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Κάποτε οι άνθρωποι είχαν λόγο. 
Κάποιοι τον κρατάνε ακόμα και σήμερα ... 

ΚΕΝΤΡΙΚΟ ΑΘΗΝΑ:Λεωφ. Μεσογείων 400 Β, Τ.Κ 153 42 -Αγ. Παρασκευή, Τηλ.: 210 60. 72.222, Fax: 210 60. 72.223 
ΘΕΣΣΑΛΟΝΙΚΗ:Λεωφ. Κων/νσυ Καραμανλή 164, Τ.Κ 542 48, Τηλ. : 2310 33.44.20, Fax: 2310 33.41.98 

ΒΟΛΟΣ: Ιωλκσύ 6, Τ.Κ 382 21, Τηλ.: 24210 28.142, Fax: 24210 30.351 

E-maίl: egnatίa@egnatίa-asfalίstίkί.gr 

Η δύναμη των αριθμών 
Η Interamerican προσφέρει σήμερα ουσιαστική εξασφάλιση και προστασία σε έναν πολύ μεγάλο αριθμό 
ανθρώπων, σε ποικίλους τομείς της ζωής τους. Ανταποκρίνεται με αξιοπιστία στις υποχρεώσεις της και 

αποδεικνύει καθημερινά στους ασφαλισμένους της ότι η εμπιστοσύνη τους έχει πραγματικό αντίκρισμα. Οι 

αριθμοί αποδεικνύουν με τον καλύτερο τρόπο ότι βρίσκεται στο πλευρό των ανθρώπων που την 

εμπιστεύονται ... κάθε μέρα . 

40 2 άνθρωποι που χρειάζονται 
φροντίδα για την υγεία τους, 

καλύπτονται. 

96 άνθρωποι που χάνουν 
το εισόδημά τους από ατύχημα 

ή ασθένεια, εξασφαλίζονται. 

Κάθε μέρα ... 

105 άνθρωποι με ζημιά 
στην περιουσία τους, 

αποζημιώνονται. 

1094 άνθρωποι που ζητούν 
σιγουριά και φροντίδα, 

την εισπράττουν. 

► Η INTERAMERICAN αποζημιώνει 25 ανθρώπους των οποίων 
τα σπίτια ή οι επιχειρήσεις έχουν υποστεί ζημιές , και 80 οδηγούς 
για ζημιές στο αυτοκίνητό τους. 

► Η INTERAMERICAN εξυπηρετεί 316 ανθρώπους οι οποίοι 
χρειάζονται οδική βοήθεια , . και 84 ανθρώπους οι οποίοι ζητούν 
ιατρικές συμβουλές. 

► Η INTERAMERICAN καλύπτει 98 ανθρώπους οι οποίοι 
χρειάζονται νοσοκομειακή περίθαλψη , και 303 ανθρώπους οι 
οποίοι πραγματοποιούν ch eck ups , επισκέψεις σε ιατρούς ή άλλες 
ιατρικές εξετάσεις . 

► Η INTERAMERICAN βοηθάει 9 ανθρώπους των οποίων η ζωή 
βρίσκεται σε κίνδυνο και χρειάζονται άμεση μεταφορά σε 

νοσοκομείο , και 2 ανθρώπους οι οποίοι έχουν ανάγκη άλλες 
παροχές υγείας. 

► Η INTERAMERICAN πληρώνει 96 άτομα τα οποία δεν μπορούν 
να εργαστούν πλέον , και 8 1 ανθρώπους των οποίων τα συμβόλαια 
έληξαν ή εξαγοράστηκαν . 

Στη ζωή, στην υγεία , στην περιουσία, στη σύνταξη, κάθε μέρα , σε κάθε τομέα της ζωής, η INTERAMERICAN 
βρίσκεται κοντά στους ασφαλισμένους τη ς με συνέπεια , υπευθυνότητα και αξιοπιστία. 

Για την INTERAMERICAN και τους 700.000 ασφαλισμένους της, η ασφάλεια, η σιγουριά και η φροντίδα 

είναι έννοιες χειροπιαστές. 

φ INTERAMERICAN 
ΜΕΛΟΣ ΤΟΥ ΟΜΙΛΟΥ EUREKO 

Μεγάλη κα ι Σίγουρη 

www.interamerican .gr_ 

Λ. Συγγρού 350 Καλλιθέα , 176 80, τnλ. : 210 94 61111 , fax: 210 94 62 007 



νέα προοπτική! 
Τώρα είναι η ευκαιρία να ενώσετε την καριέρα σας με τις υψηλές προοπτικές της Ατλαντικής Ένωσης! 

Της ασφαλιστικής εταιρίας που, στα 32 χρόνια της παρουσίας της στην ελληνική αγορά, έχει καταφέρει να είναι 

μία από τις κορυφαίες ελληνικές ασφαλιστικές εταιρίες. Της τριεθνούς ένωσης δυνάμεων (μέλος του group La Baloise -
Deutscher Ring) που διαθέτει μοντέρνα και ανταγωνιστικά ασφαλιστικά προγράμματα, κύρος, στιβαρότητα και σιγουριά. 
Της εταιρίας με: 

ι;g Απόλυτα υγιή οικονομική βάση 

ι;g 2,5 φορές μεγαλύτερο ποσοστό φερεγγυότητας από το απαιτούμενο από την ελληνική και ευρωπαϊκή νομοθεσία 
ι;g Μεγάλους ρυθμούς ανάπτυξης κατ' έτος τα τελευταία 6 χρόνια 
ι;g 45 δις€ ενεργητικό μετόχων 
ι;g 202 δις€ άθροισμα ενεργητικού και αντασφαλιστών 
ι;g 300 πρακτορειακά γραφεία και 21 υποκαταστήματα σε όλη τη χώρα που αποδεικνύουν την αξιοπιστία και τη δύναμή της. 

Η Ατλαντική Ένωση περιμένει να σας γνωρίσει και να μοιραστεί μαζί σας την ανεκτίμητη περιουσία της: 

τις υψηλότερες προοπτικές! 

ΕΤΑΙΡΙΑ ΜΕΛΟΣ ΤΟΥ GROUP: 

Deutscher Ring ~ ~ La Baloise 

ΓΠΑΤΛΑΝΤΙΚΗ 
1&1 ._____ _ ___. Ε ΝΩΣ Η 
Αξιοπιστία και εξυπηρέτηση 

ΑΤΛΑΝΤΙΚΗ ΕΝΩΣΗ, ΛΕΩΦ. ΜΕΣΟΓΕΙΩΝ 71, 115 26 ΑΘΗΝΑ, ΤΗΛ.: 210 745 4140, FAX: 210 779 4446, www.atlantiki.gr 

Πέρα και πάνω από όλα τα αγαθά υπάρχει ένα, που είναι το πρώτο. Η υγεία. Γι'αuτήν, λοιπόν, η 

Πρώτη Ασφαλιστική δημιούργησε το σύστημα Εθνική και Υγεία. Ένα σύστημα υγείας για όλους, 

στα μέτρο του καθενός μας. Γιατί σος προσφέρει τη δυνατότητα να επιλέξετε ανάμεσα από 

τέσσερα ξεχωριστά προγράμματα, αυτό που ταιριάζει ιδανικά σε εσάς ή την οικογένειά σας . Στις 

προσδοκίες και τις οικονομικές σας δυνατότητες . Στις ήδη υπάρχουσες ανάγκες σας ή σε αυτές 

που θα δημιουργηθούν στο μέλλον. Το σύστημα Εθνική και Υγεία είναι κοντά σας από την πρόληψη 

και τη διάγνωση έως τη θεραπεία. Έτσι , καλύπτει ολοκληρωτικά, το πιο πολύτιμο αγαθό. Την 

υγεία. Γιατί για να είμαστε πάντα καλά .. . Εμείς έχουμε την Εθνική. Την Πρώτη Ασφαλιστική. 

ΕΘΝΙΚΗ 
Η ΠΡΩΤΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 

Εταιρία του Ομίλου της Εθνικής Τράπεζας της Ελλάδος Α.Ε. 
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ΑΦΜ : 095606935 
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ΚΕΝΤΡΙΚΑ ΓΡΑΦΕΙΑ: 

Όθωνος & Φιλελλήνων 3, 105 57 Αθήνα 
Τηλ. : 210 3229394 - 210 3221 525 
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ΠΕΡ ΙΟΔΙΚΟΥ 
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ΝΑΙ! επειδή η zωή έχει (εκτός του μαύρου~άσπρου) πολλά χρώματα! 
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Γράφει ο Ευάγγελος Σπύρου 

Α με σ' αυτό 
το ΝΑΙ μας έδωσαν 01 

άνθρωποι της εφημερfδας 

«ΤΑ Ν ΕΑ» που, τέλος καJ. ο­

κατ ριού 2003, μαζf με την εφημε­
ρfδα προσέφεραν στους αναγνώστες και 

72 τραyούδτα Μικράς Ασfας κατ Κωνστανττνού­
ποJ. ης σ' ένα σπάνιο CD. 
«'ΟJ.βιος όστις της lστορfας έσχε μάθησιν», έγραψε ο Εvρτπfδης. Λfyοι όμως 

στη σύγχρονη Ευάδα yνωρfζουν lστορfα, ποιοτ εfμαστε, από πού καταγό­

μαστε κατ yτ α πω ους J. όyους θα 'πρεπε να εf μαστε vπερήφανοτ. 
Μπορεf σήμερα να μετέχουμε ενεργά κατ ΠΡΩΤΑΓΩΝΙΣΤJΚΑ στην Ευ­

ρωπαΥκήΈνωση κατ το ΝΑΤΟ, ισότιμοι κάποιων κρατών που βοήθησαν 
ή δυσκόJ.εψαν προσπάθειες yτα ανεξαρτησfα κατ clευθερfα, όμως αξfζετ να 

θυμηθούμε yεyονότα, 50, 7 00, 7 50 χρόνων πfσω μας. 
Το 7 822 στην Επfδαυρο, έyτνε η Διακήρυξη της Ανεξαρτησf ας κατ του προ­
σωρινού ποJ.ιτεύματος της ΕJ.J.άδας. Εfχαν περάσετ 400 χρόντα σκJ.αβιάς. 
Το 7828 φτόνετ στο ΝαύπJ.το ο Καποδfστρτας, πρώτος κυβερνήτης Νέας 
ΕJ.J.άδας. Το 7830AyyJ.fa, ΓαJ.λfα κατ Ρωσfα vποyράφουνστοΛονδfνοτην 
ανεξαρτησfα της ΕJ.J.άδας. 7833 άφτξη του Όθωνος στην Ε.ιlλάδα κατ πρώ­
τη έπαρση ΕJ.J.ηνικής σημαfας στην ΑκρόποJ.η. Το 7834 η Αθήνα έyτνεπρω­
τεύουσα ΕJ.J.άδας. Το 7864 έγινε η Ένωση loviωv Νήσων με την ΕJ.J.άδα. 
Το 7887 έγινε η προσάρτηση της ΘεσσαJ.fας. Το 7972-7973 προσαρτήθη­
καν ΚαβάJ.α, Σέρρες, Όραμα, τα lωάνντνα, Ήπειρος, Μακεδονfα, Νησιά 
Βορεfου Aιyafov κατ Κρήτη. 

Το 7920 η ΕJ.J.άδα yfνετω η μεyάJ.η ΕJ.J.άδα. Το 7940 ποJ.έμησε lτaJ.fa -
Γερμανfα. Το 7 947 πήραμε τα Δωδεκάνησα. Το 7 956 ξεσηκώθηκε η Κύ­
προς ... Οτ μεyάJ.ες δυνάμεις της εποχής μαc_, έδωσαν κω μας ξαναπήραν 
τηνclJ.ηνική Βόρειο Ήπειρο. Το 7940εfνaι ποJ.ύκοντά μας. "Οσεςπεριο­

χές της ΕJ.J.άδας απclευθερώθηκαν χρόντα αργότερα από την επανάσταση 
του 7827, εντάχθηκαν εκκJ.ησιασnκά σαν νέες χώρες! Κάποιες ποJ.ττικέc_, 
της εποχής άφησαν ως τις μέρες μας εκκρεμότητες ... 
Εδώ κατ 700 χρόνια έyιναντόσα ποJ.J.ά που ά.υοτ J.aof δενyνώρισανσ' όJ.ό­
κJ. ηρη την τστορf α τους. 
"Οτανοτ 'Ε.λJ.ηνες του 1827 (κaι κυρfως η Φ1.λ1κή Ετωρfα) ξεκίνησαν να 
βρουν το δf κιο τους, ανέτρεψαν κατεστημένα εποχής 400 ετών. "Οταν ο Κο­
σμάς ο ΑττωJ.ός έφτιαχνε σχοJ.εfα το 7 750-7760 προσπαθούσε να ντκήσει 
300 χρόνια τουρκικής κατοχής. Το fδ10 ο Ρήγας Φερραfος, ο Κοραής, 01 

Αϊβαλί. 

Η ιχθυόσκαλα 

και τα καφενεία. 
Το μεγάλο άσπρο 

κτήριο είναι σήμερα 

το Δημαρχείο 

της πόλης. 



θέα από ψηλά. Πέτρινα κτήρια και 

κεραμοσκεπές. Αριστερά διακρίνεται ο Άγιος 

Ιωάννης με το ρολόι και δεξιά η εκκλησία του 

Αγίου Γεωργίου. Στο βάθος το Μοσχονήσι και η 

ασχήμια των ομοιόμορφων μοντέρνων κτηρίων 

στην παραλία. 

ΦτJ.τκοf, 01 πJ.ούστ01 της Οδησσού, 
κ.J.π., ο ΚοJ.οκοτρώνης, ο Καρατ­
σκάκηc,, ο ΥψηJ. άντης, ο Καποδf­

στρταc,, κ.ά. εθνομάρτυρες κατ ήρω­
ες του Γένους μας. 
Στα τεJ.ευταfα όμως 50 χρόντα οτ 
κάθε εfδουc, εξουσfεc, (ποJ. τττκέc,, εκ­

κJ. ηστ ασττ κέc,, κομματτκέc,) δτέ­
βρωσαν ττc, απόψετς του). σού με 
<<δετ J. έc, » κατ J. ανθα σμένες ποJ. τττ -
κέc, κατ μνημόσυνα «χαμένων πα­

τρίδων» κατ aJ. ύτρωτων πατρίδων 
εξαντJ. ώνταc, την αγωντ σττ κότητα 
του J.αού σε γτορτές μνήμης(,) J.ατ­

κά πανηγύρτα κατ εκδη). ώσετc, επτ­
δερμτκές, άνοστες κατ αναποτεJ.ε­
σματτκέc,. 

OJ. όκJ. ηρεc, περτοχές βαφτίστηκαν 
με το σvνθεττκό νέα, νέος, νέο κατ 
δρόμο, μετονομάστηκαν στο κόθε­
ττ που χανόταν ... Νέα Σμύρνη, Νέα 
ΧαJ.κηδόνα, Νέα ΦτJ.αδέλφετα, Νέα 

Μουδαντά, Νέα lωvfa, Νέα Ερυ­
θραία, κ.J.π. κατ οδός Μτκρόc, 
Ασίας, Περγάμου, Κωνστανττνου­
πόJ.εωc,, Εφέσου, lωviac,, Βορεfου 
Ηπεfρου, Κύπρου, rlμβρου, κ.J.π . 

Υπάρχουντόσοτ δρόμο, ... rΟσοτ τόJ.­
μησαν να δτεκδτκήσουν αυτομάτως 

γfνοντατ γραφτκοf, εθντκτστέc,, ατ­
θεροβάμωνεc, κατ «εκτός εποχής» . 
Με την fδτα J.ογτκή όJ.01 όσους ττ­
μούμε ως ήρωες κατ μεγάJ.ους του 
rEθvovc,, θα έπρεπε να εfνατ «ε­

κτός» . rΗταν; Ο Ρήγας, ο Βεντζέλος, 

ο Κοραής, ο.Σκουφάς, οΚοJ.οκο­

τρώνηc,, ο ΠαJ.αμάc,, ο ΣοJ. ωμός, 

ο ... ήτανόJ.οτ «J.άθοc,»; Προσγετ­

ωμένοτ , σωστοf κατ παJ. τκάρια 

ήταν ... 
Οτ Τούρκοι αργό, σταθερά κατ με­

θοδτ κά καταστρέφουν, J. εηJ. ατούν, 
κατακτούν, αφανiζουν, ασεJ γούν, 
παραποτούν, απαττούν. Οτ rEJ.J. η­
νεc, (οτ σημερτνοi) «δτπJ.ωματούν», 

αδταφορούν, δετJ. τάζουν, παραδf­

νουν, «ζυγfζουν», αγνοούν, χά­

νουν ... 
Π ροτεf νου με να γf νουμε προσε­

κτι κότεροτ κατ όσοι αποκαJ.ούν 
έστω κατ γτ α τvπτ κούς J. άγους τε­
ρα ρ xf ac, νέες χώρες, εJ J. ηντ κέc, πε­
ρ το χέc,, όπως η Κρήτη, η Βπετ­

ροc, , η Μακεδονfα , τα νηστά να 
σταματήσουν αυτήν τη J. ό θοc, ονο­
μασi α. Απ'τα μτκρά πηγαiνετςστα 

μεyόJ.α ... 
Π ροτεf νουμε όσ01 προβJ. η ματiζο­

ντατ γεντ κώς να προσέχουν ττ J. έ­
νε τα κόμματα κατ ττ κάνουν πά­

νω σ' αυτές ττc, ποJ.ττικέc, ττc, εθνι­

κές, επετδή η διπJ.ωματfα έχετ πά­

ντα μακροπρόθεσμους στόχους 

και τώρα που μπορούμε να ψηφf­

ζουμε άτομα που εκτός των όJ.). ων 

έχουν σύνεση, ευαισθησf εc, και 

γνώση του ττ J. ένε κατ ττ J. έμε. 
Δε σημαfνει ότι 01 καJ. of συνδι­
καJ τστές που κατακvρfευσαν δυ­

στυχώς τα έδρανα της BovJ. ήc, εf­
νατ κατ κaJofrEJ.J.ηvεc, και κaJ.of 

γνώστες της lστορf ac, μας. Δε γνω-

ρfζουν 01 άνθρωποι ττ εκπροσω­
πούν κατ ττ δταφέρετ το εκπροσω­

πώ την EJ.J. άδα από το εκπροσω­
πώ τους rEJ.J. ηνεc, ή εκπροσωπώ 
τοJ.αό, το κόμμα, μια περτφέρετα 

ή έναν οικονομικό κJ.άδο. 
Από τότε που χάθηκε η Μτκρασfα 

πέρασαν 80 χρόνια. Από το 7 453 
ως το 7 82 7 ήταν πάνω από 350 ... 
Οι περιοχές χάνονται ή κερδfζο­

ντω στα διπJ.ωματτκά γραφεία κω 

όχι πάντα στα πεδία των μαχών ... 
Η μικρή Κύπρος σήμερα έχει ψή­

φο υπέρ ή εναντfοντηc, Τουρκίας 

στα ευρωπαΥκά όργανα. Οι συ­

σχεττσμοf aJ.J. άζουν. Οι ηγεσίες 
μας, ποJ.τττκέc, κατ θρησκευττκέc, 
ac, βyovv από το J. ήθαργο και ac, 
π J. η ροφορούν. Δεν εf νατ δf κατ ο 2-
3 τηJ.εοπττκοf ή μη δημοστογρό­
φοι (αμφιβόJ.ου ποJ.J.ές φορές 

a[,fac,) να διαμορφώνουν γνώμες 
άσχετες με το αντικεfμενό τους κατ 

ττc, γνώσεις όπως π.χ. τf εfνατ η 

εκκJ.ησfα της ΕJ.J.άδος, το Πα­

τρταρχεfο και 01 ποJ.ττικέc, τους 

πάνω σε κρfστμα ζητήματα, όπως 

π .χ. αυτό των Νέων Χ ωρών. Να 

μτ). ήσουν κατ 01 δημοστογρόφοτ, 
aJ.J.ό να ακούσουμε κατ τους ετδτ­
κούc, που yvωpfζovv το θέμα. Εf­

να τ σωστή η τοποθέτηση όμως 

άσπρο - μαύρο, ΧρτστόδουJ oc, -
ΒαρθοJ. oμafoc, ή μήπως θα έπρε­

πε να θυμηθούμε ότι υπάρχουν 

κατ άJ.J.a χρώματα κτ απόψετc,; 
Μην παραιτούμαστε από τα δi-

Τρεις κόγχες απογυμνωμένες κι αυτές απ' τη μαρμάρινη επένδυσή τους, είν' ό,τι απομένει όλο 

κι όλο απ' τη λαμπρή τριώροφη πρόσοψη του ρωμαϊκού Νυμφαίου της Μιλήτου (2ος σι. μ.Χ.). Τ' 

αγάλματα που την κοσμούσαν, βρίσκονται άλλα στην Κωνσταντινούπολη κι άλλο στο Μουσείο του 

Βερολίνου. 

Αϊβαλί. Πόρτες, φουρούσια, σιδεριές, έργα 

μαστόρων μιας εποχής που οι άνθρωποι 

αγαπούσαν τη δουλειά τους κι αντλούσαν 

ικανοποίηση οπό το αποτέλεσμα. 



Μάρκος 
Βαμβακάρης ,,. 

Απόστολος 
Χατζηχρήστος 

Στράτος 
Παγιουμτζής 

Συνθέτες, στιχουργοί, τραγουδιστές και οργανοπαψες του 

ρεμπέτικου που ξεκίνησαν απ' τη Μικρά Ασία. 

Μολονότι κάθε άνοιξη το ερείπιο κατακλύζονται και πόλι με νερό, δύσκολο μπορεί κανείς να 

συλλάβει την αρχαία τοπογραφία της Μιλήτου. Οι προσχώσεις του Μαίανδρου την έχουν φέρει 

κι αυτή κάμποσα χιλιόμετρα πέρα απ' τα κύματα του Αιγαίου. Μετά βίας διακρίνονται τα 4 
λιμάνια της, και τα νησάκια που την περιτριγύριζαν, δεν είναι παρά λόφοι στην όπλα της 

πεδιάδας. 

κατά μας! Ζούνε ακόμα αυτοί που 

μ1κρό πατδ1ό ε.λ.λ ηv1κώv περ10-

χώv ήρθαν ως πρόσφυγες στην 

Ε.λ.λ όδα φεύyοvτας από την ε.Λ.λ η­

v1 κή πατρfδα τους το 7 922. Ένα 
εκατομμύρ10 δ1ακόσιες εf κοσι χ1-

.λ 1όδες ήρθαvτο 7924 κατ προσέ­
φεραν πο.λ.λό στη μόνα Ε.λ.λόδα 01 
κότ01κ01 της οποfας έκ.λετσαv σπf­

ττα, πόρτες κατ παράθυρα va μη 
βρουν τόπο va κάτσουν κατ τους 
ζητούσαν «ένα φράγκο το ποτήρτ 

το νερό ... », όπως yρόφετ ο Σεφέ­
ρης. «Φύγετε, θα μας πεθάνετε ... » 

τους έ.λεyαv κα1 τους άφηναν να 
πεθαfvουvστη yρfπη, στηνψεfρα, 

στη φυματf ωση, στην εJ. ovoσf a μες 
στα φτωχόσπττα, στ1ς αυτοσχέδιες 

παράγκες από τσίγκο κατ πτσό­

χα ρτο κατ στα αντf σκηνα με μτ α 

κουβέρτα το χε,μώvα (μισή από 

κάτω, μισή από πάνω ... ). 
Ήταν όμως avτof 01 πρόσφυγες 

που ζωντάνεψαν την Ε.λ.λ όδα με 
τα τραγούδια τους, τη vοι κοκυρο­

σύνη τους, την ερyαττ κότητό 

::::~~~;;:a..τους. Στα θ.λ τ βερό σο­
κό κια των συνοικι­

σμών, σπς «καμα­

ρού.λες μια στα.λιό» 

κατ στις yειτοv1ές με 

τήρια κα1 τα απόνερα va κυ.λ όv 
στους χωματόδρομους, ήταν ό.λ α 

ασβεστωμένα, 01 γκαζοτενεκέδες 

εfχαv βασι.λικό κατ yερόv1α κι ένα 

κ.λ ovβf με φυ.λ ακτσμέvα αηδόv1α 

κα1 καvαρfνια κρέμοταν σττς αυ­

.λές που μαζεύοvταv yvvafκες να 

τραyοvδήσουv σμυρνέικα κατ μι­

κρασιάτικα ή va κ.λόψουv μόνες, 
αδέλφια κατ συvτρόφους που χά­

θηκαν πρόωρα .. 
Ήταν πρόσφυγες αυτοί που δού­

.λ ευαν στα 500 περίπου εργοστά­
σια της Νέας lωvfaς στα κ.λωστή­

ρ1α κατ στα vφavτovpyεfa, στα κα­

πvερyοστόσια κατ μεταξουρyεfα 

προσφύγων εμπόρων. Η ση μερτ­

νή πο.λ ιτεί α δεν εfvατ άξια ούτε va 
συντηρήσει ως μουσεf α αυτό τα έρ­

γα ευπ01fας κατ πο.λ1τ1σμού, τα ερ­

yοστόσια - αρyα.λ ετούς που κέvτη­
σαv το «ρούχο» της σύγχρονης 

Ευ όδας και τις περιοχές όπου 

κατ01 κούσαv πρόσφυyες, σε 59 νο­
μούς της χώρας. 

Και να ήταν μόνο αυτό! Το vεοε.λ­

.λ ην1κό κρότος του 20ού ατώvα 

έδωσε προκαταβο.λές, εκεf γύρω 

στο 7930, από 5-25% κατ ομο.λο­
yίες Εθνικής Τράπεζας που δεν 

εfχαv αξfα yτα v' αyορόσουv σπf­
ττα - παράγκες κατ 01κόπεδα μέ-

Πέργαμος. Περιοχή του "Μηχανέ Μπογόζ". Το όμορφο κτήριο του 

Αρρεναγωγείου, ερείπιο τώρα, δίχως στέγη. 

Πούντα. Πλοuσιόσπιτα άλλου καιρού, 

χτισμένα με τη φροντίδα της καλής 

δουλειάς, του στέρεου υλικού, για να 

τα χαρούν γενιές κι εγγόνια. Γ. 

Σεφέρης. 



Αί/Jαλί. Τα μεγάλα ελληνικό καφενείο 

στην προκυμαία. Το γωνιακό είναι το 
περίφημο καφενείο του Κονέλλου. 

Οι ελιές φυτρώνουνε παντού, κι οι ρίζες τους 
ξεμπουρίζουν τις κερκίδες. Παραμελημένο κι 

έρημο, το θέατρο των Αλίνδων φαντάζει 
απείρως ομορφότερο απ' τ' αναστηλωμένα και 

το φυλασσόμενα ... 

Εύρωμος. Μέσα σ' ελαιώνα υψώνονται οι 

16 κορινθιακοί κίονες του ρωμαϊκού ναού 
του Δία. Επιγραφές πάνω σε μερικούς, 
διαιωνίζουν το ονόματα όσων συνέβαλαν 
στα έξοδα της κατασκευής. Όταν ο Άγγλος 
περιηγητής R. Chandler επισκέφθηκε το 
1764 το μέρος, τρομοκρατήθηκε απ' τους 

φούρνους που 'χσν στηθεί δίπλα στο ναό γιο 

να κάνουν απ' τα μάρμαρο ασβέστη. 
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σω σμαfΗr&. ων ΟΡΎΟVΤσμων Κ0 ι 
εφεvρημάτωv πονηρών της ΕΑΠ 
(Επιτροπής Αποκατάστασης 

Π ροσψύΎων ). 
Τα στοτ χεf α). ένε ότι χρωστά ποJ.­

J. ά η μητέρα - πατρfδα, που νο­
μικά μπορεf va διεκδικηθούν 
από κατέχοντες παρανόμως πε­

ριουσf εc, πJ.ηρωμέvεc, με αfμα ... 
κατ ποvτο ΥΠΕΧΩΔΕωςσήμε­
ρα ζητά πρόστιμα αυθατρέτωv 
αυτό που το fδτο το βάπτισε οι­

κόπεδα Μικρασιατώv ... προ-
σφύΎωv! 
Με τον ερχομό των προσφύγων 

αυξήθηκαν 01 καJ..ι1 ιεργούμεvεc, 
εκτάσεις, διπ.Λ ασιάστηκε η αγρο­

τική παραΎωyή, μεταφέρθηκαν 
συνήθειες προκοπής κατ σχέσεις 

εμπορf ου που συνέχισαν Έ.ι1J. η­

νεc, Μικραστάτες ο.Λ οιd ηρώvοvτας 

παραyyεJ. f εc, που έκαναν Ευρω­
παf 01 σε εργοστάστα τηc, Σμύρ­
νης ... Avτof οι δημιουρyτκοf έμπο­
ροι κατ βτομήχαvοι θα 'πρεπε va 
αvαφέροvτατ στα σχοJ.εfα ως πα­
ραδεfΎματα όπως για παράδετy­

μα ο EφpafμoyJ.ov, ο Δημητριά­

δης, ο Εκμετζόy.ι1ου, ο Μοvτα.Λά­

σκιο κω χτ.Λ τάδες ακόμα ... Α.ΛJ.ά ... 
Η ποJ. τττ κή κατ θρησκευτική ηγε­

σiα (με ε.Λ άχτστεc, εξατρέσετc,) τους 
«τσα.Λ ά κωσε» παvτοτ οτρόπωc, κατ 

avτof έφτταξαv δικούς τουc,ηyέτεc, 

ι;ψgymιδιστf.ι:;~bω­
σαv το). αό στα φαyούδτα παν τρα­

yοvδιούvτατ ακόμα σε στεριά κατ 
θά.Λ ασσα όπου vπάρχοvv'Έ).J. η­

vεc,! 
Η εJ.). ηvική δτσκοyραφfα εμφα­

vfστηκε στην ΚωvσταvτινούποJ. η 
κατ Σμύρνη κατ μέχρτ να 'ρθούv 

01 πρόσφυγες ήταν εJ.άχιστεc, 01 
ηχοyραφήσετc, τραyουδτώv στην 

EJJ άδα που καρπώθηκε τον 
πJ.ούτο αυτών των κα.ΛJ. ττεχνών 
που μετέφεραν από τη Σμύρνη ττc, 

δημτοvρyfεc, τους. Ο Σπύρος Πε­

ριστέρης συνθέτης, στιχουργός, 
ορyαvοπαfκτηc, κατ μαέστρος που 

yεvvήθη κε στη Σμύρνη το 7 900 
κατ πέθανε σιηv Αθήνα το 7 966 
μετέφερε από τη Σμύρνη στην 

ΕJJάδα τιc, δημτουρyfεc, κατ εμπετ­

ρfες της σμυρvέτκηc, Eaτovδ1a­

vτfvac, ή «ΠοJ.ττάκια» που ήταν 

μουσικό συyκρότημα ευρωπαϊκής 

εμβέλειας με περιοδεfες σεAyyJ.fa 

- Γα.ΛJ.fα κ.J.π. κατ ανέδετξε ποJ.­

). ούς μοvσι κούc,. 
Από «τα χέρια» του Σπ. Περτστέ­

ρη πέρασαν κατ αvαδεf χθηκαv 01 

καJ. ύτεροτ συνθέτες, μοvστ κοf και 
τραyοvδιστέc, από το ξεκίνημα της 
Columpίa όπου ήταν ο επτκεφα­

). ής κω αυτός «όρισε» τη μοίρα του 
νεώτερου εJ.). ηvτκού τρσγοvδιού 
αφού ενορχήστρωνε, βεJ. τf ωvε, 

εvέκρ1νε ή απέρρτuτε ό.λ α :αrtp~τd(J ρε- . 
μπέτικου ... 
Ο Σπ. Περτστέρηc, έπαιξε κατ μποvζούκτ κατ 
ήταν ο καJ. ύτερος εκτεJ.εστής των τραyουδτώv 
του Μάρκου Βαμβακάρη, του Β. Τσιτσάvη, του 
r. Παπαϊωάvvοv, του ΑπόστοJ.οv Χατζηχρή­
στου κατ όJ. ων των ά.ΛJ. ων που πέρασαν από την 
Columpίa. Έπατζε ακόμα ακορντεόν, πτάvο, 
τσέλο κατ κόντρα μπάσο. Μέχρτ το 7947 που 
ήρθαν οτ Γερμανοf εκτός των άJ.J. ων ασχο.Λ τώv 
του συνέθεσε κατ πάνω από 700 τραyούδτα .. . 
Επέλεγε ρεπερτόρτο α).).ά κατ αvαδεfκvvε φω­

vηπκούc, συvδvασμούc, που χωρfc, αυτόν δε θα 
υπήρχαν κατ αποτvπώθηκαvστη δισκοyραφfα 

μαςόπωςοτ δτφωvfεc,Μάρκοv Βαμβακάρη κατ 
Στράτου Παyτοvμτζή, Απ. Χατζηχρήστου, Κώ­
στα Ρούκοvα, r. Κάβουρα, ΣτεJ..ι1άκη Περπτ­
vτάδη, Ρόζας Εσκενάζv - Πρόδρομου Τσαου­
σάκη, Βασ{λη Τσιτσάvη ... 
Μετά τη γερμανική κατοχή έγραψε άJ.J.a 700 
τραyούδτα κατ vποστήρτξε τη μοvστκή δημι­
οvρyfα του τόπου κόντρα σττc, J.οyοκρισίεc, της 
γερμανικής κατοχής κατ κάποιων κυβερνήσε­

ων ΕΧλ ήvωv. Συνεργάτης κατ φτ1 ος του ο Μί­
νως Μάτσας. Χρειάζετατ βιβJ.fο ο.ΛόκJ. ηρο yτα 
v ' αποτvπωθεf η συνεισφορά των Μτκραστα­
τώv, δεfyμα των οποίων εfvατ ο Σπ. Περιστέ­

ρηc, κατ τα τραyούδτα που στήρτξαvτοv εJ.J.ηv1-
κό .Λαό σττς περτπέτετέc, του, όταν άJ..ι101 που 

όψει .λ αν να τον στη ρίξουν τον εγκατέλ ει ψαv ... 
Σπc, κραττκέc, γιορτές κω τα μvημόσυvά τους 

Το περίφημο ελληνορωμαϊκό Ασκληπιείο, ένα απ' τα πιο 

γνωστά ιατρικά κέντρα, απ' όπου πέρασαν διάσημοι γιατροί, 

όπως ο Κλαύδιος Γαληνός, κι εξίσου διάσημοι ασθενείς, όπως 

ο ρήτορας Αίλιος Αριστείδης. 

θέατρα γερασμένο και μαραμένο οπό το χρόνο που δείχνουν σαν μες από γυαλί τη 

λαμπρότητα και τη μεγαλοπρέπεια εκείνων που τα 'χτισσν ... Η πόλη μας τα δείχνει, 
ονειδίζοντάς μας ως απογόνους του μεγαλείου προγονικής δόξας, σημείωνε γιο 

την επίσκεψή του στον ερειπιώνα της Περγάμου, αρχές του 13ου σι., ο κατοπινός 

αυτοκράτωρ της Νικαίας Θεόδωρος 8' Λάσκαρις! 



Πέργα 

Σοφία 

επιγρα 

Cami). 

ο.λαός έμετνε βουβός. 
Στις ταβέρνες, στους γάμους, στις 
παρέες, στη δου.λειά, στα εργο­
στάσια, στους χορούς, στο στρατό, 
στο σινεμά, στα θέατρα, στις χα­
ρές κατ στους καημούς 01 'Ε.λ.λ η­
νες στο σύνο.λ ό τους τραγουδούσαν 
τραγούδ1 α κ01 μοvσι κοποι ηττ κές 
δημτοvργfες δταφορεττκές από αυ­
τές που ήθεJιαννα επτβά.λ.λοvνστα 
θρανfα ξενόφερτοι εκούστοτ κατ 
ακούσιοι προπαγανδτστές της ξε­
νοδοv.λετάς κατ μη εJι.λ ηντκότητας. 
Ο.λαός κράτησε την εJι.λ ηνι κή του 
γραμμή στα τραγούδια του Στρά­
του Παγτοvμτζή από το Α;βα.λf, 
του Χατζηχρήστου από τη Σμύρ­
νη, του r. Μητσάκη από την Κων­
σταντινούπο.λ η, του Π. Τούντ:α, του 
Τσαοvσάκη, του Βαμβακάρη που 
τραγουδούσε σμvρνέι κα ... 
Από εγγόντα του Ομήρου αντf να 
εfν01 η Ε.λ.λ άδα γεμάτη, εfναι η 
Tovpκf α με τους Ομέρ και κv­
ριαρχεf. Εκεfνοτ Όμηροτ, εμεfς 

κακόμοιρο1. 

Ονομάζοντ01 ως σήμερα, νέες χώ­
ρες, οι περτοχέςμετηνπανάρχατα 
1στορfα! Οι Τούρκοι αξιώνοvντζα-

μf στην αv.λ ή της Ακρόπο.λ ης στην 
Αθήνα και η Αγία Σοφία γέμισε 
μovσovJ μανικά σύμβο.λ α κ01 μτ­
ναρέδες ... Naof, σύμβο.λα, θέατρα, 
αγάJ.ματα, δημιουργίες ΕJ..λ ήνων 
πανάρχατες πωJούντ01 ή θάβο­
ντ01 σε.λάσπες κ01 νερά έως εξα­
φανf σεως κατ μετς παρακα.λούμε 
«να μας δεfροvνν' αγτάσοvμε» ! 
Ε.λ). ηντκή εκκJ. ησfα κατ Πα­
τρι α ρ χεf ο Κ ωνσταντινοvπό.λ εως 

οφεf.λ οvν να σvμπορεύοντα 1. Ας 
ομονοήσοvν, ας αγαπήσουν α.,υ ή­
J. οvς, ας σιωπήσουν/Έχουν ιστο­
ρ1κές ευθύνες και 1ερό καθήκον 
να διαφv.λ άξοvν πανάρχατα δf­
κατα! 
Ή ας mωπήσοvμε περιμένοντας 
τη νέα yεν1 ά να δ1 εκδ1 κήσε1 ό,τι 
της ανήκει κατ κvρί ως σεβασμό 
κατ ττμή. Εκτός των ά.λ.λ ων δεν εf­
ν01 η «ΕJ..λάδα» δτκ01οδοσfα, μη­

τροποJ.ττών, δημάρχων, νομαρ­
χών κατ σvνδτκα.λ1σττκο-βοvJ.εv­
τών απόφαση. Εfνατ κάττ περτσ­
σότερο. Δεν εfνατ «avθaf ρετο» 

κομματτκών επ1J.οyών. Efv01 vό­
μτμη 1δ1οκτησf,:ι v avθpώΠivov 

'τ.λοvς κατ 
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του ανήκει καJ.J.ωπισμένη και ευ­
πρεπισμένη, οJ.όκJ.ηρη και ξεκα­
θαρ10μένη από «νομτκά» και «δι­

π.λωματικά» βάρη και εJ.απώμα­

τα .. . 
Ας μην εf μαστε μόνο προαεκτι κοf 

κ01 επτμclεfς γτα ατομικά αγρο­

τεμάχτα κατ μικρές κάθετες ή ορι­

ζόvττες ιδτοκτησfες οJ.fγωντετρα­

γωντ κών όπου οτ εφαπτόμενες κα1 

όμορες ιδιοκτησίες εfναι ξεκαθα­

ρισμένες ... Να γνωρίζουμε τοv­
.λάχιστονττ μας ανήκει, ττ εfνατ δι­

κό μας κατ ττ όχι. 

Η τστορfα εfvαι προσεκτικός σvμ­

βοJ. ατογράφος, ας τον σvμβοv­

.λεvτούμε δταβάζοντας τις σiJ.fδες 

της. Οτ χώρεςποvΔlΕΚΔlΚΕl η 

ΕΜΑΔΑ εfvατ παJ.ατές, δενεfv01 
νέες . 

Το Φανάρτ - Πατρ1αρχείο είν01 
Φάρος Π ο.λ ιττ σμού για 17 αι ώvες 
κατ πρέπει να διαφv.λαχθεf ως l{έ­

ντρο διακονf ας του ΠοJ. ιτισμού 

κάττ που κάνει περ1 σσότεροvς α τ­

ώνες ο Ε.λJ.ηνισμός. 

Εvάγ. Γ. Σπύρου 
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~ Υ~ΣΘΗΜΑΤΙΚΑ 

Μικρό αναστηλωμένο τμήμα της ιωνικής στοάς 

(1ος αι. μ.Χ.) , κατά μηκος της πομπικής οδού 

της Μιλήτου. 

Τώρα το Λιβίσι είναι μια 

πόλη φάντασμα, ένας 

τόπος στοιχειωμένος. 

Ακατοίκητα σπίτια που 

αντέχουν ακόμη κι ας 

δέρνονται από βροχές 

και ανέμους χρόνια 

εβδομήντα πέντε και 

που θυμίζουν όστρακα 

άδεια, όπως το μαζεύει 

καμιά φορά το κύμα, σε 

παραλίες ερημικές. 
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Από τοv 

Ευάγγελο r Σπύρου 
Εκδότη του «ΝΑΙ» 

Οι ασφαλιστικές εταιρίες 
Ο Γ ύλι ι ι ι ιι>ς και ο πόλεμος 

Αθήνας - Σπάρτης στη Σικελία 

ο 
Γύλιππος ήταν Σπαρτιάτης στρατηγός στον Πελο­

ποννησιακό Πόλεμο Αθήνας - Σπάρτης τον οποίο 
οι Σπαρτιάτες έστειλαν στη Σικελία να βοηθήσει 

τους Σuρακούσιοuς συμμάχους των Σπαρτιατών 

το 414 π.Χ. Αυτός όπως ιστορεί ο Θουκυδίδης με 
4 πλοία και λίγους άντρες πήγε και κατόρθωσε να ελαφρύνει 
τη θέση των Συρακουσίων από την πολιορκία των Αθηναίων , 

να οργανώσει την πόλη , να ξεσηκώσει πολλές πόλεις της Σι­

κελίας εναντίον των Αθηνών και να τις κάνει συμμάχους στη 

μάχη και αφού ανέβασε το ηθικό της σπαρτιατικής συμμαχίας 

νίκησε τοπικά κατά κράτος τους Αθηναίους. 

Ο Στήβεν Πρέσσφιλντ , συγγραφέας και του βιβλίου ΠΥΛΕΣ 

ΤΗΣ ΦΩΤΙΑΣ στο ιστορικό μυθιστόρημα ΑΝΕΜΟΙ ΠΟΛΕΜΟΥ 

και στο κεφάλαιο Δάσκαλοι Πολέμου γράφει σχετικά με τον 

Γύλιππο: 

" Μία από τις διαφορές που έχουν οι Σπαρτιάτες σε σχέση με 

άλλους είναι η εξής: όταν ένας σύμμαχος ευρισκόμενος σε 

δύσκολη θέση ζητήσει τη βοήθειά τους δεν του στέλνουν ού­

τε στρατεύματα ούτε θησαυρούς αλλά έναν πολέμαρχο. Αυ­

τός ο αξιωματικός όταν αναλάβει τις πολιορκημένες δυνά­

μεις, είναι αρκετός , έτσι πιστεύουν για ν ' αλλάξει τη ροή των 

πραγμάτων και να νικήσει. Αυτό ακριβώς έγινε στις Συρακού­

σες το όνομα του πολέμαρχου ήταν Γύλιππος .. . Αυτός , τριά­

ντα έξι χρονών με τρία αριστεία ανδρείας, ήρθε στη Σικελία 

με 4 μόνο πλοία, δύο γραφείς, ένα νεαρό υπολοχαγό και μια 
χούφτα είλωτες που υπηρετούσαν ως ναύτες. Μέσα σε δώ­

δεκα μήνες έφερε τα πάνω κάτω ... Άρχισε με το ναυτικό ... 
Πριν τον ερχομό του φορούσαν εκθαμβωτικές στολές σαν τα 

παγόνια, ανάλογα με το βαθμό. Απαγόρευσε τα χρώματα κι 

άφησε το λευκό. Εγκαινίασε γιορτή του Γυμνού Ποσειδώνα -
Γuμνοπαιδιές στα δωρικά .. . Απαγόρευσε καλύμματα στο κε­
φάλι για να εξαλείψει ματαιοδοξίες κυρίως όμως για να μαυ­

ρίσουν οι άνδρες στον ήλιο και να αποκτήσουν σφρίγος ... Πα­
ρασημοφόρεσε ναυπηγούς και καραβομαραγκούς που δού­

λευαν ως κατώτεροι τεχνίτες και τους ανακήρυξε σωτήρες 

της πόλης όταν έφτιαξαν τείχος παραθαλάσσιο και οχυρά ... 
Αναθεώρησε διατάξεις όπου νέοι κάτω των 18 δεν εγγράφο­
νταν στους καταλόγους της πόλης και όσοι περνούσαν τα 60 
διαγράφονταν ... Οι μεν ήταν πια μαθητευόμενοι , οι γέροι δά­

σκαλοι. .. Απέκτησε πολεμικά πλοία. Με τον ίδιο τρόπο ανα­
νέωσε και το στρατό. Οργάνωσε αγώνες ... έφερε κοντά τις 
συνοικίες και τις περιοχές, έφτιαξε αγώνες και έπαθλα για 

να διακριθούν , μετά τις έβαλε να συμμαχήσουν ανά ομάδες 

εναντίον άλλων για ν ' αποκτήσουν εμπιστοσύνη στον εαυτό 

τους . Όσοι είχαν επίχρυσες πανοπλίες υποχρεώθηκαν να 

δουν τη λιτή δική του και να βγάλουν τα στολίδια για ν' αγο­

ραστούν όπλα για φτωχούς στρατιώτες ... Εκμεταλλευόμενος 
τους γλωσσικούς δεσμούς των Δωριέων Σπαρτιατών και Συ­

ρακουσίων ενσωμάτωσε λέξεις κοινές που εξυπηρετούσαν 

την επικοινωνία. Πέρασε στο στρατό πολλές Σπαρτιάτικες 

συνήθειες όπως τα συσσίτια, για ενωτικό πνεύμα. Απαγό­

ρευσε τη μέθη και επέβαλλε σωστό βηματισμό. Η μεγάλη κοι­

λιά θεωρούταν έγκλημα , όπως και το χαμήλωμα των ώμων 

Χάλκινο κράνος, ανάθημα του Αθηναίου στρατηγού Μιλτιάδη στον Δία, ύστερα από 
τη νίκη εναντίον των Περσών στον Μαραθώνα 

στο περπάτημα. 

Εισήγαγε σκωπτικά άσματα , όπως και στη Σπάρτη για να κο­

ροϊδεύουν τους απεριποίητους στρατιώτες ... Με το παρά­
δειγμά του όμως κυρίως , τους έκανε σαν κι αυτόν , σφριγη­

λούς , γυμνασμένους , λιτούς , ενωτικούς , ετοιμοπόλεμους , 

αρρνωπούς με σπαρτιάτικους τρόπους" ... 
Σε λίγο χρόνο ήταν έτοιμος από ξηρά και θάλασσα να επιτε­

θεί στους Αθηναίους που τους κατενίκησε τελικά και τους 

διέλυσε αφού κατάφερε να υψώσει το ηθικό των συντρόφων 

του , να τους εμφυσήσει πνεύμα ομάδας και πεποίθηση νικη­

τού . Πριν ένα χρόνο όταν έμαθε τον ερχομό του ο στρατηγός 

Νικίας των Αθηναίων τον αγνόησε και τον καταφρόνησε χωρίς 

να λάβει κανένα μέτρο προστασίας για την επιτήρηση των κι­

νήσεων του , όπως γράφει ο Θουκυδίδης στο έκτο βιβλίο του .. 
(και " Ουδεμίαν φυλακήν που εποιείτο " ). Για τον καιρό της 

προετοιμασίας στο έβδομο βιβλίο ο Θουκυδίδης γράφει ότι 

" οι τε Συρακούσιοι ναυτικόν επληρούν και ανεπειρώντο ως 

και τούτω επιχειρήσαντες, και ες τ' άλλα πολύ επερρώντο " . 

(Και οι Συρακούσιοι επάνδρωναν καράβια και ασκούσαν τα 

πληρώματα, αποφασισμένοι να δοκιμάσουν και με το ναυτικό 
να μετρηθούν, γενικά το ηθικό τους είχε ανέβει πολύ) . 

Βλέποντας αυτά όλα ο στρατηγός Νικίας των Αθηνών, έστει­
λε στην Αθύηνα επιστολή ζητώντας βοήθεια αφού εξιστόρησε 

ωμά την κατάσταση λέγοντας :" θα μπορούσα να σας γράψω 

αλλά πιο ευχάριστα , όχι όμως πιο χρήσιμα " (Τούτων εγώ ηδίω 

μεν αν είχαν υμίν ετέρα επιστέλλειν , ου μεντοι χρησιμότερα 

γε ... ) " αφού είναι ανάγκη να πάρετε αποφάσεις " ... 
Η εξέλιξη των γεγονότων ήταν ότι τους κατανίκησε ο Γύλιπ­

πος ελλείψει ηθικού και διάσπασης των Αθηναίων. 

Η διδακτική αυτή ιστορία απ ' τον Πελοποννησιακό Πόλεμο εί­

ναι γενικώς μια καλή αφορμή για σκέψεις από τους ανθρώ-

Πήλινο γυναικείο κεφάλι, που κοσμούσε το ακρωτήριο του θησαυρού των Γελώων. 

πους της αφαλιστικής μας αγοράς , ανεξαρτήτως θέσεως - ιε­

ραρχίας . 

Σήμερα είναι όμως και ΕΠΕΙΓΟΥΣΑ στιγμή για αποφάσεις κυ­

ρίως από τους ηγετικούς κύκλους της κάθε μιας εταιρίας αλ­

λά και της Ένωσης Ασφ . Εταιριών όπως και των συνδικαλιστι­

κών επί μέρους οργάνων. 

Η Σικελία του ΑΝΤΑΓΩΝΙΣΜΟΥ δεν είναι μακρά είναι πολύ κο­

ντά σε κάθε πελάτη , σε κάθε εταιρία , σε κάθε τράπεζα , σε 

κάθε κράτος της Ευρωπαϊκής Ένωσης και μη ... 
Πόσοι " Γύλιπποι" υπάρχουν να πάνε στους συμμάχους - συ­

νεργάτες να τους βοηθήσουν ; 

Πόσοι "Αθηναίοι" πιστεύουν αυτό που πίστευαν οι Σπαρτιά­

τες ότι ένας ''Γύλιππος " (αξιωματικός , ηγέτης , Manager, 
ασφαλιστής) μπορεί να αλλάξει τη ροή των πραγμάτων; 

Πόσες εταιρίες είναι οργανωμένες έτσι ώστε να " βγάζουν " 

ικανούς "Γύλιππους" όπως η Σπαρτιατική Αγωγή ; 

Πόσες εταιρίες έχουν εμπιστοσύνη στο "Γύλιππο" που στέλ­

νουν να βοηθήσει, πόσες τον αφήνουν ελεύθερο να πράξει 

ότι έμαθε και πόσες έχουν κανόνες και μηχανισμούς σπαρ­

τιατικής πειθαρχίας ώστε αυτός να ενεργεί εντός ''οδηγιών "; 

Ευχόμαστε να σας βοηθήσει η ιστορία του Γύλιππου επειδή 

ευτυχώς για όλους μας η ιστορία επαναλαμβάνεται συνεχώς . 

Ευάγ. Γ.Σπύρου 

Χάλ_κινος θώρακος, που κοσμείται με τις ε'(Χάpοκτες μορφές του Δία και του 
Απολλωνο και παραστάσεις φυτών και ζώων. 



Όταν μiα ασφαλιστική εταιpiα κιvεiται 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. 

ιι,~rι ΑΓΡΟΤΙ ΚΗ 
8;~ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙ ΚΗ 
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Και τα δύο: καλός βασιλιάς και άξιος πολεμιστής 

■ Μ ' αυτά τα λόγια χαρακτηρίζει 
η ωραία Ελένη τον Αγαμέμνονα 

στον Πρίαμο , όπως γράφει η Ιλιά­

δα. Ο στίχος ήταν ο αγαπημένος 

του Μεγάλου Αλεξάνδρου και ελ­

π ίζουμε και ο Παύλος Ψωμιάδης 

να συνδυάσει μέχρι τέλους αυτές 

τις δύο αρετές . Του ηγέτη μεγά­

λου Ομίλου και του αγωνιστή πρώ­

της γραμμής . Εκ του μέχρι τώρα 

αποτελέσματος του έργου του , 

επιβεβαιώνεται το ρητό στην ασφα­

λιστική μας αγορά όπου βλέπου­

με να μένει ο μόνος Έλληνας επι­

χειρηματίας ασφαλιστής , αφού σι­

γά - σιγά οι άλλοι αποχωρούν . 

Αφορμή του σχολίου μας όσα δια­

βάσαμε στο περιοδικό ΑΣΠΙΣ πρό­

σφατα : 

«Στο τελευταίο διάστημα ο Όμιλος 

ΑΣΠΙΣ προχώρησε χωρίς παλιν­

δρομήσεις στη χάραξη των στρα­

τηγικών του επιλογών που θα του 

επιτρέψουν να δρέψει καρπούς, 

όταν θα έρθει η ώρα της σταθερής 

ανάκαμψης. Το κρισιμότερο ίσως 

όλων στοιχείο είναι ότι, την πε­

ρίοδο αυτή, οποδείpηκον οι αντο­

χές όλων των εταιριών του Ομί­

λου. 

Και όχι μόνο οντέξομε αλλά δημι­

ουργούμε τις αναγκαίες συνθήκες 

και προϋποθέσεις γιο να συνεχί­

σουμε αταλάντευτο την προσπά­
θειά μας προς το μεγάλο μας στό-

χο, γιο έναν μεγάλο ελληνικό χρη­

μοτοοσφολιστικό Όμιλο με προε­

ξέχουσα θέση στην πανευρωπαϊ­

κή αγορά. Εμείς, ό,τι και ον συμ­

βαίνει γύρω μας, θα προχωράμε 

πόντο και πόντο θα μεγαλώνουμε! 

Αποδει'ξομε, τους τελευταίους αυ­
τούς μήνες, ότι ο Όμιλος Ασπίς δια­

θέτει τη στρατηγική αλλά και το 

σθένος των ανθρώπων του γιο να 

πραγματώσει το οράματά του. Μέ­

σο στο γενικότερο κλίμα αβεβαιό­

τητος και μεμψιμοιρίας εμείς πε­

τύχομε να δημιουργήσουμε μια νέο 

ασφαλιστική δύναμη στην ελληνι­

κή αγορά, την Commercial Value. 
Η τράπεζά μας υλοποιεί με συνέ­

πεια το οργανωτικό πλάνο της, το 

στρατηγικά της σχέδιο και πρό­

σφατο προέβει σε νέο εξαγορά ενι­

σχύοντας το μέγεθος και το κύρος 

της. Περάσαμε σε δυναμική επί­
θεση στην αγορά, με τη δημιουρ­

γία οπό την Ασπίς Πρόνοια τεσσά­
ρων άκρως ανταγωνιστικών προί: 

όντων -Ασπίς Σύνταξη, Ασπίς 

Άμεση Σύνταξη, Ασπίς Νέο Γενιά, 

Ασπίς Εισόδημα - που απαντούν 

ακριβώς στις αγωνίες του σημερι­

νού Έλληνα πολίτη, ο οποίος προ­

βλ ημοτίζετοι γιο την κατάσταση 

των ασφαλιστικών ταμείων, ανη­

συχεί γιο το μέλλον του παιδιού του 

και το απρόοπτο της ζωής. 

Στις σημερινές συνθήκες η ανά­

γκη να εκπληρώσουμε άμεσο και 

αποτελεσματικό την αποστολή μας, 

που δεν είναι άλλη οπό την παρο­

χή προστασίας, προβάλλει πιο επι­

τακτική οπό ποτέ. Ακούμε τις ανά­

γκες των πελατών μας και αμέσως 

οποντόμε.Κοιέτσιπορευόμοστε 

διασφαλίζοντας εκείνους που το 

έχουν ανάγκη αλλά και εμάς τους 

ίδιους. Αυτή είναι η δουλειά μας: 

να προσφέρουμε ασφάλεια. Αυτό 

κάνουμε και είμαστε περήφανοι γι' 
αυτό. Και σίγουρο δεν είναι τυχαίο 

το γεγονός ότι το πρωτοποριακό 

πρόγραμμα Υγείας «Ιπποκράτης» 

μπαίνει με σταθερό ρυθμό σε όλο 

και περισσότερο ελληνικά σπίτια. 

Ο Όμιλος Ασπίς διαθέτει σήμερα 
μια πλήρη γκάμα χρηματοοικονο­

μικών προϊόντων και υπηρεσιών, 

το οποίο μπορεί και πρέπει vo προ­
σφέρει σε όλους τους πελάτες μας. 

Πρόσφατη έρευνα της LIMRA έδει­
ξε ότι επτά στους δέκα ερωτηθέ­

ντες επιλέγουν vo αγοράζουν οπό 
τον ίδιο ασφαλιστή. Στο χέρι σος 

είναι λοιπόν τους πελότες σος vo 
τους μετατρέψετε σε πελότες 

όλων των προϊόντων του Ομίλου 

μας. 

Είνοιστοχέρισος!Κοιτουποστη­

ρίζω αυτό μετά λόγου γνώσεως. 

Είναι στο χέρι του καθένα οπό 

εμάς. Είναι στο χέρι του ανθρώπου 

που έχει πίστη στο προσωπικό του 

σύστημα αρχών και οξιών, πίστη 

στη μυστική εσωτερική του δύνο-

μη, πίστη στην απεριόριστη ψυχι­

κή δύναμη του ανθρώπου, πίστη 

ότι το αδύνατο γίνεται δυνατό όταν 

εμείς το θέλουμε! 

Αυτή την πίστη, εμείς οι άνθρωποι 

του Ομίλου Ασπίς - το γνωρίζουν 

καλό οι παλαιότεροι συνεργάτες 

που ξεκινήσαμε μαζί οπό το μηδέν 

σχεδόν - την έχουμε αποδείξει. 
Και είμαστε έτοιμοι να το επιβε­

βαιώσουμε και πάλι με τη συνδρο­

μή και των νέων εκλεκτών συνερ­

γατών που προστίθενται στο δυ­

ναμικό του δικτύου μας, με την κα­

λή συνεργασία όλων των ανθρώ­

πων του Ομίλου». 

■ Όσοι ήταν αποδέκτες του Annual Report του American lnternational Group, ING 
(www.aig.com) (και θα ήταν δεκάδες χιλιάδες σ' όλο τον κόσμο!) θα είδαν στη σελί­

δα 35 τη φωτογραφία του Έλληνα ασφαλιστή της ALICO Aig Life κ. Ζακ Σούση που 

διακρίνεται συνεχώς τα τελευταία χρόνια με πολλές εθνικές και διεθνείς επιτυχίες 

■ Στο χαρτοφυλάκιο του Κλάδου Αστικής Ευθύνης 
της AIG GREECE προστέθηκε από τον Ιούλιο του 
2003 ο λογαριασμός της MAMIDOIL - JETOIL με κα­
θαρά ετήσια ασφάλιστρα €85.000 για την κάλυψη 
της Γενικής Αστικής Ευθύνης (συμπεριλαμβανομέ­

νης της κάλυψης Accidental Pollution) σε Ελλάδα και 
Αλβανία μέσω του Γραφείου Καπουάνο . Το μυστικό 

της επιτυχίας ήταν η ταχύτητα με την οποία ανταπο­
κρίθηκε ο Κλάδος Τεχνικών Ασφαλίσεων και ιδιαίτε­

ρα ο Χρ. Χασιώτης , ο οποίος ανέλαβε τη σύνταξη και 
επιμέλεια του lnsurance Slip, προς δόξαν και δικαί­
ωσιv του καλώς εννοούμενου cross-selling που υφί­
σταται τα πάντα στον επάνω κόσμο. Τώρα που και ο 

δημιουργός της ταξιδεύει σε νέες Οδύσσειες. 

και πpωτιές. Όλοι οι Έλληνες , όπως και εμείς , ένιωσαν τιμή και υπερηφάνεια που 

ο Ζ. Σούσης σηκώνει ψηλά με τις διακρίσεις του την ελληνική παρουσία . Η με­

άλη σχολή επιτυχημένων της ALICO συνεχίζει να κοσμεί την ασφαλιστική 
αγορά , όπως έπραξαν και πράπουν ακόμα πολλά άλλα στελέχη διοικητικά 

και πωλήσεων αυτής της εταιρίας για πολλά χρόνια . Με τέτοιους ασφα­

λιστές δεν είναι τυχαία τα καλά αποτελέσματα και η αφοσίωση πελα­

τών και στελεχών . Συγχαρητήρια στον κ . Σούση και τους Διευθυ­

tτές του . Ο κ . Ζ . Σούσης στο τελευταίο συνέδριο της εταιρίας 

του βραβεύτηκε για 1η θέση παραγωγή σε Ζωή . 1η θέση πα­

ραγωγός στην Ευρώπη . 3η θέση βραβε ίο V.I.P. στην Ευ­
ρώπη και για τη συμμετοχή και βράβευση στο 

M.D.R.T. και μέλος Centuzion Club. 

■ Αν ήταν λιπαρά τα ασφάλιστρα για ασφάλειες θα 
λέγαμε ότι η ασφαλιστική αγορά έχει 0-2% λιπαρά ... 
Δίαιτα και φτώχεια σε ασφάλιση εξαιτίας των Τρα­
πεζών . 

Συντάξεις για ... παιδιά! 
Το γήρας είναι παιδική ηλικία αιωνιότητος 
Ευκαιρίες για ασφαλίσεις μακράς διάρκειας 

■ Επαναστατική βελτίωση στην 
αντιμετώπιση του γήρατος ανα­
μένεται να επιφέρει η πρόοδος 
της βιοτεχνολογίας . Πιστεύεται 
ότι σύντομα θα εξουδετερώσει τα 
παραπροϊόντα του οξειδωτικού 
μεταβολισμού , δηλαδή τις ελεύ­
θερες ρίζες , είτε με ενεργοποί­

ηση των γονιδίων που κωδικο­
ποιούν τα αντιοξειδωτικά ένζυμα 
καταλάση , δισμουτάση και θειο­
αναγωγάση , είτε με την εξωγενή 

χορήγησή τους, παρεμποδίζοντας 
την οξείδωση των λιπιδίων , των 
πρωτεϊνών και του DNA. 
Ώσπου να επιτευχθεί όμως αυτό , 
σκόπιμη είναι η λήψη βιταμινών C 
και Ε , καθώς και άλλων αντιοξει-

δωτικών παραγόντων, που ελατ­
τώνουν την οξειδωτική βλάβη και 

προστατεύουν τους ιστούς. 
Ένα πρόσφατο και πολύ σημαντι­

κό επίτευγμα της βιολογίας είναι 
η αναγνώριση των γονιδίων που 

είναι υπεύθυνα για την παραγω­
γή του ενζύμου τελομεράση. 
Υποστηρίζεται από πολλούς 
ερευνητές ότι αν κατορθωθεί η 
διαρκής ανανέωση των τελομε­
ριδίων των σωματικών κυπάρων 

με τη χορήγηση τελομεράσης , τα 
κύπαρά μας θα έχουν την ικανό­
τητα συνεχούς πολλαπλασιασμού 
με συνέπεια την απώθηση του γή­
ρατος και την παράταση της ζω­
ής μας. 

Αθήνα , 21 Οκτωβρίου 1981. Ο Ανδρέας Γ . Παπανδρέου σχηματίζει την 

πρώτη σοσιαλιστική κυβέρνηση της νεοελληνικής ιστορίας . Πολλοί 
προβλέπουν το βίο της βραχύ. Ο Παπανδρέου παραμένει στην _εξουσία 

έως το 1989 και επανέρχεται το 1993. Στη νέα κυβέρνηση ο μόνος που 
έχει διατελέσει μέλος άλλης είναι ο πρωθυπουργός και ο Ευ . Κουλου­

μπής. Όλοι οι άλλοι γίνονται για πρώτη φορά υπουργοί. Διακρίνονται : 
Μαρία Κυπριωτάκη - Περράκη , Αντώνης Τρίτσης , Αναστάσιος Πεπο­

νής , Βασίλειος Ιντζές , Γιάννης Σκουλαρίκης , Μένιος Κουτσόγιωργας , 

Δεν διστάζω να παραδεχθώ ότι η 

πρόοδος των θετικών επιστημών 
και της τεχνολογίας στον αιώνα 
μας , που έχει υπερβεί και τη φα­

ντασία των πλέον ευφαντάστων, 
με τα θαυμαστά επιτεύγματα σε 

όλα τα πεδία, είναι βέβαιο ότι θα 
αντιμετωπίσει τα πολλαπλά αίτια 

που προκαλούν το γήρας , θα αυ­
ξήσει τη διάρκεια της ζωής μας 

και θα παρατείνει τη νεότητα . 
Η παράταση του χρόνου της ζω­

ής μας και ιδιαίτερα της νεότητας 
είναι πάντοτε επιθυμητή, η μα­
κροζωία όμως αιώνων ίσως δεν 
αποτελεί προσφορά προς το γέ­

νος των ανθρώπων. Πιστεύω ότι 
οι άνθρωποι κατά το παρελθόν, 

που είχαν βραχύ προσδόκιμο επι­

, βιώσεως , δεν ήταν λιγότερο ευ­

τυχείς από όσους υπερβαίνουν 

σήμερα τα 76 χρόνια , γιατί δεν 

ζούμε τις δεκαετίες ή τις εκατο­

νταετίες , αλλά την τρέχουσα ώρα, 

την παρούσα στιγμή. Η φύση με 

τη σοφία της, όπως την έχει τά­

ξει ο Δημιουργός , θα βρει τον 

τρόπο να πατάξει τις υπέρμετρες 

φιλοδοξίες των επιστημόνων και 

να διατηρήσει το μέτρο. Και ας μη 

λησμονούμε το λεχθέν από τον 

Πίνδαρο : «Το γήρας είναι η παι­

δική ηλικία της αιωνιότητας» . 

Πηγή : «BHMASCIENCE», 12-1-2003, Γρ . 

Σκαλκέας . 

Απόστολος Κακλαμάνης , Νίκος Ακριτίδης , Γιάννης Χαραλαμπόπουλος , 

Μανόλης Δρεπάκης , μόλις διακρινόμενοι οι Άκης Τσοχατζόπουλος , 

Ευάγγελος Κουλουμπής και Απόστολος Λάζαρης , Ανδρέας Παπανδρέ­

ου , Μελίνα Μερκούρη , Γιάννης Αλευράς , Απόστολος Αλεξανδρής , 

Ασημάκης Φωτήλας , Γιώργος Κατσιφάpας , Ι ωάννης Δροσογιάννης , 

Γιάννης Πατάκης και Κώστας Σημίτης . 
(Αρχείο Αρ. Σαρρηκώστα) 



■ Τέτοια εποχή (11-9-1995) ο Γιώργος Ψαρράς με την ιδιότητα του Γενικού Διευθυντού Πωλήσεων κα ι Marketing (;) 
έστειλε ένα υπηρεσιακό σημείωμα , που θα το ονόμαζα ΟΔΗΓΟ Ε ΠΙΤΥΧΙΑΣ προς τους Διευ θυντές Υποκαταστημάτων 
INTERAMERICAN με ανακοίνωση στον Δ. Κοντομηνά και κοινοποίηση στους Διευθυντές και Επιθεωρητές Πωλήσεων με θέ­
μα: «Λειτουργική δομή και οργάνωση του "νέου " υποκαταστήματος» . Είχε μια συνοπτική πα-
ρουσίαση σχεδίου αναδιοργάνωσης του Δικτύου Πωλήσεων, είχε βασική φιλοσο­
φία , τι χρειαζόταν το δίκτυο , εντοπισμό έλλειψης ενθουσιασμού και λόγους 
μείωσής του , είχε γενική στρατηγική αναπτύξεως «νέου» υποκαταστή­
ματος , τα κύρια χαρακτηριστικά του νέου υποκαταστήματος , περι­
γραφή αναλυτική του ρόλου του ασφαλιστή και του χρηματοοικο-

ο r. Ψαρρός, Γενικός Διευθυ- νομικού συμβούλου , ομοίως περιγραφή εργασίας του Διευθυ-
ντής σταν «Άλφα τ. v. » σήμερα. ντή Υποκαταστήματος και ανάλυση του επιμέρους ρόλου του 

περιγραφικά και αναλυτικά ... Με τον Γιώργο Ψαρρά σε θέ- 1 
ματα εργασίας είχαμε περίπου ίδιες απόψεις και όταν (σπάνια) διαφωνούσαμε, δ ια- •~· 
φωνούσαμε είτε στο δρόμο (ο σκοπός ήταν ίδιος) , είτε για άλλους λόγους , συνή-
θως να δείξουμε στον Κοντομηνά ότι «έχουμε άποψη δική μας» , «αλλά μία από τα / 
ίδια» στην ουσία ... αφού μοχθούσαμε κα ι οι δύο για την εταιρία και την άνοδό -.1 
της . Τώρα (8 χρόνια μετά) έτυχε να ξαναδώ από σύμπτωση ψάχνοντας κάτι άλ- ;i 
λο , αυτό το σημείωμα και γνωρίζοντας «τα μέσα και τα έξω» της · 
INTERAMERICAN θα συνιστούσα να το ΞΑΝΑΜΕΛΕΤΗΣΟΥΝ ΟΙ ΙΔΙΟΙ ΑΠΟ­

ΔΕΚΤΕΣ και να το ΘΕΣΟΥΝ σε πιο συστηματική εφαρμογή από ΣΗΜΕΡΑ για το 
2004. Δεν είμα ι σε θέση να γνωρίζω ΤΙ ΑΠ ' ΟΛΑ ΕΓΙΝΕ ή ΔΕΝ ΕΓΙΝΕ . Είμαι σε 
θέση να ελπίζω ότι η εφαρμογή του θα δημιουργήσει μια ΝΕΑ 
INTERAMERICAN, η οπο ία αν μελετήσε ι (ως Διοίκηση) τις 4 πρώτες σελί­
δες του σημειώματος θα βρει μεγάλες λύσεις για επιστροφή στην κερδο­

φορία και εξασφάλιση επιβίωσης σε δύσκολους καιρο ύς . Ο Δ . Κ οντομηνάς 
έλεγε πάντα: «Έχω ένα κανονισμό , να μην έχω κανονισμό» κα ι εννοούσε : 
« Ευνοώ τα πάντα για ανάπτυξη». Στο πνεύμα αυτό η παράγραφος 4α του 
σημειώματος Γ. Ψαρρά είναι χρήσιμη για ένα νέο ξεκίνημα που δικαιώνει 

παλιούς κα ι βάζει κανόνες στους νέους. Δεν αξίζει να είναι ((φτηνή στο 
αλεύρι και ακριβή στα πίτουρα» η νέα φιλοσοφία ... Όλες οι προϋποθέσεις 
υπάρχουν για ακόμη καλύτερες μέρες , σαν αυτές που ονειρευόμαστε αρκε­
το ί παλιοί και ο Μ . Μωϋσής μπορεί να τις υλοποιήσει. 

34,8 εκατ. Αμερικανοί 
στα όρια της φτώχειας 

ΟΥΑΣΙΓΚΤΟΝ . Η διαρκώς ταλαντεuόμενη οικονομία 

των Ηνωμένων Πολιτειών έστειλε 1,4 εκατομμύριο 
περισσότερους ανθρώπους στα επίπεδα της φτώ­

χειας , σύμφωνα με έρευνα της Αμερικανικής Υπη­

ρεσίας Απογραφών. Μάλιστα περίπου το μισό ποσο ­

στό των νέων φτωχών είναι παιδιά . Το 17,2% των 
παιδιών ή 12,2 εκατομμύρια ζούσαν σε επίπεδα 
φτώχειας το 2002, ποσοστό αυξημένο από το 16,4% 
ή αλλιώς τα 11 ,5 εκατομμύρια του 2001 , όπως έδει­
ξαν τα στοιχεία που έδωσε στη δημοσιότητα η Αμε­

ρικανική Κοινότητα Ερευνών. Σ υνολικά, το 12,4% 
του πληθυσμού , ή σχεδόν 34,8 εκατομμύρια άνθρω­
ποι , ζούσαν σε συνθήκες φτώχειας στις Ηνωμένες 

Πολιτείες το 2002, ενώ την προηγούμενη χρονιά, τα 
αντίστοιχα ποσοστά ήταν 12, 1 % και 33,4 εκατομμύ­
ρια άνθρωποι. Το εισόδημα του μέσου νοικοκυριού 

ανέβηκε κατά 51 δολάρια και λαμβανομένου υπόψιν 
του πληθωρισμού , έφτασε στα 43.057 δολάρια το 
χρόνο , ύστερα από μία χαμηλή μείωση που είχε 

υποστεί την ακριβώς προηγούμενη χρονιά . Πάντως 

η αύξηση των ποσοστών της φτώχειας στη διάρκεια 

του 2002 «δεν ήταν έξω από τα συνηθισμένα» και 
μάλιστα μπορεί να θεωρηθεί πιο ήπια από ό , τι ανα­

μενόταν , όπως δήλωσε ο Σέλντον Ντάνζινγκερ , εκ 

των διευθυντικών στελεχών του Εθνικού Κέντρου 

για τη Φτώχεια στο Πανεπιστήμιο του Μίτσιγκαν. 

