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ΓΡΑΜΜΑΤΑ ΣΕ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΕΣ ΕΤΑΙΡΕΙΕΣ & ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ

Γράφει ο ΕΥAΓΓΕΛΟΣ Γ. ΣΠYΡΟΥ,
εκδότης του «Ασφαλιστικού ΝΑΙ»
e-mail: evaggelos@spiroueditions.gr

To νόημα του κόσμου είναι η διαρκής 
κίνηση ή η απόλυτη ακινησία; Όλα 
τα ίδια μένουν ή μήπως συνεχώς 
αλλάζουν;

Όλοι οι φιλόσοφοι και οι απλοί άνθρωποι 
βασανίστηκαν λίγο ή πολύ με αυτά τα ερω-
τήματα και κυρίως δεν ξεκαθαρίστηκε 
εάν ο Έλληνας φιλόσοφος Ηράκλει-
τος (500 π.Χ.) είπε την πασίγνωστη 
φράση «Τα πάντα ρει». Ο Πλάτων 
έγραψε στο έργο του «Κρατύλος» ότι 
«…λέει κάπου ο Ηράκλειτος ότι πάντα 
χωρεί και ουδέν μένει και, παρομοιάζο-
ντας τα υπάρχοντα πράγματα με τη ροή 
ενός ποταμού, λέει ότι δεν μπορείς να 
μπεις στο ίδιο ποτάμι δύο φορές» (Πηγή: 
Αρχαίοι Έλληνες Φιλόσοφοι, Ίδρυμα 
Μαν. Τριανταφυλλίδη).

Ο φιλόσοφος Εμπεδοκλής (455 π.Χ.) μίλησε για δύο 
ισοδύναμες και αντίρροπες δυνάμεις στον κόσμο: Φιλία 
και Μίσος. Φιλότης και Νείκος. Η φιλότης, η αγάπη, η 
φιλία είναι ευεργετική δύναμη που δημιουργεί σταθερή 
σχέση που ενώνει, ενώ το νείκος, το μίσος, η εχθρότητα 
φέρνει ολέθρια αποτελέσματα, εχθρικά στρατόπεδα, δια-
χωρισμούς, φιλονικία. «Στο μίσος όλα είναι διαφορετικά 
μεταξύ τους και χωρισμένα, μα στη φιλία όλα πηγαίνουν 
μαζί και ποθούν το ένα το άλλο» (Εμπεδοκλής). Πίσω από 
αυτά κρύβεται η κινητήρια δύναμη της μεταβολής και τα 
ερωτήματα για τον τρόπο που συντελούνται οι φυσικές με-
ταβολές. Η πύκνωση και αραίωση του Αναξιμένη, η ανάμι-
ξη και ο διαχωρισμός του Εμπεδοκλή και του Αναξαγόρα 
είναι προσπάθειες να εξηγηθούν και να προσδιοριστούν 

Από τα πάντα προέρχεται  Από τα πάντα προέρχεται  
το ένα και από το ένα τα πάντατο ένα και από το ένα τα πάντα

— Ηράκλειτος

οι μηχανισμοί μεταβολών. Ο Αναξαγόρας δί-
δαξε ότι ένας Νους είναι εκείνος που θέτει 
τα πάντα σε τάξη και ρυθμίζει το νείκος και 

τη φιλότητα και είναι υπεύθυνος για όλα, αφού 
είναι μια δύναμη πάνω από τον φυσικό κόσμο 

που εξουσιάζει και είναι «άπειρος και 
αυτοδύναμος και αυτόνομος…». Γνω-
ρίζει τα πάντα για κάθε πράγμα και έχει 
τη μέγιστη δύναμη. Είναι ανώτερη διά-

νοια, πανίσχυρος, αυτόνομος, αν και δεν 
παύει να είναι υλικός, «το λεπτότερο και 

καθαρότερο απ’ όλα τα πράγματα». Λογικά 
ο Νους έπρεπε να είναι άυλη δύναμη και όχι 
υλική, γι’ αυτό και απογοήτευσε τον φιλόσο-
φο Σωκράτη. Πριν από τον Σωκράτη, πολλοί 
«προσωκρατικοί» φιλόσοφοι έδειξαν αγάπη 
για τη σοφία στην ελληνική επικράτεια του 

τότε αρχαίου κόσμου και προσπάθησαν να ερμη-
νεύσουν τις αρχές του κόσμου. Αναφέρω μερικούς: Θαλής 
(585 π.Χ.), Αναξίμανδρος (570 π.Χ.), Αναξιμένης (545 π.Χ.), 
Ξενοφάνης (530 π.Χ.), Πυθαγόρας (530 π.Χ.), Ηράκλειτος 
(500 π.Χ.), Παρμενίδης (480 π.Χ.), Λεύκιππος (440 π.Χ.), 
Γοργίας (440 π.Χ.), Φιλόλαος (430 π.Χ.), Δημόκριτος (420 
π.Χ.), Διογένης Απολλωνιάτης (420 π.Χ.).

Όλους τους απασχολούσε η γέννηση των πάντων και 
το σύμπαν. Πώς έγινε η δημιουργία και πώς «κινούνται» 
τα φαινόμενα; Πώς έγινε η γέννηση του κόσμου; Τι είναι το 
άπειρο; Ποια είναι η θέση της Γης; Φιλοσοφία και Θρησκεία. 
Σχέση ζωής και φιλοσοφίας. Ο ρόλος των Μαθηματικών. 
Φιλοσοφία και πλήθος. Τα πάντα ρει; Ο ρόλος του ατόμου. 
Ζωή και θάνατος. Γέννηση και φθορά. Σωκράτης, Πλάτων, 
Αριστοτέλης. Τι είναι αρετή; Ο ρόλος της ψυχής και του έρω-

τα. Γνώση και επιστήμη. Επίκουρος. Φιλοσοφία και νόμοι. 
Φιλοσοφία και εξουσία. Θεωρία και πράξη. Χριστιανισμός 
και Ελληνισμός… Τριαδικός Θεός και Χριστιανισμός. Ο 
Ων. Ποια είναι η πρώτη αξία: Η ισότης; Η δικαιοσύνη; 
Η αγάπη; Ο λόγος που παραθέτω επιγραμματικά 
τα μεγάλα ονόματα της φιλοσοφίας είναι ότι στη 
σημερινή μας εποχή, που όλοι ψάχνουν την αλή-
θεια σε ένα ρευστό και αβέβαιο περιβάλλον, τα 
διδάγματα της φιλοσοφίας τους είναι χρήσιμοι 
οδηγοί επιβίωσης, που αξίζει να τους βρούμε και 
να βάλουμε στη ζωή μας. Η «Παγίδα του Θουκυ-
δίδη», που πιο πολλά θα βρείτε στις σελίδες 
«ΣυΝΑΙσθηματικά», είναι ένα μικρό δώ-
ρο-αντίδωρο που χρησίμευσε στους 
δύο ηγέτες των υπερδυνάμεων ΗΠΑ 
και Κίνας, Τραμπ και Σι. Γιατί όχι και 
στην καθημερινότητά μας και ιδίως 
των παιδιών μας τα διδάγματα των φι-
λοσόφων μάς; Τι μηνύματα έχουν για 
τους συνανθρώπους μας οι Έλληνες 
φιλόσοφοι σήμερα; Τι «σοφίες» είναι διαθέ-
σιμες στους διπλανούς μας και κυρίως στην ασφαλιστική 
μας αγορά, στα στελέχη της, στους ασφαλιστές της, στους 
ηγέτες της; Η κινητήρια δύναμη της μεταβολής, για 
την οποία μίλησε ο Εμπεδοκλής, τι έχει να πει σ’ 
αυτούς; Είναι στη δίνη της Φιλίας ή του Μίσους;

Ποια είναι η σχέση μας με τη Φιλία και το 
Μίσος; Η διαρκής αλλαγή των πάντων συμ-
βαίνει συνεχώς γύρω μας και δεν χρειάζονται 
περισσότερα να γράψουμε. Ας το λάβουν υπ’ 
όψιν όλοι, παντού, σε όλα, στις οικογένειες, 
στις ομάδες, στις πόλεις, στις εμπορικές 
επιχειρήσεις, στις ασφαλιστικές εται-
ρείες, στις ανθρώπινες σχέσεις… Όλα 
κινούνται και «από τα πάντα προέρχε-
ται το ένα και από το ένα τα πάντα», θα 
πει ο Ηράκλειτος σ’ αυτούς που μένουν 
στάσιμοι. Ο Δημόκριτος ισχυρίζεται ότι 
όλα γίνονται κατ’ ανάγκην, γιατί η αιτία που 
όλα γίνονται είναι η δίνη, την οποία ονομάζει 
«ανάγκη» (Διογένης ο Λαέρτιος). «Κανένα 
πράγμα δεν γίνεται μάταια, αλλά όλα γίνονται 
για κάποιον λόγο και από ανάγκη» (Λεύκιππος). Η ανάγκη 
δεν ταυτίζεται με την Τύχη. Είναι το αντίθετο της Τύχης. 
Εδώ φαίνεται η αναγκαιότητα κάθε φυσικής μεταβολής. 
«Σε κάθε πράγμα ενυπάρχει μέρος κάθε άλλου πράγματος» 
(Αναξαγόρας). Η Φιλία και το Μίσος παραμονεύουν παντού. 
Εμφανίζονται και με άλλες ονομασίες, όπως: ανάπτυξη, 
ανταγωνισμός, συγχώνευση, καινοτομία κ.λπ. Η ομάδα ΚΥ-
ΡΙΑΡΧΕΙ, αφού παντού ενυπάρχει και κάτι άλλο και κάποιου 

άλλου η παρουσία και ενέργεια. Οι εγωιστές, οι δικτατορί-
σκοι, οι αφέντες, οι «μοναχοφάηδες», αυτόνομοι και αναρ-

χοαυτόνομοι είναι σε λάθος άποψη και εμποδίζουν 
την επιβίωση των άλλων.

Αυτές τις αλήθειες τις βλέπω καθαρά 
όλο και περισσότερο, παρατηρώντας την 
κοινωνία, τις μεγάλες ομάδες, τις συμμα-
χίες, τις ΗΠΑ, την Κίνα, το ΝΑΤΟ, την Ευρώ-

πη, τις εταιρείες, τις κυβερνήσεις, όπου κά-
ποιοι νομίζουν πως είναι το κέντρο, ενώ είναι 
ταυτόχρονα και περιφέρεια, ότι είναι οι ηγέτες 
ή ο ηγέτης, ο πρωταγωνιστής, ο πρώτος, αλλά 

δεν είναι τίποτε χωρίς τους άλλους. Πώς 
θα είσαι πρώτος χωρίς τους επόμενους; 
Ο μόνος «ή θηρίον ή θεός», είπε ο Αρι-
στοτέλης. Μην το ξεχνάτε στις βραδιές 
βραβεύσεων και στις λίστες δέκα 
πρώτων.

Τα άτομα (στην κοινωνία και τη Φυ-
σική) είναι άπειρα στο πλήθος και δια-

φορετικά μεταξύ τους ως προς το σχήμα και 
μέγεθος, η συνένωση όμως πολλών ατόμων δημιουργεί 
τις ορατές μάζες και ποικίλα ορατά σχήματα που βλέπουμε 

και αισθανόμαστε. Η γέννηση ενός πράγματος είναι 
ανάμιξη προϋπαρχόντων στοιχείων. Σε μια ασφα-

λιστική εταιρεία ισχύουν τα ίδια με τα άτομα της 
Πυρηνικής Φυσικής. Μια μεγάλη ασφαλιστική 
εταιρεία την αποτελούν πολλά διαφορετικά 
άτομα που είναι σε διαρκή κίνηση.

Η φύση και φιλοσοφία ίσως θέλουν περισ-
σότερο ανάγνωση, για το καλό μας. Η Φιλία 

και το Μίσος μας κοιτάνε περίεργα… 
Ο υπέροχος ύμνος της αγάπης στην 
επιστολή του Αποστόλου Παύλου 
προς Κορινθίους, κεφ. ΙΓ́ , στίχοι 

1-13 και ειδικά ο 13ος στίχος που 
λέει ότι για την παρούσα ζωή χρειάζο-

νται η πίστις, η ελπίς και η αγάπη, αυτά 
τα τρία, μεγαλυτέρα δε από αυτά είναι η 

αγάπη (η φιλότης;). Διαλέξτε με τόλμη την 
κυριαρχία της αγάπης-φιλότητας που ενώνει 
και βάλτε τη φιλοσοφία στη ζωή σας, είναι 

χρήσιμη, είναι η ανώτατη εκπαίδευση, που όπως είπε ο 
Κικέρων για τον Σωκράτη, «κατέβασε τη φιλοσοφία από 
τον ουρανό στις πόλεις, στα σπίτια των ανθρώπων σαν 
τέχνη του βίου» και μην ξεχνάτε: «Από τα πάντα προ-
έρχεται το ένα και από το ένα τα πάντα», όπως είπε ο 
Ηράκλειτος.

ΕΥΆΓΓΕΛΟΣ Γ. ΣΠΎΡΟΥ

Ηράκλειτος

Εμπεδοκλής

Δημόκριτος
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Η «παγίδα  
του Θουκυδίδη»
Ο Λόγος των Αθηναίων και  
τα μηνύματα σε Κίνα και ΗΠΑ

Τ
ον όρο «παγίδα του Θουκυδίδη», που στο βιβλίο «Προορισμένοι για πόλεμο» έγραψε ο συγγραφέας 
Γκρέιαμ Τ. Άλισον, θύμισε στον πρόεδρο των ΗΠΑ, Ντ. Τραμπ, ο Κινέζος πρόεδρος, Σι Τζιμπίνγκ, στις 
συνομιλίες τους. Πολλοί εξεπλάγησαν με αυτήν την αναφορά και κυρίως οι περισσότεροι Έλληνες 
(και πολιτικοί) που αγνοούν την Ιστορία του Θουκυδίδη, ο οποίος έγραψε ότι όταν μία ηγεμονία 
απειλείται από άλλη ανερχόμενη δύναμη, τότε δημιουργούνται οι προϋποθέσεις για πόλεμο. Τα 
αίτια είναι πάντα οικονομικά. Η Αθήνα, μετά τους Μηδικούς Πολέμους, είχε γίνει μεγάλη δύναμη, 

εξαπλωνόταν προς τη Δύση, την έφερνε σε σύγκρουση με την Κόρινθο, σύμμαχο της Σπάρτης, και την Κέρκυρα, 
σύμμαχο της Κορίνθου… Οι αφορμές βρέθηκαν και η παγίδα πολέμου ήρθε σύντομα…

Ο Θουκυδίδης με την «Ιστορία» του, που διδάσκεται σε όλα τα πανεπιστήμια, τις πολιτικές και στρατιωτικές σχο-
λές σε όλο τον κόσμο (δυστυχώς, ελάχιστα στην Ελλάδα), έδωσε τα μηνύματά του διαχρονικά για αιώνες (και σήμερα 
σε Κίνα και ΗΠΑ), για την αποφυγή ενεργειών που οδηγούν σε συγκρούσεις και ολέθριες αποφάσεις σε βάρος λαών. 
Για την πατρίδα μας, το κατάλαβε καλά ο Ελευθέριος Βενιζέλος, που διάβασε και μετέφρασε ολόκληρο τον Θουκυ-
δίδη. Στις μέρες μας, η Κίνα μοιάζει με την τότε Αθήνα και οι ΗΠΑ με τη Σπάρτη. Πιθανόν η ανάλυση του κειμένου του 
Θουκυδίδη που δημοσιεύσαμε στο «ΝΑΙ» να είναι χρήσιμη σε όσους διαπραγματεύονται μικρά και μεγάλα ζητήματα 
της ζωής μας, σε ατομικό ή ομαδικό επίπεδο, όπου η σύγκρουση είναι κοντά και ο πόλεμος περιμένει… 

Ε.Σ. 

Άγαλμα του Έλληνα ιστορικού Θουκυδίδη 
μπροστά από το αυστριακό Κοινοβούλιο  
στη Βιέννη.
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Τι είναι η «παγίδα του Θουκυδίδη»
Ο όρος βασίζεται στην ανάλυση του αρχαίου ιστορικού Θουκυδίδη για τον Πελοποννησιακό Πόλεμο ανάμεσα στην Αθήνα 
και στη Σπάρτη.

Σύμφωνα με τον Θουκυδίδη, «η άνοδος της Αθήνας και ο φόβος που αυτή προκάλεσε στη Σπάρτη έκαναν τον πόλεμο 
αναπόφευκτο». Από αυτήν τη φράση προέκυψε η σύγχρονη θεωρία ότι όταν μια ανερχόμενη δύναμη απειλεί να εκτοπίσει 
μια κυρίαρχη δύναμη, ο κίνδυνος σύγκρουσης αυξάνεται δραματικά.

Τον όρο έκανε ιδιαίτερα γνωστό ο καθηγητής του Χάρβαρντ Γκράχαμ Άλισον, ο οποίος υποστήριξε ότι η άνοδος της 
Κίνας απέναντι στις Ηνωμένες Πολιτείες θυμίζει ιστορικά παραδείγματα που συχνά κατέληξαν σε πολέμους.

Γιατί ο Σι επανέφερε τώρα τη θεωρία
Η αναφορά του Σι δεν θεωρείται τυχαία. Έγινε σε μια περίοδο κατά την οποία οι σχέσεις Πεκίνου και Ουάσιγκτον παρα-
μένουν τεταμένες λόγω του εμπορίου, της τεχνολογικής αντιπαράθεσης, του πολέμου με το Ιράν και κυρίως της Ταϊβάν.

Λίγο αργότερα, ο Κινέζος πρόεδρος προειδοποίησε ευθέως ότι αν οι ΗΠΑ χειριστούν λανθασμένα το ζήτημα της Τα-
ϊβάν, οι δύο χώρες θα μπορούσαν να οδηγηθούν ακόμη και σε «συγκρούσεις».

Αναλυτές εκτιμούν ότι το Πεκίνο επιχειρεί να στείλει μήνυμα πως η Κίνα δεν επιθυμεί ανοιχτή αντιπαράθεση, αλλά 
θεωρεί ότι η Ουάσιγκτον πρέπει να αποδεχθεί την αυξανόμενη κινεζική ισχύ και να αποφύγει κινήσεις που το Πεκίνο 
θεωρεί προκλητικές.

Παρότι η «παγίδα του Θουκυδίδη» έχει αποκτήσει μεγάλη δημοτικότητα στη διεθνή πολιτική συζήτηση, αρκετοί ειδικοί 
αμφισβητούν κατά πόσον οδηγεί πράγματι σε αναπόφευκτο πόλεμο.

Ο ίδιος ο Γκράχαμ Άλισον έχει τονίσει ότι ο πόλεμος δεν είναι μοιραίος, αλλά ότι απαιτείται έντονη διπλωματική προ-
σπάθεια, ώστε να αποφευχθεί μια ανεξέλεγκτη κλιμάκωση ανάμεσα στις δύο υπερδυνάμεις

ΠΗΓΉ: ertnews.gr

Ο πρόεδρος των ΗΠΑ, Ντόναλντ Τραμπ, με τον πρόεδρο της 
Λαϊκής Δημοκρατίας της Κίνας, Σι Τζινπίνγκ.

ΔΗΜΟΣΙΕΎΜΑΤΑ 
ΓΙΑ ΤΗΝ  
«ΠΑΓΊΔΑ ΤΟΥ 
ΘΟΥΚΥΔΊΔΗ» 
ΣΤΟΝ ΕΛΛΗΝΙΚΌ 
ΤΎΠΟ

Η «παγίδα του Θουκυδίδη», ο Τραμπ και η Κίνα:  
Πώς μία αρχαία θεωρία στοιχειώνει το σήμερα
Η γνώση της Ιστορίας δεν περιλαμβάνεται στα δυνατά «χαρτιά» του Ντόναλντ Τραμπ. Πιθανώς για αυτόν τον λόγο ο Αμε-
ρικανός πρόεδρος απέφυγε να σχολιάσει άμεσα την προτροπή του Κινέζου ομολόγου του, Σι Τζινπίνγκ, να ξεπεράσουν οι 
δύο ηγέτες την «παγίδα του Θουκυδίδη», δηλαδή να αποφύγουν μια σύγκρουση όπως τον Πελοποννησιακό Πόλεμο, που, 
κατά τον αρχαίο Έλληνα ιστορικό, κατέστη αναπόφευκτος όταν η άνοδος της Αθήνας ενστάλαξε στη Σπάρτη τον φόβο ότι 
αμφισβητείται η κυριαρχία της.

Τον όρο καθιέρωσε προ δεκαπενταετίας ο Αμερικανός πολιτικός επιστήμονας Γκράχαμ Τ. Αλισον, υποστηρίζοντας 
ότι Κίνα και ΗΠΑ βρίσκονται σε τροχιά σύγκρουσης, ενώ υπήρξε σχετική πυκνή αρθρογραφία και το 2017 κατά την πρώτη 
επίσημη επίσκεψη του Τραμπ στην Κίνα. 

ΠΗΓΉ: ΤΟ ΒΗΜΑ

[1.23.1] Τῶν δὲ πρότερον ἔργων μέγιστον 
ἐπράχθη τὸ Μηδικόν, καὶ τοῦτο ὅμως δυ-
οῖν ναυμαχίαιν καὶ πεζομαχίαιν ταχεῖαν 
τὴν κρίσιν ἔσχεν. Τούτου δὲ τοῦ πολέμου 
μῆκός τε μέγα προύβη, παθήματά τε ξυ-
νηνέχθη γενέσθαι ἐν αὐτῷ τῇ Ἑλλάδι οἷα 
οὐχ ἕτερα ἐν ἴσῳ χρόνῳ. [1.23.2] Οὔτε γὰρ 
πόλεις τοσαίδε ληφθεῖσαι ἠρημώθησαν, αἱ 
μὲν ὑπὸ βαρβάρων, αἱ δ᾽ ὑπὸ σφῶν αὐτῶν 
ἀντιπολεμούντων (εἰσὶ δ᾽ αἳ καὶ οἰκήτορας 
μετέβαλον ἁλισκόμεναι), οὔτε φυγαὶ τοσαί-
δε ἀνθρώπων καὶ φόνος, ὁ μὲν κατ᾽ αὐτὸν 
τὸν πόλεμον, ὁ δὲ διὰ τὸ στασιάζειν. [1.23.3] 
Τά τε πρότερον ἀκοῇ μὲν λεγόμενα, ἔργῳ 
δὲ σπανιώτερον βεβαιούμενα οὐκ ἄπιστα 
κατέστη, σεισμῶν τε πέρι, οἳ ἐπὶ πλεῖστον 
ἅμα μέρος γῆς καὶ ἰσχυρότατοι οἱ αὐτοὶ 
ἐπέσχον, ἡλίου τε ἐκλείψεις, αἳ πυκνότεραι 
παρὰ τὰ ἐκ τοῦ πρὶν χρόνου μνημονευόμενα 
ξυνέβησαν, αὐχμοί τε ἔστι παρ᾽ οἷς μεγάλοι 
καὶ ἀπ᾽ αὐτῶν καὶ λιμοὶ καὶ ἡ οὐχ ἥκιστα 
βλάψασα καὶ μέρος τι φθείρασα ἡ λοιμώδης 
νόσος· ταῦτα γὰρ πάντα μετὰ τοῦδε τοῦ πο-
λέμου ἅμα ξυνεπέθετο. [1.23.4] Ἤρξαντο δὲ 
αὐτοῦ Ἀθηναῖοι καὶ Πελοποννήσιοι λύσαντες 
τὰς τριακοντούτεις σπονδὰς αἳ αὐτοῖς ἐγέ-
νοντο μετὰ Εὐβοίας ἅλωσιν. [1.23.5] Διότι 
δ᾽ ἔλυσαν, τὰς αἰτίας προύγραψα πρῶτον 
καὶ τὰς διαφοράς, τοῦ μή τινα ζητῆσαί ποτε 
ἐξ ὅτου τοσοῦτος πόλεμος τοῖς Ἕλλησι κα-
τέστη. [1.23.6] Τὴν μὲν γὰρ ἀληθεστάτην 
πρόφασιν, ἀφανεστάτην δὲ λόγῳ, τοὺς Ἀθη-
ναίους ἡγοῦμαι μεγάλους γιγνομένους καὶ 
φόβον παρέχοντας τοῖς Λακεδαιμονίοις ἀνα-
γκάσαι ἐς τὸ πολεμεῖν· αἱ δ᾽ ἐς τὸ φανερὸν 
λεγόμεναι αἰτίαι αἵδ᾽ ἦσαν ἑκατέρων, ἀφ᾽ ὧν 
λύσαντες τὰς σπονδὰς ἐς τὸν πόλεμον κα-
τέστησαν.

[1.24.1] Ἐπίδαμνός ἐστι πόλις ἐν δεξιᾷ 
ἐσπλέοντι ἐς τὸν Ἰόνιον κόλπον· προσοι-
κοῦσι δ᾽ αὐτὴν Ταυλάντιοι βάρβαροι, Ἰλ-
λυρικὸν ἔθνος. [1.24.2] Ταύτην ἀπῴκισαν 
μὲν Κερκυραῖοι, οἰκιστὴς δ᾽ ἐγένετο Φαλί-
ος Ἐρατοκλείδου Κορίνθιος γένος τῶν ἀφ᾽ 
Ἡρακλέους, κατὰ δὴ τὸν παλαιὸν νόμον ἐκ 

ΘΟΥΚΥΔΙΔΗΣ
Ἱστορίαι (1.23.1-1.24.7)

ΜΕΤΑΦΡΑΣΗ ΑΓΓΕΛΟΣ Σ. ΒΛΑΧΟΣ* 

[1.23.1] Απ’ όλα τα προηγούμενα πολεμικά γεγονότα, το 
μεγαλύτερο ήταν ο Περσικός πόλεμος, ο οποίος τερματί-
στηκε με δύο ναυμαχίες και δύο μάχες, ενώ ο σημερινός 
πόλεμος κράτησε παρά πολλά χρόνια και προκάλεσε τό-
σες συμφορές στην Ελλάδα, όσες δεν είχε ποτέ πάθει σε 

ανάλογο χρονικό διάστημα. [1.23.2] 
Ποτέ άλλοτε δεν κυριεύτηκαν και 
δεν καταστράφηκαν τόσες πολι-
τείες είτε από βαρβάρους είτε από 
Έλληνες που πολεμούσαν μεταξύ 
τους. Σε πολλές, μάλιστα, πολιτεί-
ες, αφού καταστράφηκαν, εγκατα-
στάθηκε καινούργιος πληθυσμός. 
Ποτέ άλλοτε δεν έγιναν τόσες 
εξορίες και δεν σκοτώθηκαν τόσοι 
άνθρωποι, είτε στον πόλεμο είτε σ’ 
εμφυλίους σπαραγμούς. [1.23.3] 

Εκτός απ’ αυτό, πολλά από τα όσα αναφέρονται σε παλιές 
διηγήσεις, τα οποία όμως σπάνια επαληθεύονταν, έγιναν 
πιστευτά. Γιατί έγιναν πολλοί και καταστρεπτικοί σεισμοί 
και εκλείψεις ηλίου πολύ συχνότερες από όσες μπορούσαν 
να μνημονευτούν για τις παλιές εποχές. Μεγάλες ξηρασίες 
σημειώθηκαν σε πολλά μέρη και προκάλεσαν λιμούς και 
τέλος η φοβερή επιδημία, που προξένησε μεγάλες βλάβες 
και καταστροφή. Όλα αυτά έγιναν κατά τη διάρκεια του πο-
λέμου. [1.23.4] Τον άρχισαν οι Αθηναίοι και οι Πελοποννή-
σιοι καταγγέλλοντας τις τριαντάχρονες σπονδές τις οποίες 
είχαν κάνει μετά την επανάσταση της Εύβοιας. [1.23.5] Θα 
εκθέσω πρώτα ποιοι ήσαν οι λόγοι και οι διαφορές που 
οδήγησαν στον πόλεμο για να μην αναρωτιέται κανείς αρ-
γότερα για ποια αιτία οι Έλληνες περιπλέχτηκαν σε τόσο 
μεγάλο πόλεμο. [1.23.6] Η πραγματική, βέβαια, αλλά ανο-
μολόγητη αιτία ήταν, καθώς νομίζω, το ότι η μεγάλη ανά-
πτυξη της Αθήνας φόβισε τους Λακεδαιμόνιους και τους 
ανάγκασε να πολεμήσουν. Αλλά οι λόγοι τους οποίους 
πρόβαλαν τα δύο μέρη για να λύσουν τις σπονδές και ν’ 
αρχίσουν τον πόλεμο ήσαν οι εξής:

[1.24.1] Η Επίδαμνος είναι πολιτεία που βρίσκεται 
στο δεξί χέρι καθώς μπαίνει κανείς στον Ιόνιο κόλπο, και 
γειτονεύει με τους βαρβάρους Ταυλαντίους που ανήκουν 
στην Ιλλυρική φυλή. [1.24.2] Οι Κερκυραίοι την είχαν χτί-
σει –αποικία τους–, αλλά ιδρυτής της ήταν ο Φάλιος του 
Ερατοκλείδου, Κορίνθιος το γένος, απόγονος του Ηρακλή. 
Κατά το αρχαίο έθιμο, οι Κερκυραίοι τον είχαν μετακαλέσει 
από τη μητρόπολη για την περίσταση. Μεταξύ των αποίκων 

Άγγελος Σ. Βλάχος.
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Τοιουτοτρόπως ωμίλησαν οι Κορίνθιοι. Αλλ’ επειδή έτυχε 
να ευρίσκεται τότε εις την Λακεδαίμονα πρεσβεία των Αθη-
ναίων, η οποία είχεν έλθει προηγουμένως δι’ άλλας υπο-
θέσεις, ως έμαθαν οι αποτελούντες αυτήν τους απαγγελ-
θέντας λόγους, εθεώρησαν ότι έπρεπε να παρουσιασθούν 
ενώπιον των Λακεδαιμονίων, όχι διά να απολογηθούν κατά 
των αιτιάσεων, τας οποίας διετύπωσαν αι πόλεις, αλλά 
διά να καταστήσουν φανερόν γενικώς, εν σχέσει προς το 
υπό συζήτησιν θέμα, ότι οι Λακεδαιμόνιοι έπρεπε να μη 
προβούν εις εσπευσμένος αποφάσεις, αλλά να σκεφθούν 
ωρίμως. Ήθελαν, συγχρόνως, να δείξουν την δύναμιν της 
πόλεως των, υπενθυμίζοντες μεν εις τους πρεσβυτέρους 
ό,τι ήδη εγνώριζαν, διηγούμενοι δε εις τους νεωτέρους 

ό,τι αυτοί δεν ήξευραν, διότι ενόμιζον ότι υπό την επιρροήν 
των επιχειρημάτων των οι Λακεδαιμόνιοι ήθελαν τραπή 
περισσότερον προς την ειρήνην παρά προς τον πόλεμον. 
Προσελθόντες ως εκ τούτου προς τους εφόρους των Λα-
κεδαιμονίων είπαν ότι επιθυμούν και αυτοί να ομιλήσουν 
προς τον λαόν, εάν δεν υπήρχε προς τούτο εμπόδιον. Οι 
έφοροι τους προσεκάλεσαν να παρουσιασθούν ενώπιον 
της συνελεύσεως του λαού, και προχωρήσαντες εις το 
βήμα οι Αθηναίοι είπαν περίπου τα εξής.

Λόγος των Αθηναίων
«Η αποστολή μας εδώ δεν έγινε διά να έλθωμεν εις αντι-
λογίαν με τους συμμάχους σας, αλλά διά να διεξαγάγω-

μεν τας υποθέσεις, τας οποίας μας ανέθεσεν η πόλις μας. 
Επειδή όμως εμάθαμεν ότι υπάρχει όχι ολίγη κατακραυγή 
εναντίον μας, εζητήσαμεν τον λόγον, όχι διά ν’ αποκρούσω-
μεν τας κατηγορίας των πόλεων (καθόσον ούτε αυτοί, ούτε 
ημείς απευθυνόμενα προς σας ως προς δικαστάς), αλλά διά 
να μη παρασυρθήτε ευκόλως από τους λόγους των συμ-
μάχων σας και καταλήξετε τοιουτοτρόπως, άνευ ωρίμου 
σκέψεως, εις αποφάσεις εσφαλμένας, προκειμένου περί 
τόσον σπουδαίων ζητημάτων. Επιθυμούμεν συγχρόνως, 
σχετικώς προς την γενικωτέραν κρίσιν, η οποία έχει σχη-
ματισθή περί ημών, να δείξωμεν ότι και δικαιότατα κατέ-
χομεν τας κτήσεις μας και η πόλις μας είναι αξία πολλής 
εκτιμήσεως. Και τα μεν λίαν παλαιά, όσα εξ ακοής μόνον 
γνωρίζετε, αλλά τα όποια κανείς από σας που μας ακούετε 
δεν είδε με τα μάτια του, ποία η ανάγκη να τ’ αναφέρωμεν; 
Αλλά τους Περσικούς πολέμους και τα γεγονότα, όσων 
έχετε προσωπικήν αντίληψιν, οφείλομεν να μνημονεύσω-
μεν, μολονότι η διηνεκής υπόμνησίς των καταντά ενοχλη-
τική. Διότι, όταν υπεβαλλόμεθα εις τους αγώνας εκείνους, 
επράττομεν τούτο χάριν της κοινής ωφελείας. Αλλ’ αφού 
από την ωφέλειαν των αγώνων αυτών ελάβατε το ανή-
κον εις σας μέρος, δεν είναι ορθόν να στερηθώμεν ημείς 
εξ ολοκλήρου την ωφέλειαν, την οποίαν τυχόν παρέχει η 
επαινετική μνεία αυτών. Τα γεγονότα άλλωστε αυτά θα 
μνημονεύσωμεν, όχι διά να σας εξευμενίσωμεν, αλλ’ όπως 

διά παραδειγμάτων σας αποδείξωμεν προς ποίου είδους 
πόλιν θέλετε περιέλθει εις πόλεμον, εάν αι αποφάσεις, εις 
τας οποίας θα καταλήξετε, δεν είναι ορθαί. Ισχυριζόμεθα, 
δηλαδή, ότι και εις τον Μαραθώνα μόνοι επροτάξαμεν τα 
στήθη μας κατά του βαρβάρου, και κατά την δευτέραν αυ-
τού επιδρομήν, επειδή δεν είμεθα αρκετά ισχυροί ν’ αντι-
ταχθώμεν εναντίον του και κατά ξηράν, εισήλθαμεν μέχρι 
του τελευταίου ανδρός εις τον στόλον μας και ελάβαμεν 
μέρος μαζί με τους άλλους Έλληνας εις την ναυμαχίαν 
της Σαλαμίνος, η οποία τον ημπόδισε να πλεύση κατά της 
Πελοποννήσου και να ερήμωση την μίαν μετά την άλλην 
τας πόλεις της, αι οποίαι θα ήσαν ανίκανοι ν’ αλληλοβο-
ηθηθούν εναντίον στόλου τόσον Ισχυρού. Την καλυτέραν 
τούτου απόδειξιν έδωσεν ο ίδιος, διότι μετά την ήτταν του 
κατά θάλασσαν, θεωρήσας ότι δεν ήτο πλέον ισοδύναμος 
προς τους Έλληνας, ανεχώρησεν εσπευσμένως με το με-
γαλύτερον μέρος του στρατού του.

74. Τοιούτο λοιπόν υπήρξε το αποτέλεσμα της ναυμα-
χίας αυτής, η οποία απέδειξε κατά τρόπον αναμφισβήτητον 
ότι η σωτηρία των Ελλήνων εκρεμάσθη από τον στόλον 
των. Διά την επίτευξιν του αποτελέσματος αυτού, ημείς 
παρέσχομεν τα τρία χρησιμώτατα στοιχεία, δηλαδή τον 
μέγιστον αριθμόν των πλοίων, τον ικανώτατον στρατηγόν 
και τον πλέον ακατάβλητον ζήλον. Διότι από τα τετρακόσια 
πλοία του όλου Ελληνικού στόλου ημείς εχορηγήσαμεν 
σχεδόν τα δύο τρίτα. Εις τον στρατηγόν μας Θεμιστοκλή 
οφείλεται προ πάντων ότι η ναυμαχία διεξήχθη εις το στε-
νόν, πράγμα το οποίον έσωσεν ομολογουμένως την κατά-
στασιν, και διά τούτο, μολονότι ξένον, τον ετιμήσατε σεις 
υπέρ πάντα άλλον από όσους επεσκέφθησαν την πόλιν 
σας. Ο ζήλος, άλλωστε, συνεβάδισε με τόλμην ακροτάτην, 
διότι, όταν κανείς δεν ήρχετο εις βοήθειάν μας κατά ξηράν, 
καθόσον οι άλλοι μέχρι των συνόρων μας είχαν ήδη υπο-
δουλωθή, εθεωρήσαμεν καθήκον μας να εκκενώσωμεν 
την πόλιν και να θυσιάσωμεν τα υπάρχοντά μας, αλλά να μη 
εγκαταλείψωμεν ούτε τότε ακόμη το κοινόν συμφέρον των 
υπολειπομένων συμμάχων, και να μη διασκορπισθώμεν 
εδώ και εκεί, καθιστάμενοι ούτως άχρηστοι προς αυτούς. 
Τουναντίον, επεβιβάσθημεν εις τον στόλον μας και ηγω-
νίσθημεν χωρίς να μνησικακήσωμεν, λόγω του ότι σεις 
παρελείψατε να μας βοηθήσετε εγκαίρως. Ισχυριζόμεθα, 
επομένως, ότι σας επροσφέραμεν υπηρεσίαν μεγαλύτε-
ρον από εκείνην που ελάβαμεν. Τωόντι, όταν σεις ήλθατε 
προς βοήθειάν μας, δεν αφίσατε ερήμους τας πόλεις σας 
και σκοπός σας ακριβώς ήτο να ασφαλίσετε τας εστίας σας 
διά το μέλλον. Το ελατήριον που σας ώθησε ήτο φόβος 
διά τους εαυτούς σας περισσότερον παρά δι’ ημάς. Εν πάση 
περιπτώσει, δεν ήλθατε εις βοήθειάν μας, εφ’ όσον είμεθα 
σώοι. Ημείς, εξ εναντίας, ορμώμενοι από πόλιν, η οποία 
δεν υφίστατο πλέον, και αγωνιζόμενοι υπέρ της μόλις ελ-

ήσαν και μερικοί Κορίνθιοι και άλλοι Δωριείς. [1.24.3] Με 
τον καιρό η Επίδαμνος έγινε πολιτεία ισχυρή και πολυά-
ριθμη, [1.24.4] αλλά μετά από εμφύλιους σπαραγμούς που 
κράτησαν, καθώς λέγεται, πολλά χρόνια, ένας πόλεμος με 
τους γειτονικούς βαρβάρους κατάστρεψε τη δύναμη της 
Επιδάμνου και τη στέρησε από την ισχύ της. [1.24.5] Λίγα 
χρόνια προτού αρχίσει ο σημερινός πόλεμος, ο λαός της 
Επιδάμνου εξόρισε τους ολιγαρχικούς, οι οποίοι ενώθη-
καν με τους βαρβάρους και έκαναν ληστρικές επιδρομές 
εναντίον της πολιτείας και από στεριά και από θάλασσα. 
[1.24.6] Οι κάτοικοί της βρέθηκαν σε δύσκολη θέση κι 
έστειλαν πρέσβεις στην Κέρκυρα, που ήταν μητρόπολή 
τους, ζητώντας της να μην παρακολουθεί αδιάφορη τη σι-
γανή καταστροφή τους, αλλά να τους βοηθήσει να συμβι-
βαστούν με τους εξόριστους και να κάνουν ειρήνη με τους 
βαρβάρους. [1.24.7] Οι Επιδάμνιοι πρέσβεις παρουσίασαν 
τα αιτήματά τους καθισμένοι σαν ικέτες στον ναό της Ήρας, 
αλλά οι Κερκυραίοι δεν δέχτηκαν την ικεσία τους και τους 
απόπεμψαν άπρακτους.

* Ο Άγγελος Βλάχος του Σταύρου (4 Φεβρουαρίου 
1915-8 Φεβρουαρίου 2003) ήταν Έλληνας διπλωμάτης, 
συγγραφέας, πολιτικός και ακαδημαϊκός.

τῆς μητροπόλεως κατακληθείς. ξυνῴκισαν 
δὲ καὶ Κορινθίων τινὲς καὶ τοῦ ἄλλου Δω-
ρικοῦ γένους. [1.24.3] Προελθόντος δὲ τοῦ 
χρόνου ἐγένετο ἡ τῶν Ἐπιδαμνίων δύναμις 
μεγάλη καὶ πολυάνθρωπος· [1.24.4] στα-
σιάσαντες δὲ ἐν ἀλλήλοις ἔτη πολλά, ὡς 
λέγεται, ἀπὸ πολέμου τινὸς τῶν προσοίκων 
βαρβάρων ἐφθάρησαν καὶ τῆς δυνάμεως 
τῆς πολλῆς ἐστερήθησαν. [1.24.5] Τὰ δὲ τε-
λευταῖα πρὸ τοῦδε τοῦ πολέμου ὁ δῆμος 
αὐτῶν ἐξεδίωξε τοὺς δυνατούς, οἱ δὲ ἐπελ-
θόντες μετὰ τῶν βαρβάρων ἐλῄζοντο τοὺς 
ἐν τῇ πόλει κατά τε γῆν καὶ κατὰ θάλασ-
σαν. [1.24.6] Οἱ δὲ ἐν τῇ πόλει ὄντες Ἐπι-
δάμνιοι ἐπειδὴ ἐπιέζοντο, πέμπουσιν ἐς τὴν 
Κέρκυραν πρέσβεις ὡς μητρόπολιν οὖσαν, 
δεόμενοι μὴ σφᾶς περιορᾶν φθειρομένους, 
ἀλλὰ τούς τε φεύγοντας ξυναλλάξαι σφίσι 
καὶ τὸν τῶν βαρβάρων πόλεμον καταλῦ-
σαι. [1.24.7] Ταῦτα δὲ ἱκέται καθεζόμενοι 
ἐς τὸ ῞Ηραιον ἐδέοντο. οἱ δὲ Κερκυραῖοι 
τὴν ἱκετείαν οὐκ ἐδέξαντο, ἀλλ᾽ ἀπράκτους 
ἀπέπεμψαν.

Το «Ασφαλιστικό ΝΑΙ», με αφορμή τα επίκαιρα μηνύματα του Θουκυδίδη (περ. 460 
π.Χ. - περ. 398 π.Χ.), του αρχαίου Έλληνα ιστορικού που συνέγραψε την ιστορία 
του Πελοποννησιακού Πολέμου, αλλά ανέδειξε και τον ανταγωνισμό ανάμεσα στα 
κράτη, παραθέτει στη συνέχεια ένα ιστορικό γεγονός σε μετάφραση του Ελευθέριου 
Βενιζέλου που αξίζει να ξαναδιαβάσουμε. 

Αίτησις Αθηναίων πρέσβεων να ομιλήσουν 
ενώπιον των Λακεδαιμονίων
— Μετάφραση ΕΛΕΥΘΈΡΙΟΣ Κ. ΒΕΝΙΖΈΛΟΣ*

Ο Ελευθέριος Κ. Βενιζέλος.
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πιζομένης ανακτήσεώς της, εσυντελέσαμεν το καθ’ εαυ-
τούς εις την ιδικήν σας όσον και την ιδικήν μας σωτηρίαν. 
Ενώ, εάν, φοβούμενοι την καταστροφήν της χώρας μας, 
εμιμούμεθα και ημείς άλλους, και επροσχωρούσαμεν εις 
τους Πέρσας κατά την αρχήν του πολέμου, ή εάν ακολού-
θως, θεωρούντες τους εαυτούς μας οριστικώς κατεστραμ-
μένους, δεν ετολμούσαμεν να επιβιβασθώμεν επί του στό-
λου μας, καμμία πλέον δεν υπήρχε διά σας ανάγκη όπως με 
τον ανεπαρκή στόλον σας πολεμήσετε κατά θάλασσαν και 
οι Πέρσαι θα κατώρθωναν ανενόχλητοι να πραγματοποιή-
σουν τους σκοπούς των.

75. Λαμβανομένης υπ’ όψιν, Λακεδαιμόνιοι, και της 
προθυμίας και της συνέσεως ως προς τας ληφθείσας 
αποφάσεις, που επεδείξαμεν τότε, είμεθα άρα γε άξιοι του 
τόσον μεγάλου φθόνου των Ελλήνων, τον οποίον επε-
σύραμεν ένεκα της ηγεμονίας που απεκτήσαμεν; Αλλά 
την ηγεμονίαν αυτήν δεν απεκτήσαμεν διά της βίας, αλλά 
μόνον αφού σεις δεν ηθελήσατε να μείνετε προς συνέχι-
σιν του αγώνος κατά των υπολειφθεισών δυνάμεων του 
βαρβάρου, οι ίδιοι δε οι σύμμαχοι προσήλθαν και μας ικέ-
τευσαν να αναλάβωμεν την αρχηγίαν των. Η προαγωγή της 
ηγεμονίας μας, εις το σημείον που έφθασε σήμερον, μας 
επεβλήθη κατ’ αρχάς από αυτήν την δύναμιν των πραγμά-
των. Ο φόβος των βαρβάρων υπήρξε το κυριώτερον ελα-
τήριόν μας, έπειτα η δόξα, και τελευταίον το συμφέρον. 
Και όταν άπαξ ευρέθημεν εκτεθειμένοι εις την απέχθειαν 
των πλείστων συμμάχων μας, μερικούς από τους όποιους 
και επαναστατήσαντας καθυπετάξαμεν, και όταν σεις είσθε 
όχι πλέον οι φίλοι, τους οποίους είχαμεν γνωρίσει, αλλά 
καχύποπτοι και κακώς διατεθειμένοι, δεν ενομίζαμεν ότι 
ημπορούσαμεν του λοιπού να χαλαρώσωμεν την αυστη-
ρότητα, χωρίς να εκτεθώμεν εις μεγάλους κινδύνους. Διότι 
οι αποσπώμενοι από ημάς θα ήρχοντο προς το μέρος σας. 
Και κανείς δεν ημπορεί να κατηγορηθή, διότι ευρισκόμενος 
ενώπιον των μεγίστων κινδύνων ζητεί να εξασφαλίση τα 
συμφέροντα του.

76. Σεις, εν πάση περιπτώσει, Λακεδαιμόνιοι, κατά την 
άσκησιν της ηγεσίας σας επί των Πελοποννησιακών πόλε-
ων, εφροντίσατε να ρυθμίσετε τα πολιτεύματα των προς το 
συμφέρον σας. Και αν τότε ηθέλατε εμμείνει μέχρι τέλους 
εις την ηγεσίαν των συμμάχων και ηθέλατε γίνει απεχθείς 
λόγω της μακροτέρας ασκήσεως της, όπως εγίναμεν ημείς 
γνωρίζομεν καλώς, ότι δεν θα ήσθε ολιγώτερον δυσάρεστοι 
εις αυτούς, και ότι θα ηναγκάζεσθε να ασκήτε την επ’ αυτών 
εξουσίαν με ισχυράν πυγμήν, εάν δεν ηθέλατε να εκτεθήτε οι 
ίδιοι εις κινδύνους. Επομένως, δεν εκάμαμεν τίποτε το πα-
ράδοξον ή αντίθετον προς την ανθρωπίνην φύσιν, εάν εδέ-
χθημεν την ηγεμονίαν προσφερομένην, και αφού άπαξ την 
απεκτήσαμεν, αρνούμεθα να την παραιτήσωμεν, υπείκοντες 
εις τα ισχυρότατα των ελατηρίω– την δόξαν, τον φόβον και 

το συμφέρον. Ούτε άλλωστε πρώτοι ημείς εγκαινιάσαμεν 
τοιαύτην πολιτικήν, αλλ’ ανέκαθεν έχει κρατήσει η αρχή ότι 
ο ασθενέστερος υποκύπτει εις την θέλησιν του ισχυρότερου. 
Και ημείς, εξ άλλου, νομίζομεν εαυτούς αξίους της ηγεσί-
ας, και σεις μας εκρίνατε τοιούτους μέχρις ότου αιφνιδίως 
εσκέφθητε να προβάλετε τώρα τας αρχάς της δικαιοσύνης, 
ενώ πράγματι αποβλέπετε εις τα συμφέροντά σας. Ποτέ, 
τωόντι, άνθρωπος, εις τον οποίον παρουσιάσθη η ευκαιρία 
να απόκτηση κάτι διά της σκαιάς βίας, δεν παρέλειψε να το 
κάμη, προτιμήσας την δικαιοσύνην. Και είναι άξιοι επαίνου 
εκείνοι, οι οποίοι, παρασυρόμενοι από την φυσικήν εις τον 
άνθρωπον φιλοδοξίαν του ν’ άρχη επί άλλων, ήθελαν δει-
χθή δικαιότεροι παρ’ όσον επέτρεπεν εις αυτούς η δύναμις 
που διαθέτουν. Εάν άλλοι ήθελαν λάβει την θέσιν μας, θα 
απεδεικνύετο εξ αντιπαραβολής με πόσην μετριοπάθειαν 
ασκούμεν την ηγεμονίαν μας. Εν τούτοις, και αυτή ακόμη η 
επιείκειά μας επέσυρεν αδίκως εναντίον μας την κατάκρισιν 
μάλλον παρά τον έπαινον.

77. Τωόντι, μολονότι εις τας επί τη βάσει των εμπορι-
κών συμβάσεων διεξαγομένας ενώπιον των δικαστηρίων 
των συμμάχων δίκας, ευρισκόμεθα εις μειονεκτικήν απένα-
ντί των θέσιν, ενώ εξ άλλου, εις τας δίκας τας δικαζομένας 
εις τας Αθήνας έχομεν καθιερώσει ισότητα δικαιωμάτων 
δι’ ημάς και αυτούς, θεωρούμεθα, εν τούτοις, φιλόδικοι. 
Και κανείς από τους κατηγόρους μας δεν εξετάζει, διατί η 
μομφή αυτή της φιλοδικίας δεν απευθύνεται και εναντίον 
εκείνων, οι οποίοι, ασκούντες κυριαρχίαν αλλαχού, δει-
κνύουν ολιγωτέραν επιείκειαν απέναντι των υπηκόων των 
παρ’ όσην ημείς. Εάν εξήταζαν, θα εύρισκαν τον λόγον της 
διαφοράς εις το γεγονός ότι ο δυνάμενος να μεταχειρισθή 
βίαν καμμίαν ανάγκην δεν έχει να προσφεύγη εις το δικα-
στήριον. Αλλά οι σύμμαχοί μας, συνηθισμένοι, όπως είναι, 
να επικοινωνούν προς ημάς ως ίσοι προς ίσους, εάν ποτέ 
θεωρήσουν ότι καμμία απόφασις ή άλλο εξαναγκαστικόν 
μέτρον που ελάβαμεν κατά την άσκησιν της κυριαρχικής 
μας εξουσίας, και το οποίον δεν ανταποκρίνεται προς τας 
προσδοκίας των, εζημίωσεν αυτούς οπωσδήποτε, αντί να 
ευγνωμονούν διότι τους επιτρέπομεν να έχουν τόσα πολλά, 
δυσανασχετούν διά το ολίγον που εστερήθησαν, περισσό-
τερον παρά εάν εξ αρχής, θέτοντες κατά μέρος κάθε ιδέαν 
δικαιοσύνης, επλεονεκτούμεν άνευ προσχημάτων. Ενώ, 
εάν ενηργούμεν κατ’ αυτόν τον τρόπον, ούτε αυτοί θα ημ-
φισβήτουν ότι ο ασθενέστερος οφείλει να υποχωρή απέ-
ναντι του ισχυροτέρου. Πράγματι, φαίνεται ότι oι άνθρωποι 
οργίζονται περισσότερον οσάκις αδικούνται, παρά οσάκις 
υποκύπτουν εις βίαν. Διότι εις μεν την πρώτην περίπτω-
σιν θεωρούν ότι γίνονται θύματα της πλεονεξίας των ίσων 
προς αυτούς, εις δε την δεύτερον ότι υποτάσσονται εις τον 
ανώτερόν των. Το βέβαιον είναι ότι τα δεινότερα κακά, που 
τους επέβαλαν οι Πέρσαι, ηνείχοντο, την ιδικήν μας όμως 

ηγεμονίαν θεωρούν δυσβάστακτον. Και ευλόγως, διότι ο 
άρχων της ημέρας είναι πάντοτε απεχθής εις τους υπη-
κόους. Τουλάχιστον, διά σας δεν αμφιβάλλομεν ότι, εάν 
καθαιρούντες ημάς, ηθέλατε αναλάβει την ηγεμονίαν, θα 
εχάνατε ταχέως την εύνοιαν, την οποίαν οφείλετε εις τον 
προς ημάς φόβον, εφόσον ηθέλατε ακολουθήσει και τώρα 
ομοίαν πολιτικήν προς εκείνην, την οποίαν αφίσατε να δι-
αφανή και εις την εποχήν που επ’ ολίγον χρόνον αρχηγεύ-
σατε εναντίον των Περσών. Διότι και τα ήθη και έθιμα που 
επικρατούν εις την Λακεδαίμονα είναι ασυμβίβαστα προς τα 
των άλλων λαών, και προς τούτοις καθείς από σας, όταν 
εξέρχεται από τα όρια της Λακεδαίμονος, ούτε προς αυτά 
συμμορφώνεται, ούτε προς εκείνα που επικρατούν εις την 
άλλην Ελλάδα.

78. Μη προβήτε λοιπόν εις εσπευσμένας αποφάσεις, 
προκειμένου περί ζητήματος τόσον σπουδαίου, μήτε, επη-
ρεαζόμενοι από γνώμας και κατηγορίας άλλων, αναλά-
βετε αγώνα, του οποίου αι ταλαιπωρίαι θα είναι εντελώς 
ιδικαί σας. Οφείλετε να σταθμίσετε προηγουμένως πόσον 
μεγάλαι είναι αι πιθανότητες του να πλανηθή κανείς εις 
τους περί πολέμου υπολογισμούς του, πριν περιπλεχθή-
τε εις αυτόν. Διότι ο πόλεμος, παρατεινόμενος, καταντά 
να περιέρχεται συνήθως υπό την επιρροήν τυχαίων περι-
στατικών, επί των περιστατικών δε τούτων καμμίαν δεν 
ασκούμεν επίδρασιν ούτε σεις, ούτε ημείς, και ο κίνδυνος, 
τον οποίον αναλαμβάνει τις, άδηλον έχει την έκβασιν. Μη 
λησμονήτε ακόμη ότι οι ανθρώποι εισέρχονται εις τον πό-
λεμον αρχίζοντες από τα αμοιβαία κτυπήματα, εις τα οποία 
έπρεπε να προστρέχουν τελευταίον, και μόνον όταν έχουν 
ήδη αρχίσει αι ατυχίαι, προσφεύγουν εις τους λόγους. Αλλ’ 
αφού ούτε σεις, ούτε ημείς διεπράξαμεν ακόμη τοιούτο 
σφάλμα, συνιστώμεν επιμόνως, εφόσον εις την ελευθέραν 
εκλογήν αμφοτέρων απόκειται ακόμη να λάβωμεν ορθάς 
αποφάσεις, να μη διαρρήξετε την συνθήκην της ειρήνης, 
μήτε να παραβήτε τους όρκους σας, αλλά να λύσωμεν τας 
διαφοράς μας διά της δικαστικής οδού, σύμφωνα με την 
συνθήκην. Ειδεμή, επικαλούμενοι μάρτυρας τους θεούς, 
εις το όνομα των οποίων ωρκίσθημεν, θα προσπαθήσωμεν 
να τιμωρήσωμεν τους αιτίους του πολέμου με τα ίδια μέσα, 
των οποίων το παράδειγμα δίδετε σεις».

ΠΗΓΉ: Θουκυδίδου Ιστορίαι (Μετάφραση Ελ. Βενιζέλου)

* Ο Ελευθέριος K. Βενιζέλος (Μουρνιές Χανίων, 23 
Αυγούστου 1864-Παρίσι, 18 Μαρτίου 1936) ήταν Έλλη-
νας πολιτικός που διετέλεσε πρωθυπουργός της Κρητικής 
Πολιτείας και επτά φορές πρωθυπουργός της Ελλάδας. Ως 
πολιτικός διαδραμάτισε σημαντικό ρόλο στο Κρητικό Ζήτη-
μα, καθώς και στα ελλαδικά πολιτικά δρώμενα από το 1910 
έως τον θάνατό του, το 1936. 

Ο ανδριάντας του Στρατηγού Μιλτιάδη στον Μαραθώνα.
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n ΚΛΕΠΤΑΠΟΔΟΧΉ ΕΊΝΑΙ Η «ΕΚ ΠΡΟΘΈΣΕΩΣ» από-
κρυψη, αγορά, κτήση, με τύπο ενεχύρου ή αποδοχή κατά 
οποιονδήποτε άλλον τρόπο, καθώς και η μεταβίβαση ή 
εξασφάλιση της κατοχής από μέρους τρίτου ενός κινητού 
πράγματος ή του τιμήματος αυτού, γνωρίζοντας ότι αυτό 
προέρχεται από κλοπή. Ο Ελληνικός Ποινικός Κώδικας 
εντάσσει την κλεπταποδοχή στη γενικότερη «αποδοχή και 
διάθεση προϊόντων του εγκλήματος», δηλαδή πραγμάτων 
που προέρχονται από οποιαδήποτε αξιόποινη πράξη και 
όχι μόνο από κλοπή. Το αδίκημα τιμωρείται με φυλάκιση. 
Είναι ιδιώνυμο αδίκημα και η «κατ’ επάγγελμα» ή κατά συ-
νήθεια κλεπταποδοχή τιμωρείται αυστηρότερα… (Λεξικό 
ΝΕΑ ΔΟΜΗ).

Με αφορμή τις πολλές στο παρελθόν υποθέσεις κλεισί-
ματος ασφαλιστικών εταιρειών (ΑΣΠΙΔΑ - ΔΙΕΘΝΗΣ ΕΝΩ-
ΣΗ - EVIMA - ΑΙΓΑΙΟΝ - QUDOS - INTERNATIONAL LIFE 
κ.λπ.) και πρόσφατα της «INSURANCE JSC DALLBOGG: 
LIFE AND HEALTH» στις 9-6-2026 με απόφαση της επο-

πτικής αρχής Βουλγαρίας, πολλά είναι τα ερωτηματικά και 
για τους συνεργάτες-διαμεσολαβητές αυτών των εταιρει-
ών και τις σχετικές ευθύνες τους. Αρκετοί αναγνώστες 
προβληματίζονται και με την τύχη των συμβολαίων τους 
και τις επιλογές των διαμεσολαβητών τους, που πληρο-
φορούνται ότι αρκετοί έχουν σχέση με πολλές εταιρίεες 
και κάποιοι είχαν και με αυτές που έκλεισαν. Κάποιοι άλλοι 
βασίζονται στους ελέγχους της τραπεζικής εποπτείας.

Και το μεγάλο ερώτημα είναι μήπως πολλά κύπελ-
λα και βραβεία που κατακλύζουν συνεχώς την ασφαλιστι-
κή αγορά από τρίτους και τις ίδιες εταιρείες είναι ντροπή 
για τον κλάδο να δίνονται χωρίς αξιοκρατία και μόνο βάσει 
παραγωγής, εν πολλοίς αγνώστου προελεύσεως και «νο-
μιμότητας»; Μήπως κάποιοι έχουν και κλεπταποδοχής πα-
ράβαση; Με την ευκαιρία να γράψω και για το «μπέρδεμα» 
καλύψεων κλάδου Αυτοκινήτου, όπου κάποιοι διαμεσολα-
βητές-«μεγαλοπρακτορομεσίτες» τοποθετούν την αστική 
ευθύνη σε μία εταιρεία και τις προσθήκες σε διαφορετικές 
εταιρείες ΕΠΥ εξωτερικού με προμήθειες εξωπραγματι-
κές.

Κάπου το θέμα «ξέφυγε» και ας το προσέξουν οι διευ-
θύνοντες σύμβουλοι, πριν φωτογραφηθούν σε βραβεύσεις 
«τενεκεδένιες»-κίβδηλες.

n ΜΠΑΊΝΟΝΤΑΣ ΣΤΟ MANSION ΝΑΣΙΟΎΤΖΙΚ για την 
εκδήλωση του εταιρικού δικτύου και τον εορτασμό των 
135 χρόνων της Εθνικής Ασφαλιστικής, η πρώτη εντύπω-
ση που αποκόμιζε ο επισκέπτης ήταν ότι η βραδιά είχε κάτι 
περισσότερο από έναν επετειακό χαρακτήρα.

Η επιλογή του χώρου από την Ειρήνη Χαλκιαδάκη και 
τη Μαρία Κόρακα, δύο στελέχη της Διεύθυνσης Marketing 
της εταιρείας, ήταν εξαιρετική. Ωστόσο, το πραγματικό εν-
διαφέρον βρισκόταν στους ανθρώπους και στις μικρές 
εικόνες που συχνά λένε περισσότερα από τις επίσημες 
ομιλίες.

Σε μια άκρη του χώρου, ο πρόεδρος της Εθνικής Ασφα-
λιστικής, Γιώργος Κώτσαλος, συνομιλούσε με κάποιον 
συνεργάτη, λίγο παραδίπλα, ο Τριαντάφυλλος Λυσιμάχου, 
μέλος του Δ.Σ., αντάλλασσε απόψεις με έναν συνομιλητή 
του, ενώ κοντά στην εντυπωσιακή εξέδρα ο Δημήτρης Μα-
ζαράκης φρόντιζε τις τελευταίες λεπτομέρειες πριν από 
την έναρξη της εκδήλωσης.

Τα πιο ενδιαφέροντα, όμως, διαδραματίζονταν σε 
άλλο σημείο του μεγάλου υπαίθριου χώρου που φιλοξε-
νούσε περίπου 700 ασφαλιστικούς διαμεσολαβητές του 

εταιρικού δικτύου της Εθνικής Ασφαλιστικής. Εκεί όπου 
ο διευθύνων σύμβουλος του Ομίλου Πειραιώς, Χρήστος 
Μεγάλου, επέλεξε να σπάσει τα καθιερωμένα και να βρε-
θεί ανάμεσα στους ασφαλιστές. Να συνομιλήσει μαζί τους, 
να ανταλλάξει απόψεις, να τους σφίξει το χέρι και να τους 
συγχαρεί για τις επιτυχίες τους.

Ίσως για πρώτη φορά ένας επικεφαλής τραπεζικού ομί-
λου βρέθηκε τόσο κοντά στο εταιρικό δίκτυο μιας ασφαλι-
στικής εταιρείας. Ο Χρήστος Μεγάλου, προσιτός και απλός, 
στάθηκε σχεδόν σε κάθε πηγαδάκι. Άκουσε με προσοχή, 
χαιρέτησε, συζήτησε. Με τη στάση του έδειξε ότι η Εθνική 
Ασφαλιστική δεν αποτελεί απλώς μία ακόμη θυγατρική του 
Ομίλου Πειραιώς, αλλά έναν βασικό πυλώνα της αναπτυ-
ξιακής του στρατηγικής. Κυρίως, όμως, ανέδειξε τον ρόλο 
των ασφαλιστικών διαμεσολαβητών ως στρατηγικών συ-
νεργατών στη νέα πορεία της εταιρείας.

