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* Θέλω 
να έχω την ελευθερία να προσφέρω στους πελάτες μου 

τα καλύτερα προϊόντα και υπηρεσίες. 

* Θέλω 
οι πελάτες μου να έχουν τη δυνατότητα επιλογής .. , , , 
του ΠRΟιοντος και της εταιριας που το παρεχει. 

* Θέλω 
να εξυπηρετώ τους πελάτες μου όσο καλύτερα γίνεται. 

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 check 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 ανθρ&)πους οι οποίοι έχουν ανάγκη άλλες 
παροχές υγείας. 

► Η INTERAMERICAN πληρώνει 96 άτομα τα οποία δεν μπορούν 
να εργαστούν πλέον , και 81 ανθρώπους των οποίων τα συμβόλαια 
έληξαν ή εξαγοράστηκαν. 

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

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

είναι έννοιες χειροπιαστές. 

φ INTERAMERICAN 
ΜΕΛΟΣ ΤΟΥ ΟΜΙΛΟΥ EUREKO 

Μεγάλη και Σίγουρη 

www.interamerican.gr. 

Λ. Συγγρού 350 Καλλιθέα, 176 80, τnλ.: 210 94 61111, fax: 210 94 62 007 
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-..---.ιιr- όρος, σύμφωνα με το λε­
ξικό ελληνικής yλώσσης, 
είναι το πέρασμα, η διά­

βαση, το στενό πέρασμα 

ποταμού, λίμνης ή θάλασ­

σας. Eivaι η μικρή τρύπα απ
1 

όπου περvά 
κυρίως vyρό, π.χ. πόροι τοv σώματος, τοv 

δέρματος. Το χωριουδάκι ποv yεvvήθηκα 
στην Αρτα, νότια της Πivrfov, το έλεyαv 

Δ iστρατο και το συνοικισμό μας Πέραμα, 

επειδή ήταν σημαντικό πέραμα, πέρα­
σμα κοντά στον ορμητικό ποταμό 

Αραχθο ποv έπνιyε όσους τολ­
μούσαν να περάσουν όχι από 

τον Πόρο, το πέρασμα, 

ποv πέρvαyαv ευκο­

λότερα όσοι ήξε­
ραν τοvς πό­

ρους τοv 

ποτα-

Από τοv 
Ευάγγελο Γ Σπύρου 

Εκδότη του «ΝΑΙ>) 

μού ... Θυμάμαι ακόμα διηyήσεις τοv πα­
τέρα μοv yια στρατιώτες ποv πνiyηκαν 

εκτός Π όροv, yια εκτελέσεις ατόμων ποv 
πρώτα έδειξαν τοv Πόρο σε στρατιωτικά 
αποσπάσματα τοv Ζέρβα ή τοv Αρη Βε­
λουχιώτη και μετά θανατώθηκαν να μη 

μαρτvρήσοvv στους αντιπάλους και πώς 
κάποια φορά οεv τον πέτυχαν 01 σφαiρες! 

Οι Αρχαιοέλληνες πρόyονοi μας παρετή­
ρησαν ότι όποιος έχει πολλά χρήματα τα 

καταφέρνει να διαθέτει πολλές «διαβά­
σεις» , πολλά «περάσματα» παντού στη 

ζωή του. 'Έτσι αποκάλεσαν τον πλούσιο 
που κατέχει πλούτο ΕΥΠΟΡΟΝ και τον 

φτωχό άποροv (χωρίς «περάσματα», χω­

ρίς ανοιχτές πόρτες). 
Σύμφωνα μ, αυτές τις έννοιες, 01 ασφαλι­

στές, δηλαδή όσοι επιλεyούv να κάνουν 
καριέρα στον ασφαλιστικό κλάδο εiναι εύ­

ποροι; 

Ναι, yια τρεις λόyοvς εivαι εύποροι και 
προνομιούχοι είναι η απάντησή μου και 

μάλλον εiναι ωφέλιμο, όλοι όσοι στρα­
τολοyούv ανθρώπους να κάνουν καριέρα 
στις ασφάλειες να τοvς το τονίζουν και 
va τους το αναλύουν στην πρώτη τους συ­
νάντηση: 

Είναι εύποροι πρώτον, επειδή, τηρουμέ­

νων των αvαλοyιώv, σε σχέση με άλλα 

επαyyέλματα και με ίδια αφετηρία, μπο­
ρούν να κάνουν χρήματα ευκολότερα και 

yρηyορότερα. Η λέξη κλειδi εivαι οι αvα­
λοyiες να εivαι iδιες. Σε iοιο χρόνο εκ­

παiοεvσης, σε iοιο χρόνο ερyασiας, σε 

iοιο ενδιαφέρον, σε iδια διάρκεια αποτε­

λεσμάτων και προϋπηρεσίας ΑΣΥΓΚΡΙ­
ΤΩΣ 01 ασφαλιστές κερrfiζοvν περισσό­

τερα. 

Eivaι εύποροι δεύτερον, επειδή μέσω τωv 
ήδη υπαρχόντων και των υποψήφιων πε­

λατών τους μπορούv να έχουν πέρασμα 

ΠΑΝΤΟΥ όπως και Ol δημοσιοyράφοι. 

Λiya επαyyέλματα έxovv αυτή τη δυνα­
τότητα. υσο οε βελτιώvοvται επαyyελ­
ματικά και όσο υλοποιούν τις υποσχέ­

σεις του επαyyέλματος ( υπηρεσίες ενη­
μέρωσης, αποζημιώσεις, λύσεις προ­
βλημάτων αvασφαλεiας, κ.λπ.), τόσο και 
01 πόρτες, τα περάσματα yivovτaι ευκο­

λότερα και μεyαλύτερα. Το καλύτερο πέ­
ρασμα εivαι το yεyοvός ότι vοιώθοvν πως 
προσφέρουν στο σvvάvθρωπο. 
Eivaι ΕΥΠΟΡΟΙ τρiτοv, επειδή ο σvv­

δvασμός των δύο πρώτωv λόyωv τους κά­
νει κοινωνικά και επαyyελματικά διά βi­
ov των iοιωv και των πελατών τοvς απα­
ραiτητοvς διαρκώς και yια τοv ειδικό λό­
yο ότι όλα τα συμβόλαια καλύπτουν αvά­

yκες ποv οεv σταματούv ποτέ. 
Τηροvμέvων τωv αvαλοyιώv αvαλύστε 

τηv πορεiα τωv αvθρώπωv του κλάδου 
μας τα τελεvταiα 30 χρόνια καταyράψτε 
προσόντα και χρόvοvς και θα βεβαιωθεi­
τε ότι 01 συνολικές ΑΜΟΙΒΕΣ σε χρή­

μα, ΕΙΔΟΣκαι ΠΑΙΔΕΙΑ των αvθρώ­

πωv τοv κλάδου ασφαλειώv συνολικώς 

τοvς κάνουν ΕΥΠΟΡΟΥΣ. 
Η yραμμή που χωρίζει τους ΕΥΠΟ­
ΡΟΥΣ από τους ΑΠΟΡΟΥΣ ασφαλι­

στές εivαι μια νοητή yραμμή ποv κάποι­

οι τηv περνάνε όπως έκαvαv κάποιοι μα­

θητές στην Αρχαiα Ελλάδα. Τότε οι yραμ­

ματοδιδάσκαλοι χάραζαν στοv πivακα 

yραμμές ποv καθεμιά την έλεyαv 
«ΕΥΘΥΝΗ» και 01 μαθητές έπρεπε να 

yράφοvν τα yράμματα κάτω και μέχρι τηv 

yραμμή «εvθύvη» . Ετσι προήλθε η λέξη 
ΥΠΕΥΘΥΝΟΣ, δηλαδή ο yράφων υπό 
την ευθύνη. υσοι περvούσαv τις yραμ­

μές ήταv 01 πάνω από τη yραμμή yράφο­

vτες, δηλαδή ΑΝΕΥΘΥΝΟΙ, άνω της 
εvθύvης. 

Σήμερα όλοι ξέρουν τi σημαiνει η λέξη 
ευθύνη και ποια «yράμματα» πρέπει να 

yράφοvν κάτω από τη σημαία της. Η ελ­
ληνική παιδεία και φιλοσοφία έφτιαχνε 
πάντα αvθρώποvς ευθύνης. 
υλοι 01 υπεύθυνοι ασφαλιστές εivαι εύ­

ποροι. 

Εύχομαι στην αναστάσιμη εποχή μας va 
εivαι όλοι καλά και τα μπουμπούκια της 

Ανοιξης v ' avθiζovv στις καρδιές όλωv 
λουλούδια και καρπούς ευθύνης. Είναι 
δυνατόν να θέλουν κάποιοι «χαρτi απο­

ρίας» αυτές τις απριλιάτικες και μαyιά­

τικες μέρες; 

Evάy. Γ. Σπύρου 



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

Όταν είναι κοντά μας κάθε στιγμή ... 

Όταν ανταποκρίνεται στις απαιτήσεις μας ... 

Τότε όλοι νιώθουμε μεγαλύτερη ασφάλεια . 

Η Αγροτική Ασφαλιστική και η Αγροτική Ζωής ένωσαν 

τις δυνάμεις τους και δημιούργησαν μία σύγχρονη 

και πολυδιάστατη Ασφαλιστική Εταιρία . 

Για να είμαστε ακόμα πιο ασφαλείς. 

Για να νιώθουμε ότι έχουμε πάντα κοντά μας, μία δυνατή 

και ευέλικτη εταιρ ία . 

ι,~rι ΑΓΡΟΤΙ ΚΗ 
ιι;~ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙ ΚΗ 

Ι 

κovra 6as 
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«Να τρως απ' ό,τ1 πέμπε1 ο Θεός!» 
Γράφε1 ο Βαγγέλης Γ. Σπύρου , 
Ε 

ξω απ' το σπfτ1 μου, κάπου στους πρόποδες της Πεντέλης, 

παραμονές του Ευαγγελ1σμού κ01 25ης Μαρτfοu, καθώς 

γράφω αυτές τ1ς γραμμές, ανυπόμονα μποuμπούκ1α κ01 

χ1λ1άδες «μάτ1α» ξεπετάγοντ01 να γfvouv φύλλα κ01 κλαρ1ά 

στη βερυκοκ1ά, στην κερασ1ά με τα πετροκέρασα, στην 

κορομηλ1ά, στην κυδων1ά, στη μηλ1ά, στη ροδ1ά. 01 παγων1ές του 
χε~μώνα δεν κατάφεραν να ν1κήσουν τα κλήματα που αγκαλ10σμένα 
με τα κάγκελα κα1 τα στηρfγματα στη μοuρ1ά , την ελ1ά κ01 τη 

βερυκοκ1ά άντεξαν στον πάγο «σκάζοντας» τώρα τα μάτ1α σαν 

χαμόγελα κα1 σαν «φορτ1στές» στ1ς ακτfνες του ήλ10υ γ1α να 

«γεμfσουν» ενέργε10 κα1 γεύση τα υπέροχα ροδόχρωμα, μαύρα , 

άσπρα, κόκκ1να κα1 ροζ τσαμπ1ά σταφύλ1α. Παραέξω γύρω στα 

χωράφ10 κ01 τ1ς κρυφές πλαγ1ές κα1 δρομάκ10 της πατρfδας μας αυτή 

την εποχή, βρfσκε1ς κόκκ1νες παπαρούνες, κfτρ1νες κ1 άσπρες 

μαργαρfτες, ανεμώνες με αποχρώσε1ς από το βαθύ 1ώδες ως το 
ρόδ1νο κ01 λευκό, κατακόκκ1νες κ01 κfτρ1νες νεραγκούλες, πορφυρά, 

ρόδ1να κα1 λευκά σκuλάκ10, κυανές κα1 1ώδε1ς σκύλες που μο1άζουν 

με ζουμπούλ10, ζαμπάκ10 - νάρκ1σσους με άνθη που έχουν σωλήνα 
μακρύ κα1 παραστεφάνη στο κέντρο, ζαμπάκ10 - μανουσάκ10 κfτρ1να, 
κρfνα - f ρ1δες με 1ώδη άνθη που έχουν περ1γών1α με έξ1 τμήματα, 
κρfνα λευκά. 

Σ1γά - σ1γά, καθώς μπαfνε1 η άνο1ξη κ01 το καλοκαf ρ1 χ1λ1άδες βότανα 
κα1 χόρτα, «άγ1α λάχανα» , προστάτες ζωής θα δώσουν το «παρόν» . 
Ζούμε στη χώρα του ήλ10u, την Ελλάδα, όπου η φύση, 01 άνθρωπο1 
κα1 01 θεοf εfν01 ένα σύνολο αγαπημένο. Αυτόν το δεσμό θα τον βρε1ς 
στα χ1λ1άδες β1βλfα σ' όλες τ1ς β1βλ1οθήκες του κόσμου, αλλά κα1 θα τ' 

ακούσε1ς σ' όλες τ1ς ελλην1κές περ10χές ζωντανά απ' τους άντρες κα1 

yuvaf κες που καθημερ1νά «συζούν» μ' αυτή τη φ1λοσοφfα. Ακόμα 

μπορεfς να τον δε1ς στους κήπους, στα χωράφ10 μας, στ' ανθοδοχεfα 

κα1 τους πf νακες ζωγραφ1κής, αλλά κα1 στα 

φαγητά , στ1ς κατσαρόλες κα1 τα π1άτα τα 

ελλην1κά που έχουν υπακοή στην εντολή 
που λένε 01 Κρητ1κοf «να τρως ό,τ1 πέμπε1 ο 
Θεός» ! 

Αφορμή να γράψω αυτά τα 
«Συνα1σθηματ1κά» ήταν όσα εfπε στην 

εφημερfδα «Next Deal» (έκδοση γ10 την 
ασφαλ1στ1κή αγορά κα1 τον 
χρηματοο1κονομ1κό χώρο ), η ομότψη 

καθηγήτρ10 της Εθν1κής Σχολής Δημόσ10ς 

Υγεfας κα Αντωνfα Τρ1χοπούλοu, γ10 τη 

σχέση δ10τροφής - πρόληψης ασθενε1ών κ01 
τα β1βλfα «Κρητ1κή παραδοσ10κή κουζfνα» , 
της Μαρf ας κ01 Nf κοu Ψ1λάκη κ01 τα «Χόρτα» 

της Μυρσfνης Λαμπράκη που κάπο101 φfλο1 

εfχαν την καλοσύνη να μου στεfλοuν δώρο 
στη γ10ρτή μου. Σuν1στώ να τα δ1αβάσετε κα1 

να τα χρησψοπο1ήσετε. 

Το «φαρμακεfο» της ελλην1κής φύσης έχε1 

όλα τα φάρμακα που γ10τρεύοuν. 11 να σου 
κάνουν καλύτερα τα Kerlon κα1 τα Salospir 
κα1 τα Voltaren κα1 τα Amoxyl κ01 τα 
Naprosyn κ01 τα Pritor κ01 τα Lipitor κα1 τα 
Feldene κ01 τα Tkiatec κα1 Brasan κα1 Cantil 
κα1 τα Lexotanil κα1 τα daflon κα1 Clarityne 
κα1 τα Sinecod κ01 τα τονωτ1κά όταν βρfσκε1ς 
άφθονα κ01 δωρεάν στη φύση χαμομήλ10 κ01 
τσουκνfδες κα1 αγκ1νάρες κ01 αγρ1άδες κα1 

τσά1 κ01 κρόκο κα1 σαφράν κ01 αντράκλα κα1 

γλ1στρfδα κα1 σκόρδα κα1 κρεμμύδ10 κ01 
αγγελ1κή κ01 αλόη κ01 άνηθο κ01 αψ1θ1ά κ01 

βασ1λ1κό κ01 γαλατσfδα , κ01 δενδρολfβανο κ01 
δfκταμο κα1 δυόσμο κα1 θυμάρ1 κα1 κάρδαμο 

κα1 λεβάντα κα1 λουfζα κα1 μαντζουράνα κ01 

πασ1φλόρα κα1 πολυκόμπ1 κα1 σαμπούκο κ01 
σέλ1νο κα1 ταραξάκο κα1 φασκομηλ1ά κα1 

φτέρη κ01 τρ1φύλλ1 κα1 φράξο κα1 σπάρτο κ01 

π1κροδάφνη κα1 μπελλαντόνα κ01 κολλ1τσ1δα 
κα1 βάτα ... 

Π ολλοf με τα βότανα 

γ1άτρεψαν τσψπήματα, 

εγκαύματα , βήχα , λ1θfαση , 

πρηξfματα, νεφρfτ1δες, 

ρεuματ1σμούς, ατονfες, 

αρτηρ10σκλήρuνση, άσθμα, 
δ1άρρο1ες, συνάχ10 , αψορραγfες, 

νεuραλγfες, πυρετούς, βρογχfτ1δες, 

χολή, 1σχ10λγfες , ηπατ1κές 

παθήσε1ς, πόνους, κυστfτ1δες, 

αρθρfτ1δες, εκζέματα , 

δερματοπάθε1ες, κρ1θα ράκ 10 
ματ1ών, σεξοuαλ1κές αν1κανότητες, 
ταχuκαρδfες, ποδάγρες, ακμές, 

ωτf τ1δες, χρυσή, έλκος, 

οδοντόπονους, ηλ10εγκαύματα κα1 
αμο1βάδες ... 'Οσο1 έβαλαν στη ζωή 
τους κ01 στη δfαηά τους καθημερ1νά 

βότανα κα1 χόρτα της Ελλάδας 

πρόλαβαν πολλά χεφότερα ... 
Δόξα τω Θεώ που γεννηθήκαμε στην 
ευλογημένη Ελλάδα που μαζf μ' όλα τα 

άλλα καλά μας έδωσε κα1 τόσα αγαθά 

πέραν του άρτου ημών του επ10υσfου 

γ1α απόλαυση στο καθημερ1νό μας 

π1άτο. Δεν uπάρχε1 κάτ1 να ζηλέψουμε 

επε1δή δεν το έχουμε! Ανάμεσα στα 
πολλά θα αναφέρω χόρτα που 

φυτρώνουν στη γη μας κα1 τ1ς 

ηλ1όλοuστες μέρες «μαζεύουν» ήλ10 κα1 

ενέργε1α να μας δώσουν γ1α να ζήσουμε 

μακρ1ά από τους πόνους των ασθενε1ών 
μ10ς λάθος δ10τροφής. Efva1 μ1α 
υπενθύμ1ση προτροπή αυτό το άρθρο των 

Συν01σθηματ1κών, γ10 αποφυγή 
ξενόφερτων λάθος σuνηθε1ών 

άλλων λαών που δεν 
εfχαν όσα εμεf 

έχουμε. Δεν 

ταφ1άζε1 στα 



ΑΧ1ΝΟΣΑΛΑΤΑ 

20-25 ΑΧΙΝΟΙ , 2 ΚΟΥΤΑΛΙΕΣ ΕΛΑΙΟΛΑΔΟ , 2 ΚΟΥΤΑΛΙΕΣ ΧΥΜΟ ΛΕΜΟΝΙΟΥ 

ΕΚΤΕΛΕΣΗ: Τρώγονται μόνο οι θηλυκοί αχινοί που έχουν κοκκινωπό ή μωβ χρώμα . 

Μπορείτε να τους μαζέψετε μόνοι σας καθώς υπάρχουν άφθονοι στα βράχια . 

Ανοίγομε κυκλικά το κέλυφος των αχινών από τη μαλακή μεριά με ένα ψαλίδι . 

Ξεπλένομε την άμμο και τα φύκια από μέσα (καλύτερα με θαλασσινό νερό) , 

αποσπάμε τα αυγά και τα βάζομε σε ένα μπωλ. Περιχύνομε με λάδι και λεμόνι. 

Ελληνόπουλα συνέχε10 να τρώνε τροφές 

κ01 χάμπουργκερ τύπου «MacDonalds» με 
καμένα λάδ1α κα1 «πεθαμένα» κρέατα 

σίγουρα όχ1 φρέσκα, τύπου ελλην1κής 

γης ... 
Εfν01 αξ1όλογο θαύμα το πώς βλασταfνε1 η 
γη μας κα1 τα χόρτα μας. 

Η χλωρfδα ως θεά της βλάστησης στους 

ελλην1κούς μύθους, όπως γράφε1 ο 

Έλμουτ Μπάουμαν, εfχε βοήθε10 «από τ1ς 
Ώρες, κόρες της Θέμ1δας κα1 του Δfα που 

ήταν κα1 ακόλουθες τουΉλωυ. Ο 
Ζέφυρος, δυτ1κός άνεμος έφερνε την 

ανο1ξ1άτ1κη βροχή γ1α το ξύπνημα της 
φύσης. 01 Ωκεανfδες έφερναν τα νερά γ10 
την ανάπτυξη των φυτών κ01 όπου δεν 
πρόφτα1ναν μέσω ποταμών κα1 θαλασσών 

ο Δfας έστελνε βροχές από τονΌλυμπο. 

Η θεά Άρτεμ1ς δρόσ1ζε με τη δροσ1ά της 

νύχτας τα φυτά κ01 δάση, ενώ ο 

Απόλλωνας τα έλουζε με τ1ς ηλ1ακές 
ακτfνες» . 01 Αρχαfο1 Έλληνες ήταν 

• κατά βάση χορτοφάγο1 κα1 

έτρωγαν πολλά δημητρ1ακά, 

όσπρ10, άγρ10 χόρτα, καρπούς 

κ01 φρούτα, λαχαν1κά κ01 

ψάρ10. Τα χόρτα από τότε τα 

έλεγαν «λάχανα » κ01 γ1α πάνω 

από 1.000 εfδη έχουμε 
χρήσψες περ1γραφές γ10 την 

αξfα τους, όπως τ1ς έκαναν ο 

lπποκράτης, ο Θεόφραστος, 

ο Γαληνός, ο Δωσκουρfδης, 

κ.ά. Ο Θεόφραστος που 

εfχε κα1 πεφαματ1κό 

κτήμα έδωσε πολλές 
περ1γραφές κ01 οδηγf ες 

γ1α καλλ1έργε1ες πολλών 

οπωροφόρων δένδρων 

όπως η ελ1ά, η 

αμυγδαλ1ά αλλά κ01 γ10 
μ1κρά φυτά σε 

γλάστρες! 

Όλες τ1ς μέρες του 

χρόνου στην Ελλάδα 

νο1κοκυρές Ελληνοπούλες, άντρες 

μερακλήδες κ01 μάγεφο1 σπουδαf 01 
ψάχνουν κα1 βρfσκουν χόρτα κ01 λάχανα 

να κάνουν χ1λ1άδες συνδυασμούς 

φαγητών που θα σερβφ1στούν με 

γαρvηούρα «μπόλ1κη αγάπη» σε 

αγαπημένα πρόσωπα. Πολλές φορές 

καμαρώνω γ10 το πόσα ξέρε~ να φτ1άχvε1 

η γυναfκα μου Μαρfα κ01 γ10 το πόσα 

προτρέπε1 να φτ1άξε1 η κόρη μου Ελπfδα 

κα1 που εfν01 συνταγές της μαμάς 

Ελπfδας από τα Χαv1ά! Efv01 στο νου μου 
ακόμα η αλευρωμένη ποδ1ά της μάνας 

μου κυρά Βασ1λ1κής που έφτ10χνε 

«γομfδ10» με χόρτα κ01 λαχαvόπ1τες κα1 

«γ10πράκ10» κ01 «κuδών10 ψητά» στο 

φούρνο κα1 «φρ1κασέ» κα1 «καρuδόπηα» 

κα1 κολοκυθόπηα . Πολλά πρω1vά θα δε1ς 

σκυμμένες γυvαf κες στους κήπους κ01 τα 

μανάβ1κα να ψάχνουν γ10 χορταρ1κά κ01 

φυλλαράκ1α. Αυτές ξέρουν το καλό 

σταμναγκάθ1, τα ραδfκ10, τα κολοκuθάκ10, 

την αγκ1νάρα, τα αμπελόφυλλα, την 

βρούβα, το λάπαθο, το σπανάκ1, το 

μάραθο, το ξ1νολάπαθο, την γλ~στρfδα, το 

γλuκοκολοκύθ1, το μαiΎταvό κ01 το 

μακεδοvfσ1, την ξ1vfθρα, τ1ς ψαρές , το 

αγρ1όπρασο, το ραδfκ1, το σέσκουλο, τον 

ζοχό, το πεvτάvευρο, το αγρ10κάροτο, την 

καuκαλήθρα, τ1ς αβρων1ές, τους βολβούς, 

την κάπαρη, την τσουκvfδα, τα σπαράγγ10, 

τον ασκρολύμπρο, την ρόκα, την μολόχα, 

το πράσο, τ1ς χοφομουρfδες, τα βλήτα , 

τους κολοκuθοανθούς. 

Αυτές 01 σπάv1ες μάνες εfνα1 που ξέρουν 
να φτ1άξουv γ10 τον άνδρα κα1 τα πα1δ1ά, 

γ10 τους κοuμπαραfους κα1 συγγενεfς 

ατέλε1ωτο αρ1θμό φαγητών γ10 

καλοφαγάδες αυτού του τόπου κα1 

φ1λοξενούμενοuς περαστ1κούς με βάση 
τα «άγ10 λάχανα της χώρας του ήλωυ)) : 

Αβρων1ές βραστές, αγκ1vάρες με κουκ1ά, 

ανθοf κολοκυθ1άς γεμ~στοf, ασκολύμπρο1 

με χοχλωύς, βλήτα τσ1γαρ~στά, γεμ~στά 

λαχαv1κά, γωχvf σφακωνό, αρνf με 

-~----------

Σ Θ Η ΜΑΤ ΙΚΑ 

ΚΥΔΩΝ1ΓΛΥΚΟ 

1 ΚΙΛΟ ΚΥΔΩΝΙΑ , 1 ΚΙΛΟ ΖΑΧΑΡΗ , 3 ΠΟΤΗΡΙΑ ΝΕΡΟ , 

ΧΥΜΟ 1 ΛΕΜΟΝΙΟΥ , 2 ΚΛΩΝΑΡΙΑ ΑΜΠΕΡΟΖΑ 

ΕΚΤΕΛΕΣΗ: Καθαρίζομε τα κυδώνια και τα τρίβομε στο χοντρό τρί­

φτη. Σ ' ένα τσικάλι βράζαμε το νερό με τη ζάχαρη για 1 Ο λεπτά και 
μετά ρ ίχνομε τα κυδώνια . Τα βράζαμε μέχρι να δέσει και στο τέλος 

προσθέτομε την αμπερόζα και το χυμό λεμονιού . 

βλαστούς αμπελωύ, αγρfμ1 στ1φάδο, 

γαρδούμω με κολοκύθ10, γαύρος με 

ντομάτα , γλ~στρfδα σαλάτα, 

γλυκοκολοκύθα με κάστανα κ01 ελ1ές, 

γλυκοκολοκuθόπ1τα , γουρουνόπουλο ψητό 

σε λεμονόφυλλα , ελ1όψωμο, καλαμαράκ10 

με χόρτα, καλλ1τσούv1α με ξύσμα 

πορτοκαλωύ ή με δυόσμο, κεφτέδες με 

πράσα, κολοκύθ10 με αυγά , κολοκuθοαvθοf 

yεμ~στοf, κοτόπουλο με μπάμ1ες, κουκ1ά 
ν10χν~στά, μεληζάνες με κρέας, φρέσκα 

φασολάκ10 με κρέας, κρεατοχορτόπ1τα, 

μεληζάvες με αρνάκ1 , φασολάκω με 

κατσfκ1, κουνέλ1 στ1φάδο με κρεμμύδ10, 

κρομμuδοκαλλfτσουνα, κυδών10 με αρνf, 

λαγός με αμπελοβλάσταρο, λαπαθόπ1τα, 

λαχανοντολμάδες, κοuvουπfδ1 με 

μπακαλ1άρο, κρέας με ροβfθω , κοτόπουλο 

με φασκομηλ1ά, λαχανόρuζο , μαραθ10vή 

σαλάτα , μαραθόπηες, μπακαλ1άρος με 

χόρτα , μποuρέκ1, μυζηθρόπηες, κατ;σfκ1 με 
σταμvαγκάθ1, σαλάτα με ταραξάκο κα1 

σουσάμ1 , πηχτή σμέρνας με ζαφορά, 

κουσκούς λαχαv1κών, πρασόπ1τα 

Μακεδονfας, πρασοσέλ1νο, ομελέτα με 

βρούβες κ01 χοφ1νό, μύδ10 με μάραθο κα1 

κρασf, χταπόδ1 με μάραθο κ01 πράσ1νες 
ελ1ές, φασολάκ10 με μάραθο , σαρ1κόπηες 

με τσουκνfδες, χρωματ1στή σκορδαλ1ά με 
μαρyαρfτες, ρ1ζότο με βλαστάρ10 

σκολύμου , φαβοκεφτέδες με καυκαλήθρα, 
τραχανάς χ1ώτ1κος με φύλλα 

αγρωκαρότου, αμπελοβλάσταρο, τσ1γαρέλ1 

με 5 εfδη αγρ1όχορτωv του lovfou, 
μπομποτόπ1τα ή πλαστός με 8 χόρτα, 
αγκ1νάρες τουρσf, κ10υπέπκ10, 

σπανακόρ1ζο, σοuπ1ές σπανάκ1, σαραγλf με 

γλυκοκολοκύθα, βλήτα με σκόρδο , 

τσησfραuλα Πηλfοu , πfτες χαρουπόμελου , 

κοτόπουλο γαλατσfδες αυγολέμονο , 
κρfταμα με ρεβfθ10 , σεσκουλόπ1τα Τήνου, 

χορτοκεφτέδες μuρωvολάχαvα 

γ1αουρτωμέvα Τρ1πόλεως, ποντ10κά 

τσψfδ10 κ01 τόσα άλλα αμέτρητα! 

εfν01 κα1 το 

προ του 

φαγητού 

δ1άστημα μέχρ1 

να μαγεφεuτούν. 

Η συλλογή των 

χόρτων εfν01 ολόκληρη 

δ10δ1κασfα γ10 το πότε κ01 πώς, γ10 το πο10 

μέρος του φυτού , γ10 πο1α ώρα, γ10 τον 

τόπο KOl το μέρος, γ10 το ΠΟlΟ εποχή KOl 

πο10 εfδος, γ10 τον τρόπο μαζέματος - όχ1 

ξερfζωμα! Υπάρχουν κανόνες κ01 γ1α την 

αγορά τους, από ποων κ01 πότε, απ' την 

ε1κόνα τους, από πο10ν άνθρωπο. 

Η αποθήκευσή τους εfν01 εμπεφfα, το 

πλύσψο τέχνη κα1 γνώση, η προετοψασfα 
γ1α μαγεf ρεμα ολόκληρη επ~στήμη κα1 η 

συντήρησή τους κοστfζε1 σε όσους δεν 

γvωρfζουν. Δεν έχουν yραφτεf όλα όσα θα 

'πρεπε περf χόρτων! 
ΟΌμηρος έχε1 λεπτομερεfς 

γαστρονομ1κές αναφορές γ1α 36 εfδη 
φυτών στην lλ1άδα κα1 44 εfδη στην 
Οδύσσε10. Πολύ αγαπούσαν 01 αρχαfο1 
Έλληνες π.χ. τη yλ1στρfδα ή αvτρακλα γ1α 

τ1ς εξαfρετες 1δ1ότητες των φύλλων της, 

κάτ1 που συνεχfζουν ως σήμερα 01 
Κρητ1κοf αν κ01 π1θανόν να μη γνωρfζουv 

ότ1 η γλ~στρfδα έχε1 λ1vολεν1κό οξύ κατά 

60% ανάμεσα στα άλλα λ1παρά που 
έχε1 αυτό το αγρ1όχορτο κα1 

που εfνα1 αληθ1νή ασπfδα 

προστασfας γ10 την καρδ1ά 
κ01 την πρόληψη 

καρκfvου. Στην Κρήτη 

καταναλώνετ01 ωμή 

ανακατεμένη με 

αγγούρ1 , ντομάτα , 

μαρούλ1 ή με αυγό κα1 

πατάτα ... 
ΒάλτεΈλληνες ξανά 

κα1 ξανά στο τραπέζ1 



ΣΚΑΡΟl 

ΜΕ ΝΤΟΜΑΤΑ 

1 ΚΙΛΟ ΣΚΑΡΟΥΣ 
4 ΚΟΥΤΑΛΙΕΣ ΛΑΔΙ ΚΑΙ ΛΑΔΙ 

ΓΙΑ το ΤΗΓ ΑΝΙΣΜΑ 

ΧΥΜΟ 1 ΛΕΜΟΝΙΟΥ 
1/2 ΚΙΛΟ ΝΤΟΜΑΤΕΣ 

ΑΛΕΣΜΕΝΕΣ 

1 ΚΡΕΜΜΥΔΙ ΤΡΙΜΜΕΝΟ 
4 ΚΟΥΤΑΛΙΕΣ ΛΕΥΚΟ ΚΡΑΣΙ 

ΑΛΑΤΙ , ΠΙΠΕΡΙ 

ΕΚΤΕΛΕΣΗ: Καθαρίζουμε 

τους σκάρους , τους πλένου­

με και με μια οδοντογλυφίδα 

βγάζουμε τη χολή κάτω από 

το δεξιό φτερό. (Τα εντόσθια 

μπορούμε να τα αφήσουμε). 

Τους αλείφουμε με αλάτι και 
λεμόνι και τους αφήνουμε να 

σταθούν για 1 ώρα. 
Αλευρώνουμε τους σκάρους 

ελαφρά και τους τηγανίζουμε 

σε καυτό λάδι και από τις 

δύο πλευρές . 

Σε κατσαρόλα τσιγαρίζουμε 

το κρεμμύδι στο λάδι , προ­

σθέτουμε τη ντομάτα , το 

κρασί, αλάτι και πιπέρι και 
βράζουμε να πήξει η σάλτσα . 

Περαύνουμετουςσκάρους 

με τη σάλτσα και σερβίρουμε 

ζεστούς ή κρύου 

λαχαν1κά , που εfv01 πηγές φυσ1κών 

αντ10ξε1δωτ1κών ουσ1ών! Π ερ1έχουν 
β1ταμfνες C κ01 Ε κα1 β-καροτέν10. 
Η λέξη «λάχανα» εfva1 η fδ10 απ' την 

αρχα1ότητα ως σήμερα. 

ΣυνεχfστεΈλληνες παραδόσε1ς 01ώνων να 

βλέπουν τα πα1δ1ά κα1 01 νέες γεν1ές γ1α να 
τ1ς επαναλάβουν κ1 αυτά στους επόμενους. 

Η σύγχρονη εποχή πάε1 να εκτοπf σε1 

συνήθε1ες μακρόχρονες, γ1 ' αυτό χρε1άζετ01 

μάχη κ01 προσπάθε10 μέσω συλλόγων κα1 
σχολεfων. Δυστυχώς εfv01 πολλά αυτά που 

δεν γvωρiζουν 01 νεοέλληνες κ01 τ' 
αφήνουν να χάνοντο1 όπως χάθηκε κ01 

πολλή πνευμοτ1κή κληροvομ1ά . Μεγάλη 

ευθύνη έχουν κ01 01 πvευματ1κοf πατέρες 
που συνήθως μπερδεύοντ01 μεταξύ 

πνεύματος κ01 σώματος κα1 χάνουν το 

«παν μέτρον άρ~στον» , τοvfζοντας το 

«πνεύμα» κο1 αφήνοντας το σώμα, το 

κοτο1κητήρ10ν του πνεύματος, που έχε1 κο1 

αυτό τ1ς απαηήσε1ς του. Σύγχρονο μήνυμα 

εfv01 κ01 η τo1vfo «ΠΟΛ1Τ1ΚΗ KOYZlNA» 
κάτ1 που οδηγεf να δουν 01 καλληέχνες κα1 
αυτή την πλευρά της κληρονομ1άς του 

τρόπου ζωής κα1 στη δ10τροφή. Πέρασαν 

το ένα εκατομμύρ10 01 θεατές της τ01νiας! 
01 ασφαλ~στ1κές εταφfες ας χορηγήσουν 
την καθημερ1vότητα κα1 τον τρόπο ζωής 

των Ελλήνων! 
Τ1 έτρωγαν αυτοf που έφτ10ξαv τον 

Παρθενώνα ; Τ1 δ10τροφή 

εfχαv αυτοf που 

έφτ10ξαν το 

μ1vω1κό 

πολη~σμό; 

Τ1 υγεiα 

εfxov 
αυτοf 

που 

σύχναζαν στους Δελφούς, στο ορχοf α 

θέατρα , στους Ολυμπ10κούς Αγώνες, στη 

Δήλο, στην Ολυμπfα , στη Σπάρτη, στη 

Ρόδο, στην Πέλλα ; Τ1 έτρωγε ο Μέγας 

Αλέξανδρος, ο Μ1λτ1άδης, ο Λεωvfδας, ο 
Θεμ1στοκλής, ο Αρ1στοφάvης, ο Α~σχύλος; 

Να ένα νέο πεδfο δράσης γω πολη1στ1κούς 

συλλόγους, κ1vημοτογροφ1στές κα1 

συγγραφεfς, αλλά κ01 γ10 χορηγfες εταφ1ώv 

χρήματος. Το πνευμοτ1κό τροπέζ1 εfv01 

μεγάλο. Κοπ1άστε να φάμε .. . Στην υγε1ά 
σος! 

Ευάγ. Γ.Σπύρου 

Αθήνα 2004 

XOXΛlOl ΧΑΜΠlΜΠΑ 

Σητειακός κρασομεζές που ο τρόπος παρα­

σκευής του μοιάζει με εκείνον των χοχλιών στι­

φάδο . Ο κ. Στέλιος Πετράκης , που μας υπαγό­

ρευσε τη συνταγή , είχε μάθει τον τρόπο μαγει­

ρέματος από τον Γεώργιο Πλακάκη ή Βρόντο , 

κάτοικο του χωριού Ζήρος. Στο μαγείρεμα δεν 
χρησιμοποιείται καθόλου νερό και οι χοχλιοί ψή­

νονται με το σάλιο τους . Το αλάτισμά τους απαι­

τεί ιδιαίτερη προσοχή: τους βάζουμε , ως συνή­

θως , στο νερό για να βράσουν και όταν βγουν 

από τα κελύφη τους ρίχνουμε λίγο παραπάνω 

από το κανονικό αλάτι Με το αλάτισμα οι χοχλι­

οί «κρύβονται» στα κελύφη τους μεταφέροντας 

το αλάτι και στο εσωτερ ικό τους . Μόλις πάρουν 

βράση τους κατεβάζουμε από τη φωτιά και τους 

καθαρίζουμε. 

1 ΚΙΛΟ ΧΟΝΤΡΟΥΣ ΧΟΧΛΙΟΥΣ , 

1/2 ΝΕΡΟΠΟΤΗΡΟ ΕΛΑΙΟΛΑΔΟ , 1/2 ΚΙΛΟ 
ΚΡΕΜΜΥΔΙΑ ΧΟΝΤΡΟΚΟΜΜΕΝΑ , 1 ΚΙΛΟ 
ΝΤΟΜΑΤΕΣ ΨΙΛΟΚΟΜΜΕΝΕΣ, 2 ΦΥΛΛΑ 
ΔΑΦΝΗΣ, ΑΛΑΤΙ , ΠΙΠΕΡΙ , 1/2 ΠΟΤΗΡΙ ΚΡΑΣΙ 

Βάζουμε στο τσουκάλι το λάδι , το κρεμμύδι και 

τους χοχλιούς . Αφού τσιγαριστούν λίγο ρίχναμε 
και τις ντομάτες , το πιπέρι , τα δαφνόφυλλα και 

το κρασί και ψήνουμε το φαγητό χωρίς νερό μέ­

χρι να βγαίνουν οι χοχλιοί εύκολα . 

ΚΟΤΟΠΟΥΛΟ ΜΕ ΓΛlΣΤΡlΔΑ 

1 ΚΙΛΟ Γ ΛΙΣΤΡΙΔΑ 
1 ΚΙΛΟ ΚΟΛΟΚΥΘΑΚΙΑ ΠΟΛΥ ΜΙΚΡΑ 
1 ΚΟΤΟΠΟΥΛΟ ΣΕ ΚΟΜΜΑΤΙΑ 
2 ΠΑΤΑΤΕΣ ΚΟΜΜΕΝΕΣ ΣΤΑ ΤΕΣΣΕΡΑ 
2-3 ΝΤΟΜΑΤΕΣ ΦΡΕΣΚΕΣ ΨΙΛΟΚΟΜΜΕΝΕΣ 
1 ΜΕΓΑΛΟ ΚΡΕΜΜΥΔΙ ΨΙΛΟΚΟΜΜΕΝΟ 
1/2 ΦΛΙΤΖΑΝΙ ΚΡΑΣΙ ΚΟΚΚΙΝΟ 
1 ΦΛΙΤΖΑΝΙ ΕΛΑΙΟΛΑΔΟ 
ΑΛΑΤΙ , ΦΡΕΣΚΟΤΡΙΜΜΕΝΟ ΜΑΥΡΟ ΠΙΠΕΡΙ ΚΕΦΤΕΔΑΚlΑ 

2-3 ΚΟΛΟΚΥΘΑΚΙΑ , 2-3 ΠΑΤΑΤΕΣ 
1 ΚΙΛΟ ΚΙΜΑ , 1 ΚΡΕΜΜΥΔΙ ΤΡΙΜΜΕΝΟ 
2-3 ΦΕΤΕΣ ΜΠΑΓΙΑΤΙΚΟ ΨΩΜΙ 
ΜΟΥΣΚΕΜΕΝΟ ΣΕ ΓΑΛΑ Ή ΚΡΑΣΙ 
ΚΑΙ ΣΤΡΑΓΓΙΣΜΕΝΟ 

2-3 ΑΥΓΑ , 100 ΓΡΑΜ . ΤΥΡΙ ΤΡΙΜΜΕΝΟ 

ΑΛΑΤΙ , ΠΙΠΕΡΙ 

Φαγητό πολύ συνηθισμένο στα μικρασιατικά παράλια 

της Τουρκ ίας και ιδιαίτερα στη Σμύρνη . Η ελληνική 

κουζίνα σπάνια χρησιμοποιεί τη γλιστρ ίδα σε φαγητά 

της κατσαρόλας παρά την ιδανική γεύση της. 

Δοκιμάστε αυτό το φαγητό μαζί με πολύ μικρά φρέσκα 
κολοκυθάκια . Μπορείτε να το συνοδέψετε με μαλακιά 

φέτα και άσπρο κρασί. 

ΕΚΤΕΛΕΣΗ: Τσιγαρίζετε το κοτόπουλο και το κρεμμύδι 
με το ελαιόλαδο , μέχρ ι να ροδ ίσουν πολύ ελαφρά. 

Σβήνετε με το κρασί , προσθέτετε δύο φλιτζάνια νερό , 

σκεπάζετε και σιγοβράζετε για 35 λεπτά περ ίπου. 

Ρίχνετε τις πατάτες , λίγο ακόμα νερό (αν είναι απα­

ραίτητο) και συνεχίζετε το ψήσιμο για 15 λεπτά ακόμα 
με σκεπασμένη κατσαρόλα . Βάζετε τα κολοκυθάκια , 
τη γλιστρίδα , τις ντομάτες , το αλάτι , το πιπέρι και 

ανακινείτε την κατσαρόλα , για να αναμειχθούν τα λα­

χανικά με το κοτόπουλο . Σιγοψήνετε για 25-30 λεπτά , 

μέχρι το φαγητό να με ίνει μόνο με το λάδι του . Σερβί­
ρετε το φαγητό χλιαρό ή και κρύο . 

ΕΚΤΕΛΕΣΗ : Βράζουμε τα κολοκύθια και 

τις πατάτες , τα λιώνουμε και τα ανακα­

τεύουμε με τα υπόλοιπα υλικά. Πλάθουμε 
τα κεφτεδάκια , τα αλευρώνουμε και τα 

τηγανίζουμε . 

ΚΕΦΤΕΔΕΣ ΜΕ ΝΤΟΜΑΤΑ 

1/2 ΚΙΛΟ ΚΙΜΑ , 1 ΑΥΓΟ , 2-3 ΦΕΤΕΣ ΜΠΑΓΙΑΤΙΚΟ ΨΩΜΙ , ΜΟΥΣΚΕΜΕΝΟ 

ΣΕ ΓΑΛΑ Ή ΚΡΑΣΙ , ΚΑΙ ΣΤΡΑΓΓΙΣΜΕΝΟ ΕΛΑΦΡΑ , 2-3 ΚΟΥΤΑΛΙΕΣ ΛΑΔΙ , 

ΑΛΑΤΙ , ΠΙΠΕΡΙ 

Για τη σάλτσα: 1/2 ΚΙΛΟ ΚΡΕΜΜΥΔΙΑ , 1/2 ΚΙΛΟ ΝΤΟΜΑΤΕΣ, Ή 1 
ΚΟΥΤΑΛΙΑ ΠΕΛΤΕ , 1/2 ΠΟΤΗΡΙ ΛΑΔΙ , 1/2 ΠΟΤΗΡΙ ΑΣΠΡΟ ΚΡΑΣΙ , 2-3 
ΣΚΕΛΙΔΕΣ ΣΚΟΡΔΟ , 2-3 ΔΑΦΝΟΦΥΛΛΑ , ΑΛΑΤΙ , ΠΙΠΕΡΙ 
ΕΚΤΕΛΕΣΗ: Ζυμώνουμε τον κιμά με το αυγό , το ψωμί, το λάδι , αλάτι και 

πιπέρι και πλάθουμε τους κεφτέδες. Ετοιμάζουμε τη σάλτσα : τσιγαρί­

ζουμε τα κρεμμύδ ια στο λάδι. Προσθέτουμε το κρασί, τις ντομάτες , το 

σκόρδο , τη δάφνη , αλάτι , πιπέρι και 1 ποτήρι νερό . Ρίχνουμε τους κε­
φτέδες στη σάλτσα και τους ψήνουμε να με ίνουν μόνο με το λάδι. Μπο­

ρούμε , αν θέλομε , να τηγανίσουμε πρώτα τους κεφτέδες και μετά να 

τους βράσουμε λίγο στη σάλτσα , ή ακόμα και να τους ψήσουμε πρώτα 
στο φούρνο . 

ΤΕΥΧΟΣ 88 • 3-4/2004 ίtlAi] 13 



ΤΣΟΥΚΝlΔΕΣ 

ΜΕ -ΣΤΑΚΟΒΟΥΤΥΡΟ 

&ΑΥΓΑ 

Στέκα είναι το βούτυρο που βγαίνει από 

το αyθόγαλα. Έχει εξαιρετική γεύση 

και άρωμα , αλλά πρέπει να χρησιμοποι­

είται σε μικρές ποσότητες , διότι είναι 
πολύ λιπαρό . 

(Μπορείτε να μειώσετε την ποσότητα 

του στακοβούτuροu και να το αντικατα­

στήσετε με ελαιόλαδο ή να χρησιμοποι­

ήσετε και φρέσκο βούτυρο γάλακτος) . 

2 ΦΛΙΤΖΑΝΙΑ ΤΣΟΥΚΝΙΔΑ ΒΡΑΣΜΕΝΗ 
1 ΚΟΥΤΑΛΙΑ ΣΤΑΚΟΒΟΥΤΥΡΟ 
1 ΚΟΥΤ ΑΛΙΑ ΛΑΔΙ 
2 ΑΥΓΑ, ΑΛΑΤΙ 
ΠΡΑΣΙΝΟ ΠΙΠΕΡΙ ΦΡΕΣΚΟΤΡΙΜΜΕΝΟ 

ΕΚΤΕΛΕΣΗ: Λιώνετε σ ' ένα τηγάνι το 

στακοβούτυρο , προσθέτετε το ελαιό­

λαδο και σωτάρετε μ ' αυτά τις τσουκνί­

δες . Φροντίζετε να τις ανακατεύετε συ­

νεχώς , για να ροδίσουν ομοιόμορφα . 

Προσθέτετε λ ίγο αλάτι , δοκιμάζετε και 

διορθώνετε τη γεύση (αν αυτό είναι 
απαραίτητο). Με τη βοήθεια ενός κου­

ταλιού παραμερίζετε τα χόρτα , δημι­

ουργώντας δύο μικρές «θήκες », όπου 

μέσα σπάτε τ ' αυγά . Τηγανίζετε για 5 
λεπτά περίπου. 

Σερβίρετε τις τσουκνίδες με τα αυγά 

ζεστές , πασπαλισμένες με φρεσκο­

τριμμένο πράσινο πιπέρι. 

ΣΟΥΠlΕΣ ΜΕ ΣΠΑΝΑΚ1 

1 /2ΚΙΛΟ ΣΠΑΝΑΚΙ, 1 ΚΙΛΟ ΣΟΥΠΙΕΣ 
1 ΜΕΓΑΛΟ ΚΡΕΜΜΥΔΙ ΨΙΛΟΚΟΜΜΕΝΟ 
1 ΦΛΙΤΖΑΝΙ ΕΛΑΙΟΛΑΔΟ 
ΧΥΜΟΣ ΑΠΟ ΕΝΑ ΛΕΜΟΝΙ , ΑΛΑΤΙ , ΠΙΠΕΡ Ι 

ΕΚΤΕΛΕΣΗ: Καθαρίζετε τις σουπιές , αφαι­
ρώντας όλα τα εντόσθια , τα κόκαλα και τις 

σακουλίτσες με το μελάνι. Τις κόβετε σε μι­

κρά κομμάτια και τις σωτάρετε μαζί με το 

κρεμμύδι και το ελαιόλαδο , έως να ροδ ί­

σουν πολύ ελαφρά από όλες τις μεριές. 

Προσθέτετε 2 φλιτζάνια νερό , χαμηλώνετε 
τη θερμοκρασία και σιγοψήνετε για 45 λε­
πτά περίπου . Με ένα πιρούνι δοκιμάζετε , 

για να διαπιστώσετε αν οι σουπιές είναι 

σχεδόν ψημένες . Ρίχνετε το σπανάκι , το 

οποίο έχετε προηγουμένως καθαρίσει και 

τεμαχίσει σε κάπως χοντρά κομμάτια . Προ­

σθέτετε λίγο αλάτι και λίγο πιπέρι , ανακα­

τεύετε και αφήνετε το φαγητό να σιγοψηθεί 

με σκεπασμένη κατσαρόλα για 20-25 λε­

πτά . Ρίχνετε το χυμό από το λεμόνι , ανακα­
τεύετε , δοκιμάζετε και διορθώνετε τη γεύ­

ση με λίγο ακόμα αλάτι , πιπέρι ή λεμόνι. 

Σερβίρετε το φαγητό ζεστό ή ελαφρά χλια­
ρό . (Μπορείτε να εκτελέσετε την ίδια συ­

νταγή , αντικαθιστώντας το σπανάκι με μά­

ραθα). 

ΑΝΘΟl ΚΟΛΟΚΥΘlΑΣ 
ΓΕΜlΣΤΟl 

40 ΑΝΘΟΙ ΚΟΛΟΚΥΘΙΑΣ 
1/2 ΚΙΛΟ ΡΥΖΙ , 1/2 ΠΟΤΗΡΙ ΛΑΔΙ 
1/2 ΚΙΛΟ ΩΡΙΜΕΣ ΝΤΟΜΑΤΕΣ 
1 ΚΡΕΜΜΥΔΙ , ΑΛΑΤΙ , ΠΙΠΕΡΙ 

ΜΑΪΝΤΑΝΟ , ΔΥΟΣΜΟ , ΜΑΡΑΘΟ 
(ΑΠΟ 1 ΜΑ ΤΣΑ ΚΙ) 

ΕΚΤΕΛΕΣΗ: Οι κολοκυθοανθοί πρέπει να 

είναι ανοιχτοί , γι ' αυτό τους μαζεύουμε το 

πρωί. Τους πλένουμε και στη συνέχεια 
ετοιμάζουμε τη γέμιση : ψιλοκόβουμε το 

μαϊντανό , το δυόσμο , το μάραθο , το κρεμ­

μύδι και τις ντομάτες . Προσθέτουμε το λά­

δι , αλάτι , πιπέρι και το ρύζι και ανακατεύ­

ουμε . Αν θέλουμε αφαιρούμε το μισό ρύζι 

και στη θέση του χρησιμοποιούμε κιμά . Με 
τη γέμιση που φτιάξαμε γεμίζουμε τους 

ανθούς και τους στρώνουμε σε τσουκάλι. 

Ρίχνουμε νερό να καλυφθούν , βάζουμε και 

ένα πιάτο πάνω τους για να μην ανοίξουν 

στο ψήσιμο και τους αφήνουμε να σιγοψη­
θούν μέχρι να πιουν το νερό τους κουνώ­

ντας κατά διαστήματα το τσουκάλι. 

ΝΤΟΛΜΑΔΕΣ 

ΜΕ ΑΜΠΕΛΟΦΥΛΛΑ 

400 ΓΡΑΜ . ΑΜΠΕΛΟΦΥΛΛΑ 

1/2 ΚΙΛΟ ΡΥΖΙ 
2-3 ΑΓΚΙΝΑΡΕΣ ΚΑΡΔΙΕΣ 
2-3 ΚΡΕΜΜΥΔΙΑ 
2-3 ΚΟΛΟΚΥΘΑΚΙΑ 
2 ΠΑΤΑΤΕΣ 
1 ΠΟΤΗΡΙ ΛΑΔΙ 
1 ΛΕΜΟΝΙ , ΑΛΑΤΙ , ΠΙΠΕΡΙ 

1 ΜΑΤΣΑΚΙ ΨΙΛΟΚΟΜΜΕΝΟ ΜΑΪΝΤΑΝΟ 
1 ΜΑΤΣΑΚΙ ΨΙΛΟΚΟΜΜΕΝΟ ΔΥΟΣΜΟ 

ΕΚΤΕΛΕΣΗ: Βράζουμε νερό και ρίχνουμε μέσα τα 

αμπελόφυλλα για 5 λεπτά να μαραθούν. Τα 

στραγγίζουμε και ετοιμάζουμε τη γέμιση: βάζου­

με το ρύζι σε μια λεκάνη. Τρίβουμε τις πατάτες , 

τα κολοκύθια , τα κρεμμύδια και τις αγκινάρες και 

τα ρίχνουμε όλα στο ρύζι . Προσθέτουμε το δυό­

σμο , το μαϊντανό, αλάτι , πιπέρι και το λάδι και 

ανακατεύουμε . 

Τυλίγουμε το μεiγμ_α_(Π_α αμπελόφυλλα και τακτο­

ποιούμε τους ντολμάδες στο τσουκάλι. Σκεπά­

ζουμε με ένα πιάτο , ρίχνουμε νερό να τους καλύ­

ψει και τους αφήνουμε να βράσουν μέχρι να ψη­

θούν και να πιουν το νερό τους κουνώντας κατά 

διαστήματα το τσουκάλι. Λίγο πριν τους κατεβά­
σαμε από τη φωτιά περιχύνουμε με το χυμό του 

λεμονιού . 

ΦΑΒΟΚΕΦΤΕΔΕΣ 

1 /2ΚΙΛΟ ΦΑΒΑ , 1 ΚΡΕΜΜΥΔΙ ΤΡΙΜΜΕΝΟ, 1 
ΜΑΤΣΑΚΙ ΜΑΪΝΤΑΝΟ , ΨΙΛΟΚΟΜΜΕΝΟ , 100 ΓΡΑΜ . 
ΠΑΞΙΜΑΔΙ, ΤΡΙΜΜΕΝΟ (Ή ΦΡΥΓΑΝΙΑ) 100 ΓΡΑΜ . 

ΤΥΡΙ ΤΡΙΜΜΕΝΟ , 2 ΑΥΓΑ, ΑΛΑΤΙ , ΠΙΠΕΡΙ, ΑΛΕΥΡ Ι 

ΚΑΙ ΕΛΑΙΟΛΑΔΟ ΓΙΑ το ΤΗΓ ΑΝΙΣΜΑ 

ΕΚΤΕΛΕΣΗ : Βράζουμε τη φάβα , όπως παραπάνω. 

Αφού κρυώσει βάζουμε το κρεμμύδι σε μια λεκάνη 

μαζί με τον μαϊντανό, το παξιμάδι , το τυρί , τα αυγά 

χτυπημένα , αλάτι και πιπέρι. Προσθέτουμε και τη 
φάβα, ανακατεύουμε καλά και πλάθουμε κεφτέδες . 

Τους αλευρώνουμε και τους τηγανίζουμε. Στραγγί­

ζουμε σε απορροφητικό χαρτί και σερβίρουμε . 

ΧΡΩΜΑΤlΣΤΗ ΣΚΟΡΔΑΛlΑ ΜΕ ΜΑΡΓΑΡlΤΕΣ 

2 ΜΕΓΑΛΕΣ ΠΑΤΑΤΕΣ* , 1 ΦΛΙΤΖΑΝΙ ΤΡΥΦΕΡΑ ΦΥΛΛΑ ΑΠΟ ΜΑΡΓΑΡΙΤΕΣ , 5-6 ΣΚΕΛΙΔΕΣ ΣΚΟΡΔΟ 
1 ΦΛΙΤΖΑΝΙ ΕΛΑΙΟΛΑΔΟ ΠΟΛΥ ΚΑΛΗΣ ΠΟΙΟΤΗΤΑΣ , 6 ΚΟΥΤΑΛΙΕΣ ΞΥΔΙ ΔΥΝΑΤΟ , ΑΛΑΤΙ , ΠΙΠΕΡΙ, 
ΕΛΙΕΣ ΚΑΛΑΜΩΝ 

* Μπορείτε αντί για πατάτες να χρησιμοποιήσετε ψωμί. 

Η αρωματική αυτή πράσινη σκορδαλιά είναι ένα θαυμάσιο ορεκτικό, κατάλληλο για τη μέρα του 

Ευαγγελισμού. Δένει θαυμάσια γευστικά και χρωματικά με λευκά ψάρια, όπως μπακαλιάρο, γαλέο 
και σαλάχι. Μην διστάσετε να στολίσετε την σκορδαλιά σας με μερικά κίτρινα φυλλαράκια από μαρ­

γαρίτες . Γίνεται περίπου 2 φλιτζάνια σκορδαλιά. 
ΕΚΤΕΛΕΣΗ : Βράζετε πολύ καλά τις πατάτες μαζί με τη φλούδα τους. Καθαρίζετε τα σκόρδα και τα 

κοπανίζετε σε ένα γουδί, για να λιώσουν εντελώς. Καθαρίζετε τις πατάτες και τις κόβετε σε μικρά 

κομματάκια. Τις τοποθετείτε μαζί με το λιωμένο σκόρδο και τις μαργαρίτες στο μπλέντερ και ρίχνε­

τε τη μισή ποσότητα από το ελαιόλαδο και το ξύδι. Δουλεύετε για 3 λεπτά , σταματάτε , δοκιμάζετε 

και διορθώνετε τη γεύση με το υπόλοιπο ξύδι , ελαιόλαδο , αλάτι και πιπέρι. Η σκορδαλιά πρέπει να 

έχει απαλή υφή και να μην είναι πολύ πηχτή . 

Σερβίρετε και γαρνίρετε με ελιές Καλαμών και μερικά πέταλα από μαργαρίτες. Για εντονότερη γεύ­
ση προσθέστε ωμά τα φύλλα από τις μαργαρίτες . 

.:, ....... 
• .... ,...ι,,..-,.. 



ΦΑΚΕΣ ΣΟΥΠΑ 

1/2 ΚΙΛΟ ΦΑΚΕΣ 
1/2 ΠΟΤΗΡΙ ΕΛΑΙΟΛΑΔΟ 
1/2 ΚΙΛΟ ΝΤΟΜΑΤΕΣ ΤΡΙΜΜΕΝΕΣ 
1 ΚΡΕΜΜΥΔΙ ΨΙΛΟΚΟΜΜΕΝΟ 
2-3 ΣΚΕΛΙΔΕΣ ΣΚΟΡΔΟ 
3 ΦΥΛΛΑ ΔΑΦΝΗΣ 
3 ΚΟΥΤ ΑΛΙΕΣ ΞΥ ΔΙ 
ΑΛΑΤΙ , ΠΙΠΕΡ Ι 

ΕΚΤΕΛΕΣΗ: Ετοιμάζουμε το τσικάλι με 

αρκετό νερό , βάζουμε τις φακές και αφή­
νομε να βράσουν 1 Ο λεπτά. Τις κατεβά­
ζουμε , τις στραγγίζουμε και ξαναβάζουμε 

το τσουκάλι στη φωτιά . Τσιγαρ ίζουμε στο 

λάδι το κρεμμύδι , ρίχνουμε τις φακές , το 

σκόρδο , τις ντομάτες , νερό να σκεπα­

στούν αλάτι , πιπέρι και τα δαφνόφυλλα 

και αφήνουμε τις φακές να ψηθούν . Λίγα 

λεπτά πριν τις κατεβάσουμε από τη φω­

τιά ρίχνουμε και το ξύδι ... 

ΚΡΟΜΜΥ ΔΟΚΑΛΛ l ΤΣΟΥΝΑ 
1 ΚΙΛΟ ΚΡΕΜΜΥΔΙΑ ΨΙΛΟΚΟΜΜΕΝΑ 
3 ΝΤΟΜΑΤΕΣ ΨΙΛΟΚΟΜΜΕΝΕΣ , 100 ΓΡΑΜ . ΤΥΡΙ ΦΕΤΑ 

5-6 ΚΟΥΤΑΛΙΕΣ ΕΛΑΙΟΛΑΔΟ , ΑΛΑΤΙ , ΠΙΠΕΡΙ 

Για το φύλλο : 

1/2 ΚΙΛΟ ΑΛΕΥΡΙ , 4 ΚΟΥΤΑΛΙΕΣ ΕΛΑΙΟΛΑΔΟ 
1 ΠΟΤΗΡΙ ΝΕΡΟ , 1 ΚΟΥΤΑΛΑΚΙ ΑΛΑΤΙ , ΧΥΜΟ ΚΑΙ ΞΥΣΜΑ 
1 ΛΕΜΟΝΙΟΥ, ΕΛΑΙΟΛΑΔΟ ΓΙΑ το ΤΗΓΑΝΙΣΜΑ 

ΕΚΤΕΛΕΣΗ: Με τα παραπάνω υλικά ετο ιμάζουμε μέτρια ζύμη και 
την αφήνουμε να ξεκουραστεί μια ώρα. 

Βάζουμε τα κρεμμύδια και τις ντομάτες στο τηγάνι και τα τσιγαρ ί­

ζουμε με το λάδι μέχρι να ψηθούν και να εξατμισθε ί το υγρό . 

Αλατοπιπερώνουμε και ανακατεύουμε με τη φέτα . Ανοίγουμε 

φύλλο και κόβουμε κυκλικά κομμάτια διαμέτρου 1 Ο εκ. Βάζουμε 
1 κουταλάκι γέμιση σε κάθε κομμάτι , διπλώνουμε και κλείνουμε 

τις άκρες με ένα πηρούνι. Τηγαν ίζουμε σε καυτό ελαιόλαδο μέ­

χρι να ροδίσουν . 

ΜΠΑΡΜΠΟΥΝlΑ ΜΕ ΑΓΚlΝΑΡΕΣ 

1 ΚΙΛΟ ΜΠΑΡΜΠΟΥΝΙΑ , 1 Ο ΑΓΚΙΝΑΡΕΣ ΚΑΡΔΙΕΣ 
1 ΚΡΕΜΜΥΔΙ ΨΙΛΟΚΟΜΜΕΝΟ , 1/2 ΠΟΤΗΡΙ ΛΑΔΙ 
2-3 ΛΕΜΟΝΙΑ , ΑΛΑΤΙ , ΠΙΠΕΡΙ 

ΕΚΤΕΛΕΣΗ: Πλένουμε και καθαρίζουμε τα μπαρμπούνια . Καθα­
ρίζουμε τις αγκινάρες και τις τρίβουμε με λεμόνι για να μην μαυ­

ρίσουν . Ζεσταίνουμε το λάδι στο τσουκάλι και τσιγαρ ίζουμε το 

κρεμμύδι. Προσθέτουμε τις αγκινάρες , αλάτι , πιπέρι , 2 κουτα­

λιές λεμόνι και 1 ποτήρι νερό . Βράζουμε για 15 λεπτά και τοπο­

θετούμε πάνω τα μπαρμπούνια. Βράζουμε για άλλα 10-15 λε­
πτά . Βέβαια , μπορούμε να χρησιμοποιήσουμε και άλλα ψάρια . 

ΧΟΝΤΡΟΣ ΜΕ ΠΡΑΣΑ 

1 ΚΙΛΟ ΠΡΑΣΑ , 1/2 ΠΟΤΗΡΙ ΕΛΑΙΟΛΑΔΟ , 

1/2 ΚΙΛΟ ΝΤΟΜΑΤΕΣ ΤΡΙΜΜΕΝΕΣ , 1 ΠΟΤΗΡΙ 
ΧΟΝΤΡΟ , ΑΛΑΤΙ , ΠΙΠΕΡΙ 

ΕΚΤΕΛΕΣΗ: Πλένουμε και κόβουμε τα πράσα σε 
ροδέλες . Τα τσιγαρ ίζουμε στο λάδι , προσθέ­

τουμε τις ντομάτες και 1-2 ποτήρ ια νερό και σι­

γοβράζουμε για 20 λεπτά . Προσθέτουμε 3 πο­
τήρια νερό στο τσουκάλι και όταν βράσει ρ ίχνα­

με το χόντρο , αλάτι και πιπέρι . Σιγοβράζουμε 

και ανακατεύουμε τακτικά μέχρι να ψηθεί, περ ί­
που μισή ώρα . 

ΠlΤΑ ΜΕ ΛΑΠΑΘΑ, 

ΣΠΑΝΑΚl KAl 
ΤΣlΓΑΡlΔΕΣ 

Για το φύλλο: 

6 ΚΟΥΤΑΛΙΕΣ ΕΛΑΙΟΛΑΔΟ , 3 ΚΟΥΤΑΛΙΕΣ ΞΥΔΙ 
ΑΛΑ ΤΙ , ΛΙΓΟ ΧΛΙΑΡΟ ΝΕΡΟ 
ΑΛΕΥΡΙ ΑΣΠΡΟ (ΟΣΟ ΠΑΡΕΙ) ΓΙΑ ΝΑ 

ΠΛΑΘΕΤΑΙ το ΦΥΛΛΟ , 2 ΚΟΥΤΑΛΙΕΣ 
ΒΟΥΤΥΡΟ ΓΙΑ ΤΑ ΦΥΛΛΑ 

Για τη γέμιση : 

700 ΓΡΑΜ . ΛΑΠΑΘΑ ΨΙΛΟΚΟΜΜΕΝΑ 

400 ΓΡΑΜ. ΣΠΑΝΑΚΙ ΨΙΛΟΚΟΜΜΕΝΟ 
3 ΚΟΥΤΑΛΙΕΣ ΜΑΡΑΘΟ ΨΙΛΟΚΟΜΜΕΝΟ 
1 ΦΛΙΤΖΑΝΙ ΠΡΑΣΑ (ΜΟΝΟ το ΑΣΠΡΟ 
ΜΕΡΟΣ) ΨΙΛΟΚΟΜΜΕΝΑ 

3 ΚΟΥΤΑΛΙΕΣ ΜΑΪΝΤΑΝΟΣ ΨΙΛΟΚΟΜΜΕΝΟΣ 
300 ΓΡΑΜ . ΧΟΙΡΙΝΟ (ΚΟΜΜΕΝΟ ΣΕ ΜΙΚΡΑ 
ΚΟΜΜΑΤΙΑ) 

2 ΦΛΙΤΖΑΝΙΑ ΦΕΤΑ ΤΡΙΜΜΕΝΗ 
2 ΑΥΓΑ (ΤΑ ΑΣΠΡΑΔΙΑ ΚΑΙ ΕΝΑ ΚΡΟΚΟ) 
1 ΦΛΙΤΖΑΝΙ ΓΑΛΑ, 2 ΚΟΥΤΑΛΙΕΣ ΕΛΑΙΟΛΑΔΟ 
ΑΛΑΤΙ , ΠΙΠΕΡΙ 

(Παραδοσιακή Χριστουγεννιάτικη πίτα από τα 

Ζαγοροχώρια της Ηπείρου) . 

ΕΚΤΕΛΕΣΗ: Πλένετε , καθαρίζετε και στραγγί­

ζετε τα χόρτα. Τα ψιλοκόβετε και τα βράζετε 

για 1 Ο λεπτά με ένα ποτήρι νερό. Τσιγαρίζετε 
τα κομματάκια του χοιρινού με λίγο νερό , έτσι 
ώστε να στραγγίσουν το λίπος τους. Τα τοπο­

θετείτε στο σουρωτήρι και τα πιέζετε , για να 

φύγουν όλα τα υγρά τους. Τα αδειάζετε σ ' ένα 

μεγάλο μπολ και τα ανακατεύετε με τη φέτα, 
τον μαϊντανό , το αλάτι , το πιπέρι, το ελαιόλα­
δο και τις τσιγαρίδες. Προσθέτετε τα ασπρά­

δια χτυπημένα σε μαρέγκα και αναμειγνύετε 

απαλά με ξύλινη σπάτουλα . 

Χωρίζετε τη ζύμη σε επτά μικρότερες μπάλες , 

τις πιέζετε μία - μία και τις ανοίγετε με τον 

πλάστη πάνω σε αλευρωμένη επιφάνεια σε 
φύλλα στο μέγεθος που επιθυμείτε και με πά­

χος περίπου 3 χιλ . το κάθε ένα . Απλώνετε 3 
φύλλα στη βάση βουτυρωμένου ταψιού , ρίχνε­

τε το μισό μείγμα και το στρώνετε με τη βοή­
θεια της σπάτουλας . Γυρίζετε τις άκρες και 

τοποθετείτε άλλα δύο φύλλα . Στρώνετε και το 

υπόλοιπο μείγμα και καλύπτετε την πίτα με τα 

δύο τελευταία φύλλα. Βουτυρώνετε τις άκρες , 

γυρίζετε προς τα μέσα και χαράζετε αμέσως 

τα κομμάτια. Ρίχνετε το γάλα, ραντίζετε την 

επιφάνεια με λίγο νερό και αλείφετε με τον 
κρόκο ενός αυγού. Ψήνετε σε μέτριο φούρνο 

για 40 λεπτά περίπου . 

1 ΚΙΛΟ ΚΡΕΑΣ ΨΑΧΝΟ , 1 ΚΙΛΟ ΚΥΔΩΝΙΑ, 1/2 ΠΟΤΗΡ Ι ΛΑΔΙ 

1/2 ΚΙΛΟ ΝΤΟΜΑΤΕΣ , Ή 1 ΚΟΥΤΑΛΙΑ ΠΕΛΤΕ , 1 ΚΟΥΤΑΛΙΑ 
ΖΑΧΑΡΗ , ΑΛΑΤΙ , ΠΙΠΕΡΙ , 1 ΜΟΣΧΟΚΑΡΥΔΟ ΤΡΙΜΜ ΕΝΟ 

ΕΚΤΕΛΕΣΗ: Πλένουμε το κρέας , το κόβουμε μέτρια κομμάτια και 

το τσιγαρίζουμε με το λάδι. Προσθέτουμε 1 ποτήρι νερό , το μο­

σχοκάρυδο , αλάτι και πιπέρι και το αφήνουμε να πάρει μερικές 

βράσεις. Ρίχνουμε και τις ντομάτες ή τον πελτέ διαλυμένο σε 

ένα ποτήρι νερό και το αφήνο υμε να μισοψηθεί. 

Καθαρίζουμε τα κυδώνια από τα κουκούτσια και , αν θέλουμε , 
από τη φλούδα, τα κόβουμε σε φέτες και τα ρίχνουμε στο τσικά­

λι αφού τραβήξουμε το κρέας στην άκρη για να καλύψουμε τα 

κυδώνια μέσα στη σάλτσα. Προσθέτουμε τη ζάχαρη και λίγο νε­

ρό και βράζουμε για περίπου μισή ώρα ακόμη . 

ΚΕΦΤΕΔΕΣ ΜΕ ΚΕΝΤΑΝΕ (ΠΡΑΣΑ) 

1 ΚΙΛΟ ΚΕΝΤΑΝΕ , 1 ΜΑΤΣΑΚΙ ΣΕΛΙΝΟ , 1/2 ΠΟΤΗΡΙ ΛΑΔΙ 
1/2 ΚΙΛΟ ΝΤΟΜΑΤΕΣ ΤΡΙΜΜΕΝΕΣ, 700 ΓΡΑΜ . ΚΙΜΑ 

300 ΓΡΑΜ . ΞΕΡΟ ΨΩΜΙ ΤΡΙΜΜΕΝΟ , 1 ΑΥΓΟ , 3 ΚΟΥΤΑΛΙΕΣ ΛΑΔΙ 

3 ΚΟΥΤΑΛΙΕΣ ΚΡΑΣΙ , 3 ΚΟΥΤΑΛΙΕΣ ΓΑΛΑ , 1 ΚΡΕΜΜΥΔΙ 

ΤΡΙΜΜΕΝΟ , 3 ΚΟΥΤΑΛΙ ΕΣ ΜΑΪΝΤΑΝΟ Ψ ΙΛΟΚΟΜΜΕΝΟ , ΑΛΑΤΙ , 
ΠΙΠΕΡΙ 

ΕΚΤΕΛΕΣΗ : Πλένουμε τον κεντανέ και το σέλινο και το χοντρο­

κόβουμε. Τα βάζουμε στο τσικάλι με το λάδι , τις ντομάτες , αλά­

τι και νερό να τα σκεπάζει και τα αφήνουμε να μισοψηθούν , 15-
20 λεπτά. Εν τω μεταξύ ετοιμάζουμε τους κεφτέδες με τα υπό­
λοιπα υλικά , τους βάζουμε πάνω στα χόρτα και συνεχίζουμε το 

βράσιμο . Μ ετά από 20 λεπτά γυρίζουμε τους κεφτέδες και βρά­
ζουμε για 15 λεπτά ακόμα . 

01 ΣΥ 'ΤΆΓΕΣ ΠΡΟΕΡΧΟ '1Άl 

ΑΠΟ ΤΑ ΒlΒΛΙΑ: 

Α. «ΚΡΗΤ1ΚΗ ΠΑΡΑΔΟΣlΑΚΗ 

KOYZlNA» ΤΗΣ ΜΑΡlΑΣ 

& ΤΟΥ NlKOY ΨlΛΑΚΗ 

Β. «ΤΑ ΧΟΡΤΑ» 

ΤΗΣ ΜΥΡΣlΝΗΣ 

ΛΑΜΠΡΑΚΗ 



....................................................................................... 
~Ιϊι:α milife 

« Κριτήριο αξιών» η ALICO AIG LIFE, δίνει αισιοδο- Ι Καθιέρωσε τον επαγγελματία Ασφαλιστικό Σύμβουλο πλήρους και 
ξία και ελπίδες στον ταλαιπωρημένο ασφαλιστικό αποκλειστικής απασχόλησης που επιμορφώνεται συνεχώς , 
κλάδο και ενθαρρυντικά για όλους όσα μεταξύ άλ- προδιαγράφοντας έτσι το πεδίο για μια προσοδοφόρα κα-
λων , είπε ο κ . Σ . Ταγκόπουλος, Γενικός Διευθυ- ριέρα με κοινωνική αναγνώριση. 

ντής της με την ευκαιρία της γιορτής για τα 40 ■ Καθόρισε και στην Ελλάδα τα πρότυπα για την επι-
χρόνια στην Ελλάδα : χειρησιακή δομή και λειτουργία της σύγχρονης ασφαλι-
«Ξεφυλλίζοντας το μεγάλο βιβλίο της ιστορίας μας στικής εταιρίας Ζωής . 

στην Ελλάδα , όλοι μπορούν να αναγνωρίσουν τον ■ Ανέδειξε τη σημασία των δεικτών οικονομικής ευρω-
καθοριστικό ρόλο που διαδραματίζει η ALICO AIG στίας και παραγωγικότητας , παραμένοντας η μοναδική 
Life στην ανάπτυξη του θεσμού της ιδιωτικής διεθνής Ασφαλιστική Εταιρία Ζωής στην Ελλάδα που κατέ-
ασφάλισης. χει την ανώτατη αξιολόγηση για την οικονομική της ισχύ 
1 Διαθέτοντας απαράμιλλη τεχνογνωσία και από τις κορυφαίες εταιρίες αξιολόγησης . 

πλούσια διεθνή εμπειρία , προσφέρει τα πιο αξιόπιστα προϊόντα που ■ Καλλιέργησε και συνεχίζει να αναπτύσσει τις πιο 
καλύπτουν τις πραγματικές ατομικές ή ομαδικές ασφαλιστικές ανά- σύγχρονες αντιλήψεις για τη συνέπεια και το επίπεδο 
γκες στους κλάδους Ζωής, Προσωπικών Ατυχημάτων , Υγείας και Συ- εξυπηρέτησης που πρέπει να απολαμβάνουν οι ασφα- Ο κ. Ταγκόπουλος 

νταξιοδότησης . λισμένοι» . .............•.............................................•.........................•. 

Εκατοντάδες χιλιάδες πολίτες συγκεντρώθηκαν στην Αθήνα για την κηδεία του δολοφονη­

θέντος βουλευτή της ΕΔΑ τον Μάιο του 1963, Γρηγόρη Λαμπράκη . Είναι φορές που η ζωή 
ενός ανθρώπου είναι σπίρτο που ανάβει φωτιά και καίει το δάσος σε δευτερόλεπτα ... Πάντα τα 
ιδανικά και οι αξίες πυρπολούν τους ανθρώπους . Και στις εταιρίες και στα οικονομικά θέματα 

ισχύει το ίδιο. Κάποιοι χαρισματικοί ηγέτες βγαίνουν μπροστά και σε χιλιάδες ακολουθούν . 

1 Αντί να διεισδύσουμε στην Κύπρο , η Κύπρος 
διεισδύει σιγά - σιγά σε μερίδια δικά μας εντός 
Ελλάδος .. . Μπράβο τους. 

1 Στις 17 Φεβρουαρίου 2004 πραγματοποιή­
θηκε το Δ .Σ . της ALICO AIG Α .Ε . Διαχείρισης 
Αμοιβαίων Κεφαλαίων . Την Κ+Α και την ΕΛΛΑΣ 
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ΑΕΑ εκπροσώπησε ο Π. Κανελλόπουλος. 
Η ημερήσια διάταξη περειλάμβανε ανάλυση 
των αποτελεσμάτων του 2003, θέματα σχετι­
ζόμενα με την ανάπτυξη των πωλήσεων και 
επέκταση των εργασιών μέσω ομαδικών συμ­
βολαίων με ενίσχυση νέων προϊόντων . 
Τέλος , το Δ.Σ . αποφάσισε τη διανομή μερίσμα­
τος συνολικού ύψους € 2 εκατ . 

1 Το «Φροντίδα Υγείας», ένα ολοκληρω­
μένο πρόγραμμα πρωτοβάθμιας και δευ­
τεροβάθμιας περίθαλψης , σχεδιάστηκε 

για να ανταποκρίνεται 
στις σημερινές ανά­
γκες και απαιτήσεις 
υγείας. Στο πρό­
γραμμα, παρέχεται 

πλήρες φάσμα υπη-
ρεσιών υγείας, 
που εκτείνεται 

Ο κ. Χρ. Γεωργακόπουλος, επικε­
φαλής της Ευρωπαϊκής Πίστης 

που συμβάλλει και αυτή μαζί με 

τις άλλες εταιρίες Ζωής στην 

εδραίωση της ασφαλιστικής συ­

νείδησης στη χώρα μας με το 
Πρόγραμμα Φροντίδα Υγείας. 

από την παρο-
χή τηλεφωνι­
κών ιατρικών 
συμβουλών 
και συντονι­

σμό ραντεβού 
μέσω εξειδι­
κευμένου κέ­
ντρου που 

λειτουργεί 24 
ώρες το 24ωρο , μέχρι και τη νοσοκομεια­
κή περίθαλψη στην Ελλάδα και το εξωτε­
ρικό , περνώντας απ ' όλα τα στάδια πρό­
ληψης, διάγνωσης και θεραπείας , όπως 
ετήσιο πλήρες check up και απεριόρι­
στες ιατρικές επισκέψεις , ενώ υπάρχει 
και η δυνατότητα ασφάλισης ατόμων 60-
80 ετών. 
Περαιτέρω, η Ευρωπαϊκή Πίστη, θέλο­
ντας οι ασφαλισμένοι της να απολαμβά­
νουν περισσότερες παροχές , δίνει τη δυ­
νατότητα πρόσβασης σε υπηρεσίες οδο­
ντιατρικής κάλυψης , επισκέψεις φυσιο­
θεραπείας και νοσηλείας κατ ' οίκον . Το 
πρόγραμμα «Φροντίδα Υγείας» της Ευ­

ρωπαϊκής Πίστης είναι από τα πλέον 
ανταγωνιστικά της αγοράς, καθώς συν­
δυάζει ένα σύνολο παροχών και καλύψε­
ων που έχει δημιουργηθεί, λαμβάνοντας 
υπόψη τις εξελίξεις στο θέμα της ασφά­
λισης υγείας όχι μόνο στη χώρα μας , αλ­

λά και σε διεθνές επίπεδο , με τη δυνατό­
τητα επιλογής αυτών των καλύψεων ανά­

λογα με τις ανάγκες και την οικονομική 
δυνατότητα των ασφαλισμένων. 

1 Παρακολουθώντας τις συζητήσεις για το Κυ­
πριακό στο χωριουδάκι της Λουκέρνης θυμήθη­
κα κάποια εποχή που σε συνέδριο του Νταβός 
συμμετείχε και ο Δ. Κοντομηνάς , μαζί με άλ­
λους Έλληνες επιχειρηματίες και πολιτικά πρό­
σωπα με επικεφαλής τον Ανδρέα Παπανδρέου . 
Θέλει χρόνο η καταξίωση και ο Δ. Κοντομηνάς 
για πολλά χρόνια εργαζόμενος με τις γνωριμίες 

και διασυνδέσεις του ανέβασε το κύρος του 
κλάδου στα μάτια των πολιτικών από την ερασι­
τεχνική κατηγορία στην Α ' Εθνική. Σαφώς είχε 
και ατυχίες και προβλήματα και λάθη στην κα­
ριέρα του ο Κοντομηνάς , όπως όλοι , αφού ακό­
μα και η εκκλησία ψάλλει ότι ουδείς αναμάρτη­
τος έστω και αν η μέρα κάποιου είναι μια στον 
κόσμο . Ο ασφαλιστικός κλάδος του οφείλει 
πολλά και κυρίως μια δημόσια βράβευσή του , 
παρακάμπτοντας τις μικροπολιτικές των εν 
ενεργεία συναδέλφων του. 

1 Ο αριθμός των ασφαλιστικών επιχειρήσεων 
στις 29 χώρες - μέλη της C.E.A. το 2002 εκτιμά­
ται στις 5.118, ελάχιστα διαφοροποιημένος από 
το 2001 οπότε είχαν καταγραφεί 5.191 επιχειρή­
σεις , παρά το γεγονός ότι οι συγχωνεύσεις των 
εταιριών συνεχίζονται. 
Από αυτές , οι 4.538 (ποσοστό 88,7%) προέρχο­
νται από τις 15 χώρες - μέλη της Ευρωπαϊκής 

Ένωσης , έναντι 4.608 που ε ίχαν καταγραφεί το 
2001 (μειωμένες κατά 1,5%). 

1 Τρεις παχιές αγελάδες τις άρμεξαν για τα κα­
λά τα αφεντικά τους , γέμισαν καλά τις « καρδά­
ρες », έφτιαξαν πολλές γαλατόπιτες και τυριά και 
τώρα σκέφτονται να χύσουν το γάλα τους ή να τις 
πουλήσουν ή να τις κομματιάσουν ... Άτυχες αγε­
λαδ ίτσες μου ... 

1 Μαύροι μαθητές στις Ηνωμένες Πολ ιτε ίες. 
Έρευνα του Urban lnstitute δείχνει ότι μόνο το 
50% των μαύρων μαθητών και μαθητριών όλων 
των σχολείων της Αμερικής καταφέρνουν να 
αποφοιτήσουν από αυτά . Τα σοβαρά οικονομικά 
προβλήματα που αντιμετωπίζουν οι οικογένειές 
τους είναι ο βασικός λόγος που τόσα πολλά παι­
διά δεν καταφέρνουν να τελειώσουν το λύκειο . 

«Αυτό το στατιστικό στοιχείο είναι η τρανότερη 
απόδειξη ότι το έθνος μας διέρχεται μια βαθειά , 
πλατειά και ανομολόγητη κρίση », αναφέρει η έκ­
θεση του έγκριτου αυτού αμερικανικού ινστιτού­
του. Το χάσμα μεταξύ των πολιτών της ιδίας χώ­
ρας φαίνεται και από το γεγονός ότι το 75% των 
λευκών και το 77% των Ασιατών μαθητών κατα­
φέρνουν να τελειώσουν το σχολείο . 

«ΕΛΕΥΘΕΡΟΤΥΠΙΑ» 

Οι αποζημιώσεις στην Ελλάδα 
Οι συνολικές αποζημιώσεις και παροχές που καταβλήθηκαν το 2002 στους ασφαλισμένους όλων των 
κλάδων έφθασαν τα 1,66 δισ . ευρώ , έναντι 1,52 δισ. ευρώ το 2001 , παρουσιάζοντας αύξηση 9,26% κατά 
μέσον όρο . 
Από αυτές τα 0,72 δισ. ευρώ δόθηκαν σαν αποζημιώσεις και παροχές των ασφαλίσεων ζωής , έναντι 0,66 
δισ . ευρώ το 2001 , παρουσιάζοντας αύξηση 8,58%. 
Αντίστοιχα ο ι αποζημιώσεις των ασφαλισμένων ζημιών έφθασαν τα 0,94 δισ . ευρώ , έναντι 0,85 δισ . ευρώ 
το 2001 , παρουσιάζοντας αύξηση κατά 9, 79%. 

r Κώτσολος - Φ. Μπράβος - Τάκης Κοραλής, Γ. Τζανής και πιο πίσω ο Σ. Ταγκόπουλος στο συνέδριο της Ένωσης στην Ύδρα. 
Οι εταιρίες τους έδωσαν μεγάλο μερίδιο αποζημιώσεων στους πελότες τους. «Η χειρότερη ασφάλιση είναι καλύτερη από 
την σνασφόλεια», λέει ο Σωτ. Ταγκόπουλος. 
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Πολλοί U®O+ftpι~ouv οτι m Ολυμπιακοί Αγώνες δ 
πλέον παρά μία μεγάλη εμποροπανήγυρη , που στόχο έ 
ξη μεγάλων κερδών για τους οργανωτές της. Μπορεί να είνα 
Όμως οι ιδέες , τα οράματα που είναι συνυφασμένα με του Ολυμπιακούς γ 
νες εξακολουθούν να ζουν και να εμπνέουν εκατομμύρια ανθρώπους στον π 
νήτη. Προϋπόθεση για την διατήρηση του θεσμού των Ολυμπιακών Αγώνων και γ 
την έλευση των κερδών είναι η περιφρούρηση των οραμάτων , των μηνυμάτων 
αυτοί εκπέμπουν. Η φλόγα της Ολυμπίας φροντίζει γι'αυτό . Κάπως έτσι είνα 
πράγματα και για την ιδιωτική ασφάλιση , μία « κερδοσκοπική» όπως συνηθίζου 
ριότητα. Προϋπόθεση για την περαιτέρω ανάπτυξη της είναι η περιφρούρηση 
εί να την αδυνατίζει καθημερινά στη συνείδηση του καταναλωτή. Η κάθε ε 
ριστά, ο κάθε ασφαλιστής και όλοι μαζί πρέπει να περιφρο , 
, . Να γίνουμε λαμπαδηφόροι των θ , ί 

1 Νέος πρωθυπουργός της Ελλάδος μετά τις εκλογές 7 του Μαρτίου 2004, ο Κωνσταντίνος Καραμαν­
λής, αρχηγός της Νέας Δημοκρατίας. Παρά τον άδικο εν πολλοίς πόλεμο των περισσοτέ-

ρων ΜΜΕ και των συνδικαλιστών εναντίον του , πήρε από το λαό την εντολή να κυβερνή­

σει. 

Οι αντιπολιτευόμενοι σημερινοί φίλο ι των «λεγόμενων» Δημοκρατικών Δυνάμεων 

που για χρόνια έκαναν τα στραβά μάτια γενικώς άρχισαν ομονοούντες τη γκρίνια 

τους .. . Είμαστε στην Ελλάδα του 2004 που βαδίζει στα πεπρωμένα της ξαφνιασμένη 
και απροετοίμαστη για τις διεθνείς αλλαγές στις οποίες σύντομα θα προσαρμοστεί 

- δεν υπάρχει αντίρρηση. Πρώτο θέμα οι στρατιές συμβασιούχων που «τρυπώ­

νουν» κατά χιλιάδες στο Δημόσιο και. .. ησυχάζουν για πάντα σ ' ένα σύστημα 
αντιδημοκρατικό , άνισο , άδικο και σκληρό σ ' αυτούς που παλεύουν μόνοι τους, 

οι ιδιώτες δηλαδή που τολμούν να κάνουν κάτι διαφορετικό με άνιση συμπερι­

φορά του κράτους τους. Δεύτερο μεγάλο θέμα το Κυπριακό , λίγο πριν τη Μεγά­

λη Εβδομάδα και το Πάσχα , που ήρθε εφέτος χωρίς πολλά έθιμα , με «απασχο­

λημένους» αλλού πολλούς νεοέλληνες , χορτάτους , με τα κινητά στο χέρι να 

στέλνουν μηνύματα και τις καρδιές «αυτόματους τηλεφωνητές» που απαντά.νε._ 

μονότονα στα καλέσματα των συνανθρώπων . 

Γέρασαν ή έφυγαν οι παλιοί μαζί με τις ιεροτελεστίες των γιορτών, ιΜ-
το ασβέστωμα, τη βαφή αυγών, τα πασχαλιάτικα κοστούμια τα 

άσπρα , με την αυστηρή νηστεία , με τα μωβ και σκούρα συναι­

σθήματα της Μεγάλης Πέμπτης , με το χαμόγελο της Ανάστα­
σης και το φιλί στην εκκλησία μετά τη μεταλαβιά και τον κατη­

χητικό λόγο του Χρυσοστόμου. 

Η αλλαγή προσώπων μέσα στην ελληνική πασχαλιά έβαλε και 

πολλά πρόσωπα στο ύψος τους , ξαφνιάζοντας με το πόσο μι­

κροί ήταν οι λεγόμενοι πρωτοκλασάτοι και ηχηρά ονόματα 

των πολιτικών . Σταθερές αξίες πολιτισμού στις γιορτές τη 

πατρίδας και πίστης. 

Ευχόμεθα στο νέο Πρωθυπουργό να συνδέσει το όνομά του 
με καλύτερες μέρες για το έθνος μας . 



Ένα, από τα κα,λά που έχει το επάγγελμα του ασφαλιστή είναι και οι φιλίες και 

γ~ωριμιες με ,πελατες κ,αι συναδέ~φους. Πάντα πίστευα ότι οι ασφαλιστές οι καλοί 
κανουν ανθρ~πινες σχ~σεις και οχι δημόσιες σχέσεις . Δημόσιες σχέσεις κάνουν 
οι οργανισμοι , οι εταιριες . Τα συνέδρια, τα ταξίδια, οι διαγωνισμοί, οι συνεστιά­

σεις φέρν~υν πιο .κοντά τους αν~ρώπους. Γι' αυτό και οι υπεύθυνοι της οργάνω­
σης ταξιδιων να ειναι προσεκτικοι στην επιλογή και στο πρόγραμμα, ώστε να δίνε­

ται Χρόνος V? χαλαρώσουν οι ασφαλιστές μετά τη φθοροποιό ένταση των πωλήσε­
ωy. Οχι ~ολυωρες διαδρο~ές , όχι άγχος χρόνου , όχι συχνές και συνεχείς μετακι­
νησεις , οχι επαγγελματικες εμβόλιμες εκπαιδεύσεις - ενημερώσεις , όχι πολυά­

ριθμ?υς :αξιδιώτες, όχι ό :τι τ~χει ξενοδοχεία - εστιατόρια. Καλή επιλογή σημαίνει 
απλο π~ογραμμα , σε ωραια μερη με διαθέσιμο χρόνο για χαλάρωση και απόλαυση 

ποι~τικη. Σε μια τ~τοια ποιοτική εκδρομή με την ALICO ΑΙG LIFE βρέθηκα τα Χρι­
στουγ~ννα σ_το τριγωνο ,ΜΙΛΑΝΟ - ΝΙΚΑΙΑ ΓΑΛΛΙΑΣ - ΜΟΝΑΚΟ όπου γνώρισα νέ­
ο~ς φιλ?υς οπως ο. Αντ~νης και Φλώρο Τζελέπη και πέρασα συντροφικά με παλι­
ους γνωριμους απο χρονια ... Ο Αντώνης δεν είναι ασφαλιστής, αλλά «δένει>> με 
τις α~φαλιστοπαρέες σε κέφι, σε ωραία αστεία και διηγήσεις σε αναμνηστικές γε­

λαστες φ~τογραψίες και κ~ρίως παίζει,πιάνο για φίλους με κέφι και καλή διάθεση 
που π~γαζει απο περιεχομενο καρδιας με ελληνική παιδεία... Η Φλώρο είναι 

ασφα~ιστρια δ~ακεκριμ~νη, όπως λέμε «Ασφαλίστρια ALICO ... »! Τώρα αν βάλετε 
~αι π,οσους α~ομα στ,ις αλλες,εταιρίες γνωρίζω, ε, τότε θα συμφωνήσετε γιατί λέω 
οτι ειμαι πολ~ τυ~ερος ~~υ ξερω τόσο, κόσμο! ~όξα τω θεώ είμαι πλούσιος! Να και 
η φω:ογραφια καπου σ ενα χωριουδακι της Νικαιας στη Γαλλία που τα λέει όλα! 

Μπραβο στην .ALΙCO κ?ι τους αyθρώπο,υς της. Κρίμα που δεν μπορώ να βάλω όλες 
τις φωτογραφιες που εχω με τοσους φίλους και τον Σωτήρη Ταγκόπουλο .. . 

Ενδιαφέροντα και για την ασφαλι­
στική αγορά όσα είπε η Διευθύνουσα 

Σύμβουλος της MEDICOM Υπηρεσιών 
---- Υγείας κ . Πόλλυ Ζησοπού­

λου , για την πορεία των κλι­
νικών του Ομίλου: 
«Σύμφωνα με το τριετές 

αναπτυξιακό πρόγραμμα 

των κλινικών του Ομίλου 
εκτιμούμε για το 2004: 
Ευρωκλιvι κή Αθηνών 
Προβλεπόμενος κύκλος ερ­

γασιών: 38,000,000 € 
Προβλεπόμενα κέρδη προ 
φόρων: 5,200,000 € 

Η κ. Πόλλυ Ζησοπούλου Ευρωκλιvική Παίδων 
Προβλεπόμενος κύκλος ερ­

γασιών: 6,000,000 € 
Με πρόβλεψη για πρώτο έτος κερδο­

φορίας το 2005, δηλαδή τον τρίτο χρό­
νο λειτουργίας . 
Αθηναϊκή Κλινική 
Προβλεπόμενος κύκλος εργασιών : 
8,200,000 € 
Με εκτίμηση για το πρώτο έτος κερδο­
φορίας το 2005. 
Όταν , το 1998, ξεκινήσαμε την Ευρω­
κλινική Αθηνών είχαμε ένα όραμα : να 
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δημιουργήσουμε ένα ολοκληρωμένο , 

ευέλικτο , αποτελεσματικό και οικονο­
μικά προσιτό σύστημα υγείας , το οποίο 

να ξεχωρίζει για την ποιότητα των υπη­

ρεσιών του . 
Σήμερα διαθέτουμε: 3 κλινικές, 308 
κλίνες νοσηλείας , 21 κλίνες εντατικής 
θεραπείας , πληρότητα υπηρεσιών και 

πρωτοποριακό ιατρικό εξοπλισμό. 

Έχουμε , 400 μόνιμους γιατρούς συ­
νεργάτες και 1.500 εξωτερικούς . Απα­
σχολούμε 21 Ο άτομα στο διοικητικό το­
μέα και 370 στη νοσηλευτική υπηρεσία. 
Η Ευρωκλινική Αθηνών, είναι , πλέον , 
μια Γενική Κλινική υψηλού επιπέδου , 

με κορυφαίους επιστήμονες , υπερσύγ­

χρονη υποδομή και εξοπλισμό νέας γε­
νιάς . 
Οι Δείκτες Ποιοτικού Ελέγχου είναι 
εφάμιλλοι των φημισμένων νοσοκομεί­

ων του εξωτερικού . Ενδεικτικά σημειώ­
νω ότι : 
• Ο μέσος όρος νοσηλείας είναι πε­

ρίπου 3 ημέρες . 

• Η αναλογία νοσηλευτικού προσω­
πικού προς ασθενή είναι περίπου 
1 προς 2. 

• Ο δείκτης ικανοποίησης ασθενών 
ξεπερνά το 90%». 

1 Από τον Έβρο μέχρι τα Χανιά και από τη Σάμο ως την 
Κέρκυρα , σ ' όλη την Ελλάδα σε 800 τουλάχιστον γρα­
φεία θα βρει ο Έλληνας καταναλωτής τα προϊόντα του 

Ομίλου General Union. Ο Διευθύνων Σύμβουλος κ. Ν . 
Παπαηλιού με τον αγαπητό Διευθυντή Πωλήσεων Μ. 

Τ σακαλιά, είναι ολοχρονίς δί­

πλα στους ανθρώπους των πω­
λήσεων στον Έβρο , στη Ροδό­
πη , στην Ξάνθη , στην Καβάλα, 
στη Δράμα , στις Σέρρες , στη 
Χαλκιδική , στη Θεσσαλονίκη , 

στο Κιλκίς , στην Πέλλα , στην 
Ημαθία, στη Φλώρινα , στην Κα­

στοριά , Κοζάνη , Πιερία , στα Ιω­
άννινα , Γ ρεβεvά , Λάρισα , Θε-

0 κ. Νικόλαος Πσπσηλιού σπρωτία, Τρίκαλα , Μαγνησία, 
, Λέσβο , Κέρκυρα , Πρέβεζα , 
Αρτα , Καρδίτσα, Ευρυτανία , Φθιώτιδα , Αιτωλοακαρνα-

νία , Φωκίδα , Εύβοια , Κεφαλ­
λονιά , ΑχαΤα , Βοιωτία , Απι­
κή , Ικαρία , Σάμο , Ζάκυνθο , 

Ηλεία , Αρκαδία , Κορινθία , 
Αργολίδα , Κέα, Μύκονο , Σύ­
ρο, Πάρο , Σαντορίνη , Ρόδο , 
Μεσσηνία , Λακωνία, Χανιά, 
Ρέθυμνο, Ηράκλειο. Αξιόλο­

γα προϊόντα είναι στη διάθε­
σή τους όπως το 'Όικοπρο­

στασία'Ί το ''οδηγώντας'', το 

πολυασφαλιστήριο επιχει- Ο κ. Νικόλαος Παπαηλιού 
ρήσεων , το στεγαστικό 
General Home, προϊόντα αστικής ευθύνης , καταναλωτι­
κά δάνεια, ασφάλειες μεταφορών, ασφάλειες εγγυήσε­

ων , οδική βοήθεια , προσωπικά ατυχήματα , κ . ά . Η σημαία 
του Ομίλου αναγνωρίζεται όλο και συχνότερα ανάμεσα 
στους ανταγωνιστές κυρίως όμως (και αυτό έχει μεγά­

λη ση~ασία) οι πελάτες αναγνωρίζουν έναν σύμμαχο 
στη λυση των απρόοπτων της ζωής κάνοντας φίλους 
τους ανθρώπους του Ομίλου General Union. Ναι , ο κ. 
Παπαηλιού με τον κ. Τσακαλιά , τα παιδιά του Πειραιά , 

χτίζουν ανθρώπινες σχέσεις, δεν ασφαλίζουν απλώς 

κινδύνους. Όποιος πάει κοντά τους θα το νοιώσει αμέ­
σως. Μπράβο τους , άλλη μια φορά , γεροί να 'ναι! 

Χριστός Ανέστη 

Χριστός Αvέστη, χρόvια πολλά 
ψάλλουv τα χείλη, ο vους, η καρδιά 

όλοι, Θεού παιδιά va αισθαvθούμε 
ο έvας στοv άλλο, αγάπη va βρούμε. 

Χριστός Αvέστη, χρόvια πολλά 
συγχώρα τους όλους και δώσε χαρά 

κι av θέλεις ευτυχία πολλή va γευθείς 
βοήθα τους ξέvους, φτωχούς κι ασθεvείς. 

Χριστός Α vέστη, χρόvια πολλά 

υγεία, ειρήvη και χίλια καλά 
ψήστε τ' αρvάκι, σπάστε τ' αυγά 
χαρείτε, γευθείτε αγάπη, φιλιά ... 

Καλό Πάσχα 
Γιώργος Κοκοτίvης 
Πριάμου 27, 173 43 

Αθήvα 

1 Ένα βασικό θέμα για την επιτυχία του 
ασφαλιστή είναι και η πίστη στην αξία της 
ασφάλισης που ισχύει και για ... τον ίδιο όχι 
μόνο για τους 

άλλους ! Πώς να πουλήσει κάτι κά­
ποιος ότι είναι χρήσιμο και ΕΠΕΙΓΟΝ και ΜΕ 
ΠΡΟΤΕΡΑΙΟΤΗΤΑ όταν ο ίδιος δεν το θεω­
ρεί αναγκαίο για τον εαυτό του ; Στην ελλη­
νική ασφαλιστική αγορά συμβαίνουν και κά­
ποια περίεργα που δείχνουν πολλά «κενά» 
όπως πολλοί ασφαλιστές είναι 
ΑΝΑΣΦΑΛΙΣΤΟΙ οι ίδιοι και οι οικογένειές 
τους , άλλοι ασφαλίζονται σε άλλες εταιρίες 
από αυτήν που εργάζονται αποκλειστικά 
άλλοι ασφαλίζουν περιουσιακά στοιχεία τους 
αλλού τα μισά αλλού τα άλλα κ.λπ . Κάποτε 
είπα σε κάποιον Διευθύνοντα που δεν το πί­
στευε να ρίξει μια ματιά στο πάρκινγκ αυ­
τοκινήτων της εταιρίας του και να αναρω-

τηθεί το γιατί φεύγουν κάποιοι και ασφαλί­
ζονται αλλού , να δει πώς τους συμπεριφέ­
ρεται , τι ασφάλιστρα έχει και γιατί του φεύ-

γουν , αν τους κάνει κά­
ποια έκπτωση , κ.λπ. Οι 
Managers οφείλουν να 
εμπνεύσουν πίστη 
στην εταιρία και το θε­
σμό . Είναι βασικά αυ­
τά και αν οι ασφαλι­
στές τους δεν τα πι­
στεύουν δεν θα γί­
νουν ποτέ ασφαλι­
στές καριέρας και 
στελέχη για την εται­
ρία τους .. . Μην τα 
αγνοείτε . Επιπλέον 
θα πρέπει να τονι­
σθεί (ΓΙΑ ΝΑ ΜΗ 
ΝΟΜΙΖΟΥΝ ΜΕΡΙ­
ΚΟΙ ΟΤΙ 01 ΑΣΦΑ­
ΛΙΣΤΕΣ ΔΕΝ ΒΛΕ-
ΠΟΥΝ) ότι πολλοί 

βασίσθηκαν και στο εσωτερι­
κό πελατολόγιο , δηλαδή στο προσωπικό 
τους και ανοίχθηκαν σε κάποιους κλάδους 
με πρώτο κύκλο τους ανθρώπους της εται­
ρίας (Γενικές , Αμοιβαία, Οδικές , Τράπεζες , 
κ.λπ . ) . Είναι μια άλλη ιστορία και αυτή η πλευ­
ρά της ιστορίας της ασφαλιστική-ς μας αγο­
ράς στο ξεκίνημά της . Ταυτόχρονα είναι και 
μια ΑΚΟΜΑ προσφορά αυτών των ηρωικών 
πρωτοπόρων που στέριωσαν ΘΕΣΕΙΣ 
ΕΡΓΑΣΙΑΣ για τους νεότερους. Πολλοί που 
δεν το γνωρίζουν ή αγνοούν ή ούτε καν υπο­
ψιάζονται ότι έχουν θέση και τρώνε ψωμί 
εξαιτίας πολλής συνεισφοράς κάποιων συ­
νταξιούχων αξιοπρεπών και ωραίων που κι­
νούνται ακόμα ανάμεσά μας (ίσως χωρίς 
πολλή γκλαμουριά) . 

