


9 τρισεκατομμύρια κεφάΑαια και αποθεματικά, 
στη yΑώσσα των αριθμών σημαίνει 

Nationale-Nederlanden. 
Με 9 τρισεκατομμύρια δρχ. κεφάλαια και αποθεματικά σε όλο τον κόσμο, εκατομμύρια 
ασφαλισμένοι στη Nationale-Nederlanden νιώθουν ασφάλεια στη ζωή τους! Σ' αυτό 
το ιλιγγιώδες ποσόν, προσθέστε περισσότερες από 700 εταιρίες σε όλο τον κόσμο. 
Για την Ελλάδα, συνυπολογίστε 8,5 δισεκατομμύρια δραχμές σε ασφάλιστρα και 65% 
ετήσιο ρυθμό ανάπτυξης το 1990 ... 
Είναι φανερό ότι η γλώσσα των αριθμών εξηγεί καλύτερα πού οφείλεται η απίστευτη ανο­
δική πορεία της Nationale-Nederlanden στην Ελλάδα, όπως και σε όλο τον κόσμο. 

Nationale-Nederlanden 
εyyύnon yια ιο- πορόν και ιο μέλΑον 
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Τεύχος 14 11-12/1991 

ΝΑΙ 
το ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΤΟΥ ΑΣΦΑΛΙΣΤΗ 

12: ΠΩΣ ΒΛΕΠΕΤΕ το 
1992; 
Μιλάνε ασφαλιστές , managers, 
επιχειρηματίες, γενικοί διευθυντές 
για το τι σημαίνει 1992. 

26: Ο ΧΕΙΜΩΝΑΣ ΤΟΥ 
ΕΛΛΗΝΑ 
Ένας άλλος δρόμος επικοινωνίας 

για την ανακάλυψη αυτών που 

είναι δίπλα μας. 

20: Ο ΓΙΩΡΓΟΣ ΒΕΡΝ ΙΚΟΣ 
φ πλιστής, μιλά για την επιτυχία, για 

τ ν . Κοντομηνά, τα Yachting και 
πότε δεν πρέπει να πλησιάζουν 

πελάτες οι ασφαλιστές . 

64: Ο ΣΤΕΛΙΟΣ ΦΟΥΡΛΗΣ 
/ νων Σύμβουλος της ΙΝΙΤΙΑ TIVE 

MEDIA ATHENS δίνει συνέντευξη 
γ ια τα μέσα επικοινωνίας , διαφήμισης 

και ασφαλιστές. 
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---------------------- Γράμματα ---

Το ΝΑΙ δημιουρycί 
cπαyycλματιιιή συνείδηση! 

Προς «ΤΟ» ασφαλιστικό περιοδικό 
«ΝΑΙ» 

Αγαπητέ κύριε Σπύρου. 
Μετά από ΜΕΛΕΤΗ όλων των τευχών 

του περιοδικού «ΝΑΙ» μέχρι σήμερα, έρ­
χομαι μ · αυτή μου την επιστολή να σας πω 
ένα μεγάλο ΕΥΧΑΡΙΣΤΩ! 
Το περιοδικό σας , όχι μόνο ενημερώνει 

αλλά και μορφώνει και δημιουργεί ασφα­
λιστική και επαγγελματική συνείδηση, στο 
χώρο μας. . 

Και ο ασφαλιστικός χώρος , αυτό, το έχει 
ανάγκη . 

Συνεχίστε την προσπάθεια και όλοι οι 
συνάδελφοι είναι σίγουρο ότι είναι μαζί 
σας. 

ΣΥΓΧΑΡΗΤΗΡΙΑ! 

Αναστάσης Πυχαρίδης 
Συντονιστής - Manager 

Δ/ντης Υποκ/τος Ομόνοιας 
AGF - KOSMOS 

Το ΝΑΙ ουσιαστικό 
και περιεκτικό! 

Κε ΣΠΥΡΟΥ 
Παρότι πιστεύω ότι τα συγχαρητήρια εί­

ναι πολύ φτωχά για ν · αποδώσουν αυτό 
που νιώθω και αξίζετε φυσικά, παρακαλώ 
δεχτείτε τα μαζί με τους φιλικούς χαιρε­
τισμούς μου και τη διαβεβαίωση ότι ο εν­
θουσιασμός μου θα είναι μεταδοτικός 
προς όλες τις κατευθύνσεις γι · αυτό το 
τόσο ουσιαστικό και περιεκτικό σε ύλη 
περιοδικό σας . 

Φιλικότατα 

Τ σιορμπατζίδης Θεολόγης 

Μία ισχυρή ενθάρρυνση ... 
αμφίδρομη! 

26/11/1991 
Φίλε Βαγγέλη , 
Η παρουσία σου στα εγκαίνια των νέων 

κτιριακών εγκαταστάσεων της Εταιρίας 
μας υπήρξε , τόσο για τον Πρόεδρο και 
Διευθύνοντα Σύμβουλο του Ομίλου μας 
κ . Δ . Κοντομηνά και τους ανθρώπους της 
INTERAMERICAN όσο και για μένα προ­
σωπικά, πηγή χαράς και ικανοποίησης . 
Η δε παρουσίαση που μας έκανες στο 

περιοδικό καθώς και τα κολακευτικά σχό­
λιά σου ήταν ισχυρή ενθάρρυνση του έρ­
γου μας και επιβεβαίωση των αγαθών 
προθέσεών σου γι · αυτό . 
Παρακαλώ να δεχθείς τις πιο θερμές 

μου ευχαριστίες μαζί με τις εγκάρδιες και 

Ζ 
. 

. Ανα(ητωντας 

την γυναίκα 

• στη Jώpq των ασ;αλειών! 1 

ειλικρινείς ευχές μου για προσωπική ευ­
τυχία καθώς και για επιτυχή διεξαγωγή 
του ανεκτίμητου έpγου σου και της προ­
σφοράς σου στον ασφαλιστικό κόσμο . 

Με εκτίμηση 
Σωτήρης Μ. Τζούμας 

Γυναίκα - Ασφάλιση 
Αγαπητέ κύριε Σπύρου 
αισθάνομαι την ανάγκη , μαζί με το θαυ­

μασμό μου για τη σοβαρή δουλειά που 
κάνατε , να σας εκφράσω τα θερμά μου 
συγχαρητήρια για την πρωτότυπη προ­
σφορά σας στη γυναίκα -ασφαλ ίστρια αλλά 
και στο θέμα «ασφάλιση» με την Ημερίδα 
που οργανώσατε το Σεπτέμβριο με θέμα : 
« ΓΥΝΑΙΚΑ - ΑΣΦΑΛΙΣΗ» . 

Τα συμπεράσματα της Ημερίδας ε ίναι 
βέβαιο ότι θα βοηθήσουν σημαντικά την 
περαιτέρω πορεία της Ελληνίδας ασφαλί­
στρ ιας , ενώ οι υποδείξεις σας προς την 
Πολιτεία πρέπει να αποτελέσουν πυξίδα 

για το νομοθέτη , πυ θα πρέπει να κάνει 
την ισότητα πράξη και στον τομέα της α­
σφάλισης . 

Θέλω ακ.όμη να τονίσω αυτό που προέ­
κυψε από τη γόνιμη αυτή Ημερίδα πως η 
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συμβολή της Ελληνίδας ασφαλίστριας 
στον ευαίσθητο χώρο των ασφαλειών, κα­
θώς πλέον μπαίνουμε στην ενιαία ευρω­
παϊκή αγορά και με τα τεράστια περιθώρια 
στην ελληνική ασφαλιστική αγορά θα είναι 
σημαντική . Γιατί ο χώρος των ασφαλειών , 
και δη των ασφαλειών ζωής επηρεάζεται 
αφάνταστα από τις γυναικείες ευαισθη ­
σίες κατά πως κατέληξε η κυρία Σύνε­
δρος: «Δουλειά σημαίνει να δίνεις σε όλα 
τα πράγματα ανάσα από το δικό σου νόη­
μα, σα μια ανάσα από το πνεύμα σου» . 

Σας ευχαριστώ 
Ειρήνη Δορκοφίκη 

Πρόεδρος της Ιονικής 
Ασφαλιστικής Ζωής 

Αντιπρόεδρος Δ.Σ . Ένωσης Ελληνικών 
Ασφαλιστικών Εταιριών Ελλάδος 

Συγχαρητήρια! 

Ηράκλειο 25/ 12/91 
Κύριε Σπύρου 
Πριν λίγες ημέρες έτυχε να διαβάσω το 

περιοδικό σας . Ομολογώ πως με κατέπλη ­
ξε !! ! Είναι το περιοδικό που ζητάει ο κ_άθε 
ασφαλιστής. 

Με την ευκαιρία των εορτών των Χρι­
στουγέννων και της Πρωτοχρονιάς σας εύ­
χομαι υγεία, χαρά και δύναμη στο έργο 
που επιτελείτε . 

Με εκτίμηση 
Δημήτριος Γ. Τριανταφύλλου 

Ασφαλιστικός Σύμβουλος 

Πανελ. Σύλλοyος 

Εργαζομένων 

στην Αyροτική Ζωής 

Αγαπητέ κ. ΣΠΥΡΟΥ 
Εκ μέρους των εργαζομένων στην Α­

ΓΡΟΤΙΚΗ ΖΩΗΣ το Δ.Σ. του Συλλόγου σας 
εκφράζε ι τις θερμές ευχαριστίες του , για 
τη θετική παρουσία σας στο Ε ' Συνέδριο 
του Διοικητικού προσωπικού της Εταιρίας 
μας . 

Με τιμή 

για το Διοικητικό Συμβούλιο 
Ο Πρόεδρος 

Δ. Βαρδακαστάνης 

Ο Γεν. Γραμματέας 
Κ. Καλλέργης 

ΣΑΣ ΠΡΟΣΦΕΡΟΥΜΕ ΤΗΝ 

ΠΛΉΡΕΣΤΕΡΉ 
ΕΠΕΝΔΥΤΙΚΉ 
ΕΠΙΛΟΓΉ 

ΑΜΟΙΒΑΙΑ ΚΕΦΆΛΑΙΑ 
INTERAMERICAN 

πενδύστε σε ένα από τα ΑΜΌΙΒΑΙΑ ΚΕΦΑΜΙΑ 
INTERAMERICAN: ΠΑΘΕΡΌ, ΔΥΝΑΜΙΚΌ , 
ΕΛΛΗΝΙΚΌ ή στον καλύτερο για σας συνδυασμό τους. 

Α ιοποιήστε τα χρήματά σας με τον πιό ολοκληρωμένο 

ΜΪΟΙΒΑΙΑ 
INTERΛMERICAN 

·vn 
(J'Adlf&J~ 
n~utJη 

τρόπο, στην Ελλάδα και το εξωτερικό . 
Εύκολα και αποδοτικά! Επειδή κανένα αμοιβαίο κεφάλαιο δεν 
έχει εγγυημένη απόδοση, γι ' αυτό η πληρέστερη επενδυτική 
επιλογή σας είναι ΑΜΌΙΒΑΙΑ ΚΕΦΑΜΙΑ INTERAMERICAN. 

Γπαρακαλώ ενημερώστε με αναλυτικά για τα ΑΜΟΙΒΑΙΑ ΚΕΦΑΛΑΙΑ 
1 ΙNτERAMERICAN 

1 ΟΝΟΜΑ: 

1 Δ Ι ΥΘΥΝΣΗ : 

1 
Στείλ μας σήμερα αυτό το κουπόνι στη διείιθυνση MARKETING της 

1 Ι Ντ RTRUST Λεωφ . Κηφισίας 117 & Αγ . Κων/νου 59-61, 151 80 Μαροίισι 

____ _ _ _____ ΤΗΛ . ____ _ 
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Η Ορθοδοξία είναι ασφάλεια 
και ζωή νια την Ελλάδα 

πευθυνόμενοι το πρώτον επί τη μεγάλη 
ταύτη των Χριστουγέννων εορτή προς πά­
ντας τους αγαπητούς εν Χριστώ αδελ­
φούς και συλλειτουργούς και τα απαντα­
χού προσφιλή της Εκκλησίας τέκνα, αφ · 
ης η άρρητος βουλή του Παναγάθου Θε­

ού εκάλεσε την ημετέραν Μετριότητα επί την 
παλαίφατον ταύτην και πρωτόθρονον των Ορ­
θοδόξων Καθέδραν, ουδένα άλλον χαιρετισμόν 
ηγού μεθα αρμοδιότερον από τον θεοδίδακτον 
εκείνον των αγγέλλων ύμνον: 
«Δόξα εν υψίστοις Θεώ/και επί γης ειρή­

νη/εν ανθρώποις ευδοκία» (Λουκ. 2, 14) 
Ο ύμνος ούτος ο θεσnέσιος όχι μόνο καταγ­

γέλλει κατά τον πλέον αδιάψευστον τρόπον τον 
βαθύτερον σκοπόν του αρρήτου και απερινοή­
του και όντως φρικτού Μυστηρίου της κατά 
σάρκα οικονομίας του Θεού, αλλά συγχρόνως 
κρίνει ανέκαθεν και θα κρίνη εις το διηνεκές 
την παγκόσμιον ανθρωπίνην Ιστορίαν. 

Ιδιαίτατα δε θα κρίνη ασιγήτως τόσον την θε­
ολογίαν όσον και την ηθικήν ημών των χριστια­
νών εν τω κόσμω, ως φορέων και κληρονόμων 
της πλήρους Θείας Αποκαλύψεως, και δια τού­
το ακριβώς περισσότερον υπευθύνων πάντων 
των άλλων δια τα εν κόσμω πράγματα μετά Χρι­
στόν. 
Ουδεμία υπάρχει αμφιβολία ότι εάν διά της 

Ενανθρωπήσεως του Κυρίου δοξάζεται ο εν υ­
ψίστοις Θεός κατά το μέτρον το οποίον τελειού­
ται και θεούται ο επί γης άνθρωπος, είναι προ­
φανές ότι εις τον αγγελικόν ύμνον των Χρι­
στουγέννων έχομεν δεδομένην συνεπτυγμέ­
νως την αρραγή βάσιν της αληθούς θεολογίας , 
συγχρόνως δε και της συναφούς προς αυτήν 
χριστιανικής ανθρωπολογίας και ηθικής. 

Εις μιαν εποχήν ως η σημερινή, εποχήν επι­
κινδύνων παρεμβάσεων του ανθρώπου όχι μό­
νον εις τα εξωτερικά γεγονότα του συλλογικού 
ιστορικού βίου και εις την φυσικήν δημιουργίαν, 
αλλά και εις το άδυτον της ανθρωπίνης ψυχής , 
διά των πειραματισμών της επιστήμης επί των 
γονιδίων και της καθόλου γενετικής, πρέπει να 
τονίσωμεν υπευθύνως ως Εκκλησία ότι η θεο­
λογία του Εμμανουήλ, του «μεθ · ημών ο Θεός», 
σημαίνει βασικώς δύο τινά υψίστης σnουδαιό­
τητος διά τον κόσμον: 

Πρώτον, σεβασμόν του όλου ανθρώπου, κατ· 
επέκτασιν δε και ολοκλήρου του φυσικού περι­
βάλλοντος, διότι είναι προφανές ότι περιβάλλον 
και περιβαλλόμενος ευρίσκονται εις άμεσον και 
διακρή αλληλεπίδρασιν . 
Δεύτερον, σεβασμόν όλων των ανθρώπων, α­

νεξαρτήτως φυλής , φύλου, θρησκεύματος , ι­
δεολογίας ή άλλων κατά κόσμον διακρίσεων, 
εφόσον υπέρ πάντων ενηνθρώπησε και διά πά­
ντας εσταυρώθη ο τα πάντα κτίσας Θεός . 

Βάσει των δύο τούτων συγκεκριμένων αρχών, 
οι οποίοι προφανώς έχουν θέσιν κεντρικών θε­
ολογικών αξιωμάτων του Χριστιανισμού , πρέπει 
να ανακρίνεται και να αποτιμάται πάντοτε ο βίος 
και η πολιτεία των χριστιανών εν τω κόσμω, τό­
σον ως επί μέρους ατόμων, όσον και ως συντε-

Μήνυμα του Πατριάρχη 

+ Βαρθολομαίου 

για τα Χριστούγεννα 

ταγμένων εκκλησιαστικών, κοινωνικών ή εθνι­
κών συνόλων. 

Είναι δε ιδιαιτέρως επιβεβλη μένον και χρήσι­
μον να υπογραμμισθούν μετ· εμφάσεως αι αξι­
ωματικοί αύται αλήθειαι σήμερον, και μάλιστα 
επί τη μεγάλη εορτή των Χριστουγέννων, διότι 
ακριβώς οι κοινωνικοπολιτικοί εξελίξεις του τε­
λευταίου καιρού, όχι μόνον εις τας χώρας του 
τέως «σιδηρού παραπετάσματος» , αλλά και εν 
Δυτική Ευρώπη και εις ολόκληρον τον κόσμον, 
έχουν δημιουργήσει νέας δυνατότητας προβο­
λής και επαληθεύσεως των θεμελιωδών χρι­
στιανικών θέσεων, από την αποτελεσματικότη­
τα των οποίων θα κρίνη η λοιπή ανθρωπότης και 
την εν γένει αξιοπιστίαν του ό~ου πνευματικού 
και κοινωνικού μηνύματος των Χριστουγέννων. 
Υποχρεούμεθα, λοιπόν , εν τη πράξει και τη 

καθημερινή βιοπάλη , να διδάξωμεν και μάλιστα 
πρωτίστως δια του σιωπηρού παραδείγματός 
μας, ότι πιστεύομεν εις Θεόν ζώντα-κτίστην , 
προνοητήν και κυβερνήτην του παντός , αντα­
ποδίδοντα εκάστω κατά το φρόνημα και το έρ­
γον αυτού - και ότι ταύτα πιστεύοντες και βιού­
ντες είναι αδύνατον να συμβιβασθώμεν με πί­
στην εις αβεβαίων τινά, απρόσωπον και αδιάφο­
ρον έναντι του κόσμου και των εν κόσμω, «Δύ­
ναμιν». 

Οφείλομεν ωσαύτως να πείσωμεv τους μεθ ' 
ημών και περί ημάς πιστούς ή αδιαφόρους, ότι ο 
υφ · ημών λατρευόμενος θεός -ως ο εναν­
θρωπήσας Εμμανουήλ- δεν είναι νοητός άνευ 
του «πληρώματος χάριτος και αληθείας» (Ιωάν. 
1, 14), το οποίον απεκάλυψε διά παντός ο δι · 
ημάς σαρκωθείς Υιός και Λόγος του Θεού εν τω 
κόσμω, και ότι συνεπώς ο κόσμος δεν είναι δυ­
νατόν να στερηθεί των τοιούτων άνωθεν χαρι­
σμάτων. 
Η «χάρις» επομένως και η «αλήθεια» , των 

οποίων το πλήρωμα απεκάλυψεν ως σωτήριον 
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παρακαταθήκην υπέρ πάντων ο ενανθρωπήσας 
Θεός , δεν επιτρέπουν οιονδήτινα ακρωτηρια­
σμόν του κόσμου και του ανθρώπου, ούτε οιαν­
δήτινα παραπλάνησιν ή εξαπάτησιν. Δια τούτο 
όσοι ετόλμησαν να προσβάλουν καθ· 9ιονδή~ι­
να τρόπον τα ιερά ταύτα δικαιώματα του ανθρω­
που και του κτιστού κόσμου γενικώτερον, απε­
καλύφθησαν αργά ή γρήγορα και απεδοκιμά­
σθησαν, παραδοθέντες εις την δικαίαν κρίσιν 
του Θεού , αλλά και εις την καταισχύνην κα.ι 
περιφρόνησιν πάντων, και όχι μόνο των κατα 
καιρούς αδικηθέντων . 

· Ολα, λοιπόν, τα προβλήματα, τα οποία ευρί­
σκονται εν εξάρσει επί του παρόντος , είτε ταύ­
τα αφορούν εις την αυτοδιάθεσιν , την ανεξαρ­
τησίαν, την εδαφικήν ακεραιότητα, τας εθνικάς 
μειονότητας ή τους πρόσφυγας εις τας χώρας 
του καταρρεύσαντος «σιδηρού παραπετάσμα­
τος» και αλλαχού , είτε αναφέρονται εις τας 
οικονομικός, τος πολιτισμικός και πολιτικός ι­
σορροπίας εντός της διαμορφου μένης «Ηνωμέ­
νης Ευρώπης» , είτε ακόμη προκύπτουν από την 
παγκόσμιον αθλιότητα ως εκ των φαινομένων 
του διακρώς ογκουμένου εις πολλάς περιοχάς 
της γης υποσιτισμού , της τρομοκρατίας ή των 
ανιάτων ασθενειών, πρέπει απαραιτήτως να κρι­
θούν και επιλυθούν με γνώμονα την «χάριν και 
την αλήθειαν» που απεκάλυψε δι · όλους ο ε­
νανθρωπήσας Θεός . 
Τούτο σημαίνει ότι δια την ριζικήν θεραπείαν 

των μνημονευθέντων δεινών του συγχρόνου κό­
σμου και ανθρώπου δέον να υπερβώμεν, άρχο­
ντες και αρχόμενοι, το μέχρι τούδε εν πολλοίς 
και παρά πολλών ποικιλοτρόπως αναπτυχθέ­
ντων ιδανικόν ενός στείρου ανθρωπισμού χωρίς 
Θεόν, διότι όπου παραθεωρείται ο Θεός , εκεί 
δεν θεωρείται ποτέ εν τη ολοκληρία του και ο 
άνθρωπος. 
Τα προβλήματά μας , ως εκ τούτου , δεν είναι 

δυνατόν να αντιμετωπισθούν μόνον από την οι­
κονομικήν , την κοινωνικήν ή την πολιτικήν αυ­
τών όψιν, αλλά και το ηθικόν και θρησκευτικόν 
βάθος των , το οποίον εξασφαλίζει την απαραί­
τητον ισορροπίαν, ώστε να υπάρξη ειρήνη και 
ευδοκία μεταξύ των ανθρώπων, τα πνευματικά 
δηλαδή ακριβώς εκείνα αγαθά, τα οποία ύμνη­
σαν οι άγγελοι την νύκτα των Χριστουγέννων, 
και έκτοτε τα επιζητεί συνεχώς η ταλαίπωρος 
ανθρωπότης , δυστυχώς επί ματαίω, εφόσον τα 
αναζητεί εις «φρέαρ συντετριμμένον». 

Είθε κατά το επί θύραις Νέον · Ετος η παγκό­
σμιος κοινότης να ευρεθή περισσότερον κα­
τηλλαγμένη προς εαυτήν και προς τον περιβάλ­
λοντ αυτήν φυσικόν κόσμον, ώστε η ειρήνη και 
η ευδοκία του Θεού να παύση να είναι απλησία­
στος ουτοπία. 
Η χάρις του εν Βηθλεέμ Τεχθέντος Σωτήρος 

Χριστού μετά της αφ · ημών Πατριαρχικής ευ­
χής και ευλογίας είη μετά πάντων υμών, τέκνα 

κατά πνεύμα περιπόθητα. Χριστούγεννα 1991 
+ Ο Κωνσταντινουπόλεως 

διάπυρος προς Θεόν ευχέτης 
πάντων υμών 
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Ασφαλίζουμε σκάφη αλιευτικής δραστηριότητας καθαρά επαγγελματικά. 
Διαμεσολαβούμε στην ασφάλιση σκαφών Εμπορικού στόλου - Ακτοπλοϊας 
και παρέχουμε ασφαλιστική κάλυψη για ατύχημα και ασθένεια στα πληρώ­
ματα όλων των ανωτέρω σκαφών. 

Καλύπτουμε κινδύνους: 

Θάλασσας 
Πολέμου 
Ενυπόθηκου Δανειστή 
Ναυπηγε·ίου 
Λιμένος 

1 ~ΓΡ□ΤΙΚΙ-1 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙ ΚΗ 

χροΝ I Α κοντά σαc ό,τι ΚΙ αν τύχει 
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ΓΡΑΜΜΑΤΑ ΣΕ ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ ΚΑΙ ΕΤΑΙΡΙΕΣ 

Το ενωτικό{·) που φέρνει αλλαγές 
στις ασφαλιστικές εταιρίες! 

Πώς με την αλλαγή άρθρων στα καταστατικά 

αλλάζει σιγά-σιγά και ο προσανατολισμός των ασφαλιστών 

ο ενωτικό σημάδι(-) της Γραμμα­
τικής που βάζουμε σε δύο πόλεις 

n u uνδέουμε η.χ. Εθνική οδός Αθη­
νών -Λαμίας ή μεταξύ δύο ιδιοτήτων κά­
π ι u η.χ. εκπαιδευτικός-συγγραφέας ή 
μιταξύ δύο επωνύμων ή δύο συνεταίρων 
Π,Χ, Μηναίδης-Φωτιάδης, εμφανίσθηκε 
nολλ φορές τα τελευταία χρόνια στο 
Χώ ων ασφαλιστικών εταιριών. · Ετσι το 
νωτικό Η μπήκε σε ταμπέλες και επι­

λόχαρτα πολλών εταιριών συνεταίρων 
πως .χ. (AGF-KOSMOS}, (INTERAME­
IC N-UAP), (ΑΕGΟΝ-ΑΣΠΙΣ ΠΡΟ­

Ν ΙΑ) , (OΛYMΠIAKH-VICTORIA), (ΑΤ­
ΛΝ ΙΚΗ ENΩΣH-BALOISE-DEU-

1 CH R RING), (AACHENER UND 
MUNCHENER-INTERNATIONAL HEL-

S), (HΛIOΣ-NORWICH-PROVINGIAL), 
(Ν - Ν) , (LE ΜΑΝ VΙΕ-ΕΛΛΗΝΙΚΟΝ 
ΛΛ ΥΔ) κ.λπ. 

Αλλαγές στα Δ.Σ. 

Μ ζί με το ενωτικό (-) στα διοικητικά 
Σ υμ ύλια δίπλα-δίπλα προστέθηκαν ξέ­
ν επώνυμα και αφαιρέθηκαν Ελληνικά. 
r λλ ι , · Αγγλοι, Ιταλοί, Γερμανοί, Ολλαν­

, βαλαν υπογραφές σε νέες αποφά-
ι , εγκυκλίους και προγραμματισμούς: 

van Lith (ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ) Roberto 
ν zzi (Allianz, Montalembert (INTE­
MERICAN & CONTINENTAL), J.H. Η-

1 oer (Ν-Ν), Μ. Hart (ΗΛΙΟΣ) R. Vergna 
ΜΠΟΡΙΚΗ), G. Ciacovazz: (Generali), Α. 
rn (Helvetia}, R. de coster (ΟΛΥΜΠΙΑ­
Η-VΙCΤΟRΙΑ) , G. LOCKWOOD (Ελλη­

ν βρεπανική) . 
Οι αλλαγές έφεραν ανταλλαγές και τα-

(δια στις μητρικές εταιρίες , αλλαγές 
στους πίνακες παραγωγής και την σειρά, 
αλλαγές θέσεων, νοοτροπία , μεταγραφές 
στελεχών και ασφαλιστών, ανταγωνισμό , 
νέα προγράμματα, μετακινήσεις πελατών , 
επενδύσεις, νέες θέσεις εργασίας, νέα 
νοοτροπία , αλλαγή στην ασφαλιστική συ­
νείδηση του κοινού , νέες δομές, νέες 

προοπτικές. Μπορούμε να πούμε πως 
αυτά που συμβαίνουν σήμερα δεν θυμί­
ζουν τίποτε από ό , τι ίσχυε την περασμένη 
πενταετία στην Ασφ . αγορά. Τέτοιος είναι 
ο ρυθμός αλλαγών που δικαιολογεί να 
βιαστούμε στην αλλαγή νοοτροπίας και 
προσαρμογής στα νέα δεδομένα της Ε­
νωμένης Ευρώπης . Μερικοί δημιουργικοί 
άνθρωποι πρόβλεψαν , άλλαξαν συμπερι­
φορές έκαναν συμμαχίες και στήριξαν το 
ψωμί των ανθρώπων της εταιρίας τους . 
· Αλλοι μπήκαν στο περιθώριο. Οι αλλαγές 
συνεχίζονται, μπαίνουμε σ · ένα καθορι­
στικό χρόνο το 1992 και επισημαίνουμε 
στους φίλους μας με ευχές, για επιτυχίες 
μερικά σημεία που ενδιαφέρουν τους α­
σφαλιστές μας και τις εταιρίες τους : 

Επτά παρατηρήσει ς 

1. Η Ελληνική νομοθεσία είναι αδύνα­
τον να συλλάβει την πραγματικότητα και 
να ερμηνεύσει την σημασία των λέξεων 
συγχώνευση , εξαγορά, απορρόφηση , α­
ποξένωση , διάλυση, συνένωση με την έν­
νοια την νομική , φορολογική , εθνική ή 
του δικαίου Ανωνύμων εταιριών. Οι αλλα­
γές πολλούς θα τους βρουν απροετοίμα­
στους. 

2. Οι αλλαγές είναι στην Αρχή. 
3. Η έννοια Ασφάλιση πήρε ευρύτερη 

σημασία με την ανάμειξη των τραπεζικών 
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υπηρεσιών και των χρηματοοικονομικών 
υπηρεσιών των Ασφαλιστών προς τους 
πελάτες. Η προστασία έναντι κινδύνων 
μεγαλώνε ι σαν έννοια. · 

4. Ο ανταγωνισμός σκληραίνει, θα σβή­
σει πολλούς μικρούς και θα ενώσει αρκε­
τά ονόματα. Θα επιβιώσουν οι εταιρίες με 
καλύτερη ποιότητα υπηρεσιών. Μην ξε­
χνάτε έχουμε 4.000 εταιρίες στην Ευρώ­
πη και η Ιαπωνία έχει 54 με την ίδια συνο­
λική παραγωγή των χωρών της ΕΟΚ. 

5. Οι ασφ. εταιρίες θα παίξουν σημαντι­
κό ρόλο στον αγώνα για την προστασία 
του περιβάλλοντος. 
Η διαφήμιση και ο Τύπος θα είναι απα­

ραίτητα σύμμαχοι. 
6. Οι ελληνικές εταιρίες που ζουν στην 

σκιά του τραπεζικού κατεστημένου θα α­
ναγκασθούν εκ των πραγμάτων να συγχω­
νευθούν και να αποτινάξουν τις φοβίες 
του συνδικαλισμού και τα συντεχνιακά και 
κομματικά κόμπλεξ για να επιβιώσουν. 
Αρκετοί θα χάσουν την θέση τους χωρίς 
να καταλάβουν τί έγινε. 

7. Οι ασφαλιστές θα ζήσουν την χρυσή 
δεκαετία τους . θα είναι το επίκεντρο των 
διαπραγματεύσεων σε συγχωνεύσεις ε­
ξαγορές και μεταγραφές . Καιρός να ε­
κτιμήσουν την αξία τους . Θα έχουμε αρ­
κετές αλλαγές στον τρόπο συνεργασίας 
με τις εταιρίες και αλλαγές στους θε­
σμούς και τη νομοθεσία των ανθρώπων 
της πρώτης γραμμής. Οι ασφαλιστές και­
ρός είναι να γίνουν πιο επαγγελματίες και 
οι εταιρίες ας διασφαλίσουν τα συμφέρο­
ντα των ανθρώπων τους χωρίς «ψιλά 
γράμματα» και τρικλοποδιές . 
Με καθαρές συμβάσεις συνεργασίας 

ας δούνε μακροπρόθεσμα την συνεργα­
σία με τους ασφαλιστές για να κρατήσουν 
το δίκτυό τους και την επιβίωσή τους . 

Καλή χρονιά, καλό 1992! 
Σπύρου Ευάγγελος 

Εκδότης του ΝΑ Ι 

Manager Ασφαλιστών 



ΣΥΝΕΝΤΕΥ Η 

ΣοΦιΑ ΡΑ τΣιΑ τοv 

'Ενα από τα 
((συν ένα)) της ΝΝ! 

Η Σοφία Ρατσιάτου είναι γέννημα-θρέμμα του ασφαλιστικού χώρου. 

Ήρθε χωρίς γνωριμίες. Χωρίς προϋπηρεσίες. Γεμάτη φιλοδοξίες. 

Με θέληση να πετύχει και να προσφέρει. Σπούδασε κοινωνιολογία στην Πάντειο 

Σχολή Πολιτικών Επιστημών, αλλά οι ασφάλειες της φάνηκαν βουνό 

στην πρώτη γνωριμία. Μιλά λίγο κι εργάζεται πολύ. Θέλει να μιλά το έργο της. 

«Το Λακωνίζειν εστί φιλοσοφείν». 

στον Βαγγέλη Σπύρου 
με την επιτυχημένη 

Manager της ΝΝ. 

Κα Ρατσιάτου, σας ευχαριστώ για την 

τιμή που δεχθήκατε να μοιρασθούμε μαζί 

με τους αναγνώστες του «ΝΑΙ» σκέψεις 
και εμπειρίες σας. Θέλετε να ξεκινήσου­

με για την πρώτη γνωριμία σας με τις ασά­

λειες και την Nationale-Nederlanden; 
-1 Ο Νοεμβρίου 1984. 1 η μέρα σεμινα­

ρίου στη σχολή Βαμβουκάκη. Μαιάνδρου 

19 στα Ιλίσια. Προϋπηρεσία μηδέν . Οι α­

σφάλειες μου φαίνονται βουνό . 

Ποιό ήταν το κίνητρο που σας οδήγησε 

να κάνετε καριέρα σαν manager ασφαλι­
στών; 

- Ταλέντο στην επικοινωνία με τους 

άλλους; Ανθρώπινη φιλοδοξία; Τρομερή 

υποστήριξη και κινητοποίηση από τον 

διευθυντή μου; 

, Εχετε φιλοδοξία να προσφέρετε κάτι 
διαφορετικό στο επάγγελμα και την εται­

ρία σας; Δηλαδή κάτι που να σας ξεχωρίζει 
από τους συναδέλφους σας της αγοράς 
και της εταιρίας σας και να λένε «αυτό το 
ξεκίνησε ή το καθιέρωσε η κα Ρατσιάτου»; 

- Θάθελα πολύ να προσφέρω και εγώ 
+ 1 στην ασφαλιστική αγορά. 

Το ΝΑΙ πιστεύει πως ήρθε η ώρα της 
γυναίκας να δείξει τις δυνατότητες και 
την προσφορά της. Στη θέση του Mana­
ger συνήθως βρίσκουμε έναν άντρα ((ψυ­
χρό επαγγελματία». Ποίά είναι η δική σας 
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γνώμη, γλυκαίνει και ομορφαίνει η «σκλη­

ρή αντρική καρέκλα» με την γυναικεία πα­
ρουσία; Και η απόδοση για την εταιρία εί­
ναι η ίδια, χειρότερη ή καλύτερη; 

- Δεν μου αρέσει να διαχωρίζω τα 2 
φύλα. Τα 2 φύλα συνυπάρχουν και το ένα 
καλύπτει τα κενά του άλλου. · Αλλες φο­
ρές ομορφαίνει η «σκληρή καρέκλα» με 

την αντρική και άλλοτε με την γυναικεία 
παρουσία. Τίποτα δεν είναι απόλυτο . Ε­
ξαρτάται από τις εκάστοτε συνθήκες . 

Πώς τα πήγατε το 1991 με την παραγω­
γή ασφαλιστών και ασφαλίστρων; 
Θαυμάσια. Η μέση μηνιαία παραγωγή 

του υποκαταστήματός μας είναι 
40.000.000 και η αύξηση του ανθρώπινου 
δυναμικού της τάξεως του 50%. 

Μπορεί ένα υποκατάστημα ή μια εται­

ρεία με μεγάλη νέα παραγωγή να έχει και 

ΙJψηλ ε{κτη προσφοράς υπηρεσιών ποιό-

~/ 
ν ο ι άνθρωποί της γαλουχήθη-

uτή την φιλοσοφία, ΝΑΙ ! · Αλλωστε 
no εικνύεται και από την υψηλή 

ι τηρησιμότητα. 

Yn χουν κίνητρα που λείπουν σήμερα 
ι φαλιστικές εταιρίες για ασφαλι-

~ και managers; 
· Οσον αφορά την Ν . Ν . σαφώς υπάρ­

χουν ετικά κίνητρα για σωστούς επαγ­

γ λμ τίες ασφαλιστές και managers. 
nόσο κατοχυρωμένο είναι το ασφαλι­
ικό επάγγελμα στην Ελλάδα; 
Συγκριτικά με το 1984 που ξεκ ίνησα, 
ήμερα ανθεί. 

Πώς βλέπεις την Ν-Ν στην Ελλάδα τα 
επ6μεναχρόνια; Μέχρι τώρα είχε μια καλή 

στρατηγική και μαζί με την υποστήριξη 

της ln ternationale Nederlanden, μέσα σε 

μία δεκαετία κατάφερε να πρωταγωνιστεί 
στην Ελληνική Ασφαλιστική Αγορά. 

- · Οπως πάντα. Κλασικά να καλπάζει. 

Μπορείς να μας πεις μερικά δυνατά 
σημεία των ανθρώπων της; 
Θα ξεκινήσω με τη Διοίκηση της Εται­

ρείας . 

« Κοντά στον συνεργάτη» . · Αμεση λύση 
οιουδήποτε προβλήματος. Υποστήριξη. 
Με λίγα λόγια δουλεύοντας στην Ν.Ν . αι­
σθάνεσαι ΑΣ ΦΑΛΕΙΑ. Θα προχωρήσω στα 
στελέχη των κεντρικών μας γραφείων: πά­
ντα πρόθυμος , ενημερωμένος με διάθεση 
για διαρκή βελτίωση. Και το μεγάλο ατού 

της Ν-Ν ; Ποιοί άλλοι; ΟΙ ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ! 

Μοναδικοί. Ξεχωριστοί ! 

Διαβάζεις άλλες συνεντεύξεις συνα­

δέλφων που παρουσιάζει το «ΝΑΙ»; Πώς 
βλέπεις αυτό το περιοδικό του Ασφαλιστή 
στο χώρο μας; 
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ΣΥΝΕΝΤΕΥΞΗ 

Διαρκώς βελτιώνεται, και κρίνω πώς θα 
προσφέρει στην γενικότερη καλυτέρευση 
της ελληνικής ασφαλιστικής αγοράς. 

Ποιές όμορφες στιγμές του επαγγέλ­
ματός μας μαζί με συμβουλές θα ' θελες 
να θυμίσεις και να προσφέρεις στους α­
σφαλιστές και τους ανθρώπους γενικά 
της πρώτης γραμμής των πωλήσεων σαν 

μια αγκαλιά όμορφες πολύχρωμες τουλί­
πες απ · την πατρίδα της Nationale-Neder­
landen; 

- Τη στιγμή του κλεισίματος της πρώ­
της μας ασφάλειας, τη στιγμή της πρώτης 

μας μισθοδοσίας , τη στιγμή της πρώτης 

μας συμμετοχής σε εκπαιδευτικό ταξίδι 

και τη στιγμή της εισόδου μας στο χώρο 
του management. 

Ευχαριστώ πολύ για τη 

φιλοξενία 

• 



l eEMATA 

Μεγάλα, μικρά, τσέπης, τοίχου, γραφείου επαγγελματικά, πολιτικά, οικολογικά, 

ασφαλιστικά, αθλητικά, θρησκευτικά, τοπικά, εθνικά, έγχρωμα ή ασπρόμαυρα πολυσέ­

λιδα ή μοvοσέλιδα τα ημερολόγια του 1992 ήδη είναι έτοιμα να κρεμαστούν στον τοίχο 

ή να μπουν στο γραφείο ή την τσέπη με μια περίπου όμοια ευχή στην πρώτη σελίδα: 

Καλό 1992 ή ευτυχές το 1992! 

διαφορετικό. 'Ηδη η 1 
Αυτή τη χρονιά 19 9 2 

1992 σε σχέση με την το ' 
όμως συμβαί vει κάτι 

συνεχής αναφορά στο 

ΕΟΚ μας το μεγάλωσε 

ή το μίκρυνε, σίγουρα μας το παραμόρφωσε, μας το μπέρδεψε, μας το έκανε ορόσημο, 

μας το τοποθέτησε σε μια θέση για άλλους ΑΡΧΉ για άλλους ΤΕΛ ΟΣ για άλλους τέρμα 

για άλλους αφετηρία για άλλους ... τίποτα, για άλλους προσπάθεια, για άλλους αρχή του 

τέλους, για μερικούς κάτι κοντινό με γοητεία, για κάποιους να είναι ένας μύθος, ένα 

ορόσημο. Το ΝΑΙ ζήτησε τη γνώμη επώνυμων της ελληνικής αγοράς, δίνοντας βάρος 

στο να συλλέξει περισσότερες γνώμες από επώνυμους της ελληνικής ασφαλιστικής 

οικογένειας, ώστε ένας γενικότερος προβληματισμός να βοηθήσει τους ανθρώπους να 

ξαναεξετάσουv τη στρατηγική πορεία τους. 

Έχει μεγάλη πρακτική σημασία να γνωρίζουμε τι συμβαίνει γύρω μας και ειδικά 

αυτοί που κρατάνε ηγετικές θέσε~ς, καλό είναι να αναλύσουν λίγο αυτές τις σκέψεις που 

για να 'ναι περιεκτικές ζητήσαμε όσοι απαντήσουν να μην υπερβούν τις 10 σειρές στο 

κείμενο που θα στείλουν ως απάντηση και στο ερώτημα «τι σημαίνει για σας το 1992»· 
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Γ. Η. ΣΚΟΥΡΤΗΣ ΑΕΓΑ 

Μετά την ολοκλήρωση της υπο­
δομής της εταιρίας με νέα γραφεία 

όπως στη Λάρισα, Τρίκαλα και αλ­

λού , την πλήρη μηχανογραφική ορ­

γάνωση με νέο σύστημα ΙΒΜ και ΟΝ 
LΙΝΕ σύνδεση με Ρόδο , έχοντας το 

μεγαλύτερο εγγυητικό κεφάλαιο 

από τις ελληνικές ασφαλιστικές ε­

ταιρίες , καλό όνομα που έχουμε α­

ποκτήσει στα 20 χρόνια σωστής ορ­
γάνωσης και λειτουργίας σαν εται­

ρία στην ελληνική ασφαλιστική αγορά, στόχος μας είναι και 

ευελπιστούμε το 1992 να πάρουμε τη θέση που μας ανήκει 
στην ελληνική ασφαλιστική αγορά ώστε το 1993 να είμαστε 
ανταγωνιστικοί στις ξένες εταιρίες που θα έλθουν. 

Γ. ΧΕΙΛΑΔΑΚΗΣ 
Δ/ντης Υποκαταστήματος• Metrolife 

Το 1992 είναι ο χρόνος της τελικής προετοιμασίας για την 
είσοδό μας στην ενοποιημένη Ευρωπαϊκή Αγορά . 

Είναι η τελευταία ευκαιρία όλων των ελληνικών ασφαλιστικών 
εταιριών να ετοιμασθούν κατάλληλα για να αντιμετωπίσουν τον 
ανταγωνισμό . 

Το 1992 θα είναι ο χρόνος απελευθέρωσης της αγοράς των 
ασφαλειών στα πλαίσια της Ε.Ο.Κ. Αυτό σημαίνει ότι στην Ελλά­
δα διευρύνεται ο ανταγωνισμός μεταξύ των ασφαλιστικών εται­
ριών τόσο ποσοτικώς αλλά κυρίως σε ποιοτικό επίπεδο . 

Για μένα σημαίνει η διεύρυνση της ασφαλιστικής αγοράς που 
θα συντελεστεί με την ενοποίηση της Ευρώπης. Σημαίνει επί­
σης ότι ανοίγονται νέοι δρόμοι, νέοι ορίζοντες στον ασφαλιστι­

κό χώρο , γιατί απευθυνόμαστε και θα συνεργαζόμαστε όχι μόνο 
με · Ελληνες αλλά και με εκατομμύρια Ευρωπαίων. 

Σίγουρα οι ευκαιρίες θα είναι περισσότερες . 
Για να μπορέσουμε και εμείς να γευτούμε από τις ευκαιρίες 

αυτές , θα πρέπει να αλλάξουμε νοοτροπία, να διαμορφώσουμε 

μια καινούργια επαγγελματική συμπεριφορά, να αλλάξουμε 

τους ρυθμούς της δουλειάς , γιατί οι πελάτες θα αναζητήσουν 
ασφαλιστή με γνώσεις και επαγγελματική κατάρτηση . 

Οι ευρωπαϊκές ασφαλιστικές εταιρίες με την πείρα των δε­
καετιών που διαθέτουν θα είναι το έναυσμα με τον ανταγωνισμό 

που θα προκαλέσον για την ταχεία αναδιοργάνωση των μεθόδων 

του marketing και των ασφαλιστικών προϊόντων. 

Είναι λοιπόν απαραίτητο και αναγκαίο από πλευράς των εται­

ριών να σταθούν στο ύψος των περιστάσεων δημιουργώντας τις 
ιδανικότερες συνθήκες εργασίας , . επίσης την σωστή επιλογή , 
εκπαίδευση και επιμόρφωση των συνεργατών της , για να μπορέ­

σουν να σταθούν με επιτυχία στις αυξημένες ανάγκες που 
διαμορφώνονται. 

Η πλήρης επαγγελματοποίηση των μεθόδων πώλησης με 
στελεχιακό δυναμικό πωλήσεων υψηλής επαγγελματικής κα­
τάρτισης και επίδοσης , θα είναι το πρώτο μέλημα των εταιριών. 

Οι μη επαγγελματίες του χώρου δεν έχουν θέση πλέον στα 
πλαίσια της Ε .Ο.Κ . του 1992. 
Το έργο που έχουμε να επιτελέσουμε είναι δύσκολο και 

μεγάλο , χρειάζεται μεγάλη προσπάθεια και πολύ σκληρή δου­
λειά. Θα πρέπει όλοι μας να είμαστε ιδιαίτερα χαρούμενοι γιατί 

ΘΕΜΑΤΑ 

οι προοπτικές είναι πολύ μεγάλες . 

Το 1992 ε ίναι η χρονιά που θα μας ξαφνιάσει όλους. 
rι · αυτό πρέπει να είμαστε προετοιμασμένοι για να αντιμε­

τωπίσουμε με επιτυχίες τις απαιτήσεις της ασφαλιστικής αγο­
ράς . 

Δεν έχουμε να φοβηθούμε τίποτα. 

Χ. ΝΙΚΟΛΑΟΥ 
Δ/νων Σύμβουλος & Γεν. Δ/ντής 

Scoplife 
Πιστεύω ότι το 1992 αποτελεί ένα 
έτος σταθμό για ολόκληρη την Ευ­

ρωπαϊκή Κοινότητα, η ενιαία αγορά 
είναι πλέον μπρος στις πόρτες μας 

χωρίς βέβαια αυτό να σημαίνει ότι 

θα γίνει κάτι το σημαντικό κατά το 

τόσο πολυδιαφημισμένο αυτό έτος. 
Τίποτα δεν θα σταματήσει στο τέ­

λος του 1992, όλες οι κοινές και 
κοινοτικές πολιτικές θα συνεχί­

σουν εξελισσόμενες για να επιτρέ­
ψουν την προσαρμογή όλων των χωρών μελών προς τις συνθή­
κες της οικονομικής , νομισματικής και της πολιτικής ένωσης . 

Για τη χώρα μας όμως ιδιαίτερα το 1992 θα σημάνει την αρχή 
του τέλους διότι θα πρέπει πλέον να αναγνωρίσουμε ή μάλλον 

να το χωνέψουμε ότι τα περιθώρια «στενεύουν πολύ» εάν θέ­

λουμε να ακολουθήσουμε και να παρακολουθήσουμε την μεγά­
λη αυτή αγορά των 320 εκατομμυρίων καταναλωτών, που δεν 
είναι απλά η Ευρωπαϊκή αγορά του 1992, μετά και από τα συμ­
βαίνοντα στην Κεντρική και Ανατολική Ευρώπη, αλλά η αγορά 

αυτή που θα αποτελέσει την πραγματική δύναμη και το αντίβα ­

ρο στις αγορές των ΗΠΑ και του οικονομικού άξονα της · Απω 
Ανατολής . 

Στον ασφαλιστικό ευρωπαϊκό χώρο που μας ενδιαφέρει είναι 

μάλλον βέβαιο ότι μετά το 1992 θα αυξηθούν οι συγχωνεύσεις 
και εξαγορές των ευρωπαϊκών ασφαλιστικών εταιριών με συνέ ­

πεια τον περιορισμό του αριθμού τους και την παράλληλη αύ ­
ξηση του μεγέθους τους . Ο ανταγωνισμός θα γίνει πολύ πιο 

έντονος και νέοι «παίκτες» θα μπουν στο παιχνίδι, οι τράπεζες , 

που εκτιμάται ότι ως το 1995 θα αποκτήσουν ένα 20% της 
αγοράς σαν παραγωγοί και διανομείς . 

· Ετσι το αξίωμα για μια ελληνική ασφαλιστική επιχείρηση 
μετά το 1992 θα είναι ότι «μπορεί και πρέπει να βγει κι εκείνη 
στην ευρωπαϊκή αγορά» στηριζόμενη στις δικές της δυνάμεις . 

Το ελληνικό δαιμόνιο και ιδίως στον τομέα των υπηρεσιών είναι 
παγκοσμίως γνωστό και πιστεύω ότι και πάλι θα μεγαλουργή ­
σει». 

Κ.ΘΕΟΔΩΡΟΥ 
Δ/ντης Marketing & Underwriting 

IMPERIO 

Ολοι οι παροικούντες στην Ιερουσαλήμ γνωρίζουν ότι το 1992 
ε ίναι ένας χρόνος σταθμός για κάθε επιχείρηση χώρας-μέλους 

της κοινής αγοράς , αφού είναι ουσιαστικά ο τελευταίος χρόνος 
προσαρμογής στα κοινοτικά δεδομένα . 

Δεν μπορεί λοιπόν παρά το έτος 1992 να σημαίνει και δι · 
εμένα προσωπικά έτος καθοριστικών εξελίξεων της οικονομι-
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ΘΕΜΑΤΑ 

κής και επιχειρηματικής μας πορείας . 

Προοίμιο δημιουργικής προσπάθειας και προθάλαμος προ­

σαρμογής σε νέες λειτουργικές επιχειρηματικές μορφές και 

αντίληψη . 

Προάγγελμα ανάγκης εκσυγχρονισμού και υιοθέτησης ενός 

επιχειρηματικού management, με κατεύθυνση αφ · ενός αν­
θρωποκεντρική και αφ · ετέρου διάσταση ποιοτική της επιχει­
ρηματικής δράσης . 

Αδιάκοπος αγώνας δια την κατάκτηση ικανοποιητικού της 

αγοράς μεριδίου δια της μεγιστοποίησης της ανταγωνιστικότη­

τος κάθε επιχειρηματικής μονάδας και την παράλληλη διεύ­

ρυνση της ανθεκτικότητάς της στη μάχη μιας αμείλικτης και 

ανελέητης ανταγωνιστικής πρακτικής . 

Αναγκαίες παρεμβάσεις με αντικειμενικό σκοπό τη βελτίωση 

της οργάνωσης, την τεχνολογική ανάπτυξη, την ενίσχυση της 

τεχνογνωσίας, αφού όλα αυτά τα προεκτιθέμενα συνιστούν 

αποτελεσματικούς παράγοντες σημαντικής ανόδου της παρα­

γωγικότητας, στοιχείο αναπόσπαστο με την εδραίωση υψηλού 

βαθμού παραγωγικότητας και καταληκτικά αυξητική επίδραση 
στο βαθμό της ανταγωνιστικότητας της επιχείρησης. 

Σ. ΝΙΚΟΛΑ+ΔΗΣ • Schweiz Life 

Το 1992 ασκεί, εδώ και χρόνια, μια παράξενη γοητεία σε μας 
τους · Ελληνες και συντηρεί ένα μύθο, που προβλέπει ή την 
σωτηρία μας, ή την καταστροφή μας. Για τους · Ελληνες ασφα­

λιστές , που έχουν δείξει ότι κινούνται και αποφασίζουν με 

σύνεση , πιστεύω ότι θα είναι μια καλή χρονιά. 
Σε τρια στοιχεία στηρίζεται η αισιοδοξία μου : 

1) Η ένωση των Ενώσεων, η σημαντικότερη εξέλιξη των τε­
λευταίων είκοσι (20) ετών. 

2) Η σταδιακή απελευθέρωση των τιμολογίων αυτοκινήτων , 
που θα εξισορροπήσει τις ανάγκες του κλάδου . 

3) Η στροφή των καταναλωτών στην αναζήτηση πρόσθετης 
προστασίας στη ιδιωτική ασφάλιση, με παροχές που μέχρι τώρα 
προσφέρονταν από την κοινωνική ασφάλιση . 

Εύχομαι και ελπίζω να είναι μια καλή χρονιά. 

ΝΤΟΜΕΝΙΚΟΣ ΑΠΕΡΓΗΣ 
Δ/ντηc; Υποκαταστήματοc; Helνetia 

Το 1992 θα προκύψουν σημαντι­
κές αλλαγές σε πολλούς τομείς 

της ελληνική οικονομίας . 

Κοιτώντας προσεχτικά στο χώρο 

των ασφαλειών , θα δούμε ότι ελάχι­

στα πράγματα θα συμβούν στην ελ­

ληνική αγορά. Το σημαντικότερο 

που επιβάλλεται να γίνει είναι η αλ­

λαγή σκέψεως και νοοτροπίας όλων 

των παραγόντων που διαμεσολα­

βούν στην ασφάλιση ζωής εταιριών 

και προσώπων. Τώρα σαν άμεση επίπτωση θα αποτελέσει η 

πρόσφατη οδηγία της ΕΟΚ (Νοέμβρης 1991) που αφορά την 
ΠΑΘΗΤΙΚΗ ΕΛΕΥΘΕΡΗ ΠΑΡΟΧΗ ΥΠΗΡΕΣΙΩΝ ΜΕ ΠΡΩΤΟ­

ΒΟΥΛΙΑ ΤΟΥ ΑΣΦΑΛΙΖΟΜΕΝΟΥ. 

Αυτό σημαίνει ότι ένας πολίτης της χώρας μας μπορεί να 

ζητήσει να ασφαλιστεί από εταιρία άλλης χώρας της Κοινότη­

τας , Αγγλίας , Γαλλίας, Γερμανίας κ.λπ. χωρίς να υπάρχει στη 

χώρα μας εγκατάσταση εταιρίας ή πρακτορείου . 

· Οπως όμως όλοι καταλαβαίνουμε δεν θα δημιουργηθούν 
ιδιαίτερα προβλήματα στην αγορά μας από την οδηγία αυτή γιατί 

είναι πολύ δύσκολο ο πελάτης να ψάξει μόνος να βρει εταιρία 

να επικοινωνήσει. 

Και τούτο γιατί δεν υπάρχει ενημέρωση service, ασφαλιστής . 

Το δε συμβόλαιο θα εκδίδεται στην χώρα αυτή σε διαφορετική 

γλώσσα και για τυχόν απάντηση θα πρέπει ο ασφαλιζόμενος να 

απευθύνεται εκεί. 

Ο προβληματισμός εστιάζεται στα έτη 1998, 1999 και 2000. 
Και η όποια ουσιαστική διαφοροποίηση θα συμβεί τότε. Εκεί 

πρέπει να εστιαστεί και το ενδιαφέρον των εταιριών και να 

δημιουργηθούν στην 10ετίααυτή οι προϋποθέσεις και η κατάλ­

ληλη υποδομή για την εφαρμογή άλλων κοινοτικών οδηγιών που 

θα οδηγήσουν στη ΜΟΝΙΜΗ ΕΝΙΑΙΑ ΑΔΕΙΑ που θα ισχύσει για 

όλες τις χώρες της Ευρωπαϊκής Κοινότητας . 

Α. ΓΕΩΡΓΙΟΥ Universal Life 

Το 1992 αποτελεί αναμφισβήτητα ένα σταθμό. Για την ελληνι­
κή πραγματικότητα το 1992 είναι πολύ κοντά γι · αυτό κι επιβάλ­

λεται ο συντονισμός όλων των φορέων για την ανάπτυξη μιας 

αμυντικής όσο και επιθετικής πολιτικής στην ενιαία ασφαλιστι­

κή αγορά που θα διαμορφωθεί μέσα στα χρόνια που ακολου -
θούν . · 

Για την Κύπρο , το 1992 με την πιο πάνω έννοια είναι λίγο 
μακριά . Ε ίναι όμως κοινή πεποίθηση ότι το μέλλον της Κύπρου 

βρίσκεται μέσα στην Ευρωπαϊκή Κοινότητα. Η Κοινότητα απο ­

τελεί ένα δυναμικό οργανισμό που εξελίσσεται σε σημαντική 

δύναμη γι · αυτό και εμείς στη Κύπρο πρέπει να προσαρμόσου ­

με τους στόχους και την πολιτική μας στο δεδομένο αυτό για να 

επιτύχουμε τελικά την εισδοχή μας . 

Για την Universal Life και μένα προσωπικά το 1992 αποτελεί 
πρόκληση . Δεν ε ίναι τυχαίαο το γεγονός ότι η εταιρία μας 

επέλεξε το 1990 για ν · επεκταθε ί στον Ελλαδικό χώρο. Γνωρί­

ζουμε ότι η ασφαλιστική αγορά στο τόπο μας είναι περιορισμέ­

νη γι · αυτό και η αναζήτηση μιας μεγαλύτερης αγοράς με 

μεγαλύτερες προοπτικές και οφέλη ήταν επιβεβλημένη. 

Η Universal Life, είναι μια εταιρ ία που έχει αναπτυχθεί και 

διαπρέψει μέσα σ · ένα κλίμα οξύτατου ανταγωνισμού κι έχει 

διεθνώς αναγνωριστεί για τον επαγγελματισμό και την ποιοτική 

δουλειά της . Γι · αυτό και πιστεύουμε ότι έχει πολλά να προσφέ­

ρει αλλά και πολλά να επωφεληθεί από την ενοποιημένη αγορά 

της Ευρώπης . 

Ν. ΚΑΛΛΙΑΝΗΣ 
Assistant Agency Manager. Ν/Ν 

Για μένα το 1992 σημαίνει την δημιουργία ενός νέου υποκα­
ταστήματος με παραγωγικότητα σε νέα ασφάλιστρα ζωής πάνω 

από 300.000.000, την δημιουργία νέων επαγγελματιών ασφαλι­
στών και managers, καθιέρωση της ασφαλιστικής συνείδησης 
σε πολλούς από τους συνανθρώπους μας, βελτιωμένα νέα 

προϊόντα πιο κοντά στις ανάγκες των πελατών, ποιότητα υπη ­

ρεσιών , επιβίωση επαγγελματιών μόνο κάτω από άψογο service 
προς τον πελάτη , και την εταιρία μου να οδηγείται σταθερά στην 

ανοδικήτης πορεία προς την κορυφή της ελληνικής ασφαλιστι­
κής αγοράς . Η σχέση μας με την ενιαία αγορά πιστεύω ότι θα 
γίνει σταδιακά και ότι τα αποτελέσματα αυτής της συνένωσης 

θα φαίνονται σε κάποια επόμενα χρόνια. Θέλω να πιστεύω ότι 
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και η πολιτεία θα σταθεί στο πλευρό των ασφαλιστών κάτι που 

μέχρι σήμερα δυστυχώς δεν το έχουμε δει. Τελειώνω με μια 
ευχή προς όλους τους συναδέλφους . Υγεία για όλους και δ ιαρ­
κή προσπάθεια για να έχουν τα προσδοκώμενα αποτελέσματα. 

ΚΛΕΑΡΧΟΣ ΠΕΦΑΝΙΟΣ 
Agency Manager • Scheweiz Life 

1 992. Η πιο πολυσυζητημένη χρονολογία την τελευταία δε ­
καετία . Είναι η χρονιά της ενοποίησης της Ευρώπης. Μια ενο ­

ποίηση που άλλοι την περιμένουν ανυπόμονα άλλοι αδιάφορα 

κα ι άλλοι με έναν ενδόμυχο σκεπτικισμό. Το πόσο ο ι προσδο­

κίες μας θα ικανοποιηθούν ή το πόσο θα επιβεβαιωθούν οι 

φόβοι μας αυτό είναι κάτι που θα περιμένουμε να δούμε στην 

πράξη . Ωστόσο ως επαγγελματίας δεν μπορώ παρά να οραματί­
ζομαι τις τάσεις και τις ενδεχόμενες εξελίξεις εκ των προτέ­

ρων . 

Διαβλέπω λοιπόν ένα σκληρό ανταγωνισμό , ο οποίος τελικά 

θα οδηγήσει στην συγχώνευση πολλών εταιριών κα ι στην δη­

μιουργία μεγάλων τραστ. Ο ελληνικός ασφαλιστικός χάρτης , όχι 

πολύ μακριά από σήμερα, θα έχει μια εντελώς διαφορετική 

μορφή . 

Είναι λοιπόν φανερό, ότι η πίεση που θα εξασκηθεί θα επιταχύ ­

νει την εξυγίανση της δικής μας αγοράς . Θα είναι πια η εποχή 

των επαγγελματιών ασφαλιστών και οι «αλεξιπτωτιστές» , κάτι 

από το οποίο υποφέρουμε αρκετά όλες οι εταιρίες , θα με ίνουν 

εκεί που ανήκουν, στον αέρα. Με την είσοδο των χρηματοοικο­

νομικών υπηρεσιών ανοίγονται νέοι ορ ίζοντες μπροστά μας και 

αναβαθμίζεται το επάγγελμά μας . Θα πρέπει όλοι να το καταλά­

βουμε αυτό , και οι εταιρίες αλλά και οι managers ότι ο πελάτης 
θα αγοράζει από τον σωστά καταρτισμένο και εκπαιδευμένο 

επαγγελματία. 

Οι εταιρίες θα είναι αναγκασμένες πια να δώσουν τα κίνητρα 

και τα εφόδια που πραγματικά χρειάζεται ο ασφαλιστής , εάν 
θέλουν πραγματικά να αναπτυχθούν , γιατί όπως είπαμε ο αντα­
γωνισμός θα ε ίναι πολύ σκληρός και δεν θα αστειεύεται. 

Με όλες αυτές τις σκέψεις να περιτριγυρίζουν το μυαλό μου , 

εγώ και οι συνεργάτες μου , προετοιμαζόμαστε όσο το δυνατό 

καλύτερα . Το 1992 θα είναι μια πολύ δύσκολη χρονιά αν αναλο­
γιστούμε και την οικονομική κρίση που περνά η χώρα μας . Για να 

πραγματοποιήσω τους στόχους μας για την χρονιά αυτή , χρειά­

ζεται σκληρή και αποτελεσματική δουλειά. Οι 12-14 ώρες κα­
θημερινής εργασίας θα πρέπει να γίνουν πιο αποτελεσματικές , 

πιο κερδοφόρες . · Αλλωστε αυτή είναι και η έννοια του επαγ­
γελματία. 

Είμαι αισιόδοξος για το μέλλον, είναι αισιόδοξος για το 1992 
αλλά ποτέ δεν ξεχνώ ότι «ΤΟ ΜΕΛΛΟΝ ΑΝΗΚΕΙ ΣΕ ΑΥΤΟΥΣ 
ΠΟΥ ΞΕΡΟΥΝ ΝΑ το ΠΡΟΕΤΟΙΜΑΖΟΥΝ». 

Γ. ΤΑΡΝΑΤΩΡΟΣ ΑΝΑΓΝΩΣΤΟΥ 
Πρόεδρος & Δ/νων Σύμβουλος 

Ολυμπιακή-Vίctοrίa 

Για το 1992, η διοίκηση του ομίλου OΛYMΠIAKH-VICTORIA, 
έχει επικεντρώσει το ενδιαφέρον της στην επίτευξη των παρα­
κάτω γενικών στόχων, δεδομένου ότι υπάρχουν και ειδικοί: 

- υιοθέτηση μιας νέας «φιλοσοφίας» , όπως επιτάσσουν οι 
διαγραφόμενες συνθήκες του 1992. 

- αύξηση της παραγωγής 

ΘΕΜΑΤΑ 

- β ίωση των παρεχομένων υπηρεσιών προς το πρακτο-
ρει ό uναμικό , τους συνεργάτες και τους πελάτες του ομί­
λου . 

- ύξηση της παραγωγικότητος 

- μεlωση του συντελεστή των γενικών εξόδων 
- πραγματοποίηση κερδοφόρων αποτελεσμάτων και 

- περαιτέρω εκσυγχρον ισμός του ομίλου σε όλους τους 

τομε(ς. 

Αυτό σημαίνει για μας το 1992, έτος ορόσημο , κατά το οποίο 

αναμένεται να αυξηθεί σημαντικά ο ανταγωνισμός και στις προ­

σφερόμενες καλύψεις , αλλά και τις υπηρεσίες . 

Ε. ΚΑΚΑΜΠΟΥΡΑΣ 
Δ/ντηc; Υποκαταστήματοc; • Alico 

1 Επιχειρηματική νοοτροπία και ό­
χι υπαλλήλου . 

2. Ανθρώπινη επικοινωνία με πε-
λάτες . 

3. Service. 
4. Γνώσεις . 

5. Εκπαίδευση από το ασφαλιστι­
κό ινστιτούτο , παράλληλα με τις ε­

ταιρίες . 

6. Σωστός έλεγχος από την πολι­
τε ία-υπουργείο , για την λειτουργία 

των ασφαλιστικών εταιριών . 

7. Σωστά συμβόλαια και όχι παραπλάνηση του κοινού μέσω 
των διαφημίσεων . 

8. Ενημέρωση από τα μέσα μαζικής ενημέρωσης . 

9. Κίνητρα της πολιτείας , για τον επαγγελματισμό του ανθρώ­

πινου δυναμικού , με σκοπό την ανάπτυξη της ασφαλιστικής 

βιομηχανίας . 

1 Ο. Συσπείρωση και κατοχύρωση των δικαιωμάτων του επαγ­

γελματία ασφαλιστή . 

1. ΓΡΑΜΜΑΤΙΚΟΣ 
Unit Manager lnteramerican 

Το έτος 1992 για όλους μας θεω­
ρείται σαν έτος αφετηρίας σημα­

ντικών εξελίξεων για τη χώρα μας 

στα πλαίσια της ένταξης της στην 

Ε.Ο.Κ. 

Για μένα προσωπικά το 1992 συ­
μπίπτει με την προαγωγή μου από 

unit σε agency manager και την έ­
νταξή μου ως υποκατάστημα πλέον 
στην πρώτη περιφερ. διεύθυνση 

-·-- του κ. Δημάκη της πρώτης ασφαλι­
στικής εταιρίας της Ελλάδος την lnteramerican. 
Έτσι λοιπόν το 1992 είναι και για μένα η αφετηρία της 

ανάπτυξης τόσο της προσωπικής όσο και των συνεργατών μου 
σε μια εποχή που θα την χαρακτηρίζει η έντονη προσπάθεια του 

συναγωνισμού και θα διακριθεί αυτός ο οποίος θα εξασφαλίσει 
την ποσότητα δια μέσου της ποιότητας . 

Θεωρώ πρόκληση και βαριά κληρονομια την πρωτειά τόσο της 
εταιρίας πο υ εργάζομαι όσο και της περιφερ. διευθύνσεως και 
πιστεύω ότι όπως ως unit manager βρέθηκα στην πρώτη θέση 
έτσι κ ι ως Agency θα ανταποκριθώ υλοποιώντας τους υψη-
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λούς στόχους που έχω θέσει μένοντας πιστός στο μήνυμα της 
εποχής μας «ποιότητα εργασίας» . 

Εύχομάι το «ΝΑΙ» να πρωτεύει διότι η ποιότητά του είναι 
αποδεδειγμένη. 

Μ.Α.ΦΩΣΚΟΛΟΣ 
Manager Buying Serνices • Ι.Μ.Α. 

' Ολα τα στοιχεία και μηνύματα 
που έχουμε έως αυτή τη στιγμή στη 
διάθεσή μας για το 1992 και κυρίως 
για τους δείκτες της οικονομίας εί­
ναι τέτοια που δημιουργούν και α­
νησυχία και προβληματισμό σ · ό­
λους μας. 
Πιστεύω όμως, ότι εάν αφεθούν ε­
λεύθεροι να δράσουν χωρίς «πε­
ρίεργες παρεμβάσεις» και «υπο­
δείξεις» όλα τα ικανά και άξια στελέ­
χη της χώρας όπου και αν βρίσκο­

νται αξιοποιώντας τις γνώσεις τους και την πείρα τους είναι 
δυνατόν να ανατραπούν τα υπάρχοντα δυσμενή στοιχεία προς 
το καλύτερο. 

Είναι ανάγκη να εξαληφθεί το συντομότερο η παρατεταμένη 
ηθική κρίση και η ξεδιάντροπη συναλλαγή όπου και αν υπάρχει. 
Στο χώρο των ασφαλειών θα συνεχιστεί η επιθετική πολιτική 

του ιδιωτικού φορέα, ενώ στον κρατικό φορέα δεν αποκλείεται 
να γίνουν προσπάθειες βελτίωσης ορισμένων παροχών. 
Στο χώρο της δουλειάς μου τη Διαφήμιση πιστεύω ότι και το 

· 92 η αύξηση της διαφημιστικής δαπάνης θα ξεπεράσει το 30% 
του · 91 . Είναι βέβαιο ότι θα υπάρξει σοβαρή ανακατανομή των 
διαφημιστικών κονδυλίων στα ΜΕΣΑ και ακόμη ένα ξεχωριστό 
ενδιαφέρον για τις τοπικές αγορές εκτός Αθηνών. 

Εύχομαι και περιμένω το · 92 από μία δύσκολη χρονιά που 
φαίνεται να είναι, να γίνει τελικά η εναρκτήρια χρονιά της στα­
διακής βελτίωσης για τη χώρα μας , από εμάς εξαρτάται εάν το 
θέλουμε . 

ΚΛΕΑΝΘΗΣΔΑΝΟΠΟΥΛΟΣ 
Σκηνοθέτης 

Το 1991 είναι η χρονιά που μάθα- , 
με να περιμένουμε την τελευταία 

δεκαετία. Μία από τις σπάνιες περι­
πτώσεις που ένα μέρος της ανθρω­
πότητας προσπαθεί να οριοθετήσει 
την Ιστορία· γιατί δεν πρέπει να ξε­
χνάμε πως καμία από τις χρονολο­
γίες που σημάδεψαν την πορεία 
της εξέλιξης του πολιτισμού δεν 
προγραμματίστηκε ποτέ. Το · 92, 
στο επίπεδο τουλάχιστον του επι­
θυμητού, σηματοδοτεί μία Αρχή και 

ένα Τέλος . Και ενώ κανείς δεν έχει αντίρρηση να ονειρευτεί το 
μέλλον που ακολουθεί την αρχή, σχεδόν όλοι αρνούνται να 
αποδεχτούν τις θυσίες που προϋποθέτει το τέλος. Τίποτα όμως 
δεν μπορεί να σταματήσει τη ροή των γεγονότων. Αναπόφευκτα 
ο κόσμος μικραίνει και οι διαστάσεις των κρατών-δυνάμεων 
μεγαλώνουν. 
Το παρελθόν μας δείχνει μία πορεία συγκρούσεων, βίας και 

επιβολής. Το μέλλον έχουμε δικαίωμα να το ονειρευόμαστε 
απαλλαγμένο από τα λάθη , αφού είναι οι δικές μας πράξεις που 
ονομάζονται Παρόν . 

Δ.ΒΑΡΒΑΡΕΣΟΣ 
Διακοσμητής επαyyελματικών χώρων 

Ποιότητα ζωής προερχόμενη από 
την εισαγωγή νέων TRAST που θα 
μπουν στη χώρα μας με αποτέλε­
σμα να υπάρξει μεγάλος ανταγωνι­
σμός . Αλλά παρ · όλα ταύτα είναι 
ένα ερέθισμα για να δημιουργή­
σουμε και να περάσουμε τα δικά 
μας μηνύματα και έργα. 
Χρειάζεται υπεύθυνη και σωστή 
δουλειά, ποιότητα και προπάντων 
συνέπεια. 
Καλώς να μας έρθει. 

Δ. ΒΑΛΣΑΜΗΣ PhD 
Δ/ντής του Foundation College 

Αντίθετα με τον εμπορικό, βιοτε­
χνικό και βιομηχανικό κόσμο , ο το­
μέας της εκπαίδευσης που ασχο­
λείται με προετοιμασία σπουδα­
στών για πανεπιστήμια της Αγγλίας 
έχει ήδη γνωρίσει προ πολλού την 
«Ευρωπαϊκή ενοποίηση». · Ελληνες 
σπουδαστές κατακλύζουν τις χώ­
ρες της δυτικής Ευρώπης και ιδιαί­
τερα την Αγγλία αναζητώντας μία 
καλύτερη ακαδημαϊκή εκπαίδευση 
και επαγγελματική κατάρτιση. Δεν 

πιστεύω λοιπόν ότι η τυπική ενοποίηση του · 92 έχει να φέρει 
σημαντικές αλλαγές σε αυτές τις εκπαιδευτικές τάσεις . Βέβαια 
η προπαγάνδα της ενοποίησης του · 92 ήδη έχει θετικές επι­
πτώσεις στον τομέα μας διότι αφενός μεν, όλο και περισσότερο 
ο κόσμος εξοικειώνεται με την ιδέα της Ευρώπης και ξεπερνά 
το ψυχολογικό φράγμα του να ζει σε «ξένη χώρα» , αφετέρου η 
διάδοση της εκμάθησης ξένων γλωσσών διευκολύνει την τελι­
κή απόφαση ενός σπουδαστή να σπουδάσει σε μία χώρα της 
οποίας τη γλώσσα ήδη γνωρίζει. Οι προσδοκίες για τα ιδιωτικά 
πανεπιστήμια μάλλον αποδείχθηκαν πρώιμες διότι πιστεύω ότι 
το ουσιαστικό πρόβλημα δεν είναι νομοθετικό αλλά ακαδημαϊκό 
και μάλλον άσχετο με το · 92 - άλλωστε τα αξιόλογα πανεπιστή­
μια στις χώρες της δυτικής Ευρώπης δεν είναι ιδιωτικά. 

