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ΑΜΟΙΒΑΙΑΣ 
ΕΜΠΙΣΤΟΣΥΝΗΣ 

Τώρα, Αμοιβαίο Κεφάλαιο Εθνική Ασφαλιστική. 

Με τη δύναμη της. Εθνικής, της πρώτης ασφαλι­
στικής, που εδώ και 100 χρόνια βλέπει μπροστά. 

Με τη δύναμη τnς Διεθνικής, της πρώτης εταιρίας 
διαχειρησης Αιϊόιβαίων Κεφαλαίων. 

Και με τη δύναμη της πρώτηs τράπεζας, της 
Εθνικής, που ειναι θεματοφυλακας. 

Υπολογίστε 6τι τα μερίδια τον Αμοι(3αίον 
Κεφαλαίου της Εθvικης Ασφαλιοτικης: 

• Δίνουν στα χρήματά σας μια μεγάλη ευκαιρία 
επένδυσης 

• Ρευστοποιούνται αμέσως 
• Μεταβιβάζονται και κληρονομούνται αφορολόγητα 
• Παρέχουν σημαντικές φορολογικές ελαφρύνσεις 
• Μπορούν να ανήκουν σε κοινό λογαριασμό 

• Μπορούν να είναι επενδεδυμένα σε Κοινοτικά 
χρηματιστήρια 

• Είναι στη φροντίδα έμπειρων Διαχειριστών 
που ξέρqυν πολύ καλά τι σημαίνει υπευθυ­
νότητα, διαχείρηση , απόδοση. 

Η Εθνική Ασφαλιστική διαθέτει ένα τφχστιο δί­
κτυο υποκαταστημάτων σε όλη την Ελλάδα και 
οι ά~ρωποί της ει ναι πρόθυμοι να σας προqφέρουν 
τις γνωσεις τους για μια αποδοτική τοποθετηση 
των χρημάτων σας. 

Επενδύστε λοιπόν σωστά. Επενδύστε τώρα 
στο Αμοιβαίο Κεφάλαιο της Εθνικής Ασφαλιστικής, 
που f.δώ και 100 χρόνια έχει δημιουργ:ήσει στέρεες 
σχέσεις αμοιβαίας εμπιστοσύνης μαζί σας. 
Και που σήμερα σας προσθέτει μια νέα ευκαιρία 
για να ωτοδόσει το δικό σας κεφάλαιο. 
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ΠΟΣΟΚΟΝΤΑ 

ΕΙΝΑΙ ΟΙ ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ 

ΣΤΟΥΣ ΠΕΛΑΤΕΣ ΤΟΥΣ; 
Αλήθεια ποια τα αισθήματα του Α­

σφαλιστή παρακολουθώντας ένα δελτίο 
ειδήσεων. 

Αυτό το δελτίο ειδήσεων κάθε βράδυ 

και ειδικά τις Κυριακές μας ωθούν σε 
κάποιες σκέψεις σχετικά με το επάγγελ­

μά τους. Η ώρα αυτή θα πρέπει να είναι 
μια ώρα πολλών ερωτημάτων για όλους 

μας. Πόσοι από τους πελάτες μας, εάν 

τους συνέβαινε κάποιο απρόοπτο περι­

στατικό στην εθνική οδό, θα άφηναν 

τους δικούς τους θλιμένους αλλά τουλά­
χιστο όχι στα όρια της φτώχειας; 

Πόσοι πελάτες μας σε μια μόνιμη ο­
λική ανικανότητα θα μπορούσαν να μη 

στερηθούν όλα αυτά που συνθέτουν το 

επίπεδο διαβίωσής τους; 
Μια σύντομη ή μακρόχρονη παραμο­

νή τους στο νοσοκομείο τι προβλήματα 
θα δημιουργούσε στις καθημερινές ανά­

γκες τους; 

Πιστεύω πως όλοι πρέπει να δώσουμε 
μόνο μια απάντηση στα παραπάνω ερω­

τήματα: Κανένας. Αυτό όμως προϋποθέ­
τει ότι οι πελάτες μας έχουν τις ορθές 
καλύψεις και αυτό εξαρτάται από το πό­
σο εμείς το έχουμε φροντίσει. Από την 

άλλη πλευρά υπάρχει η άβυσσος των 

ανασφάλιστων Ελλήνων κ:αι αυτό προκύ­
πτει εάν φέρουμε στο μυαλό το ποσοστό 

των ασφαλίστρων επί του ΑΕΠ που 
πληρώνουν οι Έλληνες. Είναι μόνο 

1.5% περίπου. 
Βέβαια το ποσοστό αυτό βελ τιώνε_ται 

συνεχώς τα τελευταία χρόνια και τούτο 
είναι πολύ θετικό βήμα. 

Είναι γεγονός ότι δι προοπτικές ανά­

πτυξης του ασφαλιστικού κλάδου πα­
ρουσιάζονται ιδιαίτερα ευνοϊκές. 

Η δημιουργία συνεχώς νέων ασφαλι­
στικών προϊόντων και σε σχέση με την 
ανασφάλεια που δημιουργούν τα κενά 

που αφήνει η Κοινωνική ασφάλιση, η 
επιθυμία του σύγχρονου ανθρώπου να 

εξασφαλίσει ένα ικανοποιητικό επίπεδο 

διαβίωσης στον ίδιο και την οικογένειά 
του, αλλά και η αναγκαιότητα της δικής 

μας παρουσίας του στο πλευρό των α­

σφαλισμένων, είναι σημεία που δεί­

χνουν ή πρέπει να δείχνουν τη δυναμική 
του κλάδου μας και τις δυνατότητες που 

παρουσιάζονται, να προσφέρουμε ου­

σιαστικό έργο στη σύγχρονη Ελληνική 
κοινωνία και όχι μόνο. Χρειάζεται η δι­

κή μας συνεχής φροντίδα και ο δικός 
μας υπεύθυνος χειρισμός των αναγκών 

μας. Σ.Π.Α.Ε. 

Αξιέπαινη προσπάθεια 

Αξιότιμε κύριε Σπύρου· 
Κατ · αρχήν θέλω να σας συγχαρώ για 

την αξιέπαινη προσπάθειά σας που α­
φορά στην έκδοση του χρησιμότατου , 
για το ασφαλιστικό επάγγελμα, περιοδι­
κού σας. 
Θα ήθελα, εξάλλου , να συνοδεύσω 

τις ευχές μου για το 1992 προς εσάς και 
τους συνεργάτες σας με την αποστολή 
ενός ημερολογίου του 1992 που πισ­
τεύω ότι εκφράζει την φιλοσοφία της 
ασφαλιστικής δραστηριότητας. 

Ενδεικτική αυτής της φιλοσοφίας, 
που διέπει την προσπάθεια των συνερ­
γατών μου κι εμένα, είναι η συνοδευτι­
κή επιστολή του ημερολογίου. 
Θα ήμουν ευτυχής αν μέσω του έ­

γκριτου περιοδικού σας γινότανε δυνα­
τή η κοινοποίησή της στον κλάδο. 

ΣΑΚΗΣ ΚΑΡΑΛΙΩΤΑΣ 
Agency Manager 

της ΕΛΛΗΝΟΒΡΕΤΑΝΝΙΚΗΣ ΖΩΗΣ 
Broker Γενικών Ασφαλειών 

Καινούργιες διαδρομές 

στην ασφαλιστική αγορά 

Αγαπητέ Βαγγέλη, 
Θα ήθελα να σε ευχαριστήσω για άλ­

λη μια φορά θεωρώντας τιμή μου, την 
αναφορά στο τελευταίο τεύχος (ΙΑ­

ΝΟΥΑΡΙΟΣ - ΦΕΒΡΟΥΑΡΙΟΣ ' 92) του 

Γράμματα 

ΝΑΙ 
Όθωνος 6, Αθήνα 105 57 

ΤΗΛ.: 3229973, FAX: 3221525 
ΥΠΟΚΙΜΑ: Φιλελλήνων 3, 4ος όροφος 

Σύνταγμα-Αθήνα 105 57, ΤΗΛ.: 3229394 

ασφαλιστικού περιοδικού ΝΑΙ, στη μι­
κρή προσπάθειά μου για ειλικρινέστε­
ρους και ασυμβίβαστους τρόπους επι­
κοινωνίας στις καθημερινές επαγγελ­
ματικές και προσωπικές μας επαφές. 
Προσπάθεια που πραγματώθηκε στις 
19-12-91, με τη συγκέντρωση των φί­
λων και συνεργατών μας. 
Μεγαλύτερη τιμή όμως για μένα είναι 

ότι ένας πρωτοστάτης της ανθρώπινης 
επικοινωνίας και των σχέσεων, εσύ και 
το επιτελείο του περιοδικού σου που 
έχετε αναδείξει καινούργιες διαδρο­
μές στην ασφαλιστική αγορά, επικρότη­
σε την προσπάθειά μου , γεγονός που 
μας δίνει το έναυσμα για περαιτέρω ιδ­
έες και σχέδια. 

Το ΝΑΙ 

Με φιλικούς χαρετισμούς 
ΓΙΑΝΝΗΣ ΚΑΡΑΜΟΥΖΗΣ 

διαμορφώνει την ει κόνα 
του επαyyελματία ασφαλιστή 

Αγαπητέ κ. Σπύρου 

Από την πρώτη επαφή με το περιοδι­

κό σας διέκρινα την ποιότητα, που δια­
μορφώνει την εικόνα του επαγγελματία 
ασφαλιστή . 

Θεωρώντας ότι ένα τέτοιο εργαλείο 
γεμάτο μηνύματα είναι χρήσιμο στους 

άμεσους συνεργάτες μου, βράβευσα 

σε μία ετήσια συνδρομή τους τρεις 
πρώτους ασφαλιστές μου κατά το μήνα 

Μάρτιο 92. 
Με την ευκαιρία σας εύχομαι «Καλό 

Πάσχα» και πάντα επιτυχία στο έργο 
σας. 

Σκουλάτος Δημήτριος 

Unit Manager/EΛΛHNOBPETANNIKH 

Συγχαρητήρια 

Επιθυμούμε να εκφράσουμε τα θερ­
μά μας συγχαρητήρια για το επίπεδο 
του περιοδικού σας και την ενημέρωση 
που προσφέρει. 
Με εκτίμηση, για το γκρουπ ΙΝΤΕΡ­

ΣΑΛΟΝΙΚΑ, ο σύμβουλος σπουδών και 
δημοσίων σχέσεων: 

ΠΕΡΙΚΛΗΣ ΒΑΚΟΥΦΑΡΗΣ 



Μάρτιος - Απρίλιος '92 

26 
Ν/Ν: 

· Αριστα 10' 

Αθ. Παπανδρόπουλος: 
Πως ο Κοσκωτάς 

έγινε απατεώνας 

Lloyd's: 
Τα προβλήματά τους 

ξανά στην επικαιρότητα 

Εθνική: 
Στόχος 45 δις 

το 1992 

Τα 3 πρώτα λεπτά: 
Γράφει η ψυχολόγος 

Σμαρούλα Παντελή 

ΠΕΡΙΕΧΟΜΕΝΑ 

105 
ΝΑΙ-Κύπρος: 
Ξεχωριστές σελίδες για την 

Κύπρο και τους ασφαλιστές της 

17 
Μάνα ... !: 
8 Μαϊου η γιορτή 
της Μητέρας β 

Γ. Καπουράνης: 

Επιτυχία με ανθρωπιά 

ΝΑΙ-Ευρώπη: 
Γράφει ο 

Α. Θεοδωράκης 

5 Γράμμα του εκδότη 
94 Οικολογία: Το μεσογειακό πρόγραμμα 

της Greenpeace 
11 8 Ειδήσεις: · Ολa τα νέα 

του ασφαλιστικού χώρου 
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ΕΛΛΗΝΕΣ 3000 ΕΤΩΝ 
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Ι] ο Διοικητικό Συμβούλιο του Ομίλου Εταιριών 
ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ αποφάσισε να ενισχύσει με 

σειρά ενεργειών, την κοινή προσπάθεια για περισσότε­

ρη ενημέρωση για τη Μακεδονία. 

~ ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 

ΟΜΙΛΟΣ ΕΤΑΙΡΙΩΝ ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 

ΑΣΦΑΛΕΙΕΣ - ΑΜΟΙΒΑΙΑ ΚΕΦΑΛΑΙΑ - ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΗ ΤΡΑΠΕΖΑ 

ΚΗΦΙΣΙΑΣ 62, 151 25 ΜΑΡΟΥΣΙ ΤΗΛ.: 6898960-73, 6898980-89 FAX: 6898974 

ΓΡΑΜΜΑΤΑ ΣΕ ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ ΚΑΙ ΕΤΑΙΡΙΕΣ 

Τα κουτσά άλογα! 

Η ομορφιά του υπέροχου και 
δυνατού ζώου του αλόγου, η 

χάρη των κινήσεων, η αντοχή, το 

περπάτημα, η συντροφιά, η συμ­
μετοχή στον κίνδυνο, το όμορφο 
σύνολο, χρησιμοποιήθηκε στο πέ­
ρασμα των χρόνων, στην ποίηση, 

στη μυθολογία, στη ζωγραφική, 
στη γλυπτική, στην ιστορία, στη 
λογοτεχνία στον κινηματογράφο , 
στην διαφήμιση, στο marketing 
κ.α. 

Τόση είναι η μαγεία της εικόνας 
του αλόγου που άλλοτε μπαίνει να 
μοιρασθεί ιδιότητες ή τον μισό 
άνθρωπο κι άλλοτε αντικαθιστά 
τον ίδιο τον άνθρωπο. 

Πράγματι μαγεύεσαι από την ο­
μορφιά ενός αλόγου που τρέχει 
σε πράσινο λιβάδι ή με φόντο το 
κόκκινο χώμα και την σκόνη πίσω 
του αγέρωχο, γερό και δυνατό ... 
Έντονα στο χώρο του εμπο­

ρίου και των πωλήσεων το βλέ­
πουμε στις .. διαφημίσεις με τον 
καουμπόυ των τσιγάρων Marlboro 
σε κοπάδια ή μόνο του, στο ουίσκυ 
άσπρο gλογο, στα αυτοκίνητα της 
CITROEN και το ακούμε στις συ­
ζητήσεις των managers όταν μιλά­
νε για δυνατές κούρσες των πωλή­
σεων και πως χρειάζεται σε κάθε 

ομάδα ένα δυνατό άλογο να τραβά 
μπροστά ... 
Πρόσφατα ξαναβλέποντας το 

έργο «Ο βιολιστής στη στέγη» εί­

δα μια σκηνή μ · ένα κουτσό άλογο 
που έσερνε ένα κάρο και μελαγχό­
λησα απ · αυτό που έβλεπα αλλά 
και από την εικόνα που θύμισε κά­
ποια γραφεία ασφαλιστών με κου­
τσά άλογα που δεν τραβάνε ... 
Θέλουν να ταυτίσουν το αν­

θρώπινο δυναμικό τους με δύνα-

μη και μεγαλοπρέπεια αρκετοί 

Γενικοί Δ/τες και managers, το 
τονίζουν ότι ψάχνουν ή έχουν δυ­
νατά άλογα αλλά το κοινό βλέπει 
κουτσά και τραυματισμένα άλογα 
στις αποζημιώσεις που δεν πλη­
ρώνουν, στην εξυπηρέτηση που 
δεν έχουν, στους ανεκπαίδευ­
τους ασφαλιστές που μπερδεμέ­
νοι ιδρωκοπάνε να βγάλουν μια 
συζήτηση σε πέρας, στην γρα­
φειοκρατία που καθυστερεί, στην 
εκπαίδευση που γίνεται σπασμω­
δικά πότε στους νέους, συνέχεια 
ξεχνώντας τους παλαιούς, ή πότε 
σε λάθος τεχνικές από λάθος εκ­
παιδευτές, κουτσαίνουν στη γενι­
κή τάση που οι εταιρίες βρα­
βεύουν συνέχεια νέα παραγωγή 
ξεχνώντας το service στους πα­
λαιούς, κουτσαίνουν στη διαφορά 

επιπέδου μόρφωσης διοικητικού 
προσωπικού και προσωπικού πωλή­
σεων, κουτσαίνουν στα υπ/τά 
τους που έχουν άλλη εικόνα στην 

επαρχία και περιφέρεια από τα κε­
ντρικά στην μεθυσμένη στρατηγι­

κή στο σύνολο των προσφερομέ­
νων υπηρεσιών ολικής ποιότητας, 

κουτσαίνουν στο service προς 
τους συνεργάτες ή στην προσφο­
ρά υπόπτων συμβάσεων. 
Αποτέλεσμα όλων αυτών είναι η 

τραυματισμένη στάση και εικόνα 
του κοινού προς την ασφάλιση και 
τους ασφαλιστές και φυσικά η πώ­

ληση και προσφορά του μεγαλυτέ­
ρου μεριδίου του ελληνικού α­
σφαλιστικού δυναμικού σε ξέ­

νους, σίγουρα όχι καλμτερους σε 

όλα από τους · Ελληνες ασφαλι­
στές ... 
Αυτή τη στιγμή όλος ο κλάδος 

των ασφαλειών έχει άλογα που 

τρέχουν. Η ελληνική κοινωνία 

προχωρά μ · ένα τραυματισμένο, 
με μια πολιτική κοινωνικής ασφά­
λισης που κουτσαίνει και προσπα­

θεί να το γιατρέψει... Η ιδιωτική 
ασφάλιση είναι παρούσα να δώσει 
εναλλακτικές λύσεις. Κανείς ό­
μως δεν αγοράζει ένα κουτσό ά­

λογο. Ψάχνει να βρει γερό και δυ­
νατό. Λύσεις και επιλογές υπάρ­

χουν και πληθαίνουν χρόνο το χρό­
νο. Ακόμη και θεραπεία αρκετών 

κουτσών ... 
Αγαπητοί managers των εταιρι­

ών, μεγάλοι και μικροί βάλτε γερά 

κι όμορφα άλογα στις τάξεις του 
επαγγέλματός μας. 
Έχουμε δύσκολο δρόμο κι α­

νηφορικό όλοι μας. Καλό ταξίδι με 
γερό ελληνικό ανθρώπινο δυναμι­
κό. Υπάρχει! 

Ευάγγελος Γ. Σπύρου 
Εκδότης του ΝΑΙ 
Manager Ασφαλιστών 



ΓΕΩΡΓΙΟΣ ΚΑΠΟΥΡΑΝΗΣ 

Επιτυχία 

με ανθρωπιά! 
Ο Γιώργος Καπουράνης είναι μια καλόκαρδη παρουσία στο 

χώρο μας, σεμνός στις επιτυχίες, αθόρυβη δύναμη σαν τη 

σιγανή βροχή που πρασινίζει τους κάμπους κι όχι 

καταστρεπτική καταιγίδα, εργατικός και υπομονετικός, 

δημιουργικός με τους συναδέλφους, αυστηρός στις 

ανθρώπινες αρχές του κοινωνικού συνόλου, επιχειρηματίας 

με ανθρωπιά, αγαπητός στο ασφαλιστικό περιβάλλον και 

με αποφάσεις που έχουν μέλλον και προοπτική. Αυτά 

φάνηκαν στη δημιουργία της METROLIFE που τόσο 
γρήγορα και δυναμικά κατέκτησε καλή θέση στην 

Ελληνική Ασφαλιστική αγορά. Ξέρει να μην εμποδίζει 

ανθρώπους να δοκιμάσουν κάτι καλύτερο για το μέλλον 

τους και σαν συζητητής ξέρει ν' ακούει. 'Εχει περιεχόμενο 

και φιλοσοφία σαν άτομο γι' αυτό και απ' την καρδιά του 

έχει να δώσει και δίνει αυθόρμητα τη βοήθειά του στην 

καθημερινότητα των μικρών πράξεων αλλά και στη 

μακρόχρονη στρατηγική. Μελετήστε τα προγράμματα της 

METROLIFE και τις αμοιβές των συνεργατών του και θα 
το δείτε. 

Ο Γιώργος Καπουράνης είναι τιμή για τον επαγγελματικό 

μας χώρο. Το «ΝΑΙ» παρουσιάζει σήμερα μερικές σκέψεις 

του και θα το ξανακάνει στο μέλλον. 

6 ccNAI)) / ΜΑΡΤΙΟΣ-ΑΠΡΙΛΙΟΣ 1992 

ύριε Καπουράνη ποιο ή­
ταν το ερέθισμα που 
σας οδήγησε να ασχο­
ληθείτε με τις ασφά­
λειες; θα θέλατε να 

μας μιλήσετε λίγο για την πορεία 
σας στον χώρο των ασφαλειών. 

'Αρχισα να ασχολούμαι με τις Α­

σφάλειες το 1971 , και όπως οι περισσό­
τεροι της Γενιάς μου, ξεκίνησα τυ­
χαία. 

Εί-χα τελείωση την Ανωτάτη Εμπο­

ρική και ήμουν Λογιστής . 

'Ενας πολύ αγαπητός μου φίλος με 

παρότρυνε να ασχοληθώ με τις ασφά­

λειες και όταν του εξέφρασα τις επι­
φυλάξεις μου, μου είπε: Δοκίμασε, δεν 
έχεις να χάσεις τίποτα. Έτσι ξεκίνη­
σα τα σεμινάρια και παρά τους δι­

σταγμούς, πολύ γρήγορα άρχισα να 

συνειδητοποιώ πως βρήκα τη δουλειά 
που μου ταίριαζε. 

Τρία ήταν τα στοιχεία που με τρα­
βούσαν σε αυτό το -χώρο: Πρώτα η 
σύνδεση της ασφάλειας ζωής με ένα 
σωρό ενδιαφέρουσες γνώσεις (Οικο­

νομικά, Μαθηματικά, Νομικά, Ιατρι­

κά) που γοήτευε τη σκέψη μου και 

πλούτιζε τα ενδιαφέροντά μου. Δεύτε­
ρον , η δυνατότητα που σου δίνει για 

επαφή, για ουσιαστική επικοινωνία 

με πολύ κόσμο και Τρίτον και ίσως 
σπουδαιότερο το γεγονός ότι το Α- · 
σφαλιστικό Επάγγελμα χρειάζεται 
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των ανβριίιιιιιν της 
Εταιρίας. Και θα ήταν 
μια καλή ιδέα αν 6λοι 

οι διοικητικοί έβyαιναν 
μια μέρα έξω, να 
συνοδεύσουν τον 

ασφαλιστή στη δουλειά 
του από το πρωί μέχρι 

το βράδυ. Είμαι 
βέβαιος πως η 

επικοινωνία θα ήταν 
μετά πολύ ευκολότερη. 

ανθρώπους που να τους αρέσει να εξυ­
πηρετούν άλλους ανθρώπους και ήξε­
ρα πολύ καλά πως είμαι ένας από αυ­

τούς. 

Η πορεία μου στο χώρο των Ασφα­

λειών , με έχει γεμίσει ικανοποίηση 

και νιώθω μια τέτοια πληρότητα , που 

θα την αποκαλούσα χωρίς δισταγμό, 
επαγγελματική ευτυχία. Και ευγνω­

μονώ πάντοτε τον παλιό μου φίλο και 

σημερινό συνεργάτη μου, νομικό 

σύμβουλο της METROLIFE, κ . Στα­

μάτη Ορφανάκο , που με παρότρυνε να 

ξεκινήσω. 
Στάθηκα τυχερός. Γιατί ξεκίνησα 

σαν ασφαλιστής και όταν αργό­

τερα πέρασα σε διοικητικές θέ­
σεις, Δ/νση Ομαδικών Ασφαλί­
σεων, Δ/νση Πωλήσεων (εποχή 
INTERAMERICAN) Γενική 
Δ/νση (εποχή METROLIFE), 
είχα πάντα επαφή με τους αν­
θρώπους που φτιάχνουν την α­
σφάλεια κάθε μέρα. Τους ασφα-
λιστές. Ζούσα την αγωνία τους, 
την δίψα τους για γνώση, τις α­

νησυχίες και τους προβληματι­
σμούς τους, τον ενθουσιασμό 
τους και έταξα από την αρχή σαν 
σκοπό της ζωής μου, σε όποιο 
πόστο και να είμαι, να βρίσκομαι 
πάντα κοντά τους με την σκέψη 
μου και τα έργα μου. 

Γιατί φτιάξατε την METRO­
LIFE; Τι έλειπε στις υπάρχου­
σες εταιρίες και δεν πήγατε 
σε μια μεγάλη εταιρία όταν το 
1981 πήρατε τις αποφάσεις 
για ίδρυση μιας νέας εταιρίας; 
Το 1981 δεν αντιμετώπισα 

κανένα δίλημμα. 

Ζώντας επί 1 Ο χρόνια την α­
σφαλιστική εταιρία , που ήμουνα, αλ­
λά και ολόκληρη την ασφαλιστική α­

γορά, είχα σχηματίσει μια ολοκλη­

ρωμένη άποψη για το πώς πρέπει να 

είναι οι σχέσεις ασφαλισμένων και ε­

ταιρίας. Ασφαλιστών και Υπαλλή­

λων, Ασφαλιστών και Διοίκησης. 
Και το όραμά μου ήταν να φτιαχτεί 

μια Εταιρία με καθαρά ανθρωποκε­

ντρικό χαρακτήρα, που να αποβλέπει 

στην ανάπτυξη και στο κέρδος, όπως 
η κάθε επιχείρηση, αλλά θα σέβεται 

πάνω απ' όλα τους ασφαλισμένους 

της και θα δίνει την δυνατότητα της 
συμμετοχής στους ασφαλιστές της. 
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Και ευτύχησα να βρω συνεργάτες 
πολύτιμους , που είχαν τις ίδιες ιδέες 

και αρχίσαμε μαζί ένα έργο που κρατά 

τώρα 10 χρόνια και πιστεύω ότι είναι 
από τα πιο σημαντικά που έγιναν στο 

χώρο των Ασφαλειών και μάλιστα 
χωρίς ξένες πλάτες. 
Και προσωπικά θεωρώ πως το πιο 

σημαντικό από τα επιτεύγματα μας εί­

ναι το κλίμα των σχέσεων και το ομα­
δικό πνεύμα που έχει επικρατήσει 

στην εταιρία. Με πολλή προσπάθεια 

και ακολουθώντας όλοι μας ένα πλαί­
σιο αρχών και κανόνων, που θέσαμε 

από την αρχή , φθάσαμε στην απόλυτη 
σύμπνοια και στην άριστη επικοινω­

νία που έχουμε ανάμεσά μας. 

ΣτηνΕλλάδασήμεραυπάρχειένα 
κύμα ξένων συμφερόντων αλλοδα­
πών εταιριών. Πόσο μπορεί να αντέ­
ξει η METROLIFE; 
Κοιτάξτε , εάν άκουγα το ερώτημα 

αυτό την εποχή που τα κεφάλαιά μας 

ήταν 150 και 300 εκατομ. δρχ. θα το 
καταλάβαινα. Αλλά σήμερα που εί­

μαστε στα 2,5 δισ. , με 3.200 μετόχους , 

με 30.000 ασφαλισμένους και 600 α­
φοσιωμένους Συνεργάτες , δεν μπαίνει 
πρόβλημα αντοχής. 

Είμαστε μέσα στις 10 μεγαλύτερες 
εταιρίες, από πλευράς κεφαλαίων και 
έχουμε μεγάλα σχέδια για το μέλλον 

εντός και εκτός της Ελλάδας. Βεβαίως 

στην σημερινή εποχή της διεθνοποί­

ησης των οικονομιών, μια εταιρία που 

θέλει να βλέπει μπροστά, δεν μπορεί 
να επιλέγει τον δρόμο του απομονω­

τισμού. 

Είμαστε λοιπόν υπέρ των συνεργα­
σιών και εξετάζουμε με προσοχή κάθε 

πρόταση. Αλλά θεωρούμε ότι σχετικά 
με τις συνεργασίες με ξένες εταιρίας , 
έχει καλλιεργηθεί ένας μύθος και μια 

νοοτροπία ραγιαδισμού «Να μας αγο­

ράσουν οι ξένοι, για να σωθούμε» . 
Και πώς θα μας σώσουν; 

Σήμερα, όλοι οι ξένοι, δεν αλλάζουν 
την διοίκηση της εταιρίας που αγορά­
ζουν. Σ' αυτή βασίζονται και στο αν­

θρώπινο δυναμικό των πωλήσεων και 
των διοικητικών υπηρεσιών. Η τεχνο­

λογία που προσφέρουν είναι σε μεγάλο 

βαθμό μύθος. Στο κάτω-κάτω την ό­

ποια τεχνογνωσία χρειάζεσαι, εάν εί­
σαι οικονομικά ισχυρός, μπορείς να 

την εξασφαλίσεις και με άλλους τρό­
πους συνεργασίας. 

ΔΕΚΑ ΧΡΟΝΙΑ 
ΠΡΩΤΟΠΟΡ·ΙΑ! 

Δεκαεπτά συνεργάτες μας απ' όλn τnν Ελλόδα συμnλnρώνουν φέτος 10 χρόνια 
εnιτυχnμένnς δροστnριότnτας στn METROLIFE. 

Για τnν αφοσίωσn τους , για τις επιδόσεις τους , για τn συμβολn τους ο ' αυτό που είναι 
οnμερα n METROLIFE τους συγχαίρουμε , τους τιμούμε κα ι τους ευχαρισrούμε. 

Γεράρδης Δ., Γεωργιάδης Τ., Καδόγλοu Γ. , Κακάκης r., 
Καπράναυ Μ., Κέκκης Β ., Κορωναίος 1. , Μέξας Γ., Μιαούλης Εμ., 

Μουδιώτης Αθ ., Παπαναστασίου Γ., Σιαφαρίκας Λ., 
Σπάθας Δ., Σπανόπουλος 1., Τζωρτζωρής Αγ . , 

Τριανταφυλλίδης Θ . , Χειλαδάκης Γ. 

Πιστεύω λοιπόν , ότι εάν όλοι οι άv.­

θρωποι μιας εταιρίας καταλάβουμε 
την δύναμη μας και φροντίσουμε να 
κάνουμε την εταιρία παραγωγική και 
κερδοφόρα, δεν έχουμε κανένα λόγο 
να δώσουμε αλλού την πλειοψηφία. 
Αντίθετα , μπορούμε να αρχίσουμε ε­
μείς την δυναμική μας είσοδο σε άλ­

λες εταιρίες και άλλες αγορές. 
Γιατί επιτέλους , κάτι αξίζουμε και 

εμείς οι Έλληνες. Πιστεύω μάλιστα 
ότι σε ορισμένους τομείς , είμαστε κα­
λύτεροι από πολλούς Ευρωπαίους. 
Με τι κριτήρια επιλέγετε τα προ­

γράμματά σας και τους συνεργάτες 
σας; 

Επιλέγουμε προγράμματα που καλύ­
πτουν με πληρότητα, πραγματικές ανά-

~ 

γκες ε ίτε ολόκληρου του πληθυσμού, 

ε ίτε ορισμένων κατηγοριών. 
Για τους συνεργάτες μας θα ' λεγα 

πως το κύριο που εξετάζουμε είναι εάν 
τους αρέσει να εξυπηρετούν. Να προ­
σφέρουν τις υπηρεσίες τους σε άλλους 
ανθρώπους . 
Όλα τα καλά του θεού να έχουν 

πάνω τους, εάν δεν έχουν αυτό το 
στοιχείο δεν κάνουν για τη δουλειά , 
δεν κάνουν για την εταιρία . 
Πόσο ενοχλείστε από αρνητικές 

κριτικές του ανταγωνισμού; 

Θα ' λεγα πως η κριτική ενοχλεί τον 

καθένα, όταν είναι κακόπιστη. Όταν 
υποτάσσεται σε σκοπιμότητες της 

στιγμής και παραβιάζει τους κανόνες 
της επαγγελματικής δεοντολογίας. Βέ-
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Πρόεδρος και Διευθύνων 

Σύμβουλος της METROLIFE 
Α.Ε. 

Γεννήθηκε το 1938. Είναι από­
φοιτος της ΑΣΟΕΕ και έχει πα­

ρακολουθήσει πολλά σεμινάρια 

για οικονομικά και ασφαλιστικά 

θέματα και ιδιαίτερα για θέματα 

πωλήσεων, Marketing και Ma­
nagement Ασφαλίσεων Ζωής, 

στην Ελλάδα, στην Ευρώπη και 
στην Αμερική. 

Το 1973 πήρε το δίπλωμα LI­
FE OFFICE MANAGEMENT 
ASSOCIA ΤΙΟΝ (LOMA) και το 
1978 το δίπλωμα του Ινστιτούτου 
LIFE INSURANCE MARKE­
TING & RESEARCH ASSO­
CIA ΤΙΟΝ (LIMRA). 
Το 1971 άρχισε τη συνεργασία 

του με την INTERAMERICAN 
σαν ασφαλιστής. Σύντομα έγινε 

διοικητικό στέλεχος αναλαμβά­

νοντας διαδοχικά διευθυντής 

προσωπικών ατυχημάτων, διευ­

θυντής ομαδικών ασφαλίσεων 

και διευθυντής πωλήσεων και 

marketing, μέχρι τον Οκτώβριο 
του 1980. 
Σήμερα είναι Πρόεδρος του 

Διοικητικού Συμβουλίου και 

Διευθύνων Σύμβουλος της ME­
TROLIFE Α.Ε. , της πρώτης πο­

λυμετοχικής ασφαλιστικής ε­

ταιρίας στην Ελλάδα. 
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Δεν μπορούμε να 
μιλάμε yια ποι6τητα 
και να βyάζουμε στην 
αyορά ανθρώπους • 
καρμανιόλες κι , , , 

οποιον παρει ο ιαρος. 

Οφείλουμε όλοι να 
προστατεύσουμε το 
κύρος του θεσμού και 
των πραγματικών 
επαyyελματιών του , 

ιωρου. 

βαια, πρέπει να αναφέρω, ότι η ME­
TROLIFE δεν είναι συνηθισμένη σε 
τέτοιες κριτικές. Οι ασφαλιστές όλων 
των εταιριών μας τιμούν και τους τι­
μούμε. Οι εξαιρέσεις είναι ελάχιστες. 

Τι είναι για σας οι ασφαλιστές 
μιας εταιρίας; , Εχετε κάνει κάτι 
ξεχωριστό για τους δικούς σας α­
σφαλιστές; 

Λένε πως η αρχή είναι το ήμισυ του 
παντός. 

Το ίδιο είναι και οι ασφαλιστές. 
Αλλά είναι το ήμισυ που κινεί την 
άμαξα. 'Οχι πως οι άλλοι, οι Διοικη­
τικοί, παίζουν δεύτερο ρόλο. Αλλά ό-

πως και να το κάνουμε, το συ­
ναρπαστικό μέρος των ασφα­

λειών είναι η δουλειά του α­
σφαλιστή, μια δουλειά με πολ­
λές χαρές και ικανοποιήσεις, 
αλλά και με στενοχώριες και α­
πογοητεύσεις. 

Ο ασφαλιστής, το γνωρίζουμε 
όλοι: Χρειάζεται την διαρκή συ­
μπαράσταση όλων των ανθρώ­
πων της εταιρίας. Και θα ήταν 
μια καλή ιδέα αν όλοι οι διοικη­
τικοί έβγαιναν μια μέρα έξω, να 
συνοδεύσουν τον ασφαλιστή στη 
δουλειά του από το πρωί ως το 
βράδυ. Είμαι βέβαιος πως η επι­
κοινωνία θα ήταν μετά πολύ ευ­
κολότερη. 

Με ρωτάτε εάν έχουμc κάνει 
κάτι ξεχωριστό για τους δικούς 
μας ασφαλιστές. 

Μα, από το πρώτο μας ξεκί­
νημα, εκείνο που μας ξεχώρισε ήταν η 
διαφορετική μας στάση, η φιλοσοφία 
μας απέναντι στον ασφαλιστή. Αυτός, 
άλλωστε, ήταν ο βασικός λόγος που 
μας ώθησε να προχωρήσουμε στην ί­
δρυση μιας νέας εταιρίας, που οι α­
σφαλιστές δεν θα είναι μόνο παραγω­
γοί ασφαλειών, αλλά και μέτοχοι και 
συμμέτοχοι στην υπεραξία και στα 
κέρδη της εταιρίας. 
Το πρώτο πράγμα που κάναμε ήταν 

να κατοχυρώσουμε με σύμβαση το 
χαρτοφυλάκιο, τον συσσωρευμένο κό­
πο του ασφαλιστή, απέναντι σε όλους 
τους κινδύνους που αντιμετωπίζει. 
Δεν θα σας αναπτύξω όλα τα κίνητρα 
και τις έμμεσες παροχές που δίνουμε 

στους ασφαλιστές μας. Το μόνο που 
θα αναφέρω είναι ότι για μας η πρό­
νοια και η φροντίδα για τον ασφαλι-
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στή είναι συνεχής. 'Οσο προχωρεί, 
όσο μεγαλώνει η εταιρία, επεκτείνου­
με τις παροχές μας. Τελευταία προχω­
ρήσαμε στην ίδρυση εταιρίας επενδύ­
σεων, της METROINVEST, η οποία 
ανήκει αποκλειστικά στους εργαζόμε­
νους της METROLIFE, ασφαλιστές 
και υπαλλήλους και έχει σαν στόχο 
την αξιοποίηση των αποταμιεύσεων 
των ασφαλιστών και την άμεση συμ­
μετοχή σε όλες τις θυγατρικές εταιρίες 
της METROLIFE. Με τον τρόπο αυτό, 
δίνουμε ακόμα μια ευκαιρία στους αν­
θρώπους μας, να εξασφαλίσουν από 
τώρα το μέλλον το δικό τους και των 
παιδιών τους. 

Πιστεύετε πως υπάρχουν συντα­
γές για επιτυχία 
Πέρα από συνταγές για την επιτυ­

χία και τα «πρέπει», που όλους μας 
κουράζουν, εκείνο που θεωρώ βασικό 
για την επιτυχία είναι να σου αρέσει η 
δουλειά που κάνεις. 

'Οταν το αντικείμενο της δουλειάς 
σου σε τραβάει, σου κεντρίζει το εν­
διαφέρον, κινητοποιεί την φαντασία, 
σε παθιάζει και γίνεσαι ένα άτομο αυ­
τοπαρακινούμενο, που μέσα του καίει 
ασταμάτητα η φλόγα της δημιουργίας 
και της προσφοράς. Επιδιώκεις συνε­
χώς το καλύτερο για σένα και τους 
ανθρώπους που συνδέεσαι. Τους πελά­
τες σου, τους συναδέλφους ασφαλι­
στές, το Υποκατάστημά σου, την ε­
ταιρία σου. Και έρχεται κάποια στιγ­
μή σίγουρα η αναγνώριση, αρχίζουν 
όλοι να σε αποκαλούν επιτυχημένο 
και συ κάθεσαι και απορείς «Μα εγώ τι 
το ιδιαίτερο έκανα. 'Εκανα απλά αυτό 
που μου άρεσε. Αυτό που με ικανο­
ποιούσε». 

Και θα 'θελα να πω, στους Δ/ντες 
Υπ/των πως είναι ολέθριο να κρατούν 
στα Υποκαταστήματα ασφαλιστές που 
δεν τους αρέσει η δουλειά τους. Αυτοί 
οι άνθρωποι είναι δυστυχισμένοι και 
δεν κάνουν κακό μόνο στον εαυτό τους 
αλλά και στους άλλους. Το μόνο που 
μπορούμε να κάνουμε γι' αυτούς, είναι 
να τους βοηθήσουμε να βρουν την δου­
λειά που τους πηγαίνει. 

· Εχουν, κατά τη γνώμη σας, καλή 
ποιότητα οι υπηρεσίες που δίνουν οι 
ασφαλιστικές εταιρίες προς τους 
πελάτες τους; 
Πιστεύω πως τα τελευταία χρόνια, 

έχει γίνει σημαντική πρόοδος, από τις 

εταιρίες και έχει βελτιωθεί η ποιότη­
τα των υπηρεσιών που προσφέρουμε 

στους ασφαλισμένους μας. Εξακο­
λουθούμε όμως, να είμαστε πίσω σε 
αυτό τον τομέα , που είναι ο κρισιμό­
τερος, όχι μόνον για την κάθε εταιρία 

ξεχωριστά αλλά και για ολόκληρη 
την αγορά μας και για τον θεσμό. 

Χρειάζεται η διαρκής κινητοποίη­

ση όλων, με πρώτη τη Διοίκηση της 
κάθε εταιρίας, για να ανεβάσουμε την 
ποιότητα σε όλα τα επίπεδα. 

Και καλό είναι, από καιρό σε καιρό, 
να ρωτάμε τους ίδιους τους ασφαλισμέ­
νους μας, πώς μας βλέπουν. Πως βαθ­
μολογούν τις υπηρεσίες που τους προ­
σφέρουμε. 

Αρκετές χιλιάδες ασφαλιστές 
διαβάζουν το ((ΝΑΙ». Θέλετε να 
στείλετε κάποιο μήνυμα σ · αυτούς 
και στο ((ΝΑΙ»; 

Θα ήθελα να πω δύο πράγματα. 
Κατ' αρχήν θα ήθελα να μεταφέρω 

στους ασφαλιστές μια εντυπωσιακή 

είδηση που δημοσιεύθηκε πρόσφατα 
στις αγγλικές εφημερίδες. Έλεγε 
λοιπόν η είδηση, πως από 350 ασφα­
λιστές μιας εταιρίας, αφαιρέθηκε για 
ένα ορισμένο διάστημα η άδεια ασκή­
σεως επαγγέλματος, γιατί κρίθηκε ότι 

δεν εγνώριζαν καλά τα προγράμματα 
της εταιρίας που πουλούσαν, με αποτέ­
λεσμα να προσφέρουν σε πελάτες πα­
ροχές που δεν τις είχαν ανάγκη. Οι 
ασφαλιστές αυτοi θα πρέπει να περά­
σουν και πάλι από σχολείο και να δώ­

σουν εξετάσεις για να τους δοθεί εκ 
νέου η άδεια να δουλέψουν. 
Και το μήνυμα της γνώσης, της εκ­

παίδευσης, της επαγγελματικής κα­
τάρτισης είναι σαφές. 

Αργά ή γρήγορα οι θεσμοί αυτοί θα 

έρθουν και στην Ελλάδα. Και εγώ θα 
πρότεινα, από τώρα οι Ενώσεις των 
Εταιριών και των Ασφαλιστών να ο­

ρίσουν το Σώμα ή τον Οργανισμό, που 

θα αναλάβει και στην Ελλάδα την ε­
ποπτεία για τις γνώσεις τόσο των Α­

σφαλιστών, όσο και των Υπευθύνων 
των κλάδων στις Διοικητικές Υπηρε­
σίες. 

Η σημερινή κατάσταση δεν εξυπη­
ρετεί κανέναν και μας θίγει όλους. 
Δεν μπορούμε να μιλάμε για ποιότη­

τα και να βγάζουμε στην αγορά ανθρώ­
πους καρμανιόλες κι όποιον πάρει ο 
χάρος. 

Οφείλουμε όλοι να προστατεύουμε 
το κύρος του θεσμού και των πραγμα­
τικών επαγγελματιών του χώρου. 
Δεν είμαστε στο 1960. Σήμερα ο α­

σφαλιστικός τομέας, με τα 200 τόσα 
δισ. ασφάλιστρα το 1991 , είναι πλέον 
ένας από τους σημαντικότερους κλά­
δους της ελληνικής οικονομίας. 
Και ακόμη είμαστε στην αρ-χή. Η 

Ελληνική κοινωνία αντιμετωπίζει τε­
ράστια ασφαλιστικά προβλήματα, 
που περιμένουν από εμάς τους ασφα­

λιστές να ανταποκριθούμε με γνώση, 
με ειλικρίνεια, με πραγματικό ενδιαφέ­
ρον. Αν δεν το κάνουμε εμείς, θα το 
κάνουν άλλοι ή θα βρεθούν άλλες ε­
ναλλακτικές λύσεις. 
Το δεύτερο που θέλω να πω σε ό­

λους τους ασφαλιστές, είναι, να σέβο­
νται χωρίς συμβιβασμούς και δικαιο­
λογίες, ο ένας τον κόπο του άλλου. 
Δεν είναι μόνον θέμα ηθικής τάξης. 

Μακροπρόθεσμα για έναν επαγγελμα­
τία και για μια εταιρία το ήθος αποτε­
λεί την καλύτερη επένδυση. 

Για το «ΝΑΙ» θέλω να εκφράσω την 
εκτίμηση μου για την βοήθεια και τις 

γνώσεις που προσφέρει στους ασφα­
λιστές και στην ασφαλιστική ιδέα. 
Και πιστεύω πως οι ασφαλιστές, ιδιαί­

τερα οι παλαιοί, δεν πρέπει να είναι 
μόνον αποδέκτες του περιοδικού. Πρέ­
πει να αγκαλιάσουν το περιοδικό, να 

στέλνουν άρθρα και απόψεις, ιδέες και 
πρακτικές εμπειρίες που θα βοηθήσουν 
όλους στην συνεχή προσπάθεια για 
βελτίωση της δουλειάς σας. 
Και σε σένα, αγαπητέ Βαγγέλη, που 

είσαι η ψυχή του περιοδικού, θέλω να 
εκφράσω για μια ακόμη φορά, τον 

θαυμασμό μου για το πάθος που σε 
διακρίνει, τόσο στην άσκηση του α­
σφαλιστικού επαγγέλματος, όσο και 
στηνπροώθησητηςγνώσηςμέσωτου 
«ΝΑΙ». 

Εκ μέρους όλων των ανθρώπων της 
METROLIFE σε ευχαριστώ. 

ΝΑΙ □ 
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2 ΔΙΣ Η ΠΑΡΑΓΩΓΗ 
ΤΗΣ METROLIFE 
Με το μήνυμα «Εδώ είναι το 
Μέλλον» και με την παρουσία 600 
ασφαλιστών της από όλη την 
Ελλάδα, στο ξενοδοχείο 
'Ίntercontίnental" το 60 Συνέδριο 
Ασφαλιστών της METROL/FE. 
Αναφερόμενος στα θεαματικά 
αποτελέσματα της εταιρίας για το 
1991 που πλησίασαν τα 2 δια., ο 
Πρόεδρος και Διευθύνων 
Σύμβουλος κ. Γιώργος Καπουpάνης 
τόνισε ότι για μια ακόμη φορά η 
METROLIFE άνοιιξε νέους δρόμους 
στην αγορά καθιερώνοντας με 
μεγάλη επιτυχία τα πρωτοποριακά 
προγράμματα «Χρυσή σύνταξη» και 
«ΥΠΕΡ-ΥΓΕΙΑ METROLIFE», ενώ ο 
Διευθυντής Πωλήσεων & Marketing 
κ. Αντώνης Κατσαράς παρουσίασε 
το νέο δεκαετές πρόγραμμα της 
εταιρίας που προβλέπει μέχρι το 
2000 δυναμική ανάπτυξη της 
παραγωγής, του δικτύου και των 
πpοίόντων, επενδύσεις σε 
προγράμματα Ολικής Ποιότητας και 
επέκταση των δραστηριοτήτών της 
εταιρίας στον ευρύτερο 
Χρηματοοικονομικό χώρο. 
Στην εκδήλωση ανακοινώθηκε 
επίσημα η ίδρυση και λειτουργία της 
«METROLIFE Γενικές Ασφαλίσεις» 
και τιμήθηκαν οι πρώτοι Ασφαλιστές 
της εταιρίας. 



ΟΣΑ ΔΕΝ ΘΕΛΗΣΑΜΕ ΝΑ ΠΡΟΣΕΞΟΥΜΕ 

ο 
ΧΙ, ο Γιώργος Κοσκωτάς δεν 
ήταν και δεν είναι βέβαια άν­
θρωπος της Μαφίας, γιατί η 
γνωστή σικελιανή οργάνωση 

χρησιμοποιεί ανθρώπους με περισσό-
τερη ευφυία και λιγότερα ψυχολογικά 
και άλλα προβλήματα. 

· Οχι, ο Γ. Κοσκωτάς δεν είναι ούτε 
πάρα πολύ ευφυής, αλλά ούτε και ώρι­
μος . Επρόκειτο στην ουσία για έναν πο­
λύ φιλόδοξο και κομπιναδόρο Νεοέλ­
ληνα, όπως κατά χιλιάδες κυκλοφορούν 
στη χώρα μας και το εξωτερικό. · Ομως , 
ο άνθρωπος αυτός, που μπήκε στην Τ ρά­
πεζα Κρήτης ως λογιστής με πλαστό 
δίπλωμα δόκτορα, είχε μια σχετική χρη­
ματιστηριακή εμπειρία από τις ΗΠΑ και 
κάποιες οικονομικές γνώσεις, που τον 
βοήθησαν να καταλάβει τις λειτουργίες 
του ελληνικού τραπεζικού συστήματος 
και τις αδυναμίες του . 

· Ετσι, στα τρία χρόνια της παραμονής 
του στο λογιστικό τμήμα της Τράπεζας 
Κρήτης, η οποία τότε ανήκε στον εφο­
πλιστή Γιάννη Καρρά και είχε γενικό 
διευθυντή της τον καθηγητή Γιώργο 
Καλαμωτουσάκη, ο Γ. Κοσκωτάς μπό­
ρεσε και μελέτησε σε βάθος τη λογιστι­
κή δομή και λειτουργία του ελληνικού 
τραπεζικού συστήματος , αλλά και δη­
μιούργησε στην τότε τράπεζα του Γ. 
Καρρά τις απαραίτητες συνενοχές για 
τη μετέπειτα δραστηριότητά του. 
Το πρώτο ερώτημα που τίθεται λοι­

πόν είναι ΠΩΣ και με ΠΟΙΑ κεφάλαια 
αγόρασε ο Γ. Κοσκωτάς την Τράπεζα 
Κρήτης . Η απάντηση έχει δύο σκέλη . 
Είτε αγόρασε την τράπεζα με συνάλ­
λαγμα που έφερε από το εξωτερικό και 
το οποίο θα πρέπει να έφθανε τα 1 Ο 
εκατομμύρια δολάρια, είτε πρέπει να 
χρησιμοποίησε τη μέθοδο των μετα­
χρονολογημένων επιταγών, που τόσο 
διαδεδομένη είναι στη χώρα μας . Μ · 
άλλα λόγια δηλαδή ο Γ. Κοσκωτάς έδω­
σε στον κ. Γ. Καρά μια ή δύο μεταχρονο­
λογημένες επιταγές και πήρε υπό την 
κατοχή του τις μετοχές της Τράπεζας , 
τις οποίες και έβαλε ενέχυρο στο Λου­
ξεμβούργο για να καλύψει τις μεταχρο­
νολογημένες επιταγές. · Ετσι, στην ου­
σία, πλήρωσε κατά πάσα πιθανότητα τον 
κ. Γ. Καρρά με τις ίδιες του τις μετοχές! 
Αν αυτό δεν συνέβη, τότε ο κ. Γ. 'Καρ­
ράς, δεν μπορεί παρά να πληρώθηκε με 
τα χρήματα των καταθετών της Τράπε­
ζάς του!!! 

Γιατί στην ουσία, η μέθοδος του Γ. 

Πώς ο 
Γ.Κοσκωτάς 

, 
εyινε 

απατεώνας! 
Οι αδυναμίες του ελληνικού τραπεζικού συστήματος, 

ο άκρατος κρατισμός και το σύστημα 

των μεταχρονολογημένων επιταγών επέτρεψαν 

στον ανοιχτομάτη Ελληvοαμερικανό μικροαπατεώνα 

να yί νει μέγας και πολύς, αλλά όχι για πολύ. 

Γράφει ο: Αθ. Χ. 
ΠΑΠΑΝΔΡΟΠΟΥΛΟΣ 
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Κοσκωτά αυτή ήταν . Προσπαθούσε να 
φέρει τεράστιες καταθέσεις στην τρά­
πεζα, τις οποίες στη συνέχεια, κατά ένα 
μέρος, απορροφούσε μέσω του λογα­
ριασμού του και εμφανιζόταν προς τα 
έξω ως νέος Κροίσος, αλλά με ξένα 
κόλλυβα, όπως λέει και η λαϊκή σοφία. 
Με ποιον τρόπο λειτουργούσε το σύ­

στημα; Σχετικά απλά. Λόγου χάρη , έστω 
ότι τα διάφορα υποκαταστήματα της 
Τράπεζας Κρήτης έστελναν εμβάσματα 
για 500 εκατ. δρχ. στο κεντρικό της. Τα 
ποσά αυτά, λογιστικώς έμπαιναν στο 
κεντρικό ταμείο με χρέωση του τελευ­
ταίου και με πίστωση του λογαριασμού 
Δικτύου, που είναι αυτός των υποκατα­
στημάτων. Στη συνέχεια, οι συνένοχοι 
του Γ. Κοσκωτά στην τράπεζα (για τους 
οποίους κανείς δεν μιλάει), πίστωναν 
τον προσωπικό λογαριασμό του προέ­
δρου τους με κάποια εκατομμύρια και 
χρέωναν το δίκτυο. Με τον τρόπο αυτό, 
ο Γ. Κοσκωτάς μπορούσε με χρέωση 
του λογαριασμού του και πίστωση του 
Κεντρικού Ταμείου να παίρνει από την 

τράπεζα όσα λεφτά ήθελε και να τα 
χρησιμοποιεί για σκοπούς άσχετους με 
την τραπεζική δραστηριότητα. Αρκούσε 
κάποιος να παρακολουθεί τις κινήσεις 
των λογαριασμών. 

Το κυνήγι των καταθέσεων 

Για το λόγο αυτό, κύριο μέλημα της 
τράπεζας ήταν η άντληση καταθέσεων 
κατά τρόπο μαζικό. Και ο μόνος τρόπος 
για να πετύχει αυτόν τον σκοπό του ο Γ. 
Κοσκωτάς, ήταν η άμεση πρόσβαση στις 
κρατικές επιχειρήσεις και οργανι­
σμούς. · Ετσι, για να μπορέσει ο τότε 
«τραπεζίτης» να πετύχει το στόχο του 
αναβάθμισε τον Π. Βακάλη, άνθρωπο τό­
τε της κυβέρνησης και συνεργάτη του 
Γ. Αρσένη και τον Αχ. Κυριακίδη γνωστό 
για τις αριστερές του διασυνδέσεις. 

Επίσης απέλυσε τον κ. Παύλο Μπα­
κογιάννη γαμπρό του κ. Κ. Μητσοτάκη 
που διηύθυνε το «ΕΝΑ» και διέλυσε κά­
θε εταιρικό δεσμό με την αδελφή του. 
Για να πείσει ακόμη περισσότερο για τις 
φιλοκυβερνητικές του προθέσεις, ο κ. 
Γ. Κοσκωτάς προσλάμβανε στα έντυπά 
του αρκετούς αριστερούς και φιλοκυ­
βερνητικούς τότε δημοσιογράφους και 
αποκαθιστούσε στενούς δεσμούς με 
υψηλά ιστάμενα κυβερνητικά πρόσωπα, 
όπως τους Αγ. Κουτσόγιωργα, Γ. Ρου­
μπάτη κ.ά. 
Πράγματι δε, η τακτική αυτή άρχισε 

να αποδίδει. Πρώτος ο Οργανισμός Α­
νασυγκρότησης Εnιχειρήσεων ύστερα 
από πρωτοβουλίες του Π. Βακάλη κα­
ταθέτει 4 δισ. δρχ. στην Τράπεζα Κρή­
της και προσφέρει έτσι στον Γ. Κοσκωτά 
την ευκαιρία να διευρύνει τις εκδοτικές 
του δραστηριότητες. Ακολουθούν και 
πολλοί άλλοι κρατικοί φορείς και, τελι­
κά, ο τραπεζίτης απατεών βρίσκει 
μπροστά του κρατικές καταθέσεις της 
τάξης των 19 δισ. δραχμών, ποσό που 
του προκαλεί ίλιγγο. Και που είναι από­

τοκο του απίθανου κρατισμού που κυ­
ριαρχεί στη χώρα μας. 1 

Παράλληλα, η Τράπεζα Κρήτης δα­
νείζεται συνεχώς από τη διατραπεζική 
αγορά και συνεχώς «τζιράρει» τα κεφά­
λαια αυτά, ενώ δέχεται και τις χορηγή­
σεις της Τράπεζας της Ελλάδας που 
φθάνουν τα 12 δισ. δρχ. Μ · άλλα λόγια, ο 
Γ. Κοσκωτάς έχει στη διάθεσή του έναν 
πακτωλό καταθέσεων από τον οποίο α­
ντλεί Ο,ΤΙ ΘΕΛΕΙ χωρίς κανείς να συ­
γκινείται και υπό την πλήρη ανοχή της 
Τράπεζας Ελλάδας . 

' ' Ο ματαιόδοξος Γ. 
Κοσκωτάς πίστεψε ότι με 

τα δισ. δραχμές των 

καταθετών του θα 

μπορούσε να γίνει ο 

αόρατος άρχων της χώρας 

και να δημιουργήσει 

πολιτικές και οικονομικές 

αρθρώσεις απολύτως 

ελεγχόμενες 

από τον ίδιο 

'' Επίσης, για να φέρει καταθέσεις στην 
Τράπεζα Κρήτης, ο «φτωχός Κροίσος», 
έδινε γερές προμήθειες και λάδωνε ε­
πώνυμους και ανωνύμους. Λόγου χάρη, 
για να αντλήσει 3 δισ. δρχ. καταθέσεις 
από την εταιρία PLOTIN των αδελφών 
Αντωνίου πλήρωσε κάπου 120 εκατομ­
μύρια δρχ. προμήθεια και πρόσφερε ε­
πιτόκια πολύ πιο δελεαστικά από άλλες 
τράπεζες. 

Εξάλλου, όπως μάθαμε, ένα μέρος 
από τα κεφάλαια που εισέρρεαν στην 
Τράπεζα Κρήτης, ο Γ. Κοσκωτάς τα το­
ποθετούσε στην παραγορά χρήματος ό­
που τα επιτόκια δανεισμού ήταν τοκο-

. γλυφικά και άρα αποδοτικά.2 Αν οι ει­
σαγγελείς ψάξουν να βρουν με ποιους 
χρηματιστές είχε στενές σχέσεις ο Γ. 
Κοσκωτάς και ποιοι από αυτούς συμμε­
τείχαν στην ομάδα «νέων επιχειρηματι­
ών» που κουβέντιαζε μαζί του, θα μά­
θουν περισσότερα για τον τρόπο δρά-
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σης τον απατεώνα. Μεταξύ άλλων, δη­
λαδή, ο Γ. Κοσκωτάς είχε ενεργό ανάμι­
ξη και στην παράλληλη χρηματαγορά ό­
που τα στόματα δύσκολα ανοίγουν και 
το χρήμα που κυκλοφορεί είναι τερά­
στιο. Από την τοκογλυφική αγορά, ο φυ­
γόδικος τραπεζίτης δεν αποκλείεται να 
τράβηξε και κεφάλαια, ιδιαίτερα λίγο 
πριν μπει ο Επίτροπος Σ. Παπαδάτος 
στην τράπεζα. Αυτό όμως δύσκολα θα 
αποκαλυφθεί γιατί όπως είπαμε η αγορά 
αυτή είναι πράγματι η πιο εχέμυθη που 
υπάρχει στην Ελλάδα, όπως φάνηκε 
στην περίπτωση του Γούκου. 
Από αυτά που προηγούνται λοιπόν γί­

νεται ηλίου φαεινότερο πρώτον ότι ο Γ. 
Κοσκωτάς, με τη συνενοχή κάποιων αν­
θρώπων κλειδιά ΜΕΣΑ στην τράπεζα 
δημιούργησε έναν ισχυρό μηχανισμό ά­
ντλησης και παράνομης χρησιμοποίη­
σης των καταθέσεων της τράπεζας . 
Δεύτερον με τη δημιουργία ισχυρών ε­
ρεισμάτων μέσα στην κυβέρνηση , κατά­
φερνε να φέρνει χρήμα στην τράπεζα 
και να το χρησιμοποιεί σαν να ήταν δικό 
του. Τρίτον ευθύνες για όλα αυτά έχει 
και η Τράπεζα της Ελλάδος, που πολύ 
αργά κινητοποιήθηκε για να διαπιστώσει 
τι γινόταν στην αμαρτωλή τράπεζα. 

