίου του αεροσκάφους , 

- το κατά πόσο το ασφαλιζόμενο αεροσκάφος 

αποτελεί μέρος στόλου αεροσκαφών και 

- το ιστορικό ζημιών του ιδιοκτήτη ή του χρή­
στη . 

Το Ασφαλιστικό Συγκρότημα Ν . ΚΑΝΕΛΛΟ­

ΠΟΥ ΛΟΣ - Χ. ΑΔΑΜΑΝΤΙΑΔΗΣ Α . Ε. , μέσω του 

εξειδικευμένου Τμήματος Αεροπορικών Ασφα­

λίσεων , έχει παραδοσιακά , έντονη παρουσία 

στον χώρο και μακρόχρονη συνεργασία με με­

σιτικούς και ασφαλιστικούς οίκους του εξωτε­

ρικού. 

Η παροχή ανταγωνιστικών όρων ασφάλισης 

προς τον πελάτη , απόρροια της μακρόχρονης 

αυτής συνεργασίας , σε συνδυασμό με την τε­

χνογνωσία , την άμεση ανταπόκριση στις ανά­

γκες του ασφαλιζόμενου και την ταχύτητα διεκ ­

περαίωσης των ζημιών , καθιστούν το Ασφαλι­

στικό Συγκρότημα Ν. ΚΑΝΕΛΛΟΠΟΥΛΟΣ - Χ . 

ΑΔΑΜΑΝΤΙΑΔΗΣ Α.Ε. έναν από τους βασικό­

τερους «παίκτες » στην ελληνική ασφαλιστική 

αγορά . 

* Ο κύριος Μάριος Γεωργακόπουλος είvαι 
υπεύθυvος του Τμήματος Αεροπορικώv Ασφα­

λίσεωv του Ασφαλιστικού Συγκροτήματος Ν. 

ΚΑΝΕΛΛΟΠΟΥΛΟΣ-Χ ΑΔΑΜΑΝΤΙΑΔΗΣ Α.Ε. 

ΜΑΡΙΟΣ ΓΕΩΡΓΑΚΟΠΟΥΛΟΣ 

Υπεύθυνος του Τμήματος Αεροπορικών Ασφαλίσεων του 

Ασφαλιστικού Συγκροτήματος 

Ν. ΚΑΝΕΜΟΠΟΥΛΟΣ-Χ ΑΔΑΜΑΝΤΙΑΔΗΣ Α.Ε. 

Γεννήθηκε το 1963 στην Αθήνα και σπούδασε Ναυτικ6 Δί­

καιο και Οικονομία στηv Αγγλία και τηv Ουαλία. 

Την περίοδο 1987 - 1990 εργάσθηκε ως μεσίτης αγορο­

πωλησιών πλοίων σε εξειδικευμένο γραφείο του Πειραιά. 

Απ6 το 1990 εργάζεται στο Ασφαλιστικ6 Συγκρ6τημα Ν. 

ΚΑΝΕΜΟΠΟΥΛΟΣ - Χ. ΑΔΑΜΑΝΤΙΑΔΗΣ Α.Ε. και σήμερα 

κατέχει τηv θέση του Υπευθύνου του Τμήμαrος Αεροπορι­

κών Ασφαλίσεων. 

Είναι απ6φοιτος του ετησίου προγράμματος του Ελληνικού 

Ινστιτούτου Ασφαλιστικών Σπουδών (ΕΙΑΣ) και εκπροσωπεί 

το Ασφαλιστικ6 Συγκρ6τημα Ν. ΚΑΝΕΛΛΟΠΟΥΛΟΣ - Χ. 

ΑΔΑΜΑΝΤΙΑΔΗΣ Α.Ε. στον Σύνδεσμο Αντιπροσώπων Μεσι­

τών Λλ6υδ 'ς στηv Ελλάδα. 
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ΑΝΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΙΚΟΣ 

ο έλεγχος των ασφαλ1στ1κών ετα1ρ1ών από τnν αρμό61α αρχn 

ριν από λίγες ημέρες , πα­

ραδόθηκε στον υπουργό 

Ανάπτυξης κ. Α. Τσοχα­

τζόπουλο το σχέδιο νό­

μου και η αιτιολογική έκ­

θεση της Επιτροπής Σταθόπουλου για τη 

δημιουργία νέας ανεξάρτητης εποπτικής 

αρχής της ιδιωτικής ασφάλισης . 

Η σύσταση της επιτροπής , στην οποία 

συμμετείχαν πανεπιστημιακοί καθηγητές 

και αρμόδιοι φορείς , από μόνη της είναι 

ένα πρώτο δείγμα της ανησυχίας της Πο­

λιτείας για την ποιότητα της εποπτείας 

των ασφαλιστικών εταιριών . Δεύτερο δείγ­

μα αποτελεί και η από μέρpυς του υπουρ­

γείου Οικονομίας δραστηριοποίηση προς 

την ίδια κατεύθυνση. 

Αυτοτελές νομικό πρόσωπο 

Η Επιτροπή Σταθόπουλου εργάστηκε επί 

μακρόν , και το έργο της χαρακτηρίζεται ως 

σοβαρή προσπάθεια , για να εξελιχθεί η 

εποπτεία των ασφαλιστικών εταιριών . 
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του ΔΟΥΚΑ 1. ΠΑΛΑΙΟΛΟΓΟΥ* 

Προτείνει την ίδρυση ενός αυτοτελούς 

Νομικού Προσώπου Δημοσίου Δικαίου που 

όπως λέει και η αιτιολογική έκθεση , « θα 

έχει σε σύγκριση με μία εποπτεύουσα δη­

μόσια υπηρεσία , μεγαλύτερη δυνατότητα 

αποδέσμευσης από κριτήρια τρέχουσας 

πολιτικής , ώστε να αφοσιωθεί, απερίσπα­

στο από πολιτικές σκοπιμότητες , στο έργο 

της εποπτείας » . 

Επειδή δεν είναι ξεκάθαρο αν σε πολιτικό 

επίπεδο έχει αποφασισθεί το καινούργιο 

αυτοτελές νομικό πρόσωπο δημοσίου δι­

καίου να αντικαταστήσει την εποπτεύουσα 

δημόσια υπηρεσία , είναι χρήσιμο να εξε­

τάσει κανείς αν η μέχρι τώρα ασκούμενη 

εποπτεία των ασφαλιστικών εταιριών είναι 

αποτελεσματική . 

Μια απλή αναφορά στους ελέγχους που 

διενεργήθηκαν στο παρελθόν , αλλά και 

πολύ πρόσφατα , αρκεί για να γίνει αντιλη­

πτό όχι μόνον το πελώριο έλλειμμα της 

εποπτείας , αλλά και το τι προοιωνίζεται το 

μέλλον , αν κάτι δεν αλλάξει δραστικά . 

Όσον αφορά στο παρελθόν και σύμ­

φωνα με πρόσφατη έκθεση του 

Επικουρικού Κεφαλαίου 

Ασφάλισης Ευθύνης 

από ατυχήματα αυ-

τοκινήτων , ανα-

κλήθηκαν από 

το 1982 οι 

άδειες λει-

τουργίας 

43 ασφα­

λιστικών 

εταιριών. 

Τις υπο-

χρεώσεις 

από ζημιές 

αστικής ευ­

θ ύνης αuτοκι-

νήτων των εταιριών αυτών που ανέρχονται 

στο ποσό των 203 εκ . ευρώ ανέλαβε το 

Επικουρικό Κεφάλαιο το οποίο συγχρόνως 

εδικαιούτο να ρευστοποιήσει τα σχετικά 

αποθεματικά των εταιριών αυτών ώστε να 

καταβάλλει τις αποζημιώσεις . Πράγματι , 

το Επικουρικό στις 31 /12/2002 είχε κατα­
βάλει για λογαριασμό αυτών των εταιριών 

156 εκατ. ευρώ και παρέμεναν σε εκκρε­
μότητα προς πληρωμή άλλα 47 εκατ. ευ­
ρώ. 

Το συνολικό ποσό των αποθεμάτων των 43 
αυτών ασφαλιστικών εταιριών , που ήταν 

διαθέσιμα για το Επικουρικό Κεφάλαιο , 

ανήλθαν μόλις σε 14 εκ . ευρώ . 

Έναντι δηλαδή των υποχρεώσεων ύψους 

203 εκατ . ευρώ που είχαν οι 43 αυτές 
εταιρίες , οι αποδεσμεύσεις των αποθεμα­

τικών τους ήταν μόλις 14 εκατ . ευρώ, ήτοι 

ποσοστό μικρότερο του 7%. 
Σε κάθε περίπτωση είναι προφανής η ευ­

γλωπία των αριθμών : 

Πρώτον , ο αριθμός των ανακλήσεων από 

μόνος του είναι σκανδαλωδώς μεγάλος , 

αφού υπερβαίνει κατά πολύ το σύνολο των 

ανακλήσεων αδειών όλων των ευρωπαϊ­

κών χωρών της Ε . Ε . 

Δεύτερον, οι ασφαλιστικές αυτές εται­

ρίες , όσο λειτουργούσαν , ελέγχοντα , υπο­

τίθεται , από την εποπτεύουσα αρχή και 

τους Ορκωτούς Λογιστές ώστε -αν μη τι 

άλλο- να έχουν επαρκή αποθέματα που να 

καλύπτουν τις υποχρεώσεις τους. 

Πώς λοιπόν όταν επτώχευσαν παρέδωσαν 

στο Επικουρικό Κεφάλαιο υποχρεώσεις 

14πλάσιες από τα αποθεματικά που απο­

δεσμεύθηκαν; 

Τιμωρήθηκε κανε ίς από τους διευθύνο­

ντες τις εταιρ ίες για αυτό ; Κλήθηκαν οι 

Ορκωτοί λογιστές που υπέγραφαν τα σχε­

τικά πιστοποιητικά , χωρ ίς παρατηρήσεις , 

να παράσχουν εξηγήσεις ; 

Ανησύχησε κανείς στην εποπτεύουσα αρ­

χή γι ' αυτή την εξέλιξη; Τίποτα από τα πα­

ραπάνω δεν έγινε. Και σαν να μην έφτανε 

η υποαποθεματοποίηση , η πλειοψηφία των 

εταιριών αυτών, εδώ και δεκαετίες , βρί­

σκεται υπό εκκαθάριση. Δικαίως θα ανα­

ρωτηθεί κανείς , γιατί άραγε ; Γιατί συν τοις 

άλλοις , υπάρχει και προνόμιο στα ελάχι­

στα αποθεματικά που αφορά στην είσπρα­

ξη των αμοιβών των εκκαθαριστών ... 
Είναι ενδιαφέρον να παρατηρήσει κανείς 

ότι το φαινόμενο αυτό συνεχίζεται αμείωτο 

και ακόμη πιο εξόφθαλμο , παρά τον πλήρη 

εξευρωπαϊσμό της χώρας μας: η άδεια της 

ασφαλιστικής εταιρίας «Εστία» ανεκλήθη 

το 2000. Οι υποχρεώσεις της ανέρχονταν 
στα 21 εκατ . ευρώ και τα αποθέματά της 

ήταν μόλις 1,9 εκατ. ευρώ. Η «ARGO» 
ανακλήθηκε το 2001 με υποχρεώσεις 20 
εκατ . ευρώ και αποθέματα 4 εκατ. ευρώ . 

Η Πανελληνι κή κα ι η Express 
Και όσο περνάει ο καιρός τόσο περισσότε­

ρο ερεβώδες γίνεται το δείγμα γραφής 

της εποπτείας: Πανελληνική και Express. 
Μη ικανοποιημένη από το αριθμητικό ρε­

κόρ των ανακλήσεων , η εποπτική αρχή πέ­

τυχε και μια άλλη πανευρωπαϊκή διάκριση , 

αυτή τη φορά με αντίπαλο το χρονόμετρο : 

η ελληνική ασφαλιστική αγορά έχει εξα­

σφαλίσει τα εύσημα για την πλέον βραχύ­

βια εταιρία . Η Πανελληνική ιδρύθηκε τον 

Οκτώβριο του 2002 και ανακλήθηκε στις 

αρχές Απριλίου του 2003. Η σχετική από­
φαση είναι συντριπτική: η εταιρία ουδέπο­

τε κατέθεσε τα απαιτούμενα ιδρυτικά κε­

φάλαια στον εταιρικό λογαριασμό και ο κύ­

ριος μέτοχός της εβαρύνετο με σωρεία 

καταδικαστικών αποφάσεων που όμως κα­

μία δεν ήταν τελεσίδικη. και ως εκ τούτου 

κρίθηκε ως κατάλληλο άtομο για να ιδρύ­
σει και να διευθύνει μία ασφαλιστική 

εταιρία . Στο διάστημα των έξι (6) 
αυτών μηνών η εταιρία εξέ-

δωσε σωρεία ασφαλι-

στηρίων συμβολαί­

ων που ήδη έχουν 

βαρύνει το Επι­

κουρικό με πολ­

λές ζημιές. 

Όταν ανακλή­

θηκε η άδειά 

της στο τα-

μείο τηης ευ­

ρέθησαν λι­

γότερα από 

1.000 ευρώ 

έναντι παρα-

γωγής ασφαλίστρων 6 εκ. ευρώ! 
Όσον αφορά στην ασφαλιστική εταιρία 

βοηθείας Express, η άδειά της ανακλήθη­
κε και ενώ το Συμβούλιο Επικρατείας 

απέρριψε τη σχετική αίτηση αναστολής 

από πλευράς εταιρίας, η ίδια εποπτική αρ­

χή που είχε ανακαλέσει την άδεια έσπευ­

σε να της χορηγήσει αναστολή της ανά­

κλησης! Λίγο αργότερα , η Express αιφνι­

δίως μετετράπη σε εμπορική επιχείρηση, 

πράγμα το οποίο απαγορεύεται από το νό­

μο εφόσον δεν έχουν λήξει όλα της τα 

ασφαλιστικά συμβόλαια , δεν έχουν διακα­

νονιστεί όλες οι εκκρεμείς ζημίες ή δεν 

έχει αναλάβει άλλη ασφαλιστική εταιρία 

τις υποχρεώσεις της. 

Δικαίως διερωτάται κανείς σε ποιον τομέα 

δραστηριοποιείται σήμερα η μετατραπείσα 

σε εμπορική εταιρία Express. Μήπως πα­
ραμένει στον τομέα της παροχής βοηθεί­

ας , δηλαδή σε μια δραστηριότητα που αν 

υπερβαίνει τα 200.000 ευρώ ετησίως και 
εκτείνεται γεωγραφικά πέραν ενός νομού , 

χαρακτηρίζεται ασφαλιστική και απαιτεί 

την ύπαρξη ασφαλιστικής εταιρίας ; 

Αποθέματα ζημιών 10% 
Αυτή την εποχή δημοσιεύονται οι ισολογι­

σμοί των ασφαλιστικών εταιριών. Πολλές 

είναι οι εταιρίες των οποίων το απόθεμα 

εκκρεμών ζημιών δεν ξεπερνά το 40%, 
30% ή και 10% των σχετικών ασφαλί­

στρων. Όταν ο μέσος όρος των αποθεμά­

των στην υποαποθεματοποιημένη αγορά 

μας είναι 120% των αντίστοιχων ασφαλί­
στρων μήπως οι εταιρίες αυτές , στους 

ισολογισμούς των οποίων καμία παρατή­

ρηση δεν έχουν κάνει οι Ορκωτοί 

λογιστές, θα 

είναι 

οι επόμενες «Εστία» και «ARGO» που θα 
προικίσουν το Επικουρικό Κεφάλαιο με 

πολλές ζημιές και καθόλου αποθέματα ; 

Ο θεσμός της ιδιωτικής ασφάλισης είναι 

χρήσιμος και απαραίτητος για μια σύγχρο­

νη κοινωνία . Προστατεύει τους ασφαλι­

σμένους, αποδεσμεύει κεφάλαια για οικο­

νομική δραστηριότητα και μπορεί να απο­

τελέσει αληθινό μοχλό ανάπτυξης της οι­

κονομίας . Αφορά εκατομμύρια συμπολιτών 

μας, οι περισσότεροι εκ των οποίων δεν 

έχουν , και δεν είναι δουλειά τους να 

έχουν, τις απαιτούμενες γνώσεις ώστε να 

κρίνουν ποια εταιρία είναι φερέγγυα και 

ποια όχι. Γι ' αυτό είναι καθήκον της Πολι­

τείας να εποπτεύει προληπτικά , αυστηρά 

και αποτελεσματικά αυτήν τη δραστηριό­

τητα . 

Είναι πλέον καιρός η κυβέρνηση να αντιλη­

φθεί αυτή την υποχρέωση και να προχω­

ρήσει άμεσα στην ίδρυση παραγματικά 

ανεξάρτητης εποπτικής αρχής . Να φροντί­

σει για την ταχύτατη και την κατάλληλη 

στελέχωσή της και να επιλέξει τους επι­

κεφαλής με μόνο κριτήριο το κύρος και την 

αποφασιστικότητά τους να φέρουν εις πέ­

ρας το Ηράκλειο έργο που απαιτείται. Κυ­

ρίως όμως η κυβέρνηση καλείται να στηρί­

ξει πολιτικά την εποπτεία, εάν θέλει να 

δει τον θεσμό της ιδιωτικής ασφάλισης να 

αναπτύσσεται με τρόπο και σε περιβάλλον 

ανάλογο με αυτό που εδώ και πολλά χρό­

νια υφίσταται στις υπόλοιπες πολιτισμέ­

νες χώρες της Ευρωπαϊκής Ένωσης . 

* Διευθύνων Σύμβουλος Alpha Ασφαλιστι­
κής-Γενικός Γραμματέας Ενώσεως Ασφα­

λιστικών Εταιριών Ελλάδος. 

Πηγή: Καθημερινή 
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για τις επιχειρnσεις από τnv 
~ 

NovaBank 
~ 

Η φιλοσοφία 
της NovaBank Business 
Η NovaBank συνεχίζοντας να στοχεύει 
στην αποτελεσματική εξυπηρέτηση όλο και 

μεγαλύτερου τμήματος της ελληνικής τρα­
πεζικής αγοράς και αναγνωρίζοντας ότι οι 

επιχειρήσεις αποτελούν σημαντικό παρά­
γοντα ανάπτυξης της ελληνικής οικονο­

μίας και ότι οι επιχειρηματικοί πελάτες 
απαιτούν ιδιαίτερη εξυπηρέτηση και τρόπο 

συνεργασίας , αποφάσισε να δραστηριο­

ποιηθεί ξεχωριστά σε αυτό τον τομέα, δη­
μιουργώντας τη NovaBank Business. 

Με τη NovaBank Business, η τράπεζα επι­
διώκει να σταθεί αρωγός στην προσπάθεια 
ανάπτυξης των επιχειρήσεων στην Ελλά­

δα, παρέχοντάς τους ποιοτικές υπηρεσίες 

βασιζόμενες στις παρακάτω αρχές: 

1 Εστίαση στις ανάγκες του πελάτη 

Ι Προσανατολισμός στην εύρεση λύσεων 

1 Υπολογισμός του αναλαμβανόμενου κιν­
δύνου μέσω άριστης πιστωτικής διαχείρι­
σης 

1 Ανταμοιβή βασισμένη στην απόδοση 

1 Ανοικτή και ειλικρινής επικοινωνία 

Μοντέλο NovaBank Business 
Η NovaBank Business εισάγει στην ελληνι­
κή αγορά ένα νέο μοντέλο εξυπηρέτησης 
που σχεδιάστηκε με γνώμονα τις ιδιαίτε­
ρες ανάγκες των επιχειρήσεων, με: 

• άρτια καταρτισμένα στελέχη, τους 

Account Directors, με δυνατότητα επίσκε­
ψης στο χώρο του επιχειρηματικού πελάτη 

με σκοπό την παροχή προσωποποιημένης 
εξυπηρέτησης . 

• για πρώτη φορά στα ελληνικά τραπεζικά 
δεδομένα , εκτός από τον τραπεζικό σύμ­

βουλο , οι πελάτες μας έχουν στη διάθεσή 
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τους μια ομάδα εξυπηρέτησης πελατείας 

3-4 ατόμων, η οποία αναλαμβάνει αποκλει­
στικά τα διαδικαστικά και λειτουργικά θέ­
ματα. 

• Μονάδες Εξυπηρέτησης Επιχειρήσεων 

(ΜΕΕ) , που αποτελούν ένα αυτόνομο δί­
κτυο καταστημάτων αποκλειστικά για επι­

χειρήσεις, με τη φιλοδοξία να επεκταθεί 
σταδιακά μέχρι ένα σημαντικό αριθμό μο­
νάδων ικανών να εξυπηρετήσουν τις ανά­
γκες των επιχειρήσεων, όπου και αν αυτές 
βρίσκονται. 

Μονάδες Εξυπηρέτησης 
Επιχειρήσεων NovaBank 
Business 
Οι Μονάδες Εξυπηρέτησης Επιχειρήσεων 
βρίσκονται σε διαφορετικό χώρο από τα 
retail και private banking καταστήματα και 
στεγάζουν τους Account Directors και την 
Ομάδα Εξυπηρέτησης Επιχειρήσεων. 

Ο σχεδιασμός των μονάδων βασίστηκε 
στις ανάγκες των επιχειρηματικών πελα­
τών για διακριτικότητα και γρήγορη εξυπη­
ρέτηση, με ειδικούς χώρους για συζητή­
σεις του πελάτη με τους ανθρώπους της 
ΜΕΕ, σύνδεση με τους Video Experts της 
NovaBank, και χωρογραφία που συνδέεται 
περισσότερο με συμβουλευτικές υπηρε­

σίες, παρά με τα παραδοσιακά τραπεζικά 
καταστήματα. 

Για άμεση εξυπηρέτηση, και για να γνωρί­
σει κάποιος το δίκτυο των Μονάδων Εξυ­

πηρέτησης Επιχειρήσεων, μπορεί να 

απευθυνθεί σε οποιαδήποτε από τις 1 Ο 
μονάδες που βρίσκονται σήμερα εν λει-

τουργία. 

Εναλλακτικά 
Δίκτυο Εξυπηρέτησης 

Στη NovaBank Business έχουν σχεδιάσει 

κάθε δραστηριότητα με στόχο να διενερ­

γούνται εύκολα και γρήγορα οι καθημερι­
νές τραπεζικές συναλλαγές των πελατών , 
βοηθώντας τους στην εξοικονόμηση χρό­

νου και κόστους με τη χρήση της πιο σύγ­
χρονης τεχνολογίας . 

Νέο εφαρμογή: 
NovaWeb Business μέσω 
lnternet 
Στο www.managerland.gr, που είναι στη 
διάθεση των επιχειρηματικών πελατών 24 
ώρες το 24ώρο , 7 ημέρες την εβδομάδα , 

μπορεί κάποιος: 

• να πάρει όλες τις πληροφορίες που 
χρειάζεται σε σχέση με τις υπηρεσίες που 

μπορεί η Τράπεζα να παρέχει σε επιχειρή­
σεις , τον τρόπο που τις παρέχει , αλλά και 
πληροφορίες της Αγοράς όπως χρηματι­

στηριακούς δείκτες στην Ελλάδα και το 
εξωτερικό, τις τιμές διαπραγμάτευσης με­

τοχών στο Χρηματιστήριο Αξιών Αθηνών 
καθώς και ενδιαφέρουσες επιχειρηματικές 

κινήσεις που σχετίζονται με την ελληνική 
Αγορά. 

• σε ασφαλές περιβάλλον , να κάνει τρα­
πεζικές συναλλαγές που αφορούν την επι­

χείρησή τους , όπως ενδεικτικά : 

συναλλαγές που απαιτούν διπλή έγκριση 

μισθοδοσία των υπαλλήλων 

πληρωμή του Φ.Π.Α. της επιχείρησής τους 

πληρωμή Ι.Κ.Α. κλπ 

Παράλληλα , οι επιχειρηματικο ί πελάτες 
μπορούν να χρησιμοποιήσουν την ειδική 
γραμμή τηλεφωνικής εξυπηρέτηση 
Novaline Business 210-9599939 και 801-
11-111-55, καθώς και ένα δίκτυο 200 
ATMs της NovaBank σε κεντρικά σημεία 
στην Ελλάδα αλλά και να συνδεθούν μέσω 

των καταστημάτων της Τράπεζας με ειδι-

κούς συμβούλους των κεντρικών 
υπηρεσιών για την επίλυση θεμάτων 
ή απάντηση ερωτήσεων που αφορούν 
σε επ ιχειρηματικές τους ανάγκες . 

ΠΡΟΪΟΝΤΑ ΚΑΙ ΥΠΗΡΕΣΙΕΣ 
Η NovaBank σχεδ ίασε ευέλικτα προϊό­
ντα πλήρως προσαρμοσμένα στις ανά­
γκες των επιχειρήσεων . 

Βροχuπρόθεσμο Δόνειο, για την κάλυ­

ψη κεφαλαίου κ ίνησης ή εκτάκτων εξό­

δων . Προσφέρουμε διάφορες λύσεις , 

ανάλογα με τις ιδιαίτερες ανάγκες της 
κάθε επιχε ίρησης , μέσα από μια σειρά 

προϊόντων , όπως : 

• Business Α vοtκτό. Ένα ευέλ ικτο δάνειο 
που προσφέρει αποπληρωμή κεφαλαίου 
με ελεύθερες καταβολές , δυνατότητα 

ετήσιας ανανέωσης και ελαχιστοποίηση 

του κόστους , καθώς ο πελάτης πληρώνει 

μόνο για το ποσό και το διάστημα που το 

χρησιμοποιεί . 

• Business Υπεραvάληψης. Ένας συνδυα­
σμός καταθετικού και δανειακού λογαρια­

σμού που δίνει τη δυνατότητα χρήσης του 

εγκεκριμένου ορίου με ελάχιστα δικαιολο­
γητικά και προσφέρει απόδοση τόκων στο 

πιστωτικό υπόλοιπο του λογαριασμού. Η 
αποπληρωμή γ ίνεται με ελεύθερες κατα­

βολές και υπάρχει η δυνατότητα ετήσιας 
ανανέωσης του ορίου . 

• Business Σταθερής Περtόδου. Δάvειο 
σταθερής περtόδου σε ευρώ ή άλλο vόμt­

σμα, με αποπληρωμή κεφαλαf ου στη λήξη 
του δαvεfου. Υπάρχε ι επιλογή χρονικής 

διάρκειας δανείου και δυνατότητα ανανέ­
ωσης του δανείου . 

• Business Προεξόφλησης Εππαyώv. Χρη­

ματοδότηση μέσω ρευστοποίησης μελλο­
ντικών απαιτήσεων από επιταγές. Η απο­
πληρωμή γίνεται αυτόματα με τη ρευστο­

ποίηση των επιταγών. Υπάρχει δυνατότητα 

ετήσιας ανανέωσης του ορ ίου . 

Μεσομοκροπρόθεσμο Δόνειο , για την κά­

λυψη αναγκών μεγαλύτερης διάρκειας : 

• Business Επαγγελματικής Στέγης και 

• Business Εξοπλισμού 

Τα δάνεια αυτά παρέχουν δυνατότητα κά­

λυψης μέχρι και του 100% της δαπάνης με 
διάρκεια αποπληρωμής μέχρι 15 χρόνια , 

επιλογή το κοχρεολυτικής ή χρεολυτικής 
μορφής και δυνατότητα εξάμηνης περιό­
δου χάριτος. 

Διεκπερα ίωση των δ ιεθνών εμπορικών συ­
ναλλαγών με την έγκυρη κα ι έγκαιρη έκδο­

ση και διαχε ίριση των απαραιτήτων εγγρά­

φων 

NoνaBank 
~ 8υsιι,ιΕSS 

NovaFactoring 

Χο-
ρήγηση 

Εγγυητικών 

Επιστολών 

Προνομιού­
χες κάρτες 

NovaBank 
Card, ΑΤΜ 
Card, 
Deposit 
Card, 
Business 
Visa, που 

καλύπτουν 
κάθε ανάγκη 

Με την ταυτόχρονη έναρξη της νέας δρά­
σης της NoνaBank , το NovaFactoring και 
μέσα από το νέο Δίκτυο NovaBank 
Business οι επιχειρήσεις θα έχουν στη 

διάθεσή τους ένα πλήρες πακέτο υπηρε­

σιών factoring που περιλαμβάνει την: 

• παρακολούθηση των εισπράξεων των 
βραχυπρόθεσμων απαιτήσεων των πελα­

τών (τιμολογίων) , 

• άμεση χρηματοδότησή τους (προεξό­
φληση των τιμολογίων επί πιστώσει) και 

• κατά περίπτωση ασφαλιστική κάλυψη 

για τις εκχωρημένες απαιτήσεις 

Η NovaFactoring ε ίναι μέλος της FCI , πα­
ρέχοντας συνεργασία με τις μεγαλύτερες 

εταιρε ίες Factoring σε 52 χώρες σε όλο 
τον κόσμο και προσφέρε ι: 

Εγχώριο Factoήng, για πωλήσεις που 

πραγματοποιούνται εντός Ελλάδας 

α . χωρ ίς αναγωγή ή 

β . με αναγωγή 

Εξαγωγικό Factoήng , για επιχειρήσεις που 
εξάγουν αγαθά ή υπηρεσίες (μέσω του δι­
κτύου της FCI) και 

Εισαγωγικό Factoήng (μέσω του δι­
κτύου της FCI) 

Παρουσιάζοντας σε συνέντευξη τύπου 
που πραγματοποιήθηκε πρόσφατα 
στην Αfγλη Ζαπεfου , το καινούργιο 
πρόγραμμα της NovaBank, ο Διευθύνων 
Σύμβουλος κ. Γιώργος Ταvισκfδης τόνι-

σε μεταξύ άλλων: 

« Τα σημεfα στα οπο(α καιvοτομεf η 

NovaBank με το νέο μοvτέλο της επtχεt­
ρημαπκής τραπεζtκής ε(vat τα ακόλουθα.· 

■ Εtδtκά εκπαtδευμένους τραπεζtκούς 
συμβούλους, τους Account Directors, που 
συvερyαζόμεvοt στεvά με τοv πελάτη, 

αvαλύουv πς αvάyκες του, yvωρfζουv σε 
βάθος το αvπκεfμεvο τωv ερyασtώv του, 
το συvαλλακπκό του κύκλωμα και πς εv 

γέvεt συvθήκες που ανπμετωπfζει κάθε 
στtγμή. Είvω έτσt σε θέση να πρστείvουν 

αvά πάσα στ1γμή λύσεtς γω τηv εκμετάλ­
λευση ευκαφtώv στηv αγορά, την αvάπτυ­

ξη της επιχε(ρησης, την εξοtκοvόμηση λεt­

τουργικού κόστους κ.λπ. . 

■ Γω πρώτη φορά στα ελληvtκά τραπεζtκά 
δεδομέvα, εκτός από τοv αφοσtωμέvο 

τραπεζtκό τους σύμβουλο, 01 πελάτες μας 
έχουv στη δtάθεσή τους μω ομάδα εξυπη­

ρέτησης πελατεfας 3-4 ατόμωv, η οποία 
αvαλαμβάvεt αποκλεtστικά τη δtεκπεραίω­

ση καθημεριvών ωτημάτωv του πελάτη. 

■ Τtς Μονάδες Εξυπηρέτησης Επtχεφή­
σεωv, 01 οποfες δε θυμfζουν τα παραδο­
σωκά τραπεζtκά καταστήματα, καθώς ο 

αρχιτεκτονικός σχεδωσμός τους βασf στη­
κε στtς ανάγκες τωv επιχεφημαπκώv πε­
λατώv yω δωκριπκότητα, άvεση καt γρή­

γορη εξυπηρέτηση. Η χωροταξtκή δωρ­
ρύθμtσή τους δtευκολύνεt τηv παροχή 

συμβουλευπκώv υπηρεσtώv, σε εtδtκά 
δωμορφωμέvους χώρους γω τη συvεργα­

σία με τοv πελάτη καt σύvδεση τους με 
τους VIDEO EXPERTS. Επtπλέον η πλειο­
ψηφfα τους βρfσκετω σε όροφο καt όχι σε 

tαόγειους χώρους. 

Ανταποκρ1vόμεvο1 στtς προκλήσεις της 

εποχής μας επtθυμούμε va σταθούμε 

αρωγοf στηv αvάπτυξη τωv επtχειρήσεων 
στηv Ελλάδα με: 

• Εξεtδtκευμέvες υπηρεσίες που καλύ­

πτουv το πλήρες φάσμα τωv αναγκών τους 

• Λύσεις που θα τους βοηθήσουv va εξοι­
κοvομήσουν πόρους καt χρόvο χωρίς κα­

μία επfπτωση στηv ποtότητα του παραγό­
μεvου προί6vτος ή υπηρεσfας τους 

• Αvο1κτή επικοιvωvfα κat 

• Στεvή συvεργασία, αvεξάρτητα από κα­
θtερωμέvα τραπεζtκά ωράρtα, καt εν yέ­
vεt συστημικούς περιοptσμούς», επtσήμα­
vε στηv ομtλία του ο Δtευθύνωv Σύμβου­

λος κ. Γtώργος Ταvtακfδης. 
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INTERNATΙeNAL LIFE 
ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡΙΑ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ ΖΩΗΣ 

ΜΕΛΟΣ ΤΟΥ ΟΜΙΛΟΥ ΕΤΑΙΡΙΩΝ INTERNATIONAL LIFE 

ηρύσσοντας την έναρξη των εργασιών 

κ ο πρόεδρος και διευθύνων σύμβουλος του Ομίλου Φ. Μπράβος , έκανε ιδαίτερη 

αναφορά στην 47χρονη πορεία της , 

εταιρ ίας και απέδωσε την πηγή της δύναμης σε 

δύο σημεία στήριξης . Το 1 ο , ότι απ ' 47 χρόνια , τα 

36 της πορείας μας , όπως είπε , ήμασταν μέλη 

πολυεθνικών εταιριών . RAS παλιά , Aachener 
Mϋnchener παλιότερα . Αντλήσαμε γνώσεις , νοο­

τροπία, κουλτούρα , τεχνογνωσία . Μάθαμε το 

επάγγελμά μας καλύτερα. Μας δίδαξαν αυτο ί οι 

άνθρωποι , αυτοί οι Ευρωπαίοι . Και το 2ο και κυ­

ριότερο όμως , ήταν ότι υπήρχε κάποιο πάθος μέ­
σα στην εταιρία. Υπήρχαν ασφαλιστές , διοικητι­

κο ί υπάλληλο ι στελέχη , στελέχη στα κεντρικά , 

στελέχη έξω στο πεζοδρόμιο , στις πωλήσεις , 

στα υποκαταστήματα , τα οποία αγαπούσαν αυτό 

το επάγγελμα , αγαπούσαν αυτή την προσπάθεια 
και είχανε πάθος για την επιτυχία . Χιλιάδες 

ασφαλιστές και διοικητικοί υπάλληλοι πέρασαν 
αυτά τα 47 χρόνια από την Εταιρία . Όλοι έβαλαν 

ένα λιθαράκι μικρό μεγάλο δεν ξέρω , όλοι κάτι 
βάλανε. Και θα ήθελα , τόνισε , μιας και μου δίνε­

ται σήμερα αυτή η τιμητική ευκαιρία να ευχαρι­

στήσω όλους αυτούς και κυρίως τον άγνωστο 

ασφαλιστή , αυτός ο οποίος αγωνίστηκε στο πε­
ζοδρόμιο με ζέστη, με κρύο , χειμώνα , καλοκαίρι , 

νύχτα , μέρα , να κατακτήσει την επιτυχία και να 
βάλει ένα λιθαράκι και να κτίσει το οικοδόμημα 

που λέγεται lnternational Lίfe . Θέλω λοιπόν κι εγώ 

να χειροκροτήσω τον ανώνυμο , τον άγνωστο , του 
χθες , του σήμερα και του αύριο ασφαλιστή. 

Ο κύριος Μπράβος . αναφερόμενος στις ο ικονομι­

κές εξελίξεις , έκανε λόγο για διεθνή ύφεση κά­

νοντας μάλιστα αναφορά και στους Ευρωπαίους 

γίγαντες του χώρου των ασφαλίσεων που ερνάνε 

σε μια φάση κρ ίσης . Διαβάζουμε στις εφημερί­

δες τεράστιες ζημιές δισεκατομμυρίων ευρώ , 

εμείς όμως εδώ , σταθεροί , με τις μικρές μας , λί­

γες δυνάμεις . τόνισε ο κύριος Μπράβος και ανα­
φέρθηκε ξανά στα στα 47 χρόνια συνεχούς πα­
ρουσίας της εταιρίας στην ασφαλιστική αγορά 

, κατέληξε: «Πιστεύω ότι μπροστά μας ανοίγονται 

δυο δρόμοι. Ο ένας δρόμος είναι της ομαλής , με 

ήθος , με συνέπεια , με σεβασμό στον πελάτη 
ασφαλισμένο , επενδυτή - να προχωρήσουμε με 

σταθερά βήματα. Ο άλλος δρόμος - κι αυτός 
μπροστά πάει αλλά είναι επαναστατικά μπροστά 

- είναι ο δρόμος που με μεγάλη δύναμη , ορμή , 
πάθος , να μπορέσουμε να ξεπεταχτούμε από 

εκεί που είμαστε και να παίξουμε έναν πρωταγω­

νιστικό ρόλο στην ελληνική ασφαλιστική αγορά . 

Νομίζω τα γεγονότα , η ωριμότητα που δημιουρ­

γήθηκε σε όλους μας αυτά τα χρόνια , οι συγκυ­

ρίες , το ολιγοπωλιακό καθεστώς , που αρχίζει και 

επικρατε ί στο χώρο των ασφαλίσεων στη χώρα 

μας , είναι προϋποθέσεις που μπορούν να μας 

δώσουν τη δύναμη η lnternational Life στα επόμε­
να χρόνια να παίξει έναν πρωταγωνιστικό ρόλο» . 

Τέλος , κλε ίνοντας τις εργασίες του Συνεδρ ίου 
ο Φ . Μπράβος ευχαρίστησε τους συναδέλ­

φους για την παρουσίαση πώλησης , τόνισε 

ότι μεταξύ άλλων ότι 

« Με τη συνειδητοπο ίηση ότι δεν πρέπει 

να αισθανόμαστε δυνατοί αλλά ότι εί­

μαστε , ότι έχουμε τα εργαλεία , τα 

προϊόντα , τα συστήματα , τη νοοτρο­

π ία , την κουλτούρα , τις φιλοδο­

ξίες , τα όνειρα , τα πάντα για να 
κάνουμε κάτι μεγάλο , το σταυ­

ροδρόμι γίνεται μονόδρομος . 
Πάμε δυνατά μπροστά . 

Αυτό είναι το μήνυμα που 

αισθάνθηκα σήμερα». 

Ο πρόεδρος και διευθύ­
νων σύμβουλος του 

ΟμΟ.ου Φ. Μπράβος 

ΑΠΟΣΠΑΣΜΑΤΑ ΟΜΙΛΙΩΝ 

Π.Λίβας 
Διευθύνων Σύμβουλος 
lnternational Life και 
πρόεδρος της lnternat iona l 
ΑΕΔΑΚ 

Στα παραγωγικά χρόνια της εταιρίας 

εστίασε την ομιλία του ο Π .Λίβας , 

Διευθύνων Σύμβουλος lnternational 
Life και πρόεδρος της lnternational 
ΑΕΔΑΚ. 

«Τα χρόνια που πέρασαν είναι 

πολλά, αλλά ήταν καλά και 

παραγωγικά και μας γέμισαν με 

γνώσεις και εμπειρίες , μας όπλισαν 

με θάρρος και αποφασιστικότητα και 

σήμερα έχουμε μια οργανωμένη 

επιχειρηματική ομάδα , έναν Όμιλο 

Εταιριών μοναδικό σε Σταθερότητα, 

σε Δύναμη , σε Κύρος , σε Ευρωστία, 

σε Συνέπεια , σε Ταχύτητα , σε 

Ανθρώπινο Πρόσωπο , σε Παραγωγή 

Ποιοτικών Ασφαλίστρων , σε 

Διαχείριση Επενδύσεων, σε 

Τεχνολογία και σε πολλά άλλα» , είπε 

μεταξύ άλλων ο κύριος Λίβας και 

πρόσθεσε ότι αξίζει το κόπο και τον 

χρόνο να δούμε μαζί τι έχουμε που 

είναι δυνατό , βοηθάει το έργο μας 

και πρέπει να το διατηρήσουμε . 

• ΑΓΑΠΗ ΚΑΙ ΣΥΜΠΑΡΑΣΤΑΣΗ 
ΣΤΟΥΣ ΑΝΘΡΩΠΟΥΣ ΜΑΣ. • ΣΩΣΤΗ 
ΟΡΓΑΝΩΣΗ (ΤΕΧΝΟΓΝΩΣΙΑ , 

ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗ ΕΥΡΩΣΤΙΑ , 

ΦΕΡΕΓΓΥΟΤΗΤ Α) • ΠΟΜΑ ΚΑΙ 
ΣΥΓΧΡΟΝΑ ΠΡΟΪΟΝΤΑ . • 
ΜΑΚΡΟΧΡΟΝΙΑ ΔΙΑΤΗΡΗΣΗ 

ΣΥΝΕΡΓΑΤΩΝ ΚΑΙ ΥΠΑΜΗΛΩΝ . • 
ΗΘΟΣ ΚΑΙ ΕΝΤΙΜΟΤΗΤ Α ΣΤΟ 

ΣΥΝΟΛΟ ΤΗΣ. • ΑΝΗΣΥΧΟ ΚΑΙ 
ΔΗΜΙΟΥΡΓΙΚΟ MANAGEMENT ΠΟΥ 
ΑΚΟΥΕΙ ΚΑΙ ΠΡΟΣΠΑΘΕΙ ΓΙΑ το 

ΚΑΛΥΤΕΡΟ. • ΠΟΙΟΤΗΤΑ 
ΥΠΗΡΕΣΙΩΝ ΚΑΙ ΜΕΓ ΑΛΗ 

ΥΠΟΣΤΗΡΙΞΗ ΤΩΝ ΔΙΟΙΚΗΤΙΚΩΝ . • 
Τ ΑΧΥΤΗΤ Α ΣΤΙΣ ΕΚΔΟΣΕΙΣ ΚΑΙ ΤΙΣ 

ΑΠΟΖΗΜΙΩΣΕΙΣ. • ΧΛΙΔΑΤΑ 

ΤΑΞΙΔΙΑ . • ΚΑΤΑΠΛΗΚΤΙΚΑ 
ΣΥΝΕΔΡΙΑ . • ΘΑΥΜΑΣΙΑ ΚΕΝΤΡΙΚΑ 
ΓΡΑΦΕΙΑ. • ΑΥΤΟΔΥΝΑΜ ΙΑ ΚΑΙ 

ΑΥΤΟΝΟΜΙΑ ΣΕ ΕΝΑ ΔΥΣΚΟΛΟ 

ΠΕΡΙΒΑΛΛΟΝ. • ΠΟΙΟΤΗΤΑ 
ΣΤΕΛΕΧΩΝ ΜΕ ΔΙΨΑ ΓΙΑ 

ΔΙΑΚΡΙΣΕΙΣ. • ΗΓΕΣΙΑ ΜΕ ΟΡΑΜΑ, 

ΜΕ ΦΑΝΤΑΣΙΑ, ΜΕ ΣΥΝΑΙΣΘΗΜΑ.• 

ΕΤΑΙΡΙΑ ΜΕ ΠΑΡΕΛΘΟΝ , ΠΑΡΟΝ ΚΑΙ 

ΜΕΜΟΝ . • ΚΑΛΟ ΟΝΟΜΑ ΕΤΑΙΡΙΑΣ 
ΣΤΗΝ ΑΓΟΡΑ ΜΑΣ. • ΑΜΕΣΗ 
ΠΛΗΡΩΜΗ ΠΡΟΜΗΘΕΙΩΝ ΚΑΙ 

ΑΜΟΙΒΩΝ ΚΑΝΟΝ ΙΣΜΟΎ.• 

ΑΞΙΟΛΟΓΟ MARKETING. • 
ΑΞΙΟΠΙΣΤΙΑ ΤΟΥ ΟΜΙΛΟΥ. • 
ΑΞΙΟΚΡΑΤΙΑ ΣΤΗΝ ΕΞΕΛΙΞΗ ΤΗΣ 

ΙΕΡΑΡΧΙΑΣ . • ΑΝΘΡΩΠΙΝΟ 
ΠΡΟΣΩΠΟ ΔΙΟΙΚΗΣΗΣ. • 
ΤΕΧΝΟΛΟΓΙΑ ΜΕ ΜΕΓΑΛΗ ΕΥΚΟΛΙΑ 

ΠΡΟΣΒΑΣΗΣ ΣΤΑ ΑΡΧΕΙΑ ΜΕΣΩ 

INTERNET .• το INTERNET 
ΕΡΓΑΛΕΙΟ ΔΟΥΛΕΙΑΣ ΓΙΑ ΤΟΝ 

ΑΣΦΜΙΣΤΗ . • ΕΞΑΙΡΕΤΙΚΗ 

ΕΚΠΑΙΔΕΥΣΗ ΣΤΕΛΕΧΩΝ ΚΑΙ 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΩΝ . • ΠΟΛΥ ΚΑΛΗ 
ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΙΑ ΠΩΛΗΣΕΩΝ ΜΕ 

ΔΙΟΙΚΗΣΗ ΚΑΙ ΚΕΝΤΡΙΚΑ. • 
ΚΟΡΥΦΑΙΑ ΘΕΣΗ ΤΗΣ 

INTERNATIONAL LIFE ΣΕ ΠΟΛΛΕΣ 
ΠΕΡΙΟΧΕΣ ΤΗΣ ΕΜΑΔΟΣ. 

