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Η δύναμη των αριθμών 
Η Interamerican προσφέρει σήμερα ουσιασnκή 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 Ίης 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. 

465 άνθρωποι που χρειάζονται 
φροντίδα για την υγεία τους, 

καλύπτονται. 

7 1 άνθρωποι που χάνουν 
το εισόδημά τους από ατύχημα 

ή ασθένεια, εξασφαλίζονται. 

Κάθε μέρα ... 

104 άνθρωποι με ζημιά 
στην περιουσία τους, 

αποζημιώνονται. 

1151 άνθρωποι που ζητούν 
σιγουριά και φροντίδα, 

την εισπράττουν. 

► Η INTERAMERICAN αποζημιώνει 14 ανθρώπους των οποίων 
τα σπίτια ή οι επιχειρήσεις έχουν υποστεί ζημιές, και 90 οδηγούς 
για ζημιές στο αυτοκίνητό τους. 

► Η INTERAMERICAN εξυπηρετεί 328 ανθρώπους οι οποίοι 
χρειάζονται οδική βοήθεια, και 88 ανθρώπους οι οποίοι ζητούν 
ιατρικές συμβουλές. 

► Η INTERAMERICAN καλύπτει 79 ανθρώπους οι οποίοι 
χρειάζονται νοσοκομειακή περίθαλψη, και 387 ανθρώπους οι 
οποίοι πραγματοποιούν check ups , επισκέψεις σε ιατρούς ή άλλες 
ιατρικές εξετάσεις. 

► Η INTERAMERICAN βοηθάει 1 Ο ανθρώπους των οποίων η ζωή 
βρίσκεται σε κίνδυνο και χρειάζονται άμεση μεταφορά σε νοσοκο­

μείο. 

► Η INTERAMERICAN πληρώνει 72 άτομα τα οποία δεν μπορούν 
να εργαστούν πλέον, και 83 ανθρώπους των οποίων τα συμβόλαια 
έληξαν ή εξαγοράστηκαν. 

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

Για την INTERAMERICAN και τους 700.000 ασφαλισμένους της, η ασφάλεια, η σιγουριά και η φροντίδα είναι 
έννοιες χειροπιαστές. 

φ INTERAMERICAN 
ΜΕΛΟΣ ΤΟΥ ΟΜΙΛΟΥ EUREKO 

Μεγάλη και Σίγουρη 

www.interamerican.gr 

Λ. Συγγρού 350 Καλλιθέα, 176 80, τnλ.: 210 94 61111 , fax: 210 94 62 007. 
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8 Συναισθηματικά: Και σου μιλώ σ' αυλές και σε μπαλκόνια, εκεί 
που πρωτα ησουνα παντου 

Δώστου 

πόδι! 

~~:Ξ 

Σπύρος Λευθεριώτnς: 

Πρψα η αποδοτJκότητα 
μετα η παραγωγη 

ΞΞ~ 
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ΑΦΜ : 095606935 

Δ. Ο.Υ. ΑΜΑΡΟΥΣΙΟΥ 
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ΙΔΙΟΚΤΗΤΩΝ 
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ΤΥΠΟΥ 
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ΙΝΤΕΙ>ΣΑλΟΝΙΚΑ 
ΟΜΙΛΟΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΕΩΝ 

για την ΥΓΕΙΑ σας , για την ΠΕΡΙΟΥΣΙΑ σας , για τις ΜΕΤΑΚΙΝΗΣΕΙΣ σας ,-

Mcpo - NιJxco σrο fl;/cupό σοs 

ΜΕ ΑΣΦΑΛΙΣΕΙΣ: 
✓nΡΟΣΩΠΙΚΩΝ ΑΤΥΧΗΜΑΤΩΝ 
✓ ΔΙΑΦΟΡΩΝ ΑΤΥΧΗΜΑΤΩΝ 
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15ο Χ.Λ.Μ . ΘΕΣΣΜΟΝΙΚΗΣ - ΠΕΡΑΙΑΣ, Τ.Θ. 22402, Τ.Κ . 551 02, 

ΤΗΛ. ΚΕΝΤΡΟ: 2310/492.100, FAX: 2310/465.219 
ΥΠΙΜΑ ΘΕΣΣΑΛΟΝΙΚΗΣ - ΙΔΙΟΚΤΗΤΑ ΓΡΑΦΕΙΑ: 

Ν . ΚΟΥΝΤΟΥΡΙΩΤΟΥ 19, Τ. Κ. 546 25 ΘΕΣΣΜΟΝΙΚΗ , 
ΤΗΛ. ΚΕΝΤΡΟ: 2310/554.641 , 501 .776, FAX: 2310/541 .228 
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ΛΕΩΦ. ΣΥΓΓΡΟΥ 175, Τ.Κ . 171 21 ΑΘΗΝΑ, 

ΤΗΛ. ΚΕΝΤΡΟ: 210/930.4000, FAX: 210/930.40.40 
www.intersalonica.gr e-mai l: company@intersalonica.gr 

ΜΕ ΥΠΗΡΕΣΙΕΣ: 
✓nοΛΥΣΥΝΕΡΓΕΙΟΥ ΟΧΗΜΑΤΩΝ 
✓ΜΑΚΡΟΧΡΟΝΙΩΝ ΜΙΣΘΩΣΕΩΝ 

ΑΥΤΟΚΙΝΗΤΩΝ 

✓ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΩΝ ΔΑΝΕΙΩΝ 
✓nιΣΤΩΤΙΚΗΣ ΚΑΡΤΑΣ 
ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ VISA 

~ 
~ι~ ΙΝΤΕ~ΣΑΑΟΝΙΚΑ 
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ΕΘΝΙΚΗ 
Η ΠΡΩΤΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 
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ΤΟΜΕΑΣ ΠΛΟΙΩΝ-ΠΛΗΡΩΜΑΤΩΝ-ΑΕΡΟΣΚΑΦΩΝ: Υπατίας 5, 105 57 Αθήνα • Τηλ.: 210 3299284, 210 3299297 (14 γραμμές) • Fax: 210 3299290 
ΤΟΜΕΑΣ ΜΕΤΑΦΟΡΩΝ : Υπατίας 5, 105 57 Αθήνα • Τηλ. : 210 3299252, 210 3299250 • Fax: 210 3299242 
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Από τοv 

Ευάγγελο Γ. Σπύρου 

Εκδότη του «ΝΑΙ» 

ΣΕ ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ 

Κ Α I Ε Τ Α I Ρ I Ε Σ] 

"Εχουν «αξία» 
οι ασφαλιστές; 

Η Δίκη προστάζει επίμονα να εξοφληθεί το χρέος 
(Τουφειλόμενον πράσσουσα Δίκη μέγ ' αiτεί ) 

(Αισχύλος, Χοηφόροι) 

Τ 
ο 280 Ετήσιο Ευρωπαϊκό Σvνέοριο τ-r;ς LIMRA ποv έyzνε 1-2 Iovνfov 
2004 στηv Αθήνα ήταν αφzερωμένο στις Στρατηyzκές ασφαλzστzκής 
αyοράς yza τη Δ ημιοvρyfα Αξfας. Τους συνέδρους και ομιλητές 
εν6zέφερε το τf στρατηyzκές πρέπει να κάνουν yza 617μzovρyfa αξfας στις 
ασφαλiσεzς και τi πρωτοβοvλiες θα πρέπεz να πάροvν ... 

Επεz6ή όλοι ξέρουν ότι «όσο πιο ανεπτvyμένη και ώριμη εiναz μια ayoρd, τόσο 
μεyαλύτερο μέρος της αφορά στις προσωπικές ασφαλfσεzς» yz 'αυτό και oz 

σύνε6ροz αφιέρωσαν χρόνο και zdέες yza σvyκεκρzμένες 
στραπ7y1κές στον κλά6ο Υyεfας καz Ζωής καz yza το τf 
προσπάθειες πρέπεz να καταβληθούν ώστε 17 ασφαλιστική 
αyορά να ανταποκρzθεf στις προσ6οκfες όλων και να 

αvτορρvθμfσεz πολλές ενέρyεzές της προς τη 617μ1ovρyfa 

αξfας και vπεραξfας. 

Από αυτά ποv ακούσαμε yza την Μzωτzκή Ασφάλιση 
Υyεfας και Jzαμεσολαβούντων &ν μεfναμε όσο έπρεπε 

zκανοποzημένοz καz θυμηθήκαμε παλαιότερο κύριο 

άρθρο τοv «ΝΑΙ» ποv προέτρεπε τzς ασφαλιστικές 

εταzρfες να μιμηθούν τον Ωνάση ποv έφτιαξε 
«dzπλάσιοv μεyέθοvς πλοfα - τάνκερ yza dzπλάσzα 
κέρ6η και μεταφορές πετρελαfοv». Δ vστvχώς τα 

σημερινά μέτρα των ασφαλzστzκών εταzρzώv yza 
την Μzωτzκή ασφάλιση Υyεiας και τοvς 

Jzαμεσολαβούντες εiναz μέτρα ναvπηyεfοv ποv 

βάφει παλιά-μικρά καραβάκια και τις καρέκλες 

τοv BAR τη στzyμή ποv θέλουμε μεyαλύτερα 

καράβια και πιο ασφαλή. 

Οι Jύο τομεfς vyεfaς και πωλήσεων επηρεάζουν 

και όλα όσα καλά ελέχθησαν περi συντάξεων και 

έτσι 1J στροφή yza αξfα της αyοράς στις συντάξεις 
θα αποβεί μοzραfα και αυτή και προβλημ,ατzκή. 

Να θvμiσοvμε, λοιπόν, ότι όταν ο Ωνάσης 

αντιμετώπισε παρόμοιο πρόβλημα με την ayoρd 

μας και τα τοv κλdόοv μας, κόστος πετρελαfοv, 
κόστος μεταφοράς, κόστος τρfτων, κόστος 

πληρωμάτων, έκατσε πρώτα κάτω κz έκανε 

σχέ61α, στρατηyικής σημασίας και εν σvνεχεfα 

πήyε στους καλύτερους ναvπηyούς να vλοποzήσεz 

τις zdέες τοv πληρώνοντας ακριβά. «Δεν yivoντaz 

(επιστημονικά) τέτοια τάνκερ τόσο μεyάλα» τοv 
εiπαν αλλά αυτός συνέχισε, πfεσε, έψαξε, βρήκε 

τρόπους καz τα έκανε ... έτσι με Μιο προσωπικό 
μετέφερε dιπλάσιο πετρέλαιο, και με Μιο σχεdόν 

κόστος. Προτεfναμε τότε oz ασφαλιστικές 
εταιρίες να αποκτήσουν πλήρωμα dιπλάσιας 

απΜοσης σε μεyάλοvς σχηματισμούς yραφεiων. 

(Μεyάλα ορyανωτzκά υποκαταστήματα με κοινές 
vπηρεσiες πολλών). Γ~α Jέκα χρόνια από τότε oz 
εταzρiες συζητάνε τα Μια καz τα fJza, λιyοστεύοvν 
τα πλοfα, μεzώνοvν προσωπικό, όεν στρατολοyούν 
κακομεταχεzρiζονταz το υπάρχον περιμένοντας ... 
κέρ6η και ανάπτυξη. ΔΕΝ ΓΙΝΕΤΑΙ ΕΤΣΙ 

Κοινή Jιαπiστωση εiναι ότι κύριος μοχλός 

ανάπτυξης στον κλά6ο Ζωής εfναz το Agency με 
κεντρικό πρόσωπο τον Συντονιστή. Νιώθουν 

εμπράκτως με τις στρατηyzκές τοvς οι εταzρiες ότι 

αυτός έχεzΑΞΙΑ; (το 75-80% της παραyωyής 
εξακολοvθεi να έρχεται ΜΟΝΟ από τον 
ΑΣΦΜΙΣΤΗ ποv αυτός Jημzovρyεi). 

Τι έyzνε στην 1 Οετiα τοv '90 και «πετσόκοψαν» 
κάθε βλαστάρι ανάπτυξης - στρατολόyηση -
κάποιοι μαθητευόμενοι Δ zεvθvντές Πωλήσεων; 

- Πού εiναz avτoi ποv καρπώθηκαν την αξiα της 
παροvσiας τοv Agency; 
- Ποιες ευθύνες ανέλαβαν όσοι καταξεvτέλzσαν 

με τις πολιτικές καρτών vοσηλεiας και 
σvνεχiζοvν με τα νέα συμφωνητικά στα Ιο. 

Νοσοκομεfα την εμπιστοσύνη σε εταιρiες και 

ασφαλιστές; 

-Ποιες ευθύνες ανέλαβαν 01 αναλοyzστές (και 

κ. κ. Γενzκοi) yza την μη πρόβλεψη τοv 
Χρηματzστηρfοv; υταν &ν μπορούν να 

προβλέψουν στα 2-3 χρόνια τf να μας πουν 01 

Jύσμοzροz yza μακροχρόνιες &σμεύσεzς 
συντάξεων; 

κ.λπ., κ.λπ. κ.λπ. 

... Η Πολιτεία, oz Ασφαλιστικές Εταιρίες, 01 

μέτοχοι, έχουν ένα χρέος προς τα Jiκτva 

Πωλήσεων των τελεvταiων 30 ετών. υφεzλαν να 
τους «βyάλοvν το καπέλο» καz να αναyνωρiσοvν 

άμεσα λόyοzς και έρyοzς το έρyο τοvς. Τους 

ζήτησαν ασφάλιστρα καz ασφαλιστές και 

προστέθηκαν και τα Jύο στον κλά6ο. 

Oz 61αχε1ρ1στές και των Jύο αυτών αξιών, τα 
Jzαχεzρiσθηκαν όχι σωστά. Οι ηyεσiες πήραν ότι 

πήραν και τους ... εyκατάλειψαν στην τύχη τους 
ακατοχύρωτους, απροστάτευτους και ανασφαλεiς. 

Ο Ασφαλιστής εiναι 17 πρόσθετη αξiα τοv 
Κλά6οv. 

Καιρός εfναz η «απέναντι» πλευρά , 617λα6ή οι 
εταιρiες, oz μέτοχοι, η Ενωση, oz Σύλλοyοz 
(ασφαλιστών-υπαλλήλων), το Υ ποvρyεiο 

Ανάπτυξης, 17 εποπτεiα, oz πελάτες-καταναλωτές, 
η Πολιτεfα, το ενωρiτερο να καταλάβουν την Αξiα 

τοv. 

·Έχουν αξfα oz ασφαλιστές! Να εξοφλήσετε το 
χρέος! 

Evάy. Γ Σπύρου 

Εκ6ότης <<ΝΑΙ» 

ΥΓ: 1) Ξαναdzαβάστε εκεiνο το άρθρο 
Τεύχος 29 / 1994 
2) Κύριε Παπαθανασiοv, αρμΜzε 
Υ φvποvρyέ της Κυβέρνησης κάντε 2 
κινήσεις: 

α) Κατοχυρώστε τον Ασφαλιστή ΑΜΕΣΑ 

με ότι ισχύει στηv Εvρωπαϊκή/Εvωση 

(απλή αντιγραφή). 

β) Δώστε φορολοyzκά κiνψρα όπως στην 

Ευρωπαϊκή Ενωση (αντzyραφή) 

Ε.Σ 

ΤΕΥΧΟΣ 86 • 11-12/2003 tlii] 



Γράφει ο Βαγγέλης Γ. Σπύρου 

Φωτογραφίες : Ε. Σπύρου 

8 liliil ΤΕΥΧΟΣ 89 • 5-6/2004 

10 Κuρ1ακή του Μάη μ' έφερε η ώρα να βρεθώ γ10 
έναν περίπατο στα δρομάκ1α του Θησεfου. Απέναντί 

μου η Ακρόπολη με τον Παρθενώνα της μου τράβαγε 
τη ματ1ά κα1 το σώμα με τους μαγνήτες της. 01 
καφετέρ1ες εfχαν βγάλε1 τραπεζάκ10 έξω κ01 01 
τυχεροf της ζωής χαρ1εντfζονταν ερωτευμένο~ παρέα 

με τα κυνηγητά των σποuργη1ών στ1ς στέγες κα1 τα 
μπαλκόν1α κα1 τα γουργουρητά που έκαναν ανέμελες δεκαοχτούρες κα1 
περ1στέρ1α. Πρώψο1 τοuρfστες κατηφόρ1ζαν την οδό Αγfου Παύλου με 
ξαναμμένα μάγουλα κα1 κάτασπρα μπράτσα ανύποπτο1 ότ1 τους ακούνε 
01 θαμμένο~ κάτω από τ1ς πλάκες πεζοδρομίου αρχαfο1 Θεοf που μετράνε 
τα βήματα κα1 τα λόγ1α τους γεμάτο1 προβληματ1σμό. 
Μέσα από το σωρό των πολυκατ01κ1ών κα1 της άναρχης δόμησης, μέσα 
από το τσουβάλ1 των χύμα σπη1ών των νεοελλήνων μαζf με το αεράκ1 
έφθανε ως τα αυτ1ά μου ο μελαγχολ1κός ήχος του πόνου των δένδρων 
που χάθηκαν από τ1ς γεηον1ές, η ανfα της πόλης που όλα της μο1άζοuν 
fδ1α , έφτανε η αποuσfα της γεηον1άς, των π01δ1ών που παfζοuν, η λύπη 
της μοναξ1άς των λ1γοστών μπαλκον1ών που από τύχη ξέφυγαν το 
λαίμαργο στόμα της μπουλντόζας - αξ1οποfησης. 

Κοηάζω τον κόσμο κα1 σωπαfνω. Περπάτησα αρκετά στα στενά 
δρομάκ1α παρέα με την lστορfα. Η φαντασία μου δεν μπορεf να με 
βοηθήσε1 αυτή τη φορά κα1 να μου πε1 πώς ήταν αυτή η γεηον1ά εκεf στο 
Άλσος Θησεfου , δfπλα στην Αρχαfα Αγορά κα1 τον Άρε10 Πάγο πρ1v 
ανοίξουν 01 πύλες της Αθήνας με την αστυφ1λfα κα1 τη μετακόμ1ση της 
ελλην1κής επαρχίας στην Αθήνα. Σfγουρα ήταν άλλο(Ελληνες αυτοf που 
έμε1ναν εδώ κα1 που η παρουσία τους υπάρχε1 ακόμα σε λfγες αυλές κα1 
σε μπαλκόν1α, εδώ κ1 εκεf, εκεf που πρώτα ήτανε παντού ... Βγεfτε 
περίπατο μ1α Κυρ10κή αγαπητοί φfλο1 να θαυμάσετε τα μπαλκονάκ1α κα1 
τα φουρούσ10 κα1 τα παραθύρ1α κα1 τα καγκελάκ1α κα1 τ' ακροκέραμα 
εκεf γύρω στην οδό Ηρακλε1δών, στην Απ. Παύλου, στην οδό 
Αμφ1κτυόνος, στη Νηλέως, στην Ερυσfχθονος, στην Βασfλης, στη 

/<ώ 6011 fι)W 
6' α11)iς Ι:.ώ 6ι f1ϊα)ι:.όvια 
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Φαίδρας, στη Δημοφώντος, Εφεστiων, 

Ακταiου, Ακάμαντος, Π υγμαλfωνος, 

Λυκομ1δών, Πουλοπούλου, κ.λπ ... Πάτε 
κ01 προς την Τρώων κα1 Δημοφώντος 

προς τα Πετράλωνα κ1 ανεβείτε προς του 

Φ1λοπάππου κα1 Κουκάκι Στην οδό 

Φ1λοπάππου κ01 Αμυνάδρου ήταν το 

σπfτ1 που εfχε γαλατάδ1κο ο Π. Μfχας, 

εκεf που γύρ1σε ο Βέγγος σπουδαίες 

σκηνές. Στο Νο 29 της Φ1λοπάππου 
έμε1να όταν παντρεύτηκα κα1 εκεf 

γεννήθηκαν τα π01δ1ά μου , ο Κωστής κ01 
η Ελπiδα. Εκεi γύρω έκαναν τα πρώτα 

τους π01χνiδ1α στο λόφο απέναντ1 από 

την Ακρόπολη. Μπέλλες κ01 Φ1λοπάππου 

υπάρχουν παλ1ά σπfτ1α που όσο1 χτίζουν 

τώρα μπορούν να πάρουν 1δέες γ1α 

μπαλκονάκ10 κα1 παράθυρα 

ξεχωρ1στά ... Εiμ01 
σiγοuρος πως 

κάπο10ς θα 

πάρε1 αφορμή 

να στολiσε1 το 

σπfτ1 του κ01 

τη γεηον1ά με 

κάτ1 όμορφο . 

Το NAl θέλε1 
έστω κα1 ένας να 

παρακ1νηθεf γ1α να 

ν1ώθε1 πως πέτυχε τον 

σκοπό του, 01 ασφαλ1στές να μεταφέρουν 
ασφόλ1ση κα1 1δέες γ10 καλύτερη ζωή ... 
Πολλά όμορφα σπηάκ10 με χρώματα, 

μεράκ1α κα1 σχέδ10 περψένουν το χέρ1 

που θα τ' αντ1γράψε1 ή θα δ10τηρήσε1. .. 
Eiv01 σπfτ1α με χαρακτήρα υψηλής 
01σθητ1κής, που τα κατο1κούσαν 

μερακλήδες,νο1κοκύρηδες,οπαδοiτου 

ωραfου, εραστές καλλ1τεχνfας κ01 

ευπο1iας, γεfτονες δημ10υργfας 

01σθημάτων, αγαπητ1κοf εuγενεfας, 

θεράποντες καλής ζωής προσώπων 

αγαπημένων, δημ10uργοf πο1κ1λiας. 

Eiv01 γε1τον1ές κα1 φωλ1ές π01δ1κών 
αναμνήσεων κα1 φλογερών ερώτων, 

πηγές δροσερών νερών ζωής που αξfζε1 

να ζε1ς, σφραγίδες ανεξfτηλες ανθρώπων 

χωρf ς υπογραφή που όλο1 αναγνωρiζοuν 

με το επώνυμο του Ξεχωρ1στού. Ελπfδες 
κα1 όνεφα φτερούγ1σαν μέσα κ1 έξω από 

τα παραθύρ1α, γλυκ1ές παρουσfες 

μανάδων κα1 αδερφών εfνα1 
ακόμα μαρμαρωμένες γ1α 

όσους ξέρουν να βλέπουν κ01 

να αγνοούν τα θορυβώδη Α lR 
CONDlTlON που τ1ς 
σπρώχνουν να πάρουν τη 

θέση τους, υποσχέσε1ς με 

νόημα βγαλμένες από 

προκλητ1κά γuν01κεfα στήθη 

πετούν με τα φτερουγίσματα 

των περ1στερ1ών, λευκές 

δαντελέν1ες κουρτfνες παραμερfζοuν κα1 
κουν1ούντ01 σuνθηματ1κά από κρυμμένα 

κορfτσ1α στα δήθεν αδ1άφορα 

βλέμματα αμούστακων παλ1καρ1ών 

τύπου Κακαβά. 

Φfλε ασφαλ1στή, αν δεν γνωρiσε1ς το 

περ1βάλλον τοuΈλληνα, τ1ς 

σuνήθε1ες του, τον 

..-iii '""!!..-_ ---,~,,.Μ τρόπο ζωής δεν 
μπορεiς να τον 

ασφαλfσε1ς 

εύκολα ... 
Θυμiσου τη 

φ1λοσοφfα του 

στην 

καθημερ1νότητα 

πρ1ν μ1λήσε1ς γ1α 

ασφάλε1ες. 

Φfλε αναγνώστη του NAl, 
κράτησε σαν ΑΦΟΡΜΗ αυτές 
τ1ς σελfδες να δεfχνε1ς στα πα1δ1ά / 
σου ή χάρ1σέ τες σε κάπο10 αρχ1τέκτονα ή 

δ10κοσμητή ή κάπο10 φ1λαράκ1 σου που 

φτ1άχνε1 σπfτ1 μέχρ1 να φτ1όξε1ς δ1κό σου 

αρχεfο. Κάπου σε λεπτομέρε1ες 

π10νόμαστε κ1 αγαπάμε τη ζωή, πότε σ' 

ένα μπαλκόν1, σε μ1α μπουκαμβfλ1α 

χρώματος βαθύ κόκκ1νο που 

φ1δοανεβαfνε1 στον τοiχο κα1 αγκαλ1άζε1 

στρ1φογυρ1στά αρχαία μπαλκόν10, σ' ένα 

πόμολο, μ1α σκάλα ξύλ1νη, ένα βυζαντ1νό 

δάπεδο, ένα παγκάκ1, έναν κήπο, ένα 

ρόπτρον, ένα ταβάν1, μ1α γων1ά με θέα, 

ένα τζάκ1 με μαρμάρ1να φοuρούσ10, ένα 

κάδρο, ένα παλ1ό γραμμόφωνο, ένα 
μάνταλο που κρατά το εξώφυλλο 

πατζούρ1 παραθυρ1ού ... Όπως κα1 στ1ς 
αγάπες κ01 τους έρωτες π1ανόμαστε σ' 

ένα σκέρτσο, ένα κάτ1 , μ1α φράντζα 



ξανθ1ά, δυο μάτ10 γαλανά , μ1α καφέ απόχρωση στα μαλλ1ά, στον 

τρόπο που π1άvε1ς το μήλο, στη βυζαvτ1νή καμπύλη της φωνής, 

στη χεφονομfα ρητορ1κής, στο δέσ1μο των μαλλ1ών με κορδέλα , 

στη σ1γουρ1ά της γροθ1άς ή στο π1όσψο της παλάμης ... 
Π 1αστεfτε φfλο1 από τα τραγούδ1α αυτών που ζούσαν γύρω σ' 

αυλές κα1 σε μπαλκόν1α 01σθημάτων. 

Υ.Γ. : Μη νομfσετε φ1λαράκ1α μου ότ1 όλ01 01 αρχηέκτονες εfν01 
καλοf κα1 καλληέχνες που έπρεπε να εiνα1. .. Εiν01 κα1 σ' αυτούς 

πολλοf κακοi κα1 αμόρφωτ01 όπως εfν01 ανάμεσά μας πολλοi 

κακοf ασφαλ1στές, γ1ατροf, δ1κηγόρ01, δάσκαλο1, δημοσ1ογράφ01 , 

οδηγοi, υπάλληλο1, ηθοπο10f ... Μ1α ματ1ά γύρω σου κα1 θα με 
καταλάβε1ς, γ1ατf θέλουμε v' αλλάξουμε τον κόσμο προς το 
καλύτερο . Εγώ άρχ1σα από μένα. ΊΌ «παλεύω» να γfνω 

καλύτερος ... Κ1 εfν01 τόσο δύσκολο! Μέσα μου έχω πολλά 
εμπόδ1α σαν τα πολλά κακόγουστα κτf ρ1α «άσχετων 

αρχ~τεκτόνων» που τραυματίζουν τα μέσα κ1 έξω μάτ1α μας ... 
Γ1α χαρά σας. 
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Σ' αγαπώ γ1ατf 'σα1 ωραf α 
Σ' αγαπώ, σ' αγαπώ, σ' αγαπώ 

γ1ατf 'σ01 ωραfα 

Σ' αγαπώ γ1ατi 'σ01 εσύ. 

Κ1 αγαπώ, κ1 αγαπώ όλο τον κόσμο 

γ1ατf ζε1ς κ1 εσύ μαζi. 

Το παράθυρο, το παράθυρο 

κλε1σμ.έvο 

το παράθυρο κλε1στό. 

Άvο1ξε, άνο1ξε το ένα φύλλο, την 

ε1κόvα σου να δω. 

Σ' αγαπώ, σ' αγαπώ γ10τf 'σα1 ωραf α 

Σ' αγαπώ, γ10τi 'σ01 εσύ. 

Σ' αγαπώ, σ' αγαπώ γ1ατi 'σ01 ωραiα 

(τρκ;) 

Σ' αγαπώ, σ' αγαπώ γ10τf 'σ01 ωραfα 
Σ' αγαπώ, σ ' αγαπώ γ10τf 'σ01 εσύ_ 

Κ1 αγαπώ κ01 όλο τον κόσμο (δ1ς) 

γ1ατf ζε1ς κα1 συ μαζi. 

Το παράθυρο κλε1σμέvο 

το παράθυρο κλε1στό. 

Άvο1ξε, άν01ξε το ένα φύλλο 

την ε1κόνα σου να δω. 

Σ' αγαπώ γ1ατf 'σ01 ωραfα 

Σ ' αγαπώ, γ10τf 'σ01 ωραfα 

Σ ' αγαπώ, γ10τf '001 εfσ01 εσύ. 

Το Δεσπο1νάκ1 
Αχ Δεσπο1vόκ1 , Δεσπο1v1ό 

μπαfvω στο δεύτερο στενό 
κ1 από την πόρτα την 
παλ1ά 

μέσ' στη δ1κή σου αγκαλ1ά. 

Ρεφραiν 

Στη γλάστρα δυο λουλούδ1α 
κεντημένα 

με πράσ1νη κ01 άσπρη 

βελον1ά. 
γώ που κλεfvω τα ε1κοσ1ένα 

κ1 εσύ που μπαivε1ς στα 
δεκαεvν1ά. 

Αχ Δεσπο1vάκ1, Δεσπο1ν1ό 
μπαfvω στο δεύτερο στενό 

κ1 από την πόρτα την παλ1ά 
μέσ' στη δ1κή σου αγκαλ1ά. 

Άχ Δεσπο1vάκ1 , Δεσπο1ν1ό 

εiνα1 τα χεfλη σου τα δυο 
γαρυφαλάκω της αυλής 

κρύο νεράκ1 της πηγής. 

Σ.: Κ. Aθavaaf ov 
Μ_: Σ. Κοvγτοvμτζή 

Μέρα μαγ1ού 
Μέρα μαγ10ύ μου μiσεψες, 

μέρα μαγ1ού σε χάνω . 

Άvο1ξη γ1ε που αγάπαγες κ1 

ανέβ01vες επάνω, 

στο λ1ακωτό κα1 κοfταζες 

κα1 δfχως να χορταivε1ς, 

όρμαγες με τα μάτ10 σου το 

φως της 01κουμέvης. (2) 

Κα1 μου 10τορούσες με φωνή 

γλυκε1ά ζεστή κ1 αvτρfκ10 

Τόσα όσα μήτε του γ10λού δε 

φτάνουν τα χαλfκ1α 

κα1 μούλεγες πως όλα αυτά 

τα ωραf α θα 'v01 δ1κά μας. 
Κ01 τώρα εσβήστης κα1 

έσβησε το φέγγος κ01 η 
φωτ1ά μας. (2) 

Σ.: ϊ. Ρfτσου 

Μ.: Μ. Θεοδωράκη 

Όμορφη Αθήνα 
Αυλές κάτασπρες yραφ1κές, 
σαν όμορφες ζωγραφ1κές . 

Μ10 φωτ10μέvη γρiλ1α 

σκασμένα ρόδ1α στη ροδ1ά. 
Σεμνές κοπέλες με ποδ1ά 
χωρfς βαμμένα χεfλ10. 

Ματάκ1α μελαγχολ1κά 

στενά σοκάκ1α γραφ1κά. 

Γαζfες κ01 ζουμπούλ10 

ξεvύχτ1 δiπλα απ' τη μ1σή. 
Μ' ανέρωτο ξανθό κρασf 
ώσπου να βγε1 η πούλ1α . 

Όμορφη Αθήνα. 

πουν τα χρόν1α εκεiνα. 

Π συν τα χρόv1α κεfνα τα παλ1ά. 
Λες κα1 σ' εfχαν άχτ1 
κα1 σε κάναν στάχτη 

σαν γρ1ά μ' αχτέν1στα μαλλ1ά. 

Π συν τα χρόν1α 

που ξηγ1ώμαστε αλάν1κα. 
Κ01 που σέρvαv τα σκυλ1ά 
με τα λουκάν1κα. 

Όμορφη Αθήνα 

πουν τα χρόv1α εκεfvα. 

Π ouv τα χρόν10 κεfνα τα παλ1ά . 

Σ.: Α. Σαββfδη Μ.: Ν. Γούναρη 

Στα ψηλά 
τα παραθύρ1α 
Στα ψηλά τα παραθύρ1α 

δυο ματόφρυδα γ10φύρ1α 
μαύρα μάτ1α κ01 μεγάλα 

ζυμωμένα με το γάλα. 

Τα ματόκλαδά σου κλεfvε1ς 
να περάσω δεν μ' αφήvε1ς. 

Στο μπαξέ στο περ1βόλ1 

εfν' 01 δώδεκα Αποστόλο1 
τη Ρην1ώ ποτfζουν μέλ1 

μα εκεfνη δε με θέλε1. 

Μοvσ,κή: Σταύρος Κοvγτουμτζής 
ΕκτέJι εση : Γτώργος Ντα). όρος 
Δf σκας του 7 975 

~ J 
ΣΘΗΜΑΤΙΚΑ 

~ 

Δεν το μπορεf ς 
Άρχ1ζε γ1α μένα ο κόσμος 
μπρος στα σκαλοπάτ1 α σου 
μέσα στα μότ10 σου 

η ζωή μου ξαγρυπνούσε 
μπρος στο παραθύρ1 σου 
το σκοτε1vό. 
Ώσπου άρπαξε μ10 νύχτα η 
φωτ1ά το στόμα σου 
κα1 τ' άγ10 σώμα σου 
κάπο1ος άλλος το φ1λούσε 
κα1 σεργ1άν1 τό 'βγαζε 
στον ουρανό. 

Δεν το μπορεiς όσο κ1 αν 
θες να με ξεχάσε1ς. 
Δεν το μπορώ ό,τ1 κ1 αν πω 
να σ' αρνηθώ. 
Δεν το μπορεfς να γiνε1ς 
«χτες» κ01 να περάσε1ς. 
Δεν το μπορώ με τον καημό 
να μετρηθώ. 

Εfχα το μ1κρό σου χέρ1 
άστρο κα1 φεγγάρ1 μου 

προσκυvητάρ1μου 
μάζευα τα δάκρυά σου κ01 
φ1λ1ά σου τά 'στελνα 
το δε1λ1νό. 
Ώσπου ήρθε κάπο1α νύχτα κ1 
όλα αυτά τελε1ώσανε 
κερ1ά που λ1ώσανε 
κάπο10ς άλλος σε φ1λούσε 
κα1 σεργ1άν1 σ' έβγαζε 

στον ουρανό. 

Μοvστκή: rιάvvης Σπανός 
ΕκτέJιεση: Σταμάτης Κόκοτας 
Δf κος τον 7 977 

Σ' αυτή τη γε~τον1ά 
Σ' αυτή τη yεηοv1ά 
κα1 βράδυ κα1 πρωi 
περάσαμε κ01 χάσαμε 
ολόκληρη ζωή. 

Σ' αυτή τη γεηον1ά 
μέσ' στο μ 1κρό στενό 
χαθήκαμε κ01 ζήσαμε μακρυά 
κ1 απ' το Θεό. 

Σ' αυτή τη γε1τον1ά 
μας πήραν 01 καημοi 
μας πήραν κ01 μας πρόδωσαν 
γ1α μ1α μποuκ1ά ψωμf. 

Σ._· Μ. ΕJ.ευθερfου 

Μ. : Μ. Θεοδωράκη 
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ούτο το παλ1όσπηο 
ύτο το παλ 1 όαιητο 
'το το ρημάδ1 

ε την αγάπη μας 

άββατο βράδυ. 

; - Στο παλ1όσπηο ετούτο , 
που χωρίσαμε 

κ01 με δάκρυα στα μάτ1α 

το ποτίσαμε. 

Μέσα στην έρημη αυλή 
κάτ' απ' τα παραθύρ1α 

01 γύφτ1σσες κ1 01 μάγ1σσες 
να στήσουμε τσαντήρ10. 

Στο παλ1όσπηο ετούτο 

που χωρίσαμε 

κ01 με δάκρυα ποτάμ1α 

το ποτίσαμε. 

Κ 1 η νυχτερίδα μοναχή 
να στήσε1 τη φωλ1ά της, 

στην καμαρούλα τη μ1κρή 

πού 'παφνα τα φ1λ1ά της. 

Σ. : Ε. ΠαπαyταvvοπούJιοv 
Μ. : Β. Τσττσάvη 

Το μ1vόρε της αυγής 

Ξύπνα, μ1κρό μου , κ1 άκουσε 

κάπο10 μ1νόρε της αυγής· 

γ10 σένανε εiν01 γραμμένο 

από το κλάμα κάπο1ας ψυχής. (2) 

'Γο παραθύρ1 σοu άvο1ξε 

ρiξε μου μ1α γλυκ1ά ματ1ά · 

κ1 ας σβήσω πω τότε , μ1κρό μου , 

μπροστά στο σπiτ1 σου, σε μ1α γων1ά . (2) 

Περτστ:έρηc, - Χατζηχρήστ:οc, 

ΣταμούJι η c, - Μάρκος - ΧαJι κιάc, 

Μη χτυπάς 

Μη χτυπάς να σ' ανοίξουνε μη χτυπάς 

σ' ένα σπfτ1 κλε1στό που κανεiς δεν 

ακούε1. 

Τώρα γ1α μ1 ' αγάπη ζητάς κα1 γ1 ' αυτή 

ξενυχτάς κ1 επψένε1ς ακόμη. 

Δρόμο1 δεν υπάρχουν φορές που γυρiζοuν 

ξανά γ10 τ1ς iδ1ες χαρές. 

Ποτέ μη χτυπάς μ 10 πόρτα κλε1στή 
μ10 πόρτα γ10 σένα χαμένη , 

ο δρόμος αυτός κ1 αν εiνα1 στενός 

δεν εiνα1 γ10 σένα ο στερνός. 

Μη χτυπάς να σ' ανοiξοuνε μη χτυπάς 

σ' ένα σπiτ1 κλε1στό που κανεiς δεν ακούε1. 

Δρόμο~ δεν υπάρχουν φορές που γυρiζουν 

ξανά γ10 τ1ς iδ1ες χαρές . 

Ποτέ μη χτυπάς μ10 πόρτα κλε1στή 

μ10 πόρτα γ1α σένα χαμένη 

ο δρόμος αυτός κ1 αν εiν01 στενός 

δεν εiνα1 γ10 σένα ο στερνός. 

Που 'va1 τα χρόν1α 
Πήγα στα μέρη που σε εiχα πρωτοδεi, 
μ1κρό κορiτσ1 ήσουν κ1 ήμουνα πα1δi. 

Πού 'να1 τα χρόνω , ωραiα χρόνω , 

που 'χες λοuλούδω μέσ' στην καρδ1ά , 

· πού 'ν' η αγάπη, γλuκ1ά μου αγάπη 

να μας ζεστάνε1 στην παγων1ά. 

Στ' αρχοvτ1κό σοu το σmτάκ1 το φτωχό 

ήρθα να κλάψω με παράπονο π1κρό. 

Κλε1σμέvη η πόρτα κ01 χαμένα τα κλε1δ1ά , 
βρέχε1 στους δρόμους κα1 στην άδε1α μου 

καρδ1ά. 

Σ. : Α. ΔασκαJιόποvJιοv 

Μ.: Σ. Κοvyιοvμτζή 

Παραμuθάκ1 μου 
Σου 'παν πως εiμ01 μπελαλής 

άντρας βαρύς κα1 ντερτ1λής 
δεν λογαρ1άζω, ούτε κάνω τεμενά 
δεν κάνω κρότε~ πουθενά. 

Παραμυθάκ1 μου μη με μαλώνε1ς 
παραθuράκ1 μοu μη μοu σφαλάς. 

Π αραμuθάκ1 μου μη βαλαντώνε1ς 
κα1 την καρδούλα μου , μην τη χαλάς. 

Σου 'παν πως έδ1ωξα πολλές 
κ1 όταν αρχίνησες να κλα1ς 

σου 'παν να φύγε1ς από μένα μακρ1ά 

λες κ1 έχε~ η αγάπη γ10τρ1ά. 

Μοuστκή: Μάvος ΛοΓζος 
ΕκτέJ.. εση: Γιάvvηc, ΚαJιατζής 

Δfσκος του 7977 

Τα μπαλκοvάκ1α 
Στοu παπά τα μπαλκοvάκ1α, 
κάθονταν δυο μαύρα μάτ10 
νά 'χαμαν τα μαύρα μάτ10 

κ1 ο παπάς τα μπαλκονάκ10. 

Στου παπά τα παραθύρ1α 

κάθονταν δυο μαύρα φρύδ10 
να 'χαμαν τα μαύρα φρύδ1α 
κ1 ο παπάς τα παραθύρ10; 

Στου παπά την πορτοπούλα 

κάθετα1 η παπαδοπούλα. 

Να εiχα την παπαδοπούλα 
κ1 ο παπάς την πορτοπούλα. 

Άvο1ξε γ1ατf δεν αντέχω 
Το παράθυρο κλε1σμέvο, 
σφαλωμένο, σκοτε1νό, 

γ1α πο10 λόγο δεν τ' ανοiγε1ς 
πε1σματάρα να σε δω, 

Άνο1ξε γ1ατi δεν αντέχω 
φτάνε1 πω, φτάνε1 να με τυραννάς. 

Ξεροστάλ1ασα στ' αγ1άζ1 
ώρες να σου τραγουδώ 
η καρδ1ά μου φλόγες βγάζε1 
μα δε βγαiνε1ς να σε δω. 

Ηλ1οβασ1λέματα 

Ηλ10βασ1λέματα (2) 
γεμάτα αναμνήσε1ς. 

Θuμάμ01 ακόμα κα1 πονώ 

το τελευταίο δε1λ1νό 

πρ1ν φύγε1ς κα1 μ ' αφήσε1ς. 

Δε1λ1νά αξέχαστα (2) 
μες στα στενά δρομάκ1α 

τώρα με άλλον αγκαλ1ά 

περνάς τα στέκω τα παλ1ά 

κ1 εγώ πiνω φαρμάκ10. 

Ηλ 10βασ1λέματα (2) 
κα1 τ1 δεν μου θυμfζουν. 

Κα1 όπως πέφτε1 η βραδ1ά 

την έρημή μου την καρδ1ά 

01 πόνο, την ξεσκίζουν. 

Σ.: Ε. ΠαπαyταvvοπούJ. ou 
Μ.: Μ. Χιώτη 

Γεηοvάκ1μοu 

Τη νύχτα που κοψούντ01 τα 

ποuλ1ά 

βγαίνουν κάτ1 έρημα πα1δ1ά 

κ1 έρχοντα1 στην πόρτα σου κρυφά. 

Τ' αστέρ1α που κοηούν από ψηλά 

ξαγρυπνούν μαζi με τα πα1δ1ά 

κα1 σου vavouρfζouv την καρδ1ά. 

Γεηοvάκ1 μοu , στη μ1κρή σοu 

πόρτα , 

αστεράκ1 μου , ξενύχτησα κ1 εγώ. 

Τ' αδελφάκ1 μου, το φεγγάρ1, ρώτα, 
γεηονάκ1 μου, αχ πόσο σ' αγαπώ. 

Την ώρα που γυρνώ απ' τη δοuλε1ά 

κάνω όρκο μέσα μου βαθ1ά 

να μη 'ρθω στην πόρτα σου ξανά. 

Μα όταν πέφτε1 πάλ1 η νuχτ1ά 

η παλ1ά λαχτάρα μου ξυπνά 

κα1 μου τuραννάε1 την καρδ1ά. 

Σ.: Α. ΔασκαJ.όποuJιοv 

Μ. : Λ. Κόκκοτοu 

Το παλ1ό ρολό1 

Το παλ1ό ρολό1 

του μ 1κρού σταθμού 

στάθηκε στην ώρα 

τ' αποχωρ1σμού 

εiχε βασ1λέψε1 κα1 με φiλαγες 

κοίταγες τα τρένα 

κ01 δεν μ iλαγες. 

Χάθηκες μέσα στ' απόβραδο 

μέσα στην μπόρα, τον καπνό 

κα1 τη νuχτ1ά 

κ1 έγ1νε το Σαββατόβραδο 

ένα λοuλούδ1 πεταγμένο 

στη φωτ1ά. 

Στο παλ1ό μας σπfτ1 

κάθε δε1λ1νό 

βyαfvω στο μπαλκόv1 

κα1 σε καρτερώ 

κα1 περνούν τα τρένα 

κα1 σφuρiζοuνε 

μα τα χελ1δόν1α δε γυρίζουνε. 

Σ.: Λ. ΠαπαδόπουJ.ος 
Μ.: Μ. Λοf'ζοv 
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κ
αιρός είναι οι εταιρίες μας στην Ελλάδα να συ­

νετιστούν λίγο και να " σοβαρευτούν " λίγο ώστε 
ο κόσμος ν ' αλλάξει γνώμη μαζί με το κράτος 

μας. Και πώς να έχει καλή γνώμη για τις ασφα­

λιστικές που την περασμένη 20ετία "αλώνισαν" 

τα πάντα παραπλανώντας τους πάντες με τις επιλογές 

και πρακτικές τους ; Οι άνεμοι αλλαγών και τα δρώμενα 

στο χώρο από το 2000 ως σήμερα μας αναγκάζουν να 
θυμίσουμε μερικές στιγμές της ασφαλιστικής μας ιστο­
ρίας. Ο "Φοίνικας" διαφήμιζε τη δύναμη ενός μεγάλου 

μέσω της BSB Athens δείχνοντας το μέλλον μας με το 
διάβασμα "τσιγγάνας" (;) του χεριού όπως οι μάντισ-
σες το ριζικό μας για χρήματα , πεπρωμένο , υγεία με­

ταδίδοντας μηνύματα μακράν της Αναλογιστικής άπο­

ψης. Οι φίλοι της ΝΝ μας έλεγαν ότι νιώθαμε σίγουροι 

τη ζωή μπροστά μας επειδή είχε για σιγουριά μας 

3.200.000.000.000 (!) στη διάθεσή μας στην Ελλάδα 
(11 μηδενικά με το 32). Σήμερα έχει 3,2 τρισεκα­
τομμύρια κεφάλαια και αποθεματικά για τον Έλληνα 

καταναλωτή; Πολλά νούμερα ... Άρθρο - ανάλυση του 0. Θω­
μόπουλου Γενικού Δ/ντού Αγροτικής (ΣΕΠ '84) γέμιζε σελί­
δες του τύπου για την πλασματική - σοσιαλιστική ωραιοποίη­

ση των αποτελεσμάτων . Η ΑΣΠΙΣ-ΠΡΟΝΟΙΑ Ο.Τ. μέσω της 

Marketing διαφημιστικής δημοσίευε " ΜΙΑ ΣΗΜΑΝΤΙΚΗ Αντι­
ανακοίνωση εναντίον της INERAMERICAN που τότε διαφήμι­
ζε στην τηλεόραση και τον τύπο ότι αν κάποιος ασφαλισθεί 
για ένα εκατομμύριο θα πάρει έξι - λέγοντας ότι δεν γίνονται 
αυτά με την INTERAMERICAN, αλλά μόνο με την ΑΣΠΙΣ ... τώ­
ρα πόσα πήραν οι πελάτες και από τους δύο για εκείνα τα 
συμβόλαια είναι ένα άλλο θέμα . 

''Είσαι 4 χρόνια πίσω INTERAMERICAN" μοίραζε σε φυλλάδια 
φέιγ-βολάν η Ελληνοβρετανική Α.Ε. του Παλαιολόγου και κα­

μάρωνε ο κ. Στράφτης ότι η Ελληνοβρετανική ήταν πραγματι-

κή πρωτοπόρος και επειδή αυτοί έφεραν τα Eagle Plans οι 'Ε/Ζ,Α/ 4, Χ~ λ 
άλλοι έπρεπε να μη μιλάνε ... Ήταν ασαφής η συμμετοχή "Ζ' ~ο Ί_~_..,_ 
των πελατών στα κέρδη της INTERAMERICAN ενώ η Ελλη- 11 ~'ιιι!;. ~ 
νοβρετανική ήταν η καλή εταιρία που θα έδινε σ ' ένα άτο- ,~~.,. -

~~ω4~ Ι~τt:R~~~~Ι~~~α 62;4~τ~;ο σ~::~~ιο 1Ε~Gι0~;~~0 ~ γ ΙΕΝ,4)1 Ε/.lιι Γιατι ήέ 'Ελληνοpρετa.,,,,κ . . ,,._,__~Ν λάτες μάθαιναν επισήμως ότι οι εταιρίες κορόιδευαν όταν φεpεστήν 'Ελλά η, ,,Ρt.Jτητάν •ο . 

επενδύουν σε πύργους-ακίνητα τύπου Κοντομηνά , ενώ οι αuμ::,:~~ ::άλισημέ~α:,~;;ι;::,,ημο ;;;::;~aΊ:s" 1977, 

' λ .. .. λ .. ~~-•"- ιιtρδη, iσ6p,οσιίντ, ιστικήπροστaσJ 
άλλοι που επενδύουν σε ομο ογα και χαρτια ειναι κα υτε- ~q:~:-~~- .... ~~~κaι6λλες,,0Ρ:κές 
ροι ... Τί πήραν το 2000 οι πελάτες ; Πού είναι η Ελληνο- ::-~-~~----~ ~ .:::-,-.-=.:,-~.......,__ 

~feiiΞ~1i~:~i=~~~~~liΞ:~α::~ς~~~~1!~:i~::~~ς 8 :4:!!: 
μοσίευμα η INTERAMERICAN χρωστούσε εισφορές ΦΚΕ ~ λ. lYrr,o, ,, - · --. 

και χαρτόσημο τριμήνου ενώ δεν ήταν ακόμα ληξιπρόθε- --... 
σμα ... Από την άλλη η ΝΝ ως αλλοδαπή δεν πλήρωνε φό- - 'Ηλ ~::.2:;-7::;::: 
ρους κ.λπ . ενώ η INTERAMERICAN με 17 φορές μεγαλύ- Η~ιuί~!ΙΟΒΡΕΤΑΝΝΙΚΗ 
τερη παραγωγή πλήρωνε ... «·ισως κάποτε αντιληφθούν το - ----. .. ~-.;..,;-;;;:•=::.-;~-:ε:rιεν:~:·:ανn:_:~:Ξ:::Α~._ΕJ. 
λάθος τους " κατέληγε με πικρία η εγκύκλιος προς όλους Ζι.ιι\ς. 
τους πίνακες του Β . Καλτσά . Να το κατάλαβαν και οι δυο ; 

Ενδιαφέρουσα ήταν και η διαφήμιση των κρατικών-τραπε­

ζικών εταιριών της ξεχωριστής ένωσης που έκαναν ότι 

αυτοί έχουν την σιγουριά και το μέλλον δηλαδή . .. ο 

ΑΣΤΕΡΑΣ , η ΠΑΝΕΛΛΗΝΙΟΣ , η ΕΤΕΒΑ , η ΙΟΝΙΚΗ , &ιων σ«ς 
οι 2 Αγροτικές , ο Φοίνιξ , η Εθνική - οι άλλοι \)0ν-τιστi}..,Ον ,των 1tαι 
όλοι θα έσβηναν και κρίμα στους κακόμοιρους ~ια το tf, "{\)σ,μμα-τα 
που θα ασφαλίζονταν αλλού και όχι σ ' αυτές &ισ.1f._,ti τα io 1t\)O ~ • "· 
που ήταν σίγουρες. Πού πέταξαν τα "πουλάκια " f.\1U α 
μου σήμερα ; Πού είναι αυτά τα ονόματα ; Πόσο 

" ρήγμα " προξένησε η εξαφάνισή τους από τα 

συρτάρια των πελατών τους στην "ασφαλιστική 

συνείδηση "; Ας μην προχωρήσουμε στις τόσες πα­

ραπλανητικές διαφημίσεις της σύγχυσης και υπερ­

βολής που έβαλαν τον Κλάδο στη γωνία ... Ας μην 
επαναληφθούν οριστικά πια μένοντας στο παρελθόν . 

Οι νέοι ας προχωρήσουν ΕΠΕΙΓΟΝΤΩΣ μπροστά με 

'< 

···-... - ........ -...;_-°" " ~ • 
·~ :?.;:;_ -..:"'·-· • ί ~ 

σύνεση και συναδελφικότητα. 

ΙΙεt.οrειαι-ι22 • • ΑΕ~nrο.r.~~..,,ΑΛιl:Τικ ~ 
Ιιι!Εοιw2, ΙSJ:11 χο ΜΗ crιt.111~ lTA.JPfON 

rει~'!//;/Η.\. κf1'4τι,ο,J: . .~
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Συγκρότημα Τράπεζας Κύπρου 

CYPRVS, 

Abral1aιη Oιtclius, Ίnsular Aliquol Aegaei Maris Aηtiqua Dcscrip.' (360χ470 nim ), Tlιeatrurιι Orbis Terraπιnι, [Αμβέρσα, 1608]. 

Ο xάρrns ιου Ortelius είναι βασισμένοs στον χάρπ1 ms Κύπρου ωυ Jacomo Franco (Βενετία 1570) και απεικονίζει rnv Κύπρο ωs μέροs του ευρύτερου ελληνικού κόσμου, 
μαζί με εννέα ένθετα νηmά : Διiλοs, Ικαρία, Ρόδοs, Χίοs, Εύβοια, Σόμοs, Κέα , Λέσβοs, Λιiμνοs. 

1 ' Εξι χιλιάδες καρτ-ποστάλ με 6 ξεχωριστά 
θέματα Αγιογραφίες του Ναού (Γέννηση - Με­

ταμόρφωση - Ανάληψη - Εισόδια Θεοτόκου -
Βάπτιση και οι τρεις Άγγελοι της Αγίας Τριά­

δος) σχεδίασαν, φωτογράφισαν, τύπωσαν και 

έστειλαν δωρεάν στον ιερό Ναό Αγίας Τριάδος 
Αγρινίου οι άνθρωποι του ΝΑΙ. Οι κάρτες πα­

ρουσιάστηκαν στο κοινό την εορτή του Αγίου 
Πνεύματος και τα έσοδα από την πώλησή τους 

θα διατεθούν υπέρ του Ναού και της σπάνιας 
αγιογράφησής του, εκπάγλου ωραιότητος. 
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1 Με την ευκαιρία του Ελληνικού Κυπριακού " ΟΧΙ " που η ΜΕΓΑΛΗ μας ΚΥΠΡΟΣ είπε προς τις διάφορες 
εξουσίες του πλανήτη και τις γιορτές ένταξής της στην Ευρωπαϊκή Ένωση δημοσιεύουμε ένα χάρτη από το 

περυσινό ημερολόγιο της Τράπεζας Κύπρου που ξέρει να παίζει σωστά τον Εθνικό της ρόλο. 
Μακάρι να την "αντιγράψει" και η ΕΘΝΙΚΗ μας τράπεζα και οι πρόσκαιρες ηγεσίες της που μαθαίνουν στην 

πλάτη τους τα μυστικά της και τις πολιτικές της και πλουτίζουν τα βιογραφικά τους για νέες θέσεις αλλού 

στον ανταγωνισμό της ξεχνώντας τις ιδιαιτερότητες μιας ελληνικής , εθνικής τράπεζας ... Οι πιο πολλοί φεύ­
γουν όπως ήρθαν χωρίς το " κάτι" παραπάνω ", αν και υπάρχουν και λίγες εξαιρέσεις κάποιων που σκέπτονται 
ελληνικά. Το μήνυμα της ελληνικότητας της Κύπρου μέσω του χάρτη είναι σαφές . Μπράβο Τράπεζα Κύπρου. 

1 ο 60% πελάτων κλάδου Αυτοκινήτου είναι στη χαμηλότερη­
φθηνότερη κατηγορία του "κακοποιημένου" από ασφαλιστές 
και εταιρίες Bonus-Malus που ξεφτίζει από το 1997 και μετά. 
Σύμφωνα με τις ζημιές θα 'πρεπε να είναι το 30% περίπου. Να 
βγάλουμε ονόματα "κακών παιδιών"; εικόνα όχι καλών επαγ­
γελματιών δείχνουμε. 

1 Λέτε ο κλάδος υγείας να γίνει σαν τον κλάδο Αυτοκινήτων; 
Ή μήπως έγινε κ. Πρόεδρε υγείας; Όσοι βλέπουν μακριά άρχι­
σαν να το "μαζεύουν". Οι ανύποπτοι υπογράφουν συμφωνητι­

κά με τρίτους. Ο ι πωλητές-ασφαλιστές γιατί να είναι "έξω απ' 
το παιχνίδι"; και οι γιατροί; συμφωνούν; προτείνουμε: 
ΕΠΑΝΕΞΕΤΑΣΗΙ 

1 Ευγενέστατε Γιόγκα Παναγιωτόποuλε του ING 
φίλε και συνάδελφε σ ' ευχαριστώ για τα καλά σου 

λόγια . Πολλά φιλαράκια μας τα περασμένα 20 
χρόνια σήκωσαν την αγορά στις πλάτες τους κι 

όταν κάποιοι έβαλαν τρικλοποδιές στον συντονι­
στή τραντάχτηκαν τα θεμέλια της αγοράς . Εύχο­

μαι γρήγορα να αντιληφθούν οι Γενικοί ότι χωρίς 
τους συντονιστές στην Ελλάδα παραγωγή δεν γί­

νεται . Η κρίση δεν περνά. Οι ασφαλιστές φέρ­
νουν το 80% της παραγωγής και όλους τους 

ασφαλιστές τους φτιάχνουν ΜΟΝΟ συντονιστές 
Ασφαλιστών . Αυτά ισχύουν σήμερα . 

1 Μας μαύρισαν την ψυχή οι πρώτες δηλώσεις Αράπογλου (4/5/06) νέου Διοικητού Εθνικής Τράπε­
ζας Ελλάδος για την Εθνική Ασφαλιστική . " Δεν φαίνεται , λέει , να υπάρχει ωφέλεια για την Τράπεζα, 

ούτε από τις συνέργειες " . 

Αχ Γεώργιε Σταύρου ιδρυτά και ισόβιε πρώτε Διοικητά της Εθνικής Τραπέζης , Έλληνα Ηπειρώτη που δη-

μιούργησες 34 χρόνια πριν την ίδρυση της Εθνικής το 1894 και του Φοίνικα το 1857 θέτοντας βάσεις για 
στελέχη και ίδρυση της υγιούς και δυναμικής Εθνικής . Αχ , Παύλε Καλλιγά από την Κεφαλονιά , αγνέ πα­

τριώτη Σμuρνιέ που σπούδασες " έξω " για να μεγαλώσεις το " μέσα " της Ελλάδος και ίδρυσες την Εθνι­

κή με σκοπό το ... " κοινό συμφέρον δια της αποτροπής της εκ του τόπου εξαγωγής χρήματος , συνεπά­

γεται η ασφάλιση παρ ' αλλοδαπαίς εταιρίαις ... ". 
Αχ, Στέφανε Στρέιτ που ανέλαβες την υλοποίηση της ασφαλιστικής εταιρίας , που σπούδασες Νομικά 

Αθήνα και Γερμανία και καθηγητής Συνταγματικού Δικαίου στα δύσκολα χρόνια του 1876 και δεν σου 
ήταν μικρή η Ελλάδα . 

ΑΧ Enrico Pontremoli διοργανωτή και πρώτε Δ/ντά της Εθνικής από την Ιταλία , αυθεντία ασφαλιστικών 

θεμάτων της εποχής ... 
Αχ , όλοι εσε ίς πώς και δεν "ξεσηκώνεστε " από τα κάδρα των αιθουσών της Εθνικής έτσι από ντροπή για 

το πώς " κατάντησαν " την πρώτη ασφαλιστική οι κατά καιρούς επικεφαλής αναθεωρητές και πολυπράγ­

μονες , αυτή τη μεγάλη ιδέα και δύναμη αφήνοντας τόσες ευκαιρίες να πηγαίνουν χαμένες .. . Δηλαδή κ. 
Αράπογλου η μετοχή της παίζει ρόλο ή η " συμμετοχή " της ; Δηλαδή οι πρώην την "απαξίωσαν "; Και αν 

ναι , να πει ονόματα και πολιτικές. Κάποτε θα πρέπει να αποδοθούν ευθύνες και να υποστούν τις συνέ­

πειες των στρατηγικών τους οι διάφοροι επικεφαλής της. Πιστεύουμε τελικά ότι ο κ. Αράπογλοu δεν θα 

μείνει μόνο στην αξία της μετοχής αλλά θα συνεκτιμήσει και άλλες παραμέτρους διαλύοντας την "πρώ­

τη " σύγχυση για το μέλλον της Εθνικής και το καλό των Ελλήνων μετόχων που την εμπιστεύθηκαν και 

για το οποίο τοποθετήθηκε εκεί από τη νέα κυβέρνηση του ελληνικού λαού . Αισιοδοξούμε ότι μάλλον θα 

πάνε καλά τα πράγματα , παρά τις δηλώσεις και ερμηνείες περί του αντιθέτου. 

Δεν νομίζουμε ότι ο κ. Καραμανλής είναι του "ξηλώματος " της Εθνικής ... Αυτοί που τον ψήφισαν μάλλον 
είχαν άποψη περί " κτισίματος " ... Είμαστε εδώ σύντομα να καταγράψουμε το νέο ξεκίνημα επέκτασης 
της ΕΘΝΙΚΗΣ και Εθνικής αξιοποίησής της επειδή η αγορά μας είναι "φτωχή " χωρίς την ΕΘΝΙΚΗ και χω­

ρίς μέλλον . Περιμένουμε σύντομα να ακούσουμε ποιοί αποσuντόνισαν την Εθνική . 

Είπε: 

1 Ο Μίνος Μωϋ­
σής μπήκε στην 

INTERAMERICAN 
τότε που σηκώ-

νονταν άνεμοι 

αλλαγών στον 

Όμιλο το 88-89 
όταν γεννιόταν ο 

γιος του και όταν 

οι ασφαλιστικές 

ανοίγονταν προς 

το χρηματιστήριο 

μέσω Αμοιβαίων 

Κεφαλαίων. Μέ­

σα σε μια ΙSετίο είδε κι άκουσε κι έκανε "πως 
δεν είδε" πολλά, τόσο, όσα είναι ικανό να του 

χρησιμεύσουν στη σημερινή δύσκολη θέση του 

Δ/ντας Συμβούλου INTERAMERICAN και προέ­

δρου Επιτροπής Ζωής ΕΑΕΕ. Ήταν καθηγητής 

Μαθηματικών πριν αναλάβει προϊστάμενος του 

Αναλογιστικού Αντασφαλιστικού Τμήματος. 
Μιλά Αγγλικά, Γαλλικά, Εβραϊκά και έκανε 

σπουδές στην Ελλάδα και Αγγλία. 
Όσο είπε στο 280 Ετήσιο Ευρωπαϊκό Συνέδριο 
LIMRA περί των Στρατηγικών αγοράς για δημι­
ουργία αξίας και της ανάγκης στροφής στις 

ΣΥΝΤΑΞΕΙΣ καλόν είναι όλοι να το μελετήσουν, 

να τα αναλύσουν και να το θέσουν σε εφαρμογή 

το συντομότερο, όσοι ενδιαφέρονται για επιβίω­

ση. Ζητήστε την ομιλία οπό την Ένωση ή πηγαί­

νετε LIMRA.com 

1 Ασφαλιστικός 
υπάλληλος οπό το 

1966, με σπουδές στο 
SWISS lnsurance 
Training (enter στην 
Ελβετία και σεμινάρια 

στην Αγγλία και Ελλά­

δα, με υπηρεσίες και 

εμπειρία στους κλά­

δους Πυρός, Μεταφο­

ρών, Αντασφαλειών, 

με γνώσεις προϊστα­

μένων Υπ/των, με θη­

τεία Γενικού Δ/ντή 

στην πρώτη εταιρία 

Πού πιστεύετε ότι οφείλεται η επιτυχία ενός Υποκαταστήματος 
και τί ρόλο πρέπει να διαδραματίζει ο Διευθυντής του; 

της χώρας ο Λάμπρος Κόκκινος του Νικολάου από την Εύβοια ανέ­

λαβε οπό τέλος Φεβρουαρίου την Προεδρία του ΣΕΜΑ (Συνδέσμου 

Ελλήνων Μεσιτών Ασφαλίσεων). Ο ΣΕΜΑ διαχειρίζεται το 15% της 
παραγωγής και ο Λάμπρος Κόκκινος φιλοδοξεί να προβάλει καλύ­

τερα το έργο του μεγαλώνοντας και το μερίδιό του . Ε ίναι οπό τους 

λίγους ανθρώπους που γνώρισα με εξουσία που κατάφεραν να εί­

ναι απλοί, σεμνοί και να πατάνε στη ... γη. Συνήθως αυτοί παρά­
γουν έργο και είμαστε βέβαιοι ότι και από αυτή τη θέση θα παράγει 

καρπούς γευστικούς γιο την ασφαλιστική κοινωνία. Ίσως (ον δεν 

κάνω λάθος) να είναι και ο μόνος που σε ασφαλιστική εκδήλωση 

έφερε πρωθυπουργό να συμμετάσχει τον κ. Μητσοτάκη στις εκδη­

λώσεις μνήμης κτιρίων της οδού Κοραή στο υπόγεια της Γκεστά­

πο ... Οι σελίδες του ΝΑΙ θα είναι διαθέσιμες χωρίς όρια για να κα­
ταγρρψουν τα δρώμενα του ΣΕΜΑ και του προέδρου της κ. Λ. Κόκ­

κινου . Ταυτόχρονα ελπίζουμε η Ασφαλιστική κοινωνία να τον αξιο­

ποιήσει. 

Το Υποκατάστημα είναι μια ομάδα. Μια ομάδα ας πούμε ποδοσφαίρου. Η επιλογή των σω­

στών ανθρώπων έχει ζωτική σημασία. Η επιλογή αυτή είνια σημαντικότερη από τη διοί­
κησή τους. Εάν ξεκινήσεις με τους σωστούς ανθρώπους δεν θα έχεις προβλήματα αργότε­

ρα. Επειδή ήθελα την ευκαιρία να νικήσω, ξεκίνησα διαλέγοντας ανθρώπους νικητές. Ο 

καθένας ξεχωριστά έχει κερδίσει το δικό του αγώνα, την καταξίωση, την επιβράβευση και 

την αναγνώριση. Αλλά όλοι γνωρίζουν ότι η ομαδική δουλειά κερδίζει το πρωτάθλημα. Σε 

ένα άθλημα όπως το ποδόσφαιρο οι παίκτες ξέρουν ότι το πιο σημαντικό ζήτημα εί-

ναι να μπαίνουν τέρματα, παραγωγή. Όταν μια ομάδα είναι αποδοτικότερη οπό 

την αντίπαλη στο ζήτημα αυτό, κερδίζει. Επειδή τα μέλη της ομάδος το ξέρουν ;, 
αυτό, αφιερώνουν το χρόνο τους στη βελτίωση και τελειοποίησή τους στο να 

βάλουν ''γκολ", παραγωγή. Πρέπει να ξέρουν λοιπόν τί θα πει γαι το Υπο­

κατάστημα μας "βάζω γκολ". Πρέπει λοιπόν να έχουν έναν κατάλογο με 

τα καθήκοντά τους και να ξέρουν πώς συνδυάζονται μεταξύ τους για 

να πετύχουν τέρμα. Αυτός είναι ο ρόλος του Διευθυντή Υποκατα -

στήματος. Ο ρόλος του προπονητή. Πρέπει να πούμε στους αν-

θρώπους "παίκτες" μας, τί περιμένουμε οπό αυτούς, να τους 

δώσουμε την ευκαιρία να δουλέψουν, να τους ενημερώνουμε 

πως πάνε, να τους καθοδηγούμε, να τους εμψυχώνουμε όταν 

το χρειάζονται και να τους ανταμείβουμε ανάλογα με τη συμ­

βολή τους. Πρέπει όλοι να μεταδώσουμε στους ασφαλιστές των 

Υποκαταστημάτων μας ότι με τον ατομισμό κερδίζεις αγώνες, 

αλλά με την ομαδική δουλειά κερδίζεις πρωτάθλημα. 

Πηγή: TIMES "LAIKI CYPRIALιFE" 
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1 'Οταν μια εταιρία μέσα σ' ένα πρώτο τετράμηνο 1004 σε 115 
χιλιάδες περιπτώσεις πελατών της που ζήτησαν για κάποιο λόγο 

αποζημίωση τους αποζημιώνει ΑΜΕΣΑ με 91,6 εκ. ευρώ (ενενή­
ντα δύο εκατομμύρια ευρώ!) τότε αυτή η εταιρία ε ίνα ι 

ΠΡΩΤΑΓΩΝΙΣΤΗΣ επαξίως και ΣΙΓΟΥΡΗ κα ι ΜΕΓΑΛΗ αφού 

ΔΙΚΑΙΩΝΕΙ ΤΗΝ ΕΜΠΙΣΤΟΣΥΝΗ των ασφαλισμένων της. Μετά από 

35 χρόνια λειτουργίας η INTERAMERICAN συνεχίζει να διδάσκει 

ότι η ασφάλιση ολοκληρώνεται όταν ΑΠΟΖΗΜΙΩΝΕΙΣ. Αυτή την 
χαρά στη ΓΗ της ΕΠΑΓΓΕΛΙΑΣ που βρήκε ο Κοντομηνάς μέσο στη 

χώρα των Ασφαλιστών κάνοντας το ταξίδι "40 χρόνια στην έρη­
μο" δεν θα την βρει σε καμιά άλλη του δραστηριότητα 

επικοινωνιακή και κοσμική . Από τον "πλούτο" του 

μεγάλου Ωνάση έμεινε να τον θυμ ίζει μόνο το "Ωνό­

σειο καρδιολογικό" .... Τουλάχιστον ο Μωϋσής να 
του το θυμ ίζει για να κλείνει τ' αυτιά του στις πρό­
σκαιρες δημοσκοπήσεις. Η «τηλεθέαση» των 

115.000 αποζημιωθέντων είναι η γνήσια πρωτιά που 

ξεδιψά τον μεγάλο Κοντομηνό. Είμαστε σίγουροι . 

Οφείλουμε να του το θυμίζουμε για να είναι ευτυχής 

και γαλήνιος στις τρικυμ ίες. 

1 Ο προνοσηλευτικός έλεγχος των εισερχόμενων σε διάφορα νοσοκο­
μεία κα ι κλινικές από ιατρούς και ιατρεία της Ένωσης Ασφαλιστικών Εται­

ριών Ελλάδος μάλλον θα αποβεί σε βάρος των ασφαλιστικών εταιριών 

μελλοντικά. Για πολλούς λόγους και κυρίως γραφειοκρατικούς . Οι πωλη­

τές ασφαλειών γνωρίζουν καλά αυτές τις συμβάσεις της Ένωσης με τα 

νοσοκομεία πριν βγουν να διαχειρίζονται τους πελάτες σας ; Συμφωνούν ; 

Μήπως είναι λάθος τρίτοι να διαχειρίζονται τους πελάτες σας ; 

Ο υαί υμίv γραμματείς και φαρισα ίο ι υποκριτές. Ο ι διυλίζοντες τον κώνωπα 

και καταπίνοντες την κάμηλο". Αφήστε τα λεξικά . «Όταν έχετε το λύκο μπρο­

στά μην ψάχνετε τον ντορό " . 

1 Η νέο ιστοσελίδα της Ασπίς Πρόνοια βρίσκεται οπό τις αρχές Ιανουαρίου 
στον "αέρα" του διαδικτύου. Στην ηλεκτρονική διεύθυνση www.aspis.gr 
όλοι οι ενδιαφερόμενοι μπορούν να αντλήσουν χρήσιμες πληροφορίες yια το 

εταιρικό προφίλ, το Δίκτυο Πωλήσεων, τα προϊόντα και τις υπηρεσίες της 

Ασπίς Πρόνοια. Μέσω της ίδιας διεύθυνσης οι συνερyότες της Εταιρίας έχουν 

πρόσβαση στις υπηρεσίες του Ηλεκτρονικού Γραφείου Ιυνερyότη, οι οποίες 

στο μέλλον θα ενισχυθούν με πληθώρα ερyαλείων yια τον προγραμματισμό 

και την ανάπτυξη των ερyασιών τους. Προyματική καινοτομία yια την ελλη­

νική πραyματικότητα αποτελεί ο σχεδιασμός yιο την ανάπτυξη του site των 
πελατών, οι οποίοι θα μπορούν να έχουν πρόσpαση σε μια πιο προσωποποι­

ημένη πληροφόρηση. 

1 Άξια λόγου είναι όσα είπε ο κ. Ιωάννης Γι­
ουμπάκης, απ' το Ρέθυμνο που μίλησε με θέρ­

μη για το βραβε ίο του που πήρε στο συνέδριο 

του Rich Club και τόνισε ότι το χρωστά, κατά 
κύριο λόγο , στους πελάτες, που τον έκριναν 
άξιο για τις υπηρεσίες του . Είναι μια τονωτική 
ένεση επιβεβαίωσης του επαγγελματισμού 
και της αξιοπιστίας του από το δίκτυο . Είναι 
και η κινητήριος δύναμη για αδιάκοπη προ­

σπάθεια και επιτυχημένους στόχους . Υπήρχε 
πλάνο , γνώση και υποστήριξη . Όλα αυτά επιτάχυναν την ανοδική του 

πορεία . Χαρακτηριστικά δήλωσε ότι "το βραβείο είναι η ανάσα, για να 
συνεχίσουμε το έργο μας. Δεν κοιτάζω τα βιβλιάρια καταθέσεων , για να 
νιώσω επιτυχημένος, αλλά βραβεία σαν και το δικό σας . Θεωρώ ότι η 
επιβράβευση λειτουργεί παραδειγματικά και μας ενεργοποιεί. Εγώ και 
οι συνεργάτες μου δεσμευόμαστε να είμαστε παρόντες και στις επόμε­
νες βραβεύσεις , συνεχίζοντας τον πρωταθλητισμό ". 

Πηγή : "Στο Βήμα του Rich Club". 

20 Jili] ΤΕΥΧΟΣ 89 • 5-6/2004 

1 Με θέματα και μαθήματα Γενικής Παιδείας και Καλλιέργειας απεφάσισε 
να εμπλουτίσει το ΕΙΑΣ τους αποφοίτους τους . Δηλαδή αυτά που το ΝΑΙ , το 

Ασφαλιστικό Περιοδικό μας 15 χρόνια τώρα καταχωρεί στις σελίδες του και 
κάποιοι τα φωτοτυπούν και τα μοιράζουν αλλά το ΕΙΑΣ δεν τα ανακάλυψε ακό­
μα να τα " μοιράσει" με "5-1 Ο συνδρομές " για το καλό τους ... Ναι κύριοι του 
ΕΙΑΣ , " καιρός είναι να δείτε " και αυτή την πλευρά . Από τις αρχές του '90 δη­

μοσιεύουμε σε κάθε τεύχος θέματα αυτοβελτίωσης , ψυχολογίας , κοινωνικά , 
εγκυκλοπαιδικά , ιστορικά για την ενίσχυση της προσωπικότητας του ασφαλι­
στή με επιμονή. Στείλαμε ένθετα βιβλία και εκδόσεις μας στοχεύοντας εκεί 

που τώρα (6-4-06) βλέπει το ΕΙΑΣ ότι δεν φτάνουν οι ασφαλιστικές γνώσεις 
και τεχνικές αλλά χρειάζεται παιδεία. 
Πήραμε γράμματα επαινετικά και από τον Πρόεδρο της Δημοκρατίας . Κύριοι η 

Παιδεία και μόρφωση όπου υπάρχει θα πρέπει να διαδίδεται και να τιμώνται 

όσοι προσπαθούν και οραματίζονται. Δεν είναι όλα θέματα ισορροπιών και κοι­

νής αντιμετώπισης χάριν πολιτικής ίσων αποστάσεων . Και κάπου-κάπου οι κι­

νήσεις όλων έχουν και κόστος , εκεί που πρέπει. .. 

1 Στο 280 ετήσιο ευρωπαϊκό συνέδριο LIMRA ο κ . 
Ευόγ. Τριανταφύλλου, Δ/ντής Πωλήσεων της Εθνικής, 
γιο την επιβιωσιμότητο των δικτύων πωλήσεων στην 
εισήγησή του γύρω οπό τη στρατηγική της επόμενης 
Sετίος διαπιστώνει κα ι προτείνει σε γενικές γραμμές 
στις ετα ιρίες να μελετήσουν, να προβληματιστούν τι 
σημαίνουν και γιατί το παρακάτω: 

• Στροφή στις γενικές ασφάλειες για αναπλήρωση ει­
σοδήματος. 

• Η αξία της σταθερής προμήθειας. 
• Το χαρτοφυλάκια των γενικών ασφαλίσεων αλλάζουν χέρια. 

• Η αξία της προσαρμοστικότητας στα νέα standards των αμοιβών. 

• Σταθεροποίηση των όρων λειτουργίας του agency system και ζημιογόνο προϊ­

όντα. 
• Η πίεση των νέων καναλιών διανομής. 
Ο κ. Τριανταφύλλου, επιγραμματικό καταλήγει ότι στο μέλλον θα έχουμε 'Όλιyο­

πρόσωπο δίκτυο πωλήσεων καλό εκπαιδευόμενο και εξοπλισμένο με την τελευ­

ταία λέξη της τεχνολογίας". Δυστυχώς όμως ο σφιχτός εναγκαλισμός των θυγα­
τρικών εταιριών από τις παχουλές και ''ανεκπα ίδευτες ασφαλιστικό" μαμάδες 

εταιρίες δεν αφήνουν περιθώριο αισιοδοξίας - γιο ελπίδες άμεσες στις μεγάλες 
κροτικές που θα 'πρεπε να ηγηθούν της ανάκαμψης της ασφαλιστικής αγοράς 
στην επόμενη πενταετία . θέλει περισσότερο χρόνο από μια συμμετοχή στο Δ.Σ. 
γιο να αναπτυχθούν στρατηγικές που δημιουργούν Αξία. 

1 Σημαντικές αλλαγές για την Alpha Ασφαλιστική 
προο ιωνίζει η συμφωνία εξαγοράς από την Alpha 
Bank ποσοστού 24,41% του μετοχικού κεφαλαίου 
της Alpha Ασφαλιστικής , το οποίο κατέχει η οικο­

γένεια Παλαιολόγου. Οπως ανέφερε η ανακοίνω­
ση μετά την ολοκλήρωση της συναλλαγής , ο Διευ­
θύνων Σύμβουλος κ. Δούκας Παλαιολόγος αποχωρε ί από τη Διοίκη­
ση της Εταιρίας . 
Εξάλλου, η Τράπεζα , που ήδη κατέχει το 75% του Μετοχικού Κεφα­

λαίου της Alpha Ασφαλιστικής, θα προτείνει την εξαγορά και των 

υπολοίπων μετοχών με τους αυτούς όρους. 

Η συμφωνία υπόκειται στις προβλεπόμενες εγκρίσεις των αρμοδίων 

αρχών και δ ιενεργείται στο πλαίσιο της στρατηγικής της Alpha Bank 
να επικεντρωθεί στην περαιτέρω ανάπτυξη του τομέα των τραπεζο­

ασφαλειών. 

1 Πολύ επιτυχημένη η επιλογή του Άγγελου 
Μπεφών για την αξιοποίηση ακόμη περισσότε­
ρο των συνεργιών των δύο δικτύων του AIG 
GREECE και της Alico Aig Life. Είμαστε σίγου­

ροι ότι οι εξελίξεις θα είναι επωφελείς και για 
τις δύο εταιρίες του AIG στην Ελλάδα . · 

Η Γενική Δ/vτρια 
Ε . Α.Ε . Ε . κ . Μαργα­

ρίτα Αντωνάκη του 

Αρσενίου , γεννήθη­

κε στην Αθήνα το 

1950 και μαζί με το 
χόμπυ της στην καλ­

λιέργεια και κηπου­

ρ ική , " καλλιέργησε" 

τον εαυό της με πο­

λύ μεράκι και μόχθο 

ώστε να είναι έμπει­

ρη και με καλές γνώσεις του αντικειμένου που 

ασχολείται. Έτσι αποκτά σημασία και ιδιαίτερη βα­

ρύτητα η άποψή της. Στο 280 ετήσιο Ευρωπαϊκό 
Συνέδριο LIMRA, 1-3 Ιουνίου 2004, είπε μεταξύ 
άλλων ότι οι στρατηγικές της αγοράς για Δημι­

ουργία Αξίας εκτός των άλλων πρέπει να ενσω­

ματώνουν και την "ΣΥΝΕΣΗ ΠΟΥ ΑΠΑΙΤΕΙΤΑΙ ΓΙ ' 

ΑΥΤΟΥΣ ΠΟΥ ΑΝΑΛΑΜΒΑΝΟΥΝ ΜΑΚΡΟΧΡΟΝΙΕΣ 

ΔΕΣΜΕΥΣΕΙΣ". Όλοι γνωρίζουμε τι σημαίνει αυτή 

η φράση , πόσοι την τηρούν στην αγορά, ποιοι εί­

ναι μη συνετοί αλεξιπτωτιστές του χώρου , ποιοι 

χτίζουν για να πουλήσουν και ποιοι για να μείνουν 

μόνιμα. 

Ας μην πούμε ονόματα από ευγένεια ... Η κα Αντω­
νάκη έχει και ονόματα, έχει και αριθμούς , έχει στα­

τιστικά έχει και γνώση πιθανοτήτων εξέλιξης ... 
Άλλωστε σταδιοδρόμησε ως συνεργάτης της 

Έδρας Πιθανοτήτων και Στατιστικής στο Πανεπι­

στήμιο Αθηνών από τα 23 της χρόνια ως τα 26 που 
μπήκε στο Υπουργείο Εμπορίου στη Δ/νση Ασφα­

λιστικών Επιχειρήσεων , αναλογίστρια , Προϊστα­

μένη του Τμήματος Τεχνικού Ελέγχου Ελληνικών 

Ασφαλιστικών Εταιριών και εθήτευσε μέχρι τα 28 
της χρόνια πριν αναλάβει Γενική Διευθύντρια στην 

COMMERCIAL UNION LIFE το 1988. Καθηγήτρια 
στο ΕΙΑΣ και SAPASOTA COLLEGE, Μέλος Συλλό­
γου Ελλήνων Αναλογιστών , μέλος ομάδων εργα­

σίας Νομοθετικού περιεχομένου και συνδιασκέ­

ψεων των εποπτικών αρχών της ΕΟΚ (Ε . Ε . ) , συγ­

γραφέας και αρθρογράφος , γνώστης Αγγλικής και 

Γερμανικής Γλώσσας, η κ . Αντωνάκη είναι η ιδανι­

κή Δ/ντρια της Ένωσης με τα πολυποίκιλα προ­

βλήματα και τα αντιφατικής νοοτροπίας μέλη της . 

Ακροβατώντας καθημερινά σε τεντωμένα σχοινιά 

δύσκολης παράστασης ξέρει τι περιμένουν οι θε­

ατές - καταναλωτές του ασφαλιστικού θεάτρου 
από τους επικεφαλής των ασφαλιστικών εταιριών . 

Προτείνει λοιπόν τα εξής : 

Στρατηγι κές αγοράς γιο τη Δημιουργία Αξίας 

Ζητούνται στρατηγικές κατευθύνσεις που να εν­

σωματώνουν: 

• την προβλεπτικότητα για τις εξελίξεις (π .χ . βλ. 

longeνity) 

• τη σύνεση που απαιτείται γι ' αυτούς που ανα­

λαμβάνουν μακροχρόνιες δεσμεύσεις. 

• τη φερεγγυότητα 
• την εμπιστοσύνη (βλ . Εποπτεία) 

• τις υπηρεσίες υψηλής ποιότητας στους πελά­

τες 

• κίνητρα προσέλκυσης - παραμονής - ανόδου 
στελεχών στις πωλήσεις 

και καταλήγει η κ . Αντωνάκη: 

• Η αγορά πέρασε κρίση αλλά έχει σοβαρή προ­
οπτική , αφού οι ανάγκες των πολιτών είναι πιο 

έντονες παρά ποτέ και η Αγορά έχει αφομοιώσει 

σωστά τα μηνύματα της κρ ίσης . 

Παράλληλα με τις πραγματικές ανάγκες των πο­

λιτών που ζητούν απόδοση για τα χρήματά τους , 

υπάρχουν οι ανάγκες της Ασφαλιστικής Αγοράς . 

• Αύξηση παραγωγής. 
• Υγιής διαχείριση και κέρδη για τους μετόχους . 

• Εισόδημα και όραμα για όλους τους εργαζόμε­
νους και κυρίως για τα στελέχη πωλήσεων" . 

1 Μεγάλη μέρα η Πέμπτη 27-5-2004 για τους ανθρώπους του ING όπου στο Μέγαρο Μουσικής 
έκαναν το συνέδριο και τις ετήσιες βραβεύσεις τους . Ήταν όντως διαφορετικοί όλοι Ξεχωριστοί 

και ταυτόχρονα όλοι το ίδιο ενθουσιώδεις , αγαπητοί, πολλά υποσχόμενοι και πολλά πράξαντες ως 

τώρα . 
Από τον κ. C. Den Boer, τον κ. D. Knibbe, τον κ. Β. Lichter, τον Σ. Κωνσταντά, τη Σοφία Ρατσιάτου ως 

τις κοπέλες της ομάδας που βοήθησε να στηθεί η λειτουργία και οργάνωση. Απ ' την είσοδο το πρωί 

και το χαμόγελο καλωσορίσματος της Ελένης Βαγούρδη και της Βιβέτας Μακρή ως τις ανακοινώσεις 

του κ. Παλαμίδα και τη φροντίδα του Αλ . Τσότρα,. της Μελαχροινού , του Μ. Πάλλη και Αντωνόπουλου . 
Όλη η ιστορία των πωλήσεων της ΝΝ και ING στην Ελλάδα κινηματογραφική ταινία μαζί με τις φυσιο­
γνωμίες που παραλάμβαναν κύπελλα κατακτήσεων και ρεκόρ του Π . Π ίτογλου , του Ν . Καλλιάνη , της 

Σοφίας Ρατσιάτου και του Δ . Σαγώνα , του Θ . Παπακωνσταντίνου και του Γ. Ζαφείρη , του Α . Δασκαλά­

κη και του Στ . Ψαράκη , του Ν . Ζυγούρη , του Άκη Οικονόμου , του Γ. Μπουρλάκη , του Φάνη Χριστόπου-

λου , του Δ . Αντωνίου , του Δ. Καφετζόπουλου, του Δ . Μερτζάvη, του Τσιόλεκα, του Αντωνόπουλου , του Τσιγδίνου , του Παπαναστασίου . Αυτοί οι άνθρω­

ποι, κουβάλησαν επάξια στις πλάτες τους το μεγάλο όνομα ING. Ήταν ένα συνέδριο - υπόδειγμα . Ήταν ένα κο ινό επιπέδου. Οι Αθηναίοι αργά το από ­

γευμα στην οδό Βασ . Σοφίας μπροστά στο Μέγαρο έβλεπαν ευχαριστημένους ανθρώπους με κύπελλα και βραβεία στα χέρια χωρίς να αντιλαμβάνονται το 

μέγεθος της προσφοράς αυτών των ασφαλιστών και ίσως ούτε καν να υποψιάζονται ότι ο πρωταθλητισμός τους αφορά και τη δική τους ζωή. 

Ελπίζουμε οι κύριοι μέτοχοι της εταιρίας τους να πήραν απόφαση για περαιτέρω αξιοποίηση της ύπαρξής τους. Ο χρυσός θέλει καλούς χρυσοθήρες για 

να αξιοποιηθεί . Το ING ξέρει από χρυσό και επενδύσεις γι ' αυτό και αισιοδοξούμε για την τύχη και το μέλλον όλων . 

1 Βάλαμε , λοιπόν , γερές βάσεις το 2003. Θεμελιώσαμε 
την πορεία μας για τα χρόνια που έρχονται , μέσα από επι­

χειρηματικές επιλογές μείζονος σημασίας. Τα μεγάλα 

" στο ιχήματα " όμως , είναι μπροστά μας. Οι προκλήσεις της 

αγοράς αλλά και της κοινωνίας μας , μας αποκαλύπτουν 

νέες διαστάσεις , μας ανοίγουν νέες προοπτικές . Στις 

προκλήσεις αυτές ζητώ τη συστράτευσή σας , τη συμπό­

ρευση και τη συνεργασία σας , ώστε το ING Group να συμ­
βάλει με όλες του τις δυνάμεις στην πρόοδο της ελληνικής κοινωνίας . 

Σας ευχαριστώ . Αυτά είπε ο C. Boer του ING στο ξεκίνημα συνεδρίου τους και θυμή­
θηκα τα στοιχήματα του Μανώλη Ανδρόνικου που τόσα χρόνια έβαζε και "έχανε " για 

να κερδίσουν οι άνθρωποι της ΝΝ . Έλβεπα τα πρόσωπά τους και έλαμπαν γιατί ήξε­

ραν πως αυτά που έλεγε ο επικεφαλής τους κ . Boer θα τα πετύχαιναν . Άνθρωποι σαν 

την Ευαγγελία Πιτόγλου , σαν την Ελισάβετ Οικονόμου , σαν τον Νίκο Σταυράκη , σαν 

τον Νίκο Σαρίκογλου , σαν τον Μελισσουργό και τον Δικαστόπουλο δεν χάνουν τα 

" στοιχήματα" με την επιτυχία . Είναι πολλοί με το πάθος του Φωτόπουλου για πρωτιά , 

όπως ο Οθωναίος , ο Ροκανάς , ο Τσαφταρίδης , ο Παρασκευόπουλος , ο Κατσιγιάννης , 

ο Μπιλήρης , η Μουσαμά, η Κόρδα , ο Καρακαράς , ο Ανδρουλάκης , ο Σταυρίδης ... 

1 Η πορεία της INTERAMERICAN ΖΗΜΙΩΝ είναι ένα ΠΛΗΡΕΣ 
ΣΕΜΙΝΑΡΙΟ για όσους θέλουν να λέγονται ασφαλιστές επαγ­

γελματίες με Α και Ω που είναι η αρχή και τέλος της λέξης 

ΑΓΑΠΩ. Αγαπώ τον πελάτη που με εμπιστεύεται, τον μέτοχο 

που επενδύει πάνω μου και τους συνεργάτες που βασίζονται 

στην εταρία τους. Διαβάστε την ιστορία της! 