Η εικόνα του Χρήστου Μεγάλου να περιβάλλεται από 
δεκάδες ασφαλιστές, σε μια εκδήλωση αφιερωμένη στα 
135 χρόνια της Εθνικής Ασφαλιστικής, έστειλε αναμφίβο-
λα ένα ισχυρό μήνυμα προς κάθε κατεύθυνση: Η νέα εποχή 
της Εθνικής Ασφαλιστικής δεν σχεδιάζεται πίσω από κλει-
στές πόρτες, αλλά χτίζεται μαζί με τους ανθρώπους που 
βρίσκονται καθημερινά στην πρώτη γραμμή της αγοράς.

Και αυτό, ίσως, ήταν το σημαντικότερο μήνυμα της βρα-
διάς.
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ισόβια συμβόλαια, οι αναπροσαρμογές δημιουργούν σο-
βαρές οικονομικές πιέσεις. Το τελευταίο διάστημα, όμως, 
η συζήτηση μοιάζει να έχει ξεφύγει από τα όρια της λογι-
κής. Κάθε τρεις και λίγο νέες ερωτήσεις στη Βουλή, νέες 
δηλώσεις, νέες καταγγελίες. Ούτε για την ακρίβεια ούτε 
για τα τιμολόγια ηλεκτρικής ενέργειας, που επηρεάζουν 
σχεδόν δέκα εκατομμύρια Έλληνες, δεν καταγράφεται τόσο 
έντονη κοινοβουλευτική κινητικότητα. Λες και ξαφνικά όλη 
η Ελλάδα διαθέτει ιδιωτική ασφάλιση υγείας.

Η πραγματικότητα είναι διαφορετική.  Λιγότερο από 
το 10% του πληθυσμού διαθέτει ατομικό ασφαλιστήριο 
υγείας. Αυτό δεν σημαίνει ότι το πρόβλημα δεν είναι ση-
μαντικό. Σημαίνει, όμως, ότι απαιτεί σοβαρή τεχνοκρατική 
προσέγγιση και όχι μικροπολιτική εκμετάλλευση. Γιατί τα 
προβλήματα δεν λύνονται ούτε στα τηλεοπτικά πάνελ ούτε 
με κοινοβουλευτικές κορόνες ούτε στα μέσα κοινωνικής 
δικτύωσης.

Η κυβερνητική προσέγγιση φαίνεται, πάντως, να μετα-
βάλλεται. Στην πρόσφατη συζήτηση 
στη Βουλή μεταξύ του υφυπουργού 
Ανάπτυξης, Λάζαρου Τσαβδαρίδη, 
και της βουλευτού του ΠΑΣΟΚ Μι-
λένας Αποστολάκη, σχετικά με τις 
αυξήσεις στα ισόβια νοσοκομειακά 
ασφαλιστήρια, διαφάνηκε μια αλλα-
γή πλεύσης. Από την αναφορά περί 
«αντιασφαλιστικής συμπεριφοράς» 
που είχε χρησιμοποιήσει ο υπουρ-
γός Τάκης Θεοδωρικάκος στις αρ-
χές της χρονιάς, περάσαμε σήμερα 
–και ορθώς– στην αναγνώριση ενός 
«πολυπαραγοντικού και εξαιρετικά 
σύνθετου φαινομένου», όπως το 
χαρακτήρισε ο κ. Τσαβδαρίδης. 
Πρόκειται, αναμφίβολα, για μια πιο 
ώριμη και ολιστική προσέγγιση, η 
οποία αφήνει ανοιχτό τον δρόμο για 

παρεμβάσεις που θα στοχεύουν όχι στα συμπτώματα, αλλά 
στις πραγματικές αιτίες του προβλήματος.

n ΔΙΑΒΆΖΟΝΤΑΣ ΣΧΕΤΙΚΉ ΑΝΑΚΟΊΝΩΣΗ του Ιατρι-
κού Συλλόγου Αθηνών και δηλώσεις του προέδρου του, 
Γιώργου Πατούλη, και γνωρίζοντας ως παθόντες την πραγ-
ματική σχέση γιατρού και ασθενούς, εύλογα αναρωτιόμα-
στε: Ποια είναι η πραγματική αξία με την οποία πρέπει να 
αμείβεται η «αξιοπρέπεια» του γιατρού; Είναι φθηνότερη 
όταν ο ασθενής πληρώνει τον γιατρό από την τσέπη του 
και ακριβότερη όταν πληρώνει η ασφαλιστική του εταιρεία;

Σε συνάντηση που πραγματοποιήθηκε τον περασμένο 
Μάρτιο μεταξύ του ΙΣΑ και της Ένωσης Ασφαλιστικών Εται-
ριών Ελλάδος, ο κ. Πατούλης δήλωσε, μεταξύ άλλων: «Δεν 
είναι αποδεκτό οι γιατροί να βρίσκονται εγκλωβισμένοι ανά-
μεσα σε ασφαλιστικές εταιρείες και ιδιωτικά θεραπευτήρια 
και να καλούνται να επιβιώσουν χωρίς να πληρώνονται για 
το έργο τους. Η ιατρική κοινότητα δεν μπορεί να λειτουργεί 
υπό καθεστώς οικονομικής ασφυξίας, ούτε να φορολογεί-
ται για εισοδήματα που δεν έχει εισπράξει. Ζητούμε σαφή 
χρονοδιαγράμματα πληρωμών, διαφάνεια και ενιαίους κα-
νόνες για όλους. Παράλληλα, είναι απαραίτητος ο εξορθο-
λογισμός της διαδικασίας διαιτησίας, ώστε να αποφεύγονται 
καθυστερήσεις που τελικά επιβαρύνουν τον ιατρό. Ο ΙΣΑ θα 
συνεχίσει να παρεμβαίνει δυναμικά, για να διασφαλίσει την 
αξιοπρέπεια των γιατρών και την εύρυθμη λειτουργία του 
συστήματος υγείας προς όφελος των πολιτών».

Όλα καλά. Και χρονοδιαγράμματα πληρωμών πρέπει 
να υπάρξουν και ο γιατρός δεν πρέπει να φορολογείται 
για εισοδήματα που δεν έχει εισπράξει. Αν όμως θέλου-
με να κάνουμε μια σοβαρή συζήτηση για τα προβλήματα 
της ασφάλισης υγείας, δεν μπορούμε να αφήσουμε τους 
γιατρούς εκτός κάδρου. Με απεριόριστη εκτίμηση προς το 
ιατρικό προσωπικό και το έργο που επιτελεί, όλοι οι εμπλε-
κόμενοι οφείλουν να αναγνωρίσουν ότι ο ρόλος τους είναι 
κομβικός τόσο στο δημόσιο όσο και στο ιδιωτικό σύστημα 
υγείας. Άλλωστε, όπως λέει μια παλιά και μάλλον κυνική 
ρήση, «ο γιατρός είναι το μόνο ον που δημιουργεί μόνο του 
την τροφή του»...

Δεν υπάρχει αμφιβολία ότι οι αυξήσεις στα ασφάλι-
στρα υγείας αποτελούν πραγματικό πρόβλημα. Για χιλιά-
δες ασφαλισμένους, ιδιαίτερα για όσους διαθέτουν παλαιά 

Ο κ. Λάζαρος 
Τσαβδαρίδης.

Η κ. Μιλένα 
Αποστολάκη.

n ΤΑ ΠΟΣΕΙΔΏΝΙΑ ΚΑΙ ΟΙ ΑΣΦΑΛΙΣΤΈΣ: Η διεθνής 
ναυτιλιακή έκθεση «Ποσειδώνια 2026» ολοκληρώθηκαν 
αφήνοντας πίσω τους ένα ακόμη εντυπωσιακό αποτύπωμα. 
Περισσότεροι από 35.000 επισκέπτες πέρασαν από τους 
χώρους του Athens Metropolitan Expo κατά τη διάρκεια 
της εβδομάδας (1-5 Ιουνίου), δημιουργώντας οικονομική 
δραστηριότητα άνω των 100 εκατ. ευρώ για την Περιφέ-
ρεια Αττικής και ενισχύοντας τη σημασία της Έκθεσης όχι 
μόνο για τη ναυτιλιακή βιομηχανία, αλλά και για την ευ-
ρύτερη ελληνική οικονομία. Η φετινή διοργάνωση είναι 
η μεγαλύτερη στην ιστορία της κορυφαίας ναυτιλιακής 
έκθεσης, με 2.227 εκθέτες από 83 χώρες και επικράτειες 

και με αριθμό-ρεκόρ 24 εθνικών περιπτέρων – συμπερι-
λαμβανομένης της επίσημης επιστροφής της Γερμανίας και 
της Ιταλίας, έπειτα από μακρά απουσία.

Στους διαδρόμους του Metropolitan Expo συναντούσε 
κανείς τα πάντα: πλοιοκτήτες, ναυλομεσίτες, τραπεζίτες, 
νηογνώμονες, δικηγόρους, ναυπηγεία, εταιρείες τεχνολο-
γίας, συμβούλους ενεργειακής μετάβασης και ασφαλιστι-
κούς κολοσσούς από το Λονδίνο, τη Σκανδιναβία και την 
Ασία. Όλους όσοι διεκδικούν μερίδιο από τη μεγαλύτερη 
ναυτιλιακή δύναμη του κόσμου: την ελληνική ναυτιλία.

Από τη μεγάλη αυτή διεθνή συνάντηση έλειπε για μια 
ακόμη φορά η ελληνική ασφαλιστική αγορά. Η Ελλάδα δι-
αθέτει τον μεγαλύτερο εμπορικό στόλο στον κόσμο, όμως 
δεν διαθέτει αντίστοιχη παρουσία στη ναυτασφαλιστική 
αγορά. Η ασφάλιση Hull & Machinery, δηλαδή η ασφάλι-
ση του ίδιου του πλοίου, εξακολουθεί να αποτελεί σχεδόν 
αποκλειστικό πεδίο δραστηριοποίησης του Λονδίνου, των 
Lloyd’s και των μεγάλων διεθνών ασφαλιστικών ομίλων.

Την ίδια στιγμή, οι ελληνικές ασφαλιστικές εταιρείες 
περιορίζονται κυρίως σε συμπληρωματικές καλύψεις. 
Σύμφωνα με τα στοιχεία της ΕΑΕΕ, οι ασφαλίσεις πληρω-
μάτων πλοίων εμφάνισαν το 2025 μικρή αύξηση συμβο-
λαίων κατά 0,6%, ενώ οι δηλωθείσες ζημιές μειώθηκαν 
κατά 47,1%. Αντίστοιχα, οι ασφαλίσεις σκαφών αναψυχής 
συνέχισαν την ανοδική τους πορεία, με αύξηση 3,5% στα 
συμβόλαια και συνολική ασφαλισμένη αξία που προσεγγί-
ζει τα 2 δισ. ευρώ. Χρήσιμες δραστηριότητες; Αναμφίβολα.

Αλλά δύσκολα μπορεί να ισχυριστεί κανείς ότι αντιστοι-
χούν στη ναυτιλιακή ισχύ της χώρας. Κατανοούμε ότι είναι 
πολύ δύσκολο για τις ασφαλιστικές εταιρείες με έδρα την 
Ελλάδα να αναπτύξουν δραστηριότητα σε αυτόν τον τομέα. 
Άλλωστε, όταν η ελληνική αγορά κυριαρχείται από θυγα-
τρικές πολυεθνικών, αυτό γίνεται ακόμη πιο δύσκολο. 
Όμως, σε κάθε περίπτωση, η ελληνική ασφαλιστική αγορά 
θα πρέπει να βρει τρόπους να «βγει στη θάλασσα».

n ΜΕ ΜΕΓΆΛΗ ΕΠΙΤΥΧΊΑ ΠΡΑΓΜΑΤΟΠΟΙΉΘΗΚΕ το τριήμερο Media & 
Magazine Days 2026, η πολυθεματική διοργάνωση της Ένωσης Δημοσιογράφων 
Ιδιοκτητών Περιοδικού Τύπου (ΕΔΙΠΤ), που φιλοξενήθηκε στο Καπνεργοστάσιο 
της Βουλής των Ελλήνων και ήταν αφιερωμένη στην αξία του έντυπου και περι-
οδικού Τύπου, της ποιοτικής ενημέρωσης, της ενυπόγραφης δημοσιογραφίας και 
της φιλαναγνωσίας.

Η διοργάνωση περιλάμβανε έκθεση, κεντρική ημερίδα, παρουσίαση έρευνας, 
workshops και εκπαιδευτικές δράσεις για μαθητές, συγκεντρώνοντας το ενδιαφέ-
ρον εκπροσώπων της Πολιτείας, του δημοσιογραφικού και εκδοτικού κόσμου, της 
ακαδημαϊκής κοινότητας, της αγοράς επικοινωνίας και του ευρύτερου κοινού. Οι 
εκδόσεις Σπύρου ήταν παρούσες στο τριήμερο εκδηλώσεων, με τον εκδότη Κωστή 
Σπύρου, ως γενικό γραμματέα της ΕΔΙΠΤ, να συντονίζει τις εκδηλώσεις.

Ο κ. Κωστής Σπύρου, γενικός 
γραμματέας της ΕΔΙΠΤ.
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n Η ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΉ ΑΓΟΡΆ ΕΊΧΕ ΠΆΝΤΟΤΕ έντονη 
κοινωνικότητα. Τα τελευταία χρόνια, όμως, η κατάστα-
ση θυμίζει περισσότερο διαγωνισμό αναρτήσεων παρά 
επαγγελματικό κλάδο.

Καθημερινά βλέπουμε φωτογραφίες, βραβεύσεις, 
ταξίδια, selfies, δημόσιες αντιπαραθέσεις και ατελεί-
ωτα παράπονα. Το facebook και γενικότερα τα μέσα 
κοινωνικής δικτύωσης αποτελούν χρήσιμα εργαλεία 
επαγγελματικής προβολής. Μέχρι εδώ όλα καλά. Όταν, 
όμως, οι προσωπικές διαφωνίες μετατρέπονται σε 
δημόσιες καταγγελίες και οι επαγγελματικές αντιπα-
ραθέσεις σε καθημερινό διαδικτυακό κουτσομπολιό, 
τότε δεν πλήττονται μόνο οι εμπλεκόμενοι. Πλήττεται η 
εικόνα ολόκληρου του κλάδου. Λίγη περισσότερη αυτο-
συγκράτηση δεν έβλαψε ποτέ κανέναν. Και κυρίως, δεν 
μπορούν όλοι να μιλούν εξ ονόματος της ασφαλιστικής 
αγοράς ή, ακόμη περισσότερο, εξ ονόματος των ασφα-
λιστικών εταιρειών.

n ΠΕΝΉΝΤΑ ΧΡΌΝΙΑ ΖΩΉΣ συμπλήρωσε το Επικουρι-
κό Κεφάλαιο ,το οποίο πλέον δεν αντιμετωπίζει τα σοβαρά 
οικονομικά προβλήματα του παρελθόντος.

Τίποτα από αυτά, όμως, δεν θα είχε γίνει πραγματικότη-
τα αν κάποια στιγμή μια διοίκηση και κυρίως δύο άνθρω-
ποι δεν αποφάσιζαν να «πέσουν στα βαθιά» αναζητώντας 
λύσεις.

Η ασφαλιστική αγορά –και δεν είναι η πρώτη φορά που 
το γράφουμε– είναι ιδιαίτερα τυχερή που διαθέτει στις τά-
ξεις της τον Δημήτρη Ζορμπά. Όπως συνέβη και στην υπό-
θεση των ανασφάλιστων οχημάτων, έτσι και στο Επικου-
ρικό Κεφάλαιο ο κ. Ζορμπάς επέμεινε μέχρι τέλους στην 
αναζήτηση βιώσιμων λύσεων, όταν αρκετοί θεωρούσαν 
ότι το εγχείρημα ήταν εξαιρετικά δύσκολο.

Ο ίδιος, βέβαια, συνηθίζει να λέει ότι τίποτα δεν θα είχε 
επιτευχθεί χωρίς τη στήριξη του προέδρου Αλέξανδρου 
Σαρρηγεωργίου, της Εκτελεστικής Επιτροπής και συνολι-
κά του Διοικητικού Συμβουλίου της ΕΑΕΕ. Προσυπογρά-
φουμε!

Η ασφαλιστική αγορά βρίσκεται σε φάση αναδιάταξης. 
Οι μεγάλοι όμιλοι αναζητούν ανάπτυξη μέσω εξαγορών, τα 
επενδυτικά κεφάλαια παρακολουθούν στενά τις εξελίξεις 
και αρκετοί διαμεσολαβητικοί οργανισμοί βρίσκονται ήδη 
στο μικροσκόπιο.

Αυτό που ανησυχεί πολλούς διαμεσολαβητές δεν είναι 
μόνο ποιος θα αγοράσει ποιον. Είναι κυρίως τι θα συμβεί 
την επόμενη ημέρα.

Θα διατηρηθούν οι υφιστάμενες συνεργασίες; Θα αλλά-
ξουν οι προμήθειες; Θα επιβληθούν νέα μοντέλα λειτουρ-
γίας; Θα περιοριστεί η αυτονομία των δικτύων;

Η αλήθεια είναι ότι η συγκέντρωση της αγοράς δεν έχει 
ολοκληρωθεί. Αντιθέτως, όλα δείχνουν ότι τώρα εισέρχε-
ται στην πιο κρίσιμη φάση της.

Ο κ. Δημήτρης Ζορμπάς.

ΠΡΟΤΑΣΗ «ΝΑΙ»: 

Να οριστεί εκπρόσωπος Τύπου  
της ΕΑΕΕ
Η συζήτηση για την επικοινωνία της ασφαλιστικής αγο-
ράς δεν είναι καινούργια.

Όσο αυξάνεται η δημόσια έκθεση του κλάδου τόσο 
πιο εμφανής γίνεται η ανάγκη ύπαρξης ενός επίσημου 
εκπροσώπου Τύπου της ΕΑΕΕ.

Κάποιου που θα απαντά τεκμηριωμένα, θα συντονί-
ζει τη δημόσια παρουσία της αγοράς και θα αποτρέπει 

τις αντιφατικές ή αποσπασματικές 
τοποθετήσεις.

Η κ. Σάντρα Κοκονέτση επικε-
φαλής Επικοινωνίας και Δημοσίων 
Σχέσεων της ΕΑΕΕ με τις τηλεοπτι-
κές παρεμβάσεις της σε δυο-τρεις 
περιπτώσεις έδειξε ότι διαθέτει 
επάρκεια, γνώση του αντικειμένου 
και επικοινωνιακή άνεση. Αποτελεί 
χαρακτηριστικό παράδειγμα ανθρώ-

που που θα μπορούσε να υποστηρίξει μια τέτοια λει-
τουργία. Διότι δεν είναι δυνατόν κάθε φορά να μιλά ο 
καθένας για λογαριασμό όλων. Και σίγουρα δεν γίνεται, 
όταν τα πράγματα δυσκολεύουν, η εύκολη απάντηση να 
είναι ότι για όλα φταίνε οι δημοσιογράφοι. Μια ώριμη 
αγορά οφείλει να διαθέτει και ώριμη, συντονισμένη 
δημόσια φωνή.

Η κ. Σάντρα 
Κοκονέτση.
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ΣΥΝΕΝΤΕΥΞΗΣΥΝΕΝΤΕΥΞΗ

 ΦΙΛΊΠΠΑ
 ΜΙΧΆΛΗ
ΠΡΌΕΔΡΟΣ Δ.Σ. και ΔΙΕΥΘΎΝΟΥΣΑ ΣΎΜΒΟΥΛΟΣ NN HELLAS

«Το 1 δισ. ευρώ  
δεν είναι κορυφή,  
είναι η αφετηρία  
της επόμενης ημέρας»

Συνέντευξη στον ΚΩΣΤΗ ΣΠΥΡΟΥ
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— Πρόσφατα πραγματοποιήθηκε το ετήσιο συνέδριο 
πωλήσεων της NN Hellas. Ποια ήταν τα βασικά μηνύ-
ματα προς το δίκτυο συνεργατών και πώς αυτά συνδέ-
ονται με τη στρατηγική ανάπτυξης της NN Hellas για 
τα επόμενα χρόνια;
Το φετινό συνέδριο αποτύπωσε αφενός τη συλλογική δύ-
ναμη που μας οδήγησε στο ορόσημο του 1 δισ. ευρώ σε 
εγγεγραμμένα ασφάλιστρα, αφετέρου όμως και την ευθύνη 
της επόμενης ημέρας. Για εμάς, κάθε κορυφή είναι ταυτό-
χρονα και μια νέα αφετηρία.

Τα βασικά μηνύματα προς το δίκτυο ήταν τρία. Πρώτον, 
ανάπτυξη με ποιότητα. Δεν αρκεί να μεγαλώνουμε – έχει 
σημασία πώς μεγαλώνουμε, με ποια πρόταση αξίας, με ποια 
σχέση με τον πελάτη και με πόση συνέπεια. Δεύτερον, απλό-
τητα και ταχύτητα. Σε έναν κλάδο που συχνά χαρακτηρίζεται 
από πολυπλοκότητα, η δική μας ευθύνη είναι να κάνουμε την 
εμπειρία πιο καθαρή, πιο άμεση και πιο ανθρώπινη. Τρίτον, 
ενδυνάμωση του ασφαλιστικού διαμεσολαβητή. Ο συνεργά-
της μας δεν είναι απλώς κανάλι πώλησης. Είναι ο άνθρωπος 
που μεταφέρει καθημερινά την υπόσχεση της NN στην αγορά.

Η στρατηγική μας για τα επόμενα χρόνια βασίζεται ακριβώς 
σε αυτήν τη σύνδεση: ισχυρό δίκτυο, πελατοκεντρική λειτουρ-
γία, τεχνολογική εξέλιξη και κουλτούρα συνεχούς βελτίωσης. 
Θέλουμε έναν οργανισμό που αξιοποιεί την τεχνολογία και 
τα δεδομένα, αλλά παραμένει ανθρώπινος στον πυρήνα του.

— Όποιος παρακολούθησε το συνέδριο διαπίστωσε το 
έντονο πάθος και τη δυναμική του δικτύου πωλήσεων 
της εταιρείας. Ποια είναι τα στοιχεία που κάνουν το 
δίκτυο της NN Hellas να ξεχωρίζει και να αποτελεί 
σταθερά έναν από τους βασικούς πυλώνες ανάπτυξης 
της εταιρείας;
Το δίκτυο της NN Hellas δεν ξεχωρίζει απλώς γιατί είναι 
μεγάλο ή παραγωγικό. Είναι ένα δίκτυο με εμπειρία και βαθιά 
σχέση με την αγορά. Οι συνεργάτες μας βρίσκονται καθημερινά 
δίπλα στους ανθρώπους, στις οικογένειες, στις επιχειρήσεις, 
στις τοπικές κοινωνίες. Αυτό τους δίνει κάτι εξαιρετικά πο-
λύτιμο: άμεση επαφή με την πραγματική ανάγκη του πελάτη.

Σε έναν κλάδο όπως η ασφάλιση, η εμπιστοσύνη δεν 
χτίζεται από απόσταση. Χτίζεται μέσα από τη συζήτηση, τη 
συνέπεια, την κατανόηση και τη δυνατότητα του ασφαλι-
στικού διαμεσολαβητή να εξηγήσει κάτι σύνθετο με τρόπο 
απλό και ουσιαστικό. Αυτό ακριβώς κάνει το δίκτυό μας 
τόσο σημαντικό.

Παράλληλα, αυτό που μας κάνει πραγματικά υπερήφα-
νους είναι ότι οι συνεργάτες μας εξελίσσονται μαζί με τον 
οργανισμό. Επενδύουμε συστηματικά στην ανάπτυξή τους, 
μέσα από σύγχρονα εργαλεία και καινοτόμες πρωτοβουλίες, 
όπως για παράδειγμα το AI TraiNNer, που τους επιτρέπει να 
εξασκούνται σε ρεαλιστικά σενάρια και να αναβαθμίζουν τις 

δεξιότητές τους. Στόχος μας είναι να τους υποστηρίζουμε, 
έτσι ώστε να λειτουργούν περισσότερο συμβουλευτικά, με-
τακινώντας τη συζήτηση από το «τι προϊόν προσφέρουμε» 
στο «ποια ανάγκη καλύπτουμε».

Για εμάς, ο ασφαλιστής του μέλλοντος δεν είναι δια-
χειριστής διαδικασιών. Είναι σύμβουλος ζωής. Και όταν η 
τεχνολογία αναλαμβάνει τη ρουτίνα, ο συνεργάτης μπορεί να 
αφιερώσει περισσότερο χρόνο εκεί όπου χτίζεται πραγματική 
εμπιστοσύνη: στη σχέση, στη συμβουλή, στην ουσιαστική 
υποστήριξη.

— Η NN Hellas είναι η μόνη ελληνική ασφαλιστική 
εταιρεία με παραγωγή ασφαλίστρων που ξεπερνά το 
1 δισεκατομμύριο ευρώ. Πώς είναι να βρίσκεστε στην 
κορυφή της αγοράς και ποια θεωρείτε ότι είναι η μεγα-
λύτερη ευθύνη που συνοδεύει αυτήν τη θέση;
Το 1 δισεκατομμύριο ευρώ σε εγγεγραμμένα ασφάλιστρα 
είναι ένα ορόσημο που μας γεμίζει υπερηφάνεια, αλλά δεν 
μας κάνει να επαναπαυόμαστε. Αντίθετα, νιώθουμε ακόμη 
μεγαλύτερη ευθύνη για την επόμενη ημέρα.

Το 2025 καταβάλαμε 776 εκατομμύρια ευρώ σε αποζημι-
ώσεις προς τους ασφαλισμένους μας – μια απτή απόδειξη της 
συνέπειας της υπόσχεσής μας. Η κορυφή σε έναν κλάδο όπως 
η ασφάλιση δεν είναι απλώς ζήτημα μεγέθους – είναι ζήτημα 
εμπιστοσύνης. Οι άνθρωποι μας εμπιστεύονται για ζητήματα 
που αφορούν την υγεία τους, την οικονομική τους ασφάλεια, 
το μέλλον τους και το μέλλον της οικογένειάς τους. Αυτό 
σημαίνει ότι κάθε αριθμός, κάθε αποτέλεσμα, κάθε επίδοση 
πρέπει να μεταφράζεται σε πραγματική αξία για τον πελάτη.

Για εμένα, η μεγαλύτερη ευθύνη που συνοδεύει αυτή 
τη θέση είναι να παραμείνουμε αντάξιοι της εμπιστοσύνης 
που έχουμε λάβει. Να συνεχίσουμε να είμαστε συνεπείς 
όταν ο ασφαλισμένος μάς χρειάζεται. Να επενδύουμε στην 
απλότητα, στην ταχύτητα, στην τεχνολογία, αλλά χωρίς να 
χάνουμε την ανθρώπινη πλευρά της ασφάλισης.

Στην ασφάλιση, η εμπιστοσύνη χτίζεται αργά και μπορεί να 
χαθεί γρήγορα. Χρειάζεται συνέπεια στον χρόνο: με οικονομική 
ισχύ, με πειθαρχία στις επιλογές και με διαρκή επένδυση στην 
εμπειρία του πελάτη. Γι’ αυτό και η ηγετική θέση δεν είναι 

για εμάς μόνο αναγνώριση. Είναι καθημερινή υποχρέωση να 
ανεβάζουμε τον πήχυ και να λειτουργούμε με υπευθυνότητα, 
διαφάνεια και μακροπρόθεσμη προοπτική.

— Έχετε αναφερθεί συχνά στη σημασία της πρόληψης 
και στην εμβάθυνση της σχέσης της ασφαλιστικής εται-
ρείας με τους πελάτες της. Πώς μετουσιώνεται αυτή η 
φιλοσοφία στην πράξη;
Η ασφάλιση για πολλά χρόνια είχε συνδεθεί κυρίως με τη 
στιγμή της αποζημίωσης. Με τη στιγμή που κάτι συμβαίνει 
και η εταιρεία καλείται να σταθεί δίπλα στον πελάτη. Αυτό 
παραμένει φυσικά ο πυρήνας της υπόσχεσής μας. Όμως 
σήμερα δεν αρκεί – η ασφάλιση εξελίσσεται.

Οι ανάγκες των ανθρώπων αλλάζουν. Η πρόληψη, η οι-
κονομική ανθεκτικότητα και η μακροζωία αποτελούν πλέον 
βασικούς άξονες και μας οδηγούν να αναλάβουμε έναν δια-
φορετικό ρόλο: εκείνον του συνοδοιπόρου ζωής – σταθερά 
δίπλα στους ανθρώπους πριν, κατά τη διάρκεια και μετά τη 
στιγμή της ανάγκης. Η ασφάλιση δεν μπορεί να ενεργοποι-
είται μόνο όταν εμφανιστεί το πρόβλημα. Οφείλει να βοηθά 
τον άνθρωπο να προλάβει, να προετοιμαστεί και να πάρει 
καλύτερες αποφάσεις σε κάθε στάδιο της ζωής του.

Για εμάς, αυτό μεταφράζεται σε μια ξεκάθαρη στρατη-
γική κατεύθυνση: να αναπτύσσουμε σταδιακά λύσεις που 
ανταποκρίνονται στις εξελισσόμενες ανάγκες των πελατών 
μας, να ενισχύουμε τον ρόλο της πρόληψης και της ευεξίας 
στις υπηρεσίες μας και να προσφέρουμε πιο στοχευμένη 
ενημέρωση και καθοδήγηση. Παράλληλα, επενδύουμε στην 
αξιοποίηση δεδομένων και τεχνολογίας, ώστε να κατανο-
ούμε ολοένα και καλύτερα πώς αλλάζουν οι ανάγκες των 
ανθρώπων και να μπορούμε να τους υποστηρίζουμε πιο 
ουσιαστικά σε κάθε στάδιο της ζωής τους.

— Η NN Hellas επενδύει συστηματικά στον ψηφιακό 
μετασχηματισμό και στην αξιοποίηση δεδομένων και 
AI. Με ποιους τρόπους αξιοποιείτε την τεχνολογία και 
την καινοτομία ώστε να βελτιώσετε την εμπειρία των 
ασφαλισμένων;
Η τεχνολογία για εμάς είναι ένας τρόπος να γινόμαστε πιο 

ε την  
NN Hellas 

να έχει πλέον ξεπεράσει το ορόσημο 
του 1 δισ. ευρώ σε εγγεγραμμένα 
ασφάλιστρα και να βρίσκεται στην 
κορυφή της ελληνικής ασφαλιστικής 
αγοράς, η διευθύνουσα σύμβουλος της 
εταιρείας, Φιλίππα Μιχάλη, ανοίγει 
τα χαρτιά της για την επόμενη ημέρα 
του κλάδου. Στη συνέντευξή της στο 
«Ασφαλιστικό ΝΑΙ», μιλά για τον ρόλο 
των ασφαλιστικών διαμεσολαβητών 
στη νέα ψηφιακή εποχή, τις επενδύσεις 
στην Τεχνητή Νοημοσύνη, τη σημασία 
της πρόληψης και της βιωσιμότητας, 
αλλά και για τις παρεμβάσεις που 
απαιτούνται ώστε να αντιμετωπιστεί 
η εκρηκτική αύξηση του κόστους 
υγείας. Παράλληλα, τοποθετείται για τις 
ανακατατάξεις που καταγράφονται στην 
ασφαλιστική αγορά λόγω της ενίσχυσης 
των τραπεζοασφαλιστικών συνεργασιών 
(bancassurance), υπογραμμίζοντας 
ότι η ολοκλήρωση της συνεργασίας 
με την Τράπεζα Πειραιώς δεν αλλάζει 
τον στρατηγικό προσανατολισμό 
της NN Hellas, η οποία συνεχίζει 
να επενδύει σε ένα πολυκαναλικό 
μοντέλο ανάπτυξης με κεντρικό άξονα 
το δίκτυο των συνεργατών της. Όπως 
τονίζει, η πραγματική πρόκληση για 
τις ασφαλιστικές εταιρείες δεν είναι 
μόνο η ανάπτυξη, αλλά η διατήρηση 
της εμπιστοσύνης των πελατών σε μια 
εποχή όπου οι ανάγκες, οι τεχνολογίες 
και οι προσδοκίες αλλάζουν με 
πρωτοφανή ταχύτητα.

ΣΥΝΕΝΤΕΥΞΗΣΥΝΕΝΤΕΥΞΗ

Μ
Το 1 δισεκατομμύριο ευρώ σε εγγεγραμμένα 
ασφάλιστρα είναι ένα ορόσημο που μας γεμίζει 
υπερηφάνεια, αλλά δεν μας κάνει να επαναπαυόμαστε. 
Αντίθετα, νιώθουμε ακόμη μεγαλύτερη ευθύνη για την 
επόμενη ημέρα. 


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απλοί, πιο γρήγοροι και πιο αποτελεσματικοί για τον πελάτη 
– με άλλα λόγια, να ακολουθούμε τη στρατηγική μας.

Ο ψηφιακός μετασχηματισμός έχει αξία όταν μειώνει 
την πολυπλοκότητα, αυξάνει τη διαφάνεια και δίνει στον 
ασφαλισμένο μεγαλύτερη σιγουριά. Έτσι, τα τελευταία χρό-
νια έχουμε επενδύσει συστηματικά σε έναν πιο ευέλικτο, 
απλό και data-driven τρόπο λειτουργίας, με στόχο –μεταξύ 
άλλων– και τον επανασχεδιασμό της εμπειρίας του πελάτη.

Ενισχύουμε τις ψηφιακές υπηρεσίες μέσω του myNN, με 
τους πελάτες να αποκτούν μεγαλύτερη αυτονομία στη δια-
χείριση των συμβολαίων, καθώς και των αιτημάτων τους. 
Για παράδειγμα, μέσω της ψηφιακής παρακολούθησης του 
κύκλου ζωής των ατομικών ζημιών, μπορούν να παρακολου-
θούν την πορεία των αποζημιώσεών τους με διαφάνεια, σε μια 
στιγμή που είναι πολύ σημαντική για εκείνους. Παράλληλα, 
αξιοποιούμε προηγμένες δυνατότητες Τεχνητής Νοημοσύνης 
για την αυτοματοποίηση διαδικασιών, όπως η επεξεργασία 
αιτημάτων εξαγοράς συμβολαίων, με στόχο μεγαλύτερη ταχύ-
τητα και ακρίβεια. Έχουμε, επίσης, αναπτύξει έναν AI-powered 
ψηφιακό βοηθό, για την αμεσότερη εξυπηρέτηση των πελατών 
μας και με μεσοπρόθεσμο στόχο να προσφέρουμε ακόμη πιο 
προσωποποιημένες πληροφορίες.

Το σημαντικό, όμως, είναι η ισορροπία. Θέλουμε η τε-
χνολογία να ενδυναμώνει τον άνθρωπο, όχι να τον απομα-
κρύνει. Να δίνει στους πελάτες περισσότερη αυτονομία και 
στους συνεργάτες μας περισσότερο χρόνο για ουσιαστική 
συμβουλευτική σχέση.

 
— Πώς ενσωματώνεται η βιωσιμότητα στη στρατηγική 
της NN Hellas όχι μόνο ως εταιρική υποχρέωση, αλλά 
ως τρόπος δημιουργίας αξίας για πελάτες, ανθρώπους 
και κοινωνία;
Για εμάς, η βιωσιμότητα δεν είναι μια παράλληλη agenda. 
Αποτελεί αναπόσπαστο μέρος της στρατηγικής μας και συν-
δέεται άμεσα με τη δημιουργία μακροπρόθεσμης αξίας και 
ανθεκτικότητας.

Στην πράξη, αυτό σημαίνει τρία πράγματα. Πρώτον, αξία 
για τους πελάτες, μέσα από λύσεις και υπηρεσίες που τους 
βοηθούν να προστατεύονται καλύτερα, να προετοιμάζονται 
και να αισθάνονται μεγαλύτερη ασφάλεια για το μέλλον. 
Δεύτερον, αξία για τους ανθρώπους μας, μέσα από ένα εργα-
σιακό περιβάλλον που επενδύει στην ανάπτυξη, στη συμπε-
ρίληψη και την ευημερία. Τρίτον, αξία για την κοινωνία, μέσα 
από πρωτοβουλίες που ενισχύουν τη σωματική και ψυχική 
υγεία, την πρόληψη, τη χρηματοοικονομική παιδεία, τη νέα 
γενιά και –συνολικά– την κοινωνική συνοχή. Ενδεικτικά, το 
2025 υποστηρίξαμε περισσότερους από 32.000 ανθρώπους 
μέσω κοινωνικών πρωτοβουλιών, ενώ οι εργαζόμενοί μας 
συμμετείχαν ενεργά σε δράσεις εθελοντισμού.

Στο πλαίσιο αυτό, εντάσσονται για εμάς και η ισότητα και 

η συμπερίληψη. Δεν είναι μόνο ηθική επιλογή. Είναι δείκτης 
εταιρικής αξιοπιστίας και εμπιστοσύνης. Αποτυπώνεται στον 
τρόπο που λειτουργεί ένας οργανισμός, στο πώς αναπτύσσει 
τους ανθρώπους του, στο πώς συνδέεται με την κοινωνία και 
στο πώς χτίζει τη φήμη του σε βάθος χρόνου. Η βιωσιμότητα 
είναι η ικανότητα να αναπτύσσεσαι χωρίς να χάνεις τον άν-
θρωπο από το κέντρο. Αυτός είναι και ο τρόπος με τον οποίο 
θέλουμε να συνεχίσουμε να «μεγαλώνουμε».

— Η ελληνική ασφαλιστική αγορά βρίσκεται σε μια περί-
οδο σημαντικών αλλαγών, με τις τράπεζες να ενισχύουν 
συνεχώς την παρουσία τους στον ασφαλιστικό κλάδο 
μέσω συνεργασιών και bancassurance σχημάτων. Η 
συνεργασία της NN Hellas με την Τράπεζα Πειραιώς 
ολοκληρώνεται τα επόμενα χρόνια. Πώς σκοπεύει να 
κινηθεί η εταιρεία σας στο νέο αυτό περιβάλλον;
Η ελληνική ασφαλιστική αγορά πράγματι αλλάζει. Βλέ-
πουμε νέες συνεργασίες, νέα σχήματα διανομής, αλλά και 
μια συνολική μετατόπιση των προσδοκιών των πελατών. 
Σε ένα τέτοιο περιβάλλον, το ζητούμενο για εμάς είναι να 
παραμένουμε σταθερά προσηλωμένοι στη στρατηγική μας.

Η NN Hellas έχει ισχυρή θέση στην ελληνική ασφαλιστική 
αγορά, σαφή ταυτότητα και ένα πολυκαναλικό μοντέλο ανά-
πτυξης, με το δίκτυο συνεργατών μας σε κεντρικό ρόλο. Η 
ολοκλήρωση μιας συνεργασίας δεν αλλάζει τον πυρήνα της 
στρατηγικής μας. Αντίθετα, μας δίνει την ευκαιρία να αξιολο-
γήσουμε ευκαιρίες και δυνατότητες με στόχο να επιταχύνουμε 
ακόμη περισσότερο την εξέλιξη του οργανισμού: να γίνουμε 
πιο γρήγοροι, πιο απλοί, πιο αποτελεσματικοί και να βρισκό-
μαστε ακόμη πιο κοντά στον πελάτη. Για εμάς, η ανάπτυξη 
δεν συνδέεται μόνο με το κανάλι διανομής. Συνδέεται με την 
ποιότητα της σχέσης, την αξιοπιστία της υπόσχεσης και την 
ικανότητα να δημιουργούμε αξία σε βάθος χρόνου. Παράλλη-
λα, αξιολογούμε προσεκτικά τις στρατηγικές μας επιλογές και 
διερευνούμε ευκαιρίες, ώστε να διασφαλίσουμε την καλύτερη 
προοπτική, όταν η συνεργασία μας με την Τράπεζα Πειραιώς 
ολοκληρωθεί. 

— Η δημόσια συζήτηση για τις αυξήσεις στα ασφάλιστρα 
υγείας έχει επανέλθει έντονα στο προσκήνιο. Από την 
πλευρά σας, πού εντοπίζετε τη ρίζα του προβλήματος 
και ποιες παρεμβάσεις θεωρείτε αναγκαίες;
Το ζήτημα των ασφαλίστρων υγείας δεν μπορεί να προσεγγί-
ζεται αποσπασματικά ούτε να περιορίζεται στις ασφαλιστικές 
εταιρείες. Για να υπάρξει ουσιαστική απάντηση, πρέπει να 
εξετάσουμε συνολικά την αλυσίδα, που διαμορφώνει το 
κόστος της υγειονομικής κάλυψης.

Οι ασφαλιστικές δεν καθορίζουν το κόστος των υπηρεσι-
ών υγείας – καλούνται να το καλύψουν για λογαριασμό των 
ασφαλισμένων τους. Όταν το κόστος νοσηλειών, ιατρικών 

πράξεων και θεραπειών αυξάνεται, η πίεση μεταφέρεται 
αναπόφευκτα και στα ασφαλιστικά προγράμματα.

Ταυτόχρονα, λειτουργούμε κάτω από το αυστηρό ευρωπα-
ϊκό και ελληνικό νομοθετικό και κανονιστικό πλαίσιο Φερεγ-
γυότητα ΙΙ (Solvency II), το οποίο απαιτεί τη διατήρηση επαρκών 
κεφαλαίων, ώστε να διασφαλίζεται η φερεγγυότητα απέναντι 
στους ασφαλισμένους. Αυτό σημαίνει ότι οι αναπροσαρμογές 
των ασφαλίστρων ανταποκρίνονται στην ευθύνη για τη δια-
σφάλιση της βιωσιμότητας του συστήματος.

Ως ασφαλιστική αγορά έχουμε καταθέσει συγκεκριμένες 
προτάσεις: την οριζόντια εφαρμογή διαφανών και διεθνώς 
αναγνωρισμένων συστημάτων αποζημίωσης, όπως τα DRGs, 
σε δημόσιο και ιδιωτικό τομέα, τη διεύρυνση των Μονάδων 
Ημερήσιας Νοσηλείας, την επέκταση της απαλλαγής των 
ασφαλίστρων υγείας από τον Φόρο Ασφαλίστρων, την επα-
νεξέταση του ΦΠΑ στις ιδιωτικές υπηρεσίες υγείας, καθώς 
και την ανάπτυξη συμπράξεων δημόσιου και ιδιωτικού τομέα.

Η ιδιωτική ασφάλιση δεν λειτουργεί ανταγωνιστικά προς 
το δημόσιο σύστημα. Αντίθετα, συμβάλλει ουσιαστικά στην 
κάλυψη των πολιτών και την αποσυμφόρηση του ΕΣΥ. Γι’ 
αυτό και η συζήτηση πρέπει να γίνεται με όρους συνεργασίας 
και συνολικής μεταρρύθμισης.

— Ποιες θεωρείτε ότι είναι οι μεγαλύτερες προκλή-
σεις αλλά και ευκαιρίες για την ελληνική ασφαλιστική 
αγορά σήμερα;
Η ελληνική ασφαλιστική αγορά βρίσκεται σε μια περίοδο 
μεγάλων αλλαγών, αλλά και σημαντικών ευκαιριών. Η 
πρώτη πρόκληση είναι η πολυπλοκότητα. Οι ανάγκες των 
πελατών αλλάζουν, το κανονιστικό περιβάλλον γίνεται πιο 
απαιτητικό, η τεχνολογία εξελίσσεται γρήγορα και ο ανταγω-
νισμός εντείνεται. Σε αυτό το περιβάλλον, ο κίνδυνος είναι 
να χαθεί η ουσία: ο πελάτης και η ανάγκη του για ασφάλεια, 
καθαρότητα και εμπιστοσύνη.

Επιπλέον, αν και η ανάγκη για ιδιωτική ασφάλιση είναι 

μεγάλη, στην Ελλάδα, το κενό προστασίας (protection gap) 
παραμένει σημαντικό. Άρα έχουμε δουλειά να κάνουμε για 
την ενίσχυση της ασφαλιστικής μας συνείδησης, με περισ-
σότερη ενημέρωση, εστίαση στη χρηματοοικονομική παιδεία 
και απλοποίηση του τρόπου που επικοινωνούμε.

Η τρίτη πρόκληση είναι η εμπιστοσύνη. Σε έναν κόσμο 
όπου οι πολίτες συγκρίνουν και αμφισβητούν πιο εύκολα, 
οι ασφαλιστικές εταιρείες οφείλουν να αποδεικνύουν κα-
θημερινά την αξία τους.

Ταυτόχρονα, όμως, εδώ βρίσκονται και οι μεγαλύτε-
ρες ευκαιρίες. Η μακροζωία, η πρόληψη, η τεχνολογία και 
η ανάγκη των ανθρώπων για μεγαλύτερη οικονομική ανθε-
κτικότητα ανοίγουν έναν νέο ρόλο για την ασφάλιση. Έναν 
ρόλο πιο ουσιαστικό και πιο κοντά στη ζωή του πελάτη. Για 
τον κλάδο, η ευκαιρία είναι να μετακινηθεί από τη διαχείριση 
κινδύνου στη δημιουργία διαχρονικής αξίας.

— Ποιο μήνυμα θα θέλατε να στείλετε στους πελάτες, 
στους συνεργάτες και τους ανθρώπους της ασφαλι-
στικής αγοράς για το μέλλον της ιδιωτικής ασφάλισης 
στην Ελλάδα;
Πιστεύω ότι η ιδιωτική ασφάλιση στην Ελλάδα βρίσκεται 
μπροστά σε μια σημαντική συγκυρία. Σε αυτό το περιβάλλον, ο 
ρόλος της οφείλει να είναι πιο ενεργός, πιο προληπτικός, πιο 
ανθρώπινος. Το μέλλον της ασφάλισης δεν θα κριθεί μόνο 
από τα μεγέθη, την τεχνολογία ή τα προϊόντα. Θα κριθεί από 
την ικανότητά μας να χτίζουμε εμπιστοσύνη με διάρκεια. Από 
το αν μπορούμε να κάνουμε την ασφάλιση πιο προσιτή και πιο 
ουσιαστική στην καθημερινή ζωή των ανθρώπων.

Στην NN Hellas πιστεύουμε βαθιά σε αυτήν την προο-
πτική. Η ασφάλιση μπορεί και πρέπει να αποτελέσει έναν 
από τους πιο ουσιαστικούς πυλώνες ανθεκτικότητας για την 
ελληνική κοινωνία. Και αυτό είναι ένα μέλλον που αξίζει να 
το χτίσουμε με ευθύνη, συνεργασία, φιλοδοξία και ξεκάθαρο 
σκοπό. 

ΣΥΝΕΝΤΕΥΞΗΣΥΝΕΝΤΕΥΞΗ

ΦΙΛΊΠΠΑ ΜΙΧΆΛΗ
Η Φιλίππα Μιχάλη είναι Πρόεδρος Δ.Σ. & Διευθύνουσα Σύμβουλος της NN Hellas, έχοντας περισσότερα από 
25 χρόνια εμπειρίας στην ιδιωτική ασφάλιση αλλά και τον ευρύτερο χρηματοοικονομικό τομέα.  

Συμμετέχει σε σημαντικούς επιχειρηματικούς φορείς της χώρας, όπως στον ΣΕΒ, ως μέλος του Δ.Σ. και 
Πρόεδρος της Επιτροπής Συμπερίληψης & Ισότητας καθώς και στην Ένωση Ασφαλιστικών Εταιριών Ελλάδος, 
ως μέλος Δ.Σ. και Πρόεδρος στην Επιτροπή Ζωής & Συντάξεων.  

Από τον Ιανουάριο 2025 αποτελεί μέλος της Συμβουλευτικής Επιτροπής του Κέντρου Πολιτισμού Ίδρυμα 
Σταύρος Νιάρχος, ενώ πρόσφατα εξελέγη μέλος του Διοικητικού Συμβουλίου του Ιδρύματος Οικονομικών & 
Βιομηχανικών Ερευνών (ΙΟΒΕ). Παράλληλα, είναι ανεξάρτητο μέλος Δ.Σ. στην Quest Συμμετοχών και στο σω-
ματείο ALBA Executive Development & Applied Research in Business Administration. 

Κατέχει πτυχίο Τραπεζικής & Χρηματοοικονομικής Διοίκησης από το Πανεπιστήμιο Πειραιά, καθώς και MBA 
από το ALBA Graduate Business School.
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ΕΤΑΙΡΕΙΕΣΕΤΑΙΡΕΙΕΣ

Επίτευγμα και νέα εκκίνηση 
με παραγωγή ασφαλίστρων  
1 δισ. ευρώ
Συνέδριο με κεντρικό θέμα  
«The Billion Force - Citius. Altius. Fortius»

Μ
ε ισχυρό μήνυμα τη δύναμη της συλ-
λογικής προσπάθειας και σημείο 
αναφοράς την επίτευξη του ιστο-
ρικού ορόσημου του 1 δισ. ευρώ σε 
εγγεγραμμένα ασφάλιστρα –αλλά 
και με σαφή προσανατολισμό στην 

επόμενη ημέρα– πραγματοποιήθηκε το Ετήσιο Συνέδριο του 

Δικτύου Πωλήσεων της NN Hellas στο Μέγαρο Μουσικής 
Αθηνών.

Με κεντρικό θέμα «The Billion Force - Citius. Altius. 
Fortius», εμπνευσμένο από το αγωνιστικό σύνθημα «Πιο 
γρήγορα, πιο ψηλά, πιο δυνατά», η εταιρεία τίμησε τους συ-
νεργάτες της από όλη την Ελλάδα για τις εξαιρετικές επι-
δόσεις τους, γιορτάζοντας παράλληλα τα επιτεύγματα της 

NN Hellas Leadership Team: Δ. Νοδάρος - CSO, F. Lathioor - CFO, Φ. Παυλίδου - CXO, A. Bogusz - CRO,  
Φ. Μιχάλη - Chairwoman of the Board & CEO, Σ. Κοέν - CIO, B. Γιαννακόπουλος - CLCO & Λ. Αναστασοπούλου - CHRO. 

προηγούμενης χρονιάς και αναδεικνύοντας το κοινό όραμα 
για το μέλλον. Στην επιβλητική αίθουσα του Μεγάρου Μου-
σικής, οι παρευρισκόμενοι είχαν την ευκαιρία να ζήσουν 
τον παλμό των βραβεύσεων και να μοιραστούν, όλοι μαζί, 
τη χαρά των αποτελεσμάτων σε μια ατμόσφαιρα ενότητας 
και ενθουσιασμού.

Σημαντική στιγμή του συνεδρίου αποτέλεσε η συζή-
τηση μεταξύ μελών της ηγετικής ομάδας της NN Hellas, 
με τη συμμετοχή της κ. Φιλίππας Μιχάλη, προέδρου Δ.Σ. 
& διευθύνουσας συμβούλου NN Hellas, του κ. Διονύση 
Νοδάρου, γενικού διευθυντή Πωλήσεων, του κ. Frederick 
Lathioor, γενικού οικονομικού διευθυντή, της κ. Φρύνης 

NN Hellas Leadership Team panel discussion - συντονισμός: N. Λυμπεράκη.

Κατηγορία βράβευσης «Νέοι συνεργάτες που διακρίθηκαν στη νέα παραγωγή Ζωής & Υγείας».



ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ | ΙΟΥΝΙΟΣ 2026 | 34

Παυλίδου, γενικής διευθύντριας Λειτουργιών & Εμπειρίας 
Πελάτη, και της κ. Σέμης Κοέν, γενικής διευθύντριας Πλη-
ροφορικής. Τη συζήτηση συντόνισε η δημοσιογράφος Νίκη 
Λυμπεράκη.

Στο επίκεντρο της συζήτησης βρέθηκαν οι στρατηγικές 
προτεραιότητες που θα καθορίσουν την επόμενη ημέρα της 
NN Hellas: ανάπτυξη με ποιότητα, έμφαση στις ανάγκες του 
πελάτη με οδηγό την ενσυναίσθηση, τεχνολογική εξέλιξη, 
απλοποίηση διαδικασιών και διατήρηση ισχυρών οικονο-
μικών θεμελίων.

Καθοριστικό ρόλο σε αυτήν τη στρατηγική κατέχει το 
ισχυρό δίκτυο συνεργατών της εταιρείας, που αποτελεί τον 
βασικό πυλώνα ανάπτυξης. Η NN Hellas επενδύει συστη-
ματικά στην ενδυνάμωσή του, προσφέροντας σύγχρονα 
εργαλεία, αξιοποιώντας την τεχνολογία και ενισχύοντας 
τη συνεχή εκπαίδευση, με στόχο ένα δίκτυο πιο αποτελε-
σματικό, πιο ευέλικτο και ακόμη πιο κοντά στις ανάγκες της 
αγοράς.

Παράλληλα, η εξέλιξη της εμπειρίας πελάτη αποτελεί 
στρατηγική προτεραιότητα, μέσα από απλοποιημένες δι-
αδικασίες και τον συνδυασμό ψηφιακής και ανθρώπινης 
υποστήριξης. Στόχος είναι μια εμπειρία απλή, συνεπής και 

αξιόπιστη, που ενισχύει την εμπιστοσύνη και τη διαχρονική 
σχέση μαζί του.

Ιδιαίτερη έμφαση δόθηκε στο γεγονός ότι η επόμενη 
φάση ανάπτυξης της εταιρείας δεν ορίζεται από έναν ακόμη 
αριθμητικό στόχο, αλλά από ποιοτικά χαρακτηριστικά: τον 
τρόπο λειτουργίας, τη συνέπεια στην εμπειρία και την αξία 
που δημιουργείται για τον πελάτη και τον συνεργάτη. Ταυ-
τόχρονα, υπογραμμίστηκε ότι, καθώς η NN Hellas εξελίσ-
σεται και αναπτύσσεται, παραμένει σταθερά προσηλωμένη 
στις αξίες που τη διαμόρφωσαν, διασφαλίζοντας ότι η πρό-
οδος συμβαδίζει με την υπευθυνότητα, την εμπιστοσύνη και 
την ανθρωποκεντρική προσέγγιση.

«Η φετινή επίδοση δεν είναι αποτέλεσμα μιας ξαφνι-
κής επιτυχίας. Ήρθε μέσα από σωστές επιλογές, ανάπτυξη 
με ποιότητα και ένα μεγάλο, ισχυρό και εξαιρετικά ενεργό 
δίκτυο πωλήσεων, που βρίσκεται καθημερινά κοντά στην 
αγορά και στις πραγματικές ανάγκες των ανθρώπων. Πα-
ράλληλα, βασίστηκε σε ένα ξεκάθαρο πλαίσιο συμπεριφο-
ρών: λειτουργούμε ως μία δύναμη, συνεργαζόμαστε, ανα-
λαμβάνουμε ευθύνη και ανεβάζουμε καθημερινά τον πήχυ, 
επιδιώκοντας διαρκώς την εξέλιξη. Το 1 δισ. ευρώ είναι 
απλώς ένας σταθμός και όχι ο τελικός στόχος», ανέφερε 
ο γενικός διευθυντής Πωλήσεων NN Hellas, κ. Διονύσης 
Νοδάρος.

Από την πλευρά της, η πρόεδρος Δ.Σ. & διευθύνουσα 
σύμβουλος NN Hellas, κ. Φιλίππα Μιχάλη, δήλωσε ότι η 
επίτευξη του 1 δισ. ευρώ σε εγγεγραμμένα ασφάλιστρα 
είναι μια στιγμή υπερηφάνειας για όλους μας. «Δεν τη 
βλέπουμε ως το τέλος μιας διαδρομής, αλλά ως μια νέα 
αφετηρία. Η επόμενη κορυφή για εμάς δεν είναι ένας ακόμη 
αριθμός. Είναι η μετάβαση σε ένα μοντέλο λειτουργίας πιο 
έξυπνο και πιο απλό, με την τεχνολογία να ενισχύει –και 
όχι να αντικαθιστά– την ανθρώπινη σχέση και τον ρόλο της. 
Προχωράμε μπροστά με συνέπεια, πίστη στις αξίες μας και 
έναν ξεκάθαρο σκοπό: να δημιουργούμε αξία που διαρκεί», 
πρόσθεσε η κ. Μιχάλη. 

Κατηγορία βράβευσης «Συνεργάτες που διακρίθηκαν στη νέα 
παραγωγή Ζωής & Υγείας» - top 10.

Κατηγορία βράβευσης «Νέοι συνεργάτες που διακρίθηκαν στη 
νέα παραγωγή Ζωής & Υγείας».

Κατηγορία βράβευσης «Συνεργάτες που διακρίθηκαν στη νέα 
παραγωγή Ζωής & Υγείας».
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ΜΕΓΑΛΟ  
ΑΦΙΕΡΩΜΑ 
στο 
«ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ ΝΑΙ»

ΑΣΦΆΛΙΣΗ και 
ΑΥΤΟΚΊΝΗΣΗ 2030: 
Οι αλλαγές που 
αναδιαμορφώνουν  
την αγορά

Η 
αγορά αυτοκινήτου εισέρχεται σε μια νέα εποχή, 
όπου η ηλεκτροκίνηση, η συνδεσιμότητα, τα προ-
ηγμένα συστήματα υποβοήθησης οδηγού και τα 
νέα μοντέλα χρήσης, όπως το leasing, μετασχη-
ματίζουν ριζικά το τοπίο. Το αυτοκίνητο παύει να 
αποτελεί ένα απλό μέσο μετακίνησης και εξελίσ-

σεται σε μια ψηφιακή πλατφόρμα υπηρεσιών, δημιουργώντας νέες 
απαιτήσεις, αλλά και νέους κινδύνους.

Μέσα σε αυτό το περιβάλλον, οι ασφαλιστικές εταιρείες καλού-
νται να διαδραματίσουν πρωταγωνιστικό ρόλο. Η αξιολόγηση του 
κινδύνου γίνεται πιο σύνθετη, καθώς τα ηλεκτρικά και συνδεδεμέ-
να οχήματα έχουν διαφορετικά χαρακτηριστικά, αυξημένο κόστος 
επισκευής και νέες ανάγκες κάλυψης. Παράλληλα, τεχνολογίες 
όπως η τηλεματική και τα Big Data επιτρέπουν πιο εξατομικευμένα 
ασφαλιστικά προϊόντα, προσαρμοσμένα στη συμπεριφορά και τη 
χρήση του οχήματος.

Η επόμενη μέρα της αυτοκίνησης δεν αφορά μόνο τα οχήματα, 
αλλά και την ικανότητα των ασφαλιστικών επιχειρήσεων να καινο-
τομήσουν, προσφέροντας ολοκληρωμένες λύσεις προστασίας σε 
μια αγορά που αλλάζει με ταχύτητα. Στο τρέχον τεύχος του περιο-
δικού «ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ ΝΑΙ» επιχειρούμε να ιχνηλατήσουμε αυτές 
τις αλλαγές και τον ρόλο των ασφαλιστικών εταιρειών στις νέες 
συνθήκες. 

ΓΙΏΡΓΟΣ ΜΟΎΖΟΣ 

Αγορά αυτοκινήτου  
2026-2030: Η επόμενη μέρα
Η αγορά αυτοκινήτου βρίσκεται ήδη σε τροχιά 
βαθιάς αλλαγής και η περίοδος έως το 2030 
αναμένεται να αποδειχθεί καθοριστική για το 
πώς θα διαμορφωθεί το νέο τοπίο 

Δεν αλλάζει μόνο η τεχνολογία των οχημάτων, αλλά 
η ίδια η λογική της αυτοκίνησης. Όπως ο τρόπος με 

τον οποίο οι καταναλωτές επιλέγουν να αποκτήσουν ή να 
χρησιμοποιήσουν ένα αυτοκίνητο, καθώς και το σύνολο 
των υπηρεσιών που αναπτύσσονται γύρω από αυτό. Και τα 
νούμερα της ελληνικής αγοράς το επιβεβαιώνουν με τον 
πιο σαφή τρόπο.

Το αυτοκίνητο παύει σταδιακά να είναι ένα απομο-
νωμένο προϊόν και μετατρέπεται σε κόμβο τεχνολογίας, 
συνδεσιμότητας, υπηρεσιών και νέων επιχειρηματικών μο-
ντέλων. Αυτός ο μετασχηματισμός δεν είναι θεωρητικός, 
ούτε μακρινός, τουναντίον συμβαίνει ήδη, και τα στατιστικά 
στοιχεία της ελληνικής αγοράς το επιβεβαιώνουν με τον 
πιο σαφή τρόπο.

Η ΕΛΛΗΝΙΚΉ ΑΓΟΡΆ ΤΟ 2025:  
ΤΑ ΝΟΎΜΕΡΑ ΜΙΛΟΎΝ
Το 2025 η ελληνική αγορά αυτοκινήτου κατέγραψε 
144.224 νέες ταξινομήσεις, σημειώνοντας αύξηση 5,2% 
σε σχέση με το 2024 (το υψηλότερο νούμερο από το 2009, 
δηλαδή ρεκόρ 16 χρόνων). Πίσω από αυτά τα νούμερα 
όμως κρύβεται μια εικόνα που αξίζει να αναλυθεί σε βάθος.

ΑΝΕΒΑΊΝΕΙ Η ΗΛΕΚΤΡΟΚΊΝΗΣΗ,  
ΑΛΛΆ ΜΕ ΑΡΓΟΎΣ ΡΥΘΜΟΎΣ
Τα αμιγώς ηλεκτρικά οχήματα έφτασαν τις 8.894 μονάδες, 
καταλαμβάνοντας μερίδιο 6,2% της αγοράς, ρεκόρ για την 
Ελλάδα, αλλά πολύ κάτω από τον ευρωπαϊκό μέσο όρο. 
Συγκριτικά, στη Γαλλία τα EV αντιπροσώπευαν το 17% των 
νέων πωλήσεων, ενώ στη Γερμανία το ποσοστό άγγιξε το 
14%. Η ελληνική αγορά παραμένει, χαρακτηριστικά, αγορά 
του Νότου. Περιορισμένη αγοραστική δύναμη, αδύναμη 

υποδομή φόρτισης εκτός αστικών κέντρων και ισχυρή 
εξάρτηση από επιδοτήσεις. 

Ο μεγαλύτερος κερδισμένος του 2025 ήταν τα plug-in 
hybrid, που κατέγραψαν εκρηκτική αύξηση +41,1%, φτάνο-
ντας τις 11.667 μονάδες. Τα συμβατικά υβριδικά (mild & full 
hybrid) έφτασαν στο 50,7% του συνόλου πωλήσεων, ουσι-
αστικά πλέον ένα στα δύο νέα αυτοκίνητα που κυκλοφορεί 
στην Ελλάδα έχει κάποιο επίπεδο ηλεκτρικής υποβοήθησης. 
Η καθαρά βενζινοκίνητη αγορά σε σχέση με το 2024 μειώθη-
κε κατά 16,49%, αφού το 2025 πωλήθηκαν 40.975 αμιγώς 
βενζινοκίνητα οχήματα, έναντι 49.070 το 2024! 