Η σωστή ενημέρωση και η δημιουργία ολοκληρωμέ­

νων προϊόντων που θα επιτρέψουν στο μέσο Έλληνα να 
στοχεύσει με αυτοπεποίθηση στην επίτευξη των οικο ­

νομικών του στόχων είναι απαραίτητα στοιχεία για τη 
στροφή των αποταμιευτών από τις 
βραχυπρόθεσμες τοποθετήσεις 
σε μεσομακροπρόθεσμες που θα 
προσφέρουν ικανοποιητικές απο­
δόσεις . Αυτό επισημα ίνει ο κ. Β . 
Θεοχάρης , γενικός διευθυντής 
της Κύπρου Ζωής , ο οποίος εκτι­
μά ότι η αγορά των τραπεζοασφα­
λειών έχει ιδιαίτερο μέλλον γιατί 
μπορε ί να δώσει σημαντικές λύ ­

σεις στις ανάγκες των αποταμιευ-
ο κ. Β. Θεοχάρης τώv. 

(Πηγή ΒΗΜΑ 7-3-2004) . 

Είναι λίγο τρελό αυτό που συμβαίνει στον κλάδο Αυ­

τοκινήτων με καθεστώς ΥΠΟΧΡΕΩΤΙΚΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΗΣ: 

όλοι ανταγωνίζονται όλους στις τιμές προς τα κάτω ! 
Λες και οι πελάτες μπορούν να πουν ΟΧΙ .. . Είναι δε ίγμα 
ομοφωνίας σωματείου ... Είναι ένα ερωτηματικό για το 

πόσα ασφάλιστρα χάνει ο κλάδος από τις εκπτώσε ις και 
τις χαμηλές κατηγορίες και τα ανασφάλιστα .. . Γιατί ; 

Αισιόδοξος και καλά πληροφορημένος ο 

Παύλος Ψωμιάδης είναι έτοιμος να αξιοποιή­
σει το καλό μετεκλογικό κλίμα και τις ευρω­

παϊκές δυνατότητες με δύο νέα προϊόντα που 

θα βελτιώσουν σημαντικά τη θέση του και τα 
οικονομικά των ασφαλιστών του . Αντιπληθωρι­
στικό - επενδυτικό το ένα , κλάδου υγείας το 
άλλο , απλό και συνδυαστικό με την κοινω­
νική ασφάλιση . Θα χαρούν και οι ανταγωνι­
στές του μέχρι να τον αντιγράψουν ... 

Ο κ. Παύλος Ψωμιάδης 

1 Δι?βασα στ_ην ΕΛΕΥ~ΕΡΟΤΥΠΙΑ ~τι ο πολυτάλαντος δυο φορές με Όσκαρ , φίλος της Ελλάδας , Βρε­
ταvος σ~ρ Πιτερ Ου?1ινοφ , γ_vω~τος για τι~ ερμηvεί~ς του Βέλγου ντετέκτιβ των βιβλίων της Αγκά­
θα Κpισ_τι , Ηρακλη ~ουαρο , ~εθανε α~ο κα~διακη ανεπάρκεια στις 28/3/2004 σε κλινική της --iiiii8-.. 

Γεν~υης , σε ηλικι? 82 χρονων . Εκτος απο τις ερμηνείες του στον κινηματογράφο και το 
θεατρο , ο Ουστιyοφ , που :ο τελευταία χρόνια ζούσε μόνιμα σ ' ένα χωριό κοντά στη Ζυρί-
χη, ?κηνοθετου?ε στο ~εατρο και τον κινηματογράφο , παρουσίαζε κωμικά σόου στην τη­
λεοραση, σχεδιαζε κι εγραφε μυθιστορήματα και είχε αποκτή­
σει ιδιαίτερη φήμη χάρη στην ανθρωπιστική δράση του στη 
UNICEF. 
Γεννημένος στο Λονδίνο , στις 6 Απριλίου 1921 , από Ρώ­
σους πρόσφυγες (ο πατέρας του ήταν καλλιτέχνης και η μη­
τέρα του δημοσιογράφος) , ο Ουστίνοφ εγκατέλειψε στο 
Ουεστμίνστερ το σχολείο στα 16 του για να ασχοληθεί 

αρχικά με το θέατρο , ανεβαίνοντας στη σκηνή το 1938. 
Το 1940, σε ηλικία 19 χρόνων, κάνει την πρώτη του κινη-

, , ματ~γραφική εμφάνιση , χρονιά που ανεβαίνει και το πρώ-
το του θεατρικο εργο στο Λονδινο , στα 23 γράφει το πρώτο του σενάριο και στα 25 

του σκηνοθετεί την πρώτη του ταινία . 

Σε ~ια καριέρα_ που κράτησε ~ερίπου , 60 χρόνια , ο Ουστίνοφ ερμήνευσε μια μεγάλη γκάμα ρόλων σε 
ταινι~ς γυρισμεvες ~ν Ευρ~πη αλλα και στην Αμερική , κερδίζοντας το Όσκαρ β ' ρόλου για τις ερ­
μηνειες του στις τ?ινιες «Σπαρτακος» (1960) του Στάνλεϊ Κιούμπρικ , στο ρόλο του εμπόρου σκλά­

βων και «Το~ Καπι» (1964) ~ου Ζυλ Ντασσέν , στο πλάι της Μελίνας Μερκούρη , στο ρόλο ενός από 
τ~υς απατε~νες που οργανωνουν την περιβόητη ληστεία . Ακόμη , ήταν υποψήφιος για Όσκαρ για το 

ρολο του Νερωνα στην ταινία «Κβο Βάντις» (1952). 
Κ?ποιο με?ΤΊμέρι κάνοντας ~ερίπατο με τοy πατέρα μου τον συνάντησα κοντά στην Ακρόπολη στο 
γυρισ~α καποιου ντοκιμ~vτ~ρ για την Ελλαδα και Ακρόπολη ... Μου έκανε εντύπωση η αύρα του 
προσωπου του η ειρηνικη ... Ελαμπει 



ΤεΑευιαίοι cπις ΡιοκαΑλιέρyειες 
Χώρα 9' εκτάσεων γιο βιολογική καλλιέργεια 

1 Τελευταία και καταϊδρωμένη είναι η Ελλάδα 
στον τομέα των βιολογικών προϊόντων. Μόλις 
το 0,9% του συνόλου των αγροτικών εκτάσεων 
αξιοποιούνται σε βιολογικές καλλιέργειες , 
σύμφωνα με τα στοιχεία του ΔΗΩ (Οργανισμός 
Πιστοποίησης Βιολογικών Προϊόντων) . Όπως 

εξάλλου προκύπτει από τα στοιχεία της 
Eurostat, μόνο το 0,2% του συνόλου των γεωρ­
γών επιδίδονται σε βιολογικές καλλιέργειες. 
Οι έξυπνοι αγρότες μας ρίχνουν με το κιλό τα 
φυτοφάρμακα, αλλά γεμίζουν και οι ίδιοι τα νο­
σοκομεία . Μήπως η Αγροτική Ασφαλιστική θα 
'πρεπε v' αρχίσει ενημέρωση και Δημόσιες 
Σχέσεις πάνω σ ' αυτό το θέμα ; κ . Βιδάλη ; Κύ­
ριοι συνδικαλιστές; 

1 Η φωτογραφία είναι δημοσιευμένη στο πε­
ριοδικό «ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ ΑΓΟΡΑ» το Δεκέμβρη 
του 1990, με την ευκαιρία ημερίδας που έκανε 
το καλό περιοδικό σχετικά με τη διαφήμιση και 
τις ασφαλίσεις , όπου είμαι παρέα με τον Χαρά­

λαμπο Πάνου έναν καλό Ηπειρώτη που με βοή­
θησε στα πρώτα μου ερασιτεχνικά βήματα στην 

έκδοση του ΝΑΙ τέλος 1989 αρχές του 1990. 
Τότε δεν ήξερα τι σημαίνουν οι λέξεις «κασέ», 
σελιδοποίηση , μοντάζ , διόρθωση , φιλμς κ .λπ . 
Με ενθάρρυνε , με ενημέρωσε , με ανέχθηκε , 
με προστάτεψε σε πολλά λάθη ... Υπήρχε πά­
θος , φαντασία , αγώνας , προσπάθεια , δίψα για 
κάτι καλό ... Κάποιες φορές όταν ονειρεύεσαι 
δεν βλέπεις τίποτα γύρω σου και «πάνε όλα 

ρολόι» ... Κάπως έτσι έγινε πριν 15 χρόνια το 
ΝΑΙ ... Με πίστη και όνειρα .. . Αυτή η «τυφλαμά­
ρα» κάποιες εποχές , δηλαδή να μην έχεις συ­
ναίσθηση της πραγματικότητας , ίσως να είναι 

. και το μυστικό της επιτυχίας για να προχωρή­
σεις . Ίσως. Όπως και στο γάμο . «Δεν βλέ­

να κάνεις. Και μετά είναι ωραία! 

Η εικόνα αυτή δεν ξέρω γιατί μου θυμίζει κάποιους επικεφαλής δικτύων πωλήσεων που 
καταστρέφουν τα «μηχανάκια» που έφερναν κέρδη στην επιχείρηση. Ενισχυμένο το «σφυρί» 
της νέας στρατηγικής περιορισμού εξόδων . Αυτή η περίεργη εικόνα καταστροφής μου φαί­
νεται ότι δημιουργεί ανάλογα συναισθήματα με τον χειρισμό ασφαλιστών στην τελευταία 
4ετία . Κάποτε ήταν «νόμιμα» μετά έγιναν «παράνομα» . Κάποτε «στόλιζαν» πολυτελείς αί­
θουσες καθωσπρέπει κυρίων. Και τα «φρουτάκια» παλιοσίδερα πονάνε ως εικόνα , αλλά τα 
ίδια δεν καταλαβαίνουν τίποτα. Όμως όταν τσαλακώνονται άνθρωπο ι που δούλεψαν κάνο­
ντας χιλιάδες «συνδυασμούς» μέχρι να φέρουν BAR - BAR - BAR και αιτήσεις και ασφαλι­
στές και χρήματα και φήμη κ.λπ., αλλάζει το πράγμα! Δεν ξέρω γιατί έπιασε μανία καταστρο­
φής και «ξηλώνονται» στο «πι» και « φι» προσπάθειες και άνθρωποι. Γνωρίζοντας καλά την 
αγορά πίστευα και πιστεύω ότι με λιγότερο κόπο πολύ ανθρώπινο δυναμικό που πετιέται 
σαν «στυμμένη λεμονόκουπα» θα ήταν πιο χρήσιμο αν συνέχιζε με όρους και κανόνες εφι­
κτούς την πορεία του. Ίσως οι επικεφαλής δεν ήξεραν να μαζέψουν σωστά τον «πηλό» και 
να πλάσουν αριστουργήματα . Είναι αμαρτία να διαγράφεις έτοιμους ασφαλιστές και μετά να 
ψάχνεις με το κερί αυτούς που παρακαλάς και σου γυρίζουν την πλάτη! Και σιγά μην ξέρουν 
μερικοί από ασφαλιστές για να μπορούν να διαλέξουν τους καλούς! 

Θεόδωρος Καρατζάς 
Συνέδεσε το όνομά 

• ~..,...,,_..,. \ του με τον εκσυγ-
ιf~~ 
~-_.,,,,.,.. .... "'" χρονισμό του τρα-

ιιιtΙ!'Ι\λΙΟΙ\fJ'tΟΑΙ'°Ι'\Α10ΙΥ-"""'°ι:Wι 

~η:w;,=·- \ πεζικού συστήμα-
τος και τη διεθνο­
ποίηση της Εθνι­
κής Τράπεζας. Ευ­

φυής , διορατικός , 
αλλά και μεγάλος 
οραματιστής . Ο 
Θεόδωρος Καρα­

τζάς , ο οποίος 

απεβίωσε σε ηλι­
κία 7 4 ετών ήταν 
για πολλούς ο 
κορυφαίος τρα-

' πεζίτης της με-
.->"''""'"""''·"""'""""'"""'"'~_.,.,.. ταπολιτευτικής 

περιόδου . Υπο-
στήριξε με θέρμη την ανά­

γκη να επεκταθούν οι ελληνικές επιχειρήσεις στο 
εξωτερικό . Πίστευε ότι στο σημερινό περιβάλλον 
της παγκοσμιοποίησης είναι κρίσιμο για την Ελλά­
δα να υπάρχουν μεγάλες πολυεθνικές εταιρίες με 
ελληνική συμμετοχή και το κέντρο λήψης αποφάσε­
ων στην Αθήνα . 
Γεννήθηκε στην Αθήνα το 1930. Σπούδασε νομικά 
στη Νομική Σχολή του Πανεπιστημίου Αθηνών και 
συνέχισε τις σπουδές του στο Πανεπιστήμιο του 
Στρασβούργου . Ξεκίνησε την καριέρα του ως δικη­
γόρος το 1955 και από το 1963 ήταν Νομικός Σύμ­
βουλος επί ναυτιλιακών θεμάτων στην Εθνική Τρά­
πεζα . 
Το 1982 ανέλαβε καθήκοντα Διευθύνοντος Συμ­
βούλου στην ΕΤΕΒΑ. Παράλληλα , ορίστηκε Πρόε­
δρος της Banque Nationale Franco - Hellenique. 
Το 1985 ανέλαβε Γενικός Γραμματέας του Υπουρ­
γείου Εθνικής Οικονομίας και το 1987 Υφυπουργός 
Εθνικής Οικονομίας . 
Ήταν Πρόεδρος της Επιτροπής για την αναμόρφω­
ση και τον εκσυγχρονισμό του τραπεζικού συστή­
ματος , η έκθεση της οποίας - γνωστή ως έκθεση 
Καρατζά - έθεσε τις βάσεις για τον εκσυγχρονισμό 
του ελληνικού τραπεζικού συστήματος . 
Επιπλέον , εισήγαγε τις πρώτες μεταρρυθμίσεις 
στη νομοθεσία του Χρηματιστηρίου , που οδήγησαν 
στην ψήφιση του Νόμου 1806/1988. 
Το 1989 επέστρεψε στη δικηγορία και παράλληλα 
ήταν Πρόεδρος του Διοικητικού Συμβουλίου της 
ΑΣΠΙΣ ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΗ . Από το 1996 ήταν Διοικητής 
και Πρόεδρος του Διοικητικού Συμβουλίου της 
Εθνικής Τράπεζας , μητρικής εταιρίας του μεγαλύ­
τερου χρηματοπιστωτικού Ομίλου της χώρας . Ήταν 
επ ίσης Πρόεδρος της Ένωσης Ελληνικών Τραπε­
ζών . 

Είχε δημοσιεύσει σειρά άρθρων σε θέματα εμπορι­
κού και ναυτικού δικαίου . 
Είχε συγγράψει με τον Ν . Ready το βιβλίο «The 
Greek Code of Private Maritime Law» (Χάγη , 1982). 
Είχε τιμηθεί από την Ελληνική Δημοκρατία με τον 
Ανώτερο Ταξιάρχη του Τάγματος της Τιμής και από 
τη Γαλλική Δημοκρατία με τον Officier de l'ordre 
Nationale de la Legion d'Honneur. 

1 Με τον τρόπο της και 
7 «λόγω τιμής » η Εγνατία 

/ του Λευτέρη Γονή , ξε­

στις πωλήσεις Ζωής με τον Γιάννη Δασκα­
λόπουλο επικεφαλής ... Όλα αλλάζουν . 

πέρασε τους 250.000 
- πελάτες στα αυτοκίνη­

τα μέσα σε τρία χρόνια 
πριν προλάβουν οι 
ανταγωνιστές της να 

αντιδράσουν . Μια ματιά στα σήματα παρκα­
ρισμένων αυτοκινήτων ή στα σταθμευμένα 

στα φανάρια δείχνε ι το «πορτοκαλί Εγνα­
τία» να ξεχωρίζει. Με την είσοδο στο νέο 
της κτήριο τέλη Ιουνίου η Εγνατία επιφυλάσ­
σει ακόμα μια έκπληξη με την έναρξη ασφα­
λειών Ζωής . « Εφάμιλλα των ευρωπαϊκών» 
(ίσως και καλύτερα) τα νέα προγράμματά 
της πρόκειται να «αναστατώσουν» την αγο­
ρά και πολλο ί θα βρουν «το δάσκαλό τους» 

1 Στην 20ή θέση με 17 εκατ . ευρώ παραγω­
γή έκλεισε το 2003 η ASTRA που διαμαρτύ­
ρεται στις σχέσεις της με το φιλικό διακανο­
νισμό και που ίσως να έχει το δ ίκιο της για 
όσα μπορεί στο μέλλον να συμβούν με τις 
ζημιές και τις απάτες μεταξύ πελατών 
πραγματογνωμόνων και υπαλλήλων. Δύ­
σκολες και κακές οι εμπειρίες των «μεσο­
γειακών κρατών» στο θέμα . Πολλά και δια­
φορετικά τα συμφέροντα των πλευρών που 
αντιτίθενται. .. Και εδώ η εποπτε ία απουσιά­
ζει ως τώρα . Άλλα λένε οι μικροί και οι «προ­
σωπικές εταιρίες » , άλλα οι μεγάλες εται­
ρίες και απρόσωπες ... Καιρός να μπουν κα­
νόνες και. .. «πάτος» στο πηγάδι - αυτοκίνη­
το που όλα τα χωράει. .. 

Παραγωγή Ασφαλίστρων 2003 (σε ευρώ) 
ΕΤΑΙ ΡΙΑ ΑΣΦΜΙΠΡΑ 

1. ΕΘΝΙΚΗ 548.850.821 ,64 
2. ΦΟΙΝΙΞ - ΜΕΤΡΟΛΑΙΦ ΕΜΠΟΡΙΚΗ 243.125.015,83 
3. ALICO 227.438.551 ,33 
4. INTERAMERICAN ΖΩΗΣ 210.499.931 ,43 
5. ΑΓΡΟΤΙΚΗ 203.952.588,01 
6. ING ΖΩΗΣ 169.238.004,85 
7. ALLIANZ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ 144.242.303,09 
8. ΑΛΦΑ 133.464.979,70 
9. COMMERCIAL VALUE 107.275.502,48 

10. INTERAMERICAN ΖΗΜΙΩΝ Α .Ε . 101 .986.897,56 
11 . ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛΕΙΩΝ 93.724.583,35 
12. EFG ΖΩΗΣ 69.940.208,68 
13. ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ ΖΗΜΙΩΝ 53.003.551 ,90 
14. ΕΓΝΑΤΙΑ 52.893.676,33 
15. ΔΙΕΘΝΗΣ ΕΝΩΣΙΣ 52.870.022,35 
16. ΓΕΝΙΚΗ ΕΝΩΣΗ 48.230.940,35 
17. ΥΔΡΟΓΕΙΟΣ 47.600.016,77 
18. ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ ΖΗΜΙΩΝ 45.768 .71 4,35 
19. VICTORIA ΖΗΜΙΩΝ 44.588 .928,74 
20. ΕΥΡΩΠΑΙΚΗ ΠΙΣΤΗ 44.054 .193, 15 
21 . GENERALI HELLAS ΖΗΜΙΩΝ 37 .730.630,93 
22. ΕΥΡΩΠΑΙΚΗ ΕΝΩΣΙΣ 36.245.203,94 
23. INTERAMERICAN ΥΓΕΙΑΣ 33.109.230,08 
24. ΑΤΛΑΝΤΙΚΗ ΕΝΩΣΗ 28.686.385,24 
25. GENERALI LIFE ΖΩΗΣ 25.371.409,28 
26. ING ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛΕΙΩΝ 23.714.107,80 
27. ΣΥΝΕΤΑΙΡΙΣΤ Ι ΚΗ 21.010.908,64 
28. NATIONAL UNION 20.850.857,91 
29. ΕΥΡΩΠΑΙΚΗ ΠΡΟΝΟΙΑ 19.537.907,16 
30. ΙΝΤΕΡΝΑΣΙΟΝΑΛΛΑΙΦ 18.751.269,30 

1 Πολλοί λένε διάφορα για το μέλ­
λον , αλλά καλύτερα τα λένε οι 
αριθμοί. Η παραγωγή των 30 πρώ­
των εταιριών από τις 79 που έκα­
ναν παραγωγή στο 2003 δείχνει 
και το ποιοι θα επιβιώσουν . Οι θέ­
σεις ανήκουν σ ' αυτούς που τις 
προετοιμάζουν. Όπως και στη ζωή 
άλλοι έρχονται κι άλλοι φεύγουν. 
Δέκα μόνο εταιρίες έχουν παρα­
γωγή πάνω από 100 εκατ . ευρώ. 
Πριν 35 χρόνια δεν υπήρχε 
στον πίνακα και στη ζωή η 
INTERAMERICAN, η ME­
TROLIFE, η ING, η AL­
LIANZ, η Άλφα , η EFG, 
η ΙΝΤΕRΣΑΛΟΝΙΚΑ, η 
ΕΓΝΑ ΤΙΑ , η Υδρό­

γειος , η Αγροτι­
κή , η Ευρωπαϊκή 
Πίστη , η Ατλαντι­
κή , η INTER­
NATIONAL LIFE 
κ.λπ. Πόσες θα 

επιβιώσουν ; Πό- r. Κώτσαλος, ηγείται μιας 
σες θα έχουν τα αξιόλογης δύναμης του σσφσ­

κεφάλαια που απαιτούνται ; Πόσες έχουν τις βάσεις v' αντέξουν και στα λιστικού χώρου του Φοίνικα, 
40 και τα 80 και τα 100; Έχουμε εταιρίες ελληνικές να αντέξουν τον αι- για τψ οποία πολλά_ θετικά 
ώνα ; Μόνο η ΕΘΝΙΚΗ , η πρώτη μας είχε τέτοια εμπειρία αιώνων. Οι άλ- εκανε επι θητειας του. 
λοι ; 

1 Σύμφωνα με στοιχεία που υπέβαλαν οι ασφαλιστικές επιχειρήσεις , τα ασφάλιστρα 
από πρωτασφαλίσεις κατά το έτος 2003 ανήλθαν στο ποσό των € 
2.938.138.407,62 έναντι ποσού € 2.688.856 .697,68 το 2002, αύξηση κατά 9,27% 
και τα ασφάλιστρα από αναλήψεις σε € 35.124.527,67 έναντι ποσού € 
23.295.969,6 το 2002. 
Η παραγωγή στους κλάδους ασφαλίσεων κατά ζημιών ανήλθε στο ποσό των € 
1.701.393.789,66 έναντι ποσού € 1.504.284.734,95 το 2002, αύξηση κατά 13,10%. 
Η παραγωγή στους κλάδους ασφάλισης Ζωής ανήλθε στο ποσό των € 
1.236.744.617,96 έναντι ποσού € 1.184.571 .962,73 το 2002, αύξηση κατά 4,40%. 
Στον κλάδο ασφάλισης « αστική ευθύνη από χερσαία αυτοκίνητα οχήματα» πραγματο­
ποίησαν , κατά το έτος 2003 , παραγωγή 46 επιχειρήσεις και τα ακαθάριστα εγγεγραμ­
μένα ασφάλιστρα ανήλθαν σε ποσό € 87.079.040, 18 έναντι ποσού € 781.555.267,66 
το 2002, αύξηση κατά 11,45%. 
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Μάιος 1968. Από αριστερά, οι σκηνοθέτες Κλοντ Λελούς, Ζαν­
Λυκ Γκοντάρ, Φρανσουά Τρυφώ, Λουί Μαλ και Ρόμαν Πολάνσκι, 
μέλη της επαναστατικής επιτροπής του 21ου Φεστιβάλ Κανvών, 

ανακοινώνουν τη διακοπή του. 

1 Πέρασαν 36 χρόνια από τότε που κάποιοι επανα­
στάτησαν για ένα καλύτερο κόσμο , αλλά , μάλλον 
στα χειρότερα πάμε . Η εξουσία έγινε πιο αυθάδης , 
πιο ωμή , πιο αποκρουστική. Τα συμφέροντα τα οικο­
νομικά κάθε μέρα γίνονται όλο και πιο προκλητικά , 
όλο και πιο πρωτόγονα. Τα ιδεώδη της Γαλλικής 
Επανάστασης και των εθνικών εξεγέρσεων υποχω­
ρούν. Ίσως τα πάντα κάνουν τον κύκλο τους. Άνοι­
ξη , φθ ινόπωρο, χειμώνας ... Ίσως κάτι νέο προκύψει 
και ξαναπάρουν οι λαοί τ' απάνω τους ... 

1 Ένα δείγμα ότι πάει καλά η αγορά σε σχέση με 
την 20ετία είναι και οι εκδηλώσεις που κάνουν (ιδί­
οις εξόδοις συνήθως) κάποια γραφεία και διευθυ­
ντές υποκαταστημάτων όπου βραβεύουν τους αν­
θρώπους τους και κάνουν τους προγραμματισμούς 
και απολογισμούς τους όπως π.χ . το γραφείο του Γ. 
Φουφόπουλου , του Βασίλη Μπάκα , του Θωμά Θωμό­
πουλου και αρκετών φίλων που μας προσκάλεσαν 
και πήγαμε στις γιορτές τους, ζητώντας συγγνώμη 
που δεν μπορέσαμε να πάμε παντού ... Όταν δηλαδή 
ο κ . Μπόκας Βασίλης (ένα από τα πολλά γραφεία 
της ΑΣΠΙΣ - ΠΡΟΝΟΙΑ) κάνει γιορτή στους Δελφούς 
σημαίνει ότι πάει καλά, ότι έχει κόσμο , ότι κινείται 
σε επίπεδα που προ ... 20ετίας μόνο οι εταιρίες 
μπορούσαν . Τέτοιες εκδηλώσεις , βραβεύσεις , εκ­
δρομές και εκπαιδευτικές ημερίδες γίνονται πολύ 
συχνά και όλο το χρόνο . Εκτός των άλλων εκεί «δέ­
νουν» οι άνθρωποι καλύτερα στην επαγγελματική 
και κοινωνική τους διάσταση . Ίσως είναι και αποδο­
τικότερο για τις εταιρίες να δουν την ενίσχυση αυ­
τών των εκδηλώσεων παράλληλα με τις μεγαλειώ­
δεις συναντήσεις στα συνέδρια και τα ταξίδια εξω­
τερικού που όλο και λιγοστεύουν σε μέρες , αριθμό 
ατόμων και ... απόδοση πραγματική . Ρωτήστε τον κ. 
Θωμόπουλο Θωμά για την απόδοση των μικρών κατά 
υποκατάστημα εκδρομών , ρωτήστε τον κ . Κελεσίδη, 
τον κ . Φουφόπουλο κ.ά ., έχουν άποψη. Αλλάζουν οι 
εποχές, η αγορά εξελίσσεται , όλα πρέπει να ξαvα­
συζητούνται. 
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1 Ο Αχιλλέας ο Νίνος μπήκε στην INTERAMERICAN το 
1970 σαν ασφαλιστής . Τότε ήταν εμπορικός διευθυ­
ντής σε μια μεγάλη εταιρία χάλυβας και λευκοσιδήρου . 
Μετακινήθηκε να κάνει μια νέα ενδιαφέρουσα καριέρα 
στις ασφαλίσεις. Γνώστης πολλών μυστικών της αγο­
ράς αλλά και των πρώτων βημάτων σημερινών «αστε­
ριών» του χώρου μας όπως ο Δ. Κοντομηvάς , ο Π . Ψω­
μιάδης , ο Φ . Μπράβος. Στα 35 χρόνια έπρεπε να φέρει 
χρήματα και ασφαλιστές για να αναπτυχθεί και αυτός 
και η εταιρία του . Τα έκανε και τα δύο επιτυχώς , ο γεν­
νημένος στη Θεσπρωτία το 1938 Ηπειρώτης , πτυχιού­

χος της ΑΣΟΕΕ . Αγάπησε την εταιρία , το θεσμό , τους 
πελάτες , τους συναδέλφους και μαζί με τον εαυτό του , 
το είναι του και την ψυχή του που έδωσε στο επάγγελ­
μα προσέφερε και το γιο του τον Γιάννη Νίνο , που πρό­

σφατα παντρεύτηκε και συνεχίζει μαζί με τον πατέρα 
του και τις ευχές της μάνας του Ελένης και αδερφής 
του Δήμητρας , το έργο που ξεκίνησε ο πατέρας του 
Αχιλλέας. Ο Γιάννης Νίνος (για τον οποίο το ΝΑΙ στο 
μέλλον έχει αρκετά να γράψει) είναι ασφαλιστής νέας 
εποχής και γενιάς , πτυχιούχος ανωτάτης σχολής με 
σπουδές στην Αμερική , καλός γνώστης της ασφαλιστι­
κής επιστήμης σε πράξη και θεωρ ία. Είναι αυτό που θα 
ήθελαν όλες οι εταιρίες . « Ελληνάκι» με αρχές κα ι παι­
δεία ελληνική , σπουδαγμένος εδώ, έξω και στο ... «πε­
ζοδρόμιο». Είναι επίλεκτο «τύποις και ουσία» στέλε­
χος της ασφαλιστικής μας αγοράς που φέρνει «άλλον 
αέρα» στην αγορά και την εταιρία του . Πολλές εταιρίες 
θα τον ήθελαν «επικεφαλής» στη Διεύθυνση Πωλήσε­

ων , αλλά αυτός είναι πιστός στη δική του ομάδα και δι­
κή του εταιρία. Ρωτήστε να μάθετε περισσότερα γι ' αυ­
τόν· και το καλύτερο , οι μιμητές του δεν θα χάσουν ! 
Τυχερή η INTERAMERICAN και έξυπνη η στρατηγική 
της να αξιοποιεί τα παιδιά των «παιδιών» της και μάλι­
στα παιδιά Αχιλλέως! 

Η πρόληψη 
από την ασθένεια; 

Από το 1978 έχει να αναφερθεί θάνατος από ευλογιά 
και το 1980 η ασθένεια θεωρήθηκε ότι έχει εξαφανι­
στεί , αλλά εφέτος ενδέχεται δύο θάνατοι να προκλή­
θηκαν από το εμβόλιο κατά της ευλογιάς . Τον Δεκέμ­
βριο του 2002 η κυβέρνηση Μπους εγκαινίασε ένα 
πρόγραμμα για τον εμβολιασμό στρατιωτικών , προσω­
πικού των υγειονομικών υπηρεσιών , πυροσβεστών και 
αστυνομικών . Τον Μάρτιο , δύο υπάλληλοι πέθαναν από 
καρδιακά προβλήματα ύστερα από τον εμβολιασμό 
τους και τουλάχιστον 1 Ο στρατιωτικοί - από τους σχε­
δόν 500.000 που εμβολιάστηκαν - ανέπτυξαν φλεγμο­
νή της καρδιάς . 

1 Μετά από σκληρές προ­
σπάθειες και καλή διοίκηση 
σήμερα 30/3/04 στο Ταμείο 
του Επικουρικού Κεφαλαίου 
υπάρχουν 30 εκατ . ευρώ για 
άμεσες πληρωμές , ενώ το 
1999 που ανέλαβε ο κ. 
Γκρέκας υπήρχαν 13 δισ . 

από δάνειο . Η νέα κυβέρνη­
ση επιβάλλεται να δει άμεσα το Επικουρικό και να λάβει 
μέτρα να λήξει και η «φαρσοκωμωδία» των ασφαλιστι­
κών εκκαθαρίσεων που τραβάνε χρόνια χωρίς όφελος 
για το ταμείο του επικουρικού κεφαλαίου. 

Ζωντανός Ιστός 
Μια ομάδα επιστημόνων από το Πανε­
πιστήμιο του Κλέμσον στη Νότια Καρο­
λίνα και από την Ιατρική Σχολή του 
Τσάρλεστον στην ίδια πολιτεία «τύπω­
σαν» ζωντανό ιστό , πρώτη φορά. Αντι­
κατέστησαν το μελάνι ενός εκτυπωτή 
υπολογιστή με ένα διάλυμα που περιεί­
χε κύπαρα ινδικού χοιριδίου και, αντί 
για χαρτί, χρησιμοποίησαν γυάλινα 
σλάιντς . Τα κύπαρα που στρώθηκαν 
στα σλάιντς μεγάλωσαν γρήγορα και 
ενώθηκαν το ένα με το άλλο , σχηματί­
ζοντας ένα πλήρες δόμημα. Παρ ' ότι 

υπάρχουν ακόμη πολλά προβλήματα, η 
εν λόγω τεχνολογία μπορεί στο μέλλον 
να χρησιμοποιηθεί για τη δημιουργία 
υποκαταστάτων κρέατος , μοσχευμά­
των δέρματος ή μυός, ή ακόμη και ολό­
κληρων οργάνων. 

1 Τα πρώτα «35 χρόνια σιγουριάς» 
έκλεισαν για την INTERAMERICAN στις 
6.2.2004. Στις 20.12.1968 με το υπ ' 
αριθμ . 10578 συμβόλαιο του συμβο­
λαιογράφου Αθηνών Λ. Τ σάχαλου συ­
στήθηκε μεταξύ Δ. Κοvτομηνά και Οργά­
νωσης Ταμπουρά Α . Ε. η εταιρία 
INTERNATIONAL η οποία στις 28.1.69 
μετονομάστηκε σε INTERAMERICAN 
ΕΠΕ . Η ουσιαστική και τυπική έναρξη 
έγινε με τη δημοσίευση στην εφημερί­
δα της Κυβερνήσεως της 6/2/69. «Την 
έμπνευση για τη δημιουργία της 
INTERAMERICAN την είχε ο Δημ . Κο­
ντομηνάς » . Στο δρόμο για την Αμερική , 
είχε παρέα και τον κ. Ταμπουρά, τον κα­
λύτερο «ξεναγό» επιτυχίας πολλών που 

δεν έχασαν το δρόμο τους. Το 1971 η 
INTERAMERICAN Α . Ε. άρχισε την ανε­
ξάρτητη ιστορ ία της με μετόχους ΙΝΑ 
50%, ΑΣΠΙΣ - ΠΡΟΝΟΙΑ (Αλ . Ταμπου­
ράς) 30% και Δ . Κοvτομηvάς 20% .. . 
Σήμερα υπερηφανεύεται για τον αριθ­
μό των 1.350.000 πελατών που την 
εμπιστεύονται εντός και εκτός Ελλά­
δος . 

1 Τα 35χρονα της 
INTERAMERICAN συ­
μπίπτουν και μ ' ένα 

δώρο στον 92χρονο 
συνιδρυτή της κ . 
Αλέξανδρο Ταμπου­
ρά στα δικά του γε­
νέθλια τον Ιούλιο . Κα­
λοκαίρι αναμένονται 
τα εγκαίνια της Ευ­

ρωκλινικής Βουκου-
ρεστίου στη Ρουμα- ο κ. Ταμπουράς. 
νία , πατρίδα του κ . 
Ταμπουρά , ο οποίος προσέφερε αρκε­
τή εμπειρία στα πρώτα φιλόδοξα σχέ­
δια του νεαρού και ανυπόμονου Δ . Κο­
ντομηνά που σαν άξιος και καλός μα­
θητής προοδεύει και στον γενέθλιο τό­
πο του υπερτυχερού από τη ζωή δα­
σκάλου του ... 

Ασφαλιστικές εργασίες και 
οικονομικό περιβάλλον στην Ευρώπη 

Η μέτρηση της οικονομικής επίδρασης των ασφαλιστικών εργασιών στην οικονομία των χωρών 
της Ευρωπαϊκής Ένωσης , γίνεται με τη χρήση οικονομικών δεικτών οι οποίοι στο τέλος του 
2001 διαμορφώνονται ως εξής: 

■ Ποσοστό ασφαλίστρων επί του Ακαθαρίστου Εγχωρίου Προϊόντος (Α . Ε . Π.) 
Το ποσοστό ασφαλίστρων επί του Α . Ε.Π. για τις χώρες της Ευρωπαϊκής Ένωσης το 
2000 ήταν 8,9%, ενώ για το 2001 έφτασε το 8,6%. 
■ Ποσοστό επενδύσεων επί του Ακαθαρίστου Εγχωρίου Προϊόντος (Α.Ε.Π.) 
Το ποσοστό των επενδύσεων επί του Α . Ε . Π . για τις χώρες της Ευρωπαϊκής Ένωσης 

το 2000 ήταν 53,9%, ενώ το 2001 έφτασε το 52,6%. 
■ Συνολικά κατά κεφαλήν ασφάλιστρα 
Τα συνολικά κατά κεφαλήν ασφάλιστρα για τους πολίτες της Ευρωπαϊκής Ένωσης το 
2000 ανήλθαν κατά μέσον όρο στα 2.017 ευρώ , ενώ για το 2001 έφτασαν τα 2.028 
ευρώ. 
■ Κατά κεφαλήν ασφάλιστρα ασφαλίσεων Ζωής 
Τα ασφάλιστρα ζωής κατά κεφαλήν στην Ευρωπαϊκή Ένωση ανήλθαν κατά μέσον όρο 
στα 1.326 ευρώ το 2000 και έφτασαν τα 1.281 ευρώ το 2001. 
■ Κατά κεφαλήν ασφάλιστρα ασφαλίσεων ζημιών 
Τα ασφάλιστρα ζημιών κατά κεφαλήν στην Ευρωπαϊκή Ένωση ανήλθαν κατά μέσον 
όρο στα 690 ευρώ το 2000 και έφτασαν τα 747 ευρώ το 2001 . 

Διάρθρωση Χαρτοφυλακίου ασφαλίσεων κατά ζημιών 

Η ποσοστιαία διάρθρωση σε ασφάλιστρα , του χαρτοφυλακίου των ασφαλίσεων ζημιών στους 
επιμέρους κλάδους , των χωρών - μελών της Ευρωπαϊκής Ένωσης (σύμφωνα με τα στοιχεία 
του έτους 2001 ), είχε ως εξής : 

■ Κλάδος Αυτοκινήτων 
■ Ασφάλιση Ατυχημάτων και Ασθενείας 
■ Ασφάλιση Περιουσίας 
■ Κλάδος Γενικής Αστικής Ευθύνης 
■ Ασφάλιση Μεταφορών , Πλοίων και Αεροσκαφών 
■ Κλάδος Νομικής Προστασίας 
■ Λοιποί Κλάδοι Ασφαλίσεων Ζημιών 

36,0% 
24,2% 
19,9% 
7,9% 
4,8% 
1,6% 
5,6% 

Σύμφωνα με στοιχεία του Σώματος Επι­
θεωρητών Εργασίας και της Ειδικής Υπηρε­
σίας Ελεγκτών του ΙΚΑ (ΕΥΠΕΑ) , ένας 
στους οκτώ εργαζομένους της χώρας είναι 

ανασφάλιστος . Το στοιχείο που εκπλήσσει 
περισσότερο είναι ότι η πλειονότητα των 
ανασφάλιστων εργαζομένων , σε ποσοστό 
70%, είναι Έλληνες. 
Όπως προκύπτει από τους ελέγχους της 
ΕΥΠΕΑ, σε σύνολο 3.654 επιχειρήσεων , οι 
οποίες ελέγχθηκαν κατά το α ' εξάμηνο του 
2003, οι 235 ήταν αναπόγραφες. Στο σύνο­
λο των ελεγχόμενων επιχειρήσεων , από 

τους 9.373 εργαζόμενους οι 1.098 (ποσο­
στό 12%) ήταν ανασφάλιστοι , εκ των οποίων 

μόνον οι 330 ήταν αλλοδαποί . Δηλαδή το 
70% των ανασφάλιστων εργαζόμενων είναι 
Έλληνες . Σύμφωνα με τους ελεγκτές του 
ΙΚΑ , η εικόνα αυτή είναι πλασματική , τα νού­
μερα είναι μεγαλύτερα . 

Οι επενδύσεις 
στο 2002 (Ευρώπη) 
Οι υψηλοί ρυθμοί αύξησης των επενδύσε­
ων των Ευρωπαϊκών Ασφαλιστικών Επι­

χειρήσεων που παρατηρήθηκαν την πε­
ρ ίοδο 1995-1999, επιβραδύνθηκαν σημα­
ντικά το 2000, ενώ το 2001 οι επενδύσεις 

παρουσιάζονται ελαφρά χαμηλότερες από 

τα προηγούμενα επίπεδα. Το 2002 οι 
επενδύσεις φαίνονται να είναι αυξημένες 
σε τρέχουσες τιμές (1 ,6%) αλλά σε απο­
πληθωρισμένες τιμές παρουσιάζουν 
οριακή μείωση (-0 ,1%). 
Κυριότερες αιτίες για την κάμψη αυτή θε­
ωρούνται , η πτώση των κεφαλαιαγορών 
αφ ' ενός και αφ ' ετέρου η επιβράδυνση 
των δραστηριοτήτων στις ασφαλίσεις ζω­
ής . Το σύνολο των επενδύσεων των 
Ασφαλιστικών Επιχειρήσεων των χωρών -
μελών της Ευρωπαϊκής Ένωσης έφθασε 
το 2001 (σύμφωνα με τα τελευταία ολο­

κληρωμένα στοιχεία) τα 4,67 τρισ . ευρώ , 
έναντι 4,59 τpισ . ευρώ το 2000, παρου­
σιάζοντας αύξηση 
1,6%. Σε αποπλη­
θωρισμένες τι­

μές , η με ίωση των 
επενδύσεων εκτι­
μάται σε 1, 1 %. 

Ο κ. Γ. Μανδηλάς της 

ALICO AIG LIFE είναι ο 
άνθρωπος που μου έρ­

χεται στο νου κάθε 

φορά που αναλύω τα 

αποτελέσματα επενδύσεων και τη διαχείρισή 

τους επειδή η ALICO πετυχαίνει πάντα ιδιαίτερα 
υψηλές αποδόσεις του Προϊόντος Υπεραπόδοσης 
Μαθηματικών Αποθεμάτων (ΠΥΜΑ). Τη λέξη 

ΠΥΜΑ πρώτη φορά την άκουσα να την υπερασπί­

ζεται με πόθος ο Γιάννης Μανδηλός και μου έμει-

νε πάντα η τεράστια σημασία της 
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1 'Ενας από τους λόγους που το 1973 έγινα ασφαλιστής , ήταν το γεγονός ότι 
με έπεισε ο διευθυντής μου ότι η ασφάλιση είναι εξασφάλιση για σπουδές παι­
διών όταν ο πατέρας αδυνατεί . Οι σπουδές είναι πολύ ακριβή υπόθεση και φαί­
νεται στον παρακάτω πίνακα με τα δίδακτρα . Ταυτόχρονα ο πίνακας δείχνει και 
το όφελος αυτού που σπουδάζει στα σίγουρα με μια ασφάλιση : 

Μερικό οπό το καλύτερα Οικονομικό Πανεπιστήμιο των ΗΠΑ 

•Ι·fHll•il'~•I•~■ 
ΕΙΣΟΔΗΜΑ ΑΠΟΦΟΠΟΥ 
ΜΒΑ ΣΤΗΝ ΠΕΝΤΑΕΤΙΑ ΧΡΟΝΙΑ 

ΜΙΣθΟΣ 

Σννολlκό Ποσοστό anonλn- (2002) Σκορ τεστ 
ε1σοδήματσ προς τα έξοδο ρωμnς Πριν οπό το Μετότο εισαγωγής 

Πανεπιστήμια αποφοίτων φοίτησης διδάκτρων μεταπτυΧ10κό εταnτuΧJΟκό · Δίδσκ~ρα (GMAT) 
1. Harνard 149.000 $ 88% 60.000 $ 64.000 $ 
2Col ~ 147.000$ 104" 46. 6LOO(L$ 
3 Chlcago 145.000 $ 97% 50. 67.000 ~ 
4 Diitmoutb (Tuck) 139.000$ 91% 
5 Yale 137.000 $ 112" 

Whart! 134.000$ 90% 
133.000 $ 83" 

rJ 1.32.000$ 11 
9 Northwestem (Kello 126.000 $ 

10 Yk&!malQmpenJ 123.000j 
1.1. Comell (Johnso~ 122-000 $ 
1.2 W~on U · St. 120.000$ 
13 NYU Stemj 120.000 $ 
jA UCU..(Anderson) 118.000 $ 
15 ΜΙΤ (Sloan) 118.000 $ 

... Λες και το επάγγελμα του ασφαλιστή 
είναι εύκολη υπόθεση ... 

Αyαπητέ κ. Σπύρου 

Ευχαριστώ πολύ που μου δώσατε τηv ευκαιρία va επικοιvωvήσω μαζί σας. 

Να επικοιvωvήσω με έvav άvθρωπο πραγματικά σημαvτικό που αvέβηκε τα σκαλιά της ζωής βή­

μα το βήμα, μέσα σε τόσο άγχος και εμπόδια. Διαβάζοvτας το ωραίο και κατατοπιστικό περιοδι­

κό σας ΝΑΙ, αισθάvθηκα va αποπvέει μια ευyέvεια και άνεση, λες και το επάγγελμα του ασφαλι­

στή είναι εύκολη υπόθεση. Εργάζομαι στις Δημόσιες Σχέσεις αρκετά χρόvια τώρα και ξέρω τι 

θα πει va πείσεις τοv συvάvθρωπό σου va κάvει κάτι που ίσως va μηv κατανοεί τη σπουδαιότητά 
του. 

Προκειμένου για τις ασφάλειες νομίζω σήμερα πολλοf θα είναι μεταvιωμέvοι που ασφαλιστήκα­

vε στο ΙΚΑ και όχι στις ασφάλειες του ιδιωτικού τομέα, έτσι καθώς ασυνείδητα άτομα άδειασαν 

τα ταμεία του κράτους και το κατέστησαν αvfσχυρο και υποτροφικό! 

Τις συνέπειες τις ξέρουμε γιατί θα τις πληρώσουμε εμείς ο λαός. Τι φταίει; Νομίζω πως ο κα­

θέvας μας που προβληματίζεται μπορεί va καταλάβει.Η κακή συvείδηση κ. Σπύρου. Σε τοπικό 

και σε παγκόσμιο επίπεδο. 

Αυτή τη συνείδηση φοβάται ο λαός μας. Κακή πεfρα αιώvωv βλέπετε! 

Αυτή η κακή συvείδηση είναι που σήμερα όπως μας εvημερώvει το ωραίο σας περιοδικό ΝΑΙ, εί­

ναι η αιτία που τα vαρκωτικά έyιvav η μεγαλύτερη μάστιγα της αvθρωπότητας. Είναι έvας ύπου­

λος πόλεμος που μοναχά με τοv πυρηνικό μπορούμε va τοv συγκρίνουμε. Θα πρέπει λοιπόv 

όλοι μας va κιvητοποιηθούμε και πιο πολύ οι κυβερvήσεις όλου του κόσμου. Όχι βέβαια μελό­

για, αλλά με έργα. Από λόγια έχουμε χορτάσει. Όμως φοβούμαι πως είvαι πολύ δύσκολος ο 

αγώvας αυτός. Τα vαρκωτικά είvαι πανάκριβα και διαφθείρουv συvειδήσεις. Μαθαίνουμε πως 

στηρίζουν ακόμα οικονομικά και κυβερνήσεις. Και καθώς υπάρχουν αvυπέρβλητα οικονομικά 

προβλήματα που φέρvουv σε αδιέξοδο τους ανθρώπους και μάλιστα τους νέους μας, το ορyα­

vωμέvο έγκλημα καραδοκεί με τις δαyκάvες ανοιχτές va μαγκώσει στα ματωμέvα βρόyχια του 
τοv κάθε απελπισμέvο. 

Τι πρέπει va κάvουμε λοιπόv; Κάvω τη σκέψη πως θα πρέπει οι πνευματικοί άνθρωποι, όσοι 

κρατούν πέvα στο χέρι, va συστρατευθούv στοv αγώνα για τηv ανύψωση και καλλιέργεια της αv­
θρώπιvης συvείδησης. Να μάθει ο άvθρωπος va αγαπά το συvάvθρωπο, va αγαπάει και va εv­
στερvισθεί τις ηθικές αξίες που μας δίδαξαν οι σοφοί μας και οι σοφοί όλου του κόσμου και που 

ποτέ δυστυχώς δεv εφαρμόστηκαν. Να κάνουμε μια επανάσταση κ. Σπύρου, παγκόσμια εvάvτια 

στα vαρκωτικά, εvάvτια στηv αδικία, στοv άκριτο χρηματισμό που σήμερα κατάvτησε αρρώστια 

από τις μεγαλύτερες και εvάvτια στηv οικολογική καταστροφή. 

Θα πρέπει ο άνθρωπος va μάθει va αγαπάει τώρα στο παρά δέκα, τηv πνευματική καλλιέργεια 
περισσότερο κι από τα υλικά αγαθά. Σήμερα μοvαχά με τηv πνευματική ανύψωση θα σωθούμε. 

Θέλω va σας συγχαρώ ιδιαίτερα για τηv προσπάθειά σας va προσεγyfσετε αυτά τα μεγάλα προ­
βλήματα που μαστίζουν τοv κόσμο μας. 

Και θέλω επίσης va σας ευχη_θώ va είστε καλά και v' αγωvίζεστε. 
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Με εκτίμηση και αγάπη 

ΝΙΝΑ ΤΣΑΚΝΗ 

Λοyοτέχvης 

1 Με το κλείσιμο του έτους 2003 έκλεισαν 
και 30 χρόνια γνωριμίας και καλών σχέσεων 
με το Δημήτρη Κοντομηνά (εδώ το 1980 στη 
Χαλκιδική) που τον πρωτογνώρισα το 1973. 
Η συνεργασία είχε όλα αυτά που έχουν 
τα μέλη μιας οικογένειας. 
Δηλαδή , ό , τι και να γίνει 
είναι οικογένε ια . Δεν 
γνωρίζω πόσες σελ ίδες 
θα έπιανε ένα βιβλίο 
να γραφούν τα διά­
φορα που έγιναν. 
Γνωρίζω τον τίτλο : 
Ο Δ . Κοντομηνάς , 
δίπλα μας . Για υπό­

τιτλο : Μαζί , 30 χρό­
νια! Συγγενε ίς! Σχέ­

σεις Οδυσσέα και συ­
ντρόφων προς την Ιθά­

κη . Ποια Ιθάκη ; Κανείς 
ούτε ήξερε ούτε ξέ­
ρει. .. Καλύτερα~ Ήταν 

ενδιαφέρον το ταξίδι! 
Τον ευχαριστώ πολύ 
για όλα και από αυτή τη 
θέση . Γερός να είναι! 

1 Στο περασμένο τεύχος έγραφα για τον Π. 
Σιάτρα της «ΑΣΠΙΣ - ΠΡΟΝΟΙΑ» που προοδεύει 
στο Αγρίνιο και μαθαίνω ότι τους πρώτους 2 μή­
νες του 2004 το υποκατάστημά του κατέχει την 
πρώτη θέση ΠΑΝΕΛΛΑΔΙΚΑ στα Αμοιβαία Κε­
φάλαια τόσο σε νέες πωλήσεις όσο και σε νέα 
παραγωγή με 700.000 ευρώ . Ο πρόεδρος και ο 
κ. Βελισσαρίδης είναι ιδιαίτερα περιχαρείς για 

την επιτυχία αυτή. Επίσης , σαν διευθυντής κα­
τέχει την πρώτη θέση στη διεύθυνση του κ. 
Βαρσαμή σε νέα παραγωγή μεταξύ δέκα περί­
που διευθυντών. «Γνωρίζω ότι πρέπει να είμα­

στε προσγειωμένοι και ότι η δουλειά μας είναι 
για μαραθωνοδρόμους και όχι για 
κατοστάρηδες . Εάν δεν ξεπερ­
νάμε τα όριά μας σε καθημερι­
νή βάση δεν έρχεται η επιτυ­
χία . Να είσαι σίγουρος ότι θα 
σε δικαιώσω για τα καλά 
σου λόγια και για τη στή­
ριξη που μου παρέχεις », 
μου ε ίπε σε τηλεφωνι­
κή μας επικοινων_ία. _ 

1 Στη Βηρυπό πραγματοποιείται 10-12 Μαίου 
2004 η 25η Γενική Συνδιάσκεψη της Αραβικής 
Ασφαλιστικής Συνομοσπονδίας , με θέμα : «Η 
ασφάλιση στον αραβικό κόσμο ... Κοιτάζοντας 
προς το μέλλον». 

1 Στην Αθήνα βρέθηκε στις 18 και 19 Μαρτίου 
ο υπεύθυνος των Systems & Operations της 
περιοχής MEMSA της ΑΙG κ . Jefi Watts, προκει­
μένου να παρακολουθήσει από κοντά την πο­
ρεία της εγκατάστασης της νέας μηχανογρά­
φησης . 

Οι ασφαλιστικές 
επιχειρήσεις το 2002 

Από τις 102 ασφαλιστικές επιχειρήσεις που δραστη­
ριοποιήθηκαν στην Ελλάδα , οι 20 παρουσίασαν πα­
ραγωγή μόνο στις ασφαλίσεις Ζωής , οι 69 στις 
ασφαλίσεις Ζημιών και οι 13 παρουσίασαν παραγωγή 
και στις ασφαλίσεις Ζωής και στις ασφαλίσεις Ζη­

μιών (μικτές ασφαλιστικές εταιρίες ). 

Η ομαδοποίηση των ασφαλιστικών επιχειρήσεων 
αναλόγως της εγκατάστασης , μας δίνε ι 71 εγκατα­
στημένες Ανώνυμες Ασφαλιστικές Εταιρίες (18 
ασφαλίσεων Ζωής , 41 ασφαλίσεων Ζημιών και 12 μι­
κτές) και 31 υποκαταστήματα αλλοδαπών Ασφαλι­
στικών Εταιρ ιών (2 ασφαλίσεων Ζωής , 28 ασφαλίσε­
ων Ζημιών και 1 μικτή). 
Η ομαδοποίηση των υποκαταστημάτων αναλόγως 
της εθνικότητας της έδρας , μας δίνει 25 υποκατα­
στήματα με έδρα σε χώρα της Ευρωπαϊκής Ένωσης 
και 6 με έδρα εκτός Ε . Ε. 

Επικεφαλής όλων των εταιριών στην Ελλάδα είναι η ΕθΝΙΚΗ ως 
πρώτη σε συνολικό χαρτοφυλάκιο. Πρώτη στον κλάδο Ζωής η 
INTERAMERICAN. Στη φωτό ο κ. Κ. Φιλίππου της Εθνικής προσφέ­
ρει αναμνηστικό δώρο στον κ. Δημ. Κοντομηνά της 
INTERAMERICAN σε εκδήλωση της Ένωσης. 

1 Στις 6 Φεβρουαρ ίου 2004 έτυχε να πάρω τηλέ­
φωνο την αδερφή μου Ελένη Σπύρου - Καράμπα­

λη που εργάζεται στη μηχανογράφηση 
της INTERAMERICAN και έμα-

θα ότι είχαν αποχαιρετι­
στήρια γιορτή προς τι­
μήν της συναδέλφου 
Γεωργίας Πλιάγκου 
που αποχωρούσε λόγω 

συνταξιοδότησης . 
Έμαθα ότι παρευρέθη: 
όλη η μηχανογράφηση 

και ο γενικός διευθυ­
ντής κ . Γ . Ντρούκας . Επίσης 

από το Τμήμα Προσωπικού (Γεωρ­
γακόπουλος , Παρίση , Παυλοπούλου) . Από το Σύλλο­

γο της εταιρίας ο κ. Β. Κουμπάρος και ο κ . Βάγιας . Ο 
κ. Ε . Αγγελόπουλος έβγαλε λόγο , μου είπε η Ελένη , 

που συνεκίνησε όλους . Η κ . Πλιάγκου απάντησε με 
ευχαριστίες και ευχήθηκε υγεία και προκοπή σε 
όλους που συνεχίζουν. Της κάνανε δώρα από το 
Τμήμα Παραγωγής και απ ' όλη τη μηχανογράφηση 
χωριστά. 
Είναι πολλοί οι κρίκοι στην αλυσίδα της 
INTERAMERICANΙ Και όλοι ωραίοι και χρήσιμοι~ 

Ωραίες στιγμές , ανθρώπινες που αξίζει να επανα­
λαμβάνονται συχνά στη μονότονη καθημερινότητα. 
Και σαν την Πλιάγκου και την Ελένη είναι πολλοί , πά ­
ρα πολλοί που πάνω απ ' όλα έχουν την εταιρία τους 
και την προκοπή της. 
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Εύ6γγ ε λ c ν ΣΠΥR'Υ 

, .,, 

Άyοπητ έ έ ν ~ υρ C~ ά δ ελφ έ , " •• χοϊρε έ ν ruρ ί ~ πα ν τ c τε •• " 

U έ tδιοιτέ ρον χο ρ6ν έπ ι uοι νων~ μ,ζ C ε ο ς , ά φ 'iν ός μέν Διότι 

ό τη ( ' c ptc δ όl;cu • Αδελφ6τητc ς τ ης Αύτcκεφ6 λου • Ε>t κ λ η σ C α;; τ"j ; Γιο λω­

ν C ος έκπρ6 σωπ 6ς μος μας ε(πεν τόσα π ολλ ά δ ια τή ν φρcντ ί δο έ κδόσ εως 

τ r, υ τό ,j ο ν ,;-:;_e;,J.',α ί ου βι Ίλ ί n·J '' 'rO ("fί: THPi nN ΤΟΥ '" Α ΝΑΤ()Υ " τ c υ έπι στή­

μcνcς ~ εoλ cy cu κ . κ . 5 . Βο u ιλει 6 δ η , άλ λ α κ α C δι α τήν ~π ι •υμίαν Σα ς 

δ ι6 περαιτ έ ρω βcή -& ειον π ρ6ς τήν ' Έ~οtλ η σ C αν μας yεν ι κότερον . 

Τά χρή μ α τα δ ια τήv π ρώτην εκδc ~ι ν των χι λ ί ων όν τ ~τύπω ν έ λ 6 βr με ν ά~6 

τδ ν &v ωτ έ ρω έκπ ρόσωπc v , τ6 δ έ κεC μ εν c ν- πρόλ~ y ο ς - 16 τυπ6 σ ωμ εv ε Cς 

έ μπ pο;Ι Cαν σε λ ίδ α τr,Ο όνωτ έ ρω β ι β λ ί cυ , κ στ ' έπι•uμ ί α ν Σα ς . Ή εχδcσ ι ς 

καC κ υχλ ο φορ C ο του άνωτέρω β ι β λ C cυ κα ί μάλι σ τα ε ί. ς κράτ ο ς οπ ου oL 
πε ρ ι 1 , 6τε ρcι ει ,10 . ·,ω-'- c\ι~' ί , t6 c φελή -:ι η τ6 μέyι ,, τα ε t ς τ6 ν α ά ντι ­

ληφtη ό α ν~ρωπ c ς τήν μ α τα ι ότητα τ ου κ ό~μ ου τούτοu , όλλ6 καί τ r, cτ ι 

π ρέπ ~ι ν 6 ~π ι~ ο~η εί.ς 1 ργ α άyαπης π ρ6 ς σωτ ηρ ί αν τ η ; ~υτ ης τ ου . 

' Ασφολως γνωρ ίζ ετα ι οτ ι c ί κ ,· δ ομουμ ε ν εί. ς ιϊ' ,ΕΙ-1 τ6ν Ι . Να όν 

τ .-: ς • Α y ί ο -;, ': ρ ι ά δ c ς . "6 Σ α ς ε ί δ ο • ' - • με ρο μην ί ον 

ε: yκο ι νίον 'ι.:υ , κο C -t ά Σα ς πε ρ ιμέ 

1 Τέτοια εποχή αρχές άνοιξης στις 18 Μαρ­
τίου 1986 ιδρύθηκε το επαγγελματικό Σωμα­

Ο κ. Γιάγκος 

Παναγιωτόπουλος 

τείο Συντονιστών Παρα­
γωγών Ασφαλίσεων 
Ελλάδος με έδρα την 
Αθήνα . Στο άρθρο 2 το 
καταστατικό έγραφε ότι 
ο Σύλλογος υπερασπί­
ζεται σαν βασικές αρ­
χές «την ενότητα του 
συνδικαλιστικού κινήμα­
τος, την ανεξαρτησία 
του από τους εργοδό­

τες και το κράτος και την οικονομική του αυ­
τοδυναμία». 
Στο άρθρο 3 στην αρχή έγραφε ότι «σκοποί 
του συλλόγου είναι η διαφύλαξη και προαγω­
γή των εργασιακών οικονομικών , ασφαλιστι­
κών συνδικαλιστικών και κοινωνικών συμφε­
ρόντων των μελών του ... ». Ιδρυτικά του μέλη 
που υπέγραφαν ήταν : 1) Παναγιωτόπουλος 
Γ., 2) Ανδριτσάκης Δημ. , 3) Παναγιωτόπου­
λος Μιλ., 4) Αμπατζίδης 1., 5) Αντωνόπουλος 
Κώστας , 6) Ζυγούρης Νίκος , 7) Καφετζόπου­
λος Δ. , 8) Δαρατσής Αναστάσιος , 9) Στέλιος 
Παντελιδάκης , 1 Ο) Βάγιας Γ., 11) Ιωάν. 
Μπουρλακής , 12) Γκλιάτης Κ ., 13) Γιαννου-

λάτης Μιχ ., 14) Αργυρόπουλος Xp., 
15) Βουτέρης Νικηφόρος , 16) Σκου­
τέλης Αθανάσιος , 17) Τσέτσος 
Δημ. , 18) Ζαρίφης Μιχ. , 19) Σκαλί­
γκος Γεώργιος , 20) Δασκαλάκης 
Ανδρ. , 21) Κουρτζής Βασ., 22) Ευ­
στρατίου Στ., 23) Τσεμπερώφ Xp., 
24) Βαγουρδή Ελένη . Ο Σύλλογος 
αυτός έδωσε ως σήμερα πολλές ο κ. Αθανάσιος Σκουτέλης 
μάχες σε πολλά μέτωπα. Για ένα 
διάστημα ήμουν αντιπρόεδρος και γνώρισα 
αρκετά καλά τον πόλεμο εκ των έσω . δηλαδή 
το πόσο ύπουλα η ασφαλιστική αγορά πολε-
μούσε την ύπαρξή του ... μέσω ψευδοπαρα-
γόντων των πωλήσεων και των γενικών (τό-
τε). Αυτό ήταν και το λάθος. Δυνατοί συντο-
νιστές θα έκαναν δυνατή ασφαλιστική αγορά 
αφού αυτοί κυρίως δυνάμωναν την παραγω-
γή . Ο Σύλλογος έπασχε τότε από τη μη ανε-
ξαρτησία των μελών του . Η εταιρική ιδιότητα 
νικούσε την επαγγελματική .. . Αξίζε ι ένα 
μπράβο στους πρωτοπόρους κυρίως της ΝΝ 
και ALICO, που τόλμησαν τότε σε δύσκολες 
συνθήκες . Έγιναν πολλά ευτράπελα εκείνη 
την εποχή για να μη γίνει η πρώτη συνάντηση 
και οφείλουν κάποτε να τα πουν για το πώς 
οι άλλες εταιρίες αντέδρασαν στην κίνηση ... 
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Ποιοι , 
ειναι , 

πρωτοJ 
καιπου 

Τι δείχνει η παραγωγή 

ασφαλίστρων ανά εταιρία 

για τα έτη 2002-2003 

Επιμέλεια: Λάμπρος Καραγεώργος, 

Αγγελ ική Μποτιώτrι 

Σημαντικές ανακατατάξεις στα μερίδια αγοράς , 

δε ίχνε ι η συγκριτική παράθεση της παραγωγής 

ασφαλίστρων όλων των ασφαλιστικών εταιριών 

για τα έτη 2002-2003. 

Οι ανακατατάξεις ε ίναι πολύ εμφανε ίς στο κλάδο 

αυτοκινήτων , όπου εταιρ ίες θεωρημένες έως 

σήμερα μικρές ή μεσαίες , σκαρφάλωσαν σε 

πολύ υψηλές θέσεις σ ' ότι αφορά πάντα στην 

παραγωγή . 

Ωστόσο και σε άλλους κλάδους (ατυχήματα , 

μεταφορές , ομαδικές ασφαλίσεις κ . λπ . ) 

υπάρχουν εταιρ ίες που αύξησαν σημαντικά την 

παραγωγή τους , και άλλες βέβαια η παραγωγή 

των οποίων μειώθηκε. 

Σε κάθε περ ίπτωση τα στοιχε ία που παρουσιάζει 

το ΝΑΙ και βασίζονται σε ότι δήλωσαν οι εταιρ ίες 

στο Υπουργε ίο Ανάπτυξης και την Ένωση 

Ασφαλιστικών Εταιριών , προσφέρονται για τη 

διεξαγωγή συμπερασμάτων κυρ ίως σε σχέση με 

τη στρατηγική της κάθε εταιρ ίας ανά κλάδο . 
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Επωνιιμ!ι, Επ,ιp/ι,ς 

ΕθΝΙΚΗ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΜΗΝΙΚΗ ΕΤΑ!Ι>ΕΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΙΦΑΛfΙΩΝ 

ΦΟ!ΝΙΞ • ΜΕΤΡΟΛΑ!Φ ΕΜlΟΡΙΚΗ Α.Ε.Α.Ε . 

ΙΝΤΕΡΑΜΕΡΙΚΑΝ ΕΜΗΝΙΚΗ ΕΤΑΙΡ!Α ΑΣΦΑΛ!ΙfΩΝ ΖΗΜ!ΩΝ Α.Ε. . 

Δ!ΕθΝΗΣ ENillΠ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΑΙΦΑΛΙΣΤlΚΗ ΕΤΑΙΡΕ!Α 

ΥΔΡΟΠΞΙΟΣ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΑΣΦΑΛ!ΣΠΚΗ ΚΑΙ ΑΝ'ΤΑΣΦΑΛ!ΣΤ!ΚΗ 

ΕΤλ!ΡΕ!Α 

COMMERCIAL VALUE ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑ!Ρ!Α ΓΈΝΙΚΩΝ ΑΙΦλλflΩΝ 
ΑΓΡΟΤJΚΗ ΑΝΩΝΥΜΗ E.W<NIKH ΕΤΑΙΡΕ!Α ΓΈΝΙΚΩΝ 

ΑΙΦΑΛ!ΣΕΩΝ 

VICTORJA ΑΝΩΝΥΜΗ ΑΣΦΑΛ!ΣΤ!ΚΗ ΕΤλ!Ρ !Α ΖΗΜ!ΩΝ 
AWANZ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡ!Α ΓιΝ!ΚΩΝ ΑΙΦΑΛ!ΣΕΩΝ 
ΕΥΡΩΠΑΙΚΗ ΠΡΟΝΟ!Α ΑΝΩΝΥΜΗ E.W<NIKH ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΓΈΝ!.ΚΩΝ 
ΑΣΦΑΛΕΙΩΝ 

ΕΥΡΩΠΑΙΚΗ ΠΙΣΤΗ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΕΊΑ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ 

ΕΓΝΑ ΠΑ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΑΙΦΑΛΙΣΤΙΚΗ ΕΤ Α!Ρ!Α 

ΜΦΑ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΑΙΦΑΛ!ΙΤ!ΚΗ ΕΤΑΙΡΕ!Α 

AifllI ΠΡΟΝΟ!Α ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡΕ!Α ΑΣΦΑΛΙΙfΩΝ ΖΗΜΙΩΝ 
!ΝΤΙ:ΡΣΑΛΟΝίΚΑ ΑΝΩΝΥΜΗ ΑΣΦΑΛ!ΣΤJΚΗ ΕΤΑΙΡ!Α ΖΗΜ!ΩΝ 

ΑΤΜΝΤΙΚΗ ΕΝΩΣΗ Α.Ε. Γ .Α. 

!NG ΕΜΗΝ!ΚΗ ΑΝΩ~ΥΜΗ ΕΤ Α!Ρ!Α ΓΕΝ!.ΚΩΝ ΑΙΦΑΛΕΙΩΝ 
ΙΈΝΙΚΗ ΕΝΩΣΗ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΜΗΝ!ΚΗ ΕΤλ!ΡΕΙΑ ΓΈΝΙΚΩΝ 

ΑΙΦλλf!ΩΝ 

INTERNATIONAL HEUAS ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΑΙΦΑΛ!ΣΤΙΚΗ ΕΤΑΙΡ!Α 
GENERAU HEU.AS ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΑΣΦΑΛ!!ΕΩΝ ΖΗΜΙΩΝ 
ΙΥΝΕΤΑΙΡ!ΣΤJΚΗ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΜΗΝΙΚΗ ΕΤΑΙΡΕ!Α ΓΕΝΙΚΩΝ 

ΑΣΦΑΛΕ!ΩΝ 

ΙΙΔΕΡΗΣ Γ . Α.Ε.Γ.Α. 

ΑΡΓΟΝΑΥΤJΚΗ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡΕΊΑ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛΙΙΕΩΝ 

ΕλλΑΣ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΕ!Α ΑΣΦΑΛΕΙΩΝ 

ΑΙΤΡΑ Α.f .Ε.Γ .Α. 

LE MONDEA.A.E. 
ΣΚΟΥΡΤΉΣ Γ.Η, ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΕ!Α ΓΈΝΙΚΩΝ ΑΙΦΑΛΕΙΩΝ 

ΕΥΡΩΣΤΑΡ ΕΜΗΝΙΚΗ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡ!Α ΑΣΦΑΛ!ΙΕΩΝ ΚΑΤΑ 

2ΗΜΙΩΝ 

DEUTSCHE UNMΞRSA ALL \IERS.A.G. 
NATIONAL UN!ON F1Rf !NSURANCE COMPANY 0F PΠTSBURGH 

ΔΥΝΑΜΙΣ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΕ!Α ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛΕ!ΩΝ 

ΩΜΕΓΑ ΑΝΩΝΥΜΗ ΑΣΦΑΛ!ΣΤΙΚΗ ΕΤΑΡ!Α 

ΙΝΤΙ:ΡΜΙΦ (ΙNTERUFE ) ΑΝΩΝΥΜΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤ!ΚΗ ΕΤΑΙΡ!Α ΓΕΝΙΚΩΝ 

ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ 

nΕΡΣΟΝΑΛ ΙΝΣΟΥΡΑΝΣ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡΕ!Α ΓΕΝ!ΚΩΝ ΑΣΦΑΛΙΙfΩΝ 

ΓΕΝΙΚΗ Π!ΣΊΗ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΜΗΝΙΚΗ ΕΤ ΑΙΡ!Α ΙΈΝΙΚΩΝ ΑΙΦΑΛΙΣΕΩΝ 

Aifl lΣ nPONO!A ΑΝΩΝΥΜΗ ET/JP!A ΓΕΝ!ΚΩΝ ΑΣΦΑΛΕΙΩΝ 
ΑΙΓΑΙΟΝ ΑΝΩΝΥΜΗ ΑΣΦ/1,/\JΠΙΚΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ 

ΕΟΣ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡΕ!Α ΑΙΦΑΛ!ΙΕΩΝ ΖΗΜΙΩΝ 

ΓΑΛΑΞΙΑΙ ΑΕ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΙΦΑΛΙlfΩΝ 

ΟΡΙΖΩΝ ΑΝΩΝVΜΟΣ ΕΤΑΙΡΕ!Α ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΜΙΣΕΩΝ 

ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗ ΑΙ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΙΦΑΛIΣΕΩΝ 

ΕΥΡΩΠΗ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑ!ΡΕ!Α ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦ/1,/\ΕΙΩΝ 

ΜΑΙ.ΑΥΑΝ !NSURANCcCOMPANY INC 
ΠΟΣΕΙΔΩΝ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΜΗΝΙΚΗ ΑΙΦΑλ!ΠΙΚΗ ΕΤΑΙΡΕ!Α 

ΙΜnΕΡ!ΑΛ ΕλλΑΣ Α. Ε .Γ Α 

EFG ΑΣΦΑΛ!ΣΤΙΚΗ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑ!Ρ!Α ΓΈΝ ΙΚΩΝ ΑΙΦΑΛ!ΣΕΩΝ 

NATIONAL UNION FJRE IN5 CO 
NORDSTΈRN COlON!A HELLAS λ.Ε . Γ Α. 

SCHWARZMEER UND OSTSEE (SOVAG) 
ΤΟΚ!Ο MAR!NE (EUROPEJ INS L.T.D. 
U""' κ.κ.Ε. 

Γινι ,σης 

Εποινυμ/α Eraιplaι; 

ΑΤΛΑΙΙΤ!ΚΗ ΕΝΩΣΗ Α.Ε.Γ.Α. 

ΙΝΤΕΡΑΜΕrΙΚΑΝ ΕΜΗΝΙΚΗ t I ΑΙΡΙΑ ΑΙΦΑΛΙΣΕΩΝ ΖΗΜ!ΩΝ Α.Ε .. 
ΑΓΡΟΤJΚΗ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΛΛΗΝΙΚΗ ΕΤΑΙΡΕ!Α ΓΕΝ!.ΚΩΝ ΑΙΦΑΛΙΣΕΩΝ 

GENERAU HEUAS ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑ!ΡΕ!Α ΑΙΦΑΛΙΣΕΩΝ ΖΗΜΙΩΝ 
Ι ΝΤΙ:ΡΜ!Φ (INTERLIFΈ) ΑΝΩΝΥΜΗ ΑΣΦΑΛ!ΣΤJΚΗ ΕΤΑΙΡ!Α ΓΕΝΙΚΩΝ 

ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ 

ΕθΝ IΚΗ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΜΗΝIΚΗ ΕΤΑ!ΡΕ!Α ΓΕΝΙΚΩΝ ΑLΦΑΛΕuιΝ 

wuιrιl: METRυιlt--t: ΕΜΙ Ιut'IΚH Α. Ε .Α .Ε . 

ινικο ι.υν ,σης 

ιυ.ίιδος ΑαφάΑισης: ΙΙλοiσ (βαλάσσ,α , λιμναiσ - ncmiμιa 
~)(6) 

fn,JγUμ/ι, {Π,Ιι,Μς 

ΕΘΝΙΚΗ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΜΗΝΙΚΗ ΕΤΑΙΡΕ!Α ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΙΦΑΛΕΙΩΝ 

ΦΟΙΝΕ - ΜΕΤ ~=Φ ΕΜnομΙΚΗ Α.Ε.Α. Ε . 

3 ΑΓΡΟΤJΚΗ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΜΗΝΙΚΗ ΕΤΑΙΡΕ!Α ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΙΦΑΛ!ΣΕΩΝ 

ΑΜΑ ΑΝΩΝΥΜΟΙ ΑΣΦΑΛ!ΣΤJΚΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ 

, n• •~ΚΗ n1Σ1Ή ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤ ΑΙΡΕ!Α ΓΈΝΙΚΩΝ ΑΙΦΑΛ!ΣΕΩΝ 
6 ΑΙΓΑIΟΝ ΑΝΩΝΥΜΗ ΑΣΦΑΛ!ΣΤΙΚΗ ΕΤΑ!ΡΕΙΑ 

!WMMERUAL VALUE ΑΝ!ΙΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡ!Α ΓΈΝΙΚΩΝ ΑΙΦΜΕΙΩΝ 
LE rr,vι,uι: Α.Α. Ε . 

9 υtNERAU HtLLAS ΑΝΩΝΥΜΟι ΕΤΑ!ΡΕΙΑ ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ ΖΗΜΙΩΝ 
10 IΝΙΙ:Ι'ΑΜΕΡΙΚΑΝ ΕΜΗΝΙΚΗ ΕΤΑΙΡ!Α ΑΣΦΑΛ!ΣfΩΝ ΖΗΜΙΩΝ Α.Ε .. 
11 Δ 11,ν•1~ΑΝ ,.,,.uLfTA!f'tIAftNΙΚΩN=-•~IΩN 

12 Ιλ~~• ~Η t1ΑΙΡΕΙΑ Ν.Φ,Ν==•• ΖΗΜΙΩΝ 
13 ALLIANZ ,,,Η ΕΤΑΙΡΙΑ ΓtcΝΙΚΩΝ ΑΙΦΑΛΙΣΕΩΝ 

14 Δ1ΕΒΝΗΣ ,ιι ANQNYMOI ΑΙΦΑΛΙΣΤ!ΚΗ ETAIPE!A 
15 1,~ ~ .. ΝΙ ΑΝΩΝΥΜΗ tΙ ΑΙΡIΑ ΓΕΝ ΙΚΩΝ ΑΙΦΜ<IΩΝ 

16 , ,.,.u Η 111'1\.U. ΕΤ~η.ιΛ ΓΕΝΙ..wΝ ΑΣ.Φ,~~"" 

17 "'" •Ν- Al HEUA') ΑΝΩΝ .. ,·~•=·ΦΑΛ1Π1ΚΗ ΕΤΑΙΡΙΑ 
!ΝΤΕΡΜ!Φ (l,m'RUFΈ) ΑΝΩΝΥΜΗ ΑΙΦΜΙΙΤJΚΗ ΕΤΑΙΡ!Α ΓΕΝΙΚΩΝ 

18 ΑΣΦ/1,/\JΣΕΩΝ 

ΕΥΡΩτ1'ΑΡ EMHN!Qi ΑΝΩΝΥΜΙi ΕΤΑ!Ρ!Α ΑΙΦΑΛ!UΙJΝ r.ATA 
1g ΖΗΜ!ΩΝ 

20 • 1 ι. υκΙΑ,-,,.•ΥΜ·ΗΑl.ΦΚΙ\.ΙLΙιr.n ι Λ.Ι,.ΙΑLΠΜlSlΝ 

21 Jn 1 ι::~-=ΙΙ(λ ΑΝΩΝΥΜΗ ΑΣΦΛΛΙ.ι. Ι(Η ΕΤΑΙΡΙΑ ΖΗΜΙΩΝ 

22 ΠΕΡΣΟΝΜ !ΝΣΟΥΡλΝΙ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤ Α!ΡΕ!Α ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΙΦΑΛ!ΣΕΩΝ 

23 ~"-ΙΝ~ _urιP.-.rt .ιm.. 

2.4 Σ Φ~mi 

25 .. :ιννu .οι. !Ξ . .Α. 

26 D' ASS 
27 Ν Η LΛ3A.E .r.A. 

28 U ,uΑλΕ. 

29 =•Φ=,n•~u, ~1-'"!!lΛΙ~ιΜ.mιΑLΦ~ιΝ 

30 VAC ... ---

Α,,.άλιtπpααπό Aaφdlwrpo απ6 

Πpωrιwφαλkιιις Πpωrα.σ•αλkιuς %4JA.af'A 
2002 2003 

44.798 '794,2 46817.826.6 ◄ ,s,~ 

26574979.1 25954 324.7 -2.3-4 
14.091 830.~ 16655 193.01 18,19 

11545925,8 13891 768.5 20,32 

5.253.096.0 12812.755,5 14J,91' 
3.789.623.7 8213511 ,1 116,7411;1 

6.299198.7 7198.11 0.6! 14.27' 
5982842.1 6678876,1 11 ,63' 
5318 .026 ,δ< 6414.835,5 20,62, 

4.121128,9 6247.777,C 51 ,60 

3.128.927.0 5.039.321 ,7 61 ,06 
2.035.298.9 4.967 972€ 144,09 
4.797 .697.3 4.848333.7 1.06 
4.503.145,1 4.745.072.9 5,37 
3.258.831 .1 3.915.148,0 2(),15 
2.776256. 3913.429,1 4Ό,θ6" 

30544781 3.853 684 26.17 

2.089 460.~ 31656678< 51 .51, 
1.505.571 .6 2.475.767.6! 64,44, 
2.939879,& 2.151.290,1 -26,82' 

1.557.970., 1.922.195,7 23,38 
1.856.017.6 1.855.325, <1,04 

910.587,8 1.750346. 92.23 
1 374.386,4 1479908.7 7.68 

995520,9 1.479.585,t 48,63 
1898.434 ,3 1.474.945,2 ·22,31° 
1.276.191 .3 1.405.035,f 10,10' 

1.303.931 ,1 1.2()2.290,6' -7,79, 
1183339.1 1.171.940.4 19.181 

1.160.851 .3 0,() 
877.201 ,6 1.157.048,61 31 .901 
491 .614 ,1 896.925,Q,; 82,371 

692.070,7 757090.7( 9,39~ 

277074,61 736.419.3' 185.78~ 

378926,1 812.380,5 61,61 

625. 1◄ 7 , 1 601 .874 ... -3,72 
12ΗΟ9.Ε 573.200,3 352.73 

509.250.~ Ο. < 

335.702 . Ε 467.067.5 39.13 
419.452.0 394.039.31 -6.06 
181 .895.6 266.975.6 46,77° 
166 ~21 ,4 195.720.61 17,61 11 

159.659. ε ο . , 

176648,3 144.779.2 -1 8,04 
149037,3 136 768.4 -8.23 
82.039.3 69.663. 9,29 

1.036581 .3 -100,00 
3981.104.9 -100,00(! 

158.091 .2 -100,00° 
27.-490,2 -100.00 

241 .312.9 -100.00 
1.4•- .LJJ.,3 -21 .099. ·101.42 

101.9:14.009,2 212.540.91!7, 13 !δ,12'/4 

Αqφάλιv,pα απ6 Ααφάλι<πpο απ6 

Πpωrααφαλlα,ις Πpωnιt,φαλlαιις % ΔΙΑΦΟΡΑ 

2002 2003 
350132.Ι> 450,109.6: 28.ss, 
317.513.5 276772.71 -12.83, 

ο.~ 73540,()( Ο.Ο< 

29772.9 14.944,2: -49,81, 

760,7 951,~ 2s.os, 
-455.8 ο.οι -100.00, 

34.462,9 Ο .οι -100.00, 
732.187,311 sιs.111,ιu 11,4i% 

Αοφάλιατpα από Αι,φάλισrpα από 

Πpωrv,,.aλlσιις Πpωτα~αιrς % 4JΑΦΟΡΑ 

2002 2003 
5388.967,6 
2.361 004.0 

1.259883.8 
1.578102.5 

881165.4 
395.066 ,1 

1.979.2 
465.Β33 .4 

566.391 .2 
283504 ,3 
140.193,1 
142 900.! 
102303,! 
5Q249.5 
56189.1 
42δ40.Ο 

21671 ,6' 

31 .910.& 
26 709.9 

ο.ο 

4-<7,5 
ο.ο 

3069.5 
76327.7 

30.~ 
148.391 ,51 
288459,2 

33.684,9 
-12.851 ,4 

17. fδι;,v.ι,u , 

4.376119.7 
2.327.113.~ 

2.120838,4 
1.446572, 
1 225.944,< 
1.176806,5 

758.682.< 
721132, 
670108.4 
616033, 
2757 17, 
208165,8 
150.547, 

121 .263,5 
65.325. 
45.035, 
37.6Q7,9 

23539,33 

22.533,0 
19821,9 
3.941 .3' 

2.839,5 
1.320,8 

909, 

ο. 

ο . 

-1.607. 
-5.33-4,7 

l f,411.Del,02 

-18.79~ 
-1.44% 

-24.96 
14.82 

·22,32 
33,55 

36335.19 
4385 
876 
-275 
4846 
535 

1853 
1025 

-19 .85 
-11 ,59 

8,62% 

-29.39, 
-25.79• 

Ο.Ο< 

634,47 
0,( 

-70,38 
. ,οο .,., 

-100.00 
-100,00 
-100,00 
-104.78 
-58,49 

q,nopcuμcrτσ , ,, 

Ε,,_ι,μ/α Ρrοιp/ας 

ΕθΝΙΚΗ ΑΝΩΗΥΜΟΣ ΕΜΗΝΙΚΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΓΕΝοοιΝ ΑΣΦΜΕΣΩΝ 

cα-,ME.RClλl VALUE ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ Α.ΣΦΜΕJΩΝ 
3 ΑΛΦΑ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΑΙΦΑΛΙΣΤ!ΚΗ ΕΤΑΙΡ!'!Α 

AU.lANZ ΑΝΩΝΥΗΗ ΕΤΑΙΡΙΑ ΓΕΝΙΙ<.ΩΝ ΜΦΜΙΙfΩΝ 

6 ΦΟIΝΙΞ - ΜΕΤΡΟΜΙΦ EMΠQPIJ(H Α.Ε.Α.Ε . 

7 ΝΑ ΠΟΝΑL UNION FIRE INSLRANCE COMPANY OF PΠTSBURGH 
GENERALI Haι.,,.s ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤ λ1ΡΕΙΑ ΑΣ.ΦΜlΣΕΩΝ ΖΗΜιΩΝ 
tNTEPA.MEPtl<AN ΕλλΗΝΙΚΗ ΕΤ Α.Ι.ΡΙΑ Α.ΣΦΑΛ[ΣΕΩΝ ΖΗΜΙΩΝ Α.Ε .. 

10 ΕΝΨJ.. ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΑΣΦΑΛΕlΩΝ 

ΕΥΡΩΠΑΙΚΗ ΕΝΩΣJΙ Αι"4ΩΝΥΜΟΣ ΕΜΗΝΙΚΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ 

11 λΣΦι\ΛΕΙΩΝ 

12 Al.nl ΙΑ ΑΜΙΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ ΖΗΜΙ.ΩΝ 

13 ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΙΙΛΗΝ!ΚΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΙΦΑΛΙΣfΩΝ 

ΣΥΝΕΤλlΡfΣΤΙkΗ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΜΗΝJΚΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ 

14 ΑΣΦΑΑΕΙΩΝ 

15 VICTORIA ΑΝΩΝΥΜΗ λΣΦΑΛΙΣΠΚΗ ΕΤΑΙΡΙΑ ΖΗΜΙΩΝ 
16 CGU EINJ. ΑΝΩΝΥΗΟΣ ΕΤλΙΡlλ ΓΕΝJΚΩΝ ΑΣΦΜΙΣΕΩΝ 
17 ΑΤι\Α.ΝΤlΚΗ ΕΝΩΣΗ λ.. Ε .Γ Α 

18 ΑΜΥΝΑ ΑΝΩΝΥΜΗ ETAJP[A ΓΕΝΙΚΩΝ λΣΦΑΛΙΣΕΩΝ 

19 ΟΡΙΖΩΝ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤλtΡΕΙΑ ΓΕΝJΚΩΝ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ 

ΓΕΝΙΚΗ ΕΝΩΣΗ ι\ΝΩΝΥΜΟΣ ΕλλΗΝ!kΗ ETAIPEIA ΓΕΝΙΚΩΝ 
2 1 ΑΣΦΑΛΕΙΩΝ 

2.22 ΕΥΡΩΓ\Η ΑΝΩΝΥΗΟΣ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΓΕΝΙι<ΩΝ ΑΣΦΜΕΙΩΝ 

23 ΕΓΝΑΠΑ ΑΝΩΝΥΜΟΣ Α.ΣΦΑΛLΠΊΚΗ ETAIPf A 
2.4 ΕΥΡΩΠΑΙΚΗ ΠΙΠΗ ΑΝΩΝΥΜΟΙ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΓΕΝΙΚΏΝ ΑΣΦΜΙΣΕΩΝ 

25 GERUNG ΚΟΝΖΕRΝ UAC 
26 ΔΥΝΑΜΙΙ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΗΑ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛΕtΩΝ 

ΙΝΤΕΡΛΑΙΦ (INTERUFE) ΑΝΩΝΥΜΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤlΚΗ ΕΤΑΙ ΡΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ 
27 ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ 

28 ING ΕΜΗΝΙΚΗ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡΙΑ ΓΕΝ!ΚΩΝ ΑΣΦΑΛΕΙΩΝ 

29 "'-t'ΙvrcA 1111,.nι\Νuπ,1νιΗΕΤΑΙΡΕΙΑΓ ΕΝIΚΩΝΑΣΦΑι\ΙllΩΝ 

30 EFG ΑΣΦΑΛΙΠΙΚΗ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑ!Ρ!Α ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ 
3 1 ΔΙΕθΝΗΣ ΕΝΩΣiΣ λΝΩΝΥΜΟΣ Α.ΣΦΜΙΣΤΙΚΗ ETAJPE.IA 

ΕΥΡΩΠΑ.Ρ ΕΜΗΝΙΚΗ ΑΝΩΝΥΜΗ ETAJPIA ΑΣΦΑλ.ΙΣΕΩΝ ΚΑΤΑ 
32 ΖΗΜ<ΩΝ 
33 ΩΜΕΓΑ λΝΩΝΥΜΗ ΑΣΦΜlΠΙΚΗ ΕΤΑ.ΡΙΑ 

3-4 ΓΕΝΙΚΑJ ΑΣΦΑ.Λf:.ΙΑJ ΚΥΠΡΟV ΛΤΔ 

ΙΝΠ.ΡΕΛΛΑΣ ANQN'YJ+i ΑΣΦΑΛΙΠΙΚΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΟΔΙΚΗΣ ΒΟΗθΕΙΑΙ 
35 ΚΑΙ ΖΗΜΙΩΝ 

36 ΓΕΝΙΚΗ ΠΙΠΗ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕλλΗΝΙΚΗ ΕΤΑΙΡΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ 

37 ΑΙΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ ΑΝΩΝΊ'ΜΗ ΕΤΑΙΡΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΙΦΑΛfΙΩΝ 

ΥΔΡΟΓΕΙΟΣ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΑΣΦΑλΙΣΤΙΚΗ ΚΑΙ ΑΗΤΑΙΦΜΙΣηΚΗ 

39 ΕΤΑΙΡΕΙΑ 

40 ΠΕΡΣΟΝΑΛ ΙΝΣΟΥΡΑΝΣ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΜJΣΕΩΝ 

ΕΥΡΩΠΑΙΚΗ ΠΡΟΝΟΙΑ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΛΛΗΝΙΚΗ ETA1PEJA ΓΕΝΙΚΩΝ 
41 ΑΣΦΑΛΕΙΩΝ 

42 ΣΙΔΕΡΗΣ r. Α. Ε , Γ.Α. 

43 ΙΚΑ ΗΑl.Φ r:. ι ΑΙΡIΑΖΗΜΙΩΝ 

« DB.JTSCHE UNtvERSA A.LLVERS.A.G. 
-45 ΕΟΣ ΑΝΩΝΥΜΗ Ε"ΤΑΙΡΕΙΑ ΑΣΦΜlΙΕΩΝ ΖΗΜιΩΝ 

-47 ΠΟΣΕΙΔΩΝ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΜΗΝΙΚΗ ΑΣΦΑλΙΣΤΙΚΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ 

48 ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗ λf ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ 

IΝΤΕΡΑΜΕΡΙΚΑΝ ΥΓΕΙΑΣ ΑΝΩΝΥΜΗ ΠΑΙΡΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΜΙΣΕΩΝ 

ΥΓΕΙΑΣ ΚΑΙ ΒΟΗΘΕ1ΑΣ 

50 ΣΚΟΥΡΤΗΣ Γ.Η, AN,Ya,~ Σ ΕΤΑΙΡf.ΙΑ ΓΈΝΙΚΩΝ ΑΣΦΜΕιΩΝ 
51 λSTRA ΑΣΦΜΙΣΠΚΗ Α.Ε.Γ .Α. 

52 ι ~"- -'--='~ ι CAL INS OFF PLC 
53 MALAYAN INSURANCE COMPANY !NC 
54 MΠSUI SUMΠOMO INS c.o. EUROPE L T.D. 
55 ΝΑΠΟΝΑLΕ SUISSE CO D' A5S 
56 NORDSTERN cα.DNIA HELLA5 Α.Ε . Γ .Α 

57 ROYAL λΝD SUN AUJANCE INS PlC 
58 SCHWARZMEER UND OSTSEE (SOVAG) 
Sv ι uKιu MARINt (r:.uRUl-'E ΙΝ:) l . . D 
βΟ UNΠED Α.Α.Ε 

61 ΕΥΡΩΠΗ ΑΝΩΝVΜΟΣ ΕΤλΙΡΕ.IΑ ΓΈΝΙΚΩΝ ι\ΣΦΜΕ1ΩΝ 

62 ICVΠl-'UY ΑΙΦΑλΙΣnΚΗ 

δ3 Μ IΦ ΑΝΩΝΥ"10Σ ETAJPfIA ΓΕΝΤι<ΩΝ ΑΣΦΜlΙ.fΩΝ 

Επ,,ιwμ/ιι Ετιιιplας 

INOiCAPE ΑΣΦΑΛΕΙΕΙ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΑΙΦΑΛΙΣΕΩΝ ΚΑΤΑ 
ΖΗΜΙΩΝ 

λLUANZ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡ!Α ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ 

ΓΈΝΙΚΗ ΕΝΩΣΗ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΜΗΝΙΚΗ ΕΤΑΙΡΕ!Α ΓΈΝ!ΚΩΝ 

3 ΑΙΦΑΛΕ!ΩΝ 
ΦUΙΝΙ:. •Μ :,n..ιιll'UΦ : 1•111\..Jt"" ΚΗ A.t.A.t. 
ΕΘΝΙΚΗ ΑΝΏΝΥΜΟΙ ΕΜΗΝΙΚΗ ΕΤΑΙΡΕ!Α ΓΈΝΙΚΩΝ ΑΙΦΜΕΙΩΝ 

ΙΝΤΈΡΑΜΕΡΙΚΑΝ ΥΓΕΙΑΙ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡ!Α ΓΈΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛ!ΙΕΩΝ 
β ΥΤΕΙΑΙΚΑΙ ΒΟΗθΕΙΑΙ 

ΑΤΛΑΙΙΤ!ΚΗ ΕΝΩΣΗ Α.Ε . Γ .Α. 

!ΝΤΕΡΑΜΕΡ!ΚΑΝ ΕΜΗΝ!ΚΗ ET/JPIA ΑΣΦλλ!ΣΕΩΝ ΖΗΜ!ΩΝ Α. Ε .. 
9 υu-.ι:ΛΛL Η ΕΤΑΙΡΕΊΑ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ ΖΗΜΙΩΝ 

10 NORDSTERN COlON!A HEUAS Α.Ε.Γ .Α. 
11 ΕΥΡΩΙ'ΤΑΡ Ε.Α.ΕΑΖ. 

ΦΟΙΝΙΞ ΑΝΩΝΥΜΗ ΑΙΦΑΛ!ΙΤJΚΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΠΙΣΤΩΣfΩΝ ΚΑΙ 

12 ΕΓΓΥΗΣΕΩΝ 

13 CΌMMERQAL VALUE ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑ!Ρ!Α ΓΈΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΑΕJΩΝ 

..._, ... , 
Εnωνι,μ!ΙJ Εrαιpkις 

ΕθΝΙΚΗ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΜΗΝΙΚΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΓΈΝ!ΚΩΝ ΑΣΦΑΛΕ!ΩΝ 

ΦΟΙΝ!Ξ ΑΝΩΝΥΜΗ ΑΙΦΑΛΙΣΤlΚΗ ΕΤΑΙΡΕ!Α ΠΙΣΤΩΣ!ΞΩΝ ΚΑΙ 

ΕΓΓΥΗΣfΩΝ 

!GEIU.!N" =ZERN SR=~ ΚAEDfT-
ΟΡΙΖΩΝ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑ!ΡΕ!Α ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦ/1,/\1=~ 

ΕΥΡΩΠΗ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΓΕΝIΚΩΝ ΑΙΦΑΛΕΙΙΙΝ 

6 ΑΤΛΑΝΤΙΚΗ ΕΝΩΣΗ A.E.r .Α . 

1 r ιν~ 

Αι,φάλιοτpαα-π6 

Πpωτααφα)Jσnς 

2002 
6.328.941 ,8 
2029163,4 
3.902.916,8 
3.196955,4 
2.β37815, 3 

1.569.565,7 
1.560.004 ,6 
Ι 100273,S 
1 301 .64δ.9 

1.149.776.31 
594192,3 

1.057.~18,6 

776.233, t 
815.624,5' 
736. 126 ,β 

608 53-4,7 

554.289.5 
539.020.~ 
353 111 ,41 

498616,6 
241 ,250,.t 

375.θSθ.~ 

366401,7 
277.834,7 

275639,9 
89949,G 

195779,4 
148.349,5 1 

119.325.91 

19 .768 ,4( 

122.266.81 
122.249.6-
23.312,8 

:,e 060.ο, 

133.045.7! 

33087,2 
18.741 ,71 
19856.11 

12 .465, Τ 

ο .ο 

8.956.7 
2.787,6 

60.8 
59. 1 

13.464 ,7 
13 6050 

ο ,υ 

81852,21 
3615,5 

1 .428 .039 . Ε 

105.913,7 
(7.067,1 
377717 , β 

221 .499,9 
375679,3 

t .028,511 

101.199.5 

Αι:τφάλιtΠpα α,rό 

Πpωτααφαλlι,ιις 

2002 

3.252.208,4 
291 .095,1 

432.106,6 
ο.ο 

73826,Ο 

43.636.6 
13 186.8 
4352.81 
J.795.11 
3.383,4 
1.239.3 

ο .ο 

19.055.5 
4. 14 1 . ΙΜ,07 

Α.,..tλιa,pααπό 

Πpωn,ι,φαλlσrιf 

2002 
5545 91)58( 

5.2515572 
2 221 958.8 

1Β .7138 

ου 

ο.ο 

13.031,115,70 

Αt1φάλκnpα ιm6 

Πpω,οm,αλ/αU( 

200J 
5968.061 ,71 
4455.529, Ι: 

3.836.658.f 
3.061 .393,0 
2.613.382,6 
2527 283,8 

1676.875,9 

871 .326.1 
1144 5552 
618.858,61 

770.920 8~ 

493.659,0 
4582956 

4296δ1 ,5 

-405.348,βΕ 

357.758,1 
343711 ,7 
341.428,1 

255.462,7! 
237 695,4{ 
205 472 ,21 
183 .209 ,3Ε 

170.410,Zf 

168 .011 ,3Ε 

108 .β-41 , 8( 

80.538.28 

76705,4( 

66.398,8 

35.964,53 

31689.56 

2 1 . 02-4 , Βι 

160233( 

7.016,81 
4 870,5( 

770,0 

721 .Ζ 

59, 1 

-1 919,2 

Αaφάλιrnpα ατrό 

Πpωrασφαλiοιις 

2003 

4.616704,4! 
3.417.399,5( 

770.033.7 
287 281 .6: 
150 356.β! 

42 668.8 
7 999. 
4774, 

303, 
Ο . 

0,()( 
-8 .560.5! 

9.210,ΜΟ,40 

Atrφdlwrpo από 

Πpω,αr,φαλlι,vς 

200J 
6.311 .937.11 

5 850.931.3! 
2 803.190,8 

21 .570,5 
17.104.6 
1.000,() 

14.$05. 734,.!Ο 

119,57 
-1 .70' 
..ι , 24 

-7.00 
--4,64 
28,31 

22,50 
-13,92 

-24.22'> 
42,13, 

·22.5"' 

-7 ,55 

-13,79" 

68.02'> 
ο.οι 

22 ,00, 

-13,77' 

7.41 " 

307,41 "1; 

-37.26' 
-45 ,691 

129.071 

-76 , 1θο/. 

-34,58~ 

0,0< 

·91.95~ 
-91.92• 

71, 10 
0,( 

-100.00 
-100.00 

0,1 
-100,00 
- 100,00 

-100.00 
·100,00 
- 1 00 .ΟΟο/ο 

-100.001'1 
-100.00, 
-100,00, 

-100 .()(}ι,ι 

· 101 ,θΟ'ΙΙ 

% 6/λΦΟΡΑ 

42,02 
1073.98, 

78.20% 
Ο .Ο< 

103.68• 

·2,22' 
-39,3-4• 

9.68> 
.Qβ . 11 , 

.100.-. 
-100.-. 

Ο.Ο< 
-1 44,92, 
123,83% 

% ΔΙΑΦΟΡΑ 

13.81 % 

11 ,41 % 
17,16% 
15,26~ 

Ο.ΟΙ 

ο.οι 

13,5ι% 
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ριrσια και ~τοιχaο -•- •• 

Eιrowuμio Em,~ 

ΕθΝΙΚΗ λΝΩΝΥΜΟΣ ΕΜΗΝtΚΗ ΕΤΑ1ΡΕΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛΕΙΩΝ 

λ/\ΦΑ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΑΣΦΑΑΙΣΠΚΗ ΕΤΆΙΡΕΙΑ 

3 φ()JΝ[Ξ • Mr: 1 "'-Μ\ΑΙφ ΕΜΠΟΡΙΚΗ Α.Ε.Α.Ε. 