1 Έναν νέο ανταγωνιστή στις τάξεις των αλλοδαπών που ζουν 
στη χώρα μας θα έχουν οι ελληνικές τράπεζες από τις 14 Ιου­
νίου. Άνοιξε τις πόρτες του το πρώτο κατάστημα της America 
Bank of Albania, που βρίσκεται στη συμβολή των οδών Πανε­
πιστημίου και Εμμ . Μπενάκη στο κέντρο της Αθήνας . Η αλβα­

νική τράπεζα έχει λάβει τη σχετική άδεια από την αρμόδια επι­

τροπή ΤτΕ και ξεκινάε ι τις δουλειές εδώ . Με εν δυνάμει πελα ­

τολόγιο πάνω από 800.000 Αλβανούς. 

Πηγή : 'ΈΛΕΥΘΕΡΟΤΥΠΙΑ". 
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1 Η INTERAMERICAN Ζημιών σχεδίασε και παρουσίασε το "Νέο Προσωπικό Τρο­
χαίο Ατύχημα ", πληρέστερο από το ήδη υπάρχον "Προσωπικό Ατύχημα". Το πρό­

γραμμα αυτό περιλαμβάνει και τις ιατροφαρμακευτικές δαπάνες εντός και εκτός 

νοσοκομείου, καθώς επίσης νοσοκομειακό επίδομα για 365 ημέρες. 
Ειδικότερα, εκτός από τον θάνατο και τη μόνιμη (Μερική - Ολική) ανικανότητα , οι νέ-

ες παροχές καλύπτουν τα έξοδα για ιατροφαρμακευτική περίθαλψη εντός ή εκτός νο­

σοκομείου ή κλινικής με ανώτατο ποσό τα 1.000 ευρώ κατά περίπτωση, από τροχαίο 
ατύχημα μόνο. Τα έξοδα που θα καλύπτονται θα είναι έξοδα για αγορά φαρμάκων, 

αμοιβές γιατρών και πληρωμή εργαστηριακών εξετάσεων. Επιπλέον, σε περίπτωση 

νοσοκομειακής περίθαλψης του ασφαλισμένου, θα καταβάλλεται επίδομα νοσοκο­

μειακής περίθαλψης, το οποίο θα δίνεται για χρονικό διάστημα έως 365 ημερών, με 

ημερήσιο επίδομα νοσηλείας 50 ευρώ. 
Το επίδομα αυτό θα διπλασιάζεται σε περίπτωση νοσηλείας του σε Μονάδα Εντατι­

κής Παρακολούθησης. 

1 Κάθε χρόνο στα Μελίσσια , στο ναό Αγίου Γεωργίου γί­
νεται στις 23 Απριλίου ένα έθιμο , το ΚΕΣΚΕΚΙ , που κρατά 

από την πατρίδα αυτών που το κάνουν το Γκιουλμπαξέ 

(δηλαδή Τριανταφυλλόκηπο) της Μικρασίας . Εκεί βρήκα 

τον παλιό καλό φίλο κ. Παναγιώτη Βεζυργιάννη , πρώην 

Δ/ντή της Ένωσης Ελληνικών Ασφ . εταιριών . Ο κ . Β εζυρ­

γιάννης που στα πρώτα βήματα του ΝΑΙ το 1990 με πολύ 
καλοσύνη με ενθάρρυνε στις εκδηλώσεις της Ένωσης 

και τον ευγνωμονώ , εκτός των άλλων είναι και πρόεδρος 

Ενώσεως Σμυρναίων και μ ' αυτή το υ την ιδιότητα μίλησε εκεί στην πλατε ία 

Ελευθερίας στη διάρκεια της εορτής και του έθιμου ΚΕΣΚΕ ΚΙ . 

1 Π οιότητα λένε οι ειδικο ί είναι αυτό που μένει και κρατά χρόνια. Στις 
ασφάλε ιες θα λέγαμε π .χ . Δ . Αθηναίος Α . Ε . από το 1911 . (Τα αλεξίπτωτα 
είναι για λίγο και τα βεγγαλικά ... ). Να και η καλή πλευρά της οικογενειο ­

κρατίας! 

Η άνοιξη έρχεται γι' αυτόν που ξέρει να περιμένει . Περίμενε λίγο ακό­

μα φίλε. Στο τέλος θα νικήσεις. 

1 Καλή σαν ιδέα και σαν υλοποίηση η κάρτα εξωτερικών ιατρείων 
του ΕΡΡΙΚΟΣ ΝΤΥΝΑΝ . Γιατρο ί 21 ειδικοτήτων στη διάθεσή μας όλο 
το 24ωρο με 90 ευρώ το χρόνο. Υπάρχει και ο ικογενειακή με 147 
ευρώ για 4 άτομα . Με την ευκαιρία να πω ένα ευχαριστώ στο 

γιατρό Σπ . Μουτάφη και τη Βασιλική Δαρδιώτη που με καλοδέ­

χθηκαν στο τμήμα τους με την αφορμή κωλικού νεφρού και της 

πέτpας του που με ταλαιπωρεί. Κάπως έτσι νομίζω ότι οφεί­

λουν να είναι όλοι οι γιατροί . Με επιστημονική κατάρτιση και 

χαμόγελο . Κα ι τα δύο μαζί κάνουν τη διαφορά και τον άρρω­

στο γρηγορότερα καλά ... Η κάρτα εξωτερικών ιατρείων εί­
ναι χρήσιμη για πολύ κόσμο και κρίμα που την ξέρουν 

μάλλον λιγότεροι από όσους θα έπρεπε .... (Τηλεφωνή­

στε 210-6972004). 
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1 "Με φιλικούς χαιρετισμούς" ο αγαπητός και ευγενέστατος κ . Μίλ­
τος Α. Λιδωρίκη ς στέλεχος της ALLIANZ πριν συνταξιοδοτηθεί μου 

έστειλε το β ι βλίο του "Κώστας Μουσούρη ς" πά θος θεάτρου εκδό­

σεων Καστανιώτη, για τον πατριό του Κώστα Μουσούρη. 

Στην πεζή κα ι πρόσκα ιρη ζωή μας όλο ι έχουμε πάθη , πολλά πάθη, κα ­

ταστροφικά κα ι δη μιουργικά . Το "πάθος θεάτρου" του Κώστα Μου­

σούρη ήταν για την Ελλάδα το "καλό λαδάκι " για να μην τρ ίζει η πόρ­

τα στο ανοιγόκλε ισμά της προς τον πολιτισμό και την πνευματ ική χώ­

ρα μας ... Τέτοια πάθη και τέτο ι ες " κουζουλάδες" κάποιων ξεχωριστών 

ανθρώπων σηκώνουν τον κόσμο μας "λίγο ψηλότερα ". 

Γ ια πόσες στιγμές της ζωής μας θα περηφανευόμασταν τόσο πολύ όσο 

γ ια κείνες τις στιγμές που η θεατρική συγκίνηση μας ανατριχιάζει σε 

αγαλλ ίαση και αποφάσεις για κάτι καλύτερο μετά το κλείσιμο της αυ­

λα ίας σ ' ένα θέατρο; Από το 1918 ως το 1976 ο Κώστας Μουσούρης 

προσέφερε εντός εκτός Ελλάδος "υλικό για πνευματική ανοικοδόμη ­

ση " νεοελλήνων με τα πάμπολλα έργα που ανέβασε στο θέατρο. Ο κ. 

Μ ίλτος Α. Λιδωρίκης με το βιβλίο "ΚΩΣΤ ΑΣ ΜΟΥΣΟΥΡΗΣ - ΠΑΘΟΣ 

ΘΕΑ ΤΡΟΥ" μα ς έδωσε ένα "εισιτήριο" να γευτούμε "το έργο" ενός 

ανθ ρώπου που δεν τελείωσε ποτέ αφού υπάρχει ανάγκη για συνεχ ι ­

στές και μιμητές ... Αποκτήστε αυτό το βιβλίο , όπου το βρείτε. αν το 

βρ είτε ... 

1 Υπάρχουν άνθρωποι που το έργο τους " σε αναγκάζει " να γρά­
ψε ις επανειλημμένα γι · αυτούς . Τέτοιος ε ίναι ο φέρελπις νέος 

αστέρας της ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ στο Αγρίνιο , Π . Σιάτρας. Ίσως θα 

'πρεπε να τον γνωρίσουν πολλοί συνάδελφοί του για το πως σκέ­

πτεται και πως αγαπά αυτό που κάνει. Οι ιδέες του αρχ ίζουν απ ' το 

Αγρίνιο κ αι φτάνουν ως την ... Νότιο Αφρική , εκε ί που γνώρισε τη 

γυναίκα του και βάφτισε το γιο του .. . Η ιδέα του να ιδρύσει συνε­
δριακό κέντρο στο Αγρίνιο και μέσω αυτού να αντλεί ασφαλιστές 

και πελάτες είναι καταπληκτική. Τηλεφωνήστε του όσοι δεν μπο­

ρείτε να τον επισκεφθε ίτε . Θα διαπιστώσετε ότι ε ίναι σαν το νερό. 

Ό,τι και να κάνεις δεν τον σταματάς .. Θα βρει διέξοδο ... του ευχό­
μαστε καλή επιτυχία σ ' όλα του και να μην ξεχνά τις ρίζες του ... 1 

1 Μπορεί να πέρασαν 27 χρόνια απ' όταν ξεκίνησε την καριέρα του 
στην Ασπίς Πρόνοια , αλλά αυτό δεν εμποδίζει τον Φάνη Κατσούδα 

όχι μόνο να θέτει στόχους αλλά και να τους επιτυγχάνει. Ο πιο πρό­

σφατος ήταν τα εγκαίνια των νέων γραφε ίων που θα στεγάσουν το 

υποκατάστημά του και τα οποία πραγματοποιήθηκαν στις 1 Ο Μαρτί­

ου . 

Στα νέα γραφεία που βρίσκονται κοντά στο σταθμό του Metro στη Δάφ­

νη (Αγίου Δημητρίου 19) και παρόντος του Προέδρου του Ομίλου Παύ­
λου Ψωμιάδη τελέστηκε αγιασμός , με την παρουσία πλήθους στελε­

χών από τις διοικητικές υπηρεσίες και τις άλλες εταιρίες του Ομίλου . 

Μεταξύ αυτών , ο Διευθύνων 

1 Ο Γιώργος Δρουσιώτης έχει διαγράψει μια δεκαετή επιτυχημένη πορεία 
στον ασφαλιστικό χώρο και δραστηριοποιείται σήμερα στο Υποκατάστημα του 
Γιάννου Άσπρου στη Λεμεσό , υπό την εποπτεία του Επαρχιακού Διευθυντή Νί­

κου Σοφοκλέους . Δε διστάζει να δηλώσει ότι στην επαγγελματική του καριέρα 

καθοριστικό ρόλο έπαιξε ο πατέρας του , Έρμος Δρουσιώτης , ο οποίος τον 

στήριξε και τον στηρίζει μέχρι σήμερα με τις άπειρες εμπειρίες αλλά και τις 

γνώσεις του στο επάγγελμα του Ασφαλιστή . Τη θέση του Διευθυντή Ομάδας 

κατέχει από το 2001 και σήμερα αριθμεί στην ομάδα του , οκτώ Ασφαλιστικούς 

Συμβούλους. Η μεγαλύτερη επιτυχία του Γιώργου σαν Διευθυντή Ομάδας ήταν 

το 2002, όπου τερμάτισε πρώτος , με τα ψηλότερα παραγωγικά αποτελέσματα 
στην κατηγορ ία του . 

Σύμβουλος της Ασπίς ΑΕΔΑΚ 

Θεμιστοκλής Βελισσορίδης , 

ο Γενικός και ο Αναπληρωτής 

Γενικός Διευθυντής της 

Ασπίς Πρόνοια κ.κ . Σταμάτης 

Κορράς και Γιώργος Λεύκα­

ρος , οι Διευ θυντές Πωλήσε­

ων Ανέστης Γιαvvούσης και 

Κωστής Λουλουδάκης και η 

Επιθεωρητής Πωλήσεων Μα­

ρ ία Δημητριάδου . Βεβαίως 

δεν έλειψαν και κάποιοι πε­

λάτες του υποκαταστήματος . 

" Εγώ στην ασφαλιστική βιομηχανία δε στρατολογήθηκα από κανέναν . Τι εννοώ ; 

Βασ ικά καθοδηγήθηκα από το οικογενειακό μου περιβάλλον . Από την ημέρα που 

γεννήθηκα άκουγα τη λέξη " ασφάλεια ". Μεγα­

λώνοντας κατάλαβα την έννο ια αυτή , η οποία 

οφειλόταν βέβαια στον πατέρα μου , Έρμο . ο 

οποίος εξασκεί αυτό το επάγγελμα πάνω από 

τριανταπέντε χρόνι α . Έτσι , άρχισα σιγά-σιγά 

να αντιλαμβάνομαι το λειτούργημα που εκτε­

λούσε , είδα τα οικονομικά οφέλη , άρα για μέ­

να η επιλογή καριέρας ήταν μονόδρομος . Αν 

είχα την ευκαιρία να ξαναρχ ίσω από την αρχή , 

πάλι θα επέλεγα το ίδιο λειτο ύργημα" . 

Πηγή: Times "LAIKI - CYPRIALIFE" 

1 'Ενα μήνα περίπου πριν το γεγονότα του Πολυτεχνε ίου στην Αθήνα στις 29-10-1973 έκανα πριν 30 χρόνια "α ίτηση 
προσλήψεως ως οσφαλειομεσίτου της εταιρίας INTERAMERICAN που είχε το κεντρικά της γραφείο στην οδό Όθω­

νος 4 - Αθήναι 118 τηλ. 231161 (5 γραμμές) . 
Όπως αθόρυβα μπήκα στον κλάδο ως ασφαλιστής έτσι αθόρυβα τερμάτισα cAN 
και την καριέρα μου. (ΤΙ ΣΥΜΠΤΩΣΗ! από την ίδιο N1ERAMER\ 

0 
.. , • " v 

οδό 'Οθωνος 4). Στα 30 χρόνιο έγιναν τόσα πολ- S) \ , . , "• u •\~,~.:Η.:'""'~.~;~ 
ι. 1 t,tιΙΙ.Μ ,t.t.Φ,-. . n,(Λ 23\ ,161(5 

λό σε προσωπικό και επαγγελματικό επ ίπεδο ··0• 11• 0,:φ::·;.,.0, • . _. ... ... \\(\-1 ε1<ΘΕΙIΣ 
, , , , ••• ,,, .... Γ \lPOΣOll • ΕΤ"'"'"'' 

που φοντοζουν οπιστευτο . ο θεος με ευλογη- εt-λΙΊΙΙΊΕΥi~~ n• λΣΦ λ • • ,ο ........ οv ΤΗ 191"> 

σε και ό,τι ζητούσα στις προσευχές μου μου το ΑΙΤΗΣIΣ n,ο<ΛΗΨ ·t, •Μiι'"'" ,η f,4 \:) 
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π ηρωμοτος ενος ωραιου κορο ιου , του τοτε καpο ι - Ρο""' ,.,,,.,""'' " ... ,, ·:~- ι<1• σχ•· 
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ού της INTERAMERICAN που μαζί κάναμε ένα ωρα ίο τα - .. ι.~ό ,ο\\δ& δ"' ,ο~ uρόνtος • 

ξίδι που κρότησε 30 χρόνιο ... Χοίρο- . ~ '''"μsνΦ ό • .,.σΨ-"'0"""ιn1ς ..,ρt-ι; -'< 9 ;,ο/ιr:ι1 3 
, , , Εν Ρο οδό't1\"'ν ό tf\ς } ,ς 

μαι δε εξοιρετικο που κοποιοι σημε- η~• ~•""' ροi>G'Ις Ι!.ρ"L-'(1' ~ • &Υi..ω 
'Ή ισ-ιύ<;<f\,"" Εν -

ρο έχουν δικό τους "καράβια" ... που ΣΤ 

ταξιδεύουν πολύ κόσμο. t~mii . 

Μ έρα την ημ έ ρα , 

μήνα το μήνα, χρό­

νο το χρόνο η 

ΕΓΝΑΤΙΑ Ασφαλ ι ­

στική επιβεβαιώνε ι 

ότ ι εξελ ίσσεται σε 

μ ια "οπό τις πιο δυ­

ναμικές και ραγδαίο 

αναπτυσσόμεν ε ς 

εταιρίες στον ασφα­

λιστικό κλάδο" 

όπως γράφε ι στο υπ' αριθ . 1 τεύχος ενη ­

μερωτ ι κό newsletter της Εγνοτ ίος ο 

Δ/νων Σύμβουλος της κ. Λευτέρης Γο-

νής που στόχο έχει την συχνότερη επαφή 

με τους ανθρώπους της. "Με αυτή την έκ­

δοση -πέρα οπό μια αναδρομή στη χρο­

νιά που πέρασε-, κάνουμε ένα νέο ξεκί­

νημα με στόχο την καλύτερη ενημέρωσή 

σας γιο τις δραστηριότητες της Εγνοτίο ς 

εντός κι εκτός αγωνιστικών χώρων. Με­

τά οπό μια χρονιά εντατ ι κής προσπάθει ­

ας συμμ ετοχής, προσφοράς κι ευαισθη­

τοποίησης σε πολλαπλά κοινωνικά δρώ­

μενο , αισθανόμαστε (δ ίκαιο ίσως) ικα ­

νοποιημένοι και υπερήφανο ι. Ικανοποι­

ημένοι , γιατ ί ακολουθώντας το ''αγωνι ­

στικό" μας ένστικτο ταξιδέψαμε σε όλη 

την Ελλάδα και ήρθαμε σ' επαφή με τους 

Έλληνες, παρουσιάζοντας το πρόσωπο 

και τη φιλοσοφ ία μιας διαφορετικής 

ασφαλιστικής εταιρ ίας. Ακόμη, γιατί μο ι ­

ραστήκαμε και ζήσαμε από κοντό τον εν­

θουσιασμό και το πόθος τους, άλλοτε ως 

χορηγοί και άλλοτε ως αγωνιζόμενοι" δή ­

λωσε ο κ. Γ ονής. 
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ΥΠ ' ΟΨΙΝ ΔΙΕΥθΥΝΟΝΤΩΝ ΣΥΜΒΟΥΛΩΝ : 

Στα " Διεθνή " της Καθημερ ινής 2-5-04 διάβασα κάποιες 
αναφορές" των TIMES γ ια τον ΖΑΝ ΡΕΝ Ε ΦΟΥΡΤΟΥ Δ/ντα 

Σύμβουλο της VIVENDI UNIVERSAL κα ι πώς διέσωσε την 

VIVENDI από πτώχευση . Ο Φουρτού ανέλαβε τον Ιού ­

λιο του 2002, τότε που η Moody's εξέταζε την υπο­
βάθμιση του Ομίλου για τρίτη φορά σ ' ένα τρ ί­

μηνο θέτοντας σε κίνδυνο την οικονομική 

του κατάσταση . Διαπραγματεύτηκε με τις 

τράπεζες για πίστωση ενός δ ις ευρώ στην 

αρχή , λίγες εβδομάδες αργότερα δανε ί -

σθηκε άλλα δυο δις ευ ρώ , άρχισε να πουλάε ι 

ότι μπορούσε , ζήτησε υπομονή από τους μετόχους , απέλυσε 3.000 εργαζό ­

μενους , πλήρωσε κατά τα 2/3 τα χρέη της Vivendi , ανέβασε πάλι τα λειτουρ­
γικά κέρδη , και αν και ένας μέτοχος λέει ότι ο Φουρτού λειτούργησε περισ­

σότερο σαν σύμβουλος πτώχευσης παρά σαν Δ/νων Σύμβουλος , το συμπέ­

ρασμα ε ίναι ότι η κατάσταση της VIVENDI ε ίνα ι πολύ ασφαλέστερη σήμερα 
παρά τότε που διορ ίσθηκε επικεφαλής . Τα γράφουμε όλα αυτά επε ιδή οι 

Δ/ντές Σύμβουλοι σήμερα δεν κρ ίνονται απ ' τις χαρισματικές στρατηγικές 

και εξαγγελίες αλλά και από την τιμή μετοχή ς κα ι τα χρέη της εταιρ ίας τα 

οπο ία παρατηρούν καθημερινά οι μέτοχο ι και ανταγωνιστές . Οι ασφαλιστι­

κές εταιρίες στην Ελλάδα έχουν πολλά προβλήματα με το κόστος λειτουρ ­

γ ίας κα ι τα χρέη τους , ιδίως στις κρατικές εταιρίες οι αμοιβές πολλών δ/τών 

και επικεφαλής τομέων δεν συνδέονται αυστηρά με τους στόχους απόδοσής 

τους στο μεγαλύτερο ποσοστό τους . Αυτός ίσως είναι και ο λόγος που οι μη­

τρικές τράπεζες Εθνική , Αγροτική και Εμπορική δεν επιχειρούν κάτι " σημα-

Νwιορεnεwοι.φδ,,οε-ι,ι:C"ι<J~S-.. 
μι~~ π,;. ~ JCU~ οος 

φ INTERAMERICAN 
ΜΕΛΟΣ ΤΟΥ ΟΜΙΛΟΥ EUREKO 

1 Μ έσο στο Μάιο έλαβα μ ια ομαδική επιστολή 
της INTERAMERICAN που μ ε τιμ ή υπογράφει ο κ. 

Μπά ρκος Βασίλειος Υποδ/ντής Κλάδου Αυτοκινή ­

του INTERAMERICAN με την οποίο πληροφορού­

μαι ότι η INTERAMERICAN ανταμείβε ι τους πελό ­

τες της που την προτίμησαν γιο πολλά χρόνιο 

έχοντος ασφαλίσει το αυτοκίνητό τους σ' αυτήν 

κα ι τους προσφέρει την ευκαιρία να κερδ ίσουν 

με κλήρωση ένα αυτοκίνητο Smart. Έξυπνη ιδέα 

οπό αυτές που κάνουν πιο ευχάριστες τις ψυχρές 

συναλλαγές και ιδέα που μπορεί να χρησιμεύσει 

κα ι σε άλλους κλάδους. Όσον αφορά την μη ισό­

τιμη συμμετοχή των υπαλλήλων κα ι συνεργατών δεν συμφωνούμε αφού και 

αυτοί δίνουν τα ωρα ία τους λεφτά όπως και οι άλλοι πελότες της. Δεν ε ίναι 

προσφορά - κλήρωση μονομερής εκ μ έρους της εταιρίας, ε ίνα ι σύμβαση με 

όλο το σχετι κά τη ς όπως ο ι πελάτες •.. Ούτε ισοδυναμε ί η ετήσι ο ασφάλιση 

με ένα SMART ... και στο κάτω-κάτω πρώτο πολλοί υπάλληλοι κα ι συνεργά­

τες στέριωσαν πολλούς κλάδους ... Παρ' όλα αυτά οφε ίλουμε να συγχαρούμε 

όσους ε ίχαν την πρωτοποριακή ιδέα. Αντιλαμβανόμεθα το λόγο της εξα ίρε­

σης αλλά σε δημόσια κλήρωση δεν υπάρχουν προβλήματα . 

1 Όσο κατεβαίνουν οι κατηγορίες του Bonus-Malus τόσο και τα 
ασφάλιστρα με τις εκπτώσεις τους στον κλάδο αυτοκινήτων δεί­
χνουν την πραγματική εικόνα του τ ί εισπράπουν οι εταιρίες σε σχέ­
ση με τους Ευρωπαίους συναδέλφους τους. Τέτοιος ανταγωνισμός 
σε περιοχή " υποχρεωτικής ασφάλισης "; . 
1 Πο ιος μπορεί να μας πε ι τι κέρδισε η Ασφαλιστική μας Ελληνική Αγορά 
από την παρέμβαση των εταιριών στο χώρο των διαμεσολαβόύντων με τις 
αποφάσεις τους που έφεραν κάμψη εισοδή ματος , αβεβαιότητα επαγγελ­

ματική , επ ιτάχυνση κινητικότητας και μετακινήσεων κ . λπ .; Δηλαδή , πρα­

κτικά : Η μείωση που πέτυχαν ( ; ) του κόστους μήπως είναι μικρότερη από 

τα κέρδη πο υ θα ε ίχαν αν είχαμε εξέλιξη κα ι παραγωγή μεγαλύτερη ; Επτά 

στους δέκα δεν έχουν ασφάλιση ζωής ή υγείας λέε ι έρευνα ΙCΑΡ (09/3). 
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ντικό " με τις θυγατρικές τους Ασφαλιστικές . Σ' ένα ποσοστό και στις ιδιωτι­

κές Ασφαλιστ ι κές Εταιρ ίες ισχύο υν τα παραπάνω . 

Σε κάπο ια επίπεδα κα ι για κάπο ιες ενέργειες το χρήμα των πελατών σπατα­

λιέται ασύστολα. Οι επενδυτές δεν επιθυμού ν να επωμίζονται υψηλό κόστος 

για χαμηλές αποδόσεις. Διεθνώς υπάρχει μια τάση περιορισμού των απο­

λαβών των επικεφαλής , ενώ στην Ελλάδα πολλο ί συνδ ικαλιστές κατόρθω­

σαν να διεισδ ύσουν σε θέσεις κλειδιά που εξασφαλίζουν πολλά προνόμια. 

Το Δ . Σ . της Glaxosmithkline με ίωσε το πακέτο αποδοχών του επικεφαλής 

Ζαν-Π ιερ Γκαρνιέ κα ι του κατήργησε πρόβλεψη για ε ιδ ική αποζημίωση σε πε ­

ρ ίπτωση απόλυσής του . Στην Ολλανδική Ahold ο επικεφαλής Άντερς Μπό­
μπεργκ εξόργισε τους μετόχους με τα εγγυημένα μπόνους πέραν του μισθού 

του κα ι αναγκάστηκε να τα με ιώσει και να τα συνδέσει με απόδοση . 

Ο Περ ί Μπρετόν της France Telecom που μείωσε το χρέος της σ ' ένα χρόνο 
από τα 68 δις ευρώ σε 44 δις ευρώ προχώρησε σε περικοπές 22.000 θέσε­
ων (15% του προσωπικού ) και σύνδεση αμο ιβών δ/ντών με στόχους απόδο­
σης ... 
Ζητήσαμε και δεν ήταν εύκολο να μάθουμε για τις συνολικές αμοιβές πολ­

λών επικεφαλής στην Ελληνική Ασφαλιστική Αγορά ... Μάθαμε πολλά κα ι εκ ­

πλαγήκαμε . Μέχρι και αγωγή μείωσης αποζημίωσης ( ; ) δ ύο στελεχών υπάρ­

χει σε εξέλ ιξη ... Φρονούμε ότι ε ίναι κ αλή συγκυρ ία το κλ ίμα που επικρατε ί 

για μια νέα επανεξέταση του κόστους πρόσκτησης ασφαλιστικών εργασιών 

σε όλα τα επίπεδα και όχι μόνο στις ... προμήθειες ασφαλιστών . Οι μέτοχοι 

και πελάτες θα οργιστούν και θα αγανακτήσουν όταν κάποια στιγμή διαπι­

στώσουν ότι τα λεφτά τους δεν τα διαχειρ ίσθηκε καλά η Ασφαλιστική Αγορά 

μας . 

* Πώς καταφέρνει να πουλάε ι σε δύσκο­

λους καιρούς η κ . Ευφροσύνη Κοντέα ; " Με 

την εντιμότητα , τη γνώση και τις ξεκάθαρες 

σχέσεις. Είμαι δίπλα στον πελάτη μου . Μέ­

λημά μου είναι η πλήρης ενημέρωσή του 

οποιαδήποτε ώρα της μέρας ή της νύχτας. 

Δεν υπάρχει για μένα σχόλη , γιορτή ή διακο­

πές . Είμαι μαζί του στο νοσοκομείο , σε συ­

νεχή επικοινωνία με τους γιατρούς του και 

την εταιρία , ακόμα και χέρι-χέρι στον προα­

σφαλιστικό του έλεγχο ", σημειώνει η κ . Κο­

ντέα και συμπληρώνει: 'Ή επιλογή των προ­

γραμμάτων που προσφέρω στους πελάτες 

μου απαντά με φροντισμένη ακρίβεια στις ανάγκες τους , ώστε τίποτα και 

ποτέ να μην θεωρηθεί περιπό είτε ως κάλυψη είτε ως δαπάνη ". Όσο για 

το μέλλον του επαγγέλματος η κ . Κοντέα είναι αισιόδοξη: "Σίγουρα υπάρ­

χει χώρος στη νέα εποχή για τον ασφαλιστή που παρέχει υψηλού επιπέ­

δου προσωπικές συμβουλευτικές υπηρεσίες σε πελάτες που την αναζη ­

τούν " . 

Από το 1992 βραβεύεται ως η πρώτη ασφαλιστική σύμβουλος στην 
Commercial Union Life καταρχήν και στην Commercial Value στη συνέ­
χεια . Επί σειρά ετών κατέχει την πρώτη θέση στη βράβευση των Δέκα 

Πρώτων Ασφαλιστών της Χώρας , στις διοργανώσεις του Money Show. Το 
1997 βραβεύτηκε από τον Πανελλήνιο Σύνδεσμο Ασφαλιστικών Σύμβου­
λων (ΠΣΑΣ) ως δεύτερη ασφαλιστική σύμβουλος σε όλη την Ελλάδα. Την 

επόμενη χρονιά ήταν πρώτη βάσει παραγωγικών στοιχείων , αν και δεν 

βραβεύτηκε , λόγω γραφειοκρατικού κωλύματος του Συνδέσμου . Η Ευφρο­

σύνη Κοντέα είναι ισόβιο μέλος της LIMRA και έχει τιμηθεί για τις επιδό­
σεις της στο πρώτο Πανευρωπαϊκό Συνέδριο Ασφαλιστικών Συμβούλων 

που οργάνωσε η LIMRA lnternational με την υποστήριξη του οργανισμού 
Million Dollar Round Table. 

Πηγή : ΑΠΡΙΛΙΟΣ 2004 ΆΣΠΙΔΑΌ 

1 ' Ενας πόνος πίσω στο πόδι μου , στους μυς, λίγο πιο πάνω απ' το γόνατο με ταλαιπώρησε για μέρες 
μετά από μια δύσκολη και μακρά οδήγηση. Πρωτοπόνεσα κάπου ανηφορίζοντας από Γαλαξείδι προς 

Δελφούς και μη αντέχοντας αυτό που λέμε "θα περάσει" πήγα στην Ευρωκλινική που έφτιαξε ο Δ. 

Κοντομηνάς. Ευγένειες, χαμόγελα, εξυπηρέτηση και επιστημονική αντ ι μετώπιση από το γιατρό κ. Κό­

ντο (;) "κάνε αυτά" και θα περάσει . Φεύγοντας σκεπτόμουν πόσο χρήσιμος ήταν κα ι ε ίναι ο Κοντομη­

νάς με τις ιδέες του . Αποκλείεται ο νεαρός της φωτογραφίας να φανταζόταν τί του επεφύλοσσε η μοί­

ρα. Όσοι καρπώθηκαν των γευστικών καρπών του έργου του οφείλουν να τον ευγνωμονούν μιμούμε­

νοι την εργατ ικότητα και διάθεση προσφοράς του. Οφείλουν να συνεχ ίζουν και να επεκτείνουν αυτό 

που έφτιαξε. Εκτός των άλλων οι κλινικές της Ευρωκλινικής είναι ο καλός Σαμαρείτης για τους ασθε­

Πάνω ο Δημήτρης 

Κοντομηνάς σε 

πολύ νεαρή ηλικία. 

Αριστερά την 

εποχή ίδρυσης της 

lnteramerican 

νείς κα ι οδοιπόρους με το τόσο απρόοπτο . Πολλοί πέρασαν στον ασφαλιστικό χώρο και χάθηκαν σαν άνθος 

που μαραίνεται , σαν σκιά , σαν όνειρο και ουδείς θυμάτα ι ούτε καν ον υπήρξαν. Όμως γ ια καιρό η ελληνική 

κοινων_ία θα θυμάται τις κλινικές του Κοντομηνό που τώρα ανοίγουν τα φτερό τους ... Με αφορμή αυτό το 
σχόλιο θα ευχόμασταν ίσως εκεί να δώσει μεγαλύτερη βαρύτητα ο Κοντομηνάς παρά στο ''ονε ίρου οποτη-

λότερα" του Άλφα . Τηλεόραση ... Καλό παιδιά ο Θέμος και ο Αυτιός και η Δρούζα , αλλά "θαλασσινό νερό" 

που δεν θα ξεδιψάσουν κανέναν ... Του "αέρος" η περιουσία της τηλεόρασης σε σχέση με το ιατρικό έργο 

και την προσφορά του στον άνθρωπο. Και αυτά τα γράφω επειδή ξέρω ότι και ο Δ. Κοντομηνάς θέλει "τις 

ευχές μας" και επειδή θέλει να "μαζεύεται" σε λίγο και σπουδαίο ... Χόρτασε το πολλά και ξέρει ότι "λίγο" 
θα τον οφελήσουν τόσο όσο το έργο στον τομέα Υγείας. 

1 Δυσαναπλήρωτο κενό γ ια τον τραπεζικό 
και επιχειρηματικό κόσμο της Ελλάδας δη­

μιουργε ί η απώλεια του διακεκριμένου τρα­

πεζίτη Θεόδωρου Καρατζά , Διοικητή της 

Εθνικής Τράπεζας της Ελλάδος και . αδελ­

φού του Προέδρου της Aspis Bank Κωνστα­
ντίνου Καρατζά. 

Οι άνθρωποι του Ομίλου Ασπίς υποδέχτηκαν 

την είδηση με βαθιά θλίψη δεδομένου ότι ο 

Θεόδωρος Καρατζάς δ ιετέλεσε και Π ρόε­

δρος της Aspis Bank από το 1992 μέχρι και 
το 1996, περίοδο κατά την οποία η Τράπεζα 
του Ομίλου καθιερώθηκε ως η μοναδική στην 

Ελλάδα ιδιωτική τράπεζα στεγαστικής πίστης. 

1 Όσα γράφει στο πρόγραμμα της θεατρικής παράστασης "Ο Σιμιγδαλέ­
νιος " η Χριστίνα 0. Τζαμαλλά των Δημοσίων Σχέσεων της ΑΛΦΑ 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ δείχνουν ότι η Χριστίνα και η εταιρία της έχουν εξαιρετική 

ευαισθησία με τα παιδιά , το μέλλον μας και τη Ζωή. Γράφε ι η Χριστίνα: " Με 

ιδαίτερη χαρά αγκαλιάσαμε και υποστηρίζουμε αυτή την παράσταση . Η συμ­

βολή της Άλφα Ασφαλιστικής σε θέματα που αφορούν τον πολιτισμό εκφρά­

ζεται αυτή τη φορά μέσα από την τέχνη του θεάτρου , σ ' έναν τόπο ξεχωρι­

στό , με ξεχωριστό τρόπο. Ας προσπαθήσουμε να ταυτιστο ύμε κι εμε ίς με τα 

πρόσωπα του έργου κι ας αφεθούμε στα αισθήματα που αναβλύζουν μέσ ' 

από κάθε στίχο . Ίσως θυμηθούμε κάτι που ξεχά­

σαμε , κάτι που δεν μας έμαθαν . Ίσως αφήσουμε 

πίσω , κάτι που δεν μας χρειάζεται πια . Ίσως 

ανακαλύψουμε κάτι πολύτιμο που δεν είχαμε 

ως τώρα .. .. ". Ναι , έχεις δίκιο Χριστίνα , που 
ανήκεις στις ωραίες ψυχούλες που κυκλοφο-

ρούν γύρω μας. Ο Σιμιγδαλένιος άγγιζε 

πολύ κόσμο και τους ξανάκανε παιδιά . Ο 

Γιάννης Μαρίνος μάλιστα ο Ευρωβουλευ­

τής και άξιος δημοσιογράφος έτσι εί­

πε : ... " ... με συνάρπασε και με δίδαξε . 

Αφού ξανακάνοντάς με παιδί με ξύπνη­

σε . Έστω και για λίγο " ... 

1 Η Μαρία Παποδοyιάννη, που επάξια συνεργάσθηκε παλαιότερα με τα 
περιοδικό μας, ε ίναι Δ/ντρια στην ΕΛΙΑ εκδοτι κή και Δημιουργική Εται­

ρ ία (Βασ. Σοφίας 43, τηλ. 7212006 e-mail: eliaadν@yahoo.gr). Πρό­

σφατα είχε την καλοσύνη να μου στε ίλει ένα ωραίο δώρο, μια θαυμάσια 

έκδοση της ΕΛΙΑ, την έκδοση Sweet Suite. Το concept ήταν της Μαρίας 
Παπαδοyιόννη, στη Δ/νση Σύνταξης ήταν ο Νότης Κοτσέλης, Art Director 
ο Ν. Αθανασιάδης, κείμενα έγραψαν η Μαρία Παξινού , η Ελένη Παξινού, 

η Ελένη Ψυχούλη, ο Νότης Κοτσέλης. Για την όλη προσπάθεια συνεργά­

σθηκαν αρκετοί και από την εταιρία τους κα ι εκτός. Πριν δω το βιβλίο, 

νόμιζα πως θα δω έναν οδηγό, πίστευα ότι όταν λέμε "φρούτο" εννοού­

με αυτά που ξέρουμε που μοιάζουν στο "μανόβικό μας". Όταν τελε ίωσα 

το ξεφύλλισμα και διάβασμα που είδα ότι ήταν "κάτι άλλο". Ένιωσα 

όπως κάποτε σε μια παραλία του ΠΟΥΚΕΤ στην Ταϋλάνδη έφαγα ένα 

δροσερό άγνωστο φρούτο και δεν έμαθα ποτέ πως το λέγανε. Μόνο θυ­

μάμαι τη δροσιστική του γεύση, όπως απροσδιόριστα μ ' έβαλε σ' ένα άλ­

λο κόσμο, αυτό του ταξιδιού και σουϊτος του ξενοδοχείου το υπέροχο 

αυτό στολίδι - κόσμημα της Ελληνικής βιβλιογραφίας γιο το ξενοδοχείο , 

η έκδοση Sweet Suite της Ελιάς, της Μαρίας Ποπαδογ ιόννη. Είναι ωραίο 

να έχουμε τέτοιους ανθρώπους γύρω μας. 

Αν σας τύχει να συνεργασθείτι μαζί της θα δείτε ότι έχει ιδέες. Καλές. Ψάξ­

τε την να την βρείτε και αυτή και την εκδοσή της.Τα καλύτερου επιπέδου 

ξενοδοχεία και οι πιο ονομαστοί ξενοδόχοι , προσέξαν τη δουλειά της κα ι 

συνεργάσθηκαν μαζί της. 

ΠΡΟΣ 

ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΟ "ΝΑΙ " 

ΟΘΩΝΟΣ & ΦΙΛΕΛΛΗΝΩΝ 3 

Αγαπητέ κ . Ευάγγελε , 

Αθήνα , 17 ΜαΤου 2004 

Με ιδ ιαίτερη ε υχαρίστηση θέλω να σε πληροφορήσω ότι στον Τε­

χνικό Διευθυντή της Εταιρ ίας μας Δ ΥΝΑΜΙΣ Α.Ε . Γ .Α. κ . Βασίλη Βα­

βυλουσάκη ανετέθη πρόσφατα από την Πολιτε ία η ιδιότητα του Προ­

έδρου του Ταμείου Ασφάλισης Ναυτικών Πρακτόρων & Υπαλλήλων. 

Ο διορ ισμός αυτός τιμά καταρχήν τον ίδιο τον κ. Βαβυλουσάκη , αλ­

λά οπωσδήποτε κα ι την Ασφαλιστική μας οικογένε ια . 

Εύχομαι ευόδωση στο έργο που του ανετέθη και θα σε παρακαλού­

σα, εάν θέλεις , να το γνωρίσεις και στο περιβάλλον σου . 

Με εκτίμηση 

Νίκος Σταματόπουλος 
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Γράμματα 

ΜΑΚΗΣ ΡΟΥΧΩΤΑΣ 
Συγγραφέας 
Λ . Κηφισίας 339 
ΚΗΦΙΣΙΑ -14561 

Κηφισιά 15-5-04 

Προς τον Δ/ντή του ΠΕΡΙΟΔΙΚΟΥ « ΝΑΙ » 
Όθωνος - Φιλελλήνων 3 
Αθήνα -10557 

Φίλε Διευθυντή και Αγαπητέ Βαγγέλη Σπύρου , 
Την Πρωτομαγιά που είχα και τα γενέθλιά μου , (Ζωή 
να 'χω και να έχετε ΟΛΟΙ) , έλαβα ένα πραγματικά 
ωραίο δώρο , το μοναδικό άλλωστε , το οπο ίο μου προ­
κάλεσε ιδιαίτερη χαρά και ικανοποίηση! 
Ήταν το περιοδικό σου " ΝΑΙ " που έμοιαζε με Μα­
γιάτικο τριαντάφυλλο , με ένα θαυμάσιο εξώφυλλο , 
που σκόρπιζε άρωμα και παρουσίαζε ανάγλυφα τη 
σημερινή επικαιρότητα σε όλο της το Μεγαλείο , αφού 
το μπλε και άσπρο με φόντο το πράσινο , μάγευε τα 
μάτια και προκαλούσε ευχάριστα την αίσθηση του 
καθενός καλοπροαίρετου Αναγνώστη μαζί με την 
αναγεννητική αύρα που φέρνει η Άνοιξη! 
Ξέρεις, έβγαζα κι εγώ κάποτε ένα παρόμοιο στο αντι­
κε ίμενό του περιοδικό , το οποίο επί 250 μήνες πε­
ρίπου , μου χάρισε ισάριθμες ''γέννες", οι οποίες μου 
θύμισαν τους "πόνους " που εδοκίμασα σε κάθε γέν­
να του , (σε περίοδο που η επιστήμη δεν είχε φθάσει 
ακόμα στους φυσικούς ανώδυνους τοκετούς ... ), αλ­
λά και τη βαθιά ικανοποίηση που γευόμουν, ότι έφεp­
να στην Κοινωνία ένα ακόμα "παιδί" " σπουδαγμένο " 
και ετοιμασμένο για να σκορπάει τις γνώσεις εκεί­
νες , και να προσφέρει τις μεθόδους εκείνες , και να 
υποδεικνύει και τα μέσα εκείνα , που οδηγούσαν στη 
διάδοση της Ιδέας , η οποία ενέπνεε και πραγματο­
ποιούσε τον σκοπό μας , που δεν ήταν άλλος , παρά 
να πληροφορεί σωστά και να διαφωτίζει κατάλληλα , 
ότι αυτό που "λανσάρανε " Αναγνώστες μας - επαγ­
γελματίες του είδους , δεν ήταν η ... ''Ειδική ασφά­
λεια της Αστυνομίας , ούτε εκε ίνη της ΔΕΗ , αλλά ήταν 
ακριβώς εκείνη που ο καθένας από τους συναν­
θρώπους μας είχε απόλυτη και πρωταρχική ανάγκη 
για την προστασία των όποιων συμφερόντων του , τα 
οποία του διασφάλιζαν σε όλες τις μορφές και πε­
ρ ιπτώσεις , καθ' όλη τη διάρκεια της ζωής του και του 
εξασφάλιζε αδάπανη προστασία από τους μύριους 
κινδύνους που τον απειλούν! ... 
Και αυτό δεν ήταν άλλο από την Ασφάλιση ι 
Δύσκολοι βέβαια καιροί για τον τόπο μας τότε .. . 
Αλλά Ηρωϊκοί και οι Αγώνες των Ασφαλιστών! .. . 
Και με ποιους αποδέκτες ; 
Όχι αποκλειστικά μόνο τους ιδιώτες που τους άξι­
ζαν! 
Ούτε οι "πολεμιστές " που είχαν ανάγκη από τα κα­
τάλληλα πυρομαχικά ! 
Αλλά και οι επιχειρηματίες , που εκαρπούντο την ... 
μερίδα του λέοντος !... 
Αυτοί , που κατά κανόνα ήταν άσχετοι κα ι άχρηστοι. .. 
με αποτέλεσμα να κάνουν πιο μεγάλες τις αδηφά­
γες κοιλάρες τους !.. . 
Για ανακάλεσε στη μνήμη σου , ποιοι απ ' αυτούς που 
σήμερα κομπάζουν , και ποζάρουν και ποντάρουν , και 
αυτάρεσκα προβάλλουν ως πρωτοπόροι και εμπνευ­
στές , οι οποίοι μας εκμεταλλεύτηκαν άγρια , τώρα 
μας σνομπάρουν με αυθάδεια "ευεργετών" ! ... 
Χρυσοί αυτο ί!... 
Άνθρακες εμείς! .. 
Αλλά αυτό το θέμα , είναι αλλουνού παππά Ευαγγέ ­
λιο , αγαπητέ μου Ευάγγελε ! ... 
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ο τ ο «ΝΑΙ» 

Σήμερα σου γράφω για να σου πω ένα μεγάλο ΝΑΙ 
στο μεγαλύτερο δικό σου! .. . 
Και να ομολογήσω , ότι σ' αυτό το τεύχος 88 - Μαρ­
τίου - Απριλ ίου (και όχι βέβαια ΜΟΝΟ) 2004, αντί­
κρuσα ένα ολοκληρωμένο και πλούσιο και προ πά­
ντων σύγχρονο και εντυπωσιακό ευρωπαϊκών προ­
διαγραφών έντυπο αξιώσεων! 
Είδα να καλύπτει την πληροφορία , τη δραστηριότη­
τα , την οικονομία , τον πολιτισμό , την επικαιρότητα , 
την παραδειγματική διδαχή , τη φιλοσοφία , την φιλο­
τεχνία και την καλλιέπεια , τη φιλολογ ία και την αρ­
θρογραφία , την ευπρέπεια και την εντυπωσιακή πα­

ρουσία όλων των παραγόντων σε μια εντυπωσιακή 
παρουσία! 
Και άλλα πολλά που συνθέτουν τη σημασία στη λε­
πτομέρεια , που εάν όμως τα απαριθμούσα θα εθε­
ωρείτο λιβανωτός , τον οποίο εγώ τουλάχιστον , δεν 
μετήλθα στη διαδρομή μου , για κανένα κερατά!.. . Πα­
ρά το γεγονός όπως ξέρεις η δική μου διαδρομή 
υπήρξε πολυσχιδής και σε χρόνο σχετικά μεγάλο , 
αδιαφορώντας για τις συνέπειες , αφού δεν "συνε­
μορφώμοuνα με τις υποδείξεις! .. . ". 
Εάν θυμάσαι ένα σλόγκαν που έβγαλα , το ΠΩΛΟΥΝΤΑΙ 
ΧΡΗΜΑΤΑ και απέκρουσα την οικειοποίησή του από 
άλλους ''ισχυρούς " σήμανε τον διωγμό μου! 
Περιορίζομα ι απλά να σου ομολογήσω δημόσια , ότι 
είχα με ίνει με την εντύπωση σε ό , τι αφορά το έντυ­
πο που κυκλοφορούσα ότι υπήρξε το καλύτερο ... 
Τώρα όμως με έκανες να δεχθώ ότι ανήκει σε Σε η 
υπεροχή αυτή και η αναγνώριση εκείνη! 
Κι έτσι έρχεται η επιβεβαίωση του κανόνα περί του 
ότι " εχθρός του καλού είναι το καλύτερο! ". 
Και να μου επιτρέψεις να σου υπενθυμίσω , ένεκα 
περισσότερων " ωρών πτήσεων " και ως εκ τούτου 
εμπειρίας , η οποία δεν πουλιέται , ούτε αγοράζεται , 
παρά μόνο αποχτιέται , και να σου πω ότι , όσο έχεις 
κάτι να προσφέρεις σε όσους το έχουν ανάγκη , τό­
τε όλοι σε αναγνωρίζουν και σε παραδέχονται και σε 
καταδέχονται και ενδιαφέρονται ακόμα και για την .. . 
υγεία σου! 
Όταν όμως παύσεις να μπορείς να προσφέρεις , δια 
τον λόγο και αιτία του "ου γαρ άρχεται μόνο ... " τότε 
θα σου τηλεφωνούν κι εσένα , όσοι μου τηλεφώνη­
σαν εμέ την Πρωτομαγιά ! Και θα σε " αγαπούν" όσο 
τους εχθρούς των! Και θα σου φερθούν με την ίδια 
χειρονομία που κάνουν στη στημένη λεμονόκουπα!... 
Απλά , για να είσαι προετοιμασμένος δηλαδή στα 
λέω .. . 
Όχι για τίποτα άλλο .. . 
Αφού στο μεταξύ θα σου λείψουν και ορισμένα όρ­
γανα επιδεκτικά γραψίματος τέτοιων συμπεριφο­
ρών ... 
Παρηγορήσου όμως γιατί τότε θα έχεις αποκτήσει 
πολλά παλιά παπούτσια που θα σε διευκολύνουν για 
την καταγραφή της απάντησής σου σε όσους εξα­
κολουθούν να βλέπουν την σκιά τους μόλις βγαίνει 
ο ήλιος και να την χάνουν μέχρι το μεσημέρι ... 
Παρηγορήσου όμως , γιατί εσύ θα έχεις να παρου­
σιάσεις ένα αδιάψευστο ΕΡΓΟ , όταν οι άλλοι ... , οι 
πολλοί.. . , οι μικροί.. . θα έχουν να δείξουν μόνο την 
Αχαριστία τους! 
Ας την χαίρονται. .. , κι εμε ίς ας είμαστε υπερήφανοι 
με καθαρό κούτελο! 
Χωρίς μικρές κακίες ... 
Θα το περιμένω λοιπόν το ΝΑΙ σου κάθε δίμηνο ... 
Και τούτο για να μην πάψω να μαθαίνω !... 

Με εκτίμηση 
Μάκης Ρουχωτάς 

πρώην Ασφαλιστής 

1 Στη Μαδρίτη , ο διάδοχος του θρόνου της 
Ισπαν ίας , πρίγκιπας Φελίπε και η δημοσιογρά­
φος Λετίθια Ορτίθ αντήλλαξαν όρκους αιώνιας 
πίστης υπό καταρρακτώδη βροχή , ενώπιον του 
Θεού και των 1.700 εκλεκτών καλεσμένων -
γαλαζοαίματων και επισήμων - απ ' όλον τον κό­

σμο . 

Ο πριγκιπικός γάμος ήταν επίσης μια καταπλη-

κτική ευκαιρ ία για να διαφημιστεί η Ισπανία . Τις 

τελευταίες μέρες πριν από την τελετή συνέρ­

ρευσαν στη Μαδρίτη περισσότερα από 5.500 μέ­
σα ενημέρωσης από όλον τον κόσμο . Η ισπανική 

τηλεόραση σφυροκοπούσε κυριολεκτικά τους τη­

λεθεατές εβδομάδες για το θέμα. Εκπομπές αφιε-

ρωμένες σε όλες τις λεπτομέρειες της τελετής , 

από το φόρεμα της νύφης που σχεδίασε ο 85χρο­

νος Ισπανός μόδιστρος Μανουέλ Περτεγκάθ , συ­

νειδητή επιλογή των ανακτόρων για να τιμήσουν 

την ισπανική μόδα , μέχρι τα κοσμήματά της . Το 

διάδημα της Λετίθια Οpτίθ από πλατίνα και δια­

μάντια ανήκε στη βασίλισσα Σοφία που το κλη­

ρονόμησε από τη μητέρα της , Φρειδερίκη . Σύμ­
φωνα με ένα σχολιαστή , το γεγονός ότι η βασί­

λισσα δώρισε το διάδημα στη νύφη της είναι ακό­

μη μια απόδειξη ότι η μη ευγενής Οpτίθ είναι απο­

λύτως αποδεκτή από την ισπανική βασιλική οι­

κογένεια. 

Ισπανοί δημοσιογράφοι , πάντως , ειδικευμένοι 

στα ανακτορικά ζητήματα είπαν ότι όταν ο Φελί­

πε παρουσίασε την αγαπημένη του στους γονείς 

του , τους προειδοποίησε: "Αυτή ε ίναι , ε ίτε σας 

αρέσει είτε όχι ". 

1 Από το 1987 λένε και γράφουν στην ΕθΝΙΚΗ 
ότι η εταιρία τους "χτυπάει" την πρώτη θέση 

και στις Ασφάλειες Ζωής. Δεκαεπτά χρόνια κρα­

τάει αυτό το "χτυπάει" και ο στόχος παραμέ­

νει .... Γιατί δεν πετυχαίνεται ακόμα; 

1 Η βιβλιοθήκη της ΕΘΝΙΚΗΣ, " το καύχημα 
της εταιρίας μας " όπως έγραφε η ΑΝΟΙΧΤΗ 

ΓΡΑΜΜΗ (έκδοση 1987) με τα ράφια της να 
κοσμούν μοναδικές εκδόσεις και σπάνια έγ­

γραφα , παραμένει 'ΆΛΑΛΟΣ ΣΥΝΕΡΓ Α ΤΗΣ" 

της για πολλά χρόνια . Καιρός να μιλήσει και 

να " βγουν " σε κοινή θέα προς αξιοποίηση. 

Δίπλα είναι τα πανεπιστήμια και οι άνθρωποι 

που θέλουν "κάτι " να κάνουν. Συνεργάτες 

και πελάτες. Φίλοι και τόσοι άλλοι .. . Όχι άλ­
λη ... σκόνη . 

1 Η INTERAMERICAN σήμερα διαθέτει προ­
γράμματα υγείας για όλα τα κοινωνικά και 

οικονομικό στρώματα. Προγράμματα νοσο­

κομειακής περίθαλψης, κάλυψης σοβαρών 

ασθενειών και βέβαια το μοναδικό ιδιωτικό 

ολοκληρωμένο Σύστημα υγείας στην Ελλάδα, 

το MEDISYSTEM, που αποτελεί και τη μεγάλη 
καινοτομία της εταιρίας. Ένα σύστημα το 

οποίο διαχειρίζεται την υγεία του ασφαλι­

σμένου, προσφέροντάς του υψηλή ποιότητα 

υπηρεσιών πρόληψης, διάγνωσης και θερα­

πείας μέσα σε ένα δίκτυο 1.210 ιατρών, 122 
διαγνωστικών κέντρων και νοσοκομείων. Ο 

δείκτης ικανοποίησης των πελατών του συ­

στήματος, μετρούμενος σε σταθερή συστη­

ματική βάση, ξεπερνάει σήμερα το 93%, 
έπειτα οπό σχεδόν 6 χρόνιο συνεχούς λει­
τουργίας του MEDISYSTEM. Οι προοπτικές 

του τομέα της υγείας στην Ελλάδα είναι εξαι­

ρετικές, αν αναλογιστούμε ότι αποτελεί προ­

τεραιότητα του καταναλωτή σε όλες τις έρευ­

νες αγοράς. Γιο την INTERAMERICAN, οι 

ασφαλίσεις υγείας συνεχίζουν και αποτελούν 

σημαντικό όχημα ανάπτυξης, καθώς τα τε­

λευταία 6 χρόνιο έχει δημιουργήσει μια μο­
ναδική υποδομή για τα ευρωπαϊκό δεδομέ­

να, που αναμένεται να υποδεχτεί μεγάλο 

όγκο πελατών όσο το καθεστώς της οικονο­

μικής ύφεσης των τελευταίων χρόνων θα 

απομακρύνεται. 

MEDISYSTEM 
ΣΥΣΤΗΜΑ ΥΓΕΙΑΣ INTERAMERICAN 

Η χρήση όλων των παρεχομένων υπηρεσιών 

οπό το MEDISYSTEM καταδεικνύει τη συνολι­
κή κάλυψη που προσφέρεται στους ασφαλι­

σμένους και συνάδει απόλυτα με το υψηλό πο­

σοστό ικανοποίησής τους. Ειδικότερα για το 

2003, κάλυψε τους ασφαλισμένους για τη χρή­
ση ιατρικών υπηρεσιών που αναφέρονται πα­

ρακάτω: • 78.501 επισκέψεις σε ιατρούς σε 
όλες τις πόλεις της Ελλάδας στις οποίες υπάρ­

χει το Δίκτυο Υγείας MEDISYSTEM. • 23.130 
επισκέψεις στα διαγνωστικό κέντρα του Δι­

κτύου. • 5.034 νοσηλείες. • 14.900 επισκέ­
ψεις στο Πολυϊατρείο MEDIFIRST και στα εξω­
τερικό ιατρεία της Αθηναϊκής Κλινικής. 

Τέλος, το σύνολο των αποζημιώσεων που κα­

τεβλήθησαν από την Εταιρά το 2003 ανέρχε­
ται σε 21.000.000 ευρώ. Οι αριθμοί έρχονται 
να κυρώσουν τη δέσμευση της 

INTERAMERICAN προς τους ασφαλισμένους 
της για την παροχή ολοκληρωμένων υπηρε­

σιών, που ικανοποιούν τις σύγχρονες ανάγκες. 

Δέσμευση που ανταμείβεται με την εμπιστο­

σύνη τους. Οι ασφαλισμένοι στο MEDISYSTEM 
ξεπερνούσαν τα 50.000 μέλη στο κλείσιμο του 
2003, ενώ το Δίκτυο Υγείας του συστήματος 
εκτείνεται πλέον σε 26 νομούς και 37 πόλεις 
της ηπειρωτικής και της νησιωτικής Ελλάδας, 

εκτός του νομού Απικής. 

1 Να μια ιδέα για " διείσδυση σε συγκεκριμένη αγορά ". Πόσα λεφτά δώσατε για συμμετοχή σε σεμινάρια 
αξιοποιήστε τα. Οι πωλήσεις αρχίζουν απ ' το γραφείο εκπαίδευσης προγραμμάτων του Marketing και όχι 
από το τηλέφωνο του πωλητή. 

Οικονομικά αΠΟΤελέσμαπι εnιιρειών εμnορίαs πετρελαιοειδών 
(σε ευρώ) 

ΚΥΙ(/\ΟΣ ΚΥΚΛΟΣ ΜΠΑΒΟΛΗ ΚΑθΑΡΑ ΚΑθΑΡΑ ΜΠΑΒΟΛΗ ΚΑθΑΡΟ 
ΕΡΙ"ΑΣΙΟΝ EPl"ADQN 2003/2002 ΚΕΡΔΗ ΚΕΡΔΗ 2003/ 2002 ΓΕΡΙθΩΡΙΟ 

ΕΠΟΝΥΜΙΑ ΠΑΙΡΕΙΑΣ 2002 2003 (%) 2002 2003 (%) ΚΕΡΔΟΥΣ (%) 

ΕΚΟ • ΕΛΔΑ ΑΒΕΕ 1.4 79.787.363 1.533.587 .565 3 ,6 22.806.650 34.009.112 49.1 2 .2 
BPHellasAE 1.339.520.536 1 .426. 7 42. 736 6 ,5 44.725.856 62.439.155 39.6 4.4 
Shell Hellas 1 .180.210.172 30.763.848 42.000.000 36.5 
AνinOil ΑΕ 5 20.130.129 542.439.445 4.3 8 .437.047 1 0.065.95 5 19.3 1 ,9 
Mamidoίl-Jetoil ΑΕ 514.591.131 506.079.145 -1,7 5.022.831 5 .625.637 12,Ο 1,1 
ΕλινόιλΑΕ 253.892.867 293. 707 .641 15.7 3 .431.075 3 .979.223 16.0 1.4 
Αιγαίον Οiλ ΑΕ 255. 736.832 293.632.199 14.8 1.269.208 1 .402.191 10.5 0 ,5 
ΕΠ:ΚΑΑΕ 218.519.482 208.010.100 -4 ,8 179.829 590.302 228,3 0 ,3 
Reνoll ΑΕ 159.4 22.231 194.777.077 22,2 2 .002.398 2 .640.726 31,9 1 .4 
Cyelon Ελλάs ΑΕ 108.046.383 119.316.714 10,4 -273.617 447 .031 0 ,4 
ΚAOil Αφοί Κοuτλο ΑΒ & ΕΕ 91.793.806 110.640.097 20,5 133.11.9 2 93.181 1.20,2 0,3 
ΕΛΠΕΤΡΟΛΑΕ 91 .118.688 105.087 .3 28 15.3 182.601 3 11.948 70 .8 0 ,3 
Μυρτέο ΑΕ 61.047.553 74.292.035 21,7 1.524 .5 51 1 .966.255 28,9 2.6 
SunoilABEE 54.526.1.76 62.471.903 14,6 432.617 588.114 35.9 0 .9 
Μόμnιλ Οίλ Ελλάs ΑΕ 54.670.929 40 .825.929 -25.3 81.614 -549.690 -1 ,4 
ΣΕΚΑΒΙΝ ΑΕ 44 .592.150 37.429.933 ·16,1 283.060 570.427 101.5 1,5 
Fuel and"Maήne Maιl<et. Hellas 32.0 72 .982 33.226.665 3.6 1 .547.980 700.645 -54.7 2 .1 
Τεεάκο 

ΣΕΚΑ Σtοθμοi Εφοδιασμού 
Πλοiων διά Καυσiμων 

Αθενs Οίλ ΑΕ 

Energy Oil ΑΕ 
Netoil ΑΕ 
ΔnμάιλΑΒΕΕΠ 

Βιτουμίνα ΑΕ 

Τόταλ Ελλάs ΑΕΕ 

Κοσιμάms 1. ΑΕ 
Πnyn : Stat Bank 

26.057.896 29.632.283 13,7 

4.29 0 .800 26.441 . 711 516,2 
8 .145.937 12.906.552 58.4 

10.334.426 12.398.098 20.0 
10.582.617 11.845.329 11,9 
12.681 .809 11.016.723 -13.1 
10.055.692 10.177.701 1 .2 

7.0 77.219 7 .830.711 10,7 
6 .549.235 6 .0 1 2 .473 -8,2 

38.588 

-287.662 
5 33.599 
233.476 
499.902 
417.473 

82.389 
794 .658 

4 2.108 

2 .2 17.5 77 5 .646.8 7,5 

506.453 1 ,9 
443.266 ·1 6 .9 3.4 
493.277 1.11,3 4,0 
-45.755 -0.4 
69.315 -83.4 0 ,6 
29.565 -64.1 0 ,3 

966.800 2 1 ,7 12.4 
54.29 9 29,0 0,9 

Όταν ο Yves Saint Laurent συ­
νταξιοδοτήθηκε σε ηλικία 66 
ετών το 2002, σύσσωμο το Πα­

! ρ{σι αναρωτήθηκε για την τύχη 
j του θρυλικού οικοδομήματος που 
: στέγαζε την έδρα του οίκου στο 

νούμερο 5 της Avenue Marceau. 
Ο ~ierre Berge, πρώην διευθύνων 

· σύμβουλος του οίκου Yves Saint 
Laurent και αχώριστος συνεργά­
της του σχεδιαστή από το 1961, 
ανέλαβε να σώσει την κατάσταση. 

ι: "Χάρη στην επέμβασή του το Ίδρυ­

μα "Pierre Berge Yves Saint Laurent" 
ά' οιξε μόλις τις πύλες του στο κοι­

νο. Η μετατροπή των πρώην γρα­

φείων σε μουσείο δεν ήταν εύκολη 

υπόθεση. Τα σαλόνια του πρώτο 

ορόφου , όπου κάποτε τα μοντέλα 

επιδείκνυαν δημιουργίες Υψηλής Ρα­

πτικής σε πελάτισσες όπως η Ναν Κέ­

μπνερ και η Κατρίν Ντενέβ , παραχώρη­

σαν τη θέση τους σε έναν τεράστιο εκθε­

σιακό χώρο που θα χρησιμοποιηθεί για " εκθέ­

σεις περιορισμένης έκτασης και υψηλής ποιότη­

τας " , όπως χαρακτηριστικά εξηγεί ο Pierre Berge. Οι 
υπόλοιποι χώροι του οικοδομήματος θα στεγάσουν το 

αρχείο του Yves Saint Laurent, που θεωρείτάι το πιο πλήρες αρ­

χείο στην ιστορία της μόδας και στο οποίο η πρόσβαση θα είναι δυνατή μό-
νον κατόπιν ραντεβού . Σήμερα το αρχείο περιλαμβάνει 5.000 ενδύματα , 15.000 αξε­

σουάρ , το σύνολο των σκίτσων , των δειγμάτων , ακόμη και των πλάνων για τις θέσεις του κοινού στα ντε­

φιλέ. " Οτιδήποτε συνδέεται με τον οίκο από την εποχή της ίδρuσής του περιλαμβάνεται στο αρχείο ", λέ­

ει με υπερηφάνεια ο Berge " ενώ υπάρχουν και μερικά εξαίσια ρούχα και σκίτσα από την εποχή της θητεί­
ας του Yves Saint Laurent στον Dior. Το γραφείο του Yves Saint Laurent θα παραμείνει ως έχει και ο σχε­

διαστής δεν κρύβει πως "είναι ευτυχής γιατί θα νιώθει ότι τα ρούχα του βρίσκονται στο άλλο πάτωμα, ακρι­

βώς πάνω από το κεφάλι του ". 

Πηγή: Harper's Bazaar. 
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υρωπαϊκά ασφαλιστικά 
προϊόντα προ των πυλών 

ΤΙ ΠΡΟΒΛΕΠΕΙ ΕΚΘΕΣΗ ΟΜΑΔΑΣ ΕΙΔΙΚΩΝ ΤΗΣ Ε.Ε. 

Το ΝΑΙ δημοσιεύει μια 

περίληψη της Έκθεσης 

Ειδικών από χώρες της Ε.Ε. 

που αφορά στο μέλλον της 

Ευρωπαϊκής ασφαλιστικής 

αγοράς. Τη χώρα μας 

εκπροσώπησε στην 

παρακάτω ομάδα ειδικών ο κ. 

Δούκας Παλαιολόγος, 

Διευθύνων Σύμβουλος της 

Alpha Ασφαλιστικής. Η 

έκθεση έχει σημαντικό 

ενδιαφέρον γιατί 

προαναγγέλει ουσιαστικά τις 

αλλαγές που θα 

συντελεστούν στην 

Ευρωπαϊκή και κατ' επέκταση 

την ελληνική ασφαλιστική 

αγορά. 

Γράφει η Ευγενία Τζώρτζη 

ομάδα των ειδικών σε ασφαλι-

Η 
στικά και συνταξιοδοτικά θέμα­
τα της Ευρωπαϊκής Ένωσης , 

στην οποία από ελληνικής πλευ­

ράς συμμετέχει ο διευθύνων 

σύμβουλος της Alpha Ασφαλιστικής κ.Δ.Πα­
λαιολόγος, δεσμεύεται για τη δημιουργία 

μιας ενιαίας ασφαλιστικής αγοράς παρο­

χής ποικίλων, ανοιχτών , αποτελεσματικών 

και ανταγωνιστικών υπηρεσιών, από την 

οποία οι καταναλωτές θα επωφελούνται 

ενός ευρέου φάσματος καινοτόμων προϊ­

όντων και ανταγωνιστικών τιμών. Η προο­

πτική αυτή προϋποθέτει την προώθηση μιας 

ευρωπαϊκής ασφαλιστικής αγοράς , ρυθμι­

σμένης μέσα από ένα αποτελεσματικό και 

ανταποδοτικό πλαίσιο, που δεν θα υπονο­

μεύει την εσωτερική λειτουργία και θα δί­

νει τη δυνατότητα στις εταιρείες να επιτύ­

χουν οικονομίες κλίμακας για να αντιμε­

τωπίσουν το διεθνή ανταγωνισμό. 

Η επίτευξη αυτού του στόχου , θα ενισχύ­

σει τον ασφαλιστικό κλάδο και τα συντα­

ξιοδοτικά ταμεία , δύο δραστηριότητες που 

θεωρούνται κορυφαίες για το σύνολο της 

ευρωπαϊκής οικονομίας. Είναι χαρακτηρι­

στικό ότι τα συνολικά ασφάλιστρα αντι­

προσωπεύουν το 9% του ευρωπαϊκού ΑΕΠ , 

ενώ τα συνολικά υπό διαχείριση διαθέσι­

μα, αναλογούν στο 75% του συνολικού ανα­
πτυξιακού προϊόντος στην Ευρωπαϊκή Ένω­

ση . Από το ποσοστό αυτό το 25% αντιπρο­
σωπεύει τα συνολικά υπό διαχείριση δια­

θέσιμα των συνταξιοδοτικών ταμείων , ενώ 

τα υπό διαχείριση διαθέσιμα των ασφαλι-

στικών εταιρειών αντιπροσωπεύουν το 50% 
του ευρωπαϊκού ΑΕΠ. Ενδεικτικό της σπου­

δαιότητας του κλάδου είναι τα στοιχεία για 

την απασχόληση, που φέρουν την ασφαλι­

στική βιομηχανία να απασχολεί περίπου 

900.000 εργαζόμενους , ενώ οι πρόσθετες 

θέσεις εργασίας , που αναπτύσσονται μέ­

σα από τα δίκτυα διανομής, υπολογίζονται 

σε 460.000. Παρά το γεγονός ότι ο αριθ­
μός των εταιρειών που λειτουργούν στην 

Ευρωπαϊκή Ένωση, παραμένει μεγάλος , οι 

συγχωνεύσεις που έλαβαν χώρα την τε­

λευταία δεκαετία , οδήγησαν στη μείωση 

των εταιρειών από τις 4.974 σε 4.608 στο 
τέλος του 2001, ενώ περαιτέρω συγχω­
νεύσεις αναμένονται ως αποτέλεσμα της 

πίεσης που δέχεται ο ασφαλιστικός κλά­

δος τα τελευταία χρόνια .. Παρά το γεγο­
νός επίσης ότι η συμμετοχή των νέων κρα­

τών μελών στο συνολικό ασφαλιστικό προϊ­

όν είναι μόλις 1,9%, η διεύρυνση με δέκα 
νέα κράτη και η δημογραφική πρόκληση 

ενός πληθυσμού που γερνάει , δημιουργεί 

τις προοπτικές περαιτέρω μεγέθυνσης της 

αγοράς. 

Η ευρωπαϊκή ασφαλιστική αγορά, όπως ση­

μειώνει η ομάδα των ειδικών στη σχετική 

έκθεση , παραμένει - με εξαίρεση τον κλά­
δο της αντασφάλισης - ενοποιημένη σε πε­
ριορισμένο βαθμό και η δημιουργία μεγά­

λων πανευρωπαϊκών ασφαλιστικών ομίλων, 

που θα λειτουργούν σε πάνω από δύο αγο­

ρές μέλη , έχοντας ικανό μερίδιο αγοράς , 

αποτελεί ακόμη μια δύσκολη υπόθεση . Πα­

ρά την ύπαρξη του ενιαίου διαβατηρίου και 

την υιοθέτηση των μέτρων του Financial 
Services Action Plan FSAP, από το Ευρω­
παϊκό Συμβούλιο της Κολωνίας το 1999 η 
πραγματικότητα είναι ότι οι δραστηριότη­

τες και οι εθνικές αγορές παραμένουν δια­

χωρισμένες. Ο ανταγωνισμός εκτός συνό­

ρων ε ίναι περιορισμένος από πληθώρα 

εσωτερικών εμποδίων , περιορίζοντας τις 

επιλογές των καταναλωτών και παρεμπο­

δίζοντας την αποτελεσματικότητα των επι­

χειρήσεων. Η εσωτερική ολοκλήρωση των 

χρηματοπιστωτικών αγορών , θα επιφέρει 

σημαντικά οικονομικά οφέλη , προωθώντας 

τις επενδύσεις , την ανάπτυξη και την αγο­

ρά εργασίας , ικανοποιώντας τους στόχους 

που τέθηκαν το Μάρτιο του 2000 στο Συμ­
βούλιο της Λισσαβόνας . Παρά το γεγονός 

ότι η έμφαση έχει δοθεί στα οφέλη που προ­

κύπτουν από την ενοποίηση των κεφαλαι­

αγορών , η επίδραση που θα έχει η ενοποί­

ηση τόσο από την πλευρά της ζήτησης όσο 

και από την πλευρά της προσφοράς στον 

κλάδο της ασφάλισης , είναι εξίσου σημα­

ντική και η περαιτέρω ολοκλήρωση θα έχει 

σοβαρά πλεονεκτήματα για τους κατανα­

λωτές , τη βιομηχανία και την ευρωπαϊκή οι­

κονομία .. 

Η επιτροπή των ειδικών προσδιορίζει πέ­

ντε βασικά κριτήρια , μέσω των οποίων επι­

διώκει να καταγράψει το βαθμό ολοκλήρω­

σης της ασφαλιστικής αγοράς . Πρόκειται 

για τον ανταγωνισμό , τα εμπόδια εισόδου , 

τη λειτουργ ία των επιχειρήσεων , τη δυνα­

τότητα επ ιλογής προϊόντων και τέλος τις 

τιμές . Ξεκινώντας από το πρώτο κριτήριο , 

τον ανταγωνισμό , η έκθεση συμπεραίνει ότι 

αυτός είναι εξαιρετικά περιορισμένος με­

ταξύ των εταιρειών που είναι εγκατεστη­

μένες σε διαφορετικά κράτη μέλη , ενώ -
με εξαίρεση τους βιομηχανικούς κατανα­

λωτές - εξίσου περιορισμένη είναι η δυνα­
τότητα πρόσβασης των καταναλωτών σε 

υπηρεσίες εκτός των εθνικών συνόρων . 

Από την έρευνα ωστόσο που πραγματο­

ποιήθηκε μεταξύ των ευρωπαϊκών επιχει­

ρήσεων , προκύπτει ότι ενώ ο αριθμός των 

ασφαλιστικών ομίλων που ασκούν δραστη­

ριότητα σε πάνω από δύο κράτη μέλη , είναι 

σχετικά μικρός - 14 όμιλοι απάντησαν θε­
τικά - το μερ ίδιο αγοράς που αντιπροσω­

πεύουν αυτοί οι όμιλοι είναι σημαντικό , κα­

θώς ανέρχεται στο 37%. 

Βασική αιτία του χαμηλού βαθμού ολοκλή­

ρωσης είναι τα εσωτερικά εμπόδια που 

Ο διευθύνων σύμβουλος της Alpha Ασφαλιστικής 
κ.Δ.Παλαιολόγος 

υπάρχουν τόσο στις εθνικές νομοθεσίες , 

όσο και στην ίδια τη δομή της αγοράς , πε­

ριορ ίζοντας με τη σειρά τους , τη δυνατό­

τητα δημιουργίας πανευρωπαϊκών ομίλων , 

που θα οδηγούσαν σε μια όξυνση του αντα­

γωνισμού . Η ίδια η φύση άλλωστε των ασφα­

λιστικών προϊόντων , που τις περισσότερες 

φορές αντανακλά τις ίδιες τις ιδιομορφίες 

της εσωτερικής αγοράς , καθιστά απαγο­

ρευτική κάθε προσπάθεια σύγκρισης των 

τιμών , με αποτέλεσμα το κριτήριο της τι­

μής , να μην αποτελεί αντιπροσωπευτική πα­

ράμετρο για την εξαγωγή ασφαλών συμπε­

ρασμάτων για το βαθμό εμβάθυνσης της 

αγοράς . 

Βασικός άξονας των μεταρρυθμίσεων θα 

πρέπει να είναι η διευκόλυνση των διασυ­

νοριακών δραστηριοτήτων κάτι που , σύμ­

φωνα με την ομάδα των ειδικών , προϋπο­

θέτει μια αποτελεσματική και κατανοητή 

οργάνωση της εποπτείας των ομίλων. Η σύ­

γκλιση των κανόνων εποπτείας και η ίδια η 

οργάνωση του εποπτικού μηχανισμού , θα 

Για τα ασφαλιστικά προϊόντα 

πρέπει να αποσκοπεί στην κατά το δυνατόν 

εξάλειψη των διοικητικών παρεμβάσεων και 

των διαιτητικών διαδικασιών , συμβάλλοντας 

παράλληλα στην ισχυροποίηση της χρημα­

τοπιστωτικής σταθερότητας . Στο πλαίσιο 

αυτό η μελέτη εισηγείται την αλλαγή της 

οδηγίας για τους ασφαλιστικούς ομίλους , 

η οποία όπως σημειώνει δημιουργεί αρκε­

τά προβλήματα και χρειάζεται μια συνολική 

επανεξέταση . Αν και αναγνωρίζεται ότι η 

οδηγία για τα financial conglomerates, απο­
τελεί ένα βήμα προς τη σωστή κατεύθυν­

ση, η μελέτη εισηγείται διορθωτικές κινή­

σεις και μεταξύ αυτών προτείνει τη διεύ ­

ρυνση και την ενίσχυση του ρόλου ενός συ­

ντονιστή επικεφαλής της εποπτείας . Η σύ­

γκλιση των ίδιων των εποπτικών αρχών απο­

τελεί εξίσου σημαντική αναγκαιότητα , στο 

πλα ίσιο της προσπάθειας καλύτερου συ­

ντονισμού τόσο των μεμονωμένων επιχει­

ρήσεων όσο και των ετερογενών ομίλων . 

Οι κανόνες του Solvency 11 πρέπει να προ­
άγουν ένα ομοιογενές μοντέλο σε επίπε­

δο κεφαλαιακών απαιτήσεων και σε επίπε­

δο εποπτείας, ενώ οι κανόνες για τις νέες 

κεφαλαιακές απαιτήσεις, δεν θα πρέπει να 

επιβάλλουν πρόσθετα χρηματοοικονομικά 

εμπόδια στις ασφαλιστικές επιχειρήσεις , 

κάτι που θα επιδρούσε αρνητικά τόσο στο 

κόστος για τους καταναλωτές όσο και στην 

ανταγωνιστική θέση των ευρωπαϊκών επι­

χειρήσεων γενικότερα. Μια κοινή γραμμή 

εποπτείας των ασφαλιστικών εταιρειών , 

στο πλαίσιο και της κατεύθυνσης , που έχει 

δοθεί με την έκθεση Lamfalussy, θα μπο­
ρούσε να είχε ως προϋπόθεση την καθιέ­

ρωση ομοιογενών προτύπων σε πανευρω­

παϊκό επίπεδο, κάτι που θα μπορούσε να 

επιτευχθεί με τη συγκρότηση ομάδων από 

τις εθνικές αρχές εποπτείας . Η ιδέα της 

Η ομάδα προσδιορίζει μια σειρά οριζόντιων αρχών που πρέπει να γίνουν σεβαστές κατά τη 

διαδικασία προετοιμασίας της ευρωπαϊκής νομοθεσίας, η οποία θα πρέπει να εξασφαλίζει ένα 
κατώτατο επίπεδο ελευθερίας για όλες τις αγορές, που με τη σειρά του θα επικεντρώνει στην 

αποτελεσματικότητα και τη σύγκλιση και τη διασφάλιση του ανταγωνισμού προς όφελος των 
καταναλωτών και της εμβάθυνσης της οικονομίας. 

Σε επίπεδο υποστήριξης της ελευθερίας των υπηρεσιών και στο βαθμό που η φύση του ασφα­

λιστικού προϊόντος ενσωματώνει εθνικές ιδιαιτερότητες, η ομάδα των ειδικών προτείνει τη δη­

μιουργία «ευρωπαϊκών προϊόντων», τα οποία θα μπορούν να πωληθούν σε γενικευμένη κλί­

μακα. Η πρωτοβουλία θα πρέπει να ανήκει στην ίδια την ασφαλιστική βιομηχανία, όπως ση­

μειώνει, ενώ η ανάγκη της υποστήριξης μετά την πώληση, απαιτεί την οργάνωση ενός δικτύ­

ου υποστήριξης είτε από τις ίδιες τις επιχειρήσεις είτε από το δίκτυο των πρακτόρων. 
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δημιουργίας μιας κεντρικής εποπτικής αρ­

χής είναι αρκετά διαδεδομένη , όπως ση­

μειώνεται στην έκθεση μεταξύ των μελών 

της επιτροπής , που επισημαίνουν το οφέ­

λη μιας τέτοιος προοπτικής , σε περιπτώ­

σεις παραβιάσεων ή σε θέματα διασφάλι­

σης ενιαίων κανόνων παιχνιδιού μεταξύ πε­

ριφερειακών και πολυεθνικών παικτών. Επι­

τακτική σύμφωνο με τη γνώμη των ειδικών 

της ομάδος είναι η ανάγκη του συντονισμού 

της ευρωπαϊκής διακυβέρνησης σε επίπε­

δο μακροοικονομικής πολιτικής , προκει­

μένου να περιορίζονται οι κίνδυνοι στην 

ασφαλιστική βιομηχανία . 

Η ομάδα των ειδικών διαπιστώνει ότι , ο βαθ­

μός των διασυνοριακών δραστηριοτήτων 

σε επίπεδο λιανικών πωλήσεων είναι αμε­

λητέος . Παρά το γεγονός , ότι η εικόνα εμ­

φανίζεται πιο θετική στους τομείς των βιο­

μηχανικών κινδύνων , οι προσπάθειες μα­

ζικής προώθησης προϊόντων , προσέκρου­

σαν στο δυσανάλογο υψηλό κόστος σε σχέ­

ση με το αποτελέσματα των πωλήσεων που 

επιτεύχθηκαν . Η ίδιο η φύση των λιανικών 

πωλήσεων είναι άλλωστε τέτοια , ώστε η 

ελευθερία παροχής υπηρεσιών γιο πολλά 

κανάλια διανομής , να παραμένει σχετικά 

περιορισμένη . Η δυσκολία προκύπτει οπό 

το γεγονός ότι ο καταναλωτής είναι επι­

φυλακτικός να αγοράσει ένα προϊόν , που 

είναι συνυφασμένο με την ασφάλεια και την 

αξιοπιστία , μέσα από ένα ουσιαστικά άγνω­

στο ασφαλιστικό διανομέα , στοιχείο που εί­

ναι πολύ έντονο στα προϊόντα ζωής , που 

συνεπάγονται μια μακροχρόνια σχέση . Αντί­

στοιχα το προϊόντα του κλάδου των γενι­

κών ασφαλειών , προϋποθέτουν την παρο­

χή υποστηρικτικών υπηρεσιών μετά το στά­

διο της πώλησης , δημιουργώντας μια ακό­

μη εγγενή δυσκολία στη διαδικασία των δια­

συνοριακών πωλήσεων . Σε επίπεδο κατα­

ναλωτών , η γλώσσα και η πολιτισμική δια­

φοροποίηση , οι προτιμήσεις των πελατών 

και οι κανόνες προστασίας των καταναλω­

τών , λειτουργούν ως εμπόδια εισόδου. 

Αντίστοιχα σε επίπεδο ζήτησης η ανάγκη 

για γνώση των κινδύνων της τοπικής αγο­

ράς και των δικτύων διανομής , κάνουν τη 

διασυνοριακή πώληση υπηρεσιών , εξαιρε­

τικά δύσκολη . Η ίδια η φορολογία άλλωστε 

δημιουργεί μια γκάμα προκλήσεων , καθώς 

δεν υπάρχει πανάκεια σε επίπεδο φοpο-

Η ιδέα της 
δημιουργίας μιας 

κεντρικής εποπτικής 
αρχής είναι αρκετά 
διαδεδομένη, όπως 
σημειώνεται στην 
έκθεση μεταξύ των 
μελών της επιτροπής 

λόγησης , που να ευνοεί τη δημιουργία μιας 

ενιαίας αγοράς. Καθώς πολλά οπό αυτά τα 

εμπόδια θα πρέπει να αντιμετωπιστούν μέ­

σα από επιχειρηματικές πρωτοβουλίες και 

λιγότερο μέσα από νομοθετικές αλλαγές , 

στη σχετική μελέτη διατυπώνονται μέτρα 

που θα μπορούσαν να βοηθήσουν στην προ­

ώθηση της ελευθερίας παροχής υπηρε­

σιών , τουλάχιστον όπου διαπιστώνονται 

αγορές με δυναμική . 

Στην έκθεση προτείνονται μια σειρά μέ­

τρων που θα επιτρέψουν την άρση των 

εμποδίων που παρακωλύουν την ελεύθε­

ρη άσκηση της ασφαλιστικής δραστηριό­

τητος , παράλληλα με την προώθηση μιας 

σειράς νομοθετικών πρωτοβουλιών. Μετα­

ξύ αυτών είναι η υλοποίηση των δράσεων 

στο πλαίσιο του Financial Services Action 
Plan (FSAP) , σε συνδυασμό με την προώ­
θηση των νέων κανόνων του Solvency 11 και 
τα Διεθνή Λογιστικά Πρότυπα . Οι νέοι κα­

νόνες κεφαλαιακής ενίσχυσης , όπως επι­

σημαίνεται δεν θα πρέπει παρόλα αυτά να 

διαταράξουν την προσπάθεια διατήρησης 

και ενίσχυσης της ανταγωνιστικότητας του 

ασφαλιστικού κλάδου , αλλά και της απο­

φυγής της μετακύλισης του κόστους προ­

σαρμογής στους ασφαλισμένους . Οι αλλα­

γές θα πρέπει να συνοδεύονται με την πρό­

βλεψη μιας μεταβατικής περιόδου για την 

προσαρμογή των νομοθεσιών , έτσι ώστε οι 

προσαρμογές να συμβαδ ίσουν με τη διαδι­

κασία της διεύρυνσης. Ο στόχος της ολο­

κλήρωσης της σύγκλισης και της αποτε­

λεσματικής εφαρμογής της ευρωπαϊκής 

νομοθεσίας , θα διευκολυνθεί οπό τη σω­

στή υιοθέτηση της πρότασης Lamfalussy, 
αφού προηγουμένως εξασφαλιστεί η ανα-

γκοίο διαβούλευση με τη βιομηχανία , ενώ 

η αποδοτική οργάνωση της υφιστάμενης 

εποπτείας , γιο τους ομίλους και τις ετε­

ρογενείς δραστηριότητες , θα πρέπει να 

αποσκοπεί στην άρση των εμποδίων που 

παρακωλύουν τις επιχειρήσεις να αναπτύ­

ξουν ένα μοντέλο προώθησης των ασφα­

λιστικών υπηρεσιών . 

τα μέτρα που λαμβάνονται στο πλαίσιο του 

Financial Services Action Plan (FSAP) και οι 
αλλαγές που θα γίνουν στην υπόλοιπη ευ­

ρωπαϊκή νομοθεσία , θα πρέπει να είναι κα­

τανοητές , όπως επίσης σαφής και απλή 

πρέπει να γίνει και η φορολογική νομοθε­

σία. 

Βασικός άξονας των προτεινόμενων μέ­

τρων στο επίπεδο της προώθησης της 

ελευθερίας των υπηρεσιών , είναι η εν­

θάρρυνση των επιχειρήσεων για την ανά­

πτυξη μιας ενιαίας αγοράς των 26 κρατών 
μελών, υποβοηθώντας τους ασφαλιστικούς 

ομίλους να δημιουργήσουν πανευρωπαϊκά 

προϊόντα , που θα μπορούν να απευθύνο­

νται σε μεγάλες κατηγορίες καταναλωτών. 

Στόχος είναι η επίτευξη της διασυνοριακής 

πώλησης σε βραχυπρόθεσμο ορίζοντα , 

προβάλλοντας τα κατάλληλα προϊόντα στις 

κατάλληλες κατηγορίες πελατών . (προϊό­

ντα για μικρομεσαίες επιχειρήσεις , κατα­

ναλωτές με περιουσιακά στοιχεία σε πε­

ρισσότερες από μία χώρες μέλη , απλά 

προϊόντα ζωής) . 

Η ομάδα θεωρεί ότι βασική φιλοσοφία της 

Ευρωπαϊκής Ένωσης θα πρέπει να είναι η 

ελαχιστοποίηση των νομοθετικών παρεμ­

βάσεων και η αυτορύθμιση της αγοράς μέ­

σα από εσωτερικές συμφωνίες (κώδικες 

δεοντολογίας) ή η ανάληψη πρωτοβουλιών 

από αποκεντρωμένα όργανα , όπως ο θε­

σμός του ombudsman. Είναι χαρακτηριστι­
κό ότι η έκθεση προτείνει ότι όλα τα μέτρα 

που θα πρέπει να αναληφθούν θα πρέπει 

να οδηγούν στη μείωση του κόστους , που 

προκύπτει από τις ρυθμιστικές διαδικασίες 

για τον ασφαλιστικό κλάδο κατά 30%, ενώ 
καταλήγει ότι οι πρωτοβουλίες για την υι­

οθέτηση μιας νέας νομοθεσίας και η ανα­

θεώρηση της υφιστάμενης , προϋποθέτει 

τη συνεννόηση με τους μετόχους και την 

ίδια τη βιομηχανία και βάση θα πρέπει να 

είναι η αρχή της αμοιβαιότητας και λιγότε ­

ρο η εναρμόνιση . 
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Σπύρος Λευθεριώτης 
Γενικός Διευθυντής Εθνιι<ής Ασφαλιστιι<ής 

Πρώτα η αποδοτικότητα , , 
μετα η παραyωyη 

Τ 
ρεις έννοιες κλειδιά, θα καθορίσουν , την 

στρατηγική ανάπτυξης , για τη νέα περίοδο 

της Εθνικής Ασφαλιστικής , της μεγαλύτε­

ρης εταιρίας της χώρας . Ο νέος Γενικός 

Διευθυντής της Εθνικής Ασφαλιστικής 

Σπύρος Λευθεριώτης , θεωρεί ότι η ανάπτυξη της 

επιχείρησης θα κριθεί από το πόσο ουσιαστικό πε­

ριεχόμενο θα αποκτήσουν οι έννοιες: αποδοτικότη­

τα , συνεργίες , εξυπηρέτηση . Όπως υπογράμμισε 

και στην πρώτη συνάντηση που είχε με το στελεχικό 

δυναμικό της επιχείρησης στη διάρκεια της τελετής 

παραλαβής-παράδοσης από τον απερχόμενο γενικό 

διευθυντή Κώστα Φιλίππου, το στοίχημα της διοίκη­

σης θα δοθεί πάνω σ ' αυτές τις έννοιες, όπως άλ­

λωστε τις προσδιόρισε και ο Διοικητής της Εθνικής 

Τράπεζας και Πρόεδρος της Εθνικής Ασφαλιστικής , 

κ . Τάκης Αράπογλου . 

Ειδικότερα , ο κ. Λεuθεριώτης υπογράμμισε ότι: 
• Η αποδοτικότητα θα είναι το κριτήριο δράσης της 
επιχείρησης και όχι η παραγωγή . Άλλωστε η Εθνική 

Ασφαλιστική είναι ήδη η μεγαλύτερη εταιρία της χώ­

ρας . 

• Η επίτευξη συνεργιών με την Τράπεζα , αλλά και , 
όλες τις εταιρίες του Ομίλου , προς αμοιβαίο όφελος 

όλων , είναι το δεύτερο στοίχημα , η επίτευξη του 

οποίου συμβάλλει και στην αύξηση του μεριδίου της 

εταιρίας αλλά και της αποδοτικότητάς της. 