(Ασοσιέιτεντ Πρες) 

■ Αγαπητέ κ. Μανώλη Παπαδάκη σ ' ευχαριστώ για τα καλά σου λόγια με το γράμμα σου στις 
5 Αυγούστου 2003 που αναφέρονται στην προσφορά του ΝΑΙ του οποίου έχεις σχεδόν όλα τα 
τεύχη και χρησιμοποιείς τα άρθρα μου . Σου εύχομαι να είσαι γερός , να αγωνίζεσαι και να 

προοδεύεις. Μαζί με όλα τα άλλα που κάνεις να προσέχεις και τους ανταγωνιστές ή συναγω­

νιστές γιατί συνήθως κακό μεγαλύτερο μας βγάζουν οι φίλοι και συγγενείς! Η απαράδεκτη 
αντιμετώπιση γίνεται πολλές φορές και από νυν και από παλιούς συντρόφους σε όλες τις 
εταιρίες και σ ' όλες τις περιοχές. Συνήθως κάποιοι το αντιλαμβάνονται πάντα αργά. Και οι 
τρεις εταιρίες που αναφέρεις στην επιστολή σου κάνουν τα ίδια ... Όσοι έρχονται είναι καλοί, 
όσοι φεύγουν «καταραμένοι» .. . Δυστυχώς . «Τις γκαμήλες τις φορτώνουν επειδή γονατί­
ζουν» . Μη γονατίζεις. Όλες οι εταιρίες (όπως όλοι οι ασφαλιστές) είναι καλές και κακές μα­

ζί. .. Έτσι είναι η ζωή. Στο χειρισμό είναι η λύση. Βάλε επαγγελματικούς κανόνες και παραμέ­
ρισε συναισθηματικά εμπόδια που δεν ισχύουν στον εμπορικό κώδ ικα. Τα συναισθήματα αφο­

ρούν ανθρώπινες σχέσεις , όχι εμπορικές πράξεις . Το θέμα ακουμπά το μεγαλύτερο κομμάτι 

της ασφαλιστικής αγοράς . Οι περ ισσότεροι ανακατεύουν τα δύο ζητήματα. Δουλειές και άν­
θρωποι. Οι εταιρίες μας θέλουν (και έτσι είναι) για δουλειές . Οι εταιρίες όπως και εσύ επι­

λέγεις συνεργάτες για εργασίες , δεν είσαι λέσχη , ίδρυμα, σύλλογος πολιτιστικός. Βάλε κα­
νόνες και απόδοσε στον Καίσαρα τα του Καίσαρος κα ι στο Θεό τα του Θεού .. . Έχεις αγνά αι­
σθήματα και φαίνεσαι καλής πίστεως άνθρωπος . Μπορείς να προσφέρεις πολλά. Καλή επι­

τυχία ! Να γνωριστούμε από κοντά! 
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■ Οι Έλληνες χρησιμοποιούν περισσότερο 
σήμερα την κάρτα τους για να κάνουν αναλή­

ψεις και καταθέσεις σε Αυτόματες Τ αμειο­

λογιστικές Μηχανές (ΑΤΜ) τραπεζών , από 

ό , τι πριν από δύο χρόνια . Επίσης , διπλασιά­
στηκε ο αριθμός αυτών που προτιμούν τις 

τράπεζες για να παίρνουν το μισθό ή τη σύ­
νταξή τους . Εκτιμάται ότι οι επτά στους δέκα 

που έχουν κάρτα χρησιμοποιούν τις ΑΤΜ για 
αναλήψεις , καταθέσεις και ενημέρωση του 
λογαριασμού . 

Οι 5 πρώτες συναλλαγές σε τράπεζες 
1. Καταθέσεις ταμιευτηρίου. 
2. Αναλήψεις και καταθέσεις σε ΑΤΜ. 
3. Είσπραξη μισθών και συντάξεων . 
4. Πιστωτικές κάρτες. 
5. Προσωπικά και καταναλωτικά δάνεια . 

Πού αυξάνεται η ζήτηση 
1. Χρήση ΑΤΜ . 

2. Είσπραξη μισθών και συντάξεων . 

3. Επιταγές. 
4. Στεγαστικά δάνεια . 

■ Επιστρέφουν οι μικροεπενδυτές στα Αμοιβα ία και οι αποδόσεις των πρώτων 40 κυμαίνονται από 
25% έως 45%. 

Τα 24 μετοχικό Α/Κ με απόδοση άνω του 25% το 2003 μέχρι 29/8 
Αμοιβαίο Κεφάλαιο Ενεργητικό Αριθμός Μετ. Απόδοση(%) 

Μετοχικά Εσωτερικού (εκοτ. ευρώ) μεριδίων μεριδίων% από 1/1/03 
29/8/03 29/8/03 από 1/1/03 

NOVABANK Small Ca[) 9,865 4.834.602,93 344,70 45,40 
ΚΥΠΡΟΥ ΕΜΗΝΙΚΟ ΔΥΝ . 6 823 3.954.792 49 423 21 41 07 

ΔΗΛΟΣΧ ών 9,240 3.819.577,10 82 72 40 85 
NOVA 13,971 7 .242.353, 76 153,48 33,88 

Ε ατία ό 10 215 6.119.584 01 13 23 33 32 
MAR 2,645 1.515.730 76 19 29 31 ,79 

9 070 4.664.218 79 1972 30 79 
6,849 2.349.428, 14 23,74 30,07 
3,770 1.654.155,51 287 08 29 98 

ALPHA Athens lndex Fund 49,667 6.813.764,01 41 90 29,50 
9 916 991 .354,67 91 58 29 09 

451 ,795 39.255.619 92 -3 81 28 22 
43 012 24.343.120,26 Ο 92 2812 
~3,2~ 12~ 13~.557,09 2,15 28,07 

HSBC Αναmυςιακό 112,393 3.861 .888,67 -0,96 27,97 
METROLIFE Αναπτυ ιακό 16,437 1.869.896,67 -3,64 27,82 

INTERNATIONAL Ε πο ικών 2 368 1.146.250 61 7 06 27 41 
ALLIANZ Μετοχών 22,471 3.311 .787,95 -20,77 26,75 

Εyνατία ΘΗΣΕΑΣ FTSE ASE20 4,372 2.859.711 ,62 3,75 26,46 
Ε ατία ΟΛΥΜΠΙΑ 

Π & Κ Μετο ικό 
HSBC ΝΚ ΤΟΡ 20 
ΝΚ ΑΤΕ Μετο ικό 

ΔΗΛΟΣ Small Cap 

82,804 7.265.288,19 0,07 26,27 
8 833 2.640.439,76 7,81 26 25 

15 919 1.846.955,1 Ο 9,74 25 77 
146 098 25.431 .786 69 -1 41 25 44 
115,969 58.659.412,27 -1 ,47 25,04 

■ Ο Μίνος Μωυσής , Διευθύνων Σύμβουλος της Νέας INTERAMERICAN 
έστειλε ένα ακόμα μήνυμα στους συνεργάτες του που αξίζει να μελετή­
σουν καλά όλοι . Για τους αναγνώστες του «ΝΑΙ » παραθέτω ένα απόσπα­

σμα: 

« .. . Οποιαδήποτε ευρωπαϊκή κυβέρνηση προχωρεί σε πρωτοβουλίες για 
να αντιμετωπίσει το καυτό πρόβλημα των συντάξεων , πρέπει να εξαίρε­

ται ... », δήλωσε ο πρόεδρος της Ευρωπαϊκής Ομοσπονδίας για τη μέριμνα 
των συντάξεων, κ . Άλαν Πίκεριν. 

Τα παραπάνω είναι αρκετά νομίζω για να διαπιστώσει κανείς το μέγεθος 

Μ. Μωϋσής, Διευθύνων Σύμβου- της παρέμβασης που απαιτείται στα συνταξιοδοτικά σχήματα σε ολόκλη-
λος Νέας ΙΝΤΕRΑΜΕRΙCΑΝ. ρη την Ευρώπη. Η παρέμβαση αυτή , οπουδήποτε επιχειρείται έχει δύο 

κοινές προϋποθέσεις . Αφενός μεν τον περιορισμό των παροχών με τη 

μορφή της αύξησης των ορίων ηλικίας , αφετέρου δε την αναζήτηση επιπλέον παροχών μέσω των 

ιδιωτικών συνταξιοδοτικών σχημάτων. Η τελευταία γίνεται με την υιοθέτηση ειδικών και ισχυρών 

φορολογικών κινήτρων για τις εισφορές , όπως για παράδειγμα στη Γαλλία, όπου εκτιμάται ότι στα 

επόμενα δέκα χρόνια οι εισφορές θα φτάσουν το ποσό των 100 δισ . δολαρίων. 

Στην Ελλάδα - όπως γνωρίζουμε ήδη - αμφισβητείται από πολλούς φορείς η επάρκεια της μεταρ­
ρύθμισης του προηγούμενου έτους και υπάρχουν πιέσεις για περαιτέρω μέτρα ανάλογα αυτών που 

λαμβάνονται στην υπόλοιπη Ευρώπη. 

Η αύξηση της ζήτησης των συνταξιοδοτικών λύσεων από την Ιδιωτική Ασφάλιση είναι δεδομένη . Κά­
θε πολίτης διαπιστώνει ότι η δική του πρωτοβουλία για αποταμ ίευση με στόχο την αύξηση της σύ­

νταξης , απαιτείται ολοένα και περισσότερο . Ταυτόχρονα αποτελεί πια συνείδηση στον απλό πολίτη 

ότι η άντληση παροχών από την Κοινωνική Ασφάλιση περνάει μέσα από σημαντικές δυσκολίες που 

το σύστημα αντιμετωπίζει για την επαρκή χρηματοδότησή του ... ». 

■ Κύριε διοικητά του ΙΚΑ πού πάνε τα ένσημα αυτών που δεν συμπληρώνουν τον αριθμό να πά­
ρουν σύνταξη; Δεν λέμε τα χρήματα για περίθαλψη. Για την αναλογία εισφορών για ανταπόδοση . 

Μήπως η συμπαθής ομάδα αυτών που αδικείται θα έπρεπε να προχωρήσει σε νομική διεκδίκηση ; 

Εδώ 3 χρόνια πληρώνεις σε μια ασφαλιστική εταιρία και όλοι ζητάνε όλα . Πώς τους ξέφυγε το ΙΚΑ 
και τα ταμεία; Μιλάμε για πολλά λεφτά και καιρός είναι να προσληφθούν αναλογιστές στο Δημόσιο 

να ξεκαθαρίσουν οι αδικίες των εισφορών και το θέμα του επί λύση ασφαλιστικού προβλήματος. 
Μήπως και η Ένωση Αναλογιστών πρέπει να δραστηριοποιηθεί λίγο προς τα έξω ; 

■ Αυτό που άλλοι βλέπουν σήμε­
ρα , ο οραματιστής ασφαλιστής Νό­

της Λαπατάς που ίδρυσε την 

ΑΤΛΑΝΤΙΚΗ ΕΝΩΣΗ το 1970 το εί­
δε 30 χρόνια πριν το 1973. Έγινε 
μέλος του group Deutschez Ring 
και La Baloise, διεθνών δυνάμεων , 

γερής πλάτης για να ασκήσει ασφα­

λιστικές εργασίες με προοπτική και 

σιγουριά . 30 χρόνια γιορτάζει και οι 

άνθρωποί της θα πάνε στο Αμβούρ­

γο να το γιορτάσουν με τον συνέ­

ταιρό τους. Ας δουν και ~όποιοι 

εντόπιοι τραπεζικοί παρόντες ή 

μέλλοντες συνέταιροι ότι υπάρχει 

προοπτική στις νοικοκυρεμένες 

εταιρίες και ότι οι καλοί λογαρια­

σμοί κάνουν καλούς φίλους για 

πολλά χρόνια .. . 

■ Ρυμουλκό αυτο­
κίνητο οδικής βοή­

θειας της Θεσσαλο­

νικιός ΙΝΤΕΡΣΑ­

ΛΟΝΙΚΑ είδα στην 

πλατεία Κασταλιάς 

στο Μαρούσι, στην 

Αθήνα . Και στην Κό­

ρινθο , και στο Αγρί­

νιο ... Καιρός ήταν να 
κατέβουν οι Μακε­

δόνες «ν' αρμέξοuν 

γάλα» που δικαιούνται. .. από παρα­
κάτω ... Το κράτος των Αθηνών 

παίρνει μαθήματα και μάλλον θα 

μείνει στην ίδ ια τάξη , αφού δεν 

βλέπει να διαβάσε ι ότι σχεδόν ένα 

στα πέντε αυτοκίνητα πάει βόρεια 

και ότι ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ και 

ΕΓΝΑΤΙΑ έσπασαν τα όρια ! 

■ Με ακόμα μία απογοήτευση για 
εκατομμύρια ανθρώπους σε ολό­

κληρο τον κόσμο αποχαιρέτησαν το 

2002 οι Ηνωμένες Πολιτείες της 

Αμερικής . Για ακόμα μία φορά στά­

θηκαν όλοι εναντίον ενός , αλλά ο 

ένας επικράτησε. 

Παρά τις επίπονες προσπάθειες πολ­

λών μηνών και την υπαρκτή και επεί­

γουσα ανάγκη εκατομμυρίων ασθε­

νών να αποκτήσουν πρόσβαση σε 

φτηνά φάρμακα, η Ουάσιγκτον εμπό­

δισε την υπογραφή συμφωνίας που 

θα βοηθούσε να γεννηθούν ελπίδες 

για ζωή. Είπε όχι στην εξαγωγή αντι­

γράφων φαρμάκων (γενερικών) για 

την αντιμετώπιση λοιμωδών νοση­

μάτων και του AIDS προς τις φτωχές 
χώρες. 

ΤΕΥΧΟΣ 85 • 9-10/2003 fNAj] 23 



■ Οι ασφαλιστές έρχονται σε επαφή πολύ συ­
χνά με τους γιατρούς , λόγω των σχέσεών τους 

με κο ινούς πελάτες οι μεν για να τους αποζη­

μιώσουν οι δε για να γνωματεύσουν και να για­

τρέψουν και κάποιοι ασφαλιστές μέσα στις 

υπερβολές τους «ισοπεδώνουν» την εικόνα του 

γιατρού και ευτυχώς είναι ελάχιστοι αυτοί που 
όχι από πρόθεση , αλλά από υπερβάλλοντα ζήλο 

δεν τηρούν τα « εσκαμμένα» , όπως φυσικά και 

ελάχιστοι γιατροί «συνηθίζουν» τον ανθρώπινο 

πόνο και τα εξ αυτού κέρδη ... Η πλειοψηφία για­

τρών και ασφαλιστών συνεργάζονται αρμονικά 

στην επίλυση των προβλημάτων υγείας προσφέ­

ροντας οι μεν γιατροί τις γνώσεις και εμπειρίες 

τους , οι δε ασφαλιστές χρήματα που απαιτού ­

νται όταν δεν υπάρχουν ταμεία και δυνατότητες 

άλλες .. . Είναι πολύ σοβαρό θέμα η υγεία κα ι φυ ­

σικά απαιτεί πολύ κόστος ως αγαθό εύθραυστο 

και συνεργασία πολλών ανθρώπων που ο καθέ­

νας συμβάλλει αναλόγως προσόντων , με πρώτη 

συνεισφορά την ιατρική βοήθε ια των ιατρών. 

Εντύπωση μας έκαναν όσα . διαβάσαμε στην 

ΚΑΘΗΜ ΕΡΙΝΗ αρχές Αυγούστου 2003 από τον 
καθηγητή Παναγιώτη Σπύρου , εξαίρετο άνθρω­

πο και επιστήμονα με πάνω από 50.000 καρδιο­

χειρουργικές και θωρακοχειρουργικές επεμβά­

σεις στο ενεργητικό του . Ε ίπε ο κ. Π . Σπύρου 

μεταξύ των άλλων : 

«Υπάρχουν περιπτώσεις που δεν μπορώ να περι­

γράψω τα συναισθήματά μου . Τις ώρες αγωνίας 

που έζησα επί μία νύχτα κρατώντας το χέρι ενός 

παιδ ιού ώσπου να ακούσω την αναπνοή του. Πε­

ριστατικά που βάραιναν στους ώμους μου , όπου 

έπρεπε να πάρω καθοριστικές αποφάσε ις για την 

ανάνηψη του ασθενούς. Ούτε θα ξεχάσω ποτέ την 

πρώτη μεταμόσχευση καρδιάς - πνευμόνων. Έχε-

■ Το ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ ΝΑΙ 
από ιδρύσεώς του, το 
1989, μέχρ ι σήμερα 
προσπάθησε , μέσα από 
τις πολλαπλές ενέργει­
ες και εκδόσεις του επί 
1 5ετίας , σεβόμενο τη 
θεσμική λειτο υργία του , 
να υπηρετήσει την ανά­
πτυξη της Ασφαλιστ ικής 
Αγοράς και κυρ ίως το 

άτομο , τον Ασφαλιστή. 
Ο ι σελίδες του είναι γε­
μάτες τιμή κα ι ενθάρ­
ρυνση , σεβασμό και 
προσφορά στον άνθρω-

πο επαγγελματία και πελάτη. Αν και κάποιες 
φορές υπέστη άδικο και βάναυσοv κριτική το 
εξέλαβε ως καλή διάθεση κάποιων για πε­
ρισσότερη ευθύνη και αυτοβελτίωση . Το ΝΑΙ 
συμφωνεί με την ανακοίνωση του Δ .Σ . της 
Ένωσης Ασφαλιστικών Εταιριών Ελλάδος 
που εξέδωσε στις 7.10.2003, με την οποία 
εκφράζει την συμπαράστασή του προς τον 
κύριο Αλέξανδρο Ταμπουρά και καταδικάζει 
δημοσιεύματα που βάλλουν εναντίον του και 
της οικογένειάς του. Το διακεκριμένο μέλος 
της ασφαλιστικής αγοράς κ. Αλέξανδρο Τα­
μπουρά , το ΝΑΙ ετίμησε με εξώφυλλο και 
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τε πάει ποτέ σε σφαγείο ; 

Φανταστείτε ένα θώρακα άδειο , όπως τα ζώα στο 

σφαγείο. Χωρίς καρδιά , χωρίς πνευμόνια . Δεν 

υπάρχει πιο συγκλονιστική εικόνα . Μπορείτε να 

νιώσετε το στρες και , ύστερα από λίγες ώρε 

χαρά της επιτυχίας. Υπάρχουν στιγμές αγα , 
σης και θριάμβου , υπάρχουν όμως και στιγμές α ο­

γοήτευσης που κάνω εβδομάδες για να συνέλθ . 
-Υπηρετείτε την Καρδιοχειρουργική επί 35 χρό­
νια . Αν επιχειρούσατε έναν απολογισμό , ποιες 

στιγμές θα ξεχωρίζατε ; 

Την αγωνία της καρδιοπνευμονικής ανάνηψης του 

ασθενούς . Να καταφέρεις να δώσεις αναπνοή κα ι 

κυκλοφορία. Οι επεμβάσεις μου υπερβαίνουν τις 

50.000, εκ των οποίων οι 35 ε ίνα ι με1αμοσχεύ­

σεις καρδιάς , τρεις μεταμοσχεύσεις καρδιάς και 

πνευμόνων, δεκαπέντε περίπου μεταμοσχεύσεις 

ενός ή διπλού πνεύμονας , εκατοντάδες εγχειρή­
σεις σε παιδιά κα ι νεογέννητα . Θεωρώ όμως ότι 
οι πιο δύσκολες είναι εκείνες της θωρακοχει­

ρουργικής , του θώρακα , δηλαδή , που περικλείει 

την καρδιά και τους πνεύμονες , την αναπνοή και 

την κυκλοφορία». 

«Αν δεν υπάρχει παιδεία , δεν υπάρχει επιστήμο­

νας . Η Ιατρική δεν έχει νόημα με αριστούχους για­

τρούς , που δεν έχουν παιδε ία . Πήραμε λάθος δρό­

μο κα ι χάσαμε την πραγματικότητα της ζωής. Την 

ανθρωπ ιά μας . Αποξενωθήκαμε . Συνέβαλε σ ' αυ­

τό κα ι η τηλεόραση με τα κο ινων ικά πρότυπα που 

προβάλλει . Ε ίναι το μεγαλύτερο δηλητήριο κατά 

τη γνώμη μου , που καταστρέφει το κοινων ικό σύ­

νολο , τη νεολαία . Ο αμφιβληστροειδής - το μόνο 

μέρος του ανθρώπινου εγκεφάλου που έρχεται σε 

απόλυτη επαφή με το περιβάλλον - κινδυνεύε ι θα­

νάσιμα από την οπτική ρύπανση της τηλεόρασης. 

Είμαστε δέσμιοί της . Δεν διαβάζουμε. Ξεφύγαμε 

απ ' την πραγματικότητα ... ». 

πολλά δημοσιεύ ματα , στη διάρκεια της 
1 5ετίας , αναγνωρ ίζοντας τότε και τώρα την 

προσφορά του . Με αφορμή τα τελευταία γε­
γονότα παραθέτουμε απόσπασμα της Παλαι­
άς Διαθήκης , για ανάγνωση και προβληματι­

σμό κα ι διδαχή όλων (Μετάφραση) . 
18 Οί δέ υίοί τού Νώε, πού έβγήκαv άπό τήv 
κιβωτόv, ήσαν ό Σήμ, ό Χάμ καί ό Ίάφεθ. Ό 
Χάμ ήταν γενάρχης καί πρόγονος τών Χα­
ναναίων. 
19 Αύτοί οί τρεϊς ήσαν οί υίοί τού Νώε· άπό 
αύτούς τούς τρεϊς έγεννήθησαv καί διε­
σκορπίσθησαν οί άνθρωποι είς όλην τήν 
yfjv. 
20 Καί ό Νώε, πού ήταν γεωργός, αρχισε 
τήν καλλιέργειαν τής γης καί έφύτευσεν 

άμπέλι . 
21 Καί ηπιεv άπό τό κρασί τού άμπελιού καί 
έμέθυσεν· έπάνω είς τό μεθύσι του έβγαλε 
όλα τά ρούχα του καί έγυμvώθη μέσα είς τό 
σπίτι του. 
22 Καί ό Χάμ, ό γενάρχης τών Χαvαναίων, 
είδε τήν γύμνωσιν τού πατέρα του καί δέν 
έντράπη · άφού δέ έβγήκεv άπό τό σπίτι, 
έ τρεξε καί έγνωστοποίησε τό γεγονός μέ 
τρόπον χλευαστικόν είς τούς άλλους δύο 
άδελφούς του, τόv Σήμ καί τόv Ίάφεθ, πού 
εύρίσκοντο έξω. 
23 Αλλά ό Σήμ καί ό Ίάμεθ, άφού έπfjραν 
τόv χιτώνα τού πατέρα των, τόν άπλωσαν 

έπάνω είς τούς ώμους των καί βαδίζοντες 
πρός τά πίσω, έπλησίασαν τόν πατέρα των 

καί έσκέπασαν τήν γύμνωσίv του· καί τό 
πρόσωπόν των τό είχαν στραμμένον πρός 
τήν άντίθετον κατεύθυνσιv καί έτσι αύτοί οί 
δύο δέν είδαν καθόλου τήν γύμvωσιν τού 
πατέρα των. 
24 Ανέκτησε δέ ό Νώε τήν πνευματικήν του 
διαύγειαν καί συνήλθεν άπό τήν έπίδρασιν 
τού κρασιού καί έμαθεν όσα τού έκαμε τό 
νεώτερον παιδί του, ό Χάμ. 
25 'Όταν ό Νώε έμαθε τήν άσεβη καί ύβρι­
στικήν συμπεριφοράν τού Χάμ, είπε· «κατα­
ραμένος θά είναι ό Χαναάν, ό υίός τού Χάμ · 
δούλος θά είναι είς τούς άδελφούς του» . 
26 Καί έπρόσθεσεν: " Άς είναι εύλογημέ­
νος ό παντοδύναμος Κύριος, ό Θεός τού 
Σήμ, καί ό Χαναάν θά είναι δούλος τού Σήμ. 
27 Άς μεγαλώση, άς πληθύνη καί άς αύξήση 

ό Θεός τούς άπογόνους τού Ίάφεθ καί άς 
κατοικήσουν οί άπόγοvοι τού Ίάφεθ είς τίς 
χώρες καί τίς περιοχές τού Σήμ καί άς γίνη 
ό Χαναάν καί οί άπόγονοί του δούλοι των». 
28 Έζησεv δέ ό Νώε μετά τόν κατακλυσμόv 
τριακόσια πενήντα έτη. 
29 Συνεπώς όλες οί ήμέρες τής ζωής τού 
Νώε, τίς όποίες έζησεν είς τήv yfjv, έφθα­
σαν συνολικώς τά έννιακόσια πενήντα έτη 
καί έπειτα άπέθανεν. 

Γένεσις κεφ . θ ' 

■ Μέρα σκληρή γεμάτη πόνο ήταν η 24η Σεπτεμβρί­
ου 2003, μέρα που αποχαιρέτησα για πάντα μαζί με 
πάρα πολλούς φίλους και συγγενείς τον αγαπητό 
Ανδρέα Π. Ζωγόπουλο , στο χωριό Λυσιμαχεία , λίγο 

έξω από το Αγρίνιο όπου γεννήθηκε το 1953. Δού­
λευε στην ELCO ΒΑΓΙΩΝΗΣ πριν το 1977 που έγινε ο πρώτος ασφαλιστής μου στην INTERAMERICAN μετά 
1 ος Unit Manager το 1980 και Διευθυντής Υποκαταστήματος το 1981 στη Νέα Ιωνία. Προσέφερε πολλά ως 

πρόεδρος του Συλλόγου Λυσιμαχιωτών , ως ασφαλιστής και ως Διευθυντής . Εκείνα τα πέντε χρόνια 1977 -
1981 ήμαστε μαζί μέρα - νύχτα , ήμαστε φίλο ι , τα ξέραμε όλα ο ένας για τον άλλο , σχεδόν δεν υπήρχε δικό 
μου και δικό του ... Ονειρευτήκαμε , γελάσαμε, κλάψαμε, φοβηθήκαμε , προδοθήκαμε , πιστέψαμε, μοιραστή­
καμε ό ,τι έγινε από μας και για μας κάτω από τον μικρό ή μεγάλο ουρανό της ζωής μας κείνα τα χρόνια μέ­
χρι που επαγγελματικο ί λόγοι μας άλλαξαν το κοινό γραφείο και έμεινα εγώ στην οδό Όθωνος και αυτός 
στη Νέα Ιωνία .. . Καθώς μεγαλώναμε ξανασμίγαμε σιγά - σιγά και φέτος βρεθήκαμε 3-4 φορές πολύ κοντά, 
γίναμε «ένα» κάποια βραδιά τραγουδώντας με φίλους ... Αγάπαγε όλο τον κόσμο . Αγαπούσε τον Μιχάλη 
τον αδερφό του . Την αδερφή του Ειρήνη . Τη μάνα του την Αντιγόνη . Ήταν «θυσία» για κάθε φίλο . Φέτος 

στη γιορτή του Λεωνίδα Τσιφτσή και σε μια συνάντηση παλιών φίλων Διευθυντών INTERAMERICAN 
20ετίας και πάνω τραγούδησε το τραγούδι «Τώρα τα πουλιά , τώρα τα χελιδόνια , τώρα οι πέρδικες , γλυκο­
λαλούν και λένε , ξύπνα αφέντη μου , ξύπνα αγκάλιασε κορμί κυπαρισσένιο κάτασπρο λαιμό , σαν του μαγιού 
το δρόσο , σαν το κρύο νερό .. . ». Σώπασαν όλες οι άλλες παρέες και χειροκρότησαν οι πάντες . Γινόταν 

ασπίδα και σπαθί για την οικογένεια .. . Ήταν ένας λεβέντης με προδιαγραφές σπάνιες για τα μέτρα που 
ζουν «τα ανθρωπάκια» της σήμερον. Όταν χόρευε ήταν δύσκολο να «κρατήσεις» την αντρειοσύνη που 
έκανε χορευτικά ηρωικά σκέρτσα .. . Δεν καταλάβαινε να «σκύψει» σε εξουσία . Είχε καρδιά που «χώραγε» 
τα πάντα και «έκρυβε» ό ,τι «δυσκόλευε» το κάθε «σόι» του για να μπορούν όλοι να είναι ήρεμοι και ήσυχοι 
σαν αητός που απλώνει φτερούγες και σκεπάζει τα αετόπουλα ... Στην κηδεία του ήρθαν από Αθήνα πολλοί 
φίλοι - συνάδελφοι. Τον Γιώργο Χρυσανθακόπουλο τον έφερε ο κ. Ζαμπαράς με σπασμένο στο γύψο πόδι .. . 
Πήρε το μάτι μου τον Κώστα Μπερτσιά , τον Τσαμπούκο , τον Λαλά , τον ΜGστραπά , τον Τζινιέρη , τον Βλάχο , 
τον Αντώνη Καραλή , τον Κώστα Τσίρο , τον Ν . Χαμουζά, τον Γρ . Ζαχάρη, τον Μαχαιρίδη , τον Ν . Παναγιωτό­

πουλο κ .ά. Αρκετοί έπαιρναν τηλέφωνο και ρώταγαν κι έκλαιγαν. Πονούσε κι η μάνα μου και τ· αδέρφια μου 
ο Πάνος, ο Μάκης , ο Δημήτρης .. . Καθώς ο ήλιος έφευγε και κοκκίνιζε την πλάση , με πλησίασε ο Δημήτρης 

Δημάκης και σφίξαμε τα χέρια μουγγά. Δεν είπα λέξη . Θυμήθηκα κάποια βραδιά που φύγαμε απ' την Σταδί­
ου 1 Ο όπου ήταν τα γραφεία μας 1977-1978 (; ) και πήγαμε (τρεις μας) σ' ένα κέντρο με δημοτικά 
«ΣΤΑΛΛΑΚΤΙΤΕΣ» (;) κάπου στις Τρεις Γέφυρες και πίναμε κρασί και τραγουδούσαμε μέχρι που βγήκε ο 
ήλιος χαράματα .. . Ο Δημήτρης έπιασε το κρασοπότηρο στη χούφτα και τόκανε θρύψαλλα . Γέμισε αίματα. 
Τόκανε και ο Ανδρέας . Πιάσαμε τα χέρια και χορεύαμε ματωμένοι ... «Δεν μπόρεσα ούτε να κλάψω, μούπε 
η γυναίκα μου Μαρία , γυρίζοντας νύχτα γι' Αθήνα ... Κεραυνός ήταν μου'κοψε τη φωνή .. . ». «Είναι καλό που 
φεύγουν νέοι οι άνθρωποι; » μου'πε ο γιος μου ο Κωστής καθώς οδηγούσε . Δεν είπα λέξη . Κράταγα στα 
χέρια μου σφιχτά ένα κόκκινο τριαντάφυλλο που έκοψα σ' ένα κήπο κοντά στο σπίτι του Ανδρέα ... Σκουπί­
ζοντας τα δάκρυα , μου φάνηκαν τα κόκκινα πέταλα σαν αίματα ... Α, ρε Ανδρέα, αυτή η Αθήνα που γυρίζω 
ε ίναι μαύρη και έχει πολλούς κακούς που σε επίκραναν. Από αύριο θα λείπει και στην INTERAMERICAN 
Νέας Ιωνίας το τριαντάφυλλο που την ομόρφυνε τόσο . Ίσως αυτή η απουσία να δείχνει και πόσο σημαντι­
κοί ε ίναι κάποιοι. Μιχάλη , Ειρήνη , Αντιγόνη , Αμαλία , κυρά Αντιγόνη , κουράγιο. Να ζήσετε , να θυμάστε το 
παλικάρι που έφυγε αγέραστο , όπως το ψηλό έλατο που χτυπιέται από κεραυνό , πριν ξεραθούν τα κλαριά , 
πριν τα σαράκια το χιλιοτρυπήσουν. Να το θυμάστε όρθιο , σφριγηλό , με φόντο τον γαλάζιο ουρανό . Γεια 
Αντρέα! 

Εργατικά και ,θανατηφόρα 
ατυχηματα 

(που δηλώθηκαν στο υπουργείο 
Εργασίας) 

ΕΤΟΣ 

1977 
1978 
1979 

___lill!Q_ 
1981 
1982 
1983 
1984 
1985 
1986 
1987 
1988 
1989 
1990 
1991 
1992 
1993 
1994 
1995 
1996 
1997 
1998 
1999 
2000 
2001 
2002 

ΕΡΓΑΤΙΚΑ 

14.467 
14.779 
14.559 
14.676 
13.512 
11 .673 
10.686 
10.637 
9.728 
9.279 
8.851 
7.107 
7.312 
6.258 
5.951 
5.206 
5.160 
4.852 

4.032 
5.155 

θΑΝΑΤΗΦΟΡΑ 

140 
98 
111 
11 6 
126 
114 
118 
82 
89 
114 
82 
90 
71 
86 
79 

11 6 
120 
104 

116* 
127 
188 
153 

* Αφορά το άθροισμα των 59 θανατηφόρων εργατικών 
ατυχημάτων κατά το πρώτο εξάμηνο 1999 και των 57 
εργατικών ατυχημάτων κατά το δεύτερο εξάμηνο 1999. 
Δεν συμπεριλαμβάvονrσι τα 56 θανατηφόρα εργατικά 
ατυχήματα από το σεισμό της 7/9/1999. 
Σημείωση: Ο λόγος που τα στοιχεία του υπουργείου 

Εργασίας σταματούν στο 1994 είvαι γιατί έκτοτε, με την 

υπαγωγή τωv υπηρεσιών Επιθεώρησης Εργασίας στη 

Νομαρχιακή Αυτοδιοίκηση, δεν συλλέγονται κεντρικά 

και με συστηματικό τρόπο τα στατιστικά στοιχεία και 

έτσι κάθε αvαφορά σε αυτά δεv θα ήταv αξιόπιστη. 

Μαzί με το τεύχος 83 του ΝΑΙ διεvεμήθn ΔΩΡΕΑΝ με χορηγία του 
ΝΑΙ το νέο βιβλίο του κ. Μάm Ρουχωτά «ΤΟ ΒΉΜΑ. σαν μω 
προσφορά κοιvωvuαί στους ανθρώπους του κλάδου και όχι μόνο. 
Από τα πολλά ευχαριστήρια επιλέfαμε 4 επιστολές εm.φαvώv 
ανθρώπων της Ελλάδος που δείχνουν και το ενδιαφέρον του θέματος. 



■ Ο κ. Λάμπρος ο Τζόλδος , αναπληρωτής Γενικός Διευθυντής της ΕΘΝΙΚΗΣ 
Ασφαλιστικής, πολύπειρος άνθρωπος των πωλήσεων και της Διοίκησης ανθρώπι­

νου δυναμικού έχει πολύ δίκιο να υποστηρίζει ότι οι ασφαλιστές μπορούν τώρα με 

τον φιλικό διακανονισμό να πάρουν θέση και να στηρίξουν τις καλές και βιώσιμες 

εταιρίες αυτοκινήτων , αφού οι πελάτες θα εξυπηρετούνται άμεσα ή όχι από την 

εταιρία που εκπροσωπούν . Οι ασφαλιστές οφείλουν να γνωρίζουν ποιες εταιρίες 
έχουν κεφάλαια , ρευστό και υποδομές να αποζημιώσουν σωστά και αμέσως τον 
πελάτη. Όλοι έχουμε μερίδιο ευθύνης λέει ο κ . Τζόλδος διοίκηση, πωλητές, εται­
ρίες, τύπος, πελάτες για το επίπεδο της αγοράς . Συμφωνούμε. Όλοι ξέρουμε και 
όλοι περιμένουμε την αρμόδια εποπτική αρχή να βάλει τους κανόνες παιχνιδιού 

ισότιμα, αλλά ο καθένας μπορεί ν' αρχίσει να εκτελεί τις υποχρεώσεις του από 
τώρα, όπως λέει ο Λάμπρος που πέρασε με επιτυχία από τις πωλήσεις, που από 
τα χέρια του αναδείχθηκαν χιλιάδες ασφαλιστές και Διευθυντές της Εθνικής που 
διαπρέπουν σε κάθε γωνιά της Ελλάδας. Με την ευκαιρία να γράψουμε ότι στο εν-
νιάμηνο , ο Βαγγέλης Τριανταφύλλου ως επικεφαλής των Πωλήσεων της Εθνικής 

είναι σε ανοδική πορε ία, θα διατηρήσει και εφέτος την πρωτιά της Εθνικής και ίσως καταφέρει να 
γίνει πραγματικότητα μια κρυφή ελπίδα του στη ζωή . Λίγο πριν κλείσει ο χρόνος οι επικεφαλείς 

Επιθεωρητές Πωλήσεων Αρμπουνιώτης, Γλεντής , Τζαβέλας και Φουφόπουλος ανεβάζουν το μέσο 
όρο όλου του μηχανισμού πωλήσεων με πρώτη θετική επίπτωση την άμιλλα για την πρώτη θέση 
των ικανότατων Γραφείων Παραγωγής Σωτηριάδη , Μαυρομάτη, Κοτσαρίνη , Κασκάνη , Αναστασίου , 

Μπρουμεριώτη , Νικολάου , Φραγκάκη . Οι Αθηναίοι Φουφόπουλος - Γλεντής φιλοδοξούν να φέρουν 
το πρώτο κύπελλο στην Αθήνα , οι Τζαβέλλας , Αρμπουνιώτης επιμένουν να το κρατήσουν στην 

επαρχία . Το πρόγραμμα Εθνική και Υγεία και το Εθνική Σύνταξη ξαναζωντανεύει τις πωλήσεις ... Το 
ηθικό είναι ανεβασμένο, ο αγώνας συνεχίζεται , η ελληνική αγορά μέσω της ΕΘΝΙΚΗΣ ξαναβρίσκει 

τον εαυτό της και το ρόλο της. 

Αγωγές στον Λάντεν 

Στενεύει ο κλο ιός γύρω από τον Μπιν Λάντεν . Ο καταζητούμενος από τις ΗΠΑ για την τρομοκρατι­
κή επίθεση στους δίδυμους πύργους έχει πια να αντιμετωπίσει και τις αγωγές αντασφαλιστικών 

ομίλων , που ζητούν 310 δισ . ευρώ για τις ζημιές που έχουν υποστεί. Με την πρώτη στο είδος της 
αυτή αγωγή , οι εταιρίες Muenchener Rueck, Chubb, Zurich Financial Services και White Mountains 
lnsurance Group μηνύουν τον Οσάμα μπιν Λάντεν, την Αλ Κάιντα αλλά και τις κυβερνήσεις Σαουδι­
κής Αραβίας , Συρίας , Σουδάν, Ιράν και Ιράκ , διεκδικώντας μεγάλο μέρος των κεφαλαίων που έχουν 

καταβάλει ως αποζημιώσεις . Το πρόβλημα είναι πού θα βρεθεί ο Λάντεν ... 

Ο κ. Ν. Ποποηλιού 

■ Και οι δύο εταιρίες του Ομίλου General Union 
(η General Union και η General Trust) έλαβαν θετι­
κή απάντηση από το Υπουργείο Ανάπτυξης σχετι­

κά με το περιθώριο φερεγγυότητας και την Επέν­

δυση Ασφαλιστικής Τοποθέτησης για το 2002. Η 
μοναδική πειραιώτισσα ασφαλιστική εταιρία εκ­

προσωπεί επάξια τον Πειραιά και στόχος της είναι 

μελλοντικά να είναι το ασφαλιστικό στολίδι που θα 

μαζέψει κοντά της τους Πειραιώτες πράκτορες 

ασφαλίσεων. Δείγμα της επερχόμενης ανόδου και 

προόδου της είναι ο τρόπος που αναπτύσσεται 

στην επαρχία όπου έβαλε προτεραιότητα ανάπτυ­

ξής της , π .χ . στην Ήπειρο είχε 4 γραφεία και τώ­

ρα έχει 20 ή η Βόρειος Ελλάδα που με κέντρο το 
υποκατάστημα Θεσσαλονίκης επεκτείνεται σ ' όλη την περιοχή . 

Ο κ. Ν. Παπαηλιού , ο Διευθύνων Σύμβουλός της είναι ένας 

έξυπνος και νοικοκύρης ηγέτης , μέσα σ ' όλα , « στ' αλώνια και 

στα σαλόνια» της δουλειάς στα κεντρικά και στην αγορά που 

προσθέτει καλές επενδύσεις και περιουσία όπως η αγορά ακι­

νήτων 6.500 τ . μ. στη Χαλκίδα σε συμφέρουσα τιμή και μια συ­

νετή διαχείριση των χρημάτων που φέρνουν οι συνεργάτες πω­

λήσεων με επικεφαλής τον κ . Μιχ . Τσακαλιά . Είκοσι δισεκατομ­

μύρια δρχ . ( ..... ευρώ) καθαρά ασφάλιστρα υπολογίζετα ι ότι θα 

πετύχουν ως το τέλος του έτους με περίπου 30-35% αύξηση 
από πέρυσι σε όλους τους κλάδους. Ενδιαφέρον παρουσιάζει 

ακόμη το γεγονός ότι ο Όμιλος ξεκίνησε ασφαλίσεις κλάδου 

εγγυήσεων και ότι στο 2003 επίσης άρχισε εργασίες και η νέα 
εταιρία ακινήτων. Συγχαρητήρια στους συνεργάτες της φιλο­

πρόοδης εταιρίας , ασφαλιστές και διοικητικούς. 
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Ν .Χ . «ΕΛΕΥΘΕΡΟΤΥΠΙΑ» 

■ 906 ασφαλιστικοί σύμβουλοι του δι­
κτύου πωλήσεων της Ασπίς Πρόνοια εκ­

παιδεύτηκαν κατά τη διάρκεια του περα­

σμένου έτους από την Aspis Bank στην 
προώθηση τραπεζικών προϊόντων. 

Το αποτέλεσμα ήταν να προσελκυστούν 

2.500 νέο ι πελάτες μέσω του δικτύου της 

Ασπίς Πρόνοια , ενώ από την πλευρά της η 

Aspis Bank κατέβαλε το ποσό των 257.000 
ευρώ ως αμοιβές για το σύνολο των εργα­

σιών που έφεραν στην Τράπεζα 500 από 
τους συνεργάτες του δικτύου της Ασπίς 

Πρόνοια . 

■ Ειδική Οδηγία κυοφορείται στο Συμ­
βούλιο της Ευρώπης για την ασφαλέστερη 

κατασκευή του εμπροσθίου τμήματος των 

αυτοκινήτων ώστε η πρόσκρουση πάνω σε 
σώματα πεζών να μην επιφέρει βαpειές 
σωματικές βλάβες . 

■ Η Ευρωπαϊκή Επιτροπή Ασφαλίσεων 
(Comite Europeen des Assurances - CEA) 
εόρτασε στις 19 Ιουνίου τα 50 χρόνια από 
την ίδρυσή της . Σε ειδική συνδιάσκεψη 

που συγκλήθηκε στο Παρίσι με την ευκαι­

ρία αυτή μίλησαν , μεταξύ άλλων , ο Πρόε­
δρος του CEA κ. G. Swalef, ο Πρόεδρος 

του Lloyd's Lord Peter Levene, ο Πρόεδρος 
της ΑΧΑ κ. G. de la Martiniere και άλλοι επι­
φανείς ασφαλιστές. 

■ Βάφτισε το καλοκαίρι, στην Αγία Μαρίνα 
Εκάλης την κόρη του ο Διομήδης Αυγίκος. 
Πήγα με την κόρη μου Ελπίδα , που τη βάφτι­

σε ο πατέρας του Στέλιος . Και το όνομα αυ­
τής Αικατερίνη - Μελίνα . Ευχόμαστε να γίνει 

Μεγάλη και μέλι για την κοινωνία . Ε ίναι και 

τυχερή που η κυρά Ρένα την φροντίζει και δε 

θα πιαστεί «Αμερικανάκι» αφού είναι 

INTERAMERICANAKI από κούνια ... Να ζήσει 
και να την καμαρώσουμε νύφη . 

■ Γνωρίζετε ότι ένας στους 100 Σουηδούς 
είναι ασφαλισμένος στην ΑΣΠΙΔΑ - ΠΡΟΝΟΙΑ 
του Παύλου Ψωμιάδη που ό , τι αναλαμβάνει το 

ζωογονεί ; Γνωρίζετε ότι εκεί στη Σουηδία έχει 
83.000 περίπου συμβόλαια ; Ότι ο Σύλλογος 
των Σουηδών οδοντιάτρων (2.000 άτομα περί­
που) έχει ομαδικό συμβόλαιο στην ΑΣΠΙΔΑ; Ότι 
ομαδικό στην ΑΣΠΙΔΑ έχουν επίσης και η ΙΒΜ 
Σουηδίας (450 άτομα) η ΑΒΝ -AMRO (400 άτο­

μα) , η σουηδική ΔΕΗ , η πολεμική τους βιομη­
χανία BOFORS (700 άτομα) και κατασκευαστι­
κή υποβρυχίων KOCKUMS (350 άτομα) και πολ­
λές ακόμα μεγάλες εταιρίες που εμπιστεύο­

νται την ΑΣΠΙΔΑ και από το νέο έτος θα είναι 
ανεξάρτητη σουηδική εταιρία ; Ο Παύλος είναι 
απλός άνθρωπος , Πειραιώτης μπεσαλής , που 

δεν του αρέσουν τα «μπιχλιμπίδια των image 
makers». Όμως , οι δικοί του ας βγουν να πλη­
ροφορήσουν επιτέλους πιο πολύ , ότι στην 
ΑΣΠΙΔΑ γίνονται έργα και να τα δείξουν στους 

«μουρμούρηδες» τάχα ενημερωμένους της κα­
κιάς ώρας ... « Οι άντρες δεν μιλούν πολύ , το 

δείχνουνε με πράξεις», λέει το τραγούδι, αλ-
λά κάπου - κάπου ας βάλουν και καμία φωνή .. . 
Να φεύγουν τα παπαγαλάκια και τα τρωκτικά .. . 

■ Τα οψώνια της αμαρτίας ... θάνατος ! Αφο­
ρά και όσους την ψώνισαν και νομίζουν ότι ο κό­
σμος ασχολείται μ' αυτούς . 

■ Κάτω στον Πειραιά ξεκινά το κουβάρι για 
ένα ακόμα σκανδαλάκι. .. με πανεπιστημιακό δί­
πλωμα. 

■ Έφτασε τα 300 φύλλα το έντυπο «Νέα -
Αστραπή» της AIG GREECE. Εν τη λιτότητί 
του , είναι ασφαλώς το μακροβιότερο εταιρι­

κό έντυπο που έχει να παρουσιάσει η ασφα­
λιστική μας (και όχι μόνο .. . ) αγορά! 300 δε­
καπενθήμερα τεύχη ισοδυναμούν με 150 μή­
νες ή κάτι λιγότερο από 13 συνεχή χρόνια! 
Ένα είναι το σίγουρο : πως ο συντάκτης του 
το χαίρεται αφάνταστα! Μέσα από τα ΝΕΑ -
ΑΣΤΡΑΠΗ δεν καταγράφεται μόνο η ιστορία, 
τα πεπραγμένα, η ζωή του Ομίλου AIG 
GREECE. Κυρίως σχεδιάζονται και αναγγέλ­
λονται τα τεκταινόμενα κι όλες οι αυριανές 
εξελίξεις που αφορούν σ ' ένα συγκρότημα 

που σύντομα θα εορτάσει 70 χρόνια δραστή­
ριας και πάντα ανανεούμενης παρουσίας. 
Συγχαρητήρια να τα χιλιάσετε ! 

■ Με πειράζει που οι αλλοδαποί και κυ­
ρίως η πολυπληθής ομάδα των Αλβανών 
με 50 μεροκάματα έχουν «ένσημα» και 
βιβλιάρια υγείας στο ΙΚΑ και οι ασφαλι­

στικές εταιρίες με τόσες παραγωγές και 

τόσα χρόνια ... βγάζουν έξω από τις ομα­
δικές συνεργάτες τους και τότε που 

χρειάζονται περίθαλψη δεν την έχουν ... 
Πώς λένε για τις τράπεζες ότι σου χαρί­

ζουν ομπρέλα (με δάνεια) στον ήλιο και 

σου την παίρνουν όταν βρέχει ; Έτσι ... και 
χειρότερα. Μην πούμε ονόματα γιατί θα 

μας κόψουν ... και τις συνδρομές. Ύστε­
ρα πώς να φτιάξεις νέους ; 

Εξέλιξη συντάξεων 
και επιδομάτων ανεργίας 

κατωτιπιι σιινrσ{η ΟΓΑ Επfδοpα ανεργίας Ι qμtpa 

1993 1993 
1994 1994_ 
1995 1995 
1996 1996 

1997 1997 
1998 1998 
1999 1999 

2000 2000 
2001 2001 

2002 

~~3 
2004 2004 
αει:φώ σεεψώ 

140 
nσpειa ΕιιΑΣ(frι , t.,-ι,~ 'κ.ιο,""'1\ΙΙ..,._s.ΡJ\"')ν(Υ"J~~ 
Οεtυρώ - - ~ 

97 
..11t 

1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 

Διιιχpονιιιή εξtλιξ/1 ιιvτώτατης οιiντιιξης ΙΚΑ με ΕΚΛΙ 

σε ευρώ 

384 
321 341 354 

1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 

Ποιοι υποσκάπτουν 
την ιδιωτική ασφάλιση; 

Η ελληνική ασφαλιστική αγορά χρόνο με το χρόνο κατα­
κτά και νέα υψηλότερα μεγέθη , έστω και με σκαμπανε­

βάσματα . Η παραγωγή ασφαλίστρων αυξάνεται σε 

όλους τους κλάδους , νέα προϊόντα μπαίνουν στην αγο­
ρά, όλο και περισσότεροι Έλληνες ασφαλίζονται. Την 

ίδια στιγμή τα εσωτερικά προβλήματα που την ταλανί­

ζουν - και κυρίως αυτό της αξιοπιστίας της και της φε­

ρεγγυότητάς της - εντε ίνονται . Γενική είναι η αίσθηση 

ότι το κύρος της είναι δυσανάλογα μικρό σε σχέση με 

την αποτελεσματικότητά της και την προσφορά της . 

Τις πταίει γι ' αυτή την αντιφατική εικόνα που εμφανίζει 

η αγορά ; 

Μία από τις πολλές απαντήσεις στο παραπάνω ερώτη­
μα μπορούν να δώσουν τα ψιλά γράμματα στο κάτω μέ­

ρος των ισολογισμών των ασφαλιστικών εταιριών , οι 
παρατηρήσεις, με άλλα λόγια , των ορκωτών λογιστών , 

οι οποίες - ειρήσθω εν παρόδω - ορισμένες φορές και 

αυτές λένε τις μισές αλήθειες. Παρατηρήσεις που δεί­

χνουν ότι η αγορά υποσκάπτει το κύρος από μόνη της. 

Γιατί πάντα είναι προτιμότερο να κατανοείς τις δυσκο­

λίες που αντιμετωπίζεις , παρά να τις κρύβεις με δημι­

ουργική λογιστική. Η αλήθεια , όσο σκληρή και να είναι , 
δεν έβλαψε ποτέ κανέναν . 

Λ . Κ. 

■ Άλλο από μακριά , άλλο να δεις από κοντά . Όταν 
κάποιοι συζητούσαν και στην Ύδρα τι να κάνουν στο 
μέλλον ο κ. Κοντομηνάς (είναι μπροστά ο άνθρωπος) 
και τα στελέχη του Μίνας Μωϋσής και Κώστας Μπερ­
τσιάς, 29 και 30 Σεπτεμβρίου , ήταν μαζί με τον πρώτο 
επικεφαλή της EURECO επί τόπου στη Ρουμανία και 
Βουλγαρία να επιθεωρήσουν το μέχρι τώρα επιτελε­

σθέν έργο και να προγραμματίσουν τις νέες τους ενέρ­
γειες. Οι στρατηγοί στα προκεχωρημένα φυλάκια . Δείγ­
μα του επεκτατικού ενδιαφέροντος της EURECO για αυ­
τές τις χώρες και της εμπιστοσύνης της στα στελέχη 
INTERAMERICAN ... 

ΕΠΙΠΟΛΕΣ ΠΟ ~ 
■ «Κύριε Κλέαρχε Πεφάνιε , μόλις τώρα 
διάβασα το άρθρο σας στο Ασφαλιστικό ΝΑΙ 

και σας συγχαίρω ειλικρινά γι ' αυτό. Προ­

σπαθήστε να περνάτε αυτά τα μηνύματα 

στον κόσμο με κάθε διαθέσιμο τρόπο. Κάτι 

καλό θα βγει από αυτή την προσπάθεια. 

Μπράβο σε σας και στον Βαγγέλη τον Σπύ­

ρου που φιλοξενεί στο περιοδικό του άρθρα 

που μας αγγίζουν. 

Με εκτίμηση 

Ειρήνη Καμηλάκη 

Δ/ντρια Τομέα Εξυπηρέτησης Πελατών 

ΦΟΙΝΙΞ - METROLIFE ΕΜΠΟΡΙΚΗ» 

■ «Αγαπητέ κύριε Σπύρου , 
Θα ήθελα να μεταβιβάσετε ένα μεγάλο 

ΜΠΡΑΒΟ στη Δέσποινα Παπαδημητρίου για 

τη συγκινητική και ανθρώπινη έκθεση που 
έγραψε και για την οποία πήρε το Α' βρα­

βείο! 

Επίσης θα ήθελα να συγχαρώ εσάς και να 

σας ευχαριστήσω που επιλέξατε να δημοσι­

εύσετε την έκθεση και να την μοιραστείτε 

με τους αναγνώστες του περιοδικού σας . 

Θαυμάζω τον κόπο και τον χρόνο που αφιε­

ρώνετε κάθε φορά στο να βρίσκετε θέματα 

που ξεφεύγουν από τα τετριμμένα και τα 

οποία έχουν να εκφράσουν φρέσκιες ιδέες 

και απόψεις που μας βάζουν σε σκέψη και 

μας κάνουν να προβληματιζόμαστε . 

Ευχαριστούμε εσάς και τη Δέσποινα . 

Με φιλικούς χαιρετισμούς , 

Καλλιόπη Γουρντή 

Τμήμα Marketing & Δημοσίων Σχέσεων» 

■ Με τον Κίμωνα Κουλούρη δειπνούσε ο Λευτέ­
ρης Γονής κάποια μέρα και το ερώτημα που πλανά­

ται είναι τι έλεγαν. Δεν αποκλείεται θέμα να ήταν 

οι τιμές. Ό ,τι και αν έλεγαν κάποιοι ζήλευαν ... Τον 
Κουλούρη που ξέρει νωρίς να κάνει παρέα αυτούς 

που έχουν δύναμη και ψήφους. 

■ Για έξοδα στην υγεία , παρ ' όλο που έχουν αυξηθεί και στα 30 κράτη -
μέλη του ΟΟΣΑ, η Ελλάδα έρχεται σχεδόν τελευταία . Η κατά κεφαλήν δαπά­
νη στο χώρο της υγείας - σε δημόσιο και ιδιωτικό τομέα - στη χώρα μας εί­
ναι 1.739 ευρώ . Λιγότερα ξοδεύουν η Τσεχία (1.271 ευρώ) , η Ουγγαρία 
(1.027 ευρώ) , η Κορέα (1.027 ευρώ) , η Σλοβακία (784 ευρώ) , η Πολωνία 
(723 ευρώ) και το Μεξικό (674 ευρώ). 

Αποθεματικά και σε εκτός 
σχεδίου ακίνητα 

Δώρο στις - βεβαρημένες οικονομικά - ασφαλιστικές εταιρίες , προκειμένου να καλύ­

ψουν τα αποθεματικά τους , κάνει η κυβέρνηση με ειδική ρύθμιση που εμπεριέχεται 
στο νομοσχέδιο για το υπαίθριο εμπόριο που κατατέθηκε χθες στη Βουλή . Στην πράξη, 
η κυβέρνηση, εν γνώσει των κινδύνων, «κλείνει τα μάτια» στις επισφαλείς επενδύσεις 

των ασφαλιστικών εταιριών, δίνοντάς τους το δικαίωμα να τοποθετούν τα αποθεματικά 

τους ακόμη και σε ακίνητα που βρίσκονται εκτός σχεδίου. Ακόμη , το νομοσχέδιο προ­
βλέπει ότι η αξία των εντός σχεδίου ακινήτων που θα λαμβάνεται υπόψη θα είναι η 
αντικειμενική , αλλά προσαυξημένη κατά 30%. 

Την ίδια ώρα ΗΠΑ, Ελβετία και Νορβηγία βρίσκονται στις πρώτες θέσεις του 
πίνακα αφού ξοδεύουν , κατά κεφαλήν για την υγεία, .624, 3.637 και 3.466 ευ­
ρώ αντίστοιχα . 

• &ι.όοιαδαπάl!! 
• ιδιtιπί:1/ διm>,ι 

Αναγνωρίζοντας τους κινδύνους που συνεπάγεται μια τέτοια επένδυση , αλλά επιδιώ­
κοντας ταυτόχρονα να βοηθήσει τις εταιρίες του κλάδου να ξεφύγουν από την κρίση , 

το υπουργείο Ανάπτυξης θέτει χρονικό όριο στις παρεκκλίσεις του νόμου , ορίζοντας 

ότι αυτές θα αφορούν μόνο στις χρήσεις 2002 και 2003. Στην εισηγητική έκθεση του 
νομοσχεδίου επισημαίνεται, άλλωστε, ότι «αν οι παρεκκλίσεις ισχύσουν για το μέλλον, 
δεν θα παρέχουν την απαιτούμενη διασφάλιση», καθώς όπως τονίζεται «εφόσον δεν 

έχει ολοκληρωθεί το Κτηματολόγιο , υπάρχει το ενδεχόμενο να δηλωθούν ακίνητα αμ­
φισβητούμενου ιδιοκτησιακού καθεστώτος» . Οι αποφάσεις αυτές ικανοποιούν αιτήμα­

τα των ασφαλιστικών εταιριών , που αντιμετωπίζουν προβλήματα λόγω της κρίσης των 
δύο τελευταίων ετών, έρχονται ωστόσο λίγο μόλις καιρό πριν αλλάξει το καθεστώς 
εποπτείας του κλάδου , το οποίο και θα περάσει σε ανεξάρτητη Αρχή . 
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Με υπηρεσιακό σημείωμα προς 
τους συντονιστές Ασφαλιστικών 
Συμβούλων και Διευθυντές Διοι­
κητικών Υπηρεσιών Ομίλου 
INTERAMERICAN. Ο κ. Κ. Αποστο­
λίδης πληροφορεί ότι ο κ. Κ. Τσα­
μπούκος αναλαμβάνει την ευθύνη 
του Δικτύου Πωλήσεων , έχοντας 

ως αναπληρωτή του , τον κ. Δ. Χα­
τζηστύλη. 

Ο Κώστας , είναι προσωπικότητα 
γνωστή σε όλους μας και δε χρει­
άζεται συστάσεις. Η πολυετής 

εμπειρία του σε όλες τις θέσεις 

των Πωλήσεων , το γεγονός ότι 
αποτελεί σάρκα από τη σάρκα μας 
αντιλαμβανόμενος τα προβλήμα­
τά μας , αποτελεί και την καλύτερη 
εγγύηση για την αποτελεσματικό­
τερη λειτουργία μας», σημειώνει 

ο Κυριάκος. 

Παράλληλα, ο κ. Κ. Σμπιλής μετα­

κινείται ως επικεφαλής της Διεύ­
θυνσης Ανάπτυξης Ανθρώπινου 

Δυναμικού του Δικτύου (πρώην Δι­

εύθυνση Εκπαίδευσης). 
«Είναι γεγονός ότι, το σημαντικό­

τερο θεμέλιο για τη μελλοντική μας 
ανάπτυξη , περνάει μέσα από την 

εισροή νέου αίματος στο Δίκτυο . 
Τα νέα συστήματα ανάπτυξης 

Ανθρώπινου Δυναμικού για συ­
νεργάτες και Unit Managers, η εκ­
παίδευση των συνεργατών και των 
διευθυντών μας, καθώς και η ανα­

ζωογόνηση του Financial Planning, 
αποτελούν στοιχήματα που σε με­

γάλο βαθμό θα κρίνουν την πορεία 
μας στο μέλλον» , συμπληρώνει φι­

λικά ο Κυριάκος Αποστολίδης . 
Με τον κ . Κ. Τσαμπούκο συνεργα­
στήκαμε αρκετά καλά για πολλά 
χρόνια όταν ήμουν Διευθυντής 
Υποκαταστήματος και η ζωή μου 

στην INTERAMERICAN είναι γεμά­
τη αναμνήσεις με βασικό παράγο­

ντα στην εξέλιξή μου τον άνθρω­
πο Κώστα Τσαμπούκο που γεννή-

θηκε στην Πάτρα το 1935 που αγα­
πά πολύ τη γυναίκα του Έφη και 
την κόρη του Μανίνα , που σπού­

δασε Ιατρική στο Universite de 
Montpelier στη Γαλλία, που από το 

1969 που τον έκανε ασφαλιστή ο 
Π . Ψωμιάδης είναι στην 

INTERAMERICAN ως ασφαλιστής 
(1969-1971) ως Unit Manager 
(1971-1972), ως Agency Manager 
(1972-1975), ως Agency Director 
(1975-1979), ως Περιφερειακός 
Διευθυντής Πωλήσεων (1979-
1987), ως Διευθυντής Πωλήσεων 
από το 1988 και που ήταν και πριν 
πωλητής φαρμάκων στο ΝΕΙΑΔΑ 
(1964-1967) και την DEFARM 
(1967-1969). Μιλά γαλλικά και ιτα­
λικά, καλύτερα όμως μιλά τη 
«γλώσσα του ασφαλιστή» που την 

ξέρουν λίγοι. Ξέρει ιστιοπλοΤα και 
τον βοηθά να μην έχει «ναυάγια» 
στη στεριά . Ο Δ. Κοντομηνάς «κέρ­
δισε» πολύ περισσότερα απ ' όσα 

Ο κ. Τσαμπούκος στην κυκλοφορία του 
πρώτου τεύχους του ΝΑΙ 

νομίζει, από τον Κώστα Τσαμπού­
κο που του έμεινε πιστός, υπερά­
νω εαυτού του με όλες του τις δυ­
νάμεις και με κατάθεση χρημάτων 
για να αγορασθεί η INTERA­
MERICAN τότε που κάποιοι ήθε­
λαν να του την πάρουν ... και είναι 
γραμμένα όλα αυτά .. . Κυριότερο 
προσόν του Κ. Τσαμπούκου, το γέ­
λιο του και η πιστή εφαpμογήτου 
ρητού: «Το σιγάν , κρείπον του λα­
λείν» ... όπου πρέπει βέβαια . 

Του εύχομαι σύντομα η κόρη του 
να κάνει ένα εγγονάκι και να φύ­

γει. .. στις παιδικές χαρές να ηρε­
μήσει. 

Αθήνα , 28 Οκτωβρ ίου 1955. Ο Κωνσταντίνος Καραμανλής έχει αναλάβει 
την πρωθυπουργία από τις 6 του μηνός και προσέρχεται στη Μητρόπολη 
για τη δοξολογία της εθνικής επετείου, συνοδευόμενος από τη σύζυγό 
του Αμαλία . Το πλήθος ξεσπά σε ιαχές υπέρ του κυπριακού αγώνα , ενώ 
στο κέντρο των Αθηνών ξεσπούν για δεύτερη ημέρα συγκρούσεις διαδη­
λωτών και αστυνομίας με αποτέλεσμα τον τραυματισμό 37 πολιτών και 23 
αστυνομικών . Είναι η πρώτη μεγάλη δοκιμασία για τον Καραμανλή. Παρό­
μοιες συγκρούσεις προκαλούνται και στη Λευκωσία με έναν Κύπριο νεκρό 
από τα πυρά των βρετανικών αρχών. Ένα μήνα πριν το Σεπτέμβριο του 
1955, στην Κωνσταντινούπολη από βανδαλισμούς Τούρκων κατά ελληνι­
κών περιουσιών, καταστράφηκαν πάνω από 4.000 ελληνικά καταστήματα, 
100 ξενοδοχεία και ελληνικά εστιατόρια και 70 εκκλησίες. Στόχος η εκ­
δίωξη των Ελλήνων της Κωνσταντινούπολης , κάτι που σταδιακά δυστυχώς 
επιτεύχθηκε .. . 

■ Ο καλός φίλος κ . Μάνος Μαρκόγλου , ο αρχαιότερος Διευ­
θυντής της ALICO, ο καθηγητής με την πλούσια αρθρογραφία 
και τη δημιουργική ενασχόλησή του γύρω από τα μυστικά της 
Πολιτικής Επιστήμης , μου έστειλε το τελευταίο πόνημά του , το 
βιβλίο «ΤΟ ΔΟΓΜΑ ΤΡΟΥΜΑΝ» , αποκορύφωμα των φιλικών ελ­
ληνοαμερικανικών σχέσεων 194 7-1955, έκδοση 2003 και τον 
ευχαριστώ . Συμφωνώ ότι η έκδοση του βιβλίου όπως γράφεται 
στον πρόλογο , «γίνεται στην κατάλληλη στιγμή μέσα στη θά­

λασσα των αντιαμερικανικών εντύπων και όλων των σχετικών 
εκδόσεων της γνωστής θολοκουλτούρας ... ». Είναι γεγονός ότι 
πολλά λάθη και από τις δύο πλευρές οδήγησαν στην απώλεια 
μιας μεγάλης συμμαχίας για την προώθηση των ελληνικών σχέ­
σεων και την αξιοποίηση του μεγάλου αριθμού Ελλήνων στη με­
γάλη χώρα των Ηνωμένων Πολιτειών .. . Όμως η ιστορία που 
μας θυμίζει ο κ . Μαρκόγλου βοηθά στο να βγουν τα χρήσιμα συ­
μπεράσματα για τη θετική προσέγγιση και όχι τη ρήξη συμμα­

χιών .. . Ίσως κάποτε θα πρέπει να αναφερθούν με τ ' όνομά 
τους οι όποιοι επιπόλαιοι και μη συνετοί δημαγωγο ί δημιουρ­
γούν αρνητικό κλίμα στην πορεία των λαών ... Και φυσικά και οι 
δύο λαοί πολλές φορές δεν είναι εύκολο να «μαζέψουν» τα 

προβλήματα των εκάστοτε ηγεσιών ... 

■ Συγχαρητήρια στο Δικηγόρο Γιώργο Τζα­
νή , Γενικό Γραμματέα Γραφείου Διεθνούς 

Ασφάλισης για το βιβλίο που μας έστειλε και 
μελετήσαμε με τίτλο «ΤΟ ΣΥΣΤΗΜΑ 
ΔΙΕΘΝΟΥΣ ΑΣΦΑΛΙΣΗΣ ΑΥΤΟΚΙΝΗΤΟΥ» . 
Πραγματικά προσέφερε υπηρεσίες στον κλά­

δο Ασφάλισης στους δικηγόρους και κατανα­
λωτές . Καλός γνώστης του θέματος , καλός 

και έμπειρος δικηγόρος , χειρίστηκε πρακτικά 
O 

Γι . Τζ . 
και νομικά το όλον θέμα , ώστε να αποτελέσει κ. ιωργος ανης 
βάση καλής σχέσης των δικηγόρων και της ασφαλιστικής αγο­
ράς . Συγχαίρουμε και τον άνθρωπο Γεώργιο Τζανή που αν και 
επικεφαλής ή μέλος επιτροπών και Δ .Σ . στην Ένωση και σε άλ­
λους φορείς είναι σεμνός , συνετός , χυμώδης σε γνώσεις , γνω­
στικός , με ήθος που τιμά όλες του τις «κατά κόσμον» θέσεις 
και ιδιότητες . Τέλος , δίδαξε ότι καλόν ε ίναι να γίνονται «κοινόν 
κτήμα» και να μη μένουν κτήμα «ενός » όσα λόγω δημοσίων λει­
τουργημάτων «απέκτησαν» κάποιοι τυχεροί της ζωής ... 

■ Υπάρχουν άνθρωποι που ση­
κώνουν εποχές και λαούς στις 
πλάτες τους και τους πάνε λίγο 
πιο πέρα ή λίγο ψηλότερα ... Η 
Ελλάδα έχει πολλούς τέτοιους 
στο πέρασμα των χρόνων ... Συ ­
νήθως οι συνάνθρωποι της επο­
χής δεν τους βλέπουν ούτε τους 
τιμούν . Ένας τέτοιος άνθρωπος 
ήταν ο μουσικός Μάνος ΛοΊζος 
που πέθανε στις 17 Σεπτεμβρίου 
1982 ώρα 3 στη Μόσχα και άφη­
σε ένα «τρομακτικό έλλειμμα» 
στη θέση του στο ελληνικό τρα­
γούδι ... Τα τραγούδια του γλυκο­
τραγουδήθηκαν από εκατομμύρια 
στόματα και συντρόφεψαν τον 
Έλληνα στην ελπίδα, στον πόνο , 
στη θλίψη , στον έρωτα , στον 
αγώνα του . Ένα βράδυ στη δεκα­
ετία του 1970 έτυχε σε μια τα­
βέρνα να τον δω με τη Χάρις 
Αλεξίου κι έναν άλλο όταν από τη 
συντροφιά μου μου 'παν «Αυτός 
είναι ο ΛοΊζος !». Μέσα σε 12 
χρόνια (1969 πρώτος δ ίσκος) 
προσέφερε στον Έλληνα τρα­
γούδια που χιλιοτραγουδήθηκαv 
όπως το «Δελφίνι - Δελφινάκι», 
«Το παλιό ρολόι», « Η γοργόνα», 
« Η Τζαμάικα», «Σεβάχ θαλασσι-

νός », «Δέκα παλικάρ ια», «Καλη­

μέρα ήλιε» (που συνέβαλε v' 
ανεβε ί το ΠΑΣΟΚ στην εξουσ ία), 
«Το ακορντεόν », « Ο δρόμος είχε 
τη δική του ιστορία», « Ο γερο νέ­
γκρο Τζιμ», « Μια καλημέρα ε ίv ' 
αυτή πέστην κι ας πέσει χάμω», 
«Πάγωσ' η τσιμινιέρα», «Ο Κου-
ταλιανός», « Παποράκι του 
Μπουρνόβα», «Παραμυθάκι 
μου » , «Αχ χελιδόνι μου», «Σ ' 
ακολουθώ», « Ελισσώ», « Γ' Πα­
γκόσμιος», «Ο στρατιώτης », «Το 
ζεϊμπέκικο της Ευδοκ ίας» και τό­
σα άλλα ... Έφυγε απ ' τη ζωή πι­
κραμένος και φοβισμένος , παρα­
καλώντας ένα φίλο του «να έχει 
το νου του στη Μυρσίνη », την κό­
ρη του, αυτός που τραγούδησε 
«στο μονοπάτι σα θα βγεις , μιας 
ανοιξιάτικης αυγής , να μη ξεχά­
σεις να της πεις ,. μια καλημέρα 
της ζωής» .. . Αχ, ρε Μάνο , πόσα 
σου χρωστάμε ... ! 
«Ο Μάνος ήταν απλός άνθρωπος», 
είπε στο «ΔΙΦΩΝΟ» ο Αντ. Βαρδής , 
διηγώντας το παρακάτω περιστα­

τικό . «Το 1979, ο Μάνος , παρότι 
ήταν άρρωστος , ετοίμαζε τη δου­

λειά με τον Μανώλη Ρασούλη "Τα 
τραγούδια της Χαρούλας", που πε-

Ί(\Cι Ί(6>νε,ς 

■ Η εκδοτική εταιρ ία «ΔΙΣΤΡΑΤΟ Ε . ΣΠΥΡΟΥ Ε . Π . Ε .» μέλος της 
Ένωσης Δημοσιογράφων Ιδιοκτητών Περιοδικού Τύπου , που εκδίδει 
τα έντυπα «ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ ΝΑΙ », «BANCASSURANCE & ΒΑΝΚΙΝG» 
και « ΝΕΧΤ DEAL», προχώρησε στην έκδοση της εφημερίδας «Παιδι­
κός Σταθμός για γονείς» με στόχο να δώσει λύσεις , με πρακτικές 
κυρίως απαντήσεις στα παιδικά προβλήματα, στους γονε ίς παιδιών 
προσχολικής ηλικίας και σε όλους όσους έρχονται σε επαφή με τα 
παιδιά (νηπιαγωγοί, δάσκαλο ι, βρεφοκόμοι , παππούδες , γιαγιάδες , 

κ . λπ . ) . Στόχος της εφημερίδας « Παιδικός Σταθμός για γονείς » είναι 
να συμβάλλει στη βελτίωση της συμπεριφοράς των γονέων προς το 
παιδί και ταυτόχρονα να αποτελέσει μοχλό πίεσης προς το εκπαι­
δευτικό σύστημα ώστε να εντάξει στην προετοιμασία των νηπιαγω­
γών την εκπαίδευση στην πράξη . Η έκδοση θα κυκλοφορεί ανά δε­
καπενθήμερο σε 20.000 αντίτυπα που θα διανέμεται σε αποδέκτες 
opinion makers δωρεάν (τιμής ένεκεν , παιδίατροι, παιδιατρικές κλι­

νικές , παιδικο ί σταθμοί, νηπιαγωγεία) σε συνδρομητές και στο περ ί­
πτερο με τιμή 1 €. Οι γονείς στην πλούσια ύλη του « Παιδικού Σταθ­
μού για γονείς» θα μπορούν να βρουν γνώσεις , οδηγίες και πληρο­
φορίες βασισμένες σε τεκμηριωμένα επιστημονικά δεδομένα , πα­
ρουσιασμένες με τρόπο κατανοητό και πρακτικό . Σε κάθε τεύχος θα 
υπάρχουν ειδικά αφιερώματα , όπου επιστήμονες και παιδαγωγοί θα 
έχουν την ευκαιρία να καταθέσουν τις απόψεις τους ευελπιστώντας 

να προσφέρουν ένα σπουδαίο βοήθημα στους γονείς προκειμένου 
να αναθρέψουν σωστά το παιδί τους και να ανακαλύψουν όλα τα ιδι­
α ίτερα στο ιχε ία του χαρακτήρα του . Επίσης , όπως πάντα θα υπάρχει 
πλούσια θεματογραφία για εκπαίδευση , υγεία , διατροφή , κ .λπ . 
Ο ι αποδέκτες του εντύπου είνα ι τετραπλοί καταναλωτές των προϊό­
ντων που αφορούν γονείς , οικογένεια , παιδιά και προμηθευτές (κα­
ταστήματα παιδικών ειδών , παιδίατροι , παιδικοί σταθμοί, παιδότο­
ποι , κ.λπ . ) . 

