


Για vα φτάσεις το μέγιστο τwv 

δυvατοτήτωv σου, τόλμησε vα 

εμπιστευτείς το ένστικτό σου. 

The Fl FORMULA 1 logo, Fl , FORMULA 1, FIA FORMULA ONEWORLD CHAMPIONSHIP, GRAND PRIX and related marks are trademarks of Formula One Licensing BV, a Formula One group company. ΑΙΙ rights reserved. 

Η εμπισrοσύvη 
χτίζεται από γενιά 
σε γενιά. 

Εδώ και 127 χρόνια, εμπιστεύεστε τn φροντίδα, τn σιγουριά και τn δύναμη 
της Εθνικής Ασφαλιστικής. Της πρώτης σε αξιοπιστία. Της πρώτης στις προτιμήσεις σας. 

Της nρώτnς στην καρδιά σας . Αnό το 1891 μέχρι σήμερα μια λέξη που ξεκινά από Ε μας ενώνει ... 
και θα συνεχίσει να μας ενώνει για πάντα. Η Εμπιστοσύνη. 
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ΔΗΜΙΟΥΡΓΙΚΟ 

ΣΙΣΗ ΓΑΛΑΝΟΠΟΥΛΟΥ 

ΔΙΟΡΘΩΣΗ ΚΕΙΜΕΝΩΝ 

ΠΑΡΗ ΧΑΤΖΗΓΕΩΡΓΙΟΥ 

ΕΠΕΞΕΡΓΑΣΙΑ ΕΙΚΟΝΑΣ 

ΝΙΚΟΣ ΠΕΤΡΟΠΟΥΛΟΣ 

ΕΚΤΥΠΩΣΗ , ΒΙΒΛΙΟΔΕΣΙΑ 
PRESSIOUS ARVANITIDIS 

ΔΙΑΝΟΜΗ · ΠΕΡΙΠΤΕΡΑ 
ΠΡΑΚΤΟΡΕΙΟ ΑΡΓΟΣ Α.Ε. 



ΜΕ ΣΗΜΑΝΤΙΚΕΣ ΕΠΕΝΔΥΣΕΙΣ ΜΕ ΗΓΕΤΙΚΗ Γ.1ΑΡΟΥΣΙΑ 

, ι ., 

Προετοιμάζουμε τnν επόμένn nμέρα 
του Ομίλου επενδύονταs: 

> € 2 ε·κατ. το 2017 

·+ 1 03% σε σύγκρισn 
μετο2016 

i -- - - ------- - -- ---·----- ---- - ---- - -- - -

· Επενδύουμε σε: . · 

• Νέεs 
· μεθοδολογίεs 

• Έργα u(loδoμns 

• Ανθρώπινο 
δυναμικό 

Ίδια Κεφάλαια Group - IFRS: 

€ 651 εκατ. 
(νs €400 εκατ. το 20 '1-6) 

€ 81 εκατ. 
Κέρδn προ φόρων 

€ 64 εκαr. 
Λειτουργικά έρδn 

(+ 11 % vs 016) 

€ 252 εκατ. 
Αποζnμ ιώσειs * 

€ 3,4 εκατ. 
Εργοδοτικέs Εισφορέs 

στnν Ελλάδα 

• Προϊόντα , -- ---- > 540.000 
',,_\..__ηελάτεs 

€ 483 εκατ. 
Ασφάλιστρα*'Ιt 

' 
ΟΗ ΣΤΡ. 

Επένδυση Κερδοφόρα Προσέλκυση 
για τον ψnφιακό σύνθεσn του νέων ταλέντων 
μ ετασχn ματισμό χαρτοφυλακίου . ';. 

Ανάπτυξη Διευρυμένο Στήριξη 
των συνταξιοδοτικών δίκτυο τns ελλnνικns 

προϊόντων συνεργατών ,Ι κοινωνίαs 
) 

Ι 
Το 2017 ο Όμιλοs Eurolife ERB διατήρnσε τnv nγεηκή του θέσn στnν αγορά και 
παράλλnλα επένδυσε τnv κερpοφορία του σε σnμαντικά έργα υποδομrΊs, σε ανθρώπινο 

δυναμικό και σε προϊόντα, με το βλέμμα στραμμένο στnν επόμενn nμέρα. Στnρίξαμε_με 

όλεs μαs τιs δυνάμειs τnv επ(χειρnματι_κή μαs στρατnγική, δnμιουργώνταs τιs 

προϋποθέσειs για ένα ακόμα·καλύτερο αύριο γtα όλουs : τουs ασφαλισμένουs μαs, τουs 

ανθρώπουs μαs , τουs μετόχου~ μαs, το κοινωνικό σύνολο. Με σταθερέs βάσειs, να 

κοιτάs μπροστά και να χτίζειs το μέλλον που οραματίζεσαι. Για μΌs, αυτό είναι δύναμη. 

. 

Σημείωση: Τα στοιχεfα αφορούν στις εταιρείες του Ομίλου Eurolife ERB στην Ελλάδα καί Ρουμανία, για το 2017. 

* Το ποσό αφορά αθροιστικά ασφαλιστικές αποζημιώσεις ζωής και γενικών και πληρωμές εγγυημένων κεφα~αίων 
και αξιών εξαγοράς ασφαλιστηρίων ζωής στην Ελλάδα & Ρουμανία 
** Τα iτο,σά αφορούν μόνο στις ασφαλιστικές εταιρεί~ς στην Ελλάδα & Ρουμανία 

·- ΕΞΞ3 

Eίιrotife ERB 
INSURAN(E GROUP 

Α FAIRFAX Company 

eurolife.gr 

Ι 
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Ποιος είναι 

Γράφει 

ο Ευάγγελος 

Γ. Σπύρου, 

εκδότnς του 

«Ασφαλιστικού ΝΑΙ » 

e-mail: evaggelos@ 
sρί roueditions. gr 

ο «Νοητός ''Ήλιος της Δικαιοσύνης»; 

Τ
ο 2011 με αποκλειστικrΊ άδεια τnς ΜΙ­
ΝΟΣ ΕΜΙ Α.Ε. και χορnγούς τnν ΕΜΙ, 

τnν «ΚΑΘΗΜΕΡΙΝΗ» και τnν ΕθΝΙΚΗ 

ΤΡΑΠΕΖΑ επανακυκλοφόρnσε το μουσικό 

έργο του Μίκn θεοδωράκn ΑΞΙΟΝ ΕΣΤΙ σε 

ποίnσn Οδυσσέα Ελύτn και ερμnνευτές τον 

Γρnγόρn Μπιθικώτσn , τον Θεόδωρο ΔnμrΊ­

τριεφ και αφnγnτrΊ τον Μάνο Κατράκn. Ήταν 

σύνθεσn του 1961-1963 σε ΑθrΊνα και Παρί­

σι, λαϊκό Ορατόριο σε τρία μέρn για Λαϊκό 

ΤραγουδιστrΊ, Ψάλτn (βαρύτονο), Αναγνώστn 

(nθοποιό), Λαϊκά Όργανα, ΣυμφωνικrΊ Ορ­

χrΊστρα και ΜεικτrΊ Χορωδία. Η nχογράφn­

σn του έργου ΑΞΙΟΝ ΕΣΤΙ υπό τn διεύθυν­

σn Μίκn θεοδωράκn έγινε τnν άνοιξn του 

1964 στο στούντιο τnς Columbia, με nχολn­

πτn τον Νίκο Δεσποτίδn και διευθυντrΊ παρα­

γωγnς τον Τάκn Λαμπρόπουλο. Η πρώτn έκ­

δοσn έγινε το 1964 σε δίσκο 33 στροφών (Α' 
μέρος: Η ΓΕΝΕΣΙΣ, Β' μέρος: ΤΑ ΠΑΘΗ, Γ' 

Bodlci:ιrta Libr:ιry 
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μέρος: ΤΟ ΔΟΞΑΣΤΙΚΟΝ). Ανάμεσα στα τρα­

γούδια του και το ΤΗΣ ΔΙΚΑΙΟΣΥΝΗΣ ΗΛΙΕ 

ΝΟΗΤΕ, που ο Οδυσσέας Ελύτnς παρακαλά 

να «μn λnσμονάτε» τn χώρα του ... Οι ίδιες λέ­
ξεις αναφέρονται σε ύμνο των Χριστουγέν­

νων. Αναπόφευκτα αυτές τις μέρες έρχονται 

στον νου πολλές σκέψεις για τους ποιnτές 

και τις εμπνεύσεις τους. 

Ο Μίκnς θεοδωράκnς έγραψε μεταξύ 

άλλων ότι « ... rΊταν για μένα μια μεγάλn εύ­

νοια τnς θεάς τύχnς να βρεθώ μπροστά σε 

αυτό ακριβώς το ποιnτικό έργο, που όλες 

θαρρείς οι διανοnτικές, αισθnτικές, συναι­

σθnματικές και ιδεολογικές μου προσμονές 

και απαιτnσεις είχαν στραμμένες τις κεραί­

ες τους προς τnν κατεύθυνσrΊ του. Το πρό­

βλnμα nταν πώς να ισορροπrΊσω το καθαρά 

λαϊκό τραγούδι με τις έντεχνες μορφές τnς 

λαϊκnς μουσικnς, καθώς παρουσιάζονται 

είτε από τnν ορχnστρα είτε από τον ψάλτn 

(βαρύτονο) είτε από τnν χορωδία. Εδώ στnν 

έντεχνn επεξεργασία, προχώρnσα με πρό­

θεσn εντελώς αφαιρετικn. Με τnν συνεί­

δnσn, θα έλεγα, αγιογράφου που μισεί τnν 

σάρκα, θέλοντας να ταυτίσει τnν μορφn με 

τnν ψuxn. Στο διάβολο είπα και τα εγκεφαλι­

κά κοντραπούντο και οι πολύπλοκες αρμο­

νικές, ρυθμικές και ενορχnστρικές σχέσεις. 

Ας βγει n ψuχrΊ τnς μουσικnς μας ακέραιn, 

ντυμένn με πάχνες και δροσοσταλίδες. Χο­

ρεύοντας με ρωμέικο νταούλι. Ας αφnσοu­

με τις επιδείξεις για τους λαούς που έχασαν 

τnν ψuxn τους κι ας τραγουδrΊσουμε απλά 

τους καnμούς και τις ελπίδες τnς ρωμιοσύ­

νnς». (Σnμείωμα του Μ.θ. στο εξώφυλλο 

τnς πρώτnς έκδοσnς.) 

Ο Οδυσσέας Ελύτnς που έγραψε τnν noί­

nσn τόνισε στον συνθέτn πως το Άξιον Εστί 

το βλέπει σαν μια ΛαϊκrΊ Λειτουργία. Ο ψάλ­

τnς - βαρύτονος στο έργο Θεόδωρος Δn-

Λεπτομέρεια από τη βιβΛιοθήκη ΜπόvτΛια~ Παvεπιστήμιο της Οξφόρδης, Χριστουyεvιάτικα βιβΛία. 
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μnτριεφ έψελνε τότε στn Ρωσικn Εκκλnσία. 

Ο Μίκnς θεοδωράκnς όταν επέλεξε τον 

Μάνο Κατράκn και τον ψάλτn Δnμnτριεφ εί­

χε στον νου του το τελετουργικό τnς ορθό­

δοξnς λειτουργίας με τους δύο ψάλτες και 

τον ιερέα αναγνώστn. Εκατομμύρια άνθρω­

ποι σε όλον τον κόσμο τραγούδnσαν το ΑΞΙ­

ΟΝ ΕΣΤΙ και ειδικότερα το τραγούδι <<'Ενα το 

Χελιδόνι και n Άνοιξn ακριβn » και το «Τnς 

Δικαιοσύνnς Ήλιε Νοnτέ» ! 

Αν και το ΑΞΙΟΝ ΕΣΤΙ είναι ένας από τους 

εμπορικότερους δίσκους, στnν αρχn υπnρ­

ξαν πολλές δυσκολίες και αρνrΊσεις για τnν 

έκδοσn του (εμπορικές, πολιτικές, μάλιστα 

n Columbia είπε στnν αρχn ένα ξερό ΟΧΙ 
όπως έγραψε ο Andreas Brandes στnν έκ­
δοσn του 2011 ). Η πίστn στο έργο και n επι­
μονn του Μ . θεοδωράκn μας χάρισαν τnν 

κυκλοφορία του δίσκου με τους ζωγραφι­

σμένους από τον Γιάννn Τσαρούχn αρχάγ­

γελους στο εξώφυλλο. 

Στα προεόρτια και τnν εορτn Χριστουγέν­

νων κάθε χρόνο στnν Ορθόδοξn Εκκλnσία 

ακούγονται μελωδικοί ύμνοι και ανάμεσά 

τους από τους υμνωδούς ο Χριστός ονομάζε­

ται Ήλιος τnς Δικαιοσύνnς νοnτός. Άγνωστοι , 

ταπεινοί, ανώνυμοι και επώνυμοι υμνογρά­

φοι τnς Εκκλnσίας μας ξεδίψασαν πολλούς 

διψασμένους και κουρασμένους στο πέρα­

σμα των χρόνων που κατέφυγαν στn Ζωοδό­

χο Πnyn τnς Εκκλnσίας. Ποιnτές , υμνογρά­

φοι, μελωδοί, αγιογράφοι και ζωγράφοι, με 

ταπεινό φρόνnμα και πίστn μετά από μεγά­

λο χρόνο νnστείας και προσευχnς, εμπνεύ­

στnκαν και κατέγραψαν ύμνους, τροπάρια , 

επιστολές και Ευαγγέλια, διαμάντια, άσματα 

ΓΡΑΜΜΑΤΑΣΕ 

ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΕΣ 

ΕΤΑΙΡΕΙΕΣ 

&ΑΣΦΜΙΣΤΕΣ 

Δίσκος ((Άξιοv Εστί)), Μίκης 

Θεοδωράκης- Οδυσσέας ΕΛύτης, 1964, 
Εικοvοyράφηση Γιάvvης Τσαρούχης. 

μουσικούς αλλά και για κάθε αμαρτωλό και 

τελώνn (άνθρωπο) που κατέφευγε στων να­

ών τα σκαλοπάτια. 

Αγαπnμένοι μου φίλοι, «μn παρακαλώ 

σας μn » ξεχνάτε τnν Ορθόδοξn Ελλάδα και 

Εκκλnσία μας! Προσευχnθείτε και για αυ­

τούς που τnν αδικούν! 

Πάμπολλες φορές έχουν αναφερθεί οι 

επnρεασμοί των ποιnτών και μουσικών από 

τn βυζαντινn , εκκλnσιαστικn και ορθόδοξn 

λατρεία. Πολύ μεγάλες δnμιουργίες έχουν 

αφετnρία κάποιες μεγαλοπρεπείς εκκλnσί­

ες , αλλά και μικρά ταπεινά εκκλnσάκια στα 

νnσάκια του Αιγαίου rΊ τα πράσινα χωριου­

δάκια τnς πατρίδας μας ... 
Ίσως είναι ευκαιρία να γευθούμε από αυ­

τόν τον πνευματικό πλούτο και να ξεδιψάσου­

με τα ξεραμένα μυαλά τού είναι μας από τις 

δροσερές πnγές τnς ΧριστιανικrΊς Παράδο­

σnς, που ξεδιψάνε και χορταίνουν διψασμέ­

νους και πεινασμένους για «δικαιοσύνn» ... 
Δυστυχώς υπάρχουν και αυτοί που δεν 

τους ενδιαφέρουν όλα αυτά , όπως και 

εχθροί και παραπλανnμένοι λόγω αμάθε~ 

ας που δεν πρέπει να μας επιβάλλουν το δι­

κό τους τίποτα. Εγώ προτιμώ τον Οδυσσέα 

Ελύτn και όσους του έδωσαν Νόμπελ Λογο­

τεχνίας! Μαζί με αυτούς θα προσεύχομαι 

στον Ήλιο τnς Δικαιοσύνnς , που για τους 

χριστιανούς είναι ο Χριστός, να μnν ξεχνά­

ει τn χώρα μου. «Τnς Δικαιοσύνnς Ήλιε νο­

nτέ» γράφει ο Ελύτnς και τραγουδά ο Μίκnς 

θεοδωράκnς, αλλά ταυτόχρονα σε χιλιά­

δες ορθόδοξα ψαλτnρια, ψάλτες επικαλού­

νται και δοξάζουν τον Χριστό ως Ήλιο τnς 

Δικαιοσύνnς! 

Δείτε τι λέει ένα τροπάριο των Χριστου­

γέννων: 

«Ά vtτειλας Χριστέ έκ 

Παρθένου, vοnτέ 'Ήλιε 

τiiς Δ ικαιοσύvnς- καί Άσττίρ 

σε ύπέδειξεv, έv Σπnλαίφ 

χωρούμεvοv τόv άχώρnτοv ... » 

και άλλο: 

«Ή γέvvnσίς σου Χριστέ ό Θεός 

iιμώv, άvέτειλε τiρ κόσμφ, τό 

φώς τό τiiς γνώσεως- έv αύτ,:ί 

γάρ οί τοίς αστροις λατρεύοvτες, 

ύπό άστέρος έδιδάσκοvτο· 

σέ προσκυvεϊv, τόv 'Ήλιον τiiς 

δικαιοσύvnς, καί σέ γιvώσκειv 

έξ ϋφους άvατολτίv, 

Κύριε δόξα σοι» . 

Το ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΟ ΝΑΙ, όλοι οι συνεργά­

τες μας ευχόμαστε καλά Χριστούγεννα, κα­

λό 2019 και ο Ήλιος τnς Δικαιοσύνnς να 

μας εμπνεύσει (όπως έκανε σε τόσους πολ­

λούς) προς όφελος όλων μας και να μας 

οδnγnσει στα καλά και συμφέροντα τnς ζω­

nς μας! Χρόνια Πολλά σε όλους! 

ΕuόyyεJιος Γ. Σπύρου 

ασμάτων, τροφn για νομπελίστες ποιnτές και Η ΓΕΝΝΗΣΙΣ Τοιχογραφία Ιερού Ναού Αγ. Τριάδος Αγριvίοu. Αγιογράφος: ΒΛάσσιος Τσοτσώvrις 
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Όλοι yvwpίζouv τηv αξία της Ασφάλειας 

Στη Συνεταιριστική Ασφαλιστική γνωρίζουμε την αξία της Ασφάλειας και σας αποζημιώνουμε άμεσα 

τη στιγμή που το χρειάζεστε! 

Κεντρικά γραφεία: Λεωφ . Συγγρού 367, 175 64, Π. Φάλη ρο, Αθήνα (!ε) 01..JVE:::::J"QlplσTIKή 
Τηλ.: 21 0 9491280-299 Ι fa x: 210 940 3148 Ι email: info@syneteristiki.gr Η Ασφάλειά σου! 

Υποκατάστημα: Πολuτεχvείοu 27-29, 546 26, Θεσσαλοvίκη 
Τηλ.: 231 Ο55433 1 , 231 Ο 544 775 Ι FAX: 231 Ο 500 240 Ι www.syneteristiki.gr 

IJ Syneterist iki lns. Co 

ΣΥΝ ΕΤΑΙ ΡΙΣΤΙ ΚΕΣ 

ΟΡ ΓΑΝΩ Σ Ε Ι Σ 
ΙΙΙΓοiΊ 
~ eu r1es 1a 

Το Έργο της Νίκης 
και του Χρήστου έχει αξία. 
Το δικό μας Έργο είναι 
να το διατηρήσουμε σταθερό. 

Η Νίκη και ο Χρήστος έγιναν πρόσφατα γονείς. 

Καταλαβαίνουμε ότι αυτό είναι ένα δύσκολο Έργο, 

γι' αυτό και το προστατεύουμε. 

Είμαστε μια παγκόσμια ασφαλιστική δύναμη 

με ελληνικό όνομα και πιστεύουμε ότι ασφαλίζω 

σημαίνει καταλαβαίνω. 



ΒΗΒΛΕ~Μ \ - . - - . 

Ο τόποr γενvήσεωr του Χpιστο~με το δωδεκάκτινο αστέρι πάν~ 
σε πσ).αιό μάρμαρο. Εδώ γοvστι υv και πpοσκηvούv 

ό.Αοι οι χριστιανοί που επισκέπτο Ί το vσό. 

Επάνω αριστερά: Η είσοδος στο Σπή~~ιο τrιr Γενvήσεωr 
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ΑΦΙΕΡΟΜΑ 

Περ1ήγηση στην 

Αγία Πόλη, 
την Ιερουσαλήμ, 
τη Βηθλεέμ, 

τη Ναζαρέτ 

κα1 τη Γαλιλαία 

Η 
Εκκλησία των Ιεροσολύμων ιδρύθηκε 

κατά τους αποστολικούς χρόνους και 

θεωρείται η Μήτηρ των Εκκλησιών. Το 

57 μ.Χ., η Οικουμενική Σύνοδος της Χαλκη-

δόνος προήγαγε την Εκκλησία των Ιεροσο­

λύμων σε Πατριαρχείο και ο Πατριάρχης , 

από τότε , αναγνωρίζεται ως η ανώτερη εκ­

κλησιαστική αρχή στην Αγία Γη. Το Πατρι­

αρχείο των Ιεροσολύμων, σήμερα , είναι το 

τέταρτο στη σειρά της Ορθοδόξου Ανατολι­

κής Εκκλησίας και διατηρεί το Πάτριο Εορ­

τολόγιο. Η Εκκλησία των Ιεροσολύμων από 

την ίδρυσή της μέχρι σήμερα αγωνίζεται για 

τη διαφύλαξη και τη διατήρηση των Παναγί­

ων Προσκυνημάτων, για την προάσπιση της 

Ορθοδόξου πίστεως, τη διατήρηση της ελ­

ληνικής παρουσίας και τη διαποίμανση των 

Ορθοδόξων Χριστιανών που βρίσκονται 

στην Αγία Γη . Το έργο αυτό έχει αναλάβει η 

Αγιοταφική Αδελφότητα, η οποία έχει ιστο­

ρία πολλών αιώνων. Αποτελεί συνέχεια του 

Τάγματος των «Σπουδαίων», που μαρτυρί­

ες του 4ου αιώνα μας βεβαιώνουν ότι υπήρ­

χε πριν από την επίσκεψη της Αγίας Ελένης 
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στα Ιεροσόλυμα , το 326 μ.Χ. Σπουδαίος ση­
μαίνει ενάρετος , ζηλωτής , φιλόπονος. 

Η «Μητέρα» των Εκκλησιών , η Αγία Πόλη 

Ιερουσαλήμ, με κέντρο το παλαίφατο Πατρι­

αρχε ίο Ιεροσολύμων , παραμένει ανά τους 

αιώνες ο κύριος θεματοφύλακας της Ορθο­

δοξίας από την εποχή ακόμα του Μεγάλου 

Κωνσταντίνου . 

Η παρουσίαση αυτή φιλοδοξεί να συ­

νεισφέρει στην ανάδειξη της πατριαρχικής 

έδρας και της Αγιοταφικής Αδελφότητας , ως 

το κέντρο από το οποίο θα κυοφορούνται , 

σε παγκόσμια κλίμακα, μηνύματα αγάπης, 

ελευθερίας , συναδέλφωσης και καταλλαγής. 

Τα προσκυνήματα και οι θησαυροί του Πα­

τριαρχείου καθίστανται προσιτά στο ευρύ 

κοινό , που θα έχε ι την ευκαιρία, μέσα από 

τις σελίδες του μικρού αφιερώματος , να πε­

ριηγηθεί στους Αγίους Τόπους. 

Η Αγία Πόλη, Ιερουσαλήμ 

Η Ιερουσαλήμ είναι η Αγία Πόλη , που έχει 

επίγειο και ουράνιο χαρακτήρα και προς την 

οποίαν στρέφονται όλες οι χριστιανικές ψυ-



σ' 

Ιεροσολύμων, άρχισε 

να ανδρώνεται 

βασιζόμενη στην 

αγάπη, στην απλότητα 

του βίου, στην 

κοινοκτημοσύνη, 

αλλά και στην ορθή 

ομολογία της πίστης 

και στο αίμα αρ 

ΝΑΙ 

ΣΥΝΑΙΣΘΗΜΑ ΤΙΚΑ 

χές . Είναι η πόλη που δέχθηκε την παρουσία 

του Θεού . Είναι χτισμένη από τον Αρχιερέα 

Μελχισεδέκ , περίπου το 1500 π.Χ. Οι πρώ­

τοι κάτοικοί της ήταν οι Ιεβουσαίοι , που διώ­

χθηκαν από τον Ιησού του Ναυή. Στην Αγία 

Γραφή είναι γνωστή με τα ονόματα Σαλήμ , 

που σημαίνει Ειρήνη , Ιεβούς από τον Ιεβου­

σαίο , Σιών πόλη του Δαυίδ , Κάδuτις , Αιλία 

Καπιτωλία , Αγία Πόλη. Το όνομα Ιερουσα­

λήμ επικράτησε από την εποχή του βασιλέ­

ως Δαυίδ , που σημαίνει πόλη της Ειρήνης . 

Το 1000 π.Χ. κυριεύεται από τον Μέγα Αλέ­
ξανδρο και μετά το θάνατό του καταλαμβά­

νεται από τους διαδόχους του , Πτολεμαίους . 

Το 1750 π.Χ. περίπου , ο γενάρχης των 

Εβραίων Αβραάμ μεταναστεύει από τη Με­

σοποταμία στην Παλαιστίνη . Η Παλαιά Δι­

αθήκη , στο Βιβλίο της Γενέσεως, αναφέρει 

την ιστορική αυτή μετανάστευση ως θέληση 

του ίδιου του Θεού. 

Η Παλαιστίνη είχε καθοριστεί από τον 

Θεό ως η χώρα στην οποία θα διαδραματί­

ζονταν γεγονότα της ανθρώπινης ιστορίας , 

τα οποία θα σφράγιζαν την ιστορία της Οι­

κουμένης. 
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Η Εκκλησία των Ιεροσολύμων , μετά από 

πολλές ιστορικές περιπέτειες , άρχισε να αν­

δρώνεται βασιζόμενη στην αγάπη , στην 

απλότητα του βίου , στην κοινοκτημοσύνη , 

αλλά και στην ορθή ομολογία της πίστης και 

στο αίμα μαρτύρων . Την εποχή εκείνη , η Ιε­

ρουσαλήμ ονομαζόταν Σαλήμ , και με τον και ­

ρό έγινε το κέντρο λατρείας ενός Θεού και 

παράλληλα το κέντρο για την εμφάνιση του 

Μεσσία . 

Ο Σολομών , ως βασιλιάς, ανέδειξε την Ιε­

ρουσαλήμ ως κέντρο της χριστιανικής λα­

τρείας, οικοδομώντας τον περίφημο ναό . Η 

ιστορία του ναού έχει να διηγηθεί την έλευση 

όλων των προφητών της Παλαιάς Διαθήκης, 

οι οποίοι κήρυξαν και προσευχήθηκαν εκεί , 

αλλά και διαφόρων θρησκευτικών προσω­

πικοτήτων που επισκέπτονταν την Ιερή Πό­

λη από όλο τον γνωστό , τότε , κόσμο . Όνειρο 

κάθε Ισραηλίτη ήταν τότε να επισκεφθεί την 

Ιερουσαλήμ και να παρακολουθήσε ι τις λα­

μπρές τελετές που τελούνταν εκεί . Ο ναός εθε­

ωρείτο το «κατοικητήριο» του Θεού . 

Ο πρωτομάρτυρας Στέφανος λιθοβολήθη­

κε το 35 μ.Χ . για την πίστη του στον Χριστό , 

έξω από τα τείχη της Ιερουσαλήμ . Με κορύ­

φωση τη Σταύρωση και την Ανάσταση του 

Χριστού , ένα πλήθος πιστών και αφοσιωμέ­

νων μαθητών Του θα μετατρέψει την πόλη 

στη συνείδηση της Οικουμένης σε αυτό που 

έμεινε γνωστό ως «Άγιοι Τόποι» . Οι Άγιοι 

Τόποι εκτείνονται σε τρεις περιοχές της Πα­

λαιστίνης: την Ιουδαία , τη Σαμάρεια και τη 

Γαλιλαία . Σε αυτές τις περιοχές εντοπίζονται 

οι Άγιοι Τόποι , όπου γεννήθηκε κα ι έζησε ο 

Χριστός. 

Η Παλαιστίνη , τα χρόνια εκείνα , ήταν μια 

ονειρική χώρα , που η ομορφιά της εντυπω­

σίαζε . Υπάρχουν μαρτυρίες περιηγητών 

που αναφέρουν ότι η κατανομή των υψω­

μάτων της ήταν τόσο αριστοτεχνική , λες και 

προέρχονταν από έργο ενός ζωγράφου . Οι 

τρεις πρώτοι αιώνες ζωής των Χριστιανών 

της Παλαιστίνης πέρασαν με κακουχ ίες , πά­

λη και αγώνα , ώστε να μεταλαμπαδευτεί ο 

Λόγος του Κυρίου. 

ΝΑΟΣ ΤΗΣ ΑΝΑΣΤΑΣΕΟΣ 
Ο μο).uβδοσκiπσσ,οr ,pού).ος του Ναού 

της Αvσσ,άσεως με ,ov μεγσ).όπρεπο 
χρuσόπσ,pισρχικό σταυρό. 

ΝΑΙ 

ΣΥΝΑΙΣΘΗΜΑ ΤΙΚΑ 

ΒΗΒΛΕΕΜ 
Ναός της Γεvvιjσεως rou Χριστού. Λεπ,ομiρεισ σπό τηv εικόvσ της γεvvιjσεως- του Χριστού. 

Η Θεο,όκοr, ΙJ Φάrvη, ο Aσripσr, οι Μάγοι κσι οι δο(ο).ογούvrες Άγγε.Αοι. 
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ΝΑΙ 

ΣΥΝΑΙΣθΗΜΑΤΙΚΑ 

Το ccΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ ΝΑΙ» 

στουc; Ayίouc; Τόπους 

Ιουδαία 

Η Ιερουσαλήμ χωρίζεται στη νέα πόλη και 

στην παλαιά πόλη . Η παλαιά πόλη περι­

βάλλεται από τα τείχη που χτίστηκαν από 

τον Σουλτάν Σουλεϊμάν τον Κανούνη, το 

1542 μ.Χ. Από το 1948, η παλαιά πόλη της 
Ιερουσαλήμ ανήκει στην Ιορδανία, ενώ η 

νέα πόλη ανήκει στο κράτος του Ισραήλ. Βέ­

βαια , από το 1967, με τον αραβοϊσραηλιτι­
κό πόλεμο, τον γνωστό «πόλεμο των έξι ημε­

ρών», η Ιερουσαλήμ, παλαιά και νέα πόλη, 

υπάγεται πλέον στο κράτος του Ισραήλ. Η 

παλαιά πόλη επικοινωνεί με τη νέα πόλη μέ­

σω οκτώ πυλών. 

Η Ιερουσαλήμ είναι χτισμένη σε ένα πλά­

τωμα, στο σημείο όπου καταλήγει η κεντρι­

κή οροσειρά της Παλαιστίνης. Σαν ακρό­

πολη, προστατεύεται από τα φαράγγια του 

Ενώμ και του χειμάρρου των Κέδρων. Πά­

νω στο λόφο Μωρία, στα ανατολικά, χτί­

στηκε ο Ναός του Σολομώντα, εκεί που ανέ­

βηκε ο Αβραάμ για να θυσιάσει το γιο του 

Ισαάκ . Η πόλη εκτείνεται σε τρεις ακόμα λό­

φους. Για να εισέλθει κανείς στην Αγία Πό­

λη στα χρόνια του Χριστού, έπρεπε να πε­

ράσει τα πολυθρύλητα τείχη, με περίμετρο 

πέντε περίπου χιλιόμετρα , μέρος των οποί­

ων διασώζεται μέχρι και σήμερα. Οι εργα­

σίες για τον εντοπισμό και την αξιοποίηση 

των ιερών προσκυνημάτων της Ιερουσαλήμ 

ήταν δύσκολες, γιατί από το 70 μ.Χ. οι Ρω­
μαίοι είχαν ανασκάψει, στην κυριολεξία, την 

πόλη, με αποτέλεσμα να προκαλέσουν πολ­

λές καταστροφές και αλλοιώσεις του τοπί­

ου. Ο Μέγας Κωνσταντίνος, όμως, με τη βο­

ήθεια της μητέρας του Ελένης, εντόπισαν 

την ακριβή θέση του Γολγοθά, καθώς και 

όλα τα τεκμήρια που ήταν συνδεδεμένα με 

τα Θεία Πάθη (τον Τίμιο Σταυρό, τους σταυ­

ρούς των ληστών, τη λόγχη, τον Ακάνθινο 

Στέφανο κ.ά.). 

Στην ανατολική της πλευρά , η πόλη δια­

τήρησε το παλιό της τείχος , ενώ στη βόρεια 

και δυτική επεκτάθηκε, με αποτέλεσμα να 

περιλάβει μέσα στα τείχη της τοποθεσίες, 

οι οποίες τα χρόνια του Χριστού ήταν εκτός 

των τειχών. Έτσι, ο Γολγοθάς και ο Πανά­

γιος Τάφος βρίσκονται μέσα στην πόλη. Το 

τείχος, που διασώζεται, είναι της εποχής 

των Τούρκων. Από τις ονομασίες των πυ­

λών της, μπορούμε να συμπεράνουμε πόσο 

μεγαλόπρεπη ήταν η Ιερουσαλήμ. Ονομασί­

ες όπως η Πύλη της Δαμασκού, του Ηρώδη, 

της Σιών, η Χρυσή Πύλη, των Αφρικανών, 

του Αγίου Στεφάνου, του Δαυίδ, η Πύλη της 

Γιάφας και η Νέα Πύλη φανερώνουν το κλέ­

ος της πόλης. 

Στο επίκεντρο των μεγαλοπρεπών κτισμά­

των του Μεγάλου Κωνσταντίνου βρίσκεται ο 
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ΙΕΡΟΣΟΛΥΜΑ, ΓΕΒΣΗΜΑΝΗ 
Το πpοσύΛιο κσι η είσοδος 

στο vσό της Κοιμήσεως τι,r Θεοτόκου 

Πανάγιος Τάφος, γύρω από τον οποίο υψώ­

θηκε ο Ναός της Αναστάσεως. Μπροστά από 

το ναό υπήρχε ένας υπαίθριος χώρος με στο­

ές στις τρεις πλευρές. Στην τέταρτη πλευρά 

βρίσκεται ο βράχος του Γολγοθά, με υπαί­

θριο ναό. Στο ανατολικό μέρος του υπαίθριου 

χώρου, μπροστά από το Ναό της Αναστάσε­

ως, υπήρχε ο Ναός του «Μαρτυρίου». 

Η προσέγγιση του προσκυνητή στον τό­

πο των Παθών και της Ανάστασης ξεκινά­

ει από το Πραιτώριο και διέρχεται την «Οδό 

του Μαρτυρίου» (Via Dolorosa). Η Γεθσημα­
νή βρίσκεται στα ριζά του Όρους των Ελαι­

ών. Από κάποια απόσταση, η Ιερουσαλήμ 

ήταν μία μεγαλόπρεπη πόλη . Σήμερα, όμως, 

τα καινούργια κτίρια έχουν κάπως αλλοιώ­

σει την ιστορική της εικόνα. 

Βηθλεέμ 

Είναι το μικρό χωριό , εννέα χιλιόμετρα νο­

τιότερα της Ιερουσαλήμ. Εκεί , η Αγία Ελέ­

νη οικοδόμησε πάνω στο Σπήλαιο της Γεν­

νήσεως περίλαμπρη εκκλησία, βασιλική , η 

οποία παραμένει μέχρι και σήμερα ανέπα­

φη. Το Σπήλαιο της Γεννήσεως είναι λαξευ­

μένο σε φυσικό βράχο και η οριστική του δι­

αμόρφωση έγινε γύρω στον 120 αιώνα. Στη 
νότια και τη βόρεια πλευρά του ναού υπάρ­

χοιιν φυσικά σπήλαια και μικρές εκκλησί­

ες, παρεκκλήσια, όπως του Αγίου Ιωσήφ 

κ.ά. Το ξυλόγλυπτο εικονοστάσι ιστορείται . 

το 1764, ενώ η ξύλινη οροφή είναι του 19ου 
αιώνα. 

Βηθανία 

Η Βηθανία, τέσσερα χιλιόμετρα ανατο­

λικά της Ιερουσαλήμ, ήταν ο τόπος όπου 

έζησε ο αγαπημένος φίλος του Χριστού, 

Λάζαρος. Στην οικία του Λαζάρου, είχε φι­

λοξενηθεί πολλές φορές ο Χριστός, αλλά 

και πλήθος πιστών, που παρακολουθούσε 

τα κηρύγματα αγάπης του Ιησού . Στον τά­

φο του , που αποτελεί μαρτυρία στο διηνε­

κές για το θαύμα της ανάστασής του από 

τον Χριστό, οικοδομήθηκε σεπτός ναός , το 

Λαζαρείο, όπως ονομαζόταν. Σήμερα, ο τά-

φος του Λαζάρου βρίσκεται στα χέρια των 

Μουσουλμάνων . 

Χεβρών 

Ένας ναός στη Χεβρώνα χτίστηκε με εντο­

λή του Μεγάλου Κωνσταντίνου , για να θυ­

μίζει την εμφάνιση τριών αγγέλων ως η Αγία 

Τριάδα. Σήμερα ό,τι έχει απομείνει βρίσκε­

ται στην κτήση των Εβραίων. 

Ιεριχώ 

Η πόλη αυτή της Ιουδαίας είχε πολλά φυσι­

κά χαρίσματα , τα νερά , το εύφορο έδαφος , 

το εύκρατο κλίμα . Αποτέλεσε σπουδαίο 

συγκοινωνιακό κόμβο . Από τον 5ο αιώ­

να έγινε προσκυνηματικό κέντρο και στην 

ευρύτερη περιοχή χτίστηκαν 21 μεγάλα 

μοναστήρ ι α. Πολλές εκκλησίες χτίστηκαν 

στην Ιεριχώ , ενώ φημισμένα προσκυνήμα­

τα υπήρχαν στην πηγή του Προφήτη Ελισ­

σαίου , στο σπήλαιο του Προφήτη Ηλία και 

του Ζακχαίου , που παραμένει και σήμερα 

βασικό προσκύνημα του Πατριαρχείου Ιε­

ροσολύμων. 

Ιόππη 

Μία από τις αρχαιότερες παραλιακές πόλεις 

της Παλαιστίνης . Σήμερα σώζονται οι ναοί 

του Αγίου Γεωργίου και των Αγίων Αποστό­

λων. Στην αρχαιότητα , η Ιόππη ήταν το λι­

μάνι της Ιερουσαλήμ. Δύο φορές οι Ρωμαίοι 

την κατέστρεψαν και ο Μέγας Κωνσταντίνος 

την έχτισε ξανά. Υπήρξε κέντρο μιας εύρω­

στης χριστιανικής κοινότητας. 

Λύδδα 

Λύδδα σημαίνει «κόσμημα». Στη Λύδδα , ο 

Απόστολος Πέτρος θεράπευσε τον παράλυ­

το Αινέα και το 415 συνεκλήθη τοπική Σύ­
νοδος για τον αιρετικό Πελάγιο . Σύμφωνα 

με την παράδοση , από τη Λύδδα καταγόταν 

η μητέρα του Αγίου Γεωργίου . Το άγιο λεί­

ψανό του μεταφέρθηκε εκεί και εναποτέθη­

κε σε μία κατακόμβη , για προστασία. Πάνω 

σε αυτήν, ο Ιουστινιανός έχτισε ναό αφιερω­

μένο στον Άγιο Γεώργιο. Το 1872 εγκαινιά­
στηκε ο σημερινός περικαλλής ναός από τον 

Πατριάρχη Κύριλλο Β '. 

Γαλιλαία 

Στις ιστορικές πόλεις της Γαλιλαίας, τη Να­

ζαρέτ και την Κανά , οικοδομήθηκαν από 

1 

ΝΑΙ 

ΣΥΝΑΙΣθΗΜΑ ΤΙΚΑ 

ΝΑΟΣ ΤΗΣ ΑΝΑΣΤΑΣΕΟΣ 
Ι'κειιοφιιΜκιο. ΦιάΛη τοιι 

Ιεpο{ι Νιπτήρος. Έργο 

ειιpωπσϊκιjς τiχvης σπό 

σσιjμι με avάγΛιιφες 

πσpσστάσειr σπό τηv 

ΠσΛσιά Διαθήκη. 

ΙΟΡΔΑΝΗΣ ΠΟΤΑΜΟΣ 
Εδώ έpχοvτσι 

οι πpοσκuvητές 

γισ vσ βσπτιστούv 

κσι vσ σyιaστούv. 



Ο Τόπος της ΑποκαΟηΛώσεως 

με τη μαpμάpιvη αvάγΛurpη 

πΛάκα. 

την εποχή του Μεγάλου Κωνσταντίνου πε­

ρίτεχνοι ναοί. Εκεί, ο Ιησούς πέρασε τανε­

ανικά του χρόνια και αργότερα άφησε ως 

παρακαταθήκη στην ανθρωπότητα τα με­

γάλα Του θαύματα. Η Γαλιλαία, ακόμα 

και σήμερα, παραμένει ένας τόπος ιδιαί­

τερα γαλήνιος, ευλογημένος θα λέγαμε. Η 

φύση διατηρεί στοιχεία ακόμα της εποχής 

του Χριστού . Η περιοχή γύρω από τη λίμνη 

της Τιβεριάδας είναι ειδυλλιακή. Οι γύρω 

λόφοι, σαν πινελιές ζωγραφικού πίνακα, 

καλλιεργούνται με φροντίδα του ανθρώ­

πινου μόχθου. Στην Τιβεριάδα, ο Ιησούς 

προσείλκυσε τους πρώτους μαθητές του , 

καθώς όρθιος μέσα σε μία βάρκα μιλούσε 

στο πλήθος που βρισκόταν συγκεντρωμέ­

νο στις όχθες της λίμνης. 

Σαμάρεια 

Η πλούσια σε πηγές και εύφορη χώρα της 

Σαμάρειας είναι ο ιστορικός τόπος που συν­

δέεται με γνωστά περιστατικά της Παλαιάς 

Διαθήκης, από τους χρόνους του Ιησού και 

των Αποστόλων. Στην πόλη της Σαμάρειας 

υπήρχε άλλοτε ο τάφος του Ιωάννη του Βα­

τπιστού, όπου αργότερα οι Μουσουλμάνοι 

έχτισαν τέμενος. Η σημερινή Ναμπλούς είναι 

η πόλη που συνδέθηκε με το διάλογο του Ιη­

σού με τη Σαμαρείτιδα στο πηγάδι του Ιακώβ, 

που μέχρι τις μέρες μας αποτελεί ένα από τα 

προσκυνήματα του Πατριαρχείου Ιεροσολύ­

μων , καθώς έχει ανεγερθεί ένας εντυπωσια­

κός ναός, ο οποίος περικλείει το ιερό πηγάδι 

του Ιακώβ στο κέντρο του. 

Ναζαρέτ 

Στην άσημη αυτή πόλη , η Θεοτόκος έλαβε 

το μήνυμα από τον Θεό ότι θα γεννούσε τον 

Μεσσία. Το Πατριαρχείο κατέχει σήμερα το 

ΜΟΝΗ ΑΓΙΟΥ ΓΕΩΡΓΙΟΥ ΧΟΖΕΒΑ 
Είvαι κτισμέvη σε απόκpημvα βράχια της 

ερήμου μέσα σε φαράγγι. 

ΜΑΔΗΒΑ 
Αvτίγραφο του χάρτη της Μαδηβά στηv 

Ιοpδαvία. Κατά τηv επισκευή της εκκΛησίας 

το έτος 1876 αvακαΛύφΟηκε στο δάπεδό 
της βu(αvτιvό μωσαϊκό με τηv απεικόvιση 

της ΠαΛαιστίvης. 

Το ιερό κοuβοιικΛιο του Παvάγιοu Τάφου. 

Η είσοδος στοv χώρο. 

ΝΑΙ 

ΣΥΝΑΙΣθΗΜΑ ΤΙΚΑ 

Ναό του Ευαγγελισμού, που έχει χτιστεί στη 

λεγόμενη Πηγή της Παναγίας. Στη Ναζαρέτ ο 

Ιησούς πέρασε τα περισσότερα χρόνια του 

σύντομου βίου του. Για το λόγο αυτόν ονο­

μάστηκε και Ιησούς ο Ναζωραίος. 

Κανά 

Είναι το όμορφο χωριό που συνδέεται με το 

πρώτο θαύμα του Χριστού , όπου σε γάμο 

μετέτρεψε το νερό σε κρασί. Η Κανό βρίσκε­

ται στο δρόμο που ενώνει τη Ναζαρέτ με τη 

λίμνη Τιβεριάδα . Αρκετοί ναοί από την επο­

χή του Μεγάλου Κωνσταντίνου έχουν χτιστεί 

εκεί , καθώς και στην Καπερναούμ , η οποία 

σήμερα δεν υπάρχει, την αναφέρουμε όμως , 

γιατί στην τοποθεσία Επτάστηλο τελέστηκε 

το θαύμα του πολλαπλασιασμού των άρτων 

και των ιχθύων. Στο χώρο της Καπερναούμ , 

κοντά στο Όρος των Μακαρισμών και κο­

ντά στη λίμνη Τιβεριάδα , σήμερα το Πατρι­

αρχείο Ιεροσολύμων διατηρεί την Ιερά Μονή 

των Αποστόλων. 

Όρος Θαβών 

Στον τόπο της Θείας Μεταμορφώσεως, όπου 

ο Ιησούς κατέδειξε τη θεϊκή του υπόσταση, 

χτίστηκε ο Ναός της Μεταμορφώσεως. Το 
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Όρος Θαβώρ, αν το παρατηρήσουμε από 

μακριά, ομοιάζει με λόφο. Αν , όμως, βρε­

θούμε στην κορυφή του , τότε θα κατανοή­

σουμε πραγματικά το χαρακτηρισμό «Όρος 

Υψηλό», που του απέδωσαν οι Ευαγγελι­

στές . Από το σημερινό ελληνορθόδοξο μο­

ναστήρι της Μεταμορφώσεως, μπορούμε να 

διακρίνουμε στα βόρεια το όρος Ερμών . 

Έχουν περάσει δύο χιλιάδες χρόνια και οι 

Άγιοι αυτοί Τόποι εξακολουθούν να υπηρε­

τούν , παρ' όλες τις κακουχίες και αντιξοότη­

τες , το όνομα του Χριστού και της Μεγάλης 

Εκκλησίας Του. ■ 

* Το άρθρο αυτό βασίστηκε 

στη συλλεκτική έκδοση : 

«ΙΕΡΟΥΣΑΛΗΜ, ΜΗΤΗΡ 

ΤΩΝ ΕΚΚΛΗΣΙΩΝ, ΘΕΟΥ 

ΚΑΤΟΙΚΗΤΗΡΙΟΝ,, , των 

Εκδόσεων ((Μίλητος» , με 

συγγραφέα 

τον πατέρα, Δρα Θεολογίας, 

Αλέξανδρο Καριώτογλου 



affidea.gr 
info.gr@affidea.com 

Π www.facebook.com/AffideaGreece 

Προγράμματα Δημιουργίας Κεφαλαίου για το Μέλλον 

Μεγαλώνουμε μαζί, 
καλύπτοντας τις 
δικές σου ανάγκες 

MetLife Προχωράμε μαζί στη Ζωή 
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t ΓΙΑ ΚΑΘΕ ΤΙ ΠΟΥ ΕΙΝΑΙ ΤΑ 
ΠΑΝΤ Α φροντίζει η Generali ! 
Αρχές του 2018 η GENERALI με το κα­
λαίσθητο και ποιοτικά προσεγμένο ημε­

ρολόγιό της (το καλύτερο στην ελληνική 

αγορά) ευχότανε στους φίλους, πελάτες 

και συνεργάτες της ... «να πα­

ραμείνουν ονειροπόλοι, να 

επιθυμούν, να δημιουρ­

γούν και να μπορούν 

να διαφυλάπουν τις μι­

κρές ή μεγάλες κατα­

κτήσεις τους, δηλαδή 

όσα χτίζουν στο πέ­

ρασμα του χρόνου». 

Οκ. Πάvος 

.Δημηrpίοιι 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ 

UNDERWRITING 

Υπενθύμιζε ότι στον αυθορμητισμό των 

ονειροπολήσεών τους τους προέτρεπε 

να αφεθούν και να ταξιδέψουν στο χρό­

νο ήσυχοι επειδή η GENERALI θα ήταν 
δίπλα τους, φύλακας για όσα αγαπάνε! 

Το ημερολόγιο ξεκίναγε με τα εξής γρα­

φόμενα: Για κάθε τι ... που είναι τα πάντα. 
«Όλοι διαθέτουμε τις δικές μας χρονομη­

χανές. Μπρος πίσω, σαν ένα ταξίδι στο 

χρόνο, οι αναμνήσεις μας μας ταξιδεύουν 

στο παρελθόν και τα όνειρα στο μέλλον», 

Herbert George Wells, 1985, «Η Μηχανή 
του χρόνου». Σε κάθε αρχή μήνα υπήρ-

χε μια θαυμάσια φωτογραφία και 

ένα όμορφο μήνυμα προσεκτικά 

διαλεγμένο. Για παράδειγμα, ο 

Νοέμβριος είχε μια κοπέλα στη 

βροχή γελαστή και κάτω έγρα­

φε: «Δεν είναι απλώς μια ξαφ-

νική μπόρα ... είναι η μυρωδιά 
της βροχής που σε ξετρελαίνει». 

Ήταν μηνύματα που απέχουν στο 

χρόνο και στα άλλα χρόνια, στο 

2019 που έρχεται, στο 2020, στο 
2030, αλλά ταίριαξαν και 

χρόνια πριν όταν ξεκι­

νούσε εργασίες στην 

Ελλάδα. Συγχαίρου­

με τον Πάνο Δημητρί-
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ου που επέλεξε ποιότητα προς όλους και 

μαθαίνουμε ότι επιθυμεί να ανακαλύψουν 

οι τρίτοι την GENERALI μέσα από το έρ­
γο της, τα προϊόντα της , τους ανθρώπους 

της και να πουν «πάμε στην GENERALI , 
την εταιρεία για κάθε μας ανάγκη»! 

Στην εταιρεία με πορεία 130 χρόνων 
στην Ελλάδα με την εγγύηση ενός παγκό­

σμιου οργανισμού, ο κ. Δημητρίου ανέβα­

σε το μερίδιό της στην ελληνική αγορά και 

την οδήγησε με τους πρωταγωνιστές! Μα­

ζί του μια αξιόλογη ομάδα διευθυντικών 

στελεχών με επικεφαλής στο Marketing 
και την Επικοινωνία τη Μαρία Λαμπρο­

πούλου, που φρόντισε και τα ημερολό­

για. Ευχόμεθα οι στιγμές τους να είναι 

ευλογημένες από τον Θεό και οι σελίδες 

των ημερολογίων να μη φτάνουν να χω­

ρέσουν τους τίτλους των κεφαλαίων των 

όσων καθημερινά με πολύ κόπο και πολ­

λά όνειρα δημιουργούν για τους συναν­

θρώπους μας! 

Καλό 2019! Ε.Σ. 

t Η Αγγελική Νταλιάνη γεννήθηκε 
στη Θεσσαλονίκη. Η Αγγελική Ντα­
λιάνη του Ιωάννη γεννήθηκε στη Θεσσα­

λονίκη και ξεκίνησε ασφαλιστική σταδιο­

δρομία το 1968 ως ασφαλίστρια . Από το 

1970 τη βρίσκουμε να είναι γενικός πρά­
κτορας της Ελληνοβρετανικής ως το 197 4 
μετά από ουσιαστική εκπαίδευση και οδη­

γίες του Ιωάννη Παλαιολόγου . Τα πρώ­

τα «ασφαλιστικά γράμματα» έμαθε από 

τον Ιερώνυμο Δελένδα . Το 197 4 έφτια­
ξε τον Ασφαλιστικό Οργανισμό Νταλιάνη 

με δραστηριότητες στη Θεσσαλονίκη και 

τα Βαλκάνια. Ήταν ένας καλός άγγελος 

του ασφαλιστικού κλάδου και θα έλεγα 

άνετα πως αν ήταν να κάνω καλλιτεχνικά 

ένα άγαλμα ή έναν πίνακα για προσωπο­

ποίηση της ασφάλισης στη Θεσσαλονί­

κη θα αντέγραφα το πρόσωπο της Αγγε­

λικής Νταλιάνη , που ΕΠΕΛΕΞΕ μόνη της 

να υπηρετήσει το θεσμό Ιδιωτικής Ασφά­

λισης. «Ήμουν εκεί γύρω στα 25 μου χρό­
νια όταν διάβασα μια "κρυφή" αγγελία 

που ζητούσαν άτομο με κοινωνικές επα­

φές, έξυπνο και έντιμο. Πήγα , ήταν μια 

εταιρεία ΕΜΗΝΟΕΛΒΕΤΙΚΗ του Ιερώ­

νυμου Δελένδα που είχε γυρίσει από την 

Ελβετία. Ρώτησα κι όταν άκουσα ότι ήταν 

για ασφάλειες, είπα ΟΧΙ και πήγα να φύ­

γω. Ο Ιερώνυμος Δελένδας, που τελείω­

νε το προηγούμενο ραντεβού της αγγελί­

ας, ρώτησε ποια είμαι και τι θέλω. Ήμουν 

ευκατάστατη, ήθελα να είμαι οικονομικά 

ανεξάρτητη από τον καλό έμπορο πατέρα 

μου και να δουλεύω ελεύθερα. Είπα όχι , 

έφυγα , αλλά το ξανασκέφθηκα επειδή μου 

έκανε "κλικ" η φράση του 1. Δελένδα ότι θα 
αμείβομαι αναλόγως του πόσο δουλεύω 

και όχι υπαλληλικά, και φυσικά ελεύθερη 

που εξαρτώ τη ζωή μου από εμένα και την 

αξία μου. Γύρισα και ξεκίνησα εκπαίδευ­

ση. Συνέπεσε τότε να μιλάνε και για ασφά­

λιση της νέας μας πολυκατοικίας. Μου 

ήταν άγνωστη λέξη η ασφάλιση. Ο πατέ­

ρας μου γεμάτος έγνοια και αγάπη για μέ­

να , στις διακοπές μας στη Λήμνο , ρώτησε 

τον Ιωάννη Παλαιολόγο (πατέρα του Δού­

κα) που ήταν φίλοι "τι ήταν πάλι αυτό που 

ήθελε η κόρη του να γίνει ασφαλίστρια", 

και εκείνος που ήθελε να ανοίξει πρακτο­

ρείο στη Θεσσαλονίκη επέλεξε εμένα και 
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έγινε ο πρώτος καθοδηγητής και μέντοράς 

μου. Έτσι άρχισε το συναρπαστικό ταξίδι 

στη χώρα των ασφαλειών! Από τον 1. Πα­
λαιολόγο κράτησα σε όλη μου την καριέ­

ρα τη συμβουλή του ''Αγγελική , με το ένα 

χέρι θα κρατάς τον πελάτη και με το άλλο 

την εταιρεία με το θεσμό» . Δεν τα ανακά­

τεψε ποτέ η κ. Αγγελική Νταλιάνη, η όμορ­

φη Μακεδονίτισσα που γεννήθηκε στη 

Θεσσαλονίκη, με καλή ανατροφή, με γαλ­

λικά και πιάνο , και ποτέ δεν συμπεριφέρ­

θηκε όπως ο ΓΚΩΝΤΙΣΑΡ του Ονορέ ντε 

Μπαλζάκ στο έργο «L'lllustre Gaudissart» 
(1833), που ήταν ένας αντιπρόσωπος, 

παράξενη φιγούρα , αδαής, σοφός, πλανη­

μένος, κατεργάρης, δύσπιστος ιερέας που 

τα έχει δει όλα και τα ξέρει όλα και γνω­

ρίζει τους πάντες , κορεσμένος από φαυ­

λότητα, που τα φέρνει όλα στα μέτρα του, 

χλευαστικός και σκωπτικός, φαινομενικά 

φιλικός κ.λ.π. («Ξακουστός Γκωντισάρ», 

μετάφραση Α. Καραβασίλη). 

Η Αγγελική Νταλιάνη, πολυβραβευμέ­

νη από ασφαλιστικές εταιρείες και σω­

ματεία (και ως ιδρυτικό μέλος του ΣΕΜΑ), 

ήταν διαρκώς η ευγενική και με διακρι­

τικότητα ασφαλίστρια για τους πελάτες 

και συναδέλφους, κοινωνική , έντιμη , ει­

λικρινής, φιλομαθής κάι άνετη σε «σαλό­

νια και αλώνια» , με Έλληνες και ξένους, 

με κυβερνητικούς και αντιπολιτευόμενους, 

με Εβραίους και Βαλκάνιους, διαδίδοντας 

την ιδέα αλληλεγγύης, ασφάλισης και 

ειρηνικής δημιουργικής συνύπαρξης. 

Το «ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΟ ΝΑΙ» επαι­

νεί τη μεγάλη ασφαλίστρια Αγγε­

λική Νταλιάνη που γεννήθηκε στη 

Θεσσαλονίκη , που ζει και εργά­

σθηκε στην πόλη της, που προσέ­

φερε έργο με τις επαγγελματικές 

και κοινωνικές δραστηριότητές της 

εντός κι εκτός ασφαλιστικού κλάδου 

(π.χ, μέλος ΕΕΔΕ , Τεχνικό Μουσείο Θεσ­

σαλονίκης, ΣΕΜΑ κ.λπ.) 

Φίλοι μου αναγνώστες, χειροκροτήστε 

την κυρία Αγγελική Νταλιάνη που είδαμε 

«να σηκώνει λίγο υψηλότερα τον ασφα­

λιστικό κλάδο» , που κατάφερε «να ανθί­

ζουν αμυγδαλιές» στον παγωμένο χειμώ­

να πολλών συνανθρώπων μας. 

Το έργο της είναι τραγούδι ανακούφι­

σης για όσους γεύτηκαν την πίκρα μιας 

καταστροφής - ζημιάς στην περιουσία 

τους ή στη ζωή τους. Και επειδή, όπως 

έγραψε ο Ελύτης, «Οι Άγγελοι τραγου­

δάνε», και η Αγγελική τραγούδησε για το 

τραγούδι αγάπης της ασφάλισης που με 

πίστη και με μεράκι πραγματοποίησε. Μα­

ζί με τον Οδυσσέα Ελύτη είπε και αυτή ότι 

« ... πίσω από κάθε ανάσταση, από κά­
θε μεράκι, μια κιθάρα περιμένει έτοιμη να 

πάρει τα λόγια και να τα ταξιδέψει από χεί­

λη σε χείλη . Δεν είναι λίγο αυτό ... » («Τα 
ρω του έρωτα»). 

Από χείλη σε χείλη ας διαδώσουμε ότι η 

κ. Νταλιάνη τίμησε τον ασφαλιστικό κλά­

δο και ο δημόσιος έπαινος από την ΕΑΕΕ 

δεν της δόθηκε ακόμη για το σύνολο του 

έργου της στη Θεσσαλονίκη. 

Ε.Σ. 
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ι 35χρόνια ο Όμιλος Ιατρικού Αθηνών προσφέρει! 
Το Ιατρικό Κέντρο Αθηνών ιδρύθηκε το 1983 στο Μαρούσι με 
στόχο την παροχή ποιοτικών υπηρεσ ιών στην Ελλάδα από 

τον Γ . Αποστολόπουλο . Είναι ένα από τα πλέον σύγχρονα 

και αξιόπιστα νοσηλευτικά ιδρύματα της χώρας . Ο Όμιλος 

Ιατρικού Αθηνών ξεκίνησε το 1984 και με συνεχείς επενδύ­
σεις τόσο στην Ελλάδα όσο και στο εξωτερικό αποτελεί σή­

μερα τη μεγαλύτερη και πιο αξιόπιστη μονάδα παροχής δι­

αγνωστικών και νοσηλευτικών υπηρεσιών στην ευρύτερη 

περιοχή των Βαλκανίων , εφάμιλλη αυτών της Δυτικής Ευρώ­

πης και των ΗΠΑ. Στην Ελλάδα διαθέτει 8 υπερσύγχρονες 
νοσηλευτικές μονάδες και ένα δίκτυο από 2.800 ιατρούς και 
3.000 εργαζομένους πλήρους απασχόλησης. Με αφορμή το 
δεύτερο συνέδριο Ιατρικής Ηγεσίας και Καινοτομίας στο Διε­

θνές Συνεδριακό Κέντρο Μεγάρου Αθηνών (Νοέμβριος 2018 
- AMLI 2018) , το «ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ ΝΑΙ» υπενθυμίζει την τε­
ράστια προσφορά του ιδρυτή Γ . Αποστολόπουλου και προς 

τον ασφαλιστικό χώρο ιδιωτικής ασφάλισης , που ένα 

από τα κυριότερα επιχειρήματα προς πώληση ασφα­

λειών υγείας των διαμεσολαβούντων είναι ότι «σε 

καλύπτουμε και στο Ιατρικό Αθηνών»! 

Ο Γιώργος Αποστολόπουλος γνωρίζει κα­

λά γιατί οι αρχαίοι Έλληνες ονόμαζαν τον ια­

τρό και ποιόν , παιήων από το ρήμα παύω , 

ως καταπαύων τας οδύνας. Έχει πολλούς κα­

λούς ιατρούς που παύουν τας οδύνας των Ελ­

λήνων! Αξίζει δημόσια έναν έπαινο ο σε 

πολλά ευεργέτης συνανθρώπων 

μας Γ. Αποστολόπουλος , ο δη­

μιουργός του πολυχρήσι­

μου Ομίλου , που σαν μια 

νέα «Βασιλειάδα» του Με­

γάλου Βασιλείου προσφέ-

ρει ίαση και θεραπεία σε 

χιλιάδες πάσχοντες , παρό­

λο που έχουν διαφορετικές 

αφετηρίες, και εν πάση πε­

ριπτώσει είναι μια κατα­

φυγή πασχόντων, πολλοί 

από τους οποίους γνω­

ρίζουν ότι οι ιατροί μέσω 

της θεραπείας προσφέ­

ρουν αναβολή θανάτου 

των θνητών ανθρώπων, 

όπως έλεγε και ο Ορφι­

κός Ύμνος εις Απόλλω­

να, Θεού ιατρού των θεών 

(Απόλλων Παιάν) . 