LEASING: Η ΝΈΑ ΚΑΝΟΝΙΚΌΤΗΤΑ
Ίσως η πιο καθοριστική δομική αλλαγή που καταγράφε-
ται στην ελληνική αγορά αφορά τον τρόπο απόκτησης 
του αυτοκινήτου. Το 2025, 85.321 νέες μισθώσεις κατα-
γράφηκαν, σημειώνοντας αύξηση 12,2% σε σχέση με το 
2024. Σχεδόν 6 στα 10 νέα αυτοκίνητα αποκτήθηκαν μέσω 
leasing ή εταιρικής σύμβασης, με το μερίδιο αυτό να αυξά-
νεται συνεχώς τα τελευταία χρόνια.

Σαφώς η μετάβαση από την ιδιοκτησία στη χρήση δεν 
είναι απόλυτη. Είναι όμως δομικά εδραιωμένη και ανατρέ-
πει σταδιακά παγιωμένες αντιλήψεις δεκαετιών, με σημα-
ντικές επιπτώσεις για τον τρόπο με τον οποίο σχεδιάζεται 
η ασφαλιστική κάλυψη.

Η ΤΕΧΝΟΛΟΓΊΑ ΑΛΛΆΖΕΙ  
ΤΟ ΠΡΟΦΊΛ ΚΙΝΔΎΝΟΥ
Το αυτοκίνητο εξελίσσεται σε ένα προϊόν σαφώς πιο σύν-
θετο, πιο έξυπνο και πιο διασυνδεδεμένο. Τα σύγχρονα 
οχήματα ενσωματώνουν ολοένα περισσότερα συστήματα 
υποβοήθησης οδηγού (ADAS), προηγμένες λειτουργίες 
ασφαλείας, δυνατότητες απομακρυσμένης διαχείρισης 
και αναβαθμίσεις λογισμικού over-the-air. Αυτή η εξέλιξη 
μεταβάλλει τα κριτήρια αξιολόγησης ενός οχήματος, αλλά 
μεταβάλλει και το κόστος αποκατάστασής του.

Μια τυπική φανοποιία, που σε ένα συμβατικό όχημα θα 
κόστιζε μερικές εκατοντάδες ευρώ, σε ένα EV μπορεί να 
απαιτεί αντικατάσταση ολόκληρων συστημάτων αισθητή-
ρων. Η επισκευή ηλεκτρικού οχήματος απαιτεί τεχνικούς 
με ειδική πιστοποίηση, με αντίστοιχα αυξημένα ωρομίσθια, 
ενώ ο χρόνος παραμονής στο συνεργείο είναι συχνά μεγα-
λύτερος, αυξάνοντας και το κόστος πρόσθετων παροχών, 
όπως το αυτοκίνητο αντικατάστασης. Πάνω από όλα, η 
μπαταρία, το ακριβότερο στοιχείο ενός ηλεκτρικού, απο-
τελεί τον μεγαλύτερο παράγοντα κινδύνου: Οποιαδήποτε 
υποψία δομικής ζημιάς οδηγεί τις ασφαλιστικές συχνά στην 
κατεύθυνση της ολικής ζημιάς, ακόμα και για σχετικά νέα 
οχήματα. Πρόκειται για έναν κίνδυνο που η αγορά δεν είχε 
συνηθίσει να υπολογίζει στο παρελθόν.
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ΆΝΝΑ ΧΑΤΖΗΧΑΛΕΠΛΉ
Product Development Deputy Director/
Διεύθυνση Ανάπτυξης Προϊόντων και 
Ανάλυσης

H αξία της ασφάλισης 
φαίνεται κυρίως τη στιγμή 
της ζημιάς

1 Ο κλάδος ασφάλισης αυτοκινήτων βρίσκεται σε φάση 
ουσιαστικής μετάβασης. Οι αλλαγές δεν περιορίζονται 

στο ύψος του ασφαλίστρου, αλλά αφορούν το περιεχόμε-
νο των ασφαλιστικών προγραμμάτων, τα κριτήρια αξιολό-
γησης του κινδύνου και την ποιότητα των υπηρεσιών που 
λαμβάνει ο ασφαλισμένος, ιδίως τη στιγμή της ζημιάς. Η 
αστική ευθύνη παραμένει ο βασικός πυρήνας της υποχρε-
ωτικής ασφάλισης, ωστόσο η αγορά στρέφεται εδώ και 
καιρό προς πιο ολοκληρωμένες λύσεις προστασίας, που 
ανταποκρίνονται σε ένα ευρύτερο φάσμα αναγκών.

Η ενίσχυση των καλύψεων έναντι φυσικών φαινομέ-
νων, όπως η δασική πυρκαγιά και η πλημμύρα, επηρεάζει 
τη σύνθεση των ασφαλιστικών προγραμμάτων και αναδει-
κνύει την ανάγκη ο οδηγός να εξετάζει όχι μόνο την υπο-
χρεωτική κάλυψη, αλλά και τις πρόσθετες καλύψεις που 
μπορούν να προστατεύσουν ουσιαστικά την περιουσία του.

Παράλληλα, η τιμολόγηση γίνεται πιο σύνθετη και πιο 
ακριβής. Η ασφαλιστική αγορά δεν βασίζεται πλέον μόνο 
σε παραδοσιακά στοιχεία, όπως ο κυβισμός ή η χρήση του 
οχήματος. Λαμβάνονται υπόψη περισσότερες παράμετροι, 
όπως η ηλικία και το προφίλ του οδηγού, η εμπορική αξία 
του οχήματος, η περιοχή κυκλοφορίας και στάθμευσης, 
καθώς και το κόστος αποκατάστασης μιας ζημιάς. Αυτό 
αποκτά ιδιαίτερη σημασία, καθώς τα σύγχρονα οχήματα 
διαθέτουν περισσότερα ηλεκτρονικά συστήματα, αισθη-
τήρες και τεχνολογίες υποβοήθησης, με αποτέλεσμα 
αρκετές επισκευές να είναι πιο σύνθετες και δαπανηρές. 

Νέα δεδομένα δημιουργούν και τα υβριδικά και ηλεκτρικά 
οχήματα. Η μπαταρία, τα συστήματα φόρτισης και η ανάγκη 
εξειδικευμένης τεχνικής υποστήριξης επηρεάζουν την αξι-
ολόγηση του κινδύνου και τη διαμόρφωση των καλύψεων. 

Σε ό,τι αφορά τον ανταγωνισμό, το ασφάλιστρο παρα-
μένει σημαντικό κριτήριο επιλογής, ιδιαίτερα στην υποχρε-
ωτική αστική ευθύνη. Ωστόσο, ο ασφαλισμένος εξετάζει 
πλέον πιο συνολικά την αξία του συμβολαίου του: το εύρος 
των καλύψεων, την ταχύτητα στη διαχείριση της ζημιάς, τον 
φιλικό διακανονισμό, την Οδική Βοήθεια, τα συνεργαζό-
μενα συνεργεία, τις ψηφιακές δυνατότητες εξυπηρέτησης 
και, όπου προβλέπεται, την επισκευή χωρίς να χρειάζεται 
να προκαταβάλει το κόστος, καθώς και την παροχή αυ-
τοκινήτου αντικατάστασης. Η τιμή παραμένει σημαντικός 
παράγοντας, αλλά η αξία της ασφάλισης φαίνεται κυρίως 
τη στιγμή της ζημιάς: στην άμεση ανταπόκριση, στη σωστή 
καθοδήγηση, στη διαφάνεια της διαδικασίας και στην αξι-
οπιστία της αποζημίωσης. 

Για την Εθνική Ασφαλιστική, αυτά αποτελούν βασι-
κά στοιχεία για την οικοδόμηση μιας ουσιαστικής σχέσης 
εμπιστοσύνης με τον ασφαλισμένο. Στο πλαίσιο αυτό, τα 
προϊόντα μας είναι πιο ευέλικτα και μοντελοποιημένα. Οι 
ασφαλισμένοι μας μπορούν να επιλέξουν τον συνδυασμό 
καλύψεων που επιθυμούν, αλλά και τη διάρκεια ασφάλι-
σης (3μηνο, 6μηνο, ετήσιο).

2 Οι νέες τάσεις στην κινητικότητα επηρεάζουν ήδη τον 
κλάδο, τόσο στα προϊόντα και τις υπηρεσίες όσο και 

στον τρόπο διάθεσής τους. Το leasing και η μακροχρόνια 
μίσθωση ενισχύουν τη σημασία των εταιρικών συνεργα-
σιών, καθώς η ασφάλιση συχνά εντάσσεται στο συνολικό 
πακέτο υπηρεσιών που λαμβάνει ο πελάτης.

Παράλληλα, τα κοινόχρηστα οχήματα, όπως το car 
sharing, δημιουργούν ανάγκη για πιο ευέλικτες ασφαλιστι-
κές λύσεις, που λαμβάνουν υπόψη όχι μόνο το όχημα, αλλά 
και τη συχνότητα, τη διάρκεια και τον τρόπο χρήσης του.

Σημαντική επίδραση στην ασφάλιση οχημάτων έχουν 
πλέον τα ηλεκτρικά και υβριδικά οχήματα, καθώς η μπα-
ταρία, τα συστήματα φόρτισης, τα εξελιγμένα ηλεκτρονικά 
μέρη και η ανάγκη εξειδικευμένης επισκευής διαφοροποι-
ούν ουσιαστικά την αξιολόγηση του κινδύνου. Οι παράγο-
ντες αυτοί επηρεάζουν τόσο τις παρεχόμενες καλύψεις 
όσο και το κόστος αποκατάστασης μιας ζημιάς, οδηγώντας 
συχνά σε υψηλότερες αποζημιώσεις και αυξημένη πολυ-
πλοκότητα στη διαχείριση απαιτήσεων.

Ιδιαίτερα για τα ηλεκτρικά οχήματα, τα οποία αποτελούν 
το μέλλον της αυτοκίνησης, κρίνεται σκόπιμη και μια πιο 
στοχευμένη προσέγγιση, καθώς αναμένεται η ανάπτυξη 
εξειδικευμένων (dedicated) ασφαλιστικών προϊόντων. Τα 
οχήματα αυτά δημιουργούν νέες ανάγκες κάλυψης, όπως 
η ασφάλιση της μπαταρίας λόγω του υψηλού κόστους αντι-

ΟΙ ΕΡΩΤΗΣΕΙΣ ΠΡΟΣ ΤΙΣ ΕΤΑΙΡΕΙΕΣ
Οι ερωτήσεις που εκλήθησαν να απαντήσουν τα στελέχη των ασφαλιστικών εταιρειών
1. �Ποιες αλλαγές έχουν συντελεστεί και ποιες αναμένονται στην αγορά του κλάδου ασφάλισης αυτοκινήτων, 

αναφορικά με τα προσφερόμενα προϊόντα και τις παρεχόμενες υπηρεσίες; Πού κρίνεται ο ανταγωνισμός; Στο 
ασφάλιστρο ή στην ποιότητα των υπηρεσιών και των καλύψεων;

2. �Πόσο επηρεάζονται τα ασφαλιστικά προϊόντα και οι υπηρεσίες αλλά και τα δίκτυα πωλήσεων των ασφαλιστικών 
εταιρειών από τις νέες τάσεις στην κινητικότητα, όπως το leasing, τα κοινόχρηστα οχήματα (car sharing), τα 
ηλεκτρικά οχήματα και οι τεχνολογικές καινοτομίες;

3. Προσφέρετε κίνητρα καλής οδηγικής συμπεριφοράς;
4. �Ποια είναι η πορεία των δεικτών ζημιών, της συχνότητας ζημιών και του μέσου κόστους ζημιών μετά την 

πανδημία;

Η ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΉ ΑΓΟΡΆ ΜΠΡΟΣΤΆ  
ΣΕ ΝΈΑ ΠΡΑΓΜΑΤΙΚΌΤΗΤΑ
Η ασφαλιστική αγορά δεν μπορεί να μείνει ανεπηρέαστη 
από αυτήν τη συνολική αλλαγή, αντιθέτως, βρίσκεται στο 
επίκεντρό της. Το ασφαλιστικό αντικείμενο αλλάζει χα-
ρακτήρα: Δεν πρόκειται πια για ένα ομοιογενές προϊόν με 
γνωστό προφίλ κινδύνου, αλλά για ένα φάσμα οχημάτων 
με ριζικά διαφορετικές τεχνολογίες, κόστη αποκατάστα-
σης, μοντέλα χρήσης και ιδιοκτησίας.

Τρεις είναι οι κύριες προκλήσεις που ορίζουν το νέο 
τοπίο:

1. Αναθεώρηση της τιμολόγησης κινδύνου. Το EV 
δεν μοιάζει ασφαλιστικά με ένα συμβατικό όχημα ίδιας 
αξίας. Έχει άλλο προφίλ ζημιών, άλλο κόστος αποκατά-
στασης, άλλο κίνδυνο ολικής ζημιάς. Τα ασφαλιστικά προ-
ϊόντα που τιμολογούνται με κριτήρια του παρελθόντος δεν 
ανταποκρίνονται στη νέα πραγματικότητα.

2. Τηλεματική και Usage-Based Insurance (UBI). 
Η απάντηση της ασφαλιστικής βιομηχανίας στις νέες προ-
κλήσεις έρχεται μέσα από τα Big Data και την τηλεματική. Η 
τεχνολογία επιτρέπει πλέον την ανάλυση της οδηγικής συ-
μπεριφοράς σε πραγματικό χρόνο, ταχύτητα, φρενάρισμα, 
ώρες κυκλοφορίας, ακόμα και τρόπος φόρτισης. Η ασφά-
λιση βάσει χρήσης (UBI) ανοίγει έναν ολοκαίνουριο δρόμο 
εξατομικευμένης τιμολόγησης. Αυτός ο δρόμος ξεκίνησε 
στην Ελλάδα, αλλά παραμένει ακόμα σε πρώιμο στάδιο.

3. Νέες ανάγκες κάλυψης. Ένα ηλεκτρικό όχημα έχει 
ανάγκες που δεν καλύπτει ένα παραδοσιακό πρόγραμμα: 
κάλυψη μπαταρίας, εξασφάλιση για βλάβη σε δημόσιο 
σταθμό φόρτισης, αντιμετώπιση κινδύνου πυρκαγιάς με 
ειδικά πρωτόκολλα, αλλά και διαχείριση της αυξημένης 

τεχνολογικής απαξίωσης. 
Ταυτόχρονα, αλλάζει και η ίδια η προσδοκία του ασφα-

λισμένου. Ο πελάτης δεν αναζητά μόνο ένα συμβόλαιο 
που θα τον καλύψει τυπικά σε περίπτωση ζημιάς. Αναζητά 
ταχύτητα, διαφάνεια, ευκολία και μια πιο ολοκληρωμένη 
αίσθηση προστασίας. Η αξία δεν βρίσκεται αποκλειστικά 
στην αποζημίωση, αλλά και στην εμπειρία πριν, κατά τη δι-
άρκεια και μετά από ένα περιστατικό. Αξίζει να αναφερθεί 
ότι ορισμένες ελληνικές ασφαλιστικές έχουν ήδη κινηθεί 
προς αυτήν την κατεύθυνση, αξιοποιώντας τεχνολογία AI 
για την επιτάχυνση της εκκαθάρισης ζημιών μικρής αξίας.

ΤΟ 2030 ΑΡΧΊΖΕΙ ΤΏΡΑ
Η ελληνική αγορά αυτοκινήτου αντιμετωπίζει μια ιδιαί-
τερη πρόκληση: Συνδυάζει έναν από τους παλαιότερους 
στόλους οχημάτων στην Ευρωπαϊκή Ένωση με μια αγορα-
στική δύναμη που παραμένει κάτω από τον κοινοτικό μέσο 
όρο. Αυτό σημαίνει ότι η μετάβαση θα είναι πιο αργή και πιο 
ανομοιογενής σε σχέση με τις βορειοευρωπαϊκές αγορές – 
αλλά δεν σημαίνει ότι δεν θα γίνει.

Το 2030 δεν είναι ένας μακρινός ορίζοντας. Είναι ένα 
χρονικό σημείο που αρχίζει να επηρεάζει από σήμερα τις 
αποφάσεις κατασκευαστών, εταιρειών leasing, παρόχων 
υπηρεσιών, ασφαλιστικών επιχειρήσεων και των ίδιων 
των οδηγών. Για τον ασφαλιστικό κλάδο, το μήνυμα εί-
ναι σαφές: Οι εταιρείες που θα κατανοήσουν εγκαίρως 
ότι το αυτοκίνητο μετατρέπεται σε ένα διαφορετικό, πιο 
πολυσύνθετο ασφαλιστικό αντικείμενο θα έχουν ισχυρό 
πλεονέκτημα. Όσες επιμείνουν σε λογικές του παρελθό-
ντος κινδυνεύουν να μείνουν πίσω σε μια αγορά που ήδη 
τρέχει.
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κατάστασης, η διαχείριση κινδύνων που σχετίζονται με cyber 
threats και πιθανές αστοχίες λογισμικού, καθώς και η πρό-
βλεψη για εξειδικευμένες επισκευές και τεχνική υποστήριξη.

Οι εξελίξεις αυτές έχουν άμεσες επιπτώσεις για την 
ασφαλιστική αγορά, καθώς συνεπάγονται αυξημένο κό-
στος αποζημιώσεων και δημιουργούν την ανάγκη για 
νέους, προσαρμοσμένους κανόνες ανάληψης κινδύνου, 
προκειμένου να διασφαλιστούν η βιωσιμότητα και η ορθή 
τιμολόγηση των προϊόντων.

Οι επιπλέον τεχνολογικές καινοτομίες, όπως τα συστή-
ματα υποβοήθησης οδηγού και η αξιοποίηση δεδομένων 
χρήσης του οχήματος, επιτρέπουν πιο στοχευμένη αξιο-
λόγηση του κινδύνου. Παράλληλα, τα δίκτυα πωλήσεων 
αποκτούν πιο συμβουλευτικό ρόλο, καθώς καλούνται να 
εξηγούν στον πελάτη τις νέες ανάγκες, τις καλύψεις και την 
πραγματική αξία κάθε ασφαλιστικής λύσης.

3 Η καλή οδηγική συμπεριφορά αποτελεί σημαντικό πα-
ράγοντα στην αξιολόγηση του ασφαλιστικού κινδύνου. 

Στην Εθνική Ασφαλιστική αξιοποιούμε την τεχνική μας 
γνώση και την εικόνα του χαρτοφυλακίου μας, ώστε να δι-
αμορφώνουμε ασφαλιστικές λύσεις που ανταποκρίνονται 
στις πραγματικές συνθήκες κινδύνου και στις ανάγκες των 
ασφαλισμένων μας. Στόχος μας είναι η δίκαιη αξιολόγηση 
του κινδύνου, η διατήρηση ανταγωνιστικών λύσεων στον 
κλάδο του Αυτοκινήτου και η ενθάρρυνση μιας πιο υπεύ-
θυνης οδηγικής συμπεριφοράς. 

ΔΈΣΠΟΙΝΑ ΓΚΙΌΚΑ
Eπικεφαλής Ανάληψης Κινδύνων Γενικών 
Ασφαλίσεων

Μειώνουμε τον χρόνο 
αποκατάστασης χωρίς 
εκπτώσεις στην ποιότητα

1 Η αγορά ασφάλισης αυτοκινήτου έχει μεταβληθεί ση-
μαντικά τα τελευταία χρόνια, καθώς επηρεάζεται άμεσα 

από τις ευρύτερες οικονομικές και τεχνολογικές εξελίξεις. 
Μετά από μια περίοδο σχετικής σταθερότητας, από το 2025 
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ΑΦΙΕΡΩΜΑΑΦΙΕΡΩΜΑ

παρατηρείται εκ νέου ανοδική τάση στα ασφάλιστρα, κυρί-
ως λόγω του πληθωρισμού, της αύξησης του κόστους των 
ανταλλακτικών και των επισκευών, αλλά και της συνολι-
κότερης επιβάρυνσης του κόστους διαχείρισης ζημιών.

Μέσα σε αυτό το περιβάλλον, η πίεση στην τιμή παρα-
μένει έντονη. Ωστόσο, βλέπουμε σταδιακά να αναπτύσσεται 
και μια διαφορετική προσέγγιση, όπου οι πελάτες αξιολο-
γούν όχι μόνο το κόστος, αλλά και την ποιότητα των καλύ-
ψεων, την ταχύτητα εξυπηρέτησης και τη συνολική εμπει-
ρία που τους προσφέρει η ασφαλιστική εταιρεία. 

Παράλληλα, σημαντικό ρόλο διαδραματίζουν οι κανο-
νιστικές παρεμβάσεις, όπως η υποχρεωτική κάλυψη φυσι-
κών καταστροφών. Πρόκειται για μια εξέλιξη που κινείται 
προς τη σωστή κατεύθυνση, καθώς ενισχύει την ασφαλι-
στική συνείδηση και αναδεικνύει την αξία της προστασίας 
απέναντι σε κινδύνους που γίνονται ολοένα συχνότεροι 
λόγω της κλιματικής αλλαγής. 

Για την Generali, ωστόσο, ο ανταγωνισμός δεν κρίνεται 
αποκλειστικά στην τιμή. Ως Lifetime Partner των πελατών 
μας, επενδύουμε στη δημιουργία μακροχρόνιων σχέσεων 
εμπιστοσύνης, προσφέροντας ολοκληρωμένες καλύψεις, 
γρήγορες και αξιόπιστες αποζημιώσεις, σύγχρονες ψηφι-
ακές υπηρεσίες και μια συνολικά ποιοτική εμπειρία εξυπη-
ρέτησης. Πιστεύουμε, εν ολίγοις, ότι η πραγματική αξία για 
τον πελάτη βρίσκεται στην ισορροπία μεταξύ κόστους και 
ουσιαστικής προστασίας, με γνώμονα πάντα την αξιοπιστία, 
την καινοτομία και την ανθρώπινη προσέγγιση.

2 Οι εξελίξεις στην κινητικότητα αλλάζουν ριζικά τον 
τρόπο με τον οποίο σχεδιάζονται τα ασφαλιστικά προϊ-

όντα. Η ανάπτυξη του leasing, η αύξηση των εταιρικών στό-
λων, η διείσδυση των ηλεκτρικών οχημάτων και η σταδια-
κή ανάπτυξη μοντέλων κοινόχρηστης χρήσης δημιουργούν 
νέες ανάγκες και διαφορετικά προφίλ κινδύνου.

Τα ηλεκτρικά οχήματα, για παράδειγμα, απαιτούν εξει-
δικευμένες καλύψεις για συστήματα φόρτισης, μπαταρίες 
υψηλής αξίας και τεχνολογικό εξοπλισμό, ενώ η αυξημένη 
παρουσία συστημάτων υποβοήθησης οδηγού μεταβάλλει 
τη φύση και το κόστος των ζημιών. Παράλληλα, η διασύν-
δεση των οχημάτων με ψηφιακές πλατφόρμες δημιουργεί 
προϋποθέσεις για πιο εξατομικευμένα ασφαλιστικά μοντέ-
λα στο μέλλον.

Την ίδια στιγμή τα Δίκτυα Πωλήσεων –καθώς εξελίσ-
σονται– αποτελούνται, πλέον, από επαγγελματίες συμβού-
λους διαχείρισης κινδύνων. Ο πελάτης σήμερα αναζητά 
εξειδικευμένη καθοδήγηση για να κατανοήσει τις νέες 
τεχνολογίες και να επιλέξει τις κατάλληλες καλύψεις. Για 
τον λόγο αυτόν, στην Generali επενδύουμε τόσο στην ανα-
βάθμιση των προϊόντων μας όσο και στην εκπαίδευση των 
συνεργατών μας, ώστε να μπορούν να ανταποκρίνονται 
αποτελεσματικά στις ανάγκες μιας αγοράς που μεταβάλλε-

ται διαρκώς και γίνεται ολοένα πιο τεχνολογικά απαιτητική.

3 Η ενίσχυση της οδικής ασφάλειας αποτελεί στρατηγική 
προτεραιότητα για εμάς. Πιστεύουμε ότι η ασφαλιστι-

κή αγορά οφείλει να ανταμείβει τη συνεπή και υπεύθυνη 
οδηγική συμπεριφορά, καθώς αυτή συμβάλλει στη μείωση 
των ατυχημάτων και στη δημιουργία ενός ασφαλέστερου 
οδικού περιβάλλοντος για όλους.

Στο πλαίσιο αυτό, εφαρμόζουμε πολιτικές επιβράβευ-
σης που συνδέονται με το ασφαλιστικό ιστορικό και τη 
χαμηλή συχνότητα ζημιών. Οι οδηγοί που διατηρούν καλή 
ασφαλιστική συμπεριφορά και δεν επιβαρύνουν το χαρτο-
φυλάκιο με συχνές ζημιές απολαμβάνουν ευνοϊκότερους 
όρους ασφάλισης και ανταγωνιστικότερη τιμολόγηση.

Επιπλέον, μέσω της υπηρεσίας μας My Drive, δίνεται 
η δυνατότητα παρακολούθησης και καταγραφής της οδη-
γικής συμπεριφοράς χάρη στη σχετική εφαρμογή που δι-
ατίθεται για χρήση από το κινητό. Βάσει των δεδομένων, 
δημιουργείται σκορ οδήγησης που προσφέρει προσωπο-
ποιημένες παροχές και επιβράβευση για την καλή οδηγική 
συμπεριφορά του χρήστη. Πρακτικά, αυτό σημαίνει ότι πλη-
ρώνεις λιγότερα ασφάλιστρα αν οδηγείς προσεκτικά και 
έχεις εξατομικευμένη τιμολόγηση, όχι μόνο βάσει ηλικίας/
οχήματος. Ταυτόχρονα, το My Drive φαίνεται ότι ενθαρρύ-
νει την ασφαλή οδήγηση, καθώς ο οδηγός λαμβάνεις ανα-
τροφοδότηση για τη συμπεριφορά του στον δρόμο μέσα 
από την εφαρμογή. 

Για εμάς, η πρόκληση δεν είναι μόνο η επιβράβευση του 
καλού οδηγού, αλλά και η δημιουργία μιας κουλτούρας 
πρόληψης, υπευθυνότητας και ασφαλούς μετακίνησης, η 
οποία ωφελεί τόσο τους ασφαλισμένους όσο και την κοι-
νωνία συνολικά.

4 Μετά την πανδημία παρατηρείται σταδιακή επιστροφή 
της κυκλοφορίας στα προγενέστερα επίπεδα, γεγονός 

που επηρέασε άμεσα τη συχνότητα των ζημιών. Ωστόσο, 
η σημαντικότερη εξέλιξη δεν αφορά τόσο τον αριθμό των 
περιστατικών όσο το κόστος αποκατάστασής τους.

Τα σύγχρονα οχήματα ενσωματώνουν ολοένα περισ-
σότερα ηλεκτρονικά συστήματα, αισθητήρες, κάμερες και 
τεχνολογίες υποβοήθησης οδηγού. Ως αποτέλεσμα, ακόμη 
και μία σχετικά περιορισμένη σύγκρουση μπορεί να συνε-
πάγεται πολύ υψηλότερο κόστος επισκευής σε σχέση με το 
παρελθόν. Παράλληλα, οι πληθωριστικές πιέσεις, η αύξη-
ση του κόστους ανταλλακτικών και οι μεταβολές στις διε-
θνείς εφοδιαστικές αλυσίδες έχουν επιβαρύνει σημαντικά 
το μέσο κόστος ζημιάς.

Σε αυτό το περιβάλλον, η αποτελεσματική διαχείρι-
ση ζημιών αποτελεί κρίσιμο παράγοντα επιτυχίας. Στην 
Generali επενδύουμε σε σύγχρονα εργαλεία εκτίμησης, σε 
ισχυρό δίκτυο συνεργαζόμενων συνεργείων και σε δια-
δικασίες που μειώνουν τον χρόνο αποκατάστασης χωρίς 

συμβιβασμούς στην ποιότητα.
Και εδώ για τον κλάδο αξία δεν έχει μόνο η διατήρηση 

υγιών τεχνικών αποτελεσμάτων, αλλά και η συνέχιση της 
παροχής ποιοτικών καλύψεων σε ένα περιβάλλον αυξα-
νόμενου κόστους.

ΜΠΆΜΠΗΣ ΜΠΑΜΠΊΛΗΣ
Customer Centric Interactions, Tribe Leader

Υποχρεωτικές καλύψεις 
και ανάπτυξη τεχνολογιών 
αναδιαμορφώνουν την 
ασφάλιση οχημάτων

1 Ο κλάδος ασφάλισης αυτοκινήτου παραμένει ο μεγα-
λύτερος στις Γενικές Ασφαλίσεις, αλλά εξελίσσεται 

σημαντικά. Η αύξηση του κόστους ανταλλακτικών και 
επισκευών, η νέα υποχρεωτική κάλυψη φυσικών κατα-
στροφών και η ανάπτυξη τεχνολογιών, όπως η Τεχνητή 
Νοημοσύνη, τα telematics και τα εξειδικευμένα προϊόντα 
για ηλεκτρικά οχήματα, διαμορφώνουν μια νέα πραγματι-
κότητα. Όσον αφορά τον ανταγωνισμό, στην υποχρεωτι-
κή αστική ευθύνη η μάχη δίνεται κυρίως στο ασφάλιστρο, 
καθώς τα προϊόντα είναι σε μεγάλο βαθμό ομογενοποιη-
μένα. Η ουσιαστική διαφοροποίηση, όμως, βρίσκεται στην 
ποιότητα των καλύψεων, στην ταχύτητα και την εμπειρία 
αποζημίωσης, στις ψηφιακές υπηρεσίες και τη συνολική 
αξία που προσφέρει η εταιρεία στον πελάτη. Η τιμή παρα-
μένει σημαντικός παράγοντας επιλογής, όμως η μακρο-
χρόνια εμπιστοσύνη και η πιστότητα κερδίζονται μέσα από 
την ποιότητα των υπηρεσιών και την αξία που προσφέρει η 
ασφαλιστική εταιρεία.Top of Form

2 Οι νέες τάσεις κινητικότητας επηρεάζουν ουσιαστι-
κά τόσο τα ασφαλιστικά προϊόντα όσο και τα δίκτυα 

διανομής. Η ανάπτυξη του leasing, των συνδρομητικών 
μοντέλων και του car sharing μετατοπίζει σταδιακά τη 
λογική από την ιδιοκτησία στη χρήση, οδηγώντας σε πιο 

ευέλικτες μορφές ασφάλισης και σε λύσεις που συνδέο-
νται με στόλους οχημάτων ή ενσωματώνονται απευθείας 
στην υπηρεσία μετακίνησης. Παράλληλα, τα ηλεκτρικά 
οχήματα δημιουργούν νέα προφίλ κινδύνου και απαιτούν 
εξειδικευμένες καλύψεις, ενώ τεχνολογίες όπως τα 
telematics, τα connected cars και η Τεχνητή Νοημοσύνη 
επιτρέπουν πιο ακριβή τιμολόγηση, πρόληψη ζημιών και 
ταχύτερη διαχείριση αποζημιώσεων. Οι εξελίξεις αυτές 
επηρεάζουν και τα δίκτυα πωλήσεων, καθώς η ασφάλιση 
μεταφέρεται ολοένα και περισσότερο στο σημείο αγοράς 
ή μίσθωσης του οχήματος, με τις εταιρείες leasing, τους 
κατασκευαστές και τις πλατφόρμες κινητικότητας να 
αποκτούν αυξανόμενο ρόλο στη διανομή. Αυτό καθιστά 
ακόμη πιο σημαντικό για τα παραδοσιακά δίκτυα να ενι-
σχύσουν τον συμβουλευτικό τους ρόλο και να εστιάσουν 
στη δημιουργία μακροχρόνιας σχέσης εμπιστοσύνης με 
τον πελάτη.

3 Ναι, και μάλιστα θεωρούμε ότι η επιβράβευση της κα-
λής οδηγικής συμπεριφοράς αποτελεί στρατηγική κα-

τεύθυνση για το μέλλον της ασφάλισης αυτοκινήτου. Στην 
Anytime έχουμε ενσωματώσει αυτήν τη φιλοσοφία μέσα 
από το πρόγραμμα Smart Drive, το οποίο αξιοποιεί τεχνο-
λογία τηλεματικής για να αξιολογεί την οδηγική συμπερι-
φορά και να προσφέρει εκπτώσεις που φτάνουν έως και 
το 20% στους ασφαλισμένους που οδηγούν με μεγαλύτερη 
ασφάλεια. Παράλληλα, μέσω του Short Drive δίνουμε τη 
δυνατότητα τιμολόγησης με βάση τα διανυθέντα χιλιόμε-
τρα, ανταποκρινόμενοι στις ανάγκες όσων χρησιμοποιούν 
λιγότερο το όχημά τους. Η φιλοσοφία πίσω από αυτές τις 
λύσεις είναι απλή: Ο πελάτης να πληρώνει δικαιότερα, με 
βάση τον πραγματικό κίνδυνο που παρουσιάζει, ενώ ταυτό-
χρονα να ενθαρρύνεται η ασφαλέστερη οδήγηση. Πιστεύ-
ουμε ότι η εξατομίκευση αυτή δημιουργεί αξία τόσο για τον 
ασφαλισμένο όσο και για την κοινωνία συνολικά, συμβάλ-
λοντας στη μείωση των ατυχημάτων και στην ενίσχυση της 
οδικής ασφάλειας.

4 Μετά την πανδημία, παρατηρούμε σταδιακή άνοδο του 
δείκτη ζημιών, καθώς η αγορά επέστρεψε σε κανονικά 

επίπεδα κυκλοφορίας και χρήσης των οχημάτων. Κατά τη 
διάρκεια της COVID-19, η σημαντική μείωση των μετακι-
νήσεων είχε ως αποτέλεσμα τη μείωση της συχνότητας 
ατυχημάτων και τη βελτίωση του δείκτη ζημιών. Με την 
επάνοδο στην κανονικότητα, η συχνότητα ζημιών επανήλθε 
σταδιακά στα προ πανδημίας επίπεδα, ενώ ταυτόχρονα το 
μέσο κόστος ζημιάς αυξήθηκε σημαντικά λόγω των ανατι-
μήσεων σε ανταλλακτικά, εργασίες επισκευής και γενικό-
τερα του πληθωριστικού περιβάλλοντος. Ο συνδυασμός 
αυτών των δύο παραγόντων έχει οδηγήσει σε αυξημένη 
πίεση στον δείκτη ζημιών σε σχέση με την περίοδο της 
πανδημίας.
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ΑΦΙΕΡΩΜΑΑΦΙΕΡΩΜΑ

ΚΩΝΣΤΑΝΤΊΝΟΣ ΡΆΠΤΗΣ
Προϊστάμενος Ανάληψης Κινδύνων Ιδιωτών 
και Μικρών Επιχειρήσεων 

Επενδύουμε σε τεχνολογίες 
που συμβάλλουν στη 
βελτίωση της οδικής 
ασφάλειας

1 Τα τελευταία χρόνια ο κλάδος ασφάλισης αυτοκινή-
του βρίσκεται σε μια περίοδο σημαντικών αλλαγών, οι 

οποίες προέρχονται τόσο από το κανονιστικό πλαίσιο όσο 
και από τις εξελίξεις στην τεχνολογία και τις ανάγκες των 
καταναλωτών. Η εναρμόνιση της ελληνικής νομοθεσίας 
με την ευρωπαϊκή Οδηγία (2021/2118) για την υποχρεω-
τική ασφάλιση αστικής ευθύνης, καθώς και η εφαρμογή 
του ηλεκτρονικού ελέγχου των ανασφάλιστων οχημά-
των ενισχύουν τη διαφάνεια και τη συνολική λειτουργία 
της αγοράς. Παράλληλα, η υποχρεωτική κάλυψη ζημιών 
από φυσικά φαινόμενα, από την 1η Ιουνίου 2025, με τον Ν. 
5162/2024 αποτελεί μια σημαντική εξέλιξη που ανταπο-
κρίνεται στις νέες περιβαλλοντικές προκλήσεις.

Την ίδια στιγμή, η αύξηση του κόστους ανταλλακτικών, 
εργασιών επισκευής και αποζημιώσεων επηρεάζει συνο-
λικά την ασφαλιστική αγορά, οδηγώντας σε αναπροσαρ-
μογές τιμολογίων. Οι ασφαλιστικές εταιρείες καλούνται 
να διαχειριστούν αποτελεσματικά αυτές τις μεταβολές, 
διατηρώντας παράλληλα την ανταγωνιστικότητα και τη 
βιωσιμότητα των χαρτοφυλακίων τους.

Κοιτώντας προς το μέλλον, η αξιοποίηση της τηλεματι-
κής, η ανάπτυξη εξειδικευμένων λύσεων για τα ηλεκτρικά 
οχήματα και η περαιτέρω ψηφιοποίηση της εμπειρίας του 
πελάτη αναμένεται να διαμορφώσουν το επόμενο στάδιο 
εξέλιξης του κλάδου. Η τιμολόγηση θα γίνεται ολοένα και 
πιο εξατομικευμένη, λαμβάνοντας υπόψη τη συμπεριφορά 
του οδηγού και όχι μόνο τα παραδοσιακά στατιστικά χαρα-
κτηριστικά της κατηγορίας του.

Όσον αφορά τον ανταγωνισμό, η τιμή εξακολουθεί να 
αποτελεί σημαντικό κριτήριο επιλογής για τον καταναλωτή, 
ιδιαίτερα σε ένα περιβάλλον όπου οι ψηφιακές πλατφόρ-
μες επιτρέπουν την άμεση σύγκριση προσφορών. Ωστόσο, 
η πραγματική διαφοροποίηση κρίνεται πλέον στην ποιότητα 
των υπηρεσιών και καλύψεων, στην ταχύτητα και αποτελε-
σματικότητα της αποζημίωσης, στην Οδική Βοήθεια, στις 
ψηφιακές υπηρεσίες και στη συνολική εμπειρία εξυπηρέ-
τησης.

Για την ERGO, ο κλάδος Αυτοκινήτου αποτελεί έναν από 
τους βασικούς πυλώνες της παραγωγικής μας δραστηριό-
τητας. Επενδύουμε συστηματικά στην ανάλυση όλων των 
παραμέτρων που επηρεάζουν το τιμολόγιο και τη διαχείρι-
ση του κινδύνου, ώστε να διατηρούμε μια ισορροπία μετα-
ξύ ανταγωνιστικότητας και κερδοφορίας. Η θετική ανταπό-
κριση που έχει λάβει το νέο μας τιμολόγιο και η σημαντική 
αύξηση της νέας παραγωγής, η οποία διπλασιάστηκε σε 
σχέση με την αντίστοιχη περίοδο πέρσι, επιβεβαιώνουν 
ότι η στρατηγική αυτή κινείται προς τη σωστή κατεύθυνση. 
Είναι σημαντικό να συνεχίσουμε να παρακολουθούμε και 
να αναλύουμε τους δείκτες κερδοφορίας του χαρτοφυλα-
κίου αυτοκινήτων για να διασφαλίσουμε ότι θα συνεχίσει 
να λειτουργεί κερδοφόρα και ότι η πορεία του κλάδου θα 
είναι βιώσιμη.

2 Οι νέες τάσεις φαίνεται ότι επηρεάζουν ήδη τον τρόπο 
με τον οποίο οι ασφαλιστικές εταιρείες προσεγγίζουν 

την ανάληψη κινδύνων, την τιμολόγηση, την εξυπηρέτηση 
των πελατών και συνολικά τη διαχείριση των ασφαλιστι-
κών χαρτοφυλακίων. Πρόκειται για μια μετάβαση που δεν 
αφορά μόνο την τεχνολογία, αλλά και τη σταδιακή αλλαγή 
του μοντέλου χρήσης του αυτοκινήτου. Η ανάπτυξη του 
leasing αποτελεί χαρακτηριστικό παράδειγμα. Σε αυτήν 
την περίπτωση, η ασφαλιστική προσέγγιση μετατοπίζεται 
από το επίπεδο του μεμονωμένου πελάτη στη διαχείριση 
μεγάλων στόλων οχημάτων, με διαφορετικές ανάγκες και 
κριτήρια αξιολόγησης. Αντίστοιχα, τα μοντέλα κοινόχρη-
στων οχημάτων (car sharing) εισάγουν μια νέα πραγματι-
κότητα, όπου το επίκεντρο μετακινείται από τον ιδιοκτήτη 
στον χρήστη του οχήματος.

Ιδιαίτερο ενδιαφέρον παρουσιάζει και η ανάπτυξη της 
ηλεκτροκίνησης. Τα ηλεκτρικά οχήματα συμβάλλουν στη 
μείωση του περιβαλλοντικού αποτυπώματος, ωστόσο 
δημιουργούν και νέες προκλήσεις για τον ασφαλιστικό 
κλάδο. Το αυξημένο κόστος ανταλλακτικών, η υψηλή αξία 
των μπαταριών, η ανάγκη εξειδικευμένων επισκευών και 
τα διαφορετικά τεχνικά χαρακτηριστικά τους απαιτούν νέα 
μοντέλα αξιολόγησης και τιμολόγησης. Παράλληλα, οι τε-
χνολογίες τηλεματικής επιτρέπουν τη σταδιακή μετάβαση 
από τα παραδοσιακά μοντέλα τιμολόγησης σε συστήματα 
που βασίζονται σε πραγματικά δεδομένα χρήσης και οδη-

γικής συμπεριφοράς. Αυτό δημιουργεί πιο δίκαιες και εξα-
τομικευμένες ασφαλιστικές λύσεις.

3 Η οδική ασφάλεια και η επιβράβευση της υπεύθυνης 
οδηγικής συμπεριφοράς αποτελούν βασικούς πυλώ-

νες της φιλοσοφίας μας. Πιστεύουμε ότι η ασφαλιστική 
κάλυψη δεν πρέπει να περιορίζεται αποκλειστικά στην απο-
ζημίωση μετά από ένα ατύχημα, αλλά να συμβάλλει ενεργά 
και στην πρόληψη.

Στο πλαίσιο αυτό, η ERGO έχει αναπτύξει το Drive&Win, 
μια σύγχρονη ψηφιακή εφαρμογή που δίνει τη δυνατότη-
τα στους οδηγούς να παρακολουθούν και να βελτιώνουν 
την οδηγική τους συμπεριφορά. Μέσω ενός ειδικού αλ-
γορίθμου της εφαρμογής ο χρήστης λαμβάνει χρήσιμες 
πληροφορίες που τον βοηθούν να βελτιώσει τις επιδόσεις 
του. Με τον τρόπο αυτόν δημιουργείται μια σχέση μεταξύ 
της ασφαλιστικής εταιρείας και του πελάτη, η οποία βασί-
ζεται στην πρόληψη και όχι μόνο στην αντιμετώπιση των 
συνεπειών ενός ατυχήματος. Παράλληλα, τα προγράμ-
ματα ασφάλισης αυτοκινήτου ERGO My Auto powered by 
Drive&Win προσφέρουν έκπτωση 15% στα ασφάλιστρα.

Η διεθνής εμπειρία επιβεβαιώνει ότι οι λύσεις που βα-
σίζονται στην οδηγική συμπεριφορά θα διαδραματίσουν 
ολοένα σημαντικότερο ρόλο τα επόμενα χρόνια. Για τον 
λόγο αυτόν, παρακολουθούμε στενά τις εξελίξεις στον το-
μέα της τηλεματικής και επενδύουμε σε τεχνολογίες που 
συμβάλλουν στη βελτίωση της οδικής ασφάλειας και στη 
δημιουργία πιο εξατομικευμένων ασφαλιστικών υπηρε-
σιών.

4 Η περίοδος της πανδημίας δημιούργησε μια ιδιαίτερη 
συνθήκη για τον κλάδο Αυτοκινήτου, καθώς οι περιο-

ρισμοί στις μετακινήσεις οδήγησαν προσωρινά σε αισθητή 
μείωση της κυκλοφορίας και, κατ’ επέκταση, της συχνό-
τητας των ατυχημάτων. Ως αποτέλεσμα, αρκετοί δείκτες 
του κλάδου παρουσίασαν αποκλίσεις. Μετά την πλήρη επα-
ναφορά στην κανονικότητα και στην κυκλοφορία, παρατη-
ρούμε ότι τόσο η συχνότητα των ζημιών όσο και οι βασικοί 
δείκτες του χαρτοφυλακίου έχουν πλέον επανέλθει σε επί-
πεδα αντίστοιχα με εκείνα που καταγράφονταν πριν από την 
πανδημία. Αυτό που έχει αλλάξει ωστόσο σήμερα είναι το 
κόστος των ζημιών. Η αύξηση στις τιμές και γενικότερα οι 
πληθωριστικές πιέσεις επηρεάζουν το μέσο κόστος απο-
ζημίωσης σε ολόκληρη την αγορά.

Για τον λόγο αυτόν, η συνεχής παρακολούθηση των 
δεικτών ζημιών και η λεπτομερής ανάλυση των δεδομέ-
νων αποτελούν κρίσιμα εργαλεία για τη διατήρηση της 
ισορροπίας μεταξύ ανταγωνιστικότητας και κερδοφορίας. 
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και EVs εντάσσονται δυναμικά στην καθημερινότητα, με 
κίνητρα για επιχειρήσεις και ιδιώτες, τα ασφαλιστικά προ-
ϊόντα εξελίσσονται ώστε να προσφέρουν ολοκληρωμένες 
λύσεις σε ανταγωνιστικά ασφάλιστρα. Ταυτόχρονα, τα δί-
κτυα πωλήσεων επενδύουν στη συνεχή εκπαίδευση των 
διαμεσολαβητών, με στόχο την ακριβή καταγραφή των 
αναγκών των πελατών.

Στη ΔΥΝΑΜΙΣ ΑΕΓΑ προσφέρουμε εξειδικευμένα 
προγράμματα ασφάλισης για αμιγώς ηλεκτρικά οχήματα, 
καθώς και κίνητρα οδηγικής συμπεριφοράς μέσω παραμε-
τρικής τιμολόγησης στο σύνολο των διαθέσιμων πακέτων 
μας.

Την ίδια στιγμή, η τεχνολογική εξέλιξη και η αύξηση 
του πληθωρισμού επιβαρύνουν σημαντικά το μέσο κόστος 
ζημίας. Με τη συχνότητα των ζημιών να επιστρέφει στα προ 
πανδημίας επίπεδα, ο δείκτης ζημιών αυξάνεται, καθιστώ-
ντας σε αρκετές περιπτώσεις τη στοχευμένη αναπροσαρ-
μογή των ασφαλίστρων αναπόφευκτη και αναγκαία.

 

ΒΑΓΓΈΛΗΣ ΒΕΡΝΆΡΔΟΣ
Διευθυντής Κλάδων

Το χαμηλό ασφάλιστρο δεν 
αρκεί χωρίς τις ποιοτικές 
υπηρεσίες

1  Η αγορά ασφάλισης αυτοκινήτου έχει υποστεί σημαντι-
κές μεταβολές τα τελευταία χρόνια. Ο πελάτης αναζητά 

μία ολοκληρωμένη εμπειρία εξυπηρέτησης, ταχύτητα στις 
διαδικασίες αποζημίωσης και πραγματική υποστήριξη όταν 
συμβεί το ατύχημα και όχι απλά ένα οικονομικό ασφαλιστή-
ριο συμβόλαιο. Παράλληλα, η ψηφιοποίηση έχει αλλάξει 
ριζικά τον τρόπο αγοράς και διαχείρισης ασφαλιστηρίων 
συμβολαίων, με περισσότερες ηλεκτρονικές υπηρεσίες και 
άμεση επικοινωνία.

Τα επόμενα χρόνια αναμένουμε αξιοποίηση των δε-
δομένων για καλύτερη τιμολόγηση και εξατομίκευση των 
προϊόντων, καθώς και ανάπτυξη νέων καλύψεων που θα 

ΑΦΙΕΡΩΜΑΑΦΙΕΡΩΜΑ

ΚΛΆΔΟΣ ΑΥΤΟΚΙΝΉΤΩΝ 
ΑΤΛΑΝΤΙΚΉΣ ΈΝΩΣΗΣ 
Ο κλάδος Αυτοκινήτου σε 
μια νέα εποχή ασφάλισης

Ο κλάδος Αυτοκινήτου βρίσκεται τα τελευταία χρόνια σε 
μια περίοδο ουσιαστικού μετασχηματισμού. Οι αλλα-

γές στην καθημερινή μετακίνηση, η εξέλιξη της τεχνολογί-
ας των οχημάτων, η ανάπτυξη νέων μορφών κινητικότητας 
και η αυξημένη ανάγκη των οδηγών για άμεση, αξιόπιστη 
και ολοκληρωμένη εξυπηρέτηση διαμορφώνουν ένα νέο 
περιβάλλον για την ασφαλιστική αγορά. Στο πλαίσιο αυτό, 
ο ανταγωνισμός δεν περιορίζεται πλέον μόνο στο ύψος 
του ασφαλίστρου, αλλά επεκτείνεται στην ποιότητα των 
καλύψεων, στην ταχύτητα αποζημίωσης, στην ευελιξία 
των προϊόντων, στην τεχνολογική υποστήριξη και, κυρί-
ως, στην εμπειρία που λαμβάνει ο ασφαλισμένος σε κάθε 
σημείο επαφής με την ασφαλιστική του εταιρεία.

Η αγορά του αυτοκινήτου παραμένει ιδιαίτερα αντα-
γωνιστική, καθώς έχει μεγάλη διείσδυση και καθημερινή 
επαφή με τον καταναλωτή. Ωστόσο, η πραγματική διαφο-
ροποίηση δεν μπορεί να βασίζεται αποκλειστικά στην τιμή. 
Ένα χαμηλό ασφάλιστρο έχει ουσιαστική αξία μόνο όταν 
συνοδεύεται από φερεγγυότητα, επάρκεια καλύψεων 
και άμεση ανταπόκριση τη στιγμή της ζημιάς. Γι’ αυτό, τα 
ασφαλιστικά προϊόντα πρέπει να συνδυάζουν ανταγωνι-
στικό κόστος, καθαρές καλύψεις και υπηρεσίες υψηλής 
ποιότητας.

Ιδιαίτερα σημαντικές είναι και οι προαιρετικές καλύ-
ψεις, όπως ενδεικτικά η κάλυψη Πυρός, η Νομική Προ-
στασία και η Οδική Βοήθεια, τις οποίες ο επαγγελματίας 
ασφαλιστικός διαμεσολαβητής οφείλει να προτείνει, ανα-
δεικνύοντας τον συμβουλευτικό του ρόλο. Το τελευταίο 
διάστημα, όμως, παρατηρείται από κάποια μεγάλα σχήματα 
διαμεσολάβησης να ενσωματώνουν σε ασφαλιστήρια κα-
λύψεις σαν τις ανωτέρω, οι οποίες παρέχονται από εται-
ρείες χωρίς επίσημη έδρα στην Ελλάδα και οι οποίες λει-
τουργούν με καθεστώς Ελεύθερης Παροχής Υπηρεσιών. 
Το αποτέλεσμα δεν είναι πάντα τόσο απλό όσο παρουσιάζε-
ται. Αντιθέτως, συχνά δημιουργείται σύγχυση στον πελάτη 
ως προς το ποιος πραγματικά παρέχει την κάλυψη, ποιος 
έχει την ευθύνη της εξυπηρέτησης και ποια διαδικασία θα 
ακολουθηθεί τη στιγμή που θα χρειαστεί η υπηρεσία. Και 
στην ασφάλιση, η ώρα της αλήθειας δεν είναι η στιγμή της 
πώλησης, αλλά η στιγμή της ανάγκης. 

Οι νέες τάσεις στην κινητικότητα δημιουργούν πρό-
σθετες προκλήσεις, αλλά και σημαντικές ευκαιρίες. Η 
ηλεκτροκίνηση, τα σύγχρονα συστήματα υποβοήθησης 
οδηγού, τα κοινόχρηστα οχήματα, η σταδιακή ψηφιοποίηση 
της ασφαλιστικής διαδικασίας και οι αυξημένες απαιτήσεις 
για πιο προσωποποιημένες λύσεις οδηγούν την αγορά σε 
μια νέα φιλοσοφία. Τα ασφαλιστικά προϊόντα οφείλουν 
πλέον να προσαρμόζονται σε διαφορετικά προφίλ χρή-
σης, σε νέες τεχνολογίες και σε διαφορετικούς τρόπους 
ιδιοκτησίας ή χρήσης του οχήματος. Παράλληλα, τα δίκτυα 
συνεργατών των ασφαλιστικών εταιρειών χρειάζεται να 
υποστηρίζονται με σύγχρονα εργαλεία, άμεση πληροφό-
ρηση και προϊόντα που απαντούν στις πραγματικές ανάγκες 
των πελατών τους.

Στην Ατλαντική Ένωση δίνουμε ιδιαίτερη βαρύτητα 
στη συνετή και υπεύθυνη οδηγική συμπεριφορά. Στο 
πλαίσιο αυτό, παρέχουμε κίνητρα όπως εκπτώσεις σε 
καλούς οδηγούς που δεν προκαλούν ζημιές, αναγνωρί-
ζοντας έμπρακτα τη συνέπεια και την προσοχή τους στον 
δρόμο. Η ασφαλιστική τιμολόγηση οφείλει να λαμβά-
νει υπόψη όχι μόνο το όχημα, αλλά και τη συμπεριφορά 
του οδηγού, καθώς η πρόληψη αποτελεί βασικό παρά-
γοντα για τη μείωση των ατυχημάτων και τη συνολική 
βελτίωση της οδικής ασφάλειας. Παράλληλα, ένας από 
τους στόχους μας είναι να πλαισιώσουμε τον στόλο των 
ασφαλισμένων αυτοκινήτων της εταιρείας με νέα οχήμα-
τα (παρέχοντας και στο σημείο αυτό ισχυρά κίνητρα), σύγ-
χρονης τεχνολογίας, τα οποία διαθέτουν πιο εξελιγμένα 
συστήματα ασφάλειας. Η τεχνολογία μπορεί να λειτουρ-
γήσει συμπληρωματικά προς την υπεύθυνη οδήγηση, 
μειώνοντας κινδύνους και ενισχύοντας την προστασία 
οδηγών, επιβατών και τρίτων.

Μετά την πανδημία και την επανακυκλοφορία μεγάλου 
αριθμού οχημάτων στους δρόμους, η αγορά παρατήρησε 
αύξηση των ατυχημάτων τόσο σε πλήθος όσο και σε συ-
χνότητα και κόστος. Η μεταβολή αυτή δεν αποτελεί απλώς 
ένα στατιστικό φαινόμενο, αλλά συνδέεται με ευρύτερους 
παράγοντες: την επάνοδο της κυκλοφοριακής έντασης, 
την αύξηση του κόστους επισκευών, την πολυπλοκότη-
τα των νέων οχημάτων και την επίδραση των διεθνών 
ανατιμήσεων στα ανταλλακτικά και στις υπηρεσίες απο-
κατάστασης ζημιών. Σήμερα, ακόμη και μια σχετικά περι-
ορισμένη υλική ζημιά μπορεί να συνεπάγεται σημαντικά 
υψηλότερο κόστος σε σχέση με το παρελθόν, λόγω της 
ενσωμάτωσης αισθητήρων, ηλεκτρονικών συστημάτων 
και προηγμένων τεχνολογιών στα σύγχρονα αυτοκίνη-
τα. Κατά συνέπεια, η ορθή ανάληψη κινδύνου, η τεχνική 
επάρκεια και η προσεκτική διαχείριση αποζημιώσεων 
αποτελούν βασικές προϋποθέσεις για τη σταθερότητα της 
ασφαλιστικής αγοράς.

ΜΑΡΊΑ ΝΤΟΎΝΗ
Τεχνική διευθύντρια του Κλάδου Αυτοκινήτων 

Ασφάλιση αυτοκινήτου: 
Υποχρέωση ή πραγματική 
ανάγκη;

Η ασφάλιση αυτοκινήτου δεν αποτελεί πλέον μόνο μια 
τυπική υποχρέωση, αλλά ένα ουσιαστικό ζήτημα για 

κάθε οδηγό. Οι τεχνολογικές εξελίξεις και οι μεταβαλλό-
μενες συνθήκες της καθημερινότητας, ιδιαίτερα την τε-
λευταία δεκαετία, έχουν αναδείξει ακόμη περισσότερο τη 
σημασία της.

Πέρα από την αποφυγή διοικητικών και οικονομικών 
κυρώσεων, η ασφάλιση οχήματος καλύπτει μια πραγματική 
ανάγκη: την προστασία από καθημερινούς και υπαρκτούς 
κινδύνους που μπορεί να επηρεάσουν τόσο τρίτους όσο και 
τους ίδιους τους ασφαλισμένους.

Η ασφαλιστική αγορά καλείται διαρκώς να βελτιώνει 
τα υφιστάμενα προϊόντα της και να δημιουργεί καινοτόμα 
πακέτα, ικανά να ανταποκρίνονται σε ολοένα περισσότερες 
και πιο σύνθετες ασφαλιστικές ανάγκες.

Μία από τις σημαντικότερες πρόσφατες εξελίξεις στην 
ασφάλιση αυτοκινήτου είναι το νέο νομοθετικό πλαίσιο για 
την υποχρεωτική ασφάλιση έναντι φυσικών καταστροφών, 
με ισχύ από τον Ιούνιο του 2025. Η ρύθμιση αυτή ενισχύει 
την προστασία του ασφαλισμένου απέναντι στις συνέπειες 
της κλιματικής αλλαγής, καλύπτοντας κινδύνους όπως η 
δασική πυρκαγιά, η πλημμύρα και ο σεισμός.

Έτσι, η υποχρέωση μετατρέπεται σε ουσιαστική ανάγκη. 
Ο ανταγωνισμός δεν περιορίζεται πλέον στο χαμηλό ασφά-
λιστρο, αλλά αξιολογείται κυρίως με βάση την αξιοπιστία 
των υπηρεσιών, την ποιότητα εξυπηρέτησης και την ταχύ-
τητα καταβολής της αποζημίωσης σε περίπτωση ζημίας.

Παράλληλα, οι τεχνολογικές καινοτομίες επηρεάζουν 
τόσο τις παρεχόμενες υπηρεσίες όσο και τα δίκτυα πωλή-
σεων. Σε μια εποχή όπου τα οχήματα Leasing, Car Sharing 
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ανταποκρίνονται στις σύγχρονες μορφές μετακίνησης.
Ο ανταγωνισμός εξακολουθεί να επηρεάζεται από το 

ασφάλιστρο, ιδιαίτερα σε μια αγορά με υψηλή ευαισθησία 
στην τιμή. Ωστόσο, θεωρούμε ότι η πραγματική διαφορο-
ποίηση κρίνεται ολοένα και περισσότερο στην ποιότητα 
των καλύψεων, στην ταχύτητα αποζημίωσης, στην αξιοπι-
στία της Οδικής Βοήθειας και συνολικά στην εμπειρία του 
ασφαλισμένου. Ένα χαμηλό ασφάλιστρο από μόνο του δεν 
αρκεί εάν δεν συνοδεύεται και από υψηλό επίπεδο υπη-
ρεσιών.

2  Οι εξελίξεις στην κινητικότητα επηρεάζουν άμεσα 
τον ασφαλιστικό κλάδο. Η αύξηση των συμβολαίων 

leasing δημιουργεί νέες ανάγκες τόσο για τους ιδιώτες 
όσο και για τους εταιρικούς στόλους, ενώ η ανάπτυξη των 
ηλεκτρικών οχημάτων απαιτεί διαφορετική προσέγγιση 
στην εκτίμηση κινδύνων και στη διαχείριση ζημιών, λόγω 
της τεχνολογικής τους ιδιαιτερότητας.

Παράλληλα οι υπηρεσίες κοινόχρηστων οχημάτων και 
οι νέες μορφές μικροκινητικότητας οδηγούν σταδιακά σε 
πιο ευέλικτα ασφαλιστικά μοντέλα, τα οποία συνδέονται 
περισσότερο με τη χρήση του οχήματος παρά με την απλή 
κατοχή του.

Οι τεχνολογικές καινοτομίες επηρεάζουν επίσης και τα 
δίκτυα πωλήσεων. Ο ασφαλιστικός διαμεσολαβητής παρα-
μένει καθοριστικός παράγοντας, αλλά πλέον υποστηρίζεται 
από ψηφιακά εργαλεία που επιτρέπουν ταχύτερη εξυπη-
ρέτηση, καλύτερη ανάλυση των αναγκών του πελάτη και 
αποτελεσματικότερη διαχείριση των συμβολαίων. Η προ-
σωπική συμβουλή και η τεχνολογία λειτουργούν συμπλη-
ρωματικά και όχι ανταγωνιστικά.

3 Η ενίσχυση της Oδικής Aσφάλειας αποτελεί βασικό 
στόχο κάθε σύγχρονης ασφαλιστικής εταιρίας. Η καλή 

οδική συμπεριφορά μειώνει τα ατυχήματα, προστατεύει 
τους οδηγούς και συμβάλλει στη συγκράτηση του συνολι-
κού κόστους των ζημιών.

 Στο πλαίσιο αυτό εμείς στην ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ έχουμε 
εισάγει την προσωποποιημένη τιμολόγηση επιβραβεύο-
ντας ουσιαστικά μέσω του ευνοϊκότερου ασφαλίστρου 
οδηγούς με καλή οδηγική συμπεριφορά. Η αξιολόγηση 
του ιστορικού ζημιών, η συνέπεια του ασφαλισμένου και 
η υπεύθυνη οδήγηση αποτελούν σημαντικούς παράγοντες 
στη διαμόρφωση τόσο του ασφαλίστρου όσο και της ασφα-
λιστικής σχέσης.

 Πιστεύουμε ότι στο μέλλον η τεχνολογία θα επιτρέψει 
ακόμη πιο στοχευμένες πρακτικές επιβράβευσης, δίνοντας 
τη δυνατότητα για δικαιότερη τιμολόγηση και μεγαλύτερη 
σύνδεση μεταξύ πραγματικής οδηγικής συμπεριφοράς και 
κόστους ασφάλισης.

4 Μετά την πανδημία παρατηρήθηκε σχετικά απότομη 
επαναφορά της κυκλοφορίας στα προ πανδημίας επί-

πεδα, γεγονός που επηρέασε και τους βασικούς δείκτες του 
κλάδου Αυτοκινήτου. Κατά την περίοδο των περιορισμών η 
συχνότητα των ζημιών είχε μειωθεί αισθητά λόγω της πε-
ριορισμένης μετακίνησης. Με την επάνοδο στην κανονικό-
τητα οι δείκτες αυτοί αυξήθηκαν και μάλιστα σε υψηλότερα 
επίπεδα από τα αναμενόμενα.

Ταυτόχρονα, σημαντική πρόκληση αποτέλεσε η αύξηση 
του μέσου κόστους ζημιών. Οι ανατιμήσεις σε ανταλλακτι-
κά, πρώτες ύλες, εργατοώρες επισκευών και γενικότερα 
το πληθωριστικό περιβάλλον έχουν επηρεάσει το κόστος 
αποκατάστασης ενός ατυχήματος. Επιπλέον, η αυξανόμενη 
τεχνολογική πολυπλοκότητα των σύγχρονων οχημάτων 
καθιστά πολλές επισκευές ακριβότερες.