Τέταρτον, ο ματαιόδοξος Γ. Κοσκω­
τάς πίστεψε ότι με τα δισ. δραχμές των 

καταθετών του θα μπορούσε να γίνει ο 
αόρατος άρχων της χώρας και να δη ­
μιουργήσει πολιτικές και οικονομικές 
αρθρώσεις απολύτως ελεγχόμενες από 
τον ίδιο. 
Ο φυγόδικος τραπεζίτης με τις ενέρ­

γειές του εξευτέλισε μεταξύ πολλών 
άλλων την έννοια της ιδιωτικοποίησης 
των τραπεζών στη χώρα μας και πρό­
σφερε νέα επιχειρήματα σ · όσους θέ­
λουν το ντόπιο τραπεζικό σύστημα 
γραφειοκρατικό και άκαμπτο. 

1. Αυτό εξάλλου ο Γ. Κοσκωτάς το 
ομολόγησε και στην κατάθεσή του 
στο Ειδικό Δικαστήριο τον περασμέ­
νο Αύγουστο. Είπε συγκεκριμένα ότι 
αν ο δημόσιος τομέας στην Ελλάδα 
δεν ήταν τόσο διευρυμένος και πο­
λυπλόκαμος, τα όσα έγιναν στην Τ ρά­
πεζα Κρήτης θα ήταν αδύνατον να 
συμβούν. 

2. Αυτός εξάλλου ήταν και ο κύ­
ριος λόγος που αγόρασε την κυρια­
κάτικη εφημερίδα (( · Εβδομη» και όχι 
τα όσα ψευδώς επικαλέστηκε στο 
Ειδικό Δικαστήριο. 



Τα Lloyds και 
τα προβλήματά τους 

ξανά στην 
, 

επικαιροτητα 

LLOYDS COFFE HOUSE 1798 
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Γράφει ο: Μ. ΚΟΥΜΕΝΤΑΚΗΣ 

π
ρόσφατα το Γραφείο Τύπου 
των Lloyds με λακωνική ανα­
κοίνωσή του διέψευσε δη­
μοσιεύματα του Βρεταννι­

κού τύπου ότι είχε ζητηθεί η βοήθεια 
της Τράπεζας της Αγγλίας για να ξεπε­
ρασθούν τα σοβαρά οικονομικά τους 
προβλήματα. 
Παρά τις διαψεύσεις όμως τα δημο­

σιεύματα σχετικά με τα προβλήματα 
των Lloyds πολλαπλασιάζονται. Υπολο­
γίζεται ότι στην επόμενη διετία θα 
χρειασθούν ρευστά ύψους 2 δισ. λιρών 
στερλίνων για να κα-
λυφθούν οι τρέχου-
σες ζημιές. 

Οι Βρετανικές ε­
μπορικές τράπεζες 
διαψεύδουν με τη 
σειρά τους ότι απο-
σύ pο υ ν πιστώσεις 

προβλήματα των ψηφοφόρων της ε­
κλογικής τους περιφέρειας όσο με τα 
δικά τους προσωπικά οικονομικά προ­
βλήματα σαν μέλη των Lloyds. Είναι σί­
γουρο ότι η συνάντηση αυτή δεν ήταν 
καθόλου ευχάριστη. · Οπως δεν είναι 
ευχάριστο το γεγονός ότι τα Lloyds πρέ­
πει να δεσμεύσουν 18 δισ. λίρες από 
ασφάλιστρα και περιουσιακά στοιχεία 
των μελών τους για να αντιμετωπίσουν 
με σιγουριά την κατάσταση. 
Πολλά μέλη έχουν ήδη υποχρεωθεί 

να πουλήσουν τα εξοχικά τους ή ακόμα 

toda) on NESL closure Take(ner bid 
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• ίϊn.ι.nι; από συνδικάτα των 
Lloyds. · Ομως εί-
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ναι γεγονός ότι 

-~ \ 

πλουσίων της. Η Κυβέρνηση από την 
πλευρά της παρ' όλο ότι αρκετά μέλη 
της είναι και μέλη των Lloyds αντιστέ­
κεται προς το παρόν στον πειρασμό και 
τις πιέσεις να βοηθήσει με φορολογι­
κές ελαφρύνσεις και απαλλαγές. 
Ο σημερινός Πρόεδρος των Lloyds 

Daνid Coleridge είναι αντιπροσωπευτι­
κός των καιρών, δεν οδηγεί Rolls Royce 
όπως οι προκατοχοί του, αλλά ένα τα­
πεινό Ford Escort. Ποιος αλήθεια θα 
περίμενε όταν ανέλαβε το άμισθο πό­
στο του ότι αυτός ο παχουλός, συνε­
σταλμένος και bon νiveur ασφαλιστής, 
που τελείωσε το Eton αλλά απέτυχε να 
μπει στο Oxford, θα βρισκόταν τόσο σύ-

οι τράπεζες 
προσπαθούν να 
μειώσουν το 
πιστωτικό ά­
νοιγμά τους 
στα προβλη­
ματικά συνδι­
κάτα όπως 

'•- ~::-tϊ~, 
::"'.,,;,; SeaJiιιk"­

e~ llee 
faJk /Jaιιsiοιι \ 
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\ π.χ. στα τέσσερα 
συνδικάτα που δια­
χειρίζεται η Gooda 
Walker. Τον περασμένο 
μήνα συγκεκριμένα τα 
4 χιλιάδες μέλη «names» 
των συνδικάτων αυτών κλήθηκαν να 
καταβάλουν 101 εκατομ. λί pες στερ­
λίνες έναντι τραπεζικών τους δανείων. 

Μετά από τον., τόσο θόρυβο επιτέ­
λους ορίζεται πρόσωπο εκτός των 
Lloyds ο Sir Daνid Walker πρόεδρος 
του Συμβουλίου Χρεογράφων και Ε­
πενδύσεων να ηγηθεί επιτροπής για την 
έρευνα των ατασθαλιών στα Lloyds. Μέ­
σα στα καθήκοντά του θα είναι και η 
έρευνα των "spiral" αντασφαλειών ό­
που διάφορα συνδικάτα αλληλαντασφα­
λίζονται με αποτέλεσμα οι κίνδυνοι να 
παραμένουν στα Lloyds αντί να μετακυ­
λίονται, με μόνους κερδισμένους φυσι­
κά τους brokers που έβγαζαν παχυλή 
προμήθεια. 
Το 190 αιώνα οι Βρετανοί Βουλευτές 

δεν δίσταζαν να χρησιμοποιούν τη δύ­
ναμή τους για να πλουτίσουν. Τώρα οι 
σύγχρονοι απόγονοί τους φαίνεται να 
χρησιμοποιούν τη δύναμή τους για να 
μην χρεοκοπήσουν. Πρόσφατα μερικοί 
Τόpυδες (Συντηρητικοί) Βουλευτές 
συνάντησαν ιδιαιτέρως τον Πρόεδρο 
των Lloyds Daνid Coleridge. Η συνά­
ντηση αυτή δεν είχε τόσο σχέση με τα 

και να στείλουν τα παιδιά τους σε δημό­
σια σχολεία (οποίος εξευτελισμός για 
το βρετανικό κατεστημένο!). · Ομως την 
δεκαετία του '70 τα μέλη των Lloyds 
έβγαζαν άκοπα λεφτά και μάλιστα 2 φο­
ρές, μια φορά στα Lloyds και μια από 
επενδύσεις. 
Τώρα στη Βουλή όλοι συμφωνούν, Τό­

ρυδες κι Εργατικοί, με τη γνώμη του 
παλιού πολέμιου των Lloyds του γνω­
στού Εργατικού Βουλευτή Dennis 
Skinner ότι τα Lloyds νοσούν βαριά και 
πρέπει να ληφθούν μέτρα αμέσως. Γιατί 
όμως δεν έκαναν κάτι όταν τα πράγματα 
δεν ήταν τόσο άσχημα; 

· Οπως έγραφα και στο προηγούμενο 
άρθρο μου η φτώχεια φέρνει την γκρί­
νια και τώρα τα πράγματα γίνονται ιδιαί­
τερα επικίνδυνα μια και οι Βουλευτές 
που χρεοκοπούν αναγκαστικά παραιτού­
νται κατά την άγραφη βουλευτική παρά­
δοση (βλέπε την πρόσφατη παραίτηση 
του Jeffrey Archer). 

Εν τω μεταξύ, η Βρετανική κοινή 
γνώμη παρακολουθεί μ' ενδιαφέρον τις 
εξελίξεις, αλλά όχι με ιδιαίτερη συμπά­
θεια τα βάσανα των αναξιοπαθούντων 

\ __ 

ντομα στο μάτι του κυκλώνα. 
Αλλά τώρα όλοι ανεξαιρέτως, Τόpυ­

δες κι Εργατικοί, ζητούν το αίμα του κι 
αμέσως, όλοι αναρωτιούνται αν έχει τις 
ικανότητες και το δυναμισμό που απαι­
τούνται για να βγάλει τα Lloyds απ· τις 
δυσκολίες τους και να τα οδηγήσει και 
πάλι στα κέρδη. Ο ίδιος επικαλείται τις 
ατυχείς συγκυρίες που κατατρύχουν τη 
θητεία του. 
Τα τελευταία 4 χρόνια τα Lloyds πλή­

ρωσαν 1 δισ. λίρες για μια ντουζίνα κα­
ταστροφές όπως η πλατφόρμα Piper 
Alpha, τα τάνκερ Exxon Valdez, οι λαί­
λαπες Betsy και Hugo καθώς και για 
τους σεισμούς της Καλιφόρνιας κ.α. 
Μόνο ο θεός θα μπορούσε να μας 

σώσει από τις ζημιές λέει ο Πρόεδρος. 
Πάντως είναι χαρακτηριστικό ότι ακόμα 
πιστεύει στην ελεύθερη λειτουργία της 
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α . γο~ας των Lloyds χωρίς παρεμβατι-
σμους . κ~ ι αυστηρούς κανονισμούς . 

~ηλαδ~ μεχρι τώρα εμφανίζετα ι σαν έ-
ας ακομη ρομαντικός και καλοβολεμέ­

νο~ ασφ?λ_ιστής του παλιού καλού και­
ρου παρ. ολο που το είδος αυτό τείνει 
να εκλ_ειψε ι. Αυτό δεν θα ήταν τόσο 
τρ~γικο αν δεν υπήρχαν τα αδιάψευστα 
ν? υ μερα _κ ι ο κ ίνδυνος της χρεοκοπί 
τοσων δ ιασημων ανθρώπων. ας 

. Το κακό είνα ι ότι σε πείσμα όλων αυ ­
των των ο~γισμένων μελών αρνείται να 

π~ραιτηθει πιστεύοντας ότι η πα α · 
ση τ~υ θα ~ταν ανανδρία. Αν;ίθετ~ υ~~: 
σ:rηριζ~ι οτι τώρα ε ίναι η ευκαιρ · 
γινει καποιο • λ ια να 
250 χιλιάδ ς μ~ ος , α_ν φυσικά διαθέτει 
ό ~ς λιρες χωρια το σπίτι του 
τι :α ασφαλιστρα αυξάνονται διεθνώ ' 

και αλλα πολλά αισιόδοξα Ε ' . ς ότι θ . . ιναι σιγουρο 
απ . α χρ~ιασθει μεγαλύτερη ευγλωπία 

αυτ~ που διαθετει και ισχυρότε α 

επιχει_ρημ?τα για να πείσει τα μέλη σ~η 
φετινη _Ετησια Γενική Συνέλευση Στη 
περσινη _χρειάσθηκε 4 ώρες για ~α δι~ 
καιο_λθογησει τα αποτελέσματα αντί της 
συνη ους · · μισης ωρας του παρελθο· 
ντος . -

. Ο Πρό~δρος όμως κατά βάθος ξέρει 
οτι με τοσους επ · , και ξένους στα ~θνυμους Βρετανούς 

· . προ υρα της καταστρο-
φης και εντονα δυσαρεστη . . του · μενους μαζι 
κτυ~ ~ περιφη~~ καμπάνα του Lutine θα 

ησει αργα η γρήγορα και γι . αυτόν. 

ΜΑΝΟΣΚΟΥΜΕΝΤΑΚΗΣ 

r. ·e εvv~ ηκε στην Αθήνα το 1950 
μι:π~~δασ_ε Οικοv?μικά στο Παv;πιστή-
σπdουδέ~(~s7::~::;~civ;~~:::%:ι~1ές 
e s της Αγγλίας. e-

Εί~αι διευθυντής της Διευθύvσεω Ε -
~ααιων Εξωτερικού της ΦΟΙΝΙΞ -ΓΕ~ιι/Ίυ 
ΣΦΑΛΕΙΑΙ ΤΗΣ ΕΛΛΑΔΟΣ ΑΕ Μ 'λ τουΔΣ τη Ελλ . · ., ε ος · : ς ηvικης Αντασφάλειας Α Ε 

;~ διδασ_κει Ασφαλίσεις Αεροσκαφών;.,; 
. ηvικο Ινστιτούτο Ασφαλιστικών Σ 

δωv (ΕΙ~Σ) και Ειδικά Οικονομικά Θέ που­
σε Κολεγια. ματα 
δ ' Επίσης εργάσθηκε επί 10ετία στο Λοv 
ιvο ως Διευθυντής του Υποκατα . -

τος Λονδίνου της ΦΟΙΝJ= στημα­
ΣΦΑΛΕΙΑΙ ΤΗΣ ΕΜΑΔΟϊΑ-ΕΓΕΝΙΚΑΙ A_­
rector ΕΙ . · · και σαν Οι-

. της . eusιs Shipyards (U.K) Ltd. 
Ειvαι επισης μέλος του C/1 Ο μικού Επι λ , , του ικοvο-

τροπής /υ~ω::ι:t(Ί4;/ 1λληvικής Επι-
ληvικής Εταιρεία Δ _φα ισης, της Ελ­
σεωv (ΕΕΔΕ) ς/ ιοικrι,σης Επιχειρή-

. , του vστιτουτοu ο κης Διοίκησης (ΙΟΔ) κλπ 'Ε ι~οvομ!­
ρος σε πολλά Διεθv : . . χει παρει με-
δημ~σιεύσει άρθρα ~;:::f:α κ~ι έχει 
ποικίλα οικονομικά και ασφαλιστςι:,α~θv~ σε 
τα. "' εμα-

Ενδεχομένως! 
Γράφει ο: ΛΑΜΠΡΟΣ ΚΑΡΑΓΕΩΡΓΟΣ Αημοσιοyράφοc; 

«Ορισμένες χώρες, όπως π.χ- η Μ. Βρετανία, επιδιώκουν να μεταφέρουν 
σημαντικά τμήματα της ευθύνης για την κοινωνική προστασία στην ιδιωτική 
πρωτοβουλία. Ως μέσα για το σκοπό αυτό χρησιμοποιούν την ενθάρρυνση της 
ιδιωτικής ασφάλισης και των επαγγελματικών συστημάτων στα πλαίσια συμ­
φωνιών εργοδοτών - εργαζομένων, ενθάρρυνση που στη δεύτερη περίπτωση 
φθάνει μέχρι και τη μερική επιδότηση των ασφαλίστρων. Λύσεις προς την 
κατεύθυνση αυτή αντιμετωπίζονται επιφυλακτικά από τις περισσότερες χώ­
ρες γιατί, αν και ενδεχομένως εξασφαλίζουν την επιθυμητή ισορροπία των 
συστημάτων κοινωνικής ασφάλισης απέναντι στις νέες δημογραφικές συνθή ­
κες, δεν είναι διόλου βέβαιο ότι δεν αποβαίνουν σε βάρος των ασθενέστερων 
ομάδων, που αυτές κυρίως έχουν την ανάγκη της Κοινωνικής Ασφάλισης». 
(Από μελέτη του ΚΕΠΕ για την Κοινωνική Ασφάλιση). Η παραπάνω παράγραφος, ιδιαίτερα μετά τη λέξη «ενδεχομένως» δίνει 
ίσως χαρακτηριστικά, την ουσία τις σκέψεις που «τυραννά» τον τελευταίο 
χρόνο και στη χώρα μας την Κυβέρνηση, κόμματα, συνδικάτα, ασφαλιστικές 
εταιρίες, αλλά και ασφαλισμένους. Η «επί θύραις» αναμόρφωση του ασφαλιστικού συστήματος, οι σημαντικές 
εξελίξεις στον Ευρύτερο Χρηματοοικονομικό χώρο, στα πλαίσια της διαδικα­
σίας της Ευρωπαϊκής Ενοποίησης, θέτει αντικειμενικά, ένα νέο πεδίο δράσης 
για την ιδιωτική ασφάλιση . Το ζητούμενο είναι, το πλάτος και το βάθος, της 
επιχειρούμενης εναπόθεσης ελπίδων για την κοινωνική εξασφάλιση, των 
ασφαλισμένων στις ιδιωτικές ασφαλιστικές εταιρίες. Να σημειωθεί επίσης ότι 
οι ασφαλιστικές εταιρίες «καλούνται» να προσφέρουν τις υπηρεσίες τους με 
πιο ενεργό τρόπο, όχι μόνο στον «κλάδο συντάξεως», αλλά και στον «κλάδο 
ασθενείας». Στη χώρα μας βέβαια, όλη η συζήτηση για το ρόλο της ιδιωτικής ασφάλισης 
γίνεται στο «περιθώριο» της ευρύτερης «σύγκρουσης» για την κοινωνική 
ασφάλιση. Να εκφράζει το γεγονός αυτό μια αδυναμία του θεσμού στο 
επίπεδο της συλλογικής παρέμβασης; · Η μήπως ακολουθείται η τακτική του 
«Ιοw profi/e», ώστε να μη προκληθούν «αντιδράσεις» που ίσως δεν οφελούν 
κανένα; Στα ερωτήματα αυτά άλλοι είναι αρμόδιοι να απαντήσουν. 
Πάντως, συχνά είμαστε «μάρτυρες» παραπόνων από πλευράς των ασφαλι­

στών, για τη στάση της εκάστοτε πολιτείας απέναντι στο θεσμό. Στάση, που 
ως ένα βαθμό, δεν τιμά και τον κλάδο, αφού δεν αναγνωρίζει ουσιαστικά, τα 
όποια θετικά στοιχεία της παρουσίας του, σε επίπεδο κοινωνίκό αλλά και 
εθνικής οικονομίας. · οπως και να ·χει η υπόθεση, μέρα τη μέρα, όλοι, ασφαλιστές, ασφαλιζό-
μενοι και πολιτεία έρχονται κοντύτερα «φάτσα -κάρτα» επί το λαϊκότερον, με 
μια σειρά θέματα που πρέπει από κοινού να αντιμετωπίσουν. 
Η πολιτεία, πρέπει να αναγνωρίσει τη δραστηριότητα των ασφαλιστικών 

εταιριών, σαν θετική παρέμβαση, και αυτό πρέπει να εκφραστεί, με φορολογι ­
κές ρυθμίσεις ανάλογες, οι δε ασφαλιστές πρέπει να «βγουν συλλογικά στο 
δρόμο» και να πείσουν, ότι είναι σε θέση ο κάθε ένας ξεχωριστά και όλοι μαζί, 
να πάρουν το μερίδιο που τους αναλογεί από την πίτα της κοινωνικής εξασφά-
λισης. Και τέλος, οι ασφαλισμένοι, να πεισθούν για το δίκαιο των επιχειρημάτων 
της ιδιωτικής ασφάλισης. Γι · αυτό ίσως η περίοδος αυτή είναι κρίσιμη για την ασφαλιστική αγορά. Οι 
Ενώσeις, ή η μία · Εvωση, πρέπει επιτέλους να παρουσιάσουν τη θέση τους 
για την κοινωνική ασφάλιση, αλλά και το ρόλο που μπορούν σαν θεσμός 
ιδιωτικής ασφάλισης να παίξουν, σε κοινωνικό και οικονομικό επίπεδο. 
Αλήθεια, εκείνη η «περιβόητη» μελέτη των Bacorn and Wodrow τι γίνεται; 
Οι εταιρίες, ξεχωριστά η κάθε μία, να αποδείξουν «του λόγου του αληθές» 

μέσα από όλα τα κανάλια επικοινωνίας με το ασφαλιστικό κοινό. Στα πλαίσια αυτά βέβαια, ο κάθε ένας καταλαβαίνει ότι «διαφημιστικές 
εκστρατείες» που παρουσιάζουν τα ασφαλιστικά να «θεραπεύουν πάσα νό-
σο» δεν συμβάλλουν στην κατεύθυνση αυτή. Διαφημιστικές εκστρατείες, που τάζουν «λαγούς με πετραχήλια» αναφο-
ρικά με συνταξιοδοτικά προγράμματα, πάλι δεν βοηθούν. Αντίθετα θα βοηθούσαν, σοβαρές πρωτοβουλίες που θα θεμελιώσουν, με 
πρακτικά παραδείγματα, τι σημαίνει η ασφάλιση ζωής ή τα ομαδικά συνταξιο­
δοτικά προγράμματα για επιχειρηματίες και ασφαλισμένους. 

· Αλλωστε, η πικρή εμπειρία, από τα «Αμοιβαία Κεφάλαια» είναι σχεικά 
πρόσφατα ... 
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ΣΥΝΑΙΣΘΗΜΑΤΙΚΑ ΜΑΝΑ , 
, Κουρασμένη απ, τη ζωή, απ, τι έννε • • • : , , κατι για την άλλη ζωή ίσως κάτι ς γ β ' ς, απ τα βασανα, εγειρε να διαβάσει 

Ρ
α , ' για το ιο τη ς Αγίας Μα , , σκευης,ποιοςξέρει ... Λιγοστή ό , , ρινας η τη ς Αγ ια-Πα­

να τρέμουν... η ραση , και τα χε ρια δυσκολα κρατάνε χωρίς 

Μάνα. 

Στις 8 Μαϊου θα εκμεταλλευτούν τ ν ευ , πολυκαταστήματα που πουλα' , η καιρια τα λουλουδάδικα και τα 
, νε «μανες» κι «αγά β σουν ενα χαμόγελο στις μέρες των lO , πες» και« αλεντίνους» να σκά-

πετάχθη καν ρετάλια στα αζή τητα ημε ρ~ν και των εκπτώσεων των αξ ιών που 
σου»... τη ς γενιας μας, για να γιο ρτάσουν τη ν «ημέρα 

Φτωχά παιδιά των σκισμένων τζ ν τε ;ο χέρι της μάνας σας που περιμΊv~~~~ :συρ;λ:ασμένων ονείρων θυμηθεί-
αρωματα της ευγνωμοσύνης σας, τα έλια τ ου ου?ια τη ς π~οκοπής σας, τ, 
χορταριασμένη αυλή της. γ ων παιδιων στη ν καμαρά της και τη 

«Λέγκω Λέγκω Λ, , 8 Μ •· ... .. . εγκω πως μας τυραννάς 1 

αιο~ - γιορτή της μητέρας. .. .. 
Κι ~ν καποια παιδιά τη ς πλούτισαν σε δόξα και σ , , ζητιανιας τους τον καημό για λίγο 'δ λ' , ε χρημα, αυτη το ξέ ρε ι τη ς 

χα ι, ιγη αγαπη και στοργη' ... Ε.Σ. 
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Γeννήβηκe στην Αθήνα το 
1943 και tκaνe τις πcιναιι­
στημιακtς του σπουδές στην 
ΕΑΑάδα (Πανeπιστήμιο της 
Αθήνας), την ΙταΑiα και nς Η­
νωμένeς Πολιτεisς της Αμe­
ριιcής. Από σχeτικά νωρίς α­
σχοlι\8ιιΚc με τις διsβνeiς 
CJXMaς, τηνιιοΜιιdιcιιιcm\· 
μη και την δφοσιοyρaφiα. 
Διcτέλcσ8 ξcνος αντaιιο­
ιφιτής σιην ΕWιδα και 10 e: 
ξωτeριά και συνφy6σβησ 
με μια σειρά cξαδιιccuμiνα 
tντuna στο χώρο της οικο­
νομικής δημοσιοyραφίας. Εi­
ναι eιδικ6 προσωπιιc6 της 
Γεν. Γραμματ. · Ερeυνας και 
Tcxνoloyiaς. Εξίδωσε και 
aιίμε1drαι αιιοιckιστιιcά α­
δικών ncριοδιιcών 6ίιως ο 
Μορφο16yος Διακοσμητής 
και το Συνeρyασία Βορράς 
Ν6τος. · Εχcι διατι:Αtσει συ-

ΔΙΕΘΝΕΣ 
ΠΕΡΙΣΚΟΠΙΟ 
ΣΤΙΣ ΑΣΦΑΛΕΙΕΣ _ 

Επιμέλεια: ΝΙΚΟΛΑΟΣ Β. ΚΩΝΣΤΑΝΤΟΠΟΥΛΟΣ 

ΔΙΚΤΥΟ ΑΠΟ ΕΜΠΟΡΟΥΣ 

νeρyάτης ιιοllών οικονομι­
κών ιcαι cnayycλμcmιcών e­
ντύnων - αιc6μη και στον a­
...,.6 χώρο - ιcaι σή­
μερα aρβροy~ στην οι­
ιcονοι,αιο\ cφημcρiδα κtρ­
δος. Μιlάcι και yράφει πtντe 
yΑώσσcς ιcaι τα cν&cιtρiρο­
ντ6 του dναι τα τcιξiδια ιcaι οι 
σωστsς aνβρώιιινcς σχt­
σsις. 

Απ6 αυτ6 10 τcύχος 8a συ­
νeρyψται μ6νιμα και μe το 
«ΝΑΙ». 

ΠΛΑΣΤΩΝ ΕΡΓΩΝ ΤΕΧΝΗΣ 
Είχε κατορθώσει να προωθήσει πλαστά έργα 
τέχνης -πιστές αναπαραγωγές έργων του 
Πικασό, Σαγκάλ, Μιρό και Νταλί-
Προς μεγάλη χαρά των κύ­

ριων ασφαλιστών έργων τέ­
χνης στις Ηνωμένες Πολι­
τείες αποκαλύφθηκε πρό­
σφατα ένα εκτεταμένο δίκτυο 
εμπόρων πλαστών έργων τέ­
χνης. Το δίκτυο, που αποτε­
λείτο από 5 τουλάχιστον ντή­
λερς, είχε κατορθώσει να 
προωθήσει πλαστά έργα τέ-

χνης -πιστές αναπαραγωγές 
έργων του Πικασό, Σαγκάλ, 
Μιρό και Νταλί- σε 100 του­
λάχιστον γκαλερί τέχνης στην 
Ευρώπη και πολιτείες των Η­
ΠΑ. 

Αξιόπιστες γκαλερί στη Δα­
νία, Βρετανία, Ελβετία, Βέλ­
γιο, Γερμανία, Ελβετία και 
στις ΗΠΑ και τον Καναδά φαί­
νεται ότι αγόρασαν περιορι­
σμένο αριθμό έργων τέχνης 
-πίνακες με αριθμημένα α­
ντίτυπα- συνολικής αξίας 
περίπου 11 εκατομ. δολάρια. 
Η οργάνωση Art Loss Regi­

ster με έδρα το Λονδίνο, ανα­
φέρει ότι τα πραγματικά έργα 
τέχνης, που έχουν κλαπεί από 
μουσεία και ιδιωτικές συλλο­
γές, έχουν καταγραφεί με με­
γάλη ακρίβεια σε όλη την Ευ­
ρώπη και Βόρειο Αμερική, αλ­
λά οι παραχαράκτες των διά­
σημων ζωγράφων ισχυρίζο­
νταν ότι τα έργα τους αποτε­
λούσαν γνήσια έργα με αριθ­
μημένο μητρώο και υπογρα­
φές των δημιουργών τους. Η 
Ομοσπονδιακή Επιτροπή Ε­
μπορίου από την Ουάσιγκτον 
έχει διατάξει το πάγωμα όλων 
των ενεργητικών των 5 παρα­
χαρακτών. 
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UAP: ΑΠΟ ΤΟΥΣ ΜΕΓΑΛΥΤΕΡΟΥΣ ΕΠΕΝΔΥΤΕΣ 
Ο πρώτος επενδυτής στη 

Γαλλία μετά το Ταχυδρομικό 
Ταμιευτήριο της χώρας είναι 
η ασφαλιστική επιχείρηση 
UAP. Ο πρόεδρος της Ζαν 
Πευρέλεβαντ αναφέρει ότι η 
εταιρία του έχει τώρα 220 δι­
σεκ. Γαλλ. Φράγκα σε ενεργη­
τικά χωρίς να περιλάβει κα­
νείς τα ενεργητικά της μικτής 
γαλλογερμανικής Victoire­
Colonia. Τα καθαρά ενεργη­
τικά της εκτιμούνται σε 50 δι­
σεκ . Γ.Φ. λογιστική αξία, και το 
μετοχικό της κεφάλαιο σε 32 
δισεκ. Γ.Φ. 
Η εταιρία έχει μιa ιστορία 

162 χρόνων και το 40%· του 
κύκλου εργασιών της προέρ­
χεται εκτός Γαλλίας. Από αυ­
τό, το 90% είναι κύκλος που 
προέρχεται από τη διευρυμέ­
νη Ευρώπη. Η εταιρία έχει ε­
γκαινιάσει τα τελευταία χρό­
νια συνεργασίες και αγορές 
θυγατρικών εταιριών στην Ιρ­
λανδία, Βέλγιο, Ολλανδία, 

Ο στόχος της εταιρίας 
είναι να φτάσει στις 
αρχές του 2000 στο 4% 
της ευρωπαϊκής αγοράς 
ασφαλειών. 

Πορτογαλία, Ιταλία, Ισπανία 
και Ελλάδα (Ιντεραμέρικαν). 
Η διείσδυση σε αγορές ό­

πως η Βρετανία και η Γερμα­
νία χαρακτηρίζεται σαν πιο δύ­
σκολη και πιο ακριβή, αλλά η 
UAP έχει δρομολογήσει ήδη 
συνεργασίες με την Sun Life 
και Victoire - Colonia, αντί­
στοιχα. 

Ο στόχος της εταιρίας είναι 
να αυξήσει το Ευρωπαϊκό 
κομμάτι του τζίρου της και να 
φτάσει στις αρχές του 2000 
στο 4% της ευρωπαϊκής αγο­
ράς ασφαλειών, μια αύξηση 
100% από το 2% που υπολο­
γίζεται ότι έχει σήμερα. 

ΑΣΦ ΑΛΙΣΤΙΚΗ ΕΚΠΑΙΔΕΥΣΗ 
ΣΤΗ ΒΡΕΤΑΝΙΑ 

Το 200 Φόρουμ 
Ασφαλιστικής Ιστορίας 
στο Λονδίνο στις αρχές 
Μαίου. 

Το Ινστιτούτο Ασφαλιστι­
κής Εκπαίδευσης (CII) στη 
Βρετανία, ένα από τα μεγαλύ­
τερα του κόσμου, οργανώνει 
φέτος το 200 Φόρουμ Ασφα­
λιστικής Ιστορίας στο Λονδίνο 
στις αρχές Μαίου . Το Φόρουμ 
αυτό συγκεντρώνει τους κα­
λύτερους εμπειρογνώμονες 
σε θέματα ιστορίας των α­
σφαλειών και νουθετεί το ε­
πάγγελμα ότι υπάρχει ένα α­
ξιοσημείωτο παρελθόν σ · αυ­
τό τον κλάδο. Επίσης, το Ινστι­
τούτο ολοκλήρωσε φέτος ένα 
δίκτυο τοποθέτησης των α­
ποφοίτων του από ανώτερα 
και ανώτατα εξειδικευμένα 
σεμινάρια και σπουδές σε 45 
περίπου πιθανούς εργοδό­
τες. Οι απόφοιτοι του Ινστιτού­
του εθίζονται τώρα στην ιδέα 
να προσεγγίζουν το νέο τους 
εργοδότη αμέσως μετά το πέ­
ρας των σπουδών τους και, 
φυσικά, οι επίδοξοι εργοδό­
τες είναι πολύ φιλικοί στην ι­
δέα αυτή. 

Ο κ. Jean Peyrelevade στα εγκαίνια της JNTERAMERJCAN 

ΔΕΙΚΤΕΣ ΣΥΓΚΕΝΤΡΩΣΗΣ 
ΑΣΦ ΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΕΠΙΧΕΙΡΉΣΕΩΝ 
Μια αξιόλογη ελβετική με­

λέτη των 15 μεγαλύτερων α­
σφαλιστικών εταιριών σε 8 
χώρες της Ευρώπης, την Ια­
πωνία και τις Ηνωμένες Πολι­
τείες της Αμερικής αποκά­
λυψε ενδιαφέροντα συγκριτι­
κά στοιχεία. Οι δείκτες συγκέ­
ντρωσης των επιχειρήσεων τα 
έτη 1987, 1988 και 1989 δεί­
χνουν μια αυξανόμενη συγκέ­
ντρωση στις προσφορές γενι­
κών ασφαλειών και μια απο­
συγκέντρωση στις ασφάλειες 
ζωής . 

Στις ασφάλειες ζωής η με­
γαλύτερη συγκέντρωση α­
σφαλιστικών υπηρεσιών κα­
ταγράφηκε στην Ελβετία, Ι­
σπανία, Ιταλία και Ιαπωνία, ενώ 
στις .γενικές ασφάλειες η συ­
γκέντρωση ήταν στην Ελβε­
τία, Ιαπωνία, Αυστρία και Γαλ­
λία. 

Στις ίδιες περιόδομς οι 
δείκτες ανάπτυξης των α­
σφαλιστικών εργασιών όλων 
των εταιριών ήταν πολύ εντο­
νότεροι στην Ισπανία, Ολλαν­
δία, Ιαπωνία και Ιταλία στις γε­
νικές ασφάλειες και στη Γαλ­
λία, Ολλανδία, Ιαπωνία και Αυ­
στρία στις Ασφάλειες ζωής. 

Είναι χαρακτηριστικό ότι 
στην Ιαπωνία, Γερμανία, Ιταλία 
και Ελβετία δεν υπήρξε καμία 
είσοδος νέων μεγάλων εται­
ριών στο γκρουπ των 15 μεγα-

Concentration Indices•, selec~d countries, 

1989 & 1987 

NonUk, Premlum 

1989 1987 Growth, ~ 

Switzerland 0.088 0.087 9.4 

Japan 0.081 0.081 18.0 

Austria 0.076 0.07S 9.7 

Frtιnoe• 0.049 0.030" 8.1· 

ltaly ο.ωs 0.028 10.7 

Nctherlands -0.030 0.025' 19.1• 

us 0.023 0.021 0.8 · 

WGennany 0.021 0.021 9.0 

Spain 0.012 0.013 22.7 

Llfe Promlum 

1989 1987 Growth,~ 

Switzerland 0.142 0.142 17.Ο 

Spain 0.129 0.152 -12.8 

ltaly 0.109 0.166 31.5 

Japan 0.088 0.100 25.9 

Netherlands 0.083 0.094' 39.9' 

Austria 0.070 0.076 23.5 

Fnnce• 0.059 0.065· 93.1• 

WGermany 0.036 0.038 13.2 

us 0.018 0.011 4.4 

λύτερων. Αλλά σε νεότερες 
αγορές όπως Ισπανία, Γαλλία, 
ΗΠΑ. Ολλανδία και Βρετανία 
υπήρχαν μεταξύ 3-5 νέες ε­
ταιρίες που ανέβηκαν στο 
γκρουπ των μεγάλων. Μικρ~ 
τερες αγορές όπως της Νορ­
βηγίας, Πορτογαλίας, και Δα­
νίας δεν συμπεριλήφθηκαν 
στη μελέτη αλλά αν αυτό συνέ­
βαινε τότε υπολογίζεται ότι η 
αγορά της Ευρώπης θα εμφα­
νιζόταν πολύ λιγότερο στα­
θερή σε κύκλο εργασιών και 
προσφορά υπηρεσιών. 
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ΔΙΕΘΝΕΣ 
ΠΕΡΙΣΚΟΠΙΟ 
ΣΤΙΣ ΑΣΦΑΛΕΙΕΣ 

ΕΠΙΣΠΕΥΣΗ ΑΠ ΟΖΗΜΙΩΣΕΩΝ 
ΑΠΟ ΑΤΥΧΉΜΑΤΑ 

Οι γαλλικές 
ασφαλιστικές θα πρέπει 
να προκαταβάλουν τα 
έξοδα αποζημίωσης 
στους προφανείς 
δικαιούχους. 

Ο πρόεδρος της Γαλλικής 
Ασφαλιστικής εταιρίας GAN 
Φρανσουά Χειλμπρόννερ κα­
τέθεσε πρόσφατα μια πρότα­
ση στη Γαλλική Ομοσπονδία 
Ασφαλιστικών Επιχειρήσεων 
(FFSA) για την υποστήριξη 
της επίσπευσης αποζημιώ-

σεων σε θύματα από ατυχή­
ματα εκτός των αυτοκινητι­
στικών. · Οπως στα αυτοκινη ­
τιστικά , λέγει ο γάλλος ασφα­
λιστής, οι γαλλικές ασφαλι­
στικές θα πρέπει να προκατα­
βάλουν τα έξοδα αποζημίω­
σης στους προφανείς δικαιού­
χους . 

Το μέτρο αυτό αποβλέπει 
στην επιτάχυνση των διαδικα­
σιών αποζημίωσης σε μια σει­
ρά ατυχήματα, όπως πυρός , 
σεισμών, ηλεκτροπληξίας , 
κ.ά . τα οποία αργούσαν να ε­
καθαριστούν και εμφάνιζαν 
τρομερές επιπτώσεις στους 
δικαιούχόυς τους . 

Η ΣΥΓΧΩΝΕΥΣΗ 
· ΤΩΝ ΟΛΛΑΝΔΙΚΩΝ 

J.J. νan Rijn 
Πρόεδρος του Συμβουλίου 

Λιοικήσεως του Ομίλου των 

Εταιριών της ΝΑ TIONALE­
NEDERLANDEN. 

ΔΗΜΙΟΥΡΓΕΙ 
ΕΝΑΝ ΚΟΛΟΣΣΟ 

Η ΕΛΛΑΔΑ, ΑΠΟ ΤΟΥΣ ΚΑΛΥΤΕΡΟΥΣ ΠΕΛΑΤΕΣ .. 

Η περσινή συγχώνευση των 
δύο μεγάλων ολλανδικών ε ­
ταιριών Nationale Nederlan­
den και ΝΜΒ Postbank δη ­
μιούργησε φέτος ένα τερά­
στιο ασφαλιστικοτραπεζικό 
κολοσσό , ο οποίος δεσπόζει 
σε ολόκληρη την αγορά. Η 
συγχώνευση αυτή, λένε οι 
πρόεδροι των δύο εταιριών 
Γιαπ Βαν Ράιν και ΒίλεμΣχερ­
πενχούιζεν έφερε κοντά 
48.500 υπαλλήλους που ερ­
γαζόντουσαν για τα δυό τραστ 
και συνολικά κέρδη 1, 7 δισεκ. 
δολάρια. 
Φυσικά οι δύο αυτοί οργα­

. νισμο ί, ο ι οποίοι ενσαρκώνουν 
τώρα το πνεύμα της μικτής α­
σφαλιστικοτραπεζικής εται­
ρίας (Μπανκασυράνς) ανα­
γνωρίζουν ότι το μέλλον τους 
είναι όχι μόνο στη μικρή Ολ­
λανδία αλλά και στην υπόλοι­
πη Ευρώπη και σε ολόκληρο 
τον κόσμο . Δεκαέξι χιλιάδες 
από τους υπαλλήλους τους 
εργάζονται ήδη σε πόστα ε­
κτός Ολλανδίας , και ο νέος 
υπερκολοσσός προσπαθεί 
τώρα να οργανώσει ορθολογι­
κότερα την απασχόληση των 
ανθρώπων αυτών στις διάφο­
ρες κατηγορίες προϊόντων 
και υπηρεσιών που προσφέ­
ρονται σήμερα. 

ΤΩΝ ΛΟΥΝΤΣ 
Η Ελλάδα προσφέρει το 2,4% του συνολικού 
εκτιμώμενου εισοδήματος των Λόυντς, τρίτη σε 
σειρά μετά τη Γερμανία και τη Γαλλία. 

146,9 εκατ. λίρες 
στο Lloyd's 
από την Ελλάδα 

Η Ελλάδα είναι ο τρίτος σε 
σειρά καλύτερος πελάτης της 
μεγάλης ασφαλιστικής και α­
ντασφαλιστικής Λόυντς του 
Λονδίνου, μετά τη Γερμανία 
και τη Γαλλία. Σύμφωνα με 
πρόσφατα στατιστικά στοιχεία 
που παρουσιάστηκαν σε ειδι­
κή επιτροπή στο Βρετανικό 
Κοινοβούλιο, η Ελλάδα προ­
σφέρει το 2,4% του συνολι­
κού εκτιμώμενου εισοδήμα­
τος των Λόυντς, τρίτη σε σει­
ρά μετά τη Γερμανία και τη 
Γαλλία (3,7% και 2,9%, αντί­
στοιχα) . Αυτό δείχνει αποφα­
σιστικά τη θέληση των Ελλή­
νων ασφαλιστών να καταφύ­
γουν για πρωτογενή ή και 
δευτερογενή ασφαλιστική κά­
λυψη στη μεγάλη αγορά των 
Λόυντς. 

Σε απόλυτους αριθμούς , η 
Γερμανία πληρώνει 224 εκατ. 
Λίρες σε ασφάλιστρα αντα­
σφάλιστρα στο Λόυντς , η Γαλ­
λία 177 εκστ. Λίρες και η Ελλά­
δα 146,9 εκατ. Λίρες . Η συμ­
μετοχή των υπόλοιπων ευρω­
παϊκών χωρών, ακόμη και αυτή 
της Ισπανίας , Ιταλίας και Ολ­
λανδίας είναι πολύ μικρότερη 
σε αναλογία με τους κατοί­
κους της και το ετήσιο ασφα­
λιστικό εισόδημα που δη ­
μιουργούν. 
Σύμφωνα με τις διαπιστώ­

σεις που κατατέθηκαν στην 
Επιτροπή της Βουλής των 
Λόρδων, τα Λόυντς έχουν σή­
μερα 7 άδειες λειτουργίας σε 
αντίστοιχες χώρες της Κοινο­
τικής Ευρώπης περιλαμβανο­
μένης και της Ελλάδας και­
προωθείται γρήγορα η άδεια 
στην Ισπανία. Συνολικά, τα 
Λόυντς αντλούν 12% του ετή­
σιου εισοδήματος τους από 
τις χώρες της Ε.Ο.Κ. 
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Η ΝΜΒ διαθέτει 3000 ση­
μεία πώλησης μέσα και έξω 
από την Ολλανδία αλλά, ανα­
φέρεται, ότι η Nat-Ned δεν 
είναι ακόμη ευχαριστημένη 
με την αξιοποίηση όλων αυ­
τών των σημείων πώλησης. 
· Αγγλοι σχολιαστές αναφέ­
ρουν ότι αυτή η συγχώνευση 
δεν θα είναι η τελευταία συγ­
χώνευση του αιώνα μας. 

ΠΟΣΟ ΚΟΣΤΙΖΕΙ 
Η ΑΣΦ ΑΛΕΙΑ ΖΩΗΣ 

ΣΤΗΝ ΕΥΡΩΠΗ, Α Φ ΡΙΚΗ, ΑΣΙΑ; 
Δέκα διαφορετικές χώρες 

όπως το Κουβέιτ, Ηνωμένα 
Αραβικά Εμιράτα, Ομάν, Χογκ 
Κονγκ, Σιγκαπούρη, Μαλαι­
σία, Κίνα και Αυστραλία κο­
στολογούν την ασφάλιση 
ζωής για διεθνή στελέχη επι­
χειρήσεων όσο περίπου και οι 
ασφαλιστικές της Ευρώπης 
και της Βόρειας Αμερικής. 
· Ολες οι άλλες χώρες της Α­
σίας, Αφρικής και Λατινικής 
Αμερικής παρουσιάζουν μια 
επιβάρυνση στο κόστος ασφά­
λειας ζωής από 1 έως 5 λίρες 
ανά 1.000 λίρες ασφάλισης 

και υπάρχουν και μερικές χώ­
ρες όπου δεν προσφέρεται 
καμιά ασφαλιστική κάλυψη. 
Σύμφωνα με την ενδιαφέ­

ρουσα αυτή προσέγγιση της 
αγγλικής ασφαλιστικής Equi­
table Life, όλες οι παραπάνω 
χώρες χρεώνουν περίπου το 
ίδιο κόστος ασφάλισης ζωής 
ενός άρρενα μη καπνιστή μέ­
χρι 40 ετών. Η χρέωση αυτή 
είναι περίπου 55,5 λίρες Αγ­
γλίας για ασφάλιση ζωής και 
68,8 λίρες για ασφάλεια θανά­
του. 

ΤΟ ΚΟΣΤΟΣ ΦΥΣΙΚΩΝ ΚΑΤΑΣΤΡΟΦΏΝ 

ΕΧΕΙ ΕΠΤΑΠΛΑΣΙΑΣΘΕΙ 

Το υπόλοιπο κόστος πα­
ρουσιάζει την ανάγκη ισχυ­
ρών επασφάλιστρων τα οποία 
κυμαίνονται από 1 μέχρι 5 λί­
ρες για κάθε 1.000 λίρες α­
σφάλισης. 
Υπάρχουν τέλος και χώρες 

όπως ο Λίβανος, το Ιράν, Ιράκ, 
Αφγανιστάν, Ελ Σαλβαδόρ, 
Αιθιοπία, Λιβύη, Γουατεμάλα, 
Βενεζουέλα, κ.λπ. όπου καμιά 
αγγλική ασφαλιστική δεν θα 
αναλάμβανε την ασφάλιση 
ζωής στελέχους πολυεθνι­
κής επιχείρησης, που γιακά­
ποιους λόγους θα έπρεπε να 
εργαστεί στις χώρες αυτές. 

Το κόστος των φυσικών κα­
ταστροφών που έχουν κατα­
γραφεί τα τελευταία 4 χρόνια 
έχει τουλάχιστον επταπλα­
σιασθεί. Σύμφωνα με στοιχεία 
της Ελβετικής ασφαλιστικής 
της Ζυρίχης Swiss Re, το κό ­
στος των ασφαλιζόμενων κα­
ταστροφών που προήλθαν α­
πό φυσικά αίτια (καταιγiδες , 
τυφώνες , κατολισθήσεις.ι θε­
ομηνίες , σεισμούς κ.λπ.) έχει 

Generali Life: ΜJΛΑΝΟ 

αυξηθεί σε παγκόσμια κλίμα­
κα από 2 δισεκ. Δολ. το 1988 
σε 14 δισεκ. Δολ. το 1990. 

Αυτό αποδίδεται σε μια αυ­
ξανόμενη ασφάλιση περιου-

σιακών στοιχείων κατά κατα­
στροφών από κάθε λογής φυ­
σικούς κινδίινους. Αποδίδε­
ται όμως, και στην τρομερή αύ­
ξηση των φυσικών καταστρο­
φών που έπληξαν ανεπτυγμέ-

νες και βιομηχανικές χώρες, 
όπως οι Ηνωμένες Πολιτείες, 
Καναδάς, Βρετανία, Αυστρα­
λία και λιγότερq την ηπειρω­
τική Ευρώπη τα τελευταία 4 
χρόνια. 

Ο υπολογισμός των ασφα­
λισμένων καταστροφών για τα 
τελευταία δύο έτη 1991-1992 
θεωρείται ότι θα είναι ακόμη 
υψηλότερος. 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΆ ΣΥΜΒΟΛΑΙΑ ΣΕ ΕΝΜ 
Λέγονται «Εουροπέα» και αφορούν περίπου 
15.000 ασφαλιστικές καλύψεις το πρώτο χρόνο 
κυκλοφορίας. 

Πρώτη από όλους, η ιταλική 
ασφαλιστική Generali Life 
προσφέρει ασφαλιστικά συμ­
βόλαια ζωής σε Ευρωπαϊκές 
Νομισματικές Μονάδες. Τα 
νέα συμβόλαια τα οποία μελε­
τήθηκαν για αρκετό καιρό 
προτού βγουν στην αγορά λέ­
γονται «Εουροπέα» και αφο­
ρούν περίπου 15.000 ασφαλι­
στικές καλύψεις το πρώτο 
χρόνο κυκλοφορίας. 
Τα συμβόλαια αυτά αφο­

ρούν ένα συνολικό ασφαλιζό-

μενο κεφάλαιο 1 δισεκ. ΕΝΜ , 
το οποίο η εταιρία εκτιμά ότι 
δεν είναι μεγάλο αλλά ότι έχει 
ήδη την αντίστοιχη αγορά του 
στην Ευρώπη. Οι μικτές αυ­
τές ασφαλίσεις ζωής θα πλη­
ρώνονται με ένα εφάπαξ ή με 
ετήσιο ασφάλιστρο και η εται­
ρία αναλαμβάνει την υποχρέ­
ωση να εξοφλήσει τον δικαιού­
χο στο πέρας της ασφαλιστι­
κής κάλυψης σε ενιαίο Ευρω­
παϊκό Νόμισμα. 

Η πρωτοπορία αυτή , η ο-
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ποία θεωρείται επαναστατική, 
μπορεί να μην έχει καμιά ου­
σιαστική διαφοροποίηση στη 
δομή των ασφαλιστικών καλύ­
ψεων αλλά φανερώνει ακόμη 
μια φορά τη διάθεση των ευ­
ρωπαϊκών ασφαλιστικών εται­
ριών να συμφωνήσουν μια 
κοινή νομισματική μονάδα 
συναλλαγών, που θα ισχύει για 
την Ευρώπη του μέλλοντος. 



Γράφει η Ψυχολόγος 

& Επιχειρησιακή Σύμβουλος 
ΣΜΑΡΟΥ ΛΑ ΠΑΝΤΕΛΗ 

Τ
έτοιες ετικέτες γραμμένες 

σε Ε ισαγωγικά Σεμινάρια 

Πωλήσεων, στολίζουν πολλά 
κεφάλια παλιών και νέων 

ασφαλιστών. 

Π ιστεύω πως κάθε εκπαιδευτική 
συμβουλή σε μορφή ετικέτας (ή 

συμπυκνωμένης κονσέρβας) , είναι 

πολύ επικίνδυνη. Γενικά, πιστεύω 
πως όλες οι συμβουλες είναι 
επ ικ ίνδυνες και γι · αυτό πρέπε ι να 
δίνοντα ι με προσοχή. 

Οι κίνδυνοι που κρύβουν τέτοιες 
ετικέτες , ε ίναι πως μόλις τις 
αποκτήσεις , κατ · αρχήνΌισθάνεσα ι 
σοφός και κυρ ίαρχος του θέματος 

και κατά δεύτερον, έχεις λύσει το 
πρόβλημα, της πώλησης μια για 

πάντα, αφού όλα γίνονται ή δεν 
γίνοντα ι στα 3 πρώτα λεπτά και το 
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' ' Τα πρώτα 3 λεπτά 
καθορίζουν την πώληση. 

Ό,τι προλάβετε, στα 

πρώτα 3 λεπτά. Στα 
πρώτα 3 λεπτά θα φανεί 
αν ο πελάτης θ ' αγοράσει 

το συμβόλαιο. Τα πρώτα 3 
λεπτά είναι όλη η 

πώληση 

Αυτές όμως οι ετικέτες 

είναι σωστές; , , 

λένε και οι ειδήμονες , εγώ τώρα τι 
να ψάχνω; 

Οπωσδήποτε αυτή η λύση-κονσέρβα 
των τριών λεπτών δίνεται για 

κάποιους καλούς λόγους , όπως το 
ότι ο ασφαλιστής χρειάζεται να είναι 
σύντομος , πρακτικός, πειστικός στα 
πρώτα λεπτά μιας πώλησης , γιατί 

διαφορετικά μάλλον την έχει χάσει. 

Βέβαια ο άλλος μεγάλος κίνδυνος 
αυτής της λύσης-κονσέρβας είναι 
πως μερικοί ασφαλιστές 
καταλαβαίνουν πώς πρέπει να 
ολοκληρώσουν τη πώληση σε 3 
λεπτά! 

Δυστυχώς εμείς οι άνθρωποι 

έχουμε το χαρακτηριστικό να 

διαθέτουμε επιλεκτική αντίληψη 

δηλαδή να διαλέγουμε από τα 
ερεθίσματα του περιβάλλοντος αυτά 

ΨΥΧΟΛΟΓΙΑ • ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΙΑ 

t1ou μ ς βολεύουν, ώστε να 

j1γcΊ(. uμε συμπεράσματα τέτοια που 

ν• ι nαληθεύουν τις αρχικές μας 
ιtt nοι ήσεις . · Ετσι, έχω συναντήσει 
nολλ ύς ασφαλιστές που μετά από 
1,ιc ι πολύωρη διερεύνηση των 
uχολογικών διαστάσεων μιας 

ι ,1ώληοης, με ρωτάνε «Ναι, αλλά τι 
1111μ I έχουν όλ ' αυτά όταν η 
ιιωλη τελικά γίνεται σε 3 λεπτά;» 
Υιιι'ιρχ uν επίσης άνθρωποι που 

tφι ιγαν από το επάγγελμα του 
ιιοφrιλιστή επειδή τους ήταν 

11,~ιανόητο να πουλήσουν σε 3 
λcmόl Λες κι ο καθένας μας βάζει 
10 n ντελόνι του σε 14 
δr.uτeρόλεπτα ή μασάει 38 φορές 
fη τ φή του πριν την καταπιεί! 
J uμ ωνώ πως τα 3 πρώτα λεπτά 
1 ,ιας πώλησης μπορούν να μας 
r11.,1 )OUV πολύτιμες πληροφορίες για '° πως να κινηθούμε στα επόμενα 

nτ ή καμμιά φορά και ώρες μιας 
n~ιλη ης. 
(> οτ χος μου μέσα απ · αυτό το 

6i1 εlνα ι να επισημάνω τους 
κινδύνους που περιέχει αυτό το 
(Jλ γκ ν «Η πώληση γίνεται στα 3 
ί ι ' τ λεπτά» και απευθύνομαι και 
ι ιοuς εκπαιδευτές , αλλά και στους 

λιστές που προσπαθούν να 
ι μόσουν αυτή τη λογική. 
t<cιτ τη γνώμη μου η πώληση είναι 
μι<ι ι δικασία που ξεκινάει πολύ 
η111ν τη συνάντηση μετ.ον πελάτη. 

• πω~ ο αθλητής προετοιμάζεται 
γιι ι τ άλμα ή τη ρίψη του ακοντίου 

π ρόδειγμα, ζυγίζεται δηλαδή 
μιι ό στο στόχο, έτσι και ο 

ιστής πρέπει να συγκεντρωθεί 
νιι ζυγιστεί μπροστά σ · αυτόν τον 
nr τη που ακόμα δεν έχε ι 
uιιν<ιντησει. Τι ξέρει γι · αυτόν; Πώς 
ι, ,ν εντόπισε; Ποιος του τον 

11',uτη ε; τι προσδοκά ο ασφαλιστής 
c~ιι · uτή την πώληση ; 
Μιι1 τtτο ια διαδικασία 
ιφ cτ ιμασίας, που κατά τη γνώμη 
μ• ,u clναι το πιο σοβαρό στάδιο της 

.Jtώλησης, μπορεί από μόνη της να 
ι<t ε ι περισσότερα από τρία 

nτ . 
ι τcύω πως η πώληση κατ · αρχήν 

(ζεται στο μυαλό του 
λιστή και κατά δεύτερο από 

ν nιλάτη. Είναι γνωστό πως οι 
οσ οκ(ες μας επηρεάζουν το 

nοrtλεσμα. Αν στο μυαλό μας 

nn χε ι η άποψη της πετυχημένης 
· λη ης τότε οι πιθανότητες της 

Πισrεύω πως η ευθύνη του 

ασφαλιστή είναι πολύ 

μεγαλύτερη από την ευθύνη 

οποιουδήποτε άλλου πωλητή 

αναλώσιμων αγαθών. 

επιτυχίας είναι πολύ μεγάλες. 

Αντίθετα, αν στο μυαλό μας υπάρχει 
ο φόβος της αποτυχίας, τότε είναι 
πολύ πιθανόν · αποτύχουμε . 