«Το Δίκτύο μας , δηλαδή όλοι εσείς , 

και πολλοί άλλοι, είναι με διαφορά το 

καλύτερο δ ίκτυο πωλήσεων της 

Ελληνικής Αγοράς γιατί αυτό το 

δίκτυο ΔΕΝ ΠΑΡΑΓΕΙ ΖΗΜΙΕΣ, αλλά 

ΠΑΡΑΓΕΙ ασφάλιστρα , παρέχει 

προστασία , παράγει εμπιστοσύνη , 

δημιουργεί μέλλον και σφυρηλατεί 

διάρκεια. Ε ίστε σωστοί 

επαγγελματίες , υπερέχετε και αυτό 

πρέπει να σας γεμίζει με 

υπερηφάνεια και αυτοπεποίθηση. 

ΠΟΛΥ ΨΗΛΑ, ΑΚΟΜΗ ΨΗΛΟΤΕΡΑ 

Μ. Ανδρόνικος 

Σύμβουλος Διο ίκησης 
Πωλήσεων Ομίλου 
lnternat ional Life 

"Αν σας ζητήσουν να διαλέξετε το 

χρυσάφι όλου του κόσμου στη μια 

παλάμη ή τη γνώση της 

Οργανωμένης Παρουσίασης στην 

άλλη , να διαλέξετε την Οργανωμένη 

Παρουσίαση . Πρέπει συνέχεια όμως 

να βελτιώνετε την παρουσίασή σας . 

Πρέπει να μη γυρίσετε ποτέ βράδυ 

σπίτι χωρίς να έχετε κάνει δεύτερη 

παρουσίαση . Η επιτυχία θα έρθει , 

αλλά δεν ξέρετε που είναι σε ποια 

γωνιά του δρόμου , δεν είναι ορατή . 

Τότε θα κουμαντάρετε το φόβο. Και 

ξέρετε τι πάει να πει φόβος; Όταν η 

απόρριψη γίνει εμπειρία, αυτό είναι 

πολύ μεγάλο συν . Τότε προχωράτε 

και βελτιώνεστε και ανεβαίνετε και 

παράγετε και προχωράτε και 

παίρνετε δύναμη και θα έχετε 

εγωισμό . Δε θα φοβάστε ποτέ τον 

πελάτη. Ο πελάτης θέλει ν' 

ασφαλιστεί, αλλά θέλει ασφαλιστή 

που να ξέρει. Κάντε τον πελάτη να 

σας ερωτευθεί επαγγελματικά , να 

σας παρακαλάει να τον ασφαλίσετε . 

Αυτή είναι η δύναμη . Και δεν είναι 

δύσκολο . Ο πελάτης δείχνει ότι 

αρνείται , αλλά δεν αρνείται στην 

ουσία . Θέλει ν ' ασφαλιστεί. Αλλά ο 

πελάτης σήμερα ξέρει πολλά, είναι 

Διευθυντής ορχήστρας και 

αποβάλλει τα βιολιά των ασφαλιστών 

που φαλτσάρουν. Αλλά στο δυνατό 

ασφαλιστή , ο πελάτης υποκλίνεται 

και τα δίνει όλα. Κάντε Βίβλο την 

Οργανωμένη Παρουσίαση, κάντε δύο 

ραντεβού την ημέρα άν μπορείτε , 

τηρείτε ημερήσιο πρόγραμμα και να 

δείτε για πότε θα φέρετε τα πάνω­

κάτω . "Τόνισε μεταξύ άλλων με τον 

δικό του χειμαρρώδη λόγο ο 

Μανώλης Ανδρόνικος και συνέχισε 

«Η δουλειά μας θέλει μέθοδο , θέλει 

οργάνωση και πολύ δουλειά. Πρέπει 

να καταλάβουμε ότι είμαστε 

αφεντικά του εαυτού μας και να 

δουλεύουμε πάρα πολύ . Η 

αυτοπαρακίνηση είναι πολύ 

σημαντική στη δουλειά μας. 

Η ψυχή θέλει αγάπη . Και τι είναι η 

αγάπη - πώς τη βρίσκουμε ; Μέσα 

μας όλοι έχουμε ένα διαμαντάκι. 

Είναι η ψυχή μας. Το διαμαντάκι 

όμως αυτό δεν το καθαρίζουμε και 

είναι βρώμικο . Έχει κακία , έχει 

φθόνο , έχει εγωισμό , έχει πράγματα 

που θέλουν καθάρισμα για να 

γίνουμε καλύτεροι. Και θα γίνουμε 

όταν αρχίσουμε ν ' αγαπάμε . Η αγάπη 

είναι όπλο επιβολής . Όποιος 

αγαπάει ανοίγει παράθυρο στην 

Ανατολή , έχει πάρει το διαβατήριο 

για συνεχή επιτυχία , τόνισε ο κ . 

Ανδρόνικος . 

Γιώργος Καπουράνης 
Πρόεδρος της εταιρ ίας 
πωλήσεων & Marketing 
AVANTI FINANCIAL SERVICES 

Απο πλευράς ομιλητών ο Πρόεδρος 

της εταιρ ίας πωλήσεων & Marketing 

AVANTI FINANCIAL SERVICES, 
Γιώργος Καπουράνης ,τόνισε μεταξύ 

άλλων ότι, « Η ασφαλιστική μας 

αγορά όπως όλες οι αγορές 

διέρχεται τα τελευταία χρόνια μια 

δύσκολη περίοδο . Δεν υπάρχει 

όμως καμία αμφιβολία ότι οι 

δυσκολίες θα ξεπεραστούν και θα 

εισέλθουμε σε νέες εποχές 

μεγάλης ανάπτυξης . Οι 

ασφαλιστικές ανάγκες της 

ελληνικής είναι τεράστιες . Και δεν 

υπάρχει κανένα άλλο υποκατάστατο 

πέρα από το θεσμό της ασφάλειας 

για ν ' αντιμετωπιστούν αυτές οι 

ανάγκες. 

Η ιδιωτική ασφάλιση στη μοίρα της 

ιστορίας της έχει αποδείξει ότι είναι 

το καράβι που ταξιδεύει με όλους 

τους καιρούς . Όσο καιν' ακούγεται 

παράδοξο , δεν είναι καθόλου 

παράδοξο , σήμερα είναι που μας 

έχουν περισσότερο ανάγκη οι 

άνθρωποι. Δεν πρέπει να μας 

προκαλούν σύγχυση τα επιφανειακά 

αρνητικά μηνύματα, άλλωστε ως 

ασφαλιστές γνωρίζετε πολύ καλά ότι 

οι αντιρρήσεις των πελατών είναι τα 

σκαλοπάτια για να φτάσουμε στο 

κλείσιμο .» Είναι αλήθεια , πρόσθεσε 

ο κύριος Καμπουράνης «ότι οι 

δύσκολες εποχές μας ταλαιπωρούν. 

Απαιτούν από εμάς μεγαλύτερη 

προσπάθεια για την απόκτηση νέας 

πελατείας και τη διατήρηση της 

παλιάς. Από την άλλη όμως , 

απαιτούν και μεγαλύτερη φαντασία . 

Γίνονται έτσι οι εποχές γόνιμες και 

δημιουργικές. Θέτουν υψηλότερα 

τον πήχυ του επαγγελματισμού και 

της ποιότητας και φέρνουν στην 

επιφάνεια τα ζωντανά κύπαρα της 

αγοράς . Τους σοβαρούς 

επαγγελματίες που αναζητούν 

συνεχώς νέους τρόπους δουλειάς , 

νέα προϊόντα , νέες υπηρεσίες. 

Εποχές όπως η σημερινή , 

εγκυμονούν αλλαγές και εξελίξεις. 

Μέσα απ ' αυτές , βγαίνει το 

καινούριο , που δίνει νέα μεγαλύτερη 

ώθηση στην πρόοδο και την 

ανάπτυξη. Το ζητούμενο σήμερα για 

τον κάθε επαγγελματία του χώρου , 

είναι να συμμετέχει με όλες του τις 

δυνάμεις στη δημιουργική 

αναζήτηση , στη διαμόρφωση και την 

αξιοποίηση της νέας εποχής που 

δεν θα έρθει ξαφνικά ένα πρωί, αλλά 

γεννιέται κάθε μέρα με τη δική μας 

δραστηριότητα έξω στην αγορά.» 
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Π. Μαρινάκης 

Διευθύνων Σύμβουλος της εταιρίας 
lnternational On Line, εταιρία εφαρ­
μογών πληροφορικής , και Αναπλη­
ρωτής Γενικός Διευθυντής σε 
θέματα Τεχνολογίας και Οργάνωσης 
Ομίλου lnternational Life 

"Θέλω να κάνω μια μικρή αναδρομή , να 

γυρίσω στο 2000, σχεδιάζαμε τότε την 
ανάπτυξη της μηχανογράφησης , να 

βάζουμε δηλαδή καινούρια συστήματα, ν ' 

αντικαταστήσουμε τα παλιά, να τα κάνουμε 

πιο γρήγορα, και είχαμε ένα μεσοπρόθεσμο 

σχέδιο , αρκετά δύσκολο . Έπρεπε να 

έχουμε τα παλιά και τα καινούργια 

μαζί.Εκείνη την εποχή αρχίσανε οι κώδονες 

του κινδύνου να χτυπάνε . Επιβραδύνθηκε η 

οικονομία , κατήφεια λιγάκι στα πρόσωπα, 

αρχίσαμε να παίρνουμε μηνύματα που 

είχαμε ξεσυνηθίσει τόσα χρόνια . Στην αρχή 

ίσως να μην τους δώσαμε σημασία . Μετά 

έγιναν καμπάνες , πέφτανε τα 

χρηματιστήρια , έπεφταν οι επενδύσεις. 

Είμαστε άνθρωποι που είμαστε πολύ 

συνδεδεμένοι μ ' αυτό , τουλάχιστον τότε 

ήμασταν πολύ συνδεδεμένοι. Εμείς βέβαια 

οι τεχνολόγοι, αν θέλετε στην 3η γραμμή 

του μετώπου , κρυμμένοι από λέξεις 

«ασφάλιση», κάποια στιγμή αισθανθήκαμε 

ότι μας αγγίζει κι εμάς αυτό- την 3η 

γραμμή και κάτσαμε να σκεφτούμε τι 

μπορούμε να κάνουμε εμείς γι ' αυτό , από 

τα μετόπισθεν .τόνισε ο Π . Μαρινάκης και 

πρόσθεσε μεταξύ άλλων ότι, »Ξεκινήσαμε 

λοιπόν, με στόχο να σας βοηθήσουμε , να 

βοηθήσουμε τις πωλήσεις του Ομίλου μας 

να είναι πιο επαγγελματίες , να δίνουν πιο 

ολοκληρωμένες και πιο σωστές προτάσεις , 

καλά παρουσιασμένες . Είναι γνωστά αυτά 

που βλέπετε , κάνουμε μια αναδρομή σ ' 

αυτά που ξεκινήσαμε να κάνουμε . Το πρώτο 

ήτανε να φτιάχνουμε μελέτες , να τις 

στέλνουμε στους πελάτες , να τις 

τυπώνουμε , ακόμα να τους κάνουμε και e­
mail, προσπαθήσαμε να σας 
ενδυναμώσουμε , να σας δώσουμε όλο το 

χαρτοφυλάκιό σας , τα συμβόλαια των 

πελατών σας, να ψάχνετε να βρίσκετε ό , τι 

τους αφορά , να μπορείτε να τους 

εξυπηρετείτε στις ερωτήσεις τους , να τους 

κυνηγάτε και λίγο για τ' ανεξόφλητα, να 

τους κάνετε service επισκέψεις πριν τη 
λήξη των συμβολαίων, να παρακολουθείτε 

τον εαυτό σας , την ομάδα σας από κάτω , το 

μέγεθος της παραγωγής σας , το σπάσιμο 

της παραγωγής , την ποιότητα , τις καλύψεις 

που πουλάτε παρακολουθώντας από κάτω 

τους υφισταμένους σας , ακόμα και να 

τυπώνετε ετικετούλες για τα Χριστούγεννα 

και το Πάσχα, έτοιμα , αυτόματα να τις 

κολλάτε στους φακέλους , θέλαμε και να 

σας ενθαρρύνουμε , σας δώσαμε τα 

στατιστικά των πωλήσεών σας , την 

κατάταξη , το top 50, ποιος είναι πρώτος 
αυτή τη στιγμή , αυτή τη βδομάδα στην 

εταιρία για κάθε κύκλο , να βοηθήσουμε την 

ημερήσια δραστηριότητα με ραντεβού , με 

κυνήγι του πελάτη και στο τέλος βγάλαμε 

και τα ταμεία από το κεντρικό προς τα έξω , 

τα μοιράσαμε στα υποκαταστήματα , 

παρακολουθούμε τα ταμεία μας όλα απ · την 

εταιρία και δεν έχουμε πια εικόνες στο 

τέλος του μηνός , αλλά κάθε λεπτό ξέρουμε 

τι αιτήσεις έχουν έρθει πια , τι εισπράξεις 

έχουμε κάνει και όλ' αυτά τα πράγματα τα 

θεωρήσαμε όπλα που μπορούσαμε να τα 

κάνουμε για ' σας , βάλαμε τα δυνατά μας κι 

εσείς με τη σειρά σας μας το δώσατε πίσω 

επι 100. 

Κλέαρχος Πεφάνιος 

Agency Manager 

Για τις ευκαιρίες που υπάρχουν σήμερα για 

στελέχη και ασφαλιστικούς συμβούλους 

που θέλουν να πάνε ακόμη ψηλότερα 

μίλησε απο την πλευρά του ο Agency 
Manager Κλέαρχος Πεφάνιος . Το 

επάγγελμα του ασφαλιστή είναι ένας 

ακαλλιέργητος σπόρος. Δεν είναι μια 

δουλειά στατική . Δεν έχει ρουτίνα . 

Καθημερινά βρίσκεσαι σε κίνηση . Τα 

συναισθήματα αλλάζουν. Βιώνεις τη λύπη , 

τη χαρά , το φόβο , τη δημιουργία , την 

επιτυχία και την απογοήτευση . Είσαι 

γεμάτος ενέργεια. Καθημερινά δίνεις 

μάχες. Άλλες τις κερδίζεις και άλλες τις 

χάνεις . 

Κάθε ραντεβού κρύβει πολλές προκλήσεις . 

Ο ασφαλιστής καλείται να βρει τον τρόπο να 

μιλήσει στην καρδιά του πελάτη . Να του 

δείξει τις ανάγκες του στη γλώσσα που 

όμως εκείνος καταλαβαίνει. Καλείται 

δηλαδή να βγάλει τον καλύτερό του εαυτό . 

Η πώληση είναι μαγεία. Είναι δύναμη . Αν 

αντιστέκεσαι στην ιδέα να πουλάς κάθε 

στιγμή ολοκληρωτικά , αυτό δείχνει ότι κατά 

βάθος γνωρίζεις ότι πρόκειται να συμβεί 

κάτι που θα αλλάξει όλη σου τη ζωή . 

Φοβάσαι να ξαναγεννηθείς . Η πώληση είναι 

παιχνίδι, είναι χαρά . Η πώληση είναι γιορτή . 

Αντιμετώπισε κάθε ραντεβού σαν 

διασκέδαση . 

Η ασφάλεια ζωής είναι μια πράξη αγάπης . 



, 
Όλοs ο κόσμοs EOU 1 

Τώρα που 

η Nationale - Nederlanden 

γίνεται ING 
στο επίκεντρο 

είσαι μόνο εσύ! 

Η Nationale - Nederlanden, παίρνει 

το όνομα τns μnτρικήs τns εταιρείαs, 

ενόs παγκόσμιου χρηματοοικονομικού 

κολοσσού, του ING και αρχίzει μια 

νέα εποχή . Με νέεs, ανανεωμένεs 

ασφαλιστικέs καλύψειs, νέεs 

χρηματοοικονομικέs υπηρεσίεs 

και λύσειs ξεχωριστό για τον 

καθένα, αλλόzουν πολλά! 

Ήρθε η ώρα να νιώσειs ακόμα πιο 

δυνατόs, ακόμα πιο σίγουροs 

για το αύριο. 

www.ing.gr 

ING 
Όλοs ο κόσμοs εσύ ! 



Λίγα ψίχουλα αγάπης 
, 

σουγυρευω ... 
Δείξτε συμπάθεια και κατανόηση 

στις συμβουλευτικές συζητήσεις 

ς πωλητής δεν παράγει ικανοποιητικά , είναι δουλειά σου να κάνεις κάτι χωρίς να υπο ­

το εγώ του. Πρώτα, σε κάθε συμβουλευτική συζήτηση να είσαι έτοιμος να δεχθείς μια 

κή απολογητική αντίδραση πριν πάρεις μια θετική . Να ε ίσαι συμπονετικός , αλλά να μην 

αρεκκλίνεις ή να χάνεις τον αρχικό σου σκοπό . 

έσε το πρόβλημα καθαρά και κάνε το άτομο να το παραδεχθεί για να αποφύγεις παρεξηγήσεις . 

Πρέπει να μείνεις σταθερός στο πρόγραμμα που έχεις χαράξει , ενώ θα καραδοκείς για αντιδρά­

σεις και για κίνητρα . Ο σκοπός της συζήτησης δεν είναι να κατηγορήσεις κάποιον , αλλά να βρεις 

τρόπο να τον βελτιώσεις. 

Να είσαι συγκεκριμένος όταν κάνεις κριτική , και να κριτικάρεις ένα γεγονός το συντομότερο δυ­

νατόν. Να κάνεις τους πωλητές να δέχονται την κριτική, να ζητάς εξήγηση γιατί κάτι δεν πήγε 

καλά , πριν δώσεις τη δική σου εξήγηση . Για να αυξήσεις την παρακίνηση στις μέρες που θα 

ακολουθήσουν την κριτική , φρόντισε να δείχνεις το ενδιαφέρον σου συνέχεια γι ' αυτό το άτομο 

και να του δώσεις προκλητική δουλειά . Και πάλι , η εμπιστοσύνη σου σε αυτό το άτομο παίζει με­

γάλο ρόλο. Η εμπιστοσύνη δημιουργεί την εικόνα του εαυτού μας , η οποία με τη σειρά της οδη­

γεί σε καλύτερη απόδοση . 

Μην ανακατέψεις την κριτική με τον έπαινο στην ίδια συζήτηση , εφόσον ο ένας θα θίξει τον άλ­

λον , αλλά συχνά στην πραγματικότητα αυτό δεν αποφεύγεται. Σε αυτές τις περιπτώσεις άρχισε 

με τα αρνητικά και εξασφάλισε την υπόσχεση για μελλοντική βελτίωση πριν αρχίσεις τους επαί­

νους. Οι έπαινοι να μην είναι περισσότεροι από τις αποδοκιμασίες και μην επιστρέφεις σε αυτές 

ξανά. Ο θεμελιώδης κανόνας του management είναι να μην τιμωρείς ή να επιπλήτεις - κριτικά­

ρεις κάποιον μπροστά σε άλλους . Το υπόλοιπο προσωπικό θα νιώσει άβολα να παρευρίσκεται 

και ακόμα πιο άβολα θα νιώθει ο κατσαδιασμένος . 

Μην κλωσσάτε κλούβια αυγά! 
Αποκλείστε τις περιπτώσεις χωρίς ενδιαφέρον. Ίσως να έχετε για παράδειγμα , το όνομα κάποιου που νομίζετε ότι θα ήταν καλός υπο­

ψήφιος πελάτης. Αν ανακαλύψετε από μια επίσκεψη ότι αυτό το άτομο δεν έχει τις προϋποθέσεις για να γίνει υποψήφιος πελάτης σας , 

αυτόματα καταστρέψτε την καρτέλα του . 

Μπορεί όμως αυτό το άτομο να πληροί τις προϋποθέσεις αλλά να αναβάλλει συνέχεια την απόφασή του με διάφορες δικαιολογίες , 

υποχρεώνοντάς σας να τον επισκέπτεστε συχνά. Σ ' αυτήν την περίπτωση πιθανά να κρατήσε­

τε το όνομά του στο αρχείο σας , με άλλα παρόμοια ονόματα, και να τους επισκέπτεστε 

συχνά . Η πείρα δείχνει ότι το αρχείο σας θα γεμίσει με τέτοιες καρτέλες , και ότι λί­

γα ή και κανένα από αυτά τα άτομα δεν θα αγοράσουν από εσάς. 

Μια έρευνα έδειξε ότι : 85% των πωλήσεων γίνονται στην πρώτη ή την δεύτε­
ρη συνάντηση . 10% των πωλήσεων γίνονται στην τρίτη συνάντηση . 

Μόνο 5% των πωλήσεων γίνονται μετά την τρίτη συνάντηση . 

Δεν είναι λοιπόν λογικό, αφού το 95% των πωλήσεων γίνονται στην πρώ­
τη , δεύτερη ή τρίτη συνάντηση , να αποκλείσετε αυτούς τους υποψήφιους 

που δεν εξυπηρετήσατε σε τρεις συναντήσεις ; 

Έχοντας τέτοιες καρτέλες στο αρχείο σας θα σας δώσει ένα λανθασμέ­

νο αίσθημα ασφάλειας όταν μετράτε τους πιθανούς πελάτες ας , και θα 

σας αναγκάσει να χάσετε τον χρόνο σας παρακολουθώντας αυτές τις 

περιπτώσεις χωρίς ενδιαφέρον , και τελικά θα σας απογοητεύσει για τις 

ικανότητές σας στην αναζήτηση υποψηφίων πελατών . Πετάξτε λοιπόν τέ­

τοιες καρτέλες και βρείτε νέους υποψήφιους πελάτες! 

Μην είστε βιαστικοί! 
Μπείτε κανονικά 
απ' την πόρτα! 

Οι πηγές εξεύρεσης υποψηφίων πελατών δεν εί­

ναι καταρράκτες. 

Ο παραγωγός ασφαλίσεων είναι δυνατόν να βρει 

υποψήφιους πελάτες ανατρέχοντας στις εξής πη­

γές: 

• Προσωπικές γνωριμίες 
• Κέντρα επιρροής 
• Ειδικές αγορές 
• Υπάρχον πελατολόγιο 
• Επιστολές 
• Προσωπική επαφή 
• Εφημερίδες 
• Ομαδικές ασφάλειες 
• Ορφανά συμβόλαια 
• Επαvαπωλήσεις 
• Αντιπροσωπείες 
• Αγγελίες και άλλοι μέθοδοι 
Οι πηγές αυτές μπορούν για λόγους να ταξινομη­

θούν στις ακόλουθες γενικές κατηγορίες: 

• Εξεύρεση υποψηφίων πελατών μέσω συστάσε­
ων 

• Εξεύρεση υποψηφίων πελατών μέσω κέντρων 
επιρροής 

• Εξεύρεση υποψηφίων πελατών μέσω παρατη­
ρητικότητας 

Με ηρεμία , χωρίς βιασύνες, χωρίς να «φάτε το 
μούτρα σος», χωρίς να τα κάνετε γυαλιά - καρ­

φιά, οργανώστε την κάθε σας μέρα με τέχνη και 
μεθοδικότητα ... Δεν σας περίμεναν οι πελάτες , 

επειδή εσείς ξεκινήσατε το επάγγελμα τώρα. 

Μην είστε « φασαρτζήδες τύποι» , δεν θέλουν σα­

ματά οι πελάτες. Τα «ήρεμα νερά» ποτίζουν τους 

κήπους, όχι οι καταιγίδες. 



Σκόρδο­
κρεμμύδι 
Λέγανε οι παλιοί φαντάροι του 1920 και του 1930 ότι στο στρατό κάποιοι τελείως αγράμματοι δεν τα κατάφερναν να καταλά­
βουν τα παραγγέλματα, ΑΛΤ , ΚΛΙΝΑΤΕ ΕΠΙ ΔΕΞΙΑ , ΚΛΙΝΑΤΕ ΕΠ' ΑΡΙΣΤΕΡΑ , κ . λπ . και γι ' αυτό οι δεκανείς τους - «στουρνάρια» 

κι αυτοί! έλεγαν « κρεμμύδι - δεξιά», «σκόρδο - αριστερά» και απλοποιούσαν καταστάσεις .. . 
Κάποιες φορές αυτή η απλοποίηση η αυτονόητη , χρειάζεται να μπαίνει σε εφαρμογή και για .. . πολυμορφωμένους . Ας πούμε 

στις Διευθύνσεις Marketing! Εκεί οι άνθρωποι χάνονται στις αναλύσεις , στους ρυθμούς , στις στατιστικές , στις έρευνες και 

όπως αυτή την τριετία καταλήγουν στο φαύλο κύκλο ενεργειών που οδηγούν στο μαρασμό . 

Το απλό και αυτονόητο στην ασφάλιση είναι ότι οι ασφαλιστικές εταιρίες πηγές εσόδων έχουν δύο : ΤΑ ΑΣΦΑΛΙΣΤΡΑ ΚΑΙ ΤΑ 

ΕΣΟΔΑ ΑΠΟ ΕΠΕΝΔΥΣΕΙΣ. Δηλαδή : ΣΚΟΡΔΟ ΚΑΙ ΚΡΕΜΜΥΔΙ! Αφού οι επενδύσεις λόγω κακού Χρηματιστηρίου πάνω από το 

κακό στο χειρότερο , όλοι θα πρέπει να στραφούν στα ασφάλιστρα και να σταματήσουν «τις κλάψες» και τα «κλίνατε επ' αρι­

στερά» και τα «δύο κλικ άνω» και να βγουν στις πωλήσεις! Σκόρδο - κρεμμύδι! Πουλήστε , πουλήστε , πουλήστε! Η αγορά είναι 

ανασφάλιστη! ΚΡΕΜΜΥΔΙ! ... 
Ευόγ. Γ.Σπύρου 

Πετάξτε τα σάπια κολοκύθια! 
Όταν ήμουν εκεί στα 15 μου χρόνια , δούλευα σ ' ένα μανάβικο για 1-2 χρόνια , μετά το σχολείο και τα καλοκαίρια , στην οδό Στάικου στο 

Αγρίνιο , στο μαγαζί του Κώστα Τσιρώνη από το Παναιτώλιο. 

Διδάχθηκα πολλά από τον τρόπο που χειριζότανε τους πελάτες και το εμπόρευμά του . Εκεί έμαθα να κρατάω «καλό δροσερό κλίμα» στο 

μαγαζί και να «δείχνω» το καλό εμπόρευμα στα τελάρα . 

Το πρωί «κατάβρεχα» το πεζοδρόμιο και μέσα όπως και πολλά λαχανικά να δείχνουν φρέσκα , ζωντανά . «Ξεδιάλεγα» τα σάπια και τα πέ­

ταγα, έβαζα πάνω - πάνω καλά , δεν άφηνα να τα «ζουλάνε» και ποτέ δεν έκανα «λαδιές» να βάλω κάτι «σάπιο» στη σακκούλα του πελάτη. 

«Θα το δει όταν πάει στο σπίτι και δεν θα ξανάρθει», έλεγε ο Τσιρώνης , κι εγώ έπαιρνα «πτυχία» γι ' αργότερα ... 
Αργότερα , όταν έγινα Διευθυντής Ασφαλιστών με μεγάλο υποκατάστημα και πάνω από 50 ασφαλιστές , έκανα το ίδιο . Έφτιαχνα « κλίμα 

παραγωγικό», έγραφα συνθήματα αισιόδοξα στους πίνακες , πρόβαλλα επιτυχίες και επιτυχημένους , έβαζα κάδρα στους τοίχους , φωτο­

γραφίες με όμορφες στιγμές από ταξίδια ασφαλιστών , «έκρυβα» τα σάπια, διέγραφα αρνητικούς ασφαλιστές , δεν άφηνα να «μιλάνε» για 

αποτυχίες , για «σάπια» της δουλειάς και γενικά έκανα «διαχωρισμούς» για να επικρατεί το καλό, το επικερδές, το παραγωγικό, το γερό , 

το υγιές ... Κάντε το ίδιο.Μη κρατάτε στο χώρο σας ό ,τι είναι σάπιο σε ιδέες, σε πράξεις , σε ανθρώπους .. . 

αγγέλματα που αv­
ματα που φθίνουν. 

ανάπτυξη, άλλοικάμ­
πωλητών είναι εκεί­

JΤJ αγορών και έρευνα 
uς τομείς πρέπει να κι­

ιστές. 
έκτημα λίγα επαγγέλματα 

ε να μπορούν να προσαρμό­

νάλογα. Οι άλλοι επαγγελματίες 

αλλάζουν επάγγελμα ή πτωχεύουν , ενώ 
οι ασφαλιστές αλλάζουν αγορές και το­
μείς αναζήτησης πελατών . Σήμερα ένας 

μέσος Έλληνας οικογενειάρχης έχει 
4.000.000 δρχ. ή ανάλογα ευρώ περίπου 

ετήσιο εισόδημα και καταναλώνει περί­
που 3.000.000. Αυτό σημαίνει πως υπάρ­

χουν περιθώρια να του περισσέψουν χρή­

ματα να ασφαλισθεί. 

Άλλοι τρων πικρό ψωμί 
κι άλλοι μέλι και καρύδια ... 

Αυτό πρέπει να το πιστέψει απόλυτα ο 
ασφαλιστής και να διεκδικήσει ένα ποσο­
στό για ασφάλιση. Υπάρχουν χρήματα . 

Περισσεύουν χρήματα . Μπορούν να πω­
ληθούν ασφαλίσεις ζωής , αποταμιευτικά 
και συνταξιοδοτικά προγράμματα . Ακόμα 

σήμερα ε ίναι εποχή να πωληθούν Αμοι­

βαία Κεφάλαια. 
Σήμερα καλούς υποψήφιους πελάτες θα 

βρει ο ασφαλιστής μας αν απευθυνθεί σε 

στελέχη επιχειρήσεων που έχουν καλές 

αμοιβές , σε ηλεκτρολόγους και υδραυλι­
κούς , σε τεχνικά γραφεία , διαφημιστές , 

δικηγόρους , ιατρούς , εργολάβους και πο-

λιτικούς μηχανικούς , ασχολούμενους 
στην τηλεόραση τεχνικούς , συμβολαιο­

γράφους , κομμωτές και ιδιοκτήτες ετα~ 

ριών τροφίμων. Μια άλλη αγορά είναι 
ενημέρωση και διε ίσδυση σε τομείς που 
απορροφούν μεγάλα χρηματικά ποσά της 

Ευρωπαϊκής Κοινότητας . Σίγουρα έμπο­

ροι που πωλούν οτιδήποτε για την γυναί­
κα ποτέ δεν έχουν κρίση όπως και ο κλά­

δος των τροφίμων. Είναι πολλοί που η 

κρίση τους δίνει να φάνε πικρό ψωμί δί­

πλα σ ' αυτούς που τρώνε «παντεσπάνι» 
και μέλι με καρύδια για επιπλέον ευχαρί­

στηση .. . Ψάξτε να τους βρείτε ... 

Εδώ Πολυτεχνείο! 
Καλή όμως και η Φιλοσοφική. 

Ανοίγει τα μάτια! 

Φιλοσοφία των πωλήσεων. 
Μερικοί υποψήφιοι πελάτες έχουν ήδη ασφάλιση. Η ανάγκη βρίσκεται συνήθως και εκεί και το 

γνωρίζουμε όλοι (εκτός από τον πρωτάρη που νομίζει ότι οι άνθρωποι που ασφαλίζονται είναι 

εκείνοι που δεν έχουν καθόλου ασφάλιση) . Η δουλειά μας επομένως είναι από τη μια πλευρά 

απλή κι από την άλλη δύσκολη . Η δουλειά μας είναι απλή γιατί συζητάμε από θέση ισχύος . Οι 

υποψήφιοι πελάτες θέλουν να τους πάρουμε απ' το χέρι και να τους πούμε: «Μην ανησυχείς , 

δεν κάνεις λάθος. Δεν θα μετανιώσεις ποτέ για την απόφασή σου ν ' αγοράσεις αυτό το πρό­
γραμμα . Μπορείς να είσαι βέβαιος , χωρίς αμφιβολίες , ότι δεν θα μπορέσεις ν' αγοράσεις αυ­

τό το πρόγραμμα στο μέλλον , κάτω από τις ίδιες συνθήκες . Φροντίζω μέσα από την καρδιά 

μου για το συμφέρον σου , είμαι εδώ για να σε βοηθήσω , θέλω να γίνεις πελάτης μου. Μην 

ανησυχείς , υπέγραψε εδώ και άσε τα υπόλοιπα σε μένα». Όσον με αφορά, οι υποψήφιοι πε­
λάτες λένε πάντα το ίδιο πράγμα : « Πείσε με! » . Παραδόξως αυτό θέλουμε όλοι μας όταν πρέ­

πει να πάρουμε μια απόφαση : Θέλουμε να πειστούμε ότι δεν θα κάνουμε λάθος. Είναι μια πο­

λύ φυσική αντίδραση . Ας μην το ξεχνάμε. Η δουλειά μας είναι δύσκολη , παρ ' όλα αυτά, εξαι­

τίας των απαιτήσεων που πρέπει να ικανοποιήσουμε στη βάση εμπιστοσύνης που υποσχόμα­
στε . Απ ' όσα έχω πει μέχρι τώρα για τη στάση , μπορεί εύκολα κανείς να σχηματίσει την εντύ­

πωση ότι η επιδεξιότη·τα , η ικανότητα , οι γνώσεις και η εμπερία δεν είναι πολύ σημαντικές . 

Αντίθετα , πραγματικά πιστεύω ότι είναι πολύ σημαντικές και απαιτούν σκληρή εργασία και 

μεγάλη πειθαρχία . Αλλά , χωρίς τη σωστή στάση , αυτά τα προτερήματα δεν είναι αρκετά. Είναι 
σημαντικά γιατί μας προετοιμάζουν καλύτερα για την τελική δουλειά μας να πείσουμε τους 

υποψήφιους πελάτες ν ' αγοράσουν όχι να τους δείξουμε πόσο έξυπνοι και μορφωμένοι ε ίμα­

στε , αλλά απλά για να τους βοηθήσουμε ν ' αποφασίσουν . Πρέπει να τους «ανο ίξουμε τα μά­

τια», να το «φιλοσοφήσουν», γιατί πρέπει να αγοράζουν ασφάλειες . Όχι θεωρίες , αλλά με 

σύμμαχο την καθημερινότητα στο παρελθόν τώρα και στο μέλλον! 
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Πριν οπό χρόνιο η κόρη μου η Ελπίδα ότοv ήταν 

μικρή , είχε ένα ροζ χαρτί - ζελατίνα και κοίταζε 
γύρω μέσο απ' αυτό . « Μπαμπά», μου λέει , 

ιικοίτοξε κι εσύ , όλο γύρω είναι ροζ. Να , κοίτα­

ξε και ο ουρανός και το πράσινο δένδρο κι εσύ 

είσαι ροζ! ». 

Πράγματι , μερικές φορές ο κόσμος γύρω μας 
είναι ανάλογο όμορφος ή άσχημος , χαρούμενος 

ή λυπημένος ανάλογο με το ιιπώς» τον βλέπου­

με. 

Οι ασφαλιστές ον θέλουν vo έχουν ευχάριστο 
αποτελέσματα πρέπει vo βάλουν ένα άλλο 

ccpoζ» χαρτί μεταξύ αυτών και των πελατών 

τους γιο να έχουν επιτυχίες με αντίκρυσμα. 
Το «ροζ» χαρτί των ασφαλιστών είναι αυτό που 

λέγεται «ανθρωπιά» και πρέπει vo το βάλουν 
σε ό,τι κάνουν. Όλα πρέπει να το βλέπουν αν­

θρώπινο. Οι τεχνικές πωλήσεων, το καλό 

marketing, το computers δεν βγάζουν αποτελέ­
σματα στη δουλειά μας , αν δεν βάλεις ανθρω­

πιά , ον δεν βλέπεις ανθρώπινο τη σχέση ασφά­

λισης . Χρειάζεται η ανθρώπινη συμπεριφορά 

γιο vo καταλάβεις τον άλλο, γιο vo δεις τις δυ­

σκολίες του , τις αγωνίες του , το αβέβαιο μέλ­
λον, τις αρρώστιες , τις αναποδιές της ζωής , 

τον συνάνθρωπο σαν άνθρωπο κι όχι σαν πελά­
τη , σαν αριθμό συμβολαίου , σαν παραγωγή , σοv 
φιλοδοξία , σοv στόχο ... 
Βάλτε το ροζ χαρτί - ανθρωπιά και βγείτε στον 

Καρδιά παραπονιάρα 
απαρηγόρητη ποια λύπη 

σε βαραίνει βαριά κι αφόρητη; 
Αφήστε τους άλλους ν' ανο[ξοuν την καρδιά τους 

να πουν τον «πόνο» τους να μάθετε κι εσε[ς π δεν πάει καλά ... 

Διαταραχές στην επικοινωνία 
Ένας ειδικός στην επικοινωνία πιστεύει ότι το «Δεν καταλαβαίνω» είναι 

μια πολυέξοδη δήλωση γιο τις επιχειρήσεις σήμερα . Οι 9 οπό τις 1 Ο 
αποτυχίες στη δουλειά προέρχονται από διαταραχές στην «πρόσωπο με 

πρόσωπο» επικοινωνία . Μόνο 1 από τις 1 Ο αποτυχίες προέρχονται από 

έλλειψη τεχνικών ικανοτήτων . Ενας τρόπος να περιορίσουμε τις παρε­

ξηγήσεις μεταξύ του manager και του προσωπικού του είναι να δημιουρ­
γήσουμε ικανότητες διαλόγου - να συμπεριλάβουμε κάποιον σε μια συ­

ζήτηση στην οποία θα γίνει μια ανταλλαγή ιδεών κα ι όχι ένας μονόλο­

γος. 

Σε ένα σωστό διάλογο , μπορε ί να εμφανιστούν φιλονικίες. Ο ι συγκρού ­

σεις δείχνουν ότι οι συζητητές είναι άνθρωποι που σκέφτονται , και θέ ­

λουν να ξεκαθαρ ίσουν σημε ία που παρουσιάζουν δυ σκολ ία . Όπως , ε ίπε 

κάποτε ο Cicero, «διαφώνησε μαζί μου για να καταλάβω ότι δεν μιλάω 
μόνος μου». Γι ' αυτό το σημαντικότερο σε έναν διάλογο είνα ι να μπο ­

ρε ίς να ακούς . Έτσι αποκτάς γνώσεις γιο το γεγονότα και αποκαλύπτεις 

βασικές συναισθηματικές καταστάσεις . 

Μπορείς να χρησιμοποιήσεις ερωτήσεις για να κάνεις τον άλλον να αρ­

χίσει την συζήτηση . Οι σωστές ερωτήσεις παρακινούν τους ανθρώπους 

να σκεφτούν νέες ιδέες και να πουν τη γνώμη τους . Ο ι ερωτήσεις που 

σπάζουν τον πάγο μπορούν να είναι τόσο απλές όσο κα ι « Νομίζε ις ότι 

θα βρέξε ι σήμερα;» ή «Τ ι ώρα ε ίναι ;». Ο ι ερωτήσεις μπορούν να ερεθί­

σουν τις ιδέες , τις σκέψεις και τα αισθήματα των πωλητών. Αυτές μπο­

ρούν να αρχίζουν με τι , πότε , γ ιατί , ποιος και πώς . Ο ι ερωτήσεις που αρ ­

χίζουν με το «πώς» είναι αυτές που προκαλούν σκέψη : « Πώς μπορούμε 

να αλλάξουμε αυτήν τη διαδικασία ;». «Πώς μπορούμε να βελτιώσουμε 

τις πωλήσεις ;» . 

Ερωτήσεις που δεν απειλούν , δείχνουν ότι δέχεσα ι κα ι επιθυμείς να 

βοηθήσεις. Ο κακομοίρης ο Charlie Brown θα τις είχε εκτιμήσει ιδ ιαίτε­

ρα ; « Πώς προσγειώθηκες με το κεφάλι ; - Ή ακόμα καλύτερα - Πώς 

μπορώ να σε βοηθήσω ;». Όταν ακούς κάποιον να μιλάε ι , στο χέρ ι σου 

ε ίνα ι να συνεχίσεις το διάλογο ακόμα κα ι αν διαφωνε ίς. Η απάντησή σου 

μπορεί να είνα ι μικρή , αλλά αρκετά μεγάλη για να αφήσεις τον άλλον να 

καταλάβε ι ότι τον παρακολουθ είς. Απαντήσε ις όπως « Ναι , βλέπω» , «Σε 

πιστεύω» ή ακόμα και ένα «Χμμμ» μπορεί να είναι αρκετό. 

Ο Μπέκαμ δεν μπορείνα κάνει αυτά, 

αλλά έχει λεφτά να τα κάνουν (μερικά) άλλοι! 

Οι πελάτες σας μπορούν; Εσείς; 

Τι δεν μπορεί να κάνει τώρα ο Ντέιβιντ 

Ό ,τι αφορά τον Ντέ ιβιντ Μπέκαμ (άσχημο ή καλό) έχει και την αστεία πλευρά το υ , όπως την παρουσιά­

ζουν οι ευρηματικοί Άγγλοι. Ιδού ο απαγορευμένος δεκάλογος , εμπνευσμένος από τον τραυματισμό το υ 

«Spice Boy», που πλέον δεν μπορεί : 

1. Να σφίξει το χέρι των «σελέμπριτις » όπως ο κ. Νέλσον Μαντέλα. Ευτυχώς πρόλαβε να συναντήσε ι τον 

πρώην ηγέτη της Νοτίου Αφρικής 36 ώρες πριν από τον αγώνα. 
2. Να περιποιηθεί τη νέα «κουπ». Το ράστο μαλλιά χρειάζονται και τα δύο χέρια για να διατηρηθούν σε 

άρτια κατάσταση . 

3. Να υπογράψει νέα συμβόλαια! Ακόμη και αν το άλλο χέρι είναι έτοιμο να αρπάξει μια βαλίτσα γεμάτη 
από τις <<Πεσέτες» (ή τα ευρώ) της Ρεάλ Μαδρίτης . 

4. Να παίζει φιδάκι με το κινητό του . 

Να αλλάζει τις πάνες του Ρόμεο. Ήρθε η σειρά της Β ικτόρια ... 
α ντύνεται μόνος του. Ακόμη και όταν φοράει παπούτσια χωρίς κορδόνια , κάποιος πρέπει να του 

κλείσει το φερμουάρ του παντελονιού. 

7. Να πιάνει στον αέρα κουτάκια με το αναψυκτικό που συνήθως διαφημίζει. 
8. Να υπογράφει αυτόγραφα . Αυτό είναι το μόνο καλό της υπόθεσης ... 

9. Να παίρνει τα λεφτά του - μόνιμου θύματος - Μάικλ Όουεν στις δ ιάσημες 

παρτίδες πόκερ της Εθνικής Αγγλίας . 

1 Ο. Να ξεκουμπώνει το σουτιέν της Βικτόρια . Ευτυχώς έχει γερά δό­

ντια ! 

Πηγή : το ΒΗΜΑ , 24-5-2003 
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Μην δίνετε στ.ον εαυτό σας 

«ανταμοιβή» πριν την κερδίσετε. 
Φάτε από αυτά που με ιδρώτα 

βγάλατε ... 

...! 

~ίνqι -RJO :νόστιμα! 
Πολλtς εταιρίες -όυνηθίζο'ον τους ασφαλιστές τους στο «μαστίγιο και καρότο» , αλ­
λά αυτό δεν έχει στερεά και μακροπρόθεσμα αποτελέσματα. Στους ισολογισμούς 

πολλών εταιριών όλοι διαβάζουν για τα «δάνεια σε συνεργάτες » και αν ψάξει καλά 

κάποιος θα βρει εκεί πολλά δράματα, εκβιασμούς , αθετήσεις συμφωνιών , αλλά και 

«συμπτώσεις επιτυχίας» . . 
Η πρόταση του ΝΑΙ είναι εταιρίες καt ασφαλιστές-να μπουν ε_ξ αρχής στη θετική δύ­

ναμη της απσrαμίευοης και του σχεδιασμού :για επιτυχία στόχων. Ο προϋπολογι­

σμός είναι η λύση, η ηρεμία, η ικανοποίηση και η στέρεη βάση 'για μια καλή καριέρα. 