Για τον λόγο αυτόν, η σωστή τιμολόγηση, η αποτελε-
σματικότερη διαχείριση ζημιών και η στενή συνεργασία με 
αξιόπιστα δίκτυα συνεργατών αποτελούν κρίσιμους παρά-
γοντες για τη διατήρηση της ισορροπίας μεταξύ ανταγωνι-
στικών ασφαλίστρων, υψηλής ποιότητας υπηρεσιών και 
κερδοφορίας.
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ΑΦΙΕΡΩΜΑΑΦΙΕΡΩΜΑ

Πώς αλλάζει τη διαχείριση 
ζημιών στην Ελλάδα
Από την πρώτη δήλωση μέχρι την 
αποζημίωση, η ψηφιοποίηση της 
ζημιάς δεν είναι πλέον θεωρία, αλλά 
πρακτική ανάγκη. Με λύσεις όπως 
το weDAT®, το FastTrackAI®, το 
YouCit και το DeepLink, η DAT Hellas 
δείχνει πώς η τεχνολογία μπορεί να 
φέρει ταχύτερες, πιο αξιόπιστες 
και πιο διαφανείς διαδικασίες προς 
όφελος ασφαλιστικών εταιρειών, 
επισκευαστών και τελικά του ίδιου 
του πελάτη.

Η ασφαλιστική αγορά αυτοκινήτου βρίσκεται πλέον 
μπροστά σε μια βαθιά μεταβολή. Για χρόνια, η δια-

χείριση μιας ζημιάς βασιζόταν σε αποσπασματικές πλη-
ροφορίες, χρονοβόρες επικοινωνίες, πολλαπλά στάδια 
ελέγχου και συχνά σε μια εμπειρία που επιβάρυνε τόσο τις 
εταιρείες όσο και τον ασφαλισμένο. Σήμερα, όμως, η πίε-
ση για ταχύτητα, ακρίβεια, καλύτερο έλεγχο κόστους και 
αποτελεσματικότερη εξυπηρέτηση δεν αφήνει περιθώρια 
για παλαιομοδίτικες τεχνικές. Σε αυτό το νέο περιβάλλον, 
η τεχνολογία δεν λειτουργεί ως συμπληρωματικό εργα-
λείο, αλλά ως ο πυρήνας ενός νέου μοντέλου διαχείρισης 
ζημιών. Η DAT Hellas έχει τοποθετηθεί ακριβώς σε αυτό το 
σημείο της αγοράς, αναπτύσσοντας και ενσωματώνοντας 
λύσεις που μετατρέπουν τη διαδικασία αποζημίωσης από 
μια σύνθετη αλυσίδα ενεργειών σε ένα πιο ευέλικτο, πιο 
τεκμηριωμένο και πιο γρήγορο ψηφιακό οικοσύστημα. 

Η ΖΗΜΙΆ ΩΣ ΨΗΦΙΑΚΉ ΡΟΉ ΚΑΙ ΌΧΙ ΩΣ 
ΑΠΟΣΠΑΣΜΑΤΙΚΉ ΔΙΑΔΙΚΑΣΊΑ
Η μεγάλη αλλαγή δεν βρίσκεται μόνο στην αυτοματοποίηση 
επιμέρους βημάτων, αλλά στη δυνατότητα να αντιμετωπί-
ζεται η ζημιά ως μία ενιαία ψηφιακή ροή από τη γέννησή 
της μέχρι την ολοκλήρωσή της. Το weDAT® αποτελεί δι-

αδικτυακή πλατφόρμα που ενσωματώνει δεδομένα κατα-
σκευαστών, εργοστασιακούς χρόνους, πληροφορίες VIN, 
στοιχεία βαφής και δυνατότητες υπολογισμού του κόστους 
ζημιάς. Στην πράξη, αυτό σημαίνει ότι ασφαλιστικές εται-
ρείες, πραγματογνώμονες και επισκευαστές μπορούν να 
εργάζονται πάνω σε μια κοινή, ενημερωμένη βάση δε-
δομένων, με μεγαλύτερη ακρίβεια και σαφώς λιγότερες 
καθυστερήσεις. Η αξία μιας τέτοιας ενοποίησης είναι στρα-
τηγική, μιας και μειώνει τα λάθη και ενισχύει τη διαφάνεια 
σε κάθε στάδιο της διαχείρισης της ζημιάς.

Αυτό ακριβώς είναι και το σημείο όπου η DAT Hellas 
λειτούργησε ως αρωγός της ασφαλιστικής αγοράς. Δεν 
περιορίστηκε σε έναν ρόλο τεχνικού παρόχου, αλλά συνέ-
βαλε ουσιαστικά στο να γίνουν εφικτά νέα σενάρια ταχείας 
ανάληψης και ολοκλήρωσης της ζημιάς. Όταν η πληροφο-
ρία περνά άμεσα από τον ασφαλισμένο, στο σύστημα, στον 
πραγματογνώμονα, στον επισκευαστή και στην ασφαλιστική 
χωρίς περιττές παρεμβάσεις, τότε ο χρόνος αποζημίωσης 
μπορεί να μειωθεί αισθητά και η ποιότητα της απόφασης να 
βελτιωθεί. Το κρίσιμο εδώ είναι ότι η ταχύτητα δεν έρχεται 
εις βάρος της αξιοπιστίας· έρχεται μέσα από καλύτερη δομή, 
καλύτερα δεδομένα και καλύτερη συνδεσιμότητα. 

Η ΤΕΧΝΗΤΉ ΝΟΗΜΟΣΎΝΗ ΩΣ ΕΠΙΤΑΧΥΝΤΉΣ 
ΤΗΣ ΑΠΟΖΗΜΊΩΣΗΣ
Το δεύτερο μεγάλο βήμα είναι η Τεχνητή Νοημοσύνη. Το 
FastTrackAI® που έχει εξελίξει η DAT Hellas βασίζεται σε 
τεχνολογία που επιτρέπει την εκτίμηση ζημιάς μέσω φω-
τογραφιών, την αναγνώριση VIN από εικόνα, την αναγνώ-
ριση τύπου ζημιάς και την άμεση ενημέρωση για το κόστος 
της. Το σύστημα μπορεί να επεξεργάζεται φωτογραφικό 
υλικό που προέρχεται όχι μόνο από φροντίδα ατυχήματος, 
αλλά ακόμη και από τον ίδιο τον ιδιοκτήτη του οχήματος. 
Το FastTrackAI® ψηφιοποιεί πλήρως τη διαδικασία απο-
ζημίωσης, προσφέροντας έτσι στις ασφαλιστικές και στους 
πραγματογνώμονες περισσότερο χρόνο για πιο σύνθετες 
υποθέσεις, ενώ για τον πελάτη σημαίνει ταχύτερη καταγρα-
φή και πιο συνεπή τεκμηρίωση. Αυτό που είναι δεδομένο 

είναι πως η Τεχνητή Νοημοσύνη δεν έρχεται να αντικατα-
στήσει τον επαγγελματία, αλλά να τον διευκολύνει. Αυτό 
είναι κρίσιμο, ειδικά σε μια αγορά όπου η αξιοπιστία της 
απόφασης είναι εξίσου σημαντική με την ταχύτητα.

YOUCIT ΚΑΙ DEEPLINK: ΌΤΑΝ Ο ΠΕΛΆΤΗΣ 
ΜΠΑΊΝΕΙ ΕΝΕΡΓΆ ΣΤΗ ΔΙΑΔΙΚΑΣΊΑ
Εξίσου σημαντικές είναι οι τεχνολογίες που ενισχύουν 
την απομακρυσμένη επικοινωνία και την ορθή συλλογή 
στοιχείων. Η εφαρμογή YouCit ενσωματώνει δυνατότητα 
video μέσα στην πλατφόρμα κοστολόγησης και διαχείρισης 
ζημιάς, επιτρέποντας την εξ αποστάσεως επικοινωνία με 
τον επισκευαστή ή τον πραγματογνώμονα μέσω κινητού ή 
tablet. Αντίστοιχα, το DeepLink είναι η εφαρμογή που κα-
θοδηγεί τον οδηγό για το πώς πρέπει να φωτογραφίσει το 
όχημα, βελτιώνοντας έτσι την ποιότητα και τη χρηστικότη-
τα των εικόνων που συλλέγονται στην αρχή του φακέλου 
ζημιάς. 

Η διαχείριση ζημιών δεν θα γίνει πραγματικά γρήγορη 
μόνο επειδή υπάρχουν καλύτεροι αλγόριθμοι, αλλά επειδή 
τα δεδομένα συλλέγονται σωστά από την πρώτη στιγμή. Οι 
λύσεις αυτές είναι μηχανισμοί που βελτιώνουν την είσοδο 
της πληροφορίας και κατά συνέπεια τη συνολική ποιότητα 
εξυπηρέτησης του πελάτη. 

ΟΙ ΕΠΙΣΚΕΥΑΣΤΈΣ ΠΡΈΠΕΙ ΝΑ ΕΠΕΝΔΎΣΟΥΝ 
ΓΙΑ ΝΑ ΜΗ ΜΕΊΝΟΥΝ ΠΊΣΩ
Όμως η μετάβαση δεν μπορεί να είναι μονόπλευρη. Αν οι 

ασφαλιστικές εταιρείες υιοθετούν νέα, ευέλικτα σενάρια 
διαχείρισης ζημιών, οι επισκευαστές καλούνται να ακο-
λουθήσουν στον ίδιο ρυθμό. Το μήνυμα είναι σαφές: το 
συνεργείο και το φανοποιείο του αύριο δεν αρκεί να έχουν 
μόνο τεχνική επάρκεια, αλλά πρέπει να διαθέτουν και ψη-
φιακή ετοιμότητα. Αυτό σημαίνει πρόσβαση σε σύγχρο-
νες πλατφόρμες, χρήση εφαρμογών κινητού, δυνατότητα 
ορθής αποτύπωσης ζημιάς, αξιοποίηση εργοστασιακών 
δεδομένων και προσαρμογή σε κοινές ψηφιακές ροές με 
ασφαλιστικές και πραγματογνώμονες. Το weDAT® απευ-
θύνεται ακριβώς σε αυτό το ευρύτερο οικοσύστημα επαγ-
γελματιών του αυτοκινήτου και είναι η λύση για συνεργεία, 
πραγματογνώμονες, αντιπροσωπείες και συνολικά για τον 
κλάδο. 

Η επένδυση αυτή δεν είναι μόνο ζήτημα τεχνολογι-
κού εκσυγχρονισμού. Τουναντίον, είναι επένδυση στη 
βιωσιμότητα του ίδιου του επισκευαστικού κλάδου. Όσο 
οι διαδικασίες αποζημίωσης γίνονται ταχύτερες, πιο δι-
αφανείς και βασίζονται περισσότερο στα δεδομένα τόσο 
όσοι παραμένουν σε παλαιά μοντέλα θα δυσκολεύονται 
να συμβαδίσουν. Αντίθετα, όσοι ενσωματώσουν εγκαί-
ρως τα νέα εργαλεία θα μπορούν να συνεργάζονται πιο 
αποτελεσματικά με τις ασφαλιστικές, να μειώνουν τρι-
βές και να προσφέρουν καλύτερη εμπειρία στον τελικό 
πελάτη. 

ΔΕΔΟΜΈΝΑ, ΙΣΤΟΡΙΚΌ ΟΧΉΜΑΤΟΣ ΚΑΙ 
ΈΛΕΓΧΟΣ ΑΠΆΤΗΣ
Στο τέλος της ημέρας, το μεγάλο διακύβευμα δεν είναι 
μόνο η ταχύτητα. Είναι η ποιότητα της απόφασης. Και εκεί 
ο ρόλος των δεδομένων γίνεται καθοριστικός. Η ανα-
γνώριση οχήματος μέσω VIN, η διασταύρωση τεχνικών 
χαρακτηριστικών, η πρόσβαση σε ιστορικό στοιχείων και 
η δυνατότητα καλύτερου ελέγχου ασυνέπειας ή απάτης 
δημιουργούν ένα νέο επίπεδο ασφάλειας για όλους τους 
εμπλεκομένους. Η DAT Hellas ήδη αξιοποιεί τέτοιες δυ-
νατότητες σε πολλαπλές λύσεις της, μιας και η σωστή αξι-
οποίηση των νέων τεχνολογιών βοηθάει στην καλύτερη 
διαχείριση της ζημιάς, στην καλύτερη συνεργασία ασφαλι-
στικών και επισκευαστών και στην αξιοποίηση ποιοτικών 
βάσεων δεδομένων για το όχημα, το ιστορικό του και τον 
εντοπισμό ύποπτων μοτίβων. 

Εκεί ακριβώς βρίσκεται σήμερα η συμβολή της DAT 
Hellas: στη μετάβαση από το κατακερματισμένο και αργό 
μοντέλο του χθες σε μια συνδεδεμένη, τεκμηριωμένη και 
πελατοκεντρική διαδικασία αποζημίωσης. Και σε μια εποχή 
όπου ο πελάτης δεν ζητά μόνο να αποζημιωθεί, αλλά να 
εξυπηρετηθεί γρήγορα, αξιόπιστα και χωρίς περιττή ταλαι-
πωρία, αυτή η μετάβαση δεν είναι απλώς χρήσιμη. Είναι 
αναγκαία. 
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Μέσα από τις τοποθετήσεις του διευθύνοντος συμ-
βούλου του Ομίλου Πειραιώς, Χρήστου Μεγάλου, και του 
διευθύνοντος συμβούλου της Εθνικής Ασφαλιστικής, 
Δημήτρη Μαζαράκη, αναδείχθηκαν τρεις βασικοί άξονες: 
η εμπιστοσύνη ως θεμέλιο της ασφαλιστικής σχέσης, η 
διαρκής προσαρμογή στις απαιτήσεις της νέας εποχής και 
η καθοριστική συμβολή των ανθρώπων του δικτύου στην 

αναπτυξιακή πορεία της εταιρείας.
Ο κ. Χρήστος Μεγάλου υπογράμμισε τη στρατηγική αξία 

της Εθνικής Ασφαλιστικής για τον Όμιλο Πειραιώς, ενώ 
από την πλευρά του ο κ. Δημήτρης Μαζαράκης συνέδεσε 
τη μακρά ιστορική διαδρομή των 135 ετών με το μέλλον.

Διαβάστε στη συνέχεια τις βαρυσήμαντες ομιλίες του 
Χρήστου Μεγάλου και του Δημήτρη Μαζαράκη.

Δημήτρης Μαζαράκης
Διευθύνων σύμβουλος Εθνικής Ασφαλιστικής 

 Ο Δημήτρης Μαζαράκης, ξεκινώντας την ομιλία του, χαρα-
κτήρισε την εκδήλωση ως μια ιδιαίτερα συμβολική στιγμή, 
καθώς συνδύαζε τη βράβευση των κορυφαίων ασφαλιστι-
κών συμβούλων της προηγούμενης χρονιάς με τον εορτα-
σμό των 135 ετών της Εθνικής Ασφαλιστικής. Όπως ανέ-
φερε, η πορεία της εταιρείας είναι άρρηκτα συνδεδεμένη 

με τη σύγχρονη ελληνική Ιστορία και αποτελεί παράδειγμα 
ενός οργανισμού που καταφέρνει να εξελίσσεται διαρκώς 
χωρίς να χάνει την ταυτότητά του.

 Αναφερόμενος στις τοποθετήσεις που προηγήθηκαν, 
σημείωσε ότι η ιστορία της Εθνικής Ασφαλιστικής αποτελεί 
τη συνάντηση μιας σπουδαίας κληρονομιάς με τη διαρκή 
ανάγκη για αλλαγή και πρόοδο. «Η ιστορία έχει αξία μόνο 
όταν αποτελεί τη βάση για το επόμενο βήμα», τόνισε χαρα-
κτηριστικά, υπογραμμίζοντας ότι αυτή ακριβώς η φιλοσο-
φία επέτρεψε στην εταιρεία να παραμένει πρωταγωνίστρια 
για περισσότερο από έναν αιώνα.

 Ο κ. Μαζαράκης μοιράστηκε στη συνέχεια προσωπικές 
στιγμές από την ανάληψη των καθηκόντων του πριν από 
περίπου δύο χρόνια, περιγράφοντας το αίσθημα υπερη-
φάνειας αλλά και ευθύνης που ένιωσε όταν κλήθηκε να 
ηγηθεί του ιστορικότερου ασφαλιστικού οργανισμού της 
χώρας. Όπως είπε, η πρώτη ημέρα στα κεντρικά γραφεία 
της εταιρείας ήταν μια στιγμή έντονης συγκίνησης, καθώς 

135 χρόνια ηγετικής 
παρουσίας στην ασφαλιστική 
αγορά
Οι βαρυσήμαντες ομιλίες του Χρήστου Μεγάλου 
και του Δημήτρη Μαζαράκη

Ι
σχυρό μήνυμα εμπιστοσύνης για το μέλλον της 
Εθνικής Ασφαλιστικής, τις νέες προοπτικές που 
δημιουργεί η ένταξή της στον Όμιλο Πειραιώς και 
τον κομβικό ρόλο του εταιρικού δικτύου «έστειλε» 
η φετινή εκδήλωση βραβεύσεων του agency της 
εταιρείας, η οποία συνέπεσε με τη συμπλήρωση 

135 ετών από την ίδρυσή της. Ο κ. Δημήτρης Μαζαράκης, διευθύνων σύμβουλος Εθνικής Ασφαλιστικής.
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συνειδητοποίησε το βάρος μιας ιστορίας 135 ετών, αλλά 
και τις προσδοκίες που τη συνοδεύουν.

Ιδιαίτερη έμφαση έδωσε στους ανθρώπους του agency, 
στους οποίους αφιέρωσε μεγάλο μέρος της ομιλίας του. 
Όπως ανέφερε, η βραδιά ανήκε πρωτίστως σε εκείνους 
που βρίσκονται καθημερινά στην πρώτη γραμμή, συνο-
μιλούν με τους πελάτες, κατανοούν τις ανάγκες τους και 
βρίσκονται δίπλα τους στις κρίσιμες στιγμές της ζωής τους. 
Υπογράμμισε ότι οι βραβεύσεις δεν αποτελούν απλώς ανα-
γνώριση παραγωγικών επιδόσεων, αλλά κυρίως αναγνώ-
ριση της προσπάθειας, της επιμονής, της αφοσίωσης και 
της διαρκούς αναζήτησης της αριστείας.

Σε ένα από τα πιο προσωπικά σημεία της ομιλίας του, 
εξήγησε γιατί εξακολουθεί να πιστεύει ακράδαντα στον θε-
σμό του επαγγελματία ασφαλιστικού συμβούλου, έπειτα 
από περισσότερες από τρεις δεκαετίες στον ασφαλιστικό 
κλάδο. Ανακάλεσε μια εμπειρία από τα πρώτα βήματα της 
καριέρας του, όταν ως αναλογιστής κλήθηκε να βγει από 
το γραφείο και να γνωρίσει από κοντά τους ανθρώπους 
των πωλήσεων και τους πελάτες. Όπως είπε, τότε συνει-
δητοποίησε ότι η ασφάλιση δεν ξεκινά από τα προϊόντα ή 
τα τιμολόγια, αλλά από την ανθρώπινη σχέση, τη συμβουλή 
και την εμπιστοσύνη.

Σύμφωνα με τον ίδιο, η πεποίθηση αυτή ενισχύεται ακό-
μη περισσότερο σήμερα, σε μια εποχή ραγδαίων τεχνολο-
γικών εξελίξεων. Η τεχνολογία, όπως τόνισε, μπορεί να 
βελτιώνει τις διαδικασίες και να αναβαθμίζει την εμπειρία 
του πελάτη, δεν μπορεί όμως να υποκαταστήσει την εμπι-
στοσύνη που χτίζεται μέσα από τη σχέση συμβούλου και 
ασφαλισμένου.

Ο κ. Μαζαράκης αναφέρθηκε ακόμη στην πορεία με-
τασχηματισμού της εταιρείας, χαρακτηρίζοντας το 2025 
χρονιά-ορόσημο για την Εθνική Ασφαλιστική. Όπως ση-
μείωσε, ολοκληρώθηκε ο πρώτος κύκλος μετασχηματι-
σμού, πραγματοποιήθηκε η ένταξη στον Όμιλο Πειραιώς 
και καταγράφηκαν ιδιαίτερα θετικά αποτελέσματα. Τα προ 
φόρων κέρδη ανήλθαν στα 48 εκατ. ευρώ, περισσότεροι 
από 100.000 νέοι ασφαλισμένοι επέλεξαν την εταιρεία, 
ενώ το συνολικό πελατολόγιο ξεπέρασε τα 1,9 εκατομμύ-
ρια ασφαλισμένους.

Παράλληλα, αναγνώρισε ότι η τελευταία διετία συνο-
δεύτηκε από σημαντικές αλλαγές, καθώς η διοίκηση ζήτη-
σε μεγαλύτερη πειθαρχία, επαγγελματισμό και προσήλωση 
σε συγκεκριμένους κανόνες λειτουργίας. Ωστόσο, όπως 
υπογράμμισε, η εμπειρία απέδειξε ότι η πειθαρχία και η 
δομή δεν λειτουργούν ως περιορισμός, αλλά ως καταλύ-
της επιτυχίας, επιτρέποντας στο ταλέντο και στις δυνατό-
τητες του δικτύου να αναδειχθούν.

Ιδιαίτερη βαρύτητα έδωσε στο ζήτημα του μέλλοντος 
του agency, επιδιώκοντας να απαντήσει στις ανησυχίες 

που έχουν εκφραστεί για τη θέση του στη νέα εποχή. Ξε-
καθάρισε ότι το εταιρικό δίκτυο αποτελεί και θα συνεχίσει 
να αποτελεί στρατηγικό πυλώνα ανάπτυξης της Εθνικής 
Ασφαλιστικής. Όπως τόνισε, η σχέση εμπιστοσύνης που 
αναπτύσσει ο επαγγελματίας ασφαλιστικός σύμβουλος με 
τον πελάτη του δεν μπορεί να αντικατασταθεί από κανένα 
εναλλακτικό κανάλι διανομής.

Παράλληλα, διαβεβαίωσε ότι η εταιρεία θα συνεχίσει 
να επενδύει στην εκπαίδευση, στην τεχνολογία, στην ανά-
πτυξη στελεχών και στην προσέλκυση νέων επαγγελματι-
ών. Αναφέρθηκε επίσης στην ανάπτυξη του bancassurance 
μέσω της συνεργασίας με τον Όμιλο Πειραιώς, ξεκαθα-
ρίζοντας ότι αυτή δεν έρχεται να ανταγωνιστεί το agency, 
αλλά να ενισχύσει συνολικά τη δυναμική της εταιρείας και 
να δημιουργήσει νέες ευκαιρίες ανάπτυξης.

Ολοκληρώνοντας την ομιλία του, ο κ. Μαζαράκης απέ-
τισε φόρο τιμής στις γενιές ασφαλιστικών συμβούλων, 
διευθυντών, επιθεωρητών και στελεχών που συνέβαλαν 
στη διαμόρφωση της ιστορίας της Εθνικής Ασφαλιστικής, 
ενώ ευχαρίστησε και τις οικογένειες των συνεργατών για 
τη διαρκή στήριξή τους.

Θέτοντας το βλέμμα στο 2031, διατύπωσε το προσωπι-
κό του όραμα για την επόμενη ημέρα: μια Εθνική Ασφαλι-
στική που θα αποτελεί την πρώτη επιλογή κάθε ελληνικής 
οικογένειας και επιχείρησης, με ένα ακόμη ισχυρότερο 
agency και με μια νέα γενιά επαγγελματιών που θα συ-
νεχίσει να χτίζει σχέσεις εμπιστοσύνης με τους πελάτες. 
Κλείνοντας, σημείωσε ότι το μεγαλύτερο ανταγωνιστικό 
πλεονέκτημα της εταιρείας δεν είναι άλλο από τον ισχυρό 
συναισθηματικό δεσμό που ενώνει τους ανθρώπους της, 
επιβεβαιώνοντας ότι, τελικά, οι σπουδαίες εταιρείες χτί-
ζονται πάνω στους ανθρώπους τους.

Χρήστος Μεγάλου
Διευθύνων σύμβουλος Ομίλου Πειραιώς

Με αναφορές στην ιστορική διαδρομή των 135 ετών της 
Εθνικής Ασφαλιστικής, στα διδάγματα του μετασχηματι-
σμού της Τράπεζας Πειραιώς και στο κοινό όραμα των δύο 
οργανισμών για το μέλλον, ο διευθύνων σύμβουλος του 
Ομίλου Πειραιώς, Χρήστος Μεγάλου, απηύθυνε χαιρετισμό 
στην εκδήλωση του εταιρικού δικτύου της Εθνικής Ασφα-
λιστικής. Ο κ. Μεγάλου στάθηκε στη σημασία της εμπιστο-
σύνης, της διαφάνειας και της υπευθυνότητας ως θεμελι-
ωδών αξιών για τη βιώσιμη ανάπτυξη, ενώ υπογράμμισε 
τον καθοριστικό ρόλο της Εθνικής Ασφαλιστικής και του 
δικτύου συνεργατών της στη διαμόρφωση ενός σύγχρονου 
οικοσυστήματος χρηματοοικονομικών υπηρεσιών.

Αρχικά ο κ. Μεγάλου αναφέρθηκε στα 135 χρόνια της 

Εθνικής Ασφαλιστικής, σημειώνοντας ότι «γιορτάζου-
με ένα ορόσημο βαθιά σημαντικό». «Όταν μιλάμε για την 
Εθνική Ασφαλιστική», συνέχισε ο κ. Μεγάλου, «δεν μιλάμε 
απλώς για μια εταιρεία με ηγετική θέση στην αγορά. Μιλά-
με για ανθρώπους, για τους ανθρώπους που τη στήριξαν 
όλα αυτά τα χρόνια, για τους εργαζομένους που τη μεγά-
λωσαν, για τους πελάτες που την εμπιστεύτηκαν και για 
εσάς, τους συνεργάτες της, που εκπροσωπείτε καθημερινά 
την εταιρεία στην αγορά και στέκεστε δίπλα στους πελά-
τες της στις πιο καθοριστικές στιγμές της ζωής τους. Που 
βρεθήκατε δίπλα τους στις δύσκολες ώρες και συνεχίζετε 
να δίνετε πραγματικό νόημα στην έννοια της προστασίας… 
Και θέλω να πω ότι αισθάνομαι πραγματικά υπερήφανος 
που αυτός ο ιστορικός οργανισμός αποτελεί πλέον ανα-
πόσπαστο μέρος του Ομίλου Πειραιώς. Στη συνέχεια ο κ. 
Μεγάλου αναφέρθηκε στον μετασχηματισμό της Πειραιώς 
τα τελευταία χρόνια και στις αρχές που ακολούθησε και 
αποδείχθηκαν καθοριστικές. «Στο πρώτο town hall με τους 

ανθρώπους της τράπεζας, ένα περίπου παρόμοιο gathering 
με 800 υπαλλήλους της Πειραιώς στο Καστρί, διατύπωσα 
τρεις αρχές: υπευθυνότητα, αξιοκρατία και διαφάνεια. Αυ-
τές οι αρχές καθόρισαν τον τρόπο που διοικήσαμε τον ορ-
γανισμό και οικοδομήσαμε εκ νέου σχέσεις εμπιστοσύνης. 
Η διαφάνεια, ιδίως, δεν ήταν για μας επικοινωνιακή στρα-
τηγική. Ήταν στρατηγική επιβίωσης: να μιλάμε ανοιχτά για 
τις προκλήσεις, να αντιμετωπίζουμε τα προβλήματα κατά-
ματα και να χτίζουμε σχέσεις εμπιστοσύνης με όλους τους 
stakeholders μας. Αυτό αποδείχθηκε θεμελιώδες για την 
πορεία του μετασχηματισμού μας. Ένα ακόμα δίδαγμα που 
κουβαλώ από όλα αυτά τα χρόνια: καμία στρατηγική δεν 
πετυχαίνει χωρίς τους κατάλληλους ανθρώπους. Συνηθί-
ζω να λέω ότι “είσαι τόσο καλός όσο η ομάδα σου”, γιατί 
κάθε στρατηγική, στο τέλος, υλοποιείται από ανθρώπους».

Στη συνέχεια τόνισε ότι «οι μεγάλοι μετασχηματισμοί 
δεν χτίζονται με βεβαιότητες. Χτίζονται με αποφασιστικό-
τητα, συνέπεια και ακλόνητη πίστη στον στόχο. Αυτό που 

Ο κ. Χρήστος Μεγάλου, διευθύνων σύμβουλος Ομίλου Πειραιώς.
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μάθαμε στην Πειραιώς είναι ότι οι σπουδαίοι οργανισμοί 
δεν καθορίζονται από τις δυσκολίες που αντιμετωπίζουν. 
Καθορίζονται από τον τρόπο που ανταποκρίνονται σε αυτές. 
Από την ικανότητά τους να εξελίσσονται χωρίς να χάνουν 
την ταυτότητά τους. Να αλλάζουν χωρίς να χάνουν τις αξίες 
τους. Αυτά τα διδάγματα είναι και ένας από τους λόγους για 
τους οποίους πιστεύουμε τόσο βαθιά στις προοπτικές της 
Εθνικής Ασφαλιστικής. Γιατί αναγνωρίζουμε σε αυτήν τα 
χαρακτηριστικά που διακρίνουν κάθε μεγάλο οργανισμό: 
ισχυρή κληρονομιά, σχέσεις εμπιστοσύνης με τους πελάτες 
και τους ανθρώπους που έχουν τη διάθεση και την ικανό-
τητα να εξελίσσονται».

Ακολούθως περιέγραψε το όραμα για το μέλλον, υπο-
γραμμίζοντας ότι είναι «ξεκάθαρο». «Πιστεύουμε ότι οι 
πελάτες δεν σκέφτονται τη ζωή τους μέσα από προϊόντα. 
Δεν σκέφτονται “ένα στεγαστικό δάνειο, ένα ασφαλιστήριο 
συμβόλαιο ή ένα επενδυτικό προϊόν”. Σκέφτονται το σπίτι 
τους, την οικογένειά τους, την αποταμίευσή τους, την επι-
χείρησή τους. Και η δική μας ευθύνη είναι να μπορούμε να 
τους υποστηρίζουμε ουσιαστικά σε κάθε μία από αυτές τις 
στιγμές. Γι’ αυτό επενδύουμε στην τεχνολογία, στην Τε-
χνητή Νοημοσύνη, στις ψηφιακές υπηρεσίες, όχι σαν αυ-
τοσκοπό, αλλά σαν μέσο για να κατανοούμε καλύτερα τους 
πελάτες μας και να τους εξυπηρετούμε πιο αποτελεσματι-
κά. Πιστεύουμε ότι το μέλλον των χρηματοοικονομικών 
υπηρεσιών βρίσκεται στις ολοκληρωμένες λύσεις, στην 
ικανότητα να εξυπηρετείς τον πελάτη σου συνολικά, μέσα 
από μια σχέση εμπιστοσύνης. Και αυτός είναι ένας από τους 
κεντρικούς λόγους για τους οποίους η Εθνική Ασφαλιστική 
είναι τόσο σημαντική για το μέλλον του Ομίλου Πειραιώς. 
Η απόκτησή της δεν ήταν απλώς μια επιχειρηματική συναλ-
λαγή. Ήταν μια στρατηγική επιλογή με μακροπρόθεσμο ορί-
ζοντα, γιατί πιστεύουμε ότι οι δύο οργανισμοί μοιράζονται 
κοινές αξίες: εμπιστοσύνη, υπευθυνότητα, μακροχρόνια 
σχέση με τον πελάτη και διαρκή διάθεση για εξέλιξη. Γιατί 
πιστεύουμε ότι το μέλλον μας δεν βρίσκεται απλώς στη 
διανομή περισσότερων προϊόντων. Βρίσκεται στη δυνατό-
τητα να προσφέρουμε πιο ολοκληρωμένες, πιο προσωπο-
ποιημένες και πιο ουσιαστικές λύσεις στους ανθρώπους 
που μας εμπιστεύονται: τραπεζική, ασφάλιση, διαχείριση 
περιουσιακών στοιχείων, ψηφιακές υπηρεσίες. Ένα οικο-
σύστημα, μια σχέση, μια σχέση εμπιστοσύνης με τον πε-
λάτη. Και σε αυτήν την προσπάθεια η Εθνική Ασφαλιστική 
έχει καθοριστικό ρόλο να διαδραματίσει. Όχι μόνο λόγω 
της ιστορίας της. Όχι μόνο λόγω της ηγετικής της θέσης 
στην αγορά. Αλλά λόγω της τεχνογνωσίας της, της κουλ-
τούρας της και κυρίως των ανθρώπων της». 

Ο κ. Μεγάλου περιέγραψε στη συνέχεια το όραμά του 
για το δίκτυο της Εθνικής Ασφαλιστικής. «Το δίκτυο της 
Εθνικής Ασφαλιστικής δεν είναι απλώς ένα κανάλι διανο-

μής. Είναι ένας από τους σημαντικότερους στρατηγικούς 
πυλώνες, πάνω στους οποίους χτίζουμε το μέλλον της 
ασφαλιστικής δραστηριότητας του ομίλου. Γιατί γνωρίζω 
πολύ καλά ότι η επιτυχία της Εθνικής Ασφαλιστικής χτί-
στηκε μέσα από σχέσεις εμπιστοσύνης που δημιουργήσα-
τε με τους πελάτες σας όλα αυτά τα χρόνια. Μέσα από τις 
συμβουλές που προσφέρατε. Μέσα από την παρουσία σας 
όταν σας χρειάστηκαν περισσότερο. Και αυτό είναι ένα πλε-
ονέκτημα που καμία τεχνολογία και κανένα επιχειρηματικό 
μοντέλο δεν μπορεί να υποκαταστήσει. Γι’ αυτό η δέσμευ-
σή μας απέναντί σας, η δέσμευσή μου, είναι συγκεκριμένη: 
επένδυση στην εκπαίδευση και στα ψηφιακά εργαλεία που 
θα έχετε στα χέρια σας. Αξιοποίηση των δυνατοτήτων των 
συνεργειών ενός ισχυρού χρηματοοικονομικού ομίλου. 
Και νέα προϊόντα, σχεδιασμένα για τις πραγματικές ανά-
γκες των πελατών μας. Κλείνοντας, ας μην ξεχνάμε ότι οι 
σπουδαίοι οργανισμοί δεν ορίζονται μόνο από την ιστορία 
τους. Ορίζονται από την ικανότητά τους να τιμούν το πα-
ρελθόν τους και ταυτόχρονα να διαμορφώνουν το μέλλον 
τους. Είμαι βέβαιος ότι η Εθνική Ασφαλιστική διαθέτει και 
τα δύο: μια μοναδική κληρονομιά 135 ετών και ανθρώπους 
με τη γνώση, το ταλέντο και την αφοσίωση να γράψουν το 
επόμενο κεφάλαιο της ιστορίας της. Εκ μέρους του Ομίλου 
Πειραιώς, σας ευχαριστώ για όσα έχετε προσφέρει μέχρι 
σήμερα και για όσα θα δημιουργήσουμε μαζί τα επόμενα 
χρόνια. Χρόνια πολλά, Εθνική Ασφαλιστική». 

Οι κ.κ. Δημήτρης Μαζαράκης και Χρήστος Μεγάλου.

διαβάστε τα πάντα για την 
ιδιωτική και δημόσια 

ασφάλιση!
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Μ
ε έντονο παλμό, αισιοδοξία και ξε-
κάθαρο βλέμμα στο μέλλον, πραγ-
ματοποιήθηκε η ετήσια εκδήλωση 
προσωπικού της Generali, παρου-
σία περισσότερων από 450 εργα-
ζομένων, που ανέδειξε τη δυναμική 

πορεία της εταιρείας, τη συλλογική δύναμη των ανθρώπων 
της και το μοναδικό αποτύπωμα του οργανισμού. Με οδηγό 
τη στρατηγική «Lifetime Partner 27: Driving Excellence», η 
Generali συνεχίζει να επενδύει σε μια νέα εποχή ανάπτυξης, 
τεχνολογίας και ολοκληρωμένης ασφαλιστικής εμπειρίας, 
ενισχύοντας την κουλτούρα αριστείας που χαρακτηρίζει τη 
λειτουργία και τη φιλοσοφία της.

Και όπως χαρακτηριστικά επισημαίνεται, η Generali 
εισέρχεται σήμερα σε νέο κεφάλαιο ανάπτυξης και μετα-
σχηματισμού στη μακρά της πορεία. Με σαφή στρατηγική 
κατεύθυνση και διαρκή προσανατολισμό στην καινοτομία, 
η εταιρεία επιβεβαιώνει τη φιλοδοξία της να διαμορφώσει 
ενεργά την επόμενη μέρα της Ασφάλισης στην Ελλάδα.

Στο επίκεντρο της διοργάνωσης ήταν το μήνυμα 
«Perform & Transform», το οποίο αποτυπώνει τη στρα-
τηγική επιλογή της εταιρείας να συνδυάζει τη σταθερή και 
ποιοτική ανάπτυξη με τον ουσιαστικό, μετρήσιμο μετα-

σχηματισμό, μέσα από μια διαδρομή που συμπληρώνει 
φέτος 140 χρόνια στην Ελλάδα. Επενδύοντας στους αν-
θρώπους της, η Generali αυξάνει συνεχώς τη δυναμική 
της, αποτελώντας έναν σύγχρονο ασφαλιστικό οργανισμό 
με μακροπρόθεσμο προσανατολισμό και ισχυρό ασφαλι-
στικό DNA. 

Κατά τη διάρκεια της εκδήλωσης, παρουσιάστηκε η 
ισχυρή αναπτυξιακή πορεία της εταιρείας, η οποία κατα-
γράφει αύξηση 12,1% έναντι 5,6% του μέσου όρου της 
ασφαλιστικής αγοράς, επιβεβαιώνοντας τη συνέπεια της 
στρατηγικής της και τη διαρκή έμφαση στην ποιότητα της 
παραγωγής και της εξυπηρέτησης. Παράλληλα, η Generali 
ενίσχυσε περαιτέρω τη θέση της στην ασφαλιστική κατάτα-
ξη, συνεχίζοντας σταθερά την ανοδική της πορεία.

Ο CEO της Generali, κ. Πάνος Δημητρίου, αναφέρθηκε 
στη φιλοσοφία συνεχούς εξέλιξης που διέπει τη λειτουρ-
γία της εταιρείας, υπογραμμίζοντας ότι η Generali παρα-
κολουθεί συστηματικά τις τάσεις, επενδύει με συνέπεια σε 
υποδομές, τεχνολογία και ανθρώπινο δυναμικό, και κινεί-
ται ένα βήμα μπροστά, διαμορφώνοντας τις συνθήκες της 
επόμενης ημέρας για την ασφαλιστική αγορά. «Η δύναμη 
της Generali δεν βρίσκεται μόνο στα αποτελέσματα που 
πετυχαίνει, αλλά σε εμάς τους ανθρώπους της, που κάθε 
μέρα αποδεικνύουμε ότι μπορούμε να εξελισσόμαστε μαζί, 
γιατί έχουμε κοινό όραμα και κοινές αξίες. Όσα έχουμε κα-
ταφέρει μέχρι σήμερα είναι η απόδειξη ότι δεν φοβόμαστε 
την αλλαγή, αλλά τη μετατρέπουμε σε πρόοδο, επισφραγί-
ζοντας με τον πιο σαφή τρόπο ότι η ανάπτυξη της Generali 
δεν είναι η μία στιγμιαία επιτυχία· είναι αποτέλεσμα συνέ-
πειας, συνεργασίας και μιας κουλτούρας που μας ωθεί να 
γινόμαστε συνεχώς καλύτεροι», σημείωσε χαρακτηριστικά, 
δίνοντας το στίγμα ενός οργανισμού που εξελίσσεται διαρ-
κώς, διατηρώντας στο επίκεντρο τον ασφαλισμένο και την 
αξία της ασφάλισης.

Ιδιαίτερη αναφορά έγινε στην ενίσχυση του οικοσυστή-
ματος υπηρεσιών της εταιρείας, μέσα από την εξαγορά του 
Ομίλου της Ευρωκλινικής και την έναρξη λειτουργίας της 
ARISTON, δύο στρατηγικές κινήσεις που αναβαθμίζουν τη 
δυνατότητα της Generali να προσφέρει μια ολοκληρωμένη 
εμπειρία πρόληψης, φροντίδας και ασφάλισης, με επίκε-
ντρο τις πραγματικές ανάγκες του πελάτη. 

«Η επόμενη μέρα της ασφάλισης δεν θα κριθεί μόνο 
στο προϊόν, αλλά στην ικανότητά μας να στεκόμαστε δίπλα 
στον πελάτη με τρόπο άμεσο, ουσιαστικό και προνοητικό», 
ανέφερε χαρακτηριστικά ο κ. Δημητρίου, επισημαίνοντας 
ότι το νέο ανταγωνιστικό πλεονέκτημα της αγοράς είναι η 
συνολική εμπειρία: η ταχύτητα, η αξιοπιστία και η δυνατό-
τητα ουσιαστικής υποστήριξης του πελάτη σε κάθε σημείο 
επαφής με την εταιρεία.

Στο πλαίσιο αυτό, η Generali επιταχύνει τον τεχνολο-
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γικό της μετασχηματισμό, αξιοποιώντας εφαρμογές Τε-
χνητής Νοημοσύνης στις αποζημιώσεις, στην αξιολόγηση 
κινδύνων, στη διαχείριση λειτουργιών και στην υποστήριξη 
της καθημερινής δραστηριότητας, με στόχο την αναβάθμιση 
της εμπειρίας του ασφαλισμένου αλλά και της συνολικής 
λειτουργικής αποτελεσματικότητας. 

Ξεχωριστή έμφαση δόθηκε και στον κομβικό ρόλο 
των δικτύων πωλήσεων στην αναπτυξιακή πορεία της 
εταιρείας. Ο Chief Sales Officer της Generali, κ. Σωτήρης 

Γουγούσης, αναφέρθηκε στη φιλοσοφία του «explosive 
endurance», περιγράφοντας τη σημασία της αντοχής, της 
ευελιξίας και της συνεχούς προσαρμογής σε ένα περιβάλ-
λον που αλλάζει με ολοένα μεγαλύτερη ταχύτητα. Όπως 
σημείωσε: «Η προσέγγιση αυτή εκφράζει ουσιαστικά τον 
τρόπο με τον οποίο λειτουργεί η Generali: με συνέπεια, 
ομαδικότητα, κουλτούρα εξέλιξης και πίστη στη δύναμη 
των ανθρώπων της να προχωρούν μπροστά μαζί, ακόμη 
και στις πιο απαιτητικές συνθήκες. Και εδώ θα πρέπει να 

Γουγούσης Σ.– Chief Sales Officer. Ρήγας Η. – Chief Financial Officer.

προσθέσουμε τη σημαντική συνεισφορά των δικτύων της 
εταιρείας, που αποτελούν βασικό μοχλό ανάπτυξης, εμπι-
στοσύνης και διατήρησης της ποιοτικής σχέσης με τον πε-
λάτη». 

Από την πλευρά του, ο CFO της Generali και interim 
CEO της Ευρωκλινικής, κ. Ηλίας Ρήγας, ανέδειξε τη σημα-
σία της σταθερής στρατηγικής και της διαρκούς επένδυσης 
με μακροπρόθεσμο ορίζοντα, επισημαίνοντας: «Η βιώσιμη 
ανάπτυξη οικοδομείται μέσα από συνέπεια, ισχυρές υποδο-

Από αριστερά: Δημητρίου Π. – διευθύνων σύμβουλος. Γκουζέλη Χρ. - διευθ. Β. Ελλάδος. Μάνου Ε. - Life & Health Manager. 
Κεχρή Κ. - P&C Retail Manager. 

Από αριστερά: Νικολάου Α. - SMEs Manager. Δημητρίου Π. – διευθύνων σύμβουλος. Από αριστερά: Γουγούσης Σ. – Chief Sales Officer. Δημητρίου Π. – διευθύνων σύμβουλος. Λαμπροπούλου Μ. – Chief Marketing 
& Comms. officer . Ρήγας Ε. – Chief Financial Officer. Κορδάτου Ε. – People & Organization Officer. Περάτη Μ.  – Chief 
Operations Officer.

μές και συστηματική δουλειά. Η πραγματική πρόοδος δεν 
είναι αποτέλεσμα συγκυριών, αλλά προϊόν οργανωμένου 
σχεδιασμού, επιχειρησιακής ανθεκτικότητας και διαρκούς 
προσαρμογής στις απαιτήσεις ενός μεταβαλλόμενου πε-
ριβάλλοντος». Παράλληλα, υπογράμμισε τη συνεχή επέν-
δυση της εταιρείας στους ανθρώπους της, μέσα από προ-
γράμματα upskilling, ισχυρή εσωτερική κινητικότητα και 
ουσιαστικές πολιτικές ισότητας και εξέλιξης. 

Κλείνοντας την παρουσίαση, ο κ. Πάνος Δημητρίου 
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σημείωσε ότι η Generali βρίσκεται ακόμη στην αρχή ενός 
μεγάλου κύκλου αλλαγής και επενδύσεων, τονίζοντας 
χαρακτηριστικά: «Δεν έχουμε υλοποιήσει ακόμη ούτε τα 
μισά από όσα οραματιζόμαστε και σχεδιάζουμε για τη συ-
νέχεια».

Η βραδιά ολοκληρώθηκε σε ιδιαίτερα θερμό και γιορ-
τινό κλίμα, με ένα ξεχωριστό πάρτι-έκπληξη και τη συμ-
μετοχή της Νατάσας Θεοδωρίδου, σε μια στιγμή που απο-
τύπωσε τον ενθουσιασμό, την ενέργεια και τη μοναδική 
κουλτούρα που χαρακτηρίζει την εταιρεία. 

Νέοι εργαζόμενοι.

Η Generali κάνει τον απολογισμό μιας χρονιάς 
ισχυρών επιδόσεων και στέλνει ξεκάθαρο μήνυμα για 
την επόμενη ημέρα: Mε στέρεη αναπτυξιακή βάση, 
επενδύσεις σε τεχνολογία, υπηρεσίες υγείας και ισχυρά 
δίκτυα πωλήσεων, επιταχύνει τον μετασχηματισμό της 
ασφαλιστικής εμπειρίας, παραμένοντας σταθερά ένα 
βήμα μπροστά από τις ανάγκες της αγοράς και των 
πελατών της. 



Από αριστερά: Διζικιρίκης Ι., Δημητρίου Π., Θεοδωρίδου Ν., 
Λαμπροπούλου Μ.

Ταξίδι εμπειρίας  
στη Βαρκελώνη

Landor Associates
Via Tortona 37
Milan I-20144
Italy
Tel. +39 02 764517.1
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E
να ξεχωριστό τετραήμερο ταξίδι στη Βαρκελώνη, σχεδιασμένο 
ως εμπειρία γνώσης, πολιτισμού και ουσιαστικής σύνδεσης με 
διαφορετικές εκφάνσεις της ευρωπαϊκής κουλτούρας, προσέ-
φερε η Generali στους συνεργάτες του υβριδικού δικτύου της. 
που διακρίθηκαν για τα υψηλά παραγωγικά τους αποτελέσματα.

Τους συμμετέχοντες συνόδευσαν ο Chief Insurance Officer 
της Generali Hellas, κ. Τάκης Βασιλόπουλος, ο Chief Sales Officer, κ. Σωτήρης 
Γουγούσης, ο διευθυντής Υβριδικού Δικτύου, κ. Νίκος Αγγελόπουλος, καθώς 
και η Chief Marketing & Communications Officer, κ. Μαρία Λαμπροπούλου, επι-
βεβαιώνοντας τη σημασία που αποδίδει η εταιρεία στη διαρκή και ουσιαστική 
παρουσία του οργανισμού δίπλα στο δίκτυά του.

Το πρόγραμμα του ταξιδιού σχεδιάστηκε με στόχο οι συνεργάτες να γνωρί-
σουν σε βάθος την ιστορία, την αρχιτεκτονική, την τέχνη, τη γαστρονομία και τη 
σύγχρονη πολιτισμική ταυτότητα της Ισπανίας. Στην καρδιά αυτής της εμπειρίας 
βρέθηκαν ορισμένα από τα σημαντικότερα τοπόσημα της Βαρκελώνης, όπως 
η Sagrada Família, το Park Güell, η Γοτθική Συνοικία, το Museu Picasso και 
το εμβληματικό Palau de la Música Catalana. Ξεχωριστή στιγμή αποτέλεσε η 
παρακολούθηση της βραδινής λειτουργίας στη Sagrada Família, μια εμπειρία 
ιδιαίτερης πνευματικής και αισθητικής έντασης, όπου οι συμμετέχοντες βίωσαν 
την ατμόσφαιρα του εμβληματικού ναού μέσα από τους φωτισμούς, τις πολυ-
γλωσσικές ψαλμωδίες και τη μοναδική αρχιτεκτονική σύνθεση φωτός και ήχου 
που χαρακτηρίζει το αριστούργημα του Gaudí.

Παράλληλα, μεταξύ άλλων οι 
συμμετέχοντες είχαν την ευκαιρία 
να επισκεφθούν το ιστορικό γήπεδο 
και τους χώρους της FC Barcelona, 
γνωρίζοντας από κοντά ένα από τα 
ισχυρότερα παγκόσμια σύμβολα του 
σύγχρονου αθλητισμού.

«Στο κλείσιμο κάθε τέτοιου τα-
ξιδιού, έχοντας μοιραστεί μαζί σας 
σκέψεις και εμπειρίες, επιβεβαιώ-
νουμε μέσα μας τους λόγους για τους 
οποίους επενδύουμε σε αυτή τη σχέ-
ση διαχρονικά. Αναγνωρίζοντας ότι η 
ανάπτυξη της εταιρείας είναι άρρηκτα 
συνδεδεμένη με τη δική σας εξέλιξη, 
τη δική σας ποιότητα σχέσης με τον 
πελάτη και τη δική σας καθημερινή 
παρουσία στην αγορά, για εμάς στην 
Generali, τα δίκτυά μας αποτελούν 
στρατηγικό πυλώνα ανάπτυξης και 
βασικό stakeholder του οργανισμού», 
δήλωσε μεταξύ άλλων στο τέλος 
της ταξιδιωτικής απόδρασης ο Chief 
Sales Officer της Generali Hellas, κ. 
Σωτήρης Γουγούσης.

Από την πλευρά του, ο διευθυντής 
Υβριδικού Δικτύου της Generali, κ. Νί-
κος Αγγελόπουλος, σημείωσε μεταξύ 
άλλων ότι για «εμάς, η επιτυχία χτίζε-
ται μέσα από σχέσεις εμπιστοσύνης 
και κοινής πορείας και εσείς, οι συ-
νεργάτες μας, είστε εκείνοι που κρα-
τούν καθημερινά ζωντανή και αξιόπι-
στη τη σχέση μας με τους ανθρώπους 
που μας εμπιστεύονται για τη ζωή και 
την ασφάλειά τους». 
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10 «αστέρια» για την 
προώθηση της ασφάλισης

Μ
ε 10 συνολικά βραβεία διακρίθη-
κε η Eurolife FFH στα Promotional 
Marketing Awards 2026, τον θε-
σμό που αναδεικνύει τις καλύτερες 
πρακτικές στον δυναμικό χώρο της 
προώθησης.Όπως επισημαίνεται, 

οι διακρίσεις αυτές ανέδειξαν τον σταθερό προσανατολισμό 
της εταιρείας σε ενέργειες που φέρνουν την ασφάλιση πιο 
κοντά στους καταναλωτές, με προσιτό και κατανοητό τρόπο. 

Τα 3 Gold, 5 Silver και 2 Bronze βραβεία απονεμήθηκαν 
σε καμπάνιες και δράσεις που σχεδιάστηκαν με γνώμονα 
τις σύγχρονες ανάγκες και την καθημερινότητα των αν-
θρώπων, ενίσχυσαν την ουσιαστική σύνδεση της εταιρείας 

μαζί τους και είχαν σημαντικά μετρήσιμα αποτελέσματα. 
Οι προωθητικές ενέργειες της Eurolife FFH που ξε-

χώρισαν κάλυψαν ένα ευρύ φάσμα και αξιοποίησαν δια-
φορετικά promotional σημεία επαφής με το κοινό – από 
experiential δράσεις που συνάντησαν τους καταναλωτές 
εκεί όπου συχνάζουν, digital και social media κανάλια, έως 
direct και influencer marketing. Κοινό στοιχείο όλων ήταν 
η επαφή της εταιρείας με τους καταναλωτές και η δημι-
ουργία εμπειριών που στόχο είχαν να τους μιλήσουν με 
απλό, κατανοητό, αλλά και διασκεδαστικό τρόπο για την 
ασφάλιση.

Πιο συγκεκριμένα, οι ενέργειες που διακρίθηκαν ήταν 
αυτές για το λανσάρισμα του προγράμματος νοσοκομεια-

κής περίθαλψης My Health F1rst, που εστίασε στην αξία 
της πρόληψης και της έγκαιρης φροντίδας της υγείας, οι 
live δράσεις που υλοποιήθηκαν σε τρία μεγάλα εμπορικά 
κέντρα της LAMDA Development –το The Mall Athens και 
το Golden Hall στην Αθήνα, και το Mediterranean Cosmos 
στη Θεσσαλονίκη– και οι ενεργοποιήσεις στα φεστιβάλ 
«Oh My Dog Thessaloniki Pet Festival» και Woof Festival 
για την προώθηση ασφάλισης κατοικιδίου My Happy Pet.

Μάλιστα, σε δύο κατηγορίες –Best in Banking, 
Insurance & Financial Services και Best Use of Direct 
Marketing–, η Eurolife FFH σημείωσε την απόλυτη διάκρι-
ση, αφού απέσπασε το σύνολο των βραβείων (Gold, Silver 
και Bronze).

Αναλυτικά οι διακρίσεις της Eurolife FFH:
Gold 
• Best in Banking, Insurance & Financial Services – Oh 

My Dog Thessaloniki Pet Festival
• Best Use of Social Media – My Health F1rst: Πόσο 

καλά φροντίζεις την υγεία σου;
• Best Use of Direct Marketing – Ασφάλεια υγείας για 

κάθε woof!
Silver 
• Best in Banking, Insurance & Financial Services – 

Ασφάλεια υγείας για κάθε woof!

• Best Launch / Awareness Activation – Ασφάλεια 
υγείας για κάθε woof!

• Best Use of Content – My Health F1rst: Πόσο καλά 
φροντίζεις την υγεία σου;

• Best Use of Direct Marketing – My Health F1rst: 
Πόσο καλά φροντίζεις την υγεία σου;

• Best Use of Influencer Marketing – Fast & Tidy
Bronze 
• Best in Banking, Insurance & Financial Services – Η 

χρονιά που ήρθαμε ακόμα πιο κοντά σου!
• Best Use of Direct Marketing – Oh My Dog 

Thessaloniki Pet Festival
Και όπως επισημαίνεται, για τη Eurolife FFH αξία 

έχει να υποστηρίζει τους ανθρώπους να καταφέρνουν 
περισσότερα καθημερινά. Αυτό το πετυχαίνει μέσα από 
ασφαλιστικά προϊόντα που απαντούν στις πραγματικές 
ανάγκες της καθημερινότητάς τους και που υποστηρίζο-
νται από μια στρατηγική marketing με φρέσκια ματιά και 
στόχο την ουσιαστική σύνδεση με το κοινό. Οι διακρίσεις 
στα Promotional Marketing Awards 2026 αποτελούν μια 
ακόμη αναγνώριση της δέσμευσης της εταιρείας στο να 
καλλιεργεί μια σχέση εμπιστοσύνης με τους καταναλωτές 
και να φέρνει την ασφάλιση πιο κοντά τους, σημειώνει η 
εταιρεία.

Την ίδια ώρα, την έναρξη ενός ακόμη ακαδημαϊκού κύ-
κλου για το ιδιαίτερα επιτυχημένο Advanced Program 

in Management for Insurance Executives ανακοίνωσε η 
Eurolife FFH, τον 15ο κατά σειρά στην Αθήνα. Το πρόγραμμα 
υλοποιείται σταθερά σε συνεργασία με το Τμήμα Διοίκησης 
Επιχειρήσεων του Πανεπιστημίου Πειραιώς και αποτελεί μία 
από τις πιο επιτυχημένες εκπαιδευτικές δράσεις της εται-
ρείας. Με τη συμβολή διακεκριμένων καθηγητών του Προ-
γράμματος Μεταπτυχιακών Σπουδών του Πανεπιστημίου, το 
πρόγραμμα προσφέρει στους συνεργάτες της Eurolife FFH 
πολύτιμες γνώσεις και δεξιότητες για την αποτελεσματική 
διαχείριση των απαιτήσεων του σύγχρονου επιχειρηματικού 
περιβάλλοντος, ενισχύοντας έτσι την επαγγελματική τους 
ανάπτυξη. Η θερμή αποδοχή που έχει λάβει από τους συμ-
μετέχοντες των προηγούμενων κύκλων επιβεβαιώνει τη 
σημασία και την αξία της πρωτοβουλίας αυτής.

Ο 15ος κύκλος του Advanced Program in Management 
for Insurance Executives θα καλύψει τα εξής γνωστικά πε-
δία:

• Στρατηγική Σκέψη και Υλοποίηση Στρατηγικών Απο-

φάσεων
• Μάρκετινγκ και Συμπεριφορά Καταναλωτή
• Ηγεσία και Οργανωσιακή Συμπεριφορά
• Χρηματοοικονομική Ανάλυση και Διαχείριση Χαρτο-

φυλακίου (Financial and Portfolio Management)
• Κατάρτιση και αξιολόγηση επιχειρηματικών σχεδίων 

(Business Plans)
Οι εκπαιδεύσεις ξεκίνησαν τον Ιούνιο και θα ολοκλη-

ρωθούν τον Δεκέμβριο του 2026. 
Οι συμμετέχοντες που θα ολοκληρώσουν με επιτυ-

χία το εκπαιδευτικό πρόγραμμα θα λάβουν πιστοποιητικό 
επάρκειας των γνώσεών τους από το Πανεπιστήμιο Πει-
ραιώς, σε ειδική Τελετή Αποφοίτησης, επιβεβαιώνοντας 
την κατάρτισή τους στα γνωστικά αντικείμενα που παρα-
κολούθησαν.

Μέσα από το Advanced Program in Management for 
Insurance Executives, η εταιρεία, όπως επισημαίνεται, συμ-
βάλλει στην περαιτέρω ενδυνάμωσή τους, προσφέροντάς 
τους γνώσεις και δεξιότητες που αναβαθμίζουν το επαγ-
γελματικό τους αποτύπωμα στην ασφαλιστική αγορά. 

Πρόγραμμα Advanced Program  
in Management for Insurance Executives
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Τ
ο όραμα ανάπτυξης της Interamerican 
και τον καθοριστικό ρόλο των ανθρώπων 
των πωλήσεων στην πορεία της εταιρεί-
ας ανέδειξε ο διευθύνων σύμβουλος της 
Interamerican, Γιάννης Καντώρος, κατά τη 
διάρκεια των βραβεύσεων των συνεργα-

τών πωλήσεων της εταιρείας.
Απευθυνόμενος στους παρευρισκομένους, ο κ. Κα-

ντώρος αναφέρθηκε αρχικά στη διεθνή διάσταση που 

αποκτά πλέον η εταιρεία, καλωσορίζοντας τους περίπου 
δέκα εργαζομένους που στελεχώνουν τα νέα γραφεία της 
Interamerican στο Βουκουρέστι. «Ένα μεγάλο χειροκρότη-
μα για τους Ρουμάνους συναδέλφους μας», τόνισε χαρα-
κτηριστικά, υπογραμμίζοντας τη σημασία της διεύρυνσης 

της παρουσίας της εταιρείας εκτός συνόρων.
Στην ομιλία του, συνέδεσε την πορεία της εταιρείας με 

τον καθημερινό αγώνα των ανθρώπων των πωλήσεων, 
επισημαίνοντας ότι η επιτυχία στον ασφαλιστικό κλάδο 
κερδίζεται καθημερινά μέσα από την εμπιστοσύνη των πε-
λατών.

Ο επικεφαλής της εταιρείας στάθηκε ιδιαίτερα στη ση-
μασία της ιστορικής διαδρομής της Interamerican, τονίζο-
ντας ότι το μέλλον της βασίζεται στις αξίες και το όραμα 
του ιδρυτή της Δημήτρη Κοντομηνά, το οποίο μεταφέρεται 
από γενιά σε γενιά εργαζομένων και συνεργατών, με στόχο 
τη δημιουργία ενός καλύτερου αύριο για τους ασφαλισμέ-
νους.

Αναφερόμενος στα οικονομικά μεγέθη, ο κ. Καντώ-
ρος υπενθύμισε ότι όταν ανέλαβε τη διοίκηση της εται-
ρείας, πριν από περίπου δέκα χρόνια, ο κύκλος εργασιών 
ανερχόταν στα 300 εκατ. ευρώ. Σήμερα, όπως ανέφερε, η 
Interamerican αναμένεται να ξεπεράσει τα 600 εκατ. ευρώ, 
διπλασιάζοντας το μέγεθός της μέσα σε μία δεκαετία.

Παράλληλα, έθεσε έναν ακόμη πιο φιλόδοξο στόχο για 
τα επόμενα χρόνια. Σύμφωνα με τον ίδιο, η εταιρεία φιλο-
δοξεί έως το 2030 να υπερβεί το 1 δισ. ευρώ σε κύκλο 
εργασιών, επιτυγχάνοντας έναν νέο διπλασιασμό του με-
γέθους της και ενισχύοντας περαιτέρω τη θέση της στην 
ελληνική και ευρύτερη περιφερειακή αγορά.

Ο κ. Καντώρος υπενθύμισε επίσης τα σημαντικά βήματα 
εξωστρέφειας που έχουν πραγματοποιηθεί τα τελευταία 
χρόνια, σημειώνοντας ότι μετά την ισχυρή παρουσία της 
εταιρείας σε ολόκληρη την Ελλάδα, ακολούθησε η επέ-
κταση στην Κύπρο το 2017 και πρόσφατα η δημιουργία των 
νέων γραφείων στο Βουκουρέστι, γεγονότα που σηματο-
δοτούν τη νέα αναπτυξιακή πορεία της Interamerican στη 
Νοτιοανατολική Ευρώπη.

Διαβάστε και την ανακοίνωση της εταιρείας

Η INTERAMERICAN ΒΡΑΒΕΎΕΙ ΤΟΥΣ 
ΑΝΘΡΏΠΟΥΣ ΠΟΥ ΔΗΜΙΟΥΡΓΟΎΝ ΤΟ ΑΎΡΙΟ
Η Interamerican βράβευσε τους συνεργάτες που ξεχώ-
ρισαν το 2025, αναγνωρίζοντας τη συμβολή τους στην 
ανάπτυξη της εταιρείας και τη διαμόρφωση της επόμενης 
ημέρας.

Σε  μια ξεχωριστή τελετή αφιερωμένη στους ανθρώ-
πους που αποτελούν κινητήρια δύναμη της ανάπτυξής της, 
ο Όμιλος Interamerican τίμησε τους κορυφαίους συνεργά-
τες των δικτύων πωλήσεων. Η απονομή των Sales Awards 
2025 πραγματοποιήθηκε στο ONASSIS STEGI, φέρνοντας 
στο επίκεντρο τους ανθρώπους που με τη δουλειά, τη συ-
νέπεια και την αφοσίωσή τους συμβάλλουν καθοριστικά 
στην αναπτυξιακή πορεία της εταιρείας.