Σκεφθείτε τι θα γινόταν εάν δεν υπήρχαν αυτές ο ι σύγ­

χρονες ιατρικές μονάδες και πού θα κατέφευγαν οι πάσχο­

ντες συνάνθρωποί μας σ' αυτή τη μικρή ζωή μας . Η Ένωση 

Ασφαλιστικών Εταιριών Ελλάδος τού οφείλει πολλά κα ι το 

«ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ ΝΑΙ» προτείνει σε μεγαλοπρεπή συνεδρία­

ση όλων των φορέων της να τον βραβεύσε ι για το έργο του , 

για μίμηση και οφειλόμενη ευγνωμοσύνη. Η κορυφαία απο­

στολή του Ομίλου Ιατρικού Αθηνών για διαρκή εξασφάλιση 

ανανεωμένου υπερσύγχρονου τεχνολογικού εξοπλισμού και 

υποστήριξη πρωτοποριακών ιατρικών μεθόδων κ .λπ . ωφε­

λεί τα μέγιστα τον ασφαλιστικό κόσμο , που παίρνει στους 

ώμους του μέγα φορτίο υποχρεώσεων του κόστους υγεί­

ας των Ελλήνων (και ευτυχώς δίπλα στο Ιατρικό και άλλοι 

πρωτοπόροι υπηρετούν το αγαθό της Υγείας με προσήκου­

σα επιμέλεια όπως το ΥΓΕΙΑ , το ΙΑΣΩ κ.λπ . ) . Συγχαρητή­

ρια για το έργο σας υπέρ συνανθρώπων , αξιόλογε ανάμε­

σα στους Έλληνες κύριε Γ. Αποστολόπουλε του Ιατρικού 

Κέντρου Αθηνών , που ανάλωσες τη ζωή σου στη δημι­

ουργία κέντρου Ιατρικής (υπακούοντας στον πατέρα 

της Ιατρικής Επιστήμης Ιπποκράτη) , που φρόντι­

σες οι ιατροί στα ιατρεία να έχουν προς χειρουρ­

γίαν τα εξής: « Τά δ' έςχειρουργίnν κατ' 

ίnτρείον · ό άσθενέωv · ό δρώv ·οί ύπn­
ρέται -τά δργαvα -τό φώς· δκου δκως 

όσα δκως δκου τό σώμα, τά άρμενα · 
ό χρόνος · ό τρόπος · ό τόπος» . Δηλαδή , 

τα δε (απαραίτητα) προς χειρουργίαν κατά ια­

τρείου: ο ασθενών , ο δρων (δηλαδή ο χει­

ρουργός) , οι βοηθοί, τα όργανα, το φως, 

όπου και όπως (εννοείται πού και πώς 

να τοποθετηθούν εν τάξει) , όσα όπως 

(όσα και όπως χρειάζονται) , όπου το 

σώμα εκεί τα άρμενα , καθορισμός 

χρόνου, τρόπου, τόπου . Άρμενα : ερ­

γαλεία , όπλα , εξάρτια , εξαρτήματα. 

Από το ρήμα αρμόττω, προσαρμό­

ζω. Ό,τι αρμόζει , χρειάζεται στον 

καθένα ως συνοδευτικό , επόμενον , 

δηλαδή «όπλον» εις την εργασίαν 

του . «Ο καθείς και τα όπλα του». 

(Πηγή: Ο εν τη λέξει λόγος - Άννα 

Τζιροπούλου-Ευσταθίου, Εκδ . Γε­

ωργιάδης . ) 

Αυτό δεν καταγράφεται στους 

σκοπούς του Ομίλου ως κορυ­

φαία αποστολή σας; 

(www.iatrikokentro.gr). Ε.Σ. 

Μι οδηγό την ποίηση, πνευμαuιωr όνθρωπ 
«δούλεψαν» για να σηκωθεί λίνο υψ~ότερΘ η ΕλλQ- • 
δα στα μάτια του κόσμου , μέσα από τοyς π:ο/f μους τό • • 
1897, του 1904, του 1912, τbυ 1914 - 1918, του 1922 ' ,,, . 
κ .λπ. Στο «ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΟ ΝΑΙ» δημοσιεύω μια φωτο-

γραφία από μια ομάδα ανθρώπων της Γενιάς του '30, 
ανάμεσά τους δίπλα-δίπλα ο Γ . Σεφέρης με τον Οδ. 

Ελύτη που αξιώθησαν τα δύο Νόμπελ Λογοτεχνίας . Η ,. 
σημερινή πνευματική ξηρασία αντανακλά στην κρίση 

πολιτισμού και οικονομίας , στην κρίση της πολιτικής , 

των θεσμών , της Εκκλησίας κ.λπ. Έγραφε ο Οδυσσέ­

ας Ελύτης: 

« ... ΣΤΗ ΛΟΓΟΤΕΧΝΙΑ ξημέρωνε η Γενεά του '30. Τα 
βράδια , επιστρέφοντας από τις παρόδους του Λυκα­

βηττού , "φρέσκοι ακόμη από τα φιλιά των κοριτσιών" ,··/ 
κρατούσαμε το Ελεύθερο Πνεύμα του Γιώργου Θεοτο-ι 

κά, και το καρδιοχτύπι μας δεν ξέραμε αν ήταν τόσο 

δυνατό για τη Λογοτεχνία ή για τον Έρωτα. Όλα μαζί , 

χρυσωμένα με νεότητα , αποτελούσαvε το πνεύμα που 

δε δυσκολευότανε να ευδοκιμεί μέσα στους φτωχούς 

συνοικιακούς δρόμους της προπολεμικής Αθήνας» . 

«Το χρονικό μιας Δεκαετίας» , ΑΝΟΙΧΤΑ ΧΑΡΤΙΑ 

Πηγή: ΟΔ ΥΣΣΕΑΣ ΕΛ ΥΤΗΣ, Ο ΝΑ ΥΤΙΛΟΣ ΤΟΥ ΑΙΩ­

ΝΑ, ΕΚΔΟΣΕΙΣ ΙΚΑΡΟΣ , (Βραβείο Νόμπελ 18/101979 

Καθιστοί από αριστερά: Ά yγε.Αος Τερ(άκης-, Κ. Θ. Δημαράς-, 
Γιώργος Κστσίμπσ)ιης-, Κοσμάς Πο.Αίτηr, Αvδρtσς 

Εμπειρίκος. Όρθιοι: Θσvάσης ΠετσάΛΙJf -Διομίδης-, Η)ιίσς 
Bεvi(ηr, Οδιισσtσς ΕΜτης, Γιώργος Σεφtρης-, Αvδρtας 
Καρσvτώvης-, Στi)ιιος Ξεφ.Αούδσς-, Γιώργος Θεοtοκάς 
(Μάρτιος 1963). 

ι ΝΑΙ, αντι'σταθείτε, με όπλο την ποίηση! 
Τέτοιες μ ' ρες Νοεμβρίου , πριν από 25 χρόνια , 15 Νοεμβρίου 
1992, ποιψής Μιχάλης Κατσαρός μού έφερε μια δήλωση - βε­

βαίωση συνεργασίας με το «Ασφαλιστικό ΝΑΙ» που εξέδιδα τό­
τε (και συνεχ ίζει ως σήμερα). Αφιλοκερδώς! 

Η συνεργασία ήταν η κατάληξη μιας γνωριμίας μας στο υπο­

κατάστημά μου ασφαλιστών της INTERAMERICAN, όπου 
ήμουν συντονιστής ασφαλιστικών συμβούλων στην πλατεία 

Συντάγματος , Όθωνος 6, όπου ήταν και η ΕΔΡΑ της εταιρείας . 

Εκεί , στα τέλη τού 1980 ήρθε για ενημέρωση και αποζημίω­
ση κάποιου συμβολαίου ασφάλισης. Όταν έμαθε περισσότε­

ρα για μένα και ότι αγαπώ την ποίηση , έγινε καθημερινός επι -

σκέπτης , μου διάβαζε ποιήματα , του διάβασα και εγώ κάποια 

που έγραφα από το 1970 και μου πρότεινε να τα εκδώσει αυ­
τός σε βιβλιαράκι. Άτολμος εγώ , δεν συμ~ώνησα .. :-- rf φιλία 
συνεχίσθηκε και κάποια πρωινά πίναμε καφέ στην οδό Μη­

τροπόλεως και κυρίως στο «ΝΕΟΝ» που είχε και φαγητό ... 
Μου μίλαγε για τον τίτλο του «ΝΑΙ », για τους ΝαΤτες και για 