Πιστε~ω πως η ευθύνη του 

ασφαλιστή είναι πολύ μεγαλύτερη 

από την ευθύνη οποιουδήποτε 
άλλου πωλητή αναλώσιμων αγαθών. 
· Οπως πιστεύω πως ο ασφαλιστής 
δεν πουλάει ένα απλό πρόγραμμα. 
Πουλάει αφ · ενός την έννοια της 
ασφάλισης, διαμορφώνει δηλαδή την 

ασφαλιστική συνείδηση του πελάτη , 
αφ · ετέρου το επάγγελμα του 
ασφαλιστή. 
Επομένως , αγαπητοί μου φίλοι 
ασφαλιστές, μην περιορίζετε την 

πώληση στα 3 λεπτά. 
Συνειδητοποιήστε πως η πώληση 

μιας ασφάλειας ζωής δεν τελειώνει 
με την υπογραφή και την 
προκαταβολή. Στην ουσία η πώληση 

αυτή δεν τελειώνει ποτέ. · Οσο 
υπάρχουν ζωντανές οι ανάγκες του 
πελάτη τόσο η πώληση θα 
εξελίσσεται. 
Οι πωλήσεις που στο μυαλό μας 
έχουν ξεκινήσει κι έχουν 
ολοκληρωθεί μεταξύ συμπλήρωσης 

της αίτησης και υπογραφής, είναι 
μάλλον καταδικασμένες αν όχι στην 
ακύρωση το πολύ στη μη εξέλιξη. 
Ο σύγχρονος ασφαλιστής δεν είναι 
ο ευκαιριακός πωλητής . Η έννοια 
του ασφαλιστή σαν 

χρηματοοικονομικού συμβούλου 

δεν μπορεί να ολοκληρώνεται ή 

Διαλέξτε πελάτες των πολλών 

ετών και όχι των 3 λεπτών 
γιατί αυτοί θα είναι η 

κυριότερη πηγή ανεύρεσης 

καινούργιων πελατών. 
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έστω να επιτυγχάνεται σε 3 λεπτά. 
Πιστεύω πως οι ανάγκες της αγοράς 
έτσι όπως έχουν διαμορφωθεί θα 
συντηρήσουν μόνο εκείνους που 
μπορούν να διαθέσουν χρόνο, 

δηλαδή να επενδύσουν πάνω στον 
κάθε πελάτη τους. Αυτό 

οπωσδήποτε έχει το τίμημα του να 
μην μπορεί κανείς ν · αυξάνει 
συνεχώς τη παραγωγή του με 
τρομερούς ρυθμούς . Ωστόσο, όταν 

μιλάμε για ποιότητα θα πρέπει να 
αναγνωρίσουμε και το τίμημα που 

θα πληρώσουμε που οπωσδήποτε θα 
είναι σε βάρος της ποσότητας . Αυτό 
είναι κάτι που οι εταιρείες 
χρειάζεται να το μελετήσουν γιατί 
διαφορετικά η λέξη ποιότητα 

κινδυνεύει να χάσει την αξία της 
όπως την έχουν χάσει κι άλλες · 
λέξεις (βλέπε : τιμιότητα, 

εμπιστοσύνη, συνέπεια κ.λπ . ). 
Χρησιμοποιήστε τα 3 πρώτα λεπτά 
όχι σαν απειλή', αλλά σαν ευκαιρία 
για να εναρμονιστείτε με τους 

φόβους τις ελπίδες, τις απορίες, 
αλλά και τις γνώσεις του ανθρώπου 

που σε λίγο θα γίνει πελάτης σας. 
Αυτά τα 3 λεπτά δεν θα ξανάρθουν 
nοτέ, γι · αυτό χρησιμοποιήστε τα 
θετικά και υποδεχθείτε στη ζωή σας 
έναν καινούργιο πελάτη για τον 
οποίο μπορεί να χρειαστεί κάποια 
στιγμή να τρέξετε κι εσείς. 
Αποφύγετε να τον δείτε σαν ένα 
θήραμα που θα το ζαλίσετε και θα 
το αποτελειώσετε σε 3 λεπτά γιατί 
αυτό δείχνει πως δεν εκτιμάτε τον 
εαυτό σας, αφού του επιτρέπετε να 

ψαρεύει πράγματα των 3 λεπτών. 

Διαλέξτε πελάτες των πολλών ετών 
και όχι των 3 λεπτών γιατί αυτοί θα 
είναι η κυριότερη πηγή ανεύρεσης 
καινούργιων πελατών . 

ΝΑΙ Ο 

Σημείωση: Θέλω να ευχαριστήσω 
θερμά όσους αναγνώστες μου 
έστειλαν το μήνυμα πως αυτfΙ που 
γράφω τα χρησιμοποιούν σαν υλικό για 
τις συγκεντρώσεις τους στα 
υποκαταστήματα. Η προσπάθειά μου 
είναι να προσεγγίζω θέματα ζωτικής 
σημασίας για σας και γι · αυτό 
βρίσκομαι στη διάθεσή σας για 
προτάσεις και άλλων. θεμάτων που 
μπορεί να σας ενδιαφέρουν. Μπορείτε 
να μου γράψετε στη διεύθύνση τοι • 
περιοδικού κι εγώ θα φροντίσω v · 
ανταποκριθώ. 



ΠΩΛΗΣΕΙΣ 

ΚΑΠΟΤΕ ΕΤΟ ΑΓΡΙΝΙΟ ... 
... Και πώς γίνεται προσέγγιση! 

π 
ριν πολλά χρόνια, 

θυμάμαι πήγαινα 
στο Γυμνάσιο, Τρί­
τη τάξη, βοηθούσα 

κάποιες ώρες και μέρες σε 
εργατικές δουλειές στην οι­
κοδομή του πατέρα μου Η­
πειρώτη οικοδόμο πολλά χρό­
νια. 

Δουλεύαμε έξω από το Α­
γρίνιο κοντά στον · Αγιο Δημή­
τριο προς το Αεροδρόμιο . 

· Εκτιζε ο πατέρας ένα ισό-

Χρειάζεται τέχνη, 
χρειάζεται μεράκι, 

χρειάζεται εκπαίδευση, 
πείρα, εφαρμογή, 

εξάσκηση, χρειάζεται 

γεια σπιτάκι και ε­
γώ κουβαλούσα 
τούβλα και τσιμέ­
ντο.. . Να προσέ­
ξουμε τα υλικά 
μου λέει μην την 
πάθουμε σαν τον ... 
Μου είπε το όνομα 
κάποιου που ήθε­
λε να κάνει το με­

γα λ ο εργολάβο 
χωρίς αντίκρισμα 
και ανέλαβε μια 
μεγάλη οικοδομή 

,, ' ,, 
αyαπη yι αυτο που 

κάνειc;. Χρειάζεται ο 
ειδικόc;, ο σύμβουΑοc; 

κάθε δουλειάc;. με λάθη στους υ­
πολογισμούς και 

τα υλικά που είχε σαν αποτέ­
λεσα να πέσει η ταράτσα -
σκεπή και να μένει εκεί ημι­
τελής ... Δεν θα ξεχάσω αυτή 
τη μισοπεσμένη οικοδομή 
που είδα δίπλα σ· αυτό που 
κτίζαμε κάποτε έξω από το Α­
γρίνιο. Και βέβαια το περιστα­
τικό το θυμάμαι και το γράφω 
σήμερα για να θυμίσω σε με­
ρικούς ασφαλιστές και κά­
ποιους εκπαιδευτές πως δεν 
φτάνει να · χεις υλικά για να 
χτίσεις κάτι. 

Πολλοί εκπαιδευτές ασφα­
λιστών δουλεύουν σαν τα η­
μερολόγια με τις συνταγές 
φαγητών. Μια συνταγή κάθε 
μέρα ... 
Δίνουν στους ασφαλιστές 

συνταγές για το ένα για το άλ­
λο... και φυσικά και για την 

προσέγγιση που είναι ένα με­
γάλο βήμα για την πώληση. 
Συμβουλεάουντουςασφα­

λιστές με κομματιαστές εκ­
παιδεύσεις, ξεκάρφωτες από 
ένα γενικό σύνολο απαραίτη­
των γνώσεων να κάνουν το έ­
να ή το άλλο: 
- Να κάνετε αυτές τις ερωτή­
σεις! 

- Βάλτε στο τσεπάκι σας τρία 
τρανταχτά επιχειρήματα και 
πριν μπείτε διαβάστε τα! 
- Αποσπάστε καταφατικές 
απαντήσεις σε έξυπνες ερω­
τήσεις σας! 
- Να έχεις ένα έντυπο ερω­
τηματολόγιο να το βάλεις ν · 
απαντήσει! 
- Να ενδιαφέρεται μόνο γι · 
αυτά τα θέματα και να κατευ­
θύνεις τον πελάτη εκεί! 
- Να έχεις αυτό το παρά­
δειγμα και να το λες! 
- Χρησιμοποιήστε το «γιατί»! 
Πάνε οι ασφαλιστές, παίρ­

νουν βαθιές ανάσες, πριν πιά­
σουν το πόμολο της πόρτας, 
βάζουν κάτω τις συνταγές και 
τα υλικά στις σύγχρονες χύ­
τρες ταχύτητας, τα Ρ /C, αλλά 
το γλυκό δεν γίνεται. .. Η οικο­
δομή τις περισσότερες φο­
ρές μένει ημιτελής κι άλλες 
πέφτει. .. 
Σκεφθήκατε ποτέ πόσες 

συζητήσεις προσέγγισης γί­
νονται καθημερινά; 
Αν υποθέσουμε πως ένας 

ασφαλιστής κάνει 2-3 πωλή­
σεις την ημέρα και για να φτά­
σει εκεί περνά από τετραπλά­
σιες προσεγγίσεις - επαφές 
και ότι στους 10-15.000 περί­
που ασφαλιστές δουλεύουν 
καθημερινά 5.000 ασφαλι­
στές, γίνονται περίπου 5.000 
Χ 4 = 20.000 προσεγγίσεις την 
ημέρα! 
Από αυτές ένας μικρός α­

ριθμός αγοράζει και οι πιο 
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πολλές μένουν ημιτελείς 
προσπάθειες και κάποιες μι­
σογκρεμισμένες που δεν 
παίρνουν διόρθωση για καιρό! 
Δεν γίνεται η οικοδομή ε­

πειδή έχεις τα τσιμέντα και τα 
τούβλα και τα σίδερα και τον 
ασβέστη! 

Χρειάζεται τέχνη, χρειάζε­
ται μεράκι, χρειάζεται εκπαί­
δευση , πείρα, εφαρμογή, εξά­
σκηση, χρειάζεται αγάπη γι · 

αυτό που κάνεις. Χρειάζεται ο 
ειδικός, ο σύμβουλος κάθε 
δουλειάς . 

Στις οικοδομές υπάρχουν 
οι εργάτες, οι εμπειροτέχνες, 
οι πολιτικοί μηχανικοί, οι αρχι­
τέκτονες και οι. .. πελάτες . 
Χρειάζονται όλοι αυτοί σε συ­
νεργασία για να βγει αποτέ­
λεσμα. Ο καθένας φτάνει μέ­
χρι ένα σημείο. 
Μέχρι πού φτάνουν οι α­

σφαλιστές μας; Χτίζουν μόνοι 
τους; Συνεργάζονται; · Εχουν 
όρεξη και μεράκι για δουλειά; 
Ακολουθούν να σχέδια του 
Manager; Ακολουθούν την 
«κάτοψη» της εταιρίας; Φτιά­
χνουν αυτό που θέλει ο πελά­
της; 

Η προσέγγιση είναι ένας 
κρίκος μιας αλυσίδας ενερ­
γειών. 

Πριν «βγει» ο ασφαλιστής 
να κάνει προσέγγιση πρέπει 
να δουλέψουν κι άλλες διαδι­
κασίες και να συνεργασθούν 
κι άλλοι άνθρωποι. Η προσέγ­
γιση πετυχαίνει όταν ο ασφα­
λιστής τοποθετεί σωστά τη θέ­
ση του στο ολικό σύστημα 
προσφοράς υπηρεσιών ποιό­
τητος. Δεν είναι το Α και Ω 
αυτός και η επιτυχία ή αποτυ­
χία του εξαρτάται και από άλ­
λους ανθρώπους με άλλες ε­
νέργειες. 

'Ετσι: 
1. Ο Ασφαλιστής πρέπει να 

δει την παρουσία του - προ­
σέγγιση σε σχέση και με άλ­
λους ασφαλιστές που προ­
σέγγισαν πριν απ · αυτόν της 
ίδιας ή άλλης εταιρίας. · Εχει 
σημασία για να ξέρει τι πολε­
μάει. Είχαν καλή εικόνα οι άλ­
λοι; Τι γνώμη έχει ο πελάτης 
«γενικώς»; · Αρα η εικόνα του 
στα μάτια του πελάτη, συγκρί­
νεται με κάτι άλλο ... Δυστυ­
χώς η εικόνα που έδειξαν ως 
τώρα αρκετοί (όχι όλοι) ψευ­
δοασφαλιστές ήτανε η εικόνα 
ενός ζητιάνου που εκλιπαρού­
σε μια ασφάλεια να βοηθή­
σουμε το συγγενή, το καλό 
παιδί, τον προϊστάμενο της τά­
δε δημόσιας υπηρεσίας που 
έχει ανάγκη ή για να πιαστεί ο 
Διαγωνισμός του ταξιδιού ή 
των προϋποθέσεων για να πά-

ρουμε πριμ και ενίσχυση ... 
Δεν είναι εύκολο ιδίως οι νέοι 
και άπειροι να νικήσουν αυτή 
την άποψη και συνήθως απο­
τυγχάνουν ... Είναι και απροε­
τοίμαστοι και ανυποψίαστοι. .. 
Κρίμα και είχαν ένα ενθου­
σιασμό ... 

2. Η προσέγγιση «εξαρτά­
ται» και από τη φήμη το όνομα 
και την εικόνα της εταιρίας . 
Το τμήμα διαφημίσεων και 
δημοσίων σχέσεων παίζει ένα 
σημαντικό ρόλο στο τι πι­
στεύουν οι άλλοι για την εται­
ρία. Οι διαφημίσεις κύρους, 
τα δελτία Τύπου, το κοινωνικό 
έ ργο, οι ανακοινώσεις, οι κα­
ταχωρίσεις βοηθάνε ή δυσκο­
λεύουν την προσέγγιση ... · Ε­
τσι ο ασφαλιστής θα nρέπει να 
ενημερωθεί για το πόσο γνω-

ΠΩΛΗΣΕΙΣ 

στή είναι η εταιρία του στην 
περιοχή που απευθύνεται για 
να προετοιμαστεί καταλλή­
λως. Το περιεχόμενο της 
προσέγγισης εξαρτάται και α­
πό αυτό. · Αλλα θα πεις σε κά­
ποιους που σε ξέρουν, άλλα 
σ · αυτούς που δεν σε ξέρουν. 
Οι Managers πρέπει να εφο­
διάσουν τους ασφαλιστές 
τους με υλικό προσέγγισης 
που μιλά για την εταιρία. 

3. Η προσέγγιση εξαρτάται 
και από τη συμπεριφορά μέχρι 
τώρα των υπαλλήλων των κε­
ντρικών. Κάποιοι άλλοι πελά­
τες έχουν «γευθεί» των υπη­
ρεσιών κι έχουν μιλήσει κα­
λώς ή κακώς για το τι κάνει 
κάποια εταιρία ... Ο ασφαλι­
στής πρέπει να είναι ενήμε­
ρος για το πώς δουλεύει η ε-

ταιρία του ακούγοντας και 
βλέποντας. Δεν μπορείς να 
χτίσεις καριέρα σε εταιρίες 
με ψεύτικες και διπρόσωπες 
συμπεριφορές . Δεν μπορείς 
να διαφημίζεις καλές και γρή­
γορες λύσεις και να μη τις δί­
νεις. Δεν μπορείς να λες π.χ. 
αποζημιώνω γρήγορα και να 
μη το κάνεις ... Η λύση είναι 
όχι αλλαγή προσέγγισης αλλά 
αλλαγή εταιρίας. Οι υπάλλη­
λοι είναι συνεργάτες μιας 
διαδικασίας υπηρεσιών και η 
συμπεριφορά τους επηρεά­
ζει. Η Διοίκηση πρέπει να 
φροντίσει για την πρόσληψη 
ικανών συνεργατών του α­
σφαλιστή. 

4. Η προσέγγιση εξαρτάται 
από την «ταυτότητα» την πα­
ρουσία εν γένει του Ασφαλι-

στή. Εξαρτάται από τι τι λέει 
και τι δείχνει. .. Μερικές φο­
ρές το περιτύλιγμα είναι ση­
μαντική υπόθεση ... Η κίνηση, 
η στάση, η ευγένεια, η καθα­
ριότης, η ομιλία, το περιεχό­
μενό της ομιλίας, η άνεση, η 
σιγουριά, το ντύσιμο, η μόδα, 
η ώρα, το πρόγραμμα, το τσιγά­
ρο, η τσάντα, τα χαρτιά, τα έ­
ντυπα, ο σεβασμός, η κατα­
νόηση, η όψη, το χαμόγελο, η 
διακριτικότης είναι βαθμοί 
που βγάζουν κάποιο μέσο ό­
ρο σε μια πρώτη ματιά ... 

5. Πολλοί ασφαλιστές δεν 
ξέρουν τι πάνε να κάνουν σε 
μια προσέγγιση. Να μαζέψουν 
στοιχεία ή να ασφαλίσουν; Να 
γνωρίσουν κάποιον ή να τον 
ασφαλίσουν; Είναι ένα θέμα 
που θέλει συζήτηση με τον 

νεις ... 
6. Η προσέγγιση γίνεται με 

πολλούς τρόπους γίνεται με 
προσωπική επαφή, ή μέσω 
τρίτου προσώπου (π.χ. υπαλλή­
λου) γίνεται με τηλέφωνο ή 
fax, γίνεται με επιστολές. Με 
όποιο τρόπο κι αν γίνεται πρέ­
πει να γίνεται με στόχο να κα­
ταλάβει ο υποψήφιος τη χρη­
σιμότητα των υπηρεσιών σας 
σ · αυτόν. 

7. Ένα άλλο θέμα που φαί­
νεται μακρινό, αλλά είναι πο­
λύ σημαντικό, είναι η γενική 
εικόνα του ασφαλιστικού ε­
παγγέλματος στα μάτια του 
κοινού και όχι των υποψηφίων 
πελατών μόνο. Η άποψη του 
κοινού για το τι είναι ασφαλι­
στής εκφράζεται με την άρ­
νηση στο επάγγελμα του α-

Η προσέyyιση είναι έναc; 
κρίκοc; μιαc; αΑυσίδαc; 

ενεργειών. 
Πετυχαίνει όταν ο 

ασφαλιστής τοποθετεί 
σωστά τη θέση του στο 

ολικό σύστημα 
προσφοράc; υπηρεσιών 

Manager. Τι σημαίνουν μία ή 
δύο επισκέψεις; Πότε γίνεται 
το ένα πότε το άλλο; Πού αρ­
χίζουμε και πού σταματάμε. 
Τι σημαίνει αρχική προσέγγι­
ση και τι κυρίως προσέγγιση; 
Αυτά πρέπει να ξεκαθαρίσουν 
στο μυαλό του ασφαλιστή . 
Όταν πας να γνωρίσεις κά­
ποιον πας να τον γνωρίσεις 
και φεύγεις ... Ξαναγυρνάς να 
τον ασφαλίσεις (να κάνεις αί­
τηση). Υπάρχουν δύο στάδια: 
ένα προσέγγιση για συλλογή 
στοιχείων κι ένα συνάντηση 
για πώληση, για σχεδιασμό λύ­
σης, για πρόταση. Στην προ­
σέγγιση πας για συλλογή 
στοιχείων, για γνωριμία, για 
χτίσιμο ενός κλίματος συνερ­
γασίας. Ως εκεί. Αν περάσεις 
τη γραμμή αρχίζεις να χά-

,, 
ποιοτητοc;. 

σφαλιστή, με την καχυποψία 
σ· αυτά που προτείνει, με την 
καταφυγή στην άποψη του 
συγγενή, του λογιστή, του δι­
κηγόρου, με την εναντίωση 
του (της) συζύγου, με την α­
διαφορία της πολιτείας κ.λπ. 

Οι ασφαλιστές πρέπει ναέ­
χουν κοινούς στόχους ανε­
ξαρτήτως εταιρίας σ · αυτό 
τον τομέα. 

Οι ασφ. ενώσεις, οι σύλλο­
γοι, τα κλαδικά περιοδικά 
μπορούν να συντονίσουν 
προσπάθειες για εξύψωση 
της καλής εικόνας και χρησι­
μότητας του ασφαλιστή. Αυτό 
βοηθάει την προσέγγιση του 
ασφαλιστή αλλά και την προ­
σέγγιση της ασφ. εταιρίας στο 
καταναλωτικό κοινό. 

Ευαγ.Σπύρου 
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ΣΥΝΕΔΡΙΟ NATIONALE-!NEDERLANDEN 

Ι 

ρι στα 
Ποιότητα και δύναμη 

καθρέφτιζε το 1 Οο 

συνέδριο της ΝΝ γεμάτο 

ενθουσιασμό και επιτυχία 

στα πρόσωπα όλων των 

ανθρώπων της, άψογο και 

με βαθμό 10' για τη μέχρι 

τώρα πορεία της εταιρίας, 

για τον γρήγορο ρυθμό 

ανάπτυξης, για τη σωστή 

στρατηγική και 

φιλοσοφία, για το 

δυναμισμό και τον 

επαγγελμα,τισμό, για τους 

υψηλούς στόχους και τη 

φωτεινότερη τροχιά στην 

ιστορία της ελληνικής 

ασφαλιστικής αγοράς 

όπως είπε ο Γενικός 

Διευθυντής της κ. Τ. 

Καραλής. 

Η 
εμφάνιση των συνέδρων έ­
δειχνε επιτυχία πραγματική 
και όχι φτιαχτή ή πλαστή . Η 
εμφάνιση, το ντύσιμο, η συ­

μπεριφορά, το στήσιμο έδειχναν πως έ­
γινε καλή δουλειά στις πωλήσεις από 
τους Managers, για την είσοδο και πα­
ραμονή στο επάγγελμα ανθρώπων που 
ξέρουν τι θέλουν. Εντυπωσιακή η έναρ­
ξη με το εντυπωσιακό σπάσιμο του τεί­
χους από τον Μοτοσυκλετιστή και το 
δέσιμο των οπτικοακουστικών με την 
πραγματική εικόνα στην σκηνή, που έ­
νωνε το κεντρικό σύνθημα «ΤΙΠΟΤΑ 
δεν είναι Αδύνατο στους ανθρώπους 
της ΝΝ!». . . 

Διακρίναμε νέους ανθρώπους γεμά­
τους μέλλον βιολογικό και επαγγελμα­
τικό, γεμάτους όνειρα και ελπίδες, με 
ευχαριστημένα πρόσωπα που θύμιζαν 
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μια φράση του Γενικού Δ/του κ. Τ. Κα­
ραλή πως επιτυχημένες εταιρίες είναι 
αυτές που έχουν ευχαριστημένους αν­
θρώπους. Δεν υπήρχαν μουντά και 
γκρινιάρικα πρόσωπα, αλλά ξάστερα μέ­
τωπα με ζωγραφισμένη στα βλέμματα 
την δίψα για πρωτιές και επιτυχίες. 
Ο κ. Μανώλης Ανδρόνικος Δ/ντης 

Marketing και Πωλήσεων έφτιαξε μια 
γενιά ασφαλιστών που ζητάνε μια θέση 
σ' αυτό τον κόσμο, που απαιτούν αλλα­
γή στο καλύτερο, που προσπαθούν γι' 
αυτό και με το χειροκρότημά τους ξέ­
ρουν να ευχαριστούν την εταιρία τους 
για το «συν ένα» που τους δίνει. 

· Αριστη εντύπωση και καλό παρά­
δειγμα για όλες τις εταιρείες ήτανε η 
στιγμή που όλοι οι ασφαλιστές του υ­
π /τος (καθότανε κατά υπ/μα) σηκωνό­
τανε όρθιοι αποδίδοντας σεβασμό και 

τιμή με χειροκρότημα σ · όποιον ασφα­
λιστή βραβευότανε (του γραφείου 
τους) και εντονότερα, όταν ακουγότανε 
το όνομα του Δ/ντη υπ/τος . 
Ο κ. Βαγγέλης Βλαβιανός και όλοι ό­

σοι συνεργάστηκαν να γίνει το συνέδριο 
αξίζουν συγχαρητήρια! 

Οι Ολλανδοί το είπαν με λόγια αλλά 
και συνεχώς το έδειχναν με πράξεις πό­
σο είναι ευχαριστημένοι από την πορεία 
της ΝΝ Ελλάδας. 
Η κ. Σοφία Ρατσιάτου κατάφερε με 

επιτυχία να διευθύνει μια δύσκολη συζή­
τηση που έστελνε ταυτόχρονα μηνύμα­
τα προς τους ασφαλιστές και προς την 
εταιρία, διδάσκοντας και ελέγχοντας, 
προτείνοντας λύσεις και υπενθυμίζο­
ντας υποχρεώσεις, πάνω σε σημαντικά 
θέματα όπως ο ρόλος της διαφήμισης, 
οι αποζημιώσεις, οι ακυρώσεις, το τηλέ­
φωνο, ο manager και ο ασφαλιστής, η 
συνεργασία πωλήσεων-διοικητικών. Τη 
βοήθησαν βέβαια οι καλοί συνομιλητές 
του πάνελ, επιτυχημένοι επαγγελμα­
τίες Νίκος Καλλιάνης (Assistant Agen­
gy) Manager, Γιώργος Κοκαράκης (Unit 
Manager) Θεοδόσης Βαρσάμης (Unit 
Manager) και Κώστας Παπαθανασό­
πουλος Ασφαλιστής. 
Ο κ. Μανώλης Ανδρόνικος μετέφερε 

τον παλμό και ενθουσιασμό που καθη­
μερινά δονεί τους ασφαλιστές όλο το 
χρόνο μέσα στην αίθουσα συνεδρίου, 
δίνοντας ζωντάνια και χρώμα, κάνοντας 
τους πάντες να βάζουν δυναμικούς στό­
χους για κατάκτηση και όλους μαζί να 
κάνουν μοναδικό στόχο τους την κατά­
κτηση της α · θέσης . 
Ο κ. Μανώλης Ανδρόνικος τιμήθηκε 

άξια και βραβεύτηκε δίκαια σαν ο καλύ­
τερος Δ/ντης Πωλήσεων του κόσμου 
για το γκρουπ της Nationale Nederlan­
den. Ακολουθώντας την στρατηγική 
«συν ένα στον πελάτη συν ένα στον συ­
νεργάτη» αγαπήθηκε από τους ανθρώ­
πους των πωλήσεων και ό,τι ζητάει το 
έχει. Να, τι είπε στην ομιλία του ο κ. 
Ανδρόνικος: 

ΟΜΙΛΙΑ κ. Μ. ΑΝΔΡΟΝΙΚΟΥ 

Αγαπητοί φίλοι, εκπρόσωποι του Α­
σφαλιστικού Τύπου, θα · θελα καλωσο­
ρίζοντάς σας στις εργασίες του Συνε­
δρίου μας, να σας παρακαλέσω να κατα­
χωρίσετε στα περιοδικά σας το παρακά­
τω κομμάτι της ομιλίας μου σαν δέ­
σμευση των συνεργατών Πωλήσεων της 
Nationale-Nederlanden Ελλάδος : 

« ... Εμείς οι Ασφαλιστές και Mana-

Ο κ. Μαν.Ανδρόνικος Δ/ντής Πωλή­

σεων και Marketing της Ν/Ν στην Ελ­
λάδα που βραβεύτηκε από τους Ολ­

λαvδούς σαν ο καλύτερος Λ/vτής Πω­

λήσεων στον κόσμο και ο μόνος 

Λ/vτής Πωλήσεων που μίλησε για το 
Θεό στους ασφαλιστές του ... 

gers της Nationale-Nederlanden Ελλά­
δος , πρώτοι θα σπάσουμε το φράγμα 
των 1 Ο δια. σε Νέα Παραγωγή στον Κλά­
δο Ζωής το 1992. Θα γράψουμε ιστορία 
στην Ελληνική Ασφαλιστική Αγορά γιατί 
τίποτα δεν είναι αδύνατο για μας . Γιατί 
είμαστε πρώτοι σε δύναμη, πρώτοι σε 
ποιότητα, πρώτοι παντού, πρώτοι χωρίς 
όρια. Είμαστε οι καλύτεροι ασφαλιστές 
και Managers της Ελληνικής Ασφαλι­
στικής Αγοράς. Οι καλύτεροι ασφαλι­
στές και Managers του Group των Ε­
ταιριών της Nationale-Nederlanden σ· 
όλον τον κόσμο ... » 

Ειλικρινά αγαπητοί συνάδελφοι είσα­
στε κόσμημα για την Ασφαλιστική Αγο­
ρά της χώρας μας και θα ήθελα καλω­
σορίζοντάς σας, να σας συγχαρώ μέσα 
από την καρδιά μου, για τα μοναδικά 
αποτελέσματα που επιτύχατε και το 
1991, δημιουργώντας Νέα Παραγωγή 

στον Κλάδο Ζωής 7 δια. ασφάλιστρα. 
Το 1991 ήταν πραγματικά η καλύτερη 

χρονιά για την Nationale-Nederlanden 
στην Ελλάδα. Ξεκινήσαμε με 39 υποκα­
ταστήματα, 1500 Ασφαλιστές μηνιαίο 
ρεκόρ Νέας Παραγωγής στpν Κλάδο 
Ζωής το Δεκέμβριο του 1990 650 εκα­
τομμύρια ασφάλιστρα και 83.000 μέσο 
όρο Συμβολαίου. 
Τον Μάρτιο του 1991 η εμπιστοσύνη 

των Ολλανδών επενδυτών εδραιώθηκε 
περισσότερο στην χώρα μας με την ί­

δρυση της νέάς Εταιρίας Financial Se­
rνices , οπότε και άρχισε η διάθεση των 
μεριδίων του Αμοιβαίου Κεφαλαίου μι­
κτής μορφής. 
Τον ΜάρτΊο του 1991 επίσης, πραγ­

ματοποιήθηκε το Εκπαιδευτικό ταξίδι 
της Εταιρίας μας στην Ολλανδία, στο 
οποίο συμμετείχαν 80 από τους κορυ­
φαίους σε παραγωγικότητα Ασφαλιστές 
και Ασφαλίστριες της Εταιρίας μας. Κα­
ταλύσαμε σ · ένα από τα ωραιότερα ξε­
νοδοχεία του κόσμου, στο πολυτελέ­
στατο Kurhaus, ιδιοκτησίας του Ομίλου 
των Εταιριών της Nationale-Nederlan­
den. Από το ταξίδι αυτό μείναμε μαγεμέ­
νοι. Είδαμε την τεράστια τεχνική και οι­
κονομική υποδομή της Εταιρίας μας, 
νιώσαμε πολύ πιο δυνατοί. Είδαμε το 
νέο Πύργο της Nationale-Nederlan­
den, που είναι κάτι το μοναδικό σ' όλον 
τον κόσμο και γυρίσαμε πίσω με μεγαλύ­
τερη δύναμη, με περισσότερο πάθος 
και ενθουσιασμό για ακόμη μεγαλύτε­
ρες επιτυχίες. 

Επιπλέον, το 1991 πραγματοποιήθη­
καν με μεγάλη επιτυχία εκπαιδευτικά 
ταξίδια στην Ιαπωνία, Χονγκ Κονγκ, Σι­
γκαπούρη, Μπανγκόγκ, Μπατάγια, Ελ­
βετία, Ρόδο και Κρουαζιέρα στην Αίγυ­
πτο-Ισραήλ-Κύπρο. Τα ταξίδια αυτά έ-
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δωσαν πρωτόγνωρες εμπειρίες σε 850 Α­
σφαλιστές και Managers της Εταιρίας μας . 
Τον Ιούνιο του 1991 πραγματοποιήθηκε το 

9ο Πανελλήνιο Συνέδριο Στελεχών Πωλή ­
σεων της Εταιρίας μας που σημείωσε πολύ 
μεγάλη επιτυχία. Βάλαμε πολύ υψηλούς πα­
ραγωγικούς στόχους, τους οποίους πετύχα­
με καθώς και ποιοτικούς για την καλύτερη 
εξυπηρέτηση των πελατών και συνεργατών 
μας . 

· Ετσι, δώσαμε πολύ μεγάλη βαρύτητα στις 
Υπηρεσίες Marketing και Εκπαίδευσης , τα 
θετικά αποτελέσματα των οποίων ήδη έχουν 
αρχίσει να φαίνονται. 

· Ετοιμοι να αντιμετωπίσουμε τις νέες 
προκλήσεις της Αγοράς , μέσα στο 1991 δια­
χωρίσαμε την Επιθεώρηση Πωλήσεων σε δύο 
τομείς , στην Επιθεώρηση Πωλήσεων Ζωής , 
και στην Επιθεώρηση Πωλήσεων Γενικών-Α­
μοιβαίου Κεφαλαίου. 

· Ετσι , φτάσαμε στο τέλος του 1991 , έχο­
ντας δημιουργήσει 49 Υποκαταστήματα, 
1800 Ασφαλιστές, οι μισοί από τους οποίους 
είναι Full Timers, 7 δισ. περίπου Νέα Παρα­
γωγή στον Κλάδο Ζωής , που αντιστοιχούν σε 
75.000 Νέα Συμβόλαια με 94.000 δρχ. μέσο 
όρο συμβολαίου . Το Χαρτοφυλάκιο της Εται­
ρίας μας ξεπέρασε τα 14 δισ. σε ετησιοποιη ­
μένα ασφάλιστρα και τα 12,2 δισ. σε εισπρα­
χθέντα. Στις Γενικές Ασφάλειες η παραγωγή 
μας παρουσίασε πολύ μεγάλη αύξηση και το 
Χαρτοφυλάκιό μας ξεπέρασε τα 1,3 δισ. και 
το Αμοιβαίο Κεφάλαιο έκλεισε με 4,3 δισ. 
ενεργητικό. 

· Ετσι η Nationale-Nederlanden στα τέλη 
τσυ 1991 στον Κλάδο Ζωής κατέχει την 1 η 
θέση σε Χαρτοφυλάκιο μεταξύ όλων των 
διεθνών Ασφαλιστικών Εταιριών της χώρας 
μας, την-2η θέση σε Νέα Παραγωγή μεταξύ 
των Ελληνικών και διεθνών Ασφαλιστικών Ε­
ταιριών στην Ελλάδα και την 4η θέση σε συ ­
νολικό χαρτοφυλάκιο Ζωής και Γενικών Α­
σφαλειών. 

· Ετσι μπήκαμε στο πολυσυζητημένο 1992 
που έγινε η οριστική ένταξη της χώρας μας 
στην ΕΟΚ. Τόνοι μελάνης έχουν χυθεί εδώ 
και πολλά χρόνια για να νιώσουμε εμείς οι 
Έλληνες ότι θα πρέπει να μάθουμε να κο ­
λυμπάμε στον Ωκεανό κα ι ν · αντιμετωπίσου­
με τα τεράστια κύματα που δεν είναι άλλο 
από τις απαιτήσεις των οικονομικά αναπτυγ­
μένων χωρών της Κοινότητας για υψηλή πα­
ραγωγικότητα και ποιοτική απόδοση στις 

προσφερόμενες υπηρεσίες . 
Εμείς οι Έλληνες αναμφίβολα έχουμε 

προσφέρει πάρα πολλά σ · όλον τον κόσμο. 
· Εχουμε διδάξει τη Δημοκρατία, τον Πολιτι­
σμό , έχουμε δώσει δείγματα του αρχαίου Ελ­
ληνικού πνεύματος και φιλοσοφικής σκέ­
ψης . Είμαστε φιλότιμοι , φιλόξενοι και πανέ­
ξυπνοι. · Εχουμε όμως και σοβαρά ελαπώ­
ματα. Δεν μπορούμε εύκολα να οργανώσου­
με τη σκέψη μας και κατ · επέκταση τη δου­

λειά μας. 
Εμείς όμως οι · Ελληνες που εργαζόμαστε 

στην Nationale-Nederlanden, μολονότι δεν 
είμαστε δ ιαφορετικοί από τους συναδέλ­
φους μας του ανταγωνισμού , έχουμε καταφέ­
ρει τριπλάσια παραγωγικότητα από οποιαδή­
ποτε άλλη Εταιρία, έχουμε δημιουργήσει ένα 
πολύ καλό όνομα για την Εταιρία μας , έχουμε 
αναμφίβολα συντελέσει στην ανάπτυξη του 
θεσμού στη χώρα μας , έχουμε κάνει το θαύ­
μα στην Ελληνική Ασφαλιστική Αγορά. Αυτό 
το καταφέραμε γιατί παντρέψαμε την Ολ­
λανδική νοοτροπία σκέψης και προγραμμα­
τισμού με την Ελληνική εξυπνάδα και φιλότι­
μο . 

Στην κούρσα όμως της ποιότητας δεν υ ­
πάρχει τέλος . Οφείλουμε-θέλουμε- μπορού ­
με να βελτιωθούμε , γιατί έχουμε πολύ υψη ­
λούς στόχους - αγαπάμε την Εταιρία μας -
είμαστε οι καλύτεροι. 
Αυτό θα το πετύχουμε με την αμέριστη και 

συνεχή βοήθεια της Εταιρίας μας , που δεν 
είναι άλλο παρά η υλοποίηση της φιλοσο ­
φίας, που χρόνια έχουμε «κοντά στον πελάτη 
κοντά στον συνεργάτη» . Συνεχής προσπά­
θεια για αναβάθμιση όλων των εσωτερικών 
Υπηρεσιών , νέα πρωτοποριακά προγράμματα 
που θα εξαγγε ίλει σήμερα ο Γενικός Διευθυ­
ντής της Εταιρίας μας κ. Τάκης Καραλής , 
ειδικά οικονομικά κίνητρα σ · όλη την ιεραρ­
χία των Πωλήσεων, με αποκορύφωμα τη νέα 
Λεωφόρο επαγγελματικής εξέλιξης και κα­
ταξ ίωσης για τον Ασφαλιστή , που με την ο ­
φειλόμενη με επαγγελμqτισμό παρουσία 
του , περνάει μηνύματα εντιμότητας και ειλι­
κρίνειας στους ασφαλιζομένους , συντελώ­
ντας στην ανάπτυξη των εργασιών μας και 
στη δημιουργία όλο και καλύτερου ονόματος 
της Εταιρίας μας , απαραίτητου για την παρα­
πέρα επαγγελματική πρόοδο και καταξίωση 
όλων μας. 
Ακούσατε στην έναρξη του Συνεδρίου μας 

σήμερα πολλά πράγματα για τη δημιουργία, 
το σύμπαν και τις τρομερές δυνάμεις που 
κρύβει μέσα του ο άνθρωπος. Πράγματι δύο 
είναι τα θαύματα της θεϊκής δηνιουργίας , ο 
έναστρος ουρανός και το μυαλό μέσα μας . 
Για να γίνουμε ακόμη καλύτεροι, πιο παρα­
γωγικοί, πρέπει να βάλουμε το μυαλό μας να 
δουλέψει σωστά. Πρέπει να κοιτάξουμε μέ­
σα μας να κάνουμε την πιο ωραία εξερεύνη-
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ση που μπορεί να κάνει άνθρωπος, να βρούμε 
τον εσώτερο εαυτό μας , να βρούμε τα λάθη 
μας και να τα μετουσιώσουμε σε αγάπη και 
προσφορά στον άνθρωπο. 

Αυτό σίγουρα μπορούμε να το επιτύχουμε 
γιατί όλοι μας έχουμε τον θεό μέσα μας, 
αρκεί να πιστέψουμε σε Αυτόν και να προ­
σπαθήσουμε γι · αυτό με πίστη και με πάθος. 
Η προσπάθεια αυτή , ατομικά και συλλογι­

κά, θα φέρει τα πολυπόθητα αποτελέσματα 

που είναι η βελτίωση της προσωπικότητάς 
μας και η καλύτερη ανάπτυξη της επικοινω­
νίας μας , οπότε βάζοντας πολύ υψηλούς στό­
χους θα καταφέρουμε ώστε το 1992 να είναι 
πάλι η πιο καλή χρονιά για την Εταιρία μας. 
Θα επιτύχουμε σίγουρα υπερδιπλασιασμό 

Νέας Παραγωγής στις Γενικές Ασφάλειες 20 
δισ . ενεργητικού .στα Αμοιβαία Κεφάλαια και 
Νέα Παραγωγή στον Κλάδο Ζωής μεγαλύτε­
ρη από 1 Ο δισ. ασφάλιστρα. 
Το όραμά μας θα γίνει πραγματικότητα. Θα 

κατακτήσουμε την πρώτη θέση στον Κλάδο 
Ζωής σε Νέα Παραγωγή σ · όλη την Ελλάδα» . 
Η κορύφωση του Συνεδρίου ήλθε όταν ο κ . 

Παναγιώτης Καραλής εξήγγειλε τα νέα προ­
γράμματα. Η ανταπόκριση ήταν ενθουσιώ­
δης, που σίγουρα προεξοφλεί ότι οι στόχοι 
της ΝΝ θα πραγματοποιηθούν. Είπε ο κ. Παν. 
Καραλής: 

ΟΜΙΛΙΑ ΤΟΥ ΠΑΝ. ΚΑΡΑΛΗ: 

Αγαπητοί μου Συνεργάτες,, 

Για άλλη μια φορά βρίσκομαι κοντά σας, 
ζώντας και ανακεφαλαιώνοντας μαζί σας τα 

σπουδαιότερα γεγονότα της χρονιάς που πέ­
ρασε και που σφράγισε καταλυτικά τήν 12ετή 
ανοδική πορεία της εταιρίας μας . 
Το όνομα της NATIONALE-NEDERLAN­

DEN έγινε πια στην χώρα μας θρύλος . Είναι 
συνώνυμο της ποιότητας , της προστασίας, 
της εξασφάλισης, της συνέπέιας, της εξέλι­
ξης , της δύναμης, του πρωτοπόρου πνεύμα­
τος και του πλούτου . 

ΕΣΕΙΣ , παρακάμπτοντας και υπερπηδώ­
ντας τις δυσκολίες , το δημιουργήοατε και 
είστε τώρα έτοιμοι για καινούργιους στό­
χους, για μεγαλύτερη ανάπτυξη, για νέες ε­
πιτυχίες. 

ΓΙΑ ΤΗΝ ΚΑΤΑΚΤΗΣΗ ΤΗΣ ΚΟΡΥΦΗΣ! 
Η χρονιά που πέρασε ήταν η σημαντικότε­

ρη στην εξέλιξη του Ομίλου των εταιριών 
μας. Η πορεία της ΝΑ TIONALE-NEDER­
LANDEN σημαδεύτηκε από μια σπουδαία ε­
πιχειρηματική πράξη, την συνένωση της με 
την μεγάλη Ολλανδική Τράπεζα ΝΜΒ ΡΟ­
SΤΒΑΝΚ. Η ενέργεια αυτή που ανοίγει νέ­
ους ορίζοντες στις δυνατότητες του Ομίλου 
μας αποτελεί ένα σταθμό για την περαιτέρω 
πορεία. Η τάση στην διεθνή οικονομία είναι η 
παροχή ολοκληρωμένων οικονομικών υπη-

ρεσιών και η συνένωση αυτόν τον σκοπό επι­
διώκει. Σύντομα θα έχουμε και στην Ελλάδα 
τη δική μας Τράπεζα και αυτό θα μας επιτρέ­
ψει να καλύπτουμε όλο το φάσμα των χρημα­
τοοικονομικών αναγκών των πελατών μας. 
Αγαπητοί μου φίλοι, το παρόν είναι λα­

μπρό , όλοι το αισθάνεστε, αλλά το μέλλον 
μας , όμως , προδιαγράφεται ακόμη λαμπρό­
τερο! 

Με την ολοκλήρωση της Ευρωπαϊκής Ε­
νώσεως τα όρια δραστηριότητός σας ·θα 
διευρύνονται. Επίσης ο ρόλος σας ως ασφα­
λιστικών συμβούλων θα μεταβάλλεται σε ρό­
λο επενδυτικών συμβούλων όλο και περισσό­
τερο. Αντιλαμβάνεστε τις δυνατότητες που 
σας παρέχονται. 

Εμείς στην NATIONALE-NEDERLANDEN 
πρέπει να είμαστε ιδιαίτερα άισιόδοξοι γιατί 
εργαζόμαστε σ · ένα παγκόσμιο οργανισμό 

που δεν είναι μόνο μεγάλος και ισχυρός ώ­
στε να μπορεί να αντιπαρέρχεται όλες τις 
αντιξοότητες, αλλά κυρίως διότι είναι ένας 
οργανισμός που βρίσκεται στην πρωτοπορία 
των ευρωπαϊκών και παγκοσμίων εξελίξεων, ► 
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που δρα με φαντασία, προβλέπει το μέλλον 
και ανταποκρίνεται στις νέες τάσεις πριν οι 
άλλοι συνειδητοποιήσουν τις επερχόμενες 
αλλαγές . 
Στην χώρα μας η ΝΑ TIONALE-NEDER­

LANDEN στα χρόνια λειτουργίας της κατόρ­
θωσε να χαράξει την παρουσία της στηριγμέ­
νη σε μια πρότυπη οργανωτική δομή και σε 
μια στρατηγική ΟΛΙΚΗΣ ΠΟΙΟΤΗΤΙΚΗΣ ανά­
πτυξης . Η δημιουργία πρωτοποριακών προ­
γραμμάτων και μοναδικών οικονομικών υπη­
ρεσιών, η αξιοποίηση της πείρας και των 
γνώσεων που έχουν αποκτηθεί, ο συνεπής 
προγραμματισμός, η εφαρμογή νέας τεχνο­
λογίας και η διαρκής έρευνα είναι τα όπλα 
που σας δίνει για να πετύχετε, να φτάσετε 
εκεί που όλοι μαζί, 50.000 υπάλληλοι και 
πολλαπλάσιοι ασφαλιστές σ · όλο τον κόσμο 
προσπαθούν με το ίδιο πνεύμα συνεργασίας 
και συντονισμού : 
Στην δημιουργία ενός επιτυχημένου Ομί­

λου με θετική και αποτελεσματική παρουσία 
για όλη την ανθρωπότητα. 

Είχα για άλλη μια χρονιά την χαρά να πα­
ρευρεθώ σε πολλά εγκαίνια νέων υποκατα­
στημάτων και εορταστικών εκδηλώσεων για 
τις χριστουγεννιάτικες γιορτές. 
Θέλω σήμερα μπροστά σ · όλους εσάς να 

σας πω τι αισθάνθηκα. · Ενιωσα την αγάπη των 
στελεχών πωλήσεων της NATIONALE-NE­
DERLANDEN για την δουλειά που κάνουν 
και την εταιρία που εκπροσωπούν. Αυτό σε 

μένα έδωσε μεγαλύτερη δύναμη, να πιστεύω 
και νομίζω ότι το πιστεύετε και όλοι εσείς 
σήμερα, ότι τίποτα πλέον δεν μας σταματά. 
Το lnternationale Nederlanden Group και 

εμείς έχουμε όλα όσα χρειαζόμαστε για να 
επιτύχουμε . Εμπιστοσύνη, υποστήριξη και 
ομαδικό πνεύ-μα συνεργασίας για να κατακτή­

σουμε υψηλότερες κορυφές . Για να κάνου­
με την πορεία της εταιρίας μας να συμβαδί­
ζει με την πρόοδο και τα άλματα της εποχής 

μας. 

ΓΙΑ ΝΑ ΓΙΝΟΥΜΕ ΟΙ ΠΡΩΤΑΘΛΗΤΕΣ! 
Είναι πλέον παράδοση από το βήμα αυτό 

σε κάθε συνέδριο να εξαγγέλλονται νέες 
παροχές και προγράμματα. Είμαι σίγουρος 
ότι αυτά που θα ακούσετε σήμερα θα οδηγή­
σουν σε νέες λεωφόρους επιτυχίας όλους 
εσάς με οδηγό την μεγάλη μας εταιρία, την 
ΝΑ TIONALE-NEDERLANDEN! 
Σύντομα και μόλις λάβουμε την απαραίτη­

τη έγκριση θα δημιουργηθεί και νέο Αμοι­
βαίο Κεφάλαιο. Το κεφάλαιο αυτό θα είναι 
σταθερής αποδόσεως και θα συμπληρώσει 
το ήδη υπάρχον μικτής μορφής με τον συν-

δυασμό αυτών των δύο πιστεύω ότι θα μπο­
ρείτε να καλύπτετε πλήρως τις επενδυτικές 
ανάγκες των πελατών σας. 
Από την 1 η Απριλίου 1992 δημιουργούνται 

νέες λαμπρότερες προϋποθέσεις καριέρας 

για τα στελέχη των πωλήσεων και μεγαλύτε­
ρες αμοιβές : 

- Χορηγείται αύξηση μισθών σ · όλες τις 
βαθμίδες των πωλήσεων και αυξάνονται τα 
έξοδα κινήσεως των ασφαλιστών. 
-Θεσπίζονται νέες παροχές για την βελ­

τίωση της καριέρας του ασφαλιστή . 
- Θα δημιουργηθεί νέα εργασιακή σχέση 

εταιρίας και ασφαλιστών όταν αυτό επιτραπεί 
από την ισχύουσα νομοθεσία. 
ΝΕΑ ΠΡΟΓΡΑΜΜΑΤΑ που η ισχύς τους 

θα αρχίσει μετά το τέλος του διαγωνισμού . 
1. Παρέχεται ασφάλιση προπληρωμής κε­

φαλαίου ζωής λόγω διαρκούς ολικής ανικανό­

τητας (Δ.Ο.Α.) και Ασφάλισης καταβολής κε­
φαλαίου λόγω διαρκούς ολικής ανικανότη­
τας (Κ.Α.) 

2. Παρέχεται ασφάλιση άμεσης καταβολής 
κεφαλαίου λόγω ασθένειας (Κ.Α.Α.) . Οι ασθέ­
νειες από 7 γίνονται 9. 

3. Παρέχεται ασφάλιση καταβολής κεφα­
λαίου λόγω επαγγελματικής ανικανότητας 
(Κ.Ε.Α.) 

Σε όλες τις παραπάνω περιπτώσεις αυξά­
νεται το κεφάλαιο και η καταβολή γίνεται σε 
δύο δόσεις . 

4. Ασφάλιση προσωπικών ατυχημάτων 
(Π.Α.) 
Αυξάνεται το κεφάλαιο. 
Αυξάνεται η πρόσκαιρη ανικανότητα. 
Τα Ι.Φ.Ε. αυξάνονται και παρέχεται Κάλυ­

ψη κυκλοφοριακού ατυχήματος σε οδηγούς 
ταξί και λεωφορείων. 

5. Ασφάλιση εισοδήματος (Α.Ε.) 
Αυξάνεται η απώλεια. 
6. Ασφάλιση Ημερησίας Αποζημιώσεως 

Νοσοκομειακής Περιθάλψεως (Η.Α..) Αυξά­
νεται το καλυπτόμενο ποσό. 

7. Ασφάλιση χειρουργικού επιδόματος. Δί­
δεται με τα άλλα νοσοκομειακά προγράμμα­
τα. 

8. Ασφάλιση Αερομεταφοράς. Αυξάνεται 
το ποσό της αερομεταφοράς . 

9. Αυξάνονται τα όρια των κεφαλαίων για 
ιατρικές εξετάσεις. 

9α. Στα Συμβόλαια με Α.Α.Π. μπορούν να 
γίνονται μετατροπές αμέσως. 

1 Ο . Δημιουργείται το καλύτερο νοσοκο­
μειακό της Ασφαλιστικής Αγοράς! Υπερκάρ­
τα Υγείας NATIONALE-NEDERLANDEN 

11. Η Υπερκάρτα Υγείας θα δίδεται αμέ­
σως και στα εν ισχύι συμβόλαια, εάν γίνει 
μετατροπή του παλαιού Νοσοκομειακού. 

Σας ευχαριστώ πολύ». ΝΑΙ □ 

Υ.Γ. Φέτος το 1 Οο Συνέδριο της ΝΝ έγινε 
στις 5 Μαρτίου 1992 στην Αθήνα και στις 7 
Μαρτίου 1992 στη Θεσσαλονίκη που το πα­
ρακολούθησαν πάνω από 1200 διακεκριμένοι 
συνεργάτες της ΝΝ. 
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9 τρισεκάτομμύρια κεφάΑαια και αποθεματικά, 
στ_η 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 Ν ationale-N ederlanden στην Ελλάδα, όπως και σε όλο τον κόσμο. 

Nationale-Nederlanden 
yια 
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ΤΟ ιιΝΑI)) ΣΤΗΝ ΕΥΡΩΠΗ 

Η ΔΡ ΑΧΜΗ, Η ΕΛΛΑΔΑ, 

ΤουΑ.Δ.ΘΕΟΔΩΡΑΚΗ 
Ειδικού επιστήμονα 
σε θέματα ΕΟΚ 

ΒΙΟΓΡΑΦΙΚΟ 

ΑΘΑΝΑΣΙΟΣ Δ. ΘΕΟΔΩΡΑΚΗΣ. Γεννή­

θηκε το 1953 στα Γεράνια Ελασσόνας. 
Σπούδασε Δημόσιο Δίκαιο και Πολιτικές 

Επιστήμες στην Αθήνα και στο Στρα­

σβούργο. Ειδικός επιστήμονας σε θέματα 
ΕΟΚ. Κάτοχος DEA στην Πολιτική Επιστή­
μη. 

Εργάστηκε επί σειρά ετών σε διάφορα 

όργανα της ΕΟΚ. Διετέλεσε Σύμβουλος 

στη Μόνιμη Ελληνική Αντιπροσωπεία στην 
ΕΟΚ και Προϊστάμενος της Διεύθυνσης 

Ενημέρωσης του ΥΕΘΑ. 

Δημοσιογράφος στη ΓΠΠ, εκδότης και 

Διευθυντής της «ΚΟΙΝΟΒΟΥ ΛΕΥΤΙΚΗΣ 

ΕΠΙΘΕΩΡΗΣΗΣ», Διευθυντής της περιο­
δικής έκδοσης «EUROGUIDE». Αρθρο­
γράφος σε θέματα ΕΟΚ. Εισηγητής στα 
σεμινάρια του ΕΛΚΕΠΑ. 

(Διεύθυνση: Σταδίου 4, 105 64, Αθήνα, 
Τηλ.: 3233727). 

Η ΕΥΡΩΠΗ 
Αν η χώρα μας επιθυμεί να συμμετάσχει ισότιμα 

στην Ενωμένη Ευρώπη τότε πρέπει να αλλάξει 

πορεία. Γιατί η σημερινή της πορεία δεν 

συμβαδίζει προς αυτή της ΕΟΚ. 

Τ
α νέα για τη δραχμή έρχονται 
από την ··:Πορτογα_λία. Το νόμ,ι­
σμα της χωρας αυτης, το εσκου­

δο, εντάχθηκε πρόσφατα στο σύ­
στημα ισοτιμιών της ΕΟΚ. Η απόφαση 
της Νομισματικής Επιτροπής της Κοινό­
τητας για την ένταξη του εσκούδο στο 
ευρωπαϊκό νομισματικό σύστημα έχει ι­
διαίτερη σημασία και αντανακλά τη θέ­
ληση της Πορτογαλίας να προσαρμόσει 
την οικονομία της στα ευρωπαϊκά δε­
δομένα και προοπτικές. 

Η πίεση που θα υποστεί η δραχμή 
είναι κατά συνέπεια μεγάλη. Η κυβέρ­
νηση έχει βέβαια δεσμευτεί για την έ­
νταξη της δραχμής στο ΕΝΣ ώστε να 
μπορέσει η χώρα μας να συμμετάσχει 
πλήρως στην Οικονομική και Νομισμα­
τική · Ενωση που θα αρχίσει να λειτουρ­
γεί από το 1994. 

Για να γίνει κατανοητή η ουσία του 
προβλήματος σχετικά με την ένταξη 
της δραχμής στο ΕΝΣ υπενθυμίζουμε 
ότι στο Μάαστριχτ οι «12» συμφώνησαν 
μεταξύ άλλων και για τα παρακάτω: 
- Ιδρύεται Ευρωπαϊκό Σύστημα Κε­
ντρικών Τραπεζών που έχει ως καθήκον 
να χαράζει και να εφαρμόζει τη νομι­
σματική πολιτική της Κοινότητας. 

- Μέλη του παραπάνω συστήματος εί­
ναι η Ευρωπαϊκή Κεντρική Τράπεζα και 
οι Κεντρικές Τράπεζες των κρατών -
μελών. 
- Ιδρύεται Ευρωπαϊκό Νομισματικό · 1-
δρυμα. 
- Τίθενται αυστηρές προϋποθέσεις 
για τα θέματα του πληθωρισμού και των 
δημοσιονομικών ελλειμμάτων. 
- Ορίζονται τα τρία στάδια εφαρμογής 

της ΟΝΕ που από 1.1.1999 θα πρέπει να 
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λειτουργεί στη βάση ενός ενιαίου ευ­
ρωπαϊκού νομίσματος. 

Τι σημαίνουν όλα αυτά για την Ελλά­
δα; Απλούστατα ότι αν η χώρα μας επι­
θυμεί να συμμετάσχει ισότιμα στην Ε­
νωμένη Ευρώπη τότε πρέπει να αλλάξει 
πορεία. Γιατί η σημερινή της πορεία δεν 
συμβαδίζει προς αυτή της ΕΟΚ. 
Η οικονομία, η παραγωγή, η ανταγω­

νιστικότητα των προϊόντων, οι εξαγωγι­
κές επιδόσεις, το δημόσιο έλλειμμα, το 
εξωτερικό χρέος κ.λπ. είναι θέματα που 

πρέπει να μελετηθούν κάτω από μια νέα 
οπτική . 
Το μέλλον της δραχμής κατά συνέ­

πεια και η επιδιωκόμενη ένταξή της στο 
ΕΝΣ αποτελεί κύριο θέμα για την ελλη­
νική οικονομία. Πέρα από την υπόθεση 
της αναπροσαρμογής της δραχμής σε 
σχέση με τα ευρωπαϊκά νομίσματα υ­
πάρχει και το ψυχολογικό υπόβαθρο 
της ουσιαστικής ένταξης της εθνικής 
μας οικονομίας στην ευρωπαϊκή οικο­
νομία. 