ριέχει το αγαπημένο μου τραγού­
δι "Όλα σε θυμ ίζουν ". Κανόν ισε 
λοιπόν να πάρει μερικούς μουσι­
κούς , όπως εμένα , τον Πολυκαν­
δριώτη , τον Νικολόπουλο , τον Λα­
σκαράκη , να κάνουμε πρόβα στο 
σπίτι του και να γράψουμε τα τρα­

γούδια σε ντέμο για να τα δώσει 
στην εταιρ ία , αλλά και για να τα · 
ακούσει η Χαρούλα. Έμενε με ενοί­
κιο (1979) σε μια μονοκατοικία με­
ταξύ Παλαιού Ψυχικού και Φιλοθέ­
ης . Ε κε ίνο τον καιρό ήθελα να μπω 
στο χώρο ως συνθέτης και έκανα 
όνειρα . Τι λεφτά θα βγάλω , να κά­
νω δικό μου σπίτι ... Μου έκανε 
εντύπωση που ο Μάνος δεν ε ίχε 
δικό του σπ ίτι , ενώ φανταζόμουν 

ότι είχαν περάσει πολλά λεφτά από 
τα χέρια του. Πήγαμε λοιπόν σπίτι 

του κατά τις δέκα το πρωί και αρ­
χίσαμε να παίζουμε τα τραγούδια 
του . Κατά τις εντεκάμισι συνειδη­
τοποιήσαμε ότι ούτε ο Μάνος ού­
τε η γυναίκα του , η Δώρα , μας ρώ­
τησαν αν θέλαμε καφέ . Κάποιος 
από τους μουσικούς ζήτησε από τη 
Χαρούλα , η οποία είχε μεγαλύτε­
ρη οικειότητα , να πει κάτι ή έστω 
να φτιάξουμε καφέ μόνοι μας . Προ­
θυμοποιήθηκε λοιπόν να φτιάξει 

καφέ η Χαρούλα . Πήγε στην κουζί­
να και αμέσως μετά βγήκε από το 
σπίτι , χωρίς να ανταλλάξει λέξη , 
και γύρισε έπειτα από είκοσι λε­
πτά με τσάντες από μίνι μάρκετ . 
Μετά μάθαμε ότι ο Μάνος δεν εί­

χε στο σπ ίτι του ούτε καφέ , ούτε 
ζάχαρη : ήταν σε τόσο άθλια οικο­
νομική κατάσταση. Έπαθα πολύ με­
γάλο σοκ , γιατί φάνταζε στο μυα­
λό μου το ύψος του ονόματός του 
με εκατομμύρ ια ... Τότε αναρωτή­
θηκα σε τι χώρο μπαίνω» .. . 

■ ΠΑΠΑΣΤΡΑΤΟΣ ΑΓΡΙΝΙΟΥ: Έγινε βέβαια η συμφωνία με την ξέ­
νη εταιρία την πολυεθνική και μεταβιβάστηκε η παραδοσιακή εται­
ρία. Όμως ένα ηθικό στοιχείο έχει έλλειμμα. Ο ιδρώτας αυτών που 
δούλεψαν για την ΠΑΠΑΣΤΡΑΤΟΣ δεν πληρώθηκε . Δεν εννοώ αυτό 
που σκέφτεσθε ΠΟΝΗΡΟΙ ΚΑΙ ΑΝΥΠΟΠΤΟΙ οικονομολόγοι. ΕΝΝΟΩ 
αυτές τις χιλιάδες ΚΡΑΤΙΚΕΣ ΚΑΙ ΑΛΛΕΣ ΕΠΙΔΟΤΗΣΕΙΣ στη βιομη­
χανία ΠΑΠΑΣΤΡΑ ΤΟΣ για τόσα χρόνια απ' το ΕΛΛΗΝΙΚΟ ΔΗΜΟΣΙΟ 
και τα ΧΡΗΜΑΤΑ του ελληνικού λαού. Ποιος θα τις ξεπληρώσει; 
«Ήλιο με ήλιο», δούλευαν οι Αγρινιώτες εργάτες στα χωράφια και 
τις καπναποθήκες για την ΠΑΠΑΣΤΡΑΤΟΣ που «τσέπωνε» συνέ­
χεια επιδοτήσεις , ενισχύσεις , φοροαπαλλαγές και μονοπώλια . 
Έμπαιναν στο αυτόφωρο φτωχοί εργάτες αν κάπνιζαν με λαθραίο 
ροζ χαρτί ένα τσιγάρο από τα καπνά τους κάποτε.. . Δεν ξέρω 
απλώς ρωτάω αν έτσι γίνεται η κοινωνική πολιτική - και αν έχω λά­
θος να νιώθω ότι αδικούνται πολλοί διά παντός μ ' αυτή τη συμφω­
νία .. . Και τα γράφω επειδή έμαθα γράμματα στα << ΠΑΠΑΣΤΡΑΤΕΙΑ 
ΕΚΠΑΙΔΕΥΤΗΡΙΑ ΑΓΡΙΝΙΟΥ» και καταλαβαίνω ίσως καλύτερα τι πά­
ει να πει αυτή η πώληση ... 
«Με ελαφρώς μειωμένη τιμή σε σχέση με τηv αρχική αvακοίvωση, 
αλλά εντός των ορίων της συμφωνίας, θα πραγματοποιηθεί τελικά 

η πώληση του 76% της καπvοβιομηχαvίας Παπαστράτος στην πο­
λυεθνική Phillip Morris lnternational. Όπως ανακοινώθηκε στις 
15/9/03, οι δύο πλευρές συμφώvησαv ότι η τιμή που θα καταβλη­
θεί στους μετόχους της Παπαστράτος από τη Philip Morris θα 
ανέλθει είτε στα 18,02 ευρώ, είτε στα 17,97 ευρώ, ανάλογα με 
τηv τελική συμφωνία που θα επέλθει σχετικά με τηv εκτίμηση ορι­
σμένων ακιvήτωv της εταιρίας. Η αρχική συμφωνία προσδιόριζε 
το ανώτατο τίμημα στα 18, 15 ευρώ και εμπεριείχε δυνατότητα έκ­
πτωσης έως 1%. Εφόσον ολοκληρωθεί η εξαγορά, η Phillip Morris 
θα πρέπει va καταθέσει δημόσια προσφορά για την εξαγορά τωv 
υπόλοιπων μετοχών της Παπαστράτος». 

■ Ενδιαφέρον παρουσιάζει το νέο νοσοκομειακό πρόγραμμα SANTE 
και ΤΟΡ SANTE της Le Monde που κυκλοφόρησε πρόσφατα . 

ΤΕΥΧΟΣ 85 • 9-10/2003 ΝΑ,Ι 29 



Δεν αφορά άλλους, αφορά ... εμάς! 
Η Γαλλία κήδεψε με τιμές τουc; «ξεχασμένους» 

του καύσωνα! 
Ο επίλογος του δράματος που έπληξε τη Γαλλία με τον πρωτοφανή για τη χώρα καύσωνα , ο οποίος 

προκάλεσε τον θάνατο περίπου 1,1.500 ανθρώπων , δόθηκε με την κηδεία 7 θυμάτων που κανε ίς δεν 
αναζήτησε . Η σορός αρκετών «ξεχασμένων» μοναχικών ανθρώπων , που έχασαν τη ζωή τους τον Αύ­
γουστο , είχε κρατηθεί σε ειδικές ψυκτικές εγκαταστάσεις για αρκετές ημέρες και η προθεσμία εντα­

φιασμού είχε παραταθεί δύο φορές , με την ελπίδα ότι οι δικοί τους , γυρίζοντας από τις διακοπές τον 
Σεπτέμβριο , θα τους αναζητούσαν . Αλλά αν για ορισμένους βρέθηκαν συγγενείς και γνωστοί για να 

ασχοληθούν με την ταφή τους , 57 παρέμειναν «αζήτητοι». Η Πολιτεία αποφάσισε να κάνει χθες ομαδι­

κή κηδεία και ενταφιασμό τους σε ατομικούς τάφους , στο τμήμα των απόρων σε νεκροταφείο της πε­

ριοχής Βαλ Ντε Μαρν. Στη νεκρώσιμη τελετή δόθηκε εξαιρετική επισημότητα , σαν η Γαλλία να ήθελε 

να σβήσει τις άσχημες εντυπώσεις που προκλήθηκαν από τις παραλείψεις , τα λάθη , την αδιαφορία , 

την έλλειψη αποτελεσματικής αντιμετώπισης μιας τέτοιας θεομηνίας όπως ο πρωτοφανής για τη Γαλ­

λία καύσωνας. Έπειτα από την πολεμική που ξέσπασε κατά των αρχών και των υγειονομικών υπηρε­
σιών , ο Γάλλος πρόεδρος Σιράκ , που είχε κατηγορηθεί γιατί έμεινε απών και σιωπηλός κατά τη διάρ­

κεια του δολοφονικού καύσωνα τον Αύγουστο , θέλησε να παραστεί προσωπικά στην κηδεία των αζήτη­

των θυμάτων. Ο δήμαρχος Παρισιού Μπερτράν Ντελανοέ , που συνόδευσε τα θύματα του καύσωνα μέ­
χρι την τελευταία τους κατοικία , έδωσε έμφαση με δήλωσή του στη σοβαρότητα και στην αυτοσυγκρά­
τηση που επιβάλλεται για μια τέτοια τελετή . Ανάμεσα στις προσωπικότητες που παρευρέθηκαν στην 

τελετή ήταν ο υπουργός Υγείας Ζαν Φρανσουά Ματέι, εκπρόσωποι των δημοτικών και κοινοτικών αρ­
χών της περιοχής και θρησκευτικοί εκπρόσωποι. Η τελετή δεν είχε θρησκευτικό χαρακτήρα , καθώς 

ήταν άγνωστο το θρήσκευμα των θυμάτων . Περίπου εξήντα άτομα συγκεντρώθηκαν στο νεκροταφείο 
για να εκφράσουν αλληλεγγύη προς τους ανθρώπους που βρήκαν το θάνατο μόνοι και εγκαταλελειμ­

μένοι από όλους. Με τις μαρτυρίες τους υπογράμμισαν , ότι «στη σημερινή Γαλλία του ατομικισμού και 

των εγωισμών , θέλησαν να δείξουν συμπαράσταση προς τα θύματα , συνοδεύοντας τους νεκρούς με 

την παρουσία τους , εφόσον δεν βρέθηκαν δικοί τους άνθρωποι να το κάνουν». 
Πηγή: «ΕΛΕΥΘΕΡΟΤΥΠ ΙΑ» 

• Δίπλα στα πολύβουα εμπορικά κέντρα και τις φανταχτερές βιτρίνες των σύγχρονων μητροπόλε­
ων της «γηραιάς ηπείρου » υπάρχει μία άλλη πιο γκρίζα πραγματικότητα. Αυτή των ανθρώπων που 
κοιμούνται σε πεζοδρόμια , στα παγκάκια και τα χαρτοκιβώτια , λίγα μόλις μέτρα μακριά από τα λα­
μπερά φώτα του πολιτισμού , ξεχασμένοι απ ' όλους κι απ ' όλα ... Ο αριθμός των αστέγων της Δυτι­
κής Ευρώπης «έχει σκαρφαλώσει» σε ιδιαίτερα υψηλά επίπεδα, καθώς εκτιμάται ότι τα σημερινά 
ποσοστά συναγωνίζονται εκείνα του τέλους του Δευτέρου Παγκοσμίου Πολέμου. Σύμφωνα με στοι­
χεία της Ευρωπαϊκής Ομοσπονδίας των Εθνικών Οργανισμών που εργάζονται για τους άστεγους 
(FEANTSA) , ένα Σώμα που έχει την έδρα του στις Βρυξέλλες και συνενώνει διαφορετικές ευρωπαϊ­
κές οργανώσεις που ασχολούνται με το ζήτημα , τρία εκατομμύρια Δυτικοευρωπαίοι είναι άστεγοι 

σήμερα , ενώ το 10% από αυτούς κοιμάται μόνιμα στην ύπαιθρο. 

Ευχαρ ιστήρια επιστολή 
Κύριον Ευάγγελο Γεωργίου Σπύρου Ασφαλιστικό Ναι 

«Αγαπητέ Βαγγέλη , 
Πιστεύω ότι ο Θεός έχει δώσει ένα μεγάλο δώρο στους ανθρώπους . Την ικανότητα να επιλέγουν , ν ' 
αποφασίζουν αλλά και να είναι υπεύθυνοι για τις πράξεις τους . 
Ο άνθρωπος πρέπει να κάνει τις επιλογές του και να μη δέχεται απλά τη μοίρα του . Η συνεχώς εξε­
λισσόμενη κοινωνία , μας ζητά να έχουμε το θάρρος των επιλογών μας , διότι μόνο η ελευθερία της 
επιλογής γεννά τους θαρραλέους . Χωρίς επιλογές φυλακιζόμαστε στο παρελθόν . Άλλωστε η επι­
τυχία και η ευτυχία δεν είναι θέμα ευκαιριών αλλά επιλογών. Σημασία έχει ότι ζούμε για να διαλέ­
γουμε , για να χτίζουμε διαρκώς τον κόσμο και τον εαυτό μας , να βελτιωνόμαστε , να εξελισσόμαστε 
και να μη μένουμε στάσιμοι. Σταματάμε να είμαστε καλοί, όταν σταματάμε να γινόμαστε καλύτεροι. 
Πιστεύω ότι μια από τις καλύτερες επιλογές που έχω κάνει στη ζωή μου είναι η συνεργασία σαν δι­
ευθυντής πλέον με τον Όμιλο ΑΣΠΙΣ που είναι ένας από τους μεγαλύτερους χρηματοοικονομικούς 
ομίλους στη χώρα μας και διατηρεί την ελληνοκεντρική του ταυτότητα. Η σύγχρονη αντίληψη του 
Ομίλου , τα πρωτοποριακά ασφαλιστικά προγράμματα , τα ευέλικτα χρηματοοικονομικά προϊόντα της 
ASPIS ΒΑΝΚ , που εδρεύει στο Αγρίνιο , μα πάνω απ ' όλα ο επαγγελματισμός και το πάθος των συ­
νεργατών μου , συνθέτουν την όλη εικόνα του υποκαταστήματός μου . Χωρίς τη βοήθεια όμως τη δι­
κιά σου όλα αυτά τα 20 χρόνια που υπηρετώ με ευσυνειδησία και τιμιότητα το θεσμό δε θα έφτανα 
ποτέ σ ' αυτή τη δικαίωση. Πάντα ήσουν δίπλα μου και στις ευχάριστες και στις δυσάρεστες στιγμές , 
όπου ήσουν το ασφαλές λιμάνι μου . Οι γνώσεις που άντλησα από εσένα ήταν τα σκαλοπάτια της 
επιτυχίας μου . Χωρίς τη συμβολή σου και τη συμπαράστασή σου , όλα αυτά τα χρόνια θα έμενα στά­
σιμος και όχι εξελίσιμος . Είσαι ο άνθρωπος που όχι μόνο μας διδάσκεις γνώσεις και δεξιότητες , 
αλλά μας μορφώνεις με την ευρύτερη έννοια . Είσαι αυτός που δεν βάζει απλά λιθαράκια , αλλά 
ογκόλιθους στο κτίσιμο του ιδιωτικού ασφαλιστικού φορέα . Είσαι δημιουργός , διότι από εσένα έμα­
θα , ότι μέσα από τη δημιουργία εξελίσσεσαι ως άνθρωπος , μαθαίνεις καινούρια πράγματα , αντιμε­
τωπίζεις νέες προκλήσεις κάθε φορά που ανοίγεσαι σ ' ένα καινούριο χώρο . Σίγουρα η ζωή σου θ ' 
αποτελέσει βιβλίο ωφέλιμο και διδακτικό για τις επερχόμενες γενιές . 
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Σ' ευχαριστώ φίλε Βαγγέλη , 
Σιάτρας Παναγιώτης 

Δ/ντής Υποκαταστήματος 'ΆΣΠΙΣ - ΠΡΟΝΟΙΑ " Αγρινίου» 

Το tλλειμμα και το χρέος 
σιην Εuρωnαίιιή Ενωση (°k τοv ΑΕΠ} - ....... ]1 1 1] 1 

_______ Αucπρία ________ -+0,3 __ __ -0,2 __ ___ 67,3 ___ __ 67,3 __ 

Βέλyιο +0,6 +0,1 108,5 105,8 ---- ------ ----- __ __ ..., __ ____ -------- -- ---- .... ....... ~ .. ----- -- --- ----

Βρετανία +σ,7 -1 ,5 38,9 38,5 -------- --- ------ -- ____ .,,. ______ __ - ----- - .. .......... ----- -- - - - - - -- -

Q _Γαλλlο ___ ___ ____ ·1,5 -------~'~---- --~ '~--- -- ~-~•~---
Γερμανία -2,8 -3,5 59,5 60,8 

- - --- -- - - - - - - -- ---- ------- ----- - - - - - - --- ---------- -- --- - - - - -== Δανία +3,1 +2,1 4§Α 45,5 
- .. - -- ------ - --- ---- ------- ------ - -- - - --------~----- ---- - - - - -

Ελλάδα ·1,5 ·1,2 106,9 104,7 
-- -- -- --- - --------- _ ,. _____ .,. ___ _ - -- - - -- - ..................... ...... -- -- - - -

Ιρλανδία +0,9 -0,2 36, 1 32,4 
------------------- ---· - --------------- ---- --- -- ---------

Ισπανία -0,3 +Ο, 1 5618 53,8 
- - ------- ---------- _______ .. __ __ - -- -- - ------------ -- -- -- - -- -

Ιταλία ·2,6 _ -2,3 109,5 106,7 
-- - --- -- - - - - ----- -- ------ ----- - - - - - -- - ----------- --- -- - - - - -

Λοοf/ρyο +6,1 +2,5 5,5 5,7 
- - - -- - --- - -- --- ----- -·--- -------- - - - - - -------·----- -- - - - - - - -
c:;:I Όλλανδiα -0,0 • 1,6 52,9 52,4 
- - - - - - --- ---------- -----· ------ - --- - - - ---· --- ............... . --- -- - - -

Σουηδία 

-4,2 

+4,5 

·2,7 

+1,3 

55,5 

54,4 

58,1 

52,7 

ff3 Φινλανδία -------~~~~--- ---~'-~ -- ---~•~---- -- ~-~•? __ _ 
- Εuρωζώνn -1 ,6 -2,2 69,Ζ 69,0 

• • • • • • • -• • -•• • -•- --• - --Α• -- .. -- .. -• • • • ---- --·• ,...,,. .. ,. .. _.., ••-• • •• -
- Εuρώηn15 -0,9 -1,9 63,0 62,3 

• Δύο καλά στελέχη έμπειρα και με ίδια κουλτούρα πα­

νεπιστημιακή και ασφαλιστική , ο Γρ . Λυσιμάχου και Τάσος 

Παγώνης συναντώνται στον Όμιλο Τράπεζας Πειραιώς 

όπου μάλλον θα συνεργαστούν ως καλοί φίλοι για κάτι νέο 

ή για ένα καλό πλαίσιο των ήδη υπαρχόντων . Κάποτε ήταν 

και στην ΕΘΝΙΚΗ. .. Περιμένουμε κάτι επιτέλους καλό, 

αφού όλες οι προϋποθέσεις υπάρχουν . 

Γιατί δεν θέλουν να γίνουν 
ασφαλιστές; 

Ανεργία των νέων ---------
%, νέοι κάτω οπό 25 ετών, Μάρnος 2003 

Ιταλία 

Ελλάδα 

Ισπανία 

Φινλανδία 

Γολλfα 

Βελγιο 

Πορτογαλία 

Μ . Βρετανία 

Σουηδία 

Δανία 

Ε.Ε. 15 

ΗΠΑ 

ο 5 10 15 20 25 30 35 

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 
(210) 61 76 698 · 699 

ίιSJ ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ ΑΕΓΑ 



αμέλεια δική του ή 

των πpοστηθέντων 

του . Η κάλυψη συνί­

σταται συγκεκριμένα 

σε διαφορά ημερομι­

σθ ίου Ι . Κ .Α ., καθώς 
και σε τυχόν καταβο­

λή αποζημίωσης για 

ηθικη βλάβη (συνε­

πεία τραυματισμού) 

ή ψυχική οδύνη (σε 

περίπτωση θανά­

του). 

Ειδικότερα η Allianz 
ασφαλίζει 100%: 
1 . Κατασκευή Ολυ­

μπιακών Εγκαταστά-

σεων Baseball , 
Softball, Hockey & Λοιπών Αθλημάτων , στο 

Ελληνικό. 

2. Ολυμπιακό Σκοπευτήριο στο Μαρκό­

πουλο . 

3. Ανατολικός Κλάδος Ολυμπιακού Δακτυ­
λίου στη Λ. Κηφισίας (Ανισόπεδος Κόμβος 

στο Φάρο Ψυχικού , Αγ. Βαρβάρα και Φιλο­

θέη) . 

Η Allianz είναι Ηγέτιδα (Leader): 
1. Ολυμπιακό Κέντρο Κωπηλασίας Κανό­
Καγιάκ , στο Σχοινιά. 

2. Ολυμπιακό Ιππικό Κέντρο & Νέος Ιππό-
δρομος Αθηνών , στο Μαρκόπουλο. , 
3. Κατασκευή Συγκροτήματος Κτηριων 

Υπουργείου Εργασίας και Κοινωνικών 

Ασφαλίσεων (ΟΛΥΜΠΙΑΚΟ ΧΩΡΙΟ 2004) 
στις Αχαρνές. 

Η Allianz συμμετέχει: 
1. Ολυμπιακό Κέντρο Ραδιοτηλεόρασης 

(IBC), στο Μαρούσι. _ , , 
2. Αισθητική Ενοποίηση του Αθλητικου Κε­
ντρου της Αθήνας (Ο . Α . Κ .Α . ) - ειδικές κα­

τασκευές , στο Μαρούσι. 

3. Κτηριακό Συγκρότημα Ελληνικής Αστυ­
νομίας , στην Αμυγδαλέζα Απικής. 

Η lnteramerican 
ασφαλίζει τα 
ναυπηγεία 
Σκαραμαγκά 

Ο όμιλος lnteramerican αναπτύσσει έντονη 
δραστηριότητα στον κλάδο των Ομαδικ,ών 
Ασφαλίσεων κερδίζοντας την εμπιστοσυνη 

επιχειρήσεων που θέλουν να προσφέρουν 

μία ουσιαστική παροχή ως κίνητρο αποδο­

τικής εργασίας στο προσωπικό τους . Στο 

πλαίσιο αυτό μία ακόμη μεγάλη επιχείρηση 

η 'Ά. Ε . ΕΛΛΗΝΙΚΑ ΝΑΥΠΗΓΕΙΑ" πιο γνω­

στή ως " Ναυπηγεία Σκαραμαγκά" ασφάλι­

σε πρόσφατα το προσωπικό της που απο­

τελείται από 1.500 και πλέον εργαζομέ­
νους στην lnteramerican. Το ασφαλιστήριο 
συμβόλαιο , που πραγματοποίησε το Υπο­

κατάστημα του Κώστα Παναγόπουλου , κα­

λύπτει τους 1.500 εργαζόμενους με παρο­
χές ασφάλειας ζωής , ατυχημάτων , ανικα­

νότητας , νοσοκομειακού επιδόματος , νο­

σοκομειακής και εξωνοσοκομειακής περί­

θαλψης. Παράλληλα στους ασφαλισμέ­

νους παρέχεται η δυνατότητα να ασφαλί­

σουν με ιδιαίτερα προνομιακούς όρους και 

τα μέλη των οικογενειών τους . Ήδη 1.000 
περίπου εξαρτώμενα μέλη έκαναν χρήση 

αυτής της δυνατότητας και ασφαλίστηκαν . 

Γενικότερα η lnteramerican παρέχει σύγ­
χρονα και εξελιγμένα προγράμματα ομαδι­

κής ασσφάλισης που περιλαμβάνουν : 

- Ομαδικά προγράμματα ασφαλιστικών πα­

ροχών: Είναι ευέλικτα προγράμματα ~ου 

παρέχουν ασφάλιση ζωής και ανικανοτη­

τας από ατύχημα ή ασθένεια, αναπλήρωση 

εισοδήματος σε περίπτωση πρόσκαιρης 

ανικανότητας , ασφάλιση νοσοκομειακής 

και εξωνοσοκομειακής περίθαλψης . 
- Ομαδικά συνταξιοδοτικά προγράμματα: 

περιλαμβάνουν προγράμματα καθο_ρισ~έ­
νης εισφοράς (Defined Contrιbutιon 

Scheme), και προγράμματα καθορισμένης 

παροχής (Defined Benefit Scheme) . 
- Ομαδικά προγράμματα Διαχείρισης Υγεί­

ας: Μέσα από ένα ολοκληρωμένο σύστημα 

υγείας (medisystem) παρέχονται υπηρε­

σίες για : 

* Πρόληψη : Είναι ετήσιο πακέτο εξατομ,ι­

κευμένων εξετάσεων (check up) χωρις 

χρέωση . , , 
• Διάγνωση : Εκτεταμένο δικτυο γιατρων 

και διαγνωστικών κέντρων για απεριόρι­

στες εξετάσεις χωρίς χρέωση . 

• Θεραπεία: Παρέχεται κάλυψη σε όλα τα 
νοσοκομεία και προνομιακή κάλυψη σε ει­

δικά συμβεμβλημένα νοσοκομεία. 

• Συντονισμένες Υπηρεσίες Υψηλής Ποι­
ότητας: Μέσω της γραμμής υγείας 210-
101 Ο παρέχονται σε 24ωρη βάση ιατρικές 
συμβουλές και συντονισμένες διαδικασίες 
υγειονομικής μεταφοράς παθόντος . 

Επίσης η lnteramerican παρέχει μία ολο­
κληρωμένη υποστήριξη στους πελάτες 

της. Ορίζει το δικό της υπεύθυνο διαχείρι­

σης ασφαλιστηρίου , που ασχολείται με την 

παρακολούθηση και την προσωπική εξυ­

πηρέτηση των ασφαλισμένων της επιχεί­

ρησης , καθώς και με τον συντονισμό των 

εργασιών , του δικτύου συνεργατών και 

των διοικητικών υπηρεσιών . Επίσης προ­

σφέρει πλήρη μηχανογραφική υποστήριξη . 

- Εξασφαλίζει ταχύτητα στη διεκπεραίωση 

των αποζημιώσεων, ακρίβεια και ποιότητα 

στην παρακολούθηση των συναλλαγών και 

στη διαμόρφωση της ασφαλιζόμενης ομά-

δας, καθώς και παρουσίαση στατιστικώ~ 

στοιχείων από τη χρήση του ασφαλιστηρι­

ου σε τακτά χρονικά διαστήματα . 

- προσφέρει σε κάθε ασφαλιζόμενο μέλος 
πλήρες ενημερωτικό βιβλιάριο ασφάλισης 

με περιγραφή των καλύψεων και χρήσιμες 

πληροφορίες για τα δικαιολογητικά που 

απαιτούνται για κάθε περίπτωση αποζη­

μίωσης. 
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Η συνέντευξη είχε κλειστεί και 

πραγματοποιήθηκε πριν ανακοινωθούν 

οι αλλαγές στο ING Ελλάδας, πριν η 
πρώτη κυρία εν τοις πράγμοσι, των 

πωλήσεων στο ING, η Σοφία 
Ρατσιάτου, αναλάβει και τυπικά πλέον 

επικεφαλής του δικτύου πωλήσεων της 

μεγάλης αυτής ασφαλιστικής εταιρίας. 

Η συζήτηση έγινε με την κ. Ρατσιάτου, 

στα γραφεία του Υποκαταστήματος της 

στη Γλυφάδα εκεί όπου πάνω οπό 130 
ασφαλιστές δίνουν κάθε ημέρα τη 

μάχη των πωλήσεων με τη βοήθεια της 

δικής τους Σοφίας. Ήταν μάλιστα η 

ημέρα της ονομαστικής της εορτής και 

το τηλέφωνα δεν σταμάτησαν να 

χτυπούν. Μπορεί λοιπόν νο μην είχε 

ανακοινωθεί τίποτα μέχρι εκείνες τις 

ημέρες όμως η ίδια που γνώριζε 

βέβαιο τι έμελλε να γίνει έδειχνε 

έτοιμη να αναλάβει νέα και μεγαλύτερο 

ρίσκο σε μία περίοδο ιδιαίτερο 

κρίσιμη για την αγορά και την εταιρία. 

Δεν έλεγε λοιπόν τυχαία απαντώντας 

στην τελευταία ερώτηση της 

συνέvτευξής μας ότι το μήνυμα προς 

τους ασφαλιστές του ING είναι "Μια 
γροθιά. Να δείξουμε την αξία μας, 

δυνατό, σταθερά, μονιασμένα". Αυτό 

το μήνυμα θα προσπαθήσει να το 

περάσει τώρα και από τη θέση της ως 

διευθύνουσα πωλήσεων του δικτύου 

του ING. 
"Όλη η φιλοσοφία μας είναι, δηλώνει 

αποκλειστικά στο ''Ασφαλιστικό ΝΑΙ", 

να πάμε με νέους αναπτυξιακούς 

ρυθμούς. Οι μηχανές στο φουλ για 

νέες στρατολογίες, νέα 

υποκαταστήματα, νέα προϊόντα. 

Υπολογίζουμε μέσα στο 2004 τη 
δημιουργία 6 νέων υποκαταστημάτων, 

ενώ από τις αρχές του 2004 θα 
κυκλοφορήσουν τέσσερα νέα 

προϊόντα. Επίσης ιδιαίτερη έμφαση θα 

δοθεί στο τμήμα scale support, θα 
βοηθήσουμε και θα υποστηρίξουμε με 

όλες μας τις δυνάμεις τους ασφαλιστές 

μας" . 

Η συνέντευξη της κ. Ρατσιάτου έχει ως 

εξής: 

Κυρία Ροτσιότου, έχετε μία πολύ σημα­

ντική παρουσία αρκετό χρόνιο τώρα 

στο επάγγελμα της ασφαλιστικής συμ­

βούλου. Πότε ήταν πιο δύσκολο το 

πράγματα, όταν ξεκινήσατε εσείς ή τώ­

ρα; 

Κάθε εποχή έχει τις δικές της ευκολίες 

και δυσκολίες. Το 1984 που ξεκίνησα 
την καριέρα μου , υπήρχε λιγότερος 

ανταγωνισμός , αλλά οι πελάτες δεν 

ήταν τόσο συνειδητοποιημένοι για την 

αναγκαιότητα των παροχών μιας ασφά­

λισης και η εταιρία μας ήταν στο ξεκίνη­

μα. Εγώ προσωπικά είχα και το άγχος 

του πρωτάρη ... 
Εσείς πως θα ορίζατε τις δυσκολίες του 

ασφαλιστικού επαγγέλματος; 

Έχουμε γαλουχηθεί με την προσδοκία 

να γίνουμε υπάλληλοι. Η μεγαλύτερη 

" δυσκολία" είναι να συνειδητοποιήσου­

με ότι δεν είμαστε υπάλληλοι, αλλά επι­

χειρηματίες . Δεν έχεις ωράριο . Πρέπει 

να φροντίζεις να βρίσκεις πελάτες , να 

δουλεύεις σταθερές ώρες , να ενημερώ­

νεσαι διαρκώς , να δουλεύεις ομαδικά , 

να βρίσκεις διαρκώς νέα επιχειρήματα 

και νέες ιδέες. 

Η δουλειά μας 
α) θέλει αυτοπειθαρχία. Να ξεκινάς κά­

θε μέρα νωρίς το πρωί, όχι γιατί χτυπάς 

κάρτα και σου το επιβάλλουν άλλοι, αλ­

λά γιατί το θέλεις και έτσι να μεγαλουρ­

γείς. 

β) θέλει γερές αντιστάσεις. Να μην το 

βάζεις κάτω με τις πολλαπλές απορρί­

ψεις των πελατών . 

γ) θέλει σταθερότητα ενεργειών . Κάθε 

μέρα γραφείο , τηλέφωνα , RDV, οργανω­
μένες παρουσιάσεις , συστάσεις . 

Από τους 100 νέους ασφαλιστές, πόσοι 
υποκύπτουν στις δυσκολίες και αποχω­

ρούν και πόσοι τις ξεπερνούν; 

Το 30% παραμένει στο επάγγελμα. Ένα 
άλλο 30% το παλεύει. Το 40% απογοη­
τεύεται γρήγορα και αποχωρεί. Άλλωστε 

ας μην ξεχνάμε ότι δεν κάνουμε όλοι για 

όλα τα επαγγέλματα . 

Ποιο χαρακτηριστικό συγκεντρώνουν οι 

ασφαλιστές που ξεπερνούν τις δυσκο­

λίες; 

Είναι φιλόδοξοι, τους αρέσουν οι προ-

κλήσεις , είναι αγωνιστές , προσαρμόζο­

νται εύκολα στο σύστημα , μαθαίνουν 

γρήγορα . 

Κυρία Ρατσιότου εσείς βρεθήκατε ποτέ 

στη θέση vo εγκαταλείψετε το επάγ­
γελμα του ασφαλιστή και πως απετρόπη 

αυτό ; 

Τον Ιούλιο του 1986. Είχα μια πτώση πα­
ραγωγής και αναζήτησα την εύκολη λύ­

ση - να σταματήσω. Έπεσαν όλοι επάνω 
μου . Είχα απίστευτη υποστήριξη από 

τους ανθρώπους του γραφείου και τον 

τότε διευθυντή μου Ν. Βαμβουκάκη και 

γρήγορα ανασυντάχθηκα. 

Σήμερα η αγορά είναι μπροστά σε νέες 

εξελίξεις, δυσκολίες και προκλήσεις. 

Πως θα χαρακτηρίζατε την αγορά σήμε­

ρα. Ποιο είναι το χαρακτηριστικό της; 

Η αγορά είναι χείμαρρος. Όλα τρέχουν. 

Πολλές εταιρίες - πολλά προϊόντα, τρα­
πεζικά , συνταξιοδοτικά , ασφαλιστικά . 

Υψηλές απαιτήσεις όσον αφορά στο 

serνice από τους πελάτες. Οι πελάτες 

αναζητούν τον επαγγελματία , τον ειδικό . 

Οι δυσκολίες της σημερινής αγοράς 

μπορεί να σημαίνουν και ευκαιρίες ... 
Γιατί ο Έλληνος καταναλωτής δεν αγο­

ράζει εύκολο ασφάλεια ζωής; Μήπως 

έχει ευθύνες και ο ασφαλιστής γι' αυτό; 

Ο Έλληνας καταναλωτής δεν είναι εξοι­

κειωμένος με την Ασφάλεια Ζωής. Δεν 

γνωρίζει τα οφέλη . Φοβάται και λίγο. 

Αφήνει και τα πράγματα στην τύχη τους . 

Από την άλλη , κακά τα ψέμματα, έχουμε 

και εμείς οι ασφαλιστές το μερίδιο ευ­

θύνης μας. Εστιάζουμε περισσότερο 

στην πώληση συνταξιοδοτικών και νοσο­

κομειακών προγραμμάτων και λιγότερο 

στην κάλυψη θανάτου . Οι ασφαλιστές 

όμως που είναι χρόνια στο επάγγελμα 

και είναι γνώστες της δουλειάς , δεν πα­

ραλείπουν την πώληση Ασφάλειας Ζωής 

για την προστασία της οικογένειας του 

πελάτη. Εδώ θα ήθελα να επισημάνω το 

πόσο σημαντική θα ήταν η συνδρομή της 

πολιτείας στην αύξηση των πωλήσεων 

Ασφαλειών Ζωής , με την απελευθέρωση 

των ορίων της φοροαπαλλαγής των 

ασφαλίστρων. 

Πόντο είχα μία απορία, γιατί ο ασφαλι­

στής μου δεν επεδίωξε να μου πουλή-
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, , Δουλέψτε με φαντασία. 
Φτιάξτε καλύτερες σχέσεις. Ανακαλύψτε 

την οδό της επιτυχίας , , 

σει και άλλες ασφάλειες, πέραν της ζω­

ής όπως οστικής ευθύνης, εισοδήμα­

τος, κ.λπ.; 

Ας μη γελιόμαστε. Ο κλάδος ζωής είναι 

ο βασιλιάς . Πρώτα θα ασφαλίσω τον 

εαυτό μου , που δεν έχει τιμή , και μετά 

τα κινητά και περιουσιακά μου στοιχεία . 

Άλλωστε , η ασφάλεια ζωής θέλει γνώση 

και τέχνη για να πουληθεί. Οι ασφάλειες 

των γενικών κλάδων αγοράζονται γιατί 

κατά ένα λόγο είναι υποχρεωτικές. 

Μήπως "ευθύνονται" και οι προμήθει­

ες; 

Το αντίθετο. Στις ασφαλίσεις ζωής οι 

προμήθειες με τα χρόνια φθίνουν , ενώ 

στις ασφάλειες των γενικών κλάδων χτί­

ζεις ένα χαρτοφυλάκιο που έχει διαχρο­

νική προμήθεια (σύνταξη για το μέλλον , 

όπως χαρακτηριστικά λέω εγώ) . 

Μιλώντας κανείς με γενικούς διευθυ­

ντές ολλό και ασφαλιστές διακρίνει την 

τόση να σηκώνουν όλοι ψηλό το χέρια, 

αυτήν περίοδο. Δεν είναι εύκολη η πώ­

ληση λένε. Τι γίνεται λοιπόν; Σηκώνου­

με το χέρια ψηλό και περιμένουμε να 

περάσει η μπόρα; 

Θα ήθελα εδώ να μοιραστώ μαζί σας μια 

ιστορία που άκουσα τελευταία σε ένα 

σεμινάριο που παρακολούθησα. Συνέβη 

σε ένα χωριό που ζούσε ένας γέρος σο­

φός που είχε γίνει γνωστός σε Δύση και 

Ανατολή για την ικανότητά του να απα­

ντά σωστά σε οποιαδήποτε ερώτηση , 

όσο δύσκολη κι αν ήταν . Στο ίδιο χωριό 

ζούσαν δύο πιτσιρικάδες που ήθελαν να 

βρουν κάποια ερώτηση στην οποία ο σο­

φός γέρος να μην μπορεί να απαντήσει. 

Έψαξαν λοιπόν πολύ , και τη βρήκαν . " Θα 

πάρουμε ένα μικρό ζωντανό πουλάκι", 

είπα μεταξύ τους, " θα το βάλουμε στις 
χούφτες μας και θα πάμε να ρωτήσουμε 

το σοφό γέρο αν το πουλάκι ζει Αν μας 

απαντήσει ναι , θα σφίξουμε λίγο τα χέ­

ρια μας , και θα του πούμε - Λάθος έκα­
νες , πουλάκι είναι ψόφιο. Αν πάλι μας 

πει όχι , τότε θα ανοίξουμε τα χέρια μας 

και το πουλάκι θα πετάξει". Πιάνουν λοι­

πόν το πουλάκι στη χούφτα τους και ρω­

τούν το γέροντα : - Παππού, το πουλάκι 

είναι ζωντανό ή νεκρό ; 

Ο σοφός γέρος τους κοιτάζει στα μάτια, 

χαμογελάει τρυφερά και τους λέει: " Δεν 

χρειάζεται παρά ένα σφίξιμο των χεριών 

σας και το πουλάκι θα πεθάνει. Ή ένα 

άνοιγμα και το πουλάκι θα πετάξει ελεύ­

θερο " . 

Ακριβώς με τον ίδιο τρόπο κρατάμε στη 

χούφτα μας την ίδια μας τη ζωή . Είναι 

στο χέρι μας αν θέλουμε να τη φυλακί­

σουμε ή να την αφήσουμε να πετάξει 

σαν δυνατός αετός και να φτάσει όσο 

πιο ψηλά μπορεί. 

Ωραίο ιστορία! Εσείς στο ΙΝG σηκώσατε 

το χέρια ψηλό; Στο υποκατάστημα σος 

σηκώσατε το χέρια ψηλό ; 

Είμαστε " εφ ' όπλου λόγχη ". Εμείς χρη­

σιμοποιούμε την παγκόσμια τεχνογνω­

σία του ING για να είμαστε πιο έτοιμοι 
και πιο ευέλικτοι στις νέες απαιτήσεις. 

Στο υποκατάστημά μου τώρα , τα χαμό­

γελα και τα νούμερα μάλλον αποδεικνύ­

ουν το αντίθετο. 

Πώς πρέπει vo κινηθεί λοιπόν ένας 

ασφαλιστής στις σημερινές συνθήκες ; 

Τι συμβουλεύετε; 

Εστιαστείτε. Ξεκαθαρίστε που θέλετε 

να πάτε . Ελάτε να χαράξουμε το δρόμο. 

Δουλέψτε με φαντασία . Φτιάξτε καλύτε­

ρες σχέσεις . Ανακαλύψτε την οδό της 

επιτυχίας. 

Οι ασφαλιστές μου λένε με σταθερότητα 

την αλήθεια . Τα ωφελήματα που θα απο­

λαύσει ο πελάτης , έχοντας καλυμμένα 

τα νώτα του. 

Πόσο μόνη αισθάνεστε όταν έχετε ρα­
ντεβού με ένα πελάτη; Βλέπετε την 

εταιρία δίπλα σος; Αισθάνεστε γενικό­

τερο την "υποστήριξη" των φορέων 

του κλάδου; το ρωτώ αυτό γιατί πολλοί 
επισημαίνουν ότι ο κλάδος δεν προβάλ-

λετοι επαρκώς οπό τους συλλογικούς 

του φορείς. 

Ασφαλώς και έχω την υποστήριξη της 

εταιρίας . Τίποτε μεγάλο δεν γίνεται μό­

νο του. Είναι το αποτέλεσμα μιας ομαδι­

κής συνεργασίας . Το ING μπροστά και 
στις νέες απαιτήσεις των καιρών έχει 

δημιουργήσει πρόσφατα το Sales 
Support Department που βοηθάει στη 

στρατολόγηση , στην εκπαίδευση , στη 

μηχανογραφική υποστήριξη , και οριοθε­

τεί την καριέρα του επαγγελματία συ­

νεργάτη . Το ΙΝG έχει όραμα , έχει στρα­

τηγική και η επιτυχία του είναι μονόδρο­

μος. 

Για την προβολή όμως του κλάδου γενι­

κώς τι έχετε να πείτε ; 

Θα πρέπει από τα θεσμοθετημένα 

όργανα 

του κλάδου να γίνουν κινήσεις ούτως 

ώστε να ισχυροποιηθεί ο ρόλος μας και 

ο Έλληνας καταναλωτής να κατανοήσει 

το συμφέρον του. Πρέπει πιστεύω να 

ενισχυθεί ο ρόλος του ασφαλιστή μέσω 

των συλλογικών φορέων της αγοράς . Οι 

ασφαλιστές έχουν εμπειρία και ιδέες 

και μπορούν να βοηθήσουν σε αυτή την 

ασφαλιστικού χώρου. 
, θρέμμα του ξ ' 

, Ρατσιάτοu είναι γεννημα- , ς Γεμάτη φιλοδο ιες. 
Η Σοφια , Χω ίς προϋπη ρεσιε . , στ ν Πάντειο 

, Η θε χωρίς γνωρψ ιες. Ρ , Σπούδασε κσινωνιολσγια η , 
Ρ , ι και να προσφερει. , άνηκαν βσυνο 

Με θέληση να πετυχε , Ε ιστημών αλλά σι ασφαλειες τ;ς φ μ ιλά το έργο της. 
Σχολή Πολιτικων π , , , άζεται πολύ. Θέι.ει να 

, ιμία. Μιλα λ ιγο κι εργ , είνιι. 
στην πρωτ η γνωρ «Το Λακωνίζε ιν εσrι φιλοσοφ 

, v-rε vl;r'1 
~vν~ 
~ν ΒαyyέλΙJ Σπ~ροu 

με την εmτuχllμεvη 
Manager της ΝΝ, 

εuχορισrώ γισ rrrν. 
Κα Ραrοιάrου. σας οιροσθΟύμε μοζι 

τιμή nου δεχθJl~ατ:;στ~υ .ΝΑΙ• οι<'εψεις 
με rouι; σνσγνώ<JΤ Θtλεrε va ξει(Ινησοu· 
,ωι εμnε ι piες .σος. pιμiα oac; μc τις σ~~ 
με νιο την npι,ιΠΙ yvω ale-Neder/anden 
,\ε ιες και rην Ν~fι~984 Η'\μ.έροσεμινa-

- 10 Νο&\.,Ιβ~\ΟU βΟuΚόι<;1) . ΜοιάνδρΟU 
ρiou στη ?'1-ολf\ Βα~πηρεοίa μ'!δtν . Οι a 
19 στο ιλιο,ο . n~ νοντο1 βουνΟ 
οφαλειες μου φοι 

nοιό ήτον το <iνηrpσ που σας οδriγηαε 

κατεύθυνση. Για παράδειγμα γιατί στην 

Επιτροπή Ζωης της Ένωσης να μην συμ­

μετέχει και ένας ασφαλιστής ; 

Κλείνοντας εδώ τη συνέντευξη ποιο μή­

νυμα θέλετε να στείλετε στους ασφαλι­

στές; 

" Μια γροθιά. Να δείξουμε την αξία μας , 

δυνατά , σταθερά , μονιασμένα " . 



Τα καθήκοντα και ο μεταβαλλόμενος 
ρόλος του Περιφερειακού 
Διευθυντή Πωλήσεων: 

Προβλήματα δυνατότητες 

Οι εταιρίες ποu πραγματοποιούν πωλήσεις 

των προί6ντων τοuς σε ευρεία γεωγραφική 
περιοχή χρειάζονται κατά κανόνα κάποιον 

ποu θα μεταδώσει την πολιτική της 

επιχείρησης στο δίκτυο των 

υποκαταστημάτων και θα φροντίσει για την 

εφαρμογή της. Οι ασφαλιστικές εταιρίες δεν 

αποτελούν εξαίρεση. Το άτομο ποu 

επιφορτίζεται με την εκτέλεση των 

καθηκόντων αuτών μπορεί να φέρει τον τίτλο 
''Επόπτης Υποκαταστημάτων", 

'Ύποδιεuθuντής Περιφέρειας '', "Επόπτης 
Περιφερειακών Διεuθuντών ", "Περιφερειακός 

Διευθυντής Πωλήσεων" κ.λπ. Άσχετα από τον 

τίτλο τοu, το άτομο αuτό αποτελεί το 
συνδετικό κρίκο ανάμεσα στα κεντρικά 

γραφεία και τα υποκαταστήματα της εταιρίας. 

Η παρούσα μελέτη αφορά ακριβώς αuτό το 
άτομο, το οποίο 

αναφέρεται παρακάτω ως "Περιφερειακός 

Διεuθuντής Πωλήσεων" (ΠΔΠ). 

Οι περισσότεροι από μας σ(γοuρα νομ(ζοuμε 

πως έχουμε σαφή γνώση τοu τι ακριβώς κάνει 

ο ΠΔΠ. .. .. αλλά στην πραγματικότητα τι 
ξέρουμε,· Στην παρούσα μελέτη γ(νεται μια 

πρώτη προσπάθεια να ξεκαθαρ(σοuμε το 

ρόλο τοu ΠΔΠ μέσα στην εταιρ(α, τις αλλαγές 

ποu uφ(σταται ο ρόλος αuτός και ορισμένα 

από τα προβλήματα ποu αντιμετωπ(ζονται 

στην κατανόηση της ζωτικής σημασ(ας των 

καθηκόντων τοu Περιφερειακού Διεuθuντή 

Πωλήσεων. 

Η LIMRA μελέτησε τοuς ΠΔΠ σε 28 εταιρίες 
με συνεντεύξεις ποu πήρε τόσο από τον ΠΔΠ 

όσο και από τον άμεσο προϊστάμενό τοu σε 

κάθε εταιρία. Μετά τις συνεντεύξεις έγιναν και 

επισκέψεις σε υποκαταστήματα μαζ( με 26 
από τοuς ΠΔΠ, για να διαπιστωθε( από πρώτο 

χέρι πώς εφαρμόζονται στην πράξη οι 

θεωρ(ες και οι στόχοt. Βέβαια, η 

μελέτη δεν ήταν στατιστικά 

αντιπροσωπευτική όλων 

των ΠΔΠ. Η παρούσα 

μελέτη αποτέλεσε 

μάλλον μια σε βάθος 

ανάλυση ενός σχετικά 

μικρού αptθμού 

περιπτώσεων σε ένα 

εuρύ φάσμα 

επιχειρήσεων. 

Π ε ρ ίλ ηψη 

Η δουλειά του ΠΔΠ δεν είναι εύκολη. Ένας 

από τους λόγους που συμβαίνει αυτό είναι 

ότι ο ΠΔΠ βρίσκεται στη λεπτή θέση του 

"ενδιαμέσου " μεταξύ των κεντρικών γρα­

φείων και των υποκαταστημάτων . Οι συχνές 

αλλαγές πολιτικής στα κεντρικά γραφεία 

ενδέχεται να συνδυαστούν με το ξέσπασμα 

κρίσεων στα υποκαταστήματα, έτσι ώστε οι 

ΠΔΠ να αισθάνονται ότι κάποιος " κατεβάζει 

ιδέες για να μας ταλαιπωρεί" . Εξάλλου , η 

δουλειά του ΠΔΠ μοιάζει να γίνεται όλο και 

πιο περίπλοκη σε πολλές εταιρίες με την 

ανάπτυξη του μάρκετινγκ. Κατά συνέπεια , 

δημιουργείται συχνά αρκετή σύγχυση ως 

προς το τι ακριβώς υποτίθεται πως κάνει ο 

ΠΔΠ. Μπορεί πράγματι να υπάρχουν πολύ 

μεγάλες διαφορές μεταξύ του πώς αντι­

λαμβάνεται τα καθήκοντα του ΠΔΠ η κε­

ντρική διεύθυνση , ο Επόπτης Περιφερεια­

κών Διευθυντών ή ο ίδιος ο περιφερειακός 

διευθυντής πωλήσεων. 

Συγκ ε κριμ έ να ευρήμα τ α : 

Όπως αναμενόταν , βρέθηκε ότι ο ΠΔΠ αποτελεί τον κυριότερο 

συνδετικό κρίκο ανάμεσα στα κεντρικά γραφεία και τα υποκατα­

στήματα. Εντούτοις , τα συγκεκριμένα καθήκοντα που εκτελεί ο 

ΠΔΠ διαφέρουν από εταιρία σε εταιρία . Για παράδειγμα , ο ένας 

μπορεί να ασχολείται σχεδόν αποκλειστικά με στρατολόγηση, ενώ 

ένας άλλος μπορεί να μοιράζει το χρόνο του ανάμεσα σε διάφο­

ρες άλλες ασχολίες και να μη δίνει καθόλου σημασία στη στρατο­

λόγηση . Καμιά περιγραφή εργασίας δε θα μπορούσε να καλύψει 

σε όλο το εύρος της την ποικιλία των ρόλων που παίζουν οι ΠΔΠ . 

Οι λόγοι για τους οποίους διέφεραν τα καθήκοντα των ΠΔΠ ήταν 

πολλοί: οι στόχοι, η δομή , οι πρακτικές των αντίστοιχων εταιριών , 

η ωριμότητα και η επιτυχημένη λειτο υργία των υποκαταστημάτων 

όπου εργάζονταν , οι επιτελικές αρμοδιότητες , καθώς και το κατά 

πόσο οι ΠΔΠ θεωρούσαν τη δουλειά τους σα σταδιοδρομία ή 

απλώς σαν ένα σκαλοπάτι προς κάτι άλλο . Επιπλέον , τα καθήκο­

ντα πολλών ΠΔΠ άλλαζαν συχνά ανάλογα με τις μεταβολές που 

γίνονταν στην πολιτική των επιχειρήσεων. 

Στα τελευταία χρόνια , φαίνεται ότι η δουλειά του ΠΔΠ εξελίσσεται 

προς μια νέα κατεύθυνση σα συνέπεια της διάδοσης το υ μάρκε­

τινγκ . Πράγματι , διαφαίνεται μια τάση οι ΠΔΠ να εποπτεύουν λιγό­

τερα υποκαταστήματα αλλά με πιο πολύπλόκο τρόπο . Πολλο ί ΠΔΠ 

αρχίζουν να ασχολούνται με εργασίες που αποτελούσαν προη­

γουμένως αρμοδιότητες των κεντρικών γραφείων. Σε ορισμένες 

περιπτώσεις ο ΠΔΠ είναι πλέον υπεύθυνος να επιβλέπει και έναν 

ή περισσότερους βοηθούς. 

Εν μέρει , ίσως λόγω του μεταβλλόμενου ρόλου τους , πολλοί από 

τους ΠΔΠ που περιλήφθηκαν στη μελέτη είχαν μόνο μια ασαφή και 

συγκεχυμένη ιδέα για τα καθήκοντά τους στα πλαίσια της εταιρίας. 

Σε πολλές περιπτώσεις υπήρχαν σαφείς διαφορές ανάμεσα στο τι 

πίστευε ο ΠΔΠ πως ήταν η δουλειά του και σε εκείνο που νόμιζε ο 

Επόπτης Περιφερειακών Διευθυντών ότι έπρεπε να κάνει ο ΠΔΠ. 

Σχετικό ήταν και το γεγονός ότι οι περισσότεροι ΠΔΠ της μελέτης 

δε διέθεταν γραπτή περιγραφή της εργασίας τους , δεν ήξεραν 

καν ότι υπήρχε τέτοια περιγραφή, ή είχαν μια που ήταν τελείως 

ξεπερασμένη . 

Οι περισσότεροι ΠΔΠ διέθεταν ένα εντυπωσιακό σύνολο από 

στοιχεία για το υποκατάστημά τους χάρη στο μάρκετινγκ : πωλή­

σεις , ακυρώσεις , στρατολόγηση κ . λπ . Επίσης , οι περισσότεροι εί­

χαν σαφή αντίληψη για το ακριβώς περίμενε η εταιρία στους το­

μείς αυτούς: 80% διατηρησιμότητα, 10% αύξηση ανθρώπι-
νου δυναμικού κ .λπ . Γενικά όμως δε γνώριζαν τις προσ­

δοκίες της εταιρίας σχετικά με την επίτευξη των 

στόχων , ούτε είχαν εκπαιδευτεί στη χρήση των δεδομένων τους 

για να τους επιτύχουν. 

Κατά κανόνα , ο ΠΔΠ ήταν ο " ενδιάμεσος " που αντιδρούσε από τη 

μια μεριά στις κρίσεις που ξεσπούσαν στα υποκαταστήματα και 

από την άλλη στις μεταβαλλόμενες οδηγίες " άνωθεν". Μολονότι 

οι αντιδράσεις αυτές των ΠΔΠ ήταν γενικά οι αναμενόμενες , συ­

νήθως περίμεναν από αυτούς να παίρνουν πρωτοβουλία και να 

χαράζουν πολιτική . Προφανώς όμως πολλοί ΠΔΠ ασχολούνταν 

σχεδόν αποκλειστικά με θέματα ρουτίνας, επιτυγχάνοντας πολύ 

λίγα πράγματα στον τομέα των καινοτομιών. 

Φαίνεται ότι υπάρχουν αρκετά προβλήματα σχετικά με το ρόλο 

του ΠΔΠ . Μερικά από αυτά αφορούν τη διάψευση των ελπίδων , 

όπως συμβαίνει σχεδόν πάντα στα επαγγέλματα που έχουν απαι­

τήσεις . Άλλα πάλι προβλήματα οφείλονται στο μάρκετινγκ, το 

οποίο προκαλεί αλλαγές στα καθή-

κοντα του ΠΔΠ που συχνά δεν 

είναι ούτε προγαμματισμένες, 

ούτε αναμενόμενες. Οι αλλαγές 

αυτές συνεχίζονται και είναι 

δυνατόν να δημιουργήσουν 

ακόμη περισσότερη σύγχυση. 

Ορισμένα προβλήματα μπο­

ρούν να αποφευχθούν αν 

δοθεί ιδιαίτερη προσοχή 

στο ρόλο του ΠΔΠ. Πολ­

λές επιχειρήσεις κατα­

βάλλουν ήδη σχετικές 

προσπάθειες. Σκοπός 

όμως της παρούσας 

μελέτης δεν είναι να 

επαινέσει τις προσπά­

θειες, αλλά να επισημά­

νει τα προβλήματα. Πα­

ρόλο που αυτή η προσέγ­

γιση του θέματος μπορεί 

να δημιουργήσει αρνητικές 

εντυπώσεις, επιλέχθηκε για 

να βοηθήσει άλλες εταιρίες να 

αποφύγουν τα ίδια προβλήματα . 



Καθήκοντα του 

Περιφερειακού Διευθυντή Πωλήσεων 

Δεν εκπλήσσει η δtαπίσrωση 

της μελέτης ότt κάθε ΠΔΠ 

ενεργούσε ως πρωτεύων 

σuνδετtκός κρίκος ανάμεσα 

σrα κεντρικά γραφεία και το 

δίκτυο των 

uποκατασrημάτωv της 

εταιρίας. Μολονότt μερtκο[ 

ΠΔΠ αποτελούσαν το 

μοναδικό τέτοω κρίκο, ενώ 

άλλοι παρακάμπτονταν 

μερικές φορές από άλλες 

γραμμές επικοινων(ας, 

γεγονός είναι ότt όλοι οι 

ΠΔΠ, χωρίς εξαίρεση, 

εκτελούσαν το καθήκον αυτό 

σε σημαντικό βαθμό. 

Το παραπάνω, καθώς και τα 

άλλα καθήκοντα που 

εκτελούσε τοuλάχtσrον ένας 

ΠΔΠ καταγράφονται σrον 

παρακάτω κατάλογο. Είναι 

φανερό ότι υπάρχει 

επικάλυψη ανάμεσα σε 

ορισμένα καθήκοντα, π.χ η 

"επαφή με τα 

uποκατασrήματα ιι μπορεί να 

γίνει με σκοπό να "τεθούν 

στόχοι ". 
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Κατάλογος Καθηκ6ντων 

1 . Διασύνδεση κεντρικών γραφείων και 
υποκαταστημάτων - Διάδοση και 

ερμηνεία της πολιτικής και της 

πρακτικής που ακολουθεί η εταιρία 

για το προσωπικό των 

υποκαταστημάτων . Αναφορά των 

προβλημάτων που αντιμετωπίζουν τα 

υποκαταστήματα στους αρμόδιους 

των κεντρικών γραφείων . 

2. Επαφή με υποκαταστήματα. 
Πραγματοποίηση προσωπικών 

επισκέψεων στα υποκαταστήματα κα ι 

γενικότερα διατήρηση τακτικής 

επαφής με το ταχυδρομε ίο , το 

τηλέφωνο , τα τερματικά των Η/Υ της 

μηχανογράφησης κ.λπ . 

3. Περιφερειακά συνέδρια - Διοργάνω­
ση περιφερειακών συνεδρίων με 

προσωπική προετοιμασία ή μέσω 

συναντήσεων με ειδικούς των 

κεντρικών γραφείων για τον 

προσδιορισμό στόχων . 

4. Στρατολόγηση διευθυντών -
Στρατολόγηση διευθυντών κ.λπ ., 

συχνά με πλήρη ευθύνη για αυτό. 

5. Επιλογή διευθυντών - Κατά κανόνα , 

βοήθεια στην επιλογή με σχετικές 

εισηγήσεις αλλά χωρίς δυνατότητα 

τελικής επιλογής . 

6. Εκ των υστέρων επιλογή διευθυντών 
(γιούνιτς , ασφαλιστών κ.λπ . ) -
Εκτίμηση της απόδοσης των 

διευθυντών κ.λπ . και , κατά κανόνα , 

υποβολή εισηγήσεων σχετικά με το 

μέλλον τους . Ο ΠΔΠ μπορεί να έχει 

τον τελευταίο λόγο σχετικά με την 

απόλυση γιούνιτς και ασφαλιστών. 

7. Εκπαίδευση και ανάπτυξη 
διευθυντών - Γενικός 

προσανατολισμός και συντονισμός 

επαφών με το προσωπικό των 

κεντρικών γραφείων (ιδιαίτερα τη 

διοίκηση υποκαταστημάτων) για 

νεοδιοριζόμενο προσωπικό. 

Εποπτεία της συνεχιζόμενης 

ανάπτυξης διευθυντών και γενικών 

πρακτόρων . 

8. Εποπτεία εκπαίδευσης στα 
υποκαταστήματα - Παροχή βοήθειας 
στους διευθυντές στην εισήγηση 

προαγωγών και την επιλογή 

κατάλληλων εκπαιδευτικών 

προγραμμάτων για ασφαλιστές και 

γιούνιτ μάνατζερ. 

9. Διοικητικό προσωπικό 
υποκαταστημάτων. - Εκτίμηση της 

επάρκειας του προσωπικού και 

υποβοήθηση του διευθυντή κατά την 

άσκηση εποπτείας πάνω στο 

προσωπικό . 

1 Ο . Χρηματοοικονομική 

διαχείριση/έλεγχος 

υποκαταστημάτων - Εποπτεία 

προόδου και διοίκησης 

χρηματοοικονομικού σχεδίου , 

καθώς και προϋπολογισμού και 

δαπανών των υποκα-τ:αστημάτων. Σε 

ορισμένες περιπτώσεις , η εργασία 

αυτή συνεπάγεται τη λεπτομερή 

εξέταση των βιβλίων κονδύλι προς 

κονδύλι μαζί με το διευθυντή. Σε 

άλλες περιπτώσεις , ενδέχεται να 

γίνει μια γενική θεώρηση και 

συζήτηση των κυριότερων 

προβλημάτων . 

11. Τεχνικές μάρκετινγκ για νέα 
προϊόντα - Παρουσίαση του 

σχετικού υλικού στα 

υποκαταστήματα μέσω 

περιφερειακών συνεδρίων ή 

συναντήσεων σε επιμέρους 

υποκαταστήματα . 

12. Προσδιορισμός στόχων - Ο ΠΔΠ 
θέτει στόχους ή βοηθάει τον 

διευθυντή στον προσδιορισμό 

στόχων για το υποκατάστημα. Κατά 

κανόνα , οι στόχοι αυτοί αφορούν 

την παραγωγή , το προσωπικό και 

τις ακυρώσεις. Σε μερικές 

περιπτώσεις , οι στόχοι τίθενται από 

τον Επόπτη Περιφερειακών 

Διευθυντών , ενώ ο ΠΔΠ απλώς 

βοηθά το διευθυντή να μετατρέψει 

τους στόχους αυτούς σε στόχους 

του υποκαταστήματος. 

13. Πρόοδος προς την επίτευξη των 
στόχων - Εποπτεία και ανασκόπηση 
της προόδου προς τους στόχους 

του υποκαταστήματος. Λήψη ή 

επίβλεψη διορθωτικών μέτρων , 

όποτε ανακύπτουν ενδείξεις για το 

ενδεχόμενο να μην επιτευχθούν οι 

στόχοι. 

14. Συντονισμός με άλλους ΠΔΠ -
Συμμετοχή σε τακτικές 

συνεδριάσεις μεταξύ των τομέων 

των υποκαταστημάτων και τυπική ή 

άτυπη ενημέρωση του Επόπτη 

Περιφερειακών Διευθυντών. 

15. Επιτελικά καθήκοντα - Μεταξύ 
άλλων , τα καθήκοντα αυτά αφορούν 

εκπαιδευτικά σεμινάρια , σχεδιασμό 

συνεδρίων, συμμετοχή σε 

επιτροπές επιλογής , διεξαγωγή 

διαπραγματεύσεων με εργατικά 

σωματεία , ανάπτυξη νέων 

προϊόντων , δημιουργία 

προγράμματος αποζημιώσεων , 

καθώς και ανασκόπηση παροχών . 

16. Προγραμματισμός - Οργάνωση της 

σωστής χρησιμοπο ίησης του χρόνου 

του ΠΔΠ. 

Ούτε ένας από τους ΠΔΠ της μελέτης 

δεν εκτελούσε όλα ανεξαιρέτως τα 

παραπάνω καθήκοντα . Ο καθένας 

εκτελούσε ένα μοναδικό συνδυασμό 

από ορισμένα καθήκοντα . Η ποικιλία 

των εργασιών των ΠΔΠ φαίνεται από τα 

εξής παραδείγματα: Σε μία εταιρία , ο 

ΠΔΠ αφιέρωνε δύο τρίτα του χρόνου 

του σε επισκέψεις υποκαταστημάτων , 

στη διάρκεια των οποίων δίνονταν 

έμφαση στη χρηματοοικονομική 

διαχείριση . 

Το υπόλοιπο ένα τρίτο του χρόνου 

αφιερωνόταν σε επιτελικά καθήκοντα , 

διοικητικές λεπτομέρειες , 

συνεδριάσεις , σεμινάρια και 

προγραμματισμό. 

Σε μια άλλη εταιρία, ο ΠΔΠ 

χρησιμοποιούσε το μισό χρόνο του για 

τη στρατολόγηση των PPGA. 

Από τον υπόλοιπο χρόνο του , μόνο ένα 

τρίτο χρησίμευε για επαφές με 

υποκαταστήματα , με κύριο σκοπό τη 

δημιουργία αρμονικής σχέσης και την 

επίλυση ορισμένων προβλημάτων. Τον 

υπόλοιπο χρόνο ο ΠΔΠ ασχολούνταν με 

διοικητικές λεπτομέρειες και 

προγραμματισμό. 

Επίσης , οι ΠΔΠ είχαν διαφορετικό 

βαθμό ευθύνης για τα καθήκοντα που 

εκτελούσαν . 

Για παράδειγμα , στην περίπτωση των 

επισκέψεων σε υποκαταστήματα , 

συνήθως ο ΠΔΠ προγραμμάτιζε τις 

επισκέψεις και ύστερα ενημέρωνε τον 

Επόπτη Περιφερειακών Διευθυντών . Σε 

μια περίπτωση όμως ο ΠΔΠ δεν 

μπορούσε να επισκεφθεί ένα 

υποκατάστημα χωρίς πρώτα να πάρει 

την άδεια του Επόπτη Περιφερειακών 

Διευθυντών. Σε άλλη περίπτωση , τόσο 

ο ΠΔΠ όσο και ο Επόπτης 

Περιφερειακών Διευθυντών έπρεπε να 

πάρουν άδεια από το διευθυντή 

υποκαταστήματος προκειμένου να 

επισκεφθούν ένα υποκατάστημα. 
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Πώς να γίνεις 

ολοκληρωμένη προσωπικότητα 
& επιτυχημένος επαyyελματίαςl 

Γράφει ο Ευάγ. Γ. Σπύρου 

Ο κεvrρικότερος στόχος του ΝΑΙ από την πρώτη έκδοση ως σήμερα ήταν η συνεισφορά στον 

ασφαλιστή (μαζ[ με άλλους) , ιδεών και πρακτικών για να γ[νει ολοκληρωμένη προσωπικότητα. 

Αυτό αvrαvακλάται στην ύλη του ΝΑΙ που περιλαμβάνει θεματολογ[α ανάλογη με πολλές 

σελι'δες αφιερωμένες στην πνευματικότητα του ασφαλιστή, στην uγε[α του, στην οικογένειά 

του, στη μόρφωση και τις γνώσεις του, στην οικονομική του αvεξαρτησ[α, στην προσφορά του 

στο κοινωνικό σύνολο και στη θέση του στο επάγγελμα που ασκε( 

Είναι ΑΠΟΛ ΥΤΗ πεποίθησή μας, ότι ασφαλιστές με 

ολοκληρωμένη προσωπικότητα, που συνεχώς την 

βελτιώνουν - και ΜΟΝΟΝ αυτοί - θεωρούνται 

επιτυχημένοι για την πλευρά των πελατών και 

εταιριών που τους εμπιστεύονται και 

αφοσιώνονται σ' αυτούς μακροχρόνια είτε είναι 

ακόμη ασφαλιστές είτε δεν είναι, είτε ζουν είτε 

έφυγαν απ' αυτό τον κόσμο. 

Παραγωγικότητα και ολοκληρωμένη προσωπικότητα 

είναι συνδεδεμένα. Γι' αυτό και εταιρίες με 

ασφαλιστές χαμηλής προσωπικότητας έχουν και χαμηλά 

αποτελέσματα. Εταιρίες που προβάλλουν καλές 

προσωπικότητες, που .. είναι συνήθως λίγες, συμπαρασύρουν 

στη βελτίωση μεγαλύτερο αριθμό συνεργατών που βελτιώνονται 

προσωπικά, και κατ' επέκταση εταιρικά, ανεβάζοντας το μέσο όρο, αλλά 

και το τελικό αποτέλεσμα. Οι Διευθυντές σύμβουλοι και οι Γενικοί Διευθυντές καλό 

είναι να αναρωτιούνται τακτικά πόσους ασφαλιστές με ολοκληρωμένη 

προσωπικότητα έχουν στην αγορά και στην επικοινωνία με τους ήδη πελάτες ή 

υποψηφίους πελάτες. 

Και επειδή το μέλλον των εταιριών εξαρτάται από την προσωπικότητα των 

ασφαλιστών τους σ' αυτό το ΝΑΙ θα προσπαθήσουμε να θυμίσουμε πέντε 

χαρακτηριστικά που κάνουν τους ανθρώπους και τους ασφαλιστές επιτυχημένους 

και ολοκληρωμένες προσωπικότητες. Πρώτον, η επαγγελματική σταδιοδρομία και η 

οικονομική ανεξαρτησία. Δεύτερον, η μόρφωση, οι σπουδές και η πνευματική 

καλλιέργεια. Τρίτον, η προσφορά του στο κοινωνικό σύνολο. Τέταρτον, η 

οικογενειακή κατάσταση και πέμπτον, η υγεία, η ζωτικότητα, η φυσική κατάσταση 

που αποτελεί προϋπόθεση για όλα. 
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► ΥΓΕΙΑ - ΦΥΣΙΚΗ ΚΑΤΆΣΤΑΣΗ 

Είναι η αρτιότητα των σωματικών λειτουργιών , η αρτιμέλεια , η 

σωματική ευεξία . Υγιής είναι ο γερός , αυτός που έχει άρτια 

και φυσιολογική σωματική κατάσταση . Μεταφορικά υγιής είναι 

και αυτός που είναι συνετός , λογικός , ψυχικά και πνευματικά 

εντάξει. Υγιεινή , ε ίναι σύνολο κανόνων και συνηθειών που 

αποσκοπούν στο να διατηρούνται ανέπαφες οι φυσιολογικές 

λειτουργίες . 

Υγιεινός είναι αυτός ή αυτό που συντελεί στην υγε ία , ο ωφέλι­

μος στην υγεία παράγοντας. Στην αρχαιότητα η Υγεία ήταν ελ­

ληνική θεότητα , προσωποποίηση υγείας , σώματος και ψυχής . 

Η Υγεία ήταν σύζυγος ή κόρη του Ασκληπιού , αδελφές της δε 

ήταν η Πανάκεια , η Ιασώ και η Ακησία . 

Οι καλλιτέχνες την εικόνιζαν σα νέα γυναίκα . Ο Ιπποκράτης 

έβαλε τις βάσεις για την υγεία με το έργο του «Περί αέρων, 

υδάτων και τόπων». Όλοι οι λαοί από την αρχαιότητα ως σήμε­

ρα είχαν κανόνες υγιεινής και προστασίας που έδειχναν τη ση­

μασία της υγείας και υγιεινής . Ο Αλέξης Λοuπασάκης στο βι­

βλίο του « ΓΕΛΙΟ , Η ΚΑΛΥΤΕΡΗ ΘΕΡΑΠΕΙΑ» , Εκδόσεις Κέδρος , 

τηλ. 21 Ο 8219 278 γράφει στη σελ. 9: «Αρρώστια = Χωρίς ευ­
ρωστία . Ασθένεια = Χωρίς σθένος. Ένας άνθρωπος όταν έχει 
καλή υγεία διακρίνεται για το δημιουργικό του κέφι για ζωή και 

για τα ενεργειακά του ... αποθέματα ... ». Για να πετύχει ένα 

άτομο χρειάζεται υγεία , δύναμη , ενέργεια , ζωτικότητα ... 

Στο θέμα υγείας θέλουμε να θυμίσουμε στους ασφαλιστές ότι 

πολλοί είναι απρόσεχτοι στην υγιεινή τους εικόνα. Δείχνουν 

κουρασμένοι , δουλεύουν πολλές ώρες, έχουν «στομάχια» , 

στρες , « κοιλίτσες», πυτιρίδα, δερματικά , καρδιοπάθειες και ... 
άτσαλη ζωή. Οι Managers τους λίγες φορές ασχολούνται μ ' 

αυτό το θέμα και τους τυραννούν στο πρωί - απόγευμα , στις 

πολύωρες συναντήσεις και σεμινάρια , στις λιγοστές διακοπές 

ξεκούρασης , στο «πρεσάρισμα» και «ντοπάρισμα» και σε 

πολλά μη επιτρεπτά . Ασφαλίζουν την υγεία άλλων και ξεχνούν 

τη δική τους . 