• Η βελτίωση της εξυπηρέτησης του πελάτη από το 
δίκτυο πελατών μέχρι και το διοικητικό προσωπικό 

της εταιρίας , σε όλα τα επίπεδα είναι ο τρίτος στό­

χος , η επίτευξη του οποίου συμβάλλει αποτελεσμα­

τικά όχι μόνο στην ανάπτυξη της εταιρίας , αλλά στη 

βελτίωση της ασφαλιστικής συνείδησης στη χώρα 

μας , καθώς η Εθνική Ασφαλιστική ως η μεγαλύτερη 

εταιρία της χώρας βελτιώνοντας τις σχέσεις της με 

τους ασφαλισμένους στο μέγιστο βαθμό , βελτιώνει 

τη σχέση του κλάδου με την κοινωνία . 

Μιλώντας αποκλειστικά στο ''Ασφαλιστικό ΝΑΙ " ο 

νέος Γενικός Διευθυντής της Εθνικής Ασφαλιστι­

κής , ο οπο ίος είναι στέλεχος της εταιρίας επί 23 
χρόνια οικονομολόγος και πολιτικός επιστήμων , δή­

λωσε "Έχουμε χρέος ως Εθνική Ασφαλιστική να 

συμβάλλουμε στην εξυγίανση της Ελληνικής Ασφα­

λιστικής αγοράς". 

Πριν ένα ακριβώς χρόνο (τ . 82/2003) ο κ . Σπύρος 

Λευθεριώτης , μιλώντας στο ΝΑΙ με την ιδιότητα του 

Προέδρου του Επιχειρησιακού Συμβουλίου 

της Εθνικής Ασφαλιστικής καθώς και του μέ­

λους του Δ.Σ . της εταιρίας είχε επισημάνει 

μεταξύ άλλων τα εξής , που αξίζε ι να αναφέ­

ρουμε γιατί δείχνουν την άποψή του για την 

αγορά . 

Είπε: 

Οι χώρες εκείνες που κατάφεραν νο παρουσιά­

σουν δυναμικά συνταξιοδοτικά προϊόντα, στην 

περίοδο αυτή όπου το συστήματα κοινωνικής 

ασφάλισης σε όλη την Ευρώπη αναζητούν μιο 

νέο ισορροπία , πέτυχαν υψηλούς στόχους παρα­

γωγής. Η Ολλανδία π.χ είχε αύξηση εργασιών το 

2001 πάνω από 11 % και η Μ . Βρετανία 8,4%, 
από την επέκτασή τους στον τομέα των συντα­

ξιοδοτικών καλύψεων. 

Είπε: 

Στα περισσότερα κράτη της ευρωπαϊκής ένωσης 

παρατηρείται έντονη η τάση των συγχωνεύσεων 

και εξαγορών στον ασφαλιστικό τομέα . Η ένταση 

του ανταγωνισμού και η προσπάθεια μείωσης 

των λειτουργικών εξόδων οδηγεί τις περισσότε­

ρες ευρωπαϊκές εταιρίες σε συγχωνεύσεις για 

να ενισχύσουν τα συγκριτικά τους πλεονεκτήμα­

τα μέσα από οικονομίες κλίμακας. Η Ελλάδα γνώ­

ρισε τις ισχυρότερες τάσεις συγκέντρωσης στην 

ευρωπαϊκή ένωση , αφού ο συνολικός αριθμός 

των ασφαλιστικών επιχειρήσεων που δραστηριο­

ποιήθηκαν στη χώρα μας μειώθηκε από 161 το 

1992 στις 100 περίπου το 2001. Εχει όμως ιδιαί­
τερη σημασία να μελετήσει κανείς το θέμα της 

συγκέντρωσης των ασφαλιστικών εταιριών ως 

προς το στόχο που εξυπηρετείται κάθε φορά που 

πραγματοποιείται μια συγχώνευση ή εξαγορά . Οι 

συγχωνεύσεις πρέπει vo εξυπηρετούν στόχους 
ενίσχυσης της ασφαλιστικής αγοράς, συγκέ­

ντρωσης πραγματικών δυνάμεων, ενίσχυσης 

ανταγωνιστικών πλεονεκτημάτων και μείωσης 

των λειτουργικών εξόδων και όχι να αποτελούν 

αναγκαστική λύση γιο μια σειρά εταιριών που 

έχουν φτάσει στο έσχατο σημείο πριν από το 

οριστικό τους κλείσιμο. Γιατί τότε δεν λύνουμε 

το προβλήματα της ασφαλιστικής αγοράς αλλά 

τα κρύβουμε και μάλιστα προσωρινά . 

Είπε: 

Οι ασφαλιστικές εταιρίες και ιδιαίτερα οι μεγά­

λες οφείλουν να προσαρμοστούν με ταχύτητα 
στα νέα δεδομένα. Η απάντηση στα νέα διλήμμα­

τα θα προσδιορίσει το μίγμα εκείνης της πολιτι­

κής που θα καθορίσει την επιτυχία ή την αποτυ­
χία τους . Τέτοια διλήμματα είναι : 

• Αύξηση του μεριδίου της αγοράς ή ενίσχυση 
της κερδοφορίας ακόμη και με μείωση του μερι­

δίου αυτού. Στο παρελθόν στόχος ήταν η αύξηση 

του μεριδίου της αγοράς διότι συνεπαγόταν στις 

περισσότερες περιπτώσεις και αύξηση της κερ­

δοφορίας. Σήμερα αυτό δεν συμβαίνει. Η ασφαλι-

'' 'Εχουμε xpέor; 
ως Εθνική 

Ασφαλιστική να 

συμβάλλουμε 

στην εξυγίανση 

της Ελληνικής 

Ασφαλιστικής 

αγοράς ,, 

στική εταιρία λοιπόν , θα πρέπει να επιλέξει να 

κρατήσει τον πελάτη ελπίζοντας πολλές φορές 
σε μελλοντική αύξηση της κερδοφορίας ή να τον 

χάσει σήμερα προκειμένου να ενισχύσει τα θετι­

κά της αποτελέσματα . 

• Αποκέντρωση των υπηρεσιών ή συγκέντρω­
ση των λειτουργιών μος; Στη δεκαετία του 80 και 
στις αρχές της δεκαετίας του 90 η αποκέντρωση 
ήταν συνυφασμένη με την καλύτερη εξυπηρέτη­

ση του πελάτη και ο μεγάλος αριθμός υποκατα­
στημάτων με το κύρος και το γόητρο της ασφαλι­

στικής εταιρίας . Σήμερα , με τα νέα τεχνολογικά 

δεδομένα η συγκέντρωση των λειτουργιών μειώ-

νει το κόστος και πολλές φορές βελτιώνει τις 

παρεχόμενες υπηρεσίες προς τον πελάτη . Η 

ισορροπία ανάμεσα σ ' αυτό το δίλημμα θα επηρε­

άσει την ανάπτυξη των εταιριών. 

• Ενίσχυση συστημάτων bancassurance ή ανά­
πτυξη ποροδοσιοκώv δικτύων πώλησης; Το ζη­

τούμενο για την ενίσχυση των σχέσεων ασφαλι­
στικών εταιριών με τις τράπεζες πρέπει να εξε­

λιχθεί θετικά χωρίς να απονευρώσει τα παραδο­

σιακά δίκτυα πωλήσεων. 

Η απάντηση στα παραπάνω διλήμματα θα κρίνει 

την πορεία κάθε εταιρίας στην επόμενη δεκαε­

τία . Σημαντικό στοιχείο θα ε ίναι η μείωση των 

λειτουργικών εξόδων εάν φυσικά δεν γίνει εις 

βάρος της εκπαίδευσης και εξειδίκευσης των 

στελεχών . Η ενίσχυση των συστημάτων πληρο­

φόρησης στις διοικήσεις ώστε μπορούν να λαμ­

βάνουν άμεσες και σωστές αποφάσεις , θα κρίνει 

την προσαρμοστικότητα κάθε επιχείρησης στο 

νέο περιβάλλον. Η δημιουργία νέων προϊόντων , 

ιδιαίτερα στις προσωπικές ασφαλίσεις , σε σχέση 

και με τα κενά που δημιουργεί το σύστημα κοινω­

νικής ασφάλισης . Είναι επίσης ιδιαίτερα σημαντι­
κό να αναλυθούν σωστά τα προβλήματα υψηλού 

κόστους πρόσκτησης εργασιών και να στηρι­

χθούν τα δίκτυα πωλήσεων, όπως είναι το 

agency system που δημιουργήθηκε και αναπτύ­
χθηκε σε τελείως διαφορετικές συνθήκες από 

τις σημερινές , δηλαδή σε συνεχή αύξηση της πα­

ραγωγής και όχι σε σταθερότητα ή ακόμα και 

υποχώρηση. 

Λ.Κ. 

ΒΙΟΓΡΑΦΙΚΟ ΣΗΜΕΙΩΜΑ 

ΟΝΟΜΑΤΕΠΩΝΥΜΟ: 

Σπυρίδων Λευθεριώτης του Τηλεμάχου 

ΗΜΕΡ. ΓΕΝΝΗΣΗΣ: 

28 Μαρτίου 1959 
Δ/ΝΣΗ ΚΑΤΟΙΚΙΑΣ : 
Γορτυνίας 31 - Ηλιούπολη 16 344 
ΣΠΟΥΔΕΣ : 

• Πτυχίο Οικονομικών Επιστημών (Πανεπιστήμιο 

Μακεδονίας / 1982) 
• Πτυχίο Πολιτικών Επιστημών (Πάντειο Πανεπι­

στήμιο / 1988) 
ΕΡΓΑΣΙΑ: 

• Ανώτατο διοικητικό στέλεχος της Εθνικής 

Ασφαλιστικής με 23ετή απασχόληση σε πολλούς 

τεχνικούς κλάδους της εταιρίας (Κατά Παντός 

Κινδύνου , Μηχανικών Βλαβών, κ.λ.π) και προϊ­

στάμενος : 

- Δημοσίων Σχέσεων / Διαφήμισης (1989-1994), 
υπεύθυνος για τον εορτασμό της επετείου 100 
χρόνων από την ίδρυση της Εθνικής Ασφαλιστι­

κής . 

- Ιστορικού Αρχείου (1994-1996), υπεύθυνος για 
την προβολή και λειτουργία του Ιστορικού 
Μνημείου της Εθνικής Ασφαλιστικής. 

- Εκπαίδευσης Δικτύου Πωλήσεων και Διοικητι­

κού Προσωπικού (1996-2001) 
• Μέλος του Διοικητικού Συμβουλίου της Εθνι­
κής Ασφαλιστικής από το 1992 μέχρι σήμερα. 
• 1996-1997: Μέλος της Συντονιστικής Επιτρο­
πής της Συγχώνευσης των ασφαλιστικών εταιριών 

του ομίλου της ΕΤΕ (Εθνική, ΑΣΤΗΡ, Πανελλήνιος , 

ΕΤΕΒΑ) 

• Πλούσια διδακτική εμπειρία σε θέματα επικοι­
νωνιακού management, εξυπηρέτησης πελατών , 

ομαδικής συνεργασίας, ανάπτυξης αποδοτικότη­

τας , τεχνικών πωλήσεων. 

• Συμμετοχή σε ενδοεπιχειρησιακά σεμινάρια με 
τεχνικό/ασφαλιστικό αντικείμενο , Χρηματιστη­

ριακά / Χρηματοοικονομικά (Studies of Business 
Science) , Πωλήσεων, Εκπαίδευσης Εκπαιδευτών 

(AMS LEARNING) κ.λ.π 
• Συμμετοχή σε Συνέδρια και Ημερίδες, στην 

Ελλάδα και το εξωτερικό, σε θέματα ασφαλιστικά , 

Διοίκησης Ανθρώπινου Δυναμικού και Διαχείρι­

σης Ανθρώπινων Πόρων. 

• Συμμετοχή , ως επιστημονικός συνεργάτης , σε 

εκδόσεις της Ένωσης Ασφαλιστικών Εταιριών : 

- «Η Ευρωπαϊκή Ολοκλήρωση . Η Ελλάδα μετά το 

Μάαστριχτ» (1 992) 
- «Ελληνική και Ευρωπαϊκή Νομοθεσία Ιδιωτικής 

Ασφάλισης» (1994) 
• Υπεύθυνος για την έκδοση των λευκωμάτων 
«Εθνική Ασφαλιστική: από τον 190 στον 200 αιώ­
να», «1896: Οι πρώτοι διεθνείς Ολυμπιακοί 

Αγώνες», καθώς και πολλών άλλων εκδόσεων 

της Εθνικής Ασφαλιστικής . 

• Συγγραφέας του βιβλίου «Η δυναμική της 

Επικοινωνίας» . 
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Δώσ'του 

πόδι! 
γ 

πάρχουν περιπτώσεις που οι γυναίκες ασφαλίστριες 

πρέπει να βλέπουν ότι ήρθε η ώρα να ξαποστείλουν 

κάποιους υποψήφιους πελάτες και να μη τρώνε το 

χρό~ο τους με αγ~νείς ~αι «κορτάκηδες», «ψευτοα­
ντρακια» που νομιζουν οτι η κάθε επαγγελματίας που 

τους ζητά ένα επαγγελματικό ραντεβού είναι και διαθέσιμη για 

περιπέτειες και «παιχνιδάκια». Μαζί με την αξιοπρέπειά τους 

πολλές ασφαλίστριες δεν θέλουν να χάνουν το χρόνο τους με 

αφελείς και «εκβιαστές». 

Αναφέρομαι εδώ σ' ένα μικρό ποσοστό αλλά αυτό υπάρχει και 

λειτο,υργεί σε βάρος κυρίως μη έμπειρων συνεργατών ασφαλι­

στριων. Αν λοιπόν συμβούν μερικά από τα παρακάτω , δώσ 'του 

πόδι, «κλώτσα τον» απ ' το πελατολόγιο υποψηφίων: · 
- Αν σου δίνει ραντεβού σε όχι «ασφαλή» και εμφανή σημεία. 

Εξασφαλίστε διαφάνεια , δημοσιότητα , ώρες γραφείων-κατα­

στημάτων και μη δέχεστε περίεργες ώρες και ημέρες, αργίες, 

κλειστά γραφεία για το κοινό κ.λπ. Δώσ'του πόδι! 

-Αν σου αναβάλλει την υπογραφή της αίτησης για ασφάλιση με 

δήθεν αντιρρήσεις τύπου «να το σκεφτώ» , έλα να το ξανασκε­

φτούμε, έλα σπίτι το βράδυ να το συζητήσουμε κ.λπ. , κ.λπ. 

Δώσ'του πόδι! 
- Αν «ξεφεύγει» από τα επαγγελματικά και πάει στο «έλα να 

βγούμε σε ένα καλό ρεστωράν ή μια ταβέρνα» και τα λέμε για 

τις ασφάλειες άλλη φορά κ .λπ. Δώσ 'του πόδι! 
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-Αν «αδιαφορεί» για το τι λες και το πάει «αλλού», αν εσύ 

του λες για την ανασφάλεια της ζωής και αυτός σου μιλά για 

τη ζεστασιά και τη στοργή στην αγκαλιά μιας γυναίκας κ . λπ . 
Δώσ'του πόδι! .. 
Βάλτε τα όρια εξ αρχής , γιατί οι στόχοι τρέχουν, τα έξοδα 

μεγαλώνουν, τα βραβεία περιμένουν , τα ταξίδια μετράνε 

από καιρό και τα αγαπημένα σας πρόσωπα σας περιμένουν 

να χαρείτε τη ζωή ξένοιαστες και πετυχημένες . Τί τους θέ­

λ~τε τους κακούς λύκους στο πελατολόγιό σας ; Δώστε τους 

ποδι, πριν σας το πιάσουν! Κάτω απ' το μανικετόκουμπο κρύ­

βονται εκπλήξεις και δράματα πολλές φορές! 

Ε . Σ. 

στρογιάνι για την ταινία «La Dolce 
Vita», η Τρούντι και ο Στινγκ βυθίζο­
νται ρομαντικά στην ειδυλλιακή τους 

λίμνη. Αυτά συμβαίνουν στον κόσμο του θεάμα­

τος. Όμως καθημερινά χιλιάδες αντρόγυνα μέ­

σα στη γλύκα της αγάπης τους και στο όνειρό 

τους να φτιάξουν «μια φωλίτσα μ' ένα κεραμίδι 

στο κεφάλι τους» τρέχουν και δανείζονται στις 

τράπεζες χωρίς να σιγουρεύουν πάντα ότι ίσως 

«βουλιάξουν» στα νερά των χρεών και απρόο­

πτων της ζωής. 

Φίλοι ασφαλιστές μιλήστε τους για ασφάλιση. 

Φίλοι εκπαιδευτές και Δ/ντές Πωλήσεων μάθετε 

τούς ασφαλιστές σαςνα «πιάνουν» τα προβλή­

ματα των καιρών και να προστατεύουν τους αν­

θρώπους από κακά ενδεχόμενα ... Μέσω του ΝΑΙ 
σας δίνουμε στοιχεία μιας μεγάλης αγοράς για 

να «κολυμπήσετε στο χρήμα» ! 

Ε. Σ. 

ΛuσrραΑία 

Αuοτρiο 

Βέλyιο 

Κοναδόs 

Δσνiο 

Φινλανδία 

ΓcιλΑJα 
Γερμονiα 

ΕWιδσ 

Ιρλανδία 

tnιλία 

Ιοοωνία 

~..-,ρvο 

Ολλονδiα 

... Ζιιλανδiσ 
Noρβnyio 

~ 
Ισnανiα 

Σotdia 

Βρετcινiα 

ΗΠΛ 
Πιιyή: ΟΟΣΑ 

.19,9 

38,7 
4,0 

32,6 
47,9 
12,8 
11,9 
37,5 
55,5 
45,3 

60 
27,9 83 
43,1 75 
74.3 80 
31,8 75 
22.8 67 
54,0 67 
13,9 75 
36,5 66 
11,4 55 
36,8 80 
17,5 ε 

78,8 90 
56,2 
50,2 
49.3 83 
32,3 70 
40,4 π 

64,3 69 
58,0 78 

IEΣHΔW't(BA nomrro 
ΣΤΕΓΑΣΠΚΩΝ ΙΑΙΟΜΤΟΙΙΗΣΗΣ 
ΑΑΝΕΙΩΝ ~ (σε χρόνlα) 1980 2002 

25 71 72 70 
80 20-30 52 55 56 

1.00 20 59 67 71 
25 62 63 66 

80 30 52 52 5-1 
80 15-18 61 67 58 

100 15 47 54 55 
80 25-30 41 39 42 
80 15 75 76 83 
90 20 76 79 77 
80 15 59 68 80 

25-30 -· 60 61 60 
80 20-25 60 64 10 

115 30 42 45 53 

73 65 
80 15-20 74 78 77 
90 15 52 67 β4 

100 15 13 78 85 

80 <30 58 56 61 
110 25 58 65 69 

30 65 64 68 
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ολλοί Επιθεωρητές Πωλήσεων και Δ/ντές Υπ/των του Agency System 

π 
που παράγει το 70% περίπου παραγωγής στον Κλάδο Ζωής κάπου-κά­
που το ρίχνουν στις προτάσεις μεταγραφών, παλαιών συνεργατών δια­

φόρων εταιριών, αφού η στρατολόγηση νέων έγινε δύσκολη υπόθεση. 

Ασκώντας λοιπόν «δήθεν λειτούργημα» φοράνε το καλό ράσο του κα-

λού Δ/ντού και περιφέρονται στο «ψιλοαδιάφορο» στις συνάξεις ασφαλιστών, στα 

συνέδρια, στα κοινά σεμινάρια , στις κλαδικές συναντήσεις κάνοντας προτάσεις , 

συνήθως «ανήθικες» . «Έλα στην εταιρία μας και θα έχεις όλα τα καλά» !! Κύριε 

Ελέησον! «Έλα στην εταιρία μας και θα σε κάνουμε Δ/ντή»! Κύριε Ελέησον! «Έλα 

στην εταιρία μας και θα σου δώσουμε πολυτελή γραφεία»! «Θα σου δώσουμε 

bonus, θα σου δώσουμε αυτοκίνητο, θα σου δώσουμε μεγαλύτερες προμήθειες , 

ες , ες , ες! Κύριε Ελέησον!Θα σου δώσουμε ομαδική ασφάλιση! Και πριμ χαρτοφυ­

λακίου! Και δωρεάν καφέδες! Και πριμ νέων πελατών! Και bonυs διατήρησης 

LIMRA! Κύριε Ελέησον! Και θα σου εκδώσουμε τα μεταφερόμενα συμβόλαια με 
αναδρομική ισχύ! Και θα πάρεις και δέκα κύπελλα πολυετίας! Και θα πάρεις και 

καρφίτσα μέλους κύκλου σπουδαίων! 

Και το τροπάριο συνεχίζεται καθημερινά και τηλεφωνικά σε σταθερό και σε κινη­

τό. Όμως κάποτε πρέπει να σταματήσει αυτή η ανακύκλωση γιατί η αγορά έπαθε 

πολλά. Πολλοί ασφαλιστές έχασαν την καριέρα τους και τον ύπνο τους μέχρι να 

προσαρμοστούν στη νέα εταιρία . Άλλοι αρρώστησαν . Άλλοι εγκατέλειψαν μαζί με 

τον πελάτη τους. Άλλοι αηδίασαν οριστικά ... Φίλοι ασφαλιστές , μέλη συλλόγων 

και μοναχικοί καβαλλάρηδες . Αλλάξτε τους το τροπάριο και απαιτείστε προδια­

γραφές για το ποιοι και πώς γίνονται συνάδελφοί σας . Θέλει δουλειά , εκπαίδευση 

και πλαίσια επαγγελματικά η άνοδος . Η στασιμότητα λέει ότι δεν πιάνουν τα παλιά 

τροπάρια . Αλλάξτε τα! Τα ράσα δεν κάνουν τον παπά! Οι πελάτες θέλουν ασφαλι­

στές εκπαιδευμένους, εξασφαλισμένους και με προοπτική σταθερότητας και σι­

γουριάς για μακρόχρονες συμφωνίες . Το νέο τροπάριο είναι διαφορετικό. Όχι άλ­

λα παραμύθια στους ασφαλιστές μας. Μέσα σε τρία χρόνια δυστυχώς οι « ιερείς­

λειτουργοί» διέλυσαν σχεδόν τα δίκτυα με περικοπές αμοιβών, θέσεων, ιεραρ­

χίας , bonus, συμβάσεων, ομαδικών κ.λπ ., κ.λπ . Δύσκολα ξανακερδίζεται η εμπι­

στοσύνη. Ο σεισμός έχει ακόμα πολλά ραγισμένα και ερειπωμένα «σπίτια». 
Ε . Σ . 

,\ 

όντα μου έκανε εντύπωση αυτή 

π 
η αλήθεια . Από το 1973 που 
μπήκα στις πωλήσεις ως σήμε­

ρα . Σημασία έχει να μπορείς να 

ζήσεις τον εαυτό σου και να 

μην εξαρτάσαι από την περιοδική καταβο­

λή ενίσχυσης , μισθού , δώρου κ.λπ . και μά­

λιστα από κανέναν! Εντάξει να σου δώσει 

ένα «ψάρι» κάποιος μια φορά. Συνέχεια ; 

Δεν είναι καλύτερα να νιώθεις ότι όταν 

χρειάζεσαι ψάρια βγαίνεις στην απέραντη 

θάλασσα και ψαρεύεις όσα θέλεις; Όταν 

τα παιδιά μου μεγάλωσαν λίγο και « κατα­

λάβαιναν» τότε άρχισα συχνά-πυκνά να το 

θυμίζω αυτό το θέμα . 

«Κωστή και Ελπίδα μου» τους έλεγα «μά­

θετε να ε ίστε οικονομικά ανεξάρτητοι» . 

Δεν εννοώ να είστε «παραδόπιστοι» και 

λάτρεις του χρήματος . Εννοώ αυτάρκεις 

οικονομικά . Εννοώ να μην εξευτελίζεσθε 

. Μην του δίνετε 
~Μ:, - ι-έν,α ψ~ρι, 

μαθετε τον 
να ψαρεύει! 

στον καθένα εργοδότη, προϊστάμενο, αφε­

ντικό ή και γαμπρό , άνδρα , πεθερό , νύφη , 

πεθερά... Οικονομική εξάρτηση σημαινει 
έλλειψη αξιοπρέπειας σε θέματα ανεξαρ­

τησίας , γνώμης και τρόπου ζωής. Αυτό «το 

τί θα πουν οι άλλοι» μας τυραvούσε χρόνια 

στην οικογένειά μας . Ήμαστε φτωχοί και 

έπρεπε να φοβόμαστε τι θα πει ο κόσμος , 

ο χωροφύλακας , ο καθηγητής , ο γείτονας , 

ο βουλευτής , ο κομματάρχης , οι άνθρωποι 

δηλαδή της εξουσίας που εξαργύρωναν τα 

«πιστεύω» μας με υπακουή για να 'χει ο 

μπαμπάς μεροκάματο , για να μη χάσει τη 

θέση ο αδερφός , να μην τον μεταθέσουν, 
να μην τον κάνουν «στάσιμο» επειδή 

υπήρχε οικογένεια πίσω και υποχρεώ­

σεις ... 
Ίσως εκεί στα κατηχητικά που πήγαινα νέ­

ος (όπως έμαθα σε κατηχητικά και ομάδες 

πήγαινε πολύς κόσμος- ο σκηνοθέτης 

Αγγελόπουλος , ο Σαμαράκης , ο Παλαιο­

κρασσάς , ο Χρ. Γιανναράς κ.ά . ) να με επη­

ρεάσε η στάση του Απ . Παύλου που ήθελε 

να είναι σκηνοποιός , να δουλεύει χειρω­

νακτικά , να μπορεί να ζήσει αυτάρκης χω­

ρίς να εξαρτάται ούτε να επιβαρύνει άλ­

λους . 

Πόσα και πόσα προβλήματα λύνονται όταν 

κάποιος ξέρει να «ψαρεύει» στη γαλάζια 

ανοιχτή θάλασσα! Πόση στ ' αλήθεια θεία 

χαρά ένοιωσα κάποιο πρωί όταν ο γιος μου 

ο Κωστής «έβγαλε» με προσωπική του ερ­

γασία κάποιες του υποχρεώσεις σερβίρο­

ντας μπύρες σε κάποιο ρεστωράv του 
Λονδίνου όπου σπουδάζει! 

«Συν Αθηνά και χείρα κίνει» που λέγανε 

και οι Αρχαίοι. 

«Ο Θεός έδωσε τα ψάρια , ας τα ψαρέψου­

με». 

Ευάγ.Γ.Σπύρου 

ΤΕΥΧΟΣ 89 • 5-6/2004 liiiil 37 



Αφήστε το νέο βλαστάρια 

να μεγαλώσουν! 
γ 

πάρχουν κάποια δένδρα παραμελημένα γεμάτα ξε­

ράδια και «ψωpοφαγωμένα» με άτονα χρώματα φύλ­
λων και κορμούς γεμάτους κόμπους και σπασμένες 

ραγισμένες φλούδες. Χωρίς ζωντάνια, χωρίς φρε­
σκάδα , χωρίς ελπίδες για καρπούς. 

Είναι τότε που έντονα ζητά κάποιο χέρι να το κλαδέψει «ίνα 
πλειονα καρπό φέρει» ... Θέλει να πετάξουν μπουμπούκια, «μά­
τια», «λαίμαργα», βλαστάρια καινούρια. Θέλει στοργή , περιποί­

ηση , δυνατότητες . 

Όταν αυτό γίνει , ξαφνιάζεσαι μ ' αυτό που βλέπεις . Είναι κάτι 
νέο , κάτι άλλο αυτό που αντικρύζεις. Πράσινα με βαθύ χρώμα 
φύλλα . Δυνατά κλαριά που «μιλάνε» πως θέλουν να τραβήξουν 

μία και να πάνε ψηλά και ν ' απλώσουν και να κυ-

ριαρχήσουν και να νικήσουν τα γύρω τους. 

Βλέπω σε πολλές εταιρίες αυτή την εικόνα 
όπου νέα παιδιά, νέοι άντρες με εφηβική 
ματιά στο μέλλον «πετάνε» ιδέες , δημι­

ουργία, ανάπτυξη . Βλέπω νέες κοπέ­

λες , νέες γυναίκες με στήθη φουσκω­

μένα ελπίδες για νέα ζωή, για επιτυ­

χίες , για αγάπη στη ζωή. 

Ναι , όποιες εταιρίες και οργανι­

σμοί και ομάδες αφήνουν τα νέα 

βλαστάρια να αναπτυχθούν, αυ-

τές προγεύονται και το μέλλον. 
Δεν γίνεται να έχεις επιτυ-

χία και επιβίωση χωρίς αλλαγές και νέους . Οι νέοι βέβαια «πα­
τάνε» γερά πάνω στο παλιό σκαρί, στον σκληρό κορμό που 
άντεξε χειμώνες και καλοκαίρια και κάθε αλλαγή καλή ή κακή. 

Μόνα τους τα βλαστάρια δεν στέκονταιι αλλά και οι ξεροί κορ­
μοί δεν καρπίζουν. Θέλουν φροντίδα και τα δύο , θέλει σύνεση 
να θυμάσαι ότι οι ρίζες του κορμού στεριώνουν τα ανέμελα 
όνειρα και τα ασυλλόγιστα «ρίσκα»! 
Αφήστε τα νέα βλαστάρια να δείξουν την παρουσία τους. 
Αφήστε τα πουλιά των συλλογισμών τους να φωλιάσουν στον 
κορμό σας , σαν την καρδούλα στο κορμί μας . 
Αύριο όλοι θα'ναι καλύτερα! 

Ευάγ. Γ.Σπύρου 

Υ.Γ.: « Νέα βλαστάρια» είναι οι Unit Managers στο Agency 
System. Έχετε πολλά ; Κάποια εταιρία δεν πήρε είδηση ότι 

σταμάτησαν να βγαίνουν νέα βλαστάρια απ ' τα μέσα 
του '90 και παραλίγο να μαραθεί.. . 

(Δεν ε ίναι αυτή που σκεφθήκατε) 

Ε.Σ. 

Έχουν ψωμί οι ασφάλειες στην Ελλάδα ! 
Παρατηρώντας τα μεγέθη Ελλάδος - Ευρωπαϊκής Ένωσης διαπιστώνουμε ότι έχουν «ψωμί» μπροστά τους οι ασφαλιστές. 
Σύντομα , μέχρι να εναρμονιστούμε, (κάτι που θα γίνει οπωσδήποτε τα επόμενα χρόνια) οι δουλειές θα ανεβαίνουν , οι μέσοι 
όροι θα συγκλίνουν και τα εισοδήματα θα μεγαλώνουν . 

Φίλοι ασφαλιστές πάρτε το μερίδιό σας τώρα , πριν σας το πάρουν οι επόμενοι! 

ΠΟΣΟΣΤΙΑΙΑ ΑΝΑΛΟΓΙΑ ΤΟΝ ΜΕΓΕθΟΝ ΤΗΣ ΕΛΛΗΝΙΚΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ ΑΓΟΡΑΙ ΣΤΗΝ ΕΥΡΟΠΑΙΚΗ ΕΝΩΣΗ το 2001 
ΜΕΓΕθΟΣ ΕΛΛΑΔΑ ΣΥΜΜΕΤΟΧΗ % ΕΥΡΩΠΑΪΚΗ ΕΝΩΣΗ 

Ασφάλιστρα από πρωτασφαλίσεις 

(σύνολο αγοράς , εκατομμύρια €) 2.646 0,35% 764.916 
εκ των οποίων : 
Ασφάλιστρα Κλάδου Ζωής 1.291 ,5 0,27% 483.229 
Ασφάλιστρα Κλάδων Ζημιών 1.354,5 0,48% 281.687 
Σύνολο Επενδύσεων 

(σύνολο αγοράς , εκατομμύρια €) 5.696 0,12% 4.669.578 
Αριθμός Εταιριών 107 2,32% 4.608 
Αριθμός Απασχολουμένων 9.500 1,08% 878.786 

ΒΑΣΙΚΟΙ ΔΕΙΚΤΕΣ 

Κατά Κεφαλήν Ασφάλιστρα (σε ευρώ) 240,97 11 ,88% 2.028 
εκ των οποίων : 

Κατά Κεφαλήν Ασφάλιστρα Κλάδου Ζωής 117,80 9,20% 1.281 
Κατά Κεφαλήν ΑσΦάλιστοα Κλάδων Ζημιών 123,17 16,49% 747 
Ποσοστό Ασφαλίστρων επί του Α . Ε . Π . 2,02% 8 6% 
Ποσοστό Επενδύσεων επί του Α . Ε . Π . 4,35% 52,6% 
Απασχολούμενοι ανά Εταιρία 89 191 

Παρατηρηση 

Τα μεyεθη της Ευρωπαϊκής Έvωσης αποτελούv καταγραφή της Ευρωπαϊκής Επιτροπής Ασψαλειώv (C.E.A.) για το 2001 σύμψωvα με τηv 
πλεοv πρόσφατη εκδοση «European lnsurance ίn figures». 
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28° ΕΤΗΣΙΟ ΕΥΡΩΠΑΪΚΟ ΣΥΝΕΔΡΙΟ LIMRA 
- - - '"" -

Αθήνα , 1-3 Ιουνίου 2004 

Ιδέες και λύσεις γιο μια νέο Ασφολιστιι<ή Αγορά 

Στρατηγικές αγοράς 

γιο τη Δημιουργία Αξίας 
Πρωτότυπες δημιουργικές ιδέες και απόψεις που αν 

υλοποιηθούν θα συμβάλλουν θετικά στην ανάπτυξη 

της Εuρωπαίκής και εθνικής ασφαλιστικής αγοράς, 

ακούσθηκαν στο πρόσφατο Πανεuρωπαίκό Σύνέδριο 

δικτύων με μικρότερο κόστος για την ασφαλιστική 

εταιρεία.. Επίσης άλλη ιδέα που συζητήθηκε ήταν η 

συνεργασία ασφαλιστικών εταιρειών με άλλα δίκτυα 

πωλήσεων. Πχ. συζητήθηκε το μοvrέλο της 

της Limra που φέτος 
πραγματοποιήθηκε στον 

Αστέρα της Βουλιαγμένης 

λόγω του ότι η χώρα μας 

διοργανώνει τους 

Ολυμπιακούς Αγώνες. 

~,; Έξυπνες προτάσεις γιο τους 
ασφαλιστές οπό την Limra ,;, ;: 

συνεργασίας μιΌς 

ασφαλιστικής εταιρε[ας με 

μ[α μεγάλη αλυσίδα 

καταστημάτων τροφίμων 

την Tresco. 

Το κύριο θέμα του 28ou σuνεδρ[οu ήταν οι νέοι 
τρόποι, οι νέες καινοτομ[ες που ε[ναι αναγκα[ες για 

να αναπτυχθούν οι ασφαλιστικές εργασ[ες σε μ[α 

αγορά που αλλάζει διαρκώς. Όλες οι ομιλι'ες ήταν 

στραμμένες πάνω σε αυτό το θέμα. 

Ειδικότερα στο συνέδριο παρουσιάσθηκαν οι 

εξελι'ξεις στον κλάδο των συvrάξεων και τα 

προβλήματα που θα κληθούν να αvrιμετωπ[σοuν 

όλες οι χώρες και κuρ[ως οι μεσογειακές όπου 

φαίνεται ότι το πρόβλημα είναι οξύτερο. 

Στον τομέα υγείας παρουσιάσθηκαν ιδέες που 

συνέδεσαν τις ασφαλι'σεις υγείας με νέες 

δραστηριότητες. Για παράδειγμα παρουσιάσθηκε η 

ιδέα μίας εταιρείας που συνδέει τα προγράμματα 

υγείας με τα κέvrρα γυμναστικής και αδυνατίσματος. 

Δηλαδή ο ασφαλισμένος που αθλείται συγκεκριμένα 

απολαμβάνει και διαφορετικό ασφάλιστρο. Όπως 

επίσης και προγράμματα που σuνδέοvrαι με το 

αvrικαπνιστικό «κίνημα» κ.λ.π. 

Σε ότι αφορά στα δ[κτυα πολλή συζήτηση έγινε για το 

πρόβλημα του κόστους. Όλοι οι ομιλητές σημείωσαν 

την ανάγκη μείωσης του κόστους γενικότερα αλλά 

και της σύνδεσης αυτού με την αύξηση των 

παραγωγικών αποτελεσμάτων. Ακούστηκαν νέες 

ιδέες ανάπτυξης δικτύων μέσω του θεσμού του 

franchising το οποίο δ[νει τη δυνατότητα ανάπτυξης 

Γενικότερα η τάση που εμφαν[ζεται τουλάχιστον στις 

βορειοεuρωπαίκές χώρες είναι η ανάπτυξη 

πωλήσεων μέσω δικτύων που δεν προϋποθέτουν την 

άμεση επαφή ασφαλιστή και ασφαλισμένου. 

Τέλος, πολλή συζήτηση έγινε για τις επιπτώσεις που 

θα έχει στις πωλήσεις η νέα νομοθεσία που 

προωθείται σε εuρωπαίκό επίπεδο και «εμποδ[ζει» 

πολλές φορές την επαφή πωλητή και πελάτη, καθώς 

θέτει ορισμένα νέα στοιχεία για το πώς θα είναι 

«νόμιμη» η επαφή αυτή . Για παράδειγμα θεσπίζει και 

την ιδέα του προσωπικού χώρου, γεγονός που 

σημαίνει ότι ο πωλητής δεν μπορε[ πλέον να 

«ενοχλεί» τον υποψήφιο πελάτη στο χώρο της 

κατοικίας του. Ο πρόεδρος της Ελληνοκυπριακής 

Επιτροπής της Limra, και Διευθυντής Δικτύου 
Πωλήσεων της Generali Life, Βαγγέλης Βλαβιανός 
δήλωσε πολύ ικανοποιημένος από την επιτυχή 

ολοκλήρωση του Συνεδρίου ενώ σημείωσε ότι 

ιδια[τερη επιτυχία και πολύ καλές εvruπώσεις άφησε 

το ελληνικό debate, με τ[τλο «Στρατηγικές αγοράς 
για δημιουργία αξίας». Στο debate συμμετε[χαν η 
Γενική Διεuθύvrρια της Ένωσης Ασφαλιστικών 

Εταιριών κ. Μαργαρ[τα Αvrωνάκη, ο κ. Τ. Καραλής 

Πρόεδρος της ING Γενικών Ασφαλειών, ο κ. Μ[νως 

Μωϋσής, Διευθύνων Σύμβουλος της lnteramerican 
και ο κ. Βαγγέλης Τριαvrαφύλλοu Διευθuvrής 

Πωλήσεων της Εθνικής Ασφαλιστικής. 

Μαργαρίτα Αντωνάκη 
Γενική Διευθύντρια Ε.Α.Ε.Ε. 

t4; Έξι ερωτήματα 
ζητούν απαντήσεις ~:~;\; 

Κυρίες και Κύριοι, 

Η σημερινή συζήτηση είναι αφιερωμένη στις στρατηγικές για τη 

δημιουργία οξίος στις ασφαλίσεις Ζωής - Υγείας και τις πρωτο­
βουλίες που αναλαμβάνονται γι' αυτό το σκοπό από την Ασφαλι­
στική Αγορά . 

■ Αξία 
• Περισσότερα ασφάλιστρα 
• Κερδοφορία 

• Αποτελεσματικότερα δίκτυα 
• Αποδοχή - αναγνώριση κοινού . 

■ Όσο η Αγορά αναπτύσσεται ... 
Γνωρίζουμε όλοι ότι όσο πιο ανεπτυγμένη και ώριμη είναι μία αγορά, 

τόσο μεγαλύτερο μέρος της αφορά τις προσωπικές ασφαλίσεις. 

Έτσι παρατηρούμε ότι όλες οι παρθένες Αγορές ξεκινούν με τις 

γενικές ασφαλίσεις (Κλάδος Αυτοκινήτων) και σταδιακά εξελίσ­

σονται με αποτέλεσμα στις προηγμένες ασφαλιστικά χώρες οι 

προσωπικές ασφαλίσεις να κατακτούν μεγάλο μέρος της παρα­

γωγής ασφαλίστρων. 

Ενδεικτικά αναφέρεται ότι στις χώρες μέλη της Ευρωπαϊκής Ένω­

σης, οι προσωπικές ασφαλίσεις ανέρχονται το 2002 σε 71 % του 
συνόλου της παραγωγής. 

■ Η Ελλάδα σε υστέρηση 
Σε σύγκριση με τις λοιπές χώρες της Ευρωπαϊκής Ένωσης η 
Ελλάδα δεν μπορεί να θεωρηθεί προηγμένη ασφαλιστικά , αφού η 

παραγωγή ασφαλίστρων ανέρχεται μόλις στο 2, 1 % του ΑΕΠ, σε 
σύγκριση με το 8,7% κατά μέσο όρο στην Ευρωπαϊκή Ένωση. 
Τα αντίστοιχα νούμερα για τον Κλάδο Ζωής ανέρχονται σε 0,9% 
του ΑΕΠ για την Ελλάδα και 5,4% για την Ευρωπαϊκή Ένωση. 

■ Ο Πόλεμος άφησε ερείπια ... 
Η Ελλάδα πέρασε πολλά με τον Β ' Παγκόσμιο Πόλεμο και όσα 

ακολούθησαν. Ο πόλεμος τελειώνοντας άφησε ερείπια και καταρ­

ρακωμένη την έννοια της Ιδιωτικής Ασφάλισης Ζωής που σιγά-σι­

γά άρχισε να χτίζεται ξανά από μηδενική βάση . 

■ Υπάρχει συγκροτημένη αναπτυξιακή πολιτική στιc; 
Ασφαλίσεις Ζωήc;; 
Η Πολιτεία δεν είχε ποτέ στη χώρα μας συγκροτημένη αναπτυξια-

κή πολιτική για τις Ασφαλίσεις Ζωής. 

Τούτο το δείχνει τόσο η φορολογική πολιτική , που πολύ λίγο είναι 

αναπτυξιακή, (βλ. ΦΚΕ, Χαρτόσημο, κίνητρα) όσο και η μέχρι σή­

μερα πολιτική της στο θέμα της Συμπληρωματικής Επαγγελματι­

κής-Ασφάλισης (Θα μπορούσε να είναι εξαιρετικά πιο αποτελε­

σματική με την ενεργό ανάμειξη των ασφαλιστικών εταιριών). 

■ Κι' όμωc; η Ασφάλιση Ζωής προχωρά 
Πάρα ταύτα η Ασφάλιση Ζωής προχώρησε όπως δείχνουν τα νού-

μερα με κύριο όχημα συχνά τις ασφαλίσεις Υγείας αλλά και Συ­

ντάξεων που καλύπτουν πραγματικές και σοβαρές ανάγκες του 

πληθυσμού , σε ένα περιβάλλον αναγκαστικής υποχώρησης της 

έκτασης της Κοινωνικής Ασφάλισης , λόγω των ραγδαίων δημο­

γραφικών μεταβολών. 

PΙM•w•n llaιwι 
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■ Τα τελευταία χρόνια ήταν δύσκολα 
Τα τελευταία χρόνια η θετική αναπτυξιακή πορεία παρουσίασε 

προβλήματα με κυριότερα: 

α) την κακή πορεία του Χρηματιστηρίου που επηρέασε αρνητικά 

την πορεία των Unit linked προϊόντων 
β) τα κακά οικονομικά αποτελέσματα στον Κλάδο Υγείας που 

αναπτύχθηκε πολύ γρήγορα, χωρίς τις απαραίτητες δικλείδες 

ασφαλείας 

■ Κρίση αλλά και προοπτική 
• Η Αγορά πέρασε κρίση αλλά έχει σοβαρή προοπτική, αφού οι 
ανάγκες των πολιτών είναι πιο έντονες παρά ποτέ και η Α γοpά 

έχει αφομοιώσει σωστά τα μηνύματα της κρίσης 

• Παράλληλα με τις πραγματικές ανάγκες των πολιτών που ζη­
τούν απόδοση για τα χρήματά τους και χαμηλό κόστος υπηρε­

σιών, υπάρχουν οι ανάγκες της Ασφαλιστικής Αγοράς 

• Αύξηση παραγωγής 
• Υγιής διαχείριση και κέρδη γία τους μετόχους 
• Εισόδημα και όραμα για όλους τους εργαζόμενους και κυρίως 
για τα στελέχη πωλήσεων 

■ Ζητούνται στρατηγικές κατευθύνσεις που να ενσωματώνουν: 
• την προβλεπτικότητα για τις εξελίξεις (π.χ. βλ. longevity) 
• τη σύνεση που απαιτείται γι' αυτούς που αναλαμβάνουν μα­

κροχρόνιες δεσμεύσεις 

• τη φερεγγυότητα 
• την εμπιστοσύνη όχι μόνο του αδαούς αλλά και του πιο ενη­
μερωμένου & δύσκολου πελάτη 
• τις υπηρεσίες υψηλής ποιότητας και χαμηλού κόστους στους 

πελάτες 

• κίνητρα προσέλκυσης - παραμονής - ανόδου στελεχών στις 

πωλήσεις (εκπαίδευση, επιμόρφωση, αποδοτικότητα) 

■ Η Ασφαλιστική Αγορά με όξοvο την Ένωση προβληματίζεται, 
κόvει έρευνες γνώμης γιο να αφουγκραστεί τις επιθυμίες του 

κοινού κοι σχεδιάζει στρατηγικές. . 
Για τις συγκεκριμένες αυτές στρατηγικές και τις προσπάθειες 

αυτορpύθμισης της Αγοράς ώστε να ανταποκριθεί στις προσδο­

κίες, θα μας μιλήσουν οι κύριοι: 

• Παναγιώτης Καραλής (ING Ελλάς) , 

• Μίνας Μωυσής (INTERAMERICAN) και 
• Ευάγγελος Τριανταφύλλου (ΕΘΝΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ) 
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Μίνος Μωυσής 
Δ/vωv Σύμβουλος INTERAMERICAN 
Πρόεδρος Επιτροπής Ζωής Ε.Α.Ε.Ε. 

, ,, Τρεις σuντογές γιο τις 
σuντόξεις ,,· 

... από τον τίτλο ... 

■ Στρατηγικές αγοράς 
- Πρωτοβουλίες για τη χάραξη στρατηγικής κατεύθυνσης της 

Αγοράς μας 

- Η Αγορά πρέπει να «ανοίξει» το δρόμο 
- Η πίτα πρέπει πρώτα να μεγαλώσει και μετά να μοιραστεί 

■ Δημιουργία αξίας 
- Στρατηγική που δεν δημιουργεί αξία δεν μπορεί να είναι στρα­
τηγική 

- Σε όλους τους συντελεστές: Πελάτες, Εργαζόμενοι , Μέτοχοι 
- Ισόρροπη κατανομή της Αξίας 

■ η αγορά σήμερα ... 
■ Αναζητούμε στρατηγικές, που: 

Strengths (Δυνατά σημεία) 
• Μοναδική πρόσβαση στον πελάτη 
• Βαθμός συγκέντρωσης αγοράς 
• Δοκιμασία / Αντοχή σε δύσκολες 
συνθήκες / Επαγγελματισμός 

• Αυξημένη διαφάνεια 
• Προϊοντική γκάμα 

Weaknesses (Αδυναμίες) 
• Έλλειψη επαρκούς εμπιστοσύνης 
• Υψηλό κόστος εργασιών 
• Χαμηλή διείσδυση 
• Υψηλός βαθμός εξάρτησης από μη 
προσοδοφόρους κλάδους 

Opportunities (Ευκαιρίες) Threats (Απειλές) 
• Διεύρυνση αναγκών / νέες ανάγκες • Ανταγωνιστές εκτός της αγοράς μας 
• Κοινωνικές εξελίξεις • Έλλειψη συνεπούς μακροχρόνιας 
• Πιο συνειδητοποιημένος στρατηγικής 

καταναλωτής • Μη προώθηση νομοθετικών 
• Αναζήτηση ευκαιριών καριέρας ρυθμίσεων για κίνητρα 

- Κεφαλαιοποιούν τα ισχυρά μας σημεία 
- Περιορίζουν τις αδυναμίες μας 
- Αξιοποιούν τις ευκαιρίες στο περιβάλλον μας 
-Αντιμετωπίζουν αποτελεσματικά τις απειλές 

• Δημιουργούν και κατανέμουν αξία 

• Η στροφή της αγοράς στις ΣΥΝΤ ΑΞΕΙΣ 
• μπορεί να είναι μια τέτοια ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΗ ; ; ; 
• Κεφαλαιοποιεί τα ισχυρό μας σημεία; 

■ Μοναδική πρόσβαση στον πελάτη 
• Η ΣΥΝΤΑΞΗ απαιτεί συστηματική μακροχρόνια δέσμευση για 
αποταμίευση , εξήγηση του ΓΙΑΤΙ και ΠΩΣ, εξειδίκευση των 

λύσεων , συστηματική αναθεώρηση , ανάλυση της ανάγκης , 

προσαρμογή στα ιδιαίτερα χαρακτηριστικά ηλικίας , επαγγέλ­

ματος κ.λπ. Απαιτεί ΠΩΛΗΣΗ και προσωπική επαφή! 

■ Βαθμός συγκέντρωσης της αγοράς 
• Είμαστε σχετικά λίγοι και μπορούμε να συνεννοηθούμε για τη 
διεύρυνση της πίτας . Συνεργασία σε χάραξη στρατηγικής 
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■ Δοκιμασία/ Αντοχή σε δύσκολες συνθήκες/ Επαγγελματισμός 
• Από την κρίση 2000-2003 βγαίνουμε πιο δυνατοί, με χρήσιμα 

διδάγματα για τα λάθη μας και την ευκαιριακή αντιμετώπιση του 

παρελθόντος , περισσότερο επαγγελματίες σε όλα τα επίπεδα. 

• Περιορίζει τις αδυναμίες μας; 

■ Αυξημένη διαφάνεια 
• Η εμπειρία μας από τα unit linked αύξησε τη διαφάνεια των 
προϊόντων μας , τα συμβόλαιά μας είναι καλύτερα , ξεπεράσαμε 

ταμπού στην επικοινωνία μας με τον πελάτη, μιλήσαμε με πιο 

απλή γλώσσα, δείξαμε τις επιβαρύνσεις. Συμφιλιωθήκαμε με 

τη διαφάνεια! 

■ Προϊοντική γκάμα 
• Δεν υπάρχει ανθρώπινη ανάγκη που δεν έχουμε λύση ή συν­
δυασμό λύσεων. Έχουμε εξαιρετική ευελιξία προγραμμάτων 

και απαντήσεις που μπορούν να προσαρμοστούν σε κάθε χαρα­

κτηριστικό του πελάτη. Τα τελευταία δύο-τρ ία χρόνια η εξέλιξη 

του προϊοντικού σχεδιασμού είναι πολύ καλή, αποτέλεσμα της 

πίεσης για πωλήσεις , της ανάπτυξης νέων τεχνικών marketing, 
των αναβαθμισμένων γνώσεων των στελεχών μας και της τε­

χνολογίας . 

Βασικό ανταγωνιστικό μας πλεονέκτημα : Η εξοικείωση με τους 

κινδύνους από την ανάληψη εγγυήσεων σε βάθος χρόνου!!! 

■ Έλλειψη επαρκούς εμπιστοσύνης 
• Η ΣΥΝΤΑΞΗ μας φέρνει στη διαχείριση της αποταμίευσης , με­

γαλώνει τη διάρκεια της σχέσης με τον πελάτη , κτίζει «περιου­

σιακό στοιχείο» για την ΚΑΛΗ ΠΙΓΜΗ!, μας βγάζει από την κα­

θημερινή τριβή του διακανονισμού της ζημιάς , μας προσδίδει 

profile ισχυρών οργανισμών με τεράστιους όγκους κεφαλαίων 
υπό διαχείριση 

■ Υψηλό κόστος εργασιών 
• Αυξάνουμε τις εργασίες , μειώνουμε τους συντελεστές κό­

στους, προσαρμόζουμε το κόστος διαχείρισης σε πιο απλά δε­

δομένα και αμείβουμε την πρόσκτηση μέσα σε πλαίσιο μεγαλύ­

τερων πωλήσεων , περιορίζουμε δηλαδή το συνολικό κόστος 

ανά μονάδα 

■ Χαμηλή διείσδυση 
• Δεν υπάρχει ούτε ένας πολίτης στην Ελλάδα χωρίς την ανάγκη 
να αυξήσει τη σύνταξή του. 

• Η ΣΥΝΤΑΞΗ είναι άκρως ανταποδοτικό προϊόν. Δεν έχει ασφά­
λιστρο που αγοράζει υπηρεσίες από τρίτους . Αποταμιεύει για 

το μέλλον ό ,τι ο καθένας μπορεί να αποταμιεύσει. Απευθύνεται 

σε όλους 

■ Υψηλόςβαθμόςεξόρτησηςαπόμηπροσοδοφόρουςκλόδους 
• Η αποδοτικότητα των ιδίων κεφαλαίων είναι χαμηλή γιατί το 

«κεντρικό» προϊόν μας έχει ελάχιστη κερδοφορία και μεγάλους 

κινδύνους που παράγονται εκτός αγοράς . 

• Με τη ΣΥΝΤΑΞΗ ελέγχουμε πολύ καλύτερα την αποτελεσματι­
κότητα των κεφαλαίων μας. Παίρνουμε το παιχνίδι πάνω μας! 

• Αξιοποιεί τις ευκαιρίες; 

■ Διεύρυνση Αναγκών/ Νέες Ανάγκες 
• Ο μεγαλύτερος <,κίνδυνος» του ανθρώπου είναι η θεαματική 
αύξηση της μακροζωίΌς. Κάθε 4 χρόνια προστίθεται 1 χρόνος 
το προσδόκιμο επιβίωσης. Η μακροζωια συνοδεύεται από με­

γάλη αύξηση των αναγκών που απαιτούν μεγάλη μακρά διαδι­

κασία χρηματοδότησης 

■ Κοινωνικές εξελίξεις 
• Ελαστικοποίηση της εργασίας, διαστήματα ανεργίας, συχνή 
αλλαγή επαγγέλματος , καθυστέρηση στην ένταξη στην αγορά 

εργασίας , μείωση των γεννήσεων , χαλάρωση των παραδοσια­

κών οικογενειακών δεσμών κ.λπ . 

• Τα κλασικά συστήματα χρηματοδότησης των συντάξεων αδυ­
νατούν να αντιμετωπίσουν τις εξελίξεις γιατί βασίζονται σε 

πολύ διαφορετικά κοινωνικά μοντέλα . 

■ Πιο συνειδητοποιημένος καταναλωτής 
• Ο πολίτης γνωρίζει περισσότερα και απαιτεί περισσότερα. 

Αναζητεί λύσεις στα προβλήματα που γνωρίζει ότι δεν μπο­

ρούν να λυθούν γι' αυτόν από άλλους. Αναγνωρίζει την αξία 

της δικής του πρωτοβουλίας, επιμένει στην ειλικρινή σχέση. 

■ Αξιοποίηση ευκαιρίων καριέρας 
• Η έννοια του ,<συμβούλου» του πελάτη εξελίσσεται (παράλλη­

λα με τον ίδιο τον πελάτη) στην έννοια του αρωγού στον <,οικο­

νομικό προγραμματισμό» που απαιτεί εξειδικευμένες γνώσεις 

• Η ποιότητα του ανθρώπινου δυναμικού οδηγεί στην αναζήτηση 
καλύτερων ευκαιριών και καλύτερων αμοιβών . Η αγορά μας 

μπορεί να αντλήσει υψηλού επιπέδου ανθρώπινο δυναμικό . 

Μια νέα γενιά περιμένει, που θέλει όμως νέες τεχνικές προ­

σέλκυσης και όραμα! 

• Αντιμετωπίζει τις απειλές; 

■ Ανταγωνιστές εκτός της αγοράς μας 
• Η μάχη για το πορτοφόλι του πελάτη δεν είναι (δεν θα είναι) 

εύκολη. ΔΕΝ είμαστε οι μοναδικοί φορείς αλλά ανταγωνιζόμε­

νοι σκληρά με άλλους προτάσσοντας τα δικά μας πλεονεκτή­

ματα 

• Ανταγωνισμός & Συνεργασία (και τα δύο είναι απαραίτητα) 

■ Έλλειψη συνεπούς μακροχρόνιος στρατηγικής 
• Η στρατηγική για τις ΣΥΝΤΑΞΕΙΣ δεν μπορεί (εξ ορισμού) να 

είναι ευκαιριακή. Χρειάζεται συνέπεια σε μεγάλο βάθος χρό­

νου και βοηθάει την αγορά μας να ορθώσει σοβαρότερο profile 
• Η ΣΥΝΤ ΑΞΗ δημιουργεί αυτόματα ερωτηματικά για το μακρινό 
μέλλον . «Θα είστε εκεί όταν έρθει η ώρα;» Το κλασικό ερώτη­

μα που αντιμετωπίζεται μόνο με την υιοθέτηση και την υλοποί­

ηση μακροχρόνιας στρατηγικής που να πείθει 

■ Μη προώθηση νομοθετικών ρυθμίσεων για κίνητρο 
• Τα κίνητρα οπωσδήποτε χρειάζονται και ορίζουν το πλαίσιο 
της ανάπτυξης. Πρέπει να πείσουμε ότι τα αξίζουμε γιατί δεν 

χαρίζονται 

• Ακόμα όμως κι ' αν δεν υπάρξουν γενναία κίνητρα , υπάρχει η 

ανάγκη του πολίτη που είναι και το ισχυρότερο κίνητρο 

• Η στρατηγική στροφή στη ΣΥΝΤ ΑΞΗ απαντάει σε πραγματική 
ανάγκη της κοινωνίας , στην ανάγκη της «πρόνοιας» και της 
«προετοιμασίας» για το μέλλον 

• Τα κίνητρα (κυρίως φορολογικά) θα ενισχύσουν την τάση αλλά 
από μόνα τους δεν θα κάνουν τη διαφορά . ΜΕ ή ΧΩΡΙΣ κίνητρα 

η στρατηγική μας πρέπει να προχωρήσει. 

• Δημιουργεί αξία; 

• Οι ιδιωτικές ΣΥΝΤΑΞΕΙΣ προσφέρουν ένα μέσο στην κοινωνία 

για να προετοιμαστεί καλύτερα για το μέλλον 

• Αυξάνουν την αίσθηση της σιγουριάς 

• Αμβλύνουν τα προβλήματα που αντιμετωπίζει (και θα αντιμε­

τωπίσει εντονότερα) η κοινωνική αρχή της «αλληλεγγύης των 

γενεών» (Economist Ιαν. 2004) 

• Αυξάνουν την ατομική πρωτοβουλία και μειώνουν την εξάρτη­

ση από το κράτος που ασκεί με λιγότερα βάρη «προνοιακή - μη 

ανταποδοτική πολιτική» 

■ ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗ ΑΞΙΑ 

• Δημιουργούνται τεράστιοι όγκοι μακροχρόνιας αποταμίευσης 

με προφανή τα οφέλη στην ΕΘΝΙΚΗ ΟΙΚΟΝΟΜΙΑ, την Ανάπτυ­

ξη, την Επιχειρηματικότητα, την Εργασία κ.λπ. 

Ε..Ξ.ελΕΗ T'Ht ΑΤΟΙιι8Κ.ΗΣ ΑΠΟΤΑΙΙΙΕΥΣΗΣ ΠΑ ΙΥΝΤΑΞΗ 
(CTI 000.DOOC και W( % ,u λΕΠ cn cnι:ιeιp,ς 18Pt< 2004) 
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■ ΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΙΚΗ ΑΞΙΑ 

• Η αποταμίευση δημιουργεί υγιείς επιχειρήσεις με τεράστια 

κεφάλαια υπό διαχείριση 

• Θέσεις εξειδικευμένης εργασίας 

• Κίνητρο για αύξηση της επιχειρηματικότητας και των ιδιωτικών 

επενδύσεων 

• Περισσότερο ανταγωνισμό 

• Κατανέμει ισόρροπο την αξία στους συντελεστές; 

Κλ ΤΑΝΟΜΗ λ!ιΑΣ ΠΟΥΣ ΣΥΝΠΛεΣΤf.Σ .,.'""'°°"',~ 
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■ Η ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΗ ΤΗΣ ΑΓΟΡΑΣ ΓΙΑ ΤΙΣ ΣΥΝΤΑΞΕΙΣ 
• Κεφαλαιοποιεί τα ισχυρό μας σημεία ✓ 

,,,,...._,,.~-. Περιορίζει τις αδυναμίες μας ✓ 

• Αξιοποιεί τις ευκαιρίες ✓ 
• Αντιμετωπίζει τις απειλές ✓ 
• Δημιουργεί αξία ✓ 
• Κατανέμει ισόρροπο την αξία στους συντελεστές ✓ 

■ ΠΩΣ ΥΛΟΠΟΙΕΙΤΑΙ; 
• Με ανάληψη πρωτοβουλιών 
-Από τηv ΑΓΟΡΑ 
-Από τις ΕΤΑΙΡΙΕΣ 
• Πρωτοβουλίες της ΑΓΟΡΑΣ 
- Υπάρχει ήδη εγκεκριμέvο σχέδιο στρατηγικής δράσης από την 
ΕΑΕΕ 
• Εξωτερικές ενέργειες 
• Εσωτερικές ενέργειες 
- Η αvάπτυξη των επαγγελματικών ταμείων από την ασφαλισμέ­
νη αγορά (Ν. 3029/02) με όρους ισονομίας 
- Η υιοθέτηση ευρύτερων κινήτρων για εξειδικευμένες εργασίες 
στοv χώρο της μακροχρόνιας αποταμίευσης 
- Η αναγνώριση των ΣΥΝΤΑΞΕΩΝ ως το βασικό πυλώνα μακρο­
χρόνιας και σταθερής ανάπτυξης της αγοράς 
- Η αφιέρωση της πρώτης ΗΜΕΡΑΣ ΙΔΙΩΤΙΚΗΣ ΑΣΦΜΙΣΗΣ 
(11 /11104) στις ΣΥΝΤΑΞΕΙΣ 
• Πρωτοβουλίες των ΕΤΑΙΡΙΩΝ 
- Συμμετοχή και δέσμευση στο σχεδιασμό της ΕΑΕΕ 
- Προσαρμογή εσωτερικώv ενεργειώv στη στρατηγική για τις 
ΣΥΝΤΑΞΕΙΣ (προϊόντα, διαδικασίες διαχείρισης, marketing, 
αμοιβές, κεφαλαιακή ενίσχυση) 

- Αναβάθμιση της εκπαίδευσης των δικτύων και εξειδίκευση στις 
ΣΥΝΤΑΞΕΙΣ. Ο ρόλος του «συμβούλου» θα κρίνει -περισσότερο 
από ο, τιδήποτε άλλο- την επιτυχία της στρατηγικής. Ο σύμβου­
λος είναι ο «φορέας» της στρατηγικής και της αντίληψής της 
από τον πελάτη 

-Δέσμευση στηv προσπάθεια αvόρθωσης του κύρους και της φή­
μης της δουλειάς μας. Οι ΣΥΝΤΑΞΕΙΣ απαιτούν πλήρη εμπιστο­
σύνη από τον πελάτη και κάθε τι που στέκεται εμπόδιο στη δη­
μιουργία κλίματος επιστοσύνης πρέπει να αποβάλλεται 

■ ΕΠΕΝΔ ΥΣΗ σε ΑΝΘΡΩΠΙΝΟ Δ ΥΝΑΜΙΚΟ & ΤΕΧΝΟΛΟΓΙΑ 
• Η αγορά μας μπαίνει σε ΝΕΑ ΕΠΟΧΗ στην οποίο ο πήχης πρέ­

πει να τοποθετηθεί ψηλό 
• Η ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΗ γιο τη συμμετοχή μας στην αύξηση της ΑΠΟ­
ΤΑΜΙΕΥΣΗΣ πρέπει να αποδεικνύει ότι την αξίζουμε 

• Διαθέτουμε ΠΛΕΟΝΕΚΤΗΜΑΤΑ που πρέπει να ΑΝΑΔΕΙΞΟΥΜΕ 
και ΑΔ ΥΝΑΜΙΕΣ που πρέπει να ΔΙΟΡΘΩΣΟΥΜΕ 

• Η υλοποίηση της ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΗΣ απαιτεί προσπάθεια , μάχη με 
το παλιό και (κυρίως) ευθυγράμμιση στο ΟΡΑΜΑ 

• Η Κοινωνία έχει ανάγκη και όφελος από τις λύσεις μας 
• Από εμάς εξαρτάται. .. 
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Π. Καραλής 
Πρόεδρος Δ.Σ. /NG Ελ. Εταιρία Γ. Ασφαλειών 

Πρόεδρος Επιτροπής Υγείας Ε.Α.Ε.Ε. 

,~ Πρωτοβουλίες Ελληνικής 
Ασφαλιστικής Αγοράς 

στον τομέα της Ιδιωτικής 
Ασφάλισης Υγείας ~,~1 

■ Ιδιωτική Ασφάλιση Υyείαc; ••. 
• Νευραλγικός κλάδος 

• Αυξανόμενο το ενδιαφέρον των καταναλωτών 

• Εναλλακτική λύση απέναντι στο δημόσιο τομέα 

• Κυριότερος σχεδόν κλάδος εισροής ασφ/ρων σήμερα 

ολλό ... 
• Υψηλό κόστος αποζημιώσεων 

+ 
Σημαντική αύξηση ασφαλίστρων 

+ 
Απαγορευτικά προγράμματα 

επομένως ... 
• Άμεση η ανάγκη λήψης μέτρων για τη συγκράτηση του κό­

στους και την ταυτόχρονη παροχή υψηλού επιπέδου ιατρικών 

υπηρεσιών 

Συμφωνίες με Ιδιωτικό Νοσηλευτικό Ιδρύματα 

■ Συμφωνία Ε.Α.Ε.Ε . ... 
• Δίκαιοι και αυστηροί όροι 

• Προσφορά υψηλού επιπέδου υπηρεσιών 

• Συγκράτηση κόστους νοσηλείας 

• Έλεγχος ύψους αποζημιώσεων 

• Λογική αύξηση ασφαλίστρων 

... ελκυστικό ασφαλιστικό προγράμματα 

■ Συμβεβλημένα νοσηλευτήρια 

Υγεία 

Μετροπόλιτον 

Ερρίκος Ντυνόν 

Αθηναϊκή Κλινική 

Λευκός Σταυρός Πειραιά 

Θεραπευτήριο Κυψέλης 

Ευρωκλινική Παίδων 

Άγιος Νικόλαος Πειραιά 

Κεντρική Κλινική Αθηνών 

Κλινική Σαροφιονός , θεσ/νίκη 

Οφθαλμολογικό Κέντρο ORASIS 

■ Χαρακτηριστικά νέαc; συμφωνίας ••• 
• Καταργείται η έννοια του συστήσαντος ια­

τρού για τους ασθενείς - ασφαλισμένους 

ασφαλιστικών εταιριών . 

• Οριοθέτηση διπλών και πολλαπλών επεμ­

βάσεων για τον περιορισμό ανεξέλεγκτης 

· πραγματοποίησής τους. 
• Αναβαθμίζεται ο ρόλος του Ιατρείου. Πρώ­

τος κυματοθραύστης των μη αναγκαίων νο­

σηλείων. 

• Δημιουργία Επιτροπής Διαιτησίας με σκο­

πό τη συναινετική επίλυση των διαφορών 

μεταξύ ασφαλιστικής εταιρίας και νοσοκο­

μείου 

• Μειωμένες αμοιβές ιατρών σε σχέση με 

τις ισχύουσες σε προηγούμενες συμφω­

νίες της Ένωσης. Αμοιβές κατά 12% έως 
και 33% χαμηλότερες. 

• Σημαντικές εκπτώσεις επί των τιμοκαταλό­

γων των νοσοκομείων κυμαινόμενες από 

14% έως και 32%. 
• Έκπτωση 28% επί των τιμών των ειδικών 

υλικών, όπως αυτές πιστοποιούνται από 

σχετικά τιμολόγια του α ' εξαμήνου του 

2003. 
• Συμφωνία τριετούς διάρκειας με αναπρο­

σαρμογή αμοιβών και τιμών κατά το 90% 
του πληθωρισμού τιμών καταναλωτού σε 

κάθε ετήσια ανανέωση. 

■ Σύσταση Υποεπιτροπής Υyείαc; .•• 
Επισταμένη μελέτη της συμφωνίας για πιστή 

εφαρμογή της και εξεύρεση σημείων που χρή­

ζουν βελτίωσης. 

■ Στόχοι Επιτροπής Υyείαc; .•. 

• Συμφωνία με μαιευτήρια 

• Συμφωνία με νοσοκομείο της περιφέρειας 

• Συμφωνίες με νέο νοσοκομείο Αθήνας 

■ Πρώτος χρόνος εφαρμοyήc; ... 

Πρόθεση ιατρών και 

νοσοκομείων γιο συ­

νεργασία 

Πτωτικές τάσεις σε 

μη αναγκαίες νοση­

λείες και ύψη αποζη­

μιώσεων 

Υψηλού επιπέδου ιατρικές υπη­

ρεσίες μέσο οπό ελκυστικό προ­
γράμματα με λογικό ασφάλιστρο 

Ευάγγελος Τ ριοντοφύλλου 
Διεuθuvτής Πωλήσεων Α.Ε.Ε.Γ.Α. Η ΕΘΝΙΚΗ 

'• Στρατηγικές Αγοράς στο χώρο των 
πωλήσεων για τη Δημιουργία 

Αξίας ~,, 

■ Τοπίο τηc; τελευταίας πενταετίας στο χώρο των Ασφαλίσ~ων Ζωήc; 
Εξέλιξη παραγωγής: 

ΠΑΡΑΓΩΓΗ ΠΡΩΤΑΣΦΑΛΙΣΤΡΩΝ ΚΛ. ΑΤΟΜΙΚΩΝ ΖΩΗΣ 

ΕΤΟΣ 

1999 
2000 
2001 
2002 
2003 

* Σε εκατομμύρια ευρώ 

ΠΡΩΤΑΣΦΑΛΙΣΤΡΑ * 
1.166.829 
1.167.228 
1.103.099 
1.112.036 
1.200.036 

Πηγή : Ε . Ε .Α . Ε . 

ΠΑΡΑΓΩΓΗ ΠΡΩΤΑΣΦΑΛΙΣΤΡΩΝ ΚΛ.ΟΜΑΔΙΚΩΝ ΖΩΗΣ 

ΕΤΟΣ 

1999 
2000 
2001 
2002 
2003 

ΠΡΩΤΑΣΦΑΛΙΣΤΡΑ* 

112.783 
150.136 
185.477 
198.400 
214.000 

* Σε εκατομμύρια ευρώ Πηγή: Ε.Ε.Α . Ε. 

■ Ποιοι παράμετροι διαμόρφωσαν τη δυσμενή εικόνα yια τον Κλάδο 
Ατομικών Ασφαλίσεων Ζωήc; 
Εξελίξεις στο χώρο των διαμεσολαβούντων (οσφάλιστικοί σύμβουλοι - συντονιστές): 
• Επιτάχυνση της κινητικότητας στα δίκτυα . 
• Λόγοι μετακίνησης από εταιρία σε εταιρία για ασφαλιστικούς συμβούλους και συ-

ντονιστές . 

• Επαγγελματική αβεβαιότητα . Κάμψη εισοδήματος . 
• Επαναπροσέγγιση του κόστους λειτουργίας, 
• Οι αμοιβές στο μικροσκόπιο . 
Επιπτώσεις από την αλλαγή του τρόπου αδειοδότησης: 

• Το κλείσιμο της στρόφιγγας 

• Σε αναμονή των νέων στατιστικών παραμονής 
• 100 ώρες εκπαίδευσης . Ένα πρόγραμμα με παιδικές ασθένειες . 

ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ ΕΞΕΤΑΣΕΩΝ ΠΙΣΤΟΠΟΙΗΣΗΣ ΔΙΑΜΕΣΟΛΑΒΟΥΝΤΩΝ 

Νοέμβριος 2002 
Μάρτιος 2003 
Ιούνιος 2003 
Νοέμβριος 2003 
Μάρτιος 2004 
Σύνολο 

Πηγή: Υπουργείο Ανάπτυξης 

Συμμετεχόντεc; 

336 
663 
566 
656 
662 

2.883 

Εναλλακτικά δίκτυα: μια μεγάλη διάψευση 
ΚλΝλλlλ ΔΙΑΝΟΜΗΣ 

Ευρώπη 

Επιτυχόντες 

260 
584 
479 
527 
571 

2.421 

ΚλΗλλΙΑ ΔJΑΝΟΜΗΙ 
Ελλ6δα 
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Bancassurance: Δύο μοντέλο γιο προβληματισμό 
: Κλασική πλήρης σειρά Ζωής / Υγείας / Σύνταξης . 

ς: Συνεργαζόμενοι ασφαλιστές θυγατρικής ασφαλιστικής. 

ις: Μειωμένες . 

· ·πg/Έκδοση: Κανονικές διαδικασίες και χρόνοι. 
Πλεονεκτήματα: 
Πλήρης σεψά προϊόντων στα πλαίσια του ανταγωνισμού στην Αγορά 
Επαγγελματική Πώληση 

Έτοιμο «Πελατολόγιο» 

Μειονεκτηματα: 
Χαμηλότερες προμήθειες ασφαλιστή / Έλλειψη κίνητρου . 
Εξανεμισμός του όποιου bonus καταστήματος. 
Προβλήματα σχέσεων συνεργαζομένου ασφαλιστή - προσωπικού καταστήματος 
Ζητήματα «ιδιοκτησίας» πελάτη . 

Ζητήματα «χειρισμού» πελάτη 

Πρσϊόvτο: Απλά προϊόντα, διακριτές καλύψεις (Ζωή / Σύνταξη). 

Πωλήσεις: Εκπαιδευμένα τραπεζικά στελέχη . 

Προμήθεις: Συστήματα κινήτρων / αμοιβών στο προσωπικό των καταστημάτων . 

Underwήting / Έκδοση : Τοπική έκδοση στο τραπεζικό κατάστημα. 

Πλεονεκτήματα: 

Άμεση πώληση / underwriting / έκδοση . 

Εύκολης αντίληψης προϊόντα / χαμηλού κόστους . 

Ενιαία κουλτούρα πώλησης. 

«Αντιληπτές αμοιβές για το προσωπικό του καταστήματος . 

Καλύτερο επίπεδο ασφαλίστρων. 

Ενιαίο πελατολόγιο . 

Μειονεκτήματα: 
Όχι πλήρης κάλυψη πελάτη , με συνέπεια άνοιγμα προς τον ανταγωνισμό. 

Αρχικά χαμηλό επίπεδο επαγγελματικής πώλησης . 

■ Από τη σκοπιά του καταναλωτή: 
Η πρόσφατη έρευνα της ΙCΑΡ καταδεικνύει: 

α. Οι 7 στους 1 Ο καταναλωτές δεν έχουν ασφάλιση ζωής ή υγείας. 
β. Η συντριπτική πλειοψηφία θεωρεί σαν Νο 1 ασφαλιστική ανάγκη 
την κάλυψη της υγείας και Νο 2 τη συνταξιοδότηση. 
γ . Οι ασφαλισμένοι είναι σε γενικές γραμμές ικανοποιημένοι από 

τα ασφαλιστικά προϊόντα που αγόρασαν . 

δ. αλλά θεωρούν ότι τα προϊόντα ζωής και υγείας είναι ακριβά. 
ΔιΕιΣΔΥΣΗ ΠΡΟΓΡΑΜΜΑΤΩΝ ΖΩΗΣ Ή ΥΓΕΙΑΣ 

Ερ,,,σuv.ας~Ο ~~ltTrL_._0 1'p.,,,~π~Ο 

wρΘyρι,ιι.,μςιι n-~~tιnρocnoαbi; nρt,,,ροιμμαwydι:ιι( 

ΠΗΓΗ:C,κννα ΙCλΡ ΟSι'Ο3 

PΦitii·iii& 

[uνmξιοδοnιιό Πρόγραμμα 

Γ1ΗΓΗ:Εpιυιισ JCλP asι,αι 

Πρόγραμμα Υyι.Ιας 
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■ ΑΝΑΠΠΣΣΟΝΤΑΣ ΤΗ ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΗ ΤΗΣ ΕΠΟΜΕΝΗΣ 
ΠΕΝΤΑΕΤΙΑΣ 

1. Φορολογική μεταρρύθμιση σαν μοχλός ανάπτυξης του Κλάδου. 

• Επέκταση της φοροαπαλλαγής και κόστος προγραμμάτων . 

• Η άποψη των καταναλωτών: Το 52% επηρεάζεται θετικά για σύ-
ναψη συμβολαίου ή αύξηση κεφαλαίων. 

• Η πρόταση του κλάδου και η προσδοκία νέων εργασιών . 

• Η επίδραση των φοροαπαλλαγών σε κλάδους της οικονομίας . 

2. Νέες ευκαιρίες νέοι κίνδυνοι. 

ΔΑΠΑΝΕΣ ΓΙΑ ΤΗΝ ΥΓΕΙΑ 

ΔΗΜΟΣΙΑ ΥΓΕΙΑ ΙΔΙΩΤΙΚΗ ΥΓΕΙΑ 

Ε.Ε. 

Ελλόδο 

Πηγή: ΕΣΥΕ 

74 
56 

ΑΛΛΟΔΑΠΟΙ ΕΡΓΑΖΟΜΕΝΟΙ 

(άμεσο ασφαλιζόμενοι) 

ΑΛΛΟΔΑΠΟΙ 

327.391 

15,3% 
Πηγή: Δ/vση Μελετών Ι.Κ .Α. 

Έτος 2002 

3. Επιβιωσιμότητα δικτύων 

ΣΥΝΟΛΟ 

2.131.481 

100% 

26 
44 

• Στροφή στις γενικές ασφάλειες για αναπλήρωση εισοδήματος. 

• Η αξία της σταθερής προμήθειας. 

• Τα χαρτοφυλάκια των γενικών ασφαλίσεων αλλάζουν χέρια. 

• Η αξία της προσαρμοστικότητας στα νέα standards των αμοιβών. 
• Σταθεροποίηση των όρων λειτουργίας του agency system και 

ζημιογόνα προϊόντα. 

• Η πίεση των νέων καναλιών διανομής. 

4. Πωλήσεις και νέες τεχνολογίες 
• Η χρήση της τεχνολογίας και τα ραντεβού . 

• Η χρήση της τεχνολογίας και ο χρόνος 

• Η χρήση της τεχνολογίας και οι πωλήσεις. 

• Η τάση για ολιyοπρόσωπα δίκτυα καλά εκπαιδευόμενο και εξο­

πλισμένα με την τελευταία λέξη της τεχνολογίας, δίνει το νέο 

επαγγελματικό πρότυπο. 

5. Διερευνώντας τις σύγχρονες ανάγκες των καταναλωτών 
• Η ικανοποίηση των αναγκών και ο χρόνος. 

• Η φροντίδα στη διάρκεια του συμβολαίου . 

• Από τη μαζική πώληση στον πελάτη-άτομο. 

• Η επιθυμία για εύκολη πρόσβαση στις υπηρεσίες . 

• Μια έρευνα καθρέπτης για το ποιο προϊόν και ποιον ασφαλιστή 

θέλει ο καταναλωτής. 

6. Προϋποθέσεις οvόπτυξης 
• Επικοινωνία. 

• Ασφαλιστικός σύμβουλος: μία πρόσθετη αξία στο προϊόν. 

• Σχεδιασμός προϊόντων μια ατέρμονη διαδικασία . 

• Ευχέρεια πρόσβασης σε εταιρία, υπηρεσίες , προϊόν. 

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

Όταν είναι κοντά μας κάθε στιγμή . . . 

Όταν ανταποκρίνεται στις απαιτήσεις μας ... 

Τότε όλοι νιώθουμε μεγαλύτερη ασφάλεια. 

Η Αγροτική Ασφαλιστική και η Αγροτική Ζωής ένωσαν 

τις δυνάμεις τους και δημιούργησαν μία σύγχρονη 

και πολυδιάστατη Ασφαλιστική Εταιρία. 

Για να είμαστε ακόμα πιο ασφαλείς. 

Για να νιώθουμε ότι έχουμε πάντα κοντά μας, μία δυνατή 

και ευέλικτη εταιρία. 

ι~rι ΑΓΡΟΤΙ ΚΗ 
~~ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 

Ι 

κοvτα 6as 



Τα παιδιά των ασφαλιστών 
Το μήλο κάτω οπό τη μηλιά ... 
Η μεγαλύτερη απόδειξη για την επιτυχημένη 

επαγγελματική πορεία των γονιών είναι τα παιδ ιά τους να 
ακολουθούν την ίδια επαγγελματική κατεύθυνση , 
αποδεικνύοντας και στην πράξη ότι το μήλο θα πέσει κάτω 
από τη μηλιά. · · 

Το «Ασφαλιστικό Ναι» συνάντησε παιδιά ασφαλιστών που 
βαδίζουν στα χνάρια των γονιών τους και σας τα παρουσιάζει. 

Οι ερωτήσεις είναι κοινές για όλους και οι απαντήσεις τους έχουν 
ενδιαφέρον . 

Επιμέλεια Βιβή Σεβαστάκη 

1 Ευάγγελος Χαλκιάς 
Το επάγγελμα τοu πατέρα τοu ήταν ο 

βασtκός λόγος ποu ακολούθησε τον 

ασφαλtσπκό κλάδο. Ο Βαγγέλης 

-φεtδωλός σπς απαντήσεtς τοu- εκτιμά 

όπ η εtκόνα τοu ασφαλtσrή έχεt βελπωθε( 

αρκετά, ενώ σε ότt αφορά σrο μέλλον της 

ασφαλtσrtκής αγοράς εκφράζεt την 

άποψη ότt σrο χώρο πρέπεt να 

παραμε(νοuν μόνο 01 επαγγελματ[ες. 

Nii Πόσο επηρέοσε το επάyyελμο του ποτέρο σος την 
οπόφοσή σος γιο την εποyyελμοτική σος κοτεύθuνση; 

Είναι ο βασικός λόγος που κάνω αυτό το επάγγελμα . 

ltiiil Πόσο εφικτό είvοι να διοχωριστούν η συγγενική οπό 
την εποyyελμοτική σχέση στο χώρο εργασίας; 

Προς το παρόν δεν αντιμετωπίζουμε ιδιαίτερα προβλήματα. 

iJij\ 'Exouv συγκρουστεί η «παλιά» και η «νέο» γενιά γιο 
διοφορετικές πολιτικές στο επαγγελματικό πεδίο. Ποιο 

πολιτική υπερισχύει; 

Ακολουθούμε κοινή πολιτική. 

iij] 'Οταν λέμε «επάγγελμα ασφαλιστής)) μας έρχεται 
στο νου η εικόνα του οσφολιστή με την τσόντα στο χέρι κοι 

να «τρέχει >) . Η σημερινή εικόνα του νέου ασφαλιστή με το 

«laptop» και το κινητό έχει κατά τη γνώμη σας βελτιώσει 
τις συνθήκες ερyοσίος; 
Έχουν βελτιωθεί αρκετά και ενδεχομένως να βελτιωθούν 

κα ι άλλο . 

li1ii1 Τι θα θέλατε να αλλάξει στο μέλλον γιο να είναι κα­
λύτερο. το πράγματα στην ασφαλιστική αγορά ; 

Να παραμείνουν στον ασφαλιστικό χώρο μόνο οι επαγγελ­

ματίες . 

βιογραφ ι κό σnμείωμα 
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Ο Ευάγγελος Χαλκιάς τελείωσε το Λύ­

κειο στο PIERCE COLLEGE (Αμερικάνι-

κο Κολλέγιο Αγίας Παρασκευής) και • 
πήρε Bachelor στη Διοίκηση Επιχειρή­

σεων στο B.G.A. και στο GUILDHALL στην Αγγλία . Ασχολείται 
με τις ασφάλειες από το 1998. 

Αλέξανδρος Ιωάννης Κέι<κης 

Το σημαντικό δεν ε(νω αν το μήλο πέφτεt 
κάτω από τη μηλιά, αλλά αν το μήλο ποu θα 

πέσει ε(νω ικανό να δημιουργήσει μια νέα 

μηλιά, τον[ζει ο Αλέξανδρος, σημειώνει 

ωστόσο όπ ε(νοι άτοπο να uποστηptχθε( όπ 
κάπο,ος δεν επηρεάσrηκε από το 

περιβάλλον κω από τοuς ανθρώπους με 
τοuς οποιΌuς μεγάλωσε. 

Σύμφωνα με card-postal για τις σκέψεις τοu 
γιοu γ,α τον πατέρα τοu, ο πατέρας τοu 
26χρονοu Αλέξανδρου σ(γοuρα «κάπ ξέρει» . 

ltliΙI Π όσο επηρέασε το επάγγελμα του πατέρα σος την από­
φασή σος γ ια την επαγγελματι κή σας κατεύθυνση ; 

Είναι άτοπο πιστεύω να υποστηριχθεί ότι κάποιος πέτυχε οτι­

δήποτε μόνος του , ανεπηρέαστος από το περιβάλλον μέσα στο 

οποίο δραστηριοποιείται και από τους ανθρώπους με τους 

οποίους μεγάλωσε . Η πεποίθηση της αποκλειστικής αυτοδημι­

ουpγικότητας είναι μάλλον σημάδι εγωισμού και αλαζονείας . 

Αν κάτι «χρωστάω» στον πατέρα μου , αυτό σίγουρα είναι η εμ­

φύτευση του πρωταθλητισμού σε όλα τα επίπεδα και τις εκ­

φάνσεις της ζωής μου . Την ανάγκη ύπαρξης οραμάτων και τη 

θέληση της επίτευξής τους . 

Κατά τη διάρκεια της εφηβικής μας ηλικίας όλοι προσπαθούσα­

με να πετύχουμε αυτά που ονειρευόμασταν , ένας να γίνει πι­

λότος , άλλος τραγουδιστής , κάποια άλλη γιατρός. Όνειρα .. . 
ωραία όνειρα ... δικά μας! ! ! 

Από ένα σημείο και μετά όμως πρέπει να προσπαθήσουμε να 

πραγματοποιήσουμε αυτά που είμαστε προορισμένοι να κάνου­

με και να γίνουμε. Ένας επαγγελματίας που θα αξίζει και θα δι­

καιούται σεβασμό , ένας σωστός πατέρας , ένας φιλότιμος άν­

θρωπος με αξίες . 

Τώρα για το αν το μήλο πέφτει κάτω από τη μηλιά , το σημαντικό 

δεν είναι οι «συνέπειες της βαρύτητας », αλλά αν το μήλο που 

θα πέσει είναι ικανό .. . να δημιουργήσει μια νέα μηλιά . 

ΝΑΙ Πόσο εφ ικτό ε ίνα ι vα διαχωριστούν η συγγενική από 
την επαγγελματική σχέση στον εργασι ακό χώρο ; 

Οι περισσότεροι υποστηρίζουν ότι μοιάζω στον πατέρα μου πο­

λύ και πιθανόν δεν έχουν άδικο . Η πραγματικότητα αυτή έχει 

«σμιλεύσει» μια σχέση μεταξύ μας ιδιόμορφη , ιδιαίτερη και 

μάλλον όμορφη . Θα έλεγα ότι η σχέση αυτή είναι «συγγενικά 

φιλική>) και «φιλικά συγγενική ». 

Τα περισσότερα πράγματα στον κόσμο μας δεν είναι ούτε 

άσπρα ούτε μαύρα , αλλά μάλλον κάποια απόχρωση του γκρι 

(μολυβί που είναι και της μόδας). Έτσι και στον εργασιακό χώ-

ρο δεν πιστεύω ότι οι σχέσεις πρέπει να είναι καθαρά επαγ­

γελματικές , τυπικές , στεγνές από κάθε συνα ίσθημα . Η επιτυ­

χία βασίζεται στον κατάλληλο συνδυασμό επαγγελματισμού και 

αγάπης - σεβασμού μεταξύ των συνεργατών , οπότε δεν βλέ­

πω το λόγο γιατί θα πρέπει να «ψάχνουμε μάγισσες να κυνηγή­

σουμε». Η σχέση μου με τον Βασίλη Κέκκη στον εργασιακό χώ­

ρο , ευτυχώς , είναι και επαγγελματική αλλά και φιλική , όπως 

άλλωστε και με όλους μας τους συνεργάτες , μια και με τον πα­

τέρα μου είμαστε πάνω απ ' όλα φίλοι. 

litXil ·exouv συγκρουσθεί η «παλιά » και η «νέα >) γενιά για 
διαφορετικές πολιτικές στο επαγγελματικό πεδ ίο . Ποια πολι ­

τική υπερισχύει ; 

Το μόνο σίγουρο ε ίναι η σύγκρουση της παλιάς και της νέας 

γενιάς και δεν είναι μόνο «δεδομένη », αλλά και ευτύχημα γιατί 

έχει ως αποτέλεσμα την έκλυση της ενέργειας που κάνει τον 

κόσμο να «γυρίζει» . Η αμφισβήτηση του καθολικά αποδεκτού 

είναι η βάση της προόδου και η απόδειξη της υγείας κάθε κοι­

νωνίας . 

Τώρα για το ποια πολιτική υπερισχύει , η απάντηση ε ίναι σίγου­

ρα η νέα , η καινοτόμος , μόνο που η καινούρια πολιτική δεν εί­

ναι αποκλειστικό προνόμιο της νέας γενιάς . Οι νέες ιδέες πά­

ντα υπερίσχυαν στο πέρασμα του χρόνου ανεξάρτητα από τη 

«γενιά προέλευσής τους» και τι πιο όμορφο και εποικοδομητι­

κό από δύο γενιές που συναγωνίζονται για το ποια θα έχει κα­

ταλυτικό ρόλο στην πρόοδο της ανθρωπότητας , μέσα στα πλα ί­

σια του «ευ αγωνίζεσθαι» φυσικά . Ε ίναι ένας αγώνας δρόμου 

που μας κάνει όλους καλύτερους . Τρανό παράδειγμα είναι η 

AVANTI F.S. Ένα όραμα τόσο νέο και πρωτοπόρο που έγινε 
πραγματικότητα από ανθρώπους που λογικά αντιπροσωπεύουν 

την παλιά γενιά και ήρθε να οδηγήσε ι και να παρασύρει μαζί 

της την ασφαλιστική αγορά σε μια νέα πραγματικότητα , ζωογό­

να και δημιουργική. 

Εδώ θα ήθελα να μοιραστώ μαζί σας (εκτός από τις σκέψεις 
μου) και κάτι που « έπεσε)> στα χέρια μου πριν λίγο διάστημα . 