Κι αυτό σημαίνει άλλους ρυθμούς 
εργασίc;ις και οργάνωσης, άλλη αντίλη­
ψη για την οικονομία και το διεθνή α­

νταγωνισμό, άλλη οικονομική πολιτική. 
Η χώρα χρειάζεται το ταχύτερο μια νέα 
ευρωπαϊκή πολιτική. Οι σχέσεις μας με 
την Κοινότητα πέρασαν από πολλές φά­
σεις και η εμπειρία που αποκτήθηκε εί­

ναι σημαντική, όπως σημαντικά είναι και 
τα ποικίλα και ιδιαίτερα οικονομικά οφέ­
λη. Το θέμα η «Ελλάδα στην ΕΟΚ» δεν 
πρέπει να το αντιμετωπίζουμε υπό το 
βάρος του γνωστού νεοελληνικού άγ­
χους του εκσυγχρονισμού αλλά στη δυ­
ναμική του προοπτική και εξέλιξη κι αυ­

τό σήμερα που υπάρχει η διαπραγμά-

τευση για το νέο πακέτο Ντελόρ, προϋ­
ποθέτει: 
- Τη χάραξη και εφαρμογή μιας νέας 
ευρωπαϊκής πολιτικής της χώρας απο­
δεκτής απ· όλες τις πολιτικές δυνά­
μεις, οι οποίες τώρα πλέον συμφωνούν 
στα θέματα ΕΟΚ. 
- Την ουσιαστική συμμετοχή μας στο 
καθημερινό κοινοτικό γίγνεσθαι και σε 
όλα τα επίπεδα με προτάσεις - στόχους 
που πρέπει να τείνουν στη σύνδεση των 
μακροπρόθεσμων εθνικών στόχων με 
την τρέχουσα διαχείριση. 
- Την ανάληψη προσπάθειας για την 
προβολή στο χώρο της ΕΟΚ και πέραν 
αυτής των εθνικών μας θεμάτων και 
συμφερόντων σε μια νέα βάση που θα 
καλύπτεται επαρκώς διπλωματικά, οι­
κονομικά και από πλευράς δημοσίων 
σχέσεων. 
- Το συντονισμό των κρατικών υπηρε­
σιών για θέματα ΕΟΚ. Το θέμά αυτό εί­
ναι κρισιμότατο και μπροστά στη σημε­
ρινή συγκυρία επιβάλλεται η άμεση -α­
ντιμετώπισή του κατά τρόπο δραστικό . 
Σε κάθε Υπουργείο και Δημόσιο Οργα­
νισμό υπάρχει -θεωρητικά τουλάχι­
στον- υπηρεσία για θέματα ΕΟΚ. Ανά­
λογα με το αντικείμενο και τη συχνότη­
τα επαφής με τις Βρυξέλλες οι υπηρε­
σίες αυτές απέκτησαν ή όχι γνώση και 
εμπειρία. Ο συντονισμός τους σε εθνι­
κή βάση, ο εμπλουτισμός τους με ειδι­
κούς τεχνοκράτες και η συγκεκριμενο­
ποίηση των στόχων είναι έργο απολύ­
τως απαραίτητο. 
- Την ουσιαστική μας συμμετοχή στα 
κοινοτικά προγράμματα. Είναι γνωστό ό­
τι υπάρχει μια πληθώρα κοψοτικών προ­
γραμμάτων που αφορούν δεκάδες το­
μείς και κλάδους. Η ενημέρωση των εν­
διαφε·ρομένων και ιδιαίτερα των επιχει­
ρηματιών είναι σε αρκετές περιπτώσεις 
ανύπαρκτη και η αξιοποίηση των δυνα­

τοτήτων χρηματοδότησης γίνεται αδύ­
νατη. Αυτή η εγγενής αδυναμία επιτεί­
νεται δυστυχώς από την έλλειψη συ­
ντονισμού των αρμοδίων κρατικών υπη­
ρεσιών. Το πρόβλημα της συνεχούς ε­
νημέρωσης, του απρόσκοπτου συντο­
νισμού, της έγκαιρης υποβολής 
αιτήσεων, της παρακολούθησης των 
προγραμμάτων κ.λπ., δεν πρόκειται να 
λυθεί μ · αυτό τον τρόπο. Χρειάζεται μια 
νέα δυναμική πολιτική ενημέρωσης των 
ενδιαφερομένων και συντονισμού των 
υπηρεσιών σε εθνικό και τοπικό επίπε­
δο, με την ενεργό συμμετοχή των κοι­
νοτικών υπηρεσιών. 

Σήμερα η δημιουργία της Ευρωπαϊ­
κής · Ενωσης είναι απαραίτητη. Η έντα­
ξη της χώρας σ · αυτή την · Ενωση είναι 
επιβεβλημένη. Το θέμα είναι η Ελλάδα 
να έχει μέσα σ · αυτή την · Ενωση τη 
θέση της, και να μπορεί να αναπτυχθεί 

σαν έθνος και σαν χώρα με διασφάλιση 
της εθνικής και εδαφικής της ακεραιό­
τητας . Το ζητούμενο είναι να συμμετέ­
χει ισότιμα, σαν χώρα που φέρει πολιτι­
σμό και πνεύμα, σαν κράτος που η προ­
σφορά του στην κοινή υπόθεση αντι­
σταθμίζεται από τη διασφάλιση των συ­
νόρων του και της ακεραιότητάς του, 
σαν μέλος μιας Ευρωπαϊκής · Ενωσης 
κρατών με συλλογική ασφάλεια, σαν α­
ναπόσπαστο τμήμα της Ευρώπης που 
διαμορφώθηκε στη βάση ενός πολιτι­
σμού με καθαρά ελληνικό πνεύμα και 
λόγο. 

Τα τελευταία γεγονότα, η έλλειψη 
κατανόησης αλλά και η ανθελληνική στά-

ση αρκετών κοινοτικών εταίρων στο θέ­
μα των Σκοπίων πρέπει να μας προβλη­
ματίσει έντονα. Γιατί η συμμετοχή της 
Ελλάδας στην ΕΟΚ δεν είναι μια υπό­
θεση μόνο οικονομική, που μετράται σε 
ECU. Είναι μια υπόθεση βαθύτατα πολι­
τική, κοινωνική, οικονομική πολιτισμική. 
Η ευρωπαϊκή ενοποίηση θα επηρεάσει 
σημαντικότατα τη ζωή και την πορεία 
της χώρας, αλλά και η Ελλάδα έχει προ­
σφέρει πολλά στην Ευρώπη και συνεχί­
ζει να συμμετέχει στην προσπάθεια της 
ενοποίησης . Και η προσφορά αυτή που 
εκδηλώθηκε με αγώνες και θυσίες πρέ­
πει να βρει ανταπόκριση . 

ΝΑΙ Ο 

ΚΩΝΣΤΑΝΤΙΝΟΣ ΔΗΜΗΤΡΙΟΥ 

Ανέλαβε πρόσφατα υπεύθυνος Marketing της 
ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΖΩΗΣ ο κ. Κωνσταντίνος Δημητρίού 

του Αθανασίου. 

Ο κ. Δημητρίου είναι πτυχιούχος της Ανωτάτης Σχο­
λής Οικονομικών και Εμπορικών Επιστημών Αθηνών 
(Α.Σ.Ο.Ε.Ε.) του τμήματος Διοίκησης Επιχειρήσεων και 
Διδάκτορας Οικονομικών Επιστημών (Οργάνωσης και 
Διοίκησης) του Πανεπιστημίου Σανκτ Γκάλλεν Ελβε­
τίας (Dr. rer. oec. H.S.G.). Φοίτησε επίσης και στην 
Σχολή Εξωτερικού Εμπορίου του Λονδίνου (London 
School of Foreign Trade). 
Η προηγούμενη θέση του στην ίδια εταιρία ήταν υ­

πεύθυνος Οργάνωσης και Εκπαίδευσης Προσωπικού. 
Πριν έλθει στην Ελλάδα δούλεψε σαν Διευθυντής 

Προώθησης Πωλήσεων (Sales Promotion Manager) σε 
μεγάλη πολυεθνική εταιρία της Ελβετίας. Μέχρι σήμερα έχει συγκεντρώσει σημα­
ντική εμπειρία από επιχειρήσεις τόσο του εξωτερικού, όσο και του εσωτερικού. 
Με τις πωλήσεις ήλθε σ · επαφή πού ενωρίς από τότε που ήταν φοιτητής στην 

Ανωτάτη Εμπορική (Α.Σ. Ο. Ε.Ε.) δουλεύοντας σε πωλήσεις από πόρτα σε πόρτα (door 
to door sales). Στον χώρο αυτό δραστηριοποιείται σήμερα σαν ασφαλιστικός σύμ­
βουλος πουλώντας ασφαλίσεις ζωής και υγείας. 

'Εχει διατελέσει καθηγητής στο American College of South-eastern Europe όπου 
δίδαξε τα μαθήματα Διοίκηση Μάρκετινγκ (Marketing Management) και Συμπεριφο­
ρά Καταναλωτή (Consumer Behavior). Σήμερα διδάσκει Οργάνωση και Διοίκηση 
Επιχειρήσεων στο Κολλέγιο Αθηνών (Athens College). 

· Εχει εργασθεί επίσης σαν εξωτερικός επιστημονικός συνεργάτης του Κέντρου 
Προγραμματισμού και Οικονομικών Ερευνών (Κ.Ε.Π.Ε.) για το πρόγραμμα του Αμ­
βρακικού Κόλπου. 

Επίσης έχει αποκτήσει μεγάλη πείρα στην εκπαίδευση στελεχών επιχειρήσεων 
τόσο σε ενδοεπιχειρησιακά, όσο και σε εξωεπιχειρησιακά σεμινάρια. Είναι τακτικός 
συνεργάτης οργανισμών όπως του ΕΛ.ΚΕ.ΠΑ. και της Ε.Ε.Δ.Ε., ενώ διετέλεσε συνερ­
γάτης του Ινστιτούτου Διαρκούς Επιμόρφωσης του Εθνικού Κέντρου Δημόσιας 
Διοίκησης (/.Δ.Ε.ΙΕ.Κ.Δ.Δ.). 

· Εχει πολλές εργασίες στο ενεργητικό του στα αγγλικά, γερμανικά και ελληνικά, 
και έχει δημοσιεύσει διάφορα άρθρα σε περιοδικά. Το τελευταίο βιβλίο του (πέμπτο) 
εκδόθηκε το 1991 από τις εκδόσεις Γαλαίος με τίτλο «ΜΕΘΟΔΟΙ ΚΑΙ ΤΕΧΝΙΚΕΣ 
ΥΠΟΚΙΝΗΣΗΣ ΕΡΓΑΖΟΜΕΝΩΝ ΣΤΗΝ ΠΡΑΞΗ». 

Είναι μέλος της American Management Association Ι Management Centre Euro­
pe (Α.Μ.Α.ΙΜ.C.Ε.), του European Foundation for Management Development (E.F.­
M.D.) και του H.S.G. Hochshulverein (Ελβετίας). Στην Ελλάδα είναι μέλος της Ελλη­
νικής Εταιρίας Διοικήσεως Επιχειρήσεων (Ε.Ε.Δ.Ε.) και του νεοϊδρυθέντος Ινστιτού­
του Εκπαίδευσης και Ανάπτυξης του Ανθρώπινου Δυναμικού (Ι.Ε.Κ.Α.) καθώς επίσης 
και του Οικονομικού Επιμελητηρίου Ελλάδος (Ο.Ε.Ε.). 

Κατέχει τρεις βασικές ξένες γλώσσες: Αγγλικά, Γαλλικά, Γερμανικά. 
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ΑΦΙΕΡΩΜΑ: ΝΕΕΣ ΕΜΠΟΡΙΚΕΣ ΤΡΑΠΕΖΕΣ 
ΛΕΥΤΕΡΗΣ ΝΕΡΑΝΤΖΗΣ 

INTERBANK, XIOSBANK, ΑΣΠΙΣ ΒΑΝΚ, ΕΥΡΩΕΠΕΝΔ ΥΤΙΚΗ ΤΡΑΠΕΖΑ, 
ΕΓΝΑΤΙΑ ΤΡΑΠΕΖΑ, ΤΡΑΠΕΖΑ ΠΕΙΡΑΙΩΣ, ΔΩΡΙΚΗ ΤΡΑΠΕΖΑ 

• INTERBANI( 

Η 
Interbank Ελλάδος Α.Ε. 
ιδρύθηκε το 1990 και ξε­
κίνησε τη λειτουργία της 

στα μέσα του 1991. Βασικοί μέτοχοι 
της τράπεζας είναι η γαλλική 

Banque Womιs (ποσοστό συμμετο­
χής 98%) και ο κ. Δ. Κοντομηνάς (πο­
σοστό συμμετοχής 2%), Διευθύνων 
Σύμβουλος και Πρόεδρος του ομί­

λου εταιριών Interameήcan. Η 

Banque Womιs είναι γαλλική τράπε­
ζα, από τις mό παλιές στην Ευρώπη, 

100% θυγατρική της U.A.P. Ως γνω­
στό η γαλλική U.A.P. συμμετέχει κα­
τά 40% στο μετοχικό κεφάλαιο της 
ασφαλιστικής εταιρίας Ιντεραμέρι­

καν. 

Το αρχικό μετοχικό κεφάλαιο 

της Interbanl< ήταν και είναι 2 δισε­
κατομμύρια δραχμές, ενώ με την αύ­

ξηση που προγραμματίζεται μέχρι 

τα τέλη του 1992, αναμένεται να ξε­
περάσει τα 4 δισεκατομμύρια δραχ­
μές. Η αύξηση θα πραγματοποιηθεί, 

ώστε να προσαρμοσθεί το μετοχικό 

κεφάλαιο της τράπεζας στα νέα 

όρια που έθεσε η Τράπεζα της 

Ελλάδος για τα τραπεζικά ιδρύμα­

τα.Πρόεδρος της Interbank είναι ο 
κ. Jan Michel Block Laine, ενώ τη θέ­
ση του Διευθύνοντος Συμβούλου 

κατέχει ο κ. Β. Μπαλλής.-

Σήμερα βρίσκονται σε λειτουρ­

γία δύο καταστήματα της τράπεζας. 

Το πρώτο,κεντρικό κατάστημα, βρί­

σκεται στο Interameήcan Plaza, στο 
Μαρούσι, ενώ το δεύτερο βρίσκεται 

στο κέντρο της Αθήνας, στο Σύνταγ­

μα, Φιλελλήνων 4. Μέσα στο Μάϊο 
του τρέχοντος έτους, το δίκτυο κα­

ταστημάτων της τράπεζας θα επαν­

δρωθεί με τέσσερα νέα καταστήμα-

τα, τα οποία θα λειτουργήσουν στο 

Χαλάνδρι, στον Πειραιά, στην Γλυ­

φάδα και στην Θεσσαλονίκη. 

Επιπλέον, εντός του Απριλίου θα 

λειτουργήσει και ανταλλακτήριο της 

Τράπεζας στο Σύνταγμα, απέναντι 

από το υπάρχον κατάστημα της 

Interbanl<. Μέχρι τέλος του έτους 
αναμένεται ότι το σύνολο των εν λει­

τουργία καταστημάτων της τράπε­

ζας θα φθάσει τα 10. Ο ρυθμός ανά­
πτυξης των καταστημάτων του δικτύ­

ου της Interbank, θα είναι συγκρατη-

Η μεγαλύτερn 

καινοτομία nou έφερε 
στο τραπεζικό σύστnμα, 

nταν n θέσnισn 
διευρυμένου ωραρίου 

εργασίας, το onoio 
συνάντnσε τις μεγάλες 

αντιδράσεις τnς Ο.Τ.Ο.Ε. 

μένος για τα επόμενα χρόνια, και 

δεν θα ξεπεράσει τα 60, ώστε να 
μπορέσει να διατηρήσει την ευελι­

ξία της και να εξυπηρετεί, με τον πιο 

αποδοτικό τρόπο, τις ανάγκες των 

πελατών της. 

Εκτός από τις συνήθεις τραπεζι­

κές εργασίες και από τα νέα τραπε­

ζικά προϊόντα που θα προσφέρει 

στον πελάτη της, η Interbank θα δώ­
σει ιδιαίτερο βάρος στο Retail 
Banl<ing, δηλαδή στα δάνεια, στεγα­
στικά αλλά και προσωπικά, προσφέ­

ροντας παράλληλα χρηματοοικονο­

μικές υπηρεσίες πρός ιδιώτες και 

επιχειρήσεις. Η κύρια αγορά- στό­

χος της Interbanl<, είναι ο ιδιώτης­
άτομο και οικογένειά του, ο ελεύθε-

ρος επαγγελματίας, το στέλεχος της 

επιχείρησης, ο μικρομεσαίος επιχει­

ρηματίας. Αυτό το κοινό επιθυμεί να 

εξυπηρετήσει η Interbank, δίνοντας 
λύσεις και ικανοποιώντας συνολικά 
και ολοκληρωμένα τις τραπεζικές, 

επενδυτικές, στεγαστικές και κατα­

ναλωτικές του ανάγκες. 

Η Interbanl< έχει σαν στόχο της 
να γίνει το πρότυπο της τραπεζικής 

εξυπηρέτησης στην Ελλάδα. Απε­

λευθερωμένη από τους παραδοσια­

κούς θεσμούς, με δυναμικές καινο­

τομίες στην δομή και λειτουργία των 

υπηρεσιών της, με διοικητική ευελι­

ξία, αποφασιστικότητα και δυναμι­

σμό.'Εχοντας ως προπύργιο την 

ασφαλιστική Interameήcan , με τους 
πελάτες και το άρτιο δίκτυό της, 

προσπαθεί να προσφέρει υψηλές 
τραπεζικές εργασίες σε όσους την 

εμπιστεύονται. 

Για την ικανοποίηση των παραπά­

νω στόχων η Interbank εισήγαγε, με 
το ξειciνημά της στην αγορά, δυναμι­

κές καινοτομίες ενώ παράλληλα 

σχεδιάζει και σκοπεύει να προωθή­

σει μία σειρά από νέα τραπεζικά 

προϊόντα, μερικά από τα οποία ήδη 

προσφέρονται στους πελάτες της . 
Η μεγαλύτερη καινοτομία που 

έφερε στο τραπεζικό σύστημα, ήταν 

η θέσπιση διευρυμένου ωραρίου ερ­

γασίας, το οποίο συνάντησε τις με­

γάλες αντιδράσεις της Ο.Τ.Ο.Ε. 

Υπερνικώντας όλα τα εμπόδια, η 

τράπεζα λειτουργεί καθημερινά από 

τις 08:00 το πρωϊ ως τις 6:00 το από­
γευμα και το Σάββατο από τις 10:00 
το πρωϊ ως τις 1 :00 το μεσημέρι. 

Από τα νέα προϊόντα της 

Interbank, αναφέρουμε ενδεικτικά 
την Intercard και το Safe Center. Η 
Intercard επιτρέπει στο αποταμιευ-

Σήμερα βρίσκονται σε λειτουργία δύο καταστήματα της τράπεzας. Το πρώτο,κεvτρικό 
κατάστημα, βρίσκεται στο Interamerican Plaza, στο Μαρούσι, ενώ το δεύτερο βρίσκεται 

στο κέντρο της Αθήνας, στο Σύvταγμα,Φιλελλήvωv 4 
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τικό κοινό να εκμεταλλευτεί, με τον 

καλύτερο τρόπο, τον λογαριασμό 

κατάθεσης (τρεχούμενο ή ταμιευτη-

ρίου) που διατηρεί στην 

Ιηterbaηk.Χρησιμοποιώντας την 

Intercard δίνεται η δυνατότητα για 
ανάληψη ή κατάθεση χρημάτων ανά 

πάσα στιγμή, ανεξάρτητα από τις 

ώρες λειτουργίας των τραπεζών. 

Ολες 01 συναλλαγές πραγματοποι­

ούνται από το δίκτυο Μηχανών Αυ­

τόματης Συναλλαγής (Automatic 
Teller Machine Α. Τ .Μ.) Alphanet 
όλο το 24ωρο, από 140 διαφορετικά 
σημεία σε όλη την Ελλάδα. 

Το Safe Center αποτελεί τις σύγ­
χρονες υπηρεσίες θησαυροφυλακί­

ου που παρέχει η Interbank δίνο­

ντας τη δυνατότητα στους πελάτες 

της να έχουν πρόσβαση στις θυρίδες 

τους 7 ημέρες την εβδομάδα, 366 
μέρες το χρόνο και από τις 8.00 το 
πρωί ως τις 11.00 το βράδυ. Το Safe 
Center αποτελεί ένα από τα πιο μο­
ντέρνα θησαυροφυλάκια της Ευρώ­

πης, βρίσκεται στα κεντρικά της 

Interbank στο Μαρούσι και διαθέτει 
2.600 θυρίδες τριών μεγεθών, με δυ­
νατότητα επέκτασης στις 16.000 θυ­
ρίδες. 

Επίσης μέσα στους επόμενους 

μήνες θα εκδοθεί μία πιστωτική κάρ­

τα που θα είναι συνδεδεμένη με το 

διεθνές δίκτυο της VISA, το οποίο θα 
καλύπτει τους πελάτες της 

Interbank σ' όλο τον κόσμο. 
Η Interbank προσφέρει ακόμη 

όλες τις μορφές καταθέσεων με πο­

λύ υψηλά και ανταγωνιστικά επιτό­

κια, δυνατότητα για υψηλότερες 

αποδόσεις των κεφαλαίων με τοπο­

θέτηση σε Repos αμοιβαία κεφά­
λαια, έντοκα γραμμάτια κ.λ.π., υπη­

ρεσίες θεματοφυλακής και επενδυ­

τικές λύσεις, χρηματοδοτήσεις για 

επαγγελματικές και προσωπικές 

ανάγκες. 

Οι καταθέσεις της Interbank στο 
τέλος του 1991 έφθασαν τα 6 
δισ.δρχ., ενώ 01 χορηγήσεις άγγιξαν 

τα 2 δις δρχ. Επίσης η τράπεζα προ­
γραμματίζει επενδύσεις της τάξεως 

του 1 δις δρχ. για το 1992. 

• ΔΩΡΙΙUΙ ΤΡΙUΙΕΖΛ 

Η 
Δωρική τράπεζα Α.Ε. 

ιδρύθηκε στα τέλη του 

1990 και άνοιξε τις πύ-
λες της προς το αποταμιευτικό κοινό 

τον Νοέμβριο του 1991. Μέτοχοι της 
τράπεζας είναι ο γνωστός Ναυτιλια­

κός Όμιλος Μαυρακάκη, με ποσο­

στό συμμετοχής 70% και η Βρετανική 
Τράπεζα Banl< of Scotland, με ποσο­
στό συμμετοχής 30%. 
Ο Ναυτιλιακός Όμιλος Μαυρα­

κάκη, με εικοσιπενταετή παρουσία 

σε διεθνές επίπεδο, διευθύνεται 

από τον Γιάννη Μαυρακάκη και είναι 

από τους σημαντικότερους Ομίλους 

στο χώρο της Ελληνικής Εμπορικής 

Ναυτιλίας. 

Η Bank of Scotland έχει εκτετα­
μένη παρουσία στο Ηνωμένο Βασί­

λειο, με δίκτυο 660 καταστημάτων, 
καθώς και σημαντική διεθνή παρου­

σία στις αγορές των Η.Π.Α. και της 

'Απω Ανατολής. 

Η Δωρικn τράnεζα nρο­
σΒλέnει στnν ενεργό συμ­
μετοχn τnς στnν αγορά 

χρnματοοικονομικών υnn­
ρεσιών με σκοnό να συμ­

βάλλει στnν εξεύρεσn καλύ­
τερων λύσεων στις χρnμα­
τοδοτικές ανάγκες των πε­

λατών τnς 

Η Δωρική προσβλέπει στην αμέ­

ριστη συμπαράσταση της Bank of 
Scotland, γνωστή διεθνώς για το 

υψηλότατο τεχνολογικό της επίπε­

δο. Όπως άλλωστε τονίζει ο κ. Μα­

ντζαβίνος, πρόεδρος του Δ.Σ. της 

Δωρικής τράπεζας, 11είμαστε ενθου­

σιασμένοι με την συνεργασία μας με 

τη Bank of Scotland, η οποία εκτός 
απότοντομέατηςτεχνολογiας,μας 

βοηθάει να διευρύνουμε τις διασυν­

δέσεις μας στον διεθνή χώρο11 • 

Το αρχικό μετοχικό κεφάλαιο της 

Δωρικής τράπεζας ήταν 2,2 δισεκα­
τομμύρια δραχμές το οποίο αυξήθη­

κε το Δεκέμβριο του 1991 και έφθα-

σε τα 6 δισ. δραχμές. 
Σήμερα βρίσκεται σε λειτουργία 

ένα κατάστημα, το κεντρικό, στην 

οδό Βασ. Σοφίας 11, ενώ μέσα στο 
τρέχον έτος θα λειτουργήσει και το 

δεύτερο κατάστημα της τράπεζας 

στον Πειραιά. Πρόεδρος του Διοικη­

τικού Συμβουλίου είναι, όπως ανα­

φέραμε, ο κ. Α. Μαντζαβίνος, Αντι­

πρόεδρος ο κ. Γ. Μαυρακάκης, ενώ 

τη θέση του Διευθύνοντος Συμβού­

λου κατέχει ο κ. Δ. Παπαδόπουλος. 

Η Τράπεζα δεν επιδιώκει γρήγο­

ρους ρυθμούς ανάπτυξης ούτε χα­

ρακτηρίζεται από διάθεση ιδιαίτε­

ρης «βιασύνης» σχετικά με την αύ­

ξηση των μεγεθών της. 

Κύριος λόγος γι' αυτό η στρατηγι­

κή της, τα κύρια στοιχεία της οποίας 

μπορούν να συνοψιστούν ως εξής: 

Σε ένα κλίμα σαν το σημερινό, με 

απελευθερωμένο τον τραπεζικό το­

μέα και αυξημένο τον ανταγωνισμό, 

η διαφοροποίηση μεταξύ των τραπε­

ζών θα προέλθει από το γεγονός, ότι 

ο καθένας στοχεύει σε συγι<εκριμέ­

νο τμήμα της αγοράς, στο οποίο μπο­

ρεί να προσφέρει τα καλύτερα δυ­

νατά προϊόντα. 

Η Δωρική τράπεζα προσβλέπει 

στην ενεργό συμμετοχή της στην 

αγορά χρηματοοικονομικών υπηρε­

σιών με σκοπό να συμβάλλει στην 

εξεύρεση καλύτερων λύσεων στις 

χρηματοδοτικές ανάγκες των πελα­

τών της. Είναι σε θέση να σχεδιάσει, 

συντονίσει και ολοκληρώσει χρημα­

τοδοτικές προτάσεις που θα επιτρέ­

ψουν στους πελάτες της να εκμε­

ταλλευτούν τις επικρατούσες και 

μελλοντικές συνθήκες της αγοράς. 

Μέσα στα πλαίσια αυτά η Δωρική 

διάλεξε να μην ασχοληθεί με ένα ευ­

ρύ φάσμα της αγοράς, αλλά να συ­

γκεντρώσει τις προσπάθειές της σε 

τρεις βασικούς τομείς υπηρεσιών. Ο 

πρώτος τομέας αφορά τον επιχειρη­

ματικό κλάδο με τις υπηρεσίες 

Coprorate Finance, όπως: 
• χορήγηση βραχυπρόθεσμων πι­

στοδοτήσεων σε δραχμές και συ­

νάλλαγμα 

• χορήγηση πιστώσεων για αγο­
ρά χρεογράφων 

Η Δωρική τράπεzα είναι φορέας μιας σύγχρονης αvτi'ληψης στην εγχώρια 
χρηματαγορά και κεφαλαιαγορά, που δίνει έμφαση στην προσφορά 

χρηματοοικονομικών υπηρεσιών υψηλής στάθμης σε πελάτες υψηλής ποιότητας 
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• εξεύρεση πιστοδοτήσεων για 

εξαγορά επιχειρησιακών μονάδων 

• έκδοση κοινών ή μετατρέψι­

μων ομολογιακών δανείων με δημό­

σια εγγραφή ή με ιδιωηκή τοποθέτη­

ση. 

• έκδοση εγγυήσεων και ενέy­

yυων πιστώσεων 

• ανάληψη αναδοχών έκδοσης 
και αύξησης μετοχικού κεφαλαίου 

στο Χρηματιστήριο Αξιών Αθηνών. 

Ο δεύτερος τομέας αφορά το 

Ναυτιλιακό χώρο, ενώ ο τρίτος τομέ­

ας καλύπτει δραστηριότητες του 

Pήvate Banking όπως : 
• δραχμικές καταθέσεις διαφό­

ρων μορφών 

• καταθέσεις σε συνάλλαγμα 

διαφόρων μορφών 

• παροχή συμβουλευτικών υπη­
ρεσιών για τη δημιουργία και διαχεί­

ριση επενδυτικών χαρτοφυλακίων 

• παροχή μέσων ΎΙΟ επενδύσεις 
στις κεφαλαιαγορές - διαχείριση 

αμοιβαίων κεφαλαίων 

• πωλήσεις χρεογράφων 
• ανάληψη διεθνών πληρωμών 

και εισπράξεων. 

Η Δωρηαί τράπεζα είναι φορέας 

μιας σύγχρονης αντίληψης στην εγ­

χώρια χρηματαγορά και κεφαλαια­

γορά, που δίνει έμφαση στην προ­

σφορά χρnματοο1κονομ1κών υπηρε­

σιών υψηλής στάθμης σε πελάτες 

υψηλής ποιότητας. Αποσκοπεί σε 

μία μακροχρόνια συνε ρyασία μαζί 

τους για την οποία απαιτείται ένα 

πλαίσιο αρχών που περιλαμβάνει: 

α) έγκαιρη ανταπόκριση στις 

ανάγκες του πελάτη 

β) έγκαιρη ολοκλήρωση των υπο­

χρεώσεων και συναλλαγών του πε­

λάτη 

y) δημιουργία επικοινωνίας και 
συχνά επαφή με τους πελάτες για 

την πλήρη κατανόηση των στόχων 

τους 

δ) εκτεταμένη χρήση των μέσων 

τ εχνολοyίας και 

ε) υψηλή επαyyελματική κατάρ­

τιση του προσωπικού της τράπεζας. 

Η ευέλικτη διοικητική δομή της τρά­

πεζας καθώς και η συνεχής ενημέ­

ρωση των στελεχών της ΎΙα τις ΚΙνή-

σεις και τις αντιδράσεις της αγοράς, 

έρχονται να συμπληρώσουν τις προ­

ϋποθέσεις που απαιτούνται για μία 

επιτυχημένη συνεργασία πελατών­

τραπέζnς. 

Κατά το τέλος Ιανουαρίου το 

ύψος των καταθέσεων της Δωρικής 

ανέρχονταν στα 11 δισ. δραχμές, 

ενώ τα repos ανέρχονταν στα 3 δισ. 
περίπου. Όσο αφορά το ενερynηκό, 

περί τα 1 Ο δισ. αποτελούσαν τα δια­
θέσιμα, 5 δισ. χορηγήσεις δανείων, 
ενώ 3 δισ. ήταν τοποθετημένα σε τίτ­
λους αξιογράφων κλπ 

• XIOSBANI( 

Η 
Xiosbank είναι μέλος 

του -γνωστού επιχειρη­

ματικού ομίλου Βαρδινο-

γιάννn και άνοιξε τις πύλες της στο 

αποταμιευτικό κοινό τον Μάρτιο του 

1991. 
Το αρχικό μετοχικό κεφάλαιο της 

τράπεζας ήταν 2 δισεκατομμύρια 

δραχμές το οποίο αυξήθηκε τον Αύ-

Το αρχικό μετοχικό 

κεφάλαιο τnς τράπεζας 

nταν 2 δισεκατομμύρια 
δραχμές το onoio 

αυξnθnκε τον Αύγουστο 

του 1991 στο ύψος των 
4,3 δισεκατομμυρίων 

δραχμών 

yουστοτου 1991 στούψοςτων4,3 δι­
σεκατομμυρίων δραχμών. 

Πρόεδρος του Διοικητικού Συμ­

βουλίου είναι ο κ. Βαρδής Βαρδιvο­

γιάννnς, αντιπρόεδρος ο κ. Σ. Τρια­

νταφυλλίδης, ενώ τη θέση του Διευ­

θύνοντος Συμβούλου κατέχει ο κ. Γ. 

Βαρδινογιάννnς. Γενικός Διευθυ­

ντής της Xiosbank είναι ο κ. D. 
Watson. Τα κεντρικά της γραφεία 
βρίσκονται στην Αθήνα -Βασ. Σο­

φίας 11- ενώ το δίκτυο της τράπεζας 
απαρτίζουν ήδη τρία καταστήματα, 

ένα στην Αθήνα- Αριστείδου 4- ένα 
στον Πειραιά-Μακράς Στοάς 17-και 

ένα στην Γλυφάδα- Φοίβης 17. 

Σύντομα αναμένεται να αρχί­

σουν την λειτουργία .τους δύο νέα 

καταστήματα, ένα στην Κηφισιά και 

ένα στο Χαλάνδρι, φτάνοντας έτσι , 

τον αριθμό καταστημάτων της Τρά­

πεζας στα πέvτε. Παράλληλα έχουν 

ήδη ξεκινήσει εργασίες ΎΙα τρία νέα 

καταστήματα, στην Θεσσαλονίκη επί 

της Τσιμισκή, στην Νέα Σμύρνη επί 

της Ελευθερίου Βενιζέλου και στο 

κέντρο της Αθήνας, στην Πλατεία 

Κολοκοτρώνη, τα οποία προβλέπε­

ται να λειτ_ουρyήσουν τους επόμε­

νους μήνες. Στόχος της Xiosbank εί­

ναι μέχρι το τέλος τους 1992 να βρί- ! 

σκοvται σε λειτουργία δώδεκα κα- , 

ταστήματα. Ι 
Η φιλοσοφία που χαρακτηρίζει 

την ίδρυσή της είναι η δημιουργία 

μιας τράπεζας σύγχρονης και ευέλι­

κτης, της οποίας το target group να 
αποτελείται από το ευρύ καταναλω-

τικό κοινό. ! 
Η προσπάθεια διαφοροποίησης ; 

της Xiosbank από τις άλλες τράπε- 1 
ζες επ1κεvτρώvετα1 σε δύο τομείς : 

α) στη δημιουργία αvάλοynς υποδο­

μής, ώστε να παρέχονται 01 καλύτε­

ρες δυνατές συνθήκες ΎΙΟ την εξυ­

πηρέτηση του κοινού της και β) στην 

ουσιαστική διαφοροποίηση, η οποία 

θα προέρχεται από τα νέα προϊόντα 

που έχει δημιουργήσει η τράπεζα 

για τους πελάτες της, προϊόντα 

όπως το κλιμακούμενο επιτόκιο, τα 

στεγαστικά δάνεια, το pήvate 

banking κ.λ.π. 
Με το κλlμακούμενο επιτόκιο n 

τράπεζα προσφέρει την καλύτερη 

δυνατή απόδοση στον καταθέτη πα­

ράλληλα με την ευελιξία της άμεσης 

και εύκολης διακίνησης· των χρημά­

των του. Το επ1τόΚ10 φθάνει μέχρι 

20,50% ετησίως και η απόδοση αυτή 
παραμένει αμετάβλητη. Το επιτόκιο 

μεταβάλλεται ανάλογα με το ύψος 

του ποσού που είναι κατατεθειμένο . 

Γίνεται ευνόητο ότι όσο περισσότε­

ρα χρήματα κατατίθενται τόσο υψη­

λότερο επιτόκιο λαμβάνει ο καταθέ­
της. 

Στα στεγαστικά δάνεια το πρό­

γραμμα της Xiosbank βασίζεται στην 
γρήγορη εξυπηρέτηση του κοινού με 

Η φιλοσοφία που χαρακτηρίzει την ίδρυσή της είναι η δημιουργία μιας τράπεzας 

σύγχρονης και ευέλικτης, της οποίας το target group να αποτελείται από το ευρύ 
καταναλωτικό κοινό 
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τους καλύτερους όρους της αγο­

ράς.Χωρίς γραφειοκρατικές εργα­

σίες, σε 3 μόνο μέρες, δίνεται προέ­
yκρ1ση για αγορά, επέκταση ή προ­

σθήκη πρώτης ή δεύτερης ή εξοχι­

κής κατοικίας. 

Το κύριο εγκριτικό κριτήριο είναι 

η δυνατότητα του καταναλωτή να 

αποπληρώνει το δάνειο από τα εισο­

δήματά του. Το επιτόΚΙο του δανείου 

είναι κυμαινόμενο και αλλάζει ανά­

λογα με τις συνθήκες της αyο ράς . 

Το δάνειο εξασφαλίζεται με προση­

μείωση, ενώ παράλληλα προσφέρε­

ται δωρεάν ασφαλιστική κάλυψη ζω­

ής και πυρός/ σεισμού. Εχουν εγκρι­

θεί δάνεια πάνω από 1,5 δις δραχμές 
για κατοικίες και προβλέπεται το 

νούμερο αυτό να τριπλασιαστεί μέ­

χρι το τέλος του 1992. 
Επίσης εκτός από αυτά τα δύο 

πρωτοποριακά προϊόντα, η Xiosbank 
προσφέρει και άλλα στους πελάτες 

της, τα οποία συνοψίζονται στα 

εξής: 

Δίνει κλιμακούμενο επιτόκιο και 

σε λογαριασμούς όψεως που φθάνει 

μέχρι 20% ετησίως. Στοχεύει στην 
βελτίωση της απόδοσης του έλλnvα 

επενδυτή, για αυτό προσφέρει το 

repoς στο ευρύ κοινό. Προσφέρει 

repos στους πελάτες της για ποσά 
από 1 Ο εκατομμύρια και πάνω δίνο­
ντας ιδιαίτερη προσοχή στους ιδιώ­

τες επενδυτές. 

Εξέδοσε την Xioscash ,που διευ­
κολύνει τους καταθέτες της 

Xiosbank να καταθέτουν και να απο­
σύρουν χρήματα από τον λογαρια­

σμό τους όλο το 24ωρο.Οι συναλλα­

γές yίνοvται μέσω του δικτύου Α.Τ 

.Μ. Alphanet της τραπέζης Πίστεως, 
σε 140 σημεία σε όλη την Ελλάδα. 

Συνεχίζοντας, η Xiosbank είναι n 
μόνη τράπεζα η οποία έχει δραστn­

ρ1οπο1ήσε1 αμοιβαίο κεφάλαιο για 

επενδύσεις στην Ευρωπαϊκή Κοινό­

τητα. Με το Xiosinvest ο πελάτης­

επενδυτής δίvοvτας δραχμές, απο­

κτάει μερίδια σε ECU έχοντας, αφε­
vός επενδύσει στα Κοινοτικά Χρη­

ματιστήρια, αφετέρου εξασφαλίσει 

.- nv σιγουριά του ECU από την υποτί­

μηση ή διολίσθηση της δραχμής. 

Η συνε ρyασία της με την 

Oppenheimer and Co. Inc. , της επι­

τρέπει τη χάραξη σωστής και επεν­

δυτικής στρατηγικής στον διεθνή 

χώρο. 

Ακόμα η Xiosbank ξεκίνησε πρώ­
τη το pήvate banking στην ελληνική 
αγορά. Οι τρόποι για όσους επιθυ­

.μούν την επαyyελμαηκή διαχείριση 

των κεφαλαίων τους, μέσω του 

pήvate banking, είναι δύο: 
Η πρώτη είναι ένας λογαριασμός 

Advisory, για το άνοιγμα του οποίου 
απαιτείται minimum κεφάλαιο 30 
εκατομμύρια δραχμές. Στον λογα­

ριασμό αυτό 01 pήvate bankers ειση­
γούνται τις επενδυτικές τους προτά­

σεις αλλά η τελική επιλογή είναι του 

πελάτη. Η δεύτερη, είναι το άνοιγμα 

ενός Dicretionary λογαριασμού με 
minimum κεφάλαιο 45 εκατομμύρια 
δραχμές, όπου η ομάδα διαχείρισης 

έχει την αποκλειστική ευθύνη για 

τον τρόπο και τον χρόνο επιλογής 

των επενδύσεων. 

, Ανθρωποι, Τεχνολογία, 
περιβάλλον λειτουργίας: 
Τα τρία ανταγωνιστικά 
πλεονεκτ()ματα τnς 
Εγνατίας Τράπεζας 

Ακόμα, με στόχο την πληρέστερη 

εξυπηρέτηση του ιδιώτη, η τράπεζα 

προχώρησε στην έκδοση της mστω­

τηαίς κάρτας Xiosbank Visa σε δύο 
τύπους classic και χρυσή. 

Παράλληλα με την ανάπτυξη 

προϊόντων και δικτύου, n Xiosbank 
οργάνωσε κα1 την προσφορά παρα­

δοσιακών τραπεζικών εργασιών 

όπως η Επιχειρηματική Πίστη, η αγο­

ραπωλησία συναλλάγματος, 01 εργα­
σίες εξαγωγών- εισαyωyώv, τα εμ­

βάσματα, κλπ. Η Τράπεζα έχει πάνω 

από 5.000 λογαριασμούς καταθέσε­
ων που φτάνουν τα 26 δισ. σε υπόλοι­
πα. Επίσης, έχει ένα πορτοφόλιο σε 

έντοκα και ομόλογα του Δημοσίου 

που φτάνει τα 5,5 δ1σ. Αυτό το πορτο­
φόλιο χρησιμοποιείται σε πράξεις 

αγοραπωλησίας στην δευτ εροyενή 

αγορά και σε πράξεις repos. 
Το Pήvate Banking, μέχρι σήμε­

ρα, διαχειρίζεται εξήvτα λογαρια­

σμούς , με συνολικά κεφάλαια της 

τάξης περίπου των 5,5 δις δραχμών 
στην Ελλάδα και.το Εξωτερικό. 

Τα αποτελέσματα χρήσης ΎΙΟ το 

1991 είναι μία οριακή ζημία 6 εκατ. 
δραχμών. Το αποτέλεσμα αυτό, σύμ­

φωνα με εκτφήσης της διοίκησης, 

ήταν το αναμενόμενο για το πρώτο 

χρόνο λειτουργίας, αφού οι κυριότ ε­

ροι στόχοι της Τράπεζας το 1991, 
ήταν η επένδυση σε ανθρώπινο δυ­

ναμικό κα1 σε δίκτυο εξυπηρέτησης 

της πελατείας, η αγορά και η ανά­

πτυξη κατάλληλης τεχνολογίας κα­

θώς και η προϊόvτική καivοτομία. Για 

την τρέχουσα χρήση προβλέπονται 

κέρδη για την Τράπεζα, αλλά παρα­

μένουν κυρίαρχοι και για φέτος οι 

στόχοι ανάπτυξης και εξυπηρέτη­

σης της πελατείας και όχι τα βραχυ­

πρόθεσμα κέ ρδn. 

• ErNATIA ΤΡΑΠΕΖΛ 

Η 
Ε-γνα;ία τράπεζα έ~αβε 
την εyκρισn της τραπε­

ζας της Ελλάδος το Δε-

κέμβριο του 1990 για την παροχή 
πλήρους φάσματος τραπεζικών 

προϊόντων και υπηρεσιών. Είναι πο­

λυμετοχική και έχει την έδρα της στη 

Θεσσαλονίκη. 

Το 70% του μετοχικού κεφαλαίου 
της τράπεζας είναι κατανεμημένο 

σε 8 ισοδύναμα μερίδια τα οποία 
αντιστοιχούν σε γνωστούς επιχειρη­

ματίες του ελληνικού 01κονομ1κού 

χώρου. Οι επιχειρηματίες αυτοί εί­

ναι 01 κ.κ. Βασίλειος, Νικόλαος και 
Παναγιώτης Θεοχαράκης, Κωvστα­

vτivος Κομνηνός, Κυριάκος και Νι­

κόλαος Μαμιδάκης, Αλέξανδρος 

και Δημήτριος Μπακατσέλος, Ηρα­

κλής Προκοπάκης, Ηλίας Σ αχινίδnς, 

Βασίλειος Φουρλής. Στο υπόλοιπο 

30% του μετοχικού κεφαλαίου συμ­
μετέχουν 120 επιχειρηματίες, κυ­

ρίως από την Βόρειο Ελλάδα. 

Τα δύο πρώτα καταστήματα της τράπεzας λειτουργούν από τον Δεκέμβριο του 

1991 στην Θεσσαλονίκη και στον Πειραιά και έχουν ειδικά σχεδιαστεί για να 
ξεχωρίzει η εταιρική ταυτ6rητα της τρόπεzας 
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Η απόφαση να έχει η τράπεζα την 

έδρα της στην Θεσσαλονίκη αντανα­

κλά την βεβαιότητα των στελεχών 

της, ότι η πόλη θα εξελιχθεί σε 01κο­

vομ1κό κέντρο, εκμεταλλευόμενη τη 

θέση της, τις πλουτοπαραγωγικές 

της πηγές και την υποδομή της. 

Διευθύνων Σύμβουλος είναι ο κ. 

Ανδρέας Μπούμης, ο οποίος διετέ­

λεσε πρόεδρος του Δ.Σ. της Εμπορι­

κής τράπεζας από από το 1982 έως 
το 1988. Αλλα ανώτερα Διευθυντικά 
Στελέχη είναι 01 κ.κ. Α. Μαυροφρύ­
δης, Γ. Μιχελής, Ν. Τριβυζάς, Α. 

Γιαννακόπουλος, Σ. Ποταμίτης, Σ. 

Τσιμπίδης. 

Η Εγνατία τράπεζα θα αντιμετω­

πίσει τον ολοένα αυξανόμενο αντα­

γωνισμό στο τραπεζικό σύστημα με 

νέα προγράμματα και προϊόντα, ενώ 

φιλοδοξεί να γίνει για τους επιχει­

ρηματίες ο 11δρόμος11 που θα γεφυρώ-

νει αντιλήψεις και επιχειρηματικά 

συμφέροντα. 

Η Εγνατία θεωρεί την ύπαρξη δύο 

στοιχείων που την δ1αφοροπο1ούv 

από τις υπόλοιπες. Την παροχή ολο­

κληρωμένων υπηρεσιών με ταυτό­

χρονη υψηλή ποιότητα. Τα στοιχεία 

αυτά, είναι αποτέλεσμα της επιχει­

ρηματικής φιλοσοφίας που διέπει 

την τράπεζα και παράγωγα της εξαι­

ρετικής τεχνολογικής υποδομής 

που έχει δημιουργήσει. 

Τα δύο πρώτα καταστήματα της 

τράπεζας λειτουργούν από τον Δε­

κέμβριο του 1991 στην Θεσσαλονίκη 
και στον Πειραιά και έχουν ειδικά 

σχεδιαστεί για να ξεχωρίζει η εται­

ρική ταυτότητα της τράπεζας. 

Η Εγνατία τράπεζα συμμετέχει 

ενεργά σε τρείς σημαντικές αγο­

ρές: 

α) στην αγορά καταναλωτών, 

ελευθέρων επαγγελματιών, μικρών 

και μεσαίων επιχειρήσεων, β) στην 

αγορά των μεγάλων επιχειρήσεων 

και y) στην αγορά των θεσμικών 
επενδυτών. 

Τα τραπεζικά προϊόντα που προ­

σφέρει ανά κατηγορία αγοράς είναι 

τα ακόλουθα: 

1 Για το κοινό και τις μικρές και με-

\ σαίες επιχειρήσεις : 

• αποταμιευτικά και επενδυτικά 
προϊόντα (περιλαμβάνουν κάθε εί­

δους καταθέσεις, επενδύσεις σε 

μερίδια αμοιβαίων κεφαλαίων και 

σε χρηματιστηριακά προϊόντα) 

• προϊόντα pήvate banking με 
έμφαση σε επενδυτικά προϊόντα, 

όπως η διαχείριση διαθεσίμων ιδιω­

τών, trusts, υποστήριξη των επενδυ­
τικών αποφάσεων πελατών 

• πιστωτικά προϊόντα (πιστωτι­

κές κάρτες, καταναλωτικά δάνεια, 

στεγαστικά προϊόντα και δάνεια σε 

ελεύθερους επαγγελματίες) 

Για τις μεγάλες επιχειρήσεις : 
• συμβουλευτικές υπηρεσίες 

(διαχείριση περιουσίας και υποχρε­

ώσεων, στρατηγικό σχεδιασμό) 

• διαμεσολαβητικές υπηρεσίες 

(αναδοχές ομολογιών και μετοχών, 

συγχωνεύσεις, εξαγορές) 

• χρηματοδοτικά προϊόντα (επι­
χειρηματικές πιστώσεις και δάνεια) 

Για θεσμικούς επενδυτές: 

• προϊόντα treasury 

Η νέα τράπεζα n onoia θα 
έχει σχεδόν αποκλειστικn 

δραστnριότnτα τn 

στεγαστικn nίστn, ανnκει 

στον όμιλο τnς 
ασφαλιστικnς «Ασπίς 

Πρόνοια» και ξεκινά με 

αρχικό μετοχικό κεφάλαιο 4 
δισεκατομμυρίων δραχμών 

• υπηρεσίες θεματοφύλακα 
• χρηματιστηριακές πράξεις 

εσωτερικού και εξωτερικού 

• υπηρεσίες επενδυτικού συμ­

βούλου. 

Η Εγνατία τράπεζα δραστηρ10-

πο1είτα1 επίσης στις διεθνείς και εγ­

χώριες αγορές κεφαλαίου, συνερ­

γάζεται με γνωστούς χρηματιστη­

ριακούς οίκους, ενώ προγραμματί­

ζει την συμμετοχή της σε χρηματι­

στηριακή εταιρία και τη δημιουργία 

εταιρίας leasing, venture capital και 
αξιοποίησης ακινήτων. 

Επίσης η δραστηριοποίηση της 

Εγνατίας στον χώρο των αμοιβαίων 

κεφαλαίων ξεκίνησε τον Ιανουάριο 

του 1992, με την συμμετοχή της κατά 
49% στην Εγνατία Ε.Δ.Α.Κ., στους 
στόχους της οποίας είναι η δημιουρ­

γία 'Ό1κοyέvε1ας11 αμοιβαίων κεφα­

λαίων, που θα κάνει προσιτό στον 

Έλληνα επενδυτή το πλήρες φάσμα 

των νέων επενδυτικών επιλογών 

στην Ελλάδα και το εξωτερικό. 

• ΑΣDΙΣ ΒΑΝΙΙ. 

Σ 
τα τέλη του καλοκαιριού 

υπολογίζεται ότι θα αρχί­

σει την λειτουργία της η 

«Ασπίς Bank». Η νέα τράπεζα η 
οποία θα έχει σχεδόν αποκλειστική 

δραστηριότητα τη στεγαστική πίστη, 

ανήκει στον όμιλο της ασφαλιστικής 

«Ασπίς Πρόνοια» και ξεκινά με αρχι­

κό μετοχικό κεφάλαιο 4 δισεκατομ­
μυρίων δραχμών. ΙVιέτοχοι της τρά­

πεζας είναι ο κ. Παύλος Ψ ωμιάδης, 

διευθύνων σύμβουλος της ασφαλι­

στικής Ασπίς Πρόνοια και η Ολλανδι­

κή ασφαλιστική εταιρία AEGON η 
οποία συμμετέχει με 40% στην ελλη­
νική εταιρία.Οι δύο μέτοχοι συμμε­

τέχουν με ποσοστό 50% ο καθένας 
στην τράπεζα. 

Ατού της «Ασπίς Bank» για ένα 
επιτυχημένο ξεκίνημα, αποτελούν 

01 ασφαλισμένοι της ασφαλιστικής 
Ασπίς Πρόνοια, 01 οποίοι ανέρχονται 
στους 200.000. Η τράπεζα θα ε1δ1-
κευτ εί στην παροχή δανείων για κα­

τοικία και επαγγελματική στέγη, ενώ 

ιδιαιτερότητα και πρωτοπορία στον 

τομέα θα παρουσιάζει ο συνδυα­

σμός του στεγαστικού θέματος με 

ασφαλιστικές δραστηριότητες. 

Θα χορηγεί δάνεια για απόκτηση 

πρώτης ή δεύτερης κατοικίας, επαγ­

γελματικής στ έyης αλλά και δάνεια 

για την επισκευή ή βελτίωση κατοι­

κίας. Προγραμματίζει να ξεκινήσει 

με έξι καταστήματα, εκ των οποίων 

πέντε θα είναι στην Αθήνα και ένα 

στην Θεσσαλονί:ιαι. 

Στον προγραμματισμό προβλέ­

πονται ένα ακόμη στην Θεσσαλονίκη 

καθώς και λειτουργία καταστημάτων 

στις μεγάλες πόλεις της Ελλάδας. 

Διευθύνων Σύμβουλος της τρά­

πεζας θα είναι ο κ. Στάθης Παπαγε-

Ατού της «Ασπίς Bank» για ένα επιτυχημένο ξεκίνημα, αποτελούν οι ασφαλισμένοι της 
ασφαλισηκής Ασπίς Πρόνοια, οι οποίοι ανέρχονται σrους 200.000. Η τράπεzα θα 

ειδικευτεί σrnv παροχή δανείων για κατοικία και επαγγελματική σrέγη. 
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ωργίου, πρώην υποδιοικητής της 

Τράπεζας Ελλάδος. 

Περισσότερες λεπτομέρειες για 

την τράπεζα καθώς και αναλυτική 

παρουσίαση των προσφερομένων 

προϊόντων της θα υπάρξει όταν η 
τράπεζα θα αρχίσει τις δραστηριό­

τητές της. 

• ΕΥΡΩΕΠΕΝΔΥΤΙΙUΙ 

Η 
Ευρωεπεvδυτική Τρά­

πεζα Α.Ε. (EUROBANΚ) 

άρχισε την λειτουργία 

της στις αρχές του 1991, στα κεντρι­
κά της γραφεία της οδού Όθωνος 8, 
στο Σύνταγμα. 

Είναι θυγατρική της Pήvate 

Financial Holding LTD με έδρα το 
Λονδίνο, η οποία εποπτεύεται από 

την Κεντρική Τράπεζα της Αγγλίας. 

Η EUROBANΚ είναι το νεώτερο μέ­

λος του Ομίλου Τραπεζών ιδιοκτη­

σίας της οικογένειας Λάτση. 

01 άλλες τράπεζες του Ομίλου 
είναι η Pήvate Bank & Trust 
Company στο Λονδίνο, η Banque de 
Depots στην Γενεύη, η Banque de 
Depots στο Λουξεμβούργο και η 
Eurofinanciere d ' Investissements 
στο Μονακό. Με τις ανωτέρω τρά­

πεζες η Eurobank διατηρεί συνεχή 
και στενή συνεργασία. Το σύνολο 

των ιδίων κεφαλαίων των Τραπεζών 

του Ομίλου υπερβαίνει τα 500 εκα­
τομμύρια δολλάρια. 

Το αρχικό μετοχικό- κεφάλαιο 

της Eurobank ήταν 4 δισεκατομμύ­
ρια δραχμές το οποίο αυξήθηκε τον 

Δεκέμβριο του 1991 σε 9 δισεκατομ­
μύρια δραχμές και είναι το υψηλό­

τερο από όλες τις τράπεζες που 

ιδρύθηκαν πρόσφατα στην Ελλάδα. 

Πρόεδρος του Διοικητικού Συμβου­

λίου είναι ο κ. Σ. Λάτσης, Διευθύνων 

Σύμβουλος ο κ. Γ. Γόvτικας ενώ Γε­

νικός Διευθυντής είναι οι κ.κ. Δ. Κο­

τσώvης και Ν.Νανόπουλος. 

Η Eurobank λειτουργεί στην 

Όθωνος 8 στην Πλατεία Συντάγμα­
τος όπου, εκτός από τις κεντρικές 

υπηρεσίες της τράπεζας, οι πελά­

τες εξυπηρετούνται και από το ισό­

γειο κατάστημα το οποίο επίσης 

προσφέρει υψηλής ποιότητος εξυ-

πnρέτηση σε ιδιώτες-πελάτες με ει­

δικούς χώρους για φύλαξη αξιογρά­

φων και τιμαλφών ενώ παράλληλα 

προσφέρει υπηρεσίες θεματοφυλα­

κής στους θεσμικούς επενδυτές και 

στις επιχειρήσεις. 

Σύντομα αναμένεται να λειτουρ­

γήσουν 2 νέα υποκαταστήματα της 
τράπεζας, ένα στο Μαρούσι και ένα 

στην Κηφισιά. 

Η Eurobank στοχεύει να προ­
σφέρει, σε επιλεγμένη πελατεία, 

πλήρη εξυπηρέτηση για όλες τις 

επενδυτικές και αποταμιευτικές 

τους ανάγκες 

Έτσι για τον σύγχρονο αποταμι­

ευτή υπάρχουν: 

α) Ο λογαριασμός ''EURO- l 11, 

ένας πρωτοποριακός λογαριασμός 

υψηλής απόδοσης και άμεσης ρευ­

στότητας, που συνδυάζει κατάθεση 

και επένδυση με όλα τα πλεονεκτή­

ματα ενός συνήθους τρεχούμενου 

Το αρχικό μετοχικό κεφάλαιο 

τnς Eurobank nταν 4 
δισεκατομμύρια δραχμές το 

οποίο αυξnθnκε τον 
Δεκέμβριο του 1991 σε 9 

δισεκατομμύρια δραχμές και 
είναι το υψnλότερο από όλες 
τις τράπεζες που ιδρύθnκαν 
πρόσφατα στnν Ελλάδα 

λογαριασμού. Η ετήσια τρέχουσα 

απόδοση του λογαριασμού αυτού εί­

ναι 18% για το πρώτο εκατομμύριο, 
20% για ποσά από 1 έως 5 εκατομμύ­
ρια και 22% για ποσά πάνω από 5 
εκατομμύρια. 

β) όλες 01 καθιε ρωμέvες μορφές 
β ραχυπρόθεσμωv και μuκροπρόθε­

σμων λογαριασμών καταθέσεων σε 

δραχμές και σε συνάλλαγμα, καθώς 

και καταθέσεις repos. 
y) όλες οι μορφές επενδυτικών 

προϊόντων. 

Ήδη η Eurobank ήρθε σε συμφω­
νία με την ασφαλιστική εταιρία 

ALICO για την από κοινού ίδρυση 
εταιρίας διαχείρισης αμοιβαίων κε-

φαλαίωv με σκοπό την δnμιουργ 

σειράς Αμοιβαίων Κεφαλαίc 

''ALICO - EUROBANΚ'' που θα αρ~ 

σουv να προσφέρονται σύντομα. 

Εξάλλου επήλθε συμφωνία η 

EUROBANΚ με την ασφαλιστ1J 

εταιρία 11Καvελλόπουλος - Αδαμ 

vτ1άδης11 θυγατρικές της αμερικα' 

κής AIG (AIG Ameήc; 

Intemational Group) για την ανάλ 
ψπ ασφαλιστικών εργασιών. 

Τέλος, για τον πελάτη-ιδιώτη J 

ιδιαίτερες απαιτήσεις, προσφέp 

vται οι υπηρεσίες του Pήva 

Banking. Για τους πελάτες αυτο, 

υπάρχει άμεση πρόσβαση στις δJ 

θvείς τραπεζικές αγορές μέσω τc 
11αδελφών'' τραπεζών στο εξωτερι: 

και μέσω των σχέσωv της Euroba: 
με άλλα υψηλού κύρους τραπεζu 

ιδρύματα στο εξωτερικό. 

Κατ' αυτόν τον τρόπο παρέχε1 

η δυνατότητα υπεύθυνης δ1αχεί1 

σης ιδιωτικών κεφαλαίων, αμοιβc 

ων κεφαλαίων καθώς και κεφαλc 

ων θεσμικών επενδυτών. 

Σε ότι αφορά τις επιχειρήσεις 

EUROBANΚ προσφέρει: 

• Σύγχρονες μορφές βραχυπ,ι: 
θεσμης χρηματοδότησης. 

• Μακρόvρονα επενδυτικά Πf 
γράμματα και κάλυψη των αvαγκ, 

τους για μόνιμο κεφάλαιο κιvήσεc,. 

• Ευκαιρίες για συνεργασία 
άλλες ελληvικές και ξένες επιχ 

ρήσεις - Συμβουλές για τη διαχεί. 

ση των κεφαλαίων τους - διάρθρω 
της δομvής τους - επέκταση τ 1 

δραστnριοτήτώv τους - mergers 1 

acquisitions. 