Β. ΤΣΙΓΚΑΝΟΣ 
Συμβ. Επικοινωνίας Lintas 

Θα έχουμε όλοι οι · Ελληνες την 
ευκαιρία να νιώσουμε ΕΥΡΩΠΑΙΟΙ 
ή να παραμείνουμε Βαλκάνιοι. 
Θα έχουμε νέο πολιτικό προσκήνιο 
και περιβάλλον . Ο κ . Μητσοτάκης 
και ο κ . Παπανδρέου , θα κάνουν τις 
πολιτικές τους συγκεντρώσεις 
στον Ιππόδρομο αντί στο Σύνταγμα 
και το Πεδίο του · Αρεως . 
Θα νιώσουμε όλοι το νέο όρο της 
Οικονομίας «ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗ ΕΥΕ­
ΛΙΞΙΑ» . Θα μπαίνουμε στο SUPER 

MARKET με το νέο Δεκαχίλιαρο και θα βγαίνουμε με ένα 5κιλο 
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SKIP προσφορά αγοράζοντας 29 κατασκευαστές πλυντηρίων 
και 2 κιλά πατάτες. 

, που θα νιώθω τη θηλιά στο λαιμό μου , όπως και όλοι 

Θα ζούμε χωρίς νέφος καθώς το κράτος θα δώσε(νέα κίνη­
τρα για απόσυρση παλαιών και νέων αυτοκινήτων για να αγορά­
σου με εισαγόμενα ποδήλατα και γαϊδουράκια. 
Θα έχουμε λιγότερους νεκρούς σε τροχαία καθ · όσον θα 

απαγορευτεί η έξοδος των Αθηναίων τα Σαββατοκύριακα. 
Θα νιώσουμε όλοι εμείς οι καθαρά · Ελληνες ανώτεροι πολί­

τες , αφού ένας στους δύο κατοίκους της Ελλάδας θα είναι 
αλλοδαπός. 

οι · Ελληνες . Κι αυτή η θηλιά πότε 
θα σφίγγει και πότε θα χαλαρώνεται 
ώσπου να φτάσουμε μια στιγμή που 
θα την πετάξουμε από πάνω μας 
γιατί θα ·χουμε βγει σ · ένα ξέφωτο . 

· Ετσι , το 1992 θα · ναι για μένα 
(και για τον καθένα) ένας πολύ κρί­
σιμος χρόνος που νιώθω πως θα 
πορευτούμε σ · αυτόν , μέσα από μια 
ισχυρή πρόκληση για αναθεώρηση 
του συστήματος της προσωπικής 
και της επαγγελματικής λειτουρ­

Δε θα χρειάζεται να ξοδεύουμε χρήματα για βραδινή έξοδο 
γιατί θα έχουμε τη «Μοναδική» TV στην Ευρώπη . Θα την ανοί­
γουμε να παρακολουθήσουμε τις διαφημίσεις και θα βλέπουμε 
«σφήνα» κανένα έργο και τις ειδήσεις. 
Το 1992 σημαίνει δηλαδή με λίγα λόγια ότι θα είναι μια χρονιά 

Ορόσημο για την πορεία μας στην «Ανάπτυξη και στον Εκσυγ­
χρονισμό». 

Π. ΘΩΜΑΔΑΚΗΣ 
Γεν. Δ/ντής της ACS L TD 

γίας μας, καθώς η χώρα μας θα οδεύει μέσα από τη σκληρή 
οικονομική κρίση προς την αντιμετώπιση της πραγματικότητας 
για μια νέα τάξη ζωής και δράσης, μέσα στα πλαίσια των νέων 
ευρωπαϊκών αναζητήσεων και της νέας αναδιαμόρφωσης του 
κόσμου μέσα από τη συνολική πνευματική , ηθική και, κατά_ 
συνέπεια, υλική κρίση του. Από μια κρίση που δεν μας σώζουν 
πια τεχνάσματα, τεχνολογίες ή παραλογισμοί. 

Μα τι άλλο από δύσκολους μήνες, βδομάδες, μέρες και ώρες . 
· Ηδη μπήκαμε σε μια βαρυχειμωνιά για την οικονομία μας. 
Φαίνεται πως το 1992 θα · ναι η αφετηρία μας, ας ελπίσουμε , 

Τέλος, το 1992 το βλέπω σαν ένα φυλλοβόλο δέντρο που θα 
μείνει, μόνο με τα ξεραμένα κλαδιά του να μας προκαλούν 
θλίψη αλλά και ελπίδα για το άνθισμά του, όταν θα · ρθει η 
άνοιξη της οικονομίας μας . 

ΛΑΜΠΡΟΣ ΚΟΚΚΙΝΟΣ 
Πρόεδρος 

της , Ενωσης Ελληνικών 
Ασφαλιστικών Εταιριών 

Ο τριτογενής τομέας αποτελεί 
αναμφίβολα το σημαντικότερο 
παράγοντα στη διαμόρφωση του 
Α.Ε. Π. Είναι γεγονός ότι ο τομέας 
παροχής υπηρεσιών, θα δεχθεί 

άμεσες και ουσιαστικές . επιδράσε ις 
από την Ευρωπαϊκή ενοποίηση . Η 
δυναμική όμως της ασφαλιστικής 
αγοράς πιστεύουμε ότι έχει ήδη 
διαμορφώσει ένα ισχυρό πλαίσιο που 
δεν μπορεί εύκολα να ανατραπεί από 
τον ευρωπαϊκό ανταγωνισμό . 

Η σημαντική αύξηση παραγωγής των 
τελευταίων ετών (ακόμα και σε 
αποπληθωρισμένες τιμές) καθώς 
επίσης και η αναδιάρθρωση του 
χαρτοφυλακίου των εταιριών, δείχνε ι 
ότι η ασφαλιστική αγορά κτίζει το 
μέλλον της σε στέρεες βάσεις . 

Το χαμηλό ποσοστό συμμετοχής του 
τομέα των ασφαλειών στο Α. Ε.Π. σε 
σχέση με τις υπόλο ιπες ευρωπαϊκές 

χώρες , δείχνει τα περιθώρια 
ανάπτυξης που έχει η ελληνική 
ασφαλιστική αγορά. Ο ευρωπαϊκός 
ανταγωνισμός θα οδηγήσε ι στη 
δ ιεύρυνση της ελληνικής αγοράς και 
όχι σε ουσιαστική ανακατανομή των 
μεριδίων που έχουν οι ασφαλιστικές 
εταιρίες σε αυτήν. 
Με τα δεδομένα no·u συνοπτικά 

αναφέρθηκαν οι ελληνικες 
ασφαλιστικές εταιρίες μπορούν να 
χαράξουν μια επιτυχημένη 
στρατηγική για τη δεκαετία που 
έρχεται. 

ΛΑΜΠΡΟΣ ΚΟΚΚΙΝΟΣ 
Γενικός Διευθυντής της 
Α.Ε.Ε.Γ .Α. ccH ΕΘΝΙΚΗ)) 

Η Εθνική Ασφαλιστική επί 1 00 
χρόνια τώρα, διαδραματίζε ι έναν 
ηγετικό ρόλο στην ελληνική αγορά . 
Κατέχει την πρώτη θέση σε 
παραγωγή ασφαλίστρων και συνεχίζε ι 
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να ενισχύει τον ηγετικό της ρόλο . 
Χαρακτηριστικά αναφέρω , ότι το 
1990 σε σχέση με το 1989 η Εθνική 
Ασφαλιστική κατάφερε να αυξήσει τη 
συνολική της παραγωγή πέραν του 
40% και να βελτιώσει ακόμα 
περισσότερο τη θέση της στην 
αγορά αυξάνοντας κατά 2 μονάδες 
το ήδη μεγάλο μερίδ ιο ποu κατέχει 
στο σύνολο της αγοράς . Στρατηγικός 
στόχος της εταιρίας μας , είναι να 
ενισχύσει την παρουσία της σε 
όλους τους νομούς της χώρας , έτσι 
ώστε να αντιμετωπίπσει 
αποτελεσματικά τον ευρωπαϊκό 
ανταγωνισμό. Να αξιοποιήσει τη 
βαθιά γνώση που έχει για τις 
ιδια ιτερότητες του · Ελληνα 
καταναλωτή , και να ανταποκριθεί 
θετικά στην ανάγκη για υψηλή 
πιστότητα υπηρεσιών. Επίσης στους 
άμεσους στόχους μας, είναι να 
ενισχύσουμε το ρόλο μας στο 
χρηματοπιστωτικό σύστημα 
γενικότερα με την παροχή πλήθους 
νέων προϊόντων. Το δυσκολότερο 
πρόβλημα που θα έχουν να 

αντιμετωπίσουν οι ξένες εταιρίες 
που θα έρθουν στην Ελλάδα θα είναι 
η δημιουργία ισχυρού δικτύου 
πωλήσεων. Στον τομέα αυτό η 
Εθνική Ασφαλιστική έχει επενδύσει 
σημαντικά στην εκπαίδευση και στην 
επιλογή στελεχών και θεωρεί ότι η 
εμπιστοσύνη που έχει στο ανθρώπινο 
δυναμικό των πωλήσεών της, της 
δίνει τη δυνατότητα να αισιοδοξεί 
για τις εξελίξε ις. 



ΘΕΜΑΤΑ 

Μ. ΑΝΔΡΟΝΙΚΟΣ 
Δ/ντής Marketing Ν/Ν 

• Οπως ήδη γνωρίζετε, η Nationa­
le - Nederlanden από το 1982 έχει 
ένα εκτεταμένο δίκτυο στις περισ­
σότερες Ευρωπαϊκές χώρες , με ο­

λοκληρωμένη Κοινοτική φιλοσοφία 
και στρατηγική. Με τον τρόπο αυτό 
διασφαλίζεται ότι όλες οι Εταιρίες 
μέλη του Ομίλου , θα προσφέρουν 
τις ίδιες ποιοτικές χρηματοοικονο­
μικές υπηρεσίες. 
Πρόσφατα η Nationale - Nederlan­
den επεκτάθηκε και σε χώρες της 

Ανατολικής Ευρώπης ακολουθώντας τη στρατηγική και τη φι­
λοσοφία ανάπτυξης της Ν-Ν Ελλάδος που αποτελεί για όλο το 
Group των εταιριών της Ν-Ν παράδειγμα προς μίμηση. 
Συγκεκριμένα στη χώρα μας εδώ και αρκετά χρόνια με την 

κρυστάλλινη φιλοσοφία μας κοντά στον πελάτη , κοντά στον 
συνεργάτη, συν ένα στον πελάτη συν ένα στον συνεργάτη, 
έχουμε βάλει τις βάσεις σύμφωνα με το know-how της μητέ­
ρας εταιρίας από την Ολλανδία προκειμένου να αντιμετωπί­
σουμε την πρόκληση του 1992. 
Με τη μεγαλύτερη τράπεζα της Ολλανδίας που σε λίγους 

μήνες θα ξεκινήσει εργασίες στην Ελλάδα για να καλύπτει και 
τις ανάγκες των ασφαλισμένων μας και με την πώληση του 
Αμοιβαίου Κεφαλαίου σε ξένο συνάλλαγμα η Nationale - Neder­
landen για μια ακόμα φορά θα αποδείξει ότι προσφέρει τις 
καλύτερες υπηρεσίες της στο sλληνικό κοινό πάντα και μόνο 
μέσω των ασφαλιστών της αποκλεισμένων των χρηματιστών, 

των πρακτόρων ή οποιωνδήποτε άλλων μεσαζόντων. 
· Ετσι είμαστε έτοιμοι με μεγάλη οργάνωση , τεχνογνωσία και 

δυναμική πολιτική να πρωταγωνιστήσουμε στην Ελληνική α­
σφαλιστική αγορά. 

ΜΙΧΑΛΗΣ ΑΝΕΣΤΗΣ • Ν/Ν 

Ανταποκρινόμενοι στο «κάλεσμα» , ετοιμαζόμαστε να διανύ­
σουμε τον πρώτο χρόνο της ευρωπαϊκής ενοποίησης . 

Τα πλεονεκτήματα από την ενοποιημένη ασφαλιστική αγορά, 

τα νέα ασφαλιστικά προϊόντα, καθώς και οι νέες μέθοδοι πώλη­

σης των προϊόντων αυτών , θα αποτελέσουν σημείο μέγιστου 

ενδιαφέροντος για όλους εμάς τους «εργάτες» της ελληνικής 

ασφαλιστικής αγοράς. 

Από τη δική μου πλευρά, θα ήθελα να επ ισημάνω και να 

ευχηθώ , συγχρόνως , τρία πράγματα: 

1) Εμείς οι managers θα πρέπει να δώσουμε μεγαλύτερο 
βάρος στην σωστή εκπαίδευση και τον επαγγελματισμό των 

ασφαλιστών μας . 

2) Οι συνεργάτες μας να συνειδητοποιήσουν ότι για να τυγχά­

νουν γενικότερης εκτίμησης στον επαγγελματικό τους χώρο, 

θα πρέπει να βασίζουν την δουλειά τους επάνω στην «ποιότη ­

τα» . 

3) Την στιγμή που ο ανταγωνισμός μεταξύ των εταιριών , σε 

επίπεδο ασφαλιστικών προγραμμάτων, έχει σαν αποτέλεσμα 

την παροχή καλύτερων υπηρεσιών προς τον πελάτη , θα ε~χό­
μουν και για εκείνον να αποκτήσει σιγά-σιγά την τόσο πολυπό­

θητη για την πρόοδο και ανάπτυξη σε σταθερές βάσεις της 

δουλειάς μας , ασφαλιστική συνείδηση. 

Καλή Χρονίά σε όλους . 

Ε. ΔΟΡΚΟΦΙΚΗ Πρόεδρος Δ.Σ. Ιονικής νουν γρήγορες αμυντικές κινήσεις για να 

προστατευθούν από τους υπερπόντιους 

ανταγωνιστικούς ασφαλιστικούς κολοσ­

σούς. 
Σαν στέλεχος μιας ααραλιστικής εται­
ρίας έχω παρακολουθήσει από κοντά τις 
ραγδαίες ανακατατάξεις που γίνονται μέ­
σα στην ελληνική ασφαλιστική αγορά. 

Μετά το 1992, το οποίο έχει γίνει ορό­
σημο και το οποίο έχουν σαν αφετηρία 
όλοι οι ασφαλιστικοί οργανισμοί, ο αντα­
γωνισμός μεταξύ των ασφαλιστικών επι­

χειρήσεων θα είναι μεγαλύτερος με απο­

τέλεσμα να ωφεληθεί ο καταναλωτής. 

· Οσο πλησιάζουν οι ημερομηνίες ε­
νάρξεως εφαρμογής των κοινοτικών οδη­

γιών που θα θεσμοθετήσουν την απελευ­

θέρωση των ασφαλιστικών υπηρεσιών και 

θα ενιαιοποιήσουν την ααραλιστική νομο­

θεσία σ· όλες τις χώρες-μέλη της ΕΟΚ, 

όλοι εμείς στον ελληνικό ασφαλιστικό χώ­

ρο προβληματιζόμαστε σοβαρά για το πό­

σο είναι δυνατή η διαμόρφωση μιας ε­

νιαίας ευρωπαϊκής ασφαλιστικής αγοράς 
στο άμεσο μέλλον, παρ· όλο που είμαστε 

ίσως ο μόνος κλάδος, όχι μόνο των χρημα­

τοοικονομικών υπηρεσιών, αλλά και συνο­

λικότερα, που παρουσιάζει άμεσες δυ'να­
τότητες μια ραγδαίας απότομης ανάπτυ­
ξης, γιατί η ελληνική αγορά έχει τερά-

στιες δυνατότητες, δεδομένου ότι το πο­

σό του ακαθαρίστου εθνικού εισοδήματος 

που διατίθεται για ασφάλιση είναι το 1 /3 
του αντίστοιχου ευρωπαϊκού . 

· Αλλωστε εκ των πραγμάτων οι ελληνι­
κές ασφαλιστικές εταιρίες είναι αναγκα­

σμένες να αναπτύξουν άμεσα μια έντονη 

επιθετική τακτική και ταυτόχρονα να κά-
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Η δεκαετία που μας χωρίζει μέχρι το 

2.000 θα είναι δύσκολη αλλά συγχρόνως 
προκλητικά ανταγωνιστική. Μόνο η σωστή 

προετοιμασία και η οργάνωση σε νέες βά­

σεις θα είναι το διαβατήριο για τις ελληνι­

κές ασφαλιστικές εταιρίες να πάρουν μέ­

ρος στο «μεγάλο παιχνίδι» που πρόκειται 

να παιχθεί μετά το 1992 στα πλαίσια της 
ενωμένης Ευρώπης. 

Αναμφισβήτητα οι ξένες ασφαλιστικές 

εταιρίες θα δημιουργήσουν μια σειρά 
προβλημάτων στην ελληνική αγορά αλλά 

παράλληλα η αγορά αυτή συνεχώς θα 
διευρύνεται, θα χαρακτηρίζεται για το δυ­

ναμισμό της και θα παρέχει και τεράστια 
περιθώρια ανάπτυξης. 

Σήμερα οι ασφαλιστικές εταιρίες σαν 

επιχειρήσεις που τζιράρουν περισσότερα 

από 100 δισεκατομμύρια το χρόνο, φαίνο­
νται λίγο πριν έρθει το 1992, σαν οι τράπε­
ζες του εικοστού πρώτου αιώνα. 

Η «ασφαλιστική βιομηχανία» είναι ο κλά­

δος αιχμής της οικονομίας και οι ασφαλί­

σεις ζωής είναι οπωσδήποτε ο πιο δυναμι-

ΘΕΜΑΤΑ 

Κ. ΜΠΙΡΑΚΟΣ 
Δ/νων Σύμβουλος Αγροτική Ασφαλιστική 

υ ρη απόδοση και θα αποτελέσουν στο άμεσο μέλ­
ν ονης επενδυτικής προσπάθειας . 

Η Ευρώπη μπήκε στην τελευταία 
δεκαετία του αιώνα με εμπιστοσύ­

νη. Εντός του 1992 η δημιουργία 
μιας ενιαίας αγοράς όπου θα κυ ­

κλοφορούν ελεύθερα άνθρωποι , α ­

γαθά, κεφάλαια και υπηρεσίες , απο­

τελεί την κινητήρια δύναμη . Ιδιαί-­

τερη προσπάθεια καταβάλλεται στο 

χώρο των χρηματοπιστωτικών υπη­

ρεσιών , (τράπεζες , ασφαλιστικές ε­

ταιρίες , χρηματιστήρια κ.λ.π . ). 

ΣΠΥΡΟΣΑΛΕΞΑΝΔΡΑΤΟΣ 
Διευθύνων Σύμβουλος • Continental 

Κατ · αρχάς πρέπει να διευκρινί­
σουμε ότι το 1992 ουσιαστικά ση­
μαίνει 1993! Διότι η Ενιαία Ευρω­
παϊκή Αγορά αρχίζει να λειτουργεί 

από την 1/1/1991, εκτός .. . απροό­
πτου. 

Επειδή πολλά λόγια και πολύ με­

λάνι έχουν σπαταληθεί για το θέμα, 

προσωπικά προτιμώ να το βλέπω πιο 

απλά: Σημαίνει ότι επί τέλους θα 

πιεσθούμε και θα αναγκασθούμε να 

Στόχοι είναι αφενός μεν η παροχή ενός ευρύτερου φάσμα­

τος υπηρεσιών στους πολίτες της ενοποιημένης Ευρώπης α­

φετέρου η δημιουργία δυνατοτήτων ώστε οι ευρωπαϊκοί χρη­

ματοοικονομικοί οργανισμοί να ανταποκριθούν στον ανταγωνι­

σμό των ΗΠΑ και Ιαπωνίας . 

Η ελληνική ασφαλιστική αγορά και οι ελληνικές ασφαλιστικές 

εταιρίες , έχουν ήδη εξοικειωθεί με το θέμα του ελεύθερου 

ανταγωνισμού , αφού ήδη λειτουργούν στη χώρα μας ξένες 

εταιρίες ασφαλιστικές και φυσικά πάρα πολλές αντασφαλιστι­

κές , και μπορούν να ανταπεξέλθουν με επιτυχία την πρόκληση 

του 1992 με σωστή προετοιμασία και δημιουργία σταθερών 
προϋποθέσεων και στρατηγική της λειτουργίας τους . 

εφαρμόσουμε και στη χώρα μας ορισμένες αρχές και μεθόδους 

βασισμένες στην κοινή λογική, τις οποίες θα έπρεπε να έχουμε 

υιοθετήσει από πολύ καιρό , εάν πραγματικά ενδιαφερόμαστε 

να πάμε μπροστά. Σημαίνει, δηλαδή να βάλουμε σε κίνηση τις 

πολλές θετικές και δημιουργικές δυνάμεις και τα ταλέντα του 

κάθε · Ελληνα και να εγκαταλείψουμε τον ωχαδερφισμό, την 
απαίτηση δικαιωμάτων χωρίς υποχρεώσεις και την αρχή της 

«ήσσονος προσπάθειας» . 

Η ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ μελετά το θέμα σε όλες του τις 

διαστάσεις και προετοιμάζεται να στραφεί σε τομείς , που έχουν 

Γι · αυτόν τον λόγο είμαι αισιόδοξος και για την πορεία των 

Ελλήνων ασφαλιστών (στελεχών, μάνατζερς , παραγωγών , υπαλ­

λήλων) μετά το 1992, μια και ο χώρος μας έχει ήδη κατορθώσει 
να αξιοποιήσει πολλά θετικά στοιχεία που αναφέραμε. 

κός τομέας των ασφαλιστικών δραστηριο­

τήτων. Αποτελούν σοβαρό χώρο υποδο­

χής σημαντικών αποταμιευτικών πόρων, 

αναγκαίων για να χρηματοδοτήσουν ευρύ 

φάσμα παραγωγικών επενδύσεων. Οι υ­
πηρεσίες που προσφέρει ο θεσμός της 

ασφάλισης ζωής είναι τεράστιες, τόσο για 

τα άτομα-καταναλωτές, όσο και για την 

εθνική οικονομία της χώρας. Βέβαια η ιδι­

ωτική ασφάλιση δεν μπορεί να υποκατα­

στήσει την κοινωνική, μπορεί όμως να την 

συμπληρώσει. · Αρα ο ρόλος που διαδρα­
ματίζουν οι ασφαλιστικές εταιρίες στον 

κοινωνικό τομέα είναι πολύ σημαντικός 

και μπορούμε να πούμε σ · αυτό το σημείο 
ότι τα διάφορα ασφαλιστικά προγράμματα 

έχουν παρουσιάσει σημαντική πρόοδο. Ε­

δώ θα έπρεπε να τονίσω ότι στον κλάδο 
αυτό θα ρίξουν το βάρος τους και οι ευ­

ρωπαϊκές εταιρίες που λειτουργούν ή που 

θα λειτουργήσουν στην Ελλάδα. Και όλοι 

εμείς, οι ασφαλιστές, θα πρέπει να καταβά­

λουμε ακόμη μεγαλύτερες προσπάθειες 

για να επωφεληθούμε δυναμικά από τις 

άριστες προοπτικές των ασφαλίσεων 

ζωής στη χώρα μας, προοπτικές που ήδη 

έχουν συνειδητοποιήσει οι μεγαλύτερες 

ευρωπαϊκές εταιρίες . 
Τέλος θα πρέπει να αναφέρω ότι μόλις 

το 7 -8% του ενεργού πληθυσμού στην 
Ελλάδα είναι ασφαλισμένο σε ασφαλιστική 
εταιρία. Οι · Ελληνες δεν είναι ιδιαίτερα 
ευαισθητοποιημένοι στο θέμα της ιδιωτι­

κής ασφαλίσεως, για αυτό χρειάζεται από 

την · Ενωση των Ασφαλιστικών Εταιριών 
μια προβολή του κοινωνικού έργου που 

προσφέρουν αυτές στο κοινωνικό σύνολο 

για την ανάπτυξη ασφαλιστικής συνειδή­
σεως. 

Ιδιαίτερα μάλιστα τώρα που η κοινή α­
γορά προωθεί στην τελική του μορφή το 

θεσμικό πλαίσιο, στο οποίο θα προσαρμο­

σθούν οι εθνικές νομοθεσίες. Το άρθρο 

«περί παροχής υπηρεσιών στον τομέα της 

ασφάλειας "Ζωής" της ΕΟΚ», επιτρέπει 

την ελεύθερη παροχή ασφαλιστικών υπη­

ρεσιών, ενώ ταυτοχρόνως εγγυάται μια ι­

διαίτερη προστασία του ασφαλισμένου, η 

οποία δικαιολογείται από την πολυπλοκό­
τητα των ασφαλιστικών υποθέσεων και α­

πό την κατά κανόνα πολύ μακριά διάρκεια 

των αναλαμβανομένων υποχρεώσεων 
στον τομέα των ασφαλειών ζωής. Το κεί­

μενο, σε αντίθεση με την αρχική πρόταση 

της επιτροπής, που καλύπτει μόνο τις α­
τομικές ασφαλίσεις, προβλέπει και την κά­
λυψη των ομαδικών ααραλίσεων . Η από­

φαση μάλιστα της γαλλικής κυβερνήσεως 

να καθιερώσει (το 1987) νομοθετικά την 
ισοτιμία μεταξύ κοινωνικών ταμείων και 
ιδιωτικών ασφαλιστικών εταιριώ~ στον το­
μέα των συντάξεων, υπήρξε ένα σημαντι­

κό γεγονός που ανοίγει μια νέα εποχή 
στην ιστορία του ασφαλιστικού θεσμού. 
Στο πρόγραμμα αποταμιεύσεως για συ­

νταξιοδότηση ο Γάλλος πολίτης μπορεί να 

επιλέξει ελεύθερα, αν θα πληρώσει τηv 
εισφορά του και αν θα πάρει την σύνταξή 

του από το κράτος ή από την ασφαλιστική 
εταιρία της επιλογής του. Πρόκειται για 

μια εξέλιξη που προκαλείται, κυρίως από 

την δημογραφική γήρανση των ευρωπαϊ­

κών πληθυσμών, και από την προσπάθεια 
των κυβερνήσεων να ελαφρύνουν τα συ­
νταξιοδοτικά βάρη από τους ώμους των 

κοινωνικών ταμείων. Η ίδια τάση υπάρχει 

και στην Ιταλία και στη Σουηδία. Στην Ι­
σπανία η εξέλιξη είναι ακόμη πιο ενδιαφέ­

ρουσα και θυμίζει αρκετά τα δικά μας 
προβλήματα. Στην Ισπανία λοιπόν, όπως 

ίσως γνωρίζετε, με απάραση της Κυβερνή­
σεως Γκονζάλες, μειώθηκαν οι συντάξεις 
που προέρχονται από τους κοινωνικούς 

φορείς . Τέλος στην Ολλανδία υπάρχει 
πρόταση καταργήσεως της κοινωνικής 
συνταξιοδοτήσεως και υποκατάστασή της 

από την ιδιωτική ασφάλιση. 
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Ι ΣΥΝΕΝΤΕΥ Η 
ΜΕΤΡΟ ΕΠΙΤΥΧΙΑΣ 

Η ΔΙΑΧΕΙΡΙΣΗ ΤΩΝ ΚΑΘΗΜΕΡΙΝΩΝ ΠΡΟΒΛΗΜΆΤΩΝ ΜΑΣ! 

ΓιnΡΓΟΣ ΑΛΕΞΑΝΔΡΟΥ ΒΕΡΝΙΚΟΣ 

Την καριέρα σας τη συνδυάσατε με τη 
θάλασσα επειδή προέρχεσθε από μία οι­
κογένεια εφοπλιστική ή από κάποιο προ­
σωπικό μεράκι; 
Η οικογένειά μου ήταν πάντα στενά 

συνδεδεμένη με τη θάλασσα. Αξίζει να 
σημειωθεί ότι η επιχείρηση των Ναυαγο­
σωστικών - Ρυμουλκών έχει ξεκινήσει από 
το 1852 στην Κωνσταντινούπολη και συ­
νεχίζεται μέχρι σήμερα. Η καταγωγή μου 
είναι από τη Σίφνο, ένα Αιγαιοπελαγίτικο 
νησί που θεωρείται ότι βγάζει τους καλύ­
τερους μαγείρους καραβιών . Από μικρό 
παιδί θυμάμαι τον εαυτό μου συνδεδεμέ­
νο με τη θάλασσα και ήταν πολλά τα ταξί­
δια που έκανα πριν αποφασίσω να ασχολη­
θώ με επιχειρηματική δραστηριότητα. Με 
το πρώτο ιστιοπλοϊκό μου σκάφος θυμά­
μαι ότι πήγα ταξίδι επί τέσσερις μήνες 
συνέχεια. 

Σήμερα θεωρείσθε ένας από τους πιο 
πετυχημένους , Ελληνες επιχειρηματίες 
που έχουν προβάλει την Ελλάδα διεθνώς, 
ποια είναι τα στοιχεία που χαρακτηρίζουν 
αυτή τη μεγάλη σας επιτυχία; 
Η επιτυχία είναι σχετικό πράγμα και 

πολλές φορές η διαχείριση των καθημερι­
νών προβλημάτων του καθένα μας μπορεί 
να αποτελεί βασικό μέτρο της επιτυχίας. 
Αποτελεί τιμή μου πάντως να θεωρείται 

VERNICOS Υ ACHTS 
Ο Δημήτρης Κοντομηνάς του ενέπνευσε αγάπη για τον 

ασφαλιστικό χώρο, ο Μάκης Ρουχωτάς του έμαθε σημαντικά 

πράγματα, είναι στο ΔΣ της METROLIFE και θεωρεί τον 
Δούκα Παλαιολόγο σημαντική προσωπικότητα . 
Για τον Τριαντάφυλλο Λυσιμάχου πιστεύει πως είναι ο καλύ­

τερος Έλληνας τεχνοκράτης του ασφαλ. χώρου. 

Πριν 4-5 χρόνια είχα την πρώτη μου εξ~ αποστάσεων 
γνωριμία με το όνομα Γ. ΒΕΡΝΙΚΟΣ σε μια παρουσίαση στο 

περιοδικό ΕΝΑ πέντε Ελλήνων που έγιναν"'εκατομμυριούχοι. 

Έγραφε τότε ο δημοσιογράφος του ΕΝΑ: ΝΕΟΙ, ΠΛΟΥΣΙΟΙ 

ΚΑΙ ΑΥΤΟΔΗΜΙΟΥΡΓΗΤΟΙ με ιδέες και διάθεση για δη­
μιουργία. 'Εκοψα τότε την σελίδα και την κράτησα. Με μάγε­

ψε αυτή η δημιουργικότητα, η διορατικότητα, η δύναμη της 

νέας γενιάς εφοπλιστών. Έτσι με την συνεργασία του φίλου 
Δημήτρη Κουκιά βρήκαμε τον Γιώργο Βερνίκο και φιλοξενού­

με τις απόψεις του στο ΝΑΙ. 

ότι έχω συμβάλει έστω και λίγο για την 
προβολή της Ελλάδας διεθνώς. 

Εάν μπορούσα να συνοψίσω τις βασικές 
κατευθυντήριες γραμμές γι · αυτό που ο­
νομάζεται επιτυχία και προσπαθώ να ε­
φαρμόσω, είναι βασικά τα εξής σημεία: 

α) Πίστη στον ιδιαίτερο ρόλο που καλεί­
ται vά παίξει ο επιχειρηματίας σε μία επο­
χή όπου τα βασικά προβλήματα είναι οικο­
νομικά. 

β) Ιδιαίτερη σημασία στην έννοια του 
ανθρώπινου παράγοντα. 

γ) Αξιοποίηση των σύγχρονων χρηματο­
οικονομικών δυνατοτήτων. 

δ) Διεθνείς συνεργασίες . 
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ε) Πίστη στις μεγάλες δυνατότητες και 
στα συγκριτικά πλεονεκτήματα που έχει ο 
Θαλάσσιος Τουρισμός για την Ελλάδα. 

Διοικώντας μία τέτοια επιχείρηση έ­
χετε σίγουρα μία μεγάλη εμπειρlα με τις 
ασφάλειες. Ποια θετικά και ποια αρνητικά 
έχετε να επισημάνετε για το πώς εφαρμό­
ζετε η ασφάλιση σmv Ελλάδα; 

Τα τελευταία χρόνια έχουν γίνει σημα­
ντικές εξελίξεις στον Ασφαλιστικό χώρο, 
ο οποίος ούτως ή άλλως έχει τεράστι ς 
δυνατότητες ανάπτυξης . Σύμφωνα με 
στοιχεία του 1990, ο Ασφαλιστικός το 
μέας κάλυπτε το 1% του Α.Ε.Π. με μέσο 

όρο της Ευρώπης 6%. Αυτό και μόνο το 
νούμερο δείχνει τις δυνατότητες που υ­
πάρχουν. 

Η γενικότερη ανάγκη εκσυγχρονισμού 
που ισχύει για την Ελληνική κοινωνία ισχύ­
ει και για την περίπτωση της εξέλιξης του 
θεσμικού πλαισίου του Ασφαλιστικού χώ­
ρου και των Ασφαλιστικών προϊόντων. 
Βρισκόμαστε σε εξέλιξη ενός ανταγωνι­
σμού και μία αναπτυσσόμενης Αγοράς 
που θα έχει σαν αποτέλεσμα να παρου­

σιαστούν πολλά νέα προϊόντα. Φυσικά όλα 
τα ελαπώματα και τα προτερήματα του 
· Ελληνα υπάρχουν και στην Ασφαλιστική 
Αγορά, είτε αφορά τον Ασφαλιστή είτε α­
φορά τον ασφαλιζόμενο. 

Ποια ήταν η πρώτη σας επαφή με 
ασφαλιστή; 
Εκτός από την αγάπη μου προς τη θά­

λασσα είχα την τύχη από μικρός να μου 

εμπνεύσει αγάπη για τον Ασφαλιστικό χώ­
ρο ο Δημήτρης Κοντομηνάς . Από το 1971 
είμαι παραγωγός ασφαλίσεων και πρώτος 
μου δάσκαλος υπήρξε ο Μάκης Ρουχω­
τάς, που μου έμαθε πολλά και σημαντικά 
πράγματα. Σήμερα εξακολουθώ να ασχο­
λούμαι με τον Ασφαλιστικό χώρο, είτε σαν 
ασφαλιστής στον κλάδο των σκαφών όπου 
έχουμε ένα από τα σημαντικότερα χαρτο­
φυλάκια, είτε ασχολούμενος με τη Διοί­
κηση Ασφαλιστικών εταιριών. 

Αξίζει στο σημείο αυτό να σας σημειώ­
σω ότι μέχρι πρόσφατα ήμουν στο Διοικη­
τικό Συμβούλιο της ΕΘΝΙΚΗΣ ΑΣΦΑΛΙ­
ΣΤΙΚΗΣ , από το οποίο παραιτήθηκα κυ­
ρίως για λόγους διαφοράς νοοτροπίας και 
σήμερα είμαι στο Διοικητικό Συμβούλιο 
της εταιρίας METROLIFE. Αξίζει επίσης 
να σας επισημάνω ότι η ΕΛΛΗΝΙΚΗ ΛΕ­
ΣΧΗ ΤΑΞΙΔΙΩΤΏΝ, που δημιουργήθηκε 
πρόσφατα από 150 επώνυμους · Ελληνες 
και προσδοκά μέσα στο 1992 να έχει 
10.000 μέλη, έχει ένα πρωτοποριακό πρό­
γραμμα ταξιδιωτικών ασφαλίσεων. 

Ποια ήταν τα κριτήρια με τα οποία 
επιλέξατε την ασφαλιστική εταιρία της ε­
πιχείρησής σας; 

Εσείς προσωπικά είσθε ασφαλισμέ­
νος και πώς επιλέξατε τον προσωπικό σας 
ασφαλιστή; 
Σαν εταιρία συνεργάζομαι με αρκετές 

ασφαλιστικές εταιρίες με κριτήριο την ε­
ξειδίκευση που έχει η κάθε μία σε συν­
δυασμό με την προσωπικότητα του ασφα­
λιστή με τον οποίο συνεργάζομαι. 
Προσωπικά έχω ποικιλία ασφαλιστικών 

καλύψεων που έχουν γίνει σε διάφορα στά­
δια της ζωής μου και συναναστρέφομαι, 
έχω φίλους και συνεργάζομαι μέ πολλούς 
ασφαλιστές. 

Στη χώρα μας που περιστοιχίζεται α­
πό θάλασσα, ποιες είναι οι ασφαλιστικές 
ανάγκες που παραμένουν ακάλυπτες από 
τα προγράμματα των ασφαλιστικών εται-

ριών σχετικά με το χώρο υ ιώ ιvyκ; 
Οι δυνατότητες εξέλι ri στ χώρο του 

Γιώτινγκ των ασφαλιστικών ύψ ων εί-
ναι πολλές. 

Θα περιελάμβανα τα μ η ~ ασφά-
λισης απώλειας ναύλου , η σφόλισης 
των επιβαινόντων και πολλές άλλες . · Ο­
λες αυτές υπάρχουν αλλά δεν είναι σε 
ικανοποιητικό επίπεδο. 

Υπάρχει κάτι που θα έπρεπε να υιο­
θετήσουν οι Ελληνικές ασφαλιστικές ε­
ταιρίες όσον αφορά το Γιώτινγκ προκειμέ­
νου να μη μειονεκτούν σε προγράμματα 
από τις αντίστοιχες αλλοδαπές; 
Τα προγράμματα που πρέπει να υιοθετή­

σουν οι Ελληνικές ασφαλιστικές εταιρίες 
εξαρτώνται σε μεγάλο βαθμό από τις α­
ντασφαλιστικές καλύψεις . Απαιτείται μα­
κροχρόνια σχέση, κατάλληλοι άνθρωποι, 
επιμονή και υπομονή μεταξύ της ασφαλι­
στικής εταιρίας και των αντασφαλιστών 

& 
~ VERNICOS YACHTS 

The gate to the sailing paradise 

που ενδιαφέρονται να ασχοληθούν με το 
αντικείμενο αυτό. 

Ξεχωρίζετε κάποιους επιχειρηματίες 
στην ασφαλιστική Αγορά; 
Θεωρώ σημαντική τη γνωριμία μου με 

τον Δημήτρη Κοντομηνά και είμαι πολύ 
ευχαριστημένος με τη συνεργασία μου με 
το Γιώργο Καμπουράνη και με το πάθος 
των ανθρώπων της METROLIFE. Πιστεύω 
ότι ο Δούκας Παλαιολόγος αποτελεί μία 
σημαντική προσωπικότητα από τη νεότε­
ρη γενιά των ασφαλιστικών επιχειρηματι­
ών και τον Τριαντάφυλλο Λυσιμάχου σαν 
τον καλύτερο· Ελληνα τεχνοκράτη του α­
σφαλιστικού χώρου. Σημαντικοί επιχειρη­
ματίες υπάρχουν φυσικό σε πολλές α­
σφαλιστικές εταιρίες. Θα ήθελα επ ίσης να 
αναφερθώ στο ήθος και την ικανότητα του 
Γιώργου Καραμάνου. ' 

Τι έχετε να συμβουλέψετε ένα α -
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ΣΥΝΕΝΤΕΥΞΗ 

σφαλιστή πριν χτυπήσει την πόρτα ενός 
εφοπλιστή; 

Το marine ίnsυranceείναιεξειδικευμέ­
νο και απαιτεί εξοικείωση και βαθιά γνώση 
του αντικειμένου. Θα συμβούλευα τον α­
σφαλιστή, εάν δεν είχε γνώσεις του αντι­
κειμένου να αποφύγει να κτυπήσει την 
πόρτα ενός εφοπλιστή. 

Ποια είναι η γνώμη σας για την Ελλά­
δα του 1992; 
Δεν θα ήθελα στη συνέντευξή μας αυτή 

να επεκταθώ ιδιαίτερα στο θέμα αυτό. Θέ­
λω απλώς να συνοψίσω ότι ο διεθνής α­
νταγωνισμός γίνεται όλο και πιο έντονος 
και να επισημάνω ότι διαφαίνεται ότι θα 
έχουμε μία δύσκολη χρονιά. Για να επιβι­
ώσουμε το 1992 θα συνόψιζα στη φράση 
ότι πρέπει να προσπαθήσουμε να κάνουμε 
το αδύνατο πραγματικότητα και τη φαντα­
σία πράξη . 

ΒΙΟΓΡΑΦΙΚΟ 

ΓΙΩΡΓΟΣ ΑΛΕΞΑΝΔΡΟΥ ΒΕΡΝΙΚΟΣ. 
Γεννήθηκε το 1950 στην Αθήνα. Οικονο­
μολόγος - Επιχειρηματίας. Σπούδασε Οι­
κονομικά στα Πανεπιστήμια Αθηνών και 
Λονδίνου. Πρόεδρος της ΒΕΡΝΙΚΟΣ 
ΚΟΠΕΡΑ ΝΑ ΥΤΙΛΙΑΚΗΣ Α.Ε. Πρόεδρος 
της BLUE YACHTS Α.Ε. Συμμετέχει η 
BENETEAU Γαλλίας. Πρόεδρος της 
VER-SUN S.A. Συμμετέχει η SUNSAIL 
INTERNA TIONAL Αγγλίας. Πρόεδρος 
της Επιτροπής Τ συριστικών Επαγγελμα­
τικών Θαλαμηγών του Ν.Ε.Ε. Εκπροσωπεί 
τα Επαγγελματικά Θαλαμηγά στο Διοικη­
τικό Συμβούλιο του ΝΑ ΥΤΙΚΟΥ ΕΠΙΜΕ­
ΛΗΤΗΡΙΟΥ ΕΛΛΑΔΟΣ. Μετέχει στο Διοι­
κητικό Συμβούλιο της Ασφαλιστικής Ε­
ταιρίας METROLIFE. Πρόεδρος της ΒΡΜ 
(BUSINESS ΑΝΟ PROJECT MANAGE­
MENT), εταιρία με αντικείμενο δραστηριό­
τητας στην παροχή ολοκληρωμένου MA­
NAGEMENT για τον εκσuyχρονισμό, πώ­
ληση, συγχώνευση, επέκταση καθώς και 
την επιμόρφωση στελεχών επιχειρήσεων 
του Ιδιωτικού και Δημόσιου Τομέα. 

· Εχει διατελέσει: 
Πρόεδρος του Ιδρύματος «Γ. & Αικ. Χα­

τζηκώστα» (Ορφανοτροφείο). Μέλος του 
Δ.Σ. και οργανωτής του ΟΡΓΑΝΙΣΜΟΥ 
ΑΝΑΣΥΓΚΡΟΤΗΣΗΣ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΕΩΝ. 

Μέλος του Δ.Σ. του ΟΡΓΑΝΙΣΜΟΥ ΔΙΑ­
ΧΕΙΡΙΣΗΣ ΔΗΜΟΣΙΟΥΥΛΙΚΟΥ(Ο.Δ.Δ. Υ.). 
Εντεταλμένος Σύμβουλος του ΕΛΛΗΝΙ­
ΚΟΥ ΝΗΟΓΝΩΜΟΝΑ. Μέλος του Δ.Σ. 
της ΕΣΤΙΑΣ ΝΑ ΥΤΙΚΩΝ. Είναι τέως Δη­
μοτικός Σύμβουλος του Δήμου Αθηναί­
ων, μέλος της Δημαρχιακής Επιτροπής, 
Αντιπρόεδρος της Δημοτικής Επιχείρη­
σης Τουρισμού και της Επιτροπής Δημο­
τικών Επιχειρήσεων του Δ. Αθηναίων. Μέ­
λος του Δ.Σ. της ΕΘΝΙΚΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙ­
ΚΗΣ. 

Στις 18 Μαρτίου 1991 εξελέγη Πρόε­
δρος της ΕΝΩΣΗΣ ΠΛΟΙΟΚΤΗΤΩΝ ΕΛ­
ΛΗΝΙΚΩΝ ΣΚΑΦΩΝ ΤΟΥΡΙΣΜΟΥ (ΕΠΕ­
ΣΙ). 



ΙΣΥΝΕΔΡΙΑ 
ΕΤΗΣΙΟ ΣΥΝΕΔΡΙΟ 0ΜΙΛΟΥ INTERAMERICAN 

ΣΤΟΝ ΟΜΙΛΟ INTERAMERICAN 
. \Z.~\ -J( 

ΟΙ ((ΚΥΡΙΑΡΧΟΙ' ΤΟΥ ΑΥΡΙΟ!)) 
«Είσαστε τυχεροί εσείς που εργάζεσθε στην 
INTERAMERICAN» δήλωσε ο Δημήτρης 
Κοvτομηνάς. « 'Ολοι σήμερα συνδέουν την 
ασφάλεια με την INTERAMERICAN! Αύριο 
όλοι θα προσπαθούν να αντιγράψουν την 
εικόνα του ασφαλιστού της INTERAMERICAN. 
Το 1992 μας βρίσκει πανέτοιμους. Το 1992 
αποτελεί πρόκληση για εμάς τους Έλληνες και 

όχι για τους ξένους. Οι ξένοι βρίσκονται ήδη εδώ· 
Ο δημιουργός του ομίλου INTERAMER/CAN 

Απομένει σε μας όχι μόνο να αξιοποιήσουμε την Δημ. Κοντομηνάς. 

αγορά μας, αλλά να στραφούμε και εκτός Ελλάδος. Από lης Ιανουαρίου 1992 
χωρίζεται η INTERAMERICAN ΖΩΗΣ από τις άλλες εταιρίες που θα 
προσδεθούν σε μια HOLDING COMPANY. Ένα γκρουπ εταιριών θα είναι 
στη διάθεση των ανθρώπων τής». 

τ 
ο Συνέδριο της INTE­
RAMERICAN έγινε 26-
27 Νοεμβρίου 1991 στο 
Μέγαρο μουσικής Αθη­
νών με συμμετοχή 1720 
συνέδρων, που αποτε­

λεί και την μεγαλύτερη συμ­
μετοχή στα ελληνικά χρονικά 
για ελληνική εταιρία (και όχι 
μόνο ασφαλιστική) . · Εχοντας 
την τύχη να είμαστε και στα 
14 συνέδρια που έκανε η 
INTERAMERICAN από το 

1977 ως σήμερα μπορέσαμε 
να διακρίνουμε την εφεuρε-

* Για το σύνθημα του συνε­
δρίου θα λέγαμε ότι θα έ­

πρεπε να προστεθεί και 

το ΚΑΙ. 

τικότητα του ηγέτη αυτής της 
εταιρίας να είναι με έργα 
πρωτότυπος και εφευρετι­

κός, ακόμα και στην επιλογή 
του χώρου του συνεδρίου. 

· Ητο επιτυχής επιλογή για τό-
σους ανθρώπους , ακόμα και 
σαν επίσκεψη σ · ένα από τα 
καλύτερα μέγαρα της Ευρώ­
πης στο Μέγαρο Μουσικής 
Αθηνών ένα λιτό, λειτουργικό 

και πανάκριβο στολίδι της Αθή­
νας που δεν χρειάζεται φω­
νές και παραφωνίες και που 

αναγνωρίζει απλά τις νότες 
δημιουργίας. Και η INTERA­
MERICAN έπαιζε τις καλύτε­
ρες μουσικές δημιουργίες 
στ · αφτιά αυτών που βοήθησε 

τόσο χρόνια στους πάμπολ­
λους σχεδιασμούς της δη­
μιουργώντας ασφαλιστές ε­
παγγελματίες είτε στηρίζο­
ντας νοικοκυριά με την πλή­

ρωση θέσεων εργασίας , είτε 
με τις χιλιάδες αποζημιώσεις 

για το ξαναφτιάξιμο της ζωής 
και της περιουσίας χιλιάδων 
πελατών της . Επέλεξε δύο 
πράγματα να προβάλλει σ 

αυτούς που ήθελαν να είναι 
«κυρίαρχοι του αύριο». Πρώ­

το σωστά πρόβλεψε πως για 
να νικήσει αύριο ένας ασφα­

λιστής τα διάφορα προβλήμα­
τα πρέπει νάχει μια δυνατή και 

μεγάλη εταιρία που μπορεί να 
ανταποκριθεί στις απαιτήσεις 
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των πελατών. Γι · αυτό και πρό­

βαλλε τον ΟΜΙΛΟ INTERA­
MERICAN. Δεύτερον πρέπει 
να · χει καλά προϊόντα. Γι· αυ­

τό και αναφέρθηκε στα νέα 
προϊόντα του ομίλου INTE­
RAM ERICAN. 

Στο πρόγραμμα του διήμε­
ρου συνεδρίου υπήρχε η ου­
σία του γενικού σχεδίου. 

Παρακολουθούσαμε τους 
τιμηθέντες με διάφορα βρα­
βεία και την σεμνή παρουσία 
τους στην συνάντηση αυτή κά­
νοντας συγκρίσεις μέναμε 
έκθαμβοι με τ αποτελέσμα­
τά τους που θα ζηλεύανε ε­
ταιρίες. Μικρές εταιρίες μέ­
σα σ · ένα μεγάλο όμιλο που 

ΣΥΝΕΔΡΙΑ 

Ο πρώτος Δ/τής κ. Θ. Θωμόπουλος μαζί 
με συναδέλφους του. 

Η πρώτη Δόκιμος Διευθυντής κ. λικ. Μα­

ντζουράνη μαζί με συναδέλφους της. 

Η πρώτη Ασφαλίστρια της χρονιάς κ. Β. 

Κασφίκη μαζί με συναδέλφους της. 

όπως ε_ίπε ένας απ · αυτούς 

«κάποτε ξεκίνησαν για επιβί­

ωση και σήμερα ζούνε μαζί 
τους 100-200 οικογένειες» . 
Χωρίς τα ατέλειωτα παθητι­

κά και τις ζημιές αρκετών α­
νταγωνιστών τους ... 
Ο οραματιστής Δ . Κοvτο­

μηνάς είτε τροφοδοτώντας 
τα αναιμικά ταμεία του ελλη­
νικού κράτους μέσω τόσων 
εισφορών για εφορίες , τα­
μεία, επιμελητήρια κ.λπ .... 

Κινδυνεύει να αδικήσει 
τους ανθρώπους της INTE­
RAMERICAN ένας επιπό­
λαιος θεατής αν δεν ξέρει 

πρόσωπα και πράγματα σ · αυ­
τή την εταιρία που τίποτε δεν 
κάνει τυχαία ... 
Ο επιτυχημένος επιχειρη­

ματίας Δ . Κοvτομηνάς έχει να 
επιδείξε ι έργο κι όταν έχεις 

έργο δεν χρειάζονται πια 
«χειροκροτητές» και φωνές , 
εξέδρες θριάμβων και συν­

θηματολογίες , αλλά προσοχή , 
σύνεση , λιτές κινήσεις , στρα­
τηγική , αυτοκριτική , περί­
σκεψη , για την κυριαρχία του 
αύριο , με επιστέγασμα την ε­
πισήμανση πως «η ποιότητα 
είναι παράγοντας επιβιώ­
σεως » μια ομιλία που ο ομιλη­

τής Ν. Λογοθέτης επέλεξε να 
στείλει στο «ΝΑΙ» για τους α­

ναγνώστες του . 

Ουδείς υστέρησε στην προσπάθεια 
δημιουργίας του Ομίλου! 

, Ολοι έχουν να επιδείξουν έργο! Οι περιφ. 
Διευθυντές με τον ηγέτη τους Δ. Κοντομηνά. 

Συνάντηση 

μοναδική: 

- Μπράβο σου, 
είσαι καλύτεροι_;! 

- · οχι, εσύ 

είσαι καλύτερος! 

Άποψη αίθουσας συνεδρίου. Οι κρίκοι της 
αλυσίδας είναι όλοι σημαντικοί! 

10 δημιουργικά χρόνια και προγραμματίζουν 
σαν νέα παιδιά το μέλλον! 
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1 ΠΟΙΟΤΗΤΑ 
ΠΟΙΟΤΗΤΑ: 

Παράγοντας Επιβίωσης 
«Βελτίωση» μπορεί να σημαίνει και μια κάποια αλλαγή νοοτροπίας. Και αυτό 

γιατί, η ποιότητα εξαρτάται από τη νοοτροπία αυτών που «τραβούν τα σχοινιά». Αν 
κάτι ποιοτικό που θέλεις να γίνει δεν γίνεται, ακολούθησε τα «σχοινιά» στην 

αφετηρία τους. Μπορεί να σε οδηγήσουν στο γραφείο κάποιου που ξέρεις. 'Ισως 
και στο δικό σου! 

Του Δρα Ν. ΛΟΓΟθΕΤΗ 
Δ/ντοc; Συμβούλου TQM Hellas* 
LTD 

ρισκόμενος μπροστά σας σήμερα , 
μέσα σ · αυτόν το θαυμάσιο χώρο , 
με κυριαρχεί ένα δέος . Και αυτό 
γιατί απευθύνομαι σε ένα ακροατή ­
ριο που αποτελείται από τους πιο 
σημαντικούς ανθρώπους , της πιο 

σημαντικής Ελληνικής εταιρίας : Τους 
Πωλητές - Ασφαλιστές , της INTERAME­
RICAN. 

Είναι οι πιο σημαντικοί γιατί είναι η «βι ­
τρίνα» της εταιρίας . Το «σημείο επαφής» 
με πάνω από 500.000 πελάτες . Οι εκφρα ­
στές μιας δημιουργικής προσπάθειας, 
πρωτοφανούς για τον Ελληνικό χώρο. Οι 
συνεχιστές μιας δυναμικής ανάπτυξης. 
Ας μην ξεχνάμε βέβαια και τους «αφα­

νείς ήρωες» : Το υπόλοιπο προσωπικό, 
που καθημερινά υποστηρίζουν επάξια τις 
πωλήσεις με την ικανή και γρήγορη διεκ­
περαίωση των συμβολαίων, των αιτήσεων 
και απαιτήσεων των πελατών, των πληρω­
μών και διαφόρων διαδικασιών. 

Και ας μην ξεχνάμε και το Διοικητικό 
προσωπικό , που είναι υπεύθυνο για το ότι 
έφτασε η INTERAMERICAN σε ένα επί­
πεδο ποιοτικής επίτευξης που το βλέ­
πουν οι ξένοι και το ζηλεύουν. Που το 
βλέπουν οι · Ελληνες και νιώθουν την α­
δρεναλίνη του ενθουσιασμού να φτάνει 
στα ύψη , παραδεχόμενοι επιτέλους , και 
μετά από αμέτρητες απογοητεύσεις , ότι 
«υπάρχει ακόμη ελπίδα για αυτό τον τό­
πο» . 

Βέβαια , η Διοίκηση δεν πρέπε ι να επα­
ναπαυθεί. Χρειάζεται συνεχής προσπά-

* στο Ετήσιο Συνέδριο της INTERA­
MERICAN 26 Νοεμβρiου 1991 -
Μέγαρο Μουσικής Αθηνών 

θεια , αφ · ενός για τη διατήρηση των κε­
κτημένων , και αφ · ετέρου για περαιτέρω 
βελτίωση και ξεπέρασμα των σημερινών 
ορίων . · Ορια για την Ποιότητα δεν υπάρ­
χουν . Τα όρια καθορίζονται από τους ί­
διους τους ανθρώπους , και ιδιαίτερα από 
την ίδια τη Διοίκηση μιας εταιρίας , μέσω 
των πράξεων και αποφάσεών της . Και μέ­
σω των προβλημάτων που ο ι ίδιοι προκα­
λούν! 
Σύμφωνα με τους πιο γνωστούς 

«GURU Ποιότητας» , όπως τον J. JURAN, 
τον E.W. DEMING ή τον Ρ . CROSBY, η 
ανώτερη Διοίκηση ευθύνεται για την 
πλειοψηφία (άνω του 300/ο των υφισταμέ­
νων προβλημάτων). Και χρειάζεται, κατ · 
αρχάς , μία παραδοχή αυτής της ευθύνης 
και μία αυτοκριτική . 
Δεν ωφελεί το να λέμε συνέχεια πόσο 

«καλοί» είμαστε. Κάποτε πρέπει να αξιο­
λογούμε το πόσο καλοί δεν είμαστε και 
πώς μπορούμε να βελτιωθούμε περαιτέ­
ρω. 

«Βελτίωση» μπορεί να σημαίνει και μια 
κάποια αλλαγή νοοτροπίας κα ι αυτό γιατί , 
η Ποιότητα εξαρτάται από τη νοοτροπία 
αυτών που «τραβούν τα σχοινιά» . Αν κάτι 
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ποιοτικό που θέλεις να γίνει δεν γίνεται, 
ακολούθησε τα «σχοινιά» στην αφετηρία 
τους . Μπορεί να σε οδηγήσουν στο γρα­
φείο κάποιου που ξέρεις . · Ισως κα ι στο 
δικό σου! 

Και θα είναι σημαντικό να παραδεχθείς 
ότι το πρόβλημα ξεκινάει από σένα. Είναι 
το πρώτο , και δυσκολότερο βήμα στο δρό­
μο για την ποιοτική επίτευξη. 

· Ολοι έχουμε ευθύνη για την Ποιότητα. 
· Ολοι οφείλουμε να προσθέσουμε ένα ε­
λάχιστο στην προσπάθεια για την επίτευξή 
της . Να ελαπώvουμε συνεχώς το άχρη­
στο κόστος , τα λάθη , τις καθυστερήσεις 
-το «κόστος της μη ποιότητας». Να βελ­
τιώνουμε συνεχώς , καθημερινώς , λίγο-λί­
γο, κάθε ενέργειά μας . Ας ενστερvισθού­
με την Ιαπωνική φιλοσοφία του ΚΑΙΖΕΝ (= 
Συνεχής Βελτίωση) , το μυστικό της επιτυ­
χίας ενός ολόκληρου έθνους. 
Η ευθύνη του Ασφαλιστή της lnterame­

rican, είναι η πιο κρίσιμη. Γιατί ο πωλητής , 
είναι η βιτρίνα ολόκληρης της εταιρίας με 
τον έξω κόσμο . Και όπως λέει και ο συνερ­
γάτης σας και καλός μου φίλος , ο Αντώ­
νης Σπανός, πρέπει πάντα να προσέχουμε 
τη «στιγμή της αλήθειας» . 

Τη στιγμή που ο πελάτης θά μας χρεια­
στεί , για πρώτη φορά. Με τη συμπεριφορά 
μας χαρακτηρίζουμε όλη την εταφία και 
τους συνεργάτες της. 

Πράγματι, η συμπεριφορά του πωλητή 
είναι αυτή που θα επηρεάσει, θα προκαλέ­
σει , θα ικανοποιήσει , θα κερδίσε'ι ή θα χά­
σει τον πελάτη , για πάντα. Και αν θέλουμε 
μερίδιο στην επιτυχία της εταιρίας , πρέπει 
να ε ίμαστε έτοιμοι να δεχθούμε και το 
μερίδιο των ευθυνών για τα «χαμένα» . 
Αν η INTERAMERICAN θέλει να ηγείται 

πάντα του ανταγωνισμού , πρέπει πάντα να 
υποστηρίζει ένα περιβάλλον πρόσφορο 
για «Ασφαλιστές - Ηγέτες» . 

· Ε~ας Ασφαλιστής - Ηγέτης , εκτός από 

του ότι παραδέχεται τις ευθύνες του για 
τα προβλήματα που προκαλεί, χαρακτηρί­
ζεται και από τις εξής ιδιότητες : 
- Μεταδίδει το όραμα της Εταιρίας και 

την Ασφαλιστική Συνείδηση στον πελά­
τη . 

- Επικοινωνεί συνεχώς με τον πελάτη 
ώστε να του εξαλείψει τη φοβία της 
αγοράς. 

- Ακούει πάντα τον πελάτη , τα παράπονά 
του , τους κρυφούς πόθους και επιθυ­
μίες του , τα προβλήματά του . 

- Διδάσκει και διδάσκεται - τίποτα δεν 
είναι αυτονόητο. 

- Συμβουλεύει τον πελάτη μέσω των κα­
ταλλήλων ερωτήσεων . Χωρίς να επιβά­
λει τη γνώμη του , οι κατάλληλες ερωτή­
σεις είναι αρκετές να «πουλήσουν» 
την υπηρεσία και συγχρόνως να αφή­
σουν τον πελάτη να αισθάνεται ακόμη 
«ιδιοκτήτης» των ιδεών και επιθυμιών 
του . 

· Εvας ασφαλιστής , αν είναι συγχρόνως 
και «ηγέτης» , δεν θα έχει καμία δυσκολία 
να ικανοποιήσει πλήρως τον πελάτη . Με 
«πλήρη ικανοποίηση» εννοούμε πραγμα­
τικό ενθουσιασμό. Απλή «ικανοποίηση» 
που θα τον «ενθουσιάσει». 

· Ενας ενθουσιασμένος πελάτης θα ξα­
νάρθει και θα φέρει και άλλους μαζί του . 

Για τον «ενθουσιασμό» δεν αρκεί ένα 
συμβόλαιο σε λογικές τιμές που να ικανο­
ποιεί τις βασικές ανάγκες του . Αυτά είναι 
τα «προφανή» δεδομένα, που λίγο-πολύ , 
όλες οι Ασφαλιστικές εταιρίες τα προσφέ­
ρουν. 

Η διαφορά θα φανεί στην ικανοποίηση 
των λιγότερο προφανών αναγκών του πε­
λάτη . Τρεις λέξεις κλειδιά : 
Σεβασμός, Αντίληψη, Ακρόαση. 
Πόσο σεβασμό δείχνουμε στον πελάτη ; 

Πόση ώρα κάνουμε για να απαντήσουμε 
στα τηλεφωνήματά του ; Με πόση ευγέ­
νεια του μιλάμε ; Του δίνουμε την αίσθηση 
ότι είναι ξεχωριστός , σπουδαίος ; · Η τον 
θεωρού με ένα «στιγμιαίο κέρδος» που σύ­
ντομα θα ξεχαστεί; 

Ποια είναι η αντίληψή μας για τις πραγ­
ματικές ανάγκες του; Γίνονται αυτές οι 
ανάγκες καθημερινό μας πρόβλημα; 
Του πουλάμε λύσεις στα προβλήματά 

του , ή απλώς ένα «συμβόλαιο»; 
Τι κατανόηση δείχνουμε; Αφήνουμε έ­

να ατύχημά του να καταλήξει σε κρίση; 
Καλύπτουμε και ανάγκες για τις οποίες 
δεν έχουμε πληρωθεί; 
Πόση ώρα αφιερώνουμε για απλή ακρό­

αση των παραπόνων του; 
Βλέπουμε τα παράπονά του σαν σύ­

μπτωση αρρώστιας , ή σαν μια ευκαιρία για 
αυτοβελτίωση και αυτοκριτική ; 

Τα παράπονα των πελατών είναι μία «Υ ­
ΓΙΗΣ» κατάσταση. Καλύτερα να τα ακούει 
ο πωλητής , παρά ένας «μελλοντικός» πε­
λάτης . Αν ένας ικανοποιημένος πελάτης 

Το λιγότερο «προφανές» στον 
ορισμό του ΟΠΜ «ε{τ στην 
έννοια του «πελάτη». Δεν 

εννοούμε μόνο τον <<εξωτερικό» 
πελάτη ( τον αγοραστή του 
συμβολαίου), αλλά και τον 

«εσωτερικό» πελάτη, το μέλος του 

προσωπικού. Μια αρνητική 
στάση στον εσωτερικό ·πελάτη, 

μεταδίδεται πάντα στον 

εξωτερικό. 

μιλά σε 7 πιθανούς πελάτες, ένας δυσα­
ρεστημένος μιλά σε 27! 

Αλλά, τι πιο φυσικό από το να φροντί­
ζουμε, μέσω μιας «αφελούς ακρόασης» , 
αυτούς που είναι οι ΜΟΝΟΙ που φέρνουν 
τα λεφτά στην εταιρία! 

· Ολα τα ανωτέρω αποτελούν τα συστα­
τικά μιας ολόκληρης κουλτούρας, ίσως 
μιας νέας νοοτροπίας για την διαχείριση 
της ποιότητας, ένα Μάνατζμεντ της Ολι­
κής Ποιότητας (ΟΠΜ) . Και είναι πλέον 
προφανής ο ορισμός του ΟΠΜ: 

«Μια νοοτροπία με καθημερινό στόχο 
την πλήρη ικανοποίηση του πελάτη» . 

Το λιγότερο «προφανές» στον ορισμό 
του ΟΠΜ «είτε στην έννοια του «πελάτη» . 

Δεν εννοούμε μόνο τον «εξωτερικό» πε­
λάτη (τον αγοραστή του συμβολαίου) , αλ­
λά και τον «εσωτερικό» πελάτη, το μέλος 
του προσωπικού. Μια αρνητική στάση 
στον εσω-τερικό πελάτη , μεταδίδεται πά­
ντα στον εξωτερικό. 

Και χρειάζεται κάτι περισσότερο από έ­
ναν ικανοποιητικό μισθό και ένα ευχάρι­
στο περιβάλλον για την πλήρη ικανοποίη­
ση του εσωτερικού πελάτη. 

Χρειάζεται μια Αξιοπιστία της ανώτε­
ρης Διοίκησης και η δέσμευσή της στη 
δημιουργία ενός περιβάλλοντος με κίνη-

Τα παράπονα των πελατών είναι 
μία «ΥΓΙΗΣ» κατάσταση. 

Καλύτερα να τα ακούει ο 
πωλητής, παρά ένας 

«μελλοντικός» πελάτης. Αν ένας 
ικαvοποι ημέvος πελάτης μιλά σε 

7 πιθανούς πελάτες ένας 
δυσαρεστημένος μιλά σε 27! 

ΝΟΕΜΒΡΙΟΣ - ΔΕΚΕΜΒΡΙΟΣ 1 1 / ΗΝΑ.#11 25 

ΠΟΙΟΤΗΤΑ 

τρα και Ποιοτικό ήθος, ενός περιβάλλο­
ντος επικοινωνίας, ομαδικής προσπά­
θειας και συνεχούς επιμόρφωσης. 

Και η επίτευξη της Ολικής Ποιότητας 
δεν είναι κάτι το ανέφικτο. Δεν υπάρχει 
τίποτα πιο αναπόφευκτο από μία ιδέα της 
οποίας η ώρα έχει φθάσει Και η ώρα της 
Ποιοτικής Υπηρεσίας έχει φθάσει. 
Το μόνο που χρειάζεται είναι η Ανα­

γνώριση της Ανάγκης και δύο «Μανια­
κούς» για την προσπάθεια. Βέβαια ο ένας 
από τους δύο πρέπει να είναι ο Διευθύνων 
Σύμβουλος! 

Πράγματι, η Ποιότητα αρχίζει από το 
Διοικητικό Συμβούλιο , αλλά και σταματάει 
εκεί, όταν η ανώτερη Διοίκηση δεν κατα­
νοήσει ότι Ποιότητα σημαίνει επιβίωση. 
' Οτι βρισκόμαστε σε μία νέα εποχή όπου 
η πλήρης ικανοποίηση του πελάτη (εσω­
τερικού και εξωτερικού) είναι ο βασικότε­
ρος στόχος που πρέπει να επιτευχθεί. 
Υπάρχουν βέβαια και άλλοι στόχοι: Μια 

Σταθερότητα της Διοίκησης - Μια Δέ­
σμευση στη συνεχή βελτίωση και καινο­
τομία - Μια πεποίθηση πως οτιδήποτε 
μπορεί να γίνει καλύτερο - Μια Πίστη ότι 
υπάρχει κάποιο Μέλλον. 
Ας ακολουθησουμε λοιπόν ένα δρόμο 

με αυτούς τους στόχους . · Οπως λέει και 
ο FROST: 
«Δύο μονοπάτια μου πρόσφερε η ζωή 

να διαλέξω, και εγώ διάλεξα το λιγότερο 
ταξιδεμένο» . 

· Ετσι είναι και ο δρόμος του Ασφαλιστή 
Ποιότητας . Ο λιγότερο ταξιδεμένος και 
λιγότερο περπατημένος. Και σαν τέτοιος, 
θα έχει και τα αγκάθια του, και τα εμπόδιά 
του , και τα παράσιτά του. 

Και πολλές φορές θα είναι αντίθετος 
στο σύνηθες ρεύμα των αντιδρώντων που 
πάντα θα δημιουργούν προβλήματα, μέ­
χρις ότου κατανοήσουν ότι κανείς δεν χά­
νει με την ποιότητα. 
Αλλά ας μην ξεχνάμε ότι αυτός που κο­

λυμπά αντίθετα στο ρεύμα, είναι αυτός 
που φθάνει πρώτος στην πηγή . 
Ευχαριστώ. 

ΒΙΟΓΡΑ•ικο 

Δρ. ΝΙΚΟΣ ΛΟΓΟθΕΤΗΣ: Είναι Διευ­
θύνων Σύμβουλος της TQM LTD Ελλάς. 
Κατέχει Master και PHD Στατιστικής. 
Διετέλεσε Καθηγητής και Σύμβουλος 
Ερεύνης στο LONDON SCHOOL OF E­
CONOMICS. . Εχει πολυετή εμπειρία 
στην εφαρμογή Ολικής Ποιότητας και 
των τεχνικών της από τις θέσεις που 
κατείχε στη Μεγ. Βρετανία ως μέλος 
Τ εχν. Διεύθυνσης της General Electric 
και ανώτερος σύμβουλος στη Μονάδα 
Διοικητικής Επιστήμης της British Tefe­
com. Είναι συγγραφέας 3 βιβλίων και 
σημαντικού αριθμού δημοσιευθέντων 
άρθρων σχετικά με τις εφαρμογές του 
Ολικού Ποιοτικού Management. 



ο ΧΕΙΜΩΝΑΣ ΤΟΥ ΕΛΛΗΝΑ 
Του Βαyyέλη Σπύρου 

ειμώνας! Μια λέξη γεμάτη μνήμες, αναμνήσεις , 
ζωή , προσπάθεια. 
Χειμώνας! Και οι άνθρωποί μας γύρω θα πρέπει να 
σταματήσουν λίγο πίσω απ' το τζάμι της βροχής 
και να σκεφθούν, το χειμώνα γύρω και στη ζωή 
μας. 

Ο Χειμώνας έχει να πει πολλά και διαφορετικά 
στον καθένα. Χειμώνας! Σαν βρεμένες σκούρες 
πέτρες στα ηπειρώτικα χωριά. Σαν μυρωδιά από 

φλούδες μανταρίνι. Σαν καπνός από καμένα ξύλα στο τζάκι του γείτονα. Χειμώνας. 
'Οπως η εγγονή ακουμπισμένη στην αγκαλιά του παππού, κοντά στο τζάκι, κοιτάζοντας 
τη φωτιά. ' Οπως ένα βρεγμένο ρούχο κρεμασμένο , που φορέσαμε να βγούμε να πάρουμε 
ξύλα. Μνήμες χειμωνιάτικες από κάποιες εποχές που μερικοί σαραντάρηδες γύρω μας 
έβαζαν χαρτόνια στις τρύπες των παπουτσιών με τις φαγωμένες σόλες ... Ελλάδα χώρα 
του ήλιου, πόσο βαρείς χειμώνες πέρασες! Ελλάδα με τα νερά να πλημμυρίζουν το 
υπόγειο της κυρα-Ειρήνης στο Μοσχάτο. Ελλάδα χειμωνιάτικη που δεν μπόρεσες να 
ζεστάνεις τα μικρά παιδικά χεράκια που χουχούλιαζαν με ξεψυχισμένες ανάσες τα 
πρωϊνά, πριν ανοίξουν οι βιοτεχνίες αντί να 'ναι στο ζεστό σχολείο ... Ελλάδα του 
χειμώνα που 'πνιξες στη μόνιμα συννεφιασμένη ξενιτιά τον ορίζοντα των παλικαριών 
του '60 ... 

Χειμώνας κι αναζητώ τις μνήμες, τα χρώματα, τις γεύσεις, τις εικόνες, τις αγωνίες 
για να καταλάβω και να επικοινωνήσω καλύτερα με τους γύρω μου. 

Αναζητώ παλεύοντας 30-40 χρόνια πίσω τις θύμησες των συγγενών μου, των γειτό­
νων, αυτών που 'ναι στα μαγαζιά~ αυτών που διδάσκουν γράμματα και γραφή σ~ αυτή τη 
χώρα και ψάχνω να βρω κάπου να πιαστώ, να βρω τη γλώσσα που μιλάνε, γιατί διαφορε­
τικά δεν κάνω τίποτε. Πάω σε σεμινάρια επικοινωνίας και μου μιλάνε για τις, γέφυρες 
ενώ εγώ θέλω να μάθω τι είναι πέρα απ' τις γέφυρες. Μου δίνουν ανθοδοχεία χωρίς 
λουλούδια, μου λένε για τα κοστούμια και το έξω και εγώ χρειάζομαι το μέσα .... 

Χειμώνας γεύση από μήλα φιρίκια, από πυρωμένο ψωμί στα κάρβουνα, από πορτοκά­
λια σαγκουίνια, από ψημένα κυδώνια και μήλα με κανέλα που χάθηκαν στα μπουκάλια 
του Super-Market με το σορβικό οξύ. ► 
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ειμώνας γεμάτος Χριστούγεννα! 
Χριστούγεννα και πρωινές παιδικές 
φωνούλες που ξυπνάνε ένα-ένα τα 
σπίτια, της κ. Βάσως, της κυρα-Ου­
ρανίας, του μπάρμπα Κώσrα του κυρ 
Μιχάλη να τα πούνε, να πούνε τα 

κάλαντα «Καλήν ημέρα άρχοντες» στον 
εργάτη, στο μπαλωματή , στο χτίστη , στον 
εργένη -να χαρεί κι αυτός γιατί οι άλλοι 
οι πλούσιοι κοιμούνται ακόμα δεν ανά­
βουν φώτα πρωί-πρωί, εργάτες ξυπνάνε 
χαράματα ... 

Χρονιάρες πρωτοχρονιάτικες μέρες και 
οι πρώτες γκρίνιες στο δρόμο για την εκ­
κλησιά απ· τα φτωχά που παραπονιούνται 
για τα ρούχα του μεγαλύτερου αδερφού, 
που δεν τους κάνουν κι οι μάνες να λένε 
«καθαρά να · ναι, ας είναι μπαλωμένα! 

Αχ, Ελλάδα, πως ξεχνάς τους χειμώνες 
σου! 

Χειμώνες με κεραυνούς που τρίζανε τα 
τζάμια και τον πατέρα να σταυροκοπιέται 
λέγοντας «Μέγα τ· όνομα της Αγίας Τριά­
δος!». 