ΑΓΡΟΤ1ΚΗ ΑΝΩΝΥΜΗ Ε.ΜΗΝΙΚΗ ΕΤΑ1ΡΕΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΜΙΣΕΩΝ 

ALUANZ ΑΝΩΝΥΜΗ ETA.JPIA ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣ.ΦΜΙΙΕΩΝ 
lNTEPAMEPU<AN ΕΜΗΝΙΚΗ fTAIPIA ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ ΖΗΜΙΩΝ Α. Ε,, 

CGU EM.AJ. ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΙΑ ΓΕΝlΚΩΝ ΑΣΦΜΙ~ 
ΝΑηΟΝΑΙ... UNION ARE INSIJRANCE CDMPANY 0F PΠTSBURGH 
GENER.AU HEU..AS ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤ Α1ΡΕΊλ ΑΙΦ.ΑΛΙΣΕΩΝ ΖΗΜΙΩΝ 
lNG ΕΜΗΝJΚΗ ΑΝΏΝΥΜΗ ΕΤλΙΡΙΑ ΓΕΝJ~ ΑΣΦΑΛΕΙΩΝ-

11 ΑΣΠΙΙ ΠΡΟΝQ[Α ANQNYMH ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΑΣΦΑΛΙΣf.ΩΝ ΖΗΜιΩΝ 
12 COMMEROAL VAI..UE ΑΝΩΝΎΜΟΣ ΕΤ.ι.JΡΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ λΣΦΜΕΙΩΝ 

13 EFG ΑΣΦΑλΙΠlΚΗ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΆΙΡΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΙΦΑΝΙΕΩΝ 

14 GERUNG ΚΟΟΖΕRΝ UAC 

ΕΥΡΩfWΚΗ ΕΝΩΣΙΣ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΜΗΝΙΚΗ ΠΑΙΡΕΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ 

15 ΑΣ.ΦΑΛΕΙΩΝ 

17 ΟΡΙΖΩΝ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΓΈΝΙΚΩΝ Αl.ΦΑΛlΣ.ΕΩΝ 

19 ΕΥΡΩfWΚΗ ΠΙΣΤΗ Α.ΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΓΕΝΙΧΩΝ ι\ΣΦΜΙΣΕΩΝ 

ΕΥΡΩΠΗ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑ1ΡΕ1Α ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛΕIΩΝ 

ΓΕΝΙΚΗ ΕΝΩΣΗ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΜΗΝΙΚΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΓΈΝΙΚΩΝ 

22 ΑΣΦΑΛΕΙΩΝ 

ΣYNETAIPirnKH Α.ΝΩΝΥΜΟΣ ΕΛΛΗΝΙΚΗ fTAIPEIA ΓΕΝΙΚΩΝ 
23 ΑΣΦΜΕΙΩ.Ν 

24 ΙΝΠΡΣΜΟΝΙΚΑ λΝΩΝΥΜΗ ΑΣΦΜΙΠ1ΚΗ fTA(P[A ΖΗΜΙΩΝ 

25 ΔJΕθΝΗΣ ΕΝΩΣΙΣ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤ1ΚΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ 

26 ΔΥΝΑΜΙΙ ΑΝΩΝΥΜΟΙ fTAIPEIA ΓΕΝΙΚΩΝ Αl.ΦΑΛflΩΝ 

27 ΕΤ'ΝλΤΙΑΑΝΩΝΥΜΟΣΑΣΦΜΙΠΙΚΗ ΕΤΑΙΡΙΑ 

ΙΝΤΈΡΜ!Φ (INTΈRUFE) ΑΝΩΝΥΜΗ ΑΣΦΑΛ!ΣnΚΗ ErAJP!A ΓΈΝΙΚΩΝ 
33 λΣΦΜΙΣΕΩΝ 

34 ΓΕΝΤΚΗ ΠΙΣΤΗ ΑΝΩΝΥΜΗ EMHNfKH fTA.IPIA ΓΕΝ[ΚΩΝ ΑΣΦΜΙΣΕΩΝ 

ΠΕΡΣΟΝΜ ΙΝΣΟVΡΑΝΣ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΓΕΝΙΚ.ΩΝ λΣΦΑΛ1ΣΙΞΩΝ 

ΥΔΡΟΓΕΊΟΙ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΑΣΦΑΛΙΣηΚΗ ΚΑΙ ΑΝΤΑ.ΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 

37 ΕΤΑΙΡΕ!Α 

ΕΥΡΩΣΤΑΡ ΕΜΗΝΙΚΗ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤλΙΡΙΑ ΑΣΦΜJΣΕΩΝ ΚΑΤΑ 

38 ΖΗΜ!ΩΝ 

ΟΙΚΟΝα-'ΙlΚΗ ΑΕ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ 

ΕΥΡΩΠΑΙΚΗ ΠΡΟΝΟlλ ΑΝΩΝΥΜΗ EMHNJKH ETAJPEIA ΓΈΝΙΚΩΝ 
41 ΑΣΦΜΕIΟΝ 

48 ΙΚΟΥΡΤΗΣ Γ . Η , ΑΝΩΝΥΜΟΣ fTAIPEIA ΓΕΝ ΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛΕΙΩΝ 

ΙΝΤΕΡΕΜΑΣ ΑΝΩΝΥΜΗ ΑΣΦΜΙΣΤlΚΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΟΔΙΚΗΣ ΒΟΗθεlΑΣ 

ΚΑΙ ΖΗΜΙΩΝ 

55 MΠSU[ SUMΠOMO INS C.O, EUROPE L.T.D. 

58 ROYAL AND SUN AWANCE INS PLC 

59 ΤΟΚΙΟ MAR]NE {EUROPE) lNS L T.D 

Επωνυμία ErDΙ~ 

ΙΝΤΈΡΣ.ΜΟΝ!ΚΑΑΝΩΝΥΜΗ ΑΣΦΜΙΣΠΚΗ ΕΤΑΙΡΙΑ ΖΗΜΙΩΝ 

S.B.A. l. MONDIAL ASSISTANCE 
ΙΝΤΕΡΑΜΕΡΙΚΑΝ ΥΓΕΙΑΣ ΑΝΩΝΥΜΗ fTAIPJA ΓΈΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑλlΣΕΩΝ 

3 ΥΓΕΙΑΣ ΚΑΙ ΒΟΗθΕΙΑΣ 

4 [t-lΤΈΡΑΜΕΡΙΚΑΝ ΕΛΛΗΝΙΚΗ ΕΤ ΑΙΡΙΑ ΑΣΦΜΙΣΕΩΝ ΖΗΜΙΩΝ Α.Ε , 

ΙΝΤΈΡΑΜΕΡΙΚΑΝ ΟΔΙΚΗ ΠΡΟΠΑΣιΑ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ 

5 ΑΣΦΑΛΕΙΩΝ 

6 ΕΟΣ ΑΝΏΝΥΜΗ fTAIPEIA ΑΣΦΜΙΣΕΩΝ ΖΗΜΙΩΝ 

ΑΣΠΙΣ nPONOIA ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡ!Α ΓΕΝ!ΚΩΝ ΑΣΦΜΕ!ΩΝ 

ΕΥΡΩΠΑΙΚΗ ΠΙΣΤΉ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤ ΑΙΡΕΙΑ ΓΈΝfΚΩΝ ΑΣΦΜΙΣΕΩΝ 

9 ΑrΡΟηΚΗ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΜΗΝ!ΚΗ ΕΤΑ!ΡΕ!Α ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ 

ΓΕΝ1ΚΗ ΕΝΩΣΗ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΜΗΝΙΚΗ fTAI PEIA ΓΕΝΙΚΩΝ 

10 ΑΣΦΑΛΕΙΩΝ 

11 ALLlANZ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡ!Α ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ 
ΥΔΡΟΓΈΙΌΣ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΑΣΦΜΙΠΙΚΗ ΚΑΙ ΑΝΤΑΣΦΜΙΣΠΚΗ 

12 ΕΤΑΙΡΕΙΑ 

13 INTERNAΠONAL HEUAS ΑΝΩΝΥΗΟΣ ΑΣΦΑλΙΣΤ!tι:Η ETA.J P!A 
14 ΑΑΦΑ ΑΝΩΝΥΜΟΙ ΑΣΦΜΙΣΠΚΗ ΠΑΙ.ΡΒΑ 

ΕΥΡΩΠΑΙΚΗ ΠΡΟΝΟΙΑ ΑΝσ4ΥΜΗ ΕΜΗΝΙΚΗ ΕΤΑ.ΙΡΕΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ 

15 ΑΣΦΜΕΙΩΝ 

16 ING Ε.ΛΛΗΝΙΚΗ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡΙΑ ΓΕΝ ΙΚΩΝ ΑΣΦΜΕΙΩΝ 

ΕΥΡΩΠΑΡ ΕΛΛΗΝΙΚΗ ΑΝΩΝVΜΗ ΕΤλlΡΙΑΑΣΦΜΙΣΕΩΝ Ι<ΑΤΑ 

17 ΖΗΜΙ.ΩΝ 

18 COMMERCIAL VALUE Α.ΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΙΑ ΓΈΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛΒΩΝ 

19 ΔΙΕθΝΗΣ ΕΝΩΙfΣ ΑΝΩΝΥΜJΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤ1ΚΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ 

20 ΑΣΤΡΑ Α.Ε.Ε.Γ .Α. 

ΙΝΤΕΡΜIΦ (INTΈRUF!') ΑΝΩΝΥΜΗ ΑΣΦΑΛ!ΣnΚΗ ΕΤλΙΡ!λ ΓΈΝΙΚΩΝ 

21 ΑΣΦΜΙΣΕΩΝ 

ΣΥΝfΤΑΙΡΙΠ1ΚΗ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΛΛΗΝΙΚΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ 

22 ΑΣΦΜΕΙΩΝ 

ΙΝΤΕΡΕΑ/\ΑΣ ΑΝΩΝΥΜΗ ΑΣΦΜΙΠΊΚΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΟΔΙΚΗΣ ΒΟΗΘΕΙ.ΑΣ 

23 ΚΑΙ ΖΗΜΙΩΝ 

24 LEMα'IIDEAA.E. 

25 ΩΜΕΓΑ ΑΝΩΝΥΜΗ ΡJ..ΦΜΙΣΠΚΗ fTAPIA 

26 GENERAU HEUAS ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΕ!Α ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ 2ΉΜ!ΩΝ 
27 ΓΜΑ=:.ιΑΣ.. ΑΕ.. ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ 

28 ΑΙΓΑΙΟΝ ΑΝΩΝΥΜΗ ΑΣ.ΦΜΙΠΙΚΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ 

29 ΣΚΟΥΡΤΉΣ Γ.Η, ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΕ!Α ΓΕΝ!ΧΩΝ ΑΣΦΑΛΕJΩΝ 

30 DEUTSCHE UNIVERSA A1L VERS.λ.G 
31 ΕΥΡΩΓΙΗ Α1€8f(Μ0Σ fTAIPEIA ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛΕΙΩΝ 

32 ΑΤΛΑΝΤ1ΚΗ ΕΝΩΙ.Η Α.Ε . Γ.Α. 

33 EUROI' ASSISTANCE 
34 lmΈR PARTNER ASS!STANCE 
35 MAPFRE ASS!STENCIA 
36 NORDSTB<N cαΟΝ!λ HEUAS Α.Ε.Γ .λ 

37 ΜΕΤΡΟΜΙΦ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΕ!λ ΓΕΝ!ΧΩΝ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ 
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ΕnΔJνuμίο Εταιpiας 

ArPOnΚH ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΜΗΝ!ΚΗ ETAJPElA ΓΕΝ!ΚΩΝ ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ 
GENERAU HEUAS ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΕ!Α ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ ΖΗΜ!ΩΝ 

3 ΕθΝΙΚΗ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΜΗΝ!ΚΗ ΕΤΑΙΡΕ!Α ΓΕΝ!ΚΩΝ ΑΣΦΜΕ!ΩΝ 

ΜΦΑ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΑΣΦΑΛΙΣnΚΗ ΕΤ ΑΙΡΕ!Α 

!ΝΤΕΡΑΜΕΡ!ΚΑΝ ΕΜΗΝ!ΧΗ ΕΤΑΙΡ!Α ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ ΖΗΜ!ΩΝ Α.Ε. . 

AWANZ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡ!Α ΓΕΝ!ΧΩΝ ΑΣΦΜ!ΣΕΩΝ 
7 ΑΣΠΙΣ nPONOIA ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑ!ΡΕ!Α ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ ΖΗΜ!ΩΝ 
8 ΕΥΡΩΠΑΙΚΗ nΙΣΤΗ ΑΝΩΝΎΜΟΣ ΕΤΑΙΡΕ!Α ΓΕΝ!ΧΩΝ ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ 

9 ΦΟ!ΝΕ • ΜΕΤl'ΟΜΙΦ ΕΜΙ1ΟΡΙΚΗ Α.Ε.Α. Ε . 

10 NAnONAL UN!ON ARE !NSUMNcr COMPANY OF PIΠSSURGH 
ΕΥΡΩΙ1Α!ΚΗ ΕΝΩΣJΣ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΜΗΝ1ΚΗ ΕΤλ!ΡΕ!Α ΓΕΝ!ΚΩΝ 

11 ΑΣΦΜΕ!ΩΝ 

12 ING ΕΜΗΝΙΚΗ ΑΝΩ'ιΥΜΗ ΕΤΑΙΡ!Α ΓΕΝ!ΚΩΝ ΑΣΦΜΕ!ΩΝ 

14 GERUNG ΚΟΝΖ!ΞRΝ UAC 
15 INTEMAnONAL HEUAS ΑΝΩΝΊΜΟΣ ΑΣΦΑΛ!ΣnΚΗ ΕΤΑΙΡ!Α 
16 EFG ΑΣΦΑΛΙΣnΚΗ ΑΝΩ'ιΥΜΟΣ ΕΤΑ!Ρ!Α ΓΕΝ!ΚΩΝ ΑΣΦΜ!ΣΙΩΝ 
17 COMMERCIAL VALUE ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡ!Α ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΜΕJΩΝ 

ΓΕΝ1ΚΗ ΕΝΩΣΗ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΜΗΝ!ΚΗ ΕΤΑΙΡΕ!Α ΓΕΝΙΚΩΝ 

18 ΑΣΦΜΕΙQΝ 

19 E/WJ. ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΑΣΦΜΕ!ΩΝ 

20 ΕΓΝΑΤ!λ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΑΣΦΑΛΙΣnΚΗ ΕΤΑΙΡ!Α 

21 ΕΥΡΩ/1Η ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑ!ΡΕ!Α ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΜΕ!ΩΝ 

22 CGU ΕΜΑΣ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑ!Ρ!Α ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ 
23 ΓΕΝΙΚΑΙ ΑΣΦΜΕΙΑ! ΚVΠΡΟΥ ΛΤΔ 

ΕΥΡQΣΤΑΡ ΕΜΗΝΙΚΗ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡ!Α ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ ΚΑΤΑ 

24 2ΗΜΙΩΝ 

25 ΑΡΓΟΝΑΥΤ1Ι(Η ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑ!ΡΕΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ 

ΥΔΡΟΓΕΙΟΣ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΑΣΦΜIΣnΚΗ ΚΑΙ ΑΝΤΑΣΦΑΛ!ΣΤ!ΚΗ 

26 ΕΤΑΙΡΕ!Α 

27 ΑΤΜΝΤ!ΚΗ ΕΝΩΣΗ Α.Ε. Γ. Α. 

28 ΩΜΕΓλ ΑΝΩΝΥΜΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤ!ΧΗ ΕΤΑΡ!Α 

29 ΓΕΝΙΚΗ nΙΣΤΉ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΜΗΝ!ΚΗ ΕΤλΙΡ!Α ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ 

30 ΟΡΙΖΩΝ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΕ!Α ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ 

ΙΝΤΈΡΜΙΦ (INTΈRUF!') ΑΝΩΝΥΜΗ ΑΣΦΑΛΙΣnΚΗ ΕΤΑΙΡ!Α ΓΕΝ!ΚΩΝ 

31 ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ 

ΣΥΝΕΤΑΙΡ!ΣnΚΗ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΜΗΝIΚΗ ΕΤΑΙΡΕ!Α ΓΕΝ!ΚΩΝ 

32 ΑΣΦΑΛΕΙJ1Ν 

33 Δ!ΕθΝΗΣ ΕΝΩΣJΣ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΑΣΦΑΛΙΣnΚΗ ΕΤΑΙΡΕ!Α 

34 ΟΟΣΕΙΔΩΝ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΜΗΝΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤ!ΚΗ ΕΤΑΙΡΕ!Α 

35 ΔΥΝΑΜΙΣ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΕ!λ ΓΕΝ!mΝ ΑΣΦΜΕ!ΩΝ 

36 νιαΟRΙΑ ΑΝΩΝΥΜΗ ΑΣΦΑΛΙΣnΚΗ ΕΤΑΙΡ!Α ΖΗΜ!ΩΝ 

38 ΑΙΓΑΙΟΝ ΑΝΩΝΥΜΗ ΑΣΦΑΛ!ΣnΚΗ ΕΤΑ!ΡΕΙΑ 

39 ΜΕΤΡΟΜ!Φ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤλΙΡΕ!Α ΓΕΝ!ΚΩΝ ΑΣΦΜ!ΣΕΩΝ 

40 !ΝΤΈΡΣΑΛΟΝΙΚΑ ΑΝΩΝΥΜΗ ΑΣΦΑΛ!ΣnΚΗ ΕΤλΙΡ!Α ΖΗΜΙΩΝ 

42 ΑΣΠΙΣ nPONOIA ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡ!λ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛΕ!ΩΝ 
ΕΥΡΩΠΑΙΚΗ nPONOIA ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΜΗΝΙΚΗ ΕΤΑΙΡΕ!Α ΓΕΝΙΚΩΝ 

43 ΑΣΦΜΕ!ΩΝ 

44 nΕΡΣΟΝΜ !ΝΣΟΥΡΑΝΣ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡΕ!Α ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ 

45 MAlAYAN !NSURANCI' COMPANY INC 
46 DEVTSHE UNMRSA AlLVERS.A.G. 
47 ΕΟΣ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡΕ!Α ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ 2ΗΜ!ΩΝ 

48 ΑΣΤΡΑ Α.Ε . Ε.Γ .Α. 

49 ΣΚΟΥΡΤΉΣ Γ.Η, ΑΝΩΝΊΜΟΣ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑλΕ!ΩΝ 

51 ECctES!ASTlCAL !NS OFf P\.C 
52 MΠSU! SUMΠOMO !NS C.O. EUROPE L.T.D. 
53 ΝΑ T!ONAU' SU!SSE CO Ο' ASS 
54 NORD5ΓERN COLON!A HEUAS Α.Ε.Γ.Α 
55 ROYAL AND SUN AUJANCE !NS PtC 
56 τοκιο MARINE (EUROPE) INS L T.D 
57 UNΠED Α.Α.Ε 

59 ΟΙΚΟΝΟΜ!ΧΗ Α.Ε.Γ.Α. 

_: ιενικa ~unMa IU\UVUU-.,ψwl\ΙO"ης 

Κλάδος Ασφάλισης: Λστιιcή cuβννη από θαλόοσια, λιμναία και 
ηοtόμοα σκόφ,J ( 12) 

ΕnΟJνυμία Εταιpiος 

ΑΓΡΟΠΚΗ ΑΝΩΝΎΜΗ ΕΜΗΝΙΚΗ ΠΑΙΡΕΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛΙΙΕΩΝ 

ΕθΝΙΚΗ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΜΗΝΙΚΗ ΕΤ λΙΡΕΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛΕΙ.ΩΝ 

3 ΙΝΤΕΡΑΜΕΡΙΚΑΝ ΕΜΗΝΙΚΗ ΕΤΑΙΡΙΑ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ ΖΗΜΙΩΝ Α. Ε. 

COMMERCIAl VALUE ΑΝΩΝ\'ΜΟΣ ΕΤλΙΡΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΜΕΙΩΝ 

ΑΙΓΑΙΟΝ .Α.Ν.ΩΝΥΜΗ ΑΣΦΜΙΣΠΚΗ fTAIPElA 

6 GENERALI HELLAS ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΕ!Α ΑΙΦΑΛΙΣΕΩΝ ΖΗΜΙΩΝ 

ΑΣΠU: ΠΡΟΝΟΙΑ ANQNYMH ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΑΣΦΑΛ[ΣΕΩΝ ΖΗΜΙΩΝ 
ΔΥΝΑΜΙΣ ΑΝQΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΓΕΝ D<.ΩΝ ΑΣΦΜΕΙΩΝ 

9 ΑΤΛΑmΊΚΗ ΕΝΩΣΗ Α. Ε.Γ. Α. 

10 ΜΦΑΑΝΩΝVΜΟΣΑΣΦΜΙΣnΚΗ fTι\JPEIA 

11 AUIANZ ΑΝΩΝΥΜΗ ETAIPJA ΓΕΝΙΚΩΝ Α.ΣΦΑλlΙΕΩΝ 
ιΝΤΕΡΜΙΦ (I NTERUFE) ANQN\'MH ΑΣΦΑΙJΣΠΚΗ ΕΤΑΙΡΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ 

12 ΑΣΦΜΙΣΕΩΝ 

13 VICTORIA ΑΝΩΝΥΜΗ ΑΣΦΜIΣΠΚΗ ΕΤΑΙΡΙΑ ΖΗΜΙΩΝ 

ΕΥΡΩΣΤι\Ρ ΕΜΗΝJ ΚΗ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤλΙΡΙΑ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ Ι<ΑΤΑ 

14 ΖΗΜΙΩΝ 

15 CGU Ε/'ι.ΛΑΣ.. ΑΝΩΜ'ΜΟΣ ΕΤΑΙΡΙΑ ΓΈΝ[ΚΩΝ ΑΣΦΑΛΙΙ.ΕΩΝ 

16 lNG EJW-iNlΚH ΑΝΩΝΥΜΗ ETAIPIA ΓΕΝΙΚΩΝ λΣΦΜΕΙΩΝ 

ΕΥΡΩΠΑΙΚΗ ΠΡΟΝΟΙΑ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΜΗΝΙΚΗ ΕΤλΙΡΕΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ 

17 ΑΣΦΜΕΙΩΝ 

18 ΙΝ"ΤΈΡΣΑΛΟΟΙΚΑ ΑΝΩΝΥΜΗ ΑΙΦΑΛΙΣΠΚΗ fT ΑΙΡΙΑ ΖΗΜΙΩΝ 

19 INTERNATIONAL HEUAS ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΑΣΦΑΛΙΠΙΚΗ fTA!P[A 

ΣVΝΠΑΙΡΙΣΠΚΗ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΜΗΝΙΚΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ 

20 ΑΣΦΜΕ!ΩΝ 

21 ΟΡ[ΖΩΝ ΑΝΩΝVΜΟΣ ETAIPElA ΓΕΝJΚΩΝ ΑΣΦΑJ,JΣΕΩΝ 

22 ΕΟΣ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡΕ!Α ΑΣΦΑΙ\!ΣΕΩΝ ΖΗΜ!ΩΝ 

23 LE MOODE ΑΑΕ.. 
24 ΝΑΏΟΝΑLΕ SUlSSE CO D' ASS 

25 NORDSTERN COLONIA HELL.AS λ. Ε .Γ ,Α 

26 UNΠED Α,Α , Ε , 

27 MALAYAN INSURANCE COMPANY INC 

28 ΜΕΤΡΟΛΑΙΦ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙ.ΡΕΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ 

,__ιιmιι 

η ano .._ ι 11 1 

ΕιrωvυμίαΕrιιιplας 

ΕθΝIΚΗ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΜΗΝΙΚΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΓΕΝ!ΚΩΝ ΑΣΦΜΕΙΩΝ 

2 GENE.RAU HEUAS ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤλΙΡΕΙΑ ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ ΖΗΜ !ΩΝ 

3 !ΝΤΈΡΑΜΕΡ!ΚΑΝ ΕΜΗΝ!ΚΗ ΕΤΑΙΡ!Α ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ ΖΗΜ!ΩΝ Α.Ε .. 
!ΝΤΕΡΜ!Φ (!NTERUFE) ΑΝΩΝΥΜΗ ΑΣΦΑΛ!ΣnΚΗ ΕΤΑΙΡΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ 
ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ 

LEMONIJεA.A.E . 

ενι""' ... u 

Ασφάλισrpσ αm\ 

Πpωrασι,αλlσv,; 

2002 

14.080.374 ,6 

10.221 778.5 
9.952052.4 
6 ,923 .316. Ι 

7.159593. 

6.093271 . 
3.316114,1 

2 933 990 , ι 

4.873204.5 
1.061359,61 

2.446508.3! 
2.204 639.1 

69668,11 

1 535670 ,δ 

1.264918.2 
636564 .2 

822020,1 
1808936.1 

415601 .! 
805 771 .3 

1. 125112.9 

O,C 

384458,0 
160809.9 

307 23 1,8 

231 44 1,6 

396947.3 

168 734 ,9 
38715 1.5 

204 585.6( 

118.907 ,1 

182787 ,9 
203072 .3 
37.364 ,0 

90399,9 
86.764,61 

35 294.3 
613.174.7 

12.176,9 
26.164,31 

43976.5: 

12.204.01 

6 588.7 
0.( 

1.505,3 
0,( 

4.036,! 
650.9 

2.816,4 

13 547.( 
5559.! 
9 .715,3 

602.495.Ο 

1.212.710,1 

52.522,7 
44 823,2 

298 385,5 
1919.9 

88,140.186,8 

Ασφdλιιnpσιrπ6 

ΠpωτσσφαΜuuς 

2002 
1.474166,C 

767 685.2 
370681 ,5 
152.902 ,1 

349 173.4 

188630,1 

99305.6 
107328,1 

13657-4 ,4 

60148,2 

75652 ,6 

ο.ο 

65052,3 

36599,<t 

0,0 
21 126.5 

15683 , Ι 

1076,7 

O.C 
2736.4 

129558,3 

43102.3 
ο . , 

31294 .3 
4.601.877,51 

Ασφ(tλιοτpσ απ6 

Πpwτασφαλkτιις 

2002 
6.674.759,4 

12611.4 

175 638.4 

1.126.8 
ο.ο 

6.864.136,25 

Ασφάλισrpσ από 

Πpω~λlσι.ις 

2003 

15.655.953,9 

14.715.631,8 
9.629.565.4 
8.7-46470,01 

8.113.351, 1 

7 194 669.4 
4 701 Β58. Ι 

4.060 256.( 
3.736.095, 

2.579.877,4: 
2.441 .208.01 

21080427 
2061 .238.8 
1.900.359,6 
1.756,621 , 1 

1716.515.2' 

1.401 .357.7 
1.373.133.1 
1.273198 3 

912.105.1 
841.757,4 

712.081,4 

459048.& 
415379,4 

382 372.11 
337701.()1 
304.539.6 

266.660.~ 
253.039,& 

245.350,7( 

165.435.11 

149 635.~ 

145.949,7 

116.488,61 

83.652,8 
43.546.6 

31.844.& 

31 ,351 ,71 

26006,31 

17 .848 ,θ: 

6.2441' 
2.684.6 
2.463,9 

994,81 
775.e 
554.2 

104.07 4.185,09 

ΑιτφάλΗπρααπό 

Πpωτασφαλjσεις 

2003 

1.588.878, 1 

747217,7 

410.471 ,4 

366.073,5 
351 .630,9 

225.82 1,8 

206.540. 
144 ,682, 

140 939,6 

134415, 
131 .814, 

94.184, 14 

88.536.5, 

83108.2' 
71 .332,7 

65,951,3 

51 .046.& 
49.242,31 

4 1.017.1 

20.556. ι 

1.020,7 

86.8 

-216,, 
-53 1.9 

Α.,.ι!λισrpσαπ<S 

Πpω,ασφαλlσιις 

2003 

919644.~ 
752248,& 
188208,4 

971 .& 
·509.~ 

Ι.Βδ0. 543,3δ 

% ΔΙΑΦΟΡΑ 

-3,24% 
26.33 
13.32 

3907 
·23,33 
156,59 

5.45% 
10.73~ 

·14.:m 
23.75• 
38.89• 

70,48 

-24,09 
20620 
13.20 

·25.18 
0.1 

19.40'!\ 
158,30% 

58.15~ 
·34,54~ 

• 14 72~ 

·26.31' 
290.62~ 

31 .07~ 

23.38% 
-94,8 1%. 

159.80% 
19,63~ 

-40,67~ 

46.251 

-5.23~ 
ο.ο 

63,58~ 
ο.ο 

-80.78 
·1'.85% 

-100.001 
-100,001 
-100.001 
·100.00% 
·100.00 
·100.00 
·100.00 
-100,00 
-100.00 
-100,00 

18,08% 

7,78 

-2.67 

10,73 

139.42 

15,17 

9.50 
45,90 

31 ,32 

·1 ,58 

5.04% 

11.51, 
1 7 ,03 ".Ι 

34.71' 
0 () 

1.38. 

39.47' 
Ο .Ο< 

94,1591 

31 ,71 
•5.20 

0.1 
·100,00 

·100,00 

0.Ι 

. 101.70 

8.96% 

" ΔΙΑΦΟΡΑ 

Ο.Ο< 

·12,89% 

Κλάδος ~ιοης: Λσnκή ωeύνη από χιροσίσ σvτοοάνητσ 

οχήμcmι (10) 

EnωlfVμiαEmJpit,{ 

ΕθΝΙΚΗ ANΩfffMOΣ Ι:ΜΙ1Ν!ΧΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΙΈΝΙmΝ ΑΣΦΜΕ!ΩΝ 

ΦΟΙΝΕ · ΜΕΤΡΟΛΑΙΦ ΕΜΠΟΡΙΚΗ Α.Ε.Α.Ε. 

3 ΜΡΟηΚΗ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΜΗΝΠ<Η ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛ!Ι81Ν 

4 ΙΝΤΕΡΑΜΕΡΙΚΑΝ ΕΜΗΝΙΚΗ ΕΤΑΙΡ!Α ΑΣΦΑΛ!ΣfΩΝ ΖΗΜ!ΩΝ Α.Ε .. 

ΓΕΝ!ΚΗ ΕΝΩΙΗ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΜΗΝ!ΚΗ ΕΤΑΙΡΕ!Α ΓΕΝ!ΧΩΗ 

5 ΑΣΦΑΛΕJΩΝ 

6 ΙΝΤΕΡΣΜΟΝΙΚΑ ΑΝΩΙΝΜΗ ΑΣΦΑΛ!ΣΤ!ΚΗ ΕΤ Α!Ρ!Α ΖΗΜΙΩΝ 

7 Δ!ΕθΝΗΣ ΕΝΩΣΙΣ ΑΝΩΝΊΜΟΣ ΑΣΦΑΛΙΣnΚΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ 

COMMERCIAL VALUE ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑ!Ρlλ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΜΕΙΩΝ 
ΕΓΝΑΤ!ΑΑΝΩΝΥΜΟΣ ΑΣΦΑΛΙΣnΚΗ ΕΤΑΙΡ!Α 

Υ ΔΡΟfΈΙΟΣ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΑΣΦΑλΙΣΠΚΗ ΚΑΙ ΑΝΤ ΑΣΦΑΛΙΣnΚΗ 

10 ETAJPEIA 
11 VIGOR!A ΑΝΩΝΥΜΗ ΑΣΦΑΛ!ΣnΚΗ ΕΤλΙΡ!Α ΖΗΜ!ΩΝ 

ΕΥΡΩΠΑ!ΚΗ ΕΝΩΣΙΣ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΜΗΝ!ΚΗ ΕΤ Α!ΡΕ!Α ΓΕΝ!mΝ 

12 ΑΣΦΜΕΙΩΝ 

13 AWANZ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡ!Α ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ 
14 ΑΣΠΠ nPONO!A ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡΕ!Α ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ ΖΗΜ!ΩΝ 
15 ΑΤΛΑΝΤ!ΚΗ ΕΝΩΣΗ Α.Ε.Γ .Α. 

16 ΕΥΡΩΠΑJΚΗ nιΠΗ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΕ!Α ΓΕΝΙJ<ΩΝ ΑΣΦΑΙ\!ΣΕΩΝ 

ΣΥΝΕΤΑΙΡΙΣΤΙΚΗ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΜΗΝ!ΧΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ 

17 ΑΣΦΜΕΙΩΝ 

18 APΓONAffiΚH ΑΝΏΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ 

ΕΥΡΩΠΑ!ΚΗ nPONOIA ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΜΗΝΙΚΗ ΕΤ ΑΙΡΕΙΑ ΓΕΝ!ΚΩΝ 
19 ΑΣΦΜΕΙΩΝ 

20 DEUTSCHE UNMRSA AlLVERS.A.G. 
21 ΑΛΦΑ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΑΣΦΑΛ!ΣnΚΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ 

22 ΑΣΤΡΑ Α. Ε. Ε. Γ .Α. 

23 ΓΕΝΙΚΗ nΙΣΤΗ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΜΗΝΙΚΗ ΕΤΑΙ Ρ!Α ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ 

24 ΩΜΕΓΑ ΑΝΩΝΥΜΗ ΑΣΦΑΛ!ΣnΚΗ ΕΤΑΡ!Α 

25 INTΈRNAnONAL HELLAS ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΑΣΦΑΛ!ΣnΚΗ ΕΤΑΙΡ!Α 
26 ING ΕΜΗΝΙΚΗ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑ!Ρ!Α ΓΕΝ!ΚΩΝ ΑΣΦΑΛΕ!ΩΝ 

ΕΥΡΩΣΤΑΡ ΕΜΗΝΙΚΗ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡ!Α ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ ΚΑΤΑ 

27 ΖΗΜΙΩΝ . 

28 U: MONDE Α.Α .Ε. 

[ΝΤΈΡΜΙΦ (INlΈRLIFE) ΑΝΩΝΥΜΗ ΑΣΦΑΛ!ΣnΚΗ ΕΤΑ!ΡΙΑ ΓΕΝΙΚΏΝ 

29 ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ 

30 ΓΑΛΑΞ!ΑΣ ΑΕ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛJΣΕΩΝ 

31 ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗ ΑΕ ΓΕΝ!ΚΩΝ ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ 

32 ΕΟΣ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡΕΊΑ ΑΣΦΜ!ΣΕΩΝ ΖΗΜΙΩΝ 

33 ΠΕΡΣΟΝΑΛ ΙΝΣΟΥΡΑΝΣ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑ!ΡΕ!Α ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ 

34 GENERAU HEUAS ΑΝΩΝΥΜΟΣ ETAIPEJA ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ ΖΗΜ!ΩΝ 
35 ΕΜΑΣ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΕJΑ ΑΣΦΜΕ!ΩΝ 

36 CGU ΕΜΑΣ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡ!Α ΓΕΝ ΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ 

37 ΑΙΓΑΙΟΝ ΑΝΩΝΥΜΗ ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ 

38 ΣΚΟΥΡΤΗΣ Γ .Η, ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΕ!Α ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΜΕ!ΩΝ 

39 ΔΥΝΑΜΙΣ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑ!ΡΕ!Α ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛΕΙΩΝ 

40 ΣJΔΕΡΗΣ Γ. Α.Ε.Γ .Α. 

41 ΝΑηΟΝΑL UN!ON FIRE INSURANCI' COMPANY OF PIΠS8URGH 
42 ΑΣnιΣ nPONO!A ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡ!Α ΓΕΝΙΙ(ΩΝ ΑΣΦΜΕΙΩΝ 
43 ΙΜnΕΡΙΑΛ !'ΜΑΣΑ.Ε.Γ.Α . 

44 flΟΣfΙΔΩΝ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΜΗΝ!ΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣnΚΗ ΕΤ Α!ΡΕ!Α 

45 ΟΡΙΖΩΝ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΕ!Α ΓΕΝ ΙmΝ ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ 

ΜΑ!ΑΥΑΝ !NSURANCE Cα-ιΡΑΝΥ INC 
47 ΕΥΡΩΠΗ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑ!ΡΕΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛΕJΩΝ 

48 EFG ΑΣΦΑΛ!ΣnΚΗ ΑΝΩΝΥ~ΙΟΣ ΕΤΑΙΡ!Α ΓΕΝ!mΝ ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ 

49 ECctES!ASTlCAL INS OFF PLC 
50 NORDSTERN cαONIAHEUASA.E.Γ.A 

51 SCHWARZMEER UND OSTSEE (SOVAG) 
52 TOΚIOMAR!Nc(EUROPE) !NSLT.D 
53 UNΠED Α.Α.Ε. 

54 ΜΕΤΡΟΜ!Φ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΙΙ>ΑΛ!ΣΕΩΝ 

1~ ,_,__σης nυμι.η προcπσσισ ,., , 

ΕnωνιιμίαΕrrιιpίας 

D.A.S HEUAS ΑΝΩΝΥΜΗ ΑΣΦΑΛΙΣnΚΗ ΕΤΑ!Ρ!Α ΓΕΝΙΚΗΣ ΝΟΜΙΚΗΣ 
ΠΡΟΣΤΑΣ!ΑΣ 

ΕθΝΙΚΗ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΜΗΝ!ΚΗ ΕΤΑ!ΡΕΙΑ ΓΕΝ!ΚΩΝ ΑΣΦΜΕΙΩΝ 

3 ΕΓΝΑΤ!Α ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΑΣΦΑΛ!ΣnΚΗ ETAIP!A 
4 ΙΝΤΕΡΑΜΕΡΙΚΑΝ ΕΜΗΝ ΙΚΗ ΕΤΑ!Ρlλ ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ ΖΗΜ!ΩΝ Α.Ε .. 

ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ ΑΝΩΝΥΜΗ ΑΣΦΑΛ!ΣnΚΗ ΕΤΑΙΡ!λ ΖΗΜ!ΩΝ 

7 ΔΙΕΘΝΗΣ ΕΝΩΣΙΣ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΑΣΦΑΛΙΣnΚΗ ΕΤ Α!ΡΕΙΑ 

ΣΥΝΕΤΑΙΡΙΣΤΙΚΗ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΜΗΝΙΚΗ ΕΤΑΙΡΕ!Α ΓΕΝΙmΝ 

8 ΑΣΦΜΕ!ΩΝ 

9 ALL!ANZ ANQNYMH ΕΤΑΙΡ!Α ΓΕΝΙmΝ ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ 
10 ΦΟ!ΝΕ - ΜΕΤΡΟΜΙΦ ΕΜnοΡΙΚΙΙ Α.Ε.Α.Ε. 
11 COMMEROAL VALUE ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑ!Ρ!Α ΓΕΝ!ΧΩΝ ΑΣΦΑΛΕJΩΝ 

ArPOnΚH ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΜΗΝΙΚΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΓΕΝ!ΚΩΝ 

12 ΑΣΦΑΛJΣΕΩΝ 

13 ΑΣΠ!Σ nPONOIA ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑ!ΡΕΙΑ ΑΣΦΜ!ΣΕΩΝ ΖΗΜ!ΩΝ 
14 ΕΥΡΩΙlΑΙΚΗ ΠΙΣΤΗ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΕ!Α ΓΕΝ!Ι(ΩΝ ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ 

15 ΟΙΚΟΝΟΜ!ΚΗ ΑΕ ΓΕΝ!ΚΩΝ ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ 

16 ΑΣΤΡΑ Α.Ε .Ε .Γ Α 

ΕΥΡΩΣΤΑΡ ΕΜΗΝ!ΧΗ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡ!Α ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ ΚΑΤΑ 

17 ΖΗΜ!ΩΝ 

ΥΔΡΟ"Ε!ΟΣ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΑΣΦΑΛ!ΣΤ!ΚΗ ΚΑΙ ΑΝΤΑΣΦΑΛ!ΣnΚΗ 

18 ΕΤΑ!ΡΕΙΑ 

ΓΕΝ!ΚΗ ΕΝΩΣΗ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΜΗΝ ΙΚΗ ΕΤΑΙΡΕ!Α ΓΕΝΙΚΩΝ 

19 ΑΣΦΑΛΕJΩΝ 

ΕΥΡΩΙlΑΙΚΗ nPONOIA ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΜΗΝ!ΚΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΓΕΝ!ΚΩΝ 

20 ΑΣΦΜΕ!ΩΝ 

21 ΑΤΜΝΤ!ΚΗ ΕΝΩΣΗ Α.Ε.Γ .Α. 

22 LE MONDE Α.Α. Ε. 

ΙΝΤΈΡΛΑΙΦ (INTERUFE) ΑΝΩΝΥΜΗ ΑΣΦΑΛΙΣnΚΗ ΕΤΑ!Ρ!Α ΓΕΝΙΚΩΝ 
ΑΣΦΜ!ΣΙΩΝ 

24 ING ΕΜΗΝΙΚΙ1 ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡ!Α ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΜΕ!ΩΝ 
25 ΑΣΠΙΣ nPONO!A ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡ!Α ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛΕ!ΩΝ 

26 ΕΥΡΩΙlΗ ΑΝΩΝΊΙ"ΟΣ ΕΤ ΑΙΡΕΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑλΕ!ΩΝ 

27 GENERAU HEUAS ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤ ΑΙΡΕΙΑ ΑΣΦΑΛΙΙΕΩΝ ΖΗΜΙΩΝ 
28 ΑΙΓ ΑΙΟΝ ΑΝΩΝΥΜΗ ΑΣΦΑΛ!ΣnΚΗ ΕΤ ΑΙΡΕΙΑ 

29 ΕΟΣ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡΕ!λ ΑΣΦΑΛJΣΕΩΝ ΖΗΜ!ΩΝ 

30 ΙΝΤΈR PARTNER ASSISTANCE 
31 NORDSTERN cαΟΝ!λ HEUAS Α.Ε. Γ .Α. 

32 ΙΝΤΈΡ ΕΜΑΣΑ.ΑΕ. ΟΒΖ 

33 ΜΕΤΡΟΜΙΦ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑ!ΡΕΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΙ\!ΣΕΩΝ 

Ασφάλισrpσαm\ 

Πρωrα~αλίσιJς 

2002 
175.ΒΟ8.678.2 

79.632.923.!Ι 

57.166.000,21 
39.614 .553, :Jι 

28.483.868.4 
35.317.985,2 
28.175.383.1 
1 6.478.β36.2 

16.180.786, 1 

25.602.220.1 
24460051 .2 

25.843.866.9 
22.514.138.G 
21132.444,5 
14.481 .185,0 
10.127.468,4 

11 .235.210,0 
9.048.703,5 

9.851.799,3 
11.779.484.0 
12.358.197.5 
7 581 264.7 

6860.670.5 
3 460 .575.9 
5.435 .204.7 
5.931.459.2 

6.996 .932,4 
6.521 .874,3 

5.095 .095.6! 
4.566.547.61 
4.419.038,0 

ο.ο 

3.187 .429,4 

6.389.251 .5 
4.414 .427.51 

5. 101.253,0 
1.300.255.! 
3.772.024,7 
3.014.270.6 
3.816.923.4 
3.018.813.4 
3 190.186 ,9 

1.522.463.2 
1.915.833.4 

995 404.7 
O.G 

731.451.2 

212.24 1,9 
12.182.C 

12.796.469,7 
1.422.564,2 

54 .260,S 
770.266,6 

8 .118.795,0 

797.919.196,60 

Ασφάλιιnpσ από 

Πρωrσσι,σλίσv,; 

2003 

173.254.323,71 
88 .116 822.41 
60 .032.331 ,3' 
45013.253,4: 

37 .086.676,β! 

34.938475.2 
33407.981 ,1 
33.2&4.328.7 
33.209.558,81 

31 674 116.5 
27:ffi3127.1 

27 .029. 132 ,Ζ 

22.101.296.4' 
21 .937 313,θi 

16.516.976,7 
15.090081 .& 

13.056.660, 1 

12.625.536,0 

12.614.340 .6' 
11.489.172 ,1 

11038.362 ,5 
9679 573.21 

9.027 796.~ 
8.378 411 .3 
6.041 .568,8 
7.355.143.4' 

7.196.988.~ 
6.426.960,6 

6.376.272.01 
5.984.983,1 
5.778.506,7 
5.315.708,24 

5019.438.! 
4.881 .214 , 
4.724 085.5 
4.627.764 ,2 

4.173.582.3 
4.112.996,( 
3.981 .248,1 
3.902.975,21 
3 .4 7 1 .ΟΏ ,6 

3.207 396,4 
1.676.772,2 
1.667.060,0 
1016 465.4 
1.010.083,81 

670.094.2 
21 2.892, 

-21 9.552, 
887.049.373, 73 

Ασφ(tλιιnpσ απ6 Ασφόλισrpσ αm\ 

Πpωrα,,.aλίσιις Πpωrσσφαλίuuς 

2002 2003 

3.496.434.0 3.985.510.6 
3.364.464.7 3.507.385.& 
1 246.096.41 2 546109.α 

2427.144.5: 2.542.795.84 
2.290.654.11 2.145.94 1.9 
1.311 .622,5 1.462.335.7 

760.264.1! 1.197.355,0 

1.063.701 .6 1.078.765,& 
356.004.0 1 009.497.5 

1.120.318,11 966.683.5 
266 . 301 .α 631 .108.1 

559.412,9 546.648,3' 
369.798,0 522.171 .41 
366.148.~ 464 906.7 
289.069.9 450.614.5 
208.953.& 364 127.4 

31 5 . 714 .9ί 323.054 .5 

139.978.3: 299378.5' 

149.195.4( 260.938, 11 

129.106,8 182.61 2,1 
105.047.1 164.754.5 
145892,6 150691.2 

107 393.1 144 733.1 
88.975.5 99.756.4 
35.552.7 45.232.4 
46.570,3 40.295. 
35.643.61 37.551 , 

119.8 37.419, 
ο.ο 41.4 

12.641 ,8 ο . 

452.578,41 ο. 

45,0 
42.056,9 714. 

21.302.911,23 25. 227.923,28 

" 4/ΑΦΟΡΑ 

-1 .45% 

13.631 

30,20'!< 

101 .86% 
105,24~ 

23,721 
11 .461 

14,06% 
49,ΜΟΙ 

16.211 
41 ,74~ 

31 .59% 
142.11% 

47,95% 
24,ΟΟ~ 

2,89~ 
·1 .46% 

31 .06% 
30,76% 

0,0< 

57,48, 
-23.92% 

7.01% 
-9.28% 

220,98% 

14.98% 
0,541 

10,14 

-12.99% 
2.12% 
ο ,α 

18.95% 
0.311' 

·100.00% 
·100,001 
·100,001 
·100,001 
·100.001 
-102.70% 
tt,17% 

% ΔΙΑΦΟΡΑ 

13,991 
4,25 

104.33 
4.76 

·6.3? 
13 . Ο? 

57 ,49ο/, 

136,m 

-2,28% 
41 .2m 

74.261 

2,32% 

113,87'¾ 

74,91Jj( 

41,44~ 

56.841 
3,291 

34.77' 
12.1 ~ 
27.23 

·13.47 
5.35 

31124,42 

·100,0< 
·100,0< 
-100,0< 
-101 ,71 

18,42% 

ΣWιΙιηcιαnιι:ηr:vvuνη ,~ J 

Εποιwμία Εrσιplας 

ΕθΝ!ΧΗ ΑΝΩΝΊΜΟΣ ΕΜΗΝ!ΚΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΜΕΙΩΝ 

!ΝΤΕΡΑΜΕΡ!ΧΑΝ ΕΜΗΝ!ΧΗ ΕΤΑΙΡ!Α ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ ΖΗΜ!ΩΝ Α.Ε .. 
ΜΦΑ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΑΣΦΑΛ!ΣnΚΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ 

4 GENERAU HEUAS ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤ ΑΙΡΕΙΑ ΑΣΦΑΛJΣΕΩΝ ΖΗΜ!ΩΝ 
5 ΑΣΠΙΣ nPONOIA ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑ!ΡΕΙΑ ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ ΖΗΜ!ΩΝ 
6 AWANZ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡ!Α ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ 

Afl'OTll<lt ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΜΗΝΙΚΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΓΕΝΙmΝ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ 
GERLING KONZERN UAC 

9 ΦΟΙΝΕ • ΜΕΤΡΟΜΙΦ ΕΜΟΟΡΙΚΗ Α. Ε .Α. Ε. 

10 ΝΑηΟΝΑL UN!ON ARE !NSURANCE COMPANY OF PIΠSBURGH 
11 ΟΙ'!ΖΩΝ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΓΕΝ!ΧΩΝ ΑΣΦΑΛ!ΣfΩΝ 

12 E/WJ. ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤλΙΡΕΙΑ ΑΣΦΑΛΕJΩΝ 

13 COMMEROAL VALUE ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡ!λ ΓΕΝ!ΧΩΝ ΑΣΦΑΛΕJΩΝ 
14 ING ΕΜΗΝΙΚΗ ΑΝΩΙΝΜΗ ΕΤΑΙΡ!λ ΓΕΝΙJ<ΩΝ ΑΣΦΜΕΙΩΝ 
15 EYPΩflH ι\ΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑλΕ!ΩΝ 

16 νιαΟRΙΑ ΑΝΏΝΥΜΗ ΑΣΦΑΛΙΣnΚΗ ΕΤΑΙΡ!Α ΖΗΜ!ΩΝ 

17 CGU ΕΜΑΣ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤ ΑΙΡ!Α ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ 

ΙΝΤΈΡΛΑ!Φ (INTΈRUFE) ΑΝΩΝΥΜΗ ΑΣΦΑΛΙΣnΚΗ ΕΤΑΙΡ!Α ΓΕΝ!ΚΩΝ 
18 ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ 
19 ΩΜΕΓΑ ΑΝΩΝΥΜΗ ΑΣΦΑΛ!ΣΤ!ΚΗ ΕΤΑΡ!Α 

ΥΔΡΟΓΕΙΟΣ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΑΣΦΑΛΙΣnΚΗ ΚΑΙ ΑΝΤΑΣΦΑΛΙΣnΚΗ 

20 ΕΤΑΙΡΕΙΑ 

21 lE MONDE Α.Α.Ε. 

22 ΔΙΕΘΝΗΣ ΕΝΩΣΠΑΝΩΝΥΜΟΣΑΣΦΑΛΙΣnΚΗ ΕΤΑΙΡΕ!Α 

ΓΕΝΙΚΗ ΕΝΩΣΗ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΜΗΝΙΚΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ 

23 ΑΣΦΜΕ!ΩΝ 

24 INTERNAnONAL HEUAS ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΑΣΦΑΛΙΣnΚΗ ΕΤΑΙΡ!Α 
25 ΓΕΝΙΚΑΙ ΑΣΦΑΛΕΙΑΙ ΚVΠΡΟΥ ΛΤΔ 

ΕΥΡΩΠΑΡ ΕΜΗΝΙΚΗ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑ!Ρ!ΑΑΣΦΜ!ΣΕΩΝ ΚΑΤΑ 

26 ΖΗΜ!ΩΝ 

27 ΔΥΝΑΜΙΣ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΜΕΙΩΝ 

28 ΕΓΝΑnΑ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΑΣΦΑΛΙΣnΚΗ ΕΤΑ!Ρ!Α 

29 EFG ΑΣΦΑΛ!ΣnΚΗ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡ!Α ΓΕΝΙmΝ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ 
30 ΣΙΔΕΡΗΣ Γ. Α. Ε.Γ.Α. 

31 ΓΕΝ ΙΚΗ ΠΙΣΤΗ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΜΗΝ ΙΚΗ ΕΤΑΙΡ!Α ΓΕΝΙmΝ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ 

ΣΥΝΕΤΑ!Ρ!ΣnΚΗ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΜΗΝ!ΚΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ 

32 ΑΣΦΑΛΕίΩΝ 

33 ΑΡΓΟΝΑΥΤΊΚΗ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡΕ!Α ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΙ\!ΣΕΩΝ 

34 ΙΝΤΈΡΣΑΛΟΝΙΚΑ ΑΝΩΝΥΜΗ ΑΣΦΑΛΙΣnΚΗ ΕΤΑΙΡ!λ ΖΗΜ!ΩΝ 

ΕΥΡΩΙlΑΙΚΗ ΠΡΟΝΟ!Α λΝΩΝΥΜΗ ΕΜΗΝ[ΚΗ ΕΤΑΙΡΕ!Α ΓΕΝΙΚΩΝ 

35 ΑΣΦΜΕΙΩΝ 

ΕΥΡΩΙlΑΙΚΗ fΝΩΣΙΣ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΜΗΝ!ΚΗ ΕΤ ΑΙΡΕ!Α ΓΕΝΙΚΩΝ 

36 ΑΣΦΜΕ!ΩΝ 

37 ΑΣΠΙΣ nPONO!A ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡ!Α ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΜΕ!ΩΝ 

38 nΕΡΣΟΝΑΛ !ΝΣΟΥΡΑΝΣ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡΕ!Α ΓΕΝ ΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛ!Ι81Ν 

39 DEUTSCHE UNMRSA AlLVERS.A.G. 
40 ΑΙ ΓΑΙΟΝ ΑΝΩΝΥΜΗ ΑΣΦΑΛ!ΣnΚΗ ΕΤΑ!ΡΕ!Α 

41 ΜΕΤΙ'ΟΜΙΦ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΕ!Α ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ 

42 ΟΟΣΕΙΔΩΝ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΜΗΝΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣnΚΗ ΕΤΑΙΡΕ!Α 

43 ΕΟΣ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡΕ!Α ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ ΖΗΜ!ΩΝ 

44 ΙΜΠΕΡΙΑΛ E/WJ. Α.Ε .Γ.Α. 

45 ΣΚΟΥΡΤΉΣ Γ.Η, ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΜΕJΩΝ 

46 ΜΑΙΑΥΑΝ INSURANCE COMPANY INC 
4 7 ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗ ΑΕ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ 

48 ΑΣΤΡΑ Α. Ε . Ε .Γ Α 

ΙΝΤΕΡΑΜΕΡΙΚΑΝ ΥΓΕ!ΑΣ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤ ΑΙΡΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΜΙΣΕΩΝ 

49 ΥΓΕ!ΑΣ ΚΑΙ ΒΟΗθΕΙΑΣ 

50 MΠSUI SUMΠOMO !NS C0 EUROPE L T.D. 
51 NORD5ΓERN cαΟΝΙΑ HEUAS Α.Ε.Γ .Α 

52 ROYAL AND SUN AI.UANC!' !NS P\.C 
53 τοκιο MARINE (EUROPE) INS L T.D. 
54 UNΠEDA.A.E. 

55 ΚVΠΡΟΥ ΑΣΦΑΛ!ΣnΚΗ 

~ιrενικα :ιuνολα r.Λaoou Αοφάλιοης 

χρημστι 

Επωνυμία Εταιpίος 

ΙΝΤΈΡΑΜΕΡ!ΧΑΝ ΕΜΗΝΙΚΗ ΕΤΑΙΡ!Α ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ ΖΗΜ!ΩΝ Α. Ε . 

ALLlANZ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡ!Α ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ 
3 ΕθΝΙΚΗ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΜΗΝΙΚΗ ΕΤΑΙΡΕ!Α ΓΕΝ!ΧΩΝ ΑΣΦΜΕ!ΩΝ 

ΝΑnΟΝΑι UNION ARE INSURANCI' COMPANY OF PIΠSBURGH 
ΑΣΠ!Σ nPONOIA ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ ΖΗΜ!ΩΝ 

6 GENERλll HEUAS ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ ΖΗΜ!ΩΝ 
7 ΕΜΑΣ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΕ!Α ΑΣΦΑΛΕJΩΝ 

ΕΥΡΩΙlΑΙΚΗ nΙΣΤΗ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ 

COMMERCIAL VALUE ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡ!Α ΓΕΝ ΙΚΩΝ ΑΣΦΜΕΙΩΝ 

1 Ο ΟΙ'!ΖΩΝ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤ ΑΙΡΕΙΑ ΓΕΝ!ΚΩΝ ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ 

11 lE MONDE Α.Α.Ε . 

12 ΩΜΕΓΑΑΝΩΝΥΜΗ ΑΣΦΑΛΙΣnΚΗ ΕΤΑΡ!Α 

13 ING ΕΜΗΝΙΚΗ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤ Α!Ρ!Α ΓΕΝIΚΩΝ ΑΣΦΜΕΙΩΝ 
1< INTERNAηONAL HEUAS ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΑΣΦΑΛ!ΣnΚΗ ΕΤΑΙΡ!Α 
15 EFG ΑΣΦΑΛΙΣΤ!ΧΗ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΙΑ ΓΕΝΙmΝ ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ 

ΙΝΤΈΡΛΑIΦ (INTERUFE) ΑΝΩΝΥΜΗ ΑΣΦΑΛ!ΣnΚΗ ΕΤΑΙΡ!Α ΓΕΝΙmΝ 
16 ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ 

ΥΔΡΟΓΕΙΟΣ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΑΣΦΑΛ!ΣnΚΗ ΚΑΙ ΑΝΤΑΣΦΑΛ!ΣnΚΗ 

17 ΕΤΑΙΡΕ!Α 

18 ΕΓΝΑ Τ!Α ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΗ ΕΤ ΑΙΡ!Α 

ΕΥΡΩΣΤΑΡ ΕΜΗΝ!ΚΗ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡ!Α ΑΣΦΑΛIΣΕΩΝ ΚΑΤΑ 

19 ΖΗΜΙΩΝ 

20 ΓΕΝΙΚΑΙ ΑΣΦΑΛΕΙΑΙ ΚVΠΡΟΥ ΛΤΔ 

21 ΣΙΔΕΡΗΣ Γ. Α.Ε.Γ .Α. 

22 ΑΣΠΠ nPONOIA ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤ Α!Ρlλ ΓΕΝ ΙmΝ ΑΣΦΜΕ!ΩΝ 

23 ΑΙΓ Α!ΟΝ ΑΝΩΝΥΜΗ ΑΣΦΑΛΙΣnΚΗ ΕΤ ΑΙΡΕ!Α 

24 ΙΜΠΕΡΙΑΛ ΕΜΑΣ Α.Ε.Γ.Α. 

25 ΜΕΤΡΟΜ!Φ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΕ!Α ΓΕΝ!ΚΩΝ ΑΣΦΑΛ!ΣΕΩΝ 
26 ΑΣΤΡΑ Α.Ε . Ε.ΓΑ 

27 ΜΠSUΙ SUMΠOMO !NS CO EUROPE L T.D. 
28 ΝΑηΟΝΑLΕ SUISSI: CO D' Α55 
29 ROYAL AND SUN AWANCE INS P\.C 
30 ΤΟΚΙΟ MARINE (EUROPE) INS L T.D. 
31 UNΠED Α.Α.Ε . 

32 ΑΜΥΝΑΑ.Ε.Γ.Α. 

33 ΚYflPOY ΑΣΦΑΛ!ΣnΚΗ 

,__ ι ιινικο σης 

Α~pσαπ<S 

Πpωrα,,.,αλknις 

2002 

3 353.028: 
• .569.204,5 
014 .258. Β 

2.499.816,8 
2 089.030.3 
1 705194.3 
3.852.695.8 
2.102.311 .4 
1.602.474,1 

721 .024,1 
492.214, 
769609.4 
385.188,1 
842.550.2 
397.977.8 
390 586,9 
53.316.6 

60949 7 

287.447.9 

163.373,6 
11 6.737.9 
252.241 ,7 

133.300,1 
171.360,2 

ο.ο 

149.8777 
136.762,4 
24.839.8 
96 765.31 
27.092.4' 

50. 794 . ι 

75.059,7 
43 725.3 
74.164,31 

27.262 . Ο 

27.882.1 
49.105,7 

12 463.6 
12.301,8 
14.768.31 

274.705.9 
4.454,5 

Ο . Ο 

8.107,1 
5.903.8 

o,c 
1.609,1 
2.005.3 

293.31 
8 764.0 

412.020.2 
295.658.9 

5.994.7 
42.872.! 
66.882.2 

33.298.051,41 

Α.,.ι!λισrpσαπ6 

Πpωτασφαλkπις 

2002 
5892616.0 
1.516.757 .0 

683.465.9 
280.059.( 
303.201 .2 
354 .582. 

1.242.316 .7 
760.189,7 

54.059,9 
21 0 .156.1 

83.419.1 
482.673.4 
9' 245.3 
76538.5 
63.055.( 

7.180.4' 

ο .ο 

4.158,0 

9.084 8 

0,( 

5.590,, 
5 918.! 
1 848.6 
1.827 .5 

59.522, 
7.579.0 

31844.( 
37.911: 
12.350.4 

111 .342; 
148.7 
581.8 

12.420.240,92 

Ασφόλιοτpσαπ<S 

Πpωrασι,αλlσιι, 

2003 

5454 257.~ 
4.971 .608. 11 

3393706.3-
33248-47,4 

2.788.852,6' 
2619550.71 
2.552.959.04 
2.347.105.9 
2 . 22 8.84δ. 1 

1.977.855,6 
1.410358.2 

1.014.896.0 
995.787.5 
928.272.2 
489.960,5 
457.571,1 

387676,9 

263.459.~ 
249.796,8i 

223.287,0 

209.215.~ 
204 .264,1 

165.280.21 
179.336.~ 
164.445.71 

159.611.91 
119968.9: 

105343.1 
69.077.4 

67.152.31 

66.131.6 
61 .535.3 
45. 102 ,Ο 

30.909,7: 

27.513.3• 
23.466,0 

19871.& 
17.286.b 
15.657. 14 

9.114,7 

5.370.4 
5.20 1,2 

4781.e 
3.588,8 
1787.7 

765.6 
387,9 

296. 

40.013.275,77 

Ασφόλιοτpσαπ<S 

Πpωrασφαλkιιις 

2003 
6 124 802.1 
1.870.849.8' 
1.019.415,77 

556.563.4 
497.859,5' 
405.970.17 
403.816,7 
232.017,5 
186.993,6 
188.968.44 
183.913.4: 
155.170,04 
134362.7 

51503.7 

30 .285. Ι< 

14.425,54 
12.912.51 

9.390,7, 

8.140.~ 

5.039,31 
2.768.0 
2 . sso .α 

1.450,61 
1.330,1 
1.245,6 

12.179.870,15 

62 .67 
8,81 

-21 .34 
3300 
33.50 
5362 

-33.74 
11.64 
39.09 

174,31 

166.53 
31 .67 

158.52 
10,17 
23,11 
17,15 

627,12 

-13.101 

36.671 
79.221 

-19,021 

4,651 
ο .ο 

154,97% 

32.20% 

·1 1,89~ 
40,73% 
·39,19~ 

13,30~ 

-1,251 
-52,211 

59.44 
40.52 
7.37 

·96.68 
20,56 

Ο . • 

-41 .02 
-39,21 

0,1 
-52,42 
-60,65 

0.92 
-100.00 
-100.00 
-100.00 
·100.00 
-100.00 
·100.00% 

20,17% 

% ΔΙΑΦΟΡΑ 

49,15 

98.73 
64,20 
14 ,49° 

-67,49 
-69,48 
249.60 
-10,08 
120,47 

-67.85 
42,57 

.0.56' 
-18.32 

321 ,77~ 

Ο .Ο< 

210.ss, 

3.37 
0.1 

·9.85 
-52,90 
37,94 

-20,62 
-97,77 
-83,56 

-100.00 
. 100.ιχ 

-100.00 
-100,00 
-100,00 
·100,00 

·1,94% 
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ΙΝG ΕΛfΗΙΟΟ!ΝtΩΝΥΗΗΑΣΦΜΙΣΤΙΙΙΗ ΕΤΑΙΙ'ΕΙλΖΡΙΣ 

INTB'AIE'IIWI EMlfllll(H ΑΣΦΜΙΣΤΙ»i ΕΤΑΙΡ!λ ΖΡΙΣ λΕ 

3 ΕθΝD<Η ~ ΕΛΙ'ΗΙΙΙCΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΙΈ!mωΝ ΑΣeΜΕΚW 

4 EfG ΑΣΦΜΙΙΤΧΗ ΖΟΟ: ΑΝΩΗ\'ΜΟΣ ΕΤΑΙΡΙΑ ΑΣΦΜΙΠΩΝ ΖΡΙΣ 
5 r~-URΞIIBJRNC'~(AUCD) 
" ,._,,,.,, _ ΕΜΗΝΟΟΙ ErAll'flA ΓθΙΙΚΩΝ ΑΣΦΜΙΣΒ»Ι 

"-LJNΙZ ~ ΕΤΑΙΙ'ΙΑ Π:ΝΙΙ(αΗ ΑΣ'8ΙΜ!mJΙ ΕΤΑΙΡΙλ 
7 '1"""'1ΣmΗ ΖΟΟ: 

~ •= ΓΙ'ΟΗΟΙΑ-ΕΤΑΙΡ!λΓΕΝJΚΩΝΑΣΦ,y,f]gΝ 
-ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΑΣΦΜΙΣΤΟΟΙ ΕΤΑΙΙ'Ε!λ 

10 ΦΟΙΗΙΞ · ~"~~ΕΗΠΟΡΙΙ(ΗλΕλΕ 
11 ~ VAUJE ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡ!λ ΓΕΝ1ΧΩΝ ΑΣΦΜΕΙQΝ 
12 -~UFΕΝC1ΗΊ1«)ΙΕΤΑJ:ΡιΑλΣΦΜ.ΙΣΕΩΝzα.α. 

13 UHMR5AI. UFE Ι<ΜΟΟ-ΑΣΦΜΙΣΤΟΟi ΕΤΑΙΡ!λ ΖΡΙΣ 
14 ,....., ι,,w, ΠΙΙΠi ΑΝΩΗ\'ΜΟΣ ΕΤΑ!ΡΕΙΑ ΓθΙΙΚΩΝ ΑΣΦΜΙΠΩΝ 
15 ΙΝ"Ι1ΞΙ'ΝΑlΙΟΝΜΛΑΙΦ -ΕrλΙΡ!λΑΣΦΜΙΠΩΝΖΡΙΣ 

16 ING • ΓΕΙΡΑΙ!ΙΣ ο\ΗΩΗ'/ΜΗ ΑΣΦΜΙΣΤΙΧΗ ΕrλΙΡΕΙΑ ΖΡΙΣ 

17 ~. LEBEN!HIΈRNATJONALNll»fYMH ETAIPIAAΣΦ,t,,'\IIWN 

18 ΕΜΓΙΟΡUΟ1 ΖΟΟ: ΑΙΙΩΙnΜΗ ΑΣΦΜΙΠΙΚΗ ΕΤΑΙΡΒΑ ΖΡΙΣ 

19 ΑΤΛΑΗΠΙΟΙ flQΣH A.U λ. 
20 JNTEJ'!A/\CljJJ(NQNYMHAΣ'"""'1ΣT11<H ΕΤΑΙΡ!λ2!2ΗΣ 

21 νκ.,αυΑ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΑΣΦΜΙΣΠΚΗ ΕΤΑΙΡΙΑ ΖΟΟ: 

22 LA VIE λΝΩΙΝΜΟΣ E,WiNJ1(H ΑΣΦΜΙΣΤΟΟΙ Ε1λΙΡΕΙΑ ΖΟΟ: 

23 ~ΝΙΩΝΥΜΟΣΕΛΛΗΝΟΟΙΕrλΙΡΕΙΑΓΕΝΙΧΩΝ 

24 -~ ΖΟΟ: ΑΝΩΝΥΙ'ιt ΑΣΦΜΙΣΤΟΟΙ ΕΤΑΙΡΕΙλ 
25 ~ LΊtΗ<ΊΙΊΙ'ΟΙ' :ωΗΣ 
26 LΕΜΟΝVΙΞΛοφαλιιτη<ήιw,;,,ψ>ςΕ'π:ιρεiιι 

27 = ΕΗ!1ΙΙΣ ΑΝΩΗΙ'Μ(ΙΣ ΕΛΝ1ΙΟ)ςΗ Εrλ/ΡΕΙΑ ΓΒιΙΚΩΗ 
28 •~ •-ΑΝQΙΙΊ'ΗΟΣΕΤΑΙΡΕ!λmι!ΚDΝΑΣΦΜΙΣΕΩΝ 

29 ~ΟΜJΦΑΗΩΝΜΙΕΛΝiΝΙΙΙΗ ΑΣΦΜΙΣΤΟΟΙΕΤΑΙΡΕΙΑΖΡΙΣ 

3() ΙCΥΙCΙΙΑΔΙΚΗ ΑΝΩΝΊΜ0Σ ΕΜΗΝΙΚΗ;ΑΣΦΜΙΠΙΚΗ ΕΤΑΙΡΒΑ Ζ00: 

31 CTTnlFE Sλ.-1'1.V, 

32 ~ VAUJE ΖΡΙΣ 
33 NORDSTERII COUJNIA HEUλS λΕΑ. ΖΡΙΣ 
34 ΓΙΟΣD,\QΝΑλ.Ε.&!Ι 

U6Ιος~Ζ-.,;--μιΕ..eάσας(DΙ) 

Ε,_,,,,;αΕrrιιι,i,ις 

1 ΕθΝJΚΗ ΑΗΩΝΥΜΟΣ ΕΜΗΝΙΚΗ ΕΤΑΙΡΕ!λ ΙΈΝΙΚΩΝ ΑΣΦΜΕΙΩΝ 

ΙΝΊ6'ΑΜΕΡΙΚΑΗ ΕΛΝ1ΝΙΚΗ ΑΣΦΜΙΣΠΙCΗ ΕΤΑΙΡΙΑ ΖΩΗΣ Α.Ε. 

ΑΣΠΙΙ ΠΡΟΝΟΙΑ ΑΝΩΝΙ'ΜΗ ΕΤΑΙΡ!λ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΜΕΙΩΝ 

ING ΕΜΗΝΙΚΗ ΑΝΩΝΙ'ΜΗ λΣΦΜΙΠΙΚΗ ΕΤΑΙΡΕ!λ ΖΩΗΙ 
,~ CAN LlfE (NSUIW«Σ COl"lf'NιY {AUCO) 

6 COMMEltCIAI. VAUJE ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡ!λ ΓΟΟΚΩΝ ΑΣΦΜΕJΩΝ 
,-u.wcι ΝΙΩΗΊΗ/1 ΕΤΑΙΡ!Α ΓΕΝΙΚΩΝ λΣΦΜΙΣΒ1Ν ΕΤΑΙΡ!Α 
ΑΣΦΜΙΣm!Ι ΖΩΗΙ 

/WΜ ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΑΙΦΜΙΙΤΙΧΗ ΕrλΙΡΕΙΑ 

ΝrοΠΚΗ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΜΗΙΙΙΧΗ EIAIPEJA ΙΈΝJΚΩΝ 

θ ΑΙΦΜΙΙΕΩΝ 
10 ΦΟΙΝΕ - ιον- ι t-'\ΙΛΑΙΦ ΕΜlΟΡΙΚΗ Α.ΕΑΕ. 

11 Ι~ΟΝΜ ΜΙΦ ΑΝΩΝΥΜΗ ΕΤΑΙΡ!λ ΑΣΦΜΙΙΕΩΝ ΖΩΗl 
12 •~-RAU URΞ ~•-" ETAIPJA ΑΣΦΜΙΙΕΩΝ ΖΩΗΙ 

13 """"""" ΠJΙΤΗ """"'""' ΕΤΑΙΡΕ!λ fΈΝΙΚΩΝ ΑΣΦΜΙlΕΩΝ 
14 UNIVERSt.L LlfE (tMOCΙ ΑΗΩΝΥΜΗ ΑΣΦΜΙΣΤΟΟΙ ΕΤΑΙΡ!λ ΖΩΗΣ 
15 ΑΤΜΗΠΚΗ ΕΗΩΙΗ Α.Ε.Γ .λ. 

16 """"'ΖDΗΣ ΑΝΩΝΥΜΗ ΑΣΦΜΙΣΠΚΗ ΕΤΑΙΡΒΑ 

17 CIJMHERClλL VAUJE ΖΩΗΣ 
18 NORDSTE'RN cα.οΝ1Α ~ Α.Ε.λ. Ζ0ΗΙ 

1 LA V1E ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΜΗΝJΚΗ ΑΣΦΜΙΣΤΟΟΙ ΕΤΑΙΡΕ!λ ΖΩΗΣ 
λU.ΙΑΝΖ ΑΗΩΝΙ'ΜΗ ETAIPJA ΙΈΝ))(ΩΗ ΑΣΦΜΙΙΕΩΝ ΕΤΑΙΡΙΑ 

2 ΑΣΦΜΙΙΕΩΝ ΖΡΙΣ 
3 ΕθΝIΚΗ I ο ι ΑΙΡΒΑΓΕΝΙΚΩΝ~=-~= 

ΦΟfΝΕ - ιοιr1.,.ΙΛΑφ 

ΙlΕΙΡλΙΙΙΣ -~•= ΛΣ~ ΚΗ ΕΤΑΙΡΕ!λ ΖΩΗΣ 
ruu~ •vru λΗΩΗΥΜΗ λΣΦΜΙΣΤΊΚΗ ΕΤΑΙΡΕΙλ 

8 ΙΝΤΈΡΑΜΕΡ!ΚΑΗ ΕΜΗΝΙΚΗ λΣΦΜΙΣΠΚΗ Εrλ\Ρlλ ΖΩΗΣ Α.Ε. 
.,,,.,,,,.,ΚΗ ,. ~•~~ ΓΕΝJΚΩΝ ΑΣΦΜJΣfΩΝ 
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138,467,945, 1 
139.515.664. 1 
96.5θ5.321J 

21.504.030.Ι 

~-= .1 
60.181.630.1 

5-4750.636, 
44.746.450.Ι 

38.\'4.670, 
24.994.409, Ι 
11.474.322.! 
13217-.Ι 

11.(193.788,Ι 

11.530261, 
9.ΒΟ!Ι. 158,6 

4.Ρ28.319,5 

8.309.136.4 
525.812,t 

3104.494.1 

1.330.415,( 
275.023,7 

909.θ9β, 1 

465,588,9 

109.648,(Τ 

247.371 ,1 

137.510,91 
149.181,4 

Ι43.160.564JΙ1 

141.329.621,81 
100.292.351,4' 
89.!124.802.8: 
68041130,8' 
64.821 ,084,1 

5-4 791 .864,0 
S3.3'75.2el,7 
46,259.828, 
32.346.879. 

25.796.887. 
14..274.684 

11 .588.306. 

11220.517. 
11 .009.042. 
9.612.664. 

7,572.259. 

3.165246. 

1.350.938. 
1.194.553 

1.051 .8'2.D 
974.371 ,6' 
534.124,3: 
422220.81 

163.491 ... 
123.433.1 

81 .196,1 ~ .148. 
1.525,5 1.525.! 

2.624.n4 ,3 ο., 

4.400.ο&Ι ,6 ο. 

9290.318,Ο Ο, 

ι11 .σ -222.1 
111.332.123,52 ut.llfΠ.138,115 

~cnιό~­

~ ~ 
:ιιιιn 2001 
78.713.622.Ι 80.942.759.~ 
97,673.517.. 61 .756.141.~ 
34,175.111 , 27.5-42.965.04 
29.390311 ,1 25.092.302.5 
19.821 ,437 , Ι 22.85-1.916.~ 
11 330,494,( 21 .808.229,δ 

17 147 .ο20 ,7 17.318.503.31 

15.885.9n,7 10.6.\3.972,06 

5.098.664 ,Ι 7.671 .197,1 
• -~ -692,( 7.180.688,β 

6.154.374.7 6λ45.063,Ι 

4.038.859, 1 4.295.518.Ι 

2.019.582.4 1.669.804, 1 
263 728.7 234.711 .J 

78,998.6 42.236,84 
ο.ο 976.,, 

13.110.m .2 ο.οι 

73.931 .5 Ο,<> 

:uιι.423. n5,:ιι mωο.οιπ.ιs 

2.122.046.5' 2.382.512,8' 

1 ,664 ,741.θ 

9:μ _92,ι , 1 

286 350,◄ 
135.014,!:i 
74 ,030.2 

684 .191,J 
39.383,4 
13.~4,J 

5.8$4.277,Jt 

2.206 8'9,91 
1.410223.2! 
m .120.• 
14029S,δl 

135.4~ .4◄ 

98.476,11 

36.595.5; 
6342.Ο 

ι.ιο1.21~,1ι 

1.30 

225,17 

11,0, 
7,71 

OJ)8 

19= 
21 ..,, 
29,• 

1:14,8' 
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Τα προϊόντα "STAR LIFE" τύπου Unit Linked της ΦΟΙΝΙl MΠROLIFE ΕΜΠΟΡΙΚΗ, 
αuνίχιααν τη 6uναμική τοuς nοpιία κατακτώντας την τελευταία διετία τις 
5 npώτις Βίαιις αι αnό6οαη, ανάμεσα σε αντίστοιχα προϊόντα της αγοράς! 

ΦΟΙΝΙΞ METROLIFE ΕΜΠΟΡΙΚΗ 

ΕΤΑΙΡΙΑ ΤΟΥ ΟΜΙΛΟΥ ΤΗΣ EMPORIKI ΒΑΝΚ 

Νiα Αντίληψη και ιπις Εnενδιίαεις 

Call Center: 800 11 93 800 

ΤΑ ΑΜΟΙΒΑΙΑ ΚΕΦΑΛΑΙΑ ΔΕΝ ΕΧΟΥΝ ΕΓΓΥΗΜΕΝΗ ΑΠΟΔΟΣΗ & οι ΠΡΟΗΓΟΥΜΕΝΕΙ ΑΠΟΔΟΙΕΙΙ ΔΕΝ ΔIΑΣΦΑΛΙΖΟΥΝ ΤΙΣ ΜΕΛΛΟΝΤΙΚΕΣ 



40 χρόνια 
στην Ελλάδα: 

Κριτήριο αξιών 
Σαράντα χρόνια 

φερεγγυότητας και 

αξιοπιστίας. Σαν να λέμε 

Alico. Σαράντα χρόνια , 

γεμάτα επιτυχίες, 

ασφάλιστρα , κέρδη αλλά 

κυρ ίως ανάδειξη της 

ουσίας, της έννοιας, της 

ασφάλισης, δηλαδή της 

κάλυψης, της αποζημίωσης, 

της απόδοσης. 

Τρεις λέξεις συνώνυμες με 

την Alico και την ιστορία 

της στην Ελλάδα. Μιας 

ας 40 ετών. 
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Στις 4 Μαρτίου πραγματοποιήθηκε με εξαιρετική επιτυχία στο ξενοδο­

χείο Athenaeum lntercontinental ο εορτασμός της επετε ίου των 40 χρο­
νών της ALICO AIG Life στην Ελλάδα . 

Ήταν μια λαμπρή διπλή γιορτή. Στο πρώτο μέρος απονεμήθηκαν τα βρα­

βεία και οι διακρίσεις σε όλους τους συνεργάτες της Εταιρίας οι οποίοι το 

2003 ξεχώρισαν με τις επιδόσεις .την υπευθυνότητα και τον επαγγελματισμό 

τους και συνέβαλαν ώστε η ALICO ΑΙG Life να αναδειχθεί , για άλλη μια χρο­

νιά , η κορυφαία ασφαλιστική εταιρία Ζωής στην Ελλάδα με εντυπωσιακά πα­

ραγωγικά αποτελέσματα . 

Το δεύτερο μέρος ήταν αφιερωμένο στα 40 χρόνια της Εταιρίας , που ήταν 

χρόνια δημιουργικότητας και πρωτοπορίας και την έχουν αναδείξει σε 
πραγματικό κριτήριο αξιών στην ασφαλιστική αγορά . 

Την πανηγυρική εκδήλωση της ALICO ΑΙG Life τίμησαν με την παρουσία 
τους όλοι οι άνθρωποι της Εταιρίας αλλά και πολλοί ακόμη προσκεκλημέ­

νοι: ηγετικά στελέχη από συνεργαζόμενους φορείς και επιχειρήσεις , πε­

λάτες με πολυετή ατομικά και ομαδικά συμβόλαια καθώς και εκπρόσωποι 

από τον ασφαλιστικό τύπο. 

Από τις πιο συγκινητικές στιγμές ήταν όταν· η Εταιρία τίμησε ασφαλισμέ­
νους της που την εμπιστεύονται με ασφαλιστήρια σε ισχύ εδώ και 40 χρό­
νια, αλλά και παλαιούς συνεργάτες της , όπως οι κ.κ . Δ . Κοντομηνάς , Ν . 

Δημαράς και 1. Πολίτης που βρέθηκαν σε καίριες θέσεις στο ξεκίνημά της 
qτη χώρα μας και σήμερα δραστηριοποιούνται ακόμα στην ασφαλιστική 
yορά. 

μαντική επέτειος των 40 χρόνων της ALICO ΑΙG Life Ελλάδας συνέπε­
ι με την επέτειο των 25 χρόνων με την Εταιρία του Προέδρου της Πε­
ειας Κεντρικής και Ανατολικής Ευρώπης , του κυρίου Ανδρέα Βασιλεί­

αναγνώριση του έργου του , αυτήν την ξεχωριστή βραδιά οι άνθρω­

ΑLΙCΟ AIG Life Ελλάδας τίμησαν συμβολικά τον κ . Ανδρέα Βασιλεί­
οίος χειροκροτήθηκε θερμά από όλους τους παρευρισκόμενους . 
ολοκληρώθηκε με ένα πολύ ωραίο δε ίπνο και ένα εξαιρετικό μου­

ραμμα αφιερωμένο στο διαχρονικό έργο του συνθέτη Μ ίμη Πλέσ­

ς συγκαταλέγεται ανάμεσα στους παλαιότερους ασφαλισμέ-

tαιρίας. 

ΤΑΓΚΟΠΟΥΛΟΣ 
Διευθιινmς της AUCO AIG Ufe Ελλάδας 

«Σημαντική συνεισφορά» 

Εξαιρετικά τιμητικός ήταν ο βιντεοσκοπημένος χαι­

ρετισμός του κ . Μ . Greenberg, Chairman & CEO του 
ΑΙG , ο οποίος αξιολόγησε ιδιαίτερα θετικά τη συμ­

βολή της ALICO AIG Lίfe στην ποιότητα του ασφα­
λιστικού έργου στην Ελλάδα . 

Όπως τόνισε : «Είvαι χαρά μου va συμμετέχω στηv 
τιμή που yίvεται στηv ελληvική Εταιρία μας με τηv 
ευκαιρία της 40ής επετείου της. Λυπάμαι που δεv 

μπορώ va παρευρίσκομαι στην εκδήλωση. Ο Ανδρέ­

ας Βασιλείου που είναι μαζί σας, θα συγχαρεί τους 
συνεργάτες μας, τους εργαζόμενους, και τους 

Ασφαλισμένους μας για την υποστήριξή τους όλα 
αυτά τα χρόνια. Φέραμε πολλά στις ασφάλειες Ζωής στην 

Ελλάδα, το δίκτυο Υποκαταστημάτων, που σήμερα έχει εδραι­
ωθεί τόσο καλά και vομίζω ότι έχουμε ηγηθεί της αγοράς 
με πολλούς τρόπους. Οι άνθρωποι έχουν μάθει από εμάς, 

άλλες Εταιρίες έχουv μάθει από εμάς και αυτή είvαι μια ση­
μαντική συνεισφορά μας στην κοιvωvία. 
Αλλά οι αληθιvοίήρωες για όλα αυτά είvαι οι άνθρωποι του 
παραγωγικού και διοικητικού συστήματος που έχουν κάvει 

εξαιρετική δουλειά για τηv ALICO στηv Ελλάδα. 
Σας ευχαριστώ πολύ για όσα έχετε επιτύχει και γνωρίζω ότι 

τις ίδιες εξαιρετικές επιδόσεις που είχατε μέχρι σήμερα 
θα έχετε και στο μέλλον. Καλή επιτυχία!». 

«Γερά θεμέλια>> 

Αντίστο ιχα θερμός και ο χαιρετισμός-μέσω βίντεο- του κ . 

R.K. Nottingham, Chairman & CEO της ALICO και Executive 
Vice President του ΑΙG . 
Όπως ανέφερε χαρακτηριστικά: «Λυπάμαι πολύ που δεv 

μπορώ va είμαι μαζί σας απόψε, για va δω παλιούς φίλους 
και συνεργάτες και, φυσικά, για va γιορτάσω τη 40ή επέ­
τειο της ALICO AIG Life στηv Ελλάδα. 
Η ALICO έχει μεγάλη εμπιστοσύνη στηv Ελλάδα και στο τα­
λέντο τωv Ελλήvωv και αυτή η εμπιστοσύνη έχει αvταμει-

φθεί όλα αυτά τα χρόvια. Μια από τις πιο 
μεγάλες μου ικανοποιήσεις ήταν όταν η 
Ελλάδα, η Αθήνα, έγινε το Περιφερειακό 
Κέντρο των επιχειρηματικών δραστηριο­
τήτων της ALICO σε vέες περιοχές, από 
τη Μόσχα μέχρι τηv Κένυα. 
Χάρη στη συμβολή σας, η ανάπτυξη αυτώv 
τωv vέωv αγορώv έγιvε εφικτή. Και έχει 
βασιστεί στα γερά θεμέλια της δύναμης 

πωλήσεων στην Ελλάδα. Νιώθω επίσης R.K. ΝΟΠΙΝGΗΑΜ, 
πολύ υπερήφανος για τηv προσφορά της Chaimιan &CEO-
ALICO στην Ελλάδα και στους πελάτες AUCOκaιExecυtίve Vlc 
μας. Εξασφαλίσαμε σιγουριά, πολύ υψη- Prθsident-AJG 
λό επίπεδο υπηρεσιών, εκπαίδευση τωv 
ανθρώπων μας, διεύρυvση επιχειρηματικών ευκαφιώv και 
προσφέραμε υψηλά εισοδήματα και ευημερία στους εργα­
ζόμενους και στους συνεργάτες μας. 
Γνωρίζω ότι αυτό θα συνεχιστεί και θα ενταθεί ακόμη πε­
ρισσότερο στο μέλλον. Η ίδια η ALICO σε παγκόσμιο επί­
πεδο ευημερεί και αυτό σε σημαντικό βαθμό, χάρη και στη 
δική σας συμβολή. Και γίvεται όλο και πιο δυvατή. 
Μπορείτε va νιώθετε υπερήφαvοι που είστε μέρος αυτής 
της μεγάλης Εταιρίας η οποία είναι μέλος του Americaπ 
lπterπational Group, που είvαι σήμερα ο μεγαλύτερος ασφα­
λιστικός όμιλος στον κόσμο. 
Επιτρέψτε μου va ευχαριστήσω ιδιαίτερα τις και τους συ­
ζύγους που είvαι μαζί μας για τη δική τους υποστήριξη, χω­
ρίς τηv οποία καvείς από εσάς δεv θα πετύχαινε αυτά που 
αvαγvωρίζουμε απόψε. 
Σας εύχομαι ό, τι το καλύτερο και προσδοκώ να σας δω πο­
λύ σύντομα. Σας ευχαριστώ» . 

40 χρόνια στην Ελλάδα: 
εντυπωσιακά επιτεύγματα 

Η ALICO ΑΙG Life έχει διαδραματίσει καθοριστικό ρόλο στην 
ανάπτυξη του θεσμού της ιδιωτικής ασφάλισης στην Ελλάδα 
με ανθρώπους - παράδειγμα στην ιστορία της ελληνικής ασφα­
λιστικής αγοράς . 

ΑΝΔΡΕΑΣ ΒΑΣΙΛΕΙΟΥ 
. ICO (worldwide) 



Στη 40χρονη πορεία της πέτυχε να καθιερώσει 

αρχές και πρότυπα που διαμόρφωσαν την επαγ­

γελματική πρακτική του κλάδου και αναδεικνύ­
ουν συνεχώς τις αξίες που οφείλουν όλοι να σέ­

βονται και να υπηρετούν. 
* Καθιέρωσε τον επαγγελματία Ασφαλιστικό 

Σύμβουλο πλήρους και αποκλειστικής απα­

σχόλησης , που βρίσκεται πάντα στην πρώ­

τη γραμμή της ενημέρωσης και της επαγ­

γελματικής υπεροχής . 

* Καθόρισε και στην Ελλάδα τα πρότυπα για 
την επιχειρησιακή δομή και τη λειτουργία 

της σύγχρονης ασφαλιστικής εταιρίας Ζωής . 

* Ανέδειξε τη σημασία των δεικτών οικονομι­

κής ευρωστίας και παραγωγικότητας , πα­

ραμένοντας η μοναδική διεθνής Ασφαλι­
στική Εταιρία Ζωής στην Ελλάδα που κατέ­

χει τις ανώτατες αξιολογήσεις για την οι­

κονομική της ισχύ από τις κορυφαίες εται­

ρ ίες αξιολόγησης . 

* Καλλιέργησε και συνεχίζει να αναπτύσσει 
τις πιο σύγχρονες αντιλήψεις για τη συνέ­

πεια και το επίπεδο εξυπηρέτησης που πρέ­
πει να απολαμβάνουν οι Ασφαλισμένοι. 

* Και , από την πρώτη στιγμή μέχρι σήμερα, 

αλλά και για το μέλλον, αξιοποιώντας τη μο­

ναδική τεχνογνωσία και τη διεθνή εμπειρία 

της , προσφέρει τα πιο αξιόπιστα προϊόντα 

που καλύπτουν τις πραγματικές ασφαλιστι­

κές ανάγκες σε ατομικό και ομαδικό επίπε­

δο στους κλάδους Ζωής , Προσωπικών Ατυ­
χημάτων , Υγείας και Συνταξιοδότησης . 

Τα εντυπωσιακά αυτά επιτεύγματα είναι αποτέ­
λεσμα μιας συντονισμένης συλλογικής προ­

σπάθειας που καταβάλλουν όλοι ανεξαιρέτως 
οι άνθρωποι της ALICO AIG Life, αναδεικνύοντας 
καθημερ ινά τον επαγγελματισμό και τις αξίες 

που υπηρετούν και που έχει ιδιαίτερη ανάγκη η 

αγορά . 

Γόνιμο έργο 

Ιδιαίτερα ικανοποιημένος ο Πρόεδρος της Πε­

ριφέρειας Κεντρικής και Ανατολικής Ευρώπης 
της ALICO AIG Life κ . Ανδρέας Βασιλείου ευχα­

ρ ίστησε θερμά όλους τους συνεργάτες για την 
ουσιαστική συμβολή τους στην ανοδική πορεία 

της Εταιρίας , επισημαίνοντας ότι η ALICO ΑΙG 
Life υπήρξε πάντα μια θετική δύναμη προσφο­
ράς και επαγγελματισμού στην αγορά , σε όλα τα 

επίπεδα . Αναφερόμενος στα χρόνια που έρχο­
νται , ο κ. Βασιλείου τόνισε ότι η Εταιρία χρησι­

μοποιεί σταθερά κριτήρια για να διαμορφώνει 

την αναπτυξιακή στρατηγική της , γεγονός που 

προδιαγράφει με σιγουρ ιά και την επιτυχία της 

στο μέλλον . Η ALICO ΑΙG Life είναι έτοιμη να 
αξιοποιήσει τις μεγάλες ευκαιρίες που θα πα-
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40 χρόνια 
στην Ελλάδα: 

Κριτήριο αξιών 

Life 

Από αριστερά: ο κ. Χ Μισπλλ(ογλου - Περιφερειακός Αντιπρόεδρος & C.0.0., η κα Α. Φιλιππακοπούλου-Μarketiπg 
Executive, ο κ. Μ. Μάρκογλου -Διευθυvrής Υποκαταστήματος και ο κ. Π. Αγοραστός -Διευθυvrής Υποκαταστήμα­
τος μαζ{ με τον κ. Σ. Τ αγκόπουλο κατά τη διάρκεια της τιμηπκής αναγνώρισης του έργου του κ. Α. Βασιλεfου. 

ρουσιαστούν με την ίδια υπευθυνότητα που έχει 
επιδείξει μέχρι σήμερα. Και ανέφερε χαρακτη­

ριστικά : «Οφείλουμε va διαμορφώσουμε έvα κα­
λύτερο και ασφαλέστερο κόσμο και αυτός είναι 
ο επόμενος μεγάλος μας στόχος». Τελειώνο­

ντας την ομιλία του , ο κ. Βασιλείου προέτρεψε 
όλους τους ανθρώπους της Εταιρίας να εντεί­

νουν τις προσπάθειές τους συνεχίζοντας να πα­
ράγουν γόνιμο έργο με την ίδια πάντα αφοσίω­

ση στις μοναδικές εταιρικές αξίες της ALICO ΑΙG 
Life. 

Καταξίωση και επιτυχία 

Ο «οικοδεσπότης » της εκδήλωσης κ. Σωτήρης 

Ταγκόπουλος , Γενικός Διευθυντής της ALICO 
AIG Life Ελλάδας, είχε κάθε λόγο να νιώθει υπε­

ρήφανος για το παρελθόν, το παρόν και το -σί­
γουρα αισιόδοξο- μέλλον της Εταιρίας και επε­

σήμανε : «Στέκομαι με ιδιαίτερο σεβασμό στην 
πολύτιμη συμβολή των πρωτεργατών της Εται­

ρίας μας, σε εκείνους που με περίσσιο ενθου­
σιασμό ταυτίστηκαν αμέσως με το εταιρικό μας 
όραμα και το έκαναν δημιουργικό έργο. Σε εκεί­

νους που σχημάτισαν τους πρώτους πυρήνες 
δράσης, τα πρώτα φυτώρια επαγγελματισμού 

τόσο στον τομέα της παραγωγής όσο και στη δι-

. οίκηση και αγωνίστηκαν με πάθος για τις αξίες 
τις οποίες πάντα όλοι σεβόμαστε. 
Στα χρόνια που πέρασαν, όλοι μαζί θέσαμε τις 

ακλόvητες βάσεις αυτού του οικοδομήματος που 
είναι η ALICO AIG Life. Όλοι μας πρέπει va αι­
σθανόμαστε υπερήφανοι για όσα έχουμε επιτύ-

χει και δικαιωμένοι για τις επιλογές μας, οι οποί­

ες μας έχουν καταξιώσει στη συνείδηση ολό­

κληρης της αγοράς. Η εμπειρία μας, η απαρά­

μιλλη τεχνογνωσία και η κορυφαία οικονομική 

ισχύς της ALICO ΑΙG Life εγγυώνται τη σιγουριά 
που επιζητούν οι εκατοντάδες χιλιάδες ασφαλι­

σμένοι μας. Είμαστε ακόμα νέοι, μόλις 40 ετών, 

και αν ξεφύγουμε λίγο από τη σχετικότητα του 

χρόνου, μόλις περάσαμε τα πρώτα παραγωγικά 

χρόνια μας. 

Σας ευχαριστώ και σας εύχομαι να είστε πάντα 

δημιουργικοί και ωφέλιμοι!» . 

Σπς φωτοyραφ(ες Νο 1, 4, 5, 6, 7, 8 τα βραβεfα επέδω­
σε ο κ. Α. ΒΑΣΙΛΕΙΟΥ, Πρόεδρος της Περιφέρειας 
Κεντρικής & Αvατολικής Ευρώτσις. 
Σπς φωτογραφ(ες Νο 9, 10, 11, 12, 18, 19, 20 τα βρα­
βε(α επέδωσε ο κ. Σ. ΤΑΓΚΟΠΟΥΛΟΣ, Γενιχός Διευθυ­
vrής της ALICO AIG Life Ελλάδας. 
Σπς φωτογραφfες Νο 2, 13, 14, 15, 16, 17 τα {Jραβε(α 
επέδωσε ο κ. Μ. ΧΑ ΤΖΗΔΗΜΗΤΡ/ΟΥ, Senίor Regίonaf 
Vίce President -Agency. · 
Σnς φωτογραφ(ες Νο 23, 24, 25, 26 τα βραβε(α επέδω­
σε ο κ. Α. ΖΑΝΗΣ, Περιφερειακός Αvππρόεδρος -
Ασφαλfοεις Προοωπιχώv Ατυχημάτων & Υγεfας. 
Σπς φωτογραφ(ες Νο 21, 22, 27, 28, 29, 30, 31, 32, 33 
τα βραβε{α επέδωσε ο κ. θ. ΜΠΑΡΔΗΣ, Agency Director 
Ελλάδος . 
Σnς φωτογραφfες Νο 34, 35, 36, 37, 38, 39, 40, 41, 42, 
43 nς διαιφ(σεις απένεψε ο κ. Χ ΜΙΣΤΙΜΙΟΓΛΟΥ, 
Senior Regional Vίce President & C. Ο. Ο. 
Σπς φωτογραφfες Νο 44, 45, 46, 47, 48, 49, 50, 51, 52, 
53 nς διαιφ(σεις απέvεψε ο κ. Γ. ΜΑΝΔΗΛΑΣ, Περιφε­
ρειακός Avnπρόεδpoς-Maιketing. 

ΦΩΤΉΣ ΓΚΑΓΤΆlΖΗΣ 
Διευθυντής Υποκαταστήματος 

• 1 η θέση Υποκατάστημα σε ασφαλιστρο Ζωής 
• 1 η θέση Υποκατάστημα σε ασφάλιστρα 
Προσωπικών Ατυχημάτων 
• 1 η θέση Υποκατάστημα σε νέο πληρωθέν 
κεφάλαιο κάλυψης Ζωής στην Ευρώπη 

• 3η θέση Βραβείο V.1.P. - Υποκατάστημα 

στην Ευρώπη 

ΜΙΧΜΗΣ ΠΙΑΤΟΠΟΥΛΟΣ 
Διευθυντής Υποκαταστήματος 

• 1 η θέση Υποκατάmημα σε Διατηρησιμότητα 
• 2η θέση Υποκατάστημα σε ασφάλιστρα Ζωής 
• 3η θέση Υποκατάστημα σε ασφάλιστρα 
Προσωπικών Ατυχημάτων 

• 3η θέση Βραβείο «ΜΑΝΩΛΗΣ ΔΟΥΛΓΕΡΑΚΗΣ» 
• 1 η θέση Υποκατάστημα σε Διατηρησιμότητα -
1. Q.A. στην Ευρώπη και Παγκόσμια 
• 20 χρόνιο με την Εταιρία 

ΛΟΥΚΑΙ ΓΕΩΡΓΙΑΔΗΣ 
Διευθυντής Υποκαταστήματος 
• 1 η θέση Υποκατάστημα σε Αμοιβαία Κεφάλαιο 

Διευθύντρια Ομάδας 

• 1η θέση Διευθύντρια Ομάδας σε Αμοιβαίο 
Κεφάλαια 

ΙΑΚΩΒΟΣ ΑΡΒΑΝΠΗΣ Ασφολιmικός Σύμβουλος 

• 1 η θέση Παραγωγός σε κεφάλαιο κάλυψης Ζωής 
• 1 η θέση Παραγωγός σε νέο πληρωθέν κεφάλαιο 

κάλυψης Ζωής στην Ευρώπη 

ΓΙΑΝΝΗΣ ΚΟΥΣΗΣ Διευθυντής Ομάδας θ . θΕΟΔΩΡΙΔΗ ΧΡΗΠΟΣ ΠΑΜΑΤΟΠΟΥΛΟΣ ΛΕΩΝΙΔΑΣ ΧΡΙΠΟΔΟΥΛΙΔΗΣ 
• 1 η θέση Διευθυντής Ομάδας σε ασφάλιστρα Ζωής • 1 η θέση Παραγωγός σε ασφάλιστρα Ζωής • 1 η θέση Παραγωγός σε Διευθυντής Υποκαταστήμα­

τος 

Διευθυντής Υποκαταστήματος 
• 1η θέσηΔιεuθuντής Ομάδας σε ασφάλιστρο ασφάλιmρα Προσωπικών Ατuχημάτων • 1η θέση Παραγωγός σε Αμοι- • 35 χρόνια με την Εταιρ ία 
Προσωπικών Ατυχημάτων βαία Κεφάλαια • 1 η θέση Παραγωγός σε αριθμό νέων συμβολαίων • 35 χρόνια με την Εταιρία • 1 η θέση Υποκατάστημα σε 

εισπραχθέντα ασφάλιστρο 

Ομαδικών Ασφαλίσεων Ζωής 

στην Ευρώπη 

• 1 η θέση Διευθυντής Ομάδας σε Διατηρησιμότητα Ζωής • 1η θέση Βραβείο V.1.P. - Παραγωγός στην Ευρώπη 
• 2η θέσηΔιεuθuντής Ομάδας σε Αμοιβα ία Κεφάλαια • 1 η θέση Παραγωγός σε νέα πληρωθέντα ετησιοποιημένα ασφάλιστρα 
• 1 η θέσηΔιευθuντής Ομάδας σε νέο πληρωθέν Ζωής στην Ευρώπη • 2η θέση Παραγωγός σε νέα ασφάλιστρα Προ-
κεφάλαιο κάλυψης Ζωής στην Ευρώπη σωπικών Ατυχημάτων στην Ευρώπη • 2η θέση Παραγωγός της Χρονιάς 
• 3η θέσηΔιευθuντής Ομάδας σε νέα ασφάλιmρα στην Ευρώπη • President's Award • Μέλος του Centurion Club 
Προσωπικών Ατυχημάτων στην Ευρώπη • 1 ο χρόνια με την Εταιρία 

ΛΜΕΡΗΣ ΔΟΥΛΓΕΡΑΚΗΣ 
Διευθυντής Υποκαταστήματος 

• 3η θέση Υποκατάστημα σε ασφάλιστρο Ζωής 

ΚΩΠΑΣ ΜΙΣΣΑΣ 

ΓΙΩΡΓΟΣ ΙΟΡΔΑΝΙΔΗΣ 
Διευθυντής Υποκαταστήματος 

• 2η θέση Υποκατάστημα σε ασφάλιστρο 
Προσωπικών Ατυχημάτων 

• 1 η θέση Υποκατάστημα σε ανάπτυξη νέων 
εργασιών σε Ομαδ ικές Ασφαλίσεις 

ΠΑΝΝΗΣ ΔΑΓΚΑΡΗΣ 

ΜΕΞΗΣ ΜΟΡΝΤΟ · ΤΟΤΑΑΝΑΓΝΩΠΟΠΟΥΛΟΥ 
Διευθυντής Υποκαταστήματος Διευθύντρια Υποκαταστήματος 
• 1 η θέση Υποκατάστημα σε ασφάλιστρα Ομαδ ικών • 1η θέσηΒραβείο 
Ασφαλίσεων «ΜΑΝΩΛΗΣ ΔΟΥΛΓΕΡΑΚΗΣ» 
• 2η θέοηΒρσβείο «ΜΑΝΩΛΗΣ ΔΟΥΛΓΕΡΑΚΗΣ» • 3η θέσηΥποκατάστημa 
• 1 η θέση Υποκατάστημα σε σύνολο εισπραχθέντων σε Αμοιβαίο Κεφάλαια 
ασφαλίmρων προαωπικών Ατυχημάτων στην Ευρώπη 

• 2η θέση Υποκατάστημα σε σύνολο εισπραχθέντων 
ασφαλίmρων προσωπικών Ατυχημάτων Παγκόσμια 

ΝΙΚΟΣ ΠΜΑΖΗΣ Διευθυντής Ομάδας ΑΝ'ΤΩΝΗΣ ΠΡΙΝ'ΤΕΖΗΣ 
Διευθυντής Υποκαταστήματος Διευθυντής Ομάδας • 2η θέση Διευθυντής Ομάδας σε ασφάλιστρα Διευθυντής Ομάδος 
• 2η θέση Υποκατάστημα σε Αμοιβαίο Κεφάλαια • 2η θέσηΔιευθυντής Ομάδας σε ασφάλιστρα 

Ζωής 
Προαωπικών Ατυχημάτων • 3η θέσηΔιευθυντής Ομάδας 

• 15 χρόνια με την Εταιρία 
• 3η θέση Διευθυντής Ομάδας σε ασφάλιστρα σε ασφάλιmρα Προσωπικών Ατυχημάτων 
Ζωής 

ΖΑΚ ΣΟΥΣΗΣ Ασφαλιστικός Σύμβουλος 

• 2η θέση Παραγωγός σε ασφάλιστρα Ζωής Ασφαλιστικός Σύμβουλος 
• 3η θέση Παραγωγός σε ασφάλιστρα Προσωπ ικών Ατυχη- • 3η θέση Παραγωγός σε ασφάλι-

μάτων • 1η θέση Παραγωγός σε σύνολο ε ισπραχθέντων mρα Ζωής • Million Dollar Producer 
ασφαλ ίmρων Προσωπικών Ατυχημάτων στην Ευρώπη και 
Παγκόσμια • 1 η θέση Παραγωγός της Χρονιάς στην Ευρώ-
πη • 2η θέση Βραβείο V.Ι.Ρ .-Παραγωγός στην Ευρώπη 

Ασφαλιστικός Σύμβουλος 

• 2η θέσηΠαραγωγός σε ασφάλιστρα 

Προσωπικών Ατυχημάτων 

• Βραβείο «Γ . ΣΚΑΛΙΓΚΟΥ» 

• Million Dollar Producer 

.,._, _ __ •_M. illion Dollar Producer • Μέλος του Centurion Club 

Ασφαλιστικός Σύμβουλος 

• 1 η θέση Παραγωγός σε Διατηρησιμότητα ... στην 
• President's Award • Mill ion Dollar Pr 

ουλος 

γωγός σε Διατηρησιμότητα 
· πη και Παγκόσμια 

ΜΗΝΑΣ ΤΣΟVΜΠΟΣ Ασφ. Σύμβουλος 
• 1 η θέσηΠaρα σε Διοτηρησιμότηη 

1 . O . Α . στην Ευρώnη και αγκόσμια 
• Million Dollar Producer 

• 3η θέση Βραβείο V.I.P. - Παραγωγός στην Ευρώπη • Million Dollar Producer • Millι Producer 
• President's Award • Million Dollar Producer 
• Μέλος του Centurion Club • 5 χρόνιο με την Εταιρ ία 

• Μέλος του Centurion Club 
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Ασφαλιστικός Σύμβουλος 

• 1 η θέσηRοοkίe of the Year 
• Million Dollar Producer 

ΠΑΥΛΟΣΠΑΥΛΙΔΗΣ 
Ασφαλιστικός Σύμβουλος 
• 20 χρόνια με την Εταιρία 

ΔΑΝΑΗ ΠΙΠΕΡΙΔΟΥ 
Ασφαλιστική Σύμβουλος 

• 1 Ο χρόνια με την Εταιρία 

Ασφαλιστικός Σύμβουλος 

• 1 η θέση Παραγωγός σε δραστηριότητα 
Ομαδικών Ασφαλίσεων 

• Million Dollar Producer 

Ασφαλιστικός Σύμβουλος 

• 2η θέσηRοοkίe of the Year 

Ασφαλιστικός Σύμβουλος 

• 1 η θέση Παραγωγός σε ασφάλιστρα 
Ομαδικών Ασφαλίσεων 

• Million Oollar Producer 

Ασφαλιστικός Σύμβουλος 

• 3η θέσηRοοkίe of the Year 

40 χρόνια 
σrην Ελλάδα: 

Κριτήριο αξιών 

Ασφαλιστική Σύμβουλος 

• 2η θέση Παραγωγός σε Αμοιβαία Κεφάλαια 

Ασφαλιστικός Σύμβουλος 
• 30 χρόνια με την Εταιρία 

Ασφαλιστικός Σύμβουλος 

• 3η θέση Παραγωγός σε Αμοιβαία Κεφάλαια 
• Million Dollar Producer 

• 1 η θέση Παραγωγός σε αρ ιθμό νέων 

Ομαδικών Συμβολαίων 
• Mill ion Dollar Producer 

• Million Dollar Producer 

ΑΙΜΙΛΙΟΣ ΒΥΝΕΡ 
Ασφαλιστικός Σύμβουλος 

• 15 χρόνια με την Εταιρία 

ΕΛΕΝΑ ΣΑΡΑΝ'ΤΗ 

Ασφαλιστική Σύμβουλος 

• 1 Ο χρόνια με την Εταιρία 

ΕΛΕΝΑ ΜΠΟΥΝΤΟΥΡΗ 

Ασφαλιστική Σύμβουλος 
• 15 χρόνια με την Εταιρία 

ΧΡΗΠΟΣ ΓΚJΚΑΣ 

Ασφαλιστικός Σύμβουλος 
• 5 χρόνια με την Εταιρία 

ΠΑΥΡΟΥΛΑ ΝΕΠΩΡ 

Ασφαλιστική Σύμβουλος 
• 15 χρόνια με την Εταιρία 

ΑΝΑΠΑΣΙΑ θΑΝΟΥ 

Ασφαλιστική Σύμβουλος 

• 5 χρόνια με την Εταιρία 

ΚΑΤΕΡΙΝΑ ΞΥΔΙΑ 

Διευθύντρια Υποκαταστήματος 
• 15 χρόνια με την Εταιρία 

ΟΛΓ Α ΟΙΚΟΝΟΜΟΥ 

Ασφαλιστική Σύμβουλος 

• 5 χρόνια με την Εταιρία 

ΑΠΟΠΟΛΟΣ ΠΑΠΑΒΑΣΙΛΗΣ 

Ασφαλιστικός Σύμβουλος 
• 15 χρόνια με την Εταιρία 

ΑΚΡΙΒΗ ΠΑΜΑΤΕΛΟΥ 

Ασφαλιστική Σύμβουλος 
• 5 χρόνια με την Εταιρία 
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Ελάτε 
με τους ισχυρούς! 