• ΤΡΑΠΕΖΑ ΠΕΙΡΑΙΩ] 

Η 
ΤράπεζαΠειραιώςιδf 

θηκε το 1916 με την ίc 
επωνυμία και με έδ 

του Πειραιά. Το 1944 η έδρα τ 
Τράπεζας μεταφέρθηκε στην ΑΕ 

να, όπου βρίσκεται μέχρι και σή1 

ρα. Το 1963, η τράπεζα Πειραι, 

εντάχθηκε στον όμιλο των εταιρι 

της Εμπορικής Τράπεζας, όπου r 
ρέμειvε μέχρι την 18-12-1991, ότ 
το πακέτο του 66.67% των μετοχ 
της εξαγοράσθηκε από την πολυ1 

"Ηδη η Eurobank ήρθε σε συμφωνία με την ασφαλιστική εταιρία ALICO για την από κοινού 
ίδρυση εταιρίας διαχείρισης αμοιβαίων κεφαλαίων με σκοπό την δημιουργία σειράς Αμοιβαίων 

Κεφαλαίων "ALICO - EUROBANK" που θα αρχίσουν να προσφέρονται σύντομα 
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τοχικού χαρακτήρα εταιρία Unico ρηματικού σχεδίου ανάπτυξης της • συμβουλευτικές υπηρε ι ι ·•: 
Α.Ε. Επενδύσεων. Τράπεζας περιλαμβάνονται. επενδύσεων 

Το Διοικητικό Συμβούλιο εκλέ- 1) Η αναδιάρθρωση της οργανω- • διαχείριση χαρτοφυλακίου τ ιι 

γεται από τη Γενική Συνέλευση των τικής δομής και του επιχειρnματι- λων από αναδοχές εκδόσεων 

μετόχων. Η θητεία του είναι τριετής κού προσανατολισμού με βασικό • ίδρυση εταιρίας leasing, Λ.ι( ι 

και τα μέλη του μπορούν να επανε- κριτήριο τις ανάγκες των πελατών, χείρισης Αμοιβαίων κεφαλαί ,>ν. 

κλεγούν χωρίς περιορισμό. Το Δ.Σ. με ανάπτυξη όλου του φάσματος Επενδύσεων χαρτοφυλακίου, χ. >ιι 

αποτελείται από 12 μέλη εκ των των παραδοσιακών και σύγχρονων ματιστηριακών υπηρεσιών, πρακτ<ι 

οποίων πρόεδρος είναι ο κ. Μ. Σάλ- τραπεζικών προϊόντων και υπnρε- ρευση ασφαλειών, Venture Capit. ιl 

λας , αντιπρόεδρος - υπεύθυνος σιών και με διάκριση της εξυπnρέ- 2) Η στελέχωση με εξειδικε ιι · 
επενδυτικού τομέα είναι ο κ. 1. Γε- τησςτωνμεγάλωνεπιχειρήσεωνκαι vo προσωπικό με παράλληλη αξ ιο 

ωργάvας ενώ Γενικός Διευθυντής - μικρών επιχειρήσεων- ιδιωτών. ποίηση του υφισταμένου προσω11 1 

Υπεύθυνος Εμπορικού τομέα είναι ο Ειδικότερα, για τις μεγάλες επι- κού. 

κ. Α. Μαραγκουδάκης. χειρήσεις προβλέπεται η ανάπτυξη: 3) Ο εκσυγχρονισμός της Τ_ρ ιι · 
Η Unico Α.Ε. Επενδύσεων ιδρύ- • όλου του φάσματος των εμπο- ζας θα βασισθεί αφενός στο υ1 1λι'ι 

θnκε το 1990 με σκοπό την δnμιουρ- ρικώντραπεζικών εργασιών επίπεδο κατάρτισης, εξειδίκευ 1111 ; 
γία τράπεζας. Στο μετοχικό της σχή- • προϊόντων treasury και επιμόρφωσης του αvθρώπι '( 111 
μα συμμετέχουν 730 μέτοχοι, από • λοιπών χρηματοοικονομικών δυναμικού της και αφετέρου σt < 1v 
τους οποίους 60 περίπου επώνυμοι υπηρεσιών επενδυτικού χαρακτήρα. πλήρη εκσυγχρονισμό της σε μέ< }( ι 

επιχειρηματίες και επιχειρήσεις. Για τις μεσαίες και μικρές επιχει- εργασίας, επικοινωνίας και υπο : ι 1 

Με την εξαγορά του πακέτου μετο- ρήσεις και για τους ιδιώτες προβλέ- ριξnς. Το σύνολο των εργασιών · (ιι 

· χώντης τράπεζας Πειραιώς η Unico πεται η ανάπτυξη όλων των εμπορι- των σχέσεων με το κοινό καθώς Ί ιι 

1 Α.Ε. έγινε κάτοχος 1.102.662 μετο- κώντραπεζικώνεργασιών. η εσωτερική οργάνωση, επικοι ω 

' χών τις οποίες θα διανείμει στους νία και διαχείριση της τράπεζας i 11 ι 

μετόχους της, μαζί με εκείνες που Το μετοχικό κεφάλαιο τnς • είναι, στο τέλος της πενταετί ιι;, 
της αναλογούν από την συμμετοχή πλήρως αυτοματοποιημένα. 

της κατά 66.67% στην αύξηση του τράπεζας Πειραιώς αυξάνεται 4)Η επέκταση του δικτύου κατ ~ 1 

μετοχικού κεφαλαίου της Τράπε- κατά 635 εκατομμύρια στημάτων με αναμόρφωση των υ ιιι 
ζας. δραχμές μe τnν καταΒολn 

1 
σταμένωv και με παράλληλη α · ι ι 

Το μετοχικό κεφάλαιο της τρά- ' μετρnτών KGH ~ε τnν έκδοσn , πτυξn αφύλακτων καταστnματ ,)V 

πεζας Πειραιώς αυξάνεται κατά 635 
1
,~ ,. 2.646.240 νέων μετοχών εξοπλισμένων με σύστημα Α.Τ Ι· · 

εκατομμύρια δραχμές με τηνκατα- ονομαστικnς αξίας 240 Τα καταστήματα θα είναι διαβα j ll 

βολή μετρητών και με την έκδοση σμένα σε βαθμίδες α) Μεγάλα ( t 

2.646.240 νέων μετοχών οvομαστι- δραχμών και τιμnς έκδοσnς τaστήματα αστικών κέντρων για τ ,,v 
κής αξίας 240 δραχμές και τιμής έκ- 3000 δραχμών n κάθε μία. εξυπηρέτηση μεγάλων, μεσαίων, \1 1 

1 δοσης 3000 δραχμές η κάθε μία. κρών επιχειρήσεων και ιδιωτών I\) 

Μετά την αύξηση η συνολική κα- Μεσαία καταστήματα για εξυπn 11 · 
θαρά θέση της τράπεζας Πειραιώς Συγκεκριμένα θα επιδιωχθεί η τnση μεσαίων, μικρών επιχειρήσε .. ιν 
διαμορφώνεται στο ύψος των 10049 ανάπτυξη του ratail banking με έμ- και ιδιωτών, μικρά καταστήματα 1 111 

εκατομμυρίων δραχμών. Ενισχύεται φαση: ιδιώτες και επαγγελματίες και <'-i) 

κατά αυτό το τρόπο αποτελεσματικά • στα εμπορικά και βιοτεχνικά αφύλακτα καταστήματα με εγκατ< ι 
1 η κεφαλαιακή της επάρκεια γεγο- δάνεια σταση Α. Τ .M.s. 
νός που θα επιτρέψει και την εφαρ- • στη στεγαστική πίστη Η τράπεζα Πειραιώς διαθέτει 111 
μογή του πενταετούς επιχειρnματι- • στη καταναλωτική πίστη μερα 12 καταστηματα, από τα οπ 110 

κού σχεδίου βασικός στόχος του • στον ευρύτερο τομέα εξυπn- 1 θυρίδα. Μέσα στη διετία θα δ i f ΙΙ 

οποίου είναι η δημιουργία ενός σύγ- ρέτησης των ιδιωτών, με πρόβλεψη ουργηθούν 10 νέα καταστήμα ι <ι, 

χρονου τραπεζικού ιδρύματος με για άμεση έκδοση πιστωτικής κάρ- ενώ στην πενταετία προγραμματί< ι · 
ευρύ δίτυο καταστημάτων σε όλο τας. νται συνολικά να τεθούν σε λειτουr1 

τον ελληνικό χώρο (46 καταστήματα Ιδιαίτερη σημασία δίνεται στην γία 34 καταστήματα, ώστε να φ\J (\ 

στην πενταετία), με διεθνή δραστη- ανάπτυξη των προϊόντων του επεν- σουντα46. Στηντράπεζαλεηου1 , γι·ι 

ριότητα και με παροχή του συνολου δυτικού τραπεζικού χώρου όπως: σύστημα οη line για την εξυπηρ1 · ι ι ι 

των τραπεζικών προϊόντων και εξυ- • αναδοχή εκδόσεων χρnματι- ση των καταθέσεων, της μισθοϊ':>ο 

πηρετήσεων. στηριακών και μη τίτλων σίας κλπ. Το προσωπικό της avέf , χ ι · 

Στις προτεραιότητες του επιχει- • κοινοπρακτικά δάνεια ταισε216άτομα, έναντι219το 19! )0 '-----------------------------------------------------
Η τράπεzα Πειραιώς διαθέτει σήμερα 12 καταστηματα, από τα οποία 1 θυρίδα. Μέσα στη 
διετία θα δημιουργηθούν 10 νέα καταστήματα, ενώ στην πενταετία προγραμματίzονται 

συνολικά να τεθούν σε λειτουργία 34 καταστήματα ώστε να φθάσουν τα 46 

40 ΝΑΙ/ΧΡΗΜΑ 

ΘΑ 
ΙΟΥΡΓΟ 

ΠΟΤΕ 
ΜΙΑ ΤΡΑΠΕΖΑ 
ΣΑΝ ΟΛΕΣ 
ΤΙΣ 

Ν δημιουργήσουμε κάτι που ήδη υπάρχει ; Περιττό ... 

ιαιωνlσουμε τη σημερινή τραπεζική πρακτική και 

ν τροπlα ; Περιττό ... Να αναπαράγουμε μοντέλα που 

uνατούν να ανταποκριθούν στις απαιτήσεις του 

νχρονοu Έλληνα; Περιττό. 

ημιουργήσαμε την INTERBANK. Την Τράπεζα που δεν 

λε ι να είναι σαν όλες τις άλλες . Γιατ ί η ΙΝΤΕRΒΑΝΚ ε ίναι 

νt I Ευέλικτη , νευρώδης , δυναμική. Άμεση και ουσιαστι­

ΙC~ Ε (ναι μια Τράπεζα με καινούργια για τα ελληνικά δεδο-

• 

μένα φιλοσοφ ία . Μια φιλοσοφία Δράσης, Ουσίας και Συ­

νέπειας . Γιατί η ΙΝΤΕRΒΑΝΚ εκπροσωπεί στην Ελλάδα τη 

νέα Ευρωπαϊκή Τραπεζική Αντίληψη κατά την οποία η εξυ ­

πηρέτηση των Πελατών της είναι το Α και το Ω . Η INTER­

BANK, τηρώντας τις νόμιμες διαδικασίες , εξυπηρετεί 

τους Πελάτες της κάθε μέρα , στις ώρες που εκείνοι τη 

χρειάζονται , ακόμη και το Σάββατο . Ενώ οί θυρίδες θησαυ­

ροφυλακίου (SAFE CENTER) λειτουργούν 7 μέρες την 

εβδομάδα , 365 μέρες το χρόνο . 

INTERBANK 
l<Ι ΝΤΡΙΚΟ ΚΑΤΑΣΤΗΜΑ : Λ . ΚΗΦΙΣ ΙΑΣ 117, ΜΑΡΟΥΣΙ, ΤΗΛ.: 8054421-5, FAX: 8067500 • ΚΑΤΑΣΤΗΜΑ ΣΥΝΤΑΓΜΑΤΟΣ : ΦΙΛΕΛΛΗΝΩΝ 4, ΑΘΗΝΑ, ΤΗΛ : 3226552, FAX: 3226654 

Η INTERBANK ΑΝΗΚΕ Ι ΣΤΟ ΙΔΙΟ ΣΥΓΚΡΟΤΗΜΑ ΕΤΑΙΡΙΩΝ ΜΕ ΤΗΝ INTERAMERICAN 



ΣΥΝΕΔΡΙΑ 

Συ γχαρητήρια 
451\t ot1oxot 
1011992.\ ΕΘΝΙΚΗ! 

'' Αναζητήσαμε το 
εορταστικό περιεχόμενο στα 

όνειρα και στις προσδοκίες των 

ανθρώπων που πέρασαν εδώ και 

πολλά χρόνια από αυτή την 

εταιρία. Πολλές γενιές ανθρώπων 

δούλεψαν σκληρά για να 

παραδώσουν σε μας μια εταιρία 
με ισχυρό παρελθόν 100 χρόνων, 
ενισχύοντας τις ευθύνες όλων μας 

για τη δημιουργία ενός αντάξιου 

λαμπρού μέλλοντος! , , 

Μ 
· αυτά τα λόγια ο 
Γενικός Διευθυ­
ντής της ΕΘΝΙ­
ΚΗΣ κ. Λάμπρος 

Κόκκινος απευθυνόμενος 
στους 2000 συνέδρους που 
έδειχναν το μέγεθος αυτής 
της εταιρίας συνέδεσε τους 
στόχους του μέλλοντος με 
την λαμπρή ιστορία του πα­
ρελθόντος της ΕΘΝΙΚΗΣ Α­
σφαλιστικής που στοχεύει το 
1992 45 ΔΙΣ για να · ναι μπρο­
στά στον πρώτο χρόνο του 
δεύτερου αιώνα ζωής, 
ΜΠΡΟΣΤΑ με τους ανθρώ­
πους της όπως ήτανε και το 
κεντρικό μήνυμα του συνε­
δρίου. 

Το Συνέδρ ιο 

Στις 24 Φεβρουαρίου 1992 
πραγματοποιήθηκε το συνέ-

δριο των επιλέκτων της Εθνι­
κής Ασφαλιστικής. · Οσο κι αν 
η Εθνική Ασφαλιστική εντύ­
πωσιάζει πάντοτε στις εκδη­
λώσεις της, όπου γίνεται φα­
νερό ότι το μέγεθός της είναι 
πέραν της ελληνικής πραγμα­
τικότητας, φέτος, με το συνέ­
δριό της ξεπέρασε και τον ί­
διο της τον εαυτό, αλλά και 
την υποδομή που έχει η Ελλά­

δα για τέτοιες εκδηλώσεις. 
Γιατί η Αθήνα δεν διαθέτει 
συνεδριακή αίθουσα 2.000 θέ­
σεων. Η Εθνική πραγματοποί­
ησε φέτος την ετήσια συνά­
ντηση επιλέκτων με 2.000 ά­
τομα. 

Για να γίνει αυτή η συνά­
ντηση, χρειάστηκε να ενω­
θούν δύο γήπεδα μπάσκετ 

του συγκροτήματος του Ο­
λυμπιακού Σταδίου. Μια τερά-

στια αίθουσα διαμορφωμένη 
και διακοσμημένη στα χρώμα­
τα της Εθνικής με γιγαντο-ο­

θόνες, ειδικά εφφέ και τερά­
στιο στα πλάγια το κεντρικό 
σύνθημα «Μπροστά με τους 
Ανθρώπους μας». 

Υπήρχε όμως ένα ακόμα 
πιο εντυπωσιακό στοιχείο. Το 
συνέδριο έγινε την ημέρα α­
κριβώς της μεγάλης κακοκαι­
ρίας όπου η προσπέλαση στο 
Ολυμπιακό Στάδιο φαινόνταν 
αδύνατη. Κι όμως η συμμετο­
χή απ· όλες τις άκρες της Ελ­
λάδος ξεπέρασε το 95%. 

Οι επίλεκτοι της Εθνικής 
Ασφαλιστικής δικαιολόγησαν 
γι· άλλη μια φορά τον τίτλο 
τους. 

Η συνάντηση Επιλέκτωv 

ξεκίνησε με τον χαιρετισμό 
του Προέδρου του Διοικητι-
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κού Συμβουλίου κ. Κωνστα­
ντίνου Π. Θανόπουλου, ο ο­
ποίος αναφέρθηκε στον ση­
μαντικό ρόλο που μπορεί να 
παίξει η ιδιωτική ασφάλιση για 
την εθνική οικονομία, στο νέο 
ασφαλιστικό περιβάλλον που 

δημιουργείται με την ενωμέ­
νη ευρωπαϊκή αγορά και τόνι­
σε σχετικά με την πορεία της 
εταιρίας: «Τα θεαματικά απο­
τελέσματα των δύο τελευταί­
ων χρόνων στην αύξηση πα­
ραγωγής καθώς και τα θετικά 
οικονομικά αποτελέσματα 
της εταιρείας, δικαίωσαν για 
μια ακόμα φορά τις προσπά­
θειες των ανθρώπων της και 
επιβεβαιώνουν τον ηγετικό 
της ρόλο στην ελληνική α­
σφαλιστική αγορά». 

Ο Αντιπρόεδρος του Δ.Σ. κ. 
Αιμίλιος Ζαχαρέας, αναφέρ-

θηκε κι αυτός εκτενώς στις 
νέες διεθνείς συνθήκες και 
τις δυνατότητες προσαρμο­
γής της εταιρίας, καθώς και 

στις ενέργειες του Δ.Σ. που 
αποσκοπούν στον περαιτέρω 
εκσυγχρονισμό της εταιρίας. 

Από πλευράς Πολιτείας, ο 
Γενικός Γραμματέας του Υ­
πουργείου Βιομηχανίας και 
Εμπορίου κ. Χατζηθωμάς, α­
φού έπλεξε το εγκώμιο της 
Εθνικής Ασφαλιστικής, ανα­
φέρθηκε στις νέες νομοθετι­
κές ρυθμίσεις σχετικά με την 
ιδιωτική ασφάλιση . 

Στη συνέχεια, κηρύσσο­
ντας επισήμως· την έναρξη 

των εργασιών ο Γενικός Διευ­
θυντής της εταιρίας κ. Λά­
μπρος Κόκκινος, αναφέρθη­
κε στο ιστορικό της εταιρίας 
και στον τρόπο εορτασμού 
των 100 χρόνων. («αναζητή­
σαμε το εορταστικό περιεχό­
μενο στα όνειρα και στις 
προσδοκίες των ανθρώπων 
που πέρασαν εδώ και πολλά 
χρόνια από αυτήν την εται­
ρία»). 
Αναφερόμενος στο μέλλον 

και στην δημιουργία του Α­
μοιβαίου Κεφαλαίου, ο κ. 
Κόκκινος είπε: «Διευρύνουμε 
τους ορίζοντες . Εισερχόμεθα 
με τη δύναμη του ηγέτη της 
Ελληνικής Ασφαλιστικής Α­
γοράς στο χώρο των Χρημα­
τοπιστωτικών προϊόντων. Μια 
κίνηση με πολλές φιλοδοξίες 
και στόχους». 

Αναφερόμενοςτέλος,στην 
παραγωγή εξέφρασε την ικα­
νοποίηση του για τα αποτελέ­
σματα του 1990 και 1991: 
« Ήταν δύο χρονιές που δί­
νουν τη δυνατότητα σε όλους 
μας να νιώθουμε ικανοποιημέ­
νοι και παράλληλα αισιόδοξοι 
για το μέλλον. 

Ο Συντονιστής Διευθυντής 
κ. Νίκος Νικολόπουλος, ανα­
φέρθηκε στις βραβεύσεις 
των Πρώτων και στην σημασία 

τους, όπως και στην ιδιαίτερα 
μεγάλη συμβολή του ανθρώ­
πινου δυναμικού στις επιτυ­

χιες της Εταιρίας. Επίσης α­
ναφέρθηκε στα βραβεία-τα-

ΣΥΝΕΔΡΙΑ 

ξίδια που θα προσφέρει η Ε­
θνική Ασφαλιστική και φέτος 
σε όσους πετύχουν τους 
προσιτούς και ρεαλιστικούς 
στόχους. 
Ο Διευθυντής της Δ/νσης 

Πυρός-Μηχανολογίας κ. 
Κων/νος Βερτόπουλος, ανα­
φέρθηκε στην κατάσταση που 
βρίσκεται η αγορά των ασφα­
λειών Πυρός , και ανήγγειλε 
την επιθετική πολιτική της Ε­

θνικής με σημαντικότατες 
βελτιώσεις στα πρόγραμματα 
όσον αφορά τις κατοικίες, 
τους εμπορικούς κινδύνους, 
τις ταξιδιωτικές εγκαταστά­
σεις (πρόγραμμα φιλοξενία) 
κ.α. 

Ο Διευθυντής Πωλήσεων κ. 
Σπήλιος Αντωνόπουλος έδω­
σε ιδιαίτερο βάρος στα πλεο­
νεκτήματα της Εθνικής σε 
σχέση με τον ανταγωνισμό : 
«Ο ανταγωνrσμός είναι πράγ­
ματι έντονος στην ασφαλιστι­
κή αγορά. Είναι όμως ταυτό­
χρονα και μια πρόκληση για 

σας που την τέχνη των πωλή­
σεων την ξέρουμε καλά και 
την τεχνική των ασφαλίσεων 
την κατέχουμε πλήρως. Κα-

• λούμαστε να διαδραματίσου­
με έναν ολοκληρωμένο ρόλο 
στην ασφαλιστική αγορά. Το 

ρόλο εκείνο που θα προωθή­
σει την ασφαλιστική συνείδη­
ση που θα προσφέρει υπηρε­
σίες υψηλής στάθμης στους 
τωρινούς και μελλοντικούς 
πελάτες». 
Ο Διευθυντής Δικτύου κ. 

Χρήστος Γκαραγκάνης , μίλη­
σε για τις αλλαγές και τις βελ­
τιώσεις που έγιναν το τελευ­

ταίο διάστημα και συνεχίζο­
νται, δίνοντας βάρος στην συ­
νεργασία των κλάδων Ζωής 
και Γενικών Ασφαλίσεων, κα­
θώς και την επέκταση του συ­
στήματος μηχανογράφησης. 
Ο προϊστάμενος του Κλά­

δου Ατομικών Ζωής κ. Δημή­

τρης Εμμανουήλ, προκάλεσε 
ιδιαίτερη αίσθηση παρουσιά­
ζοντας τα νέα προϊόντα της 

Εταιρίας, και ενθουσιάζοντας 
τους συνέδρους για την πρω­
τοποριακή μορφή των νέων 
προϊόντων. 

- Για πρώτη φορά στην Ελ­
λάδα, η Εθνική Ασφαλιστική 
παρέχει νοσοκομειακή κάλυ­
ψη ισόβια στους ασφαλισμέ­
νους της, ακόμα και όταν το 
ασφαλιστήριο ζωής έχει λήξει 
και ο ασφαλισμένος συντα­
ξιοδοτείται. 

- Νέος επαναστατικός τρό­
πος εξυπηρέτησης των πελα­
τών της εταιρίας: Με ένα α­
πλό τηλεφώνημα από πλευ­
ράς νοσηλευομένου, εξειδι­
κευμένος άνθρωπος της Ε-

θνικής, τον επισκέπτεται, τον 
πληροφορεί για τις καλύψεις 
του και στην συνέχεια ρυθμί­
ζει το θέμα της πληρωμής 
του Νοσοκομείου. 
Εκ μέρους των συνεργατών 

της Εθνικής στις Πωλήσεις 
Ζωής μίλησε ο Επιθεωρητής 

κ. Στ. Διακουμάκος και εκ μέ­
ρους των Πωλήσεων των Γε­
νικών Κλάδων ο κ. Γεώργιος 
Παπαγεωργίου. 

Στις νέες προοπτικές ανα­
φέρθηκε και ο Διευθυντής 
Οργάνωσης και Μελετών, κ. 
Βασίλης Βασιλόπουλος, ενώ 
τέλος ο κ. Σπύρος Λευθεριώ­
της, Προϊστάμενος του Το­
μέα Δημοσίων Σχέσεων -
Διαφήμισης προκάλεσε τον 
ενθουσιασμό των συνέδρων 
παρουσιάζοντας τη νέα στρα­
τηγική προβολής της Εται-
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ρίας, τα νέα διαφημιστικά 
σποτ και τέλος παρουσιάζο­
ντας σε 4 εφημερίδες εκεί­
νης της ημέρας , καταχώριση 
με τα ονόματα των βραβευθέ­
ντων επιλέκτων και την λέξη 
ΣΥΓΧΑΡ ΗΤΗ ΡΙΑ. 

Στόχος της Εθνικής Ασφα­
λιστικής για το 1992 ορίστη­
καν τα 45 δισ., με κεντρικό μή­
νυμα του συνεδρίου ΜΠΡΟ­

ΣΤΑ ΜΕ ΤΟΥΣ ΑΝΘΡΩΠΟΥΣ 
ΜΑΣ. 

Ομιλία του Γενικού 
Διευθυντή κ. 

ΛΑΜΠΡΟΥ ΚΟΚΚΙΝΟΥ 

Κυρίες και κύριοι, 

συνάδελφοι, συνεργάτες, 
άνθρωποι της Εθνικής Ασφα­
λιστικής, με την παρουσία σας 
σήμερα εδώ, δείχνετε τη δυ­
ναμική της μεγάλης αυτής ε­
ταιρίας και εμψυχώνετε όλα 
τα στελέχη να ενώσουν τις 
δυνάμεις τους μαζί σας, και 
να ενισχύσουν το όραμα που 
έχουμε όλοι, για το μέλλον 
της Εθνικής Ασφαλιστικής. 

Πολλές γενιές ανθρώπων 
δούλεψαν σκληρά για να πα­
ραδώσουν σε μας μια εταιρία 
με ισχυρό παρελθόν, ενι­
σχύοντας τις ευθύνες όλων 
μας, για τη δημιουργία ενός ► 



αντάξιου, λαμπρού μέλλο­
ντος . 

Στις δεκαετίες που πέρα­
σαν, η Εθνική Ασφαλιστική , 
συνέδεσε το όνομά της με τις 
οικονομικές και κοινωνικές 
εξελίξεις αυτού του τόπου. 

Το 1934, η Εθνική Ασφαλι­
στική ξεκίνησε τα θεμέλια 
του κτιρίου που θα χρησίμευε 
σαν έδρα της Εταιρίας, στην 
καρδιά της Αθήνας , στην Κο­
ραή 4. 

· Ενα κτίριο που αποτελού­
σε τη ζωντανή διαφήμιση της 

εταιρίας . · Ολοι μπορούμε να 
φανταστούμε τι όνειρα και τι 
φιλοδοξίες, αυτής της επι­
χείρησης, έκρυβε αυτή η με­

γάλη και ουσιαστική δαπάνη. 
Επί 6 χρόνια η κατασκευή 

αυτή οδηγούσε πλησιέστερα 
στο όνειρο. 
Η σκληρή μοίρα όμως αυ­

τού του τόπου, ανέτρεψε τις 

προσδοκίες, γκρέμισε τα ό­
νειρα, και επαναπροσδιόρισε 
στα νέα δεδομένα τη λει­
τουργία της εταιρίας. 

Οι κατακτητές μετέτρεψαν 
στην διάρκεια της Κατοχής τα 
αντιαεροπορικά καταφύγια, 

σε κρατητήρια υψίστης α­
σφαλείας. 

Το 1991, που η εταιρία μας 
θα γιόρταζε την <<1 ΟΟχρονη 
παρουσία της στην ελληνική 
κοινωνία και οικονομία, μας 

οδήγησε στη μεγάλη απόφα­
ση να αναζητήσουμε το εορ­
ταστικό αυτό περιεχόμενο 

στα όνειρα και στις προσδο­
κίες των ανθρώπων που πέ­
ρασαν εδώ και πολλά χρόνια 

από αυτήν την εταιρία. 
50 χρόνια μετά τον Β' Πα­

γκόσμιο Πόλεμο και 100 χρό­
νια από την ίδρυσή μας, γυρί­

σαμε με ευλάβεια στο κτίριο 
της Κοραή 4, και αποφασίσα­
με να μετατρέψουμε τα υπό­
γεια του κτιρίου σε ένα Χώρο 
Ιστορικής Μνήμης. 

Το χώρο Ιστορικής Μνήμης 

1941 -1944, εγκαινιάσαμε 
στις 16 Μαιου του 1991, σε 
μια εκδήλωση που απετέλεσε 

κορυφαίο στοιχείο του εορ­
τασμού των 100 χρόνων της 
εταιρίας μας. 

ΣVΝΕΔΡΙΑ 

Τα εγκαίνια του Μνημείου 
έκανε ο Πρωθυπουργός της 
χώρας Κωνσταντίνος Μητσο­
τάκης . 

Η εκδήλωση αυτή , με την 
ευκαιρία των 100 χρόνων της 
εταιρίας , δεν είχε παροδικό 

χαρακτήρα και δεν περιορί­
στηκε στους ανθρώπους της 
Εθνικής , αλλά παρέδωσε 
στους · Ελληνες ένα Μνημείο 
που θα θυμίζει στις επόμενες 
γενιές μια ιστορική περίοδο , 

τον εορτασμό των 100 χρό­
νων της εταιρίας μας αλλά και 
τα γεγονότα που δεν επέτρε­
ψαν τον εορτασμό των 50 χρό­
νων μας. 

Παρουσιάσαμε την προσπά­
θεια αυτή στον μουσικοσυνθέ­
τη Μίκη Θεοδωράκη, και ζητή­
σαμε από τον κορυφαίο · Ελ­
ληνα καλλιτέχνη την συμβολή 

του στην διοργάνωση της συ-

ναυλίας στο Μέγαρο Μουσι­
κής, την οποία μας πρόσφερε 
ανενδοίαστα και μάλιστα αφι­
λοκερδώς. 
Η δεύτερη αυτή κορυφαία 

εκδήλωση , αφιερώθηκε από 

τον ίδιο το συνθέτη στους 
· Ελληνες πατριώτες, και απο­
τέλεσε το καλλιτεχνικό γεγο­
νός της περιόδου. 

Με την παρουσία του ο 
Πρωθυπουργός και σε αυτή 

την εκδήλωση , τίμησε το ρόλο 

και την ιστορία της εταιρίας 
μας . 

Ο δεύτερος αιώνας ζωής 

αυτής της εταιρίας έχει ξεκι­
νήσει. 
Το ισχυρό και λαμπρό πα­

ρελθόν της, μας υποχρεώνει 
να προχωρήσουμε με γρήγο­
ρα βήματα στην δημιουργία 

των προϋποθέσεων που θα 

δώσουν ένα αντάξιο μέλλον. 
Διευρύνουμε τους ορίζο ­

ντες . Εισερχόμεθα με τη δύ­

ναμη του ηγέτη της ελληνι­

κής ασφαλιστικής αγοράς στο 
χώρο των χρηματοπιστωτικών 

προϊόντων . Μια κίνηση με 
πολλές φιλοδοξίες και στό ­
χους. 

Η απόφασή μας για τη δη-

μιουργία του Αμοιβαίου Κε­
φαλαίου Εθνική Ασφαλιστική , 
ουσιαστικά εμπεριέχει την θέ ­

λησή μας να χαράξουμε με 
ορθολογισμό τα επόμενα 100 
χρόνια της εταιρίας μας. 

Για να στηρίξουμε αυτόν 
τον θεσμό και για να παρά­

γουμε απ · αυτόν αποτέλε-
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σμα, θα απλωθούμε σε νέες 
συνεργασίες και στην δη­
μιουργία νέων δεσμών με την 
πελατεία μας. 

Θα βελτιώσουμε ακόμη πε­
ρισσότερο τον επαγγελματι­
σμό μας και θα καλλιεργή­

σου με εκείνη τη συμπεριφο­
ρά και θα προωθήσουμε εκεί­
νες τις δομές που θα βοη ­

θούν στη συγκέντρωση στοι­
χείων , στην διαμόρφωση πλη­
ροφοριών και στην αξιοποίη ­

ση των γνώσεων. 
Το Αμοιβαίο Κεφάλαιο εί­

μαστε σίγουροι ότι θα πετύ­

χε ι. 

Από την Εθνική Ασφαλιστι ­
κή θα έχει την υποστήριξη 

που αρμόζει σ · ένα νέο 

προϊόν, που γεννιέται μετά α­
πό 100 χρόνια ζωής και ε­
μπειρίας , και που σηματοδο­

τεί την επέκτασή της σε ε -

πενδυτικές οδούς. 
· Ενα προϊόν που δίνεται σε 

εσάς για να προσφέρετε πλη ­

ρέστερες υπηρεσίες στον 
· Ελληνα καταναλωτή . 
Ο χώρος των αμοιβαίων κε­

φαλαίων δεν είναι νέος για 

τον Έλληνα καταναλωτή . Ο 
ανταγωνισμός που θα συνα­

ντήσουμε θα είναι μεγάλος 

και σκληρός . 
Μέσα όμως σε αυτό το α­

νταγωνιστικό περιβάλλον έ­

χετε ήδη παλέψει επί χρόνια 
και έχετε διακριθεί. 

Και είμαι βέβαιος , ότι όπως 

εσείς δικαιώσατε τις προσδο­
κίες μας και επιβάλατε τα 
προϊόντα της εταιρίας μας 

στην αγορά, το ίδιο θα πράξε­
τε και με το ΑΜΟΙΒΑΙΟ ΚΕ­

ΦΑΛΑΙΟ. 

ΣVΝΕΔΡΙΑ 

Κ.Π. ΘΑΝΟΠΟΥ ΛΟΣ 
Πρόεδρος 

Δ.Σ. Α.Ε.Ε.Γ.Α. «ΕΘΝΙΚΗ» 

Στο λαμπρό παρελθόν της, οι επιχειρη­
ματικές πρωτοβουλίες που ανέλαβε, της 

έδωσαν δικαίως το ρόλο του ηγέτη και του 
πρωταγωνιστή στην ελληνική ασφαλιστική 
αγορά. Πρώτη αυτή δημιούργησε πλήθος 

νέων προϊόντων που έδωσαν λύσεις στα 
προβλήματα του επιχειρηματικού κόσμου 
και του , Ελληνα καταναλωτή γενικότερα, 
διεύρυνε την ασφαλιστική αγορά σε όλα τα 

μέρη της χώρας μας, και πλησίασε αποτε­
λεσματικά όλες τις εστίες του ελληνισμού 

ανά τον κόσμο. Η Εθνική Ασφαλιστική είναι 

η εταιρία που δίδαξε στον · Ελληνα το γράμμα και την ουσία της ασφά­
λισης, κι έκτισε τις βάσεις για την ανάπτυξη της ασφαλιστικής συνείδη­

σης του , Ελληvα καταναλωτή. Ο πρωταγωνιστικός, λοιπόν, ρόλος της, 

κατακτήθηκε μέσα από τις προσπάθειες των στελεχών της, από τον 
σταθερό επιχειρησιακό της προσανατολισμό και από τις μακροπρόθε­

σμες και σταθερές σχέσεις που δημιούργησε με τους πελάτες της. 

Σήμερα, Εθνική Ασφαλιστική σημαίνει: 80 υποκαταστήματα, 1250 
υπάλληλοι, περισσότεροι από 3000 συνεργάτες που δίνουν το «πα­
ρών», όχι μόνο στο πολύβουο κέντρο, αλλά σε ολόκληρη τη χώρα, 
συνεισφέροντας στη συνολική ανάπτυξή της. 

σεις . 

ΑΙΜΙΛ. ΖΑΧΑΡΕΑΣ 
Αντιπρόεδρος 

Δ. Σ. «ΕΘΝΙΚΗΣ» 

« 100 χρόνια μπροστά 
με τους ανθρώπους 

της». Θα πρέπει όλοι να 

πιστέψουμε στη μεγάλη 
σημασία που έχει αυτή η 
φραση. Χωρίς την ενεργό 

συμμετοχή του ανθρώπι­
νου δυναμικού σε μιαν 

επιχειρηματική μονάδα, 
είναι αδύνατο ν · αναλυ­
θεί με αξιοπιστία η πολύ­

πλοκη πραγματικότητα, 

συνεπώς είναι αδύνατη η επιτυχής παρουσία στον 
ανταγωνισμό. Και η συμμετοχή αυτή, δεν αφορά μόνο 

τις εκτελεστικές δραστηριότητες αλλά και την ενερ­

γό συμμετοχή στις αποφάσεις. Η ΕΘΝΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙ­
ΣΤΙΚΗ η μεγάλη καρδιά της ελληνικής ασφαλιστι­

κής αγοράς, που άνετα μπορεί να στρέψει το 

βλέμμα των δραστηριοτήτων της σ· ολόκληρο τον 
ευρωπαϊκό χώρο, δυτικό και ανατολικό, έχει όλες 
τις προϋποθέσεις να σταθεί πρώτη και τα επόμενα 
εκατό χρόνια! 

Ελλάδα. Το συνέδριο αυτής της 
χρονιάς είναι μια μεγάλη 
στιγμή για την εταιρία μας . Α­

ναφέρεται στον απολογισμό 

της δουλειάς μας , σε μια χρο­
νική περίοδο που αφορά το πέ­
ρασμα από τον 1 ο αιώνα ζωής 
στον 2ο αυτής της Εταιρίας. 

τραπούν σε πράξεις από αύ­
ριο το πρωί. Που θα δημιουρ­
γούν νέες προϋποθέσεις για 
νέους υψηλότερους στό­
χους. 

1990 και 1991 ήταν δυό 

χρονιές που δίνουν τη δυνατό­

τητα σε όλους μας να νιώ­
θουμε ικανοποιημένοι και 
παράλληλα αισιόδοξοι για το 
μέλλον. 

Πολλοί ήταν εκείνοι στην 
ελληνική αγορά, που έλεγαν 

ότι η Εθνική Ασφαλιστική, δύ­

σκολα μπορεί να πετύχει υ­
ψηλά ποσοστά, γιατί έχει ήδη 
πολλά δισ. παραγωγή. 

Γνωρίζουμε όλοι πολύ κα­
λά, ότι το αποτέλεσμα αυτό 
ήρθε στην εταιρία με σκληρή 

και ποιοτική δουλειά, που α­
ναγνωρίσθηκε από τον · Ελ­
ληνα καταναλωτή . 

Το συνέδριο του 1992 στο 
Ολυμπιακό Στάδιο είναι ένα 

σημαντικό γεγονός . Είναι το 
μεγαλύτερο συνέδριο που έ ­
γινε ποτέ από την εταιρία μας 

αλλά και από όλη την ασφαλι­
στική αγορά. 

Δυο χιλιάδες στελέχη αυ­
τής της εταιρίας θα μεταφέ­
ρουν τα αισιόδοξα μηνύματα 
αυτού του συνεδρίου σε όλο 
το ανθρώπινο δυναμικό που 
εργάζεται σε όλη την Ελλάδα. 
Μηνύματα που θα μετα-

Και είμαστε ικανοποιημέ­
νοι , γιατί η μέση ετήσια αύξη­

ση της παραγωγής στο σύνο­
λο των προϊόντων της εται­
ρίας τα δύο τελευταία έτη , α­

νήλθε στο 34, 1 ο/ο έναντι 
21,4% που ήταν η μέση ετήσια 
αύξηση παραγωγής από το 

1982 έως το 1989. 
Δεν πρέπει όμως να μιλάμε 

μόνο για ποσοστιαίες αυξή-

· Ομως η Εθνική Ασφαλιστι­
κή και εσείς , δεν απαντήσατε 
με κάποια αύξηση παραγω­

γής, αλλά με τον διπλασιασμό 
της παραγωγής μας, μέσα σε 

αυτά τα δύο χρόνια. 

Ναι είναι αλήθεια, η παρα­
γωγή μας το 1991 έφθασε τον 
στόχο που είχαμε βάλει. 
Φθάσαμε τα 35 δισεκατομ­

μύρια δραχμές . 
· Ενα νούμερο που κάποιοι 

πίστευαν ότι θα περνούσαν 
πολλά χρόνια για να το πλησιά­
σει ασφαλιστική εταιρία στην 
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Τα 35 αυτά δισ. είναι επίσης 
αποτέλεσμα της αρμονικής 
συνεργασίας όλων των στε­

λεχών αυτής της επιχείρη­
σης . 

Ξεπεράσαμε δυσκαμψίες 

του παρελθόντος, και έγινε 
κατανοητό από όλους, ότι οι 
μεγάλοι στόχοι μπορούν να 
επιτευχθούν με την δημιουρ-

γία νέων αποτελεσματικών 
προϊόντων από τα στελέχη 
των κλάδων, με την ουσιαστι-

κή υποστήριξη των ανθρώπων 
που εργάζονται στην μηχανο- ► 
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γράφηση, με την ένταση των 
εκπαιδευτικών προγραμμά­
των, με την διαφημιστική στή­
ριξη, με την αποφασιστικότη­
τα του ανθρώπινου δυναμικού 
των πωλήσεων, και με την τα­
χύτητα και την ποιότητα της 
εξυπηρέτησης από όλον τον 
διοικητικό μηχανισμό της ε­
ταιρίας. 
Ο διπλασιασμός της παρα­

γωγής των δύο τελευταίων ε­
τών, δημιουργήθηκε και εξυ­
πηρετήθηκε άριστα από τα 
στελέχη όλων των βαθμίδων 
της εταιρίας μας . 
Θεαματικό ήταν και το απο­

τέλεσμα της αύξησης της πα­
ραγωγικότητας . 
Η μέση ετήσια αύξηση της 

παραγωγικότητας ανήλθε στο 
40,2%, σε σχέση με την μέση 
ετήσια αύξηση παραγωγικό­
τητας την περίοδο 1982-
1989, που ήταν στο 17%. 
Το στοιχείο αυτό, αποδει­

κνύει ότι παρά τα μικρά ή μεγά­
λα προβλήματα που αντιμε­
τωπίζαμε σαν εταιρία, όπως 
είναι οι μεγάλες ανάγκες σε 
προσωπικό σε αρκετές μονά­
δες της περιφέρειας, οι άν-

θρωποι της εταιρίας δούλε­
ψαν με πείσμα για την εξυπη­
ρέτηση αυτής της παραγω­
γής. 
Η αρμονική σχέση όλων των 

συντελεστών αυτής της προ­
σπάθειας , εκφράζεται σήμε­
ρα με τη συμμετοχή σας στη 
μεγάλη αυτή συνάντηση. 
Το αποτέλεσμα της μεγά­

λης αυτής προσπάθειας απέ­
δωσε καρπούς το 1990 με το 
κέρδος που παρουσιάσαμε 
και ανήλθε σε 418 εκατ. δρχ. 
Σήμερα που βρισκόμαστε 

στο τέλος της επεξεργασίας 
των στοιχείων για το 1991, α­
ποδεικνύουμε ότι τα περυσι­
νά κέρδη δεν ήταν ένα συ­
γκυριακό φαινόμενο. 
Κερδοφόρο είναι και το α­

ποτέλεσμα του 1991. 
Οι ρυθμοί ανάπτυξης της 

εταιρίας , μας κάνουν να αι­
σιοδοξούμε για το μέλλον . 
Νιώθω την ανάγκη να σας 

πω ένα ακόμη σημαντικό 
στοιχείο πριν κλείσω την ομι­
λία μου . 
Τον Ιανουάριο του 1992, σε 

σχέση με τον Ιανουάριο της 
περυσινής χρονιάς, η συνολι-

κή παραγωγή της εταιρίας 
προχωράει με αύξηση που 
ξεπερνάει τα 700 εκατομμύ­
ρια δραχμές. 
Το αποτέλεσμα αυτό του 

πρώτου μήνα του έτους με κά­
νει να σας συγχαρώ για το πα­
ρελθόν, το παρόν και το μέλ­
λον. 
Συνάδελφοι, Συνεργάτες, 

· Ανθρωποι της Εθνικής Α­
σφαλιστικής, 
Το 2000 είναι πλέον πολύ 

κοντά. Σύντομα ο βαθμός 
ποιότητας στις δραστηριότη­
τες μιας επιχείρησης σαν τη 
δική μας θα καθορίζει απο­
φασιστικά τη θέση της στην 
αγορά. 

Εμείς, είμαστε αποφασισμέ­
νοι να προηγηθούμε των εξε­
λίξεων. Τα επόμενα δύο χρό­
νια θα κάνουμε ένα μεγάλο 
βήμα μπροστά για την κατά­
κτηση της ποιότητας σε όλα 
τα επίπεδα. Η εκπαίδευση ό­
λων των στελεχών σε θέματα 
ολικής ποιότητας έχει ήδη 
σχεδιασθεί και θα μπει άμεσα 
σε εφαρμογή. 

Οι ενέργειες όλων των κλι­
μακίων της εταιρίας θα στρα-

φούν με υπευθυνότητα στην 
ποιότητα της εργασίας, θα ε­
λέγξουμε την αποτελεσματι­
κότητα του τρόπου δουλειάς 
μας. Το κόστος της ποιότητας 
δε θα το μετράμε από δω και 
πέρα με απόλυτα νούμερα, 
αλλά θα το συγκρίνουμε με το 
κόστος που έχει για την εται­
ρία η έλλειψη της ποιότητας. 
Με αυτό τον τρόπο θα προ­

χωρήσουμε με γρήγορα βή­
ματα στο επόμενο στάδιο , 
που είναι η τελική ποιότητα 
στις παρεχόμενες υπηρεσίες. 

Σ τpqτηγικός στόχος μας 
είναι·, ί,α κάνουμε την Εθνική 
ασφαλιστική να είναι 100 χρό­
νια μπροστά από την υπόλοι­
πη αγορά, και να κυριαρχήσει 
μέσα στις σκληρές ανταγωνι­
στικές συνθήκες, που θα δια­
μορφωθούν στο μέλλον, με 
την ευρωπαϊκή ενοποίηση. 

Και είμαι βέβαιος ότι η ε­
ταιρία μας θα πάει ΜΠΡΟΣΤΑ 
Θα πάει ΜΠΡΟΣΤΑ ΓΙΑΤΙ 

ΕΧΕΙ ΕΣΑΣ. 
ΘΑ ΠΑΕΙ ΜΠΡΟΣΤΑ ΜΕ· 

ΤΟΥΣ ΑΝΘΡΩΠΟΥΣ ΜΑΣ. 

ΝΑΙ Ο 

-------«ΕΘΝΙΚΗ» ΠΟΔΟΣΦΑΙΡΟΥ---------. 

Σήμερα 914192 στην έδρα της Ε­
θνικής Ασφαλιστικής, υπεγράφη το 
συμβόλαιο Προσωπικών Ατυχημάτων 
της Ε.Π.Α.Ε. από το Γενικό Διευθυντή 
της Εθνικής Ασφαλιστικής κ. Λάμπρο 
Κόκκινο, τον Πρόεδρο της Ε.Π.Α.Ε. κ. 
Δέδε και τον Πρόεδρο του Π.Σ.Α.Π. κ. 
Αντωνιάδη. Με το συμβόλαιο αυτό, α­
σφαλίζονται οι ποδοσφαιριστές των 
ομάδων Α, Β και Γ Εθνικής καθώς και 
τα εξαρτημένα μέλη των οικογενειών 
τους. 

Ας σημειωθεί ότι είναι η πρώτη φορά που η Ε.Π.Α.Ε. ασφαλί­
ζει στο σύνολό τους τους ποδοσφαιριστές. 

Μετά την υπογραφή του συμβολαίου, ο κ. Κόκκινος, ευχαρί­
στησε τους υπευθύνους της Ε.Π.Α.Ε. και τα στελέχη της Εθνι­
κής Ασφαλιστικής για τη συμβολή τους στην ολοκλήρωση 
αυτής της συμφωνίας και τόνισε την ουσιαστική και δημιουρ­
γική συνεργασία της Εθνικής Ασφαλιστικής με την Ε.Π.Α.Ε. και 
κατ· επέκταση όλο το χώρο του αθλητισμού. 

Ο κ. Δέδες ευχαρίστησε την Εθνική Ασφαλιστική για την 
ανταπόκρισή της και την προσφορά της στο διαγωνισμό, δηλώ-

νοντας ότι για πρώτη φορά, θα φύγει 
το άγχος των ποδοσφαιριστών και των 
οικογενειών τους. Επίσης τόνισε ότι 
άνοιξε ο δρόμος για μελλοντική συ­
νεργασία της Ε.Π.Α.Ε. με την Εθνική 
Ασφαλιστική. 

Ο κ. Αντωνιάδης δήλωσε ότι επιθυ­
μία όλων είναι η ειλικρινής και αποδο­
τική συνεργασία και πως αποτελεί θε­
τικό γεγονός η ύπαρξη Υποκαταστη­
μάτων της Εθνικής Ασφαλιστικής σε 
όλη την Ελλάδα. 

Ο κ. Καpυώτης, Προϊστάμενος του Τομέα Αστικής Ευθύνης 
και Προσωπικών Ατυχημάτων της Εθνικής Ασφαλιστικής, ενη­
μέρωσε τους παράγοντες της Ε.Π.Α.Ε. για τον τρόπο εξυπηρέ­
τησης των ποδοσφαιριστών σε περίπτωση ατυχήματος. 
Στην υπογραφή του συμβολαίου παρέστησαν ο κ. Αλαμάνος, 

ο κ. Παντίσκος, ο κ. Μπαλτάκος, ο κ. Σκοπελίτης, ο κ. Καλο­
γιάννης, ο κ. Καλογερόπουλος, ο κ. Τσαγκρίδης και ο κ. Σπαθά­
ρης. Από πλευράς Εθνικής Ασφαλιστικής παρέστησαν οι Διευ­
θυντές της Εταιρίας κ.κ. Ν. Νικολόπουλος, Σπ. Αντωνόπουλος, 
Ν. Γρηγοράκης και από τον Τομέα Αστικής Ευθύνης και Προ­
σωπικών Ατυχημάτων ο κ. Θ. Καρυώτης και η κ. 'Εφη Σπηλιω­
τοπούλου. 
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Η ΑΤΛΑΝΤΙΚΗ ΕΝΩΣΗ προσφέρει 
τώρα για σας και την οικογένειά σας, τηv 
ολοκληρωμένη λύση στο πρόβλημα της 
υγείας. σας προσφέ ρε ι τη\' «ΑΠΕΡΙΟΡΙΣΤΗ 
ΝΟΣΗΛΕΙΑ» . 

«ΑΠΕΡΙΟΡΙΣΤΗ ΝΟΣΗΛΕΙΑ».Το vέο, 
επαναστατικό πρόγραμμα. που σας καλύπτει 
όλα τα έξοδα νοσηλείας, σε ποσοστό 100° 0 . 

Με το πρόγραμμα «ΑΠΕΡΙΟΡΙΣΤΗ 
ΝΟΣΗΛΕΙΑ», εσείς διαλέγετε: 
- Το Νοσοκομείο, τηv Κλινική , Δημόσια 
ή Ιδιωτική , Διαγνωστικό και Θεραπευτικό 

r-----:::::z::=~,., Κέvτρο,στηv Ελλάδα ή το εξωτε­
ρικό, που θέλετε vα νοσηλευτείτε. 
- Το γιατρό που Οέλετε vα σας 
παρακολουθεί . 
- Τη θέση που θέλετε vα vοση -
λευτείτε. 

«ΑΠΕΡΙΟΡΙΣΤΗ ΝΟΣΗΛΕΙΑ» 
ΣΗΜΑΙΝΕΙ 100% 

L-----__,,;;;:ι:~___, ΝΟΣΟΚΟΜΕΙΑΚΗ ΚΑΛ ΥΨΗ 
Το πρόγραμμα «Α ΠΕΡΙΟΡΙΣΤΗ ΝΟΣΗ­

ΛΕΙΑ» καλύπτει, χωρίς καvέvαv περιορισμό, 
όλα τα έξοδα νοσηλείας. 

Όλα τα έξοδα για δωμάτιο και τροφή . 
Όλα τα έξοδα για ιατρική περίθαλψη, 

αμοιβές χειρούργων, αvαισθησιολόγωv και 
ιατρικών συμβουλίων. 

Όλα τα έξοδα ακόμα και για τις πιο 
δύσκολες και δαπανηρές επεμβάσεις (βημα­
τοδότες , βαλβίδες καρδιάς, μεταμοσχεύσεις , 
προσθετικές χειρουργικές επεμβάσεις, κ.ά.). 

Όλα τα έξοδα για εξωvοσοκομειακή 
περίθαλψη (νοσηλεία χωρίς διανυκτέρευση, 

εξωσωματικές λιθοτριψίες, αποκλειστική 
νοσοκόμα στο σπίτι, φυσιοθεραπείες). 
- Όλα τα έξοδα για αξονικές ή μαγνητικές 
τομογραφίες υπερηχογραφήματα, λέιζερ, 
κλπ., καθώς και για την παρακολούθηση σε 
μονάδα εντατικής θεραπείας. 

«ΑΠΕΡΙΟΡΙΣΤΗ ΝΟΣΗΛΕΙΑ» ΧΩΡΙΣ 
ΟΡΙΟ ΗΛΙΚΙΑΣ. 

Το πρόγραμμα «ΑΠΕΡΙΟΡΙΣΊΉ ΝΟΣΗ­
ΛΕΙΑ», σε αντίθεση με τα συνηθισμένα προ­
γράμματα, δε σταματά στα 65 χρόνια, αλλά 
σας προσφέρει την απφιόριστη ποιότητα 
στη νοσηλεία, όπου και όταv χρειαστεί, για 
όλη σας τη ζωή. 

«ΑΠΕΡΙΟΡΙΣΤΗ ΝΟΣΗΛΕΙΑ» 
ΧΩΡΙΣ ΣΥΝΟΡΑ! 

Σε οποιαδήποτε χώρα του κόσμου και αv 
βρεθείτε, το πρόγραμμα «ΑΠΕΡΙΟΡΙΣΤΗ 
ΝΟΣΗΛΕΙΑ» σας καλύπτει όλα τα έξοδα για 
τηv αντιμετώπιση επείγοντος περιστατικού. 
Με έvα απλό τηλεφώνημα, το πρόβλημά σας 
γίνεται πρόβλημά μας. Σας απαντάμε στα 
ελληνικά από τα Κέντρα Συvτοvι­
σμού στις διάφορες χώρες. 
Ειδική υπηρεσία που 
αγρυπvά για σας, 
όλο το 24ωρο, θα 
σας συμβουλεύσει , 
θα αναλάβει τις δια­
δικασίες μεταφοράς 
σας στο πλησιέστερο 
νοσοκομείο και θα κα­
λύψει όλα σας τα έξοδα. 

Για πληροφορίες τηλεφωνήστε 7797383 (8:00-16:00), Μέγαρο Ατλαντικής Ένωσης, Μεσογείων 71, Αθήνα 

ΑΤΜΝΤΙΚΗ 
ΕΝΩΣΗ 

Ασφόι1eιeς ZuJifς 
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ΑΤΛΑΝΤΙΚΗ ENDEH 
εβνής δύναμη! 
δις στόχο το 92! 
πλασιάσβηκε τα δύο 
τελευταία χρόνια! 

Η Ατλαντική 'Ενωση. Μια εταιρία που 

τριπλασιάστηκε τα 2 τελευταία χρόνια. 
Η εταιρία που δεν χρωστάει σε κανένα. 

Με τις γερές πλάτες του Group Baloise-
Deutscher Ring. Η Ατλαντική 'Ενωση 
που αναδιοργανώνεται και ρίχνει βάρος 

στην εκπαίδευση, ξεκινώντας μια 

προσπάθεια με τον κ. Τ σικογιαννόπουλQ 

και δίνει νέα όπλα στους ανθρώπους 

της, νέα προγράμματα και μερικά που 

έχει μόνο αυτή, όπως ασφαλίσεις 

αεροπλάνων (έχει ήδη ασφαλίσει 150, 
ειδικές ασφαλίσεις καλλιεργητών κ.λπ.). 

Η εταιρία θέλει να ~ χει φίλους που θα 

μείνουν μαζί της. Η εταιρία, δείγμα των 

εκλεκτών εταιριών του τόπου μας, όπως 

είπε η εκπρόσωπος του υπουργείου 

Εμπορίου κ. Σταματία Ντόντου 

Από αριστερά ο κ. Γιάννης Λαπατάς, Γενικός Λ/vτής της ΑΤΛΑ­

ΝΤΙΚΗΣ ΕΝΩΣΗΣ, η κ. Gabrίel Brίggίte, εκπρόσωπος της Deutsc­
her Rίng και ο κ. Βασίλης Μπακούσης, Λ/vτής Πωλήσεων. 
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Σ
τις 21 και 22 Φε­
βρουαρίου , πραγμα­
τοποιήθηκε στο ξε­
νοδοχείο HILTON, το 

4ο Συνέδριο Ασφαλιστών 
Ζωής της ΑΤΛΑΝΤΙΚΗΣ Ε­
ΝΩΣΗΣ. 
Ο ιδρυτής της εταιρίας κ. 

Νότης Λαπατάς, κηρύσσο­
ντας την έναρξη των εργασι­
ών του 4ου Συνεδρίου είπε 
μεταξύ άλλων: 

«Είμαι παλαιός στην ασφα­
λtστικήν αγοράν και έχω πα­
ρακολουθήσει, έχω ζήσει, κά­
θε βήμα της εξελίξεώς της 
προς την πρόοδον, όπως και 
τις κατά περιόδους ταλαιπω­
ρίες της εργασίας μας, συνε­
πεία των πολέμων 1940-41 
και ιδίως της κατοχής του 41-
44 και των άκρως ζημιογόνων 
δια το έθνος μας και την οικο­
νομίαν του, εμφυλίων πολέ­
μων. 

Σήμερα, μετά τόσα χρόνια 
προσπαθείας, η θέση της ερ­
γασίας μας, ευρίσκεται σε αρ­
κετά υψηλόν επίπεδο και εί­
μαι βέβαιος ότι δεν θα βραδύ­
νει να φθάσει το Ευρωnαϊκόν, 
σε όλες τις εκδηλώσεις να 
χαρακτηρισθεί καλπάζουσα, 
επέδρασε αναμφισβήτητα, η 
μεταπολεμική γενική πρόο­
δος στην Ευρώπη, σε όλους 
τους κλάδους της οικονο­
μίας, αλλά και η ανάγκη προ­
σαρμογής της εργασίας μας 
στο κλίμα και τις συνήθειες 
της Ευρώπης, αν και απέχου­
με ακόμη, για να τοποθετη­
θούμε εντελώς ισότιμα, σαν 
κλάδος εργασίας, στις ξένες 
μεγάλες ασφαλιστικές αγο­
ρές. 

Η εταιρία μας, η οποία ως 
ασφαλιστικός οργανισμός, έ­
στω μετά ζωής 21 και πλέον 
ετών από της ιδρύσεώς της , 
θεωρείται ακόμη νέα, κινείται 
με κατ' έτος πραγματο­
ποιουμένην αύξησιν, κατά την 
τελευταίον διετίαν, μεγαλυτέ­
ραν του 60%. 

Πιστεύω, ότι το έργο μας θα 
συνεχισθεί με τον αυτόν ρυθ­
μόν και δεν είναι ίσως υπερ­
βολή να προβλέψω, με διαρκή 
παραγωγικήν άνοδον σε ό-

ΣΥΝΕΔΡΙΑ 

λους τους κλάδους μας. Εδώ, 
πρέπει να τονίσω ότι ένα από 
τα αποτελεσματικότερα όπλα 
μας, το οποίον προσωπικώς 
με συγκινεί ιδιαίτερα, είναι η 
αφοσίωση προς την εταιρίαν, 
όλων των συνεργατών της και 
η αγάπη των γι· αυτήν και την 
ηγεσίαν της». 
Η ομιλία του Γενικού Διευ­

θυντού της Α Τ ΛΑΝΤΙΚΗΣ κ. 
Γιάννη Λαπατά που ακολού­
θησε αφορούσε την πορεία 
και την εξέλιξη της εταιρίας. 