Χειμώνας και πολλοί μαθητές διάβαζαν 
ακούγοντας δίπλα τους τις «σταλαματιές» 
(στο σπίτι που · μπαζε νερά από κάποιο 
σπασμένο κεραμίδι στη σκεπή) στο ταψί ή 
τη νάυλον λεκάνη που · βαλε η μαμά ... · 1-
σως είναι καθηγητές σήμερα. Χειμώνας 
και ο σημερινός υπομηχανικός εργολή­
πτης δημοσίων έργων θα θυμάται π· ανά­
βανε φωτιές με εφημερίδες και ξύλα να 
ζεσταθούνε οι ξεπαγιασμένοι στο εργοτά­
ξιο εργάτες . 

Χειμώνας και θα · ρθουν τα ξενιτεμένα 
παιδιά να μεταλάβουν τα Χριστούγεννα ό­
λοι μαζί από την Γερμανία, από την Αθήνα, 
από την Πόλη, από τα καράβια, από το 
Στρατό και θα σφουγγίσουν με τις ποδιές 
και τα μανίκια οι μάνες τα δάκρυα δύο 
φορές, όταν έρθουν κι όταν φύγουν και θα 
γεμίσει το σπίτι νόστιμες μυρωδιές από 
σπανακόπιτες και μακαρονόπιτες, μακαρό­
νια με κρέας και κανέλα και γέλια και φω­
νές από τα ξαδέρφια και τους κουμπα­
ραίους ... 

Χειμώνας και οι διαμαντένιες στάλες 
κρεμασμένα σκουλαρίκια στα γυμνά κλα­
ριά της τριανταφυλλιάς, να τα τινάζει ο 
σπουργίτης, ο τσώνος, και ο καλογιάννος 
με τον κόκκινο λαιμό ... 
Χειμώνας κι η φωνή του κιτρινομύτη κό­

τσυφα να χάνεται στα κλαριά και τους κισ­
σούς τρομαγμένη στο πέρασμά μας .. . 
Δύσκολο να χωρέσουν οι χειμώνες της 

Ελλάδας σε λέξεις. Βαρύς ο ελληνικός 
χειμώνας. Και στα τραγούδια.Σκεπασμένα 
με χιόνια και παράπονο . Εκνευριστική 
βροχή που κρατάει μέρες . Καφενείο στο 
ΚΤΕΛ γεμάτο ιδρωτίλα και βρόμικες τρά­
πουλες με χνοτισμένα τζάμια που δεν βλέ­
πεις έξω ... 
Χειμώνες του · 40, της Κατοχής , του 

· 50, του · 60 ... 
Η ψυχή νοσταλγεί πάντα ... και οι άνθρω­

ποι που έχουν σήμερα τα πόστα στην ελ­
ληνική κοινωνία αυτούς τους χειμώνες 
τους κουβαλάνε μέσα τους. 
Ψάξτε τους κι ίσως έρθει καλοκαίρι σ · 

αυτό που επιδιώκετε ... 
Ψάξτε τους χειμώνες που έζησαν οι 

άνθρωποι δίπλα σας στο διαμέρισμα , στο 
γραφείο, στο μαγαζί. 
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Χειμώνας! με κάποιες μέρες ήλιου και η 
αδερφή στην αυλή να χοροπηδά τραγου­
δώντας «ήλιος και βροχή παντρεύονται οι 
φτωχοί, κι ούτε καν να φαντάζεται βέβαια 
το: "SINGIN' ΙΝ ΤΗΕ RAIN" που τραγου­
δούν κάπου αλλού ... 
Χειμώνας με λασπωμένους δρόμους 

που κόβονται στις άκρες. Χειμώνας μ · ε­
κείνη την αίσθηση του κρύου βλέποντας 
να τελειώνουν τα ξύλα στο κατώι. 
Χειμώνας με χιονόνερο και κρύο. 
Ελληνικός χειμώνας με μαύρα πανωφό­

ρια, μαζεμένα κορμιά, βρεμένα μαλλιά, 
νοτισμένες κάλτσες, κρύες απλωμένες 
στην πλάτη της καρέκλας, ζεστό κεραμίδι 
στα πόδια του αλβανομάχου πατέρα ... 

Χειμώνας με Καραμανλή και Παπανδρέ­
ου. 

Χειμώνας με Παπανδρέου και Καρα­
μανλή. 
Χειμώνας χωρίς Καραμανλή και Παπαν­

δρέου. 
Χειμώνας πάλι με Καραμανλή και Πα­

πανδρέου. 
Χειμώνας πάλι με Παπανδρέου και Κα­

ραμανλή. 
Χειμώνας «στη γειτονιά κι ο δρόμος 

στενός , παγωνιά και γκρίζος ουρανός» 
στα δύσκολα χρόνια του Αλέκου Σακελλά­
ριου, του Νίκου Σταυρίδη, του Θανάση 
Βέγγου, του Ορέστη Μακρή. 
Υπομονή , υπομονή να γίνει ο ουρανός 

πιο γαλανός αλλά ως τα σήμερα πλημμυ­
ρίζουν στο κλάμμα τα μεσημέρια της Κυ­
ριακής οι κούκλες του · 50-60 που σήμε­
ρα 60άρες και 70άρες ξαναθυμούνται 
τους σκληρούς χειμώνες στις ασπρόμαυ­
ρες ελληνικές ταινίες με τις απορημένες 
εγγονούλες να κρατάνε τις «μπάρμπυ» 
στα χέρια τους ... 
«Χειμώνας στο καφενείον η Ελλάς και οι 

θεατρίνοι μ · ασετυλίνη και κεριά την 
«Γκόλφω» παίζουν στα παιδιά με φουστα­
νέλες δανεικές και δάκρυ πληρωμένο δυο 
αβγά και τρεις δραχμές» . 
Χειμώνας κι η καρδιά του · Ελληνα γεμά­

τη προσμονή, γεμάτη ελπίδα σκλαβωμένη 
στην περιπέτεια της ζωής, κάθεται σαν 
τον αητό του ριζίτικου κρητικού τραγου­
διού, βρεμένη χιονισμένη και παρακαλεί 
τον ήλιο ν · ανατείλει και δες με για να 
λιώσουνε τα χιόνια, απ · τα φτερά μου και 
τα κρούσταλλα. Ηλι · ανάτειλε , ήλιε λάμψε 
απ · τ · ακράνυχά μου ... ». 

· Αραγε πόσοι μ · ένα λόγο γλυκό , μ · ένα 
ανθρώπινο ζεστό βλέμμα ξεσκονίζουν τη 
σκονισμένη φωτογραφία του νεοέλληνα 
που τριγυρνά «αλλοδαπός» χωρίς ταυτό­
τητα στον τόπο του ; · Αραγε πόσοι βλέ­
πουν στο βάθος τον κάτοικο αυτής της 
γεωγραφικής περιοχής που «κρυώνει» α­
κόμα με φουλ καλοριφέρ κι αιρ-κοντίσιον 
αναζητώντας να σκαλίσει λίγο στη στάχτη 
ένα ξύλο, ένα κούτσουρο να δει λίγο ζε­
στασιά, λίγο φωτιά, λίγο οικογένεια; 

_f αν πρασινίσει λίγο η πλάση την άνοιξη 
θα ξαναξεχασθεί, θα τρέξει στα λιβάδια με 
τις κόκκινες παπαρούνες και τα χαμομή­
λια, θα πετάξει τα ρούχα να περπατήσει μ · 

Υ.Γ. Το κείμενο αυτό γράφτηκε για να 
γνωρίσουν λίγο οι ασφαλίστές τον 

· Ελληνα στο «μέσα του». Αυτή η γνω­
ριμία του ανοίγει πόρτες και καρ­

διές ... 

ανοιχτά πουκάμισα το καλοκαlpι, α ψηθεί 
στον ήλιο, θα πιστέψε ι πως ιώνια θα · ναι 
καλοκαίρι αλλά σαν πέσοuν τ φύλλα κί­
τρινα με τα κρύα και παγώσει η πλάση ξανά 
θα ξαναμαζευθεί θα ανασηκώσει το γιακά 
θα χωθεί στο καβούκι του ζαρωμένος να 
ζήσει τον ελληνικό χειμώνα του ... 

Περίεργος άνθρωπος ο · Ελληνας ... 
Περίεργος άνθρωπος ο συνάνθρωπός 

μας νεοέλληνας να θυμάται χειμώνες και 
να ζει σε χειμώνες ενώ απλόχερα του · δω­
σε ο Θεός τον ήλιο το~ γαλqζιο ουρανό, την 
ηλιοφάνεια, τη ζεστή θάλασσα, τα κόκκινα 
τριαντάφυλλα, τα μυρωδάτα χαμομήλια, 
τις κίτρινες μαργαρίτες, τα λιβάδια με τις 
παπαρούνες, τα τριφύλλια, τις ασφάκες, 
τα ροζ κυκλάμινα, τους άσπρους αγιόκρι­
νους και τα τόσα αγριολούλουδα στις πρά­
σινες πλαγιές με τα κρυσταλλένια νερά 
και τον καθαρό αέρα, σ· ένα κλίμα ιδανικό. 
Εκφραστικό είναι ένα τραγούδι παρα-
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δοσιακό της Λαφίνας , που ταιριάζει σ · αυ ­
τόν τον άνθρωπο που · δωσε τόσα στον 
πολιτισμό μα τριγυρνά και πισωγυρίζει 
στους χειμώνες του. 

· Ολα τα λάφια βόσκουνε κι όλα δροσο­
λογούνται «και μια λαφίνα ταπεινή δεν πά­
ει κοντά μετ · άλλα. 
Μόνο στ · απόσκια περπατεί, τ· από­

ζερβ · αγναντεύει κι όπου έβρει γάργαρο 
νερό θολώνει και το πίνει ... 
Πληγωμένος τριγυρνά ο · Ελληνας , 

κουβαλώντας τους χειμώνες της ... ιστο ­
ρίας του ... 

Ιστορία μεγάλη κι αδυσώπητη ... 
Ιστορία που δεν φτάνει ένας χειμώνας 

να τη διαβάσεις ... 
Ιστορία σαν ατέλειωτη χειμωνιάτικη νύ ­

χτα. 

Ιστορία που μόνο όσοι ζουν στα γεγονό­
τα της την καταλαβαίνουν. Οι άλλοι; · Ε­
χουν .. . χειμώνα! ■ 



ΣΥΝΕΝΤΕΥ Η 

Επιλογή προσωπικού 
Ειδικά στην επιλογή προσωπικού το επίμαχο θέμα είναι ότι τις πιο πολλές φορές 

δεν είναι δυνατό να γνωρίζουμε το βαθμό επιτυχίας της επιλογής μας, γιατί δεν 
μπορούμε να συγκρίνουμε την απόδοση στην εργασία αυτού που επιλέγουμε με την 

πιθανή απόδοση αυτών που απορρίψαμε, που θα μπορούσαν να είναι εξίσου ικανοί. 
'Ετσι, μερικές φορές είμαστε ικανοποιημένοι με μια κακή επιλογή, γιατί δε 

γνωρίζουμε πώς θα ήταν μια πραγματικά καλή επιλογή. 

Του ΑΡΙΣΤΟΤΕΛΗ ΚΑΝΤΑ 
καθηγητή Παν/μίου Κρήτης 

r 
ο θέμα της σωστής επιλογής του 
προσωπικού κατέχει πρώτη θέση σε 
μια εποχή έντονου ανταγωνισμού 
που χαρακτηρίζεται επιπλέον από 
την ανάγκη προσαρμογής των ελλη­
νικών επιχειρήσεων σε νέα δεδομέ-

να. · Ηρθαμε σε επαφή με τον κ. Αριστοτέ­
λη Κάντα που διδάσκει Ψυχολογία της Ερ­
γασίας στο Τμήμα Ψυχολογίας του Πανε­
πιστημίου Κρήτης και ασχολείται ειδικό­
τερα με το θέμα της επιλογής προσωπι­
κού και ζητήσαμε τις απόψεις του. 

Ερώτηση: Κύριε Κάντα, ασχολείσθε με 
την επιλογή προσωπικού τόσο θεωρητικά, 
κατά τη διδασκαλία σας στο Πανεπιστήμιο, 
όσο και στην πράξη, στην αγορά εργασίας. 
Σε ποιο βαθμό, σύμφωνα με τη γνώμη σας, 
η επιλογή προσωπικού αποτελεί επιστη­
μονική τεχνική και σε ποιο βαθμό αποτε­
λεί πρακτική, που μπορεί από μόνος του 
να μάθει ο μέσος διευθυντής προσωπικού 
ή μάνατζερ μιας επιχείρησης; 

Απάντηση: Το ερώτημα είναι καίριο για­
τί σε όλο το φάσμα των κοινωνικών επι­
στημών και ιδιαίτερα στις επιστήμες της 
συμπεριφοράς υπάρχει διάχυτη η εντύ­
πωση ότι ο επιστήμονας δεν έχει ουσια­
στικά να προσφέρει τίποτε παραπάνω από 
αυτά που γνωρίζει και μπορεί να εφαρμό­
σει ένας πεπειραμένος επαγγελματίας ή 
και ένας κοινός άνθρωπος με κοινή λογι­
κή. Επιφανειακά τα πράγματα είναι έτσι, 
με την ίδια έννοια που ο κάθε γονιqς θα 
μπορούσε να είναι δάσκαλος του παιδιού 
του, ο φίλος ή ο εξομολογητής να είναι 
ψυχολόγος - σύμβουλος και, για να το 
πάω ακόμα πιο πέρα, η νοσοκόμα ή ο φαρ­
μακοποιός να δίνουν ιατρικές συμβουλές. 
Μερικές φορές όλοι αυτοί μπορούν να 
κάνουν εξίσου καλή δουλειά με αυτή που 
κάνει ο ειδικός επιστήμονας . Η διαφορά 
είναι ότι αυτό δεν ισχύει πάντοτε και υ­
πάρχουν περιπτώσεις , λιγότερο ή περισσό-

τερο συχνές, που ο ειδικός με τις γνώσεις 
του θα μπορέσει να δει εκείνα τα ιδιάζο­
ντα χαρακτηριστικά ή τις συγκεκριμένες 
δυσκολίες της κάθε συγκεκριμένης περί­
πτωσης που απαιτούν διαφορετική προ­
σέγγιση και διαφορετική πιθανόν μέθοδο . 
Πέρα από αυτό ο ειδικός μπορεί, και πρέ­
πει να το κάνει, να ελέγξει τα αποτελέ­
σματα της δουλειάς του και να δει τα τυ­
χόν προβλήματα που παρουσιάζονται, με 
τον ίδιο τρόπο που ο γιατρός παρακολου­
θεί τη θεραπεία του ασθενή, γιατί κακά τα 
ψέματα, κανένας επιστήμονας σε κανένα 
θέμα δεν μπορεί να ξέρει από πριν το 
βαθμό επιτυχίας που θα έχει. Με άλλα 
λόγια ο ειδικά εκπαιδευμένος σύμβουλος 
μπορεί να ελιχθεί περισσότερο γιατί έχει 
σφαιρική αντίληψη για το όλο θέμα. Μπο­
ρεί να αλλάξει μεθόδους ή προσεγγίσεις, 
ανάλογα με την περίπτωση και να δει 
πράγματα που δε βλέπει ο μη ειδικός. Ει­
δικά στην επιλογή προσωπικού το επίμαχο 
θέμα είναι ότι τις πιο πολλές φορές δεν 
είναι δυνατό να γνωρίζουμε το βαθμό επι­
τυχίας της επιλογής μας, γιατί δεν μπο­
ρούμε να συγκρίνουμε την απόδοση στην 
εργασία αυτού που επιλέγουμε με την πι­
θανή απόδοση αυτών που απορρίψαμε , 

30 ιιΝΑΙ» / ΝΟΕΜΒΡΙΟΣ - ΔΕΚΕΜΒΡΙΟΣ 1991 

που θα μπορούσαν να είναι εξίσου ικανοί. 
· Ετσι, μερικές φορές είμαστε ικανοποιη­
μένοι με μια κακή επιλογή, γιατί δε γνωρί­
ζουμε πώς θα ήταν μια πραγματικά καλή 
επιλογή. Με τον ίδιο τρόπο μερικές φο­
ρές είμαστε δυσαρεστημένοι με μια καλή 
επιλογή, γιατί στην ουσία δεν ξέρουμε τι 
ήταν αυτό που ψάχναμε να βρούμε. · Αλλο 
ψάχναμε και άλλο βρήκαμε. 

Ερώτηση: Μα πώς είναι δυνατό va είναι 
μια καλή επιλογή κακή και επιπλέον να μη 
γνωρίζει ο άμεσος γνώστης της δουλειάς 
πόσο επιτυχημένη ήταν μια επιλογή; 

Απάντηση: Για να απαντήσω πρώτα στο 
δεύτερο ερώτημα. Συνήθως ο άμεσος 
προϊστάμενος γνωρίζει αν μια επιλογή ή­
ταν επιτυχημένη ή όχι, φτάνει να έχει μέ­
τρο σύγκρισης. Πολλές φορές ο φόβος 
του αγνώστου μας εμποδίζει να δεχτούμε 
το διαφορετικό, έστω να το δοκιμάσουμε. 
Ακολουθούμε τη δοκιμασμένη οδό και έ­
τσι αποκλείουμε την ευκαιρία για κάτι 
διαφορετικό. Σε μια τέτοια περίπτωση το 
μόνο μέτρο σύγκρισης είναι αυτό που 
γνωρίζουμε που δεν είναι απαραίτητα το 
καλύτερο. Θα αναφέρω ένα παράδειγμα 
για να γίνει αυτό που λέω πιο κατανοητό. 
Ας συγκρίνουμε τις αγγελίες για στελέχη 
ανάμεσα σε μια ελληνική και μια ξένη ε­
φημερίδα. Θα δούμε μια σημαντική δια­
φορά ως προς ένα σημείο, οι · Ελληνες 
εργοδότες εξακολουθούν να εμμένουν 
στο σχετικό (άμεσα ή έμμεσα) πτυχίο ως 
προϋπόθεση . · Ετσι θα δείτε, για παρά­
δειγμα, να ζητούν συνέχεια πτυχίο οικο­
νομικών για θέσεις στελεχών όπου θα 
μπορούσε να εργαστεί πτυχιούχος σχε­
δόν οποιασδήποτε σχολής. Χάνουν έτσι 
την ευκαιρία να δοκιμάσουν ή έστω να 
κρίνουν άτομα με διαφορετικά τυπικά 
προσόντα αλλά με σημαντικά ουσιαστικά 
προσόντα, άτομα που ίσως θα είχαν κάτι 
διαφορετικό να προσφέρουν. Οι ξένοι ερ­
γοδότες έχουν κατανοήσει ότι το πτυχίο 
είναι πολύ σχετικό κριτήριο, δε δείχνει 
παρά μόνο ότι ο υποψήφιος έχει κάπως 
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πιο αναπτυγμένες νοητικές ικανότητες, 
που πιθανόν να μπορούν να αξιοποιηθούν 
με την κατάλληλη εκπαίδευση . Αν πρόκει­
ται να εκπαιδεύσουμε το στέλεχος στη 
δουλειά, γιατί όπως είναι φυσικό σχεδόν 
κανείς βγαίνοντας από το πανεπιστήμιο 
δε γνωρίζει μια συγκεκριμένη δουλειά, 
γιατί δεν ανοίγουμε το δρόμο και σε απο­
φοίτους άλλων σχολών, που έτσι και αλ­
λιώς έχουν τα ίδια γενικά προσόντα; Θα 
έχουμε μεγαλύτερη γκάμα επιλογής, αν 
αυτό που τελικά θα αξιολογήσουμε είναι 
τα προσωπικά επιτεύγματα και όχι η από-

. κτηση ενός συγκεκριμένου πτυχίου. 
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Αν τώρα κοιτάξουμε το θέμα της καλής 
επιλογής που είναι «κακή» από άλλη 
πλευρά θα δούμε τα εξής. Δεν είναι σπά­
νιο να ψάχνει κάποιος να βρει κάποιο «υ­
ποτακτικό», κάποιο yes-man, όπως λέμε, 
και να προσποιείται και στον ίδιο του τον 
εαυτό πως ψάχνει για κάποιο ικανό υπάλ­
ληλο. Τον βρίσκει, αλλά έτσι και ο υπάλλη­
λος αυτός «έχει άποψη» δεν του κάνει 
γιατί πιθανόν του φέρνει κάποιες αντιρρή­
σεις. Η επιλογή ήταν καλή αλλά αυτοί οι 
δυο δεν ταίριαζαν. · Η, για να μην αναφερό­
μαστε σε ψυχολογικά μόνο προβλήματα, 
είναι δυνατό να προσλάβει κάποιο υπερ­
προσοντούχο που δεν κάνει για το επίπε­
δο της επιχείρησής του. Πήρε κάποιον 
ικανό που σύντομα θα του φύγει και κατά 
πάσα πιθανότητα θα έχει χαμηλή απόδοση 
αν η δουλειά είναι κατώτερη από το επί­
πεδο ικανοτήτων του. 

Ερώτηση: Δηλαδή η πείρα σε παρόμοια 
θέματα, η καθημερινή επαφή με το χώρο 
του, δε δίνει τη δυνατότητα στο μέσο 
διευθυντη προσωπικού ή στο μέσο μάνα­
τζερ να κάνει σωστή επιλογή; 

Απάντηση: Και βέβαια, κατά κανόνα του 
τη δίνει, και μάλιστα, τις περισσότερες 
φορές τα συγκεκριμένα εργασιακά θέμα­
τα και την αξιολόγησή τους τα γνωρίζει 
πολύ καλύτερα ο άνθρωπος που είναι ήδη 
στη δουλειά από το σύμβουλο επιλογής. 
Για το λόγο αυτό σε καμιά περίπτωση δεν 
πρέπει να γίνεται επιλογή προσωπικού 
χωρίς τη συμμετοχή εκείνου ή εκείνων 
που γνωρίζουν το χώρο της εργασίας, δη­
λαδή διευθυντή, προσωπάρχη, εργοδηγού 
κ.ο.κ. 

Ερώτηση: Τότε τι θα προσφέρει ο ειδι­
κός στην επιλογή; 

Απάντηση: Εφόσον είναι πραγματικά 
και σωστά εκπαιδευμένος, και το τονίζω 
αυτό, ο σύμβουλος επιλογής έχει κυρίως 
να προσφέρει το εξής: να συστηματοποιή­
σει και να μεθοδεύσει την όλη διαδικασία. 
Υπάρχουν ειδικές μέθοδοι αξιολόγησης, 
που περιορίζουν όσο το δυνατό περισσό­
τερο το ανθρώπινο σφάλμα, που προέρχε­
ται από τη «διαίσθηση», την οποία σε μεγά­
λο βαθμό έχουμε εξοβελίσει από τη σύγ- ► 
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χρονη ψυχολογία. Και ο λόγος είναι α­
πλός , τις περισσότερες φορές η διαίσθη­
ση «δε δουλεύει» και αυτό έχει επανει­
λημμένα δειχτεί από εκατοντάδες 
ερευνών. Πρέπει, στο βαθμό που είναι δυ­
νατό, να στηριχτούμε σε συγκεκριμένα 
στοιχεία και όχι στη γενική εντύπωση που 
μας δίνει ο υποψήφιος , αν πρόκειται για 
συνέντευξη . Υπάρχουν εκατοντάδες επι­
στημονικές δημοσιεύσεις που δείχνουν 
τις παγίδες που επιφυλάσσει η πρόσωπο 
με πρόσωπο συνάντηση . Μπορώ να σας 
αναφέρω το πιο απλό, αυτό που ονομάζε­
ται halo effect, «αποτέλεσμα του φωτοστέ­
φανου» θα μπορούσαμε να το αποδώσου­
με στα ελληνικά. · Ενα θετικό ή αρνητικό 
χαρακτηριστικό του άλλου, του οποιουδή­
ποτε άλλου , είτε πρόκειται για τον υποψή­
φιο που κρίνουμε και αξιολογούμε για μια 
δουλειά, είτε τον υποψήφιο γαμπρό ή νύ­
φη σε ένα συνοικέσιο , είναι δυατό να «πε­
ριβάλει» , να «τυλίξει>>, στην αντίληψή μας 
τον υποψήφιο , να μας τυφλώσει και να μας 
κάνει να αγνοήσουμε όλα τα άλλα στοιχεία 
που υπάρχουν αλλά δεν τα βλέπουμε , για­
τί η προσοχή μας έχει επικεντρωθεί σε 
αυτό το ένα και μοναδικό χαρακτηριστικό. 
· Οταν δούμε τα υπόλοιπα θα είναι αργά, 
αν πρόκειται για αρνητικά χαρακτηριστικά. 
Να σας δώσω και ένα άλλο παράδειγμα, 
πολλές φορές επηρεαζόμαστε από την 
πρώτη εντύπωση ή και από την τελευταία, 
δηλαδή από κάποιο γεγονός που εμφανί­
στηκε πρώτο ή τελευταίο σε μια συνέ­
ντευξη , με αποτέλεσμα να αγνοούμε όλα 
τα ενδιάμεσα ή να τα βλέπουμε διαστρε­
βλωμένα μέσα από το πρίσμα αυτής και 
μόνο της μεμονωμένης πρώτης ή τελευ­
ταίας εντύπωσης . ' Ολα αυτά και πολλά 
άλλα ε ίναι που μπορεί να τα αντιμετωπίσει 
ο εκπαιδευμένος σύμβουλος επιλογής με 
δυο τρόπους . Πρώτον , με το να βρίσκεται 
ο ίδιος σε συνεχή εγρήγορση και να ευαι­
σθητοποιεί και τους άλλους επιλογείς και 
δεύτερο με το να σχεδιάσει την επιλογή 
με τέτοιο τρόπο ώστε να είναι όσο το δυ­
νατό περισσότερο αντικειμενική , να στη­
ρίζεται δηλαδή σε συγκεκριμένα στοιχεία, 
επακριβώς μετρήσιμα και αξιολογήσιμα 
και μάλιστα όχι από ένα μόνο άτομο. Αυτό 
φαίνεται εξάλλου να υπονοείται από αυτά 
που ήδη είπα: μια επιλογή ποτέ δε γίνεται 
από ένα και μοναδικό πρόσωπο , ιδίως όταν 
στηρίζεται στη συνέντευξη . 

Ερώτηση: Α v δεν κάνω λάθος διαβλέπω 
μια δυσπιστία για τη συνέντευξη ως διαδι­
κασία επιλογής. 

Απάντηση: Δεν υπάρχει ούτε μια επι­
στημονική δημοσίευση που να ισχυρίζεται 
ότι η συνέντευξη είναι αξιόπιστη διαδικα­
σία επιλογής , τουλάχιστον πιο αξιόπιστη 
από άλλες μεθόδους , για τις οποίες μπο­
ρώ να σας μιλήσω στη συνέχεια. Το πρό­
βλημα είναι ότι εξακολουθεί να είναι η πιο 

δημοφιλής μέθοδος. Προφανώς εξυπη­
ρετεί κάποια ανθρώπινη ανάγκη , αυτό που 
ο λαός λέει «δε θα πάρω γουρούνι στο 
σακί». · ισως είναι ατυχής ο παραλληλι­
σμός εφόσον μιλάμε για την επιλογή προ­
σωπικού, αλλά ακριβώς αυτή την ανάγκη 
του «να δω τον άλλο» εξυπηρετεί η συνέ­
ντευξη. Ανάγκη που δεν είναι αμελητέα, 
ιδίως όταν πρόκειται για μικρές προσωπι­
κές επιχειρήσεις , όπως είναι οι περισσό­
τερες ελληνικές. Στις περιπτώσεις αυτές 
ο σύμβουλος επιλογής πρέπει οπωσδή­
ποτε να κοιτάξει και τη «χημεία» , όπως 
λέμε, το βαθμό δηλαδή που θα ταιρ ιάξουν 
μελλοντικός υπάλληλος με το δεδομένο 
προϊστάμενό του. Σε μεγάλες και μη προ­
σωπικές επιχειρήσεις αυτό δεν είναι παρά­
γοντας που πρέπει οπωσδήποτε να λη­
φθεί υπόψη. Γενικά αυτό που πρέπει να 

Θα συνιστούσα σταδιακή και 
προσεκτική προσαρμογή των 

επιχειρήσεων στις νέες (για την 

Ελλάδα) μεθόδους. Μόνο 

χρειάζεται προσοχή, γιατί το 

ελληνικό δαιμόνιο της 
προχειρότητας και του «είσαι ό, τι 

δηλώσεις» πάλ ι θαυματουργεί. 

βρούμε είναι , πρώτον, αν ο υποψήφιος 
«μπορεί να κάνει» τη δουλειά για την ο­
ποία τον επιλέγουμε και , δεύτερο , και πιο 
δύσκολο, αν «θα την κάνει» , με δεδομένο 
ότι μπορεί. Δεν είναι καθόλου περίεργο να 
έχουμε ανθρώπους που να μπορούν να 
αποδώσουν και για διαφόρους λόγους, 
που κατά κανόνα έχουν να κάνουν με την 
ίδια επιχείρηση , τη δομή , το κλίμα της , τα 
συστήματα αμοιβών κ.λπ. τελικά να μην 
αποδίδουν. Τρανή απόδειξη είναι ο δημό­
σιος τομέας . Είναι αντιεπιστημονικό και 
παραπλανητικό να λέμε ότι όλοι εκεί είναι 
άχρηστοι, τεμπέληδες κ.ο.κ. , κάθε άλλο , 
άνθρωποι σαν και εμάς είναι , δεν αποδί­
δουν όμως γιατί δε βρίσκονται σε πλαίσιο 
που να μπορεί να τους βοηθήσει να απο­
δώσουν . 

Ερώτηση: Δηλαδή δεν υπάρχει ελπίδα 
να κάνουμε σωστή επιλογή με τη συνέ­
ντευξη; 

Απάντηση: Προς τα εκεί στρέφονται ό­
λες οι έρευνες των τελευταίων χρόνων. 
Και υπάρχει κάποια πρόοδος και στον το­
μέα αυτό : η συνέντευξη επιλογής πρέπει 
να είναι όσο το δυνατό περισσότερο δο­
μημένη , να εξετάζει αυστηρά θέματα που 
έχουν άμεση σχέση με τη δουλειά και μό­
νο και να περιορίζει στο ελάχιστο όλα ε-
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κείνα τα στοιχεία που δημιουργούν αθε­
μελίωτες και παραπλανητικές εντυπώ­
σεις . Υπάρχουν μάλιστα μερικές μέθοδοι 
συνέντευξης που στην ουσία μοιάζουν με 
προφορικό τεστ. Πέρα από αυτό , όπως ή­
δη είπα, δεν πρέπει να στηριζόμαστε στην 
κρίση ενός και οι συνεντευκτές στο βαθ­
μό που είναι δυνατό πρέπει να έχουν υπο­
στεί κάποια σχετική εκπαίδευση . 

Ερώτηση: Τι απομένει αν εξαιρέσουμε 
τη συνέντευξη; Μήπως τα τεστ, γιατί μου 
δώσατε την εντύπωση ότι κάτι τέτοιο υπο­
νοείτε; 

Απάντηση: Καταρχήν η συνέντευξη 
πρέπει να παραμείνει τις περισσότερες 
φορές ως μέθοδος επιλογής , βελτιωμένη 
όμως . Επιτρέψτέ μου να αναφερθώ στα 
τεστ π ιο κάτω . Αν έχουμε κάποια μεγάλη 
επιχείρηση που κάνει συστηματικά προσ­
λήψεις το ιδανικότερο θα ήταν να στηθεί 
ένα στατιστικό σύστημα επιλογής . Ένα 
τέτοιο σύστημα ξεκινάει με στόχο να βελ­
τιώσει την υφιστάμενη μέθοδο επιλογής . 
Προσλαμβάνουμε αρχικά με το παλιό 

σύστημα, αφού πρQηγουμένως κάνουμε 
ορισμένες αξιολογήσεις και μετρήσεις 
των χαρακτηριστικών των υποψήφιων. Ε­
κεί μπορούμε να περιλάβουμε και τεστ και 
συνέντευξη . Στη συνέχεια παρακολουθού­
με τις επιδόσεις αυτών που προσλάβαμε 
και εφόσον, όπως υποθέτουμε, μεταξύ 
αυτών υπάρχουν καλοί και κακοί ή καλοί 
και καλύτεροι ξεχωρίζουμε εκείνα τα χα­
ρακτηριστικά, από τις μετρήσεις που ήδη 
έχουμε , που μας δίνουν καλύτερη πρό­
βλεψη.Τα χαρακτηριστικά αυτά τα έχουμε 
μετρήσει πριν τους προσλάβουμε και εφό­
σον δε γίνηκε επιλογή με βάση αυτά μπο­
ρούμε να δούμε σε τι διαφοροποιούνται οι 
«καλοί» από τους «κακούς» . Αυτά τα χα­
ρακτηριστικά που έχουμε μετρήσει μπο­
ρεί να είναι οτιδήποτε από επιδόσεις σε 
τεστ μέχρι το αν οι υποψήφιοι ασχολού­
νται με σπορ ή είναι παντρεμένοι. Σε μια 
δεύτερη επιλογή δοκιμάζουμε το ίδιο σύ ­
στημα μέχρι να καταλήξουμε στα κριτήρια 
που μας δίνουν καλή πρόβλεψη . Στην ου­
σία είναι η ίδια μέθοδος που χρησιμοποιεί 
και η ιατρική όταν λέει ότι όταν πίνεις, 
καπνίζεις, τρως λίπη κ . λπ., είναι πολύ πε­
ρισσότερο πιθανό ότι θα παρουσιάσεις ε­
κείνο ή το άλλο νόσημα. Όλα αυτά, είτε 
πρόκειται για το χώρο της υγείας , είτε για 
το χώρο rης εργασίας , βγαίνουν από συ­
γκρίσεις μεταξύ ομάδων, π.χ. υγιών-μη υ­
γιών, επιτυχημένων-μη επιτυχημένων υ­
παλλήλων. Βέβαια μια τέτοια μέθοδος εί­
ναι πολυδάπανη και χρονοβόρα αλλά, ό­
πως είπα, χρησιμοποιείται σε ξένες χώρες 
εκεί που υπάρχει τακτική πρόσληψη προ­
σωπικού (π.χ. στρατός , αστυνομία, εφορία, 
ορισμένες κατηγορίες δημοσίων υπαλλή ­
λων, μεγάλες ασφαλιστικές εταιρίες 
κ.λπ . ) . Μια λιγότερο δαπανηρή παραλλαγή 

της είναι να αξιολογήσουμε τα άτομα που 
ήδη βρίσκονται στο χώρο της δουλειάς 
προκειμένου να διαμορφώσουμε τα κριτή­
ρια των μελλοντικών προσλήψεων, αν και 
υπάρχουν κάποια μεθοδολογικά προβλή­
ματα σε κάτι τέτοιο. 

Ερώτηση: Και για το τεστ, ειδικότερα, τι 
έχετε να μας πείτε που όλο και περισσό­
τερο από ό,τι φαίνεται μπαίνουν στη ζωή 
μας. 

Απάντηση: Πραγματικά αυτό διαπιστώ­
νω και εγώ αλλά, δε σας το κρύβω, με 
κάποια λύπη γιατί γίνεται άσχημο ξεκίνη­
μα. · Εχω δει διαφημίσεις και ενημερωτικά 
φυλλάδια που υπόσχονται τη λύση όλων 
των προβλημάτων με τη χρήση τεστ κατά 
την επιλογή . Κανένα τεστ δεν μπορεί να 
εξασφαλίσει κάτι τέτοιο. Πέρα από αυτό, 

Γενικά αυτό που πρέπει να βρούμε 

είναι, πρώτον, αν ο υποψήφιος 
«μπορεί να κάνει» τη δουλειά για 

την οποία τον επιλέγουμε και, 

δεύτερο, και πιο δύσκολο, αν «θα 
την κάνει», με δεδομένο ότι 

μπορεί. 

γίνεται χορήγηση και αξιολόγηση των τεστ 
από άτομα που δεν έχουν καμιά σχετική 
ειδικότητα ή εκπαίδευση , κάτι που ελέγ­
χεται αυστηρά σε άλλες χώρες . Η χορή­
γηση και η βαθμολόγηση ενός τεστ είναι 
κάτι σχετικά εύκολο , τις πιο πολλές φο­
ρές . Αυτό που είναι δύσκολο είναι η ερ­
μηνεία και η αξιολόγησή του . Πιθανόν ο 
περισσότερος κόσμος νομίζει ότι ένα ψυ­
χολογικό τεστ είναι κάτι παρόμοιο με τα 
διάφορα τεστ και κουίζ που δημοσιεύο ­
νται σε λαϊκά περιοδικά. Εξωτερικά μπορεί 
να υπάρχει κάποια ομοιότητα, εκεί όμως 
που δεν υπάρχει καμιά ομοιότητα είναι 
στη θεωρία και την έρευνα που έχει προη­
γηθεί. Η ψυχομετρία είναι από τα πιο δύ­
σκολα θέματα στο χώρο της ψυχολογίας 
και θα μπορούσα να πω ότι υπάρχουν πολ­
λοί ψυχολόγοι που δεν έχουν εκπαιδευτεί 
επαρκώς στα τεστ ή τουλάχιστον στα τεστ 
που μπορούν να χρησιμοποιηθούν για ε­
πιλογή προσωπικού . · Εχουν και οι ψυχολό­
γοι ειδικότητες, όπως και οι γιατροί, και 
καλό θα ήταν ο χώρος των επιχειρήσεων 
να το γνώριζε για να κάνει καλύτερες επι­
λογές συμβούλων . · ισως θα πρέπει να γί­
νει κατανοητό ότι , όπως δεν πάμε στον 
καρδιολόγο για προβλήματα όρασης , δε 
θα έπρεπε να καταφεύγουμε σε ένα ψυ­
χολόγο άλλης ειδικότητας για προβλήμα-

τα επιλογής. Υπάρχουν οι ειδικο( ψuχολό­
γοι της εργασίας (παλιά τους έλεγαν βιο ­
μηχανικούς ψυχολόγους) οι onolo ι εlναι 
κατάλληλοι για θέματα επιλογfι c; αλλά όχι, 
φυσικά, για θέματα ψυχικής υγείας, που 
είναι δουλειά των κλινικών ψυχολόγων ή 
για θέματα μαθησιακών δυσχερειών σε 
παιδιά, που είναι δουλειά των σχολικών 
ψυχολόγων κ.ο.κ. Είναι γεγονός ότι υπάρ­
χει μια διάχυτη σύγχυση ως προς τα θέμα­
τα αυτά στην ελληνική πραγματικότητα, 
που μερικές φορές καλλιεργείται σκόπι­
μα, γιατί απουσιάζει η σχετική νομοθεσία 
ή ο έλεγχος από τα επιστημονικά σωμα­
τεία, όπως γίνεται αλλού ή στην περίπτω­
ση άλλων επαγγελματιών. 

Πέρα από το πρόβλημα του ποιος θα 
δώσει και θα ερμηνεύσει το τεστ, υπάρχει 
και ένα άλλο συναφές πρόβλημα: δεν υ­
πάρχουν τεστ προσαρμοσμένα στην ελλη­
νική πραγματικότητα. Υπάρχουν μερικοί, 
ακόμα και ψυχολόγοι, που νομίζουν ότι 
είναι θέμα μετάφρασης του τεστ. Κάθε 
άλλο, ακόμα και στην περίπτωση που ένα 
τεστ αποτελείται από εικόνες και δεν έχει 
ούτε μια λέξη κειμένου μπαίνει στο θέμα 
της στάθμισης στην ελληνική πραγματικό­
τητα, πόσο μάλλον όταν πρόκειται για τεστ 
με λεκτικά ή συμπεριφορικά στοιχεία. Θα 
έπαιρνε πολύ χρόνο να σας εξηγήσω τι 
εννοούμε με τον όρο στάθμιση αλλά πολύ 
απλά μπορώ να σας πω για παράδειγμα ότι 
ένας μισθός , ας πούμε 100 χιλιάδων , ση­
μαίνει άλλο πράγμα στην Ελλάδα άλλο 
στην Τουρκία και άλλο στις ΗΠΑ. Οι οικο­
νομολόγοι ίσως κοιτάξουν , σε μια τέτοια 
περίπτωση, την αγοραστική δύναμη του 
μισθού αυτού σε κάθε χώρα ή την από­
στασή του από το χαμηλότερο ή υψηλό­
τερο ρυθμό ή από το μέσο όρο των μι­
σθών. Κάτι ανάλογο πρέπει να κάνουμε και 
εμείς σχεδόν για κάθε ερώτηση του τεστ 
που μεταφέρουμε στη χώρα μας, πόσο 
μάλλον για το συνολικό τεστ. 

Ερώτηση: Δηλαδή δεν υπάρχουν τεστ 
κατάλληλα για την ελληνική πραγματικό­
τητα; 

Απάντηση: Κανονικά θα έλεγα ότι υ­
πάρχουν ελάχιστα, όσα έχουν τεκμηριω­
θεί επιστημονικά με δημοσίευση σε επι­
στημονικά περιοδικά ή με άλλο επιστημο­
νικά θεμελιωμένο τρόπο. Κοστίζει βλέπε­
τε πολύ η προσαρμογή και στάθμιση, σε 
χρόνο και σε έξοδα. Κανονικά σε επιστη­
μονικό πλαίσιο είναι σχεδόν θέμα διδα­
κτορικής διατριβής . Ας μην είμαστε όμως 
τόσο απαισιόδοξοι , στα χέρια του ειδικού 
που έχει πλήρη γνώση και επίγνωση του τι 
κάνει μπορεί να χρησιμοποιηθούν και τεστ 
που έχουν λιγότερη τεκμηρίωση από την 
κανονικά απαιτούμενη , όσον αφορά την 
ελληνική πραγματικότητα, μόνο που τότε 
δε θα πρέπει να υποσχόμαστε λαγούς με 
πετραχήλια αλλά να προσπαθού με συνε-
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χώς να τα βελτιώνουμε και να τα προσαρ­
μόζουμε στην ελληνική πραγματικότητα. 
Η χρήση ενός τεστ προϋποθέτει καταρ­
χήν βαθιά θεωρητική γνώση από την 
πλευρά αυτού που τα χορηγεί. 

Ερώτηση: Πέρα από αυτά τα προβλήμα­
τα, ας υποθέσουμε ότι τα έχουμε ξεπερά­
σει, πόσο αποτελεσματικά είναι τα διάφο­
ρα ψυχολογικά τεστ που χρησιμοποιού­
νται στην επιλογή; 

Απάντηση: Μπορεί να είναι από άχρη­
στα, για να μην πω επιβλαβή , μέχρι αρκετά 
χρήσιμα, ποτέ όμως αλάνθαστα. Εξαρτάται 
από το ποιος τα χρησιμοποιεί, τι χρησιμο­
ποιεί και σε ποια περίπτωση το χρησιμο­
ποιεί και πώς το χρησιμοποιεί. Επίσης από 
το σε ποιο βαθμό γνωρίζει σε βάθος την 
ψυχομετρική θεωρία και τη θεωρία που 

Θα συνιστούσα σταδιακή και 

προσεκτική προσαρμογή των 

επιχειρήσεων στις νέες (για την 

Ελλάδα) μεθόδους. Μόνο 

χρειάζεται προσοχή, yιατί το 

ελληνικό δαιμόνιο της 

προχειρότητας και του ((είσαι ό, τι 

δηλώσεις» πάλι θαυματουργεί. 

υπάρχει πίσω από τα συγκεκριμένα τεστ 
που χρησιμοποιεί. Αυτό βέβαια όσον αφο­
ρά τα γνωστά ψυχολογικά τεστ νοητικών 
ικανοτήτων, ειδικών ικανοτήτων, προσω­
πικότητας κ.λπ. Μπορώ μάλιστα να σας πω 
ότι για μια περίοδο μέχρι πριν μερικά χρό­
νια τα τεστ είχαν περιπέσει σε επιστημο­
νική δυσμένεια. Σήμερα έχουμε νέα στοι­
χεία με βάση νέες μεθόδους αξιολόγη ­
σής τους, που αναπτύχθηκαν τα τελευταία 
δέκα χρόνια, που δείχνουν ότι τα πράγμα­
τα για ορισμένα τεστ είναι πολύ καλύτερα 
από ό,τι νομίζαμε και πολύ χειρότερα για 
άλλα. Πέρα όμως από τα τεστ αυτά, τα 
καθαρά ψυχολογικά, υπάρχουν και τα τεστ 
«δείγματος έργου» , αυτοσχέδια τεστ που 
μπορούν να φτιαχτούν για κάθε συγκεκρι­
μένη εργασία . Τα τεστ αυτά για μόνη τους 
θεωρία έχουν το κατά πόσον ο υποψήφιος 
μπορεί να κάνει τη δουλειά, όπως για παρά­
δειγμα όταν δίνουμε ένα τεστ δακτυλογρά­
φησης για υποψήφιες δακτυλογράφους . 
Μόνο.που και εδώ χρειάζεται κάποια γνώ­
ση ψυχομετρικής θεωρίας για να φτιαχτεί 
και να αξιολογηθεί ένα τεστ δείγματος 
έργου που να έχει ικανοποιητική αποτε­
λεσματικότητα. 

Ερώτηση: Δηλαδή, για να πάμε στο συ­
γκεκριμένο χώρο που μας ενδιαφέρει, τον 
ασφαλιστικό, αρκεί να βγάλουμε τον uπο- ► 
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ψήφιο έξω στη δουλειά, να δούμε πώς 
αποδίδει και μετά να τον κρατήσουμε ή να 
τον διώξουμε; Αυτό είναι στην ουσία τεστ 
έργου και ήδη γίνεται. Το θέμα είναι να 
αποφύγουμε το κόστος εκπαίδευσης του 
ακατάλληλου υποψήφιου ή την πιθανή 
ζημιά που κάνει με την ακαταλληλότητά 
του στην εταιρία. 

Απάντηση: · Εχετε απόλυτο δίκαιο . Δεν 
εννοούσα αυτό. · Οπως είπα και προηγου­
μένως , με κατάλληλες μεθόδους μπορού­
με να κατασκευάσουμε και να δοκιμάσου­
με από πριν όλα τα προγνωστικά τεστ που 
θα χρειαστούμε , ιδίως αυτά που ονομά­
ζουμε δείγματα έργου ή δείγματα συμπε­
ριφοράς. Στον ασφαλιστικό χώρο για παρά­
δειγμα χρειαζόμαστε ιδιαίτερες ικανοτη ­
τες πειθούς , ευστροφία μυαλού και καλό 
χειρισμό του λόγου . Τις ικανότητες αυτές 
μπορούμε να τις ελέγξουμε με ένα ή πε­
ρισσότερα κατάλληλα κατασκευασμένα 

τεστ έργου , που προέρχονται από την 
πραγματική δουλειά του ασφαλιστή . Στην 
πορεία βέβαια θα τα βελτιώνουμε ώστε να 
ελαχιστοποιούμε την ατυχή πρόβλεψη 
που έτσι και αλλιώς είναι αναπόφευκτο ότι 
σε ορισμένο βαθμό θα υπάρχει. Δε γίνο­
νται θαύματα άλλά μπορούμε να βελτιώ­
σουμε το βαθμό πρόβλεψης της συμπε­
ριφοράς, δηλαδή του βαθμού επιτυχίας 
που θα έχει στη δουλειά ο νεοπροσλαμ­
βανόμενος. 

Ερώτηση: Τι θα είχατε να πείτε συνοψί­
ζοντας τα σχετικά με το τόσο επίμαχο θέ­
μα της επιλογής του προσωπικού; 

Απάντηση: Ο χώρος της εργασίας , γε­
νικότερα, περνάει σε μια νέα φάση , όπου ο 
εμπειρισμός , σε όλα τα πεδία, εγκαταλεί­
πεται και αντικαθίσταται από την περισσό­
τερο επιστημονική τεχνοκρατική προσέγ­
γιση . Μερικοί ακόμα αντιστέκονται, όπως 

παλιότερα πολλοί αντιστέκονταν στα τρέ­
να, τα αεροπλάνα, τις μηχάνές κ.λπ. Το 
παράδειγμα των επιτυχημένων ξένων επι­
χειρήσεων που συνεχώς μπαίνουν στη 
χώρα μας καθώς και τα νέα στελέχη που 
έχουν εκπαιδευτεί διαφορετικά, εδώ ή 
στο εξωτερικό , θα πείσουν σιγά σιγά και 
τους πλέον δύσπιστους ή φανατικά παρα­
δοσιακούς. · Οσον αφορά την επιλογή 
προσωπικού ειδικότερα. Θα συνιστούσα 
σταδ ιακή και προσεκτική προσαρμογή των 
επιχειρήσεων στις νέες (για την Ελλάδα) 
μεθόδους . Μόνο χρειάζεται προσοχή , 
γιατί το ελληνικό δαιμόνιο της προχειρό­
τητας και του «είσαι ό, τι δηλώσεις» πάλι 
θαυματουργεί. 

• ΗΜΕΡΙΔΑ ΓΙΑ ΤΗ ΓΥΝΑΙΚΆ 

Μερικές φορές δεν κάνει κακό να ε ­
λέγχου με τα προσόντα αυτών που με πε­
ρισσά λόγια μας διαφημίζουν τις υπηρε­
σίες που μπορούν να προσφέρουν. .. 

Η προσφορά της γυναίκας στον θεσμό της ασφάλειας 
Γράφει η: ΜΑΡΙΑ ΛΙΟΛΗ 

της Uniνersal Life 

Οι ιστορικοί εξετάζοντας τον 20ov αιώνα μπορούν κάλλιστα 
να πουν ότι η σημαντικότερη ανάπτυξη της εποχής μας ήταν η 
αλλαγή του ρόλου της γυναίκας στην κοινωνία και κυρίως η 
ροή των γυναικών στην εργαζόμενη δύναμη. Για διάφορους 
κοινωνικοοικονομικούς λόγους οι γυναίκες έγιναν ενεργό 
κομμάτι της εργαζόμενης δύναμης, ένα κομμάτι που μεγαλώ­
νει συνεχώς: ' Ετσι κατ ' επέκταση στην διάρκεια των 2 τελευ­
ταίων χρόνων όλο και περισσότερες γυναίκες έχουν μπει στην 
ασφαλιστική αγορά σαν ασφαλίστριες διότι είναι πια αναγνωρι­
σμένο ότι αντιπροσωπεύουν μια μεγάλη ανεκμετάλλευτη πη­
γή στρατολογουμέvωv που έχουν τις ίδιες πιθανότητες επιτυ­
χίας όπως και οι άνδρες. 

Είναι κοινώς παραδεκτόv ότι ένας μεγάλος αριθμός γυναι­
κών είναι ήδη στις πωλήσεις π.χ. καλλυντικών, ρούχων, παπου­
τσιών κ.λπ. αλλά σε τομείς πωλήσεων που δεν προσφέρουν 
ούτε τις οικονομικές απολαβές ούτε το κύρος που προσφέ­
ρουν οι πωλήσεις στις ασφάλειες. 

Το επάγγελμα της ασφαλίστριας είναι ένα κοινωνικό λει­
τούργημα. 

- Βοηθά τους ανθρώπους να βάλουν σε τάξη την ζωή τους, 
να εξασφαλίσουν το μέλλον τους και της οικογένειας τους και 
κατ · επέκταση το δικό της μέλλον και τη ζωή της. 
Στον τομέα των υπηρεσιών η γυναίκα έχει πολλά να δώσει 

διότι εκ φύσεως, παραδόσεως και διαπαιδαγώγησης είναι πιο 
πονετική, πιο πονόψυχη, πιο εφευρηματική και ας μην ξεχνά­
με ότι οι πωλήσεις γενικά είναι πιο πολύ συναίσθημα 80% και 
20% λογική. 

Αξιοσημείωτο είναι ότι οι πιο πετυχημένοι στον κλάδο των 
πωλήσεων ασφαλειών είναι αυτοί που νοιάζονται και η γυναίκα 
έχει μάθει να νοιάζεται για τον συνάνθρωπό της. 

Οι γυναίκες ασφαλίστριες έλκονται από το ελεύθερο ωρά­
ριο λόγω οικογενειακών υποχρεώσεων. 

· Εχοvτας καθήκον να ανταποκριθούν στον τριπλό ρόλο 
τους, μητέρας-συζύγου και εργαζόμενης τις βολεύει καλύ­
τερα ένα ευέλικτο ωράριο. 
Κατά την προσωπική μου άποψη σημαντικότεροι λόγοι που 

με ώθησαν να ασχοληθώ με το επάγγελμα είναι: 

α) Θέτω μόνη μου φραγμούς στις δυνατότητες μου. 
β) Γνωρίζω νέους ανθρώπους. 
γ) Συνεργάζομαι με επαγγελματίες και επιλέγω τους αν­

θρώπους που θέλω να έχω επαγγελματικές συναλλαγές. 
δ) Τέταρτον και σημαντικότερο: Οι ασφάλειες πληρώνουν 

τις ίδιες προμήθειες ανεξάρτητα του φύλου με λίγα λόγια η 
γυναίκα δεν χρειάζεται να πολεμήσει για ισότητα και ισομισθία 
σε αυτό το επάγγελμα - απλά την έχει. 

Το κράτος βέβαια χρειάζεται να υποστηρίζει το εξαίρετο 
κοινωνικό έργο της ααραλίστριας δημιουργώντας κέντρα α­
πασχόλησης και μελέτης τις απογευματινές ώρες για τα παιδιά 
σχολικής ηλικίας, καθώς και παιδικούς σταθμούς που να μέ­
νουν ανοικτοί μέχρι αργά για ε{_υπηρέτηση του πολύωρου και 
ακανόνιστου ωραρίου της ασφαλίστριας. 
Θα ήθελα να τελειώσω παραθέτοντας ένα τρανό παράδειγ­

μα για τις απεριόριστες δυνατότητες των γυναικών το οποίο 
διάβασα στο βιβλίο του Peter Dranker «Επειχηρηματικότητα 
και καινοτομία». 

Μας αναφέρει χαρακτηριστ(κά, ότι. ο γενικός διευθυντής 
της CIT/ ΒΑΝΚ στην Αμερική κάπου πριν 25 χρόνια λόγω του 
ότι η C/TJ ΒΑΝΚ αντιμετώπιζε προβλήματα αποφάσισε να ερ­
γοδοτήσει μόνο γυναίκες στα υποκαταστήματα σε όλη την 
Αμερική με αποτέλεσμα σε σύντομο χρονικό διάστημα να γίνει 
η πρώτη Εθνική Τράπεζα της Αμερικής. Λόγοι! Δραστήριες και 
φιλόδοξες γυναίκες που είχαν μείνει ανεκμετάλλευτες λόγω 
οικογενειακών υποχρεώσεων και έτσι αποτελούσαν ένα άρι­
στο υλικό. 
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Η 

Εvό 
rια σας nou εpγάζεαrε 
πεpιaαόrιpο. 

Μεγαλώνουν οι δουλειίς σας, 
μεγαλώνουν και οι ευθύνες. Τότε, 
χρειάζεστε ακόμα περισσότερο τη 
δύναμη ενός μεγάλου. 

Γιατί απρόοπτα περιστατικά 
απειλούν να ζημιώσουν την 
επιχείρηση και να ανακόψουν την 

πορεία της. 
Φωτιά, βραχυκύκλωμα, 

απεργίες, τρομοκρατικές ενίρyειες, 
ζημιές στα μηχανήματα και στις 
εγκαταστάσεις, απώλειες 
εμπορευμάτων κατά τη μεταφορά 
και τόσα άλλα. 

ιr 

υvα 

Για σας nou ανnauχείrι 
πεpιaaόrεpο. 

Η οικοyίνεια μεγαλώνει, και 
μαζί μεγαλώνει και η δική σας 
ευθύνη. Τ ότι, χρειάζεστε 
περισσότερη σιγουριά. Χρειάζεστε 
δίπλα σας τη δύναμη ενός μεγάλου. 

Για να εξασφαλίσετε 
προσωπική και οικογενειακή 

περίθαλψη, για να διασφαλίσετε το 
οικογενειακό εισόδημα, αλλά και 
για να προστατεύσετε την περιουσία 
της οικοyίνειας και το μίλλον των 
παιδιών σας. 

Για σας nou ζπrάrε 
nιpιaaόrιpn ιξαaφάλιan. 

Οι επαyγελματικίς σας 
δραστηριότητες γίνονται 
πολύπλοκες και τα κοινά 
ασφαλιστικά προγράμματα δεν 
επαρκούν. Τ ότι, χρειάζεστε 
περισσότερη υποστήριξη. 
Χρειάζεστε δίπλα σας τη δύναμη 
ενός μεγάλου. 

Γιατί οι κίνδυνοι στο 
επαγγελματικό περιβάλλον είναι 
πολλοί. Απώλεια κερδών, ευθύνη 
για ελαπωματικό προϊόντα, · 
επαγγελματική ευθύνη, ευθύνη 
εργοδότη, ζημιές σεισμού, 
πλημμύρας, πυρκαγιάς από δάσος ... 

Για όλους εσάς, λοιπόν, υπάρχει πάντα η δύναμη του Φοίνικα. 
Η δύναμη της μακρόχρονης επιχειρηματικής δραστηριότητας, της εμπειρίας, της συνέπειας, 
των σίγουρων και αποδοτικών επενδύσεων και πάνω απ· όλα, η δύναμη των ανθρώπων του, 

συνεργατών και προσωπικού που πρόθυμα εξυπηρετούν χιλιάδες πελάτες μέσα από ένα 
πανελλαδικό δίκτυο γραφείων με on-llne σύνδεση! 

υ 
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1 ΨΥΧΟΛΟΓΙΑ-ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΙΑ 
Το παλιό και το καινούργιο 

μαζί = 2 σ' 1 
(όπως το Dimension!) 

«Το νέο και το παλιό έχουν αξία για μας, μόνο ως προς τη σχέση τους με το 
παρόν. Το χτες μας έφτιαξε αυτό που είμαστε σήμερα, το αύριο είναι το όνειρό 

μας. Α v ζεις για ένα από τα δυο, χάνεις τη μοναδική σου πραγματικότητά, τη στιγμή». 

Γράφει η: Ψuιολόyοc; και 
Επιχειρησιακή Σύμβοuλοc; 
ΣΜΑΡΟΥ ΛΑ ΠΑΝΤΕΛΗ 

ε ξέρω τι έχω πάθει μ · αυτή τη 
διαφήμιση που με θέλει να γίνω 
τύπος 2 σ · 1 ! Κάτι πάντως έχω 
πάθει γιατί τελευταία απαντώ αυ­
θόρμητα σε διάφορες ερωτήσεις 
«Εντάξειμωρέ, 2 σ · 1, και τι έγινε ; », 

όπως λέμε «Ωχ αδερφέ τώρα, μη τη ψά­
χνεις!» . 

Δεν έχω τίποτα με το σχετικό σα­
μπουάν , αντιθέτως το συμπαθώ. · Οταν ό­
μως ακούω εκείνο το «Είσαι τύπος ... 2 σ · 
1 » κάτι παθαίνω! Το μυαλό μου «κάνει 
κορδελάκια» και μου φέρνει εικόνες απα-

ΒΙΟΓΡΑeικο 

Η ΣΜΑΡΟΥΛΑ ΠΑΝΤΕΛΗ είναι ψυ­
χολόγος και ασχολείται με την ανθρώπι­
νη επικοινωνία και τα προβλήματά της. 
Εργάζεται σαν ψυχοθεραπεύτρια και 
σαν Επιχειρησιακή Σύμβουλος οργανώ­
νοντας σεμινάρια Επικοινωνίας κυρίως 
στον Ασφαλιστικό χώρο. Μέχρι σήμερα 
έχει συνεργαστεί με την INTERAMERI­
CAN, τη METROLIFE, τη CONTINE­
NTAL, την ΑΣΠΙΔΑ ΠΡΟΝΟΙΑ και τον 
ΑΣΤΕΡΑ και έχει διδάξει σε πάνω από 
1.000 παραγωγούς Ασφαλειών. Αυτό τον 
καιρό συνεργάζεται και με το τηλεοπτι­
κό κανάλι ΑΝΤΕΝΝΑ όπου εμφανίζεται 
κάθε Τρίτη στην εκπομπή Πρωινός Κα­
φές. 
(Σμαρούλα Παντελή, Καψάλη 78, 106 74 
Αθήνα, Τηλ. 7225538). 

Τι πιο ενδιαφέρον για έναν 

Manager από το να ερευνά, να 

δοκιμάζει, να τολμάει; Τολμήστε, 

δοκιμάστε, ερευνήστε και θα δείτε 

πως τα αποτελέσματα θα είναι 
υπεράνω κάθε «τύπου» και κάθε 

«ειδικού» που εφεύρε «τύπους»! 

νωτές που νομίζω πως έχουν κάτι κοινό. 
Μια εικόνα είναι, ένα σεμινάριο «τάδε» 
που εγγυάται σίγουρη αλλαγή στην επι­
χείρηση και σίγουρη επίτευξη των οραμά­
των της , αφού εκπαιδεύει τους managers 
πώς να χωρίζουν τον κόσμο τους σε τύ­
πους χ, ψ, z, κ.λπ . κι έτσι να καθορίζουν τη 
συμπεριφορά τους . Μια άλλη εικόνα είναι 
σ · ένα μαγαζί με ρούχα όπου η πωλήτρια 
επιμένει πως η πελάτισσα πρέπει ν · αγορά­
σει το συνολάκι γιατί την κάνει «άλλο τύ­
πο»! Μια άλλη εικόνα είναι σ · ένα υποκα-
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Λεό Μπουσκάλια 

τάστημα όπου ο Agency Manager «παρα­
κινεί» τον Ασφαλιστή λέγοντας «εσύ είσαι 
τύπος μοναδικός και θα πετύχεις». Μια 
άλλη εικόνα είναι σ · ένα πάρτυ όπου με 
πλησιάζει κάποια νεαρή κυρία για να μου 
πει «ε , δε χρειάζεται να συστηθώ εσείς 
βέβαια ξέρετε, ως ψυχολόγος, ήδη τί τύ­
πος είμαι»! Και στο τέλος μου · ρχεται και 
μια εικόνα πρόσφατη από ένα σεμινάριο 
με Agency Managers όπου ρωτήθηκα «ά­
μα έχεις έναν «τέτοιο» τύπο στο υποκατά­
στημα τι κάνεις ;» . 

Εδώ πια σταματάω, τα βροντάω κάτω και 
λέω: κάποια παρεξήγηση έγινε παιδιά. Εγώ 
όταν σπούδαζα στο Παν/μιο θυμάμαι πο­
λύ καθαρά πως οι δάσκαλοί μου επέμεναν 
«Μη βάζετε ταμπέλες στους ανθρώ­
πους». Και πραγματικά, αυτή την αρχή την 
κράτησα στη δουλειά μου σαν Ευαγγέλιο . 
Προσπαθώ μάταια να πείσω τον κόσμο πως 
οι ταμπέλες τέτοιου τύπου ή άλλου τύ­
που, δημιουργούν στεγανά, εδραιώνουν 
αρνητικές συμπεριφορές, καθηλώνουν 
την επικοινωνία στο αδιέξοδο . Μετά λύ­
πης μου όμως διαπιστώνω πως η αγορά 
έχει «πήξει» από τεστάκια που βρίσκουν τι 
τύπος είσαι, από σεμινάρια που χωρίζουν 
τους ανθρώπους σε τέτοιους τύπους και 
άλλους τύπους και από «καημένους» 
Managers που ψάχνουν απαντήσεις 
«κονσέρβες» σε ερωτήσεις «τυποποιημέ­
νες» . 

Τα πιο αξιόπιστα test προσωπικότητας 
ποτέ δεν δίνουν μια ταμπέλα τύπου τάδε . 
Αντίθετα βγάζουν αυτό που λέμε «προ­
φίλ», που δεν είναι τίποτα άλλο από μια 
σύνθεση χαρακτηριστικών και τύπων. 
Δεν υπάρχει λοιπόν ένας τύπος που να 
μπορεί να περιγράψει ολοκληρωμένα μια 

προσωπικότητα. Ο καθένας από μας εί­
ναι ένας μοναδικός και ξεχωριστός τύ­
πος που αν τον βάλουμε στο κουτάκι: 1 ΟΧ 
είναι σαν να τετραγωνίζουμε τον κύκλο ή 
σαν να: 

ο ::t-> ~= TUπos ΙΟχ 
Το σχήμα δείχνει πώς βάζουμε το 2 
στο 1, ή αλλιώς: Πώς βάζουμε τα δύο 
πόδια σ ' ένα παπούτσι! 

Δηλαδή από κει που ο άνθρωπος είναι 
ελεύθερος στο χώρο, εμείς τον κου­
ρεύουμε, τον στριμώχνουμε , για να χωρέ­
σει στο τετραγωνάκι: 1 ΟΧ! 

Γιατί πρέπει σώνει και ντε, να χωρέσου­
με το 2 στο 1; Μια χαρά αριθμοί είναι, 
πρέπει να τους σουμάρουμε; 

Τελευταία, σ · ένα σεμινάριο Θετικής 
Σκέψης σχετικά με τη Δυναμική που ανα­
πτύσσεται στο υποκατάστημα, ρωτήθηκα , 
πάλι κονσερβοειδώς : Τι να κάνουμε με 
τους παλιούς και τους καινούργιους Α­
σφαλιστές, να τους κάνουμε ένα, ή να 
τους αφήσουμε σε ξεχωριστές ομάδες ; 
Μα μπορεί άραγε να υπάρξει μια απά­

ντηση κονσέρβα σ · ένα τέτοιο ερώτημα; 
Αν κάποιος έρθει και σας πουλήσει το σα­
μπουάν που λούζοντας τους Ασφαλιστές 
σας μ · αυτό, θα τους κάνετε ένα, να ξέρε­
τε ότι σας κοροϊδεύει. Και ο μόνος τρόπος 

ΨΥΧΟΛΟΓΙΑ-ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΙΑ 

Το θέμα δεν είναι να κάνουμε 

τους Ασφαλιστές ίδιους, γιατί 
τότε θα πεθάνουμε από ανία! Το 

θέμα είναι πώς θα τους αφήσουμε 

να ξεχωρίζουν μέσα στην ομάδα. 

για να μην σας κοροϊδέψει ο οποιοσδήπο­
_τε «ειδικός» είναι να μην ζητάτε τη λύση 
σε μια απάντηση. 

Η σωστή απάντηση στο συγκεκριμένο 
θα ήταν: Πώς μπορώ να φέρω τους Ασφα­
λιστές μου κοντά; Πώς μπορώ να δέσω την 
ομάδα μου ; Πώς μπορώναχρησιμοποιήσω 
την πείρα των παλιών και τον ενθουσιασμό 
των καινούργιών για να ανεβάσω την ομά­
δα; 

Τέτοιες ερωτήσεις που δεν απαντιού­
νται μονολεκτικά, είναι και οι σωστές. Το 
θέμα δεν είναι να κάνουμε τους Ασφαλι­
στές ίδιους, γιατί τότε θα πεθάνουμε από 
ανία! Το θέμα είναι πώς θα τους αφήσου­
με να ξεχωρίζουν μέσα στην ομάδα. Η ομά­
δα είναι μία, είναι το σύνολο και, το άθροι­
σμα των μερών της δεν ισούται με το σύ­
νολο γιατί εμπεριέχει και τη δυναμική ανά­
μεσα στις μονάδες. Δηλαδή, 1 + 1 δεν 
κάνει 2 αλλά κάνει 2 + (1 +1 )1 Πόσο μάλλον 
το 2 να κάνει 1, αδύνατο! 

Ψαχτείτε, λοιπόν, σκεφτεlτε και προπα-

ντός νιώστε! Αφήστε το σώμα σας να αι­
σθανθεί γιατί αυτό θα σας οδηγήσει στη 
λύση. Αν προσπαθείτε συνεχώς να δρομο­
λογηθείτε μέσα από ταμπέλες , σε λίγο θα 
βγείτε κι εσείς σαν τα απορρυπαντικά στο 
Super Market που είναι όλα ίδια, τόσο ίδια 
που είναι συνεχώς σε προσφορά μπας και 
ξεχωρίσουν! 

Τι πιο ενδιαφέρον για έναν Manager 
από το να ερευνά, να δοκιμάζει, να τολμά­
ει; Τολμήστε, δοκιμάστε , ερευνήστε και 
θα δείτε πως τα αποτελέσματα θα είναι 
υπεράνω κάθε «τύπου» και κάθε «ειδι­
κού» που εφεύρε «τύπους»! 
Η προσωπικότητα του ανθρώπου είναι 

τόσο μεγάλη που είναι αστείο να πάμε να 
την τυποποιήσουμε. Ακριβώς γι· αυτό και 
είναι συναρπαστική . Μήπως κι εσείς απ· 
αυτό τον ενθουσιασμό σας για την επικοι­
νωνία δεν γίνατε κάποτε Ασφαλιστές ; 
Εμπρός λοιπόν, έξω οι «τύποι» και μέσα 

οι «συνδυασμοί»! Το παλιό με το και­
νούργιο, το καλό με το κακό, το πρόκλη­
τικό με το σεμνό, και πάει λέγοντας . Αυτό 
μπορεί να μας φέρει καινούργιες ιδέες. · 
Εκεί είναι η ομορφιά και το ενδιαφέρον 
της ίδιας της ζωής. 
Μην ξεχνάτε πως έρχεται το · 92, πως 

καλούμαστε να ξεχωρίσουμε και όχι να 
κονσερβοποιηθούμε! 
Λίγη τόλμη λοιπόν! Πού είναι η Ελληνι­

κή Τόλμη, ή μήπως ήδη γίναμε «τύπος 2 
σ· 1»; ■ 



ΘΕΜΑΤΑ 

Το ισλαμικό φαινόμενο και οι γεωπολιτικές 
συνέπειες του δημογραφικού προβλήματος 
οποθετώντας τα πράγματα επάνω στις 3 
παραμέτρους της Ελληνικής γεωπολιτι­
κής (Βαλκάνια, Μεσόγειος , Ευρώπη) πα­
ρατηρούμε ότι η Ελλάδα συνορεύει με 
τέσσερις χώρες δημογραφικώς κατοχυ­
ρωμένες, από τις οποίες η Βουλγαρία και 

οι εθνότητες της Γιουγκοσλαβίας ακολουθούν 
δημογραφική πολιτική για ανανέωση του πληθυ­
σμού τους, ενώ οι δύο άλλες , Αλβανία και Τουρ­
κία, διατηρούν υψηλό επίπεδο γονιμότητας και 
παρουσιάζουν διπλασιαζόμενο πληθυσμό κάθε 
20-30 χρόνια. Σε παρεμφερή δημογραφική ακμή 
βρίσκονται και οι υπόλοιπες επτά ισλαμικές χώ­
ρες του Μεσογειακού Νότου: Αλγερία, Αίγυ­
πτος , Λίβανος , Λιβύη , Μαρόκο, Συρία, Τυνησία. 
(Ο Λίβανος επισήμως είναι χώρα μεικτή χριστια­
νική - μουσουλμανική , ο μουσουλμανικός όμως 
πληθυσμός αποτελεί σήμερα πλέον την αδιαμ­
φισβήτητη πλειοψηφία, γεγονός που έχει οδηγή­
σει και στην ανατροπή του ευνοϊκού προς τους 
Χριστιανούς Μαρωνίτες πολιτικού status quo). 
Σύμφωνα με στοιχεία που προσφάτως είδαν 

το φως , το 2025, μετά από τρεισήμισι περίπου 
δεκαετίες , οι γηρασμένες χώρες της μεσογεια­
κής Ευρώπης (Ελλάδα, Ιταλία , Γαλλία, Πορτογα­
λία , Ισπανία) θα αριθμούν μόλις 187 εκατομμύρια 
με αναλογία ηλικιωμένων ατόμων 25% επί του 
συνολικού πληθυσμού , ενώ οι νεανικές χώρες 
του Μεσογειακού μουσουλμανικού κόσμου θα 
αριθμούν 340 εκατομμύρια με αντίστοιχη ανα­
λογία μόλις 7%. (Μελέτη του Νίκου Πολύζου , 
Γεωργίου Τζιαφέτα, · Ηρας Εμκε-Πουλοπούλου 
και Γεωργίου Σιάμπου για το Κέντρο Ερεύνης 
Ελληνικής Κοινωνίας της Ακαδημίας Αθηνών, 
Αθήνα 1988). 
Ο Pierre Lelouche, Αναπληρωτής Διευθυντής 

του Γαλλικού Ινστιτούτου Διεθνών Σχέσεων (1.­
F.R.I .} έγραφε στο περιοδικό Newsweek (31-10-
1988): «Οι δημογράφοι υπολογίζουν ότι η Ευρώ­
πη θα δει περίπου 25 έως και 65 εκατομμύρια 
· Αραβες μετανάστε~ να εισρέουν μέχρι το 
2025. Δεν υπάρχει καμμία περίπτωση να μπορέ­
σουν οι χώρες της Βορείου Αφρικής να δη­
μιουργήσουν αρκετές θέσεις εργασίας για το 
νεανικό πληθυσμό τους». Και αναρωτιέται ο 
Γάλλος διεθνολόγος : «Η γήρανση του Ευρωπαϊ­
κού πληθυσμού θα απελευθερώσει θέσεις ερ­
γασίας για μετανάστες Βορειοαφρικανούς. Αλλά 
τι θα γίνει με τη σύγκρουση των πολιτιστικών 
χαρακτηριστικών και την έμφυτη ευρωπαϊκή 
προκατάληψη έναντι των μεταναστών από τον 
Τρίτο Κόσμο;» . 
Πέραν του Βορειοαφρικανικού Ισλάμ, που α­

πασχολεί ιδιαιτέρως τους Ευρωπαίους μελετη­
τές και την Οικονομική και Κοινωνική Συμβου­
λευτική Συνέλευση της ΕΟΚ, η Ελλάδα βρίσκε-

Η Ευρώπη 

ολόκληρη, Δυτική 
και Α vατολική, 

αντιμετωπίζει έντονο 

δημογραφικό 
πρόβλημα με τη 

μορφή της μειώσεως 

των γεννήσεων σε 

επικί vδvvo βαθμό 
καιμε απειλή 

σοβαρής ανατροπής 
των σημερινών 

γεωπολιτικών 

δεδομένων. 