Μην υπογράφετε εύκολα πιστωηκές κάρτες και δάΧ§:,ια. Ο προγραμμαφμός με 

απλά και πρακτικό τρόπο θα σας βοηθήσει να βγείτε από rι-ς οικονομικές δυσκο­
λίες, να διακρfνετε έξοδα και ανάγκες, να δείτε «πού είστ,ε σflμεpα» καϊ να σχε ιό-· 
σετε πού θα πάτε αύριο. Αυτά τα γράφω επειδή καθημερινά συναντώ ναυαγισμένο 
καράβια ... Όλοι στο παρελθόν έχουμε κάποια εμπειρία. Για θuμηθ ιτε. και σεις πό­

σες φοQέ-ς βρεθήκατε σε δύσκολες ώρες. Γα κάντε και για σας μια αυτοκριτική. 

Είσαστε πολΧ ~,ς φορές δυσapεΡΙJ1μέvοι με τον τρόπο που ξqδεύετε τα χρήματά .. 
ας; κπλήσεστε κάθε φορά μέ απρόβχεπτα έξοδα , που ξεφυτρώνουν απ' το τίπο­

τε, - όπως ένας λογαριασμός 250.000, για το βάψιμο του σπιτιού ή ένα ποσό 
300.000 για φόρους ακινήτων , που πρέπει να πληρώσετε εκεί που δε~ το περιμέ­

νατε; 

Οι διαψΟRές στο προσωπικό εισόδημα του καθένα είναι ένας από τους κυρ_ιότε­
ροuς λογους των οικογενειακών καυγάδων και προστριβών . Αλλά και η έλλειψη οι­
κονομικού προγραμματισμού μπορεί να προκαλέσει προσωπική δυσαρέσκεια , να 

καταστρέψει την πίστη των άλλων και να επηρεάσει σοβαρά την αποδοτικότητά 

σας στη δουλειά. Τι χειρότερο απ' το να ζει κάποιος υπό τη σκιά του εισοδήματος 

κάποιου άλλου ή να είναι μονίμως χρεωμένος; Αυτοί άλλωστε είναι και οι κυριότε­

ροι λόγοι αποτυχίας εκείνων, που έχουν προσωπικές επιχειρήσεις. 

νπόρχει κάποιο εύκολη λύση; 
Ίσως σκέφτεστε ότι όλα τα προβλήματα θα λύνοναν εάν κερδίζατε μερικά εκατομ­

μύρια παραπάνω γι' αυτόν τον χρόνο. Και ίσως να γινόταν έτσι. Αλλά είναι πολύ πι­

θανό να ξαναβρεθείτε στην ίδια θέση και μετά το τέλος εκείνου του χρόνου , εκτός 

εάν έχετε καταστρώσει σχέδιο διαχείρισης των χρημάτων σας . 

Συγκεκριμένα, έρευνες έχουν δείξει ότι το να κερδίζεις λίγα εκατομμύρια παραπά­

νω το χρόνο, δεν σημαίνει και μεγαλύτερο βαθμό οικονομικής ασφάλειας. 

«Τα λεφτά είναι οι χειρότεροι αφέντες αλλά και οι καλύτεροι υπηρέτες», είπε ο Ρ . 

Barnun, και γι ' αυτό κάποιος συμβούλευε τα παιδιά του να αγοράζουν πάντα το μισό 
από αυτό που μπορούσαν. 

Αρχίστε σήμερα κιόλα προγραμματισμούς και προϋπολογισμούς σε στόχους με 

χρήματα που μπορούν να σας ζήσουν «μετρητοίς» . 

Ευόγ.Σπύρου 

Εγώ πουλάω την ψυχή μου στον έμπορα για 
δύο ψωμιά κι εσύ γυρεύεις την αλήθεια 

στης Χαλιμάς τα παραμύθια! 

(Χασάπη!) 

Το παρακάτω κείμενο , τέλος Μα:ϊου 2003, το διάβ 9J1Tl στήλη του Χρ. Μιχαηλίδη στην ΕΛΕΥΘΕΡΟΤΥΠΙΑ: 
«Ο Γκεόργκι Ουγκουpεάνου , 48, αγρότης από το [(.ι)ριό Μινιγκίρ της Μολδαβίας , έφτασε σε τέτοια απόγνωση λόγω της 

φτώχειας του, που αναγκάστηκε να πουλήσει τον ·να του νεφρό για 3.000 δολάρια. Οι καρποί από τα χωράφια του δεν 
πουλιούνταν. Είπε να μεταναστεύσει, να δουλέψε εργάτης σε εργοστάσιο στην Τουρκία - εκεί του πρότειναν και οι 

συγχωριανοί του. Πήγε. Αλλά ο μισθός ήταν πενιχρός και οι συνθήκες δουλειάς άθλιες. Κάποιος του μίλησε για πώληση 

οργάνων. 

«Με 3.000 δολάρια στη Μολδαβία είμαστε άρχοντες» , του είπε και τον έπεισε . Δεν ήξερε πως θα 'ταν τόσο επώδυνο -
σωματικά και ψυχικά. Η εγχείρηση έγινε στα πρόχειρα - πιθανόν και από «πρόχειρους» χειρουργούς. Δεν μπορεί να 

περπατήσει καλά - καλά . Και τις νύχτες οι εφιάλτες του κόβουν απότομα τον ύπνο και τον κάνουν να πετάγετςιι από το 

κρεβάτι Με τα λεφτά που πήρε , έφτιαξε ένα σπιτάκι στην κόρη του και της έδωσε και ένα κομπόδεμα για εξτρά προίκα. 

Η μόνη του απαντοχή . «Περιμένω , ήρεμος, να ' ρθει η μέρα που θα πεθάνω», ψιθυρίζει. Σαράντα οκτώ χρόνων άνθρω- , 
πος. Ο Ρουθ - Γκαμπί Βεpμότ - Μανγκόλντ, μέλος της Κοινοβουλευτικής Συνέλευσης του Συμβουλίου της Ευρώπης για 

θέματα παράνομης εμπορίας ανθρωπίνων οργάνων , λέει ότι το μεγαλύτερο δίκτυο είναι μεταξύ Μολδαβίας και Τουρ-

κίας, με τα περισσότερα όργανα να καταλήγουν σε Ισραηλινούς, Άραβες και Δυτικοευρωπαίους . Στο χ ριό Μινγκίρ, απ' 

όπου και ο Γκεόργκι Ουγκουρεάνου, 36 άνθρωποι έχουν κιόλας πουλήσει όργανά τους. Μια 60χpονη Χ νΠi, n Μαρία 
Μ . , είπε στην κοινοβουλευτική επιτροπή των Ευρωπαίων που την επισκέφθηκαν στο χωριό της στη Γv1ολδαβία· <<Τι το 

ψάχνετε το πράγμα; Με τη φτώχεια που τραβάμε, ακόμα και με όλα μας τα όργανα δεν είμαστε υγιείς. Af). τ:ιοuΝήσοu ε , 

λοιπόν , κάνα - δυο, τουλάχιστον να θρέψουμε εκείνους που ίσως αντέξουν» . 

Στη Μολδαβία υπολογίζεται ότι το 80% περίπου του πληθυσμού ζει κάτω από τα όρια της φτώχειας». 
Πολλοί ασφαλιστές δεν έχουν πιστέψει στην αξία των ασφαλειών ζωής γι' αυτό και δεν μπορούν να πουλήσουν. Δίπλα 

τους υπάρχει φτώχεια και ΑΠΕΙΛΗ ΦΤΩΧΕΙΑΣ για πολύ κόσμο και αφού δεν το πιστεύουν ως ΠΙΘΑΝΟΤΗΤ Α πώς να το 

πουλήσουν! Η φτώχεια, η ανεργία, η αρρώστεια είναι δίπλα μας, δεν συμβαίνει μόνο στους ΑΛΛΟΥΣ ... Κάπου εκεί είναι 
το κλειδί της πειθούς για να αγορασθεί η ασφάλιση. 

Ευόγ.Γ.Σπύρου 
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Ασφάλιση απώλειας κερδών 
του ιδιοκτήτη ενός έργου 

, , 
υπο κατασκευη 

(Principal's advance loss of profit) 

1. Βάση της ασφαλίσεως • 
Τι ασφαλίζεται 

Με την κάλυψη αυτή οι Ασφαλιστές απο­

ζημιώνουν τον Ασφαλιζόμενο -αυτόν ο 

οποίος αναφέρεται ως κύριος του έργου 

στον Πίνακα του Ασφαλιστηρίου- σε 

σχέση με απώλεια μικτού κέρδους, την 

οποία πραγματικά υπέστη εξαιτίας της 

μειώσεως κύκλου εργασιών και του αυ­

ξημένου κόστους κατασκευής (όπως 

αυτά έχουν ήδη ορισθεί σε προηγούμε­

να κεφάλαια) , εάν σε οποιαδήποτε χρο­

νική στιγμή κατά τη διάρκεια της Περιό­

δου Ασφαλίσεως που καθορίζεται στον 

Πίνακα του Ασφαλιστηρίου , το ασφαλιζό­

μενο έργο ή μέρος αυτού υποστεί απώ­

λεια ή ζημιά , προκαλώντας προβλήματα 

στις εργασίες κατασκευής και καταλή­

γοντας σε καθυστέρηση στην έναρξη 

της επιχειρηματικής δραστηριότητας και 

/ ή παρακώλυση στη λειτουργία του έρ­
γου. 

Διευκρινίζεται, ότι η εν λόγω απώλεια ή 

ζημία θα πρέπει να καλύπτεται από 

Ασφαλιστήριο «Κατά Παντός Κινδύνου 

Εργολάβων ή Συναρμολογήσεως», που 

εκδόθηκε παράλληλα και υποχρεωτικά 

μαζί με το Ασφαλιστήριο Απώλειας Κερ­

δών. 

Επίσης διευκρινίζεται ότι κίνδυνοι καλυ­

πτόμενοι από τα Ασφαλιστήρια «Κατά 

Παντός Κινδύνου Εργολάβων / Συναρμο­

λογήσεως» είναι δυνατόν να μην καλύ­

πτονται από το αντίστοιχο Ασφαλιστήριο 

Απωλείας Κερδών. 

11. Ορολογία 
Περίοδος Ασφαλίσεως 

Είναι η αντίστοιχη περίοδος που καθορί­

ζεται στον Πίνακα του Ασφαλιστηρίου 

και η οποία λήγει στην ημερομηνία που 

καθορίζεται στον Πίνακα ή σε οποιαδή­

ποτε προγενέστερη ημερομηνία τερμα­

τίζεται η κάλυψη υλικών ζημιών του 

Ασφαλιστηρίου «Κατά Παντός Κινδύνου 

Εργολάβων ή Συναρμολογήσεως ». 

Προγραμματισμένη Ημερομηνία 
Ενάρξεως Δραστηριότητας 

Είναι η αντίστοιχη ημερομηνία που καθο­

ρίζεται στον Πίνακα του Ασφαλιστηρίου , 

η οποιαδήποτε καθορισμένη αναθεωρη­

μένη ημερομηνία κατά την οποία η επι­

χειρηματική δραστηριότητα θα είχε αρ­

χίσει , εάν δεν είχε υπάρξει η καθυστέ­

ρηση . 

Αναφορικά με την έννοια των όρων 

«Χρονική Απαλλαγή - Περίοδος Αποζη­

μιώσεως », « Κύκλος Εργασιών», « Ετή­

σιος Κύκλος Εργασιών», «Σταθερός Κύ­

κλος Εργασιών», «Μικτό Κέρδος», « Πο­

σοστό Μικτού Κέρδους» , «Σταθερές 

Δαπάνες» , « Μεταβλητές δαπάνες », 

«Ασφαλιζόμενο Ποσό», «Υπασφάλιση», 

ως και με την «Εκτίμηση του κινδύνου 

και τον καθορισμό του ασφαλίστρου », 

ισχύουν επακριβώς τα όσα αναλυτικώς 

περιγράφονται στο κεφάλαιο περί 

«Ασφαλίσεως Απωλείας Κερδών συνε­

πεία Βλαβών Μηχανημάτων» (Machinery 
Loss of Profit - MLoP) . 

11. Ειδικές εξαιρέσεις 

Οι Ασφαλιστές δεν φέρουν ευθύνη για : 

1. Απώλεια μικτού κέρδους και / ή αυξη­

μένου κόστους λειτουργίας που οφείλε­

ται σε οποιαδήποτε καθυστέρηση η 

οποία προκλήθηκε από ή ε ίναι αποτέλε­

σμα ή συνέπεια : 

1 .1 . Απώλειας ή ζημιάς που καλύπτεται 

από το συμβόλαιο «Κατά Παντός Κινδύ­

νου Εργολάβων ή Συναρμολογήσεως » 

με παράρτημα , εκτός εάν έχει ρητά συμ­

φωνηθεί γραπτώς . 

1.2. Σεισμού , ηφαιστειακής εκρήξεως , 

παλλιροϊκού κύματος , εκτός εάν έχει 

ρητά συμφωνηθεί γραπτώς . 

1.3. Απώλειας ή ζημιάς σε παρακείμενη 
περιουσία , μηχανήματα και εξοπλισμό 

κατασκευής . 

1.4. Απώλειας ή ζημιάς μέσων λειτουρ­
γίας ή τροφοδοσίας , έλλειψη , καταστρο­

φή , υποβάθμιση ή ζημιά σε οποιαδήποτε 

υλικά είναι απαραίτητα για την καλυπτό­

μενη δραστηριότητα . 

1.5. Οποιωνδήποτε περιορισμών, τίθε­
νται από οποιαδήποτε δημόσια αρχή. 

1.6. Μη διαθεσιμότητας ή ελλείψεως 

κονδυλίων. 

1.7. Τροποποιήσεων , προσθηκών , βελ­

τιώσεων , επανορθώσεως σφαλμάτων ή 

ελαπωμάτων ή εξουδετερώσεως ανε­

παρκειών , οι οποίες λαμβάνουν χώρα 

μετά την επέλευση του γεγονότος. 

1 .8. Απώλειας ή ζημιάς σε αντικείμενα , 

τα οποία έχουν παραλειφθεί ή τίθενται 

σε λειτουργία από τον Ασφαλιζόμενο ή 

για τα οποία έχει παύσει να υφίσταται 

κάλυψη στο Ασφαλιστήριο <( Κατά Παντός 

Κινδύνου Εργολάβων ή Συναρμολογήσε­

ως». 

2. Οποιαδήποτε απώλεια οφείλεται σε 
πρόστιμα , ή ποινές για παράβαση συμ­

βάσεως , για καθυστερημένη ή μη εκτέ­

λεση παραγγελιών ή για οποιεσδήποτε 

ρήτρες οποιασδήποτε φύσεως . 

3. Απώλεια εργασιών λόγω αιτίων όπως 
ανάκληση , λήξη ή ακύρωση χρηματοδο­

τικής μισθώσεως , αδείας ή εντολής 

κ .λπ . η οποία λαμβάνει χώρα μετά την 

ημερομηνία της πραγματικής ενάρξεως 

λειτουργίας της επιχειρήσεως . 

4. Απώλεια ή ζημιά σε κατασκευαστικές 

εργασίες πρωτότυπης φύσεως , εκτός 

εάν έχει ρητά συμφωνηθεί γραπτώς με 

πρόσθετη πράξη . 

ΙV. Βάση υπολογισμού αποζη• 
μιώσεως: 

Για τον υπολογισμό του ποσοστού μι­

κτού κέρδους και του ετήσιου κύκλου 

εργασιών θα λαμβάνονται ιδιαίτερα υπό­

ψη τα εξής : 

α. Τα αποτελέσματα της ασφαλιζόμενης 

δραστηριότητας κατά τη δωδεκάμηνη 

χρονική περίοδο μετά την έναρξή της . 

β. Διακυμάνσεις και ειδικές συνθήκες οι 

οποίες θα επηρέαζαν την ασφαλιζόμενη 

δραστηριότητα , εάν δεν είχε συμβεί η 

καθυστέρηση. 

γ . Διακυμάνσεις και ειδικές συνθήκες 

που επηρέασαν την ασφαλιζόμενη δρα­

στηριότητα μετά την έναρξή της , έτσι 

ώστε οι τελικοί αριθμοί να αντιπροσω­

πεύουν όσο είναι πρακτικά δυνατόν τα 

αποτελέσματα τα οποία θα είχε επιτύχει 

η ασφαλιζόμενη δραστηριότητα μετά την 

καθορισμένη ημερομηνία ενάρξεως , εάν 

δεν είχε συμβεί η καθυστέρηση. 

V. Ειδικοί όροι 

Μερικοί από τους βασικούς ειδικούς 

όρους του Ασφαλιστηρίου είναι οι ακό­

λουθοι: 

1. Ο Ασφαλιζόμενος εφοδιάζει τους 

Ασφαλιστές με ενημερωμένες αναφο­

ρές προόδου εργασιών στα τακτά χρονι­

κά διαστήματα τα οποία καθορίζονται 

στον Πίνακα του Ασφαλιστηρίου. 

2. Σε περίπτωση οποιασδήποτε ουσιώ­
δους μεταβολής στον αρχικό κίνδυνο , 

όπως : 

• μεταβολές στον αρχικό προγραμματι­
σμό εργασιών 

• τροποποιήσεις , μεταβολές ή προσθή­

κες σε οποιοδήποτε τμήμα των εργα­

σιών 

• διαφοροποιήσεις από τις προκαθορι­

σμένες μεθόδους κατασκευής 

• μεταβολές στο ασφαλιστικό ενδιαφέ­

ρον του Ασφαλιζόμενου , όπως διακοπή 

ή εκκαθάριση της επιχειρήσεως , το 

Ασφαλιστήριο καθίσταται άκυρο εκτός 

εάν η συνέχισή του συμφωνηθεί εγγpά-

φως από τον ασφαλιστή. 

3. Οποιαδήποτε παράταση της περιόδου 
ασφαλίσεως του Ασφαλιστηρίου « Κατά 

Παντός Κινδύνου Εργολάβων ή Συναρ­

μολογήσεως» δεν οδηγεί αυτόματα σε 

παράταση της περιόδου ασφαλίσεως , 

που αφορά το συμβόλαιο «Απωλείας 

Κερδών». 

νι. Υποχρεώσεις Ασφαλιζομένου 

Σε περίπτωση απαιτήσεως στα πλαίσια 

του Ασφαλιστηρίου Απωλείας Κερδών 

κατασκευαζομένου έργου , ο Ασφαλιζό­

μενος με δικά του έξοδα είναι υποχρεω­

μένος να παραδόσει στον Ασφαλιστή , 

εντός τριάντα ημερών μετά την καθυ­

στέρηση ή εντός περαιτέρω περιόδου , 

την οποία θα επιτρέψει ο Ασφαλιστής 

εγγράφως , γραπτή δήλωση με στοιχεία 

για την εν λόγω απαίτηση. Επιπλέον , ο 

Ασφαλιζόμενος με δικά του έξοδα θα 

ετοιμάσει και παραδώσει στον Ασφαλι­

στή εκείνα τα λογιστικά και άλλα επαγ­

γελματικά βιβλία π.χ. τιμολόγια , ισολογι­

σμούυς και άλλα έγγραφα , αποδείξεις , 

πληροφορίες , επεξηγήσεις ή άλλα στοι­

χεία , τα οποία εύλογα θα απαιτηθούν 

από τον Ασφαλιστή για τη διερεύνηση ή 

επιβεβαίωση της απαιτήσεως μαζί με 

υπεύθυνη δήλωση περί της αληθείας 

της απαιτήσεως και των θεμάτων, που 

σχετίζονται με αυτήν , εάν αυτό απαιτη­

θεί. 

VII. Δικαιώματα Ασφαλιστών: 

Οι Ασφαλιστές έχουν δικαίωμα να καθυ­

στερήσουν την καταβολή αποζημιώσεως 

α . εάν υπάρχουν αμφιβολίες , ως προς 

το δικαίωμα του Ασφαλιζομένου να απο­

ζημιωθεί , μέχρι να προσκομισθούν οι 

απαραίτητες αποδείξεις , 

β . εάν , ως αποτέλεσμα οποιασδήποτε 

απωλείας ή ζημιάς ή οποιασδήποτε κα­

θυστερήσεως στην προβλεπόμενη 

έναρξη της ασφαλιζόμενης δραστηριό­

τητας , έχουν αρχίσει και βρίσκονται σε 

εξέλιξη έρευνες ή ανακρίσεις από αστυ­

νομικές ή άλλες αρχές , μέχρι ολοκλη­

ρώσεως των ανακρίσεων αυτών . 

* Πηγή: Εγχειρίδιο Τεχvικώv Ασφαλίσεων/. Φιλιπ­

πόπουλος - Μ. Μιζαv (εκδόσεις ΕΙΑΣ 1998) ■ 
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rn Η Alpha Ασφαλιστική μαζί με την Φ.Ε.Κ. 
«Καποδίστριας» για τα παιδιά του πολέμου 

Με χορηγό την Alpha Ασφαλιστική του Ομίλου Alpha Bank, προγμοτοποιήθηκον στις 12 και 13 Απρι­
λίου 2003, στο Δημοτικό Θέατρο Κερκύρας από την Φιλαρμονική Ένωση Κερκύρας «Καποδ ίστριας» 

δύο συναυλίες, με σκοπό τη συγκέντρωση χρημάτων για το ποιδιά-θύμοτο του πολέμου στο Ιράκ. 

Με τη Φιλορμονικη συνέπραξαν, γιο πρώτη φορά, η σοπράνο Τζίνο Φωτεινοπούλου και ο τενόρος 

Δημήτρης Σιγαλός, δύο σπουδαίες φωνές της Εθνικής Λυρικής Σκηνής, με ήδη πολύ σημαντικές πα­

ρουσίες και επιτυχ ίες στο ενεργητικό τους. 

Οι δύο καλλιτέχνες παρουσίασαν στο κοινό , που γέμισε το Δημοτικό Θέατρο, ένα πρόγραμμα με έρ­

γο επιλεγμένο οπό το διεθνές ρεπερτόριο και ειδικό μέσο οπό γνωστές κινηματογραφικές παραγω­

γές, μεγάλο musicals και αγαπημένες ρορ επ ιτυχίες. 

Το δεκατέσσερα τραγούδια και τα πέντε ορχηστρικά κομμάτια προσάρμοσε και ενορχήστρωσε για 

μπάντα ο Αρχιμουσικός της Φ.Ε.Κ. « Καποδίστριας>> Μιχάλης Μιχαλόπουλος. 

Τ ηv πρεμιέρα τ ίμησαν με την παρουσία τους ο Νομάρχης Κερκύρας κ. Γ. Μαχειμάρης, εκπρόσωπος 

του Σεβασμιωτάτου Μητροπολίτου κ.κ. Νεκταρίου, ο τέως Νομάρχης Α. Παγκράτης, ο Αντινομάρχης 

Παναγιώτης Μεταλληνός, ο Πρόεδρος του Δημοτικού Συμβουλίου Ν. Αυλωνίτης, ο Δημοτικός Σύμ­

βουλος και υπεύθυνος του Δήμου Κερκυραίων στα πολιτιστικά θέματα Σ. Ιωάννου , ο Πρόεδρος της 

«Παλαιάς Φιλαρμονικής» 1. Γραμματικός και ο Πρόεδρος της Φιλαρμονικής «Μοντζάρου» 1. Τ ριβυ­
ζάς. 

Επίσης, παρευρέθησαν τα Στελέχη των Καταστημάτων Κερκύρας της Alpha Bank, τα Στελέχη του Δι­

κτύου Πωλήσεων της Alpha Ασφαλιστικής, εκπρόσωποι των Μέσων Μαζικής Ενημερώσεως και βέ­

βαια το κοινό της Κέρκυρας, που αγκαλιάζει με θέρμμη και ενθουσιασμό εκδηλώσεις όπως αυτή. 

Τους προσκεκλημένους υποδέχθηκαν ο Πρόεδρος της Φ.Ε.Κ. «Καποδίστριας», κ. Α. Γεωργίου και το 

Διοικητικό Συμβούλιο και, ως εκπρόσωπος της χορηγού Alpha Ασφαλιστικής, η Υποδιευθυντής Γ ραμ­
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ματείας και Δημοσίων Σχέσεων Χ. Τζα­

μάλα. 

Η Φ. Ε.Κ. «Καποδίστριας» είναι μία οπό 

τις τρεις μεγάλες Φιλαρμονικές της πό­

λεως της Κερκύρας και έχει ως σκοπό 

την αφιλοκερδή διδασκαλία της τέχνης 

της μουσικής, εκφρασμένη μέσα από 

το πνευστά όργανο, τα κρουστά και τη 

φωνητική. Κύριο μέλημα της 

Φιλαρμονικής είναι η διά­

δοση της μουσικής, κυρίως 

στα παιδιά . 

Εκτός της μεγάλης μπάντας, 

που αποτελείται οπό 170 
μουσικούς και της ορχή­

στρας ελαφράς και ποι κίλης 

μουσικής οπό 50 μουσι­

κούς, λειτουργεί παιδική 

μπάντα που αποτελείται από 

50 παιδιά και παιδική μπά­

ντα που αποτελείται από 70 
παιδιά. 

~ 
Στα 15,3 εκατομμύρια 
ευρώ τα καθαρά κέρδη 
της Alico AIG Life στην 
Ελλάδα γιο το 1001 

Για άλλη μια φορά η ALICO AIG Life εμ­

φανίζει την υψηλότερη κερδοφορία στην 

ελληνική ασφαλιστική αγορά. Συγκεκριμέ­

να, τα Καθαρά Κέρδη της ALICO AIG Life 

για το ο ι κονομικό έτος 2002. ανέρχεται σε 
15,3 εκατομμύρια ευρώ. Το Συνολικό Ει­
σόδημα κατά την ίδιο περίοδο ανήλθε σε 

202. 3 εκατομμύρια Ευρώ, ενώ τα έσοδα 
από ασφάλιστρο για το ίδιο διάστημα έφθα­

σαν στο ύψος των 166,3 εκατομμυρίων Ευ­
ρώ. 

Παράλληλα. κατά το έτος 2002 οι Συνολι­

κές Παροχές της ALICO AIG Life υπό μορ­

φή αποζημιώσεων και αποθεματοποίησης 

υπέρ των ασφαλισμένων ανήλθαν σε 144,5 
εκατομμύριο ευρώ. Το ποσό αυτό αντι­

στοιχεί σε ποσοστό 86.9% σε σχέση με τα 
έσοδο οπό ασφάλιστρο για την ίδιο χρο­

νιά. 

Τέλος. ενδεικτικό της συνετής οικονομικής 

διαχείρισης που ασκεί η Εταιρία αποτελεί 

και το γεγονός ότι ο δείκτης Γενικών Εξό­

δων βρίσκεται στο εξαιρετικά χαμηλό επί­

πεδο του 7.2%. Κάθε χρόνο. η επίδοση αυ­

τή αποτελεί την κορυφαία ανάμεσα από 

όλες τις ασφαλιστικές εταιρίες Ζωής στην 

Ελλάδα. με μεγάλη διαφορά οπό τ ι ς εται­

ρίεςπου ακολουθούν. ενώ εξίσου σημαντι­

κό είναι το γεγονός ότι ο δείκτης αυτός εί­

ναι επίσης χαμηλότερος από τον μέσο όρο 

των ασφαλιστικών εταιριών σε ολόκληρη 

την Ευρωπαϊκή Ενωση. Αντικατοπτρίζε ι δε 

τα υψηλά επίπεδα Παραγωγικότητας της 

Εταιρίας που οδηγούν στην μεγιστοποίη­

ση του οφέλους για τους ασφαλισμένους 

της ALICO ΑΙG Lιfe. 

CG l J lnsurance 

Θετικά αποτελέσματα 
από τη CGU lnsurance 

Καθαρά κέρδη 115 χιλιάδων ευρώ πραγματοποίησε το 2002 η CGU lnsurance 
στην Ελλάδα. Παρά τη με ίωση σε σύγκριση με τα κέρδη του 2001 (763 χιλιάδες 
ευρώ), η εταιρία θεωρεί το αποτέλεσμα αυτό ικανοποιητικό στα πλαίσια της εξαι­

ρετικό αρνητικής συγκυρίας του ασφαλιστικού τομέα. 

Η CGU lnsurance πέτυχε αύξηση κύκλου εργασιών 19 ,8%, η οποία κατά κλάδο 
κυμάνθηκε από 8, 1 % στις ασφαλίσεις Αυτοκινήτων έως 31,8% στις ασφαλίσεις 
Περιουσίας. Έτσ ι η σύνθεση του χαρτοφυλακίου της διαμόρφωθηκε ως εξής: 

594% 

• Ασφαλίσεις Αυτοκινήτων 31,7% 

ών 58% 

• Λοιπές ασφαλίσεις 3, 1 % 

Με βάση την ιδιότητα του ασφαλισμένου το 54,4% του κύκλου εργασιών προήλ­
θε από επιχειρήσεις και το 45,6% από ιδιώτες. 
Σημειώνετα ι τέλος ότι οι δαπάνες λειτουργίας ως ποσοστό του κύκλου εργα­

σιών μειώθηκαν κατά 2,6 ποσοστιαίες μονάδες και διαμορφώθηκαν στο 15,5%, 
ποσοστό που θεωρείται εξαιρετικό ανταγωνιστικό με τα δεδομένα της ελληνι­

κής ασφαλιστικής αγοράς. 

ΕΙΔΗΣΕ - ΕΠΙ οι Ω 

MdJ 
Άνοδος στα καθαρά κέρδη του AIG 

για το 2002 
Καθαρό Κέρδη ύψους 5,52 δισεκατομμυρίων δολαρίων ανακοίνωσε το 
American lnternational Group, lnc. (AIG) , μητρική εταιρία της ALICO AIG 
Life, για το οικονομικό έτος 2002, έναντι 5,36 δις δολλαρίων το προηγούμε­
νο έτος. 

Σε ύψος ρεκόρ ανήλθε το Σύνολο Ενεργητικού, το οποίο έφθασε τα 563 δι­
σεκατομμύρια δολλάρια. Ακόμη, αξίζει να σημειωθεί ότι τα Ε ισπραχθέντα 

Ασφάλιστρα στον Κλάδο Ζωής σημείωσαν αύξηση της τάξεως του 11,6%, 
φθάνοντας τα 48,7 δισεκατομμύρ ια δολλάρια, ενώ η αντίστοιχη αύξηση στον 

Κλάδο των Γενικών Ασφαλίσεων ανήλθε σε 36,4%, φθάνοντας τα 27,4 δισε­
κατομμύρια δολλόρια. 

Σε δηλώσεις του, ο Πρόεδρος του AIG, M.R. Greenberg, ανέφερε μεταξύ άλ­
λων το εξής:« Το AIG είχε μια καλή πορείοτο 2002 μέσα σε ένα περιβάλλον 

γεμάτο προκλήσεις.Τα καλό αποτελέσματά μας κατά το τέταρτο τρίμηνο του 

έτους και οι θετικές τάσεις που βλέπουμε ότι συνεχίσθηκαν και τον Ιανουά­

ριο, μας κάνουν να αισθανόμαστε σίγουροι ότι βρισκόμαστε στον σωστό δρό­

μο προς την επίτευξη σημαντικής ανάπτυξης και κερδοφορίας κατά το 2003. 
Πιο συγκεκριμένα, προσδοκούμε Καθαρό Κέρδη της τάξεως των 9,9 έως 10,3 
δισεκατομμυρίων δολαρίων γιο το 2003, δηλαδή 3,78 έως 3,92 δολάρια ανά 
μετοχή ». 

ΙΑ 
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ALPHA ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 

Alpha Care: Νέο νοσοκομειακό προϊόν 
για την τρίτη ηλικία μόνο από την Alpha Ασφαλιστική 

Η Alpha Ασφαλιστική , πάντα πρωτοπόρος και μ ε γνώμονα τις ανάγκες του 

σύγχρονου καταναλωτή, δημιούργησε ένα νέο νοσοκομε ι α κό προϊόν, απο­

κλειστικά και μόνο για ηλι κ ίες από 60 έως 70 ετών . 

Πρόκειται γιο ένα νοσοκομειακό πρόγραμμα , το οπο ίο διαθέτει πρώτη ανά­

μεσα στις ελλην ι κές εταιρίες η Alpha Ασφαλ1στ1κή και αφορά την εξασφά ­

λιση της Υγείας, αγκαλιάζοντας και προσδίδοντας σιγουριά και ασφάλεια 

στην ευαίσθητη αυτή ομάδα ηλικίας . 

Ανταγωνιστικό πλεονέκτημα του προϊόντος αυτού αποτελε ί η ισόβιο εξα­

σφάλιση της Υγείας του ανασφάλιστου ατόμου , το οποίο αποφάσισε να 

ασφαλισθεί μετά την ηλικίοτων 60 ετών, δυνατότητα που δεν του προσφέ­

ρει κομμία άλλη εταιρία της ελλην ι κής ασφαλ ι στι κής αγοράς, γιατ ί τον θεω­

ρε ί πλέον ως μη «ασφολίσιμο». 

Αντιθέτως, η Alpha Ασφαλιστική, μετά από ιδια ίτερη έρευνα των πραγματι ­

κών αναγκών των συγκεκριμένων ατόμων, γι ο μία α κόμη φορά , πρωτοπο­

ρεί και εισέρχεται δυναμικά σε μία εντελώς «νέα» αγορά. 

Το Alpha Care προσφέρει: 

• Ισόβια και μη ακυρώσιμη κάλυ­

ψη, ανεξάρτητο οπό τη διάρκεια 

της Βα σικής Ασφαλίσεως Ζωής 

• Ανώτατο ποσό καλύψεως στην 

Ελλάδα ή στο εξωτερ ι κό (συ­

μπεριλαμβανομένης της Αμερι­

κής και του Καναδά ) ευρώ 

15.000 ανά νοσηλεία, με ποσο­

στό συμμετοχής του ασφαλισμέ­

νου 20% σε περίπτωση νοσηλεί­

αςστη Β ' θέσ η, ή 35% σε περί­

πτωση νοσηλείας στην Α' θέση 

• Η μερήσιο νοσήλιο ευρώ 200 

• Διπλασιασμό του ημερησίου νο­

σηλίου για τ1ς ημέρες παρονο­

μής στη Μονάδα Εντατικής Θε­

ραπείας 

• Έξοδα αποκλειστικής νοσοκό­

μου 

• Χημειοθεραπείες και ακτινοθε­
ραπείες, χωρίς να απαιτείται ει­

κοσιτετράωρη παραμονή στο νο­

σοκομείο 

• Χειρουργικές επεμβάσεις που 

δεν χρειάζονται νοσηλεία 

• Απερ ι όριστες επισκέψεις σε ια­

τρούς με συμμετοχή ανά επί­

σκεψη ευρώ 20,5 στο ιατρείο ή 

ευρώ 47 στο σπίτι, οποιαδήποτε 

ώρα ή ημέρα της εβδομάδος 

• Ανοιχτή γραμμή επικοινων ίας 

καθ' όλο το 24ωρο στο τηλέφω­

νο 210 777 7877 

• Έκπτωση 30% στις δ1αγνωστ 1 κές 

εξετάσεις, που θα πραγματοποι ­

ηθούν με παραπεμπτικό ι ατρού 

του Δικτύου στα διαγνωστικά κέ­

ντρα της Euromedica, σε όλη την 

Ελλάδα. 

Το Alpha Care διατ ίθεται από τα Γραφεία Πωλήσεων της Alpha Ασφαλιστι­

κής και από τα καταστήματα της Alpha Bank σε όλη την Ελλάδα. 

Κατόπιν εισήγησης του Προέδρου κ. Γ. Κώτσαλου 

εγκρίνονται, για την τρέχουσα διετία , οι κεντρικοί 

στόχοι του Διοικητικού Συμβουλίου που είναι: 

1. Η σημαντική αύξηση της παραγωγής, και 

11 . Η κερδοφόρος ανάπτυξης . 

Επίσης εγκρίνονται οι στρατηγικές και τα μέσα επίτευξης των στόχων αυ­

τών, που έχουν ως ακολούθως: 

1 • - Ενδυνάμωση φερεγγυότητας και αξιοπιστίας . 

- Πίεση για αυστηρή εποπτεία και διαμόρφωση συνθηκών υγιούς 

ανταγωνισμού 

1. Ενίσχυση ανταγωνιστικότητας του ασφαλιστικού προϊόντος ( φο­
ρολογικά κίνητρα ) κα1 ποιότητας ασφαλιστικών υπηρεσιών. 

3. - Εξωστρέφεια και κοινωνική διείσδυση . 

- Διαμόρφωση ασφαλιστικής συνείδησης και ενημέρωση πελατών 

γιο προϊόντα , υπηρεσίες, παροχές της Ιδιωτικής Ασφάλισης. 

- Προβολή Κοινωνικού Προσώπου Ιδιωτικής Ασφάλισης/ Προ­

ώθηση της έννοιας «πρόληψη » . 

4. Προώθηση θέσεων Ιδιωτικής Ασφάλισης για τα επαγγελματικά τα­
μεία. 

5. Μελέτες αγοράς («Bench marking» ). 

6. Παρεμβάσεις στο νομοθετικό έργο. 

Μετά από εκτεταμένη συζήτηση, εγκρίνονται οι συγκεκριμένες ενέργειες που 

πρέπει να επιδιώξει το Διοικητικό Συμβούλιο στα πλαίσια των προαναφε­

ρομένων στρατηγικών, όπως καταγράφονται στο συνημμένο στο παρόν 

έντυπο (ΕΝΤ. Ι 530/11.4.2003). 

Ο Πρόεδρος του Διο ι κητικού Συμβουλίου επισημαίνε ι ότι θα πρέπει να επι­

διωχθεί η δραστηριότητα της Ένωσης να είναι παρεμβατική και όχι διαχει­

ριστι κή. 

Προς τούτο θεωρε ί ότι οι ενέργειες της Ένωσης θα πρέπει να επικεντρώ­

νονται για συγκεκριμένο χρονικό διάστημα σε συγκεκριμένους στόχους γ ι α 

να ε ίναι αποτελεσματικές. 

Σύγχρονο Ελληνικό Νηπιαγωγείο 
κοι Βρεφονηπιακός Σταθμός 

Για βρέφη από 2 μηνών 
κοι νήπιο έως 6 ετών 
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Η ΕΠΙΧΕΙΡΗΙΗ ΣΑΙ ΥΠΟ ΤΗΝ 
ΙΚΕΠΗ ΤΗΙ ΑΓΡΟΤΙΚΗΙ ΑΙΦΑΛΙΙΤΙΚΗΙ 

Ο επαγγελματικός σας χώρος στεγάζε ι τους κόπους, 

τα όνειρα , την περιουσ ία σας. 

Η ανάγκη να προστατέψετε την επιχε ίρησή σας είναι 

τώρα μεγαλύτερη από κάθε άλλη φορά . 

Καθημερινά εκτ ίθεται σε πολλούς κινδύνους, όπως 

φωτ ιά, σεισμό, θεομηνίες, ληστείες, τρομοκρατικές 

ενέργειες, έκρηξη κ.λπ. 

Η ΝΕΑ ΕΠΑΓΓΕΛΜΑΤΙΚΗ ΣΤΕΓΗ είνα ι ένα ολοκληρω­

μένο πρόγραμμα ασφάλισης που καλύπτε ι όλους τους 

προαναφερόμενους και πολύ περισσότερους κινδύνους 

που απε ιλούν την περιουσία σας. 

ΝΕΑ ΕΠΑΓΓΕΛΜΑΤΙΚΗ ΠΕΓΗ 

Η ΠΙΟ ΟΛΟΚΛΗΡΩΜΕΝΗ ΠΡΟΠΑΣΙΑ 

ΓΙΑ ΤΗΝ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗ ΣΑΣ 

Προστατέψτε σήμερα την επιχείρησή σας με το nολυο­

σφαλιστήριο ΝΕΑ ΕΠΑΠ"ΕΛΜΑΤΙΚΗ ΠΕΓΗ της 

ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΑΣΦΑΛΙnlΚΗΙ, της μεγάλης ετα ιρίας 
με τηv πολύτιμη εμπειρία και εξειiίκευοη. 

ΕΠΑΓΓ.ΕΛΜΑΤΙΚΗ 

ΣΤΕΓΗ 

ι, ~rι ΑΓΡΟΤΙΚΗ 
ι.;~ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 

Λ. Συγγρού 163, 171 21 Ν . Σμύρνη , 

ΤΗΛ. : 2 1 Ο 93.79. l 00 - 21 Ο 93. l 1 .777, FAX : 21 Ο 93.58.924, 
http://www.agro ins.com, e-mail : info@agroins.com 

ΑΣΦΑΛιΣΕιΣ "ΝΕΑ ΕΠΑΓΓΕΛΜΑΤΙΚΗ ΣΤΕΓΗ " 
ΤΗΛ: 21 Ο 93.79 .200 - 208, FAX: 21 Ο 93.50.421 

e-ma il: fi re@agroins.com 

ΠC)ΛΥΑΣ<DΑΛΙΣΤΗΡIC) E~ΠC)P I KC)N ΚΙ ΝΔΥΝC)Ν 



ΕΙΔΗΣΕtΣ - enικο,ΝΩΝΙΑ 

NCR Hellas: 
Ολοκληρώθηκαν Έργο 
Πληροφορικής γιο CRM και ΑΤΜ 
Η NCR Hellas ολοκλήρωσε πρόσφατα μεγάλα έργα υποδομών 

πληροφορικής για τον τραπεζικό και λιανικό τομέα . Στον νευ­

ραλγικό και ανερχόμενο τομέα του CRM και Datawarehousing, η 

NCR Hellas ολοκλήρωσε από κοινού με την εταιρία πληροφορι­

κής Delta-Singular, το Enterprise Datawarehouse του Ομίλου 

ΓΕΡΜΑΝΟΣ Α. Ε . Το έργο ολοκληρώθηκε αρχές Δεκεμβρίου του 

2002 και καλύπτει την ανάλυση των στοιχείων για τις υπηρεσίες 

κινητής τηλεφωνίας, τη δυναμική διασπορά της πληροφορίας μέ­

σω lntranet στα καταστήματα, καθώς κα ι τ ις πωλήσεις λι ανικής 

όλων των καταστημάτων του ομίλου . 

Ο ι Αυτόματες Τ αμειολογι στικές Μ ηχανές (ΑΤΜ) παραμένουν το 

βασικό προϊόν (fiagship product) της NCR Hellas. Στο συγκε­

κριμένο τομέα , η εταιρία διατηρεί μια διευρυμένη πρωτοπορία , 

τόσο σε εγκατεστημένη βάση, όσο και σε νέες παραγγελίες. Στην 

Ελλάδα, οι παραγγελίες κατά το 2002 ξεπέρασαν τα 600 ΑΤΜ, 

με μερίδιο αγοράς περίπου 70%. Η πρόσφατη εγκατάσταση και 

ενεργοποίηση των ΑΤΜ του Ταχυδρομ ικού Τα μι ευτηρίου ήταν 

από τα μεγαλύτερα έργα πληροφορικής που διαχειρίστηκε και 

ολοκλήρωσε η NCR Hellas στον Ελληνικό τραπεζικό τομέα. Σύμ­

φωνα με τον διευθύνοντα σύ μ βουλο της NCR Hellas, Στέλιο Φρά­

γκο, η εστ ίαση σε τεχνολογίες α ιχμ ής δίνουν ανταγωνιστικό πλε­

ονέκτημα στην NCR Hellas. «Το Personas 86 ΑΤΜ της NCR, που 

εντάσσεται στην νέα σε ιρά Μ Series, αποτελεί το πλέον προηγ­

μένο ΑΤΜ παγκοσμίως. Έχοντας τη δυνατότητα να εντάξει νέες 

συναλλαγές, όπως κατάθεση μετρητών χωρίς φάκελο ή εξόφληση 

λογαριασμών με τη χρήση bar code scanner, το Personas 86 γρή­

γορα κατέκτησε την Ελληνική τραπεζική αγορά με άνω των 500 

εγκαταστάσεων μέσα σε μια μόλις διετ ία » . 