Ο κ. Γιάννης Λαπατάς ανέ­
φερε ότι η ΑΤΛΑΝΤΙΚΗ Ε­
ΝΩΣ Η κατά την τελευταίον 
διετία, τριπλασιάστηκε σε μέ­
γεθος και δύναμη . 

Η επιτυχία του στόχου μας 
υπήρξε 100%. Και την επιτυ­
χία αυτή της Α τ ΛΑΝΤΙΚΗΣ 
ΕΝΩΣΕΩΣ οφείλουμε πρω­
ταρχικά σε σας, τους επίλε­
κτους συνεργάτες μας, κα­
θώς και στους μαχόμενους 
από άλλη θέση, αλλά εξίσου 
απαραίτητους, τους διοικητι­
κούς υπαλλήλους της εται­
ρίας μας. 

Είναι γνωστό όμως ότι η ε­
πιτυχία δημιουργεί υποχρεώ­
σεις και μια κληρονομιά. · Οσο 
δε πιο μεγάλη είναι, τόσο πιο 
βαριά νιώθεις την κληρονομιά 
αυτή.Συνεπώς,οιστόχοιμας 
για το μέλλον θα πρέπει να 
είναι, και φροντίσαμε να είναι, 
πολύ πιο υψηλοί από ό,τι ήδη 
έχομε ΠΕ.;τύχει. Κι αυτό το νι-· 
ώθουμε όχι σαν μια υποχρέω-
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ση για την εταιρία μας . · Εχο­
με μεγάλη διάθεση και φλόγα 
να το κάνουμε, να την ανεβά­
σαμε, να την πάμε πιο πέρα. 
Και μάλιστα πολύ περισσότε­
ρη, μια και έχομε την εξής ι­
διομορφία. Είμαστε οι κληρο­
νομούμενοι αλλά και ol κλη­
ροvο μο ύντες. 
Στόχος μας λοιπόν για το 

1992 είναι τα ΤΡΙΑ ΔΙΣ. Αυτά 
όμως τα 3 ΔΙΣ να τα κάνομε σε 
υγιείς κλάδους και με ποιοτι­
κή παραγωγή. Η λέξη ποιότη­
τα είναι μια λέξη την οποία 
πρέπει να έχει οδηγό του κά­
θε επαγγελματίας. Και επειδή 
μιλάω στους επίλεκτους α­
σφαλιστές μας, άρα σε επαγ­
γελματίες επιπέδου, πιστεύω 
ότι η ποιότητα στη δουλειά 
μας είναι ένα κομμάτι από την 
ζωή σας. 

Η μεγάλη δεξίωση δόθηκε 
στην αίθουσα «ΤΕΡΨΙΧΟΡΗ» 
με συμμετοχή των συνέδρων 
του διοικητικού προσωπικού 
της εταιρίας και των συζύγων. 
Μετά το δείπνο έγινε η επί­

σημη βράβευση των κορυ­
φαίων συνεργατών στις πωλή­
σεις του κλάδου ζωής, κατά 
το 1991, που θα μετάσχουν 
στο μεγάλο ταξίδι στα μαγευ­
τικά Κανάρια Νησιά και την 
Μαδρίτη. 
Στην τεράστια οθόνη που 

είχε στηθεί, προβλήθηκαν ε­
ντυπωσιακά σλάιτς από τη 
συμμετοχή συνεργατών, τις 
απονομές βραβείων αλλά και 
την διασκέδαση στα ταξίδια 
του 1991, δηλαδή ένα στη 
Γερμανία και ένα στη Σιγκα­
πούρη. 

Αλλά και κατά τη διάρκεια 
της απονομής συνεχίστηκε 
το ακουστικό προβάλλοντας 
στην οθόνη το πορτρέτο του 
βραβευόμενου και την κατη­
γορία του βραβείου. 
Τα βραβεία απένειμαν οι κ. 

κ. Γιάννης Λαπατάς και Βασί­
λης Μπακούσης. 

Για τους πρώτους των πωλή­
σεων του 1992 έχει προγραμ­
ματισθεί, ένα μεγάλο ταξίδι 
στην Αμερική. 

ΝΑΙ □ 



ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΑ ΝΕΑ ΓΡΑΜΜΕΝΑ ΓΙΑ ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ 

Επιμέλεια: Λ. ΚΑΡΑΓΕΩΡΓΟΣ 

ΚΡΙΣΗ ΣΤΙΣ ΜΙΚΡΟΜΕΣΑΙΕΣ 

ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΕΙΣ 

Στον αριθμό - ρεκόρ των 55.000 έφθασαν 
οι μικρομεσαίες επιχειρήσεις που διέκο­
ψαν τη λειτουργία τους το 1990, σύμφωνα 
με στοιχεία που έδωσε στη δημοσιότητα η 
Γενική Συνομοσπονδία Επαγγελματιών, 
Βιοτεχνών και Εμπόρων. 
Τα υψηλά επιτόκια, η πτώση του τζίρου 

λόγω της οικονομικής συγκυρίας, η μη 
χρηματοδότηση από τον ΕΟΜΜΕΧ, είναι 
σύμφωνα με την ΓΣΕΒΕΕ οι βασικότεροι 
λόγοι της κρίσης που παρουσιάζει ο κλά­
δος αυτός της οικονομίας μας. 

ΠΟΣΑ ΑΥΤΟΚΙΝΗΤΑ ΑΓΟΡΑΣΑΝ 
το 1991 ΟΙ ΕΛΛΗΝΕΣ; 
Πωλήσεις - ρεκόρ σημείωσαν το 1991 τα 
νέα αυτοκίνητα, φθάνοντας στον αριθμό 
152.715 μονάδων. 
Σύμφωνα με τα επίσημα στοιχεία του 

Συνδέσμου Εισαγωγέων - Αντιπροσώπων 
Αυτοκινήτων (ΣΕΑΑ), τα 79.756 Ι.Χ. αυτο­
κίνητα πωλήθηκαν στην Αθήνα (52,2%) και 
τα υπόλοιπα 72.959 (47,8%) στην επαρχία. 

Η ΕΟΚ, είχε και πάλι τον πρώτο λόγο 
στις πωλήσεις με 87.559 αυτοκίνητα 
(57,3%), έναντι 49.562 των Ιαπώνων 
(32,5%) και 8.071 των ανατολικών χωρών. 
Σε προτιμήσεις το 1991 κατά όγκο, η 

NISSAN (εισαγόμενα και ελληνικής συ­
ναρμολόγησης) πούλησε 15.330 μονάδες 
(10%) ακολούθησαν η FIA Τ με 14.025 
(9,2%), η ΤΟΥΟΤΑ με 13.691 (9,0%), η RE­
NAUL Τ με 10.066 (6,6%), η OPEL με 8.317 
(5,4%) και η A.R. (8.263 - 5,4%), η HY­
UNDAI (7,419 - 4,9%) κ.ά. 

ΠΩΣ ΘΑ ΠΕΡΑΣΟΥΝ 
ΕΦΕΤΟΣ ΟΙ ΑΓΡΟΤΕΣ; 

Δύσκολη προβλέπεται η χρονιά για τους 
· Ελληνες αγρότες, καθώς τα προβλήματα 
από την ξηρασία, συνδυάζονται με τη μεί­
σωη του αγροτικού εισοδήματος, που 
προκύπτει από τις τελευταίες προτάσεις 
της Ευρωπαϊκής Επιτροπής για τη νέα ε­
μπορική περίοδο. 
Αν ληφθεί υπόψη ότι το 1991 σημειώ­

θηκε ρεκόρ αγροτικής παραγωγής και ότι 
σύμφωνα με τα επίσημα στοιχεία το αγρο­
τικό εισόδημα σημείωσε πραγματική αύ­
ξηση της τάξης 6,5% θεωρείται βέβαιο ότι 

,~ 
ΑΤΙΑ ... 

Διαβάστε ... και μετά κάντε 
τους δικούς σας υπολογισμούς! 

ο χρόνος που έρχεται δεν θα είναι καλύ­
τερος από τον προηγούμενο. 

Εκτός από την ανομβρία, οι λόγοι εντο­
πίζονται και στο «πακέτο» τιμών και συνα­
φών μέτρων που υιοθέτησε η Ευρωπαϊκή 
Επιτροπή σύμφωνα με την οποία, η μέση 
αύξηση των τιμών σε δραχμές δεν πρόκει­
ται να ξεπεράσει το 6, 1 % έναντι 12% που 
αναμένεται ότι θα κινηθεί ο πληθωρισμός 
το 1992, κατά τους πιο αισιόδοξους υπο­
λογισμούς . Σημειώνεται ότι το 1991 το α­
γροτικό εισόδημα σημείωσε μείωση 4,8% 
σε Ευρωπαϊκό επίπεδο. 

ΦΟΡΟΛΟΓΙΚΕΣ ΑΠΑΛΛΑΓΕΣ 

ΚΑΙ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΕΣ; 
Ο διπλασιασμός του αφορολόγητου για 
ασφάλιστρα Ζωής, που από 90.000 δρχ. θα 
φτάσει στις 200.000 δρχ. είναι ενα από τα 
αφορολόγητα όρια που προβλέπονται στο 
νέο φορολογικό νομοσχέδιο. Επίσης ακό­
μη διατηρείται το αφορολόγητο μέχρι 18% 
του δηλωθέντος εισοδήματος για δωρεές, 
εισάγεται ειδικό αφορολόγητο 10% για ό­
σους κατοικούν στις παραμεθόριες πε­
ριοχές, προβλέπεται 10% αφορολόγητο 
για τους δημοσιογράφους και μειώνεται 
κατά 50% ο φόρος κληρονομιάς για συγ­
γενείς Α · βαθμού, ενώ αφορολόγητες εί­
ναι οι δόσεις των στεγαστικών δανείων. 
Ακόμη μεγάλη θεωρείται η αύξηση του 

αφορολόγητου για τις γονικές παροχές 
(από 12 σε 24 εκατ. δρχ.) 
Τέλος οι νέοι φορολογικοί συντελε­

στές θα παραμείνουν όπως είχαν ανακοι­
νωθεί από τους συναρμόδιους υπουρ­
γούς. 

Δηλαδή μέχρι 1 εκ. δρχ. ο συντελεστής 

είναι μηδενικός, από 1 εκ. μέχρι 2,5 εκ. 
δρχ. ο συντελεστής είναι 5%, από 2,5 εκ. 
δρχ. μέχρι 4 εκ. δρχ. είναι 15%, από 4 εκ. 
δρχ. μέχρι 7 εκ. δρχ 30%, και πάνω από 7 
εκ. δρχ. 40%, μέχρι το 1994 που θα μειω­
θεί σε 30%. 

219. 000; ή 300. 000; 
'Η ΠΕΡΙΣΣΟΤΕΡΟΙ; 

Σε υψηλά επίπεδα, συνεχίζει να κινείται η 
ανεργία στη χώρα μας. Το Φεβρουάριο 
του 1992, υπολογίζεται ότι ο αριθμός των 
ανέργων παρουσίασε αύξηση και έφθασε 
τις 219.000 ή το 9% επί του συνόλου του 
εργατικού δυναμικού έναντι 192.646 ή το 
8% τον ίδιο μήνα του προηγούμενου έ­
τους. Πρέπει να σημειωθεί όμως, ότι τα 
στοιχεία αυτά που προέρχονται από το Υ­
πουργείο Εργασίας, αφορούν στην «επί­
σημη», εγγεγραμένη ανεργία. Σύμφωνα 
με υπολογισμούς των συνδικάτων, και όχι 

μόνο, η πραγματική ανεργία είναι υψηλό­
τερη, και σύμφωνα με εκπροσώπους της 

ΓΣ ΕΕ, ίσως και να ξεπερνά τις 300.000 
άτομα. 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ 

ΚΑΙ ΓΥΝΑΙΚΕΣ; 

Το καθεστώς της μερικής απασχόλησης 
και των «ελαστικών» σχέσεων εργασίας, 
εφαρμόζεται από τις επιχειρήσεις κύρια 
στις γυναίκες. Σύμφωνα με στοιχεία της 
Ομοσπονδίας Γυναικών Ελλάδος, σε πο­
σοστό 61 % φτάνουν οι γυναίκες που απα­
σχολούνται με «ελαστικές» σχέσεις ερ-
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γασίας, ενώ το 50% των μερικώς απασχο­
λούμενων γυναικών είναι ηλικίας 20-25 ε­
τών. Το άγχος και η ανασφάλεια για το 
μέλλον, ' ενός σημαντικού τμήματος του 
γυναικείου πληθυσμού επιτείνεται από το 
γεγονός ότι η όποια οικονομική ύφεση 
έχει σαν πρώτα θύματα τις γυναίκες, αφού 
σύμφωνα με τα ίδια στοιχεία το 64% των 
ανέργων μακράς διάρκειας είναι γυναίκες, 
στην πλειοψηφία τους νέες. Υπολογίζεται 
ότι το 31 % αυτών είναι νέες μεταξύ 20 και 
24 ετών. Στοιχεία πολύ ενδιαφέρονται για 
τους ασφαλιστές . 

ΠΟΣΑ ΔΑΠΑΝΑ 
ΜΙΑ ΟΙΚΟΓΕΝΕΙΑ; 

Σύμφωνα με τα επίσημα στοιχεία της Ε­
θνικής Στατιστικής Υπηρεσίας μια μέση 
οικογένεια μισθωτών δαπανά το 45-50% 
του μηνιαίου εισοδήματος για διατροφή 
και στέγαση, ενώ αν στο ποσό αυτό προ­
στεθούν οι δαπάνες για ένδυση και υπό­
δηση, τότε ο οικογενειακός προϋπολογι­
σμός «ασφυκτιά» . 

Οι δαπάνες για διατροφή και στέγαση 
είναι μεγάλες σε σύγκριση με τα άλλα α­
νεπτυγμένα κράτη της κοινότητας. Σύμ­
φωνα δε με το «ρητό» που χρησιμοποιούν 
οι άνθρωποι της Στατιστικής Υπηρεσίας, 
όσο περισσότερο από το εισόδημα δαπανά 
ένας λαός για τη διατροφή του τόσο πε­
ρισσότερο βρίσκεται κοντά στα όρια φτώ­
χειας. Σημειώνεται δε σύμφωνα με έρευ­
να της ΕΣΥΕ την περίοδο 1985-87, σε 
δείγμα 6.500 νοικοκυριών, το 20% αυτών 
αποδείχτηκε ότι βρίσκονται κοντά στα ό­
ρια φτώχειας. 

ΠΩΣ ΠΗΓΕ Η ΒΙΟΜΗΧΑΝΙΚΗ 

ΠΑΡΑΓΩΓΗ ΣΤΗΝ ΕΛΛΑΔΑ; 
Μείωση κατά 1,6% παρουσίασε το 1991 η 
βιομηχανική παραγωγή στη χώρα μας, ό­
πως προκύπτει από στοιχεία της Στατιστι­
κής Υπηρεσίας, ενώ το Δεκέμβριο · 91 η 
μείωση της βιομηχανικής παραγωγής ή­
ταν 5,1%. 
Από τα ίδια στοιχεία προκύπτει ότι και η 

παραγωγή των ορυχείων παρουσίασε μεί­
ωση κατά 1,3% ολόκληρο το 1991 και 
(8,9% το Δεκέμβριο) και η παραγωγή ηλε­
κτρισμού αερίου πόλεως κατά 1 % (2,6% το 
Δεκέμβριο). 

Η μείωση της βιομηχανικής παραγωγής 
κατά 5, 1 ο/ο το Δεκέμβριο · 91 αποδίδεται 
στην πτωτική εξέλιξη των δεικτών: κα­
πνού, υφαντικών ειδών, επίπλων, χάρτου, 
εκτυπώσεων- εκδόσεων, δέρματος, χημι­
κών προϊόντων, μη μεταλλικών ορυκτών, 
βασικών μεταλλουργικών προϊόντων και 
μεταλλουργικών προϊόντων και από την α­
ντίστοιχη (ανοδική) πορεία των δεικτών 
ειδών διατροφής, ποτών, ειδών υποδή­
σεως, ενδυμασίας, ξύλου και φελού, 

προϊόντων από ελαστική και πλαστική ύλη, 
παραγωγή πετρελαίου και άνθρακα, μηχα­
νών και συσκευών εκτός ηλεκτρικών, ηλε­
κτρικών μηχανών, συσκευών κ.λπ. και με­
ταφορικών μέσων και διαφόρων βιομηχα­
νικών. 

ΤΙ ΔΕΙΧΝΟΥΝ ΟΙ ΤΑΣΕΙΣ; 
Τάσεις βελτίωσης παρουσιάζει το εμπο­
ρικό ισοζύγιο της χώρας, καθώς ο ρυθμός 
αύξησης του ελλείμματος εμφανίζει 
κάμψη. Κάτω από τη γενική όμως αυτή 
διατύπωση κρύβονται στοιχεία που πα­
ρουσιάζουν ιδιαίτερο ενδιαφέρον, και 
ταυτόχρονα δείχνουν ότι οι τάσεις αυτές 
δεν έχουν πάρει μόνιμο χαρακτήρα. 
Συγκεκριμένα, σύμφωνα με στοιχεία 

του ΥΠΕΘΟ, το έλλειμμά του εμπορικού 
ισοζυγίου της χώρας μας το εννεάμηνο, 
Ιανουαρίου - Σεπτεμβρίου του 1991 α­
νέρχονταν σε 7.783.311.000 δολ. ΗΠΑ. Η 
μείωση έναντι του αντίστοιχου εννεαμή­
νου του 1990 ήταν 30,9%. Ενώ το έλλειμ­
μα μεταξύ των ετών 1989 και 1990 παρου­
σιάστηκε αυξημένο κατά 44%. Η μείωση 
στο εννεάμηνο του 1991, οφείλεται όμως 
στη μεγαλύτερη μείωση που παρουσιά­
στηκε στις εισαγωγές, παρά στην αύξηση 
των εξαγωγών, γιατί οι εξαγωγές μέχρι το 
Σεπτέμβριο του 1991 εμφανίζει μείωση 
12,6%, (6.169.003.000 δολ. ΗΠΑ) έναντι 
του 1990, ενώ η μείωση των εισαγωγών 
είναι 27,5%, (13.952.314.000 δολ. ΗΠΑ) το 
ίδιο διάστημα, έναντι του αντίστοιχου δια­
στήματος του 1990. 
Ταυτόχρονα, σύμφωνα με τα στοιχεία 

του Υπουργείου Εθνικής Οικονομίας, οι 
εξαγωγές βιομηχανικών προϊόντων, κινού­
νται στο ποσοστό του συνόλου των εξα­
γωγών σε χαμηλότερα επίπεδα από το 
1989, ενώ αντίστοιχα εμφανίζουν αύξηση 
οι εισαγωγές βιομηχανικών προϊόντων, 
πουυποδηλώνουνμεαυτότοντρόποτην 
τάση αποβιομηχανοποίησης της χώρας. 

ΠΟΥ ΠΗΓΑΝ ΟΙ ΤΟΥΡΙΣΤΕΣ; 
Μειωμένες κατά 16% ήταν το 1991 οι 
διανυκτερεύσεις τουριστών στη χώρα μας 
έναντι του 1990, ενώ συνολικά στις Ευρω­
παϊκές χώρες, οι αφίξεις τουριστών, μειώ­
θηκαν κατά 1 % έναντι 4% το 1990. Προβλή­
ματα στον Τουρισμό, παρουσιάστηκαν και 
στη γειτονική Τουρκία, όπου η μείωση των 
διανυκτερεύσεων ανέρχεται το 1991 σε 
ποσοστό 42%. 
Η μείωση της Τουριστικής κίνησης, α­

ποδίδεται από τους επαίοντες, κυρίως στη 
διστακτικότητα των Βρετανών, να ταξιδέ­
ψουν στα παραδοσιακά τους θέρετρα, κα­
θώς και στην άρνηση των Αμερικανών και 
Ιαπώνων, να επισκεφθούν περιοχές τις ο­
ποίες θεώρησαν ως επικίνδυνες λόγω του 
πολέμου στον Περσικό Κόλπο. Η κρίση 
επίσης στη Γιουγκοσλαβία είναι ένας ακό-

ΜΑΡΤΙΟΣ-ΑΠΡΙΛΙΟΣ 1992 / ccNAI)) 51 

μη παράγοντας που επηρέασε αρνητικά 
τον Τουρισμό στις χώρες της Νοτιοανα­
τολικής Μεσογείου. 
Η μεγάλη κερδισμένη για το προηγού­

μενο έτος φαίνεται ότι είναι η Πορτογα­
λία, στην οποία η αύξηση των αφίξεων στα 
σύνορα της έφτασε το 10%, ενώ κατά 9% 
αυξήθηκαν και οι διανυκτερεύσεις τουρι­
στών στη χώρα αυτή. 
Μικρότερα αυξητικά ποσοστά εμφανί­

ζουν και η Γαλλία, Ιταλία και Ισπανία. 
Για τη φετινή καλοκαιρινή σαιζόν, η τά­

ση της τουριστικής κίνησης σε Ευρωπαϊκό 
επίπεδο και στη χώρα μας θα εξαρτηθεί 
από πολλούς παράγοντες, όπως είναι η 
οικονομική ύφεση διεθνώς, η κατάσταση 
στα Βαλκάνια, αλλά η διεξαγωγή των Ολυ­
μπιακών Αγώνων στην Ισπανία. 

ΘΑ ΓΙΝΕΙ ΥΠΟΧΡΕΩΤΙΚΗ 
Η ΑΣΦΑΛΙΣΗ ΟΙΚΟΔΟΜΏΝ; 
Την υποχρεωτική ασφάλιση για τις νέες 
τουλάχιστον οικοδομές, μελετά να επιβά­
λει το Υπουργείο Περιβάλλοντος και Δη­
μοσίων · Εργων. Ο μόνος ανασταλτικός 
παράγοντας σύμφωνα με δημοσιεύματα 
του τύπου, είναι η πτώση της οικοδομικής 
δραστηριότητας, η οποία το τελευταίο εξά­
μηνο έφτασε στο 14% αποτέλεσμα της 
γενικότερης οικονομικής στενότητας. Υ -
πολογίζεται ότι η εφαρμογή της υποχρε­
ωτικής ασφάλισης θα αυξήσει την τιμή 
πώλησης των οικοδομών κατά 0,5%. 
Η υποχρεωτική ασφάλιση των οικοδο­

μών ισχύει στις περισσότερες χώρες της 
ΕΟΚ, την Αυστρία και τις Σκανδιναβικές 
χώρες, ενώ στη χώρα μας όπως είναι γνω­
στό είναι υποχρεωτική η ασφάλιση μιας 
οικοδομής από φωτιά, στην περίπτωση 
που ο ιδιοκτήτης έχει πάρει κάποιο δά­
νειο . 

Στη Γαλλία, για παράδειγμα, οι κατα­
σκευαστές οικοδομών, έχουν υποχρέωση 
1 Ο χρόνια μετά την παράδοση ενός διαμε­
ρίσματος να αποκαθιστούν τις ζημιές στα 
υδραυλικά, στις ηλεκτρολογικές εγκατα­
στάσεις κ.λπ . οι οποίες δεν οφείλονται 
στην κακή τους χρήση. 
Την υποχρέωση αυτή έχουν αναλάβει 

για λογαριασμό των κατασκευαστών, οι α­
σφαλιστικές εταιρίες. 

Οι εισηγήσεις, αντίστοιχου μέτρου, και 
για τη χώρα μας, εκτιμούν ότι με τον τρόπο 
αυτό θα βελτιωθούν έμμεσα οι κατα­
σκευές κυρίως στον τομέα των δικτύων 
υποδομής. 

Προτείνουν επίσης, η κάλυψη να επε­
κτείνεται και για βλάβες από σεισμούς. Ο 
τομέας αυτός έχει ιδιαίτερη σημασία για 
την Ελλάδα που δοκιμάζεται συχνά από 
τον Εγκέλαδο. 
Υπολογίζεται ότι την τελευταία εικοσα­

ετία, ο μέσος όρος των ζημιών από σει­
σμούς έφτασε τα 20 δισ. δρχ. το χρόνο. 

ΝΑΙ Ο 



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 



Ο Ρ Γ Α Ν Ω Σ Η 

NETWORKS 
ή LUTINE BELL? 

Γράφει η: 

Ε.Β. ΚΑΡΑΚΑΤΣΑΝΗ 

Δ/ντρια Τομέα Γενικών Εργασιών 
Δ/ ση Εργασιών Εξωτερικού 

Φοίνιξ Γενικαί Ασφάλ. Ελλάδος 

Η ασφαλιστική και αντασφαλιστική επανάσταση 

δια μέσου των ηλεκτρονικών δικτύων 

Ε 
χουν ήδη περάσει 204 χρόνια 
από την ίδρυση των Lloyds στο 
γνωστό σε όλους μας «coffee­
house» του Edward Lloyd στο 

Λονδίνο. 
Το περίφημο Lutine Bell τώρα βρί­

σκεται στο κέντρο του καινούργιου μο­
ντέρνου κτιρίου των Lloyds στο City, 
θυμίζοντας τις παλιές ημέρες όπου 
κτυπούσε για ν · αναγγείλει τις κατα­
στροφές . 

Στον αιώνα της ταχύτητας που βρι­
σκόμαόΤε το Lutine Bell έχει γίνει ένα 
μουσειακό κομμάτι και την θέση του 
πήραν τα δίκτυα επικοινωνίας (networ­
ks). Αλλά ποια είναι η χρησιμότητα των 
δικτύων επικοινωνίας ; 
Ορισμένοι από τους λόγους που 

χρησιμοποιούνται τα δίκτυα επικοινω­
νίας είναι : 

- η βελτίωση των ικανοτήτων της α­

γοράς 
- η βελτίωση της εξυπηρέτησης των 

πελατών. 
Με τα δίκτυα επικοινωνίας επιτυγχά­

νεται: 

- μείωση του κόστους πληροφόρη­
σης και του χαρτοβασίλειου 

- η ταχύτερη επεξεργασία των στοι­
χείων 

- η σύνδεση Computer με Computer 
- η μεταφορά πληροφοριών μεταξύ 

εταιρειών 
- η αυτόματη περισυλλογή στοιχεί­

ων. 

Στον ασφαλιστικό και αντασφαλιστικό 
χώρο πρώτοι οι · Αγγλοι ανέπτυξαν Ε­
θνικά Δίκτυα Πληροφοριών (BROKER­
NET, IVANS, ASSURNET, CELIAS, RI­
TA). 
Γύρω στο πρώτο τρίμηνο του 1990 

εμφανίσθηκαν και τα πρώτα διεθνή δί­
κτυα πληροφοριών. 

Πρώτα έκανε την εμφάνισή του το 
LIMNET (London lnsurance Market Ne-
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twork) και λίγο αργότερα το RINET 
(Reinsurance and lnsurance Network). 
Το LIMNET αποτελείται κυρίως από 

Αγγλικές Ασφαλιστικές εταιρείες και 
brokers καθώς και από ευρωπαϊκές ε­
ταιρείες . Από τους υπάρχοντες 263 
brokers των Lloyds μόνον 30 δεν έχουν 
ακόμη συνδεθεί με το LΙΜΝΕΤ. Επίσης 
πάνω από το 90% των Συνδικάτων των 
Lloyds και όλες οι εταιρείες της LIRMA 
και του ILU (lnstitute of London Underw­
rites) έχουν συνδεθεί με το LIMNET. Ως 
εκ τούτου περίπου 850 οργανισμοί είναι 
μέλη του LIMNET. Τα ανοδικά βήματα 
που ανέπτυξε το LIMNET είναι πραγμα­
τικά εντυπωσιακά. 
Περίπου 65 οίκοι μεσιτών καθημερι­

νά λαμβάνουν μηνύματα και πληροφο­
ρίες διακανονισμών από τα 3 βασικά 
γραφεία τbυ δικτύου. Η πληροφόρηση 
αρχικά χρησιμοποιείται στα λογιστικά 
συστήματα των ασφαλειομεσιτών για 
αυτόματη καταχώριση και διακανονι­
σμό. Υπολογίζεται ότι πάνω από το 80% 
του καθημερινού κλεισίματος ασφαλι­
στικών εργασιών διεκπεραιώνεται δια 
μέσου αυτού του ηλεκτρονικού δι­
κτύου. 
Χάρις στο LIMNET επετεύχθη ένας 

σημαντικός αριθμός εφαρμογών πραγ­
ματικού χρόνου μ · έναν μεγάλο όγκο 
πράξεων (transactions) να διακινείται 
πάνω σ · όλο το δίκτυο. 
Το δίκτυο όμως αυτό προσφέρει δυ­

νατότητες διεθνούς σύνδεσης . Πολλοί 
από τους brokers των Lloyds χρησιμο­
ποιούν το LIMNET για την αποστολή 
μηνυμάτων με το ηλεκτρονικό ταχυ­
δρομείο σε Η.Π.Α., Καναδά, Αυστραλία, 
Γαλλία, Γερμανία, Ιταλία, Νορβηγία, 
Σουηδία και Ελβετία. 
Στο διάστημα των τελευταίων 6 μη­

νών έχουν επιτευχθεί πολλές βελτιώ­
σεις στους τομείς αναλήψεως κινδύ­

νων και ζημιών. 

Το δεύτερο διεθνές δίκτυο που εμ­
φανίσθηκε στις αρχές του 1990, όπως 
nιο nάνω ανέφερα, είναι το RINET. Αξί­
ζει να σημειωθεί ότι ιδρυτές του RINET 
είναι οι εταιρείες : 
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1. Mercantile and General 
2. Munchener Ruckversicherungs -

Gesellschaft 
3. Nacional de Reaseguros 
4. Nederlandse Reassurantie Group 

Assured 
LIMNET 
RINET 
IVANS 

ASSURNET 

Third 
Parties 

Tled 
Agents 

Agents 
LIMNET 
RINET 
IVANS 

SSURNET 
Overseas ~ 

RINET lnsurance/ ~ / 
IVANS Reinsurance 

LIMNET 

Company 

Lloyd's 
Syndicate 

υκ lnsurance/ 
Reinsurance Co. 

LIMNET 

BROKERNiΞT 
ASSURNET 

Lloyd's 
Broker LIMNET 

ιιυ LIMNET 

LIRMA LIMNET 

Lloyd's/ 
LPSO 

LIMNET 
BROKERNET 
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5. Skandia lnternational lnsurance 
Corporatian 

6. Societe Commerciale De Reas­
surance (S.CO.R.) 

7. Swiss Reinsurance Co 
8. Unione ltaliana de Riassicurazione 

Spa 
Τώρα το RINET αριθμεί 89 εταιρείες­

μέλη από Ευρώπη , Αμερική , Καναδά, 
Αίγυπτο , Ισραήλ, Ινδονησία, Ιαπωνία, 
Χονγκ- Κογκ, Αυστραλία, Μεξικό , Νέα 
Ζηλανδία κ. ά. 
Το RINET είναι ιδιοκτησία ασφαλιστι­

κών και αντασφαλιστικών εταιριών και 
brokers και βασικός σκοπός του είναι η 
ενίσχυση της θέσης της ασφαλιστικής 
και αντασφαλιστικής βιομηχανίας. 
Με το δίκτυο RINET επιτυγχάνεται: 
Σε 1η ΦΑΣΗ: επεξεργασία των αντα­

σφαλιστικών λογαριασμών 
Σε 2η ΦΑΣΗ: -η ανταλλαγή πληρο­

φοριών μεταξύ των πρωτασφαλιστών, 
μεσιτών και αντασφαλιστών 

- η επιβεβαίωση των λογαριασμών 

- οι λογαριασμοί profit commission 
- οι ζημιές 

- οι διακανονισμοί των λογαριασμών 
- τα bordereaux (αντασφαλιστικά πι -

νάκια) κ.λπ . 

Τώρα οι ειδικοί του δικτύου μελετούν 
την εισαγωγή των στοιχείων της αντα­
σφαλείας Κλάδου Ζωής . 

Επίσης μερικές από τις βασικές λει-
τουργίες του δικτύου είναι: 

α) η μεταφορά αρχείων και 

β) το ηλεκτρονικό ταχυδρομείο 
Το RINET αρχικά υποστηρίζει την χρή­

ση δικτύων της ΙΒΜ, τα οποία είναι συμ­
βατά με άλλα δίκτυα. 
Πολύ πρόσφατα συναντήθηκαν τα α­

νώτατα στελέχη των δικτύων LIMNET 
και RINET με σκοπό v· αναπτύξουν τη 
στρατηγική μιας στενότερης συνεργα­
σίας στον τομέα αυτό. 

Αξίζει να σημειωθεί ότι οι εταιρίες­
μέλη του LIMNET είναι διάφορες εκεί­
νων του RINET. 
Η ανάπτυξη του RINET κατά την 

διάρκεια του παρελθόντος έτους υ­
πήρξε θεαματική. Το έργο του έχει α­
ποδειχθεί ότι είναι μη κερδοσκοπικό, α­
νοιχτό σε όλες τις εταιρίες κι αγορές. 
Τόσο στο RI Ν ΕΤ όσο και στο LI Μ Ν ΕΤ 

όπως πληροφορήθηκα δεν υπάρχει ελ­
ληνική παρουσία. 
Τελειώνοντας εκφράζω την ευχή να 

υπάρξει κάποια παρουσία της χώρας 
μας το ταχύτερο στα πλαίσια μιας Ενω­
μένης Ευρώπης. 

ΝΑΙ Ο 



SERVICE 

Εας απασχολεί το SERVICE , 
πpος τους ιιυνεpyατες ιιας; 

ο serνice 

προς τους 

συνεργάτες 

αποτελεί για 
πολλές εταιρίες ένα 

θέμα που δεν τους 

πολυαπασχολεί. 

Οι Managers πολ­
λές φορές ψάχνουν 

να βρουν τρόπους 

βελτίωσης των υπη­

ρεσιών τους προς το 

κοινό, τους κατανα­

λωτές, τους πελά­

τες και ούτε καν 

νοιάζονται για τις υ­
πηρεσίες της εταιρίας προς τους συνεργάτες της . 

Βέβαια σήμερα που οι πελάτες είναι απαιτητικοί και ο α­
νταγωνισμός επικεντρώνει τη μάχη στην ποιότητα του serνi­

ce αλίμονο αν δεν αντιληφθούμε τη σπουδαιότητα του serνi­
ce προς τους πελάτες! Με τους συνεργάτες μας όμως; Τους 

προσλάβαμε, τους βάλαμε στο παιγνίδι , τους καλοπιάσαμε 

στην αρχή με γλυκόλογα και σταματήσαμε ; 

Το serνice προς τους συνεργάτες είναι και αυτό διαρκές. 
Πρέπει να βελτιώνεται συνεχώς. Πρέπει να φαίνεται με πρά­
ξεις. Και φυσικά δεν είναι serνice τα λόγια και οι γιορτές ή τα 
«Χρόνια Πολλά». 

Οι ασφαλιστές και το διοικητικό προσωπικό περιμένουν 
ποιότητα συμπεριφοράς και ποιότητα υπηρεσιών για να κά­

νουν καλά τη δουλειά τους . 
Οι συνεργάτες περιμένουν ένα καλό περιβάλλον που δεί­

χνει ότι τους σεβόμεθα. 

Βέβαια υπάρχει χάσμα σ · αυτό το serνice που οι Γενικοί 
Δ/ντές και Managers επιθυμούν να δώσουν από αυτό που 
πράγματι δίνουν. 

Λίγοι ίσως παραδέχονται ότι η «γραφειοκρατία» εμποδίζει 

την εργασία των συνεργατών . Πολλοί μπλέκουν και τους συ­

νεργάτες τους στα δίχτυα της γραφειοκρατίας έναντι των 

πελατών. 
Υπάρχουν αρκετοί τομείς που εντοπίζεται η ποιότητα serνi­

ce προς τους συνεργάτες . Ας κάνουμε κάποιες ερωτήσεις . 
Υπάρχει τμήμα εξυπηρέτησης συνεργατών; 
Υπάρχει τμήμα στρατηγικής σημασίας για παρακολούθηση 

του serνice προς τους συνεργάτες; 

Οι συνεργάτες πώς και πότε αμείβονται; Ο τρόπος και 
χρόνος αμοιβής εξυπηρετεί το συνεργάτη ή τις διοικητικές 

υπηρεσίες ; 
· Η κάτι άλλο; 

Η επίλυση προ­
βλημάτων συνεργα­
τών πόσο χρόνο 
διαρκεί; Πόσο συ­

στηματική και πόσο 
οργανωμένη είναι η 

εταιρία να δει τις 
πραγματικές ανά­
γκες και απαιτήσεις 

των ανθρώπων της ; 
Αμείβοντας και 

«τιμωρούνται» όλοι 

το ίδιο ή υπάρχει φι­

λοσοφία αξιοκρα­

τίας ; 
Η σύμβαση συνεργασίας με τους συνεργάτες έχει «διευ­

κολύνσεις» και σε περίπτωση αμφιβολίας είναι υπέρ του συ­
νεργάτη ή είναι γεμάτη παγίδες και εναντίον του; Σήμερα μια 
εταιρία έχει τους συμβούλους της και τους ειδικούς νομι­

κούς και μη , ενώ ένας νέος συνεργάτης είναι σε πολύ δύσκο­

λη θέση να διαβάσει και να κρίνει τι υπογράφει. Πόσο το 

προσέχετε ; 

Η συμπεριφορά έναντι των συνεργατών είναι συμπεριφορά 

που εξατομικεύει ή ισοπεδωτική - γενική ; Τι φιλοσοφία επι­
κρατεί; Μέσα στο γενικό πλαίσιο πόσο ασφυκτιά το άτομο; 
Υπάρχει αξιοπιστία έναντι των συνεργατών σε κοινούς 

σκοπούς ή καχυποψία και υποτίμηση; Νιώθει ο συνεργάτης 

ταυτότητα επιδιώξεων; Και αν αυτό δεν γίνεται γιατί ; 

Τα στελέχη της εταιρίας πόση ευχέρεια έχουν να χρησιμο­

ποιήσουν την κρίση τους για την ικανοποίηση του συνεργάτη ; 

Πόσο κομμάτι των υπηρεσιών της Μηχανογράφησης αντι­

στοιχεί στο service έναντι των συνεργατών; 
Πόσο χρησιμοποιεί η εταιρία παρατηρήσεις και εκτιμήσεις 

από ανεξάρτητους ειδικούς για το service προς τους συνερ­

γάτες ; 

Το θέμα είναι μεγάλο , εδώ αφορμές για σκέψεις δίνουμε . 

Σίγουρα είναι πολύ σημαντικό συνδέεται με την ύπαρξη των 

συνεργατών στην εταιρία και τελευταία όλοι μιλάνε πως εται­

ρία είναι οι άνθρωποί της. 

Αρκετές εταιρίες κάνουν σημαντικές προσπάθειες με κα­

λά αποτελέσματα. Είναι ένας τομέας που δεν σταματά ποτέ . 
Καλό είναι να γίνουν συναντήσεις με ομάδες συνεργατών. Να 

καθιερωθούν ερωτηματολόγια, κουτιά παραπόνων και υπο­

δείξεων και σίγουρα υπηρεσία σε μόνιμη βάση. Προσέξτε 

τους συνεργάτες σας! Ευαγ. Σπύρου 
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ιr 

vo 
r,a αας nou εpγάζεαrι 
nεpιααόrεpο. 

Μεγαλώνουν οι δουλειές 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 ενέργειες, 
ζημιές στα μηχανήματα και στις 

εγκαταστάσεις, απώλειες 
εμπορευμάτων κατά τη μεταφορά 

και τόσα άλλα. 

ιr 

uva 

r,a αας nou ανnαuχείrε 
nεpιααόrεpο. 

Η οικογένεια μεγαλώνει, και 

μαζί μεγαλώνει και η δική σας 

ευθύνη. Τότε, 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 οικογένειας και το μέλλον των 
παιδιών σας. 

rια αας nou ζnrάrε 
ntpιaaόrεpn εξααφάλιαn. 

Οι επαγγελματικές σας 
δραστηριότητες γίνονται 

πολύπλοκες και τα κοινά 
ασφαλιστικά προγράμματα δεν 
επαρκούν. Τότε, χρειάζεστε 
περισσότερη υποστήριξη. 

Χρειάζεστε δίπλα σας τη δύναμη 

ενός μεγάλου. 

Γιατί οι κίνδυνοι στο 
επαγγελματικό περιβάλλον είναι 
πολλοί. Απώλεια κερδών, ευθύνη 
για ελαττωματικά προϊόντα, 
επαγγελματική ευθύνη, ευθύνη 

εργοδότη, ζημιές σεισμού, 

πλημμύρας, πυρκαγιάς από δάσος .. . 

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

συνεργατών και προσωπικού που πρόθυμα εξυπηρετούν χιλιάδες πεΑάτες μέσα από ένα 
πανεΑΑαδικό δίκτυο γραφείων με on-llne σύνδεση! 
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1 ο ΔΙΕΘΝΕΣ ΣΥΝΕΔΡΙΟ ΣΥΝΔΕΣΜΟΥ 
ΕΛΛΗΝΩΝ ΜΕΣΙΤΩΝ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ 

Ποιοί είναι οι 'Ελληvες 

Μεσίτες Ασφαλίσεων; 

Ε
ληξαν με επιτυχία οι εργασίες . 
του 1 ου Συνεδρίου του Συνδέ­
σμου Ελλήνων Μεσιτών Ασφα­
λίσεων (ΣΕΜΑ) που πραγματο ­

ποιήθηκε στην Αθήνα το διήμερο 19-20 
Μαρτίου 1992. Στο συνέδριο πήραν μέ­
ρος τετρακόσιοι περίπου · Ελληνες και 
ξένοι επαγγελματίες του κλάδου . Κατά 
τη δεύτερη μέρα του συνεδρίου συζη­
τήθηκαν : 

- «Ο Σχεδιασμός και η ανάπτυξη του 

Broking στην Ελληνική Ασφαλιστική α­
γορά» με ομιλητή τον κ. Λάμπρο Κόκκι­
νο , γεν. διευθ. της «ΕΘΝΙΚΗΣ ΑΣΦΑΛΙ­

ΣΤΙΚΗΣ ΑΕ.ΓΑ» και πρόεδρο της Ε­
ΝΏΣΗΣ ΕΛΛΗΝΙΚΏΝ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΏΝ 
ΕΤΑΙΡΕΙΏΝ . 

- «Η Νομοθετική καταξίωση του 

ΜΕΣΙΤΗ ΑΣΦΑΛΙΣΕΏΝ» με ομιλήτρια 
την κ . Σταματία Ντόντου , προϊσταμένη 

Διεύθυνσης Ασφαλιστικών Επιχειρή­
σεων και Αναλογιστικής - Υπουργείο Ε­
μπορίου . 

- «Η Νομοθεσία της Ευρωπαϊκής 
Κοινότητας για τον Μεσίτη Ασφαλίσε­
ων» με ομιλητή τον κ. Tom Brittan, αντι­
πρόεδρο της «B.I.P.A.R.» και πρόεδρο 
E.E.C. STANOING COMMITTEE (U.Κ.) 

- «Η πρόσβαση του Μεσίτη Ασφαλί­
σεων στην Ευρωπαϊκή και τη Διεθνή Α­

γορά» με ομιλητή τον κ . Francois Le 
Cornec, πρόεδρο της "S.G.A.P." (Fran­
ce). 

- «Το Ιταλικό μοντέλο ανάπτυξης 
του Μεσίτη Ασφαλίσεων» με ομιλητή 

τον κ. Paolo Butarelli , πρόεδρο της «Α.1 . ­
Β .Α . » (ΙΤ AL Υ) 

- «Η παρούσα και μελλοντική εξέλι­
ξη του Μεσίτη Ασφαλίσεων στην Ισπα­
νία» με ομιλητή τον κ. Esteban Cama­
rasa, πρόεδρο του «COLEGIO ΟΙ AJE­
NTES Υ CORREOORES ΟΕ SEGUROS 
ΟΕ ESPANA» 

- «Το μέλλον του επαγγελματία 
Μεσίτη Ασφαλίσεων» με ομιλητή τον κ . 
Henry Lumley, πρόεδρο της «Β.1 . 1 . Β .Α . » 
(U.Κ.) . 

- «Οι νέες προοπτικές για την Α­
σφαλιστική Αγορά και το μέλλον της Ια­
τρικής Ασφαλιστικής κάλυψης» , με ο­
μιλητή τον κ. Maurice Karaoglan , διευ­
θύνων σύμβουλο του ΟΜΙΛΟΥ ΕΤΑΙ­
ΡΕΙΏΝ ΝΑΣΚΟ ΚΑΡΑΟΓΛΑΝ (FRAN­
CE). 

- «Ο · Ελληνας Μεσίτης Ασφαλίσε­
ων ως μοχλός ανάπτυξης της τοπικής 
αγοράς» με ομιλητή τον κ. Γεώργιο Κού­
μπα, πρόεδρο της «KOUMBAS IN­
SURANCE SERVICE S.A.» και αντιπρό­
εδρο του ΣΕΜΑ. 

Οι τελικές επισημάνσεις των εργασι­
ών του συνεδρίου - που παρουσίασε ο 
πρόεδρος του ΣΕΜΑ, κ . Ιωάννης Μα­
κρυμίχαλος - αφορούν: 

- Το νομοθετικό πλαίσιο , 
- Την Ελληνική και κοινοτική θεώ-

ρηση του θεσμού του Broker, 
- Την επαγγελματική ταυτότητα του 

σημερινού Broker, 
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- Τις απαιτήσεις του Ευρωπαίου πε­
λάτη , 

- Το κόστος των προϊόντων και των 
παρεχομένων υπηρεσιών , 

- Το μέλλον των Ελλήνων Μεσιτών 

Ασφαλίσεων. 

ΕΠΙΣΗΜΑΝΣΕΙΣ 

Στόχος του Συνεδρίου και όλων όσοι 
το σχεδίασαν και συνέβαλαν στην πραγ­
ματοποίησή του , ήταν η προβολή της 
αποφασιστικής συμβολής του Μεσίτη 

Ασφαλίσεων στην αντιμετώπιση των πο­
λυσύνθετων αναγκών του απαιτητικού 
πλέον Ευρωπαίου πολίτη - καταναλωτή . 

το ΝΟΜΟΘΕΤΙΚΟ ΠΛΑΙΣ/O 

· Ολες οι ενέργειες της Ευρωπαϊκής 
Επιτροπής γύρω από την ασφαλιστική 

νομοθεσία αποσκοπούν πάνω από όλα . 
στην εδραίωση της δημιουργίας Ενιαίας 
Ευρωπαϊκής Ασφαλιστικής αγοράς . Η 
καταρχήν εναρμόνιση των θεμελιωδών 

αρχών που θα οδηγήσουν στην πλήρη 
ενοποίηση , κατόπιν, η αμοιβαία ανα­
γνώριση από τα Κράτη-Μέλη των επο ­

πτικών οργάνων και τέλος η αρχή του 
«ενός και μοναδικού διαβατηρίου» πα­
ροχής υπηρεσιών, οδηγούν σε μια ελεύ­
θερη ανταγωνιστική αγορά που μόνο οι 
καλύτεροι θα μπορέσουν να ευημερή­
σουν και να αναπτυχθούν. Επιπλέον μια 

αγορά η οποία εκ των ίδιων συνθηκών 
της θα αναζητήσει επαγγελματίες δια-

κρατικούς και άρτια εξοπλισμένους σε 
όλους τους τομείς της δραστηριότητάς 
τους. 

Η ΚΟΙΝΟΤΙΚΗ ΘΕΩΡΗΣΗ 

ΤΟΥ ΘΕΣΜΟΥ ΤΟΥ BROKER 
Τον Δεκέμβριο του 1991 η Επιτροπή 

της ΕΟΚ εξέδωσε τη σύσταση (Re­
commendation) του θεσμού του bro­
ker, με σκοπό να κατοχυρώνει τη διαφά­
νεια στις συναλλαγές μεταξύ broker και 
συναλλασσόμενων . Οι brokers, υπο­
χρεούνται να δηλώνουν στους συναλ­
λασσόμενους εάν έχουν σχέση εξάρ­

τησης με κάποια εταιρεία και στην Επο­
πτική Αρχή την κατανομή των δραστη­
ριοτήτων τους στις διάφορες ασφαλι­

στικές εταιρίες . 

ΓΙΑΤΙΟΜΩΣ 

ΑΥΤΗ Η ΔΙΕΥΘΕΤΗΣΗ; 

Η ενιαία αγορά έχει ανάγκη από ανε­
ξάρτητους brokers οι οποίοι πλέον θα 
διαχωρίζονται από το δίκτυο πωλήσεων 
ή και τους υπαλλήλους μιας εταιρίας . 
Το κοινό θα αντιληφθεί ποιος από τους 
διαμεσολαβούντες φροντίζει για τα 
συμφέροντα του πελάτη και ποιος για 
τα συμφέροντα της εταιρίας με την ο­
ποία συνεργάζεται αποκλειστικά. Τα ε­
παγγελματικά στάνταρς θα ανέβουν με 

την επιβολή πιστοποιητικών και εξειδι­
κευμένης εκπαίδευσης μέσα από μια 
προσπάθεια που ήδη ξεκίνησε η BIRAR 
στην οποία καλείται να συμμετάσχει και 
ο ΣΕΜΑ. 

Η ΕΛΛΗΝΙΚΗ ΘΕΩΡΗΣΗ 

ΤΟΥ ΘΕΣΜΟΥ 

Ακόμα και σήμερα βρισκόμαστε συ­
γκεντρωμένοι εδώ, πλησιάζοντας στη-

λήξη των εργασιών του πλούσιου σε ιδέ­
ες συνεδρίου μας, εξακολουθούμε , ως 
θεσμός , να βρισκόμαστε τυπικά εκτός 
των διατάξεων της Ελληνικής Νομοθε­
σίας . Ευτυχώς όμως με το σχέδιο νόμου 
που έχει καταρτισθεί και διέρχεται την 
τελική φάση επεξεργασίας του , ανα­
γνωρίζεται ο θεσμός του Μεσίτη Ασφα­
λίσεων, τον οποίο επιβάλλουν οι σύγ­
χρονες ανάγκες και η διεθνής συγκυ­

ρία . Εξάλλου , σύμφωνα με την δεύτερη 
οδηγία ΕΟΚ είναι ο μόνος διαμεσολα­
βών δια του οποίου μπορεί να πραγμα­
τοποιηθεί η παθητική ελεύθερη παροχή 
υπηρεσιών. Μέσα λοιπόν σε συγκεκρι­
μένο νομοθετικό πλαίσιο τόσο ο · Ελλη­
νας όσο και ο Ευρωπαίος broker που 
επιθυμεί να επεκτείνει τις δραστηριό ­
τητες του στην Ελληνική αγορά, θα 

μπορούν να καταρτίσουν «σχέδιο δρά­
σης» κάτω από όχι απόλυτα ομοιογε ­
νείς συνθήκες ανταγωνισμού και επαγ­
γελματική συμπεριφορά σύμφωνη με 
τις επιταγές των καιρών. 

Ο BROKER ΤΟΥ ΣΗΜΕΡΑ 
ΚΑΙ ΠΩΣ ΘΑ ΠΡΕΠΕ/ 

ΝΑ ΔΙΑΜΟΡΦΩΣΕΙ ΤΗΝ 

ΕΠΑΓΓΕΛΜΑ ΤΙΚΗ ΤΟΥΤΑΥΤΟΤΗΤΑ 

Οι brokers μέσα σε μια ελεύθερη α­
γορά πρέπει να παρέχουν τεχνική ανά­
λυση των προϊόντων και φυσικά την κα­
λύτερη δυνατή λύση. Απαραίτητος κρί­
νεται ο έλεγχος της φερεγγυότητας κά­
θε εταιρίας καθώς και της συνολικής 
ικανότητας να ανταποκριθεί στις υπο­
χρεώσεις της . Το φαινόμενο των ασφα­
λιστικών εταιριών που κυνηγούν τον α­
νταγωνισμό με πολύ χαμηλά τιμολόγια 
δεν θα αργήσει να δημιουργήσει σε ό­

λους μας σοβαρά προβλήματα. Είμαστε 
υπεύθυνοι για τις εταιρίες απέναντι 
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στον πελάτη αλλά και στον ασφαλιστή 
τον οποίο θα πρέπει να διαφυλάξουμε 
από το κόστος μιας κακής επιλογής. 
Η καλή πρόσβαση του broker στο τμή­

μα της αγοράς-στόχου του ασφαλιστή 
βοηθάει αποτελεσματικά στην αναγνώ­
ριση των προϊόντων που χρειάζεται συ­
γκεκριμένο τμήμα του πληθυσμού ή 
της επιχειρηματικής δραστηριότητας 
και στην από κοινού εξεύρεση του καλύ­
τερου δυνατού τρόπου αντιμετώπισης 
και τιμολόγησης των αναγκών αυτών. Η 
πολύ καλή γνώση της αγοράς είναι απα­
ραίτητη όχι μόνο για τη μείωση του κό ­
στους αλλά και για τη δηγμιουργία σχέ­
σεων εμπιστοσύνης μεταξύ ασφαλιστή 
- broker - πελάτη. Η εμπιστοσύνη ό­
μως δεν μπορεί να υπάρχει χωρίς εξει­
δίκευση. Η επαγγελματική κατάρτιση 
μέσα από αναγνωρισμένους φορέίς θα 
βοηθήσει στην απόκτηση της απαραίτη­
της επιστημονικής γνώσης που με τη 

σειρά της θα ανοίξει την πόρτα σε νέες 
εργασίες είτε με τη μορφή προϊόντων 
είτε με τη μορφή νέων ανεκμετάλλευ­
των αγορών. 

Αυτή τη στιγμή οι προσπάθειες των 
Ευρωπαίων συναδέλφων επικεντρώνο ­
νται στην κατεύθυνση αυτή δια μέσου 

τοπικών ενώσεων αλλά και διακρατικών 
οργανισμών όπως η 81 PAR η οποία αυτή 
τη στιγμή προστατεύει και προωθεί τα 
συμφέροντα Ενώσεων σε 26 χώρες, δί­
νοντας έμφαση στην εξειδικευμένη 
εκπαίδευση σε διεθνές επίπεδο και η 
WING η οποία εξυπηρετεί τους κοι­
νούς στόχους των μελών της επιδιώκο­
ντας ποιοτική εξυπηρέτηση των πελα­
τών μέσω των μελών της σε κάθε χώρα, 
Ευρωπαϊκό ποιοτικό service σε νέους 
υποψήφιους πελάτες και ανταλλαγή 
εργασιών. Και οι δύο οργανισμο ί διαθέ­
τουν τόσο στα μέλη τους όσο και στα μη 
μέλη τους ανεξάρτητο σύστημα πλη ­
ροφόρησης για κάθε αγορά και τις εξε­
λίξεις σ ' αυτήν. 

ΤΙ ΖΗΤΑΕΙ Ο ΕΥΡΩΠΑΙΟΣ ΠΕΛΑΤΗΣ 

ΕΙΤΕ ΜΕ ΜΟΡΦΗ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗΣ 

ΕΙΤΕ ΣΕ Α ΤΟΜΙΚΟ ΕΠΙΠΕΔΟ; 

Στην Ενιαία Ευρώπη η ζυγαριά κλίνει 
αμετάκλητα προς τον καταναλωτή ο ο­
ποίος πλέον απαιτεί καλύτερο service 
το οποίο θα αντανακλά την αξία των 
χρημάτων του. Οι απαιτήσεις για ασφά­
λιση θα αυξηθούν και θα ειδικευθούν, 
ενώ οι συγχωνεύσεις και εξαγορές ε-
ταιριών θα δημιουργήσουν νέες κατη- ► 



(ΣΕΜJ!) 
γορίες ασφαλιστών. Οι πελάτες θα ζητή ­
σουν πολύ περισσότερα από απλή δια­
μεσολάβηση . Οι ημέρες των διατυπωμέ­
νων στην αρχαίζουσα συμβολαίων φθά­
νουν στο τέλος τους . Οι καταναλωτές 
θέλουν οι αποζημιώσεις τους να κατα­
βάλλονται εξ ολοκλήρου και έγκαιρα και 
τα ασφάλιστρα να καταναλίσκονται στην 
κάλυψη του κινδύνου και όχι σε γενικά 
έξοδα. 

Ο μικρός πελάτης που θα παραμείνει 
στην εθνική του αγορά, θα απαιτήσει 
ολοκληρωμένες υπηρεσίες σε ανταγω­
νιστικές τιμές τις οποίες μόνο ο broker 
μπορεί να επιτύχει. Γι · αυτό και είναι 
υποχρέωση δική μας να εντοπίσου με 
τις εξελίξεις κα~ να βρούμε τις κατάλ­
ληλες λύσεις. 

Όσο για τον πελάτη -επιχείρηση, η 
σχέση του με τον broker περνάει σε 
επίπεδο στενής συνεργασίας. Ο επιχει­
ρηματίας θέλει το serνice που του παρέ­
χει ο broker να περιλαμβάνει: 

Εντοπισμό και αντιμετώπιση των κα­
ταστροφικών κινδύνων εκ των οποίων 
κρίνεται η βιωσιμότητα της επιχείρησης 
καθώς και των έμμεσων που μειώνουν 
την ανταγωνιστικότητά της με καθυστέ­
ρηση της παραγωγής. Ακόμη , υψηλή 
ποιότητα και ανταγωνιστικό κόστος και 
διασφάλιση του άριστου serνice στις 
ζημιές. Ο βιομηχανικός πελάτης θα πρέ­
πει να επωφελείται συγκεκριμένα από 
παροχές όπως το serνiceτo know-how 
και τον σχεδιασμό προϊόντων. 

το ΚΟΣΤΟΣ 

· Ενα σημείο στο οποίο θα πρέπει να 
σταθούμε όπως άλλωστε έκαναν όλοι 
ανεξαιρέτως οι ομιλητές, είναι το κό­
στος αφ · ενός των προίόντων και αφετέ­
ρου των παρεχομένων από τον broker 
υπηρεσιών. Οι ασφαλιστικές εταιρίες 
θα πρέπει να αποκτήσουν την απαραί­
τητη για την συμπίεση του κόστους ορ­
γανωτική και μηχανογραφική υποδομή , 
να συντονίσουν τον τρόπο λειτουργίας 
των υποκαταστημάτων και θυγατρικών 
τους και να αυξήσουν τον αριθμό των 
ικανών στελεχών τους. Άλλο ένα ση­
μαντικό στοιχείο είναι η δημιουργία 
μιας πλήρους σειράς σύγχρονων, ελκυ­
στικών και φθηνών προίόντων τα οποία 
θα έχουν την ίδια προσπέλαση σε όλες 
τις Ευρωπαϊκές αγορές. 
Παρ · όλο που πολλές Ευρωπαϊκές α­

~φαλιστικές εταιρίες αντιμετωπίζουν 
με καχυποψία τους brokers, αλλεπάλ­
ληλες ζημιές, ιδιαίτερα στους μεγά-

λους κινδύνους , τις αναγκάζουν να ε­
πανεξετάσουν το κόστος πρόσκτησης 
των εργασιών το οποίο ανεβαίνει σημα­
ντικά με οποιαδήποτε μορφή εγκατά­
στασης . 