Ε ίχαμε πολλές καρδιοπάθειες τελευταία και εμφράγματα αρ­

κετά ... Λίγη προσοχή χρειάζεται και μέτρο ... Δυστυχώς βλέπω 
πολλούς φίλους διευθυντές και «πονάει» η ψυχή μου με το 

«χάλι» τους ... Ώρες ολόκληρες απ ' το πρωί ως το βράδυ εκ­

παίδευση , σεμινάρια , συνεντεύξεις , πελάτες , κεντρικά , στρα­

τολογήσεις και καταντούν να «σέρνονται» κυριολεκτικά χωρίς 

ζωντάνια , χαμένοι, με «βλέμμα προβάτου », επαναλαμβανόμε­

νοι , βραχνιασμένοι , κουρασμένοι, κυνηγώντας «στόχους στον 

ουρανό» εκλιπαρώντας τον απροσανατόλιστο να προσανατο­

λιστεί στο επάγγελμα ... ή στους στόχους της εταιρίας. 

Τα έκανα και εγώ όλα αυτά τα λάθη και κέρδισα «χαρτιά», 

επαίνους και. .. χάπια για την πίεση. Ε ίναι ειρωνεία και τραγω­

δία να ζητάς από έναν ανύποπτο , ήρεμο και γαλήνιο υποψήφιο 

να γίνει σαν κι εσένα «επιτυχημένος» μ ' αυτή την εικόνα και 

με την άλλη που κρύβεις μακριά από τη ζωή της οικογένε ιας 

και της κοινωνίας , « κουρδισμένος» στο πιάσιμο των αιτήσεων 
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του μήνα ... χωρίς δύναμη και ζωντάνια να « μιλήσεις » στο παι­
δί σου , στη γυναίκα σου , στο γιατρό σου ... (Δεν αφορούν 

όλους αυτά, πιθανόν το 90%)! Και μη με κατακρίνετε , η μεγά­

λη επιτυχία σας να πάτε στο MILLION DOLLAR ROUND TABLE 
θα σας οδηγήσει να ακούσετε τα ίδια , ότι δηλαδή ολοκληρω­

μένη προσωπικότητα είναι η συνύπαρξη πολλών πλευρών της 

ζω_ής με πρώτη την υγεία και φυσική κατάσταση και ότι ο πλού­

τος , είναι κάτι αλλά δεν είναι το σημαντικότερο . 

Αυτοί που μίλησαν για μέτρο και θέσπισαν ωράρια εργασίας 

πριν από μας κάτι ήξεραν .. . «Προσέξτε την υγεία σας », όπως 

έλεγε παλιότερα και η INTERAMERICAN. Προσέξτε τον εαυτό 
σας , φροντίστε τον για να είναι καιρό «στην υπηρεσία» ! 

► ΕΠΑΓΓΕΛΜΑΤΙΚΗ ΣΤΑΔΙΟΔΡΟΜΙΑ 

ΚΑΙ ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗ ΑΝΕΞΑΡΤΗΣΙΑ 

Είναι ένας άλλος παράγοντας που βοηθά στην ολοκληρωμένη 

προσωπικότητα . Και φυσικά δεν είναι οι πρώτοι αυτοί που πετυ­

χαίνουν. Πετυχαίνουν όσοι κάνουν καλά αυτό που κάνουν και μέ­

σω αυτού είναι αυτάρκεις . 

Εξαρτημένα άτομα από «μέσα», «εξουσίες» και πρόσωπα δεν θα 

είναι ποτέ προσωπικότητες . Ούτε στην καριέρα, ούτε στην οικο­

γενειακή ζωή θα τα καταφέρουν. 

Άτομα ανεξάρτητα, άτομα που είναι αφεντικά του εαυτού τους, 

άτομα με ελευθερία στις επαγγελματικές τους δραστηριότητες , 

άτομα που δεν ισοπεδώνονται από ανώτερους, αυτά είναι κοντά 

στην επιτυχία. Αυτά τα άτομα κανονίζουν τη μοίρα τους και κερδί­

ζουν εκτίμηση. 

Εντύπωση μου έκανε η γνώμη ενός μοναχού ΔΟΣΙΘΕΟΥ, που σ' 

ένα βιβλίο καλογηρικής μαγειρικής («Όψοποιων Μαγγανεϊα», 

Εκδόσεις Σταμούλη, τηλ. 2105238305 www.stamoulis.gr) έγραφε 
ότι κάποιοι άγιοι αγίασαν ως μάγειροι καθαρίζοντας κρεμμυδάκια 

και τρίβοντας κατσαρόλες επειδή έκαναν καλά τη δουλειά τους 

όπως ο Άγιος Σάββας, ο Άγιος Ευφρόσυνος, ο Άγιος Ιωάννης 

Επίσκοπος Κολωνίας, κ.ά. 

Αν ένα άτομο σταδιοδρομεί σωστά και τρώει άξια το ψωμί του 

χωρίς να είναι βάρος ή εξαρτημένος τότε στην πλευρά αυτή της 

ζωής είναι πετυχημένο. 

Τα περισσότερα είναι ματαιοδοξία ... μετά από αυτό. Φυσικά το 
μέτρο με μοιάζει φυσαρμόνικα και ανοιγοκλείνει σύμφωνα με το 

άτομο . 

► ΟΙΚΟΓΕΝΕΙΑΚΗ ΚΑΤΆΣΤΑΣΗ 

Οικογένεια είναι η ομάδα συγγενών ατόμων που ζουν μαζί στην 

ίδια στέγη. Οικογένεια είναι και το σόι, δηλαδή άτομα που συνδέ­

ονται με ομάδα αίματος και χωρίς να συγκατοικούν. Οικογενειάρ­

χης είναι ο αρχηγός της οικογένειας . Οικογενειακή κατάσταση εί­

ναι η ποιότητα και οι δραστηριότητες που αναπτύσσει κάποιος 

στην οικογένεια. Η οικογένεια πολλές φορές παραμελείται χάρη 

της εργασίας . Όλοι λένε ότι δουλεύουν για την οικογένειά τους . 

Όμως η ευτυχία ή η δυστυχία της οικογένειας εξαρτάται από τον 

αρχηγό που δουλεύει. .. έξω , γι ' αυτήν . Πόσες φορές όμως ο αρ­

χηγός είναι κοντά στην οικογένεια; Κοντά στη σύζυγο ; Κοντά στα 

παιδιά και στα σχολεία, στις σχολικές γιορτές, στη ζωή των παι­

διών; Ξέρουν οι σύζυγοι τι στοχεύουν και οι δύο μαζί; Είναι κοντά 

οι επαγγελματικοί και οικογενειακοί στόχοι; Πώς κατανέμεται ο 

χρόνος μεταξύ εργασίας και οικογένειας; Ποιος φορτώνεται τις 

κοινωνικές υποχρεώσεις της οικογένειας; Μαζί με το πpοπpοη­

γούμενο «ΝΑΙ» προσφέραμε στους συνδρομητές μας ΔΩΡΕΑΝ το 

βιβλίο του Μάκη Ρουχωτά «ΤΟ ΒΗΜΑ» σαν απόδειξη του πόσο 

νοιαζόμαστε και για άλλα, εκτός εργασίας ζητήματα, όπως ο γά­

μος ... Τι να τα κάνεις όλα τ' άλλα αν δεν πήγες καλά στο γάμο; Ή 

αν δεν τα πας καλά στο μισό της ζωής σου ; Η οικογένεια είναι κί­

νητρο και αντικίνητρο όμως και κυρίως είναι ένα από τα ~έματα 

που συμβάλλουν στην επιτυχία ή στην αποτυχία. 
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► Η ΠΝΕΥΜΑΤΙΚΉ ΚΑΛΛΙΕΡΓΕΙΑ , 

ΟΙ ΓΝΩΣΕΙΣ & Η ΜΟΡΦΩΣΗ 

Το 1969 διάβασα ένα βιβλίο του Ν. Βασιλειάδη με τίτλο «Από τα προβλή­
ματα των νέων μας» . Ήμουν τότε 21 χρονών παλικάρι , φοιτητής στην 

Πάντειο Σχολή Πολιτικών Επιστημών . Πάνω στην άνοιξη της ζωής τότε 

που σαν πράσινα «λαίμαργα» βλαστάρια τα όνειρα φύτρωναν συνέχεια 

πάνω μου. «Από χώρα σε χώρα , σαν την άνοιξη , το πνεύμα ταξιδεύει» , 

έγραφε στον πρόλογο του βιβλίου . « Κι ε ίναι τώρα πια κανένα παλικάρι 

μας που να μην κρύβει στα στήθη του ένα πρόβλημα , έναν πόθο ;» . Με 

χιλιάδες πόθους ξεκινούσα να κερδίσω γνώσεις . Δόξα τω Θεώ πήρα τα 

επόμενα χρόνια δύο πτυχία Ανωτάτης Εκπαίδευσης (Πάντειο και Νομική 

Αθηνών) , έκανα επιμορφώσεις , σεμινάρια marketing και πωλήσεων , τα­

ξίδεψα σε πάνω από 60 χώρες - κράτη , διάβασα χιλιάδες βιβλία και 

έγραψα χιλιάδες άρθρα. Όμως όλα τα χρόνια , κάθε φορά που συζητιό­

ταν το θέμα «γνώσεις », θυμόμουν το βιβλίο και το θέμα ΓΝΩΣΕΙΣ ΚΑΙ 

ΓΝΩΣΙΣ. Συγχωρήστε με που θέλω να το μοιραστώ μαζί σας μέσω του 

ΝΑΙ. Επειδή δεν μπορείτε να πετύχετε μέσω άλλου δρόμου διαβάστε τις 

απόψεις του μαζί μου άλλη μια φορά , όπως είναι γραμμένες το 1969: 

FROI"\ 

Α SA UCY Fuss 

► ΓΝΩΣΕΙΣ ΚΑΙ ΓΝΩΣΙΣ 

«Πάντες ανθρωποι τοϋ είδέναι όρέγονται φύσει» γρά­

φει ο Αριστοτέλης. Δεν μπορούσε να διατυπωθεί λακωνικότερος 

ορισμός του βρασμού, που κατέχει την ψυχή του ανθρώπου για 

γνώσεις. Γιατί είναι αληθινά βρασμός ψυχής, η ανησυχία που 

δέρνει, ιδιαίτερα τις νεανικές ψυχές, για να θησαυρίσουν γνώ­

σεις άφθονες και ποικίλες. 

Καθώς γράφω τούτες τις γραμμές αναλογίζομαι τις εκατοντάδες 

χιλιάδες των νέων, νά 'ναι σκυμμένες στο βιβλίο με τα μάτια 

καρφωμένα στις έντυπες σελίδες και να μοχθούν αποθησαυρί­

ζοντας όσο μπορούν περισσότερες γνώσεις. 

«Ο άνθρωπος, λέγει ο Schiller, όταν βγήκε από τα χέρια του Δη­
μιουργού ήταν ένα ευτυχισμένο καλλιτέχνημα» . Από την ώρα 

όμως, που κατέκτησε μια - μια αράδα το μυστήριο του αλφαβή­
του, κι άρχισε μ ' αυτό να γράφει καιν ' αποταμιεύει τα πορίσμα­

τα των μελετών του, έγινε ένας «δυστυχισμένος καλλιτέχνης»! 

Έχει αρκετό δίκαιο . Σεις, που βυθίζεστε στον απύθμενο ωκεανό 

των γνώσεων, διαλέξατε ωραίο έργο, αλλά δύσκολο. Σας έλαχε, 

για va θυμηθούμε τοv Πλάτωνα, ένας ωραίος αλλά δύσκολος 

βίος. Γιατί οι γνώσεις αρχή έχουν· τέλος δεv έχουν. « Ό προ­

στιθείς γνώσιν προστίθησιν δ.λγημα » λέγει ο Εκκλησια­

στής. Πληθαίνουν οι γνώσεις; Πληθαίνει και το ξενύχτι . Πληθαί­

νει κι ο κόπος, η ayωvia, ο αγώνας ... Η παιδεία εivαι αδελφωμέ­
νη με το μόχθο, με τηv άυστηρή πειθαρχία της ψυχής. 
Κι αυτά όλα για τις γνώσεις. Για τη γνώση; Υπάρχει διαφορά ανά­

μεσα στις δύο λέξεις: γνώσεις και γνώσις. Το ξέρουμε, θα πείτε . 

Πληθυντικός ο ένας, ενικός ο άλλος. Ναι· αλλά ο ενικός «γνώ­

σις» είναι δυνατότερος από τον ... πληθυντικό «γνώσεις»! Η δια­

φορά δεν είναι γραμματική, είναι ουσιαστική. 

Θά 'θελα τα σημερινά νιάτα vά 'vαι άνθρωποι πολλών γνώσεων. 

Ν ' αποκτούσαν γνώσεις γλωσσικές, τεχνικές, επιστημονικές, 

ιστορικές, φιλοσοφικές. Είναι ωραίο πράγμα vά 'χεις μπροστά 
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σου νέον, που va κατέχει ικανό θησαυρό γνώσεων, κι απ ' αυτόν 

v' αντλεί, όποια ώρα θέλει, ό,τι του χρειάζεται. Η απόκτηση 

γνώσεων εivαι βέβαια «άλγημα», έχει όμως για βραβείο μιαν 

εσωτερική ικανοποίηση και γλυκύτητα, γιατί παρέχει σημαντική 

βοήθεια στη ζωή . 

Εδώ όμως χρειάζεται να προσέξετε . Οι γνώσεις μας βοηθούν 

στη ζωή. Δεν μας εξασφαλίζουν όμως τηv πραγματική και ουσια­

στική επιτυχία. Για τούτο το δεύτερο χρειάζεται η γνώση. Η γνώ­

ση του θελήματος του Θεού. Ο νόμος του, που είναι λυχνάρι και 

φως, ασπίδα και μάχαιρα. 

Ο παvέξυπvος λαός μας είναι πολύ ακριβής και σοφός στους χα­

ρακτηρισμούς του. Τους ανθρώπους που έχουν γνώσεις τους 

ονομάζει «πολυμαθείς» . Αυτούς, που έχουν τη γνώση, τους ονο­

μάζει «γνωστικούς», δηλαδή συνετούς, φρόνιμους, κοσμημένους 

με αληθινή σοφία. Για το λαό, οι πρώτοι λένε εντυπωσιακές κου­

βέντες, οι δεύτεροι «γνωστικές» κουβέντες. 

Υπάρχει τεραστία διαφορά μεταξύ του πολυμαθούς και του γνω­

στικού. Ο πολυμαθής αποταμιεύει με κόπο κι επιμέλεια τ ' απο­

κτήματα των μελετών του. Τα καταθέτει εv συνεχεία στη διάvοιά 

του. Παίρνει τις κρύες γνώσεις, τις κλείνει στο ταμείο της ψυ­

χρής λογικής. Αλλά τι το όφελος; «Πολυμαθίη vόov ου διδάσκει» 

(Ηράκλειτος)· η πολυμάθεια δεv βάζει μυαλό στον άνθρωπο. 

Ξέρει πολλά . Δε χάνει την ευκαιρία va το διακηρύξει. Κομπάζει 
για το θησαυρό του, φουσκωμένος από οίηση. Ο λαός θαυμάζει 

τα διανοητικά του προϊόντα, αλλά δεv τρέφει και πολλή εκτίμηση 

στο πρόσωπό του. Διαισθάνεται ακόμη, πως αυτός ο υδροκέφα­

λος τωv γνώσεων που έρχεται να του μιλήσει, του μιλάει από ... 
συγκατάβαση! Όταν ο λαός τον ακούει να εκφράζεται με στόμφο, 

κατεχόμενο από τον οίστρο της επιδείξεως, αισθάνεται αηδία 

και περιφρόνηση. 

Τον γvωστικόv όμως τοv πλησιάζει και τοv ακούει με έκδηλοv σε-

Ελάτε 
με τους ισχυρούς! 

ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΗΣΤΕ ΜΑΖΙ ΜΑΣ: 

Αθήνα: τηλ. 010 8065511 (εσωτ. 309 ή 329) 

Θεσσαλονίκη: τηλ. 0310 544193 

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! 
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ΚΟΡΥΦΑΙΑ ΑΣΦΑλΙΣΤΙΚΗ Δ ΥΝΑΜΗ ΣΤΟΝ ΚΟΣΜΟ 

ΑΣΦΑΛΕΙΑ ΤΗΣ ΖΩΗ 



► ΓΝΩΣΕΙΣ ΚΑΙ ΓΝΩΣΙΣ 

βασμό ο λαός. Τον ακούει με δέος. Ιδιαίτερα όταν ο γνωστικός 

είναι νέος στην ηλικία, χωρίς τους λευκασμένους κροτάφους. 

Προφανής ο λόγος. Ο γvωστJκός είναι ταπεινός. Όσες γνώσεις κι 

αν κατέχη, ξέρει, ότι δεν ξέρει τίποτε. Κάνει το πάθος <ιμάθος», 

όπως λέγει ο Αισχύλος. Δεν αποταμιεύει στα ανήλια ταμεία της 

ψυχρής λογικής γνώσεις ξερές. Θησαυρίζει με άγιο πάθος στην 

καρδιά. Εκεί καταθέτει την αληθινή σοφία, που δεν είναι άλλη 

παρά το θέλημα του Θεού «τό άγαθόν καί εύάρεστον και 

τέλειον» . Κι αυτή τη γνώση την κάμvει στη συνέχεια ζωή, βίωμά 

του. 

άλλες γνώσεις του, τις πολλές ή τις λίγες. Τις αξιοποιεί κατά 

τρόπο μοναδικό και θαυμαστό. Η σύζευξη της γνώσεως του θείου 

θελήματος και των γνώσεων, είναι το πιο άριστο πράγμα στη ζωή 

σας. 

Ο γνωστικός Κολοκοτρώνης δίνοντας το έτος του θανάτου του 

(1843) Αίβασιλιάτικες ευχές και συμβουλές σε κάποιο vέο, που 

μόλις είχε έρθει στην Ελλάδα από τις Ακαδημίες της Γερμανίας, 

έλεγε: «Η φιλοσοφία είvαι φως της ψυχής. Έρχεται όμως ευθύς 

έπειτα, έvα άλλο φως, φωτεινότερο · το φως της θρησκείας». Αυ­

τή αξιοποιεί και τηv άλλη γvώση. 

Μπορούν va ισοφαρίσουν οι γνώσεις του πολυμαθούς μ ' αυτή τη 

γvώσι του γνωστικού; Όχι. Ποτέ. 

Έvα παράδειγμα σας φέρνω από τα πολλά. Τους Τρεις Ιεράρχας. 

Av δοξάσθησαv, av αvεμόχλευσαv τηv εποχή τους, αν λάμπουν 
στο στερέωμα, είναι γιατί επέτυχαν να συζεύξουv τηv μόρφωσι 

του νου, τις γνώσεις, με τη μόρφωση της ψυχής, τηv γνώση του 

θελήματος του Θεού. 

Να, τι προσφέρει στο γvωστικόv και ιδιαίτερα στο vέov η γνώση 

του vόμου του Θεού: 

Tov καθιστά ικαvό να διακρίνει σωστά και va κρίvει αντικειμενικά 
στην κάθε περίπτωση. Τον σοφίζει. Tov στολίζει με φρονιμάδα 
και σύνεση. «Κόσμος vεαvίαις σοφία». Του λαξεύει τον χαρακτή­

ρα. Τον οπλίζει με δύναμη ακατάβλητη. Τον βοηθεί στηv απόκτη­

ση της σωφροσύνης. Θα πρόσθετα και πολλά άλλα, αλλά φοβά­

μαι πως γίνομαι κουραστικός, απαριθμώντας τα βραβεία της 

γνώσεως του θελήματος του Θεού. 

Όποιος σπουδάζει v' αποκτήσει αυτή τη γvώση, αξιοποιεί και τις 

Ο σοφός Σολομών δίνει μια ωραία συμβουλή στα vιάτα, που ρί­

χνονται με βουλιμία για γνώσεις. Χωρίς v' αποκλείει τις γνώσεις, 

τις πολλές και ποικίλες, προστάζει: «Λάβετε γνώσιν ύπέρ 

χρυσίον δεδοκιμασμένοv» (Παροιμ. η' 10). Αποκτήσατε τη 
γνώση του θελήματος του Θεού. Προτιμήσατε τη μόρφωση της 

ψυχής, πιο πολύ κι από το γνήσιο και καθαρό χρυσάφι. Σ ' αυτή 

τηv απόκτηση έγκειται η επιτυχία σας». 

181Mti•ll§l•lilt◄IM••l•l◄·l·iit 
Κοινωνικός, είναι αυτός που ανήκει, ανα­

φέρεται ή αρμόζει στην κοινωνία. Αυτός 

που μεριμνά για την κοινωνία. Ο κοσμικός , 

που είναι πολύ κοινωνικός. 

Το άτομο κρίνεται στην · επιτυχία του αν 

έχει κοινωνική προσφορά. Τι επέστρεψε 

στην οικογένεια, τη γειτονιά , την πόλη, την 

πατρίδα του. Μετείχε στα κοινά ή «λούφα­

ξε» στην καλοπέρασή του ; Μετέχοντας ως 

πρόεδρος συλλόγων ή μέλος Δ . Σ. σε διά­

φορα επαγγελματικά ή κοινωνικά σωματεία 

διαπίστωσα τι αγώνα κάνουν κάποιοι ανά­

μεσά μας για τα κοινά και τους συναδέλ­

φους. Ήμαστε μια μικρή ομάδα, κάποτε σ' 

ένα σχολείο των παιδιών μου, και τρέχαμε 

για τα πιο απίθανα· να μπει φως σε σκοτει­

νούς δρόμους για να μη φοβούνται τα μικρά 

μαθητάκια, να μπουν σήματα τροχαίας , να 

φυτευτούν λουλούδια, να ' ρθεί γρήγορα 

πετρέλαιο , να κάνουμε γιορτές , να κλείνει 

η πόρτα και πολλά άλλα που μας γέμιζαν 

χαρά και ικανοποίηση από τη συμμετοχή 

και ταυτόχρονα αναγνώριση και ευχαριστή­

ρια ... Θυμάμαι τις αγωνίες μας στο σύλλο­
γο συντονιστών, τις κοινωνικές αλλαγές 

που έφερναν εκδηλώσεις του πολιτιστικού 

συλλόγου, όπως η έκδοση εφημερίδας , το 

πανηγύρι, οι συνεστιάσεις , οι εκδρομές , οι 
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συμμετοχές σε γάμους και κηδείες , κ.ά. 

Μα, είναι δυνατόν μόνο η δουλειά, το χρή­

μα και η θέση να ικανοποιούν τα κριτήρια 

επιτυχίας; Όχι. «Μήτρας τε πατρός 

καί των ό.λλων προγόνων άπάντων, 

τιμιώτερον έστίν ή πατρίς καί σε­

μνότερον καί άγιώτερον .. . ». Και αν 

ισχύει αυτό για κάθε πατρίδα , πόσο να 

ισχύει για την Ελλάδα μας; 

Υπάρχει πεδίο δράσης για όλους . Οι «μο­

νόχνωτοι» δεν είναι αποδεκτοί. Αυτοί που 

μέσα τους νιώθουν «χαλασμό» για τα κοινά 

είναι αυτοί που κάνουν τη ζωή καλύτερη με 

την κοινωνική προσφορά τους, με τα έργα 

φιλανθρωπίας, με τις ευεργεσίες και τις 

δωρεές , με την προσφορά σε εργασία ... 
Είναι αυτοί οι κοινωνικοί εργάτες που «α­

νάβουν ένα φανάρι στην ακτή για να δουν 

οι θαλασσοδαρμένοι της ζωής να γλυτώ­

σουν από τα κύματα» . Πόση χάρη έχουν και 

στον ασφαλιστικό χώρο αρκετοί άνθρωποι 

που τρέχουν στα κοινά για χρόνια όπως ο 

Κώστας Λάμπρου, η Καίτη Ζερβού , ο Χρ. 

Καραγιαννίδης, ο Π . Γεωργουλέας , ο Ν. 

Μακpόπουλος , η Μακεδονίτισσα Αγγελική 

Νταλιάνη , ο Γιάννης ο Μπουpλακής , ο Γ. 

Χειλαδάκης στις ομάδες μπάσκετ, ο 0. Με­
λακοπίδης , ο Δ. Βακάλης , ο Γ. Δpούλλιας 
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και τόσοι φίλοι που τους ξέρετε καλά να 

τρέχουν για το .. . σύλλογο ... δωρεάν! Η ερ­
γασία από μόνη της πολλές φορές έχει. .. 
εγωιστικά κίνητρα και αποβλέπει στην ικα­

νοποίηση του ατόμου. Εν ευρεία εννοία και 

η εργασία προσφέρει, έμμεσα. Άμεσα 

όμως η κοινωνική προσφορά και διάκριση 

είναι συλλογική, ομαδική σχέση ... Είναι πα­
ρουσία στο στίβο και όχι θέση στην κερκί­

δα· είναι θυσία για τους άλλους. Είναι διά­

θεση προσφοράς και όσοι δίνουν είναι αυ­

τοί που παίρνουν τα διπλά και τριπλά της 

προσφοράς τους. Αν θέλετε να νιώθετε 

ολοκληρωμένοι και να σας αγαπούν να εί­

στε κοινωνικοί. .. Μέσα στον κόσμο και τα 
όνειρά του ... 

Ευόy.Γ.Σπύρου 
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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, αλλάzουν πολλά! 

Ήρθε η ώρα να νιώσειs ακόμα πιο 

δuνατόs, ακόμα πιο σίγοuροs 

για το αύριο. 

www.ing.gr 
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Οι άνθρωποι ενεργούν 
για τους δικούς τους λόγους 

Πώς λειτουργεί η ανθρώπινη ύπαρξη 

κατά τη διάρκεια μιας επαφής για πώληση 

Σ 
την προσπάθειά μας να καταλά­

βουμε τους άλλους, θα πρέπει να 

εξετάσουμε τι είναι εκείνο που 

παρακινεί κάποιον να κάνει κάτι. 

Οι ψυχολόγοι παραδέχονται πως είναι πά­

ρα πολλά αυτά που δεν γνωρίζουν για τη 

συμπεριφορά της ανθρώπινης ύπαρξης. 

Παρόλα αυτά, φαίνεται να συμφωνούν ότι η 

βασική αιτία που κάνει τον άνθρωπο να 

ενεργεί όπως ενεργεί, είναι η επιθυμία 

του να ικανοποιήσει μια ομάδα από βασι­

κές ανάγκες που δεν μπορεί ούτε να περι­

γράψει, ούτε να αναγνωρίσει. 

Αυτή λοιπόν η ομόφωνη συμφωνία , βοήθη­

σε τους ψυχολόγους να διατυπώσουν το 

γενικό κανόνα ότι: 

"οι άνθρωποι ενεργούν 

για τους δικούς τους 

λόγους ... 
όχι για δικούς μας" 

Γιατί συμβαίνει αυτό; 

Διότι οι άνθρωποι θέλουν να ικανοποιή­

σουν τις δικές τους ανάγκες , όχι τις δικές 

μας . Βέβαια θα μου πείτε ότι αυτό είναι 

γνωστό ... Αλλά .. .. δυστυχώς εκατομμύρια 
Γονείς, Δάσκαλοι, Εργοδότες, Υπάλληλοι, 

Ασφαλιστές , αποτυγχάνουν , ακριβώς 

επειδή δεν καταλαβαίνουν τους ανθρώ­

πους με τους οποίους έρχονται σ' επαφή 

ή συναλλάσσονται καθημερινά. 

Βλέπετε , συνήθως είμαστε τόσο απασχο­

λημένοι με το να θέλουμε να ικανοποιή­
σουμε τις δικές μας ανάγκες, ώστε ξεχνά­

με όλα όσα αφορούν τις ανάγκες των αν­

θρώπων που προσπαθούμε να επηρεά­

σουμε. 

Στην καθημερινή μας προσπάθεια για να 
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επιτύχουμε στις πωλήσεις, πρέπει να γί­

νει πλέον κατανοητό ότι η βάση για την 

επιτυχία είναι το πραγματικό, ειλικρινές 

ενδιαφέρον για τα προβλήματα και τις ανά­

γκες των άλλων. 

Διότι αυτούς θέλουμε να καταλάβουμε, τις 

δικές τους ανάγκες θέλοψε να αποκαλύ­

ψουμε. Είμαστε εκεί, για να μπορέσουμε 

να κάνουμε τους άλλους να ικανοποιήσουν 

βασικές τους ανάγκες δια μέσου του προϊ­

όντος μας. 

Βλέπουμε λοιπόν αυτή τη στιγμή το πόσο 

απαραίτητο είναι να γνωρίσουμε το προϊόν 

μας , έτσι ώστε να φτιάξουμε το ιδανικό 

πρόγραμμα Ασφαλιστικής καλύψεως, για 

τον πελάτη μας. (Την ιδανική λύση στα 

προβλήματα του υποψηφίου πελάτη). 

Προσοχή: 
Όχι μόνο τεχνικές γνώσεις 
Στο σημείο αυτό πρέπει να προσέξουμε 

μήπως τυχόν και πάθουμε αυτό που έπα­

θε ο Γρηγόρης. 

Ο Γρηγόρης ήταν ένας Ασφαλιστής που 

από παλιά είχα στο Agency μιας Ασφαλι­
στικής Εταιρείας με την οποία ξεκίνησα 

την καριέρα μου. 

Ο άνθρωπος αυτός γνώριζε τόσες λεπτο­

μέρειες για το "προϊόν" μας, όσες κανέ­

νας άνθρωπος απ' όσους έχω γνωρίσει 

μέχρι σήμερα. 

Γνώριζε τα πάντα σχετικά με τα τιμολόγια, 

τις εναλλακτικές λύσεις, τις παροχές του 

ανταγωνισμού κ.λπ . 

Και όμως, παρά τον πλούτο των γνώσεων 

που είχε , δεν μπορούσε να πουλήσει. Την 

εποχή εκείνη αυτό το "φαινόμενο" αποτε­

λούσε έναν πραγματικό ''γρίφο". 

Για καλή μου τύχη βρισκόταν στην Ελλάδα 

ένας μεγάλος δάσκαλος των Ασφαλειών 

Ζωής, ο Antony Sandy, ένας Αμερικανός 
Agency Manager με 20ετή πείρα . 

Του εξήγησα τα πάντα και τον παρακάλεσα 

να μελετήσει την περίπτωση. 

Ευτυχώς ο Γρηγόρης Φ. γνώριζε απταί­

στως την αγγλική γλώσσα. Σε δυο μέρες ο 

Tony είχε βρει την απάντηση. 

Θέλετε να την ακούσετε ; 

Μην εκπλαγείτε... είναι πρόβλημα πολύ 

κοινό ακόμη και σήμερα. 

Ο άνθρωπος αυτός , μου είπε ο Tony, έμα­
θε τις ασφαλίσεις Ζωής σαν "Προϊόν" και 

τίποτε άλλο . 

Δεν μπόρεσε ποτέ να καταλάβει ότι οι άν­

θρωποι δεν αγοράζουν το προϊόν , αλλά 

αγοράζουν "Αυτό που το προϊόν θα κάνει 

γι'αυτούς". 

Με άλλα λόγια, οι άνθρωποι αγοράζουν 

την ικανοποίηση μιας ανάγκης που εκπλη­

ρώνεται με την αγορά του προϊόντος. 

Ο πατέρας που υπογράφει ένα συμβόλαιο , 

δεν αγοράζει μια Ασφάλεια Ζωής, αγορά­

ζει ίσως την εκπλήρωση του ονείρου του 

να δει το γιο του διάσημο πιανίστα και, μέ­

σω του "προϊόντος", εξασφαλίζει τα οικο­

νομικά μέσα για αυτή την εκπλήρωση της 

επιθυμίας του . Αργότερα θα δούμε ότι αυ­

τή η επιθυμία του πατέρα μπορεί να πηγά­

ζει από την ανάγκη που νιώθει κάθε άν­

θρωπος να πάρει και να δώσει αγάπη. 

Κάντε ένα πείραμα 
Μας έλεγε ο εκπαιδευτής: Κάντε ένα πεί­

ραμα . Σκεφτείτε , μερικά προϊοντα που θα 

μπορούσατε εσείς και η οικογένειά σας να 

χρησιμοποιήσετε . Μετά , καλέστε έναν 

πωλητή να σας κάνει παρουσίαση. Θα δεί­

τε ότι είναι σε θέση να σας αναλύσει διε- . 
ξοδικά όλα τα πλεονεκτήματα του προϊό- · 
ντος και τι δουλειές μπορεί να κάνει. 

Τώρα , όταν σου αναπτύξουν ένα πλεονέ­

κτημα , κάνε του την ερώτηση : " και τι ση­

μαίνει αυτό για μένα"; 

θα δείτε ότι οι περισσότεροι θ ' αρχίσουν 

να χάνουν τα λόγια τους , να εκνευρίζονται 

και , γενικά, να μην είναι καθόλου αποτελε­

σματικοί στην παρουσίαση του προϊόντος 

τους. 

Το πρόβλημά τους είναι ίδιο με αυτό του 

Γρηγόρη Φ. Γνωρίζουν το προϊόν tους , αλ­

λά σπάνια κάθισαν να σκεφθούν το προϊόν 

τους σε σχέση με το τι αυτό το προϊόν ση­

μαίνει για τους ανθρώπους που θα το αγο­

ράσουν . 

Σας εισηγούμαι να δοκιμάσετε αυτή την 

εμπειρία με τον επόμενο πωλητή που θα 

χτυπήσει την πόρτα σας. 

Μετά , την επόμενη φορά που θα είστε 

μπροστά σ ' ένα πελάτη , θα γνωρίσετε την 

εμπειρία των καλυμμένων ερωτηματικών 

που έχει στο μυαλό του ο πελάτης , ερωτη­

ματικά που ίσως ποτέ δεν πάρουν τη μορ­

φή λέξεων , ποτέ δεν θα ερωτηθούν από 

τον πελάτη . Θα είναι ένα μάθημα που δεν 

θα ξεχάσετε ποτέ . 

Ίσως να μη βρείτε ποτέ ένα πελάτη που 

θα σας αντιμετωπίσει με αυτόν τον τρόπο , 

(εκτός κι αν έχει διαβάσει το βιβλίο ) . Θα 

βρείτε όμως τον πελάτη που απλώς θα 

σας πει "Δεν μ' ενδιαφέρει" ή "Θέλω να το 

σκεφτώ ". 

Μπορείτε ν ' αποφύγετε αυτή τη δυσάρε­

στη κατάσταση αν ακολουθήσετε την πα­

ρακάτω συμβουλή : "Συγχωνεύετε τις γνώ­
σεις που έχετε για το προϊόν, με τις γνώ­

σεις που έχετε για την ανθρώπινη συμπε­

ριφορά. Μπορείτε να ρυθμίσετε τα 

"Computer" σας, έτσι ώστε: 

"να μη δέχονται ποτέ στοιχεία 

που αφορούν το προϊόν, 

εάν δεν υπάρχει 

συγχωνευμένη μέσα τους και η 

έννοια του τι σημαίνει αυτό το 

συγκεκριμένο στοιχείο, 

για τον άνθρωπο - πελάτη". 

Να έχεις πάντα μέσα στο μυαλό σου , μια 

βασική αλήθεια . 

Οτιδήποτε 

σκέπτεσοι , λες, ή κάνεις, 

πρέπει vo έχουν σαν 
οvτικειμενικό σκοπό νο 

βοηθήσουν τον άνθρωπο 

πελάτη νο ικονοποιήσει 

τις δικές του οvόγκες , 

μέσω της υπηρεσίας ή 

του προϊόντος που του 

προσφέρεις. 

Ο Γ. Τσακίρης έφυγε νωρίς από κοντά μας αφήνοντας όμως αναμνήσεις εκπαιδευτικής προσφοράς . 
Στις φωτό εκπαιδεύοντας ανθρώπους επιθεώρησης. Ευάγγελος Σπύρου στην INTERAMERICAN 

Θυμάμαι κάποτε , είχαν ρωτήσει τον υπ ' 

αριθμό ένα μεσίτη στην Αμερική πώς τα 

κατάφερε να φθάσει τόσο ψηλά. Ο άνθρω­

πος αυτός πουλούσε σπίτια. 

" Μα είναι πολύ απλό " απάντησε εκε ίνος . 

" Εγώ δεν πουλώ σπίτια , 

πουλώ την εκπλήρωση ενός ονείρου του 

νέου ιδιοκτήτη ". 

Τι πραγματικά πουλούσε ίσως το δούμε 

αργότερα όταν θα κάνουμε την ανάλυση 

της πυραμίδας των ανθρωπίνων αναγκών . 

Γ ιατί. .. Αλλά σας αφήνω να το μαντέψετε ... 

Και για να γ ίνω πιο σαφής. 

Θέλω να μαντέψετε ποια ανάγκη ικανοποι­

ούσε ο άνθρωπος μέσα από την αγορά 

ενός σπ ιτιού . Ανάγκη που πολύ έντεχνα 

τον έκανε ο μεσίτης να αποκαλύψει ... 

Σαν πωλητές , πρέπει να μάθουμε ότι οι 

άνθρωποι έχουν πολλές ανάγκες. 

Η φυσική κατάσταση μιας ανάγκης είναι να 

εκφρασθε ί και να ικανοποιηθεί, έστω και 

αν το άτομο δεν έχει καμία συνείδηση αυ­

τών των αναγκών . 

Θυμήσου : Οτιδήποτε σκέπτεσαι, λες ή κα­

νεις κατά τη διάρκεια μιας πώλησης, πρέ­

πει να έχει σαν αντικειμενικό σκοπό, την 

ικανοποίηση των αναγκών του πελάτη. 

Πηγή : Γ . ΤΣΑΚ Ι ΡΗΣ: Πωλήσεις μια ανθρώπινη δύ­

ναμη . Ε κδόσεις SSI 
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Α. Α. 

ΜΙΝΕΤΤΑ 

Ποώιn σε εξunnpέιnon 
nοωιοnόpοι: οε κοΠύψειι: 

ΑΣΦΑΛΙΣΕΙΣ 

ΠΛΟΙΩΝ 8c ΣΚΑΦΩΝ ΑΝΑΨΥΧΗΣ 

Υ 
Για οποιαδήποτε κινητή και ακίνητη περιουσία 

Ε Α Ο 

Για όλο τον κόσμο 

Ιατροφαρμακευτικής Περίθαλψης, με Χρυσή Κάρτα Υγείας που εξοφλεί 

τα νοσοκομειακά έξοδα σε όλο τον κόσμο 

ο Η 

Κάλυψη σε όλο τον κόσμο 

ΓΕΝΙΚΗΣ ΣΤΙΚΗΣ ΥβΥΝΗΣ 

ΤΕΧΝΙΚΩΝ ΕΡΓΩΝ 

Με ένα τηλεφώνημα στο ΟΙ Ο 9409582 καθ1 όλο το 24ωρο, 365 ημέρες το χρόνο 
έχετε δωρεάν Παροχή Ιατρικών Συμβουλών από τους γιατρούς μας, 

για εσάς και όλα τα μέλη της οικογενείας σας 

Ε 

MINETTA-INTERPARTNER ASSISTANCE 
για την Ελλάδα και όλη την Ευρώπη, όλο το 24ωpο, 365 ημέρες το χρόνο 

Σ τεyαστικά Δάνεια & Επαγγελματικά Δάνεια 

σε συνεργασία με μεγάλους Τ pαπεζικούς Ομίλους 

ΕΥΡΩΠΑΪΚΗ ΕΝΩΣΙΣ - ΑΣΦΜΕΙΑΙ ΜΙΝΕΠΑ 
ΑΝΩΝΥΜΗ ΕλλΗΝΙΚΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΑΕΙΩΝ 

ΚΕΝΤΡΙΚΑ ΓΡΑΦΕΙΑ: ΝΙΚΗΣ 10 - 105 63 ΑΘΗΝΑ (ΣΥΝΤΑΓΜΑ), ΤΗλ.: 010 3727500 - FAX: 010 3228801, 3243720 
ΥΠΟΚΑΤΑΠΗΜΑ ΠΕΙΡΑΙΑ: ΑΓ. ΚΩΝΠΑΝΤΙΝΟΥ 7 - ΠΕΙΡΑΙΑΣ, ΤΗλ.: 010 4121003 

ΥΠΟΚΑΤΑΣΤΗΜΑ ΘΕΣ/ΝΙΚΗΣ: ΑΡΙΠΟΤΕλΟΥΣ 4- ΘΕΣ/ΝΙΚΗ, ΤΗΛ.: 0310 281198, 288216, 271717 - FAX: 0310 224675 

Ασφαλώς, 
από θέση ισχύος 

Το AMERICAN INTERNATIONAL GROUP {AIG) είναι ο μεγαλύτερος 
διεθνής ασφαλιστικός - χρηματοοικονομικός Οργανισμός , με παρουσία 

σε 136 χώρες . Με χρηματιστηριακή αξία που ξεπερνά τα $200 δισ ., 

κατατάσσεται στην πρώτη δεκάδα των μεγαλύτερων και πιο ισχυρών 

εταιριών του κόσμου. Διεθνείς Οργανισμοί Αξιολόγησης , όπως οι 

Standard & Poor's, Moody's και 

οικογενειακές 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 υψηλότερη δυνατή 
διάκριση , ΑΑΑ. 

Στην Ελλάδα , το Ασφαλιστικό Συγκρότημα 

Ν.ΚΑΝΕΛΛΟΠΟΥΛΟΣ-Χ.ΑΔΑΜΑΝΤΙΑΔΗΣ 

Α.Ε. εκπροσωπεί από το 1951 το 
AMERICAN INTERNATIONAL GROUP {AIG) , 
στηρίζοντας ιδιώτες και επιχειρήσεις με 

την πιο έγκυρη και προηγμένη ασφαλιστική 

τεχνογνωσία , εξυπηρετώντας με συνέπεια 

και επαγγελματισμό τόσο τις καθημερινές 

AIG 
Α.Ε. , προχώρησαν στη δημιουργία της ΑΙG 

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 , 

καινοτόμο προϊόντα , ευέλικτες 

διαδικασίες , εξειδικευμένη προσέγγιση και 

ποιοτική εξυπηρέτηση. GREECE 

- ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ ΣΥΓΚΡΟΤΗΜΑ Ν. ΚΑΝΕΛΛΟΠΟΥΛΟΣ - Χ. ΑΔΑΜΑΝΤΙΑΔΗΣ Α.Ε. 
ΛΕΩΦ. ΚΗΦΙΣΙΑΣ 119. 151 24 ΜΑΡΟΥΣΙ . ΤΗΛ. : 010 8127 600. TELEX: 215226 NACA GR. FAX: 010 8027 189. E-Mail: naca@hol.gr. http:.!www.a1g-greece.gr 

GREECE 



Ηλίας Κοντογιάννης 
Περιφερειακός Διευθυντής Πωλήσεων INTERAMERICAN 

Η αγορά χρειάζεται 

πωλητές! 
Συνέντευξη 

στη Βι6ή Σε6αστάκη 

Η διάρκειά του είναι γνωστή 

στην ασφαλιστική κοινωνία 

του τόπου. Έχει συνδεθεί με 

την INTERAMERICAN από τα 
πρώτα χρόνια της Εταιρίας 

και της έμεινε πιστός έως 

σήμερα. Στα χέρια του 

ανδρώθηκαν αρκετοί 

φτασμένοι σήμερα, στα χέρια 

ενός ανθρώπου που 

επαγγελματικά 

δημιουργήθηκε μέσα στις 

ασφάλειες χωρίς ποτέ να 

θεωρήσει ότι έχει φτάσει 

κάπου. Γι' αυτό έχει παρόν 

και θα έχει μέλλον. Επαίρεται 

για τους συνεργάτες του, ίσως 

διότι από αυτούς αντλεί την 

επιβεβαίωση που χρειάζεται 

ένας ηγέτης. Ο Ηλίας 

Κοντογιάννης είναι ένας 

αυθεντικός μέντωρ στο χώρο 

του. Η συνέντευξη που 

ακολουθεί, αναδεικνύει αυτή 

ακριβώς την ιδιότητά του. 

ΙΝ : Έχετε δημιουργήσει ασφαλιστές που μέ­

νουν στην Εταψ(α και διαιφ(νονται. Με ποιούς 

τρόπους τους προσελκύετε και τους ετοιμά­

ζετε για διαιφ(σεις; 

Η . Κ .: Θεωρώ πραγματικά έπαινο και επ ίτευγ­

μα την εμπιστοσύνη των συνεργατών μου στο 

πρόσωπό μου για την επαγγελματική τους κα­

τεύθυνση. Εκε ί οφείλεται η υψηλή διατηρησι­

μότητα συνεργατών , που ίσως είναι η υψηλό­

τερη της ασφαλιστικής αγοράς . Αντέχουν στο 

χρόνο λόγω της εξυπηρέτησης και φροντίδας 

που παρέχουν με συνέπεια και συνέχεια προς 

τους πελάτες , οι οποίοι και τους αποδέχονται. 
Εκτός από πολλά χρόνια μαζί μου , εξακολου­

θούν να είναι στο προσκήνιο επιτυχημένα και 

να έχουν υψηλές αμοιβές - μέλημά μου ιδιαί­
τερα σοβαρό . Οι αμοιβές τους είναι πρωταρ­

χικός μου στόχος ώστε να διατηρούνται στο 

επάγγελμα . 

Ενδεικτικά αναφέρω τους κ . Καπουτσή Φάνη 

(σχεδόν 30 χρόνια) , Γιατράκο Νίκο και Καπου­

τσή Αντώνη (24- 25 χρόνια ), Γιαπιτζόγλου Πα­

ντελή , Κουκουζέλη Χρήστο , Μπάμπαλη Βασί­

λη , Παρασκευόπουλο Γιώργο , Σοπίδη Χρήστο 

(22- 23 χρόνια), Νερσεσιάν Στέφανο , Στάϊκο 

Αλέκο , Τζίβα Άρη (20-21 χρόνια) , Γκούτσελα 

Παντελή , Χιώτη Χρήστο (19 χρόνια) , Σιμόπου­

λο Μιχάλη, Χρυσοπούλου Άννα και Χρυσόπου­

λο Γιώργο (16 χρόνια) , Βιγκλιάρη Ηλία , Κολο­

κοτρώνη Πλάτωνα (13 χρόνια). Σε αυτούς , πλέ­

ον , έχει προστεθεί και σημαντικός αριθμός νε­

ότερων επαγγελματικά συνεργατών , πολλοί 

από τους οποίους πλησιάζουν , ήδη , την δε­

καετία στον ασφαλιστικό χώρο. Είναι σεβαστοί 

με τις ιδιαιτερότητες και τη διαφορετική τους 

προσωπικότητα, όλοι όμως σεβόμαστε και τι­

μούμε τις αρχές που έχω θέσει και που όλοι 

έχουν αποδεχθεί. Δηλαδή : 

• θετικός τρόπος σκέψης , 

• επαγγελματική συμπεριφορά , 

• κερδοφορία , 

• αγάπη για την INTERAMERICAN, 
• ειλικρίνεια , 

• ευπρέπεια , 

• χαμηλοί τόνοι 
• και οι διεκδικήσεις να προκύπτουν μόνο εκ 

του αποτελέσματος . 

Αυτοί μεταλαμπαδεύουν το πνεύμα του γρα­

φείου μας και επιλέγουν ποιο ί θα είναι οι αυ­

ριανοί τους συνάδελφοι. Στην ερώτησή σας 

πώς τους πείθω , η απάντησή μου είναι : « μα 

φυσικά , με το προσωπικό μου παράδειγμα! ». 

Με είχε ρωτήσει συνεργάτης μου : «τι πρέπει 

να κάνω για να γίνω σαν και σας κ . Κοντογιάν­

νη ; ". Χαμογέλασα και του απάντησα : « κάθε 

μέρα σάς δείχνω». Με κάποιους από αυτούς 

ξεκινήσαμε τις συναντήσεις μας σε ένα καφε­

νείο στην Καλλιθέα (Σωκράτους και Σκρα γω­

νία) και με την καθημερινή επιμονή , εργατικό­

τητα και εμπιστοσύνη στο πρόσωπό μου , δημι-

Ο κ. Ηλίας Κοντογιάvνης με τον Δημήτρη Κοντομηνά 

ουpγήσαμε ό , τι εσείς βλέπετε σήμερα . Όλοι 

οι συνεργάτες μου γνωρίζουν ότι από το πρωί 

ως το βράδυ είμαι δίπλα τους. Είμαι «ανοιχτός» 

πάντα γι ' αυτούς. Η πόρτα του γραφε ίου μου 

δεν κλείνει ποτέ . Γνωρίζουν την αγωνία μου να 

κερδίζουν χρήματα , να είναι στο προσκήνιο , να 

είναι καλά με τις οικογένειες τους . Όλα αυτά 

τα χρόνια αφουγκράζομαι τις ανάγκες τους και 

ενεργώ με το ίδιο κέφι και αγάπη γι ' αυτούς 

και εν τέλει καθημερινά τους μανατζάρω σαν 

managers. 

Στην εκπαίδευση , εκτός από σεβασμό στις ανά­

γκες του πελάτη , δίνω πάντα βαρύτητα στην 

ευθύτητα , στην ειλικρίνεια , στην εντιμότητα , 

όπως και στην αναγνώριση , στην αξιοποίηση 

και στην πίστη τόσο στο μέγεθος όσο και στην 

ποιότητα των υπηρεσιών της INTERAMERICAN, 
αλλά πάνω απ ' όλα στη σωστή εξυπηρέτηση 

προς τους πελάτες μας. Ρυθμός στη δουλειά , 

κέρδος με συνέπεια και συνέχεια , έχουν σαν 

αποτέλεσμα τις διακρίσεις τους . Να τονίσω βέ­

βαια ότι ουδέποτε παρακίνησα συνεργάτη μου 

να διακριθεί για τη «διάκριση ». Οι διακρίσεις 

έρχονται ως φυσική συνέπεια των αποτελε­

σμάτων τους , κάτι που συνεχίζεται μέχρι και 

σήμερα , αν και οι τίτλοι πια μοιάζει να έχουν 

ξεφτίσει , αφού δυστυχώς έχουν , από κάποι­

ους , κακοποιηθεί. 

ΙΝ: Ποιός πιστεύετε ότι ε(ναι ο ρόλος του μέ­

ντορα στη δημιουργ[α νέων επαγγελματιών; 

Η . Κ . Έθεσα την ερώτηση : «ποιον θεωρείτε 

manager- μέντορα ;» στους συνεργάτες μου 

και σταχυολόγησα μερικές από τις περιγρα­

φές τους , που , όπως ε ίπαν , αφορούν την κα­

θημερινότητά τους μαζί μου . 

Ο manager ~ μέντορας λοιπόν : 

• Διοικεί δια του παραδείγματος . 

• Έχει πίστη στον άνθρωπο , πράγμα που τον 

υποχρεώνει να αντιλαμβάνεται τις δυνατότη­

τες και να μετρά το όριο παρέμβασής του . 

• Διατηρεί τις ισορροπίες μεταξύ της ανθρώ­
πινης υπόστασης και της επαγγελματικής υπο­

χρέωσης . 

• Εξασφαλίζει περιβάλλον εργασιακής ασφά­
λειας και διευκολύνει την επαγγελματική εξέ­

λιξη. 

• Είναι προσιτός αλλά και εμπνέει σεβασμό. 

• Έχει σταθερότητα αλλά και ευελιξία 

• Σε μαθαίνει να είσαι μαχητής. 

• Χρησιμοποιεί τις αντιθέσεις για να σε κάνει 

να προχωρήσεις και όχι για να σε ταπεινώσει. 

• Δεν αφήνει εκτεθειμένους τους συνεργά­
τες του απέναντι σε τρίτους , αλλά , αν χρεια­

στεί , έπισημαίνει κατ ' ιδίαν τα λάθη τους. 

• Παρακινεί χωρίς να ανταγωνίζεται , διορθώ­

νει χωρίς να προσβάλλει, κατευθύνει χωρίς να 

καταπιέζει , ενθουσιάζει χωρίς να αποπροσα­

νατολίζει. 

ΙΝ: Πώς βλέπετε σήμερα την ασφαλιστική αγο­

ρά; Από τότε που ξεκινήσατε τι έχει αλλάξει, 

Ο κ. Ηλίας Κοντογιάvνης σε σεμινάριο LIMRA στο Ναύπλιο. Αρχές 1980. 



ποιές είναι οι απαιτήσεις της αγοράς από τον 
σημερινό ασφαλιστή; 

Η.Κ . : Σήμερα περισσότερο από ποτέ γίνεται 

εμφανής η ανάγκη των υπηρεσιών μας . Οι λί­

στες αναμονής στα ταμεία περίθαλψης , τα προ­

βλήματα συνταξιοδότησης και η προβολή που 

γίνεται σε αυτά τα προβλήματα από τα ΜΜΕ 

τροφοδοτούν την δουλειά μας. Από την άλλη , 

όταν όλοι προτείνουν κατανάλωση , εμείς εί-

Ο κ. Ηλίας Κοντογιάννης σε εκδήλωση των γραφείων 
του ΝΑΙ στο Κολωνάκι. 

μαστε οι μοναδικοί που συνιστούμε αποταμί­

ευση . 

Κάποτε προσπαθούσαμε να βρούμε από τα κλα­

δικά περιοδικά κάποια είδηση που θα αφορού­

σε τον χώρο μας , για να τη χρησιμοποιήσουμε 
στην παρακίνηση του πελάτη να ασφαλιστεί ή 

να έχουμε κάποια αποζημίωση στα χέρια μας , 

που ήταν η ύψιστη επιβεβαίωση των λεγόμε­

νών μας . 

Σήμερα , όπως προανέφερα , οι ειδήσεις που 

αφορούν στην δουλειά μας , μας «προσφέρο­

νται» αφειδώς , δίνουμε ένα σωρό χρήματα σε 
αποζημιώσεις και αντί αυτό να έχει απογειώ­

σει την ασφαλιστική αγορά και ιδιαίτερα την 

INTERAMERICAN, επικρατεί δυστυχώς στασι­
μότητα , που προσωπικά πάντως , πιστεύω ότι 

είναι προσωρινή. 

Το εύκολο κέρδος του 1999 - 2000 αποπρο­
σανατόλισε πολλούς από το ποιά είναι η δου­

λειά τους . Ευθύνονται βέβαια και οι εταιρίες 

και οι διευθυντές για την σημερινή εικόνα. Οι 
συνεργάτες μου πάντως , με την καθοδήγησή 

μου , είχαν λιγότερες απώλειες από αυτήν την 

«παγίδα». 

Πρέπει όλοι να καταλάβουν ότι όχι μόνον πρό­

βλημα δεν έχουμε , αλλά ιδιαίτερα εμείς στην 
INTERAMERICAN, με στόλο αυτοκινήτων οδι­
κής βοήθειας , με πλήρως εξοπλισμένα για άμε­

ση ανάγκη ελικόπτερα , αεροπλάνα , ασθενο­

φόρα, με δικά μας νοσοκομεία και κέντρα πρώ­

της βοήθειας ( ΕΥΡΩΚΛΙΝΙΚΗ , Αθηναϊκή , 

ΕΥΡΩΚΛΙΝΙΚΗ Παίδων , MEDIFIRST) , με πρω­
τοπόρα νοσοκομειακά και συνταξιοδοτικά προ­
γράμματα , με άριστες υπηρεσίες διεκπεραί­

ωσης (εκδόσεις συμβολαίων , αποζημιώσεις 

κ.λπ. ) σε συνάρτηση μάλιστα με τις αυξανό­

μενες ποιοτικά ανάγκες των πελατών , πρέπει 
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να σαρώνουμε την αγορά . 

Σήμερα , περισσότερο από ποτέ , η αγορά χρει­

άζεται πωλητές . Πωλητές με γνώση , εντιμό­

τητα , ειλικρίνεια, δυνατότητα σωστής εξυπη­

ρέτησης των πελατών και κυρίως αποφασιστι­

κότητα . Εξάλλου , η ήδη ανεπτυγμένη ασφα­

λιστική συνείδηση των πελατών λειτουργε ί 

άκρως θετικά και όχι αρνητικά για μας . Σε πρό­

σφατη έρευνα είχε αναφερθεί ότι από το 61,4% 
που θέλει να ασφαλιστεί, το 30% ούτε καν έχει 
«ενοχληθεί». 

Αλλά και οι πωλητές σήμερα περισσότερο από 

ποτέ χρειάζονται managers να τους στηρίζουν 
και να τους εμπνέουν . Δυστυχώς , πολλοί συ­

νάδελφοι έχουν μπερδέψει την έννοια του δι­
ευθυντή με αυτήν του manager. Άλλο διευθυ­
ντής , άλλο manager. 

Όποιος δε διαπρέπει στις παρούσες συνθή ­

κες και δεν αρπάζει την ευκαιρία είναι «λίγος» . 

Δανείζομαι αυτούσια τα λόγια πελάτη προς συ­

νεργάτη μου : «Το μοναδικό επάγγελμα που δεν 

περνάει κρίση είναι το δικό σας , φίλε μου , με 

αυτά που γ ίνονται. Καλά, δεν βλέπεις τηλεό­

ραση , δεν ακούς ραδιόφωνο ; Λυπάμαι , αλλά 
είστε «λίγοι» , αν εσείς επικαλείστε κρίση στην 

δουλειά σας. Τι να πούμε όλοι εμείς οι υπό­

λοιποι;» . 

Το επάγγελμά μας δίνει τη δυνατότητα να γί­

νουμε δημιουργοί , να διαμορφώσουμε χαρα­
κτήρα νικητή . Ας απεξαρτηθούμε , λοιπόν , από 

τη φοβία της απλής επιβίωσης . 

ΙΝ : Τι έχετε διδαχθε( από την πολύχρονη επαγ­

γελματική εμπειρία σας; 

Η . Κ . : Θα σας απαντήσω με επιγράμματα: 

• Συνέπεια - Συνέχεια . 

• Η ταχύτητα του λαγού και η σιγουριά της χε­
λώνας . 

• Όλοι τα θέλουμε όλα , χωρίς να κάνουμε τί­

ποτα γι ' αυτό! 

• Εμπόδια βλέπεις μόνον όταν δεν θες να προ­
χωρήσεις. 

• Αν αγαπάς την δουλειά σου , όλος ο χρόνος 

είναι διακοπές . 

Για να φτάσεις στο περισσότερο πρέπει να 

αξιοποιήσεις αυτό που έχεις . 

Ποιός ε(ναι ο Ηλ(ας Κοντογιάννης 

« Είμαι στον ασφαλιστικό χώρο και πιστός στην 

INTERAMERICAN από το 1973 μέχρι και σή­
μερα (ασφαλιστής , unit manager, συντονιστής 
υποκαταστήματος , επιθεωρητής πωλήσεων). 

Εμπνευστής και πρότυπό μου ήταν ο κ. Κοντο­

μηνάς. Έβλεπα την πορε ία της 

INTERAMERICAN και αρχικά οραματίστηκα ένα 
υποκατάστημα μικρο ύ αρ ιθμού επιλεγμένων 

συνεργατών . Ποτέ δεν χρησιμοποίησα «μαζι­

κή» στρατολόγηση ή προσέγγιση συνεργατών 

από τον ανταγωνισμό . Δύο επαγγελματίες το 
χρόνο , λέω , και δεν κατάφερα μέχρι τώρα να 

το επιτύχω . 

Στη συνέχεια οραματίστηκα τη «μεγάλη μονά­

δα» και όταν το 1990 μου απενεμήθη ο τίτλος 

του Περιφερε ιακού Διευθυντού , όπως και σε 

άλλους δύο συναδέλφους μου , έβαλα σε εφαρ­

μογή αυτό το όραμα . Δημιούργησα 5 υγιή και 
επιτυχημένα υποκαταστήματα (4 σε διάρκεια 
2 ετών (1994- ~5), που ίσως είναι χρόνος ρε­
κόρ στην ασφαλιστική αγορά και ένα νέο και 

πολλά υποσχόμενο το 2002) παρακινώντας συ­
νεργάτες μου ασφαλιστές να γίνουν συντονι­

στές . Τα υποκαταστήματα αυτά θα αποτελού­

σαν μία πρότυπη , κερδοφόρα «Μεγάλη Μονά­

δα» σύμφωνα με τον αρχικό μου σχεδιασμό . 

Σήμερα , η συστέγαση με δύο από τους συ­

νεργάτες μου διευθυντές , κ . Παχή και Δεμοι­

ράκο , υποδεικνύει κατά ένα μέρος , το μοντέ­

λο της υγιούς μεγάλης μονάδας που οραματι­

ζόμουν . 

Ε ίναι προφανές , ότι θεωρώ τις μεγάλες μονά­

δες μοναδική λύση αντιμετώπισης των προ­

βλημάτων για τις μελλοντικές εξελίξεις . Επί 

Ενός λεπτού σιγή για συνάδελφο, σε συνέδριο 
INTERAMERICAN στη Ρόδο 

Ο κ. Ηλίας Κοντογιάννης σε κάποιο στρατηγικό 
ξεκίνημα του Ομίλου INTERAMERICAN, στο Ναύπλιο 

σειρά ετών οι εταιρ ίες αναφέρονται σε αυτές , 

όμως , η σημερινή διο ί κηση της INTERA­
MERICAN κάνει τη διαφορά, αφού έχει ήδη αρ­

χ ίσει να τις υλοποιε ί και δεν έμεινε μόνο σε 

εξαγγελ ίες .» 

Δεν θα νιώθατε 

πιο ασφαλείς 

αν πίσω από 

την ασφαλιστική σας εταιρία 

βρισκόταν 

η μεγαλύτερη Τράπεζα 

του ιδιωτικού τομέα; 

ALPHA ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 
Η ασφαλιστική δύναμη του Ομίλου Alpha Bank 

Με τη φερεγγυότητα και την αξιοπιστία της 

μεγαλύτερης Τραπέζης του ιδιωτικού 

τομέα , η Alpha Ασφαλιστική , με νέες ιδέες , 

πρωτοποριακά προϊόντα και διαφανε ίς 

όρους κάνει πραγματικότητα την ύπαρξη 

μίας ασφαλιστικής εταιρίας που πραγματι­

κά νοιάζεται για τους ασφαλισμένους της . 

Διαθέτοντας την προηγμένη τεχνολογία 

και το πνεύμα συνεργασίας και εξυπηρετή­

σεως της Alpha Bank, η Alpha Ασφαλιστική , 

θέτει νέα ποιοτικά κριτήρια στις ασφαλί­

σεις . Η ασφάλειά σας βρίσκεται πλέον σε 

καλά χέρια . 

ΕΔΩ ΕΙΣΤΕ ΑΣΦΜΕΙΣ 

[rn] ___________________ ALPHA ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 
www.alpha-insurance.gr 

E-mail: info@alpha-insurance.gr 
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Πώς παράγονται και παρέχονται 

Υπηρεσίεc Ποιόιηιαc 

Ο Αντώνης Σπανός επί το έργον, ως εισηγητής θεμάτων 
ποιότητος πριν κάποια χρόνια σε συνεργάτες επιθεώρησης 

Ευαγγέλου Σπύρου INTERAMERICAN 

Πριν 5 χρόνια στις 4/2/98 ο Αντ. Σπανός μου έστειλε ένα βιβλίο μ' ένα 
σημείωμα που έγραφε μεταξύ των άλλων: «Με μεγάλη μου χαρά κ. 

Σπύρου, έχω την τιμή να σας στείλω, τιμής ένεκεν, ένα αντίτυπο του 

νέου βιβλίου μου με τίτλο "Πώς παράγονται και παρέχονται 

αποτελεσματικό Υπηρεσίες Ποιότητας" από τις εκδόσεις "ΓΑΛΑΙΟΣ". 

Το βιβλίο αυτό, περιγράφει τα συστήματα, τις διαδικασίες, τους τομείς 

δραστηριοτήτων και τις μεθόδους διοίκησης ανθρώπινου δυναμικού 

των οργανισμών παροχής υπηρεσιών, που επηρεάζουν αποφασιστικά 

το τελικό επιθυμητό προϊόν του οργανισμού που είναι, η παροχή 

ασυναγώνιστων υπηρεσιών προς τους πελάτες και η δημιουργία 

άρρηκτων δεσμών συνεργασίας μαζί τους. Στο βιβλίο αυτό, 

προμηθευτές, πελάτες και προσωπικό ενός οργανισμού, μαζί με 

συστήματα βελτίωσης και διασφάλισης ποιότητας, συνδέονται μεθοδικά 

σε μια αέναη προσπάθεια συνεχούς βελτίωσης προϊόντων και 

υπηρεσιών, σε όφελος των ίδιων των πελατών και με στόχο τη 

διασφάλιση ανταγωνιστικού πλεονεκτήματος για τον οργανισμό. 

Κάθε στέλεχος που εργάζεται σε οργανισμούς παροχής υπηρεσιών, 

ανεξάρτητα από μέγεθος, αντικείμενο εργασίας, ή ιδιοκτησιακό 

καθεστώς, (Δημόσιος ή Ιδιωτικός Τομέας), θα βρει στο βιβλίο αυτό, 

συστήματα, εργαλεία, και πρακτικά παραδείγματα που ενδιαφέρουν. 

Σας εύχομαι καλή ανάγνωση». Το διάβασα 2-3 φορές αυτό το βιβλίο και 
κάθε φορά που ένιωθα ή έβλεπα σε άλλους ένα πρόβλημα θυμόμουν το 

· βιβλίο του Αντώνη που, σ' αυτό το ΝΑΙ, σκέφθηκα να βάλω τα 

συμπεράσματά του για την αξία των αποτελεσματικών Υπηρεσιών 

. Ποιότητας. Αφού διαβάσετε το απόσπασμα που παραθέτω, ψάξτε να 

:g_είτε το βιβλίο σαν «συγχαρητήρια» στο συγγραφέα. 

Βιογραφικό 

Ο Αντώνης Σπανός είναι μαθηματικός με μεταπτυχιακές σπουδές σε Δι­

οίκηση Επιχειρήσεων στις ΗΠΑ, σε Διοίκηση Ασφαλιστικών Εταιριών (μέ­

λος του Life Office Management Association) και σε προγραμματισμό -
ανάλυση μεγάλων ασφαλιστικών εταιριών. 

Χρημάτισε εκπρόσωπος ποιότητας του Σ . Ε . Β. στον E.F.O.M., μέλος Δ . Σ. 

του Ινστιτούτου Χρηματοοικονομικών Σπουδών και μέλος Δ.Σ. του ελληνι­

κού Forum Ποιότητας. Επικεφαλής αξιολογητής ποιότητας του Ευρωπαϊ­
κού Μοντέλου Ποιότητας, με μεγάλο αριθμό αξιολογήσεων στο ενεργητι­

κό του. Μέλος της ομάδας συμβούλων που εγκατέστησε το πρώτο στη 

Μεσόγειο Πρότυπο Διασφάλισης Ποιότητας ISO 9001 , σε ελληνικά ξενο­
δοχεία. Υπήρξε πρόεδρος ελληνικής επιτροπής για το Ευρωπαϊκό Media 
Award, μέλος επιτροπής για το Benchmarking ανθρώπινου δυναμικού του 
E.F.O.M., μέλος Ελληνογιουγκοσλαβικής Επιτροπής Βιομηχανικής Συνερ­
γασίας. 

Συγγραφέας του βιβλίου Ολική Ποιότητα . Συγγραφέας άρθρων για θέμα­
τα ποιότητας , ανάπτυξης ανθρώπινου δυναμικού και εξυπηρέτησης πε­

λατών . 

Έχει συνεργαστεί με εντυπωσιακά μεγάλο αριθμό ελληνικών και ξένων 

επιχειρήσεων και ιδιωτικών - δημόσιων οργανισμών , προσανατολισμένων 

σε παραγωγή ή υπηρεσίες , για θέματα εγκατάστασης συστημάτων Ολι­

κής Ποιότητας, εκπαίδευσης, ερωτηματολογίων και επισκοπήσεων. 

Υπήρξε πρόεδρος του ευρωπαϊκού εργαστηρίου για την ποιότητα σε τρά­

πεζες και ασφαλιστικές εταιρίες που διοργάνωσε ο E.F.O.M. , στο Τορίνο 
το 1993. 
Τακτικός καθηγητής του Ε.Ι .Α . Σ. , έχει διδάξει και διδάσκει σαν προσκε­

κλημένος εισηγητής, σε κολέγια, πανεπιστημιακά ιδρύματα και έχει πα­

ρουσιάσει εργασίες του σε διεθνή συνέδρια. 

ο 
προσανατολισμός ενός οργανισμού στους πελά­

τες είναι αποτέλεσμα μακρόχρονης και επίπονης 

διαδικασίας . Η επιτυχία της θέτει , σαν απαραίτη­

τη προϋπόθεση , δέσμευση της ηγεσίας και συ­

στηματική συμμετοχή του υπόλοιπου προσωπικού . Βασίζε­

ται σε ανάπτυξη θετικής νοοτροπίας του ανθρώπινου δυνα­

μικού του οργανισμού και κατά δεύτερο λόγο σε ανάπτυξη 
αξιόπιστων συστημάτων διασφάλισης ποιότητας διαδικα­

σιών και προϊόντων / υπηρεσιών. 
Οι βασικές προϋποθέσεις για την εγκαθίδρυση συστημάτων 

και κλίματος προσανατολισμού στους πελάτες συνοψίζο­
νται παρακάτω : 

• Προσδιορισμός της αλυσίδας 
των πελατών 

Έvα εργοστάσιο παράγει τροφές για γάτες. Οι τροφές 

αγοράζοvται από έμπορο χοvδρικής πώλησης και διαvέμο­

vται σε σούπερ μάρκετ, από όπου αγοράζοvται από κατα­

vαλωτές που έχουv γάτα και τελικά οι τροφές καταvαλί­

σκοvται από τη γάτα. Ποιος είναι ο πελάτης του εργοστα­

σίου; 

Στην περίπτωση αυτή ο πελάτης δεν είναι μόνο ένας , αλλά 

μια αλυσίδα διαδοχικών πελατών , οι οποίοι έχουν διαφορε­

τικές απαιτήσεις και προσδοκίες. Όλοι οι πελάτες πρέπει 

να δεχθούν ικανοποιητικές υπηρεσίες από το δικό τους 

προμηθευτή και ο αρχικός προμηθευτής (εργοστάσιο τρο­

φών) θα πρέπει να ικανοποιήσει όλους τους πελάτες της 

«αλυσίδας» . 



• Προσδιορισμός των εσωτερικών 
πελατών 

Οι εσωτερικοί πελάτες πρέπει να παραλαμβά­

νουν αξιόπιστο «προϊόν» από τους δικούς τους 
προμηθευτές , ώστε με τη σειρά τους να προ­

σθέσουν «αξία» στο προϊόν αυτό και να το προ­
ωθήσουν στον τελικό καταναλωτή. 

Σε ένα μεγάλο πολυκατάστημα της Αθήνας, 
προμηθεύτηκα μια θήκη για φύλαξη δισκετών 

ηλεκτρονικού υπολογιστή. Η τιμή του ήταν χα­

μηλή και η διαδικασία πώλησης / παράδοσης 
αποτελεσματική. Κατά τη χρήση διαπίστωσα ότι 

το ίδιο το προϊόν ήταν ελαπωματικό. Η προστι­

θέμενη αξία που προσέθεσαν οι διαδικασίες 

εξυπηρέτησης, σε ένα ελαπωματικό προϊόν 

που παραδόθηκε για πώληση από το τμήμα προ­

μηθειών, δεν ήταν επαρκής για va μεταβάλει 
θετικά το τελικό αποτέλεσμα που είναι η δυσα­

ρέσκεια του πελάτη. 

• Αποκατάσταση συστηματικής 
επικοινωνίας με τους πελάτες 

Πόσο τακτική και συστηματική είναι η επικοινω­
νία με τους πελάτες ; 

Είναι βέβαιο ότι δε συνιστά τακτική επικοινωνία 
με τους πελάτες ένα ερωτηματολόγιο που χρη­
σιμοποιήθηκε για μία μόνο φορά πριν 2 χρόνια . 

Επίσης , δε συνιστά τακτική επικοινωνία μια συ­
νομιλία με πελάτες που πραγματοποίησε πριν 

έξι μήνες ο διευθυντής πωλήσεων του οργανι­

σμού . 

• Διασφάλιση για τους πελάτες ως 
προς τη δυνατότητα να 
εκφράζουν με αξιοποιήσιμο 
τρόπο τις απόψεις, τα παράπονά 
τους και τις συστάσεις τους 

Οι πελάτες για λόγους που περιγράφονται σε 

άλλο κεφάλαιο , δεν εκφράζουν συνήθως τα πα­

ράπονά τους. Πολύ σπάνια στέλνουν επιστολές 
διαμαρτυρίας για να παραπονεθούν για την έλ­

λειψη σήμανσης και εποπτείας στους αδιάβα­
τους από την κυκλοφορία ή τις παραπονούμενες 
κοινωνικές ομάδες δημόσιους δρόμους για την 

καθυστέρηση δημοσίων και ιδιωτικών υπηρεσιών 
ως προς την τήρηση των δεσμεύσεών τους προς 

τους πολίτες για την αδιαφορία σερβιτόρων , τη­

λεφωνητριών , για την έλλειψη επαγγελματισμού 

ορισμένων οδηγών ταξί , για την αδράνεια ή την 
πίεση που επιδεικνύουν οι πωλητές για τη ζημία 

που υφίσταται η οικονομία όταν οι αρχαιολογικοί 

χώροι παραμένουν κλειστοί για τους επισκέ­

πτες. 