.. 
Γράφει ο: Κ. ΧΟΛΕΒΑΣ 
Continental 
Πολιτικός Επιστήμονας 
μέλος του Α.Σ. του ΙΑΑΗΠ 

ται πολύ πιο έντονα στο επίκεντρο της nολύ­
πλε υ ρης Ισλαμικής εκρήξεως . Για να γίνει σαφέ­
στερη αυτή η εικόνα αρκεί να υπενθυμίσουμε 3 
σημεία: α) Την αύξηση του Μουσουλμανικού 
πληθυσμού στην Δυτική Θράκη , γεγονός που 
προκαλεί ενθουσιασμό σε ορισμένους Εθνικι­
στικούς Κυβερνητικούς κύκλους της Τουρκίας . 
β) Την αύξηση του Μουσουλμανικού πληθυσμού 
μέσα στα σύνορα της διαλυομένης γειτονικής 
Γιουγκοσλαβίας με επίκεντρο την Βοσνία και το 
ταραγμένο Κοσσυφοπέδιο (συγκρούσεις αλβα­
νοφώνων Μουσουλμάνων με Ορθοδόξους Σέρ­
βους) και γ) Τη ραγδαία αύξηση των απανταχού 
Αράβων , οι οποίοι κατά συντριπτική πλειοψηφία 
είναι Μουσουλμάνοι, και η οποία αύξηση τονώ­
νει την αγωνιστικότητα και τον φανατισμό τους , 
επομένως αυξάνει τις πιθανότητες των μελλο­
ντικών συγκρούσεων με τον Εβραϊκό πληθυσμό 
της περιοχής . Και μία τέτοια πολεμική προοπτι­
κή δεν πρόκειται -ή μάλλον δεν μπορεί- να 
έχει θετικές επιδράσεις επί του ενιαίου αμυντι­
κού και πολιτικού χώρου του Ελληνισμού , νοου­
μένου ως συνόλου (Ελλαδικού και Κυπριακού). 
Η γεωπολιτική πάντως διάσταση του προβλή­

ματος έχει ευρύτερες προεκτάσεις , φθάνει δε 
και εγγίζει εντονότατα και τη Σοβιετική · Ενωση. 
Η Ανατολική Υπερδύναμη αντιμετωπίζει σοβαρό 
πρόβλημα υπογεννητικότητας , εν αντιθέσει με 
τη Δυτική Υπερδύναμη (ΗΠΑ) που απολαμβάνει 
ευχάριστες συνέπειες της εκρήξεως των γεννή­
σεων (baby boom) που σημειώθηκε μετά τον Β · 
Παγκόσμιο Πόλεμο και έχει φέρει σήμερα τις 
ΗΠΑ σε δημογραφική υγεία. 
Το Σοβιετικό πρόβλημα είναι ιδιαιτέρως εμ­

φανές στον τομέα των στρατευσίμων. Μεταξύ 
των ετών 1971 και 1975 η ΕΣΣΔ μπορούσε να 
καλέσει ετησίως μια κλάση 2,5 εκατομ. ανδρών. 
Μεταξύ 1986 και 1990 ο αριθμός αυτός έπεσε 
στα 1,7 εκατομμύρια μόνον. Υπάρχει όμως και το 
δεύτερο σκέλος του προβλήματος : Η υnεργεν­
νητικότητα των κατοίκων των Μουσουλμανικών 
Δημοκρατιών της ΕΕΣΣΔ, σε συνδυασμό με την 
υπογεννητικότητα των γυναικών Ρωσικής εθνι­
κότητας. Οι Ρώσσοι προβλέπεται να αποτελούν 
μειονότητα μέσα στο Σοβιετικό πληθυσμό περί 
το 2.000 πράγμα που ανατρέπει πολλές δομές , 
δεδομένου ότι τον έλεγχο των ευαισθήτων τομέ­
ων του κρατικού μηχανισμού κρατούν «ως κό­
ρην οφθαλμού» στελέχη Ρωσικής Εθνικότητας 
μέτοχοι της Χριστιανορθόδοξης κληρονομιάς. 
Θα μπορούν όμως και μετά από 10-15 χρόνια να 
διατηρούν τον έλεγχο αυτό; Και ποια προβλήμα­
τα θα προκύψουν από τις αυξημένες απαιτήσεις 
της Μουσουλμανικής πλειοψηφίας, δεδομένων 
και των εθνικιστικών τάσεων που ανοικτά και μα­
χητικά πλέον απειλούν την παραδοσιακή συνοχή 
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της ΕΣΣΔ; Κανε ίς δεν μπορε ί να απαντήσε ι με 
βεβαιότητα . Το μόνο βέβαιο ε ίναι ότι ο Μιχαήλ 
Γκορμπατσώφ αποφάσισε να λάβει σημαντικά μέ ­
τρα για την αύξηση των γεννήσεων μεταξύ των 
Ρωσίδων γυναικών . 

Συμπέρασμα 
Το συμπέρασμα πιστεύο_υμε ότι εξάγετα ι α ­

β ίαστα . Η Ευρώπη ολόκληρη , Δυτική κα ι Ανατο ­
λική , αντιμετωπίζει έντονο δημογραφικό πρό­
βλημα με τη μορφή της μειώσεως των γεννήσε ­
ων σε επ ι κ ίνδυνο βαθμό κα ι με απειλή σοβαρής 
ανατροπής των σημερινών γεωπολιτικών δεδο­
μένων . Η Ελλάδα δε , λόγω της ευαίσθητης γεω­
γραφικής της θέσεως και των ιδιαζουσών nαρα-

ΘΕΜΑΤΑ 

μέτρων της Αμυντικής της Πολιτικής , αντιμετω­
πίζει πολύπλευρους και πολύμορφους κινδύ­
νους από τη δημογραφική αυτή παρακμή . Και 
επειδή το θέμα ξεπερνά τα κομματικά και ιδεο­
λογικά όρ ια ε ίναι άμεση ανάγκη να ληφθούν μέ ­
τρα τονώόεως της γεννητικότητας , όπως συνέ­
βη και συμβα ίνε ι στη Γαλλ ία , στην ενιαία Γερμα­
νία , αλλά και στη Ρωσική Δημοκρατία εν όψει του 
Ισλαμικού κινδύνου . 

Και ας μη λησμονούμε την πληροφορία του 
Βυζαντινού χρονογράφου Γεωργίου Φραντζή ό ­
τι στις παραμονές της Αλώσεως το εναπομε ίνων 
τμήμα της Ρωμανίας - Βυζαντίvου , εμαστίζετο 
από δη μογραφική παρακμή . 

• 

Μάτια μόνο νια πολυκατοικίες! 
Γράφει ο Κ. ΠΑΠΑΝΙΚΟΛΑΟΥ 
Διευθυντής υπ/ματοc; Ζωής ΑΣΤΗΡ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 

Δ 
υστυχώς ή ευτυχώς οι λαϊκές μας παροιμίες είναι τις πε­
ρισσότερες φορές όχι μόνο σοφές , αλλά σοφότατες . 
Αναφέρομαιστο «τη δικιά μου την καμπούρα δεν τη βλέ­
πω, βλέπω όμως τη δικιά σου» . 
Δεν ξέρω την περιεκτικότητα της ποσότητας και ποιότη­
τας των υπηρεσιών που προσφέρουμε στους ασφαλισμέ­

νους , ούτε γνωρίζω το μήκος και πλάτος του ενδιαφέροντος 
που παρέχουμε στους ακούραστους εργάτες , τους ασφαλιστές 
μας . Αλλά εκείνο που μπορώ με σιγουριά να πω, είναι ότι η φύση 
της δουλειάς μας και ο κοινωνικός της ρόλος μας επιβάλλουν 
σε τακτά χρονικά διαστήματα να πατάμε λίγο το φρένο της 
αλαζονείας , οικονομικής και κοινωνικής και να ελέγχουμε τα 
συναισθήματα μας , αυτά που έχουν άμεση σχέση με την πραγ­
ματική μας θέση και στάση απέναντι στα προβλήματα , τις ανά­
γκες και την προσωπικότητα των πελατών και των ασφαλιστών 
μας . 

Αρκετές φορές νομίζουμε πως επειδή οι «τσέπες μας γεμί­
ζουν» ή επειδή «οι όροφοι στις πολυκατοικίες αυξάνουν» ότι 
κάνουμε πολύ καλά και υπεύθυνα τη δουλειά μας και πως λογι­
κά, κανείς από τους γύρω μας δεν θα πρέπει να έχει παράπονο , 
γιατί εμείς είμαστε τέλειοι στη δουλειά μας. Με αυτό τον τρόπο 
έχουμε καταφέρει μερικές φορές να ·ζούμε σ · ένα κόσμο τε­
λείως ψεύτικο, αφού όλα τα ερμηνεύουμε με το δικό μας μονα­
δικό και ανεπανάληπτο τρόπο. Κάνοντας όμως μια προσπάθεια 
να μιλήσουμε «στ · αλήθεια» με τον εαυτό μας ίσως διαπιστώ­
σουμε , δυστυχώς ότι τα πράγματα είναι τελείως ή ότι τουλάχι­
στον δεν ήταν όπως νομίζαμε . Και αυτό το «ψάξιμο» δεν είναι 
και τόσο δύσκολο να γίνει , φτάνει να συνειδητοποιήσει κάποιος 
ότι έχει να κάνει με ανθρώπους, με ανθρώπους που έχουν 
ανάγκες, με ανθρώπους που περιμένουν απ · αυτόν να πάρουν 
μια σύνταξη στα γεράματα ή να εξασφαλίσουν τις σπουδές των 
παιδιών τους , ή να εξασφαλίσουν την οικογένειά τους ή να 
ελπίζουν σε μια «δυναμική καριέρα» όπως άκουσαν όταν πάτη­
σαν το πόδι τους στο υποκατάστημα εφ · όσον πρόκειται για 
ασφαλιστές . 
Δεκάδες άνθρωποι περιμένουν από μας τους συντονιστές ή 

τους μάνατζερς ή τους Δ/vτες υποκαταστημάτων, μια καλύτε­
ρη ποιότητα ζωής. 
Όμως πώς εμείς μπορούμε να μιλάμε και να υποσχόμαστε 

«ΖΩΗ» στους άλλους όταν δεν έχουμε γνωρίσει ακόμη τα συ­
ναισθήματα που νιώθει κάποιος όταν συνειδητά και ανθρώπινα 
πουλάει στους άλλους την εξασφάλιση αυτή; Η αυτογνωσία 
νομίζω πως είναι ο καλύτερος σύμβουλός μας, σ · αυτή τη 
προσπάθεια. Και αυτή μπορεί κάποιος να την αποκτήσει ξο-

δεύοντας λίγο από τον «πολύτιμο» χρόνο του με το να συμμετέ­
χει σε ομάδα αυτογνωσίας . Η ομάδα αυτογνωσίας είναι σεμινά­
ριο αυτοβελτίωσης που συντονίζεται από ψυχολόγο σε εβδομα­
διαίες συναντήσεις σε διάρκεια από 3μηνη μέχρι αρκετά χρό ­
νια ... εκεί δημιουργείται ένα κλίμα εμπιστοσύνης που επιτρέπει 
στους συμμετέχοντες με την βοήθεια του ψυχολόγου να επι­
κοινωνούν καλύτερα με τον εαυτό τους και τους άλλους. 
Το αντίτιμο του «χαμένου χρόνου» θα είναι σίγουρα ότι τα 

μάτια μας θα σταματήσουν «να μη βλέπουν» και θ · αρχίσουν «να 
βλέπουν» πραγματικά τους συναδέλφους μας , τους ασφαλιστές 
μας , τους πελάτες μας , την οικογένειά μας τη κοινωνία μας. 

Εμείς που μιλάμε για προγραμματισμό και οργάνωση που βά­
ζουμε στόχους , που λέμε για προτεραιότητες και ιεραρχήσεις 

ΒΙΟΓΡΑΦΙΚΟ 

Ο Κώστας Παπανικολάου γεννήθηκε στο Αγρίνιο 
το 1956 και είναι απόφοιτος της Σχολής Αξιωματι­
κών Εμπορικού Ναυτικού. Ξεκίνησε την ασφαλιστι­
κή του καριέρα το 1981 στην INTERAMERICAN και 
από το 1983 συνεργάζεται με τον ΑΣΤΕΡΑ. Από το 

...._ ___ _. 1989 διευθύνει το υπ/μα του Πειραιά. Διεύθυνση: 
Ακτή Μιαούλη 25, τηλ. : 4112412 και Αγρινίου Δ/νση Χρ. Σ αλάκου 6Α 
τηλ. 36320. 

που βιαζόμαστε να βελτιωθούν οι ασφαλιστές μας και βιαζόμα­
στε τόσο πολύ παρασυρόμενοι από τόσο ακριβές φιλοδοξίες, ας 
ασχοληθούμε λίγο έστω και με την ατομική μας βελτίωση. Αυτή 
που μόνο αυτή μπορεί να εγγυηθε ί για τη βελτίωση των ασφαλι­
στών μας και την αληθινή , επαγγελματική και ανθρώπινη συναλ­
λαγή μας με πελάτες και ανθρώπους . 
Στο κάτω-κάτω, αφού συναλλασσόμαστε με ανθρώπους, μοι­

ραία, δημιουργούνται ορατές ή μη συγκρούσεις και αντιδράσεις , 
εσωτερικές ή εξωτερικές , τις οποίες επιβάλλεται να καταλαβαί­
νουμε, έτσι ώστε να μην κάνουμε τον εαυτό μας δυστυχισμένο , 
αλλά ούτε και τους γύρω μας . 

Και αυτό δεν είναι δύσκολο. 
Γνωρίζοντας τον εαυτό μας , ξέρουμε τι θέλουμε, ξέρουμε 

στ ' αλήθεια τι μας αρέσει, μαθαίνουμε να δίνουμε πραγματική 
αγάπη στους άλλους και βεβαίως θα γνωρίζουμε τι μπορούμε να 
κάνουμε για να βελτιώνουμε τις εσωτερικές και εξωτερικές 
μας , παρορμήσεις - τάσεις-επιθυμίες-συγκρούσεις-αντιδρά­
σεις -προβληματισμούς- κ.λπ. 
Το τελικό συμπέρασμα απ · αυτή τη προσπάθεια για αυτοέ­

λεγχο και ατομική βελτίωση , δεν μπορεί να είναι άλλο από το ότι 
η ζωή μας, δεν ε ίναι μόνο μερσεvτές, βίλες και πολυκατοικίες , 
αλλά είνα ι αυτή η ίδια η ζωή και ΖΩΗ είναι η ίδια η ΑΥΤΟΓΝΩΣΙΑ. 
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ΙΣΥΝΕΝΤΕΥ Η 

Η ALLIANZ είναι 
, , 

ορyανωμενη να πρωταyωνιστει 
Συνέντευξη του κ. Ιερώνυμου Δελένδα, Προέδρου 

Διοικητικού Συμβουλίου των ασφαλιστικών εταιριών 

ALLIANZ 
ΕΡ.: Η ALLIANZ ήρθε στην Ελλάδα το 

1991. Τι νέο μπορεί να βρει σ · αυτήν ο 

' Ελληνας ασφαλισμένος; 
ΑΠ.: Ο ασφαλισμένος θα έχει στη διά­

θεσή του μία πανίσχυρη Εταιρία με σύγ­
χρονα προϊόντα, άψογη εξυπηρέτηση , 

διεθνή εμπειρία, μεγάλη τεχνική υποστή­
ρ ιξη και συναγωνιστικές -λόγω μεγέ­

θους και οργάνωσης- τιμές και βέβαια, 
ένα ασφαλιστήριο με το κύρος και την α­
ξιοπιστία της ALLIANZ. 

ΕΡ.: Είναι στους στόχους σας να ηγηθεί 

η ALLIANZ και στην Ελλάδα ή στοχεύετε 
επιλεκτικά κάποιες εργασίες; 

ΑΠ.: ·Η ALLIANZ είναι συνηθισμένη (και 
οργανωμένη) για να πρωταγωνιστεί πα­

ντού. Ασφαλώς λοιπόν μέσα στους ατό-

Τι λέει ο Dr. R. Gavazzi: 
« ... Συνεχώς εργαζόμαστε με επιμονή 

για την εξάπλωση του διεθνούς μας δι ­
κτύου. 

Γιατί όμως στις μέρες μας μια ασφαλι­

στική εταιρία χρειάζεται να είναι μεγάλη 

και να λειτουργεί σ · όλες τις σημαντικές 
αγορές; 

Το μέγεθος δεν είναι αυτοσκοπός. Συ­

χνά επιβάλλεται από την ανάπτυξη των 

εργασιών και τη δομή του πελατολογίου. 

Αν κάποιος επιθυμεί να συνάψει ασφα­
λιστήρια βιομηχανικών κινδύνων στη ση­

μερινή ενωμένη Ευρωπαική αγορά, θα 

πρέπει να μπορεί να προσφέρει στους 

διεθνείς του πελάτες ένα δίκτυο τοπικών 

εταιριών για να μπορεί να εξασφαλίσει 
τοπική κάλυψη, στα πλαίσια όμως μιας 

διεθνούς ασφαλιστικής φιλοσοφίας. 
Ακόμη, οι διάφορες τοπικές εταιρίες 

θα πρέπει να είναι αρκετά μεγάλες για να 

είναι σε θέση να προσφέρουν ασφαλιστι ­

κή κάλυψη σε χαμηλό και συνεπώς αντα­

γωνιστικό κόστος. 

Στον όμιλο της Allianz κάθε Εταιρία 
μας μπορεί να αντλήσει τα οφέλη της α­

σφαλιστικής μας εμπειρίας όλου του ομί­

λου και των ερευνητικών προγραμμάτων 

χους της είναι να καταλάβει γρήγορα μία 

από τις πρώτες θέσεις και στην ελληνική 

ασφαλιστική αγορά. Τώρα, όσον αφορά 

την επιλογή εργασιών , είναι αυτονόητο ό­

τι , όπως κάθε σοβαρή Εταιρία , θα ασκήσει 
μία σωστή επιλογή κινδύνων για να έχει 
ένα ικανοποιητικό τεχνικό αποτέλεσμα. 
Το πλεονέκτημά της βέβαια είναι ότι η 

μεγάλη οικονομική της ισχύ της επιτρέπει 

να «αντέξει» με άνεση σε οποιεσδήποτε 
τυχόν δυσμενε ίς αντιξοότητες . 

ΕΡ.: Θα ασκήσει η ALLIANZ επιθετική 
πολιτική για να επιτύχει στην Ελλάδα τους 
υψηλούς στόχους της; 

ΑΠ.: Επιθετική πολιτική με την έννοια 

της ανάπτυξης , ναι. Επιθετική πολιτική με 

την έννοια της υποτιμολόγησης ή των με -

που διεξάγονται στο Κέντρο Τεχνολογίας 
της Allianz κοντά στο Μόναχο. 

Για την ασφάλιση πολύπλοκων βιομη­
χανικών κινδύνων διαθέτουμε μια ομάδα 

ειδικών που εργάζεται σε πανευρωπαϊκό 

επίπεδο και είναι διαθέσιμοι σε κάθε το­
πική Εταιρία, όποτε χρειασθούν. 

Ειδικοί επιστήμονες της πληροφορι­
κής βοηθούν τις Εταιρίες του ομίλου σε 
όλο τον κόσμο στο συνεχή εκσυyχρονι-
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γάλων παραχωρήσεων , ασφαλώς όχι. Πι­

στεύουμε ότι τα πολλά πλεονεκτήματα 
της ALLIANZ θα της επιτρέψουν μία γρή­
γορη ανοδική πορεία χωρίς να υπάρχει 

καμία απολύτως ανάγκη να χρησιμοποιή­
σει ανορθόδοξες μεθόδους για το σκοπό 

αυτό . Εξάλλου η στρατηγική της Εταιρίας 
-και στο σημείο αυτό έχουν δοθε ί σα­

φείς εντολές της Διοίκησης προς τα αρμό­
δια στελέχη- είναι να υπάρχει στενή συ-

σμό των μηχανογραφικών συστημάτων 
τους. 

Εξάλλου εξειδικευμένα διευθυντικά 
στελέχη ασφαλίσεων προσφέρουν την ε­
μπειρία τους σε συναδέλφους τους στον 
· Ομιλο Allianz όποτε αυτό χρειασθεί. 
Με αυτό τον τρόπο συνδυάζουμε τα 

πλεονεκτήματα της διεθνούς μας εμπει­
ρίας και της οικονομικής μας ευρωστίας 
και σιγουριάς, με τα πλεονεκτήματα που 
μας παρέχουν οι τοπικές εταιρίες. 

Αυτή είναι η δομή εξυπηρέτησης που 
θέλει ο Ευρωπαίος Πελάτης. 
Θέλει να εξυπηρετείται, τοπικά όπου 

βρίσκεται ο κίνδυνος, αλλά η ποιότητα 
αυτής της εξυπηρέτησης πρέπει να είναι 

Ευρωπαϊκού επιπέδου. 

· Οποιος θέλει να επιβιώσει ως ασφαλι­
στής στο ανταγωνιστικό περιβάλλον της 
Ευρώπης, είτε πρέπει να ασχοληθεί με 
εξειδικευμένους ασφαλιστικούς τομείς 
ή να προσαρμόσει τη δομή των εργασιών 
του και το μέγεθός του στη σύγχρονη 
Ευρωπαϊκή Εσωτερική Αγορά. 

Για αυτούς τους λόγους αναθεωρήσα­
με και αναδιοργανώσαμε τη δραστηριό­

τητά μας στην Ελληνική ασφαλιστική α­
γορά, δημιουργώντας τις νέες μας Εται­
ρίες». 

νεργασία και ανταλλαγή απόψεων στην κά­
λυψη ιδίως των μεγάλων κινδύνων, γιατί 
πιστεύουμε απόλυτα στην ιδέα της συνα­
σφάλισης και όχ ι της αποκλειστικής ασφά­
λισης , έστω και αν η ALLIANZ έχει την 
ευχέρεια να καλύψει μόνη της και χωρίς 
τοπική συνδρομή οποιονδήποτε κίνδυνο 
στην Ελλάδα. 

ΕΡ.: Πώς βλέπετε τον ανταγωνισμό στα 
πλαίσια της Ε.0.Κ. ; Θα γίνεται σε επίπεδο 
τοπικών θυγατρικών εταιριών ή σε επίπε­
δο μητρικών εταιριών; 

ΑΠ.: Αυτό εξαρτάται από τη δικτύωση 

της κάθε Εταιρίας στις διάφορες χώρες 
της Ε . Ο.Κ. Πάντως ακόμη και αν υπάρχει 

θυγατρική εταιρία σε μία χώρα, τίποτα δεν 
αποκλείει τη δυνατότητα της μητρικής να 
αναμειχθεί απ · ευθείας σε ασφαλίσεις 
κυρίως Πολυεθνικών Επιχειρήσεων χρη­
σιμοποιώντας ως ένα βαθμό την τοπική 

θυγατρική Εταιρία για καλύτερη εξυπηρέ­
τηση του πελάτη της . 

ΕΡ.: Από πότε θα απολαμβάνει και ο 

· tΜηνας τα προγράμματα που παρέχει 
στον Γερμανό ασφαλισμένο η ALLIΆNZ; 
ΑΠ.: Τα διάφορα ασφαλιστικά προγράμ­

ματα μπορούν εύκολα να προσαρμοσθούν 

σε κάθε αγορά. Με βάση την υποστήριξη 
από τις έμπειρες τεχνικές υπηρεσίες της 

ALLIANZ Γερμανίας , αλλά λαβαίνοντας υ­

πόψη και τις τοπικές συνθήκες και τις ανά­
γκες του · Ελληνα καταναλωτή , η AL­
LIANZ θα χρησιμοποιήσει στην Ελλάδα κά­
θε φορά το συνδυασμό εκείνων των καλύ­

ψεων που θα είναι κατάλληλες για το συ­

γκεκριμένο πελάτη . 

ΕΡ.: Ειδικότερα για τη μέθοδο ανάπτυ­

ξης των εργασιών, σκέπτεσθε να καταλά­

βετε την ηγετική θέση που επιδιώκετε με 
την πρόσληψη πολλών ασφαλιστών με 
ποιοτική παραγωγή, ή θα στηριχθείτε στα 

ανταγωνιστικά σας προϊόντα που θα ελκύ­

σουν τους καταναλωτές με τη βοήθεια 

έμπειρων ασφαλιστών επιπέδου ALLIANZ; 
ΑΠ.: Ασφαλώς το δεύτερο. Επιλεγμένοι 

συνεργάτες υψηλού επιπέδου -και ήδη 
υπάρχουν αρκετοί- θα προωθήσουν τη 

δραστηριότητά μας στηριζόμενοι στα αρί­

στης ποιότητας ασφαλιστικά προϊόντα , 

την άψογη εξυπηρέτηση και την ισχυρό­

τερη τεχνική και οικονομική υποδομή 

μας. Θα έχουμε φυσικά να αντιμετωπί­

σουμε το συναγωνισμό άλλων αξιόλογων 
και καλά οργανωμένων Εταιριών, πράγμα 

βέβαια που σε τελευταία ανάλυση θα απο­

βεί προς όφελος του καταναλωτή . Πι­
στεύουμε όμως ότι έχουμε κάποια σημα­

ντικά πλεονεκτήματα που θα μας επιτρέ­

ψουν να προχωρήσουμε γρηγορότερα α­

πό τους άλλους μέσα σε μία αγορά που θα 

γίνεται όλο και πιο δύσκολη , αλλά που για 
αρκετά ακόμη χρόνια θα έχει ευρύτατα 
περιθώρια ~νάπτυξης για όλους . • 

ccNAI» 
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μπορείτε να τα αποκτnσετε στέλοντας το κουπόνι συμπλnρωμένο στnν 
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φn θεμάτων που θα θέλατε να παρουσιάσε ι το «ΝΑΙ)) σε 

επόμενα τεύχn του. 
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~ λούv, απαιτnστε ποιοτικn συμπεριφορό συναδέλφων, 
Η κ. Αθηνά 
Παπανικολάου πετάξτε ~ξω απ · το λειτούργnμα περαστικούς αλεξι-

πτωτιστές, προβάλλετε ανθρώπους και ενέργειες που μας κάνουν όλους 

·περnφανους σαν ασφαλιστές. 

Είτε συμπλnρώστε το κουπόνι και στείλετε επιστοΜ στnν διεύθυvσn 

· Οθωvος 6, Aθnva 105 5 7 ε ίτε στείλτε FAX στο 3221525 είτε τnλεφωνnστε 
στn συνεργάτιδά μας κ. Αθnvό Παπανικολάου στο 3229973 n θα είναι τιμn 
για όλους εμάς που φροντίζουμε το περιοδικό των ασφαλιστών μας να 

σας υπnρετnσουμε. Το δικαιούσθε. 

ΕΤΗΣΙΑ ΣΥΝΔΡΟΜΗ 4.000 - ΦΟΙΤΗΤΕΣ 2.000 ΕΤΑΙΡΙΕΣ 15.000 

ΣΥΜΠΛΗΡΩΣΤΕ το ΚΟΥΠΟΝΙ ΜΕ ΚΕΦΜΑΙΑ 
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ΔΙΑΦΗΜΙΣΗ 

ΔΙΑΦΗΜΙΖΟΝΤ ΑΣ ΚΑΛΟΥΣ ΣΚΟΠΟΥΣ 

\Χ " \ΧΊ · Κ ομ, Ίanaka H<..:L 

The Giant Panda needs 
your help to survive 

ΟΝ Ε every eighry ro a hundred 
years rhe bamboo forests in 

China's Sichuan Province bursr inro 
ftower and then die off. And that's bad 
news for the Giant Panda, which 
depends for its survival οη huge 
am ounr.s ofbamboo. 

But rhar 's jusr one of rhe problems 
facing rhe Panda. 
Το ensure that it has a future it i 

vital ro preserve the complex eco­
system in which it live , t arry out 
research inro its dietary nc d and 
investigate possible alrern:Hives, to 
discover the reason i r ί t ' 1 w repro-

ducrion raτe, to tudy rhe problem of 
internal parasitcs-all thcse factors and 
many more which threaten its surνival. 

Recognition of the urgent need to 
solve these and orher problems has 
resulted ίη a unique and historic 
partnership berween WWF and rhe 
People's Republic of China. 

WWF has agreed to conrriburc US 
1,000,000 rowards a total of abour US 

$3,000,000 needed by the Chinese 
Governmenr to m ounr a major Panda 
Con ervarion Programme. This 
includes con srrucrion ofa research and 
conservation cenrre in the largest of 

rhe Panda reserves - Wolong Narural 
R eserve ίη Sichuan Province. 
Α ream from WWF, led by the 

distinguishcdeco logisrDr. G . Schaller, 
is already at worl< in Wolong togerher 
with top Chinese scientists under rhe 
leadership of Professor Η u J inchu. 

The Gianr Panda is an endangered 
animal. Ir i also rhe symbol oΓWWF's 
\VOrldwide conscrvation efforts to saνe 
life on earth. 

Bur WWF needs money - your 
money. 

Please send contribιaions to the 
WWF NatzΌnal OrganisatιΌn in youΓ 
coιιnιry or direcι ιο : 

·~ WWF International, 
~C, 1196 Gland, Switzerland. 

WWF WORLDWILDLIFEFUND 
\,ΙΊW F acknowlcdges ιlι ~ ,Ιο,ωrιαιι of ιhιs spacc b)' AJ'l. ·ι:rtιst?t1l t.' lll p ,·~p,πι.·d u.~ ιι pι ιb/ι ι.· s ι.• 11.ϊc,: bJ· ()gιli)' & Λ lurhc?t· 

Κατά τη διάρκεια μιας περιόδου πέντε ετών, η Ogilνy & Mather ζητιάνεψε δωρεάν διαφημιστικό χώρο αξίας 
6.500.000 δολαρlων για την Παγκόσμια Οργάνωση Προστασίας Άγριων Ζώων σε δεκαέξι χώρες. 
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ΔΙΑΦΗΜΙΣΗ 

Πως κα ι πότε ... 
μερικές διαφημίσεις εταιριών 

δεν βλάπτουν σοβαρά 
, , 

τη φημη τους και την υyεια 

των πελατών τους! 
Το κείμενο αυτό γράφτηκε με σκοπό να στρέψει τις διαφημίσεις των ασφαλιστικών 

εταιριών που αποβλέπουν στη δημιουργία καλού ονόματος στην Αγορά στη συμμε­

τοχή του αγώνα για την προστασία του περιβάλλοντος που θα οδηγήσει και στην 

προστασία του καλού ονόματος εταιριών και ασφαλιστών στον ελληνικό χώρο. 

Σ
το φανταστικό ποσό των 2 δισεκα­
τομμυρίων δραχμών περίπου θα 
φτάσει η διαφημιστική δαπάνη του 
ασφαλιστικού κλάδου το 1991, πο­
σόν που 20 περίπου εταιρίες απ · 
τις 170 θα πληρώσουν. 

Ο ρυθμός είναι αυξητικός και η μάχη 
του ανταγωνισμού σκληρή ... 
Δεν είναι πρόθεση σ · αυτές τις γραμ­

μές να αναφερθούμε στα καλά ή μη της 
διαφήμισης, στο τι είναι διαφήμιση και τι 
δημόσιες σχέσεις ... 
Μερικές φορές η διαφήμιση βλάπτει ό­

ταν ο πελάτης δεν βρίσκει αυτά που του 
υπόσχεται μια καλή διαφήμιση και γίνεται 
εχθρός του διαφημιζομένου ... Σε έρευ­
νες που έγιναν πολλοί πελάτες αντιδρούν 
στην ποσοτική διαφήμιση. 
Γεγονός είναι πως η διαφήμιση έβγαλε 

στην επικαιρότητα τις ααpάλειες και τον 
ασφαλιστή . Σήμερα που μπήκαν πολλοί σ · 
αυτό το παιγνίδι πρέπει να προσέξουν οι 
εταιρίες μήπως οι διαφημιστές τους 
βγουν ( ... αφού δεν γνωρίζουν και καλά το 
χώρο μας -με διηγήσεις δεν μπορούν να 

είναι πάντα μέσα ... ) και υπερβάλλουν σε 
επίθετα για τους ασφαλιστές ή σε περι­
γραφές για τα ασυναγώνιστα και απεριόρι­
στα και απείρου κάλλους συμβόλαια! 

Οι φράσεις «ψιλά γράμματα», «εξαιρέ-

σεις» , «φοβάμαι μη με τυλίξεις σε μία 
κόλλα χαρτί», «προϋπάρχουσες ασθέ­
νειες που δεν καλύπτονται», «μέχρι ενός 
ποσού» , «ποσοστό μέχρι» είναι εμπόδια 
που δεν καλλωπίζονται εύκολα στις δια­
φημίσεις, αφού χιλιάδες φωτογραφίες 
αυτού που λέμε «ασφαλιστήριο» και α­
σφαλιστής κυκλοφορούν στην αγορά. 

Οι πελάτες βλέπουν αρκετές φορές α­
σφαλιστές ανήμπορους να υποστηρίξουν 
τα συμβόλαιά τους και τον εαυτό τους με 
αποτέλεσμα να μειώνεται ή να χάνεται το 
κύρος μιας διαφήμισης μαζί με το κύρος 
της εταιρίας. 

Βέβαια όλοι μας ξέρουμε για τα τρυκ 
των διαφημιστών με τα τετραεντέ χαμό­
γελα που διαφημίζουν στην T.V., φαγητά 
ραντισμένα με σπρέυ από σιλικόνη, νερό ή 
γλυκερίνη για να έχουν γυαλάδα και φρε­
σκάδα ή κρασιά με χρωματιστή μελάνη, 
Coca-Coles βουτηγμένες σε άμμο από 
σιμιγδάλι, μπισκότα με σοκολάτα - πλα­
στελίνη, ρύζια σπυρωτό που δεν κολλάνε 
όλα επιδέξια βαλμένα από τον Food­
Styliste μέσα σ· ένα κλίμα ονειρικό ... 
Αλίμονο αν περάσουμε στον κόσμο των 

εφέ και των όμορφων γελαστών μοντέλων 
που τόσο απέχουν από την πραγματικότη­
τα όταν ολόκληρες γενιές ανθρώπων, ό­
ταν χιλιάδες οικογένειες δεν ζητάνε πρό-
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σκαιρες απολαύσεις αλλά στηρίζουν τη 
ζωή τους, το μέλλον των. παιδιών τους , τα 
γεράματά τους σ· ένα συμβόλαιο που πι­
στεύουν πως λέει όλη την αλήθεια. 

Στις διαφημίσεις ασφαλειών μετράει η 
αλήθεια, η εμπιστοσύνη, η διαχρονικότη­
τα. 

Πολλοί ασπρομάλληδες και γριζομάλ­
ληδες ασφαλιστές ήτανε νέοι όταν μπή­
καν στο επάγγελμα μαζί με νέους πελά­
τες που τώρα γέρασαν κι αυτοί και κάποτε 
συζητούσαν για συντάξεις που αλίμονο 
σήμερα είναι ψίχουλα ή σχεδόν τίποτε ... 

Πολλοί στηρίχθηκαν σ · ένα λαμπερό 
διαφημιστικό κλίμα παροχών που όταν μα­
ζεύτηκαν τα χαρτιά για αποζημίωση βρή­
κανε «ήξεις-αφήξεις» , ναι μεν αλλά και 
άλλα διάφορα που ένας ασφαλιστής στο 
υπάρχον κλίμα ανταγωνισμού και τρόπου 
εργασίας, αδυνατεί να υποστηρίζει ή να 
αναλύσει. .. 
Σ · αυτό λοιπόν το χορό των δισεκατομ­

μυρίων για διαφημίσεις ίοος «δίκαια» κά­
ποιοι ασφαλιστές μουρμουρίζουν πως 
πολλά λεφτά «πετιούνται» σε διαφημίσεις 
συμπληρώνοντας το παράπονο πελατών 
που βλέπουν τις τηλεοράσεις και ταγή­
πεδα γεμάτα ασφαλιστικές διαφημίσεις, 
ενώ στις αποζημιώσεις «πάνε να βγάλουν 
κι από την μύγα ξύγκι» όπως λένε σε βά- ► 



ΔΙΑΦΗΜΙΣΗ · 

ρος ασφαλισμένων που πέσανε σε παγί­
δες συμβολαίων, ελλιπούς ενημέρωσης 
κ. λπ., κ.λπ. 

Με αυτές τις παρατηρήσεις και την υ­
πάρχουσα κατάσταση που αρκετές εται­
ρίες προσπαθούν να βελτιώσουν το πε ­
ριοδικό ΝΑΙ θα είναι αντίθετο με αυτή τη 
φιλοσοφία να δίδονται χρήματα υπέρ το 
δέον σε γήπεδα βίας με αμφίβολη απόδο­
ση και εκδηλώσεις χωρίς κοινωνικό εν­
διαφέρον όπου χρήματα πηγαίνουν σχε­
δόν χαμένα και για τη φήμη της εταιρίας 
που διαφημίζεται. 

Συγχαίρουμε τις εταιρίες που 

δείχνουν κοινωνικό ενδιαφέρον. 
Και σε αυτό τον τομέα έχει 

πρωτιά η INTERAMERICAN με 
έντονη κοινωνική προσφορά για 

τον 'Ελληvα: προστασία από 

τσιγάρο, καρκίνο, Μουσείο 

Ακρόπολης, Πάτμος, Μετέωρα, 

ραδιοφωνικές εκπομπές προσέξτε 

την υγεία σας, ζωγραφική κ.ά. 

Τέτοιες πρωτοβουλίες είχαμε και 

από την Αγροτική, Εθνική 

Metrolife κ.ά. 

Μέριλ Στριπ εναντίον 
εντομοκτόνων 

Τη Μέριλ Στριπ πολλοί ίσως τη θυμού­
νται ως «Κάρεν Σίλγκουντ» στην ομώνυμη 
ταινία, η οποία ήταν δραματοποιημένη με­
ταφορά στον κινηματογράφο ενός περι­
dτατικού που συγκλόνισε τις αρχές της 
δεκαετίας του · 70 την αμερικανική κοι­
νωνία. Επρόκειτο για ένα πραγματικό γε­
γονός, όπου η Κάρεν Σίλγκουντ, εργάτρια 
στη μονάδα επεξεργασίας πυρηνικών 
καυσίμων Κερ Μακ Γκι, προσεβλήθη από 
ραδιενέργεια και στρατεύθηκε προκειμέ­
νου να υπερασπιστεί το δικαίωμά της για 
ζωή . Από την όλη προσπάθειά της αποδεί­
χτηκε πως η τεχνολογία υποτάσσεται στις 
οικονομικές επιταγές και πως οι προδια­
γραφές συχνά παραβιάζονται. 

Εκτός της οθόνης, η Μέριλ Στριn κλή ­
θηκε να παίξει έναν άλλο ρόλο, εξίσου 
ενδιαφέροντα. Ανέλαβε να επηρεάσει τα 
μέλη του Κογκρέσου για την αλλαγή της 

νομοθεσίας που αφορά τα «επιτρεπτό» ό­
ρια εντομοκτόνων στα τρόφιμα, καθώς και 
να παράγει ένα βίντεο για την ενημέρωση 
του κοινού. Η προσπάθειά της εντάσσεται 
στο πλαίσιο της εκστρατείας του «Συμ-

Παίρνουμε ακόμη αφορμή να συγχαρού­
με εταιρίες που «επιστρέφουν» στο κοι­
νωνικό σύνολο μέρος των χρημάτων που 
εισπράπουν ενθαρρύνοντας εκδηλώσεις 
που ανεβάζουν το ποιοτικό επίπεδο των 
Ελλήνων, βοηθώντας προσπάθειες με πο­
λιτιστικές εκδηλώσεις, εκδόσεις, γνωρι­
μία με την παράδοση και τις τέχνες, ενη μέ­
ρωση σε προβλήματα του κοινού, την 
προστασία του περιβάλλοντος κ.λπ. και 
που βγάζουν τον · Ελληνα από την κοινω­
νική αδράνεια ... 

Σ · αυτό το πνεύμα προτείνουμε οι ε­
ταιρίες να ευαισθητοποιηθούν στο μεγά­
λο θέμα της προστασίας του περιβάλλο­
ντος εκδίδοντας ημερολόγια ή ενθαρρύ­
νοντας οικολογικές ομάδες ή μπαίνοντας 

επικεφαλής οικολογικών εξορμήσεων για 
προστασία της ποιότητας ζωής των Ελλή­
νων . 

Το ΝΑΙ θα αφιερώνει ΔΩΡΕΑΝ τις σελί­
δες του για τέτοιες εκδηλώσεις εταιριών. 
ΔΩΡΕΑΝ θα είναι οι σελίδες του ΝΑΙ και 

για τις διαφημίσεις ασφαλιστικών εταιριών 
με οικολογικό περιεχόμενο που θα βγαί­
νουν στον Τύπο. 
Το πόσο καλό θα κάνει στις ασφαλ. ε­

ταιρίες μία ευαισθητοποίηση προς το πε­
ριβάλλον δείχνει και η αναφορά μερικών 
πλούσιων και διάσημων οικολόγων που ε­
πιδιώκουν να προστατεύσουν το περιβάλ­
λον σ · όλα τα μήκη και πλάτη του κόσμου 
που δείχνει και το πόσο ενδιαφέρεται το 
κοινό ... Πιστεύουμε πως πιο πολύ θα 
«περνούσε» η φήμη και το καλό όνομα 

βουλίου για την Προστασία των Φυσικών 
Πόρων» (NRDC), για την αντιμετώπιση του 
σοβαρού αυτού προβλήματος. Η ηθο­
ποιός ελπίζει ότι τα «επιτρεπτά» όρια των 
εντομοκτόνων στα τρόφιμα θα μειωθούν 
και πως οι ίδιοι οι αγρότες θα αναθεωρή­
σουν τη στάση τους, κάνοντας λελογισμέ­
νη χρήση εντομοκτόνων. 

44 «ΝΑΙ»/ ΝΟΕΜΒΡΙΟΣ - ΔΕΚΕΜΒΡΙΟΣ 1991 

Το ΝΑΙ θα αφιερώνει ΔΩΡΕΑΝ 

τις σελίδες του για τέτοιες 

εκδηλώσεις εταιριών. 

ΔΩΡΕΑΝ θα είναι οι σελίδες του 

ΝΑΙ και για τις διαφημίσεις 

ασφαλιστικών εταιριών με 

οικολογικό περιεχόμενο που θα 

βγαίνουν στον Τύπο. 

μιας ασφαλιστικής εταιρίας στους κατοί­
κους της · Αρτας που έδωσε χρήματα να 
συντηρηθεί π.χ. το «γεφύρι της · Αρτας» 
από το να υπάρχει μια ταμπέλα στο γήπε­
δο · Αρτας ή να καθαριστεί το λιμάνι των 
Χανίων ή να προστατευθεί το δάσος ή να 
γίνει μια έκδοση για την ιστορία των Καλα­
βρύτων, της Ρόδου κ.λπ . , από το να πλειο­
δοτεί για μια ταμπέλα στο γήπεδο Χανίων, 
Ρόδου, Λαμίας ... 
Πριν λίγα χρόνια αντιμετώπιζαν μερικοί 

τους οικολόγους σαν μια μειονότητα 
γραφική ιδεολόγων που πετάνε στα σύν­
νεφα ... Τώρα που το νέφος «πετάει» αρ­
κετές «ψυχούλες» έξυπνων στα ουράνια, 
τώρα που το όζον απειλεί, οι θάλασσες 
γεμίζουν νεκρά ψάρια όλοι λίγο πολύ α­
νησυχούν ... 
Ας πάρουν την ευκαιρία οι ασφαλιστι­

κές εταιρίες να πρωταγωνιστήσουν. 
Το ΝΑΙ εύχεται να το κάνουν γρήγορα! 

Ο Ρόμπερτ Ρέντφορντ 
και το Μιλάyκρο 

«Μιλάγκρο», που στα ισπανικά σημαίνει 
«θαύμα», ήταν ο τίτλος της δεύτερης 
σκηνοθετικής δουλειάς του Ρόμπερτ Ρέ­
ντφορντ και παίχτηκε στην Ελλάδα το 
1988, ύστερα από τη βραβευμένη με · O­
σκαρ πρώτη ταινία του «Συνηθισμένοι άν­
θρωποι». 
Το «Μιλάγκρο» αναφέρεται στη σύ­

γκρουση ανάμεσα σ · έναν μπίζνεσμαν 
που σχεδιάζει να μετατρέψει το γραφικό 
χωριό «Θαύμα» σε χώρο ψυχαγωγίας 
πλούσιων τουριστών στο όνομα δήθεν της 
προόδου, κι εκείνους που αγωνίζονται για 
να διατηρήσουν αλώβητο το φυσικό περι­
βάλλον και μια κουλτούρα 400 χρόνων. 
Ο Ρέντφορντ μεγάλωσε στο Λος · Α­

ντζελες , που ήταν μια από τις ωραιότερες 
πολιτείες του κόσμου με θαυμάσιο φυσι­
κό περιβάλλον, αλλά κατόπιν ο πυρετός 
του χρήματος και της εκμετάλλευσης τό 
κατέστρεψαν. Σήμερα δεν το θεωρεί πλέ­
ον πόλη για να ζουν άνθρωποι. Για το λόγο 
αυτό προτίμησε μια ορεινή περιοχή της 
Γιούτα όπου ζούσαν άλλοτε οι Ινδιάνοι 
Ναβάχος και ζει εκεί συμφιλιωμένος με 

το φυσικό περιβάλλον . 
Με την προστασία του περιβάλλοντος 

ασχολείται τα τελευταία είκοσι χρόνια διό­
τι πιστεύει ότι «δεν πρέπει να μένουμε 
ουδέτεροι απέναντι σε μια τόσο σκληρή 
πραγματικότητα». Στην πορεία, ωστόσο , 
επειδή διαπίστωσε ότι με τα συνθήματα 
δεν λύνονται τα προβλήματα, ίδρυσε το 
«Ινστιτούτο διαχείρισης φυσικών πόρων» , 
με σκοπό την εκπαίδευση και ευαισθητο­
ποίηση του κοινού σε θέματα περιβάλλο ­
ντος. 

Ο διάδοχος του θρόνου 
αγαπάει το πράσινο 

«Αν γίνει επανάσταση, ο διάδοχος του 
θρόνου θα έχει εξασφαλισμένη καριέρα» . 
Η φράση είναι του Τζον Γκλιζ, των Μό­

ντι Πάιθονς, συμπρωταγωνιστή του πρί­
γκιπα Καρόλου στο 25λεπτο διαφημιστικό 
βίντεο με τίτλο «Το χρώμα του εγκλήμα­
τος γίνεται πράσινο» («Crime goes gre­
en» ). Ο Κάρολος υποδύθηκε με επιτυχία 

έναν ενδιαφέροντα ρόλο, με στόχο να α ­
πευθύνει στους Βρετανούς το μήνυμα 
«να είναι προσεκτικοί με το περιβάλλον». 

Πριν από λίγους μήνες ετοίμασε ένα 
ωριαίο πρόγραμμα για το BBC στο πλαίσιο 
της πολυεθνικής τηλεοπτικής σειράς «O­
ne world» («Ενας κόσμος») για τις περι­
βαλλοντικές «πληγές» του πλανήτη μας, 

το οποίο δεν θα ή-τ:αν τίποτε το εξαιρετικό 
αν δεν έφερε την υπογραφή του. 
Η έκδοση του βιβλίου του για την αρχι­

τεκτονική πριν από έξι χρόνια πυροδότη­
σε μια έντονη διαμάχη σε εθνικό επίπεδο. 
Επρόκειτο ουσιαστικά για μια έκκληση «να 
βγουν οι Εγγλέζοι από την αισθητική τους 
αδράνεια». 

Η στάση της Ευρώπης* 
Στη Μ. Βρετανία η διαφημιστική εταιρία 

BSB/Europe κατέταξε την οικολογική 
ευαισθησία των Βρετανών σε καλύτερη θέ­
ση από εκείνη των Γάλλων, αλλά με μεγά­
λη διαφορά από τους υπόλοιπους Ευρω­
παίους . Οι επιχειρήσεις όμως βρίσκονται 
πολύ πιο πίσω από τους καταναλωτές . Η 
πρώην πρωθυπουργός Μάργκαρετ Θά­
τσερ δήλωσε τα τελευταία χρόνια ότι είναι 
οικολόγος, η κυβέρνησή της όμως δεν 
είχε δώσει την αντίστοιχη ώθηση στον ιδι­
ωτικό τομέα. «Δεν είμαστε ικανοποιημέ­
νοι με τον τρόπο που η ελεύθερη αγορά 
αντιμετωπίζει το πρόβλημα», λέει ο Ντέη­
βιντ Τζη, πρόεδρος των «Φίλων της Γης» 
στη Μ. Βρετανία. «Υπάρχει και ένας ρόλος 
τον οποίο πρέπει να παίξει η κυβέρνηση» . 

Λίγο - πολύ όλη η Ευρώπη αντιμετωπί­
ζει τέτοια προβλήματα. Μια έρευνα που 
έγινε σχετικά με την οικολογική πολιτική 
και τις στάσεις των εταιριών σε οκτώ κρά­
τη-μέλη της ΕΟΚ απέδειξε ότι υπάρχει 
μεγάλη διακύμανση στο βαθμό οικολογι­
κής συνείδησης . Για παράδειγμα, 750/οτων 
γερμανικών εταιριών και 100% δανέζικων 
αντίστοιχα, ορίζουν έναν από τους διευ­
θυντές τους υπεύθυνο για την περιβαλ­
λοντολογική πολιτική, ενώ οι βρετανικές 
επιχειρήσεις βρίσκονται κάτω από το 50%. 

Οι Γάλλοι αντιμετωπίζουν το θέμα με 
αδιαφορία. Μολονότι ένα «πράσινο» κόμ­
μα κερδίζει γρήγορα δύναμη, τα μέλη που 
έχουν ακόμη πολύ δρόμο να διανύσουν 
για να μπορέσουν να επηρεάσουν αισθητά 
τις εταιρίες . Ελάχιστες από τις γαλλικές 
επιχειρήσεις έχουν επίσημη οικολογική 
πολιτική. 

Ιαπωνία 
Η χώρα του Ανατέλλοντος Ηλίου αρχί­

ζει τώρα να βλέπει τη σημασία της ευαι­
σθησίας απέναντι στα περιβαλλοντολογι­
κά προβλήματα. Το πιο καυτό θέμα το ο­
ποίο αντιμετωπίζουν είναι τα οικολογικά 
προβλήματα που συνεπάγεται η λειτουρ­
γία μιας βιομηχανικής υπερδύναμης . Τον 
Απρίλιο , η Mitsubishi δημιούργησε τμήμα 
οικολογικών υποθέσεων, το οποίο επιθε­
ωρεί τα κατά τόπους κέντρα της, ενώ τον 
Οκτώβριο η Nissan άρχισε να συγκεντρώ-

* Τα στοιχεία που χpησ1μοπο1ήθηκαν τα 
πήραμε από το «ΕΝΑ», rον «Ταχυδp6μο» 
κα, το «Newsweek». 
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νει και να ανακυκλώνει στα παραρτήματά 
της τις ουσίες (CFC), οι οποίες βρίσκονται 
στα ψυγεία των αυτοκινήτων και είναι κα­
ταστροφικές για το όζον. Για την Ιαπωνία, 
η οποία επί πολλά χρόνια δεν ασχολιόταν 
καθόλου με την προστασία του περιβάλ­
λοντος, αυτό σημαίνει επανάσταση. 
Τη σημαντικότερη ένδειξη πως κάτι άλ­

λαξε στην Ιαπωνία δίνει το υπουργείο Διε­
θνούς Εμπορίου και Βιομηχανίας: εγκαι­
νίασε το πρόγραμμα «Νέα Γη 21 », το ο­
ποίο προωθεί καινούργιες τεχνολογίες, 
που έχουν ως στόχο να μειωθεί η εξάρτη­
ση από τα ορυκτά καύσιμα. 

Γερμανία 

Από όλες τις βιομηχανιεκς χώρες, μόνο 
η Γερμανία έχει ισχυρή περιβαλλοντολο­
γική συνείδηση: οι καταναλωτές της έ­
χουν πλέον πάρει την κατάσταση στα χέ­
ρια τους. Πολλοί αγοραστές σκίζουν τα 
περιπά περιτυλίγματα πριν ακόμη φτά­
σουν στο ταμείο και αναζητούν μια μπύρα 
που να κατασκευάστηκε με τρόπο φιλικό 
προς το περιβάλλον. Μια παλιά βαυαρική 
ζυθοποιία, η Lammsbrau, λανσάρισε το 
1984 την «Οικομπύρα» : τα συστατικά της 
έχουν αναπτυχθεί χωρίς να χρησιμοποιη­
θούν μυκητοκτόνα, παρασιτοκτόνα ή χη­
μικά λιπάσματα. Η εταιρία αναλαμβάνει α­
κόμη να συγκεντρώνει τις άδειες φιάλες 
και να τις ξαναγεμίζει· επί πλέον δεν χρη­
σιμοποιεί φύλλα αλουμινίου στις ετικέτες 
της. Η μπύρα αυτή αντιπροσωπεύει το 
25% της παραγωγής της γερμανικής ζυ­
θοποιίας -ενώ ο πρόεδρος της δήλωσε 
ότι αν έβρισκε τις κατάλληλες εκτάσεις, οι 
οποίες θα τηρούσαν τα οικολογικά στά­
νταρ της εταιρίας, θα αύξανε την παραγω­
γή . 
Η Γερμανία όμως έχει λύσει και το πρό­

βλημα της σύγχυσης των καταναλωτών. 
Από το 1977 έχει καθιερωθεί το σήμα 
«Μπλε · Αγγελος», το μόνο διεθνώς ανα­
γνωρισμένο, το οποίο για να το τοποθετή­
σει μια εταιρία στα προϊόντα της είναι υ­
ποχρεωμένη να τα συνοδεύει με λεπτο­
μερή εξήγηση και να σέβεται αυστηρά ο­
ρισμένα κριτήρια. Πολλές φορές ο έλεγ­
χος ο οποίος θα δώσει στην εταιρία την 
άδεια για το σχετικό σήμα κρατάει χρόνια. 
Αμερικανοί και Βρετανοί περιβαλλοντολό­
γοι θεωρούν τον «Μπλε · Αγγελο» ένα πι­
θανό μοντέλο, με το οποίο θα αντιμετωπι­
στεί το χάος των πράσινων ετικετών που 
κυριαρχεί στις άλλες χώρες. 
Τον περασμένο Νοέμβριο η εταιρία 

Mac Donald αντικατέστησε στις ΗΠΑ τα 
πλαστικά πακέτα των χάμπουργκερ με 
χάρτινα. Και αυτό δεν έγινε μετά από δική 
της επιλογή, αλλά μετά από πίεση οικολο­
γικών ομάδων. Σιγά σιγά, η κοινή γνώμη 
παίζει αποφασιστικό ρόλο και οι επιχειρή­
σεις αναγκάζονται πια να «καθαρίζουν» τη 
δουλειά τους . ■ 



l πΡΟΓ ΜΜΑΤΙΣΜΟΣ 

ΖΗΣΤΕ ΚΑΙ ΧΑΡΗΤΕ ΤΟ 1992 

' Εχουν χρόνο 
οι ασφαλιστές; 

Θ 
έλουμε να ευχηθούμε καλό χρόνο στους αγαπημένους μας ασφαλιστές! 

,-, Θέλουμε να ευχηθούμε καλό 1992! Θέλουμε να τους πούμε πως στις 366 
μέρες του χρόνου πρέπει να έχουν χρόνο να ζουν, να χαίρονται, να είναι 

ευτυχισμένοι. Γνωρίζουμε πως η εικόνα που πέρασε είναι πως ο ασφαλιστής δεν 

έχει χρόνο. Ο ασφαλιστής τρέχει αγχωμένος χωρίς να τελειώνει κι όλο ν' 

αρχίζει ... Είναι άρρωστη αυτή η άποψη ή κατάσταση. Γι' αυτό ευχόμαστε να 
νικήσετε αυτή την αρρώστια του άγχους και να χαρείτε ... Αντί προγραμματισμών 
για το 1992 σας λέμε πως μισούμε όσους σπαταλούν τον χρόνο του ασφαλιστή 
επειδή σπαταλούν την ζωή του και παραθέτουμε μερικά από αυτά που μερικοί 

κάνουν, άλλοι θα ήθελαν να κάνουν και μεις λέμε «κάντε τα», αξίζουν τον κόπο. 

Δεν αξίζει τίποτα παραπάνω απ' τη ζωή μας! Ευχαριστούμε τους φίλους 

ασφαλιστές που απάντησαν στο ερώτημα «ποια δέκα πράγματα θα έκανες, αν είχες 

ελεύθερο χρόνο (εκτός δουλειάς);» και λέμε διαβάστε και ξαναδιαβάστε τι κοινό 

υπάρχει σ' όλες τις απαντήσεις! Ναι «όποιος σπαταλά τον χρόνο του σπαταλά τη 

ζωή του». Ζήστε και χαρείτε το 1992! 

Μερικοί προτιμούν να έχουν χρόνο 
για να χαίρονται τη ζωή τους: 

1 . Κοντά στα παιδιά τους. 
2. Μαζί με τη σύντροφό τους . 

3. Παίζοντας τένις 
4. Περπατώντας στο δάσος . 

5. Διαβάζοντας βιβλία. 
6. Ακούγοντας μουσική . 

7. Πηγαίνοντας σινεμά και θέατρο. 

8. Κάνοντας παρέα με φίλους. 
9. Μαθαίνοντας πιάνο. 
1 Ο. Τρέχοντας στο γήπεδο. 
11 . Τραγουδώντας στη βροχή. 
12. Γράφοντας ένα άρθρο 
13. Πηγαίνοντας στον εσπερινό 

του Σαββάτου. 

14. Ταξιδεύοντας τα Σαββατοκύ­
ριακα. 

46 «ΝΑΙ,,/ ΝΟΕΜΒΡΙΟΣ - ΔΕΚΕΜΒΡΙΟΣ 1991 

15. Μαζεύοντας αγριολούλουδα το 
δειλινό. 

16. Κολυμπώντας στη θάλασσα ή σε 
πισίνα. 

17. Κάνοντας ποδήλατο. 

18. Φτιάχνοντας ένα γλυκό για α­
γαπημένα πρόσωπα. 

19. Κάνοντας επίσκεψη σ · ένα άρ­
ρωστο φίλο. 

20. Κάνοντας αυτοκριτική σ ' ένα 
ήσυχο παγκάκι 

21. Κάνοντας έρωτα. 

22. Πηγαίνοντας σε σχολή χορού. 
23. Βλέποντας εκθέσεις ζωγραφι-

κής. 

24. Ζωγραφίζοντας. 
25. Μαζί με φίλους σε εκδρομή. 
26. Πηγαίνοντας επίσκεψη και ένα 

ζευγάρι ζεστές παντόφλες στη μαμά. 

27. Διαβάζοντας γεωγραφία με το 
γιο τους. 

28. Διαβάζοντας το «Τετράδιο Α­
λητών» που έφτιαξε η κόρη τους για 

τους συμμαθητές που την πειράζουν. 

29. Πηγαίνοντας για σκι ή ποδό­
σφαιρο με φόρμες μπλε . 

30. Πηγαίνοντας βόλτες στα τυφλά 
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και βλέποντας όμορφες βιτρίνες στα 

μαγαζιά. 

31. Τρώγοντας πρωίνό με άνεση. 
32. Ακούγοντας παλιά ρεμπέτικα. 
33. Δεν κάνουν τίποτα! 

ΜΠΟΡΕΙΣ ΝΑ ΑΝΑΦΕΡΕΙΣ 10 
ΠΡΑΓΜΑΤΑ ΠΟΥ ΘΑ ΕΚΑΝΕΣ ΑΝ 

ΕΙΧΕΣ ΕΛΕΥΘΕΡΟ ΧΡΟΝΟ (ΕΚΤΟΣ 

ΔΟΥΛΕΙΑΣ); ► 



ΠΡΟΓΡΑΜΜ Ι ΣΜΟΣ 

ΠΑΝΤΕΛΗΣ ΦΕΛ ΥΡΗΣ 
Ι nteramerican 

1. Θα ζωγράφιζα (ζωγραφίζω) . 

2. Θα άκουγα μουσική (ακούω μουσική 
καθώς ζωγραφίζω) . 

3. Θα συζητούσα περισσότερο με τα 
παιδιά μου . 

4. Θα αφιέρωνα περισσότερο χρόνο στη 
γυναίκα μου . 

5. Θα περιποιόμουν τον κήπο μου . 

6. Θά έκανα πολλή γυμναστική . 

7. Θα μου άρεσε να ψαρεύω. 
8. Θα μου άρεσε να παρακολουθώ θέα­

τρο. 

9. Θα μου άρεσε να συζητώ με ειδικούς 
ανθρώπους, για ειδικά θέματα φιλοσοφία, 

ψυχολογία, γεωγραφία, ιατρική, θρησκεία 

κ.α. 

1 Ο . Θα ταξίδευα όπου μπορούσα (από 

πολύ κοντά, μέχρι πολύ μακρυά) . 

Ε.ΑΓΓΕΛΟΠΟΥΛΟΥ 
Generali Life 

1. Θα ταξίδευα. 

2. Θα διάβαζα. 
3. Θα γυμναζόμουν. 
4. Θα έκανα περιπάτους . 

ΝΙΚΟΛΟΠΟΥΛΟΥ ΔΗΜΗΤΡΑ 
Εθνική 

1. Κοινωνικές υποχρεώσεις . 

2. Διοργάνωση φιλικών συγκεντρώσεων 
στο σπίτι. 

3. Διάβασμα. 
4. Σπεσιαλιτέ μαγειρικής . 

5. Επισκέψεις σε εκθέσεις . 

6. Βόλτα στις βιτρίνες. 
7. Θέατρο - τηλεόραση. 

8. Ταξίδια. 
9. Κηπουρική. 
1 Ο . Αθλητικές συναντήσεις (μπάσκετ­

ποδόσφαιρο). 

ΓΙΑΝΝΗΣ ΙΩΑΝΝΟΥ 
Helvetia 

1. Μαθήματα αγγλικών. 

2. Απασχόληση στον κήπο . 

3. Βραδιές στα θέατρα με την οικογέ-

νεια. 

4. Εκδρομές με την οικογένεια. 

5. Γυμναστική. 
6. Επαφές με φίλους χωρίς επαγγελμα­

τικές προεκτάσεις . 

7. Διάβασμα μη επαγγελματικών βιβλί­
ων. 

8. Αρχειοθέτηση δίσκων μουσικής. 
9. · Αλμπουμ με φωτογραφίες παιδ ιών. 
1 Ο . Ανακαίνιση σπιτιού . 

Φ. ΜΟΝΤΣΕΝΙΓΟΣ 
Metrolife 

Εάν δεχθούμε ότι ο χρόνος είναι χρήμα, 
ο χαμένος χρόνος είνα ι χαμένο χρήμα. 

Πιστεύω λοιπόν ότι ο ελεύθερος χρόνος 
πρέπει να εξαργυρώνεται με κάτι που αξί­
ζει. Προσωπικά θα ήθελα στον ελεύθερο 

χρόνο μου να κάνω περισσότερα πράγμα­

τα που μου αρέσουν . Η επιμόρφωση σε 

χρηματοοικονομικά ζητήματα και η μελέ­

τη της ανθρώπινης συμπεριφοράς είναι 

εφόδια που θα με δυναμώσουν για τα χρό­
νια των υψηλών απαιτήσεων και ποιότητας 

που έρχονται για το επάγγελμά μας . Το 

μπάσκετ, η μουσική , ο κινηματογράφος 

και η φωτογραφία είναι τα πράγματα που 
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ανανεώνουν τις δυνάμεις μου. Τέλος για 

μας που ζούμε στις μεγάλες πόλεις η α­

ναζήτηση της φύσης (όποτε αυτό ε ίναι 

δυνατό) ε ίναι αυτό που μου προσφέρε ι 

την ψυχική ηρεμία. Η ανεύρεση όμως ε ­

λεύθερου χρόνου είναι αποτέλεσμα σω­

στού προγραμματισμού ενός τομέα που 

πρέπει όλοι να βελτιώνουμε συνεχώς . 

ΚΟΥΝΤΟΣ ΣΩΤΗΡΗΣ 
l:nteramerican 

1. Να παραμείνω σπίτι με την οικογένειά 
μου. 

2. Να επικοινωνήσω με φίλους . 

3. Να κάνω γυμναστική. 
4. Να ακούσω μουσική. 
5. Να δω τηλεόραση . 

6. Να διαβάσω. 

7. Να κάνω ταξίδια στο εξωτερικό , γεν ι­

κά εκδρομές . 

8. Να ασχοληθώ ·με το αγαπημένο μου 
σπορ (κυνήγι). 

ΑΝΑΣΤ. ΠΥΧΑΡΙΔΗΣ 
AGF Kosmos 

Αυτό είναι μια καλή ερώτηση για κά­

ποιον που «δυστυχώς» δεν έχει την «πο ­

λυτέλεια» αυτή! 

Χωρίς δεύτερη σκέψη θα μετακόμιζα 
από την Αθήνα. 

· Ισως πήγαινα στην · Ηπειρο. Μ · αρέσε ι 

φοβερά η Κόνιτσα! · Ισως στην Μακεδο­
νία! 

Σ · ένα qπίτι με πελώρια αυλή και κήπο 
θα αφιέρωνα τον χρόνο μου στους δύο (2) 
γιούς μου και στην γυνα ίκα μου - κάτι 

που σήμερα, δεν μπορώ να το κάνω όπως 
θέλω! 

Θα ζούσα κοντά στη φύση και θα μάθαι­

να στα παιδιά να αγαπούν και να σέβονται 

το περιβάλλον. 

Ζητάω πολλά; 

ΕΥΘ. ΑΜΠΑΤΖΟΓΛΟΥ 
Metrolife 

1. Θα περπατο ύσα σε διάφορα μέρη της 

Αθήνας σε ώρες ησυχίας κα ι θα ρέμβαζα. 

2. Θα διάβαζα διάφορα βιβλία ποικ ίλης 

ύλης . 

3. Θα επισκεπτόμουν φίλους , γνωστούς 

από το παρελθόν με τη σειρά που εγώ θα 

ήθελα. 
4. Θα γυμναζόμουν - μπάσκετ, βόλεϊ, 

κολύμπι. 

5. Θα ασχολιόμουνα με το κυνήγι-ψά­

ρεμα. 

6. Θα πετούσα με αεροπλάνο ή ελικό­
πτερο να νιώσω αυτό το ξεχωριστό συναί­

σθημα. 

7. Θα διασκέδαζα σε ντίσκο ή λαϊκά κέ­
ντρα τακτικά. 

8. Θα έκανα ταξίδια εντός και εκτός 
Ελλάδος. 

9. Θα πήγαινα για ψώνια, κυρίως , ηλε­

κτρονικής αγοράς . 

1 Ο . Θα ηρεμούσα, χωρίς να έχω άγχος 

για το αύριο προσπαθώντας να ευχριστη­

θώ το σήμερα. 

ΘΕΟΔ.ΠΑΠΑΘΕΟΥ 
Metrolife 

1. ΙστιοπλοίΌ. 
2. Ιππασία. 

3. Δημόσιες σχέσεις . 

4. Enduro. 
5. Διάβασμα. 
6. Μαγειρική. 
7. Περπάτημα. 
8. Θέατρο . 

9. Σινεμά. 

10. Χαλάρωση . 

Β. ΧΡΥΣΙΚΟΥ 
Schweiz Life 

1. Να πάω στο σύλλογο των αεροπλόων, 
να ασχοληθώ με το σπορ και να γνωρίσω 

τουςανθρώπουςπουτουςερεθ~ειοκ~­

δυνος και η αναμέτρηση με τους φυσι­

κούς νόμους. Αυτούς που αναζητούν την 

έξαψη, την επαφή με τα ύψη 1«11 μπορούν 
να δουν τον κόσμο και από Jάλλη οπτική 

γωνία. 

2. Να αφιερώσω χρόνο στην οργάνωση­
του συλλόγου γονέων και να τους φέρω 

σε επαφή με τον Πανελλήνιο Σύλλογο Γ ο­

νέων, ώστε όλοι μαζί να θέσουν κοινούς 

στόχους για την αντιμετώπιση των προ­

βλημάτων που τους θέτει η σύγχρονη κοι­

νωνία. 

3. Να κάνω συχνότερα μοναχικούς πε­
ριπάτους , μακριά από το πλήθος . Σε τέ­

τοιες στιγμές στο παρελθόν, έχω συναντή­

σει τους πιο ενδιαφέροντες ανθρώπους . 

· Οπως τον καθηγητή του πανεπιστημίου 
με τον οποίο είχα μια πολύ ενδιαφέρουσα 

και διαφωτιστική συζήτηση ... ένα εισαγγε­
λέα με τον οποίο ακόμα έχουμε εγκάρδια 

φιλία ... ένα ανώτατο δικαστικό που με βοή­
θησε να δω και την άλλη πλευρά των αν­
θρώπων που δεν γνωρίζω, πράγμα που α­

ποδείχθηκε εξαιρετικά σημαντικό στην 
ζωή μου. 

4. Να οργανώσω περισσότερες φιλικές 

συγκεντρώσεις στο σπίτι μου , μπροστά 
στο τζάκι και πάνω από ένα αχνιστό φλιτζά­

νι καφέ ... μετά από ένα χορταστικό δείπνο . 

Σε τέτοιες στιγμές γίνονται οι μεστότε­

ρες συζητήσεις , και η ατμόσφαιρα ησυ­

χίας και ανάπαυλας είναι το καλύτερο συ­

στατικό για την καλή διεκπεραίωση έντο­

νης εργασίας την επόμενη ημέρα . 

5. Να πάω περισσότερα ταξίδια και να 
παρακολουθήσω τα συνέδρια που θέλω πά­

ντα να παρακολουθήσω και να έρθω σε 

επαφή με τους ανθρώπους που διαμορ­

φώνουν την κοινή γνώμη και τις τάσεις 

της κοινωνίας. 

6. Να αναλάβω ενεργό δράση σε σκο­
πούς κοινωφελείς. 

ΠΡΟΓΡΑΜΜΑΤΙΣΜΟΣ 

7. Να οργανώσω δικό μου σύλλογο με 
σκοπό την ενημέρωση του κοινού επάνω 

σε θέματα κοινού ενδιαφέροντος. 

8. Να καλλιεργήσω τον κύκλο των γνω­
ριμιών μου και να τον διευρύνω περιλαμβά­

νοντας ανθρώπους που έχουν πετύχει το 

καλύτερο στον δικό τους τομέα. 

9. Να μπορέσω να ανταποκριθώ στις α­
παιτήσεις που έχει κάποιο διακεκριμένο 

CLUB και να συμμετέχω στις δραστηριό­
τητες του. 

1 Ο. Να μπω σε μικρούς αλλά κλειστούς 
και πολύ σημαντικούς κύκλους ανθρώπων 

και να προσφέρω την εθελοντική εργασία 

μου στην προώθηση σκοπών κοινής ωφε­

λείας . 

ΔΙΑΜΑΡΠΡΙΑ 
Του Συνδέσμου Συντονιστών Ασφαλιστών Ελλάδος 

aro MEGA CHANNEL 
Με αφορμή την εκπομπή «Απαράδε­
κτοι» που προβλήθηκε από το κανάλι 

σας την Τετάρτη 30-10-91 και ώρα 9 
μ.μ. θέλουμε να σας παρακαλέσουμε 

να μας δοθεί η δυνατότητα μέσα από 

κάποια ενημερωτική εκπομπή σας , να 

δώσουμε στο ευρύ κοινό την πραγμα­

τική εικόνα του επαγγέλματός μας και 

όχι αυτή που άφησε η ανωτέρω εκπο­

μπή σας. 

Κατανοούμε βεβαίως εμείς ότι η εκ­

πομπή σας αναφέρεται στους «απαρά­

δεκτους» κάθε επαγγέλματος και κοι­

νωνικής τάξης και που πιθανότατα υ­

πάρχουν ακόμη και στις δικές σας τά­
ξεις. 

Θέλουμε να σας γνωρίσουμε ότι το 

ασφαλιστικό επάγγελμα, είναι το μόνο 

ίσως μέσα στη χειμαζόμενη ελληνική 

οικονομία, που αναπτύσεται με ρυθμό 

35-40% ετησίως και που το 1990 είχε 
έσοδα 165 δισ. δρχ. 

Είμαστε ο μόνος κλάδος που ξένοι 

πραγματοποιούν επενδύσεις για την α­

νάπτυξη των εργασιών του στην ελλη­

νική αγορά (βλέπε ALLIANZ πρόσφατα, 
AEGON-UAP-AGF-HELVETIA κ.λπ.). 

Η πραγματική μας εικόνα είναι πολύ 

διαφορετική απ · αυτή που δώσατε, έ­

στω και αν αναφερόσαστε στους «απα­
ράδεκτους» δικούς μας και θα πρέπει 

να γνωρίζετε ότι είμαστε μια καλή λύση 

στο πρόβλημα της ανεργίας που μαστί­
ζει ειδικότερα τη νεολαία μας . · Ομως 
ποιος νέος θα · ρθει να ασχοληθεί όταν 
μαθαίνει ότι το επάγγελμα που υπάρχει 
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γι· αυτόν είναι όπως παρουσιάστηκε 

στους «απαράδεκτους». 

Νομίζετε ότι πολλοί κατάλαβαν ότι 

αναφερόσαστε στις εξαιρέσεις του κά­

θε επαγγέλματος και όχι στον μέσο ό­

ρο; 

Γι· αυτούς τους λόγους σας παρα­

καλούμε να δώσετε βήμα σε όσους 

φορείς του κλάδου μας θέλουν και να 

κάνετε μια πολύ ωραία εκπομπή με θέ­

μα το επάγγελμα του ασφαλιστού ειδι­

κότερα και τις ασφάλειες κυρίως ζωής 

και αμοιβαία κεφάλαια γενικότερα. 

Πιστεύουμε ότι θα βοηθήσει στην 

καλύτερη ενημέρωση του κοινού γύρω 

από τα ασφαλιστικά και θα λύσει δίκαια 

ένα πρόβλημα που άθελά σας δημιουρ­
γήσατε με την εκπομπή σας οι «απαρά­
δεκτοι». 