Ένα card - postal που ανέφερε τις σκέψεις του γιου για τον πα­
τέρα του , ανάλογα την ηλικία του γιου : 

5 ετών : Ο πατέρας είναι ο πιο έξυπνος και ο πιο δυνατός άν­
θρωπος από όλους 

1 Ο ετών: Ο πατέρας τα ξέρει όλα 
15 ετών : Ο πατέρας δεν τα ξέρει όλα 

20 ετών : Ο πατέρας δεν ξέρει τίποτα 

30 ετών : Ο πατέρας κάτι ξέρει 

40 ετών : Ο πατέρας ξέρει αρκετά 

50 ετών : Όλο και κάποια καλή ιδέα θα έχει ο πατέρας 

60 ετών: Μακάρι να ζούσε ο πατέρας , η γνώμη του θα βοηθού­

σε 

ΝΑΙ Όταν λέμε επάγγελμα ασφαλιστής μας έρχετα ι στο νου 
η εικόνα του ασφαλιστή με την τσόντα στο χέ ρι και να «τρέ­
χε ι » . Η σημερινή εικόνα του νέου ασφαλιστή με το laptop κα ι 

το κινητό έχει κατά τη γνώμη σας βελτιώσει τις συνθήκες ερ­
γασίας ; 

Η πρόοδος της τεχνολογίας ανεπιφύλακτα έχει βελτιώσει τις 
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συνθήκες εργασίας του ασφαλιστή . Η πιο σημαντική όμως εξέ­

λιξη που πραγματοποιήθηκε , μέσω της διείσδυσης της τεχνο­

λογίας στο επάγγελμά μας , είναι η άνοδος του επιπέδου των 

υπηρεσιών που προσφέρονται στον πελάτη . Με το laptop και το 
κινητό ο χρηματασφαλιστικός σύμβουλος έχει πλέον τη δυνα­

τότητα και την υποχρέωση να παρέχει στον πελάτη προτάσεις 

καθολικής διαχείρισης άμεσα , έγκαιρα , ύστερα από αξιολόγη­

ση - συσχετισμό αναγκών και λύσεων , με γνώμονα πάντα την 

αρτιότερη κάλυψη των επιθυμιών του. Ο ασφαλιστής είναι πλέ­

ον «υποχρεωμένος» να σταματήσε ι να «πουλάει λύσεις και να 

αρχίσε ι να λύνει προβλήματα» . 

ΝΑΙ Τι θα θέλατε να αλλάξει στο μέλλον για να είναι καλύτε­
ρα τα πράγματα στην ασφαλιστική αγορά ; 

Το πρώτο που μου έρχεται στο μυαλό είναι ένα σύνθημα που το 

ξέρουμε όλοι. Όχι δεν εννοώ το «θρύλε Θεέ μου ... », αλλά το 
«ψωμί, παιδεία , ελευθερία ». Το «ψωμί και την παιδεία» η ασφα­

λιστική αγορά , σε μεγάλο βαθμό , τα έχει κατακτήσει. Αρκετοί 

ασφαλιστικο ί φορείς έχουν επενδύσει και σε υλικές παροχές , 

αλλά και σε επιμόρφωση - εκπαίδευση των συνεργατών τους , 

κίνηση που έχει ευεργετήσε ι την ασφαλιστική αγορά. 

Το πρόβλημα εντοπίζεται στο γεγονός ότι η ασφαλιστική αγορά 

θυμίζει κάτι εξίσου πολύ οικείο ειδικά σε όσους μένουν σε με­

γαλουπόλεις , την κυκλοφοριακή κίνηση , το «μποτιλιάρισμα» . 

Όσο και να «ανάβει πράσινο το φανάρι» εφόσον τα προπορευό­

μενα αυτοκίνητα είναι ακινητοποιημένα δεν μπορούμε να προ­

χωρήσουμε , να πάμε μπροστά , εκεί που έχουμε σκοπό γιατί ο 

δρόμος «είναι κλειστός , δεν είναι ελεύθερος» . Έτσι είναι και η 

ασφαλιστική αγορά χωρίς την ανεξαρτησία - ελευθερία του 

ασφαλιστή. Πώς μπορώ να ευαγγελίζομα ι περ ί fin. Planning, 
πώς μπορώ να είμαι αντικειμενικός αν δεν είμαι ανεξάρτητος , 

πώς γίνεται να καλύψω καθολικά τις ανάγκες του πελάτη εφό­

σον δεν είναι διαθέσιμο στην τσάντα μου το πλήθος , η διαφο­

ρετικότητα και η πολuποικιλότητα των χρηματασφαλιστικών 

προϊόντων ; 

Μάλλον χρειαζόμαστε ένα δεύτερο «Πολυτεχνείο» και έχω και 

σύνθημα να προτείνω (φυσικά κλεμμένο μια και η ποίηση δεν 

είναι το καλύτερό μου) 

«Ήρθε ο καιρός , ήρθε ο καιρός 

πάνω στου κόσμου την πληγή , 

ήρθε ο καιρός , ήρθε ο καιρός 

να ξαναχτίσουμε τη γη .. . ». 

βιογραφικό σnμείωμα 
Ο Αλέξανδρος Κέκκης γεννήθηκε το 1978 και το 

1996 αποφοίτησε από Γενικό Λύκειο. AVANTI Ί'j 
Είνα ι τελειόφοιτος University of Northumbria F 

I Ν Α Ν , , Α ι s ε II v , , ε s 

Newcastle (ΒΑΙΒΑ) , Πρωταθλητής Ελλάδος στίβου 

στα 800 μ. στις κατηγορίες παμπαίδων, παίδων και εφήβων και συμμετοχή 

στην εθνική Ελλάδος (1 991-1 998) , Πρωταθλητής Ευρώπης διασυλλογικού κυ-

πέλλου (1 995), Κάτοχος πανελλήνιου ρεκόρ 800 μ. (κλειστός στίβος 1995). 

Ματθα ίος Κέι<ι<ης 

Θεωρε( την κληρονομιά της επιτuχιΌς 
βαριά, αλλά δηλώνει αποφασισμένος ή 
μάλλον «καταδικασμένος» να πετύχει . 

Εκτιμά πως η ασφαλιστική αγορά πρέπει να 

ανακτήσει τη χαμένη α(γλη ενώ 

ενδεχομένως και με την αλλαγή 

συστήματος πώλησης, στάσης και 

σuμπεptφοράς. Αγαπημένο του ρητό ((Μη 

βάζεις το πάθος πάνω από τις αρχές, τον 
εγω,σμό, πάνω από την αγάπη και να 
κερδ(σε,ς θα βγε,ς χαμένος». 
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ΝΑΙ Πόσο επηρέασε το επάγγελμα του ποτέρο σος την οπό­
φοσή σος για την επογγελμοτι κή σος κατεύθυνση ; 

Στα σίγουρα όλοι επηρεαζόμαστε από το οικογενειακό μας πε­

ριβάλλον και δεν μπορώ να πω ότι αποτελώ εξαίρεση . Η επαγ­

γελματική σταδιοδρομία του πατέρα μου , καθόρισε σε καταλυ­

τικό βαθμό την αγορά στην οποία αποφάσισα να δραστηριοποι­

ηθώ. Το ευτύχημα είναι ότι κατάφερα να συνδυάσω τις προσω­

πικές μου φιλοδοξίες με τις αντικειμενικά περισσότερες προο­

πτικές που μου ανοίγονται σε μια αγορά (χρηματασφαλιστική) 

όπου ο πατέρας μου έχει μ ια λαμπρή καριέρα . 

Στην ασφαλιστική αγορά δραστηριοποιούμαι υποστηρικτικά μέ­

σω της Διεύθυνσης Μηχανογράφησης AVANTI που μου ταιριά­
ζει περισσότερο και αποδίδω καλύτερα. Η κληρονομιά της επι­

τυχίας ε ίναι βαριά , αλλά είμαι αποφασισμένος να αντεπεξέλθω . 

Θα έλεγα «καταδικασμένος» να πετύχω . 

R I Πόσο εφικτό είναι vo διαχωριστούν η συγγενική οπό 
την επαγγελματική σχέση στο χώρο εργασίας ; 
Θεωρώ ότι ο διαχωρ ισμός συγγενικής και επαγγελματικής σχέ­

σης δεν ε ίναι απόλυτα εφικτός , αλλά σίγουρα η προσπάθεια 
επίτευ ξής του είνα ι μια καλή αρχή . Αν θέλουμε να μιλάμε για 

επαγγελματίες και κατ ' επέκτασιν για μια καριέρα τότε αναμφι­

σβήτητα η εκδήλωση μιας συγγενικής σχέσης μέσα στον εργα­

σιακό χώρο δεν αρμόζει. Μιλάω βέβαια εκ του ασφαλούς διότι 

το αντικε ίμενο της εργασίας μου δεν σχετίζεται άμεσα με τις 

δραστηριότητες του πατέρα μου οπότε ο διαχωρισμός συγγε­

νικής και επαγγελματικής σχέσης ε ίναι μια συμφωνία που τη­

ρε ίται. Είναι η ασφαλιστική δικλε ίδα που εγγυάται τον αμοιβαίο 

σεβασμό μεταξύ μας και μεταξύ των συνεργατών μας . 

/m 'Exouv συγκρουσθεί η «παλιό» κοι η «νέο » γενιά γιο 
διαφορετικές πολιτικές στο επαγγελματικό πεδίο. Ποιο πολι­

τική υπερισχύει ; 
Ε ίναι λάθος ο χαρακτηρισμός «σύγκρουση» της σχέσης «πα­

λιάς» και «νέας» γενιάς. Ο συναγωνισμός των γενεών υπήρχε 

και θα υπάρχει και μέσα από αυτόν προοδεύουμε . Η μία έρχε­

ται να συμπληρώσει την άλλη και το αποτέλεσμα είναι μοναδ ι­

κό . Έτσι και αλλιώς η σημερ ινή παλιά γενιά ήταν κάποτε η νέα . 

Η όμιλο λοιπόν μεταξύ του νέου και του «όχι πια νέου» και ο 

σεβασμός από τη μια πλευρά και η μνήμη από την άλλη είναι η 

εγγύηση της εξέλιξης . Όσον αφορά στις δάφνες της νίκης ! 

Υπάρχουν διαφορετικές απόψεις , κόντρες (λόγω έλλειψης 

μνήμης - υπάρχει και μια ηλικία , μην το ξεχνάμε) , προσεγγίσεις 

που ξενίζουν , αλλά πάνω από όλα επιχειρήματα , αγάπη και κο ι­

νός στόχος που μας ενώνει ! Νιώθω τυχερός που μου δόθηκε η 

ευκαιρία να δουλέψω στην AVANTI γιατί είναι μια εταιρ ία που 

έχει το προνόμιο να συνδυάζει το νέο εργασιακό δυναμικό με 

όρεξη για δουλειά και την πολύπε ιρη «παλιά» γενιά με σεβα­

σμό στο νέο , στο καινούριο. 

Κάπου διάβασα «μη βάζεις το πάθος πάνω από τις αρχές , τον 
εγωισμό πάνω από την αγάπη , και να κερδ ίσεις θα βγεις χαμέ­

νος» . 

liliiJ ·στον λέμε «επόγγελμο οσφολιστής)) μος έρχετοι στο 
νου η εικόνα του ασφαλιστή με την τσόντα στο χέρι κοι vo 
«τρέχει» . Η σημερινή εικόνα του νέου οσφολιστή με το 

cclaptop )) και το κινητό έχει κατά τη γνώμη σος βελτιώσει τις 
συνθήκες εργασίας ; 

Βλέποντας την πρόοδο της τεχνολογίας μέσα από τη δουλειά 

μου είναι πασιφανής η βελτίωση των συνθηκών εργασίας του 

ασφαλιστή. Σήμερα ο νέος ασφαλιστής έχει τη δυνατότητα να 

παρέχει ταχύτατα ολοκληρωμένες και έγκυρες πληροφορίες -
συμβουλές στον πελάτη βασισμένος στις δυνατότητες έρευ­

νας αγοράς και σύγκρισης. Επιπρόσθετα είναι πλέον δυνατή η 

καταγραφή και ο έλεγχος της δουλειάς του ασφαλιστή τόσο 

από τον ίδιο όσο και από τους ασφαλιστικούς φορείς και όλα 

αυτά μέσα από ένα laptop. Με την ικανότητα πλέον της ανάλυ­
σης των δεδομένων που έχουμε για τις ασφαλιστικές συνήθει­

ες των πελατών , δίνεται η δυνατότητα στον ασφαλιστή να προ­

βλέψει ποια προϊόντα και υπηρεσίες είναι πιθανόν να λύσουν 

μελλοντικά προβλήματα , εγγυώντας έτσι στους πελάτες μας 

διαχρονικότητα στις υπηρεσίες μας . 

Μέσω των νέων υπηρεσιών που απολαμβάνει ένας σύγχρονος 

ασφαλιστής εξασφαλίζεται η βελτίωση των παροχών του απέ­

ναντι στον πελάτη πράγμα συνυφασμένο με τις συνθήκες ερ­

γασίας κάθε σωστού επαγγελματία . 

ftAI Τι θα θέλατε να αλλάξει στο μέλλον γιο να είναι κολύ­
τερο τα πράγματα στην ασφαλιστική αγορά; 

Οι καιρο ί σήμερα ε ίναι δύσκολοι , απαιτητικοί και εδώ πρέπει να 

επιδείξουμε διαύγεια πνεύματος , ώστε οι δυσκολίες που αντι­

μετωπ ίζουμε να επενεργήσουν παιδαγωγικά και να μας κάνουν 

καλύτερους . 

Ζωτικής σημασίας είναι η αλλαγή φιλοσοφίας και στάσης των 

εταιριών απέναντι στο ασφαλιστικό κοινό , το οποίο έχει μια 

στάση επιφυλακτική απέναντι στην ασφαλιστική βιομηχανία . 

Κανένας πελάτης δεν έχει ανάγκη από κάποια μεμονωμένα 

συμβόλαια . Έχει ανάγκη από παροχή ολοκληρωμένης αντικει­

μενικής διαχείρισης. Έχει ανάγκη συμβουλής και όχι προϊό­

ντων . Έχε ι ανάγκη την ύπαρξη ενός εκπροσώπου του στη χpη­

ματασφαλιστική αγορά , ο οποίος ύστερα από έρευνα αγοράς 

και σύγκρισης , θα του λύσει τις ανάγκες του . 

Η ασφαλιστική αγορά πρέπει να ανακτήσει τη χαμένη αίγλη της 

και ίσως αυτό σημαίνει την αλλαγή συστήματος πώλησης , στά­
σης και συμπεριφοράς . 

βιογραφικό σnμείωμα 
Ο Ματθαίος Κέκκης γεννήθηκε το 1979 και το 
1997 αποφοίτησε από Γενικό Λύκειο. Είναι AVANTI Z1J" 
απόφοιτος ιδιωτικής σχολής ΑΚΤΟ (Graphic F , Ν ,. Ν , , ,. ι s ε ι. v , , Ε s 

Design), ενώ έχει παρακολουθήσει σεμινάρια 
γλωσσών προγραμματισμού (HTML, Visual Basic). Έχει κάνει σπουδές αγγλι­
κών στην Ελληνοαμερικανική Ένωση , Θεατρικές σπουδές σε δημοτική και κρα-
τική ομάδα και είναι απόφοιτος Middlesex Uniνersity- ΒΑ (Graphic Design). 
Υπήρξε πρωταθλητής Ελλάδας στίβου στα 3.000 μ. Stiple στις κατηγορίες παί­
δων και εφήβων και με συμμετοχή στην εθνική Ελλάδος (1993-1996). Επίσης, 

υπήρξε πρωταθλητής Ευρώπης διασυλλογικού κυπέλλου (1996). 
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Ελισσόβετ Διοι<οuμόκοu 

Ακολούθησε τη σuμβοuλή τοu πατέρα της 
ότt όταν μπεις στο επάγγελμα και το 
γνωρ(σεις τότε μόνο θα σε κερδ(σει. Η 
Ελισσάβετ το έκανε πράξη, Ε,εκ(νησε την 
καριέρα της το 1993 στην Εθνtκή 
Ασφαλιστική παράλληλα με πς σπουδές 
της, το επάγγελμα ή λειτούργημα σύμφωνα 
με τον πατέρα της την κέρδtσε και σήμερα 
ασκε( τα καθήκοντα τοu unίt - manager. 

ΝΑΙ Πόσο επηρέασε το επάγγελμα του πατέρα σος την από­
φασή σος γιο την επαγγελματική σας κατεύθυνση; 
Πολύ . Είχα την τύχη να εργάζονται και οι γονείς μου στον ίδιο 
επαγγελματικό χώρο . Από μικρή λοιπόν άκουγα τη λέξη ασφά­
λιση και γνώριζα τη σημασία της . Καταλάβαινα το βάρος των 
ευθυνών τους , τις υπηρεσίες που καλούνταν να προσφέρουν 
στην ανθρώπινη ζωή και περιουσία . Μεγαλώνοντας λοιπόν συ­
νειδητοποίησα ότι θα είναι ένα βαρύ αίσθημα ευθύνης. Φοβή­
θηκα , ήταν μεγάλο το δίλημμα . Επιτυχημένοι και οι δυο στο χώ­
ρο τους άρχισα να σκέφτομαι αν θα ήμουν άξια συνεχίστρια του 
έργου τους. Τότε αποφάσισα να σπουδάσω διοίκηση επιχειρή­
σεων και να ασχοληθώ παράλληλα με τις σπουδές ως part -
time συνεργάτης . Να δοκιμάσω. Πολύ σύντομα κατάλαβα τι εν­
νοούσε ο πατέρας μου λέγοντάς μου: Όταν μπεις στο επάγ­
γελμα (λειτούργημα κατά το πατέρα μου) και το γνωρίσεις , τό­
τε μόνο θα σε κερδίσει. Θέλω να πιστεύω ότι με κέρδισε. 

ΝΑΙ Πόσο εφικτό είναι να διαχωριστούν η συγγενική οπό 
την επαγγελματική σχέση στο χώρο εργασίας; 
Αρκετά εφικτό . Για να είμαι ειλικρινής βέβαια εγώ πότε - πότε 
την ξεχνάω αλλά γρήγορα επανέρχομαι στην τάξη . Άλλωστε εί­
ναι η φύση της δουλειάς τέτοια που δεν σου επιτρέπει άλλου 
ε ίδους σχέση παρά μόνο την επαγγελματική. Γνωρίζουμε και οι 
δύο πολύ καλά ότι το μόνο που θέλουμε ε ίναι η ανάπτυξη των 
εργασιών μας και προς αυτή την κατεύθυνση λειτουργούμε , 
αυτόνομα ο καθένας στον τομέα του , χωρίς αντιπαλότητες , 
υστεροβουλίες και ανταγωνισμούς που ίσως υπάρχουν σε κά­
ποιους συναδέλφους. Θα μπορούσα λοιπόν να πω ότι η συγγε­
νική σχέση ίσως είναι ένα συν για την επίτευξη των στόχων 
μας . 

ΝΑΙ Έχουν συγκρουσθεί η «παλιό» και η «νέο» γενιά γιο 
διαφορετικές πολιτικές στο επαγγελματικό πεδίο. Ποιο πολι­
τική υπερισχύει; 
Δεν θα έλεγα ότι έχουν συγκρουσθεί. 
Το πάντρεμα της παλιάς με τη νέα γενιά είναι το ιδανικότερο . Η 
πείρα, η γνώση και η διορατικότητα σε συνδυασμό με τις νέες 
ιδέες και προτάσεις ε ίναι το κλειδί της επιτυχίας για μια αρμο­
νική σχέση . Σ' αυτό το σημείο είμαι τυχερή διότι ο πατέρας μου 
είναι άνθρωπος που ζει στην εποχή μας . Είναι υπέρ σε κάθε τι 
καινούριο , γνωρίζει τις εξελίξεις της αγοράς είναι μέσα σε αυ­
τήν , είναι στην «πρώτη γραμμή» θα έλεγα και αυτό έχει σαν 

αποτέλεσμα να είναι ανοιχτός στις ιδέες μου. 

t!ΑΙ Όταν λέμε «επάγγελμα ασφαλιστής» μας έρχεται στο 
νου η εικόνα του ασφαλιστή με την τσάντα στο χέρι και vo 
«τρέχει». Η σημερινή εικόνα του νέου ασφαλιστή με το 
«laptop» και το κινητό έχει κατά τη γνώμη σος βελτιώσει τις 
συνθήκες εργασίας; 

Στο δικό μου το νου μόνο αυτό δεν σημαίνει ασφαλιστής . Για 
μένα ασφαλιστής είναι ένας καταξιωμένος ελεύθερος επαγ­
γελματίας με μόρφωση , παιδεία , αίσθημα ευθύνης και αξιοπι­

στία . Είναι ένας άνθρωπος που ασκεί ένα επάγγελμα καθορι­
στικό , που προσφέρει τις γνώσεις του και τις υπηρεσίες του 
για να δώσει λύσεις σε όλους τους προβληματισμούς , στις 
ανάγκες αλλά και στις ανησυχίες των πελατών του. 
Το laptop όπως και το κινητό είναι το μέσα για να βελτιώσουν 
όπως σωστά επισημαίνετε τις συνθήκες εργασίας μας . 

ΝΑΙ Τι θα θέλατε να αλλάξει στο μέλλον γιο να είναι καλύ­
τερο το πράγματα στην ασφαλιστική αγορά; 
Αρκετά πράγματα πρέπει να αλλάξουν. Θα σταθώ στα 2-3 πιο 
σημαντικά κατά την εκτίμησή μου. 
Από τη δική μας πλευρά περισσότερο επαγγελματισμό. Σ ' αυτό 

το σημείο πιστεύω ότι μπήκε το νερό στο αυλάκι (με τις εξετά­
σεις των νέων ασφαλιστών) αρχίζει και ξεκαθαρίζει το τοπίο 
από «τους περαστικούς» του χώρου. Έτσι θα μείνουν εκείνοι 
που αγαπούν τη δουλειά τους και όπως ανέφερα και παραπάνω 
με αίσθημα ευθύνης θα ασκούν πολύ πιο επαγγελματικά το 
λειτούργημα του ασφαλιστή . Τέλος , θα πρέπει να υπάρχει αυ­
στηρότερη εποπτική αρχή . Δεν μπορεί να λειτουργούν σήμερα 
τόσες ασφαλιστικές εταιρίες που μόνο «υπηρεσίες» δεν είναι 
αυτές που προσφέρουν . Κάποτε θα πρέπει κάποιοι να καταλά­
βουν ότι οι υπηρεσίες αυτές θα πρέπει να είναι αντάξιες των 
ανθρώπινων αναγκών και γι ' αυτό δεν θα πρέπει να σταματά η 
αναζήτηση νέων και καλύτερων προϊόντων . Έτσι θα βελτιω­
θούν οι συνθήκες εργασίας μας και θα πάψουμε να λειτουρ­
γούμε πολλές φορές σε ένα καθεστώς αθέμιτου ανταγωνι­
σμού. 

βιογραφικό σnμείωμα 
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Η Ελισσάβετ Διακουμάκου γεννήθηκε στην Αθήνα και είναι έγ- ΕΘΝIΚΗ 
γαμη. Σπούδασε Διοίκηση Επιχειρήσεων με ειδίκευση στο 

Η ΠΡΩΤΗ ΑΣΦΑΛΙΣΠΚΗ 
marketing στο Αμερικανικό Κολλέγιο Ελλάδος (Deree College). 
Μιλά αγγλικά , γαλλικά και ιταλικά. Επίσης έχει κάνει μουσικές σπουδές και ασχολείται με 

το πιάνο ερασιτεχνικά. Ξεκίνησε την καριέρα της το 1993 στην Εθνική Ασφαλιστική παράλ­
ληλα με τις σπουδές της. Στη συνέχεια εντάχθηκε στο εκπαιδευτικό team της εταιρίας και 
σήμερα ασκεί τα καθήκοντα του unit-manager. 

Ζαφείρης Ανογνόποuλος 

Το δύσκολο ε(ναι να «αγγίζω» την 

προσφορά τοu πατέρα μοu στην 
INTERAMERICAN τον(ζεt ο Ζαφείρης 
Α ναγνόποuλος, αναγνωρίζοντας την 
επιτυχημένη επαγγελμαπκή δtαδρομή τοu 

Κωνσταντ(vου Αvαγvόπουλου, που τον 
επηρέασε άλλωστε και στη δtκή τοu 

κατεύθυνση. Εκφράζεt την εuχή να 

uπάρχοuν προi6ντα να ανταποκρίνονται στtς 

ανάγκες των πελατών γtaτ( -όπως 

σημε1ώνε1- αuτό ε(ναι ποu τελtκά μετράεt . 

ΝΑΙ Πόσο επηρέασε το επόyyελμο του πατέρα σος την από­
φασή σος γιο την επαγγελματική σος κατεύθυνση; 

Είναι γεγονός ότι η μακρόχρονη πορεία του πατέρα μου στην 

εταιρεία καθώς και η αγάπη που μου μετέδωσε για αυτό το 

επάγγελμα άσκησε μεγάλη επιρροή στην απόφαση μου να το 

ακολουθήσω . Άλλωστε πιστεύω ότι όλοι οι πατεράδες θέλουν 
να δουν τα παιδιά τους να ακολουθούν το επάγγελμα που κά­

νουν και να συνεχίζουν το έργο τους . Το δύσκολο είναι στην 

συγκεκριμένη περίπτωση να αγγίξω την προφορά που έχει ο 

πατέρας μου στην INTERAMERICAN. Ελπίζω κάποια στιγμή να 
το καταφέρω. 

ΝΑΙ Πόσο εφικτό είναι να διαχωριστούν η συγγενική οπό 
την επαγγελματική σχέση στο χώρο εργασίας; 

Είναι αρκετά δύσκολο να διαχωριστεί η συγγενική σχέση στον 

χώρο εργασίας. Πιστεύω ότι πάντα θα υπάρχουν βοήθειες του 

πατέρα απέναντι στο υιό , τέτοιες που ίσως να μην προσπαθού­

σε να δώσει σε κάποιον άλλο συνεργάτη του και αυτό το βρί­

σκω πολύ λογικό να συμβαίνει. Βεβαίως από εκεί και πέρα είναι 

στα χέρια του παιδιού να αποδείξει ότι μπορεί να σταθεί μόνο 

του και αυτό είναι το πιο δύσκολο αλλά συνάμα και το πιο σπου-

δαίο σε αυτήν τη σχέση . Τέλος η συγγένεια ε ίναι σίγουρο ότι 

θα επιφέρει σκληρότερη κριτική αλλά η σωστή κριτική όταν γί­

νεται μόνο καλό μπορεί να κάνει στο νέο ασφαλιστή . 

ΝΑΙ Έχουν συγκρουστεί η «παλιό» και η «νέο» γενιά γιο 
διαφορετικές πολιτικές στο επαγγελματικό πεδίο. Ποιο πολιτι­

κή υπερισχύει; 

Ο ι συγκρούσεις ε ίναι αναπόφευκτες ανάμεσα στην παλιά και 

νέα γενιά , όχι μόνο στο επαγγελματικό πεδίο αλλά παντού . Από 

εκεί και πέρα είναι θέμα σωστού διάλογου με επιχειρήματα και 

απόψεις , έτσι ώστε να βγει ένα καλό αποτέλεσμα για το ποια 

πολιτική θα πρέπει να ακολουθηθεί. Άλλωστε το καλύτερο που 

μπορούν να κάνουν η πείρα από τη μια μεριά και η γνώση από 

την άλλη , είναι να συνεργαστούν αρμονικά . 
-

ΝΑΙ Όταν λέμε «επάγγελμα ασφαλιστής» μας έρχεται στο 
νου η εικόνα του ασφαλιστή με την τσάντα στο χέρι και να 

«τρέχει». Η σημερινή εικόνα του νέου ασφαλιστή με το 

«laptop» και το κινητό έχει κοτό τη γνώμη σος βελτιώσει τις 
συνθήκες εργασίας; 

Πιστεύω ναι αν και η ουσία νομίζω ότι είναι η ίδια . Πάντα ο 

ασφαλιστής θα είναι με την τσάντα στο χέρι (έχοντας μέσα το 

laptop στις μέρες μας) και θα προσπαθεί να κάνει τη δουλειά 

του. Άλλωστε στο επάγγελμα αυτό είσαι συνεχώς σε επαφή με 

τους ανθρώπους και αυτό είναι κάτι που δεν πρόκειται να αλλά­

ξει. Απλά η τεχνολογία έχει διευκολύνε ι το επάγγελμα σε κά­

ποιους πρακτικούς τομείς . 

ΝΑΙ Τι θα θέλατε να αλλάξει στο μέλλον γιο να είναι καλύτε­
ρο το πράγματα στην ασφαλιστική οyορό; 

Είναι κάποια πράγματα που ίσως μπορούν να δημιουργήσουν 

ένα καλύτερο μέλλον στην ασφαλιστική αγορά. Καταρχήν να 

υπάρχει σεβασμός του ασφαλιστή απέναντι στον πελάτη του 

διότι οι « κακές» περιπτώσεις συνεργασίας επηρεάζουν όλον 

τον κλάδο και δημιουργούν καχυποψία απέναντι στο επάγγελ­

μα . Ένα δεύτερο πράγμα που έρχεται σε συνάρτηση με το 

προηγούμενο είναι να αποκτήσει ασφαλιστική συνείδηση ο 

Έλληνας .Τέλος εύχομαι να έχουμε πάντα προϊόντα που να 

ανταποκρίνονται στις ανάγκες των πελατών μας γιατί αυτό εί­

ναι που τελικά μετράει. 

βιογραφικό σnμείωμα 

Ο Ζαφείρης Αναγνόπουλος γεννήθη-

κε το 197s στην Αθήνα και το 2003 φ INTERAMERICAN 
ολοκλήρωσε τις σπουδές του στο 

Πανεπιστήμιο Αθηνών - Τμήμα Οικονομικών Επιστημών. Μιλάει Αγγλικά και 

Γαλλικά, ενώ στα ενδιαφέροντά του καταγράφονται ο κινηματογράφος , το θέα­

τρο , η μουσική , τα ταξίδια και ο αθλητισμός. 
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Κίμων Αντωνίου 

Η επαγγελματική κατεύθυνση του πατέρα 
σίγουρα επηρέασε και τον Κίμωνα, 
βιώνοντας ωστόσο τα θετικά και τα 
αρνητικά του επαγγέλματος, διαπίστωσε 
ότι τον ικανοπΟLούσε η συγκεκριμένη 
επιλογή. Εκτιμά πως πρέπει να σuνεχιστε( 
η αναβάθμιση του επαγγέλματος και 
θεωρε( επιβεβλημένη ανάγκη, να 

εκλε(ψοuν παντελώς οι ευκαιριακοί 

ασφαλιστές που μόνο κακό έχουν κάνει 
στο χώρο, όπως σημειώνει. 

ΝΑΙ Πόσο επηρέασε το επάγγελμα του πατέρα σας την 
απόφασή σας για την επαγγελματική σας κατεύθυνση; 

Αν λάβουμε υπ ' όψιν μας ότι στη διαμόρφωση του χαρακτήρα 
του ανθρώπου, το περιβάλλον και οι επιρροές απ ' αυτό συμ­

βάλλουν κατά 80%, αντιλαμβανόμεθα πόσο μπορεί να επηρε­
άσει στην επιλογή του επαγγέλματος αυτό των γονέων . Ιδιαί­

τερα δε του πατέρα για το αγόρι, όταν αυτός λειτουργεί σαν 

πρότυπο ανθρώπου και επαγγελματία. Βιώνοντας λοιπόν τα 

θετικά και τα αρνητικά του επαγγέλματος διαπίστωσα ότι αυ­

τό θα με ικανοποιούσε από κάθε πλευρά , γι ' αυτό κι η επιλο­

γή μου. 

ΝΑΙ Πόσο εφικτό είναι να διαχωριστούν η συγγενική από 
την επαγγελματική σχέση στο χώρο εργασίας; 

Η αλήθεια είναι ότι το πρώτο διάστημα που άρχισα να πηγαί­

νω στο γραφείο, δεν είχα συνειδητοποιήσει τη διαφορά του 

χώρου και θεωρούσα ότι η σχέση μου με τον πατέρα μου 

απλώς είχε μεταφερθεί από το σπίτι στο γραφείο. Πολύ σύ­

ντομα όμως αυτό ανετράπη εξαιτίας της αντιμετώπισης που 

είχα από τον πατέρα μου κι η σχέση αυτή μετετράπη σε επί­

πεδο διευθυντού - συνεργάτου με ό , τι αυτό συνεπάγεται. 

Πειθαρχία, στόχοι, παραγωγή , αποτελέσματα κ.τ.λ. 

ΝΑΙ Έχουν συγκρουστεί η «παλιά» και η «νέα» γενιά για 
διαφορετικές πολιτικές στο επαγγελματικό πεδίο. Ποια πο­

λιτική υπερισχύει; 

Σύγκρουση δεν θα έλεγα . Διαφωνίες μερικές φορές , καλο­

προαίρετη κριτική κι από τις δύο πλευρές , ανταλλαγή από­

ψεων με σκοπό το καλύτερο δυνατό αποτέλεσμα και τη βελ­

τίωση , ναι υπάρχουν πολύ συχνά . Άλλωστε , αν δεν υπάρχει 
αντίθεση δεν υπάρχει πρόοδος . Δράση - Αντίδραση = Σύν­
θεση κατά τη θεωρία του φιλοσόφου ΜΑΧ WEBER. 

ΝΑΙ Όταν λέμε «επάγγελμα ασφαλιστής» μας έρχεται στο 
νου η εικόνα του ασφαλιστή με την τσάντα στο χέρι και να 

«τρέχει». Η σημερινή εικόνα του νέου ασφαλιστή με το 

«laptop» και το κινητό έχει κατά τη γνώμη σας βελτιώσει 
τις συνθήκες εργασίας; 

Η εικόνα του ασφαλιστή με την τσάντα στο χέρι και πάντα πα­

ρών στην αγορά, νομίζω ότι παραμένει η ίδια. Έτσι θυμάμαι 

τον πατέρα μου όταν ξεκίνησε σαν ασφαλιστής έτσι βλέπω 

και τον εαυτό μου τώρα . Βεβαίως το ότι η νέα γενιά των 

ασφαλιστών έχει στην τσάντα της το laptop και το κινητό στο 
χέρι σαφώς και έχει βελτιώσει τις συνθήκες εργασίας με την 

αμεσότητα που μας παρέχουν αυτά τα δύο τεχνολογικά ευ­

ρήματα έναντι των πελατών της εταιρίας , των προϊόντων που 

παρέχουμε και πολλών άλλων διευκολύνσεων. 

ΝΑΙ Τι θα θέλατε να αλλάξει στο μέλλον γιο να είναι καλύ­
τερο το πράγματα στην ασφαλιστική αγορά; 

Η άμεση εμπειρία μου με την ασφαλιστική αγορά θεωρώ ότι 
είναι μικρή για να μπορώ να εκφράσω άποψη για μεγάλες αλ­

λαγές. Εκείνο που έχω διαπιστώσει και πιστεύω πως πρέπει 

να συνεχιστεί , είναι η αναβάθμιση του επαγγέλματος τα τε­

λευταία χρόνια. Θεωρώ επιβεβλημένη ανάγκη να εκλείψουν 

παντελώς οι ευκαιριακοί ασφαλιστές που μόνο κακό έχουν 

κάνει στο χώρο , κάτι το οποίο αντιμετωπίζω καθημερινά . Σ ' 

αυτό πρέπει να συμβάλλουν και οι εταιρίες γιατί φέρουν με­

ρίδιο ευθύνης για το φαινόμενο αυτό το οποίο τελικά δεν τις 

ωφέλησε . Επομένως υψηλά standars επιλογής συνεργατών, 
συνεχής επιμόρφωση, προγράμματα προσαρμοσμένα στο 

εκάστοτε κοινωνικό status, νομίζω πως πρέπει πάντα να 
υπάρχουν για να έχει ο ασφαλιστής πάντα τον πρώτο λόγο 

στην αγορά . 

β ι ογραφικό σnμείωμα 
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Ο Κίμων Αντωνίου γεννήθηκε το 1981 και είναι απόφοιτος 
του Παντείου Πανεπιστημίου . Μιλάει Αγγλικά και Γαλλικά, Η ~1] 
ενώ σημαντική είναι και η μουσική παιδεία του. Α' Βραβείο .faιί18ίι•Jιιιί111iιιιι~ .... 
Πανελληνίου Διαγωνισμού Πιάνου Χ.Ο.Ν. , Δίπλωμα Πιάνου - G REECE 
Δίπλωμα Ανώτερων Θεωρητικών Σπουδών, Μέλος του Διοι-
κητικού Συμβουλίου του Ιδρύματος κατά της Λευχαιμίας «JOSE CARRERAS» 
στην Ελλάδα. 

Νέο ασφαλ ι στ ι κό πρόγραμμα zωns και επενδύσεων ΟΡΤΙΜΑ 

Εκτινάξτε 

θα περιμένετε χρόνια να δείτε τnν εnένδυσπ σαs 
να αποδίδει, όταν το νέο ασφαλιστικό και 

επενδυτικό πρόγραμμα ΟΡΤΙΜΑ τns ING σαs 
προσφέρει τουλάχιστον 90% επένδυση από 
τον πρώτο κιόλαs χρόνο; 
Ιεφύγετε από ό,τι σαs κρατούσε στο χθεs και 

ρυθμίστε το μέλλον σαs όnωs ακριβώs εσείs το 

φοντ:αστnκοτε! 
Με δυνατότnτο ταυτόχρονπs εnένδυσπs μέχρι 
και σε 10 Αμοιβαία Κεφάλαια, με ευέλικτο 
τρόπο nλnρωμns, δικαίωμα έκτακτων 

καταβολών σύμφωνα με τιs εnιθυμίεs σοs και 
απαλλαγή πλπρωμήs ασφαλίστρων, μπορείτε 

πια να κάνετε σχέδια για το μέλλον! Και το nιο 

σnμαντικό; Μπορείτε και να το πραγματοποιείτε! 

Βλέπετε, στην ΙΝG, 
σκεφτόμαστε διαφορετικά. 
rι• αυτό και αλλάξαμε πολλά. 

www.ing.gr ί, 21 Ο 9506000 

ING 
Όλοs ο κόσμοs εσύ ! 

Τα αμοιβαία κεφόλαια δεν έχουν εγγυnμένn αnόδοσn και οι nροnγούμενεs αnοδόσειs δεν διασφαλίzουν τιs μελλοντικέs 

INSURANCE INVESTMENT MANAGEMENT EMPLOYEE BENEFITS ΒΛΝΚΙΝG 
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Ασφάλειες Υγείας: 

Μήπως τελικά ο πελάτης 
είναι ο τελευταίος που 

καρπώνεται τα οφέλη τους; 
Μιλούν γιατροί και ασφαλισμένοι 

Της Αγγελικής Κούστα 

Η ασφάλεια υγείας είναι 

αναμφισβήτητα μια πολύ 

σοβαρή υπόθεση 

και πολλά λέγονται κατά 

καιρούς από 

ασφαλιζομένους οι 

οποί οι έχουν 

νοσηλευθεί σε 

μεγάλα νοσοκομεία 

και έχουν παράπονα 

από τις καλύψεις 

που τους πρόσφερε 

η ασφάλειά τους τις 

οποίες ξαφνικά 

ανακάλυψαν κατά 

την έξοδό τους από 

το νοσοκομείο, όταν 

καλούνται να 

πληρώσουν αρκετά 

χρήματα από την 

τσέπη τους και όχι 

μόνο. 

π 
οιόν βαραίνει η ευθύνη ; Την 

ασφαλιστική εταιρία ; Μήπως 

τον ασφαλιστή ; Ή μήπως το 

νοσοκομείο ή ακόμα και τον 

ίδιο τον ασφαλιζόμενο ; 

Οι ασφαλιστικές εταιρίες από τη μία , 

προσπαθούν να κάνουν το καλύτερο για 

τον πελάτη τους και βάση των αναγκών 

του δημιουργε ίται ένα ασφαλιστήριο ζω­

ής στα μέτρα του . Στη συνέχεια όμως με 

την ακολουθούμενη τακτική των συνεχών 

αλλαγών τόσο στο ύψος του ασφαλιστη­

ρίου όσο και στις τροποποιήσεις των 

ασφαλιστικών καλύψεων ή των συνεργα­

ζόμενων ιδιωτικών νοσοκομείων , η αρχι­

κή σύμβαση (ασφαλιστήριο) δέχεται τό­

σες τροποποιήσεις που στην πράξη αλ­

λάζουν και τις καλύψεις πραγματικών 

αναγκών του πελάτη. Ας περάσουμε τώ­

ρα στο κομμάτι του ασφαλιστή. Ένα πλά­

νο του συμβολαίου ζωής ε ίναι έτοιμο , με 

τις καλύψεις να αναγράφονται αναλυτικά. 

Αναλυτικά ; Πάντα ; « Καλύπτονται τα συ­
νήθη και λογικά έξοδα » και ο ασφαλι­
στής καλείται να τα αριθμήσει. « Στη συ­
γκεκριμένη περίπτωση ευθύνη της εται­

ρίας είναι να έχει καταρτισμένους ασφα­

λιστές. Η εκπαίδευση των ασφαλιστών 

είναι μέγιστης σημασίας » Υποστηρίζει ο 
Γ . Μάμαλης , μεσίτης ασφαλειών . 

Άλλο ένα «παράπονο» αρκετών ασφαλι­

ζομένων είναι ο ασφαλιστής τους να ανα­

φέρει συνοπτικά ποιες καλύψεις δεν συ­

μπεριλαμβάνονται στο ασφαλιστήριο 

συμβόλαιο ζωής τους , έτσι ώστε να έχει 

μία πιο ολοκληρωμένη εικόνα. 

Δυστυχώς όμως όλοι μας συνειδητοποι­

ούμε τυχόν προβλήματα με την ασφάλεια 

ζωής όταν έρθει η ώρα της νοσηλε ίας μας 

σε κάποιο νοσοκομείο συμβεβλημένο με 

την ασφαλιστική μας εταιρία . «Έχω χρόνια 

ασφάλεια ζωής και ομολογώ πως ποτέ δεν 

ασχολήθηκα με τις καλύψεις που μου προ­

σέφερε , αυτό συνειδητοποίησα πως ήταν 

και το πρώτο λάθος μου όταν χρειάστηκε 

να εισαχθώ στο νοσοκομε ίο για εγχείρηση 

σκωληκοειδίτιδας .>>, υποστηρ ίζει ο Κ . Φι­

λιππάκης και συνεχίζει : « επικοινώνησα με 
τον ασφαλιστή μου και ομολογώ πως η ει­

σαγωγή μου ήταν εύκολη ... η απόκτηση 

του πολυπόθητου εξιτηρίου ήταν κάτι χει­

ρότερο από δύσκολη. Η ασφάλεια κάλυπτε 

ένα μόνο μέρος των εξετάσεων που έπρε­

πε να γίνουν . Το υπόλοιπο και σας διαβε­

βαιώνω ήταν αρκετά μεγάλο , το πλήρωσα 

από την τσέπη μου , χωρ ίς να ξέρω τώρα 

πια αν ήταν απαρα ίτητες όλες αυτές οι 

εξετάσεις ή ακόμα και η εκτεταμένη νοση­

λε ία μου μετά την εγχείρηση . Αν με ρωτή­

σετε τώρα πια , δεν ξέρω αν το μεγαλύτε­

ρο βάρος της ευθύνης πέφτει στην ασφα­

λιστική μου εταιρ ία ή στο νοσοκομείο , μάλ­

λον όμως η πλάστιγγα ισορροπε ί στην κα­

κή συνεννόηση και συμφωνία μεταξύ των 

δύο. » 

Παρόμοιο πρόβλημα αντιμετώπισε και η Ν . 

Παπαγιάννη : «Δεν θα ήθελα να επεκταθώ 

σε λεπτομέρειες , αλλά στο συγκεκριμένο 

νοσοκομείο , το οπο ίο ήταν συμβεβλημένο 

με την εταιρ ία στην οπο ία ήμουν ασφαλι­

σμένη , δεν έτυχα καν της στοιχειώδους 

αντιμετώπισης που πρέπει να έχει ένας 

γιατρός απέναντι στον ασθενή του. Κοι­

τούν να καρπωθούν όσο το δυνατόν περισ­

σότερα οφέλη από την ασφάλεια ζωής σου 

κι όταν δουν ότι αυτά δεν ε ίναι αρκετά , σε 

υποβάλλουν σε άπειρες ανούσιες εξετά­

σεις για επιπλέον χρήματα . Αφήστε που τα 

χρήματα που υποτίθεται ότι καλύπτονταν 

από την ασφάλειά μου , ακόμα περιμένω να 

τα πάρω από την ασφαλιστική εταιρία .» και 

συνεχίζει : « Πραγματικά αν μπορούσα να 
γυρ ίσω τον χρόνο πίσω , θα προτιμούσα να 

πάω στον προσωπικό μου γιατρό κι ας 

πλήρωνα πολλά περισσότερα . Τουλάχι­

στον θα είχα την πρέπουσα αντιμετώπιση 

και θα ε ίχα δίπλα μου έναν άνθρωπο τον 

οποίο εμπιστεύομαι. » . 

Στα παραπάνω έρχεται να προστεθεί και η 

άποψη του Dr. Χαράλαμπου Σακαλίδη , Δι­

ευθυντή της Παθολογικής Κλινικής του 

Ιατρικού Κέντρου Π. Φαλήρου και μέλους 

της Ελληνικής και Ευρωπαϊκής Καρδιολο­

γικής Εταιρ ίας : « Επειδή τυχα ίνει να έχω 

ένα αρκετά μεγάλο πελατολόγιο ασθενών 

με τους οποίους έχω προσωπική σχέση , 

ορισμένοι εκ των οποίων ύστερα από πα­

ρεμβολή των ασφαλιστών τους πήγαν σε 

νοσοκομε ία τα οπο ία είχαν απευθείας 

σύνδεση με την εταιρία τους. Νοσηλεύτη­

καν και βγήκαν με διάφορα παράπονα 

όπως για παράδειγμα ότι δεν εξυπηρετή­

θηκαν σωστά , ότι πλήρωσαν χρήματα από 

την τσέπη τους , ενδεχομένως έμειναν πε­

ρισσότερες μέρες από ότι έπρεπε. Αυτό 

είχε σαν αποτέλεσμα να έχουν παράπονα 

και ως προς τη νοσηλεία και ως προς την 

αντιμετώπιση και ως προς το οικονομικό 

κομμάτι.». 

Υπάρχει όμως και η άλλη όψη του νομίσμα­

τος όπως για παράδειγμα στην περίπτωση 

της Α . Κλέντου: « Η μητέρα μου , μου είχε 

κάνει ασφάλεια ζωής από όταν ήμουν παι­

δί . Κάποια στιγμή χρειάστηκε να νοσηλευ­

τώ στο νοσοκομείο για μια απλή αφαίρεση 

κύστης στο πόδι. Δεν ξέρω να σας πω λε­

πτομέρειες για τις καλύψεις της ασφάλει­

άς μου , θυμάμαι όμως πως ήμουν μόνη 

μου σε ένα μονόκλινο δωμάτιο και πως ο 
θεράπων ιατρός μου , καθώς και όλο το νο­

σηλευτικό προσωπικό ήταν ανά πάσα στιγ­

μή χρειαζόμουν , στο πλάι μου . Όσες εξε­

τάσεις έκανα καθώς και όλη την παραμονή 

μου στο νοσοκομείο , τα κάλυπτε η ασφά­

λειά μου . Ξέρω πως ακούγονται πολλά για 

συμφέροντα που κρύβονται πίσω από τις 

ασφάλειες ζωή στις εταιρίες , αλλά και στα 

νοσοκομε ία , δεν πιστεύω όμως τίποτε από 

αυτά , γιατί διαπίστωσα ιδίοις όμασι πως 

όλα λειτουργούν στην εντέλεια. ». 

Γ ια να αποφευχθο ύν περιπτώσεις σαν τις 

δύο πρώτες και ταυτόχρονα να πολλαπλα­

σιαστούν περιπτώσεις σαν την τελευταία , 

τα τελευταία χρόνια οι ασφαλιστικές εται­

ρίες ήρθαν σε συνεννόηση με μεγάλα νο­

σοκομεία και δημιούργησαν κάρτες για κά­

θε ασφαλιζόμενο , οι οπο ίες του παρέχουν 

ιατρική κάλυψη 24 ώρες το 24ωρο και το 
κυριότερο κατά γενική ομολογία : « Σε πε­
ρίπτωση νοσηλείας , αν είσαι κάτοχος της 

συγκεκριμένης κάρτας , τα χρήματα πηγαί­

νουν κατευθε ίαν από την ασφαλιστική σου 

εταιρία στο νοσοκομείο και έτσι γλιτώνεις 

πολλά ... μετεγχειρητικά προβλήματα.». 

Είτε ο αριθμός των ικανοποιημένων ασφα­

λιζομένων ξεπερνάει τον αριθμό των δυ­

σαρεστημένων είτε όχι , ένα είναι το σί­

γουρο . Πως υπάρχει μία ανοιχτή πληγή 

ανάμεσα στους πελάτες , τις εταιρίες και 

τα ιδιωτικά νοσοκομε ία και αυτή σιγά σιγά 

πρέπε ι να κλε ίσει. Όπως υποστηρίζει 

εξάλλου και ο Dr. Χ . Σακαλίδης: «Έχουμε 

δώσει ιερό όρκο απέναντι στον ασθενή και 

εμείς είμαστε εδώ για να τον εξυπηρετή­

σουμε με τον καλύτερο δυνατό τρόπο και 

φυσικά βάζοντας στην άκρη οποιαδήποτε 

συμφέροντα. Πιστεύω πως θα πρυτανεύ­

σει η λογική , οι άνθρωποι οι οποίοι έχουν 

κάνει ένα συμβόλαιο «τιμής » με ορισμέ­

νου ομίλους , να βρουν μία κοινή φόρμουλα 

ούτως ώστε να είναι όλοι ευχαριστημέ­

νοι. » 

Η ιδιωτική ασφάλιση στη χώρα μας καλύ­

πτει ένα χαμηλό ποσοστό του ενεργού 

πληθυσμού σε σχέση με τις Ευρωπαϊκές 

χώρες . Οι ειδικοί προβλέπουν ότι έχει με­

γάλες προοπτικές ανάπτυξης . Κατά συνέ­

πεια , τα ιδιωτικά νοσοκομεία και οι ιατροί 

οφε ίλουν να καταβάλλουν μεγάλες προ­

σπάθειες ώστε να «αξιοποιούν» μέσα σε 

«λογικά» περιθώρια κέρδους το πελατο­

λόγιο των ασφαλιστικών εταιριών ώστε η 

ωφέλεια να ε ίναι κοινή για πελάτες , ασφα­

λιστικές εταιρίες , γιατρούς και ιδιωτικά 

νοσοκομεία. Σε αντίθετη περίπτωση η 

«εκμετάλλευση» είναι βέβαιο ότι θα επι­

βαρύνει όλους . 

Τα παθήματα του παρελθόντος πρέπει να 

γίνουν μαθήματα και κάθε πελάτης ασφα­

λιστικού προγράμματος και ιδ ίως παροχών 

υγείας πρέπει να ενδιαφέρεται πρώτιστα 

για την αποκατάσταση της υγείας του , αλ­

λά σε συνείδηση ότι το κόστος της αφορά 

και τον ίδιο με αποτέλεσμα μεσοπρόθεσμα 

να αντιληφθε ί τις αρνητικές συνέπειες 

των «αλόγιστων» δαπανών. 
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Βαρέλι δίχως πάτο θυμίζουν τα 

οικονομικά των δημόσιων 

νοσοκομείων. Όλες οι 

κυβερνήσεις και οι Υπουργοί 

Υγείας και Οικονομικών των 

τελευταίων δεκαπέντε χρόνων 

προσπάθησαν να δώσουν λύση 

στο πρόβλημα χωρίς όμως 

επιτυχία. Πέρα από την 

διαχείριση των οικονομικών των 

νοσοκομείων σημαντικό είναι και 

το θέμα της αύξησης των εσόδων 

τους. Η ιδιωτική ασφαλιστική 

αγορά μπορεί να συμβάλλει σε 

αυτή τη κατεύθυνση εάν γίνουν 

πράξη οι εξαγγελίες για 

συνεργασία δημοσίων 

νοσοκομείων και ασφαλιστικών 

εταιριών. Στη συνέχεια το ΝΑΙ 

παρουσιάζει αναλυτικά όλες τις 

πρωτοβουλίες των τελευταίων 

χρόνων για τη ρύθμιση των 

χρεών των νοσοκομείων. 

Ειδικού συνεργάτη 

m ΤΕΥΧΟΣ 89 • 5-6/2004 

ρύθμιση των χρεών των νοσοκο-

Η 
μείων προς τους προμηθευτές 
φαρμάκων και υλικών ήταν μια απ ' 

τις πρώτες αποφάσεις της κυβέρ­

νησης της Ν .Δ ., που προήλθε απ' 

τις εκλογές της 7.3.2004. Ωστόσο 
όμως η απόφαση για τη ρύθμιση μέχρι το τέλος 

του Μαϊου , όπως αρχικώς είχαν δοθεί οι υπο­

σχέσεις , δεν είχε υλοποιηθεί ούτε σε επίπεδο 

σχεδίων ούτε σε επίπεδο νομοθετικής πρωτο­

βουλίας μέχρι την ώρα που γράφονταν τούτες οι 

γραμμές . 

Τη ρύθμιση των χρεών των νοσοκομείων αποφά­
σισε η Κυβερνητική Επιτροπή (27.4.2004) εγκρί­
νοντας ομόφωνα τις σχετικές εισηγήσεις των 

υπουργών Οικονομίας Γ. Αλογοσκούφη και Υγεί­
ας και Κοινωνικής Αλληλεγγύης Ν. Κακλαμάνη. 
Ταυτόχρονα , ενέκρινε και την εισήγηση της πο­

λιτικής ηγεσίας του Υπουργείου Υγείας , όπως η 

ρύθμιση να συνοδευτεί από ένα Σχέδιο Νόμου για 

την αλλαγή του τρόπου προμηθειών στο χώρο της 

Υγείας «κάτι που αποτελεί μία από τις αιτίες της 

δημιουργίας του χρέους » δήλωσε ο Ν. Κακλα­

μάνης μετά την Κυβερνητική Επιτροπή. Ο νέος 

τρόπος προμηθειών στο χώρο της υγείας θα γί­

νεται κατά βάση κεντρικά απ ' το υπουργείο Υγεί­

ας - ο Ν. Κακλαμάνης προσδιόρισε στο 70% τωv 
συνολικών προμηθειών - και δευτερευόντως απ ' 
τα νοσοκομεία , τα οποία θα κάνουν κυρίως τις 
προμήθειες αναλώσιμων υλικών . Η εφαρμογή του 

νέου σχεδίου θα προωθηθεί σε συνδυασμό με τις 
ορισμένες αλλαγές που έχει ανακοινώσει η νέα 

κυβέρνηση της Ν .Δ. , όπως η κατάργηση των Πε­
ριφερει οκών Συστημάτων Υγείας Πρόνοιας 

(ΠεΣΥΠ) και την επαναφορά των νοσοκομείων 

σε Νομικό Πρόσωπο Δημοσίου Δικαίου (ΝΠΔΔ). 

Τα χρέη αφορούν στην περίοδο απ ' το Μάιο του 

2001 μέχρι σήμερα . Το ύψος των χρεών είχε φτά­

σει κοντά στα δύο δις ευρώ στις 31 .12.2003 αλ­
λά αυξάνεται με ρυθμό 200 εκ. ευρώ το τρίμη­
νο όπως δήλωσε ο Γ . Αλογοσκούφης . Την ίδια 

ώρα τα ασφαλιστικά ταμεία οφείλουν απ ' τα νο­

σήλια 1,5 δις ευρώ προς τα νοσοκομεία. 
Όπως φαίνεται και στο σχετικό Πίνακα οι οφει­

λές των νοσοκομείων προς τους τρίτους είναι: 

765, 260 εκ ευρώ σε προμηθευτές φαρμάκων, 

545,530 εκ. ευρώ σε προμηθευτές υγειονομι­
κού υλικού, 215,180 εκ. ευρώ σε προμηθευτές 
Χημικών Αvτιδροστηρίωv 161,428 εκ. ευρώ σε 
προμηθευτές Λοιπών ειδών κοι 144,910 εκ. ευ­
ρώ σε προμηθευτές ορθοποιδικού υλικού. 

Αναζήτηση τρόπων 

Επίσης μέχρι την ώρα που γράφονταν τούτες οι 

γραμμές δεν είχε διευκρινιστεί ο τρόπος ρύθμι­

σης των χρεών . 

Κυβερνητικά στελέχη έκαναν ευθεία αναφορά σε 

δυο τρόπους : Τα ομόλογο και τον αλληλόχρεο 

λογαριασμό . Τα ομόλογα χρησιμοποιήθηκαν για 

τη ρύθμιση των χρεών των νοσοκομείων που εί­

χαν σωρευτεί μέχρι το 1997, ενώ ο αλληλόχρε­
ος λογαριασμός θεσμοθετήθηκε - αλλά δεν εφαρ­

μόστηκε - απ ' τον πρώην υπουργό Υγείας Αλ. Πα­

παδόπουλο με το νόμο 2955/2001 για την άμεση 
εξόφληση των προμηθευτών . 

Ωστόσο όμως , σύμφωνα με τις πληροφορίες-Όρι­

σμένες είδαν και το φως της δημοσιότητας -
υπάρχουν σκέψεις για το δανεισμό είτε των ασφα­

λιστικών ταμείων , είτε των ίδιων των νοσοκομεί­

ων για να αποπληρώσουν τα χρέη . Τα ασφαλιστι­

κά ταμεία μετά τη λήψη των δανείων θα αποπλη-

ρώσουν τα νοσοκομεία που με τη σειρά τους θα 

αποπληρώσουν τους προμηθευτές. 

Την αναζήτηση εναλλακτικών μορφών επιβεβαί­

ωσε ο υπουργός Υγείας Ν. Κακλαμάνης μιλώντας 

στη ΝΕΤ (2.5.2004): «Η ρύθμιση θα γίνει με χρή­
ματα από τον κροτικό προϋπολογισμό , είτε με 

τραπεζικό δανεισμό , είτε με ομόλογα » είπε ο 

υπουργός Υγείας. 

Ο δανεισμός των ασφαλιστικών ταμείων χρησι­

μοποιήθηκε στη δεκαετία του 1980- με ψηλά τό­
τε επιτόκια - αλλά αποδείχτηκε ατελέσφορος για 
την κάλυψη των οικονομικών και ταμειακών ανα­

γκών των ασφαλιστικών οργανισμών. Έτσι η κυ­

βέρνηση του Κ. Μητσοτάκη αναγκάστηκε πριν 

δώδεκα χρόνια να διαγράψει χρέη 723 δις δραχ­
μών απ ' το ΙΚΑ , γιατί αλλιώς δεν μπορούσε να 

δώσει ούτε τις συντάξεις , όπως έλεγε ο τότε 

πρωθυπουργός στους συνταξιούχους. 
Η παραπομπή των νοσοκομείων σε δανεισμό χρη­

σιμοποιήθηκε το 1981 απ ' την κυβέρνηση της 

Ν.Δ. για 15 νοσοκομεία. Τα νοσοκομεία υποχρε­
ώθηκαν να καταβάλουν στις τράπεζες επί δέκα 

χρόνια 300,9 εκατ. δραχμές ετησίως . Με την 

ιδέα του δανεισμού των νοσοκομείων φλερτάρι­

σαν έντονα - για να αποτραπεί στη συνέχεια -
όλες οι κυβερνήσεις του ΠΑΣΟΚ μέχρι το 1997, 
οπότε έγινε και η πρώτη ρύθμιση των χρεών των 

νοσοκομείων . 

197 δις δραχμές το 1997 ... 
Η ρύθμιση των χρεών του 1997, ύψους 197 δις. 
δραχμών έγινε με το νόμο 2469 και προέβλεπε 
τα εξής: 

• Τα νοσοκομεία εξόφλησαν άμεσα το 5 - 10%, 
της συνολικής οφειλής και για το υπόλοιπο 

της οφειλής το Ελληνικό Δημόσιο εξέδωσε 

ειδικό ομολογιακό δάνειο , τα ομόλογα του 

οποίου διατέθηκαν στους προμηθευτές των 

νοσηλευτικών ιδρυμάτων . 

• Στην περίπτωση που τα νοσοκομεία κατέβα­
λαν άμεσα ποσοστό 6-10% της συνολικής 
οφειλής είχε συμφωνηθεί έκπτωση που κυ­

μάνθηκε οπό 5-20%. Τα ομόλογο ήταν διε­
τούς, τριετούς και τετραετούς διάρκειας . 

Το επιτόκιο των ομολόγων ήταν σταθερό για 

όλη τη διάρκεια του δανείου και ορίστηκε σε 

11 % για τα διετή , σε 10,5% για τα τριετή και 
10% για τα τετραετή . 

• Μάλιστα ο νόμος 2469/1997 έκανε και την 
εξής ρητή πρόβλεψη: «Η εξόφληση των προ­

μηθευτών θα γίνεται κατά μέγιστο εντός 

τριών μηνών από την παραλαβή του σχετι­
κού τιμολογίου από τις υπηρεσίες του νο­
σηλευτικού ιδρύματος. Ουδεμ ία προμήθεια 

θα πραγματοποιείται ov δεν έχουν εξοφλη­
θεί οι υποχρεώσεις, οι οποίες είχαν αναλη ­

φθεί πριν οπό ένα τρίμηνο και πλέον οπό την 

ημερομηνία της νέος παραγγελίας. Εξαίρε­

ση επιτρέπεται μόνο σε έκτακτες και επεί­

γουσες περιπτώσεις , ύστερο οπό απόφαση 

Οφειλές Νοσοκομείων σε προμηθευτές 
(σε εκ. Ευρώ μέχρι 31.12.2003) 

Φαρμάκων 

Υγειονομικού υλικού 

Χημικών Αντιδραστηρίων 

Λοιπών ειδών 

Οpθοπαιδικού υλικού 

του διοικητικού συμβουλίου του νοσηλευ­

τικού ιδρύματος». 

... και 355 δις δραχμές το 2001 
Όμως μέχρι τα μέσα του 2001 είχαν σωρευτεί και 
πάλι χρέη ύψους 355 δις. δραχμών. 
Η ρύθμιση έγινε με το νόμο 2937/26.7.2001 και 
προέβλεπε την ανάληψη της αποπληρωμής των 

χρεών από το Ελληνικό Δημόσιο με πέντε ετή­

σιες ισόποσες δόσεις , αρχής γενομένης οπό 

1.8.2003. Ο νόμος επίσης προέβλεπε τη δυνα­
τότητα σύμβασης με πιστωτικά ιδρύματα τα οποία 

θα αναλάμβαναν την εξόφληση των χρεών , χω­

ρίς παρακράτηση προεξοφλητικών τόκων , με απο­

κλειστικό σκοπό την εξόφληση των προμηθευ­

τών , εφάπαξ, εφόσον χορηγηθεί από αυτούς έκ­

πτωση 3,5%. Για τις προεξοφλήσεις αυτές τα πι­
στωτικά ιδρύματα θα έπαιρναν τόκο από την ημέ­

ρα προεξόφλησης μέχρι την ημέρα εξόφλησης 
από το Δημόσιο των εκχωρηθεισών και προεξο­

φληθεισών απαιτήσεων . 

Αίτια και ... αιτίες 
Η σώρευση των χρεών των νοσοκομείων άρχισε 

να εμφανίζεται στις αρχές της δεκαετίας του 

1990. 
Την εμφάνιση των χρεών η προηγούμενη ηγεσία 

του υπουργείου Υγείας την απέδιδε στο χαμηλό 

νοσήλια των ασφαλιστικών ταμείων , τη νοσηλεία 
των απόρων και των ανασφάλιστων (το κόστος 

τους υπολογίζεται σε 120 εκ . ευρώ ετησίως) , το 

κόστος παραγωγής αίματος και το κόστος της 

εκπαίδευσης που προσφέρουν τα Δημόσια Νοσο­

κομεία. 

Πάντως ο Ν . Κακλαμάνης μίλησε ευθέως για κυ­

κλώματα στο χώρο των προμηθειών που συμμε­

τέχουν σημαντικά στη διαμόρφωση των χρεών. 
«Είναι μια μερίδα συναδέλφων μου γιατρών που 
αποτελεί βεβαίως τη μειοψηφία , αλλά και μια 

μερίδα υπαλλήλων του υπουργείου Ανάπτυξης, 

οι οποίο λαμβάνουν μπόνους οπό την προώθη­

ση των προμηθειών» είπε ο υπουργός Υγείας σε 
συνέντευξή του στη ΝΕΤ (2.5.2004) . 

Το κόστος παραγωγής των 600.000 φιαλών αί­
ματος με 200 ευρώ ανά φιάλη ανέρχεται σε 120 
εκ. ευρώ το χρόνο σύμφωνα με ανακοίνωση 

765,260 
545,530 
215,180 
161,428 
144,91 Ο 

(24.4.2004) της Πανελλήνιας Ομοσπονδίας Εργα­
ζομένων στα Δημόσια Νοσοκομείο (ΠΟΕΔΗΝ). 
Απ ' αυτές, σύμφωνα με την ΠΟΕΔΗΝ , οι 60.000 
φιάλες διατίθενται δωρεάν στον ιδιωτικό τομέα. 

Η εκπαίδευση , ούτως η άλλως, που προσφέρουν 
τα δημόσια νοσοκομεία δεν μπορεί να χρεωθεί 

σε κανέναν άλλο πέρα του κρατικού προϋπολο­

γισμού, ο οποίος όμως συνολικά μειώνει τις επι­

χορηγήσεις του προς τα νοσοκομεία. Έτσι, σύμ­

φωνα με στοιχεία του Κοινωνικού Προϋπολογι­

σμού , απ' το 1999 και εντεύθεν η κροτική επι­
χορήγηση στα έσοδα των νοσοκομείων είναι συ­
νεχώς πτωτική και κάτω του 5%. Χαρακτηριστι­
κή είναι η συμπεριφορά των κυβερνήσεων όσον 

αφορά την κάλυψη των δαπανών των απόρων και 
ανασφάλιστων . Απ ' τα ποσά που δαπανώνται­

εκεί κοντά στα 120 εκ . ευρώ ετησίως - εγγρά­

φεται συνολικώς στον προϋπολογισμό μόλις το 
ένα έκτο αυτών των κονδυλίων σε ετήσια βάση . 

Εμπειρία ... 
Με αφορμή την απόφαση για τη ρύθμιση των χρε­

ών επανήλθε στο προσκήνιο η συζήτηση για την 
ριζική αντιμετώπιση των χρεών των νοσοκομεί­

ων. 

Έτσι ορισμένοι διοικητές των νοσοκομείων δια­

τύπωσαν την άποψη για την ανάγκη αύξησης των 

νοσηλίων που καταβάλλουν τα νοσοκομεία. «Όλο 
αυτά το εργαλείο που έχουν ακουστεί, όπως εί­

ναι η αύξηση του νοσηλίου που εισπράττουν το 

νοσοκομεία απ' το Ταμείο, έχουν εφαρμοστεί και 
έχουν αποτύχει» επισήμανε ο Γιάννης Κυpιό­

πουλος , καθηγητής των Οικονομικών της υγείας 
της Εθνικής Σχολής Δημόσιας Υγείας , με δηλώ­

σεις του στο «Βήμα» (9.5.2004). 
Θυμίζουμε επιγραμματικά τις παρεμβάσεις στο 

επίπεδο των αυξήσεων των νοσηλίων τα τελευ­

ταία δώδεκα χρόνια : 

1. Στις 23.4.1992 η κυβέρνηση της Ν.Δ. προ­
χώρησε στην πρώτη αύξηση των νοσηλίων. 

(Τα νοσήλια της Γ ' θέσης από 2.840 έφτα­
σαν τις 8.000 δραχμές και τα νοσήλια της Α' 
θέσης από 6.040 έφτασαν σε 13.800 δραχ­
μές). Τον Οκτώβρη του 1992 -αμέσως μετά 
την πρώτη αύξηση των νοσηλίων - ο κλάδος 
υγείας του ΙΚΑ έγινε για πρώτη φορά ελ­

λειμματικός. 
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2. Στις 26.1.1993, η κυβέρνηση της Ν.Δ. προ­
χώρησε στη δεύτερη αύξηση των νοσηλίων . 

(Τα νοσήλια της Γ ' θέσης από 8.000 φτάνουν 
στις 15.500 και της Α ' από 13 .800 στις 
26.500). 

3. Η κυβέρνηση του ΠΑΣΟΚ (σε εφαρμογή του 

νόμου 2519/1997) με την κοινή απόφαση των 
υπουργών Οικονομικών και Υγείας (3.2.1998) 
καθιέρωσε το ημερήσιο ενοποιημένο κλει­

στό νοσήλιο κοι το συνολικό ενοποιημένο 

νοσήλιο: 

• Με το ημερήσιο ενοποιημένο νοσήλια 
υπήρξαν αυξήσεις από 29% έως 64% στο 
κλειστό -μέχρι τότε- νοσήλιο ανάλογα με 

τη θέση νοσηλείας. Π.χ. , το τιμολόγιο της 

Γ ' θέσης στον Παθολογικό Τομέα είναι 

20.000 δραχμές , ενώ στο χειρουργικό εί­

ναι 25. 000 δραχμές. 
• Στο συνολικό ενοποιημένο νοσήλιο υπήρ­

ξε διαφορετική κοστολόγηση ορισμένων 

ιατρικών πράξεων (π.χ. , το μπάι- πας χρε­

ώνεται με 1,7 εκατ . δραχμές , η μεταμό­

σχευση νεφρού 2,5 εκατ . δραχμές, η με­

ταμόσχευση πνεύμονα 4 εκατ. δραχμές 
κλπ.) . 

4. Η κυβέρνηση του ΠΑΣΟΚ με το νόμο 2737 /99 
επέβαλε στο ΙΚΑ να πληρώσει αναδρομικό 

22 δισ. δραχμές για ιατρικές πράξεις - πριν 
το 1998 - που κοστολογήθηκαν παραπάνω. 

5. Η κυβέρνηση του ΠΑΣΟΚ ψήφισε το νόμο 

2789/2000 με την πρόβλεψη ότι τα ασφαλι­
στικό ταμεία και το Δημόσιο υποχρεώνονται 

να προκαταβάλουν στα νοσοκομεία το 75% 
των υποχρεώσεών τους οπό δαπάνες υγει­

ονομικής περίθαλψης εντός 30 ημερών από 
την ημερομηνία υποβολής των δικαιολογητι­

κών. Ακόμα δόθηκε η δυνατότητα στα νοση­

λευτικά ιδρύματα να απευθύνονται στο Γενι­

κό Λογιστήριο του Κράτους και να ζητούν την 

παρακράτηση από τις εγγεγραμμένες στον 

προϋπολογισμό πιστώσεις για επιχορηγή­

σεις των ταμείων ποσών ίσων με τις ανεξό­

φλητες κατά περίπτωση οφειλές τους στις 

περιπτώσεις εκείνες που δεν τηρούνται οι 

προβλεπόμενες προθεσμίες . 

Ν. Κακλαμάνης: 

... Και προτάσεις 
Τίποτε όμως από όλα αυτά δεν απέδωσαν . 

Όπως το κράτος δεν απέδωσε τα ελάχι-

στα κονδύλια στα ασφαλιστικά ταμεία με 

βάση τη μερική τριμερή χρηματοδότηση 

-καθιερώθηκε με το λεγόμενο «νόμο Σι-

ούφα» (2084/1992) για τους ασφαλιζόμενους με­
τά την 1.1.1993- έτσι με τη σειρά τους τα ασφα­
λιστικά ταμεία δεν απέδωσαν τις (αναγκαστικές) 

υποχρεώσεις τους προς τα νοσηλευτικά ιδρύμα­

τα . 

« Η ρύθμιση του 'χρέους' των νοσοκομείων με 

ομόλογα μέσω των αλληλόχρεων λογαριασμών 

ή με δανεισμό , είναι χωρίς προοπτική , ον δεν 

έχει ως προϋπόθεση την εφαρμογή σοβαρών 

διοpθpωτικώv αλλαγών» σημειώνει ο Γ . Κυριό­

πουλος («Βήμα» 9.5.2004) και προσθέτει : « Η 

ογοpά των υγειονομικών υπηρεσιών στη χώρο 

μας έχει ισχυρά ανταγωνιστικά στοιχεία , δεδο­

μένου ότι χαρακτηρίζεται από υψηλό βαθμό ελευ­

θερίας επιλογής των χρηστών, κοι σχετικά μη 

ελέγξιμη λειτουργία της προσφοράς και των 

επενδυτικών δραστηριοτήτων. Κατά συνέπεια, 

σε μιο τέτοιο αγορά 'το χpήμοτο οφείλουν vo 
ακολουθούν τους ασθενείς ', δηλαδή vo συνδέ­
ουν την αποζημίωση των νοσοκομείων με το πα­

ραγόμενο έργο, το οποίο στην περίπτωση αυτή 

συγκεκριμενοποιείται με τη διαμόρφωση του νο­

σηλίου, ανάλογο με τη βοpύτητο της νόσου. Είναι 

προφανές ότι το σύστημα αυτό θο δημιουργήσει 

πpοβλήμοτο βιωσιμότητας στις μικρομεσαίες κοι 

περιφερειακές νοσοκομειακές μονάδες , κυρίως 

του δημοσίου τομέα , και δεν μπορεί νο εφαρμο­

στεί υπό την κοθοpή του μορφή. Αντιθέτως , ο 

συνδυασμός αυτού του συστήματος με την ύπαρ­

ξη κλειστών σφαιρικών προϋπολογισμών, μέσω 

ενός φορέα κατανομής των πόρων , είναι πιθα­

νώς η κατάλληλη απάντηση στο πρόβλημα που 

αποτελεί την ικανή και αναγκαία συνθήκη για να 

εφαρμοστούν κοινωνικά αποδεκτές πολιτικές 

ελέγχου του κόστους κοι της συγκράτησης των 

δαπανών. Το υπόδειγμα αυτό μπορεί να εφαρ­

μοστεί με τη μεταφορά των κροτικών επιχοpη-

Νόμος για κανόνες δημόσιου και ιδιωτικού τομέα 

γήσεων προς τους ασφαλιστικούς φορείς, πράγ­

μα το οποίο θα ενισχύσει τη διαπραγματευτική 

θέση τους στην αγορά και θα προκαλέσει μια πιο 

ισόρροπη σχέση ανάμεσα στην προσφορά (νο­

σοκομεία) και τη ζήτηση (ασφάλιση- ασθενείς)». 

Επίσης ο καθηγητής Οικονομικών της Υγείας στη 

London School of Economics Ηλίας Μόσιαλος με 
δηλώσεις του στο «Βήμα» (9.5.2004) υποστηρί­
ζει ότι η λύση στο πρόβλημα μπορεί να δοθεί με 

τη δημιουργία ενός φορέα ο οποίος θα συλλέγει 

και θα διαχειρίζεται τους πόρους για την υγεία . 

Επίσης , τονίζει, ότι πρέπει να αναθεωρηθεί ο τρό­

πος πληρωμής νοσοκομείων , να εφαρμοστεί κλει­

στός προϋπολογισμός, ο οποίος θα λαμβάνει υπό­

ψη την παραγωγικότητα, τις δραστηριότητες και 

το χαρακτήρα κάθε νοσοκομείου (παιδιατρικό, 

πανεπιστημιακό , κτλ.) και να δημιουργηθεί Οργα­

νισμός Διαπραγμάτευσης των προϋπολογισμών 

των νοσοκομείων . 

Τα 50 Νοσοκομεία με τα μεγαλύτερα χρέη 
(σε εκ. ευρώ μέχρι 31.12.2003) 

103,690 

Παν ών 86,400 

Πανεπισ::ml:!ιακό ΗQακλείου 73,410 

Πανεπισ::ml:!ιακό Ιωαννίνων 67,790 

ΚQατικό Αθ!]νας 64,190 

Παπανικολάου Θεσσαλονίκ!]ς 64,160 

ΑΧΕΠΑ 58,440 

Ιπποκ~άτειο Αθ!]νών 57,920 

Πανεπι 56,670 

Λαϊκό 53 190 

ΚQατικό Νίκαιας 49,960 

ΙπποκQάτειο Θεσσαλονίκ!]ς 471497 
Πα 40 477 

Νο 31 ,362 

ΕQUθQός ΣταUQός 37,299 

ΚΑΤ 35,900 

Θεαyένειο 28,746 

Άyιος ΑνδQέας ΠΟΤQώV 28,267 

Αyία Σο~ία 28,200 

27,133 

Νο!:!αQχιακό Χανίων 271020 
Μεταξά 25,222 

Τζάνειο 24,610 

Σισl:!ανόyλειο 23,000 

Σωτηρία 22,108 

Ευρω-ι<άρτα Υγείας 

Ε 
ψαλτήριο για την προώθηση της Ευρωπαϊκής Κάρτας Υγείας θα 

αποτελέσουν οι Ολυμπιακοί Αγώνες καθώς θα εφαρμοστεί πιλο­

τικά στην Ελλάδα απ ' την 1 η Ιουνίου 2004 για να διευκολυνθεί η 
πρόσβαση στις υπηρεσίες υγείας των Ευρωπαίων επισκεπτών. 
Η κάρτα σε πρώτη φάση θα αντικαταστήσει το έντυπο Ε111 και στο δι­
ευρωπαϊκό πιλοτικό πρόγραμμα - με την επωνυμία Netc@rds - συμμε­
τέχουν δέκα ευρωπαϊκές χώρες με τα αντίστοιχα υπουργεία . Το πρό­

γραμμα προωθείται απ ' το υπουργείο Υγείας και Κοινωνικής Αλληλεγ­

γύης σε συνεργασία με το Εργαστήριο Πληροφορικής Θεσσαλονίκης 
και με τη συμμετοχή του Ιδρύματος Κοινωνικών Ασφαλίσεων (ΙΚΑ). Η 

εφαρμογή του προγράμματος θα γίνει από τα Ολυμπιακά νοσοκομείο 

ενώ οι ξένοι επισκέπτες θα μπορούν να ενημερώνονται για τις υπηρε­

σίες του Εθνικού Συστήματος Υγείας απ' τον τριψήφιο αριθμό 184, του 
ΙΚΑ . 

Η Κάρτα Υγείας θα παραπέμπει σε συγκεκριμένα έγγραφα που θα συ­

μπληρώνονται για τη βεβαίωση της παροχής υπηρεσιών υγείας και την 

εξόφλησή τους από τους ασφαλιστικούς οργανισμούς των επισκεπτών. 

Την αρμοδιότητα της είσπραξης των οφειλών, θα έχει το ΙΚΑ . 

Εντούτοις όμως οι Έλληνες ασφαλισμένοι δεν θα μπορέσουν να χρησι­

μοποιήσουν ούτε πιλοτικά την Κάρτα Υγείας. Μάλιστα βρίσκεται πολύ 

Χατζ!]κώστα Ιωαννίνων 21 !895 

Ασκλ!]πιείο 21,856 

ΠαπαyεωQyίου 21,370 

ΑλεξάVδQα 21,573 

Νοσοκοl:!είο Βόλου 19,315 

Νοσοκοl:!είο Κα~άλας 18,200 

17,780 

17157 

Νοσοκοl:!είο Καλαl:!άτας 17,151 

Άyιος Σά~~ας 151346 

Αyία Όλyα 16,874 

Βοστάνειο Μυτιλ!]V!]ς 14,461 

14,109 

ΘQιάσιο 13,643 

Νοσοκοl:!είο Κο!:!οτnν!]ς 13μ8 

13,417 

12,700 

12,137 

Νοσοκο 11 ,991 

Νοσοκοl:!ε~ΚέQΚUQας 11,435 

Αyλαϊα ΚυQιακού 10,877 

ΑΙ:!αλία ΦλέΙ:!ΙΥΚ 10,858 
Νοσοκο 10,276 

Νοσοκοl:!είο Χαλκίδας 91995 
Νοσοκομείο Κορίνθου 9,818 

μακριά , όπως είπε ο υπουργός Υγείας και Κοινωνικής Αλληλεγγύης 

Νικήτας Κακλαμάνης στη διάρκεια της ανακοίνωσης της πιλοτικής εφαρ­

μογής της κάρτας (10.5.2004). Ως λόγους αναβολής για την Ελλάδα ο 
υπουργός ανέφερε την έλλειψη υποδομής αλλά και τη διαφορετική τι­

μολόγηση των ιατρικών πράξεων στο εσωτερικό της χώρας . 

Το αίτημα για την προοδευτική εισαγωγή της Ευρωπαϊκής Κάρτας Ασφά­

λισης Υγείας διατυπώθηκε στην εαρινή σύνοδο κορυφής της Βορκελό­

νης το Μάρτιο του 2002. Στις 21.2.2003 η Ευρωπαϊκή Επιτροπή ενέ­
κρινε την πρόταση να θέσει στην εαρινή σύνοδο κορυφής των Βρυξελ­

λών στις 21 Μαρτίου 2003 τις απαραίτητες λεπτομέρειες για την προ­
οδευτική εισαγωγή της Ευρωπαϊκής Κάρτας Ασφάλισης Υγείας. 

Αρμόδια για το θέμα ήταν η -τότε Επίτροπος- Άνvο Διομοvτοπούλου, 

η οποία δήλωσε (21 .2.2003) τα εξής : « Η Ευρωπαϊκή Κάρτα Ασφάλισης 

Υγείας θα κάνει την παροχή υπηρεσιών υγειονομικής περίθαλψης ευ­

κολότερη και ταχύτερη γιο τους πολίτες της Ευρωπαϊκής Ένωσης κα­

τά τη διάρκεια της προσωρινής διαμονής τους σε κάποιο άλλο κρότος 

μέλος. Η κάρτα θα έχει επίσης και μεγάλη συμβολική αξία: μετά το ευ­

ρώ , η ευρωπαϊκή κάρτα υγείας είναι ένα ακόμη στοιχείο Ευρώπης στην 

τσέπη μας». 
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Του Ιωάννη Ρασούλη 

Οικονομολόγου, Ασφαλιστικού Συμβούλου 

Σ
την Ελληνική Ασφαλιστική Αγορά θα λέ­

γαμε ότι το μάρκετινγκ ασκε ίται τόσο 

από τις ασφαλιστικές εταιρίες όσο και 
από κα ι από τον ίδιο τον ασφαλιστή . 

Τι εννοούμε όμως σήμερα μάρκετινγκ ; Ένας 

ορισμός είναι ότι , μάρκετινγκ ε ίναι η επιχει­

ρηματική λειτουργία που εντοπίζει τις ανά­

γκες και τις επιθυμίες που δεν έχουν ικανο­

ποιηθε ί, προσδιορίζει και μετρά το μέγεθός 

τους , καθορίζει ποιες αγορές στόχους μπο­

ρε ί η επιχείρηση να εξυπηρετήσει καλύτε­

ρα, αποφασίζει ποια είναι τα κατάλληλα προϊ­

όντα , ο ι υπηρεσίες και τα προγράμματα που 

εξυπηρετούν αυτές τις αγορές και καλεί όλα 

τα στελέχη της εταιρίας να σκεφτούν και να 

εξυπηρετήσουν τον πελάτη . Μάρκετινγκ λοι­

πόν δεν είναι η διαφήμιση και η πώληση , αλ­

λά η τέχνη να εντοπίζεις και να κατανοείς τις 

ανάγκες του καταναλωτή και να παράγεις 

λύσεις που δ ίνουν ικανοπο ίηση στους κατα­

ναλωτές , κέρδη στους παραγωγούς και οφέ­

λη στους μετόχους των εταιριών. Έτσι ο ηγε­

τικός ρόλος στην αγορά , επιτυγχάνεται με 

τη δημιουργ ία ικανοπο ίησης στον κατανα­

λωτή μέσα από κάποια καινοτομία στο προϊ­

όν , μέσα από την ποιότητα του προϊόντος και 
μέσα από την εξυπηρέτηση . Αν λε ίπουν αυ­

τά, δε μπορεί να αντισταθμιστο ύν από καμία 
επιπλέον διαφήμιση , προώθηση πωλήσεων 

ή προσπάθεια των πωλητών . 

Το σύγχρονο μάρκετινγκ απαιτεί κάτι περ ισ-
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σότερο από τη δημιουργία ενός καλού προϊ­

όντος , απ' την ελκυστική του τιμολόγηση και 

τη μεσολάβηση ώστε να καταστε ί δυνατή η 

προσέγγιση των πελατών-στόχων . Οι εται­
ρίες πρέπει να επικοινωνούν με τους σημε­

ρινούς και τους υποψήφιους πελάτες , ανα­

λαμβάνοντας αναπόφευκτα ρόλο μέσου επι­
κοινων ίας και προωθητή . 

Από τα στοιχεία του πίνακα 1 παρατηρούμε 
ότι οι δ ιαφημιστικές δαπάνες για το σύνολο 

των ασφαλιστικών εταιριών της χώρας ανήλ­

θαν το 2003 στο ποσό των 5. 792. 922 ευρώ 
παρουσιάζοντας μια συνολική αύ ξηση το υ 

3% σε σχέση με το 2002 όταν τα ασφάλιστρα 
από πρωτασφαλίσεις την ίδια περίοδο αυ­

ξήθηκαν κατά 9% και όταν οι διαφημιστικές 

δαπάνες σε μεγάλο ινστιτο ύτο αισθητικής 

και ομορφιάς ξεπέρασαν τα 10.000.000 ευ­
ρώ κατά το ίδιο έτος . Ενδεικτικά σας ανα­

φέρω ότι υπήρξε ασφαλιστική εταιρ ία όπου 

κατά το περασμένο έτος δαπάνησε σε ρα­

διοφωνικά μέσα το τεράστιο ποσό των 190 
ευρώ για τη διαφήμιση ενός προϊόντος της 

και συνάμα για την υποστήρ ιξη του δ ικτύου 

πωλήσεων της !! Τα ποσά λοιπόν που δαπα­

νούνται για διαφήμιση (πίνακας 2) ε ίναι ιδι­

αίτερα μικρά όταν κάποιος αναλογιστεί τό­
σο το μέγεθος του ασφαλιστικού κλάδου , 

ενός κλάδου με ετήσιο τζίρο περί των 3 δις. 
ευρώ , όσο και τις προοπτικές ανάπτυξης σε 

νέες ασφαλιστικές εργασίες και περαιτέρω 

διε ίσδυσης στις διάφορες γεωγραφικές πε­

ριοχές της χώρας. Σύμφωνα με στοιχεία από 

την τελευταία τακτική γενική συνέλευση της 

Ε.Α.Ε . Ε. , η Ελλάδα ε ίναι μ ια χώρα όπου τα 

ασφάλιστρα ως ποσοστό του Α.Ε . Π . έφθα­

σαν το 2, 1 % όταν στην Ε . Ε φθάνει το 8,6% 
ενώ οι ασφαλισμένο ι στον κλάδο υγείας ξε-

πέρασαν το 15% του πληθυσμού της χώρας . 

Τα περιθώρια ανάπτυξης και μεγέθυνσης 

του κλάδου ε ίναι λοιπόν τεράστια και οι ασφα­

λιστικές εταιρίες θα πρέπει να αναλογιστούν 
την ευθύνη που έχουν στην οικονομική πρό­
οδο της Ελλάδος , δ ίνοντας μεγαλύτερο βά­
ρος στο μάρκετινγκ κα ι στη δύναμη πωλή­

σεων , ώστε να μπορέσει ο κλάδος να πα­

ρουσιάσει πραγματική άνοδο κα ι άνθηση με 

οφέλη τόσο για τις ίδιες όσο κα ι γ ια την οι­

κονομία της χώρας . 

Ένα μίγμα επικο ινων ίας όμως, πέρα από τη 

Διαφήμιση , αποτελείται κα ι από άλλα βασι­

κά εργαλεία , όπως η Προώθηση Πωλήσεων , 

οι Δημόσιες Σχέσε ις κα ι η Προσωπική Πώ­

ληση . Παρόλα αυτά στην ελλην ική ασφαλι­

στική αγορά , φαίνεται να ε ίναι ανεπτυγμένα 

μόνο τα δ υο τελευταία εργαλεία με πολύ πε­
ρ ισσότερο την προσωπική πώληση που στη­

ρ ίζετα ι στις προσπάθε ιες των ίδ ιων των 

ασφαλιστών κα ι αποτελείτα ι από την προώ­
θηση των δικών τους πωλήσεων , τις δικές 
τους δημόσιες σχέσεις και την δ ική τους κα­

θημερ ινή διαφήμιση των υπηρεσιών και του 

ονόματος της εταιρ ίας που αντιπροσωπεύ­

ουν . Ο ασφαλιστής δηλαδή καθημερινά ασχο­

λε ίται με την αναζήτηση νέων πελατών, την 

επικοινωνία , την πώληση , την εξυπηρέτηση, 
τη συγκέντρωση πληροφοριών και την κατα­

νομή των προϊόντων των ασφαλιστικών εται­

ριών . 

Το προσωπικό των πωλήσεων είναι ο προ­

σωπικός σύνδεσμος της εταιρ ίας με τους 
πελάτες . Ο πωλητής-ασφαλιστής είναι η ίδ ια 

ετα ιρ ία για πολλούς πελάτες της , ενώ πα­
ράλληλα φέρνε ι στην εταιρ ία τις πληροφο­

ρ ίες που χρε ιάζετα ι για τον πελάτη. Συνε­
πώς, η εταιρ ία πρέπει να σκεφτεί πολύ κα-

λά τον σχεδιασμό της δύναμης πωλήσεων , 

δηλαδή ζητήματα που έχουν να κάνουν με 
τους στόχους , την στρατηγική , τη δομή , το 

μέγεθος και την ανταμοιβή της. 

Στρατηγική 
Οι εταιρίες ανταγωνίζονται η μια την άλλη 

για να εξασφαλίσουν νέα συμβόλαια απ ' τους 

πελάτες . Πρέπει λο ιπόν να αναπτύξουν 

στρατηγικά τη δύναμη πωλήσεων που δια­

θέτουν έτσι ώστε να επισκέπτονται τους κα­

τάλληλους πελάτες , στην κατάλληλη στιγμή 

και με την κατάλληλη μέθοδο. Αν και οι ασφα­

λιστές μπορούν να προσεγγίζουν πελάτες 

με διαφόρους τρόπους , ο σημερινός ασφα­

λιστής , συχνά λειτουργεί ως μάνατζερ πε­

λατών . 