Οι οργανισμοί οφείλουν να διευκολύνουν τους 

πελάτες τους να εκφράσουν τα παράπονά τους 
με αξιοποιήσιμο τρόπο . Η ερώτηση «μείνατε ευ­

χαριστημένοι από τις υπηρεσίες μας ;» απευθυ­
νόμενη σε έναν πελάτη πολυκαταστήματος , 
απαντάται λόγω της φύσεώς της με ναι ή όχι. Η 
απάντηση με τη μορφή αυτή δεν είναι αξιοποιή­

σιμη . Θα πρέπει η πρώτη ερώτηση να συμπλη­

ρωθεί με μία επόμενη όπως είναι η ακόλουθη : 

Εάν δεν μείνατε ευχαριστημένοι από τις 

υπηρεσίες μας, ποιος είναι ο λόγος; 

Η ποικιλία των ειδών; 

Η ποιότητά τους; 
Η τιμή; 

Η εξυπηρέτηση; 
Η διαμόρφωση των ερωτημάτων με τον τρό­

πο αυτό , κατευθύνει τις απαντήσεις σε συ­

γκεκριμένα σημεία της αλυσίδας εξυπηρέτη­
σης και σαφείς διορθωτικές ενέργειες. 

• Εξεύρεση νέων τρόπων 
επικοινωνίας με τους πελάτες 

Τα ερωτηματολόγια είναι μαζικός και όχι ιδι­

αίτερα ακριβής τρόπος επικοινωνίας με τους 
πελάτες και , βέβαια, ασύγκριτα καλύτερος 

από το τίποτα . Νέοι τρόποι επικοινωνίας , 
όπως βιντεοσκόπηση παραπόνων , απαιτούν 

περισσότερη τεχνική υποδομή , αλλά είναι 

αποτελεσματικοί. Πολλά ανώτατα στελέχη 

μελετούν και αναλύουν προς το δίκτυο πω­
λήσεων, επιστολές παραπόνων πελατών. Οι 

εργάτες ιαπωνικού εργοστασίου παρακολου­

θούν σε βίντεο τα παράπονα των πελατών 

για τα αυτοκίνητα που κατασκευάζουν , μετα­

φερόμενα σε αυτούς από τις πιο απόμακρες 
χώρες . Το αποτέλεσμα είναι έτσι ισχυρότερη 

ευαισθητοποίηση του προσωπικού. 

• Χρησιμοποίηση και 
αξιοποίηση παραπόνων 

Κάποτε ρώτησα το διευθυντή μάρκετινγκ 

μιας εταιρίας παροχής υπηρεσιών , αν η εται­

ρία του χρησιμοποιεί ερωτηματολόγια: 

«Ναι» , μου απάντησε . «Είναι δεμένα σε πα­

κέτα μέσα σ' αυτό το δωμάτιο , αν θέλετε να 
τα διαβάσετε». 

Πληροφόρηση που δεν είναι προσβάσιμη, τα­
ξινομημένη και αξιοποιήσιμη από τα στελέχη 

δεν έχει αξία. 

• Ανάπτυξη ενός αξιόπιστου 
(έστω και απλού) τρόπου για 
μετάδοση στο προσωπικό, 
πληροφοριών που 
αναφέρονται σε θέματα 
πελατών 

Η ανακοίνωση προς το προσωπικό αποτελε­

σμάτων επισκόπησης γνώμης πελατών, πρέ­
πει να είναι τακτική και θα πρέπει να δίδεται 

δυνατότητα στο προσωπικό να παρακολου­

θεί και να κρίνει τα αποτελέσματα των προ­

σπαθειών του για την εξυπηρέτηση των πε­
λατών, είτε αυτά είναι θετικά είτε αρνητικά. 

• Προσαρμογή του συστήματος 
διοίκησης ανθρώπινου 
δυναμικού και συστημάτων 
επιλογής, εκπαίδευσης, 
παρακίνησης και ανταμοιβής 
προσωπικού, έτσι ώστε να 
ενισχύεται το αποτέλεσμα της 

ικανοποίησης του πελάτη 

Μια συνήθης πρακτική ανώτατων στελεχών , 

είναι να διακηρύπουν προς το προσωπικό 
τους ότι έχουν σα στόχο την εξυπηρέτηση 

του πελάτη. Όταν όμως υπάρξει εποχή προ­
αγωγών ή αυξήσεων μισθών , δεν φαίνεται να 

υφίσταται ορατή σύνδεση των προσπαθειών 
του προσωπικού για εξυπηρέτηση του πελά­

τη με τις παρεχόμενες αμοιβές . Κατά την 

πρόσληψη προσωπικού δεν τίθενται υπόψη 

των νεοπροσλαμβανομένων, κριτήρια ικανό­

τητας παροχής εξυπηρέτησης. Τα στελέχη 

δέχονται αόριστες επιπλήξεις «ότι δεν κά­

νουν σωστά τη δουλειά τους» . Η απόδοση , η 

ανταμοιβή και οι επιπλήξεις , πρέπει να συν­
δέονται άμεσα με θέματα εξυπηρέτησης πε­

λατών . Στα υπάρχοντα όμως συστήματα 
αξιολόγησης απόδοσης, σπάνια συναντάται 

το κριτήριο: «Επιτεύγματα στην εξυπηρέτηση 
των πελατών» . 

Χαρακτηριστικά των 
οργανισμών που είναι 
προσανατολισμένοι στον 
πελάτη 

Οι οργανισμοί με σαφή προσανατολισμό 
στους πελάτες: 

1. Έχουν όραμα και στρατηγική εξυπηρέτη­
σης ξεκάθαρα διατυπωμένη. 

2. Έχουν ορατή και προσιτή ηγεσία . 

3. Η εξυπηρέτηση είναι κουλτούρα και τρό­

πος ζωής . 

4. Έχουν συστήματα εξυπηρέτησης προσα­

νατολισμένα στον πελάτη. 

5. Έχουν ισορροπήσει το σύστημα με τον 

άνθρωπο . 

6. Στρατολογούν , προσλαμβάνουν , εκπαι­

δεύουν , προάγουν, αμείβουν με κριτήριο 

την ποιότητα της εξυπηρέτησης. 

7. Ενημερώνουν τους πελάτες τους για την 

αξία της εξυπηρέτησης. 

8. Ενημερώνουν το προσωπικό τους για την 

αξία της εξυπηρέτησης . 

9. Μετρούν με δείκτες το παρεχόμενο επί­

πεδο εξυπηρέτησης και γνωστοποιούν 

συστηματικά τα αποτελέσματα στο προ­

σωπικό τους και ιδιαίτερα στο προσωπι­

κό πρώτης γραμμής. 

Συστηματική προσέγγιση στην 
ικανοποίηση του πελάτη 

Οι Edvardsson, Thomasson και Ovretνeit κα­
ταλήγουν σε δέκα προτάσεις για τη συστη­

ματική προσέγγιση στην ικανοποίηση των 

πελατών . 

1. Εντοπίστε τις επιθυμίες των πελατών , 

υπαλλήλων και διοίκησης. 
2. Επιλέξτε κοινό - και ενιαίο - σχέδιο 

δράσης για όλη την εταιρία. 

3. Επιλέξτε στόχους ποιότητας για όλα τα 
επίπεδα της εταιρίας. 

4. Δημιουργήστε και προωθήστε εσωτερι-

κό σύστημα αναγνώρισης και ανταμοι­

βής . 

5. Οργανώστε τη βελτίωση της ποιότητας . 

6. Συγκριθείτε με τους καλύτερους στο 

χώρο σας. 

7. Μετρήστε πού βρίσκεσθε , βάλτε στό­

χους και μετρήστε πού φτάσατε. 

8. Ακούτε τους πελάτες όταν κάνουν πα­

ράπονα . 

9. Η ποιότητα της εξυπηρέτησης βασίζεται 

σε ικανό και δεσμευμένο προσωπικό . 

1 Ο . Η ποιότητα και η καινοτομία στις υπηρε­

σίες , εξαρτάται πολύ από το σχεδιασμό 

της παρεχόμενης υπηρεσίας. 

Τα όρια της παροχής 

υπηρεσιών; 

Η ικανοποίηση των αναγκών των πελατών 

αποτελεί προϋπόθεση ανταγωνιστικότητας 

για τους σύγχρονους οργανισμούς . 

Ο προσδιορισμός και η μετέπειτα ικανοποίη­

ση των αναγκών αυτών , χωρίς να λαμβάνο­

νται υπόψη κάποιοι περιορισμοί , αλλά και η 

προσδοκία του κέρδους , οδηγεί συχνά στην 

παραγωγή ακραίας μορφής υπηρεσιών, που 

εγγίζουν τα όρια της ανθρώπινης ευαισθη­

σίας. 

Στις Η.Π.Α., (μη ασφαλιστικές) εταιρίες που 

έχουν πολλαπλασιαστεί αριθμητικά τα τε­

λευταία χρόνια , προσφέρουν τη δυνατότητα 

σε ασθενείς προσβεβλημένους από AIDS και 
ευρισκόμενους στο τελευταίο στάδιο της 

ασθένειας, να εισπράξουν μέρος του κεφα­

λαίου της ασφάλειας που έχουν συνάψει προ 

της εκδήλωσης της ασθένειάς τους με τον 

όρο να εκχωρήσουν τα δικαιώματα του συμ­

βολαίου τους μετά θάνατον στην εταιρία που 

καταβάλλει την προκαταβολή. 

Αποτελεί «κίνητρο» για τους πάσχοντες που 

καταλήγουν στο να αποδεχθούν τις υπηρε­

σίες αυτές, η δυνατότητα να ζήσουν με άνε­

ση το υπόλοιπο της ζωής τους. 

Τα ερωτήματα που προκύπτουν στις περι­

πτώσεις αυτές, αναφέρονται στα όρια των 

ανθρώπινων συναισθημάτων και πεποιθήσε­

ων, που δεν πρέπει να θίγονται ή να εξαγο­

ράζονται με χρήματα. Τα όρια των υπηρεσιών 

πρέπει να περιορίζονται από: 

• Διατυπωμένη και εποπτευόμενη επαγ­

γελματική δεοντολογία. 

• Σεβασμό των ηθών και των συνηθειών 

του ευρύτερου κοινωνικού περιβάλλο­

ντός τους. 

• Συμμόρφωση με εθνική και διεθνή νομο­

θεσία. 

Πηγή: Εκδόσεις . «8/ΒΛΙΟΘΗΚΗ» -
ΕΥΤΥΧ.ΙΑ ΣΠ. ΓΑΛΜΙΟΥ & ΣΙΑ. 
Α. ΣΠΑΝΟΣ: Πώς παράγοvται και παρέ­

χοvται υπηρεσίες ποιότητας 
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ΕΙΑΚΟ 

ι,~rι ΑΓΡΟΤΙ ΚΗ 
~~ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 

Απεριόριστη νοσοκομειακή 
περίθαλψη με απαλλαγή 

Περιγραφή παροχής 
Το "SUPER νοσοκομειακό" είναι ένα νοσοκομειακό ασφαλιστικό πρόγραμμα που σκοπός 
του είναι να καλύψει τα πιο σοβαρά περιστατικά υγείας , συνεπεία ατυχήματος ή ασθένει­

ας, που απασχολούν τον ασφαλισμένο και απαιτούν νοσηλεία με διανυκτέρευση στην 

Ελλάδα ή το εξωτερικό και με υψηλό κόστος περίθαλψης. 

Κυριότερο πλεονέκτημα του προγράμματος είναι ότι καλύπτει το υψηλό κόστος περίθαλ­

ψης με ένα ανταγωνιστικά χαμηλότερο ασφάλιστρο. 

Καλύψεις 
Το καλυπτόμενο ποσό του προγράμματος αυτού είναι 'ΆΠΕΡΙΟΡΙΣΤΟ" για την Ελλάδα, 

ενώ για το εξωτερικό ανέρχεται σε 300.000 ευρώ, ποσό ικανό να καλύψει το 
MAXIMUM των νοσοκομειακών εξόδων. 
Το ανώτατο ποσό για ημερήσιο νοσήλειο (Δωμάτιο + Τροφή) είναι Α' θέση στην 
Ελλάδα και στο εξωτερικό ανέρχεται σε 300 ευρώ . 

Το εκπιπτόμενο ποσό - κατά περίπτωση - ανέρχεται σε 1.500 ευρώ . 

Διευ κρινίσειc; 
Στο πρόγραμμα "SUPER ΝΟΣΟΚΟΜΕΙΑΚΟ" προβλέπονται τα εξής: 
• Στο καλυπτόμενο από την Εταιρία ποσό εξόδων δεν υπάρχει συμμετοχή του 
ασφαλισμένου. 

• Το πρόγραμμα καλύπτει και τον τοκετό με περιοριστικούς όρους (συμμε­
τοχή του ασφαλισμένου στο υπερβάλλον ποσό 50% και μετά από 21 μήνες -
630 ημέρες). 
• Σε περίπτωση που η άλλη ασφάλιση συμμετείχε στα έξοδα και αποζη­

μίωσε με ποσό ίσο ή μεγαλύτερο με αυτό του εκπιπτόμενου (απαλλάγή) 
τότε η απαλλαγή δεν ισχύει. Εάν όμως το ποσό που κάλυψε άλλη ασφαλι­

στική είναι μικρότερο της απαλλαγής , τότε αυτό συμψηφίζεται με το πο­

σό της απαλλαγής. 

Επιπλέον Κάρτα Επείγουσας Βοηθείας 
Η ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ στα πλαίσια του προγράμματος SUPER 
ΝΟΣΟΚΟΜΕΙΑΚΟ σας καλύπτει και με το πρόγραμμα AGROLIFE 
ASSISTANCE. 
Είναι ένα πρόγραμμα που εξειδικεύεται στην επείγουσα, άμεση τα­
ξιδιωτική και ιατρική βοήθεια. Αποτελεί δε , το πιο κατάλληλο εφό­
διο για μια ακόμη πιο αποτελεσματική προστασία . 

Ησιγουpιά , 
που σας επιτpεπει 

να βλέπετε μπροστά ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗ 

Generali • Πάντα δίπλα σας 
Η Generali , η τρίτη ευρωπαϊκή δύναμη ανάμεσα σε 
όλους τους ασφαλιστικούς Ομίλους στην Ευρώπη , δημι­

ούργησε το ολοκληρωμένο πρόγρ_αμμα προστασίας 

Generali Relax Επιχείρηση , που μπορεί να καλύψει απο­

τελεσματικά κάθε ανάγκη προστασίας και της δικής σας 

επιχείρησης, από την πιο απλή μέχρι και την πιο εξειδι­

κευμένη. Τώρα μπορείτε να συγκεντρωθείτε στα μακρο­

πρόθεσμα σχέδια που αφορούν το μέλλον της επιχείρη­

σής σας. 

Το Generali Relax Επιχείρηση είναι το σωστό βήμα που 
θα σας επιτρέψει να κινηθείτε άνετα , για να έχετε το 

προβάδισμα στο χώρο σας ... 

Generali Relax Επιχείρηση 
Δουλέψατε σκληρά και επενδύσατε πολλά για να πετύ­

χει η επιχείρησή σας . Για να μην αφήσετε απρόβλε­

πτους κινδύνους να καταστρέψουν τις προσπάθειες 

μιας ζωής σε μια στιγμή , χρειάζεστε και αξίζετε την πιο 

ολοκληρωμένη ασφαλιστική κάλυψη που μπορείτε να 

έχετε. 

Το πρόγραμμα Generali Relax Επιχείρηση σας καλύπτει 
ολοκληρωτικά , γιατί προσαρμόζεται απόλυτα στις ανά­

γκες της επιχείρησής σας, είτε είναι γραφείο , κατάστη­

μα ή ιατρείο , και εξασφαλίζει αποτελεσματικά τη συνέ­

χιση της λειτουργίας της ό ,τι κι αν συμβεί . 

Με το Generali Relax Επιχείρηση , ασφαλίζουμε εμείς την 

επιχείρησή σας , για να εξασφαλίσετε εσείς την επιτυχία 

της . 

Το Generali Relax Επιχείρηση 
προστατεύει σωστά 
την επιχείρησή σας 

Το Generali Relax Επιχείρηση με βάση τις ανάγκες σας , 

προστατεύει την επιχείρηση καλύπτοντας: 

• Την ίδια την Οικοδομή ή / και τις Βελτιώσεις και δια­

κοσμήσεις που τυχόν υπάχουν . 

• Το περιεχόμενό της , όπως εμπορεύματα , πάγιο εξο­

πλισμό, ακόμη και τον τεχνικό εξοπλισμό του ιατρείου 

σας , αλλά ακόμη , κατ ' επιλογή σας : 

• Τα αντικείμενα που είναι σταθερά στερεωμένα στην 
εξωτερική πλευρά της οικοδομής. 

• Τα κινητά αντικείμενα που βρίσκονται ή εκτίθενται 

στην ύπαιθρο ή κάτω από υπόστεγα . 

• Τα εξωτερικά βοηθητικά κτίσματα. 

Ασφαλιστικές καλύψεις 
Το Generali Relax Επιχείρηση αποζημιώνει ζημιές και κα­
λύπτει δαπάνες και οικονομικές απώλειες παρέχοντας 

το παρακάτω πακέτο ΒΑΣΙΚΩΝ ΚΑΛΥΨΕΩΝ: 

Ασφαλιζόμενοι Κ(νδυνοι - καλύπτονται ζημιές από: 
• Πυρκαγιά από τυχαία αιτία ακόμα και από βραχυκύ­

κλωμα ή εμπρησμό ή πτώση κεραυνού , έκρηξη , ζημιές 

από καπνό 

• Στάσεις , απεργίες , οχλαγωγίες , πολιτικές ταραχές , 

κακόβουλες ενέργειες τρίτων 

• Τρομοκρατικές ενέργειες 
• Καιρικά φαινόμενα & ζημιές διαβροχής (πλημμύρα , 

θύελλα , καταιγίδα , χιόνι , χαλάζι , διάρρηξη σωληνώσεων 

ή εγκαταστάσεων αποχέτευσης , υπερχείλιση δεξαμε­
νών) . 

• Κλοπή με διάρρηξη ή / και Ληστεία. 

• Άλλες υλικές ζημιές (πρόσκρουση οχήματος, πτώση 
αεροσκάφους , τυχαία θραύση κρυστάλλων, αλλοίωση 

εμπορευμάτων) . 

Επιπλέον παροχές και καλυπτόμενες δαπάνες 
• Πρόσθετες δαπάνες ως επακόλουθο υλικής ζημιάς 

(αποκομιδή ερειπίων , έξοδα φύλαξης , έξοδα μεταφο­

ράς , παραμονής και επανεγκατάστασης του περιεχομέ­

νου. 

• Κλοπή και ληστεία χρημάτων που φυλάσσονται στις 
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εγκαταστάσεις ή κατά τη μεταφορά . 

• Απώλεια / ζημιά περιουσίας υπό προσωρινή απομάκρυνση 
(κάλυψη περιεχομένου κατά τη διάρκεια προσωρινής μετα­
στέγασης κατόπιν υλικής ζημίας). 

• Απώλεια εισπρακτέων ενοικίων ως επακόλουθο υλικής ζη­
μιάς . 

• Ημερήσιο επίδομα λόγω διακοπής εργασιών κατόπιν υλι­
κής ζημιάς . 

• Αστική ευθύνη (γενική αστική ευθύνη προς τρίτους από τη 
λειτουργία των εγκαταστάσεων , έναντι του ιδιοκτήτη οικοδο­
μής στην οποία στεγάζεται η επιχείρηση , έναντι των γειτόνων 
από μετάδοση πυρκαγιάς , έναντι των υπαλλήλων της επιχεί­
ρησης). 

Το Generali Relax Επιχείρηση σας δίνει τη δυνατότητα να προ­
σθέσετε επιπλέον , κατ' επιλογή , οποιαδήποτε από τις παρα­

κάτω ΠΡΟΑΙΡΕΤΙΚΕΣ καλύψεις: 

Ασφαλιζόμενοι Κίνδυνοι - καλύπτονται ζημιές από: 
• Σεισμός (κλονισμός από τη δόνηση ή / και επακόλουθη 
πυρκαγιά) 

• Ολίσθηση , Καθίζηση εδάφους 
• Ηλεκτρικές βλάβες στις ηλεκτρικές εγκαταστάσεις ή τις 

συσκευές . 

Επιπλέον Παροχές και καλυπτόμενες δαπάνες 
• Τεχνικός εξοπλισμός ιατρείου 

Ετήσια Ολικά Ασφάλιστρα 
Τα ασφάλιστρα για το σύνολο των ΒΑΣΙΚΩΝ ΚΑΛΥΨΕΩΝ 
(ασφαλιζόμενων κινδύνων και συμπληρωματικών παροχών) , 
καθορίζονται ανάλογα με το είδος της επιχείρησης. Τα κατα­

στήματα χωρίζονται σε κατηγορίες ανάλογα με το είδος της 

επιχείρησης , ενώ το κόστος για γραφεία και ιατρεία είναι ενι­

αίο . Τα ετήσια ασφάλιστρα υπολογίζονται ανάλογα με την αξία 
των ασφαλισμένων αντικειμένων . Ενδεικτικά , για ασφαλιζόμε­
νο κεφάλαιο (αξία)€ 1.000 τα ΕΤΗΣΙΑ ΑΣΦΑΛΙΣΤΡΑ είναι: 
Κατάστημα: 

Α ' κατηγορίας 

€ 1,30 για την οικοδομή και € 4,50 για το περιεχόμενο 
Β ' κατηγορίας 

€ 1,50 για την οικοδομή και € 6,00 για το περιεχόμενο 
Γ ' κατηγορίας 

€ 1,90 για την οικοδομή και € 7,80 για το περιεχόμενο 
Γραφείο ή Ιατρείο 

,€ 1,20 για την Οικοδομή και € 2,50 για το περιεχόμενο πλέ­
ον € 0,70 για τον τεχνικό εξοπλισμό ιατρείου 
Τα ασφάλιστρα για τις προαιρετικές καλύψεις (πρόσθετων 
ασφαλιζόμενων κινδύνων και συμπληρωματικών παροχών) 
υπολογίζονται ανάλογα με το είδος της κάλυψης και το ασφα­

λιζόμενο κεφάλαιο ανά κάλυψη . 

Εκπτώσεις 
• 5% σε επιχειρήσεις στις οποίες υπάρχει τουλάχιστον ένα 
από τα δύο επιπλέον μέτρα ασφαλείας , είτε συναγερμός συν­
δεδεμένος με κέντρο 24ωρης παρακολούθησης εταιρίας 

security, είτε φύλακας σε 24ωρη βάση . 
• 5% σε ασφαλισμένες επιχειρήσεις με ασφαλισμένο κεφά­
λαιο μεταξύ € 150.001 και € 300.000. 
• Generali Bonus - Μια πρωτοποριακή προσφορά της 
Generali , που σας προσφέρει επιπλέον έκπτωση 10% κατά 
την πρώτη ετήσια ανανέωση του συμβολαίου , εάν δεν έχει 
δηλωθεί ή πληρωθεί ζημιά και εφόσον τα καθαρά ετήσια 
ασφάλιστρά σας υπερβαίνουν τα € 90,00. 
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Αντιπροσωπευτικά καταστήματα 
ανά κατηγορία 

• Στην Α ' ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ περιλαμβάνονται καταστήματα ειδών 
κεραμικής , αγροτικών μηχανημάτων , πρατήρια αναψυκτικών / 
αεριούχων ποτών , ειδών αλουμινίου , ανθοπωλεία , αρτοπω­
λεία , γυμναστήρια και ινστιτούτα αισθητικής , ειδών κιγκαλε­
ρίας , ειδών υγιεινής , εκθέσεις αυτοκινήτων , εκθέσεις επί­

πλων , καφενεία / λέσχες / εντευκτήρια , κουρεία / κομμωτή­
ρια , οπτικών ειδών , ορθοπεδικών ειδών , τροφίμων , υφασμά­

των και άλλα συναφή. 
• Στη Β ' ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ περιλαμβάνονται καταστήματα fast food 
και εστιατόρια , αθλητικών ειδών, βιβλιοπωλεία / ειδών γρα­
φείου , δερμάτινων ειδών , δώρων , ενδυμάτων / εσωρούχων , 
ζαχαροπλαστεία με ή χωρίς εργαστήριο , ηλεκτρικών ειδών , 
καθαριστήρια ενδυμάτων , καλλυντικών , κεντημάτων, λαϊκής 
τέχνης , μουσικών οργάνων , υαλοπωλεία / κρυστάλλινων ει­
δών , υποδημάτων , φαρμακεία / φαρμακαποθήκες , φωτιστικών 

ειδών και άλλα συναφή . 

• Στη Γ' ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ περιλαμβάνονται καταστήματα αλιείας , 

δισκοπωλεία , ειδών κυνηγιού , ελαστικών ειδών, εμπορίας αυ­
τοκινήτων / πρατήρια υγρών καυσίμων / σταθμοί αυτοκινήτων 
/ πλυντήρια αυτοκινήτων , εργαστήρια αγγειοπλαστικής / κε­
ραμικής , ηλεκτρονικών υπολογιστών , καθρεπτών , κορνίζων / 
πλαισίων , οινοπνευματωδών ποτών / πρατήρια ποτών (κά­
βες) , παιχνιδιών , πλαστικών ειδών, Super Market, τυπογρα­
φεία / γραφικών τεχνών , φωτογραφικών ειδών , χημικών ει­
δών , χρωμάτων και άλλα συναφή. 

Επικοινωνήστε τώρα με την Generali 
Ένα μεγάλο δύ<τυο συνεργατών σε όλη την Ελλάδα είναι στη 

διάθεσή σας για να σχεδιάσετε μαζί την ολοκληρωμένη ασφα­
λιστική κάλυψη της επιχείρησής σας. 
Μπορείτε να απευθυνθείτε στον Ασφαλιστικό σας Σύμβουλο 
ή στο Τμήμα Εξυπηρέτησης Πελατών της Generali , στο τηλέ­
φωνο : 21 Ο 8096400 ή να επισκεφθείτε τη σελίδα μας στο 
Διαδίκτυο: www.generali.gr. 

Ασφ " σrι σε 
nρώτιq 

ΘIΘλQ 1 • 

Για va pn ξαvαδείτε 
το ίδιο έpyo 1 

✓ 

✓ 

✓ 

✓ 

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. 



Είναι παντού. Είναι στο σπίτι. Στη 

δουλειά. Στο γραφείο. Στο 

management. Στις πωλήσεις. Στις 
επαφές με τους πελάτες. Στην 

εκπαίδευση. Στο δρόμο. Στα 

καταστήματα. Στα σχολεία των 

παιδιών. Στους παιδιάτρους. Στο 

κομμωτήριο. Στις κοινωνικές 

εκδηλώσεις. Στα σαλόνια. Στις 

συγγενικές συνάξεις. Στις συζυγικές 

υποχρεώσεις. Στις συντροφικές 

συναντήσεις. 

Με 2 και 3 και 5 ρόλους 
ταυτόχρονα και τα καταφέρνουν. 

Και διακρίνονται. Και προσφέρουν. 

Και ομορφαίνουν την πεζή 

καθημερινότητά μας. 

Σκεφθείτε γραφεία χωρίς ένα 

γυναικείο χαμόγελο, ένα ''νάζι", 

χωρίς λουλούδια στα βάζα, χωρίς 

"καρδούλες" στα πλήκτρα και τα 

PC, χωρίς το διπλό άρωμα 
γυναίκας και HERMES ή CHANEL ή 
BULGARI ή DUNE CRISTIAN DIOR 

ή GIORGIO BEVERLY HILLS ... Σα 
στρατώνες θα ήταν ή αντρικές 

φυλακές ... Το ΝΑΙ ξεκινά να 
παρουσιάζει γυναίκες στις 

πωλήσεις. Η Βιβή Σεβαστάκη τις 

ανακαλύπτει και ομορφαίνει και το 

ΝΑΙ! 
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Κωνσταντίνα Κίτσου, 

Συντονίστρια 

φ INTERAMERICAN 
Η κυρία που παρουσιάζουμε επιβεβαιώνει το γέ­

νος της ασφάλειας . Η Κωνσταντίνα Κίτσου εμπνέ­

ει σιγουριά με τη θετικότητά της και τον επαγγελ­

ματισμό που τη διακρίνει. Γνωρίζει τον τρόπο να 

κερδίζει την ε~πιστοσύνη των ανθρώπων στους 

οποίους απευθύνεται , χρησιμοποιώντας γι ' αυτό 

όχι μόνο τα εφόδια που της παρέχει η Εταιρία , αλ­

λά και τα προσωπικά της χαρίσματα: την προσή­

νεια , την ειλικρίνεια , την αμεσότητα στην προσέγ­

γιση των ζητημάτων που απασχολούν το συνομι­

λητή της . Και βέβαια , έχει γι ' αυτά έτοιμες τις λύ­

σεις και τις προτάσεις. 

Η κυρία Κίτσου περιλαμβάνεται στα παλαιά και δο­

κιμασμένα στελέχη του δυναμικού της 

INTERAMERICAN, έχοντας ξεκινήσει ως διοικητι­
κή υπάλληλος το 1981 . Το ενδιαφέρον της για το 
περιεχόμενο της δουλειάς του ασφαλιστή , την 

έστρεψε προς τις πωλήσεις . Στις ασφάλειες προ­

όδευσε σταθερά και κατέληξε το 1997 Διευθύ­
ντρια του υποκαταστήματος που στεγάζεται στον 

Πύργο των Αθηνών , στους Αμπελόκηπους. 

Για την παραγωγική δραστηριότητά της κυρίως 

στα συνταξιοδοτικά προγράμματα , η Κωνσταντίνα 

λέει : 

''Είναι γεγονός αναμφισβήτητο ότι το ασφαλιστικό 

σύστημα στην Ελλάδα - και όχι μόνο - αντιμετωπί­

ζει τεράστια προβλήματα, και αυτό δεν το λέμε 

σήμερα μόνον εμείς οι ασφαλιστές , αλλά ο πολί­

της το διαβάζει καθημερινά στα άρθρα των εφημε-

ρίδων , το ακούει από τα μέσα μαζικής ενημέρω­

σης και κυρίως το αισθάνεται ο ίδιος όταν βλέπει 

τί πληρώνει στις εισφορές των Ταμείων του και τί 

τελικά θα εισπράξει όταν έρθει η στιγμή - για την 

οποία μάλιστα δεν ξέρει πότε ακριβώς θα έρθει. 

Πρέπει λοιπόν να αποδείξουμε στον πολίτη ότι 

εμείς μπορούμε να του προσφέρουμε σωστές και 

αξιόπιστες λύσεις . Ο ρόλος του χρηματοασφαλι­

στικού συμβούλου σήμερα δεν είναι να προωθεί 

προϊόντα , αλλά να διαχειρίζεται ανάγκες και αυτό 

ακριβώς πιστεύω πως περιμένει ο σύγχρονος πε­

λάτης από εμάς να κάνουμε για λογαριασμό του. 

Αυτό αποτελεί για μένα και τους συνεργάτες μου 

μια πρόκληση και ταυτόχρονα μια ευθύνη απένα­

ντι στους πελάτες μας . Αφιερώνουμε αρκετό χρό­

νο στις συγκεντρώσεις του υποκαταστήματος και 

στις ομάδες εποπτείας για να εντοπίσουμε τα θέ­

ματα που ενδιαφέρουν έναν υποψήφιο πελάτη . 

Παράλληλα με τους νέους πελάτες , επαναπρο­

σεγγίζουμε και τους ήδη υπάρχοντες για να καλύ­

ψουμε πληρέστερα τις συνταξιοδοτικές τους ανά­

γκες ". 

Σχετικά με τις σημερινές ανάγκες του πολίτη, η 

διακεκριμένη Συντονίστρια επισημαίνει : 

" Οι εποχές αλλάζουν , αλλάζουν ποιοτικά και οι 

ανάγκες των πολιτών . Σήμερα, που ο πολίτης έχει 

πρόσβαση σε έναν τεράστιο όγκο πληροφοριών 

χρειάζεται περισσότερο από ποτέ άλλοτε , δίπλα 

του ένα επαγγελματία χρηματοασφαλιστικό σύμ­

βουλο , που να διαθέτει τις κατάλληλες γνώσεις 

και τα κατάλληλα εργαλεία για να μπορέσει να του 

δώσει τις καλύτερες λύσεις στις ανάγκες του . Η 

έντονη μεταβλητότητα που χαρακτηρίζει την επο­

χή που ζούμε , η αστάθεια των αγορών , η μεγάλη 

πτώση των επιτοκίων αναδεικνύουν με έμφαση τις 

χρηματοοικονομικές ανάγκες του πελάτη. Σήμερα 

είναι απαραίτητο ο πολίτης , για να αισθάνεται και 

να είναι ασφαλής , να καλύπτεται από μια ομπέλα 

ασφαλιστικών παροχών" . 

Η ιδιωτική ασφάλιση χωράει στη συνταξιοδοτική 

μέριμνα ; Πολλή συζήτηση έχει γίνει γι ' αυτό το ζή­

τημα , στο πλαίσιο της ασφαλιστικής μεταρρύθμι­

σης . Η Κωνσταντίνα Κίτσιου έχει ξεκάθαρη άπο­

ψη : 

'Ό τομέας των συνταξιοδοτικών προγραμμάτων 

θα πρέπει να παραδεχθούμε ότι δεν έχει ακόμα 

αναπτυχθεί όσο θα έπρεπε στην Ελλάδα . Πι­

στεύω όμως πως θα αποτελέσει το σημείο αιχ­

μής στη δουλειά μας τα επόμενα χρόνια . Αργά ή 

γρήγορα - μάλλον γρήγορα - το κράτος θα ανα­

γκασθεί να προβεί σε νέα μεταρρύθμιση του 

ασφαλιστικού με σκοπό να αντιμετωπισθεί σω­

στά πλέον η προβληματική κατάσταση των Τα­

μείων . Μια ματιά σε ό , τι έχει συμβεί ή βρίσκεται 

σε εξέλιξη στην υπόλοιπη Ευρώπη θα μας κάνει 

να καταλάβουμε πως είναι αδύνατο να αργήσει 

αυτό να γίνει και στη χώρα μας. Το τοπίο λοιπόν 

στο χώρο των συντάξεων θα αλλάξει εντυπω­

σιακά. Πιστεύω ότι το κράτος θα δώσει ισχυρά 

κίνητρα στους πολίτες , ώστε να φροντίσουν οι 

ίδιοι για τη σύνταξή τους. Τότε ο ρόλος ο δικός 

Σοφού Αγγελική 

ι,~ιι ΑΓΡΟΤΙ ΚΗ 
(;;_J ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 

Η γυναίκα από τη φύση της διαθέτει ανεπτυγ­

μένο ένστικτο , υπομονή και επιμονή , συνέπεια 

και ικανότητα να διαχειρίζεται ανθρώπινες σχέ­

σεις και συμπεριφορές. 

Ότι ακριβώς απαιτείτο επάγγελμά μας . 

Όμως δεν αρκούν για την καταξίωση της στην 

ιεραρχία των πωλήσεων ίσως γιατί κυριαρχεί το 

πρότυπο του άνδρα manager ιδιαιτέρως στην 
επαρχία (πόσες γυναίκες βρίσκονται στην ιε­

ραρχία σε σχέση με τους άνδρες) ; 

Ας παραδεχτούμε όμως ότι το επάγγελμά μας 

είναι τελικά αξιοκρατικό. Όποιος αντέχει ανε­

βαίνει στην πυραμίδα ανεξαρτήτως φύλου . Η 

ελληνική ασφαλιστική αγορά έχει ανάγκη από 

γυναίκες δυναμικές , αυτοδημιούργητες και αυ­

τουποκινούμενες . Άλλωστε η ασφάλεια και η 

ζωή είναι γένους θηλικού . Όπως και η ... ανα­
σφάλεια . 

1. Όλοι στην αγορά μιλούν το τελευτα(ο διάστη­
μα για δυσκολ(ες. Ε(ναι όντως δύσκολη την πε­

ρ(οδο αυτή η αγορά; Που εντοπ(ζετε εσε(ς τις 

δυσκολίες αυτές; 

α) Η οικονομική ύφεση της αγοράς που οδηγε ί 

μας θα είναι σημαντικός , αρκεί βέβαια και εμείς 

να μπορούμε να σταθούμε στο ύψος των περι­

στάσεων , καθώς ο πολίτης θα επιλέγει πλέον 

την εταιρία που θα συνεργαστεί με βάση τα με­

γέθη της , το κύρος και την αξιοπιστία που δια­

θέτει στην αγορά , προκειμένου να διασφαλίσει 

με τον καλύτερο τρόπο τα χρήματά του ". 

Ξεκάθαρη είναι η γνώμη της και για το περιβάλ­

λον στο οποίο εργάζεται: 

'Ή διοίκηση της INTERAMERICAN τόσο στο πα­
ρελθόν όσο και σήμερα , είναι σταθερά προσα­

νατολισμένη στο να συμπαρίσταται στο δύσκολο 

έργο του Δικτύου των Πωλήσεων . Συμπορευό­

μαστε σε μια κοινή προσπάθεια με γνώμονα για 

τη διοίκηση την υποστήριξη των συνεργατών , 

τόσο από πλευράς κινήτρων όσο και από πλευ-

τους καταναλωτές σε περικοπές εξόδων και 

τις εταιρίες σε αυξήσεις ασφαλίστρων . 

β) Προσαρμογή διαμεσολαβούντων στις νέες 

συνθήκες σύμφωνα με τις οδηγίες της Ε.Ε. , 

στρατολόγηση και εκπαίδευση υποψηφίων 

ασφαλιστών χωρίς την υποστήριξη εκπαιδευτι­

κών κέντρων που λειτουργούν στην Αθήνα και 

στις μεγάλες πόλεις. · 

γ) Η προσπάθεια μείωσης του κόστους των δι­

κτύων από τις εταιρίες, οφείλει να γίνει με προ­

σεκτικούς χειρισμούς . 

δ) Η απειλή των εναλλακτικών δικτύων. 

2. Πως ξεπερνάτε εσε(ς στο δικό σας υποκατά­
στημα τις δυσκολ(ες; 

3. Που πρέπει να ρ(ξει σήμερα το βάρος ο 
ασφαλιστής; Σε ποιους τομε(ς; 

Στροφή και στις γενικές για αναπλήρωση εισο­

δήματος που χάθηκε από την κρίση στις Ασφα­

λίσεις Ζωής και τη γενική πολιτική μείωσης 

προμηθειών . 

- Συνεχής εκπαίδευση - ενημέρωση . 

- Προσπάθεια διείσδυσης σε συγκεκριμένες 

αγορές και διαχείρισης των ελλειμάτων και της 

κρίσης της αγοράς . 

- Εστιάζουμε στη λύση και όχι στο πρόβλημα. 

Επαναπροσδιορίζουμε τους ρόλους μας . 

- Αξιοποιούμε το ισχυρό πλεονέκτημά μας που 
είναι και παραμένει η ποιότητα του ανθρώπινου 
δυναμικού. Μέσα απ ' αυτό φροντίζουμε για την 

ουσιαστική επικοινωνία με τους ανθρώπους 

μας . 

- Καθορίζουμε το στόχο της διαδικασίας και όχι 
μόνο του αποτελέσματος . 

- Αξιοποιούμε κάθε κέντρο επιρροής . 

- Αλλάζουμε νοοτροπία και συνήθειες. Είναι συ-
νήθεια η επιτυχία το ίδιο και η αποτυχία . 

4. Τι πρέπει να ζητήσει από την εταφ(α και από 
τη διεύθυνση πωλήσεων της εταψίας του; 

ράς προϊόντων . Η INTERAMERICAN ήταν και ε ί­

ναι μια εταιρία που όχι μόνο απαντά στις προ­

κλήσεις των καιρών , αλλά πολλές φορές ανοί­

γει το δρόμο δημιουργώντας η ίδια τις προκλή­

σεις . Δεν διστάζει να κάνει σημαντικές τομές , 

τόσο σε επίπεδο προϊόντων αλλά και σε επίπε­

δο φιλοσοφίας των πωλήσεων . Διαθέτουμε 

ισχυρά προϊοντικά όπλα στην ελληνική αγορά 

και είμαι βέβαιη πως θα διατηρήσουμε αυτό το 

πλεονέκτημα και στο μέλλον. Η αναμφισβήτητη 

επιτυχία της Εταιρίας να διατηρείται τόσα πολλά 

χρόνια στην κορυφή βασίζεται κυρίως στη σημα­

σία που δίνει πάντοτε η INTERAMERICAN στον 
άνθρωπο . Τον άνθρωπο συνεργάτη , τον άνθρω­

πο πελάτη . Ίσως για το λόγο αυτό η επιτυχία 

αυτή δεν αντιγράφεται εύκολα ". 

5. Ποιες ε(ναι οι εκτιμήσεις σας για το μέλλον 
της ασφαλιστικής αγοράς; 

Σταθερή διαχρονική αξία πάντα ο επαγγελμα­

τίας ασφαλιστής . Η δική μας υπηρεσία δεν πα­

ρέχεται από ηλεκτρονικούς υπολογιστές ούτε 

μπορεί να υποκατασταθεί από εναλλακτικά δί­

κτυα . Είναι στάση ζωής και μάλιστα υψηλών 

προδιαγραφών. Άλλωστε η δική μας αγορά της 

επαρχίας είναι τόσο μικρή που διασφαλίζει από 

μόνη της διαφάνεια και αξιοπιστία και τελικά 

εξοστρακίζει τους "περιστασιακούς " και τους 

"γυρολόγους " . Αναβάθμιση καταξίωση του κλά­

δου, ανάκαμψη και ωρίμανση της αγοράς . 

Όταν ξεκαθαρίσει το τοπίο και παγιωθούν προ­
ϋποθέσεις και υποδομές τότε θα μας οδηγή­

σουν στην πραγματική σύγκλιση με την Ε . Ε. 

ΒΙΟΓΡΑΦΙΚΟ 

Το 1986 ξεκίνησα την ασφαλιστική μου καριέ­
ρα ως παραγωγός ασφαλίσεων στην Αγροτική 

Ζωής στην Κόρινθο. Στην πόμενη τριετία δημι­

ούργησα τη δική μου ομάδα ασφαλιστών και το 

1992 ανέλαβα τη θέση του Συντονιστή Διευθυ­
ντή ιδρύοντας ένα νέο γραφείο στο Ναύπλιο . 

Τον ίδιο χρόνο ανέλαβα την ευθύνη ανάπτυξης 

νομού Αρκαδίας ιδρύοντας γραφείο στην Τρί­

πολη. 

Σημαντικό θεωρώ ότι επιτυγχάνουμε "κάθε 

χρόνο " τη βράβευση της περιοχής σε διατηρη­

σιμ6τητα καθώς και τη συμμετοχή σε όλα τα 

εκπαιδευτικά ταξίδια, στοχεύοντας όχι μόνο 

την ποσοτική αλλά την ποιοτική ανάπτυξη της 

περιοχής ευθύνης μου. 

Επίσης σημαντικό θεωρώ ότι τόσο εγώ όσο και 
"όλοι " οι συνεργάτες μου εξακολουθούμε να 

παραμένουμε στην εταιρία που ξεκινήσαμε και 
να μεγαλώνουμε μαζί της καθώς επίσης και 

την ουσιαστική στήριξη της συντονίστριας ομά­

δας Κορίνθου Σοφού Γεωργίας που είναι αδελ­

φή μου και συνεργάζεται με την αγροτική από 

το 1982. 
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Μποντιώτη Λένα 

Υπεύθυνη Πωλήσεων στην 

• 
1) Περιγράψτε μας την καθημερινότητα και την 
εμπεφ(α σας από τις πωλήσεις. 

Σε αυτό το επάγγελμα δεν υπάρχει καθημερινό­

τητα . Η κάθε μέρα είναι διαφορετική , με ζωντά­

νια και εντάσεις, διότι η σχέση με τις πωλήσεις 

είναι και συναίσθημα . Είναι ίσως η μόνη δουλειά 

που η εμπειρία ναι μεν υπάρχει , αλλά δεν έχει 

όριο , γιατί καθημερινά εμπλουτίζεται. Μετά από 

εμπειρία 20 χρόνων στον ασφαλιστικό χώρο , 

σχεδόν κάθε μέρα σκέφτομαι και προβληματίζο­

μαι για τα νέα δεδομένα που διαπιστώνω. Καθη­

μερινά επικοινωνώ με 20-30 άτομα του χώρου 
και ο καθένας τους μου μεταφέρει την μοναδι­

κότητα των προβληματισμών τους με μοναδική 

εμπειρία . 

2) Πως βλέπετε το ρόλο του ασφαλιστή στη ση­
μερινή κρ(σιμη οικονομική περ(οδο . 

Κατά την άποψή μου ακριβώς λόγω της οικονο­

μικής κρίσης ο σημερινός μέσος καταναλωτής 

αρχίζει να νιώθει την ανάγκη προστασίας της 

ιδιοκτησίας του , μιας και με δυσκολία πλέον 

μπορεί να την αντικαταστήσει. Συνεπώς ο ρό­

λος του ασφαλιστή είναι σημαντικός και χρήσι­

μος αυτή την περίοδο . Μέλημά του είναι πλέον 

η σωστή εκπαίδευσή του και η μετέπειτα ορθή 

ενημέρωση του καταναλωτή προκειμένου να 

προστατέψει το δυνατόν καλύτερα την αυτή 
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ιδιοκτησία του. Η πρώτη προτεραιότητα για έναν 

«διαμεσολαβούντα» είναι το σωστό service, μέ­
σα από τη μεταγοραστική εξυπηρέτηση , προ­

σφέροντας στον πελάτη αυτά που σύμφωνα με 

τις εξελίξεις χρειάζεται . Επίσης πρώτη προτε­

ραιότητα θεωρώ, τη συνεχόμενη και σε βάθος 

εκπαίδευσή του , η οποία σε συνδιασμό με τα 

προηγούμενα θα δημιουργήσει τη διαφορά. Και 

βέβαια αυτή η δύσκολη και κρίσιμη περίοδος θα 

δείξει τους πραγματικούς επαγγελματίες και θα 

αναβαθμίσει το ρόλο τους. 

3) Νιώθετε ότι οι Έλληνες έχουν ασφαλιστική 
συνείδηση; Επαρκή ασφάλιση; 

Σίγουρα είναι συνέχεια της προηγούμενης ερώ­

τησης . Δηλαδή το πόσο συμβάλλε ι ο επαγγελ­

ματίας ασφαλιστής στη διαμόρφωση της ασφαλι­

στικής συνείδησης του κοινού. Δεν πρέπει να 

ξεχνάμε ότι ο πελάτης εκπαιδεύεται με τη συ­

μπεριφορά του ασφαλιστή του . 

Στη διαμόρφωση όμως της ασφαλιστικής συνεί­

δησης θεαματικά απούσα είναι η εποπτεύουσα 

αρχή (δηλ . το κράτος) τη στιγμή που τόσα έχει 

να ωφεληθεί, όταν άνθρωπος και περιουσία εί­

ναι ασφαλισμένα. Θα πρέπει βέβαια και το κατα­

ναλωτικό κοινό να συνειδητοποιήσει τη σπου­

δαιότητα της ασφάλισης και να της δώσει την 

προτεραιότητα που της αρμόζει προκειμένου να 

εξασφαλίσει την οικονομική αποκατάσταση της 

όποιας ζημιάς . 

Πιστεύω ότι τα επόμενα χρόνια η ασφαλιστική 

συνείδηση των Ελλήνων θα έχει κατά πολύ βελ­

τιωθεί . Σ ' αυτό θα έχουν συμβάλλει πάντα κατά 

τη γνώμη μου , πρώτα οι «διαμεσολαβούντες» 

και εν συνεχεία οι ασφαλιστικές εταιρίες μέσω 

των ενώσεων και το κράτος . 

4) Πόσο χρειάζεται ένας ασφαλιστής τις ασφά­
λειες αυτοκινήτου; Μήπως θα μπορούσαν να 

πωληθούν αυτές οι ασφάλειες χωρ(ς τη μεσο­

λάβηση ασφαλιστή; 

Η υποχρεωτική από το Νόμο αστική ευθύνη 

προς τρίτους θα μπορούσε να πωλείται απευ­

θείας από τις εταιρ ίες παρόλο που η εξυπηρέ­

τηση θα ήταν πλημελής . Όταν όμως συζητάμε 

για ένα περιουσιακό στοιχείο από 8.000, 
15.000, ή πάνω από 30.000 ευρώ χρήζει ασφά-

λισης και σαν αντικείμενο και γι αυτούς που με­

ταφέρει. Κατά συνέπεια όλες αυτές οι πρόσθε­

τες καλύψεις πρέπει να πουληθούν από ασφαλι­

στές . 

Άρα και σ ' αυτήν την περίπτωση είναι απαραίτη­

τος ο ασφαλιστής . Επειδή δε , είναι από το Νόμο 

υποχρεωτική η ασφάλιση των αυτοκινήτων δίνει 

στους ασφαλιστές τη δυνατότητα για την πώλη­

ση και όλων των άλλων ασφαλιστικών χρήσιμων 

προϊόντων. 

5) Ποια ε(ναι τα πλεονεκτήματα ενός ασφαλιστή 
μιας μικρής σε μέγεθος εταφ(ας; 

Χρειάζονται εταιρίες που να τιμσtlν και να σέβο­
νται το όνομά τους. 

Να είναι συνεπείς στις υποχρεώσεις τους και 

να παρέχουν: 

α) Ανταγωνιστικά προϊόντα , 

β) Άμεση και σωστή εξυπηρέτηση των πελατών 

και ασφαλιστών και 

γ) Σωστές ανθρώπινες σχέσεις . 

Το τελευτάιο σίγουρα το προσφέρουν περισσό­

τερο οι μικρές εταιρίες. 

Αυτό που εγώ θέλω και έχω την ευχέρεια να το­

νίσω είναι η προσπάθεια που θα καταβάλλουμε 

συνέχεια για την καλύτερη υποστήριξη των συ­

νεργατών μας . 

ΒΙΟΓΡΑΦΙΚΟ 

Γεvvήθηκα στηv Αθήvα. 

Είμαι μητέρα μιας κόρης 21 χρόvωv. 

Η παρουσία μου στο χώρο τωv ασφαλιστικών 

εταιρειών ξεκίνησε το 1980 
Μέχρι το 1999 ολοκλήρωσα επιτυχημένη πο­
ρεία ως στέλεχος στοv Όμιλο ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ, 

ξεκιvώvτας από το τμήμα εισπράξεων Ζωής και 

κατόπιν στο Τμήμα Πωλήσεων (Α ναλογιστική -
Στατιστική) που υπήρξε δάσκαλος για τηv κατο­

πινή επαγγελματική μου πορεία. 

Σήμερα είμαι Υπεύθυνη Πωλήσεων στηv 

ΓΑΛΑΞΙΑΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ Α.Ε.Γ.Α. 

Ε π Ε Ν Δ Υ Σ Η Ζ n Η Σ 

σφάλιση 
ΠΟΥ 

ν.θίζει 

Φέρτε την "άνοιξη" στη ζωή σας, με το νέο πρόγραμμα ASSET LINΚED - ΕΠΕΝΔ ΥΣΗ ΖΩΗΣ. 
Το νέο ασφαλιστικό και επενδυτικό πρόγραμμα ASSET LINΚED - ΕΠΕΝΔ ΥΣΗ ΖΩΗΣ επενδύει 
στην ευρωπαϊκή και παγκόσμια κεφαλαιαγορά, χρησιμοποιώντας σύγχρονα επενδυτικά εργαλεία 
που εγγυώνται: 

• ακέραιο το συντάξιμο κεφάλαιό σας 
ελάχιστη εγγυημένη απόδοση στη λήξη του συμβολαίου σας 

• πραγματική ασφάλιση, απόδοση και εξασφάλιση των χρημάτων σας! 

Εξασφαλίστε ένα ρόδινο μέλλον στα χρήματά σας με ASSET LINΚED - ΕΠΕΝΔ ΥΣΗ ΖΩΗΣ 
και δείτε το κεφάλαιό σας να "καρποφορεί", με τις πιο αποδοτικές επενδύσεις 
της ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ. 

ΤΑ ΑΣΦΑΛΙΣΤΡΑ ΕΚΠΙΠΤΟΥΝ ΑΠΟ το ΦΟΡΟΛΟΓΗΤΕΟ ΕΙΣΟΔΗΜΑ 
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Ασφάλιση απώλειας 
κερδών του ιδιοκτήτη ενός έργου 

, , 
υπο κατασκευη* 

(Principal's advance loss of profιt) 

Ι. Βάση της ασφαλίσης - Τι ασφαλίζεται 

Με την κάλuψη αuτή οι ασφαλtστές αποζημιώνουν 

τον ασφαλιζόμενο - αuτόv ο οπο[ος αvαφέρετω 

ως κύριος τοu έργοu στον π(vακα τοu 

ασφαλιστηρ[οu - σε σχέση με απώλεω μικτού 

κέρδους, την οποιΌ πραγμαπκά uπέστη εξαπ(ας 

της μεtώσης κύκλοu εργασιών κω τοu αuξημέvοu 

κόστους κατασκευής, (όπως αuτά έχοuv ήδη 

ορισθε[ σε προηγούμενα κεφάλωα) , εάν σε 

οποιαδήποτε χρονική στιγμή κατά τη διάρκεια της 

περιόδου ασφαλισης ποu καθορ(ζετω στον 

π[vακα τοu ασφαλιστηρ(οu, το ασφαλιζόμενο έργο 

ή μέρος αuτού uποστε( απώλεω ή ζημιά, 

προκαλώντας προβλήματα στις εργασ[ες 

κατασκευής κω καταλήγοντας σε καθυστέρηση 

στην έναρξη της επιχειρηματικής δραστηριότητας 

κω / ή παρακώλυση στη λεποuργ(α τοu έργου 
Διεuκριv(ζετω, ότι η εν λόγω απώλεια ή ζημ(α θα 

πρέπει να καλύπτετω από ασφαλιστήριο «Κατά 

Παντός κ,vδύνοu Εργολάβων ή 

Συναρμολογήσεως», ποu εκδόθηκε παράλληλα 

και υποχρεωτικά μαζ( με το Ασφαλιστήρ,ο 

Απώλειας Κερδών. 

Επ(σης διεuκριv(ζετω ότι κ(vδuνο, καλuπτόμενοt 

από τα Ασφαλ,στήρια «Κατά Παντός Κινδύνου 

Εργολάβων/ Συναρμολόγησης, ε(vω δυνατόν να 

μην καλύπτοντω από το αντ(στοtχο Ασφαλιστήρω 

Απωλε(ας Κερδών. 

11. Ορολογία 

Είναι η αντίστοιχη περίοδος που καθορίζεται στον πίνακα του 

ασφαλιστηρίου και η οποία λήγει στην ημερομηνία που καθορίζε­

ται στον πίνακα ή σε οποιαδήποτε προγενέστερη ημερομηνία τερ­

ματίζεται η κάλυψη υλικών ζημιών του ασφαλιστηρίου « Κατά Πα­

ντός Κινδύνου Εργολάβων ή Συναρμολόγησης». 

ρομηνία κατά την οποία η επιχειρηματική δραστηριότητα θα είχε 

αρχίσει , εάν δεν είχε υπάρξει η καθυστέρηση . 

Αναφορικά με την έννοια των όρων «Χρονική Απαλλαγή - Περίο­

δος Αποζημίωσης», « Κύκλος Εργασιών», « Ετήσιος Κύκλος Εργα­

σιών» , «Σταθερός Κύκλος Εργασιών», « Μικτό Κέρδος», « Ποσο­

στό Μικτού Κέρδους», «Σταθερές Δαπάνες», «Μεταβλητές δα­

πάνες », «Ασφαλιζόμενο Ποσό», «Υπασφάλιση », ως και με την 

<< Εκτίμηση του κινδύνου και τον καθορισμό του ασφαλίστρου », 

ισχύουν επακριβώς τα όσα αναλυτικώς περιγράφονται στο κεφά­

λαιο περί «Ασφάλισης Απωλείας Κερδών συνεπεία Βλαβών Μηχα­

νημάτων» (Machinery Loss of Profit- MLoP) . 

Πpογpαμματισμέvη Ημερομηνία Έναρξης 

Είναι η αντίστοιχη ημερομηνία που καθορίζεται στον πίνακα του 

ασφαλιστηρίου , η οποιαδήποτε καθορισμένη αναθεωρημένη ημε-

111. Ειδικές εξαιρέσεις 
ια: 

Ι. Απώλεια μικτού κέρδους και / ή αυξη­

μένου κόστους λειτουργίας που οφε ί­

λεται σε οποιαδήποτε καθυστέρηση η 

οποία προκλήθηκε από ή είναι αποτέ­

λεσμα ή συνέπεια : 

1.1. Απώλειας ή ζημιάς που καλύπτε­
ται από το συμβόλαιο «Κατά Παντός 

Κινδύνου Εργολάβων ή Σuναρμολό-

γησης» με παράρτημα , εκτός εάν έχει 

ρητά συμφωνηθεί γραπτώς. 

1.2. Σεισμού , ηφαιστειακής έκρηξης , 

παλλιροϊκού κύματος , εκτός εάν έχει 

ρητά συμφωνηθεί γραπτώς. 

1.3. Απώλειας ή ζημιάς σε παρακεί­
μενη περιουσία, μηχανήματα και εξο­

πλισμό κατασκευής. 

1.4. Απώλειας ή ζημιάς μέσων λει­
τουργίας ή τροφοδοσίας , έλλειψη, κα­

ταστροφή , υποβάθμιση ή ζημιά σε 

οποιαδήποτε υλικά είναι απαραίτητα 

για την καλυπτόμενη δραστηριότητα. 

1.5. Οποιονδήποτε περιορισμών , τί-

θενται από οποιαδήποτε δημόσια αρ­

χή . 

1.6. Μη διαθεσιμότητας ή ελλείψης 
κονδυλίων . 

1.7. Τροποποιήσεων , προσθηκών , 

βελτιώσεων , επανόρθωσης σφαλμά­

των ή ελαπωμάτων ή εξουδετέρωσης 

ανεπαρκειών, οι οποίες λαμβάνουν 

χώρα μετά την επέλευση του γεγονό­

τος. 

1.8. Απώλειας ή ζημιάς σε αντικείμε­
να, τα οποία έχουν παραλειφθεί ή τί­

θενται σε λειτουργία από τον ασφαλι­

ζόμενο ή για τα οποία έχει παύσει να 

υφίσταται κάλυψη στο ασφαλιστήριο 

«Κατά Παντός Κινδύνου Εργολάβων ή 

Συναρμολόγησης». 

2. Οποιαδήπο απώλεια οφείλεται σε 

πρό ς για παράβαση 

σύ ερημένη ή μη 

εκτ ε ιών ή για οποιεσ-

δήποτε ρήτρες οποιασδήποτε φύσε-

, V όπως 

ηματο­

ντολής 



IV. Βάση υπολογισμού αποζημίωσης: 
Για τον υπολογισμό του ποσοστού μι­
κτού κέρδους και του ετήσιου κύκλου 
εργασιών θα λαμβάνονται ιδιαίτερα 
υπόψη τα εξής: 

α. Τα αποτελέσματα της ασφαλιζόμενης 

δραστηριότητας κατά τη δωδεκάμηνη 

χρονική περίοδο μετά την έναρξή της. 

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 χρο­

νικά διαστήματα τα οποία καθορίζονται 

στον πίνακα του ασφαλιστηρίου . 

2. Σε περίπτωση οποιασδήποτε ουσιώ­

δους μεταβολής στον αρχικό κίνδυνο, 

όπως: 

• μεταβολές στον αρχικό προγραμμα­
τισμό εργασιών 

• τροποποιήσεις, μεταβολές ή προ-

V/1. Δικαιώματα Ασφαλιστών 

β . Διακυμάνσεις και ειδικές συνθήκες οι 

οποίες θα επηρέαζαν την ασφαλιζόμε­

νη δραστηριότητα, εάν δεν είχε συμ­

βεί η καθυστέρηση. 

γ . Διακυμάνσεις και ειδικές συνθήκες 

που επηρέασαν την ασφαλιζόμενη 

δραστηριότητα μετά την έναρξή της , 

θήκες σε οποιοδήποτε τμήμα των ερ­

γασιών 

• διαφοροποιήσεις από τις προκαθο­
ρισμένες μεθόδους κατασκευής 

• μεταβολές στο ασφαλιστικό ενδια­

φέρον του ασφαλιζομένου, όπως δια­

κοπή ή εκκαθάριση της επιχείρησης , 

το ασφαλιστήριο καθίσταται άκυρο 

εκτός εάν η συνέχισή του συμφωνη­

θεί εγγράφως από τον ασφαλιστή. 

3. Οποιαδήποτε παράταση της περιό­

δου ασφάλισης του ασφαλιστηρίου 

«Κατά Παντός Κινδύνου Εργολάβων ή 

Συναρμολόγησης» δεν οδηγεί αυτό-

έτσι ώστε οι τελικοί αριθμοί να αντι­

προσωπεύουν όσο είναι πρακτικά δυ­

νατόν τα αποτελέσματα τα οποία θα 

είχε επιτύχει η ασφαλιζόμενη δραστη­

ριότητα μετά την καθορισμένη 

ημερομηνία έναρξης , εάν δεν 

είχε συμβεί η καθυστέρη-

ση. 

ματα σε παράταση 

της περιόδου ασφάλισης, που αφορά 

το συμβόλαιο «Απωλείας Κερδών». 

VI. Υποχρεώσεις Ασφαλιζομένου 

Σε περίπτωση απαίτησης στα πλαίσια του 

Ασφαλιστηρίου Απωλείας Κερδών κατα­

σκευαζομένου έργου, ο ασφαλιζόμενος 

με δικά του έξοδα είναι υποχρεωμένος 

να παραδόσει στον ασφαλιστή , εντός 

τριάντα ημερών μετά την καθυστέρηση ή 

εντός περαιτέρω περιόδου , την οποία θα 

επιτρέψει ο ασφαλιστής εγγράφως, γρα­

πτή δήλωση με στοιχεία για την εν λόγω 

απαίτηση. 

Επιπλέον , ο ασφαλιζόμενος με δικά του 

έξοδα θα ετοιμάσει και θα παραδώσει 

στον ασφαλιστή εκείνα τα λογιστικά και 

άλλα επαγγελματικά βιβλία π.χ. τιμολό­

για, ισολογισμούς και άλλα έγγραφα, 

αποδείξεις , πληροφορίες, επεξηγήσεις ή 

άλλα στοιχεία, τα οποία εύλογα θα απαι­

τηθούν από τον ασφαλιστή για τη διερεύ­

νηση ή επιβεβαίωση της απαίτησης μαζί 

με υπεύθυνη δήλωση περί της αληθείας 

της απαίτησης και των θεμάτων , που σχε­

τίζονται με αυτήν , εάν αυτό απαιτηθεί. 

Οι ασφαλιστές έχουν δικαίωμα να καθυστερήσουν την καταβολή 

αποζημίωσης. 

β . εάν, ως αποτέλεσμα οποιασδήποτε απωλείας ή ζημιάς ή 

οποιασδήποτε καθυστέρησης στην προβλεπόμενη έναρξη 

της ασφαλιζόμενης δραστηριότητας, έχουν αρχίσει και βρί­

σκονται σε εξέλιξη έρευνες ή ανακρίσεις από αστυνομικές ή 

άλλες αρχές, μέχρι ολοκλήρωσης των ανακρίσεων αυτών. 

α. εάν υπάρχουν αμφιβολίες , ως προς το δικαίωμα του ασφαλι­

ζομένου να αποζημιωθεί, μέχρι να προσκομισθούν οι απαραί­

τητες αποδείξεις , 
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Η Πυροπροο ιασία 
των Ξενοδοχείων 
Συμβολή στο Risk Managemen~ 

Πριν 20 σχεδόν χρόνια, στις 22.11.84 είχα την τύχη να διαβάσω τα Ασφαλιστικά 
Μελετήματα του Ι.Δ. Πολίτη που τα εξέδωσε σαν "συμβολή στη διερεύνηση 

ορισμένων ασφαλιστικών θεμάτων". Ο κ. Γιάννης Πολίτης με βοήθησε και με 

ενεθάρρυνε αρκετές φορές για πολλά και διάφορα όπως φαντάζομαι και αρκετούς 

άλλους μέχρι την πρόσφατη συνταξιοδότησή του από την ALLIANZ. 
Σταδιοδρόμησε επιτυχώς στην ALICO, την Ελληνική Πίστη, την INTERTRUST 
(INTERAMERICAN Ζημιών) την Central Life, την Helvetia και την ALLIANZ και 
εκτός ασφαλιστικής αγοράς στην ΙΖΟΜ και τη Νομική Σχολή Αθηνών. Το κείμενο 

για την πυροπροστασία των Ξενοδοχείων που γράφτηκε το 1983, 20 χρόνια μετά 
εξακολουθεί να είναι επίκαιρο και λόγω Ολυμπιακών αγώνων το επέλεξα να 

επαναδημοσιευθεί επειδή πιστεύω ότι θα ωφελήσει διπλά και ως κοινωνική 

προσφορά και ως "ασφαλιστική ύλη" για αύξηση εργασιών. Παράλληλα ας 

λειτουργήσει και ως ένας δημόσιος έπαινος για τη συγγραφική του συνεισφορά 

στα ασφαλιστικά δρώμενα. 

Σ 
ε ένα διεθνές ασφαλιστικό περιοδικό 

έχει γραφεί ότι σε περίπτωση πυρκαγιάς 

ξενοδοχείων η δημόσια γνώμη και τα μέ­

σα ενημερώσης ζητούν τον " αποδιοπο­

μπαίο τράγο " . Την ευαισθησία αυτή της κοινής 

γνώμης για τον εντοπισμό " κάποιων υπεύθυ­

νων" όλοι την καταλαβαίνουμε . 
Η συσσώρευση τόσου κόσμου στον ίδιο χώρο -
στο ξενοδοχείο - κάνει μια πιθανή καταστροφή 

πιο δραματική . άλιστα υπάρχουν και ανθρώ-

πινα θύματα , ε ΙΟ γεγονός της πυρκαγιάς 

παίρνει μεγα ερες διαστάσεις και γίνεται 

· δηση στις εφημερίδες. Άλλωστε 

~μιών και ο αριθμός των θυμάτων 
σσότερες φορές δεν είναι μικρός -
το αυξημένο ενδιαφέρον της Κοι­

και της Πολιτείας για τη σωστή πυ-

α των ξενοδοχείων, των σύγχρονων 

οφων συγκροτημάτων με πολλαπλό­

χομένων εξυπηρετήσεων , που αυξά­

υχώς , την πιθανότητα πυρκαγιάς. 

ς έχει δημιουργήσει ένα ευρύτατο δί­

οδοχείων κάθε κατηγορίας . Η κατα­

ς σε πολλά απ ' αυτά είναι πολυτελής . 

γραφική του διασπορά είναι τέτοια 

καλύπτει ολόκληρο σχεδόν τον ελληνι-

. Κεντρικές συνοικίες των Αθηνών αλλά 
ακρυσμένες από κάθε αστική δραστη­

περιοχές - αγροτικές ή νησιωτικές -
έχο ο δικό "τους " ξενοδοχειακό συγκρότημα . 
Και ~ι εύλογο το ερώτημα τί θα γίνει σε περί­

πτωση--μιας πυρκαγιάς ; Είναι δυνατή η καταστο­

λή της ή θα θρηνήσουμε θύματα και θα αντιμε-

Ε.Σ. 

τωπίσουμε τη διεθνή κατακραυγή για την παρα­

γνώριση κάθε προληπτικού μέτρου ; 

Μερικά χαρακτηριστικά 
παραδείγματα 

Προτού προχωρήσουμε θα δώσουμε μερικά πα­

ραδείγματα από πρόσφατες μεγάλες πυρκαγιές 

ξενοδοχείων. 

Τον Ιανουάριο του 1978 το παραδοσιακό 6όροφο 
ξενοδοχείο Coates House Hotel στο Κάνσας Σίτυ 
κάηκε εξ ολοκλήρου . Η πυρκαγιά που ταχύτατα 

εξαπλώθηκε μέσα από το απροστάτευτο κλιμα­

κοστάσιο προκάλεσε το θάνατο 20 ατόμων και 
τον τραυματισμό άλλων 9. 
Το Constellation Hotel στο Τορόντο του Καναδά , 

ένα ξενοδοχείο με 20 ορόφους , κατέρρευσε 

ολοκληρωτικά τον Ιανουάριο του 1981 , ύστερα 
από πυρκαγιά που άρχισε στο εστιατόριό του . Η 

πυρκαγιά προκάλεσε το θάνατο δύο ενοίκων . 
Επίσης τον Ιανουάριο 1981 , στο Τορόντο του 
Καναδά πυρκαγιά κατέστρεψε το Park Hotel , ένα 
ξενοδοχείο 22 ορόφων και προκάλεσε το θάνα­
το 6 ατόμων και τον τραυματισμό άλλων 58. Η 
πυρκαγιά ξεκίνησε από δωμάτιο υπηρεσίας του 

2ου ορόφου και μέσα από τους χώρους των 

ανελκυστήρων απλώθηκε σ ' όλους τους ορό­

φους , αφού προηγουμένως πυκνοί δηλητηριώ­
δεις καπνοί είχαν εισχωρήσει παντού . 

Το Δεκέμβριο του 1980 ξέσπασε αιφνιδιαστικά 

πυρκαγιά στο ξενοδοχείο Stonffer lnn της Πολι­

τε ίας της Νέας Υόρκης που σαν αποτέλεσμα εί­

χε να χάσουν τη ζωή τους 26 άτομα , όλα ανώτα­

τα επιχειρηματικά στελέχη μιας εταιρίας ηλε-
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κτρονικών υπολογιστών που είχαν εκεί το 

ετήσιο συνέδριό τους . Άλλα 40 άτομα τραυ­
ματίστηκαν σοβαρά . Η πολυτελής αλλά και 

εξαιρετικά εύφλεκτη διακόσμηση του ξενο­

δοχείου συνέβαλαν στη γρήγορη εξάπλωση 

της πυρκαγιάς με τα τόσα δραματικά από 

πλευράς ανθρώπινης ζωής αποτελέσματα . 

Τον Φεβρουάριο του 1982, 32 άτομα πέθα­
ναν και 60 τραυματίσθηκαν κατά τη διάρκεια 
πυρκαγιάς που ξέσπασε στους δύο τελευταί­

ους ορόφους του 10όροφου ξενοδοχε~υ 

"Νέα Ιαπωνία " στο Τόκιο . Η έλλειψη κατάλ­

ληλου συστήματος συναγερμού θεωρήθηκε 

σαν η βασική αιτία για την τόση έκταση της 

καταστροφής σε ανθρώπινες και υλικές 

απώλειες. 

Το Δεκέμβριο του 1982 το 7 όροφο ξενοδο­
χείο Carlton στην Αλεξάνδρεια της Αιγύπτου 
μετατράπηκε σε άμορφη μάζα ύστερα από 

πυρκαγιά . Εκτός από τις τεράστιες υλικές 

ζημιές η πυρκαγιά προκάλεσε και το θάνατο 

1 Ο ατόμων και το σοβαρό τραυματισμό 16. Η 
πυρκαγιά άρχισε από το μηχανοστάσιο των 

ανελκυστήρων και επεκτάθηκε γρήγορα τρο ­

φοδοτούμενη από τη διαροή υγραερίων . 

Στις 18 Μαρτίου 1981 στο ξενοδοχείο Maria 
lsabel Sheraton στην Πόλη του Μεξικού, πυρ­
καγιά που ξέσπασε από άγνωστη αιτία στο 

180 πάτωμα είχε σαν συνέπεια να πεθάνουν 
3 άτομα και άλλα 20 να υποστούν δηλητηρία­

ση από τον καπνό. 

Έκρηξη δοχείου προπανίου που προκλήθηκε 

κατά την εκτέλεση εργασιών συντηρήσεως 
προκάλεσε πυρκαγιά στα υψηλότερα πατώ­

ματα του ξενοδοχείου United Nations Plaza 
στη Νέα Υόρκη στις 15 Απριλίου 1983. Ευτυ­
χώς η γρήγορη και δραστική επέμβαση των 

πυροσβεστικών συνεργείων και η αποτελε-

σματική λειτουργία του συστήματος πυρα­

σφαλείας του ξενοδοχείου απέτρεψαν τις 

απώλειες σε ανθρώπινα θύματα . 

Στις 29 Δεκεμβρίου 1982 πυρκαγιά στο ξε­
νοδοχείο Kumbo στη Νότια Κορέα έγινε η αι­
τία για το θάνατο 1 Ο ατόμων και τον τραυμα­
τισμό άλλων 15. Η πυρκαγιά ξέσπασε σε δω­
μάτιο του πρώτου ορόφου από αναμμένο τσι­

γάρο και με μεγάλη ταχύτητα εξαπλώθηκε 

λόγω της κατασκευής σ ' ολόκληρο το ξενο­

δοχείο . 

Ως γνωστό το Μεγάλο Σάββατο ξέσπασε 

πυρκαγιά στο ξενοδοχείο Ουάσιγκτον στην 

Κωνσταντινούπολη . Σαν πιθανή αιτία της 

πυρκαγιάς θεωρείται η ανάφλεξη φιάλης 

υγραερίου στη βοηθητική κουζίνα του ξενο­

δοχείου. Η έκρηξη που επακολούθησε και η 

αστραπιαία μετάδοση της πυρκαγιάς με πυ­

κνούς καπνούς , λόγω της διακόσμησης του 

κτηρίου με εύφλεκτα υλικά , προκάλεσε το 

θάνατο σε 42 άτομα και ανάμεσά τους 19 
Έλληνες. Το υποτυπώδες σύστημα συναγερ­

μού του ξενοδοχείου δε φαίνεται ότι λειτούρ .. 
γησε αποτρεπτικά για τη μεγάλη καταστρο­

φή. 