Ακόμη και χορηγούς μέσα από τις 

ασφαλιστικές εταιρίες μπορείτε να 

βρείτε και είμαστε πρόθυμοι να σας 

βοηθήσουμε γι · αυτό, αλλά και διαφη­

μίσεις πριν και μετά την εκπομπή, αν 

και εφ · όσον προετοιμασθεί κατάλλη­
λα. 

Βέβαιοι για τη δίκαιη ανταπόκριση 

σας στο αίτημα της γενικής μας συνέ­

λευσης της 31-10-91. 
Μετά τιμής 

Για το Δ.Σ. 

Κ ΑΛΒΑΝΟΣ 
Πρόεδρος 

Υ.Γ. Σας αναφέρουμε τα ονόματα και 

τους προέδρους των φορέων της ιδιω­

τικής ασφάλισης. 



Η ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ δεν εiνα1 απλώς μια μεγάλη 
ασφαλ1στ1κή εταιρία. Εiνα1 ένας δυναμικός χρηματοο1κο­
νομ1κός όμιλος ετα1ρ1ών. 

Σήμερα, πέρα από τις κάθε είδους ασφάλειες, προσφέ­
ρουμε δύο αμο1βαiα κεφάλαια και μiα π1στωτ1κή κάρτα. 

Αύριο, στον όμιλό μας θα προστεθούν μια χρηματ1στη­
ρ1ακή εταιρία και μiα τράπεζα. 
Όμως, το μεγαλύτερό μας κεφάλαιο εiνα1 01 άνθρωποi 

μας. Σ ' αυτούς επενδύουμε διαρκώς, δίνοντάς τους όλα 
τα εφόδια που :χρε1άζοντα1, ώστε να μεy1στοπο1ούν συνέ­
χεια τις δυνατότητές τους. 

• 
Αν, λοιπόν, δεν θέλετε να είστε μόνο ... ασφαλιστές, 

. αλλά ολοκληρωμένοι χρηματοο1κονομ1κοί σύμβουλοι, 
επικοινωνήστε μαζί μας. Ελάτε να συζητήσουμε από κον­
τά το μέλλον σας και τις δυνατότητες για μ1α γρήγορη 
εξέλιξη σ ' ένα επάγγελμα με α.περ1όρ1στες προοπτικές. 

Εμείς, σας δίνουμε τα φτερά. ~ 
Εσείς, απλώς ανοίξτε τα κω πετάξτε! ~ ΑΣΠIΣ ΠPQNQIA 

ΟΜΙΛΟΣ ΕΤΑΙΡΙΩΝ ΑΙΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ: ΑΙΦΑΛΕΙΕΣ • ΑΜΟΙΒΑΙΑ ΚΕΦΑΑΑΙΑ 
ΕΔΡΑ: ΟΘΩΝΟΣ 4, 105 57 ΑΘΗΝΑ, ΤΗΛ . 3224023-7, FAX: 3221409 
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ΑΝΘΡΩΠΟΣ ΚΑΙ ΕΡΓΟ! 
Νέα εποχή, νέο ξεκίνημα , , 

με νεους στοχους 

και νέα πρόσωπα στο Φοίνικα! 
Τα νέα παιδιά και οι απόψεις τους μαζί με την δύναμη και εμπειρία των μεγάλων 

του Φοίνικα έδωσαν τα χαρακτηριστικά της νέας εποχής. Η στιγμή που ο Μιχάλης 
Πριvαράκης μαζί με τον Μ. Αλεξαvδράκη χόρευε με τα νέα παιδιά κρητικούς 
χορούς, έδειχνε την νέα εποχή, την ένωση σε κοινούς σκοπούς επιτυχίας, και 
έδειχνε τις καλές προϋποθέσεις εξελίξεων όλων, όπως είπε στην έναρξη του 

συνεδρίου ο κ. Αλεξανδράκης Εμ. 

ο συνέδριο τίμησαν με την παρουσία 
τους ο διοικητής της Εμπορικής 

Τράπεζας και Πρόεδρος του Δ.Σ . 
του Φοίνικα κ. Σήφης Γλυνιαδάκης , 

η πρόεδρος των ασφαλειών ζωής 
της ΙΟΝΙΚΗΣ κ. Ειρήνη Δορκοφίκη , 

ο Γενικός Διευθυντής του Φοίνικα κ. Εμμ . 

Αλεξανδράκης, ο αναπληρωτής Γεν . 

Διευθυντής του ΦΟΙΝΙΚΑ κ. Μιχ. Πριναρά­

κης και εκπρόσωποι των τοπικών αρχών 
της περιοχής. 

Ο κ. Πριναράκης καλωσόρισε τους συνέ­

δρους λέγοντας: 

«Η ασφαλιστική εταιρία «ΦΟΙΝΙΞ» μια 

από τις μεγαλύτερες εταιρίες του ασφα­

λιστικού χώρου στον τόπο μας, ξεκινά σή­
μερα μια νέα εποχή των ασφαλιστικών της 
δραστηριοτήτων από δω από το Ρέθε­

μνος . 

Η εταιρία αυτή , όπως καλά γνωρίζετε , 

έχει δεσμούς ακατάλυτους με την Κρήτη 
γιαtί Κρητικός υπήρξε ο δημιουργός της , 
ο Γιώργος Βογιατζάκης, Κρητικός είναι ο 

σημερινός της πρόεδρος ο κ. Σήφης Γλυ­

νιαδάκης, καθώς και ο γενικός διευθυ­

ντής κ. Μανώλης Αλεξανδράκης. 
· Εχει επομένως κάθε λόγο να ξεκινή­

σει από τούτο τον τόπο την καινούργια 
δημιουργική της πορεlα στην ασφαλιστική 
αγορά του · 92, επαναφέροντας μάλιστα 

ένα θεσμό όπως είναι το ετήσιο πανελλή­

νιο συνέδριο των διακεκριμένων συνερ­
γατών της, που για αρκετά χρόνια είχε α­

τονίσει. 
Και το πρώτο συνέδριο της εταιρίας ε­

δώ στο Ρέθεμνο είχε γίνει με πρόεδρο 

τότε τον μεγάλο δημιουργό της Γεώργο 
Βογιατζάκη. 
Η ασφαλιστική εταιρίαΦΟΙΝΙΞπου ιδρύ­

θηκε το 1928 και ασχολείται από το 1988 
μόνο με τις ασφαλίσεις περιουσίας και 
ευθύνης, είναι μέλος του ομίλου επιχειρή­
σεων της Εμπορικής Τραπέζης και έχει 

θυγατρική την ΙΟΝΙΚΗ ΖΩΗΣ, που ιδρύ­
θηκε το 1939 και ασχολείται από το 1988 
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μόνο με τις ασφαλίσεις επί ζωής προσώ­
πων. Οι δυο εταιρίες μαζί, καλύπτουν όλο 
το φάσμα των ασφαλιστικών δραστηριοτή­
των και των ασφαλιστικών εξυπηρετήσεων 

που ο όμιλος της Εμπορικής Τραπέζης 
παρέχει στην ελληνική ασφαλιστική αγο­
ρά. 

Κατά το τρέχον έτος, έγινε και στις δύο 
εταιρίες και στο Φοίνικα, δηλαδή και στην 
ΙΟΝΙΚΗ ΖΩΗΣ, μια τεράστια προσπάθεια 
αναμορφώσεως και εκσυγχρονισμού και 
των ασφαλιστικών προϊόντων και των δικτύ­

ων διανομής των προϊόντων αυτών. 

ΤΑ ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΑ ΜΕΓΕΘΗ ΦΟΙΝΙΚΟΣ 

ΑΠΟ ΙΣΟΛΟΓΙΣΜΟ ΧΡΗΣΕΩΣ 1990 
Κεφάλαια & αποθεματικά 10.000.000.000 
Χαρτ / λάκιο χρεογράφων 21.000.000.000 
Ακίνητα 4.000.000.000 
Καθαρά ασφάλιστρα 8.000.000.000 
Ζημιές 4.200.000.000 

ΤΑ ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΑ ΜΕΓΕΘΗ ΙΟΝΙΚΗΣ 

ΑΠΟ ΙΣΟΛΟΓΙΣΜΟ ΧΡΗΣΕΩΣ 1990 
Κεφάλαια και αποθεματικά 1.100.000.000 
Χαρτ / λάκιο χρεωγράφων 10.000.000.000 
Ακίνητα 416.000.000 
Καθαρά ασφάλιστρα 1.014.000.000 
Ζημιές 153.000.000 

Από τις δύο εταιρίες η μεν μητρική 

«ΦΟΙΝΙΞ» αναπτύσσεται στην αγορά με το 

παλιό πρακτορειακό της δίκτυο, με το ο­

ποίο οι σχέσεις της εταιρίας από το 1988 
είχαν χαλαρώσει για διάφορους , γνω­

στούς οπωσδήποτε λόγους, που δεν χρειά­

ζεται να αναφέρομε. Πολλοί από τους λό­
γους αυτούς εξέλειπαν ήδη , θα εκλεί­

ψουν σιγά-σιγά και οι υπόλοιποι. · Ενας 
από τους σκοπούς εξάλλου του 8ου Πα­
νελληνίου Συνεδρίου, είναι και η πλήρης 

αποκατάσταση και αναθέρμανση των σχέ­
σεων συνεργασίας της εταιρίας με το πα­

λιό πρακτορειακό δίκτυο . 

Πέρα όμως από το πpακτορειακό δί­

κτυο η εταιρία ΦΟΙΝΙΞ αναπτύσσεται στην 

αγορά και με ένα δίκτυο νέων συνεργατών 

ειδικής παραγωγής , το οποίο είναι στελε­

χωμένο με αυστηρά επιλεγμένους συ­

νεργάτες , οι οποίοι έχουν υποστεί μια άρ­
τια εκπαίδευση και φαίνεται ότι σε σύντο ­
μο χρόνο έχουν αποκτήσει ένα υψηλό 

βαθμό επαγγελματικής καταρτίσεως. 

Και οι δύο εταιρίες βασίζουν πολλές 
ελπίδες και στο δίκτυο των παλαιών συ­

νεργατών, πρακτόρων και ασφαλειομεσι­

τών και στο δίκτυο των νέων συνεργατών 
της ειδικής παραγωγής , γιατί όλοι προω­
θούν στην αγορά και ασφαλιστικά προϊό­

ντα γενικών ασφαλίσεων και ασφαλιστικά 
προϊόντα ζωής . 

Η θυγατρική εταιρία ΙΟΝΙΚΗ ΖΩΗΣ εξ 
άλλου , της οποίας το αναπτυξιακό πρό­
γραμμα αρχίζει ουσιαστικά από το 1992 
προβλέπει επίσης την ανάπτυξη σε δύο 

δίκτυα. 

Το ένα δίκτυο κατά τα πρότυπα του A­
gency System προβλέπει στο προσεχές 
εξάμηνο το άνοιγμα 1 Ο υποκαταστημάτων 
τα οποία σύμφωνα με ένα πενταετές πρό­

γραμμα προβλέπεται ότι θα γίνουν 30 σε 
ολόκληρη τη χώρα. 
Το άλλο δίκτυο είναι σε πρακτορειακή 

βάση με μια ανώνυμη εταιρία ασφαλιστι­

κών πρακτορεύσεων που προγραμματίζει 
στην επόμενη διετία να εργάζεται με 100 

περίπου γραφεία σε όλη την Ελλάδα. 
Τόσο τα δίκτυα του ΦΟΙΝΙΚΑ όσο και τα 

δίκτυα της ΙΟΝΙΚΗΣ ΖΩΗΣ , θα διαθέτουν 
όχι μόνον τα ασφαλιστικά προϊόντα των 
δύο εταιριών αλλά και άλλα χρηματοοικο­
νομικά προϊόντα άλλων επιχειρήσεων του 
ομίλου της Εμπορικής Τραπέζης , όπως 
ε ίναι μερίδια αμοιβαίων κεφαλαίων της ε­
ταιρίας του ομίλου ΕΡΜΗΣ , πιστωτικές 
κάρτες κ.α. 

Σκοποί του συνεδρίου 
Πρωταρχικός σκοπός ενός συνεδρίου 

διακριθέντων συνεργατών , είναι η ηθική 

αναγνώριση της προσφοράς και της συμ­

βολής των συνεργατών αυτών, στην ανα­
πτυξιακή προσπάθεια της εταιρίας , είναι η 

ΕΤΑΙΡΙΕΣ 

ηθική επιβράβευση των κόπων των συνερ­

γατών για μια συγκεκριμένη χρονική πε­

ρίοδο. 
Πέρα όμως από αυτές τις ηθικές αντα­

μοιβές που επιφυλάσσει το συνέδριο 

στους διακριθέντες συνεργάτες, συνηθί­

ζεται με την ευκαιρία αυτή να προβάλλο­

νται μέσα από τα συνέδρια και να προωθού­
νται νέα ασφαλιστικά προϊόντα, νέα μεθο­

δολογία στην προώθηση και διανομή των 

προϊόντων αυτών στην αγορά, ή ακόμα να 

τίθενται νέοι προβληματισμοί από τις ει­
σηγήσεις των συνεργατών και να αναζη­

τούνται λύσεις μέσα από τις συνεδριακές 

ή άλλες υπηρεσιακές διαδικασίες . 

Προς το τέλος της εισήγησης του ο κ. 

Μιχ. Πριναράκης αναφέρθηκε στο δη­
μιουργό της εταιρ ίας και μεγάλο αδικημε­
vο όπως είπε Γιώργο Βογιατζάκη και ζή­
τησε να κινηθούν διαδικασίες ηθικής α­
ποκατάστασής του τονίζοντας πως: « · Ο­
ταν αποφασίσαμε αυτό το συνέδριο υπέ­
δειξα σαν τόπο το Ρέθυμνο γιατί πίστευα 
ότι ο Γιώργος Βογιατζάκης που επι μια 
ολόκληρη δεκαετία σερνόταν στα ποινικά 
δικαστήρια και έχει απαλλαγεί τελεσίδικα 
από όλους τους βαθμούς της ποινικής 
δικαιοσύνης , δεν μπορούσε παρά να είχε 
πλήρως αποκατασταθεί και θα τον καλού­
σαμε κι αυτόν μαζί μας , εδώ στον τόπο του 
και στα 87 του χρόνια, να παραστεί στην 

έναρξη των εργασιών του 8ου Πανελλη­
νίου Συνεδρίοι,ι του Φοίνικα» . 

Η πρώτη επίσημη συγκίνηση • τιμή! 
Μεγάλη συγκίνη­

ση και τιμή μας προ­
ξένησε η ιδέα των 
ανθρώπων της α­
σφαλιστικής εται­
ρίας ΦΟΙΝΙΞ - ΓΕΝ/­
ΚΑΙ ΑΣ ΦΑΛΕΙΑΙ να 

τιμήσουν το περιο­
δικό μας ΝΑΙ επιδί­
δοντας αναμνηστική 
πλακέτα στον εκδό­
τη κ. Euay. Σπύρου 
στη μεγάλη στιγμή 
της βραδιάς των 
βραβεύσεων των 
συνεργατών του στο 
Σ υvέδριο που έγινε 
στο Ρέθυμνο Κρή­
της. 

Οι ευχές από 
καρδιάς του κ. Μιχά­
λη Πρινaράκη Αν. - Γεν. Διευθυντή για επιτυχίες του Περιοδικού ΝΑΙ, μας υπενθύμισαν 
τους κοινούς σκοπούς που έχουν όλοι όσοι ίσως και από διαφορετική θέση, προσπα­
θούν στην ασφαλιστική οικογένεια va δημιουργήσουν ό, τι καλύτερο για τον · Ελληνa 
Ασφαλιστή. 

Ευχαριστούμε ευχόμενοι επιτυχία στις νέες προσπάθειες του Φοίνικα και των 
αξιόλογων ανθρώπων του. 
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Παραγωγικότητα 
είναι το όνομα του παιχνιδιού 

του ΜΑΝΩΛΗ ΑΛΕΞΑΝΔΡΑΚΗ 
Γενικού Δ/ντού του Φοiνικα 

Ενδιαφέρουσες παρατηρήσεις και ε­

πισημάνσεις όχι μόνο για τον Φοίνικα 
αλλά για ολόκληρη την ελληνική ασφα­
λιστική οικογένεια έκανε σε ομιλία του 
στο 80 συνέδριο του Φοίνικα ο κ. Μ. Α­
λεξανδράκης. Το περιοδικό ΝΑΙ ήταν 
στο Ρέθυμνο και μεταφέρει 

Ο ΦΟΙΝΙΚΑΣ είναι μια δυναμική ασφαλι­

στική εταιρία που ανήκει στον όμιλο εταιριών 

της Εμπορικής Τράπεζας. 

Ιδρύθηκε το 1928 και στη διάρκεια των 63 
χρόνων που πέρασαν ακολούθησε την εξέ­
λιξη της ελληνικής οικονομίας , αναπτύχθη ­

κε και απλώθηκε σε όλους τους ασφαλιστι­

κούς κλάδους και σήμερα διαθέτει δίκτυο 
που καλύπτει όλη την Ελλάδα. 

Σύμφωνα με τις σύγχρονες οργανωτικές 

δομές , από το 1988 θυγατροποίησε την 10-
ΝΙΚΗ ασφαλιστική, η οποία ανέλαβε απο­

κλειστικά την προώθηση των ασφαλειών 
ζωής , ενώ ο ΦΟΙΝΙΚΑΣ εξειδικεύεται πλέον 

στις γενικές ασφάλειες . 

Το γεγονός αυτό , ότι η εταιρία μας είναι 

θυγατρική εταιρία της Εμπορικής Τράπεζας , 

σε συνδυασμό με τη διαπίστωση ότι είναι από 

τις πρώτες σε μέγεθος ελληνικές ασφαλι­
στικές εταιρίες , αποτελεί τη μεγαλύτερη 
εγγύηση για την οικονομική της ευρωστία, 

τη σοβαρότητα και τη σιγουριά, που δικαιο­

λογημένα ζητά να επιδιώκει ο κάθε ασφαλιζό­

μενος. 

Δεν είναι τυχαίο που από την ίδρυσή της 
μέχρι σήμερα η εταιρία μας βρίσκεται συνε-

χώς ανάμεσα στις μεγαλύτερες ασφαλιστι­

κές εταιρίες της χώρας μας . Με κύκλο ερ­
γασιών της τάξεως των 7,5 δισ. δραχμών, πε­
ριουσιακά στοιχεία συνολικής αξίας πάνω α­

πό 30 δισ. δραχμές και αποθέματα για την 
εξασφάλιση των πελατών της πάνω από 1 Ο 
δισ. δραχμές . 

Το λειτουργικό κέρδος της εταιρίας στη 
χρήση του 1990, μετά από μια μακρόχρονη 
περίοδο ζημιών, ανήλθε σε 178 εκατ., πέρα 
από το ογκώδες κέρδος που πραγματοποιή­
θηκε από την υπεραξία του περιορισμένου 
σχετικά μέρους του χαρτοφυλακίου της ε­
ταιρίας που ρευστοποιήθηκε . 

Κύριος παράγοντας της διαμόρφωσης του 

αποτελέσματος σε θετικά επίπεδα υπήρξε η 

ανακατανομή και η διακίνηση του επενδυτι­
κού χαρτοφυλακίου . Η επενδυτική δραστη­

ριότητα της εταιρίας επεκτάθηκε κατά 6 δια. 

δρχ., ποσό το οποίο έχει επενδυθεί σε διά­
φορες τοποθετήσεις που προσφέρει η ελ­

ληνική επενδυτική αγορά. Το γεγονός αυτό 
οδήγησε στην αύξηση των εσόδων των ε­

πενδύσεων κατά 66% καλύπτοντας έτσι για 
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πρώτη φορά το 89% της ζημιάς εκμετάλευ­
σης. 

Η εταιρία πραγματοποίησε το 1990 υπε­
ραξία που προέρχεται από αναδιάρθρωση 

του επενδυτικού χαρτοφυλακίου , της τάξης 
των 5,4 δισ. Η υπεραξία αυτή διαμόρφωσε τα 
ίδια κεφάλαια της εταιρίας στο επίπεδο των 
3,8 δισ. έναντι των 358 εκατ. του 1989, αφού 
έγιναν πρόσθετες αποθεματοποιήσεις για 
αντιμετώπιση υποχρεώσεων που ακόμα υ­

πάρχουν από το παρελθόν και έκτακτων εξό­

δων αναδιοργάνωσης και βέβαια υπερκαλύ­
πτουν τη συσσωρευμένη ζημιά από το πα­

ρελθόν. 
Οι προοπτικές για το έτος , έτσι όπως πα­

ρουσιάζονται από τον προϋπολογισμό του 

1991 , φαίνονται σχετικά ευοίωνες . Συγκε­
κριμένα εκτιμάται κέρδος για το 1991 , το 
οποίο θα στηρίζεται κυρίως στην προγραμ­

ματισμένη επενδυτική πολιτική της εταιρίας . 

Η εταιρία προβλέπει πως θα μπορέσει να 

αυξήσει τα έσοδα των επενδύσεων κατά 66% 
καλύπτοντας κατ · αυτόν τον τρόπο την ζη­

μία εκμετάλλευσης , η οποία προβλέπεται να 

είναι αυξημένη (παρά την μικρή αύξηση των 

εξόδων) λόγω κυρίως της αύξησης του κό­
στους προσκτήσεως. Το κόστος προμήθειας 

βάσει του καινούριου συστήματος των πωλή­

σεων εκτιμάται πως θα αυξηθεί πολύ χωρίς 
να μπορέσει να εξουδετερωθεί από τους 

ρυθμούς ανάπτυξης της παραγωγής έτσι ό­

πως έχουν δοθεί στον προϋπολογισμό 1991 . 
Μετά τη δυναμική εξυγιαντική προσπά­

θεια στο πακέτο των χρεογράφων, η οποία 

και συνεχίζεται, την ταυτόχρονη οργάνωση 

και ανάπτυξη του δικτύου παραγωγής , την 

πρόσφατη αξιόλογη προσπάθεια αξιοποίη­

σης και ανανέωσης προσωπικού με σύγχρο­

νη μείωση των λειτουργικών εξόδων του , 

προχωρε ί και σε πολλούς τομείς , όπως με τη 

σύγχρονη παρουσία του σε νέο πολυτελές 

μέγαρο γραφείων 8.000 τ.μ. περίπου , με υπό-

:=
1 
ΔΙΑΚΕΚΡΙΜΕΝΩΝ ΠΑΡΑΓΩΙ"IΚΩΝ 

- ΣΥΝΕΡΓΛΤΩΝ -

γειο GARAGE (και χώρων ειδικών χρήσεων) 
επί της οδού Κηφισίας 280, με χρονοδιά­
γραμμα ολοκλήρωσης τα 2 χρόνια, όπου θα 

στεγάσει όλες τις κατασπαρμένες σήμερα 

υπηρεσίες του , ενώ ταυτόχρονα θα δη­

μιουργηθούν σημαντικά έσοδα από την εκ­

μετάλλευση των ακινήτων επί των οδών Στα­

δίου και Ομήρου , της Παρνασσού και της 

Φειδίου στα οποία είναι ήδη εγκατεστημέ­
νος ο Φοίνικας και θα εξοικονομηθούν δαπά­
νες από την εγκατάλειψη των κτιρίων που 

ενοικιάζει στην Ομήρου 8 και την Μεσογεί­
ων καθώς και την εγκατάλειψη των κτιρίων 

που χρησιμοποιεί ως αποθήκες . 

Οι βασικοί κλάδοι που συνθέτουν τον κύ­

ριο όγκο των εργασιών του «ΦΟΙΝΙΚΑ» είνα ι 
οι κλάδοι Πυρός , Αυτοκινήτων, Κλοπής , Με­

ταφορών, Αστικής Ευθύνης , Τεχνικών Κινδύ­

νων, Πλοίων και Αεροσκαφών και Νομικής 

Προστασίας. 
Η ασφαλιστική αγορά σε διεθνές , αλλά κυ ­

ρίως σε ευρωπαϊκό επίπεδο , ζει ραγδαίες 

εξελίξεις και μεταβολές . 

Μεταβολές της οικονομικής κατάστασης. 

Μεταβολές της συμπεριφοράς των κατα-

ναλωτών. 

Μεταβολές στην τεχνολογία. 

Μεταβολές στη νομοθεσία 
Οι μεταβολές αυτές συντελούν στη δη-

μιουργία εντόνου ανταγωνισμού : 

- στις τιμές 

- στα προϊόντα και στα προγράμματα 

- στους γενικούς και ε ιδικούς όρους των 

ασφαλιστηρίων 

- στην εξυπηρέτηση. 

Παράλληλα αναπτύσσοντια με ραγδαία 
μορφή στρατηγικές χρηματοοικονομικών υ­

πηρεσιών σε πανευρωπαϊκό επίπεδο. 

Οι ασφαλιστικές εταιρίες δεν είναι οι μό­

νες που αναπτύσσουν αυτά τα προϊόντα. Υ­
πάρχει μεγάλος ανταγωνισμός με πιστωτικά 

ιδρύματα και εταιρίες διαχείρισης χαρτοφυ­

λακίου . Τα πιστωτικά ιδρύματα επίσης μπο­

ρούν πολύ αποτελεσματικά να είναι πωλητές 

ασφαλιστικών προϊόντων λόγω του μεγάλου 
δlκτύου υποκαταστημάτων που διαθέτουν . 
Οι ασφαλιστικές εταιρίες παίζουν έναν πολύ 

σημαντικό ρόλο στο κοινοτικό χρηματοοικο­

νομικό σύστημα. 

Υπάρχει ωστόσο μια βασική διάκριση ανά­

μεσα στις ασφάλειες κατά ζημιών, δεδομέ­

νου ότι επιτελούν διαφορετικές λειτουργίες 

και καλύπτουν διαφορετικές ανάγκες . Το 

σημαντικότερο ρόλο στην κατανομή των κε­

φαλαιουχικών πόρων παίζουν οι ασφάλειες 

ζωής . Αυτός ο ρόλος πραγματοποιείται υπό 

των μορφή των θεσμικών επενδυτών. 

Και οι ασφάλειες κατά ζημιών όμως συμ­

μετέχουν στην κατανομή των χρηματοοικο­

νομικών πόρων (παράδειγμα ο τρόπος που 

αυτές επενδύουν τα τεχνικά τους αποθέμα­

τα και τα ίδια τους κεφάλαια) . 

Οι ασφαλιστικές εταιρίες διαχειρίζονται 

σε άξία τεράστια περιουσιακά στοιχεία και 

επενδύουν σε άλλες εταιρίες είτε χρηματο­

οικονομικές , είτε βιομηχανικές ή εμπορι­
κές , και συχνά σε ομάδες εταιριών . Οι λει­
τουργίες αυτές έχουν μεγάλη σημασία για 

τις οικονομίες των χωρών και για τη χρηματι­

στηριακή αγορά ειδικότερα. Γ ια την τελευ -
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ταία ιδιαίτερα, οι ασφαλιστικές εταιρίες είναι 

απο τους σημαντικότερους μακροχρόνιους 

θεσμικούς επενδυτές . 
Οι κυριότερες τάσεις που επικράτησαν 

στη διεθνή ασφαλιστική αγορά τη δεκαετία 

του · 80 ήταν οι ακόλουθες: 
α. · Εντονη διαφοροποίηση των εργασιών 

των ασφαλιστικών εταιριών από τα κλασικά 

προϊόντα σε προϊόντα χρηματοοικονομικού 

χαρακτήρα. 

β . · Εντονη παρουσία πιστωτικών ιδρυμά­
των (ιδιαίτερα τραπεζών) στο χώρο των α­

σφαλίσεων. 

γ. Δημιουργία ισχυρών οικονομικών συ­

γκροτημάτων που παρέχουν προς τον κατα­

ναλωτή ποικιλία προϊόντων επενδυτικού χα­

ρακτήρα σε συνδυασμό με τα κλασικά προϊό­

ντα. 

- Διεργασίες εξαγορών και συγχωνεύσε ­

ων, ιδιαίτερα στις ΗΠΑ. 

- Μεταφορά μέρους των κοινωνικών πα­

ροχών της πολιτείας σε ιδιωτικές ασφαλιστι­
κές εταιρίες. 

Ο πελάτης πρέπει να βρίσκεται πάντα στο 

επίκεντρο της προσοχής μας . Με τα χρόνια 

έχει και αυτός εκπαιδευτεί και έχει γίνει πιο 
απαιτητικός . Η στρατηγική μας λοιπόν στην 

οργάνωση των πωλήσεων θα πρέπει να στη­

ριχτεί στις απαιτήσεις του πελάτη . Το κλειδί 

σε αυτή την περίπτωση δεν είναι απλά να 

προσφέρουμε αυτό το κάτι άλλο που ζητά ο 

πελάτης , αλλά να οργανώσουμε το δίκτυο με 

τέτοιο τρόπο , ώστε να είναι σε θέση να το 
προσφέρει τουλάχιστον καλύτερα από τον 

ανταγωνισμό . 
Ο ανταγωνισμός είναι ολοφάνερο ότι θα 

ενταθεί μέσα στα χρόνια που έρχονται και οι 

συνθήκες της ελληνικής αγοράς πρόκειται 

να αλλάξουν. Οι κοινοτικοί κανόνες θα ε­

φαρμοσθούν σταδιακά και στη χώρα μας , α­

ναtποντας πολύχρονες συνήθειες , καταρ­

γώντας περιορισμούς , δεσμεύσεις , τιμολο­
γιακές και άλλες προστατευτικές διατάξεις 

και δημιουργώντας ένα κλίμα σκληρού αντα­

γωνισμού , όπου μόνο οι πολύ ισχυροί και οι 

πολύ καλά οργανωμένοι θα προχωρήσουν. 

Σε κάθε παραγωγική δραστηριότητα τον κύ­

ριο ρόλο παίζει ο ανθρώπινος παράγων. Μέ­

σα στον πληθυσμό των 350 εκ. της κοινότη- ► 
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τας, οι προοπτικές γι · αυτούς , οι οποίοι θα 

διαθέτουν προσόντα, ταλέντο , συνεργατικό­

τητα θα είναι λαμπρές . 

Η τελευταία δεκαετία του αιώνα μας θα 

είναι για τη χώρα μας μια νέα εποχή, με πολ­

λές ευκαιρίες γι · αυτούς που θα μπορέσουν 

να προσαρμοστούν στο πνεύμα της νέας ε­

ποχής . 

Η προσαρμογή αυτή είναι μια δύσκολη υπό­

θεση.· Ομως εναλλακτική λύση δεν υπάρχει. 

Πρέπει όχι να προσπαθήσουμε, αλλά να νική ­

σουμε, να κερδίσουμε τη μάχη. Είναι μια με­

γάλη στιγμή για όλους μας. 

Οι νέες εξελίξεις οικονομικές και γεωπο­

λιτικές, που σηματοδοτεί ο γύρω μας χώρος, 

ανοίγουν μια τεράστια ευκαιρία για το δυνα­

μικό · Ελληνα ασφαλιστή, που ξέρει να αγω­

νίζεται ώστε με την αρμονική συνεργασία 

του κράτους να κάνει πραγματικότητα τις 

ευκαιρίες . 
Η πρόκληση του ευρωπαϊκού μέλλοντος 

της χώρας μας, απευθύνεται σε όλους τους 

διαμορφωτές της κοινής γνώμης: κράτος , ε­

πιχειρηματίες, συνδικάτα, μαζικά μέσα ενη­

μέρωσης κ.λπ . και τους καλεί να σταθούν στο 

ύψος των δύσκολων περιστάσεων και να α­

ντιμετωπίσουν σοβαρά το ρόλο τους . 

Είμαστε λαός προικισμένος με πολλά ταλέ­

ντα. Σπιρτάδα εφευρετικότητα, πείσμα, με­

θοδικότητα και φιλότιμο. Μας λείπει όμως η 

οργάνωση και η εμπιστοσύνη μεταξύ μας . 

Εμείς οι ίδιοι δυσκολεύουμε ο ένας τον άλ­

λο . Για όλους και για όλα φταίνε οι άλλοι και 

ποτέ εμείς . · Εχουμε σαν πατέντα, χρόνια 

τώρα, τη δυνατότητα να κοροϊδεύουμε ο έ­

νας τον άλλο, καταφέραμε να κοροϊδεύουμε 

στο τέλος και τον ίδιο τον εαυτό μας . Βά­

ζουμε τρικλοποδιές ο ένας στον άλλο και 
ενώ όλοι οι άλλοι μας προσπερνούν , εμείς 

μένουμε στο ίδιο σημείο. Παραγωγικότητα 

είναι η δύναμη, η οποία δημιουργεί τον πλού­

το. Η μακρόχρονη επιβίωση και επιτυχία της 

κάθε επιχείρησης εξαρτάται από την συνεχή 

βελτίωση της παραγωγικότητάς της . 

Οι παράγοντες που επηρεάζουν την πα­

ραγωγικότητα είναι πολλοί, όπως ο κακός 

σχεδιασμός προϊόντων και διαδικασιών, η έλ­

λειψη εποπτείας , οι κακές συνθήκες εργα­

σίας, η ανεπαρκής κατάρτιση του ανθρώπι­

νου δυναμικού, η έλλειψη υποκίνησης και η 

ανεπαρκής εκμετάλλευση της τεχνολογίας. 

Παραγωγικότητα είναι το όνομα του παι­

χνιδιού αν θέλουμε να επιτύχουμε στον επι­

χειρηματικό κόσμο του σήμερα. Με την αύ­

ξηση της παραγωγικότητας όλων μας, θα 

προκύψουν πολλαπλά οφέλη ξεκινώντας α­

πό την βασική προϋπόθεση αντιμετώπισης 

του ανταγωνισμού, που σημαίνει ότι οι παρε­

χόμενες από την εταιρία μας υπηρεσίες, α­

κριβώς και μόνο λόγω της αυξημένης παρα­

γωγικότητας, θα έχουν χαμηλότερο κόστος 

και θα προσδίδουν κατά συνέπεια μεγαλύτε­

ρη δυνατότητα ευελιξίας στην εφαρμοζό-

μενη τιμολογιακή πολιτική (σημαντικό βήμα 

ενόψει της απελευθέρωσης των τιμολογί­

ων). Μόνο εκείνοι που αντιμετωπίζουν αυ­

τές τις νέες προκλήσεις στο σωστό χρόνο 

και είναι προετοιμασμένοι να προσέξουν εκ 

νέου την τεχνική της ασφάλισης, όταν παίρ­

νουν αποφάσεις σε θέματα underwriting αυ­
τοί θα είναι και οι μόνοι κατάλληλα εφοδια­

σμένοι για να επιβιώσουν. Είναι καιρός ν · 

αλλάξουμε νοοτροπία και ενόψει της ευρω­

παϊκής ολοκλήρωσης, να εντείνουμε τις 

προσπάθειές μας για να μπορέσουμε να α­

κολουθήσουμε τους ταχύτατους ρυθμούς 

με τους οποίους , οι άλλοι στην Ευρωπαϊκή 

Οικονομικοί Κοινότητα προχωρούν στον εκ­

συγχρονισμό της οικονομίας τους. Τα περι­

θώρια έχουν στενέψει επικίν~υνα και είναι 
ανάγκη να κινητοποιηθούμε όλοι , ώστε να 

ανταποκριθούμε με συνέπεια στην πρόκλη­

ση της ενιαίας Ευρωπαϊκής αγοράς, η οποία 

δεν πρέπει να αντιμετωπίζεται σαν απειλή 

αλλά σαν πρόκληση. 

Οι ταχύτητες που πρέπει να κινηθούμε, 

πρέπει να είναι σημαντικές , γιατί πρέπει όχι 
μόνο να παρακολουθήσουμε την εξέλιξη 

των άλλων, αλλά και να μειώνουμε τις υπάρ­
χουσες διαφορές . Δεν υπάρχει χρόνος. Πρέ­

πει σήμερα να γίνει αρχή, όχι αύριο. Ν · ασχο­
ληθούμε περισσότερο με το αύριο και λιγό­

τερο με το χθες . 

Η ασφαλιστική αγορά χρειάζεται mana­
gers υψηλού επιπέδου . Χρειάζεται ανέβα­

σμα της στάθμης και αυτό θα · ναι η πιο οδυ­
νηρή ίσως εμπειρία του 1992. Γι · αυτό χρειά­

ζεται ασταμάτητα εκπαίδευση και μόνιμη ε­

πιμόρφωση . 

· Ενας από τους κρισιμότερους παράγο­
ντες της επιτυχίας θα είναι η δραστική μείω­

ση του κόστους. 

Η σωστή επένδυση σε τεχνολογικό εξο­

πλισμό και οι κατάλληλοι managers θα · ναι 
τα κλειδιά της επιτυχίας στα χρόνια που έρ­

χονται. 

Η χώρα μας πρέπει να ακολουθήσει την 

πορεία και την τύχη της Ευρώπης, η οποία 

μπήκε στην τελευταία δεκαετία αυτού του 

αιώνα, έχοντας ξαναβρεί την εμπιστοσύνη 

στον εαυτό της , με την δημιουργία της αγο-
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ράς των 350 εκατομμυρίων καταναλωτών . 

Μιας αγοράς, όπου, άνθρωποι, αγαθά, κεφά­

λαια και υπηρεσίες θα κυκλοφορούν ελεύ­

θερα, σαν να επρόκειτο για μια χώρα. 

Αναμφίβολα το · 92 είναι η στρατηγικότε ­

ρη πρόκληση που αντιμετωπίζουμε σανέ­

θνος . Η Ελλάδα σήμερα είναι σε κρίσιμο 

σταυροδρόμι, γιατί πρέπει ν · απαντήσει ε­

πειγόντως στο πιο κρίσιμο εγχείρημα των 

ευρωπαϊκών λαών. Η επιτυχία θα εξαρτηθεί 

από την ικανότητα ν · αλλάξουμε τους γερα­

σμένους θεσμούς μας, να εκσυγχρονίσουμε 

την οικονομία, να στεριώσουμε μια φερέγ­

γυα εξωτερική πολιτική . 

Κάτω από τις σημερινές ιδιαίτερα δύσκο­
λες συνθήκες της οικονομίας της χώρας 

μας , που επιβάλλουν την λήψη σκληρών μέ­

τρων στους διάφορους σχετικούς τομείς , 

είναι καθήκον όλων μας να αναλογισtούμε 

με περισσή σύνεση και διάθεση καλοπροαί­

ρετης και εποικοδομητικής αυτοκριτικής, έ­

ξω από μικροπολιτικές σκοπιμότητες, ποιοι 

είμαστε , πού βρισκόμαστε και πού θέλουμε 

να πάμε. 

Είμαστε σε μια εταιρία από τις ηγέτιδες 

του κλάδου , η οποία λειτουργεί μέσα σε μια 

αγορά, η ζήτηση των προϊόντων της οποίας 

ευτυχώς είναι και θα είναι συνεχώς αυξανό­

μενη για πολύ καιρό ακόμη . Το περιβάλλον 

αυτής της αγοράς χαρακτηρίζεται από συν­

θήκες οξύτατου ανταγωνισμού , τόσο εγχώ­

ριας όσο και ευρωπαϊκής προέλευσης . 

Μέσα στις λίγες αυτές γραμμές περιγρά­

φεται γενικά το περιβάλλον στο οποίο καλού­

μεθα να οδηγήσουμε την εταιρία μας , προ­

κειμένου να επιβιώσει και να αναπτυχθεί για 

το συμφέρον όλων μας. Θέλω να σας επιση­

μάνω στο σημείο αυτό, με πλήρη επίγνωση 

των ευθυνών που απορρέουν από την θέση 

την οποία κατέχω σήμερα στην εταιρία, ότι 

για την επίτευξη του παραπάνω στόχου της 

επιβίωσης και ανάπτυξης της εταιρίας μας, 

έργου επίπονου και δύσκολου είναι ανάγκη 

να συνεργασθούμε αρμονικά όλοι μας: μέ­

τοχοι , διοίκηση, εργαζόμενοι και συνεργά­

τες. Προς την κατεύθυνση αυτή θα μας 

βρείτε αρωγούς και συμπαραστάτες με όσες 

δυνάμεις διαθέτουμε, εφόσον πράγματι δια­

πιστώνεται η συμβολή των εκάστοτε ενερ­

γειών για την ευόδωση των στόχων της εται­

ρίας . 

Τέλος , θεωρώ καθήκον μουν · αναφερθώ 

ιδιαίτερα σ · εκείνον, ο οποίος υπήρξε ο θε ­

μελιωτής του Φοίνικα, ο θεμελιωτής του ε­

σμού των ασφαλειών στον τόπο μας.Το όνο­

μα ενός τόσο σημαντικού προσώπου και η 

επωνυμία της εταιρίας την οποία εκείνος ε­

δημιούργησε και που στην ουσία οι δύο αυ­

τές έννοιες είναι ένα και το αυτό Φοίνικας­

Βογιατζάκης Βογιατζάκης-Φοίνικας. 

• 

ΣΠΣ ΑΣΦΑΛΕΙΕΣ ΖΩΗΣ ... 
ΕΙΔΙΚΉ ΚΑΙ ΜΟΝΑΔΙΚΉ 
Ο rον πρόκεηm γ,α τη 
ζωή σας, η Scoplife στοχεύε1 
αποκλε1στικά στην πιο 

υψηλή ποιότητα . Με βαθιά 

γνώση. Με απόλυτη 

ακρίβεια. Με διορατικότητα. 

Γ~α ποιότητα υψηλή, τόσο σε 

επίπεδο συμβολαίου, όσο και 

σε επίπεδο υπηρεσιών. Την 

iδ1α ακρ1βώς πο1ότητα που 

προσφέρε1, εδώ και ενάμιση 

αιώνα, η μητρική της εταιρία, 

η Scottish Provident. 
Η Scoplife έχε~ ως 
αποκλε1στικό αντ~κεiμενο τ1ς 

Ασφάλε1ες Ζωής. Μελετάει 

σε βάθος τις ανάγκες του 

κο1νού εξετάζοντας τις 

1δ1αιτερότητες κάθε ομάδας, 

και σχεδ1άζει προγράμματα 

ειδικά για την κάλυψη των 

αναγκών τους. 

Προγράμματα μοναδικά που 

προβλέπουν και καλύmουν 

ΘΥΓ Α ΤΡΙΚΗ ΤΗΣ 

SCOΠISH PROVIDENT 

το πραγματικό μέγεθος των σημαντική τεχνογνωσία και 

αναγκών των ασφαλ~σμένων. την οικονομική δύναμη 

Με τα εξειδικευμένα της Scottish Provident. 
προγράμματα και 1 υψηλές ποιοτικές 

την υψηλή ποιότητα προδiαγραφές των 

υπηρεσιών, η Scoplife, παρεχόμενων υπηρεσιών, 

προσφέρε1 μια νέα ορίζονται και εφαρμόζονται 

αντίληψη στις Ασφάλειες συνεχώς με το αποκλειστικό 

Ζωής. Αντίληψη που σύστημα "Premium Quality 
εφαρμόζε1 δυναμικά στον Standards" της Scoplif e. 
ελληνικό χώρο αξιοποιώντας Γ~α ευέλ~κτη και ταχύτατη 

παράλληλα και την ανταπόκρ1ση στις ανάγκες 

σας, χάρη σε ένα μοναδικό 

σύστημα on-line. 
Γ~α συνεχή και συστηματ~κή 

ενημέρωση από τους 

ειδικούς συμβούλους της 

Scoplife για την καλύτερη 
αξιοποίηση ή και 

αναπροσαρμογή του 

συμβολαίου σας. 

Γ~ατi , στις ασφάλειες ζωής, 

η Scoplife είναι κα1 ειδική 
και μοναδική. 

SCOPLIFE= 
EIJ1/KH ΚΑΙ IIIIONAJ1IKH 



Λ Ι Σ 

Τι κάνετε όταν ακούτε! 

1 
Να είστε υπομονετικός, αφήστε τον υποψήφιο να μιλήσει, 
να ακούτε με προσοχή. Θυμηθείτε ότι οι άνθρωποι θέλουν 
να έχουν τον σεβασμό των άλλων. 

2. Αφήστε τον υποψήφιο να απαντά στην ερώτησή σας 
μέχρι να ικανοποιηθείτε με τις πληροφορίες που σας 
έδωσε . 
3. Θυμηθείτε ότι ο υποψήφιος ίσως μιλάει για να αμυνθεί ή 

για να αποφύγει να πάρει μια γρήγορη απόφαση. 
4. Μην αφήσετε να σας παρασύρουν συναισθηματισμοί. Οι 

περισσότεροι άνθρωποι, χωρίς να το συνειδητοποιούν, ακούν 
μόνο αυτά που θέλουν να ακούσουν. Βεβαιωθείτε ότι ερμηνεύ­
ετε σωστά αυτά που πραγματικά λέει ο υποψήφιος. Το πρό-

βλημα όταν ακούμε είναι ότι σκεπτόμαστε γρηγορότερα από 
ό , τι μιλάμε. Αυτό που συμβαίνει πολύ συχνά όταν ακούμε είναι 

ότι το μυαλό μας πλανιέται, απομακρυνόμαστε μερικές στιγμές 
από αυτά που λέει ο ομιλητής και χάνουμε σημαντικά σημεία. 
Τέσσερα πράγματα που μπορείτε να κάνετε για να αποφύγετε αυτή την 

περιπλάνηση του μυαλού: 
1. Προσπαθήστε να αναρωτηθείτε «Πού το πάει ο υποψήφιος;» 
2. Ζυγίζετε αυτά που λέει ο υποψήφιος. · Εχουν νόημα; Είναι σύμφωνα με 

όσα ήδη γνωρίζετε για τον υποψήφιο; 
3. Αναθεωρείτε όσα είπε ο υποψήφιος μέχρι εδώ. 
4. Ψάχνετε για τα κρυμμένα μηνύματα αυτού που ακούτε. 
· Ενα άλλο εμπόδιο για την καλή ακρόαση είναι ορισμένα θέματα ή λέξεις 

που δημιουργούν φραγμούς. Αυτό μπορείτε να το αποφύγετε αν συγκε-
. ντρώσετε την προσοχή σας στην κεντρική ιδέα αυτού που λέει ο υποψήφιος, 
και όχι στις λέξεις ή στις φράσεις που χρησιμοποιεί. Εξετάστε αυτά που λέει 
και από την θετική και από την αρνητική τους σκοπιά. Κάνετε μια ρεαλιστική 
κρίση. 
Τελικά υπάρχουν μερικές κακές συνήθειες όταν ακούμε που πρέπει να 

τις αποβάλλουμε, όπως: 

1. Να περισπάται η προσοχή μας. Μόνο ένας τρόπος υπάρχει νιση του θέματος προς συζήτηση, την εμφάνιση των ανθρώπων 
να το υπερνικήσουμε, η αυτοσυγκέντρωση. που θα αναμειχθούν στο θέμα, και την συζήτηση των πpοσωπι-

2. Κριτική της εμφάνισης . Μην αφήνετε τον τρόπο που ένα κοτήτων των ανθρώπων που θα αναμειχθούν. Αυτός ο τρόπος θα 
άτομο ντύνεται ή μιλάει να επηρεάσει την προσοχή σας σε αυτά σας βοηθήσει να ανακαλύπτετε ευκολότερα τα κίνητρα ενός 
που λέει. ατόμου. Φυσικά, πρέπει να μεταχειρίζεστε το κάθε άτομο σαν 

3. πρόωρη απόρριψη. Μην υποθέτετε πως οτιδήποτε λέει O ξεχωριστή πρ?σωπικότητα. Υπ~ρχουν όμως μερικά στο_ιχ~ία που 
υποψήφιος δεν έχει ενδιαφέρον και αξία και άρα δεν αξίζει τον θα σας_ βοηθησο~ν να ανακ~λυψετ_ε το ~ιο σημαντικο κι~ητρο 
κόπο να τον ακούτε στον καθε υποψηφιο . Φυσικα, σε καθε πωληση αναμειγνυονται 

4 Αποφε · γ ·δ λ' Α ζ. . δ . περισσότερα από ένα κίνητρα - συνήθως η ανάγκη για αγάπη 
. υ ετε τις υσκο ιες. ν η συ ητηση γινει υσαρεστη . . . . . . 

η. πολ · προσ · θ ; λλ • ξ θ • . και στοργη , μαζι με καποια αλλα. Τα στοιχεια για την αναγκη για 
υ ωπικη προσπα ηστε να α α ετε εμα χωρις να . . . , λλ • 

αποθαρρύνετε τον' υποψήφιο. σιγο_υρια ~ιναι ~ο ενδιαφερον για το ~ε ον , υπερηφαν~ια για 

5. Μεγάλη προσοχή στα γεγονότα. Θα καταγράφετε τα γεγονό­
τα - ονόματα και αριθμούς . Τα μόνα άλλα γεγονότα που πρέπει 
να θυμάστε είναι τα κίνητρα που θα κάνουν τον υποψήφιο να 
αγοράσει. Μην μπερδεύεστε προσπαθώντας να συγκρατήσετε 
πληροφορίες άσχετες και χωρίς σημασία. 

Τα κίνητρα για την αγορά ασφάλειας ζωής - αγάπη προς την 
οικογενεια, επιθυμία συσσώρευσης πλούτου , η ανάγκη για σι­
γουριά, η ανάγκη για κοινωνική αποδοχή, κ.λ.π. - είναι πολύ 
προσωπικά. · Ισως συμβεί αυτά τα κίνητρα να είναι πολύ προσω­
πικά για να μπορέσουν να συζητηθούν αμέσως με έναν άγνωστο, 
όπως είστε εσείς για πολλούς από τους υποψήφιους πελάτες 
σας. Αλλά θα ανακαλύψετε ότι στις περισσότερες συζητήσεις , 
μόλις αναφερθεί ένα θέμα, σχεδόν αμέσως θα συζητηθεί από 
μια προσωπική σκοπιά. Είναι κανόνας ότι οι περισσότερες συζη­
τήσεις περνούν από τέσσερα στάδια για κάθε θέμα που θα 
παρουσιαστεί: μια δήλωση της παρούσης κατάστασης, την εμφά-

αυτα που ηδη πετυχε για να βρει την αισθηση της σιγουριας , και 
οι αποδείξεις ότι έχει θέσει στόχους στη ζωή του. 
Τα στοιχεία για την ανάγκη για αγάπη και στοργή είναι το 

ενδιαφέρον για την οικογένεια, ή υπερηφάνεια για τα επιτεύγ­
ματα της οικογένειας, και οι αποδείξεις για το ενδιαφέρον προς 
τους άλλους. 
Η ανάγκη να νιώσει σημαντικός μπορεί να φανεί από το ενδια­

φέρον για την γνώμη των άλλων ανθρώπων, την υπερηφάνεια για 
την απόδοσή του και τα επιτεύγματά του. 
Τα στοιχεία για την ανάγκη για κοινωνική αποδοχή μπορεί να 

είναι το ενδιαφέρον να αρέσει στους άλλους, η υπερηφάνεια για 
την φήμη του. 

Η ανάγκη για την συσσώρευση πλούτου μπορεί να φέρει στοι­
χεία όπως ενδιαφέρον για την οικονομία, υπερηφάνεια για τα 
αποκτήματα του και τον πλούτο του, αποδείξεις έντονης ανά­
μειξης σε επιχειρήσεις, ενδιαφέρον για τις οικονομικές εξελί­
ξεις . ■ 
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ΑΠΟ ΣΗΜΕΡΑ Η ΥΊίΕΙΑ Σ ΤΗΝ ΠΡΩΤΗ ΘΕΣΗ 

METROLIFE 
Το πρώτο Ολοκληρωμένο πρόγραμμα Ασφάλισης Υγείας 

Με ελεύθερη επιλογή θέσης· Χωρίς όρια 

Επειδή η Υγεία είναι το υπέρτατο αγαθό και η ανάγκη για 
π ιότητa στην περίθαλψη το σημαντ ικότερο πρόβλημα. η 
Μ TROLIFE σας προσφέρει σήμερα την πιο σίγουρη και ολο­
κληρωμένη λύση για σας και την οικογένειά σας. Το πρό­
γραμμα «ΥΠΕΡ-ΥΓΕΙΑ METROLIFE ». Το μοναδικό πρό­

γραμμα που βάζει κυριολεκτικά την Υγεία στην πρώτη θέση . 

Mc το πρόγραμμα ccΥΠΕΡ-ΥΓΕΙΑ METROLIFE» 

ΕΙΣ ΔΙΑΛΕΓΕΤΕ: 

• Το επίπεδο νοσηλείας - δηλαδή τη θέση που θέλετε 

να νοσηλευτείτε , επιλέγοντας ανάμεσα σε τέσσερις κατη­

γορίες : Πολυτελείας (σουίτα) . Μονόκλινο , Δίκλινο , Τρ ί­

κλινο. 

• Το νοσοκομείο ή την κλινική που θέλετε. Οποιόδήποτε 
νοσοκομείο ή κλινική. Ιδιωτικό ή κρατικό . Οπουδήποτε 
στην Ελλάδα. Οπουδήποτε στο εξωτερικό. 

Το Πρόyραμμα ccΥΠΕΡ-ΠΕΙΑ METROLIFE» 
καλύπτει τα nάνrα: 

Όλα τα έξοδα μέοα uτο νοοοκομείο ή την κλινική 

Από δωμάτιο και τροφή, αμοιΒές χειρουργού και αvαισθησιο­

λόγου, μέχρι και ιατρικά συμΒούλια, απεριόριστα. • Από 
ακτιvοθεραπείες, LASER, αξονικές και μαγνητικές τομογρα­
φίες μέχρι μοvάδα εντατικής θεραπείας, απεριόριστα. 

• Από απλά προσθετικά τμήματα (μάτι, χέρι, πόδι) μέχρι και 
πολύπλοκες διορθωτικές συσκευές (ΒαλΒίδες καρδιάς, Βημα­

τοδότες) απεριόριστα. 

Όλα τα πpο και μετα-νοιιοιιομειαιιά έξοδα 

Από vοσήλεια χωρίς διανυκτέρευση μέχρι εξετάσεις, φάρμα­

κα. εξωσωματικές λιθοτριψίες, φυσικοθεραπείες, ακόμη και 

αποκλεισrική νοσοκόμα σrο σπίτι , απεριόριστα. 

Όλα τα έξοδα για επείγουιια ιατpιιαj Βοήθεια 

Από κάλυψη εξόδωv επείγουσας μεταφοράς σrηv Ελλάδα 
μέχρι αντιμετώπιση επείγοντος περισrατικού σrο εξωτερικό 

από ειδικούς επισrήμοvες Ιατρούς σε οποιοδήποτε μέρος 

του κόσμου 24 ώρες το 24ωρο. 

Για όλη σας τη ζωή 

• Τον Ιατρό σας, του νοσοκομείου ή της κλινικής που 

προτιμάτε αλλά και τον θεράποντα Ιατρό σας. αυτόν ποJ 

εσείς θέλετε να σος παρακολουθεί . 

Και η METROLIFE σας καλύπτει 

ΧΩΡΙΣ ΟΡΙΟ ΔΑΠΑΝΩΝ 

Δηλαδή πληρώνει όλο τα έξοδα σε οποιοδήποτε στάδιο διά­

γνωσης, νοσηλείας ή ανάρρωσης χωρίς κανένα απολύτως 

όριο. Σας καλύπτει τα πάντα . 

ΧΩΡΙΣ ΔΙΚΗ ΣΑΣ ΣΥΜΜΕΤΟΧΗ 

Το πρόγραμμα «ΥΠΕΡ-ΥΓΕΙΑ METROLIFE», αντίθετα από τα 

συνήθη ασφαλιστικά προγράμματα που καλύπτουν μέρος 

μόνο των δαπανών , δεν απαιτεί οπό σας καμμιά απολύτως 

συμμετοχή. Καλύπτει όλα τα έξοδα σε ποσοστό 100%. 

ΧΩΡΙΣ ΟΡΙΟ ΗΛΙΚΙΑΣ 

τα προγράμματα νοσοκομειακής περίθαλψης λήγουν συνή­

θως στα 65 χρόνια . Το πρόγραμμα «ΥΠΕΡ-ΥΓΕΙΑ MEτROLI­

FE» δεν έχει όριο Συνεχίζει να σας καλύπτει με την ίδια 

ποιότητα σε όλη σος τη ζωή 

ΧΩΡΙΣ ΣΥΝΟΡΑ 

Το πρόγραμμα «ΥΠΕΡ-ΥΓΕ ΙΑ METROLIFE» σας καλύπτει 
απόλυτο και στο εξωτερικό. Οπουδήποτε κι αν βρεθείτε, σας 

πληρώνει τα έξοδα νοσηλείας και σας εξασφαλίζει ακόμη και 

επείγουσα ιατρική βοήθεια σε οποιαδήποτε χώρα του κό­

σμου . 

Και κάτι εξ' ίσοu σημαντικό 

Η METROLIFE ΠΛΗΡΩΝΕΙ ΑΝΤΙ ΓΙΑ ΣΑΣ 
Η METROLIFE καθιερώνει για πρώτη φορά στην Ελλάδα την 
κάρτα Ασφαλισμένου. Με την κάρτα αυτή , που γίνεται δεκτή 

από τα μεγαλύτερα - .ωτικά νοσοκομεία , οι Ασφαλισμένοι 

ΑΣΦΑΛΙΣΕΙΣ ΖΩΗΣ 

δεν χρειάζεται να πληρώσουν τίποτα. "'' 
Η METROLIFE αναλαμ­
βάνει να καλύψει απ ' 

ευθείας τους λογαρια-

---
σμούς νοσηλείας των 1 

Ασφαλισμένων της. 
1,. ~. -~ ~ 

Προατατέψτε ό,τι πολuτιμότερα έχετε 

με το πρόγραμμα «ΥΠΕΡ-ΥΓΕΙΑ METROLIFE» 

Αξιοποιείστε σήμερα τα μοναδικά πλεονεκτήματα που σας 

προσφέρει το πρόγραμμα «ΥΠΕΡ-ΥΓΕ ΙΑ METROLIFE» και 
λύστε οριστικά το πρόβλημα της Ασφάλισης Υγείας με τον 

πιο ολοκληρωμένο και αποτελεσματικό τρόπο. Σας το προσ­

φέρει η METROLIFE, η εταιρία που σκέπτεται τις ανάγκες 
του σύγχρονου Έλληνα και φροντίζει να τις καλύπτει με συ­

νέπεια και ποιότητα . 

rια πεpιιιαότεpες 
πληpοφοpiες μποpεiτε: 

• Να απευθυνθείτε σήμερα στον Ειδ ικό για το πρόγραμμα « ΥΠΕΡ­

ΥΓΕΙΑ METROLIFE» Ασφαλιστή, σε οποιοδήποτε Κατάστημα της 

METROLIFE, σε όλη την Ελλάδα . 

• Να επικοινωνήσετε μ ε την Ειδική Υπηρεσία « ΥΠΕΡ-ΥΓΕΙΑ 

METROLIFE» στα τηλέφωνα 952.0170, 958.7492. 
• Να ταχυδρομήσετε το κουπόνι στη Διεύθυνση: 

METROLIFE. Συγγρού 236, 176 72 Αθήνα . 

Παρακαλώ στείλτε μου περισσότερες πληρο­

φορίες για το πρόγραμμα «ΥΠΕΡ-ΥΓΕΙΑ 

METROLIFE» στη διεύθυνση 
που σημειώνω. 

~ΩΝΥΜΟ -----------~ 
1 ΟΝΟΜΑ _____________ _ 

ΕΠΑΓΓΕΛΜΑ ____________ _ 

1 ΔΙΕΥΘΥΝΣΗ ____________ _ 

1~ =-=ΠΟΛΗ _________ ΤΗΛ..:_ 

ΕΙ, METROLIFE 
Στα μέτρα της Ευρώπης 

Λεωφόρος Συγγρού 236 176 72 Αθήνα , Τηλ . κέντpο:958 9415, Telex: 223658 METR GR, Fax: 9512495 
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Με υπευθυνότητα 
άννιtε τα καυτά προβλήματα 

το Ε' Συνέδριο Διοικητικών υπαλλήλων 
Αγροτικής Ζωής 

Η ΑΓΡΟΤΙΚΉ ΖΩΗΣ έχει την υποδομή και ετοιμάζεται, όχι μόνο για να 

αντιμετωπίσει το σκληρό ανταγωνισμό στο χώρο της ιδιωτικής ασφάλισης, αλλά 

και για να βελτιώσει την ηγετική της θέση, τουλάχιστον στο χώρο της Ελληνικής 

ασφαλιστικής αγοράς. Οι προοπτικές είναι περισσότερο από καλές. 

ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΖΩΗΣ πραγματοποί­

ησε στις 8, 9 και 1 Ο Νοεμβρίου 
1991 το 5ο Συνέδριο των Διοικη­
τικών Υπαλλήλων της , στο ωραιό­

τατο Ξενοδοχείο «ΜΟΝΤΑΝΑ» 
στο γραφικό Καρπενήσι. 

Οι εργαζόμενοι εκτός από τα εργα­

σιακά τους θέματα συζήτησαν με υ­

πευθυνότητα και ζωντάνια τις προοπτι­
κές ανάπτυξης της Εταιρίας στην ελλη­

νική και Ευρωπαϊκή Ασφαλιστική αγορά. 

Στο Σuνέδρω συμμετείχαν ο Διευθύ­

νων Σύμβουλος κ. Γεώργιος Μίχος, ο 

Αναπληρωτής Διευθύνων Σύμβουλος 

και Αντιπρόεδρος κ. Ανάργυρος Κου­

τρουμπάς, τα στελέχη και οι εργαζό­

μενοι της Εταιρίας. 

Το συνέδριο ξεκίνησε με ομιλία του 

Δ/ντος Συμβούλου Γ. Μίχοu που μετα­

ξύ των άλλων είπε: 

« ... Το προηγούμενο συνέδριο κινή­

θηκε στην θεωρητική σφαίρα της ιδιω­
τικής ασφάλιστης και στο περιβάλλον 

των υπαλλήλων για καλύτερη απόδοση 

ενώ το σημερινό όπως φαίνεται και από 
το θεματολόγιο, αντιμετωπίζει καυτά 

προβλήματα της Εταιρίας και θα πρέ­
πει να τείνει να αγγίζει Π]V πραγματικό­

τητα. Η συμμετοχή εκπροσώπων των 

εργαζομένων στην οργανωτική επιτρο­

πή και στις εισηγήσεις πιστεύω ότι θα 

Το μέλλον ευοίωνο». 

βοηθήσει προς τη σωσπj κατεύθυνση. 

Το Διοικητικό Συμβούλιο της Εται­

ρίας, ο Πρόεδρος και εγώ προσωπικά, 

ως Διευθύνων Σύμβουλος, αποβλέ­

πουμε με ζωηρό ενδιαφέρον στα πορί­

σματα του Συνεδρίου σας και θα είμα­

στε ευτυχείς να προωθήσουμε σχέδια, 
που θα προέρχονται από τις επικείμε­

νες συζητήσεις σας ... 
- Η ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΖΩΗΣ είναιθuγατρι-
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κή μιας μεγάλης τράπεζας της ΑΤΕ που 

έχει και ευρύ δίκτυο καταστημάτων στο 

εσωτερικό της χώρας αλλά και στο εξω­

τερικό και μπορεί να βοηθήσει, πολλα­

πλώς την Εταιρία και τις πωλήσεις . 

- Η Εταιρία έχει ένα καλό όνομα και 

ένα αρκετά μεγάλο δίκτυο πωλήσεων 

που απλώνεται σε ολόκληρο τον Ελλα­

δικό χώρο. 

- Προχωρεί σε συνεργασία με την 

ΑΤΕ, ΤΚΕ και ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙ­

ΚΗ σε νέες δραστηριότητες χρηματι­

στηριακού χαρακτήρα (Αμοιβαία Κεφά­

λαια, Χρηματιστηριακές Εταιρίες). 

- · Εχει συνεργασία πέραν του αντα­
σφαλιστικού , σε επίπεδο πληροφόρη­

σης , τεχνογνωσίας, εξυπηρέτησης πε­

λατών κ.ά. με ομοειδείς μεγάλες Εται­

ρίες του εξωτερικού και μελετά την ε­
πέκταση της συνεργασίας καθώς και τις 

δυνατότητες επέκτασης των δραστη­

ριοτήτων της γενικά στο εξωτερικό. 

-Δημιούργησε ένα από τα καλύτερα 

συστήματα μηχανογράφησης, παρέχει 

ικανοποιητικό Service. 
- Προσαρμόζει τα προϊόντα της, ανά­

λογα με τις προτιμήσεις των πελατών 

της και γενικά τις τάσεις της ασφαλιστι­

κής αγοράς. 

- Η σημερινή Διοίκηση είναι πάντα 

έτοιμη να ικανοποιήσει στο μέτρο των 

Δημοσιεύουμε 

και τις απόψεις 

των εργαζομένων 

Στις 08-10 Νοέμβρη πραγματοποιή­
θηκε στο Καρπενήσι το Ε · Συνέδριο 
Διοικητικών Υπαλλήλων της ΑΓΡΟΤΙ­

ΚΗΣ ΖΩΗΣ. Στο Συνέδριο εκφράστη­
καν ανοικτά και τεκμηριωμένα, μέσω 
εισηγήσεων και διαλόyου, ο προβλημα­
τισμός των εργαζομένων της ΑΓΡΟΤΙ­
ΚΗΣ ΖΩΗΣ, για την πορεία και την προ-

δυνατοτήτων της Εταιρίας τα λογικά αι­

τή ματα των υπαλλήλων και συνεργατών 

της και έδειξε ότι μπορεί να τηρεί τις 

υποσχέσεις της . 

Η ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΖΩΗΣ έχει την υποδο­

μή και ετοιμάζεται, όχι μόνο για να αντι­

μετωπίσει το σκληρό ανταγωνισμό στο 

χώρο της ιδιωτικής ασφάλισης, αλλά και 

για να βελτιώσει την ηγετική της θέση, 

τουλάχιστον στο χώρο της Ελληνικής 

ασφαλιστικής αγοράς. Οι προοπτικές 

είναι περισσότερο από καλές . 

Το μέλλον ευοίωνο» . 

Στη συνέχεια έγιναν διάφορες ειση­

γήσεις με ζωηρό τόνο και έντονες πα­

ρατηρήσεις· σε κλίμα που έδειχνε υψη­

λό βαθμό ενδιαφέροντος για την εται­

ρία. Από πλεu ράς πωλήσεων μίλησε ο κ. 

Κ. Βασιλειάδης , για λογαριασμό του 

Συλλόγου ο κ. Δ. Βαρδακαστάνης Πρό­

εδρος και ο Αντιπρόεδρος κ. Κούστας 

Χ . Ο κ . Ι . Κοσμέας μίλησε'για την πορεία 
της εταιρίας και προβλέψεις 1991-92 
ενώ ο κ. 1. Δούκας για τις δυνατότητες 
και Αδυναμίες της εταιρίας. Ενδιαφέ­

ρουσα και η ομιλία του κ. Γ . Πετριτσό­

πουλου για το «κόστος πρόσκτησης ερ­

γασιών και τις λειτουργικές δαπάνες. 

οπτικη της t:.ταιpιας. 

Οι προτάσεις μέτρων που υποβλή­
θηκαν από το Δ .Σ. του Συλλόγου των 
εργαζομένων, επιλύουν βραχυπρόθε­
σμα τα προβλήματα της Εταιρίας και 
μακροπρόθεσμα οδηγούν στην περαι­
τέρω ανάπτυξή της. 

, Ηταν ένα Συνέδριο σταθμός, καθ · 

όλα δημοκρατικό. 
Ειδικότερη αναφορά έγινε: 
- Στην άμεση στήριξη της εταιρίας 

από την Α. ΤΕ. 
- Στην υλοποίηση πλάνου στpατη-

ΕΤΑΙΡΙΕΣ 

γικού προγραμματισμού. 
- Στην αφύπνιση των Μετόχων yια 

τον διορισμό ικανού Διοικητικού Συμ­
βουλίου, με γνώσεις του αντικειμένου 

των ασφαλειών προσώπων. 
- Στην εφαρμογή συγχρόνου και α­

ποτελεσματικού Management. 
- Στην απόκτηση πλήρους ελευθε­

ρίας κινήσεων της Διοίκησης της Εται­
ρίας, στηριζόμενης σε συγκεκριμένο 
αναπτυξιακό πλάνο δράσης. 
-Στην προώθηση του ονόματος της 

Εταιρίας στην αγορά. 
-Στην διεύρυνση της συνεργασίας 

μέσω των εταιριών του AGRI BENE­
FITS NETWORΚ. 

- Στην άμεση επίλυση χρόνιων ερ­
γασιακών προβλημάτων. 
Γενική διαπίστωση των Συνέδρων ή­

ταν - είναι, ότι η ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΖΩΗΣ με 
τις προϋποθέσεις που αναπτύχθηκαν, 

μπορεί να ξεπεράσει τα σημερινά προ­

βλήματά της και να λειτουργήσει κερ­
δοφόρα - ποτέ δεν υπήρξε προβλη ­
ματική - για το κοινό συμφέρον, των 
Μετόχων, των εργαζομένων και της Ε­
θνικής Οικονομίας. 

ΓΙΑ το 
Δ/O/ΚΗΤΙΚΟ ΣΥΜΒΟΥΛ/O 

Ο ΠΡΟΕΔΡΟΣ Ο ΓΕΝ. ΓΡΑΜΜΑ ΤΕΑΣ 
Δ. ΒΑΡΔΑΚΑΣΤΑΝΗΣ Κ. ΚΑΛΛΕΡΓΗΣ 

ΓΙΑΤΙ ΟΧΙ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ ΕΠΙΜΕΛΗΤΗΡΙΟ; 

53 ασφαλιστές, 5 καφενεία, 2 εστιατόρια 
Ακόμα: Ένας πωλητής παγωτών, ένας νεκροθάφτης, 

ένας στεyνοκαθαριστής, ένας παyωτατζ ής 

κι ένας έμπορος ετοίμων ενδυμάτων 

Με αλληλοσυγκρουόμενα συναισθήματα απορίας, θυμού, θαυμασμού , λύπης, 

περιέργειας, οργής, απελπισίας, ειρωνείας, αγωνίας, αγώνα και από αυτό που λένε 

«πρέπει να κάνουμε κάτι» διαβάσαμε στο Δελτίου Επαγγελματικού Επιμελητηρίου 

Αθηνών την τελευταία κίνηση του μητρώου ως προς τις νέες εγγραφές. Οι πιο 

πολλοί που πληρώνουν δελτία συνδρομές, επιμελητήρια, ΤΕΒΕ εφορίες, κ.λπ . 

θύματα μόνιμα οι νέοι ασφαλιστές οι μη γνωρίζοντας καν αν θα είναι ασφαλιστές 

πριν καν αρχίσουν εργασία. Πολλά τα ερωτήματα: Γιατί με τέτοιες αναλογίες να 

λέγεται επαγγελματικό επιμελητήριο και όχι ασφαλιστικό επιμελητήριο. Για ποιούς 
επαγγελματίες μιλάμε; Τι ομοειδή συμφέρον.τα εξυπηρετούνται; Τι οφέλη αποκο­

μίζουν οι ασφαλιστές ανάλογα των εισφορών τους; 

Μεγαλύτερη σύγχυση αποκομίζει κάποιος κοιτάζοντας την διοικητική επιτρο­
πήτου Ε.Ε.Α. με τους 2 αντιπροέδρους και τα 48 (;} μέλη Δ.Σ. 

Υπολόγισε κάποιος πόσοι ασφαλιστές γράφονται και ξεγράφονται, πόσοι ανα­

νεώνουν και τι τζίρος γίνεται; 

Υπολόγισε κάποιος τις υπηρεσίες που επιστρέφει στον ασφαλιστικό χώρο το 

Ε.Ε .Α. ; 

Χαρά μας θα ήταν αν βλέπαμε να υποστηρίζεται το έργο του ασφαλιστή και 

ειδικότερα του νέου ασφαλιστή στα πρώτα του βήματα. Αλλά το θέμα είναι μεγάλο 

και θα επανέλθουμε. 
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ΟΙ ΝΟΜΙΚΑ ΝΕΑ ΓΡΑΜΜΕΝΑ ΓΙΑ ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ 

1.:.,:., .•· . 
·, 

··_._~;· 

Με 
, 

ματια ... 
Διαβάστε ... και μετά κάντε τους δικούς σας υπολογισμούς! 

Επιμέλεια: 
ΛΑΜΠΡΟΣ ΚΑΡΑΓΕΩΡΓΟΣ 

Ο Συνεχή μείωση παρουσιάζει από το 
1950 και μετά, ο αριθμός των γεννήσεων 
στη χώρα μας , με αποτέλεσμα τη δη­
μιουργία οξύτατου δημογραφικού προβλή­
ματος, που έχει τον αντίκτυπό του στην 
οικονομία, αλλά και στην εθνική μας άμυ­
να. 

Πιο συγκεκριμένα το 1950 αντιστοιχού­
σαν 20 γεννήσεις ανά 1.000 κατοίκους, το 
1980 15 γεννήσεις και το 1990 μόλις 1 Ο 
γεννήσεις ανά 1.000 κατοίκους . · Ετσι ενώ 
η γονιμότητα δηλ. ο μέσος αριθμός παιδι~ 
ών ανά γυναίκα αναπαραγωγικής ηλικίας 
διατηρήθηκε γύρω στα 2, 3 παιδιά κατά την 
περίοδο 1950- 80, από το 1981 και μετά η 
γονιμότητα κινείται σε πολύ κατώτερα ε­
πίπεδα και το 1990 έφθασε τα 1,45 παιδιά 
ανά γυναίκα. Αξίζει να σημειωθεί ότι το 
όριο αναπλήρωσης των γενεών είναι 2, 1 
παιδιά ανά γυναίκα. 
Με βάση τα παραπάνω σε μια δεκαετία 

περίπου, από σήμερρα, αν δεν αλλάξει κά­
τι , ο πληθυσμός της χώρας μας θα μειώνε­
ται. 

Την ίδια στιγμή εάν παρακολουθήσουμε 
το τι γίνεται περίπου στις γειτονικές χώ­
ρες θα διαπιστώσουμε μια πληθυσμιακή 
έκρηξη, κυρίως στις μουσουλμανικές χώ­
ρες . Το γεγονός φαίνεται και από το δεί­
κτη γονιμότητας αυτών των χωρών. 
Σε παιδιά ανά γυναίκα η Τουρκία έχει 

δείκτη 4, η Αλβανία 5, η Βουλγαρία 2, η 
Γιουγκοσλαβία 2, ενώ η χώρα μας 1,4, ό­
πως ήδη αναφέρθηκε . 