Νο 1 ΔΙΕΘΝΗΣ 
ΑΣΦΑλΙΣΤΙΚΗ ΕΤΑΙΡΙΑ ΖΩΗΣ 

ΣΤΗΝΕΜΑΔΑ 

ΚΟΡΥΦΑΙΑ 

ΑΣΦΑλΙΣΤΙΚΗ ΑΥΝΑΜΗ 

ΣΤΟΝΚΟΣΜΟ 

ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΗΣΤΕ ΜΑΖΙ ΜΑΣ: 

Αθήνα: τηλ. 210 8065511 (εοωτ. 309 ή 329) 

Θεσσαλονfκη: τηλ. 2310 544293 

e-mail: contact@alico.ιr 

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! 

Life 
ΑΣΦΑΛΕΙΑ ΤΗΣ ΖΩΗ 



ονθρώryινη 
~οινωνιο 

Όλες οι έρευνες αγοράς δείχνουν ότι οι πελάτες 

ασφαλιστικών προϊόντων έγιναν ασφαλισμένοι 

εξαιτίας κάποιου ασφαλιστή ή ασφαλίστριας. Ούτε 

η φήμη , ούτε το όνομα ούτε τίποτα άλλο ήταν πιο 

δυνατό για να παρακινήσει κάποιον να ασφαλι­

στεί. Άρα , ανάμεσα στα εκατομμύρια μηνύματα 

που αλληλοαvταλλάσσοvται μεταξύ των ανθρώ­
πων η ανθρώπινη παρουσία είναι η κυρίαρχη 

συνισταμένη στις πράξεις μας. Ακόμα κοι οι 
διαφημίσεις των κινητών τηλεφώνων που 

αποτελούν δείγμα υψηλής τεχνολογίας βασί­

ζονται σε ανθρώπινες στιγμές , σε ανθρώπι-

νες σχέσεις. Όταν διαφημίζονται οι διάφο­
ρες μάρκες , λίγο λένε για τις λειτουρ­

γίες τους. Γι ' αυτό οι ασφαλιστές είναι 
προνομιούχοι. Επειδή δεν χρειάζο­

νται δημόσιες σχέσεις ή άλλες δια­

φημίσεις γιο vo πετύχουν. Ού­

τε υψηλή τεχνολογία , 

ούτε computers ούτε 
«μούρη» και « μοκέ­

τα » ... 
Χρειάζονται να εί­

ναι ανθρώπινοι , 

απλοί, ειλικρινείς , 

χαμογελαστοί. Πείτε 

στους πελάτες σος με 

απλό λόγιο ότι ασφάλιση 
είναι προστασία σε οικονο­

μική ζημιά. Χρήματα γιο vo 
πληρωθούν υποχρεώσεις. Ασφά­

λιση είναι ένα μέσο να μείνει κάποιος 

αξιοπρεπής σε μεγάλη αναποδιά της μοίρας. Αυτό , 

τίποτα άλλο . Όλο τ' άλλα «συντρίβονται )) ως φρου -
φρου και αρώματα . Πατήστε γερό στις ανθρώπινες 
σχέσεις κοι πουλήστε! 

Ευόγ . Γ.Σπύρου 

Εμπριμέ αντιρρήσεις 

«Δεν υπάρχουν , 
χρημοτο» 

Θ 
α ήταν σωστό να παραδεχτούμε από την αρχή ότι υπάρχουν μερικές αντιρρήσεις , 
οι οποίες απλά δεν έχουν απάντηση . Παρά τις καλύτερες προσπάθειες ενός 
ασφαλιστή να προσδιορίσει τους υποψήφιους , θα υπάρξουν περιπτώσεις όπου 

υποψήφιοι που δεν μπορούν να πληρώσουν δεν έχουν διαγραφεί . Σε αυτές τις περιπτώσεις η 
αντίρρηση «δεν υπάρχουν χρήματα» είναι έγκυρος λόγος για να μην αγοράσει και δεν υπάρ­

χει τίποτε που μπορεί να κάνει ο ασφαλιστής. Πολλο ί όμως υποψήφιοι χρησιμοποιούν την 
δικαιολογία «δεν υπάρχουν χρήματα>> για να αποθαρρύνουν τον ασφαλιστή , και σε αυτές 

τις περιπτώσεις , οι ακόλουθες απαντήσεις μπορούν να είναι χρήσιμες: 
- (Όνομα υποψήφιου) , αυτός είναι ο τρόπος που μιλάμε για είδη πολυτελείας «δεν 
μπορώ να σηκώσω το οικονομικό βάρος» . Αλλά εδώ μιλάμε για είδη πρώτης ανά­
γκης - τροφή, στέγη , μόρφωση και εισόδημα. 

- (Όνομα υποψήφιου) , αν ξυπνήσετε αύριο το πρωί με φοβερό πονόδοντο , δεν θα 
χάνατε πολύ χρόνο για να πάτε στον οδοντογιατρό , έτσι δεν είναι ; Και αν ο οδο­
ντογιατρός σας έλεγε ότι η μόνη θεραπεία είναι κάποια αρκετά ακριβή , δεν θα 
λέγατε στον οδοντογιατρό ότι δεν μποι;Jείτε να σηκώσετε το οικονομικό βά­

ρος , έτσι δεν είναι ; 
- (Όνομα υποψήφιου) , αν είχα τη δυνατό­

τητα να προφητεύω , αν μπορούσα να σας 
πω ότι δεν θα γυρίσετε στο σπίτι σας 

{ 
την επόμενη Τρίτη και ότι δεν θα ξαναγυ­
ρίσετε ποτέ στο σπίτι σας , θα βρίσκατε τα 

χρήματα ; (Όνομα υποψήφιου) , το θέμα εί-
ναι τόσο ζωτικής σημασίας που δεν μπορεί­

τε να ριψοκινδυνεύετε . Μπορείτε να ριψο­

κινδυνεύετε με την οικογένειά σας ; Τί 

θα χρησιμοποιούν για χρήματα ; 

- Αν ο μισθός σας μειωνόταν κα­
τά . . . δραχμές την εβδομάδα , 

σύντομα θα προσαρμόζατε 

ανάλογα τα έξοδά σας. 
Μπορείτε να κάνετε το 

ίδιο βάζοντας αυτό 

το ποσό σε αυτό 
το πρόγραμμα. 

Η θυσία θα 
είναι προ-

σωρινή - τα 

οφέλη μόνιμα . 
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Η ι<αρέκλα δεν ταιριάζει 

σε πωλητές ... 
Σηι<ωθείτε απ' την ι<ορέκλο ον είστε πωλητές. 

Σος βλάπτει στην πλάτη. 

Αλήθεια 
Οκτώ στους δέκα υποφέρουν τουλάχιστον μια φορά στη ζωή τους από πόνους στην πλάτη . 

Το 85% των εργαζομένων αντιμετωπίζει τέτοιο πρόβλημα. Το 50% των ατόμων που έχουν 
πόνο στην πλάτη, ο οποίος διαρκεί περισσότερο από μία ημέρα κάθε χρόνο , έχουν ωράριο 

εργασίας 9 π.μ. με 5 μ.μ . Κάθε χρόνο , το 5-10% του εργατικού δυναμικού παίρνει άδεια 
εξαιτίας πόνων στην πλάτη , με την πλειοψηφία να λείπει τουλάχιστον επτά μέρες. Το 10% 
έως 20% των περιπτώσεων καταλήγουν χρόνιες , περνώντας από τρεις φάσεις : Έντονοι 

πόνοι για περίπου τέσσερις εβδομάδες , μέτριοι πόνοι για 4-12 εβδομάδες και χρόνιοι πό­
νοι για τρεις μήνες και περισσότερο. 

Γι ' αυτό αν είστε πωλητές σηκωθείτε απ ' την καρέκλα . Περπατήστε . Βγείτε έξω. Βλέπετε 

κόσμο . Άλλωστε γι ' αυτό σας προσέλαβαν . Για να μιλάτε σε κόσμο και να κάνετε πωλήσεις , 

Περπατήστε στην πύλη , στα προάστια , στο τέρμα κάποιου τραίνου ή λεωφορείου . Δοκιμά­

στε να πάτε μια ώρα έξω απ ' την σκόνη , την "βαβούρα " και την οχλοβοή. Θα έχετε διπλό 

όφελος . Πελάτες και υγε ία. Όταν ήμουν πωλητής το δοκίμαζα συχνά . Ε ίχα πελάτες στην 

Βάρκιζα , στη Ραφήνα , στην Πεντέλη , στη Χαλκίδα όπου πήγαινα εκδρομούλες δουλειάς και 

ανανέωσης . Έχω ακόμη φίλους μετά από 30 χρόνια . Η καρέκλα βλάπτει διπλά . Την υγεία 

σας και το πορτοφόλι σας . Η καρέκλα δεν ταιριάζει σε πωλητές. 

Ευάγ.Γ.Σπύρου 
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Τα λουλούδια 
του management 
που «δίνουν» 

, 
καρπους 

Δραστηριότητες της δουλειάς 
του μάνατζερ 
Στρατολόγηση και επιλογή ασφαλιστών 

Εκπαίδευση ασφαλιστών 

Παρακολούθηση της αποδόσεως και τοποθέτηση στόχων 

Καθοδήγηση και συμβουλές προς τους παλαιούς ασφαλιστές 

Βοήθεια και υποστήριξη στην έρευνα και διείσδυση της αγοράς 
Αναγνώριση και ανάπτυξη του διευθυντικού προσωπικού 

Διαχείριση των επιχειρηματικής φύσεως εργασιών 

Γνώσεις, δεξιότητες και ικανότητες 
στο μάνατζμεντ 
• Ακεραιότητα 
• Ανοχή στο στρες 
• Ικανότητες στις διαπροσωπικές σχέσεις 
• Μάνατζμεντ του χρόνου και ανάθεση ευθυνών 
• Εκπαιδευτικές ικανότητες 
• Ικανότητες στις πωλήσεις 

1 • Προθυμία γιο αναζήτηση και αποδοχή βοήθειας 

• Ικανότητες στο μάνατζμεντ 
• Ικανότητες επιλύσεως προβλημάτων 
• Ικανότητες στην προφορική επικοινωνία 
• Επιμονή 
• Ικανότητες σχεδιασμού και εφαρμογής 
• Δέσμευση στην οργάνωση 
• Προσαρμοστικότητα στο περιβάλλον 



Ολοκληρώστε το έργο σας! 
Εάν οι αποζημιώσεις ήταν κτήρια τότε θα έβλεπαν καλύτερα οι ασφαλιστές τι δουλειά κάνουν. Τα κτήρια εκπληρώ­

νουν τον σκοπό τους όταν ολοκληρωθούν όλες οι οικοδομικές εργασίες και παραδοθεί σε χρήση το κτήριο . Κανέ­

νας κατασκευαστής ή αρχιτέκτων δεν θα ήθελε να βλέπει το κτήριό του ΗΜΙΤΕΛΕΣ! Για σκεφθείτε να ήταν γεμάτη 

η πόλη με μισά κτήρια! Αυτό το συναίσθημα του ημιτελούς όμως το νιώθουν πολλοί πελάτες ασφαλιστικών εται­

ριών όταν πάνε να αποζημιωθούν και δεν αποζημιώνονται! Πολλοί ασφαλιστές εγκαταλείπουν στην τύχη την πο­

ρεία των συμβολαίων τους νομίζοντας ότι τελείωσε η δουλειά τους με την παράδοση συμβολαίου. Όχι φίλοι μου , 

το οικοδόμημα ως εκεί είναι μισό. Ολοκληρώστε το έργο σας φροντίζοντας να αποζημιώνεται ο πελάτης σας και 

μην εγκαταλείπετε τον άνθρωπο που σας εμπιστεύτηκε στη «ματιά» κάποιου τρίτου .. . Κανείς δεν πονά τον πελάτη 
σας όσο εσείς! Είναι πολύ πικρό το ΟΧΙ κάποιων που σκαλώνουν σε ψιλά γράμματα ... Οι εταιρίες είναι εύκολες να 
βγάζουν συμβόλαια κάνοντας τα στραβά μάτια στις λεπτομέρειες που τις κάνουν «βουνά» όταν είναι να αποζημιώ­

σουν! Κανείς δεν «σκόνταψε» στα βουνά , στα πετραδάκια σκοντάφτουμε καθημερινά! Α ' όλοι ολοκληρωμέ­

νοι επαγγελματίες! 

Ευόγ.Γ.Σπύρου 
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Πάμε , 
γιο γυνοιι<ες; 
Γενικά περί εξεύρεσης νέων πελατών 

Από τότε που γυναίκες αναλαμβάνουν ευθύνες που παραδοσιακά ήταν δουλειά των αν­
δρών και στην οικογένεια και στην εργασία , η αναζήτηση επικεφαλής μεταξύ των αν­
δρών , θα ε ίναι πιο αποτελεσματική , βρίσκοντας επικεφαλής μεταξύ των γυναικών. Απο­
δε ίχτηκε ότι οι γυναίκες αγοράζουν ασφάλειες ζωής για τους ίδιους λόγους που αγορά­

ζουν και οι άνδρες . 

Πόσες γυναίκες γνωρίζετε που μένουν στάσιμες στην καριέρα τους ; Ποιες πήραν προα­

γωγή πρόσφατα ; 

Ποιες ε ίναι οι , πολλά , υποσχόμενες επιχειρηματίες γυναίκες στην κοινότητά σας ; 

Πόσες γυνα ίκες γνωρίζετε , των οποίων η οικονομική κατάσταση βελτιώθηκε πρόσφατα ; 
Γνωρίζετε γυναίκες που παντρεύονται ; Που αγοράζουν σπίτι; Που έχουν μωρό ; 
Γνωρίζετε εργαζόμενες γυναίκες που κερδίζουν τα ίδια ή και περισσότερα από τους συ­

ζύγους τους ; 

Γνωρίζετε γυναίκες με δικιά τους εργασία ; 

Πόσες από τις γυναίκες που γνωρίζετε χρειάζονται πρόγραμμα συνταξιοδότησης ; 

Γνωρίζετε νέες μητέρες που θα ήθελαν να προχωρήσουν τις σπουδές τους κάποια μέρα ; 
Στις ημέρες μας , οι γυναίκες βρίσκονται στο επίκεντρο . Παρατήρησε ποιοι διοικούν , ποι­

οι εκλέγονται σε οργανισμούς και ποιοι προάγονται. Θυμήσου να ψάξεις για γυναίκες 
στις οικονομικές στήλες των εφημερίδων όπως και στις κοινωνικές . 

Οι τρομοκράτες 
των ασφαλιστών 

Ηρεμείστε δεν θα γρόψω ονόματα! Τους ξέρετε , είναι παντού, ευδοκιμούν στα τμήματα πωλήσε­

ων, στις προμήθειες και τις νομικές υπηρεσίες. Είναι αυτοί που με το «πιστόλι της ανάγκης» στο 

χέρι σε βάζουν και υπογράφεις ένα χαρτί «ότι το ένα, το άλλο, το παράλλο» ότι παραιτείσαι όλων 

των δικαιωμάτων «εάν και εφόσον και όταν» ... Εάν δεν κάνεις αυτό , τότε ... Εάν φύγεις τότε ... Εάν 
πας σε άλλη εταιρία τότε ... Εάν η διατηρησιμότητα πέσει τότε ... Εάν οι ζημιές τότε ... Εάν δεν φέ-
ρεις τόση παραγωγή τότε ... Εάν δεν φέρεις τόσους ασφαλιστές τότε ... 
Ναι, καλό συμφωνώ ότι κάθε εταιρία προστατεύει τα συμφέροντα των πελατών και τα δικό της ... 
Συμφωνώ ότι υπάρχουν κακόπιστοι και άρπαγες και ... και ... 
Έχει όμως και όρια αυτή η ιστορία και ξεφεύγει όταν οι δυνατοί βάζουν όρους δυσβάσταχτους 
στους αδυνάτους. Όλοι ξέρουν πώς δίνονται τα δάνεια, οι μεταγραφές, οι μετακινήσεις , οι προ­

καταβολές. Πόρε δάνειο και τρέξε να το ξεχρεώσεις! Τρόβα ταξίδι, χρεώνουμε την γυναίκα σου 

και ξαvατρέξε! Πάρε προαγωγή σε Διευθυντή μαζί με δάνειο και τρέξε! Έλα εδώ , φύγε οπό την 

άλλη εταιρία , πάρε, μπερδέψου και «κόψ'το κεφάλι σου» , δεν έχεις , σου παίρνω το χαρτοφυλά­
κιο, τους πελότες και στέλνω και γράμμα ότι είσαι κακός που άλλαξες εταιρία! 

Ας μη γράψω περισσότερο. Είναι άρρωστες αυτές οι ρίζες ανάπτυξης. Σταματείστε αυτές τις τα­
κτικές. Αvαπτυχθείτε με υγεία! Είναι καρδιοπαθείς, οι περισσότεροι αυτού του είδους υπάλληλοι 
μαζί με τους τρομοκρατημένους ασφαλιστές. Βάλτε υγιείς όρους συνεργασίας . Και κυρίως ελέγ­
ξτε νωρίς τις σχέσεις πριν καταλήξουν εκεί. 

Ευάγ.Γ.Σπύρου 
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Οι ανάγκες μιας 
f 

yuvc_ιι Ί (ζ με nt:: ιοuσι 
Μια γυναίκα με μεγάλη περιουσία , πιθανώς , θα ενδιαφέρεται να χρησιμο­

ποιήσει την ασφάλεια ζωής για να διαφυλάξει την περιουσία αυτή υπέρ προ­
σώπων που αγαπά. Φυσικά , θα χρειαστεί να καλύψε ι έξοδα κηδείας , έτσι 
ώστε να μην χρειαστεί ν ' αγγίξουν την περιουσία της. Η ασφάλεια ζωής 
μπορεί να χρησιμοποιηθεί για να καλύψει τους φόρους που σίγουρα θα ει­

σπραχθούν . Η ασφάλεια θα βεβαιώσει ότι η περιουσία δεν θα πειραχθεί για 
να τακτοποιηθούν οι φορολογικές οφειλές. 

Η ασφάλεια ζωής , μπορεί ακόμη , να χρησιμοποιηθεί με τέτοιο τρόπο ώστε 
να διανεμηθεί δίκαια η περιουσία στους κληρονόμους , χωρίς να πουληθεί 
τίποτα. Για παράδειγμα , οι εισπράξεις από μια ασφάλεια με κεφάλαιο 

100.000 δολάρια θα μπορούσαν να πάνε σ ' έναν κληρονόμο , ενώ το οικογε­

νειακό σπίτι θα πήγαινε σε άλλον. Το σπίτι θα έμενε στην οικογένεια και οι 

κληρονόμοι θα ε ίχαν αντιμετωπιστεί ίσα . 

Αν κάποιος σχεδιάζει ν ' αφήσει μέρος της περιουσ ίας του σε κάποιο φιλαν­

θρωπικό ίδρυμα , η ασφάλεια ζωής μπορε ί να χορηγήσει κάποια φορολογική 

έκπτωση για τον δωρητή και να σιγουρέψει ότι , το φιλανθρωπικό ίδρυμα θα 

λάβει το κληροδότημα. Αν το φιλανθρωπικό ίδρυμα ε ίναι ο μόνος ιδιοκτήτης 

ή ο αμετάκλητος δικαιούχος , τα ασφάλιστρα μπορούν να τροποποιηθούν. 

Η 
γνώμη μας είναι ότι πωλητές υπάρχουν διαθέσιμοι αρκετοί κοι ικανοί 
στην ασφαλιστική μος αγορά. Εκεί που υπάρχει το πρόβλημα των τελευ­
ταίων χαμηλών αποδόσεων είναι ότι υπάρχει μια τόση υπαλληλικής 

χροιός στις τόξεις των managers πωλήσεων. Είτε μόνοι τους δίνουν δικαιώ-

vωv τεχνοκρατών! Κοι τους καλείτε vo ακούσουν κιόλας το μούρο χάλι! Δεν 
είναι δουλειά τους! Δουλειά τους είναι νο πουλήσουν! Ενθουσιάστε τους να 

πουλήσουν! Στηρίξτε τους vo πουλήσουν! 

ματα είτε οπό πόνω πιέζονται ή διοπλόθοvτοι έτσι οι συνθήκες , ένα είναι βέ­
βαιο , ότι το παραγωγικό κλίμα είναι μπερδεμένο. Δεν είναι ανάλογες οι παρα­
γωγές κοι το αποτελέσματα σε σχέση με τις δυνατότητες. Το μέτρο στους ρό­
λους ξέφυγε. Κάποιοι επικεφαλής «έπνιξαν» τις φιλοδοξίες κοι πρωτοβου­
λίες με λόθος στρατηγικές κοι προϊόντα. Κάποιοι managers οvοκοτεύτηκοv 
με πολλά. Κάποιοι έγιναν «ατομιστές » ξεχνώντας την ομάδα. Κάποιοι « αλλοί­
ωσαν» το ρόλο των πωλητών. Είναι καιρός vo ξοvοτοποθετηθούν οι κανόνες 
και ρόλοι. Οι ασφαλιστές οσφολίζουv. Οι managers αναπτύσσουν κόσμο . Οι 
υπάλληλοι εκτελούν διοικητικές υπηρεσίες κοι δεν οvοκοτεύοντοι σ' όλο. Η 
δουλειά των πωλητών είναι οι πωλήσεις. Η δουλειά των διοικήσεων είναι να 
δουν τα κόστη , τις ζημιές , το οvτοσφόλιστρο , τη μηχανοργάνωση . Μη ζαλίζε­
τε τους πωλητές με όλο! Αφήστε τους ήσυχους νο πουλήσουν. Είναι κρίμα 
στις συγκεντρώσεις πωλήσεων να ακούμε όλα τ' όλλα εκτός οπό πωλήσεις ! 
Απογοητεύσατε τα δίκτυό σος με οποτέλεσμι.ι vίκοvωv χειρισμών_ gvίκο-

Οι στρατιώτες πρώτης γραμμής στο στρατό και τον πόλεμο ενδιαφέρονται γιο 
την πολεμική τέχνη , για το μυστικό της επίθεσης κοι άμυνας , γιο το χειρισμό 
των όπλων κοι για τη νίκη. Κανείς στρατηγός πυροβολικού και πεζικού , δεν 
μιλά στους αξιωματικούς του γιο τις μεταφορές , το ψώνιο , το υλικό , τις απο­
θήκες κοι το τρόφιμο. Αυτό το κάνει το Σώμα Εφοδιασμού Μεταφορών. Καθ' 
ένας έχει το ρόλο του. Γιο φανταστείτε μπροστά στη μάχη οι Αξιωματικοί -
(Managers) vo μιλάνε για το πού θα nόpouv ψωμί και μακαρόνια ή γιο το 
computers του ΣΕΜ κοι τη Μηχανογράφηση! Καήκαμε! 
Αγαπητό φιλαράκια της Διοίκησης γυρίστε στο ρόλο σος κοι δώστε εντολή 
στους Managers πωλητών να ασχολούνται μόνο με ανάπτυξη πωλήσεων και 
τίποτα άλλο! Προετοιμάστε τους για πωλήσεις , εξηγήστε τους τις πωλήσεις , 
δείξτε τους πωλήσεις , παρακολουθήστε τις πωλήσεις, επιβλέψτε τις πωλή­
σεις! Τα όμορφα άλογο είναι έτοιμα να τρέξουν στο πράσινο λιβάδια! Μη το 
πvίγετε στη θάλασσα! Αξιοποιείστε το. Νότο περιμένουν! 

Ευόγ.Γ.Σπύροu 

Μην τα κάνετε θάλασσα! 
Συνεχίστε! 
Η αντίρρηση «Δεν υπάρχει ονόγι<η» 
Η ανάγκη είναι ένας προσδιορισμός του υποψήφιου . Αν ο υποψήφιος δεν έχει πραγματικά ανά­

γκη , δεν μπορεί να γίνει τίποτα. Ένας καλός ασφαλιστής θα αποφύγει να πουλήσει όταν δεν 

υπάρχει ανάγκη - κάνοντας αυτό θα δημιουργούσε μόνο δυσαρέσκεια και θα κατέστρεφε τις 

πιθανότητες μελλοντικών πωλήσεων ή συστάσεων . Σήμερα όμως , πλήθος αναγκών για 

ασφάλεια ζωής ανακαλύπτονται καθημερινά. Αυτές προέρχονται από τις αλλαγές στη νο­

μοθεσία φορολογίας , αύξηση ακίνητης ιδιοκτησίας , αύξηση του κόστους της ανώτατης 

παιδείας , αύξηση του επιπέδου ζωής , αύξηση αναμενόμενων εισοδημάτων , μεγαλύτερη 

χρήση της ασφάλειας ζωής για επαγγελματικούς λόγους , και από το γεγονός ότι όλο και 

περισσότεροι άνθρωποι εξαρτώνται από τους μισθούς τους παρά από επενδύσεις ή οι­

κογενειακά εισοδήματα. Στην πραγματικότητα , οι ανάγκες για ασφάλεια ζωής είναι τό ­

σο διαδεδομένες , που σχεδόν ο καθένας έχει ανάγκη αν ο ασφαλιστής είναι αρκετά 

ικανός να την ανακαλύψει. 

Όταν χρησιμοποιείται η αντίρρηση «δεν υπάρχει ανάγκη» , σαν δικαιολογία 

για να αποφευχθεί η συνέντευξη , ή όταν ο υποψήφιος δεν γνωρίζει την 

ανάγκη , οι ακόλουθες απαντήσεις μπορούν να φανούν χρήσιμες: 

- (Όνομα υποψήφιου) , αυτός είναι ακριβώς ο λόγος για τον οποίο είμαι 

εδώ. Ο μόνος τίμιος τρόπος για να αποφασίσετε αν έχετε όση ασφά­

λεια χρειάζεστε , είναι να την συγκρίνετε με το τι περιμένετε από αυτή 

μια μέρα. Αν τα αποτελέσματα της ανάλυσής μου δείξουν ότι έχετε την 

ασφάλεια που χρειάζεστε , τότε ειλικρινά θα σας το πω. Αν όμως βρούμε 

ότι έχετε κάποια ανάγκη , θα σας ωφελήσει να το γνωρίζετε. 

- Είμαι σίγουρος ότι η σύζυγός σας μπορεί να δουλέψει , γιατί είναι ικανή 

γυναίκα. Τα εισοδήματά της, όμως , μπορούν να αντικαταστήσουν το χρόνο 

και τη φροντίδα που θα λείψει από τα παιδιά σας κ . λπ ., κ.λπ.; 

(Συνεχίστε με όσα ξέρετε) . 

Γι' αυτούς που δεν ήρθαν 
ποτέ σε επαφή το Κέντρα 

Επιρροής χρειάζονται 
Μία γυναίκα θο εκτιμήσει το να ακούσει γιο ασφάλειες ζωής, γιο πρώτη φορά, 
από κάποιον που απευθύνεται σ' αυτήν μέσω κάποιου φίλου ή μιας επαγγελματι­
κής γνωριμίας. Το κέντρο επιρροής μπορεί να φέρουν στην επιφάνεια νέες ομά­
δες γυναικών που μπορεί να μην έχουν έρθει ποτέ σ' επαφή με κάποιον ασφαλι­
στή. Οι γυναίκες , όπως κοι οι όνδρες προτιμούν να συνεργάζονται με ανθρώπους 
που τους είναι γνωστοί κι αν είναι ευχαριστημένοι από τις υπηρεσίες τους , χαί­
ρονται να δίνουν συστάσεις . 
Ένα καλό κέντρο επιρροής θα έχει εμπιστοσύνη στις ικανότητες και στην τιμιό­
τητα ενός ασφαλιστή. Θο βοηθήσει τον ασφαλιστή και θο επηρρεάσει τους πελό­
τες που προσπαθεί να πλησιάσει. Αυτοί οι άνθρωποι μπορούν να δώσουν: 
1. Απευθείας προσωπική επαφή 
2. Τηλεφωνική επαφή 
3. Γραπτή επαφή 
4. Επαφή μέσω συστάσεων 
Οι τρεις πρώτες μέθοδοι είναι προφανώς αυτές που αξίζουν πιο πολύ , αλλά η 
άδεια γιο τη χρησιμοποίηση του ονόματος του κέντρου επιρροής θα βοηθήσει στο 

σπάσιμο του πάγου με τον υποψήφιο πελάτη. 
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Allianz@) 
Όλα τα μυστικά για τις γενικές ασφαλίσεις 
Μία πολύ ενδιαφέρουσα ημερίδα για τον κλάδο Γενικών Ασφαλίσεων πραγματοποίησε πρόσφατα ο όμιλος 

Allianz, στη διάρκεια της οποίας αναδείχθηκαν οι προοπτικές του κλάδου στην ελληνική αγορά. Σημαντικά 
αποσπάσματα από τις ομιλίες των στελεχών της Allianz παρουσιάζονται στη συνέχεια. 

ο 
διευθύνων σύμβουλος του Ομίλου κ. Αλέ­
ξανδρος Σαρρηγεωργίου σημείωσε με­
ταξύ άλλων τα εξής : 

Η σημερινή συνάντηση είναι , με κάποιον τρό­
πο ένα ξεκίνημα , μια και δεν είναι ένα κλασσι­
κό Συνέδριο , αλλά η πρώτη Ημερίδα της Allianz 
Γενικών Ασφαλίσεων . Δεν θα είναι η τελευ­

ταία , επιθυμία μας και επιδίωξή μας είναι να 

κάνουμε κάθε χρόνο μια τέτοια ημερίδα , έχο-

ντας νέα πράγματα να σας πούμε . 

Ο βαθμός διείσδυσης της ασφάλισης , τόσο στη 
Ζωή όσο και στις Γενικές , είναι στην Ελλάδα 

πολύ χαμηλός. Από σχετικά στοιχεία πρό­

σφατης έρευνας της Allianz με στοιχεία 2002, 
σε παγκόσμιο επίπεδο προκύπτει ότι , το πο­
σοστό ασφαλίστρων ως προς το κατά κεφαλήν 

ΑΕΠ , δηλαδή η διείσδυση των γενικών ασφα­

λίσεων στην κοινωνία , φθάνει σε ένα πλατώ , 

δηλαδή παύει να αναπτύσσεται , όταν το κατά 

κεφαλήν ΑΕΠ φθάσει τα 25 χιλιάδες δολάρια . 

Η Ελλάδα ευρισκόμενη κοντά στις 12 χιλιάδες 
δολάρια το 2002, είναι προφανές ότι έχει δι­
είσδυση γενικών ασφαλίσεων περίπου στο 1 %, 
όταν η Κύπρος με το ίδιο περίπου κατά κεφα­

λήν ΑΕΠ είναι στο 2,5%, η Πορτογαλία στο 
3,20%, η Σλοβενία με χαμηλότερο κατά κεφα­
λήν ΑΕΠ από την Ελλάδα , βρίσκεται στο 4% και 
η Νότιος Κορέα στο 8,5%. 
Από την άλλη πλευρά , αξίζει επίσης να σημει­

ώσουμε ότι στον κλάδο των γενικών ασφαλί­
σεων , πλην ελαχίστων εξαιρέσεων , την τε­

λευταία δεκαετία , η αγορά είναι σταθερή ή έχει 
και φθίνουσα πορεία στις ώριμες αγορές , όπως 

η Γαλλία , η Γερμανία ή η Ελβετία , ενώ έχει ικα­
νοποιητικούς ρυθμούς ανάπτυξης σε χώρες 

όπως η Πορτογαλία , η Ισπανία ή η Ελλάδα . 

Σε ό , τι αφορά την Allianz Ελλάδος , το 2003 ο 
Όμιλος πραγματοποίησε εγγεγραμμένα ασφά­
λιστρα 155 εκατομμυρίων ευρώ περίπου , εκ 

των οπο ίων τα 75 εκατομμύρια ευρώ περίπου 
ήταν στον κλάδο των Γενικών Ασφαλίσεων . Το 

mix ήταν περίπου 50% αυτοκίνητο και 50% όλοι 
οι άλλοι κλάδοι , ο δε Όμιλος το 2003 έκλεισε 
με κέρδη 6 εκατομμύρια ευρώ , με κερδοφορία 
σε όλες τις δραστηριότητες . Ο λόγος αποθε­

μάτων προς ασφάλιστρα στον κλάδο αυτοκι­
νήτων είναι της τάξεως του 280% και είναι ο 
υψηλότερος , εξ όσων γνωρίζω , στην Ελληνική 

αγορά , ενώ ο λόγος αποθεμάτων προς ασφά­

λιστρα , συνολικά στην Allianz ΑΕΓΑ ξεπερνά 
το 165%. 
Επιπλέον , όπως προκύπτει από τα στοιχεία του 

φιλικού διακανονισμού , η Allianz είναι η εται­
ρία με την ταχύτερη ανταπόκριση στις υπο­
χρεώσεις της . Στις διαφορές της ελληνικής και 

της ευρωπαϊκής ασφαλιστικής αγοράς ανα­

φέρθηκε ο κ . Νίκος Νανόπουλος διευθύνων 

σύμβουλος της Allianz ΑΕΓΑ . 

Ειδικότερα ο κ . Νανόπουλος σημείωσε ότι στο 

σύνολο των χωρών του CEA ένας υπάλληλος 
διαχειρ ίζεται 850.000€ / έτος ενώ στην Ελλη-

νική αγορά 310.000€ / έτος 
1.029.152 στις 868 . 523άτομα . 

Οι Μεγάλες ζημιές από τα φυσικά φαινόμενα 

επιφέρουν αύξηση του κόστους αντασφάλισης 

για τρ ίτη συνεχή χρονιά . 

Ο κ . Νανόπουλος εκτίμησε ότι η .. . διόρθωση 
της ασφαλιστικής αγοράς στο αυτοκίνητο θα 

... συνεχισθεί , εξαρτώμενη όμως από την πο­

λιτική της κάθε εταιρίας κατά τα τελευταία χρό­

νια και το γενικότερο νομικό και εποπτικό πλαί­

σιο , ενώ στον κλάδο πυρός έχει , στο μεγαλύ­
τερο μέρος της , συντελεσθεί , (εκτός ... απρο-

Νίκος Νανόπουλος, 

Γενικός Διευθυντής 

Allίanz Γενικών 
Ασφαλίσεων 

όπτου , ή μιας άλλης θεώρησης των φυσικών 

φαινομένων) . Η κατανομή των ασφαλίστρων 

ανά κανάλι διάθεσης εμφανίζει μία τάση προς 
τις ... άμεσες πωλήσεις , τα βασικά όμως με­

γέθη ακολουθούν την .. . παράδοση . 

Πράκτορες και brokers έχουν στις μεγαλύτε­
ρες αγορές ποσοστά υψηλότερα του 55%. 
Μεγαλύτερη διείσδυση των τραπεζών παρα­
τηρείται στις νέες και λιγότερο παραδοσιακές 

αγορές.Κάθε κάτοικος της Ευρωπαϊκής Ένω­
σης πληρώνει κάθε χρόνο για προϊόντα Γενι­

κών Ασφαλειών 7 4 7 € , ενώ στην Ελλάδα 123€ 
(η ετήσια παραγωγή ασφαλίστρων είναι το 3,2% 
και το 1,2% του ΑΕΠ αντίστοιχα). Η παραγωγή 
των βασικών κλάδων της ελληνικής αγοράς , 

συγκρινόμενη με την δυνητική παραγωγή , όπως 

αυτή εκτιμάται με βάση τα ελληνικά και ευρω­

παϊκά δημογραφικά στοιχε ία , εξηγεί τους δεί­
κτες ανάπτυξης και δείχνει τις τάσεις της Ελλη­

νικής Ασφαλιστικής Αγοράς . 

Ο κ . Οικονόμου από την πλευρά του τόνισε τα 

εξής: Θα ξεκινήσουμε με την παραγωγή της 

Νίκος Δελένδας, Γενικός Διευθυντής Πωλήσεων Allίanz 

Εταιρίας μας το 2003 σε σχέση με το 2002 
Όπως βλέπουμε , κλείσαμε με παραγωγή 73,2 
εκ .€ με αύξηση της τάξης του 15,5% που εί­
ναι 20% μεγαλύτερη από τη μέση της αγοράς 
που ήταν περίπου στο 13%. 
Το ποσό αυτό της παραγωγής προέρχεται από 
200,000 περίπου πελάτες. 
Αναλύοντας την παραγωγή στους επί μέρους 

κλάδους βλέπουμε ότι στον Κλάδο Αυτοκινή­

του είχαμε 7% αύξηση , με 35,7 εκ . € παρα­

γωγή. Στον κλάδο Πυρός 12,5% αύξηση με 18,3 
εκ € -είμαστε η 5η μεγαλύτερη Εταιρία της 
Αγοράς , χωρίς μάλιστα να υπάρχει κάποια συ­
νεργασία με Τράπεζα, που ξέρετε πόσο βοη­

θά ειδικά τον κλάδο πυρός , με τις ασφαλίσεις 

των κατοικιών λόγω των δανείων . 

Στις Τεχνικές Ασφάλειες η παραγωγή έφθασε 

Πέτρος Παπανικολάου, Γενικός Διευθυντής Allianz 
Ασφαλίσεων Ζωής 

τα 3,6 εκ€ με διαφορά 43,43% σε σχέση με το 
2002. Στην Αστική Ευθύνη βλέπουμε ότι η αύ­
ξηση ήταν 65% με παραγωγή 1,8 εκ.€. Στον 
κλάδο Αστικής Ευθύνης υπάρχουν αυτή τη στιγ­

μή 11 πακέτα που η τιμολόγησή τους είναι πλέ­
ον αυτόματη και είναι πάρα πολύ εύκολα στην 
πώλησή τους . Δεν χρειάζεται δηλαδή να απευ­
θύνεστε στον κλάδο για τιμολόγηση. 

Στους υπόλοιπους κλάδους δηλαδή Μεταφο­

ρών , Προσωπικού Ατυχήματος , Νομικής Προ­

στασίας και Σκαφών , είχαμε αύξηση 57% με 
παραγωγή 8 εκ .€. Μεγάλο μέρος από την πα­
ραγωγή αυτών των κλάδων έχει ο Κλάδος 
Μεταφορών με 3,3 εκ .€ περίπου που είναι στην 
3η θέση μεταξύ των Εταιριών της Αγοράς . Να 
θυμίσω ότι και σε αυτόν τον κλάδο παίζει ρ'ό­

λο αν μια ασφαλιστική εταιρία έχει ή όχι συ­
νεργασία με Τράπεζα . 

Η σύνθεση του χαρτοφυλακίου όλης της Εται­

ρίας μας διαμορφώθηκε ως εξής : Αυτοκίνητο 
51 %, Πυρός 28% Λοιπο ί Κλάδοι 21 %. Έχου­
με δηλαδή περίπου 50% Αυτ/το 50% Λοιποί 
κλάδοι. Σε σχέση με το 2002 βλέπουμε μια με­
γάλη αύξηση στη συμμετοχή των λοιπών κλά­

δων. Η Σύνθεση του χαρτοφυλακίου του κλά­

δου Αυτοκινήτου το 2003 ήταν : Αστική Ευθύ­
νη 74%, Λοιπές Καλύψεις 26%. Το 2002 αντί­
στοιχα ήταν Αστική Ευθύνη 79,48%, Λοιπές κα­
λύψεις 20,52%. (Να σας αναφέρω δε ότι το 
πρώτο δίμηνο του 2004 η σύνθεση πλησιάζει 
το 70% 30%) 
Να σημειώσω ότι είναι ήδη έτοιμα και σε πολύ 

σύντομο χρονικό διάστημα θα έχετε στα χέρια 
σας τα νέα πακέτα που αφορούν Φορτηγά και 

Αγροτικά . Με τα νέα αυτά πακέτα θα βελτιω­

θεί ακόμα περισσότερο τόσο το mix του χαρ-

Θανάσης Οικονόμου, Τεχνικός Διευθυντής Allianz 
Γενικών Ασφαλίσεων 

τοφυλακίου αυτοκινήτου όσο και οι προμήθει­
ές σας . Ο Δείκτης Κλεισίματος Ζημιών είναι 
68,02% ένας από τους καλύτερους της αγο­
ράς. Η μέση εκκρεμής ζημία μας ε ίναι 5,750 
€ , (ποσό εκκρεμών / πλήθος εκκρεμών) , μα­

κράν η μεγαλύτερη μέση εκκρεμής ζημιά της 

αγοράς. 

Η σωστή αποθεματοποίηση αντικατοπτρίζεται 
και σε δημοσιεύματα του τύπου και ημερησίου 

και ειδικού (με τίτλους μάλιστα όπως «ΠΟΙΟΙ 

ΠΛΗΡΩΝΟΥΝ ΑΜΕΣΩΣ ΚΑΙ ΠΟΣΑ» που δεί-

Αλέξανδρος Ραφαηλίδης, Πρόεδρος Ενώσεως Επαγ­
γελματιών Ασφαλιστών Ελλάδος 

Δημήτριος Κουτσαυλής, Νομικός Σύμβουλος Allίanz 
Γενικών Ασφαλίσεων 

χνουν την ALLIANZ στη 1 η θέση με τον μεγα­
λύτερο δείκτη αποθεματοποίησης. Τέλος ο 
Δείκτης επίδικων υποθέσεων είναι 6,2%. Το 
αντίστοιχο ποσοστό της αγοράς είναι πάνω από 
10% 
Ο κ . Νίκος Παπανικολάου , διευθύνων σύμβου­

λος της Allianz Ζωής τόνισε από την πλευρά 
του την ανάγκη ανάπτυξης των ομαδικών ασφα­

λιστηρίων επικεντρώνοντας στο νέο ομαδικό 
πρόγραμμα της εταιρείας το ΑΙΙ Synergon. 
Όπως χαρακτηριστικά είπε το 92% των επι­
χειρήσεων που παρέχουν στους εργαζόμενούς 
τους Ομαδικό Ασφαλιστήριο , καλύπτουν με αυ­

τό ανάγκες περίθαλψης και προστασίας και στο 

Λάμπρος Κόκκινος, Πρόεδρος Συνδέσμου Επαγγελμα-

τιών Μεσιτών Ασφαλίσεων 

95% αυτών των επιχειρήσεων ο εργοδότης κα­
λύπτει τις εισφορές στο σύνολό τους. Επίσης 
μόνο 46% των Ομαδικών Ασφαλιστηρίων της 
αγοράς έχει συνταξιοδοτικές παροχές. Ο κλά­

δος Ομαδικών τη χρονιά που πέρασε σχεδόν 

διπλασίασε τα εγγεγραμμένα ασφάλιστρα, απο­

δεικνύοντας και την αυξανόμενη ευαισθησία 
των επιχειρήσεων για κάλυψη αναγκών προ­

στασίας , περίθαλψης και αποταμίευσης για το 

προσωπικό τους . Το βασικότερο εύρημα της 
έρευνας αγοράς της Ε.Α . Ε . Ε για τον κλάδο ζω­

ής συνέχισε ο κ . Παπανικόλαου είναι ότι 29% 
των Ελλήνων κατέχει προγράμματα ζωής ή και 

υγείας και 11 % των Ελλήνων ενδιαφέρεται να 
αγοράσει άμεσα ένα πρόγραμμα ζωής ή και 

υγείας . Κάνοντας έναν απλό λογαριασμό και 
αφού οι πελάτες που όλοι εσείς διαχειρίζεστε 
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είναι περίπου 120.000, υπάρχει μ ία αγορά 
48.000 πελατών που οφείλετε να την αναπτύ­

ξετε και να την κατακτήσετε πριν το κάνει ο 

ανταγωνισμός . 

Άλλωστε οι πελάτες που αγοράζουν ένα προϊ­
όν από την προμηθεύτρια εταιρία διατηρούν 
κατά μόνον 30% το προϊόν αυτό μετά από 3 
χρόνια . Εάν αγοράσουν 2 προϊόντα διατηρούν 
κατά 50% τα προϊόντα αυτά μετά από 5 χρόνια 
και εάν έχουν αγοράσει 3 ή και περισσότερα 
διατηρούν κατά 90% τα προϊόντα αυτά μετά 
από 7 χρόνια. 
Σωστή τοποθέτηση στην αγορά λοιπόν και αξιο­
ποίηση του θησαυρού που όλοι «κουβαλάτε» 

και είναι οι πελάτες σας και με παροχές του 

κλάδου ζωής διαμορφώνοντας σχέσεις ζωής 

με καλύψεις που διαρκούν μια ζωή , συνέστη­

σε ο κ . Παπανικολάου. 

Από την πλευρά του ο κ . Κουτσαυλής ανα­

φέρθηκε στην οδηγία 2002/92 του Ε.Κ . περί 

ασφαλιστικών διαμεσολαβητών ενώ τέλος ο 
Ν . Δελένδας αναφέρθηκε σε πέντε ανάγκες 

που πρέπει να καλύπτει σήμερα μία ασφαλι­

στική επιχείρηση και αυτές είναι :Ανάγκη για 

φερεγγυότητα , ανάγκη για πληρέστατη κάλυ­

ψη των αναγκών του πελάτη , ανάγκη για ενη­

μέρωση , ανάγκη για γρήγορη και δίκαιη εξυ­

πηρέτηση , ανάγκη για στήριξη του συνεργάτη . 

Τζέραλντ Τέρνερ, Πρόεδρος και Διευθύνων Σύμβου­
λος ΑΟΝ - Tυrner Reinsurance Serνices 

ΑΣΦΜΙΣΤιΚΗ ΕΠΥΗΣΗ ΠΡΑΚΓΟΡΕιΟ ΑΣΦΑ- Ιωάννης Κοvrοyιαvνόπουλος, Broker, 1η EUROBROKERS Α. Ε. Μεσίτες Ασφαλειών, ΓΚΡΑ ΣΑΒΟΥΑ ΓΟΥιΜιΣ ΜΕΣΠΕΣ ΑΣΦΜΙΣΕDΝ MARSH, Μέλος του ΣΕΜΑ, 1η θέση στο Με- EXECifΠVE INSURANCE BROΚERS Α.Ε., 
ΛΕιΟΝ, Πράκτορας, 3η θέση στην Αύξηση θέση στην Αύξηση Χαρτοφυλακίου Γενι- Μέλος του ΣΕΜΑ. 2η θέση στο Μεγάλο Α.Ε. , Μέλος του ΣΕΜΑ, 3η θέση στην Αύξηση γάλο Χαρτοφυλάκιο Γενικών ΑοφαλιΌεων, Μέλος του ΣΕΜΑ, 2η θέση στην Αύξηση 
ΧαρτοφυλακιΌυ Γενικών Ασφαλίσεων (το κών Ασφαλίσεων, 3η θέση στο Μεγάλο Χαρτοφυλάκιο Γενl}(.ών Ασφαλίσεων (το Χαρτοφυλακίου Γενικών Ασφαλίσεων (το {Jρα- /η θέση στην Αύξηση ΧαρτοφυλακιΌυ Γεvι- Χαρτοφυλακίου Γενικών Ασφαλίσεων 
{Jρα{JειΌ παρέλα{Jε η κα Σουρίκα) Χαρτοφυλάκιο Γενικών Ασφαλίσεων {Jρα{JειΌ παρέλαβε ο κ. Walid) {Jείο παρέλαβε ο κ. Κατοιώτης) κών Ασφαλίσεων (το βραβείο παρέλα{Jε ο κ. (το {Jρα{Jείο παρέλαβε η κα Καφετζή) 

Λυσσαίος) 

Δημήτριος Ξύδος, Ανεξάρτητος Ασφαλιστικός Σύμ{Jουλος, 2η θέση στο 
Μεγάλο Χαρτοφυλάκιο Αιποκινήτων 
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Ευάγγελος Απαλιώτης, Ανεξάρτητος Ασφαλιστικός Σύμ{Jουλος, 
1η θέση στην Αύξηση Χαρτοφυλακίου Γενικών Ασφαλίσεων, 1η 

θέση στο Μεγάλο Χαρτοφυλάκιο Αυτοκινήτων 

a ν e 

Συνέδρια 

Κίνητρα 

Επαγγελματικά Ταξίδια 

Εισιτήρια 

Ξενοδοχεία 

Εκδηλώσεις 

Κρουαζιέρες 

Οργανωμένα Ταξίδια 

Εξωτερικού 

Οργανωμένα Ταξίδια 

Εσωτερικού 



Γυναίκες 
στις πωλησεις 
Εκπροσωπούνται ισάξια σε όλους τους χώρους και κερδίζουν διακριτές θέσεις παντού, ακόμη και στους 

«δύσκολους» τομείς της έρευνας και της τεχνολογίας. Γυναίκες στην πολιτική, στο γραφείο, στο σπίτι, στις 

πωλήσεις, στο τιμόνι της ζωής, κερδίζουν πάντα τις εντυπώσεις με την εμφάνισή τους, αλλά και τον 

επαγγελματισμό τους. Το ΝΑΙ συνεχίζει την παρουσίαση γυναικών στις πωλήσεις. 

Έφη Γιάνναρη 

liiJ Θυσίασα όσα έπρεπε 
Εργάζεται στον ασφαλιστικό χώρο από 19 χρόνων κα ι έχει κατακτήσει διακριτές θέσεις στην εταιρ ία της την 

Generali Life. Πιστεύει ότι αξίζει να γίνοντα ι κα ι θυσίες στον επαγγελματικό χώρο προκειμένου να 
αναγνωρ ισθε ί το έργο του εργαζόμενου και χαρακτηρίζει την καθημερινότητα της γυναίκας αρκετά δύσκολη 

με πολλαπλούς ρόλους. 

Σε μ(α εποχή όπου η γυνα(κα καλείται να αντα­
ποκριθεί σε δύο ή και τρεις ρόλους ταυτόχρο­
να πόσο εύκολη ή δύσκολη ε(ναι η καθημερι­
νότητά της ; 
Η καθημερινότητα της γυναίκας είναι αρκετά 
δύσκολη γιατί και οι απαιτήσεις της ζωής είναι 

πολλές . Εμείς οι γυναίκες πρέπει να αποδει­
κνύουμε αρκετά συχνά ότι είιμαστε ικανές και 

άξιες να ανταποκριθούμε στην ίδια μας τη δου­
λειά αλλά και στους ρόλους της μάνας , της συ­
ζύγου , της γυναίκας αλλά και της κόρης. Είναι 

απίστευτο πόση αντοχή και ενέργεια χρειάζε­
ται για να φέρεις εις πέρας ένα τόσο δύσκολο 

πρόγραμμα . Φανταστείτε πόσες γυναίκες έχουν 
καθημερινή υποχρέωση να ασχοληθούν με τα 
παιδιά τους , με τη δουλειά τους και να προ­

σφέρουν και στο σπίτι τους . Η μεγαλύτερη επι­

βράβευση που χρειάζεται μια γυναίκα είναι η 
αναγνώριση των όσων προσφέρει και η εμψύ­
χωση , κάτι που μερικές φορές δεν γίνεται. 

Νιώθετε πως έχετε θυσιάσει σημαντικά για 
εσάς πράγματα στο βωμό της καριέρας; 
Με ειλικρ ίνεια μπορώ να σας πω ότι θυσίασα 
όσα έπρεπε . Αξίζει να γίνονται θυσίες για πράγ­

ματα και να ξέρεις ότι στο τέλος θα αναγνωρι­
στεί το έργο σου και αυτό αναμφισβήτητα γίνε­
ται στο δικό μου επάγγελμα . 

Μεγάλο ρόλο έπαιξε επίσης ότι ξεκίνησα στη 

δουλειά αυτή πολύ μικρή , μόλις 19 ετών με πολ­
λή όρεξη και στόχο να πετύχω . 
Βέβαια , όπως σε όλα τα ελεύθερα επαγγέλ­

ματα , έτσι και στο δικό μου μεγάλη σημασία έχει 
η οργάνωση του χρόνου . Με ένα σωστό χρο­
νοδιάγραμμα μπορεί κανε ίς να πετύχει πάρα 
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πολλά αλλά και ταυτόχρονα να θυσιάσει όσο το 
δυνατόν λιγότερα προκειμένου να γευτεί την 
επιτυχία. 

Ποιο ήταν το κ(νητρο που σας οδήγησε να κά­
νετε καριέρα σαν ασφαλ(στρια; Πόσο καψό ε(­
στε στο χώρο; Μιλήστε μας για τη βράβευσή 
σας από την εταψ(α. 

Το κίνητρο ήταν όλα αυτά που προσφέρει το 

επάγγελμα του ασφαλιστή . Το Ελεύθερο ωρά­

ριο , η επικοινωνία με τον κόσμο , η επιβράβευ­
ση της δουλειάς σου είτε με χρηματικό ποσό 

είτε με κάποιο ταξίδι και βέβαια το γεγονός ότι 

κάποιος σου εμπιστεύεται την ίδια του τη ζωή. 
Τα οικονομικά οφέλη έρχονται αναπόφευκτα 

όταν κάποιος αποφασίσει να δουλέψει πραγ­
ματικά και χρόνο με το χρόνο θέτει υψηλότε­

ρους στόχους. Στον ασφαλιστικό χώρο είμαι 

από τον Οκτώβριο του 1993. 
Η πρώτη μου βράβευση ήρθε το 1999 κατα­
κτώντας την 3η θέση στην Generali και ακο­
λούθησε το 2000 που βγήκα 1 η στην εταιρία 
μου και 1 Οη στην κατάταξη των πρώτων ασφα­
λιστών της χρονιάς σε πανελλαδικό επίπεδο . 

Ποια ε(ναι τα θετικά και ποια τα αρνητικά του 
επαγγέλματός σας ; 
Το θετικό είναι ότι προσφέρουμε κάτι που πραγ­
ματικά ο κόσμος έχει ανάγκη , ανεξάρτητα αν 

πολλές φορές δεν το καταλαβαίνει και πρέπει 
εμείς να τον κάνουμε να το συνειδητοποιήσει. 
Επίσης , όπως όλοι γνωρίζουμε , έχουμε το μι­
κρότερο ποσοστό ασφαλισμένων στη χώρα μας 

και αυτό σημαίνει ότι υπάρχει πολλή δουλειά 
ακόμη για όλους μας επειδή ο θεσμός δεν έχει 
κορεστεί. 

Δεν θα μιλούσα για αρνητικό στοιχείο του επαγ­

γέλματος μου αλλά για δυσκολίες όπως έχουν 

όλα τα επαγγέλματα. Θα εστίαζα κυρίως στη 

συνεχή εξεύρεση νέων πελατών , που όμως για 

για έναν ασφαλιστή με μέθοδο και επαγγελμα­

τισμό αυτό εξαλείφεται και η δυσκολία μετα­

τρέπεται σε πραγματικό πλεονέκτημα. 

Ταυτόχρονα η έγκαιρη συνειδητοποίηση των 

ευκαιριών που σου προσφέρει ο χώρος, σου δί­

νει τη δυνατότητα να αντεπεξέλθεις στις δυ­

σκολίες με ευελιξία και με πάθος να υλοποιή­

σεις τα όνειρα και τους στόχους σου . 

Στον εργασιακό χώρο υπάρχει διαχωρισμός 

ανάμεσα σε μ(α γυναίκα και σε έναν άντρα ασφα­

λιστή ; 

Δεν νομίζω ότι υπάρχει διαχωρισμός ανάμεσα 

σε έναν άντρα και σε μια γυναίκα ασφαλιστή . 

Το επάγγελμά μας είναι ιδιαίτερα ανταγωνι­

στικό και οι πελάτες επιθυμούν για τις συνερ­

γασίες τους επαγγελματισμό και ήθος . Στοι­

χεία τα οποία δεν έχουν να κάνουν με το φύλο 

αλλά με χαρακτηριστικά ανθρώπου που τον διέ­

πουν αρχές , αξίες και πιστεύω . 

Βιογραφικό 
Η Έφη Γιάvvαρη γεννήθηκε πριν από 30 χρό­
νια στηv Αθήvα. Είvαι πτυχιούχος προγραμ­

ματίστρια και απόφοιτη Σχολής Στελεχών. 

Έχει παρακολουθήσει αρκετά σεμινάρια και 

εργάζεται από τα 1993 ως ασφαλιστική σύμ­
βουλος Προγραμμάτων Ζωής και Γεvικώv 

Ασφαλειών. Μιλάει πολύ καλά Αγγλικά. 

Μαρία Σκουλά 

ι,~rι ΑΓΡΟΤΙΚΗ 
i;~ΑΣΦΑΛΙ ΣΤ ΙΚΗ 

Μια τραπεζίτισσα στην ασφάλιση 

Υπάλληλος της Αγροτικής Τράπεζας στο Ηράκλειο Κρήτης, η Μαρία Σκουλά ασχολε ίται και με τις πωλήσεις 

καθώς θεωρεί ότι ο τομέας των ασφαλε ιών παρουσιάζει ιδιαίτερο ενδιαφέρον. Στο απαραίτητο προσόντα 

του ασφαλιστή καταγράφει το επικοινων ιακό χάρ ισμα κα ι την ι κανότητα της πειθούς. 

Είστε υπάλληλος στην ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΤΡΑΠΕΖΑ 

και παράλληλα ασχολείστε και με τις ασφά­

λειες . Πιστεύετε ότι το bancassurance μπο­
ρεί να υποκαταστήσει τις uπηρεσfες του 

ασφαλιστικού συμβούλου και να πάρει "μερ(­

διο αγοράς"; 

Το bancassurance έχει να κάνει με την σταυ­
ροειδή πώληση (cross selling) μέσα στο εκά­

στοτε Τραπεζικό Κατάστημα σε συνεργασία 

με τον ασφαλιστικό σύμβουλο. Υπάρχει μια 

σχέση συνεργασίας αμφίδρομη , δεδομένου 

ότι αρκετές ασφαλιστικές εταιρίες προω­

θούν μέσω του δικτύου τους τα χρηματοδοτι­

κά προϊόντα της μητέρας - Τράπεζας. Όσον 

αφορά εάν το bancassurance μπορεί να υπο ­

καταστήσει τις υπηρεσίες του ασφαλιστικού 

συμβούλου , θεωρώ ότι οι σημερινοί τραπεζι­

κοί υπάλληλοι εκπαιδεύονται με τέτοιο τρό­

πο ώστε στο μέλλον να μπορούν να γίνουν 

ικανότατοι πωλητές. Εξαιτίας της θέσης 

τους τυγχάνουν μεγαλύτερης εμπιστοσύνης 

και αξιοπιστίας στο σύνολο των τραπεζικών 

πελατών σε σχέση με τον απλό ασφαλιστκό 

σύμβουλο . Κατά συνέπεια μπορούν ισάξια να 

τον αντικαταστήσουν και να κερδίσουν σημα­

ντικό μερίδιο αγοράς στο μέλλον. 

Οι εργαζόμενοι στον ασφαλιστικό κλάδο ε(­

ναι επαρκώς καταρτισμένοι; 

Σε ένα σύγχρονο , δυναμικό και συνεχώς με­

ταβαλλόμενο ασφαλιστικό κλάδο η επιμόρ­

φωση και η κατάρτιση είναι απαραίτητες και 

επιβαλλόμενες προϋποθέσεις . Πιστεύω ότι 

υπάρχουν αρκετοί και καλοί γνώστες της ση­

μερινής Ελληνικής - ασφαλιστικής πραγματι­
κότητας όμως η γρήγορη απαξίωση της γνώ­

σης απαιτεί την δια βίου εκπαίδευσή τους . 

Μια μέση εργαζόμενη γυνα(κα αισθάνεται 

πάρα πολλές φορές αδuναμ(α απέναντι 

στους πολλαπλούς pόλους. Εσε[ς πως τα 

καταφέρνετε και στους δύο ρόλους ; Έχετε 

χρόνο για τον εαυτό σας ; 

Πράγματι σήμερα η γυναίκα καλείται να παί­

ξει πολλαπλούς και διαφορετικούς μεταξύ 

τους ρόλους. Είναι μητέρα , σύζυγος , φοιτή­

τρια , εργαζόμενη . Η ιεράρχηση αυτών των 

πολυποίκιλων ρόλων καθώς και των ευθυ­

νών που αυτοί συνεπάγονται γίνονται για αυ­

τήν ο καθημερινός τρόπος ζωής . Ο συνδυα­

σμός των παραπάνω συχνά την φορτίζει συ­

ναισθηματικά προκαλώντας της άγχος και 

αγωνία . 

Προσωπικά φροντίζω να προγραμματίζω με 

τον καλύτερο δυνατό τρόπο τις επαγγελμα­

τικές δραστηριότητές μου ώστε να μου μένει 

αρκετός ελεύθερος χρόνος για να ασχολη­

θώ με τα ενδιαφέροντά μου . 

Ποιο μήνυμα έχετε να περάσετε σε μία νέα 

κοπέλα που θέλει να ασχοληθε( με τον το ­

μέα των ασφαλειών; 

Ο τομέας των ασφαλειών παρουσιάζει ιδ ι αί­

τερο ενδιαφέρον για όποια ή όποιον επιθυ ­

μεί να ασχοληθεί αρκεί να διαθέτει μερικά 

απαραίτητα προσόντα όπως είναι το επικοι­

νωνιακό χάρισμα, η γνώση του ασφαλιστικού 

κλάδου και φυσικά η ικανότητα της πειθούς . 

Πόσο δύσκολη εfναι η υπόθεση "πελάτης"; 

Ποιους παράγοντες θεωρείτε σημαντικούς 

για την προσέλκυσή του; 
Ο πελάτης είναι το πιο σημαντικό κομμάτι 

στην εκάστοτε διαπραγμάτευση , είτε πώλη­
ση είναι αυτό είτε υπογραφή ασφαλιστικού 

συμβολαίο υ. Ο πελάτης απαιτεί την προσοχή 

μας ολοκληρωτικά γιατί μόνο τότε νιώθει ότι 

είνα ι το επίκεντρο του ενδιαφέροντός μας 

και επομένως θα πρέπει να αντιμετωπίζεται 

ανθρωποκεντρικά και πελατοκεντρικά . Ο σε­
βασμός στην ανθρώπινη αξιοπρέπεια και 

υπόσταση , στις ιδιαιτερότητες συγκεκριμέ ­

νων κοινωνικών ομάδων καθώς κα ι η γνώση 

των αναγκών του πελάτη κατά τη διάρκεια 

της ζωής του , είναι παράγοντες πολύ σημα­

ντικοί για την προσέλκυση και τη σωστή εξυ­

πηρέτησή του . 

Απλά η εξυπηρέτηση είναι συναίσθημα. 

Βιογραφικό 
Η Μαρία Σκουλά γεvvήθηκε το 1972 στα 

Αvώγεια Κρήτης, είvαι υπάλληλος στηv 

Αγροτική Τράπεζα Ηρακλείου και ασχολείται 

και με πωλήσεις. Έχει σπουδάσει Διοίκηση 

Επιχειρήσεων στα ΤΕΙ Αθήνας με μεταπτυ­

χιακό στοv ίδιο τομέα. Μιλάει Αγγλικά και 

Γαλλικά. 
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Γι.ιναίκες 
στις πωλησεις 

Νίκη Κανελλοπούλου 

□ COMMERCIAL Value 

Στο επάγγελμά JJOς 
δεν υπάρχουν ορια 

Τις κατάλληλες γνώσεις αναδεικνύει ως το βασικότερο προσόν του ασφαλιστή η Νίκη Κανελλοπούλου 

πτυχιούχος η ίδια της Νομικής Σχολής με ειδίκευση στις διεθνείς και ευρωπαϊκές σπουδές. Πιστεύει ότι τα 

τελευταία χρόνια οι Έλληνες αποκτούν ασφαλιστική συνείδηση και ότι ο συνδυασμός της επιτυχίας του 

επαγγελματία ασφαλιστή είναι το όνομα της εταιρίας με το καλό ασφαλιστικό προϊόν. 

Αν ξεκινούσατε τώρα την επαγγελματική 

σας σταδιοδρομfα θα επιλέγατε πάλι το 

ίδιο επάγγελμα; 

Ναι , γιατί είναι ένα επάγγελμα το οποίο 

μπορεί να σου δώσει πολλά. Πρώτα απ ' 

όλα είναι ένα επάγγελμα που έχει να κάνει 

στην καθημερινότητά του με ανθρώπους. 

Κάθε μέρα έρχεσαι σε επαφή με καινούρι­

ους ανθρώπους που αυτό μακροπρόθεσμα 

μόνο καλό μπορεί να σου κάνει. Στην 

Ελλάδα ο ασφαλιστικός τομέας είναι ένας 

πολλά υποσχόμενος χώρος ειδικότερα για 

νέους ανθρώπους που θέλουν να ασχολη­

θούν σοβαρά και να κάνουν καριέρα στο 

χώρο. Στο επάγγελμά μας δεν υπάρχουν 

όρια . Αν δουλέψεις ευσυνείδητα και σκλη­

ρά θα πετύχεις το στόχο σου. 

Με την εμπειρία που έχετε αποκτήσει στο 

χώρο, αν βρισκόσαστε εσείς στη θέση του 

ασφαλιζόμενου ποιες θα ήταν οι απαιτή­

σεις σας; 

Θα απαιτούσα το άτομο το οποίο προσφέ­

ρει μία ασφάλεια , να έχει τις κατάλληλες 

γνώσεις , να είναι γνώστης του αντικειμέ­

νου του , να είναι ξεκάθαρο και ειλικρινές 
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απέναντί μου και να μου προσφέρει το 

προϊόν που ταιριάζει σε εμένα και τις ανά­

γκες μου τη δεδομένη χρονική στιγμή . 

Το όνομα μίας μεγάλης ασφαλιστικής εται­

ρίας πόσο πιστεύετε πως βοηθάει στην 

προώθηση των ασφαλειών; 

Αν και εργάζομαι σε μια από τις μεγαλύτε­

ρες ασφαλιστικές εταιρίες στην Ελλάδα 

πιστεύω ότι το όνομα και μόνο δεν μπορεί 

να σημαίνει τίποτα από μόνο του . Ο συν­

δυασμός του ονόματος με το καλό ασφαλι­

στικό προϊόν και τον επαγγελματία ασφα­

λιστή που γνωρίζει καλά τη δουλειά του εί­

ναι πιστεύω ο συνδυασμός της επιτυχίας . 

Ανάλογα με την εποχή ποικίλλουν και οι 

απαιτήσεις των πελατών. Ποιες διαφορο­

ποιήσεις βλέπετε σε αυτές τις απαιτήσεις 

σε σύγκριση με προηγούμενες χρονιές; 

Αν και η εμπειρία μου στο χώρο είναι μι­

κρή , μόνο μια 5ετία , πιστεύω ότι ο Έλλη­

νας έχει αρχίσει να ωριμάζει και να κατα­

νοεί τις ασφαλιστικές αλλά και επενδυτι­

κές του ανάγκες. Ζητάει προϊόντα χωρίς 

ιδιαίτερο επενδυτικό κίνδυνο , ενώ τα 

προηγούμενα χρόνια , " τα χρόνια του χρη-

ματιστηρίου ", ήταν διατεθειμένος να τον 

αναλάβει. Βέβαια όλοι γνωρίζουμε τις συ­

νέπειες . Παράλληλα λόγω της αβεβαιότη­

τας στον τομέα των συντάξεων και την κα­

τάσταση στο χώρο της υγείας όλο και πε­

ρισσότεροι Έλληνες στρέφονται στην 

ιδιωτική νοσηλεία . Γεγονός είναι πάντως 

ότι τα τελευταία χρόνια οι Έλληνες αρχί­

ζουν να αποκτούν ασφαλιστική συνείδηση . 

Ποια είναι η εξέλιξή σας στην εταιρία; 

Ξεκίνησα το 2000 ως ασφαλιστική σύμβου­
λος και εδώ και ένα οκτάμηνο είμαι Unit 
Manager. 

Βιογραφικό 

Γεvvήθηκε το 1973 στη Θεσσαλοvίκη και εί­
vαι πτυχιούχος πολιτικώv επιστημώv και Δη­

μόσιας Διοίκησης της Νομικής Σχολής Αθη­

vώv. Έχει κάvει ειδίκευση στις Διεθvείς και 

Ευρωπαϊκές Σπουδές και εργάζεται στηv 

COMMERCIAL VALUE το τελευταίο διάστημα 
ως unit Manager. Παράλληλα έχει παρακο­
λουθήσει επιμορφωτικά σεμιvάρια, μιλάει 

Αγγλικά, Γερμαvικά. 

Ευγενία Μαχειμάρη 

[:~ ~YfτinAΙKH 
Ερωτευμένη με το επάγγελμά μου 

Δέκα επτά χρόνια στον ασφαλιστικό χώρο η Ευγενία Μαχειμάρη και όλα στην ίδια εταιρία την Ευρωπαϊκή 

Πίστη. Πιστεύει στη δύναμη του ασφαλιστή τονίζοντας με έμφαση ότι είναι το πρόσωπο της εταιρίας. 

Στα προσόντα για την καταξίωση του ασφαλιστή καταγράφει την αγάπη προς τον συνάνθρωπο 

και την διά βίου εκπαίδευση. 

Πόσο σημαντική είναι η σχέση ασφαλιστή 

και ασφαλιζόμενου; 

Είναι πολύ σημαντικό να κατανοήσουμε ότι 

η σχέση πελάτη-ασφαλιστή έχει ιδιαίτερη 

δυναμική . 

Στα χρόνια που προηγήθηκαν πολλοί ήταν 

αυτοί που παρεξήγησαν τον ουσιαστικό 

ρόλο του ασφαλιστή. Η εικόνα αυτή έχει 

αλλάξει. 

Ο ασφαλιστής είναι το πρόσωπο της Εται­

ρίας. Είναι το πρόσωπο που πρώτα εμπι­

στεύεται πρώτα ο ασφαλιζόμενος και μετά 

την Εταιρία που ασφαλίζεται. 

Η σπουδαιότητα της ασφάλισης είναι 

αδιαμφισβήτητη. Με ποια κριτήρια ο πελά­
της θα πρέπει να επιλέξει την καταλληλό­

τερη για αυτόν εταιρία; 

Θα ήταν ίσως υπερβολικό να σας πω ότι η 

Ευρωπαϊκή Πίστη έχει τα καλύτερα προ­

γράμματα σε ολόκληρη την ασφαλιστική 

αγορά. Αυτό όμως που δεν είναι καθόλου 

υπερβολικό να σας επισημάνω είναι ότι η 

Ευρωπαϊκή Πίστη επενδύει πολλά στον 

παράγοντα άνθρωπο και τις ανάγκες του 

και τον αντιμετωπίζει όχι ως έναν ακόμη 

αριθμό που θα αυξήσει τον τζίρο της εται­

ρίας , αλλά ως οντότητα που έχει τις δικές 

της ξεχωριστές ανάγκες. Εκεί βρίσκεται 

το μυστικό και ουσιαστικά το πλέον σημα­

ντικό κριτήριο με το οποίο ο πελάτης θα 

πρέπει να επιλέγει την Εταιρία του σήμε-

ρα. Την επιλέγει δηλαδή μέσα από το πρό­

σωπο του ασφαλιστή και πιστεύω ότι δεν 

θα αλλάξει. 

Τι πιστεύετε ότι μπορεί να επηρεάσει τον 

πελάτη αρνητικά στην αγορά μιας ασφάλι­
σης; 

Πιστεύω ότι θα επηρεάσει μια κακή ενημέ­

ρωση , η υπερβολή στην επικοινωνία ενός 

ασφαλιστή, η λάθος πρόταση και τελευ­

ταίο το υψηλό κόστος. 

Μετά από χρόνια ενασχόλησης με το ίδιο 

επάγγελμα φυσικό είναι κάποια στιγμή να 

επέλθει η ρουτίνα. Το έχετε νιώσει εσείς 

στο επάγγελμά σας; 

Η Ευρωπαϊκή Πίστη έχει μια φιλοσοφία που 

στηρίζεται σε ειλικρινείς σχέσεις σε όλα 

τα επίπεδα. Αυτό από μόνο του μπορεί για 

κάποιους να φαντάζει μικρό ή ασήμαντο, 

για μένα όμως αποτέλεσε και αποτελεί το 

σημαντικότερο στοιχείο για να μην νιώσω 

ποτέ ρουτίνα στο επάγγελμα που έχω ακο­

λουθήσει. Στα χρόνια της συνεργασίας 

μου με την Ευρωπαϊκή Πίστη μου δόθηκαν 

ευκαιρίες για να μπορέσω να αvαπτuχθώ 

και να εξελιχθώ ως επαγγελματίας και ως 

άνθρωπος και φυσικά να εξακολουθώ να 

είμαι ερωτευμένη με το επάγγελμά μου. 

Αν κάποια στιγμή έρθει η ρουτίνα στην 

οποία αναφέρεστε , θα δούμε .. . Μάλλον θα 
σταματήσω να ασκώ το επάγγελμα του 

ασφαλιστή. 

Μέχρι τότε όμως θα δίνω τον καλύτερό 

μου εαυτό. 

Ποια προσόντα πιστεύετε πως είναι απα­

ραίτητα για την καταξίωση ενός ασφαλι­

στή; 

• Να πιστεύει στο θεσμό και στην Εταιρία. 
• Να πιστεύει στον εαυτό του. 
• Να είναι συνετός και έντιμος. 
• Να είναι εργατικός . 

• Να είναι φιλόδοξος. 
• Να αγαπάει τους ανθρώπους. 
• Να μην σταματάει την εκπαίδευσή του. 

Βιογραφικό 

Γεvvήθηκε στηv Αθήvα το 1956, είvαι πα­
vτρεμέvη και έχει δυο παιδιά, έvα γιο 25 
χροvώv που μόλις τελείωσε τις σπουδές του 

και μια κόρη 23 χροvώv η οποία βρίσκεται 
στο τρίτο έτος του Παvεπιστημίου. 

Σπούδασε λογιστικά, με τα ασφαλιστικά 

ασχολήθηκε το Σεπτέμβριο του 1987 ως 
part-time ασφαλίστρια και από τότε μόvο με 
τηv Ευρωπαϊκή Πίστη. 

Το 1989 εvτάχθηκε στο team τωv tu/1 time 
όπου και διακρίθηκε για δυο έτη ως 2η & 3η 
ασφαλίστρια. Το 1991 προήχθη σε Διευθύ­
vτρια καταστήματος, εvώ το Σεπτέμβριο του 

2000 προήχθη στη θέση της Περιφερειακής 
Διευθύvτριας. 
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2004 
Έτος πρωταθλητισμού 

για τον Ό~ιλο 
1 nternational Lif e 
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Με μεγάλη επιτυχία πραγματοποιήθηκε 

την Τρίτη 3 Φεβρουαρίου 2004, στο 
ξενοδοχείο Athenaeum lntercontinental 

στην αίθουσα Ballroom, η εκδήλωση 
«Βραβεία 2004» του Ομ ίλου 

1 nternational Life 

ηρύσσοντας την έναρξη του Συνε-

κ 
δρίου ο πρόεδρος και διευθ ύνων 
σύ μβουλος του Ομ ίλο υ Φω κίων 
Μπράβος αναφέρθηκε αρχικά στο 

, γεγονός ότι σε δύο χρόνια ο όμιλος 

συμπληρώνει 50 χρόνια ζωής και στη συνέχεια ανα­

φέρθηκε στα αποτελέσματα της δραστηριότητας 

της εταιρε ίας για το 2003. 

Το 2003 τόν ισε , ήταν μια σπουδα ία χρονιά . Ήταν 

η χρονιά που αποκτήσαμε , πιστεύω , σαν επιχε ί­

ρηση , σε πολύ έντονο βαθμό, ένα sales orientation 
δηλαδή, μια φιλοσοφ ία , μια κουλτούρα πωλησια­

κή. Αυτό έγινε, δίνοντας την αξία που έπρεπε , σε 

μεγαλύτερο βαθμό, στο χώρο των πωλήσεων. 

Το 2003 ιδρύθηκε η Γενική Διεύθυνση Πωλήσεων 
για πρώτη φορά στην ιστορ ία μας μετά από 48 χρό­
νια λειτουργίας, αποβλέποντας στην ενδυνάμω­

ση και στη δ ιατήρηση του πρωταγωνιστικού ρόλου 

του Agency system στην ανάπτυξη της εταιρίας. 
Δεύτερον , δυναμώθηκε το δίκτυο των πρακτορεί­

ων μας. Τα πρακτορεία μας ανά την Ελλάδα ξε-

Ο κ. Περικλής Λίβας, Διευθύνων Σύμβουλος της 

fπterπationaf Life κατά τη διάρκεια της ομιλίας του. 

Στο βήμα ο κ. Άλμπερτ Μπάρρυ, Διευθύvωv 

Σύμβουλος της fnterπational Hellas. 

περνούν τα 150. Τρίτον- και αυτός ήταν ο νε­

ωτερισμός- αποκτήσαμε συνεργασία με επι­

χειρήσεις brokers, με κορυφαία την Avanti , μια 
εταιρία καινούρια στον Ελλαδικό χώρο , ένα πεί­

ραμα πρωτοποριακό, ένα πείραμα το οποίο φαί­

νεται ότι όχι στέφεται, ήδη έχει στεφθεί με επι-

Στο βήμα ο κ. Νίκος Βαμβουκάκης, Γενικός 
Διευθυντής Πωλήσεων της /nterπationaf Life. 

τυχία . Επεκτάθηκαν συνεργασίες τέτοιου τύ­

που και με άλλες επιχειρήσεις brokers όπως 
με την ASK, που είναι ο φίλος μου ο Μανώλης 
ο Ανδρόνικος εκεί , όπως με την UVS, τη Γερ­
μανική εταιρία που μας είχε γνωρίσει με τους 

ανθρώπους της η Aνanti και δημιουργήσαμε 

σχέσεις με τα γραφεία αυτά της Γερμανίας , 

παράλληλα όμως προχωρήσαμε και προχω­

ρούμε στη δημιουργία του πρακτορείου κε­

ντρικού και προετοιμαζόμαστε για το 

bancassurance. 

Έτσι , ενώ το Agency system παραμένει ο βα­
σιλιάς της ανάπτυξης με τα 50 γραφεία πωλή­
σεων που έχουμε σε όλη την Ελλάδα , όλ ' ου-

Στιγμιότυπο από τη σύντομη ομιλία του κ. 

Μανώλη Αvδρόvικου, Σύμβουλο Διοίκησης σε 

θέματα Πωλήσεων. 

τά τα κανάλια τα οποία δημιουργήθησαν πα­

ράλληλα, έχουν σαν στόχο v' αποκτήσουμε ρυθ­
μούς ανάπτυξης καλύτερους , συνέχισε ο κ . 
Μπράβος . Και αυτό έχει ήδη φανεί. Η ανάπτυ­

ξη των νέων εργασιών ζωής του 2003 ήταν 40% 
παραπάνω από το 2002 ποσοστό που νομίζω 
δεν έχει καμία εταιρία στην Ελλάδα . Η ανά­

πτυξη του χαρτοφυλακίου μας των Γενικών και 

αυτή κινήθηκε με πάρόμοια ποσοστά τάξεως 
40%. Τα νούμερα αυτά , κυρίες και κύριοι , εί­

ναι νούμερα που δεν υπάρχουν στον Ελλαδικό 

χώρο . Το 2003 όλη η Ελληνική αγορά αυξήθη­
κε περίπου 10%. Εμείς κινηθήκαμε με ρυθμούς 
τελείως διαφορετικούς. 

Πέρα απ · αυτό όμως , το 2003 ήταν και μια χρο­
νιά που στοχεύσαμε στη βελτίωση της εσωτε­

ρικής λειτουργίας μας . Είναι νομίζω , χαρακτη­

ριστικό του Ομ ίλου μας , ότι οι ρυθμο ί εξυπη­

ρέτησης που έχουμε , δεν ξέρω αν είναι οι πρώ­

τοι στην Ελλάδα , πάντως ξέρω ότι είναι από 

τους πρώτους στην Ελλάδα. Είναι χαρακτηρι­

στικό ότι στο χώρο των ζημιών ζωής , στον οποίο 

είχαμε περίπου 7.000 περιστατικά αποζημίω­
σης το 2003, περιστατικά τα οποία έρχονταν 
μέχρι 31 Δεκεμβρίου , δηλαδή μέχρι το κλείσι­

μο του έτους, με 31 /12, είχαμε κατορθώσει να 
έχουν αποζημιωθεί τα 6.938 και να μας έχουν 
μείνει 62 περιστατικά του 2003 απλήρωτα . 

Αυτό κύριοι , είναι ένα ποσοστό 0,97% του αριθ-

Σύντομο χαιρετισμό απηύθυνε ο κ. Καπουράvης, 

Πρόεδρος της Α vaπti, ο οποίος μας τίμησε με 

την παρουσία του στηv εκδήλωση. 

μού των ζημιών . Επίσης και οι Γενικές κινήθη­

καν κι αυτές με 5.500 ζημιές , με άλλους ρυθ­

μούς όμως γιατί υπάρχουν άλλοι διακανονισμοί 
ζημιών , άλλες πραγματογνωμοσύνες κλπ ., αλ­

λά κι εκεί με πολύ γρήγορους ρυθμούς. 

Το τελευταίο βήμα είναι αυτή η ηλεκτρονική αί­

τηση για την οποία θα πούμε και λίγες κουβέ­

ντες αργότερα , η οποία αποτελεί ένα σταθμό 
πιστεύω για την ελληνική αγορά , γιατί με την 

εφαρμογή της , θα φτάσουμε στο σημείο της 

τοπικής έκδοσης όλων των συμβολαίων , προ­
σθέτων πράξεων κτλ. , μέσα στα υποκαταστή­

ματα . Η έκδοση θα γίνεται από τα κεντρικά , αλ­

λά η εκτύπωση και το συμβόλαιο, θα δημιουρ­
γείτψμέσα στο υποκατάστημα , αλλά θα μπο­

ρεί τουλάχιστον σε εργάσιμες ώρες αν εκείνη 
τη στιγμή είναι ο πελάτης μέσα στο υποκατά-

Τα οικονομικά στοιχεία και μεγέθη της εταιρίας 
ανέλυσε στην ομιλία του ο κ. Ν. Σπανός, 

Αvαπληρωτής Γεvικός Διευθυντής Οικοvομικώv 

Υπηρεσιώv. 

στημα στη Λάρισα , να περνάει μέσω του 
lnternet, μέσω της οθόνης η αίτηση στα κε­
ντρικά , ο underwriter να δίνει το ok και να τυ­
πώνεται αμέσως εκείνη τη στιγμή , σε χρόνο 

δηλαδή ενός λεπτού , το συμβόλαιο μέσα στο 

υποκατάστημα . Η επίτευξη αυτού του στόχου , 
που πιστεύω ότι είναι ένας στόχος που θα ολο-
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Βράβευση A/K-Ageπcy maπagers 

Από αριστερά διακρίνονται: 
Βράβευση Α/Κ-Uπίt Μaπ 

3ος: Βασίλης Κάπας, 1 ος: Κλέαρχος Πεφάvιος 
2ος: Χρήστος Γαληρόπουλος 

Από αριστερά διακρίvοvται: 3ος: Δημήτριος Κουκούλας 

2η: Αθηνά Πεφαvίου, 1ος: Γιώργος Κουμπιάς 

Βράβευση οσφ. Κανονισμού 

οπό νέους συνεργάτες 
Βράβευση Διοτηρησιμότητος 

Assistant Agency Managers 
Από αριστερά διακρίvοvται: 

3η: Κατερίνα Τζοάvvου 

Βράβευση A/K-Assistaπt Ag. Man. 

Unit managers 
Από αριστερά διακρίvοvται: 3ος. Γιώργος Λημvαίος, 

2η: Εύη Θαvοπούλου, 1 ος: Σπύρος Κροκίδης 
Από αριστερά διακρίvοvται: 

2ος: Δημήτρης Κουκούλας 
1ος: Χρήστος Γούναρης 

2ος: Παναγιώτης Μικάλεφ 

Βράβευση οσφ. Κανονισμού οπό νέους 

συνεργάτες Agency managers 
Από αριστερά διακρίvοvται:3ος: Χρήστος 

Γαληρόπουλος 1ος: Γεράσιμος 

Γιαννόπουλος 2ος: Κλέαρχος Πεφάvιος 

Βράβευση ασφαλίστρων 

κανονισμού Agency managers 
Από αριστερά διακρίνονται: 

3ος: Βασίλης Κόπος 

2ος: Χρήστος Γαληρόπουλος 

Βράβευση ασφαλίστρων κανονισμού 

Assislant Agency managers 
Από αριστερά διακρίvοvται: 2η: Εύη Θανοπούλου 

5η: Κατερίνα Τζοάvνου4ος: Χρήστος Λεμούσιας 

3ος: Σπύρος Κροκίδης 

Βράβευση οσφ. Κανονισμού οπό νέους συνεργάτες 

Assistanl Agency managers 
Από αριστερά διακρίvοvται: 2ος: Λουκάς Καρανίκης 

3ος: Γιώργος Χαρχαντής, 1η: Εύη Θανοπούλου 

Βράβευση Α/Κ-Ασφαλιστικοί Σύμβουλοι 

Από αριστερά διακρίνονται: 3ος: Κωνσταντίνος 

Φαββατάς, 2ος: Δημοσθένης Συκοβάρης 

1 ος: Θεόδωρος Γρηγορίου 

Βράβευση πολυετίος: 

Από αριστερά διακρίνονται: Γαλαvούλης 

Φώτιος, Κουκουβάς Μικές, Χριστίδης 

Σταύρος, Πιριλλή Βασιλική. 

Βράβευση παραγωγής Ομαδικών ασφαλίσεων 
ΑοφοΛιστικοί ΕtίpβοuΛοι 

Βράβευση παραγωγής Ομαδικών 

ασφαλίσεων Unil managers 
2ος: Μάκης Γιώρας 1ος: Θωμάς 

Καλαμπάκας 

Βράβευση παραγωγής Ομαδικών Βράβευση Διατηρησιμότητος ΑοφοΛιστικοί ΕtίpβοuΛοι 

1ος: Γιώργος Γιαvνάκαρος2η: Ρούλα Σατατά 

3η: Νυφούλα Γιακουμάκη 

Βράβευση Διατηρησιμότητας Unit managers 
Από αριστερά διακρίνονται: 3ος: Γεράσιμος Πανδής 

2η: Σταυρούλα Βασιλοπούλου 1ος: Παναγιώτης 

Δημητρίου 
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ασφαλίσεων Agency managers Από αριστερά διακρίvονται:5η: Ελένη Θανοπούλου 
1ος: Αντώνης Φουκαράκης 4ος: Παναγιώτης Σκούρας2ος: Γιώργος Παπανικολάου 

1η: Μαρίνα Γεωργαντά 

Βράβευση Διοτηρησιμότητος Agency managers 
Από αριστερά διακρίνονται: 3ος: Αναστάσιος 

Κούτσικος 2ος: Παναγιώτης Αρβανιτάκης 1ος: 

Παναγιώτης Μέγκος 

Βράβευση κορυφαίου ασφαλιστικού Βράβευση ασφαλίστρων 
υπαλλήλου σε παραγωγή κανονισμού Διεuθuvτfίς 

Ιωάννης Φαρμακίδης ΠωΛfίσεωv 1ος: Στράτος 
Ξαvθόπουλος 

κληρωθε ί μέσα στο τρέχον έτος , για ' μένα θ ' 

αποτελέσει ένα πολύ συνταρακτικό βήμα προ­

όδου , σύγχρονης αντίληψης εξυπηρέτησης του 

πελάτη . 

Για το 2004 έχουμε μεγάλους στόχους , τόνισε 

ο κ. Μπράβος . 

Το 2004 είναι μια συνταρακτική χρονιά . Το κα­

λοκαίρι έχουμε τους Ολυμπιακούς Αγώνες . Οι 

Ολυμπιακοί Αγώνες λοιπόν, είναι μια ευκαιρ ία 

για τη χώρα μας να προβληθεί προς τα έξω αλ­

λά είναι και μια ευκαιρία για ' μας να παραδειγ­

ματιστούμε από την άμιλλα , τον αγώνα, την προ­

σπάθεια , την προπόνηση που κάνει ο κάθε 

αθλητής για να διακριθεί . Γιατί έτσι είναι η ζωή . 

Κι εμείς κάθε μέρα κάνουμε έναν αγώνα . Έναν 

αγώνα προόδου , διάκρισης , έναν αγώνα πρω­

ταθλητισμού. 

Το 2004 λοιπόν είναι ένα έτος πρωταθλητισμού 

Βράβευση ασφαλίστρων κανονισμού 

Assislant Agency managers 
1 ος: Λ ουκάς Καραvίκης 

Βράβευση ασφαλίστρων κανονισμού 

ΑοφοΛιστές 

Από αριστερά διακρίνονται: 

10ος: Αλέξανδρος Καρδακάρης 

9ο ς.- Ιωάννης Πετρουλάκης 

Βος: Δημήτρης Τζάvης 

6ος: Θεόδωρος Γκριτζέλης 

5ος: Δημήτρης Πλουμάκης 

4η . Σταυρούλα Σπυροπούλου 

3η: Νικολέτα Νόμπελη 

2ος: Αχιλλέας Παπαζήσης 

για τη χώρα μας αλλά θα είναι κι ένα έτος πρω­

ταθλητισμού για την lnternational Life . Η ώρα 
φτάνει. 

Στην ομιλία του ο διευθύνων σύμβουλος της 

lnternational Hellas κ. Μπάρρυ αναφέρθηκε στα 
επιτεύγματα της εταιρείας γενικών ασφαλίσε­

ων σημειώνοντας ότι η παραγωγή της Hellas τα 
τελευταία 4 χρόνια έχει αυξηθεί κατά 250% και 
ότι ο δείκτης ζημιών , πράγμα πολύ σημαντικό 

για ' μας , εκτός αυτοκινήτων , έχει μειωθεί κα­

τά 50%. 

Από την πλευρά του ο γενικός διευθυντής της 

lnternational Life Περικλής Λίβας ανέλυσε στους 
παρευρισκόμενους τα αποτελέσματα της έρευ­

νας της ένωσης Ασφαλιστικών εταιρε ιών για 

το κλάδο ζωής. Στο συνέδριο μίλησαν ακόμη ο 

Νίκος Βαμβουκάκης γενικός διευθυντής πω­

λήσεων ο οποίος τόνισε ότι το 2003 ο όμιλος 

είχε μια συνολική αύξηση παραγωγής 36,5% 
στον κλάδο Ζωής . Στον κλάδο των Γενικών 

ασφαλίσεων, είχαμε μια αύξηση 39,5% το οποίο 
σημαίνει ότι και στους δυο κλάδους είχε περί­

που μια μέση αύξηση που πλησιάζε ι το 40%. 

Τέλος , ο κ . Νίκος Σπανός αναφέρθηκε στην 

προοπτική εισόδου της εταιρείας στο χρημα­

τιστήριο και στα οικονομικά αποτελέσματα της 

εταιρείας και τόνισε ότι το ύψος αυτό των ιδίων 

κεφαλαίων κατατάσσει τη LI FE στις ασφαλιστι­
κές εταιρίες με τους υψηλότερους δείκτες φε ­

ρεγγυότητας αφού η ελεύθερη περιουσία της 

ανέρχεται σε 20 εκατ . ευρώ και είναι περίπου 

8 φορές πάνω από το ελάχιστο όριο που θέτει 
ο Νόμος , ενώ για την HELLAS το Περιθώριο Φε­

ρεγγυότητας είνα ι περίπου 3 φορές μεγαλύ­
τερο από το ελάχιστο ποσό που απαιτε ί ο 

Νόμος. 

Βράβευση ασφαλίστρων 

κανονισμού 

Βράβευση ασφαλίστρων κανονισμού ΑσφοΛιστές 1 ος: Θεόδωρος Γρηγορίου 

Agency managers 
1 ος: Κλέαρχος Πεφάvιος 

Βράβευση μελών Business Club 
Από αριστερά διακρίνονται: 

Απόστολος Θεοδωρόπουλος 

Αλέξανδρος Καρδακάρης 

Φανή Μητροπούλου 

Νικολέτα Νόμπελη 

Αχιλλέας Παπαζήσης 

Γιάννης Πετρουλάκης 

Δημήτρης Πλουμάκης 

Γιάννης Ρεπούλης 

ΔημοσθένFfς Συκοβάρης 

Δημήρης Τζάvης 
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Πρόληψη 
και ασφάλιση υγείας 
Τί κάνουν και δεν κάνουν οι ασφαλιστές για την πρόληψη 

Επιμέλεια: Βιβή Σεβαστάκη 

Με αφορμή έρευνα για τις επιπτώσεις της μεσογειακής διατροφής στη μακροζωΤα, το ΝΑΙ ανοίγει το 
φάκελο «ασφάλιση υγείας και πρόληψη». Τα αποτελέσματα της έρευνας σχολιάζει η ομότιμη 
καθηγήτρια της Εθνικής Σχολής Δημόσιας Υγείας κ Αντωνία Τριχοπούλου, ενώ ο Πρόεδρος της 

Επιτροπής Υγείας της ΕΑΕΕ κ. Π. Καραλής και μέλη της Επιτροπής καταθέτουν την άποψή τους για 

την ανάγκη ανάδειξης της σημασίας της πρόληψης στην υγεία. 

Η 
μεσογειακή διατροφή προάγει τη 

μακροβιότητα . Το επίπεδο υγείας 

ενός πληθυσμού αντανακλάται 
στους δείκτες θνησιμότητας του 

πληθυσμού αυτού . Η γενική θνη-

σιμότητα στην Ελλάδα παρουσιάζει τα τελευ­

ταία 30 έτη σταθερά πτωτικές τάσεις και το 
φαινόμενο αυτό αποδίδεται στη βελτίωση 
του οικονομικού και βιοτικού επιπέδου των 
Ελλήνων . 

Πριν από 30 έτη , οι δείκτες γενικής θνησι­

μότητας των ενήλικων Ελλήνων ήταν οι χα­

μηλότεροι στην Ευρώπη. Το πλεονέκτημα 

αυτό των Ελλήνων είχε αποδοθεί στις δια­
τροφικές συνήθειες και γενικότερα στον 
τρόπο ζωής. Υπάρχουν ισχυρές ενδείξεις ότι 

το παραδοσιακό Ελληνικό διατροφικό πρότυ­

πο προάγει τη μακροβιότητα, επειδή φαίνε­

ται να ενεργεί προστατευτικά για τα καρδιαγ­

γειακά νοσήματα και ορισμένες μορφές καρ­

κίνου . 
Η θνησιμότητα των Ελλήνων παραμένει από 

τις χαμηλότερες στην Ευρώπη , αλλά από μι­

κρές σποραδικές μελέτες των τελευταίων 

ετών φαίνεται ότι τα επίπεδα των διαφόρων 

παραγόντων κινδύνου έχουν επιδεινωθεί 
στην Ελλάδα , ενώ μειώνεται και ο βαθμός 

προσήλωσης του πληθυσμού στην παραδο-
σιακή Ελληνική διατροφή. 

Το ερευνητικό πρόγραμμα ΕΠΙΚ 

:'7•Ιιιιι., ____ (Ευρωπαϊκό Πρόγραμ-

γασίας Ιατρικής και Κοινωνίας) , που συντονί­

ζεται στην Ελλάδα από το Εργαστήριο Υγιει­
νής και Επιδημιολογ ίας της Ιατρικής Σχολής 
του Πανεπιστημίου Αθηνών , αποτελεί τη με­

γαλύτερη έρευνα που έγινε στη χώρα μας με 

σκοπό την καταγραφή των διατροφικών συ­

νηθειών , του τρόπου ζωής , καθώς και βιολο­

γικών και γενετικών χαρακτηριστικών που 

επηρεάζουν την υγεία. Περιλαμβάνει εμπι­
στευτικά και κωδικοποιημένα στοιχεία για 

περισσότερους από 28.000 εθελοντές από 
όλη την Ελλάδα , η κατάσταση της υγείας των 

οποίων παρακολουθείται διαχρονικά . Τα ευ­
ρήματα που προκύπτουν από τον πληθυσμό 

του ΕΠΙΚ προσφέρουν μια εικόνα για την κα­
τάσταση της υγείας του Ελληνικού πληθυ­

σμού και συμβάλλουν στη διαμόρφωση μιας 

συλλογικής συνείδησης για τα χαρακτηριστι­

κά και τη συμπεριφορά των Ελλήνων που 

επηρεάζουν την υγεία τους 

Από τα δεδομένα του ΕΠΙΚ προκύπτει ότι ο 
Ελληνικός πληθυσμός βρίσκεται σε ένα 

σταυροδρόμι. Πολλοί παραμένουν προσηλω­

μένοι στην παραδοσιακή Ελληνική διατροφή , 

ενώ άλλοι , ιδίως οι νέοι χαμηλότερης εισο­
δηματικής στάθμης στις αστικές περιοχές, 
τείνουν να την εγκαταλείψουν . 

Στοιχεία αναφερόμενα στη σχέση της παρα­

δοσιακής Μεσογειακής διατροφής με την 

μακροζωία έχουν προκύψει από μελέτες που 

έγιναν στην Ελλάδα , τη Δανία, την Αυστραλία 
και την Ι σπανία. Πρόσφατα δημοσιεύθηκε 

έρευνα βασισμένη σε στοιχεία του Ελληνικού 
τμήματος του ΕΠ ΙΚ , από την οπο ία 

προκύπτει καταληκτι-

κά ότι η προσήλωση στην παραδοσ ιακή Ελλη ­
νική / Μεσογειακή διατροφή αυξάνε ι ση μα­
ντικά την πιθανότητα μακροχρόνιας επιβίω ­
σης . Συγκεκριμένα , παρακολουθήθηκαν , για 

44 μήνες , 22.043 ενήλικοι Έλληνες και βαθ­
μολογήθηκαν με διαιτητικό δείκτη (dietary 
score) , καθορισμένο εκ των προτέρων με 
βάση τα εννέα χαρακτηριστικά της παραδο­
σιακής Ελληνικής/ Μεσογειακής δ ιατροφή ς. 

Βρέθηκε ότι δύο μονάδες αύξησης στο διαι­

τητικό αυτό δείκτη ισοδυναμεί με μείωση της 

γενικής θνησιμότητας κατά 25%. Παρατη ρή ­

θηκε επίσης ότι η ίδ ια αυτή αύξηση μειώνει 

τη θνησιμότητα από στεφανιαία νόσο κατά 

33% και από διάφορες μορφές καρκίνου κα­

τά 24%. Αξιοσημείωτο είναι ότι δεν παρατη ­

ρήθηκε στατιστικά σημαντική σχέση μεταξύ 

των μεμονωμένων τροφίμων που συνιστούν 

το διαιτητικό δείκτη (score) και της γενικής 

θνησιμότητας . 
Οι επιλογές στην πολιτική υγείας προσανα­

τολίζονται, κατά κανόνα , σε θεραπευτικά μέ­
τρα και στις αντίστοιχες αναγκαίες υποδο­
μές . Μέτρα και διαδικασίες όμως , που επι­

κεντρώνονται στους τομείς που αφορούν 
στην πρόληψη θα επηρεάσουν περισσότερο 
τους δείκτες υγείας από ότι επενδύσεις σε 
υψηλή τεχνολογία , που είναι βέβαια και εκεί­
νη επιθυμητή. Υπάρχει όφελος αλλά και χρέ­
ος να προασπίσουμε την Ελληνική διατροφή 
ως τμήμα της παράδοσής μας. Είναι μια δια­
τροφή που προάγει την υγεία και συμβάλλει 
στη μακροβιότητα , παραμένοντας προσιτή 
σε όλους τους Έλληνες . 

Αντωνία Τpιχοπούλου 

Ομότιμη Καθηγήτρια της Εθνικής 

Σχολής Δημόσ ι ας Υγείας 

δνμηtm, ι-meηι; 

• mνrπ • .. •w• νιpο 

ΕΡΩΤΗΣΕΙΣ 

Ασπάζεστε τηv ευρεία άποψη ότι η πρόλη­
ψη είvοι καλύτερη οπό τηv θεραπεία; Av 
vοι, εσείς σοv μέλος της Επιτροπής Υγείας 
της Ένωσης Ασφαλιστικών Ετοιριώv Ελλά­

δος, τι μέτρο παίρνετε ή προτίθεστε vo πά­
ρετε στην κατεύθυνση της πρόληψης; 

Πιστεύετε, ότι οι ασφαλιστικές εταιρίες θα 

πρέπει vo εντάξουν στο προγράμματά τους 
κοι μέτρο πρόληψης; Ακόμη κοι va αvαδεί­
ξουv με διάφορες πρωτοβουλίες τα οφέλη 

που θα προκύψουν οπό τηv εφαρμογή της 
συγκεκριμέvης πολιτικής; 

, ιwo•cvyπι ,. ιΑοη χpηι1μοπο1ιιπ μνpwtt.• (Ι,γt<w η Jισ ο Ιuμιρι • n\ •τη t1οιη τοu 
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Παναγιώτης Καραλής 
Πρόεδρος Επιτροπής Υγείαc; Ε.Α.Ε . Ε . 