Με κεντρικό μήνυμα «Create the Legacy», η φετινή δι-

Στόχος το 1 δισ. ευρώ  
έως το 2030
Του ΚΩΝΣΤΑΝΤΊΝΟΥ ΣΠΎΡΟΥ 

Linda Nieuwenhuizen, Chief Commercial Officer του Ομίλου 
Interamerican.

Γιάννης Καντώρος, διευθύνων σύμβουλος του Ομίλου Interamerican.

Σπύρος Οικονόμου, Sales Leader του Ομίλου Interamerican.
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οργάνωση ανέδειξε κάτι περισσότερο από τις παραγωγικές 
επιδόσεις και τα επιχειρηματικά αποτελέσματα. Ανέδειξε 
τη διαδρομή, την καθημερινή προσπάθεια, την εξέλιξη και 
τους ανθρώπους που ξεπερνούν διαρκώς τα όριά τους, 
δημιουργώντας το δικό τους αποτύπωμα στην ιστορία της 

Interamerican.
Σε ένα περιβάλλον που μεταβάλλεται συνεχώς, οι 

άνθρωποι των δικτύων πωλήσεων της Interamerican 
επιβεβαιώνουν καθημερινά τον καθοριστικό τους ρόλο 
στην υλοποίηση της αποστολής της εταιρείας: να βρίσκε-

Από αριστερά: Γιάννης Καντώρος, διευθύνων σύμβουλος του Ομίλου Interamerican, Ηλίας Αποστολόπουλος, ασφαλιστικός 
σύμβουλος που έλαβε το βραβείο «Δημήτρης Κοντομηνάς», Linda Nieuwenhuizen, Chief Commercial Officer του Ομίλου 
Interamerican.

Από αριστερά: Γιάννης Καντώρος, διευθύνων σύμβουλος του Ομίλου Interamerican, Νικόλαος Δανελλάκης, ασφαλιστικός 
σύμβουλος που έλαβε το βραβείο «Αλέξανδρος Ταμπουράς», Linda Nieuwenhuizen, Chief Commercial Officer του Ομίλου 
Interamerican.

ται δίπλα στους ανθρώπους, προσφέροντας λύσεις που 
τους επιτρέπουν να ζουν ασφαλέστερα, περισσότερο και 
καλύτερα.

Σημαντικές στιγμές της βραδιάς αποτέλεσαν οι δύο τι-
μητικές βραβεύσεις της εταιρείας: το βραβείο «Δημήτρης 
Κοντομηνάς» και το βραβείο «Αλέξανδρος Ταμπουράς». 

Το βραβείο «Δημήτρης Κοντομηνάς», που έχει θεσμο-
θετηθεί προς τιμήν του ιδρυτή της Interamerican και απο-
νέμεται σε ασφαλιστικό σύμβουλο για την κατάκτηση της 
πρώτης θέσης στη νέα παραγωγή ασφαλίστρων Ζωής και 
Υγείας, απονεμήθηκε και φέτος στον Ηλία Αποστολόπου-
λο, αναγνωρίζοντας μια διαδρομή που χαρακτηρίζεται από 
σταθερά υψηλές επιδόσεις, επαγγελματισμό και ουσιαστι-
κή προσήλωση στις ανάγκες των ανθρώπων.

Το βραβείο «Αλέξανδρος Ταμπουράς» απονεμήθηκε 
στον Νικόλαο Δανελλάκη, τιμώντας τον επαγγελματισμό, 
το ήθος και την ακεραιότητα με την οποία υπηρετεί το επάγ-
γελμα του ασφαλιστικού συμβούλου.

Η Linda Nieuwenhuizen, Chief Commercial Officer του 
Ομίλου Interamerican, δήλωσε: «Το μήνυμα “Create the 
Legacy” αποτυπώνει τη φιλοσοφία με την οποία προσεγ-
γίζουμε την ανάπτυξη στην Interamerican. Η πραγματική 
επιτυχία δεν αφορά μόνο την επίτευξη στόχων, αλλά την 

ικανότητα να δημιουργούμε διαρκή αξία για τους πελάτες, 
τους συνεργάτες και την κοινωνία. Οι βραβευμένοι συνερ-
γάτες μας αποτελούν πρότυπα επαγγελματισμού και εξέ-
λιξης και συμβάλλουν ουσιαστικά στη διαμόρφωση της 
επόμενης ημέρας της εταιρείας».

Από την πλευρά του, ο Σπύρος Οικονόμου, διευθυντής 
Πωλήσεων του Ομίλου Interamerican, ανέφερε σχετικά: 
«Οι κορυφαίες επιδόσεις είναι πάντα το αποτέλεσμα μα-
κροχρόνιας προσπάθειας, προσήλωσης και ξεκάθαρου 
προσανατολισμού στον πελάτη. Οι συνεργάτες που βρα-
βεύουμε σήμερα αποτελούν σημείο αναφοράς για το ήθος, 
τον επαγγελματισμό τους και την αφοσίωσή τους, συμβάλ-
λοντας ουσιαστικά τόσο στην επιτυχία του δικτύου μας όσο 
και στη διαρκή εξέλιξη της Interamerican».

Η φετινή απονομή των Sales Awards 2025 ανέδειξε 
τη δύναμη που προκύπτει όταν η εμπειρία, η συνέπεια και 
η καθημερινή προσπάθεια συναντούν έναν κοινό στόχο. 
Οι βραβευθέντες συνεργάτες αποτελούν χαρακτηριστικά 
παραδείγματα επαγγελματιών που εξελίσσονται διαρκώς 
και συμβάλλουν ουσιαστικά στην πορεία ανάπτυξης της 
Interamerican. Με το έργο τους ενισχύουν όχι μόνο τα 
αποτελέσματα, αλλά και την κουλτούρα εξέλιξης και συ-
νεργασίας που διαμορφώνει το αύριο της εταιρείας. 
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Μ
ε απόλυτη επιτυχία πραγματο-
ποιήθηκε το ταξίδι επιβράβευσης 
που διοργάνωσε η Allianz για τους 
κορυφαίους συνεργάτες της στη 
Μαδρίτη. Και όπως επισημαίνεται, 
το ταξίδι αυτό αποτέλεσε την ανα-

γνώριση της εξαιρετικής απόδοσής τους στον Διαγωνισμό 
Πωλήσεων του 2025 και επιβεβαίωσε τη δέσμευση της 

Allianz να στηρίζει και να επιβραβεύει τους ανθρώπους της.
Κατά τη διάρκεια της παραμονής τους στη Μαδρίτη, οι 

150 συνεργάτες φιλοξενήθηκαν σε ένα πολυτελές 5* ξε-
νοδοχείο, απολαμβάνοντας την κοσμοπολίτικη ατμόσφαιρα 
και τον πολιτιστικό πλούτο της ισπανικής πρωτεύουσας. 
Το πρόγραμμα περιλάμβανε επισκέψεις σε ιστορικά και 
πολιτιστικά αξιοθέατα, όπως το Museo del Prado, ένα από 
τα σημαντικότερα μουσεία τέχνης παγκοσμίως, με αρι-

στουργήματα των Velázquez, Goya και El Greco. Επιπλέον, 
οι συμμετέχοντες επισκέφθηκαν το μαγευτικό Toledo, τη 
μεσαιωνική πόλη που αποτελεί Μνημείο Παγκόσμιας Κλη-
ρονομιάς της UNESCO, όπου περιηγήθηκαν στα γραφικά 
σοκάκια και γνώρισαν την πλούσια ιστορία της.

Η Allianz, πιστή στη φιλοσοφία της να προσφέρει 
εμπειρίες που ξεπερνούν τις προσδοκίες, σχεδίασε ένα 
ταξίδι με προσοχή στη λεπτομέρεια, προσφέροντας στους 
συνεργάτες εκπλήξεις και δραστηριότητες. 

Η κορύφωση του ταξιδιού πραγματοποιήθηκε στο εντυ-
πωσιακό ballroom του Teatro Real, ενός από τους σημα-
ντικότερους χώρους όπερας και πολιτισμού στην Ευρώ-
πη. Το Teatro Real, που λειτουργεί από τον 19ο αιώνα και 

O κ. Βασίλης Χριστίδης, CEO της Allianz. 

Ο κ. Στέφανος Μαλαχιάς, εμπορικός διευθυντής.

O κ. Λεωνίδας Γαϊτάνος, διευθυντής Δικτύου Πωλήσεων 
Αποκλειστικής Συνεργασίας, Μεσιτών και Εναλλακτικών 
Δικτύων.

O κ. Γιώργος Γκοτζαγεώργης, αναπληρωτής εμπορικός 
διευθυντής.
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βρίσκεται απέναντι από το Βασιλικό Παλάτι, αποτέλεσε το 
ιδανικό σκηνικό για την καθιερωμένη βραδιά βραβεύσεων 
των συνεργατών και το λαμπερό gala dinner. 

Κατά τη διάρκεια της βραδιάς, ο CEO της Allianz, κ. 
Βασίλης Χριστίδης, αναφέρθηκε στη στρατηγική συμφω-
νία με την Εθνική Τράπεζα και την έναρξη μακροχρόνιας 
αποκλειστικής συνεργασίας στο bancassurance. Όπως 
τόνισε: «Στόχος μας δεν είναι μόνο η περαιτέρω ανάπτυ-
ξη της εταιρείας, αλλά και συνολικά η μεγέθυνση της ελ-
ληνικής ασφαλιστικής αγοράς, ώστε να προσεγγίσει τα 
ευρωπαϊκά επίπεδα ασφαλιστικής διείσδυσης, αξιοποιώ-
ντας όλα τα κανάλια που διαθέτει η Allianz, πλέον και το 
bancassurance».

Ο κ. Στέφανος Μαλαχιάς, εμπορικός διευθυντής, υπο-

γράμμισε τη σημασία της συνεργασίας αυτής, σημειώνο-
ντας: «Το φυσικό δίκτυο παραμένει ο βασικός μοχλός ανά-
πτυξης και παραγωγής, ενισχύοντας τη στρατηγική θέση 
της Allianz».

Τους συνεργάτες συνόδευσαν τα στελέχη της Allianz 
κ. Χρήστος Γεωργίου, Chief Insurance Officer, κ. Γιώργος 
Γκοτζαγεώργης, αναπληρωτής εμπορικός διευθυντής, 
κ. Λεωνίδας Γαϊτάνος, διευθυντής Δικτύου Πωλήσεων 
Αποκλειστικής Συνεργασίας, Μεσιτών και Εναλλακτι-
κών Δικτύων, κ. Μάρα Θεοχάρη, Commercial Planning 
& Operations Manager, κ. Ζωή Σταματούκου, Product 
Management Supervisor, καθώς και οι επιθεωρητές Πω-
λήσεων κ. Τζωρτζίνα Κανέλλου, κ. Χρίστος Σφίγγας, κ. 
Στέλλα Χατζηκυριάκου και κ. Κώστας Χρονόπουλος. 

1. Η Διεύθυνση του κ. Τσιώμου Γιώργου. 7. Η Διεύθυνση Πωλήσεων Σ.ΜΑ. Ο.Ε.

3. Η Διεύθυνση του κ. Στασινόπουλου Γιώργου. 9. Η Διεύθυνση Πωλήσεων του κ. Ράπτη Θανάση.

5. Η Διεύθυνση του κ. Διαμαντόπουλου Σταύρου. 11. Η Διεύθυνση Πωλήσεων Βουδούρης Ν. - Παρλαμάς Δ. Ο.Ε.

13. Η Διεύθυνση Πωλήσεων του κ. Καρυώτη Γιώργου.

2. Η Διεύθυνση του κ. Κωτσαρίνη Ιωάννη. 8. Η Διεύθυνση Πωλήσεων Κολοβός Α. Ε.Ε.

4. Η Διεύθυνση του κ. Κούρτη Δημήτρη. 10. Η Διεύθυνση Πωλήσεων Θερμός Ο.Ε.

6. Η Διεύθυνση Πωλήσεων του κ. Τουπή Βασίλη. 12. Η Διεύθυνση Πωλήσεων του κ. Ρούσση Κώστα.

Την οργάνωση και τον συντονισμό του ταξιδιού, ανέ-
λαβε ο κ. Κώστας Χαλκιώτης, προϊστάμενος Marketing & 
Επικοινωνίας της εταιρείας.

Τέλος, όπως επισημαίνεται, με το ταξίδι αυτό, η 
Allianz επιβεβαίωσε για ακόμη μία φορά τη δέσμευσή 
της να επιβραβεύει την αριστεία και να ενισχύει τις δυ-
νατότητες των συνεργατών της για περαιτέρω ανάπτυξη 
και επιτυχία. Το ταξίδι στη Μαδρίτη δεν ήταν απλώς μια 
επιβράβευση, αλλά και μια υπενθύμιση της δύναμης της 
συνεργασίας και της σημασίας της συνεχούς εξέλιξης. 
Με το βλέμμα στραμμένο στο μέλλον και τη δέσμευση 
για συνεχή εξέλιξη, η Allianz ανανεώνει το ραντεβού της 
με τους συνεργάτες της για τον επόμενο προορισμό: τη 
μαγευτική Γαλλική Ριβιέρα. 
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Η 
ERGO Ασφαλιστική διοργάνωσε με 
επιτυχία δύο ξεχωριστές εκδηλώσεις, 
αφιερωμένες στα δίκτυά της, επιβε-
βαιώνοντας τη σταθερά ανοδική της 
πορεία σε μια περίοδο κατά την οποία 
ο ασφαλιστικός κλάδος μεταβάλλεται 

ταχύτερα από ποτέ. Η πρώτη εκδήλωση αφορούσε το Δίκτυο 
Εταιρικών Συνεργατών και η δεύτερη τα Δίκτυα Ανεξάρτη-
των Συνεργατών και Μεσιτών, με κοινό άξονα την ανάδει-
ξη των συνεργατών της εταιρείας και την επιβράβευση της 
προσπάθειας και των επιτευγμάτων τους.

Οι εκδηλώσεις άνοιξαν με την τοποθέτηση του διευθυ-
ντή Τομέα Πωλήσεων, κ. Στάθη Τσαούση, ο οποίος καλω-
σόρισε το κοινό. Με κεντρικό μήνυμα «Μαζί σας, σταθερά 

προς το αύριο», υπογράμμισε ότι η επόμενη ημέρα της 
ERGO διαμορφώνεται μέσα από τη συνεργασία, την εμπι-
στοσύνη και την κοινή προσήλωση σε ένα ενιαίο όραμα, με 
στόχο τη συνεχή αναβάθμιση της αξίας προς τον πελάτη και 
της εμπειρίας των συνεργατών.

Στη συνέχεια, τον λόγο έλαβε ο διευθύνων σύμβουλος 
της ERGO Ασφαλιστικής, κ. Ερρίκος Μοάτσος, ο οποίος 
παρουσίασε την πορεία της εταιρείας και τις στρατηγικές 
προτεραιότητες για το 2026, αναδεικνύοντας τον κομβι-
κό ρόλο της ποιοτικής εξυπηρέτησης ως βασικού πυλώνα 
ανάπτυξης. Όπως ανέφερε, η ERGO στην Ελλάδα κατέγρα-
ψε το 2025 εγγεγραμμένα ασφάλιστρα ύψους 304 εκατ. 
ευρώ, σημειώνοντας αύξηση σχεδόν 11%, με ανάπτυξη σε 
όλους τους κλάδους.

Επενδύει 
δυναμικά  
στο μέλλον με 
επίκεντρο την 

τεχνολογία  
και τον 
άνθρωπο

Βραβεύσεις 
συνεργατών 
σε δύο 
εκδηλώσεις  
για τα δίκτυα 

πωλήσεων

Δημήτρης Σπανός, διευθυντής Τομέα 
Ασφαλιστικών Λειτουργιών Ζωής και 
Υγείας.

Στέφανος Στεφανίδης, διευθυντής του 
Τομέα Ασφαλιστικών Λειτουργιών 
Ασφαλίσεων Ζημιών.

Κωνσταντίνος Χατζησυμεών, 
διευθυντής Τομέα Πληροφοριακών 
Συστημάτων και Διαδικασιών.

Γιώργος Παπαδάκης, διευθυντής 
Πωλήσεων Δικτύου Μεσιτών και 
Εταιρικών Πελατών.

Στάθης Τσαούσης, διευθυντής Τομέα 
Πωλήσεων.

Στέλιος Βουγιουκλίδης, διευθυντής 
Πωλήσεων Δικτύου Ανεξάρτητων 
Συνεργατών.Ο κ. Ερρίκος Μοάτσος, διευθύνων σύμβουλος, ERGO Ασφαλιστική.
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Παράλληλα, διατηρεί ισχυρή κερδοφορία και δείκτη 
φερεγγυότητας στο 150%, ενώ κατέγραψε 66.000 αποζη-
μιώσεις, επιβεβαιώνοντας τον ουσιαστικό της ρόλο δίπλα 
στον πελάτη. Στους δείκτες ικανοποίησης, το Net Promoter 

Score (NPS) των συνεργατών διαμορφώθηκε στο 25%, κα-
ταγράφοντας σημαντική βελτίωση, ενώ ο δείκτης ικανο-
ποίησης πελατών διαμορφώθηκε στο 92%, με 9 στους 10 
πελάτες να δηλώνουν ικανοποιημένοι από τις υπηρεσίες 

Ρέα Θελερίτη, διευθύντρια του 
Τομέα Πελατών και Ψηφιακού 
Μετασχηματισμού.

Από αριστερά προς δεξιά: Στάθης Τσαούσης, διευθυντής Τομέα Πωλήσεων, 
Δημήτρης Σπανός, διευθυντής του Τομέα Ασφαλιστικών Λειτουργιών Ζωής και 
Υγείας, Στέφανος Στεφανίδης, διευθυντής του Τομέα Ασφαλιστικών Λειτουργιών 
Ασφαλίσεων Ζημιών, Κωνσταντίνος Χατζησυμεών, διευθυντής του Τομέα 
Πληροφοριακών Συστημάτων και Διαδικασιών, Ρέα Θελερίτη, διευθύντρια του 
Τομέα Πελατών και Ψηφιακού Μετασχηματισμού.

 Στους Unit Managers, 1η θέση ο Μπιλιάς Μιχαήλ, 2η θέση 
ο Ουζούνογλου Στέλιος, 3η θέση ο Ευθυμιάδης Κοσμάς - Τη 
βράβευση έκανε ο Κυριάκος Μπαφίτης, διευθυντής Ανάληψης 
Κινδύνων Ασφαλίσεων Ζωής & Υγείας.

Στους Agency Managers, 1η θέση ο Συρίγος Ιωάννης, 2η θέση 
ο Κουριδάκης Μιχάλης, 3η θέση ο Οικονομόπουλος Φώτης 
- Τη βράβευση έκανε ο Στάθης Τσαούσης, διευθυντής Τομέα 
Πωλήσεων.

Στους Unit Managers, 1η θέση ο Μπιλιάς Μιχαήλ, 2η θέση 
η Αραπλή Παρασκευή, 3η θέση ο Τραγούδας Ντένις - Τη 
βράβευση έκανε ο Στέφανος Στεφανίδης, διευθυντής Τομέα 
Ασφαλιστικών Λειτουργιών Ασφαλίσεων Ζημιών.

Στους Agency Managers, 1η θέση ο Οικονομόπουλος Φώτης, 
2η θέση ο Τσορμπατσίδης Νικόλαος, 3η θέση ο Συρίγος 
Ιωάννης - Τη βράβευση έκανε ο Δημήτρης Σπανός, διευθυντής 
Τομέα Ασφαλιστικών Λειτουργιών Ασφαλίσεων Ζωής & 
Υγείας.

Χουντάλας Αναστάσιος, ασφαλιστικός πράκτορας - Η 
βράβευση πραγματοποιήθηκε από τον Ερρίκο Μοάτσο, CEO.

Στους Agency Managers, 1η θέση ο Συρίγος Ιωάννης, 2η 
θέση ο Μαρκαντώνης Γεώργιος, 3η θέση ο Οικονομόπουλος 
Φώτης - Τη βράβευση έκανε ο Ερρίκος Μοάτσος, CEO.

Στους Unit Managers 1η θέση ο Συμιανάκης Κωνσταντίνος, 2η 
θέση ο Ουζούνογλου Στέλιος, 3η θέση ο Μπιλιάς Μιχαήλ - Τη 
βράβευση έκανε η Ρέα Θελερίτη, διευθύντρια Τομέα Πελατών 
& Ψηφιακού Μετασχηματισμού.

Στους Ασφαλιστικούς Πράκτορες, 1η θέση η Διοικείν 
Επιχειρείν Α.Ε., 2η θέση η Easy World ΙΚΕ, 3η θέση η 
Μαντέλλου Λυδία - Τη βράβευση έκανε η Ανέλ Μόσχου, 
διευθύντρια Μάρκετινγκ & Ανάπτυξης Προϊόντων.

Στους ασφαλιστικούς πράκτορες, 1η θέση η Μαραβέλια 
Ειρήνη, 2η θέση η Κολοβούρη Βασιλική, 3η θέση η Θολοένου 
Ειρήνη - Η βράβευση πραγματοποιήθηκε από τον Νίκο 
Σπυράτο, διευθυντή Ανάληψης Κινδύνων Ασφαλίσεων 
Ζημιών.

της εταιρείας, την ίδια στιγμή που η πιστοποίηση ως Top 
Employer για το 2025 επιβεβαιώνει το υψηλό επίπεδο των 
πολιτικών ανθρώπινου δυναμικού. Όπως τόνισε, η εταιρεία 
επενδύει δυναμικά στο μέλλον με επίκεντρο την τεχνολο-
γία και τον άνθρωπο, δίνοντας έμφαση στην αναβάθμιση 
της εμπειρίας του πελάτη και στη διεύρυνση του χαρτοφυ-
λακίου της, με την εξυπηρέτηση να αποτελεί σταθερά βα-

σική προτεραιότητα της εταιρείας σε κάθε σημείο επαφής 
με τον πελάτη, αλλά και τον συνεργάτη.

Ακολούθησε πάνελ, το οποίο συντόνισε ο κ. Στάθης 
Τσαούσης, με θέμα «Συζητώντας για την πορεία μας προς 
το αύριο», με τη συμμετοχή υψηλόβαθμων στελεχών της 
εταιρείας, μεταξύ των οποίων, ο κ. Δημήτρης Σπανός, δι-
ευθυντής του Τομέα Ασφαλιστικών Λειτουργιών Ζωής και 
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Υγείας, ο κ. Στέφανος Στεφανίδης, διευθυντής του Τομέα 
Ασφαλιστικών Λειτουργιών Ασφαλίσεων Ζημιών, ο κ. 
Κωνσταντίνος Χατζησυμεών, διευθυντής του Τομέα Πλη-
ροφοριακών Συστημάτων και Διαδικασιών, και η κ. Ρέα 
Θελερίτη, διευθύντρια του Τομέα Πελατών και Ψηφιακού 
Μετασχηματισμού. Η συζήτηση ανέδειξε τη σημασία της 
σύνδεσης της στρατηγικής με την καθημερινή λειτουργία, 
μέσα από εργαλεία, διαδικασίες και λύσεις που υποστηρί-
ζουν ουσιαστικά το έργο των συνεργατών. 

Στην εκδήλωση για το Εταιρικό Δίκτυο, ιδιαίτερη ση-
μασία δόθηκε και στην εκπαίδευση και ανάπτυξη των συ-

νεργατών, καθώς και στη συνεχή ενίσχυση του δικτύου με 
νέα μέλη, με στόχο τη δημιουργία ισχυρών ομάδων και τη 
διαρκή εξέλιξη. Ξεχωριστή θέση στη βραδιά είχαν οι βρα-
βεύσεις των συνεργατών, τις οποίες παρουσίασε για πρώ-
τη φορά από τότε που ανέλαβε τα καθήκοντά του ο νέος 
διευθυντής Πωλήσεων του Εταιρικού Δικτύου, κ. Βασίλης 
Αντύπας.

Φέτος, εκτός από τις βασικές κατηγορίες, προστέθηκαν 
και τρεις ειδικές διακρίσεις, το Βραβείο Καινοτομίας, το 
Βραβείο Στελέχωσης και το Βραβείο Διασταυρούμενων 
Πωλήσεων, οι οποίες αποτυπώνουν με σαφήνεια τις στρα-

Καλτάκης Γιώργος-Παράσχος, νέος 
ασφαλιστικός πρακτόρας - Τη βράβευση 
έκανε ο Ερρίκος Μοάτσος, CEO.

Νέας Παραγωγής Ατομικών. 
BE INSURANCE AGENTS & 
COORDINATORS Α.Ε., EVOLVE 
INSURANCE, OPEN INSURANCE 
AGENTS ΙΚΕ - Το βραβείο απένειμε 
ο Κυριάκος Μπαφίτης, διευθυντής 
Ανάληψης Κινδύνων Ασφαλίσεων 
Ζωής & Υγείας.

Αύξησης Χαρτοφυλακίου Λοιπών 
Κλάδων Γενικών Ασφαλίσεων V2. 
ZIA Insurance, ΔΡΟΣΟΥ ΔΟΜΙΝΙΚΗ, 
ΠΑΠΑΘΑΝΑΣΟΠΟΥΛΟΣ ΣΩΤΗΡΙΟΣ Ε.Ε. 
- Το βραβείο απένειμε ο Κωνσταντίνος 
Χατζησυμεών, διευθυντής Τομέα 
Πληροφοριακών Συστημάτων & 
Διαδικασιών.

Ανάπτυξης Συνεργασίας. ΑΣΦΑΛΕΙΕΣ 
ΚΑΛΛΙΜΑΝΗ, ΕΛΥΖΕ Α.Ε., 
ΜΠΑΛΟΔΗΜΟΣ ΚΥΠΑΡΙΣΣΗΣ - 
ΒΑΣΙΛΕΙΟΣ - Τη βράβευση έκανε ο 
Στάθης Τσαούσης, διευθυντής Τομέα 
Πωλήσεων.

Κατσιφαράκης Στέφανος, ασφαλιστικός 
πράκτορας | Παπαδεράκης Αλέξανδρος, 
Unit Manager | Κουριδάκης Μιχάλης 
ΜΙΚΕ - Η βράβευση πραγματοποιήθηκε 
από τον Ερρίκο Μοάτσο, CEO.

Μπιλιάς Μιχαήλ, Unit Manager - 
Τη βράβευση έκανε ο Στέφανος 
Στεφανίδης, διευθυντής Τομέα 
Ασφαλιστικών Λειτουργιών 
Ασφαλίσεων Ζημιών.

Μαραβέλια Ειρήνη, ασφαλιστικός 
πράκτορας - Τη βράβευση έκανε 
ο Μάκης Καραμπόλης, διευθυντής 
Ανάπτυξης Εργασιών Ομαδικών 
Ασφαλίσεων.

1ος Αgency Μanager-Γενικών. Συρίγος 
Ιωάννης, Agency Manager - Τη 
βράβευση έκανε ο Στάθης Τσαούσης, 
διευθυντής Τομέα Πωλήσεων.

Νέας Παραγωγής Ομαδικών. F.I. 
LEADERS ΙΚΕ , MEGA BROKERS 
ΠΡΑΚΤΟΡΕΙΑΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ & 
3P INSURANCE AGENTS Α.Ε. - Το 
βραβείο απένειμε η Νίκη Τρομπούκη, 
διευθύντρια Τομέα Στρατηγικής και 
Διακυβέρνησης.

Τιμητική Διάκριση Διαχρονικής 
Συνεργασίας και Καλού Αποτελέσματος. 
COSMOS UNION AGENCY, LANCA ΙΚΕ, 
SOFOS INSURANCE AGENCY Α.Ε., 
ΚΑΤΣΑΡΟΥ ΠΗΝΕΛΟΠΗ, ΝΤΟΙΜΑΣ ΝΙΚ. 
ΙΩΑΝΝΗΣ Ε.Ε., ΠΑΠΑΘΑΝΑΣΟΠΟΥΛΟΣ 
ΣΩΤΗΡΗΣ & ΣΙΑ E.E. - Το βραβείο 
απένειμε ο Ερρίκος Μοάτσος, CEO.

1ος Αgency Μanager-Περιοδικών 
καταβολών. Οικονομόπουλος Φώτης, 
Agency Manager - Τη βράβευση 
έκανε ο Δημήτρης Σπανός, διευθυντής 
Τομέα Ασφαλιστικών Λειτουργιών 
Ασφαλίσεων Ζωής & Υγείας. 

1ος Αgency Μanager-Αποταμιευτικά.
Συρίγος Ιωάννης, Agency Manager - Τη 
βράβευση έκανε ο Ερρίκος Μοάτσος, 
CEO.

Συμιανάκης Κωνσταντίνος, Unit 
Manager - Τη βράβευση έκανε η Ρέα 
Θελερίτη, διευθύντρια Τομέα Πελατών 
& Ψηφιακού Μετασχηματισμού.

Μπιλιάς Μιχαήλ, Unit Manager - Τη 
βράβευση έκανε ο Κυριάκος Μπαφίτης, 
διευθυντής Ανάληψης Κινδύνων 
Ασφαλίσεων Ζωής & Υγείας.

Στην 1η θέση ο Καλτάκης Γιώργος-
Παράσχος, 2η θέση ο Κουριδάκης 
Δημήτριος, 3η θέση ο Ραπτίδης 
Ιωάννης - Τη βράβευση έκανε ο Ερρίκος 
Μοάτσος, CEO.

Γκαναβία Αντιγόνη, Unit Manager 
| Οικονομόπουλος Φώτης, 
Agency Manager - Η βράβευση 
πραγματοποιήθηκε από τον Ερρίκο 
Μοάτσο, CEO.

Διοικείν Επιχειρείν Α.Ε., ασφαλιστικός 
πράκτορας - Τη βράβευση έκανε η Ανέλ 
Μόσχου, διευθύντρια Μάρκετινγκ & 
Ανάπτυξης Προϊόντων.

Μαραβέλια Ειρήνη, ασφαλιστικός 
πράκτορας - Τη βράβευση έκανε Νίκος 
Σπυράτος, διευθυντής Ανάληψης 
Κινδύνων Ασφαλίσεων Ζημιών.
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τηγικές προτεραιότητες της εταιρείας για την ανάπτυξη και 
ενίσχυση του δικτύου της.

Αντίστοιχα, οι βραβεύσεις στα Δίκτυα Μεσιτών και Ανε-

ξάρτητων Συνεργατών πραγματοποιήθηκαν από τους αρ-
μόδιους διευθυντές Πωλήσεων, τον κ. Γιώργο Παπαδάκη 
και τον κ. Στέλιο Βουγιουκλίδη. 

Βραβείο Αποδοτικής Συνεργασίας. 
AGORA Insurance Brokers, GLOBALIS 
A.E., HOWDEN Ελλάδος A.E. - Το 
βραβείο απένειμε ο Στάθης Τσαούσης, 
διευθυντής Τομέα Πωλήσεων.

Βραβείο Εύρους Συνεργασίας.
AGORA Insurance Brokers, HOWDEN 
Ελλάδος A.E., NAK Insurance 
Brokers - Το βραβείο απένειμε ο 
Στέφανος Στεφανίδης, διευθυντής 
Τομέα Ασφαλιστικών Λειτουργιών 
Ασφαλίσεων Ζημιών. 

Αύξησης Χαρτοφυλακίου Κλάδου Αυτοκινήτου. BROKERS 
UNION A.E./ΟΜ, ΜΑΛΑΜΑ Χ. ΚΑΙ ΣΙΑ Ε.Ε./ΟΜ, 3P 
INSURANCE AGENTS Α.Ε./ΟΜ - Τη βράβευση έκανε η 
Ρέα Θελερίτη, διευθύντρια Τομέα Πελατών & Ψηφιακού 
Μετασχηματισμού.

Βραβείο Αύξησης Χαρτοφυλακίου Ασφαλίσεων Ζωής 
και Υγείας. ΜΠΟΥΖΙΝΕΚΗ ΑΙΚΑΤΕΡΙΝΗ & ΣΙΑ Ε.Ε., 
ΣΤΑΘΟΥΔΑΚΗΣ Κ. & ΣΙΑ Ε.Ε., ΝΕΤ INSURANCE S.A. - Τη 
βράβευση έκανε ο Δημήτρης Σπανός, διευθυντής Τομέα 
Ασφαλιστικών Λειτουργιών Ασφαλίσεων Ζωής & Υγείας.

Αύξησης Χαρτοφυλακίου Αυτοκινήτου. 
BROKINS ΠΡΑΚΤΟΡΕΣ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ, 
ΝΙΚΟΛΑΪΔΗΣ ΝΙΚΟΛΑΟΣ, ΤΑΣΣΗΣ 
ΑΝΑΣΤΑΣΙΟΣ - Τη βράβευση έκανε 
ο Στέφανος Στεφανίδης, διευθυντής 
Τομέα Ασφαλιστικών Λειτουργιών 
Ασφαλίσεων Ζημιών.

Αύξησης Χαρτοφυλακίου Λοιπών 
Κλάδων Γενικών Ασφαλίσεων. F.I. 
LEADERS/OM, MEGA BROKERS/
ΟΜ, NN ΠΡΑΚΤΟΡΕΙΑΚΗ/ΟΜ - Τη 
βράβευση έκανε ο Δήμος Πολυμενίδης, 
διευθυντής Τομέα Χρηματοοικονομικών 
& Διοικητικών Λειτουργιών.

Βραβείο Αποτελεσματικής Συνεργασίας. 
GLOBALIS A.E., ΚΡΟΜΑΡ Μεσίτες 
Ασφαλειών, ΠΕΝΚΟ Α.Ε. - Το 
βραβείο απένειμε ο Δημήτρης Σπανός, 
διευθυντής Τομέα Ασφαλιστικών 
Λειτουργιών Ασφαλίσεων Ζωής & 
Υγείας.

Βραβείο Δυναμικής Ανάπτυξης. 
EZURIAA Α.Ε., NEW AGENCIES 
Ε.Ε., ΚΡΟΜΑΡ Μεσίτες Ασφαλειών, 
ΞΗΡΟΓΙΑΝΝΟΠΟΥΛΟΣ ΙΚΕ, 
ΠΑΠΑΔΑΚΗΣ Α.Ε. - Το βραβείο 
απένειμε ο Ερρίκος Μοάτσος, CEO.
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Μ
ε τη συμμετοχή περισσότερων από 
450 στελεχών από την Ελλάδα και 
το εξωτερικό oλοκληρώθηκε η 
26η Συνάντηση Ασφαλιστών και 
Αντασφαλιστών της ΕΑΕΕ στην 
Ύδρα, που διοργανώνει η Ένωση 

Ασφαλιστικών Εταιριών Ελλάδος, υπό την αιγίδα του Δή-
μου Ύδρας. Το Insurance & Reinsurance Meeting αποτελεί 
πλέον έναν διαχρονικό θεσμό και η φετινή διοργάνωση πε-
ριλάμβανε συζητήσεις υψηλού επιπέδου με τη συμμετοχή 
σημαντικών εκπροσώπων της διεθνούς και ελληνικής 
ασφαλιστικής και αντασφαλιστικής αγοράς. Την Πέμπτη 
21 Μαΐου, στο Συνεδριακό Κέντρο της Μητρόπολης Ύδρας, 
πραγματοποιήθηκαν οι εναρκτήριες ομιλίες του προέδρου 
της ΕΑΕΕ, κ. Αλέξανδρου Σαρρηγεωργίου, και της γενικής 

γραμματέως Χρηματοπιστωτικού Τομέα και Διαχείρισης 
Ιδιωτικού Χρέους, κ. Θεώνης Αλαμπάση.

Ανοίγοντας τις εργασίες της διοργάνωσης ο πρόεδρος 
της ΕΑΕΕ, Αλέξανδρος Σαρρηγεωργίου, αναφέρθηκε στο 
ασφαλιστικό κενό στην Ελλάδα και στην ανάγκη για άμεσες 
μεταρρυθμίσεις σε τομείς όπως οι φυσικές καταστροφές, η 
Υγεία και συντάξεις. Ο πρόεδρος της ΕΑΕΕ περιέγραψε ένα 
διεθνές περιβάλλον έντονης αβεβαιότητας, με πολέμους, 
γεωπολιτικές εντάσεις, αναταράξεις στις ενεργειακές αγο-
ρές, προβλήματα στις εφοδιαστικές αλυσίδες και αυξημένο 
πληθωρισμό. Όπως υπογράμμισε, η αβεβαιότητα αυξάνει 
το «risk premium» και επηρεάζει συνολικά τις αγορές και 
τις επενδύσεις.

Έδωσε έμφαση στο ζήτημα των φυσικών καταστρο-
φών, σημειώνοντας ότι, πέρα από την κλιματική αλλαγή, ο 

μεγαλύτερος φυσικός κίνδυνος για την Ελλάδα παραμένει 
ο σεισμός. Όπως είπε, μόλις το 18%-19% των κατοικιών 
στη χώρα είναι ασφαλισμένο, όταν σε άλλες χώρες, όπως 
η Ισπανία, τα ποσοστά φτάνουν το 70%-80%.

Ο πρόεδρος της ΕΑΕΕ υπερασπίστηκε τα φορολογικά 
κίνητρα για την ασφάλιση κατοικιών, λέγοντας ότι το κό-
στος των κινήτρων είναι μικρότερο από το κόστος που κα-
λείται να αναλάβει το κράτος μετά από μια μεγάλη φυσική 
καταστροφή. Κάλεσε μάλιστα την κυβέρνηση να συνεχίσει 
προς αυτήν την κατεύθυνση.

Αναφορά έκανε και στην υποχρεωτική ασφάλιση επι-

ρεσίες υγείας, με τις αποζημιώσεις να αυξάνονται κατά πε-
ρίπου 150 εκατ. ευρώ σε σχέση με το προηγούμενο έτος. 
Όπως υποστήριξε, οι Έλληνες παραμένουν υποασφαλισμέ-
νοι, πληρώνοντας τελικά περισσότερα από την τσέπη τους 
σε σχέση με άλλους Ευρωπαίους πολίτες.

Ιδιαίτερα ανήσυχος εμφανίστηκε και για το συνταξι-
οδοτικό, κάνοντας λόγο για το «σιωπηλό πρόβλημα» της 
Ευρώπης. Όπως ανέφερε, η γήρανση του πληθυσμού και η 
έλλειψη επαρκών αποταμιευτικών σχημάτων δημιουργούν 
σοβαρούς κινδύνους για τη βιωσιμότητα των συντάξεων, 
με την Ελλάδα να βρίσκεται στις τελευταίες θέσεις της Ευ-
ρώπης ως προς τη μακροχρόνια αποταμίευση.

Ακολούθησε πάνελ συζήτησης με τίτλο «Insurance & 
Reinsurance at a Turning Point: Strategy and Resilience», 
το οποίο επικεντρώθηκε στις προκλήσεις και τις στρατηγι-
κές προσαρμογής της ασφαλιστικής και αντασφαλιστικής 
αγοράς σε ένα διαρκώς μεταβαλλόμενο διεθνές περιβάλ-
λον. Στη συζήτηση συμμετείχαν οι κ.κ. Mario Baotic, Head 
of International Growth Markets, Howden Re, Marco Dalle 
Vacche, General Manager of MEDI cluster, AIG, Diana Santin, 
Regional Manager MEDI - Country Manager Italy, Lloyd’s 
Europe, και Alfonso Valera, CEO International, Reinsurance 
Solutions, AON. Τη συζήτηση συντόνισε ο κ. William Vidonja, 
Head of Conduct of Business, Insurance Europe.

Την Παρασκευή 22 Μαΐου πραγματοποιήθηκε leader-
ship panel με θέμα «Greek insurance market - Leadership 
Discussion», με τη συμμετοχή κορυφαίων στελεχών της 
ελληνικής ασφαλιστικής αγοράς. Συγκεκριμένα συμμετεί-
χαν οι κ.κ. Δημήτρης Μαζαράκης, CEO της Εθνικής Ασφα-
λιστικής, Ερρίκος Μοάτσος, CEO της ERGO Hellas, και 
Παύλος Κασκαρέλης, CEO της Υδρογείου Ασφαλιστικής 
και Αντασφαλιστικής. Οι ομιλητές συζήτησαν τις εξελίξεις 
στην ελληνική ασφαλιστική αγορά, τις προκλήσεις της επό-
μενης ημέρας και τις προοπτικές ανάπτυξης του κλάδου. 
Τη συζήτηση συντόνισε η γενική διευθύντρια της ΕΑΕΕ, κ. 
Ελίνα Παπασπυροπούλου.

Κεντρικό θέμα αποτέλεσε το ζήτημα των φυσικών κα-
ταστροφών και το ασφαλιστικό κενό που εξακολουθεί να 
χαρακτηρίζει την ελληνική αγορά. Ο Ερρίκος Μοάτσος υπο-
γράμμισε ότι, παρά τη σημαντική αύξηση των ασφαλισμένων 
κατοικιών τα τελευταία δύο χρόνια, η Ελλάδα εξακολουθεί 
να υπολείπεται σημαντικά των ευρωπαϊκών χωρών ως 
προς την ασφαλιστική κάλυψη. Όπως ανέφερε, το ποσοστό 
κάλυψης κατοικιών αυξήθηκε από περίπου 14% σε σχεδόν 
20%, ωστόσο «έχουμε ακόμη πολύ δρόμο μπροστά μας». Τό-
νισε επίσης ότι η κρατική αρωγή δεν μπορεί να αποτελεί τη 
μοναδική λύση απέναντι σε μεγάλες φυσικές καταστροφές, 
επισημαίνοντας την ανάγκη αλλαγής νοοτροπίας και ενίσχυ-
σης της πρόληψης και της ασφαλιστικής συνείδησης.

Από την πλευρά του, ο Παύλος Κασκαρέλης ανέδειξε 

ΕΑΕΕ
Πάνω από 450 στελέχη  
στη συνάντηση ασφαλιστών 
και αντασφαλιστών στην Ύδρα
Επιμέλεια ΚΩΝΣΤΑΝΤΊΝΟΣ ΣΠΎΡΟΥ

Αλέξανδρος Σαρρηγεωργίου, πρόεδρος ΕΑΕΕ

Θεώνη Αλαμπάση, γενική γραμματέας Χρηματοπιστωτικού 
Τομέα και Διαχείρισης Ιδιωτικού Χρέους.

Ελίνα Παπασπυροπούλου, γενική διευθύντρια ΕΑΕΕ.

χειρήσεων έναντι φυσικών καταστροφών, ζητώντας αυ-
στηρή εφαρμογή του μέτρου, ώστε να αποφευχθούν φαι-
νόμενα όπως μετά την κακοκαιρία «Daniel», όπου πολλές 
επιχειρήσεις καταστράφηκαν χωρίς δυνατότητα επανεκ-
κίνησης.

Στο μέτωπο της Υγείας, σημείωσε ότι η ασφαλιστική 
αγορά καταβάλλει πάνω από 1 δισ. ευρώ ετησίως για υπη-
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τη χαμηλή ασφαλιστική διείσδυση στις μικρομεσαίες επι-
χειρήσεις, επισημαίνοντας ότι περίπου 700.000 επιχειρή-
σεις μένουν εκτός του πλαισίου υποχρεωτικής ασφάλισης 
λόγω του υφιστάμενου ορίου τζίρου. Όπως είπε, η Πολιτεία 
θα πρέπει να εξετάσει τη μείωση του ορίου, ενώ παράλ-
ληλα ο ασφαλιστικός κλάδος οφείλει να απλοποιήσει τα 
προϊόντα του και να επενδύσει περισσότερο στην ενημέρω-
ση και εκπαίδευση των πολιτών και της διαμεσολάβησης.

Ιδιαίτερα αιχμηρός εμφανίστηκε ο Δημήτρης Μαζα-
ράκης, ο οποίος εξέφρασε τον προβληματισμό του για το 
γεγονός ότι, παρά τις συνεχείς συζητήσεις επί δεκαετίες, 
πολλά κρίσιμα ζητήματα παραμένουν άλυτα. «Αν είναι 
τόσο ξεκάθαρα τα προβλήματα, γιατί δεν έχει γίνει τίποτα 
τα τελευταία 10 ή 20 χρόνια;», ανέφερε χαρακτηριστικά, 
τονίζοντας ότι τόσο η αγορά όσο και η Πολιτεία πρέπει να 
αναλάβουν μεγαλύτερες πρωτοβουλίες.

Στο μέτωπο της Υγείας, τα στελέχη συμφώνησαν ότι το 
σημερινό μοντέλο παρουσιάζει σοβαρές στρεβλώσεις. Ο 
κ. Μαζαράκης σημείωσε ότι το πρόβλημα δεν περιορίζεται 
στις αυξήσεις ασφαλίστρων, αλλά αφορά συνολικά τη δομή 
και τη λειτουργία του συστήματος υγείας. Υποστήριξε ότι 
απαιτείται μια συνολική εθνική στρατηγική για την Υγεία, με 
έμφαση στην πρόληψη, στη μείωση του κόστους και την κα-
λύτερη συνεργασία δημόσιου και ιδιωτικού τομέα. Στο ίδιο 
πνεύμα, ο κ. Μοάτσος τόνισε ότι ασφαλιστικές εταιρείες και 
ιδιωτικά νοσοκομεία λειτουργούν στην ίδια αλυσίδα υπη-
ρεσιών, χωρίς ωστόσο να υπάρχει το κατάλληλο πλαίσιο 
συνεργασίας που θα εξασφάλιζε καλύτερο έλεγχο του κό-
στους και αποτελεσματικότερη λειτουργία του συστήματος.

Σημαντικό μέρος της συζήτησης αφιερώθηκε και στην 
ασφάλιση αυτοκινήτου. Ο κ. Κασκαρέλης ανέφερε ότι οι 
εντατικοί έλεγχοι για τα ανασφάλιστα οχήματα, η αυστη-

ροποίηση του Κώδικα Οδικής Κυκλοφορίας και η αύξηση 
των ελέγχων αλκοτέστ έχουν ήδη αρχίσει να αποδίδουν, 
καθώς καταγράφεται μείωση των θανατηφόρων τροχαίων 
ατυχημάτων. Παράλληλα, επεσήμανε ότι η Ελλάδα διαθέ-
τει έναν από τους γηραιότερους στόλους οχημάτων στην 
Ευρώπη και ζήτησε πιο γενναία κίνητρα για ανανέωση των 
οχημάτων.

Κλείνοντας τη συζήτηση, οι συμμετέχοντες επιχείρησαν 
να σκιαγραφήσουν την ασφαλιστική αγορά της επόμενης δε-
καετίας. Ο κ. Κασκαρέλης εκτίμησε ότι η Τεχνητή Νοημοσύνη 
και ο ψηφιακός μετασχηματισμός θα αλλάξουν ριζικά τον 
τρόπο λειτουργίας των ασφαλιστικών εταιρειών, βελτιώ-
νοντας σημαντικά την εμπειρία των πελατών. Ο κ. Μοάτσος 
στάθηκε στην ανάγκη προσέλκυσης νέων ανθρώπων στον 
κλάδο, ενώ ο κ. Μαζαράκης έκλεισε με μια χαρακτηριστική 
φράση που αποτύπωσε το γενικό κλίμα της συζήτησης: «Θα 
ήθελα, μετά από δέκα χρόνια, να είμαστε στην ίδια αίθουσα, 
αλλά να μην κάνουμε την ίδια συζήτηση». 

Από αριστερά: Ελίνα Παπασπυροπούλου, γενική διευθύντρια 
ΕΑΕΕ. Δημήτρης Μαζαράκης, CEO, Εθνική Ασφαλιστική. 
Ερρίκος Μοάτσος, CEO, ERGO Hellas.
Παύλος Κασκαρέλης, CEO, Υδρόγειος Ασφαλιστική και 
Αντασφαλιστική.

Από αριστερά: William Vidonja, Head of Conduct of Business, Insurance Europe. Alfonso Valera, CEO International, 
Reinsurance Solutions, AON. Diana Santin, Regional Manager MEDI-Country Manager Italy, Lloyd’s Europe. Mario Baotic, 
Head of International Growth Markets, Howden Re. Marco Dalle Vacche, General Manager of MEDI cluster, AIG.
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Δημιουργήστε 
νέα όρια της αγοράς. 
Βγείτε στον ωκεανό, 
μη μένετε στο «λίγο νερό». 
Διαλέξτε γαλάζιο ωκεανό
και όχι σταγόνα σταγόνα...

Γράφει ο ΕΥΆΓΓΕΛΟΣ Γ. ΣΠΎΡΟΥ 

Π
αρατηρώ ότι όλες οι ασφαλιστικές 
εταιρείες στην Ελλάδα του 2026 
ΕΠΑΝΑΠΡΟΣΔΙΟΡΙΖΟΥΝ τα πάντα 
στις στρατηγικές τους, μετά από έναν 
σκληρό ανταγωνισμό στον δρόμο προς 
την κερδοφόρο ανάπτυξη, που οδήγη-

σε σε έναν «αιματοβαμμένο κόκκινο ωκεανό», όπως 
συνηθίζουν να αποκαλούν αυτό το περιβάλλον οι ανα-
λυτές. Στο Συνέδριο της ΝΝ, με σύνθημα «Πιο γρήγορα, 
πιο ψηλά, πιο δυνατά», η διευθύνουσα σύμβουλος και 
πρόεδρος της ΝΝ, κ. Φιλίππα Μιχάλη, δήλωσε ότι «το 
1 δισ. ευρώ ασφάλιστρα είναι μία νέα αφετηρία για την 
επόμενη κορυφή». Λίγες ημέρες μετά, ο Γιάννης Κα-
ντώρος, διευθύνων σύμβουλος της INTERAMERICAN, 
αναφέρθηκε στη διεθνή διάσταση της εταιρείας, καλω-
σορίζοντας εργαζομένους από άλλες χώρες, Ρουμανία 
και Κύπρο. Λίγους μήνες νωρίτερα, είχε τονίσει ότι «ο 
μετασχηματισμός δεν είναι μόνο ψηφιακός, είναι και 
οργανωτικός». Συνέδεσε την πορεία της εταιρείας με 
τον καθημερινό αγώνα των ανθρώπων των Πωλήσεων, 
υπενθύμισε πως διπλασίασε το μέγεθός της και πως 
έως το 2030 φιλοδοξεί να ξεπεράσει το 1 δισ. ευρώ. 
Με σαφές μήνυμα για τον κομβικό ρόλο του Agency στη 
μελλοντική ανάπτυξη της ΕΘΝΙΚΗΣ Ασφαλιστικής μίλη-
σαν στο συνέδριό τους (15.6.2026) ο επικεφαλής του 
Ομίλου Πειραιώς, κ. Χρ. Μεγάλου, και ο Δ. Μαζαράκης, 
διευθύνων σύμβουλος της ΕΘΝΙΚΗΣ Ασφαλιστικής. «Η 

ΕΘΝΙΚΗ είναι στρατηγική επιλογή με μακροπρόθεσμο 
ορίζοντα», είπε ο κ. Μεγάλου, υπογραμμίζοντας ότι οι 
δύο όμιλοι ασφαλειών και τράπεζας μοιράζονται κοινές 
αξίες, όπως η εμπιστοσύνη, η υπευθυνότητα και η μακρο-
χρόνια σχέση με τον πελάτη… «Το δίκτυο της ΕΘΝΙΚΗΣ 
είναι από τους σημαντικότερους πυλώνες, πάνω στους 
οποίους χτίζουμε το μέλλον της ασφαλιστικής δραστη-
ριότητας του ομίλου». Για πολλά χρόνια, ο Αλέξανδρος 
Σαρρηγεωργίου μιλά για κενό προστασίας που πρέπει να 
καλυφθεί. Η ιστορία της EUROLIFE είναι μία απόδειξη 
του πώς γίνεται αυτό και πώς από το κενό πάμε στην 
κάλυψη. 

Περίπου τα ίδια ελπιδοφόρα μηνύματα έρχονται από 
τον διευθύνοντα σύμβουλο της Generali, κ. Π. Δημη-
τρίου, που υποστηρίζει ότι η αναζήτηση της αριστείας 
δεν είναι προορισμός, αλλά διαδικασία βελτίωσης και 
προσήλωσης στον στόχο. Στην κορυφή στοχεύει και ο 
Βασίλης Χρηστίδης με την ALLIANZ, μετά τη συμφωνία 
με την Εθνική Τράπεζα, και μάλιστα ευελπιστεί ότι μαζί 
με την ανάπτυξη της ALLIANZ θα γίνει και μεγέθυνση 
της ελληνικής ασφαλιστικής αγοράς. Όλοι στην Ελλά-
δα μιλάνε για «τολμηρούς καινούργιους δρόμους, που 
οδηγούν στην επιβίωση και στο μέλλον και σε πολλά 
δισ. παραγωγή». 

Είναι αισιόδοξα τα όσα συμβαίνουν γύρω μας 
στην ERGO, στην GROUPAMA, στην ΥΔΡΟΓΕΙΟ, στην 
INTERASCO, στη SYNDEA, στην ΑΤΛΑΝΤΙΚΗ ΕΝΩΣΗ, 
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στην ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ, στην HDI, στην HELLAS DIRECT, 
στη ΔΥΝΑΜΗ, στην ARAG, που όλοι θέλουν να προσαρμο-
στούν στα νέα δεδομένα, οδηγώντας σε μία επαναδόμηση. 
Όλοι ψάχνουν συνταγές για καινοτομίες και για να γίνουν 
«καλύτερες εταιρείες» πρέπει να αλλάξουν τα όρια που κι-
νούνται, να βρουν νέες αγορές, να χρησιμοποιήσουν νέες 
τεχνολογίες, να βρουν νέους πελάτες, νέους ωκεανούς, να 
ταξιδεύσουν έξω από τους γνωστούς χώρους, να δώσουν 
νέες αξίες σε καλές τιμές, να φτιάξουν αναγνωρίσιμο όνο-
μα, να κερδίσουν η εταιρεία, οι αγοραστές και το κοινωνικό 
σύνολο. Στο 2026 οι άνθρωποι της αγοράς «πνίγονται» στα 
θολά νερά μιας υπανάπτυξης και θέλουν μια πρόοδο του 
κλάδου.

Οι προτάσεις μου μέσω αυτού του άρθρου για εταιρείες 
και διαμεσολαβητές συνοψίζονται στις εξής:

1 Προσπαθήστε να είστε διαφορετικοί από τους άλ-
λους.

2 Μη μένετε στάσιμοι σε υπάρχουσες αγορές, ακολου-
θώντας ή πολεμώντας ανταγωνιστές. Οι αντιγραφείς 

έρχονται δεύτεροι, μοιάζουν με τους ανταγωνιστές και 
χάνονται. Όταν κάνετε ό,τι και οι άλλοι, θα χάνετε χρόνο 
σε πολέμους τιμών ή θα μεγαλώνετε το κόστος σας σε δια-
φήμιση ή διαφοροποίηση. Δεν θα πάτε μακριά σε ωκεανούς 
καθαρούς.

3 Μη χάνετε χρόνο προσπαθώντας να ξεπεράσετε τους 
άλλους. Αδιαφορείτε. Φύγετε από τον κύκλο τους. 

Ασχοληθείτε με κάτι δικό σας και με τους πελάτες σας. 
Κάντε σωστά την ασφάλιση και καλυτερεύστε τη σχέση με 
τους πελάτες σας.

4 Δημιουργήστε ελκυστική ζήτηση για σας, με προσθήκες 
αξίας σε σας και με νέους χώρους για ανακάλυψη. Μην 

κοιτάτε συνέχεια τι κάνουν οι άλλοι, αλλά δημιουργείτε νέα 
ζήτηση με χαμηλό κόστος. Βρείτε συγγενείς κλάδους να 
αναπτυχθείτε και εκεί. Εξετάστε συμπληρωματικά προϊό-
ντα.

5 Επικεντρωθείτε σε ένα σημείο δυνατό, που δίνει αξία, 
με καλή στρατηγική διαφοροποίηση και ακαταμάχητο 

σλόγκαν. Μη μένετε σε αριθμούς. Επικεντρωθείτε στη γε-
νική εικόνα σας. Μη μένετε σε λεπτομέρειες. 

6 Τα προϊόντα ασφάλισης να απευθύνονται και στο συ-
ναίσθημα και στη λογική του αγοραστή. Θέλουν προσο-

χή και τα δύο. Κάποιες φορές δεν χρειάζονται και τα δύο, 
π.χ. οι ευγένειες, οι συναισθηματικές αναφορές, οι φιλικές 
σχέσεις, οι συγγενικοί δεσμοί ΔΕΝ χρειάζονται στη διατή-
ρηση ενός συμβολαίου, όταν η εταιρεία ΔΕΝ πληρώνει στις 
αποζημιώσεις. Η λογική καλών αποζημιώσεων και απο-
δόσεων ΥΠΕΡΤΕΡΟΥΝ από τα πολλά λόγια και ίσως αύριο 
θα κυριαρχούν. Η αποζημίωση δίνει αξία σε εταιρείες και 
διαμεσολαβητές. Οι ευέλικτοι όροι πληρωμής και η άμεση 
ανταπόκριση δίνουν υπεροχή. 

7 Προχωρήστε πέρα από την υπάρχουσα ζήτηση και 
ανακαλύψτε τους μη πελάτες σας, αυτούς που αγορά-

ζουν ελάχιστα, αυτούς που σας αρνούνται και αυτούς που 
είναι τελείως άγνωστοι. Δημιουργήστε νέα όρια αυτού 
που λέμε «ασφαλιστική αγορά». Οι υποψήφιοι πελάτες 
που σας αναλογούν είναι λίγοι μέσα στον μεγάλο αντα-
γωνισμό όλων και μοιάζει με το να θέλετε να ξεδιψάσετε 
«σταγόνα σταγόνα», ενώ στα νέα όρια αγοράς υπάρχει 
πολύ νερό να πιείτε.

Οι μελλοντικοί πελάτες είναι «άγνωστοι» σήμερα σε 
όλους και σε όλες τις εταιρείες που οραματίζονται μεγάλες 
παραγωγές και πελατολόγια. Επιδιώξτε από τώρα το με-
ρίδιό σας, βγαίνοντας από την «τρύπα» του σήμερα. Όμως, 
πρέπει να οργανωθείτε για να έχετε κέρδη. Επανεξετάστε 
τα πάντα: πελάτες, κόστος, τιμή. Κυρίως ψάξτε τι χρησιμό-
τητα έχει ή θα έχει το προϊόν σας για τον αγοραστή. Ψάξτε 
την τιμή-στόχο. Συζητήστε με στελέχη και εργαζομένους 
για τις αλλαγές και πείστε τους να συνεργαστούν. Δώστε 
τους κίνητρα για αλλαγές. Υπενθυμίστε σε όλους ότι η υπε-
ροχή δεν είναι κάτι που μένει διαρκώς, εάν δεν προσπαθείς 
και δεν καινοτομείς. Αποφύγετε να έχετε πελάτες μιας χρή-
σεως. Όλοι είναι συνεργάτες-συνοδοιπόροι. 

Εταιρείες και διαμεσολαβητές οφείλουν να γίνουν 
ελκυστικοί στους πελάτες και με νοοτροπία προσφοράς 
αγαθών όπου όλοι είναι κερδισμένοι: εταιρεία, αγοραστές, 
κοινωνικό σύνολο, διαμεσολαβητές, θεσμός ασφαλίσεων.

Εγκαταλείψτε σιγά σιγά ό,τι σας κρατά χαμηλά και ρίξτε 
την προσοχή και σε αυτό που ΔΕΝ έχετε σήμερα, τους μη 
πελάτες. Δεν θα πάτε μακριά με εργασία σταγόνα σταγόνα. 
Βάλτε μεγάλους στόχους και ψαρέψτε με δίχτυα και όχι 
«αγκιστράκια», όπως έγραφα πριν χρόνια. Προχωρήστε 
σε νέα αναζήτηση πελατών, που θα προστεθούν στους 
ήδη υπάρχοντες. Έξω από το πελατολόγιό σας υπάρχουν 
νέες ευκαιρίες, αλλά βρείτε πώς θα τις κατακτήσετε. Οι 
μικρο-πελάτες μπορούν να γίνουν μεγαλύτεροι. Αυτοί που 
σας αρνούνται ως τώρα μπορεί να αλλάξουν γνώμη με 
κατάλληλες προσεγγίσεις. Τέλος, αυτοί που είναι άγνω-
στοι σήμερα πελάτες μπορεί να γίνουν γνωστοί. Προσέξτε 
μήπως τα στελέχη ή εσείς οι ίδιοι δεν είχατε ασχοληθεί με 
αυτούς τους «άγνωστους». Συνήθως είναι περισσότεροι 
από τους «δικούς» σας. Ανακαλύψτε τις ανάγκες τους. Η 
χρησιμότητά σας είναι το κλειδί να ανοίξετε την πόρτα τους. 
Μετά είναι η τιμή. Εάν βελτιώσετε τις καινοτομίες, μειώ-
νεται και το κόστος. Μετά ακολουθεί η αποδοχή από τον 
αγοραστή και η υπερνίκηση οργανωτικών εμποδίων στην 
εταιρεία. Η υλοποίηση ταυτίζεται με όλο το προσωπικό, από 
τον διευθύνοντα ως τον τελευταίο υπάλληλο, και συνδέε-
ται με τη βιωσιμότητα της εταιρείας.

Εύχομαι να ξεκινήσει η ΜΕΓΑΛΗ ΑΛΛΑΓΗ σε εταιρείες 
και διαμεσολαβούντες.

Ανακαλύψτε νέες αγορές  
με νέα ή υπάρχοντα ασφαλιστικά 
προϊόντα για την αύξηση  
του χαρτοφυλακίου σας 

O
πως γνωρίζετε, το χαρτοφυλάκιό σας για να 
αυξηθεί απαιτεί παραγωγή με νέα ή υπάρχο-
ντα ασφαλιστικά προϊόντα. Το κλειδί είναι να 
βρεις πού υπάρχει ζήτηση που δεν καλύπτε-
ται πλήρως σήμερα.

Ας δούμε πρακτικούς τρόπους για να ανακαλύψετε τις 
νέες αγορές.

1. Ψάξε στα κενά της αγοράς 
Εδώ βρίσκονται οι μεγαλύτερες ευκαιρίες. Νέες ανά-

γκες προκύπτουν συνεχώς. Κάθε μέρα ακούμε ατυχήματα 
σε μικρά παιδιά, από τον αθλητισμό ή από μεταφορές με 
δίκυκλα, πολύ σοβαρά, με πολλές ημέρες θεραπείας έως 
μικρής θεραπείας. Το προσωπικό ατύχημα είναι πολύ φθη-
νό με μεγάλη προσφορά. 

Στη χώρα μας το 25% των θανάτων οφείλεται στον 
καρκίνο και το 30% από καρδιακά νοσήματα.