Δομή 
Η δύναμη πωλήσεων μιας ασφαλιστικής εται­

ρίας θα λέγαμε ότι συνδυάζει πολύπλοκες 

αρχές δόμησης αφού κάθε εταιρία πωλεί μια 

ποικιλία προϊόντων , σε διάφορα είδη πελα­

τών που βρ ίσκονται σε μια ευρεία γεωγρα­

φική περιοχή . Οι ασφαλιστές μετά από κά­

ποιο χρονικό διάστημα αποκτούν κάποια εξει­

δ ίκευση όσον αφορά ένα προϊόν , μια αγορά 
ή μια περιοχή . 

Μέγεθος 
Οι ασφαλιστές είναι ένα από τα πλέον πα­

ραγωγικά στοιχεία μιας εταιρίας όπου η αύ­

ξηση του αριθμού τους αυξάνει τις πωλήσεις 
και εν μέρει το κόστος. Το μέγεθος τους θα 

πρέπει να καθοριστεί κυρίως απ ' το πόσο 

χρησιμοποιεί η εταιρία τη δύναμη πωλήσε­

ων για να προσεγγίσει όλους τους πελάτες 

ανεξάρτητα απ ' το μέγεθος ή τις δυνατότη­

τες κέρδους. 

Ανταμοιβή 
Το μάνατζμεντ των πωλήσεων θα πρέπει να 

αποφασίσει τη σχετική σπουδαιότητα που 

έχουν οι συνιστώσες του σταθερού ποσού 

όπως είναι ο μισθός , του μεταβλητού ποσού 

όπως είναι οι προμήθειες , Bonus, διανομή 
κερδών , των καλυπτομένων δαπανών και των 

πρόσθετων παροχών όπως είναι αυτοκίνη­

το , κινητό τηλέφωνο , φορητό υπολογιστή και 

ομαδική ασφάλιση στο πρόγραμμα αμοιβών 

της εταιρίας. Ένας δημοφιλής κανόνας εί­

ναι να θεωρείται το 70% του συνολικού ει­
σοδήματος ενός πωλητή ως σταθερό ενώ το 

υπόλοιπο 30% να κατανέμεται ανάμεσα στις 
υπόλοιπες συνιστώσες. Στις ασφαλιστικές 

εταιρ ίες όμως η ανταμοιβή των ασφαλιστών 

είναι κυρίως ή μόνο με προμήθειες . Τα πλε­

ονεκτήματα αυτού του συστήματος είναι ότι 

τους παρακινούν έτσι ώστε να εργαστούν 

σύμφωνα με το μέγιστο των δυνατοτήτων 

τους , συνδέουν τις δαπάνες πωλήσεων με 

τα τρέχοντα έξοδα , επιτρέπουν τον καθορι­

σμό διαφορετικών ποσοστών προμήθειας 

για διαφορετικά προϊόντα επηρεάζοντας έτσι 
το χρόνο που αφιερώνουν οι ασφαλιστές και 

δεσμεύουν τη δύναμη πωλήσεων ως προς 

τις μετακινήσεις τους σε ανταγωνιστές . 

Βασικά μειονεκτήματα όμως ε ίναι ότι η δύ­

ναμη πωλήσεων αρνε ίται να κάνει ενέργει­

ες που δεν αποφέρουν εισόδημα , έχουν με­

γάλο διαχειριστικό κόστος για την εταιρία , 

προσφέρουν ελάχιστη εξασφάλιση εισοδή­
ματος , κάνουν το ηθικό να πέφτει όταν οι πω­

λήσεις μειώνονται χωρίς να ευθύνεται ηδύ­

ναμη πωλήσεων και οι ασφαλιστές έχουν να 

επωμιστούν και τα ασφαλιστικά και φορολο­

γικά βάρη ενός ελεύθερου επαγγελματία. 

Σύμφωνα όμως με μια σύγχρονη άποψη για 

τη δύναμη των πωλήσεων , οι πωλητές θα 

πρέπει να γνωρίζουν πώς να προσφέρουν 

ικανοποίηση μέσα από προϊόντα και υπηρε­

σίες στους πελάτες και πώς να δημιουργούν 

κέρδη για την εταιρία. Οι πωλητές πρέπει να 

γνωρίζουν πώς να αναλύουν τα στοιχε ία των 

πωλήσεων , να μετρούν το δυναμικό της αγο-

ράς , να συγκεντρώνουν πληροφορ ίες που 

έχουν σχέση με την αγορά και να κατα­

στρώνουν στρατηγικές και σχέδια μάρκετιν­

γκ . Οι πωλητές πρέπει να διαθέτουν επιδε­

ξιότητα στο χειρισμό λειτουργιών του μάρ­

κετινγκ και αυτό αποκτά ιδ ιαίτερη κρισιμό­

τητα στα ανώτερα κλιμάκια του μάνατζμεντ 

των πωλήσεων . 

Μακροχρόνια λοιπόν , η δύναμη των πωλή­

σεων θα είναι πιο αποτελεσματική αν οι πω­

λητές κατανοήσουν το μάρκετινγκ τόσο κα­

λά όσο και την πώληση. Επομένως , οι ασφα­

λιστές για να μπορέσουν να ακολουθήσουν 

τις σύγχρονες τάσεις , πέρα από τα όποια 

σεμινάρια πωλήσεων , θα πρέπει να εφοδια­

στούν με γνώσεις μάρκετινγκ και μάνατζμε­

ντ μέσα από αντίστο ιχα σεμινάρια, επιτυγ­

χάνοντας έτσι αποτελεσματικότερη δύναμη 

πωλήσεων. Ταυτόχρονα η αύξηση των δα­

πανών των τμημάτων μάρκετινγκ , τα πιο απο­

τελεσματικά με ίγματα επικοινωνίας , ο ου­

σιαστικός σχεδιασμός των δυνάμεων πωλή­

σεων και η στήριξη των ασφαλιστών από το 

μάνατζμεντ των ασφαλιστικών εταιριών θα 

οδηγήσουν σε τόνωση της ασφαλιστικής συ­

νείδησης και σε πραγματική ανάπτυξη και 

μεγέθυνση της αγοράς . 

ΠΙΝΑΚΑΣ 1 

ΣΥΓΚΕΝΤΡΩΤΙΚΗ ΔιΑΦΗΜιΣΤΙΚΗ ΔΑΠΑΝΗ ΑΣΦΑΑιΣΤΙΚΩΝ ΕΤΑιΡιΩΝ 

ΕΤΟΣ 2002 

ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ 

ΤΗΛΕΟΡΑΣΗ 882 773 
ΡΑΔΙΟΦΩΝΟ 1 302 51 0 
ΠΕΡΙΟΔΙΚΑ 1 089 333 
ΕΦΗΜΕΡΙΔΕΣ 2 367 788 
ΣΥΝΟΑΑ 5 642 404 
Σημείωση : Τα ποσά ε ίναι σε ευρώ 

Πηγή : Media Services S.A. 

ΕΤΟΣ 2002 2003 

2003 ο/ο ΔιΑΦΟΡΑ 

2003-2002 

1 658 708 88% 
900 659 -3 1% 

1 177 994 8% 
2 055 56 1 -13% 

5 792 921 3 

ΠΙΝΑΚΑΣ 2 
ΔιΑΦΟΡΑ % ΔιΑΦΟΡΑ 
2003-2002 2003-2002 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΡΑ ΑΠΟ 

ΠΡΩΤΑΣΦΑΛΙΣΕΙΣ 2 688 856 657 2 938 138 407 249 28 1 750 9% 
ΣΥΝΟΛΙ ΚΕΣ 

ΔΙΑΦΗΜΙΣΤΙ ΚΕΣ 

ΔΑΠΑΝΕΣ 

% ΔΙΑΦΗΜΙΣΤΙΚΩΝ 

ΔΑΠΑΝΩΝ ΕΠΙ ΤΩΝ 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΡΩΝ ΑΠΟ 

ΠΡΩΤΑΣΦΑΛΙΣΕΙΣ 

Σημείωση : Τα ποσά είναι σε ευρώ 

5 642 404 

0.21 0% 

5 792 921 150 517 3% 

0.197% 
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Η INTERAMERICAN μελέτησε, σχεδίασε και θέτει σε λειτουργία μια 
νέα, δυναμικn δομn του Δικτύου Πωλnσεων του Ομίλου. Το νέο μο­

ντέλο Βασίzεται σε ένα πλαίσιο αρχών, οι οnοίεs ορίzονται αnό τιs 

εnιθυμίεs και ανάγκεs του Πελάτn και αφορά: 

• Στn γεωγραφικn ανακατανομn των καταστημάτων σε όλn τnν 
Ελλάδα, με κριτnρια οuσιαστικns nαροuσίαs ανά τόπο και με 
στόχο το ποιοτικότερο, ταχύτερο και αποτελεσματικότερο service 
των ασφαλισμένων και των συνεργατών, μέσω τns αnοκέντρω­

σns διοικητικών λειτουργιών στιs μονάδεs. 

• Στn σύσταση περιφερειών, με στόχο τnν αnοτελεσματικότερn και 
σuντονισμένn λειτουργία των καταστημάτων κάθε nεριφέρειαs, 
προκειμένου να εΕυnnρετnθεί n σύγχρονn στρατnγικn avάnτuEns 
των εργασιών του Ομίλου, με έμφασn στιs τοπικέs αγορέs. 

Αυιοί είναι οι 
Αναδιάρθρωση του Δικτύου 

Πωλήσεων lf'JTERAMERICAN: 
Νέο μοντέλο Ανάπτυεηs 

rιου Σεκινά από τον Πελά1η 

γει στον Πελάτη 

Κομβικό ρόλο θα έχουν, κατά τnνεφαρμογn του νέου μοντέλου, οι 
Περιφερειακοί Συντονιστέ . Είναι διακεκριμένα στελέχη του Δικτύου 
Πωλnσεων, τα οποία επέλεΕε n Διοίκnσn τns INTERAMERICAN αΕιο­
κρατικά, εκτιμώνταs το nθos, τιs σuντονιστικέs ικανότnτεs και τnν 

κατάρτισn τουs. 

Ποιοι είναι οι Περιφερειακοί Συvtονισιέs 

Τα πρόσωπα nou αναλαμΒάνουν τιs θέσειs των Περιφερειακών Συ­
ντονιστών θα έχουν αυΕnμένεs εuθύνεs ορΎάνωσr~s κeι εnοπτείαs 

των Περιφερειών Πωλnσεων, κατά τnν εφαρμογn του νέου μοντέ­

λου σuνεργασίαs των τομέων Διοίκnσns και Δικτύου, για τnν ανά­

nτυΕn των εργασιών του Ομίλου. 

Οι 30 άΕιοι Περιφερειακοί Σuντονιστέs τns INTERAMERICAN είναι οι: 

Δημήτρηs rιαννουδάκοs rιάννηs r ραμματικόs ΑπόσιολοsΔοκούzηs Ηλίαs Κοντοyιάννηs Κώσιαs Κουβελιώτπs 

ΑΠΙΚΗ ΑΠΙΚΗ ΑΠΙΚΗ ΑΠΙΚΗ ΑΠΙΚΗ 

Συνεργάzεται από το 1985. Συvεργάzπαι από το 1987. Συvεργάzπαι από το 1984. ~υνεργάzεται από το 1973. Συνεργάzεται από το 1971. 
ΣυvτονιστrΊs από το 1994. ΣυvτονιστrΊs από το 1992. Συvτονιστήs από το 1994. Συvτοvιστήs από το 1979. Συvτονιστήs από το 1973. 
Μέλοs τns GAMA lnternational. Μέλοs τns GAMA lnternational. Μέλοs τns GAMA lnternational. 

Μαρία Μίχα Γιάννηs Νίνοs Κώσιαs ΠαναyόπουΑοs rιάvvns Τοzακίδηs ΔπμήτpηsΦαpαντούpπs 

ΑΠΙΚΗ ΑΠΙΚΗ ΑΠΙΚΗ ΑΠΙΚΗ ΑΠΙΚΗ 

Συνεργάzπαι από το 1985. Συνεργάzεται από το 1987. Συνεργάzεται από το 1984. Συνεργάzετα ι από το 1979. Συνεργάzεται από το 1994. 
Συντονίστρια από το 1986. Συvτονιστήs από το 1998. Συvτονιστήs από το 1994. Συvτονιστns από το 1984. ΣυvτονιστrΊs από το 1994. 

Μέλοs τnsGAMA lnternational. Μέλοs τns GAMA lnternational. Μέλοs τns GAMA lnternational. Μέλοs τns GAMA lnternational. 

Περιφερειακοί Συνιοvισιέs 

rιώρyοs Βαδράτσικαs 

θΕΣΣΑΛΟΝΙΚΗ 

Συvφγάzεται από το 1979. 
Συvτονιστήs από το 1985. 

Στάθηs Ξανrάs 

θΕΣΣΑΛΟΝΙΚΗ 

Συvφγάzπαι από το 1988. 
Συvτονιστns από το 1999. 
Μέλοs τns GAMA lntemational. 

Αιμίλιοs Ρούσσns 

ΗΠΕΙΡΟΣ 

Συνεργάzεται από το 1982. 
Σuvτονιστήs από το 1994. 
Μέλοs τns GAMA lnternational. 

Παντελήs Χατzόπουλοs 

ΔΥΤ.ΠΕΛΟΠΟΝΝΗΣΟΣ 

Συνεργάzεται από το 1983. 
Συvτονιστήs από το 1994. 

rιάννηs Kazάvas 

θΕΣΣΑΛΟΝΙΚΗ 

Συνεργάzπαι από το 1988. 
Συvτονιστήs από το 2001. 
Μέλοs τns GAMA lnternational. 

Μιχά1ηs Σαμαλέκπs 

θΕΣΣΑΛΟΝΙΚΗ 

Συνφγάzεται από το 1985. 
Συvτονιστήs από το 1992. 
Μέλοs τns GAMA lnternational. 

Ηλίαs Αντωνίου 

θΕΣΣΑΛΙΑ 

Συνεργάzεται από το 1987. 
Συvτονιστήs από το 1992. 
Μέλοs τns GAMA lnternational. 

Τάσοs Αντωνάκοs 

ΑΝΑΤ. ΠΕΛΟΠΟΝΝΗΣΟΣ 

Συνεργάzεται από το 1983. 
Συvτονιστήs από το 1984. 
Μέλοs τns GAMA lnternational. 

ΑπόσιοΑοs θεοδωρίδηs 

θΕΣΣΑΛΟΝΙΚΗ 

Βασίληs Λαίναs 

θΕΣΣΑΛΟΝΙΚΗ 

Συνεργάzεται από το 1989. Συνφγάzεται από το 1984. 
Είναι Συvτονιστήs από το 1994. Συvτοvιστns από το 1987. 

Μέλοs τπs GAMA lntemational. 

rιάννηs Λοyδανίδηs Δημήτρπs Φραyκόπουλοs 

Δ ΥΤ. ΜΑΚΕΔΟΝΙΑ ΑΝΑΤ. ΜΑΚΕΔΟΝΙΑ 

Συνεργάzπαι από το 1995. Συνεργάzπαι από το 1996, 
Συvτονιστήs από το 2002. ωs διοικητικό στέλεχοs 

των Πωλήσεων. 

Χρήσιοs Μαχαιpίδηs Γιάννns Ρέλλιαs 

Δ ΥΓ. ΠΕΡΕΑ ΕΜΑΔΑ ΑΝΑ Τ. ΠΕΡΕΑ ΕΜΑΔΑ 

Συνεργάzπαι από το 1981 . Συνφγάzπαι από το 1981. 
Συvτοvιστήs από το 1985. Συvτονιστήs από το 1985. 

Μέλοs τns GAMA lnternational. 

Αyyελική Κορακιανίτου Mapίvos Μπαχάs 

ΕΠΤΑΝΗΣΑ ΒΟΡΕΙΟΑΝΑΤΟΛΙΚΟ ΑΙΓΑΙΟ 

Συνεργάzπαι από το 1990. Συνφγάzπαι από το 1990. 
Σuvτονιστήs από το 1992. Συvτονιστήs από το 1991. 

Κώσιαs Λάμπρου 

θΕΣΣΑΛΟΝΙΚΗ 

Συνφγάzεται από το 1983. 
Συvτοvιστήs από το 1985. 

Παναy. Νικολόπουλοs 

θΡΑΚΗ 

Συνεργάzπαι από το 1984. 
Συvτοvιστήs από το 1994. 

Βασίληs Σπηλιωτόποuλοs 

ΒΟΡ.ΠΕΛΟΠΟΝΝΗΣΟΣ 

Σuνφγάzπαι από το 1992, 
ωs διοικητικό στέλεχοs 

των Πωλήσεων. 

Παναyιώms Τσώτοs 

ΚΡΗΤΗ 

Σuνεργάzπαι από το 1976. 
Σuvτονιστήs από το 1985. 
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Με πεδίο δράσης από την Κρήτη έως τον /Εβρο κω σε συνθήκες διαφορετικές από 

πρωτεύουσας δεκάδες χιλιάδες ασφαλιQLέ ε(ν..ω έτοιμοι καθημερινά να <φιχτούν 

Το Ασφαλιστικό ΝΑΙ πάντα κοντά στους ασφΒλιστές δίνει βήμα διαλόγου από σήμερα στον 

ασφαλιστή της Περιφέρειας για να αναπτύξει τα προβλήματά του, ναεκφράσει τις ανησυχίες του 

υποβάλλει κω τις προτάσεις του για ένα καλύτερο μέλλον με .. . ασφάλεια. 

Επιμέλεια Λάμπρου Καραγεώργου 
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Έχει πολύ μέλλον ιδιωτική ασφάλιση 
Την αναγκαιότητα της ιδιωτικής ασφάλισης - όταν η κοινωνική ασθενεί βαρέως- στις δύσκολες στιγμές 
του ανθρώπου, επισημαίνεt ο Ιωάwης Παπαθεοδώροu ασφαλtστικός σύμβουλος της Alpha Ασφαλιστ1κής 
που δραστηριοποtείται στο νομό Θεσπρωτίας. Αναφερόμενος στη σχέση ασφαλtστή - πελάτη 
σημειώνει το προσωπικό στοιχείο που τη χαρακτηρίζεt και εκτιμά ότι , τα επόμενα χpόvta 
η ασφαλιστtκή βιομηχανία θα κινηθεί ανοδικά. 

Ο Ιωάννης Ποποθεοδώρου 

δραστηριοποιείται στο νομό Θεσπρωτίας 

■ Πόσο διαφορετικές είναι οι συνθήκες γιο 

έναν ασφαλιστή που δραστηριοποιείται στην 

περιφέρεια οπό το συνάδελφό του στην πρω­

τεύουσα; 

- Οι συνθήκες είναι διαφορετικές στην πε­
ριφέρεια , ακόμα και εδώ διαφέρουν από πε­

ριοχή σε περιοχή . 

Για να πεις αν είναι γόνιμη η όχι μια περιοχή 

πρέπει να πάρεις υπ· όψιν κάποια στοιχεία , 

όπως : πληθυσμιακά , οικονομικά, πολιτισμι­

κά και άλλους παράγοντες . 

Όταν κινείσαι σε μια αγορά μικρή , 10.000 κα­
τοίκων περίπου, σε μια περιοχή που έχει χα­

ρακτηριστεί σαν η φτωχότερη της Ε.Ε ., αυτή , 

έχει τα στοιχεία άγονης γραμμής και αναπό­

φευκτα σου προσθέτει δυσκολίες . 

Να κάνω εδώ μια παρένθεση που αφορά όλες 

τις ασφαλιστικές εταιρίες, και να το βάλω σαν 

ερώτημα. Ο Νομός Θεσπρωτίας είναι στην 

παραμεθόριο, το τιμολόγιο για τα ασφάλιστρα 
αυτοκινήτων όμως δεν είναι σε αυτό των πα­

ραμεθόριων περιοχών. Γιατί; 

■ Ποιο είναι κατά τη γνώμη σας τα πλεονε­

κτήματα και ποια το μειονεκτήματα της δρα­

στηριοποίησης «εκτός των τειχών»; 

- Πλεονεκτήματα και μειονεκτήματα της πε­

ριφέρειας : οι αποστάσεις μικρές έως ασή­
μαντες , ξέρεις καλύτερα την αγορά , τον κό­

σμο που κινείται σ' αυτή , τις ανάγκες τους, 

οικογενειακές , οικονομικές, ασφαλιστικές 

καθώς και διάφορα άλλα στοιχεία, δηλαδή, 
έχεις μια πρώτη χαρτογράφηση των υποψη­

φίων πελατών. Η σχέση είναι πολύ πιο προ­

σωπική , είναι αυτό που λέμε, ο ένας ξέρει 

τον άλλο, πριν ακόμα αναπτυχθεί μεταξύ τους 
σχέση πελάτη - ασφαλιστή . 

Εδώ μια οποιαδήποτε «στραβή» περπατά πο­

λύ πιο γρήγορα και πιο πλατιά από ότι σε μια 
μεγαλούπολη , και αντίστροφα βέβαια ο επαγ­

γελματισμός και το καλό όνομα επιβραβεύε­

ται από την ίδια την αγορά. 

Δηλαδή μια μικρή αγορά σε πετά πιο εύκολα 

έξω όταν δεν κάνεις καλά τη δουλειά σου . 

Από την άλλη, αυτή η μικρή αγορά σου στε­

ρεί την δυνατότητα ανάπτυξης, σε περιορί­

ζει. 

■ Τα μηνύματα από την παραγωγή ασφαλί­

στρων των ασφαλιστικών εταιριών για το 

πρώτο τρίμηνο ήταν θετικό. Πώς εκτιμάτε 

πως θα κινηθεί η ασφαλιστική αγορά τα επό­

μενα χρόνια; 

- Πιστεύω ότι τα επόμενα χρόνια η ασφαλι­

στική βιομηχανία θα κινηθεί ανοδικά, κι αυτό 

θα γίνει , όχι γιατί οι Έλληνες θα αποκτήσουν 

μεγαλύτερα εισοδήματα ή γιατί θα ανέβει η 

ασφαλιστική τους συνείδηση , αλλά γιατί η γε­

νικότερη κατεύθυνση της πολιτικής που τα 

τελευταία χρόνια εφαρμόζεται στην χώρα μας , 

αλλά και η φιλοσοφία που διαπνέει τις προ­

τάσεις του ΟΟΣΑ είναι η υπαγωγή της Υγεί­

ας και ασφάλισης στους κανόνες του αντα­

γωνισμού και της αγοράς. 

Αν δείτε και το σχετικό νομοθετικό πλαίσιο 

που έχει ήδη ψηφιστεί από τις προηγούμε­

νες κυβερνήσεις, αλλά και το νέο σύστημα 

που θα εισαγάγει η τωρινή κυβέρνηση, που 

θα ισχύσει από την 1-1-05 σύμφωνα με τις 
δηλώσεις του Υπουργού Υγείας , κινείται προς 
αυτή την κατεύθυνση. 

Πρόκειται δηλαδή για εξώθηση στην ιδιωτι­

κή ασφάλιση, σύμφωνα με τα διευρυμένα κρι­

τήρια εμπορευματοποίησης της Υγείας και 

ασφάλειας που απαιτεί η Ε. Ε. 

■ Η κοινωνία χρειάζεται την ιδιωτική ασφά­

λιση; 

- ΝΑΙ, όσο η κοινωνική ασφάλιση είναι υπο­
βαθμισμένη - και θα υποβαθμιστεί κι άλλο -
γίνεται απαραίτητη, επιβάλλεται αν θέλετε, 

η ιδιωτική ασφάλιση. 
Ασφάλιση σημαίνει κάλυψη αναγκών , είναι 

λογικό ο καθένας να τη θέλει, αλλά να έχει 

και την δυνατότητα να την αποκτήσει. 

Με την κατάσταση που επικρατεί στα κρατι­

κά ταμεία καθώς και στα Νοσοκομεία, δημι­
ουργείται , αυτομάτως, στον καθένα μια ανα­

σφάλεια , την οποία καλείται ο ιδιωτικός το­

μέας να καλύψει , επιχειρηματικά πλέον και 

όχι σαν κοινωνικό αγαθό, όπως κατά την γνώ­

μη μου θα έπρεπε να είναι. 
Σύμφωνα με μελέτες της Εθνικής σχολής Δη­

μόσιας Υγείας και του Ινστιτούτου των βιο­

μηχάνων- ΙΟΒΕ , οι ιδιωτικές δαπάνες για την 
Υγεία στην Ελλάδα αποτελούν το 44% του 
συνόλου των δαπανών για την Υγεία , που εί­

ναι το μεγαλύτερο ποσοστό από τις χώρες 
της ευρωζώνης. Ο μέσος όρος σ' αυτές εί­

ναι 26,3%. 
Είναι δαπάνες οι οποίες γίνονται , είτε άμε­

σα από τους ασθενείς , είτε έμμεσα μέσω 

ιδιωτικής ασφάλισης. Παίρνοντας δε υπ' όψιν, 

ότι το ποσοστό των Ελλήνων που έχουν ιδιω­

τική ασφάλιση είναι ο χαμηλότερος ανάμεσα 

στις χώρες της ευρωζώνης , βγαίνει εύκολα 

το συμπέρασμα ότι το μεγαλύτερο ποσό από 

αυτές τις δαπάνες πληρώνεται απευθείας 

από τους ασθενείς. 

Ο Νομός Θεσπρωτίας 
είναι στην παραμεθόριο, 

το τιμολόγιο για τα 
ασφάλιστρα αυτοκινήτων 
όμως δεν είναι σε αυτό 
των παραμεθόριων 
περιοχών. Γιατί; 

Είναι αλήθεια, ότι ο αριθμός των ανθρώπων 

που έχουν ιδιωτική ασφάλιση είναι πολύ μι­

κρός ακόμα στη Ελλάδα, για πολλούς λόγους, 
αλλά υπάρχει και μια μεγάλη μερίδα που δεν 

έχει την οικονομική δυνατότητα για την από­

κτησή της . 

Αυτό είναι πιο έντονο και θα ενταθεί ακόμα 
περισσότερο στους νέους που μπαίνουν στην 
παραγωγή , που , εκτός από τη δυσκολία που 
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έχουν στο να βρουν μόνιμη και σταθερή δου­

λειά - μετά την ανατροπή των εργασιακών 
σχέσεων - έχουν να αντιμετωπίσουν και το 
στοιχείο των χαμηλών αποδοχών . 

■ Τι θυμάστε οπό την πρώτη σος πώληση , 

οπό τον πρώτο σας πελάτη ; 

- Ο πρώτος μου πελάτης ήταν ήδη έτοιμος 

, , 

να κάνει ασφάλεια και δεν είχα κάποια ιδιαί­

τερη δυσκολία, αυτό όμως που θυμάμαι εί­

ναι, όταν προέκυψε η ανάγκη της πρώτης απο­

ζημίωσης και μάλιστα σε ατύχημα θανατηφό­

ρο , με μια μεγάλη αγωνία ως που να έρθει η 

επιταγή της αποζημίωσης . 

Εκεί πλέον έχεις να κάνεις με τον ανθρώπι-

, 

να πόνο και την ικανοποίηση ότι έκανες κάτι 
για να τον απαλύνεις, όσο κι αν αυτό ακού­
γεται παράξενο , γιατί η ζωή συνεχίζεται με 
όλες τις ανάγκες και τις υποχρεώσεις της , 
και είναι αυτά τα τραγικά γεγονότα που ανα­
δεικνύουν , από μια άλλη πλευρά , την ανα­
γκαιότητα της ιδιωτικής ασφάλισης , όταν η 
κοινωνική ασθενεί βαρέως . 

Μη ιν αν α οσ σει 
Αν δεν πισrέψεις πραγματικά σε αυτό που κάνεις δεν πρόκειται ποτέ να ξεφύγεις από μια απλή 
μετριότητα, τονίζει ο Πώργος Μπακαλίδης, διευθυντής του υποκατασrήματος της lnteramerican σrην 
Ορεσrιάδα και συμβουλεύει τους νέους συναδέλφους να μην υπόσχεται τίποτα αν δεν είναι σίγουρος 

ότι μπορεί να το πραγματοποιήσει. Από το 1979 σrις ασφάλειες ο κύριος Μπακαλίδης και σε ακριτική 
περιοχή, εκτιμά ότι οι μεγάλες ασφαλισrικές εταιρίες θα «πεταχτούν» μπροσrά, αλλά για τις μικρές 
ο δρόμος δεν είναι σrρωμένος με ροδοπέταλα. 

Ο Γιώργος Μπακαλίδης 

δραστηριοποιείται στο νομό Έβρου 

■ Πότε ασχοληθήκατε για πρώτη φορά με 

την ασφαλιστική αγορά; Πόσο δύσκολες ήταν 

οι συνθήκες στην επαρχία; 

Η πρώτη μου επαφή με την ασφαλιστική αγο­

ρά έγινε τον Μάρτιο του 1979, στην επαρ­
χιακή πόλη της Ορεστιάδας, με μόλις 10.000 
κατοίκους. Ήταν μια εποχή πολύ διαφορετι­

κή από τη σημερινή. Οι δυσκολίες της δου­

λειάς μας τότε βασίζονταν στις διαφορετικές 

επικρατούσες αντιλήψεις της εποχής περί 

των ασφαλειών. Εκείνο τον καιρό ήταν δύ­

σκολο να πείσουμε τους συνανθρώπους μας 

να κατανοήσουν το θεσμό της ασφάλισης και 

να συνάψουν ένα ασφαλιστήριο συμβόλαιο 

παρότι είχαν την οικονομική δυνατότητα να 

το κάνουν . Σήμερα , παρόλο που οι πολίτες 

είναι πιο ενημερωμένοι και συνειδητοποιη­

μένοι όσον αφορά την έννοια της ασφάλισης, 

η οικονομική στενότητα της εποχής είναι που 

τους κάνει να το σκέφτονται ή και να το απορ­

ρίπτουν με καθαρά βραχυπρόθεσμα οικονο­

μικά κριτήρια. 

■ Ποια προσόντα πρέπει να διαθέτει ένας 
ασφαλιστής γιο να ξεκινήσει; Τι θα τον συμ­

βουλεύατε «να μην κάνει ποτέ» ; 

Ένας νέος ασφαλιστής σήμερα για να ξεκι­

νήσει πρέπει να έχει σαν απαραίτητο προ­

σόν την αυτοπεποίθηση αλλά και την αυτο­

γνωσία τόσο του εαυτού του όσο και του 
επαγγελματικού χώρου που βρίσκεται. Αυ­

τοπεποίθηση στις δυνάμεις του και τις ικα­

νότητές του . Αυτογνωσία των δυσκολιών του 
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ασφαλιστικού χώρου και τις ιδιαιτερότητές 

του. Ένα πράγμα που θα συμβούλευα «να μην 

κάνει ποτέ» ένας νεοεισερχόμενος στο χώ­

ρο των πωλήσεων είναι το να μην υπόσχεται 

τίποτα αν δεν είναι σίγουρος ότι μπορεί ανά 

πάσα στιγμή να το πραγματοποιήσει είτε αυ­
τός είτε η εταιρία που εκπροσωπεί. Το να 

εμπνέει ένας άνθρωπος εμπιστοσύνη και φε­

ρεγγυότητα είναι τα βασικά στοιχεία μιας επι­

τυχημένης καριέρας. Όχι όμως να θεωρηθεί 

πως αυτά τα δύο από μόνα τους μπορούν να 

κάνουν κάποιον επιτυχημένο . Αν δεν πιστέ­

ψεις πραγματικά σε αυτό που κάνεις δεν πρό­

κειται ποτέ να ξεφύγεις από μια απλή με­

τριότητα. 

■ Δραστηριοποιείστε σε μία ακριτική πε­

ριοχή. Ποιες είναι οι ασφαλιστικές ανάγκες 

των πελατών σος; Υπάρχουν συγκεκριμένο 

ασφαλιστικό προγράμματα που προτιμούν; 

Οι ασφαλιστικές ανάγκες των πελατών μιας 

ακριτικής περιοχής δεν διαφέρουν και πολύ 

από αυτές των ανθρώπων των αστικών κέ­
ντρων. Δεν είναι τόσο οι γεωγραφικοί παρά­

μετροι που καθορίζουν την επιλογή συγκε­

κριμένων ασφαλιστικών προγραμμάτων. Μην 

ξεχνάμε ότι ο ρόλος της ιδιωτικής ασφάλι­
σης στην Ελλάδα είναι συμπληρωματικός της 

κοινωνικής. 

■ Πώς θα συνοψίζατε τις προοπτικές του 
κλάδου την προσεχή πενταετία ; 

Οι προοπτικές του ασφαλιστικού κλάδου στην 
ελληνική επικράτεια προδιαγράφονται ως 

εξής . Τα οικονομικά και τα λογιστικά των εται­

ριών έρχονται πλέον σε πρώτη μοίρα. Οι απαι­

τήσεις και οι υποχρεώσεις παλιών και νέων 

στελεχών αυξάνονται και τα περιθώρια υπο­

μονής στενεύουν . Πάντως οι μεγάλες ασφα­

λιστικές εταιρίες θα ξεφύγουν και θα «πε­
ταχτούν» μπροστά, αλλά ο δρόμος για τους 

μικρούς του κλάδου θα έλεγα πως δεν είναι 

στρωμένος με ροδοπέταλα. 
■ Αν είσαστε πρόεδρος της Ένωσης Ασφα­
λιστικών Εταιριών Ελλάδος τι θα αλλάζατε 
στον ασφαλιστικό χώρο; 
Δεν έχω μα ούτε είχα βλέψεις για προεδρι­

κές θέσεις και ειδικότερα αυτή του προέ­
δρου της ΕΑΕΕ . Παρόλα αυτά θα απαντήσω 

στην υποθετική σας ερώτηση για το τι θα άλ­

λαζα στον ασφαλιστικό χώρο . Πρώτο και σί­

γουρο θα ήταν οι μέθοδοι ελέγχου και επι­

βολής κυρώσεων στους παραβάτες του ασφα­

λιστικού κλάδου. Δεύτερον , ειδικά στον κλά­
δο των αυτοκινήτων , αυτόν τον μεγάλο βρα­

χνά του κλάδου , θα προσπαθούσα τα μέγι­
στα ώστε να ασφαλιστούν και τα 500 - 700 
χιλιάδες ανασφάλιστα αυτοκίνητα που κυ­
κλοφορούν στους ελληνικούς δρόμους. Τρί­

τον , θα μετέφερα τον ανταγωνισμό του κλά­

δου από την τιμολογιακή και καθαρά οικονο­
μίστικη πολιτική σε ένα πιο ποιοτικό επίπε­
δο όπως αυτό των προσφερόμενων υπηρε­
σιών , της εξυπηρέτησης και πραγματοποίη­

σης των ιδιαίτερων αναγκών του εκάστοτε 

πελάτη . 

Ελάτε 
με τους ισχυρούς! 

Νο 1 ΑΙΕΘΝΗΣ 
ΑΣΦΑλΙΣΤΙΚΗ ΕΤΑΙΡΙΑ ΖΩΗΣ 

ΣΤΗΝΕΜΑΔΑ 

ΚΟΡΥΦΑΙΑ 

ΑΣΦΑλΙΣΤΙΚΗ ΔΥΝΑΜΗ 

ΣΤΟΝΚΟΣΜΟ 

ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΗΣΤΕ ΜΑΖΙ ΜΑΣ: 

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

θεαασλονίκη:τηλ.2310544293 

e-rnail: contact@alico.gr 

Απαιτήστε από τον ίδιο σας τον εαυτό την επαγγελματική επιτυχία. 

Κάντε σήμερα τις αποφασιστικές επιλογές που θα σας οδηγήσουν πιο ψηλά! 

Η ALICO AIG Life, που είναι μια από τις κορυφαίες ασφαλιστικές εταιρίες 
Ζωής στον κόσμο, έχει συμπληρώσει 80 χρόνια έντονης δραστηριότητας. 
Μια εταιρία-πρότυπο στο χώρο της, που διακρίνεται για τον κορυφαίο της 

επαγγελματισμό και την ανυπέρβλητη οικονομική της ισχύ, παρtψένοντας 

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 
Η ΑΣΦΑΛΕΙΑ ΤΗΣ ΖΩΗΣ ΣΑΣ 



~ ΕΧΝΟΛΟΓΙΑ 

Εναλλακτιι<ή Σταθερή Τηλεφωνία 

Επιλέξτε ι<αι χαμηλώστε τα ι<όστη 

ι τηλεπικοινωνίες στην Ελλάδα 

έχουν εισέλθει σε μια νέα εποχή 

και αυτό πλέον ουδείς το αμφι­

σβητεί. Μέσα σε ένα σύντομο 

χρονικό διάστημα , μετά την πλήρη 

απελευθέρωση της αγοράς των 

τηλεπικοινωνιών , που ξεκίνησε 

από την 1 η Ιανουαρίου 2001 , ο καταναλωτής 
πλέον είτε εταιρικός είτε απλός πελάτης έχει τη 

δυνατότητα να επιλέγει την εταιρεία που επιθυ­

μεί , όχι μόνο στα κινητά , αλλά και στα σταθερά 

τηλέφωνα . Δείχνει όμως τόσο μακρινό παρελ­

θόν .... 

Στις αρχές του 2004, ο Έλληνας καταναλωτής 
φαντάζει να ζει σε ένα παράδεισο μείωσης τιμών 

και παροχής υπηρεσιών από όλους τους τηλεπι­

κοινωνιακούς φορείς . Όλους; Μάλιστα όλους . 

Τις συνεχείς μειώσεις των λεγόμενων εναλλα­

κτικών -αντί του ΟΤΕ- πάροχων ακολούθησαν οι 

αντίστοιχες του «παραδοσιακού» ΟΤΕ και τουλά­

χιστον στην παρούσα φάση ένα από τα ελάχιστα 

προϊόντα που έχει πάρει την κατιούσα όσον αφο-

ρά στη χρέωσή της είναι η σταθερή τηλεφωνία. 

Κάποιοι πάλι -διαμαρτύρονται, αναζητώντας -δι­

καίως κάποιες φορές- τις κρυφές χρεώσεις των 

εταιρειών. Η αλήθεια όμως δεν είναι-όπως συ­

νήθως- κάπου στη μέση αλλά φανατικά υπέρ των 

ρομαντικών. Όντως , ο φόβος του ανταγωνισμού 

και της συρρίκνωσης των ισολογισμών ευνόησαν 

τον καταναλωτή και ακόμα περισσότερο τον 

εταιρικό που απολαμβάνει πλέον καλύτερες τι­

μές αλλά και καλύτερη ποιότητα υπηρεσιών . 

Ποιοι είναι όμως οι ανταγωνιστές; Ποια τα χαρα­

κτηριστικά τους ; Και ποιες είναι οι τιμές που 

διαμορφώνονται ; Σε όλα αυτά θα απαντήσουν οι 

επόμενες σελίδες καθώς το «Ασφαλιστικό ΝΑΙ» 

προσφέρει ένα πλήρες τηλεπικοινωνιακό «χάρ­

τη » με στοιχεία για τις τεχνολογίες που χρησι­

μοποιούνται , περιγραφή των εταιρειών που δρα­

στηριοποιούνται στο χώρο της σταθερής τηλε­

φωνίας καθώς και ένα συγκριτικό πίνακα τιμών 

σε αστικές, διεθνείς και προς κινητά τηλέφωνα 

κλήσεις. 

FAQ 
Οι απαντήσεις στις συνηθέστερες ερωτήσεις 

Κατά το lnternet πρότυπο παραθέτου­
με με τη σειρά μας ένα μίvι-Frequently 

Asked Questions (FAQ) όπως ονομάζε­
ται και το οποίο απαντάει στις πιο 

γνωστές ερωτήσεις για το θέμα της 

εναλλακτικής σταθερής τηλεφωνίας . 

Τι είναι η εναλλακτική σταθερή τηλε­

φωνία; 

Η εναλλακτική σταθερή τηλεφωνία είναι η πιο σύγχρονη μορφή 

επικοινωνίας μέσω σταθερής συσκευής τηλεφώνου ή fax. Πα­
ρέχει σε εσάς , τους χρήστες της , τις πιο σύγχρονες υπηρε­

σίες , που σε συνδυασμό με τεχνολογία αιχμής σας παρέχουν 

τη δυνατότητα να κάνετε κλήσεις από σταθερό τηλέφωνο ή να 

χρησιμοποιείτε fax - από οποιοδήποτε σημείο της Ελλάδος -
προς σταθερό τηλέφωνο , κινητό τηλέφωνο και fax εντός και 
εκτός Ελλάδος , μειώνοντας σημαντικά το τηλεπικοινωνιακό 

κόστος και παρακάμπτοντας το εμπορικό δίκτυο του βασικού 

πάροχοu - δηλαδή του ΟΤΕ. 

Πώς χρεώνονται οι υπηρεσίες; 

Χωρίς να υπάρχει επίσημη συμφωνία μεταξύ των παρόχων 

στην πλειονότητα των περιπτώσεις οι αστικές κλήσεις χρεώ­

νονται ανά λεπτό , οι υπεραστικές κλήσεις χρεώνονται ανά 
δευτερόλεπτο (συνήθως εκτός της Κυριακής) ενώ για τις κλή­

σεις από σταθερό προς κινητό τηλέφωνο εντός Ελλάδας 

υπάρχει ελάχιστη χρέωση 30 δευτερολέπτων και μετά χρέ­
ωση ανά δευτερόλεπτο. Σε κάθε περίπτωση οι διεθνείς 

κλήσεις χρεώνονται ανά δευτερόλεπτο. 

Ποιο είναι τα οφέλη σε σχέση με τον ΟΤΕ? 

Κατά κύριο λόγο οικονομικά . Οι περισσότερες αν όχι 

όλες οι εναλλακτικές εταιρείες έχουν προσαρμόσει 

έτσι τα τιμολόγιά τους ώστε να είναι σαφώς ανταγω­

νιστικές προς τον ΟΤΕ . Πρόσφατα πάντως και ο 

ΟΤΕ προχώρησε σε μεγάλες μειώ-

σεις των τιμών του . 

Θα πληρώνω τελικό πάγιο στον 

ΟΤΕ? 

Για να αποκτήσετε μια τηλεφωνι­

κή «σύνδεση », για να αποκτήσετε 

δηλαδή έναν τηλεφωνικό αριθμό 

οφείλετε να εγγραφείτε συνδρομητές σε 

μια «κύρια» εταιρε ία - πάροχο , η οποία είναι ο 

κύριος πάροχος αυτής της σύνδεσης . Στις περισ-

σότερες περιπτώσεις ο κύριος πάροχος είναι ο ΟΤΕ . Πλέον 

όμως , κάποιες εταιρείες προσφέρουν αποκλειστικά δικές 

τους γραμμές . Στον κύριο πάροχο πληρώνεται ανά μήνα ή δί­

μηνο ένας τακτικός λογαριασμός , που περιλαμβάνει τη πάγια 

χρέωση που καταβάλλεται κάθε φορά , ανεξάρτητα από τον 

αριθμό των κλήσεων που πραγματοποιούνται, καθώς και τη 

χρέωση των κλήσεων που έχουν γίνει μέσω από το δ ίκτυο του 

κυρίου παρόχοu , κατά την ίδια χρονική περίοδο. Αν τελικά απο­

φασίσετε να .. . μην χρησιμοποιήσετε ποτέ ξανά τον ΟΤΕ για τις 

τηλεφωνικές σας κλήσεις , τότε απλά θα συνεχίσετε να πληρώ­

νετε κάθε δίμηνο το πάγιο . 

Καλύπτεται τηλεπικοινωνιακό όλη η χώρα; 

Στις περισσότερες περιπτώσεις ναι καθώς και το εξωτερικό 

και οι κλήσεις προς κινητά τηλέφωνα . Όσοι εναλλακτικοί πά­

ροχοι δεν παρέχουν ακόμα καθολικά υπηρεσίες σύντομα θα 

τις παρέχουν- σύμφωνα τουλάχιστον με τις ανακοινώσεις. 

Τι σημαίνει κωδικός επιλογής φορέα; 

Σημαίνει πως οι συνδρομητές των εναλλακτικών παρόχωv 

πραγματοποιούν -αποκλειστικά- όλες τις κλήσεις μέσω ενός 

τετραψήφιου αριθμού . Με απλά λόγια , πρέπει να πληκτρολο­

γήσετε τον κωδικό χχχχ πριν από τον αριθμό που θέλετε να 

καλέσετε , ώστε να δρομολογηθεί η κλήση σας από το εναλλα­

κτικό δίκτυο που έχετε επιλέξει. 

Τι είναι η Προεπιλογή φορέα; 

Εφόσον επιθυμείτε για οποιονδήποτε λόγο να πραγματοποιεί­

τε σε μόνιμη πλέον βάση , μια ή περισσότερες κατηγορίες κλή­

σεων (αστικές , υπεραστικές , διεθνείς και κλήσεις προς κινη­

τά) μέσω μιας συγκεκριμένης εταιρείας, τότε μπορείτε να χρη­

σιμοποιήσετε την Προεπιλογή Φορέα. Αυτό σημαίνει ότι δεν θα 

χρειάζεται να πληκτρολογείτε 

για κάθε 

κλήση , τον κωδικό επι-

λογής φορέα , απλώς θα καλείτε απ ' 

ευθείας τον επιθυμητό αριθμό. Αν πάλι θελή-

σετε να αλλάξετε φορέα μπορείτε να το κάνετε απλά 

αλλάζοντας τον κωδικό και πληκτρολογώντας τον κατάλληλο. 

Σ ' αυτή την περίπτωση ο κωδικός «διαφυγής » όπως ονομάζε­

ται για κλήση μέσω του Δικτύου του ΟΤΕ είναι ο 1777. 
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Ακολουθεί η περιγραφή των εταιρειών που δραστηριοποιούνται 

στο χώρο καθώς και συγκριτικός πίνακας τιμών 

Η ACN (Altec 
(jfJ ι aι C ιηι Communications 
ΛΙ,';'tς cΟΚΗ11»1cλτιο:ιsι:ι-;>.'011.~ Network) ε ίναι 

μια από τις πρώ­

τες εταιρείες παροχής υπηρεσιών διαδι­

κτύου στη χώρα μας και έχει ως αντικείμε­

νο την παροχή ολοκληρωμένων υπηρε­

σιών επικοινωνιών , για κάθε σπίτι και επι­

χε ίρηση . Η εταιρεία καλύπτει πλήρως τις 

ανάγκες των πελατών στο περιβάλλον που 

ζουν και εργάζονται , μέσα από μια ευρεία 

γκάμα προϊόντων και υπηρεσιών στους το­

μείς Σταθερής Τηλεφωνίας , Διασύνδεσης 

lnternet & VPN και Διαδικτυακών υπηρε­

σιών. Ιδρύθηκε το 1995 με την επωνυμία 
AIASnet και αρχικά δραστηριοποιήθηκε 

στην περιοχή της Απικής. Το 1999 εξαγο­
ράστηκε από τον Όμιλο AL TEC και απέκτη­
σε πανελλαδικό δίκτυο. Από τα μέσα του 

2000, η εταιρεία ξεκίνησε να παρέχει ολο­
κληρωμένες πανελλαδικές τηλεπικοινω­

νιακές υπηρεσίες ενώ το 2002 αποτελεί 
χρονιά σταθμό για την ACN. Η εταιρεία 

έλαβε τη στρατηγική απόφαση να δραστη­

ριοποιηθεί στην αγορά της σταθερής τη­

λεφωνίας. Τον Ιούλιο του 2002 η ACN 
απέκτησε τις σχετικές άδειες από την 

ΕΕΠ (Εθνική Επιτροπή Τηλεπικοινωνιών 

και Ταχυδρομείων). Από τις αρχές του 

2003 η ACN διαθέτει υπηρεσίες σταθερής 
τηλεφωνίας σε επιχειρήσεις και ιδιώτες 

μέσω του Κωδικού Επιλογής Φορέα 1733. 

Η ACN δημιουργεί και προσφέρει ολοκλη­
ρωμένες λύσεις Σταθερής Τηλεφωνίας 

προσαρμοσμένες στις ιδιαίτερες τηλεπι­

κοινωνιακές απαιτήσεις της επιχείρησής 

σας. Ειδικά δε για την επιχείρηση προσαρ­

μόζει την υπηρεσία Business Phone σύμ­
φωνα με τις ιδιαίτερες τηλεπικοινωνιακές 

ανάγκες της , εξασφαλίζοντας πάντα την 

πλέον αξιόπιστη και οικονομική επικοινω­

νία. 

Το εξειδικευμένο προσωπικό της ACN με­
λετά τις τηλεπικοινωνιακές ανάγκες της 

επιχείρησης ή του οργανισμού ανά σημείο 

γεωγραφικής παρουσίας αλλά και συνολι­

κά , καταγράφει αναλυτικά τις τηλεπικοινω­

νιακές ανάγκες προτείνει τον ενδεδειγμέ­

νο τρόπο σύνδεσης των διαφόρων σημεί­

ων του οργανισμού με το δίκτυο Σταθερής 

Τηλεφωνίας της ACN. Οι δυνατοί τρόποι 
σύνδεσης μιας επιχε ίρησης στην υπηρε­

σία ACN Σταθερή Τηλεφων ία ε ίναι Μέσω 

Κωδικού Επιλογής Φορέα 1733, και προ­

γραμματισμό τηλεφωνικού κέντρου , μέσω 

Προεπιλογής Φορέα και μέσω Μισθωμέ­

νης Γραμμής . 

~ Η A~gonet Τηλεπικο~vωv1ες Α.Ε. 
aιuoneι ιδρυθηκε στην Ελλαδα τον Σε-

πτέμβριο του 1999 με σκοπό να 
προσφέρει ολοκληρωμένες υπηρεσίες 

σταθερής τηλεφωνίας και lnternet, έχο­
ντας γνώμονα την ποιότητα , την αξιοπι­

στία, την πρωτοπορία και την άψογη εξυ­

πηρέτηση . Ο βασικός μέτοχος της εταιρεί­

ας είναι ο όμιλος Olayan , ενώ θα πρέπει 
να επισημάνουμε ότι η Algonet ήταν ο 

πρώτος εναλλακτικός φορέας που από­

κτησε πιστοποιητικό ποιότητας ΙSΟ 9001 . 

Η Algonet Α.Ε. λειτουργεί σύμφωνα με τα 
πρότυπα των ξένων μεγάλων τηλεπικοινω­

νιακών φορέων επενδύοντας σε τεχνολο­

γία αιχμής και στον αρτιότερο τεχνολογικό 

εξοπλισμό των κορυφαίων εταιρειών του 

χώρου όπως η CISCO Systems, η INTEL, η 
RAD, η ORACLE κ.α .. Η εταιρεία δημιούρ­
γησε το δικό της εθνικό δίκτυο egreta © 
που συνδέεται απευθείας με μεγάλους 

διεθνείς φορείς τηλεπικοινωνιών και επι­

τρέπει την παροχή υψηλής ποιότητας ολο­

κληρωμένων τηλεπικοινωνιακών υπηρε­

σιών . Η τεχνολογία αυτή επιτρέπει αφενός 

την ταχεία και ασφαλή διέλευση φωνής , 

δεδομένων και εικόνας με μία ενιαία σύν­

δεση και αφετέρου εξασφαλίζει τον διαρκή 

ποιοτικό έλεγχο της παρεχόμενης υπηρε­

σίας. 

Η Algonet κατέχοντας συσσωρευμένη 

εμπειρία σε μεγάλα έργα πληροφορικής 

και τηλεπικοινωνιών και κάνοντας χρήση 

του πρωτοποριακού , εκτεταμένου , αξιόπι­

στου και συνεχώς αναβαθμίσιμου δικτύου 

της μπορεί να καλύψει πλήρως τις τηλεπι­

κοινωνιακές ανάγκες κάθε μεγέθους επι­

χείρησης . Οι επιλογές και τα πακέτα υπη­

ρεσιών που παρέχονται είναι ικανά να κα­

λύψουν τις τηλεπικοινωνιακές ανάγκες και 

των πιο απαιτητικών πελατών και ενώ ειδι­

κά τα επιχειρησιακά πακέτα της απευθύ-

νονται σε Εταιρείες , Οργανισμούς Δημοσί­

ου ή Ιδιωτικού Δικαίου , Συλλόγους , Σωμα­

τεία , Συνεταιρισμούς , Δήμους , Ατομικές 

Επιχειρήσεις και Ελεύθερους Επαγγελα­

ματίες . 

Η σύνδεση μιας επιχε ίρησης με το δίκτυό 

της γ ίνεται είτε μέσω του τετραψήφιου 

κωδικού πρόσβασης της Algonet (1751 ), 
είτε μέσω μισθωμένου κυκλώματος. Το 

1751 προστίθεται αυτόματα πριν από κάθε 
κλήση είτε μέσω προγραμματισμού του τη­

λεφωνικού κέντρου , είτε μέσω προεπιλο­

γής φορέα (κατευθείαν από τον ΟΤΕ) ή 

ακόμη και με την τοποθέτηση δρομολογη­

τών (dialers). Σε περίπτωση δε που η επι­
χείρηση διαθέτει ένα ή περισσότερα τηλε­

φωνικά κέντρα , η Algonet αναλαμβάνει τον 
προγραμματισμό τους ώστε οι κλήσεις να 

δρομολογούνται αυτόματα . 

=cos Line 
Η Cosmoline Α.Ε . ιδρύθηκε τον Δεκέμβριο 

του 1995. Στη σχετικά μικρή , χρονικά , δια­

δρομή της , η εταιρία έφτασε να είναι ένα 

από τα μεγαλύτερα ιδιωτικά δίκτυα παρο­

χής υπηρεσιών φωνής και δεδομένων 

στην Ελλάδα . Σήμερα η Cosmoline καλύ­
πτει με πρωτοποριακές τηλεπικοινωνια­

κές υπηρεσίες και εφαρμογές διασύνδε­

σης ολόκληρη την ελληνική επικράτεια -
ενώ ήδη πραγματοποιεί τα πρώτα της βή­

ματα για την επέκταση της στα Βαλκάνια 

και τις παρευξείνιες χώρες. Πελάτες της 

είναι Εμπορικές εταιρίες παροχής τηλεπι­

κοινωνιακών υπηρεσιών αλλά και Carriers 
εντός και εκτός Ελλάδος . Οι συνεργασίες 

που έχει με τους Carriers του εξωτερικού 
είναι αμφίδρομες . Η ποιότητα , η ασφάλεια , 

η ευελιξία , οι ολοκληρωμένες - εγγυημέ­

νες λύσεις και το απόλυτα ανταγωνιστικό 

κόστος αποτελούν τα σημε ία υπεροχής 

της CosmoLine έ~αντι του ανταγωνισμού 
και ταυτόχρονα τη βάση της ηγετικής της 

προοπτικής. 

Η εταιρία CosmoLine δημιούργησε το δικό 
της Τηλεπικοινωνιακό Δίκτυο Δημόσιας 

Χρήσης , που σήμερα αποτελείτα ι από 16 

κόμβους πρόσβασης σε 16 πόλεις , προ­

σφέροντας 1 00% γεωγραφική κάλυψη των 
αναγκών σταθερής τηλεφωνίας , καθώς 

και περισσότερο από 90% των επιχειρη­
σιακών αναγκών μετάδοσης δεδομένων 

των σύγχρονων ελληνικών επιχειρήσεων . 

Προκειμένου να παρέχει υπηρεσίες υψη ­

λής αξιοπιστίας και ταχύτητας , η εταιρία 

CosmoLine έχει αναπτύξει ένα υπερσύγ­
χρονο τηλεπικοινωνιακό δίκτυο κορμού το 

οπο ίο υποστηρίζει τις υψηλότερα δυνατές 

ταχύτητες που παρέχει η Ελληνική τηλεπι­

κοινωνιακή υποδομή. 

Η πρόσβαση στις υπηρεσίες σταθερής τη­

λεφωνίας Cosmoline μπορεί να πραγματο­
ποιηθεί αυτόματα μέσω της υπηρεσίας 

προεπιλογής φορέα , χωρ ίς την πληκτρο­

λόγηση του 4ψήφιου κωδικού 1757 πριν 
τον αριθμό κλήσης ή χειροκίνητα με την 

πληκτρολόγηση του 4ψήφιου κωδικού 

1757 ή με τον προγραμματισμό τηλεφωνι­
κού κέντρου , χωρίς καμία επιβάρυνση για 

όλες τις περιπτώσεις . Η πρόσβαση στις 

υπηρεσίες σταθερής τηλεφωνίας 

Cosmoline μπορεί να πραγματοποιηθεί 

από οποιοδήποτε σημείο της Ελλάδας , με 

προορισμό οποιοδήποτε μέρος του κό­

σμου. 

Η FORTHnet Α . Ε . είναι η πιο 

ιστορική εταιρε ία από τους 

εναλλακτικούς παρόχοuς , 

σαφώς η πιο l nternet-ική και 

παράλληλα η πρώτη που είναι κερδοφόρα . 

Το καταστατικό ίδρυσης της εταιρίας συ­

νυπογράφεται τον Οκτώβρη 1995 απο το 
ΙΤΕ και τις Μινωικές Γραμμές και δημιουρ­

γείται η ''Ελληνική Εταιρία Τηλεπικοινω­

νιών και Τηλεματικών Εφαρμογών" με δια­

κριτικό τίτλο FORTHnet Α . Ε . Τον Ιανουάριο 

του 2002 , η FORTHnet ανακοινώνει επίση ­

μα την εμπορική διάθεση των υπηρεσιών 

αστικής τηλεφωνίας σε ΟΛΟΥΣ τους κατα­

ναλωτές - επιχειρήσεις και οικιακούς πε­

λάτες. Μετά την πρόσφατη απόφαση της 

ΕΕΠ που οριστικοποίησε τα τέλη διασύν­

δεσης , η FORTHnet προσφέρει πλέον και 
στους οικιακούς χρήστες τη δυνατότητα 

να πραγματοποιούν αστικά τηλεφωνήματα , 

απολαμβάνοντας σημαντικά οφέλη. Πλη­

κτρολογώντας τον τετραψήφιο κωδικό 

1789 πριν από κάθε κλήση και από οποιο­
δήποτε σταθερό τηλέφωνο , χωρίς να 

απαιτείται κανένας επιπλέον εξοπλισμός , 

οι συνδρομητές της εταιρείας μπορούν να 

καλούν οποιονδήποτε επιθυμητό προορι­

σμό εντός και εκτός Ελλάδας μέσω του δι­

κτύου της FORTHnet. Οι χρεώσεις για τους 
τελικούς καταναλωτές είναι ιδιαίτερα 

ανταγωνιστικές και κυμαίνονται κατά μέσο 

όσο από 15% έως και 20% χαμηλότερα σε 
σχέση με τις ισχύουσες . 

Είναι το επιτυχές αποτέλεσμα που προέ­

κυψε μέσα από τη γόνιμη συνύπαρξη της · 
επιστημονικής έρευνας με την επιχειρη­

ματική οξυδέρκεια. Πρόκειται για μια εται­

ρία Ελληνική , με ισχυρή οικονομική βάση 

και με ταχύτατους ρυθμούς ανάπτυξης. Η 

διαρκής ανοδική πορεία απο την περίοδο 

ίδρυσής της και η δεσπόζουσα θέση που 

κατέχει στην αγορά , καταδεικνύει την ικα­

νότητα της εταιρίας να παρέχει πλήρεις 

και αξιόπιστες υπηρεσίες . 

Τόσο στους μεμονωμένους συνδρομητές 

όσο και για τον επιχειρηματικό κόσμο προ­

σφέρονται διαρκώς νέες δυνατότητες και 

προοπτικές για αποδοτικές και απλές λύ­

σεις . Για τον λόγο αυτό η FORTHnet Α . Ε . 

έχει αναπτύξει ολοκληρωμένες προτάσεις 

για τις ιδιαίτερες ανάγκες των πελατών 

της (tailor made solutions) . Από πλευράς 
υποδομής η εταιρία προχωρά σε διαρκείς 

αναβαθμίσεις του εξοπλισμού της χρησι­

μοποιώντας τεχνολογία αιχμής . Διαθέτει 

τα πλέον σύγχρονα μηχανήματα , από τις 

πιο καταξιωμένες εταιρίες του χώρου: 

Cisco routers , Nokia baseband modems, 
Stratacom switches κλπ . 

Οι υπηρεσίες σταθερής τηλεφωνίας της 

FORTHnet προσφέρονται μέσα από το 

πρόγραμμα FORTHnet Telephony το οποίο 
διαθέτει Χαμηλότερες χρεώσεις , κανένα 

τέλος ενεργοποίησης , κανένα πάγιο τέ­

λος , Χρέωση ανά δευτερόλεπτο καθώς και 

δωρεάν αναλυτικό λογαριασμό . Διαθέτει 

επίσης ως υπηρεσία τη δυνατότητα παρα­

κολούθησης της εξέλιξης του λογαρια­

σμούς μέσω lnternet, σε σχεδόν πραγμα­
τικό χρόνο. 

-· •• Η Lannet Communications 
~ΕΤ αποτελε ί μέλος του επι­

' 
0 

• • " • ' ' • ' ' 
0 
•' χειρηματικού Ομίλου 

ΚΛΩΝΑΤΕΞ , ενός ομίλου που από την 

ίδρυση της πρώτης εταιρείας του το 1963, 
διαδραματίζει ενεργό ρόλο στα ελληνικά 

επιχειρηματικά δρώμενα, αναπτύσσοντας 

ΕΧΝΟΛΟΓΙΑ 

ένα ευρύ φάσμα δραστηριοτήτων και συμ­

μετέχοντας σε επιχειρήσεις διαφόρων 

κλάδων και του οποίου η φιλοσοφία έχει 

ως άξονα τρείς αρχές : Ποιότητα , Ανταγω­

νιστικότητα , Τεχνογνωσία 

Η Lannet Communications έχει εγκαταστή­
σει ιδιόκτητο τηλεπικοινωνιακό κόμβο στο 

Λονδίνο και έχει έγκριση του Υπουργείου 

Εμπορίου και Βιομηχανίας της Μ . Βρετα­

νίας (DTI, Department of Trade and 
lndustry, U.K.) για παροχή διεθνούς τηλε­
φωνίας . Οι διεθνείς κλήσεις δρομολογούνται 

μέσω του κόμβου στο Λονδίνο, ο οποίος είναι 

συνδεδεμένος με το δίκτυο διεθνών τηλεπι­

κοινωνιακών φορέων (lntemational Carriers) 
προκειμένου οι κλήσεις να τερματίζονται με 

ακρίβεια , ασφάλεια και χαμηλό κόστος σε 

οποιοδήποτε σημείο του πλανήτη . 

Η Lannet Communications παρέχει υπηρε­
σίες σταθερής τηλεφωνίας που σας δί­

νουν τη δυνατότητα να πραγματοποιήσετε 

τηλεφωνικές κλήσεις και κλήσεις fax προς 
όλους τους προορισμούς (αστικές, υπερα­

στικές , διεθνείς κλήσεις και κλήσεις προς 

Ελληνικά κινητά) μέσα από το δίκτυο της 

Lannet Communications . 

Για τη λειτουργία τους πρέπει να πληκτρο­

λογείται το πρόθεμα 1780 πριν από κάθε 
κλήση. Ανάλογα με την υπηρεσία η πλη­

κτρολόγηση του 1780 γίνεται είτε χειροκί­
νητα είτε αυτόματα . 

Ανάλογα βέβαια και με τις τηλεπικοινωνια­

κές σας ανάγκες , η Lannet Communications 
μπορεί να σας παρέχει εξοπλισμό όπως : 

• Αναδρομολογητές (dialers) στους οποί­
ους η κλήση προς το 1780 πραγματοποιεί­
ται αυτόματα 

• Μισθωμένα Κυκλώματα όπου η σύνδεση 
με το δίκτυο της Lannet Communications 
είναι μόνιμη και δεν απαιτείται κλήση του 

κωδικού επιλογής φορέα (1780) 

Net One 
Η Net One δραστηριοποιείται στο χώρο 

των τηλεπικοινωνιών από το 1998 και , κα­

τόπιν σχετικής άδειας που της έχει χορη­

γηθεί από την Εθνική Επιτροπή Τηλεπικοι­

νωνιών και Ταχυδρομείων (ΕΕΠ) , παρέχει 

ενοποιημένες υπηρεσίες φωνής και δεδο­

μένων σε επιχειρήσεις . Η εταιρία , έχοντας 

λάβει και την Ειδική Άδεια από την ΕΕΠ 

για την Παροχή Υπηρεσιών Φωνητικής 
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Τηλεφωνίας (Αρ. Απόφασης 240/6 28-12-
2001), βρίσκεται ήδη στη διαδικασία συμ­
φωνίας διασύνδεσης του δικτύου της με το 

υπάρχον δίκτυο του ΟΤΕ. Πρόκειται δε για 

μία εταιρία υψηλής τεχνογνωσίας , με πε­

λατοκεντρική φιλοσοφία και στόχο την κά­

λυψη των πραγματικών αναγκών των πε­

λατών της για υψηλή ποιότητα υπηρεσιών , 

άρτια εξυπηρέτηση και χαμηλότερο κό­

στος. 

Η Net One, είναι από τις λίγες εταιρίες στο 
χώρο της που παρέχει ενοποιημένες υπη­

ρεσίες φωνής και δεδομένων δίνοντας 

έτσι τη δυνατότητα σε μεσαίες, μικρομε­

σαίες και μικρές επιχειρήσεις να εκμεταλ­

λευτούν στο μέγιστο τα οφέλη του διαδι­

κτύου, ελαχιστοποιώντας το κόστος επέν­

δυσης που χρειάζεται μία τέτοια υποδομή. 

Με πλήρως ανταγωνιστικές τιμές και με 

υψηλή ποιότητα, οι υπηρεσίες τηλεφωνίας 

της Net One καλύπτουν ανάγκες επιχειρή­
σεων που επιθυμούν να μειώσουν τα τηλε­

πικοινωνιακό τους κόστος. 

Η υπηρεσία τηλεφωνίας της Net One επι­
τυγχάνεται με τους εξής τρόπους: 

• Είτε μέσω επιλογής της Εταιρίας ως τη­

λεπικοινωνιακού φορέα, πληκτρολογώ­

ντας το πρόθεμα 1781 πριν από τον αριθ­
μό κλήσης . 

• Είτε μέσω προεπιλογής της Εταιρίας ως 

τηλεπικοινωνιακού φορέα, με μόνιμη σύν­

δεση του Πελάτη με το τηλεπικοινωνιακό 

δίκτυο της Εταιρίας κατόπιν αίτησης του 

Πελάτη στον Ο.Τ.Ε. 

• Είτε μέσω μόνιμης σύνδεσης του πελά­

τη, απευθείας με το τηλεπικοινωνιακό δί­

κτυο της Εταιρίας με τη χρήση μισθωμένης 

γραμμής. 

• Είτε με τη δρομολόγηση του τηλεφωνι­

κού κέντρου του πελάτη. 

Ο βασικός πάροχος , όπως 

ονομάζεται σε σχέση με 

τους εναλλακτικούς , ιδρύ­

θηκε το 1949 και είναι σή­
μερα ένας από τους κορυφαίους ομίλους 

εταιρειών στην Ελλάδα και μεταξύ των 

πρώτων δέκα τηλεπικοινωνιακών οργανι­

σμών της Ευρώπης. Εκτός από τη χώρα 

μας, δραστηριοποιείται κυρίως στις αγο­

ρές της Νοτιοανατολικής Ευρώπης και της 

Μέσης Ανατολής. Πρόκειται για τον μεγα-

ΟΡΓΑΝΩΤΙ<Ο ΣΧΗΜΑ ΟΜΙΛΟΥ ΟΤΕ 
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της χώρας . Η Q-TELECOM 
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δεν είναι μόνο πάροχος υπη­

ρεσιών κινητής τηλεφωνίας , 

αλλά και υπηρεσιών σταθερής 

τηλεφωνίας , Broadband 
lnternet και δεκάδων ακόμα ει­
δικών τηλεπικοινωνιακών 

εφαρμογών . Το νέο δίκτυο θα 

παρέχει πλήθος επιλογών σε 

τηλεπικοινωνιακές υπηρεσίες 

για κάθε καταναλωτή ή εται-
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λύτερο ελληνικό όμιλο στον οποίο εντάσ­

σονται πολλές θυγατρικές με εντυπωσια­

κά αποτελέσματα, όπως η COSMOTE και η 
OTEnet. Έχει εισαχθεί στο Χρηματιστήριο 
Αξιών Αθηνών (ΧΑΑ), με σημαντική παρου­

σία και στα διεθνή χρηματιστήρια Νέας 

Υόρκης και Λονδίνου. Η χρηματιστηριακή 

του αξία ανέρχεται στα 12 δις δολάρια. 

Στα πλαίσια της διεθνούς επενδυτικής του 

στρατηγικής, έχει εξαγοράσει σημαντικά 

μερίδια και συνεργάζεται με ξένες τηλεπι­

κοινωνιακές εταιρείες της Νοτιοανατολι­

κής Ευρώπης και της Ασίας. Από την 1η 

Ιανουαρίου 2001 έπαψε να δρα ως μονο­
πωλιακός οργανισμός και λειτουργεί σε 

πλήρες ανταγωνιστικό περιβάλλον. 

Αποτελεί σαφώς μία από τις πρώτες επι­

λογές και παρέχει Αξιοπιστία, Ποιότητα, 

Σύγχρονη Υποδομή, Ασφάλεια , Συνεχή 

Τεχνική Υποστήριξη και Πανελλαδική 

Κάλυψη. Παράλληλα διαθέτει τη σημαντι­

κότερη εμπειρία στον τηλεπικοινωνιακό 

τόμέα, υλοποιεί τα μεγαλύτερα και πιο ση­

μαντικά τηλεπικοινωνιακά έργα και διατη­

ρεί το μεγαλύτερο πελατολόγιο μεταξύ 

εταιρικών και οικιακών πελατών ενώ δια­

θέτει και μία από τις πιο σύγχρονες τηλε­

πικοινωνιακές υποδομές παρέχοντάς εξυ­

πηρέτηση, λύσεις και υπηρεσίες μέσα από 

τα δίκτυα Οπτικών Ινών (FITL), ΑΤΜ, ΙΡ, 

HellasPac, HellasCom, Tetra. Όπως είναι 
φυσικό η εταιρεία διαθέτει Ανταγωνιστικά 

Τιμολογιακά Προγράμματα τηλεφωνίας και 

δεδομένων (ΟΤΕπιχειρώ , OTEdatapack, 
Δωρεάν Ψηφιακές Υπηρεσίες) 

Η Q-TELECOM ανήκει κατά 
100% στον Ελληνικό όμιλο 
εταιρειών της lnfo-Quest, 
μία από τις μεγαλύτερες 

εταιρείες πληροφορικής 

ρεία , από τις απλές σταθερές 

τηλεφωνικές συνδέσεις μέχρι 

τις ειδικές εφαρμογές ενοποιημένων επι­

χειρηματικών δικτύων σταθερών και κινη-

τών επικοινωνιών. 

Εστιάζοντας την εμπορική της δράση στα 

μεγάλα αστικά κέντρα, η Q-TELECOM ανα­
πτύσσει δίκτυο κινητής τηλεφωνίας 2ης 

γενιάς, με την εγκατάσταση σταθμών βά­

σης και ευρυζωνικό δίκτυο Σταθερής 

Ασύρματης Πρόσβασης LMDS (point-to­
multipoint), στα 3,5 Ghz. Ταυτόχρονα ανα­
πτύσσει εθνικό δίκτυο κορμού με χρήση 

μισθωμένων γραμμών και ιδίων συστημά­

των μετάδοσης. Στόχος της εταιρείας εί­

ναι να παρέχει ένα ευρύ ολοκληρωμένο 

τηλεπικοινωνιακό δίκτυο πολλαπλών υπη­

ρεσιών , που θα εξασφαλίσει στις επιχει­

ρήσεις τη μέγιστη εκμετάλλευση των δυ­

νατοτήτων και ευκαιριών που παρουσιάζο­

νται , καθώς και την πλήρη ικανοποίηση 

των αναγκών τους , άμεσων και μελλοντι­

κών , για υπηρεσίες lnternet, ενδοεταιρι­

κών δικτύων και τηλεφωνίας . 

Η πιο νέα εταιρική προσφορά της Q­

Telecom έχει την ονομασία Q 1765 
Business 5 και προσφέρει σε όλες τις 

εταιρίες όπως ιδιωτικές εταιρίες , πρε­

σβείες , εταιρίες , οργανισμούς του δημοσί­

ου κ . α. επιπλέον εκπτώσεις στο σύνολο 

του μηνιαίου λογαριασμού για όλες τις 

κλήσεις - Αστικές , περαστικές , προς Κινη­

τά και Διεθνείς κλήσεις - που έχουν γίνει 
μέσω του κωδικού επιλογής φορέα 1765. 
Πρόκειται για ένα ιδιαίτερα ευέλικτο πακέ­

τα με εκπτώσεις στους μεγάλους ( άνω 
των 1000 €) λογαριασμούς σε συνδυασμό 
με ποιότητα επικοινωνίας και αξιοπιστία. 

Το Q 1765 Business 5 ταιριάζει σε κάθε 
επιχείρηση , μικρή ή μεγάλη, ανεξάρτητα 

από τον αριθμό των τηλεφωνικών συνδέ­

σεων . Το νέο πακέτο μπορούν να το προ­

μηθευτούν όλοι οι εταιρικοί πελάτες όπως 

ιδιωτικές εταιρείες, πρεσβείες , εταιρείες , 

οργανισμούς του δημοσίου κ.α. , χωρίς εφ ' 

άπαξ τέλος εγγραφής ανά γραμμή. 

Η TELEDOME εί­
ΤΕ LEDiΙH\iiME ναι μία από τις 

Π.teEPHErΊtO«H.\NEAi row: πρώτες Ελληνι-

κές ιδιωτικές εταιρείες Σταθερής Τηλε­

φωνίας στη χώρα μας, που έφερε τη νέα 

εποχή των τηλεπικοινωνιών και την έκανε 

προσιτή σε όλους. Η TELEDOME Α.Ε.Β.Ε . 

είναι μία από τις πρώτες εταιρείες στην 

Ελλάδα που δραστηριοποιήθηκαν στο χώ­

ρο των τηλεπικοινωνιακών υπηρεσιών , 

ήδη από το 1996. Στις 30 Ιουνίου 1999 η 
εταιρεία έλαβε από την ΕΕΠ Γενική Άδεια 

Παροχής στο κοινό τηλεπικοινωνιακών 

υπηρεσιών, μέσω της οποίας άρχισε και 

τυπικά η δραστηριοποίηση της εταιρείας 

στην αγορά τόσο των οικιακών όσο και των 

εταιρικών πελατών. Η TELEDOME έχτισε 
το δικό της, ιδιόκτητο τηλεπικοινωνιακό 

δίκτυο , προκειμένου να προσφέρει υψηλή 

ποιότητα υπηρεσιών μέσα από καινοτόμες 

και ανταγωνιστικές λύσεις . Έχοντας λάβει 

Ειδική Άδεια για την παροχή υπηρεσιών 

φωνητικής τηλεφωνίας , καθώς και την 

άδεια εκχώρησης του κωδικού επιλογής 

φορέα 1755, ήταν η πρώτη εταιρεία που 
τον Ιανουάριο του 2002, προχώρησε στην 
παροχή αστικής κλήσης,τόσο σε εταιρείες 

όσο και σε ιδιώτες. 

Το δίκτυο φωνής της , αποτελείται από το 

κεντρικό σημείο διαχείρισης όλης της εγ­

χώριας και διεθνούς κίνησης που βρίσκε­

ται στην Αθήνα και από ακόμα 8 σημεία 
παρουσίας, σε στρατηγικά σημεία , στην 

υπόλοιπη Ελλάδα . Η εταιρεία έχει προχω­

ρήσει σε τοπική διασύνδεση των κυριοτέ­

ρων περιοχών (μεγάλα αστικά κέντρα) με 

σκοπό την ομοιόμορφη κατανομή της τηλε­

φωνικής κίνησης και την εναλλακτική 

όδευση σε περίπτωση απώλειας κύριων 

συνδέσεων . Η TELEDOME έχει επισυνάψει 
συμφωνίες με τους μεγαλύτερους παρό-

Στις περιmώσεις που ενδύκνεηαι υπάρχει σι:ρογγυλοποίηση τιμών (πχ το 1,96 γίνεται 2) 

Δεν περιλαμβάνονται οι ειδικές τιμές για τα Σαββατοκύριακα 

VoiceNet απλώς θα την αναφέρω 

Οι κλήσεις προς κινητά (ελληνικών δικτύων) χρεώνονται ανά δευτερόλεmο (ελάχιστη χρέωση 1 λεπτό) . 

Οι κλήσεις lnternet χρεώνονται ανά λεπτό . 

χους εγχώριας και διεθνούς χωρητικότη­

τας, έχοντας εξασφαλίσει μακροπρόθε­

σμα τη διασύνδεσή της με το εξωτερικό 

και τα κύρια σημεία διανομής σε εθνικό 

επίπεδο μέσω κυκλωμάτων υψηλού ρυθ­

μού μετάδοσης. 

TelePassport· Η TelePassport, 
ιδρύθηκε το 1998 

+Mi919Ξ·i818111iilifiH:?W-
με σκοπό να προ-

σφέρει στους συνδρομητές της προηγμέ­

νες , καινοτόμες και ποιοτικές υπηρεσίες . 

Το 2001 η TelePassport, με την πλήρη 

απελευθέρωση της ελληνικής αγοράς 

Τηλεπικοινωνιών επέκτεινε τις δραστηριό­

τητες της πέρα από τις επιχειρήσεις και 

στους οικιακούς πελάτες , προσφέροντας 

πραγματικά χαμηλές χρεώσεις σε όλες τις 

υπεραστικές, διεθνείς κλήσεις και τις 

κλήσεις από σταθερό προς κινητό. Η 

TelePassport προσφέρει πανελλαδική κά­
λυψη διαθέτοντας ήδη 34 τηλεπικοινωvια-



κούς κόμβους σε όλη την χώρα . Επιπλέον 

ο ιδιόκτητος κόμβος που διαθέτει η εται­

ρεία στη Φρανκφούρτη της Γερμανίας της 

προσφέρει άμεση διασύνδεση με τους με­

γαλύτερους carriers στον κόσμο εξασφαλί­
ζοντας έτσι τις καλύτερες διεθνείς επικοι­

νωνίες. 

Η Τ elePassport παρέχει Υπηρεσίες σταθε­
ρής τηλεφωνίας σε κλήσεις Αστικές , Υπε­

ραστικές , Διεθνείς , και κλήσεις από Στα­

θερό προς Κινητό με τεχνολογία αιχμής , 

ποιότητα και πολύ ευνοϊκές τιμές που μει­

ώνουν το λογαριασμό του τηλεφώνου σας 

κατά μέσο όρο έως 35% στις συγκεκριμέ­
νες υπηρεσίες . Παρέχει επίσης την υπη­

ρεσία Προεπιλογής φορέα (δωρεάν) κα­

θώς και πρόσβαση στο lnternet και απευ­
θείας πελάτες (SDSL) με παροχή ολοκλη­
ρωμένων τηλεπικοινωνιακών λύσεων με 

αποκλειστική σύνδεση μέσω Telepassport. 

Για να τηλεφωνήσετε μέσω του δικτύου 

της TelePassport πληκτρολογήστε το 1787 
και αμέσως μετά πληκτρολογήστε τον 

αριθμό κλήσης που επιθυμείτε να καλέσε­

τε. Χάρη στο 1787 έχετε πρόσβαση στο δί­
κτυό μας χωρίς να χρεώνεστε την αστική 

κλήση από τον ΟΤΕ. Επιπλέον για να μην 

πληκτρολογείτε το 1787 μπορείτε να κά­
νετε αίτηση Προεπιλογής Φορέα ώστε να 

δρομολογούνται αυτόματα οι κλήσεις σας · 
στο δίκτυο της ΤΡΗ. 

ο 
Επί της ουσίας πρόκει­

- ιa S ται για τη νέα μεγάλη 
εταιρία τηλεπικοινω­

νιών στην Ελλάδα με τη 

δύναμη της ΔΕΗ. Τον Αύγουστο του 2001 
η ΔΕΗ ΑΕ υπέγραψε συμφωνία συνεργα­

σίας με την ιταλική WIND για τη δημιουρ­
γία μιας νέας εταιρίας τηλεπικοινωνιών, η 

οποία θα προσφέρει στην ελληνική αγορά 

υπηρεσίες σταθερής τηλεφωνίας και 

εφαρμογών lnternet και φιλοδοξεί να απο­
τελέσει το σημαντικότερο τηλεπικοινωνια­

κό φορέα μετά τον ΟΤΕ στη χώρα. Μέχρι 

το Μάιο του 2002 έγιναν οι απαραίτητες 
διαδικασίες ώστε να επιτευχθεί η αλλαγή 

ιδιοκτησιακού καθεστώτος και να ολοκλη­

ρωθεί η εξαγορά και μεταφορά των αδειών 

από τη ΔΕΗ ΤΗΛΕΠΙΚΟΙΝΩΝΙΕΣ στη νέα 

εταιρ ία . Το Νοέμβριο του 2002 η εταιρία 
μετονομάστηκε σε Tellas ΑΕ. Η Tellas φι­
λοδοξεί να κερδίσει σημαντικά μερίδια και 

των δύο αγορών (17% της σταθερής τηλε­
φωνίας και 15% της αγοράς lnternet μέχρι 
το 2006). Συγκεκριμένα, η Tellas στοχεύει 
σε 900.000 τηλεφωνικές γραμμές και 

200.000 συνδέσεις lnternet μέχρι το 2006. 
Η εταιρία λειτουργεί με σύγχρονη οργανω­

τική δομή από 162 υπαλλήλους, εξαιρετι­
κό τηλεφωνικό κέντρο με 78 υπαλλήλους 
και πολυάριθμους εξωτερικούς συνεργά­

τες . Η εμπορική δραστηριότητα της Tellas 
ξεκίνησε τον Φεβρουάριο του 2003. Οι 
υπηρεσίες της Tellas, απευθύνονται σε οι­
κιακούς χρήστες (συνδρομητές) , σε ελεύ­

θερους επαγγελματίες καθώς και σε μι­

κρομεσαίες επιχειρήσεις αλλά και μεγά­

λες εταιρίες. 

Η βασική υπηρεσία σταθερής τηλεφωνίας 

της Tellas ονομάζεται Tellas 1738. Χωρίς 
πρόσθετα πάγια και χωρίς να απαιτείται 

αλλαγή στον αριθμό τηλεφώνου και μόνο 

με τη χρήση του προθέματος 1738 πριν 
από κάθε κλήση, οι πελάτες της Tellas 
μπορούν να πραγματοποιούν αστικές, 

υπεραστικές, διεθνείς κλήσεις και κλή­

σεις προς κινητά τηλέφωνα, σε εξαιρετικά 

συμφέρουσες τιμές τις εργάσιμες ημέρες 

της εβδομάδας και σε ακόμη χαμηλότερες 

τιμές το Σαββατοκύριακο και τις αργίες . 

: Παράλληλα όμως με αυτή παρουσιάζεται 
ως πολύ συμφέρουσα λύση και η υπηρεσία 

με το όνομα «My Greece»η οποία προσφέ­
ρει τη δυνατότητα για υπεραστικές κλή­

σεις με αστική χρέωση κάθε μέρα τις 

εβδομάδας, χωρίς περιορισμούς . Η υπη­

ρεσία απευθύνεται σε χρήστες με σημα­

ντικό όγκο υπεραστικών κλήσεων που επι­

θυμούν να μιλήσουν χωρίς να τους απα­

σχολεί πλέον το κόστος της κλήσης. Το 

πλάνο Tellas 1738 My Greece απευθύνεται 
σε οικιακούς χρήστες και επιχειρήσεις μέ­

χρι 5 γραμμές και δεν συνδυάζεται με το 
Tellas 1738 Company. Η υπηρεσία βασίζε­
ται στην επιλογή φορέα. Οι πελάτες πρέ­

πει απλά να πληκτρολογούν τον κωδικό 

1738 πριν από κάθε νούμερο που καλούν. 
Η κλήση θα δρομολογηθεί από το δίκτυο 

της TELLAS και θα τιμολογηθεί από αυτήν 
βάση του τιμολογιακού πλάνου «My 
Greece». 

• ~ d • Η VIVODI Τηλεπικοι­
VΙV8 1 νωνίες Α . Ε . είναι 

(./τeL.ecoM ένας δυναμικά ανα-
πτυσσόμενος εναλ­

λακτικός φορέας τηλεπικοινωνιών. Η εται-

ρε ία ξεκίνησε τη λειτουργία της τον Ιανου­

άριο του 2001 και παρέχει σε εταιρικούς 

πελάτες και ιδιώτες ολοκληρωμένες 

Τηλεπικοινωνιακές Υπηρεσίες φωνής, δε­

δομένων, lnternet και εικόνας. Η τεχνολο­
γία αιχμής του δικτύου της VIVODI 
TELECOM προσφέρει ασφαλείς και ευέλι­
κτες υπηρεσίες με υψηλή ποιότητα και 

επιδόσεις . Το δίκτυο της εταιρείας συν­

δυάζει ασύρματη και ενσύρματη τεχνολο­

γία , παρέχοντας, σε πανελλαδικό και σε 

διεθνές επίπεδο , εξειδικευμένες υπηρε­

σίες βασισμένες στις ανάγκες των πελα­

τών. 

Η VIVODI TELECOM είναι αναγνωρισμένος 
από το κράτος Φορέας τηλεπικοινωνιών, 

έχοντας διασφαλίσει δύο πολύ σημαντικές 

άδειες από την Εθνική Επιτροπή Τηλεπι­

κοινωνιών & Ταχυδρομείων : Η VIVODI 
TELECOM έχει λάβει τη Γενική Άδεια και 
την Ειδική Άδεια (Αρ. Αδείας 227 /72/29-8-
2001) από την ΕΕΠ για την παροχή τηλε­
πικοινωνιακών υπηρεσιών και , ειδικά , για: 

α) αριθμό επιλογής φορέα με τον αριθμό 

1750, β) χρήση συχνοτήτων μικροκυματι­
κών ζεύξεων (RF) και γ) γεωγραφικούς 

αριθμούς. 

Επίσης , η VIVODI TELECOM έχει συμφωνή­
σει με τον ΟΤΕ και έχει προχωρήσει στη 

διασύνδεση των δικτύων τους . 

Η εταιρεία εκτός από ξεκάθαρο στρατηγι­

κό σχεδιασμό , τεχνογνωσία , φιλοδοξίες 

και πελατοκεντρική φιλοσοφία διαθέτει και 

μία σειρά υπηρεσιών που διευι(ολύνουν 

ιδιαίτερα τους ιδιώτες αλλά και τις επιχει­

ρήσεις . 

Μεταξύ άλλων αναφέρουμε τη μεγάλη ποι­

κιλία υπηρεσιών , που καλύπτει και τις πιο 

εξειδικευμένες ανάγκες , τις ολοκληρωμέ­

νες υπηρεσίες και τις προσφερόμενες σε 

ολοκληρωμένα πακέτα λύσεων , την Υπο­

δομή τοπικής πρόσβασης DSL που εγγυά­
ται ασφαλείς και αξιόπιστες υπηρεσίες τα 

Ιδεατά Ιδιωτικά Δίκτυα (VPNs) μέσω της 
προηγμένης τεχνολογίας ΙΡ σε ελληνικές 

αλλά και σε ξένες επιχειρήσεις , σε ιδιαί­

τερα ανταγωνιστικές τιμές και τη δυνατό­

τητα περιαγωγής μέσω των διεθνών κόμ­

βων της και σε συνεργασία με άλλους διε­

θνείς τηλεπικοινωνιακούς φορείς , με απο­

τέλεσμα την επέκταση υπηρεσιών Φωνής 

και lnternet στο εξωτερικό . 
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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. 

Επιμέλεια: Βιβή Σεβαστάκη 

Ρένα Παπαζαχαρία 

--
Υπομονή και αυτοπειθαρχία 

Τη σύντροφο συναγωνίστρια και όχι το πρότυπο της κλασικής νοικοκυράς - εκτιμά ότι αναζητούν σήμερα οι 

άνδρες - η Ρένα Παπαζaχaρίa. Τονίζει ότι την εκφράζει απόλυτα το επάγγελμα του ασφαλιστή και 

καταγράφει τη σκληρή δουλειά, την υπομονή και την αυτοπειθαρχία ως συστατικά στοιχεία για το ξεκίνημα 

μιας νέας ασφαλίστριας. 

- Πώς αποφασίσατε vo ασχοληθείτε με τις 
ασφάλειες; Ποιο ήταν το κίνητρο που σας 

οδήγησε στον ασφαλιστικό κλάδο; 

Είμαι από τους τυχερούς στο χώρο . Ο πα­

τέρας μου προϋπήρχε στον κλάδο. Έτσι 

για μένα δεν υπήρξε δίλημμα. Μόνο στο ί­

χημα με τον εαυτό μου πως θα τα καταφέ­

·ρω. Το επάγγελμά μας παρουσιάζει τερά­

στιο ενδιαφέρον με τις καθημερινές του 

προκλήσεις και τους διαρκε ίς στόχους . Με 

εκφράζει απόλυτα. 

- Είστε υπεύθυνη υποκαταστήματος στα 

Τρίκαλα. Ποιες οι δυσκολίες της γυναίκας 

ασφαλίστριας σε μια επαρχιακή πόλη; 

Δυσκολίες , υπάρχουν στο ξεκίνημα, ειδικά 

αν είσαι σε νεαρή ηλικία . Χρειάζεται σκλη­

ρή δουλειά , υπομονή και αυτοπειθαρχία , 

για να πείσεις πρώτα τον χώρο σου , κυ­

ρίως ανδροκρατούμενο , και μετά την κοι­

νωνία ότι μπορείς . Μπορείς να τα καταφέ­

ρεις εξίσου καλά , ή και καλύτερα από τους 

άνδρες συναδέλφους . Θεωρώ ότι στις μι­

κρές κοινωνίες μια παρουσία υπεύθυνη , με 
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ήθος και σοβαρότητα , κερδίζει το σεβασμό 

και την καταξίωση σε όποιον χώρο και αν 

κινείται. 