Πρωτοβουλίες από την Ένωση 
για την αξία της πρόληψης 

Α 
σπάζεστε την ευρεία άποψη ότι η πρό­
ληψη είναι καλύτερη από την θερα­

πεία ; Αν ναι , εσείς ως πρόεδρος της 
Επιτροπής Υγείας της Ένωσης Ασφα­

λιστικών Εταιριών Ελλάδος , τι μέτρα 

παίρνετε ή προτίθεστε να πάρετε στην κατεύ­

θυνση της πρόληψης ; 

Ασφαλώς. Αυτό ισχύει σε όλους τους τομείς και 

πάνω απ ' όλα στην υγεία που είναι το πολυτιμό­
τερο αγαθό. Πολλά χρόνια ζωής και σίγουρα αρ­
κετά χρόνια καλύτερης ζωής θα μπορούσαμε να 
κερδίσουμε αλλάζοντας , απλώς , κάποια πράγμα­

τα στη συμπεριφορά μας. Εντούτοις , οι περισσό­

τεροι δεν το έχουμε σκεφτεί και , βέβαια , δεν το 

προσπαθούμε παρά μόνο όταν αρρωστήσουμε . Η 

σύγκλιση πολλών ιατρικών μελετών οδηγεί στο 
συμπέρασμα ότι τα άτομα που αντιμετωπίζουν σω­
στά βασικούς παράγοντες που σχετίζονται με τη 
συμπεριφορά (π .χ. να τρέφονται σωστά , να κοι­

μούνται αρκετές ώρες , να μη ζουν κάτω από 

στρες , να γυμνάζονται και να μην καπνίζουν) ζουν 

περισσότερο από άλλους που εκτίθενται αρνητι­

κά σε αυτούς τους παράγοντες . 
Είναι πολύ σημαντικό ο σύγχρονος άνθρωπος να 

συνειδητοποιήσει ότι ο ίδιος είναι ο πιο αποφα­
σιστικός παράγοντας της υγείας του. Η διάγνω­
ση όταν γίνεται εγκαίρως σώζει ζωές . Οι προλη­

πτικοί έλεγχοι , ειδικά στις μικρές ηλικίες προλα­

βαίνουν πολλές ασθένειες . 

Η Επιτροπή Υγείας της Ένωσης Ασφαλιστικών 

Εταιριών Ελλάδος σε συνεργασία με την Επιτρο­
πή Επικοινωνίας της Ένωσης σχεδιάζουν μια σει­

ρά ενεργειών με στόχο να καλλιεργήσουν την ιδέα 
της πρόληψης στους ασφαλισμένους . Η πρώτη 

ενέργεια είναι η έκδοση ενημερωτικού φυλλαδ ί­

ου το οποίο βρίσκεται στο τελικό στάδιο της έκ­

δοσης του . Το τετρασέλιδο , σύντομο και περιε­
κτικό αυτό έντυπο θα αναφέρεται σε θέματα δια­
τροφής , φυσικής άσκησης , αποφυγής καπνίσμα­
τος κλπ , θα εκτυπωθεί σε τρία εκατομμύρια αντί­

τυπα και θα μοιρασθεί στις εταιρίες-μέλη της ΕΑΕΕ 

με σκοπό να το διανείμουν στους ασφαλισμένους 

τους . 

Πιστεύετε ότι οι ασφαλιστικές εταιρίες θα πρέ ­

πει να εντάξουν στα προγράμματά τους και μέ­
τρα πρόληψης. Ακόμη και να αναδείξουν με διά ­
φορες πρωτοβουλίες τα οφέλη που θα προκύ­
ψουν από την εφαρμογή της συγκεκριμένης πο­

λιτικής. 

Με την ευκαιρία της αναφοράς σας στο θέμα αυ­

τό θα ήθελα να σημειώσω την μεγάλη συμβολή 

του ασφαλιστικού κλάδου στην υγεία . 

Γνωρίζουμε ότι το χαμηλό βιοτικό επίπεδο και η 
άγνοια είναι βασικοί παράγοντες για την υγεία και 
την νοσηρότητα των κατοίκων μιας χώρας . Η συ­

μπλήρωση ή και αναπλήρωση των κοινωνικών 
ασφαλίσεων από την Ιδιωτική Ασφάλιση σε θέ­

ματα νοσοκομειακής περίθαλ­

ψης συμβάλλει 

σε ακόμα καλύτερη υγεία και ποιότητα ζωής . Οι 
ασφαλισμένοι της ιδιωτικής ασφάλισης απολαμ­

βάνουν υψηλοτάτου επιπέδου υπηρεσίες υγείας 
που μόνοι τους δεν θα είχαν την δυνατότητα να 
πληρώσουν το υψηλό κόστος τους. 
Τώρα αν μιλήσουμε για το τι κάνουν οι ασφαλι­
στικές εταιρ ίες μεμονωμένα για την πρόληψη μπο­

ρώ να σας αναφέρω ότι υπάρχουν πολλές ασφα­

λιστικές εταιρίες που έχουν εντάξει στα πακέτα 
τους ένα ετήσιο check-up. Θεωρώ ότι αυτό δίνει 
ένα κίνητρο στους ασφαλισμένους να πραγματο­

ποιούν αυτόν τον ετήσιο προληπτικό έλεγχο που 

τους παρέχεται με την ελάχιστη επιβάρυνση . Το 
όφελος βέβαια είναι διπλό αφού από τη μια πλευ­
ρά οι ασφαλισμένοι μέσω του check-up προλαμ­
βάνουν ασθένειες και 

από την άλλη οι ασφαλι­

στικές εταιρίες δεν επι­

βαρύνονται με κόστη νο­

σηλείας . 



Άγγελος Ευτυχίδης 

Μέλος Επιτροπής Υγείας Ε.Α. Ε.Ε. 

Όφελος κάθε κοινωνίας είναι να έχει όσο το δυνα­

τόν πιο υγιή τα μέλη της . Γι ' αυτό και παγκόσμιες 

μελέτες ασχολούνται συστηματικά με πολλές παρα­

μέτρους συμπεριφοράς διαφόρων λαών σε θέματα 

υγείας , τις συγκρίνουν και καταλήγουν σε επιστη­

μονικά συμπεράσματα από τις διαφορές που προκύ­

πτουν. Δίδεται μεγάλη δημοσιότητα και υπάρχει τά­

ση να προσπαθούν όλοι να μιμηθούν συμπεριφορές 

πληθυσμών που δείχνουν μακροβιότεροι - υγιέστε­

ροι και συνεπώς ευτυχέστεροι και παραγωγικότε­

ροι . Η ιδιωτική Ασφαλιστική βιομηχανία συμμετέχει 

στον τομέα ασφάλισης της Υγείας προσφέροντας 
οικονομική ανακούφιση σε όσους Ασφαλισμένους 

της την χρειασθούν . Έχει όμως την υποχρέωση , πέ­

ρα από το να εκτιμά τον κίνδυνο που αναλαμβάνει , 

να φροντίζει για την ελαχιστοποίησή του μέσα από 

τα πολυετή Ασφαλιστήρια Υγείας που συνάπτει. Τι 

πιο χρήσιμο λοιπόν από το να βρίσκει τρόπους να 

διατηρεί στην καλύτερη δυνατή κατάσταση την 

υγεία των Ασφαλισμένων της . 

Είναι βέβαιο ότι ένας πληθυσμός με αυξημένη νο­

σηρότητα προκαλεί σοβαρές ζημίες , αυτές με τη 

σειρά τους οδηγούν τις εταιρίες σε αναπροσαρμο­

γές ασφαλίστρων , οι οποίες κι αυτές έχουν σαν 

αποτέλεσμα την ευκολότερη συγκράτηση των λιγό ­

τερο υγιών δημιουργώντας ένα φαύλο κύκλο . 

Όφελος λοιπόν του συνόλου της αγοράς είναι να 

φροντίζει να κρατά τους Ασφαλισμένους της «σε 

φόρμα» . Και όταν λέμε «σε φόρμα» , εννοούμε ενη­

μερωμένους σε θέματα υγείας , διατροφής και πρό­

ληψης στον βαθμό που να γνωρίζουν από πριν τι 

πρέπει να κάνουν για να παραμείνουν υγιείς , ή τι 
πρέπει να κάνουν μόλις εμφανισθούν τα πρώτα 

προβλήματα. Διαφορετικά, αν γίνουν πιο σοβαρά , 

και τους ίδιους θα προβληματίσουν και περισσότε­

ρο κόστος θα προκαλέσουν στο χώρο της Ασφάλι­

σης . Σαν μέλος της Επιτροπής Υγείας της Ένωσης 

Ασφαλιστικών Εταιριών Ελλάδος , έχω κάθε λόγο να 

καλλιεργώ την εξάπλωση της ιδέας της πρόληψης , 

εφόσον είμαι πεπεισμένος ότι και καλύτερη υγεία 

θα εξασφαλίσει στους Ασφαλισμένους μας και θετι­

κότερα αποτελέσματα θα προκύψουν για τις Ασφα­

λιστικές επιχειρήσεις . 

Διενέργεια εθνικής εκστρατείας (καμπάνια) ενημέ­

ρωσης του κοινού για τα πλεονεκτήματα της πρόλη­

ψης είναι κάτι που πρέπει και μπορεί να το υποστη­

ρίξει η Ένωσή μας . Η προτροπή για διενέργεια προ­

ληπτικών εξετάσεων θα σώσει ζωές! Η σωστή δια­

τροφική ενημέρωση - μην ξεχνάμε ότι έχουμε τα 

πρωτεία στην Ευρώπη παιδικής παχυσαρκίας - . η 
ενημέρωση για τις βλαβερές συνέπειες του καπνί­

σματος , είναι μορφές πρόληψης με τε­

ράστιες κοινωνικές συνέπει-

ες . Χρειάζεται 

..... 

όμως σωστός σχεδιασμός , έτσι ώστε οι διατιθέμε­

νοι πόροι να αξιοποιηθούν με τον ιδανικότερο τρό­

πο . Προγράμματα προληπτικής ιατρικής κυκλοφο­

ρούν στην Ασφαλιστική αγορά . Πρέπει όμως να βελ­

τιωθούν και να σχεδιαστούν προσεκτικότερα . Τι εν­

νοώ ; Οι προληπτικές εξετάσεις - άσχετα εάν αυτό 
συνεπάγεται κόστος - θα πρέπει να καλύπτουν με­

γαλύτερο φάσμα ελέγχου και να γίνονται με πιο 

σύγχρονες μεθόδους . Τα προγράμματα αυτά να εί­
ναι επαρκώς τιμολογημένα ώστε να έχουν διάρκεια 

και προοπτική στο μέλλον χωρίς να επιφυλάσσουν 

δυσάρεστες εκπλήξεις για τους Ασφαλισμένους 

(π .χ . υπέρογκη αύξηση ασφαλίστρου , διακοπή νέων 
πωλήσεων κ.λ.π. ) . Πάνω απ · όλα όμως θα πρέπει να 

πείθουν το κοινό για την σωστή αξιοποίησή τους . 

Μόνον έτσι θα αποδειχθεί ο ευεργετικός ρόλος 

τους. Τι νόημα θα είχε αν οι Ασφαλισμένοι αδιαφο­

ρούν ή διστάζουν να κάνουν χρήση του προληπτικού 

ελέγχου και μόνο λίγοι τον αξιοποιούν ; 

Ο σωστός προληπτικός έλεγχος είναι κέρδος για 

όλους και βεβαίως η πρόληψη είναι καλύτερη από 

την θεραπεία. 

Δ. Κουγιάς 
Μέλος Επιτροπής Υγείας ΕΑΕΕ 

Η υγεία εξασφαλίζεται και προάγεται , από ένα σύ­

νολο παραγόντων . Άλλοι εξ αυτών σχετίζονται με 

την εξασφάλιση της ιδανικής διατροφής και κατ ' 

επέκταση με την ανάπτυξη του οργανισμού , άλλοι 

με την αποδοτική εκτέλεση των οργανικών λειτουρ­

γιών του ανθρωπίνου σώματος. Όλα αυτά συμβαί­

νουν , ανεξαρτήτως τυχόν μεταβολών των συνθηκών 

του περιβάλλοντος . Η υγεία αποτελεί τρόπο έκφρα­

σης της ικανότητας του οργανισμού , να προσαρμό­

ζεται σε μεταβαλλόμενες περιβαλλοντολογικές 

συνθήκες. Από την άλλη μεριά όμως , στο περιβάλ­

λον αναπτύσσονται παράγοντες οι οποίοι είναι σε 

θέση να επηρεάσουν αρνητικά την υγεία του ατόμου 

(π.χ. περιβάλλον διαβίωσης) . Αρνητική επιρροή 

μπορεί επίσης να ασκηθεί, από τον λεγόμενο τρόπο 

ζωής . 

Το ενδιαφέρον της Προληπτικής Ιατρικής , επικε­

ντρώνετα ι στην προαγωγή της υγείας και την πρό­

ληψη των ασθενειών , εν αντιθέσει με την Θεραπευ­

τική Ιατρική , η οποία ασχολείται με τη θεραπεία και 

αποκατάσταση της υγείας των ασθενών . Η προλη­

πτική παρέμβαση είναι η πιο αποτελεσματική και η 

λιγότερο δαπανηρή από κοινωνικής και οικονομικής 

πλευράς . 

Από πλευράς ασφαλιστικής πρωτοβουλίας την τε­

λευταία 1 Οετία οι εταιρίες έχουν καταρτίσει προ­
γράμματα προληπτικού ελέγχου check ups τα οποία 
προβλέπουν : α) Γενικές ιατρικές βιοχημικές και 

διαγνωστικές εξετάσεις για άνδρες - γυναίκες. β) 

Εκτός των γενικών εξετάσεων παρέχονται και ειδι­

κές ιατρικές διαγνωστικές εξετάσεις ανάλογα με το 

φύλο (άνδρας - γυναίκα) . Μερικές κατηγορίες εξε­

τάσεων προληπτικού ελέγχου έχουν ενσωματωθεί 

σε Νοσοκομειακά προγράμματα Δευτερο­

βάθμιας περίθαλψης οι οπο ίες 

παρέχονται δωρεάν στους ασφαλισμένους . Με τον 

τρόπο αυτό προσπαθούμε να διασφαλίσουμε τόσο 

για τους υγιείς , τις τυχόν πιθανότητες μελλοντικής 

νοσηρότητας τους όσο και για τους ήδη πάσχοντες 

τις προϋποθέσεις εκείνες που θα συντηρούν στα­

θερή την υγεία τους . 

Εμείς σαν ασφαλιστική εταιρία παρακολουθούμε 

στενά τη διενέργεια των εξετάσεων του προληπτι­

κού ελέγχου για λογαριασμό των Ασφαλισμένων 

μας . Επιπλέον η πολιτική των εταιριών προκειμένου 

να συντηρούν στα μέτρα του δυνατού , χαρτοφυλά­

κιο χαμηλού δείκτη νοσηρότητας έχουν θεσπίσει 

ερωτηματολόγιο ιατρικών ερωτήσεων προασφαλι­

στικού ελέγχου το οποίο βοηθάει τους υποψήφιους 

ασφαλισμένους να αποφεύγουν τυχόν επιβλαβε ίς 

συνήθειες . Στο ερωτηματολόγιο αυτό εκτός των γε­

νικών ερωτήσεων που αφορούν όλα τα συστήματα 

του οργανισμού υπάρχουν και ιδιαίτερα ερωτήματα , 

γύρω από την ποσότητα του καπνίσματος , του βά­

ρους του ασφαλισμένου , της χρήσης του αλκοόλ κα­

θώς επίσης και της αρτηριακής του πίεσης. Υπερ­

βολικός συνδυασμός καπνίσματος και αλκοόλ επι­

φέρει επιβάρυνση στα κανον ικά ασφάλιστρα κάποι­

ων ασφαλιστικών προγραμμάτων . 

Πιστεύω όλα τα παραπάνω δείχνουν , ότι οι ασφαλι­

στικές εταιρίες είναι διατεθειμένες να συντηρούν 

και να προάγουν την πρόληψη στην υγεία, στο μέτρο 

που τις αφορά. 

Γιώργος Γιώτης 

Διευθυντής Δ/νσης Ατομ ι κών 

Ασφαλίσεων Ζωής και Υγείας 

" Κανείς δεν πρέπει να αμφιβάλλει ότι η ανάγκη 

πρόληψης στο χώρο της υγε ίας ήταν και είναι επιτα­

κτική . Από την αρχαιότητα ως σήμερα , μπορεί να 

μεταβλήθηκαν οι επιμέρους στόχοι , ο βασικός όμως 

στόχος δεν άλλαξε . Οι Ασφαλιστικές Εταιρίες έχουν 

συμφέρον οι πελάτες να είναι υγιείς και η πρόληψη 

είναι μέτρο που συμβάλλει προς αυτή την κατεύ ­

θυνση . Μέτρα πρόληψης ήδη χρησιμοποιούνται 

στην Ασφαλιστική Αγορά . Ο προασφαλιστικός έλεγ­

χος που γίνεται και προσφέρεται δωρεάν στους 

υποψήφιους πελάτες είναι μέτρο πρόληψης . Το 

τσεκ-απ που προσφέρουν στους ασφαλισμένους 

κάποιες εταιρίες , ανά τακτά χρονικά διαστήματα , εί­

τε δωρεάν είτε με μικρή συμμετοχή στο κόστος εί­

ναι μέτρο πρόληψης επίσης . 

Τα ίδια τα ασφαλιστικά προγράμματα δίνουν τη δυ­

νατότητα στους ασφαλισμένους να ελέγχουν έγκαι­

ρα οποιοδήποτε πρόβλημα υγείας τους παρουσια­

σθεί, χωρίς το άγχος του κόστους . Πολλές εταιρ ίες 

χρησιμοποιούν τηλεφωνικά ιατρικά κέντρα και δια­

θέτουν δίκτυο γιατρών . Μέσω αυτών μπορούν οι 

εταιρ ίες να προσφέρουν χρήσιμες πληροφορίες και 

υπηρεσίες υγείας στην κατεύθυνση της πρόληψης . 

Τέλος πιστεύω ότι οι εταιρίες μπορούν να αναδεί­

ξουν με διάφορες πρωτοβουλίες (Κοινοποίηση Στα­

τιστικών Στοιχείων - Διαφήμιση - Ενημέρωση) , τα 

οφέλη που θα προκύψουν στους ίδιους τους πελά­

τες από πρακτικές πρόληψης και να μελετήσουν 

ακόμη πιο συγκεκριμένα ασφαλιστικά προγράμματα 

σ' αυτήν την κατεύθυνση " . 

Α. Σδράκας 

Διευθυντής Customer Service 

Η πρόληψη είναι σαφώς προτιμότερη από τη θερα­

πεία . Υπάρχουν περιπτώσεις , όπου η θεραπεία 

ενός προβλήματος υγείας αποφέρει το επιθυμητό 

αποτέλεσμα (έστω και με αυξημένη ιατρική ή οικο­

νομική επιβάρυνση του ασθενούς) , αλλά υπάρχουν 

και περιπτώσεις , όπου λόγω απουσίας προληπτικής 

ιατρικής , η θεραπεία είτε δεν επαρκεί , είτε δεν εί­

ναι καν εφικτή , λόγω του "προχωρημένου " της κα­

τάστασης . Όπως είναι γνωστό , η Επιτροπή Υγείας 

της Ε .Α . Ε . Ε . έχει πρόσφατα ολοκληρώσει την πρώτη 

φάση των επαφών με ιδιωτικά νοσηλευτικά ιδρύμα­

τα σε Αθήνα και Θεσσαλονίκη , μέσα από τις οποίες 

έχουν προκύψει συμβάσεις συνεργασίας σε ότι 

αφορά κυρίως στη δευτεροβάθμια (νοσοκομειακή) 

περίθαλψη . Είναι πλέον κατάλληλες οι συνθήκες , 

για την έναρξη της δεύτερης φάσης των επαφών 

της Επιτροπής Υγείας με Διαγνωστικά Κέντρα , προ­

κειμένου να προκύψουν αντίστοιχες συνεργασίες , 

ο ι οποίες θα έχουν ως βασικό άξονα την πρωτοβάθ­

μια (εξω-νοσοκομειακή ) περίθαλψη . 

Στα πλαίσια των συνεργασιών αυτών , θα προκύ­

ψουν ειδικές τιμολογιακές πολιτικές σε ό , τι αφορά 

τις συνήθεις ιατρικές εξετάσεις πρόληψης (check­
up) , οι οποίες θα μπορούν να προσφέρονται στους 
ασφαλισμένους σε ειδικές τιμές - πακέτο (δηλ . μία 

χρέωση για το σύνολο των εξετάσεων . και όχι μια 

τιμή ανά εξέταση) . Όσον αφορά στα μέτρα πρόλη­

ψης που θα μπορούσαν να ληφθούν από τις Ασφαλι­

στικές Εταιρίες , ας σημειωθούν τα εξής: 

Κατ' αρχήν , αντικείμενο της ασφάλισης αποτελεί 

οποιοδήποτε γεγονός , η επέλευση του οποίου στο 

μέλλον ε ίναι "τυχαίο γεγονός ". Με βάση το πιο πά­

νω , η κάλυψη των δαπανών προληπτικής ιατρικής 

δεν θα μπορούσε να αποτελέσει το αντικείμενο 

ασφαλιστικής παροχής . Πράγματι , η λογική της κά­

λυψης ιατρικών εξετάσεων που πρόκειται να διε­

νεργούνται σε τακτά χρονικά διαστήματα (διότι μό­

νον έτσι επιτυγχάνεται η πρόληψη) δε συνάδει με 

τη λογική της κάλυψης "τυχαίου γεγονότος ". Οι 

Ασφαλιστικές Εταιρ ίες , αντιλαμβανόμενες την ιδιαί­

τερη σημασία της πρόληψης , συμμετέχουν στην 

προώθηση της ιδέας , διευκολύνοντας την πρόσβα­

ση σε διαγνωστικά κέντρα , υποστηριζόμενη από 

υψηλής ποιότητας , απλές και γρήγορες διαδικασίες 

ελεγχόμενου κόστους , ώστε οι ασφαλισμένοι να κά­

νουν χρήση των υπηρεσιών πρόληψης χωρίς να 

"παρεμποδίζονται" από οποιονδήποτε ανασταλτικό 

παράγοντα . Μέσα από μια τέτοια διεργασία , ωφε­

λούνται οι ασφαλισμένοι βραχυπρόθεσμα, με διατή­

ρηση της καλής κατάστασης της υγείας τους , και 

προφύλαξή της από οποιοδήποτε πρόβλημα . Αλλά 

και μακροπρόθεσμα , καθώς μόνο με αποτελεσματι­

κή πρόληψη αποφεύγονται προβλήματα υγείας , η 

θεραπευτική αντιμετώπιση των οποίων θα μπορού­

σε να σημάνει αποζημιώσεις υψηλού κόστους για 
την Ασφαλιστική Εταιρία , με συνέπεια δυσβάστα­

χτες αυξήσεις στα ασφάλιστρα . 

Συμπερασματικά , ο συνδυασμός της προληπτικής 

συνείδησης με την ενεργό συμμετοχή του ασφαλι­

σμένου στην ορθολογική χρήση των 

ασφαλιστικών παροχών, επιτυγχάνει τη βέλτιστη 

διαχείριση του πολυτιμότερου αγαθού , της Υγείας . 

Μαρία Γι αξίμη 

Μέλος Επιτροπής Υγείας ΕΑΕΕ 

Η μέριμνα για την ιατρική πρόληψη και την έγκαιρη 

διάγνωση , αποτελεί μείζονα ανάγκη του πολίτη. 

Ιατρικά και κοινωνικά , έχουμε αποδεχθεί την ανα­

γκαιότητα της παροχής υπηρεσιών Προληπτικής Ια­

τρικής , πλην όμως ενώ καταβάλλονται ιδιαίτερες 

προσπάθειες τόσο στον ιατρικό όσο και τον ασφαλι­

στικό χώρο να κατευθύνεται το κοινό προς την 

έγκαιρη διάγνωση , ο πολίτης δεν έχει εξασφαλι­

σμένο το δικαίωμά του αυτό στον τομέα της Υγείας , 

για καθαρά οικονομικούς λόγους . Λυπηρή διαπί­

στωση αποτελεί , ότι ένα καθαρά ΙΑΤΡΙΚΟ προϊόν , 

έχει γίνει οικονομικά απρόσιτο στον μέσο κατανα­

λωτή , ενώ οι φορείς ΚΟΙΝΩΝΙΚΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΗΣ , αδυ­

νατούν να δώσουν λύση στο κοινωνικό πρόβλημα . 

(Ας σημειωθεί ότι αποτελεί παράδοξο αλλά Πανευ­

ρωπαϊκό φαινόμενο το γεγονός ότι εκλήθη η ιδιωτι­

κή ασφάλιση , να δώσει λύσεις υποστηρίζοντας την 

κοινωνική ασφάλιση , παρέχοντας υπηρεσίες υψη­

λών προδιαγραφών , και σε κόστος υπολογίσιμα οι­

κονομικό σε σχέση με τις αντίστοιχες εισφορές) . 

Στην εταιρία ΕΥΡΩΠΑΪΚΗ ΕΝΩΣΗ - ΜΙΝΕΠΑ , με πί­
στη στο κοινωνικό έργο της ασφαλιστικής αγοράς , 

και παράδοση στην υποστήριξη των αναγκών του 

ασφαλιζομένου , καταβάλλουμε προσπάθειες ενη­

μέρωσης του πελατολογίου μας για την ανάγκη της 

προληπτικής ιατρικής , ενώ παραπέμπουμε τους 

ασφαλιζόμενούς μας σε κέντρα με τα οποία έχουμε 

ιδιωτικές συμβάσεις , ώστε να νέμονται τις παροχές 

που έχουν ανάγκη δίχως να επιβαρύνονται δυσανά­

λογα οικονομικά . 

Φυσικά, η συνεργασία των εταιριών και η υποστήρι­

ξη της Επιτροπής Υγε(ας , άρχισαν να δίδουν αποτε­

λέσματα σε ισχυρότερες βάσεις. 

Η απόφαση της πλειοψηφίας των εταιριών ιδιωτικής 

ασφάλισης στον τομέα της Υγείας να καλύψουν τις 

ανάγκες πρόληψης του κοινού τους , έχουν ανεξάρ­

τητα του κοινωνικού έργου , και θετικές οικονομικές 

επιπτώσεις στον Κλάδο Νοσοκομειακής Περίθαλ­

ψης. Άλλωστε το σύνολο της ασφαλιστικής αγοράς 

"αιμορραγεί" λόγω υψηλών δαπανών του Κλάδου , 

καθώς φαίνεται από το οικονομικό κλείσιμο των τε­

λευταίων ετών . Ανεξαρτήτως όμως μιας πιθανής 

μείωσης των ζημιών στις ήδη υψηλές αποζημιώσεις 

Νοσηλείας , δεδομένων των κινήσεων της ιδιωτικής 

ασφάλισης προς την ΠΡΟΛΗΨΗ , θα χρειασθεί συ­

ντονισμός κινήσεων , και η κρατική υποστήριξη ώστε 

να μην έχει ως αποτέλεσμα η ιδιωτικοποίηση αυτής 

της κοινωνικής παροχής , την δυσβάστακτη οικονο­

μική επιβάρυνση του καταναλωτή. 

Εν ολίγοις , θα πρέπει να διατηρηθούν τα ασφάλι­

στρα σε προσιτό επίπεδο προς το μέσο ασφαλισμέ­

νο , και γενικότερα προς τον μέσο καταναλωτή , που 

θα ήθελε να διεκδικήσει το δικαιωμά του στην πρό­

ληψη και θεραπεία . 

Σήμερα η Επιτροπή Υγε(-

ας της 

ΕΕΑΕ, έχει ήδη επιτύχει μέσω ιδιωτικών συμβάσε­

ων, με ιδιωτικές Κλινικές , εκπτώσεις για το πελα­

τολόγιο των ασφαλιστικών εταιριών , με στόχο την 

εξασφάλιση Παροχών Υγείας για τον μέσο κατανα­

λωτή , με ασφάλιστρο που δεν θα του είναι απαγο­

ρευτικό. Ειδικά για τις διαγνωστικές εξετάσεις , και 

εν αρχή σε επίπεδο κλινικών , η Επιτροπή , έχει ήδη 

διασφαλίσει , οικονομικότερα πακέτα για εξετάσεις 

στα εξωτερικά ιατρεία . Οι προσπάθειες θα συνεχι­

στούν, με άλλα ιδιωτικά ιδρύματα , ενώ παράλληλα 

ήδη τίθενται οι βάσεις για συνεργασία με το Δημό­

σιο Σύστημα Υγείας. Για να ευοδώσουν οι προσπά­

θειες της Εταιρ ίας μας και της Επιτροπής Υγείας , 

κυρ ίως για τον τομέα της ΠΡΟΛΗΨΗΣ αλλά και της 

ΘΕΡΑΠΕΙΑΣ πιστεύω ότι θα ήταν χρήσιμη η κρατική 

στήριξη του έργου της Επιτροπής Υγείας στα παρα­

κάτω σημεία : 

- Εξασφάλιση τιμολογίων δημοσίου στα δημόσια Νο­

σηλευτικά Ιδρύματα για τον Προληπτικό Έλεγχο και 

καλύτερες συνθήκες Νοσηλείας , με προσιτά τιμο­

λόγια όσον αφορά στη Θεραπεία των ασφαλιζομέ­

νων . (Το μέτρο αυτό, θα λύσει το κοιvωvικό ζήτημα 

της πρόληψης και θα δώσει έσοδα στη Δημόσια 

Υγεία) . 

- Κατάργηση των φορολογικών επιβαρύνσεων (ΦΚΕ 
κ . λπ. ) που λειτουργούν ως αντικίνητρα κατά της 

ιδιωτικής ασφάλισης , καθώς επιβαρύνουν τελικά 

τον καταναλωτή . 

- Προσπάθεια των Ιατρών - λειτουργών και των 

Ιδιωτικών Κλινικών , να συνεργασθούν με τις ασφα­

λιστικές , ώστε οι αυξήσεις και τα κοστολόγια στις 

Διαγνωστικές Εξετάσεις και τα Νοσήλεια να ακο­

λουθούν τουλάχιστον για τους ασφαλισμένους - πε­
λάτες των ασφαλιστικών εταιριών - μια συντηρητι­

κότερη πολιτική . (Γεγοvός που θα προσελκύσει τοv 

μέσο καταvαλωτή, καθώς τα ασφάλιστρα δεv θα 

"τρομάζουv" τοv ασφαλισμέvο οπότε θα είvαι σε 

θέση va στραφεί στηv ιδιωτική Περίθαλψη) . 

Θεωρώ , ότι σε συνεργασία με τους Ιατρικούς και 

Κοινωνικούς φορείς , είναι εφικτό ο Κλάδος της 

Ιδιωτικής Ασφάλισης και να προσφέρει κοινωνικό 

έργο , και να καλύψει κάθε ανάγκη του πολίτη . 

Κλείνω ευχόμενη , να είμαστε τα προσεχή έτη έτοι­

μοι στην Ελλάδα να καλύψουμε κάθε κενό της Κοι­

νωνικής Ασφάλισης , και να προσφέρουμε στον μέ­

σο Έλληνα ακόμα καλύτερες συνθήκες στον τομέα 

της Υγείας , και υψηλότερο βιοτικό επίπεδο. 



~Α~ ΙΝΤΕ►Σ.ΑλΟΝΙΚ.Α 
~,~ ΟΜΙΛΟΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙ~ΚΩΝ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΕΩΝ 

Σύyχροvη Θεσσαλοviκη: 
Άθλος των Ασφαλιστών της! 

Άρθρο του Μελά Γιαννιώτη, 
Προέδρου της 'ΈΝΩΣΕΩΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΩΝ ΒΟΡΕΙΟΥ ΕΛΛΑΔΟΣ" 
και του Ομίλο υ Ασφαλιστικών Επιχειρήσεων 'ΊΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ " 

Τ 
ην πρώτη στον κόσμο Ασφαλι­

στική Επιχείρηση την ίδρυσαν οι 

Μακεδόνες του Μεγ . Αλεξάν­

δρου στη Βαβυλώνα το έτος 324 
π . Χ. , με σκοπό τη θωράκιση της 

απέραντης Ελληνομακεδονικής Αυτοκρα­

τορίας και την ευημερία των πολιτών της. 

(Ανδp. Ανδρεάδης , « Ιστορία της Ελληνικής 

Δημόσιας Οικονομίας , τ. β ' από των Ελλη­

νομακεδονικών μέχρι και των Βυζαντινών 

χρόνων» , σελ. 79 κ.ε. , Εκδόσεις Παπαδή­

μα). 

Την αρχική, όμως , Ιδέα των Παγκόσμιων 

Ασφαλίσεων, του Θεσμού και Επιστήμης 

αυτών , είχε και δίδαξε ο Μακεδόνας Φιλό­

σοφος Αριστοτέλης , Δάσκαλος και Καθο­

δηγητής του Μ. Αλεξάνδρου και των τότε 

άλλων ευγενών Συμμαθητών του και αργό­

τερα Στρατηγών του , δια της Θεωρίας του 

περί Αρετής και Ελευθεριότητας (δες 

Έργο του « Ηθικά Νικομάχεια» ), όπου κα­

τατάσσει τη Λήψη και Δόση των Ιδιωτικών 

Συναλλαγών στην Οικονομία και ορίζει ως 

«Μέθοδο» αυτών την εφαρμογή των εν­

νοιών του «πρέπει» στους περιορισμούς 

και διαστάσεις των λέξεων «όταν», «όσο», 

«όπου» και ,<όπως» πρέπει! 

Αυτή η θεωρία είναι και η βάση της Επιστή­

μης και του Θεσμού των σημερινών ασφα­

λίσεων. Καλύτερη απόδοση δεν μπορεί να 

uπάpξει, για όσους μπορούν να λειτουp-

γούν τις Ασφαλίσεις υπό την Αριστοτελική 

Αρετή και Ελευθεριότητα στις Ιδιωτικές 

Συναλλαγές. 

Μετά τον αιφνίδιο θάνατο του Μεγ. Αλε­

ξάνδρου, το έτος 323 π . Χ. , «όλως περιέρ­

γως, αλλά όχι κaι αvεξηγήτως», όπως 

ομολογούν οι καλώς γνωρίζοντες τα πολ­

λά τεχνάσματα της Οικονομίας των εκά­

στοτε ισχυρών και όχι τα εύπλαστα και πα­

ραπλανητικά . των επιδιώξεων της όποιας 

« Ιστορίας », η « Μηχανή που βγάζει χρήμα­

τα», όπως χαρακτηρίσθηκε η 9σφαλ_ιστική 

εφεύρεση των Μακεδόνων , αγνοείται και 

ουδέποτε μέχρι σήμερα αναζητήθηκε η τύ­

χη της , ως Ιδέας και Πράξης , αφού την 

ιδιοποιήθηκαν ξένοι λαοί ως δική τους 

εφεύρεση. 

Με την αφύπνιση των Δυτικών Μεσογεια­

κών λαών και «Αναγέννηση », όπως λέγε­

ται -χωρίς να είναι όμως γνωστή προηγού­

μενη πνευματική άνθηση αυτών , όπως με 

τον αρχαίο ελληνικό πολιτισμό- που ακο­

λούθησε την πτώση της Βασιλεύουσας και 

Πόλης των Πόλεων Κωνσταντινούπολης , 

αρχίζουν να εμφανίζονται δειλά δείγματα 

εφαρμογής και λειτουργίας της «Μηχανής 

που βγάζει χρήματα» στους , από το Βυζά­

ντιο «πpοικοδοτηθέντες» (ουσία καταλη­

στεύσαντες και καταστρέψαντες αυτό) Γε­

νουάτες και Ενετούς , με σταδιακή εμφάνι­

ση Ελλήνων Επιχειρηματιών στις θαλασ-

σοασφαλίσεις , αρχικά , από Τεργέστης και 

παραδουνάβιων πόλεων και περιοχών , μέ­

χρι Οδησσού και από Κωνσταντινούπολης , 

Σμύρνης και Νήσων του Αιγαίου και Ιον ίου 

μέχρι πόλεων της υπόδουλης στους Τ ούρ­

κους ηπειρωτικής Ελλάδος , όπου , υπό την 

ανοχή των κατακτητών , ανθούσε το εμπό­

ριο . 

Ι δια ίτερα , στην κάποτε Συμβασιλεύουσα 

Θεσσαλονίκη και μετέπειτα πόλη παν­

σπερμίας λαών , εξαιτίας του πάντα ανθη­

ρού εμπορίου της και διακίνησης λαών και 

αγαθών , αναπτύσσετα ι έντονη ασφαλιστι­

κή δραστηριότητα θαλασσοασφαλίσεων , 

αλλά και πυρός κατοικιών και καταστημά-

και να έχουν στα χέρια τους Ασφαλιστικές 

Επιχειρήσεις , με εξαναγκασμό τους να 

εδρεύουν μόνο στην Αθήνα(!) και , επιπλέ­

ον , όρισαν ότι οι Ιδιωτικές Ασφαλιστικές 

Επιχειρήσεις των Ελλήνων υποτελών θα 

εφαρμόσουν το νέο σφαγιαστικό νόμο 

εντός εβδομάδος (!) -τόση η βιασύνη 

τους- ενώ όρισαν ότι οι αλλοδαπές και οι 

όποιες τότε Κρατικές Ασφαλίσεις είναι 

εκτός του νόμου και πάνω από το νόμο , οι 

ίδιες δηλαδή ο νόμος , όπως ε ίχαν συνηθί­

σει να λειτουργούν ως παρακράτος σε 

εκείνο το ευτελισμένο και μίζερο μικροελ­

λαδικό Κράτος της Μελούνας από ιδρύσε­

ώς του , πριν από 80 χρόνια ! 

Ας δούμε , · όμως , πώς επιτεύχθηκε ο 

Άθλος αυτός , που καρπώθηκαν άλλοι , δι­

καίως ως προς το τεχνοδιαχειpιστικό μέ­

ρος , αλλά αδίκως ως προς την αποσιώπη­

ση του βασικού οικονομικού μέρους των 

ασφαλιστικών αποζημιώσεων , δια των 

οποίων -πολλών- χρημάτων , έγιναν δυνα­

τά και τα όσα εξιστορούνται. 

«Μέσα στηv εβδομάδα που ακολούθησε 

τηv πυρκαγιά και παράλληλα με τη μεγά­

λη προσπάθεια για τοv αvεφοδιασμό της 

πόλης, τηv αποκατάσταση τωv επικοιvω­

vιώv, τηv προσωριvή στέγαση και τη φρο­

vτίδα προς τους πληγέvτες, η Ελληvική 

Κυβέρvηση αvακοίvωσε τηv απόφασή της 

«Μn:χαvές nou βyάζουv :χρήματα» υnήρξαv nολλώv ειδώv, 
κατά εnο:χές, .λαούς και ισ:χυρούς, με ελά:χιστες διακρiσεις 
και :χρήσεις της Ηθικής και της Αρετής. 

των από τοπικούς Αντιπροσώπους Ασφα­

λιστικών Επιχειρήσεων , είτε απευθείας εί­

τε μέσω Κωνσταντινούπολης , όπως βέ­

βαια και σε άλλες εμπορικές πόλεις των 

βορείων περιοχών και ιδιαίτερα της Καβά­

λας και Αλεξανδρούπολης . 

Πριν από την απελευθέρωση της Θεσσα­

λονίκης και της Μακεδονίας , κατά το έτος 

1912, που , ως γνωστόν , ακολούθησαν οι 

Βαλκανικοί Πόλεμοι , ο Πρώτος Παγκό­

σμιος Πόλεμος και ο Διχασμός των Ελλή­

νων , οι Ασφαλιστές της όλης περιοχής , 

από γενιά σε γενιά , είχαν αναπτύξει την 

ασφαλιστική συνείδηση και ε ίχαν διαδώσει 
τα ωφελήματα του Θεσμού των Ασφαλίσε­

ων σε τόσο υψηλό σημείο , ανώτερο του 

σημερινού , ώστε όταν η μεγάλη πυρκαγιά 

του Αυγούστου του έτους 1917, επί πα­
ρουσίας «Συμμάχων Δυνάμεων», που κα­

τέστρεψε το κέντρο της πόλης , βρήκε τό­

σα πολλά κτίσματα ασφαλισμένα , που εξέ­

πληξε τους πάντες και καταθορύβησε 

τους ασύδοτους τότε και χωρίς νομοθετι­

κό πλαίσιο δραστηριοτήτων Ασφαλιστές 

της Αθήνας και οι οπο ίοι , εντός τριμήνου 

(Νοέμβριος του 1917), έσπευσαν να νομο­
θετήσουν τον πρώτο ασφαλιστικό νόμο του 

Ελληνικού Κράτους για την Ιδιωτική Ασφά­

λιση (Ν . 1023/2-4 Νοεμβρίου 1917), με 
τον οπο ίο απαγόρευσαν στους Θεσσαλονι­

κε ίς Ασφαλιστές - και της λοιπής Ελλάδος 

βέβαια- να εκπροσωπούν στην πόλη τους 

Αλλά για ποιους λόγους συνέβησαν όλα 

αυτά τα κατάπτυστα και εμετικά , που , από 

βαρύτατα αισθήματα ενοχής και ντροπής, 

οι διάδοχοι και κληρονόμοι των εγκλημά­

των αυτών αποσιωπούν και αποκρύβουν , 

επιμελώς και μετά φόβου ; Δείτε εδώ την 

έμπρακτη εφαρμογή της σοφίας , που ορί­

ζει ότι: «Λαοί που δε γνωρίζουν το παρελ­

θόν τους , δεν έχουν μέλλον»! 

Η Πλατεία και Οδός Αριστοτέλους , με τον , 

επί της Πλατείας αυτής , ανδριάντα -κατά 

ιστορική και βαθύτατα συμβολική επιβε­

βαίωση- του Αριστοτέλη , θα είναι αιωνίως 

αψευδείς Μάρτυρες της ικανότητας, 

επαγγελματικής ευσυνειδησίας και μεγά­

λης προσφοράς , μοναδικής μάλιστα , όχι 

μόνο στην Ελλάδα , αλλά ίσως και παγκο­

σμίως! 

Και η αδιάψευστη Αλήθεια είναι ότι οι πολ­

λές και γενναίες ασφαλιστικές αποζημιώ­

σεις , που καταβλήθηκαν δια των τοπικών 

«Μηχανών που βγάζουν χρήματα» Θεσσα­

λονικέων Ασφαλιστών , του προηγούμενου 

αιώνα , ανεξαρτήτως φυλής και θρησκεύ­

ματος αυτών , αποτέλεσαν την οικονομική 

βάση για την ανάπλαση , ανοικοδόμηση και 

ίδρυση της σύγχρονης , ευρωπαϊκών προ­

διαγραφών, πειθαρχημένης πολεοδομικώς 

Θεσσαλονίκης , με το μοναδικό μη άναρχο 

κέντρο αυτής , όπως η Πλατεία και Οδός 

Αριστοτέλους , που απολαμβάνουν και χαί­

ρονται γενεές γενεών Ελλήνων και ξένων ! 

va απαλλοτριώσει τηv πυρίκαυστη (ώvη 
που αvήκε σε 4.101 ιδιοκτήτες», γράφει η 

Αλεξ . Γεpολύμπου («Θεσσαλονίκη 1850-
1918, το μερίδιο της φωτιάς» , σελ. 281 
κ . ε ., Εκδόσεις ΕΚΑΤΗ). 

Η άμεση επέμβαση και απόφαση απαλλο­

τριώσεως του κέντρου της Θεσσαλονίκης , 

είναι η μοναδική μέχρι τώρα ουσιαστική 

προσφορά και βοήθεια του Ελληνικού Κρά­

τους για τη Θεσσαλονίκη , διότι , αν είχε 

επιτραπεί σε κάθε ιδιοκτήτη να ανεγείρει 

με τα χρήματα των ασφαλιστικών αποζη­

μιώσεων όπως και όποιο κτίσμα επιθυμού­

σε , η Θεσσαλονίκη θα παρέμενε και πάλι 

μία άναρχη πόλη ανατολικού τύπου. 

Και εδώ πραγματοποιήθηκε η εξής μέγι­

στη « κομπίνα», ιδιοφυούς έμπνευσης , 

χρήσιμης όμως και σωτήριας για την ιστο­

ρική πόλη και Πρωτεύουσα των Μακεδό­

νων. 

Οργανώθηκαν τρεις Επιτροπές , από τις 

οποίες η πρώτη κατέγραψε τους τίτλους 

ιδιοκτησίας , τα κτηματολογικά και τοπο­

γραφικά της πυρίκαυστης ζώνης. Η δεύτε­

ρη , υπό το Γάλλο Αρχιτέκτονα -Πολεοδόμο 

Ernest Hebrard , προετοίμασε τα εμπνευ­
σμένα σχέδια της νέας καρδιάς της πό­

λης , με προοπτική διπλασιασμού -μόνο­

του πληθυσμού (από περίπου 175.000 τό­
τε , σε 350.000 και εδώ το μεγάλο λάθος 
και η χαμένη ευκαιρία) και η τρίτη Επιτρο­

πή αποτελούνταν από Νομικούς και Πολι-
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τικές Αρχές , για το νομικό μέρος . 

Το αρχιτεκτονικό-πολεοδομικό σχέδιο ει­

σάγει τις κλασικές γραμμές , τους άξονες , 

τις διαγωνίους και παράλληλους οδούς , 

την αξιοποίηση των μνημείων , τη συγκέ­

ντρωση των διοικητικών υπηρεσιών και , 

γενικά , τον εξευρωπαϊσμό της πόλης και 

την απομάκρυνση της ανατολίτικης αντίλη­

ψης και υλικών με χρήση του μπετόν αρμέ , 

της αστικής κατοικίας και της , πολλών 

μετοχής , κερδοσκοπίας και παρεμποδίσε­

ων εκτέλεσης του όλου σχεδίου της επί­

σημης « κομπίνας ». 

Τα νέα οικόπεδα τιμολογήθηκαν κατά την 

αξία που απέκτησαν από το νέο σχέδιο και 

βγήκαν σε ελεύθερο πλειστηριασμό με 

προηγούμενους και προτιμόμεvους στις 

προσφορές , τους παλαιούς ιδιοκτήτες και 

συμμετέχοντες στο Μεσιτικό Όμιλο και με 

υποχρέωση τήρησης των ομοιόμορφων 

«Ο n.λούτος δε εστi τωv χρnσiμωv» ! ! 

κής μεν υyε{α, οικονομικής δε πλούτος», 

για να καταλήξει στο ακατάλυτο δίδαγμα 

και ευαγγελικό , προ Χριστού , Χριστιανικό : 

«ο πλούτος δε εστ{ των χρησ{μωv» !! 
Στους χρήσιμους για τους πολλούς , μας 

λέγει , πρέπει να ανήκει ο πλούτος και όχι 

στους άχρηστους , φιλάργυρους και απάν­

θρωπους! 

Και στα χέρια χρήσιμων για το κοινωνικό 

σύνολο και το ενιαίο Κράτος μας , το δικό 

Στους :χρήσ1μους y1α τους πολλούς, μας λέyε1, πρέnε1 vα ανή­
κε, ο πλούτος κα1 ό:χ1 στους άχρηστους, φ1λάρyυρους κα1 

αnάvθρωπους! 

ιδιοκτητών , πολυκατοικίας. 

«Η καρδιά του κέντρου σχηματ{στηκε από 

δύο πλατείες που εvώvovτav από μια λε­

ωφόρο κάθετη στην παραλ{α και με υπέ­

ροχη προοπτική προς τον Όλυμπο. Η μ{α 

πλατεία, στη θέση του ρωμαϊκού Ιππο­

δρομ{ου, ένωνε το δημαρχείο, που συνδε­

όταν με μία αψίδα με το δικαστικό μέγαρο 

και τα κτήρια των διοικητικών υπηρεσιών. 

Η δεύτερη, η πλατεία Αριστοτέλους, τό­

πος αναψυχής και πολυτελών καταστημά­

των, σχημάτιζε μία πραγματική piazzetta 
στην παραλ{α και γινόταν το "μπαλκόνι 

της πόλης". Η λιτή αρχιτεκτονική των δύο 

πλατειών και της λεωφόρου έπρεπε να 

συμφωνεί με τα σχέδια της επιτροπής, 

ακολουθώντας ένα νεοβuζαντινό ρυθμό , 

σε ανάμνηση του ένδοξου παρελθόντος 

της πόλης.» , αναφέρει εύστοχα η Αλ. Γε­
ρολύμπου , μεταξύ πολλών άλλων άριστων 

και κατανοητών περιγραφών της. 

Πίσω , αλλά εμφανώς, από όλα αυτά υπήρ­

χε ένα αποφασιστικό Κράτος , που έπαιξε 

το ρόλο του ενός Εργολάβου στα ακίνητα, 

με τεχνητή αύξηση της τιμής της απαλλο­

τριωμένης γης, «προς όφελος ε νός δημι­

ουργηθέvτος Μεσιτικού Ομ{λου, στον 

οπο{ο ανήκαν όλοι οι ιδιοκτήτες της πυρ{­

καυστης ζώνης» ! 
Η συμμετοχή τους στον Όμιλο αυτό ήταν 

ανάλογη της εκτιμηθείσας αξίας του 

απαλλοτριωθέντος οικοπέδου , χωρίς δυ­

νατότητα μη αποδοχής της αξίας, μη συμ-
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δομικών και αρχιτεκτονικών σχεδίων των 

νέων κτηρίων. 

Ο φτωχός Δήμος και το φτωχό Κράτος δεν 

είχαν την οικονομική δυνατότητα κάλυψης 

των τεράστιων δαπανών για την κατα­

σκευή των κοινόχρηστων χώρων , οδών , 

πλατειών και άλλων υποδομών της νέας 

πόλης. 

Η σωτήρια λύση δόθηκε μέσω της «κομπί­

νας» που στήθηκε, δια της τεχνητής υπε­

ραξίας των απαλλοτριωθέντων οικοπέ­

δων , επί των οποίων , όσοι είχαν οικονομι­

κή δυνατότητα ή ασφαλισμένα κτήρια , εί­

χαν και την ευχέρεια συμμετοχής στους 

πλειστηριασμούς και αγοράς των καλύτε­

ρων οικοπέδων από το Μεσιτικό Όμιλο. 

Τα πολλά κέρδη του Ομίλου αυτού μοιρά­

στηκαν κατά ήμισυ στους συμμετέχοντες 

εταίρους και κατά το ήμισυ στο Δήμο Θεσ­

σαλονίκης και έτσι αυτός απέκτησε την οι­

κονομική δυνατότητα καλύψεως των πολ­

λών δαπανών για τους κοινόχρηστους χώ­

ρους , χωρίς να αναφέρεται πουθενά ότι το 

Ελληνικό Δημόσιο διέθεσε κρατικά χρήμα­

τα για την ανοικοδόμηση της σύγχρονης 

Θεσσαλονίκης. 

« Μηχανές που βγάζουν χρήματα » υπήρ­

ξαν πολλών ειδών , κατά εποχές , λαούς 

και ισχυρούς , με ελάχιστες διακρίσεις και 

χρήσεις της Ηθικής και της Αρετής . 

Ο Αριστοτέλης όρισε και δίδαξε ότι: «Πολ­

λών δε πράξεων ουσώv και τεχνών και 

επιστημών πολλά yίyνεται και τέλη. Ιατρι-

Αρ1στοτέλης 

μας όμως Κράτος κα ι τη δική μας κοινω­

νία , όπου εμείς ζούμε καθημερινά και πρέ­

πει να ζήσουν καλύτερα τα παιδιά μας και 

οι επόμενες γενεές Ελλήνων, πρέπει, επι­

βάλλεται και μπορούμε να επιτρέπουμε να 

ευρίσκεται η αρχική και επιστημονικώς με­

τεξελιχθείσα «Μηχανή» και «Μέθοδος» 

του Αριστοτέλη , που λέγεται σήμερα Ιδιω­

τική Ασφάλιση . 

Το Μνημείο του Αριστοτέλη , που έστησαν 

ευλαβικά οι Θεσσαλονικείς στην Πλατεία 

Αριστοτέλους , θα συμβολίζει αιωνίως τα 

έμπρακτα και ζωντανά ωφελήματα του Θε­

σμού της Ιδιωτικής Ασφάλισης και τα 

οποία υλοποίησαν , πριν από έναν αιώνα , 

ικανοί και άξιοι επαγγελματίες Ασφαλι­

στές της πόλεως αυτής, προσδίδοντες 

στην ίδια μία ακόμη ουσιαστική ιδιότητα 

και πλεονέκτημά της ως Ασφαλιστικής Πό­

λης , διδάσκουσα και εμπνεύουσα τους νε­

ότερους συνεχιστές της. 

Τα παραπάνω Ασφαλιστικο-Μακεδονικά 

γράφονται , προς απόδοση οφειλόμενης 

αιώνιας τιμής και ευγνωμοσύνης στη μνή­

μη των άξιων και προνοητικών Ασφαλιζο­

μένων και Ασφαλιστών , της μοναδικώς ευ­

εργετηθείσας πόλης και περιοχής , τα άξια 

τέκνα της οποίας , από τα βάθη της Ιστο­

ρίας , συνέλαβαν και υλοποίησαν την αλη­

θή Ιδέα και Πράξη των Ιδιωτικών Ασφαλί­

σεων με Αριστοτελική -και όχι Μακιαβελι­

κή- Αρετή και Ηθική. 
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Του Ιωάννη Ρασούλη 

Οικονομολόγου, Ασφαλιστικού Συμβούλου 

Τα τελευταία χρόνια , 

οι επενδύσεις σε 

χρηματιστηριακά προϊόντα 

έχουν παρουσιάσει δραματική 

αύξηση ενώ ταυτόχρονα τα 

χαμηλά επιτόκια των 

τραπεζικών καταθέσεων 

έπε ιτα και από την ε ίσοδο του 

ευρώ στη ζωή μας έδωσαν 

νέα ώθηση προς την 

κατεύθυνση αυτή . 
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Αμοιβαίο κεφάλαιο 
ή Unit Linked; 

δύο προϊόντα 
σύμμαχοι ή αντίπαλοι 

για τον πελάτη; 

ι περισσότεροι όμως επενδυτές 

ο 
δεν διαθέτουν εξειδικευμένες 
γνώσεις, υψηλά κεφάλαια ή δια­

θέσιμο χρόνο για να ασχοληθούν 

με τις τοποθετήσεις και την πο­

ρεία των επενδυτικών τους επι-

λογών . Όμως, σε καθεστώς ελεύθερης οικονο­

μίας οι ανάγκες των ατόμων που απαρτίζουν τις 

αγορές δημιουργούν προϊόντα που καλύπτουν τις 

ανάγκες αυτές. Έτσι , δημιουργήθηκαν τα Αμοιβαία 

Κεφάλαια (ΝΚ) τα οποία κάνουν όλα όσα δε μπο­

ρούν να κάνουν από μόνοι τους οι επενδυτές , συ­

γκεντρώνοντας κεφάλαια από πολλά άτομα που 

θέτουν παρόμοιους οικονομικούς στόχους. Το Αμοι­

βαίο Κεφάλαιο λοιπόν, είναι μια κοινή περιουσία 

πολλών επενδυτών η οποία διαχειρίζεται από μια 

εξειδικευμένη εταιρία σύμφωνα με την επενδυτι­

κή της στρατηγική δημιουργώντας ένα διαφορο­

ποιημένο χαρτοφυλάκιο . Η κάθε εξειδικευμένη 
εταιρία ονομάζεται Α.Ε .Δ.Α . Κ. (Ανώνυμη Εταιρία 

Διαχείρισης Αμοιβαίων Κεφαλαίων) ή ' Διαχειρι­

στής ' και μπορεί να διαχειρίζεται περισσότερα από 

έναΝΚ. 

Ιστορικά , η πρώτη κοινή διαχείριση συλλογικής πε­
ριουσίας απαντάται στην Αθηναϊκή Συμμαχ ία τον 

5ο αιώνα π .Χ με διαχειριστή την Αθήνα , έδρα τη 

Δήλο και πολεμικούς στόχους . Στον σύγχρονο κό­

σμο , το πρώτο οργανωμένο ΝΚ ιδρύθηκε στις κε­

φαλαιαγορές των Η.Π.Α . το 1924 από την εταιρία 
επενδύσεων Massachusetts lnvestors Trust. Στην 
Ελλάδα τα ΝΚ εμφανίστηκαν ως επενδυτικό προϊ­

όν το 1970. Τότε ιδρύθηκαν δύο Α/Κ , το Δήλος 

Μικτό του ομίλου της Εθνικής Τράπεζας και το 

Ερμής Δυναμικό του ομίλου της Εμπορικής Τρά­
πεζας . Αυτά ήταν και τα μόνα ελληνικά ΝΚ για τα 

επόμενα 15 χρόνια ! ! ! 
Το όνομα του Αμοιβαίου Κεφαλαίου , συχνά , απο ­

τελεί προσδιοριστικό παράγοντα της επενδυτικής 

του φιλοσοφίας και τακτικής καθώς και του επεν­

δυτικού στόχου που έχει θέσει . Έτσι , οι βασικές 

κατηγορίες ΝΚ σύμφωνα με την Επιτροπή Κεφα­

λαιαγοράς ανάλογα με το ποσοστό επένδυσης κα­

τά μέσο όρο τριμηνίας είναι : 

• Διαχείρισης Διαθεσίμων (τουλάχιστον 65% σε 
προϊόντα χρηματαγοράς και τίτλους σταθερούς ει­

σοδήματος και έως 10% σε μετοχές) 
• Ομολογιακά (κυρίως σε ομόλογα και έως 10% 
σε μετοχές) 

• Μετοχικά (κυρίως σε μετοχές) 
• Μικτά (σε όλες τις κατηγορίες επενδύσεων αλ­
λά όχι σε ποσοστό μεγαλύτερο του 65% σε κάποια 
κατηγορία) 

• Ειδικού Τύπου (τουλάχιστον 10% σε τίτλους στα­

θερού εισοδήματος , σε άλλα ΝΚ, ακίνητα , δείκτες 
κ.α) 

Οι Βασικές κατηγορίες ΝΚ διακρίνονται σε υπο­

κατηγορίες ανάλογα με την αγορά που δραστη­

ριοποιούνται: Εσωτερικού , Εξωτερικού και Διεθνή 

δηλ . εσωτερικού και εξωτερικού 

Ο οποιοσδήποτε μπορεί να συμμετάσχει σε ένα 

Α/Κ αγοράζοντας και εξαργυρώνοντας μερίδια 

οποιαδήποτε χρονική στιγμή με την ευθύνη και τον 

κίνδυνο του επενδυτή να περιορίζεται μόνο στα 

μερίδια που διαθέτει. Ο επενδυτής ενός ΝΚ ανα­
λαμβάνει κάποιο κίνδυνο ανάλογα με τον τύπο του 

ΝΚ για αυτό και συχνά ακούμε ή διαβάζουμε ότι 

«Τα Αμοιβαία Κεφάλαια δεν έχουν εγγυημένες απο­

δόσεις και οι προηγούμενες αποδόσεις δεν δια­

σφαλίζουν τις μελλοντικές » . Από την άλλη το κό­

στος του επενδυτή είναι μια προμήθεια εισόδου 

και εξόδου που ενσωματώνονται στην τιμή διά­

θεσης και εξαγοράς του μεριδίου αντίστοιχα , αν 

και σήμερα οι προμήθειες αυτές είναι ιδιαίτερα 

χαμηλές . 

Οι ασφαλιστικές εταιρίες παρακολουθώντας τις 

εξελίξεις των αγορών και βλέποντας ότι τα κλα­

σικά συνταξιοδοτικά προγράμματα από τη μία 

δεν μπορούσαν να επενδύσουν σε προϊόντα της 

κεφαλαιαγοράς λόγω της νομοθεσίας και από 

την άλλη οι αποδόσεις τους ήταν χαμηλές κυ­

ρ ίως λόγω της πτώσης των επιτοκίων , δημιούρ­

γησαν τα Unit Linked προϊόντα , ΝΚ ειδικού τύ­

που με δυνατότητα επενδύσεων σε άλλα ΝΚ με 

ελαχιστοποίηση του επενδυτικού κινδύνου και 

καλύτερη ευελιξία στις τάσεις των αγορών προς 
όφελος των ασφαλισμένων . 

Τα Unit Linked προϊόντα έχουν μακροπρόθεσμο 
χαρακτήρα επένδυσης (τουλάχιστον 1 Οετία) , με­

γάλη διασπορά κεφαλαίου και άρα χαμηλό κίν­

δυνο , τμηματική ή εφάπαξ καταβολή κεφαλαίου , 

υψηλά φορολογικά κίνητρα , απευθύνονται σε 

όλες τις οικονομικές τάξεις , συνδυάζονται με 

ασφαλιστικές καλύψεις , παρέχουν στη λήξη τους 

τη δυνατότητα διαφόρων μορφών συνταξιοδό­

τησης , έχουν τη δυνατότητα εκτάκτων χρηματι­

κών καταβολών και τέλος ορισμένα δίνουν γρα­

πτή εγγύηση αρχικού επενδυόμενου κεφαλαίου 

με ή χωρίς απόδοση. 

Όπως στα ΝΚ έτσι και για τα Unit Linked , αυτά 
που έχουν ιδιαίτερη σημασία για τον σύμβουλο 

αυτών των προϊόντων είναι το προφίλ , η οικονο­

μική και οικογενειακή κατάσταση , ο χρονικός ορί­

ζοντας και ο στόχος του επενδυτή . Μέσα από 

διερευνητικές ερωτήσεις και τη συμπλήρωση 

κατάλληλων ερωτηματολογίων με τον πελάτη , 

πολλά από τα ερωτήματα αυτά απαντώνται. Αυτό 

όμως που έχει τη μεγίστη σημασία στην τελική 

διαμόρφωση των επενδυτικών επιλογών του πε­
λάτη , είναι ο ίδιος ο πωλητής , σύμβουλος , ασφα­

λιστής. Η εμπειρία που διαθέτει είναι απαραί­

τητη στο να βοηθήσει τον επενδυτή στην καταλ­

ληλότερη επιλογή σύμφωνα με τα όσα έχουμε 
αναφέρει παραπάνω και με γνώμονα πάντα το 

συμφέρον του πελάτη . 

Ας δούμε τώρα πως τα Unit Linked προϊόντα μπο­
ρούν να συνεργαστούν με τα ΝΚ προς όφελος 

των επενδυτών. Τα ΝΚ όπως και κάθε χρημα­

τοοικονομικό προϊόν περιέχει την έννοια του κιν­
δύνου ανάλογα με το είδος στο οποίο είναι το­

ποθετημένο . Είναι σημαντικό να αναφέρουμε ότι 

ο κίνδυνος , το ρίσκο δηλαδή που αναλαμβάνου-

1 είναι αντιστρόφως ανάλογος της απόδοσης. 

Έτσι για παράδειγμα τα ΝΚ Διαχείρισης Διαθε­

σίμων έχουν χαμηλό κίνδυνο άρα και μία τάση 

για χαμηλές αποδόσεις ενώ τα Μετοχικά Α/Κ 

έχουν υψηλό κίνδυνο άρα και μία τάση για υψη­

λές αποδόσεις . Αυτό που μας ενδιαφέρει όμως 

είναι σε κάθε δεδομένο χαρτοφυλάκιο να υπάρ­

χει το είδος εκείνο της επένδυσης που να μας 

προσφέρει ένα αντιστάθμισμα του κινδύνου που 

αναλαμβάνει το υπόλοιπο χαρτοφυλάκιο. Ένα 

αλεξίπτωτο δηλαδή , που μας διαφυλάσσει μέ­

ρος της συνολικής μας επένδυσης σε περιόδους 

αρνητικών αποδόσεων . Το ρόλο αυτό αναλαμ­

βάνουν τα ΝΚ Διαχείρισης Διαθεσίμων και Ομο­

λόγων , Ασφαλιστικά Προϊόντα , Τραπεζικές και 

Προθεσμιακές καταθέσεις , Repos, Έντοκα Γραμ­
μάτια του Δημοσίου κ . α . 

Συνταξιοδοτικό Πρόγραμμα με 

Σύμμαχο τα Αμοιβαία Κεφάλαια 

Ας υποθέσουμε ότι έχουμε ένα δυνητικό πελά­

τη ο οποίος έχει εκδηλώσει ενδιαφέρον στη δη­

μιουργία ενός σύγχρονου και ευέλικτου συντα­

ξιοδοτικού προγράμματος και ταυτόχρονα δια­

θέτει ένα κεφάλαιο από παλαιότερες αποταμι­

εύσεις το οποίο όμως αποφέρει χαμηλές ή μη­

δενικές αποδόσεις ως τραπεζική κατάθεση . 

Πρώτη κίνηση, είναι η ένταξη του συγκεκριμέ­

νου πελάτη σ ' ένα Unit Linked προϊόν , όπου από 
τη μία του προσφέρει μια μακροπρόθεσμη το­

ποθέτηση με όλα τα οφέλη που διέπουν τη συ­

γκεκριμένη κατηγορία και από την άλλη τα άμε­

σα φορολογικά πλεονεκτήματα λόγω της ιδιό­

τητας του ως αgφαλιστικό προϊόν , έχουν ως απο­

τέλεσμα την επιστροφή σήμερα , από 150 έως 
400 ευρώ κάθε χρόνο , ανάλογα με φορολογη ­

τέο εισόδημα και σύμφωνα με τις ισχύουσες φο­

ρολογικές διατάξεις. Η επιστροφή αυτή μπορεί 

να θεωρηθεί, ανάλογα και από το ύψος του ασφα­

λιστηρίου , μια πολύ καλή απόδοση ή μία πριμο­

δότηση του ασφαλιστηρ ίου από την εφορία και 

συνάμα το κράτος. Δεύτερη κίνηση , η οποία 

εξαρτάται από το προφίλ κα ι τον χρονικό ορίζο­

ντα του επενδυτή είναι η τοποθέτηση του απο­

ταμιευμένου κεφαλαίου σε Αμοιβαία Κεφάλαια , 

κρατώντας ένα μικρό ποσοστό στον τραπεζικό 

του λογαρ ιασμό , για λόγους ρευστότητας αλλά 
και για λόγους ασφάλειας προς αντιμετώπ ιση 

εκτάκτων περιστατικών . Όπως γνωρίζουμε τα 

ΝΚ δεν έχουν διάρκεια , επομένως στη λήξη του 

συνταξιοδοτικού προγράμματος , μπορεί να γί­

νει μεταφορά των συσσωρευμένων κεφαλαίων 

από τα ΝΚ ή μέρος από αυτά , στο Unit Linked 
προϊόν ως έκτακτη κατάθεση , πετυχαίνοντας 

έτσι αύξηση της τελικής σύνταξης , προς όφε­

λος του ασφαλισμένου. 

Αμοι βα ία Κεφάλαια με Σύμμαχο 

τα Unit Linked προϊόντα 

Ας υποθέσουμε ότι έχουμε ένα δυνητικό πελά­

τη ο οποίος έχει εκδηλώσει ενδιαφέρον στη δη­

μιουργία ενός χαρτοφυλακίου Αμοιβαίων Κεφα­

λαίων με δεδομένο προφίλ και χρονικό ορίζοντα 

επενδυτή και ταυτόχρονα επιθυμεί μακροπρό­

θεσμα τη δημιουργία του αρχικού κεφαλαίου 

επένδυσης . Στην περίπτωση αυτή πέρα από την 

ανάλογη σύνθεση του καλαθιού των ΝΚ θα πρέ­
πει μέσα από ένα Unit Linked εγγυημένης κυ­
ρίως μορφής να βρεθεί το ετήσιο ποσό επένδυ­

σης πάντα σε αποπληθωρισμένες τιμές που θα 

δημιουργήσει στον επενδυτή μας το αρχικό κε­

φάλαιο επένδυσης . Το ύψος του ετήσιου ποσού 

όμως , εξαρτάται τόσο από τη διάρκεια του προ­

γράμματος όσο και από το ύψος του αποπληθω­

ριστή που θα χρησιμοποιήσουμε . Στον υπολογι­

σμό αυτό δεν θα πρέπει να παραλείψουμε και τα 

φορολογικά πλεονεκτήματα που αναφέραμε πα­

ραπάνω . 

Μέσα από τα δύο αυτά παραδείγματα παρατη­

ρούμε ότι Αμοιβαία Κεφάλαια και Unit Linked προϊ­
όντα μπορούν να λειτουργήσουν από κοινού με 

τελικό αποτέλεσμα το κέρδος για τον επενδυ­

τή. Το Κέρδος για τον επενδυτή δημιουργεί ένα 

πιστό πελάτη που αποτελεί έμμεσο τρόπο προ­

ώθησης και προβολής τόσο του σύμβουλου­
ασφαλιστή όσο και της εταιρίας στην οποία ανή­

κει. Ο ι σύμβουλοι και ασφαλιστές οι οποίοι ασχο­

λούνται με αυτά τα προϊόντα θα πρέπει πέρα από 

το να αναφέρουν στον υποψήφιο επενδυτή ότι 

τα ΝΚ δεν έχουν εγγυημένες αποδόσεις και ότι 

οι προηγούμενες αποδόσεις δεν διασφαλίζουν 

τις μελλοντικές να είναι και ιδιαίτερα προσεκτι­

κοί όσον αφορά τις ενδεικτικές αποδόσεις που 

τους αναφέρουν. Αυτό διότι αν κάποιος δίνει για 

παράδειγμα 1000 ευρώ το χρόνο , για 20 έτη με 
ετήσια ενδεικτική απόδοση 30% το αποτέλεσμα 
θα βγάλει περίπου 600.000 ευρώ ενώ ο επεν­
δυτής θα έχει διαθ έσει σ ' όλη τη διάρκε ια μόνο 

20.000 ευρώ!! Ιδια ίτερη Προσοχή λοιπόν ως 

προς τις ενδεικτικές αποδόσεις που αναφέρο­

νται κατά τη διάρκεια τη πώλησης γιατί δεν χά­

νονται μόνο περιουσίες και οικονομίες ετών αλ­

λά και πελάτες και υπολήψεις . ■ 



Ρεπορτάζ: Λάμπρος Καραyεώρyος 

Και το όνομα αυτής Ασπίς Ζωής. 

Είναι η νέα εταιρεία του Ομίλου 

Ασπίς στη μακρινή Σουηδία. Στην 

αρχή με καθεστώς ελεύθερης 

παροχής υπηρεσιών, στη συνέχεια 

με υποκατάστημα, και από το 

τέλος του 2003, ο κ. Παύλος 
Ψωμιάδης μπορεί να υποστηρίζει 

ότι είναι ο πρώτος Έλληνας 

επιχειρηματίας που ελέγχει 

ασφαλιστική εταιρεία σε χώρα της 

Ευρωπαϊκής Ένωσης εκτός 

Ελλάδος. 

ΓΤΊ ΑSΡΙS 
~ PRONIA 

ο εγχείρημα έχει την δική του μεγά-

Τ 
λη σημασία γιατί δεν αναφερόμαστε 
σε μία εταιρεία που ιδρύθηκε σε χώ­

ρα που τώρα αναπτύσσεται ασφαλι­

στικά , όπως είναι για παράδειγμα οι 

γειτονικές μας βαλκανικές χώρες. Αναφερό­

μαστε σε μία χώρα όπου το 90% του πληθυ­
σμού από 18-60 ετών είναι ασφαλισμένο . Ανα­

φερόμαστε σε μία χώρα όπου υπάρχει έντονα 

ανεπτυγμένη η ασφαλιστική συνείδηση , όπου 

ο ασφαλισμένος «ψάχνει» να βρει aσφαλιστι-

κή εταιρεία και όχι ο ασφαλιστής πελάτη . 

Το «Ασφαλιστικό ΝΑΙ » θεωρεί ότι το επίτευγ­

μα του Ομίλου Ασπίς στη μακρινή Σουηδία αξί­

ζει τον κόπο να γίνει ευρύτερα γνωστό και στην 

ελληνική ασφαλιστική αγορά . Μιλήσαμε γι ' αυ­

τό αρκετή ώρα με τον άνθρωπο που οργάνω­

σε μέχρι την τελευταία λεπτομέρεια , την ανά­

πτυξη των εργασιών του Ομ ίλου Ασπίς στη 

Σκανδιναβική αυτή χώρα, τον κ . Θεόδωρο Ανα­

γνωστόπουλο , ο οποίος μας εξήγησε πως ξε­

κίνησε το εγχείρημα , πως είναι εκεί η ασφαλι­

στική αγορά , πώς κινείται η Ασπίς και ποια τα 

μέχρι στιγμής αποτελέσματα της. 

Το 1998 έγινε το πρώτο μεγάλο βήμα εισόδου 
Ίου Ομίλου , στην ασφαλιστική αγορά της Σου­

, ς, με την ίδρυση υποκαταστήματος «Aspis 
ίa Life Branch in Sweden». Όλα αυτά τα 

χρόνια η ανάπτυξή του ήταν συνεχής , με την 

παραγωγή ασφαλίστρων να ξεκινάει από τα 2 
εκατ . Σουηδικές κορώνες και να φθάνει το 2000 
τα 60 εκατ. και το 2003 τα 161 ,8 εκατ. Σουη­
δικές κορώνες . Ο κ . Αναγνωστόπουλος , έβλε­

πε ότι το μέλλον της εταιρείας ήταν ευοίωνο, 

ενώ από την άλλη πλευρά υπήρχαν και οι «πιέ­

σεις» της ίδιας της αγοράς. Οι Σουηδοί τους 

εμπιστεύονται , ζητούν όμως να λειτουργούν 

όπως οι δικές τους ασφαλιστικές εταιρείες. 

Έτσι λήφθηκε η σημαντική αυτή απόφαση κα­

θώς έχουν δημιουργηθεί ήδη και τα απαραίτη­

τα κεφάλαια. Στις 19/12/2003 η αρμόδια υπη­
ρεσία του Σουηδικού κράτους έκανε δεκτή την 

σχετική αίτηση . Όπως αναφέρεται στο σχετι­

κό έγγραφο « Η ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ ΑΕΓΑ , ο κ. 

Παύλος Ψωμιάδης και ο κ. Θεόδωρος Ανα­

γνωστόπουλος έχουν ως ιδρυτές αιτηθεί κα­

ταχώρηση καταστατικού όπως και έγκριση ανε­

ξαρτητοποίησης της ASPIS LIFE INSURANCE 
Co SA. Την εταιρεία κατέχουν κατά 75% η ελ­
ληνική μητρική εταιρεία και το υπόλοιπο πο­

σοστό 25% οι λοιποί ιδρυτές . 

Η ASPIS LIFE INSURANCE Co SA θα έχει ως 
αντικείμενο δραστηριότητάς της εντός και 

εκτός Ευρωπαϊκής Οικονομικής Ένωσης να 

πωλεί άμεση ασφάλιση για τις κάτωθι ασφαλι­

στικές κατηγορίες : 

Ασφάλειες Ζωής και πιο συγκεκριμένα ασφά­

λειες ζωής και επιπρόσθετη ασφάλιση κατη­

γορία 1 α και 1 β , ασφάλεια που καταβάλλεται 

σε περίπτωση γάμου , κατηγορία 1 α και ασφά­
λιση γέννησης κατηγορία 1 β , ασφάλιση που 

συνδέεται με αμοιβαία κεφάλαια, ασφάλεια 

απώλειας εισοδήματος και ατυχήματος για χρό­

νο μεγαλύτερη των 5 ετών κατηγορία ΙV. 
Γενικές Ασφάλειες και πιο συγκεκριμένα ατυ­

χήματος (κατηγορία1) απώλεια εισοδήματος 

(κατηγορία 2). 
Με αρχικό κεφάλαιο 45 εκατ . Κορωνών Σουη­

δίας η εταιρεία πληρεί τις απαιτήσεις για ένα 

Ο Γενικός Διευθυντής 
της Ασπίς Sweden 
κ. Θεόδωρος Αναγνωστόπουλος 

ασφαλές solvency τόσο κατά την έναρξη όσο 
και κατά την συνέχιση της λειτουργίας της εται­

ρείας όπως αυτό περιγράφεται στο πλάνο δρα­

στηριότητας . » 

Η είσοδος της Ασπίδας στη Σουηδική αγορά 

δεν ήταν εύκολη, εξηγεί ο κ. Αναγνωστόπου­

λος. Η Σουηδική αγορά είναι πολύ ανεπτυγμέ­

νη . Ο Σουηδός έχει υψηλή ασφαλιστική συνεί­

δηση , γιατί εναποθέτει ένα μεγάλο μέρος των 

προσδοκιών του για μελλοντική εξασφάλιση 

στην ιδιωτική ασφάλιση. Σύμφωνα με τη νομο­

θεσία ο Σουηδός λαμβάνει σαν σύνταξη τόσο 

από την κοινωνική και την ιδιωτική ασφάλιση 

το 90% του μισθού του . Δεν επιτρέπεται να 

πλουτίζει από τις ασφάλειες. Έτσι ένα μέρος 

του ποσού αυτού καλύπτεται από την κοινωνι­

κή ασφάλιση και το υπόλοιπο από την ιδιωτική. 

Είναι μαθημένος στην αποταμίευση . Το δεύ­

τερο χαρακτηριστικό της ιδιωτικής αγοράς εί­

ναι ότι η κύρια ανάπτυξή της γίνεται μέσω των 

brokers. 

Στη Σουηδία ο broker είναι σαν τον γιατρό. Απο­
λαμβάνει μεγάλης εκτίμησης από τον Σουηδό 

ασφαλισμένο . Ο broker επιλέγει συνήθως την 
εταιρεία για λογαριασμό του ασφαλισμένου 

του . Μάλιστα , εάν ο ασφαλισμένος του ζημιω­

θεί από τυχόν δικό του λάθος , είναι υποχρεω­

μένος να τον αποζημιώσει μέσω της ασφάλι­

σης αστικής ευθύνης που έχει. 

Τρίτο χαρακτηριστικό της Σουηδικής αγοράς 

είναι η έντονη χρησιμοποίηση της τεχνολογίας. 

Οι περισσότερες ασφαλίσεις στη Σουηδία γί­

νονται μέσω του internet. 
Είναι χαρακτηριστικό ότι στη Σουηδία το 90% 
των τραπεζικών πράξεων γίνονται μέσω του 

internet. Όλες οι ασφαλιστικές εταιρείες δου­
λεύουν μέσω του internet. Ο Σουηδός μπαίνει 
στο web site και επιλέγει ένα πρόγραμμα , μας 

στέλνει ένα μήνυμα εμείς του δίνουμε τον 

broker που είναι πιο κοντά στην περιοχή του . 

Επίσης οι brokers έχουν ηλεκτρονικές σελίδες 
με όλες τις ασφαλιστικές εταιρείες, τα προ­

γράμματα τους και τις παροχές. Τις δείχνουν 

στον ασφαλισμένο, συζητούν, αποφασίσουν και 

στη συνέχεια ηλεκτρονικά στέλνονται τα στοι­

χεία , τα συμβόλαια , γίνεται η κατάθεση των 

χρημάτων στον τραπεζικό λογαριασμό κ.λ.π . 

δεν υπάρχει χαρτί , όλα γίνονται ηλεκτρονικά . 

Με βάση λοιπόν τα στοιχεία αυτά αποφασίσα­

με την ανάπτυξη του Υποκαταστήματος . Δημι­

ουργήσαμε μία μικρή και ευέλικτη εταιρεία , η 

οποία παρέχει ποιοτικά προγράμματα, με αντα­

γωνιστικές τιμές και ένα γρήγορο και ποιοτι­

κό service στους πελάτες μας . Σήμερα η Aspis 
Life έχει 87.500 πελάτες και σύνολο προσω­
πικού μαζί με το διευθυντικό team μόλις 35 άτο­

μα . 

Πελάτες μας είναι ορισμένες από τις μεγαλύ­

τερες επιχειρήσεις στη Σουηδία , όπως είναι η 

ΙΒΜ , όπως η αντίστοιχη με τη δική μας εταιρεία 

που λειτουργεί το Χρηματιστήριο της Σουηδίας 

Στιγμιότυπο από τη συνάντηση του πρώην Υπουργού Εξωτερικών κ. Γεωρ~ίου Παπσνδ~έου με τα 
στελέχη της Ασπίς Sweden. Διακρίνεται ακόμη η αείμνηστη τέως Υπουργος Εξωτερικων κα Λιντλ. 

ΤΕΥΧΟΣ 88 • 3-4/2004 INi.i] 71 



καθώς και σύλλογοι , όπως ο Οδοντιατρικός 

Σύλλογος , ο Σύλλογος Οικονομολόγων κ.λ.π . 

Υπολογίζουμε ότι το 60% του χαρτοφυλακίου 
μας είναι από 20 μεγάλες εταιρείες . Μέχρι σή­

μερα η Aspis Life προωθεί μόνο risk products , 
δεν προωθεί στην αγορά προγράμματα επεν­

δυτικού χαρακτήρα . Αυτό θα γίνει από την 1 η 
ΜαΤου . 

Και ο ανταγωνισμός; Ο ανταγωνισμός λέει ο κ . 

Αναγνωστόπουλος είναι πολύ έντονος στη Σου­

ηδική αγορά . Ωστόσο δεν είναι αθέμιτος . Στη 

χώρα αυτή οι εποπτικές αρχές είναι πολύ αυ­

στηρές . Δεν υπάρχει κανενός είδους παρέμ­

βαση υπέρ κάποιων ασφαλιστικών εταιρειών 

σε βάρος άλλων . Επίσης, προσθέτει , οι έλεγ­

χοι είναι συνεχείς και ξαφνικοί. Ουσιαστικά οι 

εταιρείες είναι συνδεδεμένες on line με τις 
εποπτικές αρχές και μπορεί να ελεγχθούν ανά 

πάσα στιγμή . Αν ο έλεγχος διαπιστώσει σε μία 

εταιρεία παραπτώματα ή της γίνουν κάποιες 

παρατηρήσεις , αυτές αμέσως αναγράφονται 

στην ιστοσελίδα της εποπτικής αρχής. Ο broker 
την έχει αυτή μπροστά του και συνεπώς ενη­

μερώνεται πλήρως για την εξέλιξη αυτή. Στη 

συνέχεια βέβαια αυτός αποφασίζει εάν θα συ­

νεχίσει να συνεργάζεται με την εταιρεία αυτή 

η όχι. 

Ένα ερώτημα που θέσαμε στον κ . Αναγνω­

στόπουλο είναι πώς δέχθηκαν οι Σουηδοί την 

Ασπίδα , πώς δέχθηκαν να ασφαλισθούν σε μία 

ελληνική ασφαλιστική εταιρεία , μία εταιρεία 

που προέρχεται από μία όχι τόσο πολύ ανε­

πτυγμένη αγορά , όπως π .χ . είναι η γαλλική , η 

ιταλική , η γερμανική , κ.λ.π . 

Το κρίσιμο σε αυτή την αγορά είναι να πείσεις 

τους brokers για την αξιοπιστία σου , την φε­

ρεγγυότητα σου , τα καλά και σωστά προγράμ­

ματα , λέει ο κ . Αναγνωστόπουλος και τούτο 

γιατί όπως είπαμε ήδη ο broker στη Σουηδία εί­
ναι σαν τον γιατρό, τον δικηγόρο , τον λογιστή. 
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Έχει κύρος στον ασφαλισμένο. Όταν εμείς ξε­

κινήσαμε , φέραμε στην αγορά ορισμένες σο­

βαρές αλλαγές στους γενικούς όρους των συμ­

βολαίων . Π .χ . εισαγάγαμε την έννοια της προ­

ϋπάρχουσας ασθένειας. Επίσης διεκδικήσαμε 

και πετύχαμε να έχουμε δικούς μας γιατρούς 

να ελέγχουν , γιατί μέχρι τότε οι αποζημιώσεις 

δίνονταν με βάση τις γνωματεύσεις των για­

τρών του δημόσιου συστήματος . Επίσης στη 

σχέση μας με τους brokers μειώσαμε την προ­
μήθεια τους. 

Παρά τις αλλαγές αυτές όμως η εταιρεία δεν 

έχασε πελάτες γιατί πείσαμε την αγορά ότι αυ­

τά είναι σωστά. Οι brokers είδαν ότι οι όροι αυ­
τοί είναι δομημένοι σωστά και μας αποδέχθη­

καν . Αυτό πους ενδιαφέρει είναι η φερεγγυό­

τητα , η αξιοπιστία , εάν πλ;1ρώνονται στην ώρα 

τους οι προμήθειες και οι αποζημιώσεις , το 

service που έχουν από την εταιρεία . Το γεγο­

νός ότι είμαστε μικρή και ευέλικτη εταιρεία 

βοηθά σε αυτή την κατεύθυνση. Σε μία μεγά­

λη ασφαλιστική εταιρε ία μπορεί ο broker να 
κάνει κι ένα μήνα να πάρει μία απάντηση. Σε 

μας ο χρόνος αυτός είναι πολύ μικρός . Να σας 

πω ότι πρόσφατα μέσα σε 16 λεπτά κλείσαμε 
μία υπόθεση αποζημίωσης επικοινωνώντας σε 

αυτό το χρόνο με emails με Αθήνα , Λονδίνο , 

Κοπεγχάγη και Στοκχόλμη. Δεν έχει λοιπόν ιδι­

αίτερη σημασία η χώρα καταγωγής των βασι­

κών μετόχων της εταιρείας : τα πάντα είναι θέ­

μα εμπιστοσύνης .. Είδαν οι brokers ότι δου­
λεύαμε σωστά και μας εμπιστεύτηκαν . Ο πε­

λάτης στη συνέχεια εμπιστεύεται τον broker 
γιατί εκτός των άλλων ξέρει ότι εάν ο broker 
κάνει λάθος ο πελάτης θα αποζημιωθεί από 

την κάλυψη αστική ευθύνης . 

Επίσης να προσθέσω ότι ένας λόγος που γί­

ναμε σουηδική επιχείρηση ήταν και η απαίτη­

ση των broker να υπαγόμαστε κάτω από τον 
έλεγχο της σουηδικής εποπτικής αρχής . 

Ο Γενικός Διευθυντής της Ασπίς Sweden 
κ. Θεόδωρος Αναγνωστόπουλος με το Πρόε­
δρο του Ομίλου Ασπίς κ. Παύλο Ψωμιάδη 

Ρωτήσαμε τον κ. Αναγνωστόπουλο τί περιμέ­

νει για το μέλλον . Προς το παρόν αυτό που εί­

χε υπόψη του ήταν μία μεγάλη δουλειά . Το επό­

μενο διάστημα επρόκειτο να κριθε ί εάν η εται­

ρεία θα αναλάβει την ασφάλιση περ ί των 25.000 
μελών του Συλλόγου Οικονομολόγων της χώ­

ρας. Εάν αυτό γίνει , κάτι που το θεωρούσε βέ­

βαιο , τότε θα φθάσουμε τους 100.000 πελά­
τες μας είπε. 

Γενικότερα πάντως εκτιμά ότι με την είσοδο 

της εταιρείας και στα επενδυτικά προϊόντα οι 

προοπτικές ανάπτυξης είναι πολύ σημαντικές 

καθώς δισεκατομμύρια κορώνες διοχετεύο ­

νται κάθε χρόνο από τους Σουηδούς σε τέτοια 

προγράμματα. 

Καταχώρηση και δημοσίευμα για την ASPIS PRON/A 
στο περιοδικό των Σουηδών οικονομολόγων. 
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Ιπποκράτns. Ένα πρωτοποριακό πρόγραμμα uγείαs που διασφαλίzει το δικαίωμα όλων των Ελλnνων για 

αξιοπρεπείs uπnρεσίεs uγείαs, προσφέροντάs τous ολοκλπρωμένn κάλuψn, ανάλογα με τιs ανάγκεs τous. 

Με ένα μεγάλο εύροs παροχών, όπωs δωρεάν check-up κάθε χρόνο, απεριόριστεs ιατρικέs επισκέψειs και 
διαγνωστικέs εξετάσειs, κάλuψn εξόδων νοοnλείαs στnν Ελλάδα και το εξωτερικό, φυσιοθεραπεία, οδοντιατρικn 

φροντίδα, νοοnλεία στο σπίτι και ένα ειδικό πρόγραμμα για τnν τρίτn nλικία, ο Όμιλοs ΑΣΠΙΣ σαs προσφέρει 

uψnλού επιπέδου uπnρεσίεs και σαs εγγυάται ίσα δικαιώματα απέναντι στnν υγεία. 

ΑΣΠΙΣ 
ΟΜΙΛΟΣ ΕΤΑΙΡΙΩΝ 
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Συνδέθηκε με την αύξηση της 

παραγωγικότητας αλλά «τρόμαξε» 

παράλληλα όσο κανείς άλλος το 

δυναμικό πολλών επιχειρήσεων. 

Έγινε σενάριο για κινηματογραφικές 

ταινίες, μόδα και τελικά ανάγκη. 

Συνέβαλε στην «ανατολή» μίας 

καινούριας οικονομίας και εισήγαγε 

εκτός από νέα ήθη και έθιμα και μία 

σειρά ακρωνύμιων που οριοθετούν 

πολύ συχνά τις επενδύσεις των 

επιχειρήσεων στο αύριο. Το MIS, το 

CRM, το lnternet, τα lntranets και 

πολλά ακόμα αποτελούν πλέον μέρος 

της σύγχρονης επιχειρηματικής 

σκέψης και ο ασφαλιστικός κλάδος 

μόνο αμέτοχος δεν είναι - και δεν 

μπορεί να είναι. Ποιος είναι όμως 

τελικά «Ο ρόλος της τεχνολογίας στη 

σύγχρονη ασφαλιστική επιχείρηση»; 

Στο μέσο περίπου του Ιανουαρίου, το 

«Ασφαλιστικό ΝΑΙ» διοργάνωσε μία 

συζήτηση στρογγυλής τραπέζης 

δίνοντας το λόγο στους πλέον 

αρμόδιους να απαντήσουν. Στους ΙΤ 

Managers 3 κορυφαίων ασφαλιστικών 

εταιρειών. Ο Γιώργος Ντρούκας 

Γενικός διευθυντής πληροφορικής 

του Ομίλου lnteramerican όπου 

φιλοξένησε και τη συζήτηση στα 

γραφεία της εταιρείας, ο Γιώργος 

Μανιατέας διευθυντής πληροφορικής 

της Αγροτικής Ασφαλιστικής και ο 

Αλέξανδρος Σερεσιώτης διευθυντής 

πληροφορικής της Allianz, 

συμμετείχαν σε μία εφ' όλης της ύλης 

συζήτηση με τον Λάμπρο 

Καραγιώργο και τον Περικλή 

Βανικιώτη και «φωτογράφισαν» τις 

πτυχές της τεχνολογίας που οδηγούν 

το αύριο στον ασφαλιστικό-και όχι 

μόνο- χώρο. 

Γ 
ια τις ανάγκες της συζήτησης αλ­

λά πολύ περισσότερο για να 
«σπάσει ο πάγος» ο κος Ντρού­

κας ως άψογος οικοδεσπότης 

ανταποκρίθηκε επάξια και στο 
ρόλο του εισηγητή δίνοντας σε «τίτλους>> 

και με τη βοήθεια του Powerpoint την ιστο­
ρική εξέλιξη της τεχνολογίας στην ιεραρ­

χία της επιχείρησης αλλά και τους ρόλους 
που σήμερα καλείται να καλύψει 

Γ. Ντρούκος: Είναι σε όλους μας γνωστό 

ότι η επιστήμη της πληροφορικής είναι μία 
επιστήμη πολύ νέα σε σχέση με τις άλλες 

επιστήμες . Για τον λόγο αυτό χρειάστηκε 
να μεσολαβήσει ένα χρονικό διάστημα 

ώστε να γίνει κατανοητή από τον πολύ κό­

σμο και να βρει την σωστή της θέση στην 

επιχείρηση και στην κοινωνία γενικότερα . 

Στην αρχή ο ρόλος της πληροφορικής στην 

επιχείρηση, ήταν περιορισμένος και για 

τον λόγο αυτό από πλευράς οργανωτικής 

δομής υπαγόταν στο λογιστήριο. Με την 

πάροδο του χρόνου όμως λόγω των ταχύ­

τατων ρυθμών ανάπτυξης της τεχνολο­

γίας , φτάσαμε στην σημερινή εποχή όπου 

πλέον η πληροφορική έχει πλήρως ενσω­
ματωθεί στην δομή της επιχείρησης δια­

δραματίζοντας καθοριστικό ρόλο σε όλες 

τις διαδικασίες και στην πορεία της εξέ­
λιξης της . Η γνωστή διαδικασία που λαμ­

βάνει χώρα σε μία επιχείρηση, Όραμα 

(Business visioning) που προσδιορίζεται 
από τους μετόχους και από τα Διοικητικά 
Συμβούλια , Στρατηγική (Strategy 
Formulation), με την οποία θα υλοποιηθεί 
το όραμα , Σχεδιασμός Διαδικασιών 

(Design of Business Processes) που εξει­
δικεύουν και υλοποιούν τον στρατηγικό 

σχεδιασμό και τέλος Μηχανογραφική υπο­

στήριξη των νέων διαδικασιών, σε πολ­

λούς χρηματοοικονομικούς και ασφαλι­
στικούς οργανισμούς έχει διαφοροποιη­

θεί ακολουθώντας μια νέα προσέγγιση με 

την οποία ενσωματώνεται η πληροφορική 

σε όλα τα παραπάνω στάδια . Έτσι λοιπόν 
οι επιχειρήσεις εισέρχονται στη διαδικα­

σία προσδιορισμού του οράματος 

(Visioning Process) λαμβάνοντας υπόψη 
τους τις δυνατότητες της τεχνολογίας . Η 
βαθιά γνώση της τεχνολογίας αποτελεί 

πλέον βασικό παράγοντα για τον επιτυχη­

μένο στρατηγικό σχεδιασμό και οι νέες 

διαδικασίες προσδιορίζονται ταυτόχρονα 

με τις μηχανογραφικές εφαρμογές και 
πλατφόρμες που θα τις υποστηρίξουν . 

Απαραίτητη προϋπόθεση για την υλοποί­

ηση της νέας κατεύθυνσης , είναι η συμ­

μετοχή των ανθρώπων της πληροφορικής 

στα ιεραρχικά επίπεδα της επιχείρησης 

όπου σχεδιάζεται η στρατηγική και προσ­

διορίζονται οι διαδικασίες πο.υ την εξειδι-

κεύουν. Η lnteramerican, προ καιρού , έχει 

υιοθετήσει την νέα φιλοσοφία με εντυ­

πωσιακά αποτελέσματα. Η τεχνολογία δι­

οικείται ενιαία, ασφαλιστικές και μη ασφα­
λιστικές δραστηριότητες, από τον Γενικό 
διευθυντή πληροφορικής ο οποίος συμ­
μετέχει την Εκτελεστική Επιτροπή του Ομί­

λου 

«ΝΑΙ» Η παρουσίαση του κου Ντρούκα , 
« ανοίγει» θα λέγαμε από μόνη της ένα θέ­

μα καίριο και επίκαιρο όσο ποτέ άλλοτε . 

Πόσο πολυδιάστατος είναι τελικά σήμερα 
ο ρόλος του ΙΤ Manager στη σημερινή επι­
χείρηση και δη στον ασφαλιστικό χώρο ; 
Και πόσο έχει διαφοροποιηθεί η συμμε­

τοχή του στις στρατηγικές αποφάσεις ; 

Γ . Μανιατέας : Κατ ' αρχάς θα ήθελα να ευ­

χαρ ιστήσω για την ευκαιρία που μας δίνε­

τε όχι μόνο όσον αφορά την τοποθέτηqή 

μας σε θέματα που άπτονται του αντικέι­
μένου μας αλλά και κυρίως στην δυνατό­

τητα επικοινωνίας μεταξύ μας . Ο κος 
Ντρούκας , έκανε μία σημαντική τοποθέ­

τηση σε μία δομημένη βάση . Όντας ήδη 

27 χρόνια στην ασφαλιστική αγορά μπο­
ρώ να μιλήσω βλέποντας τα πράγματα σε 

μία γραμμική χρονική βάση. Εμείς στην 

Αγροτική Ασφαλιστική τα τελευταία τρία 

χρόνια πράγματι έχουμε κάνει μία ... ιι έ­
ρευνα αγοράς» με την έννοια της αναζή­

τησης προβλημάτων και αναγκών και την 

αντίστοιχη απόκτηση γνώσης. Στον άξο­

να αυτό , δημιουργήσαμε πράγματι μία επι­
τροπή με την καθοδήγηση της διοίκησης 
όπου την ονομάσαμε Ομάδα Διοικητικού 

και Τεχνολογικού Εκσυγχρονισμού . Σε 

πρώτο χρόνο, αναζητήσαμε και καταγρά­

ψαμε σε όλα τα επίπεδα της εταιρείας , τις 

τρέχουσες ανάγκες βλέποντας στην πρά­

ξη αυτό που στην απλή γλώσσα θα ονο ­

μάζαμε « ρουτινιάρικες» δουλειές. Αυτές 
καθοδηγήσαμε πρώτα σε σωστές λύσεις 

δίνοντας παράλληλα έμφαση στην τεχνο­

λογία και κυρίως στην αφομοίωση της τε­

χνολογίας από τον οργανισμό . Αυτός ο 

άξονας περιλαμβάνει την εκμετάλλευση 

των ηλεκτρονικών δικτύων , την εισαγωγή 

τεχνολογιών όπως είναι το document 
management, το MIS και το datawarehouse 
και εν κατακλείδι περιγράψαμε , αρχειο­

θετήσαμε και ορίσαμε την ανάπτυξη του 

CRM. Έννοιες γνωστές πλέον στην αγο­
ρά που οδηγούν στην βελτίωση της επα­

φής του πελάτη με την εταιρεία και φυσι­

κά την καλύτερη εξυπηρέτηση του πελά­

τη. Αυτό το όργανο με την διεύθυνση αντί­

στοιχα τεχνολογίας και πληροφορικής με­

τέχει στις διοικητικές αποφάσεις τις εται­

ρείας και παίζει έναν καθοριστικό ρόλο . 

Μέσα από αυτό το όργανο εκφράζεται και 

η φιλοσοφία όλου του πληροφοριακού συ-



στήματος και της τεχνολογίας που είναι 

σαφώς το να φέρουμε πιο κοντά τον πολί­
τη στις ασφαλίσεις και σαφώς βέβαια πά­

νω εκεί, στην αυτοματοποίηση όλων των 

κασιώv και της παροχής καλύτερου 

service αφενός να μειώσουμε τα κόστη , 
αφετέρου να αυξήσουμε την παραγωγικό­

τητά μας. Ένα σημείο αναφοράς, το οποίο 

λείπει από την Ασφαλιστική αγορά , αλλά 

σιγά σιγά υιοθετείται , είναι το M.I.S 
(Management lnformation System). Σύ­
στημα που σε βοηθάει έγκαιρα να παρα­

κολουθείς τους δείκτες παραγωγής και ζη­

μιών , οικονομικούς και αντασφαλιστικούς 

δείκτες, επενδύσεις και να παίρνεις γρή­

γορα σημαντικές αποφάσεις βασιζόμενος 

σε πρωτογενή και επεξεργασμένα στοι­

χεία . Το M.I.S βοηθάει πολύ στην τεχνο­
γνωσία , όπου οι μέθοδοι παντρεύονται με 

την πληροφορική . 

Στην κρίση της Αγοράς τα τελευταία 3 έτη 
βοήθησε σε κάποιους έγκαιρα, να προσ­

διορισθούν οι αρνητικοί παράμετροι και να 

αποφευχθούν και σταδιακά να ξεπερα­

σθούν οι επιπτώσεις αυτές . 
Α. Σεpεσιώτης: Και εγώ, αφού σας ευχα­

ριστήσω με τη σειρά μου για την πρόσκλη­

ση θα συμφωνήσω και μ ' αυτά που είπε ο 

κος Ντρούκας. Πράγματι , υπάρχει το όρα­

μα που ανήκει στον μέτοχο , υπάρχει η 

στρατηγική η οποία εν πολλοίς ανήκει στην 

διεύθυνση της εταιρείας και υπάρχει και η 

υλοποιήσιμη στρατηγική στην οποία κα­
λούμαστε εμείς να συνεισφέρουμε όλο και 
περισσότερο τα τελευταία χρόνια . Η μη­

χανογράφηση λόγω των εξελίξεων της πλη­

ροφορικής -πράγματι ήταν ραγδαίες και 

σε μεγάλο βαθμό δύσκολο να τις παρακο­

λουθήσουμε και εμείς- έχει δώσει καινού­

ρια εργαλεία σε όλους μας για να προ­

σεγγίσουμε τις λύσεις και τις μεθόδους 

που χρειάζονται για να υλοποιηθούν οι 

στρατηγικές και τα οράματα . Ο ρόλος φυ­

σικά του CΙΟ και της μηχανοργάνωσης γε­

νικότερα είναι να αναγνωρίζει τους τεχνο­

λογικούς παράγοντες που μπορούν να βοη­

θήσουν ώστε να επιτευχθεί μια στρατηγι­

κή πιο εύκολα και πιο αποδοτικά. Στην 

Allianz ο διευθυντής μηχανοργάνωσης συμ­
μετέχει στο συμβούλιο διοίκησης , όπως το 

λέμε εμείς , άρα συμμετέχει σε όργανο που 

διαχειρίζεται τη στρατηγική του ομίλου και 

από την άλλη πλευρά αναφέρεται κατευ­

θείαν στον CEO -στον διευθύνοντα σύμ­
βουλο- είτε στον οικονομικό διευθυντή και 

αυτό είναι ένα κανάλι για να διοχετεύονται 

οι στρατηγικοί στόχοι προς τη μηχανοργά­

νωση σε ένα βάθος χρόνου. Και αυτό για­
τί αυτό που τουλάχιστον γινόταν και εν πολ­
λοίς γίνεται είναι η επιδίωξη της απαλλα-

Στιγμιότυπο από τη συζήτηση του ΝΑΙ. Από αριστερά Γ. Μανιατέας (Αγροτική Ασφαλιστική), 

Π. Βανικιώτης (συνεργάτης του ΝΑΙ), r Ντρούκας (lnteramerican), Α. Σερεσιώτης (Allianz). 

γής από ένα πολύ συγκεκριμένο πρόβλη­

μα . Από την πίεση του «αυτό είναι το πρό­

βλημα σήμερα λύστε το μέχρι αύριο και σε 

ένα μήνα δεν ξέρουμε πως θα έχει εξελι­
χθεί». Η αλήθεια είναι, ότι όταν η τεχνο­

λογία αναπτύσσεται τόσο γρήγορα χρειά­

ζεται και τεχνολογικά να αναπτύξεις μια 

στρατηγική σε ένα βάθος χρόνου ώστε να 

μπορέσεις να αντιμετωπίσεις και τα προ­

βλήματα του αύριο τα τεχνολογικά , όχι μό­

νο τα επιχειρηματικά , και πιστεύω ότι με 

αυτό τον τρόπο υπάρχει η συμμετοχή και 
τα κανάλια επικοινωνίας που εξυπηρετούν 

αυτούς τους στόχους. 