Κατά το τρέχον έτος ξεκίνησε η εγκατάσταση νέων NCR ΑΤΜ σε 

όλες τις μεγάλες συνεταιρ ιστικές τράπεζες της χώρας μα ς, στην 

Π ρώτη Επιχειρηματική Τράπεζα (FBB), καθώς και στα ΕΛΤΑ. Το 

μεγάλα έργα μετάπτωσης των ΑΤΜ των τραπεζών σε ανοικτή 

πλατφόρμα Windows με TCP/I P, με παράλληλη συμμόρφωση 

στα νέα πρότυπα ασφαλείας EMV και Τ riple DES, έχουν ήδη ξε­

κινήσει και αναμένεται να ολοκληρωθούν εντός των προθεσμιών 

που έχουν θέσει οι φορείς VISA και Mastercard. Ήδη η πρωτο­

ποριακή εφαρμογή της NCR «APTRA» λειτουργεί σε τρεις τρά­

πεζες στην Ελλάδα και σε άνω των 200 τραπεζών παγκοσμίως. 

Επιπλέον, περίπου 50% των ΑΤΜ της χώρας μας, ανεξάρτητο 

από κατασκευαστή, διαχειρίζονται μέσω του συστήματος GASPER 

της NCR. 

Οι υπηρεσίες και το προϊόντα λογισμικού της NCR απαρτίζουν 

πλέον το 50% των εσόδων της NCR Hellas, γεγονός που αντα­

νακλά την πολύ μεγάλη επιτυχία του σχετικού προγράμματος 

ποιότητας «six sigma» τrjς διοίκησης της εταιρ ίας. Η NCR Hellas 

ε ίναι η πρώτη θυγατρική της NCR Corporation να πιστοποιηθεί 

κατά τη νέο έκδοση του ISO 9001: 2000 παγκοσμίως, από το διε­

θνή οίκο πιστοποίησης BVQI. 

88 [rtAi] ΤΕΥΧΟΣ 83 • 5-6/2003 

Εκδήλωση ΕΑΕΕ 
για τους Έλληνες ευρωβουλευτές 
Στο πλα ίσι ο της καθιερωμένης ενημέρωσης των Ελλήνων Ευρωβουλευτών, η 

Ένωση Ασφαλιστι κών Εταιριών Ελλάδας (Ε .Α.Ε . Ε.) οργάνωσε γεύμα εργασίας, 

την Παρασκευή , 18.4.03, στην Αίγλη Ζαππείου , παρουσία Ελλήνων Ευρωβου­

λευτών, εκπροσώπων της Εποπτεύουσας Αρχής του Υπουργείου Ανάπτυξης και 

της Ασφαλιστικής Αγοράς. 

Αυτή η εκδήλωση πραγματοπο ιήθηκε με πρωτοβουλία του Προέδρου του Δ.Σ. 

Γ. Κώτσαλου κα ι του Προέδρου της Εππροπής Διεθνών Σχέσεων της ΕΑΕΕ 1. Δε­

λένδα . 

Σκοπός της συνάντησης αυτής ήταν η παρουσίαση κα ι ενημέρωση των Ελλήνων 

Ευρωβουλευτών για τις γενικότερες εξελίξεις κα ι τα προβλήματα της ευρωπαϊ­

κής και ελληνικής ασφαλιστικής αγοράς. 

Μεταξύ των θεμάτων που συζητήθηκαν ήταν τα εξής: 

1. Η Πρόταση Sης Οδηγίας για την υποχρεωτική ασφάλιση αστικής ευθύνης αυ­

τοκινήτου . 

2. Η Πρόταση οδηγίας για την περιβαλλοντική ευθύνη. 

3. Η Πρόταση για την επέκταση της διαδικασίας Lamfalussy στην ασφάλιση. 

4. Η καθ ιέρωση των Διεθνών Λογιστικών Προτύπων. 

5. Προτάσεις για προστα σία ασφαλι ζομένων σε περ ίπτωση αφερεγγυότητας 

ασφαλιστικών επιχειρήσεων. 

Στη συνάντηση συμ μετείχαν επίσης μέλη του Δ.Σ. της ΕΑΕΕ, η Διευθύντρ ια και 

αρμόδι α στελέχη της Διεύθυνσης Ασφαλιστικών Επιχειρήσεων του υπουργείου 

Ανάπτυξης, η Διευθύντρια της ΕΑΕΕ Μαργαρίτα Αντωνάκη κα ι στελέχη της Ένω­

σης, γεγονός που εξασφάλισε μια υψηλού επ ιπέδου συζήτηση με εποικοδομη ­

τική ανταλλαγή απόψεων. 

ΧΩΡΙΣ ΛΟΓΙΑ 

INTERNATΙeNAL LIFE 
ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡΙΑ ΑΣΦΑλ ΙΣΕΩ Ν ΖΩΗΣ 

ΜΕ ΛΟ! T OV 0 1.4 ΙΛΟV ΕΤλlΡΙ0"'1 ΙNT(RNATtQNλl LIFE 

nt ΟtΝΩΝΙΑ 

Νέο ομαδική ασφάλιση Δικτύου Πωλήσεων 
Ομίλου lnternational Life 

Σε νέα αναβάθμιση της Ομαδικής Ασφάλισης του Δι κτύου Πωλήσεων του Ομίλου προχώρησε η lnternational Life. 
Έτσι από σήμερα , το Δίκτυο Πωλήσεων του Ομίλου απολαμβάνει τα προνόμια μιας από τις καλύτερες και πιο πλούσιες Ομαδικές Ασφαλίσεις της Ελληνικής Ασφα ­

λιστικής Αγοράς , η οπο ίο περιλαμβάνει υψηλά ασφαλισμένο κεφάλαιο που καλύπτουν σε κάθε περίπτωση, ενώ καλύπτει και την οικογένεια (προστατευόμενα μέ­

λη) των ασφαλισμένων. Επ ίσης περιλαμβάνει και Ομαδικό Συνταξιοδοτικό Πρόγραμμα με τις καλύτερες ωφέλειες γιο το Δίκτυο Πωλήσεων του Ομίλου. 

Ο Όμιλος lnternational Life επενδύει και φροντίζει συνεχώς τους ανθρώπους του γνωρίζοντας ότι αποτελούν το ανταγωνιστικό πλεονέκτημα της ανάπτυξης του 

Ομ ίλου. 

Ταξίδεψε με το 
Διαβατήριο του 
Ένα όνειρο των ασφαλιστών 

είναι να βρουν χρόνο να γνωρίσουν εταιρ ίες 

και ανθρώπους που κάνουν επιτεύγματα κα ι 

ρεκόρ . Υπάρχουν άνθρωποι κα ι τόποι που θά 

'θελαν να γνωρίσουν στην Ευρώπη, στην Αμε­

ρι κή , στην Ιαπων ία, στην Ελλάδα. Πώς δου ­

λεύει αυτός που έφτ ιαξε τη μεγαλύτερη εται­

ρία; Πώς σκέφτετα ι ο πρώτος σε παραγωγή 

ασφαλιστής; Πού βρίσκει χρόνο γιο σπορ ο 

Δ/ντήςτης πρώτης εταιρ ίας; Πώς διατηρεί τό ­

σους πελάτες ευχαρ ι στημένους ο πρώτος σε 

διατήρηση; Πώς σκέφτοντα ι ο ι νέοι σήμερα; 

Πώς ήτανε πριν 100 χρόνια, οι ασφάλειες; Τι 

πουλάνε στην Αμερική , στην Ι απωνία, στη Γ αλ­

λ ίο σήμερα ; Πώς πάνε να δουν το Παγκόσμ ιο 

Συνέδριο Ασφαλιστών; Τώρα εσύ μπορείς να 

μάθεις για όλο αυτά με το περιοδι κό «ΝΑΙ ». 

Επειδή το περιοδικό ΝΑΙ είναι κα ι εκεί για σέ ­

να. Γιο να σου δώσει τις γνώσεις και εμπειρίες 

αυτών των ανθρώπων. Το ΝΑΙ πηγα ίνει οπό 

γραφείο σε γραφείο, από τόπο σε τόπο να βρει 

αυτούς τους ανθρώπους και να σου δ ιηγη ­

θούν όλα α υτά που μαθα ίνει κάποιος σ' ένα 

ταξίδι καριέρας στι ς ασφάλειες. 

Γίνε συνδρομητής να συναντιόμαστε σε κάθε 

τεύχος. 

ΝΑΙ 

Το διαβατήριό σου 

στον κόσμο 

των ασφαλειών 

και της επιτυχίας 

ΠΑΝΕΛΛΗΝΙΟΣ ΣΥΝΔΕΣΜΟΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΣΥΜΒΟΥΛΩΝ 

Ο Πανελλήνιος Σύνδεσμος Ασφαλιστικών 

Συμβούλων αν κα ι έχει αποκλεισθεί - όπως 

όλοι οι διαμεσολα βούντες άλλωστε - από 

την "επιτροπή Σταθόπουλου", επιδίωξε κα ι 

είχε συνάντηση με τον Πρόεδρο της Επι­

τροπής και πρώην Υπουργό Μ. Στα θό­

πουλο στον οπο ίο κα ι έγινε παρουσίαση 

των θέσεων του Συνδέσμου σχετικά με τη 

σύσταση κ α ι λε ιτο υ ργία της Εποπτ ι κής 

Αρχής για την Ιδ ι ωτική Ασφάλιση . 

Στη συνάντηση αυτή υπεβλή θη υπόμνημ α 

του οποίου τα βασικά σημ εία έχουν ως εξής: 

1. Επί της συστάσεως Εποπτικής Αρχής 
Η άποψη του συνδέσμου μας είνα ι ότι αυ­

τή π ρέπε ι να είνα ι ανεξάρτητη μ ε ουσ ι α­

στικό ρόλο Αρχή, η οπο ία θα συγκεντρώ­

νει το σύνολο των αρμοδιοτήτων που σή­

μ ερα μπορε ί να ε ίνα ι δ ι ά σπαρτες σε διά ­

φορες υπηρεσίες και επιτροπές ώστε να 

πληρούντα ι ο ι αρχές της ενότητας, τη ς ισο ­

νομ ία ς κα ι της δ ι αφάνειας κα ι όχ ι Νομικό 

Πρόσωπο εποπτευόμ ενο από κάποιο 

υπουργε ίο με απλό γνωμ οδοτικό χαρα­

κτή ρα . 

2. Επί του περι εχομένου της Εποπτεί­

ας 

Η άποψη του Συνδέσμου μας είνα ι ότ ι η 

Εποπτική Αρχή πρέπει να λειτουργεί τόσο 

προληπτικά όσο κα ι κατα σταλτικά είτε α υ­

τεπαγγέλτως είτε κατόπιν καταγγελ ιών και 

σε θέματα ε ργασιακών σχέσεων μεταξύ 

εταιριών και Δ ι α μεσολαβούντων (αδικαιο­

λόγητες καταγγελίες συμβάσεων, ά ρνηση 

καταβολής προμηθε ιών κ.λπ.) αλλά κα ι σε 

θέματα δεοντολογίας μεταξύ ετα ιριών και 

ασφαλ ισμένων αλλά κα ι μετα ξύ Διαμεσο­

λα βούντων κα ι Ασφαλισμένων. 

3. Πόρο ι Εποπτικής Αρχής 

Η επιβολή εισφοράς στου ς Δ ι α μ εσολα­

βούντες συνιστά περαιτέρω ουσιώδη "φο­

ρολογική επιβάρυνση , η οπο ία δεν μ ετα ­

κυλίετα ι (όπως θα συμβεί με την εισφορά 

των Ετα ιριών) και η οπο ία σε συνδυασμό 

με τη θέσπιση χρηματικών εγγυήσεων και 

συμ βολα ίο υ αστ ικής ευ θύνη ς (βάση της 

Κο ι νοτ ικής Οδη γίας 2002/92/Ε Κ της 

9/12/2002) θα οδηγήσει μεγάλο αριθμό 

δια μεσολαβούντων εκτός Αγοράς με άμε­

ση συνέπεια την α ύξηση της ανεργίας. 

Π ροτείνουμε να θεσπιστεί ε ισφορά επί των 

ασφαλίστρων υπέρ της Εποπτικής Αρχής, 

η οποία για λόγους διαφάνειας να αναφέ­

ρετα ι στ η σελίδα ει δ ικών στο ιχείων των 

ασφαλιστηρίων συμβολα ίων (ιδ ι α πέρως αν 

αφαιρεθεί ο φόρος χαρτοσήμου). 

4. Εκπροσώπηση στο Διοικητικό Συμ­

βούλιο της Εποπτικής Αρχής 

Θεωρούμε αδιανόητο να συνεχισθεί η πρα­

κτική αποκλεισμού των Δια μεσολαβούντων 

κα ι από το Δ.Σ. της Εποπτικής Αρχής. 

Η ΣΙΓΟΥΡΗ ΕΠΙΛΟΓΗ! 
deutsche 
uniγersa 

ερμανικός Ασφαλισrικός Όμιλος (f~ ·~~~=,~~~Ρ~~~• 
Κnφισίας 188 & Νέστορος 1, 152 31 Χαλάνδρι 

τnλ.: 210-67 76 111, {αχ: 210-67 76 425, e-mail: info@interasco.gr 



ΙΔΗΣΕt ntκοιΝ ΝιΑ 

Ασφαλισμένο 
, 

και το προσωπικο 

της Ricomex 
Η Ricomex, η εταιρία που μέτρησε απώλειες αν­
θρώπινων ζωών στο μεγάλο σεισμό της Απικής 

το 1999, πήρε το μέτρο της γιο τους εργαζομέ­
νους της, ασφαλίζοvτάς τους με ομαδικό ασφα­

λιστήριο συμβόλαιο στην lnteramerican. 
Οι καλύψεις παρέχονται σε 112 ανθρώπους της 
εταιρίας και περιλαμβάνουν ασφάλιση ζωής, ατυ­

χημάτων, νοσοκομειακές καλύψεις, αλλά και άμε­

ση ιατρική βοήθεια. Σημειώνεται ότι η Ricomex 
είναι η μεγαλύτερη ελληνική εταιρία παραγωγής 

και εμπορίας αφρώδους πολuοuρεθάνης. 

Το συμβόλαιο υ πογράφηκ ε στο γρα φείο της 

Ricomex, στον Ασπρόπυργο, απ' όπου και η φω­
τογραφία. Απεικονίζονται οι κ. Χ . Μαγιάκος και 

κ. Αικ. Τ σάτση, εκ μέρους της Ricomex, και οι κ. 
Β . Τ ερζίογλοu, Διευθυντής υποκαταστήματος, 1. 
Λεβοvτής, Ασφαλιστικός Σύμβουλος ~ον οποίο 

οφείλεται και η υλοποίηση της συνεργασίας -, 

και Ε . Τσιμπλιάρης, Υπεύθυνος Πωλήσεων των 

Ομαδικών Ασφαλίσεων της lnteramerican. 

ΑΝΑΚΟΙΝΩΣΗ 

Το Διοι κ ητι κό Συμβούλιο της 

ΕΝΩΣΗΣ ΕΠΑΓΓΕΛΜΑΤΙΩΝ 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΩΝ ΕΛΛΑΔΟΣ 

με ι δ ια ίτερη χαρά ανακοινώνε ι 

στα μέλη της 

ότι μπορούν πλέον να είναι κοντά της 

και να ενημερώνονται για τα νέα της 

και ό ,τι αφορά τα Διαμεσολαβούντα 

στην Ιδ ι ωτική Ασφάλ ιση Π ρόσωπα 

με τη νέο ιστοσελίδα μας στο 

διαδίκτυο στην ηλεκτρονική 

διεύθυνση 

www .insurance-agents.g 
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Θα την χρειασθεί! 
Δώστε μια φωτοτυπία στον πελάτη σας ... 
Ο παράγων οδηγός επωμίζεται το μεγαλύτερο μέρος της ευθύνης για την πρόκληση των τροχαί­

ων ατυχημάτων στη χώρα μας με ποσοστό 66% για τις τρεις κυριότερες αιτίες πρόκλησης, τονίζε ι 

σε ανακοίνωσή της η ΕΛΠΑ, επικαλούμενη το στοιχείο των ατυχημάτων του 2002 (ανάλυση στοι­
χείων του Υπ. Δημόσιας Τάξης). 

Με βάση τα επ ίσημα στοιχεία, το 2002 σημειώθηκαν στη χώρα μας 16.560 ατυχήματα - στα οποία 
επελήφθησαν οι υπηρεσίες της ΕΛ .ΑΣ., σύμφωνα με τον πίνακα που ακολουθεί: 

ΜΗΝΕΣ 2002 ΘΑΝΑΤΟΙ ΣΟΒΑΡΟΙ ΕΛΑΦΡΕΙΣ ΣΥΝΟΛΟ 

ΤΡΑΥΜΑΤΙΣΜΟΙ ΤΡΑΥΜΑΤΙΣΜΟΙ ΑΤΥΧΗΜΑΤΩΝ 

ΙΑΝΟΥΑΡΙΟΣ 79 11 8 878 1.075 

ΦΕΒΡΟΥ ΑΡΙΟΣ 83 165 994 1.242 

ΜΑΡΤΙΟΣ 119 166 1. 154 1.439 

ΑΠΡ ΙΛΙΟΣ 102 148 1.028 1.278 

ΜΑΪΟΣ 134 179 1. 176 1.489 

Ι ΟΥΝΙΟΣ 140 203 1.243 1.586 

Ι ΟΥΛΙΟΣ 161 233 1.261 1.655 

ΑΥΓΟΥΣΤΟΣ 136 198 1.087 1.423 

ΣΕΠΤΕΜΒΡΙΟΣ 11 7 158 1.124 1.399 

ΟΚΤΩΒΡΙΟΣ 11 6 167 1.201 1.484 

ΝΟΕΜΒΡΙΟΣ 110 185 1.02 1 1.3 16 

ΔΕΚΕΜΒΡΙΟΣ 11 1 138 925 1.174 

ΣΥΝΟΛΟ 1.4 10 2.058 13.092 16.560 

Από την περα ιτέ ρω ανάλυση των στο ιχείων, 

προκύπτουν τα εξής (μέσος όρος κάθε μήνα ): 

1. ΑΙΤΙΕΣ ΑΤΥΧΗΜΑΤΩΝ 

α. Απροσεξία οδηγού 25% 

β. Υπερβολ ι κή ταχύτητα 21 % 

γ. Αντικανονική κίνηση 20% 

2. ΕΙΔΟΣ ΑΤΥΧΗΜΑΤΩΝ 

α. Συγκρούσεις οχημάτων γενικό 42% 

β. Εκτροπές 35% 

γ. Πα ρασύρσεις πεζών 20% 

3. ΠΑΘΟΝΤΕΣ 

α . Οδηγο ί - επιβάτες ΕΙΧ 52% 

β. Πεζοί 15% 

γ. Οδηγοί - επιβάτες ΦΙΧ 11 % 

δ. Οδηγο ί - επιβάτες μοτοσυκλετών 10% 

ε. Οδηγοί - επιβάτες μοτοποδηλάτων 5% 

4. ΕΙΔΟΣ ΟΔΩΝ 
α. Εθνικές οδοί 49% 

β. Δημοτικο ί ή/και κοινοτικές οδοί 38% 

γ. Επα ρχι α κές οδοί 16% 

5. ΓΕΩΓΡΑΦΙΚΗ ΚΑΤΑΝΟΜΗ 

ΑΤΥΧΗΜ. 

α. Απική 25,23% 

β. Πελοπόννησος 19,82% 

γ. Στερεά Ελλάδα 13,51 % 

δ. Μακεδονία 11,71 % 

ε. Νησιά Αιγαίου 1,80% 

6. ΗΜΕΡΕΣ ΚΑΙ ΩΡΕΣ 
Τα περισσότερα ατυχήματα έγιναν Δευτέ­

ρα(23%) ενώ από τις ώρες της ημέρας τα 

περισσότερα έγιναν 18.00-20.00 και 20.00-

22.00 και τα λιγότερα από 02.00-04.00 και 

12.00- 14 .00. 

Ασφαλώς, 
από θέση ισχύος 

Το AMERICAN INTERNATIONAL GROUP (AIG) ε ίναι ο μεγαλύτερος 
διεθνής ασφαλιστικός - χρηματοοικονομικός Οργανισμός , με παρουσία 

σε 136 χώρες. Με χρηματιστηρ ιακή αξία που ξεπερνά τα $200 δισ. , 
κατατάσσεται στην πρώτη δεκάδα των μεγαλύτερων και πιο ισχυρών 

εταιριών του κόσμου . Διεθνε ίς Οργανισμοί Αξιολόγησης , όπως οι 
Standard & Poor's, Moody's και 

ο ικογενειακές τους ανάγκες όσο και τις πλέον εξειδικευμένες 

επιχειρηματικές απαιτήσεις τους . 

Με 50 συναπτά χρόνια , 1951-2001 , επιτυχημένης συνέργειας και με 
την πρόκληση της νέας χιλιετίας , η AIG και το Ασφαλιστικό Συγκρότημα 

Ν.ΚΑΝΕΛΛΟΠΟΥΛΟΣ Χ.ΑΔΑΜΑΝΤΙΑΔΗΣ 
A. M.Best & Co ., βαθμολογούν επί σειρά 

ετών την AIG με την υ ψηλότερη δυνατή 
διάκρ ιση, ΑΑΑ . 

Στην Ελλάδα , το Ασφαλιστικό Συγκρότημα 
Ν . ΚΑΝΕΛΛΟΠΟΥΛΟΣ-Χ.ΑΔΑΜΑΝΤΙΑΔΗΣ 

Α.Ε . ε κπροσωπε ί από το 1951 το 
AMERICAN INTERNATIONAL GROUP (AIG) , 
στηρίζοντας ιδ ιώτες και επιχε ιρήσε ις με 

την πιο έγκυρη κα ι προηγμένη ασφαλιστική 

τεχνογνωσ ία , εξυπηρετώντας με συνέπεια 
και επαγγελματισμό τόσο τις καθημερινές 

AIG 
Α.Ε. , προχώρησαν στη δημιουργία της AIG 
GREECE, ενός σχήματος κάτω από το 
οποίο εντάσσονται όλες οι εργασίες και 

των δύο Ομίλων στην Ελλάδα. 

Με δεδομένο τα 50 αυτά χρόνια συνεχούς 
προσφοράς στον Έλληνα Ασφαλιζόμενο , 

συνεχίζουμε το δημιουργικό μας έργο , με : 

σύγχρονες δομές , πρωτοποριακές ιδέες , 

καινοτόμα προϊόντα , ευέλικτες 

διαδικασίες , εξειδικευμένη προσέγγιση και 

ποιοτική εξυπηρέτηση. GREECE 

- ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ ΣΥΓΚΡΟΤΗΜΑ Ν. ΚΑΝΕΛΛΟΠΟΥΛΟΣ - Χ. ΑΔΑΜΑΝΤΙΑΔΗΣ Α.Ε. 
ΛΕΩΦ . ΚΗΦΙΣΙΑΣ 11 9, 151 24 ΜΑΡΟΥΣΙ , ΤΗΛ. : 010 8127 600, TELEX: 215226 NACA GR, FAX: 010 8027 189. E-Mail: naca@hol.gr, http://www.aig-greece.gr 

GREECE 



ΕΙ ΗΣ ι nιΚΟΙΝΩΝιΑ 

INTERNATΙeNAL 

Νέα συνεργασία της lnternational OnLine Α.Ε. 
Σε σημαντική συμφωνία για την αντιπροσώπευση του λογισμικού RAV 
AntiVirus της GeCad Software στην ελληνική αγορά, την παροχή συμ­

βουλευτικών υπηρεσιών, την τεχνική εκπαίδευση και υποστήριξη προ­

χώρησε η INTERNATIONAL ONLINE Α.Ε. μέλος του Ομίλου εταιριών 
1 ΝΤΕ RNA ΤΙΟ NAL LI FE, συνεχίζοντας έτσι την αναπτυξιακή της πορεία 

στο χώρο της πληροφορικής. 

Συγκεκριμένο, το RAV AntiVirus είναι ένα διεθνώς καταξιωμένο πρό­

γραμμα ανίχνευσης «ιών» που χρησιμοποιεί τεχνολογίες αιχμής προ­

σφέροντας μοναδική ασφάλεια. Έχει ελεγχθεί και πιστοποιηθεί από τον 

διεθνή οργανισμό Checkmark® για την υψηλή ποιότητα και την αξιο­
πιστία του, ενώ τον Φεβρουάριο απέσπασε μια ακόμη πιστοποίηση Virus 

Bulletin 100% ως δείγμα αυτής. 

Σημειώνεται ότι, το πρόγραμμα προσφέρει: προστασία από τους ιούς 

(antivirus protection), προστασία στην ηλεκτρονική αλληλογραφία (mail 

protection), προστασία οπό ανεπιθύμητα διαφημιστικά μηνύματα (Anti­

spam control), φιλτράρισμα μηνυμάτων με συγκεκριμένο περιεχόμενο 

(Content filtering) κ.λπ. Καλύπτει τόσο μεγάλους οργανισμούς (ISP's, 
εκπαιδευτικούς και κυβερνητικούς οργανισμούς, εταιρίες κ.λπ.) όσο και 

οικιακούς χρήστες. 

Αξίζει να σημειωθεί ότι μπορεί να λειτουργήσει με όλο τα πλέον διαδε­

δομένο λεrτουργικά συστήματα (Windows 95, 98, ΝΤ, 2000, 2000 Server, 

ΧΡ, Linux, Unix, Solaris, Mac), και με όλους τους γνωστούς διακομιστές 

ΤΗΕ FINECON INSTITUTE 

Χρηματοοικονομικοί υπολογισμοί 
Κώστας Χριστόπουλος, Ph.D. 

ηλεκτρονικού ταχυδρομείου (mail servers) όπως: MS Exchange 5.5, 
2000 (Windows ΝΤ, 2000, ΧΡ), Qmail (Linuχ, BSD, Solaris κ.λπ.), 

Sendmail (Linuχ, BSD, Solaria κ.λπ.), Postfiχ, CommuniGate. Λόγω της 
ευχρηστίας του, είναι ιδιαfτερα προσιτό σε όλους τους χρήστες που· ανα­

ζητούν λύσεις υψηλών προδιαγραφών με χαμηλό κόστος. 

Η μεγάλη επιτυχ ία του RA V AntiVirus στην παγκόσμιο αγορά λογισμι­
κού antivirus οφείλεται στην GeCad Software, μια πρωτοπόρο ρουμα­

νική εταιρία υψηλής τεχνολογίας που δραστηριοποιείται από το 1992 

σε λύσεις ασφάλειας και προστασίας δεδομένων. Η GeCad Software 

αναπτύσσει και διανέμει τα προϊόντα της μέσα από ένα δίκτυο 100 και 

πλέον συνεργατών σε όλο τον κόσμο, κατέχοντας μια από τις πρώτες 

θέσεις στον κλάδο της. 

Η διάθεση των προϊόντων από την lnternational Online Α.Ε. έχει ξεκι­

νήσει με ιδιαίτερη επιτυχία, ενώ ήδη λειτουργεί το ελληνικό websiteτou 

RA V AntiVirus στην διαδικτυακή διεύθυνση http: ravantivirus.gr προ­
σφέροντας όλες τις απαραίτητες πληροφορίες σχετικά με το προϊόν κα­

θώς και δωρεάν online antivirus scanning. 

Αξίζει να σημειωθεί ότι, η INTERNATIONAL ONLINE υποστηρίζεται 
από έναν όμιλο εταιριών που διαθέτει οκτώ εταιρίες, μισό αιώνα εμπει­

ρία, και αποτελείται από έμπειρους ανθρώπους που διαθέτουν μεγάλη 

τεχνογνωσία, διακρίνονται οπό επαγγελματισμό και ήθος και είναι πρό­

θυμοι να συμβουλέψουν υπεύθυνο και να εξυπηρετήσουν. 

~ 
Κύπρου 

Στο βιβλίο αυτό δίνεται η μεθοδολογία και οι πρακτικοί υπολογισμοί, με βάση τη χρο­

νική αξία του χρήματος. Απλός και σύνθετος τόκος, ράντες, δάνεια, ισοτιμίες τίτ­

λων, ετήσιο ισοδύναμο κόστος και υπολογισμοί που απαιτούνται για τους διά­

φορους τίτλους της χρηματαγοράς αλλά και για κάθε είδους σοβαρή χρημα­

τοοικονομική ανάλυση. Η παρουσίαση δεν είναι στην αυστηρή μαθηματική 

γλώσσα αλλά σε απλή και πρακτική μεθοδολογία και επίλυση των συγχρό­

νων προβλημάτων και υπολογισμών, που οι επαγγελματίες των χρηματα­

γορών και κεφαλαιαγορών αντιμετωπίζουν καθημερινά. 

Ο κ. Γιώργος Βασιλείου, 

μέλος του MDRT για 16η χρονιά 
Μια ακόμη λαμπρή σελίδα προστέθηκε στην ήδη 

εξαιρετικά επιτυχημένη επαγγελματική σταδιο­

δρομία του κ. Γιώργου Βασιλείου της ALICO AIG 

Life Κύπρου. Qualifying and Life Member του 

MDRT. Χρήσιμο σε όσους θέλουν να επιμορφωθούν στα θέματα χρηματοοικο­

νομικών υπολογισμών. Ποιοί είναι αυτοί; Εκτός από τα στελέχη του χρη­

ματοοικονομικού χώρου, όλων των βαθμίδων και κατηγοριών, όλοι όσοι 

ασχολούνται, κατά κάποιο τρόπο, με το χρήμα! Άλλωστε, όλοι μας δεν 

κάνουμε ή δεν είμαστε αναγκασμένοι να κάνουμε, κάποιους χρηματο-

οικονομικούς υπολογισμούς καθημερινά; 

«Ο Κώστας Χριστόπουλος κινείται καθημερινά στους ρυθμούς των χρηματαγορών -

κεφαλαιαγορών και βρίσκει πολύ χρήσιμους τους χρηματοοικονομικούς υπολογι­

σμούς. Αυτούς τους υπολογισμούς (και όχι μόνο) προσπαθεί να εξηγεί και στους φοι­

τητές του, στο Οικονομικό Πανεπιστήμιο Αθηνών». 
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Με επιστολή του. το Million Dollar Round Τ able 

ανακήρυξε τον κ. Γιώργο Βασιλείου μέλος του 

Quarter Century Club. καθώς κατά την περασμέ­

νη χρονιά συμπλήρωσε 25 χρόνια ως μέλος του 

MDRT και τώρα διανύει ήδη τον 260 χρόνο . 

Η καριέρα του κου Γιώργου Βασιλείου είναι γε­

μάτη από μεγάλες επιτυχίες και σημαντικές δια­

κρίσεις, αναμφίβολο όμως αυτή είναι οπό τις πιο 

σημαντικές. 

ΕΝΩΣΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΩΝ ΒΟΡΕΙΟΥ 

ΕΛΛΑΔΟΣ (Ε .Α.Β . Ε .) 

Επιτέλους: Όχι άλλες 

ζωές Αθώων! 

" Το δις εξαμαρτείν 
ουκ ανδρός σοφού» ! 

Είμαστε, ως κοινωνία , όλοι ένοχοι! Και για τα 

θύματα στον Αλιάκμονα και στο Τέμπη και σε 

όλους τους δρόμους! Φτάνει πιο! Όχι άλλα 

λόγια, τώρα μόνον Έργα! 

Εμείς, σαν αρχή , δείχνουμε με φωτογραφίες 

τις παγίδες θανάτου, πριν έρθει ο θάνατος! 

Και αν έρθει θα μπορούμε να δε ίχνουμε ποι ­

οι τον έφεραν! 

Πρώτο σημείο συριανού τόπου εγκλήματος 

ε ίναι η εικονιζόμενη πεσμένη σιδερένια κο­

λώνα, εγκληματικό εγκαταλελειμμένη πάνω 

στην άσφαλτο, που απειλεί, επί σειρά μηνών, 

να σκοτώσει κάθε διερχόμενο στο γνωστό και 

συνήθη τόπο ατυχημάτων, κοντά στη γέφυ­

ρα στροφής προς Επανωμή και Τ ρίλοφο, στο 

δεξιό τμήμα της οδού προς Θεσσαλονίκη 

(φωτό 1). 
Δεύτερο σημείο αυριανού τόπου εγκλήματος 

και ανά πάσα στ ιγμή δολοφορ ίνας ανύπο­

πτων και αθώων, είναι το ξεχαρβαλωμένο, 

χόσκων και απειλητικό μεταλλικό «προστα­

τευτικό», που μπορεί να «θερίσει» κάθε διερ­

χόμενο όχημα, στο ύψος της γέφυρας Ανθε­

μούvτος, ακριβώς μπροστά από το Κέντρο 

«Θεσσαλονικιό» ! ( φωτό 2) 
Παρόμοια δολοφονικά «μέσο » υπάρχουν 

αμέτρητο σε όλους τους δρόμους της Ελλά ­

δος, ακόμη και μέσα στην καρδιά της Αθή­

νας των Ευρωπαϊκών «μαζώξεων» και Ολυ­

μπιακών Αγώνων, όπου , στην οδό Καλλιρ­

ρόης, κοινοί εγκληματίες τοποθέτησαν σιδε­

ρένιες « κουπαστές» επί, δήθεν, «προστα­

τευτικών» κιγκλιδωμάτων, που μετατρέπο­

vτοι σε φονικά τεράστιο δόρατα που διαπερ­

νούν μάσκες και ταμπλώ και δολοφορούν 

ακαριαία τους διερχόμενους, ανύποπτους και 

αθώους, οδηγούς και επιβάτες! 

Όχι άλλα κούφια λόγ ι ο μετά τους φόνους, 

αλλά επισήμανση ευθυνών στους υποψήφι­

ους δολοφόνους! 

• 

Παγκόσμια Ημέρα Υγείας 

και Ιδιωτική Ασφάλιση Υγείας 

Η Ένωση Ασφαλιστικών Εταιριών Ελλάδος , ευ­

αισθητοποιημένη πάντα στα θέματα της υγείας, 

προχώρησε σε εκστρατεία ενημέρωσης του ελ­

ληνικού κο ι νού για την ανάγκη πρόληψης στα 

θέματα υγείας, με αφορμή την Παγκόσμια Ημέ­

ρα Υγείας. 

Η εκστρατεία αυτή, δήλωσε ο κ. 

Κώτσαλος, ο πρόεδρος της 

ΕΑΕΕ είναι το πρώτο μέτρο υλο­

ποίησης της προτεραιότητας 

που έθεσε η νέα διοίκηση της 

Ένωσης για τους κλάδους ζω­

ής και υγείας . 

Και πρόσθεσε ότι η προσφορά 

της ιδιωτικής ασφάλ ισης στον 

τομέα της υγείας είναι μεγάλη 

και συνεχώς αυξανόμενη. Με 

την πληθώρα των προγραμμάτων ασφάλισης 

υγείας που προσφέρουν οι ιδιωτικές ασφαλιστι­

κές επιχειρήσεις στη χώρα μας έγιναν προσιτές 

σε σημαντικό ποσοστό του ελληνικού πληθυσμού 

ιατρικές κα ι νοσηλευτικές υπηρεσίες υπερσύγ­

χρονων ιδιωτικών νοσηλευτικών ιδρυμάτων πο­

λύ υψηλού επιπέδου. 

Η ασφαλιστική τεχνική και η διασπορά του ασφα­

λιζόμενου κινδύνου στη μεγάλη κοινωνία των 

ασφαλιζομένων επιτρέπει στις ασφαλιστικές επι­

χειρήσεις να προσφέρουν ασφαλιστικά προ­

γράμματα υγείαςσε προσιτέςτιμές αλλά και προ­

σαρμοσμένα στις ιδιαίτερες ανάγκες των ασφα­

λιζομένων. 

Η ιδιωτική ασφάλιση υγείας αντιμετωπίζει όλο το 

φάσμα των αναγκών. Από την ανάγκη κάλυψης 

του πολίτη στο βαθμό που στερείται πλήρως κοι­

νωνικής ασφάλισης μέχρι αυτού που θέλει να συ­

μπληρώσει ή να αναβαθμίσει τις παροχές που 

έχει από την κοινωνική ασφάλιση. 



~ 
!ΥΝΕΤΑΙΡΙ!ΤΙΚΗ 

Το 9ο Συνέδριο του δικτύου πωλήσεων της ΣΥΝΕΤΑΙΡΙΣΤΙΚΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ 

στη Νάπολη, 13-16 Μαρτίου 1003 επισφράγισε την επιτυχημένη διαδρομή της 
Εταιρίας στα 15 χρόνια της λειτουργίας της 

Από αριστερά προς δεξια διακρίvοvται οι κκ.: Μ. Τζελέπης 

Στην μεγαλύτερη πόλη και λιμάνι της Νότιας Ιταλίας, τη Νάπολη. Πλάι στον Βεζούβιο, την ιστορική αρ­

χαία πόλη-μουσείο την Πομπηίας και το κοσμοπολίτικο νησί Capri , συναντήθηκαν και φέτος η διοί­

κηση, 01 επαγγελματίες και τα στελέχη πωλήσεων της ΣΥΝΕΤ ΑΙΡΙΣΤΙΚΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ. Οι δικοί της 

όνθρωπο ι , αυτοί που συμπορεύονται και μοχθούν μαζί της προωθώντας τα Ασφαλιστικά της Προϊό­

ντα, ενισχύοντας έτσι την εικόνα και θέση της Εταιρίας στην αγορά. Επιβεβα ίωσαν όλο ι και πάλι την 

αναπτυξιακή ανοδική πορεία της Εταιρίας και έγινε με ενθουσιασμό και ο απολογισμός για το 25 Δη ­

μιουργικά Χρόνια της Εταιρίας. 

Ο Πρόεδρος της ΣΥΝΕΤΑΙΡΙΣΤΙΚΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ Δ. Πεταλωτής, καθώς και ο Αντιπρόεδρος του 

Δ.Σ. της Εταιρίας, Ε. Mazzoli απηύθυναν θερμό χαιρετισμό στους συνέδρους και αναφέρθηκαν με ιδι­

αίτερη συγκίνηση στα 25 Χρόνια σημαντικής παρουσίας της Εταιρίας στην Ελληνική Ασφαλιστική Αγο-

- Δ/ντής Υποκαταστήματος 8. Ελλάδος, Π. Ζαμnέλης - ρά. Στη συνέχεια οι κύριοι ομιλητές ανέπτυξαν ειδικά θέματα ενδιαφέροντος των συνέδρων. 

Σύμβουλος Αναλογιστής, /. /ορδανόπουλος - Δ/ντής Ο Δ. Ζορμπάς, Γενικός Δ/vτής, αναφέρθηκε εκτενώς στο σημερινό ασφαλιστικό περιβάλλον όπως αυτό 

Οργάνωσης, Ε. Mazzo/i - Αντιπρόεδρος Δ.Σ., έχει διαμορφωθεί, προκαλώντας σειρά δυσμενών επιπτώσεων στην Ελληνική Ασφαλιστική Αγορά, τό-
Δ . Πεταλωτής - Πρόεδρος, Δ. Ζορμπάς - Γεν. Δ/ντής, 

Ν. Κωστόπουλος - Γεν. Εμπορικός Δ/ντής 

Άποψη συνέδρων Συνεταιριστικής Ασφαλιστικής 

σο για τα οικονομικά αποτελέσματα των Εταιριών όσο για την μείωση των πρωτογενών ασφαλίστρων κα ι 

τις αναγκαστικές αυξήσεις στο ασφάλιστρα λόγω της αύξησης του αντασφαλιστικού κόστους. Μέσα σε 

αυτές τις αντίξοες συνθήκες όμως, η ΣΥΝΕΤΑΙΡΙΣΤΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ διατήρησε όχι μόνο ακέραιες 

τ ι ς δυνάμεις της αλλά και κατάφερε να σημειώσει αξιόλογα κέρδη αυξάνοντας παράλληλα τον κύκλο 

εργασιών της σ' όλους τους ασφαλιστικούς της κλάδους. 

ΟΝ. Κωστόπουλος, Κεντρικός Εμπορικός Δ/vτης, μίλησε για την σημασία που έχει στο νέο ανταγωνι­

στικό ασφαλιστικό περιβάλλον η δημιουργία και διατήρηση πιστών πελατών μαζί με την ποιοτική και 

ισόρροπη κατανομή του χαρτοφυλακίου όλων των διαμεσολαβούντων. Ζήτησε από όλο το δίκτυο συ­

νεργατών της Εταιρίας (Ασφαλιστικούς Συμβούλους, Πράκτορες, Συν/κες Τράπεζες) να συνεχίσουν 

με τον ίδιο επαγγελματισμό, συνέπεια και προσήλωση στην Συνεταιρική ιδέα γιο την κοινή επ ιτυχία, 

προοπτική και αναπτυξιακή πορεία της Εταιρίας, όπως αυτή διαγράφεται στο 25 Χρόνια Ζωής της. 

Ο Π. Ζαμπελης, Σύμβουλος Αναλογιστής, αναφέρθηκε στα επαγγελματικά ταμεία ασφάλισης σημειώ-

νοντας τις σημαντικές προοπτικές που ανοίγονται για τις Ασφαλιστικέ ς Εταιρίες και κύρια για την 

ΣΥΝΕΤΑΙΡΙΣΤΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ. 

Ο Μ. Τζελέπης , Δ/vτής Υποκαταστήματος Βορείου Ελλάδος, επικέντρωσε 

την ομιλία του στη αναγκαιότητα της περαιτέρω επαγγελμοτοποίησης του 

δικτύου πωλήσεων και ως πρώτη ενέργεια προς την κατεύθυνση αυτή, ανα­

κοίνωσε την δημιουργία Εταιρικών Μορφών, τύπου Ε.Π . Ε . 

Η εκδήλωση χρωματίστηκε έντονα από το μεγάλο ενδιαφέρον που επέδει­

ξαν 01 σύνεδροι καθώς και την συμμετοχή τους στην εποικοδομητική συ­

ζήτηση που ακολούθησε. Κοινή διαπίστωση όλων ήταν ότι η ΣΥΝΕΤΑΙΡΙΣΤΙΚΗ 

απέδειξε τη δύναμή της, διασφάλισε την εξέλιξή της και απέκτησε γνώση 

και προοπτική γιο το μέλλον και όλα αυτά χάρη στους δικούς της ανθρώ­

πους. 

Οι Σύνεδροι της Συνεταιριστικής Ασφαλιστικής στο Castel Νυονο 

Τέλος, μέσα σε χαρούμενη ατμόσφαιρα και άριστη διάθεση, το 9ο Συνέδριο 

της ΣΥΝΕΤΑΙΡΙΣΤΙΚΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ στη Νάπολη , έκλεισε με τις βρα­

βεύσεις των πρώτων Ασφαλιστικών Συμβούλων και Πρακτόρων της. 

Ήταν ένα μοναδικό συνέδριο που διαμήνυσε ότι τίποτα δεν μπορεί να εμπο­

δίσει την αναπτυξιακή πορεία της Εταιρείας η οποία πάντα θα βαδίζει πλάι 

πλάι με τους συνεργάτες της και θα συνεχίσει και για τα επόμενα 25 Χρό­

νια και πλέον να προσφέρει τα ποιοτικά της προϊόντα, διασφαλίζοντας πλή­

ρως τους ανθρώπους-πελότες της nου την ΕΜΠΙΣΤΕΥΟΝΤΑΙ. 
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ΙΝΤΕ►Σ.ΑλΟΝΙΚ.Α 
Στις αuιιεχε/ς σuξ/Ίαε,~ 

ααq:ιαιflατpι.:,ιι αuτακιιιfΊτb.Ινl 

Επιλέξτε «κλειδωμένα» οικονομικά ασφάλιστρα, 
με διετές σταθερό ασφαλιστήριο αυτοκινήτου! 

~ Απαλλαχθείτε από το βραχνά των αυξήσεων και γίνετε εσείς ο ρυθμιστής των εξελίξεων! 

~ Απλά, πρακτικά και αποτελεσματικά: 

- Πληρώνετε τώρα, σήμερα, την πρώτη ετήσια δόση των ασφαλίστρων σας και 
παίρνετε στα χέρια σας ασφαλιστήριο δύο ετών, με σταθερά και «κλειδωμένα», 
ίδια ασφάλιστρα και για το επόμενο έτος!! 

~ Δείτε τα πολλά ωφελήματα: 
- Αν ασφαλίζεσθε για πρώτη φορά στην Εταιρία έχετε προκαταβολική Εκπτωση 10% 
για το πρώτο έτος και 10% Εκπτωση για το δεύτερο έτος, σταθερά και για όλες τις 
καλύψεις του βασικού πακέτου. Δηλαδή συνολικά 20%! 

-Αν είσθε ήδη ασφαλισμένος στην Εταιρία και ζητήσετε διετές σταθερό 
ασφαλιστήριο , μπορείτε να «κλειδώσετε>> τα προβλεπόμενα ασφάλιστρα της 
ανανέωσης του ασφαλιστηρίου σας για τα δύο επόμενα χρόνια και να κερδίσετε τις 
ίδιες Εκπτώσεις στο βασικό πακέτο καλύψεων ! 