Ο Στην αξιοποίηση τη ς περιουσίας 
των ασφαλιστικών ταμείων , στοχεύει η 
κυβέρνηση, με τη δημιουργία αμοιβαίων 
κεφαλαίων από τα ταμεία. 

Το πώς θα λειτουργήσουν τα Αμοιβαία 
Κεφάλαια, ποια ταμεία θα συμμετέχουν, 
συνολικά σ · όλες τις διαδικασίες συγκρό­
τησής των , θα τις επεξεργαστεί ειδική ε­
πιτροπή που συγκρότησε ο υφυπουργός 
Κοινωνικών Ασφαλίσεων, με επικεφαλής 
τον υποδιοικητή της Τράπεζας της Ελλά­
δος κ . Γ. Προβόπουλο . Σε δύο μήνες η 
επιτροπή θα εκδώσει το σχετικό πόρισμα. 

Ο Διπλασιάστηκε την τελευταία δεκα­
πενταετία (1975-1990) η κατά κεφαλή κα­
τανάλωση υπηρεσιών υγείας στη χώρα 
μας , ενώ μέχρι το 2020 αναμένεται να κα­
τέχει την πρώτη θέση μεταξύ των οικογε­
νειακών δαπανών . 
Τα παραπάνω σημειώνει ο καθ . της Υ­

γειονομικής Σχολής κ. 1. Κυριόπουλος σε 
σχετική του εισήγηση , στο πραγματοποι­
ηθέν πρόσφατα 3ο Πανελλήνιο Συνέδριο 
των Οικονομικών της Υγείας . 
Το σύστημα Υγείας στη χώρα μας είναι 

η μεγαλύτερη επιχείρηση για τον κ . καθη­
γητή, αφού απασχολεί το 5% του ενεργού 
πληθυσμού και απορροφά το 8% του ΑΕΠ . 

Ο Η επιδημία της ασθένειας του AIDS 
εξαπλώνεται συνεχώς . Με την ευκαιρία 
της Παγκόσμιας Ημέρας κατά του Aids (1 
Δεκεμβρίου) η Παγκόσμια Οργάνωση Υ­
γείας έδωσε στη δημοσιότητα τα τελευ­
ταία στοιχεία, για την πορεία της ασθέ ­
νειας , σύμφωνα με τα οποία, 1 Ο έως 11 εκ. 
άνθρωποι έχουν προσβληθεί από τον ιό, 
ενώ 1 ,5 εκ. ανέπτυξαν AIDS. 
Τα κρούσματα φθάνουν τον αριθμό των 

5.000 ατόμων ημηρεσίως σε παγκόσμιο ε­
πίπεδο , ενώ η εκτίμηση για το έτος 2000 
είναι 15 εκ. άρρωστοι και άγνωστος αριθ­
μός φορέων. 
Στην Ελλάδα δηλώθηκαν μέχρι τις 

30/9/1991 528 κρούσματα, το 21% των 
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οποίων οφείλεται σε ετεροφυλοφιλική 
μετάδοση και το 62% αντιστοιχε ί σε ηλι­
κίες 25-40 ετών. 

Ο Τη δημιουργία ενός ενιαίου φορέα 
κύριας ασφάλισης για όλους τους τραπε ­
ζοϋπαλλήλους , επιζητεί η Ομοσπονδία 
Τραπεζοϋπαλληλικών Οργανώσεων (0-
ΤΟΕ) , και για το σκοπό αυτό έχει αρχίσει 
τις αναλογιστικές μελέτες , μέσω ιδιωτι­
κής εταιρίας. 
Ως γνωστό 18.000 Τραπεζοϋπάλληλοι 

από τις 45.000 περίπου ασφαλίζονται στο 
ΙΚΑ, ενώ οι υπόλοιποι, σε πέντε ειδικά τα­
μεία κύριας ασφάλισης . Να σημειωθεί πά­
ντως ότι και οι Διοικήσεις των Τραπεζών , 
δεν βλέπουν με «κακό μάτι» μια τέτοια 
λύση για το ασφαλιστικό καθεστώς στους 
Τραπεζοϋπαλλήλους . 

Ο Την αντικατάσταση του θεσμού των 
βαρέων και ανθυγιεινών επαγγελμάτων, 
με ένα σύνολο νομοθετικών ρυθμίσεων 
και μέτρων που θα προστατεύσουν την 
υγεία των εργαζομένων στους χώρους 
εργασίας , προτείνει αρμόδια επιτροπή , 
που συστάθηκε στο υπουργείο Υγείας με 
σκοπό την επανεκτίμηση του θεσμού των 
βαρέων και ανθυγιεινών . 
Σημειώνεται ότι στον θεσμό των ΒΑΕ 

υπόκεινται περισσότερες από 60 ομάδες 
επαγγελμάτων και 70 περίπου ειδικότη­
τες εργαζομένων, ενώ ο αριθμός των α­
σφαλισμένων ανέρχεται σε 670.000, δηλ. 
αποτελούν το 38% του συνόλου των α­
σφαλισμένων στο ΙΚΑ 

Ο Πλήρης ασφαλιστική κάλυψη (πα­
ροχές ασθενείας) εξασφαλίζεται με Προ­
εδρικό διάταγμα , σε όσους έχουν μειωμέ­
νο ωράριο εργασίας (μερικώς απασχολού­
μενοι) . 

Με το Π .Δ . ορίζεται ότι η σύνταξη των 
μερικώς απασχολουμένων δεν θα είναι σε 
καμιά περίπτωση μικρότερη από το 1 / 2 
των κατώτατων ορίων που χορηγεί κάθε 
φορά το I ΚΑ, ενώ θα υπολογίζεται με βάση 
την ειδική ασφαλιστική κλάση που καθιε ­
ρώνεται στο I ΚΑ 
Με το ως τώρα ισχύον καθεστώς , δεν 

εξασφάλιζαν πλήρη ασφαλιστική κάλυψη 
όσοι πραγματοποιούσαν λιγότερες από 9 
ημέρες το μήνα ασφάλιση στο ΙΚΑ. 

Ο Η Ελλάδα έχει το υψηλότερο ποσο­
στό στην Ευρώπη σε ιδιόκτητες κατοικίες . 
Υπολογίζεται ότι το 70% των Ελλήνων κα­
τοικούν σε ιδιόκτητα σπίτια. 
Η συνολική παραγωγή κατοικιών τη δε­

καετία του · 80 υπολογίζεται σε 1.050.000 
μονάδες, ενώ το συνολικό απόθεμα της 
χώρας σε 5.100.000 κατοικίες με συνολι­
κό εμβαδό 43 εκ.μ. 
Πάντως , σύμφωνα με στοιχεία της Εθνι­

κής Στατιστικής Υπηρεσίας της Ελλάδας 
η οικοδομική δραστηριότητα το επτάμηνο 
Ιανουαρίου - Ιουλίου 1991 μειώθηκε κατά 
13,8%. 

Ο Στα 544 δια. δραχμές, αναμένεται 
ότι θα διαμορφωθεί στις 31 -12-91 το συ­
νολικό χρέος του ΙΚΑ. Αν δεν υπήρχε η 

ανάληψη από το κράτος των ληξ ιπρόθε­
σμων χρεών του ιδρύ ματος, η κυ βέρνηση 
εκτιμά ότι το χρέος θα ανερχόταν στα 724 
δισ. δραχμές. 

Ο Στην αύξηση των ορίων ηλικίας συ­
νταξιοδότησης για το δημόσιο τομέα 
προσανατολίζεται η κυβέρνηση . Σχετική 
πρόταση μελετάται και η επιτροπή που α­
σχολείται με τη ριζική αναμόρφωση του 
ασφαλιστικού συστήματος. 

Από τις ως τώρα πληροφορίες πάντως , 
προκύπτει, ότι εκτός από αύξηση των ορί­
ων συνταξιοδότησης , θα προταθεί και η 
μείωση της κατώτατης σύνταξης του ΙΚΑ. 
Η επιτροπή στοχεύει στη δημιουργία ενός 
συστήματος , όσο το δυνατόν περισσότε ­
ρου ανταποδοτικού, χωρίς η κοινωνική α­
σφάλιση , να χάσει το χαρακτήρα της σαν 
τέτοια. 

Ο Νέο σχέδιο νόμου για την υγεία έ­
δωσε στη Δημοσιότητα ο υπουργός Υ­
γείας κ. Γ . Σούρλας. Εκτός από τις αλλα­
γές που επιφέρει στις εργασιακές σχέ­
σεις των γιατρών , το νέο νομοσχέδιο , πε­
ριέχει δύο σημαντικές καινοτομίες . Επι­
τρέπει την ίδρυση Νοσοκομειακών μονά­
δων μη κερδοσκοπικού χαρακτήρα, με τη 

Εκπαιδευτική Πρόταση 
για Ο μάδα Διευθυντών σε θέματα 

Ψυχολογίας - Επικοινωνίας - Ανθρωπίνων Σχέσεων 
Σύμφωνα με τη σύγχρονη δεοντολογία πάνω στο management, που βασίζεται 
στην ανθρωποκεντρική φιλοσοφία, η αναγκαιότητα μιας <(διεξοδικής» εκπαίδευ­

σης των διευθυντικών στελεχών, σε θέματα ψυχολογίας, επικοινωνίας και ανθρωπί­

νων σχέσεων στο χώρο εργασίας, είναι απαραίτητη. 

Η εκπαιδευτική αγορά έχει κατακλυστεί από σεμινάρια τυποποιημένα και στε­

γανοποιημένα, που δίνοντας στους διευθυντές «δείγματα γνώσεων», περισσότερο 
τους μπερδεύει παρά τους εκπαιδεύει διεξοδικά έτσι ώστε να μπορούν να εφαρμό­

σουν άμεσα και αποτελεσματικά τα όσα έμαθαν. 

Ο σημερινός manager καλείται να είναι γρήγορος, εύστοχος και δημιουργι­
κός με τους συνεργάτες του, πράγμα που σημαίνει πως η εκπαίδευσή του πρέπει 
να στοχεύει στο πώς ο ίδιος θα αναγνωρίσει και θα χρησιμοποιήσει τα χαρακτηριστι­

κά της προσωπικότητάς του προς αυτή την κατεύθυνση, παρά στο να μάθει απ · έξω 

<ψαθηματικούς τύπους με ψυχολογικές ετικέτες». 

Το εκπαιδευτικό πρόγραμμα αποτελείται από έξι 4ωpες συνεδρίες με ομάδα 

8-12 διευθυντών μόνο, και στοχεύει στην αυτογνωσία και αuτοβελτίωση του mana­
ger που είναι το μοντέλο/πρότυπο για τα μέλη της ομάδας του. (Το πρόγραμμα 
αφορά διοικητικούς διευθυντές και πωλήσεων). 

Πληροφορίες και δηλώσεις συμμετοχής μέχρι 3111192 

Σμαρούλα Παντελή 

Ψυχολόγος/ Επιχειρησιακή Σύμβουλος 

Τηλ. : 7225538 
Διεύθυνση : Καψάλη 7Β, 106-74 Αθήνα 
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συμμετοχή ιδιωτών, επενδυτών, και ακόμη 
δίνει κάτω από κρίσιμες προϋποθέσεις τη 
δυνατότητα σε ιδιώτες να ιδρύσουν εται­
ρίες , που να παρέχουν υπηρεσίες ανάλο­
γες με αυτές του ΕΚΑΒ. 
Τέλος θεσμοθετεί την ύπαρξη ιδιωτι ­

κών κλινικών. 

Ο Τέθηκε πρόσφατα σε λειτουργία ο 
θεσμός της αντασφάλισης από το ΙΚΑ. 
Σκοπός του θεσμού που λειτουργεί με 
ανταποδοτικά κριτήρια , είναι αν δώσει τη 
δυνατότητα να καλυφθούν ασφαλιστικά, ό­
σοι έχουν ήδη ένα αριθμό ενσήμων, και 
στη συνέχεια δεν συνέχισαν για διάφο ­
ρους λόγους την ασφάλιση . Επίσης άτομα 
που είναι ανασφάλιστα (π.χ . νοικοκυρές) , 
καθώς και οι νέοι από 16 ετών και πάνω, 
που δεν έχουν ακόμη κάποια ασφάλιση. 
Πάντως , από πολλούς παράγοντες , εκτιμά­
ται ότι ο ασφάλιστρο είναι ιδιαίτερα υψη­
λό , άνάλογα με τις παροχές που αποδίδει 
στη λήξη της η αντασφάλιση. 
Στα θετικά του θεσμού , συγκαταλέγε­

ται , το γεγονός , ότι αν ο ασφαλισμένος , 
αποβιώσει πριν συμπληρώσει τις προϋπο­
θέσε ις για συνταξιοδότηση, μπορεί ο δι­
καιούχος να συνεχίσει την πληρωμή των 
ασφαλίστρων, έως ότου αυτές συμπληρω­
θούν και οι συντάξιμες παροχές να περά­
σουν σ · αυτόν . 

Επίσης , η δυνατότητα που δίδει σ · ό­
σους έχουν ήδη κάποια ένσημα, να συνε ­
χίσουν μόνοι τους , έως ότου συμπληρώ­
σουν προϋποθέσεως σύνταξης . 

Ο Μηνύματα σταθεροποίησης μέσα 
στο γενικότερα κλίμα της ύφεσης που 
πλήττει και τον πρωτογενή τομέα, στέλ­
νουν οι εξελίξεις του δείκτη της βιομηχα­
νικής παραγωγής κατά το μήνα Αύγουστο 
1991. 
Σύμφωνα με τα σχετικά στοιχεία της Ε­

θνικής Στατιστικής Υπηρεσίας ο δείκτης 
βιομηχανικής παραγωγής σημείωσε αύ ­
ξηση κατά 1,8% τον Αύγουστο σε σχέση 
με τον ίδιο μήνα του 1990. 
Συνολικά το πρώτο οκτάμηνο του 1991 

η βιομηχανική παραγωγή σημείωσε μείω­
ση κατά 3%, έναντι του αντίστοιχου περι ­
σινού διαστήματος . 

Ο Μείωση 2% θα σημειώσουν οι 
πραγματικές αμοιβές των μισθωτών κατά 
το 1991, ενώ το 1990 παρέμειναν σταθε­
ρές και το 1989 είχαν σημειώσει άνοδο 
κατά 2,3%. 

Ειδικά για τον ιδιωτικό τομέα η εξαμη­
νιαία έκθεση του υπουργείου Εθνικής Οι­
κονομίας αναφέρει ότι με βάση τη διετή 
σύμβαση εργασίας προβλέπονται για το 
1992 οι παρακάτω αυξήσεις: Την 1-1-92 
αύξηση 5,4% και την 1-7-92 αύξηση 5,2%. 



1 ΥΝ ΝΤΕΥ Η 
ΣΤΕΛΙΟΣ ΦΟΥΡΛΗΣ- INITIATIVE MEDIA ATHENS 

Πρωτοβουλία και 
δημιουργική διαφήμιση 

φέρνουν καλά αποτελέσματα 
στις ασφαλιστικές εταιρίες! 

Πολύ χρήσιμες και σημαντικές παρατηρήσεις yια 

τις ασφαλιστικές εταιρίες μας δίνει με την συνέντευξή 

του ο διευθύνων σύμβουλος της ΙΝΙΤΙΑ TIVE MEDIA 
ATHENS κ. Στέλιος Φοvρλής. 
Η σύσταση της ΙΝΙΤΙΑ TIVE MEDIA ATHENS έγι­

νε την Πρωτομαyιά του '91. Σε μερικούς μόνο μήνες, η 

εταιρία κατόρθωσε να προσελκύσει πελάτες εκτός της 

UNILEVER και των εταιριών του ομίλου της, όπως την 

JOHNSON & JOHNSON, την 3Ε, την «Αθηναϊκή Ζυ­

θοποιία» και την NESTLE, την ΙΒΜ τη SEAT, τη CI­
TICORP και άλλες πολυεθνικές και ελληνικές εται­
ρίες, ανάμεσα στις οποίες την DINERS και τη CITI­
BANK. 

Λέει ο κ. Φουρλής: «Για μας, πελάτες μας είναι μόνο 

οι διαφημιζόμενοι. Σvνερyαζόμαστε με τις διαφημιστι­

κές εταιρίες αποκλειστικά και μόνο μέσω των πελατών 

μας». «Η εταιρία μας αναλαμβάνει τη διαπραyμάτεvση 

των τιμώ ν, την ποιοτική και ποσοτική αξ ιολόyηση των 

μέσων, με ιδιαίτερη έμφαση στο ποιοτικό στοιχείο, τα 

αναλυτικά προyράμματα και τις προβλέψεις κόστους 

και αποτελεσματικότητας των μέσων, τις διαπραγματεύ­

σεις τοποθέτησης και όρων πληρωμής, το booking και 
τον έλεyχο εκτέλεσης, την τιμολόyηση και τις πληρω­

μές, την επανεκτίμηση της αποτελεσματικότητας και 

την παροχή των πληροφοριών. Αυτό το τελευταίο έχει 

ιδιαίτερη σημασία κ:αι έχει άμεση σχέση με τα στοι­

χεία των ερευνών» . 

Το 1990 η ΙΝΙΤΙΑ TIVE MED ΙΑ αyόρασε το 11 % του 
συνολικά διαθέσιμου χώρου/χρόνου στην Ευρώπη και 

ο τζίρος της ξεπέρασε τα 2,6 δισ. δολάρια ενώ θεωρεί­
ται ο μεyαλύτερος τηλεοπτικός αyοραστής στη ν Ευρώ­

πη. 

Ερώτηση: Σαν ειδικός στο θέμα της προβο­
λής προϊόντων, θεωρείτε πως η «ασφάλεια» 
είναι ένα προϊόν που διαφέρει, και αν ναι, ως 
προς τι, από τα άλλα διαφημιζόμενα προϊό­
ντα; 

Απάντηση: Μιλώντας κανείς γ ια ασφάλεια 
ουσιαστικά μ ιλά γ ια μια παροχή υπηρεσιών . Και 
όπως φάνηκε κα ι από το τελευταίο συνέδριο 
του Ελληνικο ύ Ινστιτούτου Marketing που α­
κρ ιβώς το θέμα ήταν marketing υπηρεσιών και 
marketing καταναλωτικών προϊόντων οι δύο ό­
ψεις του ίδιου νομίμσατος , δεν π ιστεύω πως 

οπο ιοδήποτε προϊόν μια ασφαλιστικής εταιρ ίας 
θα πρέπει να αντιμετωπίζεται τελε ίως διαφορε ­
τικά από τα άλλα διαφημ ιζόμενα καταναλωτικά 
προϊόντα. Διότι μιλώντας για διαφήμιση μην ξε­
χνάμε ότι μιλάμε για επικοινωνία . Και μιλώντας 
για επικοινωνία κάποιων προϊόντων οι αρχές της 
επικοινωνίας δεν αλλάζουν , παραμένουν και ε ί­
να ι ίδιες . Βέβαια δεν θα μπορούσε να πει κανείς 
ότι ε ίναι το ίδ ιο εύκολο να πείσεις κάποιον να 
αγοράσε ι ένα καταναλωτικό προϊόν , μια νοικο­
κυρά π.χ. να αγοράσει ένα απορρυπαντικό από 
το να ασφαλίσει τα παιδιά του , ή το σπίτι του ή να 
ασφαλισθεί ο ίδιος . Σαφώς η προσέγγιση πρέπει 

να είναι διαφορετική , πρέπει να ε ίναι περισσό­
τερο ανθρωποκεντρική πρέπει να μιλάε ι όχ ι μό­
νο στη λογική αλλά και στα συναισθήματα του 
δέκτη ενός μηνύματος. 
Ερώτηση: Πιστεύετε πως η διαφημιστική 

στρατηγική που έχει ακολουθηθεί για τις α­
σφάλειες, είναι η πρέπουσα για την καλλιέρ­
γεια της ασφαλιστικής συνείδησης του κοι­
νού, και πού οφείλεται κατά τη γνώμη σας το 
γεγονός του ότι παρόλη την τεράστια διαφη­
μιστική δαπάνη ο κόσμος συνεχίζει να είναι 
επιφυλακτικός απέναντι στην ασφάλεια; 
Απάντηση : Για να κρίνει κανείς μια διαφημι-
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στική στρατηγική ε ίναι πολύ δύσκολο πράγμα 
για να πω ότι είναι σχεδόν αδύνατο εάν προη­
γουμένως δεν έχει περάσε ι μέσα από την στρα­
τηγική του marketing. Συνεπώς για να μπορέσει 
κανείς να εκφράσει την άποψή του εάν πράγμα­
τι η διαφημιστική στρατηγι~ που είχε ακολου­
θηθεί για τις ασφάλειες είναι η πρέπουσα θα 
έπρεπε ίσως να ρωτήσει η στρατηγική marke­
ting που έχει ακολουθηθεί για τις ασφάλειες 
είναι η πρέπουσα; Και εδώ πέρα επιτρέψτε μο 
να πω σαν απλός καταναλωτής και μόνο, την 
γνώμη μου και όχι σαν ειδικός της επικοινωνίας . 
Πιστεύω πως ο κόσμος που συνεχίζει να είνα ι 

επιφυλακτικός πράγματι απέναντι στην ασφά­
λεια δεν είναι αυτός ο οποίος φταίει Είναι παρά 
πολλές μεταβλητές που πρέπει κανείς να κοιτά­
ξει επιμελώς για να βρει ποιοι είναι εκείνοι οι 
παράγοντες που θα κάνουν τον κόσμο να αντι­
δράσει πιο θετικά απέναντι στην έννοια ασφά­
λεια. Μέσα σ ' αυτά δεν θα πρέπει να παραλει­
φθε ί και η φύση του · Ελληνα που πράγματι σε 
όλες του σχεδόν τις ενέργειες δεν κοιτά τόσο 
πολύ μακροχρόνια τα αποτελέσματα, αλλά άμε­
σα εδώ και τώρα και αύριο έχει ο θεός, κάτι που 
θα έπρεπε να μεταφρασθε ί , αύ ριο έχε ι η ασφα­
λιστική εταιρία. Συνεπώς δεν θα πρέπει κανείς , 
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αν πράγματι η διαφήμιση φταίει που ο κόσμος 
δεν αντιδρά όπως θα περίμεναν οι ασφαλιστικές 
εταιρίες, να αντιδράσει απέναντι στα προϊόντα 
τους αλλά μήπως η όλη στρατηγική του marke­
ti ng είναι αυτή η οποία χρειάζεται μια περαιτέ­
ρω βελτίωση και σε βάθος ανάλυση για κάθε 
προϊόν ξεχωριστά . Ξεκινώντας , αν θέλετε, από 
αυτήν καθ · εαυτήν την δημιουργία ασφαλιστι­
κών πακέτων και προϊόντων . 

Ερώτηση: Πιστεύετε πως τα χρήματα που 
ξοδεύει μια ασφαλιστική εταιρία για κοινω­
φελείς σκοπούς (προστασία περιβάλλοντος -
διάδοση του ελληνικού πολιτισμού κ.λn.) α­
ποδίδουν αθροιστικά, με τη διαφημιστική της 
εκστρατεία, ή ποια ακριβώς είναι η θέση σας 
σ · αυτά τα θέματα; 

Απάντηση: Δεν υπάρχει αμφιβολία ότι κάθε 
μεγάλη εταιρία εκτός από τον εμπορικό της 
ρόλο έχει αναμφισβήτητα κι ένα κοινωνικό ρόλο 
μια και είναι μια κοινωνική οντότητα όχι μόνο με 
το εργατικό της δυναμικό, αλλά και με τα προϊό­
ντα τα οποία προσφέρει προς τους καταναλω­
τές και ιδιαίτερα όταν μιλάμε για μια αγορά ό­
που το προϊόν είναι προσφορά υπηρεσιών όπως 
είναι οι ασφάλειες . Μέσα λοιπόν από αυτό τον 
ρόλο δεν υπάρχει επίσης καμιά αμφιβολία ότι 
πράγματι η χορηγία για κοινωνικούς σκοπούς 
και κοινωφελείς σκοπούς συμβάλλει στην καθιέ­
ρωση της εταιρίας και την εικόνα της εταιρίας 
σαν μια έγκυρη κοινωνική προσωπικότητα στο 
σύνολο της κοινωνίας . · Ομως δεν υπάρχει αμ­
φιβολία πως ο κοινωνικός αυτός ρόλος δεν 
μπορε ί παρά να ε ίναι άμεσα αλληλένδετος με 
τον ρόλο των προϊόντων τα οποία προσφέρει η 
εταιρία και στη συγκεκριμένη περίπτωση μια α­
σφαλιστική εταιρία. · Αρα αυτό που έχε ι σημασία 
είναι, ναι στις χορηγίες για κοινωφελείς σκο­
πούς τέτοιους όμως που έχουν άμεση σχέση 
με το αντικείμενο των δραστηριοτήτων της α­
σφαλιστικής εταιρίας . Προστασία του περιβάλ­
λοντος δεν ξέρω αν πράγματι μια ασφαλιστική 
εταιρία έχει να κάνει και να προσφέρει στον 
πολίτη στοιχεία που θα του κάνουν το περιβάλ­
λον πιο ανθρώπινο . · Ομως δεν πρέπει να ξεχνά­
με ότι θέματα υγείας άπτονται σαφώς των προϊό­
ντων μιας ασφαλιστικής εταιρίας , όπως επίσης 
δεν πρέπει να ξεχνάμε ότι σε θέματα παιδείας 
και μόρφωσης πράγματι μια ασφαλιστική εταιρία 
μπορεί και έχει προϊόντα να εξασφαλίσει την 
επιμόρφωση των παιδιών ενός οικογενειάρχη 
κ . ο . κ . Συνεπώς έχοντας υπ · όψη ότι οποιαδή­
ποτε χορηγία, θα πρέπει να προβάλλεται και να 
περιλαμβάνει δραστηριότητες άμεσα συναφείς 
με τις εμπορικές δραστηριότητες της εταιρίας 
θα πρέπει να λαμβάνονται υπ · όψιν ότι αποδί­
δουν αθροιστικά και παράλληλα με τις οποιεσδή­
ποτε εκδηλώσεις marketing και εργαλεία του 
marketing όπως ε ίναι η διαφήμιση προκειμένου 
να μεγιστοποιήσουν τα εμπορικά τους αποτελέ­
σματα. Αυτό είναι τελείως βέβαια ξέχωρο 
πράγμα από το ότι οποιαδήποτε εταιρία θα πρέ­
πει όχι όμως για σκοπούς εμπορικούς οποιασδή­
ποτε μορφής , να συμβάλλει οπωσδήποτε στην 
κοινωνική ανάπτυξη και στα στοιχεία εκείνα γε­
νικότερα μιλώντας για την Ελλάδα ο ελληνικός 
λός και το ελληνικό κράτος έχει ανάγκη, αλλά 
σ · αυτή την περίπτωση θα πρέπει οποιαδήποτε 
ενέργεια θα πρέπει να γίνεται με low profil και 
χωρί~ διατυμπανισμούς από τα μέσα μαζικής 
επικο ινωνίας . 

Ερώτηση: Μέχρι τώρα, βλέπουμε διαφημί­
σεις εταιριών. Πόσο πιστεύετε πως θα βοη­
θούσε η κλαδική διαφήμιση για τη διαμόρφω­
ση της ασφαλιστικής συνείδησης στο κόσμο; 
Απάντηση: Ειλικρινά δεν είμαι σίγουρος εάν ► 



ΣΥΝ 

και κατά πόσον θα βοη ύ ε μια κλαδική διαφή­
μιση για την διαμόρφωση uτής της ασφαλιστι­
κής συνείδησης στον κόσμο. · Εχω την άποψη 
ότι αυτή τη στιγμή οι · Ελληνες για θέματα δια­
σφάλισής τους όσον αφορά το μέλλον, την υ­
γεία, την παιδεία, τα δύσκολα χρόνια της σύντα­
ξης , έχουν αποθέσει όλες τους τις απαιτήσεις 
στο ελληνικό κράτος. Συνεπώς μια κλαδική δια­
φήμιση δεν θα μπορούσε παρά να περάσει μέσα 
από την αντίδραση πως αυτές οι ανάγκες που 
υπάρχουν δεν μπορούν να διασφαλισθούν από 
το ελληνικό κράτος αλλά μόνο από κάποιο ιδιω ­
τικό φορέα. Απ· την άλλη μεριά χωρίς να έχω 
στοιχεία κάποιας έρευνας πιστεύω ότι δεν έχει 
τόσο μεγάλη ανάγκη το ελληνικό κοινό να δια­
μορφώσει μια ασφαλιστική συνείδηση αλλά να 
διαμορφώσει μια θετική εικόνα απέναντι στις 
ασφαλιστικές εταιρίες και απέναντι στα προϊό­
ντα των ασφαλιστικών εταιριών. Φοβάμαι πως οι 
εμπειρίες τους μέχρι τώρα και που κυρίως βα­
σίζονται στις ασφάλειες αυτοκινήτων δεν είναι 
και τόσο θετικές για τις ααραλιστικές εταιρίες. 

Πιστεύουν ότι οι ασφαλιστικές εταιρίες δεν 
κρατούν τα υποσχόμενα μέσα από τα ασφαλι­
στικά πακέτα . · Εχοντας την τύχη να παρακο­
λουθήσω ένα συνέδριο των αποφοίτων του κολ­
λεγίου πριν από κάποια χρόνια για την ασφάλεια, 
δεν υπάρχει αμφιβολία ότι με τα χρήματα που ο 
σημερινός · Ελληνας εργαζόμενος πληρώνει 
για την ασφάλεια της υγείας του θα μπορούσε 
μέσω κάποιου ιδιωτικού φορέα να έχει πολύ 
καλύτερη εξυπηρέτηση και ιατρική περίθαλψη . 

Παρ · όλα αυτά, αυτό που λείπει δεν είναι η 
ασφαλιστική συνείδηση όσο από τη μια μεριά το 
νομικό πλαίσιο και από την άλλη μεριά το χτίσι­
μο της εικόνας των ασφαλιστικών εταιριών ότι 
σαν φορέας πράγματι μπορούν να ικανοποιή­
σουν αυτήν την ανάγκη . Μ · αυτό τον τρόπο 
πιστεύω ότι σιγά-σιγά θα χτισθεί μια σχέση α­
μοιβαίας εμπιστοσύνης ανάμεσα στα προϊόντα 
που διατίθενται από τις ασφαλιστικές εταιρίες 
και τον ασφαλιζόμενο, πως πράγματι μακροχρό­
νια μπορούν να έχουν τα συγκεκριμένα υποσχό­
μενα ωφέλη μέσα από την αγορά των προϊόντων 
των ασφαλιστικών εταιριών . 

Ερώτηση: Ο μεγάλος ανταγωνισμός έχει ο­
δηγήσει τις ασφαλιστικές εταιρίες σε συνεχή 

ΒΙΟΓΡΑ•ΙΚΟ: 

ΜΟΡΦΩΣΗ: Πτυχίο μαθηματικού, Πανε­

πιστημίου Αθηνών, μεταπτυχιακό πτυχίο 

μάστερ στην επιχειρησιακή έρευνα από 

το Cranfiefd Ι nstitute της Αγγλίας. Δί­
πλωμα στη διαφήμιση από το Cam. 
ΠΡΟΥΠΗΡΕΣΙΑ: 1979-1981 Δlντης τμή­
ματος μέσω στην Lintas: Athens 
1981-1991: Δlντης υπηρεσιών media και 
μέλος διοικητικού συμβουλίου στην 

Spot/Thompson 
1991-ΣΗΜΕΡΑ: Διευθύνων σύμβουλος 

στην fnitiative Media Athens 
ΑΛΛΕΣ ΠΛΗΡΟΦΟΡΙΕΣ: Γενικός γραμ­

ματέας της διοικούσας επιτροπής του 

ελληνικού ινστιτούτου μάρκετινγκ, μέ­

λος της ΕΕΔΕ, μέλος της ESOMAR, Επι­
σκέπτης καθηγητής σε διάφορα κολέγια 

και πανεπιστήμια. 

αλλαγή/βελτίωση των προγραμμάτων τους 
(προϊόν τους). Πόσο πιστεύετε ότι μπορεί αυ­
τό να μπερδεύει ένα αγοραστικό κοινό που 
ούτως ή άλλως δεν έχει ακόμη ενστερνιστεί 
την ιδέα της ασφάλισης; Μήπως μια τέτοια 
συνεχής πρόοδο σε τόσο γρήγορους ρυθ­
μούς μπορεί να δρα αρνηπκά στον υποψήφιο 
πελάτη; 

Απάντηση: Η συνεχής πρόοδος για τη γέν­
νηση νέων προϊόντων από τις ασφαλιστικές ε­
ταιρίες δεν πιστεύω πως μπορεί να δράσει αρ­
νητικά στον υποψήφιο ασφαλιζόμενο . Αυτό που 
δρα αρνητικά είναι τα διαφορετικά μηνύματα οι 
διαφορετικές υποσχέσεις και τα διαφορετικά 
προγράμματα στα οποία κανείς εκτίθεται από 
διαφορετικές ασφαλιστικές εταιρίες θα έλεγα 
όχι και τόσο ξεκάθαρα πολλές φορές με το ίδιο 
αντικείμενο π.χ. την υγεία ή την σύνταξή του . 
· Ετσι δεχόμενος μηνύματα που άλλος του υπό­
σχεται, αλλά, άλλος άλλα, κι άλλος τρίτα πράγ­
ματα κάνει ακόμα πιο επιφυλακτικό τον υποψή­
φιο πελάτη απέναντι στην συνεργασία του και 
στην αγορά τέτοιων προϊόντων από κάποια α­
σφαλιστική εταιρία. Δεν υπάρχει αμφιβολία ότι ο 
κύριος φορέας του ξεκαθαρίσματος πρέπει να 
είναι οι ασφαλιστικές εταιρίες και ιδιαίτερα οι 
ασφαλιστές. 
Χρησιμοποιώντας οποιεσδήποτε αρχές του 

marketing μπορεί κανείς να διαμορφώσει δια­
φορετικά προϊόντα και σε διάφορες τιμές. Αυτό 
είναι αναμφισβήτητο και πρέπει έτσι να γίνεται. 
· Ομως, μην ξεχνάμε ότι ποτέ μόνη της η επι­
κοινωνία και η διαφήμιση δεν μπορεί να αντέξει 
το βάρος της γνωστοποίησης αυτών των προϊό­
ντων μέσα από τα μέσα μαζικής επικοινωνίας . 
Θα πρέπει ξεκάθαρα να αναβαθμισθεί ο ρόλος 
του ασφαλιστή όχι μόνο σαν πωλητή κάποιου 
ασφαλιστικού πακέτου αλλά ιδιαίτερα κατά την 
γνώμη μου και από τις εμπειρίες μου, σαν ο 
προσωπικός σύμβουλος του υποψηφίου ασφα­
λιζόμενου σε θέματα ασφάλισης ώστε να μπορέ­
σει να χτισθεί μια άρρηκτη και πάρα πολύσημα­
ντική σχέση ανάμεσα στον ασφαλιζόμενο και 
στον ασφαλιστή. Με βάση αυτά τα δεδομένα 
κατά την άποψή μου αυτόματα προκύπτει ότι θα 
πρέπει κατά τη γνώμη μου να επενδυθούν ακό­
μα περισσότερα ποσά και χρόνος για την ακόμα 
καλύτερη·εκπαίδευση και αναβάθμιση του ρό­
λου του ασφαλιστή. 

Ερώτηση: Επειδή το προϊόν «ασφάλεια» εί­
ναι κάτι που πουλιέται κατά περίπτωση προ­
σαρμοσμένο στις συγκεκριμένες ανάγκες 
του εκάστοτε πελάτη, εξαρτάται σε μεγάλο 
βαθμό από τις ικανότητες του ασφαλιστή στο 
να δημιουργήσει την πρέπουσα σύνθεση πα­
ροχών. Πώς πιστεύετε πως θα μπορούσε να 
παρουσιαστεί η εικόνα του ασφαλιστή; Πι­
στεύετε πως οι εταιρίες θα έπρεπε να δώ­
σουν μεγαλύτερη έμφαση στην προώθηση 
των προϊόντων τους ή των ανθρώπων τους; 
Απάντηση: Είμαι σίγουρος ότι μια ασφαλιστι­

κή εταιρία που βλέπει τους ασφαλιστές όχι σαν 
πωλητές κάποιων προϊόντων που κάποιο άλλο 
τμήμα ας πούμε το τμήμα marketing έχει δη­
μιουργήσει αλλά σαν προσωπικούς συμβού­
λους σε θέματα ασφάλειας προς κάποιον υπο­
ψήφιο, θα έχει πολύ καλύτερα αποτελέσματα 
ιδιαίτερα λαμβάνοντας υπ · όψη ότι ένα ασφαλι­
στικό πρόγραμμα έχει την δυνατότητα να προ­
σαρμοσθεί στις ανάγκες του εκάστοτε ασφαλι­
ζόμενου.Συνεπώς, ναι, πιστεύω πως οι εταιρίες 
θα έπρεπε να δώσουν ακόμη f]:εγαλύτερη έμ­
φαση για την αναβάθμιση των ανθρώπων τους 
και παράλληλα στην προώθηση των προϊόντων 
τους. 

Ερώτηση: Εσείς σήμερα ηγείστε μιας πρω-
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τοποριακής εταιρίας μέσων, τι ξέχωριστόθα 
προτείνατε στις ασφαλιστικές εταιρίες όσον 
αφορά τη διαφημιστική εκστρατεία; 
Απάντηση: Σαν άνθρωπος που τα τελευταία 

δεκαπέντε (15) χρόνια ασχολούμαι περισσότε­
ρο με τη χρήση των μέσων μαζικής επικοινω­
νίας σαν φορέων διαφημιστικών μηνυμάτων δεν 
είναι εύκολο να απαντήσει κανείς κάτι ξεχωρι­
στό που θα πρότεινε προς τις ασφαλιστικές ε­
ταιρίες . Παρ· όλα αυτά επιτρέψτε μου να σχο­
λιάσω τα εξής : Πρώτον: Φοβούμαι ότι οι περισ­
σότερες ασφαλιστικές εταιρίες χρησιμοποιούν 
τα μέσα μαζικής επικοινωνίας για ασφαλιστικά 
πακέτα , για ασφαλιστικές εταιρίες . όπως τα 
χρησιμοποιούν για οποιαδήποτε καταναλωτικά 
προϊόντα. Δεν νομίζω πως αυτός είναι και ο 
καταλληλότερος τρόπος . Δεύτερο : Νομίζω πως 
μέσα σ · ένα κόσμο διαφημιστικών μέσων, που 
σήμερα θα έλεγε κανείς ότι είναι μάλλον χαοτι­
κός , αυτό που έχει πολύ μεγάλη σημασία ιδιαί­
τερα όταν πρόκειται να «πωλήσει» μέσω κάποι­
ων ασφαλιστικών πακέτων ασφάλεια προς τους 
πολίτες , θα πρέπει η χρήση των μέσω να είναι 
πάρα πολύ δημιουργική . Τι εννοώ μ · αυτό το 
πράγμα. Ακόμη και η τηλεόραση μπορεί να χρη­
σιμοποιηθεί διαφορετικά για την προώθηση 
μιας ασφαλιστικής εταιρίας ή ενός ασφαλιστι­
κού πακέτου τελείως διαφορετικά απ · ό,τι για 
ένα καταναλωτικό προϊόν . Π .χ. αυτό που μου 
· ρχεται στο μυαλό είναι πως η ασφάλεια είναι το 
αντίδοτο της ανασφάλειας. Πάρα πολλά δελτία 
ειδήσεων προκαλούν αυτήν την ανασφάλεια λό­
γω των γεγονότων που συμβαίνουν γύρω μας. 
Οικονομική κρίση, πόλεμοι κ.λ.π. Αν πάμε π.χ. 
στις εφημερίδες πάρα πολλές από αυτές όπως 
και τα περιοδικά πολλές φορές καλύπτουν θέ-. 
ματα που άπτονται προϊόντων ασφαλιστικών ε­
ταιριών π.χ. υγεία. Πιστεύω πως πρέπει να υπάρ­
χει ευελιξία , π.χ . σ · ένα αφιέρωμα μιας εφημε­
ρίδας που ασχολείται με τα προβλήματα της 
υγείας από το ελληνικό κρατος , της παροχής 
περίθαλψης κ.λπ. μια λογική διαφήμιση ενός 
ασφαλιστικού πακέτου γύρω από την υγεία, στο 
ίδιο περιβάλλον θα ήτο πολύ αποτελεσματική. 
Το ίδιο θα μπορούσε να συμβεί με το θέμα των 
συντάξεων . Πάρα πολλές φορές έντυπα ασχο­
λούνται με το θέμα των συντάξεων σαν κοινωνι­
κό φαινόμενο. Παράλληλα πιστεύω η παρουσία 
μιας ασφάλισης ιδιωτικής για την αντιμετώπιση 
του προβλήματος αυτού θα ήτανε πολύ αποτε­
λεσματική . Μ · αυτό τον τρόπο δεν θέλω να 
θεωρηθώ σαν κριτής μη σωστής χρήσης των 
διαφημιστικών μέσων από τις ασφαλιστικές ε­
ταιρίας, αλλά νομίζω πως πράγματι υπάρχει χώ­
ρος για ακόμα καλύτερη , αποτελεσματικότερη 
χρήση των μέσων για θετικότερα αποτελέσματα 
στην διαφημιστική επένδυση των ασφ. εταιριών. 
Επιτρέψτε μου όμως να τολμήσω και κάτι άλλο . 
Γιατί όχι και την δημιουργία και νέων μέσων για 
την προώθηση και της έννοιας της ασφάλισης 
και ασφαλιστικών πακέττων . Δεν ξέρω εάν και 
κατά πόσον οι ασφ. εταιρίες έχουν έρθει σε 
επαφή με διάφορους συνδικαλιστικούς οργανι­
σμούς μεγάλους όπως είναι η ΟΤΟΕ π.χ. που 
κάποια μεγάλη ασφαλιστική εταιρία θα μπορού­
σε να έρθει σε κάποια συνεργασία πακέτο, προ­
σφέροντας ασφαλιστικαές υπηρεσίες και πακέ­
τα προϊόντων προς τα μέλη της ΟΤΟΕ με ειδι­
κές τιμές. Αυτόματα μέσω δημοσιότητας μιας 
τέτοιας συνεργασίας, αλλά κυρίως κάνοντας τα 
μέλη της ΟΤΟΕ διαφημιστικά μέσα αυτά καθ ' 
εαυτά, πιστεύω πως θα είχαν την δυνατότητα 
πράγματι να εμπεδώσουν και τον ρόλο τους και 
τα προϊόντα τους και να προωθήσουν τα προϊό­
ντα τους σε ευρύτερες ομάδες πολιτών. 

• 

ΝΟΜΟΙ 

Νόμος 1961 / 3-9-1991 

ΠΑΡΑΠΛΑΝΗΤΙΚΗ 
ΚΑΙ ΑΘΕΜΙΤΗ 
ΔΙΑΦΗΜΙΣΗ 

. Αρβρο 18 
· Εννοια διαφήμισης, 

παραπλανητικής διαφήμισης, 

αθέμιτης διαφήμισης 

1. «Διαφήμιση» κατά την έννοια_ του νό­
μου αυτού είναι κάθε ανακοίνωση που γίνε­
ται στα πλαίσια εμπορικής , βιομηχανικής , 
βιοτεχνικής ή επαγγελματικής δραστηριό­
τητας με σκοπό την προώθηση της διάθεσης 
αγαθών ή υπηρεσιών, συμπεριλαμβανομέ­
νων των ακινήτων και των εν γένει δικαιωμά­
των και των υποχρεώσεων. 

2. «Παραπλανητική διαφήμιση» είναι κάθε 
διαφήμιση, το περιεχόμενο ή η μορφή της 
οποίας με οποιονδήποτε τρόπο παραπλανά ή 

ενδέχεται να παραπλανήσει τα πρόσωπα, στα 
οποία απευθύνεται ή στη γνώση των οποίων 
περιέρχεται και, εξαιτίας της παραπλάνησης 
αυτής, ενδέχεται να επηρεάσει την οικονο­
μική τους συμπεριφορά ή να βλάψει έναν 

ανταγωνιστή. 
3. «Αθέμιτη διαφήμιση» είναι κάθε διαφή­

μιση που προσβάλλει τα χρηστά ήθη ή προ­

βλέπεται στο άρθρο 20. 

. Αρθρο 19 
Παραπλανητική διαφήμιση 

1. Για να κριθεί αν μια διαφήμιση είναι πα­
ραπλανητική, λαμβάνονται υπόψη όλα τα 
στοιχεία της και ιδίως οι ενδείξεις σχετικά 
με: 

α) τα χαρακτηριστικά γνωρίσματα των αγα­
θών ή υπηρεσιών, όπως η δυνατότητα διάθε­
σης, η φύση, η εφαρμογή , η σύνθεση, η μέ­
θοδος και η ημερομηνία κατασκευής ή πα­
ροχής (των υπηρεσιών), η καταλληλότητα, η 

χρήση, η ποσότητα, οι προδιαγραφές, η γεω­
γραφική καταγωγή ή η εμπορική προέλευση 
και τα ιδιαίτερα γνωρίσματα, επιστημονικά ή 

τεχνολογικά δεδομένα και τα αναμενόμενα 
από τη χρήση τους αποτελέσματα ή τα απο­
τελέσματα των δοκιμών ή ελέγχων. 

β) την τιμή ή τον τρόπο διαμόρφωσής της 
και τους όρους, υπό τους οποίους παρέχο­
νται τα αγαθά και οι υπηρεσίες, όπως οι όροι 
πληρωμής ή πίστωσης, παράδοσης, ανταλλα­
γής, επιστροφής , επισκευής , συντήρησης 

και εγγύησης και 
γ) την ιδιότητα, τα χαρακτηριστικά γνωρί­

σματα και τα δικαιώματα του διαφημιζόμε­
νου , όπως η ταυτότητα και η περιουσία του, 
οι ικανότητες και τα δικαιώματα βιομηχανι­
κής , εμπορικής ή πνευματικής ιδιοκτησίας, 
τα βραβεία και οι διακρίσεις του . 

2. Παραπλανητική λογίζεται και κάθε δια­
φήμιση , όταν: 

α) η πειστικότητά της βασίζεται στη μαρ­
τυρία προσώπων στα οποία αποδίδεται ανύ­
παρκτη επιστημονική ιδιότητα, ειδικότητα ή 
αυθεντία. 

β) εμφανίζεται με τη μορφή δημοσιογρα­
φικής έρευνας, σχολίου ή επιστημονικής α­
νακοίνωσης, χωρίς να δηλώνεται ρητά ή κατά 
τρόπο ευδιάκριτο ότι πρόκειται για διαφήμι­
ση, ή 

γ) περιέχει επιστημονικούς όρους ή ιδιω­

ματισμούς, αποτελέσματα ερευνών ή περι­
κοπές κειμένων επιστημονικού ή τεχνικού 
χαρακτήρα με σκοπό να προσδώσει στη δια­

φημιστική ανακοίνωση μια επιστημονική βά­
ση που δεν ανταποκρίνεται στην πραγματικό­

τητα. 

. Αρθρο 20 
Αθέμιτη διαφήμιση 

Αθέμιτη είναι ιδίως : 
α) Κάθε έμμεση διαφήμιση , δηλαδή κάθε 

διαφήμιση που δεν προβάλλει ευθέως τις 
επιχειρήσεις ή τα προϊόντα που επιδιώκει να 
διαφημίσει, αλλά προβάλλει διαφορετικά 
στοιχεία , χωρίς η προβολή αυτή να αποτελεί 
νοηματικά αναπόσπαστο τμήμα του διαφημι­
στικού μηνύματος. 

β) Καπηλεύεται εθνικά θέματα και προσω­
πικότητες, την εθνική πολιτική και πνευματι­
κή κληρονομιά, τη θρησκευτική παράδοση, 
τα εθνικά σύμβολα και τα σύμβολα της Ε.Ο.Κ. 

ή άλλων διεθνών οργανισμών. 
γ) Κάθε διαφήμιση που διακρίνει μειωτικά 

κοινωνικές ομάδες με βάση το φύλο, τη φυ­
λή, το θρήσκευμα, την εθνικότητα, τις πολι­
τικές πεποιθήσεις, την ηλικία, τις φυσικές ή 
διανοητικές ιδιαιτερότητες και γενικότερα 
προσβάλλει την ανθρώπινη αξιοπρέπεια. 

δ) · Εχει σκοπό ή είναι πρόσφορη να προ­
καλέσει ανησυχία ή φόβο ή να εκμεταλλευ-
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τεί τα συναισθήματα αυτά ή τις προλήψεις ή 
την απειρία των καταναλωτών. 

ε) Μπορεί να προκαλέσει ηθική, πνευματι­
κή ή ψυχική φθορά στα παιδιά ή να τα παρασύ­
ρει σε επικίνδυνη για τα ίδια ή για το κοινωνι­
κό σύνολο συμπεριφορά 

στ) Προκαλεί υπερβολικό δελεασμό προς 
αγορά και εκμεταλλεύεται κατά τρόπο ανάρ­
μοστο την τάση του κοινού για τυχερά παι­
χνίδια και εύκολο κέρδος . 

ζ) Αποσκοπεί ή έχει ως αποτέλεσμα τη 
μείωση του ανταγωνιστή , της καλής του φή­
μης ή των προϊόντων του, χρησιμοποιώντας 
ψευδείς ή συκοφαντικές δηλώσεις. 

η) Επικαλείται στοιχεία υπεροχής του δια­
φημιζόμενου προϊόντος σε σχέση με άλλα 
ομοειδή, ενώ τα στοιχεία αυτά δεν είναι ου­
σιώδη ή δεκτικά σύγκρισης ή απόδειξης. 

θ) Προκαλεί στην αγορά σύγχυση μεταξύ 
του διαφημιζομένου και ανταγωνιστή του ή 
μεταξύ των προϊόντων ή των υπηρεσιών του 
διαφημιζομένου και εκείνων του ανταγωνι­
στή του . 

. Αρθρο 21 
Δικαστική προστασία, 

εκούσιος έλεγχος 

1. Απαγορεύεται η πραπλανητική και αθέ­
μιτη διαφήμιση. Με αγωγή οποιουδήποτε έ­
χει έννομο συμφέρον το αρμόδιο δικαστήριο 
διατάσσει την παύση της παραπλανητικής 
και αθέμιτης διαφήμισης και την παράλειψή 
της στο μέλλον. Επίσης μπορεί να απαγορεύ­
σει την παραπλανητική και αθέμιτη διαφήμι­
ση σε περίπτωση που αυτή δεν έχει ακόμη 

περιέλθει σε γνώση του κοινού, επίκειται ό­
μως η δημοσίευσή της. Σε κάθε περίπτωση η 
παραπάνω δικαστική απαγόρευση χωρεί και 
αν δεν αποδεικνύεται ζημία ή πραγματική 
βλάβη ούτε δόλος ή αμέλεια εκ μέρους του 
διαφημιζομένου . 

2. Για να εξαλειφθούν τα συνεχιζόμενα 
αποτελέσματα της παραπλανητικής και αθέ­
μιτης διαφήμισης το αρμόδιο δικαστήριο δύ­
ναται , εφ · όσον έχει διαταχθεί με οριστική 
απόφαση παύση της διαφήμισης αυτής: 

α) Να διατάξει δημοσίευση της απόφασής 
του ή αποσπάσματός της και με τον τρόπο 
που θεωρεί αναγκαίο. 

β) Να διατάξει επί πλέον τη δημοσίευση 
αντίστοιχης διορθωτικής διαφήμισης. 

3. Δεν αποκλείεται ο εκούσιος έλεγχος 
της παραπλανητικής και αθέμιτης διαφήμι­
σης από αυτόνομους οργανισμούς. Δεν α­
ποκλείεται επίσης η προσφυγή προσώπων ή 
οργανώσεων σε οργανισμούς αυτού του εί­
δους, εφ · όσον υπάρχουν και άλλες διαδι­
κασίες που μπορούν να κινηθούν ενώπιόν 
τους, εκτός των δικαστικών διαδικασιών, οι 
οποίες αναφέρονται στο παρόν άρθρο. 

4. Απαγορεύεται η τηλεοπτική μετάδοση 
διαφημιστικών μηνυμάτων για τα παιδικά παι­
χνίδια προ της 23ης ώρας, καθώς και η προ­
βολή πριν, κατά τη διάρκεια και μετά από τις 
παιδικές εκπομπές σκηνών από τα τηλεοπτι­
κά έργα που δύνανται να επιδράσουν δυσμε­

νώς στο χαρακτηρά και στη συμπεριφορά 
των μικρών τηλεθεατών. 

Οι διατάξεις των προηγούμενων παραγρά­
φων ισχύουν και στην προκειμένη περίπτω­
ση . • 



Ι Ν ΜΙ ΣΤΗΛΗ 

Ασφαλιστική εταιρία 
και πελατεία 

θεσμός οικονομικός• 
' νομικος 

και ανθρώπινος ... 
Ας κάνουμε λοιπόν γνωστό στον πρώτο μας άνθρωπο, 

τον πραγματικά ΠΡΩΤΟ σε μια ασφαλιστική εταιρία, δη­
λαδή τον ασφαλιστικό σύμβουλο, ότι για το δίκαιο και για 
μας τους νομικούς που το υπηρετούμε, η πελατεία θεωρεί­
ται και είναι το πιο σημαντικό από τα στοιχεία της επιχεί­
ρησης. Χωρίς αυτό, εταιρία δεν υπάρχει, είναι δε, το βα­
σικότερο απ' αυτά που ονομάζουμε «ασώματα» στοιχεία 

της εταιρίας. 

ν δεχτούμε την «Ειρήνη», σαν ένα αλλιώτικο όπλο για τις εταιρίες, λογικά 
προκύπτει το ερώτημα: τι και ποιους καλείται να υπερασπίσει αυτό; 
Η μόνη απάντηση είναι: μα φυσικά τον άνθρωπο, τη ζωή. Τον άνθρωπο που 
δίνει και παίρνει ζωή σε μια επιχείρηση, την ίδια της την ψυχή δηλαδή· 

, r αλλά και το ΔΕΥΤΕΡΟ άνθρωπο, τον ΠΕΛΑΤΗ, που για χάρη των αναγκών 
IJ του, υπάρχει ο ΠΡΩΤΟΣ. 

Ας κάνουμε λοιπόν μαζί ένα οδοιπορικό αναγνώρισης του πελάτη, μία μι~ρή 
- απλή θεωρητική διαδρομή, για να νιώσουμε καλύτερα το δεσμό που ενώνει μια 
εταιρία με την πελατεία της- και για να έχουμε ολοκληρωτική επιτυχία στο διάβα 
μας, ας μη δεχτούμε το δεσμό αυτό μόνο σαν οικονομικό με φύση -κατά 
συνέπεια- νομική, αλλά ας προσπαθήσουμε -όπως πρώτιστα οφείλουμε- να 
τον δούμε και ως δεσμό ανθρώπινο. 

Στην αναζήτησή μας αυτή, του ΤΙ δηλαδή πρέπει να σημαίνει ο πελάτης για 
την εταιρία -ειδικά για την ασφαλιστική- η κάθε προσπάθεια εξήγησης των 
νομικών δεδομένων που στοιχειοθετούν την έννοια και φύση της πελατείας θα 
συνοδεύεται από μία δεύτερη, την πιο ουσιαστική· την προσπάθεια δηλαδή που 
θα έχει να κάνει με τη συναρμολόγηση όλων των κομματιών αυτού του «ιερού 
παζλ» που λέγεται οντότητα ανθρώπινη άρα: ανάγκη, απαίτηση, προσφορά ... 

Ας κάνουμε λοιπόν γνωστό στον πρώτο μας άνθρωπο, τον πραγματικά Π ΡΩ­
ΤΟ σε μια ασφαλιστική εταιρία, δηλαδή τον ασφαλιστικό σύμβουλο, ότι για το 
δίκαιο και για μας τους νομικούς που το υπηρετούμε, η πελατεία θεωρείται και 
είναι το πιο σημαντικό από τα στοιχεία της επιχείρησης . Χωρίς αυτό, εταιρία δεν 
υπάρχει, είναι δε, το βασικότερο απ· αυτά που ονομάζουμε «ασώματα» στοιχεία 

68 ιιΝΑ/,; / ΝΟΕΜΒΡΙΟΣ - ΔΕΚΕΜΒΡΙΟΣ 1991 

Γρό ,ει ο; 

ΑΝ. ΔΑΡΙβtΑΝΑΚΗΣ 
Δtκηy6ρος 

της εταιρίας. 
Πολλοί δεν κρύβουν -αγωνιζόμενοι 

και στο στίβο της θεωρίας της Νομικής 
Επιστήμης- πως «όλα τα δικαιώματα στα 
άυλα αγαθά είναι σε τελική ανάλυση δι­
καιώματα επί της πελατείας . » 1 

Σήμερα, νομοθεσία και νομολογία βαδί­
ζουν στην αναγνώριση του περιουσιακού 
χαρακτήρα της πελατείας και μπαίνει το 
ζήτημα του αν είναι μεταβιβάσιμη η πελα­
τεία, αφού απ· όλους αναγνωρίζεται ότι 
έχει το χαρακτήρα αγαθού . 

Στην απόπειρά μου να δώσω ορισμό του 
τι είναι πελατεία, μπορώ να πω, ό ,τι βλέπω : 
εκείνα τα πρόσωπα που από μια ή περισσό­
τερες επιχειρήσεις δικής τους επιλογής , 
ζητούν κάλυψη των, ποικίλης φύσης, ανα­
γκών τους. 

Κι αν σκεφτούμε , πόσο δύσκολο είναι 
να δώσουμε έναν ορισμό επιστημονικό και 
απλό συνάμα, σε μία νομική - οικονομική 
έννοια, θα πρέπει ν · αναλογιστούμε ότι: 
καταρχήν δίνει την εντύπωση ακατόρθω-
οu, το να μάθουμε ποιος είναι ο άνθρω­
πος που έχουμε απέναντί μας , ο οποίος 
μας ζητεί κάλυψη αναγκών ζωής· ποιος 
είναι ή ποιος πρέπει να είναι ο πελάτης 
μας και ποιες οι πραγματικές τωρινές και 
μελλοντικές του ανάγκες. 

Επομένως , το να κάνω μία λέξη , γενική 
και αόριστη, με πέντε καθημερινά λόγια, 
έννοια συγκεκριμένη και γι· αυτό κατα­
νοητή, είναι κάτι που κατακτάται καμιά 
φορά έστω και μόνο με τις γνώμες -θεω­
ρίες , και μόνο με τη γνώση μας , που ας μη 
μας διαφεύγει ότι πάντα θα είναι ημιτε­
λής ... 

Όμως το να κατανοήσει πλήρως ο α­
σφαλιστικός σύμβουλος -και μάλιστα α­
πό πριν- τις ανάγκες κάλυψης κάποιου, 
τον οποίο τις περισσότερες φορές δεν 
γνωρίζει, είναι απλά όχι μόνο κάτι δύσκο ­
λο , είναι με μία λέξη ΠΡΟΚΛΗΣΗ . Σημαί­
νει όχι απαραίτητα λεπτομέρειες οικονο­
μικών ή νομικών κανόνων, αλλά γνώση , 
τόλμη, φαντασία, και πάνω απ · όλα αγάπη 
για τον άνθρωπο και μετά για τις λέξεις και 
τα νούμερα. 

Ο καλός ορισμός, είναι φυσικά επακό­
λουθο καλής πρακτικής εξάσκησης και ο 
καλός ασφαλιστής είναι πρώτιστα καλός 
γνώστης της πράξης και της παράλειψης 
των ανθρώπων, των προσωπικοτήτων τους 
άρα και των δυνατοτήτων, των πόθων και 
των φόβων τους. 

Αυτό, συμβαίνει πολύ φυσικά, όπως ό­
ταν ανεβαίνουμε τη σκάλα του σπιτιού 
μας , που επειδή ακριβώς την έχουμε ανέ­
βει και στο παρελθόν, δεν μας αποσπά 
ιδιαίτερα την προσοχή, μέχρι που φθά-

Ρ. Roubier, Droits intellectuels ου Droits de 
clientele, Rev. trim. dr. cίν. 1935, σελ. 251 επ. 

νουμε καμιά φορά, στο τέλος αφηρημέ­
νοι. .. 

· Οταν λοιπόν, φέρει ο ασφαλιστής , στη 
θέση του μέλλοντος πελάτη του , τον εαυ­
τό του και αντίστροφα, ξεκινάει ένα ανέ­
βασμα, ώστε να κατορθώσουμε να κάνου­
με διάλογο στην κυριολεξία, δηλαδή με 
δύο ανθρώπους . Αν ο ασφαλιστής δεν τα­
ξ ινομήσει: τα ερωτήματα, τους φόβους , 
τις ανάγκες , την οικονομική δυνατότητα, 
αν δεν ενδιαφερθε ί να είναι προετοιμα­
σμένο το «δίνω», του , απέναντι σε ένα από 
καιρό έτοιμο «θέλω» του πελάτη , τότε η 
επιτυχία, του να γίνει ένας συνάνθρωnός 
μας πελάτης μας, δεν είναι σίγουρη . 
Συνεχίζοντας να ψηλαφίζουμε , έναν -

έναν τους κρίκους της νοητής αλυσίδας 
που δημιουργεί το δεσμό εταιρίας - πελα­
τείας , φθάνουμε σ · ένα περίεργο , πε­
ρίεργο με την έννοια ότι έχει σχήμα ερω­
τηματικού: έχει διακρίσεις η πελατεία; 
Αν ναι, ποια πελατεία πρέπει να προτιμή­

σουμε , ποια πρέπει ν · αναβαθμίσουμε , σε 
ποιο επίπεδο πρέπει να την ανεβάσουμε , 
ανεβαίνοντας κι εμείς μαζί της ; 
Η Γαλλική επιστήμη και νομοθεσία (Loi 

du 17 mars 1909, art. 1 eΊ al2, art.9, al.1 eΊ) 
διακρίνει σε clientele και achalundage· 
«Κυρίως πελατεία» και «συμπτωματι­
κή». · Εχει υποστηριχθεί, ότι η έννοια της 
«συμπτωματικής» ή τυχαίας πελατείας 
περιλαμβάνει τις σχέσεις μεταξύ εται­
ρίας και κοινού, ή σημαίνει τον «αέρα» και 
την ανοδική - καλή προοπτική πορείας 
(goodwill) της εταιρίας ή αφορά την «πε­
ραστική - ασταθή» πελατε ία την οποία α­
παρτίζουν οι «Chalunds» οι περιστασιακοί 
πελάτες , ενώ: Κυρίως πελατεία σημαίνει 
το σταθερό , το μόνιμο, σημα ίνει υψηλό 
ποσοστό σιγουριάς . · Ομως , εκτός από την 
προτίμησή μας , στον ' ανήκει η πελατεία 
μας στην «Κυρίως πελατεία», πρέπει να 
επιδιώκουμε η τελευταία να · ναι και 
«προσωπική» με όλη τη σημασία της έν­
νοιας αυτής. 

· Οταν λοιπόν ακόμη και το διστακτικό -
περιστασιακό πελάτη , τον προσέξουμε , 
τον ενημερώσουμε , όντας πρώτοι εμείς , 
σαφείς, ειλικρινείς και προνοητικοί, θα 
τον ανεβάσουμε στο επίπεδο της Cliente­
le, κι· εμείς θα · χουμε ανέβει ένα σκαλο­
πάτι ακόμη της προσωπικής μας προόδου, 
άρα επιτυχίας και ευτυχίας . 

· Ολα τα παραπάνω, θα τα κερδίσουμε, 
όταν συνεχώς έχουμε εμπρός μας την 
«εικόνα» και την «ουσία της»· την εταιρία 
δηλαδή και τον οργανισμό της -ασώματα 
κι ενσώματα- από τη μια, και την πελα­
τεία μας από την άλλη. Είναι νομοτέλεια 
πλέον, ότι ουσία της κάθε επιχείρησης εί­
ναι η πελατεία της , και αυτή αφού πραγμα­
τοποιεί την επιχειρηματική ιδέα και ανυ­
ψώνει την αξία της εταιρίας , αποτελεί την 
υπεραξία, κατά συνέπεια το κυριότερο 
στοιχείο αυτής . 

Κι ο κύκλος της προσπάθειά μου , να 
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εξηγήσω λιτά , μα επιστημονικά, τη φύση 
του δεσμού ασφαλιστικής εταιρίας - πε­
λατείας ως δεσμού: ανθρώπινου - νομικού 
- οικονομικού, πρέπει να κλείσει με μια 
μικρή αναφορά στην προστασία του δε­
σμού αυτού : 

Α. Τοάρθρο914τουΑστικού μας Κώδι­
κα, παρέχει καταρχήν προστασία στο έν­
νομο αγαθό της πελατείας- η διάταξη αυ­
τή μιλά γενικά για την «Αδικοπραξία». · Ε­
τσι η αθέμιτη προσβολή της πελατείας 
μπορεί ν · αποτελέσει τη βάση προστασίας 
του εννόμου αυτού αγαθού, βάσει των 
διατάξεων του δικαίου των αδικοπραξιών, 
εφόσον συντρέχουν και οι υπόλοιπες 
προϋποθέσεις του 914 Α.Κ, δηλαδή, υπαι­
τιότητα, ζημία και μεταξύ αυτών αιτιώδης 
συνάφεια. 

Β. Ο νομος 14611914 «περί αθέμιτου 
ανταγωνισμού» ακόμη , προστατεύει την 
πελατεία. 
Σημασία μεγάλη έχει, να αναφέρουμε 

την απαγορευτική ρήτρα του άρθρου 1 
του ν. 146/ 1914, διότι: πράξεις που τεί­
νουν στην προσέλκυση πελατείας και που 
υπάγονται στην άνω γενική ρήτρα, είναι 
ιδίως η παραπλάνηση του πελάτη, η φορ­
τική διαφήμιση , η εκμετάλλευση της κλί­
σης του κοινού προς τα παίγνια και η χορή­
γηση δώρων σημαντικής αξίας (σχετικές 
διατάξεις: άρθρα 3-7 του Ν . 146/1914). 

Γ. Η πελατεία μπορεί να προστατευθεί 
και από το άρθρο 57 Α.Κ, ένα άρθρο που 
ομιλεί για την καθιέρωση της προστασίας 
του δικαιώματος του ατόμου προς το σε­
βασμό της ανθρώπινης αξιοπρέπειας και 
ανάπτυξης της προσωπικότητάς του . 

Δ. Το 920 Α.Κ και το 919 Α.Κ, κάνουν 
λόγο για: διαδόσεις δυσφημιστικές , που 
βάζουν σε κίνδυνο την πίστη, το μέλλον ή 
το επάγγελμα του ζημιούμενου προσώ­
που , η εξύβριση και οι μειωτικές αξιολογι­
κές κρίσεις, οι οποίες κατά τις αντιλήψεις 
που έχουν επικρατήσει στο σχετικό κλάδο 
εμπορίας ή βιομηχανίας , θεωρούνται ότι 
προσβάλλουν τα χρηστά ήθη. 
Από όλες αυτές τις προσβολές προκύ­

πτουν αξιώσεις που κυρίως αφορούν την 
αποκατάσταση της nροξενηθείσης ζη­
μίας, η ηθική ικανοποίηση και η παράλει­
ψη της προσβολής στο μέλλον. 
Κλείνοντας εδώ, το μικρό μας κύκλο, 

θεωρώ άξια αναφοράς μία συμβουλή, 
που έχει ζήσει και αποδώσει· μέσα από 
τη ζωή των ανθρώπων για τους ανθρώ­
πους: σωστή πράξη σημαίνει καλή θεω­
ρητική κατάρτιση, και ορθή γνώση ση­
μαίνει και λάθη και δοκιμασμένη - επιτυ­
χημένη πράξη, και όλα αυτά μας δεί­
χνουν την ΕΛΠΙΔΑ. 
Την ελπίδα που ξεκινά από την πεποί­

θηση ότι αυτό που μας αρκεί σήμερα, θα 
· ναι «μικρό» για το αύριο ... 

· Ωστε το μέλλον να γίνει μεγάλο 
για όλους 

• 



Χοληστερίνη και Υγεία 
Η χοληστερίνη είναι ένα από τα φυσιολογικά συστατικά του αίματός μας. Η αυξ ημέ­
νη όμως ποσότητά της, (όπως και το κάπνισμα και η αυξ ημένη αρτηριακή πίεση), 
ευνοεί την ανάπτυξη της πάθησης εκεί vη ς των αρτηριών μας, που οδηγεί σε καρδια­

Γράφει ο: 

Καρδιολόyοc; ΝΙΚΟΣ Β. ΚΑΡΑΤΖΑΣ 

οια είναι η σημασία της αυξημένης 

r χοληστερίνης ; Η χοληστερίνη είναι 
ένα από τα φυσιολογικά συστατικά 
του αίματός μας . Η αυξημένη όμως 
ποσότητά της , (όπως το κάπνισμα 
και η αυξημένη αρτηριακή πίεση) , 

ευνοεί την ανάπτυξη της πάθησης εκεί­
νης των αρτηριών μας , που οδηγεί σε καρ­
διακά και εγκεφαλικά επεισόδια. Πολλά ά­
τομα έχουν την προδιάθεση να έχουν αυ­
ξημένη χοληστερίνη στο αίμα τους , που 
ούτε γίνεται αισθητό και ούτε προκαλεί 
καμιά ενόχληση, αλλά σιγά - σιγά γίνεται 
άθροιση της χοληστερίνης στις αρτηρίες. 

Τι είναι αρηριοσκλήρωση; 
Πολλές αρτηρίες του σώματός μας πα­

θαίνουν με τα χρόνια σκλήρυνση και πα­
ρουσιάζουν ανωμαλίες στο τοίχωμά τους , 
από την άθροιση κρυσταλλομένης χολη­
στερίνης. 
Η πάθηση αυτή είναι πολύ συχνή αλλά 

δεν εκδηλώνεται μέχρι να προχωρήσει 
αρκετά και να προκαλέσει φράξιμο σε κά­
ποια καίρια αρτηρία. Συνήθως μεσολαβεί 
πάνω από δύο δεκαετίες . για να εξελιχθεί 
μέχρι να εξελιχθεί το σημείο αυτό. 

Γιατί τόσος λόγος τελευταία για τη χο­
ληστερίνη; 

· Εχει αποδειχθεί ότι αν μειωθεί η αυξη­
μένη χοληστερίνη στο αίμα μας και η μεί­
ωση αυτή διατηρηθεί, τότε επιβραδύνεται 
η εξέλιξη της αρτηριοσκλήρωσης και 
προλαβαίνονται πολλά καρδιακά και ε­
γκεφαλικά επεισόδια. 

Πως διαπιστώνεται η αύξηση της χολη­
στερίνης; 
Η διαπίστωση γίνεται εύκολα με τη μέ­

τρηση της χοληστερίνης σε μικρή ποσό­
τητα αίματος που παίρνουμε από τη φλέ­
βα. Δεν χρειάζεται να έχει προηγηθεί νη­
στεία. Εάν η μέτρηση γίνει σωστά στο ερ­
γαστήριο , φθάνει μια μέτρηση . Επειδή ό­
μως το ποσό της χοληστερίνης στο αίμα 
μας (όπως σχεδόν όλα τα συστατικά του) , 
παρουσιάζει διακυμάνσεις καλό είναι να 

κά και εγκεφαλικά επεισόδια. 

διασταυρωθεί το αποτέλεσμα, με επανά­
ληψη της μέτρησης. Επίσης η χοληστερί ­
νη στο αίμα μας αυξάνει με την ηλικία . Εάν 
ένα άτομο έχει πραγματικά χαμηλές τι­
μές, δεν χρειάζεται να μετρά τη χοληστε­
ρίνη του παρά μόνο κάθε 4-5 χρόνια . Εάν 
όμως έχει μέτριες τιμές , θα πρέπει να τη 
μετράει κάθε 2-3 χρόνια. · Ατομα με αυ­
ξημένη χοληστερίνη , πρέπει να βασίζο­
νται στις συμβουλες του γιατρού τους . 

Μόνο τη χοληστρίνη χρειάζεται να με­
τράμε; 
Εάν η χοληστερίνη είναι χαμηλή , κάτω 

από 220 mg% δεν χρειάζεται άλλη μέτρη­
ση. Εάν όμως είναι περισσότερη , τότε πρέ­
πει να μετρηθούν τα τριγλυκερίδια, μετά 
από νηστεία 12 ωρών) και η χοληστερίνη 
HDL. Ο προσδιορισμός των ολικών λιπιδί­
ων, δεν βοηθάει στην περίπτωση αυτή. 
Η χοληστερίνη είναι μια λιπαρή ουσία 

που δεν διαλύεται στο αίμα και γι · αυτό 
χρειάζεται το μόριό της να συνδεθεί με 
πρωτείνες και να γίνει γαλάκτωμα . Ανάλο­
γα με την πρωτεΤνη που συνδέεται έχουμε 
στο αίμα μας τριών ειδών χοληστερίνες, 
γνωστές με τα αρχικά HDL, HDL, VLDL. Η 
χοληστερίνη που βλάπτει το τοίχωμα των 
αρτηριών είναι η LDL, ενώ η HDL όχι μόνο 
δε βλάπτει αλλά προστατεύει τις αρτηρίες 
από την LDL χοληστερίνη βρίσκεται στα 
τριγλυκερίδια σε αναλογία 1 / 5 και δεν της 
αποδίδουμε μεγάλη ευθύνη . 

Ποιες είναι οι φυσιολογικές τιμές χολη­
στερίνης; 
Δεν πρέπει να μιλάμε για φυσιολογικές 

και παθολογικές τιμές αφού όσο πιο χα­
μηλή η χοληστερίνη , τόσο καλύτερα. Ω­
στόσο είναι καλύτερα η ολική χοληστερί­
νη να μην είναι πάνω από 220 mg% και η 
χοληστερίνη LDL πάνω από 170 mg %. 

· Οταν η ολική χοληστερίνη είναι πάνω 
από 260 mg% και η χοληστερίνη LDL πάνω 
από 190 mg%, είναι απαραίτητο να παρ­
θούν μέτρα για ΠLμείωσή τους. 