Γ. Ντpούκας: Συμπληρωματικά θα ήθελα 

να αναφερθώ στην στρατηγική μας στο χώ­
ρο της τεχνολογίας η οποία ταυτίζεται από­
λυτα με την επιχειρηματική μας στρατηγι­

κή . Έχοντας , εδώ και αρκετό καιρό , εκ­

συγχρονίσει και αυτοματοποιήσει όλες τις 

διαδ ικασίες της εταιρίας μας , θέσαμε στο 
κέντρο του ενδιαφέροντος του Ομίλου μας 

τους Πελάτες μας. Αξίζει να τονίσω ότι πα­

ραδοσιακά η lnteramerican είχε στραμμέ­
νο το ενδιαφέρον της στους Πελάτες της 

προσφέροντας πρωτοποριακά προϊόντα 

και υπηρεσίες . Σήμερα με τις νέες δυνα­

τότητες που παρέχει η τεχνολογία , εφαρ­

μόζουμε μεθόδους και εργαλεία προκει­

μένου να αναλύσουμε και να κατανοήσου­

με καλύτερα τις ανάγκες των Πελατών μας , 

δημιουργώντας προϊόντα ευέλικτα , ικανά 
να προσαρμοστούν σε κάθε έναν ξεχωρι­

στά . Επίσης η χρήση των νέων τεχνολο­

γιών μας έχει ανοίξει τον ορίζοντα για την 

ποιοτική αναβάθμιση τόσο των προσφερο­

μένων υπηρεσιών όσο και του επιπέδου 

εξυπηρέτησης που προσφέρουμε στους 
Πελάτες μας. Βασικός άξονας των στρα­
τηγικών μας επιλογών ήταν και παραμένει 

το δίκτυο πωλήσεων των ασφαλιστών . Η 

συμμετοχή της Πληροφορικής είναι καθο­
ριστική στην αναβάθμιση του ρόλου του 

ασφαλιστή , προσφέροντας καλύτερη ποι­

ότητα εκπαίδευσης , τις απαραίτητες πλη­

ροφορίες και εργαλεία πώλησης , ώστε να 

μπορέσει να προσφέρει στους Πελάτες 
μας τις καλύτερες δυνατές λύσεις . 

«ΝΑΙ»: Όλα αυτά όμως αφορούν σε με­

γάλο βαθμό το επίπεδο κορυφής των ασφα­

λιστικών ομίλων. Στο επίπεδο όμως του 

ασφαλιστικού δικτύου , των ασφαλιστών και 

γενικότερα του προσωπικού και των στε­

λεχών η πληροφορική πολύ συχνά συνδέ­

εται με τη μείωση του κόστους και μάλιστα 

με την μείωση του κόστους μέσα από την 

μείωση του προσωπικού . Υπάρχει τελικά 

τέτοιο θέμα ; Υπάρχει λόγος ανησυχίας ; Και 

τελικά ποιος είναι ο βαθμός αφομοίωσης 
της τεχνολογίας από τους ασφαλιστές ; 

Γ. Μανιοτέος: Δεν θα έλεγα σε καμία πε­
ρίπτωση ότι υπάρχει απειλή. Η πληροφο­

ρική λειτουργεί υποστηρικτικά στην μαζι­

κή παραγωγή και στη μαζική διαχείριση . 

Εγώ μπήκα στην ασφαλιστική αγορά το 
1978 · λίγο πιο πριν είχαμε τις γραφομη­
χανές και κάποιες αίθουσες με κάποιους 

ανθρώπους που γράφανε τα συμβόλα ια 
στις γραφομηχανές. Αυτή τη στιγμή αυτή 

η εποχή έχει φύγει πολύ μακριά · έχουν πε­

ράσει 27 χρόνια . Με την πρόοδο της τε­
χνολογίας σαφώς μεγάλωσε η ασφαλιστι­

κή αγορά και σαφώς οι εταιρείες -οι καλά 
οργανωμένες εταιρείες- μπορέσαμε να 

κατακτήσουμε το μεγαλύτερο μερίδιο . 
Όταν κατέχεις λοιπόν ένα μεγαλύτερο με­

ρίδιο της αγοράς προσπαθείς σαφώς να 

μειώσεις τα κόστη σου και να αυξήσεις την 

παραγωγή σου και την παραγωγικότητά 

σου . Ποτέ σε μία επιχείρηση δεν έχω δει 

αυτά τα 27 χρόνια όταν μπήκε η πληροφο­
ρική να φύγανε κάποιοι άνθρωποι γιατί πε­

ρίσσευαν . Βρέθηκε η ανάγκη να εκπαι­
δευτούν στις νέες τεχνολογίες. Σήμερα , 

οι εταιρε ίες που οδηγήθηκαν εκτός αγο­

ράς είναι αυτές που δεν είχαν τα κεφάλαια 

ή δεν ε ίχαν τη δυνατότητα της αναπρο­

σαρμογής. 

Γ. Ντpούκας: Και εγώ θα έλεγα ότι έχει γί­

νει μία μεγάλη παρεξήγηση από την αρχή. 

Και αυτό , διότι έχουμε παρασυρθεί από τις 

συνέπειες που είχε η εφαρμογή της τε­

χνολογίας (αυτοματισμός των εργασιών) 

στον εργοστασιακό χώρο. Πράγματι στα 

εργοστάσια αυτοματοποιήθηκε σε μεγάλο 

βαθμό η παραγωγή των προϊόντων γεγο­

νός που ε ίχε σαν αποτέλεσμα την αντ ί ­

στοιχη μείωση του εργατικού δυναμικού .. 
Το ίδιο όμως δεν ισχύει στις άλλες επι­
χειρήσεις και ιδιαίτερα μάλιστα στο χρη­

ματοοικονομικό και ασφαλιστικό χώρο όπου 

απήλλαξε τους εργαζόμενους από χρονο­

βόρες και κοπιώδεις εργασίες παρέχοντας 

σε αυτούς την δυνατότητα αξιοποίησης των 

ικανοτήτων τους σε περισσότερο παρα­

γωγικές και ουσιαστικές εργασίες . 

Α. Σεpεσιώτης: Προφανώς η τεχνολογία 

αυτό που επιτυγχάνει , είναι να κάνει τις 

διαδικασίες πιο παραγωγικές . Όταν έχεις 

κάποιον να δακτυλογραφεί συμβόλαια έχεις 

έναν άλφα ρυθμό ανάπτυξης όταν έχεις 

αυτοματοποίηση - ότι έχει συμβεί και στον 

εργοστασιακό χώρο· όταν έχεις κάνει μα­

ζική παραγωγή έχεις και μπορείς να πετύ­

χεις άλλους ρυθμούς ανάπτυξης . Αυτό επι­

τυγχάνει η τεχνολογία : η μηχανοργάνωση 

αυξάνει τους εν δυνάμει ρυθμούς ανά­

πτυξης της επιχείρησης , όσον αφορά δε 

την αφομοίωση εκεί εγώ θα δώσω δύο συ­

νιστώσες. Η μία είναι μέσα στη διοικητική 
δομή μιας εταιρείας όπου εκεί η αφομο ί­

ωση είναι 100% θα έλεγα και η δεύτερη εί­
ναι στο ασφαλιστικό δίκτυο. Υπάρχουν 

ασφαλιστές που έχουν εναγκαλιστε ί την 

τεχνολογία και τη χρησιμοποιούν παρα­

γωγικά και υπάρχουν ασφαλιστές που βλέ­

πουν laptop και νομίζουν ότι θα τους δα­
γκώσει. Και τελικά νομίζω πως δεν μπορεί 

πια ο ασφαλιστής να αποδώσει έτσι. Και 

φυσικά δεν μπορεί να εξασφαλίσει αυτό 

που ειπώθηκε πριν . Ότι δηλαδή μειώνο­

νται τα λάθη , μειώνεται το πήγαινε έλα , οι 

διαδικασίες είναι πιο παραγωγικές . Αυτό 

πια μπορεί να εξασφαλιστεί μόνο μέσω της 

τεχνολογίας. Δεν μπορεί να εξασφαλιστεί 

με τους παλιούς τρόπους οπότε το βρίσκω 

δύσκολο να δουλέψει παραγωγικά χωρίς 

να ενστερνιστεί την τεχνολογία . 

«ΝΑΙ » : Σε ένα γενικό πλαίσιο και ανεξάρ­
τητα από τις προσωπικές εργασιακές 

εμπειρίες σας , πιστεύετε ότι ο ασφαλιστι­
κός κλάδος πρόλαβε τις απαιτήσεις της 

πληροφορικής ή όχι; 

Γ. Μοvιοτέος: Και τα δύο έγιναν συγχρό­
νως . Κύρια , ο πελάτης παλαιότερα γκρί­

νιαζε για μία καθυστέρηση του σήματος 
στο αυτοκίνητο ή ενός ειδοποιητηρίου του 

κλάδου ζωής ή μίας πιο έγκυρης ή άμεσης 

έκδοσης των ασφαλιστικών εγγράφων. Σι­

γά σιγά , νομίζω οι μεγάλες εταιρείες αυ­

τό το θέμα το έχουν ξεπεράσει με τις online 
διασυνδέσεις των καταστημάτων τους . Δη­

λαδή ο πελάτης τι ήθελε άμεσα ; Να κάνει 

γρήγορη ασφάλιση . Αυτό του το δίνει η τε­

χνολογία όπως επίσης του δίνει τη δυνα­

τότητα της πιο άμεσης πληροφόρησης . Επί­

σης θέλω να σταθώ και σε ένα άλλο ση­

μείο παρεμπιπτόντως . Ότι σήμερα με την 

τεχνολογία μπορείς να φτιάξεις πράγμα­

τα όπου βοηθούν το δίκτυο των πωλήσεων 
ή βοηθούν στην ενημέρωση του πολ ίτη 

όπως είναι το e-learning ή όπως είναι οι 
αντίστοιχες ιστοσελίδες με τα διάφορα 

προϊόντα των εταιριών . Αυτό πιστεύω δί­

νει πλέον πιο εύκολα τη δυνατότητα στον 

πελάτη - πολίτη να δει τα προϊόντα να δει 

τις ανάγκες να δει εύκολα τα κόστη και να 

του δώσει τη δυνατότητα να αποφασίσει 

πιο ψύχραιμα και να καλύψει την ανάγκη 

του με ένα σωστό ασφαλιστικό προϊόν . 

Α. Σερεσιώτης: Δεν νομίζω ότι η τεχνολο­

γία στην Ελλάδα δημιουργήθηκε ή εξελί­

χθηκε κατ ' απαίτηση του πελάτη - τουλά­

χιστον όχι στον ασφαλιστικό χώρο. Μάλ­

λον ο ασφαλιστικός χώρος , μάλλον εμείς , 

οδηγήσαμε τις απαιτήσεις του πελάτη και 

όχι ο πελάτης το τι ζητάει από την ασφαλι­

στική του εταιρεία τουλάχιστον όχι όσον 

αφορq τα μηχανογραφικά. Είτε με τον ένα 

είτε με τον άλλο τρόπο ο πελάτης απευ­

θυνόταν στην εταιρεία και εξυπηρετούταν , 
η ίδια διαδικασία γίνεται σήμερα μέσω των 

CRM συστημάτων , μέσω της online ενη­
μέρωσης που έχουν οι ασφαλιστές οι χρό­

νοι απόκρισης είναι πολύ καλύτεροι , δεν 

μπορείς να ξαναγυρίσεις τον πελάτη πίσω 

αλλά δεν νομίζω ότι είναι μία διαδικασία 

που οδηγήθηκε από τους πελάτες . Στον 

τραπεζικό χώρο , στον χρηματιστηριακό χώ­

ρο -για να δούμε και τα πρώτα online συ­
στήματα από που οδηγήθηκαν , από το 

boom του χρηματιστηρίου και όλοι θέλανε 

εκείνη τη στιγμή να κάνουνε κάτι- ναι. Στον 

ασφαλιστικό όμως χώρο θα έλεγα ότι εμείς 

οδηγήσαμε τις εξελίξεις και όχι ο πελά­

της . Αντίθετα θα έλεγα ότι ο ασφαλιστής 

οδήγησε τις δικές μας εξελίξεις . Στο τι ζη­

τάει, στο τι εργαλεία θα ήθελε να έχει στα 

χέρια του για να εξυπηρετήσει καλύτερα 

τους δικούς του πελάτες οδήγησε και οδη­
γεί ακόμα τις λύσεις που προσφέρουμε , 

αλλά , ο τελικός αποδέκτης , ο πελάτης , νο­

μίζω πως όχι. 

Γ. Ντpούκος: Κατά την προσωπική μου 

άποψη , οι τρεις συνιστώσες ασφαλιστική 

επιχείρηση , Πελάτες και τεχνολογία εξε­

λίσσονται παράλληλα σε μια win to win σχέ­
ση . Θεωρώ λοιπόν ότι η εξέλιξη είναι αμ-

φίδρομη. Δηλαδή η επιχείρηση εξελίσσε­

ται εφαρμόζοντας τις νέες τεχνολογίες και 

ο Πελάτης εμπεδώνοντας τα οφέλη που 

προκύπτουν για τον ίδιο , αυξάνει τις απαι­

τήσεις του . Σημαντικό ρόλο στην διαδικα­

σία που ανέφερα προηγουμένως διαδρα­

ματίζει η ταχύτητα και ο τρόπος εφαρμο­

γής και αφομοίωσης των νέων τεχνολογιών 

ώστε η επιχείρηση να αποκτήσει συγκρι­

τικό πλεονέκτημα έναντι του ανταγωνι­

σμού .. Τα τελευταία χρόνια ο ανταγωνι­
σμός στην ασφαλιστική αγορά συνεχώς αυ­

ξάνεται και εκ του γεγονότος ότι παρέχε­
ται η δυνατότητα στις επιχειρήσεις των χω­

ρών της Ευρωπαϊκής Ένωσης να προω­

θούν τα προϊόντα τους σε οποιοδήποτε 

κράτος μέλος. 

«ΝΑΙ»: Στο σημείο αυτό μήπως είναι κα­

λύτερη ευκαιρία για να δώσετε κάποια πα­

ραδείγματα από τεχνολογικές εφαρμογές 

στα εταιρικά σχήματα που εκπροσωπείτε ; 

Γ. Μαvιατέος: Εμείς στην Αγροτική τα τε­

λευταία τρία χρόνια επενδύουμε σε επί­

πεδο 828 και 82C. Υπάρχουν δίκτυα πραγ­
ματικά δυναμικά για την Αγροτική Ασφαλι­

στική τα οποία δραστηριοποιούνται σε πά­
ρα πολλά θέματα και με τα οποία έχουμε 

(ή θέλουμε) μία καλή συνεργασία σε θέ­

ματα ασφαλίσεων. Μέσω του Β2Β-το οποίο 
το βάλαμε και λειτούργησε θαυμάσια- μία 
πλήρης επιχείρηση η οποία δραστηριο­

ποιείται πανελλαδικά με πάρα πολλά δί­

κτυα (π .χ. εταιρία πωλήσεων αυτοκινήτων) 

μέσω των δικών της μηχανογραφικών συ­

στημάτων ενημερώνει εμάς και εμείς εύ­

κολα δίνουμε τα προϊόντα μας σε αυτούς . 

Δεύτερον η έννοια η B2C ας το πούμε τί 
κάνει; Παλαιότερα το μοντέλο και χρονο­

βόρο και κοστοβόβο ήταν καθώς η εταιρεία 

έπρεπε να παράγει τα έντυπα τα ασφαλι­

στικά κεντρικά και μετά να τα ταχυδρομεί 

στο δίκτυό της . Σήμερα λοιπόν η τεχνολο­

γία B2C σε ένα οποιοδήποτε ασφαλιστικό 
γραφείο στην επαρχία επί παραδείγματι 
μπορεί εύκολα πέρα από μία πρόταση για 
ασφάλεια που μπορεί να κάνει επίσης εύ­

κολα μπορεί να παραγγείλει και να έχει 

άμεσα το συμβόλαιο. Αυτό είναι μία μεγά­

λη εξυπηρέτηση και δίνει μία δύναμη στον 

φορέα , στον ασφαλιστικό οργανισμό ώστε 

να αυξήσει τις πωλήσεις του . Το τρίτο εί­

ναι ότι οι νέες τεχνολογίες της πληροφο­

ρικής μειώνουν τα κόστη επάνω στην εμπέ­
δωση του δικτύου στα προϊόντα . Δηλαδή 

αντί να κάνεις σεμινάρια και να νοικιάζεις 

αίθουσες σε ξενοδοχεία και να οργανώ­
νεις ημερίδες και χίλια δύο άλλα τέτοια για 

να λανσάρεις τα νέα σου προϊόντα , με την 
τεχνολογία του e-Leaming οι εταιρίες μπο­
ρούν να δώσουν μία πληρότητα στην πλη­

ροφορία και στην οργάνωση του δικτύου 



πωλήσεων και αντίστροφα να αντλούν οι 
Εταιρίες τις τάσεις και ανάγκες του κατα­
ναλωτή και της αγοράς γενικότερα. Επίσης 

η τεχνολογία σου δίνει την δυνατότητα να 

,--.._υ~γήσεις δίκτυα VPN και να καλύψεις 
~--'!"""!"'--'i ανάγκες videoconference , document 

management. Να προσθέσω επίσης ότι αυ­

τή την περίοδο λανσάρονται σε μεγάλο βαθ­

μό η ασφάλεια , το lnformation auditing - οι 
ελεγκτές πληροφοριακών συστημάτων . Οι 

μεγάλες ελεγκτικές εταιρείες ήδη το ει­

σαγάγουν στην Ελλάδα όπως η Ernest And 
Young για παράδειγμα ή αντίστοιχα βλέπω , 

και πράγματι αυτό είναι σημαντικό , το ότι η 

Ελληνοαμερικανική Ένωση έχει δώσει με­

γάλη βαρύτητα πάνω στο θέμα του auditing. 
Είναι δηλαδή καινούριες δραστηριότητες , 

καινούριες κατευθύνσεις της πληροφορι­

κής , οι οποίες μας εξελίσσουν και εμάς αλ­

λά μπαίνουν και καινούριες ειδικότητες μέ­

σα στον τομέα της πληροφορικής στην έν­

νοια της πληροφορικής . Είναι ένα κόστος 

όμως φυσικά το οποίο πρέπει να πληρώ­
σουμε όταν ανοίγουμε τα συστήματά μας 

στον έξω κόσμο .. 
Γ.Ντρούκος:Πράγματι οιεφαρμογέςτων 

τεχνολογιών που αναφέρθηκαν από τον κ . 

Μανιατέα έχουν βοηθήσει τις ασφαλιστι­

κές εταιρίες. Εγώ θα ήθελα να αναφερθώ 

στις σπουδαιότερες τεχνολογικές εξελί­

ξεις που κατά την άποψη μου άλλαξαν τα 
δεδομένα ανοίγοντας νέους ορίζοντες στις 

δυνατότητες των μηχανογραφικών εφαρ­

μογών και οι οποίες είναι τα δίκτυα , το 
lnternet και η ασφάλεια διακίνησης των πλη­
ροφοριών . Αυτές λοιπόν θεωρώ ότι είναι 

τρεις τεχνολογικές εξελίξεις οι οποίες επί 

της ουσίας έχουν διαδραματίσει έναν κα­

θοριστικό ρόλο στον εκσυγχρονισμό και 

στην αναβάθμιση των ασφαλιστικών και όχι 
μόνο εργασιών 

Α. Σερεσιώτης: Από τη δική μου πλευρά θα 
πρέπει να πω πως τελικά έχουμε παράλ­

ληλες πορείες με τους συναδέλφους . Πλην 

όμως είναι πολύ ή σχετικά εύκολο για μας 

να πούμε ότι η τάδε εξέλιξη ή η υιοθέτηση 
της τάδε στρατηγικής κοστίζει τόσο . Το τι 

return σ' αυτήν την επένδυση θα έχει η επι­

χείρηση σε μερικούς τομείς είναι σχετικά 

εύκολο να υπολογιστεί αλλά σε ορισμένους 
άλλους είναι εξαιρετικά δύσκολο να υιο­

θετηθεί και κατά συνέπεια και να το που­

λήσεις. Εν ολίγοις , το να ανεβάσω τη γραμ­

μή του συγκεκριμένου υποκαταστήματος 

από 64 σε 128 είναι κάτι που έχει πολύ συ­
γκεκριμένο κόστος αλλά το τι θα γυρίσει 
πίσω σαν επένδυση είναι μάλλον θολό ακό­
μα. 

«ΝΑΙ»: Και ας έρθουμε και σε πιο πρακτι­

κά θέματα . Υπάρχει αυτή η αμφίδρομη σχέ­
ση του ανθρώπου των πωλήσεων με το σύ-

στημα το κεντρικό της μηχανογράφησης ; 

Πρακτικά τι γίνεται ; Αν προτιμάτε σε κα­

θημερινό επίπεδο τί ζητάνε οι ασφαλιστές ; 

Παραπονούνται ; 

Γ. Ντρούκος: Στην πράξη δεν θα έλεγα ότι 

οι ασφαλιστές παραπονούνται ή τουλάχι­

στον τις απαιτήσεις τους δεν τις εκλαμβά­

νουμε ως παράπονα . Η lnteramerican, εδώ 
και αρκετό καιρό , έχει προωθήσει την χρή­
ση φορητών υπολογιστών στους ασφαλι­

στές προσφέροντας κατάλληλες εφαρμο­

γές που διευκολύνουν τις εργασίες τους . 

Είναι λογικό λοιπόν όσο περισσότερο έρ­
χονται σε επαφή με την τεχνολογία και όσο 

περισσότερο την χρησιμοποιούν να αυξά­

νονται οι απαιτήσεις τους. 

Γ. Μονιοτέος: Σαν συνέχεια αυτών που εί­

πε ο συνάδελφος είναι ότι τα παράπονα 

πράγματι είναι ότι ζητάνε πάρα πολλά πράγ­
ματα ή επιπλέον πράγματα που πρέπει το 

back office να υποστηρίξει και να δώσει 
αλλά τα πιο πολλά προβλήματα παρατη­

ρούνται στη χρήση. Στην επαφή αυτή του 
πωλητή με το μηχάνημά του κυρίως γιατί 

δεν το γνωρίζει καλά · εκεί είνα ι τα προ­

βλήματά του. Αντίστοιχα η επιχείρηση , όλες 

οι επιχειρήσεις , προσπαθούν με το help 
desk που διαθέτουν να λύσουν άμεσα όλα 
τα λειτουργικά προβλήματα της επαφής του 

πωλητή με το μηχάνημα - ο πωλητής δεν 

είναι απαραίτητα μηχανογράφος. Χρήστη 

καλό θέλουμε και αυτό ήταν στην αρχή πιο 

δύσκολο πριν από 8 χρόνια. Σιγά -σιγά όμως 
με την αύξηση της ποιότητας της τεχνολο­

γίας αυτό εξαλείφθηκε. 

Α. Σερεσιώτης: Ναι , παραπονιούνται αρκεί 

να βάλουμε εισαγωγικά στο παραπονιού­

νται καθώς είναι η υγιής πλευρά των πα­

ραπόνων . Εμείς , θέλουμε να παραπονιού­

νται γιατί αφενός αναγνωρίζουμε τότε το 

όποιο μηχάνημα χρησιμοποιείται εκτενώς 

- αν δεν παραπονιόνταν μάλλον δεν θα το 
χρησιμοποιούσαν σαν εργαλείο και αφετέ­

ρου αυτό που τους προσφέρουμε είναι τρό­

πος για να βελτιώνονται. Από την άλλη 

πλευρά ας μην ξεχνάμε ότι ο χρήστης -ο 

εσωτερικός στην εταιρεία- είναι εξειδι­

κευμένος , έχει κάνει την εκπαίδευσή του 

και προσπαθούμε και δεν είμαστε μάγοι να 
προσφέρουμε στον εξωτερικό χρήστη ένα 

σύστημα το οποίο θα δουλέψει χωρ ίς να 

εκπαιδευτεί ή με την ελάχιστη δυνατή εκ­

παίδευση και θα είναι όσο πιο προφανές 

γίνεται. Παρόλα αυτά οι ασφαλιστικές ερ­

γασίες είναι πολύπλοκες δεν είναι όλες 

κλικ εδώ και βγήκε αυτό που ήθελες άρα 

το ότι παραπονιούνται είναι υγιές. Προ­
σπαθούμε και να εκπαιδεύουμε τους χρή­

στες αλλά κυρ ίως να προσφέρουμε συ­

στήματα που έχουν όλες τις ασφαλιστικές 
δικλείδες όπου ο εκπαιδευμένος χρήστης 

τις έχει στο μυαλό του -ο εσωτερικός χρή­

στης- αλλά που ο εξωτερικός δεν τις γνω­

ρίζει δεν τις έχει μάθει και αυτές μεταπί­

πτουν στο λογισμικό ώστε να εξασφαλι­

στούν όλες οι ασφαλιστικές δικλείδες που 

θα βοηθήσουν τον εξωτερικό χρήστη . 

« ΝΑΙ»: Και ας έρθουμε και στο lnternet και 
στην πιο «φωτογενή» πλευρά του που εί­

ναι φυσικά ο παγκόσμιος ιστός . Πιστεύετε 
ότι αντικατοπτρίζουν το μέγεθος των εται­

ρειών ; Θα λέγαμε ότι δεν θυμίζουν sites 
που αποτελούν ένα άλλο εναλλακτικό δί­

κτυο. Είναι θέμα κόστους , είναι θέμα χα­

μηλής διείσδυσης του ελληνικού κοινού στο 

Διαδίκτυο ή τελικά είναι το ενδεχόμενο της 

αρνητικής επίπτωσης που μπορεί να έχει 

η εκτενής χρήση του lnternet στο ασφαλι ­

στικό δίκτυο ; 

Α. Σερεσιώτης: Ίσως τελικά δεν συμβαίνει 

τίποτα από όλα αυτά . Συμμετέχω και στην 

e-Business ομάδα της Allianz στην Ευρώπη 
και τα buzzwords που έχω ακούσει τον τε­
λευτα ίο καιρό ότι αφορούν το content 
management και την εξής ερώτηση : Τελι ­

κά ποιος είναι υπεύθυνος για το περιεχό­

μενο ενός site; Το μάρκετινγκ ή η μηχανο­
γράφηση ; Σε τελευταία ανάλυση είναι μία 
μάχη που δεν μπορείς να ζητήσεις ούτε από 

το μάρκετινγκ ούτε από οποιονδήποτε άλ­

λο να μάθει html programming για να κάνει 
ανανέωση . Όσο δεν προσφέρονται εργα­

λεία στους κατόχους της πληροφορίας για 

να τη διοχετεύουν τα sites θα έχουν μία 
υστέρηση που θα είναι μέσα στα projects 
της μηχανοργάνωσης να βάλουν και το και­

νούριο πράγμα επάνω . 

Γ. Μονιατέος: Η στρατηγική φυσικά λεει 

ότι χτίζεις τώρα και περιμένεις για μετά . 

Με την εμπειρία που έχουμε εμείς από την 

Αγροτική Ασφαλιστική έχουμε βγάλει διά­

φορα sites στον αέρα και στην παρούσα φά­
ση έχουμε δύο ταυτόχρονα . Το ένα site εί­
ναι καθαρά περιγραφικό καθώς αναφέρει 

τις υπηρεσίες, τα προϊόντα , την εταιρία , το 

συμβούλιο και τα διάφορα οικονομικά στοι­

χεία του ομίλου . Μία δεύτερη προσπάθεια 

που γίνεται in-house αυτή τη στιγμή είναι 
το γεγονός ότι δίνουμε σιγά σιγά τη δυνα­

τότητα στον χρήστη σε κάποια προϊόντα να 

μπορεί να τιμολογήσει τον κ ίνδυνο που θέ­
λει να δει και να πάρει. Σε συνεργασία με 

το μάρκετινγκ αν θέλετε καταφέραμε αρ­

κετά πράγματα είτε με πρωτοβουλίες του 
μάρκετινγκ των πωλήσεων είτε με αντί­

στοιχες της Διεύθυνσης Πληροφορικής , το 

πώς σχεδιάζονται σε κοινή στέγη στρατη­

γικής , λογικής διάφορα τέτοια πληροφο­

ριακά θέματα . Το ιδανικό ποιο θα ήταν ; Αν 

παραδείγματος χάρη μία εταιρεία διαθέτει 

100 προϊόντα να μπορούσε ο πολίτης να 
έχει πρόσβαση σε οτιδήποτε . Αυτό μέχρι 

στιγμής εμείς το προσφέρουμε μερικώς. 
Πράγματι δεν θέλαμε και εμείς να έρθου­

με σε ανταγωνισμό με το δίκτυο πωλήσε­

ων. Δίνουμε όμως μέσω lnternetτην δυνα­

τότητα της τιμολόγησης σε ορισμένους συ­

νεργάτες όχι στον πολίτη. Οι πωλητές μας 

όμως μπορούν άμεσα σε ένα μεγάλο αριθ­

μό να κάνουν συναλλαγή απευθείας με την 

αντίστοιχη δυνατότητα που προσφέρει το 
lntemet σήμερα για να στέλνουν και να λαμ­
βάνουν πληροφορίες κλπ 

Γ. Ντρούκος: Η lnteramerican εδώ και αρ­
κετά χρόνια έχει παρουσία στον κυβερνο­

χώρο στην διεύθυνση interamerican.gr. 
Μέσω του site παρέχουμε πληροφορίες για 
τις εταιρίες του Ομίλου μας και για τις υπη­

ρεσίες και τα προϊόντα που παρέχουμε. 

Είμαστε η πρώτη ασφαλιστική εταιρία στην 

Ελλάδα που πουλάει προϊόντα μέσω του 

lnternet. Στο σημείο αυτό θα ήθελα να το­
νίσω ότι η στρατηγική μας στον τομέα αυ­

τό είναι σαφής. Σε καμία περίπτωση δεν θέ­

λαμε και δεν θέλουμε το εναλλακτικό αυτό 
δίκτυο πώλησης να δράσει ανταγωνιστικά 

με το δίκτυο των ασφαλιστών μας. Για τον 
λόγο αυτό διαθέτουμε μέσω του lnternet, 
μόνο τρία απλά προϊόντα τα οποία δεν έχουν 

ιδιαίτερο ενδιαφέρον να πωληθούν από 

τους ασφαλιστές μας. 
1 Οι πωλήσεις των προϊόντων μας μέσώ του 

διαδικτύου δεν είναι ικανοποιητικές . Θεω­
ρώ ότι Ελληνική αγορά δεν έχει ωριμάσει 

ακόμη. 

Βιογραφικά 

Dr. Γιώργος Ντρούκας 

Ο κος Γιώργος Ντρούκας είναι από το 1992 
έως σήμερα ο Γενικός Διευθυντής πληρο­

φορικής του Ομίλου lnteramerican. Ο κος 
Ντρούκας σπούδασε στο Καποδιστριακό 
Πανεπιστήμιο Αθηνών στη Μαθηματική Σχο-

λή από όπου αποφοίτησε το 1972. Από το 
1973 έως και το 1977 συνέχισε τις μετα­
πτυχιακές του σπουδές στον τομέα της 

πληροφορικής στα Πανεπιστήμια York, 
Toronto, Canada - Mc Master, Hamilton, 
Canada - New York University, Ν.Υ, U.S.A 
όπου απέκτησε το πτυχίο Master of Science, 
Computer Science και ολοκλήρωσε την πα­
ρακολούθηση του προγράμματος PHD. Στο 
ίδιο διάστημα πραγματοποιεί Διδασκαλία 
και έρευνα για το τμήμα Computer Science, 
του Πανεπιστημίου York Atkinson College, 
Toronto, Ontario, Canada, για Computer 
Programming καθώς και Διδασκαλία και 
έρευνα στο τμήμα Εφαρμοσμένων Μαθη­
ματικών του Πανεπιστημίου Mc Master 
Uniνersity, Hamilton, Ontario, Canada, για 
Computer Programming και Στατιστική . Έχει 

παρακολουθήσει δε πλήθος σεμιναρίων . 
Από το 1977 μέχρι το 1992 διετέλεσε ανώ­
τατο στέλεχος σε πολλές εταιρίες. 

Γιώργος Μανιατέας 

Ο κος Γιώργος Μανιατέας είναι από το 1984 
στέλεχος των Πληροφορικών Συστημάτων 

και από το 1993 Διευθυντής της ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ . Σπούδασε στο Αριστοτέ­
λειο Πανεπιστήμιο Θεσσαλονίκης μαθημα­

τικός από όπου αποφοίτησε το 197 4 για να 
συνεχίσει τις σπουδές του με Postgraduate 
Diploma in Statistics L.S.E το 1975 και με 
Master στη επιστήμη της Στατιστικής 
(University of SUSSEX, Brighton, ENGLAND) 
το 1976. Από το 1983 κατέχει άδεια άσκη­
σης επαγγέλματος Αναλογιστή (Υπουργεί­

ου Εμπορίου) . Από το 1978 έως το 1984 
διετέλεσε Διευθυντής πληροφορικών συ­

στημάτων στην «Μεσόγειο Ασφαλιστική» 

ενώ την ίδια περίοδο συνεργάστηκε και με 
την EXCESS INS CO στο WORTHING 
BRIGHTON ENGLAND. Έχει συμμετάσχει 

στην σύνταξη 20 Αναλογιστικών Μελετών 
Ταμείων Κύριας και Επικουρικής Ασφάλι­

σης. Παράλληλα,έχειεπεξεργασθείπολ­

λά FUND Ομαδικών Ασφαλίσεων. Ο κος 
Μανιατέας έχει παρακολουθήσει πληθώ­

ρα σεμιναρίων πληροφορικής και έχει συμ­

βάλει ιδιαίτερα στον εκσυγχρονισμό της 

ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ με ανάπτυξη 

δικτύων, εγκατάσταση serνers , εγκατάσταση · 
της ORACLE και ανάπτυξης εφαρμογών σε 
web περιβάλλον, Β2Β, B2C εφαρμογών. 

Dr. Αλέξανδρος Σερεσιώτης 

Ο κος Αλέξανδρος Σερεσιώτης ανέλαβε 

από τις αρχές του 2004 Διευθυντής Μηχα­
νοργάνωσης και υπεύθυνος για το σύνολο 

των μηχανογραφικών δραστηριοτήτων του 

Όμιλο Εταιριών Allianz στην Ελλάδα ενώ 
παράλληλα είναι πλέον και Μέλος του Συμ­

βουλίου Διοίκησης της εταιρείας. Ο κος Σε­

ρεσιώτης σπούδασε στο Εθνικό Μετσόβιο 

Πολυτεχνείο - Διπλωματούχος Χημικής 
Μηχανικής. Συνέχισε τις σπουδές του στο 

California lnstitute ofTechnology (Pasadena, 
CA, ΗΠΑ) όπου το 1987 αποκτά Ph.D. στην 
ίδια επιστήμη (Chemical Engineering) για να 
χpηστεί στη συνέχεια Επίκουρος Καθηγη­

τής στο School of Engineering & Applied 
Sciences, Columbia Uniνersity στη Νέα Υόρ­
κη όπου και μέχρι το 1992 αναλαμβάνει την 
επίβλεψη και διδασκαλία των μεταπτυχια­

κών και προπτυχιακών φοιτητών καθώς και 

την ευθύνη για την μηχανοργάνωση του τμή­

ματος Χημικής Μηχανικής και Εφαρμοσμέ­

νης Χημείας και τον σχεδιασμό και υλοποί­

ηση ερευνητικών έργων στον τομέα της Βιο­

χημικής Μηχανικής . Το 1992 αναλαμβάνει 
τη θέση του Υπεύθυνου Μηχανοργάνωσης 

στο lnstitute of Biotechnology Swiss National 
Technical University στη Ζυρίχη . Από το 

1997 έως το 2000 κατείχε τον τίτλο του 
Senior Technical Consultant στην SPEC 
Process Services Α . Ε., ενώ από το 2000 
έως το 2002 αναλαμβάνει την θέση του Δι­
ευθύνοντος Συμβούλου στην DBNET Α . Ε. 

Από το 2002 ανέλαβε τη διεύθυνση του τμή­
ματος μηχανοργάνωσης του Ομίλου Allianz. 



Σε μία οικογενειακή, 

θερμή αλλά και 

γεμάτη ενθουσιασμό 

ατμόσφαιρα 

πραγματοποιήθηκε 

στις 16 Φεβρουαρίου 

2004, η ετήσια 

εκδήλωση του 

προσωπικού των 

εταιριών του Ομίλου 

Generali 

στη χώρα μας. 

εκδήλωση ήταν μία θαυμά­

σια ευκαιρία όχι μόνο να 

αναδειχθεί το ανθρώπινο , 

φιλικό , οικογενειακό κλίμα 

που επικρατεί μεταξύ των 

εργαζομένων στην εταιρία , 

αλλά και να αναλυθούν τα 

επιτεύγματα του ομίλου , τα δικά τους επι­

τεύγματα την προηγούμενη χρονιά καθώς 

και οι στόχοι για το 2004. 
Από τις καλύτερες στιγμές της βραδιάς 

και πριν το κέφι κατακλύσει πλήρως την αί­

θουσα , ήταν η παρουσίαση από το Διευθύ­

νοντα Σύμβουλο του ομίλου στην Ελλάδα κ . 

Πόνο Δημητρίου , του ΟΡΑΜΑΤΟΣ της εται­

ρίας το οποίο θα καθορίζει και θα διαπερ­

νά από εδώ και πέρα , όπως οι ίδιοι οι ερ­

γαζόμενοι υποσχέθηκαν όλες τις εργασίες 

του ομίλου στην ελληνική αγορά. 

"θέλουμε να ε(μαστε το πρότυπο της ποιο­
πκής ασφάλισης. Να ξεχωρ(ζουμε γιατί 

ακούμε και ανταποκρινόμαστε με σεβασμό 

και αληθινό ενδιαφέρον σε κάθε προσδο­
κ(α για προστασ(α και ασφάλεια" . 

Σε αυτές τις δύο σύντομες , αλλά γεμάτες 

ουσία φράσεις συμπυκνώνεται το όραμα 

του Ομίλου Generali . 
Μόλις ολοκληρώθηκε το σύντομο βίντεο , 

με την παρουσίαση του οράματος ο κ. Δη­

μητρίου εξήγησε ότι κάθε εταιρία και ιδιαί­

τερα ασφαλιστικύη θα πρέπει στις σημερι­

νές, σύνθετες συνθήκες να έχει ένα όρα­

μα για την περαιτέρω ανάπτυξη των δρα­

στηριοτήτων της . Ένα όραμα που θα καθο­
δηγεί όλους τους εργαζόμενους και συ­

νεργάτες της στην αποστολή της που δεν 

είναι άλλη από την παροχή υψηλών υπηρε­

σιών προς τους πελάτες της , έτσι ώστε 

όχι μόνο να επιβιώνει στο δύσκολο αντα­

γωνισμό που εντείνεται από την παγκο­

σμιοποίηση αλλά να κατακτά καινούριες 

κορυφές , να αυξάνει με άλλα λόγια τα με­

ρίδιά της στις αγορές . 

Το όραμά μας , το όραμα της Generali , δεν 
μπορεί παρά να στηρίζεται σε ορισμένες 

αξίες συνέχισε ο κ . Δημητρίου. Αυτές είναι : 

• Η ακεραιότητα , η συνέπεια και η υπευθυ­

νότητα , δ ιαπνέουv τις σχέσεις μας με τους 

πελότες , συνεργάτεςκαισυναδέλφουςμας. 

• Πιστεύουμε στην αποτελεσματική επικοι­

νωνία και την ομαδική συνεργασία. 

• Ενθαρρύνουμε τους ανθρώπους μας να 

αξιοποιούν τις δυνατότητές τους , να εξελ ίσ­

σονται και να διακρ ίνονται για το έργο τους . 

• Η ποιότητα των υπηρεσιών και των προϊό­
ντων μας ανταποκρίνεται στις μεταβαλλόμε­

νες ανάγκες των πελατών μας. 

• Αναγνωρίζουμε την ανάγκη να ανταποκρι­
θούμε στις προσδοκίες των μετόχων μας . 

Όραμα και αξίες υπηρετούν την αποστολή 

της Generali, η οποία είναι : 

"Να παρέχουμε τις ασφαλιστικές λύσεις του 

μέλλοντος σήμερα, σε ιδιώτες και επιχεψή­

σεις, αξιοποιώντας τη μακρόχρονη εμπειρ(α, 

την οικονομική ευρωστία, και τη διεθνή γνώ­

ση μας. Εστιάζουμε και επιμένουμε στη συ­

νεργασία με συνέπεια, ακεραιότητα και ομα­

δικό πνεύμα, σε περιβάλλον εμπιστοσύνης 
για τους εργαζόμενους, συνεργάτες και πε­

λάτες μας". 

Αξίζει να υπογραμμισθεί ότι η διατύπωση του 

Οράματος , των αξιών και της αποστολής της 

Generali στην Ελλάδα δεν είναι αποτέλεσμα 
εργασίας κάποιου επικοινωνιακού γραφείου 

ή διαφημιστικής εταιρίας αλλά των ίδιων των 

ανθρώπων της εταιρίας όπως επισήμανε ο 

κ. Δημητρίου και με την έννοια αυτή αποκτά 

ακόμη μεγαλύτερη αξία . Η επιτροπή που 

ανέλαβε να διατυπώσει το όραμα της εται­

ρίας και της αξίζουν συγχαρητήρια αποτελεί­

το από τους: 

• Ελένη Μάνου 
• Νότης Βαγιακάκος 
• Αθηνά Γκότση 
• Γιώργος Θανασούρας 
• Χριστίνα Χωρεμιώτη 
• Ηλ ίας Μαντούβαλος 

• Τέτη Γραβάνη 
• Νίκος Σακελλαρίου 
• Κώστας Χομόνδοζλης 
Η Generali με οδηγό το όραμα της και στηρι­
ζόμενη στην εμπειρία της από την πολύχρο­

νη παρουσία της στη χώρα μας προσδοκά σε 

περαιτέρω ενίσχυση της δραστηριότητας 

της στην ελληνική ασφαλιστική αγορά , προς 

όφελος τωνv ασφαλισμένων , των συνεργα­

τών της , του προσωπικού της και των μετό­

χων της . 

Στη διάρκεια της εκδήλωσηης ο κ . Δημητρί­

ου αναφέρθηκε επίσης στην πολύ καλή πο­

ρεία του ομίλου διεθνώς μεταφέροντας πα­

ράλληλα τις ευχαριστίες της γενικής διεύ­

θυνσης του ομίλου από την Ιταλία στο προ­

σωπικό των ελληνικών εταιριών . 

Διεθνώς τα έσοδα του Ομίλου ανήλθαν στα 

49,6 δισ . ευρώ , έναντι 47,9 δισ . ευρώ που 

είχε θέσει ως στόχο , αυξημένα κατά 5,8% 
σε σχέση με το 2002. Στη ζωή , όπου η εται­

ρία κατέχει την πρώτη θέση στην Ευρώπη , τα 

συνολικό έσοδα ανήλθαν στα 31,4 δισ . ευρώ 

έναντι στόχου 29,8 δισ . ευρώ , αυξημένα κα­

τά 7,95 έναντι τουυ 2002. 
Ανοδική ήταν η πορεία και των δύο εταριώv 

(Generali Hellas και Generali Life) του ομίλου 
στην ελληνική ασφαλιστική αγορά κατά το 

2003. Ειδικότερα στη Generali Life η παρα­
γωγή ασφαλίστρων το 2003 αυξήθηκε κατά 
22%, ενώ στην Generali Hellas κατά 23% με 
το 40% της αύξησης να αφορά παραγωγή 
εκτός του κλαδου αυτοκινήτου και το net 
combined ratio να πέφτει κάτω από το 100%. 
Για το 2004 ο όμιλος Generali έχοντας ολο­
κληρώσει το σχεδιασμό , προχωρά στην υλο­

ποίηση ενός προγράμματος δράσης που 

στοχεύει στη βελτίωση των τεχνικών αποτε­

λεσμάτων και την περαιτέρω ανάπτυξη του 

κλάδου ζωής , με την ενίσχυση του δικτύου 

πωλήσεων . Στον κλάδο γενικών ασφαλίσεων 

προβλέπεται επιθετική πολιτική με ενισχυ­

μένη υποστήριξη προς τους ανεξάρτητους 

πράκτορες και ασφαλειομεσίτες και αύξηση 

της γκάμας των προϊόντων, με τηη δημιουρ­

γία νέων προγραμμάτων για την ευρύτερη 

κάλυψη των ασφαλιστικών αναγκών ιδιωτών 

και επιχειρήσεων. 

Τέλος στη διάρκεια της εκδήλωσης βραβεύ­

θηκαν οι άνθρωποι της Generali που συμπλή­
ρωσαν είκοσι χρόνια παραμονής και προ­

σφοράς στην εταιρία και συγκεκριμένα οι 

Γκέλυ Γερασιμίδου και Χρήστος Ρούσσος, 

ενώ ως υπάλληλοι της χρονιάς βραβεύτηκαν 

οι Αλέκος Ντάσιος και Στέλιος Φαρσιαρώ­

τος. 



Τίδείχνουν 
το οnοτελέσμοτο 

των ασφαλιστικών 
ομίλων 

της Ευρώπης 

Γράφει η 

Ευγενία Τζώρτζη 

ξιοποιώντας τα διδάγματα των 

δύο τελευταίων χρόνων ο ασφα­

λιστικός κλάδος το 2003, επι­
χε ίρησε να αφομοιώσει τις δυ­

σκολίες και να ανατρέψει τη ζη­

μιογόνα πορεία του . Τα αποτε­

λέσματα των μεγάλων ευρω ­

παϊκών ασφαλιστικών εταιρει­

ών αποτυπώνουν μια σαφή βελ­

τίωση της πορε ίας του κλάδου 

τόσο σε επίπεδο κερδοφορ ίας όσο και σε επί­

πεδο οικονομικών δεικτών , που στις περισσό­

τερες περιπτώσεις επιτεύχθηκε μέσα από δρα­

στικές περικοπές του κόστους. Το σύνολο των 

εταιρειών εφάρμοσε αυστηρά προγράμματα 

περικοπών που σε αρκετές περιπτώσεις πε­

ριελάμβαναν τη με ίωση του ανθρώπινου δυ­

ναμικού, την αναδ ιάρθρωση των επενδύσεων 

σε παγκόσμια κλίμακα , αλλά και την αποχώρη­

ση από ζημιογόνες δραστηριότητες . Η προ­

σπάθεια αυτή φα ίνεται να έχει αποδώσει τα 

πρώτα αποτελέσματα , όπως αυτό αποτυπώ­

νεται στη βελτίωση του δε ίκτη τεχνικού απο­

τελέσματος (Combined Operating Ratio), που 
εμφανίζει με ίωση στα επιθυμητά επ ίπεδα για 

τον κλάδο , δηλαδή κάτω από το 100%. Η πο­
ρεία των κεφαλαιαγορών αν και δεν σηματο­

δοτεί μια σαφή εικόνα βελτίωσης στο βαθμό 

που η πτωτική τάση συνεχίστηκε τους πρώτους 

μήνες του 2003, επέτρεψε τον περιορισμό των 
ζημιών και δημιούργησε τις προϋποθέσεις για 

την κεφαλαιακή εν ίσχυση των εταιρειών του 

κλάδου . Η αναδιάρθρωση που έχει ξεκινήσει 

σε όλες τις περιπτώσεις δεν έχει ωστόσο ολο­

κληρωθεί και η προσπάθεια εξορθολογισμού 

του κόστους αναμένεται να συνεχιστεί και στην 

τρέχουσα χρήση , βοηθούσης και της τάσης 

ανάκαμψης της ασφαλιστικής παραγωγής . 

Allianz(ill) 

Ε
τος επανάκαμψης στην κερδοφορία απο­

τέλεσε το 2003 για το Group της Allianz, 
που κατέγραψε κέρδη της τάξης των 1,6 

δις ευρώ έναντι ζημιάς 1,2 δις ευρώ το 2002. 
Η επάνοδος στην κερδοφορία αποδίδεται στο 

πρόγραμμα που εφαρμόστηκε στον ενοποιη­

μένο όμιλο και το οποίο περιελάμβανε περι­

κοπές διοικητικών εξόδων της τάξης του 1,9 
δις ευρώ , αλλά και μείωση του λειτουργικού 

κόστους στον τραπεζικό τομέα της τάξης του 

1,6 δις ευρώ . Η επιμονή στη βελτίωση των ορ­

γανικών αποτελεσμάτων επέφερε σημαντική 

επίσης βελτίωση σε όλους τους τομείς δρα­

στηριότητας , αλλά και σε όλες τις θυγατρικές 

του ομίλου . Ο δείκτης του τεχνικού αποτελέ­

σματος στον κλάδο περιουσίας και ασφάλισης 

ατυχημάτων βελτιώθηκε από 105,7% σε 97%, 
ενώ επιτυχής ήταν τόσο η μεταβολή των χρη­

ματοοικονομικών μεγεθών της Allianz Global 
Risks (AGR) και της Fireman's Fund (FFIC), όσο 
και της AGF και της Dresner Bank. Το αποτέ-

λεσμα από τον εξορθολογισμό των επενδύσε­

ων ήταν 6,5 δις ευρώ και προήλθε από την πώ­
ληση της συμμετοχής στην Beiersdorf AG, συμ­
βάλλοντας κατά 2,8 δις ευρώ στα κέρδη. Η κε­
φαλαιακή βάση του ομίλου ενισχύθηκε κατά 6,9 
δις ευρώ και στόχος της Allianz Group για το 
2004 είναι η περαιτέρω ισχυροποίηση του ομί­

λου και η εντατικοποίηση των προσπαθειών για 

τη αύξηση των εργασιών και τη διατήρηση της 

κερδοφορίας . 

Τα συνολικά ασφάλιστρα του ομίλου αυξήθη­

καν το 2003 κατά 2,8% στα 82,7 δις ευρώ ένα­
ντι 85 δις ευρώ το 2002, ενώ σε ενοποιημένη 
βάση και συνεκτιμώντας τις συναλλαγματικές 

επιπτώσεις, η ανάπτυξη ήταν της τάξης του 

7,3%. Τα έσοδα από ασφάλιστρα στον κλάδο 
περιουσίας και ατυχήματος αυξήθηκαν κατά 

4% στα 43,4 δις ευρώ, ανάπτυξη που οφείλε­
ται και στην κατάλληλη τιμολογιακή πολιτική 

που εφαρμόστηκε, ανάλογα με τον αναληφθέ­

ντα κίνδυνο , κυρίως στις αγορές της Γερμα­

νίας , της Γαλλίας, της Ισπανίας και των ΗΠΑ. 

Παράλληλα ο όμιλος της Allianz, συνέχισε την 
πολιτική πιο αποδοτικής οργάνωσης του συμ­

μετοχικού της χαρτοφυλακίου, περιορίζοντας 

τις μη αποδοτικές δραστηριότητες. Τα κέρδη 

μετά από φόρους του κλάδου διαμορφώθηκαν 

στα 4,5 δις ευρώ , αποτέλεσμα κατά πολύ βελ­

τιωμένο σε σχέση με τα 3,4 δις ευρώ το 2002. 
Τα συνολικά ασφάλιστρα του κλάδου ζωής και 

υγείας αυξήθηκαν κατά 5,3%, από 40,2 δις ευ ­

ρώ σε 42,3 δις ευρώ, ενώ οι εργασίες από τα 

unit linked και τα άλλα επενδυτικά προϊόντα , 

ενισχύθηκαν κατά 10,8% (Ο , 1 % στα 20, 7 δις 
ευρώ με βάση τα IFRS, που αναγνωρίζουν μό­
νο τον κίνδυνο και τα στοιχεία κόστους σε αυ­

τά τα προϊόντα) . 

Η Allianz Lebensversicherung, πέτυχε ικανο­
ποιητικό αποτέλεσμα , αυξάνοντας τις εργα­

σίες της κατά 25 ,9%, ενώ αξιοσημείωτη αύξη­
ση πέτυχαν και οι εργασίες στην Ιταλία και την 

Ισπανία . Ο δείκτης εξόδων στον κλάδο περιο­

ρίστηκε στο 7, 9% από 1 0% το 2002, ενώ η ανά­
καμψη των κεφαλαιαγορών αύξησε τα κέρδη 

από 7,4 δις ευρώ στα 9,8 δις ευρώ. Τα κέρδη 
προ φόρων και χωρίς την απόσβεση του 

goodwill του κλάδου αυξήθηκαν από 83 εκατ. 
ευρώ σε 1, 15 δις ευρώ . Το σύνολο των υπαλ­

λήλων του ομίλου, περιορίστηκε κατά 7,901 
άτομα στα 173.750 παγκοσμίως στο τέλος του 
2003. Ο όμιλος της Allianz προσδοκά σε πε­
ραιτέρω βελτίωση των οργανικών αποτελε­

σμάτων του το 2004, μέσα από την εφαρμογή 
της δεύτερης φάσης του προγράμματος < 3 
Plus 1 Strategy>. Τα συνολικά ασφάλιστρα εκτι­
μάται ότι θα αυξηθούν κατά 4%, ενώ η συνέχι­
ση της αυστηρής πολιτικής στην ασφάλιση κιν­

δύνων και στον περιορισμό του κόστους , μπο­

ρεί να αποδώσει την περαιτέρω βελτίωση του 

τεχνικού αποτελέσματος στον κλάδο περιου­

σίας και ατυχήματος, στο βαθμό που δεν υπάρ­

ξουν σημαντικές φυσικές καταστροφές . 

MUNICH RE 

Τ
α αποτελέσματα της Munich Re, προϋ ­

ποθέτουν διπλή ανάγνωση , καθώς παρά 

το καταγεγραμμένο αρνητικό αποτέλε­

σμα για το 2003, η θέση του ομίλου ισχυρο­
ποιήθηκε περαιτέρω, στο βαθμό που το τεχνι­

κό αποτέλεσμα διαμορφώθηκε σε εξαιρετικά 

επίπεδα. Είναι χαρακτηριστικό ότι ο δείκτης τε­

χνικού αποτελέσματος διαμορφώθηκε για τον 

κλάδο της αντασφάλισης στο 96, 7% και για τον 
κλάδο των πρωτασφαλίσεων στο 96,4%. Στο 
πλαίσιο αυτό θα πρέπει να ερμηνευθε ί και η 

φράση του μέλους του διοικητικού συμβουλί­

ου , Jorg Schneider, ο οποίος τόνισε ότι το 2003, 
ο όμιλος τραβάει τη γραμμή των τελευταίων 

τριών πιο δύσκολων χρόνων και αποτυπώνεται 

στο γεγονός ότι τα κέρδη πριν την απόσβεση 

του goodwill ανήλθαν στα 2 δις ευρώ. 
Η χρήση του 2003 χαρακτηρίστηκε από την υι­
οθέτηση των Διεθνών Λογιστικών Προτύπων 

(IAS) και ειδικότερα των προσαρμογών στα 
πρότυπα 32 και 39, στοιχείο που επηρέασε ση­
μαντικά τον ενοποιημένο ισολογισμό ενός από 

τους μεγαλύτερους χρηματοοικονομικούς ομί­

λους στην Ευρώπη. Οι προσαρμογές αυτές που 

συνεπάγονται την υιοθέτηση αυστηρών κανό ­

νων στην αποτίμηση του επενδυτικού χαρτο­

φυλακίου , σε συνδυασμό με την καταβολή φό­

ρων της τάξης του 1,8 δις ευρώ , οδήγησαν τον 

όμιλο της Munich Re σε ζημιές ύψους 434 εκατ. 

ευρώ , ενώ τα προ φόρων κέρδη διαμορφώθη­

καν σε 1,3 δις ευρώ. Τα οικονομικά δεδομένα 
αποτυπώνουν μια οριακή άνοδο των καθαρών 

ασφαλίστρων στα 40,4 δις ευρώ έναντι 40 δις 
ευρώ το 2002 και σύμφωνα με την πρόταση του 
διοικητικού συμβούλιου , το προς διανομή μέ­

ρισμα διαμορφώνεται στο 1,25 ευρώ ανά με­
τοχή. Η μείωση των ασφαλίστρων στον κλάδο 

της αντασφάλισης κατά 2,6% στα 24,8 δις ευ­
ρώ οφείλεται στις συναλλαγματικές διαφορές, 

καθώς εάν αποτιμηθεί σε τρέχοντα νομίσματα 

προκύπτει αύξηση κατά 9,8%, ενώ πριν την 
απόσβεση του goodwill , ο κλάδος της αντα­
σφάλισης πέτυχε κέρδη προς φόρων της τά­

ξης των 2, 7 δις ευρώ. Στον τομέα της βασικής 

ασφάλισης, ο όμιλος της Munich Re , πέτυχε 
την αύξηση των εσόδων του κατά 6,3%, στα 
17,6 δις ευρώ , το ύψος των οποίων αντιπρο­

σωπεύουν το 44 % των συνολικών ασφαλίστρων. 
Κατά το 2003, ο όμιλος απορροφά τις επιπτώ­
σεις της ασθενικής πορείας των κεφαλαιαγο­

ρών των αρχών του χρόνου και των δαπανών 

για την αποτύπωση και την προσαρμογή του 

goodwill από τη δραστηριότητα του ομίλου στην 
Ιταλία και τη συμμετοχή του στην 

HypoVereinsbank. Οι επενδύσεις του ομίλου , 

οι περισσότερες των οποίων διαχειρίζονται από 

την MEAG, εμφανίζονται αυξημένες στα 171 ,9 
δις ευρώ , ενώ τα κέρδη από τις επενδύσεις , 

διαμορφώθηκαν στα 7, 1 δις ευρώ . Οι σημαντι­

κότερες αλλαγές που σημειώθηκαν ήταν η πώ­

ληση του μεριδίου στην Hypo Real Estate 

Holding και η μείωση της συμμετοχής στην 
Allianz στο 12,2%. Εμμένοντας στο στόχο του 
περιορισμού των συμμετοχών της στο χρημα­

τοοικονομικό κλάδο , το επόμενο βήμα περι­

λαμβάνει τη μείωση της συμμετχής στην 

HypoVereinsbank., στο πλαίσιο της αύξησης 
του μετοχικού κεφαλαίου της. Η διασπορά των 

μετοχών της Munich Re, εξαιτίας της μείωσης 

της συμμετοχής της Allianz και της 

HypoVereinsbank, κάτω από το 10% και στις 
δύο περιπτώσεις, ξεπέρασε το 80% και παρά 
το δύσκολο χρηματοοικονομικό περιβάλλον, ο 

αριθμός των επενδυτών , αυξήθηκε από τους 

122.000 στις αρχές του 2003, στους 187.000. 

ZURICH 

Ε 
πιταχύνοντας τη δυναμική του ο όμιλος 

της Zurich Financial Services, εμφάνισε 
κατά το 2003 κέρδη της τάξης των 2, 1 

δις δολάρια , μετά από τη ζημιογόνο πορεία του 

2002, έτος κατά το οπο ίο οι απώλε ιες έφτα­

σαν τα 3,4 δις δολάρια . Τα αποτελέσματα αντα­

νακλούν την απόδοση του προγράμματος που 

ανακοινώθηκε το Σεπτέμβριο του 2002 και το 

οπο ίο βασίστηκε στη βελτίωση της κερδοφο­

ρ ίας κατά 1 δις δολάρ ια , μέσα από συγκεκρι­

μένα μέτρα , μεταξύ των οπο ίων και η μείωση 

του ανθρώπινου δ υναμικού κατά 4.500 άτομα . 

Η κερδοφορία του κλάδου γενικών ασφαλειών 
αυξήθη κε κατά 326% κα ι δ ιαμορφώθηκε στο 

1,8 δις δολάρια , ενώ τα έσοδα από ασφάλιστρα 

ανήλθαν σε 36,3 δις δολάρ ια , σημειώνοντας 

αύξηση κατά 22%. Ο δε ίκτης του τεχνικού απο­

τελέσματος βελτιώθηκε κατά 5,6 ποσοστιαίες 

μονάδες στο 97,9%, ενώ τα οργανικά έσοδα 
του κλάδου αυξήθηκαν από το 1,8 δις δολάρ ια 

στα 2, 1 δις δολάρια . Η κερδοφορ ία του κλάδου 

ζωής ενισχύθηκε κατά 132% στα 799 εκατ. δο­

λάρ ια , αντανακλώντας την επιτυχία του προ­

γράμματος περικοπών εξόδων και επανατιμο­

λόγησης των προϊόντων , που οδήγησε με τη 
σειρά του στη βελτίωση το περ ιθωρίου κέρ ­

δους από τις νέες εργασίες στο 9% από 6, 1 %. 
Η κεφαλαιακή ενδυνάμωση του ομίλου κατά 5 
δις δολάρια συνδυάστηκε με μια σειρά μέτρα, 

που εκτός από την έκδοση νέων μετοχών 2,5 
δις δολαρίων το 2002, περιελάμβανε την απο­
χώρηση από υψηλού ρίσκου επενδύσεις ύψους 

1 δις δολαρίων και την έκδοση ομολογιακού 
δανείου ύψους 1,3 δις δολαρ ίων , ενώ η υψηλή 
ζήτηση που σημειώθηκε επέτρεψε την αύξηση 

της έκδοσης . Ο όμιλος αξιοποίησε το προϊόν 

της πώλησης για την αποπληρωμή του υψηλού 

κόστους χρέους της , μειώνοντας σημαντικά το 

κόστος κεφαλαίου , ενώ μεταξύ άλλων προχώ­

ρησε στη μείωση του ποσοστού των μετοχών 

στο επενδυτικό της χαρτοφυλάκιο , περιορίζο­

ντας το κίνδυνο των επενδύσεων στο 6,4% από 
8,3% στο τέλος του 2002. Το διοικητικό συμ­
βούλιο της Zurich αναμένεται να προτείνει στη 
γενική συνέλευση της 16ης Απριλίου τη δια­

νομή μερίσματος 2.50 CHF, παράλληλα με τη 
μείωση της ονομαστικής αξίας της μετοχής. 
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υπό διαχείριση κεφάλαια ανέρχονται σε 47,7 

EUREKO δις ευρώ σημειώνοντας αύξηση κατά 2,2% σε 
σχέση με το 2002, ενώ η απόδοση για τους 

Στην κερδοφορία επανήλθε με τη σειρά επενδυτές ενισχύθηκε κατά 12%, από 1,6 δις 

του και ο ολλανδικός όμιλος της Eureko, ευρώ στα 1,8 δ ις ευρώ στο τέλος του 2003 με 

καταγράφοντας στο τέλος του 2003 κα- την προοπτική περαιτέρω μεγέθυνσης , μέσα - από την απόκτηση του 5% του ομίλου από την θαρά ενοποιημένα κέρδη της τάξης των 243 
εκατ . ευρώ έναντι ζημιών 573,7 εκατ. ευρώ το Rabobank έναντι 225 εκατ . ευρώ. 

2002. Τα οργανικά κέρδη του ομίλου αυξήθη-
καν στα 448,2 εκατ . ευρώ έναντι 345.7 εκατ. 
ευρώ την προηγούμενη χρονιά , εξέλιξη που 

[Ι] επιτεύχθηκε μέσα από ένα αντίστοιχο πρό-

γραμμα περιορισμού του κόστους και διαχεί-

ρισης των απαιτήσεων. Τα καθαρά εγεγγραμ-

μένα ασφάλιστρα αυξήθηκαν το 2003 κατά 6, 1 % 
έναντι αύξησης 2, 7% το 2002, με τη μεγαλύ- Σ τσ ίδια μήκος κύματος και ο όμιλσς της 
τερη αύξηση να σημειώνει ο κλάδος των γενι- General i, ~ου ε_κπονώντας ένα τ~ιετές 
κών ασφαλειών (18,2%) και της υγείας (1 Ο , 1 %). στρατηγικο προγραμμα , στις αρχες του 

Ο κλάδος ζωής παρέμεινε στάσιμος στην προηγούμενου έτους , πέτυχε κατά το 2003 την 
Ολλανδία , σημειώνοντας παράλληλα μικρή τπώ- επάνοδο στην κερδοφορία , καταγράφοντας 

ση στις αγορές τις Ιρλανδίας και της Ελλάδας , κέρδη 1 δις ευρώ σε ενοποιημένη βάση , ένα-

ενώ ο τραπεζικός κλάδος εμφάνισε ζημιές της ντι ζημιών της τάξης των 754 εκατ . ευρώ το 

τάξης των 21 ,7 εκατ . ευρώ , λόγω κυρίως των 2002. Βασικός άξονας τέθηκε η επικέντρωση 
υψηλών προβλέψεων για τα επισφαλή δάνεια . στις ατομικές ασφαλίσεις και στον κλάδο των 

Τα συνολικά λειτουργικά έξοδα του ομίλου πε- μικρομεσαίων επιχειρήσεων , αλλά και η δια-

ριορίστηκαν μειώθηκαν κατά 6,9%, από 1,8 δις φοροποίηση των δικτύων διανομής , με έμφα-

ευρώ σε 1,6 δις ευρώ , ενώ το τεχνικό αποτέ- ση στο bankassurance, μέσα από δύο συμφω-
λεσμα του κλάδου ζωής , γενικών και υγείας , νίες με την Banca lntesa και την Banca Generali . 
βελτιώθηκε στα 243,2 εκατ. ευρώ , 162,5 εκατ . Στην επιτυχία του προγράμματος σημειώνεται 

ευρώ και 51 ,9 εκατ. ευρώ αντίστοιχα , αντανα- η υπέρβαση κατά 9% του στόχου της κερδο-
κλώντας μια συνολική βελτίωση κατά 188,8 φορίας και η βελτίωση τεχνικού αποτελέσμα-

εκατ . ευρώ σε σχέση με το 2002. τος σε όλους τους κλάδους , ενώ θετική ήταν 

Τα υπό διαχείριση διαθέσιμα μειώθηκαν ορια- η επίδραση των χρηματοοικονομικών αποτε-

κά , εξαιτίας κυρίως της απότομης πτώσης στις λεσμάτων του ομίλου . Το συνολικό τεχνικό απο-

αρχές του 2003, τα οργανικά έξοδα περιορί- τέλεσμα βελτιώθηκε κατά 843 εκατ. ευρώ και 
στηκαν , ενώ η επιτυχία του κλάδου του asset διαμορφώθηκε σε 260 εκατ . ευρώ , από το αρ-

management, δημιουργεί τις προ υποθέσεις νητικό επίπεδο των 583 εκατ . ευρώ το 2002. 
για την εισαγωγή της F&C στο χρηματιστήριο . Ειδικότερα στο κλάδο των γενικών ασφαλειών 

Ο περιορισμός του κόστους δρομολογήθηκε βελτιώθηκε κατά 517 εκατ. ευρώ , παραμένο-

κυρίως μέσα από τις κινήσεις ενοποίησης της ντας ωστόσο στο αρνητικό επίπεδο των 876 
Eureko με την Achmea Holdings, τη δραστική εκατ. ευρώ , ενώ στον κλάδο ζωής το τεχνικό 

περικοπή του προσωπικού και την πώληση της αποτέλεσμα υπήρξε θετικό και διαμορφώθη-

θυγατρικής CB Direct Belgium και της Colbert κε στα 1, 1 δις ευρώ , σημειώνοντας αύξηση κα-

Life Luxembourg. Παράλληλα δύο επιτυχείς τιτ- τά 40% σε σχέση με το 2002. 
λοποιήσεις , στην Achmea Hypotheek Bank, Τα ενοποιημένα ασφάλιστρα του ομίλου αuξή-

απελευθέρωσαν κεφάλαια , ενώ ολοκληρώθη- θηκαν το 2003 κατά 5,8% και ανήλθαν στα 49,6 
κε και η αύξηση κεφαλαίου κατά 200 εκατ. ευ- δις ευρώ έναντι και 46,9 δις ευρώ το 2002, ενώ 
ρώ για την Vereniging Achmea. Στις κινήσεις στον κλάδο γενικών ασφαλειών τα έσοδα από 

αναδιάρθρωσης θα πρέπει να προστεθεί η μεί- ασφάλιστρα αυξήθηκαν κατά 2,2% και ανήλθαν 
ωση της έκθεσης στο δανεισμό και η ακύρω- στα 18,2 δις ευρώ έναντι 17,8 δις ευρώ το 2002 
ση του δανείου μειωμένης εξασφάλισης ύψους και στον κλάδο ζωής αυξήθηκαν κατά 7,9% στα 
1,6 δις ευρώ , ενώ την ίδια στιγμή επιτυχή έκβα- 31 ,4 δις ευρώ . Ο δείκτης τεχνικού αποτελέ-

ση είχαν οι συζητήσεις με την Rabobank και σε σματος διαμορφώθηκε στο 103,3% έναντι 
εξέλιξη είναι οι συζητήσεις της Eureko για την 107,9% το 2002, ενώ το ποσοστό των εξόδων 
απόκτηση προνομιακών μετοχών της Achmea βελτιώθηκε στο 16,9% έναντι 17,3% το 2002. 
Holdings. Το διοικητικό συμβούλιο αναμένεται να προ-

Τα κέρδη ανά μετοχή διαμορφώνονται το 2003 τείνει στη γενική συνέλευση τη διανομή μερί-

σε 1,22 ευρώ σε σχέση με απώλειες της τά- σματος 0,33 ευρώ ανά μετοχή έναντι 0,28 ευ-
ξης 2,97 ευρώ ανά μετοχή το 2002, ενώ η από- ρώ το 2002 και το συνολικό προς διάθεση πο-
δοση ιδίων κεφαλαίων αυξήθηκε στο 14,2% το σό θα αυξηθεί στα 421 εκατ. ευρώ έναντι 357 
2003 ( έναντι -29, 6% το 2002) . Τα συνολικά εκατ . ευρώ το 2002. 

ΑΧΑ 

Αυξημένα κατά 6% σε σχέση με τσ 2002 
είναι τα κέρδη του ομίλου της Axa, το 
ύψος των οποίων διαμορφώθηκε στο τέ-

λος του 2003 στο 1 δις ευρώ έναντι 949 εκατ. 

ευρώ την προηγούμενη χρονιά . Θετικότερη 

ακόμη ήταν η πορεία των πρωτογενών κερδών 

που αυξήθηκαν κατά 21 %, ξεπερνώντας τα 2 
δις ευρώ έναντι 1,6 δις ευρώ το 2002. Η ση-
μαντική βελτίωση αποδίδεται στην επάνοδο 

του κλάδου περιουσίας στην κερδοφορία, τα 

κέρδη του οποίου αυξήθηκαν στα 448 εκατ . ευ-

ρώ έναντι ζημιάς 19 εκατ. ευρώ το 2002, ενώ 
θετικό ήταν και το αποτέλεσμα του κλάδου ζω-

ής , τα κέρδη του οποίου περιορίστηκαν ωστό-

σο στα 671 εκατ . ευρώ έναντι 1 δις ευρώ το 
2002, λόγω κυρίως της ζημιογόνου δραστη-
ριότητας στην Ιαπωνία και τη Γερμανία . Τομέ-

ρισμα που προτε ίνεται προς διανομή είναι ου-

ξημένο κατά 12% και ανέρχεται σε 0,38 ευρώ 
ανά μετοχή έναντι 0,34 ευρώ την προηγούμε-

νη χρήση. 

AVIVA 
κερδοφόρο υπήρξε τσ 2003 και για τον 

όμιλο της Aviva, τα αποτελέσματα του 
οποίου εμφανίζουν αύξηση των λει-

τουργικών κερδών στα 1,9 εκατ. λίρες έναντι 
1,7 εκατ. λίρες στο τέλος του 2002. Στις θετι-
κές εξελίξεις για το βρετανικό όμιλο , ήταν η 

βελτίωση της τιμολόγησης και της αύξησης των 

περιθωρίων στον κλάδο ζωής, ενώ η απόδοση 

του κεφαλαίου αυξήθηκε στο 12, 7%, από το 
9,7%. Η καθαρή αξία του ενεργητικού ανά με-
τοχή αυξήθηκε στις 502ρ και το διοικητικό συμ-

βούλιο θα προτείνει τη διανομή μερίσματος 

24, 15ρ έναντι 23ρ το 2002. 

PRUDENTIAL 
ο όμιλος της Prudential εμφάνισε στο τέ-

λος του 2003 κέρδη της τάξης των 838 
εκατ. λιρών έναντι ζημιάς 483 εκατ . λι-

ρών το 2002, παρά τη μείωση των λειτουργι-
κών κερδών στα 794 εκατ. λίρες από τα 1,081 
εκατ . λίρες την προηγούμενη χρονιά. Οι πω-

λήσεις αυξήθηκαν κατά 11 % και διαμορφώθη-
καν στις 31,4 δις λίρες έναντι 28,4 δις λίρες 

το 2002, ενώ τα κέρδη από τις νέες εργασίες 
μειώθηκαν κατά 18% στις 605 εκατ . λίρες από 

736 εκατ . λίρες . Τα υπό διαχείριση κεφάλαια 

του ομίλου αυξήθηκαν κατά 12%στα 168 δις 
λίρες και η πιο συντηρητική μερισματική πολι-

τική του ομίλου για το 2003 ( 16ρ έναντι 26ρ το 

2002), αποτυπώνει το επιφυλακτικό κλίμα που 

δημιουργεί η μείωση των αποδόσεων στη Βρε-

τανία . 

~ 
Ε 

Ω 

Νέο ασφαλιστικό πρόγραμμα zωήs και επενδύσεων ΟΡΤΙΜΑ 

Εκτινάξτε 

θα περιμένετε χρόνια να δείτε τnv επένδυσn σαs 
να αποδίδει, όταν το νέο ασφαλιστικό και 
επενδυτικό πρόγραμμα ΟΡΤΙΜΑ τns ING σαs 
προσφέρει τουλάχιστον 90% επένδυση από 
τον πρώτο κιόλαs χρόνο; 
Ιεφύγειε από ό,τι σαs κρατούσε στο χθεs και 

ρυθμίστε το μέλλον σαs όπωs ακριβώs εσείs το 
φανταστrικατε! 

Με δυνατότnτα ταυτόχρονns επένδυσns μέχρι 
και σε 10 Αμοιβαία Κεφάλαια, με ευέλικτο 
τρόπο πλnρωμήs, δικαίωμα έκτακτων 
καταβολών σύμφωνα με τιs επιθυμίεs σαs κα ι 
απαλλαγή πληρωμήs ασφαλίστρων, μπορείτε 

πια να κάνετε σχέδια για το μέλλον! Και το π ιο 
σημαντικό; Μπορείτε και να τα πραγματοποιείτε! 

Βλέπετε, στην ΙΝG, 
σκεφτόμαστε διαφορετικά. 
Γι 1 αυτό και αλλάξαμε πολλά. 

www.ing.gr ί, 21 Ο 9506000 

ING 
Όλοs ο κόσμοs εσύ ! 

Τα αμοιβα ί α κεφάλα ι α δεν έχουν εγγυnμέvn απόδοσn και οι προnγούμενεs αποδόσειs δεν διασφαλίzουν τιs μελλοντικέs 
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+ , 
αuτοκινnτα 

για ασφαλιστές 
Γράφει ο Μιχάλης Ντι6έρης 

Το αυτοκίνητο, εκτός από ένα απλό μεταφορικό μέσο, μπορεί να αποδειχθεί και χρήσιμο εργαλείο για κάθε 

πωλητή, καθώς δεν νοείται παραγωγή χωρίς μετακινήσεις. Για το λόγο αυτό το ΝΑΙ καθιερώνει από το παρόν 

τεύχος ειδική στήλη με θέμα το αυτοκίνητο. Ε ίτε χρειαζόσαστε ένα ευέλικτο όχημα πόλης το οποίο θα σας 

μεταφέρει απροβλημάτιστα από το ένα σημείο στο άλλο, είτε ένα τετράτροχο σύμβολο κύρους και κοινωνικής 

καταξίωσης από το οποίο θα βγαίνετε με το κεφάλι ψηλά, δεν θα μείνετε παραπονεμένος. Γνωρίζοντας λοιπόν 

πως δεν αφήνετε τίποτα στην τύχη, σας προτείνουμε 5 μεγάλου κυβισμού και 5 μικρού κυβισμού αυτοκίνητα , 

κάθε ένα από τα οποία έχει το δικό του στυλ και απαιτεί από εσάς την προσοχή σας και φυσικά μερ ίδιο από το 

χαρτοφυλάκιό σας ... 

MERCEDES E-Class 200Κ Classic 

Στην 6η της γενιά , πιο όμορφη και πιο 

ώριμη από ποτέ , η E-Class παραδίδει 
μαθήματα κύρους και πολυτέλειας 

συνεχίζοντας με συνέπεια την παρά­

δοση των προγόνων της . Το απαστρά­

πτον αστέρ ι ευελπιστεί πως θα θαμπώ­

σει ακόμη και τους πιο απαιτητικούς 

από εσάς αφού , τόσο εξωτερικά όσο 

και εσωτερικά είναι εξαιρετικής αισθη­

τικής. Ο κινητήρας της βασικής έκδο­

σης 1.8 λίτρων , αποδίδει 163 ίππους 
με την πολύτιμη αρωγή του κομπρέ­

σορα, ενώ ο εξοπλισμός άνεσης είναι 

υπερπλήρης. Αν πάλι θέλετε το κάτι 

παραπάνω , η MERCEDES διαθέτει για 
εσάς έναν ατελείωτο κατάλογο προαι­

ρετικών αξεσουάρ . Όσον αφορά τα επί­

πεδα ενεργητικής και παθητικής ασφά­

λειας , κάθε ερώτηση αποδεικνύεται 
ρητορική , καθώς τα ηλεκτρονικά βοη­

θήματα και η πληθώρα αερόσακων , σας 

έχουν υπό την προστασία τους . Η αψε­

γάδιαστη εικόνα του αυτοκινήτου 

συμπληρώνεται και από την οδηγική 

εμπειρία που αποκτά κανείς πίσω από 

το τιμόνι του , η οποία ε ίναι ικανή να σας 

οδηγήσει σε απόλυση του σοφέρ σας ... 

ΤΕΧΝΙΚΑ ΧΑΡΑΚΤΗΡΙΠΙΚΑ 

ΚΥΒΙΣΜΟΣ : 1796 κ . εκ . 

ΙΣΧΥΣ ίππο ι/σ . α.λ. - pοπ~νσ . α . λ . (χλγpμ): 

163/5.500 - 24,5/3.000 
ΕΠΙΤΑΧΥΝΣΗ (0-100) : 9.6" 
ΤΕΛ .ΤΑΧΥΤΗΤΑ (Χλμ/ώρα): 230 
ΚΑΤΑΝΑΛΩΣΗ (μέση , λ ίτpα/100 χλμ): 8.4 
ΒΑΡΟΣ ( κιλά): 1.570 
ΧΩΡΟΣ ΑΠΟΣΚΕΥΩΝ (λίτρα) : 540 
ΔΙΑΣΤΑΣΕΙΣ (μήκος χ πλάτος χ ύψος) : 
4.795χ1 . 799χ1 .433 
ΤΙΜΗ : 44.600 € 



BMW 520ί Comfort 

Τα βαυαρικά αυτοκίνητα αποτελούσαν ανέκαθεν , σίγουρο χαρ­
τί για όσους επιζητούσαν την σπορ οδική συμπεριφορά, δίχως 
αυτή να θυσιάζεται στο βωμό της πολυτέλειας. Η νέα σειρά 5 
της BMW αποτελεί την επιτομή της άνεσης με την δυναμική 
οδική συμπεριφορά και αποδεικνύεται πλήρες αυτοκίνητο σε 
όλους τους τομείς . Η αισθητική του το διαφοροποιεί τα μάλλα 

από το απερχόμενο μοντέλο αλλά και από κάθε άλλο αυτοκί­
νητο , φροντίζοντας παράλληλα για την διατήρηση της ''ανα­
γνωρισιμότητας" σε κορυφαία επίπεδα. Ο γνώριμος , από την 

προηγούμενη γενιά της "πεντάρας" κινητήρας 2.2 λίτρων , δια­
κρίνεται για την ομαλή και εύηχη λειτουργία του σε όλο το φά­

σμα των στροφών , ενώ οι 171 ίπποι του , φέρνουν την πρώτη 
ένδειξη 100 χλμ/ώρα σε 9.1 " . Η εκτεταμένη χρήση αλουμινί­
ου μείωσε το βάρος του αυτοκινήτου κατά 35 κιλά σε σχέση με 
τον πρόγονό του , παρά τις αυξημένες διαστάσεις και τον πλου­

σιότερο εξοπλισμό , ενώ στον τομέα των τεχνολογιών , διαθέ­
τει μέχρι και HUD (Head Up Display) το οποίο προβάλλει χρή­
σιμες για τον οδηγό πληροφορίες, κατευθείαν στο παρμπρίζ. 

SKODA Superb 1.ST Classic 

ΤΕΧΝΙΚΑ ΧΑΡΑΚΤΗΡΙΠΙΚΑ 

ΚΥΒΙΣΜΟΣ : 2.171 κ. εκ . 

ΙΣΧΥΣ ίππο ι/σ . α . λ.-ροπή (χλγρμ)/σ . α . λ. : 
170/6.100 - 21.4/3.500 
ΕΠΙΤΑΧΥΝΣΗ (0-100) 9.0" 
ΤΕΛ .ΤΑΧΥΤΗΤΑ (χλμ/ώρα): 230 
ΚΑΤΑΝΑΛΩΣΗ (μέση λ ίτpα/100 χλμ): 9,0 
ΒΑΡΟΣ (κιλό) : 1.560 
ΧΩΡΟΣ ΑΠΟΣΚΕΥΩΝ (λ ίτρα ) : 520 
ΔΙΑΣΤ ΑΣΕΙΣ (μήκος χ πλάτος χ ύψος) : 
4. 805χ1 . 800χ1 .445 
ΤΙΜΗ : 46.700 € 

Ξεχάστε ότι γνωρίζατε ή είχατε στο μυαλό σας μέχρι πρότεινος για τα αυτοκίνητα της 

SKODA. Η νέα εποχή στην οποία εισήλθε η τσέχικη φίρμα έπειτα από την εξαγορά της 
από την VW, σηματοδοτείται με την πιο γενναία απόδειξη. Αυτή δεν είναι άλλη από την 
πρόταση της φίρμας στην κατηγορία των πολυτελών κύρους , η οποία ακούει στο όνομα 

Superb. Ένα όνομα που αν μη τί άλλο δημιουργεί μεγάλες προσδοκίες , οι οποίες ευτυ­

χώς επαληθεύονται στο αντίκρυσμα του αυτοκινήτου αλλά και κατά την συμβίωσή του με 
αυτό . Σίγουρα , βασικό όπλο του αποτελεί η κορυφαία σχέση τιμής-αξίας , αλλά και η τε­

χνολογία , η οποία είναι δανεισμένη από τη "μαμά" VOLKSWAGEN. Το Superb βασίζεται 
στην πλατφόρμα του Passat και σε καμία περίπτωση δεν κρύβει ότι όφείλει την ύπαρξή 
του σε αυτό . Ελαστικοί κινητήρες, με ήσυχη λειτουργία και άνετη οδική συμπεριφορά και 

εξοπλισμός που δεν υπολείπεται σε τίποτα από τον ανταγωνισμό , το καθιστούν αξιόλο­
γη πρόταση σε όσους γνωρίζουν από χαμηλό προφίλ και ήρεμη δύναμη. Εσείς το μόνο που 

έχετε να κάνετε είναι να ξεπεράσετε τις όποιες προκαταλήψεις μπορεί να σας ταλανί­
ζουν ... 

ΤΕΧΝΙΚΑ ΧΑΡΑΚΤΗΡΙΠΙΚΑ SKODA 
ΚΥΒΙΣΜΟΣ : 1.781 κ . εκ. , ΙΣΧΥΣ ίππο ι/σ.α.λ . - ροπή (χλγρμ) / σ . α.λ . : 150/5.700 - 21.4/1.750 
ΕΠΙΤΑΧΥΝΣΗ (0-100) : 9.5 ", ΤΕΛ.ΤΑΧΥΤΗΤΑ (χλμ/ώρα): 216 
ΚΑΤΑΝΑΛΩΣΗ (μέση λίτρο/100 χλμ) : 8.3, ΒΑΡΟΣ (κιλό): 1.438, ΧΩΡΟΣ ΑΠΟΣΚΕΥΩΝ (λ ίτρα) : 462 
ΔΙΑΣΤΑΣΕΙΣ (μήκος χ πλάτος χ ύψος): 4.803χ1 . 760χ1 .469 , ΤΙΜΗ : 23.690 € 

νοινο S60 2.οτ 

Το νοινο S60 απευθύνεται σε ικανά στελέχη που πηγαίνουν κόντρα στο 
ρεύμα και θέλουν να ξεχωρίζουν με τις επιλογές τους. Οι φιλότιμες προ­

σπάθειες των Σουηδών, προκειμένου να αποτινάξουν από πάνω τους την 

εικόνα των μεγάλων , τετραγωνισμένων αυτοκινήτων έπιασαν τόπο και με το 

S60 βρίσκονται στο σωστό δρόμο. Όμορφο , με μοναδικές γραμμές που του 

προσδίδουν προσωπικότητα και δυναμισμό, δεν κρύβει σε καμία περίπτω­

ση την καταγωγή του . Η πολυτέλεια είναι σε υψηλά στάνταρ ενώ οι κινητή­

ρες κινούν αβάδιστα το αμάξωμα βάρους 1.440 κιλών, κάτι που αποδει­
κνύεται και από τα 8.8" που απαιτούνται για την διαδικασία επιτάχυνσης 0-
100 χλμ/ώρα . Όσον αφορά στην ασφάλεια , εκεί οι Σουηδοί είναι παραδο­

σιακά κορυφή, έχοντας στρατολογήσει μία σειρά από ηλεκτρονικά βοηθή­

ματα που θα φροντίσουν όλους εσάς που έχετε βαρύ δεξί πόδι , ενώ πλήθος 

αερόσακων θα σας σώσει στην κακή στιγμή. Σε κάθε περιπτωση , το S60 εί­
ναι ένα αυτοκίνητο που αξίζει την προσοχή σας και τα χρήματά σας ... 
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ΤΕΧΝΙΚΑ ΧΑΡΑΚΤΗΡΙΠΙΚΑ 

ΚΥΒΙΣΜΟΣ : 1.984 κ . εκ . 

ΙΣΧΥΣ ίπποι/σ . α . λ . - ροπή (χλγρμ)/ σ . α . λ . 

180/5.300 - 24,5/2.200 
ΕΠΙΤ ΑΧΥΝΣΗ (0-100): 8.8" 
ΤΕΛ.ΤΑΧΥΤΗΤΑ (Χλμ/ώρα): 225 
ΚΑΤΑΝΑΛΩΣΗ (μέση λ ίτρο/100 χλμ): 9.2 
ΒΑΡΟΣ (κιλό) : 1.440 
ΧΩΡΟΣ ΑΠΟΣΚΕΥΩΝ (λ ίτρα) : 424 
ΔΙΑΣΤΑΣΕΙΣ (μήκος χ πλάτος χ ύψος ) : 
4 .576χ1 .804χ1 .428 , ΤΙΜΗ : 32.300 € 

PEUGEOT 607 2.0 

Η μεγάλη επιτυχία που σημειώνουν μικρότερης κατηγορίας αυτοκίνητα της 
PEUGEOT και στην χώρα μας , δεν είναι ικανή να σβήσει την μεγάλη ιστορία της 

γαλλικής φίρμας στην κατηγορία των αυτοκινήτων κύρους. Έτσι , θέλοντας να 

αποτίσουν "φόρο τιμής" , η PEUGEOT δημιούργησε το 607, ένα αυτοκίνητο που 
σύμφωνα με τους Γάλλους αποτελεί το απόσταγμα της πολύχρονης εμπειρίας 
τους . Μεστό και ταυτόχρονα μοντέρνο αισθητικά , προσελκύει τον υποψήφιο 

αγοραστή και μαγνητίζει το βλέμμα του . Μην έχοντας αδύναμα σημεία , προ­

σπαθεί να μπει σφήνα στον γερμανικό κυρίως ανταγωνισμό , με την τιμή , τον 
εξοπλισμό και τους κινητήρες να το σπρώχνουν προς το στόχο του . Στον δρό­

μο αποδεικνύεται ευγενές , διατηρώντας τα παραδοσιακά στοιχεία της φίρμας 
που δεν είναι άλλα από την κορυφαία συμπεριφορά της ανάρτησης , αλλά και 

τη νευρική λειτουργία του κινητήρα . Ο τελευταίος θα σας φανεί υπέρ αρκετός , 

εφόσον όμως αναζητείτε το κάτι παραπάνω θα πρέπει να στραφείτε στα μεγα­
λύτερα μηχανικά σύνολα της εταιρείας . 

ΤΕΧΝΙΚΑ ΧΑΡΑΚΤΗΡΙΠΙΚΑ 

ΚΥΒΙΣΜΟΣ : 1.997 κ . ε κ . 

ΙΣΧΥΣ ίππο ι/σ . α.λ. - ροπή (χλγρμ)/σ . α . λ . : 
139/6 000-19.3/4.100 
ΕΠΙΤΑΧΥΝΣΗ (0-100): 10.6" 
ΤΕΛ .ΤΑΧΥΤΗΤΑ (χλμ/ώρα): 21 Ο 
ΚΑ ΤΑΝΑΛΩΣΗ (μέση λίτpο/100 χλμ) : 8.3 
ΒΑΡΟΣ (κιλό): 1.612 
ΧΩΡΟΣ ΑΠΟΣΚΕΥΩΝ (λίτρα) : 600 
ΔΙΑΣΤΑΣΕΙΣ (μήκος χ πλάτος χ ύψος) : 
4.871 χ 1 .835χ1 .460 
ΤΙΜΗ : 32 .390 € 

CITROEN C2 1 .1 LX 

ΤΕΧΝΙΚΑ ΧΑΡΑΚΤΗΡΙΠΙΚΑ 

ΚΥΒΙΣΜΟΣ: 1.124 κ . εκ. , ΙΣΧΥΣ ίπποι/σ . α . λ - ροπή (χλγρμ)/σ . α . λ .: 61 /5.500-
9.6/3.200, ΕΠΙΤΑΧΥΝΣΗ (0-100) : 14,4", ΤΕΛ .ΤΑΧΥΤΗΤΑ (χλμ/ώρα) : 158 
ΚΑΤΑΝΑΛΩΣΗ (μέση λίτρο/100 χλμ) : 5,9, ΒΑΡΟΣ (κιλό) : 932 
ΧΩΡΟΣ ΑΠΟΣΚΕΥΩΝ (λίτρα) : 193, ΔΙΑΣΤ ΑΣΕΙΣ (μήκος χ πλάτος χ ύψος) : 
3 . 666χ1 .659χ1 .461 , ΤΙΜΗ : 8.900 € 

Διαθέσιμο αποκλειστικά ως τρίπορτο , το νέο υπερμίνι της CITROEN εγγυάται 
ξένοιαστη διαβίωση στη ζούγκλα της πόλης . Αρέσει τόσο εξωτερικά όσο και 

εσωτερικά χωρίς να αντιγράφει και να μιμείται .. . με το ασύμετρο πίσω τζάμι να 
αποτελεί ίσως το πιο ενδιαφέρον σχεδιαστικό στοιχείο του . Εύκολο και απρο­
βλημάτιστο στην οδήγηση , θα σας βγάλει ασπροπρόσωπους και "ατσαλάκω­

τους" ακόμη και μετά από απανωτά ραντεβού , ενώ σε περίπτωση που χρεια­

στεί να ταξιδέψετε στην εθνική οδό, δεν θα σας απογοητεύσει. Οι τιμές του εί­

ναι άκρως προκλητικές σε όλες τις εκδόσεις, με τις τελευταίες να καλύπτουν 
όλα τα γούστα , ενώ το μηχανικό σύνολο 1.1 λίτρων , 61 ίππων , κινεί σβέλτα το 

C2, τουλάχιστον εντός των τοιχών της πόλης. Βάση του αποτέλεσε το C3 και 
αυτό μόνο ως πλεονέκτημα μπορεί να εκλειφθεί. Οι μικρές διαστάσεις του δεν 

σημαίνουν και περιορισμένους χώρους, ειδικά για τους εμπρός επιβάτες , οι 

οποίοι θα εντυπωσιασθούν από την ποιότητα και την συναρμογή των υλικών . 

FIAT Panda 1 .1 Active 

Το ''Αυτοκίνητο της Χρονιάς 2004" δεν θα μπορούσε όπως είναι φυσι­
κό να απουσιάζει από τις προτάσεις μας . Το λιλιπούτειο μοντέλο της 

FIAT φροντίζει για την συνέχιση της παράδοσης , που θέλει την ιταλική 

φίρμα κορυφαία στην κατασκευή αυτοκινήτων πόλης. Όσον αφορά τις 

όμοιότητες του με το παλιό μοντέλο , αυτές περιορίζονται ευτυχώς μό­

νο στο όνομα . Για εσάς που θέλετε να κάνετε τη δουλειά σας άνετα και 

δεν σας ενδιαφέρουν τα διάφορα λογότυπα και το κύρος που αυτά κου­
βαλάνε , το Panda αποτελεί μονόδρομο , αφού θα συνειδητοποιήσετε 

πως κάνει αυτό που λέει , δηλαδή τα πάντα .. . Αποκλειστικά πεντάθυρο , 

αποδεικνύεται άκρως διασκεδαστικό και εύκολο στη χρήση , γεγονός 

που το καθιστά ιδιαίτερα αγαπητό στο "ασθενές" , μόνο κατ' ευφημισμόν 

και όχι κατά παραγωγικότητας , φύλο . Οι 54 ίπποι της κινητήριας μονά­
δας των 1.1 λίτρων αποδεικνύονται αρκετοί για την κίνηση στην πόλη , 

αν όμως θέλετε περισσότερο νεύρο τότε καλά θα κάνετε να στραφεί­
τε προς το κινητήριο σύνολο 1.2 λίτρων , 60 ίππων. 

ΤΕΧΝΙΚΑ ΧΑΡΑΚΤΗΡΙΠΙΚΑ 
ΚΥΒ ΙΣΜΟΣ : 1.1 08 κ . εκ ., ΙΣΧΥΣ ίπποι/σ . α . λ - ροπή (χλγρμ)/σ . α . λ .: 
54/5.500 - 8.8/3.250, ΕΠΙΤΑΧΥΝΣΗ (0-100): 15, ΤΕΛ.ΤΑΧΥΤΗΤΑ 
(Χλμ/ώρα): 150 , ΚΑΤΑΝΑΛΩΣΗ (μέση , λίτpο/100 χλμ): 5.7, ΒΑΡΟΣ 
(κιλά) : 800, ΧΩΡΟΣ ΑΠΟΣΚΕΥΩΝ (λίτρα) : 205, ΔΙΑΣΤΑΣΕΙΣ (μήκος χ 
πλάτος χ ύψος ) : 3 .41 Οχ1 .490χ1 . 430 , ΤΙΜ Η : 8.190 € 
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ΜΙΝΙ One 1.4 Comfort 

Όσοι θέλετε ένα αυτοκίνητο πόλης , χωρ ίς όμως να απολέσετε το κύ­

ρος που σας αναλογε ί, τότε δεν έχετε παρά να στρέψετε το ενδιαφέ­

ρον σας στο Μ ΙΝΙ . Μ ε αναλλο ίωτη την εικόνα του εξακολουθε ί να συ­

γκινεί , κάτι που αποδεικνύουν και ο ι υψηλές πωλήσεις του , παγκοσμίως, 

ενώ η ποιότητα των υλικών του ε ίναι υπεράνω ανταγωνισμού. Για αυτό 

εγγυάται η BMW η οποία ανέλαβε την "ανάσταση" του λιλιπούτειου βρε­

τανικο ύ μοντέλου , προσθέτωντάς του ακόμη περισσότερη φήμη . Σ ί­

γουρα , η τιμή του αποτελε ί εμπόδιο , σε σχέση με τον ανταγωνισμό , στα 

φιλόδοξα σχέδιά σας, αλλά ως ασφαλιστές ξέρετε καλύτερα από τον 

καθένα πως ό ,τι πληρώνεις παίρνεις. Το κινητήριο σύνολο 1.4 λ ίτρων , 

αποδ ίδ ει 75 ίππους στους εμπρός τροχούς , κ ινώντας το αυτο κίνητο 

αξιοπρεπώς τόσο στην πόλη όσο και στην εθνική οδό . Αν σας αρέσε ι να 

προκαλείτε με την εμφάνισή σας το ενδιαφέρον των υπόλοιπων , τότε 

σίγουρα μία ''οπτική παγίδα" όπως αυτή του ΜΙ Ν Ι είναι η καλύτερη λύ-
πn 

NISSAN Micra 1.2 3d 

ΤΕΧΝΙΚΑ ΧΑΡΑΚΤΗΡΙΠΙΚΑ 

ΚΥΒΙΣΜΟΣ : 998 κ . εκ . 

ΙΣΧΥΣ ίπποι/σ . α . λ . - ροπή (χλγρμ)/σ . α . λ. : 
65/6. 000 - 9.2/4.100 
ΕΠΙΤΑΧΥΝΣΗ (0-1 00) 13.6" , ΤΕΛ . ΤΑΧΥΤΗΤΑ 

(χλμ/ώρα): 155 
ΚΑΤΑΝΑΛΩΣΗ (μέση , λίτpα/100 χλμ) : 5,6, 
ΒΑΡΟΣ (κιλά) : 890 
ΧΩΡΟΣ ΑΠΟΣΚΕΥΩΝ (λίτρα) : 205, 
ΔΙΑΣΤΑΣΕ ΙΣ (μήκος χ πλάτος χ ύψος): 

3 .640χ1 . 660χ 1 .500 , ΤΙΜ Η : 10.210€ 

ΤΕΧΝΙΚΑ ΧΑΡΑΚΤΗΡΙΠΙΚΑ 

ΚΥΒΙΣΜΟΣ : 1.400 κ . εκ . 

ΙΣΧΥΣ ίππο ι/ο.α . λ . - ροπή (χλγρμ)/σ . α . λ . : 75/4.500 - 12.4/2.500, ΕΠΙΤΑΧΥΝΣΗ (0-100): 
13.5" , ΤΕΛ .ΤΑΧΥΤΗΤΑ (χλμ/ώρα) : 167 , ΚΑΤΑΝΑΛΩΣΗ (μέση, λίτpα/100 χλμ) : 6.7, ΒΑΡΟΣ 
(κιλά) : 1.065, ΧΩΡΟΣ ΑΠΟΣΚΕΥΩΝ (λίτρα) : 160, ΔΙΑΣΤΑΣΕΙΣ (μήκος χ πλάτος χ ύψος) : 
3 . 626χ1 . 688χ1 .396 , ΤΙΜΗ : 16.600€ 

ΤΟΥΟΤ Α Yaris 1.0 Base 3d 

Αν και ανατολικής καταγωγής , το Yaris τη ς ΤΟΥΟΤΑ , 

σχεδ ιάστηκε και κατασκευάστηκε από Ευρωπα ίους για 

Ευρωπαίους . Κύρ ιο όπλο το υ η γνωστή αξιοπιστία που 

συνοδεύει εδώ και δεκαετ ίες τα μοντέλα της ιαπωνικής 

φίρμας , αλλά και η κάθε άλλο παρά "βενζινοβόρα" λει­

τουργία του πολιτισμένου κινητήρα . Οι χώροι στο εσωτε­

ρικό θα σας εντυπωσιάσουν , γεγονός που οφε ίλεται στο 

αυξημένο ύψος της οροφής και η συμπεριφορά του στο 

δρόμο θα σας φανεί "παιχνιδάκι". Η ποιότητα των υλικών 

συναντά τις απαιτήσεις της κατηγορ ίας , ενώ το γεγονός 

πως ανανεώθηκε πρόσφατα , αποτελε ί ακόμη ένα πλεο­

νέκτημά του. Το σύστημα αντιμπλοκαρ ίσματος των τρο­

χών ABS με ηλεκτρονικό κατανεμητή πέδησης εγγυώ­
νται για την ενεργητική ασφάλεια , ενώ ο αερόσακος 

οδηγού θα σας προστατεύσει σε παν ενδεχόμενο . Τα 

επίπεδα εξοπλισμο ύ όπως άλλωστε και οι εκδόσεις 

ε ίναι πάρα πολλές, με κορυφα ία την T-Sρort των 1.5 
λίτρων και των 106 ίππων , η οπο ία απευθ ύνεται στους 

ζωηρούς από εσάς. 

Το έτερο αυτοκίνητο το οπο ίο έχει κατακτήσει τον τίτλο ''Αυτοκ ί­

νητο της Χρονιάς" αυτή τη φορά για το 2003, δεν ε ίναι άλλο από 

το μοντέλο της NISSAN. Το άλλοτε χαμηλών τόνων μοντέλο της 
ιαπωνικής εταιρείας , απέκτησε ισχυρή προσωπικότητα και μάλ­

λον στοχεύει στην προσέγγιση γυναικε ίου πληθυσμο ύ. Σε αυτό 

συνάδε ι , εκτός από την εξωτερική εμφάνιση και ο ''γλυ κός " εσω­

τερικός διάκοσμος , ο οπο ίος εκπλήσσει με την ποιότητα αλλά και 

την εργονομία του. Ο χώρος κρίνεται αρκετός για τους επιβάτες 

ενώ αυτός των αποσκευών είναι από τους μεγαλύτερους της κα­

τηγορίας . Η ορατότητα είνάι καλή και η οδήγηση απροβλημάτιστη , 
γεγονός που θα σας ξεκουράσει στα μεσοδιαστήματα των μετα­

κινήσεών σας . Οι 80 ίπποι του κινητήριου συνόλου των1 .240 κ. 
εκ . , αποδεικνύονται ζωηρο ί ενώ για άλλη μία φορά , οι βλάβες απο­

τελούν άγνωστο λήμμα γιο το λεξιλόγιο του Micra. Το Micra τη ς 
NISSAN ε ίναι φρέσκο , έξυπνο κα ι σ ίγουρα αποτελε ί μ ία δυνατή 

επιλογή. Το μόνο που χρειάζεται από εσάς ε ίναι να μιλάτε τη γλώσ­

σα του σώματός του ... 

ΤΕΧΝΙΚΑ ΧΑΡΑΚΤΗΡΙΠΙΚΑ 

ΚΥΒΙΣΜΟΣ : 1.240 κ . εκ . 
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ΙΣΧΥΣ ίπποι/σ. α.λ - ροπή (χλγρμ)/σ . α . λ. : 
80/ 5.200 - 11.2/3.600 
ΕΠ ΙΤΑΧΥΝΣΗ (0-100) : 13.9" 
ΤΕΛ .ΤΑΧΥΤΗΤΑ (χλμ/ώρα): 167 
ΚΑΤΑΝΑΛΩΣΗ (μέση , λίτρα/100 χλμ) : 5.9 
ΒΑΡΟΣ (κιλά): 975 
ΧΩΡΟΣ ΑΠΟΣΚΕΥΩΝ (λίτρα) : 237 
ΔΙΑΣΤΑΣΕΙΣ (μήκος χ πλάτος χ ύψος) : 
3 . 715χ1 .660χ1 .540 , ΤΙΜΗ : 11 .290€ 
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Κάποτε οι άνθρωποι είχαν λόγο. 
Κάποιοι τον κρατάνε ακόμα και σήμερα ... 

11 

eννα:ιςιια 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ Α.Ε. 

ΚΕΝΤΡΙΚΌ ΑΘΗ Α:Λεωφ. Μεσογείων 400 Β, Τ.Κ 153 42 -Αγ. Παρασκευή, Τηλ.: 210 60. 72.222, Fax: 210 60. 72.223 

ΘΕΣΣΑΛΟΝΙΚΗ:Λεωφ. Κων/νου Καραμανλή 164, Τ.Κ 542 48, Τηλ.: 2310 33.44.20, Fax: 2310 33.41.98 
ΒΟΛΟΣ: Ιωλκού 6, Τ.Κ 382 21, Τηλ.: 24210 28.142, Fax: 24210 30.351 

E-mail: egnatίa@egnatia-asfalistiki.gr 



Εκπαίδευσn 
διατΠρnσn του δικτύου 
πωλΠσεωνκαιαύξnσn 

/ 

τnς παραγωγικοτnτας του 

«Η εκπαίδευση, είτε σε υπερβολικό βαθμό, είτε σε ελάχιστο, επιβραδύνει το πνεύμα>> 
Blaise Pascal 

ίναι γνωστό ότι η δημιουργία και δια-

Ε 
τήρηση ενός δικτύου πωλήσεων ασφα­
λιστικών προϊόντων κοστίζει στις εται­

ρίες ακριβά. Τα χρήματα αυτά μπορεί 

να πάνε χαμένα, αν την επιλογή κάθε 
υποψηφίου δεν ακολουθήσει η κατάλ-

ληλη εκπαίδευση. 