Τέλος , θα πρέπει να κάνουμε ειδ ική μνεία 

για τη μεγαλύτερη μέχρι σήμερα καταστροφή 

ξενοδοχείου από πυρκαγιά, δηλαδή για το 

ξενοδοχειακό συγκρότημα MGM Grand Hotel 
στο Las Vegas του Τέξας το Δεκέμβριο 1980. 
Η πυρκαγιά αυτή είχε σαν συνέπεια να χά­

σουν τη ζωή τους 84 άτομα και εκατοντάδες 
άλλα να τραυματιστούν . Οι υλικές ζημιές από 
την πυρκαγιά και οι προβαλλόμενες οικονο­

μικές απαιτήσεις από τα θύματα και τους 

συγγενείς των θυμάτων υπερβαίνουν τα 

$600 εκατομμύρια ΗΠΑ. 
Τον Ιούλιο του 1971 στη Ρόδο το ξενοδοχείο 

Grand Hotel διέτρεξε σοβαρό κίνδυνο από 

πυρκαγιά . Η πυρκαγιά εκδηλώθηκε στη διάρ­

κεια εργασιών οξυγονοκολλήσεως και γρή­

γορα άρχισε να επεκτείνεται. Εκτός από τις 

υλικές ζημιές τραυματίστηκαν 5 άτομα , από 

τα οποία 3 ξένοι τουρίστες , ενώ άλλοι 6 του­
ρίστες διασώθηκαν από την πυρκαγιά με 
πολλή προσπάθεια . 

Επίσης το Νοέμβριο του 1981 πληροφορηθή­
καμε όλοι ότι το γνωστό ξενοδοχείο των 
Αθηνών "Άγιος Γεώργιος " Λυκαβηπού διέ­

τρεξε τον κίνδυνο της καταστροφής από 

πυρκαγιά που σαν αιτία είχε βραχυκύκλωμα 

στις ηλεκτρικές εγκαταστάσεις του εστιατο­

ρίου . Η πλαστική διακόσμηση βοήθησε απο­

φασιστικά στη γρήγορη εξάπλωση της πυρ­
καγιάς ευτυχώς χωρίς ανθρώπινα θύματα . 

Τέλος θα πρέπει να αναφερθεί ότι σύμφωνα 

με την ετήσια επετηρίδα της Πυροσβεστικής 

μας Υπηρεσίας ο αριθμός των πυρκαγιών σε 

ξενοδοχεία είναι ο ακόλουθος: το 1967 67, 
το 1977 49, το 1978 56, το 1979 44, το 1980 
25 και το 1981 37 πυρκαγιές . 

Οι συνέπειες μιας πυρκαγιάς 
Οι συνέπειες της πυρκαγιάς σ' ένα ξενοδο­
χείο από οποιαδήποτε αιτία κι αν έχει προ­

κληθεί αυτή μπορούν να ταξινομηθούν ως 

εξής: 

α. Υλικές ζημιές στο ίδιο το ξενοδοχείο. 

β. Σωματικές βλάβες - πιθανόν και θάνατος 
-μελών του προσωπικού του ξενοδοχείου. 
γ. Υλικές ζημιές σε περιουσιακά στοιχεία 

των ενοίκων του ξενοδοχείου π. χ. ρουχι­
σμός, τιμαλφή, χρήματα, αυτοκίνητα κ.λπ. 

δ. Υλικές ζημιές σε περιουσιακά στοιχεία 

τρίτων που ευκαιριακά βρίσκοντα ν στο ξε­
νοδοχείο κατά τη διάρκεια της πυρκαγιάς 

π.χ. αυτοκίνητα στο χώρο σταθμεύσεως του 

ξενοδοχείου. 

ε. Σωματικές βλάβες ή και θάνατος ενοίκων 

του ξενοδοχείου ή και τρίτων π.χ. επισκε­

πτών. 

άτ. Διακοπή της λειτουργίας του ξενοδοχεί­

ου ή προσωρινή αναστολή της σε συνδυα­

σμό με τηv πιθανή δυσφήμιση της επιχειρή­
σης που σαν αποτέλεσμα θα έχει την απώ­

λεια ή τον περιορισμό των εσόδων και, κατά 
συνέπεια, των κερδών της αντίστοιχης επι­

χειρήσεως. 

Είναι επομένως αρκετά εμφανές ότι το κό­
στος μιας πυρκαγιάς για την ξενοδοχειακή 

επιχείρηση αλλά και για το κοινωνικό σύνολο 

είναι αρκετά σημαντικό . Ιδιαίτερα η επιβά­
ρυνση αυτή αποβαίνει δυσβάστακτη αν υπάρ­

χουν θάνατοι ή σοβαρές αναπηρίες και μάλι­
στα αλλοδαπών . Η ευθύνη της ξενοδοχεια­

κής επιχειρήσης είναι αρκετά ευρεία και η 

καταδίκη της είναι πολύ πιθανή αν μάλιστα 

ληφθεί υπ' όψη η έκταση καταστροφής σε 

ανθρώπινα θύματα (1.Δ . Πολίτη: Η Ασφάλιση 
Ευθύνης Ξενοδόχου , Αθήνα 1981 , όπου γί­
νεται λεπτομερής ανάπτυξη). 

Αναγκαία μέτρα 
πυροπροστασίας 

Η λήψη μέτρων για την πρόληψη μιας πυρκα­

γιάς ή , τουλάχιστον , για την έγκαιρη και απο­

τελεσματική της καταπολέμηση και τον πε­

ριορισμό των απωλειών σε ανθρώπινα θύμα­

τα και υλικές ζημιές αποβαίνει αναγκαία . Τα 

μέτρα πυροπροστασίας θα μπορούσαν να 

συνοψιστούν στα εξής: 

Πρώτον, μέτρα που αποσκοπούν στο να πε­

ριορίσουν τις πιθανότητες να εκραγεί μια 

πυρκαγιά. 

Π .χ. κατάλληλα υλικά κατασκευής του κτη­

ριακού συγκροτήματος , τελειοπο ιημένες 

ηλεκτρολογικές εγκαταστάσεις , που μηδενί­

ζουν την πιθανότητα βραχυκυκλώματος , 

εγκατάσταση συγχρόνων και καινούργιων 

συσκευών εξυπηρετήσεως του κοινού όπως 

οι μηχανές κατασκευής καφέ , μονίμων σιδε­
ρωτηpίων κ .λπ . , η μη χρησιμοποίηση φορη­

τών ηλεκτρικών συσκευών όπως θερμά-

στρες , σίδερα, ανεμιστήρες κ .λπ . που περιο­

ρίζουν την πυρασφάλεια του ξενοδοχείου. 

Δεύτερον, μέτρα που αποσκοπούν στο να 

καταστήσουν δυσχερή την εξάπλωση της 

πυρκαγιάς ή τα-επακόλουθά της. 

Π.χ. αποφυγή ξύλινης διακοσμήσεως ή , αν 
αυτό δεν είναι δυνατό , περιορισμό , της ξύλι­

νης διακοσμήσεως σε χώρους που δεν είναι 

από τη φύση τους χώροι "μεγάλου κινδύ­

νου " , χρησιμοποίηση άφλεκτης ταπετσαρίας 
και μοκέπας και γενικότερα περιορισμένη 

χρήση των προϊόντων της πετροχημικής βιο­

μηχανίας που εκτός του ότι αναφλέγονται 

εύκολα παράγουν καπνό και δηλητηριώδη 

αέρια από την καύση . 
Τρίτον, μέτρα που συμβάλλουν στον τοπικό 

περιορισμό της πυρκαγιάς. 

Π.χ . πυροστεγείς πόρτες στους διαδρόμους 
και σε ορισμένους χώρους που είναι ιδιαίτε­

ρα εκτεθειμένοι στον κίνδυνο πυρκαγιάς -
χώροι μεγάλου κινδύνου - όπως οι κουζίνες , 

τα πλυντήρια, οι αποθήκες καυσίμων κ.λπ. , 

αυτόματη διακοπή της λειτουργίας των εγκα­

ταστάσεων του κλιματισμού (air-

conditioning) , τοποθέτηση επιστομίων πυpα­

σφαλείας στις σωληνώσεις εξαερισμού , 
ώστε ο καπνός και τα δηλητηριώδη αέρια 

που παράγονται από τη φωτιά να μη διαχέο­

νται μέσα απ ' αυτές στους χώρους του ξενο­

δοχείου , αυτόματη διακοπή της λειτουργίας 

των ανελκυστήρων με ταυτόχρονη απομόνω­

ση του φρεατίου για να αποφευχθεί η κατα­

κόρυφη διασπορά της φωτιάς , του καπνού 

και των δηλητηριωδών αερίων . 

Τέταρτον, μέτρα έγκαιρης ειδοποίησης για 

τηv πυρκαγιά και γρήγορης εκκένωσης του 

κτηρίου. 

Π .χ . ευαίσθητο σύστημα πυρανιχνεύσεως σ ' 

όλο το κτήριο , αυτόματο και χειροκίνητο σύ­

στημα συναγερμού , έξοδοι κινδύνου με 

ελεύθερη και εύκολη την προσπέλαση προς 

ανοικτούς δημοσίους χώρους , φωτεινή σή­

μανση με αυτόνομη παροχή ηλεκτρικής 

ενέργειας , εξωτερικές σκάλες διαφυγής , 

χώρος πpοσγειώσης ελικοπτέρου στην opo-

φή του ξενοδοχείου που αποδεικνύεται πολ­

λές φορές εξαιρετικά χρήσιμος για τη διά­
σωση ανθρώπων από πολυόροφο ξενοδοχει­

ακά συγκροτήματα. 

Πέμπτον, μέτρα εκπαιδεύσεως του προσω­

πικού του ξενοδοχείου. 
Η άγνοια και η αμέλεια του προσωπικού για 

τον κίνδυνο πυρκαγιάς έχει αποδειχθεί ση­

μαντικός παράγων για τέτοιες καταστροφές . 

Ιδιαίτερα το προσωπικό του ξενοδοχείου 
οφείλει να συνειδητοποιήσει ότι υπάρχουν 

πάντοτε επικίνδυνες περιοχές που είναι πε­

ρισσότερο εκτεθειμένες στον κίνδυνο της 
πυρκαγιάς , π .χ . κουζίνα , πλυντήρια - στε­

γνωτήρια , κομμωτήριο, χώρος αποθήκευσης 

καυσίμων και θέρμανσης νερού κ.λπ . 

Δυστυχώς η εποχιακή λειτουργία ορισμένων 
ξενοδοχειακών μας μονάδων και η ελληνική 
μας αισιοδοξία δε μας αφήνουν να λάβουμε 

τα κατάλληλα μέτρα που να περιορίζουν στο 

ελάχιστο το "ανθρώπινο σφάλμα". 
Η εξοικείωση αφ ' ετέρου του προσωπικού με 

το εγκατεστημένο σύστημα εντοπισμού της 

πυρκαγιάς και την έγκαιρη σήμανση σuνα-

γεpμού μπορεί να περιορίσει την έκταση της 

καταστροφής . Ακόμη η αποφασιστική επέμ­

βαση των ομάδων πυρασφαλείας του ξενο­

δοχείου στα πρώτα λεπτά της πυρκαγιάς 

μπορεί να αποβεί σωστική για την αποφυγή 
μιας τραγωδίας. 

Έκτον, μέτρα ενημέρωσης των πελατών. 

Π.χ . να μη ρίχνουν τη στάχτη και τα αποτσί­

γαρα στο πάτωμα ή στο καλάθι των αχρή­

στων , να μη χρησιμοποιούν τον ανελκυστήρα 

ή να μην ανοίγουν τα παράθυρα και την πόρ­

τα σε περίπτωση πυρκαγιάς κ.λπ . Οι συστά­
σεις αυτές μπορούν να αναρτηθούν πλάι 

στον πίνακα τιμών του ξενοδοχείου ή και να 
δίδονται σε κάθε πελάτη του ξενοδοχείου 

μαζί με ένα σχέδιο διαφυγής του σε περί­
πτωση πυρκαγιάς . 

Η ελληνική νομοθεσία 
Τον Ιανουάριο 1979 εκδόθηκε η υπ ' αριθ . 2 
πυροσβεστική διάταξη (ΦΕΚ 100/3.2. 79, 2ο 
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τεύχος) που ρυθμίζει σε αρκετή έκταση και 
με ικανοποιητική τεχνική πληρότητα την πυ­

ροπροστασία των ξενοδοχείων μας. Η σημα­

σία που η Πολιτεία έχει δώσει στην ανάγκη 
για πυροπροστασία φαίνεται από την αμεσό­

τητα της εφαρμογής της διάταξης αυτής , 

δηλ . από τις 3 Φεβρουαρίου 1979, την ημε­
ρομηνία της δημοσίευσης της στην Εφημερί­

δα της Κυβέρνησης. Τούτο σημαίνει: α) ότι 

κάθε ξενοδοχείο που ήταν στο στάδιο της 

κατασκευής την ημερομηνία εκείνη έπρεπε 

να αποκτήσει τα μέσα πυροπροστασίας που 

προέβλεπε η διάταξη αυτή και β) κατ ' εξαί­

ρεση για τα ήδη τότε λειτουργούντα ξενοδο-

χεία χορηγήθηκε προθεσμία προσαρμογής 

που αποκαλείται "προθεσμία ελέγχου ". Η 

προθεσμία προσαρμογής ορίζεται 3μηνη για 

τα φορητά μέσα πυροπροστασίας π .χ . φορη­

τοί πυροσβεστήρες, για τα μόνιμα δε μέσα 

π.χ . έξοδοι διαφυγής , σύστημα αυτόματου 

πυρανιχνεύσεως κ .λπ . ετήσια από τη δημοσί­

ευση της πυροσβεστικής διάταξης , δηλ . μέ­

χρι την 4η Φεβρουαρίου 1980. Επομένως 
υπάρχει σήμερα στη χώρα μας η κατάλληλη 

νομοθεσία για την πρόληψη και καταστολή 

των πυρκαγιών των ξενοδοχείων μας. 

Το πεδίο εφαρμογής της πυροσβεστικής δια­
τάξης είναι αρκετά ευρύ, εφ ' όσον σαν ξενο­

δοχειακό κατάλυμα ορίζεται " κάθε εστεγα-

σμένος χώρος που προορίζεται για διαμονή 

και διανυκτέρευση κοινού ". Ενδεικτικά και 

μόνον αναφέρονται τα ξενοδοχεία , τα μοτέλ, 

οι ξενώνες , τα πανδοχεία , τα οικοτροφεία 

κ.λπ . Συνεπώς σαν ξενοδοχειακό κατάλυμα 

πρέπει να θεωρηθούν και τα ενοικιαζόμενα 

δωμάτια και όσα άλλα εξομοιώνονται προς 

ξενοδοχεία όπως οι κλινικές , οι κλινάμαξες 

κ.λπ . (Α.Κ . 834, παρ . β) . Αποφασιστικό κριτή­

ριο για το χαρακτηρισμό ενός καταλύματος 

σαν ξενοδοχείου είναι εάν έχει σαν προορι­

σμό τη διαμονή και διανυκτέρευση και , πα­

ράλληλα, είναι προσιτό στο Κοινό , δηλ. σε 

κάθε ένα που έχει την πρόθεση να κάμει 

χρήση των υπηρεσιών του καταλύματος . 

Οσάκις στο ξενοδοχειακό κατάλυμα λειτουρ­

γούν και αίθουσες εστιατορίου , ζαχαροπλα­

στείου , διαλέξεων , λέσχης κ .λπ . τότε επι­

πρόσθετα εφαρμόζονται και τα μέτρα που 

προβλέπουν οι πυροσβεστικές διατάξεις 3 
και 4. Είναι προφανές ότι εδώ πρόκειται yια 

χώρους που αφ ' ενός μεν συγκεντρώνουν 

ταυτόχρονα πλήθος ανθρώπων , αφ ' ετέρου 

δε είναι περισσότερο πρόσφοροι για έκρηξη 

πυρκαγιάς, χωρίς η έκταση τους - περιορι­

σμένη συνήθως - να επιτρέπει τη διασπορά 

των θαμώνων . Πρόκειται δηλ. για χώρους με­

γαλύτερου κινδύνου όπου η έκρηξη μιας 

πυρκαγιάς μπορεί να έχει ανυπολόγιστες συ-

νέπειες σε ανθρώπινα θύματα . 

Τα μέτρα που η πυροσβεστική αυτή διάταξη 

προβλέπει διακρίνονται σε προληπτικά και 

κατασταλτικά , ανταποκρίνονται δε στην πλει­

ονότητά τους στη διεθνή πρακτική πυροπρο­

στασίας ξενοδοχείων , όπως αναφέρθηκε πα­

ραπάνω . Το πρόβλημα όμως είναι κατά πόσο 

τα μέτρα αυτά υπάρχουν σήμερα σε λειτουρ­

γία στις ξενοδοχειακές μονάδες της χώρας 

μας. Είναι αναμφισβήτητο ότι η εγκατάστασή 

τους συνοδεύεται από δαπάνες , πολλές φο­

ρές σημαντικές που φυσικό είναι να προκα­

λούν την μεμψιμοιρία και την παρελκυστική 

πολιτική των ενδιαφερομένων επιχειρήσεων . 

Η καθιέρωση ενός κρατικού προγράμματος 

ειδικής χρηματοδότησης με μερική μόνο 

έντοκο επιστροφή του χορηγηθέντος ποσού 

θα μπορούσε να αποτελέσει αποφασιστικό 

παράγοντα για τη σωστή πυροπροστασία των 

ξενοδοχείων μας , προτού θρηνήσουμε για 

ανθρώπινα θύματα και διεθνή διασυρμό. 

Ακόμη η κατάλληλη ασφαλιστική κάλυψη που 

θα προβλέπει εκτός από τηναπλή ασφάλιση 

πυρός , και την ασφάλιση της ευθύνης της ξε­

νοδοχειακής επιχείρησης και της απώλειας 

κερδών σε περίπτωση μιας πυρκαγιάς , θα 

ήταν ένα ακόμα μέσο προστασίας της . 

Πηγή : Ι .Δ . Πολίτη : Ασφαλιστικά Μελετήματα 

1984. 
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So ΣΥΝΕΔΡΙΟ ΥΔΡΑΣ 

Ευκαιρίες και απειλές 
για τις αγορές στην Ανατολική Ευρώnη 

Γράφει ο Λάμπρος Καραγιώργος 

Για άλλη μ ία χρονιά διεξήχθη με 

επιτυχία το So Διεθνές Συνέδριο 
Ασφαλιστών και Αντασφαλιστών στην 

Ύδρα , με τη συμμετοχή 370 συνέδρων 
από 30 χώρες. 

Η προσπάθεια της Ένωσης 

Ασφαλιστικών Εταιριών, αξίζει 

οπωσδήποτε συγχαρητήρια, καθώς 

κατόρθωσε να κάνει τελικώς το Συνέδριο 
θεσμό, αν κρίνουμε και από την πλούσια 

συμμετοχή εκπροσώπων της διεθνούς 

ασφαλιστικής αγοράς. Επίσης, το 

γεγονός ότι στην Ύδρα παρών ήταν και 

ο νέος πρόεδρος της CEA κ. Gerard de 
la Martiniere, πρόεδρος της Γαλλικής 

Ένωσης Ασφαλιστικών Εταιρειών, έδωσε 
στο συνέδριο ακόμη μεγαλύτερο βάρος. 

Ωστόσο την ίδια στιγμή πλήρως απούσα 

ήταν η ελληνική πολιτεία και πιο 

συγκεκριμένα το αρμόδιο Υπουργείο 

Ανάπτυξης, γεγονός που καυτηριάστηκε 
και από τους εκπροσώπους της Ένωσης 

Ασφαλιστικών Εταιριών. 

Επίσης αυτό που εμείς ως «Ασφαλιστικό 
ΝΑΙ» θα θέλαμε να επισημάνουμε ήταν 

και το γεγονός ότι για μία ακόμη χρονιά 

το μήνυμα του Συνεδρίου «πνίγηκε» στα 

ήρεμα κατά τα άλλα νερά του 

Αργοσαρωνικού καθώς αυτό που έμεινε 

στους δημοσιογράφους που 

φιλοξενήθηκαν στην Ύδρα ήταν οι 

επερχόμενες αυξήσεις ασφαλ ίστρων 

στον κλάδο αυτοκινήτου. 

Ο τύπος από την πλευρά του την 

δουλειά του κάνει, όμως το γεγονός 
αυτό θα πρέπει να προβληματίσει 

σοβαρά τους διοργανωτές τόσο 

σημαντικών εκδηλώσεων. Είνα ι κρίμα γ ια 
τον ασφαλιστικό κλάδο από μ ία 

συνάντηση ασφαλιστών και 
αντασφαλιστών αυτό που μένει στο 

τέλος να είναι μία αύξηση στα 
ασφάλιστρα αυτοκινήτων 

Η 
Ένωση Ασφαλιστικών Εται­

ριών Ελλάδας οργάνωσε με 

μεγάλη επιτυχία το So Συνέ­
δριο Ασφαλιστών οπό το Βαλ-

κάνια, τη Μούρη Θάλασσα και την Ανα ­

τολική Μεσόγειο και Αντασφαλιστών που 

διεξήχθη γιο πέμπτη συνεχόμενη χρο­

νιά στην Ύδρα οπό 25-28 Σεπτεμβρίου 
2003. 
Φέτος οι συμμετοχές ξεπέρασαν τις 370 
και προέρχονταν οπό 30 χώρες: Αίγυ­
πτο, Αλβανία, Αρμενία, Αυστρία, Βέλγιο, 

Βοσνία & Ερζεγοβίνη, Βουλγαρ ία, Γαλ­

λία, Γ ερμονία, Δανία, Ελβετία, Ελλάδα, 

Ινδία, Ιρλανδία, Ισπανία, Ιταλία, Κύπρο, 

Λευκορωσία, Μεγάλη Βρετανία, Ολλαν­

δία, Ουκρανία, Πολωνία, Πορτογαλία, 

Ρουμανία , Ρωσία, Σερβία & Μοντενέγκρο, 
Σλοβενία, Σουηδία, Τουρκία ΦΥΡΟΜ. 

Στη διάρκεια των εργασιών του συνε­

δρίου δόθηκε η ευκαιρία στους ασφαλ ι­

στές των κρατών οπό τις περιοχές που 

προαναφέρθηκαν να έρθουν σε επαφή 

με εκπροσώπους της διεθνούς αντα­

σφαλιστικής αγοράς και να ανταλλάξουν 

απόψεις αλλά και να διατυπώσουν θέ­

σεις γιο περαιτέρω συνεργασία . Έτσι, με 

τη συγκεκριμένη διοργάνωση η Ελλάδα 

αποδεικνύεται ως ο συνδετικός κρίκος 

των χωρών της Κεντρικής και Ανατολι­

κής Ευρώπης, των Βαλκανίων και της 

Μαύρης Θάλασσας με τις χώρες της Ευ ­

ρωπαϊκής Ένωσης. 

Ο Γεώργιος Κώτσαλος, Πρόεδρος της 

Ε .Α.Ε . Ε . άνοιξε τις εργασίες του συνε­

δρίου, καλωσορίζοντας τους συ μμετέ­

χοντες. Εξήγησε τους λόγους επιλογής 

της Ύδρος κα ι δι α πίστωσε ότι το συνέ­

δριο έχει γίνει πλέον θεσμός, καθώς εί­

να ι ένα βήμα δ ιαλόγου για 

• τις ευκαιρίες και τις απειλές που αντι ­

μετωπίζει η ασφαλιστική αγορά, 

• τις ανθρώπινες ανάγκες και τους τρό­
πους κάλυψής τους, 
• την αξία της ιδιωτικής ασφάλισης σε 
άτομο και επιχειρήσεις. 

Στη συνέχεια τρεις εκλεκτοί ομιλητές οι 

Gerard de la Martiniere, Πρόεδρος της 
Γ ολλικής Ένωσης Ασφαλιστι κών Εται­

ριών, Αλέξανδρος Σπαχής, Σύμβουλος 

της Επιτροπής Ευρωπαϊκής Ένωσης και 

η Suzanne Czech, στέλεχος της Ευρω­
παϊκής Επιτροπής Ασφαλίσεων (C.E.A.) 
αναφέρθηκαν στο μεγάλο γεγονός της 

τελευταίας "Διεύρυνσης της Ευρω­

παϊκής Ένωσης" και συγκεκριμένο στις 

προσπάθειες των νέων κρατών-μελών 

να πετύχουν το κριτήρια εισδοχής και 

στις προοπτικές ανάπτυξης της οικονο­

μίας τους γενικά και τις ιδιωτικής ασφά­

λισης ειδικότερα . 

Το επόμενο θέμα " Ευκαιρίες και απει­

λές για τις αγορές των χωρών της 

Ανατολικής Ευρώπης" ανέπτυξαν οι 

Michael Khalaf κα1 Albert Van Meteren, 
εκπρόσωποι των ασφαλιστικών εταιριών 
AIG και ING αντίστοιχα και ο κ. Simon 
Foreman, εκπρόσωπος της ΑΟΝ RE. Πα­
ρουσίασαν την εμπειρία τους από τις χώ­

ρες αυτές τονίζοντας τις μεγάλες ανα­

πτυξιακές δυνατότητες αλλά και τις δ υ­

σκολίες στη δραστηριοποίησή τους στις 

αγορές αυτές. 

Το θέμα της ''Αντι κειμενικοποίησης 
των Σωματικών Βλαβών" σε περί­

πτωση τροχαίου ατυχήματος και της δυ­

νατότητας χρησιμοποίησης πινάκων κα-

Ο Γεώργιος Κώτσαλος, Πρόεδρος 

της Ε.Α.Ε.Ε. 

τάτοξης τραυματισμών ανάλογα με τη 

βαρύτητά τους ανέπτυξαν οι Jean-Louis 
Marsaud, εκπρόσωπος της Ευρωπαϊκής 
Εππροπής Ασφαλίσεων (C.E.A.), George 
Modol και Miguel Maria Pena, εκπρόσω­
πο~ των αντασφαλιστικών εταιριών 

PARTNER RE κα ι MAPFRE RE αντίστοι­

χα . 

Αναπτύχθη κε η εμπειρία αγορών που 

χρησιμοποιούν τέτοιους πίνακες οι οποί­

οι κατά γενική παραδοχή όχι μόνο διευ­

κολύνουν το διακανονισμό των ζημιών 

αλλά και εξασφαλίζουν τη δίκαιη και ισό-

τιμ η αποζημίωση των παθόντων. 

Για τα "Συνταξιοδοτικά Επαγγελματικά 

Συστήματα" και την πρόκληση που αποτε­

λούν για τις ασφαλιστικές εταιρίες μίλησαν ο ι 

lain Batty και Μιχάλης Παγίδας εκπρόσωποι 

των εταιριών CMS CAMERON McKENNA κα ι 

ScJOHNSON & SON HELLAS LTD αντίστοι­

χα και ο Reinoud van den Broek, εκπρόσω­
πος της ACHMEA PENSIONS. 
Οι εισηγήσεις κατέδειξαν ότι οι ευρωπαϊκές 

χώρες κάνουν εκτεταμένη χρήση των ασφα­

λιστικών εταιριών γιο τη λειτουργία τέτοιων 

συστημάτων, λόγω της εμπειρίας και τεχνο­

γνωσίας τους. 

Το θέμα "Κλιματολογικές αλλαγές και 

ασφάλειες" ανέπτυξαν οι Thomas Loster, Ν ι­

κηφόρος Γεωργιάδης και Matthias Klawa, εκ­
πρόσωποι των εταιριών, MUNICH RE , 
ΟΡΓ ΑΝ ΙΣΜΟΣ ΑΝΤ ΑΣ ΦΑΛΙΣΗΣ ΚΑΙ ΣΥΝΤΟ­

Ν ΙΣΜ ΟΥ και ALLIANZ αντ ίστοιχα. 

Αναφέρθηκαν στα α ίτια των έντονων κλιμα­

τολογικών αλλαγών, στις επιπτώσεις τους σε 

πολλούς κλάδους ασφάλισης και ιδιαίτερο 

στους κλάδους περιουσίας, αυτοκινήτων, κα­

θώς και στις θαλάσσιες και αγροτικές ασφα­

λίσεις και στον ιδιαίτερο ρόλο που καλείται να 

διαδραματίσει η ιδιωτική ασφάλι ση στην κά­

λυψη αυτών των κινδύνων . 

Τα προβλήματα της ''Αντασφάλισης στο 

Βαλκάνια" ανέπτυξαν οι Ν ίκος Γουλής, 

Johann-Adrian νοn Lucius και Μάριος Απέρ­

γης, εκπρόσωποι των εταιρ ι ών ΕΘΝΙΚΗ, 

MUNICH RE και FRANKONA RE αντίστοιχο. 
Το συντονισμό των ως άνω ενοτήτων είχαν η 

Μαργαρίτα Αντωνάκη, Γενική Διευθύντρια της 

Ε.Α.Ε.Ε. και οι Αρίστος Στυλιανού, Σωτήρης 

Ταγκόπουλος, Ercument Cetin Alanya και 
George Martin, εκπρόσωποι των εταιριών 
GENERAL INSURANCE OF CYPRUS, AIG LIFE, 
RA Υ SIGORTA κα ι GARANTA αντίστοιχα. 
Στο τέλος η Μ . Αντωνά κη συνόψισε το συ­

μπεράσματα των εργασ ιών του συνεδρ ίου. 

Ο Πρόεδρος της Ένωσης Γ. Κώτσολος έκλει­

σε τις εργασίες του συνεδρ ίου ανανεώνοντας 

το ραντεβού για την επόμενη χρονιά. 

ΜΑΡΓΑΡΙΤΑΑΝΤΩΝΑΚΗ: Η Ύδρα έγινε θεσμός 

Η 
ΕΑΕ.Ε. ξεκίνησε πριν από 

πέντε χρόνια τη διοργά­

νωση του διεθνούς αυτού 

συνεδρίου που φέρνει σε επα­

φή ασφαλιστές της Ανατολικής 

Ευρώπης, των Βαλκανίων, της 

Ανατολικής Μεσογείου και της 
Μαύρης Θάλασσας μετη διεθνή 

αντασφαλιστική αγορά στο πα­

νέμορφο νησί της Ύδρας. 
Επιλέχθηκε το συγκεκριμένο μέ­

ρος γιατ ί είναι μοναδικό λόγω 

της ιστορίας, της παράδοσης και 

της γροφικότητός του. Αντίθετο 

με πολλά άλλο νησιά της Ελλά­

δος που έχο υν αναπτυχθεί με 

μεγάλες τουριστικές 

εγκαταστάσε ι ς η 

Ύδρα έχει παραμεί­

νε ι ίδιο. 

Το γεγονός ότι δεν 

επιτρέπεται η κυκλο­

φορία αυτοκ ινήτων 
δυσχεραίνει μεν τις 

δυσκολίες που παρου­

σιάζονται και προσπο­

θού με να πραγματο ­
πο ιούμε ένα συνέδριο 

αντάξιο των προσδο­

κιών των συνέδρων και 

της ελληνικής φιλοξε-

μαστε πολύ ι κανοποιημένοι και 

περήφανοι και να μιλάμε για την 

καθιέρωση ενός θεσμού. 

Εκτός όμως από τη σημασία του 

γ ι α τον ασφαλι στι κό κλάδο, το 

συνέδριο αυτό αναδεικνύει πα­

ράλληλα τη χώρα μας ως κέντρο 

και συνδετι κό κρ ίκο των χωρών 

της Ανατολικής Ευρώπης και της 

Μεσογείου με τις χώρες της 

Ευρωπαϊκής Ένωσης. 

νίας . 

μεταφορές αλλά Μ. Αντωνάκη, Η πενταετής αδ ι άκο­

πη διοργάνωσή του, 

με τη συμμετοχή εκα­

τοντάδων συνέδρων 

συμβάλλει άμεσα στο Γενική Διευθύ-
να διατηρήσει το νη - ντρια της Ε .Α . Ε . Ε . 
σίτο μοναδικά χρώ-

μα του. 

Κάθε χρόνο, λόγω της ιδιαιτε­

ρότητας του τόπου, έχουμε να 

υπερβούμε πολλές οργανωτικές 

κάθε φορά, και η παραγωγική 

ανταλλαγή απόψεων, πάνω σε 

καίρια θέματα του κλάδου, μας 

δίνουν πλέον το δικαίωμα να εί-

Εύχομαι αυτός ο θεσμός να δια­

τηρηθεί και κάθε χρόνο να απο­

δίδει η προσπάθεια όλων μας γιο 

ακόμη καλύτερες διοργανώσεις. 

ΣΥΝΤΑΞΙΟΔΟΤΙΚΑΣΥΣΤΗΜΑΤΑ 

Η θετική εμπειρία της Πολωνίας 
Τ τις Ευγενίας Τζώρτζη 

Την εμπειρία του από τη μεταρρύθμιση του ασφα­

λιστικού συστήματος στην Πολωνία μεταφέρει στο 

Συνέδριο της Ύδρας ο κ. lain Batty, συνεργάτης 
της εταιρείας CMS Cameron Mackenna. Στη συνέ­
χεια ακολουθεί μια μίνι συνέντευξη του κ. Batty, στο 
Next Deal για τη μεταρρύθμιση στην Πολωνία . 

Ποιο συμπεράσματα μπορούν να εξαχθούν από τη 

μεταρρύθμιση του ασφαλιστι κού συστήματος στην 

Πολωνία και κατά πόσα αυτή η εμπειρία θα μπο­

ρούσε να αξιοποιηθεί και οπό άλλες χώρες της Ανα ­

τολικής και Κεντρικής Ευρώπης. 

Η εμπειρ ία της μεταρρύθμισης των ασφαλιστικών 

συστημάτων τόσα στην Πολωνία όσα και σε άλλες 

χώρες της Κεντρικής και Ανατολικής Ευρώπης μπο­

ρεί να μας δώσει πολύ ενδιαφέροντα διδάγματα. 

Το πρώτο συμπέρασμα είναι ότι η μεταρρύθμιση 

έγινε δημοφιλής στις χώρες αυτές από την εισα­

γωγή της και σήμερα στην Πολωνία πάνω από I Ο 
εκατομμυρια άτομα συμμετέχουν στο σύστημα των 

συνταξιοδοτικών ταμείων. Ένα πολύ ενδιαφέρον 

στοιχείο είναι επίσης τα γεγονός ότι οι αλλαγές αυ­

τές έγιναν αποδεκτές από την πλειοψηφία των ατό­

μων, οι οποίοι δεν υποχρεώθηκαν βάσει νόμου να 

συμμετάσχουν, αλλά αντίθετα το έπραξαν εκούσιο . 

Ένα δεύτερο βασικό συμπέρασμα είναι το γεγονός 

ότι το συνταξιοδοτικά ταμεία είχαν μια καθοριστ ι­

κή επίδραση στις κεφαλαιαγορές. Ειδικά στην Πο­

λωνία, στην Ουγγαρία και στην Τ σεχοσλοβακίο, το 

συνταξιοδοτικό ταμεία διαδραματίζουν πλέον ένα 

σημαντικό ρόλο στις αγορές και στα ισχυρά λόμπι , 

σε θέματα που σχετίζονται με την εταιρική διακυ­

βέρνηση . Ένα τρ ίτο συμπέρασμα από τη μέχρι σή­

μερα εμπειρία μας είναι ότι η μεταρρύθμιση των 
ασφαλιστι κών συστημάτων εισάγοντας θεσμούς 

όπως το συνταξιοδοτικά ταμεία μπορεί να ανα­

κουφίσει το δημογραφικό πρόβλημα που δημι ­

ουργείται μέσο από την αύξηση του γηρασμένου 

τμήματος του πληθυσμού. Σε κάθε περίπτωση όμως 

θα πρέπει να σημειώσουμε ότι η μεταρρύθμιση των 

συστημάτων αυτών δεν μπορεί να είναι αποτέλε­

σμα εξαναγκασμού. 

Κατά πόσο το ενδεχόμενο πτώσης των κεφαλαια­

γορών δημιουργεί κινδύνους για την κεφαλα ιακή 

επάρκεια των συνταξιοδοτικών ταμείων στο μέλ­

λον και τι θα μπορούσε να γίνει για να αποφευχθε ί 

ένας τέτοιος κίνδυνος. 

Το συνταξιοδοτικά ταμε ίο τόσο στην Ανατολική 

Ευρώπη όπως και σε όλο τον κόσμο λειτουργούν 

στη βάση των καθορισμένων συνεισφορών, που 

υπαγορεύεται από τη λογική ότι τα οφέλη που λαμ­

βάνει κάθε άτομα είναι αποτέλεσμα του ύψους της 

συνεισφοράς ταυ στα σύστημα και συνεπώς οι επεν­

δύσεις επιστρέφουν στον ίδιο. Η επίδραση προ­

φανώς από το ενδεχόμενο πτώσης των κεφαλα ια­

γορών είναι αναπόσπαστο στοιχεία της ανάληψης 

του κινδύνου, αλλά δε θα πρέπει να μας διαφεύγει 

ότι το ίδιο ισχύει και για οφέλη που μπορεί να προ­

κύψουν από τον οικονομικό κύκλο των επενδύσε­

ων. Πολλοί διαχειριστές άλλωστε συνταξιοδοτικών 

ταμείων σήμερα είναι σε θέση να προσφέρουν προϊ­

όντα εγγυημένου κεφαλαίου, συμμετέχοντας με αυ­

τόν τον τρόπο στον κίνδυνο που μπορεί να προ­

κληθεί οπό την αστάθεια των αγορών σε αυτές τις 

περιοχές. 



Η διεύρυνση της Ε.Ε. 
και οι ασφαλιστικές εταιρείες 

Η 
διεύρυνση της Ευρωπαϊκής Ένωσης αποτελεί ένα μείζονος σημα­
σίας γεγονός για την ίδια την εξέλιξη της Ευρώπης και η CEA, αντι­
λαμβανόμενη την τόση αυτή, έχει ήδη πραγματοποιήσει τη δι εύ­

ρυνσή της εδώ και μία δεκαετία , ενσωματώνοντας πολλά απστο υπό έντα­

ξη I Ο κράτη μέλη στους κόλπους της, τονίζει στην ομιλία της στο Συνέδριο 
της Ύδρος η Dr Susanne Czech, διευθύντρια Ενιαίας Αγοράς της CEA. 
Η σημασία της διεύρυνσης μπορεί εύκολα να γίνει αντιληπτή εάν αναλο­

γιστούμε ότι στο τέλος του 2002 το συνολικό ύψος των ασφαλίστρων στις 
χώρες μέλη της CEA έφτασε στα 855 εκατομμύρια ευρώ, από τα οποία τα 
824 εκατομμύριο ευρώ προέρχονται από τις ασφαλιστικές εργασίες στην 
ίδ ια την Ευρωπαϊκή Ενωση . Αντίστοιχα το ύψος των επενδύσεων διαμορ­

φώθηκε σε 4.946 εκατ. ευρώ από τα οποία το 4.659 προέρχονται από την 
Ευρώπη των 15, στοιχείο που αποτυπώνουν το έλλειμμα αλλά και τη δυ­
ναμική αυτών των χωρών, που θα κληθούν σταδιακά να συγκλίνουν με τις 

χώρες μέλη της Ευρωπαϊκής ένωσης.Το έλλειμμα στη συγκεκριμένη αγο­

ρά μπορεί να γίνει επίσης αντιληπτό από τα στοιχεία που δείχνουν ότι τα 

συνολικό ασφάλιστρο ανά κάτοικο στις χώρες αυτές, με εξαίρεση την πε­

ρίπτωση της Κύπρου, της Σλοβενίας κα ι της Μάλτας, μόλις και φθάνει τα 

100-200 ευρώ, όταν το αντίστοιχο μέγεθος στην Ευρώπη των 15 είναι 2.200 
ευρώ (ανά κάτοικο). 

Παρά το διαπιστωμένο αυτό έλλειμμα είναι σημαντικό να αναφερθεί ότι ο 

ρυθμός ανάπτυξης της ασφαλιστικής παραγωγής πολλών υπό ένταξη χω­

ρών κινεfτοι σε επίπεδο άνω του 6% την τελευτα ία δεκαετία, ενώ σε ορι­

σμένες περιπτώσεις φθάνει το 8%-1 0%. Όπως είναι φυσικό ο τομέας των 
ασφαλίσεων ζωής, που έχει εξαιρετικά χαμηλό σημείο εκκίνησης παρου­

σιάζει υψηλότερους ρυθμούς στις περισσότερες οπό αυτές τις χώρες και 

με εξαίρεση τη Λότβιο, που παρουσιάζει αρνητικούς ρυθμούς ανάπτυξης, 

στις υπόλοιπες χώρες η ανάπτυξη του τομέα είναι σταθερή, ξεπερνώντας 

το 10%, ενώ χώρες όπως η Σλοβενία και η Εσθονία αναπτύσσονται με ρυθ­
μό που ξεπερνά το 20%. Αντίστοιχο ο κλάδος των γενικών ασφαλειών, λό­
γω και των ιδιωτικοποιήσεων που πραγμοτοπο1ούντα1, εμφανίζει σε όλες 

σχεδόν τις περιπτώσεις ρυθμό ανάπτυξης άνω του 5% και φθάνει το 15% 
ή και το 20% σε χώρες όπως η Λιθουανία και η Λάτβια. 
Η αναπόφευκτη πορεία των χωρών αυτών προς τη σύγκλιση αποτυπώ­

νεται και στα στοιχεία γιο την εξέλιξη του αριθμού των εταιρειών που δρα­

στηριοποιούνται στον τομέα της ασφάλισης. Έτσι οπό το σύνολο των 5.118 
εταιρειών που είναι μέλη της CEA, απασχολώντας συνολικά πάνω οπό 1 

εκατομμύριο εργαζόμενους, αυτές που είναι εγκατεστημένες στις υπό έντα­

ξη χώρες μόλις και ξεπερνούν τις 300. Ενδεικτικό ωστόσο της σταδιακής 
ανάπτυξης της ασφαλιστικής αγοράς είναι το γεγονός ότι ο αριθμός τους 

αυξήθηκε την τελευταίο δεκαετία οπό 197 σε 305 στο τέλος του 2002, ακο­
λουθώντας αντίστροφη πορεία σε σχέση με την τόση στην Ευρώπη των 
15. 

ΕΘΝΙΚΗ 
Η ΠΡΩΤΗ ΑΣΦΑΛΙΣ11ΚΗ 

Δυναμ ι κή παρουσία σε Ρουμανία και Κύπρο 
Σημαντική δραστηρ ιότητα αναπτύσσει στο εξωτερικό η μεγαλύτερη ασφαλιστική εταιρεία της χώ­

ρας η Εθνική Ασφαλιστική. 

Όπως επισημαίνει ο γενικός διευθυντής της εταιρείας κ. Κωνσταντίνος Φιλ ίππου η εταιρεία, θυγα­

τρική της Εθνικής Τ ράπεζος, υλοποιεί μια στρατηγική ανάπτυξης στις γεπονικές χώρες στο πλάι της 

μητρικής τράπεζας και στο πλαίσιο αυτό έχει ήδη δημιουργήσει τρεις εταιρείες εκτός συνόρων και 

συγκεκριμένα την Εθνική Ασφαλιστική (Κύπρου) ΛΙΜΙΤΕΔ η οποία δραστηριοποιείται στο κλάδο 

ζωής, τη θυγατρική τη ς Εθνική Γενικών Ασφαλειών Κύπρου Λτδ η οποία δραστηριοποιε ίται στις γε­

νικές ασφαλίσεις και την GARANTA SA, ασφαλιστική εταιρεία που δραστηριοπο1εfτα1 στη Ρουμα­
νία . Ταυτόχρονο παρακολουθεί τις εξελίξεις στις γειτονικές χώρες όπως είναι τα Σκόπια, η Αλβανία 

και η Σερβία ενώ ολοκληρώνονται σύντομο 01 διαδικασ ίες ίδρυσης και λεπουργίος στη Βουλγαρ ία 

ασφαλιστικής εταιρε ίας που θα δραστηριοποιείται στους κλάδους γενικών ασφαλίσεων και στην 

οποία συμμετέχουν κατά 50% η United Boulgarian Bank και η Εθνική Ασφαλιστική. Παράλληλα εντός 
του 2004 θα αρχίσουν και 01 διαδ ι κασίες για την ίδρυση στη Βουλγαρία και εταιρείας ζωής, όπως 

σημειώνει ο κ. Κωνσταντίνος Τ σιάγκος, Διευθυντής της διεύθυνσης δραστηριοτήτων εξωτερικού της 

Εθνικής Ασφαλιστικής. 

ΕθΝιΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ ΚΥΠΡΟΥ ΛΤΔ (ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΖΩΗΣ) 
Η Εθνική Ασφαλιστική Ζωής της Κύπρου ιδρύθηκε το 2000 με έδρα την Κύπρο και στεγάζεται σε 
ιδιόκτητο γραφείο στη Λευκωσία. Δραστηριοποιείται οπό Ι / Ι /2001 στον τομέα των ασφαλιστικών 
εργασιών κλάδου ζωής, ενώ η θυγατρική της Εθνική Γενικών Ασφαλειών Κύπρου δραστηριοποιεί­

ται στους κλάδου ζημιών. Όπως επισημα ίνει ο κ. Γ. Φωτίου, γενικός διευθυντής των δύο εταιρειών 

στην Κύπρο, το δίκτυό τους αποτελείται από 4 υποκαταστήματα το οποίο βρίσκονται σε μεγάλες πό­

λεις της Κύπρου και περιλαμβάνει 30 αντιπροσώπους και 30 ασφαλιστές. 
Η παραγωγή της εταιρείας ζωής ανήλθε το 2002 στο 3.750.003,47 ευρώ έναντι 3.705.495, 12 ευρώ 
το 2001, ενώ το κέρδη της έφθασαν το 4.308,04 ευρώ. Η εταιρεία γενικών ασφαλίσεων είχε το 2002 
παραγωγή ασφαλίστρων ύψους 3. 914.882 ευρώ έναντι 3.059.280 ευρώ το προηγούμενο έτος και 
κέρδη 383.171 ευρώ έναντι ζημιών 150.914 ευρώ το 2001. Η εταιρεία ζωής αναμένεται να εμφανί­
σει στο τέλος της χρήσης αύξηση στο έσοδα οπό ασφαλιστικές εργασίες, ενώ η εταιρεία γενικών 

ασφαλίσεων τρέχει ήδη με ρυθμούς αύξησης της παραγωγής κατά 60%. 
GARANTA 
Η εταιρεία άρχισε να δραστηριοποιείται στον κλάδο των ασφαλιστικών και αντασφαλιστικών εργα­

σιών από τον Μάρτιο του 1998. Από πέρυσι τον Σεπτέμβριο έχει οργανωθεί πλήρως με ιδ ι όκτητα 

γραφεία στο κέντρο του Βουκουρεστίου.Το δίκτυό της αποτελείται από 12 καταστήματα, τα οποία 
βρίσκονται σε μεγάλες πόλεις της Ρουμανίας και περιλαμβάνει 300 πωλητές ενώ υποστηρίζεται από 
11 Ο τραπεζικό καταστήματα της BankPost. Η GARANT Α παρουσίασε στη χρήση 2002 συνολική πα­
ραγωγή ύψους 3.250.924 ευρώ και ζημίες 780.477 ευρώ, λόγω κυρίως των υψηλών αποθεμάτων 
που διατηρεί. Στη χρήση του 2003 στοχεύει να μειώσει τις ζημ ίες της κατά 50% σε σχέση με το 2002, 
ενώ το 2004 προσδοκά παραγωγή ύψους περί τα 4 εκατ. δολ. και μηδενικές ζημίες. 

ΟΜΙΛΟΣ φ INTERAMERICAN 

Πρωτοπορεί και στις διεθνείς αγορές 

Η πρώτη ελληνική ασφαλιστική εταιρεία που ξεκίνη­

σε τη μεγάλη περιπέτεια της ανάπτυξης των εργα ­
σιών της εκτός συνόρων είναι ο Όμιλος lnteramerican. 
Σήμερα μετά από αρκετό χρόνια προσπαθειών του 

Ομίλου η lnteramerican έχει δυναμική παρουσία στη 
Ρουμανία, τη Βουλγαρία κα ι την Κύπρο. 

Ειδικότερα στη Ρουμανία ο όμιλος έχε ι διευρύνει τις 

δραστηριότητές του με τη δημιουργία του πρώτου 

ιδιωτικού νοσοκομείου στη συγκεκριμένη χώρα . Το 

Νοσοκομείο- ΕΥΡΩΚΛΙΝΙΚΗ στο Βουκουρέστι είναι 

μια ολοκαίνουρια εγκοτόστοση χτισμένη δίπλα στο 

πιο σύγχρονο δημόσιο νοσοκομείο στη Romania­
Urgenta. Η ΕΥΡΩΚΛΙΝΙΚΗ στο Βουκουρέστι αποτε­
λεί την κορυφαία μονάδα του προγράμματος 

Medisystem στη Ρουμονίο. 
Η INTERAMERICAN θα εκμεταλλευτεί την παρουσία 
της στη Ρουμανία μέσω της ασφαλιστικής της εται­

ρείας INTERAMERICAN Romania για να δημιουρ­

γήσει νέες υπηρεσίες για την αγορά της Ρουμανίας. 

Το Medisystem Romania θα βασιστεί στην επιτυχία 
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του Medisystem στην Ελλάδα και αρχές του 2004 θα 
ξεκινήσει στην αγορά της Ρουμανίας. 

Η ΕΥΡΩΚΛΙΝΙΚΗ στο Βουκουρέστι θα παρέχει υπη­

ρεσίες στους πελότες του Medisystem και στον ευ­
ρύτερο πληθυσμό της Ρουμανίας. Το νοσοκομείο θα 

χρησιμοποιεί ιατρική τεχνολογία αιχμής ενώ έχει ήδη 

συνάψει συνεργασίες με πολλούς κορυφαίους ια­

τρούς στο Βουκουρέστι. 

Η INTERAMERICAN Romania έκλεισε το 2002 με πά­
νω από 9 εκατομμύρια ευρώ ασφάλιστρα, κατέχο­
ντας μερίδιο αγοράς 3%, με πρόβλεψη για το 2003 
να φτάσει 15 εκατομμύρ ια ασφάλιστρα και το μερί­

διο αγοράς στο 4,5%. Η Εταιρεία έχει δίκτυο 39 υπο­
καταστημάτων σε όλη τη χώρα με 1.200 άρτια εκ­
παιδευμένους ασφαλιστικούς συμβούλους. Σε όλο 

το δίκτυο και στα ιδιόκτητα κεντρικό γραφεία στο 

Βουκουρέστι, η Εταιρεία απασχολεί 160 άτομα διοι­
κητικού προσωπικού. 

ΒΟΥΛΓΑΡΙΑ 

Η INTERAMERICAN Bulgaria δραστηριοποιείται προς 

το παρόν στον τομέα των γενικών ασφαλειών, ενώ 

διερευνάται το ενδεχόμενο δραστηριοποίησης και 

στον Κλάδο Ζωής. Η Εταιρεία έκλεισε το 2002 με πα­
ραγωγή ασφαλίστρων πάνω από 1,5 εκατομμύρια 
ευρώ, διπλασιάζοντας σχεδόν τα αποτελέσματα του 

2001. Η INTERAMERICAN Bulgaria έχει έξι γραφεία 
πωλήσεων σε όλη την χώρα και πάνω από 100 άρ­
τια εκπαιδευμένους ασφαλιστικούς συμβούλους. Για 

το 2003, η ασφαλιστική εταιρεία προσβλέπει στην 
περαιτέρω αύξηση των ασφαλίστρων με ποσοστό 

άνω του 50%, και στη δημιουργία τριών νέων υπο­
καταστημάτων για την καλύτερη εξυπηρέτηση των 

αυξανόμενων αναγκών των πελατών της. Ο Όμιλος 
INTERAMERICAN, μετά από 4 χρόνια παρουσίας στη 
Βουλγαρία, προχώρησε στην ίδρυση εταιρείας Οδι­

κής Βοήθειας. Η INTERAMERICAN ASSISTANCE 
BULGARIA ξεκινά με ιδρυτικό κεφάλαιο 250 χιλ. ευ­
ρώ, με 14 εξειδικευμένα οχήματα και με συμβεβλη­
μένους I Ο επαγγελματίες μηχανικούς. Συνεργασίες 
με σύμβαση υφίστανται και για 5 ακόμη οχήματα. 

Cs International Intermediaries Ltd 

Στα πλαίσια του συνεδρίου της Ένωσης στην Υδpα, την 

Παρασκευή το μεσημέρι η BMS παρέθεσε coctail reception στους 
ασφαλιστές και αντασφαλιστές σύνεδpους. Οι άνθρωποι της BMS 
βρέθηκαν με πολλούς ήδη συνεργάτες τους στις Βαλκανικές χώpες 

και γνώρισαν νέους φίλους. Η σημασία δε που δίνουν στην 

ελληνική αγορά φαίνεται και από τις ιδιότητές τους που είναι: 

John Spencer, Chief Executiνe officer C.E.O. BMS London, 

Steνe Ηίggίπsοπ, Chaίrman BMS lnternational BMS Hellas SA. 
Gerry Tighe, μέλος ΔΣ BMS Hellas SA Director BMS lnternatίonal, 
Δ. Τσεσμετζόγλου, μέλος Δ.Σ. BMS Hellas SA Director BMS 
lnternational, 
Κ. Μακpόπουλος, μέλος ΔΙ BMS Hellas SA, 
Ηλίας Μαρμαράς, μέλος ΔΙ BMS Hellas SA Διευθύνων Σύμβουλος 
BMS Hellas SA 

Ι. Δ. Τσεσμετζόyλου - Κ. Μαυρόπουλος - John Spencer 1. Steve Higginson - Β. Μαρτέν - Κ. Φιλίππου - Γ. Δαλιάνης 3. Κ. Μαυρόπουλος -
Ν. Νανόπουλος - λ. Πέτροβας - Θ. Μελακοπίδης - Δ. Τσεσμετζόyλου 4. Δημητρίου - Κ. Μαυρόπουλος - Steve Higginson 5. Β. Μαρτέν -
Κ. Μαυρόπουλος - Ν. Νανόπουλος - Η. Μαρμαράς δ. Μαριάννα Παπαδάκη - Ν. Αδαμαντιάδης - Steve Higginson - Κ. Μαυρόπουλος 

7. Μ. Ραφαήλ - Δ. Τσεσμετζόyλου - Θ. Μελακοπίδης - Φ. Μπράβος 8. Ν. Αδαμαντιάδης - Gerry Tighe 9. Gerry Tighe - Steve Higginson 
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HSBC 

Κρουαζιέρα στα βρετανικά νησιά 
και νορβηγικά Φιόρδς 

Η HSBC, ακολουθώντας τη διεθνή 

πρακτική και αξιοποιώντας την ευρεία και 

πολυετή εμπειρία που διαθέτει στον τομέα 

παροχής υπηρεσιών σε επιχειρήσεις, 

προχώρησε πρόσφατα στην ενοποίηση 

του management για τα τμήματα Corporate 

& Commercial Banking και Corporate 

Finance. 

Η 
ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ ΑΕ. πραγμα­
τοποίησε Ι 2ήμερο ταξίδι για τους επιτυ­

χόντες σε διαγωνισμό συνεργάτες της των 

Δικτύων Συντονιστών, Πρακτόρων και ΑΣΟ, από 
30 Ιουλίου έως 11 Αυγούστου 2003, στα βρετα­
νικά νησιά και νορβηγικά Φιόρδς. 

Στο ταξίδι συμμετείχαν 89 συνεργάτες από τα 
Δίκτυα Πωλήσεων και στελέχη της εταιρίας. 

Ήταν μια πολύ όμορφη κρουαζιέρα με πολλούς 

και ενδιαφέροντες σταθμούς. Οι επιτυχόντες συ­

ν εργάτες εντυπωσιάστηκαν από το πλο ίο 

GRANDEUR OF ΤΗΕ SEAS, στολίδι του στόλου 
της ROYAL CARIBBEAN INTERNATIONAL, με 
την οργάνωση, την άψογη εξυπηρέτηση και την 
εντυπωσιακή εσωτερική του διακόσμηση. 

Η Χάβρη στα βόρεια παράλια της Γαλλίας, το 

Πλύμουθ της Αγγλίας, το Κορκ στο νότο της 

EuroLife 1 

Ιρλανδίας και η πρωτεύουσά της το Δουβλίνο, 

το Γκρίνοκ και το Εδιμβούργο στη Σκωτία, το 

Μπέργκεν, δεύτερη μεγάλη πόλη της Νορβηγίας 

και αφετηρία του ταξιδιού στα Φιόρδς, το Φλάμ, 

ή αλλιώς Φιόρδ του Ήλιου (το μεγαλύτερο φιόρδ 

της Νορβηγίας), το Γ κεϊράγκερ και Χέλεσιλτ, στο 

φιόρδ με τους μεγαλύτερους καταρράκτες της 
Νορβηγίας και το γραφικό Άμστερνταμ , ήταν οι 

πόλεις που επισκέφθηκαν οι ταξιδιώτες με ολοή­

μερες εκδρομές. 

Μοναδικοί προορισμοί, ονειρεμένος καιρός με 

έναν ελληνικό ζεστό ήλιο να μας περιμένει σε κά­

θε λιμάνι, γνωριμία με τις φάλαινες της βόρειας 

θάλασσας στο δρόμο μας, άφθονο κέφι, χορός, 

γυμναστική, ήταν μερικά μόνο από τα συστατι­

κά αυτού του ταξιδιού που βράβευσε τους πα­

ραγωγικούς συνεργάτες της εταιρίας με τον κα­

λύτερο τρόπο και άφησε πολλές υποσχέσεις για 

μεγαλύτερη παραγωγικότητα και ακόμη π ιο μα­

κρινά ταξίδια . 
Τους επιτυχόντες συνεργάτες συνόδευσαν οι συ ­

ντονιστές Διευθύνσεων Πωλήσεων και Έρευνας 

Αγοράς κ.κ. Β. Μιχαήλ και 1. Κοσμέας, οι Δ/vτές 
Ανάπτυξης Τραπεζικών Εργασιών κ. Α Παπα­

στερνός, και Ανάπτυξης Δικτύου Συνεργατών 

Πρακτόρων και ΑΣΟ κ. Δ . Πολυχρόνης και οι 

Περιφερειακοί Διευθυντές Αθηνών κ. Κ. Λαιμός 

και Δυτ. Ελλάδας κ. Χρ. Παπαχρήστου. 

Η στρατηγική αυτή κίνηση αποσκοπεί στον 

αποτελεσματικότερο συντονισμό και 

διεύρυνση των παρεχόμενων τραπεζικών 

προϊόντων και υπηρεσιών προς τις 

επιχειρήσεις που αποτελούν μια από τις 

π ιο δυναμικές κατηγορίες πελατείας της 

Τράπεζας τόσο σε τοπικό, όσο και σε 

παγκόσμιο επίπεδο. 

Τη συνολική ευθύνη της νέας προσπάθειας 

ανέλαβε ο κ. Δημήτρης Πολίτης, 

διακεκριμένο τραπεζικό στέλεχος με ευρεία 

επαγγελματική εμπειρ ία, ο οποίος μέχρ ι 

πρότινος ασκούσε καθήκοντα Γενικού 

Διευθυντή στην Ελλάδα της γαλλικής Credit 

Commercial de France, θυγατρικής 

τράπεζας του Ομίλου HSBC. 

ΣΥΛΛΟΓΟΣΥΠΑΛΛΗΛΩΝ 

Α.Ε.Ε.Γ.Α. «Η ΕΘΝΙΚΗ» 

Συνάδελφοι, 

Οι επίλεκτοι της EuroLife ταξιδεύουν 
στη μαγευτική Ιταλία 

Το Δ.Σ. που προέκυψε από τις εκλογές που έγιναν στις 22, 25 και 26/09/2003, 
συνήλθε σε συνεδρίαση μετά από πρόσκληση του πλειοψηφούντος συμβού­
λου, Σπύρου Λευθεριώτη , με αποκλειστικό θέμα, σύμφωνα μετο Καταστατικό, 

τη συγκρότηση του Προεδρείου. 
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Μ 
έσα στο πλαίσιο επιβράβευσης 
των ασφαλιστικών αντ ιπροσώ­

πων για το 2002, η Ασφαλιστική 
Εταιρία EuroLife, διοργάνωσε εκδρομή 
στην Ιταλ ία. Οι διακριθέντες είχαν την 

ευκαιρ ία να γνωρίσουν τις ομορφιές της 

Ρώμης, να επισκεφθούν τη Σιέννα και τη 

Φλωρεντία, πόλη της Αναγέννησης . 

Στην οκταήμερη εκδρομή έλαβαν μέρος 
περισσότεροι από 20 επίλεκτοι ασφαλι­
στικοί αντιπρόσωποι, οι οποίοι ξεχώρι­

σαν με τις επιδόσεις τους το 2002. 

Μετά από συζήτηση, έγινε μυστική ψηφοφορία.Το νέο Προεδρείο του Δ.Σ. του 
Συλλόγου, που διαμορφώθηκε μετά την ψηφοφορία για κάθε μία θέση, με 8 
υπέρ, 1 λευκό και 4 αποχές, έχει ως εξής: 

Πρόεδρος: Κόλλιας Γιάννης 
Α' Αντιπρόεδρος: Νικολάου Άγγελος 
Β' Αντιπρόεδρος: Λευθεριώτης Σπύρος 
Γενικός Γ ρaμματέας: Πετσαλάκης Γιάννης 

Οργανωτικός Γ ρaμμaτέας: Κωνσταντάτος Στέλιος 

Ταμίας: Ντίνος Βάιος 
Έφορος Δημοσίων Σχέσεων: Ανογνωστοπούλου Σίσσυ 

Μέλη: Αναγνωστόπουλος Ανδρέας, Αναγνώατου 

Κώστας, Αντωνιάδης Θανάσης, Μήτσουρας 
Πέτρος, Τ όγιας Πέτρος, Τ ρίψας Σπύρος 

ΕΦΕΣΟΣ 

Η 
πολυτελής, αφιερωματική αυτή έκδο­

ση, που κυκλοφορεί, φιλοδοξεί να 

ταξιδέψει τον αναγνώστη, μέσα από 

τα γλαφυρά κείμενα του αείμνηστου "Δα­

σκάλου", Κλεάνθη Παλαιολόγου και με τη 

βοήθεια μοναδικής εικονογράφησης, στην 

ιερή κοιλάδα της αρχαίας Ολυμπίας, να πα­

ρουσιάσει τους Ολυμπιακούς Αγώνες, τις 

μυθολογικές κα ι ιστορικές τους ρίζες και τον 

τρόπο τέλεσής τους, με ενδιαφέρουσες λε­

πτομέρειες για τα αγωνίσματα, τους αθλη­

τές, τους κανονισμούς, τα βραβεία, την Ολυ­

μπιακή Εκεχειρ ία και τη θέση της γυναίκας 

στη μεγαλύτερη διοργάνωση της αρχαιότη­

τος. 

Η ξενάγηση στο Μύθο και την Ιστορία της 

Ολυμπίας από τον Κλεάνθη Παλαιολόγο 

αποτελεί μυσταγωγία, διδάσκοντας την 

Πνευματικότητα του Αθλητισμού. 

Έτσι, για πρώτη φορά, επιχειρείται μια ανε­

πανάληπτη, τεκμηριωμένη, πλήρης περι­

γραφή των Ολυμπιακών Αγώνων της 

Αρχαιότητας, καθώς πλαισιώνεται με πλού­

σια επιτόπια φωτογράφηση του Γιάννη Γιαν­

νέλου από την αρχαίο Ολυμπία, κοιτίδα του 

Ολυμπιακού Ιδεώδους, καθώς και οπό επι­

λεγμένο αρχειακό υλικό. 

Ο Κλεάνθης Παλαιολόγος υπήρξε ένας ακά­

ματος εργάτης του ελληνικού Αθλητισμού 

και της Γυμναστικής, επί εικοσαετία καθηγη­

τής και Διευθυντής της Εθνικής Ακαδημίας 

Σωματικής Αγωγής, επί 15ετία μέλος του 

Δ.Σ. του ΣΕΓΑΣ, μέλος της Ελληνικής Ολυ­

μπιακής Επιτροπής, Αντιπρόεδρος του Διε-

Η Ολυμπία και οι 
Ολυμπιακοί Αγώνες 

της αρχαιότητας 

του Κλεάνθη Παλαιολόγου 

θνούς Συνδέσμου Προπονητών Στίβου, 

Αντιπρόεδρος και μόνιμος ''Ομιλητής" της 

Διεθνούς Ολυμπιακής Ακαδημίας. 

Έγραψε πολλά βιβλία για τον αθλητισμό, τη 

γυμναστική, την κολύμβηση, αλλά και πολλά 

λογοτεχνικά από τα οποία το μυθιστόρημά 

του "Νταή-Παναγιώτης" τιμήθηκε με έπαινο 

από την Ακαδημία Αθηνών, το δε ιστόρημά 

του "Από τους Θρύλους της Ολυμπίας" με 

το χρυσό μετάλλιο της Διεθνούς Ακαδημίας 

των Παρισίων. 

Για την πολύπλευρη συμβολή του στην ανά­

πτυξη του Ελληνικού Αθλητισμού και στη 

διάδοση του Ολυμπιακού Πνεύματος και 

του Ολυμπισμού, τιμήθηκε από την ελληνι­

κή πολιτεία με τον τίτλο του Επίτιμου Διευ­

θυντή της Εθνικής Ακαδημίας Σωματικής 

Αγωγής και με το παράσημο του Ταξιάρχη 

του Φοίνικα. 

Η Διεθνής Ολυμπιακή Επιτροπή του απένει­

με τα ανώτατα διόσημά της και η Πανεπι­

στημιακή Σχολή Σωματικής Αγωγής της 

Βουδαπέστης τον τίτλο του επίτιμου Διδά­

κτορα. 

Το έργο, που κυκλοφορεί σε δίγλωσση έκ­

δοση, ελληνικά, αγγλικά και σε συνάρτηση 

με την ημερομηνία κυκλοφορίας του, τον 

Οκτώβριο του 2003, μερικούς μήνες πριν 

από την τέλεση των Ολυμπιακών Αγώνων 

στην Αθήνα, αποτελεί μ ια εξαίρετη ευκαιρία, 

για να τεκμηριωθεί βιβλιογραφία υψηλής 

στάθμης και κύρους. 

Τιμή: 91,52 ευρώ 

Σχήμα: 27χ27,8 εκ. ύψους 

Σελίδες 258 

Για πληροφορίες: 

Νίκος Κομν. Χατζηγεωργίου 

Τηλ: 6932 630024, 21 Ο 9824200 

ΕΙΔΗΣΕι .. ΕntΚΟΙΝΩΝΙΑ 

r--~ ΕΥΡΩΠΑΪΚΗ 
...._.,, Π ΙΣΤΗ 

Προς το 

ΧΡΗΜΑ ΤΙΣΤΗΡΙΟ ΑΞΙΩΝ ΑΘΗΝΩΝ ΑΕ. 

Σοφοκλέους I Ο 

Αθήνα 105 59 

Χαλάνδρι, 24 Σεπτεμβρίου 2003 

Ενημέρωση 
- Καταγγελία 

Σ
τα πλαίσια των υποχρεώσεών μας 

βάσει της Αποφ. 5/204/ 14. Ι Ι .ΟΟ, 

Άρθρο 5 παρ . Ι .α. της Επιτροπής 

Κεφαλα ι αγοράς, σας γνωρίζουμε ότι 

διαψεύδουμε κατηγορηματικά τα 

δημοσιεύματα των εφημερίδων 

ΜΕΤΟΧΟΣ 29/8, 5 & 19/9, 

ΧΡΗΜΑΤΙΣΤΗΡΙΟ 29/8, ΗΜΕΡΗΣΙΑ 13 & 

14/9, ΕΛΕΥΘΕΡΟΤΥΠΙΑ 21 /9, EXPRESS 
23/9, με τα οποία η Εταιρία ΑΕ .ΓΑ 

ΕΥΡΩΠΑΪΚΗ ΠΙΣΤΗ φέρεται ως 

αντικείμενο εξαγοράς από την Α.Ε.Γ.Α. 

ΑΣΠΙΣ ΠΡΌΝΟΙΑ ή/ και ως πληπόμενη 

από την αποχώρηση δήθεν του 50% του 

δικτύου μας προς την πλευρά της 

Α.Ε.Γ.Α. ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ, τα οποία 

έχουν ως προφανή σκοπό να βλάψουν 

την εταιρία μας, τους μετόχους, τους 

ασφαλισμένους και τους συνεργάτες μας, 

εξυπηρετώντας αλλότρια συμφέροντα. 

Προ πάσης ενέργειας θεωρήσαμε 

σκόπιμο και ευπρεπές να ενημερώσουμε 

αποδεδειγμένα με επιστολές μας τις 

ειρημένες εφημερίδες και τη διοίκηση της 

ΑΣΠΙΣ ΠΡΌΝΟΙΑ ΑΕ.ΓΑ, μέσω των 

οποίων τις καλέσαμε να αποκαταστήσουν 

την αλήθεια. 

Με εξαίρεση την εφημερίδα 

Ελευθεροτυπία, Χρηματιστήριο & 
Express, των οποίων τις ενέργειες 
αναμένουμε στο προσεχές φύλλο τους, οι 

προς ους απευθυνθήκαμε εκώφευσαν, 

συντηρώντας μια ψευδή εικόνα στο 

επενδυτικό και ευρύτερο κοινό. 

Με εκτίμηση 

Χρήστος Γ εωργακόπουλος 

Διευθύνων Σύμβουλος 
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Γιάννης Γιαννούρης: 

Ο πρώτος Executive Producer της Generali Life 

Μ 
ε ένα ολοκαίνουργιο , ασημί Fiat Punto 
βράβευσε η Generali Life τον Γιάννη Γιαν­
νο ύ ρ η, τον πρώτο ασφαλιστ ι κό σύμ­

βουλό της που κατέκτησε τη θέση του Eχecutive 

Producer, σύμφωνα με τα κριτήρια του φετινού 
Κανονισμού Πωλήσεων. 

Ο Γιάννης Γιαννούρης , 15 χρόνια συνεργάτης 
της Εταιρίας με έδρα το Γραφείο Πωλήσεων στην 

Κω, έχει πολλές επιτυχίες στο ενεργητικό του, 

όπως υψηλά ποσοστά διατηρησιμότητας συμ­

βολαίων και πελατών, και βραβείο ΙQΑ για δύο 

συνεχείς χρονιές. 

Στην εκδήλωση που έγινε στα κεντρικά γραφεία 

της Εταιρίας στην Αθήνα προς τιμή του συμπα­

θέστατου συνεργάτη της Generali, Γιάννη Γιαν­

νούρη, παραβρέθηκαν οι Agency Managers της 
Εταιρίας κι ανάμεσά τους ο κ. Χρήστος Παπά­

ζογλου, Manager του Γραφείου Βριλησσίων, 
όπου υπάγεται το γραφείο της Κω. Ο κύριος 

Παπάζογλου μίλησε με τα καλύτερα λόγια για 

τον Γιάννη Γιαννούρη, όχι μόνον σαν επαγγελ­

ματία αλλά και σαν άνθρωπο. 

Ο Διευθύνων Σύμβουλος της Generali, κ. Πό­
νος Δημητρίου, συγχαίροντας τον διακριθέντα 

ασφαλιστικό σύμβουλο, αναφέρθηκε στις επι-
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τυχίες και τους στόχους που έχει κατακτήσε ι, 

υπογραμμίζοντας ότι «η Generali, δεν είναι ετα ι ­

ρία μόνον των managers, αλλά εταιρ ία ασφαλι­

στών και μάλιστα των κλασι κών ασφαλ ιστών. Γι 

αυτό κα ι πάντα θα βραβεύε ι τους επιτυχημέ­

νους, αξι όπιστους και αφοσιωμένους ασφαλ ι ­

στές που ανταποκρίνοντα ι με ήθος και συνέπεια 

στις ανάγκες και τις απαιτήσεις των πελατών και 

της Εταιρ ίας» . 

Ταξίδι Κινήτρων + Βραβεύσεων 
της Generali Life στην Κούβα 

Η 
Κούβα του Κάστρο, αλλά και του Χέμινγκγουεη και του Έρολ Φλυν και όλης 

της υψηλής κοινωνίας του '50, ήταν ο φετινός προορισμός για τους νικη­

τές του δικτύου πωλήσεων της Generali Life. Για τους ανθρώπους που υπη­

ρετούν με συνέπεια κα ι ήθος τα συμφέροντα κα ι τ ις ανάγκες των πελατών τους κα ι 

της Generali. 

Το ταξίδι, εκτός από την παραμονή στην ατμοσφαιρική Αβάνα και το κοσμοπολί­

τικο Βοραδέρο , περιλάμ βανε κα ι εκδρομές στην ύπα ιθρο , καθώς κα ι περιηγήσεις 

σε ιστορικούς χώρους και μνημεία. 

Κατά τη διάρκεια ενός άρτια οργανωμένου δείπνου-γκαλά, στο Βαραδέρο, με τους 

ρυθμούς του μάμπο και της σάμπα να συντονίζουν το ύφος κα ι το χρώμα της βρα­

διάς, ο Διευθύνων Σύμβουλος της Generali κ. Πάνος Δημητρίου έκανε τη βράβευ­

ση των συνεργατών που κατέκτησαν τις πρώτες θέσεις στο διαγωνισμό για το τα­

ξίδι της Κούβας. Οι συνεργάτες που διακρίθηκαν ήταν οι κ.κ. Στέφανος Αλιμονά­

κης, Νίκος Λογοθέτης, Κώστας Μαντζώρος, Ν ίκος Φίνος, Πόπη Παραγιουδόκη, 

Μαρία Τζανέτου, Διονυσία Χατζοπούλου και Μιχάλης Χατζηβασιλείο υ . 