2. Δες πώς μπορείς να ξανά πακετάρεις υπάρχοντα 
προϊόντα 

Δεν χρειάζεσαι πάντα νέα προϊόντα. Άλλαξε το κοινό 

ή τη χρήση 
• Παράδειγμα: Ασφάλεια Ζωής ~ Προώθησέ την ως 

μηνιαίο εισόδημα της οικογένειας ή του εξαρτημένου ατό-
μου 

• Παράδειγμα: Ομαδικά προγράμματα Υγείας ~ Στό-
χευσε μικρές εταιρείες των 10-20 ατόμων που δεν έχουν 
HR και πρότεινε απλό πακέτο με 2-3 επιλογές 

3. Χρησιμοποίησε δεδομένα για να βρεις τη ζήτηση 
Τι ψάχνουν στην περιοχή σου; Ασφάλεια ηλεκτρικού 

αυτοκινήτου; Ασφάλεια σκάφους; Ασφάλεια φωτοβολτα-
ϊκών; Ασφάλεια ενοικιαζόμενου ακινήτου; Ή για κάλυψη 
κλοπών και διαρρήξεων;

4. Ρώτα το υπάρχον πελατολόγιο: Στείλε μια ερώτηση 
«Ποια ασφάλιση εύχεσαι να υπήρχε και δεν βρίσκεις;». Θα 
εκπλαγείς. Είναι εύκολο να στείλεις ένα e-mail και να ζη-
τήσεις τη γνώμη τους. Όταν την πάρεις θα εκπλαγείς από 
την τοποθέτησή τους. Όλους θα τους ευχαριστήσεις και θα 
επιλέξεις σε ποιους θα κλείσεις ραντεβού γιατί είχε πολύ 
ενδιαφέρον η απάντησή τους. Η διαπίστωση της ανάγκης 

Γράφει ο ΔΗΜΉΤΡΗΣ ΜΠΆΤΡΗΣ
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ΠΩΛΗΣΕΙΣΠΩΛΗΣΕΙΣ

τους ζωγραφίζει το προϊόν που θέλουν και το έχεις με άλλο 
όνομα.

5. Συνεργασίες με άμεση πρόσβαση σε νέα κοινά 
Αντί να κτίσεις αγορά από την αρχή, πήγαινε εκεί όπου 

είναι ήδη μαζεμένη, όπως: 
 Μεσίτες ακινήτων: Για ασφάλιση κατοικίας, δανείου 

και μηνιαίου εισοδήματος που τα περισσότερα δάνεια δεν 
το έχουν καλύψει 

 Λογιστικά γραφεία: Πρότεινε ασφάλιση επαγγελμα-
τικής ευθύνης και ομαδικά ή ατομικά συμβόλαια 

 Κτηνίατροι, γυμναστήρια, σχολές χορού: Ρώτησέ 
τους τι ευθύνη έχουν έναντι των πιστών τους πελατών 

6. Έχεις πελάτες που ανήκουν στους ελεύθερους επαγ-
γελματίες: Ρώτησε τι φοβούνται περισσότερο. Συνήθως 
την αναπλήρωση του εισοδήματός τους. Έχει διαπιστωθεί 
ότι ούτε το 20% δεν έχει αυτήν την κάλυψη. Δώσε λύση 
μετά την 30ή ημέρα και αύξησε το ποσόν. Θέλει να ακού-
σει: «Τώρα θα έχεις 2.000€/μήνα για δύο χρόνια». Μην το 
λες «Απώλεια Εισοδήματος», πες το Συμβόλαιο Μισθού ή 
Εγγύηση Δόσης Δανείου. Αλλάζει όλο το σκηνικό.

7. Εχεις ρωτήσει πελάτες που εργάζονται χειρωνακτι-
κά τι φοβούνται περισσότερο;

Οι περισσότεροι αναφέρουν το ατύχημα, γιατί το έχουν 
ζήσει πολλές φορές οι ίδιοι αλλά και συνάδελφοί τους. 
Αξίζει μια πρόταση λύσης της ανασφάλειάς τους που έχει 
χαμηλή τιμή και μεγάλη κάλυψη. Όπως γνωρίζουμε, πολύ 
μικρή κάλυψη υπάρχει στον κλάδο ατυχημάτων, που συνή-
θως ορισμένοι έχουν μικρή κάλυψη μέσο του συμβολαίου 
αυτοκινήτου.

8. Γρήγορα βήματα: 
α) Φτιάξε το «γιατί εσένα;»: Τι σε κάνει ειδικό για 

αυτούς; Μιλάς τη γλώσσα τους; Έχεις έτοιμο έντυπο;
β) Βγάλε προσφορά κράχτη: Όπως δωρεάν έλεγχος 

συμβολαίου Υγείας, εάν είναι εναρμονισμένο με τις σύγ-
χρονες μεθόδους έρευνας και θεραπείας που προσφέρουν 
τα μεγάλα νοσοκομεία Ελλάδος και εξωτερικού.

Για το πυρός σπιτιού και επιχείρησης. Το ίδιο, έχουν 
προκύψει νέοι κίνδυνοι και φυσικό είναι να υπάρχουν εξαι-
ρέσεις που οφείλετε να το γνωρίζετε.

 γ)  Έναρξη νέας φοιτητικής χρονιάς: Φρόντισε να 
μάθεις εάν πέρασε σε κάποια σχολή φοίτησης και μάλιστα 
εκτός περιοχής κατοικίας. Εκτός από τα συγχαρητήριά σου, 
ρώτησε τι προβλήματα προκύπτουν όταν αυξάνονται τα 
έξοδα και τα παιδιά νιώθουν ανασφάλεια. 

9. Κάλυψη σοβαρών ασθενειών 
Εδώ έχουμε ένα πρόβλημα. Όταν ο πελάτης ζητά πρό-

γραμμα υγείας και ακούσει μια τιμή για όλη την οικογένειά 
του και δεν μπορεί να ανταποκριθεί από οικονομικής πλευ-
ράς, μια λύση είναι να πάρει μεγαλύτερη απαλλαγή και η 
άλλη το πρόγραμμα σοβαρών ασθενειών, το οποίο, εάν 
υπάρχουν περιθώρια, να το δίνεις, διότι σε πολλές περι-
πτώσεις που υπάρχει άμεση καταβολή του ποσού προσφέ-
ρει εισόδημα στον παθόντα. Μόνο με το πρόγραμμα υγείας 
δεν έχεις καλύψει τον πελάτη σφαιρικά!

Η αγορά μας είναι μικρή λόγω πληθυσμού, αλλά με-
γάλη από κενά καλύψεων. Αυτό διαπιστώνεται καθημερι-
νώς από τις συνεντεύξεις που δίνετε με τους υποψήφιους 
και υπάρχοντες πελάτες σας. Άρα αυτά τα κενά, όταν τους 
βοηθάτε να τα συνειδητοποιήσουν, απαιτούν λύση στο 
πρόβλημά τους μέσου εσάς, γιατί αυτή είναι η αποστολή 
σας. Απόκτηση και διατήρηση πελατών, μπορείτε και το 
αξίζετε! 

ΔΗΜΉΤΡΗΣ ΜΠΆΤΡΗΣ
Απόφοιτος Σχολής Ικάρων, ιπτάμενος, πιλότος μαχητικών αεροσκαφών. Σχολή εκπαιδευ-
τών και επικοινωνίας, Σχολή Πολέμου, Διεύθυνση Σπουδών Σχολής Ικάρων. Αποστρατεύ-
τηκε με τον βαθμό του σμήναρχου (Ι). Ισόβιο μέλος της Αεροπορικής Ακαδημίας Ελλάδος 
& μέλος των βετεράνων πιλότων ΠΑΣΥΒΕΤΑ.

Ξεκίνησε την καριέρα στον ασφαλιστικό χώρο από την Interamerican.  Το 1988 δ/ντής 
Υποκ/ματος στην AGF KOSMOS. Το 1990-1995 δ/ντής Πωλήσεων και το 1995-99 εμπορι-
κός δ/ντής της ίδιας εταιρείας. Το 1999-2014 εμπορικός δ/ντής στην ALLIANZ Ελλάδος. 
2015-2018 δ/ντής της BATRIS INSURANCE. Από το 2011 δ/ντής εκπαίδευσης στο ΙΧΟΣ.

Σεμινάρια Marketing και Πωλήσεων στην Ελλάδα και το εξωτερικό. Συστήματα Εκπαίδευσης και Ανάπτυξης 
Πωλήσεων Ασφαλειών Ζωής στη Metropolitan & New York Life USA, μέλος της ΕΕΔΕ και του ΕΙΜ (Ελληνικού 
Ινστιτούτου Marketing). Συμμετοχή ως ομιλητής σε συνέδρια σε Ελλάδα και Κύπρο. Σύμβουλος Ανάπτυξης 
Ασφαλιστικών Διαμεσολαβητών και Πρακτόρων.

Αρθρογράφος στο «NextDeal».

Απευθυνθείτε στους ίδιους πελάτες 
με συμπληρωματικά προϊόντα
Γράφει η ΛΆΟΥΡΑ ΣΤΑΥΡΊΔΟΥ

O
ταν ο ασφαλιστικός σύμβουλος σχεδι-
άζει την ανάπτυξη χαρτοφυλακίου του, 
το πρώτο πράγμα που σκέφτεται είναι 
το πού θα βρει νέους πελάτες. Ωστόσο 
υπάρχουν δύο νούμερα που επηρεάζουν 
τη δική του προσωπική κερδοφορία, τα 

οποία θα πρέπει να τα λάβει σοβαρά υπόψη. Για τις ασφα-
λιστικές εταιρείες είναι γνωστά, αλλά ο σύμβουλος σπάνια 
ασχολείται με αυτά. 

ΚΌΣΤΟΣ ΠΡΌΣΚΤΗΣΗΣ ΠΕΛΆΤΗ
Το πρώτο νούμερο είναι το κόστος απόκτησης νέου πελάτη 
(Customer Acquisition Cost - CAC). 

Αυτό το κόστος περιλαμβάνει τον χρόνο που επενδύετε 
στο να ψάχνετε νέους πελάτες, να κάνετε τις πρώτες και τις 
επόμενες επαφές μέχρι το κλείσιμο, την απώλεια ορισμέ-
νων που δεν έκλεισαν τελικά ασφαλιστήριο συμβόλαιο, 
τον χρόνο σας για όλες τις επισκέψεις, την πλατφόρμα που 
πληρώνετε για να στέλνετε e-mails, την κοπέλα που κάνει 
τηλέφωνα για εσάς, την αγορά δυνητικών ονομάτων, τη 
βενζίνη σας, τα ρούχα που αγοράσατε για μια πιο επαγγελ-
ματική εμφάνιση, την baby sitter που πληρώσατε για να πά-
ρει τα παιδιά από το σχολείο ή το φαγητό που παραγγείλατε 
γιατί δεν προλάβατε να ψωνίστε ή να μαγειρέψετε. 

Φυσικά δεν κάνουν όλοι τα ίδια έξοδα, αλλά πρέπει να 
γίνει κατανοητό ότι τίποτα δεν είναι δωρεάν, ακόμα και ένα 
«καφεδάκι» με έναν δυνητικό πελάτη έχει από πίσω πολλά 
κρυμμένα κόστη.

Το δεύτερο νούμερο λέγεται αξία διάρκειας Ζωής Πε-
λάτη (Lifetime Value - LTV).

Για να είναι κερδοφόρα η πρόσκτηση, το νούμερο «αξία 
διάρκειας Ζωής Πελάτη (Lifetime Value – LTV) θα πρέπει 
να είναι πολλαπλάσιο του κόστους απόκτησης (CAC), με 
αναλογία τουλάχιστον 3:1.

Αυτό πρακτικά σημαίνει ότι η εξυπηρέτηση του πελάτη 
αυξάνει την κερδοφορία του ασφαλιστικού συμβούλου. 

Έχοντας πει αυτά, είναι εμφανές ότι το κόστος πρόσ-
κτησης νέου πελάτη είναι μεγάλο, οπότε οικονομικά συμ-
φέρει να στραφούμε στους υπάρχοντες πελάτες, δίνοντας 

νέα προϊόντα.
Η στρατηγική αυτή, γνωστή ως cross-selling, έχει ως 

στόχο τη συνολική θωράκιση του πελάτη. Όσο καλύτερα 
γνωρίζει ο σύμβουλος τις ανάγκες και τα χαρακτηριστικά 
του πελάτη του τόσο πιο εύκολα μπορεί να αναγνωρίσει 
πιθανά κενά προστασίας και να προτείνει τις κατάλληλες 
λύσεις.

Πέρα όμως από το οικονομικό όφελος, υπάρχει και 
ένας δεύτερος παράγοντας που συνηγορεί υπέρ του να 
απευθυνθούμε στους υπάρχοντες πελάτες. Είναι η εμπι-
στοσύνη. 

ΕΜΠΙΣΤΟΣΎΝΗ
Η απόκτηση ενός νέου πελάτη απαιτεί χρόνο, κόστος και 
συνεχή προσπάθεια. Αντίθετα, ένας υφιστάμενος πελάτης 
έχει ήδη επιλέξει τον ασφαλιστικό του σύμβουλο και έχει 
αναπτύξει μια σχέση εμπιστοσύνης μαζί του. 
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ΛΆΟΥΡΑ ΣΤΑΥΡΊΔΟΥ
Η Λάουρα Σταυρίδου ξεκίνησε την ασφαλιστική της καριέρα το 1987 με έμφαση στις επι-
χειρηματικές ασφαλίσεις, παράλληλα με τη φοίτησή της στο Καποδιστριακό Πανεπιστήμιο 
Αθηνών στο Τμήμα Οικονομικών Σπουδών.

Ως LUTCF υπήρξε Moderator όλα τα έτη που το ΙΧΟΣ συνεργαζόταν με το TAC. Το 2011 
έθεσε τις βάσεις για μια ψηφιακή πλατφόρμα Ανάλυσης Αναγκών Επιχειρήσεων, το Risk 
Sharing Plan.

Από το 2016 έως και σήμερα είναι συνιδρύτρια του Insurance Academy με αντικείμενο 
την Εκπαίδευση, Μελέτη και Έρευνα των Εφαρμοσμένων Ασφαλιστικών, καθώς και τη 

δημιουργία videos ασφαλιστικού περιεχομένου, με στόχο την αύξηση της ασφαλιστικής συνείδησης των δυ-
νητικών πελατών και τη διευκόλυνση των ασφαλιστικών διαμεσολαβητών στο έργο τους.

Αυτή η σχέση αποτελεί το ιδανικό υπόβαθρο για την πα-
ρουσίαση επιπλέον καλύψεων που μπορούν να ενισχύσουν 
την προστασία του.

Για παράδειγμα, ένας πελάτης που διαθέτει ασφαλιστή-
ριο αυτοκινήτου μπορεί να ενδιαφέρεται και για ένα πρό-
γραμμα υγείας ή για ασφάλιση κατοικίας. Αντίστοιχα, ένας 
ασφαλισμένος που έχει ήδη επενδύσει σε ένα συνταξιοδο-
τικό πρόγραμμα μπορεί να χρειάζεται και κάλυψη ζωής ή 
προστασία εισοδήματος.

Η πρόταση συμπληρωματικών προϊόντων δεν πρέπει 
να αντιμετωπίζεται ως μια απλή εμπορική πρακτική, αλλά 
ως μια φυσική συνέχεια της συμβουλευτικής σχέσης.

ΝΈΕΣ ΑΝΆΓΚΕΣ
Κάθε στάδιο της ζωής δημιουργεί νέες ανάγκες. Η αγορά 
ενός σπιτιού, η δημιουργία οικογένειας, η γέννηση ενός 
παιδιού ή η έναρξη μιας επιχειρηματικής δραστηριότητας 
αποτελούν γεγονότα που μεταβάλλουν τις ασφαλιστικές 
προτεραιότητες.

Ο ασφαλιστικός σύμβουλος που παραμένει σε τακτική 
επικοινωνία με τους πελάτες του έχει τη δυνατότητα να 
εντοπίσει αυτές τις αλλαγές και να προτείνει λύσεις που 
ανταποκρίνονται στις νέες συνθήκες. Με αυτόν τον τρόπο, 
η συζήτηση δεν επικεντρώνεται στην πώληση ενός ακόμη 
προϊόντος, αλλά στην κάλυψη μιας πραγματικής ανάγκης.

Φυσικά πολλές αλλαγές στη ζωή των πελατών μας 
μπορεί να είναι δυσάρεστες, όπως ένα διαζύγιο ή ένας θά-
νατος. Όταν είμαστε απομακρυσμένοι από τον πελάτη, θα 
είμαστε οι τελευταίοι που θα το μάθουμε. 

Αλλά και σε αυτές τις περιπτώσεις πρέπει να γίνουν 
προσαρμογές. Για παράδειγμα, ένα μέρος της διατροφής 
που πληρώνει ο γονέας μπορεί να επενδυθεί για να χρη-
ματοδοτηθεί ένα μεταπτυχιακό στο μέλλον. 

ΑΦΟΣΊΩΣΗ
Οι πελάτες που χρησιμοποιούν περισσότερα από ένα ασφα-
λιστικά προϊόντα μέσω του ίδιου συμβούλου έχουν συνή-
θως ισχυρότερη σχέση μαζί του και μικρότερη πιθανότητα 
να αναζητήσουν εναλλακτικές λύσεις. 

Το σημαντικότερο, όμως, είναι ότι ο πελάτης αισθάνε-
ται πως έχει δίπλα του έναν επαγγελματία που κατανοεί 
συνολικά τις ανάγκες του και τον καθοδηγεί υπεύθυνα στις 
αποφάσεις του.

ΣΤΑΔΙΑΚΉ ΔΌΜΗΣΗ ΤΟΥ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟΎ 
ΣΧΕΔΙΑΣΜΟΎ
Όταν έχει γίνει σωστή Ανάλυση Αναγκών, ο πελάτης γνω-
ρίζει από την αρχή τα προϊόντα που χρειάζεται για να δι-
ασφαλίσει τα συμφέροντά του. Ωστόσο, ίσως, δεν μπορεί 
από την αρχή να τα ξεκινήσει όλα. 

Προσφέρουμε στον πελάτη τη δυνατότητα να έχει έναν 
δυναμικό ασφαλιστικό σχεδιασμό και να αναπτύσσει συνε-
χώς την προστασία του. 

ΕΝ ΚΑΤΑΚΛΕΊΔΙ
Η δυνατότητα αξιοποίησης των σχέσεων που έχουν ήδη 
χτιστεί δεν είναι ένα «καταφύγιο» για τον ασφαλιστικό 
σύμβουλο, όταν δεν μπορεί να βρει καινούργιους πελά-
τες. Είναι η αναβάθμιση των ικανοτήτων του, αλλά και του 
χαρτοφυλακίου του. 

Η πρόταση συμπληρωματικών προϊόντων, όταν βασί-
ζεται στην πραγματική ανάγκη και στη συμβουλευτική προ-
σέγγιση, δημιουργεί αμοιβαίο όφελος.

Ο πελάτης αποκτά πιο ολοκληρωμένη προστασία, ενώ 
ο ασφαλιστικός σύμβουλος ενισχύει τη σχέση εμπιστο-
σύνης και δημιουργεί τις απαραίτητες προϋποθέσεις για 
βιώσιμη ανάπτυξη του χαρτοφυλακίου του. 
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E
να ξεχωριστό ταξίδι στη Lyon της Γαλλίας 
είχαν την ευκαιρία να ζήσουν κορυφαίοι 
συνεργάτες και στελέχη της Groupama 
Ασφαλιστικής. Όπως επισημαίνεται, στο 
ταξίδι συμμετείχε επίλεκτη ομάδα ασφα-
λιστικών πρακτόρων/μεσιτών, με δραστη-

ριότητα σε όλους τους ασφαλιστικούς κλάδους, η οποία 
επιλέχθηκε τόσο με βάση την παραγωγική της πορεία όσο 
και σύμφωνα με ποιοτικά κριτήρια που συνδέονται με τη 
συνολική συνεργασία και συμβολή στην υλοποίηση της στρα-
τηγικής της εταιρείας. Την αποστολή συνόδευσαν από την 
Groupama Ασφαλιστική οι κ.κ. Hassène Feki, CEO, Βαγγέλης 
Οικονομόπουλος, Chief Commercial Officer, Κάτια Χουρμού-
ζη, Free Network Senior Manager, και Νάσος Μπαλάσκας, 
P&C Underwriting & Claims Director.

Η επιλογή της Lyon, μιας πόλης με έντονη πολιτιστική 
ταυτότητα και ιδιαίτερη σύνδεση με τον Όμιλο Groupama, 
έδωσε στους συμμετέχοντες την ευκαιρία να γνωρίσουν 
από κοντά έναν από τους σημαντικότερους προορισμούς 
της Γαλλίας, μέσα από ένα πολυδιάστατο πρόγραμμα που 
συνδύασε επαγγελματικές συναντήσεις με πολιτιστικές και 
αθλητικές εμπειρίες.

Κατά τη διάρκεια της παραμονής τους, οι συνεργάτες 
επισκέφθηκαν τα γραφεία του Ομίλου Groupama στη Lyon 
και συμμετείχαν σε συνάντηση εργασίας με υψηλόβαθμα 
στελέχη της διοίκησης του ομίλου, καθώς και εκπροσώ-
πους του Groupama Foundation. Οι συμμετέχοντες είχαν 
την ευκαιρία να ενημερωθούν για το όραμα και τη στρατη-
γική του Ομίλου Groupama, αλλά και για την κοινωνική του 
συνεισφορά, με ιδιαίτερη έμφαση στα προγράμματα ESG 
που υλοποιεί σε διεθνές επίπεδο και στη διαρκή προσή-
λωσή του στη βιώσιμη ανάπτυξη του κλάδου. 

Μετά την επίσκεψη στα γραφεία, οι συμμετέχοντες 
μαζί με στελέχη της διοίκησης του ομίλου βρέθηκαν στο 

Groupama Stadium και παρακολούθησαν τον αγώνα της 
Olympique Lyonnais με τη Lens, σε μια εμπειρία που ανέ-
δειξε και τις αξίες του αθλητισμού, οι οποίες συνδέονται 
διαχρονικά με τον Όμιλο Groupama. 

Το πρόγραμμα περιλάμβανε, επίσης, ξενάγηση στα 
ιστορικά σημεία και τα γραφικά σοκάκια της Lyon, επίσκε-
ψη στο μεσαιωνικό χωριό Pérouges, καθώς και ολοήμερη 
εκδρομή στην περιοχή του Beaujolais με οινογνωσία στο 
Château de Corcelles. 

Μέσα από αυτήν τη μοναδική εμπειρία, οι συνεργάτες 
είχαν την ευκαιρία να γνωρίσουν από κοντά την ταυτότητα, 
τις αξίες και την κουλτούρα του Ομίλου Groupama, βιώ-
νοντας στην πράξη τη φιλοσοφία που διέπει τη λειτουργία 
του. Η Groupama Ασφαλιστική παραμένει σταθερά προ-
σηλωμένη στην ενδυνάμωση του δικτύου συνεργατών 
της, επενδύοντας σε πρωτοβουλίες που ενισχύουν τη 
συνεργασία, την αμοιβαία εμπιστοσύνη και τη δημιουργία 
μακροχρόνιων σχέσεων με κοινό όραμα για το μέλλον, 
σημειώνει η εταιρεία.

Εμπειρία γνωριμίας με 
τις αξίες του ομίλου για 
κορυφαίους συνεργάτες 

Ισχυρές επιδόσεις κατέγραψε η Groupama Ασφαλιστική 
το 2025, επιβεβαιώνοντας τη συνεπή υλοποίηση του 

στρατηγικού της πλάνου και τη σταθερή ενίσχυση της θέ-
σης της στην ελληνική ασφαλιστική αγορά.Τα εγγεγραμ-
μένα ασφάλιστρα της εταιρείας ανήλθαν σε 211,5 εκατ. 
ευρώ (συμπεριλαμβανομένων των επενδυτικών προϊό-
ντων), έναντι 198,2 εκατ. ευρώ το 2024, σημειώνοντας 
αύξηση 6,7%. Η ανάπτυξη της παραγωγής προήλθε κυρίως 
από την ενίσχυση των κλάδων Πυρός και Λοιπών Υλικών 
Ζημιών, των Ασφαλίσεων Υγείας, καθώς και των Ασφα-
λιστικών Προϊόντων με συμμετοχή στα κέρδη. Οι συγκε-
κριμένοι κλάδοι, μαζί με την Αστική Ευθύνη Αυτοκινήτου, 
αποτελούν τη βασική συνιστώσα του χαρτοφυλακίου της 
εταιρείας, αντιπροσωπεύοντας το 80,7% της συνολικής 
παραγωγής για το 2025.

Ο καθαρός δείκτης ζημιών και εξόδων (Net Combined 
Ratio) στους κλάδους Ζημιών και Υγείας κατέγραψε βελ-
τίωση κατά 6,1 ποσοστιαίες μονάδες σε σχέση με το 2024. 
Η εξέλιξη αυτή οφείλεται στη βελτιωμένη εμπειρία ζημιών 

στους κλάδους Αυτοκινήτου και Υγείας, στη μειωμένη επί-
δραση μεγάλων ζημιών και καταστροφικών γεγονότων, 
καθώς και τη συνετή διαχείριση των λειτουργικών δαπανών.

Η κάλυψη της κεφαλαιακής απαίτησης φερεγγυότητας 
(SCR) ανήλθε σε 145,4%, αυξημένη κατά 7,8 ποσοστιαίες 
μονάδες σε σχέση με το προηγούμενο έτος, επιβεβαιώνο-
ντας την ισχυρή κεφαλαιακή θέση της εταιρείας.

Το 2025, η εταιρεία βελτίωσε σημαντικά και τα απο-
τελέσματά της, καταγράφοντας, σε προκαταρκτική βάση, 
θετικό προ φόρων αποτέλεσμα, γεγονός που υποδηλώνει 
ουσιαστική ενίσχυση της λειτουργικής της απόδοσης σε 
σχέση με το 20241.

Όπως τονίζεται, η εταιρεία συνεχίζει με συνέπεια την 
υλοποίηση του στρατηγικού της πλάνου και το 2026, δίνο-
ντας έμφαση στην κερδοφόρο ανάπτυξη, στην επιτάχυνση 
του ψηφιακού μετασχηματισμού και την αναβάθμιση της 
εμπειρίας πελάτη. Στο πλαίσιο αυτό, υλοποιείται ένα ευρύ 
πρόγραμμα στρατηγικών πρωτοβουλιών, εκ των οποίων 
16 έχουν ήδη τεθεί σε ισχύ, συμπεριλαμβανομένων σημα-
ντικών έργων, όπως η νέα πλατφόρμα για τους συνεργάτες 
Cheetah Pro, η οποία βρίσκεται σε φάση σταδιακής υλοποί-
ησης, προσφέροντας ένα ανανεωμένο περιβάλλον χρήσης 
και σημαντικά βελτιωμένη εμπειρία στους ασφαλιστικούς 
διαμεσολαβητές.

Παράλληλα, η Groupama Ασφαλιστική ενισχύει τη θέση 
της στην ασφάλιση αυτοκινήτου, με ανανεωμένη τιμολο-
γιακή πολιτική και τέσσερα νέα, σύγχρονα προγράμματα. 
Η νέα τιμολογιακή προσέγγιση βασίζεται σε πολυπαραγο-
ντικά μοντέλα αξιολόγησης κινδύνου, τα οποία επιτρέπουν 
πιο ακριβή αποτύπωση της έκθεσης και οδηγούν σε δικαι-
ότερη τιμολόγηση.

Από τον Μάρτιο 2026 τέθηκε σε ισχύ και η νέα διαδι-
κασία προασφαλιστικού ελέγχου οχημάτων ενισχύοντας 
περαιτέρω την ταχύτητα και την αποτελεσματικότητα της 
διαδικασίας ανάληψης κινδύνου.

Επίσης, η εταιρεία εμπλουτίζει το χαρτοφυλάκιο υγεί-
ας με το νέο πρόγραμμα Santé Secure, προσφέροντας μια 
σύγχρονη και ευέλικτη λύση.

«Τα αποτελέσματα του 2025 επιβεβαιώνουν την αναπτυ-
ξιακή πορεία της Groupama Ασφαλιστικής και τη συνέπεια 
με την οποία υλοποιούμε το στρατηγικό μας πλάνο. Η αύξηση 
της παραγωγής, η βελτίωση της τεχνικής μας επίδοσης και 
η ενίσχυση της κεφαλαιακής επάρκειας αποδεικνύουν την 
ανθεκτικότητα και τη δυναμική της στρατηγικής μας. Συνεχί-
ζουμε, παραμένοντας προσηλωμένοι στη δημιουργία αξίας 
για τους πελάτες και τους συνεργάτες μας, επενδύοντας σε 
καινοτόμα προϊόντα και στον ψηφιακό μετασχηματισμό της 
εταιρείας», δήλωσε με αφορμή τη δημοσίευση της Έκθεσης 
Φερεγγυότητας για το 2025 ο διευθύνων σύμβουλος της 
Groupama Ασφαλιστικής, Hassène Feki. 

Ενισχύει τη θέση της  
στην ελληνική 
ασφαλιστική αγορά 

Ο διευθύνων σύμβουλος της Groupama Ασφαλιστικής, 
Hassène Feki
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Σ
υνεχίζει η ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ να επενδύει 
με συνέπεια σε δράσεις ανακύκλωσης και 
περιβαλλοντικής υπευθυνότητας, ενισχύο-
ντας διαρκώς τις πρακτικές βιώσιμης ανά-
πτυξης που εφαρμόζει σε όλο το εύρος της 
λειτουργίας της.

Με στόχο τη μείωση του περιβαλλοντικού αποτυπώ-
ματος και την ενίσχυση μιας σύγχρονης περιβαλλοντικής 
κουλτούρας, η εταιρεία υλοποιεί οργανωμένες δράσεις 
συλλογής και διαχείρισης ανακυκλώσιμων υλικών στις 
εγκαταστάσεις της σε όλη τη χώρα.

Στο πλαίσιο αυτό, κατά το 2025 η συνολική ποσότη-
τα ανακυκλώσιμων υλικών που διαχειρίστηκε η εταιρεία 
ανήλθε σε 77.175 κιλά, ενώ για το 2024 η αντίστοιχη πο-
σότητα διαμορφώθηκε σε 72.687,3 κιλά.

Συνολικά, κατά την τελευταία διετία, η εταιρεία προ-
χώρησε στην ανακύκλωση περισσότερων από 149 τόνων 
υλικών, επιβεβαιώνοντας έμπρακτα τη σταθερή δέσμευσή 
της στην περιβαλλοντική υπευθυνότητα και τη βιώσιμη 
ανάπτυξη. Η ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ συνεχίζει να ενσωματώνει 

τη βιωσιμότητα στον πυρήνα της καθημερινής λειτουργίας 
και της εταιρικής της κουλτούρας, επενδύοντας σε δράσεις 
με θετικό περιβαλλοντικό και κοινωνικό αποτύπωμα.

Δράσεις με θετικό αποτύπωμα 

ΕΚΠΑΙΔΕΥΤΙΚΌ ΚΈΝΤΡΟ ΟΜΊΛΟΥ ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ
Δυναμική παρουσία στην επαγγελματική εκπαίδευση

Για μια ακόμη φορά το Εκπαιδευτικό Κέντρο του Ομίλου ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ επιβεβαίωσε τη δυναμική του παρουσία 
στον τομέα της επαγγελματικής εκπαίδευσης, διοργανώνοντας πρόσφατα με μεγάλη επιτυχία το Υβριδικό Σεμινάριο 

Επαγγελματικής Εκπαίδευσης για τη δραστηριότητα της Διανομής Ασφαλιστικών και Αντασφαλιστικών Προϊόντων.
Το σεμινάριο συγκέντρωσε 550 συμμετέχοντες συνολικά, επιβεβαιώνοντας το έντονο ενδιαφέρον των ασφαλιστικών 

διαμεσολαβητών για διαρκή επιμόρφωση και επανεκπαίδευση. Η υλοποίηση πραγματοποιήθηκε με υβριδικό μοντέλο 
εκπαίδευσης, συνδυάζοντας τη φυσική παρουσία συνεργατών στην Αίθουσα «Αριστοτέλης», στα κεντρικά γραφεία της 
εταιρείας, με μαζική εξ αποστάσεως συμμετοχή, εξασφαλίζοντας ευελιξία και ευρεία πρόσβαση στη γνώση.

Το εκπαιδευτικό πρόγραμμα επικεντρώθηκε σε κρίσιμους τομείς της σύγχρονης ασφαλιστικής δραστηριότητας, εν-
σωματώνοντας σύγχρονες μεθόδους εκπαίδευσης, αξιοποίηση ψηφιακών εργαλείων και ανάλυση πραγματικών περι-
στατικών, με στόχο την ουσιαστική ενίσχυση των γνώσεων, των δεξιοτήτων και της επαγγελματικής ετοιμότητας των 
συμμετεχόντων. Η πρωτοβουλία αυτή αποκτά ιδιαίτερη σημασία με αφορμή την Παγκόσμια Ημέρα Δημιουργικότητας 
και Καινοτομίας, αναδεικνύοντας ότι η καινοτομία στην εκπαίδευση αποτελεί βασική προϋπόθεση για την εξέλιξη των 
επαγγελματιών και την προσαρμογή τους σε ένα συνεχώς μεταβαλλόμενο ψηφιακό περιβάλλον.

Και όπως σημειώνει η εταιρεία, επιβεβαιώνει έμπρακτα τη δέσμευσή της στη σύγχρονη εκπαίδευση, επενδύοντας 
σταθερά σε ευέλικτες μορφές μάθησης και δημιουργώντας ένα ολοκληρωμένο εκπαιδευτικό οικοσύστημα που ενισχύει 
τη γνώση, καλλιεργεί δεξιότητες και προετοιμάζει τους συνεργάτες της για τις προκλήσεις και τις ευκαιρίες του ασφα-
λιστικού κλάδου του αύριο. 

Τ
ον πρόεδρο του Ομίλου Reale, Luigi Lana, 
μαζί με τριάντα στελέχη-delegates της 
Reale Mutua, μητρικής εταιρείας του ομί-
λου, υποδέχθηκε στην Ελλάδα η Υδρόγειος 
Ασφαλιστική, σε μια επίσκεψη με ιδιαίτερο 
συμβολισμό και ουσιαστικό χαρακτήρα.

Η επίσκεψη πραγματοποιήθηκε στο πλαίσιο της διε-
θνούς περιοδείας του προέδρου στις χώρες όπου δραστη-
ριοποιείται ο Όμιλος Reale, επιβεβαιώνοντας τη σημασία 
που αποδίδει ο όμιλος στις ανθρώπινες σχέσεις, στη συ-
νεργασία και τη στενή σύνδεση με τις τοπικές εταιρείες και 
κοινωνίες, ενώ παράλληλα ανέδειξε το κοινό όραμα, τις 
αξίες αμοιβαιότητας και τη δυναμική της συνεργασίας της 
Υδρογείου Ασφαλιστικής με τον Όμιλο Reale στην ελληνι-
κή ασφαλιστική αγορά.

Οι delegates της Reale Mutua κατέχουν ξεχωριστό 
ρόλο στη φιλοσοφία του ομίλου, καθώς εκπροσωπούν 
τους ίδιους τους ασφαλισμένους-μέλη της εταιρείας. Η 
Reale Mutua, με έδρα το Τορίνο και ιστορία 200 ετών, 
αποτελεί μία από τις σημαντικότερες αλληλασφαλιστικές 
εταιρείες της Ευρώπης, βασίζοντας τη λειτουργία της στις 
αξίες της αμοιβαιότητας, της εμπιστοσύνης και της μακρο-
χρόνιας δέσμευσης απέναντι στους ανθρώπους της.

Κατά τη διάρκεια της παραμονής τους στην Ελλάδα, οι 
προσκεκλημένοι είχαν την ευκαιρία να γνωρίσουν καλύ-
τερα τη χώρα μας, τις προοπτικές της ελληνικής ασφαλι-
στικής αγοράς, αλλά και την πορεία της Υδρογείου Ασφα-
λιστικής, η οποία από το 2024 αποτελεί μέλος του Ομίλου 
Reale. 

Μέσα από παρουσιάσεις, συναντήσεις και ουσιαστικές 
συζητήσεις με τους ανθρώπους της εταιρείας, αναδείχθη-
καν το κοινό όραμα και οι κοινές αξίες που ενώνουν πλέ-

ον τις δύο πλευρές, ενδυναμώνοντας ακόμη περισσότερο 
τους δεσμούς εμπιστοσύνης και συνεργασίας που έχουν 
ήδη αναπτυχθεί.

Ιδιαίτερη έμφαση δόθηκε και στον τομέα της κοινωνι-
κής υπευθυνότητας, έναν από τους βασικούς πυλώνες του 
ομίλου αλλά και της Υδρογείου Ασφαλιστικής, μέσα από την 
παρουσίαση του έργου του Ιδρύματος Reale στην Ελλάδα και 
των δράσεων που υλοποιούνται προς όφελος της κοινωνί-
ας. Παράλληλα, οι επισκέπτες περιηγήθηκαν στα γραφεία 
της Υδρογείου, γνώρισαν από κοντά τους ανθρώπους της 
εταιρείας και είχαν την ευκαιρία να ανταλλάξουν σκέψεις 
και εμπειρίες σε ένα ιδιαίτερα θερμό και φιλικό κλίμα, που 
ανέδειξε τη δυναμική της νέας κοινής πορείας. 

Σε κοινή πορεία  
με τον Όμιλο Reale 
Στην Αθήνα ο πρόεδρος του ομίλου και  
τριάντα delegates της Reale Mutua 

Από αριστερά: Giuseppe Zorgno, εκτελεστικός αντιπρόεδρος 
Δ.Σ., Υδρόγειος Ασφαλιστική, Edοardo Greppi, μέλος 
Δ.Σ., Υδρόγειος Ασφαλιστική, Luigi Lana, πρόεδρος Reale 
Group, Αναστάσιος Κασκαρέλης, πρόεδρος Δ.Σ., Υδρόγειος 
Ασφαλιστική, Παύλος Κασκαρέλης, διευθύνων σύμβουλος, 
Υδρόγειος Ασφαλιστική.
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Σ
ημαντική αύξηση της συνολικής παραγω-
γής κατά 14,60% κατέγραψε η Ατλαντική 
Ένωση το 2025 και, όπως επισημαίνεται, 
η επίδοση αυτή, σε συνέχεια των εξίσου 
θετικών αποτελεσμάτων των προηγούμε-
νων ετών, διαμορφώνει μια ισχυρή βάση 

για ακόμη υψηλότερη στόχευση κατά την επόμενη τριετία.
Στην προσπάθεια αυτήν, καθοριστικό ρόλο διαδρα-

ματίζουν τόσο οι δυνατότητες και η δυναμική του δικτύ-
ου συνεργατών της όσο και η τεχνογνωσία που αντλεί 
από την πολυετή συνεργασία της με τον Όμιλο Baloise 
Helvetia. Πρόκειται για έναν όμιλο που συγκαταλέγε-
ται στην πρώτη δεκάδα της ευρωπαϊκής ασφαλιστικής 
αγοράς, με ετήσιο κύκλο εργασιών άνω των 25 δισ. δο-
λαρίων (21,3 δισ. ευρώ) και Ενεργητικό που υπερβαίνει  
τα 150 δισ. δολάρια. Το παραγωγικό του αποτέλεσμα εί-
ναι περίπου τετραπλάσιο του συνόλου των ασφαλίστρων 
της ελληνικής ασφαλιστικής αγοράς, η οποία ανέρχεται σε 
περίπου 6 δισ. ευρώ, σύμφωνα με τα στοιχεία της ΕΑΕΕ.

Η συνεργασία μας αυτή μετρά περισσότερα από 53 
χρόνια και, υπό τις σημερινές συνθήκες, δημιουργεί ένα 
ιδιαίτερα πρόσφορο πλαίσιο για τη μεταφορά νέων ιδεών, 
σύγχρονων συστημάτων και καινοτόμων προϊόντων στην 
ελληνική αγορά. Παράλληλα, ένα στοιχείο που χαρακτη-
ρίζει διαχρονικά την εταιρεία και ενδεχομένως αποτελεί 
ιδιαίτερη περίπτωση για το ελληνικό «επιχειρείν» είναι ότι 
η μετοχική σχέση με τους εταίρους της παραμένει σχέση 
μειοψηφίας. Το σύνολο των στρατηγικών αποφάσεων 
λαμβάνεται από τον εγχώριο πλειοψηφικό μέτοχο και τη 
σταθερή ελληνική διοίκηση της εταιρείας.

Οι βασικοί άξονες της στρατηγικής της Ατλαντικής 
Ένωσης για το άμεσο μέλλον περιλαμβάνουν την περαι-
τέρω ανάπτυξη του δικτύου συνεργατών σε πανελλαδικό 
επίπεδο, καθώς και την ενίσχυση της παρουσίας της σε 
κλάδους πέραν του Αυτοκινήτου. Ιδιαίτερη έμφαση δίνεται 
στον κλάδο Περιουσίας, με επίκεντρο την ασφάλιση κα-
τοικιών και μικρομεσαίων επιχειρήσεων, όπου η εταιρεία 
διαθέτει ιδιαίτερα ανταγωνιστικά τιμολόγια και προγράμ-
ματα. Παράλληλα, η εταιρεία εστιάζει στους κλάδους Αστι-
κής Ευθύνης (Γενικής και Επαγγελματικής), Εγγυητικών 
Επιστολών, Μεταφορών, Υγείας και σε άλλους τομείς με 
σημαντικές προοπτικές ανάπτυξης.

Στον πυρήνα της στρατηγικής της παραμένει επίσης ο 
αδιάλειπτος ψηφιακός μετασχηματισμός της εταιρείας, το-
μέας στον οποίο έχει γίνει ιδιαίτερα «γενναία» επένδυση, 
καθώς και η συνεχής ενίσχυση της οικονομικής της βάσης, 
με έμφαση στη διατήρηση και πέραν της 10ετίας της πρώ-
της θέσης από πλευράς Δείκτη Φερεγγυότητας (293% - 
31.12.2025) και στην περαιτέρω ανάπτυξη της κερδοφορίας.

Να σημειωθεί ότι η Ατλαντική Ένωση παραμένει ανοι-
χτή στο ενδεχόμενο εξαγοράς υγιών ασφαλιστικών χαρ-
τοφυλακίων, εφόσον αυτά συνάδουν με τη στρατηγική, τις 
αξίες και τους αναπτυξιακούς της στόχους.

ΑΝΑΛΥΤΙΚΆ ΤΑ ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΆ ΕΠΙΤΕΎΓΜΑΤΑ 
ΤΗΣ ΑΤΛΑΝΤΙΚΉΣ ΈΝΩΣΗΣ 
1. Παραγωγή ασφαλίστρων
Το 2025 αποτέλεσε για την Ατλαντική Ένωση έτος ισχυ-
ρής ανάπτυξης. Σε σύνολο παραγωγής όλων των κλάδων 
πέτυχε σημαντική άνοδο 12μήνου σε ποσοστό 14,61%, 

έναντι του αντίστοιχου 12μήνου του προηγούμενου έτους. 
Ο ρυθμός αύξησης παραγωγής για το διάστημα αυτό ήταν 
υπερδιπλάσιος του μέσου όρου της ελληνικής ασφαλι-
στικής αγοράς (5,60% με στοιχεία ΕΑΕΕ). Στο ιδιαίτερα 
εντυπωσιακό αυτό αποτέλεσμα συνέβαλαν όλοι σχεδόν οι 
ασφαλιστικοί κλάδοι και ιδιαίτερα, οι κλάδοι Περιουσίας με 
αύξηση 16,3%, Αστικής Ευθύνης με 18,3%, Προσωπικών 
Ατυχημάτων με 23,5%, Μεταφορών με 21,6% και Ομαδι-
κών Ασφαλίσεων με 32,7%.

Με αντίστοιχα θετικά αποτελέσματα «έκλεισε» και 
το πρώτο τετράμηνο του 2026, στη διάρκεια του οποίου 
η Ατλαντική Ένωση ενίσχυσε ακόμα περισσότερο το πο-
σοστό αύξησης της συνολικής της παραγωγής έναντι του 
αντίστοιχου τετραμήνου του 2025, φθάνοντας στο 15,76%. 
Ιδιαίτερα σημαντικό είναι το γεγονός πως στο καλό αυτό 
αποτέλεσμα συνέβαλαν τόσο οι κλάδοι που αναφέρθηκαν 
προηγουμένως, αλλά και άλλοι, όπως για παράδειγμα ο 
κλάδος Εγγυήσεων, που κατέγραψε άκρως θεαματικό πο-
σοστό αύξησης.
2. Κέρδη
Τα καθαρά προ φόρων κέρδη για το α΄ τρίμηνο του έτους 

ΕΤΑΙΡΕΙΕΣΕΤΑΙΡΕΙΕΣ

Στην κορυφή για  
10η χρονιά με Δείκτη 
Φερεγγυότητας 293%
Ανοιχτή στο ενδεχόμενο εξαγοράς υγιών 
ασφαλιστικών χαρτοφυλακίων

ακολουθούν τη θετική πορεία των 37 τελευταίων ετών κα-
ταγράφοντας ποσοστό αύξησης 126,16%.
3. Επενδύσεις
Οι επενδύσεις της εταιρείας στο ίδιο διάστημα ανήλθαν σε 
€181.012.861,66, σημειώνοντας αύξηση σε σχέση με το 
αντίστοιχο διάστημα του προηγούμενου έτους.
4. Ενεργητικό
Το σύνολο του Ενεργητικού ανέρχεται πλέον σε 
€196.804.010, έναντι €188.182.054 του ιδίου διαστήμα-
τος του προηγούμενου έτους.
5. Ίδια Κεφάλαια
Τα ίδια Κεφάλαια της εταιρείας στο α΄ τρίμηνο 2026 ανήλ-
θαν σε €99.111.473 έναντι €95.184.450, καταγράφοντας 
αύξηση 4,13% έναντι του προηγούμενου έτους, κατατάσσο-
ντας σταθερά την εταιρεία στην 1η δεκάδα της ελληνικής 
ασφαλιστικής αγοράς.
6. Δείκτης Φερεγγυότητας
Η Ατλαντική Ένωση πέτυχε για 10η συνεχή χρονιά να κα-
τακτήσει την ΠΡΩΤΗ θέση μεταξύ των ασφαλιστικών εται-
ρειών Γενικών Ασφαλίσεων & Ζωής, με Δείκτη Φερεγγυ-
ότητας 293% (αποτελέσματα 31/12/2025). 

Ο κ. Γιάννης Λαπατάς, πρόεδρος και διευθύνων σύμβουλος της Ατλαντικής Ένωσης.
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ΕΤΑΙΡΕΙΕΣΕΤΑΙΡΕΙΕΣ

Ασφαλιστικές λύσεις  
νέας γενιάς
Συνδυάζουν καλύψεις των κλάδων  
Ζωής & Υγείας

Τ
η διάθεση της νέας γενιάς ασφαλιστικών 
προγραμμάτων Gen2, τα οποία συνδυά-
ζουν ολοκληρωμένες καλύψεις στους 
κλάδους Ζωής και Υγείας, ανταποκρινό-
μενα στις σύγχρονες ανάγκες προστασίας 
των ασφαλισμένων, ανακοίνωσε η ΜΙΝΕΤ-

ΤΑ Ασφαλιστική.
Τα προγράμματα Gen2 ενσωματώνουν, πέραν των δι-

ευρυμένων νοσοκομειακών, διαγνωστικών και επιδοματι-
κών παροχών, βασική κάλυψη απώλειας ζωής, αναδεικνύ-
οντας τη σημασία που αποδίδει η εταιρεία στην ασφάλιση 
ζωής ως θεμελιώδη πυλώνα της ιδιωτικής ασφάλισης.

Από τις αρχές Μαΐου, στην ανανεωμένη γκάμα προ-
γραμμάτων της ΜΙΝΕΤΤΑ, η οποία είναι διαθέσιμη μέσω 
του πανελλαδικού δικτύου συνεργαζόμενων διαμεσολα-
βητών, συμπεριλαμβάνονται και τα παρακάτω:

Νοσοκομειακά Προγράμματα
MINETTA TOP PLUS Gen2, MINETTA VITAL Gen2, 

MINETTA CARE Gen2
Εξωνοσοκομειακά Προγράμματα
MINETTA SENIOR Gen2, MINETTA JUNIOR Gen2
Πακέτα Καλύψεων
Προσωπικό Ατύχημα Gen2, Οικογενειακή Προστασία 

Gen2
Επιδοματικά Προγράμματα
Χειρουργικό Επίδομα Gen2, Νοσοκομειακό Επίδομα 

Gen2
Λοιπές Καλύψεις
Καλύψεις Σοβαρών Ασθενειών Gen2, Καλύψεις Βοη-

θείας Gen2 κ.ά.
Όπως τονίζεται, η ανάπτυξη των νέων προγραμμάτων 

βασίζεται στην πολυετή εμπειρία της εταιρείας στους κλά-
δους Ζωής και Γενικών Ασφαλίσεων, αξιοποιώντας το μι-
κτό καθεστώς αδειοδότησης που διαθέτει από την ίδρυσή 

της. Οι ασφαλιστικές λύσεις νέας γενιάς έχουν σχεδιαστεί 
με στόχο την παροχή ουσιαστικής και ολοκληρωμένης 
κάλυψης, τόσο για τον ασφαλισμένο όσο και για την οι-
κογένειά του, ενώ πλαισιώνονται από συμπληρωματικές 
παροχές που ενισχύουν την οικονομική προστασία σε πε-
ριπτώσεις απρόβλεπτων γεγονότων.

Η ΜΙΝΕΤΤΑ Ασφαλιστική συνεχίζει αδιάλειπτα την επι-
χειρηματική της δραστηριότητα από το 1973, παραμένο-
ντας προσηλωμένη στις βασικές αρχές της, όπως η παροχή 
υψηλού επιπέδου ασφαλιστικών καλύψεων και η άμεση 
και αξιόπιστη εξυπηρέτηση των ασφαλισμένων. Η ισχυρή 
αναπτυξιακή πορεία των τελευταίων ετών, σε συνδυασμό 
με τα θετικά οικονομικά και οργανικά αποτελέσματα, υπο-
στηρίζει τη στρατηγική της εταιρείας για περαιτέρω ενίσχυ-
ση της παρουσίας της στους κλάδους Ζωής και Υγείας. 

Ασφάλεια και  
συνεταιριστική φιλοσοφία

Η 
δυναμική ανάπτυξη της παραγωγής με 
έμφαση στους κλάδους Aσφάλισης 
Περιουσίας, Κατοικίας, Επιχειρήσε-
ων, Ζωής και Υγείας είναι η στρατη-
γική προτεραιότητα που θέτει για την 
επόμενη πενταετία η Syndea.

Ειδικότερα, όπως επισημαίνει ο διευθύνων σύμβουλος 
της εταιρείας, κ. Δημήτρης Ζορμπάς, βασικές προτεραιότη-
τες της εταιρείας αποτελούν:

• Η περαιτέρω ενίσχυση και ανάπτυξη των δικτύων 
διανομής, καθώς και η ουσιαστική υποστήριξη και ενδυ-
νάμωση των υφιστάμενων συνεργασιών.

• Η επιτάχυνση του ψηφιακού μετασχηματισμού και ο 
εκσυγχρονισμός των λειτουργιών της εταιρείας, με έμφα-
ση στη συνεχή αναβάθμιση της εμπειρίας των ασφαλισμέ-
νων, αξιοποιώντας τις δυνατότητες της τεχνολογίας και 
της διεθνούς τεχνογνωσίας.

• Η δημιουργία κοινωνικής προστιθέμενης αξίας μέσα 
από τη στήριξη των συνεταιρισμών και της κοινωνικής οι-
κονομίας, με στόχο όχι μόνο την επιχειρηματική ανάπτυξη, 
αλλά και τη διαμόρφωση ενός ευρύτερου θετικού κοινω-
νικού αποτυπώματος.

Σύμφωνα με τον κ. Δημήτρη Ζορμπά, στόχος είναι η 
ανάπτυξη σε κλάδους που είναι και κερδοφόροι και ανα-
πτυσσόμενοι, αλλά και κοινωνικά αναγκαίοι.

Ο κ. Ζορμπάς σημειώνει ακόμη ότι οι δεσμοί της Syndea 
με το συνεταιριστικό κίνημα αποτελούν αναπόσπαστο μέ-
ρος της ιστορίας, της ταυτότητας και της αναπτυξιακής της 
πορείας. Η σχέση αυτή ξεκινά πριν από σχεδόν πέντε δε-
καετίες, όταν η Συνεταιριστική Ασφαλιστική ιδρύθηκε το 
1978 από τους ίδιους τους αγρότες, με στόχο να καλύψει 
ασφαλιστικές ανάγκες που δεν μπορούσαν να εξυπηρετη-
θούν επαρκώς από την αγορά της εποχής.

Το όραμα του ιδρυτή της, Αλέξανδρου Μπαλτατζή, ήταν 
η δημιουργία μιας επιχείρησης, που θα υπηρετούσε τις αρ-
χές της συνεργασίας, της αλληλεγγύης και της συλλογικής 
ανάπτυξης.

Σημαντικός σταθμός στην εξέλιξη αυτής της σχέσης 

υπήρξε το 1994, όταν η εταιρεία διεύρυνε τη δραστηριότη-
τά της, καλύπτοντας όλους τους τύπους συνεταιρισμών και 
φορείς της κοινωνικής οικονομίας. Παράλληλα, κορυφαί-
οι ευρωπαϊκοί συνεταιριστικοί οργανισμοί εντάχθηκαν στη 
μετοχική της σύνθεση, ενισχύοντας τον διεθνή χαρακτήρα 
και τη δυναμική της.

Αναφερόμενος στο δίκτυο πωλήσεων, ο κ. Ζορμπάς 
τονίζει ότι η Syndea διαθέτει περισσότερα από 850 σημεία 
πώλησης. Τα βασικά κανάλια διανομής της είναι οι αγροτι-
κοί συνεταιρισμοί, οι συνεταιριστικές τράπεζες και το ανε-
ξάρτητο ιδιωτικό δίκτυο ασφαλιστικών διαμεσολαβητών.

Παράλληλα, υπογραμμίζει ότι η Syndea αποτελεί μια 
αξιόπιστη και σταθερή εταιρεία, με μακρά παρουσία στην 
αγορά και διαχρονικές συνεταιριστικές αξίες. Διακρίνεται 
για τη φερεγγυότητα και τη συνέπειά της στην καταβολή 
αποζημιώσεων, ενώ διαθέτει ένα πλήρες και ανταγωνι-
στικό χαρτοφυλάκιο προϊόντων.

Η εταιρεία δραστηριοποιείται τόσο σε βασικούς όσο και 
σε αναπτυσσόμενους ασφαλιστικούς κλάδους. 

Ο διευθύνων σύμβουλος, κ. Δημήτρης Ζορμπάς 
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ΕΤΑΙΡΕΙΕΣΕΤΑΙΡΕΙΕΣ

Του ΓΙΏΡΓΟΥ ΚΑΛΟΎΜΕΝΟΥ 

A
λλο ένα σημαντικό deal στον «καυτό» από 
εξελίξεις, τους τελευταίους μήνες, τραπε-
ζοασφαλιστικό κλάδο ανακοινώθηκε με την 
απορρόφηση της Ευρώπη Holdings από την 
CrediaBank. Έτσι η CrediaBank έκανε την 

έκπληξη και τελικά θα μπει δυνατά στο bancassurance, απο-
κτώντας τον έλεγχο της Ευρώπης Holdings και όχι μέσω 
συνεργασιών με περισσότερες ασφαλιστικές, το οποίο ήταν 
μέχρι προχθές και το επικρατέστερο σενάριο για το πώς 
θα αποφάσιζε η διοίκηση της τράπεζας να αναπτυχθεί στις 
τραπεζοασφαλιστικές εργασίες.

Με την κίνηση αυτήν η CrediaBank αποκτά έναν ιδιαίτε-
ρα σημαντικό «παίκτη» της ασφαλιστικής αγοράς με πολύ 
υψηλό δείκτη φερεγγυότητας που ανέρχεται σε 367%. Επι-
πλέον, η Ευρώπη συνδυάζει underwriting και brokerage σε 
ένα διαφοροποιημένο μοντέλο, ενώ διαθέτει ηγετική θέση 
στην ασφάλιση ακινήτων. Πάντως, η συγχώνευση μέσω 
απορρόφησης έγινε με ανταλλαγή μετοχών, με τη σχέση 
ανταλλαγής να ορίζεται σε 90,375%/9,625% για τους μετό-
χους της CrediaBank/Ευρώπης Holdings αντίστοιχα. 

Για τους μετόχους, προβλέπεται διψήφια απόδοση 
επένδυσης (RoI) και βελτίωση της κεφαλαιακής επάρκειας 
της CrediaBank κατά περίπου 140 μονάδες βάσης. 

Σε όρους κερδοφορίας, η συναλλαγή αναμένεται να 
ενισχύσει τα κέρδη προ φόρων του ομίλου κατά €45 εκατ. 
ως το 2028, ενώ αναμένεται επίσης να αυξήσει τα κέρδη 
ανά μετοχή (EPS accretion) κατά 8% την ίδια χρονιά. 

Παράλληλα, η ενσωμάτωση της Ευρώπης:
- διευρύνει το προϊοντικό χαρτοφυλάκιο και δημιουρ-

γεί μια ολοκληρωμένη παλέτα προσφερόμενων χρημα-
τοικονομικών προϊόντων και υπηρεσιών, - σχηματίζει ένα 
ολοκληρωμένο μοντέλο bancassurance στον κλάδο των 
Γενικών Ασφαλίσεων, - δημιουργεί ουσιαστικές συνέρ-
γειες μέσω συμπληρωματικών προϊόντων και υπηρεσιών 
μεταξύ των δύο οργανισμών.

Γενικότερα πρόκειται έναν συμπληρωματικό σχεδια-
σμό, καθώς η συναλλαγή αναμένεται να αυξήσει τα έσοδα 
από αμοιβές και προμήθειες, τα έσοδα ανά πελάτη και να 
ενισχύσει τις ήδη υφιστάμενες σχέσεις για την τράπεζα, 
δημιουργώντας δυνατότητες cross selling, ενώ για την 
Ευρώπη, το δίκτυο καταστημάτων και τα ψηφιακά κανάλια 
της CrediaBank θα ενισχύσουν τη διανομή ασφαλιστικών 
προϊόντων με χαμηλό οριακό κόστος, υποστηρίζοντας τη 
βελτίωση της λειτουργικής αποδοτικότητας.

ΔΥΝΑΜΙΚΌ ΤΟ ΞΕΚΊΝΗΜΑ ΤΟΥ 2026
Η CrediaBank παράλληλα με την εξαγορά ανακοίνωσε και 
τις καλύτερες επιδόσεις πρώτου τριμήνου μέχρι σήμερα. 

Πιο συγκεκριμένα:
• Τα επαναλαμβανόμενα κέρδη προ προβλέψεων 

σημείωσαν νέο ιστορικό υψηλό και διαμορφώθηκαν στα 
€24,1 εκατ., με ετήσια άνοδο 26%, ενώ τα επαναλαμβανό-
μενα κέρδη μετά φόρων αυξήθηκαν κατά 17% αντίστοιχα 
και ανήλθαν σε €13,0 εκατ.

• Οι νέες εκταμιεύσεις άγγιξαν τα €964 εκατ. (+43% σε 
ετήσια βάση), με τις εκταμιεύσεις σε μικρομεσαίες επιχει-
ρήσεις να αποτελούν το 35% των συνολικών νέων εκτα-
μιεύσεων. 

• Καθαρή πιστωτική επέκταση €459 εκατ. στο α΄ τρίμη-
νο 2026 (+97% σε ετήσια βάση).

• Οι καταθέσεις ξεπέρασαν τα €6,8 δισ., σημειώνοντας 
αύξηση κατά 14% σε ετήσια βάση, με τον ρυθμό αύξησης να 
είναι πολύ υψηλότερος (2,5x) από τον ρυθμό αύξησης των 
καταθέσεων του συστήματος. 

• Ο δείκτης CET1, pro forma για την αύξηση μετοχικού 
κεφαλαίου, διαμορφώθηκε στο 16,6% και ο Συνολικός 
Δείκτης Κεφαλαιακής Επάρκειας (TCR) διαμορφώθηκε 
στο 22,4%.

• Τα καθαρά έσοδα από τόκους αυξήθηκαν κατά 28% σε 
ετήσια βάση και ανήλθαν σε €46,8 εκατ.

• Τα καθαρά έσοδα από προμήθειες διαμορφώθηκαν 
σε €11,0 εκατ., αυξημένα κατά 55% σε ετήσια βάση. 

Τι σηματοδοτεί η εξαγορά  
της Ευρώπης Holdings
Νέο ηχηρό deal στο bancassurance

Υ
ψηλούς ρυθμούς ανάπτυξης και ισχυρή 
κερδοφορία σημείωσε το 2025 η ΕΥΡΩΠΗ 
Ασφαλιστική εταιρεία του Ομίλου ΕΥΡΩ-
ΠΗ Holding. Με τον Δείκτη Φερεγγυότητας 
(SCR ratio) της ΕΥΡΩΠΗΣ Ασφαλιστική, 
εταιρείας του Ομίλου ΕΥΡΩΠΗ Holdings, 

να ανέρχεται σε 288,6% για το 2025, σημειώνοντας άνοδο 
132,7 ποσοστιαίων μονάδων σε σχέση με το προηγούμενο 
έτος, η εταιρεία κατατάσσεται στην 3η θέση μεταξύ όλων 
των εταιρειών Γενικών Ασφαλίσεων στην ελληνική ασφα-
λιστική αγορά.

Σύμφωνα με τα Διεθνή Λογιστικά Πρότυπα και την ορι-
στική υποβολή των στοιχείων στην Τράπεζα της Ελλάδος, 
τα κέρδη προ φόρων της εταιρείας το 2025 ανήλθαν σε 
€7,70 εκατ., παρουσιάζοντας αύξηση 26,9% έναντι των 
€6,06 εκατ. του 2024. Τα θετικά αποτελέσματα της χρή-
σης προήλθαν από τη στρατηγική προσήλωση της εταιρεί-
ας τόσο από το «σωστό» Underwriting, με τη διαχρονικά 
σταθερή φιλοσοφία της να έχει πάντα κερδοφόρο τεχνικό 
αποτέλεσμα όσο και από την αποτελεσματική διαχείριση 
του επενδυτικού χαρτοφυλακίου.

Να σημειωθεί ότι το 2025 η ΕΥΡΩΠΗ Ασφαλιστική με-
ταξύ των ασφαλιστικών εταιρειών Γενικών Ασφαλίσεων 
της αγοράς κατέλαβε την 4η θέση με δείκτη Απόδοσης 
Ιδίων Κεφαλαίων (RoE) 17,4%, ενώ αναδείχθηκε στην 3η 
θέση με δείκτη Απόδοσης επί της Παραγωγής (RoP) 28,1%.

Τα Ίδια Κεφάλαια της εταιρείας για το 2025 ανήλθαν σε 
€44,2 εκατ. έναντι €18,2 εκατ. του 2024, καταγράφοντας 
αύξηση 142,3%. Οι επενδύσεις και τα χρηματικά διαθέσιμα 
το 2025 ενισχύθηκαν κατά 153,5%, ανερχόμενα σε €49,2 
εκατ. έναντι €19,4 εκατ. το 2024, ενώ αντίστοιχα τα έσοδα 
επενδύσεων ανήλθαν σε €2,4 εκατ. παρουσιάζοντας αλμα-
τώδη αύξηση κατά 594,1% σε σχέση με τη χρήση του 2024.