φιλοσοφίες του τύπου «πού πάνε οι λέξεις όταν φεύγουν ; 

~~~ Πέφτουν κάτω ; Πάνε κάπου στα σύννεφα;» • 
Ι 

Αργότερα ζήτησα να γράφει ποιήματα αηοκ~ιστικά στο 

«Ασφαλιστικό ΝΑΙ». Έτσι αρχές του 1990 μου έφερε τη βε­
βαίωση συνεργασίας. · • ~.Σ. 



ΑΣΦΑΛιΣΤΙΚΟ 

UNDERWRιTΙNG 

t Φιλίες, γιορτές και δημόσιες σχέσεις με ... μήλο φι­
ρίκι γλυκό! Όλοι οι άνθρωποι έχουν ανάγκη τη φιλία , την 

ανθρωπιά , την παρέα και τη λεγόμενη «σύσφιγξη» σχέσε­

ων σε φιλικό , συγγενικό και επαγγελματ ι κό επίπεδο. Κάποιοι 

νομίζουν ότι φτιάχνουν σχέσεις με ένα ποτό στο χέρι σε ένα 

μπαρ σκοτεινό με εκκωφαντική μουσική , άλλο ι με έξοδο στα 

μπουζούκια και τα φωτιστικά εφέ , με τέρμα τα ηχεία κ . λπ. Δεν 

διαφωνώ , όλα χρειάζονται κάπου- κάπου , αλλά οι πραγματι­

κές σχέσεις κτίζονται και με πιο ανθρώπινους τρόπους , με μια 

βραδιά σε γιορτή , μια μέρα με παρέα λίγων σχετικών στο σπί­

τι για φαγητό , με ένα παιχνίδι, με έναν περίπατο, με μια προ­

σωπική φροντίδα για λίγους φίλους και όχι με αγοραστά πο­
τά ή γλυκά ή φαγητά , αλλά με σερβίρισμα γλυκών ή φαγητών 

που έφτιαξε το αντρόγυνο ή η σύζυγος ή η οικοδέσποινα που 

έχουν παραδοσιακή ελληνική αφετηρία , όπως ηπειρώτικες πί­

τες , κρητικά καλ1τσουνάκια , χορτόπιτες , μαραθόπιτες , ρεβανί , 

πορτοκαλόπιτες , χοιρινό με κυδώνια , πατάτες ψητές , γιαπρά­

κια , τσιγαριαστά , κουνέλι στιφάδο , γιουβετσάκ1 με κριθαράκι , 

κρεατόπιτα , τραχανόπιτα κ .λπ . 

Ε ίναι πολλές 01 αφορμές για να δείξει την αγάπη και φιλία 
της μια νοικοκυρά σε συγγενείς και φίλους και να κλε ίσει τη 

βραδιά με ένα γλυκό που έφτιαξε η ίδια και είναι γνήσιο , όπως 

γλυκό κυδώνι , ένα γαλακτομπούρεκο , ένα μελιτζανάκι ή καρ­

πούζι , αχλάδι , βερίκοκο , δαμάσκηνο, βύσσινο κ.λπ. Από όλες 

τις ιδ ια ίτερες πατρίδες έρχονται συνταγές αιώνων . Σε αυτό το 

«ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΟ ΝΑΙ» σας έχουμε συνταγή για γλυκό μήλο φι­

ρίκι , που βρίσκουμε άφθονα αυτήν την εποχή και γίνεται εύκο­

λα . Φτιάξτε το και καλέστε φίλους . Μπορείτε ακόμη να δωρίσε­

τε σε κάποιους φεύγοντας ένα βάζο γλυκό όμορφα τυλιγμένο! 
Είναι ποντιακή συνταγή! Ε.Σ. 

Παραδοσιακά εδέσματα με φρούτα 

Μτίλο φιρίκι γλυκό 

Υλικά 

t 1 ½ κιλό μήλα φιρίκια ίδιου μεγέθους περίπου 
t 1 κιλό ζάχαρη 

t 2 φλιτζάνια νερό 
t Χυμός από ½ λεμόνι 

t 1-2 ξύλα κανέλας 
t 8-10 γαρίφαλα 

t Αμύγδαλα ασπρισμένα 
t 3-4 κουταλιές γλυκόζη 

Εκτέλεσn 

Ξεφλουδίζουμε τα φιρίκια και με ειδικό εργαλείο 

αφαιρούμε τα κουκούτσια. 

Τα ρίχνουμε σε λεκάνη με νερό προσθέτοντας το χυμό του 

λεμονιού για να μη μαυρίσουν. 

Σε κατσαρόλα βράζουμε τη ζάχαρη με το νερό. 

Μόλις η ζάχαρη λιώσει, προσθέτουμε τα φιρίκια, την κανέλα 

και τα γαρίφαλα και τα αφήνουμε να βράσουν ξαφρίζοντας 

συνεχώς μέχρι το γλυκό να δέσει. 

Το αφήνουμε να κρυώσει, αφαιρούμε την κανέλα και τα 

γαρίφαλα και γεμίζουμε το κενό που δημιουργήθηκε από την 

αφαίρεση των κουκουτσιών με τα αμύγδαλα. 

Μεταφέρουμε το γλυκό σε καθαρά βάζα για φύλαξη. 

Πηγή: Έφη Γρηγοριάδου, Εδεσματολόγιον Πόντου, 

Εκδόσεις Κοχλίας 

t Στη μνήμη του βιαίως απαχθέ­
ντα στην Αλβανία κ. 1. Γιαννιώ­
τη . 21-23 Νοεμβρίου 1948 - Νο­
έμβριος 2018. Στη μνήμη του βια ίως 
απαχθέντα στην Αλβαν ία και υποχρε­

ωθέντα εκεί σε καταναγκαστ ι κά έρ­

γα πατέρα του Κωνσταντίνου Ιωάννου 

Γ ι αννιώτη , ο γιος του ο Μελάς Γιαν­

νιώτης του Κωνσταντίνου , ιδρυτής της 

ΙΝΤΕΡΣΜΟΝΙΚΑ, πριν από δύο χρό­

νια , τον Δεκέμβριο του 2016, εξέδωσε 
στη Θεσσαλονίκη το βιβλ ίο «Έπεσε 

μαχόμενος .. . ». Εκεί περιγράφει τι είδε , 

τI άκουσε , και τι έζησε κατά τη φονική 

μάχη του Ανταρτοπόλεμου στη Βλάστη 

Κοζάνης τον Νοέμβριο του 1948 και με­

τέπειτα , 70 χρόνια πριν . Σαν σήμερα 

21-23 Νοεμβρ ίου 1948! Με την ευκαι­
ρία όσων εκτυλίσσονται σε βάρος της 

Ελλάδος μας , στα Σκόπ ια , στις Πρέ­

σπες , στην περιοχή Βορε ίου Ηπείρου 

και την Αλβαν ία ευρύτερα , ε ίνω ΕΠΕΙ­

ΓΟΝ να θυμηθούμε λίγο ιστορία και να 

ρωτήσουμε τις μαυροφορεμένες μάνες 

(όσες απέμειναν) , που μια ζωή έκλαι­

γαν με μαύρο δάκρυ μπροστά σε άψυ­

χες φωτογραφίες παλικαριών , παιδιών , 

συζύγων , αδελφών που έπεσαν ΥΠΕΡ 

ΠΑΤΡΙΔΟΣ μαχόμενοι εναντ ίον ποι­

κίλων εχθρών , τι έγινε τότε , τι γίνεται 

τώρα κ . λπ . Ειδικά οι γονείς να ενημε­

ρώσουν τα παιδιά τους πριν τα κατα­

σπαράξουν προδότες , ξενόδουλοι και 

προπαγανδ ιστές άλλων συμφερόντων . 

Ο Μελάς Γιαννιώτης , ακαταπόνη­

τος ηγέτης της ΙΝΤΕΡΣΜΟΝΙΚΑ, υπο­

στηρικτής της ασφαλιστ ι κής ιδέας , γνή­

σιος ευπατρίδης και με μάθηση ικανή 

της ιστορίας μας, έπραξε πολλά ΥΠΕΡ 

ΠΑΤΡΙΔΟΣ και ΥΠΕΡ ΤΟΥ ΑΣΦΜΙΣ-

ΑΣΦΑΛιΣΤΙΚΟ 

UNDERWRιTΙNG 

ΤΙΚΟΥ ΘΕΣΜΟΥ περιοδεύοντας ανά 

την Ελλάδα σε όλους τους νομούς , κο­

ντά σε ασφαλιστές, φίλους και πελάτες. 

Μαζί με τα ασφαλιστήρια που παρέδι­

δε με την ιδιότητα του ασφαλιστή , μετό­

χου ασφαλιστικής εταιρείας και ηγέτη , 

παρέδιδε μαθήματα ελληνικής Ιστορίας, 

μαθήματα ελληνικής Παιδείας 

και παραδείγματα Έλληνα 

προς μ ίμηση . Δεν πτοή­

θηκε από τα ξενόφερτα 

κα ι ξενόδουλα ανθρω­

πάκια. Ύψωσε τη ση­

μα ία της Ελλάδος, τον 

Μαpμάpιvο Μvημείο Πεσόvτωv 
στοv ιlόφο «Προφήτης- Ηιlίας-» 

Βιlάστης, διά δαπάvης- και 
φpοvτίδας- οpγαvώσεωv τέως­
Καταδpομέωv και όχι της­
επίσημης- πατρίδας-! Τίvος- άραγε 

είvαι αuτιj ΙJ πατρίδα και πού 
ευρίσκεται; 

Ήλιο της Μακεδονίας και τις παραδό­

σεις της ιδιαίτερης πατρίδας του. Σή­

κωσε με το έργο του «λίγο ψηλότερα» 

πολλούς γύρω του και «άνθισε αμυγδα­

λιές» σε ξεραμένους, άνυδρους τόπους. 

Κατήγγειλε δυνατά κα ι άφοβα όσους 

μεθοδικά εξαπάτησαν και εξαπατούν 

τους νεοέλληνες με απόκρυ­

ψη ιστορικών γεγονότων, 

όπως και αυτά που πε­

ριγράφει στο βιβλίο 

του «Έπεσε μαχόμε­

νος ... » και ειδικά τη 

φράση του Φιλίππου 

Β ' σε επιστολή του 

προς τη Βουλή των 

Αθηναίων, που διά των 

λέξεων «Εμέ και τους άλ­

λους Έλληνες άπαντες ... » 
καταεξευτελίζει Σκοπιανούς και 

ανιστόρητους απάτριδες της συμφωνί­

ας Πρεσπών. 

Καθώς διάβαζα το βιβλίο , με έπιασαν 

τα δάκρυα ενθυμούμενος παρόμοια ανα­

τριχιαστικά περιστατικά των προδοτών 

ξένων και ντόπιων της Ελλάδος στα άγια 

χώματα του χωριού μου στα ορεινά της 

Άρτας, όπως σε εκείνα της Βλάστης Κο­

ζάνης και εναντίον Ελλήνων από ξένους 

και ανθέλληνες που περιγράφει ο ευλο­

γημένος από τον Θεό , φί­

λος Μελάς Γιαννιώτης. 

Βρε ίτε και διαβάστε το βι­

βλίο . Μελάς Γιαννιώτης 

2310492212 και www. 
mgianniotis.gr. 

Χαίρε , όλβιε Μελά , που 

της ιστορίας έσχες μάθη­

σιν , που είπε ο Ευριπί­

δης! Ε.Σ. 

t Β~ΣΙΛΙΚΗ ~- ΣΠΥΡΟΥ το γένος Τριάντου +1919 - 2018 Στις 3 Νοεμβρ ίου 2018 
~τερματισε το,v βιο ,της η μ~τέρα μ~υ Βασιλική Γ. Σπύρου , το γένος Τριάντου , εξΑνεμορράχης 
Άρτα~ , 9,9 ετων. ~απου διαβασα οτι η ρίζα της λέξεως μήτηρ προέρχεται από το μάω - μω ή 
μ~τευω η μα,τηρευω που σημαίνουν ζητώ . Από την ίδια λέξη και η μάθηση και ο μαστός. Αυ­

τα ~ου ζητουσ~ στη, ζωή και β ίο μου (βίος είναι η δ ι άρκεια ζωής- ζωή το να είσα ι ζωντανός) 
η μανα μου μου τα εδωσε και τα δύο . Γάλα για να ζήσω και μάθηση στη διάρκεια του βίου. 

Σ ' ευχαριστώ για όλα , μάνα! 

Είχε χριστιανικά τέλη , ανώδυνα , ανεπαίσχυντα και ειρηνικά ... 
Αιωνία η μνήμη της με καλή απολογία! 
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ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ 

UNDERWRITING 

t Πόσοι ασφαλιστές έχουν προσωπικό ασφαλιστήριο 40 
χρόνια συνεχώς; Αρχές Οκτωβρίου 2018, πλήρωσα μια ε ιδοποί­
ηση πληρωμής ασφαλίστρου με ημερομην ία 10/10/2018. Επόμενη 
οφε ιλή 10/4/2019. Η απόδειξη έγραφε : Συμβαλλόμενος , ονοματεπώ­

νυμο ΣΠΥΡΟΥ Γ . ΕΥΑΓΓΕΛΟΣ , Κλάδος Ζωής κ .λπ. Ξαφνικά , συγκι­

νήθηκα όταν θυμήθηκα ότ ι η έναρξη έγινε στις 10/10/1978. Πέρασαν 
40 χρόν ια συνεχούς προστασίας , αλλά και 40 χρόνια συνεχούς πλη­
ρωμής ασφαλίστρων . Όταν ξεκ ίνησα την ασφάλιση ήμουν ασφαλ ι­

στής και Unit Manager στην INTERAMERICAN. Αυτά τα 40 χρόνια 
έγιναν πολλά ... Πολλές φορές το ξέχναγα ότ ι υπήρχε . Θα έλεγα πως 

αυτό με συντρόφευε αμίλητο . Παντρεύτηκα τη Μαρία , έκανα παιδιά , 

τον Κωστή κα ι την Ελπ ίδα. 'Αλλαξα πολλά σπίτ ι α . Έμενα σε ένα ημι­

υπόγειο στο Αιγάλεω , πριν παντρευτώ πήγα στον Νέο Κόσμο, Αντι­

σθένους 32, από όπου ξεκ ίνησα για την εκκλησ ία γαμπρός, άνοιξα 

ο ι κογένε ια και νέο σπίτι στην οδό Φιλοπάππου 29, έφυγα στην Αγία 
Παρασκευή δ ίπλα στον Προφήτη Ηλία , πήγα στο Μαρούσι , Προμη­

θέως 11 , έφτιαξα δικό μου ψηλά στην Πεντέλη ... Δόξα τω Θεώ! Το 
συμβόλαιο το πλήρωνα ανελλιπώς . Έγινα διευθυντής υποκαταστή­

ματος, έγινα επιθεωρητής , είχα πολλούς ασφαλιστές ως το 1990. 
'Αλλαξα επάγγελμα όταν ο Κοντομηνάς πήρε απόφαση να πουλήσε ι 

την εταιρεία. Έγινα δημοσιογράφος , εκδότης , έκανα χιλιάδες συν­

δρομητές , εξελέγην στο Επαγγελματικό Σωματείο Ιδιοκτητών Περιο­

δικού Τύπου , μπήκα σε ανώτερο επίπεδο στο Δ.Σ . του ΕΤΑΠ-ΜΜΕ , 

Ταμείου γ ι α όλους , μεγάλωσα τις εκδόσε ι ς , έκανα κ ι άλλο περιοδι­

κό , το Bancassurance World, την εφημερίδα NEXTDEAL, τον ιστότο­

πο NextDeal.gr κ.λπ. 

πείας με αφορμή το ψάξιμο με στεφανιογραφ ία στην καρδιά . Έκανα 

μπαλονάκι . Μέσα στο θάλαμο υπήρχε έντονη αυτή η σιωπή του πό­

νου , του φόβου , της αγωνίας γύρω μου ... Ήταν αρκετο ί δ ίπλα μου 

σε χειρότερες καταστάσεις και δεν καταλάβαινα εμένα και το πρό­

βλημά μου . Είχαν έρθει οι γιατροί , είπαν τα δικά τους κα ι έφυγαν. Ο 

ήλιος του ηλιοβασιλέματος ρόδισε λίγο τον το ίχο του «ΥΓΕΙΑ» κα ι 

θυμήθηκα πως έξω ο κόσμος συνεχ ίζει να ζει όπως κάθε μέρα σχε­

δόν τρέχοντας ... Αυτές τις ώρες ο Υμηπός πα ίρνε ι ένα μωβ χρώμα 

απαλό . Τι να γίνονται οι δικοί μου , σκέφθηκα . Η Μαρία μου , τα παι­

διά , ο Κωστής στο Λονδίνο , η Ελπίδα μου στην Οξφόρδη ; Δάκρυσα . 

Γύρισα το πρόσωπο στον τοίχο και έκλαψα. Πονάς ; μου ε ίπε μια νο­

σοκόμα . Αυτο ί οι άγγελοι χωρίς φτερά . ΟΧΙ! Και αν γ ίνε ι ε κείνο ή το 

άλλο ; Η Ελπίδα θα κάνει μια κίνηση απελπισίας όπως τότε που της 

είπα ότι πέθανε ο παππούς Μανώλης ... Ο Κωστής ; Α , ναι μωρέ , έχω 

και το συμβόλαιό μου αλλά και σε γερμανικά μάρκα ένα άλλο να συ­

νεχίσουν τις σπουδές τους , τουλάχιστον να μην τα προδώσω και ού­

τε να τα επιβαρύνω με προβλήματά μου . 

Πολλές φορές πρόσεχα τις ημερομηνίες πληρωμής και όσο μεγά­

λωνα , πιο πολύ . Αυτά που έγραφα στα άρθρα μου τα πίστευα γ ια 

την αξία των ασφαλειών ζωής. Ο Οκτώβριος μήνας ήταν πολύ καλός 

για μένα. Τον Οκτώβριο του 1973 (στις 29/10/1973) ε ίχα υπογράψει 

α ίτηση προσλήψεως στην INTERAMERICAN ως ασφαλε ιομεσ ίτης , 

τότε που το λογότυπό της ήταν ένα «τετράφυλλο» τρ ι φύλλι ... Τότε 
έκανα και την πρώτη μου αίτηση . 

Πέρασαν 45 χρόνια! Αυτές τις αναμνήσεις τις έγραψα να θυμ ί­

σω στις ασφαλιστικές εταιρείες να προσέχουν αυτούς που τις στη-

ρ ίζουν με τα ασφάλιστρά τους μακροχρο­

( D . ι () 

φ I NTERAM ERICAN ~"=.~=~~~/ι:i1Ε ΑΘΗΝΩΝ 
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νίως και να μην «παθιάζονται >) να βρουν 

νέους , ξεχνώντας τους παλιούς . Αυτό ισχύ­

ει και για τη συμπεριφορά τους προς τους 

παλαιούς υπαλλήλους και συνεργάτες τους. 

Φυσικά , δεν ξεχνώ ότ ι « έτσι ε ίναι η ζωή και 

πώς να την αλλάξεις» και ότι πάντα κόνις , 

πάντα σκιά ... και ότι ο άνθρωπος ως ανθός 
μαραίνεται και ως όνειρο παρέρχεται ε ις το 

λίγο της ζωής μας ... Τότε αξίζε ι να θυμόμα­

στε εάν κάποια από όσα κάνουμε αξίζουν 

να μνημονευθούν εάν έγιναν για έναν καλύ­

τερο κόσμο .. . και εις την υπηρεσία συναν­

θρώπων όπως είναι η ασφάλιση . Μια μέρα 

πήγα στη σημερινή INTERAMERICAN κα ι 
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κράτη • •έλη της Ε••ηωπαϊκής Έ.,ι.,σης , ο vfoς Γενικόc 
· ... v,.. • 11rι -- ..... n r~ ·' 

Ανάλυση Ααφαλlσrρων 

Καθαρό Ασφάλι στρα 

Δι καιωμα / Τόκο ι 
tόρος ΑσφαΗστpων 
Χαρτό,.-

Το ασφαλιστήριο ζωής το πλήρωνα κανονικά ... Δώρι­

σα τον ανδριάντα του Μιλτιάδη στον Μαραθώνα με χρήμα­

τα αποζημίωσης εργασίας στην INTERAMERICAN. Υπέ­
γραψα και άλλα ασφαλιστήρια Ζωής , Πυρός , Γραφείων , 

Ομαδικά , Αυτοκινήτων , Βοηθείας κ.λπ. Και όχι μόνο στην 

INTERAMERICAN, αλλά και στην ΕΘΝΙΚΗ , στην GENERALI , 
στην ΙΝΤΕΡΣΜΟΝΙΚΑ, στην ΝΝ ... Δεν γνωρίζω πόσα είναι. 
Αυτό το συμβόλαιο το θυμόμουνα κάποιες σκληρές στιγμές σε 

δυσκολ ίες υγε ίας .. . Μια φορά μπήκα σε Μονάδα Εντατικής Θερα-
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(δεν κάνω λάθος) ήμουν ένας ξένος ! Ίσως 

έτσι να είναι τα ανθρώπινα. Ίσως έτσι 

συμβαίνει στη ζωή . Α , ζωή , ασυλλό­

γιστη και τρελή που είσαι , όπως λέει 

και ο Ζαχ . Παπαντωνίου! 

ΕuάγγεJιος r. Σπύρου. 
Σταχρόvια 1973-1978, νέος 
άφραγκος ασφαJιιστής που 

επέΛε(ε vα είναι 
και ασφαΛι(όμεvος! 

ΗΑΜΟΙΒΑΙΑ 

ΑσφαΛιστική Εταιρία 

Ζωής και Πρόνοιας 

- ΑσφαΛιστήριο 

(ωήςαπότηv 

πρώτη εΛJιηvική 

σσφσΛιστική εταιρεία 

ζωής, 1907 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ 

UNDERWRITING 

(Πηγή: Ε. Σπύρου: σuΛΛεκτικά 

ασφσΛισrήρια 1860-1960) 

8 Οι πρώτες ασφάλειες ζω­
ής και η «ΑΜΟΙΒΑΙΑ». Το 1902 

ιδρύθηκε η «ΑΜΟΙΒΑΙΑ» Ασφαλι­

στική Εταιρία Ζωής, πρώτη στον 

20ό αιώνα εταιρεία Ζωής και Πρό­

νοιας. Η «ΕΘΝΙΚΗ» το 1891 μόλις 
ιδρύθηκε περιέλαβε στις εργασί­

ες της και τον κλάδο Ζωής, που το 

1898 τον κατήργησε λόγω κακών 
αποτελεσμάτων. Η λειτουργία 

της , όπως γράφει ο Γ . Κούτσης 

στο βιβλίο του Η ΕΞΕΛΙΞΙΣ ΤΩΝ 

ΕΜΗΝΙΚΩΝ ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΩΝ 

ΕΤ ΑΙΡΕΙΩΝ , βασίσθηκε στο 

σύστημα των συνεταιρισμών 

Tontines (από τον 140 αιώνα 

στη Φλωρεντία υπήρχαν συνε­

ταιρισμοί αμοιβαίας βοήθειας 

και αμοιβαίας κληρονομιάς. 

Το όνομά τους το πήραν από 

τον Φλωρεντίνο γιατρό Λ. Τ ό­

ντι . Το σύστημά του ήταν συ-

νεταιρισμός ορισμένου αριθ­

μού προσώπων, που με εισφορές 

σχημάτιζαν κεφάλαιο που με τόκους μεγάλωνε και το εμοιράζοντο κάθε χρόνο. 

Κάθε φορά που απέθνησκε κάποιος, οι υπόλοιπο ι επιζώντες έπαιρναν τον ετήσιο τόκο 

τους πιο μεγάλο. Ο τελευταίος επιζών έπαιρνε το σύνολο του κεφαλαίου) . Πολλοί έδειξαν 

εμπιστοσύνη στην εταιρεία , αλλά λόγω κακοδιαχειρίσεως και κακής οργάνωσης ετέθη σε 

εκκαθάριση το 1910. Το 1906 ιδρύθηκε η «ΑΝΑΤΟΛΗ» με το ίδιο σύστημα των Τοvτιvών, 

με διαφορά ότι έπαιρναν τόκους και οι συγγενείς. Ανάμεσα στους ιδρυτές , ο Γ. Αβέρωφ , ο 

Αγ. Σλήμαν, οΑθ . Φίλων. Το 1939 ετέθη υπό κρατικό έλεγχο. Το 1918 ιδρύθηκε η «ΚΜΗ 

ΠΙΣΤΙΣ» και το 1920 ιδρύθηκε η «ΕΘΝΙΚΗ ΖΩΗ». Ιδρυτής τους η Τράπεζα Εθνικής Οικο­

νομίας των αδελφών Εμπειρίκου που τις συγχώνευσε το 1928. Μεταξύ 1917- 1918 ιδρύ­

θηκαν 19 εταιρείες σε Αθήνα και Πειραιά. Παραμονές του 1940 υπήρχαν 15 ελλην ι κές 

εταιρείες και 70 ξένες. Το 1943 υπήρχαν 53 ασφαλιστικές εταιρείες ελληνικές ... 
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t Ο Alec Merfield ήταν μια εξέχουσα προ­
σωπι κότητα στην ασφαλιστική βιομηχα­

νία στη Μ . Βρετανία και τον διεθνή χώρο 

την εποχή 1970-1990 (ξεκίνησε την ασφα­
λιστική καριέρα το 1948 μετά την υπηρε­
σία του στην Αγγλική Βασιλική Αεροπορία 

(ΡΑΦ), το 1970 διορίσθηκε στη LIAMA και 
το 1976 πρόεδρος στην Ευρωπαϊκή Επι­
τροπή LIMRA. Το 1977 μπήκε πρόεδρος 
στο Δ.Σ. της LIMRA ως πρώτος μη Βορει­
οαμερικανός ... Στα μέσα του 1990 έδωσε 
μια συνέντευξη στο «ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΟ ΝΑΙ» , 

στον συνεργάτη μας τότε Νικ. Πάππος, μετά 

από πρότασή μου. Είπε πολλά χρήσιμα τό­

τε που ισχύουν και σήμερα, αφού η ασφα­

λιστική αγορά ήταν πολύ νεαρά για τα δι-

t Ο «Εργολήπτης» Δ. ΚΕΛΕΣΙΔΗΣ και η 
ΕΘΝΙΚΗ ΑΕΕΓΑ. Πριν από 34 χρόνια, στις 
17/9/1984, ο Δ. Κελεσίδης υπέγραψε ένα 
συμφωνητικό με την ΕΘΝΙΚΗ Ασφαλιστι­

κή για να εργασθεί ως συντονιστής ασφα­
λιστών , όπως περίπου ορίζει η Τράπεζα της 

Ελλάδος τον συντονιστή , αλλά η εταιρεία 

νομίμως εκπροσωπούμενη τότε από τον γε­

νικό διευθυντή κ. Παύλο ΝικολαΤδη τον απο­

καλούσε στο συμφωνητικό ως ΕΡΓΟΛΗ-

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ 

UNDERWRITING 

εθνή δεδομένα, όπως οι σχέσεις τραπεζών 

και ασφαλιστικών εταιρειών , οι σχέσεις με 

πελάτες και η δύναμη της εκπαίδευσης . Εν­

διαφέρον είχε η απάντησή του στο ερώτημα 

«τι δεν του αρέσει στην ελληνική ασφαλιστι­

κή βιομηχανία;». 

Διαβάστε το: 

Τι θα ήταν εκείνο που ΔΕΝ 

σας αρέσει στη λειτουργία 

της ελληνικής ασφαλιστικής 

βιομηχανίας; 

Δεν μου αρέσουν τα ... αρνητικά της . Οι ακυ­

ρώσεις συμβολαίων , η μη καλή τοποθέτηση 

των χρημάτων που μου δίνει ο πελάτης , η 

κακή εξυπηρέτηση ... Δεν μου αρέσει ακόμη 
η .. . «σκυταλοδρομία» κάποιων ανεπαρκών 

ΠΤΗ - υπάλληλο . Τόσο η εταιρεία (έγραφε 

το συμφωνητικό) όσο και ο εργολήπτης Δ. 

Κελεσίδης απέβλεπαν στα αποτελέσματα 

του έργου και «ουχί εις τος απαιτουμένας 

διά την επίτευξίν του εργασίας» . Τα υπηρε­

σιακά καθήκοντα του Δ. Κελεσίδη, «εργολή­

πτη» της ΕΘΝΙΚΗΣ , ήταν «η εξεύρεσις, επι­

λογή , εκπαίδευσις θεωρητική ή πρακτική , 

βάσει ειδικών προγραμμάτων, των παρα­

γωγών ασφαλειών ζωής και η περαιτέρω δι-
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ασφαλιστών από μια εταιρεία σε άλλη , με 

στόχο την οικειοποίηση οικονομικών ωφε­

λειών. Είναι κάτι που διασπείρει κακές πρα­

κτικές. Γενικά , όλα αυτά είναι σημεία ευεπί­

φοβα και η λύση του προβλήματος είναι μία 

και πολύ σαφής. ΠΑΡΑΠΕΡΑ ΑΝΑΠΤΥΞΗ 

ΣΕ ΟΜ ΤΑ ΕΠΙΠΕΔΑ. 

Αυτά που έβλεπε ο Alec Merrifιeld το 1990 
κράτησαν την αγορά στην υπανάπτυξη. 

Έτυχε να συμμετάσχω σε όλα τα τότε σε­

μινάρια που παρακολουθούσαν πάνω από 

25 ασφαλιστικές εταιρείες. Σήμερα ο αριθ­
μόςτουςσυρρικνώθηκε στις 7 εταιρείες (τρεις 
στην Ελλάδα και 4 στην Κύπρο) και αναρω­
τιόμαστε τι έγινε. Είναι εκπαιδευμένοι όλοι ή 

δεν γίνεται καλή προώθηση από τους υπευ­

θύνους; Ευτυχώς το έργο του Νικ. Πάππος 

με τον Alec Merrifιeld κρατάει ακόμα , τριά­

ντα χρόνια μετά, και κάποτε το ΕΙΑΣ και η 

ΕΑΕΕ θα πρέπει να τιμήσουν την προσπά­

θεια όπως επανειλημμένα προτείναμε . Γιατί 

δεν γίνεται ο δημόσιος έπαινος; Παραθέτω 

και μια ιστορική φωτογραφία με εκπαιδευό­

μενους της εποχής 1982-1987. Κάποιο ι έφυ­

γαν από τη ζωή! Ε. Σ . 

Ο π),ούτος τωv γvώσεωv τrις LIMRA 
σταμάτrισε από κακfς συμπφιφορfς 

όιωθυvτώv Πω),f/σεωv που fκavav 

στρατο),ογt;σεις στrι διάρκεια τωv σψιvαρίωv 

όταv οι παιρείες στrιv LIMRA t;rav πάvω 
από 25. Η INTERAMERICAN πρόσεξε το 
θfμσ και τα σψιvάρια γίvοvταv ΜΟΝΟ για 

τους συvφγάπς τrις. Στα χρόvια 1982-1985 
γεύτrικα και εγώ τους καρπούς τωv γvώσεωv 

LIMRA. 

αρκής παρακολούθησις και ενημέρωσίς των 

εις τα σύγχρονους μεθόδους πωλήσεων» . 

«Διά τα ανωτέρω τόσον η εταιρεία όσον και 

ο εργολήπτης αποβλέπουν εις τα αποτελέ­

σματα του έργου και ουχί εις τος απαιτουμέ­

νας διά την επίτευξίν του εργασίας ... ». 
Έγραφε πολλά το συμφωνητικό, που κά­

ποιοι ελάχιστοι τότε συνάδελφοί του υπέγρα­

ψαν ομοίως. Πέρασαν τα χρόνια και το 30χρο­

νο παλικάρι του 1984 που «έστυβε» πέτρες κι 

έβγαζαν νερό , ο πτυχιούχος ΑΣΟΕΕ, ο γνήσι­

ος Πειραιώτης που άξια θα ήταν ένας από τα 

2 και 3 και 4 παιδιά που τραγούδησε η Μελί­
να , που πέρναγε στους δρόμους του πρώτου 

λιμανιού με στέκια του Ολυμπιακού και ανα­

στέναζαν γνωστά και άγνωστα θηλυκά , που 

τους μίλαγε για ένα νέο επάγγελμα, να γίνουν 

ασφαλίστριες , ο φίλος Δημήτρης, ο περιζήτη­

τος στις παρέες και εκδρομές , αφού όργωσε 

όλη τη Βόρειο Ελλάδα , από Αλεξανδρούπο­

λη ως τη Λάρισα και τον Βόλο , στρατολογώ­

ντας , διδάσκοντας, δείχνοντας, εποπτεύο­

ντας, επιλέγοντας , και ξανά στρατολογώντας, 

διδάσκοντας, δείχνοντας , εποπτεύοντας, επι­

λέγοντας και πάλι νέους για νέα προγράμμα­

τα , καθημερινά , ξανά και ξανά , ακουμπώντας 

και καταθέτοντας νέες συμβάσεις και νέες αι­

τήσεις και πάλι από την αρχή και πάλι από το 

τέλος επί 34 χρόνια σε εκατοντάδες γυναίκες 
και άνδρες, έφτασε σήμερα στα 64 χρόνια 
του και παρατηρεί τα ασφαλιστικά δρώμενα 

σκεφτικός. Άλλαξαν διοικήσεις (ου! Ένας σω­

ρός!) και στελέχη , και πήραν σύνταξη πολλο ί 

και άλλοι μπήκαν νέοι στο μισθολόγιο , ενώ 

αυτός ΕΚΕΙ μοιράζει κομμάτι- κομμάτι , χρό­

νο το χρόνο τη ζωή του ΥΠΕΡ ΤΡΙΤΩΝ συνε­

χώς, ασφαλιστών και πελατών. Μπήκε στην 

ΕΘΝΙΚΗ το 1981 - πριν από 37 χρόνια! Το 
1983 ήταν Unit Manager. Δεν την πρόδωσε 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ 
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ΕΘΝΙΚΗ 
H f\PΩtJ,fA~H 

ΙΔΙΩΤΙΚΟΝ ΣΥ~ΙΦΩΝΗΤΙΚΟΝ ~1ΙΣθΩΣΕΩΣ ΕΡΓΟ'Σ' 

Εν Αθήναις; σήμεpον την 17ην Σειιτεμt\ριου 1981 οι υποypά.φοντ ες: 

(α) Α. Ε . ε .r.Α. "Η ΕθΝΙΚΗ" εδρεύουσα εν Αθήναις; νομίμως; Εkτιροσωrτοu­
μέvη urτό του Γενικού Διευθυν τού αυτής; "· Παύλου Νι><ολαtδη 
και. ' 

(β) Ο κ. Δημf\τριοι: Κελεσ(δηι: κάτοικος;; Α6ηνών, 
συvεφώνησαν και συvαπεδέχθησαν τα κάτωθι: 

: πρώτη τω~ συμβαλλομένων καλουμtνη εφεfήι: "Η ΕΤΑΙΡΙΑ" έχε, πpοσλά­
τ ε L τον δευτεpον τούτων καλούμεvοv εφεffιι: "ΕΡΓΟΛΗΩΤΗΝ" ω(: υπάλληλόν 
ηι: με όpous; κα, συμφωνίας;; πpοβλεπο-μένους;; ειι: την α.πό 

σύμβασ,v μισδώσεωs; εpyασLα.ς;; . 

Ήδη δ, 

ΣΕΩΣ ΕΡΓΟΥ 
ΙΔΙΩΤΙΚΟΝ ΣΥΗΦΩΝΗΤΙΚΟΝ ~!ΙΣθΩ 

ι 1984 οι. υrιοyράφοντες;: 
17ηv Σεπτεμβρ ου 

" ύουσα εν Αθήνaι.ς; νομίμως; εκτιροσωπ 
---A. E . E . r ,A. "Η ΕθΝΙΚΗ εδρε • • κ . πaύλοu Νι.κολα'Cδn, 

. Δι.ευδυντοu αuτης; 
μένn uπδ του rεν,κοu 

κα ι. , ΑόΤΙVών, 
Δημf\τρ1.οc κε:λεσtδης; κaτοι.κοc 

(β) ο κ . δέχδησαν τα κάτω3ι.: , 
σuνεφώνησαν και. συνατtε • " ΕΤΑΙΡΙΑ" έχει ττροσλα-

λοuμέντ~ εφεετ~ς; Η • λ' 
'τn των συμβαλλομένων κα • "ΕΡΓΟΛΗΠΤΗΝ" ως; uτιο.λλn ον 

Η τιρω . τούτων καλούμενοv εφεfnc . 
βει. τον δευτεpον έ ους; ει.ς; την σ.τιο 

συμφωνtας;; τιpοβλετtοU ν 
της; με όρους; και. . 

• ς; εpyασιας; , 
σύμβασι.ν μ.ι.σθωσεω . τον . "ερyολήτττην" 

Η ΕΤΑΙΡΙΑ αναθέτει. ει.ς; 
'Ηδη δι.α του τταpόντος; έρω έργου, μη τιεpιλα 

'λεσι.ν του κaτωτ 
τος; ατιοδέχεται. τnν εκτε . • ερvσ.σtας; του υττηpεσι. 

τέρω συμ.βασεως; 
τα εκ τnc ως; aνω • •~αι. η εΕεύρεσι 

του οτιοίου αντι.κειμ.ενον ει . 
ι , β' ειδι.κων 

ή ή ττρακτικη , aσει. 

την εταιρεία ούτε τη δουλειά . Θετικός , δημι­

ουργικός, πιστός στις εκάστοτε πολιτικές των 

υπευθύνων της , υπερηφανεύεται πως δεν 

έτρεξε για προμήθε ιες «κάτω από το τραπέ­

ζι» σε άλλες εταιρείες ή μεσίτες όπως έκαναν 

αρκετοί συνάδελφοί του . 

σπόρο και γεύονται σήμερα καρπούς! Και 

δεν του έδωσαν έναν έπαινο, ένα ευχαρι­

στώ, ένα καλάθι ροδάκινα , ένα κουτί ακανέ­

δες λουκούμια! 

Ανέπτυξε ασφαλιστές και γραφεία σε 

Ορεστιάδα , Αλεξανδρούπολη, Καβάλα , Κα­

τερίνη, Ελασσόνα , Λάρισα , Βόλο , Κορυ­

δαλλό , Πειραιά ... Είναι ένα διαμάντι της 

ΕΘΝΙΚΗΣ με όλες τις σημασίες! Κάνουμε 

μια βαθιά υπόκλιση δίνοντας και το θερ­

μό χειροκρότημά μας στον Δ . Κελεσίδη και 

την οικογένειά του εκεί στον Πει­

ραιά , που κράτησαν ψηλά τη 

σημαία του επαγγελματία εκ­

προσώπου του θεσμού μας. 

Οι νέοι εκεί πάνω ξέχα­

σαν ποιοι έσπειραν το 

Ο κ. Δημιjτpης 

ΚεΛεσίδης 

Ο Δ. Κελεσίδης έφερε , εκτός των άλλων , 

και τον Ολυμπιακό για ασφάλιση και παί­

κτες παγκόσμιας κλάσεως τότε που η ΕΘΝ 1-
ΚΗ δεν είχε υποδομές αντασφάλισης για τέ­

τοιες ασφαλίσεις! 

Το «ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΟ ΝΑΙ» προβάλλει τον 

Δ. Κελεσίδη και μέσω αυτού τιμά τους εκα­

τοντάδες παλαίμαχους σε όλες τις εταιρείες! 

Ταυτόχρονα , παρακαλεί τους επικεφαλής 

εταιρειών να ψάξουν την ιστορία τους και 

στα συνέδριά τους να αναδείξουν αυτούς 

που σήκωσαν τις εταιρείες σε δύσκολα χρό­

νια , ώστε οι νέοι να έχουν είδωλα και ήρω­

ες που άντεξαν στο χρόνο ως παραδείγμα­

τα μίμησης. Η συνέχεια οφείλει πολλά στο 

παρελθόν. 

Δημήτρη Κελεσίδη, συγχαρητήρια! Το 

«ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΟ ΝΑΙ» ξεχωρίζει την προ­

σφορά σου για καταγραφή στην Ιστορία! 

Ε .Σ 



lt Οι άνθρωποι στην «ΑΤ ΛΑΝΤΙΚΗ 
ΕΝΩΣΗ» διδάσκουν διαχρονικά. Με 
39 χρόνια εμπειρ ίας (από το 1931) ο Νό­
της Λαπατάς ίδρυσε το 1970 την ΑΤ ΛΑΝΤΙ­
ΚΗ ΕΝΩΣΗ . Ασφαλιστής από 21 χρόνων, 
πολύπειρος στα 60 του χρόνια , πέρα από 

όλα τα άλλα εδίδασκε την πίστη του στον 

ασφαλιστικό θεσμό όπως έκαναν όλοι οι 

παλιοί , ο Αλ. Ταμπουράς , ο 1. Παλαιολό­
γος , ο Ιερ . Δελένδας , ο 1. Κυριακός, ο Φ. 
Μπράβος , ο Φ. Κωστόπουλος , ο Πλυτάς , ο 

Μακρυμίχαλος, ο Αθηναίος κ.ά . Ο γιος του 

Γιάννης Λαπατάς είναι ο συνεχιστής που 

ετοιμάζει και τον εγγονό Παναγιώτη Λαπα­

τά να μπε ι με γνώσεις «μορφωμένος» στον 

ασφαλιστικό κλάδο . Παραθέτω ένα από­

σπασμα ομιλίας του Νότη Λαπατά (που 

έφυγε από τη ζωή αφήνοντας ένα τεράστιο 

έργο) , που μιλά για το αγαθό της ασφάλι­

σης ζωής. Κρατήστε τα επιχειρήματα που 

δίδαξαν γενιές ασφαλιστών με επιτυχία δι­

αχρονικά: 

«Δεν υπάρχει , φίλοι μου, τίποτα στον 

κόσμο πιο έξυπνο, πιο ανθρώπινο και 

πιο πρακτικό , συγχρόνως δε και πιο ου­

σιαστικό, για τον μεσαίον άνθρωπο, από 

το να ' χει στο συρτάρι του , ένα κατάλληλο 

στα μέτρα του, ασφαλιστήριο Ζωής. 

Είναι ουσιαστικό: Γιατί είναι πραγμα­

τικό , γρήγορο και αποτελεσματικό και δεν 

υπάρχει δύναμη να το αλλοιώσει ή να το 

εξασθενήσει. Καλείς τον ασφαλιστή, συ-

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ 

UNDERWRιTΙNG 

Ο ιδρυτής της «Ατ).σvτικιjς Έvωσης» 

κ. Πσvσγιώτης Λσπσrάς-

ζητάς μαζί του τους όρους, τα ασφαλι­

ζόμενα ποσά και τα ασφάλιστρα , υπο­

γράφεις την εντολήν και παίρνεις στην 

κατοχή σου το συμβόλαιό σου. Όλα αυ­

τά μέσα σε ελάχιστο χρόνο . Από τη στιγ­

μή δε εκείνη, έχει η οικογένειά σου κι εσύ 

μια περιουσία , που κανένα άλλο μέσο και 

είδος αποταμιεύσεως δεν μπορεί να σου 

εξασφαλίσει. 

Είναι ανθρώπινο: Γιατί τίποτε άλλο δε 

σου δίνει τη δυνατότητα , αμέσως με την 

36 ccNAI" / ΝΟΕΜΒΡΙΟΣ - ΔΕΚΕΜΒΡΙΟΣ 2018 

υπογραφή του ασφαλιστηρίου σου , μελί­

γα μονάχα χρήματα , που δεν θα τα ξοδέ­

ψεις , αλλά απλώς θα τα μεταφέρεις από 

το πορτοφόλι σου σε ένα επίσημο εγγυ ­

ημένο συμβόλαιο που θα το φυλάς στο 

συρτάρι σου σαν πραγματική πλέον πε­

ριουσία , που δεν θα μπορείς όμως να την 

καταναλώσεις για οποιοδήποτε κέφι , και 

η οποία, εκτός των άλλων , εξασφαλίζει 

την οικογένειά σου και από κάτι έκτακτο 

πολύ σοβαρό ή και ανεπανόρθωτο. 

Είναι έξυπνο: Γιατί δίνει τη δυνατότητα 

στους προνοητικούς που ασφαλίζονται -χω­

ρίς να στερηθούν σπουδαία πράγματα , ίσως 

μονάχα να περιορίσουν ελάχιστες μικροσπα­

τάλες- να κάνουν ένα συμβόλαιο , που με την 

πρόοδο της οικονομικής τους εξελίξεως να το 

αυξάνουν κατά καιρούς , για να το κάνουν πιο 

δυνατό , πιο προστατευτικό , ένα αληθινό με­

γάλο περιουσιακό στοιχείο. 

Είναι πρακτικό: Γιατί αποταμιεύεις χρή­

ματα, χωρίς με την πρώτη, οποιαδήποτε 

ανάγκη σου, να μπορείς να τα πάρεις όπως 

συμβαίνει με την κατάθεση στην τράπεζα . 

Πέραν όλων των άλλων , με το συμβόλαιο 

Ζωής αυξάνεται, πρακτικά και θεωρητικά , 

αμέσως με την υπογραφή του , αν είσαι λό­

γου χάριν έμπορος, η πιστωτική σου επιφά­

νεια με ποσόν ίσο με εκείνο που γράφει το 

ασφαλιστήριο συμβόλαιό σου , ως ασφαλ ι ­

ζόμενο ποσό ... ». Ε . Σ . 

lt Η Demi Moore και ο Michael 
Caine με το «Flawless» διδάσκουν 
και ασφαλιστές. Έτυχε ένα βράδυ να 

παρακολουθήσω το έργο « Flawless» 
(2007) , μια ανεξιχνίαστη ληστεία με τον 
Michael Caine και την Demi Moore. Στο 
βάθος της υπόθεσης το μίσος και η εκδί­

κηση ενός απλού ανθρωπάκου , που κα­

θάριζε και σφουγγάριζε επί 15 χρόνια το 
πάτωμα και τους διαδρόμους της μεγαλύ­

τερης εταιρείας διαμαντιών στο Λονδίνο 

του 1960, εναντίον του μεγαλοασφαλιστή 
της εταιρείας. 

Πριν χρόνια η γυναίκα του αρρώστησε 

από καρκίνο, ο νεότερος τότε ασφαλιστής 

που ανέβηκε «πατώντας» επί πτωμάτων 

για διάφορους τεχνικούς λόγους καθυστέ-

ρησε την ασφαλιστική κάλυψη , η γυναίκα 

πέθανε και ο άνδρας της ανάπηρος , κου ­

τσαίνοντας , αποφάσισε βάσει σχεδίου 

προσωπικού να τον εκδικηθεί «ληστεύο­

ντας» , όχ ι γ ι α τα λεφτά , αλλά για να τον 

καταστρέψε ι οικονομικά , την ασφαλισμέ­

νη σε αυτόν εταιρεία διαμαντιών , που και 

αυτή «έπ ι νε το αίμα » των μαύρων εργα­

τών στην Αφρ ι κή κα ι τα ορυχεία . 

Στο κινηματογραφικό έργο ο Michael 
Caine συνεργάσθηκε με την καταπλη­

κτική Demi Moore, που τα έβαλε με το 
αντρικό κατεστημένο των Managers για 

να ανέβει στην ιεραρχία , αλλά οι επικε­

φαλής ε ίχαν αποφασίσει να την απολύ ­

σουν , και πάνω εκε ί «πάτησε» να συνερ­

γαστούν και να ενώσουν την «εκδίκησή » 

τους. Της ζήτησε να του δώσει τους κω­

δικούς ανοίγματος του θησαυροφυλακ ίου 

και άλλα μυστικά για να μπει στον χώρο 

των διαμαντιών . 

Οι πραγματογνώμονες της ασφαλι­

στικής εταιρε ίας «τρελάθηκαν» που δεν 

ΑΣΦΑΛιΣΤΙΚΟ 

UNDERWRITING 

έβρισκαν πώς εκλάπησαν τα διαμάντια , 

αφού δεν υπή ρχε «παραβίαση » . Η λη­

στεία δεν είχε κίνητρο το χρήμα . Κανέ­

νας δε φανταζόταν , ούτε η Laura Quinn 
(Demi Moore) του έργου , πώς έγινε η κα­

ταστροφή , μέχρι που η υπέροχη Laura τυ­
χαία , όταν της έπεσαν 3-4 διαμαντάκια σε 
έναν νεροχύτη μπάνιου από ένα μαντιλά­

κι που της έκανε δώρο Ρώσος σε κάποια 

δεξίωση , ανακάλυψε τη φυγή των διαμα­

ντιών μέσω των υδραυλικών σωληνώσε­

ων προς τους υπονόμους ... Αυτή ήταν η 
ανεξιχνίαστη ληστεία! 

Στα παρασκήνια της υπόθεσης , η εται­

ρε ία διαμαντ ιών και ο ασφαλιστής φοβού­

νταν τη δημοσιότητα , αλλά έψαχναν κάπου 

να στηριχθούν , ο ένας να πληρωθεί και ο 

άλλος να μην πληρώσει .. . «Σου δίναμε με­
γάλα ασφάλ ιστρα για να ανταποδώσεις» , 

του είπε ο μεγαλομέτοχος . «Θα σου τα πά­

ρω και θα κατουρήσω και στον τάφο σου!» , 

τον απειλούσε. Ο άλλος, με το πούρο στο 

στόμα , κρυψ ίνους και απαθής αντιδρού-
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σε ... Ο υπαλληλάκος με το σφουγγάρι χα­

μογελούσε εκδ ι κούμενος και τους δύο . 

Είναι σίγουρο ότι κάποιοι μοιάζουν με 

τους πρωταγωνιστές και κομπάρσους . Στα 

παρασκήνια των αποζημιώσεων ασφαλι­

στικών εταιρειών «πα ίζονται» πολλά σενά­

ρια γ ι α να βρεθούν «όροι» και παράγραφοι 

και « ψιλά γράμματα» για να μην αποζημι­

ωθούν κάποιοι άτυχοι .. . Γιατρο ί, νοσοκο­

μεία , δικηγόροι , στελέχη , μικροϋπάλληλοι , 

ένα σωρό ψευδομάρτυρες είναι έτοιμοι να 

προσφέρουν «άνομες» υπηρεσίες σε βάρος 

συνανθρώπων. Επαναλαμβάνω : κάποιοι , 

όχι όλοι! Είναι πολλοί που χύνουν «μαύ­

ρο δάκρυ» για να αποζημιωθούν τρέχοντας 

στα δικαστήρια. Αυτό είναι και η αιτία που 

η ασφαλιστική αγορά είναι καθηλωμένη χα­

μηλά. Αλλά για όλους αυτούς έχω να πω ότι 

«τά όψώvια τfiς άμαρτίας θάνατος» ! 

Έχω πολλά παραδείγματα και προ­

σωπικά . Ας προσέχουμε κάνοντας το κα­

θήκον . Όσοι μπορείτε δε ίτε την τα ι νία : 

«Flawless» - 2007. Ε . Σ. 



ΕΘΝΙΚΗ 
Η ΠΡΩΤΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 

Eυro(ife ERB 
INSURANCE GROUP 

Α FAIRFAX Company 

ΝΝ 

φ l~TERAMERICAN 
PART OF ACHMEA 

ERGO 
MetLife 

Ο κ. Χριστόφορος Σαρ&Λιjς 

Ο κ. Κυριάκος ΑποστοΛίδrις 

ΑΣΦΑΛιΣΤΙΚΟ 

UNDERWRιTΙNG 

t Οι πρωταγωνιστές του 2019 
Το 2019 θα είναι μια κρίσιμη χρονιά για 

τις μεγαλύτερες ασφαλιστικές εταιρείες της 

χώρας , καθώς αναμένονται σοβαρές ανα­

κατατάξεις μεριδίων αγοράς. Οι καιροί εί­

ναι ευμετάβλητοι και τα πράγματα αλλά­

ζουν σχετικά γρήγορα. Εταιρείες πάνε και 

έρχονται, κάποιες σχεδιάζουν εξαγορές , 

άλλες συνεργασίες με τράπεζες , και η μάχη 

μερίδων αναμένεται να είναι πολύ σκληρή. 

Στον πίνακα είναι η παραγωγή ασφαλί­

στρων των 1 Ο πρώτων εταιρειών το 2017 
και με βάση αυτά τα στοιχεία για το τρέχον 

έτος μπορεί να περιγράψει κάποιος το τι 

θα διακυβευθεί το 2019. 
Η Εθνική Ασφαλιστική , με επικεφαλής 

το επιτυχημένο δίδυμο Σαρδελή-Κωνστα­

ντά , παραμένει ο αδιαφιλονίκητος πρώ­

τος της αγοράς με τα μέχρι στιγμής στοι-

Ο κ. Σταύρος Κωvσταvτάς 

Ο κ. Πάvος Δrιμrιrρίοu 
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χεία για το 2018 και αναμένεται ότι και το 
2019 θα είναι ηγετική η παρουσία της εται­
ρείας, αφού άντεξε στα δύσκολα του τρέ­

χοντος έτους. 

Η Eurolife, με επικεφαλής τον κ. Αλέξαν­
δρο Σαρρηγεωργίου , με τη συνεργασία με 

την Eurobank, αλλά και τα σχέδια για εξα­
γορές, προφανώς μπορεί να διατηρήσει τη 

δεύτερη θέση και γιατί όχι με μία εξαγορά 

να αμφισβητήσει και την πρωτιά της Εθνι­

κής Ασφαλιστικής. 

Η ΝΝ Hellas, με διευθύνουσα σύμβου­
λο την κ . Μαριάννα Πολιτοπούλου, σε συ­

νεργασία με την Πειραιώς και το δυνατό δί­

κτυο πωλήσεων, φιλοδοξεί να αυξήσει το 

μερίδιό της, έχοντας στόχο «να βγούμε τό­

σο πρώτοι ώστε ο επόμενος να αισθάνεται 

τέταρτος» , όπως η ίδια αναφέρει . 

Η lnteramerican, με διευθύνοντα σύμ-

Ο κ. ΑΛtξαvδρος Σαρρrιyεωρyίοu 

Ο κ. Χρήστος ΓεωρyακόποuΛος 

βουλο τον Γιάννη Καντώρο , θα παραμεί­

νει στην πρώτη πεντάδα, στην οποία θέ­

λει να ανέλθει και η Ergo του Θεόδωρου 
Κοκκάλα , η οποία έχει πλέον ενσωματώ­

σει την ΑΤΕ Ασφαλιστική , όμως η Metlife, 
με διευθύνοντα τον Κυριάκο Αποστολίδη, 

δεν παραδίδει τη θέση της. Για την πέμπτη 

θέση θα γίνει μεγάλη σύγκρουση, ενώ από 

κοντά έρχεται και η Generali του Πάνου 
Δημητρίου , χωρίς τράπεζες και direct πω­
λήσεις , μόνο με τους ασφαλιστικούς δια­

μεσολαβητές έχει κάνει τα τελευταία χρό­

νια τη διαφορά . Η Ευρωπαϊκή Πίστη του 

Χρήστου Γεωργακόπουλου , η ΑΧΑ του Ερ­

ρίκου Μοάτσου και η Allianz με την κ. Φι­
λίππα Μιχάλη συμπληρώνουν τη δεκάδα, 

μένει όμως να δούμε ποια θέση θα έχει η 

κάθε μία , καθώς και οι τρεις βρίσκονται σε 

φάση ανάπτυξης . Λ. Κ . 

Η κ. Μαριάwα ΠοΛιτοπούΛοu 

Ο κ. Ερρίκος- Μοάτσος 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ 

UNDERWRιTΙNG 

ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΕΤΑΙΡΕΙΩΝ / INSURANCE COMPANIES RESULTS* 

ΕΤΑΙΡΕΙΑ / COMPANY 

ΕθΝΙΚΗ ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΗ / 
ΕΤΗΝΙΚΙ INSURANCE 
EUROLIFE / ΖΩΗΣ 
EUROLIFE LIFE ** 

ΝΝ HELLAS 

INTERAMERICAN 

METLIFE 

GENERALIHELLAS 

ΕΥΡΩΠΑΪΚΗ ΠΙΣΤΗ / 
EUROPEAN RELIANCE 

ERGO ΖΗΜΙΩΝ / 
ERGO NON-LIFE 

ALLIANZ 

ΑΧΑ 

Ο κ. Γιάwrις Καvτώρος 

Η κ. ΦιΛίππα ΜιχάΛrι 

ΠΑΡΑΓΩΓΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΡΩΝ / ΚΕΡΔΗ (ΖΗΜΙΕΣ) / 
PREMIUM PRODUCTION PROFITS (LOSSES) 

2017 2018 

623.00 611.0 

482,10 498,0 

399,40 399,1 

364,40 345,9 

265,00 246,7 

200,0 183,8 

183,5 172,2 

178,40 145,9 

158,90 190,9 

155,00 148,0 

20ιδ 2014 2017 ιηι 2016 2014 

640,9 748,8 69,0 43.1 98,1 75,9 

308,0 397,7 53,4 67,7 48,3 58,2 

334,1 238,2 8,4 n/a 24,5 -0,4 

341,0 360,7 30,8 5,5*** 20.0 27,3 

234,0 217,4 24,6 -6,2 12,1 -1,3 

168,2 162,4 6,2 5,1 9,0 8,7 

167,2 168,6 15,9 14,7 11,2 10,2 

139,8 137,3 26,6 17,5 25,2 27,2 

195,9 195,8 2,7 3,6 12,1 9,7 

153,4 166,9 13,1 13,6 18,3 17, 1 

Ο κ. Θεόδωρος ΚοκκάΛας-

~GENERALI 
r--~ ΕΥΡΩΠΑΪΚΗ 
L..., ΠΙΣΤΗ 

• ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 
αλλάζουμε / τα δεδομένα 

Allίanz@) 
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ΑΣΦΑΑΙΣΤΕΣ 

ΕΜΠΟΡΟΙ 

ΚΑΙ ΙΣΤΟΡΙΑ 

ΕλλΗΝΙΚΟΥ 

ΕΘΝΟΥΣ 
Το μεγάλο έργο των Ελλnνων ασφαλιστών στο 

ξεκίνnμα τοu Αγώνα τοu 1821 λίγοι το γνωρί­

ζουν, και το βιβλίο φιλοδοξεί να το μάθουν πε­

ρισσότεροι . 

Ο ρόλος πολίJ μεγάλων ιστορικών προσώπων 

τnς Ελλnνικnς Ιστορίας και n σχέσn τouc; με τους 
Έλλnνες ασφαλιστές κι εμπόρους αναδεικνίJ­

ονται στις σελίδες τοu βιβλίου : Αλέξανδρος 

Υψnλάντnς, lωάvvnc; Καποδίστριας, Νικόλα­

ος Σκουφάς, αυτοκράτειρα Αικατερίνn τnς Ρω­

σίας, Μάξιμος Γραικός ο Φωτιστnς των Ρώσων, 

Ιωάννnς Βαρβάκnς, Γρnγόριοc; Δικαίος - Παπα­
φλέσσας, Ιωάννnς Αμβρόσιοu (qσφαλιστnς), 

Γρnγόριοc; Μαρασλnς, Γ. Σέκερnς, Ιγνάτιος Ουγ­

γροβλαχίας, Άγγλος ιστορικός FinleY, Θεόκλn­
τος Φαρμακίδnς, Ευγένιος ΒοίJλγαρnς, Άνθιμος 

Γαζnς, Θ. Σεραφίνοc;, Peter von Hess, Γρnγόρι­

ος Ε', Δούκας Ρισελιέ, Κοσμάς ο Αιτωλός, Θ. 

Ορλώφ, Ελευθέριος Βενιζέλος, Πούσκιν, Ηλί­

ας Μάνεσnc;, Κοuμπάρnς, Αδ . Koρanc;, ΡrΊγας 

Φεραίος, Αδελφοί Μαρκίδn, Νικ . Γλυκύς, Ζωσι­

μάδnς, Ριζάρnς, Βασ. Μελάς, Εμμ. Ξάνθος, Αvτ . 

Κομιζόποuλος, Αναγνωστόπουλος, Κ. Κούμας, 

Δ. Δουμάς, Γ. Λασσάνnς, Λανσερών, Κ . Αριστί­

ας, 1. Μακρuγιάννnς κ. ά. 

Δύο καθnγnτές Πανεπιστnμίοu προλογίζουν το 

βιβλία: ο Γρnγ. Κωστάρας και ο Μιλτιάδnς Νε­

κτάριος . Ο επίλογος υπογράφεται από τον Μίκn 

Θεοδωράκn και τον Γιώργο Λογοθέτn . Οι δnμο­

σιεύσεις με καταλόγους ιδρυτών και ευεργε­

τών Σχολnς Οδnσσού ξαφνιάζουν, όπως και το 

πρωτότυπο τnς προκrΊρuξnς τnς ΕλλnνικrΊς Επα­

νάστασnς από τον Αλ. Υψnλάvτn - χρnσιμα για 
όλα τα σχολεία. 

Στο βιβλίο θα βρείτε και τον 1Ορκο των Φιλικών 

καθώς και ·κατάλογο 42 Ηπειρωτών ευεργετών, 
όπως και πίνακες με 34 Ηπειρώτες φιλικούς . Και 

μια από τις μεγαλύτερες σχετικές βιβλιογραφί­

ες ποu ίσως θα βοnθούσε να ξαναϊδρuθεί μια 

Νέα Φιλικn Εταιρεία. .. Είναι πολύ χρnσιμο, λένε 
όσοι το διάβασαν μέχρι σrΊμερα. .. 

Ασφαλιστικές λύσεις για την Κατοικία από την AIG 

Με τnν ασφάλεια κατοικίας AIG νιώθετε σίγουροι και nσυχοι γι' αυτό που αποκτnσατε με τόσn χαρά και 

κόπο . Δnμιουργnσαμε για εσάς απλά και ολοκλnρωμένα προγράμματα ασφάλισnς κατοικίας που σας 

προσφέρουν ουσιαστ1κn κάλυψn τnς περιουσίας σας, με ξεκάθαρες διαδικασίες κα1 αξιοπιστία σε περίπτωσn 

ζnμιάς. 

Μάθετε περισσότερα στο www.aiq .com.qr n επ1κοινωνnστε με τον ασφαλιστικό σας σύμβουλο. 

Η ασφαλιστική κάλuψn παρέχεται από τπν ασφαλιστική εταιρία AIG EUROPE ιτο με νόμιμο αντιπρόσωπο στην Ελλάδα τnν AIG ΕΛΛΑΣ ΑΕ . 

Η AIG Europe Limited (AEL), στο πλαίσιο του σχεδίου ανσδιόρθρωσπς γιο την αποχώρnσπ του Ηνωμένου Βασιλείου οπό τnν Ευρωπαϊκή Ένωση, σκοπεύει να μεταφέρει τις 

ευρωπαϊκές τnς εργασίες στnν AIG Europe SA (AIG Europe), κάτι το οποίο ονσμένετσι να τεθεί σε ισχύ τnν 1 n Δεκεμβρίου 2018. Η AIG Europe είναι μέλος του ίδιου ομίλου 

εταιρειών με τπν AEL. Ως αποτέλεσμα της σνσδιόρθρωσnς, το ασφαλιστήριο σος θα μεταφερθεί στην AIG Europe, χωρίς αυτό να επηρεάζει την κάλυψη που παρέχεται βόσει 

του συμβολα ίου. Η παρούσα κστσχώρnσn είναι ενnμερωτική και δεν παρέχει καμία απολύτως ασφαλιστική κόλυψn . 



ΝΑΙ 

ΕΠΙΦΥΛΛΙΔΕΣ 

Παραλλαγή σε ένα βιβλίο 

ΑΠΟΘΗΚΕΣ ΩΦΕΛΙΜΩΝ 

ΓΝΩΣΕΩΝ χαρακτήρισε ο 

Κωστής Παλαμάς, ο μεγάλος 

ποιητής μας, τον ελληνικό 

Τύπο του περασμένου αιώνα 

στην Ελλάδα και η Αικατερίνη 

Κουμαριανού στις «ΕΠΟΧΕΣ» 

του Δεκεμβρίου 1964 (54 
χρόνια πριν) συμπληρώνει 

ότι ήταν αποθήκες «γενικής 

παιδείας». Οι «ΕΠΟΧΕΣ» 

με διευθυντή τον Άγγελο 

Τερζάκη και συμβούλους­

αρθρογράφους τον Γιώργο 

Σεφέρη, τον Κωνσταντίνο Θ. 

Δημαρά, τον Γιώργο Θεοτοκά, 

τον Κωστή Σκαλιόρα, τον 

Λέοντα Β. Καραπαναγιώτη και 

τον Χρήστο Δ. Λαμπράκη ήταν 

μηνιαία έκδοση πνευματικού 

προβληματισμού και 

ΕΞ3e+~ 

ΣΤΟΚΧΟΛΜΗ, 

10 ΔΕΚΕΜΒΡΙΟΥ 1963 
ο ποιητιjς Γιώργος Σεφέρης 

παραΛαμβάvει το βραβείο ΝόμπεΛ 

από τοv βασιΛιά Γοuσταύο ΣΤ' 

ΑδόΛφο. Ο μεyάΛος ποιητιjς 

muεΜηwκούεικοσmύαιώvα 

είvαι ο πρώτος ΈΛΛηvας που τιμάται 

με ΝόμπεΛ Λοyοτεχvίας. 

Ο ίδιος δηΛώvει: 

((Η Σοuηδικιj Ακαδημία ηθtΛησε va 
εκδηΛώσει τηv αΛΛηΛεwύηv της 

προς τη σημφιvιj και ( ωvταvιj 
ΕΜάδα του πvεύματορ. 

γενικής παιδείας. Πολύ μεγάλοι 

πνευματικοί άνθρωποι έγραψαν 

άρθρα, κριτικές πολιτισμού 

και παρουσιάσεις βιβλίων. 

Το «ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ ΝΑΙ» εν 

πολλοίς είναι μια ιερή αποθήκη 

ωφέλιμων γνώσεων και γενικής 

παιδείας με τα πολυάριθμα 

θέματά του και την ελληνική 

παιδεία, με τις αναφορές του 

στην Ιστορία μας, τον ελληνικό 

πολιτισμό, την παράδοση, 

τις χριστιανικές και ελληνικές 

καταγραφές σε πάμπολλες 

σελίδες του, αλλά και με την 

ιστορική καταγραφή ειδικότερα 

ασφαλιστικών γνώσεων και 

πεπραγμένων της ελληνικής και 

διεθνούς ασφαλιστικής αγοράς. 

Όλα αυτά επειδή πιστεύουμε ότι 

οι ασφαλιστές οφείλουν να είναι 
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Ομιλία του ΓΙΩΡΓΟΥ ΣΕΦΕΡΗ* 

προσωπικότητες με παιδεία και 

μόρφωση για να δικαιούνται 

να μπουν στα ελληνικά σπίτια. 

Ξεφυλλίζοντας σελίδες, τόμους 

και 30 χρόνια πίσω (από το 
1989), οι ερευνητές εύκολα 
θα δικαιώσουν την αναφορά 

μας. Με την ευκαιρία αυτή 

παραθέτουμε την ελληνική 

μετάφραση ομιλίας του 

Γιώργου Σεφέρη, νομπελίστα 

ποιητή μας, που έκανε τον 

Σεπτέμβριο του 1964 στην 
Ένωση Παλαιοβιβλιοπωλών 

της Βαρκελώνης στην Ισπανία, 

θυμίζοντας και το βραβείο 

Νόμπελ Λογοτεχνίας που πήρε 

στις 1 Ο Δεκεμβρίου 1963 στη 
Στοκχόλμη. 

Θέμα του: ΠΑΡΑΛΛΑΓΕΣ ΠΑΝΩ 

ΣΤΟ ΒΙΒΛ/0. Ε.Σ. 
Του ΓΙΩΡΓΟΥ ΣΕΦΕΡΗ* 

Δ
ύο , νομ ίζω , ε ίναι οι λόγοι που με κάναν 

να δεχτώ την πολύ ευγενική σας πρό­

σκληση να έρθω στην Βαρκελώνη : 

Ο πρώτος ε ίναι πως οι περιστάσεις της ζω­

ής μου με εμπόδισαν ως τώρα να γνωρίσω 

από κοντά την πατρίδα σας, όπως το ονειρευ­

όμουν τόσα χρόνια . Μολονότι δεν έχω οικειό­

τητα με την γλώσσα σας και ποτέ δεν μπόρε­

σα να διαβάσω ένα Ισπανικό ποίημα χωρίς 

την βοήθε ια της μετάφρασης, π ιστεύω πως 

μπορώ να πω ότι με άγγιξε το «δαιμόνιο» της 

Ισπανίας - όπως αγαπούσε να λέει ο Φεδερί­

κο Γκαρθία Λόρκα . Προσπαθώντας να θυμη­

θώ τα παλιά μου , θαρρώ πως βρίσκω την αρ­

χή αυτού του αισθήματος στην αγάπη μου για 

τον μεγάλο ζωγράφο του Τολέδου , τον Κρητι­

κό Δομήνικο Θεοτοκόπουλο . Πάντα αναρω­

τιόμουν γιατ ί ο άνθρωπος αυτός, που αφήνει 

νέος το νησί του για να πάει να ασκήσει την 

τέχνη του στην Ιταλ ία , βρίσκει επιτέλους στην 

Ισπανία ευνοϊκές συνθήκες για τις μεγάλες του 

δημιουργίες , και περνάει όλη την υπόλοιπη 

ζωή του στο Τολέδο . Τούτο το πρόβλημα ε ί­

ναι που πρέπει να γέννησε την έλξη που ασκεί 

επάνω μου η Ισπανία. Με έκανε να συλλογι­

στώ ομοιότητες και αναλογίες ανάμεσα στην 

πατρίδα σας και στην δικιά μου· και αυτό είναι 

που δημιούργησε μέσα μου ένα αίσθημα οικει­

ότητας με ό ,τι είναι δικό σας. Μια μικρή φρά­

ση του Ιωάννη του Σταυρού μου έρχεται αυτή 

την στιγμή στον νου . Την επαναλαμβάνω στον 

εαυτό μου τριάντα τόσα χρόνια τώρα, γιατί με 

φωτίζει για την τέχνη μου καλύτερα από πολ­

λούς χοντρούς τόμους: «Εκείνος που μαθαίνει 

τις πιο φίνες λεπτομέρειες μιας τέχνης , προχω­

ρεί πάντα στα σκοτεινά και όχι με την αρχική 

του γνώση , γιατί αν δεν την άφηνε πίσω του , 

ποτέ δεν θα μπορούσε να ελευθερωθεί από 

αυτήν»** . Τούτη η προσήλωση στο συγκεκρι­
μένο και , συνάμα , σε ό ,τι μας ξεπερνάει , είναι 

εκείνο που αγαπώ σε αυτή την μικρή φράση 

και στην χώρα σας. Και αυτό δεν απέχει πολύ 

ούτε από τον Πλάτωνα ούτε από την Ελλάδα. 

Ο δεύτερος λόγος για τον όποιο δέχτηκα με 

χαρά την πρόσκλησή σας να έρθω να πάρω 
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Χpυσά βιβ.Αία πάvω σε {ύ.Αο. 
Παρόμοιες φωτογραφίες 

σχετικές με πα.Αιά βιβΛία και 
rηv κατασκευή τους 
από χαρτί, {ύ,Αο και 
άιUα υ).ικάι μπορείτε 
va βρείτε στο αpχείο 
του Παvεπισrημίου 

της Ο(φόpδης 

μέρος σε τούτη την γιορτή του Βιβλίου , ε ίναι 

ότι δεν νιώθω ολότελα ξένος στο επάγγελμά 

σας. Αν η μοίρα μου δεν το είχε αποφασίσει 

αλλιώς , θα μου άρεσε να ασκούσα την τέχνη 

του τυπογράφου . Επιδόθηκα σε αυτή στα χρό­

νια των πρώτων μου δημοσιεύσεων. Τον και­

ρό εκείνο , ήταν το μόνο ταλέντο που αναγνώρι­

ζα στον εαυτό μου. Όμως, αυτή είναι μια άλλη 

ιστορία· δεν θα ήθελα να αργήσω να σας μιλή­

σω για μερικές σκέψεις σχετικές με τα βιβλία , 

οι όποιες μου ήρθαν στον νου καθώς ετοιμαζό­

μουν να έρθω κοντά σας. 

Ένας αρχαίος συγγραφέας επαινεί τον Πει­

σίστρατο επειδή ήταν ο πρώτος που έδειξε την 

Ιλ ιάδα και την Οδύσσεια στους Αθηναίους. 

Καθώς γνωρίζετε , ο Πεισίστρατος, στον 60 αι­
ώνα π.Χ. , ήταν - σύμφωνα με την παράδο­

ση - ο πρώτος που όρισε να καταγραφούν 

τα ομηρικά έπη . Ως τότε , οι άνθρωποι απλώς 

άκουγαν τα ποιήματα αυτά , αλλά δεν τα έβλε­

παν, γιατί μεταδίδονταν από την φωνή των ρα­

ψωδών. 

Ο έπαινος αυτός, που μπορεί σήμερα να 



μας φαίνεται αφελής , σημειώνει ωστόσο ένα 

σταθμό στην ιστορία του ευρωπαϊκού πνεύ­

ματος: εκείνη την στιγμή αρχίζει η ποίηση 

να δείχνεται και όχι πια μόνο να ακούγεται· 

εκείνη την στιγμή αρχίζει η μακριά γενεαλο­

γ ία του βιβλίου · μια εξέλιξη που , περνώντας 

από τις αλεξανδρινές βιβλιοθήκες , ανατπύσ­

σεται σε πελώρια κλίμακα με την εφεύρεση 

της τυπογραφίας , για να καταλήξει στην εξά­

πλωση - που την διαπιστώνουμε σήμε­

ρα όχι χωρίς κάποια ανησυχία - της νεό­

τερης βιομηχανίας του βιβλίου . Τέλος , από 

τότε ε ίνα ι που δημιουργήθηκε μέσα μας αυ­

τή η δεύτερη φύση : η φύση του αναγνώστη . 

Ας εξετάσουμε μια στιγμή την διαφορά 

ανάμεσα στην ποίηση που ακούγεται και 

στην ποίηση που βλέπεται ή διαβάζεται . 

Μπορούμε να φανταστούμε πως η πρώτη 

ανατπυσσόταν πάνω σε μια γραμμή χαραγ­

μένη από την φωνή του απαγγέλτη· η λέξη 
δεν πρόφταινε να μείνει πολλή ώρα παρού­

σα στην νόηση του ακροατή · έπρεπε να δώ­

σε ι την θέση της στην επόμενη λέξη · εξάλλου 

παρασυρόταν από ένα ρυθμό αρκετά απλόν 

ώστε να είναι εύληπτος. Μπορεί κανείς να 

κάνει την ίδια παρατήρηση για τον στίχο 

που έχει την τάση να αποτελε ί μίαν ενότη­

τα σχεδόν ανεξάρτητη . Από την άλλη μεριά , 

ο ακροατής μιας τέτοιας πο ίησης κυριεύε­

ται πρώτα από ένα είδος γοητείας που τείνει 

να αποκοιμίσει το συλλογιστικό , ορθολογι­

στικό του πνεύμα . Κατόπι , όταν τελειώσει η 

απαγγελία , φροντίζει να θυμηθεί , και γι ' αυ­

τό τούτος ο στίχος χρησιμοποιεί μνημοτεχνι­

κά μέσα. Στην αρχή , οι μούσες ήταν θυγατέ­

ρες της Μνημοσύνης. 

Μου αρέσει να φαντάζομαι αυτόν τον μα­

γικό κύκλο από ανθρώπους ομαδικά υπο­

ταγμένους στην γοητεία ενός ραψωδού , και 

αγαπώ ιδιαίτερα την ανθρώπινη φωνή. 

Η στάση του αναγνώστη είναι πολύ δια­

φορετική . Πρώτα - πρώτα, είναι ολομόναχος 
αντίκρυ στο ανοιχτό βιβλίο . Έχει μπροστά 