- Σε ποιο κατεύθυνση πρέπει να κινηθεί 

ένας πωλητής στις σημερινές συνθήκες 

και τι θα τον συμβουλεύατε; 

Οποιαδήποτε κατεύθυνση και αν ακολου­

θήσει να μην «κυνηγά το δέντρο και χάνει 

το δάσος». Μην γίνει αυτοσκοπός η «πα­

ραγωγή », το προσωπικό συμφέρον , το οι­

κονομικό του όφελος . Να σκύψει πάνω στις 

πραγματικές ανάγκες των πελατών του , 

κάνοντας υπεύθυνα τη δουλειά του και δι­

καιώνοντας τον τίτλο του ασφαλιστικού 

συμβούλου. Αυτό θα του φέρει επαγγελμα­

τική μακροημέρευση . 

- Μια επιτυχημένη γυναίκα ασφαλίστρια 

φοβίζει κατά τη γνώμη σας τους άνδρες; 

Όταν στο μυαλό του άνδρα , κυριαρχεί το 

πρότυπο της «κλασικής νοικοκυράς», της 

υποτακτικής γυναίκας , της αφανούς πα­

ρουσίας , όποιου είδους δραστηριότητα και 

να έχει η γυναίκα , τον φοβίζει. Σήμερα πι­

στεύω ελάχιστοι άνδρες σκέφτονται έτσι. 

Στις αναζητήσεις τους υπάρχει η σύντρο­

φος συναγωνίστρια . 

Οι περισσότεροι των συνεργατών μου είναι 

άνδρες κάθε ηλικίας . Έχω μια θαυμάσια 

συνεργασία και σχέση μαζί τους. Εισπράτ­

τω καθημερινά το σεβασμό και την εκτίμη­

σή τους. 

Βιογραφικό 
Η Ρένα Παπαζαχαρία , γεννήθηκε στα Τρί­

καλα και το 1984 ξεκίνησε την ενασχόλησή 
της με τις ασφάλειες , ασχολούμενη κυ­

ρίως με τον κλάδο Ζωής . 

Από το 1990 ασχολείται με γενικές και συ­
νεργάζεται αποκλειστικά με την Υ ΔΡΟ­

ΓΕΙΟ , διαδεχόμενη τον πατέρα της ο οποί­

ος συνεργαζόταν με την Υ ΔΡΟΓΕΙΟ από το 

1984. 

Είναι υπεύθυνη υποκαταστήματος στα Τρί­

καλα. 

Άννα Τσαπάρα 

• 

Κοινωνική προσφορά 
το επάγγελμα του ασφαλιστή 

Εγκατέλειψε τη σιγουριά της υπαλληλικής σχέσης με τράπεζες και ασχολείται επί 30 χρόνια με τις 
ασφαλιστικές εργασίες. Στις σημαντικότερες στιγμές της καριέρας της καταγράφει τη βράβευση για την 

παραγωγή του πρακτορείου της και δεν ξεχνά να σημειώσει τη βοήθεια και συμπαράσταση του συζύγου 

της στον εργασιακό της χώρο. Να μην αποβλέπουν μόνο στο υλικό κέρδος, είναι η συμβουλή της στις 

νέες συναδέλφους της. 

- Συνεργάζεστε με την εταιρία ΓΑΛΑΞΙΑΣ 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ επί 17 χρόνια. Ποια ήταν η 
σημαντικότερη στιγμή της καριέρας σας 

και ποια η χειρότερη, αν υπήρξε; 

Ξεκίνησα να ασχολούμαι με τις ασφαλιστι­

κές εργασίες πριν 30 χρόνια , αφού προη­

γουμένως ήμουν υπάλληλος τραπέζης . 

Με τον ερχομό των παιδιών μου , σταμάτη­

σα να εργάζομαι στην Τράπεζα και αποφά­

σισα να -ασχοληθώ με τις ασφάλειες. Πριν 

αρχίσω να πρακτορεύω στον « Γαλαξία», 

συνεργάστηκα με άλλες ασφαλιστικές 

εταιρ ίες . Η συνεργασία μου με το « Γαλα­

ξία ,) , ήταν από την πρώτη στιγμή πάρα πο­

λύ καλή καθώς ήταν και εξακολουθεί να 

ε ίναι μια υπεύθυνη και σοβαρή εταιρ ία . 

Σημαντική στιγμή της καριέρας μου ήταν η 

βράβευσή μου για την παραγωγή του πρα­

κτορε ίου μου . 

- Ποιες θα καταγράψατε σαν ανάγκες του 

πωλητή; 

Ο πωλητής πρέπει κατά τη γνώμη μου να 

ε ίναι υπεύθυνος , ευγενικός και να γνωρί­

ζε ι πολύ καλά το αντικε ίμενό του , να μπο-

ρεί να επικοινωνεί σωστά με τον υποψήφιο 

πελάτη και να φροντίζει να του προσφέρει 

σωστά προγράμματα καλύψεων ανάλογα 

με τον κίνδυνο. 

- Εργαζόμενη γυναίκα και μητέρα δύο 

παιδιών. Υπήρξαν στιγμές που οισθανθή­

κατε ότι ο ερχομός των παιδιών σος ή οι­

κογενειακές υποχρεώσεις έχουν ccπεριο­

ρίσει )> την καριέρα σας; 

Σαφέστατα όταν κάνεις παιδιά , περιορί­

ζεις την επαγγελματική δραστηριότητα , 

γιατί αυξάνονται οι οικογενειακές υποχρε­

ώσεις και το μεγάλωμα των παιδιών σου 

αποσπά περισσότερο χρόνο. 

Εγώ έχω την τύχη ο σύζυγός μου να είναι 

κοντά μου στο γραφείο και η βοήθειά του 

να είναι μεγάλη και ουσιαστική. 

- Στον επικοινωνιακό τομέα πώς θα συμ­

βουλεύατε να κινηθεί τις πρώτες ημέρες 

μια νέα οσφαλίστρια στις πωλήσεις; 

Στον επικοινωνιακό τομέα θα συμβούλευα 

τις νέες ασφαλίστριες να φροντίσουν να 

καταρτιστούν όσο μπορούν καλύτερα στο 

αντικείμενο που θα προσφέρουν στους 

νέους πελάτες τους. Να είναι υπεύθυνες 

και κοντά τους για την επίλυση των προ­

βλημάτων τους. 

Να μην αποβλέπουν μόνο στο υλικό κέρ­

δος από την εργασία τους , αλλά και στη 

δημιουργία ενός υγιούς χαρτοφυλακίου , . 
γιατί οι ασφάλειες δεν είναι μόνο βιοπορι­

στικό επάγγελμα , αλλά και κοινωνική προ­

σφορά. 

Βιογραφικό 
Ασχολείται από το 1975 με τις ασφαλιστι­
κές εργασίες . Συνεργάστηκε με την εται­

ρία «ΕΜΠΟΡΙΚΗ» ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ νυν 

«ALPHA ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ )). Κατά διαστήματα 

συνεργάστηκε με 

«ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗ >) , 

cc ΕΛΛΗΝΙΚΗ ΠΙΣΤΗ >) κ . ά. 

τις εταιρίες 

«ΠΑΝΕΛΛΗΝΙΟ», 

Η συνεργασία με το « ΓΑΛΑΞΙΑ)> Α . Ε . Γ . Α . 

ξεκίνησε τον Ιανουάριο του 1987 και συ- 1 

νεχίζεται μέχρι σήμερα . 

Η δραστηριότητά της είναι με όλους τους 

κλάδους , εκτός Ζωής . 

ΤΕΥΧΟΣ 89 • 5-6/2004 79 



Γυναίκες 
στις πωλήσεις 

80 

Καρολίνα Χρηστάτου 

@Ψ/W@-ιςίί@ 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ Α . Ε . 

Παίρνουμε ενέργεια 
, , 

απο την εργασια μας 

Η γυναίκα που προσπαθεί στον επαγγελματικό στίβο έχει κερδίσει το σεβασμό όλων σε διεθνές επίπεδο, 

τονίζει η Καρολίνα Χρηστάτου που ασχολείται με τις ασφάλειες μόλις τα τελευταία χρόνια. Θεωρεί τον εαυτό 

της τυχερό για τις επαγγελματικές ευκαιρίες που της δόθηκαν από την εταιρία της - την Εγνατία Ασφαλιστική 

- και τονίζει ότι επιτυχία της είναι η εμπιστοσύνη των πελατών. 

- Γεννηθήκατε στην Ελλάδα και μεγαλώ­

σατε στην Αμερική. Πόσο διαφορετικές 

ήταν οι συνθήκες γιο την ανάδειξη των 

γυναικών; Υπήρχε το πλαίσιο γιο ίσες ευ­

καιρίες στον επαγγελματικό χώρο; 

Στην Αμερική το σύστημα δίνει ίσες ευκαι­

ρίες σε οποιοδήποτε άτομο και αξιολογεί 

συνεχώς την πορεία του . 

Από προσωπική μου εμπειρία , πιστεύω ότι 

και στην Ελλάδα το ίδιο ακριβώς συνέβη 

και με μένα . 

Τελικά έχω καταλήξει ότι δεν είναι θέμα 

φύλου αλλά ανθρώπου , και μπορώ να πω 

ότι ιδιαίτερα στην Ελλάδα , σέβονται τη γυ­

ναίκα που προσπαθεί . 

- Πότε και γιατί ασχοληθήκατε με το χώρο 

των ασφαλειών; Πόσο χρόνιο συνεργάζε­

στε με την Εγνατία; Τι έχετε αποκομίσει 

οπό αυτή τη συνεργασία; 

Τον Ιανουάριο του 2000 αποφάσισα να 

ασχοληθώ με τις ασφάλειες , γιατί είχα 

εμπιστοσύνη στην ικανότητά μου να επικοι­

νωνώ , και έτσι άρχισα την προσπάθειά 
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μου , σαν όνειρο ζωής , να με ίνω στην Ελλά­

δα . 

Είχα την τύχη να γνωρίσω την Εγνατία τον 

Ιούνιο του 2001 όταν στεγαζόταν ακόμα 

στη Συγγρού , ήταν ακόμα βέβαια στην αρχή 

της , αλλά και από τότε , σίγουρα , σε εντυ­

πωσίαζε η φιλοσοφία των στελεχών της. 

Από την Εγνατία απεκόμισα την επιτυχία . 

Ξέρετε τίποτε δεν είναι τυχαίο και ότι η 

Εγνατία είναι η έκπληξη της ασφαλιστικής 

αγοράς , έχει να κάνει με την έξυπνη και 

σύγχρονη φιλοσοφία των στελεχών της , 

που πέρα από το πνεύμα εξέλιξης , άμεσης 

και υπεύθυνης συνεργασίας , κάνει τον 

ασφαλιστή να νιώθει ότι αυτός φέρνει τα 

χρήματα στην εταιρία και τον εμπνέει να 

φτάσει στην κορυφή . 

- Ποιο ήταν για σας το «κλειδί» για την 
επιτυχία; Πόσο κοντά βρίσκεστε στην κα­

τάκτηση των στόχων σος; 

Τι είναι αυτό ; Θέλω και εγώ ένα . 

Επιτυχία και ικανοποίηση για μένα είναι η 

εμπιστοσύνη των πελατών μου και των οι-

κογενειών τους, και να είμαι κοντά τους 

365 μέρες το χρόνο με χαμόγελο. 

- «Σκληρά» εργαζόμενη γυναίκα, μητέρα 

και νοικοκυρά. Τι δεν προλάβατε να ολο­

κληρώσετε χθες οπό τις υποχρεώσεις 

σας; 

Είμαι μια ευχαριστημένη εργαζόμενη γυ­

ναίκα που παίρνει ενέργεια και ικανοποίη­

ση από την εργασία της. 

Η κόρη μου είναι ο καλύτερος συνεργάτης 

μου και αυτό το έχει κερδίσει , με την καθη­

μερινή προσπάθειά της. 

Όσο για το προσωπικό μου χρόνο , πάντα 

τρέχω από πίσω , όπως όλες οι εργαζόμε­

νες γυναίκες σήμερα. 

Βιογραφικό 
Γεννήθηκε στον Πειραιά και μεγάλωσε στη 

Ν. Υόρκη. Κατά την επιστροφή της στην 

Ελλάδα ασχολήθηκε με τον ασφαλιστικό 

κλάδο και από το 2001 συνεργάζεται με 

την Εγνατία Ασφαλιστική . 



Συνεχίζει να μας δένει κομπο ... 
Σπάνιος άνθρωπος, γυνα{κα που ξεχωρ{ζει ήταν 

μερικές από τις λέξεις που χρησιμοπο{ησε για 

την Μαριάννα Παγώνη στενός συνεργάτης της. 

Έτσι ακριβώς την «ε{δα» και εγώ στον 

καλα{σθητο χώρο της στην εταιρία JJtapzάwa 

f1Jaι7&ni 11t&da που αντιπροσωπεύει κατ' 

αποκλειστικότητα μερικούς από τους πω 

γνωστούς οίκους του εξωτερικού με εξειδ{κεuση 

στην ένδυση και τα αξεσουάρ. 

Είναι ερωτευμένη όπως δηλώνει η ίδια με τη 

δουλειά της, συμφιλιωμένη με την καθημερινή 

ζωή, συνεπής απέναντι σ ' αυτό που επέλεξε να 

κάνει. Η Μαριάννα Παγώνη άνοιξε τις πόρτες του 

JJtapzάwa f1Ja17&ni 11t&da και την καρδιά της 
στο Ασφαλιστικό ΝΑΙ. 

Συνέντευξη στην Βιβή Σεβαστάκη 

82 liliil ΤΕΥΧΟΣ 89 • 5-6/2004 

ltiiiJ Ο κόμπος της γραβάτας αποκαλύ­
πτει την προσωπικότητα του άνδρα; 
Αποκαλύπτει την προσωπικότητα , γιατί ο 
κάθε κύριος με τις κινήσεις , που κάνει με 
το χέρι του , όπως τον δένει , δε ίχνει την 
κίνηση στο σφίξιμο . 

Δέστε τις!. .. και παρακαλούμε προσοχή 
μετά να τις λύνετε ... ... . 

σε γενικές γραμμές πρέπει να ξέρετε ότι ο κόμπος δεν πρέπει να είναι τόσο μεγάλος 
ώστε να ξεφύγει από το κολάρο, α1λά ούτε και τόσο λεπτός μόλις και μετά βίας να φαίνεταL ..• 

UM Η γραβάτα ε(ναι σίγουρα συνώνυ­
μο της προσωπικότητας του άνδρα και 
της έκφρασης της προσωπικότητας. Εf­
ναι τελικά φετίχ; 

Four-in-band 

Βεβαίως είναι φετίχ και είναι και γυναι­
κείο . Να θυμίσω μάλιστα την Σάρον Στό­
ουν , την ηθοποιό , η οποία κρτάει τις γρα­
βάτες από τους άνδρες της ζωής της και 

Παλιός Γαλλικός κόμπος 

Ο πιό συνηθισμένος 

κάνει τη συλλογή της , όπως άλλωστε οι 
άνδρες έχουν τα άλλα φετίχ για μας . Η 
γραβάτα εκφράζει όχι μόνο την προσωπι­
κότητα , αλλά και το τι θέλει να εκφράσει 
τη συγκεκριμένη στιγμή . Με μία διαφορε­
τική γραβάτα ο ίδιος κύριος τονίζει αυτό 
που θέλει να εκφράσει στην επαγγελμα-
τική ώρα, τη σοβαρότητα της στιγμής , την 

πιο τυπική του μορφή , τον δυναμισμό του , 
δηλαδή η γραβάτα είναι η έκφρασή του . 

Windsor 

Πιό πολύπλοκος 

Εύκολος με 5 απλές κινήσεις 
Συνηθισμένος στις ΗΠΑ και ο πιό κομψός 

Ανακάλυψη του Δούκα του WindsoΓ 

Συνηθισμένος στην Ευρώπη 

iliil Κ. Παγώνη να περάσουμε στα πιο 
πρακτικά. Οι άνδρες ξέρουν να δένουν 
κόμπο; 

Half Windsor 

Ωραίος αλλά δύσκολος 

Τώρα πλέον ναι. Πριν από αρκετά χρόνια , 
έως και πρόσφατα μπορώ να πω ότι ήταν 
πιο ατημέλητοι, πιο αμελείς οι άνδρες. 
Τα τελευταία χρόνια η εμφάνισή τους , η 

υγιεινή τους , είναι σημαντική , ίσως μπο-
ρώ να πω ότι είναι και πιο προσεγμένη 
από πολλές γυναίκες . 

fiiiil Παλιά ξέραμε ότι η γραβάτα ήταν 
το συντηρητικό μέρος του vτυσ(ματος, 
τις πιο πολλές φορές σκούρα ριγέ, τώρα 
τελευτα(α έχουμε περάσει σε πιο μο-

Pratt 

ντέρνα μορφή. Στη σκέψη μου έρχεται ο "ακάλυπτος" με τη γραβάτα 
με τα μ(κυ μάους. Έχει αλλάξει κάτι Περνάει σε μ(α νέα φάση; 
Βέβαια τα τελευταία χρόνια έχει κάνει τομή και μια και αναφέρατε τον 
" ακάλυπτο " ήμουν εγώ η οποία έπαιξα μάλιστα και ρόλο σκηνοθέτη 
για τον ρόλο το συγκεκριμένο , και επειδή τους ντύνουμε σε όλα τα 
τηλεοπτικά , περιοδικά , λειτουργούμε -τουλάχιστον εγώ- σκηνοθετι­
κά . Γιατί μία στυλίστρια δεν μπορεί να ξέρει τα χιλιάδες σχέδια που 
υπάρχουν και πρέπει να τονίσει το ρόλο . 
Νομίζω ότι ήταν χαρακτηριστική η δική σας παρατήρηση και με τιμά 
που το προσέξατε . Η συγκεκριμένη γραβάτα έπαιξε σημαντικό ρόλο 
στην έκφραση του ρόλου του «ακάλυπτου ». Βεβα ίως και έχει αλλάξει 

λοιπόν . Η γραβάτα είναι συλλεκτικό αντικείμενο , δεν είναι όπως ήταν 
παλιά που φοράγαμε τον λαιμοδέτη , απλά για να στηρίξουμε το υπο­
κάμισο . Η γραβάτα είναι το κόσμημα στον άνδρα, είναι θηλυκή του πι­
νελιά εξού και είναι Ιa cravat - η γραβάτα. 

ltiiil Κuρ(α Παγώνη, να ντύσουμε τους πολιτικούς μας. 
Κώστας Καραμανλής: τ{ θα του λέγατε να φορέσει; 
Η δική του άποψη είναι πάρα πολύ σωστή για το στυλ, για το ρόλο του . 

iiJI Εfναι πελάτης σας; 
Βεβαίως . 

rtJlil Γιώργος Παπανδρέου. 
Ο κ. Παπανδρέου είναι πιο casual , έχει πιο αμερικανική αν θέλετε έκ­
φραση ντυσίματος. Του πηγαίνουν οι ριγέ γραβάτες , δεν του πηγαί­
νουν τα τυπικά. Βέβαια στο ρόλο που έχει θα πρέπει να μπει εθιμοτυ-
πικό ντυσίματος. 

Παραλλιryή του προϋyούμι:νου και πιό εύκολος 

Ο νεότερος τρόπος και ο πιό εύκολος τρόπος να δέσετε 

την -yραβάτα σας 

liiil Νίκος Κωνσταντόποuλος. 
Πολύ κομψός και σ ' αυτόν ταιριάζουν οι ριγέ γραβάτες. 

iiill Ο κ. Κωνσταντόποuλος ε(ναι πελάτης σας; 
Βέβαια και ο κ. Κωνσταντόπουλος , και η οικογένεια Παπανδρέου μας 
έχει τιμήσει. Μας έχουν τιμήσει όλοι , πρόεδροι δημοκρατίας , πρωθυ­
πουργοί , πολιτικοί κ . λπ. 

rlii Π θα φορεθε( το καλοκαίρι; 
Χρώματα έντονα και μου κάνει εντύπωση γιατί φαίνεται πως τα έχει 
ανάγκη ο κόσμος. 

ij_ij] Το χειμώνα; 
Πάντα είναι τα κλασικά και τα σκούρα . Εμένα ο άνδρας μου αρέσει με 
τη σκούρα γραβάτα. Μπορεί να έχει μια έντονη ρίγα , αλλά το σκούρο 

φόντο κολακεύει πολύ. 

liiiil Οι τιμές πάντα εξαρτώνται από την ποιότητα; Ενδεικτικά μια 
μεταξωτή γραβάτα πόσο στοιχ(ζει; 
Στον ο ίκο μας οι τιμές ξεκινούν από 10-15 ευρώ μέχρι 500. Η ποιότη­
τα στη γραβάτα εκτός από το υλικό είναι η ραφή και η κοπή . 

iiiJ Π πρέπει να προσέξει ο άνδρας; 
Δυστυχώς ο καταναλωτής που έρχεται να αγοράσε ι μία γραβάτα από 
τον οίκο μας ή από άλλο κατάστημα δεν μπορεί να ξέρει όλα τα μυστι­
κά . Γι ' αυτό όλοι πλέον προτιμούμε την εγγύηση ενός οίκου , προτι­
μούμε το αυθεντικό πράγμα. Δηλαδή όταν ο καταναλωτής έρθει σε 
εμάς , εμείς έχουμε προνοήσει για την ποιότητα , γιατί αν δεν είναι κα­
λή , εμε ίς θα δυσφημιστούμε . 

ΤΕΥΧΟΣ 89 • 5-6/2004 lilAil 83 



Η ραφή λοιπόν και η κοπή, η ποιότητα του υφάσματος και η συντήρηση 
είναι τα μυστικά της καλής γραβάτας . Επιπλέον οι κύριοι πρέπει να τη 
λύνουν τη γραβάτα . 

ΝΑΙ Η δεμένη γραβάτα μέχρι nou πρέπει να φτάνει; 
Μέχρι τη ζώνη. 

1m θα μας πε(τε για τον καθαρισμό; 
Ο καθαρισμός ε ίναι πολύ σημαντική ερώτηση που πρέπει να επιμεί­
νουμε . Προσοχή στα καθαριστήρια , δεν ξέρουν και τις καταστρέφουν . 
Εμείς έχουμε ειδικά μαντηλάκια , τα οποία είναι αποκλειστικά για τον 
καθαρισμό της γραβάτας και δεν αφήνει λεκέδες . Ε ίναι μικρά και πρέ­
πει ο κύριος να τα έχει πάντα μαζί του. Βέβαια για τον καθαρισμό ολό­
κληρης της γραβάτας συνιστούμε να τη βυθίσετε σε ένα μπωλ με πο­
λύ καθαρή βενζίνη , όχι όμως τοπικά. 

iii Δραστηριοnοιε(στε και σε άλλους τομε(ς; 
Αυτή η εταιρία που βρίσκεσθε , η Mariana Pagoni Moda, είναι η και­
νούρια μαμά-εταιρία που με τη δική μου καθοδήγηση και με γενικό δι­
ευθυντή τον οικονομολόγο Παναγιώτη Καμπιώτη οργανώνουμε και 

αναπτύσσουμε την παγκόσμια αλυσίδα Pagoni Maίzon des Cravates, 
παράλληλα με τη χονδρική . Εκτός δηλαδή από τα σημεία πώλησης τα 
οποία ανήκουν στην αλυσίδα μας " Βγήκαμε" και στη χονδρική . Στο 

Η κ. Μαριάννα Παyώvη με τον συνεργάτη της κ. Παναγιώτη Καμπιώτη 

αντικείμενο μας στην γραβάτα με αποκλειστικές αντιπροσωπείες και 
στα υποκάμισα , στα αξεσουάρ , αλλά και στα ρούχα , είτε ανδρικά είτε 
γυναικεία πιο πολύ στο ανδρικό ντύσιμο και λιγότερο στο γυναικείο 
προς το παρόν . 
Γενικά είμαι ένα άτομο που προτιμώ να πηγαίνουμε σταθερά για να 
μπορούμε να κρατήσουμε τη βαρύτητα του ονόματος που έχουμε . Εί­

μαστε πολύ ευχαριστημένοι από το έργο μας. 

iii Τι εCναι αυτό που πιστεύετε ότι σας διαφοροποιε( από τις άλλες 
επιχεφήσεις; Λέμε γραβάτα και εννοούμε Παγώνη τώρα πια. 
Αυτό ακριβώς. Πιστεύω ότι ήταν ο έρωτάς μου για τη δουλειά μου , η 
αφοσίωσή μου , παρόλο που ήταν αλλού οι βλέψεις μας - ότι αγαπάς 

αυτό που κάνεις. Και νομίζω ότι είναι και κάτι άλλο πιο σημαντικό . Η 
αγάπη προς τον άνθρωπο. Δηλαδή δεν μπορείς να έχεις συνεργασία 
αν δεν αγαπάς τον συνάνθρωπό σου , είτε αυτός είναι πελάτης σου , 
ανώτερός σου ή υφιστάμενός σου. Σας ευχαριστώ που στέκεστε στις 
αρχές , στις ανθρώπινες αξίες γιατί τώρα τελευταία έχουν αφαιρεθεί. 

iiiJ Κυρ(α Παγώνη, δυο λόγια για την εταψ(α. 
Δραστηριοποιείται από το 1933. Επίσημα από τον πατέρα μου , είμαι 
τρίτη διαδοχικά και ακολουθεί η κόρη μου που σπουδάζει στην Ιταλία . 

84 υ ΤΕΥΧΟΣ 89 • 5-6/2004 

Αντιπροσωπεύουμε τα βαρύτερα και ηχηρότερα στο αντικείμενό μας 
ονόματα και όχι μόνο . Και είμαστε κάθετοι , από έμπνευση σχεδίων 
έως τον τελικό καταναλωτή. 
Και επειδή γνωρίζω τι συμβαίνει στον τελικό καταναλωτή δεν θέλω να 
δεσμεύομαι με ονόματα μόνιμα , εάν οι συλλογές τους δεν είναι κα­

λές. Ήμουν τυχερή στο θέμα της εργασίας μου γιατί μου δίνει τη δυ­
νατότητα να δημιουργώ ακόμη και επιλέγοντας . Διότι αν έχεις να επι­
λέξεις από 20.000 συλλογές , διαλέγεις πάντοτε τις πιο εκλεκτικές 
και εκεί σέβεσαι τον πελάτη , αυτός που έρχεται σε τιμάει , σε τιμάει 

που έρχεται με κλειστά μάτια σε εσένα , στη συλλογή σου . Και αυτό 
που μας έχει κάνει πολύ μεγάλη επιτυχία στον τομέα της χονδρικής 
είναι ότι έχουμε το know how της λιανικής και έτσι μπορούμε να βοη­
θάμε και τον τομέα της χονδρικής σωστά . Δηλαδή δεν θα επιμείνεις 
στους πελάτες της χονδρικής να τους πουλήσεις , όταν ξέρεις ότι ο 
άνθρωπος αυτός θα πάρει το είδος να το πουλήσει για να είναι υγιής 
η επιχείρησή του , να κερδίσει βεβαίως , να σε πληρώσει, να είναι ευ­
χαριστημένος και να ξαναγυρίσει. 
Δεν είναι να του βάλεις το μαχαίρι στο λαιμό , αυτό που δυστυχώς γί­
νεται και στον τομέα της χονδρικής και εκεί δημιουργούνται τα σκα­
μπανεβάσματα της αγοράς . 

Επιπρόσθετα να τονίσω ότι μπορεί να είμαστε πλέον «παράδοση », 
αλλά δεν θέλω να χάσω με τίποτα το ίn to trendy της αγοράς . Διότι να 

το "βράσεις" αν είσαι μόνο παράδοση και δεν κοιτάς τι γίνεται σήμε­
ρα , τι γίνεται μετά από 5 χρόνια. Διαφορετικά κάποιοι άλλοι έρχονται 
και φεύγουν μπροστά. Είμαστε λοιπόν κάθετοι από σχέδια μέχρι κατα­
νάλωση , λειτουργούμε ως σύμβουλοι, είμαστε πολύ δυνατοί στην κα­
τασκευή γραβατών και αξεσουάρ υποκαμίσων , ακόμη και στον τομέα 
επαγγελματικού δώρου. 
Μας έχουν τιμήσει άνθρωποι διεθνούς κύρους , μεγάλες εταιρίες έρ­
χονται σε μας για την τεχνογνωσία, τους συμβουλεύουμε. 

ΙΗΜ Λ(γα λόγια για την Μαριάννα Παγώνη. 
Η Μαριάννα είναι ένα παιδ ί, για ένα πράγμα ευγνωμονώ τη δουλειά 
μου , μου φύλαξε την ψυχική μου αγνότητα . Αυτή που είναι, όποια κι αν 
είναι. Μου αρέσει η δουλειά μου, το βλέπετε , μου αρέσει η επικοινω­
νία με τον άνθρωπο , μου αρέσει ο διάλογος , γνωρίζετε ότι έχω ''ανα­
κατευτεί" και με την τοπική αυτοδιοίκηση και τώρα θα ξανασχοληθώ . 
Όμως στην ουσία μου αρέσει πάρα πολύ να είμαι με τον εαυτό μου. 
Θέλω να ασχολούμαι με το μέσα μου, μου δίνει σιγουριά, μου αρέσει 
να βρίσκομαι μόνη μου , να διαβάζω , να ακούω μουσική . Και ξέρετε , 
μπορείς να απομονώνεσαι με χιλιάδες κόσμο πλάι σου . Από εκεί και 
πέρα έχω γνωρίσει σημαντικούς ανθρώπους . Μπορώ βέβαια να σας 
αναφέρω ότι υπάρχουν πολύ σημαντικοί άνθρωποι οι οποίοι είναι τε­
λείως άσημοι. Δηλαδή η λαχειοπώλης που είχαμε στη Βουκουρεστίου 
η Έφη (Θεός συγχωρέστη) είναι μία από τις σημαντικότερες προσω­

πικότητες που έχω γνωρ ίσει. Ο Στράτος ο οδοκαθαριστής , η Παρα­
σκευούλα μου , μ ία ανάπηρη γυναίκα - ίσως ο μεγαλύτερος αγωνιστής 
που έχω γνωρίσει και πιο επιτυχημένη και πιο ευτυχισμένη . 

Βεβαίως έχω γνωρίσει και ασύλληπτες προσωπικότητες , πνευματι­
κές , προσωπικές , καλλιτεχνικές. Σέβομαι πάρα πολύ τον καλλιτέχνη. 
Ο Καλλιτέχνης για μένα είναι σαν άγιος . Δηλαδή θεωρώ πως όποιος 
έχει μια καλλιτεχνική φλέβα είναι από το Θεό δώρο . Και εκεί τον σέ­
βεσαι - υποκλίνεσαι. 
Έχω πολλή αγάπη μέσα μου .. . 

Ασφ ώς, 
από θέση ισχύος 

1W 
REECE 

AIG 
GREECE 
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Ε 

• • • , 

ημεία των καιρώ'ν μας γιακά­

ποιους, σύμβολο κύρους και 

κοινωνικής ανέλιξης για άλ­

λους , απλώς απαραίτητο ερ­

γαλείο για λίγους , τα σύγ­

τροχων 

χρονα SUV (Sports Utility Vehicle) ή «τζιπ», 
όπως επικράτησε εσφαλμένα να αποκα­
λούνται , « ανακαλύφτηκαν» για να δώσουν 

το κάτι παραπάνω στον σύγχρονο και απαι­

τητικό καταναλωτή. Η συγκεκριμένη κατη­

γορία οχημάτων γνωρίζει ιδιαίτερη άνθηση 
τα τελευταία χρόνια , αποσπώντας μεγάλο 

μερίδιο από τις συνολικές πωλήσεις αυτο­

κινήτων παγκοσμίως , αποδεικνύοντας πως 
η στροφή της αυτοκινητοβιομηχανίας προς 

την κατεύθυνση των οχημάτων «παντός 

εδάφους» μόνο τυχαία δεν είναι Εξάλλου , 

ολοένα και περισσότερες εταιρείες ει­
σβάλλουν σε ... ξένα χωράφια, προκειμέ­
νου να καρπωθούν την δημοτικότητα των 

SUV. 

απευθύνονται σε φυσιολάτρες, υποσχόμε­

να απόλαυση σε μέρη όπου τα ... κοινά θνη­
τά τετρακίνητα ούτε να ... φωτίσουν με τους 
προβολείς τους δεν μπορούν . Θεωρητικά 

πάντα , γιατί στην πράξη δεν είναι τίποτα 

περισσότερο από επιβλητικά οχήματα που 

θα περάσουν το περισσότερο διάστημα της 

ζωής τους στην άσφαλτο. Εκεί όπου θα ικα­

νοποιούν όχι τόσο την ερευνητική διάθεση 

των ιδιοκτητών τους , όσο την ανάγκη αυ­

τών να βλέπουν τον κόσμο από ψηλά ή του­

λάχιστον ψηλότερα από τους υπόλοιπους ... 
καθώς θα διασχίζουν με λιγότερο άγχος τις 

«νεροπαγίδες» των πλημμυρισμένων από 

την παραμικρή βροχή δρόμων μας , ή θα 

«σκαρφαλώνουν» αμέριμνοι σε κάποιο πε­

ζοδρόμιο προκειμένου να παρκάρουν. Εμείς, 

είτε απολαμβάνετε την οδήγηση στη φύση 

διασχίζοντας κρυμμένα , ακόμη και από τον 

χάρτη, μονοπάτια σε κάποιο από τα βουνά 

της Ελλάδας , είτε ξεχειλίζετε από ικανο­

ποίηση όταν «κατακτάτε» χωρίς αλυσίδες 

ακόμη ένα χιονοδρομικό της πατρίδας μας , 

λέμε « ΝΑΙ » σε τέτοιου είδους οχήματα και 

σας παρουσιάζουμε μερικά από τα δημοφι­

λέστερα αλλά και ικανότερα SUV που κυ­
κλοφορούν εντός αλλά και .. εκτός του οδι­
κού δικτύου της χώρας μας. 

Γράφει ο Μιχάλης Ντι6έρης 

VWTouareg 

Δυνατό χαρτί των τελευταίων , η αυξημένη 

απόσταση από το έδαφος, οι θηριώδεις κι­
νητήρες και τα εξελιγμένα συστήματα τε­

τρακίνησης, τα οποία περιβάλλονται από 

δυναμική εμφάνιση που συνήθως παραπέ­

μπει σε Station Wagon αμαξώματα. Έτσι , 
όντας ... προικισμένα από την « φύση », 

Το πρώτο πολυτελές εκτός δρόμου όχημα της VW δεν είναι άλλο από το Touareg. Το SUV του λαού ... υπόσχεται ατελείωτες συγκινήσεις 
εκτός δρόμου , αφού η δανεισμένη από την AUDI τετρακίνηση , τα τρία διαφορικά , το κοντό κιβώτιο , η α~ξημένη απόσταση α~ό το έδα~ος και οι 
μεγάλες γωνίες προσέγγισης/ αποφυγής εμποδίων, το φέρνουν αντιμέτωπο με καθαρόαιμα 4χ4. Η αναπτυξη του Touareg εγινε παpαλληλα μ_ε 

την Cayenne της PORSCHE με την οποία μοιράζονται το σύστημα τετρακίνησης αλλά και το πάτωμα , κάτι που είναι φαν~ρό και αισθητικα . 

Όντας ιδιαίτερα στιβαρό και ανθεκτικό στις καταπονήσεις εκτός δρόμου και διαθέτοντας άφθονη τεχνολογία σε όλα τα επιπεδα , το T?uar_eg 
συγκαταλέγεται «εύκολα» στα κορυφαία πολυτελή SUV. Κάτω από το μακρύ καπό του , στο οποίο φιγουράρει το λογότυπο της γερμανικης φιρ­

μας , τοποθετούνται τέσσερις συνολικά κινητήριες μονάδες , δύο βενζίνης και δύο πετρελαίου. Οι βενζινοκίνητες , που 

εκ των πραγμάτων ενδιαφέρουν περισσότερο , είναι χωρητικότητας 3.2 και 4.2 λίτρων απόδοσης 
220 και 31 Ο ίππων , που σε συνδυασμό με το σειριακό εξατάχυτο κιβώτιο «tiptronic» κινούν 

σβέλτα το Touareg ενώ , η ηλεκτρονικά ελεγχόμενη ανάρτηση μεταβάλλει την από­

σταση του αυτοκινήτου από το έδαφος συν/ πλην 7 εκατοστά , προσφέροντας πα­

ράλληλα έλεγχο της απόσβεσης . Όπως εύκολα μπορείτε να αντιληφθείτε ο 

εξοπλισμός ακόμη και της βασικής έκδοσης είναι αρκετός , την στιγμή που 

ο προαιρετικός εξοπλισμός εκτοξεύει το αυτοκίνητο σε άλλα επίπεδα . 

Τιμή βασικής έκδοσης : 56.430 € 

ΤΟΥΟΤΑ RAV4 

SUZUKI Grand Vitara 

Η SUZUKI έχει συνδέσει το όνομά της με την τετρακίνηση και όχι άδικα . 
Ήδη από το 1970, η ιαπωνική φίρμα είχε φανερώσει τις τετρακίνητες ανη­
συχίες της , αναγνωρίζοντας τα πλεονεκτήματα που προέκυπταν από μία 
τέτοια στρατηγική . Τους καρπούς της προσπάθειάς της , γεύεται εδώ και 
χρόνια αφού 4χ4 με την επιτυχία του Grand Vitara δεν υπάρχουν και πολλά . 
Πρόφται για ένα από τα «μπεστ σέλερ» της ελληνικής αγοράς αυτοκινή­

του που συνδυάζει υποδειγματική συμπεριφορά τόσο σε ασφάλτινο όσο και 
σε χωμάτινο τερέν . Περνώντας στο εσωτερικό, τα πράγματα δεν ξε-

φεύγουν από την ιαπωνική κατασκευαστική λογική με την εργονομία αλλά και την συναρμολόγηση 

να βρίσκονται σε ικανοποιητικά επίπεδα . Κινητήριος δύναμη του Grand Vitara αποτελούν δύο 
βενζινοκινητήρες χωρητικότητας 1.6 και 2.0 λίτρων οι οποίοι αποδίδουν 94 και 128 ίππους 

αντίστοιχα . Όσο για την κορυφαία επταθέσια έκδοση του Grand Vitara, με τα διακριτικά 
XL-7 , εφοδιάζεται από τον 2. 7 λίτρων κινητήρα, των 173 ίππων. Ιδιαίτερα δημοφιλείς 
πάντως, ειδικά στη χώρα μας, έχουν αποδειχτεί και οι Cabrio εκδόσεις του Grand 
Vitara. 

Τιμή βασικής έκδοσης : 20.298€ 

Ο "πνευματικός πατέρας" μίας ολόκληρης κατη­
γορίας οχημάτων, η JEEP παρουσίασε και 
επίσημα το νέο Grand Cherokee σκορπώ­
ντας χαμόγελα ενθουσιασμού στους λά­
τρεις των εκτός δρόμου περιηγήσεων . Τα 

κλασικά στιλιστικά στοιχεία της φίρμας 
συναντώνται και σε αυτό το ολοσχερώς 

ανανεωμένο μοντέλο η παραγωγή του 

οποίου θα αρχίσει το 2005. Το σήμα κατατε­
θέν της JEEP, η μάσκα με τις επτά γρίλιες 
«βροντοφωνάζει» παρών την στιγμή που όλα τα 

άλλα μοιάζουν αλλαγμένα. Ο άνεμος αλλαγής πέ­

ρασε και στο εσωτερικό του αυτοκινήτου το οποίο δια­

θέτει έντονη αίσθηση πολυτέλειας αλλά και άπλετους χώ-
ρους και για τους πέντε επιβάτες . Το Grand Cherokee θα προσφέρε-

JEEP Grand Cherokee 

ται με ESP αλλά και τρία νέα συστήματα μόνιμης τετρακίνησης , τα Quadra-Trac 1, 11 και 
111 δίνοντας έτσι δυνατότητα επιλογής στον υποψήφιο αγοραστή , ανάλογα με τις ανάγκες του . Τέλος οι κινητήρες που θα το 
εξοπλίζουν είναι χωρητικότητας 3.6 (αντικαθιστά τον κινητήρα των 4.700 κ . εκ .) 4.7 και 5.7 λίτρων. 

Η ΤΟΥΟΤ Α έχει πάρει τα ηνία στην κατηγορία των μικρών SUV και όχι άδικα αφού το RAV4 εδώ και χρόνια καταφέρνει και δια­
τηρείται στην κορυφή των ευρωπαϊκών πωλήσεων . Ανανεωμένο εδώ και λίγους μήνες το ιαπωνικό SUV διαθέτει πιο σύγχρονη 
και δυναμική εμφάνιση από ποτέ. Τα ανασχεδιασμένα φωτιστικά σώματα τόσο εμπρός όσο και πίσω, η νέα μάσκα , οι προβο­

λείς ομίχλης και το κάλυμμα της ρεζέρβας είναι τα κομμάτια που συμπληρώνουν το «παζλ» της εξωτερικής αλλαγής . Περνώ-

ντας στο εσωτερικό , συναντά κανείς τη γνώριμη αισθητική του προηγούμενο μοντέλου , 

μόνο που αυτή τη φορά το τιμόνι έχει χειριστήρια για τις βασικές λειτουργίες 

του ηχοσυστήματος ενώ , υπάρχει και νέο σύστημα αυτόματου κλιματι­
σμού . Όσον αφορά στην οδική συμπεριφορά του RAV4, οι Ιάπω-

νες υπόσχονται αισθητή αναβάθμιση χάρη στις αλλαγές στη ρύθμιση της ανάρτησης , τα συστήματα ελέγ­

χου ευστάθειας, πρόσφυσης και υποβοήθησης φρεναρίσματος αλλά και το νέο λόγο υποβοήθησης του 

τιμονιού . Το RAV4 ζωντανεύει από ένα αλλά καλό μηχανικό σύνολο δύο λίτρων , απόδοσης 150 ίπ­
πων , το οποίο χαρακτηρίζεται τόσο από την ελαστική λειτουργία του όσο και από τις χαμηλές εκπο­
μπές ρύπων . 

Τιμή βασικής έκδοσης : 30.200 € 
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BMWX3 

Η BMW έκανε τα πρώτα δειλά βήματά της στην κατηγορία των πολυτελών SUV με την Χ5 και 
αυτά στέφθηκαν από απόλυτη επιτυχία . Σήμερα , η Χ3 το νέο καμάρι της βαυαρικής φίρ­
μας αναμένεται να ακολουθήσει τη λαμπρή πορεία της μεγάλης αδελφής της και να 
πρωταγωνιστήσει στο «segment» των μικρών , πολυτελών SUV. Η αισθητική της ακο­
λουθεί τα γνώριμα μονοπάτια όλων των BMW, ενώ οι έντονες ακμές και τα νεύρα του 
καπό αποπνέουν δυναμισμό . Στο εσωτερικό οι γραμμές είναι πιο ήπιες και δένουν αρ­
μονικά μεταξύ τους , ενώ πρακτικές και ηλεκτρικές διευκολύνσεις θα πρέπει να θεω­

ρούνται δεδομένες . Στον τομέα της τετρακίνησης , η BMW έχει υιοθετήσει σύστημα που παραπέμπει σε αυτό της 330 Χί , μετ 
ηλεκτροϋδραuλικό ηλεκτρονικά ελεγχόμενο συμπλέκτη να ρυθμίζει την κατανομή της ροπής ανάμεσα στους δύο άξονες , ανάλογα 
με την πρόσφυση του οδοστρώματος . Παράλληλα υπάρχουν τα συστήματα ευστάθειας (DSC), κατάβασης (HDC) και φυσικά το TSC που 
ρυθμίζει το ύψος του πίσω άξονα , όταν υπάρχει ρυμουλκούμενο . Προς το παρόν , μόνο ένας είναι ο κινητήρας που δίνει πνοή στην Χ3 και δεν είναι 
άλλος από τον γνωστό τρίλιτρο, των 231 ίππων . Μελλοντικά θα ακολουθήσουν και άλλες εκδόσεις οι οποίες θα είναι εφοδιασμένες με τους κινητήρες των 2.2. και 2.5 
λίτρων απόδοσης 170 και 192 ίππων. Τιμή βασικής έκδοσης : 54 .500 € 

NISSAN X-Trail Το NISSAN X-Trail παρουσιάστηκε για πρώτη φορά στην διεθνή έκθεση αυ­
τοκινήτου στο Παρίσι το 2000 ως πρωτότυπο , αφήνοντας θετικές εντυπώ­
σεις τόσο στο κοινό όσο και στον ειδικό τύπο . Έτσι, οι ιθύνοντες της 

NISSAN «αναγκάστηκα~» να το οδηγήσουν στην παραγωγή ενέργεια για τη'ν 
οποία ποτέ δεν μετάνιωpαν . Με εμφάνιση που σε κερδίζει χωρίς να προκα­
λεί, πρωτοποριακή τετρακίνηση που υπόσχεται απροβλημάτιστες μετακινή­

σεις «παντός εδάφους» αλλά και την παροιμιώδη ιαπωνική αξιοπιστία πολύ­

τιμο σύμμαχο , κερδίζει διαρκώς την εμπιστοσύνη του αγοραστικού κοινού 

και στη χώρα μας. Το αuτοφερόμενο πλαίσιο «Monocoque» του X-Trail εξασφαλίζει υψηλά επίπεδα ακαμ­
ψίας, διατηρώντας ταυτόχρονα το βάρος του σε χαμηλά επίπεδα γεγονός που αν μη τι άλλο ευνοεί τις επι­

δόσεις και την οδηγική αίσθηση του αυτοκινήτου . Τρεις κινητήρες εφοδιάζουν το SUV της NISSAN που ξεκι­
νούν από τα 2, περνούν από τα 2.2 και καταλήγουν στα 2.5 λίτρα. Το πρώτο και το τελευταίο καταναλώνουν 
βενζίνη και αποδίδουν 140 και 165 ίππους, ενώ το πετρελαιοκίνητο των 2.2 λίτρων αποδίδει 114 ίππους. 
Τιμή βασικής έκδοσης : 30.160 € 

Άλλη μία πρόταση από την άπω ανατολή . Οι Ιάπωνες όπως και να το κάνουμε έχουν τον τρόπο τους στο να κατασκευ­
άζουν αυτοκίνητα σε όλες τις κατηγορίες και η HONDA δεν θα μπορούσε να είναι εξαίρεση . Έτσι κατασκεύασε έναν 
άξιο πρεσβευτή για την κατηγορία των SUV, ο οποίος κοντράρει στα ίσα όχι μόνο τον εγχώριο ανταγωνισμό , αλλά και 
τον ευρωπαϊκό . Αυτός δεν είναι άλλος από το C-RV, που πλαισιώνει το επίσης πολύ καλό H-RV, ένα αυτοκίνητο που 
αν μη τι άλλο δεν περνά απαρατήρητο στο δρόμο ή στο βουνό . Αποδεκτές γραμμές χωρίς εξάρσεις εξωτερικά , ικανο­

HONDA C-RV 

ποιητική ποιότητα, εργονομία και χώροι για τους επιβάτες εσωτερικά είναι εξήγη­
ση για την πολύ καλή πορεία του αυτοκινήτου . Σε αυτό βέβαια συμβάλλει τα μάλα 
και ο κατά παράδοση πολύ καλός δίλιτρος κινητήρας των 150 ίππων που το συνο­
δεύει σε όλες του τις εκδόσεις , χαρίζοντας του ικανοποιητικές επιδόσεις τόσο 

στο δρόμο όσο και εκτός αυτού . Ο εξοπλισμός του είναι ικανοποιητικός αφού δια­
θέτει όλες τις συνηθισμένες ευκολίες που απαιτεί ο σύγχρονος οδηγός από ένα 
αυτοκίνητο αλλά όπως πάντα , υπάρχει αρκετός χώρος για κάτι ακόμη ... Τιμή βασι­
κής έκδοσης : 29.17 4 € 

ΚΙΑ Sorento 

Η ταχύτερα αναπτυσσόμενη κορεάτικη αυτοκινητοβιομηχανία δεν θα μπορούσε να μείνει έξω από τον χορό των SUV. 
Έτσι έκανε την δική της υπέρβαση παρουσιάζοντας το Sorento, ένα αυτοκίνητο γεμάτο περγαμηνές αλλά και εξαιρετι­
κή σχέση τιμής αξίας. Αναβαθμισμένο συνολικά , αντικατοπτρίζει την μελλοντική εικόνα της ΚΙΑ , η οποία δεν έχει να 
ζηλέψει τίποτα από τους κυρίαρχους στο χώρο της αυτοκίνησης . Το Sorento κάνει τα πάντα αλλά πάνω από όλα τα 
κάνει καλά . Είναι όμορφο , με ποιοτικό εσωτερικό , κινείται αξιοπρεπώς εντός και εκτός δρόμου και σαν να μην αρκούν 

όλα αυτά , διαθέτει δύο πολύ καλούς βενζινοκινητήρες. Οι τελευταίοι , χωρητικότητας 2.4 και 3.5 λίτρων διεκπεραιώ­
νουν με .. . ψηλά το κεφάλι το δύσκολο έργο της μετακίνησης των σχεδόν δύο τόνων του ΚΙΑ , χάρη και στην ιπποδύνα­
μή τους που ανέρχεται στους 139 και 195 ίππους αντίστοιχα. Αυτοί μεταδίδονται κατά βάση στους εμπρός τροχούς 
με τη βοήθεια μηχανικού κιβωτίου πέντε σχέσεων στην έκδοση 2.4 (αυτόματου κιβωτίου τεσσάρων ταχυτήτων στην 
έκδοση 3.5) ενώ μέσω ενός περιστροφικού διακόπτη η δύναμη διοχετεύεται σε όλους τους τροχούς . Παράλληλα , 
υπάρχει και η δυνατότητα uποπολλαπλασιασμού των σχέσεων Τιμή βασικής έκδοσης : 31.230 € 

MITSUBISHI Outlander 

· -.......__ Το Outlander αποτελεί την πρώτη απόπειρα της MITSUBISHI στην κατηγορία των SUV. Με πρωτοποριακή 
εμφάνιση , αυξημένη πρακτικότητα και ικανοποιητικές δυνατότητες εκτός δρόμου , το Outlander εγγυάται 
εξορμήσεις παντός εδάφους, γεμάτες προσωπικότητα. Ο δυναμικός χαρακτήρας του αυτοκινήτου τονίζε­
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ται ιδιαίτερα από τη μάσκα με το «ραμφοειδές» σχήμα και τα έντονα νεύρα στο καπό , το οποίο καταλήγει σε 
μεγάλους αεραγωγούς . Όσον αφορά στο εσωτερικό του , εκεί επικρατεί η λιτή σχεδίαση , με απλές γραμμές 
και ικανοποιητική εργονομία . Οι Ιάπωνες , έχοντας αποκτήσει αρκετή τεχνογνωσία στα 4χ4 από την εμπλοκή τους 

στους αγώνες του παγκοσμίου πρωταθλήματος ράλι, αλλά και από τα Pajero και Pajero Pinin, δεν δυσκολεύτηκε στην δημιουργία ενός 

' J. ' ~ 
& 1/J ~ ~ -;.:.--,.' 

συστήματος τετρακίνησης για το SUV της . Αυτή , παρά το γεγονός πως δεν συνδυάζεται με uποπολλαπλασιασμό σχέσεων, τα καταφέρνει μία χα-
ρά σε επιφάνειες με χαμηλή πρόσφυση . Το ίδιο καλά τα πάει και στην άσφαλτο , εκεί όπου οι επιβάτες θα εκτιμήσουν ιδιαίτερα τον πολιτισμένο χαρακτήρα του αυτοκι­
νήτου που δεν θα προβληματίσει τον οδηγό του ακόμη και στο μποτιλιάρισμα της πόλης . Όσον αφορά τα μηχανικά σύνολα που το εξοπλίζουν , κάτω από το επιβλητικό 
καπό του Οutlanderτοποθετούνται δύο κινητήρες χωρητικότητας 2 και 2.4 λίτρων , απόδοσης 136 και 160 ίππων αντίστοιχα ενώ, ο εξοπλισμός περιλαμβάνει μεταξύ άλ­
λων αερόσακο οδηγού-συνοδηγού , ABS με EBD, air condition, ράδιο-cd και ηλεκτρικά παράθυρα . Τιμή βασικής έκδοσης : 29 .860 € 
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LAND ROVER Discovery 3 

Όταν η LAND ROVER δημιουργεί, τότε οι ανταγωνιστές τις δεινοπαθούν . Το 
Discovery 3 είναι η απάντηση του κατά παράδοση εκτός δρόμου κατασκευα­
στή , προς όλους τους "ξερόλες" ... που προσπαθούν να τον φτάσουν , αντι­
γράφοντάς τις ιδέες του . Η εξωτερική εμφάνιση του Discovery 3 δεν απο­
ποιείται το παρελθόν του , διατηρώντας όλα εκείνα τα χαρακτηριστικά γνωρί­

σματα που το έκαναν διάσημο κατά το παρελθόν . Σκληροτράχηλο , με επιβλητικές γραμμές και για 

πρώτη φορά ασύμμετρη πίσω πόρτα , δεν αφήνει περιθώρια σύγχυσης με άλλα αυτοκίνητα εκτός 
δρόμου . Όσον αφορά στους "αφανείς ήρωες" , νέες τεχνολογίες έχουν χρησιμοποιηθεί, οι οποίες 
υπόσχονται να είναι πιο φιλικές προς τον οδηγό ενώ η μόνιμη τετρακίνηση έχει αγγίξει το τέλειο. Σε 
αυτό συνεπικουρεί και το πρωτοποριακό σύστημα Train Response, το οποίο είχε τοποθετηθεί για 
πρώτη φορά στο πρωτότυπο Range Stormer. Ουσιαστικά πρόκειται για ένα σύστημα που βελτιστοποιεί 
την οδική συμπεριφορά του αυτοκινήτου , δίνοντας την δυνατότητα στον οδηγό να επιλέξει, μέσα από πέντε 
επιλογές , τη σωστή , αναλόγως των περιστάσεων , ρύθμιση . Το επιβλητικό αμάξωμα του Discovery θα κινούν συ 
νολικά δύο βενζινοκινητήρες 4.4 και 4 λίτρων οι οποίοι θα συνεργάζονται με αυτόματο εξατάχυτο κιβώτιο και ένας πε-
τρελαιοκινητήρας 2.7 λίτρων , ο οπο ίος θα συνοδεύεται από εξατάχυτο μηχανικό κιβώτιο . Σύμφωνα με την LAND ROVER, το λανσάρισμα του αυτοκινήτου θα γίνει 
τμηματικά σε όλες τις αγορές του κόσμου και τοποθετείται χρονικά στα τέλη του έτους . 

FORD Maverick 

Το Maverick είναι γνωστό και επιτυχημένο στην ελληνική αγορά και όχι μόνο . Αυτό όμως 

δεν ήταν αρκετό για τη FORD η οποία ανανέωσε το μοντέλο της προκειμένου να 
το διατηρήσει στην πρώτη γραμμή της μάχης των SUV. Το εξωτερικό "φρε-
σκάρισμα" περιλαμβάνει νέα φωτιστικά σώματα και προβολείς ομίχλης , 

ανασχεδιασμένη μάσκα και διαφοροποιημένους προφυλακτήρες εμπρός 
και πίσω. Στο εσωτερικό δεσπόζει η νέα κεντρική κονσόλα με τα ποιοτι­

κά υλικά, αλλά και οι άφθονοι αποθηκευτικοί χώροι για μικροαντικείμενα . Κάτω από το καπό του Maverick τοποθε­
τείται ο νέος Duratec των 2.3 λίτρων και 150 ίππων (που αντικαθιστά τον δίλιτρα και πλαισιώνει αυτόν των 3 λί­
τρων) , ο οποίος σχεδιάστηκε για να πληρεί τις αυστηρές προδιαγραφές εκπομπών ρύπων Euro IV. Όσο για τις ικα­
νότητες του οχήματος εκτός δρόμου , το νέο σύστημα τετρακίνησης lntelligent 4WD System, εγγυάται ξένοιαστες 
εξορμήσεις , βελτιστοποιώντας την πρόσφυση και την σταθερότητα του αυτοκινήτου , καθώς μεταδίδει την κίνηση σε 
κάθε τροχό ξεχωριστά , ανάλογα με τις εκάστοτε συνθήκες.Τιμή βασικής έκδοσης: 29.099 € 

MERCEDES-BENZ M-Class 
Μπορεί η MERCEDES-BENZ να φημίζεται για τα πολυτελή οχήματά της, 
αυτό όμως δεν σημαίνει πως δεν διαθέτει και πείρα στα εκτός δρόμου 

αυτοκίνητα . Όταν η γερμανική φίρμα "έσπρωξε" στην αγορά την M-Class 
ξεκίνησε ... άθελά της τον πόλεμο των πολυτελών SUV, ένας πόλεμος 
που μαίνεται με αμείωτη ένταση . Το σκεπτικό των Γερμανών ήταν να με­
ταφέρουν την ποιότητα κύλισης αλλά και την χλιδή σε εκτός δρόμου πε­
ριηγήσεις και τα κατάφεραν με τρόπο υποδειγματικό . Αισθητικά, δεσπόζει 

το λαμπερό αστέρι στη μάσκα του "σκληροτράχηλου" αυτοκινήτου ενώ, 

εσωτερικά τα πάντα θυμίζουν MERCEDES, με ότι αυτό συνεπάγεται. Όσο για τα κινητήρια σύνολα που 
φροντίζουν για την κίνηση της M-Class, η MERCEDES «μεταλαμπάδευσε» τα καλύτερα κινητήρια σύνολα 
στο καμάρι της , προκειμένου αυτό να κατακτήσει και την υψηλότερη κορυφή. Αυτά είναι 3.7 και 5.0 λίτρων 
απόδοσης 245 και 306 ίππων. Την τελευταία λέξη πάντως η MERCEDES-BENZ την άφησε στην AMG, που 
έπειτα από τις απαραίτητες ρυθμίσεις δημιούργησε την Μ 55 AMG των 5.5 λίτρων και των 500 ατίθασων 
ίππων. Όσο για εσάς που ζείτε εκτός των τειχών κάποιου μεγάλου αστικού κέντρου , μπορείτε να επιλέξε­
τε ανάμεσα στις πετρελαιοκίνητες ML 270 CDI και ML 400 CDI, των 163 και 250 ίππων αντίστοιχα . Τιμή 
βασικής έκδοσης: 60.000€ 

PORSCHE Cayenne 

Νομίζαμε ότι τα είχαμε δει όλα όταν ξαφνικά αντικρίσαμε την Cayenne, 
την πρώτη πεντάπορτη και συνάμα εκτός δρόμου PORSCHE. Υπερβολή 
ίσως , να σκεφτείτε πολλοί από εσάς, αλλά μάλλον οι μηχανικοί της γερ­
μανικής φίρμας δεν συμμερίζονται την άποψή σας. Ούτε και το ίδιο το 
αυτοκίνητο συνεπώς , που αποτελεί για πολλούς το κορυφαίο όχη-
μα υπερεπιδόσεων εκτός δρόμου. Κάτω από το αμάξωμα 
της Cayenne η PORSCHE έχει τοποθετήσει τρία μη­
χανικά σύνολα , δύο 4.500 κ . εκ . 340 ή 450 ίππους 
στην έκδοση Turbo και ένα 3.2 λίτρων το οποίο 

αποδίδει 250 ίππους . Η Cayenne έχει μόνιμη τετρακίνηση , κεντρικό διαφορικό με δυνα­
τότητα κλειδώματος, κιβώτιο με κοντή κλιμάκωση , ηλεκτρονικά ρυθμιζόμενη αερανάρ­
τηση αλλά και το διάσημο πλέον PSM (Σύστημα Ελέγχου Ευστάθειας) που έχει τη δυνα­
τότητα να μεταβάλλει την απόσταση του αμαξώματος από το έδαφος , επενεργώντας 
στο βάρος που φέρουν οι δύο άξονες . Επομένως , όπως εύκολα μπορείτε να καταλάβε­
τε , οι δυνατότητές της Cayenne εκτός δρόμου , θα κάνουν ακόμη και τα παραδοσιακά 
"τζιπ" να κοκκινίσουν από ντροπή . Τιμή βασικής έκδοσης : 73.900€ 



90 

Cί ty 
1
!nsurance 

Broκers 

Τί διαφορετικό προσφέρουμε; 
Η εταιρία ικανοποιεί δύο τομείς συνεργασίας. Τον τομέα αυτό που συνεργάτες θέλουν να ενταχθούν 

μέσα σε ένα σύστημα επαγγελματικής διαχείρισης των συμβολαίων τους και των πελατών τους και στον 

τομέα των συνεργατών που θέλουν να κάνουν καριέρα ουσιαστική και να αναπτυχθούν 

εκμεταλλευόμενοι την υποδομή μας. 

Γ 
ια τον μεν πρώτο τομέα η εταιρία 

μας προσφέρει την δυνατότητα 

σε όσους θέλουν να μειώσουν τα 

λειτουργικά τους έξοδα (τηλέ­

φωνα , ενοίκια , μηχανογράφηση , 

συντήρηση , επιστολογραφία , επικοινωνία 

με εταιρίες, ενασχόληση με διαδικαστικά 

και γραμματειακά καθήκοντα κ.α. ) να χρη­
σιμοποιήσουν την υποδομή μας και να 

σερβίρουν τους πελάτες τους χωρίς κό­

στος για αυτούς , σημειώνει ο κ. Ιωάννης 

Μάμαλης Διευθύνων Σύμβουλος της City 
Brokers. 

Η δομή μας , δίδει την δυνατότητα στον κα­

θένα από τους συνεργάτες μας να έχει 

πλήρη έλεγχο όποτε θελήσει για όλες τις 

ενέργειες που γίνανε στον πελάτη του . 

Για παράδειγμα μπορεί κάποιος να παρα­

κολουθήσει πότε μίλησε κάποιος από την 

εταιρία με τον πελάτη του, τι συνεννοηθή­

κανε, πότε έχει κλειστεί ραντεβού τηλε­

φωνικό ή εισπρακτικό, τι πληρωμές έχει 

κάνει ο πελάτης του , μέσω ποιού συστή­

ματος (visa, τράπεζα , κ.α. ) και ένα σωρό 
πληροφορίες που πραγματικά ήταν από 

δύσκολο έως αδύνατον μέχρι τώρα κάποι­

ος ασφαλιστικός σύμβουλος ή διαμεσολα­

βητής να παρακολουθήσει. 

Αποτέλεσμα αυτού είναι ότι πραγματικά 

χωρίς κόστος, κάποιος τοποθετεί το 

χαρτοφυλάκιο του μέσα στην εταιρία μας 

και το μόνο που τον απασχολε ί πλέον είναι 

κάθε 15 του μηνός να πάει στην τράπεζά 
του και να εισπράξει τις προμήθειές του 

( οι οποίες και αυτές πιστώνονται μέσω on 
line συστήματος) 

Για τον δε δεύτερο τομέα η εταιρία μας 

έχει χτίσει από το 2000 έναν κανονισμό 
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Ο κ. 1. Μόμαλης, Διευθύνων Σύμβουλος 
της City Brokers 

πωλήσεων ο οποίος προσφέρει πραγματι­

κά δελεαστικά κίνητρα για τον κάθε επαγ­

γελματία συνεργάτη . 

Η φιλοσοφία του κανονισμού δεν επιβρα­

βεύει μόνο την συνεχή αύξηση και παρα­

γωγή αλλά και την ποιοτική δουλειά του 

κάθε συμβούλου με τον πελάτη του . 

Προσπαθήσαμε και πετύχαμε αναβαθμίζο­

ντας τον κανονισμό μας το 2001 και διατη­
ρώντας τον όσον αφορά στα όρια ίδιον, να 

δώσουμε παροχές στον επαγγελματία συ­

νεργάτη μας τις οποίες πραγματικά έχει 

ανάγκη.Και ποιες είναι αυτές ; 

Νο του καλύψουμε έξοδα κίνησης. 

Νο του προσφέρουμε αυτοκίνητο γιο vo 
κάνει τις συναντήσεις του. 

Νο τον εντάξουμε σε ομαδικό οσφολιστή­

ριο συμβόλαιο. 

Νο του καλύψουμε έξοδο κινητού. 

Και ένα σωρό άλλες παροχές τις οποίες 

κάποιος μπορεί να τις κερδίσει με μέτριο 

ρυθμό παραγωγικότητας. 

Επειδή στην φιλοσοφία μας δεν υπάρχει 

άσπρο μαύρο για αυτό δημιουργήσαμε και­

νούργιες «αποχρώσεις » αμοιβών. 

Προσπαθήσαμε να φτιάξουμε δίκαιες βαθ­

μίδες μέσα στον κανονισμό και δημιουργή­

σαμε 7 διαφορετικές βαθμίδες έτσι ώστε 
να μην είναι αδικημένος ούτε ο πολύ πα­

ραγωγικός ούτε ο λίγο παραγωγικός , ούτε 

ο συνεργάτης αυτός που θέλει να κάνει 

καριέρα Manager. Με αυτόν τον τρόπο 
υπάρχει πραγματική ισότητα στις αμοιβές. 

Ποιο είναι η φιλοσοφία της City Brokers 
για τους πελότες της; 

Θέλουμε οι πελάτες της CΙΤΥ να είναι πε­

λάτες επιπέδου και επίσης να απολαμβά­

νουν υπηρεσίες επιπέδου . 

Υπάρχει τμήμα εξυπηρέτησης πελατών 

μέσω του οποίου εξυπηρετείται ο πελάτης 

οποιουδήποτε συνεργάτη ακόμα και τις 

ώρες αυτές που ο συνεργάτης θα πρέπει 

να κάνει κάτι πιο δημιουργικό και παραγω­

γικό από το να απαντήσει για παράδειγμα 

στο πόσο κοστίζει μία απλή ασφάλεια αυ­

τοκινήτου ή τι πρέπει να κάνει για το ατύ­
χημα που έπαθε . 

Με αυτόν τον τρόπο επιτυγχάνουμε άμεση 

ανταπόκριση στα αιτήματα των πελατών 

μας και δημιουργούμε σχέσεις μαζί τους 

μακρόβιες. 

Ποιο η φιλοσοφία σας γιο τους συνεργό­

τες σος; 

Η εταιρ ία μας πιστεύει ότι η ανάπτυξη έρ­

χεται από την ποιοτικη δουλειά και όχι από 

την ποσοτική και πράγματι 7 χρόνια τώρα 
αυτό αποδεικνύεται μέρα με τη μέρα . 

Δεν θέλουμε να συνεργαστούμε με τον 

οποιοδήποτε συνεργάτη όσον αφορά στην 

ποιότητα δουλειάς τους και το ήθος του . 
Για μας μετράει η διάθεση του συνεργάτη 

να προσφέρει σωστές υπηρεσίες και να 

θέλει να είναι σωστά καλυμμένος πάντα ο 

πελάτης του . Δεν μας ενδιαφέρει πόσο 

παραγωγικός θα είναι κάποιος συνεργά­

της ή όχι και για αυτό έχουμε εξαφανίσει 

από την φιλοσοφία μας τον στόχο μέσα 

στον κανονισμό μας . Πιστεύουμε ότι ο κά­

θε επαγγελματίας ξέρει να βάζει από μό­

νος του, τους δικούς του προσωπικούς 

στόχους . 

Αυτό που προέχει είναι έστω και η λίγη 

δουλειά που θα κάνει να είναι ποιοτική και 

αρεστή στον πελάτη. 

Προσπαθούμε να δημιουργήσουμε ένα 

Club ασφαλιστικών συμβούλων . Επαγγελ­

ματιών οι οποίοι θα είναι ξεχωριστοί στην 

ασφαλιστική αγορά, δεν θα πουλάνε το 

ένα ή το άλλο προϊόν αλλά θα συμβουλεύ­

ουν τον πελάτη τους για το καλύτερο δυ­

νατό συνδυασμό προϊόντων. 

Μας ενδιαφέρει να έχουμε τον κάθε συ­

νεργάτη μας ικανοποιημένο και τιμημένο 

που φέρνει την κάρτα της City lnsurance 
Brokers μαζί του και να μην την θεωρεί 

ακόμα μία επαγγελματική του κάρτα . 

Φροντίδα μας αποτελεί η εκπαίδευση των 

συνεργατών μας τόσο σε θέματα επικοι­

νωνίας όσο και σε θέματα προϊόντων έτσι 

ώστε να είναι οι Top σύμβουλοι. 

Έτσι λοιπόν λέμε όχι στους πολλούς αλλά 

ναι στους ποιοτικούς συνεργάτες. Και το 

ναι σε αυτούς το λέμε έμπρακτα όχι μόνο 

με λόγια όχι μόνο με επιθυμίες αλλά με 

ουσιαστικά έργα υποδομής και ανάπτυξης. 

Ένα από αυτά λοιπόν είναι και οι νέες μας 

υπηρεσίες e-city & e-office. 

Τί δυνατότητες δίνουν οι νέες υπηρεσίες 

σας e-city και e-office; 

(www.GityBrokers.gr) 

Δημιουργήσαμε τις νέες 

αυτές υπηρεσίες με 

σκοπό την διευκόλυνση 

των πελατών μας και 

των συνεργατών μας . 

Είναι γεγονός ότι αυτού 

του είδους οι υπηρεσίες 

δεν υπάρχουν στον ελ­

ληνικό ασφαλιστικό χώ­

ρο και πραγματικά θεω­

ρούμε πολύ σημαντικό 

να μπορεί μία εταιρία 

μεσιτείας να παρέχει 

τέτοια εργαλεία . 

Ο λόγος που κατασκευ-

άσαμε αυτές τις υπηρεσίες είναι το γεγο­

νός ότι ουσιαστικά αυτό που προσφέρουμε 

είναι υπηρεσίες τόσο στους πελάτες μας 

όσο στους συνεργάτες μας , έτσι η παροχή 

υπηρεσιών πρέπει να υποστηρίζεται από 

σωστές , εύκολες και έξυπνες υπηρεσίες . 

Οι δυνατότητες που έχουν οι συνεργάτες 

μας με την υπηρεσία e-office είναι ουσια­
στικά να έχουν όλη την διαχείριση των 

συμβολαίων τους (εικόνα , εισαγωγές, με­

ταβολές , πρόσθετες πράξεις, πληρωμές, 

αντίγραφα , κ.α.) από οποιοδήποτε μέρος 

του κόσμου και αν βρίσκονται με μοναδικό 

απαιτούμενο μία απλή σύνδεση στο 

lnternet. Δεν χρειάζεται να εγκαταστήσουν 
κανένα πρόγραμμα και να έχουν κανένα 

ιδιαίτερο εξοπλισμό. Έτσι ακόμα και στο 

γραφείο του πελάτη τους ή σε κάποιο 

lnternet Cafe ή με την χρήση των κινητών 
νέας τεχνολογίας μπορεί ο συνεργάτης 

μας να δει στοιχεία για κάποιον πελάτη 

του , ή ακόμα και να καλύψει έναν νέο πε­

λάτη πατώντας δυο τρία κουμπιά σε έναν 

υπολογιστή. 

Με αυτόν τον τρόπο πέραν από την απόλυ­

τη διαφάνεια που έχει ο κάθε συνεργάτης 

μας για τις συναλλαγές των πελατών του, 

του δίνεται η δυνατότητα να διεκπαιρεώνει 

δουλειές χωρίς να δε­
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σμεύεται από την ανάγκη 

προσέλευσης στο γρα­

φείο του , χωρίς να χάνει 

χρόνο μεταξύ των ρα­

ντεβού του , χωρίς να 

πρέπει να κρατάει ογκώ­

δη αρχεία αντιγράφων 

και να χάνει ώρες για να 

αναζητήσει πληροφορίες 

που τις περισσότερες 

φορές ο πελάτης τις 

χρειάζεται άμεσα . Μπο­

ρεί πλέον ο συνεργάτης 

να έχει ενημέρωση για 

• Mpttcho0ιf1~,_~ooς. 

· A-•?ot~-eea.-08(, 

..._ _________ ...... ,._,.......,_ , 
"~ .... ~e,,ι,ι,~~ 
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τα Memo των εταιριών , για τα μηνύματα 

που του έχουν κρατήσει στο γραφείο , για 

τα ραντεβού που του έχουν κλειστεί , ανά 

πάσα στιγμή και μάλιστα χωρίς να χρειάζε­

ται να περιμένει σε ένα τηλεφωνικό κέ­

ντρο να του δώσουν την προτεραιότητα 

που χρειάζεται. 

Πιστεύουμε ότι η εφαρμογή αυτή δίδει νέ­
ες διαστάσεις στην επαγγελματική εργα­

σία των ασφαλιστικών συμβούλων. Τους 
αποδεσμεύει , τους ενδυναμώνει με χρήσι­

μη πληροφορία , τους εξοικονομεί χρόνο , 

τους εξοικονομεί χρήμα. Αποτέλεσμα, η 

δουλειά μας να γίνεται ευχάριστα, εύκολα 

και σωστά χωρίς λάθη και χωρίς καθυστε­

ρήσεις. 

Η εφαρμογή e-city δίδει αντίστοιχες ευκο­
λίες και στον πελάτη ο οποίος μπορεί να 
έχει μερική διαχείρηση των συμβολαίων 

του και μπορεί 365 μέρες τον χρόνο και 24 
ώρες το 24ωρο να ζητήσει για παράδειγμα 

την προσθήκη οδικής βοήθειας στο αυτο­

κίνητό του χωρίς να πρέπει να απασχολή­

σει τον σuνεργατη μας ο οποίος πιθανώς 

εκείνη την στιγμή να θέλει να διαπραγμα­

τευτεί κάποια πώληση πολύ πιο ουσιαστική 

από το " βάλε " ή " βγάλε " την οδική βοήθεια 

στο συμβόλαιο μου. 

Επίσης ο πελάτης θα μπορεί να κλείνει μό­

νος του τα ραντεβού με τον εισπράκτορα 

της εταιρίας μας , ό , τι ώρα και μέρα τον βο­

λεύει χωρίς να χρειάζεται να περιμένει 

στην τηλεφωνική του γραμμή ή να πιέζεται 

να καλέσει μόνο τις εργάσιμες μέρες και 

ώρες για να εξυπηρετηθεί. 

Αποτέλεσμα όλων αυτών πιστεύουμε ότι 

είναι η πλήρης αναβάθμιση του επιπέδου 

υπηρεσιών που δίδουμε τόσο στους πελά­

τες μας όσο και στους συνεργάτες μας 
γιατί όπως σας είπα και πριν στον τομέα 

παροχής υπηρεσιών αυτό που μετράει εί­

ναι η παροχή υπηρεσίας . 
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Η προσιτιi πολuτέλεια 
στnv καρδιά τns Aθιivas 

Ο οίκοs Cerruti ιδρίJθnκε το 1881 με ανrικείμεvο τnv παραγωγn υφασμάτων 
πολuτελείαs και σίJνrομα επεκτάθnκε σε πολλαπλέs δραστnριότnτεs. Σιiμερα 

διαθέτε ι εuρεία εvδuματολογικιi γκάμα από μαγιό έωs και σμόκιν. Μιλώνrαs στο 

Ασφαλιστικό ΝΑ Ι ο Γεvικόs Δι εuθuνrιis το u καταστιiματοs Cerruti 1881 -
Ακαδnμίαs 38 - μοναδικού σnμείοu πώλnσπs αποκλειστικά προϊόνrων τοu οίκοu, 

Κώσταs Παπαδόποuλοs μαs Εεvαγεί στιs μοναδικέs σuλλογέs ρούχων και 

αΕεσοuάρ, και μαs προτε ίνε ι λύσε ι s για τnv γκαρνrαρόμπα . 

Κ. nαπαδόπουλε σε τί κονό απευθύνεστε; 
Σε κάθε ε ί δοus κοινό που θέλει να έχε ι μία 
ωραία εικόνα nρos τα έΕω - μιλάω για το εν­

δυματολογικό μέροs - σίγουρα σε επαγγελμα- 00 

τίεs, γιατρούs, δικnγόροus, ααφαλιατέs εν 

προκειμένω, οι οποίοι με το vτύαιμό τous προ- οο 

βάλλουν μια δuvαμικιi εικόνα και με τι s γvώ-
σειs τous βεβα ίωs ατο αντικείμενό τous , προ­
σπαθούν να περάσουν τα αvτίατοιχα μnvύ ματα 
ατο κο ι νό τous. Άρα κατά συνέπεια δεν μπο­

ρούμε vo περ ι ορίσουμε το κοινό , από τον 

απλό πολίτπ που θέλει να ντυθεί καλά, έωs 
τον επώνυμο επ ιχειρnματία. ΕΕάλλοu ο 

CERRUTI έχε ι σε ιρέs ρούχων, από τnv πολλιi 

σπορ έωs τnv π ολλιi βραδιvιi, ακόμn και εν- r­
δuμασία γιο γαμπρούs . Επομέvωs υπάρχε ι 

μεγάλο εύροs, δεν μπορούμε να ro περιορί- =:J 

σοuμε. 

Συμπλnρώνετε τα ρούχο με το κατάλλnλα 
αΕεσουάp; ι:::c 
Ο CERRUTI είναι από τous oiκous που φρόντι-
σε να έχει μια καθ' όλα ολοκλnρωμένn σειρά ι:::c 
από κολώνια μέχρι παπούτσ ι α, zώvn, γραβά-
τα. Mnaivovτas κάποιοs ατο κατάατnμο θα ω 
βρει τα πάντα. Δεν χρειάzεται να ψάΕε ι σε κά-
ποιο άλλο κοτάατnμο γιο να σuμπλnρώσε ι το 
ντύσιμο του . υ 

Τ πs Βιβfιs Σεβαστόκn 

Δεν απευθύνεστε μόνο σε αντρικό κοινό, έχε­
τε και γυναικεία ρούχα. 
Βέβα ια ο CERRUTI Εεκίνnσε από το αντρικό 
ρούχο, αλλά ατι1 συνέχεια πέρασε και ατο γυ­
ναικείο, έχονταs μάλιατα και πολλά δείγματα 
υψnλιi s ραπτικιis. Στο εΕωτερικό ε ι δ ικά τα 

defile διαδέχονται το ένα μ ετά το άλλο , έχει 
μεγάλn zriτnσn σε ότι αφορά ατιs γυvαίκεs. 
Υπάρχει δυνατόmτα ρούχου και nαροννελίαs; 
Ο CERRUTI παρέχει τn δuνατότnτα "Sur­
Mesure" Ραφιis , σε κοατούμ ια κα ι αντίατοιχο 

γυναικείο ρο ύχο. Σε ότι αφορά ατn διαδικα­
σία, παίρνουμε τα μέτρο του πελάτn και τα 

ατέλνοuμε με e-n1ail ιi FAX ατnν Ιταλία . Εκε ί 
ράβονται . 
Κοι μια και εiμαστε ασφαλιστικό περιοδικό, τί 

ενδυματολογικιi npότασn θα κάνετε ατον πρό­
εδρο ms INTERAMERICAN Δπμιiτρn Κοντομn­
νά; 

Ο κ. Κοντομnνάs έχε ι πολύ ωραίο σωματότu­
πο , οτιδιiποτε κοατούμι του πnγαίνει. Του nn­
γa ivouv μάλιατο και το σταυρωτά κοατούμια. 
Το τονίzω αυτό γιατί έχουν αρχίσει σ ιγά-σιγά 

να επιατρέφοuν ατο συγκεκριμένο ε ίδοs κο­
ατουμιού. Η νεολα ία μάλιατα το έχε ι λάβε ι τα 

μnνύματα , αλλά οι παλαιότερο ι και καλοντυμέ­
νοι άνθρωποι πάντα προτιμούν το ατα uρωτά 

Ο Γενικός Διευθυντής του καταστήματος 
Cerruti 1881 κ. Κώστας Παπαδόπουλος 

00 

00 

r-

κοατούμια. Για μένα το αταuρωτό κοατούμι εί- =:J 

να ι ένδειΕn καλοvτuμέvοu ανθρώπου και το 

προτείνω πάντα. 

Σίγουρα μια ρίγα είναι πάντα επίκαιρn, n ρίγα 
εΕάλλο και ε ι δικά ατn γραβάτα ατυλιατικά 
προσδίδε ι κύροs και για αυτό τnν προτιμούν 
πολλοί επαγγελματίεs. 

Έναs ασφαλιστιis και μια ασφαλίατpια με μέ-
τριο εισόδnμα μπορούν στο κατάσmμα 

CERRUTI να βρουν συμφέρουσεs λύσειs; 

ι:::c 

ι:::c 

L..L..J 

Αυτό που έχω να πω ατο θέμα "συμφέρουσα 

αγορά" είναι ότι οι επαγγελματίεs επε ιδιi υ 
zouv μέσα ατ□ κοατούμια, πρέπε ι να πα ί ρ-
νουν ακριβά ρούχα γιατί τελικά n απόσβεσn 
γίνετα ι με τnν ποιότnτα. Ένα ρούχο το οποίο 
το φοράμε σnανίωs , και να είναι δεύτερns 

ποιότnταs δεν μαs ενδιαφ έρει τόσο πολύ, για -
τί θα φορεθεί λίγο και θα φθαρεί λίγο. Ενώ , 
ένα καλό, ένα ποιοτικό ρούχο φορώvταs το 

καθnμεριvά θα αvτέΕει ατο χρόνο και τελικά 
θα αποδειχθεί φθnνό. Κατά συνέπεια προτεί-

νω σωατέs επιλογέs. Αγοράzοvταs δnλαδ ιi κά-
θε φορά σuμnλnρωμοτικά ατα προnγούμενα 
και μnv Εεχνάτε ότι οι καλοί οίκοι βγάzοuν 
ρούχα διαχρονικά . Πaipvovτas λοιπόν ένα 

κομμάτι σιiμεpο, ένα ούριο, συμπλnρώvουμε 
μια γκαρνταρόμπα και τελικά φτιάχνουμε ένα 

σnμαvτικό ρεπερτόριο χρωματικό και ποιοτι-

κό. Τελικά μπορε ί να έχουμε ένα πολύ ωραίο 
ντύσιμο καθnμερινό χωρίs να είναι ακριβό . 

Γιατί naiρvovτas ένα ρούχο σιiμερα , μέτριαs 
ποιότnταs, μέχρ ι να πάρουμε το επόμενο 

έχε ι φθαρεί, άρα κατά συνέπεια "δουλεύω" 
με λίγα ρούχα. Ενώ xτizovτas μια γκαρνταρό-
μπα τελικά θα έχουμε μία πολύ ωραία σuλλο-

γιi ρούχων που μπορεί να αποδειχθεί πιο 
συμφέρουσα. 

Επιμένω εγώ στουs ασφαλιστέs. Να μαs προ­
τείνετε ένα σύνολο ρούχων για έναν ασφαλι­
στή με μέσο εισόδnμα . 
Μία γκαρνταρόμπα μπορε ί να χτιατε ί μ ε δύο 
ιi τρία ρούχα. Τα βασικότερα ε ίνα ι ένα σκού­

ρο κοατούμι , για τιs καλέs εΕόδοus ένα ρού­
χο ri ριγέ το οποίο καλύπτει πρωινά vτuσίμα-

τα. Ακόμn ένα μπλέnzερ και δύο παντελόνια 
τα οποία μπορεί να τα συνδuάzει με τα μπλέ­
nzερ . Δnλαδιi με 3-4 ρούχα μπορεί να έχου­
με καλό αποτέλεσμα. 
Οικονομικά μπορεί να nροσδιοριατεί n nρότα­
σn; 

Εάν πούμε ότι δ ί νονται μαzικά οι αγορέs θα 
υπολογίσε ι γύρω ατα 1.500 - 2.000 ευρώ. 
Μιλάμε βέβα ια γα ένα ντύσιμο που θα περά­
σε ι όλn τn σεzόv. 
Παρέχετε και διευκολύνετε με κάρτεs; 
αι βέβαια , υπάρχει πρόγραμμα άτοκων δό­

σεων με πιατωτικέs κάρτεs και κατά συ­

νέπεια ο π ελάτεs μπορε ί να εΕuπnρετn­
θε ί nλnpώvovτas και με δόσειs. 

Πόσα καταστιiματα CERRLm υπάρχουν 
σmν Ελλάδα; 
Είμαατε το μοναδικό κατάατπμα α uτιi τn 

ατιγμιi aτnv Αθιiνα - θα το ειδικεύσω , σn­
μείο πώλπσns αποκλειατικά CERRUTI -
Multiprands μπορείτε να βρείτε και σε 
άλλα μέρn , οuσιαατικά κατάατnμα πο 

να πουλάει συγκεντρωτικά όλα τα 

CERRUTI είμαατε μόνο εμείs. 
Έχετε nαpασχωpιiσειs Franchise; 
Όχι , αuτιi τn ατιγμιi αντιπρόσωποι είναι 

n ετα ι ρία ΒΑΡΔΑΣ . Από εκε ί κα ι π έρα 

όμωs υπάρχε ι συνεργασία και πάνω σ' 

αuτιi τn συνεργασία ατnριzόμαατε και 

κρατάμε σαν σnμείο πώλnσns το συγκε­

κριμένο κατάατnμα . 

Έχετε κάποια οικονομικό στοαεία για 

τον οίκο CERRUTI; 
Όταν μιλάμε πρέπει να μ ιλάμε σε επίπεδο 
παγκόσμιο . Δίδονταs targeι, αλλά κάθε 

χρόνο avεβaivouv βεβοίωs τα όρια. Σ ί­

γουρα είναι μια κερδοφόροs επιχείρn­

σn, μάλιατα τα τελευταία χρόνια έχε ι 

περάσε ι και σε πολυεθνικά χέρια και 

συγκεκριμένα ατnν παρο ύσα φάσn είναι 

σε περίοδο αγοραπωλnσίαs ο Cerruti. 
Δnλαδri θα αλλάΕει χέρια , ο πότε και 

μειs είμαατε εν avaμovri των εΕελίΕεων. 
Ο ασφαλιατικόs κλάδοs είναι έvas κλά-

δοs που αναπτύσσεται δυναμ ικά τοvίzει 

ο Γενικόs Διεuθuvτιis του ο ίκου Cerruti , 
επισnμοίvονταs ότι οι επαγγελματίεs 

επ ιβιώνουν σε όποιο επίπεδο είναι αυ-

τό . 

Απευθuνόμενοs μάλιατα ατον οσφαλιατι­

κό κλάδο σnμειώνει ότι αυτό που περνά­

ει τελικά ατον πελάτn είναι ο επαγγελ­
ματισμόs, όροs που ισχuει βεβαίωs για 

όλα τα επαγγέλματα . Πρέπε ι να είμοατε 

ε ιλικρ ιvείs με τous πελάτεs uπογραμ μί­

zει ο κ . Παπαδόποuλοs γιατί καταλαβαί-
νοuv πότε τουs βοnθάμε πραγματικά και πότε 

όχι. Άρα όταν μία πώλnσn γίνεται ατο βωμό 
του ψέματοs θα γυρίσει μπούμερανγκ. 

! 
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Νέα ρύθμιση 
για το φόρο κληρονομιάς 

Διευκρινιστική Εγκύκλιος Υπουργείου Οικονομικών για την απαλλαγή συζύγου και ανηλί• 
κων τέκνων του θανόντος από φόρο κληρονομιάς για περιουσία μέχρι 300.000 ευρώ 

ε αφορμή ερωτήματα που μας υποβλήθηκαν σχε-

Μ τικά με το πιο πάνω θέμα και σε συνέχεια των οδηγιών που σας είχαμε δώσει με την 

1021578/166/ΠΟΛ. 1039/ΑΌΟ13/4-3-2003 

εγκύκλιό μας , με την οποία είχαμε κοινοποιήσει τις σχετι­

κές με τη φορολογία κεφαλαίου διατάξεις του ν . 3091 /2001 , 
σας γνωρίζουμε τα ακόλουθα : 

Με τις διατάξεις της παραγράφου 4 του άρθρου 12 του 
πιο πάνω v. 3091 /2001 προστέθηκε παράγραφος ζ' στην 
παράγραφο 2 του άρθρου 25 του v. 2961 /2001, με την 
οποία ειδικότερα ορίζεται ότι απαλλάσσεται από το φόρο 

κληρονομιάς η απόκτηση περιουσίας μέχρι του ποσού 

των 300.000 ευρώ ανά δικαιούχο , εφόσον δικαιούχοι εί­

ναι σύζυγος και ανήλικα τέκνα του κληρονομουμένου. 

Για τον επιζώντα σύζυγο τίθεται ως προϋπόθεση απαλ­

λαγής διάρκεια έγγαμης συμβίωσης τουλάχιστον πέντε 

ετών προ του θανάτου. 

Η απαλλαγή αυτή κρίθηκε δίκαιη , δεδομένου ότι οι σύζυ­

γοι συμβάλλουν , κατά κανόνα , από κοινού στην απόκτη­

ση της οικογενειακής περιουσίας , τα δε ανήλικα τέκνα 

δεν έχουν ίδιους πόρους για καταβολή του φόρου. Η ευ­

νοϊκή μεταχείριση του συζύγου και των ανηλίκων τέκνων 

δικαιολογείται για λόγους κοινωνικής δικαιοσύνης και 

υποστήριξης της οικογένειας και θεωρήθηκε δίκαιη η 

διάκριση υπέρ του συζύγου και των ανηλίκων τέκνων και 

η μεγαλύτερη απαλλαγή τους από τους λοιπούς συγγε­

νείς της Α ' κατηγορίας. 

Τονίζεται ιδιαίτερα ότι η πιο πάνω απαλλαγή είναι υπο­

κειμενική και αποσκοπεί στην οικονομική ελάφρυνση του 

επιζώντος συζύγου και των ανηλίκων τέκνων του θανό­

ντος χωρίς να τίθεται από το νόμο ως προϋπόθεση για 

τη χορήγηση αυτής να συντρέχουν ως κληρονόμοι του 

θανόντος ταυτόχρονα σύζυγος και ανήλικα τέκνα . Δηλα­

δή η απαλλαγή παρέχεται σε κάθε περίπτωση στον επι­

ζώντα σύζυγο ή στα ανήλικα τέκνα είτε αυτός ή αυτοί εί­

ναι μοναδικοί κληρονόμοι του θανόντος είτε κληρονο­

μούν με λοιπά τέκνα (ενήλικα) ή τρίτα πρόσωπα . 

Για την κατανόηση των ανωτέρω , παραθέτουμε τα ακό­

λουθα παραδείγματα: 

Παράδειγμα 1 
Στις 2-2-2003 απεβίωσε ο Α και άφησε μοναδική κληρο-
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νόμο την σύζυγό του 8. Η κληρονομιαία περιουσία ανέρ­
χεται σε 600.000 ευρώ . 