Από τι εξαρτάται η χοληστερίνη του αί­
ματος; 

Την καθορίζει κυρίως η προδιάθεση του 
οργανισμού αλλά και σε ένα σημαντικό 
ποσοστό εξαρτάται από τη δίαιτα του ατό-
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μου . Το ποσοστό αυτό είναι περίπου 20%, 
και τις περισσότερες φορές είναι καθορι­
στικό. Π .χ. εάν ένα άτομο έχει χοληστερί­
νη 300 mg% και διορθώσει τη δίαιτά του , 
μπορεί να μειωθεί στα 240 mg% που είναι 
ανεκτό επίπεδο και μειώνει τον κ ίνδυνο 
καρδιαγγειακών επεισοδίων κατά 50%. 

Με ποιο τρόπο μειώνεται η χοληστερί­
νη; 

Η χοληστερίνη θα μειωθεί με την αλλα­
γή της διατροφής , δηλαδή την κατάλληλη 
δίαιτα. Ο τρόπος αυτός είναι στη πλειο­
ψηφία των περιπτώσεων αρκετός . Μόνο 
εάν η χοληστερίνη είναι πολύ υψηλή και η 
μείωση με τη δίαιτα δεν είναι αρκετή , 
μπορεί ο γιατρός να αποφασίσει να χορη­
γήσει κατάλληλα φάρμακα, που πρέπει ό­
μως να παίρνονται συνεχώς . 

Ποιά είναι η δίαιτα που μειώνει τη χολη­
στερίνη 

Ε ίναι η σύνθεση των τροφών του 24ώ­
ρου που αποκλείε ι τρόφιμα πλούσια σε 
χοληστερίνη και πλούσια σε ζωικά λίπη και 
στη θέση τους περιλαμβανει φυτικά λίπη 
(λάδι) και φυτικές τροφές γενικά. Με τον 
τρόπο αυτό μειώνοντια τα κορεσμένα λίπη 
και αυξάνονται τα ακόρεστα λίπη . 

Ποιά είναι τα κορεσμένα λίπη; 
Είναι το λίπος κάθε είδους κρέατος κα ι 

το βούτυρο του γάλακτος , καθώς επίσης 
τα υδρογονωμένα λάδια, δηλαδή οι μαρ­
γαρίνες. Από τα φυτικά λίπη είναι κορεσμέ­
να το βούτυρο της σοκολάτας (κακάο) και 
της καρύδας . 

Ποιά είναι τα ακόρεστα λίπη; 
Τα περισσότερα φυτικά δηλαδή τα λά­

δια. Το ελαιόλαδο περιέχει κυρίως το μο ­
νοακόρεστο ελαϊκό οξύ και το καλαμποκέ­
λαιο και άλλα σπορέλαια το πολυακόρεστο 
λινολεϊκό οξύ . Ακόρεστα επίσης είναι τα 
ψαρέλαια. 

Πού βρίσκεται η χοληστερίνη; 
Σε μεγάλες ποσότητες στο κρόκο του 

αβγού και στα εντόθσια π.χ. συκώτι και στα 
όστρακα θαλασσινά. Σε μικρότερες ποσό­
τητες σε όλα τα κρέατα. Στο άσπρο κρέας , 
όπως το στήθος του κοτόπουλου , υπάρ-

χουν ελάχιστα ποσά καθώς και στο ψάρι. 

Τι λάδι πρέπει να προτιμούμε; 
Πριν από μερικά χρόνια προτιμούσαμε 

τα σπορέλαια που είναι πλούσια σε πολυα­
κόρεστα και μειώνουν τη χοληστερίνη . Α ­
ποδείχτηκε όμως ότι μεγάλη κατανάλωση 
σπορελαίου μπορεί να δημιουργήσει άλλα 
προβλήματα στον οργανισμό καθώς επί­
σης με τη μείωση της χοληστερίνης , μει­
ώνεται και η «καλή» χοληστερίνη HDL. Το 
ελαιόλδα που είναι πλούσιο σε μονοακό­
ρεστα, μειώνει τη χοληστερίνη χωρίς να 
μειώνει την HDL και χωρίς κίνδυνο άλλων 
προβλημάτων. Σήμερα επομένως προτι­
μούμε το ελαιόλαδο και συνιστούμε μόνο 
μικρές ποσότητες σπορελαίου , για τις πε­
ριπτώσεις που απαιτείται από τη μαγειρι­
κή. 

Περιεκτικότητα τροφών σε κορεσμένα 
λίπη. 

Τα κρέατα έχουν πάντα λίπος και πρέπει 
να προτιμούμε τα άπαχα . Δ ιαλέγουμε ι­
σχνό μοσχάρι, αρνί ή χοιρινό. Τα αλλαντικά 
περιέχουν πάντα άφθονο λίπος και γι · αυ­
τό τα αποφεύγουμε. Το κοτόπουλο και η 
γαλοπούλα έχουν πολύ λίγο λίπος . Το ψά­
ρι έχει ελάχιστο λίπος και ακόρεστα ψαρέ­
λαια που είναι ευεργετικά. · Ολα τα γαλα­
κτικά προϊόντα περιέχουν κορεσμένα λί­
πη , εκτός από εκείνα που παρασκευάζο­
νται από αποβουτυρωμένο γάλα. Το βού­
τυρο γάλακτος, η σαντιγύ , τα τυριά, το πα­
γωτό , οι κρέμες κ.ά. περιέχουν 
κορεσμένα λίπη . Υπάρχει αποβουτυρωμέ­
νο γάλα σε σκόνη ή νωπό, γιαούρτι απο­
βουτυρωμένο γάλα (με λιπαρά 0%). Υπάρ­
χουν τυριά με λίγα λιπαρά και η αποβου ­
τυρωμένη μυζήθρα (ανθότυρο) . 

Ιδέες για το μαγείρεμα του κρέατος. 

Τρόποι για να ελαττώσετε το λίπος του 

κρέατος . 

Ψήστε το κρέας πάνω σε σχάρα, στο 
γκριλλ ή στο φούρνο και για να το υγραίνε­
τε αντ ί για βούτυρο ή λίπος , χρησιμοποιή ­
στε κρασί ή ντομάτα ή λεμόνι ή άλείψτε το 

μουστάρδα. 

κ έας κατσαρόλας, βραστό κ.λπ. μα­
ε το τη προηγουμένη και βάλτε το 
γείο . Αφαιρέστε το πάχος που θα 

στερεοποιηθεί. 

Για να φτιάξετε σάλτσα για το κρέας , 
φήστε το ζωμό να κρυώσει, ώστε να στε­

ρεοποιηθεί το λίπος , το οποίο μετά αφαι­
είτε. 

Μπιφτέκια , μπριζόλες κλπ . ψήστε στο 
κpιλλ και όχι στο τηγάνι. 

Αντί να τσιγαρίσετε το κρέας στη κα­
τσαρόλα, βάλτε το για λίγο κάτω από το 
γκριλλ. 

Τι πρέπει να αποφεύγετε; 
Οποιοδήποτε είδος κρέατος με πάχος , 

κεφτέ ή μπιφτέκι από κιμά με πάχος , 
μπέϊκον , αλλαντικά, λουχάνικα ή κρέατα 
σε κονσέρβα. 

Πέτσες πουλερικών, πάπια , χήνα. 
Τα εντόσθια περιέχουν πολύ υψηλό 

ποσοστό χοληστερίνης . Επειδή όμως το 
συκώτι περιέχει πολλές βιταμίνες και σί­
δηρο , μπορείτε να πάρετε 100 γρ . αντί 
κρέατος μια φορά την εβδομάδα. 

Αβγοτάραχο, ταραμά, χαβιάρι. 
Κρόκους αβγού. Περιορίστε τους σε 3 

την εβδομάδα, συμπεριλαμβανομένων και 
εκείνων που θα περιέχονται στις άλλες 
τροφές που θα πάρετε (κέίκς , γλυκίσματα 
κ.λπ.) . 

Μη αποβουτυρωμένο γάλα και τα προϊό­
ντα του: Γάλα-σοκολάτα, γάλα κονσέρβας 
μη αποβουτυρωμένο βούτυρο. 
Τα λίπη γενικά, βούτυρο, λαρδί, αλλα-
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ντικά , πάχος οιουδήποτε είδους κρέατος . 
Ψωμιά, μπισκότα, κέϊκς, κράκερ κ.λπ . 

κατασκευασμένα με αβγό και γάλα. 
Καρύδες και γάλα καρύδας , έτοιμα 

κέϊκς, μπισκότα, τούρτες, πουτίγκες, πα­
γωτό , τσιπς. 

Τι μπορείτε να καναλώvετε; 
Λαχανικά, όσπρια, φρούτα, δημητριακά. 
Ψάρια άφθονα. 
Κοτόπουλο άπαχο χωρίς πέτσα. 
Ισχνό μοσχάρι, αρνί ή χοιρινό , μια μερί­

δα των 80 γραμμαρίων, (μαγειρεμένο) μέ­
χρι τρεις φορές την εβδομάδα. 
Αβγά μέχρι 2 κρόκους την εβδομάδα. 

Το ασπράδι ελεύθερα. 
· Ολα τα μπαχαρικά. 
Μουστάρδα, ξίδ ι. 
Γλυκά που δεν περιέχουν αβγά ή βού­

τυρο . 

Μαρμελάδες , μέλι. 

Τα οινοπνευματώδη επιτρέπονται; 
Μόνο σε μικρές ποσότητες μέχρι τρία 

ποτά τη μέρα που αντιστοιχούν σε 40 κ .ε . 
καθαρό οινόπνευμα. Τρία ποτήρια κρασί ή 
τρία ποτά μεγέθους μπαρ . 

Οι ζάχαρες και οι αμυλούχες τροφές 
επιτρέπονται; 
Δεν αυξάνουν τη χοληστερίνη, αν και 

μπορεί να αυξήσουν τα τριγλυκερίδια. Ω­
στόσο αντί για ζαχαρούχες (γλυκά) και α­
μυλούχες (από αλεύρι) τροφές, συνιστού­
με φρούτα, όσπρια και λαχανικά που περιέ­
χουν διαφορετικής σύνθεσης ζάχαρα και 
υδατάνθρακες, όπως πεκτίνες (ζελέ) που 
μπορεί να μειώνουν τη χοληστερίνη, χω­
ρίς να αυξάνουν τα τpιγλυκερίδια. Οι τρο­
φές αυτές είναι επίσης ευεργετικές για 
τη λειτουργία του πεπτικού συστήματος. 

Προσοχή όταν υπάρχει παχυσαρκία 
Εάν πρέπει να αδυνατίσετε, πρέπει να 

πάρετε ειδική δίαιτα με μετρημένες ποσό­
τητες για κάθε φαγώσιμο. Στη δίαιτα αυτή 
θα περιορισθεί η ποσότητα του λαδιού και 
οι ζαχαρούχες και αμυλούχες τροφές 
δραστικά. 

Ο τρόπος του μαγειρέματος έχει σημα­
σία; 
Σημασία έχει η σύνθεση της τροφής και 

όχι το μαγείρεμα. Ωστόσο συνιστούμε να 
αποφεύγοται τα τηγανητά και να μη παρα­
βράζονται τα λαχανικά. Για να γίνεται το 
φαγητό γευστικό, μπορεί να χρησιμοποιη­
θούν όλων των ειδών τα μυρωδικά και 
μπαχαρικά όπως ρίγανη, δυόσμος, βασιλι­
κός, δενδρολίβανο, ματζουpάνα, μου­
στάρδα, κάρυ κ.λπ. Επίσης μπορεί να γί­
νουν σάλτσες με βάση το λάδι, λεμόνι, 
ξίδι, κρασί κ.α. 
Υπάρχουν σήμερα εκατοντάδες γευ­

στικές συνταγές που ταιριάζουν στις πα­
ραπάνω συστάσεις . 

• 



UN WRITING 

Η διαδικασία του Underwriting 
και ο ρόλος του ασφαλιστή 

Η διαδικασία του Underwriting έχει σκοπό να προωθεί μάλλον παρά να 
εμποδίζει την ανάπτυξη των πωλήσεων. 

Γράφει η ΕΦΗ ΜΗΤΣΑΚΑΚΗ 
Δ/ντρια Underwriting και 
Εκδόσεων της CONTINENTAL 

1 
τις ασφαλίσεις ζωής και στις ασφα­

λίσεις προσώπων γενικότερα, οι α­
σφαλίσιμοι κίνδυνοι έχουν να κά­
νουν με τα ενδεχόμενα που έχουν 
σχέση κυρίως με τη φυσική υπό-

_:_J σταση του ατόμου, αλλά κι με συνα­
φή περιστατικά που προκαλούν οικονομι­
κές ζημιές. 
Η ανάληψη του κινδύνου γίνεται από ειδι­
κευμένα άτομα της Εταιρίας που λέγονται 
Underwriters. Ο Underwriter είναι εκεί­
νος που ελέγχει την ασφαλισιμότητα του 
υποψήφιου ατόμου για ασφάλιση. 

Εκείνο το σημείο που θα εξετάσουμε 
είναι ποιές είναι οι υπευθυνότητες, ο ρό­
λος και οι διαδικασίες του τμήματος 
Underwriting σε μια ασφαλιστική επιχεί­
ρηση. 

Για να θεωρηθεί ένας κίνδυνος ασφαλί­
σιμος θα πρέπει να είναι κοστολογίσιμος. 
Δηλαδή να υπάρχει αξιόπιστη στατιστική 
βάση για τον υπολογισμό του ασφαλί­
στρου. 

Στα πρώτα χρόνια της ασφαλιστικής βιο­
μηχανίας η πρόβλεψη της θνησιμότητας 
βασιζόταν σε υποθετικές ή τυχαίες παρα­
τηρήσεις. Σήμερα υπάρχει μια μεγάλη 
σειρά πληροφοριών πάνω στην πρόβλεψη 
της θνησιμότητας και διατίθεται ένας με­
γάλος αριθμός πινάκων θνησιμότητας. 
Βασιζόμενος στους πίνακες αυτούς ο 
underwriter έχει ακόμα τον πρώτο λόγο 
για την αποδοχή ή μη της ασφάλισης ενός 
ατόμου . Υπάρχουν φυσικά κάποια stan­
dards δεδομένα τα οποία βοηθούν τον 
underwriter στο να διαμορφώσει κάποια 
άποψη όσον αφορά στην ασφαλισιμότητα 
ενός ατόμου. 

Καταρχήν θα πρέπει να έχει τη βεβαιό­
τητα ότι οι κίνδυνοι τους οποίους έχει 
αποδεχθεί δεν θα επιφέρουν αρνητικό οι­
κονομικό αποτέλεσμα στην Εταιρία το ο­
ποίο θα συμβεί, είτε από ένα μεγάλο αριθ­
μό ζημιών, ο οποίος δεν προβλέφθηκε, 
είτε από ένα μεγάλο αριθμό ζημιών ο ο-

ποίος θα εμφανισθεί νωρίτερα από ό,τι έ­
χει προβλέψει ότι θα συμβεί. 
Μπορούμε να εντοπίσουμε τους στό­

χους του τμήματος Underwriting κυρίως 
στους παρακάτω: 

1. Marketing. Η διαδικασία του underw­
riting έχει σκοπό να προωθεί μάλλον 
παρά να εμποδίζει την ανάπτυξη των 
πωλήσεων. 
· Ολοι καταλαβαίνουμε εδώ ότι η σωστή 
εκτίμηση του κινδύνου από πλευράς 
underwriting έχει σχέση με ro θετικό α­
ποτέλεσμα που θα εμφανίσει η εταιρία. 
· Οντας οικονομικά εύρωστη, θα έχει την 
δυνατότητα να βελτιώνει διαρκώς τις πα­
ροχές της προς τους ασφαλισμένους με 
νέα και ανταγωνιστικά προϊόντα. 

2. Να λειτουργεί αποτελεσματικά και με 
σχετικά μικρό διαχειριστικό κόστος για 
την Εταιρία. 

3. Να αντιμετωπίζει αντικειμενικά και 
δίκαια τις περιπτώσεις ατόμων που εμπί­
πτουν και στον standard (συνήθη) κίνδυνο 
και στον βεβαρημένο κίνδυνο. 
Θα πρέπει λοιπόν να έχει θέσει εκ των 

προτέρων συγκεκριμένους και ρεαλιστι­
κούς όρους, οι οποίοι θα επιβάλλονται σε 
κάθε αιτούντα για ασφάλιση και ειδικότε­
ρα στις ομάδες εκείνες που ξεφεύγουν 
από τον standard κίνδυνο. Θα πρέπει επί­
σης να προσέξει να μην υπάρχει δυσμε­
νής επιλογή εις βάρος της εταιρίας (α­
ντεπιλογή). 
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Βέβαια η διαρκής φροντίδα του Underw­
ritίng σε μια ασφαλιστική εταιρία είναι να 
επιλέγει τα άτομα εκείνα των οποίων η 
θνησιμότητα εμπίπτει ή είναι αρκετά κο­
ντά στα όρια των πινάκων θνησιμότητας 
που ακολουθεί. 

Οι απαιτούμενες πληροφορίες προκει­
μένου να αποφασισθεί αν ένα άτομο είναι 
ασφαλίσιμο, θα πρέπει να περιορίζονται 
σε ουσιώδη στοιχεία και φυσικά ό,τι επί 
πλέον στοιχεία θεωρηθούν απαραίτητα θα 
πρέπει να ζητούνται, όχι τυχαία, αλλά μό­
νον όταν έχουν σχέση με τη διαμόρφωση 
της τελικής απόφασης. 
Το κόστος και ο κόπος του Ασφαλιστή, 

ο οποίος ουσιαστικά θα επωμισθεί τη 
φροντίδα αυτή, της συλλογής των πληρο­
φοριών λαμβάνεται υπόψη . 
Σε πολύ λίγες περιπτώσεις μπορεί να 

απορριφθεί ο προτεινόμενος προς ασφά­
λιση κίνδυνος, αλλά ακόμα και γι· αυτές 
είναι καλύτερα να τεθούν περιοριστικοί 
όροι ή επασφάλιστρα, όπου είναι δυνατόν, 
παράtνα γίνει η απόρριψη . Εδώ θα πρέπει 
να λάβουμε υπόψη και την ψυχολογική 
κατάσταση του ατόμου που απορρίπτου­
με , καθοδηγώντας τον Ασφαλιστή και βα­
σιζόμενοι κατά κύριο λόγο σε αυτόν και 
στις ιδιαίτερες ικανότητές του στο να πα­
ρουσιάσει ένα διαφορετικό προϊόν από 
αυτό που πιθανώς προτάθηκε καταρχήν. 
Είναι καθήκον και στόχος της εταιρίας να 
προσφέρει τελικά κάποιου είδους καλύ­
ψεις, εάν είναι δυνατόν. 
Σημαντικό ρόλο στη διαμόρφωση της 

απόφασης αν κάποιο άτομο κρίνεται α­
σφαλίσιμο ή όχι, παίζουν και οι εξελίξεις 
της ιατρικής και της τεχνολογίας. 

Πιο συγκεκριμένα θα μπορούσαμε να 
χωρίσουμε τις διαδικασίες του underwri­
ting σε 5 στάδια μέχρι την τελική απόφα­
ση . 

1 ο στάδιο: Θα πρέπει εκ των προτέρων 
να έχει ορισθεί ο πίνακας θνησιμότητας 
που θα χρησιμοποιηθεί από την εταιρία για 
όλα τα προς ασφάλιση άτομα. Στην Ελλάδα 
όλες οι σαφαλιστικές επιχειρήσεις ζωής 
είναι υποχρεωμένες με νόμο, να χρησι­
μοποιούν τον ίδιο πίνακα θνησιμότητας , 

Επειδή 
/ 

η καριερα ειναι 

ΕΡΓΟ ΖΩΗΣ 
Στην ασφαλιστική εταιρία Continental οι προσδοκίες των ασφαλιστών 
αποκτούν νόημα. Η επιβράβευση του κόπου τους έρχεται γρήγορα κι ο 
ορίζοντας της επιτυχίας είναι περισσότερο κοντά απ ' οπουδήποτε 
αλλού. Ενώνοντας τη δύναμή σας με τη «Δύναμη Ζωής» της Continental 
το έργο της ζωής σας γίνεται πραγματικότητα. 

CοηtϊΠeΠίaι 
JJ,ύvapf/ Ζωιjς 

ΛΕΩΦ. ΣΥΓΓΡΟΥ 253, 171 22 Ν. ΣΜΥΡΝΗ • Τηλ.: 942.9021-5 • Telex: 2227 46 CON GR • FAX: 9425476 
Μέλος του ομίλου εταιριών της INTERAMERICAN 
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UN νν ΙΝ 

τον Γαλλικο ΡΜ 60/64 ο οποίος είναι πί­
νακας ανδρικού πληθυσμού . Για τις ασφα­
λίσεις γυναικών (οι οποίες έχουν χαμηλό­
τερο ποσοστό θνησιμότητας από ό,τι οι 
άνδρες) χρησιμοποιείται ο ίδιος πίνακας 
αλλά αφαιρούμε 3 χρόνια από την πραγμα­
τική ηλικία της γυναίκας προκειμένου να 
βρούμε την ασφαλιστική της ηλικία. 
2ο στάδιο: Η συλλογή των σημαντικοτέ­

ρων κριτηρίων ασφαλισιμότητας τα οποία 
επηρεάζουν την ασφαλισιμότητα, αποτε­
λούν το δεύτερο στάδιο της διαδικασίας . 
Αυiά είναι επιγραμματικά: το ιατρικό ι­

στορικό και η σημερινή κατάσταση της υ­
γείας του ατόμου που ζητά την ασφάλιση, 
το οικογενειακό του ιστορικό, το επάγ­
γελμά του, οι συνήθειες και τα σπορ με τα 
οποία ασχολείται, ο λόγος για τον οποίο 
γίνεται η ασφάλιση ερευνάται επίσης, το 
ύψος του κεφαλαίου της ασφάλειας, το 
πρόγραμμα ασφαλίσεως κ. ά. 

Καθοριστικό ρόλο στο πόσο γρήγορα 
και σωστά θα διεκπεραιωθεί η διαδικασία 
της επιλογής στο στάδιο αυτό παίζει φυ­
σικά ο Ασφαλιστής , ο οποίος χωρίς να υ­
πάρχει αμφιβολία είναι ο γνώστης και ο πιο 
κοντινός σύμβουλος του Underwriter, α­
φού αυτός γνωρίζει το υποψήφιο προς 
ασφάλιση άτομο και ήδη έχει δημιουργή­
σει την πρώτη εικόνα γύρω από το πρόσω­
πό του. · Εχει δηλαδή κάνει ήδη αυτός την 
πρώτη επιλογή και έχει αφήσει θα λέγαμε 
το διαδικαστικό κομμάτι στον underwriter. 
Στην περίπτωση που τα παραπάνω στοι­

χεία είναι επαρκή και μπορεί να αποφασι-

σθεί αν το άτομο είναι ασφαλίσιμο με το 
κανονικό ασφάλιστρο η διαδικασία του 
Underwriting σταματά σε αυτό το στάδιο. 
3ο στάδιο : Η συλλογή περαιτέρω πλη­

ροφοριών . Αν το κεφάλαιο της ασφαλί­
σεως είναι αρκετά υψηλό ή αν δεν υπάρ­
χουν ικανοποιητικές πληροφορίες τότε ο 
Underwriter θα ζητήσει περισσότερες 
πληροφορίες. Το ύψος του ασφαλιζομέ­
νου κεφαλαίου για το οποίο μια Εταιρία 
ζητά ιατρική εξέταση είναι διαφορετικό 
από εταιρία σε εταιρία και εξαρτάται από 
τον μέσο όρο ασφαλισμένων κεφαλαίων 

_της εταιρίας. Σε ειδικές περιπτώσεις 
μπορεί να ζητηθούν και επί πλέον αποδει­
κτικά ασφαλισιμότητας . Η ιατρική εξέταση 
συνήθως γίνεται από γιατρούς που έχει 
ορίσει η εταιρία . 
4ο στάδιο: Η ταξινόμηση του κινδύνου. 

Το πραγματικό πρόβλημα του Underwriter 
εμφανίζεται από τη στιγμή που θα πρέπει 
να αποδεχθεί έναν βεβαρημένο κίνδυνο 
και θα πρέπει να κατατάξει αυτόν με βάση 
την extra θνησιμότητα που έχει. 
Θεωρητικά για να χειριστεί σωστά τέ­

τοιες περιπτώσεις είναι απαραίτητο ναέ­
χει πίνακες θνησιμότητας ή νοσηρότητας 
για όλες τις διαφορετικές ομάδες και κα­
τηγορίες πληθυσμού, καθώς και στατιστι­
κά στοιχεία θνησιμότητας και νοσηρότη­
τας για κάθε ασθένεια. 
Αυτό στην πράξη είναι αδύνατον εκτός 

από μερικές πολύ συνήθεις περιπτώσεις 
όπου υπάρχουν οι αντίστοιχοι πίνακες. 
Το δίλημμα λοιπόν στο ερώτημα, με 
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ποιον τρόπο θα ασφαλισθεί ένα άτομο , έ­
γκειται στο ότι: 1. Ο ορισμός σε ποια ομά­
δα θα καταταχθεί το συγκεκριμένο άτομο 
είναι δύσκολος. 2. Ο αριθμός των ατόμων 
σε κάθε ομάδα μπορεί να είναι πολύ μι­
κρός και πιθανόν να μην υπάρχουν βάσιμα 
στατιστικά στοιχεία. 

3. Ο βαθμός ανικανότητας για κάθε ά­
τομο ποικίλλει και αντίστοιχα ποικίλλει και 
ο τρόπος αντιμετώπισης από τον Underw­
riter. 
Ο Underwriter για να ταξινομήσει ένα 

δεδομένο κίνδυνο, χρησιμοποιεί τη μέ­
θοδο της αριθμητικής αξιολόγησης. Αυτή 
η μέθοδος ταξινομεί τους υποψηφίους 
προς ασφάλιση σύμφωνα με τις αποκλί­
σεις τους από τον κανονικό βαθμό θνησι­
μότητας. Ο κανονικός βαθμός θνησιμότη­
τας βαθμολογείται με 100 μονάδες στις 
οποίες τα επιβαρυντικά στοιχεία προσθέ­
τουν βαθμούς τα δε ελαφρυντικά (γιατί 
υπάρχουν και αυτά) αφαιρούν. Το τελικό 
αποτέλεσμα μας οδηγεί στο να κατατά­
ξουμε το συγκεκριμένο άτομο στην ομά­
δα θνησιμότητας που έχει την ίδια θνησι­
μότητα με τη δική του. 
Το 5ο και τελευταίο στάδιο είναι ίσως το 

πιο κρίσιμο . Ο Underwriter εδώ θα πρέπει 
να επιλέξει τον τρόπο με τον οποίο θα 
αντιμετωπίσει το συγκεκριμένο extra κίν­
δυνο, αν θα επιβάλλει δηλαδή επασφάλι­
στρα ή ειδικούς όρους ή αν ακόμη κάνει 
και συνδυασμό αυτών. Είναι ίσως το πιο 
κρίσιμο σημείο γιατί θα πρέπει να φροντί­
σει να είναι όσο το δυνατόν περιορισμέ­
νος ο κίνδυνος για την εταιρία, αλλά και 
όσον αφορά τον ασφαλιζόμενο να του δώ­
σει ένα συμβόλαιο που να τον καλύπτει 
σωστά και με δίκαιο ασφάλιστρο. Ας μην 
ξεχνάμε άλλωστε ότι οι δύο βασικοί στό­
χοι των ασφαλειών ζωής είναι: 

1. Να ασφαλίσουν όσο το δυνατόν πε­
ρισσότερα άτομα και 

2. Να δώσουν στον κάθε ασφαλιζόμενο 
το σωστό , για την περίπτωσή του, ασφάλι­
στρο . 

Τελειώνοντας θα ήθελα, πριν βγάλει 
κανείς συμπεράσματα, να καταλήξω κι ε­
γώ κάπου . Στο κείμενο αυτό καλύφθηκαν 
-στο σημείο που είναι επιτρεπτό- κά­
ποιες διαδικασίες βγάζοντας έξω τον αν­
θρώπινο παράγοντα. · Ο λες αυτές οι δια­
δικασίες, όμως , εκτελούνται από ανθρώ­
πους και πιο σωστά μέσω της συνεργασίας 
ανθρώπων και ειδικότερα από την καλή 
συνεργασία του τμήματος Underwriting 
και του Ασφαλιστή. Ο underwriter γνωρί­
ζει τα τεχνικά κομμάτια της διαδικασίας ο 
Ασφαλιστής , όμως, γνωρίζει την αγορά και 
είναι εκείνος που πολλές φορές προτεί­
νει νέους τρόπους κάλυψης ανακαλύπτο­
ντας νέες αγορές. Ο Ασφαλιστής, λοιπόν, 
στηρίζει τον Underwriterγιa τον κοινό στό­
χο που είναι η εξυπηρέτηση και η σωστή 
κάλυψη των ασφαλισμένων. • 

ΕΚΠΑΙΔΕΥΤΙΚΑ 
ΠΡΟΓΡΑΜΜΑΤΑ 

ΔΗΜΟΤΙ ΚΟΥ-ΓΥΜΝΑΣΙΟΥ-Λ ΥΚΕΙΟΥ 

ι 

ιΑΜΙGΑ 

ΠΕΡΙΕΧΟΥΝ ΟΛΟΚΛΗΡΗ 
ΤΗΝ ΔΙΔΑΣΚΟΜΕΝΗ ΥΛΗ 

ΜΑΘΗΜΑΤΑ ΓΙΑ 
ΟΛΕΣ ΤΙΣ Τ ΑΞΕΙΣ 

ΜΕΣΣΑΡΙΑΣ 3 & ΑΧΑΡΝΩΝ 29211254 ΑΘΗΝΑ 
ΤΗΛ. 01/8678440-1 , 8643277 FAX 8674742 

MOUSE 

/ 

Π ΕΡΙΛΑΜΒΑΝ Ε Ι : 

Dr.Halo 111 Professional Graphics 
and Slide Show Software 

Universal Mouse Driver and Test Program 

Pop-Up Menus and Menus Library 

D9-to-D25 Connector Adapter 

Mouse Pocket and Mouse Pad 

/. 

Microsoft and Mouse Systems 
Mouse compatible 
ΙΒΜ PC, ΧΤ and ΑΤ compatible 

■ Hardware selectable mouse 
standard 

■ Programmable resolution: 
420 rν 2100 DPI 

■ High tracking speed: 500 mm/s 
■ Silicone-rubber coated tracking ball 

ΑΠΟΚΛΕΙΣΤΙΚΟΙ ΑΝΤΙΠΡΟΣΩΠΟΙ: 

ΜΕΣΣΑΡΙΑΣ 3 & ΑΧΑΡΝΩΝ 29211254 ΑΘΗΝΑ 
ΤΗΛ. 01/8678440-1, 8643277 FAX 8674742 



Μήπως: παίρνετε προμήθειες Ζωής πρώτου έτους 
μόνον τον ... πρώτο χρόνο; 

Μήπως: τα νοσοκομειακά που προσφέρετε δεν 
είναι ισόβια τιμαριθμικά 
αναπροσαρμοζόμενα; 

Μήπως: αν τα νοσοκομειακά που προσφέρετε είναι 
ισόβια, πωλούνται μόνο με ισόβια 
Ασφάλεια Ζωής; 

Μήπως: η απλή Ασφάλεια που προσφέρετε δεν 
δέχεται μόνιμη ανικανότητα; 

Μήπως: ήρθε η ώρα να μας επισκεφθήτε για να σας 
εξηγήσουμε πως θα καλύψετε καλλίτερα 
τον πελάτη σας κερδίζοντας συγχρόνως 
περισσότερα; 

Ελάτε με τqυς 
πρωτοπορους. 

~ ΕΛΛΗΝΟ 
ΒΡΕΤ ΑΝΝΙΚΗ Α.Ε.Α. ΖΩΗΣ 

ΜΕΣΟΓΕΙΩΝ 2-4, ΠΥΡΓΟΣ ΑΘΗΝΩΝ Β' ΤΗΛ.: 7755301 /4 

Τα LAPTOPS που κυκλοφορούν στnν αγορά, φαίνονται ίδια. 

Λένε τα ίδια. Υπόσχονται τα ίδια. 

Μέχρι που τα Βλέπετε να λειτουργούν. Και συγκρίνετε. 

Οι διαφορές είναι οφθαλμοφανείς . . 

Για παράδειγμα, το LAPTOP TOSHIBA T3200SXC. Είναι το πρώτο 

με έγχρωμn VGA οθόνn. Διαθέτει 185.000 χρώματα, με 

δυνατότnτα ταυτόχρονnς εμφάνισnς στnν οθόνn των 256 

χρωμάτων. Αυτό, δίνει τnν απόλυτn ποιότnτα και σαφήνεια 

στα γραφικά και στους πίνακές του. 

Ακόμn, το ΤΟSΗΙΒΑ Τ3200 SXC, έχει επεζεργαστn 386 SX 

στα 20 MHz, με σκλnρό δίσκο 120 ΜΒ. Εδώ οι λέζεις 

Υψnλή Τεχνολογία, Αζιοπιστία, Βρίσκουν απόλυτα το νόnμά 

τους. Όπως, Βρίσκουν και οι λέζεις Διαρκnς Υποστήριζn τnν 

πραγματική τους έννοια όταν συνδέονται με το όνομα τnς 

ΙΝΤΕΑΛ ΗΛΕΚΤΡΟΝΙΚΗΣ. 

Τnς εταιρείας, που διαθέτει 70 εζουσιοδοτnμένους 

αντιπροσώπους και 127 έμπειρους τεχνικούς, καλύπτοντας 

με τn συνεπή υποστnριζή τnς ολόκλnρn τnν Ελλάδα . 

. -Σίγουρα λοιπόν μετά απ· αυτά, παύετε να Βλέπετε όλα 

τα LAPTOPS ίδια. Τα TOSHIBA, έχουν κερδίσει! 

Σ' επαφή με το Μέλλον 

TOSHIBA 
OFFICE AUTOMATION 

~ ΙΝΤΕΑΛ 
.. ΗΛΕΚΤΡΟΝΙΚΗ 

ΙΝΤΕΑΛ ΗΛΕΚΤΡΟΝΙΚΗ Α.Β . Ε.Ε . ΜΙΧΑΜΚΟΠΟΥ ΛΟΥ 103,115 27 ΑθΗΝΑ 
ΤΗΛΕΦΩΝΑ : 779 9101 ,771 2512 FAX:775 3088 TELEX:223259 ΤΗΒ 
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1 ΜΑΝ ΜΕΝΤ 

Ο Manager του ενός στιλό 
και όχι του ενός λεπτού 

Εμείς οι Έλληνες είμαστε δεμένοι με την ποιότητα από τα αρχαία χρόνια: ουκ εν 

το πολλώ το ευ, που σημαίνει, πως η ποιότητά μας δεν ορίζεται από τα κιλά των 

χαρτιών που υπάρχουν στο γραφείο μας. Αντίθετα η ποιότητα της δουλειάς μας 

μπορεί να μετρηθεί από το πόσες φορές θα μπει ο ίδιος συνεργάτης με την ίδια 
εκκρεμότητα, την ίδια μέρα στο γραφείο. 

ξιότιμοι αναγνώστες μέσα από αυ­
τό το άρθρο δεν θα αναφερθώ σε 
στρατηγικές, τεχνικές, φιλοσοφίες 
και στατιστικές . Απλά θα καταγρά­
ψω τις απόψεις μου για τον υγιή , 
δημιουργικό και παραγωγικό MA­

Με το αγαπημένο σας 
στιλό στο χέρι 

και με ένα 
γραφείο καθαρό, 

δίνετε την δυνατότητα 

σε κάθε συνεργάτη σας 
να αισθανθεί 

πως υπάρχει χώρος 
και γι' αυτόν 

στο γραφείο σας. 
· Οταν ο συνεργάτης 
δεν σας αντιμετωπίζει 

πίσω από ένα 
χαρτοβασίλειο, 

μπορεί να εκθέσει 
το θέμα του 

με λιγότερο άγχος, 
αφού θα αισθάνεται 
πως έχετε χώρο 

και χρόνο γι· αυτόν. 

ίσως σας πείσω να την δοκιμάσετε. 
Μεγάλο μέρος στην επιτυχία οφείλεται 

στην πολυδιάστατη καθημερινή ενημέ­

ρωση, που απαιτεϊαρκετόχpόνο μέσα από 
το διάβασμα εντύπων, εφημερίδων, πε­
ριοδικών κ.λπ. 

NAGER στον επαγγελματικό χώρο, αλλά 
και στην κοινωνία. 

Πιστεύω ότι ένας αληθινά δημιουργικός 
και ποιοτικά παραγωγικός MANAGER θα 
πρέπει στην κυριολεξία πάνω στο γραφείο 
του εκτός από τα διακοσμητικά, το προ­
σωπικό του ημερολόγιο και το P.C., ναέ­
χει ένα στιλό , που τον εμπνέει και τίποτε 
άλλο . Στις παρακάτω γραμμές θα προσπα­
θήσω να τεκμηριώσω αυτήν την άποψη και 

Επίσης αρκετός χρόνος απαιτείται για την 
ενημέρωσή σας από τους συνεργάτες για 
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τα πεπραγμένα, τις εκκρεμότητες και για 
το σήμερα, ώστε να είστε σφαιρικά ενη­
μερωμένοι στο τι συμβαίνει ή δεν συμβαί­
νει στο χώρο σας . 

· Εχοντας ένα γραφείο -γεμάτο χαρτιά 
και ένα μυαλό που έχει ήδη κου;>αστεί 
μόνο που τα βλέπει, είναι δύσκολο να δώ­
σετε την απαιτούμενη προσοχή στους συ­
νεργάτες που μπαινοβγαίνουν στο γρα­
φείο, με αποτέλεσμα να είναι ελλιπής η 
επικοινωνία σας μαζί τους . 

· Εχετε δοκιμάσει ποτέ να «καθαρίσε­
τε» το γραφείο σας πριν αρχίσετε να «ξε­
καθαρίζετε» τις εκκρεμότητες της ημέ­
ρας με τους συνεργάτες σας; 
Καθημερινά έχετε να αντιμετωπίσετε 

μικρά ή μεγάλα προβλήματα που πολλά 
μάλιστα απαιτούν άμεσες λύσεις για την 
ροή της εργασίας. Για να είστε σε θέση να 
δώσετε ορθές λύσεις θα πρέπει να έχετε 
χρόνο και καθαρότητα μυαλού , ώστε να 
μπορείτε να βλέπετε όλες τις πτυχές του 
κάθε προβλήματος. 
Εάν έχετε ένα γραφείο χαρτοβασίλειο 
χωρίς να έχετε ξεκαθαρίσει ποια έντυπα 
πρέπει πραγματικά να διαβάσετε , αφήνετε 
μια μεγάλη εκκρεμότητα που μπαίνει ανά­
μεσα σε εσάς και τους συνεργάτες σας 
σαν μια αόρατη παρουσία, που δεν σας 
επιτρέπει να εκτιμήσετε σωστά το χρόνο 
που χρειάζεται να επενδύσετε σε κάθε 
σας συνεργασία. · Ετσι κινδυνεύετε να γί­
νετε ο MANAGER του ενός λεπτού χωρίς 
να μπορείτε να ορίσετε σε βάθος το επί­
πεδο της κάθε συνεργασίας . 
Αντί γι· αυτό αφιερώστε το ξεκίνημα του 
πρωινού σας «καθαρίζοντας» και «οργα­
νώνοντας» το γραφείο σας και γίνετε «ο 
MANAGER του ενός στιλό». 
Με το αγαπημένο σας στιλό στο χέρι και 

με ένα γραφείο καθαρό, δίνετε την δυνα­
τότητα σε κάθε συνεργάτη σας να αισθαν­
θεί πως υπάρχει χώρος και γι· αυτόν στο 
γραφείο σας. · Οταν ο συνεργάτης δεν 
σας αντιμετωπίζει πίσω από ένα χαρτοβα­
σίλειο, μπορεί να εκθέσει το θέμα του με 
λιγότερο άγχος, αφού θα αισθάνεται πως 
έχετε χώρο και χρόνο γι · αυτόν. Με αυτό 
τον τρόπο κερδίζετε εσείς χρόνο, γιατί οι 
συνεργάτες σας θα είναι πιο σύντομοι και 
πιο σαφείς και εσείς δεν θα χρειάζεται να 
ανατρέξετε σε απαντήσεις κλισέ του ενός 
λεπτού, μπλοκάροντας έτσι την επικοινω­
νία. 
Μην ξεχνάτε πως ο MANAGER είναι το 

πρότυπο για τους συνεργάτες του, αλλά 
και ο άνθρωπος που εκφράζει την εικόνα 
της εταιρίας προς τον έξω κόσμο. · Ενα 
καλά οργανωμένο γραφείο και ένα καθαρό 
μαυλό προδιαθέτουν θετικά τον κάθε επι­
σκέπτη. 
Ο MANAGER δεν διδάσκει μόνο με τα 
λόγια, αλλά και με τα έργα, δηλαδή με τον 
τρόπο που στέκεται μέσα στο χώρο του, 
με τον τρόπο που αξιολογεί και ορίζει τον 

Έχοντας χρησιμοποιήσει 

λει τουρyικά τις ώρες δουλειάς 

αποφεύγοντας το άγχος «του ενός 

λεπτού», σας δίνεται η δυνατότητα 

να βρεθείτε και σε χώρους που δεν 
σχετίζονται αποκλειστικά με το 

επάγγελμά σας και έτσι να 

παραμείνετε κοινωνικοί και 

ισορροπημένοι. 

χρόνο του, αλλά και με την εμφάνιση του 
χώρου στον οποίο εργάζεται. 

Εμείς οι · Ελληνες είμαστε δεμένοι με 
την ποιότητα από τα αρχαία χρόνια: ουκ εν 
το πολλώ το ευ, που σημαίνει, πως η ποιό­
τητά μας δεν ορίζεται από τα κιλά των 
χαρτιών που υπάρχουν στο γραφείο μας. 
Αντίθετα η ποιότητα της δουλειάς μας 
μπορεί να μετρηθεί από το πόσες φορές 
θα μπει ο ίδιος συνεργάτης με την ίδια 
εκκρεμότητα, την ίδια μέρα στο γραφείο. 
Εφαρμόστε το MANAGEMENT του ε-

Ο MANAGER δεν διδάσκει μόνο 
με τα λόγια, αλλά και με τα έργα, 

δηλαδή με τον τρόπο που 

στέκεται μέσα στο χώρο του, με 

τον τρόπο που αξιολογεί και 
ορίζει τον χρόνο του, αλλά και με 

την εμφάνιση του χώρου στον 

οποίο εργάζεται. 

MANAGEMENT 

νός στιλό και όχι του ενός λεπτού . 
«Η ώρα των συνεργατών» έχει περάσει 

και ήρθε η ώρα να μείνετε μόνος και να 
καταστρώσετε τα πλάνα σας . · Εχετε δο­
κιμάσει ποτέ να εργαστείτε με το αγαπημέ­
νο σας στιλό πάνω σε ένα καθαρό γραφείο; 
· Εχοντας ξεκαθαρίσει από το πρωί τα 
«χρήσιμα» από τα «άχρηστα» και έχοντας 
αρχειοθετήσει τα «χρήσιμα», γλιτώνετε 
πολύτιμο χρόνο που σας χρειάζεται για 
την οργάνωση της στρατηγικής σας. · Ετσι 
δεν θα αισθάνεσθε πως πρέπει να τελειώ­
νετε «σ · ένα λεπτό» . 

· Εχοντας χρησιμοποιήσει λειτουργικά 
τις ώρες δουλειάς αποφεύγοντας το άγ­
χος «του ενός λεπτού», σας δίνεται η δυ­
νατότητα να βρεθείτε και σε χώρους που 
δεν σχετίζονται αποκλειστικά με το επάγ­
γελμά σας και έτσι να παραμείνετε κοινω­
νικοί και ισορροπημένοι. 
Με αυτό τον τρόπο διατηρείτε τα χόμπυ 
σας και την πολυδιάστατη ενημέρωσή 
σας , εκτελώντας ένα κυρίαρχο χρέος που 
έχει ο MANAGER, που είναι, να ζει στην 
πραγματικότητα. 
Εφαρμόστε το MANAGEMENT του ε­

νός στιλό και όχι του ενός λεπτού . 

ΒΙΟΓΡΑΦΙΚΟ 

Ο ΔΗΜΗΤΡΗΣ Δ. ΚΟΥΚΙΑΣ: γεννή­
θηκε στην Αλεξάνδρεια της Αιγύπτου το 
1953. Σπούδασε Διοίκηση επιχειρήσεων 
στην ΑΝΩΤΑ ΤΗ 8/ΟΜΗΧΑΝΙΚΗ ΣΧΟΛΗ 
ΠΕΙΡΑΙΩΣ και ειδικεύθηκε στους ΗΙΥ 
Εργάστηκε από το 1982 μέχρι το 1985 
ως ειδικός σύμβουλος με χρέη Γενικού 
Αναπληρωτή Διευθυντή στην ΑΞΕΕ Α­
ΣΤΗΡ. 
Από το 1986 εργάζεται ως EDP MANA­
GER στο χώρο της Διαφήμισης. 
Σήμερα είναι στέλεχος της ΙΝΙΤΙΑ TJVE 
ΜΕΟΙΑ Α THENS. 
Ασχολείται με την οργάνωση επιχειρή­
σεων και είναι σύμβουλος έκδοσης του 
περιοδικού ΝΑΙ. 

6 ΛΟΓΟΙ ΧΡΥΣΟΙ 
1. Μάθετε να προγραμματίζετε τις -εργασίες σας. 'Ετσι θα μπορέσετε να 

δουλέψετε αποτελεσματικότερα. 
2. Συνειδητοποιήστε τα όριά σας. Προσπαθήστε να θέσετε στον εαυτό σας 

πραγματοποιήσιμους στόχους. 
3. Μιλήστε για τα προβλήματά σας. Εξομολογηθείτε σε κάποιον τον οποίο 

εμπιστεύεστε. Σίγουρα θα νιώσετε καλύτερα. 
4. Τη φιλία να τη χαράζεις στην πέτρα και να φρεσκάρεις το χάραγμα κάθε 

τόσο. 

νου. 

Την έχθρα να την γράφεις πάνω στον πάγο και να την βάζεις στον ήλιο. 
5. Η δυστυχία είναι αδελφή της αναπηρίας κι ο ακαμάτης, αδερφός του ζητιά-

· Οποιος οκνεύεται πολλά στερεύεται. 
6. «Ο λόγος είναι άργυρος κι η σιωπή χρυσάφι». 
«Αργυρό το μίλημα και χρυσό το σώπα». 
«Ασημένια μου μιλιά, χρυσή μου βουβαμάρα». 
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-Ι ΣΥΝ ΙΑ 

Τα Συνέδρια της εταιρίας 
και πως να το εκμεταλλευτείτε 

α συνέδρια της εταιρίας είναι ένα 

από τα μεγάλα πλεονεκτηματα του 

επαγγέλματός μας. Οπωσδήποτε 
τα συνέδρια είναι μια διασκέδαση. 

Αλλά, πιο σημαντικό είναι ότι σου 

δίνουν την ευκαιρία να γνωρίσεις α-

πό κοντά τους καλύτερους στο επάγγελ­

μα. Αυτό δημιουργεί ένα ενθουσιασμό 
που δεν αντιγράφεται με βιβλίο ή κασέ­

τες. Η αναγνώριση είναι κάτι το εξαιρετι­
κό. Η αναγνώριση που προέρχεται από το 

δικαίωμα συμμετοχής σε ένα συνέδριο 

της εταιρίας τονίζει την αυτοπεποίθηση 
(και στους περισσότερους από μας χρειά­

ζεται πού και πού να φουσκώνουμε το εγώ 
μας). Χάριν των συνεδρίων της εταιρίας 
έχω πάει στην Αλάσκα, Καναδά, Μεξικό 
και στις περισσότερες πόλεις των Ηνωμέ­

νων Πολιτειών. 

Τα εταιρικά συνέδρια είναι σημαντικά 
γιατί παρέχουν αυτό που λέγεται «προχω­

ρημένο σεμινάριο στην ανταλλαγή ιδεών». 

· Ερχεστε σε επαφή με τους καλύτερους 
πωλητές που έχει να προσφέρει η εταιρία 

σας και η ασφαλιστική αγορά γενικότερα. -
· Εχω πάρει περισσότερες ιδέες για πωλή­
σεις στα συνέδρια από ό,τι μπορούσα να 
φανταστώ ότι υπάρχουν. Αν επιστρέψω α-

πό την συγκέντρωση από την συγκέντρω-
ση με μια έστω καλή ιδέα θεωρώ το ταξίδι 

πετυχημένο. Και προσπαθώ πάντα να επι­

στρέφω με τουλάχιστον μια καλή ιδέα. 

Τα περισσότερα συνέδρια είναι συν­

δυασμός συναντήσεων, κοινωνικών εκδη­

λώσεων (κοκτέιλ, δείπνο, κ.λπ. ) και ελεύ­

θέρος χρόνος. Ο ελεύθερος χρόνος μπο­
ρεί να είναι ο πιο επικερδής. Χρησιμοποιή­
στε τον σωστά για να συναντήσετε ανθρώ­

πους με τους οποίους μπορείτε να ανταλ­
λάξετε ιδέες για την δουλειά. 

Το δικαίωμα συμμετοχής στα συνέδρια 

δείχνει ότι έχετε επιτύχει ένα ύψος της 

παραγωγής που σας αναδεικνύει σε κερ­

δοφόρο στέλεχος της εταιρίας σας, του 

υποκαταστήματος που ανήκετε, και του 

εαυτού σας. Πιέστε τον εαυτό σας να 
κερδίσετε αυτή τη συμμετοχή . Κανένας 

δεν αναδείχτηκε σε κορυφαίο στέλεχος 

χωρίς πρώτα να δεσμευτεί για τον σκοπό 
αυτό . 

Αν ο/η σύζυγός σας είναι προσκεκλημέ­
νος, πρέπει να παρευρεθεί. Ο σύντροφός 
σας πρέπει να γνωρίζε ι τι είναι αυτό που 

Τα εταιρικά συνέδρια είναι σημαντικά γιατί παρέχουν αυτό που 

λέγεται «προχωρημένο σεμινάριο στην ανταλλαγή ιδεών». 

Έρχεστε σε επαφή με τους καλύτερους πωλητές που έχει να 

_,ι ___ έ,ρει η εταιρία σας και,η ασ1_αλ_ι_σ_τι_κ..!..' _α_ο_.........,.~~~ 

κάνετε. Τα εταιρικά συνέδρια προσφέ­

ρουν την ιδανική ευκαιρία για τον /την σύ­
ζυγό σας να ανακαλύψει τι ακριβώς κάνε­

τε και να γνωρίσει τα άτομα που τα ονόμα­
τά τους τα έχει δει μόνο στο περιοδικό 

της εταιρίας. · Αλλωστε ο σύντροφός σας 
δεν πρέπει να μοιράζεται μόνο τις άσχη­
μες αλλά και τις καλές στιγμές της δου­
λειάς σας . 
Η γυναίκα μου και εγώ πάντα μετατρέ-

πουμε τα συνέδρια αυτά σε διακοπές . 
Πριν μερικά χρόνια, η εταιρία μου είχε ένα 

συνέδριο στην Αλάσκα. Αντί να πάμε εκεί 
κατευθείαν, πετάξαμε πρώτα μέχρι το Λας 
Βέγκας μετά στο Σαν Φραντσίσκο και με­

τά στην Αλάσκα. Η διαφορά στο αεροπορι­

κό εισιτήριο ήταν ασήμαντη . Αλλά κάνο­
ντας διακοπές μόνοι μας, μπορούσαμε 
μετά να πάμε πιο ευχάριστα διακοπές με 
τα παιδιά μας εκεί που θέλανε εκείνα. 
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Οταv οι αριθμοί 
μιλούν ... 
με διαφορά 
••••••••••••••••••••••••• 

Η αλματώδης ανάπτυξη της Universal Life, 

που την ανέβασε στην πρωτοπορία ανάμεσα 

σ' όλες τις ασφαλιστικές εταιρείες στην 

Κύπρο, αποδεικνύει τον δυναμισμό , το κύρος 

και την υπευθυνότητα της. 

Η Universal Life είναι η Πρώτη με Διαφορά 

ασφαλιστική εταιρεία στην Κύπρο. Κατέχει 

το 30% της αγοράς, έχει 90% πιο ψηλά 

αποθεματικά και 90% περισσότερα ασφάλιστρα από 

την δεύτερη εταιρεία. 

Πληρώνει τα περισσότερα κέρδη στους ασφαλισμένους της 

... γνωρίστε την διαφορά! 

ΕΛΛΑΣ 

Λεωφόρος Συγγρού 294 
τ.κ. 176.73 Αθήνα 
Τηλ.9511032,9511054 

Φαξ: 9511252 

ΚΥΠΡΟΣ 

Universal Tower, Λεωφ. Διγενή Ακρίτα 
Τ . Κ. 1270 Λευκωσία 
Τηλ. 02-461222 
Φαξ: 461343 
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Όπως κι αν την προφέρεις, ας εLναι η μεγαλύτερη. 

Ενωμένη Ευρώπη. Μια αγορά χωρίς σύνορα. 
Κι η ασφάλεια όσο ποτέ απαραίτητη. Όπως κι αν την προφέρεις , 

ας είναι η μεγαλύτερη: Η Allianz. Με ιστορία 100 χρόνων. 
Με δυναμική παρουσία σε 43 χώρες του κόσμου. 

Με παραγωγή ασφαλίστρων 4,3 τρισ. δρχ. Με διεθνή πείρα αλλά 
και οαθειά γνώση κάθε αγοράς. Η Ενωμένη Ευρώπη δεν είναι μακριά. 

Γι' αυτό η Allianz είναι εδώ από τώρα! 

Allianz@ 
Η ΜΕΓΑΛΥΤΕΡΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ ΕΤΑΙΡΙΑ ΤΗΣ ΕΥΡΩΠΗΣ 

ενα μας αnασχολeι .. 
n Νομική n ιι8111111ωΜσία 
κι αυτό είναι πολύ σημαντικό 
για aac; (τouc; ααφαλιατέc;) και τouc; neλάτec; aac;! 
Για σας 
Συνεργάζεστε (με εξαιρετικούς όρους) με μια 
διεθvn ασφολιστικn εταιρία, ειδικευμέvn στn Νομικn 
Προστασία. Έχετε εξοσφολισμένn, ουσιαστικn και 
γρnγορn εξυπnρέτnσn των πελατών σος. 

Για τους πελάτες σας 
Εκτός των πλεοvεκτnμότων που εχει n ARAG σαν 
οργάνωσn (πείρο, υπευθυνότnτο, τοχύτnτο. .. ) 
ασχολείται ΑΠΟΚΛΕΙΣΤΙΚΑ με τn Νομικn Προστασία. 
Έτσι, οι πελότες σος δεν θα υποστούν σε καμιά 
περίπτωσn τις συνέπειες μιας ενδεχόμενnς 
«σύγκρουσnς συμφερόντων». ( αυτός ο κίνδυνος 
υπάρχει αν στnv ιδια εταιρεία λειτουργεί και κλάδος 
Αστικnς Ευθύνnς). 

Πάλι για σας 
Ο κλάδος τnς Νομικnς Προστασίας είναι 
περισσότερο επικερδnς απ' οσο - ισως -
φαντάζεστε! Θα το διαπιστώσετε κι εσεις αν μας 
τnλεφωνnσετε 

ΑΘΗΝΑ: ΦΕΙΔΙΠΠΙΔΟΥ 2 • Τηλ.: 77.59.626 • 77.52.833 
ΘΕΣΣΑΛΟΝΙΚΗ: ΔΩΔΕΚΑΝΗΣΟΥ 9 • Τηλ.: 517 .021 • 520. 720 
ΠΑΤΡΑ: ΠΑΤΡΕΩΣ - Τηλ.: 275.211 - 222.265 



1 ΛΟΓΟΤΕΧΝΙΑ 

ΜΕ ΤοΝ ΤΡοπο ΤοΥ Γ .Σ. 
Ο που και να ταξιδέψω η Ελλάδα με πληγώνει. 
Στο Πήλιο μέσα στις καστανιές το πουκάμισο του 

Κενταύρου 

γλιστρούσε μέσα στα φύλλα για να τυλιχτεί στο 
κορμί μου 

καθώς ανέβαινα την ανηφόρα κι η θάλασσα μ' 
ακολουθούσε 

ανεβαίνοντας κι αυτή σαν τον υδράyυρο 
θερμομέτρου 

ώσπου να βρούμε τα νερά του βουνού. 
Στη Σαντορίνη αyγίζοντας νησιά που βουλιάζαν 
ακούγοντας να παίζει ένα σουραύλι κάπου στις 

αλαφρόπετρες 

μου κάρφωσε το χέρι στη v κουπαστή 
μια σαϊτα τιναγμένη ξαφνικά 
από τα πέρατα μιας νιότης βασιλεμένης. 
Στις Μυκήνες σήκωσα τις μεγάλες πέτρες και τους 

θησαυρούς των Α τρειδώv 
και πλάyιασα μαζί τους στο ξενοδοχείο της «Ωραίας 

Ελένης του Μενελάου»· 
χάθηκαν μόνο την αυγή που λάλησε η Κασσάvτρα 
μ ' έναν κόκορα κρεμασμένο στο μαύρο λαιμό της. 
Στις Σπέτσες στον Πόρο και στη Μύκονο 
με χτίκιασαv οι βαρκαρόλες. 
Τι θέλουν όλοι αυτοί που λένε 
πως βρίσκονται στην Αθήνα ή στον Πειραιά; 
Ο ένας έρχεται από τη Σαλαμίνα και ρωτάει τον 

άλλο μήπως «έρχεται εξ Ομονοίας» 
(< ' Οχι έρχομαι εκ Συντάγματος» απαντά κι είv' 

ευχαριστημένος 

«βρήκα το Γιάννη και με κέρασε ένα παγωτό». 
Στο μεταξύ η Ελλάδα ταξιδεύει 
δεν ξέρουμε τίποτε δεν ξέρουμε πως είμαστε 

ξέμπαρκοι όλοι εμείς 
δεν ξέρουμε την πίκρα του λιμανιού σαν ταξιδεύουν 

όλα τα καράβια· 
περιγελάμε εκείνους που τη νιώθουν. 

Παράξενος κόσμος που λέει πως βρίσκεται στην 
Αττική 

και δε βρίσκεται πουθενά· αγοράζουν κουφέτα για 
να παντρευτούvε 

κρατούν «σωσίτριχα» φωτοyραφίζουvται 
ο άνθρωπος που είδα σήμερα καθισμένος σ' ένα 

φόντο με πιτσούνια και με λουλούδια 
δέχουvταν το χέρι του γερο-φωτόγράφου να του 

στρώνει τις ρυτίδες 

που είχαν αφήσει στο πρόσωπό του 
όλα τα πετεινά τ ' ουρανού. 
Στο μεταξύ η Ελλάδα ταξιδεύει ολοένα ταξιδεύει 
κι αν «ορώμεν ανθούν πέλαγος Αιγαίον νεκροίς» 
είναι εκείνοι που θέλησαν να πιάσουν το μεγάλο 

καράβι με το κολύμπι 
εκείνοι που βρέθηκαν να περιμένουν τα καράβια 

που δεν μπορούν να κινήσουν 
την ΕΛΣΗ τη ΣΑΜΟΘΡΑΚΗ τον ΑΜΒΡΑΚΙΚΟ. 
Σφυρίζουν τα καράβια τώρα που βραδιάζει στον 

Πειραιά 

σφυρίζουν ολοένα σφυρίζουν μα · δεν κουνιέται 
κανένας αργάτης 

καμιά αλυσίδα δεν έλαμψε βρεμένη στο στερνό φως 
που βασιλεύει 

ο καπετάνιος μένει μαρμαρωμένος μες στ ' άσπρα 
και στα χρυσά. 

Όπου και να ταξιδέψω η Ελλάδα με πληγώνει· 
παραπετάσματα βουνών αρχιπέλαγα γυμνοί 

γρανίτες ... 
Το καράβι που ταξιδεύει το λένε ΑΓ ΩΝΙΑ 937. 

Α/π Αυλίς, περιμένοντας να ξεκινήσει. 

Καλοκαίρι 1936 
Γ. ΣΕΦΕΡΗΣ 
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ΑΣ 
SCOPLIFE 

✓ ΠΕΡΙΘΑΛΨΗ HEALTH LINE. Στις 2 
Δεκεμβρίου η SCOPLIFE παρουσία­

σε το πρόγραμμα HEAL ΤΗ LINE. 
Πρόκειται για μια νέα αντίληψη στην 

νοσοκομειακή περίθαλψη. Με το Η EAL ΤΗ 
LINE οι πελάτες της SCOPLIFE έχουν 
100% κάλυψη, στο επίπεδο περίθαλψης 
που έχουν αγοράσει (δωμάτιο πολυτε­
λείας, μονόκλινο, δίκλινο, τρίκλινο), σε ο­
ποιαδήποτε κλινική ή νοσοκομείο. 
Το HEALTH LINE υπερβαίνει με αυτή 

την αντίληψη την φιλοσοφία των παραδο­
σιακών νοσοκομειακών προγραμμάτων τα 
οποία καλύπτουν ένα ποσοστό εξόδων 
νοσηλείας. Η δυνατότητα επιλογής του 
πελάτη του επιπέδου νοσηλείας που θέ­
λει να έχει και κάλυψη 100% των εξόδων 
σε αυτό το επίπεδο είναι η νέα φιλοσοφία 
που μέσα από το HEALTH LΙΝΕπαρουσιά­
ζει η SCOPLIFE. 
Το HEALTH LIVE, ακόμη, προσφέρει, 

μια σειρά από πρόσθετα σημαντικά οφέλη 
στον πελάτη, όπως κάλυψη προ και μετά 
νοσοκομειακών εξόδων, αμοιβή υγείας σε 
περίπτωση μη πραγματοποίησης αποζη­
μιώσεως, κάλυψη συνοδού για παιδιά έως 
9 ετών, κάλυψη εξόδων νοσοκόμας στο 
σπίτι, κάλυψη επείγουσας ιατρικής βοή­
θειας στο εξωτερικό, κ.ά. 

Το HEALTH LIVE δεν είναι παρά μια 
ακόμη εφαρμογή της φιλοσοφίας της 

Ο ΘΕΟΣ 

ΝΑ ΤΟΥΣ 

ΕΥΛΟΓΕΙ! 

'Ανθρωποι 

δικοί μας και 

οι δυο, 

παντρει,τηκαν 

σπς 20-10-
1991 στην Αγία 

Σκέπη 

Παπάγου. Ο 

Δ/ντής υπ/τος 

INTERA­
MERICAN κ. 

Νίκος 

Σαραντέας με 

τη Δίδα 

ΜΗΛΙΟΥ 

ΒΑΣΙΛΙΚΗ, 

στέλεχος 

Διαφήμισης 

Ομίλου 

INTERA­
MERICAN. Να 

ζήσουν 

ευτυχισμένοι! 

Σ ΕΣ ΕΔ ΣΕΣ 
SCOPLIFE για προγράμματα, υψηλής 
ποιότητας, προσαρμοσμένα στις προσω­
πικές ανάγκες των ασφαλισμένων και της 
οικογένειάς τους. 
Πληροφορίες από όλα τα υποκαταστή­

ματα της εταιρίας και από την Διεύθυνση 
Μάρκετινγκ στα τηλέφωνα: 68 51 609, 68 
46 267. 

Η MAZDA ΣΤΗΝ 
INTERASSISTANCE 

✓ Από την 1 η Νοεμβρίου 1991, κάθε 
αγοραστής καινούργιου αυτοκινή­

του MAZDA, τα εξαρτώμενα μέλη της οι­
κογενείας του και τυχόν συνεπιβάτες κα­
λύπτονται, με μέριμνα και έξοδα της 
MAZDA, με τις καλύψεις διεθνούς άμε­
σης βοήθειας της INTERASSIST ANCE. 

Αυτή η παροχή, μοναδική για τα ελληνι­
κά δεδομένα, κάνει τα αυτοκίνητα MAZ­
DA ασφαλέστερα από ποτέ. Μ · ένα τηλε­
φώνημα στο 168 ή το 9430401, 24 ώρες το 
24ωρο, κινητοποιείται σ · όλη την Ελλάδα, 
την Ευρώπη αλλά και τις χώρες της λεκά­
νης της Μεσογείου, ένας οργανισμός ά­
μεσης προσωπικής βοήθειας που σε πε­
ρίπτωση ενός απρόβλεπτου περιστατικού, 
όπως ξαφνική ασθένεια ή ατύχημα, προ­
σφέρει επιστημονική αλλά και φιλική βοή­
θεια σ· όσους ταξιδεύουν μέσα σ · ένα 
MAZDA. 
Το μοναδικό πρόγραμμα INTERASSI-
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ST ANCE, προσφέρει στους κατόχους 
MAZDA: 
* Υγειονομική μεταφορά παθόντος 
* Επαναπατρισμό συνταξιδευόντων 
* Φροντίδα ανηλίκων αβοήθητων παιδιών 
* Χορήγηση εισιτηρίου μετάβασης και ε­
πιστροφής στενού συγγενούς στον τόπο 
νοσηλείας. 
* Χορήγηση εισιτηρίου πρόωρης επι­
στροφής και επαναμετάβασης στον τόπο 
του ταξιδιού . 
* Παροχή εγγύησης για την άρση προσω­
ρινής κράτησης μέχρι ποσού 1.000.000 
δρχ. 
* Αποστολή ανταλλακτικών 
* Ιατρικές συμβουλές στους ταξιδιώτες 
σχετικά με κάθε απρόβλεπτο περιστατικό 
και πληροφορίες υγειονομικής εξυπηρέ­
τησης. 

AGF ΚΟΣΜΟΣ 
Η Διεύθυνση Πωλήσεων Επαρχίας 
υπό τον κ. Νίκο Παπανδρέου διοργά-

ωσε στις 11 Οκτωβρίου 1991 εκδήλωση 
στην Θεσσαλονίκη για να επιβραβεύσει 
τους κορυφαίους παραγωγούς των υπο­
καταστημάτων Ζωής του ομίλου AGF ΚΟ­
ΣΜΟΣ. 
Μέσα σε μια εξαιρετικά ζεστή ατμό­

σφαιρα ο Διευθύνων Σύμβουλος του Ομί­
λου κ.Νίκος Πλακίδης και ο κ. Ν. Παπαν­
δρέου απένειμαν τα βραβεία στους κ.κ . 
Παντζαρτζίδη Στυλιανό, Αδαμόπουλο Α­
ντώνιο, Τεγόπουλο Λάζαρο, Παπάζογλου 
Μαρία, Ζιώγα Χαρίκλεια, Μπατζάκα Πανα­
γιώτη, Βασιλειάδη Νικόλαο, Τσομπανίδη 
Αναστάσιο, Αλεξάνδρου Ευρυάνθη, Εμ­
μανουηλίδου Μ . , Κίτσο Βασίλειο, Γεωρ­
γίου Γ., Παφύλη Παυλίνα, Τσιάρα Καλλιρ­
ρόη, Σουρουτζίδη Γεώργιο, Γούσιο Γεώρ­
γιο, Μπατάλα Αναστασία, Αρχοντίδου Ε., 
Μίχο Γεώργιο, Κυριακίδου Σοφία. 

ΦΟΙΝΙΞ 

ΨΗΦΙΣΜΑ 

✓ Εμείς οι σύνεδροι του 8ου πανελλη­
νίου συνεδρίου διακεκριμένων συ­

νεργατών της Α.Ε. «ΦΟΙΝΙΞ - ΓΕΝΙΚΑΙ Α­
ΣΦΑΛΕΙΑΙ ΤΗΣ ΕΛΛΑΔΟΣ», που πραγμα­
τοποιήθηκε στο Ρέθυμνο Κρήτης, από 31 
Οκτωβρίου 1991 έως 4 Νοεμβρίου 1991, 
μετά από εισήγηση και πρόταση του προέ­
δρου του συνεδρίου, του κ. Μιχάλη Πρι­
ναράκη. 

ΟΜΟΦΩΝΑ ΖΗΤΟΥΜΕ 

από την διοίκηση του Φοίνικα και την διοί­
κηση της Εμπορικής Τραπέζης της Ελλά­
δος -κυρίου Μετόχου του Φοίνικα- να 
προχωρήσει σύντομα σέ όλες τις απαραί­
τητες διαδικασίες για την ηθική αποκατά­
σταση του αδικημένου δημιουργού της 
εταιρίας κ. Γεωργίου Βογιατζάκη και των ► 

Η ΤΡΙΕΘΝΗΣ 
ΔΥΝΑΜΗ 

ΕΓΓΥΆΤΑΙ ΤΗΝ ΟΥ 

ΑΣΦΆΛΕΙΑ ΣΑΣ. 
'ΆΤΜΝΤΙΚΗ ENΩΣH-BALOISE-DEUTSCHER RING". 

Τώρα, μια τριεθνής ένωση δυνάμεων από τα μεγα­
λύτερα όνόματα στο διεθνή ασφαλιστικό χώρο, 
με σύνολο ενεργητικού της και Αντασφαλιστικών 
της Οργανισμών που ξεπερνά τα 11 Ο δισεκα -
τομμύρια δολάρια, εγγυάται και εξασφαλίζει την 

προστασία της ζωής και της περιουσίας σας. 
Η ΑΤΜΝΤΙΚΗ ΕΝΩΣΗ, μέλος της διεθνούς αυτής 

δύναμης, με τη συνεχή ανοδική πορεία της, τα νέα πρω­
τοποριακά προγράμματά της και την ευέλικτη οργά­
νωσή της, δημιουργεί τώρα νέες δυναμικές προοπτικές 
στην ανάπτυξη των ασφαλειών στην Ελλάδα. 



ΕΙΔΗΣ 1 

ταλαιπωρηθέντων συνεργατών του , καθό­
σον όλοι αθωώθηκαν τελεσίδικα, από ό­
λους τους βαθμούς των ποινικών δικα­
στηρίων και η καθυστέρηση της ατ:ιοκατά­
στασής τους κρίνεται από εμάς ηθικά α­
παράδεκτη. 

Ειδικά για τον κ. Γεώργιο Βογιατζάκη ο 
οποίος είναι γνωστός τόσο σαν άνθρωπος, 
όσο και για το πολύπλευρο σημαντικό έρ­
γο που προσέφερε και από το οποίο όχι 
μόνο εμείς και οι οικογένειες μας, αλλά 
και μερικές ακόμα εκατοντάδες ελληνι­
κές οικογένειες, τρώμε ψωμί, ζητούμε ό­
πως, εκτός των άλλων, ανακηρυχθεί επίτι­
μος πρόεδρος της εταιρίας μας . 
Επίσης ζητούμε την δημοσίευση του 

ψηφίσματος αυτού στα επαγγελματικά 
περιοδικά του κλάδου , στά οικονομικά 
περιοδικά και εφημερίδες και στον τοπικό 
Τύπο του Ρεθύμνου . 
Τέλος εξουσιοδοτούμε το προεδρείο 

του Βου πανελλήνιου συνεδρίου διακε­
κριμένων συνεργατών του Φοίνικα, να 
προχωρήσει σε κάθε θετική ενέργεια για 
το θέμα αυτό και να επιδώσει το παρόν 
ψήφισμα στον κ. Γε~ργιο Βογιατζάκη και 
τους τότε συνεργάτες του. 

Ρέθυμνο 3 Νοεμβρίου 1991 
ΟΙ ΣΥΝΕΔΡΟΙ 

ΑΣΠΙΣ 
✓ Η ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ. .. ΚΟΝΤΑ ΣΑΣ . 

Την 1 Δεκεμβρίου διεξήχθη σε κε­
ντρικό ξενοδοχείο της Λάρισας ομιλία του 
κ. Θ . Παπαδόπουλου, δ/ντή marketing & 
πωλήσεων της ΑΣΠΙΣ ΑΕ ΔΑΚ (θυγατρική 
της ασφαλιστικής εταιρίας ΑΣΠΙΣ ΠΡΌ­
ΝΟΙΑ) με θέμα «Λ ΥΣΕΙΣ ΣΤΙΣ ΕΠΕΝΔ ΥΊΙ­
ΚΕΣ ΣΑΣ ΑΝΑΓΚΕΣ». 

INTERAMERICAN 
✓ Με μεγάλη μας λύπη σας γνωρίζου­

με το θάνατο του, σε όλους μας αγα­
πητού φίλου , ΜΑΝΩΛΗ ΜΥΚΩΝΙΑΤΗ . 
Ό ,τι να πούμε για τον φίλο Μανώλη , 

τον συνεργάτη μας, τον άνθρωπό μας, δεν 
θα ανταποκρίνεται σε αυτό που πραγματι­
κά ήταν. 

Για όλους εμάς που τον γνωρίσαμε και 
τον αγαπήσαμε ο ΜΑΝΩΛΗΣ ΜΥΚΩΝΙΑ­
ΤΗΣ θα είναι για πάντα μαζί μας. 

ΔΙΣΗ ΠDΛΗΣΕDΝ 

CONTINENTAL 
✓ ΚΑΙ Η CONTINENTAL ΣΤΗΝ INTE­

RASSISTANCE. Η εξυπηρέτηση 
INTERASSISTANCE, και μέσω της Ασφα­
λιστικής εταιρίας CONTINENTAL. 

Πριν λίγες μέρες υπεγράφη Ομαδικό 
Ασφαλιστήριο συμβόλαιο , μεταξύ των δύο 
εταιριών, με αποτέλεσμα οι πελάτες της 

Ασφαλιστικής εταιρίας CONTINENTAL να 
έχουν όλες τις καλύψεις που προσφέρει 
η Εταιρία Διεθνούς Βοηθείας INTERAS­
SIST ANCE στους πελάτες της. 
Η συνεργασία αυτή αποδεικνύει τον 

δυναμισμό των εταιριών αυτών, που ακο­
λουθούν παράλληλη πορεία με την μητρι­
κή εταιρία INTERAMERICAN. 

ΕΚΔΗΛΩΣΗ ΣΩΜΑΤΕΙΟΥ 
ΑΠΟΦΟΙΤΩΝ Ε.Ι.Α.Σ. 