Παράλληλα και στενή συνεργασία με 
τους brokers θα πρέπει να καταβλη­
θούν προσπάθειες που θα οδηγήσουν 
σε σωστή εκμετάλευση της πληροφο­
ρικής και των παρουσιαζόμενων ευκαι­
ριών όχι μόνο στο πλαίσιο της ΕΟΚ αλλά 
σε Πανευρωπαϊκό επίπεδο. 

Εμείς, σαν Ευρωπαίοι επαγγελματίες 
θα πρέπει να συνειδητοποιήσουμε ότι 
επακόλουθο της συμπίεσης των ασφα­
λίστρων θα είναι προσωρινά και η ανά­
λογη μείωση των προμηθειών μας γε­
γονός που σημαίνει ότι θα πρέπει να 
αναπροσαρμόσουμε τους στόχους μας, 
την οργάνωση και την υποδομή μας στα 
νέα δεδομένα ώστε να παράγουμε νέα 
ασφάλιστρα. 

Για όλους εμάς που εργαζόμαστε 
στην Ελληνική αγορά οι στόχοι μας θα 
πρέπει να περιλαμβάνουν κατοχύρωση 
και περαιτέρω ανάπτυξη της τοπικής 
πελατείας με Ευρωπαίκό service, αξιο­
ποίηση των Ελληνικών και ξένων εται­
ριών και σχεδιασμό και προώθηση προ­
γραμμάτων σύμφωνων με τις ανάγκες 
τις τοπικής αγοράς. 

Οι Ευρωπαίοι συνάδελφοι μας έχουν 
ήδη προχωρήσει είτε σε συνεργασίες , 
συγχωνεύσεις και εξαγορές, προκειμέ­
νου να μειώσουν το κόστος τους, είτε 
σε πλήρη εξειδίκευση υπηρεσιών για 
τον ίδιο λόγο. Σε όλες τις περιπτώσεις 
όμως επωφελούνται από την συμμετο-

&Ο ccNAI•• / ΜΑΡΤΙΟΣ-ΑΠΡΙΛΙΟΣ 1992 

χή τους σε επαγγελματικές συνεργα­
σίες, προσφέροντας στους πελάτες 
τους υπηρεσίες ποιότητας σχέσεις ε­
πικοινωνίας με όλες τις θυγατρικές και 
υποκαταστήματα, εναρμονισμένες διε­
θνείς καλύψεις και πρόσβαση σε όλες 
τις Ευρωπαϊκές αγορές. 

ΠΟΥ ΒΡΙΣΚΟΝΤΑΙ ΣΗΜΕΡΑ 

ΟΙ ΕΛΛΗΝΕΣ BROKERS; 
Κατά τη διάρκεια του συνεδρίου δια­

τυπώθηκαν θέσεις και αντιθέσεις σχε­
τικά με τη θέση των Ελλήνων brokers. 
Αυτό που είναι ουσιώδους σημασίας 

πιστεύω είναι ότι έχουμε αντιληφθεί έ­
γκαιρα τη νέα τάξη πραγμάτων και κινού­
μαστε προς την κατάκτησή της. Το συνέ­
δριο αυτό άλλωστε αποτελεί τεκμήριο 
της πρόθεσής μας να παρέχουμε τις 
καλύτερες δυνατές υπηρεσίες.· Εχου­
με αντιληφθεί τη σημασία διατήρησης 
της ποιότητας και του κόστους σε επί­
πεδα αμοιβαίου κέρδους, την απαίτηση 
του καταναλωτή για συνεχή ενημέρωση 
και αντικειμενή συμβουλή και θεωρού­
με εθνικό καθήκον την βελτίωση της 
ανταγωνιστικότητας των πελατών μας. 
Η Ελληνική Ασφαλιστική Αγορά γίνε­

ται ολοένα και πιο ενδιαφέρουσα για 
όλους τους Ευρωπαίους brokers και τα 
περιθώρια ανάπτυξης είναι ευρύτατα. 

Και ο εξευρωπαϊσμός θα επιτευχθεί 
ακόμα γρηγορότερα στον ασφαλιστικό 
τομέα (ασφαλιστικές εταιρίες-brοkers) 
εάν οι αντίστοιχες ενώσεις τον υπο­

στηρίξουν από κοινού τόσο σε Ευρω­
παϊκό όσο και σε τοπικό επίπεδο. 

((Q , ΕΑληνας Μεσίτης Ασφαλίσεων, 
μοχλός ανάπτυξης της τοπικής αγοράς)) 

Θ 
εωρώ καθήκον μου σαν εκ­

πρ~σωπο~ του ~.Ε.Μ.Α. να 
τιμησω σημερα ολους τους 

· Ελληνες ασφαλιστές και 
μεσολαβητές που συνετέλεσαν στην α­
νάπτυξη του Ασφαλιστικού Θεσμού στη 
χώρα μας , με πρωτοστατούντα τον Πρό­
εδρο της Δημοκρατίας ο οποίος ήσκη­
σε το επάγγελμά μας. 

Οι πρωτοπόροι αυτοί, είτε σαν ιδιοκτή­
της Ελληνικών Ασφαλιστικών Εταιριών, 
είτε σαν αντιπρόσωποι ξένων ασφαλι­
στικών συγκροτημάτων ή Μεσιτών των 
Lloyd's, προάσπισαν αποτελεσματικά τα 
συμφέροντα των πελατών τους τον τε ­
λευταίο αιώνα. · Ετσι, δημιούργησαν 
στερεές βάσεις εμπιστοσύνης στην α­
ξία του θεσμού πάνω στις οποίες ανα­
πτύσσονται σήμερα οι νεότεροι. 

Εμείς, η Ευρωπαϊκή γενιά των Bro­
kers οφείλουμε να κατοχυρώσουμε την 
εμπιστοσύνη αυτής και σαν ρυθμιστές 
της ανάπτυξης της αγοράς Ασφαλιστι­
κών υπηρεσιών, να τη δικαιώσουμε και 
να την αξιοποιήσουμε. 
Αποτελούμε τον φορέα των πληρο­

φοριών που διακινούντια μεταξύ κατα­
ναλωτών και Ασφαλιστών και είμαστε υ­
πεύθυνοι για την σωστή επεξεργασία, 
παρουσίαση και χρήση αυτών των στοι­
χείων. 
Ζώντας καθημερινά τα προβλήματα 

των πελατών μας, ανιχνεύουμε κάθε 
νέα τάση και πρωτοπορούμε στις εξελί­
ξεις της, μεταβιβάζοντας συνεχώς τις 
ανάγκες της αγοράς προς τις ασφαλι­
στικές εταιρίες. Αυτές ανταγωνιζόμε­
νες μεταξύ τους ανταποκρίνονται, σχε ­

διάζοντας νέα προϊόντα ή προσαρμό­
ζοντας τα υπάρχοντα. 

Είμαστε οι ιερείς της θεάς που απο­
καλείται «καλή πίστη» και προς την ο­
ποία προσεύχονται σε κάθε δύσκολη 
στιγμή τόσον οι ασφαλισμένοι όσον και 
οι ασφαλιστές, ζητώντας την επέμβασή 
της. 

Σ · αυτή την καλή θεά καταφεύγουμε 
και εμείς οι ίδιοι οι μεσίτες για την με­
σολάβησή της στις περιπτώσεις που οι 
πιστοί της δεν αναγνωρίζουν την αξία 
των υπηρεσιών μας, ζητώντας δικαίωση. 
Η αναγνώριση μας, από την νομοθε­

σία της χώρα μας, μέσα στα πλαίσια της 
Ε.Ο.Κ. δημιουργεί και το νομικό πλαίσιο 
εντός του οποίου θα αναπτυχθούμε και 

ΟΜΙΛΙΑ 

ΓΕΩΡΓΙΟΥ ΚΟΥΜΠΑ 
Αντιπροέδρου Σ.Ε.Μ .Α. 

Προέδρου της 

"KOUMBAS INSURANCE SERVICES" 

θα αντιμετωπίσουμε τις απαιτήσεις της 
νέας αγοράς μας που είναι : 

α) Ασφαλιστική προστασία και ανά­
πτυξη της τοπικής πελατείας μας, με 
service Ευρωπαϊκού επιπέδου , ώστε να 
παραμένει επιχειρηματικά ανταγωνιστι­
κή μέσα στην Ε.Ο.Κ. 

β) Αξιοποίηση κατά προτεραιότητα 
των δυνατοτήτων ανάληψης κινδύνων 

Ο ιιε8αιιμός ατον αν­
θpώπινο παpάyοντα1 εί­
ναι πpοϋπόθειιη κάθε α­
νάπτυξης και πpοόδου 
και εyyύηιιη επιθιώιιεως 

κάθε θειιμού. 

(capacity) των εργαζομένων στην χώρα 
μας Ελληνικών και ξένων εταιριών, σε 
μια κοινή πορεία ανάπτυξης της τοπι­
κής αγοράς. Η παραδοσιακή κοινή πο ­
ρεία των Lloyd's Brokers & Underwri­
ters είναι ένα επιτυχημένο παράδειγμα 
αλληλοϋποστήριξης. 

γ) Σχεδιασμός και ασφαλιστική υπο ­
στήριξη νέων προϊόντων, απόλυτα προ­
σαρμοσμένων στις ανάγκες της τοπι­
κής αγοράς δια της προσαρμογής αντι­
στοίχων καθιερωμένων Ευρωπαϊκών. 
Η απόφαση των Lloyd's να εργασθούν 

στην χώρα μας, μόνο μέσω τοπικών 
Brokers αναγνωρίζει το πλεονέκτημά 
μας να γνωρίζουμε τις συνθήκες που 
επικρατούν στην αγορά μας και να τις 
αξιοποιήσουμε καλύτερα από κάθε άλ­
λον. 
Αναλυτικότερα θα καταβάλλουμε ι­

διαίτερες προσπάθειες: 
α) στην συνεχή έρευνα των εξελίξε­

ων των διεθνών αγορών που αφορούν 
ειδικές ανάγκες των πελατών μας . 

β) στην επιστημονική μελέτη όλων 
των ειδών των κινδύνων που διατρέχουν 
οι πελάτες μας και τις προτεραιότητες 
αντιμετωπίσεώς των. 
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γ) Στην αντικειμενική κοστολόγηση 
της κάλυψης των διαπιστωμένων ανα­
γκών και στον ελεγχο της δυνατότητας 
των ασφαλιστικών φορέων να ανταπο ­
κριθούν άμεσα. 

δ) στην προσωπική παρακολούθηση 
της εφαρμογής των προτεινομένων Α­
σφαλιστικν προγραμμάτων και ειδικό ­
τερα την ταχεία πληρωμή ζημιών που 
αποτελεί τον κύριο παράγοντα διατηρή ­
σεως της ανταγωνιστικότητας μιας Ελ­
ληνικής επιχείρησης στην Ε.Ο.Κ. 
Το βασικό κριτήριο για τον μεσίτη 

στην επιλογή ασφαλιστού για τον πελά­
τη του , δεν είναι πλέον απλά η οικονο­
μική ισχύς μιας ασφαλιστικής εταιρίας, 
αλλά η αποτελεσματικότητά της στην 
διεκπεραίωση των διαδικασιών. 
Η ανωτέρω δραστηριότητα μας θα α­

ναπτυχθεί σε μια αγορά με ιδιαίτερα χα­
ρακτηριστικά όπως : 

1) Το ασφαλιστικό μερίδιο στο Εθνικό 
εισόδημα, αποτελεί λιγότερο από 2%, 
ενώ ο μέσος όρος στην Ε.Ο.Κ. είναι πά­
νω από 5%. Υπάρχουν κατά υψηλό πο­
σοστό ανασφάλιστοι κίνδυνοι και εκ των 
υπολοίπων το 80% υπασφαλισμένοι. 

2) Παραμένουν υψηλά τα ασφάλιστρα 
και οι προμήθειες στον κερδοφόρο κλά­
δο πυρός που σταδιακά θα απελευθε­
ρώνονται από το υποχρεωτικό τιμολό­
γιο μέχρι το 1999. 

3) Είναι ακόμη περιορισμένη η ανά­
πτυξη ασφαλίσεων ευθυνών, απωλειών 
κερδών, μηχανικών βλαβών κ.λπ. 

4) Εργάζονται 156 Ασφαλιστικές ε ­
ταιρίες, (91 Ελληνικες και 65 Αλλοδα­
πές) εκ των οποίων οι 20 μεγαλύτερες, 
καλύπτουν το 70% της αγοράς και εκ 
των οποίων οι 7 είναι κρατικές. 
Το σύνολο των ασφαλίστρων το 1992 

υπολογίζεται εις 215 δισ. δρχ. 
5) Συνεχώς μειούται η απευθείας 

τραπεζική παρέμβαση στην πώληση α­
σφαλιστικών προίόντων στο πελατολό­
γιό τους και αντικαθίσταται με ίδρυση 
θυγατρικών εταιριών μεσιτών. 

6) · Εντονη ανάπτυξη του κλάδου 
ζωής, μέσω κατευθυνομένων πωλητών 
και τυποποιημένων τρόπων πωλήσεως, 
λόγω ανεπάρκειας της κοινωνικής α­
σφάλισης. 

7) Αυξανόμενο αριθμό δραστηρίων 
μεσολαβητών, σε όλη την χώρα οι ο­
ποίοι αντιλαμβάνονται ότι για να επιβιώ­
σουν πρέπει να ανταποκριθούν στις 
νέες ηυξημένες ανάγκες των πελατών 
τους. Αυτοί πρέπει να διευρύνουν τις 
δυνατότητες επιλογών των στην ασφα­
λιστική αγορά, εργαζόμενοι περισσότε­
ρο ως σύμβουλοι παρά ως πωλητές τυ­
ποποιημένων προγραμμάτων των α­
σφαλιστικών εταιριών. 

Ο Σ . Ε . Μ.Α. με τα ήδη 50 μέλη του, ► 



είναι σήμερα η βασική σχολή μετατρο­
πής αυτών των προοδευτικών μεσολα­
βητών , σε μελλοντικούς brokers. Προ­
σφέρει μέσω των οργανωμένων γρα­
φείων των μελών του. 

Καλλιεργεί την ευελιξία, αλλά και την 
συνέπεια, την τεχνική κατάρτιση μαζί 
με _την καλή πίστη που αποτελούν και τα 
ιδανικά των μελών του Συνδέσμου . 
Στο υπό ψήφιση νομοσχέδιο για τις 

ασφαλίσεις καθορίζονται οι όροι και οι 
προϋποθέσεις εργασίας του · Ελληνα 
μεσίτη στη χώρα μας . 

· Εχομε υποχρέωση , συνεργαζόμενοι 
με το Υπουργείο Εμπορίου, να επιβλέ­
ψουμε ώστε οι προϋποθέσεις αυτές να 

μην είναι δυσμενέστερες από άλλες 
χώρες της Ε.Ο.Κ. 
Θα είναι άδικο να μας ανταγωνίζονται 

στην αγορά μας οι άλλοι Ευρωπαίοι με­
σίτες με πιστοποιητικά αδείας που απέ­
κτησαν στην χώρα τους , ευκολότερα 

και φθηνότερα από εμάς και τα οποία θα 
υποχρεούται να αναγνωρίσει το κράτος 
μας . 

Με την απελευθέρωση των βιομηχα­

νικών κινδύνων, πάνω από 20.000.000 
ECU, η Ελληνική αγορά ασφαλίσεων 

κινδύνων πυρός, αρχίζει να γίνεται εν­
διαφέρουσα για τους Ευρωπαίους bro­
kers. 
Το σημερινό ποσοστό 8-10% της α­

γοράς των ασφαλίσεων ζωής που εξυ­
πηρετείται από τους τοπικούς brokers, 
προβλέπεται να διπλασιασθεί στην επό­
μενη τριετία . 

Πέραν των πολυεθνικών οι οποίες ε­
ξυπηρετούν τα παγκόσμια προγράμμα­
τά τους μέσω των εδώ γραφείων των 
διεθνών brokers, η υπόλοιπος αγορά 
είναι ανοιχτή . 

Ευρωπαίοι ασφαλιστές σε συνεργα­
σία με τοπικούς brokers, ή Ευρωπαίοι 
brokers επωφελούμενοι από την ελεύ­
θερη παροχή υπηρεσιών καθώς και τα 
απ· ευθείας δίκτυα πωλήσεων των α­
σφαλιστικών εταιριών , θα μονομαχή­
σουν σκληρά. 

Η διαδρομή από την ανεπαρκώς ενη ­
μερωμμένη και υπασφαλισμένη σημε­
ρινή αγορά μέχρι την συνειδητά -μέσω 
του RISK MANAGEMENT- μερικώς 

αυτασφαλισμένη, είναι μεγάλη . 
Μόνον οργανωμένες εταιρίες μεσι­

τών με προτεραιότητα στην επένδυση 
για μηχανογραφική ανάπτυξη και εκ­

παίδευση νέων στελεχών θα παίζουν κύ­
ριο ρόλο . 

Τελικός νικητής θα είναι και πάλι ε­
κείνος ο οποίος θα επιτύχει την μεγαλύ-

τερη αναγνώριση των υπηρεσιών του α­
πό τον πελάτη , και σ ' αυτό θεωρούμε το 
προσωπικό τοπικό service, σαν το βασι­
κό κριτήριο. 

Αυτή είναι και η φιλοσοφία των δικτύ­
ων αλληλοϋποστήριξης τοπικών bro­
kers όπως του WING, τα οποία εξασφα­
λίζουν υψηλής ποιότητος τοπικό servi­
ce, για όλες τις ευρωπαϊκές χώρες 
στους πελάτες τους. 
Στην σπουδαιότητα αυτής της προ­

σωπικής επαφής , βασίζουμε και την 
προτεραιότητα που δίνουμε εμείς οι 
· Ελληνες Brokers, στο να εξαντλούμε 
τις δυνατότητες της τοπικής ασφαλι­
στικής αγοράς . 

Πιστεύουμε ότι οι τοπικοί Underwri­
ters, είναι οι καταλληλότεροι να αναλά­
βουν την προσαρμογή των διεθνών κα­
θιερωμένων καλύψεων στις ανάγκες 
των πελατών μας οι οποίες εξευρωπαΤ -
ζονται. 

· Εχοντες ήδη συνεχή επαφή με τις 

Θεωρούμε υποχpέωιιή 
μας, όχι μόνο το να μει­
ώνουμε τις δαπάνες για 
αιιφάλιιιη των επιχειpή­
ιιεων, αλλά να επαναε­
πενδύουμε κάθε εξοι­
κονομούμε νο ποιιόν 
ιιτην μείωιιη της υποα­
ιιφάλιιιης και ιιτην αγο­
ρά νέων αιιφαλιιιτικών 
καλύψεων που επεί-

γουν. 

διεθνείς αγορές , προσφέρουμε την δυ­
νατότητα στους εργαζομένους στην 
χώρα μας ασφαλιστές , να προσαρμο­

σθούν εγκαίρως και να διατηρήσουν την 
ανταγωνιστικότητά τους . 
Διδασκόμενοι από τον τρόπο εργα­

σίας των Ευρωπαίων συναδέλφων μας , 
έχουμε αντιληφθεί την σημασία της 
διατηρήσεως της ποιότητος και του κό­

στους ασφάλισης, σε επίπεδα αμοι­
βαίου κέρδους, μεταξύ ασφαλιστών και 
πελατών που είναι και εγγύηση μακρο­

χρόνιας σταθερότητας των σχέσεων 
μεταξύ των . 

.Αναλαμβάνουμε επομένως την ευθύ ­

νη να συγκρατήσουμε την συμπίεση 
των ασφαλίστρων και των όρων κάλυ­
ψης στα επίπεδα που η εμπειρία των 

ξένων αγορών επιβάλλει. 
Πιστεύοντας όμως στους κανόνες 

της ελεύθερης προσφοράς και ζήτη­

σης δεν θα υποστηρίξουμε την μη α­
νταγωνιστική ανταπόκριση τοπικών α-
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σφαλιστών εις βάρος της επί Ευρωπαϊ­
κού επιπέδου ανάγκης ανταγωνιστικό­
τητος των πελατών μας . 

Το βαρύ έργο της ανάπτυξης και ταυ­
τόχρονα του περιορισμού των ελλειμμά­
των που ανέλαβε η χώρα μας έναντι της 
Ε . Ο.Κ . δεν επιτρέπει καμιάς μορφής ε­
πιχείρηση αντιοικονομική λειτουργία. 
Θεωρούμε υποχρέωσή μας , όχι μόνο 

το να μειώνουμε τις δαπάνες για ασφά­
λιση των επιχειρήσεων, αλλά να επανα­
επενδύουμε κάθε εξοικονομούμενο 
ποσόν στην μείωση της υποασφάλισης 
και στην αγορά νέων ασφαλιστικών καλύ­

ψεων που επείγουν . 
Η φιλοσοφία αυτή μας καταξιώνει έ­

ναντι των πελατών μας , σαν απαραίτη­

τους συμβούλους . 

Μέσα στα πλαίσια αυτά συγκεντpώ­
νου με κάθε πληροφορία για την δρα­
στηριότητα των πελατών μας η οποία 

μπορεί να βοηθήσει στην παροχή γενι­
κοτέρων συμβουλών RISK MANAGE­
MENT. 
Η Μηχανογραφική επεξεργασία των 

στοιχείων αυτών για στατιστικά συμπε­

ράσματα συχνότητας εμφανίσεως ζη­
μιών ή για τυποποίηση των διαδικασιών 
ασφάλισης των επιχειρήσεων είναι άλ­

λος ένας τομέας που σκοπεύουμε να 
αναπτύξουμε . 
Θεωρούμε εθνικό καθήκον μας , να 

συνεισφέρουμε με κάθε τρόπο στην 
ποιοτική βελτίωση της ανταγωνιστικό­
τητος όλων των μελλοντικών πελατών 

μας σε οποιαδήποτε χώρα και αν ευρί­

σκονται, ώστε η επαγγελματική παρου­
σία του · Ελληνα Broker να αποτελεί εγ­
γύηση πρωτοπορίας και συνέπειας . 
Αισθανόμαστε ότι έχουμε υποχρέω­

ση να ανταποκριθούμε στην απαίτηση 

του κάθε καταναλωτή για συνεχή ενη­
μερότητα και αντικειμενική συμβουλή 
ποιότητος. 

Επιστρέφουμε από τη εποχή της κα­
τευθυνόμενης διαφήμησης σαν μοχλό 
ανάπτυξης των πωλήσεων, στην υπεύ­
θυνη συνεχή προσωπική ενημέρωση 
του ανθρώπου, είτε σαν άτομο ή σαν 
στέλεχος επιχείρησης. 

Και όπως έχει αποδείξει η αρχαία Ελ­
ληνική φιλοσοφία, ο σεβασμός στqν 
ανθρώπινο παράγοντα, είναι ΠΡΟΥ­

ΠΟΘΕΣΗ ΚΑΘΕ ΑΝΑΠΤΥΞΗΣ ΚΑΙ 
ΠΡΟΟΔΟΥ ΚΑΙ ΕΓΓΥΗΣΗ ΕΠΙΒΙΩΣΕ­
ΩΣ ΚΑΘΕ ΘΕΣΜΟΥ. 

((Νομοθετική καταξίωση 
του Μεσίτη Ασφαλίσεων)) 

1. Προϊσχύον Δίκαιο 

«Πόσοι οι εν Ελλάδι λε ιτουργούσαι 
ημεδαποί και αλλοδαποί ιδιωτικοί επι­
χειρήσεις οι έχουσαι αντικείμενο την 
άσκησιν ασφαλίσεως υπόκεινται υπό 
την εποπτείαν του Υπουργείου Εθνικής 

Οικονομίας ... ». 
Προέβλεπε το άρθρο 1 του Ν . 1023 

όταν πρωτοεκδόθηκε το 1917. Και εν­
νοούσε και συμπεριέλαμβανε ο νομοθέ­
της , ακριβολογώντας , κάθε ασφαλιστι­
κή δραστηριότητα οιασδήποε μορφής 
που διενεργείτο στα ασφαλιστικά δρώ­
μενα της εποχής και για να μνημονεύ­
σει ρητά στο άρθρο 19 «Περί αλλοδα­
πών ασφαλιστικών εταιριών «Πάσα αλ­
λοδαπή ανώνυμος ασφαλιστική εταιρία , 
προ της έναρξης λειτουργίας αυτής 

στην Ελλάδα, υποβάλλει στο Υπουργείο 
της Εθνικής Οικονομίας αίτηση περί ά­
δειας λειτουργίας αυτής εν Ελλάδι. 

Την αυτή υποχρέωση υπέχωσι και οι 
ζητούντες να εργασθώσι εν Ελλάδι 
μεσίται του Αγγλικού Λλόυδ». 
Εξ άλλου με το Βασιλικό Διάταγμα 

της 13ης Ιανουαρίου 1918 εξειδικεύε­
ται στο άρθρο 1 ότι η Ημέρα Ενέργειας 
ισχύος του νόμου, όπου αφορά την εν 
Ελλάδι λειτουργία των αντιπροσώπων 
των μεσιτών του Αγγλικού Λλόυδ · ς , 

καθορίζεται η 25 Ιανουαρίου 1918 και 
με το άρθρο 3 χορηγείται ειδική μετα­
βατική περίοδος ορίζοντας τα εξής : 
«Πας εν Ελλάδι μέχρι την 25η Ια­

νουαρίου 1918 εργαζόμενος ως αντι­
πρόσωπος μεσίτου του Αγγλικού Λλόυ ­
δ 'ς οφείλει να υποβάλλει προς το Υ­

πουργείο Εθνικής Οικονομίας μέχρι 
την 25η Φεβρουαρίου 1918, αίτηση εμ ­

φαίνουσα το όνομα και την κατοικία του 
μεσίτου , του οποίου είναι αντιπρόσω­
πος και μέχρι την 30η Απριλίου 1918 να 
υποβάλλει δήλωση του μεσίτου συμφώ­
νως προς τα οριζόμενα στο άρθρο 2». 

Και το άρθρο 2 ήταν αυτό που περιέ­
γραφε με κάθε λεπτομέρεια το ειδικό 
νομικό καθεστώς λειτουργίας των Με­
σιτών των Λλόυδ · ς στην Ελλάδα όπως 
ισχύει μέχρι σήμερα άλλωστε... · Ετσι 
καθιερώνονταν οι αρχές: 

α) Το δικαίωμα των Μεσιτών Λλόυδ · ς 
Λονδίνου περιορίσθηκε μόνο στις ναυ­
τικές ασφαλίσεις. 

β) Καθιερώθηκε ο υποχρεωτικός διο-

ΟΜΙΛΙΑ 

ΣΤΑΜΑ ΤΙΑΣ ΝΤΟΝΤΟΥ 
Προϊσταμένης Διεύθυνσης 

Ασφαλιστικών Επιχειρήσεων 
και Αναλογιστικής 

ΥΠΟΥΡΓΕΙΟΥ ΕΜΠΟΡΙΟΥ 

ρισμός αντιπροσώπου βάσει πληρεξου­

σίου . 
γ) Προσδιορίσθηκε ότι δια της πληρε­

ξουσιότητος παρέχεται η δυνατότητα 

είτε να εκδίδει εν Ελλάδι οριστικά α­
σφαλιστήρια συμβόλαια εξ ' ονόματος 
του μεσίτου και της ομάδας αυτού , είτε 

να εκδίδει προσωρινή απόδειξη ασφα­
λίσεως (certificate) την οποία θα αντι­
καθιστά δι · οριστικού ασφαλιστηρίου 

(coνer note) εντός προθεσμίας 50 ημε­
ρών αρχομένης από της εκδόσεως της 
προσωρινής αποδείξεως εάν το ασφα­

λιστήριο κατατεθεί υπό των μεσιτών σε 
αγγλική τράπεζα. 
Τέλος με το άρθρο 6του αυτού Βασι­

λικού Διατάγματος του 1918 καθιερώ­
θηκε η ποινική ευθύνη και δίωξη του · 
αντιπροσώπου εάν προβεί σε ψευδή δή­
λωση και εκδόσει οριστικό ασφαλιστή­
ριο ή προσωρινή κάλυψη χωρίς να έχει 
καλυφθεί η ασφάλεια από τον μεσίτη 

και την ομάδα του στο Λονδίνο. 
Διαπιστώνεται με τα ανωτέρω η αρχι­

κή νομοθετική κάλυψη στη χώρα μας 

του θεσμού του μεσίτη ασφαλίσεων πε­
ριοριζόμενη αποκλειστικά στους Μεσί­
τες Λλόυδ · ς Λονδίνου για να εμφανι­
στεί η εξαίρεση αναγνώρισή τους ρητά 
στο άρθρο 2 του Ν. 1023 μετά από σχε­
τική προσθήκη με το Ν.Δ. της 9ης Σε­
πτεμβρίου 1925 και να παραμείνει έ­
κτοτε τόσο στο άρθρο 2 του Ν.Δ. 
400/70, όσο και στο άρθρο 24 αυτού , το 
οποίο με τον τίτλο «Περί Μεσιτών των 
Λλόυδ · ς Λονδίνου» περιέχει το περιε­
χόμενο των διατάξεων του προγενεστέ­
ρου δικαίου με τη διαφορά ότι περιορί­
ζει πλέον την πληρεξουσιότητα στην 
έκδοση μόνο προσωρινών πιστοποιη­
τικών ασφαλίσεως βάσει των αποστελ­
λομένων από τον μεσίτη βεβαιώσεων 
καλύψεως αντικαθισταμένων σε 50 ημέ­
ρες από οριστικό ασφαλιστήριο . Επίσης 
με το άρθρο αυτό , στην παράγραφο 3 
ορίζεται η νομική ιδιότητα και προσδιο -
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ρίζεται ότι «ο αντιπρόσωπος του μεσί­
του δεν έχει την ιδιότητα ασφαλιστού 
αλλά μεσολαβητού και επομένως η ευ­
θύνη του περιορίζεται στο «καλή και 
ακριβή εκτέλεση της δεδομένης σε αυ­
τού εντολής» . 
Επαναλαμβάνεται στη συνέχεια η διά­

ταξη της ποινικής ευθύνης αυτού με 
ψευδή δήλωση και έκδοση pσφαλιστη­
ρίου ή προσωρινού πιστοποιητικού ά­
νευ καλύψεως αυτού από τον μεσίτη , 
ασχέτως της αστικής ευθύνης και ταυ­
τόχρονα υπέχει ως εντολοδόχος . 

11. Ισχύον Δίκαιο 
Με το Π.Δ/γμα 118/85 με το οποίο 

επήλθε συντονισμός της ελλιπούς α­
σφαλιστικής νομοθεσίας προς τις οδη­
γίες ΕΟΚ και ειδικότερα προς την 
239 / 63 / ΕΟΚ προσαρμόσθηκαν αντί­
στοιχα και οι σχετικές διατάξεις με τον 
τίτλο «Μεσίτες Λλόυδ · ς Λονδίνου» 
προκειμένου να προβλεφθούν οι διαδι­
κασίες εγκατάστασης ως την · Ενωση 
Ασφαλιστών του Λλόυδ · ς (Lloyd's 
Committee). Και εδώ κρίνω σκόπιμο , να 
αναφερθώ στην ιστορική ακρίβεια των 

γεγονότων. 
Ως γνωστό η · Ενωση Ασφαλιστών 

Λλόυδ · ς εξ ο μειώνεται ως ασφαλιστική 
εταιρία , όπως κάθε άλλη κοινοτική και 
θα μπορούσε να ασκεί στην Ελλάδα κά­
θε κλάδο ασφάλισης κατά ζημιών. · 0-
μως η · Ενωση των Μεσιτών στους Α­
σφαλιστές των Λλόυδ · ς με τεκμηριωμέ­
νη επιχειρηματολογία προέβη σε διαβή­

ματα προς την ελληνική πολιτεία και σε 
συνεργασία με την ηγεσία και τους νο­
μικούς του Λλόυδ · ς Λονδίνου . 

Ενθυμούμαι π.χ. την κ. Archibal την 
εποχή εκείνη επικαλουμένη το υφιστά­
μενο ειδικό καθεστώς-προνομιακού τύ­
που θα μπορούσε να χαρακτηριστεί­
προ της ιδρύσεως της Ευρωπαϊκής Κοι­
νότητας και επέτυχε τη διατήρηση του 

καθεστώτος των ναυτικών ασφαλίσεων 
και των γραφείων αντιπροσωπείας των 
Μεσιτών Λλόυδ ' ς Λονδίνου ως έχει και 
μετά τη δυνατότητα εγκατάστασης α­
ντιπροσώπου της Ενώσεως Ασφαλιστών 
των Λλόυδ ' ς. 

· Ετσι λοιπόν εισήχθη νομοθετικά και 
διαδραμάτισε μέχρι σήμερα τον ρόλου 
του ο Μεσίτης Ασφαλίσεων και στην ελ­
ληνική ναυτασφαλιστική αγορά επικε­
ντρωμένη μόνο στο Μεσίτη του Λλόυδ . 
Με την ισχύουσα νομοθεσία ουδεμία 

αλλοδαπή μεσιτική εταιρία μπορούσε 
να εγκατασταθεί, αλλά ούτε και ελληνι­
κή μπορούσε να δημιουργηθεί. Η ελλη­

νική ασφαλιστική πρακτική και θεωρία 
μέχρι και το 1985 επέμεινε στις παρα­
δοσιακές μορφές διαμεσολάβησης για 
την κατάρτιση ασφαλιστικών συμβάσε­
ων: 

- Τον ασφαλιστικό πράκτορα ► 



- Τον παραγωγό ασφαλίσεων 
- Τον ασφαλιστικό και πρακτορειακό 

υπάλληλο . 
Ο θεσμός του Μεσίτου Ασφαλίσεων 

εθεωρείτο πολύ ριψοκίνδυνος. 
Η Ελληνική Ασφαλιστική Αγορά είχε 

επαναληφθεί στον εξηργημένο αντιπρό­
σωπο της ασφαλιστικής εταιρίας, του 
οποίου προορισμός είναι να πωλήσει τα 
ασφαλιστήρια της συγκεκριμένης ή των 
συγκεκριμμένων ασφαλιστικών εταιρι­
ών με τις οποίες είναι εγγράφως συμ­
βεβλημένος ως εντολοδόχος έναντι 

του πελάτη-ασφαλιζομένου . 

Ο ανεξάρτητος έναντι ασφαλιστικής 
εταιρίας επαγγελματίας μεσίτης, ο ε­
ντολοδόχος του ασφαλισμένου προς α­
νεύρεση ασφαλιστικής καλύψεως με ό­
ρους συμφέροντες και εξειδικευμέ­
νους για τις ειδικές του ανάγκες, δεν 
περιλαμβάνεται στις διατάξεις ακόμη 
και της προσφάτου αναθεωρημένης 
νομοθεσίας. 

Η Οδηγία 77 /92/ΕΟΚ ενέπνευσε το 
Ν. 1569/85 για την διαμεσολάβηση μό­
νον όσο αφορά τα στοιχεία β και γ του 
άρθρου της, δηλ. τον ασφαλιστικό 
πράκτορα και τον παραγωγό ασφαλίσε­
ων και όχι το στοιχείο α δηλ. τον μεσίτη 
ασφαλίσεων. 

1 Ο πpοτάιιεις 

111. Νομοθετικές Εξελίξεις 
Με το Σχέδιο Νόμου όμως, που έχει 

καταρτισθεί, διέρχεται την τελική φάση 
επεξεργασίας του αναγνωρίζεται ο θε­
σμός του Μεσίτου Ασφαλίσεων . Οι 
σύγχρονες ανάγκες αλλά και η διεθνής 
συγκυρία, η ανάπτυξη της Ενιαίας Εσω­
τερικής Αγοράς της Ευρωπαϊκής Κοινό ­
τητας σήμερα και του Ενιαίου Ευρωπαϊ­
κού χώρου αύριο , δεν μπορούν να εκ­
πληρωθούν ολοκληρωμένα χωρίς την 
συμβολή των παροχών και υπηρεσιών 
του Μεσίτη Ασφαλίσεων. 
Με την Οδηγία 619/90, η οποία ανα­

φέρεται στην ελεύθερη παροχή των α­
σφαλίσεων ζωής , ο Μεσίτης Ασφαλίσε­
ων του άρθρου 2α της Οδηγίας 
77 /92/ΕΟΚ, ε ίναι ο μόνος διαμεσολα­

βών δια του οποίου μπορεί να πραγμα­
τοποιηθεί η παθητική ελεύθερη παρο­
χή , δηλ. αυτή που πηγάζει από την πρω­
τοβουλία του ασφαλιζομένου . 

Γίνεται αντιληπτή επομένως η προ­
σφορά και η διείσδυση του μεσίτη α­
σφαλίσεων στις ασφαλιστικές αγορές 
των χωρών-μελών της Ευρωπαϊκής Κοι­
νότητας . 
Στο Ελληνικό Νομοσχέδιο , περιέχο­

νται οι ακόλουθες διατάξεις : 
- Με τον τίτλο «Μεσίτης Ασφαλίσε­

ων». 

Τα άρθρα 15a και 1 Sγ πραγματεύο­
νται το θεσμό αυτό. Με το αρρθο 15a 
δίδεται ο ορισμός του Μεσίτη , βασιζό­
μενος στην αντίστοιχη διάταξη της Ο­
δηγίας 77 /92/ΕΟΚ: «Μεσίτης Ασφαλί-

για να έχετε πελάτες και πωλιjιιεiς! 

1. Αυξήστε καθημερινά τις επαφές 
σας. Κανείς δεν απέτυχε στη δουλειά 
αυτή επειδή είχε πολλές γνωριμίες. 

2. 'Εχετε ανοιχτά τα μάτια και τα αυ­
τιά σας για γεννήσεις, γάμους, πρώτες 
δουλειεξ, προαγωγές και κληρονομιές. 
Σίγουρα αποτελούν καλές πηγές υπο­
ψηφίων. 

3. Πρέπει να έρχεστε καθημερινά σε 
επαφή με υποψήφιους πελάτες. 

4. Θυμηθείτε ότι όλοι οι πελάτες σας 
είναι πηγές για καινούργιους πελάτες. 

5. Επισκεφθείτε τους υποψήφιους 
πελάτες σας σε περιόδους που οι δου­
λειές τους πάνε καλά. Για παράδειγμα 
τους κοσμηματοπώλες τα Χριστούγεν­
να ή το Πάσχα, τα είδη κιγκαλερίας την 
άνοιξη και τους βενζινοπώλες ή τις ε­
ταιρίες διανομής πετρελαίου το φθινό­
πωρο ή το χειμώνα. 

6. Φροντίστε την εμφάνισή σας. 

Τσαλακωμένα ρούχα, ιcακοχτεvισμέvα 

μαλλιά, έντονα και αταίριαστα χρώμα­
τα και βρόμικα νύχια, παίζουν σημα­
vτ.ικό ρόλο στο να χάσετε ένα συμβό­
λαιο. 

7. Αποφεύγετε να χρησιμοποιείτε 

τεχνικούς όρους αλλά όταν είναι απα­
ραίτητο, να τους εξηγείτε. Οι άνθρωποι 
δεν εμπιστεύονται και δεν αγοράζουν 
κάτι που δεν το καταλαβαίνουν. 

Β. Μην επισκέπτεσθε τους υποψή­

φιους πελάτες σας ξαφνικά. Μπορεί να 
τους κάνετε να ενοχληθούν που τους 
διακόπτετε από τις δουλειές τους. 

9. Κρατάτε αρχείο με τα ονόματα 
και τις ημερομηνίες γέννησης των παι­

διών ώστε να ξέρετε πότε θα είναι κα­
τάλληλα για πελάτες σας. 

1 Ο. Κρατάτε αρχείο με τα ονόματα 
των παιδιών που αρχίζουν ή τελειώνουν 
τις σπουδές τους και ετοιμάζονται να 
εργαστούν. 

84 ccNAI:.:. / ΜΑΡΤΙΟΣ-ΑΠΡΙΛΙΟΣ 1992 

σεων είναι το πρόσωπο το οποίο κατ · 
εντολήν του ασφαλιζομένου , χωρίς να 
δεσμεύεται ως προς την εκλογή της 
ασφαλιστικής εταιρίας , έναντι προμή­
θειας καταβαλλομένης από τις ασφαλι­
στικές εταιρίες , φέρνει σε επαφή · α­
σφαλιζομένους και ασφαλιστικές επι­
χειρήσεις , προβαίνει σε όλες τις ανα­
γκαίες προπαρασκευαστικές εργασίες 
για την σύναψη ασφαλιστικών συμβά­
σεων , λαμβάνει την αποδοχή από την 
ασφαλιστική επιχείρηση και την έγκριση 
του ασφαλιζομένου και βοηθά κατά πε­
ρίπτωση την διαχείρηση και την εκτέλε­
ση τους , ιδίως σε περίπτωση επέλευσης 
του ασφαλιστικού κινδύνου. 

Με το άρθρο 15β προβλέπονται ο ι 

προϋποθέσεις ασκήσεως του επαγγέλμα­

τος του Μεσίτη Ασφαλίσεων. Απαιτείται 

άδεια και ως εθνικό όργανο για την χορή­

γηση αυτής συνιστάται Επιτροπή στο Υ -
πουργείο Εμπορίου αποτελουμένη από 

Ανώτατους Υπηρεσιακούς Παράγοντες 

και Εκπροσώπους , τόσο του επαγγελματι­

κού οργάνου των Μεσιτών, όσο και του 

οργάνου των Ασφαλιστικών Εταιριών. Τα 

τυπικά και ουσιαστικά προσόντα είναι αυτά 

που προβλέπονται από τις διατάξεις της 

Οδηγίας 77 / 92/ΕΟΚ. 

Αντιπρόσωποι Μεσιτών Ασφα­
λίσεων Λλόυδ· ς Λονδίνου 

Ειδική ευνοϊκή ρύθμιση αποτελεί η 
δυνατότητα να αποκτήσει άδεια μεσί­
του ασφαλίσεως ο διατελέσας επί 2 έτη , 
ως αντιπρόσωπος μεσίτου του Λλόυδ · ς 
Λονδίνου, εφόσον έχει πτυχίο ανώτα­
της Σχολής, είτε επί 4 έτη, αν δεν έχει 
την προϋπόθεση αυτή. 

Υπήκοοι κράτους-μέλους ΕΟΚ 

Για τις περιπτώσεις υπηκόων άλλου 
κράτους μέλους, η βεβαίωση προϋπη­
ρεσίας σε συνδυασμό με τίτλους σπου­
δών χορηγούνται από την αρμόδια αρχή 
ή οργανισμό του κράτους-μέλους, κα­
ταγωγής ή προέλευσης του ενδιαφε­
ρομένου και υποβάλλεται στο Υπουρ­
γείο Εμπορίου. 

Αντίστοιχα, προκειμένου για Έλλη­
νες ενδιαφερομένους για εργασία σε 
άλλο κράτος-μέλος, το Υπουργείο χο­
ρηγεί τα σχετικά πιστοποιητικά. 

Χρηματικές εyyυήσεις 

- Η κατατεθειμένη εγγύηση 
20.000.000 δραχμών αποτελεί απαραί­
τητη προϋπόθεση υπέρ της καλής ε­
κτελέσεως της εντολής . 

- Η κατατεθειμένη . εγγύηση 
10.000.000 δραχμών αρκεί εφόσον συ­
νοδεύεται από συμβόλαιο Αστικής Ε­
παγγελματικής . Ευθύνης (ERRORS 

AND OMISSIONS) με όριο κάλυψης 
75.000.000 δραχμές . 

Νομική Ιδιότητα 

- Είναι ανεξάρτητος επαγγελματίας 
κατ · εντολή του ασφαλιζομένου και α­
μείβεται με προμήθεια από την ασφαλι­
στική εταιρία. 

Η ιδιότητα του Μεσίτη Ασφαλίσεων 
είναι ασυμβίβαστη με την ιδιότητα 
Δ/ντου ασφαλιστικής εταιρίας ή εκ­
προσώπου ή ασφαλιστικού πράκτορα ή 
συντονιστή ασφαλίσεων, δηλαδή με ιδιό­
τητες εξηρτημένης εργασίας. 

Μεσιτική Εταιρία 

Οι Ανώνυμες Μεσιτικές Εταιρίες έ­
χουν ονομαστικές συμμετοχές και 1 
τουλάχιστον μέλος του Διοικητικού 
Συμβουλίου είναι Μεσίτης του οποίου 
η σύμφωνη γνώμη απαιτείται σε θέματα 
ασφαλιστικά. Στις Ο.Ε. και τις Ε.Ε. οι 
ομμόρυθμοι εταίροι είναι Μεσίτες , και 
στις Ε . Π.Ε. ο διαχειριστής. 

Στα άρθρα 15γ και 15δ προβλέπεται 
ότι στο Υπουργείο Εμπορίου τηρείται 
Μητρώο Μεσιτών στο οποίο καταχωρού­
νται οι κεκτημένοι αδείας Μεσίτες φυ­
σικά πρόσωπα, γιατί η ιδιότητα αυτή εί­
ναι προσωποπαγής. Σε ειδική μερίδα 

του Μητρώου καταχωρούνται οι Μεσι­
τικές Εταιρίες . 
Σύμφωνα με το άρθρο 15ε εξάλλου , η 

άδεια ανανεώνεται κάθε 3 χρόνια εφό­
σον εξετασθούν τα δικαιολογητικά από 
την αρμόδια Επιτροπή και υπάρχει μέση 
ετήσια παραγωγή 25.000.000 δρχ. Δη­
λαδή απαιτείται η ενεργός δραστηριό­
τητα του μεσίτη. Σε αντίθετη περίπτωση 
όπως και αν εξέλειπαν οι λόγοι χορήγη­
σης της άδειας , τότε αυτή ανακαλείται 

Επίσης, στο άρθρο 15στ περιγράφε­
ται η διαδικασία σύναψης της ασφάλι­
σης: 

- Συμφωνητικό ασφαλιστικής κάλυ­
ψης COVER ΝΟΤΕ - CERTIFICATE. 
Τέλος με το ακροτελεύτιο άρθρο 15ζ 

οριοθετείται η ευθύνη του Μεσίτου. 
1) · Εναντι του ασφαλιζομένου 
- Ευθύνεται για την ορθή τήρηση και 

εφαρμογή των εγγράφων εντολών του . 
- Δεν ευθύνεται για την αθέτηση α­

πό τους ασφαλιστές των όρων της α­
σφαλίσεως . 

- Θεωρείται θεματοφύλακας για τα 
ασφάλιστρα που εισπράπει και ευθύνε­
ται έναντι του εντολέα. 

2) • Εναντι των ασφαλιστών 
- Ευθύνεται για την εμπρόθεσμη α­

πόδοση των εισπραχθέντων ασφαλί­
στρων. 

- Υπέχει την ευθύνη θεματοφύλακα 
των ασφαλίστρων έναντι των ασφαλι­
στών σε περίπτωση που αυτοί έχουν α-

ποδεχθε ί την κάλυψη του κ ινδύνου . 
Αυτό είναι το προσχέδιο του Κατα­

στατικού Χάρτη για την θέσπιση του 
Μεσίτη Ασφαλίσεων στο Ελληνικό Δί­
καιο , με βάση την κείμενη κοινοτική Ο­
δηγία και την σύγχρονη πρακτική . 
Η πρόσφατη σύσταση της Commis­

sion της 18-12-91 , με την οποία ανα­
γνωρίζεται η ανάγκη εγγραφής κάθε 
διαμεσολαβούντος στα αντίστοιχα 
μητρώα της χώρας ώστε να μπορέσει 
να εργασθεί στα άλλα κράτη -μέλη, 
λαμβάνεται ειδική πρόβλεψη για την 
ανεξαρτησία των μεσιτών ασφαλειών, 
ενόψει εφαρμογής της Οδηγίας 
90/619/ΕΟΚ (ελεύθερη παροχή ζωής). 
Στο άρθρο 2, με το οποίο επιβάλλο­

νται οι υποχρεώσεις στον μεσίτη να 
γνωστοποιεί στους υποψηφίους ασφα­
λιζομένους , κάθε σχέση οικονομική , 
νομική που έχει με ασφαλιστική εταιρία 
και η οποία σχέση του , μπορεί να είναι 
επιζήμια για το δικαίωμα της ελεύθε­
ρης επιλογής της ασφαλιστικής εται­
ρίας 

2) Να γνωστοποιεί στο αρμόδιο κρα­
τικό όργανο , την κατανομή των δραστη­
ριοτήτων του ανά ασφαλιστική εταιρία 
κατά την προηγούμενη ετήσια παραγω­
γή ασφαλίστρων του. 
Η συμβολή και συνδρομή του Μεσίτη 

Ασφαλίσεων στην ανάπτυξη της ασφα­
λιστικής αγοράς του παρελθόντος αλλά 

και κυρίως του μέλλοντος είναι γνωστή 
και δεδομένη . Με την νομοθετική κα­
ταξ ίωση επιδιώκεται η ανοδική πορε ία 
του επιπέδου του και η γενικότερη α­
ναβάθμιση του θεσμού. 
Περαίνοντας την παρουσίαση αυτή 

αναντρέχω στο πρόλογο της μονογρα­
φίας του Αντωνίου Σ. Μάτεσι « Το ασφα­
λιστικό Σύστημα εν έτε ι 1902» «Σήμε­
ρον, ο θεσμός της ασφαλε ίας αποτελεί 
εν των σπουδαιοτέρων σημείων της οι­
κονομικής δράσεως , η διάδοσις και ε ­
κλαίκευσις των υγιών ασφαλιστικών αρ­
χών παρίσταται ως ανάγκη. Πόσος πλά­
νας εξέθρεψε, πόσην άσκοπον σπατά­
λην οικονομικών δυνάμεων επέφερεν η 
άγνοια των ασφαλιστικών προβλημάτων. 
Ο Νομικός ο μη γιγνώσκων κατά βάθος 
τας φάσεις της εξελίξεως και τας ορ­
γανικός λεπτομέρειας του οικονομικού 
θεσμού , όστις διεμορφώθη εις κανόνας 
δικαίου ερμηνεύων ή κρίνων του νόμου 
βαδίζει εν πλήρει σκοτία. Εκ της α­
γνοίας αυτής κυρίως προέρχονται αι ι­
στορικοί της Επιστήμης πλαγιοδρομίαι, 
αι μεγάλοι του παρελθόντος νομοθετι­
κοί πλάνοι και τα πλείστα του ενίοτε 
μέχρι σήμερον αναφερομένων σφαλμά­
των της ερμηνείας και της ·ψυχολο­
γίας» . 

Τι περισσότερον επίκαιρο και αληθινό 
για τον Μεσίτη των Ασφαλειών και την 
νομική καταξιώση του !.. . 

· <<Οι εξελίξεις στην Ε.Ο.Κ. 
και η Ελληνική Ασφαλιστική Αγορά)) 

ο
ι εξελίξεις στην Ε.Ο.Κ. είναι 
ραγδαίες σε όλους τους το ­
μείς τα τελευταία χρόνια. Ει­

δικότερα στα θέματα της α-
σφάλισης, ύστερα από 3 σχεδόν δεκαε­
τίες σχετικής στειρότητας ή, εν πάση 
περιπτώσει, μεγάλης δυστοκίας , με α­
φετηρία και συγχρόνως κινητήρια δύ ­
ναμη την Ενιαία Πράξη του 1987 οι Ο­
δηγίες διαδέχονται η μια την άλλη κατά 
καταιγιστικό τρόπο και οδηγούν ταχύ ­
τατα στην δημιουργία μιας Ενιαίας Α­

σφαλιστικής Αγοράς. · Ετσι, η· πρώτη γε­
ν ιά των Οδηγιών που αφορούν την ε­
γκατάσταση είναι πια παρελθόν, η δεύ­
τερη γενιά που καθιερώνει την Ελεύ­

θερη Παροχή Υπηρεσιών είναι το παρόν 
και έχει εμφανισθεί ήδη στο κατώφλι και 
η τρίτη γενιά με την Ενιαία Διοικητική 
· Αδεια που αποτελεί το μέλλον. 

Για την Ελλάδα η Κοινότητα επεφύ ­
λαξε και στον τομέα των ασφαλειών μια 
ειδική μεταχείριση που εκφράζεται με 
την παραχώρηση μιας μεγαλύτερης με -
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ΟΜΙΛΙΑ 

ΙΕΡΩΝΥΜΟΥ ΔΕΛΕΝΔΑ 
Προέδρου της 

ΕΛΛΗΝΙΚΗΣ ΑΝΩΝΥΜΟΥ ΕΤΑΙΡΙΑΣ 

ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ "ALLIANZ" 

ταβατικής περιόδου προσαρμογής στην 
νέα κοινοτική νομοθεσία. Στην πράξη 
βέβαια, ο περισσότερος διαθέσιμος χρό­
νος θα έχει κάποια ουσιαστική σημασία 
μόνον αν μπορέσουμε να τον αξιοποιή ­
σουμε σωστά, ώστε να προετοιμαστού­
με καλύτερα για τις νέες υπό διαμόρ­
φωση συνθήκες . 

· Εχοντας ενώπιον μου ένα ακροατή­
ριο ιδιαίτερα ενημερωμένο, όπως αυτό 
στο οποίο έχω την τιμή να απευθύνομαι, . 
αισθάνομαι ότι δεν χρέιάζεται να απα­
ριθμήσω τους κανόνες που θεσπίζονται 
από τις Οδηγίες για την Ελεύθερη Πα­
ροχή Υπηρεσιών. Για λόγους όμως συ­
νοχής της ομιλίας μου αλλά και χάρη 
των ξένων φίλων μας, θα μου επιτρέψε­
τε να σας θυμίσω τις ειδικές προθε- ► 



{ΣΕΜΑ) 
σμίες που έχουν τεθεί στην Ελλάδα για 
την εφαρμογή των κυριότερων από αυ ­
τούς τους κανόνες : 

Από την 1.1.1995 (και σε μεγαλύτερη 
έκταση από την 1.1.1999) θα είναι δυνα­
τή, στις ασφαλίσεις ζημιών και αστικής 
ευθύνης , η ελεύθερη παροχή για τους 
πολύ μεγάλους κινδύνους, που πλη­
ρούν τις προϋποθέσεις που προβλέπει 
η σχετική Οδηγία καθώς και για όλες 
σχεδόν τις πολυεθνικές εταιρίες που 
είναι εγκατεστημένες στην χώρα μας . 
Από την 1.1.1993 θα ισχύσει η παθητική 
παροχή υπηρεσιών στον κλάδο ζωής και 
συνεπώς κάθε κάτοικος της Ελλάδος 

θα δικαιούται με δική του πρωτοβουλία 
να απευθύνεται ελεύθερα σε ασφαλι­
στική εταιρία της Κοινότητας για να συ­
νάψει ασφαλιστήριο ζωής. Εξάλλου από 
την 1.1.1999 και κάτω από ορισμένες 
πρόσθετες προϋποθέσεις που δυσχε­
ραίνουν για την ασφαλιστική Εταιρία 
τους χειρισμούς, θα ισχύει και η ενερ­
γητική παροχή υπηρεσιών, που έπιτρέ­
πει σε' κοινοτικές ασφαλιστικές εται­
ρίες να πάρουν αυτές την πρωτοβουλία 
για να ασφαλίσουν στον κλάδο ζωής κα-

τοίκους της Ελλάδας. Τέλος , στην ασφά­
λιση αστικής ευθύνης αυτοκινήτων 
προβλέπεται επίσης η ελεύθερη παρο­
χή υπηρεσιών με βάση τις ρυθμίσεις 
που αφορούν τους μεγάλους κινδύ­
νους. 

Αυτά ως προς το χρονοδιάγραμμα ε­
φαρμογής της ελεύθερης παροχής υ ­

. πηρεσιών στη χώρα μας , η οποία, όπως 
είναι γνωστό, σήμερα δεν γίνεται απο­
δεκτή από την ελληνική νομοθεσία. 
Προτού όμως καν αρχίσουν να ι­

σχύουν στην πράξη οι παραπάνω Οδη ­
γίες , έκαναν την εμφάνισή τους και οι 
Οδηγίες της τρίτης γενιάς που καθιε­
ρώνουν την Ενιαία Διοικητική · Αδεια. 
Σύμφωνα με αυτές τις Οδηγίες, κάθε 
Ασφαλιστική Εταιρία που εδρεύει και 
συνεπώς έχέι άδεια λειτουργίας σε μια 
χώρα της Κοινότητας θα έχει το δικαίω­
μα να καλύπτει κινδύνους σε ολόκληρο 
τον κοινοτικό χώρο και θα υπόκειται σε 
έλεγχο μόνο από τις Εποπτικές Αρχές 
της έδρας της για όλη την δραστηριό­
τητά της. Η υποχρέωση για έγκριση Τι­
μολογίων ή Γενικών· Ορων παύει να υ­
πάρχει, ενώ καθιερώνονται κανόνες 
που ενισχύουν και ενοποιούν ακόμη 
περισσότερο την οικονομική υποδομή 
των ασφαλιστικών εταιριών. Η Οδηγία 
για την Ενιαία Διοικητική · Αδεια στις 
Ασφαλίσεις Ζημιών έχει ήδη εγκριθεί 
και προβλέπεται να τεθεί σε ισχύ από 

Α ντιppήιιειι; και ... .•. 7 πpοτάιιειι;-θοήθεια 
ιιε άπειpουι; (και έμπειpουι;) αιιφαλιιπέι; ... 

1. Διατηρήστε την αυτοπεποίθησή 
σας. Μην παίρνετε στα σοβαρά όλες τις 
αντιρρήσεις., Υπάρχουν ορισμένοι υ­
ποψήφιοι οι οποίοι διασκεδάζουν φέρ­
νοντας αντιρρήσεις και βλέποντας πώς 
τις αντιμετωπίζετε εσείς. Θυμηθείτε ό­
τι κάθε αγορά ακόμα και η καλύτερη 
έχει πισωγυρίσματα. Η δουλειά σας εί­
ναι να δείξετε στον πε~άτη ότι έχει με­
γαλύτερο συμφέρον να αγοράσει από 
το να μην αγοράσει. 

~- Ακούστε με μεγάλη προσοχή για­
τί προκειμένου να αντικρούσετε κά­
ποια αντίρρηση θα πρέπει να ξέρετε 
ακριβώς τι θέλει να πει ο υποψήφιος 
πελάτης σας. 

3. Εάν η αντίρρηση είναι ισχυρή, 
δώστε μια θετιf(ή νότα («Αυτή είναι μια 
πολύ καλή παρατήρηση», ή «καταλα­
βαίνω απόλυτα την ανησυχία σας» και 
κατόπιν εκφράστε το επιχείρημά σας 
με ήπιο τρόπο ( 'Εχετε όμως σκεφτεί 
ότι. .. ή Από την άλλη όμως πλευρά θα 
πρέπει να λάβετε υπόψιν σας ότι. . .). 