ΑΝΆΠΤΥΞΗ ΠΑΡΑΓΩΓΉΣ  
ΚΑΙ ΣΎΝΘΕΣΗ ΧΑΡΤΟΦΥΛΑΚΊΟΥ
Με επίδοση που αποτελεί τον υψηλότερο ρυθμό ανάπτυξης 
σε όλη την ελληνική ασφαλιστική αγορά η συνολική παρα-
γωγή για το έτος 2025 ανήλθε σε €27,4 εκατ. σημειώνο-

ντας αύξηση 25,6% σε σχέ-
ση με την παραγωγή των 
€21,8 εκατ. της αντίστοιχης 
περιόδου του προηγούμε-
νου έτους.

Η ΕΥΡΩΠΗ Ασφαλιστική 
είναι η μοναδική εταιρεία 
στην ελληνική ασφαλιστι-
κή αγορά με τη χαμηλότερη 
έκθεση στον κλάδο Αστικής 
Ευθύνης Αυτοκινήτων, με 
τη σύνθεση της παραγωγής 
για το 2025 να διαμορφώ-
νεται σε 6,3% για τον κλάδο 

Αστικής Ευθύνης Αυτοκινήτων έναντι 93,7% για τον κλάδο 
Περιουσίας & Λοιπών Κλάδων.

Ισχυρή δυναμική παρουσίασε ο κλάδος Περιουσίας, με την 
παραγωγή για το 2025 να ανέρχεται σε €11,44 εκατ. έναντι € 
9,33 εκατ. το 2024, σημειώνοντας αύξηση 22,6% σε σχέση με 
την παραγωγή της αντίστοιχης περιόδου του προηγούμενου 
έτους, εδραιώνοντας την εταιρεία μεταξύ των 10 μεγαλύτε-
ρων ελληνικών, πολυεθνικών και τραπεζικών ασφαλιστικών 
ομίλων που δραστηριοποιούνται στη χώρα μας.

Στους επιμέρους κλάδους ασφάλισης που απαιτούν 
υψηλή εξειδίκευση η εταιρεία στον κλάδο Εγγυήσεων με 
παραγωγή €3,83 εκατ. έναντι € 2,21 εκατ. το 2024 παρου-
σίασε αύξηση 73,3% σε σχέση με το προηγούμενο έτος και 
κατέλαβε τη 2η θέση μεταξύ των ελληνικών εταιρειών, 
ενώ στον κλάδο Μεταφορών σημείωσε υψηλή άνοδο, με 
την παραγωγή να διαμορφώνεται στα €1,63 εκατ. έναντι € 
1,46 εκατ. το προηγούμενο έτος.

«Με τις ισχυρές οικονομικές επιδόσεις η ΕΥΡΩΠΗ 
Ασφαλιστική αναμένει να διαδραματίσει πρωταγωνιστικό 
ρόλο στην ελληνική ασφαλιστική αγορά, δημιουργώντας 
σημαντικές προοπτικές για την ισχυρή ανάπτυξή της στο 
άμεσο μέλλον προκειμένου να είναι παρούσα σε όλες τις 
επικείμενες εξελίξεις», σημείωσε μεταξύ άλλων ο εκτελε-
στικός αντιπρόεδρος και CEO της ΕΥΡΩΠΗΣ Ασφαλιστικής, 
κ. Νικόλαος Μακρόπουλος. 

Ισχυρές οικονομικές επιδόσεις 

Ο εκτελεστικός αντιπρόεδρος 
και CEO της ΕΥΡΩΠΗΣ 
Ασφαλιστικής, κ. Νικόλαος 
Μακρόπουλος.
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Ε
γγεγραμμένα μικτά ασφάλιστρα ύψους 3,16 δισ. ευρώ κατέγραψε 
το 2025 ο Όμιλος ARAG. Το ποσό αυτό αντιστοιχεί σε αύξηση 
άνω των 340 εκατ. ευρώ και, όπως επισημαίνεται, μετά την 
υποχώρηση που είχε σημειωθεί το 2024, το τεχνικό αποτέλεσμα 
βελτιώθηκε εκ νέου, από 96 εκατ. ευρώ σε 105 εκατ. ευρώ. Τα 
κέρδη από συνήθεις επιχειρηματικές δραστηριότητες ανήλθαν 

σε σχεδόν 150 εκατ. ευρώ, έναντι 141 εκατ. ευρώ την προηγούμενη χρονιά.
Τα ενοποιημένα καθαρά κέρδη διατηρήθηκαν σε ιδιαίτερα ικανοποιητικό 

επίπεδο, στα 89 εκατ. ευρώ. «Η ARAG παρουσίασε μια ιδιαίτερα ισχυρή επίδοση 
κατά το προηγούμενο έτος. Ο όμιλος πέτυχε για ακόμη μία φορά ουσιαστική 
ανάπτυξη και βελτίωσε περαιτέρω τα αποτελέσματά του. Ο στόχος μας για έσο-
δα από ασφάλιστρα ύψους 3 δισ. ευρώ έχει ήδη ξεπεραστεί. Το ορόσημο αυτό 
επιτεύχθηκε πέντε χρόνια νωρίτερα από τον αρχικό σχεδιασμό», δήλωσε ο Δρ 
Renko Dirksen, πρόεδρος του Διοικητικού Συμβουλίου της ARAG SE, κατά την 
παρουσίαση των οικονομικών καταστάσεων του Ομίλου ARAG.

Η χρήση 2025 ήταν για ακόμη μία φορά επιτυχημένη για την ARAG. Στη Γερ-
μανία, τα έσοδα από ασφάλιστρα ανήλθαν σε 1,75 δισ. ευρώ, καταγράφοντας 
αύξηση 13% σε σύγκριση με το προηγούμενο έτος. Η ανάπτυξη προήλθε και 
πάλι κυρίως από την ασφάλιση νομικής προστασίας και την ασφάλιση υγείας. 
Εκτός Γερμανίας, τα έσοδα από ασφάλιστρα διαμορφώθηκαν σε 1,41 δισ. ευρώ, 
αυξημένα κατά 13,5% σε σχέση με το 2024. Στο τέλος του 2025, ο όμιλος δια-
χειριζόταν συνολικά 14 εκατομμύρια συμβόλαια.

Ο μικτός δείκτης ζημιών και εξόδων βελτιώθηκε από 90,6% σε 89,4%. Οι 
αποζημιώσεις, μετά την αντασφάλιση, αυξήθηκαν από 1,5 δισ. ευρώ σε πάνω 
από 1,6 δισ. ευρώ, ενώ ο δείκτης ζημιών του ομίλου παρέμεινε σταθερός στο 
54,6%. Ο δείκτης εξόδων μειώθηκε περαιτέρω στο 34,8%, έναντι 35,9% την 
προηγούμενη χρονιά. Τα κέρδη και οι ζημίες από επενδύσεις διαμορφώθηκαν 
ελαφρώς χαμηλότερα, στα 157 εκατ. ευρώ, σε σύγκριση με 161,5 εκατ. ευρώ 
το 2024.

Ο κλάδος Ασφάλισης Νομικής Προστασίας, που αποτελεί τη μεγαλύτερη 
μονάδα του ομίλου, κατέγραψε εκ νέου ισχυρή αύξηση ασφαλίστρων κατά 
11,5%, φτάνοντας τα 1,82 δισ. ευρώ. Η ζήτηση για ιδιωτική ασφάλιση υγείας 
παρέμεινε υψηλή και το 2025. Η ασφάλιση υγείας της ARAG σημείωσε αύξηση 
ασφαλίστρων κατά 18,4%, φθάνοντας τα 886,3 εκατ. ευρώ σε εγγεγραμμένα 
μικτά ασφάλιστρα. Σημαντική ανάπτυξη κατέγραψε και ο κλάδος Γενικών Ασφα-
λίσεων, με αύξηση 10,9% στα 430 εκατ. ευρώ.

ΣΥΝΕΧΊΖΕΤΑΙ  
Η ΑΝΑΠΤΥΞΙΑΚΉ ΠΟΡΕΊΑ  
ΚΑΙ ΤΟ 2026
Κατά το πρώτο τρίμηνο του 2026, ο 
Όμιλος ARAG πέτυχε αύξηση ασφα-
λίστρων κατά 10%, φθάνοντας τα 956 
εκατ. ευρώ (έναντι 868 εκατ. ευρώ 
την αντίστοιχη περσινή περίοδο). Η 
δραστηριότητα στη Γερμανία αυξή-
θηκε κατά 9%. Η ασφάλιση υγείας 
κατέγραψε τη μεγαλύτερη ανάπτυξη, 
με άνοδο 15%. Η ασφάλιση νομικής 
προστασίας στη Γερμανία αύξησε τα 
έσοδά της από ασφάλιστρα κατά 12%. 
Οι διεθνείς δραστηριότητες κατέγρα-
ψαν αύξηση ασφαλίστρων κατά 11%.

«Το ισχυρό επιχειρηματικό μας 
μοντέλο, η καινοτόμος δυναμική μας, 
η ισχυρή θέση μας στην αγορά και η 
εξαιρετική μας ομάδα αποτελούν τη 
βάση για τη συνέχιση της επιτυχημέ-
νης μας πορείας», υπογράμμισε μετα-
ξύ άλλων ο Δρ Renko Dirksen. 

ΕΤΑΙΡΕΙΕΣΕΤΑΙΡΕΙΕΣ

Νέα ισχυρή αύξηση  
στα έσοδα από ασφάλιστρα

O Δρ Renko Dirksen, πρόεδρος του 
Διοικητικού Συμβουλίου της ARAG SE.

Ω
ς Μέγας Χορηγός στήριξε η EUROINS 
Ελλάδος το 16ο Διεθνές Μeeting Αλ-
μάτων, το οποίο διοργανώθηκε από 
τον Φιλαθλητικό Όμιλο Καλλιθέας, σε 
συνεργασία με τον Δήμο Καλλιθέας, 
και πραγματοποιήθηκε με μεγάλη επι-

τυχία στις 27 Μαΐου 2026 στο Δημοτικό Στάδιο Καλλιθέας.
Η κορυφαία αυτή αθλητική διοργάνωση συγκέντρωσε 

διακεκριμένους αθλητές και αθλήτριες από την Ελλάδα και 
το εξωτερικό, προσφέροντας υψηλού επιπέδου αγωνιστι-
κό θέαμα στα αγωνίσματα του άλματος εις μήκος, του άλ-
ματος επί κοντώ και του άλματος εις ύψος. Οι εξαιρετικές 
επιδόσεις, τα νέα ατομικά ρεκόρ και η δυναμική παρουσία 
κορυφαίων αθλητών επιβεβαίωσαν για ακόμη μία χρονιά 
τον διεθνή χαρακτήρα και την αξία της διοργάνωσης.

Στο πλαίσιο των απονομών, ο διευθυντής Πωλήσεων 

της EUROINS Ελλάδος, κ. Ιωάννης Εσκιτζόγλου, απένειμε 
μετάλλια στους αθλητές που διακρίθηκαν, εκπροσωπώ-
ντας την εταιρεία σε μια ξεχωριστή στιγμή της διοργάνω-
σης.

«Στη EUROINS πιστεύουμε ότι ο αθλητισμός αποτελεί 
πηγή έμπνευσης και εκφράζει αξίες που συνδέονται άμε-
σα με τη συνέπεια, την προσπάθεια, την επιμονή και την 
αριστεία. Είμαστε ιδιαίτερα χαρούμενοι που στηρίξαμε ως 
Μέγας Χορηγός το 16ο Διεθνές Meeting Αλμάτων και συγ-
χαίρουμε τον Φιλαθλητικό Όμιλο Καλλιθέας και τον Δήμο 
Καλλιθέας για την εξαιρετική διοργάνωση ενός θεσμού 
που προάγει τον αθλητισμό και αναδεικνύει ταλαντούχους 
αθλητές από την Ελλάδα και το εξωτερικό», δήλωσε η 
γενική διευθύντρια της EUROINS Ελλάδος, κ. Αγγελική 
Μουρατίδου.

«Φέτος, ήταν ιδιαίτερα σημαντικό για εμάς που είχαμε 
στο Διεθνές Meeting Αλμάτων και την πολύτιμη στήριξη 
του ΜΕΓΑΛΟΥ ΧΟΡΗΓΟΥ μας στα δρομικά μας events, της 
Euroins Ελλάδος, και καταφέραμε να ανεβάσουμε ακόμη 
ψηλότερα τον πήχυ του αγώνα», τόνισε μεταξύ άλλων ο κ. 
Δημάκος Παναγιώτης, πρόεδρος του Φιλαθλητικού Ομίλου 
Καλλιθέας. 

Στηρίζει δράσεις που 
προάγουν τον αθλητισμό
Μέγας χορηγός στο 16ο Διεθνές  
Meeting Αλμάτων

H γενική διευθύντρια της EUROINS Ελλάδος,  
κ. Αγγελική Μουρατίδου.

Στιγμιότυπα από τη διοργάνωση. 
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ΕΤΑΙΡΕΙΕΣΕΤΑΙΡΕΙΕΣ

Π
αρουσία 100 και πλέον συνεργατών 
Β. Ελλάδος πραγματοποιήθηκε Εκ-
παιδευτική Συνάντηση της Interasco 
ΑΕΓΑ, στη Θεσσαλονίκη. Καλωσορί-
ζοντας τους συμμετέχοντες, ο κ. Κάρο-
λος Σαΐας, διευθύνων σύμβουλος της 

Interasco ΑΕΓΑ, σημείωσε ότι «το 2025 αποτέλεσε ακόμη 
μία χρονιά ισχυρής πορείας για την εταιρεία μας, καθώς 
κλείσαμε με αύξηση σχεδόν 8% στην παραγωγή, επιβε-
βαιώνοντας τη δυναμική και τη συνοχή του δικτύου μας. 
Η ανάπτυξη αυτή δεν είναι συγκυριακή, αλλά αποτέλεσμα 
στρατηγικής, συνέπειας και συνεργασίας. 

Με βάση αυτή τη δυναμική, θέτουμε έναν ξεκάθαρο και 
φιλόδοξο στόχο. Να φτάσουμε τα 100 εκατομμύρια ευρώ 
παραγωγής έως το 2031, μέσα από οργανική ανάπτυξη και 
συνεχή ενίσχυση του δικτύου μας.

Το αναπτυξιακό μας πλάνο μας στηρίζεται σε τρεις βα-
σικούς άξονες: ανάπτυξη με ποιότητα και όχι μόνο όγκο, 
επένδυση στην τεχνολογία, διαρκής ενίσχυση της σχέσης 
με τον συνεργάτη.

Η Harel Insurance Investments and Financial Services 
παραμένει στρατηγικός μας εταίρος, προσφέροντάς μας 
σταθερότητα, τεχνογνωσία και διεθνή προοπτική. 

Η Harel διαχειρίζεται:
• 155,3 δισ. ευρώ σε επενδυμένα κεφάλαια
• 5 εκατομμύρια πελάτες
• 3,3 δισ. ευρώ ίδια κεφάλαια
• 12,2 δισ. ευρώ κύκλο εργασιών
Οι στόχοι μας για τα επόμενα χρόνια είναι ξεκάθαροι: 

σταθερή και υγιής ανάπτυξη, ενίσχυση της αξίας προς πε-
λάτες και συνεργάτες, ψηφιακή και λειτουργική αναβάθ-
μιση, διατήρηση του ανθρωποκεντρικού χαρακτήρα μας. 

Με ένα ιδιαίτερα ικανό ανθρώπινο δυναμικό, που απο-
τελεί τη βάση κάθε επιτυχίας μας, συνεχίζουμε να εξε-
λισσόμαστε με συνέπεια, βελτιώνοντας τις διαδικασίες, 
εμπλουτίζοντας τα προϊόντα μας και αναβαθμίζοντας την 
εμπειρία του πελάτη δημιουργώντας λύσεις που ανταπο-
κρίνονται στις σύγχρονες ανάγκες. 

Η δέσμευσή μας προς εσάς παραμένει σταθερή: να στε-
κόμαστε δίπλα σας με εργαλεία, λύσεις και υποστήριξη που 
ενισχύουν το έργο σας καθημερινά».

Ο κ. Αλέξανδρος Στόϊκος, διευθυντής Υποκαταστήμα-
τος Β. Ελλάδος, τόνισε ότι, παρά την ανάπτυξη εναλλα-
κτικών καναλιών διανομής, όπως το bancassurance και 
τα direct μοντέλα, η Interasco παραμένει σταθερά προση-
λωμένη στην επένδυση και ενδυνάμωση του δικτύου των 
ανεξάρτητων συνεργατών της, το οποίο αποτελεί βασικό 
πυλώνα της αναπτυξιακής της στρατηγικής.

Ο κ. Κωνσταντίνος Αρβανίτης, διευθυντής Πωλήσεων 
& Marketing της Interasco ΑΕΓΑ, τόνισε μεταξύ άλλων 
ότι «η Interasco είναι μια εταιρεία που χτίστηκε πάνω σε 
μια απλή αρχή: Ο συνεργάτης δεν είναι κανάλι παραγωγής, 
είναι ο πυρήνας της ανάπτυξής μας. Ξέρουμε πού θέλουμε 
να πάμε και ξέρουμε με ποιους θέλουμε να πάμε. Με εσάς. 

Πορεία ανάπτυξης με στόχο 
τα 100 εκατ. € παραγωγή  
έως το 2031

Ο κ. Κάρολος Σαΐας, διευθύνων σύμβουλος της Interasco.

Ο κ. Αλέξανδρος Στόικος. Ο κ. Κωνσταντίνος Αρβανίτης.

Σας καλώ να δούμε τη συνεργασία μας όχι σαν μια τυπική 
σχέση, αλλά σαν κοινή απόφαση ανάπτυξης».

Την εκδήλωση τίμησαν με την παρουσία τους ο κ. Κά-
ρολος Σαΐας, διευθύνων σύμβουλος της Interasco ΑΕΓΑ, 
ο κ. Κωνσταντίνος Αρβανίτης, διευθυντής Πωλήσεων & 
Marketing, ο κ. Αλέξανδρος Στόϊκος, διευθυντής Υποκα-
ταστήματος Θεσσαλονίκης, η κ. Άννη Βασιλιάγκου, διευ-
θύντρια Κλάδου Υγείας & Προσωπικών Ατυχημάτων, η κ. 
Κωνσταντίνα Σταματοπούλου, διευθύντρια Ασφαλιστικών 
Εργασιών, η κ. Αικατερίνη Μπαλλίνη, αναπληρώτρια διευθύ-
ντρια Ασφαλιστικών Εργασιών Γενικών Ασφαλίσεων εκτός 
Αυτοκινήτου, καθώς και η κ. Νατάσσα Αισώπου, αναπληρώ-
τρια διευθύντρια Ασφαλειών Αυτοκινήτου & Κατοικιών. 

Στο πλαίσιο εκπαιδευτικής ημερίδας, η κ. Άννη Βασι-
λιάγκου παρουσίασε τα Νέα Προγράμματα Κλάδου Υγείας 
«ΜΑΖΙ FAMILY», η κ. Κωνσταντίνα Σταματοπούλου ανέ-
λυσε τους Κλιματικούς Κινδύνους, την Οδική Ασφάλεια 
& Ασφάλιση, η Αικατερίνη Μπαλλίνη παρουσίασε τα Προ-
γράμματα Ασφάλισης Περιουσίας, Επιχείρησης και Κατοι-
κιών και η Νατάσσα Αισώπου τις βελτιώσεις που έχουν 
πραγματοποιηθεί στις καλύψεις του κλάδου Αυτοκίνητου, 
αλλά και στις διαδικασίες underwriting.  

H κ. Άννη Βασιλιάγκου. H κ. Αικατερίνη Μπαλλίνη. Η κ. Νατάσσα Αισώπου.
H κ. Κωνσταντίνα 
Σταματοπούλου.
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Μ
έσω του Ελληνικού Υποκατα-
στήματος της HDI, η HDI Risk 
Consulting εγκαινιάζει τη νέα 
διεθνή πρωτοβουλία Iconic 
Landmarks Series, σε συνεργα-
σία με την Ελληνική Ολυμπιακή 

Επιτροπή (ΕΟΕ), επιλέγοντας ως πρώτο σημείο αναφο-

ράς το εμβληματικό Παναθηναϊκό Στάδιο, γνωστό και ως 
Καλλιμάρμαρο.

Το Καλλιμάρμαρο αποτελεί ένα μοναδικό μνημείο 
παγκόσμιας πολιτιστικής αξίας και το μόνο στάδιο στον 
κόσμο που έχει κατασκευαστεί εξ ολοκλήρου από μάρμα-
ρο. Η ιστορία του εκτείνεται από τον 4ο αιώνα π.Χ. μέχρι 
τη σύγχρονη εποχή, κορυφώνοντας τη σημασία του με την 

ανακατασκευή του για τους πρώτους σύγχρονους Ολυμπι-
ακούς Αγώνες το 1896. Σήμερα, παραμένει ένα ζωντανό 
σύμβολο του αθλητισμού και του πολιτισμού, φιλοξενώ-
ντας σημαντικά γεγονότα και λειτουργώντας ως σημείο 
τερματισμού του Αυθεντικού Μαραθωνίου Αθηνών, καθώς 
και ως χώρος τελετών αφής και παράδοσης της Ολυμπι-
ακής Φλόγας.

Ωστόσο, το Στάδιο βρίσκεται αντιμέτωπο με ολοένα και 
αυξανόμενες προκλήσεις που σχετίζονται με την κλιματική 
αλλαγή. Τα έντονα θερμικά φαινόμενα, οι ακραίες βροχο-
πτώσεις, οι παρατεταμένες περίοδοι ξηρασίας και οι επι-
πτώσεις από καπνό πυρκαγιών δημιουργούν ένα σύνθετο 
περιβάλλον κινδύνων για τη διατήρηση του μνημείου. Οι 
προβλέψεις για την Αθήνα είναι ιδιαίτερα ανησυχητικές, 
καθώς οι ημέρες με θερμοκρασία άνω των 35°C αναμέ-
νεται να αυξηθούν σημαντικά μέσα στις επόμενες δεκαε-
τίες, ενώ οι ημέρες καύσωνα ενδέχεται να φτάσουν έως 

και τις 65 ετησίως μέχρι το τέλος του αιώνα. Επιπλέον, οι 
μέγιστες θερμοκρασίες μπορεί να προσεγγίσουν ακόμη και 
τους 50°C, επιβαρύνοντας περαιτέρω τα υλικά και τις υπο-
δομές του χώρου.

Όπως επισήμανε ο κ. Lars Regner, Head of Resilience 
Services της HDI Risk Consulting, η αξιοποίηση προηγ-
μένων εργαλείων ανάλυσης κλιματικού κινδύνου σε 

συνδυασμό με εξειδικευμένη τεχνογνωσία επιτρέπει την 
ουσιαστική συμβολή στη διατήρηση ενός παγκόσμιου εμ-
βληματικού χώρου για τις επόμενες γενιές. Αντίστοιχα, ο 
κ. Κωστής Λιαρομμάτης, μέλος της Ελληνικής Ολυμπιακής 
Επιτροπής και πρόεδρος της Επιτροπής Αθλητισμού και 
Περιβάλλοντος, υπογράμμισε ότι το Παναθηναϊκό Στάδιο 
αποτελεί ζωντανό σύμβολο της ολυμπιακής κληρονομιάς 
και ότι η συνεργασία με την HDI ενισχύει τη διασφάλιση 
της μακροχρόνιας διατήρησής του. Από την πλευρά του, ο 
Managing Director της HDI Global SE, Hellas, κ. Κωνστα-
ντίνος Σεμερτζόγλου, τόνισε ότι η πρωτοβουλία εισάγει 
μια καινοτόμο προσέγγιση στην κλιματική ανθεκτικότητα, 
προσαρμοσμένη στις ανάγκες ενός μοναδικού μνημείου 
της ελληνικής Ιστορίας.

Η δράση αυτή εντάσσεται στη διεθνή πρωτοβουλία 
Iconic Landmarks της HDI Global, η οποία στοχεύει στην 
αξιολόγηση και κατανόηση των επιπτώσεων της κλιμα-

τικής αλλαγής σε ιστορικούς και πολιτιστικούς χώρους 
παγκοσμίως. Μέσα από την ανάπτυξη εξειδικευμένων 
στρατηγικών ανθεκτικότητας, η πρωτοβουλία φιλοδοξεί 
να συμβάλει ουσιαστικά στη βιώσιμη διατήρηση μνημείων 
υψηλής συμβολικής και πολιτιστικής αξίας, διασφαλίζο-
ντας ότι θα παραμείνουν ζωντανά και προσβάσιμα και για 
τις επόμενες γενιές. 

Θωρακίζει το Καλλιμάρμαρο 
από τις επιπτώσεις  
της κλιματικής αλλαγής 
Διεθνής πρωτοβουλία Iconic Landmarks Series 
σε συνεργασία με την Ολυμπιακή Επιτροπή

Ο κ. Lars Regner, Head of Resilience Services της HDI Risk 
Consulting.

Ο Managing Director της HDI Global SE, Hellas,  
κ. Κωνσταντίνος Σεμερτζόγλου.
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Η ΔΥΝΑΜΙΣ είναι μια αμιγώς ελληνική εται-
ρεία, η οποία δραστηριοποιείται από το 
1977 στην ελληνική ασφαλιστική αγορά 
με αξιοπιστία και φερεγγυότητα. Βασικά 
σημεία στη στρατηγική της εταιρείας είναι 

η κερδοφόρος ανάπτυξη και η διατήρηση του παρεχόμενου 
service στα υψηλά επίπεδα που ήδη παρέχει η εταιρεία.

Αναφορικά με τη σχεδιαζόμενη πολιτική, τα επόμενα 
χρόνια προβλέπεται σημαντική ανάπτυξη των Γενικών 
Ασφαλίσεων και βελτίωση των επιδόσεων του κλάδου 
των Αυτοκινήτων. Πιο συγκεκριμένα, οι κλάδοι Πυρός, 
Γενικής Αστικής Ευθύνης, Σκαφών, Ασφαλίσεων Έργων, 
Ταξιδιωτικής Ασφάλισης και Ασφαλίσεις Προσώπων θα 
αποτελέσουν τα βασικά σημεία όπου θα επικεντρωθεί η 
ανάπτυξη της εταιρείας.

Ο κλάδος των Αυτοκινήτων θα επικεντρωθεί στην ορ-
θολογική του διαχείριση με ανάπτυξη σε περιοχές εκτός 
των μεγάλων αστικών κέντρων.

Βασικό συστατικό της στρατηγικής της εταιρείας η 
επένδυση στις νέες τεχνολογίες, με αποκλειστικό στόχο 
την αυτοματοποίηση διαδικασιών, και στη συστηματική 
εκπαίδευση του προσωπικού της, με βασικό στόχο την 
περαιτέρω βελτίωση του παρεχόμενου service προς τους 

πελάτες, προς τους παθόντες τρίτους και προς τους συ-
νεργάτες της.

Όπως επισημαίνεται, η ΔΥΝΑΜΙΣ είναι η ελληνική 
ασφαλιστική εταιρεία, είναι η εταιρεία των ασφαλιστών.

Βασικό της γνώρισμα είναι το κορυφαίο service που 
παρέχει σε όλους τους συναλλασσόμενους μαζί της, τα 
εξαιρετικά προϊόντα η άμεση καταβολή των αποζημιώσε-
ων και η ποιότητα των συνεργατών και του προσωπικού 
της.

SERVICE, το προϊόν των προϊόντων, όπως εύστοχα έχει 
χαρακτηριστεί.

Επενδύει στην ποιότητα και στην αμεσότητα των επικοι-
νωνιών. Στόχος της είναι η άμεση καταβολή των αποζημι-
ώσεων, γιατί είναι η στιγμή της δικαίωσης των ασφαλισμέ-
νων σε μια δύσκολη συγκυρία για αυτούς.

Στρατηγική της είναι η ικανοποίηση όλων των παρα-
γόντων που συντελούν στη λειτουργία μιας ασφαλιστικής 
εταιρείας, δηλαδή των ασφαλισμένων, των συνεργατών 
του δικτύου, του προσωπικού και των μετόχων, διατηρώ-
ντας την αξιοπιστία της εταιρείας σε υψηλά επίπεδα.

Για τη ΔΥΝΑΜΙΣ οι ασφαλισμένοι και οι εργαζόμενοι 
δεν είναι αριθμοί, αποτελούν το βασικό στοιχείο της λει-
τουργίας της, σεβόμενη την κοινωνική της αποστολή. 

Σταθερή αξία στην ασφάλιση

Τ
ην ένταξη του κ. Φώτη Καλαμπαλίκη στη 
διοικητική της ομάδα, αναθέτοντάς του τα 
καθήκοντα του γενικού διευθυντή, ανα-
κοίνωσε η Be.Brokers και, όπως τονίζει 
η εταιρεία, η κίνηση αυτή αποτελεί μέρος 
της ευρύτερης ενίσχυσης της διοικητικής 

και εμπορικής δομής που ανακοινώθηκε πρόσφατα.
Ο κ. Καλαμπαλίκης έρχεται με σημαντική εμπειρία σε 

θέσεις υψηλής ευθύνης στον χώρο της ασφαλιστικής 
διαμεσολάβησης. Στην Be.Brokers αναλαμβάνει τον συ-
ντονισμό και την περαιτέρω ανάπτυξη των λειτουργικών 
δομών της εταιρείας, με στόχο την ενίσχυση της ποιότητας 
υπηρεσιών προς τους συνεργάτες.

«Ο Φώτης Καλαμπαλίκης είναι ακριβώς ο άνθρωπος 
που χρειαζόμαστε σε αυτό το στάδιο μεγέθυνσης της εται-
ρείας μας. Η σημαντική εμπειρία του, η τεχνογνωσία και 
το πάθος του για τη δουλειά θα δώσουν στην εταιρεία μας 
ακόμα μεγαλύτερη δυναμική, συμβάλλοντας ουσιαστικά 
στη βελτιστοποίηση των λειτουργικών μας δομών.

Τον καλωσορίζουμε στην οικογένειά μας», δήλωσε ο κ. 
Γιάννης Μπράβος, διευθύνων σύμβουλος της Be.Brokers.

Από την πλευρά του ο κ. Φώτης Καλαμπαλίκης δήλω-
σε ότι «η Be.Brokers έχει ήδη χτίσει κάτι σημαντικό – μια 
ομάδα που δουλεύει με σοβαρότητα και συνεργάτες που 
εμπιστεύονται την εταιρεία. Στόχος μας είναι να χτίσουμε 
πάνω σε αυτές τις δυνατές βάσεις και να προσφέρουμε στο 
δίκτυο συνεργατών υπηρεσίες υψηλού επιπέδου».

ΟΙ 5 ΕΝΈΡΓΕΙΕΣ ΕΝΊΣΧΥΣΗΣ ΤΗΣ ΕΜΠΟΡΙΚΉΣ 
ΤΗΣ ΔΟΜΉΣ ΠΟΥ ΑΝΑΚΟΊΝΩΣΕ Η 
BE.BROKERS

1. Αναπληρωτής γενικός διευθυντής, Μάνος Αγ-
γελάκης Η προαγωγή του κ. Μάνου Αγγελάκη στη θέση 
του αναπληρωτή γενικού διευθυντή αποτελεί έμπρακτη 
αναγνώριση της πολυετούς προσφοράς και συμβολής του 
στην ανάπτυξη της εταιρείας. 

2. Διεύθυνση Πωλήσεων Νίκου Παπακωνσταντί-
νου Ο Νίκος Παπακωνσταντίνου βρίσκεται από την αρχή 
στη δομή της Be.Brokers και συμβάλλει στην ανάπτυξή της 

με κύριο άξονα το agency system. 
3. Διεύθυνση Πωλήσεων Γιάννη Γκαβογιάννη Ο 

Γιάννης Γκαβογιάννης από το 2022 έχει συμβάλει στην 
ανάπτυξη δικτύων και στην τεχνογνωσία της εταιρείας, 
ειδικά στους κλάδους Ζωής και Υγείας. 

4. Ενίσχυση του πωλησιακού δυναμικού με την 
πρόσληψη του κ. Σίμου Τάτση Η εταιρεία εντάσσει στην 
ομάδα της τον κ. Σίμο Τάτση στη θέση του επιθεωρητή 
Πωλήσεων. Ο κ. Τάτσης διαθέτει εκτεταμένη εμπειρία 
στις εμπορικές διευθύνσεις μεγάλων πρακτορείων δια-
μεσολάβησης, ενισχύοντας άμεσα την εμπορική δομή της 
εταιρείας και την προσέλκυση νέων συνεργατών.

5. Στρατηγική συμβουλευτική υποστήριξη Από τον 
Φεβρουάριο του 2026, στο δυναμικό της Be.Brokers έχει 
ενταχθεί ο κ. Δημήτρης Διβανής ως σύμβουλος Διοίκησης 
για θέματα ανάπτυξης πωλήσεων. Η παρουσία του ενισχύει 
τη διαμόρφωση του σχεδιασμού ανάπτυξης της εταιρείας.

«Επιβραβεύουμε στελέχη μας που έχουν συμβάλει μέ-
γιστα στη ραγδαία ανάπτυξη της εταιρείας και φέρνουμε 
δίπλα μας ανθρώπους που θα ενισχύσουν περισσότερο 
την παραγωγική μας ικανότητα. Η Be.Brokers συνεχίζει 
να αναβαθμίζει τη θέση της στην αγορά διαμεσολάβησης, 
προσφέροντας καλύτερες υπηρεσίες», υπογράμμισε ο κ. 
Γιάννης Μπράβος. 

Ο κ. Γιάννης Μπράβος, διευθύνων σύμβουλος της Be.Brokers, 
με τον νέο γενικό διευθυντή, κ. Φώτη Καλαμπαλίκη.

Ενισχύει τη διοικητική  
και εμπορική δομή

Be Brokers
INSURFANCE SERVICES
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Σ
υνεργάτες από όλη την Ελλάδα υποδέχθηκε 
η Hellas Direct στα γραφεία της στην Αθή-
να. Η ιδέα ήταν απλή: αντί για ένα τυπικό 
ασφαλιστικό συνέδριο, μια εκδήλωση που 
διοργανώθηκε –και εκτυλίχθηκε– με τον 
τρόπο της Hellas Direct: λιγότερο ασφα-

λιστική, περισσότερο διασκεδαστική. 
Για την Hellas Direct, όπως τονίζεται, η συνάντηση αυτή 

ήταν ένα ξεκάθαρο «ευχαριστώ» προς τους συνεργάτες σε 

όλη τη χώρα που τη στηρίζουν και ενισχύουν το φυσικό δί-
κτυο και τη σχέση εμπιστοσύνης. Προς τους ανθρώπους 
που τη βοηθούν να μεγαλώνει. Με στόχο οι άνθρωποι του 
πρακτορειακού δικτύου από όλη τη χώρα να γνωριστούν 
όχι ανταλλάσσοντας business cards, αλλά πάνω από 
burgers και ποτά και ακούγοντας live μουσική στον κήπο.

Η προσέλευση ήταν μεγάλη και οι συνεργάτες έφτασαν 
στο Μαρούσι από πολλά μέρη της χώρας: από την Κρήτη ως 
τη Θεσσαλονίκη και από τον Βόλο ως την Πελοπόννησο. 

Στη ζεστή εξαρχής ατμόσφαιρα, οι συνιδρυτές και εκτε-
λεστικοί διευθυντές της Hellas Direct, Αλέξης Πανταζής 
και Αιμίλιος Μάρκου, καλωσόρισαν τους καλεσμένους με 
έναν σύντομο χαιρετισμό, επισημαίνοντας την κουλτούρα 
της εταιρείας, την εξέλιξή της στο μέλλον και τη σχέση 
εμπιστοσύνης που έχει χτιστεί με το δίκτυο. Αμέσως μετά 
ανέλαβαν προσωπικά το ψήσιμο των burgers, συνεχίζο-
ντας την παράδοση των Burger Series που διοργανώνει η 
εταιρεία εδώ και χρόνια.

Η ομάδα του Business Development παρουσίασε την 
εικόνα της Hellas Direct σήμερα και τα επόμενα βήματά 
της. Ο Chief Commercial Officer Κωνσταντίνος Καλημέ-
ρης υπογράμμισε πως η εταιρεία έχει τον 4ο μεγαλύτερο 
ασφαλισμένο στόλο στην Ελλάδα και δραστηριοποιείται 
σε τρεις χώρες, ενώ ετοιμάζεται για την επέκτασή της και 
σε τέταρτη. Ο Sales Manager Νίκος Βιδάκης εξήγησε τη 
συνολική προσέγγιση της Hellas Direct στο οικοσύστημα 
της ασφάλειας και της κινητικότητας, παρουσιάζοντας τα 
νέα εργαλεία που θα έχουν οι συνεργάτες στη διάθεσή τους 
ώστε να παρέχουν προσωποποιημένες λύσεις και επιπλέ-
ον υπηρεσίες στους ασφαλισμένους. Οι Sales Supervisors 
Πάνος Χριστόπουλος και Βασιλική Ελαιοτριβάρη παρουσί-
ασαν συνοπτικά τις βελτιώσεις που έχουν δρομολογηθεί 
στην πλατφόρμα HD Pro και τα νέα ψηφιακά μέσα που θα 
διευκολύνουν την καθημερινότητα των συνεργατών. Ανα-
φέρθηκαν επίσης στις νέες ασφαλιστικές καλύψεις που 
θα παρέχονται αποκλειστικά μέσω του πρακτορειακού δι-
κτύου, ενισχύοντας ακόμα περισσότερο την ανάπτυξή του.

Η εκδήλωση εξελίχθηκε σε πάρτι στον κήπο, με τους 
Gadjo Dilo να τραγουδούν live στη σκηνή που στήθηκε ει-
δικά για τη βραδιά αυτήν, δίνοντας γιορτινό τόνο στη θερμή 
ατμόσφαιρα. 

Επεκτείνει τη  
διεθνή της παρουσία 
To «ευχαριστώ» στους συνεργάτες της

Ο συνιδρυτής και εκτελεστικός διευθυντής της Hellas Direct, 
Αλέξης Πανταζής.

O Chief Commercial Officer της Hellas Direct, Κωνσταντίνος 
Καλημέρης.

Ο Sales Supervisor, Πάνος Χριστόπουλος.

Ο συνιδρυτής και εκτελεστικός διευθυντής της Hellas Direct, 
Αιμίλιος Μάρκου.

Ο Sales Manager της Hellas Direct, Νίκος Βιδάκης.
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ΣΧΕΔΌΝ ΤΑ ΜΙΣΆ ΑΤΥΧΉΜΑΤΑ 
ΣΥΓΚΕΝΤΡΏΝΟΝΤΑΙ ΣΕ ΤΡΕΙΣ ΧΏΡΕΣ 
ΠΡΟΈΛΕΥΣΗΣ
Συνολικά, οι τρεις πρώτες χώρες προέλευσης συγκέντρω-
σαν περίπου το ήμισυ των καταγεγραμμένων ατυχημάτων 
εντός Ελλάδος. Αξιοσημείωτη αύξηση σε απόλυτους 
αριθμούς καταγράφηκε, μεταξύ άλλων, στα ατυχήματα 
από οχήματα με πινακίδες Αλβανίας, Ρουμανίας, Βόρειας 
Μακεδονίας, Σερβίας και Ουκρανίας. 

ΆΝΟΔΟΣ 15,7% ΣΤΑ ΑΤΥΧΉΜΑΤΑ ΤΟΥ 
ΕΞΩΤΕΡΙΚΟΎ ΜΕ ΕΛΛΗΝΙΚΈΣ ΠΙΝΑΚΊΔΕΣ
Αύξηση παρουσίασαν και τα καταγεγραμμένα ατυχήματα που 
σημειώθηκαν στο εξωτερικό από οχήματα με ελληνικές πι-
νακίδες κυκλοφορίας. Το 2025 ο αριθμός τους ανήλθε σε 
1.233, έναντι 1.066 το 2024, καταγράφοντας άνοδο 15,7%.

ΑΛΒΑΝΊΑ, ΙΤΑΛΊΑ ΚΑΙ ΓΕΡΜΑΝΊΑ ΣΤΗΝ 
ΚΟΡΥΦΉ ΤΩΝ ΧΩΡΏΝ ΤΟΥ ΕΞΩΤΕΡΙΚΟΎ
Μεταξύ των χωρών στις οποίες καταγράφηκαν τα περισσό-
τερα ατυχήματα στο εξωτερικό, την πρώτη θέση κατέλαβε 
η Αλβανία με 219 ατυχήματα, που αντιστοιχούν στο 17,8% 
του συνόλου. Ακολούθησαν η Ιταλία με 205 ατυχήματα και 
ποσοστό 16,6%, καθώς και η Γερμανία με 190 ατυχήματα και 
ποσοστό 15,4%.

ΑΥΞΗΜΈΝΗ ΚΑΤΑΓΡΑΦΉ ΣΕ ΓΕΙΤΟΝΙΚΈΣ 
ΧΏΡΕΣ
Τα στοιχεία του 2025 αναδεικνύουν αυξημένη καταγραφή 
ατυχημάτων σε γειτονικές χώρες, όπως η Αλβανία και η 
Βουλγαρία, ενώ σε χώρες με παραδοσιακά υψηλή συμ-
μετοχή, όπως η Ιταλία και η Γερμανία, τα καταγεγραμμένα 
ατυχήματα παρέμειναν σε υψηλά επίπεδα, αλλά εμφανίστη-
καν μειωμένα σε σχέση με το 2024. 

ΓΡΑΦΕΊΟ ΔΙΕΘΝΟΎΣ ΑΣΦΆΛΙΣΗΣ

Αύξηση στα τροχαία με  
ξένες πινακίδες στην Ελλάδα 
Στην πρώτη θέση τα ατυχήματα από οχήματα  
με βουλγαρικές πινακίδες

ΜΕΛΕΤΗΜΕΛΕΤΗ

Α
ύξηση καταγράφηκε το 2025 στα τρο-
χαία ατυχήματα με εμπλεκόμενα οχή-
ματα ξένων πινακίδων στην Ελλάδα, 
ενώ αυξημένα είναι και τα ατυχήματα 
που σημειώθηκαν στο εξωτερικό από 
οχήματα με ελληνικές πινακίδες κυ-

κλοφορίας, σύμφωνα με τα στοιχεία που δημοσιοποίησε 
το Γραφείο Διεθνούς Ασφάλισης, ο αρμόδιος φορέας για 
τη διαχείριση υποθέσεων τροχαίων ατυχημάτων με διασυ-
νοριακό χαρακτήρα. 

ΣΤΑΘΕΡΆ ΠΡΏΤΗ Η ΒΟΥΛΓΑΡΊΑ ΣΤΑ 
ΑΤΥΧΉΜΑΤΑ ΕΝΤΌΣ ΕΛΛΆΔΟΣ
Συγκεκριμένα, τα καταγεγραμμένα ατυχήματα που σημει-
ώθηκαν εντός Ελλάδος από οχήματα με ξένες πινακίδες 
ανήλθαν το 2025 σε 4.831, έναντι 4.781 το 2024, παρου-
σιάζοντας μικρή αύξηση της τάξης του 1,0%.

Στην πρώτη θέση παρέμειναν τα ατυχήματα από οχήμα-
τα με βουλγαρικές πινακίδες, τα οποία ανήλθαν σε 1.297 
και αντιστοιχούν περίπου στο 26,8% του συνόλου. Ακολού-
θησαν τα ατυχήματα από οχήματα με γερμανικές πινακί-
δες, με 652 περιστατικά και ποσοστό 13,5%, καθώς και τα 
ατυχήματα από οχήματα με ρουμανικές πινακίδες, με 478 
περιστατικά και ποσοστό 9,9%.
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ΣΥΝΕΝΤΕΥΞΗΣΥΝΕΝΤΕΥΞΗ

ΣΤΆΘΗΣ 
ΜΠΟΥΤΆΚΗΣ
ΓΕΝΙΚΌΣ ΔΙΕΥΘΥΝΤΉΣ ΤΩΝ ΕΤΑΙΡΕΙΏΝ  
ΤΟΥ CONTRACT NETWORK

Contract Network:  
Είκοσι χρόνια  
παρουσίας  
στη Βουλγαρία  
και βλέπει  
νέες ευκαιρίες  
ανάπτυξης

Συνέντευξη στον ΛΑΜΠΡΟ ΚΑΡΑΓΕΩΡΓΟ
O κ. Στάθης Μπουτάκης.

Σ
τρατηγική απόφαση χαρακτηρίζει την ίδρυση 
της Contract Insurance Broker OOD στη 
Σόφια ως εταιρεία διαμεσολάβησης με 
άδεια μεσιτείας ασφαλίσεων, προσφέ-
ροντας ασφαλιστικές λύσεις σε ένα ευρύ 
φάσμα κλάδων, ο κ. Στάθης Μπουτάκης, 

γενικός διευθυντής των εταιρειών του Contract Network, 
με συνέντευξή του στο «Ασφαλιστικό ΝΑΙ».

Χαρακτηρίζει την Contract Insurance Broker OOD γέ-
φυρα ανάμεσα στην ελληνική και τη βουλγαρική ασφαλι-
στική αγορά, σημειώνοντας ότι «μέσα από αυτήν μπορού-
με να εξυπηρετούμε πελάτες και επιχειρήσεις που έχουν 
δραστηριότητα στη Βουλγαρία, να στηρίζουμε συνεργάτες 
που θέλουν να αναπτυχθούν εκτός Ελλάδας και να αξιο-
ποιούμε την εμπειρία, την τεχνογνωσία και την οργανω-
τική υποδομή του Contract Network σε ένα ακόμη πεδίο 
ανάπτυξης».
— Κύριε Μπουτάκη, τι είναι η Contract Insurance 
Broker OOD και ποιος είναι ο ρόλος της στο ευρύτερο 
Contract Network;
Η Contract Insurance Broker OOD αποτελεί εταιρεία-μέ-
λος του Contract Network και ιδρύθηκε το 2009 στη Σόφια 
ως εταιρεία διαμεσολάβησης με άδεια μεσιτείας ασφαλί-
σεων, προσφέροντας ασφαλιστικές λύσεις σε ένα ευρύ 
φάσμα κλάδων.

Για εμάς, η Contract OOD δεν είναι απλώς μια εταιρι-
κή παρουσία σε μια γειτονική χώρα. Είναι μια στρατηγική 
γέφυρα ανάμεσα στην ελληνική και τη βουλγαρική ασφα-
λιστική αγορά. Μέσα από αυτήν μπορούμε να εξυπηρε-
τούμε πελάτες και επιχειρήσεις που έχουν δραστηριότητα 
στη Βουλγαρία, να στηρίζουμε συνεργάτες που θέλουν 
να αναπτυχθούν εκτός Ελλάδας και να αξιοποιούμε την 
εμπειρία, την τεχνογνωσία και την οργανωτική υποδομή 
του Contract Network σε ένα ακόμη πεδίο ανάπτυξης.

Ο ρόλος της είναι πολλαπλός: η σταθερή παρουσία του 
Contract Network στη γειτονική χώρα, η ανάπτυξη των 
δραστηριοτήτων του δικτύου στην ευρύτερη περιοχή των 
Βαλκανίων, η ολοκληρωμένη εξυπηρέτηση πελατών και 
συνεργατών που δραστηριοποιούνται ή επιθυμούν να δρα-
στηριοποιηθούν και στις δύο χώρες, καθώς και η απόκτηση 
μεριδίου σε μια δυναμική και πολλά υποσχόμενη ασφαλι-
στική αγορά.

Παράλληλα, λαμβάνοντας υπόψη το θεσμικό πλαίσιο 
ασφαλιστικής διανομής που ισχύει στην Ελλάδα και ιδίως 
τη διάκριση μεταξύ των επιμέρους κατηγοριών ασφαλι-

στικής διαμεσολάβησης, το δίκτυό μας έχει αναπτύξει δια-
κριτή δραστηριότητα μέσω της Contract Insurance Broker 
OOD, η οποία λειτουργεί ως αδειοδοτημένος μεσίτης 
ασφαλίσεων στη Βουλγαρία και έχει κοινοποιήσει τη δρα-
στηριοποίησή της στην Ελλάδα σύμφωνα με το ευρωπαϊκό 
πλαίσιο ελευθερίας εγκατάστασης και παροχής υπηρεσι-
ών. Με τον τρόπο αυτόν, μπορούμε να εξυπηρετούμε με 
θεσμικά ορθό και οργανωμένο τρόπο ανάγκες πελατών 
και συνεργατών που συνδέονται με περισσότερες από μία 
αγορές, τηρώντας τις εκάστοτε εφαρμοστέες κανονιστικές 
προϋποθέσεις.

Εξ όσων γνωρίζουμε, η Contract Insurance Broker 
OOD αποτελεί τη μοναδική εταιρεία ελληνικών συμφερό-
ντων που δραστηριοποιείται οργανωμένα στον συγκεκρι-
μένο κλάδο στη βουλγαρική ασφαλιστική αγορά.

Αξίζει επίσης να σημειωθεί ότι διαθέτουμε παρουσία 
και στην Κύπρο, με την ομώνυμη εταιρεία που ιδρύθηκε με 
τη μορφή Ελεύθερης Παροχής Υπηρεσιών, γεγονός που 
ενισχύει ακόμη περισσότερο τον διεθνή προσανατολισμό 
του δικτύου και τη δυνατότητά του να αναπτύσσει ασφα-
λιστικές δραστηριότητες πέρα από τα όρια της ελληνικής 
αγοράς.
— Γιατί επιλέξατε τη Βουλγαρία ως αγορά ανάπτυξης;
 Η επιλογή της Βουλγαρίας δεν ήταν συγκυριακή. Ήταν μια 
στρατηγική απόφαση, η οποία βασίστηκε τόσο στη γεωγρα-
φική εγγύτητα και στις στενές εμπορικές σχέσεις των δύο 
χωρών όσο και στις πραγματικές ανάγκες που διαμορφώ-
νονταν εκείνη την περίοδο.

Διαβλέψαμε από νωρίς την τάση μετακίνησης και δρα-
στηριοποίησης πολλών ελληνικών επιχειρήσεων στη γει-
τονική χώρα, ιδιαίτερα κατά την περίοδο της οικονομικής 
κρίσης, αλλά και τις ευκαιρίες που δημιουργήθηκαν με την 
ένταξη της Βουλγαρίας στην Ευρωπαϊκή Ένωση. Αφου-
γκραστήκαμε την ανάγκη των πελατών μας να έχουν την 
ίδια ποιότητα εξυπηρέτησης και στις δύο πλευρές των συ-
νόρων. Η γεωγραφική θέση της Βουλγαρίας στο κέντρο 
των Βαλκανίων και η διέλευση οδικών και ενεργειακών 
αξόνων αποτελούν έναν επιπλέον λόγο για τη δραστηρι-
οποίησή μας εκεί.

Σήμερα, έχοντας ήδη εδραιώσει μια σημαντική παρου-
σία και με εμπειρία που πλησιάζει τις δύο δεκαετίες, συνε-
χίζουμε να εξελισσόμαστε μαζί με τη βουλγαρική αγορά, η 
οποία εξακολουθεί να παρουσιάζει σαφή περιθώρια ανά-
πτυξης. Επιπλέον, τα τελευταία χρόνια παρατηρούμε και 
την αντίστροφη δυναμική: Όλο και περισσότεροι Βούλγαροι 
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πολίτες και επιχειρήσεις αποκτούν περιουσιακά στοιχεία ή 
αναπτύσσουν δραστηριότητα στην Ελλάδα και αναζητούν 
ασφαλιστικές λύσεις από έναν οργανισμό που ήδη γνωρί-
ζουν και εμπιστεύονται.

Αυτόν ακριβώς τον ρόλο θέλουμε να υπηρετεί η 
Contract Insurance Broker OOD: να αποτελεί έναν αξιόπι-
στο ασφαλιστικό συνεργάτη για ιδιώτες, επαγγελματίες και 
επιχειρήσεις που δραστηριοποιούνται στη Βουλγαρία, αλλά 
και μια ουσιαστική γέφυρα ασφαλιστικής εξυπηρέτησης 
μεταξύ Ελλάδας και Βουλγαρίας.

— Σε ποιους κλάδους ασφάλισης δραστηριοποιείται 
η εταιρεία & με ποιες ασφαλιστικές εταιρείες συνερ-
γάζεται;
Δραστηριοποιούμαστε σε όλους τους βασικούς κλάδους 
ασφάλισης, καλύπτοντας το σύνολο των ασφαλιστικών 
αναγκών επιχειρήσεων και φυσικών προσώπων.

Συνεργαζόμαστε με όλες τις μεγάλες ασφαλιστικές 
εταιρείες της βουλγαρικής αγοράς, γεγονός που μας επι-
τρέπει να παρέχουμε στους πελάτες και τους συνεργάτες 
μας πρόσβαση σε ένα ευρύ φάσμα επιλογών.

Αυτό είναι πολύ σημαντικό, γιατί ο ρόλος ενός broker 
είναι ακριβώς αυτός, να μπορεί να συγκρίνει, να αξιολογεί 
και να προτείνει λύσεις.

Στο πλαίσιο αυτό, δημιουργήσαμε ισχυρές συνεργα-
σίες με σημαντικούς φορείς και οργανισμούς, ακόμη και 
με την Alpha Bank στα πρώτα χρόνια της παρουσίας μας, 
ενισχύοντας την αξιοπιστία και την προστιθέμενη αξία των 
υπηρεσιών μας.

Σημαντικό κομμάτι αυτής της πορείας προέκυψε να 
αποτελεί ο κλάδος των επαγγελματικών οχημάτων, στον 
οποίο διαθέτουμε μακρόχρονη εμπειρία, ασφαλίζοντας 
επί σειρά ετών μεγάλο μέρος των φορτηγών ελληνικών 
επιχειρήσεων που εδρεύουν ή δραστηριοποιούνται στη 
Βουλγαρία. Είναι ένας κλάδος με αυξημένες απαιτήσεις 
και ιδιαίτερες ανάγκες, όπου η άμεση εξυπηρέτηση, η τε-
χνογνωσία και η σωστή καθοδήγηση αποτελούν καθοριστι-
κούς παράγοντες εμπιστοσύνης.

 
— Τι δυνατότητες δημιουργούνται για τους συνεργά-
τες του Contract Network;
Στην απάντηση αυτής της ερώτησης βρίσκεται ο πυρήνας 
της φιλοσοφίας του Contract Network: να δημιουργούμε 
πραγματικές ευκαιρίες ανάπτυξης για τους συνεργάτες 
μας, παρέχοντάς τους παράλληλα την απαραίτητη οργά-
νωση, τεχνογνωσία και υποστήριξη.

Μέσα από την Contract Insurance Broker OOD, οι συ-
νεργάτες μας αποκτούν πρόσβαση σε μια νέα αγορά και 
μπορούν να αξιοποιούν τη δομή της εταιρείας για την εξυ-
πηρέτηση πελατών με δραστηριότητα στη Βουλγαρία, χω-

ρίς να απαιτούνται σημαντικές επενδύσεις σε χρόνο, χρήμα 
ή υποδομές. Όσοι επιθυμούν να αναπτύξουν ενεργότερη 
παρουσία στη χώρα μπορούν να το πράξουν ακολουθώντας 
το προβλεπόμενο θεσμικό πλαίσιο.

Έτσι, ένας συνεργάτης που εξυπηρετεί επιχειρήσεις 
ή ιδιώτες με παρουσία και στις δύο χώρες μπορεί να 
προσφέρει ολοκληρωμένες ασφαλιστικές λύσεις με συ-
νέχεια, συνέπεια και αξιοπιστία. Αυτό του επιτρέπει όχι 
μόνο να διατηρεί και να ενισχύει τη σχέση εμπιστοσύνης 
με τους πελάτες του, αλλά και να αναπτύσσει νέο χαρτο-
φυλάκιο.

Οι δυνατότητες αυτές ενισχύονται ακόμη περισσότερο 
σήμερα, καθώς η Βουλγαρία συμμετέχει πλέον τόσο στην 
ευρωζώνη όσο και στη Ζώνη Σένγκεν, δημιουργώντας ένα 
ακόμη πιο ευνοϊκό περιβάλλον για επιχειρηματικές και δι-
ασυνοριακές συνεργασίες.

— Ποιο είναι το όραμα του Contract Network και πώς 
η δραστηριοποίηση στη Βουλγαρία συμβάλλει σε αυτό;
Το όραμά μας είναι κάθε πελάτης και κάθε συνεργάτης μας, 
είτε βρίσκεται στην Ελλάδα είτε στη Βουλγαρία, να απο-
λαμβάνει το υψηλότερο δυνατό επίπεδο εξυπηρέτησης 
χωρίς γεωγραφικούς ή γραφειοκρατικούς περιορισμούς 
και να μπορεί να επιλέγει την ασφαλέστερη λύση στην κα-
λύτερη δυνατή τιμή.

Η παρουσία μας στη Βουλγαρία δεν είναι περιστασιακή 
ούτε περιορίζεται σε μια τυπική εταιρική εγκατάσταση. Η 
Contract Insurance Broker OOD στεγάζεται σε ιδιόκτητα 
γραφεία στο κέντρο της Σόφιας, γεγονός που αποτυπώνει 
τη μακροπρόθεσμη δέσμευσή μας στη βουλγαρική αγορά 
και τη βούλησή μας να επενδύουμε με σταθερότητα, συ-
νέπεια και προοπτική. Για εμάς, η φυσική παρουσία και η 
οργανωμένη διοικητική υποστήριξη αποτελούν βασικά 
στοιχεία αξιοπιστίας.

 
— Τι κρύβει το μέλλον; Σκέφτεστε την επέκταση και 
σε άλλες αγορές;
Το μέλλον δεν μπορεί να το προβλέψει κανείς, ιδιαίτερα 
σε μία εποχή όπου οι εξελίξεις είναι καταιγιστικές, επη-
ρεάζοντας φυσικά και την ασφαλιστική αγορά. Αυτό που 
μπορούμε να κάνουμε –και αυτό ακριβώς επιδιώκουμε στο 
Contract Network– είναι να προετοιμαζόμαστε για το μέλ-
λον και να θέτουμε τις βάσεις, ώστε οποιαδήποτε αλλαγή 
να μας βρίσκει έτοιμους.

Η επέκταση σε νέες αγορές δεν αποτελεί αυτοσκοπό. 
Ωστόσο, έχοντας πλέον την εμπειρία της εγκατάστασης και 
λειτουργίας σε μια άλλη χώρα, αλλά και παρακολουθώ-
ντας διαρκώς τις εξελίξεις στην ευρύτερη περιοχή, είμαστε 
ανοιχτοί και έτοιμοι για τα επόμενα βήματα, εφόσον δια-
μορφωθούν οι κατάλληλες προϋποθέσεις. 

EUROINS Ελλάδος 

Λεζαντες 
---
--
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ΕΙΔΗΣΕΙΣ ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΊΑ

«Οδήγησε και εσύ ένα 
Premium Αυτοκίνητο»

ΕΙΔΗΣΕΙΣΕΙΔΗΣΕΙΣ ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΊΑ

Η Allianz, με στόχο να επιβραβεύσει την αφο-
σίωση και τις επιδόσεις των συνεργατών του 

Πρακτορειακού της Δικτύου, διοργάνωσε για ακόμη 
μία χρονιά τον Διαγωνισμό Αυτοκινήτου «Οδήγησε 
και εσύ ένα Premium Αυτοκίνητο».

H εταιρεία επιβράβευσε 24 κορυφαίους συνερ-
γάτες με τη χρήση ενός Premium αυτοκινήτου, ως 
ένδειξη εκτίμησης για την εξαιρετική τους απόδοση 
και συνέπεια. Οι νικητές απέδειξαν για ακόμη μία 
φορά ότι η αφοσίωση και ο επαγγελματισμός οδη-
γούν στην επιτυχία.

Οι νικητές του διαγωνισμού είναι: 4U Ασφαλι-
στικοί Πράκτορες, DAG Ασφαλιστική, Insharmony, 
Mmari - El Gkartzoni, JSK Insurance, L.F.G., PCS 
Group, Αντωνόπουλος Βασίλειος, Ασφαλιστική 
Φιλοσοφία, Βάθης Χρήστος, Βαρδαξόγλου Ανα-
στάσιος, Γαλανός Εμμανουήλ, Γκουρασάς Ιωάν-
νης, Καμπάνταης Ανδρέας, Κολοβού Παναγιώτα, 
Μανιατάκος Παναγιώτης, Μαχειμάρη Αθανασία, 
Μέγκα Πρακτορειακή, Μπακρατσάς Ιωάννης, Συμε-
ωνίδης Αλέξανδρος, Τάγκης Δ., Τζώτζη Αγγελική, 
Τουλουμτζίδη, Τουπής Αριστείδης.

 «Μέσα από πρωτοβουλίες όπως ο διαγωνι-
σμός “Οδήγησε και εσύ ένα Premium Αυτοκίνη-
το”, επιβραβεύουμε έμπρακτα την αφοσίωση, τον 
επαγγελματισμό και τα εξαιρετικά αποτελέσματα 
των συνεργατών μας», τόνισε μεταξύ άλλων ο κ. 
Γιώργος Γκοτζαγεώργης, αναπληρωτής γενικός 
εμπορικός διευθυντής της Allianz Ελλάδας.

Η Generali παρουσίασε τη Redion, το νέο εμπορικό σήμα της 
παγκόσμιας πλατφόρμας Care του ομίλου, η οποία ενο-

ποιεί τις δραστηριότητες της Europ Assistance και της Generali 
Employee Benefits (GEB). Με ετήσιο όγκο εργασιών 5,8 δισ. 
ευρώ, περισσότερους από 12.000 εργαζομένους και παρουσία 
σε πάνω από 190 χώρες, η Redion αποτελεί πλέον τον Νο 1 
πάροχο παγκοσμίως στις παροχές προς εργαζομένους και τον 
Νο 2 στην assistance και την ταξιδιωτική ασφάλιση.

Η νέα ταυτότητα αποτυπώνει την ήδη στενή συνεργασία 
των δύο οργανισμών τα τελευταία χρόνια, προσφέροντας 
ολοκληρωμένες λύσεις ταξιδιωτικής ασφάλισης, ιατρικής και 
επείγουσας βοήθειας, προστασίας εργαζομένων, υγείας και κι-
νητικότητας για πολυεθνικές επιχειρήσεις, χρηματοπιστωτικά 
ιδρύματα και ταξιδιωτικούς οργανισμούς.

Το νέο εμπορικό σήμα  
της Generali

Υπεγράφη η συμφωνία για  
την εξαγορά της Eurolife Life 

Σε συνέχεια της ανακοίνωσης της 13ης Οκτωβρίου 2025, 
η Eurobank S.A. ανακοίνωσε ότι υπέγραψε την οριστική 

σύμβαση αγοραπωλησίας μετοχών με εταιρείες που ελέγχο-
νται από τη Fairfax Financial Holdings Limited σε σχέση με 
την εξαγορά του 80% της Eurolife Life AEAZ. Το τίμημα για τη 
Eurolife Life ανέρχεται σε περίπου €813 εκατ. Μετά την ολο-
κλήρωση, η Eurobank θα κατέχει το 100% της Eurolife Life 
και θα διατηρήσει το 20% της συμμετοχής της στην εταιρεία 
γενικών ασφαλίσεων της Eurolife Holdings.

Στο πλαίσιο της μακροπρόθεσμης στρατηγικής 
της στην επένδυση στους ανθρώπους του δι-

κτύου πωλήσεών της, η NN Hellas υλοποίησε ένα 
ολοκληρωμένο mini MBA σε συνεργασία με το New 
York College. 