του μια σελίδα και την κοιτάζει σιωπηλά · 

μπορεί να την γυρίσει προς τα πίσω ή προς 

τα εμπρός έχει την δυνατότητα να ξαναδεί 

τα όσα έχει κιόλα διαβάσει ή να κοιτάξει το 

τέλος του βιβλίου πριν από την αρχή . Μπο­

ρεί ακόμα να σταματήσει σε μια λέξη , να κο­

ντοσταθεί σε μια φράση που δεν την έπια­

σε καλά με την πρώτη ματιά . Αν δούμε έναν 

αναγνώστη τριγυρισμένο από μια βιβλιο­

θήκη - και κάθε αναγνώστης περιβάλλε-

ΝΑΙ 

ΕΠΙΦΥΜΙΔΕΣ 

ται από μια βιβλιοθήκη, είτε πραγματική είτε 

ιδεατή - μπορούμε εύκολα να φανταστού­

με πως όλα αυτά τα βιβλία που έχει διαβά­

σει , συντελούν στην ανάγνωσή του· πως το 

σύνολο των γνώσεων που ολοένα συσσω­

ρεύονται , προσφέρει στην πνευματική ακοή 

του ένα μεγάλο χώρο από αρμονικές- πως η 

γραμμή που η φωνή του απαγγέλτη χάραζε 

στην ακουστική ποίηση, παραλλάζει ή σπά­

ει , και πάντως δεν είναι πια η ίδια . Η ανά­

γνωση δημιουργεί μια διαφορετική στάση , 

και τούτη η ανθρώπινη στάση , ως φαίνεται , 

δεν αναπτύχθηκε χωρίς να επηρεάσει τους 

ρυθμούς και την έκφραση της ποίησης . Δεν 

έχω σκοπό να υποστηρίξω πως οι μεταβο­

λές στην εκδήλωση της ποίησης δεν οφείλο­

νται και σε άλλους παράγοντες της ανθρώ­

πινης συμπεριφοράς- ασφαλώς οφείλονται , 

και - πριν από όλα - στην αναπόδραστη 

ανάγκη που υποχρεώνει κάθε τέχνη να ανα­

πτύσσεται , επί ποινή θανάτου . Εκείνο που 

προσπαθώ να εξηγήσω , είναι πως το γεγο­

νός ότι ο αναγνώστης αντ ι κατάστησε τον 

ακροατή των ποιημάτων , επίσης συντέλεσε 

στην μεταβολή της ψυχολογικής μας στάσης 

απέναντι στην ποίηση . 

Θα περιοριστώ σε ένα σύντομο παρά­

δε ιγμα : αρχικά , όταν άκουγαν τον ραψω­

δό να προφέρει , σε ένα στίχο του Ομήρου , 

τις λέξεις «ένί οϊνοπι πόντψ», το πνεύμα 

του ακροατή το δεχόταν ακαριαία κα ι πολύ 

φυσικά , και έμενε διαθέσιμο για τον επόμε­

νο στίχο · Μα όταν διαβάστηκε , φαντάζομαι , 

για πρώτη φορά , στον Γκόνγκορα , ο στίχος 

όπου ο άνεμος «κάνει να γλιστρούν στην 

κο ίτη των θαλασσινών νερών κουρτίνες από 

περουζέδες» , ο αναγνώστης θα πρέπει να 

ένιωσε την ανάγκη να σταθεί για να νιώσε ι 

καλά και να παρακολουθήσε ι ως το τέλος 

τους αντίλαλους του λαμπρού αυτού στίχου . 

Έτσι , με βάζει σε πειρασμό η παράξενη 

σκέψη πως αν δεν υπήρχε το τυπωμένο βι­

βλίο , η ποίηση του Γκόνγκορα δύσκολα θα 

είχε επιζήσε ι. Και ενισχύομαι σε τούτη την 

ιδέα μου όταν συλλογ ίζομαι πως ο τελευ­

τα ίος μαθητής εκείνου του ποιητή σας , κα ι 

ο καλύτερος που γνωρίζω , ο Στέφανος Μαλ­

λαρμέ , αγαπούσε να λέει: «Όλα στον κό­

σμο υπάρχουν για να καταλήξουν σε ένα 

βιβλίο»· και πως η στερνή κατάληξη αυτής 

της μυστικής του βιβλίου είναι το τελευταίο 

ποίημα του διδασκάλου της rue de Rome, 

Πα).αιοί Κώδικες ύψιστης πο).ιτισμικιjς σημασίας 
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το «Un coup de des», ένα ποίημα που δεν 
μπορεί πια διόλου να ακουστεί , αλλά μόνο 

να ιδωθε ί. Αλήθεια , ο Μαλλαρμέ αποζήτησε 

για το ποίημα αυτό μίαν έκφραση καθαρά 

οπτική , με την χρήση των λευκών της σελί­

δας , με την διάταξη και το μέγεθος των τυπο­

γραφικών στοιχείων. Να μια από τις οριακές 

καταλήξεις της ποίησης που βλέπεται , ύστε­

ρα από πεντακόσια χρόνια τυπογραφίας. 

Αυτή η μακριά ιστορία - που εδώ προ­

σπάθησα να σας την διηγηθώ όσο πιο σύ­

ντομα μπορούσα - μου ήρθε στον νου 

καθώς συλλογιζόμουν πως θα έκανα την 

πρώτη μου επίσκεψη στην Καταλονία , κα­

λεσμένος από τα βιβλία· από αυτά τα αντι­

κείμενα που ξέρουν όλα να τα εκφράσουν με 

ένα μέσο απίστευτα απλό : με τον συνδυα­

σμό 24 γραμμάτων πάνω σε ένα λευκό ορ­

θογώνιο · από αυτά τα μικρά κουτιά που πε­

ριέχουν ό , τι έχει εκφραστεί · από αυτά τα 

κουτάκια που , όταν ανοίγουν , μπορούν να 

ελευθερώσουν δυνάμεις εξίσου ισχυρές και 

αντιφατικές όσο εκείνες της φύσης. 

Στα χρόνια όπου ο Μαλλαρμέ διατύπωνε 

την μυστική του του βιβλίου , ένας άλλος Γάλ­

λος συγγραφέας , που βρισκόταν τότε σχεδόν 

στο ξεκίνημά του , ο Ανδρέας Gide, φώναζε: 
« Ναθαναήλ! Πότε θα έχουμε κάψει όλα τα βι­

βλία!» . Οι άνθρωποι είχαν αρχίσει κιόλας να 

νιώθουν πως είχαν διαβάσει πάρα πολλά, σε 

μια εποχή που ωστόσο θεωρε ίται ευτυχισμέ­

νη . Όμως, έξω από αυτό , το επιφώνημα εκεί­

νο ήταν μια κατάφαση της ζωής στην δρο­

σιά της μια κατάφαση της προτεραιότητας 

της αίσθησης. «Κάθε γνώση που δεν είναι 

επακόλουθο μιας αίσθησης, μου είναι άχρη­

στη» , συνεχίζει ο Gide. Είναι μια φωνή βγαλ­

μένη από μια ψυχή στην νεότητά της , μια ψυ­

χή που μοιάζει να εύχεται ό κόσμος να άρχιζε 

από αυτήν - όπως εκείνος ο αυτοκράτορας 

της Κίνας, που , θέλοντας να καταστρέψει όλο 

το παρελθόν , πρόσταζε και κάψαν όλα τα βι­

βλία που υπήρχαν πριν από αυτόν. 

Από εκείνα τα χρόνια , η ανθρωπότητα 

γνώρισε καταστροφές και αναστατώσεις 

χωρίς προηγούμενο , που επηρεάζουν και 

την ψυχή της και τις αντιλήψεις της για τον 

εξωτερικό κόσμο , σε σημείο ώστε τα χρόνια 

των πατέρων μας να μας φαίνονται τώρα ει­

δυλλιακά . 

Λίγες μέρες πριν φύγω από την Αθήνα 

για να έρθω εδώ , έτυχε να κουβεντιάσω με 

ένα νεαρό αστρονόμο . Μου έλεγε: οι ποιη-
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τές , οι συγγραφείς, όσοι θέλουν να εξετά­

σουν και να εκφράσουν τα ανθρώπινα , δεν 

γνωρ ίζουν πως προχωρούμε με μεγάλα βή­

ματα προς μίαν έκρηξη· σε εκατό χρόνια , σε 

διακόσια , δεν έχε ι σημασία πότε. Μου εξη­

γούσε , γεμάτος ανησυχία, πως εδώ κα ι τρι­

άντα χρόνια η γνώση αυξάνει με πρωτάκου­

στο ρυθμό. Μου έδειχνε με το δάχτυλο την 

γραφική παράσταση αυτής της αύξησης: μια 

καμπύλη αρκετά απαλή επί αιώνες και, ξάφ­

νου, το ένα κάθετο άλμα μετά το άλλο . Μνη­

μονεύω τούτο το περιστατικό , γιατί ανάμεσα 

στις τόσες ανήσυχες φωνές που ακούγονται 

~+8€> 
Η ανάγνωση δημιουργεί 

μια διαφορετική στάση, και 

τούτη η ανθρώπινη στάση, ως 

φαίνεται, δεν αναπτύχθηκε 

χωρίς να επηρεάσει 

τους ρυθμούς και 

την έκφραση της ποίησης 

ΕΞΞ38+~ 

γύρω μας, η φωνή αυτού του ανθρώπου εί­

χε μια σπάνια αυθεντικότητα. Κατόρθωνε 

να μου μεταδώσει το αίσθημα του κινδύνου 

που αντιπροσωπεύει η ξαφνική αύτη αύξη­

ση των ανθρώπινων γνώσεων , και να με κά­

νει να δω τον κόσμο μας με την μορφή μιας 

απέραντης βιβλιοθήκης που μοίρα της είναι 

να εκραγεί και να εξαφανιστεί, όπως η έκρη­

ξη ενός ηφαίστειου εξαφανίζει ένα ολόκληρο 

νησί . Πιθανότατα ήταν ένας παραλογισμός, 

όμως δεν μπορούσες να τον αποκλείσεις. 

Αν - όπως τόσο συχνά ακούμε να το 

υποστηρίζουν - ο άνθρωπος είναι παρά­

λογος, γιατί να μην είναι παράλογο και το 

βιβλίο που είναι καμωμένο κατ' εικόνα και 

ομοίωση του ανθρώπου; Και γιατί τάχα το 

σύνολο των βιβλιοθηκών που υπάρχουν 

στον κόσμο , γιατί τούτη η οικουμενική βι­

βλιοθήκη να μην είναι μια βιβλιοθήκη πα­

ραλογισμού , μια βιβλιοθήκη της Βαβέλ , σαν 

εκείνη που συνέλαβε ο Jorge Luis Borges; 
«Ο ι ασεβείς ισχυρίζονται» , μας λέει, «πως 

ο παραλογισμός είναι ο κανόνας της βιβλι­

οθήκης»- Όμως, ευσέβεια και ασέβεια είναι 

πράγματα που έχουν σχέση με μια πίστη. 

Και αν πιστεύουμε πως η ανθρωπότητα εί-
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ναι άρρωστη και πως οι γνώσεις του αν­

θρώπου είναι τα συμπτώματα ή τα αίτια 

της αρρώστιας του - όπως ήταν τα μυθι­

στορήματα της ιπποσύνης για τον Δον Κι ­

χώτη - , δεν μου φαίνεται απίθανο να φα­
νταστούμε έναν ευσεβή ή έναν ασεβή , ένα 

παπά ή ένα μπαρμπέρη του ευγενικού ιππό­

τη, να ετοιμάζονται σε μια γωνιά του κόσμου 

να καταστρέψουν όλα τα βιβλία της ανθρω­

πότητας , για να την γιατρέψουν από την αρ­

ρώστια της . 

Δε λογάριαζα να τελειώσω αυτά τα λίγα 

λόγια , σε τόνο απαισιόδοξο. Ήθελα μόνο να 

πω τούτο: Τα βιβλία είναι πράγματα της φύ­

σης μας είναι εμείς , όσοι και αν είμαστε · εί­

ναι μια ανθρώπινη φύση , που μας προεκτεί­

νει προς τις ρίζες μας , με την πείρα και την 

σοφία των περασμένων γενεών· και που την 

προεκτείνουμε προς το μέλλον , με τα ορά­

ματά μας. Αν βλέπουμε τα βιβλία να έχουν 

ρυτίδες, ας μη βιαζόμαστε: ίσως οι ρυτίδες 

αυτές να είναι οι δικές μας. Αν μας ενθου­

σιάζουν , ας χαρούμε που η ψυχή μας είναι 

το δοχείο αυτού του ενθουσιασμού. Θα έλε­

γα πως τα βιβλία είναι σαν τα αναρίθμητα 

κλειδιά ενός μεγάλου οργάνου του όποιου οι 

μουσικοί είμαστε εμείς. Εξαρτώνται από την 

μεγαλοφυία μας , από την τόλμη μας εξαρ­

τώνται επίσης από τα ελαττώματά μας. Αν 

είναι έτσι , αν πιστεύουμε στον άνθρωπο , αν 

πιστεύουμε στην ανθρωπότητα , με την ίδια 

αυτή πράξη πίστης θα πιστέψουμε και στην 

σημασία του βιβλίου . Γιατί στον κόσμο μας 

που προχωρεί ψηλαφητά , όλα εξαρτώνται 

από μια πράξη πίστης. Γι ' αυτό , μου φαίνε­

ται πως με τούτη την όμορφη εκδήλωσή σας 

για χάρη του βιβλίου , κάνετε και μ ια πράξη 

πίστης απέναντι στην ανθρωπότητα. ■ 

Μετάφραση: Γ.Π.Σ. 

Σημειώσεις. 

* Τον περασμένο Σεπτέμβριο (1964), ο κ. 

Σεφέρης δέχτηκε μια πρόσκληση της Ένωσης 

Παλαιοβιβλιοπωλών Βαρκελώνης, να μιλήσει 

στα εγκαίνια της εφετινής έκθεσής τους παλαιού 

βιβλίου. Η ελληνική μετάφραση της ομιλίας του, 

που δημοσιεύεται εδώ, έγινε από το ανέκδοτο 

γαλλικό κείμενο. (Σ. τ.Μ.) 

** Μετάφραση Γ. Σεφέρη. Βλ. Δοκιμές, 1962, 
σελ. 131. (Σ.τ. Μ.) 
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14 στελέχη της ασφαλιστικής αγοράς μιλάνε στο Ασφαλιστικό ΝΑΙ 

«Τι τέλος ( διόδιο) πληρώσατε για να περάσετε σε καλύτερους δρόμους 
τον επόμενο χρόνο;» ήταν το θέμα που προανήγγειλε το Ασφαλιστικό ΝΑΙ 

για το τεύχος που κρατάτε στα χέρια σας και αποτέλεσε θέμα ρεπορτάζ στο οποίο 

κλήθηκαν να απαντήσουν ασφαλιστικές εταιρείες και ασφαλιστικοί διαμεσολαβητές, 

σε δύο περίπου ίδιου περιεχομένου ερωτήσεις. Κοινός τόπος των απαντήσεων 

ήταν η έμφαση που δίνουν όλοι στη γνώση και στη συνεχή εκπαίδευση, 

που είναι και τα εφόδιά τους για τη νέα χρονιά που έρχεται. 

Ερωτήσεις για ασφαλιστικές εταιρείες και μεσίτες ασφαλίσεων. 

• Ποιες είναι οι βασικές αρχές της εκπαιδευτικής πολιτικής της εταιρείας σας; 
• Σε ποιους τομείς δίνεται ιδιαίτερο βάρος; 

Ερωτήσεις για ασφαλιστικούς διαμεσολαβητές 

• Ποια είναι τα εκπαιδευτικά μαθήματα που παρακολουθήσατε πρόσφατα; 
• Σε ποιους τομείς δόθηκε ιδιαίτερο βάρος; 

ΕΘΝΙΚΗ 
Η ΠΡΩΤΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 

Γιιίwπς Μαυpίκπς, 
Προϊστάμενος Υnοδ/νσnς Εκπαίδευσης 

Δικτύων Πωλnσεων 

Άρτια κατάρτιση για 

τις προκλήσεις της αγοράς 

'Ο ρ~μα , της Εθνικής Α~φαλιστι­
κης ειναι η προσφορα προστι-

θέμενης αξίας στους πελάτες , 

στους συνεργάτες και τους μετό­

χους της, με κύριο στόχο τη συνεχή 

ανάπτυξη , εξέλιξη και ποιοτική ανα­

βάθμιση του δικτύου των συνεργα­

τών, καθώς και των στελεχών της . 

Επιπλέον , η εταιρεία προγραμματί­

ζει σειρά εκπαιδευτικών σεμιναρί­

ων και διαδραστικών εκπαιδευτικών 

προγραμμάτων για όλες τις βαθμί­

δες του δικτύου, καθώς και των στε­

λεχών που στοχεύουν στην άρτια τε-

-ιιιιι--=ΞΞΞΞΞΞΞΞΞ➔οΕΞΞΞΞΞΞΞ=---

χνική και διοικητική τους κατάρτιση, 

ώστε να μπορούν να ανταποκριθούν 

αποτελεσματικά στις νέες προκλή­

σεις της ασφαλιστικής αγοράς. 

Η παρατεταμένη κρίση , η οποία 

άφησε το αποτύπωμά της και στον 

ασφαλιστικό κλάδο, άλλαξε σημαντικά 

τις ανάγκες των πελατών και δημιούρ­

γησε νέες τάσεις στην αγορά. 

Η εξέλιξη αυτή επιβάλλει τη δημιουρ­

γία ευέλικτων εκπαιδευτικών προγραμ­

μάτων που θα έχουν άμεση πρακτι­

κή εφαρμογή στην καθημερινότητα. Η 

εταιρεία μας σχεδιάζει και επιλέγει ολο­

κληρωμένα προγράμματα εκπαίδευσης 

που στοχεύουν : 

1. Στην τεχνική κατάρτιση των στελε­
χών και του δικτύου ασφαλιστικών 

συμβούλων. 

2. Στην εκπόνηση εξειδικευμένων σε­
μιναρίων επαγγελματικής ανάπτυξης 

ασφαλιστικών συμβούλων για όλες τις 

βαθμίδες. 

3. Στη σύνδεση της εκπαίδευσης με 

την πρακτική και τις καθημερινές εργα­

σιακές ανάγκες. 
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4. Σε εξειδικευμένα σεμινάρια προ­

σφοράς ποιοτικών υπηρεσιών. 

5. Στην ανάπτυξη δεξιοτήτων επικοι­

νωνίας και προσέγγισης πελατών. 

6. Στην ανάπτυξη διοικητικών δεξιο­
τήτων. 



Ιδιαίτερο βάρος δίνεται στη βασι­

κή εκπαίδευση των νέων ασφαλιστι­

κών διαμεσολαβητών , στην εκπαίδευ­

ση των συντονιστών όσον αφορά στις 

λειτουργίες του μάνατζμεντ , στην επα­

νεκπαίδευση, στην εκπαίδευση στα 

προϊόντα Ζωής και Υγείας και στην 

ανάπτυξη των επιχειρηματικών και 

προσωπικών δεξιοτήτων , ενώ παράλ­

ληλα η εταιρεία έχει εκπονήσει πρό­

γραμμα εκπαίδευσης των διοικητικών 

στελεχών σε καίριους τομείς που αφο­

ρούν τόσο στην ασφαλιστική επιστήμη 

όσο και στις νέες πρακτικές διοίκησης 

και οργάνωσης. 

Euroιife ERB 
INSURANCE GROUP 

Α FAIRFAX Company 

Βλιίσης Γαδ, 
Υπεύθυνος εκπαίδευσης Δικτύων 
Πωλήσεων 

Αναπτύσσουμε επίλεκτο 

και εκπαιδευμένο δίκτυο 

συνεργατών 

Γ
ια τη Eurolife ERB Ασφαλιστική 
αποτελεί στρατηγικό πεδίο δρά­

σης η συνεχής υποστήριξη όλων 
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των συνεργατών , στην προσπάθειά 

τους να εμπλουτίζουν τις γνώσεις 

και τις δεξιότητές τους - αυτά είναι 

και τα σημαντικότερα εργαλεία για 

την εξέλιξή τους σε ένα διαρκώς με­

ταβαλλόμενο περιβάλλον. 

Μέσα από διαδικασία αξιολό­

γησης εκπαιδευτικών αναγκών, 

πάντα με σεβασμό στη διαφορε­

τικότητα του κάθε συνεργάτη , σχε­

διάζουμε , προετοιμάζουμε και υλο­

ποιούμε προγράμματα εκπαίδευσης 

που ανταποκρίνονται στα αιτήματα 

κάθε στελέχους της εταιρείας . 

Με τη χρήση συμμετοχικών με­

θόδων εκπαίδευσης , ώστε να εξα­

σφαλίζεται η ενεργητική και συνε­

χής συμμετοχή των εκπαιδευομένων 

στη μαθησιακή διαδικασία, καλύ­

πτουμε τους παρακάτω τομείς επι­

μόρφωσης: 

• Προετοιμασία Επαγγελματικών 

Πιστοποιήσεων 

• Επανεκπαίδευση και επαναπιστο­
ποίηση 

• Προϊοντική εκπαίδευση 

• Ανάπτυξη Προσωπικών Δεξιοτήτων 
• Ημερίδες υποστήριξης ασφαλιστι­
κού γραφείου 

Αξιοποιώντας τα πλεονεκτήμα­

τα της εκπαίδευσης μέσω διαδικτύ­

ου , έχουμε αναπτύξει τη δική μας 

ψηφιακή πλατφόρμα εκπαίδευσης, 

https://trai ning .eurolife.gr, προσφέ­

ροντας μαθήματα e-learning και πα­
ρέχοντας τη δυνατότητα στα συνερ­

γαζόμενα Δίκτυα Πωλήσεων , αλλά 

και στο διοικητικό προσωπικό, να 

εκπαιδευτούν σε χώρο και χρόνο 

που οι ίδιοι επιθυμούν. 

Σε συνεργασία με ακαδημαϊκά 

ιδρύματα, όπως το Οικονομικό Πα­

νεπιστήμιο Αθηνών, το Πανεπιστή­

μιο Μακεδονίας, εκπαιδευτικούς 

φορείς του κλάδου (ΕΙΑΣ) και κα­

ταξιωμένους εισηγητές, υλοποιού­

με ημερίδες με θέματα γενικότερου 

ενδιαφέροντος. Ιδιαίτερη αναφο­

ρά αξίζει να γίνει στη συνεργασία 

μας με το Πανεπιστήμιο Πειραι­

ώς . Για έκτη χρονιά πραγματοποι­

ήσαμε το mini ΜΒΑ πρόγραμμα 

«Advanced Program in Management 
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for lnsurance Executives» , ενώ , πα­

ράλληλα , υλοποιήσαμε ανοιχτές 

Ημερίδες «Management lssues for 
1 nsurance Executives» σε μεγάλες 

πόλεις της χώρας , δίνοντας τη δυ­

νατότητα σε όλους τους συνεργάτες 

μας να τις παρακολουθήσουν . 

Στόχος μας είναι να διατηρήσου­

με και να αναπτύξουμε ένα επίλεκτο , 

καλά εκπαιδευμένο και σύγχρονο δί­

κτυο συνεργατών , εναρμονισμένο με 

τις απαιτήσεις της νομοθεσίας. 

ΝΝ 

Νίκος Μαyνησαλής, 
Saιes Training & Support Manager 

Η ανάπτυξη άξονας 
της εκπαιδευτικής πολιτικής 

Η 
εκπαιδευτική μας πολιτική βα­

σίζεται στις αξίες μας «Νοιαζό­

μαστε , Είμαστε ξεκάθαρο ι, Δε-

σμευόμαστε» . Η ΝΝ Hellas έχει ως 
όραμα να αποτελέσει πρότυπη εται ­

ρεία σε όλους τους τομείς και κυρίως 

στην εξυπηρέτηση των ασφαλισμέ­

νων της . Βασικό όχημα προς αυτή 

την κατεύθυνση είναι το ισχυρό και 

άρτια εκπαιδευμένο Δίκτυο Πωλήσε­

ων των Ασφαλιστικών της Συμβού­

λων, καθώς και το Δίκτυο της Τρά­

πεζας Πειραιώς. 

Ο κεντρικός άξονας της εκπαι­

δευτικής πολιτικής της εταιρείας εί­

ναι η ανάπτυξη. Η ανάπτυξη των νέ­

ων συνεργατών και η εξέλιξή τους 

σε επιτυχημένους επαγγελματίες , η 

εκπαίδευση των ήδη επιτυχημένων 

επαγγελματιών με στόχο την εξέλι­

ξή τους τόσο ως συνεργάτες όσο και 

στο management. Όλα αυτά φυσικά 
με απώτερο στόχο την ανάπτυξη των 

πωλήσεων. 

• Στην ΝΝ Hellas εστιάζουμε σε 

τρεις τομείς: 

1. Στην εξασφάλιση των προϋποθέ-

σεων για τη διαμεσολάβηση. 

Για τους νέους συνεργάτες μεταφρά­

ζεται ως επιτυχία στις εξετάσεις Δι­

αμεσολαβούντων της Τραπέζης της 

Ελλάδος , για τους υπόλοιπους είναι 

η επανεκπαίδευση που απαιτείται 

για την ανανέωση της άδειάς τους . 

2. Στην ανάπτυξη των γνώσεων και 
των δεξιοτήτων των ανθρώπων των 

πωλήσεων , δίνοντας έμφαση στον 

τρόπο που επικοινωνούμε με τον πε­

λάτη , καθώς η διαφανής και αμφί­

δρομη επικοινωνία αποτελεί βασική 

αρχή της εταιρείας μας . 

3. Στην ανάπτυξη των πωλήσεων . 

Αυτό επιτυγχάνεται με την παρου­

σίαση καινοτόμων και αποτελεσμα­

τικών ιδεών για νέες πωλήσεις , με 

τη δημιουργία εργαλε ίων πώλησης 

που υποστηρίζουν τους συνεργά­

τες μας στο έργο τους , καθώς και με 

την υποστήριξη προωθητικών ενερ­

γειών των γραφείων πωλήσεων της 

εταιρείας. 

Αυτό που δεν μπορεί εύκολα να 

περιγραφεί είνα ι το κλίμα που επι­

κρατεί τα τελευταία δύο χρόνια στο 

Δίκτυο Πωλήσεων και υποστηρί­

ζεται έμπρακτα από τη Διεύθυν­

ση Εκπαίδευσης με «ξεχωριστές» 

πρωτοβουλίες, όπως τα σεμινάρια 

Υποψηφίων Unit Managers (100+ 
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συμμετοχές) , το Εργαλείο Στελέχω­

σης Artemis , την εφαρμογή γ ι α κινη­

τά τηλέφωνα Smart Agent, τις Ημέ­
ρες Καριέρας (500+ συμμετοχές) , 

καθώς και τα Advanced e-learnings. 
Παράλληλα , η ΝΝ Hellas προσφέρει 

μία σειρά από σεμινάρια δεξιοτήτων, 

με θεματολογία όπως χειρισμός αντιρ­

ρήσεων , service, time management, 
managers development και personal 
branding. 

φ INTERAMERICAN 
PART OF ACHMEA 

Γιιίννης Γιαννακόπουλος, 
Επικεφαλής Εκπαίδευσης 

& Ανάπτυξης των Δικτύων 

Προγράμματα για τους ηγέτες 

που θα κάνουν τη διαφορά 

Σ
την INTERAMERICAN αναγνω­
ρίζουμε ότι η επιτυχία και η ανά­

πτυξη βασίζεται στην αποτελε­

σματική εκπαίδευση των ανθρώπων 

μας. Η εταιρεία μας πρωταγωνιστεί 

στο χώρο της εκπαίδευσης επί δε­

καετίες , αναπτύσσοντας συνεργα­

σίες με σημαντικούς εκπαιδευτικούς 
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φορείς τόσο από την Ελλάδα όσο 

και από το εξωτερικό. Ενδεικτικά να 

αναφέρω οργανισμούς από το εξω­

τερικό , τους οπο ίους εισήγαγε για 

πρώτη φορά στην Ελλάδα , όπως οι 

LIMRA, LOMA, GAMA, MDRT, PFS , 
BLED University, ACHMEAAcademy 
και EURAPCO, οι οποίοι προσδί­

δουν στους συνεργάτες μας , εκτός 

από γνώσεις και καλές πρακτικές , 

κύρος και τα κατάλληλα ερεθίσμα­

τα για να βρεθούν ακόμη πιο ψηλά 

στις προτιμήσεις του Έλληνα κατα­

ναλωτή . 

Επιπλέον , η INTERAMERICAN 
πρόσθεσε στο εταιρικό Δίκτυο Πω­

λήσεων εκπαιδευτικά προγράμματα 

Financial Planning κα ι συμβουλευτι ­

κής πώλησης , με στόχο την παροχή 

υπηρεσ ι ών οι οποίες να καλύπτουν 

τις πραγματικές ανάγκες του πελά­

τη και να κτίζουν μακροχρόνιες σχέ­

σεις εμπιστοσύνης μαζί τους. 

Αξίζει να επισημάνω ότι η επαγ­

γελματική κατάρτιση και ανάπτυξη 

των συνεργατών των Δικτύων Πω­

λήσεων αποτελεί ένα από τα συστα­

τικά που υποστηρίζουν την υλοποί­

ηση του στρατηγικού πλάνου της 

INTERAMERICAN. 
Για το σκοπό αυτόν , η ομάδα της 

Διεύθυνσης Εκπαίδευσης και Ανά­

πτυξης Δικτύων Πωλήσεων της 

INTERAMERICAN υλοποιεί το νέο 

στρατηγικό της πλάνο της , που περι­

λαμβάνει νέα εκπαιδευτικά projects 
και υπηρεσίες με σημαντική προ­

στιθέμενη αξία για τους ανθρώπους 

μας, τα οποία βασίζονται σε σύγ­

χρονες πρακτικές στο χώρο της μά­

θησης. Ένα παράδειγμα τέτοιου εκ­

παιδευτικού έργου αποτελεί η Σχολή 

Management για τους managers και 
υποψήφιους managers του εταιρι­

κού δικτύου μας. 

Ενδεικτικά να αναφέρω ότι μέχρι το 

2020 θα έχουν συμμετάσχει περισσό­

τεροι από 150 managers και υποψή­
φιοι managers, σε τουλάχιστον 80 ερ­
γαστηριακές ημέρες , σε προγράμματα 

τα οποία σχεδιάστηκαν για τους ηγέ­

τες που θα κάνουν τη διαφορά στην 

ασφαλιστική αγορά. Ο στρατηγικός 



σχεδιασμός της εκπαίδευσης και ανά­

πτυξης των Δικτύων Πωλήσεων της 

INTERAMERICAN έχει τα εξής τρία 

χαρακτηριστικά: 

• Ευθυγράμμιση της εκπαίδευσης 

και ανάπτυξης των Δικτύων Πωλήσε­

ων με τους στόχους της εταιρείας. 

• Συνεχής, δομημένη και αποτελε­

σματική εκπαίδευση. 

• Σεβασμός του διαφορετικού τρό­

που εργασίας του ασφαλιστικού συμ­

βούλου . 

~ 1ςn 
Σ 

ΧΡΟΝΙΑ 

Βαyyέλης Παπαδόπουλος, 
Deputy Agency Director - Units 
Δίνουμε στους ανθρώπους 
μας κίνητρα και ευκαιρίες 

Σ 
τη MetLife θα έλεγα ότι όχι μόνο 

πληρώνουμε διόδια , αλλά -μέσω 

της εκπαίδευσης- κατασκευά­

ζουμε και το δρόμο που οδηγεί στην 

επίτευξη διαρκώς υψηλότερων επι­

δόσεων . Η εκπαίδευση αποτελεί για 

εμάς στρατηγικό εργαλείο , με σκο-

ΝΑΙ 

ΘΕΜΑ 

πό την ενδυνάμωση του ανταγωνι­

στικού μας πλεονεκτήματος . Στόχος 

της πολιτικής μας στον συγκεκριμέ­

νο τομέα είναι να διασφαλίσουμε ότι 

η Metlife θα βρίσκεται πάντα ένα 
βήμα μπροστά , έχοντας στο επίκε­

ντρο τη βελτίωση της εμπειρίας του 

πελάτη. Στο πλαίσιο αυτό , επενδύ­

ουμε συστηματικά στη διαρκή εκ­

παίδευση των στελεχών που απο­

τελούν τη δύναμη πωλήσεων της 

εταιρείας μας. Μέσα από ένα δομη­

μένο σύστημα εκπαίδευσης , παρέ­

χουμε σε όλους τη δυνατότητα , την 

παρακίνηση και τα εφόδια , ώστε να 

αναπτύξουν τις γνώσεις και τις δεξι­

ότητές τους. 

• Η εκπαιδευτική μας διαδικασία 
σχεδιάζεται με βάση το αντικείμενο 

και τους αντίστοιχους εκπαιδευτι­

κούς στόχους. Η δομή του συστήμα­

τος καλύπτει τόσο τη διαδικασία της 

πώλησης και της εξυπηρέτησης του 

πελάτη όσο και της λειτουργίας του 

management. 
Ξεκινά από τη βασική εκπαίδευση 

και συνεχίζει με την ανάπτυξη δεξι­

οτήτων , αξιοποιώντας ένα συνδυα­

σμό εκπαιδευτικών μεθόδων και ερ­

γαλείων. 

Έχουμε επενδύσει από νωρίς στη 

χρήση νέων τεχνολογιών , με τη δη­

μιουργία πλατφόρμας e-learning, 
αλλά και qτην αξιοποίηση και άλ­

λων μεθόδων , όπως τα σεμινάρια 

και workshops, one to one meetings 
και on the job training στα Γραφεία 
Πωλήσεων. 

Παράλληλα , δίνουμε ιδιαίτερη έμ­

φαση στον τομέα της πιστοποίησης 

και επαναπιστοποίησης , προκειμέ­

νου να υποστηρίξουμε τα στελέχη 

μας σε όλο το φάσμα των επαγγελ­

ματικών τους δραστηριοτήτων που 

επιβάλλει η νομοθεσία . 

Μέσα από αυτό το σύστημα , επι­

διώκουμε να διασφαλίσουμε για 

όλους τους ανθρώπους μας ένα πε­

ριβάλλον κινήτρων κα ι ευκαιριών , 

στο οποίο θα μπορούν να εξελίσ­

σονται προσωπικά και επαγγελμα­

τικά. 
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ERGO 
Κώστας Ακpιβόπουλος, 
Συνεργάτης σε θέματα εκπαίδευσης 

Καλύπτουμε το σύνολο 
των εκπαιδευτικών αναγκών 

π 
ιστή στην αρχή της για τον κε­

ντρικό ρόλο που διαδραματίζει ο 

ασφαλιστικός διαμεσολαβητής 

απέναντι στον πελάτη , η ERGO ενισχύ-
ει και υποστηρίζει το θεσμό της ασφα­

λιστικής διαμεσολάβησης, μέσω της 

συνεχούς και ολοκληρωμένης εκπαί­

δευσης των βασικών δικτύων προώθη­

σης των προϊόντων και υπηρεσιών της . 

Στόχος της ERGO είναι η ολοκληρωμέ­
νη κάλυψη του συνόλου των εκπαιδευτι­

κών αναγκών του Δικτύου Εταιρικών και 

Ανεξάρτητων Συνεργατών της για να αξι­

οποιήσουν δημιουργικά και παραγωγι­

κά τις ανατπυξιακές ευκαιρίες της ασφα­

λιστικής αγοράς. 

. Επειδή η αποτελεσματική και ποι­

οτική εκπαίδευση οδηγεί τον εκπαι ­

δευόμενο να κάνει τη σωστή δουλειά 

αποτελεσματικά και συνειδητά και όχι 

απλά τη δουλειά του σωστά, η λειτουρ­

γία της εκπαίδευσης σχετίζεται με την έν-

νοια της παιδείας , της μόρφωσης και της 

επιμόρφωσης, διά μέσου της διατήρη­

σης ενιαίας κουλτούρας υψηλής απόδο­

σης, σύμφωνης με τη γενική στρατηγική 

της εταιρείας. 

«Η εκπαίδευση είνα ι η σχολή από 

όπου δεν αποφοιτά κανείς-Ηρόδοτος» . 

• Προτεραιότητα αποτελούν οι εκπαι­
δευτικές ανάγκες που απορρέουν από 

τις κανονιστικές απαιτήσεις για συνε­

χή επαγγελματική κατάρτιση και εξέλιξη , 

την ανάγκη ολοκληρωμένης γνώσης των 

προϊόντων και υπηρεσιών που προσφέ­

ρει η εταιρε ία , της κατανόησης των σχε­

τικών εταιρικών διαδικασιών , της ανά­

τπυξης προσωπικών δεξιοτήτων , αλλά 

και της ενδυνάμωσής τους με τα εφό­

δια και συστηματική αξιοποίηση της τε­

χνογνωσίας που είναι απαραίτητα για 

την προσαρμογή με ταχύτητα και ευε­

λιξία στη νέα εποχή της ψηφιοποίησης 

(digitalization). 
Τα σεμινάρια της ERGO απευθύνο­

νται σε όλα τα επίπεδα των συνεργατών 

των Δικτύων Πωλήσεών της και πραγ­

ματοποιούνται με έναν πρωτοποριακό 

τρόπο , με εργαστήρια , αναλύσεις περι­

τπώσεων , στοχοθεσίας , tests προσομο ί­

ωσης, αλλά και προβολές εκπαιδευτικών 

ταινιών , ώστε πράγματι η εκπαίδευ­

ση της ERGO να ε ίναι το (BTC) Best 
Training Center της ελληνικής ασφαλι­
στικής αγοράς. 

«Η εκπα ίδευση ε ίναι η δύναμη που 

γιατρεύει την ψυχή-Πλάτων» 

~GENERALI 
Κωνσταντίνος 
Χομόνδοζλης, 
Διευθυντής Εκπαίδευσης 

Στηρίζουμε έμπρακτα τον 
ασφαλιστή γιατί τον θέλουμε 
πρωταγωνιστή! 

Γ
ια την General i, η επένδυση σε 

σύγχρονες δομές εκπαίδευσης , 

ειδικά σχεδιασμένες γ ι α τις ανά-

ΝΑΙ 

ΘΕΜΑ 

γκες των Συνεργατών της Ασφαλι­

στικών Δ ι αμεσολαβητών , αποτελεί 

στρατηγική επιλογή , καθώς θεωρού­

με τα ανθρωποκεντρικά δίκτυα ως 

το κυρ ίαρχο και αποτελεσματικότε­

ρο για την ελληνική αγορά κανάλι 

πωλήσεων . 

Στόχος μας είναι να στηρίζουμε 

έμπρακτα το συμβουλευτικό τους 

ρόλο , ώστε να μπορέσουν να αντα­

ποκριθούν στις ανάγκες των ασφα­

λισμένων και να πετύχουμε , από 

κοινού , τους αναπτυξιακούς μας 

στόχους . 

Η γνώση και η συνεχής ανάπτυ­

ξη των δεξιοτήτων , αποτελούν π ι ­

στεύω το ουσιαστικότερο εργαλείο 

για το μέλλον , σε μια αγορά που με­

τασχηματίζεται συνεχώς , λόγω της 

ανάπτυξης της τεχνολογ ίας αλλά και 

των απαιτήσεων του σύγχρονου κα­

ταναλωτή . 

Έχουμε διαμορφώσει , λοιπόν , 

ένα ευέλικτο και απόλυτα ανανεωμέ­

νο εκπαιδευτικό πρόγραμμα , ώστε 

να προσφέρει στους ασφαλιστές τα 

απαραίτητα εφόδια για την ανάπτυ­

ξη των ασφαλιστικών τους εργασ ι ­

ών . Το πρόγραμμα βασίζεται στους 

παρακάτω τέσσερις πυλώνες: 
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α) Στην εκπλήρωση των κανονι­

στικών υποχρεώσεων , οι οποίες κα­

θίστανται όλο και π ι ο σημαντικές . 

Μέσα από πρακτ ικέ ς κατευθύνσε ι ς 

παρέχουμε κατανοητή κα ι ουσια­

στική γνώση στους συνεργάτες μας , 

προκειμένου να κατανοήσουν πλή­

ρως το κανονιστικό πλαίσιο , επιδι ­

ώκοντας να μετατρέ ψουμε την υπο­

χρέωση σε πλεονέκτημα . 

β) Στην ψηφιακή ε κπαίδευση και 

τον εκσυγχρονισμό των ασφαλ ιστ ι ­

κών εργασιών , όπου μ ε την αξιο­

πο ίηση της τεχνολογίας κα ι τη χρή ­

ση των κατάλληλων εργαλε ίων οι 

συνεργάτες αναβαθμίζουν συνεχώς 

το επαγγελματικό τους προφίλ . 

γ) Στην ανάπτυξη των προσω­

πικών δεξ ι οτήτων μ ε εξει δ ι κε υ μ έ­

να σεμ ι νάρ ι α όπως coaching , cri sis 
management, επ ικοινωνίας αλλά 

και σύγχρονες τεχνικές πωλήσεων . 

Ιδιαίτερα μέσα από τον καινοτόμο 

για την ελληνική ασφαλιστική αγο­

ρά θεσμό του Genera li Academy, 
ο οποίος αγκαλιάστηκε από τους 

επαγγελματ ίες και έχει συμπληρώ­

σει 12 ετή , επιτυχημένη πορεία . 

δ) Στην εκπαίδευση σχετικά με τις 

ασφαλιστικές προϊοντικές λύσε ις 

της General i, μ έσα από μία πελατο­

κεντρική προσέγγιση , ώστε να γνω­

ρίζουν πώς απαντούν στις σύγχρο­

νες ασφαλιστικές απαιτήσεις των 

καταναλωτών . 

Κι επειδή το καλύτερο κρι τήριο 

για την αξιολόγηση ενός ε κπα ι δευ ­

τικού προγράμματος ε ίναι η συμ ­

μετοχή των ασφαλιστών , αξί ζει να 

τονίσω ότι μέχρι τον Νοέμβριο του 

2018 η General i πραγματοπο ίησε 

περισσότερες από 350 εκπαιδευτ ι­

κές συναντήσεις , πανελλαδικά , συ­

γκεντρώνοντας πάνω από 11.500 
συμμετοχές . 

Σημαντική ήταν και η ανταπόκρι ­

ση των ασφαλ ι στών στο κα ι νοτό­

μο πρόγραμμα e-learning που κα­
θιερώσαμε και το οποίο εμφαν ίζει 

αυξημένη συμμετοχή , που ξεπερνά 

το 50%. 



Allίanz@) 
Νίκος Μπλιίνας , 
Υπεύθυνος Εκπαίδευσης 

Καινοτόμες υπηρεσίες 
εκπαίδευσης 

Η 
ανάπτυξη και η εξέλιξη των 

ασφαλιστικών διαμεσολαβη­

τών της αποτελεί μία από τις 

κορυφαίες δραστηριότητες της εκ­

παιδευτικής πολιτικής της Allianz. 
Οι ασφαλιστικοί διαμεσολαβη­

τές αποτελούν την κινητήρια δύνα­

μη της Allianz και βασική αιχμή των 
προσπαθειών για την ολόπλευρη 

εξέλιξή τους . 

Άξονες της εκπαιδευτικής πολιτι­

κής της Allianz αποτελούν: 
• η παροχή συστηματικής και εξει­

δικευμ ένης γνώσης προσαρμοσμέ­

νης στις μεταβαλλόμενες συνθήκες 

της αγοράς , 

ΝΑΙ 

ΘΕΜΑ 

• η δημιουργία συγκριτικού πλεο­

νεκτήματος μέσα από την ανάπτυξη 

καινοτόμων διαδραστικών εργαλεί­

ων ψηφιακής εκπαίδευσης , 

• η εφαρμογή ενός ολοκληρωμένου 

προγράμματος εκπαίδευσης που να 

βοηθά στην περαιτέρω ανάπτυξη 

και εξέλιξή τους . 

Απόλυτη προτεραιότητα για την 

Allianz είναι η ενδυνάμωση και η 

εξέλιξη των ασφαλιστικών διαμεσο­

λαβητών μέσα από την παροχή ου­

σιαστικών και καινοτόμων υπηρεσι­

ών εκπαίδευσης , που στόχο έχουν 

οι συνεργάτες της Allianz να ξεχωρί­
ζουν για την ποιότητα των προσφε­

ρόμενων υπηρεσιών τους. 

Η Allianz θέτει ως βασική προτε­
ραιότητά της την εκπαίδευση των 

δικτύων πωλήσεων σε ένα διαρκώς 

μεταβαλλόμενο περιβάλλον. 

Αποσκοπεί στην κατάρτιση και 

εξέλιξη των ασφαλιστικών διαμεσο­

λαβητών διά μέσου του ολοκληρω­

μένου προγράμματος εκπαίδευσης 

που παρέχει. 

Δίνεται έμφαση στην ανάπτυξη 

δεξιοτήτων πωλήσεων με στόχευση 

στην ανάπτυξη διαμεσολαβητών , 

που να αναγνωρίζουν τις ανάγκες 

των πελατών και να μπορούν να 

προσφέρουν τα κατάλληλα ασφαλι­

στικά προϊόντα από την προϊοντική 

γκάμα της Allianz. 
Επιπλέον, δίνεται έμφαση στην 

εξοικείωση των διαμεσολαβητών 

με τις νέες τεχνολογίες , μέσα από 

την αναβάθμιση της πλατφόρμας 

e-learning της Allianz σε μια ολο­

κληρωμένη ψηφιακή εκπαίδευση , με 

την εισαγωγή, εκτός των σεμιναρί­

ων επαναπιστοποίησης, σεμιναρί­

ων προϊόντων και διαδικασιών σε 

νέα φιλική προς τον ασφαλιστικό 

διαμεσολαβητή μορφή . 

Η προσπάθεια αυτή μαζί με την 

ανάπτυξη καινοτόμων ψηφιακών 

εργαλείων διαδραστικής εκπαίδευ­

σης θα βοηθήσει τους ασφαλιστι­

κούς διαμεσολαβητές να είναι πε­

ρισσότερο αποτελεσματικοί στην 
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προσέγγιση των πελατών και στην 

πώληση των ασφαλιστικών προϊό­

ντων της Allianz. 

Ασφολfιs Δύναμη 

Πιίνος Νικολιίου, 
Εμπορικός Διευθυντής 

Στρατηγική επιλογή 

και επένδυση 

Γ
ια την Υδρόγειο Ασφαλιστική , 

η οποία έχει επιλέξει να διαθέ­

τει τα ασφαλιστικά της προϊό-

ντα αποκλειστικά μέσω του δικτύου 

ανεξάρτητων ασφαλιστικών διαμε­

σολαβητών , η εκπαίδευση των συ­

νεργατών της αποτελε ί στρατηγική 

επιλογή και επένδυση. 

Βασικό μας πιστεύω είναι ότι ο 

συνεργάτης μας , όπου και αν βρί­

σκεται , πρέπε ι να έχει πρόσβαση 

σε σύγχρονη , ποιοτική και πολύ­

πλευρη εκπαίδευση , που του πα­

ρέχει ουσιαστικά εφόδια και αντα ­

γωνιστικά πλεονεκτήματα , ώστε 

να δραστηριοποιείται επιτυχημένα 

στο σύγχρονο επιχειρηματικό πε­

ριβάλλον . 

01 βασικές αρχές της εκπαιδευτ ι ­

κής μας πολιτικής για τους συνερ­

γάτες μας συνοψίζονται στο τρ ί­

πτυχο: γνώση του ασφαλιστικού 

περιβάλλοντος , ι δίως του θεσμικού , 

λόγω των πολλών απαιτήσεων που 

θεσπίστηκαν , εξειδικευμένη κατάρ­

τ ι ση στα προϊόντα της εταιρείας και 

ανάπτυξη σύγχρονων επαγγελματ ι­

κών δεξιοτήτων , στοιχεία που τους 

βοηθούν αφενός μεν στη σύννομη 

άσκηση της δραστηριότητάς τους , 

αφετέρου στην ενίσχυση της πα­

ραγωγικότητάς τους, και -κυρ ίως­

στη συνεχή εξέλιξη και αναβάθμιση 

του ρόλου τους . 

• Στην Υδρόγειο Ασφαλιστική 

εστιάζουμε σε τρεις τομείς: 

1. Στην υποχρεωτική και απαραί­
τητη επανεκπαίδευση των συνερ­

γατών μας στο πλα ίσ ι ο της ΠΕΕ 

45/2014 της Τραπέζης της Ελλά­
δος , την οποία παρέχουμε δωρε­

άν μέσω e-learning σε συνεργα­
σία με την SQLearn και το Εθνικό 
και Καποδιστριακό Πανεπιστήμιο 

Αθηνών. 

2. Στην ανάπτυξη εξειδικευμένης 

τεχνογνωσίας για τα ασφαλιστικά 

μας προϊόντα , μέσα από την ορ­

γάνωση σεμιναρίων σε όλη την 

Ελλάδα , με στόχο να παρέχου­

με στους συνεργάτες μας τα εχέγ­

γυα που τους επι τρέπουν να προ­

σεγγ ίζουν στοχευμένα τ ις ανάγκες 

των πελατών , προτε ίνοντάς τους 

τις κατάλληλες γι ' αυτούς λύσεις 

από τα προϊόντα της εταιρείας. 

3. Την παροχή επίκαιρης γνώσης 
κα ι ενημέρωσης γύρω από τις νέ­

ες τάσεις της αγοράς , τις τεχνολο­

γικές και ευρύτερες εξελίξεις που 

αφορούν την ασφαλιστική διαμε­

σολάβηση , καθώς και την ανάπτυ-

ΝΑΙ 

ΘΕΜΑ 

ξη και εν ίσχυση σύγχρονων δε­

ξιοτήτων , απαρα ίτητων για τους 

επιτυχημένους διανομείς ασφαλι­

στικών προϊόντων . 

~ συvε:::ra1ρ1στ1κή 
~ Α Σ Φ Α Λ I Σ Τ I Κ Η 

Σινίκη Μαρίνα, 
Προϊσταμένη Εκπαίδευσης του 

Δικτύου Συνεργατών 

Επενδύουμε 
στην επαναπιστοποίnσn 

των συνεργατών 

Η 
Σ~νε_ταιριστική ~σφαλιστι­
κη ειναι μια εταιρεια με από­

λυτα κοινωνικό και ανθρωπο­

κεντρικό χαρακτήρα. Εστιάζουμε 

στον άνθρωπο και στην εξυπηρέ­

τηση των αναγκών του , με βασικό 

στόχο να ε ί μαστε δίπλα του σε κά­

θε του βήμα. 

Σε αυτό το πλαίσιο κινείται και η 

εκπαιδευτική πολιτική της εταιρείας. 
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Διοργανώνουμε σεμινάρια που 

απευθύνονται σε μεγάλο αριθμό 

συνεργατών μας , σε μικρές ομά­

δες ή ακόμα και εξατομ ι κευμ έ­

να (one to one) , προσαρμοσμέ­

να στις πραγματικές ανάγκες της 

κάθε κατηγορίας , και παρέχουμε 

γνώσεις στην ευρεία γκάμα των 

προϊόντων της Συνεταιριστ ι κής. 

Ταυτόχρονα από το 2015, βάσε ι 

της απόφασης της ΤτΕ (Αρ.45/21 -

11 -2014 ), η Συνεταιριστ ι κή Ασφα­

λιστική επενδύει στην επανεκ­

παίδευση κα ι επαναπιστοποίηση 

γνώσεων των συνεργατών της πά­

νω στους τρεις τομείς εκπαίδευ­

σης , παρέχοντας κάθε έτος διά 

ζώσης και e-learning σεμινάρια . 

Κατά μέσο όρο επαναπιστοποι­

ούμε περίπου 400 συνεργάτες μας 
ετησίως κα ι έχουμε εκδώσει σχε­

δόν 4.000 πιστοποιητικά επιτυ ­

χούς παρακολούθησης . 

Σαφέστατα επενδύουμε στο 

νευραλγ ι κό κομμάτι της επαναπι­

στοποίησης των συνεργατών μας , 

αλλά πυρήνας της εκπαιδευτικής 

διαδικασίας και ιδιαίτερη βαρύτη ­

τα δ ίνεται στην ουσιαστική μετα­

φορά γνώσης πάνω σε νέα ή ανα­

νεωμένα προϊόντα κα ι καλύψεις , 

όρους , διαδ ι κασίες ασφάλισης 

και αποζημίωσης , ηλεκτρονικές 

εφαρμογές , καθώς και στην επι ­

μόρφωση που αφορά το συνεχώς 

μεταβαλλόμενο νομοθετικό πλαί­

σιο με το οπο ίο οφείλουμε όλοι να 

εναρμονιστούμε. 

Μέριμνά μας είναι , μεταδίδο­

ντας τη συνεταιριστική κουλτούρα 

που είνα ι η καρδιά της εταιρείας , 

να εφοδιάζουμε τους συνεργάτες 

μας με εργαλεία , τεχνογνωσία και 

στοχευμένη γνώση ώστε να ε ίνα ι 

σε θέση να αφουγκραστούν , κα­

τανοήσουν και καλύψουν με τον 

καλύτερο δυνατό τρόπο τις πραγ­

ματικές ανάγκες του πελάτη-κατα­

ναλωτή. 

Ο τελικός στόχος αυτής της εν­

διαφέρουσας δ ι αδρομής είναι ο 

ικανοποιημένος και σωστά ασφα­

λισμένος πελάτης. 



interasco 
Ασφαλιστική Εταιρεία 

Ναταλία Γιαννιού, 
Διευθύντρια Πωλήσεων & Marketing 

Εκπαίδευση εναρμονισμένη 

με τn φιλοσοφία 
τnς εταιρείας 

Ε
ίναι πλέον φανερό ότι τα πάντα 

γύρω μας , κοινωνικά , οικονομι­

κά , πολιτικά , εξελίσσονται & με-
ταλλάσσονται με τόσο γοργούς ρυθ­

μούς , στους οποίους θα πρέπει όλοι 

μας να εναρμονιζόμαστε άμεσα μέσα 

σε ένα πολυεπίπεδο και πολυδιάστα­

το σύστημα. 

Τα νέα δεδομένα επιβάλλεται να εί­

ναι όχι μόνον κατανοητά αλλά πολύ 

περισσότερο ερμηνεύσιμα χωρίς να 

δέχονται παραμορφώσεις. 

Για το λόγο αυτόν, το Ετήσιο Εκπαι­

δευτικό Πλάνο της lnterasco παρουσι­
άζεται από εξειδικευμένα στελέχη , ενώ 

βασική αρχή της εκπαιδευτικής μας 

πολιτικής είναι η ενημέρωση του δικτύ­

ου συνεργατών μας στα προϊόντα των 

κλάδων της εταιρείας μας, στις διαδι­

κασίες μας , στον τρόπο διαχείρισης 

των αποζημιώσεων , με ενεργό διάλο­

γο και συζήτηση με επιχειρήματα. 

Πέρα όμως από τις προϊοντικές ενό-

1 ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ Ι 

ΝΑΙ 
ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΤΟΥ ΑΣΦΑΛΙΣΤΗ 

ΝΑΙ 

ΘΕΜΑ 

τητες, το εκπαιδευτικό μας πλάνο περι­

λαμβάνει και θεματολογίες άκρως ενδι­

αφέρουσες για τους συνεργάτες, όπως 

εξελίξεις στον επιχειρηματικό κόσμο 

που επηρεάζουν άμεσα τον ασφαλι­

στικό κλάδο , χρήση ψηφιακών μέσων, 

επιχειρηματικές δεξιότητες, δεξιότη­

τες πωλήσεων , ενημέρωση σε θέμα­

τα εφαρμογής νέων νομοθετικών πλαι­

σίων κ.λπ. Απώτερος στόχος μας είναι 

οι παρευρισκόμενοι να εμπλουτίσουν 

τις γνώσεις τους μέσα από σαφείς και 

ολοκληρωμένες απαντήσεις και ταυτό­

χρονα να κατανοήσουν το μέγεθος και 

την ευθύνη του έργου τους απέναντι 

στους ασφαλισμένους. 

Με αυτά τα εφόδια θα μπορούν να 

ατενίζουν με αισιοδοξία , ασφάλεια και 

θάρρος την επόμενη ημέρα . 

Η lnterasco δίνει ιδιαίτερο βάρος 

στην επίτευξη υψηλής ποιότητας πα­

ροχών και υπηρεσιών τόσο προς τους 

πελάτες όσο και ως προς τους συνερ­

γάτες της . Για να το επιτύχει αυτό επεν­

δύει στη συχνή εκπαίδευση και κατάρ­

τιση του ανθρώπινου δυναμικού της, 

εναρμονισμένη πλήρως με τους στό­

χους και τη φιλοσοφία της εταιρείας . 

Δεν πρέπει να ξεχνάμε ότι το 

άυλο κεφάλαιο μιας επιχείρησης είναι 

όλοι οι εργαζόμενοι , οι οποίοι συνδέο­

νται άμεσα με την ανάπτυξή της . 

Εκτός από τις γνώσεις & τις ικανότη­
τες που φέρει μαζί του ο κάθε εργαζό­

μενος, θα πρέπει να αναπτυχθούν και 

οι δεξιότητες εκείνες που χρειάζεται η 

κάθε επιχείρηση , μέσα από μια οργα­

νωμένη διαδικασία απόκτησης νέων 

γνώσεων , αντιλήψεων , ακόμη και συ­

μπεριφοράς. 

• CROMAR 
INSURANCE BROKERS LTD 

Κώστας Κωσταpέλος, 
Τ echnicaι Manager 

Συνεχής εκπαίδευση και 
διαρκής αναπροσαρμογή 

ο 
ι στόχοι και αρχές της εκπαι­

δευτικής πολιτικής που ακο­

λουθεί η εταιρεία μας είναι 

www .asf a I isti kona i.gr 
Η online έκδοση για το περιοδικό του επαγγελματία αοφαλιοτη! 
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συνυφασμένοι με τη δυναμική της , 

καθώς και την αναμενόμενη ποιό­

τητα των παρεχόμενων υπηρεσιών 

της , όπως αυτή καθορίζεται πρωτί­

στως από τις απαιτήσεις και τα εξαι­

ρετικά υψηλά και , ως γνωστόν , αδια­

πραγμάτευτα πρότυπα του ονόματος 

Lloyd's, το οποίο εκπροσωπούμε . 

Οι βασικότερες αρχές μας είναι 
αυτές της «συνεχούς εκπαίδευσης» 

κα ι «διαρκούς αναπροσαρμογής» . 

Κρίνουμε ότι η εκπαιδευτική πο­

λιτική οφείλει να είναι συνεχής και 

να αναπροσαρμόζεται συνεχώς , 
ώστε να είμαστε σε θέση να αντε­

πεξερχόμαστε στις υψηλές απαιτή­

σε ι ς όχι μόνο των συνεργατών και 

ασφαλισμένων μας , αλλά και της 

έδρας κα ι των συνδικάτων τα οπο ία 

εκπροσωπούμε . 
Ακριβώς αυτή η καθημερινή επα­

φή συνιστά καθημερινή εκπαίδευση 

τόσο σε καθαρά πρακτικό επίπεδο 

(π.χ. βαθιά γνώση των ασφαλιστι­

κών προϊόντων και υψηλή τεχνική 

κατάρτιση) , αλλά και σε επίπεδο 

ποιότητας , επικοινωνίας και συνερ­

γασ ίας . 

Επιπρόσθετα , αποτελεί πάγιο 

στόχο της εταιρείας μας η τακτι­

κή επιμόρφωση σε εξειδικευμένους 

εξωτερικούς εκπαιδευτικούς φορείς , 

ΝΑΙ 

ΘΕΜΑ 

σε τεχνικά θέματα , θέματα εξυπη­

ρέτησης πελατών , αλλά και θέμα­

τα που άπτονται της γενικότερης 

εργασιακής ψυχολογίας και ηθι­

κής και στα οποία δίνουμε ιδιαίτε­

ρη σημασία. 

Πιστεύουμε ότι η καλή εργασιακή 

ψυχολογία είναι ο πυλώνας πάνω 

στον οποίο στηρίζεται το όλο κτίσμα . 

Ως εταιρεία δίνουμε εν γένει ιδιαί­

τερο βάρος στους τομείς της υψηλής 

ποιότητας προϊόντων κα ι εξυπηρέ­

τησης. Θεωρούμε ότι όλες οι συνι­

στώσες συγκλίνουν στην έννοια της 

ποιότητας σε όλα τα επίπεδα και σε 

αυτήν ακριβώς την έννοια επενδύ­

ουμε πρωτίστως και επίμονα όσον 

αφορά την εκπαίδευσή μας. 

ΕΘΝΙΚΗ 
Η ΠΡΩΤΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 

Διίμητpα Δpακούλη, 
Διευθύντρια γραφείου πωλήσεων, 

Επιθεώpπσn Φουφόπουλου 

Συνεχώς στο κυνήγι 

τnς γνώσnς και 
της αυτοβελτίωσης 

τ
α χρόνια που πέρασαν πλή­

ρωσα με τα στελέχη μου ακρι­

βό εισιτήριο για να αποδείξου­

με την ποιότητα , την ποσότητα της 

δουλειάς μας στο χώρο και από­

δειξη τούτου είναι το υγιές χαρ­

τοφυλάκιο και οι συνεχείς βρα­

βεύσεις στην πρώτη θέση της 

εταιρίας στην παραγωγή καθώς 

και στη διατηρησιμότητα του χαρ­

τοφυλακίου . 

Σημαντικό ρόλο στην καλή προ­

ετοιμασία για τον επόμενο χρό­

νο θα παίξει η εξειδίκευση προ­

ϊόντων και υπηρεσιών τα οποία 

πρέπει να διατίθενται από εξειδι­

κευμένα στελέχη . Η εξειδίκευση 
μπορεί να δώσει απαντήσεις στον 

κατακερματισμό που έχουν υπο­

στεί το διεθνές κοινωνικό status 
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και οι ανάγκες κατά κατηγορία 

που παρουσιάζονται και δεν λύ­

νονται με ένα συμβόλαιο πολυερ­

γαλε ίο . 

Ωστόσο δίνουμε μεγάλη ση­

μασία στην υιοθέτηση της τε­

χνολογίας , γιατί σήμερα έχουμε 

ένα καταναλωτικό κοινό το οποίο 

αφομοιώνει εκατομμύρια εικόνες 

κατά τη διάρκεια της μέρας αλ­

λά στο τέλος πρέπει να του έχει 

μείνει το σπουδα ίο μήνυμα από 

εμάς για την κατοχύρωση των αν­

θρώπων και των υλικών αγαθών , 

ρίσκο που δεν αντιμετωπίζεται 

από την προσωπική αποταμ ίευ­

ση και εμείς το διασφαλίζουμε . 

Άρα τα τεχνολογικά μέσα επ ι κοι­

νωνίας πρέπει να τεθούν στη δι­

άθεσή μας. 

Η προσωπική μου προετοιμα­

σία για ένα καλύτερο αύριο μ ' 

έβαλε να σκεφτώ ότι μου χρει ­

άστηκαν όλο το διάστημα του 

2018, 4 σεμινάρια για την εξει ­

δίκευση και κατανόηση θεμάτων 

που θα με απασχολήσουν έντονα 



τον επόμενο χρόνο λόγω της υφής 

των εργασιών που χρε ι άζεται το 

Υποκατάστημά μου. Ξεκίνησα από 

τη Limra για να συντονίσω συστηματι­
κά , να εποπτεύσω και να καθοδηγήσω 

το ανθρώπινο δυναμικό του γραφείου 

μου . Ένα πολύ ενδιαφέρον σεμινά­

ριο που παρακολούθησα και πή­

ρα σημαντικές απαντήσεις είναι το 

Σεμινάριο της Σύγχρονης Συμπερι­

φοράς του Καταναλωτή με ανάλυ­

ση των αναγκών ανά κατηγορία και 

της ποσότητας των προϊόντων που 

μπορεί να πωληθούν. 

Μεγάλο πρόβλημα στην ελληνι­

κή κοινωνία και στο χώρο μας είναι 

η μεγιστοποίηση της αποτελεσματι­

κότητας του ανθρώπινου δυναμικού 

και των δομών . 

Σ ' αυτόν τον τομέα έδωσα αρκετές 

ώρες για να μελετήσω μοντέλα και 

διαδικασίες που να φέρνουν το συ­

νεργάτη σε αύξηση της αποτελεσμα­

τικότητάς του και σε μεγιστοποίηση 

των αποτελεσμάτων του . 

Και τέλος , επειδή όταν ασκείς 

management ανθρώπινου δυναμικού 
πρέπει πάντα να ξέρεις πώς να δια­

χειρίζεσαι τη λειτουργία να είναι όλοι 

αφοσιωμένοι και συσπειρωμένοι στον 

κοινό σκοπό , να επικρατεί θετική σκέ­

ψη και δράση , συνέχισα την επιμορ­

φωτική διαδικασία στην προσωπική 

ανάλυσή μου και στον τρόπο διαχείρι­

σης των σχέσεων μέσα στους κανόνες 

και στις ρυθμίσεις που θέτουν η αγορά 

και η εταιρία μας. 

ΝΑΙ 

θΕΜΑ 

φ INTERAMERICAN 
PART OF ACHMEA 

Βούλα Κουσκουμπεκιίκη, 
Unit Manager lnteramerican 

Έμφασn στη γνώση και 

στnν εποχή του συμβούλου 
και όχι του πωλητή 

Η 
διδασκαλία είναι κάτι περισ-

< < σό~ερο ~πό το να δ~ανέμεις τη 
γνωση , ειναι να εμττνεεις την αλ­

λαγή » λέει ο William Atthur Ward. Και 

βέβαια , στην INTERAMERICAN δεν θα 
μπορούσαμε να έχουμε διαφορετική άπο­

ψη . Εργάζομαι στην INTERAMERICAN 
από το 1999 και κατά τα τελευταία τρία 
χρόνια δραστηριοποιούμαι στον τομέα 
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του management ως unit manager. Έχω 
κατακτήσει ορισμένες σημαντικές δια­

κρίσεις , τόσο σε επίπεδο εταιρίας όσο 

και διεθνές (Top of the Table MDRT). 
Σε όλη αυτή την πορεία των 19 ετών , εί­

χα την ευκαιρία -και τη βάση της προ­

σωπικής εμπειρίας- ώστε να διαμορφώ­

σω την πεποίθηση για το υψηλό επίπεδο 

της εκπαίδευσης που η εταιρεία παρέ­

χει στους συνεργάτες, γεγονός που συμ­

βάλλει αποτελεσματικά στην εξέλιξη και 

ανάτπυξη του συμβούλου ως επαγγελ­

ματία και ως ανθρώπου . Η εταιρεία δί­

νει ιδιαίτερη βαρύτητα στον ΠΕΜ ΤΗ , τη 

σωστή εξυπηρέτηση και την ολοκληρω­
μένη ενημέρωσή του μέσα στο συνεχώς 

μεταβαλλόμενο ασφαλιστικό περιβάλ­

λον. Πρόσφατα ( 2/2018) παρακολούθη­
σα ένα πενθήμερο εργαστήρι της LIMRA 
(PACESEΠER με εισηγητή τον κ . Κυ­

ριάκου , το οποίο είχε ως κύριο θέμα την 

άρτια και αποτελεσματική οργάνωση 

ενός Γραφείου Πωλήσεων και τη σωστή 
στελέχωσή του. 

Ταυτόχρονα , κατά τον τελευταίο χρό­
νο, συμμετέχω ενεργά στο εκπαιδευτι­

κό πρόγραμμα του Financial Planning 
που υλοποιείται σε συνεργασία με το 
ACHMEA ACADEMY, με εξαίρετους ειση­
γητές (Wilma de Bruijn, Joke Bijleveld, Ινο 
Valkenburg, Marcel van Leeuwen). Τα ερ­
γαστήρια εστιάζουν στις καλές πρακτικές 

εργασίας, στη συναισθηματική νοημοσύ­
νη και στην επικοινωνία και παρακίνη­

ση. Επίσης, η εκπαίδευση όσον αφορά 
στα προϊόντα , τις τεχνικές πωλήσεων, το 

ασφαλιστικό περιβάλλον και τη δυναμική 
του από το εκπαιδευτικό τμήμα της εταιρεί­

ας, υλοποιείται σε εβδομαδιαία βάση . Έμ­

φαση, λοιπόν, στη γνώση και στην εποχή 

του συμβούλου και όχι του πωλητή! 

Η INTERAMERICAN στον δρόμο 
της Βιώσιμης Ανάπτυξης 

Η INTERAMERICAN πρωτοπορεί δημιουργικά στην Ελληνική Ασφαλιστική Αγορά 
επί μισό αιώνα, ανοίγοντας συνεχώς νέους δρόμους. Ο Οργανισμός, με πυξίδα 

προσανατολισμού τον εκσυγχρονισμό και τη διεύρυνση της Ασφάλισης για καλύτερη 
ποιότητα ζωής και τη δημιουργία αξίας για τους πελάτες, τους μετόχους, 
τους εργαζομένους, τους συνεργάτες και την ευρύτερη κοινωνία, προσδοκά να συμβάλλει 
σταθερά στην οικονομική ανάπτυξη της χώρας και την κοινωνική ευημερία . 

Από τις Αξίες, στη Στρατηγική και την Υλοποίηση 