- Και το σπουδαιότερο: Κερδίζετε σίγουρα ένα πρόσθετο ποσοστό , από 10% μέχρι 
30%, από τις προσεχείς αυξήσεις ασφαλίστρων της επόμενης διετίας , που δε θα 
ισχύουν για σας, αν δεν αλλάξουν με αποφάσεις των αρμοδίων Αρχών τα σημερινά 
υποχρεωτικά όρια ασφαλίσεων και ο επίσημος πληθωρισμός δεν υπερβεί το 5%! 

- Ασφαλισθείτε Οικονομικά , Οικογενειακά και Σωστά, Σίγουρα και Σταθερά στην 
ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ, που είναι μία από τις πρώτες πέντε μεγαλύτερες και ισχυρότερες 
Εταιρίες στις ασφαλίσεις Αυτοκινήτων, Οδικής και Ιατρικής Βοήθειας , με ιδιόκτητα 
δικά της μέσα παροχής υψηλών υπηρεσιών σε όλη την Ελλάδα, με τις χαμηλότερες 
τιμές! Τώρα σταθερές και «κλειδωμένες» ! 

~ Αφήστε τους άλλους να μιλούν -και να ανησυχούν- για τις συνεχείς αυξήσεις 
ασφαλίστρων και εκμεταλλευθείτε άμεσα τη μοναδική ευκαιρία και τα προνόμια που σας 
προσφέρει η ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ. 

Επικοινωνήστε με ένα από τα πολλά Γραφεία του Ομίλου ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ σε όλη τη 
χώρα ή με τον προσωπικό σας ασφαλιστή. 

ΚΕΝΤΡΙΚΑ ΓΡΑΦΕΙΑ: 150 ΧΛΜ . ΘΕΣΣΜΟΝΙΚΗΣ- ΠΕΡΑΙΑΣ, Τ.Θ. 22402, Τ.Κ. 551 02, 
ΤΗΛ. ΚΕΝΤΡΟ: 2310/492.100, FAX: 2310/465.219 
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ΕtΔΗ ΕΙ .. ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΙΑ 

~~ ΕΥΡΩΠΑΪΚΗ 
IIL..__..., ΠΙΣΤΗ 

Στην Ευρωπαϊκή Πίστη ασφαλίστηκε 
το προσωπικό του ΗΣΑΠ 

Στη Ευρωπαϊκή Πίστη ανατέθηκε αναδρομικά από την 

Ο 1/ 12/2002 η ομαδική ασφάλ ιση του προσωπ ι κού των 

ΗΣΑΠ, μετά από δια κή ρ υξη σχετικού διεθνούς δημ ό­

σι ο υ δ ι αγωνισμού. 

Το ασφαλιστή ρ ιο συ μβόλα ι ο που καλύπτει 1100 μέλη -
ασφαλισμένους του ΗΣΑΠ κα ι 2550 εξα ρτώμενα από 
αυτούς μέλη , περιλαμβάνει Ασφάλεια Ζωής, Νοσοκο­

μειακή Π ερίθαλψη στην Ελλάδα κα ι το Εξωτερικό, Εξω­

νοσοκομε ι α κή Περ ίθαλψη για τους ασφαλισμένους κα ι 

τα εξαρτώμενα από α υτούς μ έλη , χειρου ργικό και νο ­

σοκομεια κό επίδομα , καθώς και επίδομα τοκετού . 

Το ασφαλι στή ρ ιο συμ βόλα ιο υπογ ράφτηκεε στα κε ­

ντ ρ ικά γρα φεία των ΗΣΑΠ , την 02/04/2003 από τον 
Δ ι ονύ σ ι ο Ράππο, Δι ε υ θ ύνοντα Σύμβουλο των ΗΣΑΠ , 

κα ι τον Χρήστο Γεω ρ­

γα κόπουλο, Π ρόεδρο 

& Διευθ ύ νοντα Σ ύ μ ­

βουλο της Ευρωπαϊκής 

Πίστης, πα ρουσία των 

Προέδρων των Σωμ α­

τε ίων "Ένωση Εργα ­

ζομένων ΗΣΑΠ " Βασί­

λη Σταθο ύ ση κα ι 

''Υπαλλήλων Εσωτερι ­

κών Υπη ρεσιών" 

Ν ίκου Σοφ ι ανού , καθώς επίση ς των Γενικών Γρα μ μ α ­

τέων των δύο Σωματείων Ελευθ έριου Ρενιέρη ( Γ.Γ. Ένω­

ση ς Εργα ζομένων ΗΣΑΠ ) κα ι Β ίκης Οι κονό μου ( Γ. Γ . 

Σωματείου Υπαλλήλων Εσωτερι κών Υπηρεσιών) και με­

λών των Διοικητ ι κών Συμβουλίων των δύο Σωματείων . 

Για τον ΗΣΑΠ , όπως χαρακτηρ ιστικά αναφέρουν οι Πρό­

εδρο ι των Σωματείων του Οργανισμού, η σύναψη ενός 

τέτοιου ασφαλιστηρ ίου για τα μ έλη τους "έρχετα ι να κα­

λύψε ι ένα μ έρος της καθη μερινής πραγματικότητας την 

οποία όλο ι β ιώνουμε.Την ανασφάλεια σε θέμ ατα υγε ί­

ας τη δική μας κα ι της ο ι κογένε ι άς μας . Το ομαδ ι κό αυ ­

τό συμβόλαιο , ε ίναι μ ία πρόσθετη συμπληρωματική 

ασφάλιση με σκοπό την ανα βάθμ ιση της παρεχόμενης 

υγε ι ονομ ικής κάλυψης του ασφαλιστικού μας Ταμείου, 

κα ι των Ταμείων των εξαρτόμενων μελών μας". 

Γ ι α την Ευρωπαϊκή Π ίστη η συνεργασία με τον ΗΣΑΠ 

υποδηλώνει τη ευελιξία και την ικανότητα του Ομίλου 

να ανταποκρίνετα ι στις σύγχρονες ανάγκες και απαιτή­

σεις ασφάλ ισης τόσο των ατόμων μεμονωμένα , όσο κα ι 

των εργαζομ ένων διαφόρων επιχειρήσεων κα ι οργανι­

σμών στο σύνολό τους . 
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Ακαδημαϊκή Ιατρική στο «Υγεία» 
Συνέντευξη με τον Καθηγητή Δ . ΛΙΝΟ 

Οι συνεντεύξε ις των Αμερικανών φοιτητών, που δη μοσ ιεύ ­

οντα ι στο περιοδικό «ΤΑ ΝΕΑ ΤΟΥ ΥΓΕ ΙΑ» για το ΥΓΕΙΑ εί­

να ι μι α ακόμα απόδειξη για το υψηλό επίπεδο λε ιτουργίας 

τουυ . Έρχονται για εκπαίδευση στο νοσοκομείο μας μέσω 

του Τ μήμοτος Διεθνών Ακαδημαϊκών Σχέσεων, που διευθύ­

νει ο Καθηγητής Δημήτριος Λινός. Η εκπα ίδευση των ξένων 

φοιτητών στο ΥΓΕΙΑ αποτελεί επίσημο μέρος των συνολικών 

σπουδών τους κι όπως πληροφορηθή καμε, ολοένα μεγαλύ­

τερος αριθμός φοιτητών εκδηλώνει ενδιαφέρον να συμμε­

τάσχει ενεργά στο πρόγραμμα αυτό. Συναντήσαμε τον κ. Δ. 

Λινό, που επιβεβα ίωσε τις πληροφορίες μας κα ι μας έδωσε πρόθυμα μια σειρά νέο στοι­

χε ίο γιο την ακαδημαϊκή Ιατρική που εφαρμόζετα ι στο ΥΓΕΙΑ. 

Ο κ. Λινός χαρακτήρισε πολύ ευνοϊκές τις προοπτικές ανταλλαγών των ξένων φοιτητών 

της Ιατρικής στο ΥΓΕΙΑ. 

«Η εκπα ίδευση φοιτητών Ιατρ ικής» είναι αναπόσπαστο και σημαντικό καθήκον κάθε ορ­

γανωμένου, μεγάλου νοσοκομείου, πολύ περισσότερο του «Υγεία», που φιλοδοξεί να γί­

νει από καλό «άριστο» νοσοκομείο, ιδ ίως μετά την έναρξη στενής συνεργασίας με το 

Harvard σε θέματα ποιοτικής αναβάθμισης.Το Τ μή μο Διεθνών Ακαδημαϊκών Υποθέσε­

ων εδώ κα ι πολλά χρόνιο, αθόρυβα εργάζεται προς αυτή την κατεύθυνση και πιστεύου­

με ότι στο άμεσο μέλλον θα οργανωθούμε καλύτερο στην υποδοχή κα ι εκπα ίδευση πε­

ρ ισσότερων φοιτητών της Ι ατρικής σε περισσότερες ειδι κότητες. Στο «Υγεία », υπάρχουν 

αρκετο ί ιατροί οι οποίοι έχουν όχι μόνο τη διάθεση αλλά κα ι την υποχρέωση να εκπαι­

δεύσουν φοιτητές της Ιατρι κής μια και κατέχουν ακαδη μαϊκές θέσεις σε ξένα Πανεπιστή ­

μ ιο. Προσωπικό οπό το 1994 που έχω εκλεγεί Τ οκτ ικός Καθηγητής στο Faculty της Ια­
τρικής Σχολής του Πανεπιστημίου του Michigan κα ι ι δ ίως με την πρόοδο της συνεργα ­

σίας με το Harvard Medican lnternational και τον από διετίας διορισμό μου στο Faculty 
της Ι ατρικής Σχολής του Harvard το κύρ ιο ενδιαφέρον μου έχει εντοπισθεί στην ανάπτυ ­

ξη των Ακαδημαϊκών Σχέσεων μεταξύ της Ιατρικής Σχολής του Harvard και του ΥΓΕΙΑ, 
αλλά και άλλων Πανεπιστημίων της Ευρώπης ή Αμερι κής. 

Ε ίνα ι συγκινητική η υποστήριξη που έχουμε οπό πολλούς ιατρούς του «Υγεία» που έχουν 

εκπαιδευτεί ιδίως στις ΗΠΑ αλλά και σε άλλο μεγάλο ευρωπαϊκά πανεπιστήμ ιο, που με 

μεγάλη προθυμ ία αφιλοκερδώς συμμετέχουν στο πρόγραμμα εκπα ιδεύσεως των ξένων 

αυτών φοιτητών της Ιατρικής. 

Συνάδελφο ι όπως ο κ. Δονιάς και ο κ. Σκοτινιώτης, που είναι εν ενεργεία Assistant Professors 
στην Ιατρ ι κή Σχολή του Harvard, αλλά κα ι πολλο ί άλλο ι που στο παρελθόν είχαν ακαδη ­

μαϊκούς τίτλους σε μεγάλο πανεπιστήμιο της Αμερικής όπως ο κ. Μελισσηνός, ο κ. Γε ­

ωργιλής και άλλοι που μου διαφεύγει το όνομα συνεχίζουν την υποστήριξη του εκπαι­

δευτικού μας έργου . 

Θα ήταν παράλειψη να μην αναφέρω το ονόματα του κ. Φιλαλήθη, της κ. Βλαστού , του 

κ. Ποσκολή , της κ. Ψωμά , του κ. Τ σοκογιάννη , του κ . Γ. Ζαχαρόπουλο, του κ. Τ σοκρο­

κλίδη και πολλών άλλων συναδέλφων που διαθέτουν πολύ οπό τον ελεύθερο χρόνο τους 

γιο την εκπαίδευση αυτών των φοιτητών. Η μόνη αμοιβή όλων των Ελλήνων ιατρών του 

«Υγεία» που άλλοι περισσότερο και άλλοι λιγότερο συμμετέχουν στο προγράμματα εκ­

παίδευσης είναι η ηθική ικανοποίηση ότι βοηθούν νέους συναδέλφους τους, όπως και 

εμάς μας βοήθησαν κάποτε οι καλοί Καθηγητές μας. 

Ε ίνα ι κρίμα βέβαια , που το τόσο πλούσιο κλινικό κα ι Ακαδημαϊκά Ιατρι κό Δυναμικό του 

Υγεία, η τόσο προηγμένη και μοναδική Τεχνολογία και εφαρμοσμένη Ιατρική στο Υγεία , 

ε ίναι απαγορευμένη -επίσημο τουλάχιστον- στους φοιτητές των Ιατρικών Σχολών της 

Ελλάδος. Ανεπίσημα όμως, πολλοί Έλληνες φοιτητές της Ιατρικής γιο μ ικρότερο χρονι­

κό διάστημα «εκμεταλλεύονται» ακαδημαϊκό τις μεγάλες δυνατότητες του «Υγεία». Έτσι 

εκτός οπό παρακολούθηση ή συμμετοχή π.χ. σε δύσκολες κα ι ασυνήθ ιστες επεμβάσεις 

Λαποροσκοπικής Χειρουργικής, συμμετέχουν σε εργασίες που κατά καιρούς έχουν δη ­

μοσιευθεί σε ελληνικά ή ξένο ιατρικά περιοδικά και έρχοντα ι σε επαφή με τους Αμερικα ­

νούς συνάδελφους τους, γνωριμίες που δυνητικά θα τους ήταν χρήσιμες γιο το μέλλον. 

Πηγή: ΤΑ ΝΕΑ ΤΟΥ ΥΓΕΙΑ 

eιΔΗ ΙΚΟΙΝΩΝΙΑ 

ALPHA ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 

Νέο Γραφείο Πωλήσεων στον Πόρο Τροιζηνίας 

Μ ε μεγάλη επιτυχία πρ αγματοπο ιή θηκαν οπό 

την Alpha Ασφαλ ι στική του Ομ ίλο υ τη ς Alpha 
Bank, στις 12.5.2003, το εγκα ίνια του νέου Γ ρο -

φείου Πωλήσεων των Unit Manager Σταμάτη και 
Κατερ ίνα ς Μυλωνοπούλου κα ι των συνεργατών 

το υς. πο υ στεγά ζοντα ι στο κτ ίρι ο Α. Χα ρα μή , 

στον Πόρο Τ ρο ιζην ίας . 

Τη Δ ιο ίκ ηση της Alpha Ασφα λι στικής εκπρο­

σώπησε ο Δ ι ευθύνων Σύμ βουλος Δού κας Πα ­

λα ιολόγος, ο Διευ θ υντ ής Π ωλήσεων Agency 
System Γ. Στρά φτης, ο Οικονομικός Δ ι ευθυντής 

1. Βασιλάτος, η Υποδιευθυντής Γρα μ ματείας κα ι 

Δημ οσίων Σχέσεων Χ. Τζα μ άλο και η Π ροϊστά ­

μενος του τμή ματος Μελέτης Πα ρα κολου θή σε­

ως και Ανταγωνισμ ού Δ. Ντότσια . 

Την εκδήλωση τίμ η σαν μ ε την παρουσία τους, ο 

Δήμαρχος Πόρου Σ. Σπυρίδωνος, ο Δ ι ευ θυντής 

του ΙΚΑ Κ . Πόνου , ο Προϊστάμενος του Τελω­

νείου Πόρου Π . Τ σιακούλιας , επιχειρηματ ίες κα ι 

οικονομικο ί παράγοντες του νησιού και πολλο ί 

ασφαλ ι σμένοι. 

Μ ετά τον κα θ ιερω μ ένο αγιασμ ό στο χώρο του 

Γραφείου κα ι τ ις ευχές των παρευρεθέντων στο 

παραγωγικό δυναμικό του , η εκδήλωση συνεχ ί­

σθηκε στην κατάμ εστη από κόσμο α ίθουσα της 

Χατζοπουλε ίου Δημοτικής Βιβλιοθήκης . 

Ο Σ. Μλωνόπουλος τόνισε την ανοδική πορε ία 

της Alpha Ασφαλιστικής στο νησί του Πόρου κα ι 

στην ευρύτερη περιοχή της Τ ροιζην ίας, καθώς 

κα ι την πολύ καλή συνεργασ ία μ ε τα Καταστή ­

μ α τα τ η ς Alpha Bank στην προώθηση του 

bancassurance. 

Ο Διευθυντής Πωλήσεων Agency System Γ. Στρά­

φτης, αφού αναφέρθηκε στην ταυτότητα και την 

πορε ία της Alpha Ασφαλιστι κής, παρουσίασε τα 

Ασφαλιστικά κα ι τ α Τραπεζ ι κά π ροϊόντα του 

Ο μίλο υ, το οπο ία προωθεί το δίκτυ ο των συ ­

νεργατών της . 

Τον κύκλο των ομιλιών έκλεισε ο Διευθύνων Σύ μ ­

βουλος της Alpha Ασφα λι στι κής Δού κα ς Πα­

λα ιολόγος, αναφερόμ ενος στα μ εγάλα επιτεύ γ­

ματα τη ς Al pha Ασφαλι στι κής κα ι συγχα ίροντας 

θερ μά όλους τους συνεργάτες γι ο το εργασ ι α κό 

σθ ένος κα ι τ ην πίστη προς την εταιρ ία κα ι τον 

Όμ ιλο . 

Reinsurance solutions ίη a changing world ... 
,r 

Anticipates rί sk . Finds solutions. 

Eliminates obstacles between you and your vision. 

Αοη Turner Relnsurance Services S.A. 
Aon Re Cyprus Lίmited (Αοη VJggas) 
7 Granikou Street, 15 125 Maroussί, Athens, Greece 
tel: +301 6107025 fax: +301 6107702 
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r--~ ΕΥΡΩΠΑΪΚΗ 
~ ΠΙΣΤΗ 

Κέρδη στο α ' τρίμηνο 2003 
& αύξηση παραγωγής για 
την Ευρωπαϊκή Πίστη 

Με κέρδη 609 χιλ. ευρώ έκλεισε η περίοδος 
Ο 1 /Ο 1 /2003 - 3 1/03/2003 για την Ευρωπαϊκή 
Πίστη. 

Ειδικότερα, η παραγωγή του Κλάδου Ζωής πα­

ρουσίασε αύξηση 19,7%, και η παραγωγή των 
Γενικών Κλάδων 3%. 
Η Εταιρία παρουσίασε επίσης μείωση 1,5% των 
εξόδων διοικητικής λειτουργίας της σε σχέση με 

το 2002. 
Τα θετικά αποτελέσματα του α' τριμήνου 2003, 
ήταν αναμενόμενα για τη Διοίκηση της Ευρω­

παϊκής Πίστης μετά την κερδοφόρα ( 1, 1 εκ. ευ­
ρώ) χρήση του 2002. 
Στόχος της εταιρίαςείναι η περαιτέρω ανάπτυ­

ξη και ενίσχυση του Δικτύου Πωλήσεων με τη 

σύναψη νέων συνεργασιών και η δ ι εύρυνση της 

γκάμας των προϊόντων της, τόσο στον Κλάδο 

των Γενικών ασφαλίσεων όσο και στον Κλάδο 

Ζωής, με πιο πρόσφατο το λανσάρισμα του 

πρωτοποριακού προγράμματος Υγείας 

«ΦΡΟΝΤΙΔΑ ΥΓΕΙΑΣ». 

ING 
Καλό ξεκίνημα για το ING! 

Στοιχεία Ιου Τριμήνου 
για το 2003 

Παρά τις σταθερά δυσμενείς οικονομικές συν­

θήκες της αγοράς, η νέα παραγωγή στον κλά­

δο ζωής για το ING παραμένει στα ίδια με τα 
περσινά επίπεδα, αγγίζοντας τα 7 εκατ. ευρώ, 
για το πρώτο τρίμηνο του 2003, προσδίδοντας 
αισιόδοξα μηνύματα για την περαιτέρω συνέ­

χεια. 

Σε ό,τι αφορά στον κλάδο Γενικών Ασφαλειών 

για την ίδια χρονική περίοδο, η νέα παραγωγή 

παρουσιάζει ποσοστιαία αύξηση 19%, με ασφά­
λιστρα της τάξης του 1,9 εκατ. ευρώ και σταθε­
ρά αυξητική τάση. 

Τα εισπραχθέντα ασφάλιστρα για το τρίμηνο 

Ιανουαρίου - Μαρτίου 2003 είναι 40,2 εκατ. ευ­
ρώ, σημειώνοντας ικανοποιητική αύξηση στον 

Κλάδο Ζωής, ενώ πρωταγωνιστικό ρόλο κατέ­

χουν οι Γενικές Ασφάλειες, όπου παρουσιάζουν 

άνοδο της τάξης του 18% και ασφάλιστρα 4,9 
εκατ. ευρώ. 
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ΑΟΝ 
ΑΟΝ TURNER REINSURANCE SERVICES S.A. 

Ημερίδα για την Αντασφάλιση Καταστροφικών 
Κινδύνων στο Ξενοδοχείο Ledra Marriott 

Στο ξενοδοχείο Ledra Marriott Αθη­

νών την Τετάρτη 7 Μαίου 2003, η 
Aon Τ urner πραγματοποίησε Ημε­
ρίδα για την ΑΝΤΑΣΦΑΛΙΣΗ ΤΩΝ 

ΚΑΤΑΣΤΡΟΦΙΚΏΝ ΚΙΝΔΥΝΩΝ, 

στην οποία παρέστησαν στελέχη 

από Ελληνικές και Κυπριακές Ασφα­

λιστικές εταιρίες καθώς και στελέχη 

από Αντασφαλιστικές Εταιρίες του 

εξωτερικού. 

Την Ημερίδα χαιρέτησε ο Δ/νων Σύμ­

βουλος της Aon Τ urner, Τζ. Τέρνερ. 
Ομιλητές ήταν οι Χ. Παπαϊωάννου (Σει­

σμολόγος), C. Bruesch (Aon Hamburg), 
Μ. Eagle (Aon London), Paul Miller (Aon 
London) και Γ. Λινός ( Πρόεδρος της 
Επιτροπής Περιουσίας) με συντονιστή 

τον Γ. Κακαβίτσα (Δ/ντή Συμβατικών 

της Aon Τ urner). 

Allianz@ 
Η ασφαλιστική εταιρία ALLIANZ Α.Ε.Α.Ζ., ανέλαβεα το Ομαδικό Συνταξιοδοτι­

κό Συμβόλαιο (D.A.F.) του "Διεθνούς Αερολιμένα Αθηνών". Η υπογραφή του 
συμβολαίου έγινε την Πέμπτη I Ο Απριλίου 2003 στο Σπάτα. 
Το σχετικό ασφαλιστήριο συμβόλαιο μεταξύ των δύο εταιριών υπέγραψαν, εκ 

μέρους του Διεθνούς Αερολιμένα Αθηνών, ο Alfred van der Meer, Chief Executiνe 
Offίcer και ο Ιωάννης Τσάπολας, Γενικός Διευθυντής Ανθρώπινου Δυναμικού 

και Διοικητικών Υπηρεσιών και εκ μέρους της Allianz, οι Πέτρος Παπανικολά­
ου, Γενικός Διευθυντής Allianz Ζωής και Γιάννης Παπακωνστοvτίνου, Διευθυ­
ντής Ομαδικών Ασφαλίσεων και Αντασφαλειών Ζωής. 

Κατά τη διάρκεια της υπογραφής παρευρέθη επίσης ο Δημήτρης Νι κολούδης, 

Διευθυντής Αμοιβών και Παροχών, του Διεθνούς Αερολιμένα Αθηνών. 

Σήμερα που η κοινωνική ασφάλιση είναι το κυρίαρχο θέμα που απασχολεί 

όλους τους εργαζόμενους όλων των κλάδων, η αναζήτηση υπεύθυνων και ολο­

κληρωμένων λύσεων είναι μονόδρομος για τις επιχειρήσεις εκείνες που θέλουν 

τους εργαζόμενους συμμάχους στην ανάπτυξή τους . 

Η κοινωνική αυτή ευαισθησία αναδεικνύεται έμπρακτο μέσο από τέτοιου τύ­

που ασφαλιστήριο και ο Διεθνής Αερολιμένος Αθηνών με το συγκεκριμένο συμ­

βόλαιο πρωτοπορεί δείχνοντας το δρόμο και σε άλλες επιχειρήσεις. 

ΑσφάΑιαq σε 
Πρώτ:q 
Προpολή 1 • 

ria va pn ξαvαδεiτε 
το iδιο έpyo ! 

✓ ΝΕΑ, ΠΡΩΤΟΠΟΡΙΑΚΑ 
ΠΡΟΓΡΑΜΜΑΤΑ ΑΣΦΑΛΙΣΗΣ 

✓ ΑΨΟΓΗ ΕΞΥΠΗΡΕΤΗΣΗ ΜΕ 
ΕΠΑΓΓΕΛΜΑΤΙΣΜΟ & ΣΥΝΕΠΕΙΑ 

✓ 

✓ 

✓ 

ΑΞΙΟΠΙΣΤΙΑ, ΦΕΡΕΓΓΥΟΤΗΤΑ, 
ΕΜΠΕΙΡΙΑ, ΤΕΧΝΟΓΝΩΣΙΑ 

ΠΑΝΕΛΛΗΝΙΟ ΔΙΚΤΥΟ 
ΕΠΙΛΕΓΜΕΝΩΝ ΣΥΝΕΡΓΑΤΩΝ 

ΔΙΑΚΕΚΡΙΜΕΝΑ ΔΙΟΙΚΗΤΙΚΑ 

ΣΤΕΛΕΧΗ & ΕΜΠΕΙΡΟ ΠΡΟΣΩΠΙΚΟ 

ASTRA ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ Α.Ε.Γ.Α. 
ΡΑΝΤΖΗ 9 * 117 43 ΑΘΗΝΑ 

ΤΗ F Τ n · ?1 q 4q7 



Η ΕΙΣ ,. ΕΠΙΚΟtΝΩΝΙΑ 

ΕΘΝΙΚΗ 
Η ΠΡΩΤΗ ΑΣΦΑΛΙΣΠΚΗ 

Αποτελέσματα Α' τριμήνου 1003 
Αύξηση κατά 9, 1 % παρουσίασε η παραγωγή ασφαλ ίστρων στο σύνολό της το α' τρίμηνο του 2003 η οποία ανήλ­

θε σε 156,0 εκατ. ευρώ, έναντικ 143,0 εκστ. ευρώ το αντίστοιχο τρίμηνο του 2002. Στο παραπάνω έσοδα οι κλάδοι 
Ζημιών συμμετέχουν κατά 99,8 εκστ. ευρώ ή 64,0% και οι κλάδοι Ζωής κατά 56,2 εκατ. ευρώ ή 36,0%. 

Το τεχνικά περιθώριο μαζί με το καθαρά αποτελέσματα των επενδύσεων ανήλθε σε 33,5 εκστ. ευρώ, ένσντικ 34 ,6 

εκατ. ευρώ την αντίστοιχη περίοδο του 2002, δηλ. κινήθηκε περίπου στο περσινά επίπεδα. 

Τα λειτουργικά έξοδο προ αποσβέσεων της Εταιρίας ανήλθαν σε 27,7 εκατ. ευρώ κατά το ο' τρίμηνο του 2003, ένα­

ντι 25,9 εκστ. ευρώ του αντιστοίχου τριμήνου του 2002. 
Αν στα λειτουργικά έξοδα και ειδικότερα, 

α) στο λογαριασμό "Αμοιβές και έξοδο προσωπικού" εξομαλυνθούν το ποσά, λόγω ετεροχρονισμού των χρεώ­

σεών του, ( υπογραφή συλλογικών συμβάσεων μετά την 31/3/2003) η ποσοστιαίο μεταβολή τους είναι της τά ­

ξεως του 5%. 

β) ληφθεί υπόψη το έκτακτο υπερβάλον ποσό των 397,7 χιλιάδων ευρώ που δαπανήθηκε γιο αποζημ ι ώσεις προ­

σωπικού λόγω εξόδου οπό την υπηρεσία, τότε η ποσοστιαία μεταβολή των λειτουργικών εξόδων του α' τριμή­

νου 2003 έναντι του αντιστοίχου τριμήνου του 2002 3ίνσι 2%. 

Τα προ φόρων κέρδη της εταιρίας, του πρώτου τριμήνου του 2003, διαμορφώθηκαν στο 3, 1 εκατ. ευρώ και κι-
νούντσι μέσο στο πλα ίσιο του ετήσιου προϋπολογισμού της εταιρίας. 

ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ Α' ΤΡΙΜΗΝΟΥ 
(ποσά σε 000 ευρώ) 

ΕΣΟΔΑ 2003 % 2002 
Ασφάλιστρο από rτρωτα σφαλίσεις 143.212,4 2,9 139.135,2 
Ασφάλιστρο οπό αντασφαλίσεις 1.413,5 191,5 484,9 
Δικα ιώματα σ/λο ίων κα ι λοιπά έσοδο 12.854,9 1,0 12.724,2 
Σύνολο ασφαλίστρων 157.480,8 3,4 152.344,3 

ΑΜΕΣΑΕΞΟΔΑ 

Αποζημιώσεις κα ι παροχές 80.324,5 9,7 73.227,5 

Μεταβολή ασφαλιστικών προβλέψεων 31.749,4 9,5 29.002,3 

Αντασφαλιστές 9.506,9 (28,8) 13.354,7 

Προμήθειες παραγωγής 12.080,4 25,0 9.665,6 
Σύνολο άμεσων εξόδων 133.661,2 6,7 125.250, 1 
Τεχνικό αποτέλεσμα (χωρίς έσοδο επενδύσεων 

και παρεπόμενο) 23.819,6 (12,1) 27.094,2 
Τεχνι κό περιθώριο 15,1% 17.8% 
Έσοδο επενδύσεων 10.181,9 9,3 9.317,3 
Ζημία οπό την αποτίμ ηση U/L (652,2) (66,4) (1.938,6) 
Έσοδο παρεπομένων ασχολιών 172,5 23,2 140,0 

9.702,2 29,0 7.518,7 
33.521,8 (3,2) 34.612,9 

ΕΜΜΕΣΑ ΕΞΟΔΑ 

Αμο ι βές κα ι έξοδο προσ/κού 16.676,8 11,5 14.960,9 

Αποζημιώσεις προσ/κού λόγω εξόδου οπό την υπηρεσία 524,3 314,1 126,6 
Λοιπές α μοιβές - παροχές τρίτων 7.472,7 (9,3) 8.242,3 
Λοιπά έξοδο 2.462,5 26,9 1.940, Ι 

Φόροι - τέλη 76,6 (9,2) 84,4 

Τόκοι αποθεμάτων 508,6 (1,0) 513,6 
27.721,5 7,2 25.867,9 

Αποσβέσεις 2.187,0 112,9 1.027,1 
29.908,5 11,2 26.895,0 

Οργανικά αποτελέσματα 3.613,3 (53,2) 7.717,9 

Έκτακτο και ανόργανο αποτελέσματα (497,6) (5,6) (527,0) 

Καθαρά κέρδη χρήσεως προ φόρων 3.11 5,7 (56,7) 7.190,9 
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-GREECE 

'ΆΙG ASSIST" 
Νέο ασφαλιστικό προϊόν 
από την AIG GREECE 

Άμεση ανταπόκριση όλο το 24ωρο, σε οποι­

οδήποτε μέρος του κόσμου κι αν ταξιδεύε­

τε, για ότι σας συμβε ί κα ι χωρ ίς δική σας 

εκταμίευση χρημάτων! 

Το πρόγραμμα 'ΆΙG ASSIST" καλύπτει τον κάθε 
ταξιδιώτη μέσω μιας ειδικής δωρεάν τηλεφωνι ­

κής γραμμής, γιο οτιδήποτε χρειαστεί στο εξωτε­

ρικό κατά τη διάρκεια του ταξιδιού του, είτε αυτό 

είναι επαγγελματικό είτε αναψυχής. Πιο συγκεκρι­

μένο, του προσφέρει: 

1. Γενικές πληροφορίες σχετικές με τη χώρα ή 
/ και την πόλη που επισκέπτεται (rτ.χ. κλιματο­
λογικές - καιρικές συνθήκες, τρέχουσα πολrτι­

κή και οικονομική κατάσταση, έκτακτα γεγονό­

τα, πιθανά προβλήματα και περιορ ισμο ί κ.λπ.) . 

2. Υποστήριξη για νομ ι κά θέματα (π.χ. νομικό 

καθεστώς, διαδικασίες και ενέργειες σε περί­

πτωση απώλειας ή / και κλοπής προσωπικών 

ειδών και εγγράφων, υπηρεσία διερμηνέων, συ­

ναλλογμστικές και τραπεζικές διστυπώσεις, σύ­

σταση και πρόσβαση στις αρμόδιες προξενικές 

αρχές κ.λπ.). 

3. Ιατρική βοήθεια για επείγουσες περιπτώσεις 
(π.χ. εξεύρεση κα ι σύσταση ιατρών και νοση­

λευτικών ιδρυμάτων, ανάληψη όλων των επιμέ ­

ρους διαδικασιών σε περίπτωση έκτακτου ια ­

τρικού περιστατικού - ιατρικό ιστορικό, επαφές 

με τον θεράποντα ιστρό, μεταφράσεις, νοσηλεία 

κ.λπ. - πληρωμή του παρεχόμενου από το ασφα­
λιστικό πρόγραμμα ποσού και καταβολή εγ­

γύησης - αν χρειαστεί - για το υπερβάλλον πο­
σό, εξεύρεση της αrταrτού μενης φαρμακευτι κής 

αγωγής κ.λrτ. 

4. Επείγουσα μεταφορά του ασφαλισμένολυ στο 
πλησιέστερο νοσοκομείο ή στον τόπο μόνιμης 

διαμονής του (κατόπιν υπόδειξης και με την επο­

πτεία της ιατρικής ομάδας της 'ΆΙG ASSIST") 
και άμεση διεκπεραίωση όλων των απαιτούμε­

νων ενεργειών (π.χ. ναύλωση των ενδεδειγμέ­

νων μεταφορικών μέσων, συνοριακές διατυ­

πώσεις κ.λπ.). 

Η νέα αυτή, πρωτοποριακή και μοναδική στην 

ελληνική αγορά ασφαλιστκή κάλυψη, που πα­

ρέχει το Τμήμα Ταξιδιωτικών Ασφαλίσεων της 

AIG GREECE και του Ασφαλιστικού Συγκροτή­
ματος Ν . ΚΑΝΕΛΛΟΠΟΥΛΟΣ - Χ . 

ΑΔΑΜΑΝΤΙΑΔΗΣ Α. Ε ., ενσωματώνεται αυτό­

ματα σε όλα τα συμβόλαια ταξιδιωτικής ασφάλι­

σης (εταιρικά, μεμονωμένα, ομαδικά, προγράμ­

ματα ταξιδιωτικών γραφείων κ.λπ. 

INTERNATIONAL ΟΝ LINE 

Ακόμα μια νέα συνεργασία της 
lnternational Online 

Η lnternational Online Α.Ε. - εταιρία μέλος του 

ομίλου lnternational Live - συνεχίζοντας την 

ήδη επιτυχημένη πορεία της στο χώρο των πλη­

ροφοριακών συστημάτων υγείας ξεκίνησε μια 

νέα δυναμική συνεργασία με τη γερμανική εται­

ρία ανάπτυξης ι ατρικού λογισμικού, Astraia 

Software GmbH για την αντιπροσώπευσή της 

του διεθνώς αναγνωρισμένου Μα ι ευτικού και 

Γυναικολογικού προγράμματος ASTRAIA. 

Το ASTRAIA είναι ένα σύγχρονο πρόγραμμα 

ειδικά σχεδιασμένο για Γυναικολογικά Ιατρε ία , 

Μαιευτήρια, και Κέντρα Περιγεννητικής Ιατρι­

κής. Μελετήθηκε κα ι δημιουργήθηκε από την 

Astraia Software GmbH, σε στενή συνεργασία 

με ταν καθηγητή Εμβρυακής Ιατρικής Κύπρο 

Νικολαίδη και πολλούς άλλους διεθνώς ανα­

γνωρισμένους επιστήμονες Γυναικολογίας και 

Ευμβρυϊκής Διαγνωστικής . Είναι εγκεκριμένο 

οπό το Ίδρυμα Εμβρυϊκής Ιατρικής (FMF - Fetal 

Medicine Foundation) και το μόνο ελληνοποι­

ημένο που διατίθεται στην ελληνική αγορά. 

Στόχος του είναι να καλύψει όλους τους τομείς 

της γυναικείας υγείας κα ι να προσφέρει τυπο­

ποιημένη ορολογία, χρησιμοποιώντας τις πιο 

πρόσφατες επιστημονικές έρευνες και στατ ι ­

στικά στοιχεία αξιόπιστων κλινικών μελετών. 

Περιλαμβάνει τέσσερ ις βασικές ενότητες: 

• Προγεννητικός έλεγχος 

• Εμβρυϊκή Ηχοκα ρδιογρσφίσ 

• Γυναικολογικοί Υπέρηχοι - Ενδοσκοπήσεις 

• Κολποσκόπηση 

ενώ ταυτόχρονα παρέχει στον χρήστη: 

• Άμεση πληροφόρηση για κάθε περιστατικό, 

με προβολή των σημαντικότερων αποτελε­

σμάτων οπό όλες τις εξετάσε ι ς 

• Ανάλυση κινδύνου για Εμβρυακές Χρωμο­

σωμικές Ανωμαλίες, Πρόωρο τοκετό, κ.λπ . σε 

πιστοποιημένους από το FM F ιατρούς. 

• Δυνατότητα σύνδεσης με υπερηχογροφικά 

μηχανήματα , ολοκλήρωση με άλλα συστήματα 

ή/ και εφαρμογές. 

• Δ ιαμόρφωση εκτυπώσεων αλλά και ελεύθε­

ρη διαμόρφωση των οθονών από τον ίδιο τον 

χρήστη κ αι ανάλογα με τις ανάγκες του. 

• Εύκολη ανασκόπηση των δεδομένων για στα ­

τιστική επεξεργασία 

• Δ ι αχείριση ραντεβού 

• Εύχρηστο Γραφικό Π εριβάλλον Χρήστη GUI) 

• Δυνατότητα λειτουργίας σε έναν υπολογιστή 

αλλά και σε Τοπικό Δίκτυο Υπολογιστών (LAN 

/ WAN) . 

Όλα προϊόντα της Astraia Software GmbH κα­

τασκευάζονται σύμφωνο με τα πρότυπα της 

Ε.Ε. και φέρουν την πιστοποίηση CE. 

Η διάθεση του ASTRAIA έχει ξεκινήσει από την 

lnternational Online Α.Ε. με ιδιαίτερη επιτυχία, 

ενώ ήδη όλες οι απαραίτητες πληροφορίες σχε­

τικά με το προϊόν διατίθενται μέσω της διαδι ­

κτυακής διεύθυνσης http:/health.iol .gr 

Η lnternational Online υποστηρίζετα ι από έναν 

όμιλο εταιριών που διαθέτει οκτώ εταιρίες, και 

αποτελείται από έμπειρους ανθρώπους που 

διαθέτουν μεγάλη τεχνογνωσία, διακρίνονται 

από επαγγελματισμό και ήθος και είναι πρό­

θυμοι να συμβουλέψουν υπεύ θυνο και να εξυ­

πηρετήσουν. 



ΕΙΔΗΣΕι .. ΕntΚΟΙΝΩΝΙΑ 

ιΙ 
Εκπαιδευτικό Σεμινάριο 
για τους Διευθυντές Γ ρα-

φείων της General ί 
Τον Ευάγγελο Σπύρου, εκδότη του περιοδικού Ασφαλιστικό Ναι και του Next 
Deal, φιλοξένησε η Generali την Δευτέρα, 9 Ιουνίου, στα κεντρικά της γρα­
φεία. Οι Agency Managers της Generali είχαν την ευκαιρία να επωφεληθούν 
από την 30ετή εμπειρία που διαθέτει ο κ. Σπύρου στον ασφαλιστικό χώρο, 

εκ των οποίων τα 15 ήταν ο ίδιος διακεκριμένος Agency Manager. 
Μιλώντας στους Διευθυντές Γραφείων της Generali, ο κ. Σπύρου προσδιό­
ρισε και ανέλυσε μερικά από τα πιο βασικά στοιχεία που οδηγούν τον Agency 
Manager στην επιτυχία. 
Συνοψίζοντας, τα τρία κυριότερα σημεία που επεσήμανε ο κ. Σπύρου είναι: 

q Η φιλοσοφία του Manager. Για να είναι ο Agency Manager πετυχημένος 
στον ασφαλιστικό χώρο, πρέπει ο ίδιος να αναγνωρίζει την αξία του θεσμού 

της ιδιωτικής ασφάλισης, και όσον α φορά την προστασία περ ι ουσίας και 

όσον αφορά την οικονομική προστασία που παρέχει η ασφάλεια ζωής . 

q Η σωστή χρήση του χρόνου .Το αντικείμενο του Agency Manager δεν είναι 
η πώληση ασφαλε ιών - αυτό είναι έργο του ασφαλιστή - είναι η ανάπτυξη, 

καθοδήγηση, και εκπαίδευση των ασφαλιστών ώστε αυτο ί να γίνουν κατα­

ξιωμένοι επαγγελματίες. 

q Προγραμματισμός και Τήρηση Ημερολογίου . Η τήρηση ημερολογίου εί­

να ι μία πρακτική που θα πρέπε ι ο Agency Managerνa κα θι ερώσει ως επαγ­

γελματική συνήθ ει α των συνεργατών του. Η τή ρηση η μερολογίου λειτουργεί 

ως βάση ώστε ο Agency Manager, σε κάθε συνάντηση μ ε το υς συνεργάτες 

του, να ενημερώνεται για τι ς επαφές που είχαν, γι 'αuτές που έχουν προ ­

γραμματ ίσει, καθώς κα ι τα αποτελέσματα κάθε επαφής. 

Π ολύτιμα δεν ήταν μόνο τα πα ραπάνω σημεία που ανέλυσε ο κ. Σπύρου με 

χαρακτηριστικά παραδείγματα και επιχειρήματα, αλλά και ο τρόπος με τον 

οποίο τα παρουσία σε. Η ευθύτητά του κέρδισε την προσοχή των παρευρι­

σκομένων κα ι τους προβλημάτ ι σε, αφού ο κ. Σπύρου μίλησε γι α τα πράγμα­

τα στον ασφαλι στικό χώρο με το όνομά τους κα ι χωρίς υπεκφυγές. 
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Σε αυτό που συ μφώνησαν 

όλο ι στο τέλος του σεμινα­

ρίου είναι ότι ο κ. Σπύρου 

τους γύρισε πίσω στις βασι ­

κές αξίες του επαγγέλματος, 

που κα μιά φορά χάνοντα ι ή 

ξεχνιούντα ι μέσα στην κα ­

θημερινότητα. Το σίγουρο 

είνα ι ότι όλο ι ο ι συμμετέχο­

ντες του σεμ ινα ρίου έφυγαν 

μ ε υλικό κα ι πληροφορίες 

αξιόλογα γ ι α επεξεργασία 

και εφα ρμογή. 

Q(II Εκπαιδευτικό σεμινάριο 
GREECE από την AIG GREECE 
Η AIG GREECE και το Ασφαλιστικό Σ υγκρότημα Ν . 

ΚΑΝΕΜΟΠΟΥ ΛΟΣ - Χ. ΑΔΑΜΑΝΤΙΑΔΗΣ Α.Ε. συνεχίζουν, με αδιά­

κοπους ρυθμούς, την εκπα ίδευση των συνεργατών τους. Στα πλαί­

σια , λο ιπόν, των AIG GREECE SEMINARS ολοκληρώθηκε με επιτυ­
χ ία το πρόσφατο σεμινάριο ADVANCED - ΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΙΚΕΣ 
ΑΣΦΑΛΙΣΕ ΙΣ. 

Το σεμ ινάριο είχε στόχο να μεταδώσει στους συμμετέχοντες προ­

χωρημένες τεχνικές γνώσεις που μπορούν να αποτελέσουν ουσια­

στικό συγκριτικό πλεονέκτημα στις νέες συνθήκες που δ ιαμορφώ­

νοντα ι στην ελληνική ασφαλιστική αγορά. 

Πιο συγκεκριμένα , περ ιελάμβανε μ ι α σειρά παρουσιάσεων επιλεγ­

μένων ασφαλιστικών προϊόντων και Κλάδων που αφορούν σε με­

γάλες κα ι μεσαίες επιχειρήσεις και αναλύονται μέσα από μ ι α τεχνι­

κή θεώρηση ως προς τις καλύψεις, το underwriting κα ι τη διαχείρι­

ση των ζημιών. Ενδεικτικά αναφέρουμε: 

- Συμβόλαια ΑΙΙ Risks Περιουσίας, Μηχανικών Βλαβών & Απώλειας 
Κερδών 

- Αστικές Ευθύνες και Διαχείριση Κρίσεων 

- Ασφαλίσεις Χρηματικών Απωλειών (Commercial Crime, Directors 

& Officers Liability - D&O) 
- Τεχνικές Ασφαλίσεις (CAR & EAR) 

- Ειδικές ασφαλίσεις Προσωπ ικών Ατυχημάτων, Τ raνel & Corporate 
ΡΑ 

- Risk Management 

- Ασκήσεις πρακτικών εφαρμογών 

Το σεμινάρ ιο παρακολούθησαν 20 επιλεγμένοι συνεργάτες της Ετα ι­

ρίας, με καλές γνώσεις Γενικών Ασφαλειών και με στόχο να εμβα­

θύνουν περαιτέρω σε εξειδικευμένες επ ιχειρηματικές ασφαλίσεις, 

Ε ισηγητές ήταν ανώτερα στελέχη της AIG GREECE, καθώς κα ι δια­

κεκριμένοι εξωτερικοί εισηγητές που ανέπτυξαν ειδικότερα θέματα. 