Τα προγράμματα εκπαίδευσης είναι ζωτικός κρί­
κος στη διαδικασία μετατροπής του υποψηφίου 

σ' ένα πλήρως καταρτισμένο και παραγωγικό μέ­

λος του δικτύου της εταιρίας. Όμως θα πρέπει 

να είναι σχεδιασμένα στα μέτρα της κάθε εται­
ρίας , ώστε να πετυχαίνουν τους στόχους που 

έχουν τεθεί από τη Γενική Διεύθυνση Πωλήσε­

ων. 

Οι ιδιαιτερότητες κάθε εταιρίας είναι μοναδικές , 

γι' αυτό και σπάνια μπορούν να εφαρμοσθούν σ' 

αυτή προγράμματα άλλων εταιριών οι οποίες κα­

τά πάσα πιθανότητα θα λειτουργούν σε διαφο­
ρετικό επίπεδο και θα έχουν φυσικά διαφορετι­

κή κουλτούρα και στόχους. 

Όπως έχει αποδειχθεί, τις μάχες δεν τις κερδί­
ζουν οι στρατηγοί που έχουν τον πιο πολυάριθμο 

στρατό αλλά αυτοί που έχουν τον πιο εκπαιδευ­

μένο. Η εκπαίδευση είναι ο παράγοντας που θα 
εξασφαλίσει κατάλληλη τακτική και καθοδήγηση , 
από κατάλληλους ηγήτορες . Ας μη λησμονούμε 
το ιστορικό παράδειγμα του Λεωνίδα με τους 300. 
Στην τελευταία παρουσίαση του στην Αθήνα, ο 
γκουρού του Μάρκετινγκ Philip Kotler τόνισε ότι 
την αξία μιας επιχείρησης που έχει ως αποστο­

λή τις πωλήσεις προϊόντων ή υπηρεσιών, πέραν 
των άλλων διαμορφώνει και η ποιότητα του δι­
κτύου πωλήσεών της, δηλαδή το πώς αποδίδει 

σήμερα€ αυξάνει τις πωλήσεις μέσα από τη δια­

τήρηση των κερδοφόρων πελατών; Προσαρμό­
ζεται γρήγορα και προς τη σωστή κατεύθυνση σε 

μια αγορά που συνεχώς αλλάζει; Αποδέχεται ο 

πελάτης και η αγορά το δίκτυο πωλήσεών της ; Ή 

του Δημήτρη Μπάτρη 

Εμπορικού Διευθυντή Πωλήσεων 

Ομίλου Allianz Ελλάδος 

είναι όπως λέμε «του γλυκού νερού»; 

Από μια έρευνα που έγινε πρόσφατα σε 1300 επι­
χειρήσεις στην Αμερική και στον Καναδά και δη­

μοσιεύτηκε στο Marketing News το 2002, προέ­
κυψε ότι το 43% των επιχειρήσεων δεν είχαν εκ­
παιδευτικά προγράμματα για τους πωλητές τους , 

το 34% ανέπτυξαν από την ίδια την επιχείρηση , 

ενώ το 23% χρησιμοποιούσε επαγγελματίες εκ­
παιδευτές. Παρόμοια αποτελέσματα εμφάνισαν 

και δύο έρευνες που έγιναν στη χώρα μας πρό­

σφατα και έδειξαν ότι το 40% των επιχειρήσεων 
δεν έχουν κάποιο συγκεκριμένο πρόγραμμα ενώ 

μόλις το 29% των επιχειρήσεων εκπαιδεύει τους 
πωλητές συστηματικά βάσει προγράμματος. 
Οι διευθυντές πωλήσεων 41 Ο εταιριών , εκ των 

οποίων 126 ήταν ασφαλιστικές , κατέγραψαν τις 

γνώμες για τους λόγους αποτυχίας των πωλητών. 

Οι σημαντικότεροι που προέκυψαν από την έρευ­
να είναι : 

1. Έλλειψη ικανότητας να ακούν τον πελάτη . 

2. Αδυναμία συγκέντρωσης σε θέματα προτεραι­
ότητας. 

3. Έλλειψη απαιτούμενης προσπάθειας. 
4. Αδυναμία να καταλάβουν τις ανάγκες του πε­
λάτη. 

5. Έλλειψη προετοιμασίας . 

6. Έλλειψη γνώσης προϊόντων. 
7. Έλλειψη γνώσης αγορών προς προϊόν/ αντα­
γωνισμός . 
8. Τεχνικές πωλήσεων . 

9. Αδυναμία κλεισίματος της πώλησης. 
1 Ο. Αδυναμία λήψης συστάσεων. 
Η απάντηση είναι , ότι θα πρέπει να αξιολογηθεί 
το δίκτυο πωλήσεων με βάση τις ικανότητες , τις 

δυνατότητες και την αποτελεσματικότητά του και 

όχι μόνο για το μέγεθος και την διοικητική πλη­

ρότητα . Τέλος , σχεδιάστε προγράμματα εκπαί­

δευσης που ταιριάζουν στην εταιρία σας.Η εκ­

παίδευση του δικτύου πωλήσεων θα πρέπει να 

είναι συντονισμένη κατάλληλα με τους αντικει­

μενικούς στόχους και τις στρατηγικές της Γενι­

κής Διεύθυνσης Πωλήσεων - για παράδειγμα , 

εάν ο αντικειμενικός στόχος είναι η αύξηση του 

μεριδίου της αγοράς κατά 20% , απαιτεί ένα δια­
φορετικό πρόγραμμα εκπαίδευσης , από το εάν 
ήταν ο στόχος η διατήρηση του υπάρχοντος με­
ριδίου της αγοράς με αύξηση της κερδοφορίας, 

γιατί τότε επικεντρώνεται στην παροχή καλύτε­

ρης εξυπηρέτησης στους υπάρχοντες πελάτες , 

με περικοπή δαπανών . Η διαφοροποίηση είναι 

ανάλογη εάν πρόκειται για πώληση νέων προϊό­

ντων στην αγορά ή και διαφοροποίηση της αγο­

ράς σε Target Groups. Την εποχή αυτή που ορι­
σμένες εταιρίες έχουν εγκαταλείψει την τακτική 

απόκτησης μόνο νέων πελατών αλλά στοχεύουν 

και στη διατήρηση των υπαρχόντων κερδοφόρων 
πελατών μέσα από ποιοτικά κριτήρια , μάλιστα σ ' 

ένα περιβάλλον που διαρκώς το κόστος εξόδων 

και πρόσκτησης συρρικνώνεται , τα προγράμμα­

τα όμως παραμένουν τα ίδια , και η εκπαίδευση 
να ακολουθεί λάθος τακτικές χωρίς να προσαρ­

μόζεται με τα νέα δεδομένα . Η προτίμηση των 

πελατών να αγοράζουν από εκπαιδευμένους πω­
λητές και μάλιστα να γνωρίζουν καλά την πώλη-

ση προστιθέμενης αξίας , είναι πλέον σαφής . 

Αλλά ας δούμε καλύτερα ποιος πρέπει να είναι ο 
αντικειμενικός σκοπός της εκπαίδευσης ασφα­

λιστών . Πέραν από τον προφανή στόχο που είναι 
η αύξηση της παραγωγικότητας των πωλητών και 

η διατήρηση αυτών , τα προγράμματα εκπαίδευ­

σης πρέπει να έχουν και άλλους αντικειμενικούς 

σκοπούς , όπως προσπάθεια για χαμηλότερο αριθ­

μό αποχωρήσεων από το επάγγελμα , βελτίωση 

του ηθικού , έλεγχο του δικτύου πωλήσεων , βελ­

τίωση των σχέσεων με τους πελάτες , μείωση του 

κόστους πωλήσεων , καλύτερη εκμετάλλευση του 
χρόνου πωλήσεων και φυσικά τη διατήρηση των 

πελατών . 

Υπάρχει ανάγκη για εκπαίδευση ; 

Δεν υπάρχει αμφιβολία ότι όλοι οι πωλητές χρει­
άζονται κάποιο είδος εκπαίδευσης και μάλιστα 
αυτή την εποχή είναι ότι το πολυτιμότερο μπορεί 

να προσφέρει μια εταιρία προς το δίκτυό της. Ακό­

μα και πεπειραμένοι επαγγελματίες πωλητές, 

που λειτουργούν για χρόνια σε μια επιχείρηση, 

χρειάζονται εκπαίδευση για τα νέα προϊόντα, κα­

θώς και συνεχή επανάληψη και βελτίωση των τε­
χνικών πώλησης που χρησιμοποιούν. Οι και­

νούργιοι πωλητές , που διαθέτουν όμως σημαντι­
κή εμπειρία στις πωλήσεις, επιβάλλεται να ενη­

μερωθούν για τα προϊόντα της νέας τους εται­

ρίας και να διδαχθούν τις μεθόδους πώλησης που 

αυτή χρησιμοποιεί. Παρόλο που μεταφέρουν στην 
καινούργια τους δουλειά τις βασικές ικανότητές 

τους στις πωλήσεις, θα πρέπει να διδαχθούν πώς 

να πουλούν τα προϊόντα της νέας εταιρίας τους 

με τον τρόπο που αυτή θέλει. Ο αρχάριος , πάλι , 
που διαθέτει ελάχιστη ή καθόλου εμπειρία σε πω­

λήσεις, θα πρέπει να εκπαιδευτεί πλήρως πάνω 

στις τεχνικές πωλήσεων, καθώς και σε όλα τα άλ­

λα αντικείμενα της δουλειάς του . Είναι καλύτερα 
να υπερεκτιμηθεί ο βαθμός εκπαίδευσης που 

χρειάζεται , παρά να υποτιμηθεί . Είναι ευνόητο 

πολλοί υποψήφιοι να υπερβάλλουν σχετικά με την 

προηγούμενη εμπειρία τους και τις ικανότητές 

τους , με σκοπό να πείσουν την εταιρία να τους 

προσλάβει . Όμως μεγάλος βαθμός νέων πωλη­

τών με κάποια εμπειρία , εξακολουθούν να μην 

ξέρουν επαρκώς όλες τις τεχνικές πωλήσεων. 
Είναι σωστό επομένως ορισμένοι απ' αυτούς να 

επιβάλλεται να αποβάλλουν μερικά πράγματα , 

πριν μπορέσουν να ξεκινήσουν σωστά , επειδή 

έχουν αποκτήσει κακές συνήθειες που θα πρέ­
πει να διορθωθούν. 

Για να προσδιοριστεί ο απαιτούμενος βαθμός εκ­

παίδευσης, καλό είναι να γίνεται μια ανάλυση δυ­
σκολίας της θέσης εργασίας του πωλητή . Με τη 

μελέτη αυτή , ο υπεύθυνος πωλήσεων επιχειρεί 

να ανακαλύψει ποιες δυσκολίες αναμένεται να 

συναντήσει ο πωλητής στη δουλειά του . Στη συ­

νέχεια , ο πωλητής μπορεί να πάρει την κατ άλλη-

λη εκπαίδευση που θα τον βοηθήσει να ξεπερά­

σει τις συγκεκριμένες αυτές δυσκολίες. 

Συνήθως , η ανάλυση δυσκολίας γίνεται στους τό­

πους δουλειάς των πωλητών με ερωτήσεις σχε­

τικές με τα προβλήματα που αντιμετωπίζουν. Συ­

χνά , η έρευνα αυτή καλύπτει σειρά περιπτώσε­

ων, στις οποίες οι πωλητές απέτυχαν να κλείσουν 

την πώληση. Σε κάθε τέτοια περίπτωση , γίνεται 
προσπάθεια να ανακαλυφθεί τι ακριβώς προκά­

λεσε την αποτυχία. Αν , λόγου χάρη , η ανάλυση 

αποκαλύψει ότι ο πωλητής δεν επιλέγει τους σω­
στούς υποψήφιους πελάτες, τότε θα χρειάζεται 

κάποια συμπληρωματική εκπαίδευση πάνω στην 
προσέγγιση νέων πελατών. Με την πολυετή 

εμπειρία μου στους χώρους των πωλήσεων και 

της εκπαίδευσης, έχω κατά καιρούς ακούσει ερω­

τήσεις και προβληματισμούς τους οποίους σας 
αναφέρω ακολούθως : 
1. «Δεν έχω κανένα πρόγραμμα εκπαίδευσης. 
Απλούστατα, προσλαμβάνω πωλητές που έχουν 

ήδη αποδειχθεί επιτυχημένοι σε άλλες εταιρίες, 
και τους ρίχνω αμέσως στην αγορά. Αφήνω τις 

μεγάλες επιχειρήσεις να κάνουν εκείνες όλη την 

εκπαίδευση για λογαριασμό μου, και μετά προ­

σλαμβάνω τους καλύτερους ανθρώπους τους)). 
Αυτή είναι μια άποψη που είναι δυνατό να εκ­

φράσουν μερικοί διευθυντές πωλήσεων σχετικά 

όμως μικρού μεγέθους εταιριών. Είναι σωστή αυ­

τή η πολιτική; Ποια είναι τα πλεονεκτήματα και 
ποιες οι αδυναμίες αυτής της τακτικής; 

2. «Οι πωλητές γεννιούνται, δεν γίνονται. Είναι 
μάταιο επομένως να προσπαθήσω να εκπαιδεύ­

σω κάποιον να γίνει πωλητής , γι ' αυτό και δεν το 
κάνω». 

Πως θα αντιδρούσατε σ ' ένα διευθυντή πωλήσε­

ων που θα σας έλεγε κάτι τέτοιο , τη στιγμή που 

εσείς προσπαθούσατε να τον πείσετε να σας προ­
σλάβει ως εκπαιδευτή πωλήσεων; 

3. «Το σχολείο των αποτυχιών είναι η καλύτερη 
ε_κπαίδευση για τους πωλητές. Εγώ, απλά, τους 

πετάω κατ' ευθείαν στα βαθιά. Εκείνοι που το 

έχουν μέσα τους θα μάθουν να πουλάνε μόνοι 
τους , όσο για κείνους που δεν το έχουν, τι να γί­

νει, έτσι κι ' αλλιώς δεν τους θέλουμε στη δου­

λειά μας». 

Πως θα απαντούσατε σ' ένα διευθυντή που θα 

έλεγε κάτι τέτοιο; 

4. Πως μπορεί ο διευθυντής πωλήσεων να κάνει 
τους πιο επιτυχημένους πωλητές του να ενδια­
φέρονται συνεχώς για καινούργια προγράμματα 

επιμόρφωσης; 

5. Έχετε προσληφθεί ως εκπαιδευτής σε μια εται­
ρία με 125 πωλητές. Πως θα προσδιορίσετε τις 
συγκεκριμένες ανάγκες τους για εκπαίδευση; 

6. Πως μπορεί ο διευθυντής πωλήσεων να δια­
πιστώσει την αξία των διαφόρων εκπαιδευτών , 

που είναι επιφορτισμένοι με την υλοποίηση του 

προγράμματος εκπαίδευσης της εταιρίας ; 

7. Διαβάσατε ένα άρθρο για την εκπαίδευση πω­
λήσεων , με χρήση βίντεο ή Cd-Rom και σας άρε­
σαν αυτά που έλεγε . Πιστεύετε ότι η μέθοδος αυ­

τή μπορεί να αποδειχθεί ωφέλιμη για σας στη δου­

λειά σας , ως εκπαιδευτή πωλήσεων μιας μεγά­

λης ομάδας. Δυστυχώς , ξέρετε μόνο αυτά που 

διαβάσατε στο άρθρο . Θα θέλατε να ξέρετε πο­

λύ περισσότερα. Τι ακριβώς θα έπρεπε να μάθε­

τε για να εφαρμόσετε την τεχνολογία του βίντεο 

ή Cd-Rom στα προγράμματα εκπαίδευσης πω­
λήσεων που διεξάγετε ; 

8. Οι περισσότεροι από τους πωλητές σας δια­
θέτουν προσωπικούς υπολογιστές και πρόσβα­
ση στο διαδίκτυο. Πως θα μπορούσατε να χρησι­

μοποιήσετε αυτούς τους υπολογιστές στο πρό­

γραμμα εκπαίδευσης πωλήσεων ; 

9. Τι θα έπρεπε να κάνει ο εκπαιδευτής πωλή­
σεων για να καθορίσει το περιεχόμενο ενός επι­

μορφωτικού προγράμματος; 

1 Ο. Ποιες είναι μερικές από τις παγίδες της εκ­
παίδευσης πάνω στη δουλειά; 

Είμαι βέβαιος , πως πολλές περισσότερες ερω­

τήσεις και αντίστοιχους προβληματισμούς θα έχε­

τε και εσείς συναντήσει κατά καιρούς . 
Τέλος θα ήθελα να επισημάνω ότι παρόλο που 

όλα μπορούν να αντιγραφούν από μια εταιρία, δεν 

μπορεί με κανένα τρόπο να αντιγραφεί το σημα­
ντικότερο , που είναι η κουλτούρα της , η οποία 

περνά απαραίτητα μέσα στο δίκτυο μετά από σω­

στή και ρεαλιστική εκπαίδευση . 
Καλή Επιτυχία! 
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ΙΔΗΣΕΙΣ 
ΕΠΙΚΟΙΝΩΝtΑ 

φ INTERAMERICAN 
Σημαντική κερδοφορία, υψηλή φερεγγυότητα και 
σταθερή πορεία ανάπτυξης 

Η INTERAMERICAN γιορτάζει φέτος τη συμπλήρωση 
35 χρόνων ασφαλιστικής δραστηριότητας , συγκε­
ντρώνοντας όλες τις προϋποθέσεις για τη διατήρηση 

και ενδυνάμωση της ηγετικής θέσης της στην Ελλη­

νική ασφαλιστική αγορά . Η σημερινή οικονομική εικό­

να κα ι αναπτυξιακή δυναμική της INTERAMERICAN, 
κυρίως σε ό , τι αφορά στα κέρδη , στη φερεγγυότητα 

και στην ικανοποίηση των πελατών της , σε συνδυα­

σμό με την απόλυτη αναγνωρισιμότητά της από την 
κοινή γνώμη , επιβεβαιώνει το κύρος της Εταιρίας και 

στηρίζει μακροπρόθεσμα τις προοπτικές της . Αυτά 
τόνισαν σε συνέντευξη Τύπου ο Πρόεδρος του Ομί­

λου κ. Δημήτρης Κοντομηνάς, ο Διευθύνων Σύμβου­
λος κ. Μ[νος Μωυσής, ο Γενικός Διευθυντής Ασφα­

λιστικών Εργασιών κ. Κώστας Μπερτσιάς και ο Γενι­
κός Διευθυντής Πωλήσεων και Marketing κ. Κυριάκος 
Αποστολίδης . 
Ο απολογισμός του Ομίλου INTERAMERICAN για το 
2003 είναι ιδιαίτερα θετικός. Τη χρονιά που έκλεισε 
ο Όμιλος επεδίωξε και πέτυχε να περάσει και πάλι 

στην κερδοφορία , εμφανίζοντας συνολικά προ φόρων 
κέρδη 57,0 εκ. € . Ο ασφαλιστικός τομέας του Ομίλου 
σημείωσε κέρδη 54, 1 εκ . € , με θετικά αποτελέσμα­
τα σε όλες τις επιμέρους δραστηριότητες (Ζωή : 34,7 
εκ . € , Γενικές : 17,2 εκ . € , Βοήθεια: 1,4 εκ.€) . Στον 
τομέα των υπηρεσιών υγείας , η ΕΥΡΩΚΛΙΝΙΚΗ 

ΑΘΗΝΩΝ παρουσίασε κέρδη 4,5 εκ. € , ενώ οι δύο νέ­
ες κλινικές (ΑΘΗΝΑϊΚΗ και ΕΥΡΩΚΛΙΝΙΚΗ ΠΑΙΔΩΝ) 
σημείωσαν ζημίες ύψους 3,8 εκ . € , πραγματοποίη­

σαν όμως σημαντικές επενδύσεις και αναμένεται να 

περάσουν στην κερδοφορία το 2005. Σημαντική ήταν 
επίσης και η κερδοφορία της εταιρίας διαχείρισης πι­

στωτικών καρτών (INTERAMERICAN CARDS), ύψους 
2,8εκ. € . 
Το τέλος του 2003 βρίσκει την INTERAMERICAN με 
εξαιρετικά υψηλές επιδόσεις φερεγγυότητας . Ο Όμι­
λος διαθέτει ίδια κεφάλαια 141 εκ. € για κάλυψη υπο­
χρεώσεων 64 εκ. € , καλύπτοντας επομένως την κα­
τά νόμο υποχρέωση φερεγγυότητας κατά 220%. 
Οι συνολικές εισπράξεις των ασφαλιστικών εταιριών 
του Ομίλου για το 2003 διαμορφώθηκαν στα 418, 1 εκ. 
€ , αυξημένες κατά 2,7% έναντι του 2002. Η Εταιρία 
δίνει ιδιαίτερη σημασία στην έγκαιρη και αποτελε­

σματική είσπραξη των ασφαλίστρων της , έτσι ώστε να 

διατηρεί υψηλή ρευστότητα. 
Παρά το συνεχιζόμενο δυσμενές κλίμα της αγοράς 
στον κλάδο Ζωής , οι πωλήσεις έφθασαν σε νέα κα-
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θαρή παραγωγή ασφαλίστρων στο ύψος των 29,6 εκ . 

€. Η κάμψη κατά 11 % σε σχέση με το 2002 οφείλε­
ται αποκλειστικά στα επενδυτικά προϊόντα , με όλες 

τις υπόλοιπες κατηγορίες προϊόντων να σημειώνουν 
αύξηση . Στον κλάδο Υγείας , με βασικό φορέα το πρω­
τοποριακό πρόγραμμα MEDISYSTEM, οι νέες πωλή­
σεις διαμορφώθηκαν στα 8,4 εκ. € και ο συνολ ικός 
αριθμός των καλυπτομένων μελών του MEDISYSTEM 
έφθασε τα 58.200 άτομα. 
Στις Γενικές Ασφάλειες , η INTERAMERICAN συνέχι­
σε τη σταθερή ανοδική πορεία της , εδραιώνοντας την 

θέση της μεταξύ των κορυφαίων εταιριών του χώρου . 
Τα ασφάλιστρα της Εταιρίας Ζημιών κατά το 2003 έφθα­
σαν τα 120, 1 εκ. € , αυξημένα κατά 14% σε σχέση με 
το 2002, ενώ αύξησε και κατά 5% το πελατολόγιό της , 

το οποίο φθάνει πλέον τους 300.000 ασφαλισμένους . 
Η εταιρία Οδικής Βοήθειας του Ομίλου έκλεισε την 
χρονιά με αύξηση 4% στα ασφαλισμένα οχήματα που 
προσεγγίζουν σε πλήθος τα 150.000. Στις υπηρεσίες 
Υγείας ο Όμιλος , ολοκλήρωσε μέσα στο 2003 το με­
γάλο επενδυτικό του πρόγραμμα. Ο Όμιλος διαθέτει 
σήμερα τρεις κλινικές με συνολικά 308 κλίνες νοση­
λείας και 21 κλίνες εντατικής θεραπείας. Η 

ΕΥΡΩΚΛΙΝΙΚΗ ΑΘΗΝΩΝ ε ίχε έσοδα αυξημένα κατά 
5% σε σχέση με το 2002, ενώ παράλληλα επένδυσε 
σε νέο τεχνολογικό εξοπλισμό και εγκαταστάσεις πε­

ρίπου 2 εκ . € . Οι δύο νέες κλινικές του Ομίλου 
(ΑΘΗΝΑϊΚΗ και ΕΥΡΩΚΛΙΝΙΚΗ ΠΑΙΔΩΝ) αύξησαν εντυ­
πωσιακά τον κύκλο εργασιών τους μετά την επένδυ­
ση σε αυτές ποσού που ξεπερνά τα 13 εκ .€ . 

Στα επενδυτικά προϊόντα , αξίζει να σημειωθεί ότι το 
2003 όλα τα Αμοιβαία Κεφάλαια με νόμισμα βάσης το 
Ευρώ παρουσίασαν θετικές αποδόσεις. Τα υπό δια­
χείριση κεφάλαια της INTERTRUST έφθασαν στο τέ­
λος του έτους τα 2,3 δισ. €. 
Η πορεία ανάπτυξης αφορά και στις δραστηριότητες 
του εξωτερικού σε Ρουμανία , Βουλγαρ ία και Κύπρο . 

Ήδη ο κύκλος εργασιών του Ομίλου INTERAMERICAN 
εκτός Ελλάδος αποτελεί ποσοστό 8,3% των συνολι­
κών εσόδων του. Στις αρχές του καλοκαιριού αναμέ­
νεται να λειτουργήσει στο Βουκουρέστι η κλινική του 
Ομίλου . 

Η INTERAMERICAN επιβεβαίωσε και το 2003 την πε­
λατοκεντρική της αποστολή και την συνέπεια ως προς 
τις υποχρεώσεις της προς τους ασφαλισμένους της , 

καταβάλλοντας συνολικά σε αποζημιώσεις 148,4 εκ. 
€ . Ειδικότερα, στις ασφάλειες ζωής και υγείας πλη­

ρώθηκαν συνολικά 97,5 εκ. € και στις Γενικές Ασφά-
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Απά αριστερά, ο Διευθύνων Σύμβουλος κ. Μίνος 

Μωυσής, ο Πρόεδρος του Ομίλου κ. Δημήτρης 

Κοvτομηνάς, ο Γενικός Διευθυντής Ασφαλιστικών 
Εργασιών κ. Κώστας Μπερτσιάς και ο Γενικός 

Διευθυντής Πωλήσεων και Marketing κ. Κυριάκος 
Αποστολίδης. 

λειες 50,9 εκ. €. Οι επεμβάσεις σε περιστατικά οδι­
κής βοήθειας έφθασαν τις 11 0.000, οι υπηρεσίες στον 
κλάδο υγείας τα 122.000 περιστατικά με συνολικές 
καταβολές 21 ,0 εκ. € , ενώ η εταιρία ανταποκρίθηκε 
σε 32.000 κλήσεις ασφαλισμένων στον τομέα της άμε­
σης ιατρικής βοήθειας μέσω του αριθμού 101 Ο . 
Το 2003 η INTERAMERICAN ολοκλήρωσε ένα μεγά­
λο μέρος του φιλόδοξου και ιδιαίτερα επιτυχημένου 
σχεδίου εξορθολογισμού των δαπανών της , το οποίο 
απέδωσε 15 εκ. € από τις αρχές του 2002. 
Το διοικητικό σχήμα του Ομίλου προσαρμόζεται κα­
τάλληλα, ώστε να επιτύχει ενιαίους στόχους και να 
υπηρετήσει τη στρατηγική ανάπτυξης που έχει χαρά­

ξει. Στο πλαίσιο αυτό , ο Διευθύνων Σύμβουλος του 
Ομίλου κ . Μίνας Μωυσής ανακοίνωσε την τοποθέτη­
ση του κ . Κώστα Μπερτσιά ως επικεφαλής όλων των 

ασφαλιστικών δραστηριοτήτων του Ομίλου στην Ελλά­
δα. 

Ο μέτοχος της INTERAMERICAN , η Ολλανδική 
EUREKO, πέτυχε επίσης ανάκαμψη των οικονομικών 
της αποτελεσμάτων το 2003 εμφανίζοντας καθαρά 
κέρδη της τάξης των 250 εκ . € . Τα συνολικά ασφάλι­
στρα του Ομίλου EUREKO ήταν 5,7 δισ . € με 19% αύ­
ξηση στις Γενικές Ασφάλειες , 10% στις Ασφάλειες 
Υγείας και 0,5% στις Ασφάλειες Ζωής . 

ΕΘΝΙΚΗ 
Η ΠΡΩΤΗ ΑΣΦΑΛΙΣΠΚΗ 

Κέρδη από την Εθνική Ασφαλιστική 

Τα καθαρά κέρδη προ φόρων της Εθνικής Ασφαλιστικής στη χρήση του 2003 ανήλθαν σε 17.250,39 
χιλ. , έναντι 3.278,22 χιλ . το 2002, σημειώνοντας αύξηση κατά 426,20%. 
Τα ως άνω κέρδη της χρήσης κρίνονται ιδιαίτερα ικανοποιητικά καθόσον προήλθαν τόσο από το συνδυα­
σμό της αύξησης των εσόδων από ασφαλιστικές εργασίες , όσο και από τη συγκράτηση των λε ιτουργικών 
εξόδων και τη βελτίωση των συνθηκών που επικράτησαν στο χρηματιστήριο. 

Ειδικότερα: 

α) Τα εγγεγραμμένα ασφάλιστρα και δικαιώματα συμβολαίων κατά κατηγορία έχουν ως εξής : 
(ποσά σε χιλιάδες ευρώ) 

Ποσοστιαίο Ποσοστιοίο 

2003 σύνθεση 2002 σύνθεση 
% % 

Αστική ευθ. αυτοκινήτων 210.448,90 34,40 21 .663,60 36,10 
Λοιπο ί κλάδοι 171.632,70 28,10 160.219,70 26,90 
Σύνολο γενικών ασφαλίσεων 382 .081 ,60 62,50 374.883,30 63,00 

Κλάδοι Ζωής 229.076,60 37,50 219.882,20 37,00 
Σύνολο 611 .158,20 100,00 594.765,50 100,00 

Μεταβολή 

% 

(2,00) 
7,10 
1,90 

4,20 
2,80 

Με βάση τα ανωτέρω η συνολική παραγωγή ασφαλίστρων και δικαιωμάτων συμβολαίων παρουσίασε αύ­

ξηση 2,80% το 2003 και ανήλθε σε 611 . 158,20 χιλ. , έναντι 594 .765,50 χιλ . το 2002. 
Το μέρισμα που αποφάσισε η Γενική Συνέλευση των Μετόχων για διανομή ανέρχεται σε Ο , 15 λεπτά ανά 
μετοχή . 

Από την αναπροσαρμογή της αξίας των κτηρίων και των εδαφικών εκτάσεων της εταιρίας , που έγινε σύμ­
φωνα με τις διατάξεις του Ν. 3229/2004, προέκυψε υπεραξία μετά την αφαίρεση του αναλογούντος φό­
ρου ποσού 102.252,003,09 η οποία μεταφέρθηκε στα Ίδια Κεφάλαια της εταιρίας για κεφαλαιοποίηση. 
Η Ετήσια Τακτική Γενική Συνέλευση των Μετόχων της εταιρίας αποφάσισε την κεφαλαιοποίηση της πα­
ραπάνω υπεραξίας ως εξής : 

α) Αλλαγή της ονομαστικής αξίας της μετοχής από 2 σε 2,50 . 
β) Διανομή δωρεάν 5 νέων μετοχών για κάθε (1 Ο) δέκα παλαιές και 
γ) Το εναπομείναν υπόλοιπο θα παραμείνει σε λογ/σμό αποθεματικού στα 'tδια Κεφάλαια . 

Την 31-12-2003 τα Ίδια Κεφάλαια της εταιρίας μαζί με την υπεραξία των ακινήτων ανέρχονται σε 
271 .719 .268,09 και οι ασφαλιστικές (τεχνικές) προβλέψεις σε 1.262.119.104,97. 
Το περιθώριο φερεγγυότητας της εταιρίας την 31-12-2003 καλύπτεται , περίπου 3, (τρεις) φορές από 
τα Ίδια Κεφάλαια . 

ΕΙΔΗΣΕΙΣ Εnι ΟΙ Ω 

Ο κ. Α. Βασιλείου 
Executive Vice President 
τηςΑLΙCΟ 

Την θέση του Executiνe Vice 
President της ALICO για 
όλον τον κόσμο κατέχει 

πλέον ο κ . Ανδρέας Βασι­

λείου . Σε σχετική ανακοί­

νωση προς το προσωπικό 

της Εταιρίας , ο Πρόεδρος 

του Διοικητικού Συμβουλί­

ου και C.E.O. της ALICO κ. R. Kendall Nottingham 
αναφέρει τα εξής: 

"Βρίσκομαι στην πολύ ευχάριστη θέση να ανα­

κοινώσω ότι η πιο πρόσφατη συνάντηση του Δι­

οικητικού Συμβουλίου της ALICO αναβάθμισε 
τον κ. Ανδρέα Βασιλείου στην θέση του Executiνe 

Vice President. Όπως είναι γνωστό σε όλους 
σας, ο Ανδρέας είναι παραπάνω από άξιος για 

την αναγνώριση αυτή , η οποία πηγάζει από τη 

σημαντική συμβολή του στην επιτυχία και στην 

ανάπτυξη της ALICO κατά τη διάρκεια της αφο­
σιωμένης υπηρεσίας του των τελευταίων 25 
ετών". 

Αξίζει να σημειωθεί ότι ο κ . Α. Βασιλείου είναι 

επίσης Πρόεδρος και C.E.O. της Περιφέρειας 
Κεντρικής και Ανατολικής Ευρώπης της ALICO 
AIG Life, η οποία σήμερα περιλαμβάνει την Ελλά­
δα , την Κύπρο , την Ουγγαρία, την Πολωνία, την 

Τσεχία , την Σλοβακία , την Ρουμανία, την Βουλ­

γαρία, την Ρωσία και την Ουκρανία . Ακόμη , ο κ . 

Α. Βασιλείου κατέχει την θέση του Προέδρου 

Μέσης Ανατολής , Αφρικής και Νότιας Ασίας της 

ALICO . 

Allianz (ill) Σημαντική αύξηση κερδών για τον Ομιλό Allianz 

ΙΑ 

Ο Όμιλος Allianz Ελλάδος κατέγραψε , για το 2003, πρό φόρων κέρδη της τάξε­
ως των 6 εκατομμυρίων ευρώ . Οι δύο κύριες δραστηριότητες του Ομίλου- Ασφά­

λειες και Διαχείριση Κεφαλαίων επέδειξαν ικανοποιητική ανάπτυξη. Τα εγγε­

γραμμένα ασφάλιστρα ανήλθαν σε 155 εκατομμύρια ευρώ έναντι 144 εκατομ­
μυρίων ευρώ το 2002 (αύξηση 8%), ενώ τα υπό διαχείριση κεφάλαια της Allianz 
Dresdner ΑΕΔΑΚ & ΕΠΕΥ αυξήθηκαν σε 413 εκατομμύρια έναντι 370 το 2002 
(αύξηση 11,4%). 

νε πόσο σημαντικό είναι το γεγονός ότι τα αποτελέσματα αυτά επετεύχθησαν 

τηρώντας τα υψηλά standards αποθεματοποίησης , που όπως ενδεικτικά ανέ­

φερε στον κλάδο αυτοκινήτου είναι της τάξεως του 280% και συνολικά στον κλά­
δο των Γενικών Ασφαλίσεων ξεπερνά το 165%. 

Συγχρόνως , ολοκληρώνοντας με επιτυχία ένα πολυετές πρόγραμμα αύξησης 

της παραγωγικότητας ο Όμιλος κατέγραψε μείωση των συνολικών εξόδων κα­

τά 11 , 1 % σε σχέση με το 2002. 
Σχολιάζοντας τα αποτελέσματα και τη συνολική πορεία του Ομίλου κατά το 2003 
ο Διευθύνων Σύμβουλος της Allianz κ . Αλέξανδρος Σαρρηγεωργίου επεσήμα-

Αναφερόμενος στις προοπτικές του Ομίλου για το 2004, ο κ . Σαρρηγεωργίου 

δήλωσε ότι «για την Allianz πρωτεύοντα ρόλο παίζει η ποιοτική ανάπτυξη με συ­
νέχεια και συνέπεια, η διαρκής ευαισθησία σε ζητήματα κόστους , η σωστή απο­

θεματοποίηση , όλες δηλαδή οι αναγκαίες συνθήκες , που εξασφαλίζουν την ευ­

ρωστία ενός ασφαλιστικού και χρηματοοικονομικού Ομίλου. Μόνον κατ' αυτόν 

τον τρόπο θα είμαστε σε θέση να εκπληρώσουμε τον πρωταρχικό μας στόχο 

που είναι η ολοκληρωμένη κάλυψη των αναγκών του πελάτη μας , με άριστα σχε­

διασμένα προϊόντα , αξιοπιστία και φερεγγυότητα». 

Η ΣΙΓΟΥΡΗ ΕΠΙΛΟΓΗ! 

t~ ·~~~:"'~~"Υ~Ρό~~;-
Κnφισίας 188& Νέστορος 1, 152 31 Χαλάνδρι 

τnλ.: 210-67 76 111, fax: 210-67 76 425, e-mail: info@interasco.gr 
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, Ε τος μεγάλων διαρθρωτικών αλλαγών ήταν για 
την Αγροτική Ασφαλιστική το 2003. Μεταξύ 
αυτών περιλαμβάνονται: η ολοκλήρωση των 

διαδικασιών συγχώνευσης της Αγροτικής Ζωής με 

την Αγροτική Ασφαλιστική και η υλοποίηση του προ­

γράμματος εθελουσίας εξόδου στο οποίο μετείχαν 

150 εργαζόμενοι , δηλαδή ποσοστό άνω του 20% του 
εργατικού δυναμικού της εταιρίας . 

Οι στρατηγικού χαρακτήρα κινήσεις της διοίκησης 

της εταιρίας , σε συνδυασμό με την αύξηση των τε­

χνικών και μαθηματικών αποθεμάτων , την παράλλη­

λη αύξηση των καταβαλλομένων αποζημιώσεων κα ι 

τη μείωση των γενικών εξόδων , αποδεικνύουν την 

αξιοπιστία και την ευέλικτη και αποτελεσματική λει­

τουργία της Αγροτικής Ασφαλιστικής. 

Στον ισολογισμό του 2003 αποτυπώνονται τα απο­
τελέσματα της γενικότερης πολιτικής , καθώς και του 

προγράμματος αναδιάρθρωσης , που ακολούθησε η 

εταιρία σε συνεργασία και με την συναίνεση των ερ­

γαζομένων : Αύξηση όλων των δεικτών των παραγω-

JΙliι:D m Life 

Περιφερειακό Συνέδριο 
Β. Ελλάδος 

Μ 
ε μεγάλη επιτυχία πραγματοποιήθηκε στις 

αρχές Ιανουαρίου το Περιφερειακό Συνέ­

δριο Βορείου και Κεντρικής Ελλάδος της 

ALICO AIG Life στο ξενοδοχείο Μακεδονία Palace 
στη Θεσσαλονίκη . Στο Συνέδριο πήραν μέρος ο 

Πρόεδρος Κεντρικής και Ανατολικής Ευρώπης της 

ALICO AIG Life κ. Α. Βασιλείου , ο Γενικός Διευθυ­

ντής της ALICO AIG Life Ελλάδος κ . Σ . Ταγκόπου­

λος και ο κ . Σ . Στυλιανίδης , Δ/ντής Πωλήσεων Β. 

Ελλάδος , επικεφαλής στελεχών της Εταιρίας . Πα­

ραβρέθηκε ακόμη ολόκληρο το Παραγωγικό δυνα­

μικό της ALICO ΑΙG Life από τις περιοχές της 
Κεντρικής και Βόρειας Ελλάδας , το οποίο και συμ­

μετείχε ενεργά στις εργασίες του Συνεδρίου . Με 

την έναρξη του Συνεδρίου , ο κ. Σ. Στυλιανίδης έκα­

νε έναν απολογισμό της πορείας των εργασιών της 

Εταιρίας στη Βόρειο Ελλάδα κατά το 2003 και ακο-
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γικών δραστηριοτήτων , αύξηση των εσόδων επεν­

δύσεων , με αρνητικό όμως οικονομικό αποτέλεσμα , 

ποσού ύψους 16.841 .676.69 εκ. ευρώ , λόγω της 

υλοποίησης του προγράμματος αναδιάρθρωσης , τα 

θετικά αποτελέσματα του οποίου θα αποτυπωθούν 

στον ισολογισμό του 2004. 
Σύμφωνα με τον ισολογισμό του 2003, η Αγροτική 
Ασφαλιστική πέτυχε: 

Αύξηση της παραγωγής κατά 14,3%, έναντι της πα­
ραγωγής του 2002. Η αύξηση στην παραγωγή των 
γενικών ασφαλίσεων ανήλθε σε 4,3 ποσοστιαίες μο­
νάδες και στην παραγωγή των ασφαλίσεων ζωής και 

υγείας σε 29,4 ποσοστιαίες μονάδες. Για 6η συνε­
χή χρονιά αύξηση μεριδίου αγοράς . 

Σε απόλυτα μεγέθη τα συνολικά ασφάλιστρα - γενι­
κών και υγείας - ανήλθαν στο ποσό των 201.952.590 
ευρώ , έναντι 176.938.165 ευρώ το 2002. Ειδικότε­
ρα , τα ασφάλιστρα των γενικών ασφαλίσεων ανήλ­

θαν στα 111.029.990 ευρώ, έναντι 106.487.668 ευ­
ρώ και των ασφαλειών ζωής και υγείας στο ποσό των 

λούθως αναφέρθηκε 

στις βασικές παραμέ­

τρους που σχετίζονται 

με τον προγραμματισμό 

και τις προτεραιότητες 

για τη χρονιά που ξεκί­

νησε . Ακολούθησαν πα-

ρουσιάσεις σχετικές με Ο κ. Α. Βασιλείου 
θέματα που αφορούσαν 

στους τομείς των Αμοιβαίων Κεφαλαίων και των 

Ομαδικών Ασφαλίσεων , από τους κ.κ. Σ . Ναζλή , 

Marketing Executive Αμοιβα ίων Κεφαλαίων 

Βορ . Ελλάδος και Σ. Μαρασλή , Marketing Executive, 
αντίστο ιχα . 

Ιδιαίτερο ενδιαφέρον είχε η ομιλία της κας Ε . Δια­

μαντή από το Εκπαιδευτικό Κέντρο Β . Ελλάδος , η 

οποία αναφέρθηκε στη σημασία που έχει το να θέ­

τει στόχους ένας ασφαλιστικός σύμβουλος , αλλά 

και στους τρόπους με τους οποίους μπορεί να τους 

επιτύχει. Ακολούθησε συζήτηση panel με συντονι­
στή τον κ . Β . Παπαδόπουλο , Διευθυντή Ανάπτυξης 

Β ορ . Ελλάδος και με τη συμμετοχή επιτυχημένων 

ασφαλιστικών συμβούλων της Εταιρίας από την Β. 

Ελλάδα . 

90.922.600 ευρώ έναντι των 70.497.480 ευρώ το 
αντίστοιχο διάστημα πέρυσι. 

Τα αποθέματα Αστικής Ευθύνης Αυτοκινήτων ενι­

σχύθηκαν από 162,3% σε 183,4% των καθαρών 
ασφαλίστρων. Παράλληλα το loss ratio της Αστικής 
Ευθύνης Αυτοκινήτων μειώθηκε κατά 7,7 ποσοστι­
αίες μονάδες και διαμορφώθηκε στο 84,5%, των κα­
θαρών ασφαλίστρων πλέον του δικαιώματος συμβο­

λαίου . 

Το συνολικό loss ratio διαμορφώθηκε σε 65,2% των 
καθαρών ασφαλίστρων ή 52,3% των καθαρών ασφα­
λίστρων πλέον του δικαιώματος συμβολαίου , δηλα­

δή μειώθηκε κατά 9,6 ποσοστιαίες μονάδες σε σχέ­
ση με το 2002. 
Ο διευθύνων σύμβουλος της Αγροτικής Ασφαλιστι­

κής Δημήτριος Βιδάλης , δήλωσε ότι το 2003 η εται­
ρία πέτυχε να ελαχιστοποιήσει τις αρνητικές συνέ­

πειες της κρίσιμης , για τις ασφαλιστικές εργασίες , 

τριετίας 2000-2003 και να δημιουργήσει την υπο­
δομή και τις προϋποθέσεις για ένα κερδοφόρο 2004. 

Η κα Ε. Διαμαντή Ο κ. Σ. Μαρασλής 

Ο κ. Σ. Νοζλής Ο κ. Σ. Ταγκόπουλος 

Ξεχωριστή βαρύτητα είχαν οι ομιλίες του κου Σ. 

Ταγκόπουλου και του κ. Α . Βασιλείου , οι οποίοι ανα­

φέρθηκαν στην πολύ καλή πορεία της ALICO AIG 
Life κατά τη διάρκεια της περασμένης χρονιάς , ενώ 

παράλληλα έδωσαν την εικόνα που επικρατεί σή­

μερα στην ασφαλιστική αγορά . 
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ΑΝΩΝΥΜΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΙ(Η ΕΤ ΑΙΡΙΑ 

Στη λεωφόρο της ανάπτυξης η 

«Εγνατία» Ασφαλιστική 

ο 
ιδιοκτήτης και Δ/νωv Σύμβουλος της εταιρείας κ . Λευτέρης Γο ­
νής με τη σύζυγό του , υποδέχτηκαν φίλους και συνεργάτες σε 
μια ξεχωριστή βραδιά , διότι η Εγνατία δεξιώθηκε για πρώτη φο­

ρά τις νέες εταιρείες το υ ο μίλο υ την «Έγvα Αναπτύξε ις Ακινήτων 
Α . Ε . » κα ι την «Egna United Courier Α . Ε .». Η εκδήλωση ξεκίνησε με 
την κοπή της π ίτας , κα ι την ανταλλαγή θερμών ευχών προς τους πα­
ρ ευρισκόμενους για την άκρως δημιουργική κι επιτυχημένη πορεία 
της « Εγνατία» τη χρονιά που πέρασε , ενώ η τυχερή της βραδιάς (Γε­
ωργία Δημοπούλου) εξαργύρωσε το φλουρί , με ένα ταξίδι τεσσάρων 
ημερών γ ια δύο άτομα στο Παρίσι. 
Ακολούθησαν ο ι βραβεύσεις των ανθρώπων που στήριξαν την Εγνα­
τία από το ξεκίνημά της και με όπλα τις γνώσεις και την επιμονή συ-

vέβαλαν στην άνοδο της εταιρείας . Κατά τη διάρκεια της ομιλίας του 

ο κ . Λευτέρης Γοvής ευχαρίστησε από καρδιάς όλους τους ανθρώ­

πους του , που με το δικό τους τρόπο ο καθένας ξεχωριστά κάνουν 

καθημερ ινά πράξη το «λόγω τιμής» που δεν αποτελε ί απλά ένα σλό­

γκαν της εταιρείας , αλλά τρόπο ζωής . 

Είδηση της βραδιάς αποτέλεσε η ανακοίνωση της ένταξης της ασφα­

λιστικής ετα ιρε ίας «Le Monde» στο εύρος της « Εγνατία», μπαίνο­

ντας πλέον δυναμικά κα ι στον κλάδο Ζωής . 

Στη συνέχεια , ο Γιάννης Πάριος με τον Πασχάλη Τερζή , ανέλαβαν τη 

σκυτάλη της διασκέδασης απογειώνοντας το κέφι των 600 περ ίπου 

παρευρισκομένων μέχρι πρωίας . 

1. Κος Δημήτρης Έξαρχος (Σύμβουλος Διοίκησης «Εγνατία»), Κος Γιάννης Σγουρός (Νομάρχης Αθηνών) Κα Σγουρού (σύζυγος) • 2. Κος Πάνος Παναγιωτόπουλος 
(Υπουργός Εργασίας), Κος Λευτέρης Γονής (Διευθύνων Σύμβουλος «Εγνατία») • 3. Κος Δημ. Κουτσόγιωργας (Υποψ. Βουλευτής ΠΑΣΟΚ β ' Αθηνών), Κος Γιάννης 

Σγουρός (Νομάρχης Αθηνών), Ελένη Ανουσάκη (Υποψ. Βουλευτής ΠΑΣΟΚ Α ' Αθηνών) 

4. Κος Βασίλης Κουρέτας (Αντιπρόεδρος «Εγνατία»), Κος Τάσος Ζανάκης (Μέτοχος «Εγνατία»), Κα Χαρά Μαραγκάκη (Βοηθός Δ/νωντος Συμβούλου), Κος Δημήτρης 
Ζαχαριάδης (Αναπληρωτής Δ/νων Σύμβουλος «Εγνατία»), Κος Λευτέρης Γονής (Δ/νων Σύμβουλος «Εγνατία») • 5. Κος Τάσος Ζανάκης (Μέτοχος «Εγνστίο»), Κα Χαρά 
Μαραγκάκη (Βοηθός Δ/νοντος Συμβούλου), Κος Δημήτρης Ζαχαριάδης (Αναπληρωτής Δ/νων Σύμβουλος «Εγνατία»), Κος Αθαν. Ξαρχάς (Πρόεδρος «Εγνατία»), Κος 
Λευτέρης Γονής (Δ/νων Σύμβουλος «Εγνατία»), Κος Γιώργος Αδραχτάς (Πρόεδρος «Le Mond») • 6. Κος Αθαν. Ξαρχάς (Πρόεδρος «Εγνατία»), Κος Λευτέρης Γονής 

(Δ/νων Σύμβουλος «Εγνατία»), Κος Γιώργος Αδραχτάς (Πρόεδρος «Le Mond») 

7. Κος Δημ. Κουτσόγιωργας (Υποψ. Βουλευτής ΠΑΣΟΚΡ ' Αθηνών), Κος Λευτέρης Γονής (Διευθύνων Σύμβουλος «Εγνατία») • 8. Κος Λευτέρης Γονής (Διευθύνων 
Σύμβουλος «Εγνατία»), Κα Γεωργία Δημοπούλου (υπάλληλος της «Εγνατία" που κέρδισε το φλουρί) • 9. Κος Γιάννης Πάριος, Κος Πασχάλης Τερζής 
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Δεν θα νιώθατε 

πιο ασφαλείς 

αν πίσω από 

την ασφαλιστική σας εταιρία 

βρισκόταν 

η μεγαλύτερη Τράπεζα 

του ιδιωτικού τομέα; 

ALPHA ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 
Η ασφαλισηκή δύναμη του Ομίλου Alpha Bank 

Με τη φερεγγυότητα και την αξιοπιστία της 

μεγαλύτερης Τραπέζης του ιδιωτικού 

τομέα, η Alpha Ασφαλιστική , με νέες ιδέες , 

πρωτοπορ ιακά προϊόντα και δ ιαφανε 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 

[~] _____ _____________ ALPHA ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 
www.alpha-insurance.gr 

E-mail: info@alpha-insurance.gr 
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Ε ΔΗΣΕΙΣ - ΕΠtΚΟΙ Ω JA 
GENERAL UNION 

Όμιλος General Union: Εγκαίνια και κοπή πίτας στη Β. Ελλάδα 

Μ 
ε επιτυχία και σε ιδιαίτερα χαρμόσυ­

νη ατμόσφαιρα πραγματοποιήθηκε τον 

Ιανουάριο μια ξεχωριστή εκδήλωση 

για την κοπή της πρωτοχρονιάτικης πίτας του 

ομίλου General Union στο ξενοδοχείο 
Mediterranian Palace στη συμπρωτεύουσα . 
Με την ευκαιρία των εγκαινίων των ιδιόκτη­

των, κεντρικών γραφείων του ομίλου στη Θεσ­
σαλονίκη , η διοίκηση αποφάσισε να διοργα­

νώσει ειδική εκδήλωση και κοπή της πρωτο­
χρονιάτικης πίτας για τα διοικητικά στελέχη 

και τους συνεργάτες του δικτύου πωλήσεων 
της Βορείου Ελλάδος , θέλοντας και έτσι να 

δείξει ότι αναγνωρίζει και εκτιμά το σημαντι­

κότατο έργο που επιτελούν. 

Έτσι , μετά από μια σεμνή τελετή εγκαινίων 

στα γραφεία της General Union -στην Μονα­
στηρίου 93 Α _ όπου παρευρέθηκαν μόνο στε­
λέχη του ομίλου , ακολούθησε εκδήλωση, 
αφιερωμένη στους συνεργάτες στη Β. Ελλά­

δα , η οποία έγινε στο γνωστό ξενοδοχείο 
Mediterranian Palace. 
Κι όπως ήταν αναμενόμενο , όλοι οι αντιπρό­
σωποι ανταποκρίθηκαν άμεσα και ένθερμα 

στο κάλεσμα και συμμετείχαν με ενθουσια­
σμό σ ' αυτήν την όμορφη εκδήλωση . 

Την εκδήλωση τίμησαν και οι κ.κ . Νικόλαος 
Παπαηλιού , Διευθύνων Σύμβουλος , Φωτεινή 

Λουκοπούλου , Αντιπρόεδρος , Μιχαήλ Τσα­
καλιάς, Διευθυντής Πωλήσεων, Ιωάννης Κου­

ταλιανός, Τεχνικός Διευθυντής , Βασίλειος 
Βλάχος , Υπεύθυνος Έκδοσης συμβολαίων 

κλάδου αυτοκινήτου , Παναγιώτης Κίκαλος , 
Διευθυντής , Σταυρούλα Μωτσίου , Νομικός 

Σύμβουλος και άλλα στελέχη του ομίλου. 

Στον χαιρετισμό του ο Διευθύνων Σύμβουλος 

της General Union κ . Νικόλαος Παπαηλιού 
αναφέρθηκε μεταξύ άλλων και στην εντυπω­

σιακή πορεία ανάπτυξης που ο όμιλος ακο­

λουθεί τα τελευταία χρόνια. 
Χαιρετισμούς απηύθυναν μεταξύ άλλων οι 
κ . κ . Μ. Τσακαλιάς , Διευθυντής Πωλήσεων 

και Π . Κίκαλος , Διευθυντής του υποκατα-

Ο κ. Νικόλαος Παπαηλιού, Διευθύνων Σύμβουλος της Genera/ Union ενώ απευθύνει χαιρετισμό στους 
παρευρισκομένους. Δίπλα του στέκονται οι κ. κ. Μ. Ταακαλιάς, Διευθυντής Πωλήσεων και Π. Κίκαλος, 

Διευθυντής του υποκαταστήματος του Ομίλου στη θεσααλανίκη. 

στήματος του ομίλου στη Θεσσαλονίκη, οι 
οποίοι αναφέρθηκαν στα οικονομικά αποτε­
λέσματα και στους κυριότερους στόχους του 

ομίλου για τη νέα χρονιά . 
Μετά το τέλος των ομιλιών ξεκίνησε η διαδι­
κασία κοπής της πρωτοχρονιάτικης πίτας μέ­
σα σε κλίμα χαράς και αισιοδοξίας . 

Ο κ. Ν. Παπσηλιού, 
Διευθύνων Σύμβουλος 

της Genera/ Unίon, 

ενώ κόβει την 
πρωτοχρονιάτικη πίτα. 

Ο κ. Αχιλλέας Πούτας, 
παραλαμβάνει το τυχερά 
φλουρί της πίτας του 

Ομίλου, που είναι ένα 

χρυσά πεντόλιρο. 

Και το 2003 
σε εντυπωσιακή 

πορεία ανόδου 

Από χρονιά σε χρονιά τα αποτελέσματα των 

εταιριών του ομίλου General Union γίνονται 
ολοένα και πιο εντυπωσιακά. 

Ιδιαίτερα τα τελευταία δέκα χρόνια και ειδι­

κότερα τη χρονιά που μας πέρασε , παρά τις 

αντίξοες συνθήκες που επικρατούν στην αγο­

ρά , ο όμιλος συνέχισε την αξιόλογη πορεία 

ανόδου του , αποφεύγοντας τις πολλές τυ­

μπανοκρουσίες και επιλέγοντας πάντα να μι­
λά με έργα ... 
Έτσι, τα τελευταία χρόνια ο όμιλος ενισχύ­
ει συνεχώς τη δύναμή του στον κλάδο αυτο­

κινήτου , ενώ παράλληλα επεκτείνει δυναμι­
κά τη δραστηριότητά του και σ ' όλους τους 

άλλους κλάδους ζημιών - και στον κλάδο των 

εγγυήσεων -προσφέροντας ολοκληρωμένα 
ασφαλιστικά προϊόντα και ιδιαίτερα ενδια­

φέρουσες προτάσεις , επιτυγχάνοντας έτσι 
οικονομικά αποτελέσματα που εντυπωσιά­

ζουν. 

Συνεργάτες του ομίλου στη Β. Ελλάδα ενώ παρακολουθούν με ενδιαφέρον την ομιλία του κ. Ν. Πσπαηλιού. 

Πιο συγκεκριμένα , η παραγωγή Καθαρών 

Ασφαλίστρων και Δικαιωμάτων το 2003 ανήλ­
θε στο ποσό των €75.610.787,51 παρου­
σιάζοντας αύξηση 34,80% σε σχέση με το 
2002, που είχε φτάσει στα €56.091 .094,51. 
Αύξηση της τάξης του 35,08% σημείωσαν το 
2003 σε σχέση με την προηγούμενη χρονιά 
και τα Μικτά Ασφάλιστρα των εταιριών του 
ομίλου τα οποία ανήλθαν στο ποσό των 
€86.965.826,35 σε αντίθεση με πέρυσι που 
έφτασαν στα €64.380.915,84. 
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φ INTERAMERICAN 

2η Παιδιατρική Ημερίδα 
από την Ευρωκλινική Παίδων 

ΕΥΡΩΚΛΙΝΙΚΗ 
. ΠΑΙΔΩΝ 

Με χαρά λάβαμε από τον κ . Φώτη Πουλή , 

σπουδαστής τμήματος Χρηματοοικονομικής 

και Ασφαλιστής του Α.Τ.Ε . Ι. Κρήτης πληρο­

φορίες για το τμήμα του . Όπως λέει «το ακα­

δημαϊκό έτος 2003-2004 στο Ανώτατο Εκπαι­
δευτικό Ίδρυμα Κρήτης λειτούργησε για 

πρώτη φορά στο παράρτημά του στον Άγιο 

Νικόλαο , το Τμήμα Χρηματοοικονομικής και 

Ασφαλιστικής. 

Με επιτυχία πραγματο­

ποιήθηκε κα ι η 2η Παιδια­

τρική Ημερ ίδα που διορ­
γάνωσε η Ευρωκλιvική -:::..ι!:81ί1 
Παίδων , με θέμα: «Παιδιατρική : Προβλήματα και λύσεις» , το Σάββατο 28 Φεβρουαρίου , στο Πο­

λεμικό Μουσείο . Καταξιωμένο ι επιστήμονες από το χώρο της Παιδιατρικής παρουσίασαν ει­

σηγήσεις 

Στην ημερ ίδα , που ήταν ανοικτή για τους ενδιαφερόμενους γονείς , συμμετείχαν παιδίατροι , 

νοσηλευτές και ειδικοί από τον χώρο της παιδιατρικής . Η 2η Παιδιατρική Ημερίδα της Ευρω­

κλινικής Παίδων , παράλληλα με άλλες ενημερωτικές εκδηλώσεις στην Αθήνα και την περιφέ­

ρεια , αποβλέπει στην ενημέρωση όχι μόνο των γονέων , αλλά και ειδικών του χώρου της υγεί­

ας για τις νέες εξελίξεις στο χώρο της παιδιατρικής . 

Αυτή τη στιγμή υπάρχουν περίπου 160 σπου­
δαστές μέσω των Πανελληνίων εξετάσεων 

και οι καθηγητές με την προϊσταμένη του 

τμήματος - προς τιμήν τους - βλέπουν την 
προοπτική της Ασφαλιστικής βιομηχανίας 

και προσπαθούν να δημιουργήσουν στο τμή­

μα ένα φυτώριο ικανών στελεχών και αυ­

ριανών καλών συναδέλφων.» 



ΕΙΔΗ ~ Ε ΙΚΟΙΝ ΝΙΑ 

Κοπή της 
πρωτοχρονιάτικης 

πίτας 

Η 
καθιερωμένη από την Ένωση Επαγ­

γελματιών Ασφαλιστών Ελλάδος κοπή 

της Πρωτοχρονιάτικης πίτας έγινε και 

φέτος στις 25 Φεβρουαρίου στον πολυχώρο 

ΑΘΗΝΑΪΣ . 
Η εκδήλωση ξεκίνησε με το καλωσόρισμα του 

Προέδρου κ. Αλέξανδρου Ραφαηλίδη και με­

τέφερε τις ευχές ολόκληρου του Δ .Σ . για ένα 

Ευτυχισμένο κα ι Δημιουργικό 2004. 
Ο κ. Ραφαηλίδης έκανε μια σύντομη αναφο­

ρά στα προβλήματα που απασχόλησαν την 

Ένωση αλλά και τον ασφαλιστικό κλάδο γε­

νικότερα . 

Έφερε στο προσκήνιο τις αγωνίες όλων των 

επαγγελματιών του χώρου . 

Μίλησε για την ανάγκη εξυγίανσης της ασφα­

λιστικής αγοράς αλλά και για την δημιουργία 

της νέας Εποπτικής Αρχής , εξέφρασε την 

έντονη ·δυσαρέσκεια ολόκληρης της επαγ­

γελματικής τάξης μας , για τη μη συμμετοχή 
εκπροσώπου των διαμεσολαβούντων στη δι­

οίκησή της. 

Επίσης αναφέρθηκε στις δυσκολίες που εμ­

φανίζονται κατά την προσαρμογή της Οδη­

γίας της Ε . Ε . στο εθνικό μας δίκαιο . Ιδιαίτε­

ρα για το ασφαλιστήριο επαγγελματικής αστι­

κής ευθύνης , όπου η Ένωση μελετά τις συν­

θήκες που επικρατούν σε ευρωπαϊκό επίπε­

δο αλλά και κάνει ενέργειες για να εξασφα­
λίσει στα μέλη της ένα ασφαλιστήριο με κοι­

νούς όρου & καλύτερο ασφάλιστρο. 

ING 

Optima, από την ING 
Ανταποκρινόμενη στις ανάγκες της ελληνικής αγοράς για σύγχρονα προϊόντα που συνδυάζουν ασφάλι­
ση και επένδυση , η ΙΝG σχεδίασε το Optima, ένα πρωτοποριακό πρόγραμμα που απευθύνετα ι σε όσους 

ενδιαφέρονται για τη βέλτιστη απόδοση των αποταμιεύσεών τους σε κάθε στάδιο της ζωής τους . 

Πιο συγκεκριμένα το Optima καλύπτει όλο τον κύκλο ζωής προσφέροντας ευελιξία και σιγουριά και του­
λάχιστον 90% επένδυση από τον πρώτο κιόλας χρόνο . 

« Η ING διαθέτει παγκόσμια τεχνογνωσία και εμπειρία , ώστε να προσφέρει στην ελληνική αγορά αντα­

γωνιστικά και σύγχρονα προγράμματα ασφάλισης και επένδυσης που χαρακτηρίζονται από διαφάνεια , 

ευελιξία και σιγουριά . Το Optima αποτελε ί το πρώτο μιας σειράς προϊόντων που ανακοινώνει και διαθέ­

τει η ING στο πλαίσιο της ενδυνάμωσης του χαρτοφυλακίου των υπηρεσιών της και ενίσχυσης της ανα­
πτυξιακής δυναμικής της στην εγχώρια ασφαλιστική αγορά.» δήλωσε η κυρία Σοφία Ρατσιάτου , Γενική 

Διευθύντρια Πωλήσεων της ING Ελλάδας. Το Optima είναι άμεσα διαθέσιμο μέσω του δικτύου συνερ­
γατών της ING. 

JΙliι::a • ute 

Κορυφαίες οι αποδόσεις του ΠΥΜΑ 
Ιδιαίτερα υψηλές είναι για άλλη μια χρονιά οι αποδόσεις του Προϊόντος Υπεραπόδοσης Μαθηματι­

κών Αποθεμάτων (Π.Υ.Μ . Α . ) που πέτυχε η ALICO AIG Life κατά το 2003, γεγονός που υπογραμμί­
ζει κατά τον καλύτερο τρόπο όχι μόνον την επιτυχημένη διαχείριση , αλλά και την συνέπεια και την 

υπευθυνότητα της Εταιρίας απέναντι στους εκατοντάδες χιλιάδες ασφαλισμένους της . 

Π ιο συγκεκριμένα , κατά το 2003 η απόδοση για τα παλαιά ατομικά Συνταξιοδοτικά Συμβόλαια ανήλ­
θε στο 5%, ενώ για όλα τα υπόλοιπα Ατομικά Συμβόλαια με συμμετοχή στο Προϊόν Υπεραπόδοσης 
Μαθηματικών Αποθεμάτων ανήλθε στο 4,63% .. 

INTERNATl~ NAL LIFE 
Βελτίωση το~ δείκτη διατήρησης Πελατών 

Σημαντική βελτίωση στο δείκτη διατήρησης πελατών και διατηρησιμότητας συμβολαίων παρουσίασε η 

lnternational Life το 2003 
Συγκεκριμένα το 2003 πραγματοποιήθηκε βελτίωση του δείκτη κατά 3 ποσοστιαίες μονάδες στον ήδη 
ικανοποιητικό δείκτη που διατηρεί ο όμιλος lnternational Life. 
Η περαιτέρω βελτίωση του ήδη καλού δείκτη που διατηρεί η lnternational Life είναι αρκετά σημαντική 
διότι αυτός ο δείκτης αποτελεί μια έμπρακτη απόδειξη για την ποιότητα των εργασιών , την πληρότητα 

των ασφαλιστικών προγραμμάτων καθώς και του πολύ υψηλού επιπέδου εξυπηρέτησης που παρέχει η 

lnternational Life στους πελάτες της . 

Reinsurance solutions ίη a changing world ... 

Anticipates risk. Finds solutions. 

Eliminates obstacles between you and your vision. 

Aon Turner Reinsurance Services S.A. 
Aon Re Cyprus Limited (Aon Viggas) 
7 Granikou Street, 15 125 Maroussi, Athens, Greece 
tel: +301 6107025 fax: +301 6107702 

www.aon.com 
ΑΟΝ 

lnsure your νίsίοn 



ΕtΔΗ Et - enι 

Στην φ ιNTERAMERιCAN 

η VIVODI TELECOM 
Ένα σύγχρονο και ολοκληρωμένο πρόγραμμα 

Ομαδικής Ασφάλισης προσέφερε στο ανθρώ­

πινο δυναμικό της η επιχείρηση Viνodi Τ elecom, 
σε συνεργασία με την INTERAMERICAN. Με 
αυτή την ενέργεια η διοίκηση της εταιρίας εκ­

φράζει με τον καλύτερο τρόπο την αναγνώρι­

σή της προς το προσωπικό για την μεγάλη προ­

σφορά του στην ανάπτυξη της επιχείρησης . 

. . . και ο Δήμος Θέρμης 

Μια αξιέπαινη πρωτοβουλία ανέλαβε ο Δήμος 

Θέρμης για την ασφάλιση των μαθητών των 

Σχολε ίων της περιοχής του στην 

INTERAMERICAN. Συγκεκριμένα , ανανέωσε 

και επεξέτεινε την Ομαδική Ασφάλιση των μα­

θητών του Δήμου και στα σχολεία της δευτε­

ροβάθμιας εκπαίδευσης , παρέχοντάς τους 

ασφαλιστική κάλυψη για μόνιμη και μερική ανι­

κανότητα συνεπεία ατυχήματος , έξοδα ατυ­

χήματος (εντός και εκτός νοσοκομείου) και 

έξοδα θεραπείας ξαφνικής ασθένειας 

. . . και η ΤΗΛΕΔΑΝΟΣ Α.Ε. 

Η ΤΗΛΕΔΑΝΟΣ Α . Ε ., που δραστηριοποιείται 

στο χώρο τηλεπικοινωνιακών εφαρμογών , σε 

συνεργασία με την INTERAMERICAN, προχώ­
ρησε σε σημαντική βελτίωση των παροχών του 

προγράμματος Ομαδικής Ασφάλισης . 

Το συμβόλαιο αυτό καλύπτει τους εργαζόμε­

νους καθ ' όλο το 24ωρο , με παροχές ασφά­

λειας Ζωής , μόνιμης και μερικής ανικανότη­

τας ατυχήματος , απώλε ιας εισοδήματος , νο­

σοκομειακής και εξωνοσοκομειακής περί­

θαλψης καθώς και κάλυψη προληπτικού ελέγ­

χου υγείας (Check up) στην ΕΥΡΩΚΛΙΝΙΚΗ Αθη­
νών . 

Στην φωτογραφία διακρίνονται από αριστερά 
οι κ.κ. Φ. Μαγουλάς, Διευθυντής καταστήματος 

της JNTERAMERICAN, Γ. Μαγουλάς, 
Διευθύνων Σύμβουλος της ΤΗΛΕΔΑΝΟΣ Α. Ε. 
και Α. Δημητρίου, Προϊστάμενος Πωλήσεων 

της Διεύθυνσης Ομαδικών Ασφαλίσεων της 
INTERAMERICAN. 
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Οι βραβεύσεις των κορυφαίων 

Οι καθιερωμένες βραβεύσεις των κορυφαίων 

Ασφαλιστών της κάθε εταιρίας που διοργανώ­

νονται στο πλαίσιο του πολυσυνεδρίου του 

Money Show 2003 πραγματοποιήθηκαν φέτος 
στο Ξενοδοχείο Metroplitan στις 23/11 /2003. 
Τις βραβεύσεις παρακολούθησαν πάνω από 500 
ασφαλιστές και στελέχη της αγοράς και , όπως 

κάθε χρόνο , οι Διευθυντές των εταιριών βρά­

βευσαν και συνεχάρησαν τους κορυφαίους των 

εταιριών του ανταγωνισμού . 

Το κεντρικό μήνυμα του Forum των βραβεύσε­

ων ήταν ότι ο ασφαλιστικός σύμβουλος που προ­

σφέρει πρόσθετη αξία στον πελάτη του δεν μπο­

ρεί να απειληθεί ανταγωνιστικά από κανένα άλ­

λο εναλλακτικό δίκτυο δ ιανομής , όπως είναι το 

bancassurance. Τις βραβεύσεις διοργάνωσε το 
περιοδικό "ΧΑ Μάρκετινγκ". 

Δ/νση ΜΠΟΚΑ ΒΑΣιΛΗ 

ΜΑΡΚΕΠΟ · 
το ΧΡΗΣΙΜΟ ΠΕΡΙΟΔΙΚ<?_ • 

Στιγμιότυπο από τις βραβεύσεις των κορυφαίων Ασφαλιστών 
της χώρας που πραγματοποιήθηκε στο πλαίσιο του Money 

Show2003. 
Στη φωτο το πάνελ των Διευθυντών Πωλήσεων, κ.κ. Γιάννης 
Δασκαλόπουλος της Εγνατίας, Νίκος Δελένδας της Allianz, 

Δημήτρης Μπάτρης, Εμπορικός Διευθυντής της Allianz, Νίκος 
Βαμβουκάκης της lnternational Ute, Α. Γιανvούσης της Ασπίς, 
Λίζα Βαρδακάρη, Διευθύντρια Μάρκετινγκ της Ασπίς και Γ. 

Παλαιολόγος της Commercial Va/ue. 

Στον ομφαλό της Γης στους Δελφούς 

Η Δ/νση του κ. Βασίλη Μπόκα πραγ­

ματοποίησε εκδήλωση στις 

7/2/2004 για την κοπή της πίτας 
στους Δελφούς την οποία συνδύα­

σε με τη βράβευση των κορυφ~ 

συνεργατών της , τόσο για να ανα­

γνωριστεί η επιτυχία τους , όσο και 

για να αποτελέσουν πρότυπο και 

παράδειγμα για τους συναδέλφους 

τους. 

Η Δ/νση του κ . Βασίλη Μπόκα κατέ­

κτησε την 1 η θέση για το 2003 για παραγωγή επί αιτήσεων περιοδικών καταβολών που ανέρχεται 
σε 585.385 ευρώ και σε εισπράξεις 430.000 ευρώ . Η Δ/νση του Μπόκα Βασίλη εκτός απότοκε­

ντρικό υποκατάστημα της Αθήνας δραστηριοποιείται και στο Αγρίνιο , στον Πύργο και τη Λαμία . 

Στην εκδήλωση παρόντες σύσσωμη η διοίκηση της εταιρίας μας ο κ. Τ .Δ. Παλαιολόγος Γενικός Δ/ντής 

της εταιρίας μας, ο κ . Κ . Δ. Παύλος Δ/ντής Ανάπτυξης Πωλήσεων , ο κ. Αδαμόπουλος Βασίλειος Ανα­

πληρωτής Γενικός Δ/ντης & Δ/ντης Οικονομικών , ο κ . Σικαλιάς Ηλίας Executiνe Branch Manager, ο 
κ. Τ ούλος Χρήστος Προϊστάμενος Εκπαίδευσης , Εξυπηρέτησης Δικτύου και Πελατών , καθώς και άλ­

λοι πελάτες και φίλοι από τον επιχειρηματικό , πολιτικό και κοινωνικό χώρο . 

Ο κ . Μπάκας ανέφερε στο λόγο του μεταξύ των άλλων πως το τοπίο έχει αρχίσει να ξεκαθαρίζει για 

το επάγγελμα του ασφαλιστικού χρηματοοικονομικού συμβούλου και πως όλα τα επιτεύγματα ήταν 

αποτέλεσμα συλλογικής προσπάθειας . 

Εξετάσεις 

Διαμεσολαβούντων 

Τα στατιστικά στοιχεία των εξετάσεων διαμε­

σολαβούντων του Νοεμβρίου 2003 που είχε την 
καλοσύνη να συγκεντρώσει και να επεξεργα­

στεί ο Καθηγητής του Πανεπιστημίου Πειραιά 

κ. Παναγιώτης Παπαϊωάννου , Πρόεδρος της 

Τεχνικής Επιτροπής Εκπαίδευσης και Εξετά­

σεων Διαμεσολαβούντων, ανακοίνωσε η ΠΟΑΠ . 

Από μεγάλη 
Ασφαλιστική εταιρία, 

ζητείται 
έμπειρος υπάλληλος για το 

τμήμα εκδόσεων του 
κλάδου αυτοκινήτων, με 

άριστες γνώσεις 
ηλεκτρονικών υπολογιστών. 

Πληροφορίες: 
κα Αλεξάνδρα Αvτούλα, 

τηλ.: 2107454110. 

φ) INTERAMERICAN 

Το χρυσό φλουρί στην 

Ευρωκλινική Αθηνών 

Παρουσία του Προέδρου της INTERAMERICAN 
Δημήτρη Κοντομηνά , το ιατρικό , νοσηλευτικό και 

διοικητικό προσωπικό της Ευρωκλινικής Αθηνών 

έκοψε την πρωτοχρονιάτικη πίτα . 

Η Διευθύνουσα Σύμβουλος της MEDICOM Πόλλυ 
Ζησοπούλου , μιλώντας για το 2003 είπε οτι « ή ­

ταν μια πολύ καλή χρονιά για την Κλινική μας που 

είχε κερδοφορία για δεύτερη συνεχόμενη χρονιά. 

Το γεγονός αυτό δεν είναι συγκυριακό , ούτε φυ­

σικά ήλθε τυχαία , αλλά ήταν αποτέλεσμα σκλη­

ρής δουλειάς . Και αποκτά μεγαλύτερη αξία διότι 

επετεύχθη σε μια πολύ δύσκολη οικονομική συ­

γκυρία με πολλές εταιρείες του χώρου να εμφα­

νίζουν σημαντικές ζημιές .» 

Ειδικότερα , η Ευρωκλινική Αθηνών είχε αύξηση 

τζίρου κατά 5% σε σχέση με το 2002 και τα κέρ­
δη , προ φόρων , ανήλθαν στα 4,500,000 ευρώ 

Α Γ Γ Ε Λ Α 
Η εκδοτική "Δίστρατο" ζητά, για το εμπορι­

κό της τμήμα, δύο στελέχη δημοσίων σχέ­

σεων, με άνεση λόγου και παράστασης , πα­

ρέχοντας άμεση αμοιβή ανάλογη των προ­

σόντων, άριστη υποδομή επικερδούς δημι­

ουργικής εργασίας και προοπτική εξαιρετι­

κής εξέλιξης. 

Β_ιρ_γρqφικά: 

Φιλελλήνων 3 & Όθωνος , 1 05 57 
Αθήνα, fax: 21Ο3257074 , 

e-mail : espirou@otenet.gr 

Η tΝΩΝΙΑ 

~liι:aιmtufe 

Τα νέα μέλη του Κύκλου Επιτυχημένων Ασφαλιστών 

της ALICO AIG Life στην Ελλάδα 
Ανακοινώθηκαν πρόσφατα τα ονόματα των νέων μελών του Κύκλου Επιτυχημένων Ασφαλιστών (Κ. Ε.Α. ) 

της ALICO AIG Life για το 2004 με βάση τα παραγωγικά αποτελέσματα της περασμένης χρονιάς . 

Σε μήνυμά του προς τα νέα μέλη , ο κ . Γ . Μάνδηλας , Βοηθός Περιφερειακός Αντιπρόεδρος Marketing, 
αναφέρει μεταξύ άλλων τα εξής : 'Ή μακροχρόνια παράδοση του Κύκλου Επιτυχημένων Ασφαλιστών 
της ALICO AIG Life , τα μέλη του οποίου χαρακτηρίζονται από το υψηλότερο επίπεδο επαγγελματισμού 
της αγοράς , επιβάλλει σε όλα τα μέλη του αυξημένες ευθύνες άψογης επαγγελματικής συμπεριφοράς 

σε όλα τα επίπεδα, ποσοτικά και ποιοτικά , σε ένα περιβάλλον όπου η ανάγκη για ασφάλεια συνεχώς 

αυξάνεται για όλους τους συνανθρώπους μας, ανεξάρτητα από την οικονομική και την κοινωνική τους 

κατάσταση . 
Υπενθυμίζετα ι και πάλι ότι η ενεργός συμμετοχή και η οργανωμένη προσπάθεια των μελών του Κύκλου 

Επιτυχημένων Ασφαλιστών προς την κατεύθυνση και την ενθάρρυνση συναδέλφων τους , στα Υποκα­

ταστήματα που αυτοί ανήκουν, για αντίστοιχες επιτυχίες , πρέπει να αποτελεί υποχρέωση και είναι απα­

ραίτητη αλλά και χρήσιμη για την επιτυχία των ομάδων και των Υποκαταστημάτων τους. 

Όλοι οι συμμετέχοντες στις δραστηριότητες του Κύκλου Επιτυχημένων Ασφαλιστών θα πρέπει να εντεί­

νουμε τις προσπάθειες μας , έτσι η συμβολή του ΚΕΑ να γίνει ακόμα πιο ουσιαστική σε όφελος των ασφα­

λισμένων , όλων των ασφαλιστικών συμβούλων της Εταιρίας αλλά και ολόκληρης της αγοράς . 

Αξίζουν συγχαρητήρια σε όλα τα μέλη του Κύκλου , παλαιά και νέα , και στους Διευθυντές τους που συ ­

νέβαλαν στην επιτυχημένη τους προσπάθεια". 

ΜΕΛΗ Κ.Ε.Α. 2004 
ΑΡΙΣΤΕΙΟ: ΚΑΣΤΡΙΝΑΚΗΣ Δ . , ΠΑΠΑΔΗΜΗΤΡΙΟΥ ΧΡΥΣ., ΠΑΠΑΔΟΜΑΝΩΛΑΚΗΣ Π ., ΣΑΡΑΚΗΝΟΥ Β ., 

ΣΟΥΣΗΣ Ζ. , ΣΤΑΘΟΠΟΥΛΟΣ Π. , ΤΖΑΛΙΓΟΠΟΥΛΟΣ 1. , ΤΟΥΛΟΥΜΤΖΙΔΗΣ ΣΤ . , ΤΣΕΤΣΟΣ Δ. , ΤΣΟΥΚΑΛΑΣ 

ΣΤΑΘΑΚΗΣ Δ., ΦΥΡΟΓΕΝΗΣ ΣΤ. 

ΔΙΑΚΕΚΡΙΜΜΕΝΑ ΜΕΛΗ: ΘΕΟΔΩΡΙΔΗ 0. , ΜΑΡΚΟΥΙΖΟΣ Κ. , ΜΑΤΑΚΟΣ Δ., ΤΖΕΛΕΠΗ ΦΛ . 
. ΠΛΗΡΗ ΜΕΛΗ : ΚΟΡΟΛΗΣ Γ. , ΜΙΧΑΗΛ Κ., ΝΕΣΤΩΡ ΣΤ ., ΠΑΤΣΙΟΣ Ν ., ΠΙΠΕΡΗΣ Ν., ΣΤΑΜΑΤΑΚΟΠΟΥΛΟΥ 
ΕΛ., TPIBYlA Μ . 
ΠΡΟΣΚΕΚΛΗΜΜΕΝΑ ΜΕΛΗ: ΑΒΕΝΤΙΣΙΑΝ Τ. , ΑΝΑΓΝΩΣΤΟΠΟΥΛΟΣ Σ . , ΑΝΔΡΕΟΓΛΟΥ Ν., ΑΡΒΑΝΙΤΗΣ 1. , 
ΑΣΗΜΑΚΟΠΟΥΛΟΥ Π ., ΔΕΛΑΡΟΚΑ Κ. , ΕΓΓΛΕΖΑΚΗ ΕΛ ., ΚΑΡΑΤΖΑΣ ΧΡ. , ΚΑΤΡΑΝΙΤΣΙΩΤΗΣ Μ ., ΚΟΡΟΛΗ 

Μ. , ΚΩΝΣΤΑΝΤΟΠΟΥΛΟΣ Μ ., ΜΙΧΟΥ Ο., ΜΠΑΒΕΛΗΣ Δ. , ΟΙΚΟΝΟΜΟΥ ΟΛ ., ΠΑΠΑΒΑΣΙΛΗΣ ΑΠ. , 

ΠΑΡΑΣΧΗΣ ΕΜΜ ., ΣΑΡΑΝΤΗ ΑΡ ., ΤΖΑΛΙΓΟΠΟΥΛΟΣ Δ., ΤΣΙΟΥΒΑΣ ΑΛΚ. , ΤΣΟΥΜΠΟΣ Μ ., ΧΑΜΠΑΚΗΣ Μ ., 

ΧΑΤΖΗΜΑΝΩΛΗΣ ΕΜΜ. , ΧΑΤΖΗΣΤΕΦΑΝΟΥ Κ., ΧΡΙΣΤΟΦΟΡΟΥ Α . 

Ημερίδα Μ. Παπαδοπούλου 

Στα πλαίσια μιας εξαιρετικά επιτυχημένης Ημερίδας στο DIVANI CARAVEL, πραγματοποιήθηκε εφέ­
τος η 19η κοπή πίτας του ΥποΚ/τος της κ . Μαρίας Παπαδοπούλου της INTERAMERICAN στις 31 Ιανου­
αρίου 2004 . 
Η κυρία Παπαδοπούλου μαζί με τους συνεργάτες και στελέχη του γραφείου της υποδέχτηκε πελάτες , 

φίλους και στελέχη των κεντρικών γραφείων του Ομίλου μεταξύ των οποίων οι κ.κ. Μάρκος Φραγκου­

λόπουλος , Γιάννης Νκολάου , Μανώλης Κούτης , Πέτρος Αλευρίδης και Γιάννης Καντώρος . 

Επίσης στην Ημερίδα παρευρέθησαν και διακεκριμένοι Ασφαλιστικοί Σύμβουλοι του Ομίλου όπως οι 

κ . κ. Μιχάλης Λεβέντης και Χρήστος Παπάζογλου οι οποίοι μίλησαν για την σημαντική προσφορά του 

Ασφαλιστικού Συμβούλου και την ποιοτική εξυπηρέτηση των πελατών . 

Επίσης στην Ημερίδα αναφέρθηκαν σε θέματα ποιοτικής αναβάθμισης της εργασίας τους οι συνεργάτες του υποκαταστήματος κ. Λία Δάγγα και κ. Χρό­

νης Χpονόποuλος . 

Η κ . Παπαδοπούλου εκτός των άλλων τόνισε τη σπουδαιότητα την οποία έχει το CROSSELING στην παροχή σωστών υπηρεσιών προς τον πελάτη . Πα­

ρότρυνε δε τους συνεργάτες της για το 2004 να προσφέρουν λύσεις σε όσες περισσότερες ανάγκες πελατών τους μπορούν . 

ΔΕΚΑΠΕΝΘΗΜΕΡΗ ΕΚΔΟΣΗ ΓΙΑ ΤΗΝ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ ΑΓΟΡΑ ΚΑΙ το ΧΡΗΜΑΤΟΟΙΚΟΝΟΜΙΚΟ ΧΩΡΟ 



Η ει 

Ο Δ. Κωλέττης 
στην Allianz 
Ο Όμιλος Allianz, αποδίδοντας πάντοτε ιδιαίτερη 

σημασία στη στελέχωσή του με το καλύτερο αν­

θρώπινο δυναμικό συμπεριέλαβε στα στελέχη του 

τον κ . Δημήτρη Κωλέττη . 

Ο κ . Κωλέττης είναι , από την 1 η Μαρτίου 2004, ο 
νέος Διευθυντής Εκπαίδευσης και Marketing Ζω­
ής της Allianz. Έχει σπουδάσει στις ΗΠΑ Business 
Management και Οικονομικά όπου και ολοκλήρω­
σε τις σπουδές του με την απόκτηση μεταπτυ­

χιακού διπλώματος στη Διοίκηση Επιχειρήσεων 

(ΜΒΑ) . 

Ξεκίνησε την καριέρα του ως στέλεχος πολυε­

θνικών εταιριών , στην αρχή στο εξωτερικό και στη 

συνέχεια στην Ελλάδα. Από το 1993 και μέχρι προ­
σφάτως ο κ . Κωλέττης εργάστηκε στην 

lnteramerican. Υπήρξε επίσης επί σειρά ετών επι­
κεφαλής της διεύθυνσης Financial Planning της 
ίδιας εταιρίας . 

1 Η NovaBank για μία ακόμη φορά πρωτοπο­
ρεί και δίνει τη δυνατότητα σε όλους μας να τα­

ξιδέψουμε τον Ιούνιο για το Ευρωπαϊκό Πρωτά­

θλημα Ποδοσφαίρου στην Πορτογαλ(α. 

Με το πρόγραμμα συμμετοχής "Goal for a/1", 100 
τuχερο( θα έχουν τη μοναδική ευκαιρία να βρε­

θούν στο πλευρό της Εθνικής μας Ομάδας και 

να παρακολουθήσουν από κοντά τη μεγαλύτε­

ρη Ευρωπαίκή γιορτή ποδοσφαίρου. 

EFG φ 

Υψηλότατες 
αποδόσεις για τους 

ασφαλισμένους της 

Για τέταρτη συνεχή χρονιά η EFG Ασφαλιστι­
κή Ζωής πέτυχε υψηλότατες αποδόσεις του 

προϊόντος Υπεραπόδοσης Μαθηματικών Απο­

θεμάτων (ΠΥΜΑ) . Συγκεκριμένα , για το 

2003, η απόδοση ανήλθε σε ποσοστό 5, 18% 
για όλα τα Συνταξιοδοτικά και Ατομικά Συμ­

βόλαια με συμμετοχή στο Προϊόν Υπεραπό­

δοσης Μαθηματικών Αποθεμάτων. 

Η αποτελεσματική επενδυτική πολιτική που 

εφαρμόζει η EFG Ασφαλιστική Ζωής η οποία 
συνίσταται σε τοποθετήσεις σε μακροχρόνι­

ους τίτλους σταθερού εισοδήματος, παράλ­

ληλα με τη συνεχή άσκηση ευέλικτων στρα­

τηγικών για την αντιστάθμιση του χρηματοοι­

κονομικού κινδύνου , έχει σαν αποτέλεσμα τη 

συνεχή επίτευξη από το 2000, υψηλότατων 
αποδόσεων . 
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40 εκ. ευρώ 
Η παραγωγή του Rich Club 
Ολοκληρώθηκαν με επιτυχία οι εργασίες της συνάντησης Επιθεωρητών & Δ/ντών Rich Club που 
πραγματοποιήθηκε στην Αθήνα , στην κατάμεστη συνεδριακή αίθουσα κεντρικού ξενοδοχείου. 

Ο πρόεδρος , πραγματοποίησε συνομιλίες με το διευθύνοντα σύμβουλο της Ωμέγα τράπεζας κ . Δημ. 

Κατσούλη, και της Ωμέγα Ασφαλιστικής κ. Τίτου Ριτσάτου , παρουσία και λοιπών στελεχών του ομί­

λου. Αντικείμενο των επαφών τους ήταν η διευρυμένη προώθηση των τραπεζικών προϊόντων τους 

από το Rich Club. 
Ακολούθησαν οι εισηγήσεις του κ. Κατσούλη και στελεχών της Τράπεζας και στη συνέχεια επικυ­

ρώθηκε και από τις δυο πλευρές το ξεκίνημα της συνεργασίας τους . 

Σε δεύτερο επίπεδο ο πρόεδρος του Rich Club, κ. Βασίλης Λιάγκας προσκάλεσε τους επικεφαλής 
του στελεχιακού δυναμικού του δικτύου σε έναν εφ' όλης της ύλης διάλογο για την πορεία του δι­

κτύου , τα παραγωγικά δεδομένα κάθε επιθεώρησης, τις φετινές τους επιδιώξεις , την προοπτική 

νέων συνεργασιών και επέκτασης σε νέα πεδία της αγοράς . 

Έκανε μια απολογιστική ενημέρωση για το 2003 και όπως τόνισε κάθε προσδοκία ξεπεράστηκε , 

αφού η αύξηση συγκριτικά με το 2002 έφθασε το 100%, κλείνοντας παραγωγικά στα 40 εκ . . 
Στα θέματα ημερήσιας διάταξης ήταν η στοχοθεσία του 2004 και η σωστή κατανομή της παραγω­
γής στις συνεργαζόμενες εταιρίες. Ιδιαίτερη έμφαση δόθηκε στην αξιοποίηση νέων ζωνών της αγιr 

ράς , όπως τα δίκτυα εναλλακτικής σταθερής τηλεφωνίας, όπου το Rich Club αναπτύσσεται δυνα­
μικά . 

Με το κλείσιμο της συνάντησης , ακολούθησε μέσα σε κλίμα ευφορίας δεξίωση των συνεργατών με 

αφορμή και την κοπή της πίτας του Rich Club, και με προσκεκλημένους τον πρόεδρο της le Monde 
κ . Γιώργο Αδρακτά , τον πρόεδρο της Αιγαίον κ. Νίκο Βελλιάδη , τους διευθύνοντες συμβούλους της 

Ο . Universa κ . κ. Κάρολο ΣαΤα και Tomas BrinKmann, το διευθύνοντα σύμβουλο της Αγροτικής κ . 

Δημ . Βιδάλη , το διευθύνοντα σύμβουλο της WEB κ . Δημ . Θανασά, της Extra κ. Άρη Μπουσουλό­
ποuλο , το γενικό δ/ντή της Netfon κ. Άγγελο Ασπρίδη, τους δ/ντές πωλήσεων της Allianz κ . κ. Κώ­

στα Βερτόπουλο και Μιχάλη Σωτηράκο , το γενικό δ/ντή της εφημερίδας Κέρδος κ. Βασίλη Βαλαμ­

βάνο , τον εκδότη Ευάγγ . Σπύρου του "ΝΑΙ " κ.ά. 

Ήταν μια υπέροχη εκδήλωση με παρούσες όλες τις ασφαλιστικές εταιρίες που αδιακρίτως τιμούν 

όλες τις εκδηλώσεις του δικτύου, αποδεικνύοντας για μια ακόμη φορά πόσο υπολογίζουν και επεν­

δύουν στην ισχύ του Rich Club. 

1 Η Εθνική Ασφαλιστική πραγματοποίησε , στις 26 Ιανουαρίου , στο "ΗΥΑΠ REGENCY" Θεσσαλονίκης , 
συγκέντρωση τόσο για το Διοικητικό προσωπικό της Θεσσαλονίκης , όσο και για το Παραγωγικό Δίκτυο 

της Βορείου Ελλάδος . 

Σε πρωινή εκδήλωση ο Γενικός Διευθυντής κ . Κωνσταντίνος Φιλίππου , οι Αναπληρωτές Γενικοί Διευ­

θυντές κ . κ . Κυριάκος Παραβάντης , Λάμπρος Τζόλδος και τα Διευθυντικά Στελέχη της Εταιρίας , μιλώ­

ντας στους Προϊσταμένους των Υποκαταστημάτων 

της Περιφερειακής Υποδιεύθυνσης Μακεδονίας­

Θράκης , αναφέρθηκαν σε θέματα ανάπτυξης της Εται­

ρίας . 

Το πρόγραμμα των εκδηλώσεων ολοκληρώθηκε με 

την κοπή της πρωτοχρονιάτικης πίτας και την παρά­

θεση γεύματος σε όλους τους συμμετέχοντες στις 

εκδηλώσεις . 

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

Της ασφαλιστικής ε:ταιρίας που, στα 32 χρόνια της παρουσίας της στην ελληνική αγορά, έχε:ι καταφέρε:ι να ε:ίναι 

μία από τις κορυφαίε:ς ε:λληνικές ασφαλιστικές ε:ταιρίε:ς. Της τριε:θνούς ένωσης δυνάμε:ων (μέλος του group La Baloise -

Deutscher Ring) που διαθέτε:ι μοντέρνα και ανταγωνιστικά ασφαλιστικά προγράμματά, κύρος, στιβαρότητα και σιγουριά. 

Της ε:ταιρίας με:: 

111 Απόλυτα υγιή οικονομική βάση 

111 2,5 φορές με:γαλύτε:ρο ποσοστό φε:ρεγγυότητας από το απαιτούμενο από την ελληνική και ευρωπαϊκή νομοθεσία 

111 Με:γάλους ρυθμούς ανάπτυξης κατ 1 έτος τα τε:λε:υταία 6 χρόνια 

111 45 δις€ ε:νε:ργητικό μετόχων 
111 202 δις€ άθροισμα ενε:ργητικού και αντασφαλιστών 
111 300 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 
111 ΑΤΛΑΝΤΙΚΗ '---------' ΕΝ ΩΣ Η 
Αξιοnιστία και εξυnηρέτηση 

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

..1liι:a Mtιt Life 

Στο πλαίσιο της συνεχούς ανάπτυξης των εργασιών της ALICO AIG Life και με στόχο τη συνέχιση της επιτυχημένης πορεί­
ας της με ακόμη ταχύτερους ρυθμούς , τρία διακεκριμένα στελέχη της ALICO AIG Life Ελλάδος , με πολυετή προσφορά στην 

Εταιρία , αναλαμβάνουν νέα αναβαθμισμένα καθήκοντα. 

Πιο συγκεκριμένα, ο κ . Νίκος Δασκαλάκης ανέλαβε νέα καθήκοντα σε επίπεδο Περιφέρειας Κεντρικής κα ι Ανατολικής Ευρώ­

πης της ALICO AIG Life, ως Agency Director - Eastern Europe and New Operations. Ο κ . Δασκαλάκης είναι κάτοχος Business 
Administration Diploma, LSFT και FLMI. Η συνεργασία του με την ALICO AIG Life Ελλά- Ο κ. Νίκος Δσσκσλάκης 

δος ξεκίνησε το 1984 και μέχρι σήμερα κατείχε τη θέση του Διευθυντή Υποκαταστημά­
των Νοτίου Ελλάδος . 

Παράλληλα , τη θέση του Agency Director Ελλάδος αναλαμβάνει ο κ. Θεόδωρος Μπάp­
δης , ο οποίος μέχρι σήμερα κατείχε τη θέση του Διευθυντή Προώθησης Αμοιβαίων Κεφα­

λαίων μέσω του δικτύου Υποκαταστημάτων της ALICO AIG Life . Ο κ . Μπάρδης , ο οποίος 

συνεργάζεται με την Εταιρία τα τελευταία 12 χρόνια , έχει πραγματοποιήσει ακαδημαϊ­

κές σπουδές στο management και είναι κάτοχος ΜΒΑ (Master of Business Administration). 
Τέλος , ο κ . Στέλιος Στυλιανίδης αναλαμβάνει τη Διεύθυνση Πωλήσεων Βορείου Ελλά­

δος . Από τη νέα του θέση ο κ. Σ . Στυλιανίδης θα υποστηρίζει επίσης την ανάπτυξη πω­

λήσεων της ALICO AIG ΑΕΔΑΚ στον ίδιο χώρο . Ο κ . Σ . Στυλιανίδης είναι κάτοχος Master 
of Law και εργάζεται στην ALICO AIG Life από το 1985. Ο κ. Θεόδωρος Μπάρδης Ο κ. Στέλιος Στυλισvίδης 

Νέος Επιθεωρητής Πωλήσεων 
Πρακτορειακών Δικτύων Ζωής της Generali, 
ο κ. Γαβριήλ Κατσάνος 

Ο Γαβριήλ Κατσάνος , ο νέος Επιθεωρητής Πωλήσεων Πρακτορειακών Δικτύων Ζωής της Generali, ανέλαβε καθήκοντα στις 8 
Μαρτίου 2004 με στόχο την ανάπτυξη των πωλήσεων των ανεξάρτητων δικτύων Ζωής , μέσα στα πλαίσια της εταιρικής στρα­

τηγικής και της φιλοσοφίας του Ομίλου Generali . 
Ο Γαβριήλ Κατσάνος , ξεκίνησε την επαγγελματική του καριέρα το 1979 στην General Accident Fire & Life Assurance Co. Plc. , 
συνέχισε στην CIGNA Ελλάς και από το 1996 εργάστηκε στην Uniνersal Life Ελλάς , ως Προϊστάμενος Ανάπτυξης Πωλήσεων 

Ατομικών Ζωής , μέχρι πρόσφατα που ήρθε να ενισχύσει τη δύναμη πωλήσεων της Generali. 
Με πλούσια εμπειρία στον ασφαλιστικό χώρο και στην προώθηση των πωλήσεων , είναι βέβαιο ότι ο Γαβριήλ Κατσάνος θα συ­

νεχίσει την εποικοδομητική συνεργασία με τα πρακτορειακά δίκτυα πωλήσεων και θα συμβάλλει δυναμικά στην υλοποίηση του 

σχεδίου δράσης και την περαιτέρω ανάπτυξη της Generali. 
Δραστήριος και επικοινωνιακός , ο Γαβριήλ Κατσάνος , κέρδισε από την πρώτη στιγμή την συμπάθεια των ανθρώπων της Generali. 

1 Έντονη ήταν η παρουσία Ασφαλιστικού & Χρη­
ματοοικονομικού Ομίλου Εταιριών lnternational 
Life στη διοργάνωση ΗΜΕ ΡΕΣ ΚΑΡΙΕΡΑΣ που 

πραγματοποιήθηκε στη Θεσ/νίκη πρόσφατα στις 

εγκαταστάσεις του Οργανισμού Λιμένος Θεσ/νί­

κης . 

Στην εκδήλωση αυτή παραβρέθηκαν οι Agency 
Managers, κ . Μ . Μιχαηλίδης , Α . Κωστακιάδης , ο 

Διευθυντής Πωλήσεων κ. Λ . Τριανταφύλλου κα­

θώς και ο Διευθυντής Marketing & Εκπαίδευσης 
κ . Μ . Χειράκης . 

Στις «ΗΜΕΡΕΣ ΚΑΡΙ ΕΡΑΣ» που έγιναν για πρώ­

τη φορά στη Θεσ/νίκη , συμμετείχε ένας σημα­

ντικός αριθμός από τις μεγαλύτερες και γρηγο­

ρότερα αναπτυσσόμενες εταιρίες και ομίλους 

της Ελληνικής Αγοράς . 

1 Στην ανάπτυξη 4 υποκαταστημάτων σε Αθή­
να Πάτρα και Κέρκυρα προχώρησε η Aspis Real 
Estate στο πρώτο 6μηνο λειτουργίας της . 
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Στο διάστημα αυτό σχεδίασε πρότυπα συστήμα­

τα , με τα οποία εκπαίδευσε τους πρώτους 40 
εξειδικευμένους συμβούλους ακίνητης περιου­

σίας που στελεχώνουν τα γραφεία της . Μάλιστα 

στο πρώτο 2μηνο του 2004 πραγματοποίησε 35 
συναλλαγές ακινήτων αξίας 5 εκατ . ευρώ , ξε­

περνώντας και τους πιο φιλόδοξους σχεδια ­

σμούς . 

Όπως υπογραμμίζει ο Διευθύνων Σύμβουλος της 

Aspis Real Estate κ . Μίλτος Επιθυμιάδης , η εται­

ρεία ε ίναι σε θέση να προσφέρει εξειδικευμέ­

νες υπηρεσίες σχετικά με την χρηματοδότηση 

και ασφάλιση ακινήτων , μέσα από τις θυγατρικές 

δραστηριότητες του Ομίλου ΑΣΠΙΣ . 

Ταυτόχρονα η Aspis Real Estate έχει ήδη υπο­

γράψει συμφωνίες franchise με 2 επιχειρηματίες 
σε Αθήνα και Θεσσαλονίκη . 

1 Πραγματοποιήθηκε στις 25/2/04 η κοπή της 
Πρωτοχρονιάτικης πίτας της Ένωσης Επαγγελ-

ματιών Ασφαλιστών ΝΔ Ελλάδας , σε κεντρικό Ξε­

νοδοχείο της Πάτρας . 

Παρευρέθηκαν πολλοί επίσημοι, Διευθυντές πολ­

λών Ασφαλιστικών Εταιριών και όλα τα μέλη της 

Ένωσης με τους συνεργάτες των Γραφείων τους . 

Η ατμόσφαιρα ήταν πολύ ευχάριστη και μήνυμα 

αισιοδοξίας ήταν η γεύση που άφησε η ομιλία του 

προέδρου κου Κονταξή , καθώς τονίσθηκε με έμ­

φαση η ανάγκη ενημέρωσης του πολίτη ώστε όταν 

θέλει να ασφαλίσει τα πολυτιμότερα στοιχεία της 

ζωής του όπως η υγεία του , η περιουσία του και 

οτιδήποτε άλλο , ο δρόμος που πρέπει να ακο­

λουθήσει είναι ένας : Να απευθύνεται στους ει­

δικούς , στους επαγγελματίες ασφαλιστές και μό­

νο σε αυτούς , ώστε να είναι σίγουρος . 

Ακολούθησε η κοπή της πίτας όπου το φλουρί 

που αντιστοιχούσε σε μια χρυσή λίρα έτυχε σε 

έναν συνεργάτη που μαζί με τη λίρα δέχθηκε και 

τις ευχές όλων των παρευρισκομένων . 

ΠΑΠΑΣΤΡΑΤΟΥ 51 - 53 & ΔΕΡΒΕΝΑΚΙΩΝ - ΠΕΙΡΑΙΑΣ 185 45, τηλ. : 210.4063.333 

ΜΟΝΑΣΤΗΡΙΟΥ 93Α - ΘΕΣΣΑΛΟΝΙΚΗ 54 627, τηλ. : 2310.566.225 - 7 

e -mail : info@ gen eral -union -group.gr www.general -u η ion -gro u p.gr 

REAL 
ESTATEco. 



ΕιΔ ΣΕΙΣ .. Ε ΟΙ Q 

Εγνατία ... λόγω τιμής και ... επιδόσεων 
Επιβλητική ήταν η πα­

ρουσία της Εγνατ ία 

Ασφαλιστικής Α . Ε . στην 

2η Έκθεση Μοτοσυκλέ­

τας , στηρίζοντας ως 

αποκλειστικός χορηγός 

την διοργάνωση αυτή . 