5 ΒΑΣΙΚΕΣ ΑΞΙΕΣ 

Ακεραιότητα 

Υπευθυνότητα Καινοτομία 

5 ΣΤΡΑ ΤΗΓΙΚΕΣ ΚΑ ΤΕΥΘΥΝΣΕΙΣ 

Νέα Εμπειρία 
Πελάτη 

Ψηφιοποίηση 
Εταιρείας 

Καινοτόμες 
Λύσεις 

Αvαλυπκή 
Σκέψη 

Νέος Τρόπος 
Εργασίας 

Επαναλαμβανόμενα 
Κέρδη προ φόρων 

5 ΜΕΓΕΘΗ* ΓΙΑ ΤΗ ΒΙΩΣΙΜΗ ΑΝΑΠΤΥΞΗ 

Μεικτά Εγγεγραμμένα 
Ασφάλιστρα 

Μερίδιο 
Ασφαλιστικής Αγοράς 

€ 27,9 εκατ. € 347,2 εκατ:. 
Άμεσες 

Αποζημιώσεις & Καταβολές 

€ 213,8 εκατ 

Απόδοση 
Κοινωνικού Προϊόντος 

€ 173,6 εκατ. 

9% 



ΝΑΙ 

ΣΥΝΕΝΤΕΥΞΗ 
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Συνέντευξη στον ΚΩΣΤΗ Ε. ΣΠΥΡΟΥ 

Τον καθοριστικό ρόλο που 

διαδραματίζει η αγορά του 

Lloyd's στην ταχύτερη ανά­

καμψη και αποκατάσταση των 

επιχειρήσεων που επλήγησαν 

από τις καταστροφές επανα­

βεβαιώνει σε συνέντευξή της 

στο «Ασφαλιστικό ΝΑΙ» και 

τον Κωστή Σπύρου η κ. Μα­

ριάννα Παπαδάκη, Country 

manager του Lloyd's για Ελ­

λάδα και Κύπρο. Η αγορά 

του Lloyd's εργάστηκε σκλη­

ρά για να αποζημιώσει τους 

ασφαλισμένους της το συ­

ντομότερο δυνατόν, τονίζει 

η κ. Παπαδάκη, γνωστοποιώ­

ντας ότι καταβλήθηκαν συνο­

λικά € 20,8 δισ. σε αντασφα­

λιστικές απαιτήσεις το 2017. 

Ερωτηθείσα για το ενδεχόμε­

νο αύξησης των ασφαλίστρων 

στους κλάδους περιουσίας 

τονίζει ότι «θέλουμε κερδοφό­

ρα χαρτοφυλάκια - δεν θα δι­

εκδικήσουμε μερίδιο αγοράς 

εις βάρος του κέρδους». 

ΝΑΙ 

ΣΥΝΕΝΤΕΥΞΗ 

Πώς θα κινηθεί η Διεθνής 

Αγορά Αντασφάλισης το 2019; 
Οδηγούμαστε σε αύξηση των 

ασφαλίστρων στους κλάδους 

περιουσίας; 

Το Lloyd's επικεντρώνεται πάντοτε στο 
μέλλον και γνωρίζουμε ότι οι συνθήκες 

που επικρατούν στην αγορά αποτελούν 

μία πρόκληση . Εστιάζουμε σε ένα βιώ­

σιμο και αποδοτικό Lloyd's για όλους 
τους εμπλεκόμενους φορείς και τους πε­

λάτες μας. Στο πλαίσιο του προγράμμα­

τος εποπτείας με βάση τους κινδύνους , 

το Lloyd's αναλαμβάνει θετική δράση 

για να εξασφαλίσει ότι η αγορά θα προ­

σφέρει μακροπρόθεσμα βιώσιμα κέρδη 

στην τρέχουσα , γεμάτη προκλήσεις αγο­

ρά. Θέλουμε κερδοφόρα χαρτοφυλάκια 

σε όλες τις γραμμές - δεν θα διεκδική­

σουμε μερίδιο αγοράς εις βάρος του κέρ­

δους . Αναμένουμε από τους ασφαλιστές 

μας να είναι πειθαρχημένοι, ώστε να επι­

τύχουν το κατάλληλο ασφάλιστρο για τον 

κίνδυνο που ασφαλίζουν , σε οποιαδή­

ποτε κατηγορία επιχειρήσεων . 

Πώς αποτιμώνται οι επιπτώσεις 

των φυσικών καταστροφών 

στα αποτελέσματα των 

ασφαλιστικών ομίλων; 

Μετά από μία από τις πιο δαπανηρές 

χρονιές για φυσικές καταστροφές της 

τελευταίας δεκαετίας, το Lloyd 's ανα­
κοίνωσε για το σύνολο της αγοράς 

απώλε ια ύψους 2,3 δισ . ευρώ για 

το 2017. Μετά από αρκετά, σχετικά 
ήπια, έτη όσον αφορά τις φυσικές κα­

ταστροφές , η συχνότητα και η κλίμα­

κα των καταστροφών που έπληξαν 

την υφήλιο το δεύτερο μισό του 2017 
οδήγησαν σε σημαντικές αξιώσεις , 

οι οποίες κόστισαν στην αγορά του 

Lloyd's €5, 1 δισ ., δηλαδή περισσό­

τερο από το διπλάσιο του προηγού-

Μαριάννα Παπαδάκη, 

Country manager 
του L/oyd's για 
ΕΜάδα, Κύπρο 

59 «ΝΑΙ» / ΝΟΕΜΒΡΙΟΣ - ΔΕΚΕΜΒΡΙΟ 

μενου έτους (2016: €2,5 δισ . ). Η αγορά του 

Lloyd's εργάστηκε σκληρά για να πληρώσει 
τις αξιώσεις των ασφαλισμένων της το συ­

ντομότερο δυνατόν , καθ ' όλη τη διάρκεια του 

έτους. Συνολικά €20,8 δισ. σε αντασφαλι­

στικές αξιώσεις καταβλήθηκαν από την αγο­

ρά του Lloyd's κατά το 2017, αποδεικνύο­
ντας τον κρίσιμο ρόλο που διαδραματίζει η 

αγορά , βοηθώντας τις επιχειρήσεις , τις κοι­

νότητες και τις χώρες να ανακάμψουν γρή­

γορα μετά από καταστροφές . Η αγορά του 

Lloyd's ανταποκρίθηκε σε αυτές τις ουσια­
στικές δεσμεύσεις χωρίς σημαντική επίτπω­

ση στους συνολικούς πόρους της , οι οποίοι 

παραμένουν ισχυροί στο ύψος των f:29 δισ. 



και οι αξιολογήσεις μας από τους κορυφαίους 

οργανισμούς αξιολόγησης παραμένουν στο 

Α (εξαιρετικό) από την Α.Μ . Best, Α+ (ισχυ­
ρό) από την Standard & Poor's και ΑΑ- (πο­

λύ ισχυρό) από τη Fitch. Η αγορά του Lloyd's 
επέστρεψε στα κέρδη τους πρώτους έξι μήνες 

του 2018, μετά την εμπειρία της σοβαρής κα­
ταστροφής του 2017. 

Είμαστε προφανώς ενήμεροι για τις πρό­

σφατες καταστροφές από τις ανεμοθύελλες 

στις ΗΠΑ, γεγονός που συνεχίζουμε να πα­

ρακολουθούμε στενά. Οι σκέψεις μας είναι με 

όλους εκείνους που έχουν επηρεαστεί , τους 

διασώστες που καταφθάνουν πρώτοι και όλα 

τα στελέχη των σωμάτων έκτακτης ανάγκης, 

καθώς και τους κρατικούς και τοπικούς αξιω­

ματούχους, οι οποίοι καταβάλλουν προσπά­

θεια για να διασφαλίσουν ότι όλοι οι κάτοικοι 

θα είναι ασφαλείς. Τα γεγονότα εξακολου­

θούν να εκτυλίσσονται κα ι είναι πολύ νωρίς 

για να ποσοτικοποιηθεί η ασφαλιστική ζημία. 

Υπάρχει διαφοροποίηση στην 

αντιμετώπιση της ελληνικής 

ασφαλιστικής αγοράς από τους 

αντασφαλιστές μετά τις φυσικές 

καταστροφές στη Μάνδρα, στο 

Μάτι κ.λπ.; 

Οι καταστροφές στη Μάνδρα και το Μάτι ήταν 

συγκλονιστικές και αποτελούν μια υπενθύμι­

ση για το φοβερό κόστος και τους κινδύνους 

των φυσικών καταστροφών στην Ελλάδα. 

Ενώ το ανθρώπινο κόστος είναι καταστρο­

φικό , η ασφάλιση μπορεί να συμβάλει στην 

αποκατάσταση της ζωής των ανθρώπων που 

επηρεάστηκαν και κατά συνέπεια να κατα­

στήσει τις κοινότητες πιο ανθεκτικές. Δυστυ­

χώς, όμως, η Ελλάδα παραμένει μια από τις 

πιο υποασφαλισμένες χώρες στην Ευρώπη . 

Ο Lloyd's City Risk lndex (www.lloyds.com/ 
cri) , που δημοσιεύθηκε νωρίτερα φέτος, δημι­

ουργήθηκε σε συνεργασία με το Πανεπιστή­

μιο του Cambridge και αποτελεί μια μοναδι­
κή μελέτη, η οποία μετρά τον αντίκτυπο που 

έχουν 22 απειλές στην προβλεπόμενη οικο­
νομική απόδοση 27 πόλεων. Στην Ελλάδα, ο 
Lloyd's City Risk lndex αποκάλυψε ότι η Αθή­
να -με ΑΕΠ 96,995 δισ. δολαρίων- κινδυνεύ­

ει να χάσει 1,48 δισ . δολάρια κατά μέσο όρο 

σε οικονομική απόδοση, εκ των οποίων 1,21 
δισ. δολάρια σε ανθρωπογενείς κινδύνους 

και 270 εκατομμύρια δολάρια σε φυσικές κα­
ταστροφές. 

Ενώ η φύση της ελληνικής οικονομίας ση­

μαίνει ότι οι επιχειρηματικοί κίνδυνοι , όπως 

κυβερνοεπίθεση και κατάρρευση της αγοράς, 

έχουν τον μεγαλύτερο αντίκτυπο στο ΑΕΠ της 

Αθήνας, αυτό δεν απομακρύνεται από φυσι­

κές γεωγραφικές απειλές για την πόλη , όπως 

είναι ο σεισμός και οι πλημμύρες, κίνδυνοι 

σχετικά υποασφαλισμένοι. Τα ακραία γεγο­

νότα είναι σπάνια, αλλά εξαιρετικά δαπανηρά 

όταν συμβαίνουν , και ένας από τους σημαντι­

κότερους τρόπους για την ενίσχυση της ανθε­

κτικότητας σε αυτούς τους κινδύνους είναι μέ­

σω της λήψης μέτρων μείωσης του κινδύνου 

και μετάθεσής του. 

Το Lloyd's έχει σημαντική εμπειρία στην 
προετοιμασία για καταστροφές και στην αντι­

μετώπισή τους , όπως οι τυφώνες Harvey, 
lrma και Maria, που έπληξαν την Καραϊβική 
και τις Ηψμένες Πολιτείες το 2017, και πιο 
πρόσφατα ο τυφώνας Florence, τον Σεπτέμ-

Η αγορά του Lloyd's 
επέστρεψε στα κέρδη 

τους πρώτους έξι 

μήνες του 2018, μετά 
την εμπειρία της 

σοβαρής καταστροφής 

του 2017 
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βριο του τρέχοντος έτους , δίνοντας τη δυνα­

τότητα σε άτομα και επιχειρήσεις να ανακάμ­

ψουν γρήγορα . 

Πόσο αυξάνεται η ζήτηση κάλυψης 

για νέους κινδύνους, όπως π.χ. 

Cyberisk κ.λπ.; 

Οι κίνδυνοι του κυβερνοχώρου (Cyberisk) 
παραμένουν από τους πιο κρίσιμους και 

ραγδαία εξελισσόμενους επιχειρηματικούς 

κινδύνους που αντιμετωπίζουν οι επιχειρή­

σεις το 2018. Η έρευνα του Lloyd's «Facing 
the Cyber Risk Challenge» έδειξε ότι οι κίν­
δυνοι του κυβερνοχώρου ανεβαίνουν ρα­

γδαία στην ιεραρχία της ατζέντας των διοι­

κητικών συμβουλίων , αλλά οι επιχειρήσεις 

εξακολουθούν να εφησυχάζουν , όσον αφο­

ρά τον τρόπο με τον οποίο η παραβίαση δε­

δομένων μπορεί να τις επηρεάσει και πώς 

να προετοιμαστούν γι ' αυτό. 

Το Lloyd's βρίσκεται στην πρώτη γραμμή 
των καινοτόμων προϊόντων γι ' αυτόν τον συ­

νεχώς μεταβαλλόμενο και ταχέως αναπτυσ­

σόμενο κίνδυνο - ήμασταν οι πρωτοπόροι 

στην ασφάλιση των κινδύνων κυβερνοχώ­

ρου πάνω από μια δεκαετία νωρίτερα και 

σήμερα ασφαλίζουμε περίπου το ένα τρίτο 

της παγκόσμιας αγοράς , με τη συμμετοχή 74 
συνδικάτων. 

Περίπου το 80% των κινδύνων στον κυ­
βερνοχώρο που είναι σήμερα ασφαλισμέ­

νοι στο Lloyd's εντοπίζονται στις ΗΠΑ. Η 
θέσπιση του Γενικού Κανονισμού για την 

Προστασία των Δεδομένων (GDPR) το 2018 
καθιστά αυστηρότερες τις ρυθμίσεις που 

αφορούν τον κυβερνοχώρο σε ολόκληρη την 

Ευρώπη, ορίζοντας αυστηρά πρότυπα για 

τις επιχειρήσεις που ασχολούνται με τα δε­

δομένα των καταναλωτών. Αυτό περιλαμβά­

νει και την υποχρέωση να αναφέρουν τυχόν 

παραβίαση δεδομένων εντός 72 ωρών, με 
την απειλή προστίμου μέχρι 4% του ετήσιου 
παγκόσμιου κύκλου εργασιών ή €20 εκατ. 

Οι κίνδυνοι του κυβερνοχώρου επισημάν­

θηκαν ως κίνδυνος για την Αθήνα στην Έρευ­

να Lloyd's City Risk και επιδιώκουμε να γνω­
στοποιήσουμε στον κόσμο τους κινδύνους 

και τα προϊόντα που διαθέτει το Lloyd's μέσω 
των τοπικών συνεργατών μας. 

Πώς μπορεί το Brexit να 
επηρεάσει το ελληνικό 

χαρτοφυλάκιο του Lloyd's; 

Το Lloyd's έχει συστήσει μια νέα ασφαλιστι­
κή εταιρεία με έδρα τις Βρυξέλλες (Lloyd's 
lnsurance Company SA, γνωστή και ως 

Lloyd's Brussels), για την ασφάλιση κινδύ­
νων ζημιών σε όλες τις χώρες του Ευρωπα­

ϊκού Οικονομικού Χώρου (ΕΟΧ) , από την 1 η 
Ιανουαρίου 2019. Η εταιρεία, αδειοδοτημέ­
νη και ρυθμιζόμενη από τη National Bank of 
Belgium (ΝΒΒ) και πλήρως συμβατή με τη 
Solvency 11 , έχει υποβάλει αίτηση για αδειο­

δότηση ελεύθερης παροχής υπηρεσιών και 

ελευθερίας εγκατάστασης σε ολόκληρη την 

Ε.Ε. , συμπεριλαμβανομένης και της Ελλάδας. 

Οι αδειοδοτήσεις μας για ασφάλιση των ελλη­

νικών κινδύνων θα αντικατοπτρίζουν τις αδει­

οδοτήσεις που έχουμε τώρα. Αυτά είναι καλά 

νέα για τους πελάτες μας, τους ανταποκριτές 

(coverholders) και τους μεσίτες μας στην Ελ­
λάδα, οι οποίοι θα συνεχίσουν να επωφελού­

νται από την πρόσβασή τους στους εξειδικευ­

μένους ασφαλιστές του Lloyd's, τις ισχυρές 

οικονομικές αξιολογήσεις μας και την εμπει­

ρία μας στις υπηρεσίες διαχείρισης απαιτή­

σεων. 

Η Lloyd's Brussels έχει λάβει τις ίδιες οικο­
νομικές αξιολογήσεις, όπως το Lloyd's, από 
τους οργανισμούς αξιολόγησης AMBest (Α 

«Εξαιρετικό») , Standard & Poor's (Α+ «ισχυ­
ρό») και Fitch (ΑΑ- «πολύ ισχυρό»). 

Το μοντέλο επιτρέπει την εξωτερική ανά­

θεση της ασφάλισης , έτσι ώστε η ασφάλιση 

των κινδύνων του ΕΟΧ να μπορεί να πραγ­

ματοποιηθεί στο Lloyd's στο Λονδίνο , αλλά 

Το Lloyd's έχει 
σημαντική εμπειρία 

στην προετοιμασία 

για καταστροφές και 
την αντιμετώπισή 

τους, δίνοντας τη 

δυνατότητα σε άτομα 
και επιχειρήσεις να 

ανακάμψουν γρήγορα 

και μέσω του δικτύου των τοπικών ανταπο­

κριτών μας. 

Ποια είναι η τρέχουσα κατάσταση 

όσον αφορά το θέμα του Brexit; 
Προτεραιότητα του Lloyd's, ύστερα από το 
αποτέλεσμα του δημοψηφίσματος για το 

Brexit στο Ηνωμένο Βασίλειο, ήταν πάντα να 
διασφαλίσει ότι ανεξαρτήτως του αποτελέ­

σματος των διαπραγματεύσεων , η αγορά του 

Lloyd's θα ήταν σε θέση να συνεχίσει να συ­
νεργάζεται με τους εταίρους της στον ΕΟΧ. Ο 

ΕΟΧ αποτελεί μια σημαντική αγορά για εμάς 

- περιλαμβάνει το 14% των ασφαλιστηρίων 
του Lloyd's και έχουμε 421 ανταποκριτές και 
38 μεσίτες του Lloyd's, που είναι εγγεγραμ­
μένοι στον ΕΟΧ, εκτός του Ηνωμένου Βασι­

λείου. Η ίδρυση της Lloyd's Brussels απο­
δεικνύει τη δέσμευσή μας προς τον ΕΟΧ και 
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πιστεύουμε ότι θα μας δώσει την ευκαιρία να 

συνεχίσουμε να αναπτύσσουμε τις δραστηρι­

ότητές μας στην περιοχή. Η Lloyd's Brussels 
είναι εξουσιοδοτημένη να εγγράφει όλες τις 

δραστηριότητες στον ΕΟΧ από την 1 η Ιανου­
αρίου του 2019. 
Το Lloyd's εργάζεται για τη μεταφορά όλων 

των δραστηριοτήτων εντός του Ευρωπαϊ­

κού Οικονομικού Χώρου (ΕΟΧ) στη Lloyd's 
Brussels πριν από το τέλος του 2020, μέσω 
μεταφοράς χαρτοφυλακίου βάσει του Τμή­

ματος VII του FSMA (Financial Services and 
Markets Act 2000). Σε περίπτωση που το 

Ηνωμένο Βασίλειο εγκαταλείψει την Ευρω­

παϊκή Ένωση πριν από αυτή την ημερομηνία, 

χωρίς μεταβατική περίοδο ή περίοδο εφαρμο­

γής, οι ασφαλιστές του Lloyd's θα συνεχίσουν 
να τηρούν τις συμβατικές δεσμεύσεις τους, 

συμπεριλαμβανομένης της αποζημίωσης των 

έγκυρων απαιτήσεων. Το Lloyd's αναμένει ότι 
αυτό θα έχει την υποστήριξη όλων των ευρω­

παϊκών ρυθμιστικών αρχών, καθώς θα βρί­

σκεται στον πυρήνα της δίκαιης μεταχείρι­

σης των πελατών. Σε αντίθετη περίπτωση , το 

Lloyd's θα κατευθύνει τους ασφαλιστές του ή 
θα λάβει άλλα ανάλογα μέτρα για να διασφα­

λίσει ότι οι συμβατικές δεσμεύσεις θα τηρη­

θούν πλήρως μέχρι την ολοκλήρωση της με­

ταφοράς. Η προσέγγιση του Lloyd's έχει την 
πλήρη υποστήριξη της Αρχής Χρηματοοικο­

νομικής Συμπεριφοράς (Financial Conduct 
Authority) του Ηνωμένου Βασιλείου . 

Προσπαθούμε επίσης να διασφαλίσου­

με ότι οι αντασφαλιζόμενοι πελάτες μας στον 

ΕΟΧ θα συνεχίσουν να έχουν απρόσκοπτη 

πρόσβαση στην αγορά του Lloyd's. Μαζί με 
άλλους συνεργάτες μας στην αγορά του Λον­

δίνου , εξακολουθούμε να υποστηρίζουμε 

σθεναρά ότι μια απόφαση της Ε.Ε. περί ισο­

δυναμίας, όσον αφορά το πλαίσιο αντασφά­

λισης στο' Ηνωμένο Βασίλειο , θα πρέπει να 

εξασφαλιστεί το συντομότερο δυνατόν και όχι 

αργότερα από το τέλος της μεταβατικής πε­

ριόδου. Αυτό θα επέτρεπε στις επιχειρήσεις 

του Ηνωμένου Βασιλείου να έχουν πλήρη 

πρόσβαση στις αντασφαλιστικές αγορές της 

Ε.Ε. στην ίδια βάση με τους αντασφαλιστές 

του ΕΟΧ. Η προσέγγιση αυτή ευθυγραμμίζε­

ται με τις προτάσεις του πρόσφατου πληρο­

φοριακού οδηγού (White Paper) της κυβέρνη­
σης του Ηνωμένου Βασιλείου , σχετικά με τις 

μελλοντικές σχέσεις του Ηνωμένου Βασιλεί­

ου με την Ε.Ε. ■ 



ΝΑΙ 

θΕΜΑ 

ΕΝΩΣΗ 

ΑΝΑΛΟΠΣΤΩΝ 

ΕΛΛΑΔΟΣ 
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Ω 

ΑΛΟΓΙ ΤΩ 

Λ Ο 

Ο κ. Πάvος Δr;μΙJΤpίου, 

πρόεδρος τr;ς Έvωσr;ς 

Αvσιiογιστώv ΕΛΛάδος; 

στο βiJμα τr;ς εκδiJΛωσr;ς 

ΝΑΙ 

θΕΜΑ 

Πρόταση 
για αξιοπρεπείς συντάξεις! 

Πεποίθηση της Ένωσης Αναλογιστών Ελλάδος 

είναι ότι το συνταξιοδοτικό σύστημα, 

για να είναι μακροπρόθεσμα βιώσιμο και με αξιοπρεπείς παροχές, 

θα πρέπει να είναι ένα σύστημα τριών πυλώνων. 
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Η 
Ένωση Αναλογιστών Ελλάδος τόλ­

μησε για μια ακόμη φορά, όπως και 

τον Δεκέμβριου του 2016, και απευ­

θύνθηκε ανοιχτά στην κοινωνία καταθέτο­

ντας μια πρόταση-πλατφόρμα για συζήτη­

ση για το συνταξιοδοτικό, χωρίς «κραυγές», 

ούτε όμως και «ψιθυριστά», αλλά τεκμηριω­

μένα και μέχρι εκεί που πρέπει να «μιλούν» 

οι αναλογιστές, γιατί το συνταξιοδοτικό δεν 

παύει να είναι και κοινωνικό και πολιτικό 

(όχι μικροκομματικό) θέμα. 

Με μια λιτή και ουσιαστική συνέντευξη 

Τύπου, η οποία πραγματοποιήθηκε στο 

Ίδρυμα Θεοχαράκη, οι κατεξοχήν τεχνικά 

αρμόδιοι αναλογιστές παρουσίασαν μια 

πρόταση που αντιμετωπίζει τα υπαρκτά 

προβλήματα του ελληνικού Συνταξιοδοτι­

κού Συστήματος. 

Όπως διευκρίνισε ο πρόεδρος της Ένω­

σης Αναλογιστών Ελλάδος, κ. Πάνος Δη­

μητρίου, «ανοίγοντας» τη συνέντευξη, 

«πεποίθηση της Ένωσης Αναλογιστών 

Ελλάδος είναι ότι το συνταξιοδοτικό σύ­

στημα, για να είναι μακροπρόθεσμα βι­

ώσιμο και με αξιοπρεπείς παροχές, θα 

πρέπει να είναι ένα σύστημα τριών πυ­

λώνων». «Σαν Ένωση Αναλογιστών Ελ­

λάδος, αντιλαμβανόμενοι τα προβλήματα 

του συνταξιοδοτικού συστήματος, καταθέ­

σαμε την πρόταση αυτή τόσο στην Πολι­

τεία όσο και τους κοινωνικούς φορείς. Πι­

στεύουμε ότι μετά από ένα εξαντλητικό και 

ουσιαστικό διάλογο όλων των ενδιαφερό­

μενων, θα πρέπει να αναληφθούν άμεσα 

πρωτοβουλίες εάν θέλουμε οι επόμενες γε­

νιές να έχουν ένα αξιοπρεπές ασφαλιστικό 

σύστημα», κατέληξε ο κ. Δημητρίου. 

Όπως τονίστηκε στη συνέντευξη Τύπου 

της Ένωσης Αναλογιστών Ελλάδος, η χώ­

ρα πρέπει να περάσει στη λύση του δεύτε­

ρου υποχρεωτικού πυλώνα ασφάλισης με 

κεφαλαιοποιητικό χαρακτήρα, μια λύση η 

οποία μπορεί να εξασφαλίσει και σημαντι­

κή μείωση των ελλειμμάτων του συνταξιοδο­

τικού συστήματος και ικανοποιητικές παρο­

χές στους μελλοντικούς συνταξιούχους. Στη 

συνέχεια παρουσιάστηκε αναλυτικά η το­

ποθέτηση της Ένωσης, η οποία βασίστηκε 

στη μελέτη με τίτλο «Εναλλακτικές Προσεγ­

γίσεις για τη Βελτίωση του Συνταξιοδοτικού 

Συστήματος». Τη μελέτη εκπόνησαν τα μέ­

λη της ΕΑΕ, κ.κ. Ηρακλής Δασκαλόπουλος 

και Λευτέρης Ζαρκαδούλας, καθώς και ο κ. 

ΝΑΙ 

ΘΕΜΑ 

Γιώργος Συμεωνίδης, υποψήφιος διδάκτο­

ρας του Πανεπιστημίου Πειραιά και μέλος 

της Εθνικής Αναλογιστικής Αρχής. 

Οι συντάκτες της μελέτης επισήμαναν ότι 

στο πλαίσιο της λειτουργίας ενός συστήμα­

τος τριών πυλώνων, είναι δυνατόν να επι­

τευχθεί σε βάθος χρόνου σημαντική μείω­

ση των ελλειμμάτων χρηματοδότησης που 

εμφανίζει το υφιστάμενο σύστημα επιβαρύ­

νοντας τον Κρατικό Προϋπολογισμό και πα­

ράλληλα να διασφαλισθεί ένα αξιοπρεπές 

επίπεδο συντάξεων. Κλειδί για τη μακρο­

χρόνια οικονομική ευστάθεια και την απο­

τελεσματικότητα του συστήματος είναι η 

θεμελίωση ενός δεύτερου υποχρεωτικού πυ­

λώνα συνταξιοδοτικής ασφάλισης, ο οποίος 

θα λειτουργεί κεφαλαιοποιητικά. 

Ο δεύτερος πυλώνας θα συμπληρώσει 

τον υφιστάμενο πρώτο πυλώνα, που θα 

εξακολουθήσει να αποτελεί τη βάση του 

συνταξιοδοτικού συστήματος και να λει­

τουργεί αναδιανεμητικά. Με την εισαγωγή 

του δεύτερου κεφαλαιοποιητικού πυλώ­

να προστίθεται ένας ακόμη παράγοντας 

χρηματοδότησης στο σύστημα, αυτός 

των εσόδων από επενδύσεις, στον οποίο 

μπορεί να βασισθεί σημαντικό μέρος της 

χρηματοδότησης των συντάξεων σε βά­

θος χρόνου. Επιπλέον, μειώνεται η εξάρ­

τηση του συστήματος από τη δυσμενή 

εξέλιξη των δημογραφικών παραγόντων 

και αυξάνεται η οικονομική του ευστά­

θεια, όπως και η ανταποδοτικότητά του. 

Το σύστημα συμπληρώνεται από έναν 

τρίτο πυλώνα προαιρετικής συμμετοχής , ο 

οποίος περιλαμβάνει τα ιδιωτικά συνταξιο­

δοτικά προγράμματα . Στο πλαίσιο της εργα­

σίας εκτιμήθηκε η σε βάθος χρόνου εξέλιξη 

των βασικών δεικτών οικονομικής ευστάθει­

ας και επάρκειας παροχών που προέκυψαν 

από εναλλακτικά σενάρια για τα χαρακτη­

ριστικά του πρώτου πυλώνα, την κατανομή 

των πόρων μεταξύ πρώτου και δεύτερου πυ­

λώνα, όπως και του διαστήματος μετάβασης 

σε νέο σύστημα. 

Ο πρώτος μαζί με τον δεύτερο πυλώνα 

ανάλογα με τα σενάρια που εξετάζει η με­

λέτη οδηγεί σε αναπλήρωση του μέσου μι­

σθού του εργασιακού βίου από 59% έως 
83%, σημείωσαν οι μελετητές. Επίσης, μει­
ώνει σταδιακά σε βάθος χρόνου τα ελλείμ­

ματα σε επίπεδα του 3% και χαμηλότερα του 
ΑΕΠ. Στη συνέχεια διαβάστε τη μελέτη. 
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Δομικές 

αλλαγές για 

διασφάλιση 
, 

μοκροχρονιος 

βιωσιμότητας 

κ
εντρικός στόχος της εργασίας είναι να 

εξετάσει εναλλακτικές προσεγγίσεις 

για τη δομή και τη χρηματοδότηση του 

συνταξιοδοτικού συστήματος της χώρας, οι 

οποίες θα μπορούσαν υπό προϋποθέσεις 

να περιορίσουν το πρόβλημα μακροχρόνιας 

βιωσιμότητας που αυτό αντιμετωπίζει. 

Εξετάσθηκε μια δέσμη εναλλακτικών σε­

ναρίων σε ό,τι αφορά την οικονομική τους 

ευστάθεια και την επάρκεια των παροχών 

τους σε βάθος χρόνου . Κοινό χαρακτηρι­

στικό όλων των σεναρίων είναι η υπόθε­

ση εισαγωγής ενός 2ου Πυλώνα συνταξι­

οδοτικής ασφάλισης, ο οποίος λειτουργεί 

κεφαλαιοποιητικά. Η επιλογή αυτή έγι­

νε διότι, όπως πιστοποιείται και από τα 

αποτελέσματα που προέκυψαν, η εισαγω­

γή του 2ου Πυλώνα αποτελεί προϋπόθεση 

για την ελαχιστοποίηση των ελλειμμάτων 

του συνταξιοδοτικού συστήματος σε βά­

θος χρόνου. 

ο κ. Πάνοr Δημητpίου, 
ο κ. ΗpακΑήf ΔασκαΑόπουΑοr 
και ο κ. Γιώpγοr ΣυμεωνίδΙJf 

ΝΑΙ 

ΘΕΜΑ 

Με τον κεφαλαιοποιητικό 2ο Πυλώνα ει­

σάγεται ένας ακόμη παράγοντας χρημα­

τοδότησης στο σύστημα, αυτός των εσό­

δων από επενδύσεις, στον οποίο μπορεί 

να βασισθεί μεγάλο μέρος της χρηματοδό­

τησης των συντάξεων σε βάθος χρόνου. Ο 

2ος Πυλώνας έχει πολύ χαμηλή εξάρτηση 

από τις δημογραφικές εξελίξεις, αυξάνοντας 

έτσι σημαντικά την ευστάθεια του συστήμα­

τος . Όντας απόλυτα ανταποδοτικός, ενισχύει 

τη διαφάνεια και τη δικαιοσύνη του συνταξιο­

δοτικού συστήματος. 

Η εισαγωγή κεφαλαιοποιητικού Πυλώνα 

δεν θα μπορούσε να υλοποιηθεί χωρίς ση­

μαντικές αλλαγές στη δομή και τη χρηματο­

δότηση του 1ου Πυλώνα. Προκειμένου να 

κατευθυνθούν πόροι προς την Επαγγελμα­

τική Ασφάλιση , είναι αναγκαίο να περιορι­

στούν οι εισφορές της βασικής κοινωνικής 

σύνταξης, κύριας και επικουρικής , οι οποί­

ες είναι ήδη σήμερα υψηλές και επιδρούν 
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αρνητικά στην προσπάθεια ανάκαμψης της 

αναιμικής εθνικής οικονομίας. 

Απαιτείται επομένως επανασχεδιασμός 

του 1 ου Πυλώνα ώστε η ανάγκη χρηματοδό­
τησής του από εισφορές να περιορισθεί. Κα­

θώς όμως ο ανασχεδιασμός οδηγεί με βεβαι­

ότητα σε μείωση παροχών, είναι αναγκαίο να 

εξασφαλισθεί ταυτόχρονα ότι θα επιτευχθεί 

ένα αξιοπρεπές ποσοστό αναπλήρωσης του 

εισοδήματος των μελλοντικών γενεών συντα­

ξιούχων , από το συνδυασμό των παροχών 

των δύο πυλώνων. Το ποσοστό αναπλή­

ρωσης θα μπορεί να αυξηθεί περαιτέρω για 

όσους επιλέξουν τη συμμετοχή σε ιδιωτικά 

συνταξιοδοτικά προγράμματα, εφόσον φυ­

σικά έχουν αυτή την οικονομική δυνατότητα. 

Σενάρια που προβλήθηκαν 

Η εργασία επικεντρώνεται στη διερεύνηση 

της δυνατότητας αναμόρφωσης του συνταξι­

οδοτικού συστήματος της χώρας ώστε: 



ΝΑΙ 

θΕΜΑ 

νταξιοδοτικό 
ΛΟΓΙΣΤΙΚΗ 

Ο κ. ΗρακΛιjς ΔασκαΛόπουΛος, μtΛος τrις Έvωσrις ΑvαΛογιστώv ΕΛΛά6ος, και ο κ. Πώργος Συμεωvί6r;ς, υποψιjφιος 

6ι6άκτορας του Παvεπιστr;μr'J Πειραιά και μiΛος τr;ς Εθvικιjς ΑvαΛογιστικrjς Αρχrjς. 

1 Να μειωθεί σημαντικά το μακροπρόθεσμο 
αναλογιστικό έλλειμμα που παρουσιάζει ο 

1ος Πυλώνας και να περιοριστεί σε βάθος 

χρόνου η ανάγκη χρηματοδότησης των ελ­

λειμμάτων του από τον Κρατικό Προϋπολο­

γισμό σε πολύ χαμηλά ποσοστά (χαμηλότε­

ρα του 4% του ΑΕΠ). 
1 Να αναλάβει σημαντικό βάρος της χρημα­
τοδότησης των συντάξεων ένας νέος πλήρως 

ανταποδοτικός κεφαλαιοποιητικός Πυλώνας. 

1 Η συνολική παροχή από τους δύο πυλώ­
νες στην κατάσταση ωριμότητας του συστή­

ματος να οδηγεί σε ποσοστό αναπλήρωσης 

κατ' ελάχιστον μεταξύ 55% και 65%. 
1 Το συνολικό ποσοστό εισφοράς στο σύ­
στημα να μειωθεί από το σημερινό του επίπε­

δο και να μην υπερβαίνει το 21 %. 
Με αυτές τις βασικές προϋποθέσεις, μελε­

τήθηκαν δύο εναλλακτικές προσεγγίσεις για 

τον 1 ο Πυλώνα βασισμένες σε Νοητή Κε­

φαλαιοποίηση (NDC) και σε Εθνική Σύντα­
ξη ( σταθερό ποσό σύνταξης κοινό για όλους 
τους εργαζόμενους), με δύο διαφορετικές κα­

τανομές της συνολικής εισφοράς μεταξύ 1 ου 
και 2ου Πυλώνα. 

Συνοτπικά, τα σενάρια που μελετήθηκαν 

φαίνονται στον πίνακα 1. 
Τα Σενάρια 1 και 2, που υποθέτουν ένα 

σύστημα Νοητής Κεφαλαιοποίησης, βασί­

σθηκαν εξ ολοκλήρου στη μελέτη- πρότα-

ση των Νεκτάριου - Τήνιου - Συμεωνίδη 

(ΝΤΣ) . Τα Σενάρια 3 και 4 βασίζονται σε 
ένα σταθερό ενιαίο ποσό σύνταξης 1ου Πυ­

λώνα , πάνω στο οποίο προστίθεται ένα επι­

πλέον ποσό βασισμένο στα έτη προϋπηρε­

σίας κατά την έναρξη του νέου συστήματος, 

ώστε να μη θιγούν θεμελιωμένα δικαιώματα 

ασφαλισμένων και να επιτευχθεί υψηλότερο 

ποσοστό αναπλήρωσης. Τα Σενάρια 3 και 
4 επηρεάζουν όλους τους ενεργούς ασφαλι­
σμένους πριν και μετά το 1993, σε αντίθεση 
με τα Σενάρια 1 και 2 που επηρεάζουν μόνο 
τους ασφαλισμένους μετά το 1993. 

Για όλα τα σενάρια έχει υποτεθεί υποχρε­

ωτική ασφάλιση στον 2ο Πυλώνα προκειμέ­

νου να αυξηθεί το ποσό της τελικής σύντα­

ξης με την προσθήκη ενός ανταποδοτικού 

τμήματος στη συνολική παροχή. Ο 2ος Πυ­

λώνας λειτουργεί ως κεφαλαιοποιητικό σύ­

στημα καθορισμένων εισφορών και βασίζε­

ται στην ατομική κεφαλαιοποίηση . 

Τα ποσοστά εισφοράς του 2ου Πυλώνα 

ακολουθούν το παρακάτω πλαίσιο: 

Ι Στο Σενάριο 1 (βασική εισφορά 10%) οι 
εισφορές στον 2ο Πυλώνα ανέρχονται στο 

11 % από το χρόνο 2018 και έπειτα. 
Ι Στο Σενάριο 2 (βασική εισφορά 15%) οι ει­
σφορές στον 2ο Πυλώνα ανέρχονται στο 6% 
από το χρόνο 2018 και έπειτα. 
1 Στο Σενάριο 3 οι εισφορές στον 2ο Πυ­
λώνα αυξάνονται σταδιακά κατά 1 % ετησί­
ως από το 2018 και καταλήγουν στο 11 % το 
2028, παραμένοντας σταθερές για τα επό­
μενα χρόνια. 

ΠΙΝΑΚΑΣ 1 

ΣΕΝΑΡΙΟ ΜΟΡΦΗ ΤΕΛΙΚΗ ΕΙΣΦΟΡΑ ΤΕΛΙΚΗ ΕΙΣΦΟΡΑ 
1ου ΠΥΛΩΝΑ 1ου ΠΥΛΩΝΑ 2ου ΠΥΛΩΝΑ 

NDC 10% 11% 

2 NDC 15% 6% 

3 Εθνική σύνταξη 400€ 10% 11% 

4 Εθνική σύνταξη 500€ 15% 6% 

Σημείωση: η Τελική Εισφορά είναι αυτή που ισχύει μετά την εκάστοτε μεταβατική περίοδο 

που έχει υποτεθεί για το κάθε σενάριο. 
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1 Στο Σενάριο 4 οι εισφορές στον 2ο Πυ­
λώνα αυξάνονται σταδιακά κατά 1 % ετησί­
ως από το 2018 και καταλήγουν στο 6% το 
2023, παραμένοντας σταθερές για τα επό­
μενα χρόνια. 

Σημειώνεται ότι το άθροισμα των εισφο­

ρών του 1 ου και του 2ου Πυλώνα για όλα τα 
σενάρια και για όλα τα χρόνια της προβολής 

ανέρχεται στο 21 %. 
Σε όλες τις προβολές των παραπάνω σε­

ναρίων χρησιμοποιήθηκε ένα συνεκτικό μο­

ντέλο μακροοικονομικών υποθέσεων βασι­

σμένο πάνω στις παραδοχές του βασικού 

σεναρίου το οποίο παρείχαν στο υπουρ­

γείο Οικονομικών η Eurostat (πληθυσμια­
κά δεδομένα) και η Ομάδα Εργασίας για τη 

Γήρανση (Ageing Working Group) της Επι­
τροπής Οικονομικών Υποθέσεων (EPC) της 
Ευρωπαϊκής Επιτροπής. Το ίδιο μοντέλο 

παραδοχών έχει χρησιμοποιηθεί στη μελέτη 

της Εθνικής Αναλογιστικής Αρχής του έτους 

2015 (έτος βάσης 2013). Σημειώνεται ότι οι 
υφιστάμενες και οι μελλοντικά καταβαλλόμε­

νες συντάξεις , όπως και η Εθνική Σύνταξη , 

αναπροσαρμόζονται ετησίως με βάση τη με­

ταβολή του Δείκτη Τιμών Καταναλωτή που 

συμπεριλαμβάνεται στο μακροοικονομικό 

πακέτο παραδοχών. 

Αποτελέσματα προβολών 

Στο γράφημα 1.1 απεικονίζεται η εξέλι­

ξη του ετήσιου ελλείμματος του συνολικού 

Συστήματος Ασφάλισης (σύνολο ταμεί­

ων κοινωνικής ασφάλισης) ως ποσοστό 

του ΑΕΠ για όλα τα εξεταζόμενα σενά­

ρια. Όπως φαίνεται, στα Σενάρια 3 και 4 
το έλλειμμα μειώνεται δραστικά για τα έτη 

από το 2030 και έπειτα, καταλήγοντας στο 
1.26% και 1.40% του ΑΕΠ αντίστοιχα, σε 
σχέση με το 3.03%, 2.05% και 6.54% του 
ΑΕΠ για το Σενάριο 1 και 2 και τη μελέτη 
της ΕΑΑ αντίστοιχα. Τονίζεται ότι όλα τα 

Σενάρια εμφανίζουν μακροχρόνια αρκετά 

χαμηλότερα ελλείμματα σε σχέση με τη με­

λέτη της ΕΑΑ. Κατά συνέπεια, όλα τα Σε­

νάρια που εξετάσθηκαν , οδηγούν τελικώς 

σε ένα πολύ περισσότερο ευσταθές και εύ­

ρωστο Σύστημα Ασφάλισης από το αναμε­

νόμενο χωρίς μεταβολές. 

Στο γράφημα 1.1 παρουσιάζεται το συνο­
λικό ποσοστό αναπλήρωσης του Συστήμα­

τος. Το Σενάριο 1 φαίνεται να ξεχωρίζει από 
τα εξεταζόμενα σενάρια ξεκινώντας από πο-

ΝΑΙ 

θΕΜΑ 

ΓΡΑΦΗΜΑ 1.1 

Ελλειμμα (% του ΑΕΠ) 
12,00 
10,00 
8,00 
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4,00 
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2018 2019 2020 2025 2030 2035 2040 2045 2050 2055 2060 

- Σενάριο 1 - Σενάριο 2 - Σενάριο 3 -Σενάριο 4 - ΕΑΑ 

σοστό αναπλήρωσης 87% κατά τον πρώτο 
χρόνο και καταλήγοντας στο 83%, ενώ ακο­
λουθεί το Σενάριο 3 ξεκινώντας από το 64% 
και καταλήγοντας στο 72%. 
Το γεγονός αυτό οφείλεται ξεκάθαρα 

στο ότι ο αποδοτικότερος 2ος Πυλώνας 

λαμβάνει μεγαλύτερο μέρος των συνολι­

κών εισφορών σε αυτά τα δύο Σενάρια. 

(Βλέπε Πίνακα 1.1). 
Στο γράφημα 1.2 παρουσιάζεται το συνολι­

κό ποσοστό αναπλήρωσης για όλα τα Σενά­

ρια , καθώς και η εξέλιξη του ποσοστού ανα­

πλήρωσης από τον 1 ο και τον 2ο Πυλώνα στα 
χρόνια της προβολής. 

Επίσης , απεικον ίζεται η συμβολή του 

κάθε Πυλώνα στο συνολικό ποσοστό ανα­

πλήρωσης για κάθε έτος προβολής , παρα­

τηρώντας ότι σε όλα τα σενάρια ο 2ος Πυ­

λώνας αποτελεί βασική παράμετρο για την 

αύξηση του ποσού της σύνταξης αλλά και 

του ποσοστού αναπλήρωσης με την πά­

ροδο του χρόνου , ιδιαίτερα στα Σενάρια 1 
και 3 όπου οι εισφορές στον 2ο Πυλώνα 
ανέρχονται στο 11%. 

Βασικά συμπεράσματα 

Η προβολή στο μέλλον των μεγεθών του Συ­

νταξιοδοτικού Συστήματος γίνεται με βάση 

συγκεκριμένες παραδοχές για την εξέλιξη 

των δημογραφικών και οικονομικών παρα­

μέτρων , οι οποίες όμως δεν είναι ανεξάρτη­

τες από το Σύστημα αλλά βρίσκονται σε δι­

αρκή αλληλεπίδραση με αυτό . Αυτός είναι 

ένας βασικός λόγος για τον οποίο κάθε τέ­

τοια προβολή έχει περιορισμούς ως προς 

την ακρίβειά της και μπορεί, ιδιαίτερα σε 

ό , τι αφορά στις μακροχρόνιες προβλέψεις 

της , να αποκλίνει σημαντικά από την πραγ­

ματικότητα . Οι περιορισμοί αυτοί προφα­

νώς ισχύουν και για τις προβλέψεις που έγι­

ναν στο πλαίσιο της παρούσας εργασίας. 

Πρέπει να σημειωθεί ότι προκειμένου 

να ληφθούν αποφάσεις για τη μεταρ­

ρύθμιση του Συνταξιοδοτικού Συστήμα­

τος , πρέπει να προηγηθεί μια πολύ εκτε­

νέστερη ανάλυση από την παρούσα , η 

οποία θα προβάλλει τα μεγέθη του Συ­

στήματος , λαμβάνοντας υπόψη όλες τις 

αλληλεπιδράσεις με τους συναφείς οι -

ΠΙΝΑΚΑΣ 1.1 Συνολικό ποσοστό ονοηλήpωσnς 1ou κοι 2ou Πυλώνο 

ΕΤΟΣ ΣΕΝΑΡΙΟ 1 ΣΕΝΑΡΙΟ 2 ΣΕΝΑΡΙΟ 3 ΣΕΝΑΡΙΟ 4 ΕΑΑ 

2018 87% 87% 64% 74% 87% 

2020 89% 88% 64% 75% 88% 

2030 94% 91% 60% 71% 87% 

2040 84% Π% 61% 64% 81% 

2050 75% 62% 64% 59% Π% 

2060 83% 66% 72% 59% 74% 
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ΓΡΑΦΗΜΑ 1.2 
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• Σενάριο 3 1ου Πυλώνα • Σενάριο 3 2ου Πυλώνα Σενάριο 4 1ου Πυλώνα • Σενάριο 4 2ου Πυλώνα 

κονομικούς και δημογραφικούς παράγο­

ντες. Παρά το γεγονός αυτό, η παρούσα 

εργασία παρέχει χρήσιμα συμπεράσμα­

τα για την πιθανή επίδραση που θα εί­

χαν εναλλακτικά σχέδια στην οικονομική 

ευστάθεια του Συνταξιοδοτικού Συστήμα­

τος αλλά και την επάρκεια των παροχών 

που αποδίδει. 

Κατά πρώτον, φαίνεται ότι η δημιουργία 

ενός 2ου κεφαλαιοποιητικού Πυλώνα μπο­

ρεί , υπό προϋποθέσεις , να εξασφαλίσει 

συρρίκνωση των ελλειμμάτων του Συντα­

ξιοδοτικού Συστήματος σε βάθος χρόνου. 

Αυτό μάλιστα γίνεται χωρίς να επηρεασθεί 

η επάρκεια των παροχών , αφού ο 2ος Πυ­

λώνας μπορεί να αποδώσει σε βάθος χρό­

νου παροχές που οδηγούν σε πολύ υψηλά 

ποσοστά αναπλήρωσης. 

Στον χρηματοδοτούμενο με το διανεμητι­

κό σύστημα 1ο Πυλώνα, εναλλακτικά σχέ­

δια παροχών με μεγαλύτερο ή μικρότερο 

βαθμό ανταποδοτικότητας μπορούν να 

έχουν παρόμοια οικονομικά αποτελέσμα­

τα, ανάλογα με την επιλογή των επιμέρους 

παραμέτρων. Καταλήγουν επίσης σε πα­

ρόμοια ποσοστά αναπλήρωσης κατά μέ­

σο όρο , χωρίς όμως αυτό να σημαίνει ότι 

δεν θα υπάρχουν επιμέρους διαφοροποιή­

σεις ανά εισοδηματική κατηγορία οι οποί­

ες μπορεί να είναι σημαντικές. 

Η περίοδος μετάβασης όπως και η μέ­

θοδος μετάβασης (π.χ. από μία γενιά 

και έπειτα ή κοινή για όλες τις γενιές αλ­

λά με σταδιακές μεταβολές στις εισφο­

ρές) έχουν, όπως είναι αναμενόμενο, πο­

λύ μεγάλη επίδραση στο έλλειμμα και στην 

επάρκεια των παροχών για τα πρώτα χρό­

νια εφαρμογής. 

Στο βαθμό που περιλαμβάνουν και στα­

διακή μεταφορά εισφορών από τον 1 ο 
στον 2ο Πυλώνα , εξακολουθούν να έχουν 

επίδραση -μικρότερη βέβαια- στο έλλειμμα 

και στο ποσοστό αναπλήρωσης ακόμη και 

σε βάθος 40 ετών. 
Με δεδομένο ένα συνολικό ποσοστό ει­

σφορών για 1 ο και 2ο Πυλώνα, όταν αυ­
ξάνεται το μερίδιο του 1 ου Πυλώνα γίνεται 
μεν δυνατή η στήριξη υψηλότερων παρο-
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χών βραχυχρόνια χωρίς αντίστοιχη αύ­

ξηση του ελλείμματος, μειώνονται δε πο­

λύ σημαντικά οι παροχές που το Σύστημα 

αποδίδει μακροχρόνια σε κατάσταση 

ισορροπίας. Αυτό συμβαίνει διότι αφαι­

ρούνται πόροι από τον γενικά αποδοτικό­

τερο 2ο Πυλώνα . 

Με δεδομένες τις δημογραφικές και οι­

κονομικές συνθήκες, σε οποιοδήποτε σχε­

διασμό ενός Συνταξιοδοτικού Συστήματος 

υπάρχει μία προφανής θεμελιώδης σχέση 

μεταξύ του ελλείμματος χρηματοδότησης και 

του ποσοστού αναπλήρωσης. Όταν ενισχύ­

ονται οι παροχές και αυξάνεται το ποσοστό 

αναπλήρωσης , μεγαλώνει ταυτόχρονα και 

το έλλειμμα χρηματοδότησης. 

Η βασικότερη πρόκληση σε οποιαδή­

ποτε μελλοντική μεταρρύθμιση είναι η εύ­

ρεση του κατάλληλου σημείου ισορροπί­

ας μεταξύ χρηματοδότησης και επάρκειας 

παροχών, ώστε να διασφαλίζεται η μακρο­

χρόνια βιωσιμότητα του Συστήματος , δια­

τηρώντας ταυτόχρονα ένα επαρκές επίπε­

δο αναπλήρωσης. ■ 
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θΕΜΑ 

Εισnλθαν στnν ελλnνικn ασφαλιστικn αγορά ξαφνικά και διεκδίκnσαν και 

πnραν ένα σnμοντικό μερίδιο μέχρι και 11 % στον κλάδο Αuτοκινnτοu, 

προκαλώντας «ταραχn». Πρόκειται για τις ασφαλιστικές εταιρείες που 

δροστnριοποιούντοι στnν ελλnνικn αγορά με καθεστώς Ελεύθερnς 

Παροχnς Υπnρεσιών (ΕΠΥ). Οι γνωστές ΕΠΥ λοιπόν ανέτρεψαν 

δεδομένα τα τελευταία χρόνια, άφnσαν κόσμο ακάλυπτο, φέσωσαν 

το Επικουρικό Κεφάλαιο τnς Ελλάδος, έδωσαν όμως και δεκάδες 

εκατομμύρια αποζnμιώσεις και «κράτnσαν» σε 

ικανά επίπεδο τον ανταγωνισμό και τις προμnθειες 

των διαμεσολαβούντων. Κάποιοι που εκπροσωπούν 

ΕΠΥθο πουν, και μετο δίκιο τους, να μn γενικεύουμε 

και θα προσθέσουν ακόμn ότι και n «άλλn πλευρά», 

οι ασφαλιστικές εταιρείες που λειτουργούν 

με καθεστώς εγκατάστασnς ιδίως ελλnνικών 

συμφερόντων, ταλαιπώρnσε επίσnς πάρα πολύ τον 

Έλλnνο ασφαλισμένο. Τελικά όλο είναι θέμα εποπτείας. Το «Ασφαλιστικό 

ΝΑΙ», επειδn πιστεύει στο διάλογο, δίνει το λόγο σε δύο εκπροσώπους 

εταιρειών ΕΠΥ να αναπτύξουν τις απόψεις τους για τnν αγορά και τις 

εταιρείες τους, ελπίζοντας ότι θα συμβάλει περαιτέρω στn βελτίωσn τnς 

ελλnνικnς οσφολιστικnς αγοράς. 

Μια άλλη προσέγγώη 
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ΤΑΚΗΣ ΚΑΠΑΝΤΑΗΣ 
CEO - Expert lnsurance 

«Δεν είμαστε όλοι ίδιοι» 

Η αναστολή λειτουργίας ορισμένων εταιρειών ΕΠΥ δυσφήμησε το θεσμό της Ελεύθερης 

Παροχής. Όμως οι γενικεύσεις είναι λάθος, τονίζει ο κ. Τάκης Καπάνταης, CEO - Expert 

lnsurance, μιλώντας στο «Ασφαλιστικό ΝΑΙ» για τις ΕΠΥ. 

Τάκης­

Καπάvταης-
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Κύριε Καπάνταη, ποια τα 

σχέδιά σας για την ελληνική 

αγορά; Σε ποιους κλάδους 

δραστηριοποιείστε; 

Τα γραφεία μας , EXPERT Μεσίτες και 

ΕΛΠΑ Μεσίτες , δραστηριοποιούνται σε 

όλους τους κλάδους στην ελληνική αγο­

ρά. Πελάτες μας είναι μεγάλες επιχειρή­

σεις , όπως ξενοδοχεία , αλευρόμυλοι , πο­

λυεθνικές εμπορικές επιχειρήσεις , όμιλοι 

εταιρειών κ.λπ . 

Παράλληλα , αντιπροσωπεύουμε δύο 

ασφαλιστικές εταιρείες , την AmTrust 
Europe Limited, ως έναν εκ των δύο 

εμπορικών αντιπροσώπων , και την GMI , 
ως αποκλειστικό αντιπρόσωπο. Τόσο με 

την AmTrust Europe Limited όσο και με 
την GMI δραστηριοποιούμεθα στον κλά­
δο Αυτοκινήτου. 

Με την AmTrust έχουμε ήδη συμπληρώ­
σει 5,5 χρόνια παρουσίας στην ελληνική 
αγορά, ενώ η GMI έχει μόλις συμπληρώ­
σει 6 μήνες λειτουργίας. 
Πρέπει να τονίσω ότι και οι δύο εται­

ρείες έχουν ενδιαφέρον να αναπτύξουν 

και άλλους κλάδους, η GMI θα προηγη ­

θεί, ενώ η AmTrust θα καθυστερήσει για­

τί προηγούνται οι διαδικασίες προσαρ­

μογής στα νέα δεδομένα που προέκυψαν 

μετά το δημοψήφισμα για το Brexit, πι­
θανή μεταφορά στην AmTrust Ιρλανδίας 
κ . λπ. Με την GMI είμαστε στο στάδιο της 
δημιουργίας πακέτων για την κάλυψη 

Αστικής Ευθύνης , για την κάλυψη σπι ­

τιών και καταστημάτων, για την κάλυψη 

ταξιδιωτικών ασφαλίσεων και σκαφών 

αναψυχής. 

Πιστεύουμε ότι με τη νέα χρονιά θα ε ί -



μαστε σε θέση να προσφέρουμε σταδια­

κά και τα παραπάνω προϊόντα . 

Πολλοί υποστηρίζουν ότι οι ΕΠΥ 

δημιουργούν προβλήματα στην 

ελληνική ασφαλιστική αγορά, 

επικαλούμενοι και την αναστολή 

λειτουργίας ορισμένων εξ 

αυτών και το «φέσι» που έφαγε 

το Επικουρικό Κεφάλαιο. 

Πώς αντιμετωπίζετε αυτές τις 

απόψεις; 

Κάθε ασφαλιστική εταιρεία που οδηγεί­

ται σε κλείσιμο δημιουργεί προβλήμα­

τα στην αγορά . Αυτό συμβαίνει είτε πρό­

κειται για ελληνική είτε πρόκειται για ξένη 

εταιρεία , είτε είναι εγκατεστημένη είτε λει­

τουργεί με Ελεύθερη Παροχή Υπηρεσιών . 

Ας μην ξεχνάμε, δε , ότι η σημερινή κατά­

σταση του Επικουρικού , με τα τεράστια 

συσσωρευμένα ελλε ί μματα , οφείλεται κυ­

ρίως σε μια σειρά εγκατεστημένων εται­

ρειών που έκλεισαν τα τελευταία χρόνια. 

Πολύ μικρό , δε , μέρος αυτής της κατάστα­

σης οφείλεται σε ΕΠΥ. 

Επιτρέψτε μου να τονίσω εδώ ότι η αξι­

οπιστία της ασφαλιστικής εξαρτάται από 

την έκταση και την ποιότητα του ελέγχου 

που ασκεί ο αρμόδιος επόπτης , καθώς 

και από τα προσόντα της ομάδας που δι­

οικεί την εταιρεία. 

Πράγματι , υπήρξαν στην αγορά εταιρεί­

ες οι οποίες είτε πήραν εύκολα «διαβατή­

ριο» από τη χώρα προέλευσης για να δου­

λέψουν με Ελεύθερη Παροχή στην Ελλάδα 

είτε εμπιστεύτηκαν τους λάθος ανθρώπους 

να τις αντιπροσωπεύσουν. Η αναστολή λει­

τουργίας ορισμένων εξ αυτών , όπως είπα­

τε , επιβάρυνε το Επικουρικό και δυσφήμη­

σε το θεσμό της Ελεύθερης Παροχής . Όμως 

οι γενικεύσεις είναι λάθος. Δεν δημιουργούν 

προβλήματα όλες οι ΕΠΥ . 

Είμαι βέβαιος ότι αν ρωτήσετε ακόμη 

και αυτούς που είναι επικριτικοί για τις 

ΕΠΥ , θα εξαιρέσουν κάποιες από την κρι­

τική τους αυτή. Οι AmTrust και GMI για 
τις οποίες μπορούμε να μιλήσουμε είναι 

απόλυτα αξιόπιστες, με υψηλότατο δείκτη 

φερεγγυότητας και αντασφαλιστές αξιο­

λογημένους με Άριστα (Α+), οι εταιρείες 

μας , δε , επανδρωμένες με έμπειρα στελέ­

χη , έχουν σε μια πορεία 18 ετών επιδεί­
ξει τη δέουσα σοβαρότητα και αξιοπιστία. 

Τελικά τι φέρνουν στην 

ελληνική αγορά οι ΕΠΥ; 

ΝΑΙ 

ΘΕΜΑ 

Θα πρέπει να μιλήσουμε για δύο διαφο­

ρετικές περιόδους. 

Την περίοδο 2009-2013 οι ΕΠΥ αύ­

ξησαν τον ανταγωνισμό , αφού λόγω 

του χαμηλού λειτουργικού τους κόστους 

προσέφεραν ιδιαίτερα ανταγωνιστικά 

ασφάλιστρα προς όφελος τελικά του κα­

ταναλωτή. 

Επιπλέον, διατήρησαν στο επάγγελμα 

μεγάλο αριθμό διαμεσολαβητών. Αν πάμε 

πίσω στο 2009-201 Ο, θα θυμηθούμε ότι 
υπήρχε μια καθοδική τάση των προμη­

θειών, όλοι , δε, μιλούσαν για μονοψήφια 

ποσοστά προμηθειών , ειδικά στον κλάδο 

Αυτοκινήτων , κάτι που η παρουσία των 

ΕΠΥ απέτρεψε. 

Η επιρροή λοιπόν των ΕΠΥ , και παρά 

το γεγονός ότι το μερίδιό τους στην αγορά 

δεν ξεπερνούσε το 5-6%, ήταν σημαντική 
τόσο στη διαμόρφωση των ασφαλίστρων 

όσο και στη διατήρηση των προμηθειών 

σε ικανοποιητικά επίπεδα. 

Την περίοδο 2013 έως σήμερα , οι ΕΠΥ, 

ή τουλάχιστον οι περισσότερες από αυ­

τές, λειτουργούν εξισορροπητικά. Την πε­

ρίοδο αυτή ζήσαμε μια υπεραντίδραση, 

ας μου επιτραπεί ο όρος, κάποιων εγκα-

Την περίοδο 2009-2013 
οι ΕΠΥ αύξησαν τον 

ανταγωνισμό, αφού 

λόγω του χαμηλού 

λειτουργικού τους 

κόστους προσέφεραν 

ιδιαίτερα ανταγωνιστικά 

ασφάλιστρα προς 

όφελος τελικά του 

καταναλωτή 
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τεστημένων εταιρειών, οι οποίες μείω­

σαν δραστικά τα τιμολόγιά τους, κάποιες , 

δε , έκαναν τα «ειδικά τιμολόγια» καθε­

στώς . Έτσι , ενώ κατηγορούσαν τις ΕΠΥ 

για «φθηνά ασφάλιστρα» , κατέληξαν να 

προσφέρουν πολύ χαμηλότερα ασφάλι­

στρα , που είναι βέβαιο ότι αν παραμεί­

νουν ως έχουν , θα οδηγήσουν με βεβαιό­

τητα σε ζημίες. 

Επιπλέον , δόθηκαν σε μεγάλα γρα­

φεία διαμεσολάβησης ιδιαίτερα υψηλές 

προμήθειες , με αποτέλεσμα οι μικρότε­

ροι παραγωγοί να οδηγούνται εκόντες­

άκοντες να συνεργαστούν με τα γραφεία 

αυτά . Το αποτέλεσμα είναι να ανεβαίνει 

το κόστος πρόσκτησης σε μεγάλα ύψη , 

γεγονός που οδηγεί σε ζημίες μια ώρα 

γρηγορότερα. 

Σε αυτό το περιβάλλον η πλειοψηφία 

των ΕΠΥ επιδιώκει να διατηρήσει και 

να επαυξήσει τα δίκτυα πωλήσεων και 

τους πελάτες όχι μόνο μέσω των οικονο­

μικών ανταλλαγμάτων , αλλά προσφέρο­

ντας καλύ-τερο προϊόν και καλύτερη εξυ­

πηρέτηση. 

Πιστεύετε ότι πρέπει να αλλάξει 

το καθεστώς ελέγχου αυτών 

των εταιρειών; 

Η Ελεύθερη Παροχή δεν αφορά μόνο τις 

ασφάλειες , αλλά όλους τους τομείς της οι­

κονομίας . 

Οσοι είναι υπέρ της ελεύθερης αγοράς 

θα απαντήσουν ότι η ολοκλήρωση και η 

προσβασιμότητα στις ευρωπαϊκές αγορές 

θα πρέπει να προχωρήσουν ακόμη πε­

ρισσότερο, και αυτό θα γίνει γιατί κανείς 

δεν μπορεί να σταματήσει την εξέλιξη . 

Όμως πράγματι αυτό το άνοιγμα των 

συνόρων σε διαφορετικές κουλτούρες , 

συνήθειες και νομοθεσίες δημιουργεί κε­

νά . 

Για παράδειγμα, αναφέρω ότι κατά τη 

γνώμη μου για να δοθε ί έγκριση σε μια 

ασφαλιστική να εργαστεί σε άλλη χώρα 

θα πρέπει προηγουμένως να έχει δοκιμα­

στεί επαρκώς στη χώρα προέλευσης και 

να διασφαλίζονται η ηθική και η επαγγελ­

ματική επάρκεια των τόσο των διοικού­

ντων όσο και των αντιπροσώπων τους. 

Τονίζω , όμως , ξανά ότι αυτό αφορά ευ­

ρωπαϊκή νομοθεσία, όπου η γραφειοκρα­

τία είναι μεγάλη και οι αλλαγές αργές. 

Τα κενά αυτά θα πρέπει να καλυφθούν 

και είμαι βέβαιος ότι θα καλυφθούν στα­

διακά , όμως θα πάρει χρόνο. ■ 

ΝΑΙ 

ΘΕΜΑ 

Κωvrαvrίvος­

Βακίδης-

Η εποπτεία και 

οι πρακτικές που 

ακολουθούνται είναι 

οι ίδιες για όλους, 

επισημαίνει στο 

«Ασφαλιστικό ΝΑΙ» 

ο κ. Κωνσταντίνος 

Βακίδης, συνιδρυτής 

της Apeiron 

lnsurance, που 

εκπροσωπεί στη 

χώρα μας την 

κρατική σλοβενική 

ασφαλιστική εταιρεία 

Triglav. Η γνώμη του 

κ. Βακίδη είναι ότι ο 

κάθε διαμεσολαβητής 

θα πρέπει να ελέγχει 

όχι μόνο τις εταιρείες 

που συνεργάζεται, 

αλλά και τους 

ανθρώπους που τις 

αντιπροσωπεύουν 

στην Ελλάδα. 

ΚΩΝΣΤΑΝΤΙΝΟΣ ΒΑΚΙΔΗΣ 
Co-Founder Apeiron lnsurance Project 

«Η εποπτεία και οι πρακτικές που 

ακολουθούνται είναι οι ίδιες για όλους» 
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Κύριε Βακίδη, ποια τα 

σχέδιά σας για την ελληνική 

αγορά; Σε ποιους κλάδους 

δραστηριοποιείστε; 

Η ελληνική αγορά έχει πολλές δυνατό­

τητες και περιθώρια ανάπτυξης, αν σκε­

φτούμε ότι η διείσδυση της ασφαλιστι­

κής αγοράς στην Ελλάδα είναι στο 2, 1 %, 
με τον μέσο ευρωπαϊκό όρο να είναι πά­

νω από 5%. Αυτό από μόνο του είναι πο­
λύ σημαντικό για οποιαδήποτε εταιρεία 

μπαίνει στην αγορά. 

Σκοπός της Apeiron είναι με σταθερά 

βήματα να δημιουργήσει ένα ποιοτικό 

δίκτυο πωλήσεων, που να διανέμει και­

νοτόμα ασφαλιστικά προϊόντα αλλά και 
υπηρεσίες προερχόμενες από αναπτυγ­

μένες αγορές , φυσικά προσαρμοσμένες 

στην ελληνική πραγματικότητα. Τα πρώ­

τα μας βήματα έγιναν με τον κλάδο Αυ­

τοκινήτου, όμως μέχρι το τέλος του χρό­

νου θα έχουμε παρουσιάσει τα πολύ 

ανταγωνιστικά μας πακέτα για τον κλά­

δο Περιουσίας. Ενώ με τη νέα χρονιά 

θα μπούμε δυναμικά και στους κλάδους 

Αστικής Ευθύνης και Σκαφών. Τέλος, θα 

ήθελα να τονίσω ότι ο σχεδιασμός μας 

περιλαμβάνει προϊόντα που δεν υπάρ­

χουν στην ελληνική αγορά και πρόκει­

ται να προκαλέσουν μεγάλο ενδιαφέρον 

στους συνεργάτες. 

Πολλοί υποστηρίζουν ότι οι ΕΠΥ 

δημιουργούν προβλήματα στην 

ελληνική ασφαλιστική αγορά, 

επικαλούμενοι και την αναστολή 

λειτουργίας ορισμένων εξ 

αυτών και το «φέσι» που έφαγε 

το Επικουρικό Κεφάλαιο. 

Πώς αντιμετωπίζετε αυτές τις 

απόψεις; 

Απόψεις όπως αυτές βασίζονται σε εται­

ρείες που αν τις αναλύσουμε βρίσκουμε 

κάποια κοινά χαρακτηριστικά. Αρχικά, 

μικρές παραγωγές στη χώρα προέλευ­

σης, μικρό χρονικό διάστημα λειτουργί­

ας , κράτη με αρκετά ευνοϊκή φορολογία, 

αλλά και οριακό solvency ratio. 
Η γνώμη μου είναι ότι ο κάθε διαμεσο­

λαβητής θα πρέπει να ελέγχει όχι μόνο 

τις εταιρείες που συνεργάζεται, αλλά και 
τους ανθρώπους που τις αντιπροσωπεύ­

ουν στην Ελλάδα. 

Η Apeiron εκπροσωπεί στην ελληνική 

ΝΑΙ 

θΕΜΑ 

αγορά την κρατική εταιρεία της Σλοβενί­

ας, η οποία έχει 115 χρόνια λειτουργίας. 
Τα νούμερα της παραγωγής του ομίλου 

Triglav για το 2018 πρόκειται να ξεπερά­
σουν το 1, 1 δισ. ευρώ, ενώ το ποσοστό 
φερεγγυότητας αγγίζει το 275. Με λίγα 
λόγια, είναι διπλάσια από τη μεγαλύτε­

ρη ασφαλιστική εταιρεία στην Ελλάδα 

και ταυτόχρονα έχει τον μεγαλύτερο δεί­

κτη φερεγγυότητας. 

Η Triglav είναι μια εταιρεία που στηρί­
ζεται σε γερές βάσεις με χρόνια εμπειρίας 

και με παρουσία σε έξι ακόμα χώρες. Εί­
ναι εισηγμένη εταιρεία στο χρηματιστήριο 

της Σλοβενίας και έχει πάνω από 5.000 
υπαλλήλους. Όλα τα οικονομικά της στοι­

χεία είναι αναρτημένα και οποιοσδήποτε 

έχει πρόσβαση σε αυτά, ώστε να πειστεί. 
Η αναστολή λειτουργίας, επομένως , 

δεν έχει να κάνει με τον τρόπο που η εται-

Η Triglav αποτελεί 
μια εξαιρετική 

περίπτωση, που μόνο 

να προσθέσει έχει 

στην αγορά μας. 

Είναι rated εταιρεία από 
τη Standard and Poor's 
και την ΑΜ best 
ως «Α» stable. 
Στη χώρα της κατέχει το 

40% της αγοράς, 
ενώ στις χώρες 

που δραστηριοποιείται 

το 20% 
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ρεία επιλέγει να λειτουργεί σε κάθε χώρα, 

αλλά με το solvency ratio της στο κράτος 
στο οποίο εδρεύει. Τέλος, το μεγάλο «φέ­

σι» που έφαγε το Επικουρικό Κεφάλαιο 

γνωρίζουμε όλοι ότι προέρχεται από εται­

ρείες ελληνικών συμφερόντων. 

Τελικά τι φέρνουν στην 

ελληνική αγορά οι ΕΠΥ; 

Θα ήθελα να επισημάνω ότι η κάθε εται­

ρεία είναι διαφορετική . Δεν είναι όλες 

οι ελληνικές εταιρείες ίδιες, ούτε όλες οι 

πολυεθνικές και φυσικά ούτε οι εταιρεί­

ες που αποφασίζουν να δραστηριοποιη­

θούν σε μία χώρα υπό τη μορφή Ελεύθε­

ρής Παροχής Υπηρεσιών. 

Η Triglav αποτελεί μια εξαιρετική περί­
πτωση , που μόνο να προσθέσει έχει στην 

αγορά μας. Είναι rated εταιρεία από τη 

Standard and Poor's και την ΑΜ best ως 
«Α» stable. Στη χώρα της κατέχει το 40% 
της αγοράς, ενώ στις χώρες που δραστη­

ριοποιείται το 20%. Ακόμα, παρέχει αντα­
σφάλεια σε όλο τον κόσμο και η παραγω­

γή χαρτοφυλακίου της συγκεκριμένα στον 

κλάδο Περιουσίας ξεπερνά τα 250 εκατ. 