Από την αξία των 600.000 ευρώ αφαιρείται ποσό 

300.000 ευρώ και το υπόλοιπο φορολογείται. 

Παράδειγμα 2 
Στις 5-5-2003 απεβίωσε ο Α και άφησε εξ αδιαθέτου 
κληρονόμους τη σύζυγό του 8., και τα ανήλικα παιδιά του 
Γ και Δ. Η κληρονομιαία περιουσία ανέρχεται σε 

1.600.000 ευρώ. 
Λαμβάνουν: η σύζυγος 1.600.000 χ 1/4 = 400.000 ευ­
ρώ . Αφαιρείται αξία 300.000 ευρώ και το υπόλοιπο φο­
ρολογείται. 

Κάθε παιδί κληρονομεί 1.600.000 χ 3/8 = 600.000 ευ­
ρώ . Αφαιρείται ποσό 300.000 ευρώ και το υπόλοιπο φο­
ρολογείται. 

Παράδειγμα 3 
Στις 2-8-2003 απεβίωσε η Α και άφησε κληρονόμους τα 
δύο τέκνα της Β και Γ , από τα οποία το Γ είναι ανήλικο . Η 

κληρονομιαία περιουσία ανέρχεται σε 600.000 ευρώ. 
Κάθε τέκνο παίρνει 300.000 ευρώ το οποίο είναι αφορο­
λόγητο για τον Γ. 

Παράδειγμα 4 
Στις 4-6-2003 απεβίωσε η Α και άφησε με διαθήκη κλη­
ρονόμους το σύζυγο της Β , το ανήλικο τέκνο της Γ , το 

ενήλικο τέκνο της Δ και τρίτα πρόσωπα. Η κληρονομική 

μερίδα του συζύγου ανέρχεται σε 200.000 ευρώ και εί­
ναι αφορολόγητη και η κληρονομική μερίδα του ανήλικου 

τέκνου Γ ανέρχεται σε 400.000 ευρώ και είναι αφορολό­
γητη μέχρι του ποσοού των 300.000 ευρώ. 
Οι λοιποί κληρονόμοι υπόκεινται στο φόρο κληρονομιάς 

με βάση την ισχύουσα φορολογική κλίμακα . 

Επαναλαμβάνουμε ότι τα προαναφερόμενα ισχύουν από 

την 1 η Ιανουαρίου 2003 δηλαδή καταλαμβάνουν υποθέ­
σεις φορολογίας κληρονομιών στις οποίες η φορολογική 

υποχρέωση γεννιέται από την ημερομηνία αυτή και μετά , 

καθώς και υποθέσεις στις οποίες εφαρμόζεται (από την 

ημερομηνία αυτή) η παράγραφος 2 του άρθρου 9 του ν. 
2961 /2001 . 



ΕΙΔΗΣΕΙΣ 
ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΙΑ 

φ INTERAMERICAN 
Δικαιώνει την ιδέα της ασφάλισης 

Η INTERAMERICAN πλήρωσε το πρώτο τετράμηνο 
του 2004 σε αποζημιώσεις 92,6 εκατ. ευρώ . 
Τη συνέπεια της INTERAMERICAN αποδεικνύουν 
τα ποσά αποζημιώσεων που καταβλήθηκαν κατά το 
πρώτο τετράμηνο του 2004. Συνολικά, η εταιρία 
πλήρωσε σε αποζημιώσεις , κατά το διάστημα Ια­
νουαρίου-Απριλίου , 92,6 εκατ . ευρώ , δικαιώνοντας 
την εμπιστοσύνη των ασφαλισμένων της . 
Η INTERAMERICAN προσανατολισμένη σταθερά 

στους πελάτες της , δηλώνει καθημερινά την πο­
ρουσία της κοντά τους . Οι υπηρεσίες της Εταιρίας 

λειτουργούν άμεσα και αποτελεσματικά και το ση­
μαντικότερο για τους ασφαλισμένους της , η 
INTERAMERICAN εκπληρώνει με απλουστευμένες 
διαδικασίες και στο ακέραιο τις οικονομικές υπο­
χρεώσεις της , τη στιγμή που οι πελάτες της την 
χρειάζονται. Ειδικότερα στον κλάδο Ζωής τα ποσά 
που πληρώθηκαν, έφθασαν στα 56,3 εκατ. ευρώ 
σε σύνολο 20.000 περίπου αποζημιωθέντων πελα­

τών . Η INTERAMERICAN, έχοντας συμπληρώσει 
35 χρόνια λειτουργίας , βρίσκεται σε θέση να επι­
βεβαιώνει εμπράκτως την αποστολή της , αποδίδο­
ντας σε πελάτες της τους καρπούς των αποταμι­
εύσεών τους . Είναι χαρακτηριστικό ότι η Εταιρία , 
στο πρώτο τετράμηνο κατέβαλε για λήγοντα συμ­

βόλαια ζωής 5,3 εκατ. ευρώ . 
Στον τομέα Υγείας , η INTERAMERICAN κάλυψε 

7.000 πελάτες της για δαπάνες νοσοκομειακής 
περίθαλψης ποσού 15,2 εκατ. ευρώ . και άλλους 
60.000 πελάτες που είναι ασφαλισμένοι στο 
MEDISYSTEM και έκαναν χρήση ιατρών του Δικτύ­
ου , διαγνωστικών υπηρεσιών , check-up και νοση­
λείας . Το συνολικό ποσόν που διέθεσε η 
INTERAMERICAN στους ασφαλισμένους της στην 
Υγεία έφθασε τα 21,5 εκατ . ευρώ . 
Στον Κλάδο Ζημιών η INTERAMERICAN αποζημίω­

σε περισσότερους από 11 χιλιάδες πελάτες της , 
πληρώνοντας συνολικά 14,85 εκατ. ευρώ για ζη­
μιές αυτοκινήτων, για κατοικία και επιχείρηση , για 
αστική ευθύνη και για λοιπές ζημιές. 

Στις παραπάνω αποζημιώσεις αξίζει να προστεθεί 
η πολύ έντονη παρουσία της INTERAMERICAN 
στους τομείς Βοηθείας : Οδικής και Άμεσης Ιατρι­
κής , τομείς τους οποίους ο Όμιλος έχει ενοποιή­
σει διοικητικά προκειμένου να μεγιστοποιήσει τη 
δυνατότητα των σχετικών παροχών , προς όφελος 

των πελατών. 

Σε 125 χιλιάδες συνολικά περιπτώσεις η 
INTERAMERICAN με τις αποζημιώσεις και παρο­
χές της κατά το διάστημα του πρώτου τετραμήνου 

του 2004, τίμησε τα συμβόλαια με τους πελάτες 
της και κατέδειξε τη βασική προτεραιότητά της 

που είναι η άμεση και ολοκληρωμένη κάλυψή τους , 
σύμφωνα με τις υποχρεώσεις της . 

1 Η INTERAMERICAN, έχοντας από χρόνια εισαγάγει και αναπτύξει τον θε­
σμό του Financial Planning στις πωλήσεις , αποδίδει ιδιαίτερη σημασία στη συ­
νεχή εκπαίδευση και επιμόρφωση των Financial Planners της Εταιρίας . 
Στο πλαίσιο του σχετικού προγράμματος , πραγματοποιήθηκε στις 21 Απριλί­
ου στο ξενοδοχείο Metropolitan, ημερίδα ιδιαίτερου ενδιαφέροντος για το 
σύγχρονο χρηματοοικονομικό περιβάλλον και τις τάσεις της αγοράς , με κύ­
ρ ιους ομιλητές τον κ . Λευτέρη Θαλασσινό και κ . Νίκο Φίλιππα , καθηγητές 
του Πανεπιστημίου Πειραιά. 
Τα θέματα που αναπτύχθηκαν αφορούσαν στις επικρατούσες σήμερα συνθή­
κες στο διεθνές ασφαλιστικό και οικονομικό στερέωμα και στις διαφαινόμε­
νες προοπτικές για τις αγορές , αλλά και στον κρίσιμο ρόλο του Financ ial 
Planner, ο οποίος καλείται να κατευθύνει τον αποταμιευτή και επενδυτή στις 
κατάλληλες επιλογές και λύσεις για την κάλυψη των χρηματοασφαλιστικών 
αναγκών του. Αναφορά έγινε και στα νέα χρηματοοικονομικά «εργαλεία», 
που βρίσκονται προ των θυρών και της ελληνικής αγοράς . Την ημερίδα , η 
οποία πρόσφερε μέσα από τις γνώσεις και την κριτική προσέγγιση των ομι­
λητών σημαντικά στοιχεία στο ακροατήριο , παρακολούθησαν 200 επίλεκτο ι 
Financial Planners της INTERAMERICAN, οι οποίοι στο τέλος ε ίχαν την ευ­
καιρία να συζητήσουν για τα οφέλη που εγγυάται ο χρηματοοικονομικός προ­
γραμματισμός στους ασφαλιζόμενους . 
Η INTERAMERICAN έχει προγραμματίσει σειρά ανάλογων εκδηλώσεων που 

συνδέουν την ακαδημαϊκή έρευνα και γνώση με την εμπειρία της ασφαλιστι­
κής αγοράς , προάγοντας τον επαγγελματισμό και αναβαθμίζοντας τον συμ­
βουλευτικό ρόλο των Financial Planners έναντι των πελατών τους , ώστε να 
αξιοποιούνται με τον καλύτερο τρόπο τα προϊόντα και οι υπηρεσίες νέας γε­
νιάς . 
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Ο καθηγητής κ. Ν. Φίλιππος 

Ο κ. Κ. Αποστολίδης, Γενικός 
Διευθυντής Πωλήσεων & 

Marketing της INTERAMERICAN 

ΕΙΔΗΣΕΙΣ ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΙΑ 

~liι:a Mnt Life 

Γιορτάζει τα 40 της χρόνια στην Ελλάδα 

Η 
ALICO AIG Life συμπληρώνει φέτος 40 χρό­
νια επιτυχημένης δραστηριότητας στην 

Ελλάδα . Όλα αυτά τα χρόνια , η Εταιρία η 

οποία ουσιαστικά εισήγαγε τον θεσμό της ασφάλει­

ας Ζωής στη χώρα μας , βρίσκεται στην πρωτοπορία 

των εξελίξεων, προσφέροντας πάντα κορυφαίου 

επιπέδου υπηρεσίες 

Η ALICO AIG Life ήλθε στην Ελλάδα το 1964, σε μια 
εποχή που η έννοια της ασφάλειας Ζωής ήταν σχε­

δόν άγνωστη. Είναι η εταιρία που καθιέρωσε τον 

επαγγελματία ασφαλιστικό σύμβουλο Ζωής , πλή­

ρους και αποκλειστικής απασχόλησης , ενώ παράλ­

ληλα ανέπτυξε ευέλικτα ασφαλιστικά προγράμματα 

που από την πρώτη στιγμή θεωρήθηκαν πρωτοπο­
ριακά. Δημιούργησε ένα άρτια οργανωμένο Εκπαι­

δευτικό Κέντρο στις εγκαταστάσεις των Κεντρικών 

Νέα Διοίκηση στην 

ΕΘΝΙΚΗ 
Η ΠΡΩΤΗ ΑΣΦΑΛΙrπΚΗ 

Συγκροτήθηκε σε σώμα το νέο Διοικητικό Συμ­
βούλιο της Εθνικής Ασφαλιστικής. Τη θέση του 
Προέδρου στο Δ .Σ . της Εταιρ ίας , ανέλαβε ο 

Πρόεδρος και Διοικητής της Εθνικής Τράπε­
ζας , κ . Τάκης Αpάπογλου. Το Δ.Σ. εξέλεξε Γε­

νικό Διευθυντή τον κ. Σπύρο Λευθεριώτη , στη 
θέση του αποχωρούντος κ . Κωνσταντίνου Φι­

λίππου . Ο κ . Λευθεpιώτης είναι στέλεχος της 
Εθνικής Ασφαλιστικής , με 23 χρόνια προϋπη­
ρεσία σε διάφορους τομείς της Εταιρίας , Οικο-

της Γραφείων στην Αθήνα με σκοπό την ολοκληρω­

μένη εκπαίδευση και συνεχή επιμόρφωση των συ­

νεργατών της , ενώ σήμερα διαθέτει και δεύτερο 

αντίστοιχο Κέντρο στην Θεσσαλονίκη 
Η ALICO AIG Life έχει καταξιωθεί εδώ και πολλά 
χρόνια ως η Νο1 Διεθνής Ασφαλιστική Εταιρία 

Ζωής στην Ελλάδα , με κορυφαίες οικονομικές επι­

δόσεις προς όφελος των ασφαλισμένων της , συνέ­

πεια και συνετή διαχείριση . Συνεχίζει έτσι σταθερά 

μια παράδοση που θέλει την ALICO AIG Life πάντα 
πρώτη στους πιο καίριους τομείς που χαρακτηρί­

ζουν το ασφαλιστικό έργο. 

Κατά το 2003 , το Συνολικό Εισόδημα της Εταιρίας 
ανήλθε σε 268,2 εκατομμύρια Ευρώ , το Σύνολο 

Ενεργητικού ξεπέρασε τα 866 εκατομμύρια Ευρώ , 

ενώ τα Καθαρά Κέρδη ανήλθαν σε 14,2 εκατομμύ-

νομολόγος και Πολιτικός Επιστήμων . Το Διοι­

κητικό Συμβούλιο της Εταιρίας κατά την πρώτη 

του συνεδρίαση μεταξύ άλλων , εξουσιοδότησε 

τον Πρόεδρο , να αναζητήσει στέλεχος από την 

ασφαλιστική αγορά , για να αναλάβει τη θέση 

του Διευθύνοντος Συμβούλου της Εθνικής 

Ασφαλιστικής . Αξίζει να σημειωθεί, ότι η διατυ­

πωμένη πολλαπλώς , επιθυμία της Διοίκησης 

της Εθνικής Τράπεζας , για ενίσχυση των συ­

νεργιών μεταξύ του δικτύου της ΕΤΕ και της 

Εθνικής Ασφαλιστικής, εκφράζεται για πρώτη 

φορά και με τη συμμετοχή στο Δ .Σ . της Εθνι­
κής Ασφαλιστικής , του Γενικού Διευθυντή της 
Λιανικής Τραπεζικής της Ε . Τ . Ε. , κ. Ιωάννη Φί­

λου . 
Αντιπρόεδρος του Δ.Σ. είναι ο κ . Άνθιμος Θω-

ρια Ευρώ . Παράλληλα , αξίζει να σημειωθεί ότι οι 

ασφαλισμένοι της ALICO ΑΙG Life απολαμβάνουν 
κάθε χρόνο τον υψηλότερο δείκτη Παροχών στον 

Κλάδο Ζωής και Υγείας (Αποθεματικό & Αποζημιώ­
σεις ως ποσοστό επί του συνόλου των ασφαλί­

στρων), ο οποίος για το 2003 ανήλθε σε 92,86%. 
Η ALICO AIG Life αναδεικνύει σταθεpά τη σημασία 
των δεικτών ο ικονομικής ευρωστίας και παραγωγι­

κότητας , εδραιώνοντας την φερεγγυότητά της με 

γνώμονα το πραγματικό όφελος των ασφαλισμένων 

της . Η ALICO AIG Life Ελλάδος είναι υποκατάστημα 
της American Life lnsurance Company (ALICO) . Η 
ALICO αξιολογείται με ΑΑΑ από την Standard & 
Poor's για την οικονομική της ισχύ ως ασφαλιστική 
εταιρία και με ΑΑΑ από τη Moody's lnvestor Service 
για την οικονομική ισχύ στον τομέα των ασφαλειών. 

μόπουλος , Γενικός Διευθυντής Οικονομικών 

και Λειτουργικής Στήρ ιξης της ΕΤΕ. 

Το νέο Δ.Σ. της Εταιρίας έχει ως εξής : 

Τάκης Αράπογλου - Πρόεδρος 
Άνθιμος Θωμόπουλος - Αντιπρόεδρος 
Σπύρος Λευθεpιώτης - Γενικός Διευθυντής 
Ιωάννης Φίλος - Μέλος 
Βασίλης Παναγιωτόπουλος - Μέλος 
Ελένη Τσαμαδού - Μέλος 
Νικόλαος Θεοχαράκης - Μέλος 
Βασίλης Φουρλής - Μέλος 
Λυκούpγος Λιαρόπουλος - Μέλος 
Ιωάννης Κόλλιας - Μέλος (Εκπρόσωπος 
Εργαζομένων) 

Πέτρος Μήτσουρας - Μέλος (Εκπρόσωπος 

Εργαζομένων) 
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111~11 ΑΓΡΟΤΙ ΚΗ 
a;~ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 

Ασφαλίζει τον εξοπλισμό 
της Ολυμπιάδας 

Η 
ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ αναλαμβάνει και την ασφαλι­

στική κάλυψη του εξοπλισμού (περιεχομένων) των 

αθλητικών και μη εγκαταστάσεων της Οργανωτικής 

Επιτροπής των Ολυμπιακών Αγώνων «ΑΘΗΝΑ 2004». Η Εται­
ρία έχει ήδη επιλεγεί ως κύριος ανάδοχος και της ασφαλι­

στικής κάλυψης αστικής ευθύνης των Ολυμπιακών Αγώνων. 

Πρόκειται για ένα από τα σημαντικότερα συμβόλαια της ασφα­

λιστικής αγοράς . Το ύψος των ασφαλιζομένων κεφαλαίων 

ανέρχεται μέχρ ι και του ποσού των €180 εκ . Η σύμβαση προ­

βλέπει την ασφαλιστική κάλυψη των κινδύνων των κινητών 

αγαθών ή του εξοπλισμού , ως εξής: 

α) κατά τη μεταφορά από τα Ολυμπιακά κέντρα Εφοδιασμού 

(αποθηκευτικά συγκροτήματα Μαγούλας και Ασπρόπυργου 

Απικής), ή άλλους αποθηκευτικούς χώρους που χρησιμο­

ποιεί η Ο.Ε . Ο.Α . «ΑΘΗΝΑ 2004» Α . Ε . εντός της Ελληνικής 

Επικράτειας προς τις αποθήκες των Ολυμπιακών και Παρα­

ολυμπιακών Εγκαταστάσεων ή το χώρο χρήσης τους στις Ολυ­

μπιακές και Παραολυμπιακές εγκαταστάσεις , τη μεταφορά 

μεταξύ των Ολυμπιακών και Παραολυμπιακών εγκαταστάσε­

ων και τη μεταφορά τους από το χώρο χρήσης τους στον τό­

πο προέλευσής τους. Η περίοδος αυτή περιλαμβάνει και τη 

συσκευασία των αγαθών που τυχόν θα απαιτηθεί από τη με­

ταφορά τους. 

β) κατά το χρόνο αποθήκευσης των αγαθών στα Ολυμπιακά 

Κέντρα Εφοδιασμού , σε άλλους αποθηκευτικούυς χώρους 

εντός της Ελληνικής Επικράτειας και στους αποθηκευτικούς 

χώρους των Ολυμπιακών και Παραολυμπιακών Εγκαταστά­

σεων , το χρόνο αποσυσκευασίας τους , πριν την τοποθέτησή 

τους , το χρόνο συναρμολόγησης και τοποθέτησης και λει­

τουργίας των αγαθών στην τελική θέση τους , και το χρόνο 

αποξήλωσης και αποσυναρμολόγησής τους . 

φ INTERAMERICAN 

Σε νέα γραφεία στην Ξάνθη 

Τα νέα γραφεία εγκαινίασε , στις 16 Μαρτίου , η 
INTERAMERICAN στην Ξάνθη. Η νέα στέγη στην ακρι­

τική πόλη σηματοδοτεί για την 
Εταιρία και τους τοπικούς συνερ­
γάτες της ένα νέο ξεκίνημα , με 

φιλόδοξους στόχους. 
Το νέο μοντέλο Ανάπτυξης των 

Πωλήσεων της INTERAMERICAN 
ορίζει την Ανατολική Μακεδονία 
ως μία Περιφέρεια με αξιόλογες 
προοπτικές και προσδοκά από τα 
καταστήματα και γραφεία που 

την αποτελούν , ανάλογα αποτε­
λέσματα . Αυτή ήταν και η υπόσχεση , κατά τα εγκαίνια 

των νέων γραφείων , του Περιφερειακού Συντονιστή 

Ανατολικής Μακεδονίας κ. Παναγιώτη Νικολόπουλου 
προς τη διοίκηση της Εταιρίας . 
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Συνεχίζεται η θετική 

πορεία του Ομίλου 

Allίanz@) 
Ιδιαίτερα ικανοποιητική και κατά το πρώτο τετράμηνο 
του 2004 συνεχίζεται η πορεία του Ομίλου Allianz 
Ελλάδος . Τα εγγεγραμμένα ασφάλιστρα ανήλθαν 
σε 61 εκατομμύρια ευρώ έναντι 55,2 εκατομμυ­
ρίων ευρώ το αντίστοιχο διάστημα του 2003 
(αύξηση 10,5%), ανά τα υπό διαχείριση κεφά­
λαια της Allianz Dresdner ΑΕΔΑΚ και ΕΠΕΥ 
αυξήθηκαν σε 435,67 εκατομμύρια ευρώ 
από 360,22 εκατομμύρια ευρώ κατά το 
αντίστοιχο διάστημα του 2003 (αύξηση 20,9%) . 
Σε επίπεδο αποτελεσμάτων , ο περιορισμός των εξόδων σε συνδυασμό με τα θετικά τεχνικά 
αποτελέσματα οδήγησαν σε συνολική προ φόρων κερδοφορία 4,3 εκατομμυρίων ευρώ , κατά το 
πρώτο τετράμηνο του 2004. Σχολιάζοντας τα αποτελέσματα και την πορεία του πρώτου τετρα­
μήνου , ο Διευθύνων Σύμβουλος του Ομίλου στην Ελλάδα κ. Αλέξανδρος Σαρρηγεωργίου επεσή­
μανε ότι , «παρ ' ότι το γενικότερο οικονομικό περιβάλλον μοιάζει να είναι καλύτερο , χρειάζεται 
εγρήγορση εν όψει των Ολυμπιακών Αγώνων και πειθαρχία σε επίπεδο λειτουργικού κόστους 
και πολιτικής ανάληψης κινδύνων». 

1 Η Βεvέτης Α. Β . Ε.Ε.Τ. η μεγαλύτερη εταιρία στο χώρο της παραδοσιακής αρτοποιίας , ανέ­
θεσε στην AVANTI την παροχή συμβουλευτικών υπηρεσιών σε θέματα Ασφαλιστικών Καλύψε­
ων . Οι παρεχόμενες υπηρεσίες περιλαμβάνουν τη δημιουργία μελετών διάγνωσης ασφαλιστι­
κών αναγκών , τη μελέτη των υπαρχόντων ασφαλίσεων, τη σύγκρισή τους με τις διαθέσιμες στην 
αγορά λύσεις , τη δημιουργία προτάσεων ασφάλισης ειδικά προσαρμοσμένων στις επιμέρους 
ανάγκες της εταιρίας . Στο μεταξύ ένα ακόμα Γραφείο Πωλήσεων προστέθηκε εν τω μεταξύ , στο 
δίκτυο της AVANTI. Το Γραφείο βρίσκεται στην περιοχή της Καλλιθέας επί της Λ . Συγγρού 130. 

~ 
ΣΥΝΕΤΑΙΡΙΠΙΚΗ 

Το I Οο Συνέδριο στο Βερολίνο 

Σ
το κοσμοπολίτικο Βερολίνο , την πρωτεύουσα της Ενωμένης πια Γερμανίας, έδωσαν το φε­

τινό ραντεβού τους η διοίκηση , οι συνεργάτες και τα στελέχη πωλήσεων της 
ΣΥΝΕΤΑΙΡΙΣΤΙΚΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ στις 20-23 Μαρτίου . Όλοι μαζί και πάλι συντάχθηκαν με 

την αναπτυξιακή στρατηγική της Εταιρίας και επιβεβαίωσαν με περ ίσσια χαρά και ικανοποίηση 
την προοπτική της για ένα ευοίωνο και 
εποικοδομητικό μέλλον 
Ο Πρόεδρος της ΣΥΝΕΤΑ Ι ΡΙΣΤΙΚΗΣ 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ κος Δημήτριος Πεταλω­
τής , καθώς και ο Εντεταλμένος Σύμ­

βουλος κος Vincenzo Adamoli, απηύθυ­
ναν εγκάρδιο χαιρετισμό και συγκινημέ­
νοι αναφέρθηκαν στις προοπτικές ανά­
πτυξης της Εταιρίας . Ο Γενικός Διευθυ­
ντής , κος Δημήτριος Ζορμπάς , αναφέρ­

θηκε στη στρατηγική της Εταιρίας , τις 

νέες συνεργασίες και την ανάπτυξη του 

θεσμού του Bancassurance μέσω του 
Δικτύου των Συνεταιριστικών Τραπε ­
ζών . Επίσης , έκανε μνεία για το ασφαλι­
στικό γενικότερα περιβάλλον όπως αυ­

τό διαμορφώνεται σήμερα , καθώς και για το υψηλό επίπεδο φερεγγυότητας και αξιοπιστίας της 

Εταιρίας . Ο Κεντρικός Εμπορικός Διευθυντής , κος Νικόλαος Κωστόπουλος , μίλησε για τις ευκαι­
ρίες που παρουσιάζονται σε ολόκληρη την ασφαλιστική αγορά και την αναγνώριση του θεσμού 
της Ιδιωτικής Ασφάλισης στην Ελλάδα , κυρίως για προγράμματα σύνταξης και υγείας . 
Το συνέδριο έκλεισε με τις βραβεύσεις των πρώτων εκ των συνεργατών που πέτυχαν τους υψη­
λότερους παραγωγικούς και προσωπικούς στόχους σ ' όλο το Δίκτυο (Ιδ ιώτες Πράκτορες και 
Συν/κά Πρακτορεία , Ασφαλιστικούς Συμβούλους και Συν/κές Τράπεζες) . 

Το Σnίιι ιοu Αοmοϊιιοιή 
ο Αοuιοnιοιήc ιοu uέnnονιοι: είνοι ο Αοιοοnιοιnc ιοu nελόιn 

Η ooc nοοοιοέοει 

► Πpόοβοοn οιο Πpοϊόνιο Εί1ί1nνικών κοι ΔιεΟνών Ειοιpιών 
(Αοιοοnίοειc Ζωήc κοι rενικέc, Τpοπεzικό κοι Επενδuιικό Πpοϊόνιο) 

► Εnοννεiluοιική ΑνεΕοοιηοίο 

► Εκnοίδεuοn κοι Εnοννείluοιική ΥnοοιήpιΕη 

► Σινοupιό κοι ΕΕοοmόίlιοn 

Σιnν εnοχή ιων uενόΠων ονοκοιοιόΕεων,. εuείc δίνοuuε ilύοειc, 

νιοιί κοι Εέοοuuε κοι unopoύuε! 
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ΕΙΔΗ - Ε ΙΚ ΙΝΩΝΙΑ 

Οι κορυφαίοι r-~ ΕΥΡΩΠΑΪΚΗ 
~ ΠΙΣΤΗ , , 

στη χωρα της σαμπας 

Τ
η Βραζιλία επέλεξε η Ευρωπαϊκή Πίστη για να βρα­

βεύσει τους 122 κο ρυφαίους Ασφαλιστικούς της 
Συμβούλους, Πράκτορες , Διευθυντές Καταστημά­

των και Περιφερειακούς Διευθυντές που πέτυχαν στο 

πλαίσιο του ετήσιου διαγωνισμού το στόχο πωλήσεων 

για το 2003. 
Στο ξενοδοχείο Meridien Copacabana, σε μια ξεχωριστή 
β ραδιά , ο Πρόεδρος της Ευρωπαϊκής Π ίστης κ . Κων­

σταντίνος Τσόκος , ο Αναπληρωτής Γεν ι κός Διευθυντής 

κ . Νίκος Χαλκιόηουλος και η Διευθύντρια Πωλήσεων κα . 

Βασιλική Ρούσση , βράβευσαν και τίμησαν τους νικητές. 

Τους βραβευ θέντες καλωσόρισε ο πρόεδρος κ . Κων­

σταντίνος Τσόκος , ο οπο ίος αναφέρθηκε στο 2003, μία 
χρονιά θετικού απολογισμού για την Ευρωπαϊκή Πίστη . 

Στη συνέχεια ο Αναπληρωτής Γενικός Διευθυντής κ . 

Νίκος Χαλκιόπουλος , ενημέρωσε για τις προοπτικές που 

δημιουργούν οι εξελίξεις στην αγορά και παρουσίασε το 
πλάνο ανάπτυξης για το 2003, ενώ η Δι ευ θύντρ ια Πω­

λήσεων κα . Βασιλική Ρο ύσση συνεχάρη τους παρευρι­

σκόμενους και παρουσίασε αποτελεσματικότερες με­

θόδους για την επίτευξη των στόχων πωλήσεων . 
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Το Δίκτυο 

Πωλήσεων 

στο επιβλητικό 
άγαλμα 

Corcoνado 

του Ιησού. 

ΠΕΡΙΦΕΡΕΙΑΚΟΙ ΔΙΕΥΘΥΝΤΕΣ 
ΕΝΙΑΙΟ ΕΝ ΙΣΧΥΙ ΧΑΡΤΟΦΥΛΑΚΙΟ 
1 ΟΣ ΑΒΑΤΑΓΓΕΛΟΣ ΟΡΦΕΑΣ 

ΕΝΙΑΙΑ ΝΕΑ ΠΑΡΑΓΩΓΗ 
1 Η ΜΑΧΕΙΜΑΡΗ ΕΥΓΕΝΙΑ 

ΧΑΡΤΟΦΥΛΑΚΙΟ ΚΛΑΔΟΥ ΖΩΗΣ 
1 ΟΣ ΣΙΓ ΑΛΑΣ ΜΙΧΑΛΗΣ 

ΧΑΡΤΟΦΥΛΑΚΙΟ ΓΕΝΙΚΩΝ ΚΛΑΔΩΝ 
1 ΟΣ ΑΒΑΤ ΑΓΓΕΛΟΣ ΟΡΦ ΕΑΣ 

ΝΕΑ ΠΑΡΑΓΩΓΗ ΓΕΝΙΚΩΝ ΚΛΑΔΩΝ 
1 ΟΣ ΤΟΥΠΗΣ ΒΑΣΙΛΕ ΙΟΣ 

ΝΕΑ ΠΑΡΑΓΩΓΗ ΚΛΑΔΟΥ ΖΩΗΣ 
1 Η ΜΑΧΕΙΜΑΡΗ ΕΥΓΕΝ ΙΑ 
20Σ ΚΑΜΠΑΝΤΑΗΣ ΒΑΙΟΣ 
30Σ ΣΙΓΑΛΑΣ ΜΙΧΑΛΗΣ 
40Σ ΛΕΝΗΣΣΤΑΜΑΤΗΣ 
50Σ ΜΠΙΡΗΣ ΕΥΑΓΓΕΛΟΣ 

UNIT MANAGERS 
ΕΝΙΑΙΟ ΕΝ ΙΣΧΥΙ ΧΑΡΤΟΦΥΛΑΚΙΟ 

1 Η ΑΓΓΕΛΟΥ ΦΑΝΗ 
20Σ ΚΛΕ ΙΔΑΡΑΣ ΓΑΒΡΙΗΛ 
30Σ ΜΑΥΡΕΛΗΣ ΘΟΔΟ ΡΟΣ 

ΕΝΙΑΙΑ ΝΕΑ ΠΑΡΑΓΩΓΗ 
1 ΟΣ ΒΟΥΔΟΥΡΗΣ ΝΙΚΟΣ 
2Η ΒΡΑΝΑ ΡΕΝΑ 
3 Η ΔΑΝΕΛΗ ΕΥΜΟΡΦΙΑ 

ΧΑΡΤΟΦΥΛΑΚΙΟ ΚΛΑΔΟΥ ΖΩΗΣ 
1 Η ΑΓΓΕΛΟΥ ΦΑΝΗ 
20Σ ΠΑΝΑΓΙ ΟΤΟΠΟΥΛΟΣ ΣΤΕΡΓΟΣ 
30Σ ΚΛΕ ΙΔΑΡΑΣ ΓΑΒΡΙ ΗΛ 

ΧΑΡΤΟΦΥΛΑΚΙΟ ΓΕΝΙΚΩΝ ΚΛΑΔΩΝ 
1 Η BVZA ΘΕΟΔΟΣΙΑ 
20Σ ΓΕΩΡΓΙΑΔΗΣ ΘΕΟΔΟΡΟΣ 
30Σ ΣΕΒΕΝΤΙΚΙΔΗΣ ΤΑΣΟΣ 

ΔΙΕΥΘΥΝΤΕΣ ΚΑΤΑΣΤΗΜΑΤΩΝ 
ΕΝΙΑΙΟ ΕΝ ΙΣΧΥΙ ΧΑΡΤΟΦΥΛΑΚΙΟ 
1 ΟΣ ΜΑΡΑΒΕΛΗΣ ΝΙΚΟΛΑΟΣ 
20Σ ΧΑΤΖΗΑΝΑΣΤΑΣΙΟΥ ΓΙΑΝΝΗΣ 
30Σ ΤΖΟΥΜΕΡΚΑΣ ΓΙΑΝΝΗΣ 

ΕΝΙΑΙΑ ΝΕΑ ΠΑΡΑΓΩΓΗ 
1 Η ΛΕΩΝΗ ΣΤΕΛΛΑ 
20Σ ΜΑΡΑΒΕΛΗΣ ΝΙΚΟΣ 
30Σ ΧΑΤΖΗΑΝΑΣΤΑΣΙΟΥ ΓΙΑΝΝΗΣ 

ΧΑΡΤΟΦΥΛΑΚΙΟ ΚΛΑΔΟΥ ΖΩΗΣ 
1 ΟΣ ΜΑΡΑΒΕΛΗΣ Ν Ι ΚΟΣ 
20Σ ΨΩΜΑΣ ΝΙΚΟΣ 
30Σ ΤΖΟΥΜΕΡΚΑΣ ΓΙΑΝΝΗΣ 

ΝΕΑ ΠΑΡΑΓΩΓΗ ΚΛΑΔΟΥ ΖΩΗΣ 
1 Η ΦΥΤΕΑ ΧΡΙΣΤΙΝΑ 
20Σ ΤΖΟΥΜΕΡΚΑΣ ΓΙΑΝΝΗΣ 
3Η ΚΟΝΣΤΑΝΤΙΝΟΥ ΜΑΡΙΑ 

40Σ ΣΓΟΥΡΟΣ ΧΑΡΑΛΑΜΠΟΣ 
5Η ΤΣΙΤΣΙΜΠΙΚΟΥ ΒΑΣΙΛΙΚΗ 
60Σ ΜΑΡΝΕΡΗΣ ΔΗΜΗΤΡΗΣ 
70Σ ΧΑΤΖΗΑΝΑΣΤΑΣΙΟΥ ΓΙΑΝΝΗΣ 
80Σ ΠΑΝΑΓΙΟΤΟΠΟΥΛΟΣ ΓΙΟΡΓΟΣ 
9Η ΑΛΕΒ ΙΖΟΥ ΕΛΕΥΘΕΡΙΑ 

1 ΟΟΣ ΚΟΛΟΒΟΣ ΣΤ ΑΘΗΣ 

ΝΕΑ ΕΤΗΣΙΟΠΟΙΗΜΕΝΑ ΑΣΦΑΛΙΣΤΡΑ ΖΩΗΣ 
1 ΟΣ ΡΟΚΚΟΣ ΟΔ ΥΣΣΕΑΣ 
20Σ MS ΚΑΙ ΣΥΝΕΡΓΑΤΕΣ 
30Σ ΒΟΥΔΟΥΡΗΣ ΝΙΚΟΣ 
4Η ΒΡΑΝΑ ΡΕΝΑ 
50Σ ΚΟΥΤ ΑΝΤΟΣ ΔΗΜΗΤΡΗΣ 
60Σ ΚΑΛΛΙΑΣ ΓΙΑΝΝ ΗΣ 
7Η ΔΑΝΕΛΗ ΕΥΜΟΡΦΙΑ 
80Σ ΔΡΟΥΓΚΑΣ ΒΑΣ ΙΛΗΣ 
9Η ΑΔΑΜΟΥ ΚΑΤΕΡΙΝΑ 

1 ΟΗ ΖΑΚΥΝΘΙΝΟΥ ΚΛΕΑΝΘΗ -
ΕΝΙΑΙΟ ΕΝ ΙΣΧΥΙ ΧΑΡΤΟΦΥΛΑΚΙΟ 
1 ΟΣ ΑΡΓΥΡΟΣ ΣΠΥΡΟΣ 
20Σ ΡΟΚΚΟΣ ΟΔ ΥΣΣΕΑΣ 
30Σ ΣΤΕΦΩΣΗΣ ΜΙΧΑΛΗΣ 

ΕΝΙΑΙΑ ΝΕΑ ΠΑΡΑΓΩΓΗ 
1 ΟΣ ΡΟΚΚΟΣ ΟΔΥΣΣΕΑΣ 
20Σ ΚΑΛΛΙΑΣ ΓΙΑΝΝΗΣ 

ΧΑΡΤΟΦΥΛΑΚΙΟ ΚΛΑΔΟΥ ΖΩΗΣ 
1 ΟΣ ΜΑΡΑΒΕΛΗΣ ΔΗΜΗΤΡΗΣ 
20Σ ΑΡΓΥΡΟΣ ΣΠΥΡΟΣ 
30Σ ΡΟΚΚΟΣ ΟΔ ΥΣΣΕΑΣ 
ΧΑΡΤΟΦΥΛΑΚΙΟ ΓΕΝΙΚΩΝ ΚΛΑΔΩΝ 
1 ΟΣ ΜΑΚΡΗΣ ΚΩΝΣΤΑΝΤΙΝΟΣ 
20Σ ΑΡ ΓΥΡΟΣ ΣΠΥΡΟΣ 

ΠΡΑΚΤΟΡΕΣ 

ΕΝΙΑΙΟ ΕΝ ΙΣΧΥΙ ΧΑΡΤΟΦΥΛΑΚΙΟ 
1 ΟΣ ΑΒΑ Τ ΑΓΓΕΛΟΣ ΑΛΕΞΑΝΔΡΟΣ 
2Η ΝΙΚΟΛΟΒΓΕΝΗ ΔΗΜΗΤΡΑ 

30Σ ΣΤΑΜΟΓΙΑΝΝΟΣ ΠΑΝΑΓΙΩΤΗΣ 
40Σ ΕΞΑΔΑΚΤΥΛΟΣ ΓΙΩΡΓΟΣ 
50Σ ΔΑΚΑΣ ΜΑΤΘΑΙΟΣ 

ΙΔΗΣΕΙΣ 

1. Ο Πρόεδρος της Ευρωπαικής Πίστης κ. Κωνσταντίνος Τσάκας 2. Ο Αναπληρωτής Γενικός Δ ιευθυντής κ. 
Ν. Χαλκιόπουλος 3. Η Διευθύντρια Πωλήσεων κα. Β. Ρούσση. 4. Άποψη των συνέδρων. 5. Οι βραβευθέντες 
Περιφερειακοί Διευθυντές. 6. Ο Περιφερειακός Διευθυντής κ. Ο. Αβατάγγελος, Ι ος στο Ενιαίο Εν Ισχύι 
Χαρτοφυλάκιο κα ι στο Χαρτοφυλάκιο Γενικών Κλάδων, με τον κ. Κ. Τσάκα και την κα . Β. Ρούσση. 7. Η 
Περιφερειακή Δ ιευθύντρια κα. Ε. Μαχειμάρη, Ιη σε Ενι αία Νέα παραγωγή και Νέα παραγωγή Κλάδου 
Ζωής, με τον κ. Ν. Χαλκιόπουλο. 8. Ο Περιφερειακός Διευθυντής κ. Μ. Σιyάλας, Ιος σε Χαρτοφυλάκιο 
Κλάδου Ζωής και 3ος σε Νέα παραγωγή Κλάδου Ζωής, με τον κ. Κ. Τσάκα . 9. Ο Περιφερειακός Διευθυντής 
κ. Β. Τουπής, 1ος σε Νέα παραγωγή Γενικών Κλάδω ν, με τον κ. Κ. Τσάκα. 10. Ο Περιφερειακός Διευθυντής 
κ. Β. Καμπάνταης, 2ος σε Νέα παραγωγή Κλάδου Ζωής, με το ν κ. Ν. Χαλκιόπουλο. 11. Οι βραβευθέντες 
Διευθυντές Καταστημάτων. 12. Ο Διευθυντής Καταστήματος κ. Ν. Μαραβέλης, 1ος στο ΕvιαιΌ Εν Ισχύι 

ΩΝ~Α 

Χαρτοφυλάκιο, στο Χαρτοφυλάκιο Κλάδου Ζωής και 2ος σε Ενι αία Νέα παραγωγή, με τον κ. Κ. Τσάκα και ________ _....., 
την κα. Β. Ρούσση 13. Η Διευθύντρια Καταστήματος κα. Σ. Λεώνη, 1η σε Ενιαία Νέα παραγωγή, με-..ον κ. Κ. 
Τσάκα και την κα. Β. Ρούσση. 14. Η Διευθύντρ ια Κα ταστήματος κα . Χ. Φυτέα, 1η σε Νέα πapa yωyfj κλάδου 
Ζωής, με τον κ. Β. Καμπάνταη. 15. Ο Διευθυντής καταστήματος κ. /. Χατζηαναστασίου, 2ος στο Ενιαίο Εν 
Ισχύι Χαρτοφυλάκιο, 3ος σε Ενιαία Νέα Παραγωγή και 7ος σε Νέα παραγωγή Κλάδου Ζωής. 16. Ο 
Διευθυντής Καταστήματος κ. Ν. Ψωμάς, 2ος στο Χαρτοφυλάκιο Κλάδου Ζωής, με τοv κ. Κ. Τσάκα . 17. Ο 
Διευθυντής Καταστήμα τος κ. /. Τζουμέρκας, 3ος στο Ενιαίο Εν Ισχύι Χαρτοφυλάκιο, 3ος στο Χαρτοφυλάκιο 
Κλάδου Ζωής και 2ος σε Νέα Παραγωγή Κλάδου Ζωής με την κα. Ε. Μαχειμάρη . 18. Οι βραβευθέντες Unit 
Maπagers. 19. Η κα. Φ. Αγγέλου, Unit Manager, 1η στο Ενι αίο Εν tσχύι Χαρτοφυλάκιο και στο Χαρτοφυλάκιο 
Κλάδου Ζωής, με την κα. Β. Ρούσση κα ι τον κ. Ν. Ψωμά. 20. Ο κ. Ν. Βουδούρης, Unit Manager, 1 ας σε Νέα 
Ενιοία παραγωγή με τον κ. Β. Καμπάνταη. 21. Ο κ. r Κλειδαράς, Unit Manager, 2ος στο Ενιαίο Εν Ισχύι -----
Χαρτοφυλάκιο και 3ος στο Χαρτοφυλάκιο Κλάδου Ζωής. 22. Η κα. Θ. Βύζα, Uπit Manager, 1η στο 
Χαρτοφυλάκιο Γενικών Κλάδων με τοv κ. Κ. Τσάκα και την κα . Β. Ρούσση. 23. Η κα. Ρ. Βρανά, Unit Manager, 
2η σε Νέα Ενιαία παραγωγή με τον Περιφερειακό Διευθυντή κ. Σ. Λένη. 24. Ο κ. Σ. Παναγιωτόπουλος, Uπit 
Manager, 2ος στο Χαρτοφυλάκιο Κλάδου Ζωής, με την κα . Ε. Μαχειμάρη . ΠΡΑΚΤΟΡΕΣ 25. Ο κ. Α. 
Αβατάγγελος, 1 ος στο Ενιαίο Εν Ισχύι Χαρτοφυλάκιο, με τον κ. Κ. Τσάκα. 26. Η κα. Δ . Νικολοβγένη, 1 η στο 
Ενιαίο Εν /σχύι Χαρτοφυλάκιο, με τον κ. Κ. Τσάκα. 27. Ο κ. Π. Σταμόyιοννος, 3ος στο Ενιαίο Εν Ισχύι 
Χαρτοφυλάκιο, με τον κ. Κ. Τσάκα. ΔΑΣ 28. Ο κ. Σ. Αρ γυρός, 1ος στο Ενιοίο Εν Ισχύι Χαρτοφυλάκιο, 2ος στο 
Χαρτοφυλάκιο Κλάδου Ζωής και στο Χαρτοφυλάκιο Γενικών Κλάδων, με την κα. Β. Ρούσση. 29. Ο κ. Κ. 
Μακρής, 1 ος στο Χαρτοφυλάκιο Γενικών Κλάδων, με τον κο . Κ. Τσάκα και τηv κα . Β. Ρούσση. 
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ΕΙΔΗΣΕΙ ΕΠΙΚΟtΝΩΝΙΑ 

Τ 
ην Παρασκευή 2 Απριλίου 2004, η 

ΥΔΡΟΓΕΙΟΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ , έκανε τα εγκαί­
νια του νέου ιδιόκτητου κτιρίου της στη 

Θεσσαλονίκη , στον κόμβο της περιφερειακής 

οδού Θεσσαλονίκης - Νέων Μουδανιών , περιοχή 

Πυλαίας , επιφάνειας 2.500 τ . μ . στο οποίο θα στε­
γάζονται πλέον τα γραφεία της που εξυπηρετούν 
τη Βόρειο Ελλάδα . Στην εκδήλωση αυτή παρευ­

ρέθηκαν ο Νομάρχης Θεσσαλονίκης , κος Ψωμιά­

δης Παναγιώτης, ο οποίος απηύθυνε και χαιρετι­

σμό , ο βουλευτής Κιλκίς κος Κωνσταντίνος Κιλτί­

δης , ο εκπρόσωπος του δημάρχου Θεσσαλονίκης 
Στρατηγός κος Αναστάσιος Γερογιάννης , ο Διευ­
θυντής της Τροχαίας Θεσσαλονίκης κος Χρήστος 

Κόνιαρος , ο Διευθύνων Σύμβουλος της PROTON 
ΒΑΝΚ κος Ηλίας Λιανός , τα στελέχη της εταιρ ίας , 
η διοίκηση και πράκτορες της ΥΔΡΟΓΕΙΟΥ 

ΚΥΠΡΟΥ και μεγάλος αριθμός πρακτόρων και συ­
νεργατών από τη Βόρειο Ελλάδα. Ο κος Χρήστος 

Χατζηευθυμίου , Διευθυντής Βορείου Ελλάδος 
στην ομιλία του τόνισε ότι οι καινούριες εγκατα­

στάσεις μας πληρούν όλες τις σύγχρονες λει­
τουργικές ανάγκες και θα βοηθήσουν την εταιρ ία 
μας να χαράξει ισχυρή πορεία και να καταστεί μια 

από τις πλέον δυναμικές στο χώρο της Βορείου 

Ελλάδος. 

Ο Διευθύνων Σύμβουλος της ΥΔΡΟΓΕΙΟΥ Α.Ε. , 
κος Αναστάσιος Κασκαρέλης , αναφέρθηκε στη 

συνεχή αναπτυξιακή πορεία της εταιρίας και τόνι­

σε ότι 8 χρόνια παρουσιάζει ρυθμούς ανάπτυξης 
45% ετησίως με ταυτόχρονη αύξηση των αποθε­
μάτων κατά 60%. 
Κλείνοντας ευχαρίστησε όλους τους συνεργάτες 

του για τα επιτεύγματα αυτά και τους κάλεσε να 
συνεχίσουν όλοι μαζί ώστε η εταιρία να ενδυνα­

μώνει χρόνο με το χρόνο . 
Εξάλλου πρόσφατα στο Ναύπλιο και την Καλαμπάκα , 

η ΥΔΡΟΓΕΙΟΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ πραγματοποίησε τα 
ετήσια συνέδρια για τους συνεργάτες της. Τα συνέ­
δρια αυτά αποτελούν θεσμό για την ΥΔΡΟΓΕΙΟ και 

πραγματοποιούνται σε 7 πόλεις της 
Ελλάδος που καλύ-

Πατά γερά και 
στη Θεσσαλονίκη 

πτουν γεωγραφικά όλη τη χώρα . 

• Το 1 ο συνέδρ ιο έγινε στο Ναύπλιο στο ξενοδο­
χείο AMALIA, στις 12-13/3/2004, παρουσία 150 και 
πλέον συνεργατών από την Πελοπόννησο . 

• Το 2ο συνέδριο πραγματοποιήθηκε στην Καλα­

μπάκα , στο ξενοδοχείο AMALIA, την 23-24/4/2004 
σε παρουσία 140 συνεργατών από τη Θεσσαλία . Κύ­
ριοι ομιλητές και στα δύο συνέδρια ήταν ο Δ/νων 
Σύμβουλος της εταιρίας κ. Αναστάσιος Κασκαρέ­
λης , ο κ . Παρίσης Νικολάου Γενικός και Οικονομικός 

Δ/ντής , η κα Αναγνωστάκη Τζένη Δ/ντρια Κλάδου 

Αυτοκινήτων , η κα Κωτσοπούλου Μιμίκα Τεχνικός 
δ/ντής Λοιπών Γενικών Κλάδων και η κα Ηλιοπού­

λου Γιάννα Δ/ντρια Τμήματος Ζημιών . 

Ο κ . Αναστάσιος Κασκαρέλης στις ομιλίες του προς 
τους συνεργάτες στα δυο συνέδρια τόνισε ότι ο 

στόχος για το 2003 επετεύχθη αφού η παραγωγή 
έφτασε τα 60.000.000 ευρώ σε καθαρά ασφάλιστρα 
και δικαιώματα επεσήμανε μάλιστα το γεγονός ότι η 
αύξηση της παραγωγής , προέρχεται από την περι­
φέρεια και τα μικρά αστικά κέντρα . 

• Η θυγατρική εταιρία της ΥΔΡΟΓΕΙΟΥ, η 
ΥΔΡΟΓΕΙΟΣ ΚΥΠΡΟΥ L.T.D., αναπτύσσετα ι με ρυθ­
μούς που ξεπερνούν κάθε προσδοκία και εδραιώνει 
τη θέση της μέρα με τη μέρα στην αγορά της Κύ­

πρου . 

• Αναφέρθηκε στην ίδρυση και λειτουργία της 
ΥΔΡΟΓΕΙΟΥ ΑΕΛΔΕ μέσω της οποίας γίνεται και 
διάθεση χρηματοοικονομικών προϊόντων. 

• Αγορά ιδιόκτητων γραφείων σε όλες τις πόλεις 

στις οποίες η εταιρία έχει αξιόλογη παραγωγή . Ήδη 
στις αρχές Απριλίου έγιναν και τα εγκαίνια του νέου 

τριώροφου κτιρίου της εταιρίας (2 .200 τ . μ.) στη 

Θεσσαλονίκη. 
• Ξεκίνησε η υλοποίηση του στόχου για την εισα­

γωγή της εταιρίας στο χρηματιστήριο με την επικαι­
ροποίηση και κατάθεση του σχετικού φακέλου στο 
Χ.Α .Α . Ήδη η Γ.Σ . των μετόχων ενέκρινε παμψηφεί 

την υποβολή φακέλου στο Χ.Α .Α ., έχουν δε ήδη υπο­
γραφεί οι συμβάσεις αναδόχου και συμβούλου με 

την PROTON ΕΠΕΝΔΥΤΙΚΗ ΤΡΑΠΕΖΑ . 
• Τέλος , ευχαρίστησε τα στελέχη , το προσωπικό 

και τους συνεργάτες της εταιρίας για την σημαντική 
συμβολή τους στην υλοποίηση των στόχων της εται­
ρίας . 

Ο κ . Νικολάου Παρίσης στις ομιλίες του ανα­
φέρθηκε στα οικονομικά στοιχεία σύμφωνα 

με τα οποία : 

• Το λειτουργικό κόστος για το 
2003 είναι στο 11 ,3% όταν ο 

μέσος όρος της αγο-

ράς είναι στο 20%. Στόχος για την επόμενη διετία 
είναι το λειτουργικό κόστος να πέσει κάτω από το 

10%. 
• Τα κέρδη για το 2003 θα ανέλθουν στο ποσό των 
2.350.000 ευρώ . 

• Οι επενδύσεις στα ακίνητα ανήλθαν το 2003 σε 
13.500.000 ευρώ . 

• Οι επενδύσεις σε χρεόγραφα ξεπέρασαν τα 
16.500.000 ευρώ . 

Η κα Ηλιοπούλου Ιωάννα παρουσίασε στοιχεία και 
στατιστικά ζημιών της εταιρίας μέχρι 31 /12/2003. 
Ειδική αναφορά έγινε στο φιλικό διακανονισμό πα­
ρακινώντας τους ασφαλιστές να τον προωθήσουν , 

"Στόχος της εταιρίας ε ίναι όλοι οι αναίτιοι πελάτες 

της Υδρογείου να πληρώνονται με φιλικό διακανονι­

σμό " είπε χαρακτηριστικά. 
Η κα Κωτσοπούλου Μιμίκα αναφέρθηκε στην πορεία 

και εξέλιξη της εταιρίας στον κλάδο πυρός και των 

συμπληρωματικών κινδύνων. 
Η κα Αναγνωστάκη Τζένη αναφέρθηκε στις προαι­

ρετικές καλύψεις του κλάδου αυτοκινήτων . 
Σύντομο χαιρετισμό προς τους συνέδρους απηύθυ­

νε ο κ . Σταματόπουλος Μάκης , Δ/ντής Πωλήσεων 
της εταιρίας και ο κ . Βαφειάδης Ιωάννης Δ/νων Σύμ­

βουλος της ΥΔΡΟΓΕΙΟΥ ΑΕΛΔΕ . 

zετε 

(Επ1λέγετ 

Τις ~οταβΌλές (περιοδικές και έκιοχτες) 

και το χρόνο που σας βολεύει 

, 
ο συ των κα 
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ΠΑΝΕΛΛΉΝΙΑ 

ΟΜΟΣΠΟΝΔΙΑ 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ 

ΠΡΑΚΤΟΡΩΝ 

Σ 
ύμφωνα με την υπ ' αριθμό Κ3 -
11087 /27-11-2000 Υπουργική 
Απόφαση εξαιρούνται από την 

εκπαίδευση και τις εξετάσεις όσοι 
έχουν διατελέσει επί πενταετία και 
πλέον Διευθύνοντες Σύμβουλοι ή Γενι­
κοί Διευθυντές Ελληνικής ασφαλιστι­
κής εταιρίας ή νόμιμοι αντιπρόσωποι 

αλλοδαπής ασφαλιστικής επιχείρησης . 

* LAIKI CYPRIALIFE 

Η Άντρη Μυλωνά 
κορυφαία Ασφαλιστική 
Σύμβουλος της Laiki 
Cyprialife για το 2003 
Στην τελετή βράβευσης των κορυφαίων που 
πραγματοποιήθηκε πριν από μερικές μέρες , η 
κ. Άντρη Μυλωνά αναδείχθηκε κορυφαία 

Ασφαλιστική Σύμβου­

λος της Laiki Cyρrialife 
για το 2003. Πέτυχε 
τα ψηλότερα παραγω­

γικά αποτελέσματα σε 

συμβόλαια ζωής , υγεί­

ας και ατυχημάτων . 

Αυτή είναι η δεύτερη 
φορά στην καριέρα 

της που κατορθώνει 

να κερδίσει τον τίτλο του κορυφαίου. Είναι κά­

τοχος του διεθνούς Πιστοποιητικού Χρηματο­
οικονομικού Συμβούλου και του διπλώματος 

LUTC (Fellow) . Υπάγεται στο Γιώργο Γεωργί­
ου , Διευθυντή Υποκαταστήματος της επαρ­

χίας Λάρνακας , και στον Επαρχιακό Διευθυ­

ντή , Χρυσόστομο Παρασκεuόποuλο Η διεύ­
θυνση της Laiki Cyprialife συγχαίρει την κ . 
Μυλωνά για τα αποτελέσματά της και της εύ­
χεται κάθε επ ιτυχία στη συνέχεια . 

_ ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 
Νέο προϊόν εγγυημένης ετήσιας απόδοσης 
«ASPIS ASSET» λέγεται το νέο επενδυτικό προϊόν της ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ ΑΕΓ Α . Πρόκειται για το επενδυτικό πρό­
γραμμα το οποίο για πρώτη φορά , προσφέρει επενδυτική ασφάλεια , παρέχοντας ταυτόχρονα και τις εγγυημένες 

αποδόσεις των Κρατικών Ομολόγων της Ευρωζώνης Επισημαίνεται ότι το «ASPIS ASSET», εγγυάται μηδενικό 
κίνδυνο για το καταβαλλόμενο κεφάλαιο του ασφαλισμένου . 
Επιπλέον , αποφέρει μια από τις καλύτερες αποδόσεις της αγοράς σήμερα (3% τον χρόνο) , που - από το πρώτο 
κιόλας έτος - αποδίδεται σε τραπεζικό λογαριασμό . Υπογραμμίζεται δε ότι , ελάχιστο κεφάλαιο για τη συμμετοχή 
στο εν λόγω προϊόν , είναι το ποσό των 1.000 ευρώ , ούτως ώστε να συμπεριλαμβάνονται σε αυτό , ακόμα και οι 
μικροί αποταμιευτές. Παράλληλα το «ASPIS ASSET» έχει διπό χαρακτήρα, καθώς λειτουργεί άριστα και ως συ­
νταξιοδοτικός προγραμματισμός με δύο τρόπους: 

α) μετατρέποντας το συσσωρευμένο κεφάλαιο σε σύνταξη στη λήξη του συμβολαίου , 
β) αγοράζοντας τίτλους σε διαφορετικά χρονικά δ ιαστήματα με σκοπό ο ασφαλισμένος να δημιουργεί το κεφά­
λαιο που χρειάζεται για τη συμπλήρωση σύν~αξης . 

ΦΟΙΝΙΞ METROLIFE ΕΜΠΟΡΙΚΗ 

Αποτελέσματα α' τριμήνου 2004 
Με ένα οριακά αρνητικό αποτέλεσμα έκλεισε το α · τρίμηνο του έτους για τη ΦΟΙΝΙΞ METROLIFE 
ΕΜΠΟΡΙΚΗ . Η παραγωγή ασφαλίστρων των ομαδικών συνταξιοδοτικών συμβολαίων μειώθηκε σημαντικά σε 

σύγκριση με το αντίστοιχο τρίμηνο του έτους 2003. Η μείωση αυτή δεν επηρέασε σημαντικά το αποτέλε­
σμα του κλάδου λόγω του μικρού περιθωρίου κέρδους των ομαδικών συνταξιοδοτικών συμβολαίων και της 
σημαντικής αύξησης της παραγωγής ασφαλίστρων των Unit Linked προϊόντων . 
Στους γενικούς κλάδους ασφάλισης παρουσιάζεται σημαντική μείωση της παραγωγής του κλάδου αυτοκι­

νήτων (25%) και αύξηση στον κλάδο Πυρός (17,5%). 
Το τεχνικό αποτέλεσμα του κλάδου αυτοκινήτων παρuσιάζει μείωση (24%) ενώ στο σύνολο των λοιπών γε­
νικών κλάδων εντυπωσιακή αύξηση (54%). Τα λειτουργικά έξοδα μειώθηκαν κατά 4%. Τα έσοδα επενδύσε­
ων παρά τη μείωση που εμφανίζουν σε σχέση με το αντίστοιχο τρίμηνο του 2003 κυμάνθηκαν σε αρκετά 
ικανοπο ιητικά επίπεδα ενώ οι αποδόσεις των Unit Linked προϊόντων εξακολουθούν να τα κατατάσσουν στις 
πρώτες θέσεις της αγοράς. Η υλοποίηση του προγράμματος αναδιάρθρωσης της εταιρίας συνεχίζεται ατα­
λάντευτα με βασικό στόχο την οριστική επιστροφή της εταιρίας στην κερδοφορία . 

• lltSURλ!fC:f 

Ανοδικά κινήθηκε η παραγωγή ασφαλίστρων της ΓΑΛΑΞΙΑΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ 

Α . Ε . Γ .Α . στο πρώτο τρ ίμηνο του τρέχοντος έτους έναντι της αντίστοιχης πε­

ρυσινής περιόδου. Σύμφωνα με επίσημα στοιχεία της εταιρίας , στο διάστη­
μα από 1η Ιανουαρίου έως 31η Μαρτίου 2004 τα έσοδα από ασφαλιστικές εργασίες σημείωσαν άνοδο της τάξης 
του 45,38% σε μια συγκυριακά δύσκολη περίοδο , καθ ' ότι κατά τη διάρκεια του πρώτου τριμήνου του 2004 πραγ­
ματοποιήθηκαν ο ι βουλευτικές εκλογές που επηρέασαν αρνητικά την πορεία εσόδων πολλών ασφαλιστικών επι­
χειρήσεων. Στελέχη της ΓΑΛΑΞΙΑΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ , σχολιάζοντας τη βελτίωση των οικονομικών δεικτών , στέκο­
νται ιδιαίτερα στην αποδοτική παρουσία των νέων συνεργατών της εταιρίας , αλλά και εν γένει του συνόλου του 
δικτύου πωλήσεων . Ανάπτυξη αναμένεται να παρουσιάσουν και οι Λοιποί Κλάδοι μέσα στο έτος 2004 μιας και η 
Γ ΑΛΑΞΙΑΣ προωθεί στην αγορά ολοκληρωμένα και πολύ ελκυστικά πακέτα ασφάλισης Κατοικιών , Επιχειρήσεων , 
Α . Ε . Σκαφών Αναψυχής , Προσωπικών Ατυχημάτων κ.λπ . 
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Η ΕΙΣ - ErΊIKOt ΩΝΙΑ 

~!~ ΙΝΤΕΙ>. 
~,~ ΟΜΙΛΟΣ ΑΣΦΑ 

ΑΑΟΝΙΚΑ 
ΣΤΙΚΟΝ ΕΠIΧΕΙΡΗΣΕΩΝ 

Τα μυστικά 
των Ασφαλίσεων 

Με τα μέσα της σύγχρονης τεχνολογίας , το Τμήμα 
Πληροφορικής του Ομίλου Επιχειρήσεων 

ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ και με κείμενα και εκφώνηση Με­
λά Γιαννιώτη , κατασκεύασε ένα μοναδικο και πλή­
ρως αποκαλυπτικό DVD (ψηφιακός οπτικός δί­
σκος) , με τίτλο "Το Μυστικό των Ασφαλίσεων" 

και περιεχόμενο τις , για πρώτη φορά ζωντανά 
αποκαλυπτόμενες , αρχικές ιδέες του Μακεδόνα 
Φιλόσοφου Αριστοτέλη , που εφάρμοσε στην πρά­
ξη ο μαθητής του Μέγας Αλέξανδρος , με την ίδρυ­

ση της πρώτης στον κόσμο Ασφαλιστικής Επιχεί­
ρησης , με 4 ενδιαφέροντα μυστικά τους , καθώς 
και άλλες 6 αποκαλύψε ις επιτυχίας του Ομίλου 
Επιχειρήσεων ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ , ο οποίος εφορμά­
ει τις ιδέες του Αριστοτέλη . 
Αυτός ο ψηφιακός οπτικός δίσκος , διάρκειας 18 
λεπτών , περιέχει κατατοπιστικά κείμενα της Επι­
στήμης των Ασφαλίσεων και εύχρηστο έγχρωμο 

οπτικοακουστικό υλικό ενώ μπορεί να χρησιμοποι­
ηθεί τόσο στις συσκευές τηλεοράσεων όσο και σε 
καλούς ηλεκτρονικούς υπολογιστές . 
Διατίθεται δωρεάν στους Συνεργάτες του Ομίλου 
αλλά και σε κάθε ενδιαφερόμενο τρίτο , μετά από 

επικοινωνία του με τα ανά την Ελλάδα Υποκατα­
στήματα του Ομίλου ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ . 

* LAIKI CYPRIALIFE 

Νέο πρότυπο 

ιsο 900 ι :2000 
Η Laiki Cyprialife είναι η πρώτη και, ίσως , η 

μοναδική ασφαλιστική εταιρία ζωής στην 

Κύπρο με το διεθνές Πιστοποιητικό ΙSΟ 

9001 :2000. 
Η διαδικασία ελέγχου ποιότητας από το 

British Standards lnstitute πραγματοποιήθη­
κε πρόσφατα και η Εταιρία εξασφάλισε την 

ανανέωση του πιστοποιητικού της με το ISO 
9001 :2000. 

ι,~rι ΑΓΡΟΤΙ ΚΗ 
(;~ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙ ΚΗ 

ΠΑΙΔΙΚΟΣ ΣΤΑΘΜΟΣ 

® 

Ε
ξαιρετική εντύπωση έκανε η εμφάνιση των εκδηλώσεων καλοκαιριού 2004 , οι λεγόμενες 

ΕΞΕΤΑΣΕΙΣ που δίνουν τα σχολεία , του Παιδικού βρεφονηπιακού κέντρου ΜΑΝΤΑΡΙΝΙ στην Κηφι­

σιά (Λάμπρου Κατσώνη 42 τηλ . 21 Ο 8012761 - 21 Ο 6233243 http: www.mantarini-kids.gr E­
mail:mspyroy@mandarini .gr) . Οι γονείς διαπίστωσαν από τη συνολική εικόνα ότι το αποτέλεσμα ήταν 
καρπός επιμονής , επίπονης και μακράς προσπάθειας που γίνεται σ ' όλη τη δ ιάρκεια της χρονιάς . Κε­

ντρικό έργο που παρουσίασαν οι μικροί ηθοποιοί ήταν η ΑΡΓΟΝΑΥΤΙΚΗ 

ΕΚΣΤΡΑΤΕΙΑ με κοστούμια εποχής και πέδι­

λα-σανδάλια ειδικής αποκλειστικής παραγ­

γελίας ίδια για όλα τα παιδιά "αρχαίας κο­

πής " . Ευχάριστη έκπληξη και οι αθλητικοί 

αγώνες από ειδικούς γυμναστές παιδιών . 

Όλα τα παιδιά μετείχαν στα Ολυμπιακά αθλή­

ματα και όλα βραβεύτηκαν με μετάλλια για τη 

συμμετοχή και διάκρισή τους εκεί και στις άλ-

λες εκδηλώσεις του Σχολείου όπως κολύμβηση , μουσική κ.λπ . Το προσωπικό του Σχολείου που εικο­

νίζεται σε αναμνηστική φωτογραφία με το τέλος των εκδηλώσεων ανάμεσα στο ζεύγος Μαρίας και 

Ευαγ. Σπύρου , που διευθύνουν το σταθμό , ευχήθηκε καλό καλοκαίρι και καλή νέα Σχολική Χρονιά μ' 

ένα πλατύ χαμόγελο ικανοποίησης για το έργο , που όλοι μαζί πιασμένοι χέρι-χέρι, πραγματοποίησαν 

ως τώρα. 

Σε κοινό περίπτερο με την ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΤΡΑΠΕΖΑ συμμετείχε 
στην 38η «Πανελλήνια Έκθεση Λαμίας», η ΑΓΡΟΤΙΚΗ 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ . 
Το περίπτερο τη ς ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ επισκέφθηκε ο 
Υπουργός Ανάπτυξης κ . Δ . Σιούφας με το κλιμάκιό του . 
Στην Έκθεση παρουσιάστηκαν τα πολυασφαλιστήρια «Νέα Κα­
τοικία» και « Νέα Επαγγελματική Στέγη », τα οποία είναι σύγ­
χρονα προγράμματα με πληθώρα καλύψεων . 
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Γnρώτη σε 
ι εξυπηρέτrιση 

Πρωτοπόρος 

καλ ψεις 

. ~-..-...•--

~1.αι.;JΖ 

Η μακέτα του νέου -υπό ανέγερση- κτιρίου 

της Ευρωπαϊκής Έvωσης-Ασφάλεια ι Μιvέττα 

στη Λεωφ. Συγγρού. 
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ΕtΔΗΣΕ ,κοιΝΩΝΙΑ 

ι,~rι ΑΓΡΟΤΙ ΚΗ 
(;~ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙ ΚΗ 

Ο 1. Παυλίδης διευθύνων σύμβουλος 
της Αγροτικής Ασφαλιστικής 

Την εκλογή νέου Διοικητικού Συμβουλίου ενέκρινε σήμερα η γενική 
συνέλευση της Αγροτικής Ασφαλιστικής . Πρόεδρος του νέου Διοι­
κητικού Συμβουλίου ανέλαβε ο κ. Δημήτριος Μηλιάκος , διο ικητής 
της ΑΤΕ , αντιπρόεδρος ο κ. Παναγιώτης Βαράγκης , υποδιοικητής 
της ΑΤΕ , και Διευθύνων Σύμβουλος ο κ . Ιωάννης Παυλίδης , μαθη­
ματικός - οικονομολόγος , αντικαθιστώντας τον κ . Δημήτριο Βιδάλη , 
ο οποίος υπέβαλε την παραίτησή του. Νέα μέλη του διοικητικού 
Συμβουλίου ορίστηκαν οι κ . κ . Ανδρέας Γραμματικός , Θεόδωρος 
Κουτσούμπας , Χρήστος Τσιτσιρίγκος , Λεωνίδας Καμπισούλης , Σο­
φοκλής Μουλάς , ενώ παραμένει από το απερχόμενο διοικητικό 
συμβούλιο ο κ . Γεώργιος Συκ□μιάς , πρόεδρος του Συλλόγου εργα­
ζομένων της εταιρίας . Ο κ . Παυλίδης αναλαμβάνοντας σήμερα τα 
καθήκοντά του , δήλωσε ότι ξεκινάει μι□ καινούργια σελίδα για την 
Αγροτική Ασφαλιστική , μία νέα περίοδος η οποία θα πρέπει να συν­

δέθεί με κερδοφόρο ανάπτυξη και σημαντική συμμετοχή στα δρώμενα της ασφαλιστικής αγοράς . 
Στο μεταξύ επανήλθε στην κερδοφορία η ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ Α . Ε ., σύμφωνα με τον 
Ισολογισμό του πρώτου τριμήνου 2004, ενώ περαιτέρω βελτίωση του συνόλου των οικονο­
μικών δεικτών της αναμένεται με το κλείσιμο του Ισολογισμού του εξαμήνου. 
Ήδη μετά τη λήψη μέτρων εξυγιαντικού χαρακτήρα - περιορισμός λειτουργικού κόστους , 
επαναδιαπραγμάτευση συμβάσεων προμηθευτών, προώθηση σύγχρονων ασφαλιστικών 

προϊόντων και προϊόντων Bancassurance - τα αποτελέσματα του πενταμήνου Ιανουαρίου -
ΜαΊου εμφανίζουν σαφή βελτίωση. Ειδικότερα τα κέρδη, το πρώτο τρίμηνο του 2004, ανήλ­
θαν στο ποσό των 154.000 ευρώ και η παραγωγή ασφαλίστρων κατά το πεντάμηνο Ιανουα­
ρίου - MciίΌu αυξήθηκε κατά 6,9% σε σχέση με το αντίστοιχο διάστημα του 2003. 
Ο Διευθύνων Σύμβουλος της Αγροτικής Ασφαλιστικής Ιωάννης Παυλ!δης, δήλωσε ότι η νέα 
Διοίκηση - σε συνέντευξη τύπου - θα ανακοινώσει τα μέτρα τα οποία θα σηματοδοτήσουν 
μια νέα αναπτυξιακή και κερδοφόρο περίοδο για την Εταιρία . 

ΦΟΙΝΙΞ METROLIFE ΕΜΠΟΡΙΚΗ 

Ταξίδι συνεργατών στην Κούβα 

r, \_ Στην Κούβα ταξίδεψαν οι 70 καλύτεροι 
· ' ~ · , συνεργάτες του Δικτύου Agency της Φοί­

. , ~ νιξ Metrolife Εμπορική με συνοδούς ή μέ­
Ι i- λη των οικογενειών τους , από τις 17 έως 

τις 26 Μαρτίου . Στο ταξίδ ι συμμετείχαν 

επίσης ο Διευθυντής Πωλήσεων Δικτύου 

Agency & Εκπαίδευσης της εταιρίας κ . 
· Γιώργος Μαυρέλης , ο Διευθυντής Επεν­
δύσεων κ . Γιάννης Κοκκινιάς καθώς και 
στελέχη της Διεύθυνσης Πωλήσεων. 

INTERNATΙeNAL LIFE 

INTERNATJeNAL LIFE 

108 iiiil ΤΕΥΧΟΣ 89 • 5-6/2004 

Στη μαγευτική Αυστρία ταξίδεψαν οι επι­
τυχημένοι του διαγωνισμού πωλήσεων 
του 2003 της lnternational Life. Κατά κοινή 
ομολογία των επιτυχημένων που συμμε­
τείχαν στο ταξίδι , το ταξίδι σημείωσε πο­
λύ μεγάλη επιτυχία διότι είχε πλούσιο 

πρόγραμμα από δραστηριότητες , οι οποί­
ες περιελάμβαναν σκι σε υπέροχα χιονο­
δρομικά κέντρα και άλλες δραστηριότη­
τες καθώς επίσης και επ ισκέψεις σε με­
γάλες πόλεις της Αυστρίας όπως το Σάλ­
τσμπουργκ 

Νέος Διευθύνων 

Σύμβουλος στην 

~ COMMERCIAL Value 

Τη θέση του Διευθύνοντος Συμβούλου στην εταιρία 

Commercial Value Α . Α.Ε . θυγατρικής του Ομίλου Ασπίς , 

ανέλαβε ο κ. Δημήτριος Βιδάλης. Ο κ . Β ιδάλης έχει 

σπουδάσει μαθηματικά και οικονομικά στο Πανεπιστή­
μιο Αθηνών , είναι αδειού-
χος αναλογιστής και απο- - -­
τελεί ιδρυτικό μέλος της 
Ένωσης Αναλογιστών . 
Επισημαίνεται ότι στην 

πολύχρονη εργασιακή του 
προϋπηρεσία , μεταξύ άλ­
λων , καταγράφεται η ανά­

ληψη επιτελικών θέσεων 

στις εταιρίες Πασκάλ 

(πραγματογνώμονας , επι­

θεωρητής ζημιών) , ΗΛΙΟΣ 

(Υπεύθυνος Μεταφορών , 
Αστικής Ευθύνης , αναλο­

γιστής και Δ/ντής Ζωής) , 

AGF (Τεχνικός Δ/ντής Γενικών Ασφαλίσεων , Αναλογι­

στής και Δ/ντής Ζωής), Allianz (Τεχνικός Δ/ντής Γενι­
κών Ασφαλίσεων) , Ευρώπη (αντιπρόεδρος Δ .Σ . ) , Αγρο­

τική Ασφαλιστική (Σύμβουλος Διοίκησης σε θέματα πα­
ραγωγής) κ.ά. 

1 Την ασφάλιση 2.723 οχημάτων ιδιοκτησίας του ΟΤΕ οvέ­
λοβε η Αγροτική Ασφαλιστική , προσθέτοντας ένα ακόμα ση­
μαντικό συμβόλαιο στο χαρτοφυλάκιό της . Το συμβόλαιο προ­
βλέπει την κάλυψη αστικής ευθύνης του ΟΤΕ έναντι τρίτων 
(σωματικές βλάβες και υλικές ζημιές) , αντί συνολικής προ­

ϋπολογιζόμενης αμοιβής 890.303,04 ευρώ , με όριο ασφά­
λειας τις 500.000 ευρώ για σωματικές βλάβες και τις 100.000 
ευρώ για υλικές ζημιές . οσφέρουμε aυ:ό "?,υ χρειάζεστε 

πp στη σωστη τιμη. 

Κεντρικά Ν.Ελλάδος: Πανεπιστημίου 57, 105 64 Αθήνα 
Τηλ . Κέντρο : 21 Ο 3705300 
Fax : 210 3244134 

Κεντρικά Β.Ελλάδος: Τσιμισκή 21 , 546 24 Θεσσαλονίκη 
Τηλ . Κέντρο : 2310 371100 
Fax : 2310 371392 

www.victoria.gr 
e-mail: victoria@victoria.gr 

VICTORIA 
Ανώνυμη Ασφαλιστι κή Εταιρία 



ΕΙΔΗΣΕtΣ - ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΙΑ 

ING 
Αύξηση των ασφαλίστρων κατά 1.8 εκατομμύρια ευρώ σημειώθηκε το 1 ο τρίμηνο του 2004 στην ΙΝG 

" Ελλάδας . Η αύξηση προέρχεται κατά το μεγαλύτερο μέρος από τις Γενικές Ασφαλίσεις . Τα ασφάλι-
~ στρα Ζωής Ατομικών είναι υψηλότερα από πέρυσι κατά 1.5%, λόγω των ασφαλίστρων νοσοκομειακών 
1 προγραμμάτων που αυξήθηκαν 1.3 εκατομμύρια ευρώ. 

Πρώτο τρίμηνο 2004 
(χιλιάδες ΕΥΡΩ) 

Παραγωγή Ασφαλίστρων 

ΖΩΗ 

Παραδοσ ιακά Ζωής 

Προσωπ ι κά Ατυχή μ ατα 

Ν οσοκομεια κό 

Unit Lin ked 
ΣΥΝΟΛΟ 

ΓΕΝΙΚΕΣ ΑΣΦΑΛΙΕΣ 

Πυρός 

Αυτοκ ι νήτου 

Άλλο ι κλά δοι 

ΣΥΝΟΛΟ 

Πρώτο τρίμηνο 2004 
(χιλιάδες ΕΥΡΩ) 

Νέα παραγωγή Ζωής 

ΖΩΗ 

Παραδοσ ι ακά Ζωής 

Προσωπ ι κά Ατυχή μ ατα 

Νοσοκομεια κό 

Unit Linked 
ΣΥΝΟΛΟ 

2004 
10.485 
2.208 
19.227 
5.597 

37.518 

2004 
2.393 
3.233 
573 

6.199 

2004 
982 
284 

3.559 
1.156 

5.981 

2003 
11 .002 
2.253 
17 .949 
5.757 

36.961 

2003 
1.969 
2.575 
390 

4.933 

2.003 
860 
27 1 

3.898 
732 

5.762 

INTERNATΙeNAL LIFE 

ΔΙΑΦΟΡΑ% 

-4.7% 
-2.0% 
7. 1% 
-2.8% 
1.5% 

ΔΙΑΦΟΡΑ% 

2 1. 6% 
25.6% 
47.0% 
25.7% 

ΔΙΑΦΟΡΑ% 

14.2% 

50~ -8 .7% 
57.8% 
3.8% 

Αύξηση πωλήσεων για το Α' 3 μηνο του 2004 
Αύξηση νέας παραγωγής το Α ' 3μηνο του 2004 σημείωσαν οι ασφαλιστικές εταιρίες του Ομίλου 
lnternational Life: lnternational Hellas ( εταιρία γενικών ασφαλειών) και lnternational Life (εταιρία 
ασφαλίσεων ζωής). Συγκεκριμένα , η παραγωγή των προϊόντων ζωής σημείωσε άνοδο κατά 

16,5% σε σχέση με το αντίστοιχο περσινό διάστημα . Επίσης , η παραγωγή του κλάδου των γενι­
κών ασφαλίσεων παρουσίασε άνοδο της τάξης του 55,9% το αντίστοιχο διάστημα του 2003. Αξί­
ζει να σημειωθεί ότι , ο Όμιλος διαθέτει έναν από τους υψηλότερους δείκτες φερεγγυότητας . 
Επίσης εμφανίζει υψηλό δείκτη ταχύτητας καταβολής των αποζημιώσεων στους ασφαλισμέ­
νους . Σημειώνεται ότι , ο Όμιλος lnternational Life έχει κάτω από την ομπρέλα του 8 εταιρίες και 
διανύει το 480 έτος λειτουργίας του στην Ελληνική Ασφαλιστική Αγορά . Μέσα σε αυτά τα χρό­
ν ια ο Ό μιλος έχει κατορθώσει να δημιουργήσει ένα αφοσιωμένο δίκτυο πωλήσεων σε όλη την 

Ελλάδα έχοντας κερδίσε ι την εμπιστοσύνη και την αφοσίωση των 150.000 πελατών του . 

Μοντέλο κλινικής 

για την παιδιατρική 
Πολύ καλά είναι τα δείγματα δραστηριότητας του πρώτου 

χρόνου της Παιδιατρικής Κλινικής του Ομίλου . Με υποδο­
μή και οργάνωση πρωτόγνωρη για τα δεδομένα της χώρας 
μας , για τις οποίες επενδύθηκαν συνολικά 6,5 εκατ . ευ­

ρώ , η ΕΥΡΩΚΛΙΝΙΚΗ Παίδων περνά από τη .. . βρεφική ηλι­
κία προς τη νηπιακή , έχοντας κλείσει το 2003 με κύκλο 
εργασιών 4 εκατ. ευρώ . 

Το 2003 η κλινική κατέγραψε 2.361 παιδιά που νοσηλεύ­
θηκαν και 1 Ο .513 που επισκέφθηκαν τα εξωτερικά ιατρεία 
της. Έχει συνάψει συμφωνίες με την Ένωση Ασφαλιστικών 

Εταιριών Ελλάδος και με πολλά δημόσια ταμεία και στο­

χεύει να κλείσει το 2004 με κύκλο εργασιών 6 εκατ . ευρώ , 

προσδοκώντας να περάσει στην κερδοφορία το 2005. 
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Νέα προϊόντα 
από την 

Alpha Ασφαλιστική 
Ένα Νέο Ισόβιο Νοσοκομειακό Πρόγραμμα και Βελ­
τιώσεις σε υφιστάμενα προϊόντα του Κλάδου Ζωής , 

ανακοινώθηκαν από την Alpha Ασφαλιστική κατά την 
Ετήσια Συνάντηση και τις Βραβεύσεις των Διακεκρι­

μένων Στελεχών Πωλήσεων της Εταιρίας , στις 17 
Απριλίου 2004 στην Καλαμπάκα . 

• Από τον Ιούνιο 2004, διατίθεται νέο Ισόβιο Νοσο­
κομειακό πρόγραμμα, με κάρτα νοσηλείας , ανώτατο 
όριο ανά νοσηλεία στην Ελλάδα και στο εξωτερικό 

150.00 ευρώ , Δωμάτιο και Τροφή 51 Ο ευρώ , το 

οποίο διπλασιάζεται σε περιπτώσεις νοσηλείας στο 
εξωτερικό , εκπιπτόμενο ποσό ανά νοσηλεία 1.500 
ευρώ και έξοδα επείγουσας αερομεταφοράς 5.000 
ευρώ . Το πρόγραμμα προβλέπει επιστροφή ποσο­

στού καλύψεως της αποζημιώσεως από άλλο ασφα­

λιστικό οργανισμό , σε περίπτωση , κατά την οποία η 
εισπραχθείσα αποζημίωση από άλλο φορέα , εκτός 

της Alpha Ασφαλιστικής , είναι ίση ή μεγαλύτερη του 

εκπιπτόμενου ποσού . Στην περίπτωση αυτή , η Εται­
ρία θα καταβάλε ι το 100% της διαφοράς μεταξύ των 
αναγνωρισμένων εξόδων και της ανωτέρω εισπρα­
χθείσας αποζημιώσεως . Επίσης , επιπροσθέτως του 
ανωτέρω ποσού , η Alpha Ασφαλιστική θα καταβάλει 
ποσό ίσο με το 10% της δ ιαφοράς μεταξύ της ει­

σπραχθείσας αποζημιώσεως από άλλο ασφαλιστικό 

φορέα και του εκπιπτόμενου ποσού . Σε περίπτωση 

που παρέλθουν πέντε (5) έτη χωρίς αίτηση για απο­
ζημίωση , τότε , ειδικά για την πρώτη μόνο φορά , μετά 

την παρέλευση της πενταετίας , που θα γίνει χρήση 
της παροχής , το ποσό της αποζημιώσεως που θα κα­

ταβληθεί , θα είναι ίσο με το 100% του ποσού των 
αναγνωριζομένων εξόδων , χωρίς να αφαιρεθεί από 

αυτά το εκπιπτόμενο ποσό . 

• Από τον Απρίλιο 2004, το πρόγραμμα εξωνοσοκο­
μειακών παροχών Alpha Διάγνωση βελτιώνεται , χω­
ρίς αύξηση του καθαρού ετησίου ασφαλίστρου και 

προσφέρει ολοκληρωμένες διαγνωστικές εξετάσεις 
με παραπεμπτικό του θεράποντος ιατρού έως του 

ποσού των 3.000 ευρώ ετησίως και με 85% κάλυψη 
της δαπάνης σε ένα εκτενές δίκτυο συμβεβλημένων 

διαγνωστ ικών κέντρων σε όλη την Ελλάδα και έκ­
πτωση 30% για όλες τις εξετάσεις επί των τιμών του 
διαγνωστικού κέντρου , όταν δεν υπάρχει παραπε­

μπτικό θεράποντος ιατρού . ...... ,,., 
? INSURANCE 

Νέα γραφεία 

για τον Κλάδο Ζημιών 

Με γνώμονα την ουσιαστική και ολοκληρωμένη 

εξυπηρέτηση η ΓΑΛΑΞΙΑΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ Α.Ε . Γ .Α . 

δημιούργησε Κέντρο Εξυπηρέτησης για τους πε­

λάτες της το οποίο από 07/06/2004 βρ ίσκεται στη 

Λεωφ. Συγγρού 23 απέναντι από τα κεντρικά 
γραφεία της εταιρίας . 

Στο νέο κτήριο μεταφέρθηκε ο Κλάδος Ζημιών κα­

θώς και το Τμήμα Μηχανογράφησης της εταιρίας . 

Ασφάλιση σε 
Πρώτη 
Προβολή 1 • 

Τια va pn ξαvαδείτε 
το ίδιο έpyo ! 

✓ 

✓ 

✓ 

✓ 

✓ 

ΝΕΑ, ΠΡΩΤΟΠΟΡΙΑΚΑ 
ΠΡΟΓΡΑΜΜΑΤΑ ΑΣΦΑΛΙΣΗΣ 

ΑΨΟΓΗ ΕΞΥΠΗΡΕΤΗΣΗ ΜΕ 

ΕΠΑΓΓΕΛΜΑΤΙΣΜΟ & ΣΥΝΕΠΕΙΑ 

ΑΞΙΟΠΙΣΤΙΑ, ΦΕΡΕΓΓΥΟΤΗΤΑ, 
ΕΜΠΕΙΡΙΑ, ΤΕΧΝΟΓΝΩΣΙΑ 

ΠΑΝΕΛΛΗΝΙΟ ΔΙΚΤΥΟ 

ΕΠΙΛΕΓΜΕΝΩΝ ΣΥΝΕΡΓΑΤΩΝ 

ΔΙΑΚΕΚΡΙΜΕΝΑ ΔΙΟΙΚΗΤΙΚΑ 
ΣΤΕΛΕΧΗ & ΕΜΠΕΙΡΟ ΠΡΟΣΩΠΙΚΟ 

ASTRA ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ Α.Ε.Γ.Α. 
Α. ΦΡΑΝΤΖΗ 9 * 117 43 ΑΘΗΝΑ 
ΤΗΛ. ΚΕΝΤΡΟ : 210 9249705 
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ΣΥΝΔΕΣΜΟΣ ΕΚΠΡΟΣΩΠΩΝ ΚΑΙ 
ΣΤΕΛΕΧΩΝ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΕΤΑΙΡΙΩΝ 

Ουσιαστική συζήτηση 
για τα προβλήματα της αγοράς 

Ο Υφυπουργός Ανάπτυξης κ. Γιάννης Παπαθα­
νασίου ήταν ο επίσημος προσκεκλημένος ομι­
λητής σε γεύμα που παρέθεσε ο Σύνδεσμος 
Εκπροσώπων και Στελεχών Ασφαλιστικών Εται­
ριών , στο Ξενοδοχείο INTERCONTINENTAL στις 
25 Μα:ϊου 2004. 
Ο Υφυπουργός στην ομιλία του αναφέρθηκε στα 
μεγάλα περιθώρια ανάπτυξης που έχει η ελλη­
νική ασφαλιστική αγορά , κυρίως λόγω του συ­
μπληρωματικού ρόλου που μπορεί να αναπτύξει 
προς το σύστημα της κοινωνικής ασφάλισης και 
κάλεσε τις ασφαλιστικές εταιρ ίες να προχωρή­
σουν σε συγχωνεύσεις προκειμένου ν' αξιοποι­
ήσουν τις ευκαιρίες που παρουσιάζονται στον 
τομέα της κοινωνικής ασφάλισης αλλά και που 
δημιουργούν οι οικονομίες κλίμακας. 
Ο Υφυπουργός στην ομιλία του αναφέρθηκε επί­
σης στα άμεσα μέτρα που προτίθεται να λάβει 
για την επίλυση των προβλημάτων και την ανά­
πτυξη της ασφαλιστικής αγοράς. Συγκεκριμένα , 
αναφέρθηκε στα εξής : 
• Υλοποίηση ενός αποτελεσματικότερου ελέγ­
χου της ασφαλιστικής αγοράς . Η διερεύνηση 
των μεθόδων που θα επιτρέψουν τη βελτίωση 
των ελέγχων είναι το πρώτο θέμα με το οποίο 
θα ασχοληθεί η Επιτροπή Ιδ ιωτικής Ασφάλισης , 
που συγκαλείται με τη νέα της σύνθεση την ερ­
χόμενη Παρασκευή . 

• Προώθηση μέτρων επιτάχυνσης των διαδικα-

σιών ασφαλιστικής εκκαθάρισης , η οποία θα 
ανατεθεί στο Επικουρικό Κεφάλαιο . 

• Συγκρότηση νομοπαρασκευαστικών επιτρο­

πών για την ενσωμάτωση της Οδηγίας 
2002/92/ΕΚ για τους διαμεσολαβούντες και 

αντίστοιχα για την τροποποίηση της νομοθεσίας 

περί υποχρεωτικής ασφάλισης της εξ αυτοκινη­

τικών ατυχημάτων αστικής ευθύνης και την 

εναρμόνιση των διατάξεων των ν. 489/76 και 
_2496/97. 
• Περιορισμό του φαινομένου των ανασφαλί­

στων οχημάτων μέσω του ελέγχου των λήξεων 

και καταγγελιών των ασφαλιστηρίων αυτοκινή­

του από το Υπουργείο Ανάπτυξης. 
• Επικείμενη υπογραφή απόφασης που θα θε­

σπίζει την υποχρεωτική σύνταξη εξαμηνιαίων 

λογιστικών καταστάσεων από όλες τις ασφαλι­

στικές εταιρίες , στη βάση των προτάσεων της 

ασφαλιστικής αγοράς . 
Τον Υφυπουργό προλόγισε ο Πρόεδρος του 

Συνδέσμου κ . Θάνος Μελακοπίδης ενώ στο 

γεύμα παραβρέθηκε μεγάλος αριθμός εκπρο­

σώπων και στελεχών της ασφαλιστικής αγοράς , 

ο ι οποίοι υποδέχθηκαν θετικά τις εξαγγελίες 
του κ . Παπαθανασίου , ενώ είχαν και την ευκαι­

ρ ία να ανταλλάξουν μαζί του απόψεις και σκέ­
ψεις για τα τρέχοντα ζητήματα αλλά και τις προ­

οπτικές του κλάδου . 