ΦΟΙΝΙΞ METROLIFE Ε.ΜΠΟΡΙΚΗ 

Πρωτιές διάρκειας για τα Unit Linked προϊό­
ντα της ΦΟΙΝΙΞ METROLIFE ΕΜΠΟΡΙΚΗ 

Τις πέντε καλύτερες αποδόσεις στο I ο τρίμηνο του 2003 πέτυχαν τα 

επενδυτικό-ασφαλιστικά προϊόντα STAR LIFE τύπου Unit Linked της 
Φοίνιξ Metrolife Ε μπορική, ανάμεσα σε 49 αντίστοιχα προϊόντα, συνε­

χίζοντας με τον καλύτερο τρόπο την εξα ιρετική πα ράδοση που έχε ι δη­

μιουργηθ εί για την εταιρία στη συγκεκριμένη αγορά. 

Η επιτυχής διασπορά επενδύσεων, η χρησιμοποίηση σύγχρονων επεν­

δυτικών εργαλείων και οι επενδύσεις στο εξωτερικό είναι μερικοί οπό 

τους παράγοντες της επιτυχίας των προϊόντων «STAR LI FE» της Φοί­

νιξ Metrolife Εμπορική. 

Αξίζει να σημειωθεί ότι, και στο Ι 2μηνο του 2002 τέσσερα προϊόντα 

Unit Linked της ΦΟΙ Ν ΙΞ METROLI FE Ε ΜΠΟΡΙΚΗ ήταν στην κορυφή . 



ΕιΔΗΣΕΙΣ - enικοιΝΩΝtΑ 

φ INTERAMERICAN 

Η INTERAMERICAN ασφάλισε το ανθρώπινο δυναμικό της 
«Α.Ε. ΕΛΛΗΝΙΚΑ ΝΑΥΠΗΓΕΙΑ» 

Έντονη δραστηριότητα ανατπύσσει στον κλάδο Ομαδικών Ασφαλίσεων η INTERAMERICAN, κερδί­

ζοντας την εμπιστοσύνη επιχειρήησεων που θέλουν να προσφέρουν μία ουσιαστική παροχή, ως κί­

νητρο αποδοτικής εργασίας, στο προσωπικό τους. 

Άλλη μία μεγάλη εταιρία, η «Α.Ε. ΕΛΛΗΝΙΚΑ ΝΑΥΠΗΓΕΙΑ» ασφάλισε πρόσφατα το ανθρώπινο δυ­

ναμικό της στην INTERAMERICAN, εκτιμώντας την αξιοπιστία της κυρίαρχης εταιρίας στην ελληνι­
κή ασφαλιστική αγορά, αλλά και την πολυετή πείρα και τεχνογνωσία της στο χώρο των Ομαδικών 

Ασφαλίσεων. 

Το ασφαλιστήριο συμβόλαιο καλύπτει πάνω από 1.500 εργαζόμενους στην «Α. Ε. ΕΛΛΗΝΙΚΑ 

ΝΑΥΠΗΓΕΙΑ», με παροχές Ασφάλειας Ζωής, Ατυχημάτων, Ανικανότητας, Νοσοκομειακού Επιδό­

ματος, Νοσοκομειακής και εξωνοσοκομειακής περίθαλψης. Παράλληλα, στους ασφαλισμένους πα­

ρέχεται η δυνατότητα να ασφαλίσουν με ιδιαίτερα προνομιακούς όρους και τα μέλη των οικογενει­

ών τους. Ήδη 1.000 περίπου εξαρτώμενα μέλη, έκαναν χρήση αυτής της δυνατότητας και ασφαλί­
στηκαν. 

Το συμβόλαιο υπεγράφη στα Γραφεία της «Α.Ε. ΕΜΗΝΙΚΑ ΝΑΥΠΗΓΕΙΑ» , την οποία εκπροσώπη­

σαν οι Σωτήρης Εμμανουήλ, Πρόεδρος και Διευθύνων Σύμβουλος, Άμπυ Καρλάφτη, Νομική Σύμ­

βουλος και Γιάννης Μπάκας, υπεύθυ­

νος Ασφαλειών. Από την 

INTERAMERICAN παρέστησαν οι Μί­
νος Μωυσής, Διευθύνων Σύμβουλος, 

Κώστας Παναγόπουλος, Διευθυντής 

του υποκαταστήματος που πραγματο­

ποίησε την ασφάλιση, η συνεργάτιδα 

του υποκαταστήματος Ρίτα Χριστο­

δουλάτου και ο κ. Τάσος Δημητρίου, 

Προϊστάμενος Πωλήσεων των Ομαδι­

' κών Ασφαλίσεων της Εταιρίας. 

Ομαδική Ασφάλιση INTERAMERICAN 
και για το προσωπικό τηc; «ΕΚΚΑ ΑΥΤΟΚΙΝΗΤΑ Α.Ε.» 

Στην INTERAMERICAN εμπιστεύτηκε την ασφάλιση του ανθρώπινου δυναμικού της και η «ΕΚΚΑ 
Α ΥΤΟΚΙΝΗΤΑ Α.Ε.» . 

Η γνωστή ετα ιρία εμπορίας αυτοκινήτων πρόσφερε στους υπαλλήλους της ένα πλήρες πρόγραμμα 

Ομαδικής Ασφάλισης, το οποίο τους κολύτπει με παροχές Ασφάλειας Ζωής, Ανικανότητας, Ατυχη­

μάτων, Απώλειας Εισοδήματος, Νοσοκομειακής και εξωνοσοκομειοκής περίθαλψης, ενώ παρέχε­

ται στους ασφαλισμένους η δυνατότητα της ασφάλισης και των μελών των οικογενειών τους με ιδι­

αίτερο προνομιακούς όρους. 

Την Ομαδική Ασφάλιση του προσωπικού της «ΕΚΚΑ ΑΥΤΟΚΙΝΗΤΑ» πραγματοποίησε το υποκα­

τάστημα της INTERAMERICAN το οποίο διευθύνει ο κ. Κώστας Παναγόπουλος, μέσω των συνεργα­
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τών του κ. Δημήτρη Λιανού και Γιώργου Κονιοβί­

τη. Στην υπογραφή του ασφαλιστηρίου συμβολαί­

ου, που έγινε στο Γροφείοτης«ΕΚΚΑ ΑΥΤΟΚΙΝΗΤΑ 

Α. Ε .», εκ μέρους των Ομαδικών Ασφαλίσεων της 

INTERAMERICAN παρευρέθη ο κ . Τάσος Δημη­

τρίου , Προϊστάμενος Πωλήσεων, ενώ τη συμβαλ­

λόμενη εταιρία εκπροσώπησαν οι κ. Ιωάννης Μω­

ροίτης, Αντιπρόεδρος και γενικός Διευθυντής και 

Βασίλης Κοκόλης, Διευθυντής Οικονομικών Υπη­

ρεσιών. 

~ 
lit 

Το ξίδι στην Αργεντινή 

για τους Επίλεκτους 

Συνεργάτες της Generali 
Την πανέμορφη Αργεντινή είχαν την ευ­

καιρία να επισκεφθούν και να εξερευνή­

σουν οι καλύτεροι ασφαλιστικοί πράκτο­

ρες και συνεργάτες της Generali. Το πο ­

λυήμερο ταξίδι στη χώρα του α ι σθησιακού 

τονγκό με το οποίο επέλεξε η Generali να 

επιβραβεύσει τους συνεργάτες της, ξεκί­

νησε στο Buenos Aires. Οι 61 συνεργάτες 

της Εταιρίας επισκέφθηκαν την γραφική 

ανοικτή αγορά του Σαν Τ έλμο, την υπέρο­

χη περιοχή Ρεκολέτο, καθώς και εθνικά 

μνημεία της πόλης. Φυσικά, δεν έλειψε και 

η επίσκεψη στην περιοχή La Boca όπου 

βρίσκεται το στάδιο της διάσημης ποδο­

σφα ιρικής ομάδας Boca Junior's που κά­

ποτε φιλοξενούσε τον πασίγνωστο Μορο ­

vτόνα. 

Μετά από τις μέρες που ήταν αφιερωμένες 

στο Buenos Aires, οι συνεργάτες της 

Generali είχαν την ευκαιρία να δουν μία 
διαφορετική όψη της Αργεντινής, αυτής 

του Μπαριλότσε, το φημισμένο χειμερινό 

θέρετρο της Ποτογονίας. Σε αυτό το κομ­

μάτ ι του ταξιδιού, οι ασφαλ ι στικοί πρά­

κτορες της Generali απόλαυσαν τις ξεχω­

ριστές φυσικές ομορφιές της περιοχής, 

όπως χιονισμένες κορυφές, υπέροχες λί­

μνες, πανοραμική θέα με φόντο την ορο­

σειρά των Άνδεων, τους καταρράκτες 

Na\cas, και τον μούρο παγετώνα. 

Η εκδρομή έκλεισε με μία τελευταίο πε­

ριήγηση στο Buenos Aires και ένα επίση­
μο, αποχαιρετιστήριο δείπνο στο εντυπω­

σιακό και υπερπολυτελές Palacio Bencichi, 
ένα παλάτι που κτίστηκε στις αρχές του 

προηγούμενου αιώνα και που κάποτε φι­

λοξενούσε την βασιλική οικογένεια της Γέ­

νοβας. Στο δείπνο αυτό, αλλά και με το τα­

ξίδι γενικότερα, η Generali τίμησε τους συ­

νεργάτες της για τη σκληρή τους δουλειά, 

τις υψηλές αποδόσεις που πέτυχαν, και 

τους στόχους που ξεπέρασαν. 

Ως ένα από τα κορυφαίο γεγονότα του 2003 χα­

ρακτηρίστηκε το τριήμερο συνέδριο που διορ­

γανώθηκε στο Μέγαρο Μουσικής, την Τετάρτη 11 

μέχρι Παρασκευή 13 Ιουνίου, οπό το ΥΓΕΙΑ και 

το HARVARD MEDICAL INTERNAT\ONAL. Θέ­

μα του συνεδρ ίου ήταν ένα οπό το μεγαλύτερο 

Ο κ. Δ. Ραζής προβλήματα της ιατρικής επιστήμης σήμερα, ο 

Καρκίνος, κα ι εξετάσθηκαν οι "σύγχρονες εξελί­

ξεις και ο ι Μελλοντικές Προοτπικές" . Οι καλύτεροι Έλληνες επιστήμο­

νες από διάφορα νοσοκομεία της χώρος μας αποτελούσαν την επιστη ­

μονική ομάδα, ενώ Πρόεδρος της Οργανωτικής Εππροπής ήταν ο Δ/vτής 

της Α' Χειρουργικής Κλινικής του ΥΓΕΙΑ Επ. Καθηγητής Δ. Λινός και Πρό­

εδρος της Επιστημονικής Επιτροπής ο Ποθολόγος-Ογκολόγος Δ. Ροζής. 

"Το συνέδριο του Yγε ίa - Harvard lnternational στοχεύει σε ανασκόπη­

ση των δραματικών εξελίξεων στο χειρισμό των νεοπλασματικών πα­

θήσεων κατά τη διάρκεια των τελευταίων 30 ετών. Επίσης αποσκοπεί 

στη θεώρηση των μελλοντικών προοτπικών στην αντιμετώπιση του καρ­

κίνου " , ανέφερε ο Πρόεδρος της Επιστημονικής Επιτροπής Δ. Ραζής. 

'Ό καρκίνος προοδευτικά μεταβάλλεται από μία οξεία και θανατηφόρα 

νόσο σε μία χρόνια νόσο με συχνά αποτελεσματικό, μακρόχρονο έλεγ­

χο . Φαίνετα ι πως για μεγάλο χρονικό διάστημα θα πρέπει να αντιμετω­

πίζουμε ένα συνεχώς αυξανόμενο αρ ιθμό ασθενών με καρκίνο να μά ­

χονται με μία χρόνια , αν και ακόμη τρομερή νόσο. Αυτοί οι ασθενείς και 

οι οικογένειές τους έχουν ψυχολογικά, κοινωνικά και ο ικονομικά προ-

Η 

βλήματα και πρέπει να τους βοηθήσουμε και να 

τους συμπαρασταθούμε υλικά και συναισθημα­

τικά". 

Ο Πρόεδρος της Οργανωτικής Επιτροπής Δ. Λι­

νός επισημαίνοντας τη σημασία της συνεργα ­

σίας ΥΓΕΙΑ- HARVARD είπε ότι : 

"Το 1994 η Ιατρική Σχολή του HARVARD δημι-

ούργησε έναν μη κερδοσκοπικό οργανισμό που 

Ο κ. Δ. Λινός 

ονομάζεται HARVARD MEDICAL INTERNA TIONAL ( ΗΜΙ) με σκοπό να 

συμβάλει στην αναβάθμιση της παροχής υπηρεσιών υγείας, της ιατρι­

κής εκπαίδευσης και έρευνας σε οργανωμένα ιατρικά κέντρο του εξω­

τερικού, ώστε ο πολίτης των χωρών αυτών να μη χρειάζεται πλέον να 

ταξιδέψει μακριά οπό τη χώρο του γιο να βρει την καλύτερη ιατρική φρο­

ντίδα. Έτσι το ΗΜΙ ήδη συνεργάζεται σε 18 χώρες με το καλύτερα Πα­

νεπιστήμιο και νοσοκομείο ώστε να επιτύχει το σκοπό αυτό. 

Στην Ελλάδα, το μόνο νοσοκομείο που έγινε affιliated με το Harvard 

Medica\ lnterantional είναι το "Υγεία" που θα προσπαθήσει να γίνει από 

"πολύ καλό" ένα "άριστο" νοσοκομείο. Αυτός ε ίνα ι ο σκοπός της ποι­

οτικής αναβάθμ ι σης που ήδη έχει αρχίσει να εφαρμόζεται στο ''Υγεία". 

Μέρος των εκπαιδευτικών αυτών δραστηριοτήτων είναι και το τριήμερο 

ιατρικό συνέδριο που θα προσφερθεί στους Έλληνες ιατρούς, φοιτητές 

αλλά και στο ελληνικό κοινό με ομ ιλητές διακεκριμένους Καθηγητές του 

Harvard αλλά και πολλούς άλλους διαπρεπείς Έλληνες Επ ιστήμονες της 

Διασποράς αλλά κα ι της Ελλάδος" . 

Πρόσκληση yια συνερyασία 

Τώρα, που η χρησιμότητα των διαμεαολαl)οιίντωv αμφιαpητείται ••• 
(πώληση ααφαλlοτι«ών προί6ντων από τράπεζες, 
ανππροσωπεiες αuτο«ιvήτων, lnternet κ.λ.π.) 

, 

05 u8f κ.oos 
f0 yια μια νέα καριέρα με ισόπμη σvvερyασία 

και όρους που ανταμείβουν το χαρτοφυλάκιό σας, 
βάσει ποαοπκών και ποιοπκών κριτηρίων 

Εμείς στη VICTORIA , με nσράδοιιη και ιrεiρσ δεκσεnών στη αννερyσαfσ με 
πράκτορες, mοτεύοuμε στον πολύτιμο ρ6Αο τους και οτηί, αναντικστάστcπη 
σξίσ της ανtρώmνης πσρeμΙJααης. 

οnό τη σvvχώνεvση των εταιριών 

IJJ! Μαyδεμβοι ;ρytρ Ελλάς 
α ΟΛΥΜΠ ΙΑΚΗ -V ΙCΤΟR ι Α 

Κεντρικά Αθηνών τηλ. (0 1) 37 .05.300 
Κεντρικά θεοσσλονiκης τηλ. (031) 371 . 100 

VICTORIA 
Ανώνυμη Ασφαλιστική Εταιρrα Ζημιών 



tΔ nι ΙΝΩΝι 

ΕΘΝΙΚΗ ΤΡΑΠΕΖΑΣ ΤΗΣ ΕΛΛΑΔΟΣ 

Βελτίωση της απόδοσης 
της Εθνικής Τράπεζας 

Πραγματοποιήθηκε 9 Μα Το υ 2003 , η ετήσια τακτική γε­

νική συνέλευση της Εθνικής Τ ρόπεζος της Ελλάδος στο 

Μέγαρο Μελό. 

Στην ομιλία του προς τους μετόχους, ο Δ ιο ι κητής της 

Εθν ι κής Τ ρόπεζας Θεόδωρος Καρατζά ς τόνι σε ότ ι οι 

βασι κοί άξονες της στρατη γι κή ς της Τράπεζας είνα ι η 

περαιτέρω ανάπτυξη της λιαν ι κής τραπεζ ι κής των δ ι ε­

θνών δραστηρ ιοτήτων κα ι της χρηματοδότησης μι κρο­

μεσα ίων επι χειρήσεων, μ ε παράλληλη έμφαση στον 

προσεκτικκό έλεγχο των κ ινδύνων και του λεπουργικού 

κόστους, καθώς και η αύξηση της παραγωγι κότητα ς. 

Η στρατηγική αυτή αποδίδει ήδη καρπούς, καθώς η ορ­

γανι κή κερδοφορία της Τράπεζας βελτ ι ώθηκε το 2002 
σε σχέση με το 2001. Η θετι κή τόση στην κερδοφορία 
της Τράπεζας εν ισχύθηκε ακόμα περισσότερο το πρώ­

το τρίμηνο του 2003. 
Η Γενι κή Συνέλευση της Εθν ι κής αποφάσι σε τη δ ι ανο­

μ ή μ ερίσματος 104,3 εκατομμυρ ίων ευρώ, δηλαδή 0,45 
ευρώ ανά μετοχή. 

ι:ς ~. ~ O-r, ... 
~ Ο μέσος όρος ζωής στην Ευρώπη τον 120 α ιώνα ήταν 

τα 32 χρόνια , στην Αρα βία , Βορ . Αφρική κα ι Π ερσία τα 

37, στο βυζόντιο τα 41, στην Ινδία τα 35, στην Κεντρ ική 

κα ι Νότ ι α Αφρ ι κή τα 19, στην Κίνα τα 44, στην Ασιατική 

κα ι στη Ρωσική στέπα τα 23, στην Αμερική τα 20 και στην 
Πολυνησία - Μελανησία τα 18. Έχουμε, συγκριτικό με τώ­

ρα , μ ι α αύξηση ζωής, περίπου 150%. 
• Όταν φτερνιζό μαστε ο α έρας βγαίνει από τα πνευ ­

μόν ια μ ας με ταχύτητα 100 χλμ . την ώρα . Το μ έγεθος της 

κα ρδιάς μας έχε ι περ ίπου το ίδ ι ο μ έγεθος με τη σφιγμέ­

νη γροθ ι ά μας.Το σώμα ενός ενήλι κα περιέχε ι περίπου 

445 λίτρα νερό, κάπου 4 γεμάτους κουβάδες. 

Μόλ ι ς το 1940 ένας γιατρός στην Αμερική δια βεβα ί­

ωνε ότ ι ένα πραγματικό παθιασμ ένο φ ιλί, προξενούσε αρ ­

κετή ζέστη για να σκοτώσει τα μικρόβ ι α που ευθύνονταν 

για το συνάχι! Οι πληροφορίες δεν λένε αν ο γιατρός εφάρ ­

μοζε τη θεραπεία αδι α κρίτως σε πελάτισσες κάθε ηλικίας 

ή ε ίχε προτιμήσεις . 

Το 1617 ο Ερρίκος ο Β' ιδρύει την Οξφόρδη αλλά οι 

Ευρωπα ίο ι αγνοούν ακό μ α τον πολλαπλασιασμό κα ι τη 

δ ι α ίρεση . Οι υπολογ ι qμο ί γ ίνοντα ι με δια δοχικές προ ­

σθέσεις και αφα ιρέσεις αντιστοίχως. Ο Πάπας (Αλέξαν­

δρος Γ') απαγορεύει τη μετάφραση του αραβικού "κιτό­

μπ αλ ολτζόμπρ" (εγχειρίδιου όλyεβρας) χα ρακτηρίζο­

ντάς το αθεϊστικό. Οι απόπειρες του Γ ερβέρτου του Ορ ι ­

γ ιό κ να διαδώσε ι τ η χρ ή ση του ά βα κα για τ ι ς σύνθετες 

πράξεις είχαν αποτύχει όταν, ως Πάπας Συλβέστρος, εκα­

τό χρόνια πριν, κατηγορήθηκε για α θεϊσμό . 

Π ηγή: Τα ΝΕΑ ΤΟΥ υγεία 
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Ελάτε 
με τους ισχυρούς! 

ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΗΣΤΕ ΜΑΖΙ ΜΑΣ: 

Αθήνα: τηλ. 010 8065511 (εσωτ. 309 ή 329) 

Θεσσαλονίκη: τηλ. 0310 544293 

e-mail: contact@alico.gr 

Απαιτήστε από τον ίδιο σας τον εαυτό την επαγγελματική επιτυχία. 

Κάντε σήμερα τις αποφασιστικές επιλογές που θα σας οδηγήσουν πιο ψηλά! 

Η ALICO AIG Life, που είναι μια από τις κορυφαίες ασφαλιστικές εταιρίες 

Ζωής στον κόσμο, έχει συμπληρώσει 80 χρόνια έντονης δραστηριότητας. 

Μια εταιρία-πρότυπο στο χώρο της, που διακρίνεται για τον κορυφαίο της 

επαγγελματισμό και την ανυπέρβλητη οικονομική της ισχύ, παραμένοντας 

ακλόνητη ακόμα και σε εποχές μεγάλων αλλαγών στο παγκόσμιο σκηνικό. 

Οι συνεργάτες της ALICO AIG Life συνεχίζουν από γενιά σε γενιά 
μια μοναδική παράδοση ποιότητας. Ελάτε μαζί τους! Σε μια οικογένεια 

με κορυφαία ονόματα και σταθερές αξίες, που αποτελεί μια σίγουρη θέση 

επαγγελματικής ισχύος. 

Αν έχετε στόχο την κορυφή, στην ALICO AIG Life θα βρείτε 
τη διακεκριμένη θέση που ζητάτε. Ελάτε με τους ισχυρούς! 

Νο 1 ΔΙΕΘΝΗΣ ΑΣΦΑλΙΣΤΙΚΗ ΕΤΑΙΡΙΑ ΖΩΗΣ ΣΤΗΝ ΕλλΑΔΑ 

ΚΟΡΥΦΑΙΑ ΑΣΦΑλΙΣΤΙΚΗ Δ ΥΝΑΜΗ ΣΤΟΝ ΚΟΣΜΟ 

Life 
ΑΣΦΑΛΕΙΑ ΤΗΣ ΖΩΗ IDIIIII 



ΕΙ Η πικοιΝΩΝΙΑ 

φ INTERAMERICAN Ποια είναι η EUREKO 
Η EUREKO B.V. είναι ιδιωτικός όμιλος παροχής οι κονομικών υπηρεσιών. Δραστηριοποιείται 

κυρ ίως στο χώρο των ασφαλειών και της διαχε ίρισηης διαθεσίμων σε δεκατρε ίς Ευρωπαϊκές 

χώρες. Συγκροτήθηκε στη σημερινή του μορφή το Νοέμβρ ι ο του 2000. 

Ο Όμ ιλος περιλαμβάνει τις εξής εταιρ ίες: την Achmea στ ι ς Κάτω Χώρες, την F&C, εταιρ ία δια­

χε ίρισης διαθεσίμων μ ε έδρα το Ηνωμένο Βασ ίλειο, την Ιρλανδική Friends First, την Ελληνι κή 

Εταιρία Ασφαλειών Ζωής lnteramerican Hellenic Life, την Union στη Σλοβακία και την lmperio 

στη Γαλλία. Εξάλλου , στα πλαίσι α κοινοπραξίας με την Bank Millenium SA (την πρώην Big Bank 

Gdanski) διαθέτει στρατηγική επένδυση ύψους 31 ,8% στην PZU, τη μεγαλύτερη ασφαλιστική 

εταιρία της Πολωνίας καθώς και συμφωνία εξαγοράς πρόσθετου ποσοστού 21 % των μετοχών. 

Επιπλέον, η EUREKO έχει συνάψει στρατηγική συνεργασία με την Banco Comercial Portugues 

(BCP), η οπο ία αφορά ειδικότερα την από κοινού ανάπτυξη πρωτοβουλιών στους τομείς του 

Bancassurance και της διαχείρισης διαθεσίμων σε Ελλάδα και Πολωνία. 

Η EUREKO και η BCP κατέχουν η κάθε μία μερίδιο 5% στην άλλη . 

Σύμφωνα με τον Δείκτη Τιμών Μετοχών Standard & Poor, ο Όμιλος EUREKO αξιολογείται ως 

«Α+ » (βαθμολογία χρηματοοικονομικής ισχύος) . 

Η EUREKO φιλοδοξεί να επεκτείνει της δραστηριότητές της στο χώρο των ασφαλειών και της 

διαχείρισης διαθεσίμων στην Ευρώπη, να αυξήσε ι την παρουσία της σε αγορές όπου ήδη δρα­

στηριοποιείται και να επιδιώξει να εισέλθει σε αγορές που ταιριάζουν στα επενδυτικά της κρι­

τήρια. 

Σήμερα ο Όμιλος δραστηριοποιείται στις εξής χώρες (με τις αντίστοιχες επωνυμίες Εταιριών 

Εκμετάλλευσης): 

Κάτω Χώρες, Λουξεμβούργο, Βέλγι ο 

Ηνωμένο Βασίλειο, Κάτω Χώρες, Πορτογαλία 

Ελλάδα , Ρουμανίο, Βουλγα ρία, Κύπρος 

Ιρλανδία 

Σλοβα κία 

Γαλλία 

(Achmea) 

(F&C) 

(1 nteramerican) 

(Friends First) 

(Union) 

(lmperio France) 

Η EUREKO ελέγχει επίσης την EU RE KO Polska, με έδρα την Βαρσοβία , το προσωπικό της οποί­

ας συμμετέχε ι στα σχέδιο ανάπτυξης της συμμετοχής της EUREKO στη PZU Πολωνίας. 

PRAXIS INTERNATIONAL 

Νέο Γραφείο Ειδικού Τύπου της PRAXIS 
INTERNATIONAL ΑΧΕΠΕΥ 
Στα πλαίσια της επέκτασης του δικτύου της και της δυναμικής της PRAXIS INTERNATIONAL ΑΧΕΠΕΥ 

μ έλος του Ομίλου εταιριών INTERNATIONAL LIFE, δη μιούργησε ένα νέο Γραφείο Ειδικού Τύπου στη 

Λαμ ία. 

Συγκεκριμένα, το κατάστημα , υπό τη διεύθυνση του Μάριου Αρτελάρη , βρίσκεται στην οδό Ρήγα Φερ­

ρα ίου 1, τηλ. 223 10-677 1 Ο/ 12 faχ: 223 10-67719 κα ι παρέχει ένα ολοκληρωμένο φάσμα χρηματιστη­

ριακών και επενδυτικών υπηρεσι ών . 

Αξίζει να αναφερθεί ότι, με το κατάστημα αυτό στη Λαμία η PRAXIS INTERNA TIONAL ΑΧΕΠΕΥ δια­

θέτει πέντε Γραφεία Ειδικού Τύπου συνολικά στην Ελλάδα. 

Η δυναμική επέκταση του δικτύου του ΟΜΙΛΟΥ INTERNATIONAL LIFE προχωρεί με ταχείς ρυθμούς. 

Αξίζει να σημειωθεί ότι, η PRAXIS INTERNATIONAL ΑΧΕΠΕΥ υποστηρίζεται από έναν όμιλο εται­

ριών που διαθέτει οκτώ εταιρίες, μισό αιώνα εμπειρία, και αποτελείται από έμπειρους ανθρώπους που 

διαθέτουν μεγάλη τεχνογνωσία, διακρίνονται από επαγγελματισμό και ήθος και είνα ι πρόθυμοι να 

συμβουλέψουν υπεύθυνα και να εξυπηρετήσουν. 
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ALICO ΑΜΟΙΒΑΙΑ ΚΕΦΑΛΑΙΑ 

Νέο έντυπο Αμοιβαίων 

Κεφαλαίων ALICO 
Στα πλαίσια της συνεχούς αναβάθμισης των υπηρεσιών 

που προσφέρει η ALICO AIG ΑΕΔΑΚ κυκλοφόρησε πρό­

σφατα ένα νέο έντυπο "Εταιρικής Τ αυτότητας'Ό 

Το έντυπο αυτό αποτελεί ένα σύγχρονο εργαλείο για την 

παρουσίαση των Αμοιβαίων Κεφαλαίων σε υποψήφιους 

πελάτες . Στην πρώτη ενότητα του νέου εντύπου προ ­

βάλλεται ο θεσμός των Αμοιβαίων Κεφαλαίων τόσο στην 

ελληνική όσο και στις διεθνείς αγορές. 

Στη συνέχεια το έντυπο παρουσιάζει την εταιρία, τον 

επαγγελματισμό των ασφαλιστικών συμβούλων και την 

αποτελεσματικότητα της εταιρίας διαχείρισης , ενώ στο 

τελευταίο μέρος παρουσιάζονται όλα τα Αμοιβαία Κεφά­

λαια της ALICO AIG ΑΕΔΑΚ. Με συνοπτι κό τρόπο ανα­

φέρονται ορισμένα χαρακτηριστικά όπως οι επενδυτι­

κοί στόχοι, σε ποια κατηγορία επενδυτών απευθύνεται 

το καθένα από τα δέκα Αμοιβαία Κεφάλαια , η επενδυτι ­

κή σύνθεση, καθώς επίσης και ο χρονικός ορίζοντας και 

ο αναλαμβανόμενος κίνδυνος. Έτσ ι ο υποψήφιος πε­

λάτης έχει μία συνολική εικόνα των Αμοιβα ίων Κεφα­

λαίων που προσφέρει η Εταιρία. 

INTERNATΙeNAL LIFE 

Σεμινάριο διαχείρισης χρόνου 

οπό το εκπαιδευτικό κέντρο 

του Ομίλου lnternational Life 
Διήμερο Σεμινάριο με θέμα "Αποτελεσματική Διαχείρι­

ση Χρόνου" διεξήγαγε το εκπαιδευτικό κέντρο του Ομ ί­

λου lnternational Life για τους Διο ι κητικούς Υπαλλήλους. 

Το συγκεκριμένο σεμινάριο σημείωσε πολύ μεγάλη επι­

τυχ ία κα ι αποτελεί μέρος του προγράμματος εκπαίδευ­

σης του 2003 που έχει αρχ ίσει και υλοποιείται. 

Στο πλαίσιο του προγράμματος εκπαίδευσης του Ομί­

λου για το 2003, θα διεξαχθούν σεμινάρια σε όλη την 

Ελλάδα που αφορούν τη χρήση Η/Υ και διαφόρων λο­

γισμικών πακέτων καθώς και σεμινάρια που αφορούν 

την ποιοτική εξυπηρέτηση πελατών . 

Ο Όμιλος lnternational Life γνωρίζει πως η συνεχής και 

οργανωμένη εκπαίδευση, αποτελεί σημείο - κλειδ ί για 

την επιτυχία και επενδύει συνεχώς σ' αυτόν τον τομέα. 

Σ ' αυτά τα πλαίσιο , το 2002 διεξήγαγε 89 σεμινάριο σε 

όλη την Ελλάδα με σύγχρονη θεματολογία, στα οπο ία 

συμμετείχαν 1.300 άτομα απ' όλο τον Όμιλο. 

• 

• 

• 
• 

• 

ΠΙ ο, ΩΝt 

COORDINATORS COLLEGE 
Η Εκπαιδευτική Δύναμη στην Ασφαλιστική Βιομηχανία 

• Πρόγραμμα πιστοποίησης διαμεσολαβούντων 
διάρκειας ι 00 ωρών (τρίμηνο). 

• Πρόγραμμα υλοποίησης ψηφίσματος Ευρωπαϊκής 
Ομοσπονδίας διάρκειας 300 ωρών (ετήσιο). 

• Πρόγραμμα ολοκληρωμένου κύκλου Ασφαλιστικών σπουδών 
διάρκειας 1.000 ωρών (τριετές). 

• Ημερίδες ασφαλιστικών προϊόντων και πωλήσεων. 

Συνεχείς ενάρξεις νέων τμημάτων. 

Οργάνωση εκπαιδευτικών κύκλων 
για την Απική και την επαρχία, 

με δυνατότητα επικοινωνίας και μέσω lnternet. 

Εθνάρχου Μακαρίου 25, Περιστέρι Απικής 
Τηλ. : 210 5734 000, Fax: 210 5765 891 , e-mail: Coord@acisgroup.gr 



ΕtΔΗΣΕιΣ .. ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΙΑ 

Ετήσια 

ΤΡΑΠΕΖΑ ΑΤΤΙΚΗΣ Τακτική Γενική Συνέλευση 

Την Τετάρτη 18 Ιουνίου 2003, πραγματοποιήθηκε στην αίθουσα «Grand Ballroo >) του ξενοδοχείου «Μεγάλη Βρεταννία )), η Ετήσια Τακτική Γ ενι­

κή Συνέλευση των Μετόχων της Τράπεζας Απικής. 

Κατά την ομιλία του προς τους μετόχους, ο Πρόεδρος του Δ.Σ. και Διευθ ' ων Σύμβουλος της Τράπεζας Κων αντίνος Στομούλης, αναφέρθηκε 

στη στρατηγική της Τράπεζας Απικής κατά τη χρήση 2002, η οποία βα 'στηκε κυρίως σε δύο άξονες: στην επί ευξη ικανοποιητικής κερδοφορίας 

και στην αναπτυξιακή πορεία τόσο της Τ ρόπεζος όσο και του Ομίλο της με την προσφορα ενός πλήρους φά ματος χρηματοοικονομικών υπη­

ρεσιών προς όφελος των πελατών αλλά και της Τράπεζας.Τα απο λέσματα αυτής της στρατηγικής ήταν η θετική πορεία της Τράπεζας, η αύξηση 

του μεριδίου της, κυρίως στις χρηματοδοτήσεις και η αύξηση τ εσόδων που αφορούν σε καθαρά τραπεζικέ δραστηριότητες. 

1) Αποτελέσματα 
• Τα κέρδη της Τράπεζας προ αποσβέσεων και προ­

βλέψεων δ ιαμορφώθηκαν σε 39,5 εκατ. ευρώ αυ ­

ξημένα κατά 24,6%. 
• Οι καθαροί τόκοι αυξήθηκαν κατά 15,7% και 01 κα­

θαρές προμήθειες κατά 24,9% σε σχέση με την 
προηγούμενη χρήση. 

• Το σύνολο των οργανικών εσόδων αυξήθηκε κα­
τά 21 ,1%. 

• Οι αποσβέσεις αυξήθηκαν κατά 36,4%, λόγω των 
σημαντικών επενδύσεων της Τ pάπεζας κυρίως σε 

μηχανογραφικό εξοπλισμό. 

• Η Τράπεζα κατά την χρήση 2002 πραγματοποίη­
σε προβλέψεις για ενδεχόμενες ζημιές από επι ­

σφαλείς απαιτήσεις ύψους 16,9 εκατ. ευρώ, έναντι 
7,6 εκατ. ευρώ κατά τη χρήση 2001, δηλαδή προ­
βλέψεις αυξημένες κατά 122,4%, ώστε να ανταπο­

κριθεί στην προτροπή της Τράπεζας Ελλάδος προς 

το τραπεζικό σύστημα για αυξημένες προβλέψεις 

και να προσαρμοστεί έγκαιρα στις απαιτήσεις των 

Διεθνών Λογιστικών Προτύπων. Σημειώνουμε ότι 

ο ι σωρευτικές προβλέψεις 26 εκατ. ευρώ υπερκα­
λύπτουν τυχόν επισφαλείς απαιτήσεις. 

• Οι αυξημένες κατά 9 ,3 εκατ. ευρώ προβλέψεις και 

η έκτακτη δαπάνη 2 εκατ. ευρώ λόγω του προ­
γράμματος εθελουσίας εξόδου υπαλλήλων δια­

μόρφωσαν τα κέρδη χρήσης προ φόρων σε 18, 1 

εκατ. ευρώ έναντι 21, Ι εκατ. ευρώ το 2001, μειω­
μένα κατά 14,2%. 

Από τη Γενική Συνέλευση των μετόχων αποφασίστη­

κε κέρδη 7.989.539, 15 ευρώ, να μεταφερθούν για 
διάθεση στην επόμενη χρήση. 

2) Χορηγήσειc; 
Οι χορηγήσεις της Τράπεζας διαμορφώθηκαν σε 

1.091,3 εκατ. ευρώ αυξημένες κατά 29.3% έναντι του 
200 ! . Ιδιαίτερα σημαντική ήταν η αύξηση 49,7% των 
χορηγήσεων καταναλωτικής πίστης και των στεγα ­

στικών δανείων 133%. Η σημαντική αυτή αύξηση βελ-
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τίωσε, μ ροσωρινά στοιχεία, το μερ ίδιο αγοράς της 

Τ ράπ ας στις χορηγήσεις από 1,2% σε 1,4%. 

3) Καταθέσειc; 
Οι καταθέσεις της Τ pάπεζας διαμορφώθηκαν σε 

1.023,3 εκατ. ευρω αυ ημενες κατα 26,7% εναντι του 
2001 . Οι συμφωνίες Repos μειώθηκαν από 719,4 
εκατ. ευρώ σε 352,8 εκατ. ευρώ, λόγω της φορολό­
γησης των Repos, αλλά και της πολιτικής της Τ ράπε­
ζας για ενίσχυση της ρευστότητας και μείωση του μέ­

σου κόστους άντλησης κεφαλαίων. 

4) Όμιλοc; Τράπεζας, 
ενοποιημένα αποτελέσματα 

Η ΑΠΙΚΗ ΕΠΕΝΔΥΤΙΚΗ Ε.ΕΧ εμφανίζει κέρδη 1.350 
χιλ. ευρώ και είναι από τις ελάχιστες Εταιρίες Επεν­

δύσεων Χαρτοφυλακίου που στη δυσμενή χρηματι­

στηρ ιακή συγκυρία εμφανίζει premium μετοχής. 

Κέρδη εμφανίζουν και η Α ΠΙ ΚΗΣ LEASI NG Α.Ε. 65,2 
χιλ. ευρώ, παρά το πρώτο έτος λειτουργ ίας της, κα ­

θώς και η ΤΕΧΝΙΚΗ ΚΑΙ ΕΚΠΑΙΔΕΥΤΙΚΗ 

ΥΠΟΣΤΗΡΙΞΗΣ ΛΟΓΙΣΜΙΚΟΥ ΚΑΙ ΥΨΗΛΗΣ 

ΤΕΧΝΟΛΟΓΙΑΣ Α.Ε. 9,5 χιλ. ευρώ. 
Η ΑΠΙΚΗΣ ΚΕΡΔΩΟΣ ΕΡΜΗΣ Χ.Α. Ε.Π.Ε .Υ . και η 

Α ΠΙΚΗ Α.Ε.Δ.Α.Κ., λόγω της ιδιαfτερα αρνητικής συ­

γκυρίας στο Χρηματιστήριο και στην Κεφαλαιαγορά, 

εμφανίζουν αρνητικό αποτέλεσμα 1.764 χιλ. ευρώ 
και 406 χιλ. ευρώ αντίστοιχα. 
Το ενοποιημένα οργανικά έσοδα εμφανίζουν αύξη­

ση 23 ,3%, ενώ τα ενοποιημένα κέρδη προ προβλέ­
ψεων και αποσβέσεων ανήλθαν σε 41,4 εκατ. ευρώ 

έναντι 31,2 εκατ. ευρώ στη χρήση 2001 , δηλαδή εμ­
φανίζουν αύξηση 32,7%. 
Το καθαρά ενοποιημένα κέρδη (μετά τα δικαιώματα 

μειοψηφίας) προ φόρων ανήλθαν σε 17,3 εκατ. ευ­
ρώ, μειωμένο κατά 13,5%. 

5) Προοπτικές 
Συνεχίζοντας την θετική πορεία της και κατά την τρέ-

χουσα χρήσ του 2003, όπως προκύπτει από τα απο­
τελέσματα τωυ α' τριμήνου, η Τράπεζα, μετά τη ση­

μαντική ενίσχυση της κεφαλαιακής της επάρκειας 

από την πρασφατη αύξηση του μετοχικού της κεφα­

λα ίου, στ φεται προς τη διεύρυνση των τομέων εκεί-

ους οποίους υπάρχουν περιθώρια ανάπτυξης. 

Δεδομένου ότι ήδη έχει ξεκινήσει η λειτουργία των 

καταστημάτων Ρεθύμνου και Κοζάνης, ενώ άμεσα 

αναμένεται η έναρξη λειτουργίας του καταστήματος 

της οδού Αχαρνών, στους άμεσους βραχυπρόθε­

σμους στόχους της Τ pάπεζας είναι η επέκταση του 

δικτύου της με τη λειτουργία 5 ακόμα νέων καταστη­

μάτων, μέχρι το τέλος του 2003. 
Επίσης, με στόχο την παρουσία της Τράπεζας σε χώ­

ρους τρίτων και τη διευκόλυνση εξυπηρέτησης της 

πελατείας της, προγραμματίζεται η τοποθέτηση ATMs 
σε καίρια σημε ία. 

Ιδιαίτερη έμφαση δίδεται στην ανάπτυξη της Κατα­

ναλωτικής και Στεγαστικής Πίστης με στόχο την αύ­

ξηση του μεριδίου της Τ pάπεζας στους παραπάνω 

τομείς με τη διείσδυση σε νέες πελατειακές αγορές 

και παράλληλη διάθεση νέων και υφιστάμενων προϊ­

όντων στην υπάρχουσα βάση πελατών μας. 

Η ασφαλής διάθεση των προϊόντων μέσω ηλεκτρο­

νικής τραπεζικής καθώς και η ανάπτυξη συστημά­

των διαχείρισης πελατών ( call center, C.R.M.) σχε­

διάζονται με βάση το νέο μηχανογραφικό, πελατο­

κεντρικό σύστημα που έχει ήδη εγκατασταθεί στην 

Τράπεζα. 

Στο πλαίσιο διεύρυνσης του ομίλου της, άμεση επι­

δίωξη της Τράπεζας είναι η ίδρυση ή η εξαγορά εται­

ρίας Πρακτόρευσης Ασφαλειών, ενεργοποίηση του 

νεοϊδρυθέντος τομέα Factoring και η συμμετοχή της 
Τράπεζας σε εταιρίες Real Estate και Venture Capital. 

Τέλος, η μελλοντική αναπτυξιακή στρατηγική της Τ ρά­

πεζας θα οριστικοποιηθεί με βάση τα αποτελέσματα 

της μελέτης της θέσης και των προοπτικών της Τ ρά­

πεζας μέσα στις διαρκώς μεταβαλλόμενες συνθήκες 

του Χρηματοπιστωτικού Τομέα, που διεξάγει διεθνής 

εταιρ ία συμβούλων για λογαριασμό της. 