ευρώ , όταν η παραγωγή του κλάδου Πε­

ριουσίας σε ολόκληρη την Ελλάδα δεν ξε­

περνά τα 300 εκατ . ευρώ . 

Πώς μπορούμε , λοιπόν , να συγκρίνου­

με τα παραπάνω δεδομένα με οποιαδή­

ποτε εταιρεία που έχει έδρα ή υποκατά­

στημα στη χώρα μας; 

Πιστεύετε ότι πρέπει να αλλάξει 

το καθεστώς ελέγχου αυτών 

των εταιρειών; 

Η Triglav, όπως και οποιαδήποτε εται­

ρεία, ελέγχεται από την εποπτική αρχή 

της έδρας της και, από ό,τι πληροφορού­

μαι , οι εποπτικές αρχές της Ευρώπης εί­

ναι σε πολύ στενή επικοινωνία. Επομέ­
νως, θεωρώ ότι ο έλεγχος στον οποίο 

υπόκεινται οι εταιρείες είναι επαρκής και 

κοινός για όλα τα κράτη-μέλη της Ευρω­

παϊκής Ένωσης, καθώς για να λειτουρ­

γήσει μια εταιρεία θα πρέπει να καλύπτει 

και την Κεφαλαιακή Απαίτηση Φερεγγυό­

τητας και την Ελάχιστη Κεφαλαιακή Απαί­

τηση. 

Αν μου επιτρέπετε , η εμπειρία μου σε 

πολυεθνικές ασφαλιστικές εταιρείες μού 
έδειξε ότι η εποπτεία και οι πρακτικές που 

ακολουθούνται είναι οι ίδιες για όλους. ■ 

The lnsurers Compony! ! ! 

14, Amfitheas Αν. & Agion Anargiron Str., 

P.C.: 175 64, Palaio Faliro I Athens I Greece 

TEL: (0030) 210-97 64307 

e-mail: info@glig.grIwebsite:www.glig.gr 



Μια σειρά νέων δεικτών με 

σκοπό τον υπολογισμό και 

την παρακολούθηση του 

κόστους αποζημιώσεων 

που κατέβαλαν σε επίπεδο 

αγοράς οι ασφαλιστικές 

εταιρείες του κλάδου 

Υγείας για τα μακροχρόνια 

ατομικά νοσοκομειακά 

προγράμματα δημιούργησε 

το Ίδρυμα Οικονομικών και 

Βιομηχανικών Ερευνών 

(ΙΟΒΕ). 

ΝΑΙ 

ΕΡΕΥΝΑ 

}
νοδος παρατηρείται στη συχνότητα 

εμφάνισης ζημιάς στο σύνολο της ελ­

ληνικής ασφαλιστικής αγοράς αυτών 

των προγραμμάτων την περίοδο 2011-2014, 
ενώ το μέσο κόστος ζημιάς ενισχύθηκε από 

. το 2014. Ως αποτέλεσμα , το καθαρό κόστος 

κάλυψης αυξήθηκε κατά 31,8% το διάστη­

μα 2011-2017, ενώ ο Ενιαίος Δείκτης Υγείας 
(ΕΔΥ), ο οποίος λαμβάνει υπόψη και την ηλι­

ακή σύνθεση του χαρτοφυλακίου μακροχρό­

νιων νοσοκομειακών καλύψεων στην ελληνι­

κή αγορά, παρουσιάζει άνοδο 45,2% την ίδια 
περίοδο. 

«Σήμερα το ΙΟΒΕ παρουσίασε ένα πολύ 

χρήσιμο εργαλείο για την ασφαλιστική αγο­

ρά υγείας, μία σειρά δεικτών που στοχεύ­

ουν στον απολογιστικό υπολογισμό και την 

παρακολούθηση του κόστους των αποζη-

Πανάκριβα 
, 

τα νοσοκομειακα 

ισόβιας διάρκειας! 
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μιώσεων των μακροχρόνιων ασφαλιστικών 

νοσοκομειακών προγραμμάτων σε επίπε­

δο ασφαλιστικής αγοράς», δήλωσε ο πρόε­

δρος της ΕΑΕΕ, Αλέξανδρος Σαρρηγεωργί­

ου, με αφορμή την παρουσίαση του ιΟΒΕ. 

Όπως τόνισε, «οι δείκτες αυτοί θα προσφέ­

ρουν χρήσιμη πληροφόρηση για την ετήσια 

πορεία του κόστους των αποζημιώσεων της 

συγκεκριμένης κατηγορίας προγραμμάτων». 

Σύμφωνα με τον κ. Σαρρηγεωργίου , ο τρό­

πος που θα χρησιμοποιηθεί το εργαλείο αυτό 

από κάθε ασφαλιστική επιχείρηση θα εξαρ­

τηθεί από διάφορους παράγοντες, όπως η 

σύνθεση του χαρτοφυλακίου της , τα χαρα­

κτηριστικά του κάθε προγράμματός της , τα 

αποτελέσματα αυτού κ.λπ.». Σε κάθε περί­

τπωση, όμως, το εργαλείο αυτό θα ενισχύσει 

τη διαφάνεια στην ασφαλιστική αγορά υγεί­

ας , έναν τομέα ιδιαίτερα ευαίσθητο που βρί­

σκεται ψηλά στις ασφαλιστικές επιλογές των 

πολιτών, κατέληξε. 

Η μελέτη εκπονήθηκε από τους Γιώρ­

γο Μανιάτη, Σοφία Σταυράκη και Svetoslav 
Danchev, υπό το συντονισμό του γενικού δι­
ευθυντή του ΙΟΒΕ, καθηγητή Νίκου Βέπα . 

Οι ερευνητές επιθυμούν να ευχαριστήσουν 

εκπροσώπους της Ένωσης Ασφαλιστικών 

Εταιριών Ελλάδος και των εταιρειών-μελών 

της για τη συνεισφορά τους στη μελέτη με 

στοιχεία και πληροφορίες. Κάθε λάθος ή πα-

ράλειψη βαρύνει αποκλειστικά τους συγγρα­

φείς. Σκοπός της παρούσας μελέτης είναι ο 

σχεδιασμός και ο υπολογισμός δεικτών πα­

ρακολούθησης του κόστους αποζημιώσεων 

των ατομικών νοσοκομειακών προγραμμά­

των για τις ασφαλιστικές επιχειρήσεις. Οι εν 

λόγω δείκτες αφορούν κατ' αποκλειστικότητα 

τα προγράμματα εγγυημένης ανανεωσιμότη­

τας (guaranteed renewable) και μετρούν τις 

ποσοστιαίες μεταβολές κατ' έτος της μέσης 

δαπάνης υγείας για το σύνολο της ασφαλι­

στικής αγοράς . Η μελέτη στηρίζεται στη συλ­

λογή και την επεξεργασία στοιχείων από 

14 ασφαλιστικές εταιρείες και αφορά τα έτη 
2010 έως 2017. 
Η διαδικασία υπολογισμού των ασφαλί­

στρων στα ασφαλιστικά προϊόντα είναι αρ­

κετά σύνθετη και απαιτεί ειδικές γνώσεις 

στατιστικής και αναλογισμού. Ως αποτέλε­

σμα, συχνά μπορεί να μη γίνεται κατανοητή 

από τους ασφαλισμένους ή άλλα ενδιαφερό­

μενα μέρη η αναγκαιότητα αναπροσαρμογής 

των ασφαλίστρων λόγω μεταβολών στις συν­

θήκες κόστους που αντιμετωπίζουν οι ασφα­

λιστικές εταιρείες. Αυτό ισχύει ιδιαίτερα στα 

νοσοκομειακά προγράμματα των ασφαλί­

σεων υγείας , τα οποία έχουν μακροχρόνιο 

ή και ισόβιο χαρακτήρα και εγγυημένη ανα­

νεωσιμότητα (guaranteed renewable). Τον 

Απρίλιο του 2017, το ΙΟΒΕ δημοσίευσε με-

λέτη με αντικείμενο την εξέταση της καταλλη­

λότητας του Δείκτη Τιμών Υγείας (Δ ΤΥ) της 

ΕΛ .ΣΤΑΤ. , ως βάσης αναφοράς σχετικά με 

τις εξελίξεις των ασφαλίστρων και των απο­

ζημιώσεων της ιδιωτικής ασφάλισης υγείας. 

Από τη μελέτη προέκυψε ότι ο Δείκτης Τιμών 

Υγείας (Δ ΤΥ) της ΕΛ.ΣΤ Α Τ. δεν είναι κατάλ­

ληλος για να αντιπροσωπεύει την εξέλιξη 

των δαπανών της ιδιωτικής ασφάλισης. Με 

αυτό το δεδομένο, το ΙΟΒΕ ανέλαβε τη δια­

δικασία υπολογισμού δεικτών με τους οποί­

ους θα παρακολουθούνται οι μεταβολές στο 

κόστος των νοσοκομειακών αποζημιώσε­

ων που αντιμετωπίζουν συνολικά οι ασφα­

λιστικές εταιρείες. Η διαθεσιμότητα αυτών 

των δεικτών θα συμβάλει στην κατανόηση 

της εξέλιξης και των μεταβολών του κόστους 

υγείας που καταβάλλουν υπέρ των ασφαλι­

σμένων τους οι ασφαλιστικές εταιρείες στην 

Ελλάδα. Για τους σκοπούς της μελέτης συ­

γκεντρώθηκαν στοιχεία από 14 ασφαλιστι­
κές εταιρείες, οι οποίες καλύτπουν σχεδόν το 

σύνολο της αγοράς νοσοκομειακών ασφαλι­

στικών προγραμμάτων εγγυημένης ανανεω­

σιμότητας (605.371 εγγραφές αποζημιώσεων 
και 4.395.328 εγγραφές με ανωνυμοποιημένη 
μορφή για τους ασφαλισμένους σε νοσοκο­

μειακά προγράμματα εγγυημένης ανανεωσι­

μότητάς των εταιρειών που συμμετείχαν στην 

έρευνα). Ακολουθήθηκε αυστηρή διαδικασία 
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διασφάλισης του απορρήτου των εταιρειών 

και προστασίας των προσωπικών δεδομέ­

νων των ασφαλισμένων. Ο Ενιαίος Δείκτης 

Υγείας που ανατπύχθηκε στην παρούσα με­

λέτη απεικονίζει τη μεταβολή του Καθαρού 

Κόστους Κάλυψης από το ένα έτος στο επό­

μενο, για την περίοδο 2011-2017. Στηρίζεται 
στον υπολογισμό του καθαρού κόστους κά­

λυψης ανά ηλικία, το οποίο σταθμίζεται με 

βάση την Έκθεση στον Κίνδυνο ανά ηλικία. 

Λαμβάνοντας υπόψη το γεγονός ότι ένας ση­

μαντικός παράγοντας που επηρεάζει ιδιαίτε­

ρα τη μεταβολή του κόστους υγείας είναι η 

αύξηση της ηλικίας , ο Ενιαίος Δείκτης Υγεί­

ας υπολογίστηκε και με την αφαίρεση της επί­

δρασης της ηλικίας. Επιπλέον, εκτιμήθηκε δι­

άστημα εμπιστοσύνης του δείκτη , το οποίο 

δείχνει με 95% πιθανότητα ποια θα ήταν η 
τιμή του δείκτη , λαμβάνοντας υπόψη τη στο­

χαστικότητα σε μεταβλητές που τον απαρτί­

ζουν. Από την ανάλυση των στοιχείων προ­

κύτπει ότι η συχνότητα εμφάνισης ζημιάς στο 

σύνολο του χαρτοφυλακίου κινήθηκε ανοδι­

κά την περίοδο 2011-2014, ενώ έκτοτε παρα­
μένει σταθερή. Από την άλλη , το μέσο κόστος 

ζημιάς ενισχύθηκε από το 2014, σημειώνο­
ντας άνοδο της τάξης του 20% τη συγκεκρι­
μένη περίοδο (2014-2017). Αύξηση παρου­
σίασε και το καθαρό κόστος κάλυψης, κατά 

31,8%, το διάστημα 2011-2017. Ως αποτέλε-



σμα , ο Ενι αίος Δείκτης Υγείας (ΕΔ Υ) δια­

γράφει την τελευταία 7ετία έντονα ανοδική 

πορεία (2011-2017: 45,2%), όταν ο Δείκτης 
Τιμών Υγείας της ΕΛ.ΣΤΑΤ. καταγράφει σω­

ρευτική μείωση κατά 2,8% την ίδια περίοδο. 
Το 2017 η ετήσια άνοδος του ΕΔ Υ άγγιξε το 
2%. Συνεπώς, επιβεβαιώνεται και με πραγ­

ματικά στοιχεία το γεγονός ότι ο Δείκτης Τι­

μών Υγείας της ΕΛ.ΣΤΑΤ. δεν προσφέρει 

την κατάλληλη ένδειξη για την πραγματική 

εξέλιξη του κόστους κάλυψης των νοσοκο­

μειακών προγραμμάτων εγγυημένης ανανε­

ωσιμότητας που προσφέρονται στην ασφα­

λιστική αγορά στην Ελλάδα . 

Όσον αφορά τη δομή της μελέτης , αρχικά 

παρουσιάζεται αναλυτικά η μεθοδολογική 

προσέγγιση. Στο επόμενο κεφάλαιο αναλύο­

νται τα αποτελέσματα από την επεξεργασία 

των στοιχείων για το σύνολο της αγοράς, αλ­

λά και με βάση δημογραφικές παραμέτρους, 

όπως η ηλικία του ασφαλισμένου. Αρχικά , 

παρουσιάζονται τα συνολικά μεγέθη που 

αφορούν την έκθεση κινδύνου, το πλήθος 

ζημιών και τα συνολικά ποσά αποζημιώ­

σεων ανά έτος και ηλικία, ενώ ακολουθεί η 

συχνότητα εμφάνισης ζημιάς ανά έτος , ηλι­

κία και φύλο . Στη συνέχεια , παρατίθενται τα 

αποτελέσματα αναφορικά με το μέσο κόστος 

ζημιάς και το μέσο καθαρό κόστος κάλυψης 

ανά έτος, σε επίπεδο αγοράς. Τέλος , παρου­

σιάζονται οι δείκτες μεταβολής του κόστους 

αποζημιώσεων των ατομικών νοσοκομεια­

κών προγραμμάτων στο συνολικό χαρτοφυ­

λάκιο και πραγματοποιούνται συγκρίσεις με 

ΝΑΙ 
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το Δείκτη Τιμών Υγείας της ΕΛ.ΣΤ ΑΤ. Η μελέ­

τη ολοκληρώνεται με τη σύνοψη των βασικών 

συμπερασμάτων. 

Στη συνέχεια παρουσιάζονται αναλυτικά 

τα αποτελέσματα της μελέτης . 

ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ 

ΣΥΝΟΛΙΚΑ ΜΕΓΕΘΗ 

Στη συγκεκριμένη ενότητα παρουσιάζονται 

οι τάσεις στα συνολικά μεγέθη του χαρτο­

φυλακίου , το οποίο περιλαμβάνει τα στοι­

χεία όλων των ασφαλιστικών εταιρειών που 

συμμετείχαν στη μελέτη. Τόσο η έκθεση κιν-

Η aσφaΛιστικιj αγορά 

παρούσα στηv παρουσίαση 

της μεΛf της του /ΟΒΕ 

δύνου όσο και το πλήθος ζημιών μειώνονται 

σημαντικά από έτος σε έτος , ενώ η μείωση 

των συνολικών ποσών αποζημιώσεων είναι 

συγκριτικά μικρότερη . 

ΕΚΘΕΣΗ ΚΙΝΔΥΝΟΥ 

Η έκθεση κινδύνου υποχώρησε το 2017 σε 
404 χιλ. καλύψεις , από 444 χιλ . το 2016 
και 711 χιλ. το 2011. Με αυτό τον τρόπο, 
η σωρευτική μείωση σε σχέση με το 2011 
υπολογίζεται σε 43,2% (Διάγραμμα 3.1) . 
Αναφορικά με την ηλικία , η έκθεση στον 

κίνδυνο είναι αυξημένη στο εύρος ηλικιών 

μεταξύ των 30 και των 50 ετών , με την υψη­

λότερη τιμή να καταγράφεται στην περιοχή 

των 43-48 ετών. Διαχρονικά , η μείωση της 

έκθεσης κινδύνου αφορά σε μεγαλύτερο 

βαθμό τις ηλικίες κάτω των 60 ετών , ενώ σε 

ορισμένες ηλικίες άνω των 67 ετών παρατη­
ρείται σταθερότητα διαχρονικά ή ακόμα και 

αύξηση της έκθεσης στον κίνδυνο . 

ΠΛΗΘΟΣ ΖΗΜΙΩΝ 

Το πλήθος ζημιών επίσης ακολουθεί έντονα 

πτωτική τάση. Το 2017 σημειώθηκαν 66,6 
χιλ. περιστατικά , από 74,5 χιλ. το 2016 και 

Διόypομμο 3.1: ΕκΒεσπ κινδύνου ονό έτος κοι ονό πΑικίο (χιΑιόδες) 
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101 χιλ. το 2011. Η σωρευτική πτώση στο 
πλήθος ζημιών είναι μικρότερη σε σύγκριση 

με την έκθεση κινδύνου (34,1% μεταξύ 2011 
και 2017), υποδηλώνοντας αύξηση της συ­
χνότητας ζημιών. Αυξημένο πλήθος ζημιών 

καταγράφεται στις ηλικίες άνω των 30 και 
έως των 70 ετών, με τις υψηλότερες τιμές να 
εμφανίζονται στην περιοχή των 45 ετών. Η 
διαχρονική μείωση του πλήθους των ζημιών 

φαίνεται να προέρχεται κυρίως από τις ηλι­

κίες 20-55, ενώ στις υπόλοιπες ηλικίες η τά­
ση δεν είναι τόσο έντονη και μονοσήμαντη 

(Διάγραμμα 3.2). 

ΣΥΝΟΛΙΚΑ ΠΟΣΑ 

ΑΠΟΖΗΜΙΩΣΕΩΝ 

Όπως αναμένεται βάσει των προηγούμε­

νων ευρημάτων , τα συνολικά ποσά αποζημι­

ώσεων είναι και αυτά αυξημένα στις ηλικίες 

άνω των 30 ετών. Έχει ιδιαίτερο ενδιαφέρον, 

ωστόσο, το γεγονός ότι διατηρούνται σε υψη­

λά επίπεδα και στις μεγαλύτερες ηλικίες, πα­

ρά την αρκετά μικρότερη έκθεση στον κίνδυ­

νο σε αυτές τις ηλικίες (Διάγραμμα 3.3). 
Διαχρονικά , η μείωση που εντοπίζεται στα 

συνολικά ποσά αποζημιώσεων είναι πιο 

ήπια σε σύγκριση με τη μείωση της έκθεσης 

στον κίνδυνο και τη μείωση του πλήθους ζη­

μιών. Συσσωρευτικά , η εξασθένιση αγγίζει το 

25,1% μεταξύ 2011 και 2017. Η μεγαλύτερη 
ετήσια πτώση καταγράφεται το 2012 (-9,7%) 
και το 2017 (-8,1%, Διάγραμμα 3.3). 

ΣΥΧΝΟΤΗΤΑ ΕΜΦΑΝΙΣΗΣ 

ΖΗΜΙΑΣ 

Η συχνότητα εμφάνισης ζημιάς, η οποία 

προκύπτει διαιρώντας το πλήθος των ζη­

μιών με την έκθεση στον κίνδυνο, φαίνε­

ται να έχει σταθεροποιηθεί μετά την άνοδό 

της από 14,2% το 2011 σε 16,7% το 2014. 
Το 2017 παρουσιάζει μια ήπια υποχώρη­
ση σε 16,5%, από 16,8% το 2016 (Διά­

γραμμα 3.4). 
Η συχνότητα εμφάνισης ζημιάς αυξάνε­

ται με την ηλικία , καταγράφοντας 2 ενδιά­
μεσες κορυφές, στην ηλικία των 2-4 ετών 
και των 31-35 ετών (Διάγραμμα 3.5). Η μι­
κρότερη συχνότητα παρατηρείται στις ηλι­

κίες 9-14 ετών (4, 1 %-6,5%), σημαντικά 

χαμηλότερη σε σχέση με τις μεγαλύτερες 

ηλικίες στο δείγμα (έως το 68% συχνότη­
τα εμφάνισης ζημιάς στις ηλικίες των 79-
80 χρόνων) . 
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Διόypομμο 3.2: ΠλήΒος ζημιών ονό πλικίο κοι έτος (χιΑ.) 
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Διόypομμο 3.3: Συνολικό ποσό οποζημιώσεων (€ εκοτ.) 
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Διόγpομμο 3.4: Συχνότπτο εμφάνισης ζημιός ονό έτος 
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Διόypομμο 3.5: Συχνότnτο εμφόνιιrπς ζnμιός ονό πΑικίο 
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Η πρώτη ενδιάμεση κορυφή (στις ηλικί­

ες 2-4 ετών) συσχετίζεται με την τάση συ­
χνότερης εμφάνισης περιστατικών υγείας 

στα μικρότερα παιδιά , ενώ η δεύτερη (στις 

ηλικίες 31-35 ετών) φαίνεται να προέρχε­
ται από περιστατικά μητρότητας. Αυτό το 

συμπέρασμα προκύπτει από την εξέταση 

της συχνότητας εμφάνισης ζημιάς ανά φύ­

λο ασφαλισμένων. 

Ενδεικτικά για τα έτη 2011 και 2017 
προκύπτει ότι η συχνότητα εμφάνισης ζη­

μιάς στις γυναίκες είναι υψηλότερη στις 

ηλικίες από 25 έως 55 ετών, με μέγιστη δι­
αφορά στις ηλικίες 30-35 ετών . Πάντως, η 

διαφορά στη συχνότητα εμφάνισης ζημιάς 

μεταξύ των φύλων φαίνεται να περιορίζε­

ται διαχρονικά (Διάγραμμα 3.6). 

ΜΕΣΟ ΚΟΣΤΟΣ ΖΗΜΙΑΣ 

Το μέσο κόστος ζημιάς, το οποίο υπολογί­

ζεται διαιρώντας τα συνολικά ποσά απο­

ζημιώσεων με το πλήθος ζημιών , ανεβαί­

νει διαχρονικά από το 2015 και έπειτα. 

Έτσι το 2017 ανήλθε στις €3,3 χιλ., από 
€3,2 χιλ . το 2016, σημειώνοντας άνοδο 
της τάξης του 2,8%. Σε σχέση με την πε­
ρίοδο 2012-2014, το μέσο κόστος ζημιάς 
έχει ανέλθει κατά 20% (από €2,8 χιλ . , Δι­

άγραμμα 3.7). 
Διάγραμμα 3.7: Μέσο κόστος ζημιάς 

ανά έτος(€ χιλ.) 

Το μέσο κόστος ζημιάς είναι υψηλότε­

ρο στις μεγαλύτερες ηλικίες . Το μικρότε­

ρο μέσο κόστος ζημιάς καταγράφεται στις 

ηλικίες έως των 1 Ο ετών (€1,3 με €1,8 χιλ . 

το 2017). Στις ηλικίες από 10 ετών έως 18 
ετών παρατηρείται απότομη αύξηση από 

ηλικία σε ηλικία, ενώ στο εύρος 20-50 
ετών, η ηλικία φαίνεται να μην έχει ιδιαίτε­

ρα μεγάλη επίδραση στο μέσο κόστος ζη­

μιάς. Μετά την ηλικία των 50 ετών, το μέ­
σο κόστος ζημιάς επανέρχεται σε πορεία 

ανόδου, φτάνοντας μέχρι και τις €5,8 χιλ. 
σε ορισμένες ηλικίες άνω των 75 χρόνων 
(Διάγραμμα 3.8). 

ΚΑΘΑΡΟ ΚΟΣΤΟΣ 

ΚΑΛΥΨΗΣ 

Το καθαρό κόστος κάλυψης, το οποίο 

προκύπτει ως το γινόμενο της συχνότη­

τας εμφάνισης και του μέσου κόστους ζη­

μιάς, αυξάνεται διαχρονικά , από €415 το 
2011 σε €547 το 2017 (+31,8%). Ωστόσο , 

η αύξηση αυτή φαίνεται να περιορίζεται 

το 2017 (0,9% σε σχέση με το 2016), από 
7,1% το 2016 (Διάγραμμα 3.9). 

ΔΕΙΚΤΕΣ ΜΕΤΑΒΟΛΗΣ 

ΤΟΥ ΚΟΣΤΟΥΣ ΥΓΕΙΑΣ 

Στη συνέχεια παρουσιάζονται τα αποτελέ­

σματα σχετικά με τους δείκτες μεταβολής 

του κόστους υγείας. Για την καλύτερη κα­

τανόηση των σωρευτικών μεταβολών του 

κόστους των νοσοκομειακών προγραμ­

μάτων εγγυημένης ανανεωσιμότητας έχει 

χρησιμοποιηθεί ως βάση το έτος 2011, το 
οποίο λαμβάνει την τιμή των 100 μονά­
δων . Οι τιμές για τα υπόλοιπα έτη υπο­

λογίζονται διαδοχικά με βάση τις μεταβο­

λές των δεικτών , οι οποίες υπολογίζονται 

με βάση τις εξισώσεις (6)-(8) της ενότη­
τας 2.4. Έτσι , λοιπόν , από το 2011 ο ενι­
αίος δείκτης υγείας (ΕΔ Υ) έχει ανέλθει στο 

145,2 το 2017. 
Συνεπώς , ο δείκτης κόστους υγείας 

(ΕΔ Υ) αυξήθηκε κατά 45,2% το 2017 σε 
σύγκριση με το 2011 . Για σύγκριση, ο 

αντίστοιχος δείκτης υγείας της ΕΛ.ΣΤΑΤ. 

έχει καταγράψει μείωση την ίδια περίοδο , 

με την τιμή του το 2017 να είναι στις 97,3 
μονάδες. Επομένως, η συσσωρευτική με­

ταβολή του κόστους υγείας με βάση το 

Δείκτη Τιμών Υγείας της ΕΛ.ΣΤΑΤ. υπολο­

γίζεται σε -2,8% την περίοδο 2011-2017 
(Διάγραμμα 3.1 Ο). 
Συνεπώς , επιβεβαιώνεται και με πραγ­

ματικά στοιχεία το γεγονός ότι ο Δείκτης 

Τιμών Υγείας της ΕΛ . ΣΤΑΤ. δεν προσφέ­

ρει την κατάλληλη ένδειξη για την πραγ­

ματική εξέλιξη του κόστους κάλυψης των 

νοσοκομειακών προγραμμάτων εγγυημέ­

νης ανανεωσιμότητας που προσφέρονται 

στην ασφαλιστική αγορά στην Ελλάδα , 

όπως είχε διαπιστωθεί και στην προηγού­

μενη μελέτη του ΙΟΒΕ . 

Η μεταβολή του ΕΔ Υ έχει θετικό πρόση­

μο και κάποιες χρονιές ανέρχεται στην πε­

ριοχή των 1 Ο ποσοστιαίων μονάδων αύ­
ξησης. Την ίδια περίοδο, οι μεταβολές του 

Δείκτη Τιμών Υγείας της ΕΛ.ΣΤΑΤ. είναι 

αρνητικές σχεδόν σε όλα τα έτη . Το 2017, 
οι δύο δείκτες ήλθαν κοντά , καθώς η με­

ταβολή του Ενιαίου Δείκτη Υγείας (ΕΔ Υ) 

ανήλθε σε +1,9% (+1,7% η μεταβολή του 
Δείκτη Τιμών Υγείας της ΕΛ.ΣΤΑΤ. , Διά­

γραμμα 3.11 ). 
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Διόypομμο 3.11: ΜετοΡοΑή Ενιοίου Δείκτη Υyείος (ΕΔΥ) κοι Δείκτη Υyειος ΕΛΣΤΑΤ 
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Οι τιμές του ΕΔ Υ προήλθαν με βάση συ­

γκεκριμένο σύνολο τιμών για τη συχνότη­

τα εμφάνισης και το μέσο κόστος ζημιάς. 

Ωστόσο, το μέσο κόστος ζημιάς δεν επη­

ρεάζεται μόνο από τις οικονομικές συν­

θήκες που επικρατούσαν την εξεταζόμενη 

περίοδο , καθώς διαμορφώνεται και από 

το είδος των περιστατικών και επομένως 

εμπεριέχει εγγενή αβεβαιότητα (inherent 
uncertainty). 
Λαμβάνοντας υπόψη αυτό το γεγονός, 

υπολογίστηκαν διαστήματα εμπιστοσύ­

νης με τη διαδικασία που περιγράφεται 

στην ενότητα 2.5. 
Έτσι προέκυψε ότι ο ΕΔ Υ στο σύνολο 

του χαρτοφυλακίου διακυμαίνεται με 95% 
πιθανότητα εντός ενός εύρους 4,9 - 7,8 
ποσοστιαίων μονάδων (Διάγραμμα 3.12). 
Το 2017 συγκεκριμένα, με τις οικονομικές 
συνθήκες που επικρατούσαν το 2016 και 
το 2017, θα μπορούσαμε να περιμένουμε 
με 95% βεβαιότητα ότι ο ΕΔ Υ θα έπαιρνε 
τιμές στο εύρος από -1,2% έως το 5,4%, 
ανάλογα με την τυχαιότητα που παρουσι­

άζουν τα περιστατικά υγείας ως προς το 

μέσο κόστος ζημιάς ανά ηλικία. 

Κατά 31,8% αυξήθηκε 
το κόστος κάλυψης 

σε επτά χρόνια, ενώ 

ο Δείκτης Τιμών 

Υγείας της ΕΛ.ΣΤΑΤ. 

καταγράφει σωρευτική 

μείωση κατά 2,8% 
την ίδια περίοδο 

ΝΑΙ 

ΕΡΕΥΝΑ 

Όπως είναι γνωστό , η αύξηση της ηλι­

κίας συνιστά ένα πολύ σημαντικό παρά­

γοντα διαμόρφωσης του κόστους υγείας. 

Υπό αυτό το πρίσμα , έχει ιδιαίτερο ενδια­

φέρον να υπολογιστεί η μεταβολή του κό­

στους των νοσοκομειακών προγραμμάτων 

εγγυημένης ανανεωσιμότητας και χωρίς 

την επίδραση της ηλικίας. 

Ο ΕΔΥ χωρίς την επίδραση της ηλικίας 

σημειώνει σωρευμένη άνοδο κατά 13,3% 
το 2017 σε σχέση με το 2011. Αντίστοιχα, 
το 95% διάστημα εμπιστοσύνης κινείται 
σε ένα εύρος 4,6 - 7,6 ποσοστιαίων μο­
νάδων. 

Συγκεκριμένα, ο ΕΔ Υ χωρίς την επίδρα­

ση της ηλικίας διακυμάνθηκε με 95% πι-

θανότητα στο εύρος -5, 1 % με +1,2% (Δι­

άγραμμα 3.13). 

ΣΥΝΟΠΤΙΚΑ 

ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ 

Στη συνέχεια παρουσιάζονται τα συνο­

τπικά αποτελέσματα όπως προέκυψαν από 

τα στοιχεία και την υλοποίηση του υποδείγ­

ματος (Πίνακας 3.1 ). 

ΣΥΜΠΕΡΑΣΜΑΤΑ 

Η μελέτη του ΙΟΒΕ σχετικά με τον Δείκτη 

Τιμών Υγείας (ΔΤΥ) της ΕΛ.ΣΤΑΤ . και το κό­

στος της ιδιωτικής ασφάλισης υγείας που 

δημοσιεύτηκε τον Απρίλιο του 2017 έδει­

ξε ότι ο Δ ΤΥ δεν είναι κατάλληλος για να 

Διόypομμο 3.12: Ενιαίος Δείκτης Υyείος, 95% διόστημο εμηιστοιrύνης 
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Πrιγή: ΕΑΕΕ Επεξεργασία: /ΟΒΕ 

Διόypομμο 3.13: Ενιοίος Δείκτης Υγείος χωρίς την εηίδpοση της ηΑικίος, με 95% διόστημο εμπιστοσύνης 
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αντιπροσωπεύει την εξέλιξη των δαπανών 

της ιδιωτικής ασφάλισης υγείας . Ένας δεί­

κτης κόστους υγείας στην ιδιωτική αγορά 

για υπηρεσίες υγείας θα έπρεπε να περι­

λαμβάνε ι όλους τους παράγοντες που απο­

τυπώνουν την πραγματ ική εξέλιξη του κό­

στους , όπως τις μεταβολές της συχνότητας 

νοσηλειών και του μέσου κόστους νοσηλεί­

ας. Σε αυτό το πλαίσιο , στην παρούσα μελέ­

τη κατασκευάστηκαν δείκτες κόστους υγεί­

ας για τα οικεία προγράμματα εγγυημένης 

ανανεωσιμότητας (guaranteed renewable), 
με βάση αναλυτ ι κά στοιχεία για την έκθε­

ση στον κίνδυνο νοσηλείας και τις πληρω­

θείσες νοσοκομειακές αποζημιώσεις πραγ­

ματικών εξόδων (εξαιρουμένων , δηλαδή , 

ΕκΒεσπ κινδύνου 711.387 

ΠΑήΒος ζημιών 101.094 

ΣυνοΑικιί ποιrό οποζπμιώσεων (€ εκοτ) 295 

ΝΑΙ 

ΕΡΕΥΝΑ 

των επιδομάτων) της ασφαλιστ ι κής αγοράς 

στην Ελλάδα. Για την κατασκευή των δει­

κτών, αξιοποιήθηκαν στοιχεία για 605 χιλ. 

περιστατικά νοσηλείας και 4,4 εκατ . καλύ­

ψεις από 14 ασφαλιστικές εταιρείες για την 
περίοδο 2011-2017. 

Η ανάλυση των στοιχείων αναδεικνύει 

ότι η συχνότητα εμφάνισης ζημιάς στο σύ­

νολο του χαρτοφυλακίου κινήθηκε ανοδικά 

την περίοδο 2011-2014, ενώ έκτοτε παραμέ­
νει σταθερή. Από την άλλη , το μέσο κόστος 

ζημιάς ενισχύεται από το 2014, σημειώνο­
ντας άνοδο της τάξης του 20% τη συγκεκρι­
μένη περίοδο (2014-2017). Αύξηση παρου­
σιάζει και το καθαρό κόστος κάλυψης, κατά 

31 ,8% , το διάστημα 2011-2017. 

ΣuνοΑικά pεytBn 

653.985 591.021 535.895 

96.410 94.030 89.507 

266 260 250 

Διa,ι,ιιιτιιοί δείκτεc ιrυνοΑιιού χαρτοφυΑαιίου 

Μέιrο κόστος ζημιάς (€) 2.920 2.764 2.764 2.797 

Μέιrη συχνότητα εμφόνιιrnς ζπμιιίς 14,2% 14,7% 15,9% 16,7% 

Μέιrο κοΒορό κόστος κόΑuψπς (€) 415 407 440 467 

Δεiκτες κόιrτους υyείας, ετιίιrια μεταpοΑή (%) 

Ενιαίος Δείκτης Υyείας (ΕΔΥ) 0,2% 9,8% 8,3% 

ΕΔΥ' (χωρίς την εηίδpοσπ πΑικίαc) -3,7% 5,4% 3,8% 

Δείκτης Υyείοc (ΕΛΣΤΑΤ) -0,6% -1,7% -2,8% 

Ως αποτέλεσμα , ο Ενιαίος Δείκτης Υγείας 

(ΕΔ Υ) φαίνεται την τελευταία 7ετία να δια­

γράφει έντονα ανοδική πορεία (2011-2017: 
45,2%), όταν ο Δείκτης Τιμών Υγείας της 
ΕΛ.ΣΤΑΤ. καταγράφει σωρευτική μείωση 

κατά 2,8% την ίδια περίοδο . Το 2017 η ετή­
σια άνοδος του ΕΔΥ άγγιξε το 2%. 
Συνεπώς , επιβεβαιώνεται και με πραγ­

ματικά στοιχεία το γεγονός ότι ο Δε ί κτης 

Τιμών Υγείας της ΕΛ .ΣΤ Α Τ . δεν προσφέ­

ρει την κατάλληλη ένδειξη για την πραγ­

ματική εξέλιξη του κόστους κάλυψης των 

νοσοκομειακών προγραμμάτων εγγυη­

μένης ανανεωσ ι μότητας που προσφέρο­

νται στην ασφαλιστική αγορά στην Ελ­

λάδα. ■ 

487.367 443.740 404.273 

79.889 74.506 66.632 

247 241 221 

3.089 r 3.229 3.318 

16,4% 16,8% 16,5% 

506 542 547 

10,4% 8,4% 1,9% 

5,9% 3,8% -2,2% 

1,5% -0,7% 1,7%2 

Δείκτες κόστουc υyείας, ιrιιιρευτικιί μετσΡιΑί από το 2011 (100=2011) 

ΕΔΥ 100,0 100,2 

ΕΔΥ1 (χωρίς την εηίδρσσπ πΑικίαc) 100,0 96,3 

Δείκτης Υyείος (ΕΛΠΑΤ) 100,0 99,4 

Γενικός Δείκτης Τιμών ΚατανοΑωτή 100,0 104,7 

Πrιγή: ΕΑΕΕ Επ,ξεργaσίa: ΙΟΒΕ 

Ασφαλιστικές εταιρείες που διαθέτουν εν ισχύι 

χαρτοφυλάκιο μακροχρόνιων ατομικών προ­

γραμμάτων και συμμετείχαν στη μελέτη: • 
ALLIANZ ΕΛΛΑΣ Α.Α.Ε. • ΑΧΑ Α.Α.Ε. • ERGO 
Α.Α.Ε.Ζ. (για το χαρτοφυλάκιο της εξαγορα­

σθείσας ασφαλιστικής εταιρείας ΑΤΕ Α.Α.Ε.Ζ.) • 
EUROLIFE ERB Α.Ε.Α.Ζ. • GENERALI HELASS 

110,0 119,1 131,4 142,4 145,2 

101,5 105,4 111,6 115,9 113,3 

97,7 94,9 96,3 95,6 97,3 

108,2 109,8 108,8 107,4 105,5 

Α.Α.Ε. • GROUPAMA Α.Ε.Α.Ε. • METLIFE Α.Ε.Α.Ζ. 
• ΝΝ ΕΛΛΗΝΙΚΗ Α.Α.Ε.Ζ. • ΑΤΛΑΝΤΙΚΗ ΕΝΩΣΗ 
Α.Ε.Γ.Α. • «Η ΕΘΝΙΚΗ» Α.Ε.Ε.Γ.Α. • ΕΥΡΩΠΑΪΚΗ 
ΕΝΩΣΙΣ Α.Ε.Ε.Γ.Α. -ΑΣΦΑΛ. ΜΙΝΕΤΤΑ • ΕΥΡΩ­
ΠΑΪΚΗ ΠΙΣΤΗ Α.Ε.Γ.Α. • ΙΝΤΕΡΑΜΕΡΙΚΑΝ ΕΛΛΗ­
ΝΙΚΗ ΑΣΦΑΛ. ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΖΩΗΣ Α.Ε. • ΣΥΝΕΤΑΙ­
ΡΙΣΤΙΚΗ ΑΝ. ΕΛΛ. ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΓΕΝ. ΑΣΦΑΛΕΙΩΝ 
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ΕΙΙΗΙΕΙΙ -ΕΠΙΚΟΙΝDΝΙΑ 
ΕΘΝΙΚΗ 
Η ΠΡΩΤΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 

Ακλόνητη στην κορυφή! 

Ν
έο τοπίο στην Εθνική Ασφαλιστική , 

μετά τους τίτλους τέλους που έπε­

σαν στις συζητήσεις μεταξύ Εθνικής 

Τράπεζας και της κινεζικής Gongbao για 

την πώληση της εταιρείας . Η επόμενη ημέ­

ρα βρίσκει την Εθνική Ασφαλιστική , τη με­

γαλύτερη ασφαλιστική εταιρεία της χώρας, 

ακόμη πιο δυνατή , όσο και αν αυτό ακούγε­

ται κάπως περίεργο, παρά τις θύελλες που 

αντιμετωπίζει. Η Εθνική Ασφαλιστική, που 

από το φθινόπωρο του 2016 βρίσκεται σε 
διαδικασία πώλησης, τα δύο αυτά χρόνια 

βελτίωσε σημαντικά λειτουργίες και διαδι­

κασίες και διατήρησε την ηγετική της θέση 

στην ελληνική ασφαλιστική αγορά με μερί­

διο αγοράς 15,5% επί των ακαθάριστων εγ­
γεγραμμένων ασφαλίστρων ( συ-

Ο πρόεδρος 

τηςΕθvικής 
Ασφσ).ιστικήr, 

κ. Χριστόφορος 
Σσpδε).ής. 

μπεριλαμβανομένων και των επενδυτικών 

προϊόντων) (το 2017). Παράλληλα , σύμφω­

να με πληροφορίες του «ΝΑΙ», η εταιρεία 

δεν επηρεάστηκε αρνητικά αναφορικά με 

την παραγωγή ασφαλίστρων , σε σημαντικό 

βαθμό , ούτε το πρώτο εννεάμηνο του 2018, 
ένα πολύ κρίσιμο διάστημα κατά το οποίο 

ολοκληρώθηκαν ως αποτυχημένοι δύο δια­

γωνισμοί πώλησής της (Exin και Gongbao), 
όχι βέβαια με ευθύνη της ασφαλιστικής εται­

ρείας. 

Ειδικότερα , η παραγωγή ασφαλίστρων 

της εταιρείας τρέχει το εννεάμηνο του 2018 
με +4%, λίγο πάνω από το μέσο όρο της 
αγοράς που είναι +3,3% στο οκτάμηνο , ενώ 

τα κέρδη ξεπερνούν τα 50 εκατ. ευρώ χω­
ρίς έκτακτα κέρδη από πωλήσεις στοιχεί-

ων ενεργητικού , όπως συνέβη το 2017 
που περιλάμβαναν πάνω από 9 εκατ. ευ­
ρώ έκτακτα κέρδη από την πώληση δύο 

θυγατρικών εταιρειών της στη Βουλγαρία 

(UBB Metlife lnsurance Company AD και 
UBB lnsurance Broker AD). 
Η διοίκηση της Εθνικής Ασφαλιστι­

κής με επικεφαλής τους κ.κ. Χριστόφορο 

Σαρδελή , πρόεδρο , και Σταύρο Κωνστα­

ντά , αναπληρωτή διευθύνοντα σύμβου­

λο, χωρίς να έχει και κάποια ουσιαστική 

ενημέρωση για τα τεκταινόμενα σε μετο­

χικό επίπεδο και κυρίως κάποιο χρονο­

διάγραμμα κινήσεων , κατάφερε τα δύο 

τελευταία χρόνια όχι μόνο να κρατήσει 

σταθερό το πηδάλιο μιας πολύ μεγάλης 

ασφαλιστικής εταιρείας , αλλά και να την 

Ο σvσπ).ηpωτής 

διευθύνων σύμβου).ος 

της ετσιpείσr, 
κ. Σταύρος 

Κωvστσvτάς. 

οδηγήσει, λαμβανομένων υπόψη και των γε­

νικότερων συνθηκών της ελληνικής οικονο­

μίας , σε πιο ασφαλή λιμάνια . 

Η παραγωγική πορεία της Εθνικής_aυτή 

την περίοδο δείχνει το πόσο ισχυρές δομές 

έχει το δίκτυό της, την qποτελεσματικοτητά ­

του αλλά κυρίως απςηυπώνει την εμπιστο­

σύνη και αξιοπιστία που απολαμβάνει μετα­

ξύ των Ελλήνων πολιτών και ασφαλισμένων. 

Συνεπώς, αν δεν συμβεί κάτι συνταρακτι­

κό, η Εθνική Ασφαλιστική αναμένεται να κλεί­

σει τη χρονιά με σημαντικά αυξημένη παρα­

γωγή και πολύ ικανοποιητική κερδοφορία. 

Παράλληλα, σε μετοχικό επίπεδο η διοί­

κηση της τράπεζας έχει λάβει προθεσμία 

μέχρι τέλους του 2019 να ολοκληρώσει το 
χρονοδιάγραμμα πώλησης της ασφαλιστι­

κής . Έχοντας μπροστά της ικανό χρονικό 

διάστημα , η διοίκηση της Εθνικής Τράπε­

ζας καλείται να διασφαλίσει τους καλύτε­

ρους δυνατούς όρους για το επόμενο εγχεί­

ρημα πώλησης της Εθνικής Ασφαλιστικής. 

Όπως εκτιμάται, σε κάθε περίπτωση θα γί­

νει νέος διαγωνισμός. Τα σενάρια είναι δύο . 

Η τράπεζα είτε θα προχωρήσει εκ νέου στην 

πώληση τουλάχιστον του 75% του μετοχι­
κού κεφαλαίου της Εθνικής Ασφαλιστικής 

ή ενός μικρότερου ποσοστού (σ.σ.: μεταξύ 

33,4% με 50,01 %), με παράλληλη διάθεση 
των υπόλοιπων μετοχών , ως το 75%, από 
την τράπεζα σε ξένους επενδυτές μέσω δη­

μόσιας τοποθέτησης . 

Στη δεύτερη περίπτωση , ο βασικός επεν­

δυτής θα επιλεγεί μέσω της διαγωνιστικής 

διαδικασίας και το placement υφιστάμε­
νων μετοχών , με εισαγωγή των μετοχών σε 

οργανωμένη χρηματιστηριακή αγορά, θα 

διενεργηθεί με ελάχιστη τιμή ανά μετοχή 

αυτή που προσφέρει ο προτιμητέος βασι­

κός επενδυτής. Υπενθυμίζεται ότι στις 17 
Οκτωβρίου η διοίκηση της Εθνικής Τράπε­

ζας με ανακοίνωσή της έθεσε τέλος σε ένα 

σίριαλ αναφορικά με την προοπτική της 

πρότασης της Gongbao για την αγορά του 
75% της Εθνικής Ασφαλιστικής, ενώ απα­
ντώντας η Gongbao χαρακτήρισε αβάσιμη 
την απόρριψη από την ΕΤΕ και ότι το Δ.Σ. 

της Εθνικής Τράπεζας αποφάσισε μονομε­

ρώς να σταματήσει κάθε συζήτηση. Για το 

θέμα τοποθετήθηκε και ο Σύλλογος Υπαλ­

λήλων Εθνικής Ασφαλιστικής , που μιλάει 

για δικαίωση των προβλέψεων των εργα­

ζομένων της εταιρείας. ■ 

, ΕΙΔΗΙΕΙΙ · ΕΠΙΚΟΙΝΟΝΙΑ 

Ο κ. Γιάvvης Σηφάκης 
πσpσ).αμβάvει 

το Βραβείο Sa/υs 
lndex 2018 από 
τον Κ. Γpηγόpη 

Σαpαφισvό, πρόεδρο 
της Παvε)J.ήvιας 

Έvωσης /διωτικώv 
ΚΑιvικώv 

r ια τρίτη συνεχή χρονιά , η Εθνική Ασφαλιστική εν τω μεταξύ ξεχώρισε στα βραβεία 

Salus lndeχ για την ισχυρή της παρουσία στον ασφαλιστικό κλάδο. Η εφετινή δι­
άκριση στα Salus lndeχ Awards 2018 βασίστηκε σε δείγμα 20 ασφαλιστικών εται­

ρειών από όπου αποδείχθηκε ότι, χάρη στα πρωτοποριακά της προγράμματα υγείας 

για ιδιώτες και επιχειρήσεις, η Εθνική Ασφαλιστική παραμένει διαχρονικά πρώτη στον 

τομέα της Υγείας, επιτυγχάνοντας την υψηλότερη κερδοφορία του κλάδου. 

Εκ μέρους της διοίκησης της Εθνικής Ασφαλιστικής, στην εκδήλωση του εκδοτικού 

οργανισμού New Times Publishing -που πραγματοποιήθηκε σε κεντρικό ξενοδοχείο­
παραβρέθηκε ο κ. Γιάννης Σηφάκης, διευθυντής Bancassurance, Marketing, Διαφήμι­
σης και Λοιπών Συνεργασιών της Εθνικής Ασφαλιστικής, ο οποίος και παρέλαβε το 

εφετινό βραβείο. 

Ο ίδιος, αφού ευχαρίστησε τους διοργανωτές για την τιμή της βράβευσης, προσέ­

θεσε: «Τη θέση της η Εθνική Ασφαλιστική την υποστηρίζει δυναμικά, όσο δύσκολες 

και αν είναι οι οικονομικές αλλά και οι κοινωνικές συγκυρίες στις οποίες έχει βρεθεί η 

Πρωτοπόρος 

στα προγράμματα 

υγείας για ιδιώτες 

χώρα μας, στηρίζοντας έμπρα­

κτα τόσο την ελληνική οικονο­

μία όσο και την κοινωνία. Πάρα 

τις δύσκολες οικονομικές συν­

θήκες που συνεχίζουμε να βιώ­

νουμε ως χώρα και παρά τις λει­

τουργικές δυσχέρειες λόγω της 

διαδικασίας πώλησης, η Εθνική , 
και επ ιχειρnσεις Ασφαλιστική για άλλη μια χρο­

νιά έχει καταγράψει σημαντική 

αύξηση στο σύνολο της παρα­

γωγής της, με τη συνολική παραγωγή για το α' βμηνο το 2018 να ανέρχεται σε €317,5 
εκατ., σημειώνοντας αύξηση 3,6%, ενώ τα κέρδη προ φόρων για την ίδια περίοδο δι­
αμορφώθηκαν σε €34, 1 εκατ.» . 

«Στη χώρα μας τα τελευταία χρόνια παρατηρείται μια στροφή προς την ιδιωτική 

ασφάλιση, τόσο για την κάλυψη της πρωτοβάθμιας όσο και της δευτεροβάθμιας περί­

θαλψης, με το μεγαλύτερο μέρος των πελατών να επιλέγει προγράμματα υγείας που δεν 

απαιτούν χρόνια ή σταθερή δέσμευση . Οι βασικοί παράγοντες που παίζουν τον κυριό­

τερο ρόλο στην επιλογή του ασφαλιστήριου προγράμματος είναι η σχέση παροχών που 

προσφέρει το ασφαλιστήριο συμβόλαιο, σε συνάρτηση με το κόστος. Οι πελάτες λοι­

πόν ζητούν προϊόντα υγείας υψηλών προδιαγραφών σε ανταγωνιστικές τιμές. Με οδηγό 

τις ανάγκες των ασφαλισμένων μας, η Εθνική Ασφαλιστική προσφέρει σειρά καινοτό­

μων προϊόντων υγείας, προσφέροντας πάντα υπηρεσίες υψηλής ποιότητας σε ανταγω­

νιστικές τιμές». Σύμφωνα με τον κ. Σηφάκη, στόχος της Εθνικής Ασφαλιστικής είναι οι 

ασφαλισμένοι να αισθάνονται πάντα τη σιγουριά και την ποιοτική κάλυψη που μπορεί 

να προσφέρει η μεγαλύτερη ασφαλιστική εταιρεία της χώρας. 
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ΕΙΔΗΣΕΙΣ -EDIKOINRNIA 

Τ pεις λέξεις, μία απόλυτη πρόταση ασφιίλισης 

ΕΞΑΤΟ Μ I ΚΕΥΜ ΕΝΑ 
ΕΥΕΛΙΚΤΑ 

ΑΠΛΑ 

Allianz@ 

Σ 
υνάντηση εργασίας των διακεκριμένων συνεργατών με διοικητικά στελέχη της 

εταιρείας πραγματοποιήθηκε στο πλα ίσιο του ταξιδιού επιβράβευσης στην Κυ­

ανή Ακτή , των επιτυχόντων του διαγωνισμού πωλήσεων του Δικτύου Ανεξάρτη­

των Συνεργατών της Allianz Ελλάδος. Εκεί , οι ασφαλιστικο ί σύμβουλοι της Allianz ε ί­

χαν την ευκαιρία να ενημερωθούν για την πορεία της εταιρείας το 2018 και για τους 
στρατηγικούς στόχους που έχουν τεθε ί για το τελευταίο τρίμηνο του χρόνου και το 2019. 

Κεντρικός άξονας της συζήτησης ήταν η πελατοκεντρικότητα και οι ενέργειες τι ς 

οποίες υλοποιεί η εταιρεία με στόχο να παρέχει άριστη εξυπηρέτηση συνεργάτη και 

εμπειρία πελάτη , κοιτώντας στην ψηφιακή εποχή. Ιδιαίτερη έμφαση δόθηκε στο κομμά­

τι της εκπαίδευσης συνεργατών με παρουσιάσεις διαδραστικών εργαλε ίων που σκοπό 

έχουν να καλύψουν μέσα από e-learning και ψηφιακές εφαρμογές όλες τις εκπαιδευτι­
κές ανάγκες σε επίπεδο προϊόντων και τεχνικών πωλήσεων. Απόλυτη προτεραιότητα 

για το 2019 ε ίναι τα προϊόντα και οι υπηρεσίες που παρέχει η Allianz να ανταποκρίνο­
νται στις προσδοκίες των ασφαλισμένων της , οι οποίες μπορούν να συνοψιστούν σε 

μια σειρά 3 εννοιών : Εξατομικευμένα , Ευέλικτα και Απλά . 

Η επίτευξη υψηλών στόχων και η αξιοποίηση σημαντικών κινήτρων, μέσα από τη 

συμμετοχή στους διαγωνισμούς πωλήσεων που η Allianz Ελλάδος σχεδιάζει για τους 
συνεργάτες της , όχι μόνο συνεισφέρουν στην αύξηση της παραγωγικής της δράσης, 

αλλά και εδραιώνουν την εταιρική της κουλτούρα , ενισχύοντας την ομαδικότητα και 

τους κοινούς στόχους και αξίες που συνδέουν τα μέλη της. 

Το ταξίδι στην Κυανή Ακτή , σε έναν από τους πιο κοσμοπολίτικους προορισμούς 

στον κόσμο , ήταν η επιβράβευση για τους επιτυχόντες του διαγωνισμού πωλήσεων 

του Δικτύου Ανεξάρτητων Συνεργατών της Allianz Ελλάδος. 

Η επιτυχία στον 8μηνης διάρκειας διαγωνισμό βασιζόταν σε κριτήρια παραγωγής 

από προϊόντα Προσωπικών και Επαγγελματικών Ασφαλίσεων αλλά και σε ποιοτικά 

κριτήρια , όπως η διατήρηση χαρτοφυλακίου . 

Η δυναμική κινητοποίηση των συνεργατών επιβραβεύθηκε με ένα ταξίδ ι στη 

διάσημη Γαλλική Ριβιέρα . Από την πρωτεύουσά της , τη Νίκαια , διασχίζοντας το 

κοσμοπολίτικο Μονακό έως τις λαμπερές Κάννες και_το Σεν-Τ ροπέ , οι συνερ­
γάτες της Allianz Ελλάδος έζησαν μια ξεχ_ωριστή εμπειρία στο πιο πολυτελές 
θέρετρο της Ευρώπης. -

Η όιεuθύvοuσσ σύμβοuΛος της Al/ianz ΕΛΛάόος κσ. ΦιΛιππσ ΜιχάΛη 
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Σ 
ημαντικό ρόλο στη στρατηγική της 

Eurolife ERB για δυναμική ανάπτυξη 

αποτελεί , όπως υπογραμμίζεται, η συ­

νεχής ενημέρωση και εκπαίδευση των συνερ­

γατών της. Στο πλαίσιο αυτό και μέσα από 

την ευρύτερη συνεργασία με το Πανεπιστήμιο 

Πειραιώς, οι συνεργάτες της Eurolife ERB εί­
χαν πρόσφατα την ευκαιρία να παρακολου­

θήσουν ημερίδα με θέμα «Ομαδικά συνταξι­

οδοτικά προγράμματα - Ένας στρατηγικός 

σύμμαχος για κάθε επιτυχημένη επιχείρηση» . 

Είναι άλλωστε γεγονός ότι στο σημερινό 

οικονομικό περιβάλλον η πρόβλεψη για τη 

διατήρηση ενός αξιοπρεπούς επιπέδου δι­

αβ ίωσης και μετά τη συνταξιοδότηση απο­

τελεί προτεραιότητα για κάθε εργαζόμενο. 

Καθώς λοιπόν είναι πολλές οι επιχειρή­

σεις που επιλέγουν πλέον να προσφέρουν 

στους εργαζομένους τους ομαδικά συντα­

ξιοδοτικά προγράμματα , στη συγκεκριμένη 

ημερίδα παρουσιάστηκαν και συζητήθη­

καν οι τάσε ι ς και οι προοπτικές που δια­

μορφώνουν συνεχώς τα δεδομένα και επη­

ρεάζουν κάθε εργαζόμενο. Παράλληλα, οι 

εισηγητές αναφέρθηκαν στις ολοκληρωμέ­

νες λύσεις που προσφέρει στους πελάτες 

της η Eurolife ERB απαντώντας στις σύγ­
χρονες προκλήσεις . 

, ΕΙΔΗΣΕΙΣ · ΕΠΙΚΟΙΝΟΝΙΑ 

Περισσότεροι από 140 συνεργάτες της 
Eurolife ERB παρακολούθησαν τη συγκε­
κριμένη ημερίδα, η οπο ία διοργανώθηκε 

στο πλαίσιο του προγράμματος «Advanced 
Program in Management for lnsurance 
Executives 2018», που υλοποιείται γ ι α 7η 

χρονιά , σε συνεργασία με το Πανεπιστήμιο 

Πειραιώς , με στόχο τη διαρκή ανάπτυξη και 

εξέλιξη των συνεργατών της Eurolife ERB 
στο σύγχρονο περιβάλλον . 

Κατά τη διάρκεια της ημερίδας , ο επ ίκου­

ρος καθηγητής του Τμήματος Στατιστικής & 
Ασφαλιστικής Επιστήμης στο Πανεπιστήμιο 

Πειραιώς, δρ Πλάτων Τήνιος , ανέλυσε τις 

αλλαγές που επιτελούνται ήδη στον 1ο πυ­

λώνα ασφάλισης και το δημόσιο συνταξιο­

δοτικό σύστημα, ενώ αναφέρθηκε και στις 

προοπτικές που δημιουργούνται σε μακρο­

οικονομικό και μικρο-οικονομικό επίπεδο. 

Στη συνέχεια , η κ. Μαρία Κωλέττα , Senior 

Euroιife ERB 
INSURANCE GROUP 

Α FAIRFAX Company 

Director, επικεφαλής πωλήσεων Ιδιωτών 

Eurobank Asset Management ΑΕΔΑΚ, ανα­

φέρθηκε στα νέα και καινοτόμα εργαλεία 

που προσφέρουν πλέον ευελιξία στο σχεδι­

ασμό ενός επενδυτικού προφίλ. 

Από την πλευρά της Eurolife ERB, ο κ . 

Βαγγέλης Χαρατσάρης , Group lnsurance & 
Affinities Sales Executive, παρουσίασε τα 
χαρακτηριστικά των ομαδικών συνταξιοδο­

τικών λύσεων που προσφέρει η εταιρεία και 

τα στοιχεία που τις καθιστούν ιδιαίτερα ελ­

κυστικές για επιχειρήσεις και εργαζόμενους. 

Όπως τόνισε στην εισαγωγική του ομιλία 

ο κ . Λεωνίδας Σίδερης , διευθυντής Δικτύ­

ων Πωλήσεων, Ομαδικών και Affinities της 
Eurolife ERB, «διαθέτουμε μια μοναδική και 
πολύτιμη τεχνογνωσία την οποία συνεχώς 

εξελίσσουμε, γεγονός που μας επιτρέπει να 

σχεδιάζουμε και να διαχειριζόμαστε καινο­

τόμες και αποτελεσματικές λύσεις με ουσια­

στικό όφελος για όλους. Παράλληλα , τα εξει­

δικευμένα επενδυτικά στελέχη της εταιρείας 

εστιάζουν στη δημιουργία εξατομικευμένων 

επιλογών που συνδυάζουν σύγχρονα επεν­

δυτικά εργαλεία και προσφέρουν εγγυημένο 

επιτόκιο και διαχρονικά υψηλή απόδοση , 

καλύπτοντας τις ανάγκες κάθε επιχείρησης , 

πρόσθεσε ο κ. Σίδερης. 

Συνταξιοδοτικές λύσεις 



φ ΙNTERAMERICAN 
PART OF ACHMEA 

ΕΙΔΗΣΕΙΣ -ΕΠΙΚΟΙΝΟΝΙΑ 

Οδιευ8ύνων 

σύμβου.Αος 

της lnteramerίcan, 

κ. Γιάννης 

Κανrώpος 

Έμπρακτες πρωτοβουλίες 
ι, 

για την κοινωνια 
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'Ενα μακρόπνοο εταιρικό σχέδιο για 
την εκπαίδευση των παιδιών σχε­

τικά με την οικονομία κα ι τη δι­

αχείριση του χρήματος αναπτύσσει η 

lnteramerican , ενώ σε ένα άλλο πεδίο , 

αυτό της υγείας , η εταιρεία , που διαθέτει 

ήδη στην αγορά το πρωτοποριακό σύστη­

μα υγείας «bewell» , συμπληρώνει τον ευ­
αίσθητο τομέα με την άμεση ιατρική βο­

ήθεια . Συγκεκριμένα, η lnteramerican 
Βοήθειας διαχειρίστηκε ένα ακόμη σο­

βαρό περιστατικό υγείας με τη διακομιδή 

εγκύου που παρουσ ίασε επιπλοκή , με ελι­

κόπτερο από τη Λήμνο σε νοσοκομείο της 

Αθήνας , αναδεικνύοντας την αξία της πα­

ροχής Άμεσης Ιατρικής Βοήθειας από την 

INTERAMERICAN Βοήθειας. Η επιτυχής 

αντιμετώπιση του προβλήματος προβάλ­

λει την ιδιαίτερη σημασία των συνερ­

γασιών για την αποτελεσματική παροχή 

υπηρεσιών υγείας και πιο συγκεκριμέ­

να το μοντέλο που έχει αναπτύξει η εται­

ρεία, συνεργαζόμενη με την Τοπική Αυτο­

διοίκηση για άμεσες αεροδιακομιδές με 

συνδρομή χορηγού , όπως εν προκειμένω . 

Όπως αναφέρεται , το πρόγραμμα καλύ­

ψεων από την INTERAMERICAN Βοήθει ­

ας στους κατοίκους της Λήμνου , σε λογική 

ελαχιστοποίησης του ασφαλιστικού κό­

στους για το χορηγό , υποστηρίζεται υπέρ 

της τοπικής κοινωνίας και σε συμφωνία με 

το δήμο από το Ίδρυμα Π . Μπούμπουρα . 

Το μοντέλο συνεργασίας είναι σε εφαρμο­

γή και σε άλλα νησιά της Ελλάδος , που 

αντιμετωπίζουν συχνά την ανάγκη της 

άμεσης διακομιδής από αέρος ενός ασθε­

νούς ή τραυματία , που βρίσκεται σε κρίσι­

μη κατάσταση. 

Οι αριθμοί από το ιστορικό της 

lnteramerican Βοήθειας είναι αποκαλυπτι­
κοί: Από την ίδρυση της εταιρείας έως σή­

μερα -σε διάστημα 26 ετών- έχουν πραγ­

ματοποιηθεί περισσότερες από 3.500 
διακομιδές με ελικόπτερο και υγειονομι­

κό αεροπλάνο , κρίσιμες για την υγεία και 

τη ζωή των διακομισθέντων , από τις οποί­

ες υπολογίζονται σε 3.000 περίπου αυτές 
από τη νησιωτική Ελλάδα , δηλαδή το 85% 
επί του συνόλου . Με αφορμή το πιο πρό­

σφατο περιστατικό , είναι αξιοσημείωτο 

ότι μόνο από τη Λήμνο , από τον Νοέμβριο 

του 2017 -όταν ανακοινώθηκε η έναρξη 

παροχής υπηρεσιών της εταιρείας στους 

κατοίκους του νησιού- , έχουν πραγματο­

ποιηθεί , ήδη , 9 αεροδιακομιδές, στοιχείο 
ενδεικτικό των τοπικών αναγκών . Φυσι­
κά , η εν λόγω παροχή ενεργοποιείται μέ­

σα από τις διαδικασίες του δημοσίου συ­

στήματος Υγε ίας και συμπληρωματικά ως 

προς αυτό , σε περίπτωση που δεν μπορεί 

να ανταποκριθε ί. 

Η Άμεση Ιατρική Βοήθεια αποτελεί 

μια υψηλής κοινωνικής απόδοσης λει ­

τουργία της εταιρείας , που συμπληρώ­

νει ως προστιθέμενη αξία την ασφαλιστι­

κή δραστηριότητα και τις υπηρεσίες της 

lnteramerican στον ευαίσθητο τομέα της 
υγείας. Ε ίναι χαρακτηριστικό ότι στο νέο , 

πρωτοποριακό Σύστημα Υγείας «bewell» , 
που η εταιρεία ξεκίνησε να διαθέτει στην 

αγορά πρόσφατα , η Γραμμή Υγείας 1010 
της Προσωπικής Βοήθειας έχει αναλά­

βει τον κομβικό ρόλο πρώτης υποδοχής 

προς διαχείριση κάθε ζητήματος που αφο­

ρά σε ασφαλισμένο , με ιατρικές συμβου­

λές , αντιμετώπιση επειγόντων περιστατι­

κών , μεταφορά ασθενούς , ενημέρωση για 

τις καλύψεις και διαδικασίες , προέγκριση 
νοσηλείας και πληροφορίες για το δίκτυο 

υγείας της εταιρείας. 

Όσον αφορά στο πακέτο των ειδικών 

συμφωνιών για παροχή Άμεσης Ιατρι­

κής Βοήθειας στα νησιά , ανεξάρτητα από 

το Σύστημα «bewell», η Γραμμή 101 Ο έχει 
ρόλο συντονιστικό για την επείγουσα αε­

ροδιακομ ι δή . Παράλληλα , η Άμεση Ιατρ ι ­

κή Βοήθεια της INTERAMERICAN αποτε­
λεί «μοχλό» υπηρεσιών που παρέχονται 

από την εταιρεία χορηγικά-δωρεάν , για 

ανάγκες κοινωνικών ομάδων και εκδηλώ­

σεων για την υγεία , τον αθλητισμό κ.ά. , με 

γνώμονα την εταιρική υπευθυνότητα της 

lnteramerican και τις πολυάριθμες σχετι ­

κές πρωτοβουλ ίες της. Είναι χαρακτηριστ ι ­

κό ότι η εταιρεία παρείχε ανάλογη χορηγι­

κή υποστήριξη υγειονομικών υπηρεσιών , 

κατά την τελευταία πενταετία , σε περισσό­

τερες από 1.500 περιπτώσεις . 

Για τον χρηματοοικονομικό 

αλφαβητισμό μαθητών 

Παράλληλα η lnteramerican, συνδέο­

ντας τις πρωτοβουλίες της με τους 17 Στό­
χους Βιώσιμης Ανάπτυξης του Οργανι­

σμού Ηνωμένων Εθνών και ειδικότερα με 

τους Στόχους για «Ποιοτική Εκπαίδευση» 

ΕΙΔΗΣΕΙΙ · ΕΠΙΚΟΙΝΟΝΙΑ 

και «Αντιμετώπιση της Φτώχειας» , ανα­

κοίνωσε τη διεύρυνση του προγράμματός 
της με τη συνεργασία , για πρώτη φορά και 

για τη σχολική περίοδο 2018-2019, του ορ­
γανισμού «The Tipping Point» . Η εταιρεία 
υποστηρίζει χορηγικά και με εθελοντές μέ­

ντορες δικά της στελέχη τη δράση με τίτ-

λο «Χρηματοοικονομικός Αλφαβητισμός» . 

Με αυτή τη δράση, μαθητές της Δευτε­

ροβάθμιας Εκπαίδευσης από 5 επιλεγμένα 
Γυμνάσια και Λύκεια της χώρας θα έχουν 

την ευκαιρ ία να πληροφορηθούν και να 

κατανοήσουν την έννοια και την αξία του 

προγραμματισμού εσόδων - εξόδων , της 

αποταμίευσης και της συμβολής της ασφά­
λισης στην οικονομική ευημερία , κτίζοντας 

ασφαλιστική συνείδηση. Ταυτόχρονα, οι 

μαθητές θα γνωρίσουν τις επαγγελματικές 
δυνατότητες και ευκαιρίες που σχετίζονται 

με τον ασφαλιστικό κλάδο , καθώς και τους 

τρόπους με τους οποίους η ψηφιακή τε­

χνολογία ενσωματώνεται στις ασφαλιστι­

κές δραστηριότητες και τις αλλάζει. Μέσω 

προγραμματισμένων , διαδραστικών live 
video συνεδριών , που οργανώνει η «The 
Tipping Point» με τη συνεργασία των επι­
λεγμένων σχολείων , οι μαθητές θα συζη­
τούν με έμπειρους επαγγελματίες προκειμέ­

νου να γνωρίσουν καλύτερα την οικονομία , 

το χρήμα και την ασφάλιση , και , κυρίως , 

να αποκτήσουν υγιή καταναλωτικά πρότυ­

πα. Επισημαίνεται ότι στην ειδικά διαμορ­

φωμένη δράση του χρηματοοικονομικού 

αλφαβητισμού για τα 5 Γυμνάσια και Λύ­
κεια συμμετέχουν από την lnteramerican , 
που υποστηρίζει χορηγικά το 

θεματικό πεδίο , 15 στελέχη και 
συνεργάτες της , που έχουν πε- bewell 

ouorημouγtlo.ς!NTEAAMERICAN 

ράσει και από σχετική εκπαι­

δευτική προετοιμασία. Η εν 

λόγω πρωτοβουλία έρχεται να 

συμπληρώσει τη συνεργασία 

της με το Ινστ ιτούτο Χρη-

ματοοι κονομ ι κού 

Αλφαβητισμού , 

του οποίου πρό­

εδρος είναι ο επι­

στημονικός συνερ­

γάτης της εταιρείας 

Νίκος Φίλιππος , καθη­

γητής Χρηματοοικονομι ­

κής του Πανεπιστημίου Πει-

ραιώς . ■ 
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Τα ιδιαίτερα 
, 

γνωρισματα 

του «bewetι» 

Πρόκειται για ένα σύγχρονο , εξαι­

ρετικά ευέλικτο σύστημα , που βα­

σίζεται σε τρεις πυλώνες για πλη­

ρέστερη ασφάλιση υγείας και 

καλύτερη ποιότητα ζωής, οι οποί­

οι είναι : 

■ Η εξατομικευμένη ασφάλιση 

προσιτού κόστους, μέσω πλήθους 

συνδυαστικών επιλογών (εκατο­

ντάδων) . Το συμβόλαιο διαμορφώ­

νεται με συνεργασία εταιρείας και 

πελάτη και οι καλύψεις προσαρμό­

ζονται στις πραγματικές ανάγκες 

και τις οικονομικές δυνατότητες του 

ασφαλιζομένου. 

■ Η πρόσβαση σε ποιοτικές υπη­

ρεσίες μέσω ιδιόκτητων υποδομών 

και πλήθους συνεργασιών , που 

εξασφαλίζουν υψηλού επιπέδου 

ιατρικές , διαγνωστικές και νοση­

λευτικές υπηρεσίες, ενώ υποστηρί­

ζονται και με ολοκληρωμένη αντι­

μετώπιση περιστατικού . 

■ Η δυνατότητα διαμόρφωσης 

ενός υγιεινού τρόπου ζωής, βασι­

σμένου στην πρόληψη (διατροφή , 

σωματική άσκηση , υγιει­

νή και ανάτπυξη γνώ­

σεων για την υγεία). 
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Τοξίδι επιβpόβεuσπς γιο το δίκτυο 
'Ενα ταξίδι επιβράβευσης στη Νέα Υόρκη- ήταν το έπαθλο για τους κο­

ρυφαίους συνεργάτες του αποκλειστικού δικτύου της ΑΧΑ, που δια­

κρίθηκαν για τις επιδόσεις τους, ενώ στο ταξίδι παρευρέθησαν μέλη 

της διοίκησης και της Διεύθυνσης Πωλήσεων της ΑΧΑ. Οι καλύτεροι απο-

Το αποκΛαστικό δίκτυο συvφyατώv στο εμβΛηματικό 

ξεvοόοχείο rrMarriott MarqυίSJJ 