✓ Την 28-11-91 πραγματοποιήθηκε με 
μεγάλη επιτυχία η πρώτη επίσημη 

εκδήλωση του συλλόγου αποφοίτων των 
Ε.Ι.Α .Σ . στο ξενοδοχείο ΚΑΡΑΒΕΛ. Την εν 
λόγω διοργάνωση παρακολούθησαν με 
ενδιαφέρον μεγάλος αριθμός αποφοίτων­
μελών, το Δ.Σ. του Ε.Ι .Α.Σ . , ο πρόεδρος της 
Ενώσεως Ελληνικών Ασφαλιστικών Εται­
ριών, εκπρόσωποι της εποπτεύουσας αρ­
χής, μεγάλος αριθμός καθηγητών του 
Ε. Ι .Α .Σ. και εκπρόσωποι Τύπου . 
Κατά την εκδήλωση απηύθυναν χαιρε­

τισμό ο πρόεδρος του σωματείου κ. Πα-

ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 
✓ Η ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ ΤΙΜΑ το ΔΙΟΙ ­

ΚΗΤΙΚΟ ΤΗΣ ΠΡΟΣΩΠΙΚΌ. Πραγ­
ματοποιήθηκε τον περασμένο μήνα σε 
κεντρικό ξενοδοχείο της Αθήνας εκδή­
λωση του ομίλου εταιριών ΑΣΠΙΣ ΠΡΌ ­
ΝΟΙΑ, κατά τη διάρκεια της οποίας βρα­
βεύτηκαν οι διοικητικοί υπάλληλοι των ε ­
ταιριών του ομίλου που επέδειξαν ιδιαίτε­
ρες ικανότητες σε διάφορους τομείς της 
εργασίας τους, όπως η επικοινωνία , η συ­
νέπεια, η ποιότητα και ποσότητα της δου ­
λειάς τους . 

Δέκα υπάλληλοι και στελέχη της ΑΣΠΙΣ 
τιμήθηκαν επίσης για τη συνεπή και συνε­
χή προσφορά των υπηρεσιών τους στην 
εταιρία για πάνω από 15 χρόνια. 

Σε ομιλίες τους κατά τη διάρκεια της 
εκδήλωσης , τόσο ο διευθύνων σύμβου­
λος του ομίλου εταιριών ΑΣΠΙΣ ΠΡΟ-
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ντελής Ταρνατόρος εκ μέρους του διοι­
κητικού συμβουλίου, ο πρόεδρος του 
Ε.Ι.Α.Σ. κ. Μάνος Ματθίας, ο πρόεδρος 
της Ε.Ε.Α.Ε. κ. Λάμπρος Κόκκινος και κατό­
πιν πραγματοποιήθηκε ομιλία-συζήτηση 
με εισηγητή τον αντιπρόεδρο του Ε.Ι.Α.Σ. 
κ. Γεώργιο Παϊπέτη , με θέμα «Ο ΡΟΛΟΣ 
ΤΗΣ ΕΚΠΑΙΔΕΥΣΗΣ ΣΤΗΝ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 
ΑΓΟΡΑ». Κατά την συζήτηση επακολού­
θησαν ενδιαφέρουσες ερωτήσεις και το­
ποθετήσεις με την συμμετοχή όλων των 
παρευρισκομένων. Η εκδήλωση κατέληξε 
με δεξίωση που παρατέθηκε προς τιμήν 
των αποφοίτων μελών του συλλόγου και 
των επισήμων προσκεκλημένων. 

ΑΣΠΙΣ 
Την Παρασκευή, 1 Νοεμβρίου 1991, 
έγινε στο κανάλι της Θεσσαλονίκης 

«ΑΡΓΩ TV» μια ενημέρωση πάνω στα α­
μοιβαία κεφάλαια ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ στην 
εκπομπή «ΚΑΛΗΣΠΕΡΑ ΣΑΣ ΕΠΙΧΕΙΡΗ­
ΜΑΤΙΑ». 

Προσκεκλημένος της εκπομπής ήταν ο 

ΝΟΙΑ , κ . Παύλος Ψωμιάδης , όσο και ο γε­
νικός διευθυντής της εταιρίας ζωής , κ . 
Σταύρος Τσεπαπαδάκης , τόνισαν το ση­
μαντικό ρόλο που παίζει το διοικητικό 
προσωπικό , με την υψηλή ποιότητα των 
υπηρεσιών του , στη σωστή λειτουργία των 
εταιριών, καθώς και στις ευοίωνες προο­
πτικές που διαγράφονται για το μέλλον 
της ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟIΑ, κυρίως με τη δη­
μιουργία των νέων εταιριών του ομίλου , 
αλλά και με τη μεταφορά των διοικητικών 
του υπηρεσιών στα νέα, υπερσύγχρονα 
γραφεία τους στο Μαρούσι. 

Στη φωτογραφία: Ο κ. Π. Ψωμιάδης qνά­
μεσα στους Αικατερίνη Χριστοφορίδου, 
Μεταξία Φράγκου , Βασίλη Κουτρούλη , 
Βασίλη Πετριανό , Αθηναγόρα Λιβιεράτο , 
Σταμάτη Καρρά, Βαγγέλη Καγιαλίκο που 
τιμήθηκαν για την πολυετή προσφορά 
τους. Απουσιάζουν οι: Κοίτη Βασιαγεώρ­
γη , Αθηνά Αράπογλοu, Γιάννα Βεγιάννη . 

κ . Θωμάς Παπαδόπουλος , διευθυντής 
marketing & πωλήσεων της ΑΣΠΙΣ ΑΕ 
ΔΑΚ, ο οποίος παρουσίασε συνοπτικά τα 
προϊόντα και την πορεία της εταιρίας . 

Αξίζει να σημειωθεί ότι η πρωτοβουλία 
της τηλεοπτικής ενημέρωσης ήταν του κ. 
Παπαχρήστου Σωτήριου, περιφερειακού 
Δ/ντή της ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ. 

METROLIFE 
ΑΣΦΑΛΙΣΗ ΥΓΕΙΑΣ ΧΩΡΙΣ ΟΡΙΑ. 
Πλήρης , απεριόριστη και ισόβια α-

σφαλιστική κάλυψη Υγείας καθιερώνεται 
για πρώτη φορά στην Ελλάδα με το πρό-

IIIIETROLIFE 

Η ΥΓΕΙΑ ΣΤΗΝ ΠΡΩΤΗ ΘΕΣΗ 

γραμμα ΥΠΕΡ-ΥΓΕΙΑ METROLIFE. Το 
πρόγραμμα δίνει την δυνατότητα σε κάθε 
ασφαλισμένο να διαλέγει ο ίδιος την θέση 
νοσηλείας που επιθυμεί, να διαλέγει το 
νοσοκομείο του και τον γιατρό που προτι­
μά, χωρίς κανένα απολύτως περιορισμό . Η 
METROLIFE καταβάλλει όλα τα έξοδα 
πριν , κατά την διάρκεια και μετά την νοση­
λεία σε ποσοστό 100%, ενώ με ειδική κάρ­
τα απαλλάσσει τον ασφαλισμένο από την 
καταβολή χρημάτων στα νοσοκομεία. Με 
το ίδιο πρόγραμμα η METROLIFE καλύ­
πτει ακόμη και τις περιπτώσεις επείγου ­
σας ιατρικής βοήθειας εξασφαλίζοντας 
πλήρη ιατρική υποστήριξη στην Ελλάδα 
και στο εξωτερικό 24 ώρες το 24ωρο . 
Πληροφορίες και ενημερωτικό υλικό δια­
τίθεται από την υπηρεσία ΥΠΕΡΥΓΕΙΑ 
METROLIFE στα τηλέφωνα 9520170 και 
9587492. 

NATIONALE­
NEDERLANDEN 

✓ 700 ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ ΣΤΑ ΕΚΠΑΙΔΕΥ­
ΤΙ ΚΑ Τ ΑΞΙΔΙΑ ΤΗΣ ΝΑ TIONALE -

NEDERLANDEN. Με εξαιρετική επιτυχία 
και συμμετοχή που ξεπέρασε τις πιο αισιό­
δοξες προβλέψεις , πραγματοποιήθηκαν 
και φέτος τα εκπαιδευτικά ταξίδια της 
ΝΑ TIONALE-NEDERLANDEN. 

. Οπως κάθε χρόνο η NATIONALE-NE­
DERLANDEN προσέφερε τρία μαγευτικά 
ταξίδια στους συνεργάτες της επιβρα­
βεύοντας την παραγωγικότητα, τον εν­
θουσιασμό και την συνέπεια των ανθρώ­
πων της εταιρίας . 
Τα ταξ ίδια αυτά έγιναν σε αναγνώριση 

των προσπαθειών που κατέβαλε όλο το 
εξαίρετο ανθρώπινο δυναμικό της NA­
TIONALE-NEDERLANDEN και οδηγούν 
την εταιρία σε μια σταθερή ανοδική πο­
ρεία και σε αισιόδοξη nρόβλεψη για το 
μέλλον του ομίλου των εταιριών της ΝΑ-

INTERAMERICAN 
✓ Η ΟΛΙΚΗ ΠΟΙΟΤΗΤΑ ΣΤΗΝ INTE-

RAMERICAN ΔΕΝ ΕΙΝΑΙ ΑΠΛΩΣ 
ΑΛΛΟ ΕΝΑ SLOGAN! Μέσα στα πλαίσια 
του έτους ΠΟΙΟΤΗΤΑΣ, η Διεύθυνση 
Προσωπικού και η Διεύθυνση Εκπαίδευ­
σης και Ποιότητας της INTERAMERICAN, 
οργανωσαν μια ΗΜΕΡΙΔΑ ΟΛΙΚΗΣ ΠΟΙΟ­
ΤΗΤΟΣ, που έγινε την Τετάρτη 23 Οκτω­
βρίου 1991 , στο Αμφιθέατρο του κτιρια­
κού συγκροτήματος INTERAMERICAN­
PLAZA. 
Στην ημερίδα, συμμετε ίχαν σαν ομιλη­

τές εκπρόσωποι πρωτοπόρων ποιοτικά ε­
ταιριών όπως : η PHILIPS, η TEXACO, η 
ERGON και το DEREE COLLEGE, δίνο ­
ντας τις απόψεις τους για το τι εννο -:: ύν 
μιλώντας για την εφαρμογή της Ολικής 
Ποιότητος στη χώρα μας . 
Σε σύντομο χαιρετισμό ο κ. Β . Καλτσάς , 

Αναnληρωτής Γεν. Διευθυντής της INTE­
RAMERICAN, τόνισε ότι «το MANAGE­
MENT ΠΟΙΟΤΗΤΟΣ , αποτελεί σήμερα α­
νταγωνιστικό πλεονέκτημα στο επιχειρη ­
σιακό χώρο , όπου όλοι καλούμεθα να 
προσφέρουμε τις υπηρεσίες μας. Ο πελά­
της μας αναμένει ποιοτική εξυπηρέτηση! 

Είμεθα βέβαιοι, ότι η ανταλλαγή αυτή 
των εμπειριών μεταξύ των πρωτοπόρων 
εταιριών μας , πράγματι ωφελεί , τόσο τον 

TIONALE-NEDERLANDEN στην Ελλάδα. 

Σε αναγνώριση των προσπαθειών αυτών 
και προκειμένου να τιμηθούν ανάλογα οι 
συντελεστές της επιτυχημένης πορείας 
της ΝΑ TIONALE-NEDERLANDEN συμ­
μετείχαν και στελέχη της διοικήσεως της 
εταιρίας από την Ολλανδία. 

Επικεφαλής των ταξιδιών αυτών ήταν 
όπως πάντα ο γενικός διευθυντής και νό­
μιμος αντιπρόσωπος του ομίλου των εται­
ριών της ΝΑ TIONALE-NEDERLANDEN 
στην Ελλάδα κ. Παναγιώτης Καραλής , ο 
διευθυντής πωλήσεων και marketing κ. 
Μανώλης Ανδρόνικος και άλλα στελέχη 
της εταιρίας . 
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καθένα μας μεμονωμένα σαν μέλος του 
συνόλου όσο και την εταιρία μας γενικό­
τερα. Ας γίνουμε λοιπόν , όλοι εμείς , που 
πιάσαμε νωρίς τη σημασία της ποιότητας 
στις εnιχειρήσεις μας , ο πυρήνας για την 
ευρύτερη διάδοση της ΟΛΙΚΗΣ ΠΟΙΟΤΗ­
ΤΑΣ στη χώρα μας» . 

Είναι αλήθεια ότι, η ενεργός συμμετοχή 
του ανθρώπινου δυναμικού συμβάλλει 
στην εnίτευξη της Ολικής Ποιότητας 
στην εταιρία . 

Στη φωτογραφία, διακρίνονται οι κ.κ . Π. 
Καραχάλιος , Διευθυντής Μηχανογράφη­
σης INTERBANK, ο κ. Θ. Λύχρος , Διευθυ­
ντής Αnοζημιώσε~ν της INTERAMERI­
CAN, ο κ . 8. Καλτσάς , Αναπληρ. Γενικός 
Διευθυντής της INTERAMERICAN, ο κ. Ν. 
Λογοθέτης , Διευθυντής Ποιότητος της 
ERGON S.A., ο κ. Α. Σπανός , Διευθυντής 
Εκπαίδευσης και Ποιότητας της INTE­
RAMERICAN, ο κ. Π . Πολυχρονιάδης, 
Διευθυντής Ποιότητος και Μέλος Δ. Σ. 
TEXACO, η κα Μυλωνά υπεύθυνης Σχο­
λής Διοικητικού Δυναμικού της INTERA­
MERICAN, ο κ. Π . Νικολόποuλος , Διευθυ ­
ντής Προσωπικού της INTERAMERICAN, 
ο κ. Γ . Ρεβελιώτης , Διευθυντής Ποιότη ­
τος PHILIPS και ο κ . Ν . Βιολάκης , υπεύθυ­
νος εκπαιδευτικών Προγραμμάτων Ποιό­
τητος της INTERAMERICAN. 

Πρώτο ταξίδι Ιαπωνία - Χονγκ Κονγκ 
1991 

Οι «Πρώτοι των Πρώτων» 150 περίπου 
managers, ασφαλιστές και ασφαλίστριες 
μαζί με τα στελέχη της εταιρίας πραγμα­
τοποίησαν τον Αύγουστο 1991 το πραγμα­
τικά μαγευτικό ταξίδι στην πιο προηγμένη 
χώρα της · Απω Ανατολής , την Ιαπωνία. 

Οι ξεναγήσεις έδωσαν την ευκαιρία σ · 
όλο το γκρουπ να απολαύσει τα αξιοθέατα 
της χώρας και οι εντυπώσεις όλων ήσαν 
ενθουσιώδεις . Η ομάδα επισκέφθηκε και 
τα κεντρικά γραφεία της NATIONALE­
NEDERLANDEN Ιαπωνίας όπου τους επι­
φυλάχθηκε θερμότατη υποδοχή και τους 
έγινε μια εντυπωσιακότατη nαρουσίαση ► 



ΕΙΔΗΣΕΙ Σ 

της πορείας της εταιρ[ας στην Ιαπωνία. 
Μετά την Ιαπωνία ακολούθησε επίσκε­

ψη στα νότια της ασιατικής ηπείρου το 
Χονγκ Κονγκ. Το Χονγκ Κόνγκ προσέφερε 
μια μοναδική εμπειρία και όλοι έμειναν 
εντυπωσιασμένοι από τις ξεναγήσεις α­
πολαμβάνοντας τα αξιοθέατα. Και εδώ ε­
πισκέφθηκαν τα γραφεία της ΝΑ TIONA­
LE-NEDERLANDEN στο Χόνγκ Κονγκ. 

Δεύτερο ταξίδι Σιγκαπούρη-Μπαν­
yκόκ-Πατάγια 1991 

· Ενα ακόμη επιτυχημένο ταξίδι στηv ε­
ξωτική Ασία Σιγκαπούρη-Μπανγκόκ-Πατά­
για πραγματοποιήθηκε με την συμμετοχή 
200 περίπου managers, ασφαλιστών, α­
σφαλιστριών και στελεχών της εταιρίας. 
Στο ταξίδι αυτό είχαν τη δυνατότητα να 

απολαύσουν τα αξιοθέατα της πόλης, να 
γευτούν τα παραδοσιακά εδέσματα και να 
παρακολουθήσουν τοπικούς χορούς . 
Η επίσκεψη στα κεντρικά γραφεία της 

ΝΑ TIONALE-NEDERLANDEN έδωσε την 
ευκαιρία να απολαύσουν την παραδοσιακή 
ασιατική φιλοξενία. 

Τρίτο ταξίδι κρουαζιέρα Αίγυπτος­
Ισραήλ 1991 
Η προσπάθεια και τα δυναμικά αποτελέ­

σματα πρέπει πάντα να επιβραβεύονται. 
· Ετσι και φέτος πραγματοποιήθηκε ένα 
ακόμη ταξίδι με την συμμετοχή 350 περί­
που managers, ασφαλιστών και ασφαλι­
στριών στους μαγευτικούς τόπους της 
Αιγύπτου και του Ισραήλ. 
Η Αίγυπτος προσέφερε σ · όλους μονα­

δικές εμπειρίες με τους σημαντικούς αρ­
χαιολογικούς θησαυρούς της. Στη συνέ­
χεια στο Ισραήλ επισκέφθηκαν τους Α­
γίους Τόπους, το λίκνο του Χριστιανι­
σμού. 

ΣΥΝΕΝΩΣΗ 

✓ ΤΩΝ ΔΥΟ ΕΝΩΣΕΩΝ 
Ως ιστορικής σημασίας για την ελλη­
VJΚη ασφαλιστική αγορά χαρακτηρί-

ζεται η απόφαση περί ΣΥΝΕΝΩΣΕΩΣ των 
δύο Ενώσεων Ασφαλιστικών Εταιριών της 
χώρας, της «ΕΝΩΣΗΣ ΕΛΛΗΝΙΚΩΝ Α­
ΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΕΤΑΙΡΙΩΝ» και της «Ε­
ΝΩΣΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΕΤΑΙΡΙΩΝ» , 
στην οποία πρόσφατα κατέληξαν οι εκπρό­
σωποι των Διοικητικών τους Συμβουλίων. 
Σύμφωνα με την απόφαση αυτή, οι α­

σφαλιστικές εταιρίες της χώρας, περι­
λαμβανομένων των εταιριών του δημο­
σίου και ιδιωτικού τομέως, καθώς και των 
αλλοδαπών που λειτουργούν στην Ελλά­
δα, θα εκπροσωπούνται από μια και μόνο 
ένωση, με την επωνυμία «ΕΝΩΣΗ ΑΣΦΑ­
ΛΙΣΤΙΚΩΝ ΕΤΑΙΡΙΩΝ ΕΛΛΑΔΟΣ», η οποία 
και θα αποτελεί το αναγνωρισμένο επαγ­
γελματικό σωματείο τους . 
Η πιο πάνω απόφαση ανταποκρίνεται 

πλήρως στο αίτημα όλων των ασφαλιστι­
κών εταιριών για μια ενιαία και ισχυρή εκ-

προσώπησή τους , ικανή να προασπίσει και 
να προαγάγει τα συμφέροντά τους καθώς 
και να τις υποστηρίξει στις προσπάθειές 
τους να ανταπεξέλθουν στις συνθήκες 
του ιδιαίτερα αυξημένου ανταγωνισμού 
που επιφυλάσσει το μέλλον. 
Η συνένωση των δύο ενώσεων θα απο­

βεί προς όφελος ολόκληρου του θεσμού 
της ιδιωτικής ασφάλισης, ο οποίος λόγω 
της τεράστιας σημασίας που έχει για το 
κοινωνικό σύνολο και την εθνική οικονο­
μία επιβάλλεται να ενισχυθεί και να αξιο­
ποιηθεί, όπως έχει συμβεί και στις άλλες 
ευρωπαϊκές χώρες. 

Οι σχετικές διαδικασίες αναμένεται να 
ολοκληρωθούν στις αρχές του επόμενου 
χρόνου. 

ΝΟΜΙΚΗ ΠΡΟΣΤΑΣΙΑ 

✓ AAAG ΚΑΙ 1992: 
Η ARAG είναι μεγάλος ασφαλιστικός 
οργανισμός Νομικής Προστασίας 

στην Ευρώπη με έδρα το Ντύσσελντορφ 
και 60 υποκαταστήματα στις υπόλοιπες πό­
λεις της Γερμανίας. 
Σήμερα η εταιρία αντιπροσωπεύεται 

σrις περισσότερες ευρωπαϊκές χώρες 

προσφέροντας τις πλέον σύvχρονες καλύ­
ψεις στον Κλάδο Νομικής Προστασίας. 
Θυγατρικές εταιρίες και υποκαταστή­

ματα διατηρεί σ· όλες τις χώρες της Δυτ. 
Ευρώπης και γραφεία διακανονισμού στην 
Ανατολική Ευρώπη και στις χώρες που 
βρέχονται από τη Μεσόγειο Θάλασσα. 

Η ολοκλήρωση της εσωτερικής αγοράς 

Στις 28 
Σεπτεμ(Jρίου 

'91 έγινε ο 
γάμος του 

αγαπητού σε 

όλους μας 
Δημήτρη 

Νικολιά με την 

Κατερίνα 

Μπουζινέκη. 

της ΕΟΚ το 1992 θα βρει την ARAG να 
αντιπροσωπεύεται σ · όλες τις χώρες της 
Κοινότητας, γιατί η πολιτικη της από χρό­
νια τώρα ήταν η εξυπηρέτηση των ασφαλι­
σμένων όχι μόνο σ · εθνικό αλλά και διε­
θνές επίπεδο. · Ετσι και στη χώρα μας η 
ARAG κάνει αισθητή την παρουσία της 
στην ασφαλιστική αγορά από το 1972. 

Η πρώτη κάλυψη της ARAG ήταν η νο­
μική προστασία οχήματος. Οι ανάγκες ό­
μως της αγοράς οδήγησαν την εταιρία 
στην επέκταση της προαροράς της. 
Σήμερα προσφέρονται προγράμματα 

που καλύπτουν πολλούς τομείς τόσο της 
ιδιωτικής όσο και οικονομικής ζωής όπως 
προστασία οικογένειας, νομική προστασία 
επιτηδευματιών και ελευθέρων επαγγελ­
ματιών, νομική προστασία οικιών και δια­
μερισμάτων, νομική προστασία διαχειρι­
στών πολυκατοικιών κ.λπ. 

Σ · όλη ·αυτή τη μακρόχρονη πορεία η 
ARAG δημιούργησε την απαραίτητη εμπι­
στοσύνη στο ασφαλιστικό κοινό . Γιατί ε­
μπιστοσύνη είναι η βεβαιότητα του αισθή­
ματος, ότι υπάρχει κάποιος που είναι πιο 
ισχυρός από μας, για να μας συμπαραστα­
θεί , αν αυτό χρειαστεί. Εμπιστοσύνη σ · 
εμάς σημαίνει τη βεβαιότητα, ότι είσαι κα­
λά εξοπλισμένος για όλες σου τις νομικές 
διαφορές. Η ARAG είναι ο οικονομικά εύ­
ρωστος και εξειδικευμένοις συνεταίρος 
πολλών ανθρώπων που διεκδικούν το δί­
καιό τους, κι αυτό γίνεται με την πετυχημέ­
νη παρουσία της σ· όλα τα κράτη της Ευ­
ρώπης. Οι ασφαλισμένοι της ARAG δεν 
χρειάζεται να παραιτηθούν από τις δί­
καιες απαιτήσεις του από το φόβο των 
δυσβάστακτων εξόδων, τώρα κανένας δεν 
είναι ισχυρότερος απ· αυτούς, γιατί η 
ARAG αναλαμβανει το οικονομικό βάρος . 
Πάνω από 3 εκατ. ανέρχονται οι ασφαλι­

σμένοι της ARAG στη Γερμανία και στην 
Ελλάδα όσοι επιθυμούν να ασφαλισθούν ή 
συνεργασθούν μπορούν να τηλεφωνή­
σουν στα τηλέφωνα 7759526 - 7752833. 
Φειδιππίδου 2 - 115 26 Αθήνα FAX: 
7710807. 

Κουμπάρος ο διευθυντής ομαδικών ασφαλίσεων ALLIANZ 
Ανδρέας Σαουσόπουλος. Να ζήσουν ευτυχισμένοι! 
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HELVETIA 
✓ Η Ασφαλιστική Εταιρία HELVETIA 

ΖΩΗΣ πραγματοποίησε στο Ξε­
νοδοχείο ΧΙΛ ΤΟΝ το πρώτο Πανελλή­
νιο Συνέδριο της με θέμα «Τρία χρόνια 
ΗΕLVΕΤΙΑΖΩΗΣ - Επιτεύγματα Προο­
πτικές». 

. Από το δίκτυο πωλήσεων της HELV­
ETIA ΖΩΗΣ, που σήμερα αποτελείται 
από 26 Υποκαταστήματα και Γραφεία 
σε όλη την Ελλάδα παρευρέθηκαν στο 
Συνέδριο 225 Ασφαλιστές που διακρί­
θηκαν για το ύψος και την ποιότητα της 
παραγωγής των. 

Βασικοί ομιλητές του Συνεδρίου ή­
ταν ο Διευθυντής Πωλήσεων κ. Μ. Α­
σωνίτης που αναφέρθηκε στη συγκρό­
τηση και στις επιτεύξεις της HELVE­
TIA ΖΩΗΣ, ο Οικονομολόγος και τέως 
Υποδιοικητής της ΕΤΒΑ κ. 1. Γεωργά­
νας με θέμα «Ελληνική Κεφαλαιαγορά 
και Αμοιβαία Κεφάλαια» και ο Διευθύ­
νων Σύμβουλος των Ααραλιστικών Ε­
ταιριών HELVETIA στην Ελλάδα κ. Ιε­
ρώνυμος Δελένδας που αναφέρθηκε 
στην Ασφάλιση Ζωής στην Ενωμένη 
Ευρώπη. 
Στο Συνέδριο και κάτω από τον τ-ίτλο 

«Το δίκτυο πωλήσεων στο προσκήνιο» 
πραγματοποιήθηκε ένα πάνελ που έ­
δωσε την ευκαιρία να συζητηθούν θέ­
ματα που απασχολούν την ελληνική και 
διεθνή ασφαλιστική αγqρά. 
Κατά τη διάρκεια του Συνεδρίου 

βραβεύτηκαν για τις εξαιρετικές επιδό-

ALICO 
. ~ ΜΕ ΤΗΝ ALICO ΣΤΗΝ ΚΥΠΡΟ ΚΑΙ r ΣΤΟΥΣ ΑΓΙΟΥΣ ΤΟΠΟΥΣ. Με ιδιαί­
τερη επιτυχία πραγματοποιήθηκε πρό­
σφατα ένα ακόμη Εκπαιδευτικό Συνέδριο 
της ALICO, αυτή τη φορά στην Κύπρο και 
στους Αγίους Τόπους. 

Λευκωσία, Λάρνακα, Πάφος, t.εμεσός , 
ήταν μερικές μόνον από τις πόλεις που 
επισκέφθηκαν στην Κύπρο τα επίλεκτα 
στελέχη του παραγωγικού δυναμικού της 
ALICO μαζί με την διοίκηση της εταιρίας . 
Η γεύση από τις ομορφιές και τη ζεστή 

φιλοξενία του νησιού ολοκληρώθηκε με 
την περιήγηση στην Κυπριακή ύπαιθρο, ε-

Ο κ. Ι. Δελένδας. 

σεις τους οι τρεις πρώτοι Διευθυντές 
Υποκαταστημάτων, κ.κ . Ιωάννης Δα- · 
σκαλόπουλος, Νικόλαος Αδάμ, Ντομέ­
vικος Απέργης, καθώς και 12 διακριθέ­
ντες ασφαλιστές . 
Ο Διευθύνων Σύμβουλος των Εται­

ριών HELVETIA στην Ελλάδα κ. 1. Δε­
λένδας χαιρετίζοντας στο Συνέδριο 
είπε μεταξύ άλλων ότι η HELVETIA 
ΖΩΗΣ μέσα στα πρώτα χρόνια λειτουρ­
γίας της ξεπέρασε και φθάνοντας το 

νώ ξεχωριστό ενδιαφέρον είχε η επίσκε­
ψη στα Κεντρικά Γραφεία της ALICO Κύ­
πρου. 

Μια ιδιαίτερα συγκινητική στιγμή ήταν 
αυτή της κατάθεσης στεφάνου στο Μνη-
μείο των Κυπρίων Πεσόντων. . 
Το ταξίδι, όμως, περιελάμβανε και μια 

υπέροχη κρουαζιέρα στην Ανατολική Με­
σόγειο, με επίσκεψη στις πιο γνωστές το­
ποθεσίες του Ισραήλ. Οι εκδρομείς περι­
ηγήθηκαν στην Ιερουσαλήμ, τη Βηθλεέμ, 
στη Ναζαρέτ, την Κανό και την Γαλιλαία. 
Στο αεροπλάνο της επιστροφής, όλοι 

συμφώνησαν ότι το τόσο όμορφο αυτό τα­
ξίδι ήταν μια εμπειρία που θα μείνει πραγ­
ματικά αξέχαστη. 

ΝΟΕΜΒΡΙΟΣ - ΔΕΚΕΜΒΡΙΟΣ 1991 / «ΝΑΙ» 91 

ΕΙΔΗΣΕΙΣ 

Ο κ. Μ. Ασωνίτης. 

· Οι fJραfJευθέντες 
Διευθυντές 
Υποκαταστημάτων 
και Ασφαλιστές. 

1991 το 1 δισεκ. νέα ασφάλιστρα, συ­
γκρότησε ένα δυναμικό δίκτυο πωλή­
σεων και θεμελίωσε ένα δημιουργικό 
κλίμα εργασίας και ανθρωπίνων σχέσε­
ων. Και προπάντων ακολουθήθηκε υ­
ποδειγματικά η πολιτική της HELVETIA 
που είναι «Ποιότητα στα προϊόντα, ποιό­
τητα στους συνεργάτες, ποιότητα στην 
εξυπηρέτηση , ποιότητα παντού. Πρόο­
δος και ανάπτυξη μόνον μέσα από την 
ποιότητα». 

Δυο άνθρωποι του δικού μας χώ­
ρου ένωσαν τις ζωές τους στις 13 
Δεκεμβρίου. 

Ο Αλέξης Πεβερέτος και η Μαίρη 
Κουζούπή γραμματείς της INTE­
RAMER/CAN του υποκ/τος Αυγι­
κού και οι δυο. 

Ευχόμαστε να ζήσουν ευτυχισμέ­
νοι 



ΕΙΔΗΣΕ Ι Σ 

ALICO 
✓ 150 ΣΥΝΕΔΡΙΟ ΕΠΙΛΕΚΤΩΝ Α­

ΣΦΑΛΙΣΤΩΝ . . Αλλο ένα Συνέδριο 
Επιλέκτων Ασφαλιστών της ALICO ολο­
κληρώθηκε πρόσφατα με συμμετοχή πε­
Q!σσότερων από 100 στελεχών της ALICO 
από ολόκληρη την Ελλάδα. 

Στο Συνέδριο έγινε εκτενής αναφορά 
στην εξαιρετική πορεία της Εταιρίας και 

για το 1991 από τον Αναπληρωτή Γενικό 
Διευθυντή κ. Γ. Μάνδηλα και τον Διευθυ­

ντή MARKETING Ατομικών Συμβολαίων κ . 
Μ. -Χατζηδημητρίου. Παράλληλα επιση­

μάνθηκαν για μια ακόμη φορά οι στόχοι και 
οι προκλήσεις του 1992. 
Στο δεύτερο μέρος του Συνεδρίου , ο 

TAEASURER της ALICO κ . Μ . Καρύδας , 

ανέλυσε θέματα που αφορούν το θεσμό 
των Αμοιβαίων Κεφαλαίων . 

Μετά το κλείσιμο των εργασιών του Συ ­

νεδρίου , ακολούθησε γεύμα στο οποίο 

παρακάθησαν όλοι οι συμμετέχοντες . 

ο κ. ΑΝΔΡΕΑΕ rEnPrΙOY 
Μέλος του διοικητικού 

ιιυμ8ουλίου Lim,a Αμερικής 

Ο κ. Ανδρέας Γεωργίου, Διευθύvωv 

Σύμβουλος της Universal Life, έχει εκλε­
γεί, πρόσφατα στο Chicago της Αμερι­
κής, ύστερα από υπόδειξη ειδικής επι­

τροπής, μέλος του Διοικητικού Συμβου­
λίου της LIMRA (Life lnsurance Marke­
ting and Research Association) του μεγά­
λου αυτού Οργανισμού που εδρεύει στηv 
Αμερική και που σήμερα μέλη του είναι οι 
πλείστες ασφαλιστικές εταιρίες Ζωής 

της Βορείου Αμερικής και Ευρώπης. 

Η θητεία του Διοικητικού Συμβουλίου 

είναι τριετής. ΟΙ κύριες ευθύνες και καθή ­
κοντα του Συμβουλίου είναι ο προγραμ­

ματισμός της αναπτυξιακής πολιτικής 

της LIMRA, η επίβλεψη των δραστηριοτή­
των του Οργανισμού, η αξιοποίηση ερευ­
νών σχετιζομένων με τις Ασφάλειες 
Ζωής, η λήψη αποφάσεων σε μείζονα θέ­
ματα κ.λπ. 

ΕπίtJης ο κ. Γεωργίου έχει επιλεγεί από 
το Συμβούλιο να προεδρεύσει σε διάφο­
ρες επιτροπές της LIMRA όπως αυτή της 
Διεθνούς Συμβουλευτικής Επιτροπής 

που γίνεται δυο φορές τον χρόνο, ενώ 

του έχει ζητηθεί va λάβει μέρος στην 
Ετήσια Σ υvάvτηση Προγραμματισμού του 

Οργανισμού για το 1992. 

· Εyινε το 2ο Συνέδριο 
του Συνδέσμου Συντονιστών 

Παραγωγών Ασφαλίσεων.Ελλάδος 
Αλλά ... 

Δυστυχώς μειωμένο ενδιαφέρον έ­
δειξε ο υπουργός κ. Ανδριανόπουλος 

για το συνέδριο των συντονιστών στο 

οποίο προσήλθε να επαναλάβει ευχές 
και να φύγει αμέσως , αφού ανακοίνωσε 

πως έχει άλλες προτεραιότητες με τις 

προβληματικές και μετά να ενημερω­

θει .. και για τα ασφαλιστικά. Δίκαια και ο 
κ . Βασ. Καλτσάς που καταχειροκροτή­

θηκε πέταξε το καρφί του λέγοντας 

πως «οι υπουργοί ασχολούνται με τις 

προβληματικές κι όχι με ανθηρούς κλά­

δους , όπως η ασφαλιστική βιομηχανία, 

που αμβλύνει τόσα κοινωνικά προβλή ­

ματα, με απόλυτη απουσία κινήτρων ό ­

που τόσα θα μπορούσαν να γίνουν σ · 
ένα χώρο που έχε ι χώρο για όλους!» . 

Μειωμένη και η συμμετοχή σε σχέση 
με το προηγούμενο συνέδριο. Δήλω­

σαν συμμετοχή 244 άτομα από 20 εται­
ρίες σε σύνολο 160 εταιριών. 

Κάτι δεν πάει καλό κα ι ο ι managers 

δεν δείχνουν το ενδιαφέρον που έ ­

πρεπε . · Ισως ο σύλλογος πρέπει να α­
παλλαγεί από τη σκιά των προκαταλή­

ψεων στις σχέσεις του με τις εταιρίες 

και τις πιθανές ισορροπίες των «πρώ­

των» και «δεύτερων» που τόσα δεινά 

έφεραν στις ασφαλιστικές ενώσεις που 

επιτέλους ενώθηκαν και ελεύθερος να 

επιλέγει πρόσωπα που έχουν να επι­

δείξουν έργο για να προσελκύσουν το 

ενδιαφέρον των managers με θέματα 
που καίνε και ενδιαφέρουν για την πα­

ραπέρα πορεία του κλάδου κα ι όχι γε­

νικότητες και «πρεπολογία» . 

Ο σκοπός είναι κοινός. Καλοί mana­
gers σημαίνει καλές εταιρίες . Και ο 

σύλλογος συντονιστών πρέπει να επι­

τελέσει το έργο του ελεύθερος από 
εταιρίες και προσωπικές προβολές . 

· Αλλωστε το επίπεδο όπως λένε κι άλ­
λοι ανεβαίνει και ωριμάζει 
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Η Universal Life είναι η πρώτη Εταιρεία 
στην Κύπρο που έγινε μέλος της LIMRA 
το 1976 και που το παράδειγμά της ακο­
λούθησαν ύστερα κι άλλες εταιρίες. 

Ο κ. Γεωργίου διετέλεσε Πρόεδρος 
της Κυπρο-Ελλαδικής Επιτροπής της 
LIMRA. Σήμερα είναι Αντιπρόεδρος της 
LIMRA (Ευρώπης) και από τοv Ιούνιο 1992 
θα αναλάβει την Προεδρία για μια διετία. 

Το νέο Δ.Σ. της 
<<ΚΟΥΜΠΑΣ Α.Ε.)) 

Με απόφαση της τακτικής γενικής 

συνέλευσης των μετόχων και το υπ · 

αριθ . 103/28.6.91 πρακτικό του Δ.Σ. 

της ανώνυμης εταιρίας «ΚΟΥΜΠΑΣ 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟΙ ΠΡΑΚΤΟΡΕΣ ΑΕ.», ε­

ξελέγησαν τα νέα μέλη του διοικητικού 

συμβουλίου, το οποίο συγκροτήθηκε 

σε σώμα ως εξής: 

1. Γεώργιος Κούμπας , πρόεδρος και 

δ. σύμβουλος -

2. Αναστάσιος Γ. Τζαβέλλας, αντιπρό­

εδρος . 

3. Ιωάννης Αρναούτης , σύμβουλος. 

4. Δημήτριος Σταυρόπουλος , σύμ­

βουλος. 

5. Ιωάννης Κ. Σ υμεωνίδης , σύμβου-

λος . 

6. Δημήτριος Ρουχωτάς, σύμβουλος 
7. Χρύσανθος Γκλάβας, σύμβουλος . 

8. Ηρακλής Δ.Ανδρεώλας, σύμβου­
λος . 

ΟΙ ΚΑΛΥΤΕΡΕΣ ΕΥΧΕΣ 
ΕΙΝΑΙ ΤΑ ΕΡΓ Α ... 

Ο σύγχρονος άνθρωπος 

χρειάζεται αγάπη, υγεία, 

ευτυχία, ασφάλεια. 

Η INΊΈRAMERICAN το πιστεύει 

και το κάνει πράξη με έργα 

ουσίας. ·Εργα κοινωνικά. 

. .. ·Εργα που σέοονται και 

προστατεύουν τον άνθρωπο! 

ΜΕ ΣΕΒΑΣΜΟ fIA ΤΟΝ ΑΝθΡΩΠΟ 

φ INTERAMERICAN 
ΜLγάλn και Σiγουρn! 



ΣΤΗΛΗ ΑΛΑ τοΣ ... 
------ -----'• ~------ ----

1. Δ. ΚΟΝΤΟΜΗΝΑΣ - INTERA­
MERICAN. Ο ασφαλιστής που 
συγκέντρωσε τον περισσότερο 
θαυμασμό στο έργο του από την 
ελληνική κοινωνία. 
Τα φλας της επικαιρότητας ά­

στραψαν πολλές φορές σε χιλιά­
δες προσπάθειες πριν την κορύ­
φωση της στιγμής των συγχαρη­
τηρίων από τον Πρωθυπουργό 
της Ελλάδος στη δημιουργία ε­
νός ασφαλιστή. Η ηγετική θέση 
της INTERAMERICAN επιβε­
βαιώθηκε αρκετές φορές και σε 
διαφορετικούς τομείς στο 1991 . 
Άλλωστε για πολλά χρόνια, η\-
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NTERAMERICAN είναι η μεγάλη 
πρωταγωνίστρια σε πολλά έργα 
και διαφορετικούς ρόλους. 

2. Φοίνιξ : Πίσω απ ' τα μετάλλια 
των ανθρώπων της πρώτης 
γραμμής υπάρχει στρατιά αν­
θρώπων υποστήριξης του έργου 
μιας εταιρίας. . . Νέες προσπά­
θειες και νέοι στόχοι στον Φοίνι­
κα ... 

3. Επιτυχημένες προσπάθειες 
από έναν αξιόλογο και αυτοδη­
μιούργητο επιχειρηματία, τον 
Παύλο Ψωμιάδη με την εξάπλω­
ση του ομίλου ΑΣΠΙΣ-ΠΡΟΝΟΙΑ. 
Ασφάλειες, αμοιβαία κεφάλαια, 
πιστωτική κάρτα, χρηματιστηρια­
κή εταιρία, υπό ίδρυση μια τρά­
πεζα και μεταφορά σε νέα πολυ­
τελή , ιδιόκτητα γραφεία. 

4. Στο 1991 έκανε την εμφάνι­
σή της και η μεγαλύτερη ασφαλι­
στική εταιρία της Ευρώπης AL­
LIANZ με την απόφαση να ηγηθεί 
και στην ασφ. αγορά. Ο κ. Δελέν­
δας θα είναι ο πρόεδρος του Δ.Σ . 
των εταιριών ALLIANZ στην Ελλά­
δα, είπε πως θα προκύψουν μεγά­
λα οφέλη για ασφαλιστές και ελ­
ληνική αγορά. 

5. Ο Γ. Καπουράνης διαθέτο­
ντας πλούσια εμπειρία, σύνεση , 
απλότητα και όρεξη για δουλειά 
έδωσε διέξοδο για επιτυχία στις 
φιλοδοξίες των συνεργατών του 
ανεβάζοντας πάντα ψηλά την 
METROLIFE και στο 1991 . Μέ-

~-------:-___ 

λος του ευρωπαϊκού οργανισμού 
Ποιοτικού Μάνατζμεντ καθιέ­
ρωσε πρώτη στην αγορά νέα 
προγράμματα όπως το «ΠΡΙΝ» , 
την ΧΡΥΣΗ ΣΥΝΤΑΞΗ , το ME­
TROKID και πρόcφατα το ΥΠΕΡ­
ΥΓΕΙΑ. 

6. Η Continental είχε γρήγορη α­
νάπτυξη, πλούσια και προσεκτική 
διατροφή από την μητέρα INTE­
RAMERICAN, δυναμική παρου­
σία και ανάπτυξη του δικτύου της 
με νέες και γνωστές συνταγές 
από τον έμπειρο και ακούραστο 
Σπύρο Αλεξανδράτο ... Υποκατα­
στήματα στην Αθήνα και επαρχία, 
και απόκτηση νέων πολυτελών ι­
διόκτητων γραφείων, νέα προ­
γράμματα, αξιοποίηση των δυνα­
τοτήτων ομίλου INTERAMERI­
CAN. Δηλαδή η CONTINENTAL 
είναι η εταιρία με μέλλον ... 

7. Ο πρόεδρος του ΣΠΑΕ κος Αθ. 
Αναστασόπουος απευθύνει χαι­
ρετισμό και ευχές οι ασφαλιστές 
να ενωθούν στα συμφέροντά 
τους και την αναβάθμισή τους . 

8. Ο Παναγιώτης Καραλής γενι­
κός διευθυντής & νόμιμος αντι ­
πρόσωπος της NATIONAL-E­
NEDERLANDEN έκανε αρκετές 
προσπάθειες στο 1991 να μειώ­
σει την απόσταση από τον πρώτο 
με πολλή επιτυχία. Κορυφαία εκ­
δήλωση τα εγκαίνια των νέων 
κτιρίων της Ν.Ν . Ο Μ. Ανδρόνι­
κος εκφράζει το πάθος για την 

... ΣΤΗΛΗ ΑΝΑΛΑ τοΣ 

πρωτιά που διακρίνει τους αν­
θρώπους του σ · όλα τα επίπεδα 
κάτω από την ηγεσία του Παν. 
Καραλή . 

9. Πολλά και καυτά τα προβλή μα­
τα της ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙ­
ΚΗΣ έφεραν αρκετή δίψα στον 
δ/ντα σύμβουλο κ. Μπιράκο. Με 
ηρεμία και μεθοδικότητα η Α-

γροτική προετοιμάζεται να 
στραφεί σε αποδοτικούς τομείς , 
ανασυγκροτείται και εκσυγχρο­
νίζεται. Ο κ. Μπιράκος πιστεύει 
πως η Αγροτική Ασφαλιστική εί­
ναι έτοιμη να αντιμετωπίσει τον 
ανταγωνισμό. 

10. SCOP-LIFE: Ειδική και μονα­
δική με δυναμική παρουσία όλο 
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τον χρόνο εμφανίσθηκε η SCOP 
-LIFE. Νέες παρουσίες νέες ε­
πιλογές , νέα βελτίωση στην αγο­
ρά. Ο κ. Χρ. Νικολάου δ/νων 
σύμβουλος είχε αρκετή δουλειά 
και πολλούς προγραμματισμούς . 
Εuχόμεθα επιτυχίες! 

11. Λ. Κόκκινος - Εθνική. Αν και 
στην φωτογραφία δεν διακρίνε­
ται καλά ο κ . Κόκκινος στο 1991 
έκανε πολλές προσπάθεις για 
την ΕΘΝΙΚΗ. Κορυφαία στιγμή τα 
100 Χρόνια-Εθνική . Πολλοί γνώ­
ρισαν από κοντά μαζί με την ι­
στορική πορεία της ΕΘΝΙΚΗΣ και 
την προσφορά των ασφαλειών 
στην ελληνική κοινωνία ... 

12. Ο κ. Ν . Πλακίδης της A.G.F. -
KOSMOS: Δυναμικά μπήκε στον 
κλάδο ζωής η AGF-KOSMOS. 
Νέοι άνθρωποι, νέα στελέχη, ε­
λευθερία δημιουργίας και τα α­
ποτελέσματα άρχισαν να έρχο­
νται νωρίτερα από ό, τι περίμενε . 
Η A.G.F. -KOSMOS θα πρωταγω­
νιστήσει. .. 

13. Αλεξ. Ταμπουράς: Η παρουσία 
του ήτο εμφανής και η προσφο­
ρά του σημαντική σε συνέδρια, 
επιτροπές , δημόσιες και κατ · ι ­
δίαν συναντήσεις , προφορικές 
και γραπτές με κάθε τρόπο καιμε 
το WHO's WHO που γράφει α­
σφαλιστική ιστορία ... 



1 ΟΙΚΟΛΟΓΙΑ - ΟΙΚΟΣΟΦΙΑ 

Καθαρός πλανήτης • 
Καθαροί άνθρωποι 

Διεθνές σήμα 

περιβάλλοντος 

Ε να πολύ μεγάλο βήμα για την καλυτέ­
ρευση της ποιότητας ζωής και για τη μεί­
ωση της διαρκώς αυξανόμενης ρύπανσης 
του περιβάλλοντος είναι η χρησιμοποίηση 
προϊόντων που δε ρυπαίνουν . 

Γι · αυτό το λόγο , καθιερώθηκε -στις 
προηγμένες χώρες- να απονέμεται από 
το υπουργείο Περιβάλλοντος η πλακέτα 
με τον μπλε άγγελο σε προϊόντα που δεν 
είναι επιβλαβή για την υγεία του ανθρώ­
που και δε ρυπαίνουν το περιβάλλον. 

Ο θεσμός αυτός ισχύει από το 1977 
τόσο στην Αμερική όσο και στις χώρες της 
ΕΟΚ. Η μόνη χώρα της ΕΟΚ που μέχρι 
σήμερα δεν απονέμει αυτό το διεθνές σή ­
μα περιβάλλοντος ε ίναι η Ελλάδα. 

Τ ι είναι όμως αυτή η τόσο επιθυμητή 
μπλε πλακέτα; 

Είναι μια εγγύηση ότι το προϊόν που την 
κατέχει έχει τις λιγότερες επιπτώσεις 
στην υγεία και το περιβάλλον , σε σύγκριση 
με τα ανάλογα ομοειδή προϊόντα. 

Είναι μια εγγύηση ότι το προϊόν που την 

Καθαριστικά που ρυπαίνουν! 

Αυτό που πρέπει να κατανοήσουμε είναι ότι με το να χρησιμοποιούμε χημικά στο 
νοικοκυριό μας συμβάλλουμε κατά πολύ στη ρύπανση του περιβάλλοντος . Πολλαπλα­
σιάστε περίπου 4-5 κ ιλά απορρυπαντικά ανά κεφαλή, το χρόνο , επί 4.000.000 Αθη­
ναίους , για να βρείτε nόσα εκατομμύριο τόννοιΌπορρυποντικών χύνονται κάθε χρόνο 
στο Σαρωνικό. 
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κατέχει έχει τις λιγότερες επιπτώσεις 
στην υγεία και το περιβάλλον, σε σύγκριση 
με το ανάλογο ομοειδή προϊόντα. 

Αυτό το σήμα ποιότητας δεν απονέμε­
ται υποχρεωτικά. Είναι στην κρίση του εν­
διαφερομένου να αποδεχθεί ή όχι την τι­
μητική αυτή διάκριση για κάποιο από τα 
προϊόντα του που επιλέγει σαν υποψήφιο 
για την απονομή αυτού του σήματος περι­
βάλλοντος , με βάση τα αυστηρά κριτήρια 
της επιτροπής . 

Ο ενδιαφερόμενος μπορεί επίσης να 
χρησιμοποιήσει επισήμως αυτό το σήμα 
και για διαφημιστικούς σκοπούς . Παράλ­
ληλα, οι ανταγωνιστικές επιχειρήσεις τεί­
νουν και αυτές να βελτιώσουν τα προϊόντα 
τους. 

Η τιμητική αυτή διάκριση απονέμεται σε 
προϊόντα: 

α) που δεν περιέχουν τοξικές και επι­
κίνδυνες ουσίες 

β) που δε δημιουργούν θόρυβο 

γ) σε προϊόντα που μπορούν να ανακυ­
κλωθούν 

δ) που εξοικονομούν ενέργεια ή χρειά­
ζονται λιγότερο νερό. 

Η απονομή αυτής της μπλε πλακέτας 
είναι , με άλλα λόγια, μια έμμεση παρέμβα­
ση του κράτους για να ευνοήσει τα προϊό­
ντα που πληρούν τις ανωτέρω προδιαγρα­
φές . 

Επειδή , λοιπόν, το κράτος δεν μπορεί 
να επέμβει δυναμικά και να απαγορεύσει 
την κυκλοφορία των προϊόντων που περιέ­
χουν επικίνδυνες και τοξικές ουσίες έχει 
επινοήσει το θεσμό αυτό για να ενισχύσει 
την κυκλοφορία των προϊόντων που επι­
βαρύνουν λιγότερο το περιβάλλον. 

Το υπουργείο Περιβάλλοντος της πρώ­
ην Δ. Γερμανίας λ.χ. έχει απονείμει μέχρι 
το 1990 σε 3.250 είδη την τιμητική αυτή 
διάκριση. 

Η χρησιμότητα και η σπουδαιότητα της 
εφαρμογής αυτού του σήματος περιβάλ­
λοντος έχει τεράστια αξία. 

Η Ελλάδα είναι η μόνη χώρα της ΕΟΚ 
στην οποία δεν ισχύει ο θεσμός αυτός και 
θα ήταν ευχής έργο να εφαρμοσθεί το 
ταχύτερο και σε εμάς. 

(Δ/ΑΤΡΟΦΗ & ΥΓΕΙΑ, ΙΟΥΛΙΟΣ 1991) 

ΙΚΟΛΟΓΙΑ - ΟΙΚΟΣΟΦΙΑ 

ΣταθερήΌύξηση των εθε­
λοντών δωρήτών σώματος 
παρατηρείται κάθε χρόνο , 
αν και η έλλειψη μοσχευμά­
των είναι ακόμη μεγάλη . Α­
πό τον Ιούνιο του 1985 μέ­
χρι το Δεκέμβριο του 1990 
ε ίχαν εγγραφεί 43.000 δω­
ρητές οργάνων με κάρτα δό­
τη . Από αυτούς το 47% ή­
ταν άνδρες και το 53% γυ ­
ναίκες . Επίσης , η κατανομή 
ανά 1 Οετίες ηλικιών, έδειξε 

43.000 
δωρητές 
σώματος 

είχαν συμπλη ρώσει τη δή ­
λωση δότη σε δ ιάφορες υ ­
πηρεσίες του δημόσιου το­
μέα και 44%, σε κοινωνι­
κούς φορε ίς προώθησης 
της ιδέας της δωρέας οργά-
νων. Τα παραπάνω επιση­

ότι το 55% των δωρητών εί - μάνθηκαν κατά τη διάρκεια 
vαι μεταξύ 20 και 40 ετών . του ?ου Πανελλήνιου Συνέ­
Λιγότερο από το 1 % ακύ- δριου Μεταμοσχεύσεως , οι 
ρωσαv την εγγραφή το υς , εργασίες του οποίου ολο­
επιστρέφοντας την κάρτα κληρώθηκαν χτες στην Αθή­
τους . Το 56% των δωρητών να . 

Για τα πέτρινα μπαούλα, 

τις σχισμές στις πέτρες, 

τα πέτρινα νησιά 

και τι υπάρχει ανάμεσά τους. 

«Ο Παnαλάγκι κατοικεί σαv το μύδι σ · 
ένα σκληρό καβούκι. Ζει ανάμεσα στις πέ­
τρες όπως η σκολόnετρα μέσα στις ρωγ­
μές της πετρωμένης λάβας . Πέτρες είναι 
γύρω του , δίπλα του και πάνω του . Η καλύ­
βα του μοιάζει μ · ένα όρθιο μπαούλο από 
πέτρα. · Ενα μπαούλο με πολλά συρτάρια 
και πολλές τρύπες ... Αυτά τώρα όλα μαζί: 
τα πέτρινα μπαούλα με τους πολλούς αν­
θρώπους , οι ψηλές σχισμάδες που τρα­
βούν προς τα εδώ και προς τα εκεί σαν 
χιλιάδες ποτάμια, οι άνθρωποι εκεί μέσα, ο 
θόρυβος και το βουητό, η μαύρη σκόνη 
και ο καπνός πάνω απ · όλα αυτά, χωρίς 
ούτε ένα δέντρο, χωρίς το γαλάζιο του 
ουρανού , χωρίς καθαρό αέρα και σύννεφα 
- όλα αυτά αποτελούν αυτό που ο Παπα­
λάγκι ονομάζει «πόλη». Είναι η δική του 
δημιουργία, και είναι πολύ περήφανος γι · 
αυτή . Μολονότι εδώ ζουν άνθρωποι που 
ποτέ δεν έχουν αντικρίσει με τα μάτια 
τους ένα δέντρο, ποτέ ένα δάσος , ποτέ 
έναν καθαρό ουρανό, ποτέ το μεγάλο 
Πνεύμα. , Ανθρωποι που ζουν σαν εκείνα 
τα ερπετά της λιμνοθάλασσας κάτω από τα 
κοράλλια, μολονότι , αυτά τα βρέχει ακόμη 
το πεντακάθαρο νερό της θάλασσας και τα 
φιλάει ο ήλιος με το ζεστό του στόμα. Να 
είναι άραγε ο Παπαλάγκι περήφανος για 
τις πέτρες που έχει μαζέψει; Δεν ξέρω. Ο 
Παπαλάγκι είναι ένας άνθρωπος με εντε­
λώς δική του λογική. Κάνει πολλά που δεν 
έχουν νόημα και τον αρρωσταίνουν, κι ό­
μως τα εξυμνεί και τραγουδά τραγούδια 
γι · αυτά του τα κατορθώματα». Λόγοι του 
φύλαρχου Τουιάβι. 

Στον απορροφητικό πολτό που χρησιμο­
ποιε ίται στις πάνες - βρακάκια έχε ι διαπι­
στωθεί η ύπαρξη διοξίνης , η οποία είναι 
από τις πλέον τοξικές ουσίες και μπορεί 
να προκαλέσει καρκιvοπάθειες , γενετικές 
ανωμαλίες , αναστολή του ανοσοποιητικού 
συστήματος του οργανισμού , παθήσεις 
του συκωτιού κ. ά. 

Πάνες • βρακάκια • σερβιέτες 
κάνουν ωc; 500 χρόνια να απορροφηθούν 

και ΚΟ"'8βαλάvε επικίνδυνες ουσίες! 

Αυτό καταγγέλλουν οι Οικολόγοι - Ε­
ναλλακτικοί σε σχετική αναφορά προς 
τους υπουργούς Υγείας - Πρόνοιας , ΠΕ­
ΧΩΔΕ και Εμπορίου , με την οποία ζητούν 
πολύπλευρη πληροφόρηση για τα υλικά 
που έχουν χρησιμοποιηθεί στις πάνες του 
εμπορίου . 
Το πρόβλημα, σύμφωνα με την ανακοί­

νωση των Οικολόγων, έχει εντοπιστεί από 
το 1987 από την Υπηρεσία Περιβάλλοντος 
στις Η.Π.Α., ενώ οι Σουηδοί έχουν τροπο­
ποιήσει την επεξεργασία χαρτοπολτού με 
μικρότερη χρήση χλωρίου , που επέφερε 

τη μείωση της περιεκτικότητας του χαρ­
τοπολτού σε διοξίνη κατά 75%. 
Στην ίδια καταγγελία αναφέρεται και ο 

κίνδυνος άλλων προβλημάτων από το πο­
λυακριλικό νάτριο , μια ουσία που χρησι­
μοποιείται στις «σούπερ» απορροφητικές 
πάνες . Βέβαια η ουσία αυτή υπό κανονι­
κές συνθήκες δεν έρχεται σε επαφή με το 
μωρό , όμως ποιος μπορε ί να εγγυηθεί ότι 
δεν υπάρχουν ελαπωματικά προϊόντα, με 
τρύπες ή σχισμές που επιτρέπουν τη 
διαρροή του απορροφητικού υλικού ; 
Το ίδιο πρόβλημα υπάρχει και σε ορισμέ­

νους τύπους «σερβιέτας» . 

Αλλά και το περιβάλλον δε μένει ανε-
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πηρέαστο από τη χρήση αυτών των προϊό­
ντων: η αδιάβροχη εξωτερική επιφάνειά 
τους αποτελείται από πολυπροπυλένιο, έ­
να υλικό που ο χρόνος απορρόφησής του 
από το φυσικό περιβάλλον μπορεί να φτά­
σε ι και τα 500 χρόνια1 

Για την αποφυγή αυτής της επιπλέον 
επιβάρυνσης του περιβάλλοντος , κυκλο­
φορούν ήδη στις Η.Π.Α. και σε μερικές 
ευρωπαϊκές χώρες πάνες - βρακάκια με 

υλικά, φιλικά στο περιβάλλον. Επίσης στη 
διεθνή αγορά εμφανίστηκαν βρακάκια 
πολλών χρήσεων. Η χρησιμοποίησή τους 
μπορε ί να μειώσει ως 25% τη σχετική δα­
πάνη μιας οικογένειας . 



ΣΤΟ ΕΠΟΜΕΝΟ ΝΑΙ 
το ΠΡΩΤΟ ΤΟΥ 1992 

ΔΙΑΒΑΣΤΕ • ΧΑΡΕΙΤΕ• ΧΡΗΣΙΜΟΠΟΙΗΣΤΕ 
το περιοδικό που κατέκτησε 

την πρώτη θέση στην καρδιά των ασφαλιστών 

ΜΑΑΣΤΡΙΧΤ: ~~ ΑΜΟΙΒΑΙΑ 

Ο Αθαv. ΚΕΦΑΛΑΙΑ: 

Παπαvδρόπουλος 

μας ξεvαyεί στα 
συν και πλην 

που σαν 

Έλληνες πρέπει 
να κάνουμε ως 

το 1999. 

ΔΟΡΚΟΦΙΚΗ 
ΕΙΡΗΝΗ: 

Η πρόεδρος της 

Ιονικής 

Ασφαλιστικής 

ζητά βοήθεια 

στο Στάδιο 

Ειρήνης και 

Φιλίας μέσω ... 
Αλβανίας και 

Ασφαλιστικών Εταιριών! 

Ο Καθηyητής 

Οικονομικού 

Παν/μίου 
Αθηνών 

Κ. Χριστόπουλος 
αναλύει και 

yράφει το τι 

έyιvε το 1991 με τα Α/Κ. 

ΛΕΥΘΕΡΙΩΤΗΣ 
ΣΠΥΡΟΣ: 

Δημόσιες 

Σχέσεις και 

Διαφήμιση. 'Ενα 

άρθρο του 
στελέχους της , .. 
Εθνικής yια το 

ευαίσθητο αυτό 

θέμα. 

ΚΑΙ: Ο Λάμπρος Καραyεώρyος επιμελείται τη στήλη των ειδήσεων ΜΕ 

ΜΙΑ ΜΑ ΠΑ yια yρήyορη ενημέρωση σε οικονομικές ειδήσεις που 
αφορούν Ασφαλιστικές εταιρίες και ασφαλιστές. 

ΚΑΙ: ΕΙΔΗΣΕΙΣ -ΣΧΟΛΙΑ από ΤΑ ΧΡΗΜΑ ΤΙΣΤΗΡΙΑ μέσω της νέας 
συνεργασίας μας με το Χρηματιστηριακό περιοδικό «ΧΡΗΜΑ». 

ΚΑΙ: Τα νέα προγράμματα ΥΠΕΡΥΓΕΙΑ, ΚΑΡΤΑ ΝΟΣΗΛΕΙΑΣ και τι 

αλλαγές φέρνουν. 

ΑΚΟΜΑ: • Στήλη άλατος και ψάξτε να βρείτε τον εαυτό σας! 
• Η ψυχολόyος Σμαρούλα Παντελή γράφει γι' αυτά που κρύβουν 

μέσα τους οι ασφαλιστές! 

• Θέματα επικοινωνίας, πωλήσεων, Οιιωλοyικά, ιατρικά και ό,τι 
αφορά τους ανθρώπους της Α yοράς ! 

ΝΑΙ Το περ!οδικό που συμβουλεύοντ~ι οι επιτυχημένοι και όσοι 
ενδιαφερονται για τους επιτυχημεvους! 

ΓΡΑΦΤΕΙΤΕ ΣΥΝΔΡ ΜΗΤΕΣ ΣΗΜΕΡΑ! ΤΗΛΕΦ. 3229973 FAX 3221525 

ΝΑΙ 
ΑΝΕΞΑΡΤΗΤΟ ΔΙΜΗΝΙΑΙΟ 

ΕΠΙΣΤΗΜΟΝΙΚΟ ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ 
ΤΟΥ ΣΥΓΧΡΟΝΟΥ ΑΣΦΑΛΙΣΤΗ 

( · Οθωνος 6 - Αθήνα 105 57 -
ΤΗΛ. : 3229973-8067181 

F ΑΧ: 3221525) 

Ιδιοκτήτης - Εκδότης : 

ΕΥΑΓΓΕΛΟΣ Γ. ΣΠΥΡΟΥ 

ΕΔΡΑ: Π. Τσαλδάρη 24a & 
Μιαούλη 7 

- Μαρούσι - ΤΗΛ. : 8054553 
Α.Φ.Μ. 19581649 

ΕΠΙΣΤΟΛΕΣ - ΕΠΙΤΑΓΕΣ: 
Ευαγ. Γ. Σπύρου 

( · Οθωνος 6 - Αθήνα 105 57 -
ΤΗΛ.: 3229973-8067181 

F ΑΧ : 3221525) 

ΤΙΜΗ ΤΕΥΧΟΥΣ ΔΡΧ . 700 -
ΕΤΗΣΙΑ ΣΥΝΔΡΟΜΗ : 

Ασφαλιστές: 4.000 δρχ. -
Εταιρίες-Οργανισμοί: 15.000 δρχ. 

- Φοιτητές : 2.000 δρχ. 

Αριθμ. λογαριασμού 
ΕΘΝ. ΤΡΑΠΕΖΑΣ ΕΛΛΑΔΟΣ 
για πληρωμή συνδρομών: 

51342181/104 

ΕΙΔΙΚΟΙ ΜΟΝΙΜΟΙ ΣΥΝΕΡΓΑΤΕΣ : 
Νικ. Πάππος (Θέματα εκπαίδευσης 

μάνατζμεντ - μάρκετινγκ ζωής) 

Ανδρέας Κ. Τσώκος (ειδικός 
δικηγόρος ασφαλιστικών θεμάτων 

ΤΗΛ. : 3601623-6535690) 
Σμαρούλα Παντελή (Ψυχολόγος & 

Σύμβουλος Επιχειρήσεων 
ΤΗΛ. : 7225538) 

ΟΙΚΟΝΟΜΙΑ -ΧΡΗΜΑΤΙΣΤΗΡΙΟ 

Κώστας Χριστόπουλος, Ph.D. 
(οικονομολόγος - καθηγητής 

ΑΣΟΕΕ επενδύσεις-αμοιβαία 
κεφάλαια ΤΗΛ. : 6399384-5228912) 

ΙΑΤΡΙΚΑ ΘΕΜΑΤΑ 
Δημ. Λινός, (ιατρός καθηγητής 
παν/ μίου Αθηνών -Βασ. Σοφίας 

11 Ο - ΤΗΛ.: 7771023) 

ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΑ ΘΕΜΑΤΑ 

Αθ. Παπανδρόπουλος 

ΣΥΜΒΟΥ ΛΟΣ ΕΚΔΟΣΗΣ 

Δημήτρης Κουκιάς 

ΦΩΤΟΓΡΑΦΙΑ 

Τίνα Γκουντή 

ΔΙΟΡΘΩΣΗ 
· Αρης Κούνας 

ΚΑΛΛΙΤΕΧΝΙΚΗ ΕΠΙΜΕΛΕΙΑ 

Β. Σερφιώτης (ΤΗΛ. : 9915396) 

ΦΩΤΟΣΥΝΘΕΣΗ 

Χαράλαμπος Πάνος 

ΤΗΛ. : 3645361 -3605408 
FAX: 3602435 

ΦΙΛΜΣ ΜΟΝΤ ΑΖ 
«ΓΡΑΦΩΣ» (Μαυρομιχάλη 138, 

ΤΗΛ.: 6435834) 

ΕΚΤΥΠΩΣΗ 
«ΙΝΤΕΡΤΥΠ Α.Ε.» 

(Αφροδίτης 24 & Ριζούvτος, 
Ελληνικό ΤΗΛ.: 9620426-27) 

ΤΑ ΕΠΩΝΥΜΑ ΑΡΘΡΑ 
ΕΚΦΡΑΖΟΥΝ ΘΕΣΕΙΣ ΤΩΝ 

ΑΡΘΡΟΓΡΑΦΩΝ ΚΑΙ ΟΧΙ ΤΟΥ 
ΠΕΡΙΟΔΙΚΟΥ «ΝΑΙ>> 

1891-1991 

100χΡΟΝΙΑΜΠΡΟΣΤΑ 
Ε δώ και 100 χρόνια η ΕΘΝΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 

βρίσκεται πάντα ΜΠΡΟΣΤ Α. 

Πρωτοπορώντας και θέτοντας γερές βάσεις 
υποδομής στις γενικές ασφαλίσεις και στις 
ασφάλειες ζωής. Συμβάλλοντας στην εθνική 
οικονομία. Συνεισφέροντας στις πιο δύσκολες 
στιγμές της Ελλάδας. 

Μ ε τη συμμετοχή των σημαντικότερων ελληνικών τραπεζών της εποχής και 
με κύριο μέτοχο την ΕΘΝΙΚΗ ΤΡΑΠΕΖΑ, στις 15 
Ιουνίου 1891 ιδρύεται η Ελληνική Εταιρία Γενι­
κών Ασφαλειών «Η ΕΘΝΙΚΗ)). 

π αρουσία δυναμική, όχι μόνο εντός, 
αλλά και εκτός των τότε συνόρων: στις 

ελληνικές παροικίες, στις 
εστίες του ελληνισμού , 
στην Κων/πολη,στα μεσο­
γειακά λιμάνια. 
Στην Κρήτη,μάλιστα, είχε 
ασφαλιστεί από το 1895 
στον Κλάδο Ζωής και ο 
Ελευθέριος Βενιζέλος, 
πριν ακόμα η φήμη του 
φτάσει στην ελληνική 
πρωτεύουσα. 

. Σ υνεισφορά μοναδική: στο Μακεδονικό 
Αγώνα, στα χρόνια του 1912-13, στην 

προσπάθεια ανασυγκρότησης του ελληνικού 
κράτους. 

Η ανταπόκρισή της άμεση: όταν τον Αύ­γουστο του 1917 αποτεφρώθηκε από 
άγνωστες αιτίες η Θεσσαλονίκη, η ΕΘΝΙΚΗ 

κάλυψε τη ζημιά 
ύψους 2.200.000 δρχ., 
ποσό υπέρογκο για 
την εποχή. 

Μ ε _σημαντική συμμετ?χή: στη~ αποκα­τασταση των προσφυγων μετα τη συν­

θήκη της Λωζάνης, στην ηθική και υλική υπο­
στήριξη των υπαλλήλων της στην Κατοχή, όταν 
οργάνωσε συσσίτιο, μία δαπάνη που κόστισε 
όλο της το χαρτοφυλάκιο. 

Η εθνική προσφορά της συνεχίζεται μέ­χρι και σήμερα. Με την ολοκλήρωση 
των έργων αναστύλωσης και συντήρησης των 
υπογείων του κτιρίου της οδού Κοραή 4, του 
μεγάρου της εταιρίας, που επιτάχθηκε το 1941 
από τους Γερμανούς και τα υπόγειά του μετα­
τράπηκαν σε κρατητήρια. Με αίτησή της ο χώ­
ρος που ονομάστηκε «Χώρος Ιστορικής Μνή­
μης 1941-44» κηρύχθηκε διατηρητέο μνημείο 
από το Υπουργείο Πολιτισμού. 

Α τενίζοντας τον 21 ο αιώνα, η ΕΘΝΙΚΗ 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ εξακολουθεί να βρίσκε­

ται 100 χρόνια ΜΠΡΟΣΤΑ . 
ΜΠΡΟΣΤΑ σε αντίληψη, εξυπηρέτηση, σιγουριά. 
ΜΠΡΟΣΤΑ σε σοβαρότητα, αξιοπιστία, συνέ­
πεια και υπευθυνότητα . 
ΜΠΡΟΣΤΑ στον Άνθρωπο. 

ΞΘΝ ΚΗ 
Η ΠΡΩΤΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 



Τώρα στην Αγροτική Ζωής, θα βρείτε 
σίγουρα το πρόγραμμα που εξασφαλίζει 

εσάς και την οικογένειά σας ακόμα και τους 

συνεργάτες σας. Το κάθε πρόγραμμα 

σχεδιάστηκε με βάση τις ιδιαίτερες ανάγκες 

του ανθρώπου. Γιατί αυτή είναι και η φιλοσοφία 

της Αγροτικής Ζωής, να αντιμετωπίζει το κάθε 

άτομο σαν μια ξεχωριστή περίπτωση. 

Μία ασφάλιση με χαμηλό κόστος που καλύπτει 
τις οικονομικές σας υποχρεώσεις. 
Η διάρκεια του προγράμματος μπορεί να είναι ίση 
με τη διάρκεια των οικονομικών υποχρεώσεών 
σας. Είναι μια έμπρακτη απόδειξη αγάπης 
γι' αυτούς που θέλετε να εξασφαλίσετε. 

f:!!~~~εψα 
σοβαρή σύνταξη ή ένα σημαντικό ποσό σαν 
εφάπαξ σε μία ορισμένη ηλικία. Η ιδανική 
ασφάλιση για σας που δεν έχετε οικογενειακές 
υποχρεώσεις ή τις έχετε φροντίσει. 

8Σ 
ΣΙΓΟΥΡΙΑ ΚΑΙ ΚΕΡΔΟΣ ΓΙΑ ΔΥΟ 

Είναι ένα μοναδικό πρόγραμμα για την 
ταυτόχρονη ασφάλιση δύο ατόμων. Ιδανικό για 
ζευγάρια ή συνεργάτες εταιρίας 
περιορισμένης ευθύνης. Προσφέρει 50% 
προστασία και 50% αποταμίευση. 

:t:B 
Η ΕΞΑΣΦΑΛΙΣΗ ΤΟΥ ΑΓΡΟΊΉ 

· Ενας συνδυασμός προγραμμάτων ειδικά 
μελετημένος για τις ξεχωριστές ανάγκες του 
Έλληνα αγρότη και της οικογένειάς του. 

ΦΡΟΝΤ1ΔΑ n.4 TOtT ΑΝθΡQΠΟtΤ ΤΗΙ ΕΠΙΧΕΙΡΗΙΗΠΑΙ 

· Ενα ολοκληρωμένο πρόγραμμα ομαδικής 
ασφάλισης για επιχεφήσεις που απασχολούν 
από 1 Ο έως 30 άτομα. Εξασφαλίζει τους 
ανθρώπους σας με μία μεγάλη σεφά 
καλύψεων. 

8ΡΙΖΟΝΤΑΣ 
ΠΡΟΣΤΑΣΙΑ ΟΛΟΚΛΗΡΗΣ ΖΩΗΣ 

Είναι το πρόγραμμα που εξασφαλίζει τους 
δικούς σας ανθρώπους τόrε που δεν θα είστε 
μαζί τους, με την καταβολή ενός μεγάλου 
κεφαλαίου . 

Ένα ασφαλιστικό πρόγραμμα 
με διπλή πρόβλεψη. 

Στη λήξη του 

τιr ιι •ιrτι.~Ό c:,ας προσφέρ~ι 1•n, Ζι~ ~ ενα σημαντικο 
ΣΥΝΔ ΥΑΙΤΈ ΤΗΝ ΠΡΟΠΑΙΙΑ ΙΙιΙΕ ΤΗΝ ΑΠΟΤΑΑΙΙΕΥΣΗ κεφάλαιο ενώ 

ταυτόχρονα 
εξασφαλίζει και εκείνους 

που θέλετε να προστατέ­
ψετε περισσότερο. 

ΊΡ.111 f.lΓPDTIKl-1 
.li~I Z Ω Η Σ 
ΗΑΝΘΡΩΠΙΝΗ ΔΥΝΑΜΗ 

Συγγρού 4-6, 11742 Αθήνα, Τηλ. 9218905-9 
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