Μάλιστα , θέλοντας να 

ανταποδώσει στους επι­

σκέπτες το ενδιαφέρον 

το οποίο επέδειξαν αλ­

λά και να συνδράμει 

στην ανάπτυξη του το­

μέα της μοτοσυκλέτας , 

κλήρωσε και την κορυ­
φαία μοτοσυκλέτα υπερεπιδόσεων ΥΑΜΑΗΑ VZF-R1 , αξίας 12.800 ευρώ . Τα δώρα και οι εκ­

πλήξεις πάντως, δεν σταμάτησαν εκεί, αφού ο υπερτυχερός αποχώρησε και με ένα κράνος , 

αλλά και με υποχρεωτική χορήγηση δωρεάν προγράμματος μαθημάτων των σχολών "California 
Superbike School" και "0-300 Riding School". Στο μεγαλοπρεπές περίπτερο της Εγνατία Ασφα­
λιστικής οι πολυάριθμοι επισκέπτες μπορούσαν , εκτός από το να θαυμάσουν το πανέμορφο 

"superbike", να ενημερωθούν για τα ασφαλιστικά προγράμματα της εταιρείας , για τις δρα­

στηριότητές τις αλλά και να αντιληφθούν το λόγο για τον οποίο η Εγνατία Ασφαλιστική έχει 

κερδίσει ήδη την εμπιστοσύνη 300.000 πελατών . 

Με Οδική Βοήθεια της 
INTERAMERICAN 
οι αναβάτες της HONDA 
Ένα σημαντικό προνόμιο οδικής βοήθειας παρέχει ο Όμιλος ΣΑΡΑΚΑΚΗ σε όσους αγο­

ράζουν από τώρα και στο εξής μοτοσυκλέτα HONDA, μετά την υπογραφή σχετικής συμ­

φωνίας μεταξύ της INTERAMER ICAN Οδική Προστασία και της « ΓΕΝΙΚΗ ΑΥΤΟΚΙΝΗΤΩΝ 
Α. Ε . » , μέλους του Ομίλου. 

Με την υπογραφή του συμβολαίου αυτού , που καλύπτει με πρόγραμμα Οδικής Βοήθειας 
τους αγοραστές , διευρύνεται ακόμη περισσότερο η συνεργασία των Ομίλων INTERAMERICAN 
και ΑΦΟΙ ΣΑΡΑΚΑΚΗ . 

ΑΓΓΕΛΙΑ 

Πωλείται προνομιούχο οικόπεδο στη Σκιάθο 
Πληροφορίες στο περιοδικό «Ασφαλιστικό ΝΑΙ », 

Τηλ. : 21 Ο 3229394, e-mail : esprirou@otenet.gr 
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ING 
ING Ελλάδας: 

Άνοδος παραγωγής 
ασφαλίστρων κατά 

το 2003 
Σημαντική αύξηση της τάξης του 27,6% σημε ίωσαν τα ασφά­

λιστρα όλων των κλάδων , με εξαίρεση τον κλάδο Ζωής που 

παρουσίασε σταθεροποιητικές τάσεις κατά το 2003. 
Βασικές κινητήριες δυνάμεις για την αύξηση αυτή ήταν τα 

ασφάλιστρα στον κλάδο Πυρός , ο οποίος σημείωσε αύξη­

ση της τάξης του 29%, ο κλάδος Αυτοκινήτου , με άνοδο 

25% και οι διάφορες ασφάλειες με ποσοστό αύξησης που 
έφτασε το 37,4%. 
Η εξαιρετική αυτή επίδοση αποτελεί συνέχεια των αντί­

στοιχων αποτελεσμάτων που κάθε χρόνο επιτυγχάνει το 

ΙΝG Group, τόσο σε ποσοτικό , όσο και σε ποιοτικό επίπε­

δο . 

« Για εμάς στην ΙΝG Ελλάδας η εμπιστοσύνη και η αξιοπι­

στία αποτελούν βασικές προτεραιότητες τις οποίες επι­

διώκουμε μέσα από μια πελατοκεντρική πολιτική συνεχούς 

και σταθερής ανάπτυξης . Η πολιτική μας αυτή και οι επι­

χειρηματικές μας επιλογές στοχεύουν στη διασφάλιση της 

οικονομικής ευρωστίας της Εταιρείας μας , η οποία συμ­

βάλλει στην αποτελεσματική προστασία των συμφερόντων 

των ασφαλισμένων μας. Απόδειξη της παραπάνω στρατη ­

γικής είναι η ενδυνάμωση των πέραν των προβλεπόμενων 

από την ελλην ική νομοθεσία μαθηματικών αποθεμάτων κα­

τά € 3.5 εκατομμύρια το 2003, φτάνοντας στο συνολικό 
επίπεδο των € 29.5 εκατομμυρίων» δήλωσε ο κ. Σταύρος 
Κωνσταντάς , Γενικός Διευθυντής Οικονομικών Υπηρεσιών 
του ING Ελλάδας . 

Συνολικά , τα ασφάλιστρα του κλάδου Ζωής παρουσίασαν 

αύξηση σχεδόν μισής ποσοστιαίας μονάδας , παράλληλα με 

τη σημαντική ενδυνάμωση που σημείωσε ο κλάδος Υγείας 

(Νοσοκομειακά προϊόντα) , σημειώνοντας αύξηση ασφαλί­

στρων της τάξης του 9% σε σύγκριση με την περσινή χρο­
νιά . 

Πτωτικές ήταν οι τάσεις που παρατηρήθηκαν στα ασφάλι­

στρα των προϊόντων Unit Linked, τα οποία μειώθηκαν κατά 
14.6% σε σύγκριση με το 2002. Η μείωση αυτή σχετίζεται 
άμεσα με τις επιπτώσεις της δυσμενούς χρηματοοικονομι­

κής συγκυρίας και του γενικότερου οικονομικού περιβάλ­

λοντος . Παράλληλη ήταν η πορεία για τα ασφάλιστρα των 

παραδοσιακών ασφαλίσεων Ζωής , τα οποία υποχώρησαν 

μόλις κατά 3%. 
Θα πρέπει να σημειωθεί ότι το χαρτοφυλάκιο των Ομαδικών 

Ασφαλίσεων μεταφέρθηκε στις 30/9/2003 στην ING Πει­
ραιώς , ενισχύοντας έτσι την παραγωγή ασφαλίστρων της . 

Επισημαίνεται ότι οι εταιρείες Ζωής και Γενικών Ασφαλει­

ών διατηρούν ισχυρή κεφαλαιακή επάρκεια , με συνολικό 

ποσό ιδίων κεφαλαίων πολλαπλάσιο του απαιτούμενου από 

τη σχετική νομοθεσία κεφαλαίου για κάλυψη της φερεγ­

γυότητας των ασφαλιστικών εταιριών . Συγκεκριμένα , τα ίδια 

Κεφάλαια της ΙΝG Ζωής υπερκαλύπτουν κατά 3 φορές το 
αναγκαίο περιθώριο φερεγγυότητας και τα Ίδια Κεφάλαια 

των Γενικών ασφαλειών το υπερκαλύπτουν κατά 5 φορές. 

'10 'l('1Jf.M.?< Mf.M.J.Ί(J{ 

Στη Γη των Λοκρών πολλοί επέλεξαν να ρι­

ζώσουν τα αμπέλια τους γιατί η παράδοση 

είναι μεγάλη , το έδαφος εύφορο, η κορυ­

φαία ποιότητα του κρασιού βεβαιότητα. Η 

επιλογή η δικιά μας δεν έγινε με γνώμονα 

μια επιχειρηματική απόφαση αλλά τις δικιές 

μας ρίζες . 

Ο αμπελώνας μας βρίσκεται 120 χιλιόμετρα 
βόρεια της Αθήνας λίγο έξω από το Μαρτί­

νο Λοκρίδος, στην περιοχή Μοναχού. Σε 

έδαφος αργιλώδες και σε ιδανικό υψόμε­

τρο 450 μέτρων το όνειρο άρχισε πριν από 
έξι χρόνια να γίνεται πραγματικότητα. 

Σε έκταση 150 στρεμμάτων εφαρμόζο­
νται τεχνικές βιολογικής καλλιέργειας 

προκειμένου να μας δωθεί η πρώτη ύλη 

για την παραγωγή οίνου στα πρότυπα της 

ΔΗΩ (Οργανισμός Ελέγχου και Πιστο­

ποίησης Βιολογικών Προϊόντων) . 

Κύριο μέλημά μας είναι το προϊόν να 

αντικατοπτρίζει το σεβασμό που έχουμε 

για τον πελάτη και την ανάγκη μας για 

υψηλή ποιότητα . 

Δημάκης συλλεκτικός οίνος 



ΕΙ ΕΠΙΚΟΙ ΙΑ 

Τα κ τ ική Γ ε ν ική Συ νέ λ ευ ση ΕΑΕΕ 

Τι ζητούν οι ασφαλιστές 

τα της ασφαλιστικής αγοράς προς την 

Πολιτεία αναφέροντας : 

Φορολογικά κίνητρο 

Η Ετήσια Τακτική Γενική Συνέλευση 

της Ένωσης Ασφαλιστικών Εταιριών 

Ελλάδος πραγματοποιήθηκε στις 

19/2/2004 στην Αίγλη Ζαππείου . Κατά 

τη διάρκεια των εργασιών της συνέ­

λευσης ο πρόεδρος της ΕΑΕΕ κ . Γ . 

Κώτσαλος σημείωσε ότι η παραγωγή 

ασφαλίστρων το 2003, παρά τη γενι­

κότερη δυσμενή διεθνή και εγχώρια 

οικονομική συγκυρία , παρουσίασε αύ­

ξηση της τάξης του 12%. 
Όπως υπογράμμισε ο κ . Κώτσαλος η 

Ο κ. Γ. Κώτασλος 

Η σημασία των φορολογικών κινήτρων 

για τον κλάδο της ιδιωτικής ασφάλι­

σης είναι γνωστό ότι είναι πολύ μεγά­

λη . Παρά τη συνέχιση των προσπα­

θειών του κλάδου , για τη βελτίωση του 

φορολογικού καθεστώτος (κατάργη­

ση Φ . Κ . Ε . και χαρτοσήμου ασφαλί­

στρων , αύξηση αφορολογήτων ορίων 

ατομικών και ομαδικών ασφαλίσεων) 
βελτιωμένη πορεία της ασφαλιστικής αγοράς το 2003 
αποδίδεται στην αναδιάρθρωση των εργασιών , (δί­

κτυα - νέα προϊόντα κ . λπ.) και στη βελτιωμένη κίνη­

ση της Κεφαλαιαγοράς. 

Μετά τη λήξη των εργασιών της Συνέλευσης πραγ­

ματοποιήθηκε ειδική εκδήλωση με θέμα «Η Ανάπτυξη 

της Ιδιωτικής Ασφάλισης . Προβλήματα και Προοπτι­

κές», παρουσία διακεκριμένων εκπροσώπων της πο­

λιτικής, οικονομικής και κοινωνικής ζωής του τόπου , 

εκπροσώπων των μέσων ενημέρωσης και φορέων 

της Ασφαλιστικής Αγοράς . 

Κατά τη σχετική ομιλία του , ο πρόεδρος της ΕΑΕΕ 

τόνισε πως το σημαντικότερο γεγονός ήταν η ψήφι­

ση του νόμου για τη δημιουργία της «Αρχής Επο­

πτείας της Ιδιωτικής Ασφάλισης» . Ο κλάδος χαιρέ­

τισε την εξέλιξη αυτή ως ιστορική και ως επιστέγα­

σμα των μακροχρόνιων προσπαθειών της Ένωσης 

για τον εκσυγχρονισμό και την αναβάθμιση της επο­

πτείας που θεωρεί ότι αποτελεί καθοριστικό παρά­

γοντα για την υγιή ανάπτυξη της ασφαλιστικής αγο­

ράς . Αίτημα του κλάδου είναι τώρα η αξιοκρατική και 

τεχνοκρατική στελέχωση της νέας εποπτικής αρχής . 

Ο πρόεδρος της ΕΑΕΕ αναφέρθηκε και στα αιτήμα-

δεν έχουν γίνει σημαντικές αλλαγές . 

Συμμετοχή της Ιδιωτικής Ασφάλισης στην 

επαγγελματική ασφάλιση (2ος πυλώνας) 

Ο νόμος 3029/02, που καθιέρωσε την επαγγελματι­
κή ασφάλιση χρειάζεται τροποποιήσεις και να συ­

μπεριλάβε ι τις ασφαλιστικές εταιρίες , που διεθνώς 

ασκούν επαγγελματικές ασφαλίσεις καθώς έχουν 

μεγάλη σχετική εμπειρία και τεχνογνωσία. 

Αναγνώριση της σημασίας της συνεργασίας 

κράτους-ιδιωτικού τομέα 

Στο θέμα αυτό απαιτείται προσπάθεια από την πολι­

τεία που πρέπει να αναγνωρ ίσει το γεγονός ότι η 

Ιδιωτική Ασφάλιση μπορεί να δώσει λύση σε μεγάλα 

θέματα (Φυσικές καταστροφές , περιβάλλον , υγεία, 

συντάξεις κλπ). 

Ουσιαστική συνεργασία και συνεχής δ ιαβούλευση 

Πολιτείας -Αγοράς για τα μείζονος σημασίας θέ­

ματα . 

Οι επιλογές της Πολιτείας σε μείζονος σημασίας θέ­

ματα πρέπει να είναι προϊόν συνεργασίας με την 

Ασφαλιστική Αγορά ώστε να είναι ρεαλιστικές και 

βιώσιμες. 

CARGLASS 
Πρωτοπορεί στα παρμπρίζ αυτοκινήτων 

Η Carglass πρωτοπορεί για άλλη μια φορά στην Ελληνική αγορά , μέσω της προσπάθειάς της για ενημέ­

ρωση των οδηγών κα ι των ασφαλιστικών εταιριών, όσον αφορά στην ποιότητα των κρυστάλλων , τις προ­

διαγραφές και τα χαρακτηριστικά τους , αλλά και τη σημασία της σωστής εφαρμογής τους πάνω στο αυ­

τοκίνητο . Πρακτική και πολιτική της Carglass παγκοσμίως είναι η χρησιμοποίηση κρυστάλλων που πλη­
ρούν τις προδιαγραφές των αυτοκινητοβιομηχανιών και που παρασκευάζονται από τα ίδια ακριβώς ερ­

γοστάσια που παράγουν για όλες ανεξαιρέτως τις αυτοκινητοβιομηχανίες. Το τρίπτυχο , καλής εφαρμο­

γής του παρμπρίζ, γνήσιου ανταλλακτικού και σωστής ενημέρωσης είναι το τρίπτυχο στο οποίο βασίζε­

ται η Carglass προκειμένου να εξυπηρετήσει και πάνω απ ' όλα να ευχαριστήσει τους πελάτες της. Με 

οδηγό την ειλικρίνεια , την αξιοπιστία και του υψηλού επιπέδου υπηρεσίες με το μικpότεpο δυνατό κό­
στος , η Carglass έχει κατακτήσει την Ευpωπαίκή αγορά και φιλοδοξεί να καταξιωθεί και στη χώρα μας . 

Με υπερσύγχρονα καταστήματα στην Απική και σύντομα σε ολόκληρη την Ελλάδα, με κινητές μονάδες 

που εξυπηρετούν τον πελάτη όπου και όταν χρειαστεί κα ι με συνεργασία με τις περισσότερες και γνω­

στότερες ασφαλιστικές εταιρίες στην Ελλάδα , η Carglass Hellas είναι ήδη η ανερχόμενη δύναμη που θα 
αλλάξει τα standards στην Ελληνική αγορά αντικατάστασης κρυστάλλων αυτοκινήτων . 
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f~J f [[Α9ι1t[~ 
Η Αγροτική Ασφαλιστική 

για την «Άμυνα» 

Τις τελευταίες ημέρες είδαν το φως της δημο­

σιότητας ψευδείς και παραπλανητικές πληροφο­

ρίες σχετικά με τη σύμβαση μεταβίβασης στην 

ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΠΙΚΗ του χαρτοφυλακίου της 

ασφαλιστικής εταιρίας ΑΜΥΝΑ. 

Για την αποκατάσταση της αλήθειας από τη διοί­

κηση της εταιρίας επισημαίνονται μεταξύ άλλων 

τα εξής: 

• Η διοίκηση της ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ κα­
τόπιν διαπραγματεύσεων με τη διοίκηση της εται­

ρίας ΑΜΥΝΑ υπέγραψε σύμβαση μεταβ(βασης του 
χαρτοφυλακίου , ποσού ύψους 3,2 εκ. ευρώ, της 
εν λόγω εταιρίας . Δεν πρόκειται σuνεπώς για αγο­

ρά ή εξαγορά εταιρίας , δεδομένου ότι η ΑΜΥΝΑ 

ως εταιρία εξακολουθεί να υφίσταται. 

• Στην ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΗ μεταβιβάζεται το 
χαρτοφυλάκιο της εν λόγω εταιρίας από 1 ης Απρι­

λίου 2004, χωρίς τις υποχρεώσεις του , όπως ρη­
τά αναφέρεται στη σύμβαση . Οι ασφαλιστικές και 

οικονομικές υποχρεώσεις , οι οποίες αφορούν στο 

διάστημα μέχρι την 1 η Απριλίου 2004, παραμένουν 
στην ΑΜΥΝΑ. 

• Η απόφαση του Διοικητικού Συμβουλίου της 
ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ για τη μεταβίβαση του 
χαρτοφυλακίου της εν λόγω εταιρίας , ήταν ομό­
φωνη . 

• Από την ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ ουδέποτε κα­
τεβλήθη οιοδήποτε τίμημα. Κάθε χρόνο και εφό­

σον καταβάλλονται τα ασφάλιστρα για την παρα­

γωγή η οποία ανανέωνεται στην ΑΓΡΟΤΙΚΗ 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ , θα καταβάλλετα ι προμήθεια στην 
πpακτοpειακή εταιρία ΑΜΥΝΑΣ Μεσίτες ασφαλί­

σεων ΕΠΕ , όπως συμβαίνει σε κάθε ασφαλιστική 

πράξη , σε όλες τις ασφαλιστικές εταιρίες ανά τον 

κόσμο . 

Ασφάλιση σε 
Πρώτη 
Προβολή 1 • 

ASTRA 
ασφαλιστική 

Τια va pn ξαvαδείτε 
το ίδιο έpγο / 

✓ 

✓ 

✓ 

✓ 

✓ 

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. 

Α. ΦΡΑΝΤΖΗ 9 * 117 43 ΑΘΗΝΑ 
ΤΗΛ. ΚΕΝΤΡΟ : 210 9249705 
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ΕΙΔΗΣ ΙΣ- ΕΠΙΚΟtΝΩΝΙΑ 

ΦΟΙΝΙΞ METROLIFE ΕΜΠΟΡΙΚΗ 

Ετήσιο συνέδριο επιθεώρησης 
1 

κ. Κων/νου Νικολετάκη 

Μ 
ε το σλόγκαν "ΤΟ 2004 ΕΙΝΑΙ Η ΧΡΟΝΙΑ ΜΑΣ", πραγματοποιήθηκε στις 6 & 7 Φεβρουαρίου , στο 

Βραχάτι Κορινθίας , στο ξενοδοχείο ΑΛΚΥΩΝ , το ετήσιο συνέδριο της επιθεώρησης του κ . Κων­

σταντίνου Νικολετάκη . 

Συγκεκριμένα , στο συνέδριο συμμετείχαν 70 συνεργάτες από την Πάτρα , την Αμαλιάδα , τον Πύργο , το 

Αίγιο , την Καλαμάτα , τη Σπάρτη , τον Πειραιά και το Αιγάλεω . 

Το συνέδριο τίμησαν με την παρουσία τους , ο δ/ντής Πωλήσεων της ΦΟΙΝΙΞ METROLIFE ΕΜΠΟΡΙΚΗ , κ . 

Μαυρέλης Γεώργιος , ο Δ/ντής Marketing, κ . Τρυφωνόπουλος Δημήτριος με το συνεργάτη του κ. Μου­

ζάκη , ο Δ/ντής Επενδύσεων κ. Κοκκινιάς Ιωάννης με το συνεργάτη του κ. Φροντιστή , ο κ . Φιοράντης Σί­

μος περιφερειακός Δ/ντής Πωλήσεων Απικής , ο κ . Παπαχρήστου Χρήστος Περιφερειακός Δ/ντης Πε­

λοποννήσου & Δυτ. Ελλάδας , ο κ . Σιαφαρίκας Λάμπρος Δ/ντής Ανάπτυξης Ανθρωπίνου Δυναμικού . 

Στο κλείσιμο του Συνεδρίου , ο επιθεωρητής κ . Κωνσταντίνος Νικολετάκης αναφέρθηκε στους υψηλούς 

στόχους του 2004, και 
στις ευκαιρίες ανάπτυ­

ξης που έχουν δημι­

ουργηθεί για όλα τα 

γραφεία σε όλες τις πό­

λεις. Εντυπωσιακό δε , 

ήταν το ξεκίνημα της 

νέας χρονιάς , αφού η 

επιθεώρηση παρουσία­

σε υψηλή νέα παραγω­

γή στον κλάδο Ζωής και 

Unit Linked προϊόντων , 

καθώς και στους Γενι­

κούς κλάδους τον Ια ­

νουάριο του 2004 

AVANTI 

Η πρωταθλήτρια των διεθνών αγώνων 
ιππασίας F.E.I. 2003, Σοφία Πολυζώη 
ασφάλισε το άλογό της, με την Α V ΑΝΤΙ 

Η 
ελληνίδα πρωταθλήτρια γεννημένη στην Αθήνα το 1990, άρχισε από μικρή να ασχολείται με την 
ιππασία . Η σκληρή προπόνηση και η αγάπη της για τα άλογα την ανέδειξαν νικήτρια παίδων με το 

άλογο της Degourdie de Coeur στην κατηγορία Β , στους διεθνείς αγώνες FEI 2003. 
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Αναγνωρίζοντας την ιδιαίτερη αξία του αλόγου της 

προχώρησε στην ασφάλισή του στους Loyds, μέσω 
της AVANTI . 
Η AVANTI είναι η πρώτη εταιρία που υιοθετώντας 
την στρατηγική της ανοικτής αρχιτεκτονικής παρέ ­

χει τη δυνατότητα στον πελάτη να γνωρίσει , να συ­

γκρίνει και να επιλέξει το προϊόν που ταιριάζει στις 

ανάγκες του ανεξάρτητα από τον οργανισμό του πα­

ράγει το προϊόν , καταναλώνοντας φυσικά τον ελά­

χιστο χρόνο 

Ο Οικονομικός Σύμβουλος της AVANTI που επιμε­
λήθηκε την ενημέρωση και την εξυπηρέτησή της 

ήταν ο κύριος Παναγιώτης Ιωάννου. 

Allίanz@ 
Η κ. Λινάρδου στη 

Διεύθυνση Θεσμικών Πελατών 

Ο Όμιλος Allianz έχοντας ως άμεσο στόχο την ανά­
πτυξη των εργασιών στον τομέα των συνταξιοδο­

τικών και ασφαλιστικών ταμείων , δημιούργησε , 

στα πλαίσια της Allianz Dresdner Asset 
Management, τη Διεύθυνση Θεσμικών Πελατών , 

επικεφαλής της οποίας ετέθη , από 1η Φεβρουα­

ρίου 2004 η κα Λιάνα Λιvάρδου , έως τώρα Διευ­

θύντρια Πωλήσεων της Allianz Dresdner Asset 
Management. 
Η κα Λινάρδου , στέλεχος καταξιωμένο στην αγο­

ρά , δ ι αθέτει πολυετή εμπειρία στο χώρο των επεν­
δύσεων και των πωλήσεων. 

ΕΘΝΙΚΗΤΡΑΠΕΖΑΤΗΣΕΛΛΑΔΑΣ 

Ο κ. Τάκης Αράπογλου 

Διοικητής της Εθνικής 

Το Διοικητικό Συμβούλιο της Εθνικής Τράπε­

ζας της Ελλάδος , κατά τη συνεδρίασή του , την 

Παρασκευή , 19 Μαρτίου 2004, στις 14.00, στο 
κεντρικό κτήριο της Τράπεζας , Αιόλου 86, με­
τά τον θάνατο του Προέδρου του και Διοικητή 

Θεοδώρου Β. Καρατζά και σε αντικατάστασή 

του , σύμφωνα με το Καταστατικό του και τις 

διατάξεις του Ν . 3016/2002, εξέλεξε ομόφω­
να τον κ . Τάκη (Ευστράτιο-Γεώργιο) Αράπο­

γλου ως νέο Εκτελεστικό μέλος αυτού με θη­

τεία μέχρι την Τακτική Γενική Συνέλευση της 

Τράπεζας το έτος 2005. Στη συνέχεια , το Δι­

οικητικό Συμβούλιο εξέλεξε ομόφωνα τον κ . 

Τάκη Αράπογλου Πρόεδρο του Διοικητικού Συμ­

βουλίου και Διοικητή της Τράπεζας για το υπό­

λοιπο της θητείας του αποβιώσαντος Διοικη­

τή , δηλαδή μέχρι την Τακτική Γενική Συνέλευ­

ση της Τράπεζας του έτους 2005. 

Αποτελέσματα 2003 

Από την Εθνική Τράπεζα της Ελλάδος ανακοι­

νώθηκαν τα αποτελέσματα του 2003. 
Τα καθαρά κέρδη του Ομίλου , μετά από φόρους 

και δικαιώματα μειοψηφίας , διαμορφώθηκαν σε 

€ 360.3 εκατ . , αυξημένα κατά 69% σε σχέση 
με το 2002. Τα προ φόρων κέρδη σημείωσαν 
αύξηση 49% και ανήλθαν σε €521 Ο εκατ. Στο 
ιστορικό υψηλό των € 37 4 εκατ. διαμορφώνε ­

ται το προ φόρων οργανικό αποτέλεσμα του 

Ομίλου , σημειώνοντας αύξηση κατά 51 %. Το 
επίπεδο αυτό της οργαν ικής κερδοφορίας του 
2003 υπογραμμ ίζει την επιτυχία του Ομίλου 

στην επίτευξη των στρατηγικών στόχων του και 

αποτελεί σταθερή βάση για την περαιτέρω δυ­
ναμική επέκταση και ανάπτυξή του. 

ΑλΟΝΙΚΑ 
ΣΤΙΚΩΝ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΕΩΝ 

Η 
επιχείρηση ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ Γενικών Ασφαλίσεων , μετά από μία 

προγραμματισμένη τριετή εκκαθάριση του 25ετούς ώριμου χαρ­

τοφυλακίου της , κατόρθωσε να αντικαταστήσει το μέρος των 

κακών και ζημιογόνων εργασιών της με νέες υγιείς και ορθά επιλεγ­

μένες εργασίες και συνεργασίες , οι οπο ίες , κατά τον πρώτο μήνα του 

26 ου έτους λειτουργ ίας της , φέρουν τη σφραγίδα της νέας ποιοτικής 

κα ι ποσοτικής ανάπτυξης , αφού , κατά το μήνα Ιανουάριο του 2004, ει­
σήλθαν 15.000 νέες αιτήσεις ασφάλισης όλων των Κλάδων Ασφαλί­
σεων , με ενεργοποίηση όλων των πολλαπλών προσφερομένων υπη-

ρεσιών προς τον ασφαλιζόμενο και κάθε τρίτο. ο κ. Μελάς Γιαννιώτης 
Το έγκαιρα υλοποιηθέν πρόγραμμα ανασυγκρότησης απέδωσε ήδη άρι-

στα αποτελέσματα , δια της λειτουργίας της νέας Μηχανοργάνωσης του Κλάδου Αυτοκινήτων και του Λο­

γιστηρίου , που πέτυχαν να εγκαταστήσουν εξειδικευμένα Στελέχη του Ομίλου μετά από μακρά , σκληρή 

και δαπανηρότατη προσπάθεια , αλλά και δια της πλήρους λειτουργίας τριάντα πέντε νέων μονάδων πα­

ροχής πολλαπλών υπηρεσιών σε όλη τη χώρα , ενταγμένων σε επτά Περιφερειακές Διευθύνσεις με ιδιό­

κτητα Κέντρα Ιατρικής Βοήθειας , ομάδες Ιατρών και Νοσηλευτών , ιδιόκτητα ασθενοφόρα οχήματα και 

πτητικά μέσα , παράλληλα με την παροχή της μοναδικής στη χώρα πλήρους Οδικής και Τεχνικής Βοήθει­

ας , με ιδιόκτητα μέσα και εξειδικευμένο Προσωπικό , το οποίο έχει την ικανότητα και εμπειρία να υλο­

ποιεί επί τόπου το ελεύθερο και αποτελεσματικότερο σύστημα Φιλικού Διακανονισμού αποζημιώσεων 

αλλά και την αποτελεσματική εξυπηρέτηση προσώπων που περιέρχονται σε δυσχερή θέση και έχουν ανά­

γκη άμεσης παροχής βοήθειας και προστασίας της περιουσίας τους. 

Παρόμοια συστήματα και δυνατότητες παροχής χρήσιμων και πολλαπλών υπηρεσιών σε όλη τη χώρα, με 

ιδιόκτητα μέσα και υποδομές , μόνον ο Όμιλος ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ διαθέτει. 

Αντίστοιχη εξέλιξη παρατηρήθηκε και στη μητρική Ασφαλιστική Επιχείρηση ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ Ζωής, η οπο ία 

ευρίσκεται σε εξελισσόμενο στάδιο ανασυγκρότησης των λειτουργιών της , με επικεφαλής νέα έμπειρα 

Στελέχη του χώρου και με κύριο βάρος στην εκπαίδευση του μεγάλου Δικτύου του Ομίλου , μέρος του 

οποίου και συγκεκριμένα αυτό της Νοτίου Ελλάδος , ανατέθηκε στην έμπειρη και εξειδικευμένη επιχεί­

ρηση « MORAX » , ενώ το πιστοποιημένο Εκπαιδευτικό Κέντρο του Ομίλου πραγματοποιε ί τον 5ο Κύκλο 

Εκπαίδευσης διάρκειας 100 ωρών για νέους επαγγελματίες διαμεσολαβητές στις ασφαλίσεις και προ­
γραμματίζει νέους ταχύρυθμους κύκλους Εκπαίδευσης στα ιδιόκτητα Εκπαιδευτικά Κέντρα Θεσσαλονί­

κης και Αθηνών . 

Οι θετικές αυτές εξελίξεις ενεργοποιούν αποτελεσματικά και τις άλλες παρεμφερείς και συνεργαζόμε­

νες Επιχειρήσεις του Ομίλου , με πρώτη την ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ Τεχνική , που διαθέτει σύγχρονα Πολυσυ­

νεργεία επισκευής και συντήρησης οχημάτων, δωρεάν Τεχνικό Έλεγχο , Κάρτες Καυσαερίων , επιτόπου 

παροχή βοήθειας και πολλαπλής μορφής εξυπηρέτηση προσώπων και οχημάτων , την οποία ακολουθεί η 

INTERSALE , Εταιρία Προώθησης Πωλήσεων Χρηματοοικονομικών Υπηρεσιών δια συνεργαζόμενων Επι­
χειρήσεων και Τραπεζών , με ενεργοποίηση του καινοτόμου και ενδεδειγμένοιυ για την ψυχοσύνθεση του 

Έλληνα συστήματος του INSURBANKING αντ ί του ψυχρο-απωθητικού και ουδέποτε επιτυχημένου 

BANCASSURANCE . Η AIR INTERSALONIKA προσφέρει ανεκτίμητες σωστικές της Ζωής και Υγείας επεμ­
βάσεις στους ασφαλισμένους και τρίτους , ενώ η ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ Βουλγαρίας προσφέρει υπηρεσίες Οδι­

κής και Τεχνικής Βοήθειας στους επισκέπτες αυτής της χώρας , ασφαλισμένους και πελάτες του Ομίλου. 

Η διείσδυση του Ομίλου στις Βαλκανικές χώρες υλοποιείται πάντα προσεκτικά και σταδιακά , με αξιόλο­

γη πρόσφατη εξέλιξη την υπογραφή συμφωνίας αμοιβαίας συνεργασίας και εξυπηρέτησης των ασφαλι­

ζομένων με τη νέα Ασφαλιστική Επιχείρηση των Σκοπίων « SIGMA » , αφού πρώτα διασφαλίστηκε και συμ­

φωνήθηκε ότι όλα τα έγγραφα που αφορούν το όνομα της χώρας αυτής θα γίνονται κάτω από το όνομα« 

F. Υ. R. Ο . Μ .» , όπως ορίζουν οι αποφάσεις των Διεθνών Οργανισμών και επιβάλλουν τα εθνικά συμ­

φέροντα της χώρας μας , τα οποία είναι και το πρώτιστο μέλημα και φροντίδα της ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ. 

Για τους ίδιους λόγους εξαμελής Αντιπροσωπεία του Ομίλου ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ , μετά από πρόσκληση ανα­

πτυσσόμενης νέας Ασφαλιστικής Επιχείρησης της Αλβανίας , πραγματοποίησε εθιμοτυπική επίσκεψη στα 

Τίρανα και είχε ενημερωτικές επαφές , ενώ τα πτητικά μέσα του Ομίλου ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ έκαναν την πρώ­

τη τους εμφάνιση στην Κωνσταντινούπολη . 

Κατά τους προσεχείς μήνες , η επωνυμία ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ με τις πολλαπλές δυνατότητες και μέσα που 

διαθέτει , σχεδιάζει να μετατρέψει τη Θεσ/νίκη ως πραγματικό κέντρο επαφής και επικοινωνίας με τις 

πρωτεύουσες και μεγάλες πόλεις των γειτονικών χωρών . 

RICH CLUB 
ΠΑΝΕΛΛΗΝΙΟ ΔΙΚΤΥΟ ΑΣΦΑΛΙΣΤΩΝ & ΠΡΑΚΤΟΡΩΝ 
Αθ. Διάκου 26 42 1 00 Τρίκαλα 
Τηλ : 24310-33 330 . 79 620 · fax : 24310-79 623 
www.richclub .gr, e-mai l: Ι iag ka@richclu b .gr 

ΕΙΔΗΣΕfΣ - ΕΠΙΚΟtΝΩΝtΑ 

1 Συνεργασία με το Πανεπιστήμιο Μακεδονίας 
και το Πολυτεχνείο Κρήτης (Χανιά) εξασφάλισε η 

Ασπίς Πρόνοια στο πλαίσιο της εκπαιδευτικής πο­

λιτικής της , αναβαθμίζοντας σε ανωτάτου επιπέ­

δου το πρόγραμμα κατάρτισης των στελεχών πω­

λήσεων της εταιρείας 

Υπογραμμίζεται ότι το Εκπαιδευτικό Κέντρο της 

Ασπίς Πρόνοιας κατέχει την πρώτη θέση μεταξύ 

των ομοειδών Κέντρων με 95% ποσοστό επιτυ­
χ ίας των εκπαιδευθέντων σε αυτό κατά τις εξε­

τάσεις του Υπουργείου Ανάπτυξης . Επιπλέον πρό­

κειται για αναγνωρισμένο από το κράτος φορέα 

εκπαίδευσης διαμεσολαβούντων . 

Εν τω μεταξύ , πραγματοποιήθηκε την Παρασκευή , 

6 Φεβρουαρ ίου 2004 στα κεντρικά γραφεία της 
Ασπίς Πρόνοια Α . Ε . Γ . Α ., παρουσία νόμιμης επι­

τροπής , η 49η κλήρωση της παλαιάς σειράς Τίτ­

λων καθώς και η 1 η κλήρωση της νέας σειράς Τίτ­
λων Κεφαλαιοποίησης της εταιρείας . 

Σημειώνεται ότι σε κάθε παλαιό τίτλο κατεβλήθη 

αμέσως το ποσό των 1.467,33 ευρώ και σε κάθε 
νέο , το ποσό των 3.000 ευρώ . 

1 Ένα εξαιρετικά ενδιαφέρον διήμερο ενημέ­
ρωσης των οδηγών οργάνωσε η INTERAMERICAN 
στη Λάρισα , στις 28 και 29 Φεβρουαρίου , σε συ­

νεργασία με τον ΙΑΒΕΡΗ , τον γνωστό οδηγό αγώ­

νων αυτοκινήτου . Το πρόγραμμα περιλάμβανε δύο 

εκδηλώσεις : ένα διαφωτιστικό σεμινάριο που 

απευθυνόταν σε ακροατήριο νέων οδηγών , με θε­

ματικό άξονα την ασφαλή οδήγηση και τη σωστή 

οδική συμπεριφορά και μια συναρπαστική επίδει­

ξη οδήγησης σε ειδικές συνθήκες , με αγωνιστι­

κά αυτοκίνητα. 

Σύμβουλος με πολυετή εμπερία στην 

αγορά ιδιωτικής ασφάλισης είτε από τον 

ιδιωτικό ή ευρύτερο δημόσιο τομέα για 

συνεργασία με Ελληνικό νομικό γραφείο 

για συμμετοχή σε ασφαλιστικό χρημα­

τοδοτούμενο από την ΕΕ πρόγραμμα 

στην αλλοδαπή. Για περισσότερες πλη­

ροφορίες παρακαλούμε όπως επικοι­

νωνήστε με τbν κ. Κυριακόπουλο στο 

τηλ. 3616816 ή στείλετε πλήρες βιο­
γραφικό σημείωμα στο 36 15 425. 



~ 
ΣΥΝΕΤΑΙΡΙΣΤΙΚΗ 

1( 

Η κοπή της πίτας 
της Συνεταιριστικής 

Ασφαλιστικής 

Σ
τις 28 Ιανουαρίου του νέου έτους 2004 έγινε η 
καθιερωμένη ετήσ ια κοπή της Πρωτοχρονιάτι­

κης πίτας της ΣΥΝΕΤΑΙΡΙΣΤΙΚΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ. 

Παρόντες ήταν , ο Πρόεδρος της Εταιρίας , τα μέλη του 

Δ . Σ . , ο Γενικός Δ/vτής , τα στελέχη και το προσωπικό 

της Εταιρίας . 

Ο Πρόεδρος , κος Δημήτριος Πεταλωτής αναφέρθη­
κε στην αναπτυξιακή πορεία της Εταιρίας , την επίτευξη 

για το 2003 των στόχων που είχαν τεθεί και ευχαρί­

στησε όλους γ ια την συμμετοχή και την προσπάθειά 

τους . 

Η όμορφη γιορτή επισφραγίστηκε με τις ευχές όλων 

για τη συνέχιση της καλής και πετυχημένης πορείας 

της ΣΥΝΕΤ ΑΙΡΙΣΤΙΚΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ και στο μέλλον. 

«. LAIKI CYPRIALIFE 

Η LAIKI CYPRIALIFE ασφάλισε τους 
καθηγητές στην Κύπρο 

Η LAIKI CYPRIALIFE ανακοίνωσε τη συνεργασία της με το Συνεργατικό Ταμιευτήριο Ελλήνων Λειτουρ­
γών Μέσης Εκπαιδεύσεως Κύπρου (Σ . Τ . Ε .Λ . Μ . Ε . Κ . ) . Το ομαδικό συμβόλαιο ζωής καλύπτει περισσότε­

ρα από τρεις χιλιάδες ασφαλιζόμενα μέλη και το ετήσιο ασφάλιστρο ξεπερνά το μισό εκατομμύριο κυ ­

πριακές λίρες . 

Η εξασφάλιση της εν λόγω συνεργασίας από τη Laiki Cyprialife , έγινε κατορθωτή μέσα από ανοικτό δια­
γωνισμό με όλες τις ενδιαφερόμενες ασφαλιστικές εταιρίες. Η επιτυχία αυτή σηματοδοτεί την πρωτο­

πορ ία της Laiki Cyprialife στο χώρο της ασφαλιστικής βιομηχανίας τόσο στον τομέα εξειδικευμένων υπη­
ρεσ ιών όσο και στην ποιότητα . 

ι,~rι ΑΓΡΟΤΙ ΚΗ 
!;~ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 

Η Αγροτική 
Ασφαλιστική 
αναλαμβάνει την 
ασφάλιση της 
διεξαγωγής των 
Ολυμπιακών 

Αγώνων 

Η ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ αναλαμβάνει την 

ασφαλιστική κάλυψη αστικής ευθύνης της 

Οργανωτικής Επιτροπής των Ολυμπιακών 

Αγώνων 'ΆΘΗΝΑ 2004". 
Η ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ επελέγη μετά τη 

συμμετοχή της στο διεθνή διαγωνισμό που 

προκήρυξε η οργανωτική επιτροπή του 

'ΆΘΗΝΑ 2004" τον Σεπτέμβριο του 2003. 
Πρόκειται για ένα από τα μεγαλύτερα συμ­

βόλαια της ασφαλιστικής αγοράς στον κλά­

δο της αστικής ευθύνης. Το κόστος της ασφά­

λισης θα ανέλθει στο ποσό των 4,5 εκατ . ευ­

ρώ και η διάρκεια της σύμβασης εκτείνεται 

από 1 ης Μαρτίου 2004 μέχρι την 31 η Δε­
κεμβρίου 2005. 
Η σύμβαση προβλέπει την ασφάλιση όλων 

των προσώπων της οργανωτικής επιτροπής , 

των αθλητών , των δημοσιογράφων , των προ­

σκεκλημένων των χορηγών , των μονάδων 

ασφαλείας και των εθελοντών τις ημέρες 

πραγματοποίησης των αγώνων , για κάθε βλά­

βη που τυχόν προκληθεί εξαιτίας ατυχήμα­

τος στο χώρο των ολυμπιακών εγκαταστά­

σεων και εκδηλώσεων , με ευθύνη της διορ­

γάνωσης. 

ΦΟΙΝΙΞ METROLIFE ΕΜΠΟΡΙΚΗ Σημαντική βελτίωση παρουσίασαν τα απο- δυτικά προϊόντα Unit Linked του κλάδου ζω-
τελέσματα της ΦΟΙΝΙΞ METROLIFE n..,, .. ,A,ov 0 ,..,"°" η-•~ ""'"0 .. , ,. ... .,.,..,n•""'~ .,..,1 ιΛΑΑιι.οι ής κατέλαβαν για τρίτη συνεχή χρονιά τις 
ΕΜΠΟΡΙΚΗ στη χρήση 2003. Η εταιρία πέ- ,__ ________________ __. πρώτες θέσεις μεταξύ όλων των αντίστοι-

τυχε να αναστρέψει τη ζημία του προηγούμενου οι γενικοί κλάδοι ασφάλισης ενώ οι κυριότεροι λό- χωv προϊόντων του ασφαλιστικού κλάδου , με απο-
έτους 2002 (34,9 εκατ. € } σε ένα οριακό αρvητι- γοι βελτίωσης του τεχνικού αποτελέσματος είναι δόσεις που σε ορισμένες περιπτώσεις ξεπέρα-
κό αποτέλεσμα 2, 7 εκατ. € βελτιώνοντας κατά η ταχύτερη και αποτελεσματικότερη διαχείριση σαν το 17%. Οι σωρευτικές καθαρές αποδόσεις 
92% το τελικό αποτέλεσμα της χρήσης 2003. του κόστους των αποζημιώσεων καθώς και η απο- τριετίας (2001 ,2002,2003) των Unit Linked προϊ-
Η συνολική παραγωγή ασφαλίστρων και δικαιω- τελεσματική οργάνωση και λειτουργία του συστή- όντων σε ορισμένες περιπτώσεις ξεπέρασαν το 
μάτων συμβολαίων του έτους 2003 ανήλθε σε ματος των διαδικασιών ανάληψης κινδύνων της 50% ή και το 55%. 
270, 1 εκατ . € έναντι 247,9 εκατ. € του προη- εταιρίας . Η πρώτη φάση του προγράμματος αναδιάρθρω-
γούμενου έτους 2002 σημειώνοντας αύξηση κα- Τα έσοδα των επενδύσεων ανήλθαν σε 33,2 εκατ . σης της εταιρίας εξελίσσεται πολύ καλά . Τα απο-
τά 9%. € το 2003, έναντι 15,66 εκατ. € το 2002 σημει- τελέσματα από την υλοποίηση του προγράμματος 

Το συνολικό τεχνικό αποτέλεσμα (κέρδος) όλων ώνοντας πολύ μεγάλη αύξηση . Η αύξηση αυτή οφεί- αναδιάρθρωσης της εταιρίας είναι εμφανή στο τε-
των κλάδων ασφάλισης το 2003 ανήλθε σε 38, 1 λεται στην εισροή νέων χρηματοοικονομικών πε- χνικό αποτέλεσμα της εταιρίας ενώ στο επόμενο 
εκατ. € έναντι 1,5 εκατ. € το 2002 σημειώνοντας ριουσιακών στοιχείων και στην εξαιρετική διαχεί- έτος 2004 θα εμφανισθούν και τα οφέλη από τη 
εντυπωσιακή αύξηση. Τη μεγαλύτερη συμβολή ριση όλων των επενδυτικών χαρτοφυλακίων της μείωση του λειτουργικού κόστους και την ποιοτι-
στην αύξηση του τεχνικού αποτελέσματος είχαν εταιρίας . Είναι αξιοσημείωτο ότι το 2003 τα επεν- κή ανάπτυξη της παραγωγής ασφαλίστρων . 
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ΑΣΦΑΛΕΙΑΙ 

ΜΙΝΕΤΤΑ 

Πpώιn οε εξunnpέιnon 
Πpωιοπόpοι: οε κοnύwειι: 

ΑΣΦΑΛΙΣΕΙΣ 

ΠΛΟΙΩΝ & ΣΚΑΦΩΝ ΑΝΑΨΥΧΗΣ 

Για οποιαδήποτε κινητή και ακίνητη περιουσία 

Ε ΦΟΡ 

Για όλο τον κόσμο 

Ιατροφαρμακευτικής Περίθαλψης, με Χρυσή Κάρτα Υγείας που εξοφλεί 

τα νοσοκομειακά έξοδα σε όλο τον κόσμο 

Ρ ΟΣ 

Κάλυψη σε όλο τον κόσμο 

ΓΕΝΙΚΗΣ ΑΣΤΙΚΗΣ ΕΥΘΥΝΗΣ 

ΤΕΧΝΙΚΩΝ ΕΡΓΩΝ 

Ο ΗΤΩ 

Με ένα τηλεφώνημα στο ΟΙ Ο 9409582 καθ' όλο το 24ωρο, 365 ημέρες το χρόνο 
έχετε δωρεάν Παροχή Ιατρικών Συμβουλών aπ6 τους γιατρούς μaς, 

για εσάς κaι 6λa τα μέλη της οικογενείας σας 

Δ Β ΕΙΑ 
MINETTA -INTERPARTNER ASSISTANCE 

για την Ελλάδα και όλη την Ευρώπη, όλο το 24ωpο, 365 ημέρες το χp6νο 

Ε 

Στεγαστικά Δάνειο & Επayγελμaτικd Δάνεια 
σε σuνερyaσίa με μεγάλους Τ ρaπεζικούς Ομίλους 

ΕΥΡΩΠΑΪΚΗ ΕΝΩΣΙΣ - ΑΣΦΑλΕΙΑΙ ΜΙΝΕΠ Α 
ΑΝΩΝΥΜΗ ΕλλΗΝΙΚΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΑΕΙΩΝ 

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

ΥΠΟΚΑΤΑΣΤΗΜΑ ΘΕΣ/ΝΙΚΗΣ: ΑΡΙΣΤΟΤΕλΟΥΣ 4 · ΘΕΣ/ΝΙΚΗ, ΤΗλ.: 0310 281198, 288216, 271717 • FAX: 0310 224675 



ΕΙΔΗΣΕΙΣ ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΙΑ 

•• GALAXIAS 
IN'>UHANL~ 

Ο Γαλαξίας rnς vέας εποχής 
Στις 20 και 21 

Μαρτίου 

πραγματοποιήθηκε το 

3ο Ετήσιο Συνέδριο 

Πωλήσεων της 

Εταιρίας μας στο 

ξενοδοχείο 

HOLIDAYS ΙΝ EVIA 

στην Ερέτρια Ευβοίας. 

Την πρώτη ημέρα του Συνεδρίου έγιναν οι εξής παρουσιάσεις : 

Α) Παρουσίαση Νέων Προϊόντων Κλάδου Πυρός και Λοιπών από κύριο Χρίστο Χριστοδούλου , Διευθύνο-

ντα Σύμβουλο και κυρία Κωνσταντίνου Σύνθια. 

Β) Νέα Προϊόντα Κλάδου Αυτοκινήτων από κύριο Χρ ίστο Χριστοδούλου , Διευθύνοντα Σύμβουλο. 

Γ) Αποτελεσματική Εξυπηρέτηση Συνεργατών από τον κύριο Αλέξη Σπηλιόπουλο , Διευθυντή Εργασιών. 

Δ) Ανάλυση του ανταγωνισμού και Παρουσίαση Νέας Τιμολογιακής Πολιτικής από την κυρία Λένα Μπο-

ντιώτη , Διευθύντρια Πωλήσεων . 

Τη δεύτερη μέρα του Συνεδρίου μίλησε ο κος Ευάγγελος Σπύρου (Εκδότης Περιοδικού Ασφαλιστικό ΝΑΙ) 

για τον Ασφαλιστή του Σήμερα. 

Η υπόλοιπη ημέρα αφιερώθηκε κατά κύριο λόγο σε ανοιχτή συζήτηση με τους συνεργάτες της Εταιρίας για 

τις αλλαγές στις τιμολογήσεις και στα νέα προϊόντα . Επίσης ανακοινώθηκαν Διαγωνισμοί / Κίνητρα Δικτύ­

ου Πωλήσεων και ζητήθηκε από τους συνεργάτες να παραδώσουν τη Στοχοθέτησή τους για το 2004 για τον 
κάθε κλάδο ξεχωριστά . 

Το Συνέδριο είχε μεγάλη επιτυχία λόγω της πληρότητας των συμμετεχόντων συνεργατών και της αποδο­

χής από μέρους τους των νέων δεδομένων που αφορούν 

στην ανάπτυξη της Εταιρίας. 

Εν τω μεταξύ , σύμφωνα με το θεσμό για την ετήσια κοπή 

της πίτας , η Γαλαξίας Ασφαλιστική διοργάνωσε εκδήλω­

ση για το προσωπικό και τους πράκτορές της , την Πέμπτη 

4/3/2004 στο κέντρο διασκέδασης «Studio Πειραιώς 130». 
Την παρουσίαση έκανε η Διευθύντρια Πωλήσεων, κυρία 

Λένα Μποντιώτη . 

Η κοπή της πίτας έγινε από τον 

Πρόεδρο κ . Λάμπρο Χριστοφή , 

όπουκαιευχαρ~τησεόλους 
τους υπαλλήλους και τους πρά­

κτορες για τη συνεισφορά τους 

στα κερδοφόρα αποτελέσματα 

του 2003 που βοήθησαν την 
Εταιρία να καθιερωθεί περαιτέ­

ρω στην ελληνική αγορά . 

Ο Διευθύνοντας Σύμβουλος κ . 

σε ότι είναι ευχαριστ , 
Εταιρίας , μίλησε για 

την ευελιξία της , κα­

θώς και για τη δρα­

στηριοποίησή της 

και σε άλλους κλά­

δους. Εν συνεχεία 

ακολούθησε διασκέ­

δαση με τις επιτυ­

χίες του Αντώνη Ρέ­

μου και του Δ. Χατζή. 

Ανοίξτε πανιά στο απέραντο γαλάζιο 

με την σιγουριά του καλύτερου πλοηγού 

r r ? \"' 
1 Ί 

Le Monde 
ΑΣ 4>ΑΛ.Σ Σ ΤΣΚΗ 

Πρόγραμμα 

Ασφάλισης 
Πλοίων & Σκαφών 

~ Ιστιοφόρα 
r5i Μηχανοκίνητα 
~ Πλωτά Εργαλεία & Μηχανήματα ~Έργων 
r5i Εμπορικά Πλοία 
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nικοrΝΩΝΙΑ 

Ταξίδι για τους 
καλύτερους! 
Στην Αθήνα ταξίδεψαν οι πιο επιτυχημένοι Σέρβοι , Κρο­

άτες και Γερμανοί ασφαλιστές και μάνατζερ του γερμα­

νικού και αυστριακού δικτύου πωλήσεων της LEBEN. Ήταν 
ένα ταξίδι που προσέφερε η Διοίκηση της εταιρίας και 

με αυτόν τον τρόπο επιβράβευσε την μακροχρόνια , στα­

θερή και άριστη απόδοση των συνεργατών αυτών στην 

ξένη αγορά . 

Η περιήγηση στην πρωτεύουσα ξεκίνησε από τα κεντρι­

κά γραφεία της εταιρίας και ακολούθησε περίπατος στην 

ατμοσφαιρική κα ι γραφική αρχαία Αγορά και την Ακρό­

πολη . Η επίσκεψη σε ολυμπιακές εγκαταστάσεις στην 

χώρα όπου γεννήθηκαν , αναβίωσαν και επιστρέφουν φέ­

τος οι ολυμπιακοί αγώνες δεν έπρεπε να λείψει από το 

πλούσιο πρόγραμμα. 

Η τριήμερη επίσκεψη στην Αθήνα άφησε γοητευμένους 

τους φιλοξενούμενους της LEBEN οι οποίοι επέστρεψαν στις χώρες τους με διάθεση για την επίτευξη ακό­
μη μεγαλύτερων στόχων. 

Η FBB - Πρώτη 
Επιχειρηματική Τράπεζα 

Η FΒΒ-Πρώτη Επιχειρηματική Τράπεζα , 

ανακοίνωσε τα αποτελέσματα της δεύ­

τερης χρήσης που έληξε στις 31 Δε­
κεμβρίου 2003. 
Το σύνολο του ενεργητικού της Τρόπε­

ζας αυξήθηκε κατά 17% και ανήλθε σε 
703 εκατομμύρια ευρώ , ενώ το σύνολο 

των χορηγήσεων αυξήθηκε αντίστοιχα 

κατά 15% και ανήλθε σε 575 εκατομμύ­
ρια ευρώ και οι καταθέσεις πελατών ση­

μείωσαν αύξηση 23,6%. Τα ίδια κεφά­
λαια της Τράπεζας ανήλθαν σε 93, 7 εκα­
τομμύρια ευρώ , ενώ ο εκτιμώμενος δεί­

κτης κεφαλαιακής επάρκειας ήταν 14%. 

~ Μέρισμα 
~ €0,60ανά 
μετοχή από την 

Alpha Banl< 
Κατά την Τακτική Γενική Συνέλευση 

1ων Μετόχων της Alpha Bank. rιou 
πραγμα rοποιήθηκε σrις 30 Μαρτίου . 

ο Πρόεδρος του Διοικητικοι) Συμ ­

βουλίου και Διευθύνων Συμβουλος 

κ. Γιάννης Σ . Κωστόπουλος ανέφε­

ρε όιι ιο 2003 ήταν ένα σημαvtικό 
έτος για τον Όμιλο της Alpha Bank. 
καθόσον ανέrτrύχθησαν και όιευ­

ρύνθησαv οι εργασίες, με rωr)αλλη­

λη αύξηση της κερδοφορίας οε ολους 

τους τομείς Τα κέρδη της Τράπεζας 

ανηλθαν στα 284,2 εκατ . ευρώ αύ­

ξηση κατά 63% εvαντι του 200? 

INTERNATl~ NAL LIFE 
Σημαντική Αύξηση Εισπράξεων το 2003 

Με σημαντική αύξηση των εισπράξεων έκλεισαν το 2003 και οι δύο ασφαλιστικές εταιρίες του ομίλου lnternational Life. 
Συγκεκριμένα , η εταιρία ασφαλίσεων ζωής lnternational Life έκλεισε το 2003 με αύξηση των εισπράξεων 10% σε σχέση με το 2002. 
Η εταιρία γενικών ασφαλισεων lnternational Hellas έκλεισε το 2003 με σημαντική αύξηση των εισπράξεων που ανήλθε σε 30% σε σχέση πάντα με το 2002. 
Η σημαντική αυτή αύξηση δείχνει τη σοβαρή δουλειά που γίνεται και σε αυτόν το νευραλγικό τομέα στον όμιλο lnternational Life , κάτι που αποκτά ιδιαίτε­
ρη αξία αν ληφθεί υπόψη και η βελτίωση της διατήρησης και διακράτησης πελατών. 

Αυτό , διότι και οι δύο δείκτες (διατηρησιμότητας και εισπράξεων) αποτελούν δείγμα οικονομικής ευρωστίας και αυξάνουν το cash flow της εταιρίας κά­
τι που στο σημερινό οικονομικό περιβάλλον αποτελεί σημαντικό παράγοντα ανάπτυξης . 

Από την άλλη πλευρά αυτοί οι δείκτες πέραν των ποσοτικών στοιχείων που παρουσιάζουν , αποτελούν και δείκτες ποιότητας εργασιών διότι δε ίχνουν το 

πολύ καλό επίπεδο ποιοτικής εξυπηρέτησης του Ομίλου lnternational Life στους πελάτες της . 
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ΕΙΔΗ ΕΙΣ Εnι Ot ΩΝtΑ 

Η ~ ΕΥΡΩΠΑΪΚΗ συνεχίζει την 
L._~ ΠΙΣΤΗ κερδοφόρα πορεία της 

Με κέρδη 826,138 ευρώ έκλεισε η χρήση του 2003 για την Ευρωπαϊκή Πίστη. 
Για δεύτερο συνεχή χρόνο η Ευρωπαϊκή Πίστη βρίσκεται στην κερδοφορία υλοποιώντας το επιχειρημα­

τικό της σχέδιο , που απέβλεπε σε αύξηση των πωλήσεών της με ταυτόχρονη μείωση των λειτουργικών 

της εξόδων και θετικό αποτέλεσμα . 

Αξίζει να σημειωθεί , ότι τα αποτελέσματα της Εταιρίας για τη χρήση 2003, έχουν επιβαρυνθεί κατά 893 
χιλ . ευρώ περίπου τα οποία κατεβλήθησαν για την επαναγορά ακινήτου της (lease back) . 
Η αύξηση της παραγωγής που έφθασε το 21 , 1 % προήλθε από την ανάπτυξη του Δικτύου Πωλήσεων της 
Εταιρίας η οποία έφθασε το 29% αλλά και από την δημιουργία νέων πρωτοποριακών προϊόντων στους 
κλάδους Ζωής και Γενικών Ασφαλίσεων. 

Ειδικότερα εντυπωσιακή ήταν η αύξηση της παραγωγής των γενικών ασφαλειών κατά 35,82% φτάνο­
ντας στα 36,4 εκ ευρώ από 26,8 εκ ευρώ για τη χρήση του 2002, ενώ στα ίδια μεγέθη με την προηγού­
μενη χρονιά κυμάνθηκε η παραγωγή στον κλάδο Ζωής (14 εκ . ευρώ). 

Η εικόνα της περαιτέρω ανάπτυξης της Εταιρίας , συμπληρώνεται από την μείωση των εξόδων Διοικη­

τικής Λειτουργίας κατά 13,6% (3,1 εκ. ευρώ το 2003 από 3,6 εκ. ευρώ το 2002). 
Τα παραπάνω αποτελέσματα επιβεβαιώνουν την επιτυχία με την οποία εφαρμόζεται από την εταιρεία το 

μοντέλο της αυτόνομης και αυτοδύναμης ανάπτυξης , σημειώθηκε δε σε μία χρονιά εντόνων πιέσεων 

από το διεθνές οικονομικό και αντασφαλιστικό περιβάλλον. 

Η Ευρωπαϊκή Πίστη , εμμένοντας στο ίδιο μοντέλο ανάπτυξης στοχεύει στην περαιτέρω αύξηση των πω­

λήσεών της κατά 20% το 2004. 

φ INTERAMERICAN 

Ο Πρόεδρος του MDRT στα γραφεία της 
INTERAMERICAN 
Την επίσκεψη του Προέδρου του παγκοσμίου Οργανισμού Ασφαλιστικών Συμβούλων MDRT (Million Dollar 
Round Table) , κ . George Pickett, δέχθηκαν στις 18 Μαρτίου , στα κεντρικά γραφεία του Ομίλου , οι άνθρω ­

ποι της lnteramerican. 
Ο κ . Pickett, στο πλαίσιο της ολιγοήμερης παρουσίας του στη χώρα μας, παρευρέθη ως κύριος ομιλητής 
σε εκδήλωση για το θεσμό του MDRT, που οργάνωσε η INTERAM ERICAN και μετέδωσε στους ακροατές 
του το απόσταγμα της πλούσιας ασφαλιστικής γνώσης του . Ο Πρόεδρος του Οργανισμού μίλησε επίσης 

και για τα σχέδιά του , προκειμένου να ενισχυθούν η ταυτότητα και ο ρόλος του MDRT στην αγορά των 
χρηματοασφαλιστικών υπηρεσιών , αλλά και για την προσπάθεια βελτίωσης των παροχών και της υπο ­

στήριξης του Οργανισμού προς τα μέλη του . 

Με τα φτερά του DΕΠΟ TRA VEL 

ΦΟΙΝΙΞ METROLIFE ΕΜΠΟΡΙΚΗ 

Νέο πρόγραμμα για 

παιδιά από τη Φοίνιξ 

Metrolife Εμπορική 

Η ΦΟΙΝΙΞ METROLIFE ΕΜΠΟΡΙΚΗ σχεδίασε το 
«ΜΕΜΟΝ» , το νέο σύγχρονο πρόγραμμα που σας 

παρέχει την δυνατότητα να αξιοποιήσετε τις απο­

ταμιεύσεις σας με τον καλύτερο δυνατό τρόπο 

προς όφελος του παιδιού σας, για τις σπουδές του 

ή το ξεκίνημα της επαγγελματικής του καρ ιέρας . 

Συγκεκριμένα , το νέο πρόγραμμα , της ΦΟΙΝΙΞ 

METROLIFE ΕΜΠΟΡΙΚΗ αποτελεί μια σίγουρη επέν­

δυση για κάθε οικογένεια αφού παρέχει ελάχιστη 

ετήσια εγγυημένη απόδοση 3% στις αποταμιεύ­

σεις σας και συγχρόνως ουσιαστική κάλυψη του 

παιδιού σας σε όλη τη διάρκεια της ασφάλισης. 

Προϊόν 

ΡΗΟΕΝΙΧ METROLIFE 
ΣΥΝΤ ΑΞΗ ΕΛΑΧΙΣΤΗ 

ΕΓΓΎΗΣΗ3% * 

Απόδοση 2002 Απόδοση 2003 

11,73% 9,16% 

Ο ι αποδόσεις του προγράμματος «ΜΕΛΛΟΝ» θα 

αποτυπώνονται στο χαρτοφυλάκιο του προϊόντος 

ΦΟΙΝΙΞ METROLIFE ΣΥΝΤΑΞΗ ΕΛΑΧΙΣΤΗ ΕΓΓΎΗΣΗ 
3% , το οποίο έχει παρουσιάσει αξιοσημείωτες 
αποδόσεις τόσο κατά το 2003 όσο και σε επίπε­
δο διετίας . 

Στα πλαίσια του διαγωνισμού παραγωγής που διεξάγει κάθε χρόνο το μεσιτικό γραφείο ασφαλίσεων του ΓΕΩΡΓΙΟΥ ΖΙΩΓΑ , 

πραγματοποιήθηκε το διάστημα από 26 μέχρι και 30/03/2004 το πρώτο σε σειρά ταξίδι , με προορισμό την Τσεχία. Η συμμε­

τοχή στο ταξίδι ήταν μαζική , καθώς 35 ασφαλιστές - συνεργάτες του γραφείου κέρδισαν βάσει παραγωγής ένα εισιτήριο σ ' 

αυτό το ταξίδι , που οργανώθηκε άψογα από το ταξιδιωτικό πρακτορείο DΕΠΟ TRAVEL. Οι εκδρομείς απήλαυσαν 3 ημέρες 
τη μαγευτική Πράγα και την τέταρτη ημέρα επισκέφθηκαν το Κάρλοβυ Βαρυ . Οι εμπειρίες που έζησαν οι συνεργάτες του κ . 

Ζιώγα ήταν ανεπανάληπτες και όλοι μαζί τώρα περιμένουν το επόμενο ταξίδι που θα γίνει το καλοκαίρι στην Κούβα! 

Σύγχρονο Ελληνικό Νηπιαγωγείο 
και Βρεφονηπιακός Σταθμός 

Γιο βρέφη από 2 μηνών 
και νήπιο έως 6 ετών 

... Για. μ.ια. Χα.pονμ.~νη μ.α.τι~ cττη ιωn! 

Σωρευτική 
Απόδοση 2ετίος 

21 ,96% 
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rΞtΔΗΣΕΙΣ ... ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΙΑ 

INTERLIFE ΚΥΠΡΟΥ 
INTERFAMILY PROTECTION PLAN 

Πρωτοποριακό πρόγραμμα υγείας 

Ε 
υρύ φάσμα καλύψεων σε συνδυασμό με 
επένδυση κεφαλαίου προσφέρει το πρω­

τοποριακό ασφαλιστικό σχέδιο υγείας 

lnterfamily Protection Plan που παρου­
σίασε πρόσφατα στη Λευκωσία η lnterlife. 

Ειδικότερα το lnterfamily Protection Plan για πρώ­
τη φορά δίνει την ευκαιρία με ένα μόνο συμβόλαιο 

να ασφαλίζεται ολόκληρη η οικογένεια , ενώ πα­

ρέχει κάλυψη ζωής (μέχρι 15 - τις περισσότερες 

από οποιαδήποτε άλλη ασφαλιστική εταιρία) σο­
βαρών ασθενειών , απώλειας ικανότητας προσω ­
πικής φροντίδας για τον ασφαλιζόμενο καθώς και 

επιπρόσθετες καλύψεις για την / τον σύζυγο , παι­

διά μεταξύ τριών και 18 ετών , ακόμη και εκ γενε­

τής ασθένειες νεογέννητων . Επιπρόσθετα , ανά­

λογα με το φύλο του ασφαλιζομένου προσφέρο­
νται και αντίστοιχες καλύψεις για μη διηθητικό καρ­

κίνωμα στήθους και του αναπαραγωγικού συστή­
ματος , εγχείριση καρδιακής βαλβίδας και αγγειο­

πλαστικής (μπαλονάκι). 

Σημαντικό προνόμιο του σχεδίου είναι η επιλογή 

της σταδιακής επαναφοράς της κάλυψης ζωής με ­

τά από διάγνωση σοβαρής ασθένειας. 
Μιλώντας στους παρευρισκομένους ο Διευθύνων 

Σύμβουλος της lnterlife κ. Μιχάλης Μιχαηλίδης 
αναφέρθηκε στους στόχους της εταιρίας και τό­

νισε ότι: «Τη χρονιά που μας πέρασε , παρά τις δύ ­
σκολες οικονομικές συνθήκες , η εταιρία γνώρισε 

μια πρωτοφανή ανάπτυξη , με αύξηση στα παρα­

γωγικά αποτελέσματα της τάξης του 23%. Στόχος 
μας είναι η συνεχής ποιοτική αναβάθμιση και η 

προσφορά καλύτερων υπηρεσιών στους ασφαλι­

σμένους και γενικότερα στους καταναλωτές" . 

Εξειδικεύοντας τις παροχές του lnterfamily 

Ο διευθύνων σύμβουλος της lnterlife Μιχάλης 
Μιχαηλίδης κατά την παρουσίαση του lnterfami/y 
Protectίon. 

Protection Plan ο αναλογιστής κύριος Σκοpδής 
γνωστοποίησε ότι στον κυρίως ασφαλιζόμενο πα­
ρέχεται κάλυψη για απώλεια ζωής και για 11 ή 15 
προκαθορισμένες σοβαρές ασθένειες ανάλογα 

με το ποιο σχέδιο έχει επιλέξει. Ανάλογα με το 
φύλο του ασφαλιζομένου προσφέρονται αυτόμα­

τα και ειδικές καλύψεις γένους. Ο ασφαλιζόμενος 

άνδρας καλύπτεται για αγγειοπλαστική (μπαλο­

νάκι) και εγχείρ ιση καρδιακής βαλβίδας , ενώ η γυ­
ναίκα για μη διηθητικό εντοπισμένο καρκίνωμα του 

στήθους ή του αναπαραγωγικού συστήματος . 
Επιπρόσθετα , αν η γυναίκα (κυρίως ασφαλιζόμε­
νη ή σύζυγος) είναι μικρότερη από 38 ετών καλύ­
πτονται αυτόματα τα νεογέννητα παιδιά της για 

προκαθορισμένες συγγενείς εκ γενετής ανωμα­

λίες. 

Το εύρος των καλύψεων του σχεδίου μπορεί να 
επεκταθεί με την κάλυψη της / του συζύγου ή / και 
των παιδιών του ασφαλιζομένου , προσφέροντας 
έτσι κάλυψη για όλη την οικογένεια , όπως επίσης 

και με την προσθήκη συμπληρωματικών ωφελη­

μάτων και επιλογών . Στον / στην σύζυγο προσφέ­
ρεται κάλυψη για τις ίδ ιες σοβαρές ασθένειες που 
είναι καλυμμένος ο κυρίως ασφαλιζόμενος καθώς 
και η ειδική κάλυψη γένους , ενώ στα παιδιά προ­
σφέρεται κάλυψη για 5 προκαθορισμένες σοβα­
ρές ασθένειες. 

Η επιλογή της επαναφοράς κάλυψης ζωής προ­

σφέρε ι στον ασφαλιζόμενο την δυνατότητα στα­

διακής επαναφοράς της κάλυψης ζωής μετά από 
μια σοβαρή ασθένεια , όταν καμία ασφαλιστική εται­
ρία δεν θα τον ασφαλίζει και όταν θα την χρειάζε­

ται περισσότερο. Επιπρόσθετα , στο σχέδιο μπο­

ρούν να προστεθούν συμπληρωματικά ωφελήμα­

τα ανικανότητας και κάλυψης εξόδων νοσηλείας , 

εξασφαλίζοντας έτσι στην οικογένεια ένα ολο­

κληρωμένο , πλήρες ασφαλιστικό πρόγραμμα προ­

στασίας της υγείας , τόνισε ο κ . Σκορδής 

Ποια προστασία προσφέρει το 
lnterfamily Protection 

Το σχέδιο αυτό είναι πρωτοποριακό για τα κυπριακά 
δεδομένα αφού είναι το μοναδικό που κάτω από 

την ομπρέλα ενός και μόνο ασφαλιστηρίου συμ­
βολαίου με ένα ενιαίο ασφάλιστρο προσφέρει ένα 
συνδυασμό επένδυσης μαζί με εκτενείς καλύψεις 

για ΟΛΗ την οικογένεια . 
Το βασικό τετpάmυχο καλύψεων του σχεδίου αυ­

τού παρέχει τα ακόλουθα : 
• ΚΑΛΥΨΗ ΑΣΦΑΛΕΙΑΣ ΖΩΗΣ 

• ΚΑΛΥΨΗ ΣΟΒΑΡΩΝ ΑΣΘΕΝΕΙΩΝ 
• ΕΙΔΙΚΕΣ ΚΑΛΥΨΕΙΣ ΤΟΣΟ ΓΙΑ ΑΝΔΡΕΣ Ή 

ΓΥΝΑΙΚΕΣ ΑΣΦΑΛΙΖΟΜΕΝΟΥΣ 

• ΑΠΩΛΕΙΑ ΠΡΟΣΩΠΙΚΗΣ ΦΡΟΝΤΙΔΑΣ ΑΛΛΙΩΣ 
long term care 

Η κάλυψη ασφάλειας ζωής είναι βασισμένη σε ένα 
επενδυτικό σχέδιο , το οποίο θα είναι συνδεδεμέ­
νο με τα πολλαπλά ταμεία . Αυτή η κάλυψη προ­

σφέρεται ΜΟΝΟ στον κυρίως ασφαλιζόμενο μέχρι 
και κεφάλαια 100,000. 

Η κάλυψη σοβαρών ασθενειών δίνεται για 15 σο­
βαρές ασθένειες , οι οποίες είναι : Καρδιακή Προ ­

σβολή (Έμφραγμα του Μυοκαρδίου) , Εγκεφαλικό 

Επεισόδιο , Χειρουργική επέμβαση στεφανιαίας 
νόσου (ΒΥ PASS) 
Νεφρική Ανεπάρκεια, Καρκίνο , Μεταμόσχευση Βα­

σικού Οργάνου , Παράλυση , Τύφλωση , Εγχείριση 

Αορτής , Σκλήρυνση κατά πλάκας , Κωματώδης κα­
τάσταση ή Κώμα , Αντικατάσταση καρδιακής βαλ­
βίδας , Κώφωση , Απώλεια της ικανότητας ομιλίας , 
Εκτενή Εγκαύματα. 

Το σχέδιο αυτό προσφέρει μια σοβαρή καινοτομία , 
παρέχει και ειδικές καλύψεις για άντρες και γυ­
ναίκες . Καλύπτονται οι γυναίκες για μη διηθητικό 

καρκίνο τόσο του αναπαραγωγικού συστήματος 

όσο και του μαστού στο 20% του ασφαλιζομένου 
κεφαλαίου . 

Οι άντρες καλύπτονται για αγγειοπλαστική (το κοι­

νό Μπαλονάκι) για το 20% ασφαλιζομένου κεφα­
λαίου , ενώ για εγχείριση καρδιακής βαλβίδας δί­
νεται το 100%. Η Κάλυψη Απώλειας Προσωπικής 
Φροντίδας πληρώνει το 100% του κεφαλαίου σε 
περίπτωση που ο ασφαλιζόμενος είναι ανίκανος 

να φροντίσει ο ίδιος τον εαυτό του . Θα πρέπει να 

τονιστεί ότι κάτω από την ομπρέλα του ίδιου ασφα­

λιστηρίου ο ασφαλιζόμενος μπορεί να προσθέσει 

και τον σύζυγο του ή την σύζυγο του όπως και τα 

παιδιά του. 

Για τον σύζυγο ή την σύζυγο δίνονται όλες οι κα­

λύψεις εκτός από την ασφάλεια ζωής . 

Τα εξαρτώμενα παιδιά καλύπτονται μόνο για 5 Σο­
βαρές Ασθένειες : 
1. Καρκίνος , 2. Εκτενή Εγκαύματα , 3. Εγκεφαλίτι­
δα , 4. Βακτηpιακή Μηνιγγίτιδα, 5. Πολιομυελίτιδα 
Εάν ΟΜΩΣ είστε γυναίκα είτε ασφαλιζόμενος εί­
τε εξαρτώμενο πρόσωπο και είστε μικρότερη των 

38 ετών τότε προσφέρεται κάλυψη για εκ γενετής 
συγγενείς ανωμαλίες όπως Σύνδρομο Down, 
Τετραλογία του Fallot, Παιδική Υδροκεφαλία , Δι­

σχιδής Ράχη εφόσον η διάγνωση γίνει μέσα σε 7 
ημέρες από τη γέννηση. 

Καταβάλλεται δε το 25% του ασφαλιζομένου κε­
φαλαίου. Στην περίπτωση που συμβεί Σοβαρή 

Ασθένεια ή Απώλεια Προσωπικής Φροντίδας και 
πληρωθεί το □σφάλισμα σε κάποιο από τους ασφα­
λιζομένους το lnterfamily Protection Plan δίνει το 
δικαίωμα σταδιακής επαναφοράς της κάλυψης ζω­

ής στο ποσοστό του 25% σε κάθε επέτειο. 
Επιπρόσθετα , σε περίπτωση που συμβεί θάνατος 

ή σοβαρή ασθένεια σε κάποιον από τους ασφαλι­
ζόμενους το lnterfamily Protection Plan δίνει την 
δυνατότητα στους υπόλοιπους ασφαλιζομένους 

να συνεχίσουν τις καλύψεις τους . 

Το lnterfamily protection plan σχεδιάστηκε με τέ­
τοιο τρόπο ώστε να δίνει την δυνατότητα στους 
ασφαλιζομένους να δ ιευρύνουν ακόμη περισσό­
τερο τις καλύψεις τους προσθέτοντας και άλλες 

καλύψεις που προσφέρει η Εταιρία όπως Κάρτα 

Νοσηλείας και ατυχηματικές καλύψεις. 
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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 

πάνω από μισό αιώνα εμπειρία μας στο χώρο των 
γενικών ασφαλίσεων . 

Αυτά που σας κάνουν να μας εμπιστευτείτε είναι 
πολλά: 

• Ανθρώπινο πρόσωπο 
• Άψογη εξυπηρέτηση 
• Πρωτοποριακά προγράμματα 
• Ανάληψη κινδύνων κάθε μεγέθους 
• Πλήρης αντασφαλιστική κάλυψη 
• Άμεση πληρωμή 
• Διεθνής εκπροσώπηση 
• 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-mail: dynasf@dynamis.gr ΔΥΝΑΜΙΣ 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 

ΔΥΝΑΜΙΣ 
ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΜΕΙΩΝ 

ΛΕΩΦ. ΣΥΓΓΡΟΥ 106 - 117 41 ΑΘΗΝΑ 
ΤΗΛ. 210.9227255 ΦΑΞ . 210.9237768 

e-mail : dynasf@dynamis.gr 

ΥΠΟΚ/ΜΑ ΘΕΣΣΜΟΝΙΚΗΣ : ΜΗΤΡΟΠΟΛΕΩΣ 28 - 546 24 ΘΕΣΣΜΟΝΙΚΗ ΤΗΛ.: 2310.280155 - 2310.276741 - ΦΑΞ : 2310 .288186 
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ΕfΔΗΣΕΙ nι Ο~ΝΩΝΙ 

Η Εταιρία «ΕΥΡΩΠΑΊΚΗ ΕΝΩΣΙΣ-ΑΣΦΑΛΕΙΑΙ ΜΙΝΕΠΑ» προβαίνει στην 
ανέγερση , με αποκλειστικά ίδια κεφάλαια , κτηρίου νέων γραφείων της 

σε ιδιόκτητα οικόπεδα επί της Λ. Συγγρού αριθ . 193-195, περίπου ένα­
ντι του ΩΝΑΣΕ ΙΟΥ ΚΑΡΔΙΟΧΕΙ ΡΟΥΡΓΙΚΟΥ ΚΕΝΤΡΟΥ. 

Την αρχιτεκτονική μελέτη του νέου κτηρίου ανέλαβε ο γνωστός αρχι­

τέκτονας Δ . ΑΓΙΟΣΤΡΑΤΙΤΗ Σ , ενώ την εκτέλεση του έργου η κατα­

σκευαστική εταιρία «ΤΕΟΔΟΜΗ». 

Το κτίριο , απεικόνιση της μακέτας του οποίου παρατίθεται , θα αποτε­

λεί πρότυπο πρωτοποριακής Αρχιτεκτονικής . 

Η αναπτυξιακή πορεία της Εταιρίας κα ι η οικογενειακή παράδοση 

ΜΙΝΕΠ Α στον σφαλιστικό χώρο , με την αναδιοργάνωση των τελευταί­

ων ετών , τον εκσυγχρονισμό των δικτύων και της μηχανοργάνωσης , έρ­

χεται τώρα , να προσφέρει στο κοινό και τους συνεργάτες , με τη στέ­

γαση των νέων της γραφείων , έναν χώρο που να πληρεί όλες τις σύγ­

χρονες λε ιτουργικές ανάγκες . 

Το εν λόγω ακίνητο με τους 7 υπέργειους και τους 3 υπόγειους ορό­
φους , συνολικού εμβαδού περίπου 8.000 τ . μ . , του οποίου η αξία θα προ­

σεγγίσει τα 21 .000 000,00 ευρώ θα αποτελέσει το νέο κόσμημα της 
περιοχής και προβλέπεται να αποπερατωθεί το αργότερο σε 14 μήνες. 
Σύντομα λοιπόν , και με την αποπεράτωση του νέου κτηρίου , οι ήδη εξαι­

ρετικές υπηρεσίες που προσφέρονται θα αναβαθμιστούν και η Εταιρία 

θα καταστεί μία από τις πλέον δυναμικές και ισχυρές στο χώρο της ιδιω­

τικής ασφάλιση ς. 

CG l J lnsurance 

Αυξημένα κέρδη το 2003 για τη CGU lnsurance 

κ
αθαρά κέρδη προ φόρων 1,2 εκ ατ. ε υ ρώ 
πραγματοποίησε το 2003 η CGU lnsurance 
έναντι Ο , 1 εκατ . του 2002. Τα δεδουλευ ­

μένα ασφάλ ιστρα αυξή θη καν κατά 9,3% φτάνο­
ντας τα 24,8 εκατ . ευρώ , ενώ αντίθετα οι επελ­

θού σες αποζη μιώσεις μειώθηκαν κατά 13,9%. 
Βελτίωση επιτεύχθη κε κα ι στο κόστος λε ιτο υρ­

γίας και πρόσκτη ση ς εργασιών , που μειώθηκε 

όχι μόνο ως ποσοστό των ασφαλίστρων , αλλά κα ι 

ως απόλυτο μέγεθος . 

Ο συνδυασμός των πιο πάνω μεγεθών οδήγησε 

το net combined operating ratio, δηλαδή το άθροι­
σμα των ποσοστών αποζημιώσεων κα ι εξόδων , 

κάτω από το κρίσιμο όρ ιο το υ 100% (99,7% ένα ­

ντι 106,4% το 2002), επιτρέποντας έτσι την πραγ­
ματοποίηση και καθαρού τε ­

χνικού κέρδους , πριν δη­

λαδή το συνυπολογισμό 

των εσόδων επενδύσεων . 

Ο Διευθύνων Σύμβουλος 
κ. Γιάννης Λινός 
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Αξ(ζει να σημειωθε( ότι: 

• Ο ι επενδ ύσεις κα ι τα διαθέσιμα καλύπτουν ήδη 

(πρ ιν δηλαδή το συνυπολογισμό και των λοι­

πών στοιχείων ενεργητικού , που σύμφωνα με 

το νόμο είναι αποδεκτά ως ασφαλιστική τοπο­

θέτηση) κατά 102% τις ασφαλιστικές προβλέ­
ψε ις (τεχνικά αποθέματα) . 

• Το περιθώριο φερεγγυότητας που διαθέτει η 
εταιρία , είν α ι υπερδιπλάσιο (225%) του απαι­
τούμενου από το νόμο . 

Η σύνθεση του ασφαλιστικού χαρτοφυλακίου της 

CGU lnsurance διαμορφώθηκε ως εξής : 

• Ασφαλίσεις περιουσίας 64 ,5% 
• Ασφαλίσεις αυτοκινήτων 26 ,9% 
• Ασφαλίσεις μεταφορών και σκαφών 5,2% 
• Λοιπές ασφαλίσεις 3,4% 
Με βάση την ιδιότητα των ασφαλισμένων το 59% 
των ασφαλίστρων προήλθε από επιχειρήσεις και 

το 41 % από ιδιώτες . 

Με βάση τον τρόπο πρόσκτησης το 39% των ερ­
γασιών πραγματοποιήθηκε μέσω πρακτόρων , 

21 % μέσω μεσιτών , το 9% μέσω τραπεζών και το 
31 % χωρίς διαμεσολάβηση. 
Όπως δήλωσε ο Διευθύνων Σύμβουλος Γιάννης 

Λινός , η CGU lnsurance απευθύνεται σε ένα επι-

λεγμένο κοινό , που για την ασφάλισή του δεν συμ­

βιβάζεται με το μέτριο ή το σχεδόν καλό . Κύριο 

ανταγωνιστικό πλεονέκτημα της CGU lnsurance 
είνα ι η υπεροχή μέσα από την ο ικονομ ι κή ευρω­

στία κα ι την ολική ποιότητα προϊό ντων κα ι ε ξυ ­

πηρέτησης , που γίνεται α ισθητή στον πελάτη . 

Εταιρική αποστολή της είναι η προσφορά άριστων 

ασφαλιστικών προϊόντων σε ρεαλιστικές τιμές 

κα ι με υποδε ιγ ματική εξυπηρέτηση πριν κα ι με­

τά την πώληση . 

Η CGU lnsurance είναι συνδεδεμένη επιχείρηση 
της Ανίνa plc, του μεγαλύτερου βρετανικού κα ι 

έβδομου στον κόσμο ασφαλιστικού ομίλου με ετή­

σιο κύκλο εργασιών 44 ,8 δισεκατομμύρια ευρώ , 

ίδια κεφάλα ια 16, 7 δισεκατομμύρια ευρώ και 25 
εκατομμύρια πελάτες . Ο όμιλος Aviva δημιουρ­
γήθηκε από τη συγχώνευση των μεγάλων βρε­

τανικών ασφαλ ιστικών εταιρ ι ών Commercial 
Union, General Accident και Norwich Union κ ατά 
την περίοδο 1998-2000. Η παρουσ ία του στην 

Ελλάδα χρονολογείται από το 1883. Η τεράστια 
αυτή τοπική εμπειρ ία των 121 χρόνων σε συν­
δυασμό με τη διεθνή τεχνογνωσία του ομίλου 

Aviva έχει καθιερώσει στην ελληνική αγορά τη 
CGU lnsurance ως κορυφαία επιλογή γ ια ποιοτι­

κή ασφάλιση . 

rεμίατε , 
τις μπαταpιες ιιας με 

rίνε αuνδpομητής • Οι ααφαλιατές αξίζοuν καλuτεpη μεταχείpιαηl • Στήpιξε το πεpιοδικό aou, 
τη δική aou φω-νήl • Στείλε τις απόψεις aou, ζήτηαε να αuνεpyαιnοuμε 

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 fax: 3257074. 
Ο Θα σταλεί εισπράκτορας (Μόνο στην ευρύτερη περιοχή του κέντρου της Αθήνας) 

ο Θα περάσω από τα γραφεία σας 

ΑΞΙΑ ΕΤΗΣΙΑΣ ΣΥΝΔΡΟΜΗΣ 

ΙΔΙΩΤΕΣ : 50 -€ , ΦΟΙΤΗΤΕΣ : 25 € , ΕΤΑΙΡΙΕΣ - ΟΡΓΑΝΙΣΜΟΙ : 100 -€ 

ΓΙΑ ΠΛΗΡΩΜΗ ΣΥΝΔΡΟΜΩΝ: Εθνική Τράπεζα της Ελλάδος ΑΡ . ΛΟΓΑΡΙΑΣΜΟΥ: 51342181 /104 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ ΝΑΙ , Όθωνος & Φιλελλήνων 3, Τ.Κ. 105 57, Πλ. Συντάγματος 
Τηλ.: 210-3221525, 210-3229394, 210-3257337 Fax: 210-3257074 

e-mai 1: espi rou@otenet.gr 



- «Εϊ τις εύσεβής καί φιλόθεος , άnολαυέτω τής καλής τούτης καi 

λαμπρός πανηγύρεως . 

- Εϊ τις δοΟλος εύγνώμων, είσελθέτω χαίρων είς τήν χαράν τοΟ 

Κυρίου αύτοΟ. 

- Εϊ τις έκαμε νηστεύων, άnολαυέτω νΟν τό δηνάριον. 
- Εϊ τις άnό της πρώτης ώρας είργάσατο , δεχέσθω σήμερον τό δί-

καιον όφλημα. 

- Εϊ τις μετά τήν τρίτην ηλθεν , εύχαρίστως έορτασάτω. 
- Εϊ τις μετά τήν έκτην έφθασε , μηδέν άμφιβαλλέτω· καi γάρ ούδέν 

ζημιοΟται. 

- Εϊ τις ύστέρησεν είς τήν ένάτην , nροσελθέτω , μηδέν ένδοιάζων . 

- Εϊ τις είς μόνην έφθασε τήν ένδεκάτην , μή φοβηθη τήν βραδύτη-

τα· φιλότιμος γάρ ών ό Δεσπότης , δέχεται τόν έσχατον , καθάnερ 

καί τόν πρώτον. 

-Άναnαύει τόν τής ένδεκάτης , ώς τόν έργασάμενον άnό τής πρώ­

της. 

-Kal τόν ϋστερον έλεεί, καl τόν πρώτον θεραπεύει. 
- Κάκείνψ δίδωσι, καi τούτψ χαρίζεται. 
-Kal τά έργα δέχεται, καi την γνώμην άσnάζεται. 
- Καl τήν nρόξιν τιμςΊ καί τήν nρόθεσιν έnαινεί. 
- ΟύκοΟν είσέλθετε πάντες εiς την χαράν τοΟ Κυρίου ήμών. 

- Καl πρώτοι καi δεύτεροι, τόν μισθόν άnολαύετε. 
- Πλούσιοι καi nένητες , μετ' αλλήλων χορεύσατε . 

- 'Εγκρατείς καi ράθυμοι , τήν ήμέραν τιμήσατε. 

- Νηστεύσαντες καί μή νηστεύσαντες, εύφράνθητε σήμερον. 
-Ή τράπεζα γέμει , τρυφήσατε πάντες . 

-Ό μόσχος πολύς , μηδείς έξέλθη nεινών. 

- Πάντες άnολαύετε τοΟ συμποσίου της πίστεως. 
- Πάντες άnολαύσατε τοο πλούτου της χρηστότητας. 
- Μηδείς θρηνεί τω nενίαν· έφάνη γάρ ή κοινή βασιλεία . 

- Μηδείς όδυρέσθω πταίσματα· συγγνώμη γάρ έκ τοΟ τάφου άνέ-
τειλε. 

- Μηδείς φοβείσθω θάνατον , ήλευθέρωσε γάρ ήμός τοΟ Σωτήρας 

ό θάνατος. 

-Έσβεσεν αύτόν , ύn ' αύτοΟ κατεχόμενος. 

-Έσκύλευσε τόν "Αδην , ό κατελθών είς τόν "Αδην . 

-Έnίκρανεν αυτόν , γευσάμενον τής σαρκός αύτοο· καi τοΟτο προ-

λαβών Ήσαίας , έβόησεν. 

-Ό 'Άδης , φησίν , έnικράνθη , συναντήσας σοι κάτω. 

-Έnικράνθη , καί γάρ κατηργήθη. 

- Έnικράνθη , καί γάρ ένεnαίχθη. 

- Έnικράνθη , καί γάρ ένεκρώθη. 

- Έnικράνθη, καl γάρ καθηρέθη. 
- Έnικράνθη, καί γάρ έδεσμεύθη. 

- 'Έλαβε σώμα καί Θεψ nεριέτυχεν. 

- 'Έλαβε γην καί συνήντησεν ούραν41. 

- "Ελαβεν , όπερ έβλεπε , καί nέnτωκεν , 

όθεν ούκ έβλεπε. 

- ΠοΟ σου , θάνατε , τό κέντρον ; noo σου , 

'Άδη , τό νϊκος; 

-Άνέστη Χριστός , καί σύ καταβέβλησαι . 

- Ά νέστη Χριστός , καί nεnτώκασι δαίμο-

νες . 

-Άνέστη Χριστός , καi χάρουσιν 'Άγγελοι . 

-Άνέστη Χριστός , καi ζωή πολιτεύεται. 

- Άνέστη Χριστός , καί νεκρός ούδείς έni 

μνήματος. 

- Χριστός γάρ έγερθεiς έκ νεκρών , άnaρ­

Xll τών κεκοιμημένων έγένετο. 
- Αύτ41 ή δόξα καi τό κράτος είς τούς 

αίώνας τών αίώνων. Άμήν». 

Απόδοσις εις την απλήv του Πασχαλινού Κατη­

χητικού Λόγου του αγίου Ιωάννου του Χρυσο­

στόμου: 

Όποιος είναι ευσεβής και φιλόθεος Χριστιανός 

με θερμήv πίστιv και αγάπην προς τον αvαστά­

vτα Θεόv του, ας απολαύση τώρα την χαράν της 

καλής αυτής και λαμπράς πανηγύρεως που εί­

ναι η Ανάστασις του Κυρίου και Θεού του . 

Όποιος είναι ευγνώμων δούλος, ας εισέλθη με 

μεγάλην χαράν εις την χαράν του αvαστάντος 

Κυρίου του. 

Όποιος επέρασε την Σαρακοστήν του vηστεύ­

ων, ας απολαύση τώρα το δηνάριον , δηλαδή τον 

δίκαιον μισθόν του που είναι η ελευθέρα κατά­

λυσις πάντων των τροφών. 

Όποιος εμπήκε στον δρόμον του Θεού από της 

πρώτης του, της παιδικής του ηλικίας και εδού­

λευσε καθ ' όλην την ζωήν τα έργα του Θεού , ας 

δεχθή τώρα το δίκαιον βραβείον που είναι η χα­

ρά της Αναστάσεως του Κυρίου του . 

Όποιος ήλθε κοντά εις τον Χριστόν μετά την νε­

αvικήν του ηλικίαν, με ευχαpίστησιν και αυτός 

ας εορτάση. 

Όποιος έφθασε εις τον Χριστόν και εδέχθη το 

φως της αληθείας μετά την έκτην ώραν, δηλα­

δή κατά την ανδρικήν του ηλικίαν, καθόλου να 

μη διστάση . Διότι καθόλου δεν ζημιώνεται. Ο 

Χριστός πρόθυμα τον δέχεται. 

Όποιος καθυστέρησε και έφθασε κατά την ενά­

την ώραν , που αρχίζουν τα γεράματα του αν­

θρώπου , ας προσέλθη και αυτός εις την θείαv 

χαράν, χωρίς καθόλου και αυτός να διστάση . 

Όποιος μόλις έφθασε εις την εvδεκάτηv ώραν, 

και στα βαθειά γεράματά του μετεvόησε και εζή­

τησε το έλεος του Θεού, ας μη φοβηθή την με­

γάλην αργοποpίαv. Διότι είναι φιλότιμος και κα­

λοδεχτικός ο Δεσπότης Χριστός , και δέχεται 
τον τελευταίον , όπως ακριβώς, χαρούμενος και 

γελαστός , δέχεται και τον πρώτον. Αναπαύει 
τον εργάτηv της ενδεκάτης ώρας και δίδει τον 

ίδιον μισθόv, που δίδει και εις αυτόν που εργά­
σθηκε από την πρώτην ώραν . Και τον καθυστε-

ρημένοv , και αυτόν τον ελεεί, ικανοποιεί όμως 

και τον πρώτον , όπως του αξίζει. Και σ ' εκείνον , 

τον τελευταίον , δίνει , και εις τούτον χαρίζει αυ­

τό που του πρέπει. Και τα καλά έργα τα δέχε­

ται , και την καλήν γvώμην την ασπάζεται και την 

επικροτεί. Και την καλήν πράξιν την τιμά και την 

αγαθήν πρόθεσιν την επαινεί και την βραβεύει. 

Λοιπόν , εισέλθετε όλοι εις την χαράν της Ανα­

στάσεως του Κυρίου σας. Και πρώτοι και τε­

λευταίοι τον μισθόν σας απολαύσατέ τον , διότι 

όλοι λαμβάνετε. 

Πλούσιοι και πτωχοί μαζή χορεύσατε , σαν αγα­

πημένοι αδελφοί. 

Όσοι εγκρατευθήκατε από την αρχήν της Σα­

ρακοστής και όσοι εδείξατε ραθυμίαν και αδια­

φορίαν , αυτήν την ημέραν της Αναστάσεως να 

την τιμήσετε , πηγαίνοντες εις την Εκκλησίαν και 

μετέχοντες εις την αγίαv Κοινωνίαν. 

Όσοι εvηστεύσατε και όσοι δεν ενηστεύσατε, 

ευφρανθήτε σήμερα. Η αγία Τράπεζα είναι γε­

μάτη από τα θεία δώρα και αγαθά. Λοιπόν , τpυ­

φήσατε και απολαύσατε πάντες . Ο μόσχος ο σι­

τευτόςτης θείας Κοινωνίας, που είναι το Σώμα 

και το Αίμα του Σταυρωθέντος και Αναστάvτος 
Κυρίου και Σωτήρας , είναι πολύς. Κανείς να μη 

φύγη πεινασμένος. Όλοι να μετέχετε εις το θεί­

ον συμπόσιον της Πίστεως και να απολαμβάνε­
τε των θείων δωρεών. Όλοι απολαύσατε τον 

πλούτον της αγάπης και ευσπλαγχvίας του Κυ ­

ρίου μας. 

Κανείς να μη θρηνή φτώχεια, διότι φτώχεια 

πνευματική δεν υπάρχει. Προσφέρεται εις ημάς 

η κοινή δι ' όλους βασιλεία του Χριστού μας , που 

είναι γεμάτη πλούτον πνευματικόν και άγιον. 

Κανείς να μη κλαίη και οδύρεται διά πταίσματα, 

διότι από τον τάφον του αvαστάντος Χριστού 

μας συγγνώμη και άφεσις ανέτειλε. 

Κανείς να μη φοβήται τον θάνατον, διότι μας 

ηλευθέρωσε από τον φόβον του θανάτου του 

Σωτήρας μας ο εξιλαστήριος θάνατος. 

Έσβεσε τον θάνατον ο Χριστός , αφού εκείνος 

τον κατεπάτησε. 

Τον αιχμαλώτισε τον Άδην ο Χριστός, που κα­

τέβηκε εις τον Άδην , και του επήρε λάφυρα 

όλους τους νεκρούς που ελευθέρωσε. 

Επίκρανε τον Άδην ο Χριστός, όταν του παρου­

σιάσθη σαν άνθρωπος χοϊκός , αλλά και παv­

σθεvουργός . Και τούτο το προείδε και το προ­

εφήτευσεν ο προφήτης ΗσαΤας και έλεγε με με­

γάλην βοήν και φωνήν. Ο Άδης, έλεγεν ο προ­
φήτης , επικράvθη , όταν σε συνήvτησε κάτω , Χρι­

στέ μου. 

Επικράvθη , και διότι κατηργήθη . 

Επικράvθη , και διότι ενεπαίχθη από τον Χριστόν , 

αφού αυτός έβλεπεv αδύνατον άvθpωποv και ο 

Χριστός ήτο ο παντοδύναμος Θεάνθρωπος. Αυ­

τός ήτο ο εμπαιγμός που υπέστη . 

Επικράvθη, και διότι εvεκρώθη . 

Επικράνθη , και διότι καθηρέθη και έχασε το κρά­

τος του . 

Επικράνθη, και διότι εδεσμεύθη , εσύρθη δέ­

σμιος και αιχμάλωτος . 

Έλαβε σώμα ανθρώπινον και θνητόv και είδε 

εμπρός του τον παντοδύναμον και αθάνατον Θε­

όv . 

Έλαβε γην (σώμα γήινον , χωματένιο) και συνή­

ντησε ουραvόv . 

Έλαβε εκείνο που έβλεπε (το θεανθρώπινον 

σώμα , που και αυτό μόνον ως ανθρώπινον το 

έβλεπε) και έπεσε από εκεί που δεν έβλεπε 

(από την θείον εξουσίαν που εκρύπτετο εις το 

σώμα εκείνο). Πού είναι τώρα , θάνατε , το κε­

ντρί σου (η αμαρτία) , που εκεντούσες και εθα­

νάτωvες τους ανθρώπους ; Πού είναι τώρα , άδη , 

η νίκη σου ; η νίκη που έως τώρα εκέρδιζες εις 

τους ανθρώπους ; Όλα αυτά τα έχασες τώρα . 
Διατί; Διατί; Διότι - Ανέστη Χριστός και συ έπε­
σες πλέον κάτω . - Ανέστη Χριστός και έπεσαν 
οι δαίμονες και χάθηκε η εξουσία των. -Ανέστη 

Χριστός και χαίρουν του ουρανού οι Άγγελοι. -
Ανέστη Χριστός και ζωή τώρα δωρίζεται εις τους 

ανθρώπους. - Ανέστη Χριστός και κανείς νε­
κρός δεν μένει εις τα μνήματα . Διότι με το να 

αvαστή ο Χριστός εκ νεκρών έγινε η αρχή τηςα­

ναστάσεως όλων των νεκρών . Εις τον Αvαστά­

ντα , λοιπόν Χριστόν ας είναι όλη η δόξα όλη η 

δύναμις και εξουσία εις τους αιώνας των αιώ­

νων. Αμήν))_ 

Φωτό πηγή : Ν. Κασέρης 
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Ό πρόγραμμα Εθνική και Αυτοκίνητο είναι ένα εξελιγμένο πρόγραμμα βασισμένο στη φιλοσοφία της μεγαλύτερης 

1υνατής κάλυψης με τον οικονομικότερο τρόπο. Ανάμεσα σε τρία πακέτα επιλογών μπορείτε να διαλέξετε αυτό 

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

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

ικά τη χρειαστείτε με την υπηρεσία Φροντίδα Ατυχήματος. Σε συνεργασία με μεγάλη εταιρία οδικής βοήθειας σας 

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

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

Ίατί έχουμε την Εθνική. Την πρώτη ασφαλιστική. 

ΕΘΝΙΚΗ 
Η ΠΡΩΤΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 

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


	Blank Page
	Blank Page


 
 
    
   HistoryItem_V1
   EvenOddShuffle
        
     Action: do not shuffle
     Reverse order of even pages: yes
     All evens upside down: no
      

        
     D:20191030144152
      

        
     No
     0
     1
     0
     2272
     345
     1
            
       CurrentAVDoc
          

      

        
     QITE_QuiteImposingPlus4
     Quite Imposing Plus 4.0g
     Quite Imposing Plus 4
     1
      

   1
  

    
   HistoryItem_V1
   PageSizes
        
     Range: all pages
     Size: 8.180 x 10.870 inches / 207.8 x 276.1 mm
     Action: Make all pages the same size
     Scale: Scale width and height separately
     Rotate: Counterclockwise if needed
      

        
     D:20191030144254
      

        
     AllSame
     0
     0
            
       D:20191009094314
       782.6400
       or8io
       Blank
       588.9600
          

     Tall
     1
     0
     1808
     54
     qi3alphabase[QI 3.0/QHI 3.0 alpha]
     CCW
     Separate
            
                
         2
         AllDoc
         50
              

       CurrentAVDoc
          

     Custom
      

        
     QITE_QuiteImposingPlus4
     Quite Imposing Plus 4.0g
     Quite Imposing Plus 4
     1
      

        
     0
     133
     132
     133
      

   1
  

    
   HistoryItem_V1
   Nup
        
     Trim unused space from sheets: no
     Allow pages to be scaled: no
     Margins and crop marks: none
     Sheet size: 16.360 x 10.870 inches / 415.5 x 276.1 mm
     Sheet orientation: wide
     Layout: rows 2 down, columns 2 across
     Align: top left
      

        
     D:20191030144258
      

        
     0.0000
     10.0000
     20.0000
     0
     Corners
     0.3000
     ToFit
     2
     2
     0.7000
     0
     0 
     1
     0.0000
     0
            
       D:20191030144258
       782.6400
       Prota 10
       Blank
       1177.9200
          

     Wide
     2363
     276
     0.0000
     TL
     0
            
       CurrentAVDoc
          

     0.0000
     0
     2
     0
     0
     0 
      

        
     QITE_QuiteImposingPlus4
     Quite Imposing Plus 4.0g
     Quite Imposing Plus 4
     1
      

   1
  

    
   HistoryItem_V1
   Splitter
        
     Columns: 2
     Rows: 1
     Overlap: 0.00 points
     Make overlap into bleed: no
     Split only wide pages: yes
      

        
     D:20191030144301
      

        
     2
     1
     RowsAndCols
     0
     1
     0.0000
     2017
     349
     qi3alphabase[QI 3.0/QHI 3.0 alpha]
     1
            
                
         CurrentPage
              

       CurrentAVDoc
          

      

        
     QITE_QuiteImposingPlus4
     Quite Imposing Plus 4.0g
     Quite Imposing Plus 4
     1
      

   1
  

    
   HistoryItem_V1
   Splitter
        
     Columns: 2
     Rows: 1
     Overlap: 0.00 points
     Make overlap into bleed: no
     Split only wide pages: yes
      

        
     D:20191030145340
      

        
     2
     1
     RowsAndCols
     0
     1
     0.0000
     2017
     349
    
     qi3alphabase[QI 3.0/QHI 3.0 alpha]
     1
            
                
         CurrentPage
              

       CurrentAVDoc
          

      

        
     QITE_QuiteImposingPlus4
     Quite Imposing Plus 4.0g
     Quite Imposing Plus 4
     1
      

   1
  

 HistoryList_V1
 qi2base