ΑΣΦΑΛΕΙΑΙ 

ΜΙΝΕΤΤΑ 

Πpώιn οε εEunnpέιnon 
Πpωιοπόpοι: σε κοί1ύwειι: 

ΑΣΦΑΛΙΣΕΙΣ 

ΛΟΙΩΝ & ΣΚΑΦΩΝ ΑΝΑΨΥΧΗΣ 

Για οποιαδήποτε κινητή και ακίνητη περιουσία 

Για όλο τον κόσμο 

Ιατροφαρμακευτικής Περίθαλψης, με Χρυσή Κάρτα Υγείας που εξοφλεί 

τα νοσοκομειακά έξοδα σε όλο τον κόσμο 

Τ ΟΣ 

Κάλυψη σε όλο τον κόσμο 

ΓΕΝΙΚΗΣ ΣΤΙΚΗΣ ΕΥΘΥΝΗΣ 

ΤΕΧΝΙΚΩΝ ΕΡrΩΝ 

Με ένα τηλεφώνημα στο ΟΙ Ο 9409582 καθ' όλο το 24ωpο, 365 ημέρες το χρόνο 
έχετε δωρεάν Παροχή Ιατρικών Συμβουλών από τους γιατρούς μας, 

για εσάς και όλα τα μέλη της οικογενείας σας 

MINETTA-INTERPARTNER ASS/STANCE 
για την Ελλάδα και όλη την Ευρώπη, όλο το 24ωpο, 365 ημέρες το χρόνο 

Ζ 

Στεγαστικά Δάνεια & Επαγγελματικά Δάνεια 

σε συνεργασία με μεγάλους Τραπεζικούς Ομίλους 

ΕΥΡΩΠΑΪΚΗ ΕΝΩΣιΣ - ΑΣΦΑΑΕιΑι ΜιΝΕΠΑ 
ΑΝΩΝΥΜΗ ΕλλΗΝΙΚΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑλΕΙΩΝ 

ΚΕΝΤΡΙΚΑ ΓΡΑΦΕΙΑ: ΝΙΚΗΣ I Ο· 105 63 ΑΘΗΝΑ (ΣΥΝΤ ΑΓΜΑ), ΤΗΛ. : Ο I Ο 3727500 - FAX: Ο I Ο 3228801 , 3243720 
ΥΠΟΚΑΤΑΣΤΗΜΑ ΠΕΙΡΑΙΑ: ΑΓ. ΚΩΝΣΤΑΝΤΙΝΟΥ 7 - ΠΕΙΡΑΙΑΣ, ΤΗΛ. : 010 412 1003 

ΥΠΟΚΑΤΑΣΤΗΜΑ ΘΕΣ/ΝΙΚΗΣ : ΑΡΙΣΤΟΤΕλΟΥΣ 4 - ΘΕΣ/ΝΙΚΗ, ΤΗΛ.: 0310 281198, 288216, 271717 - FAX: 0310 224675 



ΕΙΔΗ ΕtΣ - ΕΠΙ οιΝΩΝΙΑ 

ΦΟΙΝΙΞ METROLIFE ΕΜΠΟΡΙΚΗ 

ΕΤΑΙΡΙΑ ΤΟΥ ΟΜΙΛΟΥ ΤΗΣ ΕΜΠΟΡΙΚΗΣ ΤΡΑΠΕΖ.ΑΣ ΤΗΣ ΕΛΛΑΔΟΣ 

Σε θετική τροχιά για το ο, εξάμηνο 

Μετά την εξυγίανση των οικονομικών κα­

ταστάσεων κατά την πρώτη χρήση της νέ­

ος εταιρίας που προέκυψε οπό τη συγ­

χώνευση και το αναμενόμενο ζημιογόνο 

αποτέλεσμα του έτους 2002, το θετικό 

αποτέλεσμα του α' τριμήνου του τρέχο­

ντος έτους επιβεβαιώνει ότι τόσο το 5ετές 

επιχειρησιακό σχέδιο όσο και το πρό­

γραμμα αναδιάρθρωσης της εταιρίας υλο­

ποιείται με ταχύτητα και επιτυχία. 

Στο πρώτο τρίμηνο του 2003 η παραγω­

γή ασφαλίστρων αυξήθηκε έναντι της αντί­

στοιχης περυσινής περιόδου συνολικά κα­

τά 22,8% και ειδικότερα κατά 22% στις γε­

νικές ασφάλειες και 26% στις ασφάλειες 

ζωής. Από τις γενικές ασφάλειες, οι εργα­

σίες του κλάδου πυρός αυξήθηκαν κατά 

28%, του κλάδου αυτοκινήτων κατά 23%, 

ενώ στον κλάδο ζωής η αύξηση προήλθε 

σχεδόν αποκλειστικά από τον κλάδο ομα­

δικών συνταξιοδοτικών προγραμμάτων. 

Το έσοδο επενδύσεων σημείωσαν εντυ­

πωσιακή αύξηση η οποία προέρχεται από 

την επιτυχή διασπορά των επενδύσεων, 

τις επενδύσεις με εξειδικευμένα προϊόντα 

σταθερού εισοδήματος κυρίως σε αγορές 

του εξωτερικού και οφείλεται στην άριστη 

εξειδίκευση του προσωπικού και στην άρ­

τια τεχνολογική υποδομή που υποστηρί­

ζουν τη διαχείριση των επενδυτικών χαρ­

τοφυλακίων της εταιρίας. Αξίζει να σημει ­

ωθεί ότι γιο δεύτερη συνεχή χρονιά οι 

αποδόσεις όλων των Unit Linked προϊό­

ντων της εταιρίας βρίσκονται στις πρώτες 

θέσεις μεταξύ των αποδόσεων όλων των 

Unit Linked προϊόντων της ασφαλιστικής 

αγοράς. 

Η λειτουργία του Κέντρου Εξυπηρέτησης 

Ζημιών Αυτοκινήτων (ΚΕΖΑ) ενός πρό-

αποτελεσματικότερο διακανονισμό των 

ζημιών, οδηγώντας σε σημαντική βελτίω­

ση του δείκτη αποζημιώσεων του κλάδου. 

Πρόγραμμα 
αναδιάρθρωσηc; 

Η άμεση υλοποίηση ενός συγκεκριμένου 

προγράμματος αναδιάρθρωσης έδωσε τη 

δυνατότητα στην εταιρία να επέμβει άμε­

σα στους τομείς εκείνους της δραστηριό­

τητας της όπου λειτουργούσαν ανασταλ­

τικά στην κερδοφόρο ανάπτυξή της. Ο 

σκελετός του προγράμματος αναδιάρ­

θρωσης διαχωρίστηκε χρονικά σε δύο φά­

σεις όπως αναφέρεται σε σχετική ανακοί­

νωση της εταιρίας. 

Στην πρώτη φάση με την άμεση παρέμ­

βαση σε συγκεκριμένες υποδομές, λει­

τουργίες και τομείς δραστηριότητας στο­

χεύουμε στην αναδιάρθρωση και τον εκ­

συγχρονισμό της εταιρίας ενώ στη δεύτε­

ρη φάση θεμελιώνονται υποδομές για την 

ποιοτική (κερδοφόρο) ανάπτυξη των πω­

λήσεων. 

Αύξηση 
Μετοχικού 
Κεφαλαίου 

Η υποτίμηση των μετοχικών χαρτοφυλα­

κίων της εταιρίας την 31/12/2002 και η αύ­

ξηση των ασφαλιστικών προβλέψεων δη­

μιούργησαν κατά κύριο λόγο, την ανάγκη 

αύξησης του μετοχικού κεφαλαίου. Κατά 

συνέπεια η αύξηση του μετοχικού κεφα­

λαίου στοχεύει στη βελτίωση του περιθω­

ρίου φερεγγυότητας της εταιρίας και την 

κάλυψη των ασφαλιστικών προβλέψεων 

τuποu για την ασφαλιστική αγορά, κέντρου με αντίστοιχη ασφαλιστική τοποθέτηση 

διακανονισμού ζημιών αυτοκινήτων συ- νέων χρηματοοικονομικών περιουσιακών 

νέβαλε αποφασιστικά στον ταχύτερο και στοιχείων. 
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11~11 ΑΓΡΟΤΙ ΚΗ 
a;~ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙ ΚΗ 
Αύξηση παραγωγής κατά 25, 1 % 

(70,628 εκατ. ευρώ, έναντι 56,476 

εκατ. ευρώ) πέτυχε το α' τετράμηνο 

του 2003 η ενοποιημένη πλέον Αγρο­

τ ι κή Ασφαλιστική Α.Ε., σε σχέση με 

το αντίστοιχο διάστημα πέρυσι. 

Η παραγωγή του κλάδου Γενικών 

Ασφαλειών αυξήθηκε κατά 11,2% 

(38,841 εκατ. ευρώ, έναντι 34,921 

εκατ. ευρώ, το αντίστοιχο διάστημα 

πέρυσι). Σημαντική αύξηση πέτυχαν 

ο Κλάδος Πυρός (46,4%) και ο Κλά­

δος Διαφόρων Ατυχημάτων (21 %), 

ενώ επετεύχθη και περιορισμός της 

αύξησης της παραγωγής (8%) στον 

κλάδο των αυτοκινήτων. 

Η συνολική παραγωγή (χαρτοφυλά­

κιο) των Ασφαλειών Ζωής, αυξήθη­

κε κατά 47,5% αγγίζοντας τα 31,787 
εκατ. ευρώ, έναντ ι 21,555 εκατ. ευ­

ρώ το α' τετράμηνο του 2002. Αύξη­
ση κατά 65% σημείωσαν οι ομαδικές 

ασφαλίσεις (4.779 εκατ. ευρώ, ένα­

ντι 2,904 εκατ. ευρώ) και κατά 29,2% 

οι ατομικές ασφαλίσεις (24,104 εκατ. 

ευρώ έναντι 18,651 εκατ. ευρώ). 

Τα οικονομικά αποτελέσματα του τε­

τραμήνου Ιανουαρίου - Απριλίου 

αναμένονται βελτιωμένα σε σχέση με 

το αντίστοιχο δ ι άστημα του 2002. 

Η Διοίκηση της Αγροτικής Ασφαλι­

στικής, στο πλα ίσιο της εξυγίανσης 

της εταιρίας ενέκρινε πρόσφατα το 

πρόγραμμα εθελουσίας εξόδου των 

εργαζομένων, ενώ παράλληλα προ­

ωθε ί για τη μείωση του κόστους λει­

τουργίας της. 

Η υψηλή ποιότητα των παρεχομέ­

νων υπηρεσιών της Αγροτικής Ασφα­

λιστικής επισφραγίστηκε πρόσφατα 

και με το Ευρωπαϊκό Βραβείο Επι ­

χειρηματικής Αρ ιστε ίας, το οποίο της 

απονεμήθηκε από τον Ευρωπαϊκό 

Οργανισμό Δι αχείρισης Ποιότητας. 

ΕΙΔΗΣΕtΣ ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΙ 

ΕΘΝΙΚΗ 
Η ΠΡΩΤΗ ΑΣΦΑΛΙΣΠΚΗ 

Η επέκταση των δραστηριοτήτων της ΕΘΝΙΚΗΣ ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΗΣ στις χώ­

ρες της Βαλκανικής αποτελούσε και αποτελεί έναν από τους σημαντικούς 

στόχους της Εταιρίας. 

Αυτό καταδεικνύεται από την απόφαση για σύσταση από κοινού με την 

United Boulgarian Banc, νέας Εταιρίας στη Βουλγαρία. 
Η εταιρία αυτή στην οποία τόσο η ΕΘΝΙΚΗ ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΗ όσο κα ι η UBB 
θα μετέχουν κατά 50% θα αναπτύξει δραστηριότητα σε όλους τους κλά­
δους ( Γενικούς και Ζωής) με έμφαση στο Bancassurance. 
Ιδ ι αίτερα ικανοποιητικά, εξάλλου, αναπτύσσονται οι εργασίες της ΕΘΝ ΙΚΗΣ 

ΑΣ ΦΑΛ Ι ΣΤΙ ΚΗΣ στη Ρουμανία, μέσω της θυγατρικής της Garanta. 

Με μεγάλη επιτυχία περατώθηκαν οι εργασίες του 

36ou ΕΘΝΙΚΟΥ ΣΥΝΕΔΡΙΟΥ ΤΩΝ LIONS ΕΛΛΑΔΑΣ 
- ΚΥΠΡΟΥ ΣΤΗΝ ΠΑΦΟ ΣΤΟ ΞΕΝΟΔΟΧΕΙΟ 
ELYSIUM BEACH RESORT ΑΠΟ 30 ΑΠΡΙΛΙΟΥ ΕΩΣ 
4 ΜΑϊΟΥ 20003. 
Το 360 ΕΘΝΙΚΟ ΣΥΝΕΔΡΙΟ λειτούργησε με μεγάλο 
βαθμό επιτυχίας στην Ευρωπαϊκή Κύπρο μας στην 

όμορφη πόλη, την ΠΑΦΟ. 

Κατόπιν μυστικής ψηφοφορίας με υψηλό ποσοστό 

92% εξελέγη Κυβερνήτης ΕΛΛΑΔΑΣ - ΚΥΠΡΟΥ για 

Η Garanta ολοκλήρωσε πρόσφατα αύξηση μετοχικού κεφαλαίου κατά 
44 δισ. λέι (1,360 εκατ. δολάρια) και στόχος της για το 2003 είναι να πα­
ρουσιάσει μία αποπληθωρ ισμένη αύξηση παραγωγής κατά 28%, ώστε 
αυτή να φθάσει στα 147,8 δισ. λέι (4,550 εκατ. δολάριο). 

Η ΕΘΝΙ ΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ , πέρα οπό τις δύο παραπάνω χώρες, ανα­

πτύσσει εργασίες και στην Κύπρο, ενώ μ ε βάση και τους σχεδιασμούς της 

μητρικής της ΕΘΝΙ ΚΗΣ ΤΡΑΠΕΖΑΣ, εξετάζει με ιδιαίτερη προσοχή τις 

δυνατότητες επέκτασής της στην ευρύτερη γεωγραφική ζώνη των χωρών 

της Βαλκανικής κα ι της Ανατολικής Ευρώπης, όπου ο ι συνθήκες φανούν 

πρόσφορες. 

rίνοuε 120 ειών! 
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CGU 
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ιΔΗΣΕtΣ nιΚΟΙΝΩΝtΑ 

ΑΠΟΚΛΕΙΣΤΙΚΟ 

Ιδού η υγεία του κλάδου Αυτοκινήτου 
το «ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ ΝΑΙ » ΠΑΡΟΥΣΙΑΖΕΙ το ΠΟΣΟΣΤΟ ΑΠΟΘΕΜΑΤΟΠΟΙΗΣΗΣ 

ΤΟΥ ΚΛΑΔΟΥ ΓΙΑ το 2002 
Ιδιαίτερο ενδιαφέρον παρουσιάζει για μία 

ακόμη χρονιά ο πίνα κας εκκρεμών ζη μιών 

προς ασφάλιστρα που αφορά στην ασφά­

λιση αστικής ευθύνης οχημάτων για τη χρή­

ση 2002. Όπως προκύπτει από τον πίνακα 
που παρουσιάζει σήμερα το «Ασφαλιστικό 

Ναι », πολλές εταιρίες του κλάδου βελτίω­

σαν το απόθεμα εκκρεμών ζημιών προς τα 

ασφάλιστρο, ωστόσο σε άλλες περιπτώσεις 

υπήρξε μείωση. 

Αξίζει επίσης να σημειωθε ί ότι, με βάση την 

ανάλυση των ισολογ ι σμών 41 εταιριών του 
κλάδουυ, ο μέσος όρος των εκκρεμών ζη­

μιών προς ασφάλιστρα φθάνει το 123%, γε­
γονός που σημαίνει ότι μόλις 13 εταιρίες 
βρίσκονται πάνω από το μέσο όρο της αγο­

ράς. 

Πάντως , πρέπει να σημειωθεί ότι για την 

εξαγωγή πληρέστερων συμπερασμάτων για 

την πολιτική αποθεματοποίησης της κάθε 

εταιρίας θα πρέπει να ληφθούν υπόψη κα ι 

ορισμένα άλλα στοιχεία, όπως η πορεία της 

παραγωγής, γιατί, εάν μία εταιρία μειώνει 

την παραγωγή της στον κλάδο και κρατά 

σωστά αποθέματα εκκ ρεμών, τότε θα έχει 

κατά τεκμήριο υψηλότερα ποσοστά απο­

θεματοποίησης . 

Επίσης θα πρέπει να εξετασθ εί ο δείκτης 

πληρωθεισών ζημιών της κάθε εταιρίας, για­

τί, εάν μία εταιρία κλείνει κάθε χρόνο το 70% 
των ζημιών της , τότε ίσως δ ι καιολογείτα ι το 

χαμηλό ποσοστό εκκρεμών ζημιών προς 

ασφάλιστρα. 

Σε κά θ ε περίπτωση, ο συγκεκριμένος δεί­

κτης δείχνει την υγεία του κλάδου αστι κής 

ευθύνης οχημάτων μίας εταιρία ς, καθώς όσο 

υψηλότερα ποσοστό δείχνει τόσο υψηλότε­

ρα αποθέματα διαθέτε ι. 

Πίνακας εκκρεμών ζημιών προς ασφάλιστρα -1001 (επί τοις%)* 
ΕΤΑΙΡΙΑ 

ALLIANZ 

CGU 

VICTORIA 

GENERALI 
ΑLΡΗΑΑΣΦ. 

INTERAMERICAN 

2002 
398 

313 

262 
230 
202 
186 

ΕΥΡΩΠΑΪΚΗ ΠΙΣΤΗ 163 

ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΑΣΦ. 162 
ΦΟΙΝΙΞ 159 

ΑΤΜΝΤΙΚΗ ΕΝΩΣΗ 136 
Ι ΜΠΕΡΙΜ __ 135 

ΕΛΛΑΣ __ 131 
ΟΡΙΖΩΝ ___ 128 

ING 127 
INTERNATIONAL 109 

NORDSTERN COL. 103 
ΕΘΝΙΚΗ ΑΣΦ. 102 

EUROSTAR 97 
ΑΣΠ ΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 96 

NATIONAL UNION 87 
ΣΥΝΕΤΑΙΡΙΣΤΙ ΚΗ 86 

2001 
398 

247 
142 
203 

168 
179 

163 
169 

119 
109 

115 
94 

112 
135 
102 
106 

97 
96 

84 
93 

Αξίζει επίσης να σημειωθεί ότι, όπως προ­

κύπτει από τα στο ιχεία των 41 ετα ιριών, το 

τεχνικό αποτέλεσμ α του κλάδου για το 2002 

εμφανίζεται θετικό στα 25,7 εκατ. ευρώ . Επί­

σης, η συνολική παραγωγή ασφαλίστρων 

των παραπάνω εταιριών ανήλθε στα 752,5 

ΕΤΑΙΡΙΑ 

ΣΚΟΥΡΤΗΣ 

INTERLIFE 

ΓΚΟΤΑ 

LE MONDE 

ΩΜΕΓΑ 

1001 
85 

84 

81 

80 

78 

ΕΥΡΩΠΑΪΚΗ ΠΡΟΝΟΙΑ 70 

ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗ 

GENERAL UNION 

MARKETRENDS 

PERSONAL 

ΔΥΝΑΜΙΣ 

ΥΔΡΟΓΕΙΟΣ 

ΓΕΝΙΚΗ ΠΙΣΤΗ 

ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ 

ΕΓΝΑΤΙΑ 

ΑΡΓΟΝΑ ΥΤΙΚΗ 

ΕΥΡ. ΕΝΩΣΗ 

ΔΙΕΘΝΗΣ ΕΝΩΣΗ 

ASTRA 

ΕΥΡΩΠΗ 

68 

59 

59 

56 

52 

50 

49 

47 
46 

41 
39 

32 
30 

18 

2001 
85 

61 

81 

81 

78 

59 

59 

58 

44 

45 

54 

51 

35 

41 
36 

23 
30 

34 

εκατ. ευρώ ενώ το σύνολο των εκκρεμών ζη­

μ ι ών ανήλθε στα 924,7 εκατ. ευρώ. 

Τέλος, να σημειωθεί ότι τα προαναφερόμ ε­

να στοιχεία προκύπτουν από μία πρώτη επε­

ξεργασία των ισολογισμών των εταιριών της 

χρήσης το υ 2002. 

ΔΕΚΑΠΕΝΘΗΜΕΡΗ ΕΚΔΟΣΗ ΓΙΑ ΤΗΝ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ ΑΓΟΡΑ ΚΑΙ το ΧΡΗΜΑΤΟΟΙΚΟΝΟΜΙΚΟ ΧΩΡΟ 



ΕΙΔΗΣΕιΣ ,. nιΚΟΙΝΩΝΙΑ 

ιιr-~ ΕΥΡΩΠΑΪΚΗ 
L.., ΠΙΣΤΗ 

Νέο πρόγραμμα "Φροντίδα Υγείας" 
από την Ευρωπαϊκή Πίστη 

Η Ευρωπαϊκή Πίστη παρουσίασε το "Φρο­

ντίδα Υγείας", ένα νέο, ολοκληρωμένο πρό­

γραμμα πρωτοβάθμιας και δευτεροβάθμιας 

περίθλαψης, το οπο ίο σχεδιάστηκε για να 

ανταποκρ ίνεται στις σημερινές ανάγκες και 

απαιτήσεις υγείας. 

Στο νέο πρόγραμμα , παρέχεται πλήρες φά­

σμα υπηρεσιών υγείας που εκτείνεται από 

την παροχή τηλεφωνικών ιατρικών συμ­

βουλών και συντονισμό ραντεβού μέσω εξει­

δικευμένου κέντρου που λειτουργεί 24 ώρες 
το 24ωρο, μέχρι και τη νοσοκομε ι ακή περί­

θαλψη στην Ελλάδα και το εξωτερικό περ­
νώντας απ' όλα τα στάδια πρόληψης, διά­

γνωσης και θεραπείας, όπως ετήσιο πλήρες 

check up και απεριόριστες ιατρικές επισκέ­
ψεις , ενώ υπάρχει και η δυνατότητα ασφά-
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λισης ατόμων 60-80 ετών. 
Περαιτέρω , η Ευρωπαϊκή Πίστη θέλοντας οι 

ασφαλισμένοι της να απολαμβάνουν περισ­

σότερες παροχές, δίνει τη δυνατότητο πρό­

σβασης σε υπηρεσίες οδοντιατρικής κάλυ­

ψης, επισκέψεις φυσιοθεραπείας κακι νο ­

σηλείας κατ' οίκον . 

Το πρόγραμμα " Φροντ ίδ α Υγείας" της 

Ευρωπαϊκής Πίστης, είναι οπό το πλέον αντα­

γωνιστικά της αγοράς, καθώς συνδυάζει ένα 

σύνολο παροχών και καλύψεων που έχει δη­

μ ι ουργηθεί λαμβάνοντας υπόψη τις εξελί­

ξεις στο θέμα της ασφάλισης υγε ίας όχι μό­

νο στη χώρα μας αλλά και σε διεθνές επίπε­

δο, με τη δυνοτότητο επιλογής αυτών των 

καλύψεων ανάλογα με τις ανάγκες και την 

οικονομική δυνατότητα των ασφαλισμένων. 

ΣΥΝΔΕΣΜΟΣ ΤΩΝ 
ΑΝΤΙΠΡΟΣΩΠΩΝ ΜΕΣΙΤΩΝ 

ΛΛΟΥ Δ'Σ ΣΤΗΝ ΕΛΛΑΔΑ 

Η Γενική Συνέλευση του Συνδέσμου Μεσι ­

τών LLOYD'S πραγματοποιήθηκε στις 29 
Μαίου 2003. 

Ο απερχόμενος Πρόεδρος Νίκος Μακρό­

πουλος ευχαρίστησε τα Μέλη του Διοικητι­

κού Συμβουλίου για τη συνεργασία τους κα­

τά τη διάρκεια της θητείας του και ευχήθη­

κε στο νέο Διοικητικό Συμβούλιο την υλο­

ποίηση των στόχων του. 

Μετέπειτα από αρχαιρεσίες το νέο Διοικη­

τικό Συμβούλιο είναι: 

Πρόεδρος Ανδρέας Καραίνδρος 

Αντιπρόεδρος Τάκης Μπαρτσιώκας 

Γεν.Γραμματέας Μάριος Γεωργακόπουλος 

Ταμίας 

Μέλη 

Γεώργιος Καραμάνος 

Νίκος Αποστολόπουλος 

Γεώργιος Οικονόμου 

ΠΑΝΕΛΛΗΝΙΟΣ ΣΥΝΔΕΣΜΟΣ 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΣΥΜΒΟΥΛΩΝ 
Με απόφαση της Εκτελεστικής Επιτροπής 

του MDRT (Million Dollar Round Table), για 
την οποίο μας ενημέρωσε ο πρόεδρός της, 

κύριος Richard SUllenger, ο ΠΑΝΕΛΛΗ­
ΝΙΟΣ ΣΥΝΔΕΣΜΟΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΏΝ 

ΣΥΜΒΟΥΛΩΝ (ΠΣΑΣ) πιστοποιείται ως ο 

φορέας που θα υποβάλει τις προτάσεις γιο 

συμμετοχή των συναδέλφων μας ασφαλι­

στικών συμβούλων ως μελών της επίλεκτης 

ομόδοςτου MDRT. 
Η καθοριστική συμβολή του ΠΣΑΣ στην εγ­

γραφή συναδέλφων στο MDRT α ρχίζει από 
την περίοδο 2004, δηλαδή οι υποψήφιοι 
θα αξιολογηθούν με βάση την παραγωγή 

του 2003. Η περίοδος υποβολής των υπο­

ψηφιοτήτων ολοκληρώνεται στο τέλη Οκτω­

βρίου, ενώ με επόμενες ανακοινώσεις του, 

ο Σύνδεσμός μας θα παράσχει περισσότε­

ρες πληροφορίες. 

Είναι αυτονόητο ότι η επιλογή του Συνδέ­

σμου μας εκ μέρους του MDRT αποτελεί 
άλλη μια αναγνώριση της ποιοτικής δου­

λειάς που γίνεται στον ΠΣΑΣ, στο πλα ίσιο 

μιας στρατηγικής που υλοποιεί το Διοικη­

τικό Συμβούλιο και η οποία κάνει τον σύν­

δεσμό μας μια από τις σημαντικότερες πα­

ραμέτρους των εξελίξεων στην ασφαλιστι­

κή αγορά . 

ο Μ Λ ο Σ G Ε Ν Ε R Α 

Ασκήσειs ετοιμότηταs 
για υποψήφιουs Ασφαλιστέs! 

... σαs φαίνονται ρουτίνα; Τότε είστε γεννnμένοι nρωταθλnτέs! 
Ενταχθείτε άμεσα στnν ομάδα GENERALI, ανταμειφθείτε για τιs 

ικανότnτέs σαs και καταρρίψτε ρεκόρ . Σαs "προπονεί" με κύροs 

και αξιοπιστία, ο τρίτοs μεγαλύτεροs Ευρωπαϊκόs ασφαλιστικόs 
όμιλοs στον κόσμο. 

www.generali.gr 

ι 
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ΣΤΟΝ RITEPII/110 ΤΗΙ ε )1'~17ΗΙ 
η INTERLIFE Κύπρου 

Σε πανηγυρικό κλ(μα πραγματοποιήθηκε σπς αρχές louv(ou στη Λευκωσ(α το Παγκύπριο Συνέδριο της 
INTERLIFE. Στο συνέδριο που προσωπικότητες από την Κύπρο και την Ελλάδα παρουσ(ασαv τις εξής 
εισηγήσεις, με το παρακάτω πρόγραμμα: 

Χαιρετισμός και Καλωσόρισμα: Πώργος Ψαρράς - Πρόεδρος Διοικητικού Συμβουλfου INTERLIFE. 
Άλλοι χαιρετισμο( Βικτώρια Νάταρ - Έφορος Ασφαλιστικών Εταιριών, Μι'vος Μωυσής - Διευθύνων Σύμβουλος 
Ομι'λοu INTERAMERICAN. 
Κήρυξη έναρξης εργασιών Συvεδρι'οu: Χρ(στος Παvαγόπουλος - Πρέσβης της Ελλάδας στην Κύπρο. 
«/NTERLIFE - Νέες Προκλήσεις» : Μιχάλης Μιχαηλfδης -Διευθύνων Σύμβουλος INTERLIFE. 
«Η Κύπρος σε μια νέα εποχή»: Τάκης Χατζηδημητρ(ου - Επικεφαλής Διαπραγματευτικής Αvτιπροσωπε(ας για 
την Ένταξη της Κύπρου στην Ευρωπαϊκή Ένωση 

«Η Ευρώπη των Λαών και των Πολιτισμών»: Επίσκοπος Κύκκου Νικηφόρος 

«Η ασφαλιστική βιομηχαv(α της Κύπρου στην Ευρώπη - Προτεραιότητες και Ανάγκες»: Λουκής Παπαφιλfππου -
Δικηγόρος, Αντιπρόεδρος Διοικητικού Συμβουλfοu INTERLIFE 
Ιδιαι'τερο ενδιαφέρον προκάλεσε η ομιλία του Προέδρου του Ομι'λοu lnteramerican Δημήτρη Κοvτομηvά, η 

οποιΌ και ολοκληρώθηκε με χειροκροτήματα. 

Από το συνέδριο της INTERLIFE το «Ασφαλιστικό ΝΑΙ» παρών όπως πάντα, παρουσιάζει αποσπάσματα από 

τρεις ενδιαφέρουσες εισηγήσεις. 

Μιχάλης 
Μιχαηλίδης, 
Διευθύνων Σύμβουλος 
της INTERLIFE 
(Απόσπασμα από την ομιλία του) 

« Το Παγκύπριο Συνέδριο της INTERLIFE γί­
νεται μέσα σε μια περίοδο σημαvτικώv 
αvακατατάξεωv, αλλαγών και διαφοροποιή-

σεωv τόσο στοv ασφαλιστικό και χρηματο­

οικονομικό χώρο, όσο και στο ευρύτερο 
περιβάλλον, κοιvωvικό, οικονομικό και νο­

μοθετικό. 

Η ένταξη μας στηv Ευρωπαϊκή Ένωση είναι 
πλέον γεγονός και μαζί με τηv τεχνολογική 
επανάσταση και τηv παγκοσμιοποίηση που 
συντελείται, δημιουργούν μια vέα διάσταση 
στο χώρο της αγοράς. 

Μπαίνουμε δηλαδή σε μια χωρίς προηγού­

μενο, vέα εποχή. 

Από το Μάιο του 2004, θα ανήκουμε σε μια 
Εvωμέvη Ευρώπη με όλα τα προβλήματα 
που συvεπάyοvται, αλλά και τις προοπτι­

κές που διαγράφονται. 

Το σκηνικό της διεθνούς οικονομίας εξα­
κολουθεί va είναι ακόμα «γκρίζο» και va 
επηρεάζει άμεσα και έμμεσα όλες τις οικο­
νομίες ιδιαίτερα του ευρωπαίκού χώρου. 

Η 11η Σεπτεμβρίου 2001, η σοβαρή ύφεση 
που παρατηρήθηκε και παρατηρείται στις 

διεθνείς χρηματαγορές, οι περσινές κατα­

κλυσμικές πλημμύρες στηv Ευρώπη, ο πό­

λεμος στο Ιράκ, είναι μόvο μερικοί από 
τους παράγοντες οι οποίοι διαδραμάτισαν 
καθοριστικό ρόλο στη δημιουργία τωv ση­
μεριvώv σοβαρών προβλημάτων. 

Αυτή η ζοφερή εικόνα θα μπορούσαμε va 

πούμε ότι μετατρέπεται σε δραματική, 
όταv αναφερόμαστε στοv ασφαλιστικό αλ­
λά και τοv ευρύτερο χρηματο-οικοvομικό 

χώρο. 

Δεv θα ήταv υπερβολή va πούμε ότι η 
ασφαλιστική βιομηχανία τόσο στηv Κύπρο 
όσο και διεθνώς δεv είχε παρόμοια εμπει­
ρία από καταβολής της. 

Το γεγονός αυτό υπογραμμίζεται από τα 
αποτελέσματα τωv ασφαλιστικών οργαvι­
σμώv τωv τελευταίων 2-3 χρόvωv. 

Οι ασφαλιστικές εταιρείες, στηv πλειοψη­
φία τους, έχουν αντικαταστήσει το δείκτη 
της ετήσιας αύξησης τωv αποτελεσμάτων 
τους με δείκτη μέτρησης της μείωσης και 
ζημιών που σημειώvουv. Ακόμα πιο δυσά­
ρεστο γεγονός, είναι η αδυναμία αριθμού 
εταιρειών va αvτεπεξέλθουv στις σημερι­
νές απαιτήσεις και αδιέξοδα, με αποτέλε­
σμα τηv κατάρρευσή τους. 

Δεv είναι πια μυστικό ότι στοv κυπριακό 
χώρο η ασφαλιστική βιομηχανία περνά 
πραγματικά δύσκολες ώρες. 

Όλα τα προβλήματα που ταλαvίζουv τις 
διεθνείς αγορές είχαν τηv επίδραση τους 
στη μικρή αγορά της Κύπρου η οποία, επι­
πρόσθετα, είχε ήδη πληγε( καίρια από τηv 
καταστροφή που προκάλεσε η χρηματιστη­
ριακή «φούσκα» του 1999. 

Εξαιτίας αυτής της μελανής περιόδου στον 

χρηματο-οικοvομικό τομέα, καταπολεμήθη­

κε βάναυσα και κατηγορήθηκε σχεδόν από 

όλους για συμμετοχή στην καταστροφή που 

προκλήθηκε. 

Στηv πραγματικότητα όμως ήταv και αυτή 

έvα από τα θύματα τωv επιτηδε(ωv που «έ­

δρασαν>> την περ(οδο εκείνη, αλλά και των 

νομοθετικών ελλειμμάτων στο όλο σύστη­

μα. 

Οι σκοπιμότητες οδήγησαν δυστυχώς στηv 

παραγνώριση του οικονομικού της ρόλου 

και της συνεχούς κοιvωvικής της προσφο­

ράς. 

Σήμερα, η ασφαλιστική βιομηχανία εξακο­

λουθεί va δηλώνει παρούσα και va συvεχ(­
ζει va στηρίζει τηv οικονομία και τοv κατα­
ναλωτή, σε αντίθεση με τους παράγοντες 

αυτούς οι οποίοι συσσώρευσαν τα κέρδη 

για προσωπικό τους όφελος και «εξαφαv(­

στηκαv». 

Σε κάθε καvόvα φυσικά, υπάρχουν και οι 

εξαιρέσεις. 

• Εταιρείες οι οποίες αvτίκρισαv με ρεαλι­
σμό τα προβλήματα, ενήργησαν με ψυχραι­

μία, σύνεση και εμμονή στις βασικές ασφα­

λιστικές αρχές. 

• Εταιρείες οι οπο(ες δεv παρασύρθηκαν 

από ευκαιριακές επιτυχίες, αλλά ήταv σω­

στά προσαvατολισμέvες με μακροπρόθε­

σμο ορίζοντα. 

• Εταιρείες που συvέχισαv va σέβονται 
τον καταναλωτή και το θεσμό της ασφάλι­

σης ... 

Εμείς στηv INTERLIFE, μπορούμε va περη­

φανευόμαστε ότι αποτελούμε μια τέτοια 

εξαίρεση. 

Γιατί από τηv ίδρυσή μας ακολουθούμε μια 

πορεία με συνέπεια και σταθερότητα, που 

εδράζεται σε υγιείς αρχές και ορθολογικές 

μεθόδους εργασίας. 

Δεv εκτροχιαστήκαμε από τις ((σειρήνες» 

της εύκολης δουλειάς και τωv εφήμερων 

επιτυχιών, αλλά παραμείναμε σταθεροί 

στην πορεία μας. 

Επιβεβαίωση αποτελούν τα αποτελέσματά 

μας, τα επίπεδα του αvθρώπιvου δυναμι­

κού μας, όπως και η εv γένει προσφορά 

μας στο κοιvωvικό σύνολο. 

Είvαι πολύ σημαντικό va κάvω μία μικρή 

αναδρομή στα παραγωγικά μας αποτελέ­

σματα, καθώς και σύγκρισή τους με τα αντί­

στοιχα της αγοράς. 

1. Από αριστερό οι Λουκής Ποποφιλίππου αντιπρόεδρος του Δ.Σ. της INTERLIFE, Χρίστος Πονογόπουλος 
Πρέσβης της Ελλάδος στην Κύπρο, Μίνας Μωυσής - Διευθύνων Σύμβουλος της INTERAMERICAN Ελλάδος, 

Δημήτρης Κοντομηνός - πρόεδρος Ομίλου INTERAMERICAN, Μιχάλης Μιχαηλίδης - Διευθύνων Σύμβουλος 
/NTERLIFE και Τάκης Χοτζηδημητρίου - επικεφαλής της δισπραγμότευτικής αντιπροσωπείας γιο την ένταξη 
της Κύπρου στην Ε.Ε. 2. Ο Πρόεδρος του Ομίλου INTERAMERICAN Δημήτρης Κοντομην~ς 3. Ο Πρόεδρος 
του Διοικητικού Συμβουλίου της INTERLIFE Γιώργος Ψορρός 4. Ο Διευθύνων Σύμβουλος της Εταιρείας 
Μιχάλης Μιχαηλίδης 5. Βραβεύσεις συνεργατών που πέτυχαν τη διάκριση του/Q.Α. 6. Ο! απόφοιτοι του , 
Middlesex 7. Οι πρώτοι δέκα Συνεργάτες σε Γενική Κατάταξη 8. Τα πρώτο υποκαταστήματα της εταιρείας 
στο Κλάδο Ζωής 9. Γενκή άποψη του Συνεδρίου 10. Ομαδική φωτογράφηση τ(ΙJν ,συ έδρων 
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ταιρει 

γιατί θεωρούμε ότι πέρα 
τωv α{lιθμώv, το πλέοv 
ίτευγμα είvαι το γεγοvός 

va είμQeτε μια αξιόπιστη 

ήμερα, τ0,,6vopa lNTERLIFE σημαίvει συ­
έ-πεια, ψηλά επαγy_ελμαΗκά επίπεδα, αv­

pωπο-κεVΙρισμό, αξιοπιστία και φροvτίδα 
στοv καταvαλωτή. 

Είvαιτημg.vπκό για μέvα στο σημείο αυτό 
va σας διαβεβαιώα ότι τόσο η εταιρεία, 

αΛλά και ιδιαίτερα εγώ προσωπικά αvαγvω­
ρίζουμε πλήρως του κινδύνους και τις δυ­
σκολίες που αvτιμετωπ[ζει ο κόσμος των 
πωΧήσεωv. 

Η κάμψη στηv παραγωΥΙJ vέωv ασφαλί­
στρων δηριουργεί προβλήματα επιβίωσης 
σε αρκετούς, ιδιαίτερα νέους συνεργάτες. 

Για μας πιστεύω ότι, ε[vαι το σοβαρότερο 
πρόβλημα που αvτιμετωπ[ζουμε. 

Θέλω όμως va ε[σαστε σ[yουροι ότι εμείς 
δεv θα το αvτιμετωπίσουμε σαv πρόβλημα, 
αλλά το αvτικριζουμε σαv πρόκληση. 

Είμαστε σε θέση va το αvτιμετωπι'σουμε, 
αλλά και επιλύvοvτάς το, va το χρησιμοποι­
ήσουμε σαv συγκριτικό μας πλεονέκτημα 
έvαvτι του αvταγωvισμού. 

Έχουμε ήδη σχεδιάσει τις επόμενες στρα­

τηγικές κινήσεις που θα σας κάvουv va 
vιώσετε για ακόμη μια φορά περήφαvοι, 

γιοτ[ ανήκετε στηv οικογένεια της 

INTERLIFE. 

Οι υyκεκριμέvες κινήσεις θα αvαδείξουv 

το γεγοvός ότι η αvθρωπ -κεvτρική μας 
πολιτική δεv είναι σχήμα λόγου. 

Από τηv [δρυση μας, η πολιτική μας στηρί­

ζεται σε τρεις βασικούς πυλώνες. 

Στηv προσφορά αvαβαθμισμέvου επιπέδου 

ασφαλιστικών υπηρεσιών, στα πρωτοπο­
ριακά μας προίdvτα και στο επίλεκτο δί­

κτυο πωλήσεων. 

Σ' αυτούς του τρεις πυλώvες θα βασιστούν 
οι επόμεvες μας κινήσεις, με στόχο να 
αντιμετωπίσουμε τόσο τις προκλήσεις της 
Ευρώπης όσο και τα προβλήματα της σημε­
ρινής μας εποχής. 

Στοv τομέα προσφοράς αναβαθμισμέvου 
επιπέδου υπηρεσιών, ήδη προχωρήσαμε 

01:1ρyiρ δικής μας ιστοσελίδας, 
-ρ vτας τόσΟtJΤσt:J~ελάτες μας 
-σ ου , τη δυvατό-

τ pινι ς σημαvτι-

ώ ύv είτε το 
,li ς, ειτ~ 

ισrεύω όiι το a σύστημα εί-
ναι πρωτοποριακο vαδικό στηv 

ιστική βιομηχανία. 

Λεπτομερής παρουσίαση θα γίνει στη συ­
νέχεια από τοv Διευθυντή Πληροφορικής 

Χάρη Παταπίου. 

Όσον αφορά τηv προϊοvτική μας γκάμα 
γνωρίζετε πολύ καλά ότι σήμερα θα γίνει 

εξαγγελι'α δύο καινούργιων προίdvτωv. Λε­
πτομέρειες στη συνέχεια από τη Διευθύ­

ντρια Κλάδου Ζωής Λέvια Σαββίδου και τοv 
Διευθυντή Αvαλογιστικώv Υπηρεσιών 

Γιώργο Σκορδή. 

Πιστεύω ότι η εισαγωγή τωv δύο vέωv 
προίdvτωv θα βοηθήσει το δ[κτυο va επα­
νέλθει στο υφιστάμενο χαρτοφυλάκιο του 
και όχι μόνο. 

Φυσικά δεv πιστεύω ότι αυτά ε[vαι τα προϊ­

όvτα που μπορούν va φέρουν τηv ουσιαστι­
κή αλλαγή. 

Την επαvάσταση στη βιομηχαv[α ευελπι­
στούμε va τηv κάνουμε εμε[ς. 

Και θα τα καταφέρουμε εισάγοντας σε σu­
vεργασ[α με τοv Όμιλο lnteramerican πρω­
τοποριακό σύστημα υγεfας. 

Θέλω va προσέξετε ότι αναφέρθηκα σε 
σύστημα και όχι σε προίdv. 

Απόφαση μας είναι ότι δεν θα είμαστε θεα­

τές στο χώρο της υγείας. 

Στοχεύουμε σε μια ηγετική θέση, τηv οποία 

στηρίζουμε τόσο στηv υποστήριξη του Ομί­
λου lnteramerican όσο και στις αvαμεvόμε­
vες εξελίξεις. 

Το μόνο που μπορώ va εξαγγείλω σήμερα 
είναι η δέσμευσή μου για εισαγωγή του 

πριv από το τέλος του έτους. 

Μόνο εξωγενείς παράγοντες θα μπορού­
σαν va αναστείλουν την επιτυχf α του στό­
χου μας. 

Με την εισαγωγή του συστήματος αυτού 
στοχεύουμε σε εvτυπωσιακή αύξηση των 

πωλήσεων μας, στη δυναμική αλλά και ου­
σιαστική προβολή της εταιρείας μας - που 

δυστυχώς τόσο μας λείπει - και το πιο ση­
μαvτικό στην προσφορά υπηρεσιών υψη­

λών προδιαγραφών προς τον κύπριο κατα­
ναλωτή. 

Παρόλο που η εισαγωγή του συστήματος 

υγε{ας μπορεf από μόνη της να ανατρέψει 
το σκηνικό, εvτούτοις δεν μένουμε μόνο σε 

αυτό. 

Για μας οι συνεργάτες μας είναι το μεγα­
λύτερο περιουσιακό μας στοιχείο και για το 
λόγο αυτό εfμαστε ιδιαίτερα ευαίσθητοι 
στον τομέα υποστήριξης τους. 

Η δημιουργία στελεχών και υποδομής για 

στήριξη των πωλήσεων, αλλά και η εφαρ­
μογή διοικητικών συστημάτων εfvαι πάvτα 
στον κατάλογο των προτεραιοτήτων μας. 

Αυτά τα μέτρα όμως δεν φτάvουv. 

Και εδώ χρειάζεται αλλαγή. 

Ριζοσπαστική αλλαγή. 

Έχουμε αποφασίσει όπως με τηv υποστή­
ριξη εξειδικευμένων οργανισμών, όπως η 
LIMRA, va προχωρήσουμε στη δημιουργία 
vέου σχεδf ου χρηματοδότησης και γενικής 
στήριξης του δικτύου μας, για να είναι σε 
θέση να αντιμετωπίσει και οικονομικά τις 
σημερινές δυσκολι'ες. 

Φιλοδοξία μας, το συγκεκριμένο σχέδιο να 
παρακινήσει όλο το δίκτυο, παλαιούς και 
νέους συνεργάτες. 

Αγαπητοί φίλοι και συνεργάτες, 

Όραμα και φιλοδοξία μας εfvαι να καταστή­
σουμε την εταιρεία μας έvα μεγάλο ισχυρό 
συγκρότημα, έχοvτας σαν βασικούς στό­
χους το τρίπτυχο Άριστη Εξυπηρέτηση, 

Σωστά Ασφαλιστικά Προϊόντα και Α vαβαθ­
μισμέvου Επιπέδου Δίκτυο Πωλήσεων. 

Η φιλοδοξία της εταιρείας μας είναι πέρα 
για πέρα αvθρωπο-κεvτρική, γι ' αυτό εfμα­
στε και θα είμαστε πάντα κοντά σας γιατf 
εσεfς αποτελείτε τηv προτεραιότητα μας. 

Κοντά στον κάθε ένα από εσάς ξεχωριστά. 

Με συγκεκριμένο και αποτελεσματικό τρό­
πο. 