Ειδική τιμητική διάκριση απονεμήθηκε στο συνεργάτη του Γραφείου Πωλήσεων της 

Generali στην Κω, κ. Γιάννη Γιαννούρη για τη βράβευσή του στο συνέδριο της Limra. 

φ INTERAMERICAN 

Σταθεροί οι ρυθμοί ανάπτυξης 
της INTERAMERICAN Ζημιών 

Η 
σταθερά ανοδική πορεία που πα­

ρουσιάζουν οι δε ίκτες παραγωγής 

της INTERAMERICAN Ζημιών από 

την αρχή του έτους συνεχίζεται, επιβεβαιώ­

νοντας το στοιχείο της δυναμικής που χα­

ρακτηρίζει την ανάπτυξη των εργασιών της 

Εταιρ ίας οπό το 2002. 

Σε μια αγορά αρκετά ιδιαίτερη και με προ­

βλήματα που χρονίζουν, όπως είναι η αγο­

ρά των Γενικών Ασφαλίσεων, η 

INTERAMERICAN Ζημιών χάρη στην οργά­

νωση, την ποιότητα των υπηρεσιών και τη 

συνέπεια έναντι των ασφαλισμένων της 

κερδίζει συνεχώς έδαφος και την εμπιστο­

σύνη νέων πελατών, παραμένοντας μέσα 

στους στόχους της. 

Συγκεκριμένο, κατά το πρώτο εξάμηνο του 

2003 η Εταιρία παρουσίασε εισπραχθέντα 

ασφάλιστρα (ασφάλιστρα και δικαιώματα 

συμβολαίου) 61,7 εκατ. ευρώ. 

Στον κλάδο της Αστικής Ευθύνης Αυτοκινή­

του η INTERAMERICAN Ζημιών είχε επιτύ­

χει αύξηση εισπραχθέντων ασφαλίστρων 

17,35% σε σύγκριση με το αντίστοιχο εξά­

μηνο του 2002, ενώ η αντίστοιχη αύξηση 

των συνολικά εισπραχθέντων ασφαλίστρων 

του Κλάδου Αυτοκινήτων ήταν 19 ,59%. 

Παρατηρείται στον Κλάδο Αυτοκινήτων το 

πολύ θετικό για την Εταιρία χαρακτηριστικό 

της αύξησης των συμπληρωματικών ασφα­

λίσεων , στις οποίες η INTERAMERICAN 

έχει το μεγαλύτερο ποσοστό στην αγορά, 

στοιχείο που αποδεικνύει την πληρότητα 

των προγραμμάτων της. 

Παράλληλα και ο Κλάδος Πυρός συνέχισε 

ανοδικά , παρουσιάζοντας αύξηση εισπρα­

χθέντων ασφαλίστρων 17,06% έναντι του 

πρώτου εξαμήνου του 2002. 

Η INTERAMERICAN Ζημιών έχει 305.000 

ασφαλισμένους, χωρίς να υπολογίζονται οι 

ασφαλισμένοι στην οδική βοήθεια , με 

212.000 ασφαλισμένους στον Κλάδο Αυτο­

κινήτων. 

Η έμφαση στην εξυπηρέτηση του πελάτη 

και ειδικότερα στη γρήγορη και σωστή απο­

ζημίωσή του με απλές διαδικασίες αποτελεί 

βασικό γνώρισμα της πολιτικής της Εται­

ρίας. 

Είναι χαρακτηριστικό ότι κατά το φετινό 

πρώτο εξάμηνο οι αποζημιώσεις που κατέ­

βαλε στους ασφαλισμένους της η INTERA­

MERICAN Ζημιών ήταν αυξημένες κατά 

15% σε σχέση με την αντίστοιχη περίοδο 

του 2002. 

ΠtKOtNΩNtA 

ΕΘΝΙΚΗ 
Η ΠΡΩ11t ΑΣΦΑΛΙΣΠΚΗ 

Η Εθνική ενισχύει 
την παρουσία της 
στη Νέα Υόρκη 

Σ
την εξαγορά του υποκαταστήματος 

της Allied lrish Bank στη Νέα Υόρκη 
προχώρησε η Εθνική Τράπεζα. Η 

εξαγορά που πραγματοποιήθηκε μέσω της 

θυγατρικής του ομίλου της ΕΤΕ στις ΗΠΑ 

Atlantic Bank, αποσκοπεί στην 

ενδυνάμωση της παρουσίας της στην 

αγορά της Νέας Υόρκης. 

Οι υπηρεσίες που προσφέρουν οι δύο 

τράπεζες απευθύνονται κατά κύριο λόγο σε 

μικρομεσαίες επιχειρήσεις. 

Οι καταθέσεις της ιρλανδικής τράπεζας 

ξεπερνούν τα 21 Ο εκατ. δολάρια. Με την 

ενσωμάτωση του υποκαταστήματος αυτού, 

η Atlantic αυξάνει το δίκτυό της στα 21 
καταστήματα, ενώ μέχρι το τέλος του έτους 

αναμένεται και το άνοιγμα δύο νέων 

καταστημάτων στην πόλη της Νέας 

Υόρκης. Με την εξαγορά αυτή το 

ενεργητικό της Atlantic ξεπερνάει τα 3 δισ. 

δολάρια. 

Η ενίσχυση του δικτύου της Εθνικής στο 

εξωτερικό αποτελεί στρατηγική επιλογή της 

διοίκησης, καθώς ένα μεγάλο μέρος από 

την κερδοφορία του ομίλου προέρχεται 

από το εξωτερικό. 

Ήδη η κερδοφορία των μονάδων του 

εξωτερικού συμβάλλει στο 20% περίπου 
των ενοποιημένων κερδών της Εθνικής. 

r--~ ΕΥΡΩΠΑΪΚΗ 
L..., ΠΙΣΤΗ 

Συνέχιση της ανοδικής πορείας 
στο α ' εξάμηνο 2003 

Α
ύξηση της παραγωγής κατά 8% επέτυχε η 

Ευρωπαϊκή Πίστη στο Α' εξάμηνο του 2003 

συνεχίζοντας την ανοδική της πορεία με­

τά από (2) χρόνια μειώσεως. Το ασφάλιστρα δια­
μορφώθηκαν στα 22,5 εκ. ευρώ από τα οποία 7 

εκ. προέρχονται από τον Κλάδο Ζωής και 15,6 

εκ. ευρώ από τους Γενικούς Κλάδους. Στην ίδια 

πορεία βρίσκεται και η κερδοφορία της εταιρίας, 

με συνέπεια στο εξάμηνο το τελικό αποτέλεσμα 

προ φόρων να παρουσιάζει κέρδη ύψους 734 .184 

ευρώ, έναντι 162.000 ευρώ ζημίας στη χρήση 

2002 η οποία εμφανίζεται εάν ληφθεί υπόψη ότι 

το εμφανιζόμενο αποτέλεσμα εκ. 4.738.000 ευ­

ρώ στη χρήση 2002 περιέχει κέρδη περ ίπου 

4.900.000 ευρώα από την πώληση με τη μέθοδο 

lease back ενός μικρού μέρους του ακινήτου της 

Λεωφ. Κηφισίας . 

Τα άμεσα έξοδα εκμετάλλευσης αυξήθηκαν μό­

νον κατά 3,8% ενώ σταθερά παρέμειναν τα έξο­

δα λειτουργίας διοίκησης και διάθεσης. Αξίζει να 

σημειωθεί ότι στα έξοδα περιλαμβάνεται και δα­

πάνη ύψους 0,5 εκ. ευρώ περίπου, που αφορούν 

σε μισθώματα γι α την επαναγορά μέρους του ακι­

νήτου της Λεωφ. Κηφισίας. Η εταιρία διηύρυνε 

στην ίδιο περίοδο την ''γκάμα " των προϊόντων 

της τόσο στον Κλάδο των Γενικών ασφαλίσεων 

όσο και στον Κλάδο Ζωής ενώ σημαντική ήταν 

και η ενίσχυση του Δικτύου πωλήσεων. 

Ο στόχος της εταιρίας για την ανάπτυξη και εν ί­

σχυση του Δικτύου Πωλήσεων μετη σύναψη νέ­
ων συνεργασιών επιτεύχθηκε και παρά τις πε­

ρ ι ορισμένες αποχωρήσεις, το δίκτυο αυξήθηκε 

κατά 30% περίπου. 
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ΕθΝΙΚΗ ΤΡΑΠΕΖΑ 

Νέα προϊόντα 

Σ
το πλαίσιο προσφοράς πολλαπλών επενδυτικών επιλογών στην πελατεία της, 

η Εθνική Τράπεζα διαθέτει μία νέα σειρά των καταθετικών - επενδυτικών προϊ­
όντων «κεφάλαιο plus». 

Πρόκειται για ειδικής μορφής προθεσμιακές καταθέσεις που παρέχουν 100% εγ­
γύηση του αρχικού κεφαλαίου στη λήξη και δυνατότητα απόδοσης μεγαλύτερης από 

τα απλά καταθετικά προϊόντα, η οποία εξαρτάται από την πορεία των οικονομικών 

δεικτών που συνδέονται με την επένδυση.Το ελάχιστο ποσό συμμετοχής είναι 14.500 
ευρώ. 

Τα δύο νέα προϊόντα της σειράς αυτής προσφέρονται στο επενδυτικό κοινό μέσω 

των καταστημάτων της Τράπεζας από 25 Σεπτεμβρίου μέχρι και 2 Οκτωβρίου 2003. 

Τα χαρακτηριστικά των νέων αυτών επενδυτικών προϊόντων συνοψίζονται στα εξής: 

• «ΚΕΦΑΛΑΙΟ PLUS EUR/USD STEP UP (1 11)» 

Πρόκειται για επένδυση με απόδοση συνδεδεμένη με την ισοτιμία του ευρώ ένα­

ντι του δολαρίου Η ΠΑ. 

Το προϊόν έχει διάρκεια 4 μήνες, με έναρξη την 3/10/2003 και λήξη την 9/2/2004. 

Ο επενδυτής λαμβάνει στη λήξη απόδοση (ετησιοποιημένη): 

✓ 5,30% αν την 6/2/2004 η ισοτιμία EUR/USD (όπως δημοσιεύεται οπό την 

Ευρωπαϊκή Κεντρική Τράπεζα στις 15.30 ώρα Ελλάδος) είναι μεγαλύτeρη ( άνο­
δος του ευρώ έναντι του δολαρίου) κατά 5% τουλάχιστον, σε σύγκριση με την 
αντίστοιχη ισοτιμία κατά την έναρξη του προϊόντος. 

✓ 2, 10% αν την 6/2/2004 η ισοτιμία EU R/USD ( όπως δημοσιεύεται από την 
Ευρωπαϊκή Κεντρική Τράπεζα στις 15.30 ώρα Ελλάδος) είναι μεγαλύτερη ( άνο­
δος του ευρώ έναντι του δολαρίου) κατά 2% τουλάχιστον, σε σύγκριση με την 

αντίστοιχη ισοτιμία κατά την έναρξη του προϊόντος. 

• «ΚΕΦΑΛΑΙΟ PLUS ΔΙΠΛΟ ΑΝΟΔΙΚΟ (11 )» 

Επένδυση με απόδοση συνδεδεμένη με την ισοτιμία του ευρώ έναντι του δολα­

ρίου ΗΠΑ και το χρηματιστηριακό δείκτη FTSE/ASE-20. 

Η διάρκεια του προϊόντος είναι 5 μήνες, με έναρξη την 3/10/2003 και λήξη την 
8/3/2004. 

Ο επενδυτής λαμβάνει στη λήξη απόδοση (ετησ1οπο1ημένη): 

✓ 4,50% εάν 
• η ισοτιμία EUR/USD την 5/3/2004 είναι μεγαλύτερη οπό την ισοτιμία έναρ­
ξης και ταυτόχρονα 

• η τιμή κλεισίματος του δείκτη FTSE/ASE-20 την 5/3/2004 είναι μεγαλύτε­

ρη οπό την τιμή έναρξης 

ή 

✓ 0,50% (ελάχιστη εγγυημένη απόδοση) επί του ορχικού του κεφαλαίου, 

σε κάθε άλλη περίπτωση. 

Ενημέρωση για το νέα αυτά προϊόντα παρέχεται από τα Καταστήματα της Εθνικής 

Τ ράπεζος και από την ηλεκτρονική διεύθυνση της Τ ράπεζος στο lnternet www.nbg.gr 

- Επιταγή ύψους 2.393.323 ευρώ παρέδωσαν 

GREECE. στον Νίκο Καρδασιλάρη σαν αποζημίωση για 

τη ζημιά οπό πυρκαγιά που υπέστη η επιχεί­

ρηση του στις αρχές του χρόνου η Aig Greece και το Ασφα­

λιστικό Συγκρότημα Ν. Κανελλόπουλος. Το ποσό των 

2.393.323 ευρώ μαζί με την προκαταβολή ύψους 1.600.000 

ευρώ (σύνολο 3.993.323 ευρώ) αφορά στο 40%του συ­

νόλου της αποζημίωσης και δόθηκε αφού αξιολογήθηκαν 

01 εκθέσεις των εμπειρογνωμόνων και πραγματογνωμό­

νων που η Aig Greece είχε ορίσει. 

Η Le Monde Ασφαλιστική, παρατηρώντας τους καλούς οι ­

ωνούς των τελευταίων δύο ετών λόγω της ποιοτικής πα­

ραγωγής και των καλών αποτελεσμάτων της, σκέφτεται και 

εξετάζει το ενδεχόμενο εξαγοράς ή συνεργασίας εταιρει­

ών από γειτονικά κράτη, με στόχο την εξάπλωσή της εκτός 

της ελληνικής επικράτειας ενισχύοντας και τη σημασία της 

επωνυμίας της ως «Le Monde» που σημαίνει «Ο Κόσμος». 

ΔΥΝΑΜΙΣ 

Ευχάριστες εκπλήξεις με προϊόντα ευρείας 

γκάμας για το καταναλωτικό κοινό ετοιμάζει, 

σύμφωνα με πληροφορίες, η Δ ΥΝΑΜΙΣ ΑΕΓΑ, 

εταιρεία με συνεπή παρουσία 30 χρόνων στην ασφαλιστι-

κή αγορά. 

Να σημειωθεί ότι, σε ό,τι αφορά τα οικονομικά στοιχεία, η 

Δ ΥΝΑΜΙΣ ΑΕΓ Α έκλεισε το 8μηνο με 17% αύξηση παρα­

γωγής, γεγονός που αντανακλά τη θετική πορεία της εται­

ρείας και σηματοδοτεί καλύτερες προοπτικές για το κλεί­

σιμο του 2003. 

Η ασφαλιστική εταιρεία ΜΙΝΕΠΑ εντεί­

νει τις προσπάθειες στον κλάδο Πυρός 

και Ανέγερσης. Όσον αφορά στα οικο­

νομικά στοιχεία, η αύξηση παραγωγής είναι σε πάρα πο­

λύ καλό επίπεδο, σύμφωνα με πληροφορίες για το οκτά­

μηνο. 

EFG φΑσφαλιστική Με γοργούς ρυθμούς συνεχίζεται η 

αύξηση παραγωγής της EFG Ασφα­

λιστικής, με αποκλειστική δραστηριότητα τον χώρο του 

Bancassurance. 

ΔΕΚΑΠΕΝΘΗΜΕΡΗ ΕΚΔΟΣΗ ΓΙΑ ΤΗΝ ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΗ ΑΓΟΡΑ ΚΑΙ το ΧΡΗΜΑΤΟΟΙΚΟΝΟΜΙΚΟ ΧΩΡΟ 

Νέα δύναμη στην ασφαλιστική αγορά, μετά την συνένωση πέντε ασφαλιστικών 

εταιριών με παράδοση και εμπειρία στην ασφάλιση από το 1931 (έτος έναρξης 
εργασιών της Ν ordstern Colonia στην Ελλάδα). 

Με εμπιστοσύνη και συνέπεια στην ασφάλιση απαιτητικών εμπορικών και 
βιομηχανικών κινδύνων και στην εξασφάλιση της προσωπικής περιουσίας 

ιδιωτών από κάθε κίνδυνο. 

Με εξειδίκευση στη προστασία της Ζωής και της Υγείας, και στην εξασφάλιση 
του βιοτικού επιπέδου σε κάθε στιγμή της ζωής, με σύγχρονα ατομικά και 
ομαδικά, ασφαλιστικά και επενδυτικά προϊόντα. 

□ COMMERCIAL Value 
® 

(Πρώην: Nordstem Colonia, Gota, United και Commercial Value ΑΕΑΖ) 

ΚΕΝΤΡΙΚΗ ΔΙΕΥΘΥΝΣΗ: ΔΙΟΝ . ΑΡΕΟΠΑΓΙΤΟΥ & ΜΑΚΡΗ 1, Τ.Κ. : 117 42 -ΑΘΗΝΑ, ΤΗΛ: 210.92.90.808 - FAX: 210.92.31 .952 
ΚΕΝΤΡΙΚΟ ΚΑΤΑΣΤΗΜΑ: (πρώην GOTA) ΜΙΧΑΛΑΚΟΠΟΥΛΟΥ 174, Τ.Κ .: 115 27 ΑΘΗΝΑ ΤΗΛ: 210.77.50.801 - FAX: 210.77.57.094 
ΥΠΟΚΑΤΑΣΤΗΜΑΤΑ: (πρώην UNITED) ΚΗΦΙΣΙΑΣ 250-254. Τ.Κ. : 152 31 ΧΑΜΝΔΡΙ, ΤΗΛ: 210.67.42.411 - FAX: 210.67.41.826 

(πρώην COMMERCIAL VALUE ΑΕΑΖ.) ΚΗΦΙΣΙΑΣ 64, Τ. Κ. : 151 25 ΜΑΡΟΥΣΙ , ΤΗΛ: 210.63.89.200- FAX: 210.61.06.038 



Ω ΙΑ 

ΓΠ ΑΤ ΛΑΝΤΙΚΗ 
ι:tι~ ___ ΕΝΩΣΗ ΑΕΓΑ 

Η ΑΤΛΑΝΤΙΚΗ πάει Αμβούργο! 

Μ 
ε ιδιαίτερη επιτυχία πραγματοποιήθη­

κε στις 08.09.2003 στο εκπαιδευτικό 

κέντρο, στο κεντρικό της γραφείο, ενη­

μερωτική συνάντηση των στελεχών πωλήσεων 

της Εταιρίας. 

Ο Δ/νων Σύμβουλος και Γενικός Διευθυντής 

της Εταιρίας Γ. Λαπατάς έκανε ιδιαίτερη ανα­

φορά στην πολύ καλή πορεία όλων των οικο­

νομικών δεικτών της Εταιρ ίας και αναφέρθη­

κε στα 30 χρόνια συνεργασίας της με το Γ ερ­
μ ανι κό Τ ραπεζοασφαλιστικό κολοσσό 

"DEUTSCHER RING". Υπογράμμισε δε με έμ­
φαση ότι η ΑΤΛΑΝΤΙΚΗ ΕΝΩΣΗ σε θέματα 

αρχών και ηθικής κινείται με τ ις παλιές νοο­

τροπίες, σεβόμενη την παράδοση και τις μα­

κροχρόνιες σχέσεις, αλλά ταυτόχρονα είναι μο­

ντέρνα και προοδευτική όσον αφορά στις δια­

δικασίες των ασφαλιστικών εργασιών. Έτσι 

αποδεικνύεται η μακρόχρονη σχέση και συ­

νεργασία με τα στελέχη και υπαλλήλους της 

Εταιρίας αλλά και με την 30ετή άψογη και αρ­

μονική μετοχική σχέση της με την DEUTSCHER 

RING. Οι περισσότεροι σημερινοί συνεργάτες 

του δικτύου πωλήσεων της Εταιρίας είναι η δεύ­

τερη γενιά, που παρέλαβε τη σκυτάλη της συ­

νεργασίας οπό τους γονείς τους. 

Ακολούθησε χαιρετισμός και παρουσίαση των 

δραστηριοτήτων της DEUTSCH ER RING από 
τον εκπρόσωπό της UWE NEUBUSER (Δ/ντή 
και Διαχειριστή Νομικών και Οικονομικών Υπη­

ρεσιών της D.R.), ο οποίος οναφέρθη στην 
30ετή αρμονική συνεργασία της D.R. με την 
ΑΤΛΑΝΤΙΚΗ ΕΝΩΣΗ και υπογράμμισε την 

ικανοποίηση της D.R. τόσο δια την αναπτυ­
ξιακή πορεία της ΑΤ ΜΝΤΙΚΗΣ όσο και δια τη 

θεματική αύξηση της κερδοφορίας της. 

Εν συνεχεία ο Δ/ντής Πωλήσεων της 

ΑΤΛΑΝΤΙΚΗΣ ΕΝΩΣΗΣ Βασιλ. Μπακούσης 

ανακοίνωσε στους συνεργάτες ότι προκειμέ­

νου να εορτασθούν με πανηγυρικό τρόπο τα 

30 χρόνιο συνεργασίας με την D.R., η Εταιρία 

αποφάσισε να γίνει το ετήσιο συνέδριό της στο 

Αμβούργο και προκήρυξε διαγωνισμό για τη 

συμμετοχή των συνεργατών. Ο διαγωνισμός 

άρχισε την Ο 1.09.2003 και θα τελειώσει την 
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31.03.2004. Ο χρόνος πραγματοποίησης του 
Συνεδρίου ορίσθηκε δια το Μάιο του 2004 και 
θα γίνει στις εγκαταστάσεις του Εκπαδευτικού 

Κέντρου της D.R. στο JESTEMBURG (35 χλμ. 
από το Αμβούργο). Εκεί θα βραβευθούν σε ει­

δική τελετή οι επιτυχόντες του διαγωνισμού. 

Ο Δ/ντής Κλάδου Πυρός Χρ. Κολιάρμος πα­

ρουσίασε το νέο πρόγραμμα Πυρός ATLA 
ΗΟΜΕ το οποίο θα δώσει τη δυνατότητα στους 

συνεργάτες να προσφέρουν στους πελάτες τους 

ακόμα πιο πολύτιμες υπηρεσίες. 

Ο Δ/ντής Οργάνωσης και Πληροφοριακών Συ-

στημάτων Φ. Πάλλης παρουσίασε τον τρόπο 

εισαγωγής αιτήσεων Κλάδου Πυρός και Γ ενι­

κής Αστικής Ευθύνης μέσω του πληροφορια­

κού συστήματος ATLA ΝΕΤ ώστε οι συνεργά­
τες να έχουν ταχύτερη και αποτελεσματι κότε­

ρη διεκπεραίωση των αιτήσεων συμβολαίων. 

Την εκδήλωση έκλεισε ο Οικονομικός Δ/ντής 

της Εταιρίας Αθ. Λυμπέρης ο οποίος σε συνερ­

γασία με στέλεχος της ΕΓΝΑΤΙΑΣ ΤΡΑΠΕΖΑΣ 

(Α. Παπαδάκη) παρουσίασε τις κατηγορίες και 

διαδικασίες προωθήσεως των νέων στεγαστι­

κών δανείων της ΕΓΝΑΤΙΑΣ ΤΡΑΠΕΖΑΣ (κα­

τοικίας και επαγγελματικής στέγης). 

ΕθΝΙΚΗ ΤΡΑΠΕΖΑ ΤΗΣΕΛΛΑΔΟΣ 

Ο Όμιλος της Εθνι κής Τράπεζας 
επεκτείνεται στις ΗΠΑ 

Η 
Atlantic Bank of New York, θυγατρική της Εθνι κής Τ ρόπεζος η οποίο δραστη­
ριοποιείται στις ΗΠΑ, ανακοίνωσε την υπογραφή συμφωνίας για την εξαγορά 

του στοιχείου ενεργητικού του καταστήματος της κορυφαίος Ιρλανδικής Τ ρό­

πεζας, ΑΙΒ, στο 405 Park Avenυe της Νέος Υόρκης. 

Η εν λόγω εξαγορά εντάσσεται στο πλα ίσιο της στρατηγικής του Ομίλου της ΕΤΕ, η 

οποίο στοχεύει στην αναβάθμιση της ανταγωνιστικότητος του και στην περαιτέρω εν­

δυνάμωση της παρουσίας του στην ιδιαίτερο απαιτητική και ανταγωνιστική αγορά της 

Νέος Υόρκης. 

Πρόκειται γιο ένα κατάστημα, τοποθετημένο στην καρδιά του Μανχάταν, με πολυετή 

παρουσία και καταθέσεις που ξεπερνούν το $21 Ο εκοτ. Η ενσωμάτωση του παραπά­
νω καταστήματος θα δώσει στην Atlantic Bank τη δυνατότητα διεύρυνσης της πελα­
τειακής της βάσης, με παράλληλη ενίσχυση των δραστηριοτήτων της σε τομείς όπως 

οι εργασίες λιανικής τραπεζικής και οι χορηγήσεις προς μ ικρομεσαίες επιχειρήσεις. 

Με την απόκτηση του καταστήματος της ΑΙΒ, η θυγατρική τράπεζα της ΕΤΕ αριθμεί 

πλέον 21 καταστήματα, ενώ μέχρι το τέλος του χρόνου αναμένεται και το άνοιγμα δύο 
νέων καταστημάτων, στην πόλη της Ν. Υόρκης. 

Τέλος, αξίζει να σημειωθεί ότι με την εξαγορά του εν λόγω καταστήματος το σύνολο 

του ενεργητικού της Atlantic Bank of New York ξεπερνά το $3 δισ. 

ΙΔΗ ΕΙ - ΕΠΙ ΟΙΝΩΝΙΑ 

rn 
ALPHABANK 

EFG Θ Eurobank Ergasias 

Η Alpha Bank και η EFG Eurobank Ergasias, δύο οπό τους με­
γαλύτερους εκδότες καρτών στην ελληνική αγορά, που εξυπη­

ρετούν δεκάδες χιλιάδες επιχειρήσεις γιο την πραγματοποίη­

ση συναλλαγών με πιστωτικές κάρτες, ανακοινώνουν σήμερα 

την υπογραφή προσυμφώνου συνεργασίας, για τη δημιουργία 

ενός μεγάλου σύγχρονου ενιαίου δικτύου ηλεκτρονικών τερ­

ματικών (POS). 
Το νέο ενιαίο δίκτυο θα υποστηρίζει τις συναλλαγές με κάρτες 

VISA, MASTERCARD, AMERICAN EXPRESS κα ι EUROLINE, θα 
έχει πανελλαδική κάλυψη και θα ανταποκρίνεται στις σύγρο­

νες τεχνολογικές εξελίξεις. 

Καταργώντας τις επικαλύψεις που υπάρχουν σήμερα, το νέο 

δίκτυο θα επεκταθεί και σε χιλιάδες άλλες εμπορικές επιχειρή­

σεις, προσφέροντάς τους τη δυνατότητα να εκτελούν συναλ­

λαγές με πιστωτικές κάρτες σε ηλεκτρονικό περιβάλλον με με­

γάλη ασφάλεια και ταχύτητα. 

Η δημιουργία του νέου ενιαίου δικτύου αποσκοπεί: 

• Στην ποιοτική αναβάθμιση των προσφερόμενων υπηρεσιών, 
τόσο προς τους ιδιώτες κατόχους καρτών όσο και προς τις 

εμπορικές επιχειρήσεις. 

• Στην επίτευξη σημαντικών οικονομιών κλίμακας, στην υπο­
στήριξη ιωι στη διασφάλιση της καλής λειτουργίας του ενιαίου 

δικτύου των τερματικών και στο κόστος επεξεργασίας των συ­

ναλλαγών. 



ΕΙΔ~ ΕΙΣ - εnι ΙΝ ΝΙ 

[Ι] 
Τα αποτελέσματα του α' εξαμήνου της 
Generali όχι μόνον ενισχύουν το θετικό 
κλίμα που επικρατεί στην εταιρεία, αλλά 
στηρίζουν και το αναπτυξιακό πλάνο της, 

καθώς η αύξηση παραγωγής, μεγαλύτε­
ρη κι από αυτήν του Ομίλου, είναι 18,5% για την 
Generali Life και 40% για την Generali Hellas (εκτός 
αυτοκινήτου), με το αυτοκίνητο να αποτελεί μόνον το 
18% του χαρτοφυλακίου της. 
Σήμερα η Generali, έχοντας ολοκληρώσει το σχεδια­
σμό, προχωρά πλέον στην υλοποίηση ενός προ­

γράμματος δράσης που περιλαμβάνει περαιτέρω ανά­
πτυξη του δικτύου της και δημιουργία νέων προϊό­

ντων, γεγονός που τη φέρνει ένα βήμα μπροστά στις 
εξελίξεις της αγοράς και της επιτρέπει να αισιοδοξεί 

για το μέλλον. 

INTERNATΙeNAL LIFE Αύξηση παραγωγής 
το α' 6μηνο του 

2003 σημείωσαν οι ασφαλιστικές εταιρείες του Ομί­
λου lnternational Life: lnternational Hellas & 
lntemational Life. Συγκειφιμένα, η παραγωγή των προϊ­
όντων ζωής διαμορφώθηκε στα 9,6 εκατ. ευρώ, ση­

μειώνοντας άνοδο κατά 14% σε σχέση με το αντί­
στοιχο περσινό διάστημα. Επίσης, η παραγωγή του 

κλάδου των γενικών ασφαλίσεων παρουσίασε άνοδο 

της τάξης του 38% φτάνοντας τα 1 0,5 εκατ. ευρώ σε 
σχέση με τα 7,6 εκοτ. ευρώ, το αντίστοιχο διάστημα 
του 2002. 
Έτσι τα συνολικά ασφάλιστρα του α' 6μήνου ξεπέ­

ρασαν το 20 εκατ. ευρώ έναντι 16 εκοτ. ευρώ το αντί­
στοιχο περσινό διάστημα, σημειώνοντας μέση αύξη­

ση 26%. 

r-.., ΕΥΡΩΠΑΪΚΗ Αύξηση της παραγωγής κατά 8% 
11..':"" ΠΙΣΤΗ εμφάνισε η Ευρωπαϊκή Πίστη 

στο ο' εξάμηνο του 2003 συνε­
χίζοντας την ανοδική της πορεία μετά από (2) χρόνια 
μειώσεις. Τα ασφάλιστρο διαμορφώθηκαν στα 22,5 
εκατ. ευρώ από τα οποία 7 εκατ. προέρχονται από τον 
Κλάδο Ζωής και 15,6 εκατ. ευρώ από τους Γενικούς 
Κλάδους. 

Στην ίδιο πορεία βρίσκεται και η κερδοφορία της εται­

ρείας, με συνέπεια στο εξάμηνο το τελικό αποτέλε­

σμα προ φόρων να παρουσιάζει κέρδη ύψους 734. 184 
ευρώ, έναντι 162.000 ευρώ ζημίας στη χρήση 2002 η 
οποία εμφανίζεται εάν ληφθεί υπόψη ότι το εμφανι­

ζόμενο αποτέλεσμα 4.738.000 ευρώ στη χρήση 2002 
περιέχει κέρδη περίπου 4. 900.000 ευρώ οπό την πώ­
ληση με τη μέθοδο lease back ενός μικρού μέρους 
του ακινήτου της Λεωφ. Κηφισίας. 

.... ., ....... ., ... .,,,,,.. ~ Αύξηση στο συνολικό 

6ENERAL UNION τζίρο του και αξιοσημεί-
ωτη ενίσχυση σ' όλους 

τους κλάδους γενικής ασφάλισης σημείωσε ο όμιλος 

General Union. Ακολουθώντας μια σταθερά ανοδική 
πορεία ανάπτυξης συνεχίζει και το 2003 φέρνοντας 
εντυπωσιακά αποτελέσματα, όπως άλλωστε και πέ­

ρυσι - π.χ. αύξηση 45% και 25% αντίστοιχα των κα­
θαρών ασφαλίστρων της General Τ rust και της General 
Union για το 2002 σε σχέση με την προηγούμενη χρο­
νιά, αλλά και κάλυψη των Τεχνικών Αποθεμάτων της 

General Union και της General Trust και λήψη του 
Πιστοποιητικού Φερεγγυότητας από το Υπουργείο 

Ανάπτυξης - ενώ παράλληλα μεριμνά και για τη συ­

νεχή διεύρυνση των δραστηριοτήτων του. 

~ . 
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• ΙΝΤΕ ►ΣΑλΟΝΙΚΑ 

π 
ολύχρονο είναι το ενδιαφέρον του Ομίλου Ασφαλιστικών Επιχειρήσεων 

«Ιντερσαλόνικα » για επέκταση και διείσδυση στο χώρο των Βαλκανίων, έπει­

τα μάλιστα και οπό την επιθυμία των χωρών της Νοτιανοτολικής Ευρώπης 

να ενταχθούν στους κόλπους της συνεχώς διευρυνόμενης Ευρωπqϊκής Ένωσης. 

Σήμερα, ο Όμιλος Ασφαλιστικών Επιχειρήσεων Ιντερσαλόνικα, με σταθερά και σί­

γουρα βήματα, προχωρά στην εφαρμογή ενός καλά μελετημένου και οργανωμέ­

νου σχεδίου ανάπτυξης στα Βαλκάνια. 

Στο πλαίσιο αυτού του σχεδίου προσφέρονται ήδη οι πολύτιμες υπηρεσίες του Ομί­

λου στη Βουλγαρία . Με κέντρο τους δύο ιδιόκτητους σταθμούς Οδικής Βοήθειας 

στη Σόφια και το Μπλαγκόεγκραντ, και με I Ο επιπλέον συνεργαζόμενους σταθ­

μούς σ' όλη τη Βουλγαρία, η Ιντερσαλόνικα διεισδύει δυναμικά στην αγορά των γει­

τονικών χωρών με κάλυψη όλων των αναγκών, Ελλήνων και Βουλγάρων με ιδιό­

κτητο μέσα (στόλος οχημάτων Οδικής Βοήθειας, ελικόπτερα, αεροπλάνα) και τε­

λικό στόχο την παροχή όλων των ασφαλιστικών προϊόντων και υπηρεσιών στην 

ευρύτερη περιοχή . 

Η Ιντερσαλόνικο, λοιπόν, εισέρχεται σε μια νέα περίοδο πρωτοπορίας και ανά­

πτυξης στα Βαλκάνια. 

........................................... 
Η Γενική Συνέλευση των Μετόχων 

της ασφαλιστικής εταιρείας Υδρό­

γειος που συνεδρίασε πρόσφατα 

αποφάσισε τη συμμετοχή της Proton Επενδυτικής Τράπεζας στο Μετοχικό Κεφά­
λαιο του ομίλου της Υδρόγειος Ασφαλιστικής εταιρείας. Η συμμετοχή της Proton 
ύψους 1.500.000 ευρώ περίπου έγινε με τη μορφή Ομολογιακού Δανείου μετα­
τρέψιμου σε μετοχές, ενώ τα ίδια Κεφάλαια της Υδρόγειος Ασφαλιστικής μαζί και 

με τη συμμετοχή της Proton πλησιάζουν σήμερα τα 14.000.000 ευρώ. Με συμ­
φωνία μεταξύ των δύο μερών, Ασφαλιστικής και Τράπεζας, ξεκίνησε η διάθεση 

Χρηματοοικονομικών Προϊόντων της Τράπεζας μέσω του Δικτύου συνεργατών 

της Υδρόγειος. Για τη χρήση 2003 τα οικονομικά μεγέθη της εταιρείας παρουσιά ­

ζουν σημαντικότατη αύξηση σε σχέση με το 2002. Η παραγωγή της εταιρείας για 
το οκτάμηνο Ιανουαρίου-Αυγούστου 2003 σε μεικτά ασφάλιστρα ξεπέρασε τα 
40.500.000 ευρώ , ενώ μέχρι το τέλος της χρήσης προβλέπεται ότι η παραγωγή 

θα αυξηθεί κατά 50% συγκριτικά με το 2002 και θα ξεπεράσει τα 64.500.000 ευ­
ρώ. Ο δείκτης loss ratio της εταιρείας κινείται σε επίπεδο μοναδικό για την ασφα­
λ ι στική αγορά, 50%. Ο δείκτης των γενικών εξόδων της εταιρείας είναι ακόμη πε­

ρισσότερο βελτιωμένος και είναι χαμηλότερος του 11 %. 
Τα κέρδη της χρήσης προβλέπονται 20% αυξημένα, συγκριτικά με το 2002. 

........................................... 

fιt Emporiki Bank 
ον όλα τα προϊόντα της Εμπορικής Ζωής. 

Μέσα από το σύνολο των κα­

ταστημάτων της Εμπορικής 

Τράπεζας προωθούνται πλέ-

Ειδικότερα προωθούνται τρία παιδικά προγράμματα. Ένα παιδικό, ένα συ­

νταξιοδοτικό, ένα προστασίας, καθώς επίσης και το πρόγραμμα ασφάλισης 

δανειοληπτών. 

Παράλληλα η Εμπορική Ζωής έχει μπει δυναμικά και στον τομέα των επιχει­

ρήσεων ασφαλίζοντας τον δανειολήπτη στο Easy Business. 

Η Eureko συζητά με τη Rabobank 

Σ
υζητήσεις με στόχο τη μετοχι κή τους συ­

νεργασία ξεκίνησαν η Eureko με την ολ­
λανδική τράπεζα Rabobank. Οι συζητή­

σεις που αναφέροντα ι στη μετοχική τους συ­

νεργασία αναμένετα ι να ολοκληρωθούν, σύμ­

φωνα με ανακοίνωση της πρώτης , μέχρ ι το 

τέλος του έτους . 

Η Rabobank έχει στην Ολλανδ ία πάνω από 

εννέα εκατ. πελάτες ενώ δι αθέτει επίση ς κα ι 

142 γραφεία κα ι 5.928 άτομα προσωπικό σε 
34 χώρες του κόσμου . Βαθμολογημ ένη με 

ΑΑΑ, το γκρουπ της Rabobank περιλαμβάνει 

deutsche 
uniγersa 

ρμονυ<ός Ασφαλ1σηχός Όμιλος 

Έως και το 300% του κεφαλαίου σε περί­

πτωση μόνιμης ανικανότητας μπορεί να φθά­

σε ι η αποζημίωση που δίνεται με το πρωτο­

ποριακό πρόγραμμα Aggident Cash που κυ­
κλοφορεί στην αγορά η DEUTS CHE 
UNIVERSA κα ι η INTERASCO. Βασική κά­
λυψη, η μόνιμη ανικανότητα που αποζη­

μιώνει όχι αναλογικά, αλλά με ποσοστά αυ­

ξανόμενα. 

Π.χ. 50% αν ικανότητα, αποζημίωση 100% 
του κεφαλαίου . Όπως δήλωσε στο Next Deal 
ο διευθυντής marketing Παναγιώτης Μπουρ­
μπούλης το πρόγραμμα παρέχει δωρεάν αε-

Η διαφημιστική 

προβολή της 

pf!.rJ rψiις! Εγνατίας Ασφα -
~ λιστικής επεκτά-

θηκε και εκτός 

των συνόρων της Ελλάδας . Με μεγάλη χαρά εί­

δαμε όλοι το όνομα μιας ελληνικής ασφαλιστι­

κής εταιρείας να προβάλλεται εντυπωσιακά και 

στους σαράντα αγώνες που διεξήχθησαν στη 

τις εξής ετα ι ρε ίες : Ro beco Group - asset 

management & investment funds, De Lage 

Landen - leasing, trade & vendor finan ce, 

lnterpolis - insurances & pensions, Schretlen 

& Co - pr ίvate ban kί ng and capital 

management, Gilde lnvestment Management 

-venture cap ίtal, Stroeve - personal & private 

banking. 

Πωλήθηκε η lnterbank ΝΥ 

Στην Τράπεζα Πειραιώς πωλήθηκε πρόσφα­

τα η lnterbank ΝΥ. 

f~1 Ι nterasco Α. Ε. 
Μ:;Ξ:ί' Ασφαλιστικό Συγκρότημα 

ρομεταφορά και ε ι δικά πακέτα μελετημένα 

σύμφωνα με το στάδιο ζωής κάθε ασφαλι - . 

ζόμενου. Επιπρόσθετα παρέχει ασφάλιση 

για πα ιδιά, ακόμη και από την επομένη της 

γέννησής τους. 

Σε ό,τι αφορά την εταιρεία, το πελατολόγιο 

της οποίας έφθασε ήδη τους 100.000, ολο­

κληρώνει τη νέα μηχανογραφημένη On-line 

εφαρμογή που θα προσφέρει ιδιαίτερες ευ­

κολίες στους συνεργάτες της. 

Να σημειωθεί τέλος ότι η αύξηση πυρός για 

το πρώτο οκτάμηνο ανήλθε στο 47,9%. 

Σουηδία στο πλαίσιο του θεσμού του Eurobasket 
Και αισθανθήκαμε ιδιαίτερη χορό όταν στο τε­

λευταίο λεπτό του τελικού οι παίκτες της λιθου­

ανικής ομάδας πανηγύριζαν την κατάκτηση του 

κυπέλλου με πλαίσιο το όνομα της «Εγνατίας 

Ασφαλιστικής». Ήταν μια κίνηση του τόσο πε­

τυχημένου τμήματος διαφημιστικής προβολής 

της εταιρείας. 

Συγχαρητήρια και ευχόμαστε να συνεχίσετε έτσι! 

ΙΔΗ ΕΙ 

111 
CGU 

lnsurance 

Nt 

Τη δυνατότητα πρόσβα­

σης στα ηλεκτρονικά αρ­

χεία της εταιρείας θα δώ­

σει σύντομα στους συ­

νεργάτες της η CGU, μέ-
σω του διαδικτύου: Έτσι θα έχουν άμε­

ση πληροφόρηση για την πορεία της πα­

ραγωγής, τις ζημίες, την έκδοση των 

ασφαλίστρων κλπ. 

~ ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 
Τη θέση του Διευθύνοντος Συμβούλου στην 

εταιρία Ζημ ιών, ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ Α.Ε.Α.Ζ., 

ανέλαβε ο Θάνος Χριστιανός. Επιση μα ίνεται 

ότι ο κ. Χρ ιστι ανός κατείχε μέχρ ι πρότινος τη 

θέση του Γενι κού Δι ευθυντή στην ίδ ια εται ­

ρ ία . 

Παράλληλα, ο Περι κλής Αθηνα ίος ανέλαβε 

Γενικός Διευθυντής της ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 

Α.Ε .Α.Ζ . Υπογραμμ ίζετα ι ότι ο κ. Αθηνα ίος 

προέρχετα ι οπό την εξαγορασθείσα κα ι ή δη 

συγχωνευθείσα με την COMERCIAL VALUE, 
UNITED Α.Α.Ε. 

Σημειώνετα ι τέλος ότ ι η εταιρία ΑΣΠ ΙΣ 

ΠΡΟΝΟΙΑ Α.Ε.Α.Ζ. αποτελεί έναν από τους 

χορηγούς της συναυλίας των Γιώργου Ντα­

λάρα-Μαρινέλλας με τίτλο "ΜΑΖΙ", η οποίο 

πραγματοποιήθηκε υπό την αιγίδα του Σω­

ματείου MDA Ελλάς στο Λυκαβηπό στ ις 17 
και 18 Σεπτεμβρίου 2003. Σκοπός της συ­

ναυλίας ήταν η συγκέντρωση ποσού για τη 

φροντίδα των ατόμων με νευρομυϊκές πο ­

θήσε ι ς. 

Le l\ιloπde 
Ευχαριστήριο 

Στις δύσκολες ημέρες που ζω, θεωρώ ηθική 

υποχρέωση να ευχαριστήσω και δημόσιο τον 

ΑΙΦΑΛΙΠΙΚΟ ΟΡΓΑΝΙΣΜΟ ΝΤΑΛΙΑΝΗ, 

την Ασφαλιστική εταιρία LE MONDE ΑΣΦΑ­

ΛΙΣΤΙΚΗ Α.Ε. και τον ΚΥΝΗΓΕΤΙΚΟ ΣΥ Λ­

ΛΟΓΟ ΑΜΠΕΛΟΚΗΠΩΝ ΘΕΣΣΑΛΟΝΙ­

ΚΗΣ για την καταβολή της αποζημίωσης για 

το ατύχημα που είχε ο σύζυγός μου με αποτέ­

λεσμα το θάνατό του στις 12.1.2003. 
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Η νέα ξεχωριστή φυσιογνωμία 
του Ομίλου General Union 

Ο όμιλος General U ηίοη έχει ξεκινήσει ένα νέο κύκλο δημιουργίας και επέκτασης. 

Στο πλαίσιο αυτού του κύκλου ανάπτυξης , 

ο ι εταιρίες του ομ ίλου αναδιοργανώνονται 

και σταδιακό ανασυγκροτούνται σύμφωνο 

με τις προσταγές της σύγχρονης αγοράς. 

Έτσι, ο όμιλος ενισχύεται συνεχώς με νέα 

έμπειρα στελέχη και αποκτά δυναμικότερο 

προφίλ. Παράλληλο, η διο ίκηση του ομίλου 

μεριμνά ιδιαίτερα , ώστε ο ι προσλήψεις και 

οι αλλαγές στη δομή του να μην 

αλλοιώσουν το ζεστό, συναδελφικό κλίμα 

που επικρατεί στο εσωτερι κό κάθε εταιρίας 

του.Το νέο αίμα - μοντέρνοι άνθρωποι με 

γνώσεις και με εξελιγμένο τρόπο σκέψης -
της μεγάλης οι κογένειας του ομ ίλου , έχει 

ήδη εγκαθιδρύσει τη δική του ξεχωριστή 

θέση στην ασφαλιστική αγορά . 

Κι επειδή "μ ια εικόνα είναι χίλιες λέξεις" 

παραθέτουμε ορισμένες φωτογραφ ίες με 

στελέχη του ομ ίλου General Union - παλιό 

και νέο - ώστε να έχετε μια πιο 
ολοκληρωμένη άποψη της νέας ξεχωριστής 

φυσιογνωμίας του ομ ίλου General Union. 

Στο κέντρο κάθετοι η Α. Μολάμη, προϊστομένη του κλάδου έκδοσης 
αυτοκινήτου και την περιβάλλουν άλλα στελέχη των εταιριών: 

Generaι Union και General Τ rust. 

Ο πρόεδρος της General Union Γ. Διομοντόπουλος Στελέχη του λογιστηρίου της General Union. 

Από αριστερά βλέπουμε όρθιοι να περιβάλλουν τον Ν. Παπαηλιού , 
διευθύνοντα σύμβουλο της General Union, οι: Χρ. Ντινόπουλος, υπεύθυνος 

σντασφολίσεων, Ι. Κουταλιανός, τεχνικός διευθυντής και Μ. Τ σακαλιάς, 
διευθυντής πωλήσεων της εταιρίας. 

Στο κέντρο στέκεται η Φ. Λουκοπούλου. αντιπρόεδρος της General Union. 
ανάμεσα σε στελέχη του λογιστηρίου εν ώρα εργασίας. 

Πρώτος από αρ ιστερά στέκεται ο 1. Λυμπριτάκης, προϊστάμενος ζη μιών 
κλάδου αυτοκινήτου επαρχίας της General Un ιon, 

δ ίπλα σε στελέχη του τμήματός του . 

Πρώτες από δεξιά στέκονται οι : Α. Καραλέκο , προσωπάρχης της ετοιρ ίας και Α. Φραyκιό, 
υπεύθυνη ζημιών λοιπών κλάδων της Generaι Union, δίπλα οε άλλα στελέχη του ομίλου. 

Ανάμεσα σε στελέχη του τμήματός της - τρίτη από αριστερό - κάθεται η Ε. Φασόκη , 
υπεύθυνη ζημιών του κλάδου αυτοκινήτου. 

NoνaBank 
ί,// 

Η Nova Bank βραβεύεται 
για τρίτη συνεχή χρονιά 
στον ετήσιο Διαγωνισμό 

Telepeήormance CRM Grand 
Prix 2003 με δύο χρυσά βραβεία 

Η 
NoνaBank την Παρασκευή 12 Σεπτεμβρίου 2003, σε αναγνώριση 
των εξαιρετικών υπηρεσιών που προσφέρει μέσω της υπηρεσίας 

τηλεφωνικής εξυπηρέτησης - NoνaLine - τιμή θηκε για τρίτη συνε­
χή χρονιά, στον ετήσιο διαγωνισμό Telepeήormance CRM Grand Prix 
2003, μ ε το Χρυσό Βραβείο Χώρας της κατηγορίας Multίmedia Contact 
Ceners (e-mail & telephone serνices) και το Χρυσό Βραβείο στην κατη­

γορία "Μικρό Κέντρο Τηλεφωνικής Εξυπηρέτησης" . 

Ο ετήσ ιος θεμός του CRM Grand Prix έχει κ α θιερωθεί από την 
Telepeήormance lnterantional, τη μεγαλύτερη εταιρία παροχής υπη­
ρεσιών Contact Center στον κόσμο, με σκοπό την ανάδειξη και επιβρά­
βευση των καλύτερων Contact Centers κάθε χώρας. Στην Ελλάδα διεξά­
γεται για έκτη συνεχή χρονιά οπό την ετα ιρία Serνice 800-Teleperformance. 
Στο σύνολο, η Νονa Bank, αναδείχθηκε πρώτη στην κατηγορία της με 
συνολική βαθμολογία για τα Call Centers me 97,73/ 100 (ο μέσος όρος 
της χώρας μας ήταν 55,84 / 100) κα ι για το Multimedia Contact Center 
95,34 / 100 (ο μέσος όρος της χώρας μας ήταν 59,07 / 100) επιτυγχά­

νοντα ς τα υτόχρονα τη μεγαλύτερη βαθμολογία μεταξύ όλων των 

βραβευμένων εταιριών καθώς και τη μεγαλύτερη βαθμολογία που 

έχει σημειωθεί ποτέ από διαγωνιζόμενη εταιρία . 

Τα κρι τήρι α α ξιολόγησ ης, τα οποία χρησιμοποιεί η Se rνice 800-
Τ eleperformance είναι συγκεκριμ ένο και ομοιογενή για όλες τις συμμετέ­

χουσες εταιρίες. Μεταξύ άλλων περιλα μβάνουν προσωποποίηση της επι ­

κοινωνία ς, την ευγένεια, τη γνώση του προϊόντος/ υπηρεσίας, τη δημι­

ουργία σχέσης με τον πελάτη καθώς και το κλείσιμο της συνομιλίας ή του 

e-mail. 
Η βράβευση της NoνaBank για τρίτη συνεχή χρονιά, αποτελεί απόδειξη 

για την άριστη και ποιοτική εξυπηρέτηση που προσφέρετα ι από τα Εναλ­

λακτικά Δίκτυα της Τράπεζας κα ι τη δέσμευσή της στην ικανοποίηση των 

προσδοκιών των πελατών. 

ΙΔΗΣ t nικο,ΝΩΝtΑ 

INTERNATl~ NAL LIFE 
Α ΝΩΝΥ Μ Η Ε Τ ΑιΡι Α ΑΣ ΦΑ ΛιΣΕΩΝ ΖΩ Η Σ 

ΜΕΛΟΣ ΤΟΥ ΟΜ Ι ΛΟΥ ΕΤΑΙΡ IΩ Ν ΙNTE RNA- ION AL LIFE 

Αύξηση παραγωγής 
για την lnternational Life 
& την lnternational Hellas 
το Α ' εξάμηνο του 2003 

Αύξηση της παραγωγής τοΑ' εξάμηνο του 2003 
σημείωσαν οι ασφαλιστικές εταιρίες του Ομίλου 

International Life: International Hellas 
(εταιρία γενικών ασφαλειών) & International Life 

(εταιρία ασφαλίσεων ζωής). 

Σ
υγκεκριμένα, η παραγωγή των προϊόντων ζωής διαμορφώθηκε στα 

€9,6 εκατ ., σημειώνοντας άνοδο κατά 14% σε σχέση με το αντί­
στοιχο περσινό διάστημα. 

Επίσης, η παραγωγή του κλάδου των γενικών ασφαλίσεων παρουσίασε 

άνοδο της τάξης του 38% φτάνοντας τα€ 10,5 εκατ. σε σχέση με τα€ 
7,6 εκατ. το αντίστοιχο διάστημα του 2002. 
Έτσι, τα συνολικό ασφάλιστρο του Α' εξαμήνου ξεπέρασαν τα€ 20 εκατ. 
έναντι€ 16 εκατ. το αντίστοιχο περσινό διάστημα, σημειώνοντας μέση 
αύξηση 26%. 
Αξίζει να σημειωθεί ότι , ο Όμιλος διαθέτει έναν από τους υψηλότερους 

δείκτες φερεγγυότητας, υπερκαλύπτοντας έτσι (σύμφωνα μετα στοιχεία 

του 2002) το ελάχιστο εκ του νόμου περιθώριο φερεγγυότητας κατά 
223% για τον κλάδο ζημιών και κατά 782% για τον κλάδο ζωής. Εμφα­
νίζει επίσης, χαμηλό ποσοστό απαιτητών ασφαλίστρων τέλους έτους σε 

σύγκριση με τα συνολικό ασφάλιστρα, υψηλή εισπροξιμότητα ασφαλί­

στρων, αλλά και υψηλό δείκτη άμεσης καταβολής των αποζημιώσεων 

στους ασφαλισμένους . 

Σημειώνεται ότι, ο Όμ ιλος lnternational Life είναι ένας οπό τους σημα­
ντικότερους και ταχύτερα αναπτυσσόμενους Χρηματοοικονομικούς και 

Ασφαλιστικούς Ομίλους στη χώρα μας. Διαθέτει οκτώ εταιρίες, μισό αι­

ώνα εμπειρία και αναπτύσσει δραστηριότητα σε ασφαλιστικές εργασίες 

Ζωής και Γενικών με τις ετα ιρίες lnternational Life και lnternantional 
Hellas, στο χώρο του Asset Management και των χρηματιστηριακών ερ ­

γασιών μετη Praxis lnternational ΑΧΕΠΕΥ, στο χώρο των Αμοιβαί­

ων Κεφαλαίων με την lnternational ΑΕΔΑΚ και τέλος στο χώρο των 
νέων τεχνολογ ιών με την lnternational On Line. 

~ 
Ι•ΧΟ•Σ 

ΙΝΣΤΙΤΟΥΤΟ 

ΧΡΗΜΑΤΟ 

ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΩΝ 

ΣΠΟΥΔΩΝ 

Το όχημα για μια εξαιρετικά 
επιτυχημένη καριέρα 

στο ασφαλιστικό επάγγελμα 

ΣΩΜΑΤΕ ΙΟ ΜΗ ΚΕΡΔΟΣΚΟΠΙΚΟΥ ΧΑΡΑΚΤΗΡΑ 

Λ . Συγγρού 371 , Π. Φάληρο 
Τηλ. : 210 9480480-3 , Faχ : 210 9424339 

Εκπροσωπεί στην Ελλάδα τα Προγράμματα Σπουδών του «LUTC» 
ενός από τα μεγαλύτερα εξειδικευμένα στα Χρηματοοικονομικά, 

Πανεπιστήμιο των ΗΠΑ «The American College» (T.A.C.) 
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GERLINGNCM 

GERLING NCM - Ολοκλήρωση της Μετοχικής 
Αναδιάρθρωσης και Ανακοινώσεις 

"Προστιθέμενης αξίας" (Added Value) 

Αγαπητές Κυρίες και Κύριοι, 

Θ
α ήθελα να σας ενημερώσω ότι από 

σήμερα η Swiss Re αύξησε το μετο­

χικό της μερίδιο στον όμιλό μας, από 

25% σε 47,5% ενώ η Deutsche Bank κατέ­
χει αντίστοιχα το 35,3%. Εμε ίς στην GERLING 

NCM είμαστε ιδιαίτερα ικανοποιημένοι από 
την παραπάνω εξέλιξη αφού τώρα έχουμε 

μία ισχυρότερη μετοχική βάση , η οποία μπο­

ρεί να μας υποστηρίξει στην επίτευξη των 

φιλόδοξων στρατηγικών μας στόχων. 

Παρακαλώ διαβάστε σχετικά στο επισυνα­

πτόμενο δελτίο τύπου το οποίο σκι αγραφεί 

την ολοκλήρωση της μετοχικής μας ανα­

διάρθρωσης, όπως αυτή ανακοινώθηκε την 

7η Μαίου 2003. 

Επιπροσθέτως η συνεργαασία μας με την 

Credito y Caucion, τον κυριότερο ασφαλι ­

στή πιστώσεων στην Ισπανία, αυξάνει ση­

μαντικά τόσο τη θέση αγοράς της GERLING 

NCM όσο και τη διεθνή της απήχηση. 

Αυτή η σχέση θα βελτιώσει σημαντικά την 

προσέγγισή μας σε πολύτιμες για την ασφά­

λιση πιστώσεων πληροφορ ίες και την εξε ι­

δίκευσή μας στην Ισπανική - όσο και σε άλ­

λες σχετικές με αυτή - αγοράς, προκειμένου 

να βελτιώσουμε το προϊόν που προσφέ­

ρουμε στους πελάτες μας που δραστηριο­

ποιούνται σε αυτές τις αγορές. 

Στο δελτίο τύπου επίσης περιέχονται πρό­

σθετες πληροφορίες σχετικές με την ανα­

διάρθρωση της κεφαλαιουχικής βάσης της 

εταιρίας, του Διοικητικού και του Εποπτικού 

Συμβουλίου, καθώς και με άλλες σημαντ ι ­

κές λειτουργίες, αλλαγές. 

Όλες αυτές οι ενέργειες παρέχουν μεγαλύ-

τερη οικονομική κοι λειτουργική ι σχύ στον 

οργανισμό μας, πολλαπλασιάζοντας τη δυ­

νατότητά μας να παρέχουμε προστασία για 

τους εμπορικούς σας κινδύνους. 

Ο στρατηγικός στόχος της GERLING NCM 

είνα να ηγηθούμε στην παροχή υπηρεσιών 

σχετικά με το επί πιστώσει εμπόδιο σε διε­

θνές επίπεδο αλλά κα να διατηρήσουμε και 

να ενισχύσουμε την ισχυρή μας τοπική πα ­

ρουσία ώστε να παραμείνουμε κοντά στον 

Ασφαλισμένο μας. 

Όλες οι δομικές αλλαγές που σκιαγραφή ­

θηκαν, σχεδιάστηκαν για να απλοποιήσουν 

τον οργανισμό μας ώστε να μπορούμε να 

σας παρέχουμε τις υπηρεσίες μας φθηνό­

τερα και αποτελεσματικότερα. 

Αποσκοπούμε στη συνεργασία μαζί σας κα­

θώς συνεχίζουμε να δημιουργούμε τη νέα 

μας ανεξάρτητη οντότητα. 

Το νέο μας όνομα ATRADIUS και η νέα μας 

ταυτότητα για μια ισχυρότερη εταιρία, θα 

εφαρμοστούν σταδιακά στα πλαίσια της δια­

δικασίας αποχώρησής μας από τον όμιλο 

GERLING. 

Όσον αφορά στην ελληνική αγορά ασφάλι ­

σης πιστώσεων, η οποία χαρακτηρίζεται στον 

όμιλό μας ως ανερχόμενη, υπό τη νέα ισχυ­

ρότερη μετοχική μας σύνθεση, σκοπεύου­

με να διευρύνουμε την - μέχρι σήμερα πο­

λύ αποδοτική - τοπική μας παρουσία. 

Για περαιτέρω διευκρινίσεις ή πληροφορίες, 

τόσο εγώ προσωπικά όσο και τα στελέχη της 

εταιρίας μας παραμένουμε στη διάθεσή σας. 

Σύγχρονο Ελληνικό Νηπιαγωγείο 
κοι Βρεφονηπιακός Σταθμός 

Γιο βρέφη οπό 2 μηνών 
και νήπιο έως 6 ετών 

... Γ \.Ο.. μ.'-ο.. Χο..pοί,μ.€,νη μ.ο.. τιά. ο-rη ιω11! 

Θ LAIKI CYPRIALIFE 

Ο πρώτος 
Διευθυντής Ομάδας 
της Laiki Cyprialife 

Ο Γιώργος Δρουσιώτηc; γεννήθηκε στη 

Λεμεσό, το Σεπτέμβριο του 1968. Σπού­

δασε οικονομικά (Business Economics) στο 

πανεπιστήμο του Reading στην Αγγλία και 

ακολούθως στο London School of 

lnsurance όπου απέκτησε το A.C.1.1 . 

(Associate off the Chartered lnsurance 

1 nstitute). 

Η σταδιοδρομία του στην ασφαλιστική 

βιομηχανία άρχισε το 1993 με τη Φιλική 

Ασφαλιστική και ακολούθως με την πρώην 

lnteramerican (Cyprus) Ltd. 

Ξεκίνησε ως Ασφαλιστικός Σύμβουλος και 

σήμερα βρίσκεται στη θέση του Διευθυντή 

Ομάδας, στο υποκατάστημα του Γιάννου 

Άσπρου στη Λεμεσό. 

Ο Γιώργος Δρουσιώτης τερμάτισε πρώτος 

τη χρονιά που πέρασε πετυχαίνοντας τα 

υψηλότερα παραγωγικά αποτελέσματα 

στην κατηγορία του . 

Είναι παντρεμένος με τη Μαρίνα και έχουν 

ένα παιδί, τη Μαρία-Λητώ. 

ΜΑΝΤΑΡιΝι : ΛΑΜΠΡΟΥ ΚΑΤΣΩΝΗ 42 & Μ . ΜΠΟΤΣΑΡΗ - 145 61 ΚΗΦΙΣΙΑ - ΤΗΛ . 210 -80.12.761 - FAX 210-62.33.243 
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φ INTERAMERICAN 

Η lnteramerican χορηγός του Ευρωπαϊκού Πρωταθλήματος 
ΙστιοπλοΤας Νέων 

Η 
INTERAMERICAN, ανταποκρινόμενη στην 
εμπιστοσύνη και το ενδιαφέρον των διορ­
γανωτών του Πανευρωπαϊκού Πρωταθλή­

ματος Ιστιοπλοίας νέων, νεανίδων με σκάφη κλά­
σης 420, υποστήριξε χορηγικό αυτό το ξεχωρι­
στό αθλητικό γεγονός, παρέχοντος δωρεάν ασφά­

λιση αστικής ευθύνης διοργανωτή για τον κίνδυ­
νο ατυχήματος κατά τη διάρκεια των αγώνων. 
Η Ιστιοπλοία είναι άθλημα που ταιριάζει στο πε­
ριβάλλον και στην ιδιοσυστασία των Ελλήνων. Γι' 

αυτό το λόγο, το κάλεσμα του Ναυτικού Ομίλου 

Ελλάδος για χορηγία βρήκε πρόθυμη την 
INTERAMERICAN και ειδικότερα το υποκατά­
στημα του Κώστα Μαρκόπουλου, το οποίο ανέ-

λαβε και τη σχετική πρωτοβουλία . Το Ευρωπαϊ­
κό ( όπεν) Πρωτάθλημα Νέων για σκάφη 420 διε­
ξήχθη από 2 έως 9 Αυγούστου στο Φαληρικό όρ­
μο και προσήλκυσε τους κορυφαίους νέους ιστιο­

πλόους αυτής της κλάσης. Συγκεκριμένα, συμ­
μετείχαν 186 ιστιοπλόοι με 93 σκάφη, από 21 χώ­
ρες. Η Ελλάδα εκπροσωπήθηκε από 7 πληρώ­
ματα νέων και 7 πληρώματα νεανίδων, με κορυ­
φαία διάκριση μάλιστα: το πλήρωμα Γ. Βόσιλα -
Ε. Μιτόκη πρώτευσε στην κατηγορία Gold Fleet. 
Η κλάση των σκαφών 420 έχει ιστορία 44 ετών, 
από το 1959 που την ξεκίνησε ο εμπνευστής της 
Κριστιάν Μαουρί, ενώ η διοργάνωση του Ευρω­
παϊκού Πρωταθλήματος ξεκίνησε το 1974. 

CITIBAN<O Η Citibank χορηγός Αθλητισμού του Ολυμπιακού 

Αθήνα , 10 Σεπτεμβρίου 2003. Mra νέα συνεργασία ξεκινάει μεταξύ του Ολυ­
μπιακού και της Citibank για την αγωνιστική περίοδο 2003-2004. Η Citibank 
ως Χορηγός Αθλητισμού του Ολυμπιακού θα ενισχύσει την προσπάθεια 

των τμημάτων ποδοσφαίρου, καλαθοσφαίρισης, πετοσφαίρισης και υδατο­
σφαίρισης του σωματείου, ώστε να επιτύχουν τους στόχους τους, αναδεικνύο­
ντας παράλληλα τα αθλητικό ιδεώδη. 

Ο Ολυμπιακός είναι, χωρίς αμφιβολία, ο μεγαλύτερος πολυαθλητικός σύλλο­
γος με ιδιαίτερα μεγάλη προσφορά στα αθλητικό δρώμενα. Με επιτυχημένη πο­
ρεία όλων των αθλητικών τμημάτων του στα ελληνικό πρωταθλήματα και με συ­

νεχή παρουσία στις μεγαλύτερες ελληνικές και διεθνείς διοργανώσεις, ο Ολυ­
μπιακός Σύνδεσμος Φιλάθλων Πειραιά έχει συμβάλει στην ευρύτερη προβολή 
του αθλητισμού και της χώρας μας σε διεθνές επίπεδο. 
Ο πρόεδρος του Ολυμπιακού, Σωκράτης Κόκκαλης, δήλωσε σχετικό με τη συ­

νεργασία με τη Citibank: "Είμαστε ιδιαίτερα χαρούμενοι που συνεργαζόμαστε 
μετο μεγαλύτερο χρηματοοικονομικό όμιλο στον κόσμο. Ελπίζουμε ότι, με την 

πολύτιμη υποστήριξη της Citibank, θα συνεχίσουμε νο προσφέρουμε κορυφα ίες 
στιγμές στους φίλους του Ολυμπιακού από όλα τα αθλητικό τμήματα του συλ­
λόγου και σε όλους τους Έλληνες φιλάθλους γενικότερα". 

Σύμφωνα με το Γενικό Διευθυντή της Citibank, Χρήστο Βασιλειάδη, "η Citibank 
θέλοντας να συμβάλλει στην προώθηση του ελληνικού αθλητισμού, συνεργά­

ζεται με έναν από τους μεγαλύτερους αθλητικούς συλλόγους. Ελπίζουμε ότι η 
συνεργασία αυτή θα ενισχύσει την προσπάθεια των ομάδων του Ολυμπιακού 

να συνεχίσουν να πορεύονται στο δρόμο των επιτυχιών, κάνοντας υπερήφανη 

ολόκληρη τη φίλαθλη κοινή γνώμη". 

Σημείωμα του εκδότη: 

Η Citibank εγκαταστάθηκε στην Ελλάδα το /964. Σήμερα, η τράπεζα διαθέτει 59 κα­

ταστήματα και 235 μηχανήματα αυτόματης ανάληψης (ΑΤΜ) σε όλη την Ελλάδα, απα­
σχολώντας συνολικό περισσότερους από /.000 υπαλλήλους. Η Citibank, Consumer 
Group, προσφέρει προί6ντα και υπηρεσίες στους τομείς των τραπεζικών συναλλαγών 
και των επενδύσεων σε Αμοιβαία Κεφάλαια, Χρηματιστηριακές Υπηρεσίες, ασφαλιστι­

κό προγράμματα, δάνεια και πλήρη σειρά πιστωτικών καρτών. Η Citigroup (μητρική 
εταιρία) είναι ο μεγαλύτερος χρηματοοικονομικός όμιλος στον κόσμο και βρίσκεται 

στην πρώτη θέση της κατάταξης του Forbes G/oba/ 2000, ο οποίος κατατάσσει τις με­
γαλύτερες από πλευράς κεφαλαίου, πωλήσεων, κερδών και χρηματιστηριακής αξίας 
εταιρίες του κόσμου. Περισσότερες πληροφορίες στο www.citibank.gr. 

Η Alpha Bank ολοκληρώνει με επιτυχία τη διάθεση 
ιδίων μετοχών αξίας 273 εκατομμυρίων ευρώ 

ALPHA ΒΑΝΚ 
'Ή μεγάλη ανταπόκριση του διεθνούς επενδυτικού 

κοινού στην προσφορά μετοχών μας επέτρεψε τη 

διάθεση ολόκληρου του αποθέματος ιδίων μετοχών 

μας. Είμαστε εξαιρετικά ικανοποιημένοι από την εξέ­

λιξη αυτή που ενισχύει την κεφαλαιακή μας θέση, 

στηρίζοντας ταυτόχρονα την περαιτέρω ανάπτυξη 

των εργασιών μας και την κερδοφορία μας στο μέλ­
λον". 

Γιάννης Σ. Κωστόπουλος, Πρόεδρος και Διευ­

θύνων Σύμβουλος της Alpha Bank. 
Η Alpha Bank Α.Ε., η δεύτερη μεγαλύτερη ελληνική 
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τράπεζα, ολοκλήρωσε σήμερα την ιδιωτική τοποθέ­

τηση 15.9 εκατ. μετοχών που αντιπροσωπεύουν το 
8.6% του μετοχικού της κεφαλαίου και το 100% των 
ιδίων μετοχών στο χαρτοφυλάκιο της Ιονικής Συμ­

μετοχών. Οι μετοχές διατέθηκαν σε τιμή ευρώ 17,20, 
δηλ. με έκπτωση κάτω του 1 % της τιμής κλεισίματος 
της 9ης Σεπτεμβρίου 2003. 
Η ιδιωτική τοποθέτηση πραγματοποιήθηκε με ανα­

δόχους την JPMorgan και την UBS στο εξωτερικό και 
την Alpha Finance στην Ελλάδα. Η συναλλαγή, που 
έγινε με συνοπτική διαδικασία βιβλίου προσφορών, 

προσέλκυσε το έντονο ενδιαφέρον διεθνών και εγ­

χωρίων θεσμικών επενδυτών. Άνω του 80% των με­
τοχών διατέθηκε σε διεθνείς θεσμικούς επενδυτές. 

Ο Μαρίνος Γιαννόπουλος, Εντεταλμένος Γενικός Δι­

ευθυντής και Chief Fianancial Officerτης Alpha Bank 
προσέθεσε: 'Ή συναλλαγή αυτή διευρύνει την επεν­

δυτική μας βάση με νέους μετόχους, ενισχύει τη ρευ­

στότητα της μετοχής μας και βελτιώνει περαιτέρω 

την κεφαλαιακή μας βάση. Πάνω από όλα , καταδει­

κνύει το ενδιαφέρον των διεθνών επενδυτών για τη 

μετοχή της Τραπέζης μας". 

ικοιΝΩ .tA 

Στρατηγικός Επενδυτής στο Μετοχικό Κεφάλαιο 
της Υ ΔΡΟΓΕΙΟΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ 

Η 
Γενική Συνέλευση των Μετόχων της ασφαλιστικής εταιρίας Υ ΔΡΟΓΕΙΟΣ 

αποφάσισε την 9/5!2003 τη συμμετοχή της PROTON ΕΠΕΝΔ ΥΤΙΚΗΣ 
ΤΡΑΠΕΖΑΣ στο Μετοχικό Κεφάλαιο του ομίλου της ΥΔΡΟΓΕΙΟΣ 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ εταιρείας. 

Η συμμετοχή της PROTON ύψους 1.500.000 ευρώ περίπου έγινε με τη μορ­
φή Ομολογιακού Δανείου μετατρέψιμου σε μετοχές. 

Τα ΙΔΙΑ ΚΕΦΑΛΑΙΑ της ΥΔΡΟΓΕΙΟΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ μαζί και με τη συμ­

μετοχή της PROTON πλησιάζουν σήμερα τα 14.000.000 ευρώ. 

Με συμφωνία μεταξύ των δύο μερών, Ασφαλιστικής και Τράπεζας, ξεκίνη­

σε η διάθεση Χρηματοοικονομικών Προϊόντων της Τράπεζας μέσω του Δι­

κτύου συνεργατών της Υ ΔΡΟΓΕΙΟΣ. 

Συνεχίζοντας τη θεαματική της ανάπτυξη η Υ ΔΡΟΓΕΙΟΣ, με τη συνεργασία 

αυτή, κάνει άλλο ένα σημαντικό βήμα μπαίνοντας στο χώρο των Χρηματο­

οικονομικών Προϊόντων. 

Για τη χρήση 2003 ο Δ/νων Σύμβουλος της εταιρίας Αναστάσιος Κασκαρέ­
λης υποστηρίζει ότι θα είναι η πιο πετυχημένη της τελευταίος πενταετίας. 

Το οικονομικό μεγέθη της εταιρίας παρουσιάζουν σημαντικότατη αύξηση 

σε σχέση με το 2002. 

Η παραγωγή της εταιρίας για το οκτάμηνο Ιανουαρίου - Αυγούστου 2003 
σε μικτά ασφάλιστρο ξεπέρασε τα 40.500.000 ευρώ, ενώ μέχρι το τέλος της 
χρή ση ς προβλέπεται ότι η παραγωγή θα αυξηθεί κατά 50% συγκριτικά με 
το 2002 και θα ξεπεράσει τα 64.500.000 ευρώ. 
Ο δείκτης loss ratio της εταιρίας κινείται σε επίπεδο μοναδικό για την ασφα­
λιστική αγορά, 50%. 
Ο δείκτης των γενικών εξόδων της εταιρίας είναι ακόμη περισσότερο βελ­

τιωμένος και είναι χαμηλότερος του 11 %. Τα κέρδη της χρήσης προβλέπο-

vται 20% αυξημένο, συγκριτικό με το 2002. Νέο ακίνητα προστέθηκαν στο 

ενεργητικό της εταιρίας, με αγορές στις πόλεις της Κορίνθου, των Τ ρικόλων 

και της Ζακύνθου. 