κλειστικοί συνεργάτες της εταιρείας είχαν στη διάθεσή τους 5 ημέρες για να 
γνωρίσουν την πόλη, να περπατήσουν στις πολύβουες αγορές, να περιπλα­

νηθούν στα πιο σύγχρονα κτίρια και να ζήσουν πρωτόγνωρες εμπειρίες. Με 

βάση το «Marriott Marquis», το εμβληματικό ξενοδοχείο στην «καρδιά» της 
Times Square, το πρόγραμμα ξεκίνησε με την καθιερωμένη συνάντηση των 
συνεργατών του αποκλειστικού δικτύου με τα στελέχη της εταιρείας. Στο 

πλαίσιο του ταξιδιού επισκέφθηκαν μεταξύ άλλων το μνημείο για τους Δίδυ­

μους Πύργους και παρακολούθησαν την κλασική παράσταση «Phantom of 
the Opera» στο θέατρο Broadway. Τις τελευταίες μέρες, οι συνεργάτες είχαν 
ελεύθερο χρόνο για να απολαύσουν κάθε γωνιά της εντυπωσιακής μητρό­

πολης, να περπατήσουν στους πολυσύχναστους δρόμους της 5ης Λεωφό­

ρου και στο Central Park. Σε όλη τη διάρκεια του ταξιδιού , οι κορυφαίοι συ­

νεργάτες δείπνησαν σε διακεκριμένα εστιατόρια της πόλης. ■ 

Το έπαθλο και γιο μεσίτες & πράκτορες 
'Ενα πενθήμερο ταξίδι στη Νέα Υόρκη ήταν το έπαθλο και για 

τους μεσίτες και πράκτορες της ΑΧΑ, που πέτυχαν τις καλύτε­

ρες επιδόσεις. Έχοντας ως βάση τους το «Marriott Marquis», 
οι συνεργάτες της εταιρείας περιηγήθηκαν στους ουρανοξύστες του 

Manhattan, περπάτησαν στις πολύβουες αγορές και έζησαν πρωτό­
γνωρες εμπειρίες. Το πρώτο και μεγαλύτερο μέρος του ταξιδιού ήταν 

αφιερωμένο στην εξερεύνηση της πόλης και των συνοικιών γύρω από 

αυτήν , ενώ ξεχωριστή εμπειρία αποτέλεσε η παρακολούθηση αγώνα 

του US Open Cup 2018 στο Arthur Ashe Stadium, το μεγαλύτερο γή­
πεδο τένις στον κόσμο. 

Στο πλαίσιο του ταξιδιού, πραγματοποιήθηκε η καθιερωμένη συνά­

ντηση εργασίας των μεσιτών και πρακτόρων με τα στελέχη της εται­

ρείας . Καθ' όλη τη διάρκεια του ταξιδιού, οι κορυφαίοι συνεργάτες δεί­

πνησαν σε διακεκριμένα εστιατόρια της πόλης όπως το «Carmine's», 
το «Le District» , το «Morton's Steak-house», το «Tao Uptown» και το 
«Tony's di Napoli», όπου είχαν την ευκαιρία να απολαύσουν υψηλής 
ποιότητας γαστρονομικά εδέσματα από διάσημους σεφ. Στο ταξίδι 

επιβράβευσης παρευρέθησαν μαζί με τους μεσίτες & πράκτορες μέλη 
της διοίκησης και της Διεύθυνσης Πωλήσεων της ΑΧΑ. ■ 

Πράκτορες και μεσίτες είχαv τrιv ευκαιρία 

vα αποΛαύσοuv uψqιiιjς ποιότrιτας yαστροvομικά εδέσματα 
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ο
κτώ σημαντικές συν~ντήσ~ις με το δί­
κτυο των συνεργατων απο το εταιρι­

κό και το ανεξάρτητο δίκτυο πωλήσε­

ων πραγματοποίησε η διοίκηση της ERGO 
Ασφαλιστικής σε Αθήνα, Θεσσαλονίκη και 

Ηράκλειο Κρήτης , με στόχο την ενημέρω­

ση του δικτύου των συνεργατών για θέμα­

τα εταιρικών διαδικασιών και υπηρεσιών 

και την ανταλλαγή απόψεων σε μια σειρά 

από επίκαιρα ζητήματα που απασχολούν 

τον ασφαλιστικό κλάδο . 

Στις συναντήσεις ο CEO της ERGO Ασφα­
λιστικής , κ . Θεόδωρος Κοκκάλας , και τα στε­

λέχη της διοίκησης , ο γενικός διευθυντής , κ . 

Δημήτριος Χατζηπαναγιώτου , ο διευθυντής 

Τομέα Εμπορικών Λειτουργιών , κ . Στάθης 

Τσαούσης , ο διευθυντής Τομέα Ασφαλι­

στικών Λειτουργιών Ασφαλίσεων Ζημιών , 

κ. Στέφανος Στεφανίδης , ο διευθυντής Το­

μέα Ασφαλιστικών Λειτουργιών Ασφαλίσε­

ων Ζωής και Υγείας , κ . Δημήτρης Σπανός , 

και ο εντεταλμένος σύμβουλος , κ . Ιορδάνης 

Χατζηιωσήφ , είχαν μια ειλικρινή και ουσια­

στική συζήτηση με τους συνεργάτες σε ση­

μαντικά εταιρικά ζητήματα που τους απα­

σχολούν και άκουσαν τις προτάσεις τους σε 

καίρια θέματα που σχετίζονται με το καθη­

μερινό τους έργο. 

Στην ομιλία του ο κ. Θεόδωρος Κοκκάλας 

αναφέρθηκε στη συγχώνευση στους Γενι­

κούς Κλάδους που ολοκληρώθηκε με επιτυ­

χία στο μεγαλύτερο μέρος της και επεσήμα­

νε ότι η εταιρεία προχωρά στις αντίστοιχες 

ενέργειες για τους κλάδους Ζωής και Υγείας . 

Απώτερος στόχος, επεσήμανε ο κ. Κοκκά­

λας , είναι «να δημιουργήσουμε μια σύγχρο-

ERGO 

, ΕΙΔΗΣΕΙΣ · ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΙΑ 

νη εταιρεία Ζωής και Υγείας που θα κατανο­

εί και θα καλύπτει τις ανάγκες της ελληνικής 

οικογένειας». 

Ο κ. Ιορδάνης Χατζηιωσήφ επεσήμανε ότι 

η διοργάνωση των συναντήσεων αποσκο­

πεί στην ενημέρωση από την πλευρά της 

εταιρείας για τα επόμενα βήματά της, αλλά 

κυρίως στην καταγραφή των αναγκών των 

συνεργατών της με στόχο την καλύτερη και 

αποτελεσματικότερη εξυπηρέτησή τους . 

Ο κ. Δημήτρης Χατζηπαναγιώτου έκανε 

έναν λεπτομερή απολογισμό των εταιρικών 

ενεργειών από την αρχή του έτους . Έμφα­

ση έδωσε στις δεσμεύσεις που είχε ανα­

λάβει η εταιρεία στις προηγούμενες συνα­

ντήσεις τους , οι οποίες υλοποιήθηκαν , ενώ 

παράλληλα ενημέρωσε αναλυτικά τους συ­

νεργάτες για τις επόμενες πρωτοβουλίες και 

τα έργα που έχουν προγραμματιστεί μέχρι 

το τέλος του έτους. 

Ο κ . Στάθης Τσαούσης, ο οποίος ήταν 

και συντονιστής των συναντήσεων , αφού 

ευχαρίστησε θερμά όλους τους συμμετέ­

χοντες για την παρουσία τους , αναφέρθη­

κε στον ουσιαστικό ρόλο της εκπαίδευσης 

των συνεργατών, η οποία αποτελεί ικανή 

και αναγκαία συνθήκη για την απρό­

σκοπτη ανάπτυξη των εργασιών 

της εταιρείας. Παράλληλα , ο κ . 

Τσαούσης τόνισε την ουσιώ-

δη συμβολή των συνεργατών 

στην ανάδειξη συγκεκριμέ­

νων ουσιαστικών ιδεών και 

απευθυνόμενος στους ίδιους 

δήλωσε ότι «οι προτάσεις 

σας αποτελούν για εμάς 

οδηγό βελτίωσης και διαρκούς αναβάθμι­

σης και εκσυγχρονισμού των διαδικασιών 

και υπηρεσιών μας» . 

Στο πλαίσιο του εποικοδομητικού διαλό­

γου που αναπτύχθηκε κατά τις συναντήσεις 

της διοίκησης με τους συνεργάτες της εται­

ρείας , ακούστηκαν οι προβληματισμοί και οι 

σκέψεις των συνεργατών πάνω σε θέματα 

εταιρικών διαδικασιών και υπηρεσιών , κα­

θώς και οι προτάσεις τους για τη βελτίωση 

και την αναβάθμιση των προϊόντων της και 

ανταλλάχθηκαν απόψεις σε μια σειρά από 

επίκαιρα ζητήματα που απασχολούν τον 

κλάδο μας. 

Η ERGO Ασφαλιστική αναγνωρίζει , 

όπως υπογραμμίζεται , ότι το έργο των συ­

νεργατών της είναι καθοριστικό για τη δι­

αρκή και σταθερή αναπτυξιακή πορεία της 

εταιρείας . Γι ' αυτό και οι συναντήσεις ερ­

γασίας με ανοιχτό και δημιουργικό διάλο­

γο μαζί τους καταλαμβάνουν μόνιμη θέση 

στον ετήσιο εταιρικό προγραμματισμό της 

και εντάσσονται στο πλαίσιο της ευρύτερης 

ανθρωποκεντρικής φιλοσοφίας της και του 

στρατηγικού management που ασκεί. ■ 



~ 
GENEJIΛU 

Ακόμη πιο 

έξυπνα,ακόμη 

πιο απλά 

δίπλα στον 

ασφαλισμένο 

της μετο 

«My Generaιi» 

, ΕΙΔΗΣΕΙΣ · ΕΠΙΚΟΙΝΟΝΙΑ 

Όνομα χρήστη 

Μ 
ια νέα αναβαθμισμένη εμπειρία εξυ­

πηρέτησης επιφυλάσσει για τους 

ασφαλισμένους της η Generali Hellas 
με το νέο portal «My Generali». Το νέο portal, 
η νέα ψηφιακή υπηρεσία «My Generali», δίνει 
τη δυνατότητα στον ασφαλισμένο να παρακο­

λουθεί άμεσα και εύκολα οποιαδήποτε πλη­

ροφορία αφορά στην ασφάλισή του και να 

εκτελεί μία σειρά εργασιών άμεσα και με τα­

χύτητα από όπου και αν βρίσκεται. 

Έξυπνη ασφάλιση ... 
οη the go! 

Για τον ασφαλισμένο που είναι σε συνεχή 

κίνηση και ζητάει πιο πολλά και πιο γρήγο­

ρα, η Generali έχει σχεδιάσει ένα νέο smart & 
simple εργαλείο, που ενεργοποιεί έναν κόσμο 
υπηρεσιών με ένα απλό «κλικ». Χάρη στο 

responsive design του , ο πελάτης έχει πρό­

σβαση σε όλες τις πληροφορίες που σχετίζο­

νται με την ασφάλισή του από το tablet, το κι­
νητό και την οθόνη του υπολογιστή του. 
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Κωδικός πρόοβαοης J-

Οι πληροφορίες βρίσκονται οργανωμένες 

σε ευδιάκριτες κατηγορίες, ανά κλάδο ασφά­

λισης και χρονολογική σειρά, ώστε ο χρήστης 

να βρίσκει εύκολα τα στοιχεία που τον αφο­

ρούν. Το φιλικό περιβάλλον χρήστη και η βή­

μα προς βήμα καθοδήγηση καθιστούν την 

πλοήγηση στο «My Generali» μια ευχάριστη 
και απλή εμπειρία. 

Ψηφιακή εξυπηρέτηση 

με ένα κλικ 

Χαρακτηριστικό του νέου portal πελατών «My 
Generali» είναι η διαφάνεια , καθώς με τη δη­

μιουργία ενός ατομικού λογαριασμού ο ασφα­

λισμένος αποκτάει πρόσβαση στο σύνολο 

των πληροφοριών που αφορούν στην ασφα­

λιστική του σχέση με την εταιρεία. 

Το «My Generali» παρέχει μια σειρά πλεο­
νεκτημάτων στον πελάτη όπως: 

Ι Πρόσβαση ανά πάσα στιγμή στις πληροφο­

ρίες των συμβολαίων και στις καλύψεις που 

προσφέρει η ασφάλισή του . 
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1 Δυνατότητα online πληρωμής σε ασφαλές 
περιβάλλον. 

1 Δυνατότητα εκτύπωσης και αποθήκευσης 

χρήσιμων εγγράφων , όπως ε ίναι οι όροι συμ­

βολαίων , οι οδηγοί ασφάλισης, το ιστορικό 

χρήσης της ασφάλισης, οι αποδείξεις πληρω­

μών κ.ά . 

1 Παρακολούθηση και ενημέρωση για την 

πορε ία έγκρισης αιτημάτων/ζημιών , Claims 
Status Update, σε πραγματικό χρόνο. 
1 Δυνατότητα υποβολής/φόρτωσης εγγράφων 
και απαρα ίτητων δικαιολογητικών στην πλατ­

φόρμα , εξοικονομώντας χρόνο κα ι διασφαλ ί­

ζοντας την ταχύτερη διευθέτηση εκκρεμοτή­

των. 

1 Δυνατότητα αποστολής αιτημάτων αποζη­
μίωσης ψηφιακά, καθώς και αιτημάτων προ­

έγκρισης αλλά και αναγγελίας νοσηλείας 

online. 
Όπως τονίζει η διευθύντρια Marketing & 

Επικοινωνίας της Generali , Μαρία Λαμπρο­
πούλου : «Η ψηφιακή αναμόρφωση που θέ-

1 

......... .. ..,_ -........ 
-

Το ΑΙ.τημα λrtοζημίwοης tWιαΙ 

τει στο επίκεντρο τον πελάτη αποτελεί μία 

στρατηγική μας δέσμευση . Με την αναβάθμι­

ση του portal πελατών "My Generali", η υπό­
σχεση αυτή γίνεται πράξη . Μέσω του portal, 
προσφέρουμε στους πελάτες μας μια ανα­

βαθμισμένη εμπειρία διαχείρισης της ασφα­

λιστικής τους σχέσης με την εταιρεία . Με 

τρόπο απλό , άμεσο και εύκολο , ο πελάτης 

αποκτάει πρόσβαση σε όλες τις πληροφο­

ρίες της ασφάλισής του , ανά πάσα στιγμή , 

όπου κι αν βρίσκεται . Στην Generali κατανο­
ούμε ότι η ασφάλιση είναι ένα σύνολο υπη­

ρεσιών , που αγγίζουν κάθε πτυχή της ζωής 

των πελατών μας . Για το λόγο αυτόν , ενι­

σχύουμε το έργο των συνεργατών μας , προ­

σφέροντας στους ασφαλισμένους ψηφιακές 

λύσεις, με στόχο να κάνουμε την καθημερι­

νότητά τους ευκολότερη. Η απόλυτη εμπειρία 

εξυπηρέτησης ξεκινά με ένα κλικ και φέρει τη 

σφραγίδα ενός παγκόσμιου ασφαλιστικού 

οργανισμού , που έχει την καινοτομία στο 

DNA του». ■ 
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• ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 
αλλάζουμε/ τα δεδομένα 

Δ
ιακόσιοι είκοσι εκπαιδευτικοί από όλες 

τις βαθμίδες, κυρίως από την Απική, αλ­

λά και τη Χαλκίδα, τη Θήβα, την Κόρινθο 

και άλλες περιοχές της Ελλάδας, παρακολού­

θησαν την ημερίδα «Σεισμός στο Μουσείο» 

και ενημερώθηκαν για τα προγράμματα Πρω­

τοβάθμιας και Δευτεροβάθμιας Εκπαίδευσης 

που δημιουργήθηκαν με βάση την έκθεση. Το 

πρόγραμμα δημιούργησε το Μουσείο Γου­

λανδρή Φυσικής Ιστορίας σε συνεργασία με 

την ΑΧΑ και το Εθνικό Μετσόβιο Πολυτεχνείο 

(επιστημονικός υπεύθυνος καθηγητής ο κ. Γ. 

Γκαζέτας), μια πρωτοβουλία για την κατανόη­

ση και πρόληψη του φυσικού φαινομένου του 

σεισμού. Οι εκπαιδευτικοί είχαν την ευκαιρία 

να ενημερωθούν σχετικά με τους σεισμούς, 

από την κατάλληλη προετοιμασία, την αντιμε­

τώπιση έως την ψυχολογική στήριξη, να πε­

ριηγηθούν στην έκθεση , να «εξερευνήσουν» 

και να εξοικειωθούν με το φυσικό φαινόμε­

νο. Το ταξίδι αυτής της μοναδικής εκπαιδευτι­

κής εμπειρίας που συνδέει την τεχνολογία με 

την ενημέρωση και την πρόληψη έχει ήδη ξε­

κινήσει και θα διαρκέσει έως και τον Ιούνιο 

2019. Η έκθεση είναι ανοιχτή στα σχολεία και 
το ευρύ κοινό και όσοι την επισκεφθούν θα 

έχουν τη δυνατότητα να μάθουν περισσότε­

ρα για το σεισμό μέσα από εικονική πραγμα­

τικότητα, βιωματικά εκθέματα, προσομοιωτή 

σεισμού, διαδραστικές εφαρμογές και εκπαι­

δευτικά βίντεο. 

Στο χαιρετισμό της η κ. Νικολ Κυριακοπού­

λου , δρ Γεωλογίας, μέλος Δ.Σ. του Μουσείου 

Γουλανδρή Φυσικής Ιστορίας, δήλωσε ότι το 

Μουσείο Γουλανδρή Φυσικής Ιστορίας, έχο­

ντας σαν στόχο την εκπαίδευση και ενημέ­

ρωση του κοινού σε θέματα που σχετίζονται 

, ΕΙΔΗΣΕΙΣ -EDIKOINDNIA 
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Η πρώτη ψηφιακή 

έκθεση για το σεισμό 

στην Ελλάδα από 

την ΑΧΑ και το 

Μουσείο Γουλανδρή, 

σε συνεργασία με 

το Εθνικό Μετσόβιο 

Πολυτεχνείο 

με το φυσικό μας περιβάλλον, έρχεται να συ­

μπληρώσει με την περιοδική αυτή έκθεση το 

έργο της Πολιτείας , σε ό,τι αφορά την πληρο­

φόρηση των πολιτών και κυρίως των μαθη­

τών , έτσι ώστε αυτοί να είναι προετοιμασμέ­

νοι σε περίπτωση σεισμού . 

---...Από την πλευρά του , ο κ . Ερρίκος Μοά­

τσος, διευθύνων σύμβουλος της ΑΧΑ Ελλά­

δας, ανέφερε ότι «στην ΑΧΑ πιστεύουμε ότι ο 

ρόλος μιας σύγχρονης ασφαλιστικής επιχεί­

ρησης είναι ρόλος συμμάχου , συνοδοιπόρου 

του πολίτη . Οφείλουμε συνεπώς να ενημερώ­

νουμε για τους κινδύνους, αλλά και να συμ­

μετέχουμε στο κόστος της πρόληψης, προσ­

δοκώντας σε ένα μελλοντικό χαμηλότερο 

κόστος αποκατάστασης. Στο πλαίσιο αυτού 

του ευρύτερου ρόλου και της κοινωνικής συ­

νεισφοράς εντάσσεται και η παρούσα δρά­

ση της δημιουργίας μιας έκθεσης σεισμού» , 

υπογράμμισε ο κ . Ερρίκος Μοάτσος. 

«Προετοιμαζόμαστε για μία στιγμή, την 

οποία ίσως δεν θα ζήσουμε ποτέ. Αλλά και 

αν γίνει , δεν είμαστε καταδικασμένοι. Υπάρ-

, ΕΙΔΗΣΕΙΙ -EDIKOINONIA 

χει αιτιοκρατική σχέση ανάμεσα στη γεωλο­

γία και στη διέγερση, στη διέγερση και στη 

συμπεριφορά των κατασκευών, ανάμεσα 

στην προετοιμασία και στις συνέπειες. Αυ­

τά θέλουμε να δείξουμε και κάπως έτσι φτά­

σαμε στην έκθεση αυτή . Μια έκθεση που έχει 

δανειστεί στοιχεία από την Ιαπωνία και την 

California και που -θα τολμήσω να πω- κοι­

τάζει στα μάτια και ανταγωνίζεται αντίστοιχες 

εκθέσεις στις περιοχές αυτές» , είπε, ο κ. Ράλ­

λης Κουρκουλής, δρ Εθνικού Μετσόβιου Πο­

λυτεχνείου, μέλος της Επιστημονικής Ομάδας 

του καθηγητή κυρ ίου Γεώργιου Γκαζέτα. 

Οι ομιλητές και τα θέματα ήταν η δρ· Βα­
σιλική Κουσκουνά - Τσιμπιδάρου, αναπλη­

ρώτρια καθηγήτρια Σεισμολογίας ΕΚΠΑ, 

«Εκπαίδευση στο σεισμό: εμπειρία - προ­

τάσεις - προοπτικές». Η δρ Ασημίνα Κού­

ρου , προϊσταμένη του Τμήματος Εκπαί­

δευσης του ΟΑΣΠ, «Προετοιμάσου από 

τώρα - Διαχείριση του σεισμικού κινδύνου 

στο σχολείο». Ο αντιπύραρχος Αθανάσι­

ος Μπαλάφας, αξιωματικός Πυροσβεστικού 
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Σώματος, «Η αποστολή του Πυρ/κού Σώμα­

τος και των ομάδων έρευνας & διάσωσης 
στο συν-καταστροφικό περιβάλλον του σει­

σμού - Ο ρόλος του ενεργού πολίτη» . Ο δρ 

Γεράσιμος Χουλιάρας, διευθυντής Ερευνών 

του Εθνικού Αστεροσκοπείου Αθηνών, «Τα 

σχολεία μελετούν τους σεισμούς». Ο δρ Δη­

μήτριος Καραγιάννης, παιδοψυχίατρος , δι­

ευθυντής κέντρου «ΑΝΤΙΣΤΙΞΗ» και ΚΠΨΥ, 

«Ψυχικές δυνάμεις που αναδύονται μέσα 

από τις ρωγμές των σεισμών». 

Τι είναι η έκθεση «Σεισμός 

στο Μουσείο» 

Η ψηφιακή έκθεση «Σεισμός στο Μουσείο» 

αποτελεί μία πρωτότυπη , εκπαιδευτική 

πρωτοβουλία που επιτρέπει στους επισκέ­

πτες να «περιηγηθούν» και να γνωρίσουν 

καλύτερα το φυσικό φαινόμενο μέσα από δι­

αδραστικές εφαρμογές και καινοτόμες μεθό­

δους υψηλής τεχνολογίας. Μοναδικά μοντέ­

λα υδρογείων που δίνουν πληροφορίες για 

τους σεισμούς, εκπαιδευτικά βίντεο που πα­

ρουσιάζουν σημαντικούς σεισμούς του ελ­

λαδικού χώρου από το 1900 έως σήμερα, 
μετάδοση σεισμικών δονήσεων σε πραγ­

ματικό χρόνο είναι μερικά από τα εκθέμα­

τα. Η διαδραστική εμπειρία της έκθεσης συ­

μπληρώνεται με τη «σεισμική τράπεζα» και 

την «καρέκλα εικονικής πραγματικότητας», 

αλλά και τις εφαρμογές «Σεισμός στην Πό­

λη» και «Γίνε Σεισμοειδικός», μέσα από τις 

οποίες το κοινό θα ενημερώνεται σχετικά με 

το πώς μπορεί να προστατεύεται όταν συμ­

βαίνει σεισμός. 

Περισσότερες πληροφορίες σχετικά με την 

πρωτότυπη ψηφιακή έκθεση «Σεισμός στο 

Μουσείο» μπορείτε να βρείτε στο: axa.gr. ■ 
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Νέα ψηφιακά εργαλεία 

Τ
α οφέλη της ψηφιοποίησης απολαμβά­

νουν οι ασφαλισμένοι και οι συνεργα­

ζόμενοι ασφαλιστικοί διαμεσολαβητές 

της lnterasco, που βαδίζει με επιτυχία στη 
νέα ψηφιακή εποχή, θέμα και της εκδήλω­

σης που πραγματοποιήθηκε στα κεντρικά 

γραφεία της εταιρείας. Ειδικότερα, με αφορ­

μή την ολοκλήρωση ενός μεγάλου βήματος 

για την ένταξη της lnterasco στην ψηφιακή 
εποχή, η διοίκηση της εται­

ρείας παρουσίασε στους 

συνεργάτες της μια σει­

ρά από προηγμένες εφαρ-

ρίστησε όλους τους συνεργάτες για την πα­

ρουσία τους, αλλά και για την ψήφο εμπι­

στοσύνης τους όλα αυτά τα χρόνια στην 

εταιρεία , προχώρησε σε μια σύντομη ανα­

σκόπηση της προηγούμενης χρονιάς. Ανα­

φέρθηκε στις δυσκολίες του κλάδου της 

ιδιωτικής ασφάλισης και τόνισε ότι «κάθε 

ισχυρή ασφαλιστική εταιρεία πρέπει να δι­

αθέτει σύγχρονα "εργαλεία" για τους πελά­

μογές και προνόμια, που ί nte r a S C Ο 
υλοποιήθηκαν με στόχο Ασφαλιστική Εταιρεία 
την αναβάθμιση των παρε-

τες και τους συνεργάτες της, 

καθώς και να υιοθετεί νέες 

πρακτικές βελτίωσης , προκει­

μένου να τους στηρίζει ουσι­

αστικά». 

Ο κ. ΣαΤας επισήμανε την 

χόμενων υπηρεσιών. Τα νέα αυτά οφέλη της 

ψηφιοποίησης της lnterasco έχουν τη δυνα­
τότητα να τα απολαύσουν τόσο οι ασφα­

λισμένοι της όσο και οι συνεργαζόμενοι 

ασφαλιστικοί διαμεσολαβητές . 

Ο κ. Κάρολος ΣαΤας, διευθύνων 

σύμβουλος της lnterasco, αφού ευχα-
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επιβεβλημένη ανάγκη για εκ­

συγχρονισμό του ασφαλιστικού κλάδου μέ­

σω της ψηφιοποίησης και υπογράμμισε ότι 

η lnterasco, με την υποστήριξη του Ομίλου 
Harel, είναι ήδη έτοιμη να ανταποκριθεί στις 
νέες προκλήσεις, πάντα σε στενή συνεργα­

σία με τα ελεύθερα δίκτυα. 

Η κ. Ναταλία Γιαννιού, διευθύντρια Πω-

1 ΕΙΔΗΣΕΙΣ -EDIKOINDNIA 

, 
στη φαρετρα της 
λήσεων & Marketing, τόνισε ότι η εταιρεία 
προχώρησε σε ουσιαστικές πρωτοβουλί­

ες, που ανταποκρίνονται στα σημερινά δε­

δομένα. Στόχος της ψηφιακής στρατηγι­

κής της lnterasco είναι να διασφαλιστεί ο 
καλύτερος δυνατός τρόπος εξυπηρέτησης 

των συνεργατών, και κατ' επέκταση των 

πελατών της, και να καλυφθούν οι καθημε­

ρινές επαγγελματικές τους ανάγκες με σύγ­

χρονα τεχνολογικά μέσα. Σύμφωνα με την 

κ. Ν. Γιαννιού , «τα νέα ψηφιακά εργαλεία 

δημιουργήθηκαν για να ενισχύσουν την 

άμεση επικοινωνία των πελατών, αλλά και 

της εταιρείας με τους ασφαλιστικούς δια­

μεσολαβητές και να αναβαθμίσουν πολυε­

πίπεδα την εξυπηρέτηση όλων των εμπλε­

κόμενων μερών». 

Η διευθύντρια Πωλήσεων & Marketing 
προέτρεψε τους παρευρισκόμενους να εντά­

ξουν στην καθημερινότητα τη δική τους 

και των πελατών τους την εφαρμογή «My 
lnterasco App», μέσω της αναβαθμισμέ­
νης ψηφιακής πλατφόρμας «My lnterasco» 

για Συνεργάτες. Πρόκειται για μία εφαρ­

μογή που δίνει στον πελάτη πρόσβαση σε 

όλες τις πληροφορίες που σχετίζονται με την 

ασφάλισή του από το tablet, το κινητό ή/και 
την οθόνη του υπολογιστή του. 

Η κ. Εύη Σκορδή, επικεφαλής Marketing & 
Εξυπηρέτησης Πελατών παρουσίασε το νέο 

καινοτόμο πρόγραμμα επιβράβευσης «Ευ­

χαριστώ», το οποίο ανταμείβει τους πελά­

τες για τη συνολική τους σχέση με την εται­

ρεία, αλλά και για τον τρόπο που επιλέγουν 

να συναλλαγούν μαζί της. Το πρόγραμμα επι­

βράβευσης «Ευχαριστώ» εστιάζει σε τρεις 

βασικούς πυλώνες, την οικογένεια, το σπίτι 

και το αυτοκίνητο , ενώ για τη δημιουργία του 

συνέβαλαν αποτελεσματικά οι εταιρείες lntelli 
Solutions -η οποία δραστηριοποιείται στην 
παροχή υπηρεσιών πληροφορικής, με εξειδί­

κευση στον χρηματοοικονομικό και τηλεπικοι­

νωνιακό τομέα, καθώς και η Client IQ, ηγέτιδα 
στον τομέα της παροχής εξελιγμένων εργαλεί­

ων διαχείρισης πελατολογίου και πιστότητας 

πελατών. ■ 
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Allίanz@j) 
Σε ασφάλειες και συντάξεις επενδύουν 

τα ελληνικό νοικοκυριό! 

Σ
το μικροσκόπιο βάζει τα περιουσια­

κά στοιχεία και χρέη των νοικοκυριών 

σε περισσότερες από 50 χώρες , με­

ταξύ των οποίων και την Ελλάδα , η Allianz 
Global Wealth Report στην «Παγκόσμια 

Έκθεση Πλούτου» για το 2017. Σύμφωνα 
με τα στοιχεία από την εποχή της κρίσης , 

τα ελληνικά νοικοκυριά δεν αποταμιεύουν: 

τα χρήματα αποσύρονται από τις τραπεζι­

κές καταθέσεις και τα χρεόγραφα πωλού­

νται . Μόνο πέρυσι , ένα μικρό ποσό επεν­

δύθηκε μέσω ασφαλειών και συντάξεων. 

Ειδικότερα, τα χρηματοοικονομικά περιου­

σιακά στοιχεία των ελληνικών νοικοκυριών 

αυξήθηκαν με ένα υγιές 5,8% το 2017, με­
τά από δύο χρόνια αρνητικής ανάπτυξης. 

Ο κύριος μοχλός ανάπτυξης ήταν τα χρε­

όγραφα που αυξήθηκαν περισσότερο από 

30%, αντικατοπτρίζοντας τις ανερχόμενες 
κεφαλαιαγορές. Ταυτόχρονα , τα ελληνι­

κά νοικοκυριά συνέχισαν να μειώνουν το 

χρέος τους , οι υποχρεώσεις μειώθηκαν για 

έβδομη συνεχόμενη χρονιά (2017: -3,8%) . 
Ως αποτέλεσμα , ο δείκτης χρέους των νοι­

κοκυριών υποχώρησε στο 62, 1 %, απόλυ­
τα ευθυγραμμισμένος με τον μέσο όρο της 

ευρωζώνης . Επίσης, τα καθαρά χρηματο­

οικονομικά περιουσιακά στοιχεία σημεί-

Σύγκριση οvό χώρο γιο το 2017 . ι..ι FιΝιΑ ο 

ωσαν πολύ ισχυρή άνοδο 14% το 2017, 
μακράν το υψηλότερο ποσοστό ανάπτυ­

ξης στην Ευρώπη. Τα χρόνια των μεταρ­

ρυθμίσεων φαίνεται ότι αρχίζουν να απο­

δίδουν καρπούς. Ωστόσο, εξετάζοντας 

έναν πιο μακροπρόθεσμο χρονικό ορίζο­

ντα , τα σημάδια της κρίσης είναι προφα­

νή: τα τελευταία δέκα χρόνια , τα καθαρά 

χρηματοοικονομικά περιουσιακά στοιχεία 

των ελληνικών νοικοκυριών μειώθηκαν κα­

τά 29%. Η Ελλάδα είναι η μόνη χώρα στην 
Ευρώπη που έπρεπε να αντιμετωπίσει τό­

σο μεγάλη καταστροφή πλούτου. 

Με κατά κεφαλήν καθαρό χρηματοοι-
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κονομικό πλούτο 14.000 ευρώ, η Ελλάδα 
κατέχει την 28η θέση στον κατάλογο των 

πλουσιότερων χωρών (χρηματοοικονομι­

κός πλούτος ανά κάτοικο) . Στην αλλαγή της 

χιλιετίας , η Ελλάδα ήταν 21 η στον κόσμο . 

Στην κορυφή της λίστας, η Ελβετία επανά­

κτησε την κορυφή που είχε χάσει την προ­

ηγούμενη χρονιά από τις ΗΠΑ. Γενικά, οι 

ευρωπαϊκές χώρες το 2017 τα πήγαν πο­
λύ καλύτερα από ό,τι τα προηγούμενα χρό­

νια . Αυτό, ωστόσο, πρωτίστως και κυρίως 

δείχνει ένα ισχυρότερο ευρώ. Η παγκόσμια 

αλλαγή της επενδυτικής συμπεριφοράς δεν 

παρατηρείται στην Ελλάδα, για έναν απλό 

λόγο: Από την εποχή της κρίσης , τα ελλη­

νικά νοικοκυριά δεν αποταμιεύουν: τα χρή­

ματα αποσύρονται από τις τραπεζικές κα­

ταθέσεις και τα χρεόγραφα πωλούνται. 

Μόνο πέρυσι , ένα μικρό ποσό επενδύθηκε 

μέσω ασφαλειών και συντάξεων. 

Ένας νέος δείκτης για την 

εθνική κατανομή του πλούτου 

Για καθαρότερη εικόνα της εθνικής κατανο­

μής πλούτου μέσα στο διεθνές πλαίσιο, η 

Allianz ορίζει έναν νέο δείκτη στην έκθεσή 
της , τον δείκτη Allianz Wealth Equity lndicator 
(AWEI). Μερικά από τα αποτελέσματα είναι 
εντυπωσιακά. Μαζί με τους «συνήθεις υπό­

πτους» ΗΠΑ, Νότια Αφρική, Ινδονησία και 

Ηνωμένο Βασίλειο, χώρες στις οποίες η κα­

τανομή του πλούτου είναι έντονα στρεβλή , 

περιλαμβάνονται και χώρες όπως η Δα­

νία, η Σουηδία και η Γερμανία. Από την άλ­

λη πλευρά, στα κράτη όπου η κατανομή του 

πλούτου είναι σχετικά ισορροπημένη περι­

λαμβάνονται πολλές χώρες της Ανατολικής 

και της Δυτικής Ευρώπης, μερικές από τις 

οποίες είναι χώρες κρίσης του ευρώ, όπως 

η Ιταλία , η Ισπανία και η Ελλάδα. 

Ακόμη κι αν τα τελευταία χρόνια κρίσης 

και λιτότητας έχουν οδηγήσει σε μεγαλύτε­

ρη ανισότητα στην Ελλάδα και την Ισπανία , 

εξακολουθούν να έχουν μια σχετικά σταθε­

ρή βάση για να επανέλθουν, καθώς τα πε­

ριουσιακά στοιχεία έχουν ευρεία κατανομή 

στον πληθυσμό - ιδιαίτερα όταν πρόκειται 

για ακίνητα περιουσιακά στοιχεία. Η Ελλά­

δα κατατάσσεται μεταξύ των χωρών με κα­

λύτερες επιδόσεις σε αυτή την κατάταξη . 

Αυτό αποδεικνύει μία κληρονομιά ευρείας 

κατανομής του πλούτου στην κοινωνία, την 

οποία η κρίση δεν κατέστρεψε ακόμη. 

ΕΙΔΗΣΕΙΣ -ΕΠΙΚΟΙΝΟΝΙΑ 

Οι επενδύσεις σε χρεόγραφα 

επιστρέφουν 

Το 2017 έγινε μία αξιοσημείωτη αλλαγή στην 
επενδυτική συμπεριφορά. Αφού οι αποταμι­

ευτές αγνόησαν σε μεγάλο βαθμό μετοχές 

και επενδυτικά κεφάλαια στη μετά την κρί­

ση εποχή , το 2017 σημειώθηκαν σημαντι­
κές εισροές στην κατηγορία αυτή των περι­

ουσιακών στοιχείων. Το μερίδιό της πέρυσι 

έφθασε στο ένα πέμπτο περίπου των νέων 

κεφαλαίων, μεγαλύτερο κι από εκείνο που 

είχε πριν από την κρίση. Στο πλαίσιο των 

ανερχόμενων χρηματιστηριακών αγορών , 

αυτό σήμαινε ότι τα χρεόγραφα απολάμ­

βαναν τη μεγαλύτερη ανάπτυξη από όλες 

τις κατηγορίες περιουσιακών στοιχείων το 

2017, που έφτασε συνολικά το 12,2% αντι­
προσωπεύοντας πάνω από το 42% όλων 
των αποταμιεύσεων στο τέλος του 2017. 
Στη δεύτερη θέση ακολουθούν οι απαιτή­

σεις από ασφαλιστικές εταιρείες και συντά­

ξεις, οι οποίες αντιπροσωπεύουν το 29% 
του χαρτοφυλακίου περιουσιακών στοιχεί­

ων και αυξήθηκαν πέρυσι κατά 5,2%. 
Όσο οι επενδυτές ανακάλυπταν εκ νέου 

τις κεφαλαιαγορές , οι τραπεζικές καταθέσεις 

έχαναν την εύνοια των νοικοκυριών σε όλο 

τον κόσμο. Μόνο το 42% των νέων επενδύ­
σεων πήγε σε τράπεζες, έναντι 63% το προ­
ηγούμενο έτος. Σε απόλυτους αριθμούς, αυ­

τό σήμαινε πτώση μεγαλύτερη από 390 δισ. 
ευρώ. Ως εκ τούτου, ο ρυθμός αύξησης των 

καταθέσεων μειώθηκε κατά δύο ποσοστιαί­

ες μονάδες σε 4,3% (μερίδιο χαρτοφυλακίου 
ενεργητικού σχεδόν 27%). 

Η αύξηση του χρέους 

επιταχύνεται 

Οι υποχρεώσεις για τα νοικοκυριά σε διε­

θνές επίπεδο αυξήθηκαν κατά 6% το 2017. 
Ο ρυθμός αύξησης ήταν επομένως ελαφρώς 

υψηλότερος από το 5,5% του προηγούμενου 
έτους. Και στην ευρωζώνη , ο ρυθμός αύξη­

σης του χρέους επιταχύνθηκε, αν και εξακο­

λουθεί να είναι πολύ μέτριος 2,6% (2016: 
1,5%). Ωστόσο, χάρη στην ισχυρή οικονο­
μική ανάπτυξη, η αναλογία του παγκόσμι­

ου χρέους (υποχρεώσεις ως ποσοστό του 

ΑΕΠ) αυξήθηκε μόνο ελάχιστα στο 64,3% 
(ευρωζώνη: 62,9%). Οι μέσοι όροι αυτοί κα­
λύπτουν τεράστιες διαφορές. Σε ορισμένες 

χώρες το χρέος και η δυναμική του έχουν 

φτάσει σε κρίσιμα επίπεδα. ■ 
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Michael Heise 
Επικεφαλής οικονομολόγος 

της Allianz 

Εξαιρετική 
, 

χρονια για 

τους επενδυτές 
το 2017 

«Το 2017 ήταν μία εξαιρετική χρο­
νιά. Παρά τις αυξανόμενες πολιτικές 

εντάσεις, για τους επενδυτές ήταν 

μία σχεδόν τέλεια χρονιά. Η οικονο­

μική ανάκαμψη που διαδέχτηκε την 

οικονομική κρίση κορυφώθηκε με μια 

ταυτόχρονη άνοδο σε όλο τον πλα­

νήτη και οι χρηματοπιστωτικές αγο­

ρές είχαν ισχυρή απόδοση, ιδίως οι 

μετοχικές αγορές. Ως αποτέλεσμα, 

τα χρηματοοικονομικά περιουσια­

κά στοιχεία των νοικοκυριών (κατα­

θέσεις, ποσά που προέρχονται από 

ιδιωτική ή κοινωνική ασφάλιση, χρε­

όγραφα κ.ά.) αυξήθηκαν σημαντικά, 

κατά 7,7%. Το παγκόσμιο ακαθάρι­
στο ενεργητικό ανήλθε σε 168 τρισ . 

ευρώ. Η χρονιά που πέρασε ήταν 

πολύ καλή για τους αποταμιευτές», 

δήλωσε ο Michael Heise, επικεφαλής 
οικονομολόγος της Allianz. «Αλλά 

ήταν καλή για όσο κράτησε, η μετά 

την κρίση εποχή τελείωσε για πάντα 

και τα σημάδια είναι ήδη ανησυχητι­

κά. Η άνοδος των επιτοκίων, ο εμπο­

ρικός πόλεμος και η ολοένα και π ι ο 

λαϊκιστική πολιτική προκαλούν δια­

κυμάνσεις και αναταράξεις. Ο πρώ­

τος μήνας αυτής της χρονιάς έδωσε 

ήδη μια πικρή πρόγευση», τόνισε ο 

Michael Heise. 

Ο κ. Mίchael Heίse 



Ϊ lΑΣΩ General 

Επιχειρηματική 
ι, 

αριστεια 

Τ
ο βραβείο επιχειρηματικής αριστείας Salus lndex 
Awards 2018 απέσπασε το ΙΑΣΩ , το Νο1 μαιευτήριο 

και κορυφαίο υπερσύγχρονο γυναικολογικό κέντρο 

στην Ελλάδα , όπως τονίζεται . Βραβεύθηκε ως μία από τις 

υγιέστερα αναπτυσσόμενες επιχειρήσεις στον τομέα της 

υγείας , ενώ το ΙΑΣΩ βραβεύτηκε για το σημαντικό πρό­

γραμμα δράσεων σε θέματα εταιρικής υπευθυνότητας. Η 

ετήσια συνάντηση επιχειρηματικής αριστείας στον τομέα 

Υγεία - Φάρμακο - Ομορφιά Salus lndex Awards 2018 
διοργανώθηκε από τον εκδοτικό οργανισμό New Times 
Publishing και πραγματοποιήθηκε σε κεντρικό ξενοδο­

χείο . Στην εκδήλωση παρευρέθησαν εκπρόσωποι των 

φορέων του κλάδου της υγείας , πρόσωπα του πολιτικού 

και επιχειρηματικού κόσμου , καθώς επίσης και εκπρό­

σωποι των ΜΜΕ . Βραβεύτηκαν οι επιχειρήσεις οι οποί­

ες εμφάνισαν τις υψηλότερες επιδόσεις στους τομείς της 

κερδοφορίας , των προσλήψεων για το διάστημα 2016-
2017, τα σημαντικότερα ερευνητικά προγράμματα και 

σχέδια καινοτομίας , καθώς και επίσης τα σημαντικότερα 

επενδυτικά σχέδια το 2015-2016. Οι βραβεύσεις προέ­
κυψαν μετά από πανελλαδική έρευνα που η New Times 
πραγματοποιεί κάθε χρόνο και η οποία στηρίζεται στα 

στοιχεία πάνω από 300 επιχειρήσεων. 

Το βραβcίο παρfΛαβc r; κ. Νάvσu ΧριστοπούΛοu, uπcύθuvr; 
Εταιρίκιjς Επικοιvωvίας και CSR, Εμπορική ΔιαJθuvσr; 
ομίΛοu ΙΑΣΩ, από τοv δημοσιογράφο και cπικεφαΛιjς τr;ς 

New Times Pυblishing κ. Σπύρο Κτcvά. 

ΕΙΔΗΣΕΙΣ -ΕΠΙΚΟΙΝDΝΙΑ 

ΜΥΜΙΝΕΤΊΑ 

e-εξυπηpέτηση 

γιο τους οσφοΑισμένους 
'Ε μφαση στην εξυπηρέτηση των ασφαλισμένων και των συνεργα­

τών της δίνει η Μινέττα Ασφαλιστική. Στο πλαίσιο αυτό προχώρη­

σε στη δημιουργία της νέας ηλεκτρονικής εφαρμογής My Minetta, 
που παρέχει στους ασφαλισμένους γρήγορα και απλά πληροφορίες για 

τα συμβόλαιά τους , καθώς και πρόσβαση σε χρηστικές πληροφορίες και 

λειτουργίες. Συγκεκριμένα , όπως υπογραμμίζεται , κάθε ασφαλισμένος 

στην εταιρεία , δημιουργώντας τον προσωπικό του λογαριασμό στην ηλε­

κτρονική διεύθυνση my.minetta.gr, μπορεί να επωφεληθε ί από δυνατότη­

τες όπως άμεση πρόσβαση στα στο ιχεία του ασφαλιστικού του διαμεσο­

λαβητή , εκτύπωση αντ ιγράφου του συμβολαίου και 

πρόσβαση στα στοιχεία του λογαριασμού του. Επί­

σης, παρέχεται ενημέρωση σχετικά με την πορεία της 

αποζημίωσης σε περίπτωση ζημιάς (σύντομα δια­

θέσιμη) , ενώ γ ίνεται σύνδεση απευθείας με το pay. 
minetta για γρήγορη και άμεση πληρωμή ασφαλί­

στρων και με δυνατότητα άτοκων δόσεων . 

ΕΒεΑοντικπ αιμοδοσία 

Μ 
ε επιτυχία ολοκλη­

ρώθηκε η εθελοντι ­

κή αιμοδοσία που 

πραγματοποιήθηκε στα 

κεντρικά γραφεία της ΜΙ­

ΝΕΠ Α, δράση που οργα­

νώθηκε από την ομάδα Κοι­

νωνικής Υπευθυνότητας 

της Εταιρείας , σε συνεργα­

σία με την αιμοδοσία του 

Γενικού Νοσοκομε ίου Αθη­

νών «Γ. Γεννηματάς». Όπως επισημαίνεται , η ανταπόκριση των εργαζο­

μένων , των συνεργατών αλλά και φίλων της εταιρείας υπήρξε ιδιαίτερα 

θετική , με αποτέλεσμα να συγκεντρωθούν πολλές μονάδες αίματος . Υπο­

γραμμίζεται ότι η εταιρεία πραγματοποιεί αιμοδοσίες από το 2012, αντ ι ­

λαμβανόμενη την ανυπολόγιστη προσφορά τους στο κοινωνικό σύνολο 

και την ουσιαστική βοήθεια που παρέχουν σε συνανθρώπους μας . 
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ΕΙΔΗΣΕΙΣ -ΕΠΙΚΟΙΝDΝΙΑ 

·εμφαση στην εκπαίδευση 

Μ 
ε μεγάλη συμμετοχή και επιτυχία ολοκληρώθηκαν τα σεμινάρια επανεκπαίδευ­

σης με θέμα : «Συναισθηματική Νοημοσύνη & Πρακτική της Διαπραγμάτευσης» από 
την ΝΡ Ασφαλιστική , που διεξήχθησαν στο Μαρούσι , στη Θεσσαλονίκη , στον Βόλο , 

στην Αλεξανδρούπολη , στα Γιάννενα , στην Πάτρα , στη Σπάρτη και τη Χαλκίδα , με την πα­

ρουσία άνω των 500 συνεργατών της εταιρείας . Όπως τονίζεται , η ΝΡ Ασφαλιστική δίνει 

ιδιαίτερη σημασία στο θεσμό της εκπαίδευσης , όχι μέσα από τη θεσμική υποχρέωση που 

επέβαλε η Τράπεζα της Ελλάδος στα σεμινάρια επανεκπαίδευσης, αλλά κυρίως από μία βα­

θύτατη υπευθυνότητα απέναντι στον επαγγελματία ασφαλιστή και συνεργάτη της εταιρείας . 

Στο Costa Navarino τα στελέχη 

Σ
το Costa Navarino πραγματοποιήθηκε το ταξίδι επιβράβευσης 60 στελεχών των καταστημά­
των ΕΤΕ . Οι συμμετέχοντες είχαν την ευκαιρία να αποδράσουν για λίγο από την απαιτητι­

κή καθημερινότητά τους , να απολαύσουν μια ομολογουμένως εξαιρετική περιοχή , αλλά και 

-σε σαφώς χαλαρότερους ρυθμούς- να ανταλλάξουν απόψεις και προβληματισμούς τόσο μετα­

ξύ τους όσο και με τα στελέχη της Εθνικής Ασφαλιστικής που τους συνόδευαν. Από τις ξεχωρι­

στές στιγμές του τριημέρου ήταν η συμμετοχή στην ομαδική δραστηριότητα στο Golf Clinic και η 
βραδιά του εορταστικού δείπνου στο ιδιαίτερο Great Hall του Costa Navarino. Αξίζει να σημει­
ωθεί ότι οι δύο αυτές διοργανώσεις ήταν χορηγία της Affidea, του μεγαλύτερου παρόχου στον 
κλάδο των υπηρεσιών Πρωτοβάθμιας Φροντίδας Υγείας στην Ευρώπη . Στο ταξίδι επιβράβευσης 

μεταξύ άλλων συμμετείχαν : από την Εθνική Τράπεζα , ο κ . Σκιαδιώτης Βασίλειος , βοηθός γενι­

κός διευθυντής της Λιανικής Τραπεζικής , οι τρεις διευθυντές Δικτύου κ . κ . Δημήτριος Καλογερό­

πουλος, Χρήστος Ασημακόπουλος και Αναστασία Ναζίδου , οι δύο περιφερειακο ί διευθυντές κ . κ . 
Λεοvάρδος Κουντουργιώτης και Κων/νος Μελανάκης, και ο κ. Διονύσιος Νοδάρος , επικεφαλής 

Bancassurance. Από την Εθνική Ασφαλιστική , ο πρόεδρος του Δ.Σ. Χριστόφορος Σαρδελής , ο 

αναπληρωτής διευθύνων σύμβουλος Σταύρος Κωνσταντάς , ο γενικός διευθυντής Γεώργιος Ζα­

φείρης, ο διευθυντής Bancassurance Διαφήμισης Marketing & Λοιπών Συνεργασιών Γιάννης Ση­
φάκης και η διευθύντρια Ατομικών Ασφαλίσεων Ζωής & Υγείας Ελένη Αβραvά . Από τη AFFIDEA 
συμμετείχαν ο CEO Θεόδωρος Καρούτζος , ο σύμβουλος Διοίκησης Αθανάσιος Λοπατατζίδης 

και η διευθύντρια Ασφαλιστικών Εταιρειών και Δικτύου Affidea Μαρουσσώ Τρέσσου. 
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Στο βιjμα ο κ. Θcόδωρος Καρούτ(ος 

8ο[Π~ρ~α 
Μέγας χορηγός 

του Ιωνικού 
Νίκαιας 

Ε
νώνουν τις δυνάμεις τους η ομά­

δα καλαθοσφαίρισης και ο όμι­

λος διαγνωστικών εργαστηρίων 

και ανακοινώνουν τη μετονομασία 

της ομάδας σε «Ιωνικός Νίκαιας 

Affidea» για τη νέα σεζόν . Η Affidea, 
ο κορυφαίος φορέας παροχής υπη­

ρεσιών Εξωνοσοκομειακής Φροντί­

δας στην Ευρώπη , με δραστηριότητα 

σε 16 χώρες και 245 ιατρικά κέντρα, 
θα συμπληρώνει το όνομα της ομά­

δας σε κάθε επίσημη αναφορά της 

και πάνω από όλα θα αποτελέσει 

τον μεγάλο χορηγό στη νέα «σελίδα» 

που ανοίγει πλέον η ομάδα μπάσκετ 

του Ιωνικού. Ο Θεόδωρος Καρού­

τζος , πρόεδρος και διευθύνων σύμ­

βουλος της Affidea Ελλάδος , ανέφερε 

μεταξύ άλλων ότι «η Affidea υπηρετεί 
με συνέπεια το ανθρωποκεντρικό της 

όραμα που καθορίζει κάθε της δρα­

στηριότητα. Θα είμαστε δίπλα στον 

Ιωνικό και είναι τιμή μας που το όνο­

μα της Affidea θα αναφέρεται δίπλα 
στο όνομα της ιστορικής αυτής ομά­

δας» , υπογράμμισε ο κ . Καρούτζος . 



ΕΙΔΗΣΕΙΣ -ΕΠΙΚΟΙΝDΝΙΑ 

Στα ιδιόκτητα γραφεία της 

Η 
Mega Brokers, όπως λέει ο ιδρυτής της 
Γιάννης Χατζηθεοδοσίου, ξεκίνησε το 

1992 από την Αγία Βαρβάρα για να κα­
τακτήσει την ελληνική ασφαλιστική αγορά . 

Το ιδιόκτητο κτίριο , έδρα των γραφείων της 

που εγκαινίασε αρχές Νοεμβρίου (Φαλήρου 

και Ζαν Μωρεάς) , κοντά στο κέντρο της Αθή­

νας, δεν μπορεί παρά να είναι ένας σταθμός 

στην περαιτέρω ανάπτυξή της , καθώς, όπως 

είπε και ο ίδιος ο πρόεδρος Γιάννης Χατζη­

θεοδοσίου , επικαλούμενος τον ποιητή, αυτός 

και οι συνεργάτες τους «έχουν όνειρα ευρύ­

χωρα» και συνεχίζουν . 

Η πορε ία της Mega Brokers ε ίναι η ίδια η 

πορεία της διαμεσολάβησης στην ελληνική 

ασφαλιστική αγορά . Το 1990 υπήρχαν μεν 
ιστορικά γραφεία (μεσιτικά ή πρακτορεία) 

στην Ελλάδα , όχι όμως μεγάλα σε μέγεθος. 

Όταν συνέκρινες την ελληνική αγορά με την 

ευρωπαϊκή , διαπίστωνες αυτό το έλλειμμα . 

«Έξω» είχαν ήδη δημιουργηθεί πολυεθνικοί 

κτορειακών εταιρειών με παράλληλη υποχώ­

ρηση του agency άλλαξε τα δεδομένα των 
δικτύων στη μικρή κατά τεκμήριο ελληνική 

ασφαλιστική αγορά . Ο ρόλος της ανεξάρτη­

της -εκτός agency- δ ι αμεσολάβησης αναβαθ­

μίστηκε και ισχυροποιήθηκε -διαπραγματευ­

τικά- απέναντι στις ασφαλιστικές εταιρείες, οι 

οποίες «επενδύουν» πολύ περισσότερο για 

την ανάπτυξή τους στα δίκτυα πρακτόρων 

και μεσιτών. Είναι όμως φυσικό κάθε τι που 

μεγαλώνει να διεκδικεί ζωτικό χώρο από κά­

ποιους άλλους, να διεκδικεί όρους επιβίωσης 

και ανάπτυξης και να «πιέζει» συστήματα και 

«καταστάσεις». Ήταν και είναι τόσο έντο­

νη η ανάπτυξη της διαμεσολάβησης -εκτός 

agency- που θέτει εκ νέου προς εξέταση και 
καθορισμό το ρόλο μεσιτών και πρακτόρων , 

θέματα που προφανώς θα λύσει και το νέο 

σχέδιο νομού που θα εισαγάγει την 100 στο 
ελληνικό νομοθετικό πλαίσιο. 

-Η Mega Brokers, όλα αυτά τα χρόνια υπό 
μεσιτικοί όμιλοι , ενώ στην 

Ελλάδα δραστηριοποι­

ούνταν κάπο ια «γραφει­

άκια» ε ίτε παλαίμαχων 

γενναίων ασφαλιστών εί­

τε και νεότερων που μό­

λις ξεκινούσαν. Σήμερα η 

ελληνική διαμεσολάβηση 

MEGA 
την ηγεσία του Γιάννη 

Χατζηθεοδοσίου , κι­

νήθηκε μεθοδικά και 

διεύρυνε την παρου­

σία της στην ελληνική 

ασφαλιστική αγορά . 

Σήμερα αποτελεί ένα BROKERS 
έχε ι αλλάξει . Πολλά «γραφεία» μεγάλωσαν 

και έγιναν ολόκληρες εταιρείες με δίκτυα , με 

υψηλούς τζίρους και πολλά έσοδα αλλά και 

κέρδη. Η Mega Brokers μετεξελίχθηκε από 

ένα γραφείο στην Αγία Βαρβάρα στη μεγα­

λύτερη ίσως μη τραπεζική μεσιτική εταιρεία . 

Όπως αντιγράφουμε από τον ισολογισμό 

της το 2017, είχε «καθαρά» έσοδα ύψους 
10.730.756,62 ευρώ έναντι 10.231.338,51 ευ­
ρώ το 2016 και καθαρά κέρδη μετά φόρων 
779.816,73 ευρώ έναντι 713.396,49 ευρώ το 
2016. 

-Η μεγέθυνση αυτή των μεσιτικών και προ-

Ο πρόεδρος και διεuθύvωv σύμβοuΛος 
της Mega Brokers, κ. Γιάwης 

Χ ατ(ηθεοδοσίοu, κόβει τηv κορδέ)ια 

εγκαιvιά(οvτας τα vέα γραφεία 
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παράδειγμα μελέτης για την πορεία ανάπτυ­

ξης του συνόλου της ελληνικής διαμεσολάβη­

σης. Παράλληλα , λόγω του μεγέθους της , προ­

σφέρεται για τη διεξαγωγή συμπερασμάτων 

που αφορούν στο σύνολο του κλάδου . Αυτή 

είναι ίσως και η μεγαλύτερη αναγνώριση από 

τους τρίτους , αυτός είναι άλλωστε ο ρόλος του 

ηγέτη! Αυτή είναι επίσης κα ι η ευθύνη της. Να 

συνεχίσει να κινείται με σύνεση , δημιουργικά 

προς όφελος των μετόχων της, των ανθρώπων 

της, των συνεργατών της αλλά και του θεσμού 

της ιδιωτικής ασφάλισης. Σε κάθε περίπτωση , 

η ανάπτυξή της πλέον φαίνεται ότι δεν χωρά 

στη μικρή ελληνική ασφαλιστική αγορά . Και 

όπως το αναφέρει η ιδία στην εισαγωγική της 

σελίδα στο megabroker.gr, το όραμά της δεν 
μπορεί να είναι άλλο από το «να διευρύνου­

με τη δυναμική μας παρουσία τόσο στην ελ­

ληνική όσο και στην ευρωπαϊκή ασφαλιστική 

αγορά» . 

Στα εγκαίνια του κτιρίου της Mega Brokers 
παραβρέθηκαν, όπως ήταν αναμενόμενο , 

πλήθος συνεργατών της εταιρείας και εκπρό­

σωποι των ασφαλιστικών εταιρειών (διευ­

θύνοντες σύμβουλοι , διευθυντές πωλήσεων 

κ.λπ.) . Όλοι μαζί ευχήθηκαν «Καλορ ίζικη» 

για τη νέα ιδιόκτητη έδρα της και πάντα 

«Μegaλες» επιτυχίες . ■ 

interasco 
Ασφαλιστ ι κή Εταιρ ε ία 

Βασ. Γεωργίου 44 & Κάλβου, 152 33 Χαλάνδρι 
Τηλ.: +302106793100, Fax: +302106776035 
www.interasco.gr, e-mai l: info@interasco.gr 

Η lnterasco εξ-ασφάλιση ... εγγυάται. 

... γιατί είμαστε στον ασφαλιστικό χώρο από το 1890. 

.. . γιατί πάνω από 120 χρόνια εξ-ασφαλίζουμε με συνέπεια , εντιμότητα και 

σιγουριά χιλιάδες πελάτες μας . 

.. . γιατί σήμερα σαν μέλος του ομίλου Harel που έχει 2 εκ. πελάτες, 1,7€ δις 
κύκλο εργασιών , 731.000.000€ ίδια κεφάλαια και 21,5€ δις επενδυμένα 

κεφάλαια είμαστε δυνατοί περισσότερο από ποτέ . 

Πάνω από όλα όμως λογαριάζουμε εσάς που μας εμπιστεύεστε την υγεία σας , 

την περιουσία σας, το μέλλον και την ευτυχία σας. 

Αυτή την εμπιστοσύνη μετατρέπουμε σε σίγουρη δύναμη για να δημιουργείτε 

απερίσπαστοι και να προοδεύετε. 

Έτσι , γιατί ασφάλεια σημαίνει σίγουρα, γρήγορα ... απλά lnterasco! 



Του ΚΩΣΤΗ Ε. ΣΠΥΡΟΥ 

Σ 
ε μια ζεστή ατμόσφαιρα πραγματοποι­

ήθηκε το Cocktail Party που διοργάνω­
σε η Atradius για να γιορτάσει τα 20 

χρόνια παρουσίας της στην ελληνική ασφα­

λιστική αγορά . Η κάμερα του nextdeal.gr 
παραβρέθηκε στην εκδήλωση και σας με­

ταφέρει εικόνες , καθώς και δηλώσεις στελε­

χών της εταιρείας σχετικά με την ασφάλιση 

πιστώσεων και την πορεία της Atradius. 
«Τα τελευταία 5 χρόνια έχουμε τη χα­

ρά να είμαστε market leader», δήλωσε 
στην κάμερα του nextdeal. 
gr ο εμπορικός διευθυ­

ντής της Atradius, κ. Γιάν­

νης Γκιώνης , τονίζοντας 

πως η ασφάλιση πιστώσε­

ων είναι μια αγορά η οποία 

αναπτύσσεται δυναμικά . 

«Βγαίνουμε από την κρίση 

και αυτό δίνει και μια νέα ώθηση στις πι­

στώσεις, γιατί πολλές εταιρείες είχαν γυρί­

σει σε άλλους όρους πληρωμής ή άλλους 

τύπους εγγυήσεων . Άρα λοιπόν θεωρούμε 

ότι είναι μια νέα περίοδος που θα υπάρχει 

ΕΙΔΗΣΕΙΙ · ΕΠΙΚΟΙΝΟΝΙΑ 

έντονη εμπορική δραστηριότητα» , τόνισε ο 

κ. Γκιώνης , υπογραμμίζοντας ταυτόχρονα 

πως η εταιρεία του θα κινηθεί με ακόμα πιο 

δυναμικό ρυθμό. Επιπλέον , υποστήριξε ότι 

πρέπει όλες οι ελληνικές επιχειρήσεις , όχι 

μόνο οι μεγάλες ή οι πολυεθνικές, να απο­

κτήσουν την ασφαλιστική συνείδηση και 

στον τομέα των πιστώσεων. 

Η κ . Μαρία Παπαζαρκάδα, αναπληρώ­

τρια γενική διευθύντρια της Atradius, δήλω­
σε από την πλευρά της ότι η Atradius παρέα 
με τους ασφαλισμένους της αντεπεξήλθαν 

σε όλες τις προκλήσεις και βγήκαν νικητές 

γκες ενός κλάδου ο οποίος συνεχώς αλλά­

ζει προκειμένου να προσαρμοστεί στα νέα 

οικονομικά και ευρωπαϊκά δεδομένα» , είπε. 

Σύμφωνα με την κ. Παπαζαρκάδα , στόχος 

της εταιρείας είναι να κάνει στη συνείδηση 

των Ελλήνων την ασφάλιση των πιστώσεων 

ταυτόσημη με ανάπτυξη , με κερδοφορία , με 

ενημέρωση και με πρόοδο . 

Μέσα στα 20 χρόνια παρουσίας της στην 
ελληνική αγορά , η Atradius ήταν πιστός 

σύμμαχος και δίπλα στον Έλληνα επιχει­

ρηματία , υποστήριξε ο κ . Γεράσιμος Τζέ­

ης , διευθύνων σύμβουλος της Atradius. 
Όπως ανέφερε , η εταιρεία του 

Atradius 
έχει προσφέρει προϊόντα για 

να βοηθήσει τις ελληνικές επι­

χειρήσεις , το πολυτιμότερο εκ 

των οποίων ήταν και παραμέ-

Μ · · k bl · νει η πρόληψη των επισφαλει-
aηag~ηg ΓΙS , ena ing trade ών. «Με την τεχνογνωσία και τη 

κατακτώντας κάθε κορυφή χέρι - χέρι . «Αντι­

μετωπίσαμε αρκετούς κινδύνους, αλλά και 

το δυναμισμό της αγοράς, και μπορέσαμε 

να προσαρμοστούμε με tailor-made προϊ­
όντα στις καθημερινές απαιτήσεις και ανά-
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διεθνή παρουσία της Atradius» , 
επεσήμανε ο κ. Τζέης, «μπορούμε να συμ­

βουλεύουμε με μεγάλη ακρίβεια τον Έλλη­

να επιχειρηματία , ώστε να αποφύγει τις κα­

κοτοπιές» . Τόνισε, επίσης, ότι η Atradius και 
οι αναλυτές της διαγνώσκουν σημάδια βελ-

ΕΙΔΗΣΕΙΣ -ΕΠΙΚΟΙΝΟΝΙΑ 

Αριστερά: Ο κοr Γιάwηr Γκιώvηr Εμπορικόr Διευθυvτιjr, fJ κα Μαρία Παπα(αpκάδα Αvαπ.Ληpώτρια Γεvικιj Διευθιίvτρια και 
ο κοr Γεράσιμοr T(tηr, Διευθιίvωv .Σιίμβου.Λοr, Δε{ιά: Οι κ.κ. Γεράσιμοr T(tηr (δε{ιά) και Κωστιjr Σπύρου. 

τίωσης στην ελληνική οικονομία . 

Η Atradius παρέχει υπηρεσίες ασφά­

λισης εμπορικών πιστώσεων , είσπραξης 

απαιτήσεων και εγγυήσεις παγκοσμίως με 

παρουσία σε 50 χώρες. Αποτελεί μέρος του 
Ομίλου Grupo Catalana Occidente (GCO. 
MC), ενός κορυφαίου ισπανικού ομίλου 

στον τομέα των Ασφαλίσεων και της Πα­

γκόσμιας Ασφάλισης Πιστώσεων. Το ελ­

ληνικό υποκατάστημα της Atradius παρέχει 
υπηρεσίες ασφάλισης εμπορικών πιστώσε­

ων και είσπραξης επισφαλών απαιτήσεων . 

Στα χρόνια της παρουσίας της στην Ελλά­

δα , η Atradius έχει διαγράψει μια σταθερή 
και ανοδική πορεία, επιτυγχάνοντας να πε­

ριλαμβάνεται στις σταθερές επιλογές των 

Ελλήνων επιχειρηματιών και των ασφαλι­

στικών διαμεσολαβητών . 

Η Ασφάλιση Εμπορικών Πιστώσεων εί­

ναι ένα προϊόν που βοηθά στην προστασία 

της επιχείρησης από απώλειες που μπορεί 

να προκληθούν από την αδυναμία ενός πε­

λάτη να πληρώσει . Έχει σχεδιαστεί ούτως 

ώστε να επιτρέψει στην επιχείρηση να συ­

ναλλάσσεται με αυτοπεποίθηση και αίσθη­

μα ασφάλειας και ταυτόχρονα να διερευνά 

νέες αγορές και προϊόντα , γνωρίζοντας ότι 

είναι προστατευμένη έναντι των κινδύνων 

που ελλοχεύουν στις επί πιστώσει συναλ­

λαγές. Συνάπτοντας συμβόλαιο Ασφάλισης 

Πιστώσεων με την Atradius, ο επιχειρηματί­
ας λαμβάνει υποστήριξη από ομάδα επαγ-

παρουσίας της στην 

Ελλάδα, η Atradius έχει 
διαγράψει μια σταθερή 

και ανοδική πορεία, 

επιτυγχάνοντας να 

περιλαμβάνεται στις 

σταθερές επιλογές των 

Ελλήνων επιχειρηματιών 

και των ασφα στι ν 

διαμεσολαβητ 

γελματιών , οι οποίοι βρίσκονται κοντά τό­

σο σε αυτόν όσο και στις επιχειρήσεις με τις 

οποίες συναλλάσσεται. Η τοπική ομάδα της 

Atradius έχει τη βάση της στην Ελλάδα και 
ε ίναι εξοικειωμένη με το επιχειρηματικό πε­

ριβάλλον , τα ήθη , τις πρακτικές και τους νό­

μους που διέπουν την τοπική αγορά. Επι­

πλέον , η παγκόσμια εμβέλεια της Atradius 
και η διεθνής εμπειρία εκτείνονται σε αγο­

ρές όπου εδρεύουν οι υφιστάμενοι αλλά και 
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οι εν δυνάμει πελάτες του επιχειρηματία. 

Αυτό επιτρέπει στην εταιρεία να προσφέρει 

στους πελάτες της τα οφέλη που απορρέουν 

από τη γνώση της αναφορικά με τις εμπορι­

κές συναλλαγές σε παγκόσμιο επίπεδο , σε 

συνδυασμό με μια ομάδα στελεχών που συ­

νεργάζεται στενά μαζί της, ανεξάρτητα από 

το πού αυτά βρίσκονται ανά τον κόσμο. 

Οφέλη της Ασφάλισης 

Πιστώσεων της Atradius 
Μέσω της Ασφάλισης Εμπορικών Πιστώσε­

ων η Atradius μπορεί να παρέχε ι στην επι­

χείρηση: 

1 Αυξημένη πρόσβαση σε χρηματοδότηση , 

μιας και μπορεί να παρέχει στην τράπεζα τις 

εγγυήσεις που απαιτούνται για την επέκτα­

ση της χρηματοδότησης. 

1 Υποστήριξη στη λήψη στρατηγικών απο­
φάσεων, μέσα από τη χαρτογράφηση ευκαι­

ριών αλλά και πιθανών κινδύνων . 

Ι Έναν πιο υγιή ισολογισμό , μέσω της μείω­

σης των προβλέψεων για επισφαλείς απαι­

τήσεις. 

1 Ένα δίχτυ ασφαλείας που παρέχει στις 
επιχειρήσεις περισσότερες ευκαιρίες για 

ανάπτυξη , καθώς δίνει τη δυνατότητα για 

δοκιμή νέων αγορών και προϊόντων , πάντο­

τε με ασφάλεια , δεδομένου ότι ο επιχειρημα­

τίας γνωρίζει πως μπορεί να προστατευτεί 

έναντι επισφαλών απαιτήσεων. ■ 