Νέος Διευθυντής 
Marketing & 
Εκπαίδευσης Γενικών 

Ασφαλίσεων 

Allίanz(ffi) 
Ο Όμιλος Allianz, αποδίδοντας πάντοτε ιδιαί­
τερη σημασία στη στελέχωσή του με το καλύ­
τερο ανθρώπινο δυναμικό συμπεριέλαβε στα 
στελέχη του τον κ . Σωτήρη Κλήμη. 

Ο κ. Κλήμης είναι , από 
την 3η Μα:lου 2004, ο νέ­
ος Διευθυντής Εκπαίδευ­
σης και Marketing Γενι­
κών Ασφαλίσεων της 
Allianz. Ε ίναι απόφοιτος 
του τμήματος Διοίκησης 

Επιχειρήσεων της Ανω­

τάτης Βιομηχανικής Σχο­
λής Θεσσαλονίκης. Έκα­

νε μεταπτυχιακές σπουδές στο Οικονομικό 
Πανεπιστήμιο Αθηνών , με θέμα το Marketing 
και την Επικοινωνία με Νέες Τεχνολογίες . Επι ­
πλέον έχει παρακολουθήσει σεμινάρ ια στο 
ΕΛΚΕΠΑ , την ΕΕΔΕ και άλλους φορείς , κυρ ίως 
σε θέματα πωλήσεων και Marketing. Έχει επί­
σης μετεκπαιδευτεί στο εξωτερικό , στο Toyo 
Eiwa University στη Yokohama, σε θέματα ποι­
ότητας , στο IMD στη Λωζάννη σε θέματα διοί­
κησης , στις Ηνωμένες Πολιτείες στο Long 
lsland U niνersity και στο UFL Gainsville σε θέ­
ματα Marketing και πωλήσεων . 

Πανελλήνια Συνάντηση Παραγωγικών Συνεργατών της LEBEN 
Με μεγάλη επιτυχία πραγματοποιήθηκε στι ς 4 Ι ουνί­

ου σε παραλιακό ξενοδοχείο στην Αθήνα η Πανελλή­

νια Συνάντηση Παραγωγικών Συνεργατών της 

LEBEN. Παραβρέθηκαν συνεργάτες του Παραγωγι­

κού Δικτύου από ολόκληρη την Ελλάδα , κ αθώς και 

όλα τα διοικητικά στελέχη της εταιρ ίας. 

Τους συμμετέχοντες καλωσόρισε ο κ . Αλέξανδρος 

Δούμας , Διευθυντής. Στη συνέχεια παρουσίασε τα 

αποτελέσματα χρήσης 2003 τη ς εταιρ ίας , δημιουρ­

γώντας ιδ ιαίτερες εντυπώσεις και σχολιασμούς 

στην ανακοίνωση του επιτοκίου επένδυσης και των 

κερδών. Αναφερόμενος στους αριθμούς του Α' τρι­

μήνου 2004 επισήμανε τη σημαντική αύξηση παρα­

γωγής ασφαλίστρων , τα οποία αυξήθηκαν κατά 20% 
στο πρώτο τρίμηνο του τρέχοντος έτους , όπως και 
στην αύξηση της δύναμης πωλήσεων κατά 17%, δί­

νοντας το κίνητρο στους παραβρισκόμενοuς να κρα­
τήσουν σε υψηλά επίπεδα την παραγωγή και να συ­

νεχίσουν την προσπάθεια για περαιτέρω αύξησή 

της , η οποία και διαφαίνεται στα στοιχεία του πεντα­

μήνου . Ακολούθησαν ομιλίες και παρουσιάσε ις από 

τους κ .κ. Επαμεινώνδα Καλαγιάκο , Νομικό Σύμβουλο 
της εταιρ ίας , Ευάγγελο Σπύρου , Εκδότη , Αθανάσιο 
Σωτηρόπουλο , Γενικό Συντονιστή του εσωτερικού 
δικτύου πωλήσεων της EUROBERATUNG και Ν ικό­

λαο Κuπραίου , στέλεχος πωλήσεων , ο οποίος πα­
ρουσίασε το πρώτο πακέτο ασφάλισης της LEBEN, 
το Πρόγραμμα Ολοκληρωμένης Ασφάλισης 'Έυrο 
Protection", μέσα από μία πρωτότυπη παρουσίαση , 
κερδ ίζοντας τις εντυπώσεις από τους παραβρισκό­
μενους στη συνάντηση . 

Κατά τη διάρκεια της ημερ ίδας έγινε παρουσίαση 
της νέας σειράς ασφαλιστικών προγραμμάτων EURO 

PLUS. Μεμονωμένα παρουσιάστηκαν τα βελτιωμένα 

προγράμματα Συνταξιοδοτικής εξ -ασφάλιση ς 

'Έuropension Plus", Παιδ ικής εξ -ασφάλιση ς 

'Έurostudy Plus", Αποταμιευτικής εξ-ασφάλισης 

'Έuroprofit Plus", Στεγαστικής εξ-ασφάλισης 

'Έuroliving Plus" και εξ-ασφάλιση Ζωής 'Έurosafe 

Plus". Πολύ θετική ήταν η αποδοχή της χρήσης Plus, 
με την οποία δίνεται η δυνατότητα στον πελάτη να 

δημιουργήσε ι πρόσθετες εξασφαλισμένες εγγυημέ­
νες αποδόσεις , κάνοντας χρήση και φορολογικών 

επιδοτήσεων Ταυτόχρονα, παρουσιάστηκαν και τα 
νέα διαφημιστικά φυλλάδια , που έκαναν ιδιαίτερη 

εντύπωση για το πρωτοποριακό περιεχόμενο και τον 
σχεδιασμό τους . 

Η ημέρα έκλεισε με την αμοιβαία πεποίθηση , εται­

ρίας και συνεργατών , ότι ήταν μία πολύ επιτυχη μένη 

συνάντηση , όπου αποκτήθηκαν νέα εφόδ ια για αύξη­
ση της παραγωγής , με ουσιώδη προγράμματα , που η 

χρήση τους καλύπτει κενά ασφάλισης και αποταμίευ­

σης υποψήφιων πελατών , οι οποίο ι μέχρι σήμερα δυ­

σκολεύονται να βρουν λύση . 

ΔΕΚΑΠΕΝΘΗΜΕΡΗ ΕΚΔΟΣΗ ΓΙΑ ΤΗΝ ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΗ ΑΓΟΡΑ ΚΑΙ το ΧΡΗΜΑΤΟΟΙΚΟΝΟΜ ΙΚΟ ΧΩΡΟ 

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

Της ασφαλιστικής εταιρίας nou, στα 32 χρόνια της nαρουσίας της στην ελληνική αγορά, έχει καταφέρε ι να είναι 

μία αnό τις κορυφαίες ελληνικές ασφαλιστικές εταιρίες . Της τριεθνούς ένωσης δυνάμεων (μέλος του group La Baloise -
Deutscher Ring} nou διαθέτει μοντέρνα και ανταγωνιστικά ασφαλιστικά nρογράμματα, κύρος, στιβαρότητα και σιγουριά . 

Της εταιρίας με: 

1Ι1 Αnόλυτα υγιή οικονομική βάση 

1Ι1 2,5 φορές μεγαλύτερο nοσοστό φερεγγυότητας αnό το αnαιτούμενο αnό την ελληνική και ευρωnαϊκή νομοθεσία 
111 Μεγάλους ρυθμούς ανάnτυξης κατ' έτος τα τελευταία 6 χρόνια 

111 45 δις€ ενεργητικό μετόχων 
111 202 δις€ άθροισμα ενεργητικού και αντασφαλιστών 
111 300 nρακτορειακά γραφεία και 21 υnοκαταστήματα σε όλη τη χώρα nou αnοδεικνύουν την αξιοnιστία και τη δύναμή της. 
Η Ατλαντική Ένωση περιμένει να σας γνωρίσει και να μοιραστεί μαζί σας την ανεκτίμητη περιουσία της: 

τις υψηλότερες προοπτικές! 

ΕΤΑΙΡΙΑ ΜΕΛΟΣ ΤΟΥ GROUP: 

Deutscher Ring ~ ~La Baloise 

ΓΠΑΤΛΑΝΤΙΚΗ 
---~-~ΕΝΩΣΗ 
Αξιοπιστία και εξυπηρέτηση 

ΑΤΛΑΝΤΙΚΗ ΕΝΩΣΗ, ΛΕΩΦ. ΜΕΣΟΓΕΙΩΝ 71 , 115 26 ΑΘΗΝΑ, ΤΗΛ. : 2 Η ι 45 4140, FAX: 21 Ο 779 4446, www.atlantiki.gr 
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Σημαντική αύξηση της παραγωγής ασφαλίστρων 

Ικανοποιητική αύξηση παραγωγής εμφάνισε η 

Generali το α ' τρ ίμηνο του 2004. Η συνολική πα­

ραγωγή των δύο εταιρειών του Ομίλου Generali 
Life και Generali Hellas, στους κλάδους ζωής και 
γενικών ασφαλίσεων αντιστοίχως , ανήλθε στα 

23 .356.000 ευρώ έναντι 19.981 .000 ευρώ στο 
πρώτο τρίμηνο του 2003, παρουσιάζοντας μία 

αύξηση κατά 16,89%. 
Η παραγωγή της εταιρείας 

Generali Life ανήλθε στο α ' τρίμη­
νο του τρέχοντος έτους στα 

6.390.000 ευρώ έναντι 5.491 .000 
ευρώ το α ' τρίμηνο του 2003, ση­
μειώνοντας αύξηση 16,37% ενώ 
η παραγωγή της Generali Hellas 
έφθασε τα 16.966.000 ευρώ ένα-

ενώ το 2002 ήταν αρνητικό κατά 583 εκατ . ευρώ . 
Επίσης , το αποτέλεσμα αυτό ήταν εμφανώς υψη­
λότερο από τον στόχο των 123 εκατ . ευρώ για το 
2003 ο οποίος είχε τεθεί από την διο ίκηση του 
Ομίλου. 
Η συνολική παραγωγή ασφαλίστρων ανήλθε στο 
ποσό των 49.6 δις . ευρώ , καταγράφοντας άνοδο 

της τάξεως του 5.8% σε σχέση με τα 
46.9 δις . ευρώ το 2002. 
Η παραγωγή ασφαλίστρων στον κλά­
δο ζωής αυξήθηκε κατά 7.9%, στα 
31.4 δις . ευρώ (το 2002 ήταν 29.1 
δις. Ευρώ) ενώ η παραγωγή στις γενι­
κές ασφαλίσεις έφθασε στα 18,2 δις . 
Ευρώ έναντι 17,8 δις . ευρώ το 2002 
(αύξηση 2,2%). 

εταιρε ίας γενικών ασφαλίσεων στην Κροατία . 
Στην Κίνα η Generali China Life , που δραστηριο­
ποιείται από το 2002 άρχισε τις δραστηριότητες 
και στο bancassurance σε συνεργασία με την 
Αγροτική τράπεζα της Κίνας , την τέταρτη μεγα­
λύτερη στη χώρα , ενώ στις αρχές του 2004 η 
Generali China Life πήρε άδεια για επέκταση των 
εργασιών της και στο Πεκίνο . 
Ανακοινώνοντας τα αποτελέσματα της χρήσης 
2003, ο πρόεδρος του Συμβουλίου Διεύθυνσης 
κ. Antoine Bernheim, δήλωσε : «Αυτά είναι άριστα 
αποτελέσματα . Κατά τη διάρκεια των προηγού­
μενων δώδεκα μηνών επικεντρώσαμε την προ­
σοχή μας στην εφαρμογή ενός στρατηγικού σχε­

ντι 14.490.000 ευρώ το α ' τρίμη- οκ. ΠάνοςΔημητρίουΔιευθύνων 
Το 2003 χαρακτηρίστηκε για τον Όμι­
λο Generali ως έτος επέκτασης των 
δραστηριοτήτων του μέσω εξαγορών 
και νέων συνεργασιών. Ειδικότερα 

δίου που προβλέπε ι 
την ενίσχυση των 
ασφαλιστικών εργα­
σιών και τη βελτίωση 
των δομών του Ομί­
λου . Η διαχείριση αυ­
τή οδήγησε στην επί­
τευξη των φιλόδοξων 
στόχων μας . Κοιτάζο­
ντας μπροστά , στο­
χεύουμε στη βελτίω­
ση των αποτελεσμά­
των μας , στην παγίω­
ση των θέσεων μας 

νο του 2003 σημειώνοντας αύξη- Σύμβουλος της Generali 

ση 17,09%. 
Εξάλλου στα 1.015 εκατ . ευρώ 
ανήλθαν το 2003 τα καθαρά προ φόρων κέρδη 
του Ιταλικού Ασφαλιστικού Ομίλου Generali πα­
γκοσμίως , έναντι ζημιών 754 εκατ . ευρώ το 
2002 .Τα κέρδη ήταν αυξημένα κατά 9% από τον 
στόχο των 931 εκατ. ευρώ ο οποίος είχε οριστε ί 
για το 2003 στο πλαίσιο ενός τριετούς στρατηγι­
κού σχεδίου του ομίλου , όπως ανακοίνωσε στην 
Τεργέστη η διοίκηση του Ομίλου . 

στην Ιταλία μετά από συμφωνίες με το lntesa 
Group και την Alleanza επεκτάθηκε ακόμη περισ­
σότερο στον τομέα του bancassurance, με απο­
τέλεσμα η Banca Generali να είναι τώρα ένα από 
τα μεγαλύτερα τραπεζοασφαλιστικά δίκτυα στην 
Ιταλία . 
Στη Γαλλία η Generali ολοκλήρωσε τις εξαγορές 
του Le Continent Group και του χαρτοφυλακίου 
ιδιωτών πελατών της Zurich αυξάνοντας τα μερί­
διά της στη γαλλική αγορά σε 6,2% στην αγορά 
γενικών ασφαλίσεων και 6,9% στις ασφαλίσεις 
ζωής . 

στις ιστορικές αγορές και την αύξηση των εργα­
σιών μας στις νέες αγορές της Ανατολικής 
Ευρώπης και της Άπω Ανατολής» . 

Η επιστροφή του Ομίλου Generali στα κέρδη 
οφείλεται κυρίως στη σημαντική βελτίωση του 
τεχνικού αποτελέσματος και λιγότερο στα κέρδη 
εξ επενδύσεων . Πιο συγκεκριμένα το γενικό τε­
χνικό αποτέλεσμα του 2003 βελτιώθηκε κατά 
843 εκατ. ευρώ φθάνοντας στα 260 εκατ . ευρώ 

Στην Ανατολική Ευρώπη η Generali ενίσχυσε ακό­
μη περισσότερο τη θέση της με την εξαγορά του 
χαρτοφυλακίου της Zurich και τη δημιουργία νέα 

Επισημαίνεται ότι ο Όμιλος Generali περιλαμβά­
νει 191 εταιρείες εκ των οποίων οι 118 είναι 
ασφαλιστικές σε περισσότερες από 50 χώρες 
του κόσμου . 
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MedComfort και Account Pension από την Generali 

Παράλληλα ο όμιλος Generali στο πλαίσιο των προσπαθειών του να παρέχει υψηλή ποιότητα υπηρεσιών 
προς τους ασφαλισμένους προχώρησε στη δημιουργία δύο νέων ασφαλιστικών προγραμμάτων του συ­
νταξιοδοτικού Generali Account Pension και του νοσοκομειακού Generali MedComfort . 
Το Generali Account Pension είναι ένα καθαρά αποταμιευτικό πρόγραμμα με εγγυημένο επιτόκιο 3,35%. 
Είναι ένας λογαριασμός που αποτελείται από τα ετήσια ασφάλιστρα συν τις όποιες επιπλέον καταβολές 
τυχόν γίνουν . Το εγγυημένο επιτόκιο απόδοσης δίνει τη δυνατότητα στον ασφαλισμένο να γνωρίζει από 
την αρχή του συμβολαίου το ποσό που θα έχει ο λογαριασμός όταν λήξει Δηλαδή , στη λήξη του συμβο­
λα ίου ο δικαιούχος θα λάβει το εγγυημένο κεφάλαιο που είναι ήδη γνωστό από την αρχή συν τις όποιες 

επιπλέον αποδόσεις τυχόν υπάρχουν . Το Generali MedComfort είναι ένα ισόβιο νοσοκομειακό πρόγραμ­
μα με υψηλού επιπέδου παροχές το οποίο δεν είναι συνδεδεμένο με Βασική Ασφάλεια Ζωής. Απευθύνε­
ται σε όλους όσοι θέλουν αποκλειστικά και μόνο να εξασφαλίσουν ένα σωστό επίπεδο νοσηλείας ή να 
ενισχύσουν το υπάρχον πρόγραμμά τους , χωρίς να ξοδεύουν επιπλέον χρήματα για την υποχρεωτική 

αγορά Βασικής Ασφάλειας . 
Τα αποτελέσματα του α ' τρίμηνου τριμήνου του 2003, αλλά και τα νέα προϊόντα πιστοποιούν την απόφα­
ση της Generali να πρωταγωνιστήσει στην ελληνική ασφαλιστική αγορά , προς όφελος πάντα των ασφαλι­
σμένων δήλωσε ο διευθύνων σύμβουλος των δύο εταιρειών κ . Πάνος Δημητρίου . 

Καλοκαίρι με το Detto travel 
Εμείς έτσι σας ταξιδεύουμε!!! 

Ενδιαφέρουσες προτάσεις για τις καλοκαιρινές σας αποδράσεις εντός και εκτός 

συνόρων, προσφέρει το ταξιδιωτικό γραφείο detto traνel για το φετινό καλοκαίρι. 
Ταξιδέψτε με υπευθυνότητα στα κοσμοπολίτικα νησιά , επωφεληθείτε από τις 
υπερπροσφορές και απολαύσεις , ολικές εκδρομές σε μαγευτικές τοποθεσίες. 

Ενδεικτικά αναφέρουμε το πακέτο υπερπροσφοράς για Κρήτη και Ρόδο (8 ημέρες) 
που περιλαμβάνει 7 διανυκτερεύσεις στο ξενοδοχείο επιλογής σας με ημιδιατρο­
φή, αεροπορικά εισιτήρια , ενοικίαση αυτοκινήτου . Και όλα αυτά από 200 ευρώ για 
Κρήτη και από 230 ευρώ για Ρόδο . 

Και για όσους το φετινό καλοκαίρι επιθυμούν να βγουν από τα σύνορα, οι προσφο­

ρές του detto traνel συνεχίζονται για Μαρόκο, Ρωσία, Τυνησία, Ιορδανία, Αίγυπτο, 
Σκωτία , Σκανδιναβία και Ντουμπάι. 
Τα γραφεία του detto traνel είναι Φιλελλήνων 4 στον 60 όροφο στο Σύνταγμα . Τηλ. : 

210 3315180 και Εθνικής Αντιστάσεως 23 στη Χαλκηδόνα. Τηλ. : 210 2511960. 

GENERAL UNION Χορηγός σε Ημερίδα στην Κοζάνη 
Στις 22 του Μάη, πραγματοποιήθηκε στο ξενοδο­
χείο Τσελίκας στην Κοζάνη μια ημερίδα ασφαλι­
στικών θεμάτων από το Σωματείο Ασφαλιστικών 
Πρακτόρων Δυτικής Μακεδονίας «Ο Άγιος Χρι­
στόφορος» . 
Χορηγός αυτής της σημαντικής εκδήλωσης ήταν 
ο όμιλος ασφαλιστικών εταιριών General Union . 
Οι κύριοι ομιλητές της ημερίδας ήταν οι κ.κ .: Ιω­
άννης Τζιώνας , Επίκουρος Καθηγητής Πανεπι­

στημίου Μακεδονίας και Δικηγόρος , Νικόλαος 

Βασιλειάδης, Γενικός Γραμματέας ΠΟΑΠ και 
Αθανάσιος Χύτης, μέλος της διαχειριστικής επι-

τροπής ΣΑΠ και προϊστάμενος τμήματος ζημιών 
αυτ/των της εταιρίας Ευρωπαϊκή Πίστη , ενώ το 

συντονισμό είχε αναλάβει ο Πρόεδρος του Σωμα­
τείου Ασφαλιστικών Πρακτόρων Δυτικής Μακεδο­

νίας , κ . Βασίλειος Σταμάτης. 

Κατά τη διάρκεια της ημερίδας οι ομιλητές ανα­

φέρθηκαν σε φλέγοντα θέματα του ασφαλιστικού 
κλάδου. · 
«Η σύμβαση Ασφαλιστικής Πρακτόρευσης υπό το 
φως της νέας κοινοτικής οδηγίας» ήταν το θέμα 
που ανέπτυξε κατά τη διάρκεια της ομιλίας του ο 
κ . Τζιώνας , ενώ ακολούθησε ο κ. Βασιλειάδης ο 
οποίος αναφέρθηκε στις «Θέσεις των Ασφαλιστι­

κών Πρακτόρων μέσω της ΠΟΑΠ». Τέλος για τον 
« Φιλικό Διακανονισμό Ζημιών Αυτοκινήτου και τη 
Συμφωνία Άμεσης Πληρωμής (ΣΑΠ) » μίλησε ο κ . 

Χύτης . 
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Θεαματική παραγωγή 13.500.000 ευρώ το Rich Club 

Ε
ντυπωσιακή αύξηση σημείωσε ο κύκλος εργασιών του RICH CLUB το α ' τετράμηνο του 2004. Αναλυτικό­
τερα , η παραγωγή ανήλθε στα 13.500.000 ευρώ παρουσιάζοντας αύξηση 35% σε σχέση με το αντίστοι­
χο περσινό διάστημα που κινήθηκε στα 1 Ο εκ. ευρώ. 

Η έντονη ανοδική πορεία του δικτύου αποδίδεται στις πολλές νέες συνεργασίες , στην ανανέωση και υποστή­
ριξη του ανθρώπινου δυναμικού του σ' ολόκληρη την Ελλάδα , το οποίο ακολουθεί μια συμπαγή στρατηγική και 
τηρεί τις διαδικασίες λειτουργίας του Rich Club. 
Δείκτης της πετυχημένης έναρξης του παραγωγικού έτους , αποτελεί και το γεγονός πως πρόκειται για ένα 
Δίκτυο που εξετάζει νέες συνεργασίες, επιλέγοντας τις ασφαλιστικές εταιρίες και που προωθεί μια σειρά 
και από άλλα προϊόντα , όπως οι πιστοποιήσεις ISO & HASP, σταθερή τηλεφωνία, δημιουργώντας έτσι ένα πα­
ράλληλο δίκτυο πωλήσεων . Την ίδια τροχιά ανόδου πραγματοποιεί και το παγκύπριο Δίκτυο Rich Club, κατέ­
χοντας μερίδα λέοντος στην κυπριακή αγορά και εμπλουτίζοντας καθημερινά την γκάμα των προϊόντων και 
υπηρεσιών του. 

ΕΥΡΩΑΣΠΙΔΑ από την ΑΣΠΙΣ ΚΥΠΡΟΥ 
Από την 1η Ιουνίου 2004 η ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ είναι έτοιμη να ανοίξει νέους δρόμους ανοδικής πορείας ανατρέπο­
ντας το κατεστημένο με το νέο πρωτοποριακό Ασφαλιστικό Σχέδιο που έχει κυκλοφορήσει στην Κυπριακή αγορά . 
Ένα προϊόν που δημιουργήθηκε από τον άνθρωπο για τον άνθρωπο ... επειδή στη ζωή δεν είναι όλα πάντα ρόδι­
να . Το να είμαστε υπεύθυνοι για την οικογένεια μας είναι αυτό που μας κάνει να ξεχωρίζουμε σαν άνθρωποι, σ ' 
αυτόν τον δύσκολο αγώνα δρόμου που ονομάζεται ΖΩΗ . 
Ένα προϊόν που εξασφαλίζει πλήρεις καλύψεις για όλα τα σο­
βαρά περιστατικά της οικογένειας . Η ΕΥΡΩΑΣΠΙΔΑ προστα­
τεύει ΟΛΗ την ΟΙΚΟΓΕΝΕΙΑ από το κόστος μιας από τις 15 
ΣΟΒΑΡΕΣ ΑΣΘΕΝΕΙΕΣ (μέχρι f100,000) όπως καρκίνος , καρ­
διακή προσβολή , εγκεφαλική συμφόριση , χειρουργική επέμ­
βαση By-Pass, νεφρική ανεπάρκεια , μεταμόσχευση κυρίων 
οργάνων , παράλυση , τύφλωση , εγχείρηση αντικατάστασης 
βαλβίδας καρδιάς , εγχείρηση για ασθένεια αορτής καρδίας , 
κατά πλάκα σκλήρυνση , κώμα, απώλεια ακοής , απώλεια ομι­
λίας , σοβαρά εγκαύματα καθώς και για πρώτη φορά σε όλη 
την Ευρώπη καλύπτουμε και το κόστος για σοβαρές ασθένει­
ες παιδιών από τριών χρονών και άνω , όπως καρκίνος , εγκε­

φαλίτιδα , νεφρική ανεπάρκεια , κώμα, σοβαρά εγκαύματα , μεταμόσχευση κυρίων οργάνων, παράλυση , βακτηριακή 
μηνιγγίτιδα , ινσουλινοεξαρτώμενος σαγχαρώδης διαβήτης (τύπου 1) συστηματική παιδική χρόνια αρθρίτιδα . 
Παράλληλα για τον σύζυγο και την σύζυγο κάλυψη από Μόνιμη Ολική Ανικανότητα σε περίπτωση ασθένειας ή ατυ­
χήματος προς εξάσκηση του επαγγέλματος που εξασκούν (μέχρι f100,000). 
Προσφέρεται επίσης Απώλεια Εισοδήματος μέχρι και f2,000 το μήνα. 

Κάρτα MEDICOM για τους Μηχανικούς 

ΒΑΣΙλΗΙ ΒΑΒΥ λΟΥΙΑΚΗΙ 

Νέος Πρόεδρος του 

Ταμείου Ασφάλισης 

Ναυτικών Πρακτόρων 

& Υπαλλήλων 

Ο Βασίλης Βαβυλουσάκης - διακεκρι­

μένο στέλεχος της ασφαλιστικής 

αγοράς από το 1993 και της εταιρίας 
ΔΥΝΑΜΙΣ , αναλαμβάνει πρόεδρος 

του Ταμείου Ασφάλισης Ναυτικών 

Πρακτόρων και υπαλλήλων . 

Γεννήθηκε το 1969 στην Αθήνα και 
είναι κάτοχος διδακτορι­

κού τίτλου στη δια­

χείριση κινδύ­

νων (PSU -
USA). Εργά­

ζεται για την 

Ασφαλιστική 

Αγορά από το 

1993. 
Ξεκίνησε τη στα-

διοδρομία του από την 

s. Modiano & Co/J.J . ΒΕΝΖΟΝΑΝΑ, 
Εταιρεία Πρακτόρων Αβαριών για 

τους Γάλλους και Γερμανούς Ναυτα­

σφαλιστές . Έχει διαχειρισθεί υψηλής 

επικινδυνότητας ασφαλίσεις και κα­

λύψεις ιδιαιτέρως εξειδικευμένων 

κινδύνων . Στον επαγγελματικό χώρο 

είναι μέλος Ινστιτούτων και Οργανι­

σμών της ημεδαπής και αλλοδαπής 

που άπτονται της ειδικότητάς του. 

Έχει γράψει μελέτες πάνω σε ασφα­

λιστικά θέματα και άρθρα του έχουν 
δημοσιευτεί στον κλαδικό τύπο . 

Ο Σύλλογος Πολιτικών Μηχανικών σε συνεργασία με την ΕΥΡΩΚΛΙΝΙΚΗ 
ΑΘΗΝΩΝ , την ΕΥΡΩΚΛΙΝΙΚΗ ΠΑΙΔΩΝ και την ΑΘΗΝΑΪΚΗ ΚΛΙΝΙΚΗ εξα­
σφάλισε για τα μέλη του τη δυνατότητα έκδοσης της Κάρτας Προνομια­
κής Φροντίδας η οποία χορηγείται δωρεάν και προβλέπει για τους κατό­
χους της και τις οικογένειές τους τα εξής προνόμια : 

ALPHA ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 

ΕΥΡΩΚΛΙΝΙΚΗ ΑθΗΝΩΝ 
• Εσωτερικοί Ασθενείς: έκπτωση 10% στα νοσήλια 
• Εξωτερικοί Ασθενείς: έκπτωση 15% στις διαγωνιστικές εξετάσεις 
• Ειδικά πακέτα Check-Up 
ΑθΗΝΑΪΚΗ ΚΛΙΝΙΚΗ 
• Έκπτωση 25% στις διαγνωστικές εξετάσεις 
• 1 Ο Δωρεάν Ιατρικές επισκέψεις το χρόνο στις βασικές ειδικότητες 
ΕΥΡΩΚΛΙΝΙΚΗ ΠΑΙΔΩΝ 
• Έκπτωση 15% στις διαγωνιστικές εξετάσεις 
• Έκπτωση 10% στα νοσήλια 
Ας σημειωθεί ότι η ΑΘΗΝΑΪΚΗ ΚΛΙΝΙΚΗ έχει σύμβαση νοσηλείας με το 
ΤΣΜΕΔΕ και η ΕΥΡΩΚΛΙΝΙΚΗ ΑΘΗΝΩΝ σύμβαση νοσηλείας για Καρδιο­
χειρουργικά περιστατικά. 

Η προσφορά αυτή της MEDICOM στα μέλη του Συλλόγου Πολιτικών Μη­
χανικών οφείλεται στην πρωτοβουλία της Συντονίστριας της 
INTERAMERICAN, κ. Νάταλι Σταυρίδου . 
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Ασφαλίζει μαθητές στη Νίκαια 

Ο Δήμος Νίκαιας δια του Δημάρχου του κ. Ρ . Κομήτσα συμφωνεί για την 

ασφάλιση όλων των μαθητών του με ένα Ομαδικό Ασφαλιστήριο , σύμφωνα 
με την προσφορά που κατατέθηκε , στο πλαίσιο λήψεως πρωτοβουλιών μέ­

ριμνας για τους Δημότες του. Συγκεκριμένα , σε όλους τους μαθητές , πα­

ρέχεται ασφαλιστική κάλυψη για ιατροφαρμακευτικές δαπάνες και ημερή­

σιο νοσοκομειακό επίπεδο από ατύχημα , δαπάνες από αιφνίδια ασθένεια , 
ενώ , παράλληλα , προβλέπονται καλύψεις και καταβολές εφάπαξ ποσών σε 
σοβαρές περιπτώσεις , όπως μόνιμη ολική ή μερική ανικανότητα από ατύχη­

μα . Η διάρκεια της ασφαλίσεως είναι από 1.4.2004 έως το τέλος του επό­
μενου σχολικού έτους και οι παροχές της προστατεύουν όλους τους μαθη­

τές των 4 Νηπιαγωγείων, 5 Δημοτικών, 2 Γυμνασίων και 1 Λυκείου του Δή­
μου καθ ' όλη τη διάρκεια των σχολικών δραστηριοτήτων , συμπεριλαμβανο­

μένης μίας ώρας πριν , κατά τη μετάβαση στο σχολείο και μίας ώρας μετά, 
κατά την επιστροφή στο σπίτι Επίσης , ισχύουν και κατά τη διάρκεια συμμε­

τοχής τους σε εκδρομές ή άλλες σχολικές δραστηριότητες , με την προϋ­
πόθεση να γίνονται υπό την επίβλεψη των υπευθύνων του σχολείου . 

ΠΑΠΑΣΤΡΑΤΟΥ 51 - 53 & ΔΕΡΒΕΝΑΚΙΩΝ - ΠΕΙΡΑΙΑΣ 185 45, τηλ.: 210.4063.333 

ΜΟΝΑΣΤΗΡΙΟΥ 93Α - ΘΕΣΣΑΛΟΝΙΚΗ 54 627, τηλ.: 2310.566.225 - 7 

e-mail: info@general-union-group.gr 
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tΣ - ΠΙΚΟΙΝΩΝtΑ 

INSURANCE FORUM 2004 - 14 & 15 ΜΑΙΟΥ 

Συμπεράσματα Συνεδρίου 

Ενδιαφέροντα συμπεράσματα προέκυψαν 
από το lnsurance Forum 2004 που πραγμα­
τοποιήθηκε στις 14 & 15 Μdϊου και οργανώ­
θηκε από την εταιρία Mega Serνice , Διευθύ­
νων Σύμβουλος της οποίας είναι ο κ . Μιχά­
λης Μαυpοβουνιώτης. Στο Ασφαλιστικό Φό­
ρουμ 2004 συμμετείχαν εκπρόσωποι όλων 
των δικτύων . Οι εισηγητές είχαν την ευκαι­
ρία να ανταλλάξουν απόψεις με εκπροσώ­
πους τόσο του ιδίου όσο και των άλλων δι­
κτύων διανομής . 

Τονίστηκε η ανάγκη καθιέρωσης του ετήσιου 
Ασφαλιστικού Φόρουμ , και αυτό συμφωνήθη­
κε . 

Ειδικότερα τα συμπεράσματα είναι μεταξύ 
άλλων τα εξης : 
• Οι ασφαλισμένοι είναι ικανοποιημένοι από 
την εξυπηρέτηση που προσφέρουν τα ασφα­
λιστικά δίκτυα πωλήσεων . Από τις ασφαλι­
στικές εταιρίες ζητούν χαμηλότερα ασφάλι­
στρα , πιο σαφή ασφαλιστήρια συμβόλαια . Για 
την επιλογή ασφαλιστικής εταιρίας τον πρώ­

το λόγο παίζει ο ασφαλιστικός σύμβουλος 
και η σύσταση. Μικρή πια η επιρροή της δια­
φήμισης . Η ασφαλιστική εταιρία τους θέλουν 
να έχει φήμη και κοινωνική ευαισθησία . Πιο 
μεγάλη είναι η ικανοποίηση των πελατών 

από τα νοσοκομειακά προγράμματα και μι­
κρότερη από τα συνταξιοδοτικά προγράμμα­
τα . Ο ασφαλιστικός σύμβουλος θέλουν να εί­
ναι σωστά εκπαιδευμένος , ενημερωμένος , 
φιλικός και ειλικρινής . 
• Ο ρόλος των μεσιτών θα είναι καθοριστι­
κός στη νέα εποχή των ασφαλειών. Στα χα­
ρακτηριστικά ενός επιτυχημένου brokerage 
περιλαμβάνονται η άριστη εξυπηρέτηση πε­

λατών , η τυποποίηση διαδικασιών , η γρήγο­
ρη προσαρμογή στις ταχύτατα μεταβαλλόμε­
νες συνθήκες της αγοράς και η δημιουργία 
δικτύου . 
Οι στρατηγικές συμμαχίες , οι συνενώσεις , η 
διεκδ ίκηση για λογαριασμό των πελατών , η 
ξεκάθαρη αναπτυξιακή στρατηγική είναι τα 
βασικά σημεία στρατηγικής που πρέπει να 
λυθούν τόσο στο θεσμικό όσο και στο εταιρι­
κό επίπεδο των μεσιτών . 
• Το Bankassurance είναι πολύ νέο δ ίκτυο 
διανομής . Η διείσδυση του στην αγορά είναι 
ακόμη μικρή . Ο πελάτης πολλές φορές ανα­
γκάζεται να ασφαλιστεί για να εξασφαλίσει 
το δάνειο από την τράπεζα και έτσι η αγορα­

στική διαδικασία δεν ακολουθεί την ίδια μορ­
φή με τις υπόλοιπες διαδικασίες όταν διαμε-
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σολαβητής είναι άλλο ασφαλιστικό δίκτυο . 
• Agency System: Αποτελεί ακόμη το παρα­
δοσιακό δίκτυο των εταιριών για την προώ­
θηση των ασφαλίσεων ζωής , συνταξιοδοτι­
κών και νοσοκομειακών προγραμμάτων. Το 
κόστος του είναι μεγαλύτερο από τα άλλα δί­
κτυα διανομής είναι όμως ένα «ιδιόκτητο» 
δίκτυο , με ό , τι αυτό συνεπάγεται. Έπαιξε κα­
θοριστικό ρόλο στην ανάπτυξη των ασφαλει­
ών ζωής . Σήμερα αντιμετωπίζει προβλήματα 
προσαρμογής με βασικότερα την ανάγκη 
μείωσης του λειτουργικού του κόστους και 
αύξησης της παραγωγικότητάς του. Μπορεί 
να ξεπεράσει την κρίση με επαναπροσδιορι­
σμό των λειτουργιών του ώστε να είναι πιο 
cost - etfectiνe . 

• Πράκτορες : Το παραδοσιακό δίκτυο για 
την προώθηση των γενικών ασφαλειών με 
πρωτεύοντα τον κλάδο αυτοκινήτων. Στους 
γενικούς κλάδους , στις λιανικές πωλήσεις 

κατέχει το μεγαλύτερο μερίδιο αγοράς . Οι 
περισσότερες επιχειρήσεις είναι οικογενει­

ακές και αντιμετωπίζουν τα προβλήματα με­
τάβασης στην επόμενη γενιά. Οι πελάτες εί­
ναι ευχαριστημένοι από την εξυπηρέτηση 
που λαμβάνουν από τους πράκτορες. Βρί­
σκεται στο κρίσιμο σταυροδρόμι της μετάβα­
σης στη νέα εποχή και οι προσαρμογές θα 
είναι τραυματικές. Κεντρικό θέμα η πολιτική 
στρατηγικών συμμαχιών και συνενώσεων . 
• Διεθνείς Τάσεις : Η παροχή ασφαλιστικών 
συμβουλών είναι διαχωρισμένη από την χρη­
ματοοικονομική συμβουλή . Οι ανεξάρτητοι 
μεσίτες και πράκτορες είναι τα κυρίαρχα δί­
κτυα . Υπάρχει κατοχύρωση του επαγγέλμα­
τος του διαμεσολαβητή , διαρκής εκπαίδευση 

του και αυστηρή θεσμική επιτήρηση. Το 
agency system συμμετέχει στο κόστος λει­
τουργίας του και τα mega agencies είναι η 
νέα πραγματικότητα. Νέα δίκτυα διανομής 
μη προερχόμενα από την ασφαλιστική οικο­
γένεια κερδίζουν περιστασιακά μερίδια αγο­
ράς γιατί πωλούν εύκολα αλλά αδυνατούν να 
εξυπηρετήσουν . Οι ενημερωμένοι και απαι­
τητικοί καταναλωτές είναι προϋπόθεση για 
τη σωστή ανάπτυξη του ασφαλιστικού κλά­
δου . 

Η διαδικασία επιλογής νέων ασφαλιστικών 
συμβούλων πρέπει να ακολουθεί τυποποιη­
μένα στάδια που θα ταιριάζουν τις προδια­
γραφές της θέσης με την προσωπικότητα 
του υποψηφίου. Η χρήση τυποποιημένων τε­
στ αξιολόγησης θεωρείται απαραίτητη . 

Ημερίδα Κοινωνικής 
Ασφάλισης και Υγείας 
στην Τήνο, από την 

φ INTERAMERICAN 
Το μείζον θέμα της Κοινωνικής Ασφάλισης και παράλληλα 
η ασφαλιστική μέριμνα για την Υγεία , συζητήθηκαν σε ημε­

ρίδα που οργάνωσε το κατάστημα της INTERAMERICAN 
στην Τήνο , την Πρωτομαγιά , στο Ίδρυμα Τηνιακού Πολιτι­
σμού . 

Η εκδήλωση , που πραγματοποιήθηκε με πρωτοβουλία του 
Συντονιστή της INTERAMERICAN στο νησί, κ . Ε . Περιάλη , 
με συντονιστή τον Επιθεωρητή Ανάπτυξης κ . Τ . Δανατζό­
πουλο και με την άρτια υποστήριξη της Διεύθυνσης 

Marketing . 
Από τους ομιλητές , ο έγκριτος δημοσιογράφος και οικονο­
μικός αναλυτής κ. Γ . Αυτιάς αναφέρθηκε στην αβέβαιη κα­

τάσταση που επικρατεί στην Κοινωνική Ασφάλιση , στον 
χώρο της οποίας τα προβλήματα επιτείνονται λόγω της γή­
ρανσης του πληθυσμού , αλλά και της ανεργίας . Στη συνέ­
χεια ο κ. Δ . Χρηστίδης , ια­
τρός , εκπρόσωπος του 
Medisystem στην Τήνο , ανα­
φέρθηκε σε θέματα προλη­
πτικής ιατρικής και την εκ­
δήλωση έκλεισε ο Συντονι­
στής του καταστήματος στην 
Τήνο , κ. Ε . Περιάλης , ο οποί­
ος και έκανε μια συνολική 
αναφορά στην παρουσία της 
Εταιρίας στο νησί. 

ΑλΟΝιΚΑ 

Τρεις ασφαλιστικές εταιρίες 

της Θεσσαλονίκης 

εκτός σωματείου της Αθήνας 

Από το υπ' αρ . πpωτ. Κ3-2908/10-4-2004 έγγραφο της αρ­
μόδιας Διεύθυνσης Ασφαλιστικών Επιχειρήσεων του 
Υπουργείου Ανάπτυξης , προκύπτει και βεβαιώνεται επίση­
μα ότι τρεις Ασφαλιστικές Επιχειρήσεις με έδρα τη Θεσσα­
λονίκη , με επιλογή τους δεν είναι μέλη και δεν ανήκουν 
στην Ένωση Ασφαλιστικών Εταιριών της Αθήνας, που φέρει 

τίτλο (<Ελλάδος». 
Οι τρεις Ασφαλιστικές Επιχειρήσεις της Θεσσαλονίκης αλ­
ληλογραφούν και ενημερώνονται απευθείας με την αρμό­
δια Διεύθυνση του Υπουργείου Ανάπτυξης . 

Δυναμική Χρηματοοικονομική Ανάλυση 

Από την BMS Hellas 
Η BMS Hellas πιστή στις υποσχέσεις της για εναλλακτικές διαφορετικές προσεγγίσεις 
στην αντασφαλιστική πρακτική πραγματικότητα, παρουσίασε την Τρίτη 18 Μαϊου στο 
Holiday lnn, ένα μοντέλο - εργαλείο βοήθημα για την στρατηγική επενδυτικών αποφάσεων 
βασισμένο στην Δυναμική Χρηματοο ικονομική Ανάλυση (DFA) 
Με την βοήθεια αυτού του μοντέλου , δίνεται στην Ασφαλιστική Εταιρεία η δυνατότητα να 
αξιολογήσει το αποτέλεσμα των στρατηγικών αποφάσεών της τόσο σε επίπεδο χαρτοφυ­
λακ ίου αλλά και ανατασφαλιστικών προγραμμάτων . Η BMS Hellas σαν μέλος του Ομίλου 
BMS lnternational και εκπληρώνοντας το σκοπό της σαν διαμεσολαβητής , δηλαδή να ικα­
νοποιεί τις ανάγκες των πελατών της σε εξειδικευμένες υπηρεσίες , ήρθε σε συμφωνία 

συνεργασίας με την Ultimate Risk Solutions (URS) εταιρεία η οποία εδρεύει στην Νέα Υόρ­
κη. Η URS έχει σχεδιάσει ένα πρόγραμμα το οποίο είναι προϊόν μελέτης αναλογιστών και 
ασφαλιστών . Το εν λόγω πρόγραμμα δεν περιορίζεται μόνο στην αξιολόγηση της εκθεσης 
της εταιρείας σε καταστροφικούς κινδύνους που αντιμετωπίζει αλλά μεταξύ των παραμέ­
τρων που εξετάζονται , περιλαμβάνονται λειτουργικοί κίνδυνοι, όπως η συχνότητα ή/και το 
μέγεθος ζημιών, προγράμματα επενδύσεων της εταιρείας , πολιτικές τιμολόγησης και γε­
νικά η όλη πολιτική ανάπτυξης εργασιών . 
Η «Δυναμική Χρηματοοικονομική Ανάλυση» βοηθά την Ασφαλιστική Εταιρεία να προσεγγί­
σει κατά το μέγιστο το πιθανό αποτέλεσμα του ισολογισμού της. 
Κατά γενική ομολογία των παρευρισκομένων οι οποίοι είναι εξειδικευμένα στελέχη της 
Ασφαλιστικής Αγοράς , το εργαλείο αυτό είναι ενδιαφέρον και εύχρηστο στην εφαρμογή 
του . Είναι φυσικά αντιληπτό ότι δεν δ ίνει τις μαγικές απαντήσεις αλλά μας οδηγεί σε μια 
ασφαλέστερη επιλογή στρατηγικής πολιτικής . Την URS εκπροσώπησε ο Alex Bushel , στέ­
λεχος της εταιρείας και αναλογιστής με πείρα 15 ετών , ο οποίος παρουσίασε και την εν 
λόγω ανάλυση. Την BMS lnternational εκπροσώπησαν οι Graham McKean, πρόεδρος του 
Ομίλου και ένας από τους ιδρυτές της , και οι κύριοι Tom Gleis, Gerry Tighe και Dimitri 
Tsesmetzoglou, υπεύθυνοι για την περιοχή της Μεσογείου , και την BMS Hellas ο Διευθύ­
νων σύμβουλος κύριος Ηλίας Μαρμαράς και οι κυρίες Αλεξάνδρα Δημητριάδη και Αντιγό­
νη Περπινιά. Ο κος McKean ανέπτυξε τις απόψεις του για την εξέλιξη και την σημασία της 
καλύψης Επαγγελματικής Αστικής Ευθύνης ένα από τα προϊόντα στα οποία εξειδικεύεται 
ο όμιλος BMS. Αξίζει να σημειωθεί ότι η BMS με την εξειδικείκευση στον τομέα αυτό και 
με την δυνατότητα ανάληψης , η οποία της έχει εκχωρηθεί από συνεργαζόμενους αντα­
σφαλιστές , θα είναι σε θέση να ικανοποιήσει τις ανάγκες για κάλυψη της Επαγγελματικής 
ευθύνης των διαμεσολαβούντων όπως αυτή προβλέπεται από την οδηγία της Ευρωπαϊκής 
Ενωσης από 1η Ιανουαρίου 2005. 

Συνεργασία της CARGLASS με την ASTRA 
Η CARGLASS με την ασφαλιστική εταιρία ASTRA Ασφαλιστική ενώνουν τις δυνάμεις τους 
στο κομμάτι της θραύσης κρυστάλλων αυτοκινήτων. Η Carglass Hellas και η ασφαλιστική 
εταιρία ASTRA Ασφαλιστική έχουν τη χαρά να ενημερώσουν τους πελάτες τους για την 
έναρξη της συνεργασίας τους από 28 Μαϊου 2004, όσο αφορά στην ασφαλιστική κάλυψη 
θραύσης κρυστάλλων . Οι πελάτες της ASTRA Ασφαλιστική έχουν τώρα τη δυνατότητα να 
εξυπηρετούνται μέσω του δικτύου καταστημάτων και εξουσιοδοτημένων συνεργατών της 
Carglass, σε οποιοδήποτε σημείο της Ελλάδος ή της Ευρώπης και αν βρίσκονται , απολαμ­

βάνοντας παράλληλα την εξαιρετική ποιότητα των προϊόντων και υπηρεσιών της Carglass, 
χωρίς γραφειοκρατικές διαδικασίες και μεσάζοντες. 

ιΔΗ ΕΙΣ ΕnικοιΝΩΝΙΑ 

ΒΑΣΙΛΗΣ ΔΙΑΜΑΝΤΟΠΟΥΛΟΣ: 

1 ος Ασφαλιστής 
της Allianz και για το 2003 
Ο κ . Βασίλης Διαμαντόπουλος αναδεικνύεται για τρ(τη 
συνεχή χρονιά πρώτος σε παραγωγικά αποτελέσματα 
μεταξύ όλων των Ασφαλιστικών Συμβούλων του Ομίλου 
Allianz στην Ελλάδα. 
Ο κ. Διαμαντόπουλος κατέχει τον 

τίτλο του Κορυφαίου Ασφαλιστικού 

Συμβούλου αφού συνδυάζει εκτός 

από τα παραγωγικά αποτελέσμα­
τα , μεγάλο χαρτοφυλάκιο στον 

Κλάδο Ζωής και υψηλή διατηρησι­

μότητα , ενώ ταυτόχρονα προωθεί 

με επιτυχία τα προϊόντα όλων των 

Εταιριών του Ομίλου 

Αξίζει να σημειωθεί επίσης ότι ο κ . 

Διαμαντόπουλος δραστηριοποιείται κατά κύριο λόγο 

στην περιφέρεια , υπαγόμενος στη Μονάδα Πωλήσεων 
του κ. Σταύρου Διαμαντόπουλου στην Καλαμάτα (πρώτο 
γραφείο εκτός Αθηνών στον Όμιλο Allianz για έκτη συνε­
χή χρονιά και τρίτο πανελλαδικά για το 2003), που 
εντάσσεται στην Εμπορική Διεύθυνση του κ . Δ . Σφήκα. 

Διοργάνωση 
Σεμιναρίων από την 

Jιliι:D m Life 
Με μεγάλη συμμετοχή στελεχών της ALICO AIG Life 
ολοκληρώθηκε μία σειρά εκπαιδευτικών σεμιναρ ίων 
που διοργάνωσε για τρίτη συνεχή χρονιά στην Ελλάδα 
η Περιφερειακή Διεύθυνση Ανθρώπινου Δυναμικού 
της Κεντρικής και Ανατολικής Ευρώπης της ALICO 
AIG Life. Σκοπός των σεμιναρίων αυτών είναι η ενδυ­
νάμωση των ικανοτήτων και της αποτελεσματικότητας 
στελεχών διαφορετικών επιπέδων της εταιρίας σε 
θέματα διοίκησης και ηγεσίας Στα σεμινάρια συμμε­
τείχαν στελέχη της ALICO AIG Life από χώρες της Πε­
ριφερειακής Διεύθυνσης Κεντρικής και Ανατολικής 
Ευρώπης , καθώς επίσης και από άλλες Περιφερεια­
κές Διευθύνσεις από όλον τον κόσμο . 

Η ΣΙΓΟΥΡΗ ΕΠΙΛΟΓΗ! 
deutsche 
uniγersa 

ρμaνικός Ασφαλιστικός Όμιλος 
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Με μία λαμπρή δεξίωση στο EKALI CLUB ο Όμιλος Εταιρει­
ών ΚαpαΤvδpου και οι Willis Group, σηματοδότησαν όπως πά­
ντα την επίσημη έναρξη των εκδηλώσεων των Ποσειδωνίων . 
Αμφιτρύωνες , ο Ανδρέας και η Στέλλα Καραίvδρου που όχι 
μόνο επιμελήθηκαν προσωπικά και την τελευταία λεπτομέ­
ρεια της άψογης βραδιάς , αλλά φιλοξένησαν υποδειγματικά 
τους υψηλούς προσκεκλημένους τους από το χώρο του εφο­
πλισμού , της πολιτικής και της οικονομίας , που ήρθαν απ ' 
όλα τα μέρη του κόσμου . 
Οι συνδιοργανωτές από την πλευρά της Willis Group, είναι 
οι Marine senior. J. Ratcliffe, S. Bar1on και C.N. Clark. 
Ο Όμιλος Εταιρειών Καpαίvδpου , δραστηριοποιείται στο 
ναυτιλιακό στίβο για περισσότερα από 50 χρόνια, ασφαλίζο­
ντας τους στόλους των μεγαλυτέρων εφοπλιστικών οίκων 
σε συνεργασία με τους Lloyd 's του Λονδίνου . 

' Ο κος Ανδρέας Καpα:ίνδρος τυγχάνει μάλιστα να είναι και ο 
πρόεδρος της Ενώσεως Ελλήνων Ασφαλιστικών Πρακτόρων 
των Lloyd 's. 
Αν και κατέχουν την κυρίαρχη θέση στις ναυτασφάλειες , οι 
Ασφάλειες ΚαpαΤνδpου τα τελευταία τρία χρόνια έχουν ση­
μειώσει σημαντική αύξηση παραγωγής και σε κλάδους 
ασφαλειών όπως ασφάλειες ζωής , γενικές ασφάλειες. 
Ιδιαιτέρως ο Όμιλος Kαpciϊvδpou έκανε αισθητή την παρου­
σία του και στον τομέα των αντασφαλίσεων , αξιοποιώντας 
την πολύτιμη εμπειρ ία του , αλλά και το κύρος του ονόματός 
του . Ανάμεσα στους πολυπληθείς προσκεκλημένους διακρί­
ναμε : Τους υπουργούς Εμπορικής Ναυτιλίας κοv Μ . Κεφαλ­
λογιάvνη , Εργασίας κοv Π. Παναγιωτόπουλο , τον βουλευτή 
Β . Πολύδωρα με τις δύο γλυκύτατες κόρες του , Emilios Ph. 
Margaritis, Εμπορικό ακόλουθο της Αμερικής , καθώς και 
ναυτιλιακούς και οικονομικούς παράγοντες μεταξύ των 
οποίων τους Παύλο Γιανvακόπουλο , Ν . Ευθυμίου Πρόεδρο 
ΕΕΕ , Σ. Αλεξανδράτο Πρόεδρο ΝΕΕ , Μαρία Τσάκου , Ισίδωρο 
Κούβελα , Δημήτρη και Γιώργο Μελισσανίδη , Ανδρέα και Θέ­
μη Πετράκη , Νίκο και Χάρη Βαφιά , Θεόδωρο και Μιχάλη Βε­
νιάμη , ο Αλέκος και η Ζciϊρα Πετράκη με την υπέροχη κόρη 
τους Εβελ ίνα , Γ . Βερvίκος , Γιώργο και Ν ίκο Τσαβλίρη , Β . Μα­
vιό , τα ζεύγη Β . Παναγιωτίδη , Γ . Φιδάκη , 0. Σάμιου , Άγγελος 
και Γκρέτα Μιχαηλίδου. 
Από τη νέα γενιά της ναυτιλίας και της οικονομίας παρέστη-
σαν οι: Γ . Μουvδρέα, Γ. Λελάκης , Μαρίνα Βερνίκου , Δ . Ευ­

θυμίου , Γιώργο και Κατερίνα Αλεξανδράτο , Χάρης και Γεωργία Τσατσάκης , Αλέξ. και Ισμήνη Πα­
ναγιωτίδη , Δ. Βερvίκος , Σπύρος και Χριστίνα Χ. Χαpμπή, Γιάννης και Πάνος Γ . Χαρμπή , Γ . Σαρα­
κάκης , Γ . Μάνεσης, Αλεξάνδρα και Κλαίρη Τσαβλίρη , Γιώργο και Ιωάννα Μεϊμέτη κ . ά . 

Μ
ε μια δεξίωση στο Yacht Club για ολί­
γους αλλά εκλεκτούς εκπροσώπους 
του ναυτιλιακού γίγνεσθαι και της ναυ­

τασφαλιστικής αγοράς , γιόρτασε τα Ποσειδώ­
νια 2004 ο Σύνδεσμος των Αντιπροσώπων Με­
σιτών Lloyd 's στην Ελλάδα . 

Καλωσορίζοντας τους προσκεκλημένους ο 

πρόεδρος του Συνδέσμου κ. Ανδρέας Κα­
ραΤνδρος , τόνισε μεταξύ άλλων ότι "τα μέλη 
του Συνδέσμου των Lloyd 's Brokers είναι εκ 
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των πραγμάτων στενά συνδεδεμένα με το διε­
θνή ναυτιλιακό στίβο καθώς η ναυτιλία είναι 
από τη φύση της παγκοσμιοποιημένη δραστη­
ριότητα". Ο κ . Καρciϊvδρος επεσήμανε επίσης 
ότι ο Σύνδεσμος ιδρύθηκε το 1938 και ως εκ 
τούτου οι περισσότεροι Έλληνες μεσίτες απο­
τελεούν τη δεύτερη και τρίτη γενιά που ασχο­
λείται με τις ναυτασφάλειες . 
Τα μέλη μας , συνέχισε , είναι πρωτοπόροι στο 
χώρο των brokers, παρακολουθούν στενά τις 

r--" ΕΥΡΩΠΑΪΚΗ 
L.., ΠΙΣΤΗ 

Συνεχίζεται 

η ανοδική πορεία 
Εγκρίθηκαν όλα τα θέματα της ημερησίας διατά­
ξεως κατά την πρόσφατη συνεδρίαση της Τακτι­

κής Γενικής Συνέλευσης της Ευρωπαϊκής Πίστης 

ΑΕΓΑ, μεταξύ των οποίων : οι οικονομικές κατα­

στάσεις της Εταιρίας καθώς και οι ενοποιημένες 
ετήσιες οικονομικές καταστάσεις για τη χρήση 

2003, η απαλλαγή των μελών του Διοικητικού Συμ­
βουλίου και των Ελεγκτών από πάσης ευθύνης για 
την υπόλογο χρήση , η εκλογή ορκωτών Ελεγκτών 

για τη χρήση 2004 καθώς και η έγκριση έκδοσης 
κοινού ομολογιακού δανείου , ύψους 5 εκ. ευρώ , 
διάρκειας 5 ετών . Σε αντίθεση με το σύνολο των 
εισηγμένων εταιριών , η Ευρωπαϊκή Πίστη δεν 
έχει προβεί σε αύξηση του μετοχικού της κεφα­
λαίου την τελευταία τριετία και με το συγκεκριμέ­
νο ομολογιακό δάνειο η Εταιρία αποσκοπεί στην 
ενίσχυση της κεφαλαιακής της επάρκειας για την 
επίτευξη των στρατηγικών της στόχων. 
Ο Πρόεδρος της Γενικής Συνελεύσεως κος Χρή­
στος Γεωργακόπουλος, κατά την εισαγωγική του 
ομιλία έκανε απολογισμό της χρήσης 2003, δίνο­
ντας έμφαση στην κατά 20,9% αύξηση των πωλή­
σεων και κατά 29% αύξηση του δικτύου πωλήσε­
ων . Παράλληλα επισήμανε την ιδιαίτερα υψηλή 
απόδοση των Ιδίων Κεφαλαίων , η οποία ανήλθε 
κατά το έτος 2003 σε 4,57%. Η Γενική Συνέλευση 
εξέφρασε την εμπιστοσύνη της στη Διοίκηση της 
Εταιρίας και στις ενέργειές της , ενώ ο Πρόεδρος 
της Γενικής Συνέλευσης εξέφρασε την αισιοδοξία 
του για την πορεία της Εταιρίας , την οποία στρα­
τηγικά τοποθέτησε στις 7 μεγαλύτερες εταιρίες 
της ασφαλιστικής αγοράς τα επόμενα 5 χρόνια και 
την παρουσία της σε δύο τουλάχιστον Ευρωπαϊκές 
χώρες . Η συνέχεια της ανοδικής πορείας της Ευ­
ρωπαϊκής Πίστης είναι εμφανής όχι μόνο από τις 
δύο συνεχόμενες κερδοφόρες χρήσεις (2002-
2003) , αλλά και από το γεγονός ότι η παραγωγή 
5μήvου 2004 είναι αυξημένη κατά 28% σε σύγκρι­
ση με την αντίστοιχη περίοδο του 2003 . 

εξελίξεις στον τομέα τους και ως εκ τούτου εκ­
προσωπούν με επιτυχία τις μεγαλύτερες ναυτι­
λιακές εταιρίες. 
Σε ότι αφορά τη διεύρυνση του Καταστατικού 
του Συνδέσμου και την ενσωμάτωση νέων με­
λών, ο κ . Καρciϊνδρος προέβλεψε ότι η θέση 

των Ελλήνων brokers θα ισχυροποιηθεί ακόμη 
περισσότερο και θα συνεχίσουν να παίζουν 
πρωταγωνιστικό ρόλο στα τεκταινόμενα της 
ναυτασφαλιστικής αγοράς . 

~(λ. Tftλ.LdA/<Ltλ. ~..,~cιe t-.,ι(λ. tfrιλcιtf+ι , .(l rcιt..,ov.., tλ.Τfό 
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CG l J lnsurance 

Συνεχίζονται 
τα καλά 

αποτελέσματα 

Ε
ξελίξεις που δημιουργούν στους ανθρώ­
πους της CGU lnsurance βάσιμες προσ­
δοκίες για υψηλή κερδοφορία και κατά το 

2004 καταγράφηκαν σε όλα τα μεγέθη και 
τους δείκτες της εταιρίας κατά το πρώτο τρί­
μηνο του έτους . 

Τα δεδουλευμένα ασφάλιστρα παρουσιάζουν 
μέση άνοδο 13,9% σε σύγκριση με την αντί­
στοιχη περσινή περ ίοδο . Ειδικότερα στις 

ασφαλίσεις Περιουσίας , η αύξηση των ασφα­

λίστρων είναι 16,0% και στις ασφαλίσεις Αυ­
τοκινήτου 7,2%. 
Ταυτόχρονα οι καθαρές ασφαλιστικές αποζη­
μιώσεις εμφανίζουν μείωση κατά 3,9% σε 
απόλυτο ποσό και κατά 6 εκατοστιαίες μονά­
δες ως ποσοστό των δεδουλευμένων ασφαλί­
στρων ιδίας κράτησης . 

Ιδιαίτερα σημαντικός είναι και ο περιορισμός 

του συνολικού κόστους πρόσκτησης και λει­

τουργίας στο πολύ χαμηλό για τα ελληνικά 
δεδομένα επίπεδο του 30, 1 % των ασφαλί­
στρων (από 35,6% του αντίστοιχου τριμήνου 
του 2003). 
Ο συνδυασμός των πιο πάνω μεγεθών δια­
μόρφωσε το net combined operating ratio, δη­
λαδή το άθροισμα των ποσοστών αποζημιώ­
σεων και εξόδων, πολύ κάτω από το κρίσιμο 
όριο του 100% (79,8% έναντι 95,9% της αντί­

στοιχης περιόδου του 2003), επιτρέποντας 
έτσι την πραγματοποίηση και σημαντικού κα­
θαρού τεχνικού κέρδους , πριν δηλαδή το συ­
νυπολογισμό των εσόδων επενδύσεων. 
Αξίζει επίσης να σημειωθεί ότι : 

• Η σύνθεση του ασφαλιστικού χαρτοφυλακί­
ου της CGU lnsurance διαμορφώθηκε ως 
εξής : 

-Ασφαλίσεις περιουσίας 61 ,5% 
- Ασφαλίσεις αυτοκινήτου 29,2% 
-Ασφαλίσεις μεταφορών και σκαφών 4,6% 
-Λοιπές ασφαλίσεις 4,7% 
• Με βάση την ιδιότητα των ασφαλισμένων 
το 57% των ασφαλίστρων προήλθε από επι­
χειρήσεις και το 43% από ιδιώτες . 
Η CGU lnsurance είναι συνδεδεμένη επιχεί­
ρηση της Ανίνa plc, του μεγαλύτερου βρετανι­
κού και έβδομου στον κόσμο ασφαλιστικού 
ομίλου με ετήσιο κύ κλο εργασιών 44,8 δισε­
κατομμύρια ευρώ , ίδια κεφάλαια 16, 7 δισεκα­
τομμύρια ευρώ και 25 εκατομμύρια πελάτες. 

Ο όμιλος Ανίνa δημιουργήθηκε από τη συγχώ­
νευση των μεγάλων βρετανικών ασφαλιστι­

κών εταιριών Commercial Union, General 
Accident και Norwich Union κατά την περίοδο 
1998-2000. Η παρουσία του στην Ελλάδα 

χρονολογείται από το 1883. Η τεράστια αυτή 
τοπική εμπειρ ία των 121 χρόνων σε συνδυα­
σμό με τη διεθνή τεχνογνωσία του ομίλου 

Ανίνa έχει καθιερώσει στην ελληνική αγορά 
τη CGU lnsurance ως κορυφαία επιλογή για 
ποιοτική ασφάλιση . 
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Με αύξηση κερδών κατά 167,65% 
έκλεισε το 2003 η ΕΥΡΩΠΗ Α.Ε. Γ.Α. 

Ο Πρόεδρος & Δ/νων Σύμβουλος της ΕΥΡΩΠΗΣ Α . Ε . Γ .Α ., συγγενής εταιρία της Εθνικής Ασφαλιστικής , 

κ . Νίκος Α. Μακpόπουλος ανακοινώνει ότι , για τη χρήση 2003 τα προ φόρων κέρδη παρουσίασαν αύξη­

ση κατά 167,65% σε σχέση με αυτά της προηγούμενης χρήσης και συγκεκριμένα , ανήλθαν στο ποσό 

των € 1. 788.993,01 έναντι των € 668.395,30. Η απόδοση των ιδίων κεφαλαίων για τη χρήση 2003 
ανήλθε σε 27,71 %. Τα έσοδα από ασφαλιστικές εργασίες ανήλθαν στο ποσό των€ 7.070.823 ,72 πα­
ρουσιάζοντας αύξηση κατά 15% περίπου έναντι € 6.260.823,72. 
Γ ια το πρώτο τρίμηνο του 2004 η παραγωγή της Εταιρίας παρουσίασε άνοδο κατά 18%, αναλυτικά κατά 
κλάδο έχει ως εξής : 

ΚΛΑΔΟΙ 2004 2003 ΜΕΤΑΒΟΛΗ 

ΠΥΡΟΣ 1.013.572,79 796.023,05 27,33% 
ΜΕΤΑΦΟΡΕΣ 247.832,39 120.508,32 105,66% 
ΑΥΤΟΚΙΝΗΤΑ 291 .296,87 306.041 ,95 -4,82% 
ΛΟΙΠΩΝ ΖΗΜΙΩΝ 278.015,00 249.196,29 11 ,56% 
ΓΕΝΙΚΗΣ ΑΣΤΙΚΗΣ ΕΥΘΥΝΗΣ 136.831 ,93 181 .617,74 -24,66% 
ΛΟΙΠΟΙ ΚΛΑΔΟΙ 88.674,29 87.704,14 1.11 % 

ΣΥΝΟΛΟ 2.056.223,27 1.741.091,49 18,10% 

Τα αποτελέσματα του Α ' Τριμήνου επιτρέπουν στην Εταιρία να αισιοδοξεί για την πορεία της κατά το 
2004, αναμένοντας αύξηση παραγωγής και κερδοφορίας . 

1 Στα γραφεία της , στις 5 Απριλίου 2004, φιλοξένησε η Εθνική Ασφαλιστική τη συνάντηση των φορέων υλο­
ποίησης του ερευνητικού έργου «ΑΡΙΣΤΙΩΝ», στο οποίο συμμετέχει και η ίδια. Το έργο έχει ως αντικείμενο την 

«Αποτίμηση της Σεισμικής Τρωτότητας των Υφιστάμενων Κτιρίων και την Ανάπτυξη Προηγμένων Υλικών και Τε­

χνικών Ενίσχυσης». Το έργο εντάσσεται στο Επιχειρησιακό Πρόγραμμα Ανταγωνιστικότητα του Γ' ΚΠΣ . Στη συ­
νάντηση παρέστησαν οι υπεύθυνοι των Ερευνητικών Ομάδων των ακόλουθων Φορέων , οι οποίοι συμμετέχουν 
στο έργο : ΠΑΝΕΠΙΣΤΗΜΙΟ ΠΑΤΡΩΝ , Τμήμα Πολιτικών Μηχανικών • ΑΡΙΣΤΟΤΕΛΕΙΟ ΠΑΝΕΠΙΣΤΗΜΙΟ ΘΕΣJΝΙΚΗΣ, 
Τμήμα Πολιτικών Μηχανικών • ΔΗΜΟΚΡΙΤΕΙΟ ΠΑΝ/ΜΙΟ ΘΡΑΚΗΣ, Τμήμα Πολιτικών Μηχανικών • ΓΕΩΔΥΝΑΜΙΚΟ 
ΙΝΣΤΙΤΟΥΤΟ ΕΘΝΙΚΟΥ ΑΣΤΕΡΟΣΚΟΠΕΙΟΥ ΑΘΗΝΩΝ • ΟΡΓΑΝΙΣΜΟΣ ΑΝΤΙΣΕΙΣΜΙΚΟΥ ΣΧΕΔΙΑΣΜΟΥ & ΠΡΟΣΤΑΣΙΑΣ 
• ΙΔΡΥΜΑ ΤΕΧΝΟΛΟΓΙΑΣ & ΕΡΕΥΝΑΣ • ΕΔΡΑΣΗ Χ . ΨΑΛΙΔΑΣ Α .Τ . Ε . • ΕΘΝΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ Α.Ε.Ε . Γ . Α . • 
ENVIROCOUSTICS Α. Β . Ε .Ε. • ΕΞΕΛΤΕΚ Α. Ε . • ISOMAT Α.Β . Ε.Ε . • ΤΙΤΑΝ Α.Ε . ΤΣΙΜΕΝΤΩΝ 

Στις 12.05.2004 διεξήχθησαν εκλογές στην Αγροτική Ασφαλιστική , για την 

ανάδειξη του νέου Δ.Σ. του Συλλόγου των Εργαζομένων . Η σύνθεση του Δ . Σ. 
και του προεδρείου διαμορφώθηκε ως εξής : 

Πρόεδρος: Γεώργιος Συκαμιάς 
Γραμματέας: Κώστας Αναστασιάδης 

Αντιπρόεδρος : Δημήτρης Βαρδακαστάνης 
Ταμίας : Νίκος Μήλιος 
Μέλη: Γιάννης Μαρκόπουλος - Δημήτρης Πολύμερος 

Κώστας Βερυκάκης 

1 Η Αθηναϊκή Κλινική διοργάνωσε την 1 η Επιστημονική Ημερίδα με θέμα «Νέες τεχνικές και εξελίξεις στην 
Ωτορινολαρυγγολογία , την Ενδοσκοπική Χειρουργική και την Οφθαλμολογία». 

Κατά τη διάρκεια της Ημερίδας συζητήθηκαν τα εξής θέματα: 

• Σύνδρομο υπνικής άπνοιας 
• Σακχαρώδης Διαβήτης και Οφθαλμός 
• Χειρουργική της Παχυσαρκίας και Λαπαροσκόπηση 
• Λαπαρασκοπική διόρθωση γαστρο-οισοφαγικής 
παλινδρόμησης 

• Ο ρόλος της λαπαρασκοπικής χειρουργικής στη 
διάγνωση και θεραπεία της οξείας κοιλ ίας 

• Λαπαρασκοπικές τεχνικές στην ογκολογική 
χειρουργική 

• Χειρουργική υποβοηθούμενη από υπολογιστές 
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ΑΠΟ ΤΗΝ ΕΥΡΩΠΑΪΚΗ ΠΙΣΤΗ 

Γίνεται να χαμογελάτε πάντα, ό,τι κι αν συμβεί; Με την Ευρωπαϊκή Πίστη γίνεται! Την ασφαλιστική εταιρεία 

η οποία βρίσκεται πάντα δίπλα σας σε κάθε δύσκολη στιγμή. Με σύγχρονα κι ευέλικτα ασφαλιστικά 

προγράμματα που καλύπτουν τη Ζωή, τη Σύνταξη, την Υγεία, τις Επενδύσεις και την Περιουσία σας. Έτσι, 

με την Ευρωπαϊκή Πίστη μπορείτε να απολαμβάνετε το σήμερα ξέγνοιαστοι, χωρίς αγωνία για το αύριο, 

ξέροντας πως, ό,τι κι αν συμβεί, θα υπάρχει πάντα κάποιος δίπλα σας . Για να χαμογελάτε πάντα ό,τι κι αν συμβεί! 

r--~ ΕΥΡΩΠΑΪΚΗ 
IIL.._.., ΠΙΣΤΗ 

Τηλ: 2106845940, www.europisti.gr 



ΖΑΧΑΡΙΑ ΠΑΠΑΝΤΩΝΙΟΥ - ΔΙΗΓΉΜΑΤΑ 

Πέτρα σε λίμνη 
ΠΙΣΤΕΥΤΟ! Ο κ . Νικήτας 

Α
Νικόδημος στο σημερινό 
του περίπατο προχώρησε 

πιο πέρα απ ' τον ξερό 

πλάτανοι Το γεγονός ανα­

στάτωσε την κωμόπολη . 

Αδύνατο να το εξηγήσουν . Δεκαπέντε χρόνια 

τώρα ο κ. Νικόδημος , την ίδια ώρα , κάνει τον 

ίδιο δρόμο , ακριβώς ως το κούτσουρο του 

ξερού πλάτανου , όριο της υγιεινής πεζοδρο­

μίας . Έξαφνα όμως σήμερα τον είδαν να 

προχωρήση πολύ πιο πέρα , τρία τέταρτα της 

ώρας μακρυά· και θα πήγαινε ακόμη μακρύ­

τερα , αν ο σκύλος του φυλακίου του δημοτι-

Ι"' \ 
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κού φόρου , ασυνήθιστος να τον βλέπη , δεν 

τον γάβγιζε με μαν ία και δεν τον γύριζε πίσω . 

Το μοναδικό φαινόμενο δεν ήταν μόνο του . 

Συνοδεύτηκεν από άλλα παράδοξα και , προ 

πάντων , απ ' το μανιασμένο μπαστούνι του. 

Το κρατούσε σα σπαθί και τρυπούσε τον αέ­

ρα . Πέρασε σα θύελλα. Δε σταμάτησε vα ιδή 

κανένα γνωστό. Κουνούσε βιαστικά το κεφά­

λι κ ' έφευγε. Διάφορες υποψίες γεννήθηκαν! 

Ο δήμαρχος νόμισε πως ξέσπασεν επί τέ­

λους η οργή του κ . Νικόδημου εναντίον του , 

επειδή δεν έβαλεν ακόμη φανό για να φωτίση 

το κατασκότεινο σοκάκι του σπιτιού του . Ο 

ταμίας υποψιάστηκε πως είχε συνέπειες το 

Ζαχαρία Παπαντωνίου 

Διηγήματα -
Βιβλιοπωλείο της ΕΣΤΙΑΣ 
Ι.Δ . ΚΟΛΛΑΡΟΥ 

• 

' • 

προχτεσινό μικρό των τσούγκρισμα στην 

πρέφα . Ο γιατρός εξήγησε το φαινόμενο με 

κάποια δυσπεψία . Ο κύριος και η κυρία ταμία 

με απελπισία τον είδαν ν ' απομακρύνεται, 

επειδή ιδιαιτέρως την ώρα του περιπάτου 

βαριούνται ο ένας τον άλλο και ζητούν ένα 

τρίτο για σωτήρα . Σαν να μπήκε στη σκέψη 

των ο κ . Νικόδημος , έκαμε μια μεγάλη λοξο­

δρομία κι αποτραβήχτηκε με ιπποτικό χαιρε­

τισμό λέγοντας μέσα του : « Βρήτε κάποιον 

άλλο σήμερα να σας γλυτώση! » Χαιρετούσε 

μ' αιφνίδια τινάγματα του καπέλου ή με φιλι­

κά ανεμίσματα του χεριού και δε στάθηκε 

πουθενά . Στη φωνή των γνωστών του : «Ματ ' 

είν ' αυτά , κύριε Νικόδημε ; Για που ;», ήταν 

κουφός. Αφού τέλος ο σκύλος του δημοτικού 

φόρου τον γάβγισε δυνατά , εγύρισε πίσω με 

βήματα μεγάλα , σπαθοκοπώντας τον άνεμο 

με το αφηνιασμένο μπαστούνι του. 

Ενύχτωσε και δε μπορούν ακόμα στο καφε­

νείο της επαρχίας να εξηγήσουν πως απόψε 

πήρε προκλητική στάση κατά της κοινωνίας 

ένας άνθρωπος αποτυχημένος από χρόνια! 

Μήπως είχε καμμιά αιφνίδιαν επιτυχία ; Μα 

σε τί ; Είν ' αδύνατο . Ας μετρήσωμε τις αποτυ­
χίες και τις παραιτήσεις του. Είχε σπουδάσει 

Νομικά , από θαυμασμό προς την επιστήμη 

του δικαίου . Σε τρία χρόνια όμως παράτησε 

τη δικηγορία , χωρίς κανένας να μάθη γιατί . 

Σταμάτησε στο τρίτο φύλλο της , πριν πpο­

φτάση να διατυπώση τη γνώμη του για τα κοι­

νά , ή , τουλάχιστον , τις αντιπάθειές του , η 

επαρχιακή εφημερίδα του «Ασπίς» . Εχώρισε 

με τη γυναίκα του , επειδή ο ένας έγινεν η 

πλήξη του άλλου. Το δεύτερο συvοικέσιό του 

ναυάγησε από κάποιο λάθος στην ώρα . Το 

τονωτικό φάρμακο που έπαιρνεν , επειδή του 

το είχε συστήσει διάσημος γιατρός , έχασε τη 

δύναμή του απ ' τη στιγμή που περαστικός 

ανθυπίατρος της φρουράς του το κατηγόρη­

σε . Πέθανε ο φιλάργυρος εισοδηματίας , που 

πάντα τον κέρδιζε και τον εφούρκιζεν ο κ . Νι­

κόδημος στην πρέφα. Ο φίλος του αρχιμαν­

δρ ίτης , ο μόνος άνθρωπος με τον οποίον 

κρυφόλεγαν τις πλέον σκανταλιάρικες ιστο­

ρίες για γυναίκες , τι ατυχία! έγινεν επίσκο­

πος. Τα «Άπαντα» του Βασιλειάδη και τον τό­

μο της «Σιών» του Λάτα , δανεισμένα σε φίλο 

του προ τριών ετών , δεν του τα ξαναγύρισαν . 

Όταν αυτά ακολούθησαν το ένα το άλλο , σαν 

νάγιναν επίτηδες , ο κ. Νικόδημος ένοιωσε να 

τον παίρνη ο ατέλειωτος εκείνος θάνατος , 

που παίρνει τους ανθρώπους στην επαρχία -
χωρίς να πάψουν να μιλούν και να βαδίζουν . 

Του είδους αυτού μακαρίτης έγινε κι ο Νικό­

δημος. Ξεκινούσε κάθε μέρα για τον ταχτικό 

του περίπατο , για να ιδή τους ίδιους λόφους , 

να μετpήση τα ίδια δέντρα και , το πολύ - αυ­

τό ήταν το μεγαλύτερο συμβάν του τόπου -, 
να ιδή το λεωφορείο που έφερνε τον νέον 

υπάλληλο του κράτους . 

Δεκαπέντε χρόνια τώρα εξακολουθεί το 

επάγγελμα τούτο του μακαρίτη! Και μήπως 

τουλάχιστον μπαίνει στην τέλειαν ανυπαρξία ; 

Όχι. Μια ενόχληση τον ακολουθεί πάντα - η 

μνήμη . Όπου και να βρίσκεται , θυμάται όλα 

τα παλιά. Ιδιαιτέρως τα ασήμαντα που του εί­

χαν συμβή. Ενοχλητική ιστορία! Στις επαρ­

χίες εργάζεται η μνήμη. Ο Νικόδημος , πει­

ραγμένος, τάβαζε μαζί της. 

- Αυτή η κατσίκα , έλεγε , δεν παύει το μάση­

μα ; 

Μα , ακριβώς σα να ήθελε κάποιος δαίμονας 

να του δείξη το άδειο της ζωής του , να τες! 

Έφταναν , σωρός, οι εικόνες των ασήμαντων 

πραγμάτων που είχε ζήσει , επεισόδια ξεθω­

ριασμένα , κοιτάγματα, ήχοι , εικόνες των μα­

τιών , της αφής και του ουρανίσκου. Αυλή της 

Αθήνας μ' ένα ευκάλυπτο - μια κόρη που 

ανεβαίνει τη σκάλα - ο κρότος της δεκάρας 

του στο πιατάκι του φοιτητικού καφενείου -
το χρυσόδετο ημερολόγιο του Βρετού , στο 

σπίτι των πεθερικών του , μέσα στη μεγάλη 

σάλα , όταν πρωτομπήκεν εκεί - η λεύκα του 

καφενείου Καρατζά - ένα βαρέλι που βουρ ­

τσίζεται το Σεπτέμβριο - μια δυνατή βροχή ... 
Άπειρα τοπία - ελάχιστα γεγονότα! Αυτή 

ήταν η ζωή του. 

Κ ' έξαφνα σήμερα , καθώς ετοιμάστηκε για το 

μετρημένο περίπατο, ανέλπιστο γεγονός ήρ­

θε . Μια κλήση. Τον καλούσαν μάρτυρα σε μια 

υπόθεση τιμής που έκαμε κρότο . Ανώτερος 

υπάλληλος καταχράστηκε την εμπιστοσύνη 

γνωστού σπιτιού , απ ' τα καλύτερα του τόπου . 

Το σκάνδαλο το συζητούσαν παντού . Μα πως 

έτυχε να τον θυμηθούν για μάρτυρα ; Όταν ο 

κ. Νικόδημος έλαβε την κλήση , στάθηκε στο 

δρόμο και τη διάβαζε σαν ερωτικό γράμμα. 

Δυο και τρεις φορές . Διάβαζεν ακόμα και το 

έντυπο μέρος . Ώστε ζη ακόμα! Η κλήση του 

φάνηκε σαν ειδοποίηση πως είναι ζωντανός . 

Δεν περίμενε πια ούτε αυτό! Και, στη στιγμή , 

του ήρθεν ο πόθος να δράση. Ναι! Θα κόμη 

στο δικαστήριο μια κατάθεση πολύκροτη , 

ώστε να εκδικηθή όλην την αποτυχία της ζω­

ής του . Αυτό δε θα ήταν μια δράση ; Όσα δεν 

έγραψε στην «Ασπίδα», όσα δεν έπραξε , να 

η ευκαιρία να τα πη στη δίκη . Τελειωτικά . Συ­

μπυκνωμένα σε αξιώματα . Τσεκουριές . Στην 

πολιτεία , στην κοινωνία! Στον κλήρο, παρα­

καλώ! Στον άνθρωπο που σέρνει τα δεσμά 

της χυδαίας ύλης. Στους Έλληνες που απο­

μακρύνονται απ ' την Μεγάλην Ιδέα . Όλη η 

χώρα θα μιλή για την κατάθεσή του! Αυτός ο 

πόθος τον συνεπήρε ολόκληρον. Η αποτυχη­

μένη ζωή του αρπάχτηκε απ ' το γαλάζιο χαρ­

τί. Στη στιγμή αγάπησε την κοινωνία , που χα­

ρίζει την ανυποληψία και τον έπαινο. Την εί­

δε να στέκη στα νύχια και να τον ακούη με 

θαυμασμό μέσα στο δικαστήριο . Άκουσε τον 

πρόεδροαπότώραδαναχτυπάτοκουδού~. 

« Ησυχία , παρακαλώ , ν ' ακουσθή ο μάρτυς 

από του κυρίους ενόρκους! Θα λάβω μέτρα' 

Κλητήρ! » Κατά διαβόλου τύχη , ήταν ανοιξιά­

τικη ώρα. Χωριά άσπριζαν στις σμαραγδένιες 

πλαγιές του βουνού . Πουλιά νέα σταματού ­

σαν μια στιγμή στα δέντρα, έλεγαν μια χα­

ρούμενη φλυαρία κ ' έφευγαν. Τι γλυκό αερά­

κι! Ωραία πουν η ζωή! Κατά τη συνήθεια της 

να γεμίζη τα χαλάσματα με γαλάζιο ουρανό ή 

με χρυσά λουλούδια , η φύση εχάιδεψε τον κ. 

Νικήτα με μια απ ' τις ηδονικές της πνοές και 

τότε, μαζεύοντας τα γερασμένα κόκκαλά του 

ο αποτυχημένος , πετάχτηκε στον περίπατο, 

σαν τις θύελλες εκείνες που δρασκέλιζαν 

συχνά τον τόπο με ταχύτητα τρομακτική και, 

χωρίς να σταματήση πουθενά , άρχισε να 

σχεδιάζη την κατάθεσή του , που θάκανε κρό­

το. 

Το βράδυ μετά το δείπνο πέρασε να ιδή τους 

δικαστικούς. Ήταν μαζεμένοι σε καφενείο 

έρημο , με τρύπιο μπιλιάρδο , ώστε να μην 

έχουν καμμιά επαφή με την κοινωνία. Έτσι 

τους ήθελε το κράτος . Βρήκεν εκεί τον ει­

σαγγελέα και δυο πρωτοδίκες. Η μικρή 

επαρχία τους είχε ψήσει σε φωτιά μεσαιωνι­

κή με την ερημιά της , μα αυτοί , από αντίστα­

ση , διατηρούσαν δροσερό το πνεύμα των. 

Μια από τις σπάνιες εκδικήσεις των για τη 

ζωή των στα κατσάβραχα ήταν η αποψινή των 

συνομιλία.. . Κρυφομιλούσαν για γυναικείες 

ιστορίες . Κανένας δεν υποπτευόταν το πυ ­

κνό δάσος της Αρκαδίας, που πρασίνισε για 

λίγη ώρα στην άθλια εκείνη γωνιά του καφε­

νείου! Μα , στη στιγμή , η φανταστική πρασι­

νάδα χάθηκε κ ' οι γυμνές νεράιδες κ ' οι σά­

τυροι έφυγαν έντρομοι , μόλις φάνηκεν ο κ. 

Νικόδημος. Άνοιξε την πόρτα και χαιρέτησε , 

ανύποπτος για τον πανικό που έφερε . 

- Μου στείλατε μια κλήση ; είπε στον εισαγ­

γελέα. 

- Κλήσιν! Α , ναι , για την υπόθεσιν του ... Σας 
επρότεινεν ο κατηγορούμενος για μάρτυρα , 

είπεv εκείνος κοιτάζοντάς τον με τα δικαστι­

κά γυαλιά του . Αυτή η βρωμοϋπόθεσις θα 

μας ξυπνήση λίγο . 

- Αλήθεια ; 

- Μα βέβαια , έχει σκάνδαλον! Θάχωμε πιέ-

να' 

Όταν ο κ . Νικόδημος έφτασε στο κακουργιο­

δικείο την ημέρα της δίκης και είδε μεγάλο 

συνωστισμό στη θύρα , του παρουσιάστηκε 

ζωντανή η εικόνα που είχε φαvταστή στον 

ιστορικό του εκείνο περίπατο . 

Να την η κοινωνία! Όπως τη φαντάστηκε! Η 

κοινωνία ακροατήριο! Στριμωγμένη , στεκού­

μενη στα νύχια , ήρθε να δώση το δίκαιο και 

το άδικο , την κατηγορία και τον έπαινο , την 

ακοή της και την κατάπληξη. Ά , αυτή είναι! 

Γι ' αυτή παλέβουν όλοι! Για την προσοχή της 

ζούνε και πεθαίνουν! Μα , έννοια σου , κ ' είναι 

τέλεια προετοιμασμένος να τη συγκιvήση ... 
Όλα τα άρθρα που δεν έγραψε στην «Ασπί­

δα» κ ' οι λόγοι που δεν άστραψαv στη δικη­

γορία του θα μπουν στην κατάθεσή του -
χτυπητή , λαμπερή , σφυροκοπημένη με υπο­

μονή σα μαχαιρίδιο . Φορούσε μιαν απίθανη 

ρεντιγκότα , ρούχο που είχε ιδή τις πιο επί­

σημες κηδείες και τελετές του τόπου. Το 

ψηλό του κολάρο , σφιγμένο προσεκτικά με 

λαιμοδέτη που είχεν ανήσυχα στίγματα , του 

προετοίμασε μια ολόρθη κεφαλή Ρωμαίου . 

Το μπαστούνι του ήταν της Κυριακής. 

Έτσι ντυμένος , βημάτιζε νευρικά έξω απ' το 

δικαστήριο, περιμένοντας τη βροντερή φωνή 

του κλητήρα «Νικήτας Νικόδημος! » ως τις 

δύο που έγινε διακοπή . Το απόγευμα ήταν ο 

πρώτος που ξανάρθε. Και πάλι γύριζε τις 

αδιάκοπες βόλτες του , ενώ η δική ξανάρχισε 

και , στο διάστημα τούτο , ο νους του σφυρο­

κοπούσε πάντα την κατάθεση , ώστε να τη 

φέρη στο απροχώρητο της ορμής και της 

συμμετρίας. Κι άκουγε από μέσα του τον κώ­

δωνα που μάλωνε διαρκώς και τη φωνή του 

προέδρου: «Να περιορισθήτε εις το θέμα , 

σας επαναλαμβάνω - όχι , αυτά δεν έχουν 

σχέσιv! - γνωρίζομεv την δικονομίαν όσον 

και σεις - θα εκκενώσω την αίθοuσαν - χω­

ροφύλαξ! » Και μεγάλη ηδονή τον πλημμύριζε 

για το ενδιαφέρον της δίκης , το οποίον σε λί­

γο, μ ' αυτόν , θα φτάση στο ζενίθ. Έξαφνα , 

καθώς κρατούσε το ρολόγι στην παλάμη του 

και κοίταζε την ώρα - θα ήταν έξη απάνω κά­

τω - , είδε φίλο του δικηγόρο να βγαίvη από 
την πόρτα αψηφώντας το συνωστισμό . 

- Ε! Δεν είμαστε για τον περίπατο , κύριε Νι­

κήτα ; 

- Είμαι μάρτυς , απάντησε . 

- Μάρτυς ; Μα δεν άκουσες ; Προ πέντε λε-

πτών η υπεράσπισις παρητήθη των λοιπών 

μαρτύρων ... 
- Τι ; Πως ; Τι είπες ; ρώτησεν ο αποτυχημέ­

νος . 

Κ ' έκαμεv αλλόκοτο πήδημα προς την πόρτα . 

Σε λίγο σκοτείνιασε . Απάνω απ ' την μικρή 

πόλη που κοιμάται , το βουνό σήκωνε την πε­

λώρια καμπούρα του. Και πάλι ήρθαν οι άλ­

λες μέρες κ ' οι άλλες νύχτες και ξανάγιναν 

όσα και πριν . Δεν εμάθαμε το υπόλοιπο της 

ιστορίας του κ . Νικήτα Νικόδημου . 
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