Το αποθέματα της εταιρίας είναι υπερκαλυμμένα με επενδύσεις που πλη­

σιά ζουν το 100% της παραγωγής των καθαρών ασφαλίστρων. 

Εξάλλου η νέα ασφαλιστική εταιρία του ομίλου στην Κύπρο στο εξά μηνο 

διάστη μα λεπουργίας της έχει να επ ι δείξει αξιόλογη παραγωγή ύψους 400.000 

Κυπριακών Λιρών και σύνθεση χαρτοφυλακίου 50% αυτοκίνητο , 50% λοι­

ποί κλάδοι. 

Στα άμεσα σχέδια του ομ ίλου είναι και η αγορά ακινήτου στην πόλη της Λάρ­

να κας. 

COORDINATORS COLLEGE 
Η Εκπαιδευτική Δύναμη στην Ασφαλιστική Βιομηχανία 

• Πρόγραμμα πιστοποίησης διαμεσολαβούντων προσώπων 

διαρκείας 100 ωρών (τρίμηνο). 

• Ημερίδες προετοιμασίας του προγράμματος πιστοποίησης, 
στις πόλεις: 

Θεσσαλονίκη, Λάρισα, Ιωάννινα, Μεσολόγγι, Πάτρα, Ηράκλειο. 

8 Πρόγραμμα υλοποίnσnς ψnφίσματος Ε.Ε. διαρκείας 300 ωρών (ετήσιο). 

8 Πρόγραμμα ολοκληρωμένου κύκλου Ασφαλιστικών σπουδών διαρκείας 

1.000 ωρών (τριετές). 

ΣΕΜ Ι ΝΑΡΙΑ: Ζωής, Πυρός, Αστικής Ευθύνnς, Αμο ιβα ία κεφάλαια , 

Τεχνικές πώλnσnς, Εξυπnρέτnσn πελατών, Οργάνωση 

Πρακτορείου, Φορολογικά Διαμεσολαβούντων. 

Συνεχείς ενάρξεις νέων τμημάτων. 

Εθνόρχου Μακαρίου 25 Περιστέρι 121 3 1 Αθήνα 
Τηλ.: 21 Ο 5734 000, Fax: 21 Ο 5765 891, E-mail: Coord@acis&roup.κr 
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ING 
Η Σοφία Ρατσιάτου αναλαμβάνει τη θέση της Γενικής Διεύθυνσης 

Πωλήσεων για την ING Ελλάδας 
Η αλλαγή πραγματοποιήθηκε στο πλαίσιο της στρατηγικής ενδυνάμωσης του Ομίλου στην Ελλάδα 

Η 
ανάληψη των καθηκόντων της Γενικής Διεύθυνσης Πωλήσεων οπό 

την κ. Ροτσιάτου σηματοδοτεί τη σημαντική ενδυνάμωση του Ομίλου 

της ING στη χώρο μας και ειδικότερο στο χώρο των πωλήσεων. Εί-
να ι ένα οπό το πιο έμπειρο στελέχη του Ομίλου και έχει κερδίσει το σεβα­

σμό τόσο των συναδέλφων της, όσο κα ι ολόκληρης της αγοράς μέσο οπό 

τη μα κρόχρονη και εππυχημένη επαγγελματική της σταδιοδρομία σαν Agency 
Manager. Η ανάληψη των καθη κόντων οπό την κ. Ρστσι άτου θα συ μ βάλλει 

σημαντικό στην περαιτέρω ανάπτυξη της εταιρίας τόσο στο χώρο των πω­

λήσεων, όσο κα ι στη ν εξυπη ρέτηση των πελατών στην Ελλάδα. 

Από τη νέο της θ έση , η κ. Ροτσιάτου θα έχει υπό την ευθύνη της μ ι σ ευρε ία 

γκά μα νευ ραλγ ι κών τομέων της ετα ιρία ς, μ εταξύ των οπο ίων είναι η ανά ­

πτυξη νέων αλλά κα ι των ήδη υπαρχόντων ασφαλιστών, καθώς και η πε­

ραιτέρω ανάπτυξη των managers του δικτύου πωλήσεων. 

Η αλλαγή, η οποίο έχε ι σχ εδ ι αστεί οπό τη Διοίκηση τους τελευταίους μήνες, 

θα συμπέσει χρονικά με την ανάπτυξη νέων υποκαταστημάτων της ING σε 
σημαντικές περιοχές στην Ελληνική αγορά , το οποίο θα στελεχωθούν τόσο 

οπό υπά ρχοντα στελέχη , όσο κα ι οπό νέο ανθρώπινο δυνα μικό της ετα ι­

ρίας. 

Ο Bas Lichter, Deputy Managing Director της ING Ελλάδος σχολίασε σχε-

τικά "Καλωσορίζουμε την κ . Ροτσιάτου στο management team και προσ­
δοκούμε σε μια στενή συνεργασία μαζί της με στόχο την ανάπτυξη και την 

ενίσχυση της ελληνικής ομάδος πωλήσεων. Η αναμφισβήτητο πετυχημένη 

επαγγελματική της πορεία και η απόλυτη αφοσίωσή της, την καθιστούν ιδα­

νική επιλογή γιο τη θέση αυτή και είμαστε βέβαιοι ότι στο νέο της ρόλο θα 

αντεπεξέλθει με απόλυτη επιτυχία" . Η κ. Ρστσιάτου σχολιάζοντας την εξέ­

λιξη αυτή είπε: " Είμαι ιδι α ίτερο ικανοποιημένη οπό την εξέλ ι ξη αυτή. Η ING 
Ελλάδος διαθέτει μια ισχυρή ομάδα διοίκησης , αποτελούμενη οπό δοκιμα­

σμένο και έμπειρο στελέχη τόσο στην τοπική, όσο και στη δ ι εθνή αγορά . Το 

γεγονός α υτό τεκμ ηρ ιώνει τη δυνα μική κα ι την προοπτι κή της ο μάδος, ώστε 

να αντιμετωπίσει με επιτυχία τις προκλήσεις της αγοράς αλλά και να σχε­

διά σει κα ι να δια χειριστεί την ενδυνάμωση της ομάδος των προϊόντων μας 

και την επέκτασή της σε νέες αναπτυσσόμενες περ ι οχές. Προσδοκώ σε μια 

ιδιαίτερα εποικοδομητική συνεργασία με όλα το στελέχη και ιδιαίτερο με τον 

κ. Κώστα Χαχλοδάκη, Γενικό Διευθυντή Υποστήριξης Πωλήσεων, καθώς και 

με τον κ. Χρήστο Κότσια , Διευθυντή Marketing, με τους οποίους στοχεύου­

με στην ανάπτυξη δ ι αφοροποιημένων προϊόντων κα ι υπηρεσιών γιο την ελ­

ληνική αγορά. Η κ. Ρστσιάτου επρόκειτο να αναλάβει επίσημο το καθήκο­

ντά της την I η Οκτωβρίου 2003. 

ING Αλλαγή ηγεσίας στην ING Ελλάδας 
Το διακεκριμένο στέλεχος Cok Den Boer, αναλαμβάνει νέα θέση στην Ολλανδία 

ο 
κ. Den Boer σνσλσμ βάνει το νέο του κα ­

θ ήκοντα οπό την I η Ο κτω βρ ίου 2003, 
αποχωρώντας οπό την προηγούμενη θέ­

ση που κατείχε το τελευτα ίο τέσσερα χρόνιο ως 

Πρό εδρος κα ι Διευθύνων Σύ μ βουλος της ιΝG 

Nationale - Nederlanden στην Πολωνία. 
Από το 1986, ο Den Boer έχει διατελέσει μέλος 

Διοικητι κού Συ μβο υλ ίου αρκετών εταιριών του 

Ομίλου ING και διαθέτει πολυετή δ ι εθνή εμπει ­

ρ ία στη διοίκηση μεγάλων ετα ιρ ιών κα ι λογαρια­

σμών. Στι ς πρόσφατες αρμοδιότητές του συμπε -

φ LAIKI CYPRIALIFE 

ο 
Άντης Ξενοφώντος γεννήθηκε στο Λον­

δίνο το 196 3. Σπο ύδασε στο Thames 
University οπό όπου αποφοίτησε το 1984. 

Στη συνέχεια εργάστηκε γιο δέκα χρόνιο στο Λον­

δίνο ως Group και Regional Retail Manager, αντί­
στοιχο. 

Μ ε την επ ιστροφή του στην Κύπρο το 1994 ά ρ­
χ ι σε να συνεργάζεται με την ασφαλιστική εταιρία 

Al ico ως Ασφαλι στι κός Σύμβουλος . 

Την επόμενη χρονιά εντάχθηκε στο δυναμικό πω-
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ριλσμβόνοντσν τόσο ο ασφαλιστικής τομέας της 

ING Nationale-Nederlanden, όσο και ο ι τραπε­

ζικές υπηρεσίες της εταιρία ς στην Πολωνία . 

Δεινός φιλέλληνα ς, ο Den Boer δια θέτει όλο τα 

στοιχείο που θα τον βοηθήσουν να αντεπεξέλθει 

στις προκλήσεις της ανταγωνιστικής ελληνικής 

ασφαλιστικής αγοράς με ωριμότητα, γνώση και 

εμπε ιρία . Ο νέος επι κεφαλής της ING στην Ελλά­
δα βρίσκεται σε ά μεση συνεργασία μ ε την ομάδα 

της τοπικής Διοίκησης του Ομίλου, προκειμένου 

να υλοποιήσουν με επ ιτ υ χία τη στρατηγική της 

εταιρίας μέσο στο επόμενο χρόνιο. 

Με την πολύτιμη εμ πε ιρ ία του στο εξωτερικό αλ­

λά και τη βαθιά γνώση της ελληνικής αγοράς, πρό­

κειται να ενισχύσει σημαντικά την ηγετικη ομάδα 

της ING και να συμβάλλει στη συνεχή προσπά­

θει α της εταιρίας γιο προσφορά προστιθέμενης 

αξίας στους πελάτες της. 

Ο john Heller, ο οποίος κατείχε προσωρινό τη 

θέση του Δ ιευθύνοντος Συμβούλου θα επ ι στ ρέ­

ψει στ η ν Ολλανδία προκειμένου να αναλάβει τη 

νέο θέση του μ έσο στον Ό μιλο της ING. 

Ο Άντης Ξενοφώντος - Πρώτος 
Επαρχιακός Διευθυντής της Laiki Cyprialife 

λήσεων της Laiki Cyprialife ως Διευθυντής Ομά­
δος . Με την πάροδο του χρόνου ανέβηκε με επι­

τυχία όλες τις βα θμίδες των πωλήσεων και οπό 

το 2002 διατηρεί τη θέση του Επαρχιακού Διευ­
θυντή Λευκωσίας. 

Το τελευτα ίο δύο χρόνι ο κατέχει την πρωτιά στην 

κατηγορία του ως η μεγα λύτερη επαρχία σε πα­

ραγωγή ζωής. 

Ο κ. Ξενοφώντος είναι νυμφευμένος με την Ει­

ρήνη και έχουν τρίο παιδιά . 

COMMERCIAL Value 

Κερδοφόρος Ανάπτυξη - Στόχος 

της Commercial Value Α.Α.Ε. 

Σ
ε συνεχές καθεστώς κερδοφορίας βρίσκετα ι η Commercial Value, η 

νέο ετα ιρία του Ομίλου ΑΣΠΙΣ. Το θετικό ο ι κονο μικά αποτελέσμα­

τα της Commercial Value είναι άρρηκτο συνδεδεμένο με τη συνεχή 

α νέλιξη της παραγωγής ασφαλίστρων της, η οπο ίο το πρώτο 8 μηνο το υ 

2003 σημείωσε άνοδο ύψους 12%, συγκριτικά με πέρυσ ι όπο υ οι πέντε 

ετα ιρίες - που συνθέτουν σήμερα το νέο συγχωνευμένο εταιρικό σχήμα -

λειτου ργού σαν ανεξάρτητο . 

Όπως επ ιση μα ίνει ο Διευ θύνων Σύμβουλος της Commercial Value κ. Ι ω­

όννης Παυλίδης, μετά οπό προσπάθεια τεσσάρων κα ι πλέον ετών γιο την 

εξυγίανση της Nordstern Colon ia και μ όλις οκτώ μηνών γ ιο τ ι ς συγχω­

νευόμενες ετα ιρίες Commercial Value Α.Ε.Α.Ζ., Gota lnterantional κα ι 

United - α σφαλιστικές εταιρίες που όλες μαζί δη μ ιούργησα ν την 

Commerical Value Α. Ε. Ε. - γίνετα ι εύκολο διακριτό ότι υλοποιείτα ι οστό­

χος του προέδρου του Ο μίλου ΑΣ ΠΙ Σ Πα ύλου Ψωμιόδη γιο άμεση εξυ ­

γίανση και κερδοφόρο ανάπτυξη των εξαγορασθέντων εταιρ ιών. 

Ο κ. Π αυλίδη ς προσθέτει ότι το οικονομικό αποτελέσματα της ετα ιρ ίας το 

πρώτο 6μηνο του τρέχοντος έτους κινήθηκαν ανοδ ι κό , αποτελέσματα που 

όπως φα ίνετα ι συνεχίζεται κα ι το πρώτο 9μηνο του 2003, δεδομένη ς της 

δ ι α ρκούς α ύξησης τ ης παραγωγής. 

Ο Διευθύνων Σύ μβουλος της Commercial Value σχολιάζοντα ς τ ην πορεία 

των οικονομ ικών μεγεθών της ετα ιρίας, υπογρα μ μ ίζει τη δυσκολία του 

εγχειρ ή ματος δ ι ότ ι μ έ σο σε λ ίγο χρονικό δ ι ά στη μα συγχωνεύθ ηκαν πέ­

ντε εταιρ ίες με δ ι αφορετικές κουλτού ρες, ανομ οιογενή δίκτυ ο πωλή σε­

ων, πληθώρα προϊόντων και μηχανογραφ ι κών συστη μάτων. 

Τέλος, το μ έχρι στιγμ ής πα ραγωγικά στο ιχείο το υ τρέχοντος ο κταμ ήνου 

είνα ι α ναλυτ ι κά το εξής: 

• Ασφαλίσεις Ζωής & Υγεία ς -7% 

• Ασφαλίσεις Προσωπι κών Ατυχη μάτων + 5% 

• Ασφαλίσεις Αυτοκινήτων + 27% 

• Ασφαλίσεις Μεταφορών & Σκαφών +38% 

• Ασφαλίσε ι ς Περ ι ουσίας & Τ εχν. Έργων + 32% 

• Ασφαλίσε ι ς Τεχνι κών Έργων +47% 

• Ασφα λίσεις Νομικής Π ροστασίας +3% 

• Ασφαλίσεις Γενι κής Αστικής Ευθύνης + 36% 

Η πρόβλεψη γιο το κλείσιμο του έτους είναι ότι θα διατηρηθεί η αύξηση 

της παραγωγής άνω του 10%, μ ε κερδοφόρο αποτέλεσμα. 

ΕΙΔ nι ΟΙΝΩ ΙΑ 

Ανακοίνωση κ. Δ. Κοντομηνά 

για την πώληση της 

INTERBANK Ν. Υόρκης 
στον Όμιλο 

της Τράπεζας Πειραιώς 

ο 
Δημήτρης Κοντομηνάς, αναφερόμενος στην υπογραφή συμ­

φων ίας με τον Όμιλο της Τράπεζας Πειραιώς γιο την 

INTERBANK Νέος Υόρκης, προέβη στην ακόλουθη ανακοί­

νωση: 

"Είχα την τύχη να συνδεθώ με την ομογένεια της Αμερικής και να 

αναπτύξω μία σχέση με αυτό το αυθεντικό κομμάτι του Ελληνισμού 

γιο περισσότερο οπό δέκα χρόνιο, δρσστηριοποιούμενος στον το­

μέα των χρηματοπιστωτικών υπηρεσιών. Γ νώρισο το δυναμισμό και 

την ιδιαίτερη συμβολή των Ελληνοσμερικσνών στην οικονομική ζωή 

των Ηνωμένων Πολιτειών και εκτίμησα την απεριόριστη αγάπη τους 

γιο την Ελλάδα. Έχω τη βεβαιότητα ότι η παρουσία και πρόοδός τους 

στην Αμερική τιμά και μεγεθύνει τον τόπο μας με τον πιb ουσιαστι­

κό τρόπο. 

Γιο το λόγο αυτό αισθάνομαι ότι δικαιώθηκε η ίδρυση και λειτουργία 

της INTERBANK Νέος Υόρκης κα ι με ικανοποιεί η ιδέα ότι στο εξής 

η τράπεζα θα συνεχίσει να παρέχει τις υπηρεσίες της στους ομογε­

νείς παραμένοντος, μετά τη συμφωνία μας με την Τ ρόπεζσ Πειραι­

ώς, σε ελληνικά χέρια. 

Η INTERBANK Νέος Υόρκης κατά το έως σήμερα διάστημα της λει­

τουργίας της κέρδισε την εμπιστοσύνη των Αμερικανών πολιτών και 

ειδικότερο των ομογενών κατακτώντας ένα μεγάλο πελατειακό κοι­

νό καταθετών και συναλλασσομένων.Το στοιχείο που στήριξαν την 

ανάπτυξη της τράπεζας: η συνέπεια, η αξιοπιστία, ο σεβασμός στον 

πελάτη και η έμφαση στην ποιότητα των παρεχομένων υπηρεσιών, 

θα αποτελούν και στο μέλλον τη βάση της πορείας της. 

Η Τ ράπεζσ Πειραιώς, στην κυριότητα της οπο ίος περιέρχεται η 

INTERBANK Νέος Υόρκης, είναι ένας χρηματοπιστωτικός οργανι­

σμός με πολυετή εμπειρία στο χώρο, με σύγχρονη τραπεζική υπο ­

δομή και με άριστο "δείγματα γραφής". Πιστεύω ότι η νέο ιδιοκτη­

σία εγγυάται όχι μόνο τη διατήρηση όλων των ανωτέρω γνωρισμά­

των της αξιοπιστίας της τράπεζας, αλλά και την περαιτέρω ανάπτυ­

ξη των εργασιών της με ακόμη μεγαλύτερη ενεργοπο ίηση των οικο­

νομικών δυνάμεων του Ελληνισμού της Αμερικής. 

Εύχομαι κάθε επιτυχία και λαμπρό μέλλον στην INTERBANK Νέος 

Υόρκης κα ι ευχαριστώ οπό το βάθη της καρδιάς μου τους ομογενείς 

γιο την εμπιστοσύνη με την οποίο περιέβαλαν έως σή μερα την τρά­

πεζα και εμένα προσωπικά". 
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ALPHA ΒΑΝΚ 
Capital Guarantee 

~?~ ALPHA ΒΑΝΚ 
1 Η ALPHA ΒΑΝΚ εκδίδει ένα νέο επενδυτικό προϊόν εγγυημένου κεφα-

. • 59,; t λαίου της σειράς ALPHA ΒΑΝΚ CAPITAL GUARANTEE Τελι κής Τι-
. . ;. f μ ής. Τα προϊόντα της σειράς αυτής απευθύνονται σε επενδυτές, οι 

, . . lt οπο ίοι επιθυμούν να διαφοροποιήσουν μέρος του χαρτοφυλακ ίου τους. 
• '.J 1 t Gι,) Έχουν μεσομακροπρόθεσμο επενδυτικό ορίζοντα και προσφέρουν την προ-

.') "' 1 οπτική υψηλών αποδόσεων συνδεδεμένων με τη διακύμανση χρηματιστη-
• <Ίi' ριακών δεικτών της παγκόσμιας κεφαλαιαγοράς ή συναλλαγματικών ισοτι-

5, 'r μιών. Το προϊόν ALPHA ΒΑΝΚ "FTSE/ASE-20 Up&Out" συνδέεται μετο δεί-
JιJ -i κτη FTSE/ASE-20TM του Χρηματιστηρίου Αξιών Αθηνών. Το προϊόν έχει 

;.ι διάρκεια δύο ετών και προσφέρει στον επενδυτή τη δυνατότητα συμμετο­
χής με ποσοστό 100% στην άνοδο του δείκτη του Χρηματιστηρ ίου Αξιών 

Αθηνών FTSE/ASE-20, εφόσον αυτή δεν υπερβεί το 140% της τιμής του δεί­
κτη στην έναρξη του προϊόντος. Εάν η τιμή του δείκτη υπερβεί το επίπεδο 

αυτό σε οποιαδήποτε στιγμή καθ' όλη τη διάρκεια του προϊόντος, η απόδο­

ση του προϊόντος στη λήξη θα είναι 3,00% ανεξάρτητα από την τελική τιμή 
του δείκτη . Το προϊόν είνα ι εγγυημένου κεφαλαίου και στην περίπτωση που 
δεν ικανοποιηθεί η ανωτέρω προϋπόθεση για την παροχή αποδόσεως επι­
στρέφει στον επενδυτή το κεφάλαιο επενδύσεως. 

φ INTERAMERICAN 

Σταθεροί οι ρυθμοί ανάπτυξης 
της INTERAMERICAN Ζημιών 

Η 
σταθερά ανοδική πορεία που παρουσιάζουν οι δείκτες παραγωγής της 

INTERAMERICAN Ζημιών από την αρχή του έτους συνεχίζεται, επι­

βεβαιώνοντας το στοιχείο της δυναμικής που χαρακτηρίζει την ανά­

πτυξη των εργασιών της εταιρίας από το 2002. Σε μια αγορά α ρκετά ιδιαίτε­

ρη και με προβλήματα που χρονίζουν, όπως είναι η αγορά των Γενικών Ασφα­

λίσεων, η INTERAMERICAN Ζημιών χάρη στην οργάνωση , την ποιότητα των 

υπηρεσιών και τη συνέπεια έναντι των ασφαλισμένων της κερδίζει συνεχώς 

έδαφος και την εμπιστοσύνη νέων πελατών, παραμένοντας μέσα στους στό­

χους της. Συγκεκριμένα , κατά το πρώτο εξάμηνο του 2003 η Εταιρία παρου­
σίασε εισπραχθέντα ασφάλιστρα (ασφάλιστρα και δικαιώματα συμβολαίου) 

61,7 εκατ. ευρώ . Στον κλάδο της Αστικής Ευθύνης Αυτο κ ινήτου η 

INTERAMERICAN Ζημιών είχε επιτύχει αύξηση εισπραχθέντων ασφαλίστρων 
17,35% σε σύγκρ ιση με το αντίστοιχο εξάμηνο του 2002, ενώ η αντίστοιχη 
αύξηση των συνολικό εισπραχθέντων ασφαλίστρων του Κλάδου Αυτοκινή­

των ήταν 19,59%. Παρατηρείται στον Κλάδο Αυτοκινήτων το πολύ θετικό για 
την εταιρ ία χαρακτηριστικό της αύξησης των συμπληρωματικών ασφαλίσε­

ων, στις οποίες η INTERAMERICAN έχει το μεγαλύτερο ποσοστό στην αγο­
ρά , στοιχείο που αποδεικνύει την πληρότητα των προγραμμάτων της. Πα­

ράλληλα και ο Κλάδος Πυρός συνέχισε ανοδικά , παρουσιάζοντας αύξηση ει­

σπραχθέντων ασφαλίστρων 17,06% έναντι του πρώτου εξαμήνου του 2002. 
Η INTERAMERICAN Ζημιών έχει 305.000 ασφαλισμένους, χωρίς να υπολο­

γίζονται οι ασφαλισμένοι στην οδική βοήθεια , με 212.000 ασφαλισμένους 
στον Κλάδο Αυτοκινήτων. Η έμφαση στην εξυπηρέτηση του πελάτη και ειδ ι­

κότερα στη γρήγορη και σωστή αποζημίωσή του με απλές διαδικασίες απο­

τελεί βασικό γνώρισμα της πολιτικής της εταιρίας. Είναι χαρακτηριστικό ότι 

κατά το φετινό πρώτο εξάμηνο οι αποζημιώσε ις που κατέβαλε στους ασφα­

λισμένους της η INTERAMERICAN Ζημιών ήταν αυξημένες κατά 15% σε σχέ­
ση με την αντίστοιχη περίοδο του 2002. 
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ι,~rι ΑΓΡΟΤΙ ΚΗ 
ι;~ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 

Ε
πιστρέφει στην κερδοφορία η Αγροτική Ασφαλιστική Α.Ε ., μετά τη μο­

ναδική επί σειρά ετών, ζημιογόνο χρήση του 2002 που υπήρξε απο­
τέλεσμα της συγχώνευσης των ''αδελφών" εταιριών Αγροτικής Ασφα-

λιστικής και Αγροτικής Ζωής. 

Το εξάμηνο Ιανουαρίου - Ιουν ίου 2003 η Αγροτική Ασφαλιστική Α.Ε. ση ­

μείωσε κέρδη ποσού ύψους 553.000 ευρώ και σημαντική αύξηση ( + 16, 1 %) 
της παραγωγής ασφαλίστρων, η οποία άγγιξε τα I Ο 1.527.000 ευρώ, έναντι 
87.448.000 ευρώ το αντίστοιχο διάστημα πέρυσι. 
Η παραγωγή ασφαλίστρων του κλάδου γενικών ασφαλίσεων ανήλθε στο 

ποσό των 56.971 .000 ευρώ , έναντι 53.117.000 ευρώ το εξάμηνο Ιανουαρί­
ου - Ιουνίου του 2002, παρουσίασε δηλαδή αύξηση κατά 7,3%. Τα ασφάλι ­

στρα του κλάδου ζωής παρουσίασαν αύξηση κατά 29,88%. Ανήλθαν στο 
ποσό των 44.566.000 ευρώ, έναντι 34.331.000 ευρώ το α' εξάμηνο του 2002. 
Η δε νέα παραγωγή του κλάδου ζωής αυξήθηκε κατά 44%. 
Τα έσοδα επενδύσεων παραμένουν μειωμένα σε σχέση με το αντίστοιχο διά­

στημα πέρυσι λόγω της δυσμενούς πορείας της κεφαλαιαγοράς και της μεί­

ωσης των επιτοκίων, που επηρέασαν άλλωστε και το ύψος των κερδών. Η 

θετική πορεία της κεφαλαιαγοράς που σημειώνεται τους τελευτα ίους μήνες 

αναμένεται να οδηγήσει σε βελτίωση του αποτελέσματος μέχρ ι το τέλος της 

χρονιάς. 

Την περίοδο αυτή βρίσκεται σε εξέλιξη και το πρόγραμμα εθελούσιας εξό­

δου της Αγροτικής Ασφαλιστικής Α.Ε ., στο οπο ίο συμμετέχει το 20% περ ί­

που των εργαζομένων. Η ολοκλήρωση του προγράμματος αναμένεται να 

οδηγήσε ι σε σημαντική μείωση του λειτουργικού κόστους της εταιρίας. * LAIKI CYPRIALIFE 

Ο Ιωάννης Λιάτσος - Πρώτος 
διευθυντής υποκαταστήματος 

της Laiiki Cyprialife 

ο 
Ιωάννης Λιάτσος είναι ο 

πρώτος διευθυντής υπο­

καταστήματος της Laiki 
Cyprial ife, ο οποίος διακρίθηκε 

για τα παραγωγικά του αποτε­

λέσματα σε συμβόλαια ζωής, 

υγείας και ατυχημάτων το 2002. 
Υπάγεται στην επαρχία Λευκω­

σίας και στο Διευθυντή Άντη Ξε­

νοφώντος. 

Γεννήθηκε στις 26 Μαίου 1949, 
στη Λευκωσία , και είναι από­

φοιτος του Παγκύπριου Γυμνασίου. Σπούδασε Ηλεκτρονικούς Υπολογιστές 

στην Αθήνα και στη συνέχεια για τρία χρόνια παρακολούθησε μαθήματα 

Μάρκετινγκ στο Cyprus lnstiitute of Marketing. Η σταδιοδρομία του στην 
ασφαλιστι κή βιομηχανία άρχισε το 1997 με τη Lai ki Cyprialife. Προηγουμέ­
νως είχε διατελέσει διευθυντικό στέλεχος της Εταιρίας Γ αλαταριώτης I ΝΤΡΑΚΟ 
για είκοσι, περίπου, χρόνια. 

Ο κ. Λιάτσος κατέχει τη θέση του Διευθυντή Υποκαταστήματος στη Lai ki 
Cyprialife από το 1999. Έχει αρκετές διακρίσεις στο ενεργητικό του, ενώ 
αξιοσημείωτο είναι ότι τα τελευτα ία τρία χρόνια διατηρεί την πρώτη θέση 

παγκύπρια στην κατηγορία του. 

Είναι παντρεμένος και έχει τέσσερα παιδιά. 

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! 

Κεντρικά: Λεωφ. Κηφισίας 274, Χαλάνδρι 152 32, 

ΕΥΡΩΠΑΪΚΗ 
ΠΙΣΤΗ 

Τηλ: 2106845940, www.europisti.gr 



VDV LEBEN lnternational Α.Ε.Α.Ζ. 

Ίδρυση Υποκαταστήματος 
στη Γερμανία 

Εξασφάλιση ζωής - Μην αγοράζετε ασφάλεια ζωής, 
δημιουργήστε την!!! 

VDV LEBEN lnternational Ανώνυμη Εταιρία Ασφαλειών Ζωής , Ε χει έδρα την Αθήνα (Λ. Συγγρού 138) κα ι εξειδικεύεται στις 

ασφαλίσεις ζωής, δηλ. στο χώρο της προσωπ ι κής ασφάλισης 

και προσφέρει τις υπηρεσίας της με συνέπεια κα ι αξιοπιστία. 

Η σταθερή και συνεπής πολιτική της - απέναντι σε πελότες αλλά και 

συνεργάτες - έχε ι ως αποτέλεσμα την επιτυχημένη και δυναμι κή 

ανάπτυξή της. 

Σήμερα βρίσκεται πολύ κοντό στην πρώτη δεκάδα των εταιριών που 

ασχολούνται με την ασφάλιση ζωής και είναι οπό τις πρώτες σε 

ρυθμούς ανάπτυξης. 

Διαθέτει εννιά περιφερεια κό γραφείο στην επικράτεια, το 

προγράμματα της διατίθενται επ ίσης και μέσω περισσοτέρων οπό 

45 επιλεγμένων ασφαλιστικών πρακτορείων σε όλη την Ελλάδα . 

Η εταιρία μας, έχει επίσης σημαντικότατη παρουσία στην Ευρωπαϊκή 

Αγορά , όπου δραστηριοποιείται οπό ετών, στην Αυστρία , Ιτα λία και 

κυρίως στη Γερμανία, όπου έχει την ενεργό συμπαράσταση της 

διαμεσολαβητικής εταιρίας παροχής ασφαλιστικών και επενδυτικών 

υπηρεσιών VDV AG, η οποίο δραστηριοποιείται στον ασφαλιστ ι κό 

χώρο οπό το 1977. 

Λόγω της μεγάλης αύξησης της παραγωγής των προϊόντων μας στη 

Γ ερμονίο, το καθεστώς δραστηριοποίησής μας υπό τη μορφή της 

ελεύθερης παροχής υπηρεσιών δεν ήταν αρκετό για να 

δι καιολογήσει τη μεγάλη παραγωγή, και έτσι η εταιρία μας, 

προσφάτως, εναρμονισμένη πλήρως με τις κοινοτι κές οδηγίες, 

ίδρυσε υποκατάστημα στη Γερμανία με έδρα το Nettetal, μια πόλη 
πλησίον του Dusseldorf, με στόχο τη μεγαλύτερη δραστηριοποίηση 
στην αγορά της Γερμανίας, όπου το ασφαλιστικό δίκτυο εκτείνεται σε 

όλη τη Γ ερμονίο μέσω δώδεκα περιφερεια κών γραφείων κα ι 300 
αποκλειστικών συνεργατών σε όλη τη χώρο . 

Οι μακροχρόνιες συνεργασίες μας με την τράπεζα Deutsche Bank, 
που είναι ο θεματοφύλακας της εταιρίας μας, καθώς και με την 

General Cologne Re, μια οπό τις παλα ι ότερες κα ι μεγαλύτερες 

αντασφαλιστι κές εταιρίες του κόσμου, προσδίδουν κύ ρος και 

σιγουριά στη VDV LEBEN lnternational Α.Ε.Α.Ζ. 

Εμείς, οι άνθρωποι της LEBEN, μέσο οπό το σλόγκαν ''εξασφάλιση 
ζωής - μην αγοράζετε ασφάλε ι α ζωής, δημιουργήστε την" έχουμε 

αποκλει στι κό σκοπό κα ι στόχο να βρισκόμαστε διαρκώς πλάι στον 

πελάτη με υψηλή παροχή υπηρεσιών, εξειδικευμένο και 

πρωτοποριακά ασφαλιστικά προγράμματα, βοηθώντας την 

υλοποίηση των στόχων των ανθρώπων, τις ανάγκες και το όνειρο 

των οποίων μπορούμε να εξασφαλίσουμε. 

Οι υψηλές αποδόσεις μέσω της άριστης διαχείρισης των χρημάτων 

που μας εμπιστεύονται οπό το απόλυτα εξειδικευμένο επενδυτικό 

τμήμα της εταιρίας μας (asset management) εξασφαλίζουν 
μελλοντικές υψηλές αποδόσεις και εγγυήσε ι ς σε όλους τους τομείς. 
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CG LJ lnsurance 

Θετική εξέλιξη μεγεθών 
στη CGU lnsurance 

Ε
πιβεβαιώνεται και γιο το 2003 η θετική πορεία της CGU 
lnsurance στην Ελλάδα . Σύμφωνο με το στοιχείο του οκταμήνου 

μέχρι 31.8.2003 το δεδουλευμένο ασφάλιστρο παρουσιάζουν 
μέση άνοδο 10,5% σε σύγκριση με την αντίστοιχη περσινή περίοδο, 
ενώ τα υτόχρονο οι επέλθουσες ασφαλιστικές αποζημιώσεις είναι 

μειωμένες κατά 33,3%. 
Ειδι κότερο στις ασφαλίσεις περιουσίας η αύξηση των ασφαλίστρων 

είναι 17,7% κι έτσι η συμμετοχή τους στο συνολικό χαρτοφυλάκιο 
της CGU lnsurance ανέρχεται ήδη στο 66%, ενώ αυτή των 
ασφαλίσεων αυτοκίνητου είναι μόνο 26%. 
Ιδ ι α ίτερο σημαντικός είναι κα ι ο περιορισμός του συνολι κού κόστους 

πρόσκτησης και λειτουργίας στο πολύ χαμηλό γιο το ελληνικά 

δεδομένο επίπεδο του 33,6% των ασφαλίστρων (οπό 35,7%). Σε 
συνδυασμό με τη θεαματική βελτίωση της σχέσης αποζημιώσεων 

προς ασφάλιστρο (42,2% οπό 69,9%), ο δείκτης του Σύνθετου 
Λειτουργικού Αποτελέσματος (Combined Operating Ratio) 
εμφανίζει βελτίωση 30 περίπου εκατοστιαίων μονάδων (75,8% οπό 
105,6%). 
Τέλος, αξιοσημείωτο δείγμα προνοητικής διαχείρισης και 

οικονομικής ευρωστίας είναι η σταθερό υψηλή αποθεματοποίηση 

της CGU lnsurance γιο εκκρεμείς αποζημ ιώσεις , που φτάνει το 246% 
των ασφαλίστρων γιο τον κλάδο Αυτοκινήτου και το 77% γιο τους 
λοιπούς κλάδους, όταν οι μέσοι δείκτες γιο την ελληνική ασφαλιστική 

αγορά είναι αντίστοιχο 105% και 47%. 

φ LAIKI CYPRIALIFE 

Χρηματικά βραβεία σε 
πρωτεύσαντες φοιτητές 
του Πανεπιστημίου Κύπρου 
από τη Laiki Cyprialife 
Η Lai ki Cyprialife, εδώ και μερικό χρό­
νιο έχει καθιερώσει στο πλαίσιο της 

κοινωνικής της προσφοράς, ετήσιο χο­

ρηγία ύψους ΛΚ 1,000 στο Πανεπι­
στήμιο Κύπρου, στη μνήμη του Ζήνω­

νο Σεβέρη, ιδ ρυτή της πρώην Πανευ­

ρωπαϊκής Ασφαλιστικής Εταιρ ίας . Το 

βραβείο απονέμεται κάθε χρόνο στους 

πρωτεύσοντες φοπητές και φοπήτριες 

της Σχολής Οι κονομικών Επιστημών 

και Διοίκησης. Το χρηματικό έπαθλο 

της Laiki Cyprialife μοιράστηκαν φέτος 
δύο φοιτητές, οι Παύλος Συμεού ΛΚ700 και Έλενα Χαραλάμπους ΛΚ300. 
Το βραβε ίο στους πρωτεύσαντες απένειμε ο Κοσμήτορας της Σχολής Οι­

κονομι κών Επιστημών και Διοίκησης, Καθηγητής Λεωνίδας Κ. Λεωνίδου, 

στη διάρκε ι α τελετής την Παρασκευή, 4 Ιουλίου, 2003 στο Κεντρικό κτή ­
ριο του Πανεπιστημίου Κύπρου. 

Ασ_φαλιστικές 

Έφεραν κέρδη «μπροστά» 

ο
ι διευθυντές επενδύσεων <<γύρισαν» το σύ ­

νολο σχεδόν των θέσεων τους σε Ομόλο­

γο εγγράφοντας υπεραξίες και αξιοποιώ­

ντας τις μεγάλες διακυμάνσεις τιμών. 

Υψηλά κέρδη οπό «γυρ ίσματα» θέσεων τους σε 
κροτικά και εταιρ ικά ομόλογο ενέγραψαν στο ο ' 

εξάμηνο της τρέχου~ος χρήσης οι ασφαλιστικές 
εταιρείες οντιοτοθμίζοvτος τις όποιες υποοξ ίες 

ενέγροφον ακόμη οι μετοχικές τους θέσεις και κυ­

ρίως λαμβάνοντος ανάσα σε επίπεδο διαμόρφω­

σης αποτελεσμάτων. 

Εκμεταλλευόμενο ι τις μεγάλες διακυμάνσει ς τιμών 

και αποδόσεων που εμφάνισαν γιο δεύτερη συ­

νεχόμενη χρονιά οι αγορές Ομολόγων σε Ελλά­

δα και εξωτερικό οι διευθυντές επενδύσεων των 

ασφαλιστικών επέλεξαν να φέρουν κέρδη «μπρο­

στά» εγγράφοντας υπεραξίες στις κορυφές της 

αγοράς, επονοτοποθετούμενοι σε χαμηλότερο 

επίπεδο . 

Χαρακτηριστικό της μαζικής εγγραφής είναι ότι 

στις 30.06, βάσει των στοιχείων των δημοσιευμέ­
νων λογιστικών καταστάσεων γιο τ ι ς εισηγμένες 

Ασφαλιστικές, οι εμφανιζόμενες υπεραξίες χαρ­

τοφυλακίων είναι οπό μηδενικές ως οριακές. 

Ο Ιούνιος όπως προηγούμενο και ο Μάρτιος πρό­

σφεραν άλλωστε ευκαιρίες πωλήσεων στο υψηλά 

. των τιμών γεγονός που εν μ έρει εξηγεί την λογι­
κή trading με την οποίο προσέγγισαν τις παρα­
δοσιακά ασφαλέστερες επενδuτικά και επομένως 

μακροπρόθεσμες επενδυτικές τους θέσεις σε Ομό­

λογο οι Ασφαλιστικές. 

Η Αγροτική Ασφαλιστική εμφάνισε έσοδο επεν­

δύσεων 5,57 εκ ευρώ γιο τον κλάδο Ζημιών και 
4,79 εκ ευρώ αποκλειστικά οπό κέρδη Ομολόγων 
καθώς το μετοχικό χαρτοφυλάκιο το οποίο απο­

τελεί το 10% του συνολικού ενεργητικού της εμ­
φάνισε και στις 30/6 υποοξίες ενώ ταυτόχρονο 
μειώθηκαν και το έσοδο οπό repos. Η εταιρεία 
ενέγραψε κέρδη οπό Ομόλογο ρευστοποιώντας 

μεγάλο μέρος του χαρτοφυλακίου της (κυρίως 

5ετή κροτικά ομόλογο) αξιοποιώντας τις μεγάλες 

διοκυμάνοεις τιμών κα ι προχώρησε σε επανατο­

ποθετήσεις σε Ομόλογο σε χαμηλότερες τιμές. 

Σημειώνετα ι ότ ι στις 30.06.2003 η Αγροτική εμ­
φάνισε υπεραξία εμπορικού χαρτοφυλακίου 

ύψους 1,2 εκ ευρώ μετά την διενέργεια αποτίμη ­

σης θέσεων σε τρέχουσες τιμές η οποία κα ι έχει 

περιληφθεί στο αποτελέσματα της περιόδου. 

Χαμηλότερο λόγω της έκτακτης περσινής ενί­
σχυσης οπό το έσοδα πώλησης ακινήτου ( ορό­
φου ακινήτου) άλλο έσοδο εκμετάλλευσης σε σχέ­

ση με το ο ' εξάμηνο του 2002 εμφάνισε η Ευρω­
ποική Πίστη.Το σύνολο οuτών προήλθε οπό εγ­

γραφή υπεραξιών Ομολόγων. 

Εντυπωσιακή αύξηση επενδυτικών εσόδων εμ­

φάνισε η Ασπίς Πρόνοια καθώς ανήλθαν στο 26,93 
εκ ευρώ οπό I Ο, 15 εκ ευρώ το ο' εξάμηνο του 
2002 χάρη οτην εγγραφή κερδών οπό πωλήσεις 
Ομολόγων και επανατοποθετήσεις σε χαμηλότε­

ρο επίπεδο. 

Την υψηλότερη πάντως επίδοση στις ευκαιρίες 

trading που παρείχαν οι διακυμάνσεις των τιμών 
των Ομολόγων διεθνώς διεκδικεί με αξιώσεις με­

ταξύ των ει σηγμένων η Φοίνιξ -Metrolife Εμπο­
ρική. 

Η εταιρεία «γύρισε» το σύνολο σχεδόν των θέσε­

ών της σε Ομόλογο εγγράφοντας σημαντικά κέρ­

δη (39,99 εκ ευρώ έναντι 23,5 εκ ευρώ το αντί­

στοιχο περσινό διάστημα) και μεταστρέφοντας τις 

τοποθετήσεις της προς το ετο ιρικά ομόλογο. 

Στις 30/06 το 92% του εμπορικού χαρτοφυλακί­
ου της Φοίνιξ αποτελούσαν θέσεις σε εταιρικό 

ομόλογο και το υπόλοιπο θέσεις σε κροτικά και 

επιλεγμένες μετοχές. 

Σε εταιρικά Ομόλογο επενδύονται και το κεφά­

λαιο που δανείζεται η Φο ίνιξ από την Εμπορική 

γιο κάλυψη των ασφαλι στικών της τοποθετήσεων 

( στο 213,5 εκ ευρώ οι βραχυπρόθεσμες υποχρε­
ώσεις) εξασφαλίζοντας σύμφωνο μετη διο ίκηση 

ένα καθαρό περιθώριο κέρδους της τάξης του 2% 
με2,5%. 

Χρ. Κ ίτσι ος 

RICH CLUB 
ΠΑΝΕΛΛΗΝΙΟ ΔΙΚΤΥΟ ΑΣΦΑΛΙΣΤΩΝ & ΠΡΑΚΤΟΡΩΝ 
Αθ . Διάκου 26 421 00 Τρίκαλα 
Τηλ : 24310-33 330 - 79 620 - tax: 24310-79 623 
www.richclub.gr, e-mail : liagka@richclub.gr 

tΔΗ Et ικοι ΩΝΙΑ 

• · ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 
Το νέο τεύχος 
της 'ΆΣΠΙΔΑΣ" 

Μ 
ε εξώφυλλο αφιερωμένο στη συναυλία του 

Andrea Bocelli στο Ηρώδειο κυκλοφόρη­
σε οπό τον Όμ ιλο Ασπίς το 750 τεύχος της 

περιοδικής ενημερωτικής έκδοσης 'ΆΣΠΙΔΑ". Στην 

πλούσιο ύλη του περιοδικού περιλαμβάνονται ει­

δήσεις οπό τις δραστηριότητες των εταιριών και 

των συνεργατών του Ομ ίλου , αλλά και θέματα γε­

νικότερου ενδιαφέροντος. Ε ι δικότερο οτη θεμα­

τογραφία του τεύχους εμπεριέχονται, μεταξύ άλ­

λων, ρεπορτάζ οπό τη συναυλία του Andrea Bocelli 
στο Ηρώδειο βασικός χορηγός της οποίος ήταν ο 

Όμιλος Ασπ ίς, οπό το I ο Συνέδριο της Ένωσης 
Θεσμικών Επενδυτών, οπό την επ ίσκεψη εκπρο­

σώπων της ασφαλιστικής εποπτικής αρχής της Ρω­

σίας στη χώρο μας, καθώς και άρθρο χρηματοοι­

κονομικού ενδιαφέροντος. Σημειώνεται ότι το πε­

ριοδικό "ΑΣΠΙΔΑ" διανύει το Ι 60 έτος οπό την έκ­
δοσή του και απευθύνεται σε περισσότερους οπό 

6.000 συνεργάτες του Ομίλου Ασπίς στην Ελλάδα 
και το εξωτερικό. 



Et Η 

CGl_J lnsurance 

Διασφάλιση εχεμύθειας 
από τη CGU lnsurance 

Α
υστηρή εχεμύθεια διασφαλίζει η CGU 
lnsurance στους πελάτες της και γενικά 
στους συναλλασσόμενους με αυτήν γιο το 

στοιχείο και τις πληροφορίες που είναι σε γνώ­

ση της . Όπως αναφέρει στη σχετική ανακοίνω­
σή της, προχώρησε στη δέσμευση αυτή παρά το 

ότι η ίδια δεν είχε ποτέ οποιοδήποτε σχετικό πρό­

βλημα, επειδή μεγάλος αριθμός πολιτών οχλεί­

το ι τα τελευταία χρόνια με προτάσεις ή προ­

σφορές για την αγορά προϊόντων και υπηρεσιών 
από φορείς, με τους οποίους δεν είχε στο πα­

ρελθόν οποιοδήποτε συναλλαγή ή σχέση και εύ ­

λογα αναρωτιέται πώς αυτοί βρήκαν τα στοιχεία 

του. Κατά τη CGU lnsurance, η ιδιαίτερη ευαι­
σθησία σε τέτοια θέματα προσθέτει ένα επιπλέ­

ον στοιχείο ποιότητας στη σχέση της με τους πε­

λάτες και το ευρύτερο κοινό . 

EuroLife 

Η EuroLife ταξιδεύει 
στη Χαλκιδική 

Μ 
έσα στο πλαίσιο επιβράβευσης των επί­

λεκτων ασφαλιστι κών αντιπροσώπων γιο 
το 2002, η Ασφαλιστική Εταιρία EuroLife 

διοργάνωσε εκδρομή στη Χαλκιδική. Στην εκ-

δρομή έλαβαν μέρος περισσότεροι οπό 35 Ασφα­

λιστικοί Αντιπρόσωποι. Η τετραήμερη εκδρομή 

περιλάμβανε μεταξύ άλλων κρουαζιέρα στο γα­
λάζια νερά του Αιγαίου, επίσκεψη στο παραδο­

σιακό χωριό Παρθενώνα με τα γραφικά δρομά­

κια και αναπαλαιωμένα πετρόχτιστο σπίτια. 

ΕΝΟΙΚΙΑΖΟΝΤ ΑΙ 

στο Σύνταγμα , Λέκκα 23-25, γραφεία 1.330 τ.μ. 
με κεντρικό air condition. 

Στο υπόγειο του μεγάρου λειτουργεί Parking. 

Πληροφορίες στο τηλ.: 210-3225727 
(ώρες I Ο π.μ. - 2 μ.μ.) 
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INTERNATl~ NAL LIFE 
ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡΙΑ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ ΖΩΗΣ 

ΙιιΙΕΑΟΣ TOV Ql,,CI ΛOY ΕΤλΙΡΙΩ"-1 I NTE~~AT IQN A L LΙFE 

Εν Υγεία «Επίδομα Χειρουργού» 
από την lnternational Life 

Ε
να νέο πρόγραμμα δημιουργήθηκε και προ­
στέθηκε στο ολοκληρωμένο σύστημα υπη­

ρεσιών υγείας « Εν υγε ία » του Ομίλου 

lnternational Life, με την ονομασία « Εν Υγεία, 
Επίδομα Χειρουργού ». 

Πρόκειται γιο ένα συνδυαστικό πρόγραμμα που 
καλύπτει κυρίως το χειρουργικό επίδομα με την 
καταβολή επιδόματος στον ασφαλισμένο, γιο να 

καλύψει μέρος ή σύνολο των εξόδων (ονολό-

γως την επέμβαση και το κεφάλαιο που θα επι­

λέξει ο ασφαλισμένος) και συμπληρωματικά απο­

ζημιώνει έξοδα περίθαλψης (Νοσοκομειακά και 

Εξωνοσοκομειακά) που σχετίζονται με την επέμ­

βαση, είτε αυτή γίνεται σε δημόσιο είτε σε Ιδιω­
τικό νοσοκομείο. Είναι ένα πολύ ευέλικτο και ο ι ­

κονομικό πρόγραμμα που παρέχει οικονομική 

στήριξη αποκλειστικά και μόνο σε περιπτώσεις 

χειρουργικής επέμβασης. 

Ιδιωτική σύνταξη από την lnternational Life 

1 
ιωτική σύνταξη» ονομάζεται το νέο συντα­

ξιοδοτικό πρόγραμμα εγγυημένης παροχής 

« της lnternational Life. Το νέο πρόγραμμα 
έρχεται να συμπληρώσει το συνταξιοδοτικό σύ­

στημα που λειτουργεί ο Όμιλος, προσφέροντας 

στους πελάτες του Ομίλου ένα πολύ μεγάλο φά­
σμα επιλογών που καλύπτουν τον τομέα σύντα­

ξης, με ή χωρίς εγγυημένες παροχές. Η ιδιωτι-

κή σύνταξη είναι ένα πρόγραμμα Unit Linked με 
εγγυημένες παροχές. Επενδύει στο εσωτερικό 

μεταβλητό κεφάλαιο INTERNATIONAL LIFE 
ΕΓΓΥΗΜΕΝΟ ΚΕΦΑΛΑΙΟ και προσφέρει 

MINIMUM ΕΓΓΥΗΜΕΝΟ ΕΠΙΤΟΚΙΟ 3% ΕΤΗ­
ΣΙΩΣ. Το πρόγραμμα λειτουργεί με περιοδικές 
καταβολές, ενώ δίνει τη δυνατότητα στον ασφα­

λισμένο να κάνει κι έκτακτες καταβολές. 

Λογαριασμός σπουδών από την lnternational Life 

Ε
να νέο πρόγραμμα φροντίδας σπουδών και 

επαγγελματικής αποκατάστασης με την ονο­

μασία «Λογαριασμός Σπουδών» δημιούρ­

γησε η lnternational Life. 
Το νέο πρόγραμμα, προστίθεται στην υπάρχουσα 

γκάμα παιδικών προγραμμάτων του Ομίλου, που 

σκοπό έχουν να εξασφαλίσουν την απαραίτητη 

οικονομική στήριξη που χρειάζεται ένα παιδί, εί­

τε για να σπουδάσει, (στην Ελλάδα ή στο εξωτε­

ρικό), είτε για να ξεκινήσει το δικό του επάγγελ­

μα. 

Σε κάθε περίπτωση του δίνει ένα κεφάλαιο το 

tele 

οποίο μπορεί το παιδί να το χρησιμοποιήσει 

όπως εκείνο θέλει. 

Ο «Λογαριασμός Σπουδών» , είναι ένα πρό­

γραμμα Unit Linked με εγγυημένες παροχές, 
επενδύει στο ΕΣΩΤΕΡΙΚΟ ΜΕΤΑΒΛΗΤΟ ΚΕΦΑ­

ΛΑΙΟ INTERNATIONAL LIFE ΕΓΓΥΗΜΕΝΟ 
ΚΕΦΑΜΙΟ και λειτουργεί με minimum εγγυη­
μένο επιτόκιο 3%, που για τις σημερινές οικο­
νομικές συνθήκες, θεωρείται οπό τα πλέον αντα­

γωνιστικό. Το πρόγραμμα λειτουργεί με περιο­

δικές καταβολές, ενώ δίνει τη δυνατότητα στον 

ασφαλισμένο να κάνει κι έκτακτες καταβολές. 

υπηρεσίες γραμματειακής υποστήριξης 

Αποκτήστε ένα ολοκληρωμένο 
πακέτο υπηρεσιών τηλεγραμματειακής 

υποστήριξης με κόστος που ξεκινά 
από€ 50 το μήνα !! 

Τηλ . 210 9500 800, fax 210 9500 888 
www.teleoffice.gr 

Ανοίξτε πανιά στο απέραντο γαλάζιο 

καλύτερου πλοηγού 
# 

με την σιγουρια του 

Le Monde 
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Οι αρχαίοι 
Ελλ ηνες συγγραφείς 
&η ασφάλιση 

ΠΗΓΕΣ ΚΑΙ ΛΉΜΜΑΤΑ ΑΠΟ ΑΡΧΑΙΟΥΣ ΕΛΛΗΝΕΣ ΣΥΓΓΡΑΦΕΙΣ 

1. Έρευνα αρχαίος βιβλιογραφίας 
και φιλολογίας 

Πλούσια , πολύ αξιόλογη και αυθεντική πη­

γή για τη θαλάσσια ασφάλιση και άλλα είδη 

ασφάλισης είναι οι αρχαίοι Έλληνες συγ­

γραφείς της προκλασικής , της κλασικής 

και της ελληνιστικής περιόδου. Σε πολλά 

κείμενα και έργα των συγγραφέων αυτών 

υπάρχουν σαφέστατες και σπουδαίεςανα­

φορές και περιγραφές στοιχείων και γεγο­

νότων , που αβίαστα μπορεί να χαρακτηρι­
στούν ως ασφάλιση. 

Ειδικότερα, για το ναυτικό δάνειο, που εί­

ναι ένα από τα πρώτα είδη θαλάσσιας 

ασφάλισης , θεσμοθετημένο με κανόνες 

γραπτών κειμένων και συμφωνιών , αλλά 

και για άλλα είδη θαλάσσιας και χερσαίας 

ασφάλισης , ακόμα και ασφάλισης ζωής , 

ατυχημάτων , ασθενειών κ . ά ., οι αρχαίοι 

Έλληνες συγγραφείς περιγράφουν μετρό­

πο παραστατικό , γλαφυρό και τεκμηριωμέ­

νο πολλές και διάφορες περιπτώσεις 

ασφαλιστικής ανάληψης και κάλυψης κιν­

δύνων . 

Από τα κείμενα αυτά προκύπτει ότι οι αρ­

χαίοι Έλληνες είχαν συλλάβει και συνειδη­

τοποιήσει τους μεγάλους κινδύνους , που 

επιφυλάσσει κάθε στιγμή στον άνθρωπο η 

φύση και ο οικονομικός και κοινωνικός 
βίος του , και την ανάγκη αντιμετώπισης 

των κινδύνων αυτών με κάποια μορφή 

ασφάλισης. 

Το σημαντικό , ιστορικά και ουσιαστικά , 

υλικό από τα κείμενα των αρχαίων Ελλή­

νων συγγραφέων δεν είχε , ατυχώς , μέχρι 

τώρα συγκεντρωθεί και αξιολογηθεί . Με­

ρικά μόνο αποσπάσματα υπάρχουν στη βι­

βλιογραφία, διάσπαρτα και χωρίς ιδιαίτερη 

εννοιολογική συνοχή , επεξεργασία και 

ανάλυση. Είναι, αλήθεια , περίεργο και 

ανεξήγητο το ότι το υλικό αυτό από γνω­

στά και άγνωστα έργα , σπάνιας και ανεκτί­

μητης ιστορικής αξίας δεν έχει συγκε­

ντρωθεί, ταξινομηθεί και αξιολογηθεί. Για 

το λόγο αυτό η έρευνα, ο εντοπισμός και η 

ανάλυση και ερμηνεία των κειμένων αυτών 

με το παρόν έργο ήταν μια εξαιρετικά δύ­

σκολη, επίμονη και επίπονη εργασία. Δύ­

σκολη ήταν και η ορθή απόδοση με τη με­

τάφραση των κειμένων , των εννοιών και 
όρων , που υπάρχουν στα κείμενα . 

Παρ ' όλα αυτά , η παραπάνω προσπάθεια 

ήταν απόλυτα αναγκαία και χρήσιμη , κα­

θώς τα κείμενα αυτά βοηθούν σημαντικά 

στην κατανόηση πολλών βασικών αρχών , 

εννοιών και θεσμών της σύγχρονης ασφά­

λισης . Με την παραπάνω έρευνα , εντοπί­

στηκαν τα σπουδαιότερα αποσπάσματα 

από τα κείμενα των αρχαίων Ελλήνων συγ­

γραφέων όλων των περιόδων της αρχαιό-

τητας , που αφορούν στη θαλάσσια ασφάλι­

ση και κάθε άλλο είδος που έχει σχέση με 

τον ένα ή τον άλλο τρόπο με την ασφάλιση , 

γενικότερα . Όσα κείμενα , δεν εντοπίστη­
καν , θα είναι λίγα και μικρότερης , ασφα­

λώς, σημασίας. 

2. Ονομαστική αναφορά των αρχαίων 

Ελλήνων συγγραφέων και παραπομπή 

στο σχετικά με την ασφάλιση κεφάλαιο 

των έργων τους. 

Οι αρχαίοι Έλληνες συγγραφείς , στα κεί­

μενα των οποίων έγινε έρευνα και αναφέ­

ρονται σε θέματα σχετικά με την ασφάλι­

ση , είναι : 
α . Επικοί ποιητές , όπως ο Όμηρος , ο 

Ησίοδος, κ.ά. 

β) Ιστορικοί , όπως ο Ηρόδοτος , ο Θουκuκί­

δης, ο Πλούταρχος , κ . ά. 

γ) Νομοθέτες , όπως ο Σόλων , ο Πιπακός , 

ο Περίανδρος. 

δ) Φιλόσοφοι, όπως ο Αριστοτέλης και 
ε) κυρίως Απικοί ρήτορες , όπως ο Δημο­

σθένης , ο Αισχίνης , ο Λυσίας , ο Ανδοκί­

δης . 

Για όσους θέλουν να μελετήσουν και να 

θαυμάσουν τα ανεπανάληπτα και ανυπο­

λόγιστης ιστορικής αξίας κείμενα των αρ­

χαίων Ελλήνων συγγραφέων, αναφέρεται 

το έργο , στο οποίο υπάρχουν τα κείμενα 

αυτά. 

Τα αποσπάσματα τα οποία αναγράφονται 

στη συνέχεια (Κεφάλαιο Β') είναι από τους 

παρακάτω αρχαίους Έλληνες συγγραφείς 

με σημείωση , σε παρένθεση, των χρονο­

λογιών που έζησαν: 

3. Πηγές και λήμματα από αρχαίους 
Έλληνες συγγραφείς. 

Αιλιανός , (Ποικιλ. ιστορ. βιβλ . 14 κεφ. 1 Ο) 
Αισχίνης (389-314 π.Χ . ), κατά Κτησιφώ­

ντος 

Ανδοκίδης (440-390 π.Χ.), περί μυστη­

ρίων , 139 
Αριστοτέλης (384-322 π.Χ.) , Αθηναίων 

Πολιτεία , 52, 2, 3 

Δημοσθένης (383-323 π.Χ . ) , προς Απα­
τούριον ΧΧΧΙΙΙ 4, 5-8 
» κατά Διονuσοδώροu LVI 3,5 
» προς Άφοβον Α ' ΧΧVΙΙ 11 
» προς Άφοβον Γ' ΧΧΙΧ 29 
» προς Ζηνόθεμιν ΧΧΧΙΙ 5, 14 
» προς Λάκριτον XXXV 13, 11 , 1 Ο , ΧΧΧVΙΙ , 

3 
» προς Φορμίωνα ΧΧΧΙV 33, 8, 30, 7, 27 
» προςΠολυκλέα L 19 
» κατά Διονυσοδώροu LV 15, 29, 3, LVI 35, 
45 
» κατά Λάκριτον XXXV 12, 39 
» περί στεφάνου 

» προς Απατούριον 900 
» περί Αλοννήσου 79 
» κατά Τιμοκράτοuς (περί λείας) 

>> κατά Evέpyou και Μνησιβούλοu 

Δημοσθενικό Corpus 
Δημοσθένης , 35.45 
» 35.10-13 
» 31 .5 
Ησίοδος (750-700 π.Χ.) , Έργα 236-237, 
631-683 
Θαλής (640-546 π.Χ.) , (Σuλλ. Δημ . Φαληρ . 

Στο β. Α ' ) 

Θέογνις (560-490 π.Χ.), 1078 
Θουκυδίδης (470-396 π.Χ.) , βιβλ. VΙΙ παρ . 

25 
Ισοκράτης Α ' (436-338 π . Χ.) 

Θοuκυδ~ης , 2 , 38,2 

Λυσίας (450-370 π.Χ.) , 17 
» 17.5 
» κατά Διογείτονος ΧΧΧΙΙ6 

Μένανδρος (342-291 π.Χ.) , Γνώμ. Μον . 

Ξενοφών (434-355 π.Χ.) , περί προσόδων 

κεφ . γ ' Οικ. Α ' 

Όμηρος , Ιλιάδα 

Πίνδαρος (518-438 π.Χ . ) Ολ . Β , 09 
Πιπακός (652-569 π.Χ.) , (Απόσπ. Διογ . το 

Λαέρτιο) 

Πλούταρχος ( 46-127 μ.Χ.) , Βίος του Κίμω­
νος παρ. 8 
» Ηθ. 

» Περί φιλίας 

Σόλων (639-559 π.Χ.) 
Σοφοκλής (497/6-406/5 π . Χ.), Απόσπ . 

«Ηλ. 

Στράβων (65 π .Χ.-23 μ.Χ.) , Τόμος γ ' 652-
655 
>> Γεωγρ . βιβλίο 4 αριθ. 375 
» Γεωγρ. βιβλίο κεφ . ε ' 484-487 

Πηγή: Κώστα Χ. Μακρή: Η ιστορία της ιδιωτι­

κής ασφάλισης στην Ελλάδα (Εκδοση 

ΕΘΝΙΚΗ ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΗ 1996). 
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τον κάμπο με τα χρυσά κλήματα, στη θάλασσα 

των αμπελιών μας πήγαινε το τραίνο - μια Κυρια­

κή πρωί, μια ρόδινη ανατολή. Στη θάλασσα των 

αμπελιών, εκεί ακούσαμε την καμπάνα, μια Κυ­

ριακή πρωί , την καμπάνα της λειτουργίας! 

Γνωρίζεις , ψυχή μου, αυτόν τον ήχο; 

Για ξένους τόπους ξεκινήσαμε, για συννεφιασμένους ουρα­

νούς. Άσπρα χωριά φεύγουν μπροστά μας, άσπρα καμπαναριά 
χάνονται στις τούφες των δεντρών. Οι ράχες γέμισαν ρόδα -
στον κάμπο χύνεται ο ψαλμός της καμπάνας! Πού την πας την 

ανία σου ; 

Σαν άσπρο σύννεφο περιστεριών, σαν περιστέρια με καμαρω­

τό στήθος, σαν περιστέρια με νύχια κοράλινα, πετούν με τον 

ήχο της καμπάνας στον αέρα οι στοχασμοί των χωρικών που 

πάνε στη λειτουργία! Ας μπορούσες μαζί με τους στοχασμούς 

των να πετάξεις απάνω απ' την πεδιάδα! Ας μπορούσες να κα­

τέβεις μαζί τους σε καθαρό νεράκι, να σταθείς μαζί τους σε 

μπαλκόνι με βασιλικά! Είναι πρωί τριανταφυλλένιο , είναι Κυ­

ριακή. 

Τούτα τα βουνά που ροδίζουν στην ανατολή κράτησέ τα στα 

βάθη σου , φτωχή μου ψυχή. Τούτες οι χρυσές Ελλάδες, που 

φεύγουν σήμερα γύρω απ' το τραίνο, θάρχονται στις νύχτες 

της ξενητειάς σου ... Τούτα τα λουλούδια των χωραφιών θα φυ­
τρώνουν στους γκρεμούς της απελπισίας σου , στην άβυσσο 

της ανίας σου - για να τα τρυγάς κάτω από τη βροχή κι ομί­

χλη ... 

Γνωρίζεις , ψυχή μου , αυτόν τον ήχο ; 

Η καμπάνα σε ρωτάει για που ξεκίνησες. 

Η καμπάνα σε ρωτάει πως λησμόνησες τον Κύριον Ημών ... 

Ο! απάνου απ' τη χρυσή πεδιάδα , τούτο το πρωί της Κυριακής , 

άκουσε , σκυφτή , τον ήχο που σε κρίνει! Γύρισε πίσω. 



Για κάθε ασφαλιστική ανάγκη 

πως θα κινηθούμε όταν :χρειαστεί! 

Ξέρουμε ότι την ασφαλιστική σας εταιρία δεν την 
θέλετε στατική αλλά κινητική , αποτελεσματική και 
ευέλικτη . 
Γι ' αυτό περιμένετε πάντα την καλύτερη και 

αποτελεσματικότερη αντιμετώπιση των αναγκών 
σας . 

Αυτό που μας κάνει να ξεχωρίζουμε είναι : 

η άριστη γνώση της ασφαλιστικής αγοράς και η 

Αυτά που σας κάνουν να μας εμπιστευτείτε είναι 
πολλά: 

• Ανθρώπινο πρόσωπο 
• Άψογη εξυπηρέτηση 
• Πρωτοποριακά προγράμματα 
• Ανάληψη κινδύνων κάθε μεγέθους 
• Πλήρης αντασφαλιστική κάλυψη 
• Άμεση πληρωμή 

πάνω από μισό αιώνα εμπειρία μας στο χώρο των • Διεθνής εκπροσώπηση 
γενικών ασφαλίσεων. • Ασυναγώνιστοι όροι 

Για κάθε ασφαλιστική σας ανάγκη ξέρουμε ακριβώς 
πώς θα κινηθούμε όταν και όπου χρειαστεί. 

DYNAMIS 
GENERAL INSURANCE COMPANY S.A. 

106 SYGROU AVE. -117 41 ATHENS 
TEL. 210.9227255 FAX. 210.9237768 

e-maίl: dynasf@dynamis.gr ΔΥΝΑΜΙΣ 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 

ΔΥΝΑΜΙΣ 
ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΜΕΙΩΝ 

ΛΕΩΦ. ΣΥΓΓΡΟΥ 106 - 117 41 ΑΘΗΝΑ 
ΤΗΛ. 210.9227255 ΦΑΞ. 210.9237768 

e-maίl : dynasf@dynamis.gr 

ΥΠΟΚ/ΜΑ ΘΕΣΣΜΟΝΙΚΗΣ: ΜΗΤΡΟΠΟΛΕΩΣ 28 - 546 24 ΘΕΣΣΜΟΝΙΚΗ ΤΗΛ . : 2310 .280155 - 2310.276741 - ΦΑΞ : 2310 .288186 
BRANCH OFFICE: 28 MITROPOLEOS STREET - 546 24 THESSALONIKI TEL.: 2310 .280155 - 2310.276741 - FAX: 2310.288186 

rεμίατε , 
τις μπαταpιες ιιας με 

rίνε αuν6pομηιής • ο, ααφαλιιπtς αξίζοuν καλιίιεpη μειαχείp1t1ηl • Ιιήpιξε ιο πεpιο6ικό aou, 
ιη δική aou φωνήl • Στείλε ιις απόψεις aou, ζήτηαε να αuνεpyαιποιίμε 

ΔΕΛΤΙΟ ΕΓΓΡΑΦΗΣ ΣΥΝΔΡΟΜΗΤΗ 

Ο Για ένα χρόνο Ο Για δύο χρόνια 
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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 faχ: 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 

ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΟ ΝΑΙ, Όθωνος & Φιλελλήνων 3, Τ.Κ. 105 57, Πλ. Συντάγματος 
Τηλ.: 210-3221525, 210-3229394, 210-3257337 Fax: 210-325707 4 

e-mail: espirou@otenet.gr 



Επόμενο 

Ο (η) ασφαλιστής 
καz το Οzκαiωμα / 
στην αποτvχzα 

112 tlAil ΤΕΥΧΟΣ 85 • 9-10/2003 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ 

ΝΑΙ 
ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΤΟΥ ΑΣΦΑΛΙΠΗ 

ΑΝΕΞΑΡΤΗΤΟ ΔΙΜΗΝΙΑΙΟ ΕΠΙΠΗΜΟΝΙΚΟ 
ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΤΟΥ ΑΣΦΜΙΠΗ 

ΑΦΜ: 095606935 
Δ.Ο.Υ. ΑΜΑΡΟΥΣΙΟΥ 

Δ(στρατο 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: 210 3257074 
ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΟ -ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ ΡΕΠΟΡΤΑΖ 

Λ. Καραγεώργος, 
Β. Νικολοπούλου-Σεβαστάκη, 

Θεόδωρος Τσαιάρης, 

κ. Χριστόπουλος, Ευάγγελος Σπύρου, 
Αθανάσιος Παπανδρόπουλος 

ΣΥΝΔΡΟΜΕΣ - ΔΙΑΦΗΜΙΣΗ 

Γ. Καλτσώνη 

ΓΡΑΜΜΑΤΕΙΑ 

Μ. Σταθοπούλου 

ΔΙΑΝΟΜΗ 

Ηλ(ας Τ αμπακόπουλος 

ΛΟΓΙΣΤΗΡΙΟ 
Κ.Παπαντωνόπουλος 

Τα επώνυμα άρθρα εκφράζουν θέσεις 
των αρθρογράφων και όχι του περιοδικού 

«ΝΑΙ» 

ΕΠΙΣΤΟΛΕΣ - ΕΠΙΤ ΑΓΕΣ 
Ευάγγ. Γ.Σπύρου 

Όθωνος & Φιλελλήνων 3, 105 57 Αθήνα 
Τηλ.: 21 Ο 3229394 - 21 Ο 3221525 

FAX.: 21 Ο 325707 4 e-mail: espirou@otenet.gr 

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 . ΛΟΓΑΡΙΑΣΜΟΥ: 51342181 /104 

ΕΠΙΜΕΛΕΙΑ - ΠΑΡΑΓΩΓΗ 
ACCESS ΓΡΑΦΙΚΕΣ ΤΕΧΝΕΣ Α.Ε. 

ΑΠΑΓΟΡΕΥΕΤΑΙ Η ΑΝΑΔΗΜΟΣΙΕΥΣΗ , η αναπαρα­
γωγή , ολική , μερική ή περιληπτική ή κατά π?ρά­
φpαση ή διασκευή / απόδοση του περιεχομενο_υ 
του περιοδικού με οποιονδήποτε τρόπο , μηχανικο , 

ηλεκτρονικό , φωτοτυπικό , ηχογράφησης ή άλλο , 
χωρ ίς προηγούμενη γραπτή άδεια του εκδότη 

Νόμος 2121 /1993 στην Ελλάδα και κανόνες 
Διεθνούς Δικαίου που ισχύουν στην Ελλάδα. 

Ισόβια Σύνταξη 

Σε ποιόν στηρίζεστε 
yια τη Σύνrαξή σας; 

• Εγγυημένη Ισόβια Μηνιαία Σύνταξη, στην ηλικία 

που εσείς θέλετε και για ποσό που εσείς επιλέγετε. 

και επιπλέον π: 6π~ 

• Δυνατότητα καταβολής οικογενειακού επιδόματος 

με τη μορφή Μηνιαίας Σύνταξης στην Οικογένεια του 

Ασφαλισμένου , για συγκεκριμένο χρονικό διάστημα 

που διαρκεί ως και την προκαθορισμένη ημερομηνία 

συνταξιοδότησης, σε περίπτωση απώλειας της 

ζωής του. 

• Δυνατότητα καταβολής Μηνιαίου Επιδόματος για 

2_ χρόνια στον ασφ°.?'ισμένο στην περίπτωση που 

καταστεί ολικά ανίκανος , να ασκήσει τη συγκεκριμένη 

εργασία ή άλλη αντίστοιχη των προσόντων και της 

μόρφωσής του. 

• Δυνατότητα καταβολής Μηνιαίας Σύνταξης 

Αναπηρίας στον ασφαλισμένο στην περίπτωση που 

παρέλθει η 2ετία και παραμένει μόνιμα και ολικά 

ανίκανος για οποιαδήποτε εργασία. 

Νέα Αντίληψη 
στην Ασφάλιση των Συντάξεων 

Ομήρου 2, 105 64 Αθήνα. Τηλ.: 21 Ο 937 6 103 - Fax: 21 Ο 3239 135 
www.phoenix·me!rolife.com 

Call Center: 800 11 93 800 ΠΑΙΡΙΑ ΤΟΥ ΟΜΙΛΟΥ ΤΗΣ ΕΜΠΟΡΙΚΗΣ ΤΡΑΠΕΖΑΣ ΤΗΣ ΈΛΛΑΔΟΣ 



Not with BMS International Intermediaries 

BMS has an unrivalled reputation for working in partnership 

with clients, in more than 60 countries worldwide, to deliver 

exceptional risk solutions and services. 

If you are looking for your perfect partner, go to: 

www.bmsgroup.com 

Cs International Intermediaries Ltd 

Α member of the BMS Group 

Α Member of the General Insurance Standards Council 

The crocodile allows the Egyptian Plover 

to enter its mouth to clean its teeth 

of harmful parasites. The parasites are 

the bird's only source of nutrition. 

This unique relationship is mutually 

beneficial to both parties and illustrates 

an innovative solution at work. 

Your Perfect Partner 
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