Αναδημοσίευση από το NextDeal.gr 
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, ΕΙΔΗΙΕΙΣ -ΕΠΙΚΟΙΝΟΝΙΑ 

Στιγμιότυπο από το ταξίδι επιβράβευσης 

Στο Εδιμβούργο οι συνερyιίτες 

Prime lnsurance και Εδιμβούργο φέτος έγιναν το δίδυμο της επιτυχίας σε 
ένα τετραήμερο ταξίδι επ ι βράβευσης. Τα βήματα των 35 και πλέον συ­
νεργατών τούς έφεραν ανάμεσα από επιβλητικά κτίρια, πλακόστρωτα σο­

κάκια και κρυφά αδιέξοδα , μυστικές pub και μαγαζιά με κασμίρια, ενώ τη βόλ­
τα τους συνόδευε παντού ο ήχος της γκάιντας από κάποιον πλανόδιο μουσικό . 

Μια περιήγηση στο Εδιμβούργο δεν θα μπορούσε να μην περιλαμβάνει τον βα­

σικό πρωταγωνιστή της χώρας ολόκληρης: το ουίσκι. Επισκέφθηκαν ένα από 

τα παλαιότερα αυθεντικά αποστακτήρια παραγωγής σκοτσέζικου single malt 
ουίσκι και μυήθηκαν τόσο στα μυστικά της διαδικασίας απόσταξης και παλαίω­

σης όσο και στα γευσιγνωστικά του σκοτσέζικου προϊόντος. 

Στην πρωτεύουσα της γκάιντας και του κιλτ και με σύμμαχο τον ηλιόλου­

στο καιρό , οι επιτυχόντες του διαγωνισμού πωλήσεων της Prime lnsurance 
πέρασαν όμορφα , ανανεώθηκαν και έθεσαν ακόμα υψηλότερους παραγωγι­

κούς στόχους . Τους συνεργάτες της εταιρείας συνόδευσαν σε αυτό το ταξί­

δι ο γενικός διευθυντής της Prime lnsurance Ελλάδος κ . Ανδρέας Ρούβας, ο 

εμπορικός διευθυντής κ. Μάριος Μήτρας , ο τεχνικός διευθυντής Γενικών Κλά­

δων κ . Στάθης Γκόργκας και ο αναπληρωτής οικονομικός διευθυντής κ. Μι­

χάλης Σταθάτος. 

ΝΕΟΣ ΠΟΣΕΙΔΩΝ Ανώνuμοs Ελληνική Ασφαλιστική Εταιρεία 
Σuνεπήs σε ό,τι πει 

φ INTERAMERICAN 
PART OF ACHMEA 

ΣχοΑιί Management 

Τ
ους μελλοντικούς managers προετοιμάζει 
η lnteramerican με τη νεοσύστατη σχολή 

Management INTERAMERICAN και όπως 

τονίζεται η Διεύθυνση Εκπαίδευσης και Ανά­

πτυξης της εταιρείας , αναπτύσσει ένα μοναδι­

κό περιβάλλον διαρκούς και συστηματικής βελτί­

ωσης των δεξιοτήτων ηγεσίας , σε κάθε βαθμ ίδα 

management των γραφείων πωλήσεων . 

Η σχολή καλύπτει την ανάγκη για κατάρτ ι ση 

και ανάπτυξη ηγετών εστιασμένη στον πελάτη 

και το μέλλον , αναδεικνύοντας νέες διαστάσεις 

λειτουργίας του συστήματος agency, νέες γνώ­

σεις και εργαλεία . Σε αυτό το πλαίσιο , έχει σχεδι­

αστεί ένα ολοκληρωμένο , μεγαλόπνοο πρόγραμ­

μα, ενώ αναβαθμίζεται και η σχέση συνεργασίας 

της εταιρείας με τη LIMRA, προκειμένου να αξι­
οποιηθεί η υψηλή ασφαλιστική και εκπαιδευτι­

κή τεχνογνωσία του ευρωπαϊκού οργανισμού , με 

χρήση συγχρόνων μεθοδολογιών . 
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Αιτήσεις για 
, 

τις πεpικοπες 

Μ 
ε αφορμή την κινητικότη­

τα και το θόρυβο σχετι­

κά με τη διεκδίκηση περι­

κοπών από εργαζόμενους στον 

δημόσιο και ιδιωτικό τομέα, η 

Arag ανέθεσε σε επιτελε ίο συ­

νεργατών δικηγόρων τη μελέ­

τη του θέματος. Όπως σημειώ­

νει η εταιρεία , η μελέτη κατέληξε 

στη διαπίστωση ότι στέρεο νο­

μολογιακό έδαφος για άσκηση 

αγωγής σήμερα δεν υπάρχει , 

αφού πρόκειται για πρωτοβάθμι­

ες αποφάσεις που υπόκεινται σε 

ένδικα μέσα . 

Η διαπίστωση αυτή συμπλέ­

ει με τη γνώμη εγκρίτων καθηγη­

τών νομικών, του προέδρου του 

Δικηγορικού Συλλόγου Αθηνών , 

ψύχραιμων νομικών συμβούλων 

ανώτατων συνδικαλιστικών ορ­

γανώσεων (ΑΔΕΔΥ) κ.λπ. Κα­

τόπιν αυτών , η εταιρεία εξέδω­

σε συνημμένη ανακοίνωση που 

είναι αναρτημένη στην ιστοσε­

λίδα www.ARAG.gr και προετοι­
μάστηκε κατάλληλα ώστε να χο­

ρηγεί στους ασφαλισμένους της , 

ανά κατηγορία εργαζομένων κά­

θε τομέα εργασίας, την κατάλλη­

λη αίτηση που διαμόρφωσαν οι 

συνεργάτες της δικηγόροι , ώστε 

εκείνοι να την υποβάλουν, όπου 

απαιτείται , προς ενδυνάμωση 

των συμφερόντων τους. 

/#////n'///Q///////#///n'////#///#//#///////#////#/n'//n'///////n'///////////#/#///// 

ΕΙΔΗΣΕΙΣ -ΕΠΙΚΟΙΝΟΝΙΑ 

Ο κ. Πάvος Δημητρίου συvομι.Αεί μt τους συμμtτiχοvτtς 

Στηρίζει τους νέους ανθρώπους 

η 
ιο συμμετοχικά και διαδραστικά από κάθε άλλη φορά ήταν τα φετινά Business Days 
που φιλοξένησε η Generali στα κεντρικά της γραφεία στην Αθήνα. Η εταιρεία υποδέ­
χθηκε πάνω από 30 φοιτητές και αποφοίτους ανώτατων πανεπιστημιακών ιδρυμάτων , 

οι οποίοι φ ιλοδοξούν να ξεκινήσουν δυναμικά την επαγγελματική τους καριέρα . Τους συμ­

μετέχοντες συνόδευσε ο καθηγητής Ιορδάνης Λαδόπουλος , ο οπο ίος είναι εμπνευστής του 

Πανοράματος Επιχειρηματικότητας. Ένας θεσμός που , όπως τονίζεται , επιχειρε ί να ανοίξει 

το διάλογο των νέων ταλέντων με το χώρο εργασίας, αλλά κα ι να αποτελέσει ένα forum ιδε­
ών και ανάπτυξης της καινοτομίας και της επιχειρηματικότητας. Κατά τη διάρκεια της επίσκε­

ψής τους , ο ι νέοι είχαν την ευκαιρία να συνομιλήσουν αλλά και θέσουν ερωτήματα σε έμπει­

ρα στελέχη της Generali . Τους φοιτητές καλωσόρισε ο CEO της Generali , κ . Παναγιώτης 

Δημητρίου , ο οποίος συνομ ίλησε μαζί τους σε φιλικό κλίμα κα ι δέχθηκε ερωτήσεις γ ια τον 

ασφαλιστικό κλάδο και το ρόλο της ασφάλισης . Ο κ . Βασιλόπουλος , Chief Technical Officer 
της εταιρείας , παρουσίασε ένα ενδιαφέρον casestudy ενός προϊόντος telematics, ενώ η HR 
Manager Μαρία Καμπανέλλου τόνισε ότι «στην Generali η στήριξη και η ανάπτυξη νέων τα­

λέντων αποτελούν στρατηγική μας προτεραιότητα». ■ 

~ BROKERS UNION 
~ ΜΕΣΙΤΕΣ ΑΣΦΑΛΕΙΩΝ Α.Ε. 

Στπν Αράχοβα οι αποκλειστικοί συνεργάτες 

Μ 
ε επιτυχία πραγματοποιήθηκε στην Αράχοβα η καθιερωμένη εξάμηνη συνάντηση των 

αποκλειστικών συνεργατών της Brokers Union. Όπως τονίζεται , η συνάντηση πραγμα­

τοποιήθηκε με τη χορηγία της lnterasco, την οποία και τ ίμησαν με την παρουσία τους 

η κ. Ναταλία Γιαννιού , διευθύντρια Πωλήσεων & Marketing, και η κ. Άννη Βασιλιάγκου , διευ­

θύντρια Κλάδου Υγείας & Προσωπικών Ατυχημάτων . Οι συνεργάτες απόλαυσαν ένα ξεχωρι ­

στό και ιδια ίτερα εποικοδομητικό τριήμερο διότι τους δόθηκε η ευκαιρ ία να συζητήσουν μετα­

ξύ τους και με τη διοίκηση , να ανταλλάξουν απόψεις και να ενημερωθούν για την πορεία της 

αγοράς . Επίσης, να ενημερωθούν για το στρατηγικό σχεδιασμό και νέους στόχους της Brokers 
Union και για το έτος 2019. 
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ΕΑΕΕ Ασφαλίζω σημαίνει φροντίζω 
Με αφορμή την Ημέρα Ασφάλισης , πά­

ντα στο πνεύμα της αποστολής της , η ΕΑ­

ΕΕ επιμελήθηκε μια νέα καμπάνια για την 

ανάδειξη της αξίας της ασφάλισης και του 

ασφαλιστικού κλάδου γενικότερα . Η κα­

μπάνια ε ίναι φρέσκια και διαφορετική, τό-

σο σε σύλληψη όσο και σε υλοποίηση . 

Ευαισθητοποιεί το κοινό με έξυπνη ματιά 

και χαριτωμένο χιούμορ. Κεντρικό concept 
της εκστρατείας είναι τα απρόβλεπτα γε­

γονότα , τα oops που δημιουργούν τις δι­
κές τους ανατροπές στην πορεία της ζωής 

μας. Υπογραφή και κεντρικό μήνυμα είναι 

το moto της ΕΑΕΕ , «Ασφαλίζω σημαίνει 

φροντίζω». «Ας την αξιοποιήσουμε με το 

να μοιραστούμε το μήνυμά της με όλους» , 

επισημαίνει η γενική διευθύντρια κ. Μαρ­

γαρίτα Αντωνάκη. 
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Η ομάδα TIJf Εlνικήr 
Ασφα.Αιστικής ι · 

ΕβΝΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 

'Ετpεξε 

για καλό σκοπό 

η 
όντα παρούσα σε πρωτοβουλίες 

για φιλανθρωπικούς σκοπούς, η 

Εθν ι κή Ασφαλιστική έλαβε μέρος 

στη φετινή διοργάνωση «Τρέξε Χωρίς 

Τερματισμό» που πραγματοποιήθηκε 

στη Θεσσαλονίκη . Στον αγώνα δρόμου 

για καλό σκοπό συμμετείχαν χιλιάδες 

δρομείς κυρ ίως από τη Θεσσαλονίκη 

και τη Βόρεια Ελλάδα. Στις επιμέρους 

ομαδικές κατηγορίες που συμμετείχαν 

στον υπερμαραθώνιο των 50 ωρών, η 

ομάδα της Εθνικής Ασφαλιστικής πρώ­

τευσε στην Β ' κατηγορ ία (20-39 άτομα) 
καλύπτοντας μια απόσταση 668 χλμ . 

Συνολικά , από όλους τους συμμετέχο­

ντες καλύφθηκαν 28.732 χλμ. , με απο­

τέλεσμα να συγκεντρωθούν 14.366 ευ­
ρώ . Το συγκεκριμένο χρηματικό ποσό 

πρόκειται να διατεθεί για την ενίσχυση 

του τμήματος Επειγόντων Περιστατικών 

της παιδιατρικής πτέρυγας του «Ιππο­

κράτειου» Νοσοκομείου Θεσσαλονίκης, 

αλλά και του Δημοτικού Βρεφοκομείου 

«Άγιος Στυλιανός» . 

φ INTERAMERICAN 
PART OF ACHMEA 

Στην Αθήνα η σύνοδος της Eurapco 

Τ
η σύνοδο μιας ομάδας της κοινοπρα­

ξίας μεγάλων ευρωπαϊκών ασφα­

λιστικών εταιρειών Eurapco, στην 

οποία συμμετέχει , φιλοξένησε πρόσφατα η 

lnteramerican. Κεντρικό θέμα των εργασι­
ών ήταν ο πελάτης και η βελτιστοποίηση -
ο εμπλουτισμός της εμπειρίας του από την 

εταιρεία που εμπιστεύεται . 

Κατά το διήμερο workshop, συζητήθηκαν 
θέματα καινοτομίας και ψηφιακού, πελατο­

κεντρικού μετασχηματισμού των επιχειρή­

σεων , με γνώμονα τις καλύτερες υπηρεσί­

ες και την υψηλότερη απόδοση αξίας προς 

τον πελάτη. Στα εργαστήρια αναπτύχθηκαν 

εισηγήσεις και συζητήσεις για Optimizing 
Multi-Channel Customer Experience, 
Measuring and lntegrating Customer 
Feedback και Digital Transformation and 
New Technologies. Τον οργανωτικό συντο­
νισμό των εργαστηρ ίων είχε το Customer 
Experience Team της lnteramerican, ενώ 
συμμετείχαν 1 Ο στελέχη από 7 μεγάλες ευ­
ρωπαϊκές εταιρείες . Το ιδιαίτερο ενδιαφέ­

ρον των συμμετασχόντων προκάλεσε η πα­

ρουσίαση του προσκεκλημένου προέδρου 

της e-trikala, Γιάννη Κωτούλα , που πρόβα­

λε το πρότυπο ψηφιακό ταξίδι του Δήμου 

Τρικάλων , την εμπειρία από τις εφαρμογές 

στο δύσκολο ελληνικό περιβάλλον και τις 

προοπτικές - τα σχέδια εφαρμογών για μια 
«έξυπνη» πόλη. Αποτέλεσε προϊόν της πα­

ρουσίασης η διαπίστωση ότι οι σύγχρονες 

εξελίξεις και ανάγκες, από τις μεταβολές που 

συνεπιφέρει η τέταρτη βιομηχανική επανά­

σταση , δημιουργούν πολλές κατ' αναλογία 

αντιστοιχίες στις δυαδικές σχέσεις αστι­

κών κέντρων με πολίτες/δημότες και επιχει­

ρήσεων με πελάτες. Τα στελέχη ξεναγήθη­

καν, επίσης, στα τρία Contact Centers της 
lnteramerican και της Anytime κα ι γνώρισαν 

τον καινοτόμο τρόπο λειτουργίας της πρώ­

της direct ασφάλισης στην Ελλάδα. 
Η νεοσύστατη Customer Experience 

Team της lnteramerican έχει ως στόχο τη 

δημιουργία πιστών πελατών , ενισχύοντας 

τη μακροχρόνια σχέση τους με την εταιρεία , 

την αποτελεσματικότητα της αλληλεπίδρα­

σης και τη δημιουργία προστιθέμενης αξίας , 

σε κάθε σημείο και κάθε ευκαιρία επαφής 

μεταξύ εταιρείας και πελάτη . ■ 

Στιγμιότυπο από τηv tπίσκεψΙJ στο Θέατρο Ηρώδου του Απικού και τηv ΑκρόποΛΙJ 
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ΥΔΡΟΓΕΙΟΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ-ΥΔΡΟΓΕΙΟΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ ΚΥΠΡΟΥ 

Θεσμός το διαδραστικό συνέδριο 

Σ
τη Λάρνακα της Κύπρου πραγματοποιήθηκε το δεύ­

τερο διαδραστικό συνέδριο της Υδρογείου Ασφαλι­

στικής και της Υδρογείου Ασφαλιστικής Κύπρου, μία 

σύμπραξη των δύο εταιρειών αφιερωμένη, όπως τονίζεται , 

στη νέα γενιά ασφαλιστών και τα θέματα που διαμορφώ­

νουν το αύριο της ασφαλιστικής βιομηχανίας. 

Για δεύτερη συνεχή χρονιά, το διαδραστικό συνέδριο έφε­

ρε κοντά κορυφαίους ασφαλιστικούς διαμεσολαβητές από 

τις αγορές της Ελλάδας και της Κύπρου και ειδικότερα νε­

ότερους εκπροσώπους αυτών , επιτυγχάνοντας, μέσα από 

μία συμμετοχική διαδικασία, να αποτελέσει το βήμα των δι­

κών τους απόψεων πάνω σε επίκαιρα ασφαλιστικά ζητήμα­

τα, καθώς και «εργαστήριο» νέων ιδεών και 

προτάσεων που οι δύο εταιρείες θα μετουσι­

ώσουν σε δράσεις με αμφίδρομο όφελος. 

Κατά την έναρξη του διήμερου συνεδρί­

ου, το οποίο πραγματοποιήθηκε, οι διευθύ­

νοντες σύμβουλοι της Υδρογείου Ασφαλιστι­

κής και Υδρογείου Ασφαλιστικής Κύπρου, κ. 

Παύλος Κασκαρέλης και Δρ Νάκης Αντωνίου, 

αντίστοιχα, αναφέρθηκαν στα γόνιμα συμπε­

ράσματα του πρώτου διαδραστικού συνεδρί-

ου καθώς και τις δράσεις που υλοποιήθηκαν από τις εταιρεί­

ες ως αποτέλεσμα αυτών. Τα νέα δεδομένα που προκύπτουν 

από την εφαρμογή του Γενικού Κανονισμού Προστασίας Δε­

δομένων (GOPR) και την Οδηγία Διανομής Ασφαλιστικών 

Προϊόντων (100) και οι επιδράσεις τους στη λειτουργία και 
τη συνεργασία ασφαλιστικών εταιρειών και διαμεσολαβητών 

αποτέλεσαν το αντικείμενο δύο εξειδικευμένων παρουσιάσε­

ων κατά την πρώτη ημέρα. Ιδιαίτερο ενδιαφέρον συγκέντρω­

σε επίσης η τεχνολογική «ενότητα» του συνεδρίου, κατά την 

οποία παρουσιάσθηκαν από εξειδικευμένους ομιλητές και 

.Στιγμιότυπο 

από το σuvέδριο 

της Υδροyείοu 

ΑσφαΛιστικιjς 

και Υδρογείου 

ΑσφαΛιστικιjς 

Κύπρου 

στη συνέχεια συζητήθηκαν από τους συμμετέχοντες δύο θέ­

ματα αιχμής: η σύγχρονη τηλεματική τεχνολογία και οι εφαρ­

μογές της σε διάφορους κλάδους ασφάλισης , καθώς και η 

κυβερνοασφάλεια - οι διαδικτυακοί κίνδυνοι και τα σχετικά 

ασφαλιστικά προϊόντα. Η Υδρόγειος Ασφαλιστική Κύπρου 

ανακοίνωσε δύο νέες συνεργασίες με το Ιατρικό Κέντρο Αθη­

νών και την Greek Flying Ooctors, οι οποίες σκοπό έχουν να 
ενδυναμώσουν την παρουσία της εταιρείας στην ασφαλιστι­

κή αγορά της Κύπρου. 

«Εσείς αποτελείτε το νέο αίμα, την ελπίδα και το μέλλον 

του ασφαλιστικού θεσμού, ο οποίος εξελίσσεται , εκσυγ­

χρονίζεται και αλλάζει με ταχύτατους ρυθμούς, παραμένει 

ωστόσο στη βάση του βαθιά ανθρωποκεντρι­

κός», επεσήμανε μεταξύ άλλων, απευθυνόμε­

νος στους συμμετέχοντες ασφαλιστικούς δι­

αμεσολαβητές, ο πρόεδρος της Υδρογείου 

Ασφαλιστικής, κ. Αναστάσιος Κασκαρέλης. 

«Συνδυάζοντας την τεχνογνωσία των δύο 

αγορών μας, υλοποιήσαμε το 2ο διαδραστι­

κό συνέδριο, ένα forum ανταλλαγής γνώσεων 
και ανάπτυξης συνεργειών με το πλέον δυνα-

μικό κομμάτι των ασφαλιστικών μας διαμεσο­

λαβητών, τη νέα γενιά», ανέφερε και ο Παύλος Κασκαρέλης, 

αντιπρόεδρος & διευθύνων σύμβουλος της Υδρογείου Ασφα­
λιστικής. 

Ο διευθύνων σύμβουλος της Υδρογείου Ασφαλιστικής 

Κύπρου, δρ Νάκης Αντωνίου, μίλησε μεταξύ άλλων για μια 

πρωτοποριακή ιδέα, που έχει γίνει θεσμός και για τις δύο 

εταιρείες. «Το ζωτικό συστατικό σε κάθε ιστορία επιτυχίας 

είναι η σωστή επικοινωνία και η συνεργασία» , είπε κατά 

το κλείσιμο του συνεδρίου ο κ . Λουκάς Κορομπίλης , γενι­

κός διευθυντής της Υδρογείου Ασφαλιστικής . ■ 
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η 
ραγματοποιήθηκε με μεγάλη επιτυ­

χία στη Λευκωσία το ασφαλιστικό συ­

νέδριο 2018, το οποίο διοργανώνει 

το Ασφαλιστικό Ινστιτούτο Κύπρου με την 

υποστήριξη και συμμετοχή όλων των ασφα­

λιστικών εταιρειών και στο οποίο συμμετεί­

χαν περισσότεροι από 460 σύνεδροι από 
Κύπρο και εξωτερικό. 

Το συνέδριο τελούσε υπό την αιγίδα του 

Προέδρου της Βουλής των Αντιπροσώπων κ. 
Δημήτρη Συλλούρη, ο οποίος στο χαιρετισμό 

του αναφέρθηκε, μεταξύ άλλων, στη σημαντι­

κή προσφορά του Ασφαλιστικού Ινστιτούτου 

Κύπρου στην κυπριακή ασφαλιστική αγορά 

σε θέματα εκπαίδευσης, αλλά και ευρύτερα 

στη συνεισφορά του ασφαλιστικού κλάδου 

στην οικονομία του τόπου . Τέλος, διαβεβαί­

ωσε ότι η Βουλή διά του θεσμικού της ρόλου 

είναι πρόθυμη να στηρίξει δράσεις της ασφα­

λιστικής κοινότητας, μέσω νομοθεσιών ή άλ­

λων μέτρων. 

Χαιρετισμούς επίσης απηύθυναν : 

Η έφορος Ασφαλίσεων κ. Βικτώρια Νάταρ, 

ο πρόεδρος του Ασφαλιστικού Ινστιτούτου 

Κύπρου κ. Μανώλης Ιωανvίδης , ο πρόεδρος 

του Συνδέσμου Ασφαλιστικών Εταιρειών Κύ­

πρου κ. Ανδρέας Στυλιανού, ο πρόεδρος του 

Συνδέσμου Επαγγελματιών Ασφαλιστικών 

Διαμεσολαβητών κ. Κυριάκος Ανδρέου, ο 

πρόεδρος του Συνδέσμου Αναλογιστών Κύ­

πρου κ. Στέφανος Χατζηστυλλής, η κ. Νά­

ντια Σταυρογιάννη, πρόεδρος Ελληνικού Ιν­

στιτούτου Ασφαλιστικών Σπουδών, η δρ 

Olga Kandinskaia, διευθύντρια Μεταπτυχια­

κού Προγράμματος MSc in Management with 
Specialization in lnsurance του CIIM, και η δρ 
Katharina Ηδhn-πρόεδρος Efιcert (European 
Financial Certifιcation Organisation). Στο συ­
νέδριο παρουσιάστηκαν τα αποτελέσματα 

των Ερευνών Αγοράς, ανοικτές συζητήσεις 

και εξειδικευμένα επίκαιρα θέματα , που απα­

σχολούν τον ασφαλιστικό τομέα , με τη συμ­

μετοχή διευθυντικών στελεχών της ασφαλι­

στικής αγοράς και διακεκριμένων ομιλητών 

από Κύπρο και εξωτερικό. 

Οι σύνεδροι είχαν την ευκαιρία να πληρο­

φορηθούν για τα αποτελέσματα των Ερευνών 

Αγοράς 2018, τις οποίες παρουσίασε ο κ. 

Χρίστος Μιχαηλίδης, εκτελεστικός πρόεδρος 

Cypronetwork. Οι Έρευνες Αγοράς 2018 πε-

ριλαμβάνουν τις απόψεις του καταναλωτικού 

κοινού και των επιχειρήσεων του ιδιωτικού 

τομέα σε σχέση με τον ασφαλιστικό τομέα. 

Επίσης, έρευνα διεξήχθη και μεταξύ των γενι­

κών διευθυντών των ασφαλιστικών εταιρειών 

με σκοπό να διαφανούν οι ανησυχίες τους. 

Από τα ευρήματα των ερευνών διεφάνη 

ότι η αξιοπιστία των ασφαλιστικών εταιρει­

ών εξακολουθεί να ευρίσκεται σε ανοδική 

πορεία και ότι η εικόνα κάθε ασφαλιστικής 

εταιρείας επηρεάζεται από τη συμπεριφορά, 

τις γνώσεις και τις πρακτικές των δικτύων 

πωλήσεών τους. 

Σημαντικό εύρημα αναφορικά με την εισα­

γωγή του ΓΕΣΥ ήταν το εξαιρετικά μεγάλο πο­

σοστό των καταναλωτών/ εταιρειών που δεν 

γνωρίζουν τι ακριβώς θα καλύπτει και πιο εί­

ναι το οικονομικό του κόστος. Επίσης, ένα εξί­

σου μεγάλο ποσοστό απάντησε ότι θα διατη­

ρήσει το υφιστάμενο συμβόλαιό του. 

Το μεγαλύτερο ποσοστό των ερωτηθέ­

ντων δήλωσε ότι είναι πολύ ικανοποιημένο 

με τα Σχέδια Υγείας που διατηρεί με ασφα­

λιστικές εταιρείες και θα ήθελε να τα συνεχί­

σει και μετά την εισαγωγή του ΓΕΣΥ. 

Από αριστερά: Ο Πρόεδρος της ΒοuΛιjς τωv Αvτιπροσώπωv κ. Δημήτρης ΣuΛΛούρης, έφορος ΑσφαΛίσεωv κ. Βικτώρια Νάταρ , ο πρόεδρος 

τοu ΑσφαΛιστικού Ιvστιτούτοu Κύπρου κ. ΜαvώΛης Ιωαvvίδης, fJ πρόεδρος ΕΛΛηvικού Ιvστιτούτοu ΑσφαΛιστικώv Σποuδώv Νάvτια .Σταuροyιάvvη, 

ο πρόεδρος τοu .Σuvδtσμοu ΑσφαΛιστικώv Εταιρειώv Κύπρου κ. Αvδρtας .ΣτuΛιαvού 
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ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ 

ΝΑΙ 
ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΙΑΣ 

Γράφει η ψυχολόγος δρ ΣΜΑΡΟΥΛΑ ΠΑΝΤΕΛΗ 

Ποιες πωλήσεις; 
Τώρα ι<άνει ι<ρύο! 

Τ
ο να είσαι ελεύθερος επαγγελ­

ματίας απαιτεί μεγάλη οργάνω­
ση και πειθαρχία. Ειδικά όσοι 

εργάζονται στον τομέα των πωλή­
σεων γνωρίζουν πολύ καλά πως η 
επαγγελματική τους καθημερινότητα 

μοιάζει με πίστα του σκέιτ μπορντ! 
Έχει τα πάνω της και τα κάτω της, 

τις τούμπες στον αέρα με ανώμαλη 

προσγείωση και τις ανηφόρες, που 
αν έχεις χάσει την ταχύτητά σου, 

παίρνεις τη σανίδα στο χέρι και το 
κόβεις με τα πόδια! 
Κάποιες από τις παραδοσια­

κές ατάκες των ανθρώπων που 
στρατολογούν ασφαλιστι-

κούς συμβούλους είναι «Θα 
δουλεύεις όποτε θέλεις» 
ή «Εσύ θα ρυθμίζεις το 

πρόγραμμά σου». Αυ-
τό δεν είναι ψέμα, εί-

ναι όμως ένα μέρος της αλήθειας. Η 
υπόλοιπη αλήθεια είναι πως χρειά­
ζεται να δουλεύεις , γιατί αλλιώς δεν 

παράγεις και όταν δεν παράγεις , δεν 
τρως . Απλά! 

Ο τομέας των πωλήσεων έχει κά­
ποιες ιδια ι τερότητες που απαιτούν 

υπομονή , επιμονή , νοικοκυριό , πει­
θαρχία , ρυθμό και συνέπεια . Ο πω­

λητής χρειάζεται να οργανώσει το 
πελατολόγιό του, να κλείσει τα ρα­
ντεβού του , να αντέξει τις ακυρώσεις 
χωρίς να το βάζει κάτω , να ολοκλη­
ρώσει επιτυχώς την πώληση , να κά­

νει follow up της πώλησης , να ενι ­
σχύει τη σχέση με τον πελάτη του , 
να ενημερώνεται για τις εξελίξεις και 

τα νέα προϊόντα , να φροντίζει τον 
εαυτό του ώστε να είναι υγιής και 

ευπαρουσίαστος και να μεριμνά για 
την ψυχολογία του. Είναι σύνθετη 
και επίπονη δουλειά. 

Μόνο ένα καλά προγραμματισμέ­
νο ρομπότ θα μπορούσε να κάνει με 

επιτυχία όλα τα παραπάνω. Όμως, 
κανένας πωλητής δεν είναι ρομπότ! 

Αυτό σημαίνει πως κάποιες φορές 
θα πηγαίνει καλά ο ένας τομέας 

και κάποιες άλλες θα πηγαί­
νει καλά ένας άλλος τομέας 

της δουλειάς. Με ποιον 
τρόπο , λοιπόν , μπορεί 

ΝΑΙ 

ΠΩΛΗΣΕΙΣ 

Οταν εξαρτάμε 

την ενεργειακή μας 

ανατροφοδότηση 

από τρίτους, όποιοι 

κι αν είναι αυτοί, τότε 

είμαστε στο έλεος των 

δικών τους αποθεμάτων 

για ενεργοποίηση. Είναι πιο 

ασφαλές να κοιτάξουμε 

τα δικά μας αποθέματα. 

Πού βρίσκεται 

ο εσωτερικός μας 

τροφοδότης; 

Το ΝΑΙ κοντά στον 
Manager και τους 

λ ' , 
ασφα ιστες του. 

ένας πωλητής να πετύχει μια σχετι­

κή σταθερότητα και μια ισορροπία 
στην επαγγελματική του δραστηρι­

ότητα ; 
Θυμάμαι πριν από αρκετά χρό­

νια σε ένα σεμινάριο ασφαλιστικών 

συμβούλων, μια διακεκριμένη σύμ­
βουλος είχε παρουσιάσει τον εαυ­

τό της σαν «αλεύρι που φουσκώνει 
μόνο του»! Κάναμε μια άσκηση 

στην οποία ο καθένας έπρεπε 

να φανταστεί τον εαυτό του 
ως ένα προϊόν και να δημι­

ουργήσει ένα διαφημιστικό 
σποτάκι . Είχαμε γελάσει 
πολύ με τη δημιουργικό­
τητα και τη φαντασία με 
την οποία λειτούργησαν οι 



συμμετέχοντες τότε. Το αλεύρι λοι­
πόν που φουσκώνει μόνο του μου 
έχει μείνει αξέχαστο και το χρησιμο­
ποιώ έκτοτε ως παράδειγμα όταν θέ­

λω να μιλήσω για τον εαυτό «τρο­
φοδότη». 
Οι περισσότεροι, όταν έχουμε 

ανάγκη από κινητοποίηση για να 
ενεργοποιηθούμε, ψάχνουμε αυτή 
την πηγή ενέργειας έξω από εμάς. 
Και είναι πολλές οι στιγμές που 

χρειαζόμαστε τροφοδότηση. Στη 
χώρα μας, για παράδειγμα, οι καιρι­
κές συνθήκες παίζουν μεγάλο ρόλο. 

Το καλοκαίρι που υποφέρουμε από 
υψηλές θερμοκρασίες λέμε «Πού να 

δουλέψω με τέτοια ζέστη»! Το χει­
μώνα λέμε «Με τέτοιο κρύο, πού να 
τρέχω» ή «Πω πω, με τόση υγρασία 
δεν μπορώ να κουνηθώ»! Αλλά και 
ο καιρός αν βοηθάει, ο καθένας μας 

ΝΑΙ 

ΠΩΛΗΣΕΙΣ 

Ο καθένας μας πρέπει 

να βρει τον δικό του 

προσωπικό τρόπο να 

φυλάει τα αποθέματά του. 

Ομως τα πιο σημαντικά 

αποθέματα ενέργειας 

είναι αυτά που φυλάμε 

στην καρδιά! 
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έχει τα πάνω του και τα κάτω του. 
Στις μέρες των εορτών, προστίθεται 
μία ακόμη αφορμή για να βγουν οι 
πωλητές - ασφαλιστές εκτός προ­
γράμματος. Λένε «γιορτές είναι τώ­

ρα, άσε θα πάω μετά τις γιορτές». 

Αφορμή για αναβολή πώλησης βρί­
σκουν και οι πελάτες που λένε «έλα 
μετά τις γιορτές». Έτσι αποπροσα­
νατολίζεται γενικώς η ζωή. Εξάλλου, 
στη ζωή μάς συμβαίνουν διάφορα 
δύσκολα, όπως αρρώστιες, απογο­

ητεύσεις, οικονομικά προβλήματα, 
χωρισμοί κ.λπ. Τι γίνεται τότε; Πού 
και πώς θα γεμίσουμε το ρεζερβου­

άρ με καύσιμο για να πάμε παρακά­

τω; Ποιος θα μας ανεβάσει; 
Όταν έχουμε τα κάτω μας, μας 

φταίνε και πράγματα που είναι 
άσχετα με τους λόγους που νιώθου­
με ενεργειακά εξαντλημένοι. Το ρί-

χνουμε στον καιρό, στην κρίση που 

έχει φέρει εθνική κατάθλιψη και σε 
ό , τι βρούμε πρόχειρο, τέλος πάντων! 
Κάνουμε μια μικρή , πρόχειρη συλλο­

γή από δικαιολογίες και χτυπάμε την 
πόρτα του μάνατζερ . Αυτός οφείλει 
να μας ανεβάσει! 
Η αλήθεια είναι πως όταν εξαρτά­

με την ενεργειακή μας ανατροφοδό­
τηση από τρίτους , όποιοι κι av είναι 
αυτοί , τότε είμαστε στο έλεος των δι­

κών τους αποθεμάτων για ενεργο­
ποίηση. Είναι πιο ασφαλές να κοι­
τάξουμε τα δικά μας αποθέματα. Πού 

θα τα βρούμε; Πού βρίσκεται ο εσω­
τερικός μας τροφοδότης; 

Οι παλιοί λέγανε «αν βγάζεις δυο 
δραχμές, πρέπει να φυλάς κάτι για 
την κακιά την ώρα»! Το ίδιο πρέ­
πει να κάνουμε και με τα ψυχικά μας 
αποθέματα. Όταν μαζεύαμε δραχμές 

ΝΑΙ 

ΠΩΛΗΣΕΙΣ 

στον κουμπαρά, ήταν εύκολο να τον 

κουνάμε κάθε τόσο και να θυμόμα­
στε από το κουδούνισμα των νομι­

σμάτων πως ήμασταν σε καλό δρό­

μο. Κάτι αντίστοιχο χρειάζεται να 
κάνουμε και με τα ψυχικά μας απο­
θέματα. Πρέπει να κατασκευάσου­
με έναν κουμπαρά ψυχικών αποθε­
μάτων. 

'Αλλοι επιλέγουν να φτιάχνουν excel 
στον υπολογιστή τους με νούμερα και 

ποσοστά. 'Αλλοι επιλέγουν να τοποθε­
τούν φωτογραφίες των επιτευγμάτων 
τους (βραβεύσεις, ταξίδια, παιδιά) στο 
γραφείο τους, άλλοι κρεμάνε τα πτυχία 

τους στον τοίχο, άλλοι ποστάρουν τις 
επιτυχίες τους στο lnstagram. Ο καθέ­
νας μας πρέπει να βρει τον δικό του 
προσωπικό τρόπο να φυλάει τα απο­
θέματά του . 

Όμως προσοχή! Τα πιο σημαντι-

κά αποθέματα ενέργειας είναι αυ­
τά που φυλάμε στην καρδιά! Είναι 
τα αποτυπώματα που αφήνουν στην 

καρδιά μας τα καλά λόγια, οι ζεστές 

εγκάρδιες χειραψίες, οι ζεστές αγκα­
λιές, τα ειλικρινή χαμόγελα. Τέτοια 
αποθέματα είναι ανεξάντλητα και 
είναι τα μοναδικά στα οποία μπο­
ρούμε πραγματικά να βασιστούμε 
με βροχή και με χαλάζι , με καύσω­
να και με παγωνιά, με κρίση και με 

ευημερία. 

Φυλάξτε καλά στην καρδιά σας τα 
καλά λόγια που σας λένε , την εκτί­

μηση που σας εκφράζουν, τη στήρι­

ξη που σας προσφέρουν και αντα­
ποδώστε! Μόνο όταν κυκλοφορεί η 
θετική ενέργεια ανάμεσά μας, μόνο 
τότε μπορούμε να είμαστε ασφαλείς 
και δημιουργικοί και με ζέστη και με 

κρύο! ■ 

Ποιά είναι η Σμαρούλα Παντελή 

Η Σμαρούλη Παντελή είναι ψυχολόγος με πολυετή 

εμπειρία στην εκπαίδευση στελεχών επιχειρήσεων. 

Έχει συνεργαστεί με τις περισσότερες ασφαλιστι­

κές εταιρείες στην Ελλάδα , εκπαιδεύοντας ασφαλι­

στικούς συμβούλους, διευθυντές 

Πωλήσεων και διοικητικό προσω­

πικό σε θέματα ψυχολογίας, ηγε­

σίας , συναισθηματικής νοημο­

σύνης, ανάπτυξης ομαδικότητας 

και αποτελεσματικής επικοινωνί­

ας. Εκτός από τον ασφαλιστικό 

κλάδο , έχει συνεργαστεί με πολ­

λές εταιρείες και οργανισμούς 

προσφέροντας εκπαιδευτικό και 

συμβουλευτικό έργο. Έχει διδά­

ξει για επτά έτη στο Πανεπιστή­

μιο Πειραιώς στο τμήμα ΟΔΕ, σε 

επίπεδο προπτυχιακό και μετα­

πτυχιακό, το μάθημα «Ηγεσία και Συναισθηματική 
Νοημοσύνη» . 

Είναι συγγραφέας πολλών βιβλίων ψυχολογικής 

αυτοβοήθειας και παιδαγωγικών ιστοριών για παιδιά. 

Από τις εκδόσεις Κριτική κυκλοφορεί το βιβλίο της «Τα 

μυστικά της ομαδικής επιτυχίας: από τη θεωρία στην 

πράξη». Έχει αρθρογραφήσει στον ημερήσιο και πε­

ριοδικό Τύπο και για πολλά χρόνια 

συνεργάστηκε στενά με το «ΑΣΦΑ­

ΛΙΣΤΙΚΟ ΝΑΙ», και συνεχίζει! Έχει 

μια τακτική παρουσία στην τηλεό­

ραση και το ραδιόφωνο. 

Εργάζεται ιδιωτικά ως ψυχολό­

γος και διευθύνει ομάδες ψυχοθε­

ραπείας και αυτογνωσίας . Είναι 

τακτικό μέλος της Εθνικής Αρχής 

ιατρικώς Υποβοηθούμενης Ανα­

παραγωγής. 

Είναι κάτοχος μεταπτυχιακών 

τίτλων MSc και PhD στην Ψυχο­
λογία από το Πανεπιστήμιο Surrey 

της Αγγλίας. Είναι διπλωματούχος ψυχοδραματι­

στής και κοινωνιοδραματιστής από πιστοποιημένα 

εκπαιδευτικά κέντρα της Αγγλίας. 
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Χριστούγεννα, 

ψυχική διάθεση 

και νέα ξεκινήματα 

στην προσωπική 

και την 

επαγγελματική ζωή 

Γράφει ο ψυχολόγος 

ΒΑΓΓΕΛΗΣ ΒΕΡΤΟΠΟΥΛΟΣ 

1 

ΝΑΙ 

ΠΩΛΗΣΕΙΣ 

'Ε χουμε πλησιάσει τα Χρι­
στούγεννα. Οι δρόμοι και τα 

σπίτια στολίζονται και οι άν­

θρωποι ανταλλάσσουν ευχές. Κάθε 
τόσο ακούμε την ευχή «να περά­

σεις τέλεια!». Υπάρχουν όμως άν­

θρωποι που η ευχή αυτή τους δη­

μιουργεί υπερβολικές προσδοκίες 

ή, μάλλον καλύτερα, τους δημιουρ­

γεί την υποχρέωση ή την απόλυτη 
προσδοκία πως πρέπει να περά­

σουν φανταστικά τις γιορτές. 

Και αυτό πολύ συχνά δεν είναι η 

πραγματικότητα. 

ΝΑΙ στις 
πωλήσειςι 



Προσωπικές δυσκολίες, πιεστι­

κές οικονομικές υποχρεώσεις ή έλ­

λειψη κοινωνικού κύκλου και φίλων 

μπορούν να συντελέσουν στο να 

περάσουμε τις γιορτές πιο μοναχι­

κά ή πιο λιτά και απλά από όσο θα 

θέλαμε. Κανείς μας δεν ζει σε άλ­

λον κόσμο, η ζωή απέχει για τους 

περισσότερους από εμάς από το να 

είναι τέλεια! 

Αν όμως έχουμε δημιουργήσει 

προσδοκίες, θεωρώντας πως το 

να περάσουμε με κάποιον συγκε­

κριμένο τρόπο τις γιορτές δεν είναι 

απλώς κάτι που θέλουμε πολύ (και 

καλά κάνουμε!) αλλά κάτι το οποίο 

πρέπει οπωσδήποτε να συμβεί, τό­

τε βλέποντας την πραγματικότητα 

να διαψεύδει αυτή την απαίτησή 

μας, θα αρχίσουμε να καταστρο­

φολογούμε για το πόσο άσχημο και 

τραγικό είναι που δεν περνάμε κα­

λά στις γιορτές, όπως θα έπρεπε, 

και είναι πιθανό να δημιουργήσου­

με μέσα μας τη θλίψη. 

Δεν είναι μόνο προσδοκίες όμως 

που δημιουργούμε θεωρώντας 

πως είναι αυτονόητο και μονόδρο­

μος το να περάσουμε καταπλη­

κτικά στις γιορτές. Είναι και μια 

διαστρεβλωμένη εικόνα της πραγ­

ματικότητας. 

Οι ευχές που ανταλλάσσουμε εί­

ναι εγκάρδιες ευχές και δείχνουν 

την αγάπη μας και το νοιάξιμό μας 

για τους άλλους. Δεν δείχνουν την 

πραγματικότητα, στην οποία μάλι­

στα αν δεν ταιριάζουμε θα είμαστε 

παράταιροι. 

Είτε όμως οι γιορτές για εμάς είναι 

μία αποκάλυψη ευτυχίας είτε μερικές 

συνηθισμένες μέρες είτε ακόμα και 

μερικές πιο μοναχικές και λιτές, αυ­

τό δεν αλλάζει την πραγματικότητα. 

Και αυτή είναι πως ακόμα και όταν 

τα πράγματα δεν είναι όπως θα θέ­

λαμε, μπορούμε να αποδεχτούμε αυ­

τά τα οποία δεν μπορούμε να αλλά-

ΝΑΙ 

ΠΩΛΗΣΕΙΣ 

Η περίοδος των εορτών 

μπορεί να είναι μια μικρή 

ανάπαυλα και να έρθουμε 
πιο κοντά με τους δικούς 

μας ανθρώπους, είναι 
όμως και μια καλή ευκαιρία 

για νέα ξεκινήματα με 

προϋποθέσεις που εμείς 

οι ίδιοι θα τις κάνουμε 
καλύτερες 
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ξουμε (ακόμα κι αν δεν μας αρέσει 

- και καλά κάνουμε) και να βάλου­

με μπρος τις προσπάθειές μας για 

να αλλάξουμε αυτά που μπορούν να 

αλλάξουν. 

Παρόμοιες σκέψεις και συναι­

σθήματα μπορεί να μας δημιουρ­

γηθούν και σε σχέση με την επαγ­

γελματική μας πορεία, καθώς οι 

εορταστικές περίοδοι είναι οι πε­

ρίοδοι που οι στόχοι που βάλαμε 

την προηγούμενη χρονιά φτάνουν 

στο σημείο που θα αξιολογηθούν 

και όλα είναι υπέροχα αν έχουμε 

κατακτήσει τους στόχους μας. Αν 

όμως δεν τους έχουμε κατακτήσει, 

τότε μπορεί να υπάρξει μια πικρή 

γεύση. Είναι σημαντικό να συνει­

δητοποιήσουμε ότι η όποια απο­

γοήτευση είναι μεν ανθρώπινη, 

όμως θέλουμε να μη μείνουμε με 

την απογοήτευση και μόνο. 

Η απογοήτευση είναι η ανθρώ­

πινη πρώτη αντίδραση. Χρειάζε­

ται αμέσως μετά, 1 ον, να αξιολο­
γήσουμε το τι δεν πήγε καλά και, 

2ον, να εντοπίσουμε το τι συγκε­

κριμένα εμείς χρειαζόταν να κά-
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νουμε διαφορετικά. Και, 3ον, το 

επόμενο βήμα θα είναι να κάνου­

με το νέο μας πλάνο αναβαθμισμέ­

νο με όσα μάθαμε από τη χρονιά 

που πέρασε . 

Ακόμα και τότε όμως κάτι θα λεί­

πει. Χρειάζεται (4ον) να έχουμε 

ένα συγκεκριμένο χρονοδιάγραμ­

μα για το πλάνο μας. Πλάνο χω­

ρίς χρονοδιάγραμμα, συγκεκριμέ­

νους στόχους και προθεσμίες είναι 

σαν ένας πιλότος να βάζει στην τύ­

χη μία ποσότητα καυσίμων στο αε­

ροπλάνο του. 

Ξέρεις πως δεν μπόρεσες να κά­

νεις τα ραντεβού που χρειαζόσουν 

γιατί 9εν είχες αρκετά άτομα στη 

λίστα σου. 

Το πλάνο σου χρειάζεται να 

απαντά στο «από πού θα αντλή­

σεις νέους υποψηφίους» και «πώς 

θα δημιουργήσεις κανάλια συστά­

σεων» ώστε να εμπλουτίζεις τη λί­

στα σου συνεχώς. Καλώς ή κα­

κώς, η δράση είναι το καλύτερο 

φάρμακο. 

Ο προγραμματισμός και η οργά­

νωση από μόνα τους δεν αρκούν. 

Και η περίοδος των εορτών μπο­

ρεί και χρειάζεται να είναι μια μι­

κρή ανάπαυλα και μια ευκαιρία να 

έρθουμε πιο κοντά με κάποιους δι­

κούς μας ανθρώπους, είναι όμως 

ταυτοχρόνως μια καλή ευκαιρία 

για νέα ξεκινήματα με προϋποθέ­

σεις που εμείς οι ίδιοι θα τις κά­

νουμε καλύτερες. 

Στις γιορτές ή σε όλον τον υπό­

λοιπο χρόνο λοιπόν, οι χαρές, οι 

απογοητεύσεις, οι διασκεδάσεις 

και οι πλήξεις, η παρέα και η μονα­

ξιά μπορούν να υπάρχουν με τον 

ίδιο τρόπο. Και εμείς συνεχίζουμε 

και τις βιώνουμε, απολαμβάνοντας 

αυτό το προνόμιο που η ζωή μάς 

δίνει και βάζουμε ρότα για να τη 

βελτιώσουμε! ■ 
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Ποιος είναι 

ο Bayyέλnc; 

Βερτόπουλοc; 

Ο Βαγγέλης Κ. Βερτόπουλος σπού­

δασε Marketing στο Οικονομικό Πα­
νεπιστήμιο Αθηνών και εργάστη­

κε σε πολυεθνικές εταιρείες όπως η 

Friesland (ΝΟΥΝΟΥ) και η Johnson 
n' Johnson στους τομείς Sales, Sales 
Analysis, και Category Management. 
Στη συνέχεια σπούδασε ψυχολογία στο 

London Metropolitan και έκανε μετα­

τπυχιακές σπουδές στο Βρετανικό ου 

και MSc στην Αθλητική Ψυχολογία στο 
Staffordshire University. Εκπαιδεύτηκε 

στην Ψυχοθεραπεία με Γνωσιακές και 

Συμπεριφορικές Προσεγγίσεις και στο 

Life & Executive Coaching. Σε συνέχεια 
της προσωπικής αθλητικής του πορεί­

ας και ενασχόλησης με την προπονητι­

κή, έχει διατελέσει Ομοσπονδιακός Προ­

πονητής Ξιφασκίας, από το 2007 έως το 
2011. Οι αθλητές του έχουν κατακτήσει 
πάνω από 30 πανελλήνιους τίτλους τα 
τελευταία 8 χρόνια. 
Εργάζεται με στελέχη οργανισμών και 

επιχειρήσεων, ερασιτέχνες και επαγ­

γελματίες αθλητές που διακρίνονται 

στην Ελλάδα και το εξωτερικό, εφή­

βους και άτομα που θέλουν να επε­

κτείνουν τις δυνατότητές τους και να 

τις αξιοποιήσουν.Αρθρογραφεί μό­

νιμα στο 'ΆΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ ΝΑΙ" και 

"NEXTDEAL.GR 



Εκπαιδεύει 
εκπαιδευτές\ 

ΝΑΙ 

ΠΩΛΗΣΕιΣ 

Πώς μπορούμε 
, 

να εχουμε 
, 

χαρουμενες 
, 

γιο~τες; 

Γράφει ο συγγραφεύς και 

πρόεδρος Διοικητικού 

Συμβουλίου του Ινστιτούτου 

Χρημ/κών Σπουδών (1.ΧΟ.Σ.) 

ΧΡΗΣΤΟΣ ΣΤΑΥΡΙΔΗΣ 
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Σ
τη διάρκεια του χρόνου παρουσιά­

ζονται ευκαιρίες για να εκφράσουμε 

στους συνανθρώπους μας τις ευχές 

μας κυρίως για υγεία και χαρά, κάνοντάς 
τους γνωστά τα φιλικά μας αισθήματα και 

τις θετικές προθέσεις μας. Οι ευχές αυτές 

διακρίνονται σε τυπικές και σε εγκάρδιες , 

σε κοινότοπες και πρωτότυπες. Μια τέτοια 

ευκαιρία είναι τα Χριστούγεννα και η Πρω­
τοχρονιά. Οι ευχές όμως αυτές, όσο ειλι­
κρινείς και εγκάρδιες κι αν είναι, δεν επη­

ρεάζουν τα μελλοντικά γεγονότα, πράγμα 

που το γνωρίζουν τόσο αυτοί που τις δί­

νουν όσο και αυτοί που τις λαμβάνουν. 
Το μεγαλείο της ελληνικής ψυχής γίνεται 

καταφανές από την επινόηση από τα πα­

νάρχαια χρόνια της ευχής ΧΑΙΡΕ ΚΑΙ ΕΥ 

ΠΟΙΕΙ , δηλαδή να χαίρεσαι και να περ­

νάς καλά. Κύρια προϋπόθεση της χαράς 

είναι η καλή υγεία και η καλή τύχη. Σχε­

τικά με την τύχη , η ευχή που καθιερώθη­

κε κυρίως από τον Φίλιππο , τον πατέρα 

του Μεγάλου Αλεξάνδρου, ήταν ΕΥΤΥΧΕΙ­

ΤΕ. Οι ευχές εκφράζουν επιθυμίες πραγ­

ματοποιήσιμες και μη, διότι δεν παύουν 

να είναι προθέσεις, ενώ η πραγματοποίη-

1 

ΝΑΙ 
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σή τους γίνεται μόνο με πράξεις. Μπορού­

με να ισχυριστούμε ότι συνδέονται λογικά 

διότι όταν κάποιος είναι υγιής και ευτυχής , 

είναι και χαρούμενος. Όταν ρωτήθηκε ο 

Σωκράτης αν είναι δυνατόν ένας άνθρω­

πος να είναι ευτυχισμένος, απάντησε: ... Ο 
ΔΡΩΝ ΚΑΤΑΛΟΓΟΝ ΔΡΑ ΚΑΤ' ΑΡΕΤΗΝ 

ΚΑΙ Ο ΕΝΑΡΕΤΟΣ ΕΥΤΥΧΗΣ ... δηλαδή 
αυτός που οι πράξεις του χαρακτηρίζονται 
από λογική ενεργεί ενάρετα (σωστά) και 
αυτός που ενεργεί σωστά είναι κατά τεκ­

μήριο ευτυχής. 
Αλλά αν ανατρέξουμε και παλαιότε­

ρα , θα βρούμε μια ευχή που αναφέρεται 
στην «Οδύσσεια» που είναι ... ΟΥ ΛΕ ΤΕ 
ΚΑΙ ΜΕΓΑ ΧΑΙΡΕ ΘΕΟΙ ΔΕ ΤΟΙ ΟΛΒΙΑ 

ΔΟΙΕΝ (Όμηρος, Οδύσσεια Ω 402), δη­
λαδή να έχεις την υγειά σου και μεγάλες 
χαρές, μακάρι οι Θεοί να σου δίνουν ευτυ­

χισμένες στιγμές . Όμως η χαρά έχει έναν 
μεγάλο και δυνατό εχθρό , το φόβο. Η χα­

ρά και ο φόβος δεν είναι δυνατόν να συ­

νυπάρξουν. Δυστυχώς, τις διαθέσεις μας 
τις επηρεάζουν φόβοι και φοβίες για πολ­

λά και διάφορα γεγονότα που μας έχουν 
συμβεί ή που ενδέχεται να μας συμβούν. 
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Οι ευχές εκφράζουν 

επιθυμίες 

πραγματοποιήσιμες 

και μη, διότι δεν παύουν 

να είναι προθέσεις, ενώ 

η πραγματοποίησή τους 

γίνεται μόνο με πράξεις 



Οι φόβοι μας πάλι διακρίνονται σε δικαιο­

λογημένους και αδικαιολόγητους που είναι 

οι φοβίες. Οι φόβοι αυτοί αφορούν κυρί­

ως στην υγεία των ανθρώπων που αγαπά­

με και του εαυτού μας και στον τρόπο που 

ζούμε , δηλαδή στο εισόδημά μας. Το εισό-
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δημά μας, όπως λέει σωστά η ασφαλιστι­

κή επιστήμη , προέρχεται από επενδύσεις. 

Οι επενδύσεις πάλι διακρίνονται σε επεν­

δύσεις χρόνου και επενδύσεις κεφαλαίου. 

Επενδύσεις χρόνου ονομάζουμε τη δυνα­

τότητά μας να εργαζόμαστε , η οποία είναι 

προσωποπαγής, δηλαδή συνδέεται με την 

υγεία μας και την οικονομική και πολιτική 

συγκυρία. Οι επενδύσεις κεφαλαίου πάλι 

συνδέονται κι αυτές με τις πολιτικοοικονο­

μικές συνθήκες. Αυτό σημαίνει αβεβαιότη­

τα και η αβεβαιότητα προκαλεί φόβο. 

Δικαιολογημένα, λοιπόν, ο άνθρωπος 

διακατέχεται από έναν μικρό και έναν με­

γάλο φόβο. Ο μικρός του φόβος είναι να 

μην πετύχει ή να πετύχει μερικώς τους ει­

σοδηματικούς του στόχους. Ο μεγάλος του 

φόβος είναι να απαιτηθεί να αντιμετωπί­

σει την ασθένεια ή το ατύχημα σε οικο­

γενειακό ή προσωπικό επίπεδο με επα­

κόλουθο την αύξηση των δαπανών του 

ή να αντιμετωπίσει τη μείωση , σε μι­

κρότερο ή και μεγαλύτερο βαθμό , του 

εισοδήματος και της περιουσίας του . 

Τη λύση και εδώ την έδωσε η Αθη-

νά , η θεά της σοφίας, που ως ΠΡΟΝΑΙΑ 

ΑΘΗΝΑ ή ΑΘΗΝΑ ΠΡΟΝΟΙΑ, ως θεά της 

πρόνοιας και της πρόβλεψης, την τιμού­

σαν στους Δελφούς. Σήμερα η επιστήμη 

και η τεχνολογία παρέχουν σε όλους τη 

δυνατότητα της εξάλειψης του φόβου μέ­

σω των ασφαλιστηρίων συμβολαίων και 

των επαγγελματιών ασφαλιστικών συμ­

βούλων. Εξάλειψη όμως του φόβου σημαί­

νει ότι μπορεί πλέον να θριαμβεύσει με­

τά λόγου γνώσεως η χαρά . Προϋπόθεση 

ωστόσο είναι η εφαρμογή των συμβουλών 

της ΤΡΙΤΟΓΕΝΕΙΑΣ ΑΘΗΝΑΣ , που δίνει 

τρεις συμβουλές στους ανθρώπους προ­

κειμένου να τιμούν τη σοφία ... ΤΟ ΟΡΘΩΣ 
ΒΟΥ ΛΕΥΕΣΘΑΙ... δηλαδή να σκέπτονται 

σωστά ... ΤΟ ΛΕΓΕΙΝ ΑΝΑΜΑΡΤΗΤΩΣ .. . 
δηλαδή να λένε τα πρέποντα και κυρίως .. . 
ΤΟ ΠΡΑΠΕΙΝ Α ΔΕΙ ... να πράπουν τα 
δέοντα . 

Εύχομαι , λοιπόν, σε όλους τους συνα­

δέλφους και στους πελάτες τους ΧΑΡΟΥ­

ΜΕΝΕΣ ΓΙΟΡΤΕΣ , τιμώντας τις συμβουλές 

της πολιούχου της πόλης όπου ζούμε . ■ 

ΧΡΗΣΤΟΣ ΣΤΑΥΡΙΔΗΣ 

Ποιος είναι ο Χρήστος Σταυρίδης 

Ο Χρήστος Σταυρίδης ε ίναι Πρόεδρος Διοικητικού Συμβου­

λίου του Ινστιτούτου Χρημ/κών Σπουδών (I . ΧΟ.Σ . ) . Ο κ . Σταυ­

ρίδης γεννήθηκε τον Ιανουάριο του 1946 
στην Αθήνα . Ολοκλήρωσε τις γυμνασιακές 

του σπουδές στο Λεόντειο Λύκειο. Παράλ­

ληλα ολοκλήρωσε τις μουσικές του σπου­

δές στο Εθνικό Ωδείο κα ι στην Ιταλία όπου 

σπούδασε σύνθεση και διεύθυνση συμ- 1 

φωνικής ορχήστρας . Οικονομικά σπούδα­

σε στην Ανωτάτη Σχολή Οικονομικών και 

Εμπορικών Επιστημών με υποτροφία του 

Ι.Κ.Υ. Παράλληλα με τις σπουδές του ξε­

κίνησε και την ασφαλιστική του σταδιο­

δρομία το 1969 ως ασφαλιστικός σύμβου­

λος στο υποκατάστημα Μάρκογλου στην 

AMERICAN LIFE, όπου και διακρίθηκε δι-
εθνώς ως Ασφαλιστικός Σύμβουλος και Συντονιστής .Υπήρξε 

μεταξύ των πρωτεργατών στη δημιουργία του ΠΣΑΣ με αύξο­

ντα αριθμό ταυτότητας 5. 
Στη συνέχεια ανέλαβε τη θέση Διευθυντή Υποκαταστήματος 

της ΕΘΝΙΚΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ το οποίο κατέλαβε την 1 η θέση 
σταθερά μεταξύ όλων των υποκ/των της εταιρε ίας . Το 1979 απε­

δέχθη πρόταση της AMERICAN LIFE να αναλά­
βει καθήκοντα Διευθυντού Υποκαταστημάτων 

για την Ελλάδα και την Κύπρο. 

Το 1988 αποδέχθηκε πρόταση της INTERA­
MERICAN για την ανάληψη καθηκόντων Συμ­

βούλου Πωλήσεων και Marketing. Ακολούθως 
του ανετέθη και η Γενική Διεύθυνση της ετα ι­

ρείας CONTINENTAL. 
Σήμερα έχει συνταξιοδοτηθεί και ασχολεί­

ται με το ΙΝΣΤΙΤΟΥΤΟ ΧΡΗΜΑΤΟΟΙΚΟΝΟ­

ΜΙΚΩΝ ΣΠΟΥΔΩΝ (I.ΧΟ . Σ.) το οποίο είναι 

ένας μη κερδοσκοπικός οργανισμός. Συμπλη­

ρωματικά ασχολείται με θέματα της Ελληνικής 

Γραμματείας που αφορούν στην Κλασική Ελ­

λάδα και ειδικότερα στον τομέα της Μουσικής , των Μαθημα­

τικών και της Φιλοσοφίας. Γνωρίζει Γαλλικά , Αγγλικά και Ιτα­

λικά. Είναι έγγαμος από το 1968 και έχει 3 κόρες και δύο 
εγγόνια. 
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-ΟΡΙΖΩΝ ~ 'f' ΑσφαλιστικΙΊ Εταιρεία 

Εξειδίκεuσn 
& Εμπειρία 
στις ασφαλίσεις περιουσίας 

από το 1964 

52-,- ι ΕΛΛΗΝΙΚΗ 
χρονια ΦΕΡΕΓΓΥΑ 
διπλα σας ΑΝΘΡΩΠΙΝΗ ιi) ΟΡΙΖΩΝ 

~ 'f' Ασφολιστικn Εταιρεία 

Η ΟΡΙΖΟΝ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ από ιδρύσεως τnς ει­
δικεύεται στις ασφαλίσεις περιουσίας, καθώς έχει 
στο ενεργητικό τnς τnν ασφάλιση ορισμένων από 
τους μεγαλύτερους εμπορικούς και βιομnχανι­
κούς κινδύνους τnς χώρας. 

Μέσω στρατηγικών αντασφαλιστικών συνεργα­
σιών με top-rated οργανισμούς, διαθέτει υψηλό 
capacity, μεγάλn γκάμα προγραμμάτων, ανταγω­
νιστικό κόστος αλλά πάνω από όλα τnν τεχνογνω­
σία και ευελιξία στn διαχείριση κάθε μεμονωμέ­
νου κινδύνου σαν να είναι μοναδικός. 

www.orιzonιns.gr 



J"~~ ΝΑΙ ΑΥΤΟΚΙΝΗΤΟ Γράφει ο ΓΙΩΡΓΟΣ ΜΟΥΖΟΣ 

Mercedes .A-Class μεν, 
με τεχνολογίες S-Class δε! 
Φαίνεται πως η Mercedes 
το έβαλε σκοπό να 

κυριαρχήσει στα premium 
μικρομεσαία! Επιστρατεύει 

ένα νέο και δυναμικότερο 

look, αλλά το κυριότερο, 
τεχνολογίες της S-Class, 
λανσάροντας παράλληλα 

και νέες εφαρμογές 

τεχνητής νοημοσύνης. 

Η 
A-Class για την Mercedes είναι ένα 
αυτοκίνητο με μακρά ιστορία , με την 

εμπορική του καριέρα να ξεκινάει το 

1997, όπου ξεχώριζε με τα MPV χαρακτη­
ριστικά του . Η 2η γενιά διακρινόταν με τις 

3θυρες και 5θυρες εκδόσεις, ενώ το 2012 
λανσαρίστηκε η 3η γενιά , μια εκ των δυνα­

τότερων εμπορικά. 

Αισίως φτάσαμε στην 4η γενιά όπου η 

Mercedes φαίνεται πως τα «έχει δώσει 

όλα» και έχει δημιουργήσει ένα αυτοκίνη­

το ξεχωριστό , τόσο εμφανισιακά όσο και 

με τις τεχνολογίες που ενσωματώνει. 
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Παρουσιαστικό γνώριμο, 

αλλά πολύ πιο δυναμικό! 

Στο κομμάτι του design, οι σχεδιαστές ·της 

γερμανικής φίρμας εξέλιξαν κατά πολύ το 

προηγούμενο μοτίβο , προσδίδοντας στη 

νέα γενιά πιο έντονο δυναμισμό . Σήμα κατα­

τεθέν της νέας A-Class, το χαμηλότερο ρύγ­
χος με τους νέους πιο λεπτούς προβολείς με 

το LED περίγραμμα. Ο νέος σχεδιασμός πέ­
ρα από το να προσδώσει έναν πιο έντονο 

παρουσιαστικό κατάφερε να βελτιώσει και 

τον αεροδυναμικό συντελεστή . Τα ρέστα 

τους όμως έδωσαν και για το οπίσθιο τμήμα 

του αυτοκινήτου και ιδιαίτερα για τα πίσω 

φωτιστικά σώματα που θυμίζουν σταγόνα . 

Οι διαστάσεις της νέας A-Class είναι με­
γαλύτερες από το προηγούμενο μοντέλο ( 12 
εκατοστά σε μήκος , 1,6 εκατοστά σε πλάτος 
και 0,6 εκ. σε ύψος) , όπου με τη σειρά τους 

έχουν βελτιώσει και τους χώρους επιβατών . 

Διαδραστικό εσωτερικό 

Μπορείτε να το χαρακτηρίσετε και φερμέ­

νο από το μέλλον . Ό,τι σας βολεύει! 

Εδώ οι σχεδιαστές, προγραμματιστές και 

όλοι οι τεχνικοί έδωσαν ρεσιτάλ και δημι­

ούργησαν μια καμπίνα που χαίρεσαι να 

βρίσκεσαι , ενώ με τις εφαρμογές τεχνητής 

νοημοσύνης η καθημερινότητά σου βρί­

σκει άλλο νόημα! Ειδικά στην πλούσια έκ­

δοση της δοκιμής μας με την κορυφαία εκδο­

χή του MBUX. Το νέο σύστημα πολυμέσων 
συνδυάζει δύο οθόνες και ουσιαστικά προ­

σφέρει τον πιο έντονο βαθμό διαδραστικό-
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τητας και συνδεσιμότητας στον οδηγό. Ειδι­

κά το βράδυ δημιουργείται μια αρκετά space 
ατμόσφαιρα! Οπτικά το σύνολο θυμίζει πο­

λύ την E-Class αλλά η διαφορά εδώ είναι 
στο μέγεθος, αφού η βάση έχει δύο μόνιτορ 

με διαγώνιο 7 ιντσών , σε πιο ακριβές επιλο­

γές η μία οθόνη μπορεί να ανέβει στις 10,25 
ίντσες, ενώ πιο πάνω μπορεί να διαλέξει κα­

νείς δίδυμα τέτοια μόνιτορ. Μόλις ο οδηγός 

εξοικειωθεί με το menu και φέρει τα δεδομέ­
να στα μέτρα του , φτιάχνει ακριβώς το τι θέ­

λει να βλέπει. 

Το μεγάλο νέο όμως είναι ο βοηθός σας 

(το νέο σύστημα φωνητικών εντολών το 

οποίο έχει τη δυνατότητα να μαθαίνει και να 

λειτουργεί πολύ φυσικά) , ο οποίος αφυπνί­

ζεται απλά με το να πεις «Hey Mercedes!». 
Εσείς απλά θα ζητήσετε αυτό που θέλετε , 

(τηλέφωνο , κλιματισμό , τι ώρα είναι και άλ­

λα πολλά) και η βοηθός σας θα το κάνει. Πέ­

ρα από τις άφθονες δόσεις τεχνολογίας , αρ­

κετά αναβαθμισμένη είναι και η ποιότητα 

της καμπίνας, όπως και η συναρμογή των 

υλικών. 

Πολύ καλός ο diesel 
1.500άρης 

Η εντυπωσιακή A-Class της δοκιμής μας 
έπαιρνε κίνηση από τον γνωστό μας , αλ­

λά πλήρως αναβαθμισμένο κινητήρα πε­

τρελαίου , χωρητικότητας 1.461 κ . εκ. και 

απόδοσης 116 ίππων , με τη ροπή να αγ­

γίζει τα 260 Nm. Πλέον κάνει χρήση υγρού 
AdBlue για καθαρότερα καυσαέρια, ενώ οι 
μηχανικοί έκαναν και μερικές αναβαθμί­

σεις στην τουρμπίνα για ακόμα καλύτερη 

απόκριση στο πάτημα του δεξιού πεντάλ. 

Το μοτέρ είναι ελαστικό, τραβώντας δυνατά 

από χαμηλά , συνδυαστικά με το αναβαθ­

μισμένο κιβώτιο επτά σχέσεων διπλού συ­

μπλέκτη, δημιουργείταr ένα αρκετά δυνατό 

δίδυμο , το οποίο μπορεί να σας ταξιδέψει 

όπου μπορείτε να φανταστείτε. Και σαφέ­

στατα για όσους αρέσκονται σε ένα πιο 

σβέλτο ρυθμό οδήγησης, η νέα A-Class δεν 
πρόκειται να σας αρνηθεί τίποτε! Για την 

ιστορία, η διαδικασία του 0-100 χλμ/ώρα 
ολοκληρώνεται σε 10,5 δλ. , με την τελική 

ταχύτητα να αγγίζει τα 202 χλμ/ώρα. 

Στο δρόμο; 

Εξαιρετικά! Η νέα A-Class είναι ένα ολοκλη­
ρωμένο premium μικρομεσαίο , καλοστημέ­

νο , τόσο για ταξίδια στην εθνική όσο και σε 

επαρχιακό δίκτυο. 

Η ανάρτηση προσφέρει πολύ καλή ποι­

ότητα κύλισης (Mercedes γαρ) αφήνοντας 
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Βασικό Από 152,06 € 

Κλοπής/Πυρός Από 289,53 € 

Μικτή Από 534,00 € 

εκτός καμπίνας ανωμαλίες του οδοστρώμα­

τος , ενώ και σε συνθήκες πίεσης προσφέ­

ρει απλόχερα πρόσφυση, με τις κλίσεις του 

αμαξώματος να είναι περιορισμένες. Το σύ­

στημα διεύθυνσης είναι κι αυτό αισθητά 

καλύτερο από το προηγούμενο, με σωστό 

βάρος και άρτια πληροφόρηση. Άξια ανα­

φοράς και τα δυνατά και με σωστή αίσθη­

ση φρένα, τα οποία εν ισχύουν το αίσθημα 

ασφάλειας του οδηγού. 

Δείχνει το μέλλον! 

Η νέα A-Class με τις τεχνολογίες και τις βελ­
τιώσεις που έχει δεχτεί , ανεβάζει κατά πολύ 

τον πήχη στα premium μικρομεσαία. Με τε­
χνολογίες που φέρουν αυτοκίνητα μεγαλύτε­

ρης κατηγορίας και σαφώς ακριβότερα , εί­

να ι σίγουρα ότι θα πάρει μερίδιο αγοράς και 

από αγοραστές που δεν βολιδοσκοπούσαν 

αρχικά τη φίρμα! ■ 



Το ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΟ ΝΑΙ 

διδάσκει οργάνωσn 

και ανθρώπινες 

σuνnθειες 

για καλn ζωn! 
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