Γιατί εσείς αποτελείτε τον κοινωνικό λει­
τουργό της ασφάλισης. 

Γιατί εσεfς δίνετε τηv ευκαιρfα σε κάθε Κύ­
πριο πολίτη να αποκτήσει το σημαντικό 
αγαθό της ασφάλισης, με συνεχή προσπά­
θεια ανεξάρτητα με τις εκάστοτε συνθήκες 

που επικρατούν. 

Η INTERLIFE αναγνωρίζει το πρόβλημα, εί­
ναι πάντα κοvτά σας και δεν περιορίζεται 
σε λόγια. 

Παρακάμπτει τα αδιέξοδα και δεσμεύεται 
να υποστηρίξει όλους, τόσο ηθικά όσο και 
οικονομικά με συγκεκριμένο και αποτελε­

σματικό τρόπο. 

Ο δικός σας ρόλος είναι ιδιαfτερα σημαντι­
κός την περίοδο αυτή. Τώρα είναι η ώρα 
σας! 

Η ώρα των επαγγελματιών! 

Η ώρα των επαγγελματιών που ασκούν κοι­
νωνικό λειτούργημα! 

Κρατηθείτε γερά στην πορεία σας, γιατί 
τώρα εfvαι η ώρα που το κοιvωvικό σύνολο 
χρειάζεται τις υπηρεσίες και την επαγγελ­

ματική προσφορά σας. 

Προχωρήστε με αποφασιστικότητα και 

επαγγελματικό ζήλο, με στόχους μακρο­
πρόθεσμους και διαχρονικούς, αφήvοvτας 
π(σω σας αυτούς που έπαuσαv va έχουv 
κίνητρα για va παραμείνουν. 

Γιατί εκεί που σταματά ο ερασιτέχνης, ξε­
κινά ο επαγγελματίας!» 

Τάκης 
Χατζηδημητρίου, 

Επικεφαλής της Διαπραγματευτικής 
Αντιπροσωπείας για την Ένταξη της 
Κύπρου στην Ευρωπαϊκή Ένωση 
( Απόσπασμα από την ομιλία του) 

((Η πρόσκλησή σας με τιμά ιδια(τερα γιατί 

συνδέεται με ένα σημαντικό συνέδριο της 
INTERLIFE αλλά και γιατί γ(vεται σε μια 
ώρα καμπής για την Κύπρο και το λαό της. 
Η ένταξη της Κύπρου στην Ευρωπαίί<ή 
Ένωση σηματοδοτεf μια νέα εποχή που 
συνδέεται με αλλαγές πρωτοφαvε(ς στηv 
κοιvωvία, την οικονομία και τη διοίκηση. 

Δεν φα{vεται va έχουμε συλλάβει τηv 
ένταση των αλλαγών που συνοδεύουν τηv 
ένταξη της Κύπρου στην Ευρωπαϊκή Ένω­
ση. Εκείνο που κυριάρχησε στη σκέψη μας 
ήταν η πολιτική σημασία της ένταξης και 
λίγο ασχοληθήκαμε με το τι' θα σήμαινε και 
ποιες νέες συνθήκες θα δημιουργούσε 
για τη ζωή, τη δουλειά και τις σχέσεις του 
καθεvός μας με στενότερο κι ευρύτερο 
περιβάλλον του. 
Θα πρέπει va ομολογήσουμε ότι η ένταξη 
της Κύπρου στην Ευρωπαίί<ή Ένωση ήταν 
ένα μέγα επίτευγμα που οικοδομήθηκε με 
πολλή δουλειά και μεγάλη προσπάθεια. 
Στηρίχτηκε πάvω στηv εργατικότητα και τη 
δημιουργικότητα του λαού μας που μπόρε­
σε v' εποικοδομήσει την κοιvωv(α και τηv 
οικονομία του μέσα από τα ερείπια που 
προκάλεσε το πραξικόπημα και την εισβο­
λή. Το τι πέτυχαv οι εργαζόμενοι μας ερ­
γάτες κι επιστήμονες, τεχvικο[ κι επιχει­
ρηματ(ες ήταv ένα αληθιvό θαύμα που θα 
λειτουργεf στο μέλλοv ως παράδειγμα και 
μέτρο σύγκρισης. 
Μέσα σ' αυτούς που συvέβαλαv στην ανοι­
κοδόμηση της οικονομίας και της σταθε­
ρότητας της κοιvωv(ας ήταν και το έργο 

που επιτέλεσε ο δικός σας κλάδος που 
πέρασε κι αυτός μέσα από την ίδια συμφο­
ρά και τραγωδ(α . Έζησε όσο λίγοι άλλοι 

κλάδοι τον πόνο και το δράμα του λαού 
μας και μπόρεσε να του προσφέρει μέσα 
σε δύσκολες ώρες τηv ελπίδα της ασφά­
λειας και της προοπτικής. 
Στηρίχτηκε ακόμη η έvταξη στην πολιτική 

της Ελλάδας, στους πρωτοπόρους Θεό­
δωρο Πάγκαλο και Γιάvvο Κραvιδιώτη. Ιδι­
αίτερη ήταν η σημασ(α και ο ρόλος του 

Πρωθυπουργού Κώστα Σημ{τη και του 
Υπουργού Εξωτερικών Γιώργου Παπαν­
δρέου. Με τα πολιτικά του αvο{γματα στο 
διεθνή χώρο η vέα προσέγγιση της Τουρ­

κ(ας και τα επιτεύγματα στο εσωτερικό 
της Ελλάδας ο Ελληvικός λόγος έγινε 
έγκυρος και η υποστήριξη προς την Κύπρο 
αποτελεσματική. 
Σήμερα μετά την υπογραφή της σύμβασης 
έvταξης στις 16 Απριλ(ου κάτω από τηv 
Ακρόπολη στηv Στοά του Απάλου ο λαός 
μας νιώθει για πρώτη φορά αvακούφιση, 
αυτοπεποίθηση και τον διακατέχει μια αι­
σιοδοξία για το μέλλοv. Αισθάνεται πια ότι 
η ζωή στην Κύπρο θα έχει συνέχεια ότι τα 
παιδιά μας θα έχουv μέλλον στοv τόπο 
τους, ότι η Κύπρος ανήκει πια σ' ένα ευρύ­
τερο χώρο όπου διαμορφώνεται ο αυρια­
νός κόσμος η αυριανή Ευρώπη. 
Άρχισε va οραματίζεται τηv ειρήνη, τη λύ­

ση, τηv επαvέvωση του νησιού, την προο­
πτική της συμβίωσης και της συνεργασίας 
με το σύvοικο στοιχείο τους τουρκοκύπρι­
ους συμπατριώτες μας. 
Στον κυπριακό ορίζοντα ροδ[ζουv πια κα­
ταστάσεις πρωτοφαvε(ς που εvώvouv το 
λαό ανεξάρτητα από φυλή και θρησκεία. Η 
λύση και η ένταξη ε(vαι οι κοιvοi στόχοι 
όλων τωv Κυπρ(ωv. Ο προσαvατολισμός 
αυτός έχει τη δική του δυναμική που δεν 
μπορε( v' ανακόψει κανένας φανατισμός 
και αναχρονισμός. 
Οι Ελληvοκύπριοι και οι Τουρκοκύπριοι πή­
ραμε τα μαθήματά μας από τηv ιστορία. 
Ξέρουμε πια ότι έκλεισε ένα κεφάλαιο της 
ιστορίας μας όπου αναζητούσαμε χωριστά 

τη δικαίωση και τηv επιτυχία. Παρ ' όλες τις 
θυσ(ες των Ελληvοκυπρίωv δεν έγιvε κα­
τορθωτή η έvωση και παρ ' όλη την εισβολή 
και την κατοχή της Κύπρου από τα Τουρκι­
κά στρατεύματα δεν βρήκαv οι Τ ουρκοκύ­
πριοι την ευτυχία. Α vτίθετα κατάλαβαν ότι 

δεν είναι στη διχοτόμηση που θα έβρισκαν 
τη λύση αλλά στηv επανένωση του νησιού 
και στη συμβίωση με τους Ελληvοκύπρι­
ους. 

Η υπογραφή της έvταξης και η προοπτική 
της 1 ης Μαίου του 2004 έφερε μια ουσια­
στική αλλαγή στη ζωή του τόπου. 
Σε ό, τι αφορά τοv κλάδο των ασφαλιστών ο 
κ. Χατζηδημητρίου σημείωσε τα εξής: 
«Εσείς έχετε πάρει τα μηνύματα των και­
ρών. Ο κλάδος σας γvωρ(ζει τις vέες συν­

θήκες μέσα στις οποίες σύvτομα θα βρε­
θεί Η εναρμόνιση θα σημάνει μεγαλύτερο 

ανταγωνισμό αλλά και περισσότερες ευ-

καιρίες. Και ο Κύπριος είναι ταξιδευτής κι 

είναι αναζητητής ευκαιριών. Ει'vαι έvας 

Οδυσσέας. 
Υπάρχει στον κλάδο σας η τεχνογνωσία, 

υπάρχει η εμπειρfα, υπάρχει η επαγγελμα­

τική επάρκεια που βοήθησε στην ανταπό­

κριση του κλάδου κάτω από δυσμεvε(ς 

συνθήκες. 

Πιο πρόσφατη η περιπέτεια ήταν αυτή του . .• ... 
Χρηματιστηρίου που έχει επιφέρει στον~-- ·~ •· ~ . ) 
Ασφαλιστικό τομέα πολλές και μεγαλές; .~:,. :~r. ; , 
δυσκολίες. -/ • .. ::. ·\:--,,,,._ • 
Όμως ο δυναμισμός και το ανθρώπινό τοv ~;; f: r~ ·· <." ·:_ζ~~ 
δυναμικό του κλάδου και ιδιαίτερα της ~: .. ~ϊ. 
lnterlite του επιτρέπει να προσβλέπει κι αι- \ i J 
σιοδοξία στο μέλλον. Έvα μέλλον που δια-: 
γράφεται και για τοv τόπο καλύτερο. Κι αυ­

τό σας ενδιαφέρει ιδιαίτερα γιατί οι καλύ­
τερες πολιτικές ρρο τικές θα σημ,αίvου~ 

και περισσότερες εμκαιρίε_ς για φ~ κλάδο 
των Ασφαλειών». "'1.:/ ' '; ,' "'" ,,,, ,, . ""'\ \' 



/' (Απόσπασμα οπό την ομιλία τοu) 

Το δεύτερο βάθρο ή πυλώνας mς Ευρώπης 
είναι ο Χριστιανισμός, η Ορθοδοξία, η Ιερου­
σαλήμ, που κατάφερε va συμφιλιώσει και va 
συνδυάσει ΠJV ιδέα Π}ς δικαιοσύνης και mς 
ισόmτα με ΠJV αγάπη, τηv ειρήνη και TTJV 
avoxtι. Η αρχαία ελληνική σκέψη μεταφέρθη­
κε από τους ΑγιΌυς Πατέρες και τους Βυζα­
ντινούς λογίους ως μετάφραση και ως ερμη­
νευτικά νοήματα στη Δύση, ως Ευρώπη, 
Α vατολική και Δυτική, δημιουργώντας έτσι 
τις προϋποθέσεις της μεγάλης πνευματικής 
επανάστασης mς Ευρώπης, τον Διαφωτισμό 
και ΠJV Α vαγέvvηση. 
Ο τρίτος πυλώνας είναι η Ρώμη, δηλαδή το 
σύστημα δικαίου, πάνω στο οποίο στηρίζεται 
ο σύγχρονος Δυτικός νομικός πολιτισμός. 
Η Ελλάδα είναι λοιπόν Ευρώπη, ή καλύτερα 
η Ευρώπη έλκει ΠJV καταγωγή Π}ς από ΠJV 
Ελλάδα, γι ' αυτό και κάθε φορά που η Ευρώ-

« Το θέμα τnς σημερινής ο ιλίας μου, αφού η πη απομακρύνεται από τηv καταγωγή αυτή, 
Οργανωτική Επιτροπή φέτπεψε va το επιλέ- αντιμετωπίζει την πνευματική έκπτωση, που 
ξουμε εμείς, είναι: «Ελληνισμός, Ορθοδοξία είναι η πηγή όλων των άλλων κακών. Ουσια-
και Ευρώπη», παραπλήσιο δηλαδή με τίJν' αρ- στικά και η περιπέτεια των Σταυροφοριών, 
χική εισήγηση της Οργανωτικής Επιτροπής, που κατάληξε 
που ήταν «Ευρώπη-Κύπρος-Ορθοδοξία». στο όνειδος 
Επέλεξα το θέμα αυτό, γιατί, όταν κανείς συ- Π}ς Αλωσης 
ζητεί, αναφέρεται ή παραπέμπη στην Ευρώ- • του 1204, 
πη, δεν μπορεί να μη σκεφθεί αμέσως, να υπήρξε απομά­
μηv κά~ει την αυτόμ,~τη περίπ?υ αvαφορα _ κρυvση από το 
στη σχεση Ελληvισμ~υ και Ευρf;)πης και fff!! · ελληνικό, βυζα­
σχέση Χριστ!αvισμου-,Ορθ?δοξιας ~αι Ε~ρω- , · . vτιvό και χρι­
πης. Η Ελλαδα λοιπον ειvαι Ευρωπη, η για ~ στιαvικό οικου-
ΠJV ακρίβεια η καταy_ωγή Π}ς ΕυρώΓJ71ς μν~{ μεvικό πνεύμα. 
ελληνική. Οι ~vευματ[Κές και __ π~λιτιστικεςqι- . Όσοι αμφισβη-
ζες της Ευρωπης, ~ ευρωπαικος π~λιτισ~ος.:,,. τούv τηv κατα-
η πολιτική κ~υλτο~ρακαι η πολιτικη Π(}(Jαδο- γωγή αυτή είναι εκφραστές αvτιδημοκρατι-
ση ΠJ~ Ευρωπης εχουv τις αφε_τηpιακες τους κών, αυταρχικών τάσεων, γιατί θέλουν να 
στιγμες, , τις ριf ες και τα θεμελια ~ους σmν λησμονούν μια σειρά από γνωστά και αδιά-
κλα!fσικη Ελλqδα, αιον ΙΡΙG!οτεΑηη, τον ψευστα γεγονότα, θέλουν π.χ. va λησμοvούv 
n ψωvα και d1 · ς rouc:_5εyqλ()_uς κλqσσι; ~ ότι η ευρωπαϊκή Α vαγέvvηση μεyα~ούργησε, 
κοιις, στο ΒΙΙζανπο και υιηv ΟρθQδοξια ~ς; γιατί στηρίχθηκε στον ελληvικο λογο και τα 
παράδ~ση και ω9 συνέχεια 'f!U ΕΧληνισμου. ~ ελληνικά κείμενα, που μετέφεραν στη Δύση 
Η Ε_υρωπη στηριζ~~α!, ω,ς συyχροvος πολιτ~~ οι Άγιοι Πατέρες και οι Βυζαντινοί λόγ!οι, και 
σμος, ως ευρωπαικη Δυση και ως ~υρωπα~- στην ελληνική τέχνη, που γνώρισε εμμεσα 
κή Α vατολή, ως κουλτούρα, δ~λαδη ως τρο- από τα ρωμαϊκά αvτiγραφα. Kavέva από τα 
πας και ως προσέγγιση του κοσμου, ως π~- κατορθώματα mς Α vαγέvvησης δεv θα είχε 
λιτική και ως δfκαιο στους τρεις ~vωστους ολοκληρωθεί χωρίς το ελληνικό πνευματικό 
βασικούς πυλώνες, που αποτελουv κ~ι τα δάνειο. Θέλουν va λησμοvούv επίσης ότι ο 
υπαpξιακά, θεμέλια, που, TTJ σ~γκροτου~ Ο Διαφωτισμός και οι μ~γάλες επαvα~άσεις 
πρωτος ειyαι η κλασσικη ,Ελλ~δα, η Αθηvα, στηρίχθηκαν στις αρχες mς ελευθεριας, mς 
που σημαινει την πολιτικη σκεψη, TTJ ~ημο- ισόmτας και της δικαιοσύνης mς αρχαίας 
κρατ(α και την ισότητα, την αλληλεγγυη ,και ελληνικής πόλεως. Η υφήλιος εf vαι γεμάΠ] 
την ελευθερία,, τη δικαιοσύνη και ~ συvαι~ε- από Σπάρτες και Αθήvες, από Παρvασσούς 
ση. Ο καθηγητης στο, Τεχvολ~γικο Ιvστι~ουτο και Θερμοπύλες σε ένδειξη αvαγvώρισης 
Μασσαχουσ~της ('Jοαμ Τσ~μσκι, μιλωvτας αυτής Π}ς ελληνικής πηγής έμπνευσης κάθε 
για το «κοιvο καλο>:, παραπεμπει στ,α «Π,ολι- αγώνα για TTJV ελευθερία. 
τικά» του Αριστοτελη, και μας θυμιζει οτι ο Η Ευρώπη του χθες, τωv πολιτικών και εθvι-
εγάλος φιλόσοφος δfδασκε πως «δη11,οκρα- κιστικώv κατατμήσεων, αποζητά σήμερα μία 

. Ji ά .... σηpαώ§[..;!l)~υμμετοχή τωv πο~ιτωy στα ενότητα, που δεv θα εμπεριέχει ίχνη από τις 
κοιvα, πιv ικαvοτητα κ ΓΠJV·f:fποχρεωση τους ουτοπίες των ολοκληρωτισμών του παρελ-
vα συμμετέχο v μεγνω καψύvεUΓJ». Μας θόvτος ή τις απολυτοποιήσεις mς πολιτεια-

~ "'" θυμίζει ό · ταί[fΩχρο α ως <ψιση κοιv?J- κής εξουσίας. Αυτό είναι το όραμα του «κοι-
_,'t].,--1··--~" vία, πο~ ίιαt/ΕΙ λ{(, 12-vει σ~ ακραιες vού ευρωπαϊκού οfκου», και οι προϋποθέ-

- . ,:_.. ;ί., καταιπασεις φτωχεια Jάjι πλου:ου, δε~ σεις του στηρίζονται στην αναγνώριση mς 
· ... --- .-. • ..:.,~ ~ μποpε{ να θεωρεirοt ;,,;δημο~Qψικη». Αυτο,_ αvθρώπιvης αξίας, στη συνταγματική κατο-

ποu λέμέ σήμερq ,.,~ημβ PJ!..la, κ_οιvωvικο χύρωση του «δημοκρατικού πολιτεύματος», 
ιφάως, καινωvική , αλίiηΛεyγυη, ισο,mτα ~αι στον σεβασμό και στην προστασία των τοπι-
mκαιοσύνη, το πρόσφερε η κλασσικη Ελλαδα κώv πίστεων, παραδόσεων, γλωσσών, μvη-
(!ΠΙV Ευρώπη. 

,, 
12 ΤΕΥΧΟΣ 83 • 5-6/2003 

μείων, επιτευγμάτων και συνόρων, και ακόμη 
σmv προοδευτική απομάκρυνση τωv λεγο­
μέvωv «οικοvομοτεχvολογικώv διακρίσε­
ων», που επέβαλε η βιομηχανική επανάστα­

ση, και δυστυχώς τέμνουν TTJV κοιvωvιογρα­
φική εικόνα mς σε «βορρά» και «νότο», σε 
«πλούσιους» και «φτωχούς», σε «Ευρώπη 
των δύο ή τριών ταχυτήτων))_ Η παρατήρηση 

αυτή δεν πρέπει va εκτιμηθεf ως κοινωvιστι­
κή κριτική, που αποβλέπει ιδιοτελώς σε 
ωφελιμιστικές εξομοιώσεις. Είναι η ουσια­
στική αφεΠ]ρfα για ΠJV πορεία συvάVΠ]σης 
τωv ευρωπαϊκών ετεροτήτων, χωρίς TTJV 
οποία το όραμα mς «ευρωπαϊκής ολοκλή­
ρωσης» κιvδυvεύει va χάσει τοv δρόμο του 
και να εκφυλιστεί Είναι η προϋπόθεση, που 
οριοθετεί τις αρχές του ευρωπαϊκού πολιτι­
σμού από τότε που συvάVΠ}σε τοv Χριστιανι­
σμό και αποδέχmκε το μήνυμα του Ευαγγε­
λfου. 
Για το όραμα αυτό του ((κοινού ευρωπαϊκού 
οίκου», στον οποιΌ ανήκει από τις 16 Απριλί­
ου και το πολύπαθο νησί μας, και για TTJV 
προσπάθεια, που καταβάλλεται να συναVΠJ­
θούv δημιουργικά τα πολυπολιτισμικά και 
πολυθρησκευτικά στοιχεία των τοπικών πα­
ραδόσεων, χωρίς τον κίvδυvο μιας μοvόδρο­
μης ή και αμφίδρομης αλλοτρf ωσης, αυτο­
vόηΠ] είναι η μέριμνα της Ορθόδοξης Εκκλη­
σίας.» 

Οι εργασ(ες τοu Σuνεδρ(οu 

ολοκληρώθηκαν με τις βραβεύσεις. 

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, χωρίς 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: 2106845940, www.europisti.gr 



rράφει 

ο Παναγιώτης Σπύρου 

Τα παραδοσιακά καφενεία σήμερα 

είναι ελάχιστα αφού άλλαξαν 

όνομα και ... περιεχόμενο 

πελατών. Οι καφέδες από ... 

κριθάρι και τούρκικοι λέγονται 

φραπέ, εσπρέσο, καπουτσίνο, νες 

κ.λπ. και τα καφενεία έγιναν καφέ 

ή καφετέριες ... ! 

Η διαφορά δεν είναι και μεγάλη 

αφού οι θαμώνες ... κάθονται έτσι 

και αλλιώς. 
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··~• 
Τ9 καφενεί~ 

και οι ωρες του καφε 

Σ 
το παραδοσιακό καφενείο ο πελάτης 

" αναπαύεται" σε δυο καρέκλες και ενίο­

τε στηρίζεται. .. σε τρίτη! 
Στα σύγχρονα καφέ μπορεί να "ξαπλώνεις σε 

αναπαυτικές πέτσινες πολυθρόνες και να απο­

λαμβάνεις τον ύπνο του δικαίου ... 
Σ ' αυτού του είδους τα καφέ συχνάζουν νεαρά 

κυρίως άτομα που δεν γνωρίζουν από ραμί, κο­

λιτσίνα, δηλωτή ή πρέφα .. . Στα παραδοσιακά 
καφενεία συχνάζουν ηλικιωμένα άτομα που πη­

γαίνουν πρωί-πρωί για καφέ και ακόμη , να παί­

ξουν το τάβλι , τη δηλωτή αλλά και τον "Θανά­

ση " ! 

Ο καφετζής , ο κυρ Μήτσος κάνει πολλά χρό­

νια αυτή τη δουλειά , με την άσπρη ποδιά που 

καλύπτει μόνο το μπροστινό μέρος της κοιλιάς 

δεν ξέρει από σοβαρότητα και δεν φόρεσε πο­

τέ παπιγιόν , έτσι έμαθε από μικρός και δεν ξέ­

ρει τίποτε άλλο απ ' το να κάνει καφέδες ... 
Από το πρωί μέχρι αργά το βράδυ οι θαμώνες 

που περνούν από το καφενείο είναι κοσμάκης 

από κάθε καρυδιάς καρύδι με πάσης φύσεως 

ιδιοτροπίες. 

Όχι μόνο στον καφέ που πίνουν αλλά έχουν και 

συνήθειες ανυπόφορες. Όμως ο κυρ Μήτσος 

τούς υποφέρει. 

Δείτε μερικές από αυτές που ξεπήδησαν λό­

γω της ιδιαίτερης παραξενιάς αλλά και των 

προτιμήσεων. 

Καφές γλυκός , μέτριος με ολίγη , σκέτος , γλυ­

κύς βραστός σε χοντρό , γλυκύς βραστός ελα­

φρός , πολλά βαρύς καφές με καϊμάκι και κα-

φές χωρίς! 

Πολλοί πελάτες άλλαξαν καφενείο γιατί ο κα­

φετζής τούς έφτιαχνε πλύματα (σκέτο νερό) ή 

έχυνε το καϊμάκι. .. στη διαδρομή . 

Αν αργούσε ο καφές να γίνει ή να τον φέρει , 

άκουγες : "άντε Μήτσο , κόκκαλα έχει ο καφές" . 

Οι καφενόβιοι είναι σαν τα παιδιά που πάνε στο 

σχολείο και έτσι είναι αφού συναντάς κόσμο 

απ ' όλες ... τις τάξεις! ... 
Πλούσιοι και φτωχοί , έμποροι , δάσκαλοι , κα­

θηγητές , υπάλληλοι, μεροκαματιάρηδες , όλα 

τα επαγγέλματαα εκτός από τις γυναίκες που , 
μένουν στο σπίτι περιμένοντας ... τον άντρα ! 

Στο καφενείο λοιπόν οι παράξενοι τύποι με τις 

ιδιοτροπίες είναι σε καθημερινή βάση και με 

τίποτα δεν αλλάζουν. 

Χρειάζεται υπομονή και από τους τακτικούς 

θαμώνες , αλλιώς φεύγεις πας αλλού σε άλλο 

καφενείο! 

Βλέπετε υπάρχουν και " λόξες ". Παίζουν δη­

λωτή ; χτυπούν την τράπουλα . Παίζουν τάβλι ; 

χτυπούν τα πούλια . Παίζουν Θανάση ; " σκάστο" 

έχω τρίτη ή " βγάλτο " αβλεπί ... έτσι για πλάκα . 

Άλλοι τραγουδάνε , άλλοι μιλάνε ή φωνάζουν 

δυνατά ή άλλοι δεν " μιλούν " καθόλου και αυ­

τοί είναι χειρότεροι απ ' όλους ... 
Το τι ακούει κανείς στο καφενε ίο δεν λέγεται. 

Ο κυρ Μήτσος δεν ενδιαφέρεται και πολύ μ ' 

αυτά , εξάλλου είπαμε από μικρός έχει ακού­

σει πολλά τέτοια ... ευτράπελα . 

Εξάλλου από τα επαγγέλματα και τις ασχολίες 

των θαμώνων όλοι κάτι έχουν να πουν . Τεχνί-

Μεσημεριανή ανάπαυλα σε καφενείο στ' Ανώγειο 

τες , μαστόροι , δάσκαλοι , καλλιτέχνες , μουσι­

κοί , μπακάληδες , φουρναραίοι , αθλητές , μα­

γαζάτορες , λιανοπωλητές , παραγωγοί, γεωρ­

γοί , κτηνοτρόφοι ακόμη ένα σχολείο το δεύ­

τερο! 

Το καφενείο είναι μια διέξοδος ή μια λόξα όπως 

τόσες άλλες , όπως ο γυναικός που θέλει πε­

ριπέτειες , όπως ο κομψεuόμενος που ντύνε­

ται στην πένα και κάνει βόλτες για να τον δουν ... 
Όπως ο κυνηγός που περνάει ώρες με τα όπλα 

και τα σκυλιά . 

Αυτό όλα είναι σημερινές διέξοδοι για τον άν­

θρωπο , που κλεισμένος στην πόλη δεν έχει τη 

δυνατότητα να περάσει " έξω" σε κήπο , σε χω­

ράφι, ώστε να ζήσει κοντά στη φύση. 

Όμως κακά τα ψέματα το καφενείο έχει την 

πλάκα του και όλοι μπορούμε να "ζήσουμε " εκεί 

έστω και μ ' αυτές τις " συνθήκες " των ιδιοτρό­

πων! 

Αλλά, αγαπητοί μου , τι θα λέγατε αν σας πή­

γαινα μια βόλτα πίσω έτσι για την ιστορία . 

Ο καφές ξεκίνησε από την Αιθιοπία το 1000 
μ.Χ. και διαδόθηκε σιγά-σιγά σ ' όλο τον κόσμο 

με τη Βραζιλία να έχει την πρώτη θέση στην 

παραγωγή. Ο καφές έχει ευεργετικές ιδιότη­

τες όπως χαλάρωση ή έγερση αναλόγως. 

Με τον καφέ αρχίζεις τις συναντήσεις, τις συ­

ζητήσεις , τις γνωριμίες ή τις κοινωνικές σχέ­

σεις. 

Από το σπίτι ακόμη ο καθένας έχει την κούπα 

του , το κουτάλι του, το φλυτζάνι με την ομάδα 

του τον καφέ του με τη δική του φίρμα και άλ-

λα αξεσουάρ τσιγάρα , τασάκια αναπτήρες κ . λπ . 

Καφέδες για το παιδί , για τη μάνα για τον πα­

τέρα , οι κινήσεις , ο ήχος τα χείλη η ρουφιξιά η 

μυρωδιά του τσιγάρου , τα πάντα στην υπηρε­

σία των πέντε αισθήσεων . 

Πίνεις καφέ ελληνικό , τούρκικο , φραπέ εσπρέ­

σο με φίλτρο καπουτσίνο και ό , τι επιθυμείς . 

" Φτιάξε ένα καφέ για τον Κώστα , κέρασε τον 

Πάνο τι θα πιει ο Βασίλης; Αλέκο ήπιες καφέ ; 

όλα με τον καφέ όλα για τον καφέ. 

Πάμε για καφέ στον Ισθμό ; είσαι για ένα καφέ 

το απόγευμα ; 

Καταλαβαίνετε λοιπόν πόση σημασία , έχει ο 

καφές ; Τι θα γινόταν αν σταματούσε η εισα­

γωγή καφέ στη χώρα μας στην πόλη , στο χω­

ριό, στο σπίτι ... 
Αν η Βραζιλία σταματούσε να στέλνει τα σακιά 

της με τον καφέ δεν ξέρω τι θα γινόταν! 

Όμως κατά ώρα καλά πάμε δεν έχουμε τίποτα 

το απρόοπτο , θα συνεχίσουμε να πίνουμε τον 

πρωινό μας καφέ στο σπίτι και στο καφενείο κι 

ας μας χτυπάει στα νεύρα! 

Πρώτα ο καφές και μετά τ ' άλλα και ακόμη να 

είναι καλά ο κυρ Μήτσος και οι πελάτες του οι 

καφενόβιοι θα έχουν πάντα δίκιο. ■ 



Μήπως δεν έχουν στυλό 
να γράψουν αιτήσεις οι ασφαλιστές; 

Γράφει η Μαρία Μαρκοζάνη 

Σήμερα για καλή μου τύχη δέχτηκα ένα τηλε­

φώνημα . 
- Μαρία , τι κάνεις ; Χαθήκαμε .. . 
- Δεν είμαι καλά . (Είχα τις κακές μου). 
- Τι έχεις , τι συμβαίνει ; 

- Είμαι μπουχτισμένη ... τσαντισμένη και βά-
λε .. . 
- Δεν πειράζει. Αυτό σημαίνει ότι είσαι ζω­

ντανός άνθρωπος . Οι ψόφιοι είναι απαθείς ... 
Ένιωσα καλύτερα . 

Καλέ μου φίλε , εκδότη, πόσο απόθεμα ψυχής 
έχεις που εδώ και χρόνια το διοχετεύεις 

απλόχερα ; 

Κύριε Σπύρου εδώ και χρόνια αποτελείς για 

μένα έναν ανεκτίμητο φίλο που με τις σκέ­

ψεις , τα συναισθήματα , τα όνειρά σου (Ψυχή) 

τυπωμένα στο χαρτί μού έδινες δύναμη να 

συνεχίζω τον αγώνα μου , μου έδινες 

ιδέες να επεξεργάζομαι και να 

προχωρώ. Κι εσύ δεν γνωρί­

ζεις καν την ύπαρξή μου . 

Αυτό ήταν. Οι σκέψεις /. .. 
πέσανε β_ροχή . -~ - ~ .•·· 
Μια ερωτηση· ~ ,.. 
σφηνώθηκε στο 

μυαλό μου. 

'ΈΧΕΙ Η ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ ΑΓΟΡΑ ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ "; 

Ας βάλουμε τα πράγματα στη θέση τους . 

Ποια είναι η διαφορά ανάμεσα στις ασφαλι­

στικές εταιρίες και τις τράπεζες. 

ΘΥΜΗΘΕΙΤΕ.. . Γιατί ένας πατέρας έπρεπε 

να αποταμιεύει για τις σπουδές του παιδιού 

του μέσω ενός συμβολαίου ζωής και όχι σ ' 

έναν λογαριασμό τραπέζης; 

ΘΥΜΗΘΕΙΤΕ ..... Τι το καλύτερο προσφέρει 
ένα συμβόλαιο ζωής ; 

Σίγουρα δεν προσφέρει καλύτερη επενδυτι­

κή απόδοση . Προσφέρει ΕΞΑΣΦΑΛΙΣΗ. Είτε 

υπάρχει ο πατέρας στη λήξη , είτε όχι , είτε 

είναι ανάπηρος με μειωμένο εισόδημα. Ο 

στόχος θα επιτευχθεί . 
ΘΥΜΗΘΗΚΑΤΕ ΜΗΠΩΣ το ΕΡΓΟ ΤΟΥ 
ΕΠΑΓΓΕΛΜΑ ΤΙΑ ΑΣΦΑΛΙΣΤΗ . 

Όχι . ΔΕΝ ΥΠΑΡΧΟΥΝ ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ ΣΗΜΕΡΑ. 

Προάγγελοι τραπεζικών προϊόντων υπάρ­

χουν . 

Η τελευταία 1 Οετία με το εύκολο κέρδος μέ­
σω των επενδυτικών προγραμμάτων, έκανε 

τους ασφαλιστές να ξεφύγουν του ρόλου 

τους που είναι η εξασφάλιση της ζωής και 
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της περιουσίας των ανθρώπων και να γίνουν 

κυνηγοί πορτοφολιών , όχι βέβαια με στόχο 

την υγιή επένδυση αλλά το εύκολο και χον­

δρό γέμισμα του δικού τους πορτοφολιού. 

Τι να κάνουμε φίλοι μου . Ό ,τι βγάλατε , βγά­

λατε . Καλά λένε "ότι το εύκολο χρήμα αλλά­

ζει τον άνθρωπο . Κι εσείς αλλάξατε . Ξεφύ­

γατε του ρόλου σας . Όμως η αγορά είναι ρό­

δα και γυρίζει. Μην κλαίτε για το "χυμέ-

νο γάλα " . 

ΑΝΑΣΥΓΚΡΟΤΗΘΕΙΤΕ . Πε­
τάξτε τις ναφθαλί­

νες από την 

ψυχή 

σας. αφήστε την να ανασάνει ... να πάρει κα­
θαρό αέρα ... 
Φουσκώσατε από περηφάνια γιατί είστε 

ασφαλιστές ... 
Όσοι ξεχάσατε να πουλάτε βάσει αναγκών , 

ζητήστε εκπαίδευση. 

Ευτυχώς υπάρχουν ακόμα βετεράνοι του 

επαγγέλματος που μπορούν να σας καθοδη­
γήσουν να βρείτε το δρόμο σας και το ρυθμό 

σας. 

Υπάρχει πολλή δουλειά. Υπάρχει υπασφάλι­

ση στις ασφαλίσεις ζωής . Το 95% των κατοι­
κιών είναι ανασφάλιστες. 1.000.000 αυτοκί­
νητα είναι ανασφάλιστα . 
Κι εσύ ταλαιπωρημένε φίλε manager. Εσύ 

που με αίμα και ιδρώτα κατάφερες αυτά που 

έχεις. Δεν σου χάρισε κανείς τίποτα αλλά 

μόχθησες όσο κανείς άλλος για να τα απο­

κτήσεις . 

Χρειάζεσαι βοήθεια και κάποιοι .... είναι υπο­
χρεωμένοι να σου τη δώσουν . Βοήθεια όμως 

που εσύ έχεις ανάγκη και όχι βοήθεια που 

νομίζουν εκείνοι που δεν περπάτησαν στα 

δύσβατα μονοπάτια που περπατάς . 

Καλοί μου φίλοι , μην απογοητεύεστε. 

Από την εμπειρία μου , μια που ασχολούμαι 

με στρατολόγηση , σας 

λέω ότι ο γόνος των 

ασφαλιστών που κα-

ταστράφηκε και 
απεχώρησε , 

έδωσε τη θέση 

του σε ΝΕΟ 

ΓΟΝΟ που είναι ανεκ­

μετάλλευτος . 

Συλλέξτε τον με προσοχή και 

ξαναζωντανέψτε το επάγγελμα 

του ασφαλιστή σε όλο του το μεγα-

λείο .. . 
Υ.Γ. ... . Κι όπως επανειλημμένα 

γράφει ο εκδότης η αγορά ανανεώ-

θηκε. Οι δεκαπεντάρηδες και 20ρη­

δες του '90 είναι σήμερα οι νέοι οικο­
γενειάρχες και επαγγελματίες . 

Καλή δύναμη φίλοι μου! Φορτώστε τις μπα­

ταρίες της ψυχής σας και πλημμυρίστε με 

αυτήν τους ανθρώπους. Όταν η ηγεσία έχει 

ψυχή η επιτυχία είναι σίγουρη. Και σας ενη­

μερώνω ότι ήδη ετοιμάζουμε έναν σεμινα­

ριακό κύκλο αποκαλύπτοντας τα μυστικά της 

δουλειάς μας, για σας, προκειμένου να διευ­

κολύνουμε τη δική σας δουλειά. 

Ένα μικρό δείγμα της θεματολογίας είναι: 

Τι είναι ανάγκη στη διαδικασία της παρουσία­

σης της καριέρας ; 

Πως οι ανάγκες του υποψηφίου δηλώνονται 

ανεπιφύλακτα από τον ίδιο συνειδητά ή μη ; 

- Πώς οι αντιρρήσεις ως προς το επάγγελμα 
δεν αποτελούν εμπόδια ; 

- Πώς αποφεύγουμε την παραίτηση των προ­
σπαθειών του δόκιμου ; 

- Πώς οι παραπλανητικές αγγελίες έχουν κα­
λό αποτέλεσμα και δεν μας φέρνουν σε δύ­

σκολη θέση ; 

- Πώς παρουσιάζουμε την καριέρα με 100% 
επιτυχία ; 
κ . ά ... 
Για περισσότερες πληροφορίες και εκδηλώ­

σεις ενδιαφέροντος στα τηλέφωνα 21 Ο 
9405171-2109403449. ■ 

rεμίιπε ,, 
τις μπαταpιες ιιας με 

rίνε αuνδpομητής • Οι ααφαλιαιiς αξίζοuν καλιίτεpη μεταχείpιαηl • Στήpιξε το πεpιοδικό aou, 
τη δική aou φωνήl • Στείλε τις απόψεις aou, ζήιηαε να αuνεpyααιούμε 

ΔΕΛΤΙΟ ΕΓΓΡΑΦΗΣ ΣΥΝΔΡΟΜΗΤΗ 

Ο Για ένα χρόνο Ο Για δύο χρόνια 

ΟΝΟΜΑΤΕΠΩΝΥΜΟ: ........................................................ ΕΤΑΙΡΙΑ: .................................... ......... .................. . 
ΘΕΣΗ ΣΤΗΝ ΕΤΑΙΡΙΑ: ...................................................... ΔΙΕΥΘΥΝΣΗ: ... .. .................................................... . 
ΤΑΧ. ΚΩΔΙΚΑΣ: .................................................................. ΠΟΛΗ: ....................................... ............. ............... . 
ΤΗΛΕΦΩΝΑ: ....................................... ....... ........ ... ............ . FAX: ......................................... ....... ........ ............. . 

Ο Αποστέλλω ταχυδρομική επιταγή 

Ο Κατάθεση στο λογαριασμό 51342181 /104 Εθνικής Τράπεζας Ελλάδος 
Προσοχή! Για να γίνει πίστωση, αναγράψτε στην κατάθεση του αποστολέα και το 

περιοδικό και στείλτε το παραστατικό στο fax: 3257074. 
Ο Θα σταλεί εισπράκτορας (Μόνο στην ευρύτερη περιοχή του κέντρου της Αθήνας) 

Ο Θα περάσω από τα γραφεία σας 

ΑΞΙΑ ΕΤΗΣΙΑΣ ΣΥΝΔΡΟΜΗΣ 

ΙΔΙΩΤΕΣ: 30 -€, ΦΟΙΤΗΤΕΣ: 18 -€, ΕΤΑΙΡΙΕΣ - ΟΡΓΑΝΙΣΜΟΙ : 88-€ 

ΓΙΑ ΠΛΗΡΩΜΗ ΣΥΝΔΡΟΜΩΝ: Εθνική Τράπεζα της Ελλάδος ΑΡ. ΛΟΓΑΡΙΑΣΜΟΥ : 51342181/104 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ ΝΑΙ , Όθωνος & Φιλελλήνων 3, Τ.Κ. 105 57, Πλ. Συντάγματος 
Τηλ . : 210-3221525, 210-3229394, 210-3257337 Fax: 210-3257074 

e-mail: espirou@otenet.gr 



ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΤΟΥ ΑΣΦΑΛΙΣΤΗ 
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ΑΦΜ: 095606935 
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Δfστρατο Ε. Σπύρου Ε.Π.Ε. 

ΕΚΔΟΤΗΣ - ΔΙΕΥΘΥΝΤΗΣ 
Ευάγγελος Γ. Σπύρου 

ΓΡΑΦΕΙΑ: Όθωνος & Φιλελλήνων 3 105 57 Αθήνα 
Τηλ.: 21 Ο 3229394-21 Ο 3620186 - 21 Ο 3221525 

FAX: 21 Ο 325707 4 

ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΟ - ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ ΡΕΠΟΡΤΑΖ 

Λ. Καραγεώργος, 

Β. Νικολοπούλου-Σεβαστάκη, 
Θεόδωρος Τσακfρης, 

Κ. Χριστόπουλος, Ευάγγελος Σπύρου, 

Αθανάσιος Παπανδρόποuλος 

ΣΥΝΔΡΟΜΕΣ - ΔΙΑΦΗΜΙΣΗ 

Γ. Καλτσώνη 

ΓΡΑΜΜΑΤΕΙΑ 

Μ. Σταθοπούλου 

ΛΟΓΙΣΤΗΡΙΟ 

Κ. Παπαντωνόπουλος 

Τα επώνυμα άρθρα εκφράζουν θέσεις 

των αρθρογράφων και όχι του περιοδικού 
«ΝΑΙ» 

ΕΠΙΣΤΟΛΕΣ - ΕΠΙΤΑΓΕΣ 
Ευάγγ. Γ.Σπύροu 

Όθωνος & Φιλελλήνων 3, 105 57 Αθήνα 
Τηλ.: 21 Ο 3229394 - 21 Ο 3221525 
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ΜΕΛΟΣ ΤΗΣ ΕΝΩΣΗΣ ΙΔΙΟΚΤΗΤΩΝ 

ΠΕΡΙΟΔΙΚΟΥ ΤΥΠΟΥ 

ΜΕΛΟΣ ΤΗΣ ΕΝΩΣΗΣ PRESSE 
INTERNATIONALE 

DES ASSURANCES 

ΤΙΜΗ ΤΕΥΧΟΥΣ:4,40-€ 

ΕΤΗΣΙΑ ΣΥΝΔΡΟΜΗ 
ΙΔΙΩΤΕΣ : 30 € 
ΦΟΙΤΗΤΕΣ: 18 -€ 

ΕΤΑΙΡΙΕΣ - ΟΡΓΑΝΙΣΜΟΙ: 88-€ 

ΓΙΑ ΠΛΗΡΩΜΗ ΣΥΝΔΡΟΜΩΝ: 

Εθνική Τράπεζα της Ελλάδος 

ΑΡ. ΛΟΓ ΑΡΙΑΣΜΟΥ: 51342181 /104 

ΕΠΙΜΕΛΕΙΑ - ΠΑΡΑΓΩΓΗ 
ACCESS ΓΡΑΦΙΚΕΣ ΤΕΧΝΕΣ Α.Ε. 

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. 

Κάποτε οι άνθρωποι είχαν λόγο. 
Κάποιοι τον κρατάνε ακόμα και σήμερα ... 

11 

eννατιια 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ Α.Ε . 

~i:° itς! 
_; 
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Α' ΠΕΡΙΦΕΡΕΙΑΚΗ ΑΘΗΝΩΝ:Λεωφ. Συγγρού 240 & Πίνδου 2, Τ.Κ 176 72, Τηλ.: 210 95. 76.693, Fax: 210 95. 79.348 

ΘΕΣΣΑΛΟΝΙΚΗ:Λεωφ. Κων/νου Καραμανλή 164, Τ.Κ. 542 48, Τηλ.: 2310 33.44.20, Fax: 2310 33.41.98 
ΒΟΛΟΣ: Ιωλκού 6, Τ.Κ 382 21, Τηλ.: 24210 28.142, Fax: 24210 30.351 

E-mail: egnatia@egnatia-asfalistiki.gr 



NovaBank V Η φάnεζα nου θέλατε. 

Τώρα κάθε αγορά σος μετράει. . 
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