Το ειδικό πρόγραμμα για τους συντονιστές του 
δικτύου πωλήσεων υλοποιήθηκε με τη σημαντική 
συμβολή του Τμήματος Εκπαίδευσης Δικτύου Συ-
νεργατών της εταιρείας της, με στόχο την ουσια-
στική ανάπτυξη ηγετικών δεξιοτήτων, την ενίσχυ-
ση της αποτελεσματικής διαχείρισης ομάδων και 
τη διαμόρφωση ενός κοινού, σύγχρονου μοντέλου 
ηγεσίας στο σύνολο του δικτύου της ΝΝ Hellas. 
Πρόκειται για ένα πρόγραμμα 9 θεματικών ενοτή-
των και 9μηνης διάρκειας, το οποίο υλοποιήθηκε σε 
βάθος τριών ετών, με τη συμμετοχή τριών διαφο-
ρετικών ομάδων Συντονιστών Γραφείων Πωλήσε-
ων από όλη την Ελλάδα. «Το mini MBA αποτελεί μία 
στρατηγική πρωτοβουλία που ενισχύει τις ηγετικές 
δεξιότητες των συνεργατών μας και δημιουργεί 
κοινή κουλτούρα, σύγχρονη ηγετική αντίληψη και 
υψηλή απόδοση σε όλο το δίκτυο. Για εμάς, δεν 
πρόκειται για μεμονωμένη δράση – αποτελεί μέ-
ρος ενός διευρυμένου πλαισίου εκπαίδευσης και 
υποστήριξης», δήλωσε μεταξύ άλλων ο γενικός 
διευθυντής Πωλήσεων της NN Hellas, κ. Διονύσης 
Νοδάρος.

Αποζημιώσεις 20,1 εκατ. 
ευρώ για τα καιρικά 
φαινόμενα του Ιανουαρίου

Σύμφωνα με την έρευνα της Ένωσης Ασφαλιστικών Εται-
ριών Ελλάδος (ΕΑΕΕ) για την πρώτη εκτίμηση των αποζη-

μιώσεων της ελληνικής ασφαλιστικής αγοράς για τις ζημιές 
των ασφαλίσεων περιουσίας και αυτοκινήτων από τα ακραία 
καιρικά φαινόμενα που επικράτησαν στην Ελλάδα 21-22 Ια-
νουαρίου 2026, καταγράφηκαν συνολικά 2.212 ζημιές, με το 
ύψος των αποζημιώσεων για αυτές να εκτιμάται συνολικά σε 
€20,1 εκατ.

Από αυτές, 1.284 ζημιές αφορούσαν τις ασφαλίσεις πε-
ριουσίας (εκτίμηση αποζημιώσεων €17,3 εκατ.), 924 ζημιές 
τις ασφαλίσεις αυτοκινήτων (εκτίμηση €2,6 εκατ.) και 4 ζημιές 
τις ασφαλίσεις σκαφών (εκτίμηση €267 χιλ.). Στην έρευνα της 
ΕΑΕΕ συμμετείχαν 24 ασφαλιστικές επιχειρήσεις, οι οποίες 
εκτιμάται ότι αθροίζουν το 98,4% της παραγωγής των ασφα-
λίσεων περιουσίας.

Ο πρόεδρος της Επιτροπής Περιουσίας, Μεταφορών & 
Αντασφαλίσεων, Ερρίκος Μοάτσος, δήλωσε μεταξύ άλλων 
ότι η ασφαλιστική αγορά, όπως σε κάθε καταστροφικό συμ-
βάν, ανταποκρίνεται καλύπτοντας τους ασφαλισμένους, με 
αποζημιώσεις που εκτιμάται ότι θα ξεπεράσουν συνολικά τα 
€20 εκατ.

Μini MBA ηγεσίας

Εκδήλωση «Μικροεκφράσεις 
προσώπου»

Με μεγάλο ενδιαφέρον ανταποκρίθηκαν τα στελέχη της 
ασφαλιστικής αγοράς στην πρόσκληση του ΣΕΣΑΕ για 

την ενημερωτική εκδήλωση με θέμα «Μικροεκφράσεις προ-
σώπου: Αναγνώρισε, Εφάρμοσε, Ωφελήσου» και ομιλήτρια 
την κυρία Ρωξάνη Οικονόμου, που πραγματοποιήθηκε στην 
αίθουσα εκδηλώσεων της ΕΘΝΙΚΗΣ ασφαλιστικής εταιρείας 
και διήρκεσε σχεδόν δύο ώρες.

H ομιλία είχε στόχο την ενημέρωση και ανάπτυξη παρατη-
ρητικότητας και επικοινωνιακής ακρίβειας, μέσω επιστημονικά 
τεκμηριωμένων εργαλείων ανάλυσης συμπεριφοράς και πρα-
κτικών μοντέλων εφαρμογής. 
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Υποτροφία αριστείας στη μνήμη  
του Δημήτρη Κοντομηνά

Πρωτοβουλία για την 
ενεργό και υγιή γήρανση
Με την υποστήριξη της NN Hellas

To Κέντρο Πολιτισμού Ίδρυμα Σταύρος Νιάρχος 
(ΚΠΙΣΝ) ανακοινώνει τη δημιουργία του SNFCC 

Longevity Hub, μιας πρωτοβουλίας αφιερωμένης 
στην ενίσχυση της ποιότητας της ζωής των ατόμων 
ηλικίας 60+ μέσω προσβάσιμων, πολιτιστικών, αθλη-
τικών, κοινωνικών και εκπαιδευτικών προγραμμά-
των, δράσεων και υπηρεσιών. Το έργο θέτει στο επί-
κεντρο τα άτομα μεγαλύτερης ηλικίας, συμβάλλοντας 
στην υγιή και ενεργό γήρανση, μέσα από ειδικά σχε-
διασμένα και στοχευμένα προγράμματα, δράσεις και 
υπηρεσίες.

Ως πρώτο βήμα αυτού του έργου, ολοκληρώθηκε η 
έρευνα που διεξήγαγε το Εθνικό Κέντρο Κοινωνικών 
Ερευνών (ΕΚΚΕ) για λογαριασμό του ΚΠΙΣΝ, με την 
υποστήριξη της NN Hellas, η οποία εξετάζει τις δρα-
στηριότητες, τη συμμετοχή και την ποιότητα ζωής των 
ατόμων τρίτης ηλικίας στην Ελλάδα. 

Νέος διευθυντής 
Πωλήσεων 

Η ΕΥΡΩΠΗ Ασφαλιστική, στο πλαίσιο ενίσχυσης της 
ηγετικής της ομάδας με έμπειρα στελέχη της αγοράς, 

τα οποία θα συμβάλουν στην αναπτυξιακή της πορεία, υπο-
δέχεται στο ανθρώπινο δυναμικό της τον κ. Σπύρο Κροκίδη, 
ο οποίος αναλαμβάνει τη θέση του διευθυντή Πωλήσεων.

Ο κ. Κροκίδης έχει διατελέσει επί σειρά ετών στέλε-
χος σε μεγάλες πολυεθνικές και ελληνικές ασφαλιστικές 
εταιρείες και διαθέτει βαθιά γνώση και εμπειρία στη δια-

χείριση μεγάλων εταιρικών κιν-
δύνων, στην εμπορική ανάλυση 
δεδομένων (Sales Analytics) και 
τη διαχείριση στρατηγικών λογα-
ριασμών (Key Accounts).

 Το νέο στέλεχος καλωσόρι-
σε ο κ. Νικόλαος Μακρόπουλος, 
εκτελεστικός αντιπρόεδρος και 
διευθύνων σύμβουλος της ΕΥ-
ΡΩΠΗΣ Ασφαλιστικής.

Σε μια ιδιαίτερα λαμπρή και συγκινητική ατμόσφαιρα 
πραγματοποιήθηκε η τελετή αποφοίτησης της 26ης 

σειράς των φοιτητών του Προγράμματος Executive MBA 
του Οικονομικού Πανεπιστημίου Αθηνών.

Ξεχωριστή στιγμή της βραδιάς αποτέλεσε η απονομή, 
για πρώτη φορά, της Υποτροφίας Αριστείας στη μνήμη του 
ιδρυτή της Interamerican, Δημήτρη Κοντομηνά. Η υποτρο-
φία απονεμήθηκε στην αριστεύσασα φοιτήτρια της σειράς, 
Δήμητρα Βυτόγιαννη, η οποία ολοκλήρωσε το πρόγραμμα 
με εξαιρετική επίδοση (9,58), κατακτώντας την πρώτη θέση 
μεταξύ των αποφοίτων. Η υποτροφία καλύπτει πλήρως τα 
δίδακτρα και των δύο ετών φοίτησης.

Την τιμητική πλακέτα απένειμε ο Μάρκος Φραγκουλό-
πουλος, Corporate Relations Senior Leader του Ομίλου 
Interamerican, υπογραμμίζοντας πως η πρωτοβουλία αυτή 

αποτελεί φόρο τιμής στον Δημήτρη Κοντομηνά και στις αξί-
ες που πρέσβευε: όραμα, ηγεσία, γνώση, επιμονή, εξέλιξη 
και προσήλωση στον άνθρωπο και την κοινωνία.

Ο κ. Σπύρος Κροκίδης.



ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ| ΙΟΥΝΙΟΣ 2026 | 124 125 | ΙΟΥΝΙΟΣ 2026 | 

ΕΙΔΗΣΕΙΣΕΙΔΗΣΕΙΣ ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΊΑ

Η Εθνική Ασφαλιστική, με τη νέα τριετή Επιχειρησιακή 
Συλλογική Σύμβαση Εργασίας για την περίοδο 2026-

2028, διαμορφώνει ένα σύγχρονο και ενισχυμένο πλαίσιο 
εργασιακής προστασίας, σταθερότητας και προοπτικής, το 
οποίο ανταποκρίνεται στις σημερινές ανάγκες των εργαζο-
μένων και στις προκλήσεις της νέας εποχής.

Η νέα ΕΣΣΕ είναι αποτέλεσμα ουσιαστικού διαλόγου, 
συνεργασίας και κοινής προσπάθειας της εταιρείας με τον 
Σύλλογο Υπαλλήλων Εθνικής Ασφαλιστικής και διατηρεί 
το σύνολο των υφιστάμενων παροχών, εμπλουτίζοντάς 
τες, παράλληλα, με νέες πρωτοβουλίες και σημαντικές 
βελτιώσεις που ενισχύουν την καθημερινότητα των εργα-
ζομένων και των οικογενειών τους.

Συγκεκριμένα, πέρα από μισθολογικές αυξήσεις και 
στοχευμένες οικονομικές ενισχύσεις, η νέα συμφωνία πε-
ριλαμβάνει αναβαθμισμένες αλλά και νέες παροχές που 
αγγίζουν διαφορετικές πτυχές της ζωής των εργαζομένων. 
Μεταξύ άλλων, αυξάνεται το επίδομα τοκετού, εισάγεται 
υποστήριξη για διαδικασίες ιατρικώς υποβοηθούμενης 
αναπαραγωγής και ενισχύονται οικονομικά οι εργαζόμενοι 
με προστατευόμενα μέλη. Παράλληλα, διευρύνεται η κάλυ-

ψη για βρεφονηπιακούς σταθμούς και νηπιαγωγεία μέχρι 
και τη λήξη της φοίτησης των παιδιών, ενώ ενισχύονται οι 
προβλέψεις για συναδέλφους με αναπηρία ή προβλήματα 
όρασης, προάγοντας έμπρακτα τη συμπερίληψη και τις ίσες 
ευκαιρίες στον χώρο εργασίας. Ταυτόχρονα, η νέα ΕΣΣΕ 
απαντά στις προκλήσεις της ψηφιακής εποχής, θέτοντας 
τις βάσεις για ένα ασφαλές, σύγχρονο και ανθρώπινο ερ-
γασιακό περιβάλλον. 

Νέα Επιχειρησιακή Συλλογική Σύμβαση Εργασίας

Παρών στο No Finish Line Athens

Με το μήνυμα της αλληλεγγύης και της έμπρακτης στή-
ριξης προς τον συνάνθρωπο να παραμένει πιο επίκαι-

ρο από ποτέ, η Εθνική Ασφαλιστική έδωσε δυναμικό «πα-
ρών» για 10η συνεχή χρονιά ως Μεγάλος Χορηγός στον 
κορυφαίο φιλανθρωπικό αγώνα «No Finish Line Athens». 
Η φετινή συμμετοχή επισφραγίζει μια δεκαετία σταθερής 
παρουσίας σε μια διαδρομή που μετατρέπει κάθε βήμα σε 
ουσιαστικό κοινωνικό αντίκτυπο, ενισχύοντας τη διαχρονι-
κή δέσμευση της εταιρείας για την υποστήριξη ευάλωτων 
κοινωνικών ομάδων.

Στους αγώνες του «No Finish Line Athens» έχουν 
καταγραφεί, έως σήμερα, περισσότερες από 2.200 συμ-
μετοχές εργαζομένων της εταιρείας, με τους ανθρώπους 
της να έχουν διανύσει συνολικά 24.661 χιλιόμετρα, συμβάλλοντας στη συγκέντρωση 297.164 ευρώ για σημαντικούς 
κοινωνικούς σκοπούς.

Φέτος, η πολυπληθής ομάδα εργαζομένων της Εθνικής Ασφαλιστικής περπάτησε και έτρεξε για καλό σκοπό, συ-
γκεντρώνοντας 1.859 χιλιόμετρα και αναδεικνύοντας τις αξίες της συνεργασίας και της ανιδιοτελούς προσφοράς, που 
βρίσκονται στον πυρήνα της εταιρικής της κουλτούρας.

Η startup «Grandmama» από τη χώρα μας αναδείχθηκε νικήτρια της 3ης 
διοργάνωσης του NN Social Innovation Startup Award, της διεθνούς 

πρωτοβουλίας του Ομίλου NN, που, σε συνεργασία με τη Rubio Impact 

Νικήτρια διεθνούς πρωτοβουλίας η Grandmama 
Ventures, προωθεί καινοτόμες ιδέ-
ες για τη βελτίωση της χρηματοοι-
κονομικής, σωματικής και/ή ψυχι-
κής ευημερίας.

Η «Grandmama» ξεχώρισε για τις 
υπηρεσίες που προσφέρει στον τομέα 
της κατ’ οίκον φροντίδας ηλικιωμέ-
νων. Μέσα από την πλατφόρμα της, 
που αξιοποιεί Τεχνητή Νοημοσύνη 
για να απλοποιήσει τη διαδικασία, βο-
ηθά οικογένειες να βρίσκουν εύκολα 
και άμεσα αξιόπιστους φροντιστές, 
διασφαλίζοντας παράλληλα δίκαιες 
αμοιβές.

Για τη λύση και τον κοινωνι-
κό της αντίκτυπο, η «Grandmama» 
πέτυχε χρηματική χορηγία 100.000 
ευρώ, καθώς και ευκαιρίες για την 
επιτάχυνση της ανάπτυξής της. Η 
νίκη της ανακοινώθηκε στο πλαίσιο 
του Hello Tomorrow Conference 
στο Άμστερνταμ, όπου οι έξι νεοφυ-
είς επιχειρήσεις που έφτασαν στον 
τελικό παρουσίασαν τις προτάσεις 
τους.
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Χορηγός της εκδήλωσης 
για τα 75 χρόνια της 
ΚΕΟΣΟΕ

Η Syndea είχε την τιμή να συμμετάσχει ως χορηγός στην 
επετειακή εκδήλωση για τα 75 χρόνια από την ίδρυση 

της ΚΕΟΣΟΕ.
Η εκδήλωση συγκέντρωσε πλήθος συμμετεχόντων, 

μεταξύ των οποίων διακεκριμένοι εκπρόσωποι της πο-
λιτικής ζωής, της Τοπικής Αυτοδιοίκησης, καθώς και του 
αγροτικού και συνεταιριστικού τομέα.

Κατά τη διάρκεια της εκδήλωσης ο πρόεδρος του Δ.Σ. 
της Syndea, κ. Κώστας Καραμανλής, απηύθυνε ομιλία, ενώ 
ο αντιπρόεδρος του Δ.Σ. της Syndea, κ. Αλέξανδρος Κοντός, 
ήταν μεταξύ των βραβευθέντων. Επίσης, κι άλλα στελέχη 
της Syndea έδωσαν το παρών, όπως ο κ. Μιχάλης Τζελέπης, 
σύμβουλος διοίκησης σε θέματα Εμπορικής Ανάπτυξης, και 
ο κ. Στάθης Γκόργκας, εμπορικός διευθυντής.

«Η συμμετοχή μας ως χορηγοί αποτελεί έμπρακτη έκ-
φραση της δέσμευσής μας στη στήριξη θεσμών που υπη-
ρετούν το συνεταιριστικό ιδεώδες και την ελληνική περι-
φέρεια», ανέφερε σχετικά ο διευθύνων σύμβουλος της 
Syndea, κ. Δημήτρης Ζορμπάς.

Στο δυναμικό της  
ο Ηλίας Γεωργόπουλος

Στο πλαίσιο της αναπτυξιακής της πορείας και της 
διαρκούς επένδυσής της στην τεχνογνωσία και στο 

ανθρώπινο δυναμικό της, η ΔΥΝΑΜΙΣ ΑΕΓΑ ανακοίνω-
σε την ένταξη του κ. Ηλία Γεωργόπουλου στο δυναμικό 
της από την 1η Ιουλίου 2026, αναλαμβάνοντας τη θέση 

του Head P&C. Ο κ. Η. Γεωργόπου-
λος, με πολυετή εμπειρία και βαθιά 
γνώση της ασφαλιστικής αγοράς, 
αναμένεται να συμβάλει ουσιαστικά 
στην ανάπτυξη σύγχρονων και αντα-
γωνιστικών λύσεων, προσφέροντας 
ακόμη μεγαλύτερη αξία στο δίκτυο 
συνεργατών και στους ασφαλισμέ-
νους της ΔΥΝΑΜΙΣ.

Με αφορμή τη νέα συνεργασία, ο διευθύνων σύμ-
βουλος της ΔΥΝΑΜΙΣ ΑΕΓΑ, κ. Νικόλαος Χαλκιόπου-
λος, δήλωσε ότι «η ένταξη του Ηλία στην οικογένεια 
της ΔΥΝΑΜΙΣ αποτελεί ένα ακόμη σημαντικό βήμα 
στην υλοποίηση της στρατηγικής μας για βιώσιμη ανά-
πτυξη και διαρκή αναβάθμιση των υπηρεσιών μας. Η 
εμπειρία, η τεχνική κατάρτιση και η επαγγελματική του 
πορεία αποτελούν πολύτιμα εφόδια για την περαιτέρω 
ενδυνάμωση του κλάδου Γενικών Ασφαλίσεων και τη 
στήριξη των συνεργατών μας».

Ο κ. Ηλίας Γεωργόπουλος είναι διπλωματούχος 
μηχανολόγος μηχανικός και διαθέτει μακρά και επιτυ-
χημένη πορεία στον ασφαλιστικό κλάδο, έχοντας ανα-
λάβει θέσεις αυξημένης ευθύνης σε πολυεθνικό ασφα-
λιστικό όμιλο, με εξειδίκευση στη διαχείριση μεγάλων 
κινδύνων και τεχνικών ασφαλίσεων.

Επίσημη ασφαλιστική εταιρεία στα «Ποσειδώνια 2026» 

Σε συνεργασία με την Agora Insurance,η Groupama Ασφαλιστική ανέλαβε τον ρόλο της επίσημης ασφαλιστικής εταιρεί-
ας της Διεθνούς Ναυτιλιακής Έκθεσης «Ποσειδώνια 2026», η οποία πραγματοποιείται φέτος στην Αθήνα. Ο Κωστής 

Αλφιέρης, Executive Director της Agora Insurance, διαθέτοντας μακροχρόνια εμπειρία και επιτυχημένες συνεργασίες στην 
ελληνική και διεθνή ασφαλιστική αγορά, συνεργάστηκε με την Groupama Ασφαλιστική, προσφέροντας ολοκληρωμένες 
ασφαλιστικές υπηρεσίες στον Διοργανωτή Εκθέσεις Ποσειδώνια Α.Ε. και στους εκθέτες της φετινής διοργάνωσης, μέσα 
από το ειδικά σχεδιασμένο για εκείνους πακέτο ασφάλισης. Αναλαμβάνοντας την ασφάλιση της μεγαλύτερης ναυτιλιακής 
έκθεσης της χώρας, η Groupama Ασφαλιστική ενισχύει την παρουσία της στους επιχειρηματικούς κινδύνους του κλάδου. 

Ο κ. Ηλίας 
Γεωργόπουλος.
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Η Interamerican αναδείχθηκε «AI in Marketing 
Brand of the Year» και απέσπασε 9 συνολικά βρα-

βεία στα «AI in Marketing Awards 2026», επιβεβαιώ-
νοντας τον πρωταγωνιστικό της ρόλο στην αξιοποίηση 
της Τεχνητής Νοημοσύνης στο σύγχρονο marketing.

 Η ανάδειξη ως «AI in Marketing Brand of the Year» 
αποτελεί την ανώτερη διάκριση της διοργάνωσης και 
αναγνωρίζει τη συνολική στρατηγική προσέγγιση της 
Interamerican στην ενσωμάτωση της Τεχνητής Νοη-
μοσύνης σε όλο το εύρος των marketing και customer 
experience λειτουργιών της. Με συνέπεια, καινοτομία 
και μετρήσιμο αντίκτυπο σε κάθε στάδιο του customer 
journey, η εταιρεία ξεχώρισε για την ολιστική αξιοποί-
ηση των νέων τεχνολογιών.

 Οι βραβεύσεις αυτές επιβεβαιώνουν ότι, όταν η 
τεχνολογία υπηρετεί ένα ξεκάθαρο όραμα, μετατρέ-
πει την απλή προβολή σε ουσιαστική αλληλεπίδραση, 
τόνισε μεταξύ άλλων ο Στέφανος Φαλκονάκης, Group 
Marketing Leader της Interamerican.

Στην κορυφή των «AI in 
Marketing Awards 2026» Στην Art-Thessaloniki  

για 9η χρονιά

Η Karavias Art Insurance, διαχρονικά παρούσα σε όλα 
τα μεγάλα εικαστικά δρώμενα της χώρας, αναδεικνύει 

τον ουσιαστικό ρόλο της ασφάλισης στην προστασία της 
πολιτιστικής και καλλιτεχνικής δημιουργίας, ενισχύοντας 
έμπρακτα τη σύνδεση τέχνης, πολιτισμού και εξειδικευμέ-
νης ασφαλιστικής τεχνογνωσίας.

Στο αυτό το πλαίσιο και για 9η συνεχόμενη χρο-
νιά –όσες ακριβώς είναι και οι διοργανώσεις της «Art 
Thessaloniki International Contemporary Fair» («Art 
Thessaloniki»)– η εταιρεία συμμετείχε στο event-θεσμό 
στον χώρο της Τέχνης για τη Βόρεια Ελλάδα, που εμπνέει 
και συνδέει καλλιτέχνες και χώρους Τέχνης από όλο τον 
κόσμο. Με κεντρικό μήνυμα «Behind every artwork, there’s 
someone who protects it», η Karavias Art Insurance ήταν 
αποκλειστικός χορηγός της ασφαλιστικής κάλυψης της 
«Art Thessaloniki». 

Ενισχύει τον κλάδο 
Ζημιών Αυτοκινήτου 

Η ΕΥΡΩΠΗ Ασφαλιστική, συνεχίζοντας σταθερά την ανο-
δική της πορεία, ανακοινώνει την περαιτέρω ενίσχυση 

του ανθρώπινου δυναμικού της με δύο νέα, δυναμικά στε-
λέχη στον κλάδο Ζημιών Αυτοκινήτου.

Ειδικότερα, ο κ. Λεωνίδας Πραγκαστής αναλαμβάνει 
καθήκοντα διευθυντή Ζημιών του κλάδου Αυτοκινήτου, 
έχοντας ως αναπληρώτρια την κ. Αναστασία Μιχαηλίδη. 

«Είμαι βέβαιος ότι με την τεχνογνωσία και την όρεξή 
τους για δουλειά, ο Λεωνίδας και η Αναστασία θα συμβά-
λουν σημαντικά στην επίτευξη των εταιρικών μας στόχων», 
δήλωσε μεταξύ άλλων ο κ. Νικόλαος Μακρόπουλος, εκτε-
λεστικός αντιπρόεδρος και διευθύνων σύμβουλος της ΕΥ-
ΡΩΠΗΣ Ασφαλιστικής.

Προτεραιότ�τά μας, οι Συνεργάτες Μας!Προτεραιότητά μας, οι Συνεργάτες Μας!

Η Brokers Union, από το 2011, προσφέρει στους συνεργάτες της ολιστική
εξυπηρέτηση και στους πελάτες τους, κορυφαίες ασφαλιστικές λύσεις,
ενσωματώνοντας τεχνολογία αιχμής και ανθρώπινη εξειδίκευση.
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Χορηγός στο Συνέδριο 
Ηγεσίας της ΕΑΣΕ

Η Designia Insurance Brokers συμμετείχε για 
δεύτερη συνεχή χρονιά ως Κύριος Χορηγός 

στο 37ο Συνέδριο Ηγεσίας της Ένωσης Ανώτατων 
Στελεχών Επιχειρήσεων (ΕΑΣΕ) που πραγματοποι-
ήθηκε πρόσφατα στο Μέγαρο Μουσικής Αθηνών. Η 
εταιρεία στήριξε τον θεσμό στο πλαίσιο της συνερ-
γασίας που έχει αναπτύξει με την ΕΑΣΕ, με στόχο να 
ενισχύσει την αποστολή της για διάχυση της γνώ-
σης και ενδυνάμωση της ηγεσίας. 

Περισσότεροι από 450 συμμετέχοντες είχαν την 
ευκαιρία να παρακολουθήσουν ομιλίες και συζητή-
σεις με διακεκριμένους ομιλητές από τον χώρο των 
επιχειρήσεων, της επιστήμης και της κοινωνίας, οι 
οποίοι επικεντρώθηκαν στο πώς διαμορφώνονται 
σήμερα οι σχέσεις μεταξύ οργανισμών, ηγεσίας, 
κοινωνίας και επιχειρηματικού περιβάλλοντος. 

Η εμπιστοσύνη χτίζεται μέσα από την υπευθυ-
νότητα και την ουσιαστική παρουσία δίπλα στους 
ανθρώπους και τις επιχειρήσεις και αποτελεί απα-
ραίτητο συστατικό της σύγχρονης ηγεσίας, δήλωσε 
μεταξύ άλλων η αντιπρόεδρος και διευθύνουσα 
σύμβουλος της Designia Insurance Brokers, Άννυ 
Τρύφων.

Η DGTAL, η Agentic πλατφόρμα Τεχνητής Νοημοσύνης για 
τον κλάδο της (αντ)ασφάλισης και συναφείς ρυθμιζόμε-

νους κλάδους, ανακοίνωσε ότι ξεπέρασε το 1 εκατομμύριο 
ευρώ σε ετήσια έσοδα και αναδιαμορφώνει τη διοικητική της 
δομή για να αξιοποιήσει τις ευκαιρίες που έχουν ανοίξει μπρο-
στά της. Η εταιρεία στοχεύει στον διπλασιασμό των εσόδων 
της εντός των επόμενων δώδεκα μηνών και έχει συγκροτήσει 
ηγετική ομάδα που να ανταποκρίνεται σε αυτές τις φιλοδοξίες.

Η Βάντα Γιανναρά, συνιδρύτρια και πρώην CCO, αναλαμ-
βάνει τη θέση της διευθύνουσας συμβούλου (CEO). Διαδέχε-
ται τον Arndt Gossmann, ο οποίος ξεκίνησε και καθοδήγησε 
την εταιρεία κατά τα ιδρυτικά της χρόνια. Ο Arndt παραμένει 
ο κύριος μέτοχος και μέλος του Διοικητικού Συμβουλίου. 
Στην ηγετική ομάδα, μαζί με τη Βάντα Γιανναρά, εντάσσεται ο 
Richard Hundt, CTO (Chief Technology Officer) – αναγνώριση 
του κεντρικού ρόλου που διαδραματίζει η τεχνολογία στην πο-
ρεία ανάπτυξης της DGTAL. Η ευρύτερη ομάδα διοίκησης έχει 
επίσης ενισχυθεί: η Νατάσα Μανιού αναλαμβάνει τη θέση της 
Chief Client Officer (CCO), η Nicola Robben αναλαμβάνει τον 
ρόλο της Chief Operating Officer (COO) και η Sirarpi Arshakyan 
αναλαμβάνει τον ρόλο της Chief of Staff (CoS).

Σταθερή  
αναπτυξιακή πορεία 

Η Eurohold Bulgaria AD, κορυφαίος ενεργειακός και 
χρηματοοικονομικός όμιλος στη Νοτιοανατολική 

Ευρώπη και ιδιοκτήτης της Euroins Insurance Group AD 
και του Ομίλου Electrohold, κατέγραψε διψήφια ανάπτυξη 
κατά το πρώτο τρίμηνο του έτους, διατηρώντας τη σταθε-
ρά ανοδική πορεία των οικονομικών της επιδόσεων.

Ο όμιλος αύξησε τα ενοποιημένα έσοδά του κατά 
10,8% σε ετήσια βάση, φτάνοντας τα 539,87 εκατ. ευρώ 
το πρώτο τρίμηνο του 2026. Τα κέρδη προ τόκων, φό-
ρων και αποσβέσεων (EBITDA) αυξήθηκαν κατά 4,6% 
και ανήλθαν σε 51,97 εκατ. ευρώ, ενώ τα ενοποιημένα 
καθαρά κέρδη για την περίοδο ενισχύθηκαν κατά 11,5%, 
φτάνοντας τα 21,64 εκατ. ευρώ. Τα έσοδα από τις ενερ-
γειακές δραστηριότητες, οι οποίες αποτελούν το μεγα-
λύτερο μέρος των δραστηριοτήτων του ομίλου, διαμορ-
φώθηκαν σε 447,6 εκατ. ευρώ, παρουσιάζοντας αύξηση 
9,9% σε σύγκριση με την αντίστοιχη περίοδο του προη-
γούμενου έτους. Τα EBITDA από τον ενεργειακό τομέα 
αυξήθηκαν κατά 6,2% και ανήλθαν σε 48,85 εκατ. ευρώ.

Στον ασφαλιστικό τομέα, τα λειτουργικά έσοδα 
αυξήθηκαν κατά 15,8% και διαμορφώθηκαν σε 93,36 
εκατ. ευρώ, ενώ τα ασφαλιστικά έσοδα ενισχύθηκαν 
κατά 13,3%, φτάνοντας τα 78,1 εκατ. ευρώ. Τα EBITDA 
από τις ασφαλιστικές δραστηριότητες υπερτετραπλασι-
άστηκαν και ανήλθαν σε 1,75 εκατ. ευρώ.

Παράλληλα, τα έσοδα από χρηματοοικονομικές και 
επενδυτικές δραστηριότητες αυξήθηκαν κατά 33,7% σε 
ετήσια βάση και διαμορφώθηκαν σε 357 χιλ. ευρώ.

Δωρεά 12 οχημάτων στην 
Περιφέρεια Θεσσαλίας

Με μεγάλη επιτυχία πραγματοποιήθηκε η τελετή παρά-
δοσης δώδεκα (12) νέων οχημάτων από την Εθνική 

Ασφαλιστική στην Περιφέρεια Θεσσαλίας. Η εκδήλωση 
έλαβε χώρα στον προαύλιο χώρο του νέου κτιρίου της 
Περιφέρειας, παρουσία του περιφερειάρχη Θεσσαλίας, κ. 
Δημήτρη Κουρέτα, και του διευθύνοντος δυμβούλου της 
Εθνικής Ασφαλιστικής, κ. Δημήτρη Μαζαράκη.

Τα νέα, ειδικά επιλεγμένα οχήματα θα αποτελέσουν 
πολύτιμα εργαλεία για την Πολιτική Προστασία της Περι-
φέρειας Θεσσαλίας, καλύπτοντας τις αυξανόμενες ανάγκες 
διαχείρισης καταστάσεων έκτακτης ανάγκης και προστασίας 
των πολιτών από φυσικές καταστροφές. Η Εθνική Ασφαλι-
στική προχώρησε στη δωρεά τους, έπειτα από σχετικό αίτη-
μα της Αυτοτελούς Διεύθυνσης Πολιτικής Προστασίας της 
Περιφέρειας.  «Η ενίσχυση της ανθεκτικότητας των τοπικών 
κοινωνιών αποτελεί βασικό άξονα της εταιρικής μας υπευ-
θυνότητας», τόνισε μεταξύ άλλων ο διευθύνων σύμβουλος 
της Εθνικής Ασφαλιστικής, κ. Δημήτρης Μαζαράκης.

Σημαντική διεθνής διάκριση 

Μία ακόμη σημαντική διεθνή διάκριση απέσπασε η Carglass® Ελλάδος στον παγκόσμιο θεσμό Belron® Exceptional 
People Awards 2026 (BEPA), που διοργανώνει η μητρική εταιρεία Belron®.

Η ομάδα Recontact της Carglass® Ελλάδος, αποτελούμενη από τις Όλγα Ματαράγκα, Ιωάννα Πατίτσα, Κατερίνα Παυ-
λιδάκη και Εύα Σαραντοπούλου, διακρίθηκε στα BEPA 2026, επιβεβαιώνοντας τη διαρκή προσήλωση της εταιρείας στην 
ποιοτική και πελατοκεντρική εξυπηρέτηση. Η ομάδα ξεχώρισε για τη συμβολή της στη διαδικασία recontact, επιτυγχά-
νοντας υψηλές επιδόσεις σε επίπεδο εξυπηρέτησης και αποτελεσματικότητας. Με συνέπεια, ταχύτητα ανταπόκρισης και 
ουσιαστική υποστήριξη προς τους οδηγούς, συμβάλλει καθημερινά στη βελτίωση της συνολικής εμπειρίας εξυπηρέτησης 
και στην εύρυθμη λειτουργία του Customer Contact Center. Παράλληλα, διακρίνεται για το υψηλό επίπεδο συνεργασίας 
με όλα τα εμπλεκόμενα τμήματα της εταιρείας, καθώς και για τη συμβολή της στη διαχείριση περιστατικών που σχετίζονται 
με παραμετροποιήσεις ADAS, υποστηρίζοντας την άμεση και αποτελεσματική εξυπηρέτηση των οδηγών.

Η Βάντα Γιανναρά 
διευθύνουσα σύμβουλος 

ΕΙΔΗΣΕΙΣΕΙΔΗΣΕΙΣ ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΊΑ
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ΚΥΠΡΟΣΚΥΠΡΟΣ

Συνέντευξη στον ΓΙΑΝΝΗ ΣΕΪΤΑΝΙΔΗ

ΠΆΝΟΣ ΤΣΙΟΛΉΣ
ΠΡΌΕΔΡΟΣ ΤΟΥ ΠΑΓΚΎΠΡΙΟΥ ΣΥΝΔΈΣΜΟΥ 
ΕΠΑΓΓΕΛΜΑΤΙΏΝ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΏΝ 
ΔΙΑΜΕΣΟΛΑΒΗΤΏΝ (ΠΣΕΑΔ)

«Η ασφαλιστική διαμεσολάβηση 
αλλάζει, αλλά ο άνθρωπος 
παραμένει στο επίκεντρο»

O κ. Πάνος Τσιολής.

Η 
ασφαλιστική αγορά στην Κύπρο 
βρίσκεται σε περίοδο μετάβασης. Η 
τεχνολογική πρόοδος, οι νέες ρυθμι-
στικές απαιτήσεις, οι μεταβαλλόμενες 
ανάγκες των καταναλωτών και οι ανα-
κατατάξεις στον κλάδο δημιουργούν 

ένα νέο περιβάλλον για τους επαγγελματίες ασφαλιστικούς 
διαμεσολαβητές. Ο πρόεδρος του Διοικητικού Συμβουλίου 
του Παγκύπριου Συνδέσμου Επαγγελματιών Ασφαλιστικών 
Διαμεσολαβητών (ΠΣΕΑΔ), Πάνος Τσιολής, μιλά στο «ΝΑΙ» 
για τις μεγάλες προκλήσεις του σήμερα, τον ρόλο της δια-
μεσολάβησης, τη σημασία της συνεχούς εκπαίδευσης και το 
πώς η ψηφιοποίηση μετασχηματίζει το επάγγελμα.

— Πώς θα περιγράφετε τη σημερινή εικόνα της ασφα-
λιστικής διαμεσολάβησης στην Κύπρο; Πού βρίσκεται 
ο κλάδος σήμερα;
Η ασφαλιστική διαμεσολάβηση στην Κύπρο έχει περάσει 
σε μια νέα εποχή. Πρόκειται για έναν τομέα που τα τελευ-
ταία χρόνια έχει ωριμάσει σημαντικά, τόσο θεσμικά όσο και 
επαγγελματικά. Ο σύγχρονος διαμεσολαβητής δεν περι-

ορίζεται πλέον στη διάθεση ασφαλιστικών προϊόντων. Ο 
ρόλος του είναι πολύ πιο σύνθετος και απαιτητικός, καθώς 
καλείται να λειτουργήσει ως σύμβουλος που κατανοεί τους 
κινδύνους, αξιολογεί ανάγκες και διαμορφώνει εξατομι-
κευμένες λύσεις προστασίας.

Η μετάβαση αυτή έχει ενισχυθεί από την εφαρμογή ευ-
ρωπαϊκών κανονισμών, την αυστηρότερη εποπτεία και την 
ανάγκη μεγαλύτερης διαφάνειας απέναντι στον κατανα-
λωτή. Παράλληλα, η ίδια η κοινωνία ζητά πλέον πιο ποι-
οτική συμβουλή, μεγαλύτερη υπευθυνότητα και πιο άμεση 
εξυπηρέτηση.

Αν συγκρίνει κανείς την εικόνα της αγοράς πριν από 
δύο δεκαετίες με τη σημερινή, θα διαπιστώσει μια εντυ-
πωσιακή εξέλιξη. Από τις χειροκίνητες διαδικασίες και τη 
γραφειοκρατία, περάσαμε σε ένα περιβάλλον που βασίζε-
ται στην ταχύτητα, στα ψηφιακά εργαλεία και στη διαχείριση 
πληροφορίας σε πραγματικό χρόνο.

ΠΡΟΚΛΉΣΕΙΣ
— Ποιες θεωρείτε ότι είναι οι σημαντικότερες προ-
κλήσεις που αντιμετωπίζει σήμερα ο ασφαλιστικός 

τομέας στην Κύπρο;
Οι προκλήσεις είναι πολυεπίπεδες. Η πρώτη και πιο άμεση 
αφορά τον ψηφιακό μετασχηματισμό της αγοράς. Οι τεχνο-
λογικές εξελίξεις αλλάζουν ριζικά τον τρόπο λειτουργίας 
των ασφαλιστικών εταιρειών και των διαμεσολαβητών. 
Οι επαγγελματίες του χώρου καλούνται να ενσωματώ-
σουν νέα εργαλεία, να αξιοποιήσουν αυτοματισμούς και 
να προσφέρουν ταχύτερες υπηρεσίες, χωρίς όμως να χαθεί 
η προσωπική επαφή.

Ταυτόχρονα, υπάρχει η πρόκληση της ενίσχυσης της 
ασφαλιστικής συνείδησης. Παρά την πρόοδο που έχει 
επιτευχθεί, εξακολουθεί να υπάρχει ανάγκη για μεγαλύ-
τερη ενημέρωση των πολιτών γύρω από τη σημασία της 
πρόληψης και της προστασίας απέναντι σε κινδύνους που 
διαρκώς αυξάνονται – από φυσικές καταστροφές μέχρι 
κυβερνοεπιθέσεις.

Ένα ακόμη κρίσιμο ζήτημα είναι η προσέλκυση νέων 
ανθρώπων στο επάγγελμα. Ο κλάδος χρειάζεται νέα γε-
νιά επαγγελματιών με σύγχρονες δεξιότητες, τεχνολογική 
εξοικείωση και ισχυρή κουλτούρα συμβουλευτικής προ-
σέγγισης.

Παράλληλα, οι αλλαγές στην ασφαλιστική αγορά, οι 
συγχωνεύσεις εταιρειών και οι νέες ισορροπίες στον αντα-
γωνισμό δημιουργούν μια νέα πραγματικότητα, η οποία 
απαιτεί μεγαλύτερη εξειδίκευση και προσαρμοστικότητα.

ΤΕΧΝΟΛΟΓΊΑ
— Πόσο καθοριστικός παραμένει ο ρόλος της ασφαλι-
στικής διαμεσολάβησης σε μια εποχή όπου η τεχνολο-
γία επεκτείνεται παντού;
Ο ρόλος της διαμεσολάβησης όχι μόνο δεν υποβαθμίζε-
ται, αλλά αποκτά ακόμη μεγαλύτερη σημασία. Η τεχνολο-
γία μπορεί να προσφέρει ταχύτητα και ευκολία, όμως δεν 
μπορεί να αντικαταστήσει την κρίση, την εμπειρία και την 
ανθρώπινη σχέση εμπιστοσύνης.

Ο πελάτης σήμερα βρίσκεται αντιμέτωπος με πλη-
θώρα επιλογών και συχνά με σύνθετα ασφαλιστικά 
προϊόντα. Χρειάζεται έναν άνθρωπο που να μπορεί να 
μεταφράσει αυτήν την πολυπλοκότητα σε πρακτικές λύ-
σεις, να εξηγήσει τους όρους κάλυψης και να προτείνει 
το κατάλληλο πλαίσιο προστασίας με βάση τις πραγμα-
τικές ανάγκες του.

Ο ασφαλιστικός διαμεσολαβητής λειτουργεί ως σημείο 
αναφοράς, ιδιαίτερα σε δύσκολες στιγμές, όταν προκύπτει 
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μια ζημιά ή ένα απρόοπτο γεγονός. Εκεί φαίνεται η πραγ-
ματική αξία της προσωπικής παρουσίας και της επαγγελ-
ματικής καθοδήγησης.

— Η ψηφιοποίηση επηρεάζει έντονα τον κλάδο. Απο-
τελεί ευκαιρία ή απειλή για τους διαμεσολαβητές;
Θα έλεγα ξεκάθαρα ότι αποτελεί ευκαιρία, αρκεί να αξιο-
ποιηθεί σωστά. Η τεχνολογία δεν πρέπει να αντιμετωπίζε-
ται ως αντίπαλος, αλλά ως σύμμαχος. Σήμερα, ένας δια-
μεσολαβητής μπορεί να εξυπηρετήσει πιο αποτελεσματικά 
τον πελάτη, να επιταχύνει διαδικασίες, να οργανώσει καλύ-
τερα το χαρτοφυλάκιό του και να βελτιώσει την ποιότητα 
της παρεχόμενης υπηρεσίας.

Τα ψηφιακά εργαλεία, οι ηλεκτρονικές πλατφόρμες, 
ακόμη και οι εφαρμογές Τεχνητής Νοημοσύνης, προσφέ-
ρουν νέες δυνατότητες. Ωστόσο, το βασικό ζητούμενο 
είναι να διατηρηθεί η ανθρώπινη διάσταση του επαγγέλ-
ματος.

Η ασφάλιση αφορά την προστασία ανθρώπων, οικογε-
νειών και επιχειρήσεων. Πρόκειται για μια σχέση που βασί-
ζεται στην εμπιστοσύνη. Καμία τεχνολογική πλατφόρμα δεν 
μπορεί να αντικαταστήσει πλήρως την αίσθηση ασφάλειας 
που προσφέρουν η προσωπική συμβουλή και η διαρκής 
παρουσία του επαγγελματία δίπλα στον πελάτη.

ΕΚΠΑΊΔΕΥΣΗ
— Σε ένα τόσο απαιτητικό περιβάλλον, πόσο σημαντι-
κή είναι η συνεχής εκπαίδευση των επαγγελματιών 
του κλάδου;
Η εκπαίδευση αποτελεί προϋπόθεση επιβίωσης και εξέλι-
ξης. Το ασφαλιστικό περιβάλλον αλλάζει συνεχώς – από 
τη νομοθεσία και τις κανονιστικές απαιτήσεις μέχρι τα ίδια 
τα προϊόντα και τις ανάγκες των καταναλωτών. Κανείς 
επαγγελματίας δεν μπορεί να θεωρεί ότι οι γνώσεις που 
απέκτησε πριν από μερικά χρόνια επαρκούν.

Ο διαμεσολαβητής του σήμερα πρέπει να επενδύει δι-
αρκώς στην επιμόρφωσή του, τόσο σε τεχνικά ζητήματα 
όσο και σε δεξιότητες επικοινωνίας, τεχνολογίας και εξυ-
πηρέτησης πελατών.

Στον ΠΣΕΑΔ έχουμε δώσει ιδιαίτερη βαρύτητα στην 
εκπαιδευτική αναβάθμιση. Η εμπειρία της πανδημίας επι-
τάχυνε την υιοθέτηση νέων μορφών κατάρτισης, όπως τα 
διαδικτυακά σεμινάρια και οι εξ αποστάσεως εκπαιδευτι-
κές δράσεις, που προσφέρουν μεγαλύτερη προσβασιμό-
τητα και ευελιξία.

Η συνεχής μάθηση είναι εκείνη που τελικά διαμορφώ-
νει επαγγελματίες υψηλού επιπέδου και ενισχύει την αξι-
οπιστία ολόκληρου του κλάδου.

— Πέρα από την τεχνογνωσία, πόσο σημαντική είναι η 

διατήρηση συστηματικής επαφής με τον πελάτη;
Είναι απολύτως καθοριστική. Η σχέση ανάμεσα στον 
ασφαλιστικό διαμεσολαβητή και στον πελάτη δεν πρέπει 
να εξαντλείται στην υπογραφή ενός συμβολαίου. Αντίθετα, 
πρόκειται για μια σχέση που οφείλει να είναι διαρκής και 
ουσιαστική.

Οι ανάγκες των ανθρώπων μεταβάλλονται. Αλλάζουν 
η οικογενειακή κατάσταση, τα εισοδήματα, οι επαγγελμα-
τικές δραστηριότητες ή οι οικονομικές προτεραιότητες. Ο 
διαμεσολαβητής οφείλει να βρίσκεται σε συνεχή επικοινω-
νία με τον πελάτη, να επανεξετάζει τις καλύψεις του και να 
προτείνει αναπροσαρμογές όπου χρειάζεται.

Η συνέπεια στην επικοινωνία χτίζει εμπιστοσύνη και 
ενισχύει τη μακροχρόνια σχέση. Ο πελάτης θέλει να γνω-
ρίζει ότι υπάρχει ένας επαγγελματίας που τον γνωρίζει, 
κατανοεί τις ανάγκες του και θα είναι παρών όταν τον 
χρειαστεί.

— Ποιος είναι ο ρόλος του ΠΣΕΑΔ στη νέα αυτή εποχή 
για την ασφαλιστική αγορά;
Ο ΠΣΕΑΔ έχει μια πολυδιάστατη αποστολή. Από τη μία 
πλευρά, οφείλει να εκπροσωπεί θεσμικά τους επαγγελ-
ματίες ασφαλιστικούς διαμεσολαβητές και να συμμετέχει 
ενεργά στη διαμόρφωση πολιτικών που επηρεάζουν τον 
κλάδο. Από την άλλη, πρέπει να λειτουργεί ως φορέας 
στήριξης, εκπαίδευσης και καθοδήγησης των μελών του.

Οι προκλήσεις που έχουμε μπροστά μας απαιτούν συλ-
λογική προσέγγιση. Ζητήματα όπως η ψηφιακή μετάβαση, 
οι νέοι ευρωπαϊκοί κανονισμοί, οι μεταβολές στην αγορά 
και οι ανάγκες των καταναλωτών δεν μπορούν να αντιμε-
τωπιστούν αποσπασματικά.

Στόχος μας είναι να ενισχύσουμε ακόμη περισσότερο 
την επαγγελματική ταυτότητα των διαμεσολαβητών, να 
αναδείξουμε τη σημασία του έργου τους και να συμβά-
λουμε στη δημιουργία ενός πιο σύγχρονου και αξιόπιστου 
ασφαλιστικού περιβάλλοντος στην Κύπρο.

— Ποιο είναι το μήνυμά σας προς τους επαγγελματίες 
του ασφαλιστικού κλάδου;
Ζούμε σε μια εποχή μεγάλων αλλαγών, αλλά και μεγάλων 
ευκαιριών. Η επιτυχία θα ανήκει σε όσους επενδύσουν στη 
γνώση, προσαρμοστούν στις τεχνολογικές εξελίξεις και 
παραμείνουν σταθερά προσηλωμένοι στον άνθρωπο και 
στις ανάγκες του.

Η ασφαλιστική διαμεσολάβηση έχει μέλλον, γιατί η 
ανάγκη για καθοδήγηση, προστασία και ανθρώπινη συμ-
βουλή παραμένει διαχρονική. Το ζητούμενο είναι να συνε-
χίσουμε να εξελισσόμαστε, να διατηρήσουμε υψηλά επαγ-
γελματικά πρότυπα και να χτίζουμε καθημερινά σχέσεις 
εμπιστοσύνης με τους πελάτες μας. 

37 ΧΡΟΝΙΑ
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ΑΥΤΟΚΙΝΗΤΟΑΥΤΟΚΙΝΗΤΟ

ότερες γενιές είναι η διαφορετική σχέση τους τόσο με την 
έννοια της ιδιοκτησίας όσο και με την ίδια την εμπειρία χρή-
σης του αυτοκινήτου. Σε μια εποχή όπου η ευελιξία αποκτά 
μεγαλύτερη αξία από τη μόνιμη κατοχή, το leasing, η μα-
κροχρόνια μίσθωση και άλλα ευέλικτα μοντέλα κερδίζουν 
έδαφος, καθώς προσφέρουν σταθερότερο κόστος, λιγό-
τερες δεσμεύσεις και ευκολότερη ανανέωση οχήματος. 
Το αυτοκίνητο παύει έτσι να αντιμετωπίζεται αποκλειστικά 
ως κτήμα και αξιολογείται ολοένα περισσότερο με όρους 
χρήσης και καθημερινής εξυπηρέτησης.

Παράλληλα, οι νέες γενιές, έχοντας μεγαλώσει σε 
ένα ψηφιακό περιβάλλον, περιμένουν από το αυτοκίνη-
το να προσφέρει κάτι περισσότερο από καλές επιδόσεις 
ή ελκυστική σχεδίαση. Η συνδεσιμότητα, η ευχρηστία του 
infotainment, η αλληλεπίδραση με το κινητό και η συνο-
λική ψηφιακή εμπειρία επηρεάζουν όλο και περισσότερο 
την τελική επιλογή. Για τον νεότερο οδηγό, ένα αυτοκίνητο 
πρέπει να είναι όχι μόνο πρακτικό και οικονομικά διαχει-
ρίσιμο, αλλά και τεχνολογικά σύγχρονο, φιλικό και ουσια-
στικά προσαρμοσμένο στην καθημερινότητά του. Αυτό ση-
μαίνει ότι η αγορά δεν αρκεί πλέον να πουλά απλώς όχημα, 
αλλά οφείλει να προσφέρει μια ολοκληρωμένη, ευέλικτη 
και σύγχρονη εμπειρία χρήσης.

Η ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΉ ΑΓΟΡΆ ΑΠΈΝΑΝΤΙ ΣΕ ΈΝΑΝ 
ΔΙΑΦΟΡΕΤΙΚΌ ΟΔΗΓΌ
Οι αλλαγές αυτές δεν αφορούν μόνο την αγορά αυτοκι-
νήτου με τη στενή έννοια. Αφορούν εξίσου και την ασφα-
λιστική αγορά. Ο νέος οδηγός δεν προσεγγίζει την ασφά-
λιση με τους ίδιους όρους που ίσως την προσέγγιζαν οι 
προηγούμενες γενιές, αφού δεν αρκείται εύκολα σε μια 
τυπική κάλυψη, ούτε πείθεται μόνο από την τιμή. Θέλει 
καθαρή πληροφόρηση, ευκολία στη διαδικασία, ταχύτητα 
στην εξυπηρέτηση, αίσθηση ότι το προϊόν ανταποκρίνεται 

στις πραγματικές του ανάγκες και, κυρίως, ότι η σχέση με 
την ασφαλιστική δεν σταματά στη στιγμή της πληρωμής.

Σε αυτό το περιβάλλον, οι ασφαλιστικές εταιρείες 
καλούνται να επανασχεδιάσουν όχι μόνο το προϊόν, αλλά 
και τον τρόπο με τον οποίο το επικοινωνούν. Η νέα γενιά 
οδηγών αναζητά απλότητα, διαφάνεια, ψηφιακή άνεση και 
ουσιαστική υποστήριξη. Θέλει να καταλαβαίνει τι αγορά-
ζει, να μπορεί να εξυπηρετηθεί εύκολα και να αισθάνεται 
ότι η κάλυψή του εντάσσεται ομαλά στη συνολική εμπει-
ρία χρήσης του αυτοκινήτου. Όποιος αντιληφθεί έγκαιρα 
αυτή τη μεταβολή, θα έχει σημαντικό πλεονέκτημα σε μια 
αγορά που δεν αλλάζει μόνο τεχνολογικά, αλλά και πο-
λιτισμικά.

ΟΙ ΟΔΗΓΟΊ ΤΟΥ ΑΎΡΙΟ ΔΙΑΜΟΡΦΏΝΟΥΝ ΤΗΝ 
ΑΓΟΡΆ ΤΟΥ ΣΉΜΕΡΑ
Η πιο ουσιαστική διαπίστωση είναι ότι η αλλαγή δεν έρχε-
ται μόνο «από πάνω», από τη βιομηχανία ή την τεχνολογία. 
Έρχεται και «από κάτω», από τον ίδιο τον καταναλωτή. Οι 
νέες γενιές οδηγών δεν περιμένουν απλώς να δουν τι θα 
τους προσφέρει η αγορά. Την υποχρεώνουν, με τις επιλο-
γές και τις απαιτήσεις τους, να εξελιχθεί. Την οδηγούν προς 
πιο ευέλικτες λύσεις, προς μεγαλύτερη διαφάνεια, προς 
περισσότερη τεχνολογία με πραγματικό νόημα και προς μια 
συνολική εμπειρία που δεν σταματά στην πώληση.

Η αγορά αυτοκινήτου των επόμενων ετών θα ανήκει σε 
εκείνους που θα καταλάβουν ότι ο νέος οδηγός δεν είναι 
απλώς νεότερος ηλικιακά. Είναι διαφορετικός σε νοοτρο-
πία. Θέλει λιγότερες υποσχέσεις και περισσότερη ουσία. 
Λιγότερη επιτήδευση και περισσότερη χρηστικότητα. Λιγό-
τερες αγκυλώσεις και περισσότερη προσαρμοστικότητα. 
Και αυτή ακριβώς η αλλαγή είναι που αναδιαμορφώνει 
ήδη, με σταθερό και μη αναστρέψιμο τρόπο, ολόκληρη την 
αγορά αυτοκινήτου. 

προσφέρει τεχνολογία που διευκολύνει την εμπειρία και 
αν συνολικά τον βοηθά να ζει καλύτερα. Φυσικά το συ-
ναίσθημα δεν έχει εξαφανιστεί από την εξίσωση, μιας και 
υπάρχουν πολλοί λάτρεις της αυτοκίνησης, αλλά πλέον δεν 
είναι καταλυτικός παράγοντας. Και αυτό γιατί στις μέρες 
μας το αυτοκίνητο πρέπει να αποδεικνύει την αξία του κάθε 
μέρα. Πρέπει να είναι πρακτικό, ασφαλές, οικονομικά δια-
χειρίσιμο και τεχνολογικά σύγχρονο. 

Η ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΉ ΠΡΑΓΜΑΤΙΚΌΤΗΤΑ 
ΔΙΑΜΟΡΦΏΝΕΙ ΝΈΑ ΚΡΙΤΉΡΙΑ
Για να κατανοήσει κανείς καλύτερα τη στάση των νέων γε-
νιών απέναντι στο αυτοκίνητο πρέπει να λάβει υπόψη τη 
γενικότερη οικονομική πραγματικότητα. Οι σημερινοί νέοι 
μεγάλωσαν ή ενηλικιώθηκαν σε μια εποχή αβεβαιότητας, 
αυξημένου κόστους ζωής, μεταβαλλόμενων επαγγελματι-
κών συνθηκών και γενικότερης ανάγκης για πιο προσεκτι-
κή διαχείριση των οικονομικών τους. Όλα αυτά δημιούρ-
γησαν μια νέα πραγματικότητα σε ό,τι αφορά την αγορά ή 
τη χρήση αυτοκινήτου, μιας και το συνολικό κόστος χρήσης 
παίζει πλέον καθοριστικό ρόλο. Δεν αρκεί η τιμή αγοράς, 
αφού στην εξίσωση μπαίνει το καύσιμο ή η κατανάλωση 
ενέργειας, η συντήρηση, τα τέλη, η αξιοπιστία, η μεταπω-
λητική αξία, η κάλυψη και όλες οι παράμετροι που επηρε-
άζουν το πραγματικό μηνιαίο βάρος ενός οχήματος. Αυτό 
εξηγεί γιατί ολοένα περισσότεροι οδηγοί αντιμετωπίζουν 
το αυτοκίνητο όχι απλώς ως επιθυμία, αλλά ως οικονομική 
απόφαση που πρέπει να «βγαίνει». Και ακριβώς γι’ αυτό, 
λύσεις που προσφέρουν μεγαλύτερη προβλεψιμότητα στο 
κόστος γίνονται πιο ελκυστικές.

Η ΝΈΑ ΑΝΤΊΛΗΨΗ ΓΙΑ ΤΟ ΑΥΤΟΚΊΝΗΤΟ
Μία από τις πιο ουσιαστικές αλλαγές που φέρνουν οι νε-

Ο
ι νεότερες γενιές οδηγών, με διαφορε-
τικές συνήθειες, διαφορετικές οικονο-
μικές προτεραιότητες και διαφορετικό 
τρόπο σκέψης γύρω από την αυτοκί-
νηση και τις βιώσιμες μετακινήσεις, 
διαμορφώνουν σταδιακά ένα νέο πλαί-

σιο. Δεν αντιμετωπίζουν όλοι το αυτοκίνητο ως σύμβολο 
κύρους, ούτε ως αυτονόητο περιουσιακό στοιχείο που 
πρέπει να αποκτηθεί πάση θυσία. Για πολλούς, το αυτοκί-
νητο αξιολογείται πλέον κυρίως με όρους χρηστικότητας, 
ευελιξίας, κόστους, τεχνολογικής εμπειρίας και συνολι-
κής εξυπηρέτησης. Αυτή η μετατόπιση δεν είναι μια απλή 
αλλαγή γούστου. Είναι μια βαθύτερη αλλαγή νοοτροπίας, 
η οποία επηρεάζει άμεσα τους κατασκευαστές, τις εταιρεί-
ες leasing, τους εμπόρους, τις υπηρεσίες aftersales, την 
οδική βοήθεια και φυσικά την ασφαλιστική αγορά. Οι νεό-
τεροι οδηγοί δεν μπαίνουν στην αγορά αυτοκινήτου με τα 
ίδια κριτήρια που είχαν οι προηγούμενες γενιές. Και αυτή 
η διαφορά αρκεί από μόνη της για να αλλάξει το παιχνίδι.

ΑΠΌ ΤΟ «ΝΑ ΈΧΩ ΑΥΤΟΚΊΝΗΤΟ» ΣΤΟ «ΝΑ ΜΕ 
ΕΞΥΠΗΡΕΤΕΊ ΣΩΣΤΆ»
Για χρόνια, η κατοχή αυτοκινήτου ήταν κάτι πολύ περισσό-
τερο από μια πρακτική ανάγκη. Ήταν σε μεγάλο βαθμό συν-
δεδεμένη με την αίσθηση ανεξαρτησίας, με την κοινωνική 
εικόνα, με την οικονομική πρόοδο και, σε πολλές περιπτώ-
σεις, με ένα προσωπικό όνειρο. Σήμερα, οι νεότερες γενιές 
δείχνουν να προσεγγίζουν το αυτοκίνητο πιο ψύχραιμα και 
πιο λειτουργικά. Δεν σημαίνει ότι δεν το θέλουν ή ότι δεν το 
χρειάζονται, απλώς το αξιολογούν διαφορετικά.

Ο νέος οδηγός σκέφτεται πρώτα αν το αυτοκίνητο ται-
ριάζει πραγματικά στις ανάγκες του, αν είναι εύκολο στην 
καθημερινή χρήση, αν κοστίζει λογικά στη συντήρηση, αν 

ΓΙΩΡΓΟΣ ΜΟΥΖΟΣ
Ο Γιώργος Μούζος, με σπουδές Mηχανολογίας και έντονη την αγάπη για ό,τι έχει τροχούς, 
μπήκε στον τομέα του Ειδικού Τύπου το 2005. Τα πρώτα δημοσιογραφικά βήματα έγιναν σε περιο-
δικό βελτιώσεων της εποχής κι έκτοτε συνέχισε την καριέρα του σε μεγάλα περιοδικά του χώρου.

Το 2007 βρίσκεται στο εβδομαδιαίο «Autocar», αλλά και στο site αυτοκινήτου sportdrive.gr.
Από το 2012 έως και τον Ιανουάριο του 2016 βρίσκεται στο εβδομαδιαίο περιοδικό αυτοκι-

νήτου «Auto Τρίτη». Τον Φεβρουάριο του ίδιου έτους αναλαμβάνει εξ ολοκλήρου το section του 
αυτοκινήτου στην κλαδική εφημερίδα «NextDeal», αλλά και στο site nextdeal.gr.

Παράλληλα, διατηρεί τη θέση του διευθυντή Σύνταξης στα περιοδικά «ΕΠΙΠΛΕΟΝ» και 
«Woodmag Egypt», που αφορούν τον κλάδο του ξύλου και του επίπλου.

Άλλες αγάπες, πέρα από τροχούς και μοτέρ, οι καταδύσεις, τα ταξίδια, αλλά και η πυγμαχία!

Οι νέες γενιές 
οδηγών αλλάζουν 
την αγορά 
αυτοκινήτου

Tου ΓΙΏΡΓΟΥ ΜΟΎΖΟΥ
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ΣΤΟ ΕΠΟΜΕΝΟ

Ζητήστε το επόμενο και τις προτάσεις του

Γίνετε συνδρομητές σήμερα!

• �Βρείτε στο επόμενο «ΝΑΙ» ιδέες για απαντήσεις.
• �Έχετε ικανότητα, διπλωματία και καλή κρίση 

για να δώσετε τις σωστές και αποτελεσματικές 
απαντήσεις;

• �Οι επιτυχημένοι επαγγελματίες σύμβουλοι 
ασφαλιστές έχουν οδηγό το «ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ ΝΑΙ».

• �Διαβάστε το!

Η «ΔΟΥΛΕΙΆ» ΤΟΥ ΑΣΦΑΛΙΣΤΉ 
ΑΡΧΊΖΕΙ ΜΕ ΤΙΣ «ΑΝΤΙΡΡΉΣΕΙΣ 
ΤΩΝ ΠΕΛΑΤΏΝ»