4. Εάν ο υ'riοψήφιος σας φαίνεται 
αρνητικός, βγάλτε τον από το καβούκι 

του. Σιγουρευτείτε ότι ανακαλύψατε 
τις πραγματικές αντιρρήσεις του γιατί 
εάν δεν ξέρετε ποιές είναι δεν μπορεί­
τε να τις αντιμετωπίσετε. Ακόμα αντι­
κρούοντας κάποια επιφανειακή αντίρ­
ρηση δεν θα μπορέσετε πραγματικά να 
καταλάβετε πώς νιώθει ο υποψήφιος. 

5. Επαναλάβετε την αντίρρηση με 
δικά σας λόγια. Με αυτόν τον τρόπο 
καταφέρνετε να την ελαχιστοποιήσε­
τε, δείχνετε ότι ακούτε και ότι καταλα­
βαίνετε την ανησυχία του υποψηφίου 
πελάτη σας. Ακόμα σας δίνει χρόνο να 
σκεφτείτε και να συντqξετε την κατάλ­
ληλη απάντηση. 

6. Αλλάξτε το θέμα. Εάν δημιουργή­
σετε ένα νέο τρόπο θεώρησης των 
πραγμάτων, η αντίρρηση του υποψη­
φίου μπορεί να ξεχαστεί ή να φανεί 
τελείως ανίσχυρη. 

7. Συγκεντρώστε το ενδιαφέρον 
σας σε μια θέση κλειδί Προσπαθήστε 
να αναγνωρίσετε το πιο σημαντικό ση­
μείο του προγράμματος για τον πελάτη 
σας και χτίστε την επιχειρηματολογία 

σας γύρω από αυτό. 
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την 1.7.1994 με ειδικές όμως για τη χώ­
ρα μας μεταβατικές ρυθμίσεις, ενώ η 
αντίστοιχη Οδηγία για την Ασφάλιση 
Ζωής βρίσκεται στο τελευταίο στάδιο 
της επεξεργασίας της από τα αρμόδια 
· Οργανα της ΕΟΚ. 

Αυτή είναι η χρονολογική σειρά των 
μεταβολών που επέρχονται στην ελλη­
νική ασφαλιστική αγορά σύμφωνα με τις 
κοινοτικές προδιαγραφές με τελικό στό­
χο την ένταξή της στην ενιαία αγορά 
της Ευρώπης . 

Ποια όμως είναι σήμερα η ελληνική 
αγορά και ποια τα θετικά και αρνητικά 
στοιχεία της; 
Πρώτα πρώτα οι αριθμοί: 
Σήμερα εργάζονται στην Ελλάδα 156 

Ασφαλιστικές Εταιρίες, από τις οποίες 
91 είναι ελληνικές που ελέγχουν το 
81 % της συνολικής ασφαλιστικής πα­
ραγωγής και 65 αλλοδαπές που ελέγ­
χουν το υπόλοιπο 19% Το χαρτοφυλά­
κιο των 7 εrαιριών του ευρύτερου δημό­
σιου τομέα καλύπτει το 37,5 περίπου 
του συνολικού χαρτοφυλακείοu της α­

γοράς μας. Γενικά, η ασφαλιστική παρα­
γωγή εξελίσσεται κατά τα τελευταία 
χρόνια κατά τρόπο ιδιαίτερα ικανοποιη­
τικό . Το 1989 ανερχόταν σε 126,8 δισεκ, 
το 1990 σε 168,8 δισεκ. παρουσιάζο­
ντας μια αύξηση 33,2% και το 1991 , με 
βάση προσωρινά στοιχεία και εκτιμή­
σεις, υπολογίζεται να αυξηθεί κατά 
28% και να φθάσει τα 215 δισ. δρχ. Ιδιαί­
τερη ανάπτυξη συνεχίζει να παρουσιά­
ζει το διάστημα αυτό ο κλάδος Ζωής, 
που ενώ μόλις πριν λίγα χρόνια αποτε­
λούσε μόλις το 10% του συνολικού 
χαρτοφυλακίου, ανέβηκε το 1989 στο 
39,6% προχώρησε το 1990 στο 41,8% 
και υπολογίζεται ότι θα πλησιάσει το 
χρόνο που πέρασε το 45%. · Οσον αφο­
ρά το ποσοστό των ασφαλίστρων προς 
το Ακαθάριστο Εθνικό Προϊόν, αν και 
βρίσκεται ακόμη σε πολύ χαμηλό για τα 
ευρωπαϊκά δεδομένα επίπεδο, εντού­
τοις παρουσιάζει μια συνεχή βελτίωση 
και κυμαίνεται σήμερα γύρω στο 1,6% 
έναντι του 1 -1,2%, ποσοστό στο οποίο 
ήταν καθηλωμένο για αρκετά χρόνια. 

Για τα αποτελέσματα, μπορούμε συ­
νοπτικά να επαναλάβουμε πράγματα σε 
όλους γνωστά: Ο κλάδος Πυρός, με τα 
επαρκή υποχρεωτικά ασφάλιστρά του 
παρέχει μεγάλα περιθώρια γιά υψηλές 
δαπάνες πρόσκτησης και επιπλέον αφή­
νει -πλην απροόπτου- μικρότερο ή 
μεγαλύτερο κέρδος. Ο κλάδος Αυτοκι­
νήτων είναι ζημιογόνος και τα διστακτι­
κά βήματα της Πολιτείας προς την απε­
λευθέρωσή του είναι απολύτως ανε­
παρκή για αξιόλογη βελτίωση. Ο κλάδος 
Μεταφορών είναι γενικά ισοσκελισμέ­

νος ενώ οι λοιποί κλάδοι ζημιών έχουν 
μικρή ανάπτυξη για να επηρεάσουν το 

συνολικό αποτέλεσμα. Τέλος οι ασφα­
λίσεις Ζωής εξελίσσονται εντυπωσιακά 
(εκτιμάται ότι η αύξηση κατά το 1991 θα 
είναι της τάξεως του 40%), αλλά ο συ­
ναγωνισμός γίνεται όλο και πιο έντονος 
και το κόστος της ανάπτυξης είναι ε-

1 

ξαιρετικά υψηλό. 

Πέρα από τους αριθμούς και τα στα­
τιστικά στοιχεία, για να μπορέσουμε να 
βγάλουμε κάποια συμπεράσματα για 
την μελλοντική πορεία της αγοράς μας , 
θα πρέπει να εντοπίσουμε και τα χαρα­
κτηριστικά της σημεία, ασθενή και ι­
σχυρά, ώστε βελτιώνοντας τα πρώτα και 
ενισχύοντας τα δεύτερα να την προε­
τοιμάσουμε για τις νέες συνθήκες λει­
τουργίας της. 
Τα κυριότερα ασθενή σημεία είναι τα 

ακόλουθα : 
Οι πιο πολλές ελληνικές ασφαλιστι­

κές εταιρίες του ιδιωτικού τομέα, εξαι­
ρουμένων κάποιων μεγάλων καθώς και 
εκείνων που ανήκουν σε διεθνή συ ­
γκροτήματα, έχουν κεφάλαια και χαρ­
τοφυλάκεια πραγματικώς ασήμαντα σε 
σύγκριση με τα αντίστοιχα μεγέθη και 
των μικροτέρων εταιριών των άλλων 
χωρών της Κοινότητας . Οι ελληνικές 
αυτές εταιρίες οφείλουν την ύπαρξή 
τους σήμερα στην προσωπικότητα των 
ανθρώπων που τις διευθύνουν, στο χα­
μηλό ακόμη μισθολόγιο που ισχύει στην 
Ελλάδα και σ · ένα κύκλο παραδοσιακών 
πρακτόρων και πελατών που πιστά τις 
ακολουθούν . · Ομως η αδυναμία τους 
να αποκτήσουν την απαραίτητη για την 
συμπίεση του κόστους οργανωτική και 
μηχανογραφική υποδομή ή να διαθέ­
σουν τα αναγκαία κεφάλαια για οποιαδή­
ποτε σοβαρή προσπάθεια ανάπτυξης 
των εργασιών τους, θα τους δημιουργή­

σει ασφαλώς σοβαρότατα προβλήματα 
στο άμεσο μέλλον. Η επιβίωσή τους θα 
εξαρτηθεί από το εάν έγκαιρα συγκε­
ντρώσουν την προσοχή τους σε ειδι­
κευμένους τομείς και εφικτούς στό­
χους και αν συγχρόνως η Πολιτεία αντι­
ληφθεί, πριν είναι αργά, ότι η στενοκέ­
φαλη πολιτική της στο Τιμολόγιο Αυτο­
κινήτων πλήπει κυρίως τις μικρές ελ­
ληνικές εταιρίες προς όφελος των 
μεγάλων , που είναι σε θέση να ασκή­
σουν πιο επιλεκτική στον τομέα αυτό 
πολιτική. 
Από την πλευρά τους οι Ασφαλιστι­

κές Εταιρίες του Δημοσίου Τομέα έ­
χουν υποχρεωθεί από το κράτος , που 
έμμεσα τις ελέγχει, να ασκούν επί δε­
καετίες ολόκληρες κοινωνική πολιτική 
και έτσι να υφίστανται μια βαθμιαία α­
ποδυνάμωση, ενώ παρουσιάζουν συγ­
χρόνως τα γνωστά χαρακτηριστικά γνω­
ρίσματα του δημόσιου τομέα, όπως έλ­

λειψη ευελιξίας, χαμηλή παραγωγικό­
τητα και υψηλό λειτουργικό κόστος. Θα 

πρέπει όμως να τονισθεί ότι τα τελευ­
ταία ρόνια γίνεται μια συστηματική και 
επιτυχής προσπάθεια βελτίωσης της 
δομής , της οργάνωσης και της νοοτρο­
πίας τους , πράγμα που θα αποτελέσει 
θετικό στοιχείο για ολόκληρη την αγο­
ρά, αφού ο σταθεροποιητικός ρόλος , 
που καλούνται να παίξουν -και στο 
μέλλον- οι ισχυρές αυτές Εταιρίες , α­
πό κανένα δεν μπορεί να αμφισβητηθεί. 

· Ενα άλλο ασθενές σημείο της ελλη­
νικής αγοράς είναι η έλλειψη ακόμη ι­
κανού αριθμού στελεχών υψηλού επιπέ­
δου , που να είναι σε θέση να ανταπε­
ξέλθουν με γνώση στις αυξανόμενες 
απαιτήσεις μιας αγοράς που από μέρα 
σε μέρα βλέπει τους καθιερωμένους 

σφαλιστικούς κλάδους . Στον κλάδο πυ­
ρός οι βιομηχανικοί κίνδυνοι είναι κατά 
κανόνα έντονα uπασφαλισμένοι, οι ε­
μπορικοί κίνδυνοι καλύπτονται σε rfο­
σοστό κάτω του 50% και οι κατοικίες 
είναι συνήθως ανασφάλιστες. Η ασφά­
λιση απώλειας κερδών είναι ελάχιστα 
διαδεδομένη , το ίδιο και οι μηχανικές 
βλάβες. Η Αστική Ευθύνη (όταν υπάρ­
χει) περιορίζεται κυρίως στα προϊόντα 
και τα ξενοδοχεία. Τέλος , στις ασφαλί­
σεις ζωής , παρά την θεαματική πρόοδο 

των τελευταίων ετών , εκτιμάται ότι μό ­
λις λίγο πάνω από το 1 / 4 του ασφαλ/ σι­
μου πληθυσμού έχει ασφαλιστήριο 
ζωής. Σε όλους λοιπόν τους βασικούς 
ασφαλιστικούς τομείς υπάρχει πρό-

Τα μεγάλα πλεονεκτήματα της αγοράς μας είναι 
οι ευρύτατες προοπτικές που έχει μπpοατά της 

αλλά και ο δυναμισμός των ανθρώπων της 
διοίκησης και της πώλησης που την υπηρετούν. 

από χρόνια κανόνες και τους προστα­
τευτικούς περιορισμούς να χαλαρώ­
νουν κι έτσι γίνεται όλο και πιο φιλελεύ­
θερη και ανταγωνιστική . Εξαιτίας της ύ ­
παρξης ενός υποχρεωτικού Τιμολογίου 
Πυρός με επαρκή ασφάλιστρα, ο σω­
στός underwriter εθεωρείτο σχεδόν 
περιπός μέχρι σήμερα, και γι · αυτό -
πλην εξαιρέσεων- μας λείπει αυτή τη 
δύσκολη ώρα. Και στο θέμα αυτό πά­
ντως υπάρχει σημαντική βελτίωση με 
την συστηματική επιμόρφωση και την 
δημιουργία μιας νέας γενεάς ικανών 
στελεχών. · Ομως χρειάζεται σχετική 
υπομονή , γιατί δεν αρκεί η μάθηση -
χρειάζεται και η εμπειρία που μόνο ο 
χρόνος μπορεί να φέρει. 
Δύο ακόμη μειονεκτήματα της αγο­

ράς μας θα ήθελα να επισημάνω: 
Την -για πολλούς λόγους που δεν 

είναι του παρόντος- έλλειψη ασφαλι­
στικής συνείδησης πράγμα που σημαί­
νει ότι χρειάζεται μεγάλύτερη προσπά­
θεια, από ό ,τι αλλού , για να πεισθεί ο 
καταναλωτής ότι του είναι απαραίτητη η 
ασφάλιση . Και επίσης την ανεπάρκεια 
-κυρίως στις ασφαλίσεις ζημιών αλλά 
όχι μόνον- μιας πλήρους σειράς σύγ­
χρονων, ελκυστικών και φθηνών ασφα­
λιστικών προϊόντων που να ανταγωνίζο­
νται τα αντίστοιχα προϊόντα άλλων ευ­
ρωπαϊκών αγορών. 
Αυτά είναι -επιλεκτικά αναφερόμε­

να- τα αρνητικά στοιχεία της ελληνι­
κής ασφαλιστικής αγοράς . Υπάρχουν ό­
μως και τα θετικά, με κυριώτερο από 

όλα την ύπαρξη ευρύτατων περιθωρίων 
ανάπτυξης σε όλους σχεδόν τους α-

σφορο έδαφος για όσους είναι σε θέση 
να το εκμεταλλευθούν και να το αξιο­
ποιήσουν. · Αλλωστε το ποσοστό 1,6% 
των ασφαλίστρων επί του Εθνικού 
Προϊόντος σε σύγκριση με το 5% του 
μέσου ποσοστού της Κοινότητας αρκεί 
και μόνο του για να αποδείξει τις τερά­
στιες δυνατότητες που υπάρχουν και 
που αποτελούν και την ισχυρότερη κι­
νητήριο δύναμη της .αγοράς μας. 
Στα θετικά στοιχεία για την ελληνική 

αγορά περιλαμβάνεται κατά την άποψή 
μου (αλλά ίσως σ ' αυτό υπάρχει και η 
αντίθετη άποψη . και το αυξημένο εν­
διαφέρον των ξένων συγκροτημάτών 
για την χώρα μας . Τα τελευταία χρόνια, 
μεγάλες ασφαλιστικές εταιρίες προερ­
χόμενες κυρίως από τον χώρο της Κοι­
νότητας έκαναν σημαντικές επενδύ­
σεις στην Ελλάδα, είτε ιδρύοντας θυγα­
τρικές εταιρίες , είτε αγοράζοντας ελ­
ληνικές, είτε απλώς συμμετέχοντας 
κατά σημαντικό ποσοστό στο κεφάλαιο 
ελληνικών ασφαλιστικών εταιριών. Και 
θεωρώ θετικό το στοιχείο αυτό, όχι μό­
νο γιατί ωφελεί την εθνική οικονομία 
και αυξάνει την απασχόληση όπως κάθε 
επένδυση, ούτε μόνο γιατί τελικά εξυ­
πηρετεί τον · Ελληνα καταναλωτή, αλλά 
επιπλέον και κυρίως γιατί ισχυροποιεί . 
και την ίδια την ασφαλιστική αγορά μας, 
στην οποία δημιουργείται ένας ισχυρός 
και σκληρός πυρήνας νέων εταιριών με 
διεθνείς προεκτάσεις που με το know 
how, την οικονομική ισχύ και την μο­
ντέρνα οργανωση και υποδομή · τους 

μπορούν να περιορίσουν τις φυγόκε­
ντρες τάσεις και να κρατήσουν -με την 
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βοήθεια και των μεγάλων ελληνικών ε­
ταιριών- το ελληνικό ασφαλιστικό χαρ­
τοφυλάκειο όσο γίνεται περισσότερο 
στον τόπο της καταγωγής του. 
Αυτή είναι σήμερα η κατάσταση στην 

ελληνική ασφαλιστική αγορά και με αυ­
τά τα δεδομένα και μέσα σ · αυτά τα 
πλαίσια πρόκειται να πορευθεί προς την 
Ενιαία Ασφαλιστική Αγορά της Ευρώ­
πης. 

Ποιες θα είναι οι αναμενόμενες επι­
πτώσεις στη χώρα μας από την καθιέ­
ρωση της Ενιαίας Αγοράς ; Οι σοβαρό­

τερες από αυτές αφορούν αναμφίβολα 
τις ασφαλίσεις ζημιών και ιδίως πυρός. 
Καταρχήν θα υπάρξει μια απώλεια από 
τις ασφαλίσεις των θυγατρικών εταιριών 
μεγάλων πολυεθνικών βιομηχαyικών ή 
εμπορικών συγκροτημάτων, που ευνο­
ούνται από το γεγονός ότι εμπίπτουν 
στις διατάξεις περί Ελεύθερης Παρο­
χής Υπηρεσιών ανεξάρτητα από το μέ­
γεθος της τοπικής οργάνωσής τους 
στην Ελλάδα. Οι επιχειρήσεις αυτές εί­
ναι πιθανόν να εντάξουν την ασφάλισή 
τους στα διεθνή ασφαλιστικά προγράμ­
ματα που καταρτίζει η · Εδρα τους με 
ειδικούς όρους και συμφωνίες. · Ομως 
θα πρέπει να τονισθεί ότι γενικά οι μεγά­
λες ευρωπαϊκές ασφαλιστικές εταιρίες 
προτιμούν να κατανείμουν τις διεθνείς 
αυτές ασφαλίσεις στις θυγατρικές τους 
εταιρίες που βρίσκονται σε κάθε χώρα, 
τόσο για λόγους αποκέντρωσης όσο και 
για λόγους καλύτερης και γρηγορότε­
ρης εξυπηρέτησης των κατά τόπους α­

σφαλισμένων, πολιτική που ασφαλώς α­
ποβαίνει σε όφελος της ελληνικής α­
γοράς. 
Πέρα όμως από τις πολυεθνικές, εί­

ναι δύσκολο να εκτιμήσει κανείς πόσες 
από τις αξιόλογες αμιγώς ελληνικές 
βιομηχανικές και εμπορικές μονάδες 
θα αναζητήσουν τον ασφαλιστή τους 
στο εξωτερικό με την βοήθεια ασφαλώς 
και κάποιων από τους ευέλικτους και 
ικανούς μεσίτες ασφαλειών που βρί­
σκονται ανάμεσά σας. Προσωπικά πι­
στεύω ότι, αν οι ισχυρές ελληνικές και 
ξένες εταιρίες που εργάζονται στην 
Ελλάδα καταφέρουν να προσφέρουν ι­
κανοποιητικά ασφάλιστρα και σωστές 
καλύψεις, όπως ελπίζω, τότε ο ασφαλι­
σμένος δεν θα έχει κανένα απολύτως 
λόγο, για να κερδίσει ενδεχομένως κά­
ποια μικρή διαφορά σε ασφάλιστρα, να 
διακινδυνεύσει οποιαδήποτε τυχόν πε­
ριπέτεια απευθυνόμενος σε· εταιρία 
του εξώτερικού. 

Για τους μεσαίους και μικρούς κινδύ-

νους τα πράγματα εμφανίζονται πιο α­
πλά: Η πρόσβαση προς τον υποψήφιο 
με την μορφή της ελεύθερης παροχής 
υπηρεσιών και χωρίς τοπική οργάνωση 
είναι δύσκολη, πολυδάπανη και αναπο­
τελεσματική. Οι απώλειες και εδώ α­
σφαλώς θα υπάρχουν αλλά θα είναι πε­
ριορισμένες. 
Μια έμμεση αρνητική συνέπεια για 

τον κλάδο θα είναι και η αναμενόμενη 
βαθμιαία σημαντική μείωση του μέσου 
ασφάλιστρου πυρός στη χώρα μας, που 
σήμερα είναι υπερδιπλάσιο του αντί­
στοιχου κοινοτικού ασφαλίστρου . Το 
κατά πόσο ο ανταγωνισμός στο σημείο 
αυτό θα οδηγήσει απλώς σε περιορισμό 
του κέρδους ή θα καταλήξει σε σοβα­
ρές ζημίες, όπως συνέβηκε σε άλλες 
χώρες , εξαρτάται από την σύνεση που 
θα δείξουν οι ασφαλιστές. Ας ελπίζομε 
ότι οι δύσκολες στιγμές που περνούν 
κάποιες μεγάλες εταιρίες της Ε_υρώ­
πης από την κακή πολιτική ανάληψης 
κινδύνων που άσκησαν τώρα τελευταία, 
θα γίνει παράδειγμα για όλους (ή τουλά­
χιστον για τους περισσότερους) και θα 
προστατεύσει έτσι και την ελληνική α­
σφαλιστική αγορά. 

Είναι φανερό ότι πέρα από την συ­
μπίεση των ασφαλίστρων, σημαντική 
μείωση θα υποστούν αναπόφευκτα και 
οι προμήθειες σε όλη την πυραμίδα των 
μεσολαβούντων προσώπων, που θα πρέ­
πει συνεπώς να αναπροσαρμόσουν 
τους στόχους, την οργάνωση και την 
λειτουργική υποδομή τους με βάση τα 
νέα δεδομένα. · 
Αυτά για τον κλάδο πυρός . Για την 

ελεύθερη παροχή υπηρεσιών στο αυ­
τοκίνητο δεν χρειάζεται πολλά να λε­
χθούν. Ο κλάδος είναι ζημιογόνος - συ­
νεπώς θα είναι ευχάριστο να προστε­
θούν και άλλοι που θα μοιραστούν μαζί 
μας την ζημία. 

.. Στις ασφαλίσεις ζωής η ελεύθερη 
παροχή υπηρεσιών και αργότερα οι 
ρυθμίσεις της Ενιαίας Διοικητικής Α­
δείας δεν φαίνεται ότι θα δημιουργή­
σουν σοβαρά προβλήματα στην ελληνι­
κή ασφαλιστική αγορά. Αυτό οφείλεται 
στο ότι η πώληση στις ασφαλίσεις ζωής 
στηρίζεται σε ισχυρά τοπικά δίκτυα ικα­
νών ασφαλιστών και δεν είναι δυνατόν 
να γίνει -τουλάχιστον σε αξιόλογη έ­
κταση- ούτε μέσω αλληλογραφίας ού­
τε γενικώς από μακριά. Η προσωπική 
επαφή και η προφορική επιχειρηματο­
λογία και πειθώ του πωλητή είναι στις 
περισσότερες περιπτώσεις απαραίτητη. 
Συνεπώς ο κίνδυνος για τον κύριο όγκο 
των ατομικών ασφαλίσεων είναι σχετικά 
μικρός . Σε τελευταία ανάλυση, όσοι θέ­
λουν να ασφαλισθούν στο εξωτερικό, 
έχουν και σήμερα ουσιαστικά την ευχέ­
ρεια να το κάνουν. 
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Σοβαρότερος κίνδυνος απωλειών 
εμφανίζεται στις ομαδικές ασφαλίσεις 
κυρίως των μεγάλων επιχειρήσεων. Αλ­
λά και εδώ υπάρχουν ανασταλτικοί παρά­
γοντες για όσες ασφαλιστικές εταιρίες 
θα θελήσουν να κάνουν από το εξωτε­
ρικό τέτοιες ασφαλίσεις στην Ελλάδα, 
δεδομένου ότι συνδυάζονται συνήθως 
και με συμπληρωματικές καλύψεις (ό­
πως νοσοκομειακή περίθαλψη , ασθέ­
νεια, ημερήσια αποζημίωση κ.λπ.) , για 
τις οποίες χρειάζεται μια πολυδάπανη 
τοπική οργάνωση υποστήριξης και εξυ­
πηρέτησης. 

Για να κλείσουμε την ενημερωτική 
περιήγηση μας , θα πρέπει να υπενθυμί­
σουμε ότι η υπό εκκόλαψη Οδηγία για 
τα Συνταξιοδοτικά Ταμεία ανοίγει και­
νούργιους ορίζοντες για τις ασφαλιστι­
κές εταιρίες του τόπου μας , αλλά η ση­
μασία αυτής της εξέλιξης είναι ακόμη 
δύσκολο να προσδιορισθεί. 
Το τελικό συμπέρασμα αυτής της σύ­

ντομης παρουσίασης θα μπορούσε να 
συνοψισθεί ως εξής: 
Η ελληνική ασφαλιστική αγορά έχεί 

πολλές αδυναμίες και βρίσκεται πίσω 
σε σύγκριση με όλες σχεδόν τις υπό­
λοιπες χώρες της Κοινότητας . · Ομως 
ισχυροποιείται γρήγορα και ενισχύει 
την θέση της με την βελτίωση της οργά­
νωσης και της ανταγωνιστικότητας των 
μεγάλων ελληνικών εταιριών του δημό­
σιου τομέα, με την προσθήκη νέων σύγ­
χρονων εταιριών διεθνών προδιαγρα­
φών και διασυνδέσεων, με την συνεχή 
άνοδο του επιπέδου των στελεχών που 
την κατευθύνουν και τέλος με την ρα­
γδαία ανάπτυξη του κλάδου ζωής . Η 
πίεση που θα ασκηθεί επάνω στην αγο­
ρά μας από τις αλυσιδωτές επιπτώσεις 
των κοινοτικών κανόνων θα είναι σημα­
ντική αλλά -προσωπικά πιστεύω- όχι 
αφόρητη . Τα μεγάλα πλεονεκτήματα 
της αγοράς μας είναι οι ευρύτατες 
προοπτικές που έχει μπροστά της αλλά 
και ο δυναμισμός των ανθρώπων της 
διοίκησης και της πώλησης που την υ­
πηρετούν. Ο συνδυασμός αυτός είναι 
ασφαλώς σε θέση, με την κατάλληλη 
αξιοποίηση, να διατηρήσει την ελληνική 
ασφαλιστική αγορά ακμαία και ζωντανή 
μέσα στα πλαίσια της Ενωμένης Ευρώ­
πης. 

ι<Η συμβολή του Μεσίτη Ασφαλίσεων 
στην αύξηση της ανταγωνιστικότητας 

της Ελληνικής Βιομηχανίας στην Ε.Ο.Κ.)) 

ο 
ι πράκτορες ασφαλειών ε-

. νεργούν για λογαριασμό των 
σφαλιστικών εταιριών οι ο­
ποίες ρυθμίζουν την προμή­

θειά τους και ευθύνονται για αυτούς. 
Επομένως δεν μπορούμε να περιμέ­
νουμε αντικειμενικές συμβουλές για 
την αξιοποίηση της ασφαλιστικής αγο­
ράς. 

Οι Μεσίται Ασφαλειών (Brokers) λει­
τουργούν ως εντολοδόχοι ή εκπρόσω­
ποι των ησφαλισμένων δηλαδή ημών, γι· 
αυτό και την πρόσκληση συμμετοχής 
στο Συνέδρ.ιό τους την εθεώρησα υπο­
χρέωσή μου αφού σε τελική ανάλυση , 
αυτοί μας ενημερώνουν για ποιους κιν­
δύνους πρέπει να ασφαλισθούμε στην 
αγορά των ασφαλιστικών ειaιμιώv "aι με 
τι όρους και κόστος. 

Η ανάγκη κατανομής του μεγάλου 
κινδύνου σε πολλούς με μια μορφή α­
σφαλίσεως, υπήρχε ανέκαθεν στην ι­
στορία των ανθρωπίνων δραστηριοτή­
των. 

Επί Χαμουραμπί το 2.200 π.Χ. εγένο­
ντο συμφωνίες με τα μέλη των καραβα­
νιών και συνωμολογείτο να φέρουν όλοι 
τας ζημίας αίτινες θα προέκυπτον εις 
ένα εξ · αυτών, ένεκα ληστείας ή επι­
δρομής. Η συμφωνία δεν είχε ασφάλι­
στρο, πιθανώς όμως είχε μεσολαβήσει 
κάποιος broker της εποχής. 
ΑΣΦΑΛΕΙΟΣ ΠΟΣΕΙΔΩΝ: Ούτως ε­

καλείτο παρά πάσιν τους · Ελλησιν ο 
Ποσειδών ο παρέχων αφ · ενός την α­
σφάλεια κατά τον θαλάσσιον πλουν (με 
κάποια θυσία βέβαια ως ασφάλιστρο) 
αλλά και ως επαvαφέρων την ηρεμίαv 
επί της γης μετά από σεισμό. 
Η νεωτέρα ασφάλεια ανάγεται στα μέ­

σα του 14ου αιώνος, μήτηρ αυτής υ­
πήρξε η θαλασσοασφάλεια με ασφάλι­
στρο και σήμερα υπάρχει μια καταπλη­
κτική εξέλιξη διεθνώς που καλύπτει 
πολλές δραστηριότητες. 
Με την ένταξη της χώρας μας στην 

Ε.Ο.Κ. και τον ελεύθερο ανταγωνισμό η 
βιομηχανία μας εκλήθη να προσαρμο!. 
σθεί σε νέες συνθήκες. 

Οι παράγοντες που πρέπει να βελτι­
ωθούν εκτός του κρατικού πλαισίου υ­
ποστηρίξεως είναι και η τεχνολογία, και 
η νοοτροπία των επιχειρήσεων και των 
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ΠΑΝΟΥ ΖΕΡΙΤΗ 
Προέδρου 

ΧΑΡΤΟΠΟΙΙΑΣ ΘΡΑΚΗΣ 

ανθρώπων των. Αυτά περνάνε μέσα από 
την ανάγκη ενός ευρωπαϊκού επιπέδου 
management το οποίο θα κάνει ευρύ­
τερη χρήση του τομέα των υπηρεσιών 
στην υποστήριξη του έργου του, απ· 
ό,τι έκαναν μέχρι σήμερα οι παραδοσια­
κές ελληνικές επιχειρήσεις. 
Ο δισταγμός του κατά πόσον οι συμ­

βουλές αποδίδουν στην μεσοπρόθεσμη 
και μακροπρόθεσμη στρατηγική είναι 
ανύπαρκτος στην Ε.Ο.Κ. 

Πιστεύεται ότι η κινητοποίηση όλων 
των διαθεσίμων μέσων πληροφόρησης 
και καθοδήγησης του επιχειρηματία εί­
ναι βασικό καθήκον και πρέπει να την 
καλλιεργεί αντί να την αποκρούει. 
Το μέγεθος και οι συνθήκες των ελ­

ληνικών επιχειρήσεων καθιστούν ανα­
γκαία την συγκέντρωση της εξουσίας 
σε μονάδες και όχι σε συμβούλια για 
την ευελιξία προσαρμογής των στους 
ταχέως μεταβαλλόμενους κανόνες του 
ανταγωνισμού. 

Αυτό όμως περισσότερο από κάθε 
άλλη αιτία απαιτεί από τον υπεύθυνο 
manager κάθε επιχειρήσεως να έχει τα 
μάτια και αυτιά του στραμμένα σε πολ­
λές πηγές ενημέρωσης και καθοδήγη­
σης αντίστοιχα, ώστε να αξιοποιεί αμέ­
σως κάθε ευκαιρία που παρουσιάζεται 
στην ενιαία Ευρωπαϊκή αγορά. 
· Η πρόοδος της ελληνικής βιομηχα­
νίας πραγματοποιήθηκε από ικανούς ε­
πιχειρηματίες αλλά και με σωστή επιλο­
γή και ευρεία χρήση συμβούλων. 

Ειδικότερα απαιτούν ειδική προσοχή 
οι εξrjς παράγοντες: 

α. Πωλήσεις 
β. Σχέσεις με τα εργατικό προσωπικό 
γ. Σχέσεις με την πολιτεία 
δ. Συντήρηση εξοπλισμού 
ε. · Ελεγχος ποιότητος 
στ. Ανεύρεση και διατήρηση στελε­

χών 
ε. Τ οχεία ανάπτυξη μηχανοργάνω­

σης . 

Η σωστή ασφαλιστική συμβουλή μπο-

ρεί να βοηθήσει στην εmτυχή αντιμε­
τώπιση ή κατοχύρωση των ανωτέρω. 

Οι κανόνες του Rίsk Management 
δεν είναι αρκετά γνωστοί στον μέσο ε­
πιχειρηματία. Η έρευνα του τι πρέπει να 
ασφαλισθεί σε μια επιχείρηση ώστε να 
αποφευχθούν καταστροφικοί κίνδυνοι 
δεν έχει συστηματοποιηθεί. 
Αποτελεί όμως πλέον συνείδηση ότι 

η ασφάλεια της επιχειρήσεως δεν είναι 
αδικαιολόγητη δαπάνη που επιβάλλει 
π.χ. μια δανείστρια τράπεζα. 

Συνειδητοποιώντας τις ανάγκες μας 
διαπιστώνω την ανάγκη ενημέρωσης και 
προστασίας των Ελλήνων βιομηχάνων 
σε δύο στάδια: 

Είναι φανερό ότι η ανταγωνιστικότη­
τα της επιχειρήσεως προϋποθέτει την 
κατά τον οικονομικότερο τρόπο αντιμε­
τώπιση των ανωτέρω αναγκών σε σχέση 
με τις ομοειδείς της στην Ε.Ο.Κ. 
Αυτόν τον τρόπο καλείται να επιλέξει 

ο επιχειρηματίας με την βοήθεια όλων 
των συμβούλων του. 

Οι προτάσεις του Μεσίτη Ασφαλειών 
ως προς το ποιοι εκ των εντοπισθέντων 
κινδύνων μπορούν να ασφαλισθούν με 
ποιό τρόπο και ποιο κόστος είναι μια 
σημαντική παράμετρος των αποφάσεων 
του επιχειρηματία για την επιβίωσή του. 

Ιδιαίτερα ενδιαφέρον είναι η ποιότης 
και το κόστος των συμβουλών να είναι 
ανάλογη εκείνων που χρησιμοποιούν οι 
Ευρωπαίοι ανταγωνιστές του. 

Είναι δε βέβαιο ότι θα θελήσει να έχει 
είτε από · Ελληνες είτε από όλλους Ευ­
ρωπαίους μεσίτες την τελεταία λέξη 
της επιστήμης των. 

α. · Αμεσος εντοπισμός - και αντιμε­
τώπιση των καταστροφικών κινδύνων εκ 
των οποίων κρίνεται η βιωσιμότητα της 
επιχείρησης. Η λύση είναι συνήθως 
βελτίωση των μέτρων προστασίας μέ­
χρις ενός σημείου και ασφαλιστικής κά­
λυψης για τον υπόλοιπο. Ενδεικτικά ε-: 
κεί υπάγονται ασφαλίσεις φυσικών κα­
ταστροφών - υλικών ζημιών από φωτιά, 
νερό, έκρηξη, τρομοκρατικές ενέρ­
γειες, μηχανικές βλάβες, αστική ευθύ­
νη κ.λπ. 

β . Η ίδια μέθοδος για τους κινδύνους 
που χωρίς να είναι άμεσα καταστροφι­
κοί μειώνουν την ανταγωνιστικότητα 
της επιχειρήσεως δια της καθυστερή­
σεως της παραγωγής, ή υποβιβάζουν 
την ποιότητα των προϊόντων, την από­
δοση του προσωπικού, ή την οικονομική 
της υπόσταση. 
Η περαιτέρω βελτίωση των μέτρων α­

σφάλειας σε συνάρτηση με το κόστος 
αγοράς ασφαλίσεως θα προκρίνει τις α­
ναλογίες συμμετοχής των δύο αυτών 
παραγόντων στην αντιμετώπιση αυτών 
των κατηγοριών κινδύνων. 
Εδώ υπάγονται ασφαλίσεις κλοπής, ► 
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υγείας του προσωπικού, συντάξεως 
στελεχών, μεταφορών, πιστώσεων πε­
λατών, απωλείας κερδών κ.λπ. 

· Οπως και την ανάθεση των ασφαλί­
σεων που θα αποφασίσει με τους συμ­
βούλους του θα την κάνει στην τοπική 
αγορά μόνον εφόσον είναι διατεθειμέ­
νη να τα αναλάβει με ευρωπαϊκών προ­
διαγραφών ποιότητα και κόστος. 

Η αγορά των συμβουλών για το εάν 
απαιτείται ή όχι ασφάλιση, πόση θα είναι 
η έκτασή της σε ποιούς ασφαλιστικούς 
φορείς θα ανατεθεί και πώς θα διασφα­
λισθεί η συνέπεια του service στις ζη­
μιές είναι ένας μεγάλος τομέας που 
μας αφορά άμεσα. 

· Εχω ίδια πείρα από · Ελληνες Μεσί­
τες Ασφαλειών και είμαι ευτυχής που ο 
ΣΥΝΔΕΣΜΟΣ τους οργανώνει το ση­
μερινό διεθνές συνέδριο και έχω την 
τιμή να ομιλώ. 
Πιστεύω ότι η σωστή επαγγελματική 

τους εξέλιξη είναι ταυτόσημη με την 
ανάπτυξη μιας ελευθέρας αγοράς α­
σφαλιστικών συμβουλών και παροχών 
την οποία χρειάζεται απαραίτητα η χώ­
ρα μας στα ανταγωνιστικά πλαίσια της 
Ε.Ο.Κ. 

Εκφράζοντας την ευχή και άλλων συ­
ναδέλφων μου τους προτρέπω να φθά­
σουν σε μια ποιότητα υπηρεσιών η ο­
ποία θα τους επιβάλλει όχι μόνον τοπικά 
αλλά και σε γειτονικές χώρες. Σ · αυτές 
μπορούν πρώτοι να εξαγάγουν τις νέες 
ευρωπαϊκές αντιλήψεις του τομέα των. 
Στην πολυετή καριέρα μου είχα 3 σο­

βαρά βιώματα πυρκαϊάς-ασφαλίσεως. 
Το πρώτο στην SOFTEX το 1962 σάν 

διευθυντής όταν στην Ιερά Οδό η απο­
θήκη και η επεξεργασία Tissue εκάη­
σαν τελείως. · Ηταν τραγικό να καεί τε­
λείως ένα νέο συγκρότημα και ήταν ευ­
τύχημα που ήταν ασφαλισμένο και οι 
φιλικά διακείμενοι ασφαλιστές απεζη­
μίωσαν αμέσως και από τις τέφρες ξεπή­
δησε σε ελάχιστο χρόνο ένα καινούργιο 
μοντέρνο συγκρότημα. 

- Το δεύτερο βίωμα ήταν στην Περ­
σία το 1976 όταν το εργοστάσιο Tissue 
της Harir Pars όπου δούλευα σαν Con­
sultant εκάηκε. 
Το εργοστάσιο κατεστρ'άφη τελείως 

και οι τραπεζίτες/ μέτοχοι/ ασφαλιστές 
δεν απεζημίωσαν την εταιρία με συνέ­
πεια η καταστροφή να είναι πλήρης. 
Ο ι διευθύνοντες εβασίσθησαν στην 

σωστή ασφάλιση που υποτίθεται ότι εί­
χαν κάνει εξ· ιδίας πείρας οι συνεταίροι 
ασφαλιστές και κατεστράφη η επιχεί­
ρηση ολοσχερώς. 

- Η τρίτη εμπειρία ήταν από μια μι­
κρή πυρκαϊά το 1982 στην αποθήκη Α­
θηνών της Χαρτοποιίας Θράκης Α.Ε. 
Diana. 

Είμαστε σωστά ασφαλισμένοι από 
Μεσίτη Ασφαλειών και σε χρόνο μηδέν 
εισπράξαμε την αποζημίωση και εκαλύ­
ψαμε την ατυχία μας χωρίς στενοχώρια. 
Πιστεύοντας ότι ακολουθούμε κοινή 

πορεία από τα ΒΑΛΚΑΝΙΑ στην ΕΥΡΩ­
Π Η τους εύχομαι ολόψυχα στους Με­
σίτες Ασφαλειών να εξελιχθούν σε στυ­
λοβάτες της ασφαλούς ανάπτυξης της 
βιομηχανίας μας που με τόσες προσπά­
θειες οικοδομείται. 

· Εχουμε αντιληφθεί την αναγκαιότη­
τα των υπηρεσιών των για την εξασφά­
λιση και για διατήρηση τόσον της αντα­
γωνιστικότητας όσον και της επιβίωσης 
μας σε κρίσιμες στιγμές . 
Φυσικά μετράνε η ποιότητα και το κό­

στος συμβουλών με τις οποίες πάμε 
μαζί να κατακτήσουμε την αγορά της 
Ευρώπης όταν αντί θυσίας εις τον Ασφά­
λειαν Ποσειδώνα πρέπει να καταβάλ­
λουμε το σωστό ασφάλιστρο, έναντι του 
ανταγωνισμού, για να εξασφαλίσουμε 
τις ήρεμες συνθήκες που απαιτεί το 
κοινό ταξίδι στις θάλασσες της Ε.Ο.Κ. 

ΑΝΟΙΧΤΉ ΕΠΙΣΤΟΛΉ 
ΠΡΟΣκ.Ν.ΜΑΚΡΟΠΟΥΛΟ 

Α yαπητέ κ. Νίκο Μακρόπουλε, 
Με αφορμή το συνέδριο που έγινε την 19 και 20/ 3/ 92 στο ξενοδοχείο 

Μεγάλη Βρετανία στην Αθήνα, με θέμα «Ο Μεσίτης Ασφαλίσεων στην Ενιαία 
Ευρωπαϊκή Αγορά -Προκλήσεις και Προοπτικές», που ορyάνωσε ο Σύνδεσμος 
ΕΛΛΗΝΏΝ Μεσιτών Ασφαλίσεων και που είχατε την τιμή να είσαστε πρόεδρος 
της οργανωτικής επιτροπής, θέλω να εκφράσω την ικανοποίησή μου (δεδομένου 
ότι παρακολούθησα ανελλιπώς το συνέδριο) για την πρωτοβουλία σας αυτή. 

Παράλληλα όμως δεν μπορcίJ να κρύψω τη βαθιά μου λύπη για το γεγονός ότι 
ενώ στο πρόγραμμα αναφερόταν ότι η επίσημη γλώσσα του συνεδρίου θα είναι η 
ΕΛΛΗΝΙΚΉ, σεις, προσωπικά, σε όλες γενικά τις εκδηλώσεις σας, χρησιμοποιή­
σατε περισσότερο την Αyγλική παρά την ΕΛΛΗΝΙΚΉ γλώσσα. 

Δεν με εκπλήσσει το γεγονός ότι ο φιλοξενούμενός σας, πρόεδρος των 
Λλόυδς κ. David Coleridge, δεν αισθάνθηκε την ανάγκη να ανταποκριθεί σωυς 
κανόνες φιλοξενίας απευθυνόμενος έστω και με ένα τελικό ΕΥΧΑΡΙΣΤΏ -την 
ώρα της πρόποσης- στους συμπαρισταμένους ακροατές του, αφού σεις ο ίδιος, 
ευρισκόμενος 80 μόλις μέτρα από τη Βουλή των Ελλήνων δώσατε εμφανώς το 
προβάδισμα στη χρήση της Αγγλικής και όχι της μητρικής σας Ελληνικής 
γλώσσας. Για να γίνω απόλυτα κατανοητός αναφέρομαι στη στιγμή που του 
προσφέρατε το κύπελλο στο πρώτο «Lunch» και όχι γεύμα του συνεδρίου. 

Συγχαίρω!! τον !σπανό ομόλογό σας ο οποίος τίμησε τη μητρική του γλώσ­
σα και εύχομαι αυτό να γίνει παράδειγμα προς μίμηση για όλους μας. Ευτυχώς κ. 
Μακρόπουλε που το ξενοδοχείο έχει ηχομόνωση και η αίθουσα που μιλούσατε 
διπλά τζάμια, γιατί διαφορετικά η φωνή σας θα έφτανε πιθανόν στο κτίριο της 
Βουλής, που αυτή την περίοδο σείεται με το Μακεδονικό!!! 

Σε ενίσχυση των παραπάνω!! ... ακόμα και τα άψυχα μέσα στην αίθουσα δεν 
άντεξαν. Αναφέρομαι στο μεγάλο πανό πίσω από το βήμα των ομιλητών που 
έγραφε με τεράστια γράμματα ΕΛΛΗΝΙΚΑ, « 1 ο ΣΥΝΕΔΡΙΟ ΣΥΝΔΕΣΜΟ Υ 
ΕΛΛΗΝΏΝ ΜΕΣΙΤΏΝ» και τη δεύτερη ημέρα στις 11.30 π.μ. περίπου ξεκόλλη­
σε το μισό και έπεσε. 

Τέλος, θα ήθελα να αναφερθώ σε δύο γεγονότα: πρώτον σας συνιστώ να· 
ανατρέξετε στο κείμενο που συνέταξε και διάβασε στο Αμερικανικό Και νοβού­
λιο ο κ. Ξ. Ζολώτας και δεύτερον σεις που τόσο συμπαθείτε την Α γyλική γλώσσα 
(σε σχέση με τη μητρική σας Ελληνική), πέστε μας η λέξη ΔΗΜΟΚΡΑ ΤΙΑ πώς 
λέγεται στα Αγγλικά; 

Υ.Γ. Και κάτι άλλο απλά για ενημέρωσή σας από την εφημερίδα ΤΑ ΝΕΑ της 
23/ 3/ 92: 
GLOSSA θα ονομάζεται η νέα γλώσσα της ΕΟΚ. Θα αποτελείται από 6.000 
λέξεις και θα βασίζεται στην ελληνική γλώσσα. Την επεξεργάζεται στους υπο­
λογιστές τμήμα του Πανεπιστημίου της Οξφόρδης. .. Σελ. 29. 

Ένας σύνεδρος 

(Το όνομά του στη διάθεση του περιοδικού) 
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ΕΙΝΑΙ Η Νο1 
ΔΙΕΘΝΗΣ 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 
ΕΤΑΙΡΙΑ ΖΩΗΣ 
ΣΤΗΝ ΕΛΛΑΔΑ. 

ΕΙΝΑΙ, 
ΒΕΒΑΙΑ, 

Η 
Σταθερά στην κορυφή 
Στο εξαιρετικά απαιτητικό περιβάλλον που κινείται , η ALICO 
- από τις μεγαλύτερες παγκόσμια ασφαλιστικές εταιρίες 
με απόλυτη εξειδίκευση στις Ασφαλίσεις Ζωής - έχει επιτύχε ι 
να διατηρεί σταθερά την κορυφαία θέση . 
Μετά 27 χρόνια γόνιμης δραστηριότητας στην Ελλάδα , 
παρουσιάζεται τόσο ισχυρή στην οικονομική της βάση 
ώστε να υπερέχει• σ · όλα τα επίπεδα . 

Απ' όλες τις ασφαλιστικές εταιρίες Ζωής , Ελληνικές & Διεθνείς , 
η ALICO: 
ι:rI:SJ Εξασφαλίζει το μεγαλύτερο ποσοστό παροχών 

προς όφελος τωv ασφαλισμέvωv της. 

ι:rI:SJ Παρουσιάζει τη μεγαλύτερη μέση απόδοση επεvδύσεωv. 

ι:rI:SJ Εμφανίζει τηv υψηλότερη παραγωγικότητα . 

ι:::I:SJ Είvαι η πιο κερδοφόρα στηv ασφαλιστική αγορά. 
Ακόμα , 

ανάμεσα στις διεθνείς ασφαλιστικές εταιρίες Ζωής , η ALICO : 

ι:rI:SJ Συγκεvτρώvει τη μεγαλύτερη περιουσία (σύνολο εvεpγηrικού) . 

ι:rI:SJ Διαθέτει τα υψηλότερα μαθηματικά αποθέματα 

ι:rI:SJ · Εχει va επιδείξει το μεγαλύτερο συνολικό εισόδημα 
(απο εισπραχθέντα ασφάλιστρα & επενδύσεις) . 

Προς όφεΑος των ασφαΑισμένων 
Η κατάκτηση και διατήρηση της Νο . 1 θέσης , ανάμεσα στις 
ασφαλιστικές εταιρίες Ζωής, δεν είναι αυτοσκοπός για την ALICO. 
Έρχεται σαν αποτέλεσμα μιας συνεπούς πολιτικής όπου βασικός 
στόχος είναι - και θα είναι πάντα - η υψηλότερη και καλύτερη 
δυνατή κάλυψη των αναγκών και απαιτήσεων των ασφαλισμένων . 
Στην ALICO, η πολύτιμη σιγουριά της «αυριανής ημέρας» 
για τους ασφαλισμένους μας είναι η μοναδική και αποκλειστική 
φροντίδα μας , κάθε μέρα! 

* Σύμφωνα με τα τελευταία διαθέσιμα στοιχεία Ιοολογιομώv 

ΕΙΝΑΙ Η ΑΣΦΑΛΕΙΑ ΤΗΣ ΖΩΗΣ ΣΑΣ! 



ΓΕΩΡΓΙΟΣ 
ΚΟΥΜΠΑΣ 
οκ. Γεώργιος Κούμπας γεννήθηκε το 

1948 στην Αθήνα και είναι παντρεμένος 
με δύο παιδιά. Αποφοίτησε από το Κολλέγιο 
Αθηνών και από τη Σχολή Χημικών Μηχανι­
κών του Εθνικού Μετσόβιου Πολυτεχνείου. 
Από το 1970 συνεργάσθηκε σαν ανεξάρτη­
τος Μεσίτης Ασφαλειών με όλα τα μεγάλα 
Ασφαλιστικά Συγκροτήματα που λειτουρ­
γούν στη χώρα μας . Σήμερα είναι Πρόεδρος 

ή Διευθύνων Σύμβουλος πολλών επιχειρή­
σεων και ειδικότερα στον Ασφαλιστικό το­
μέα των ΚΟΥΜΠΑΣ - ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟΙ ΠΡΑ­
ΚΤΟΡΕΣ Α.Ε., ΚΟΥΜΠΑΣ - ΜΕΣΙΤΕΣ Α­
ΝΤΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ Α.Ε., ΚΟΥΜΠΑΣ & ΣΙΑ -
ΕΚΠΡΟΣΩΠΟΙ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΕΤΑΙΡΙΩΝ 
Α.Ε. Το ανωτέρω group εταιριών είναι το 
μεγαλύτερο στο είδος του στην Ελλάδα με 
75 άτομα προσωπικό και ύψος εργασιών άνω 
των 15.000.000 δολαρίων, αναμένεται δε να 
εισαχθεί στο Χρηματιστήριο Αθηνών το 
1993. · Εχει αρχίσει την ανέγερση, επί της 
Λεωφ. Κηφισίας, ενός Διεθνούς Ασφαλιστι­
κού Κέντρου, όπου θα συστεγαστούν μαζί 
με τις ανωτέρω εταιρίες και άνω των 20 συ­
νεργαζομένων ανεξαρτήτων μεσιτών έχο­
ντας την τελειότερη τεχνική και οργανωτική 
υποστήριξη. Ο κύριος Κούμπας είναι επίσης 
Αντιπρόεδρος του Σ.Ε.Μ.Α. 

ΝΙΚΟΣ 
Α. ΜΑΚΡΟΠΟΥΛΟΣ 

οκ. Νίκος Α. Μακρόπουλος γεννήθηκε το 
1948 στη Νέα Υόρκη. Σπούδασε στο 

London Academy και στο Πανεπιστήμιο του 
Leeds με πρόθεση να εργαστεί στην οικο­
γενειακή Κλωστοϋφαντουργική επιχείρηση 
στην Ελλάδα. · Ομως ανεκάλυψε το χώρο 
της ιδιωτικής ασφάλισης και στη δεκαετία 
του 1970 ίδρυσε τις εταιρίες ΝΙΚΟΣ Α. ΜΑ­
ΚΡΟΠΟΥ ΛΟΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΕΣ ΑΝΤΙΠΡΟ­

ΣΩΠΕΙΕΣ Α.Ε., τη ΝΙΜΑ Α.Ε. ΜΕΣΙΤΕΣ ΔΙΕ­
ΘΝΩΝ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ ΚΑΙ ΑΝΤΑΣΦΑΛΙΣΕ­
ΩΝ και τη ΝΙΜΑ ΕΠΕ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟΙ ΣΥΜ­
ΒΟΥ ΛΟΙ - RISK MANAGEMENT. Η εταιρία 
ΝΙΚΟΣ Α. ΜΑΚΡΟΠΟΥΛΟΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΕΣ 
ΑΝΤΙΠΡΟΣΩΠΕΙΕΣ Α. Ε. είναι εκπρόσωπος 
και πληρεξούσιος της SUN ALLIANCE (H­
ELLAS) S.A. η οποία ανήκει στο γνωστό 
Βρετανικό συγκρότημα της SUN ALLIANCE 
Λονδίνου. Η εταιρία ΝΙΜΑ Α.Ε. ΜΕΣΙΤΕΣ 
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Ο ΜΕΣΙΤΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ 

ΣΤΗΝ ΕΝΙΑΙΑ ΕΥΡΩΠΑΙΚΗ ΑΓΟΡΑ 

ΤΗΕ NCE BROKER 
ΙΝΤ 

ΔΙΕΘΝΩΝ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ ΚΑΙ ΑΝΤΑΣΦΑΛΙ­

ΣΕΩΝ είναι η πρώτη εταιρία που αναγνωρί­
στηκε ως εξουσιοδοτημένος ανταποκριτής 
(Binding Authority) των LLOYD'S OF LON­
DON για ΝΟΝ MARINE ασφαλίσεις. Η ΝΙΜΑ 
Α.Ε. αναγνωρίστηκε το 1990 νόμιμος αντι­
πρόσωπος (ΝΟΝ MARINE) στην Ελλάδα των 
LLOYD'S BROKERS LOWNDES LAMBERT 
GROUP. Ο κ. Νίκος Α. Μακρόπουλος αναμι­
γνύεται ενεργά σε όλα τα θέματα που αφο­
ρούν το μέλλον της ασφαλιστικής αγοράς. Ο 

κ. Μακpόπουλος διετέλεσε Μέλος του 
Διοικητικού Συμβουλίου της Ενώσεως Α­
σφαλιστικών Εταιριών και για τη διετία 1978-
1980 ήταν Γενικός Γραμματέας του Συνδέ­
σμου Εκπροσώπων Ασφαλιστικών Εταιριών. 

Είναι επίσης ιδρυτrκό μέλος του Συνδέσμου 
Ελλήνων Μεσιτών Ασφαλίσεων (Σ.Ε.ΜΑ). 
· Εχει διατελέσει Γενικός Γραμματέας του 
Συνδέσμου για τη διετία 1988-1990 και ε­
πανεξελέγη στην ίδια θέση για τη διετία 
1990-1992. 

ΙΩΑΝΝΗΣ Σ. ΜΑΚΡΥΜΙΧΑΛΟΣ 

οκύριος Ιωάννης Σ. Μακρυμίχαλος γεννήθηκε στην Αθήνα στις 21/2/1937 και είναι 
παντρεμένος. · Εχει τρία παιδιά, τον Στέφανο 23 ετών, τον Γιώργο 21 ετών και την Καίτη 5 

ετών. Μετά την αποφοίτησή του από το Γυμνάσιο και την εκπλήρωση των στρατιωτικών του 
υποχρεώσεων, μετέβη στο Λονδίνο το 1960 όπου παρακολούθησε ειδικά Ασφαλιστικά 
μαθήματα στο College of lnsurance, αποκτώντας παράλληλα σημαντική πρακτική Ασφαλι­
στική γνώση και εμπειρία εργαζόμενος ως μαθητευόμενος για τρία συνεχή έτη σε Βρετανι­
κές Ασφαλιστικές Εταιρίες ως επίσης και μεγάλα γραφεία Μεσιτών των Λλόυδ · ς (Lloyd's 
Brokers). Το 1963 επέστρεψε στην Ελλάδα και προσελήφθη στην οικογενειακή εταιρία 
ΑΔΕΛΦΟΙ ΜΑΚΡΥΜΙΧΑΛΟΙ Α.Ε., η οποία πλην της ιδιότητάς της του διορισθέντος στην 

.. Ελλάδα Πpαγματογνώμονος και Κανονιστού Ζημιών θαλάσσης από ένα μεγάλο αριθμό 
Ασφαλιστικών Εταιριών του εξωτερικού, ενεργούσε, παράλληλα, κατά την εποχή εκείνη και 
ως Γενικός Πράκτορας της Ελληνικής Ασφαλιστικής. και Αντασφαλιστικής Εταιρίας «Η 
ΠΡΟΟΔΟΣ», η οποία ανήκε επίσης στην οικογένεια. Η Ασφαλιστική του καριέρα άρχισε από 
την Διεύθυνση Εργασιών Εξωτερικού της εταιρίας και συγκεκριμένα, κατ· αρχήν στο τμήμα 
ασφαλίσεων Σκαφών και Αεροσκαφών, και αργότερα στο τμήμα Συμβατικών Αντασφαλιστι­
κών αναλήψεων εταιριών του εξωτερικού. Μετά την πάροδο, περίπου, επτά ετών του 
ανατέθησαν τα καθήκοντα του Διευθύνοντος Συμβούλου τόσον της εταιρίας ΑΔΕΛΦΟΙ 
ΜΑΚΡΥΜΙΧΑΛΟΙ Α.Ε. όσο και της ασφαλιστικής εταιρίας «Η ΠΡΟΟΔΟΣ». Αρκετά αργότερα, 
όταν η τελευταία αυτή εταιρία επωλήθη στον Ολλανδικό · Ομιλο ΝΑ TIONALE NEDERLAN­
DEN, συνέχισε την καριέρα του ως Μεσίτης Ασφαλίσεων πλέον στην εταιρία ΑΔΕΛΦΟΙ 
ΜΑΚΡΥΜΙΧΑΛΟΙ Α.Ε., όπου εργάζεται μέχρι και σήμερα. · Εχει δημοσιεύσει τα ακόλουθα 
άρθρα: Η ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ ΑΓΟΡΑ ΠΛΟΙΩΝ ΕΝ ΕΛΛΑΔΙ (δημοσιείιθηκε το 1967 εις τα Ασφα­
λιστικά Χρονικά), Η ΕΛΛΗΝΙΚΗ ΝΑΥΤΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ ΑΓΟΡΑ ΠΩΣ ΠΡΕΠΕΙ ΝΑ ΟΡΓΑΝΩΘΕΙ 
ΚΑΙ ΝΑ ΛΕΙΤΟΥΡΓΗΣΕΙ (δημοσιεύθηκε το 1970 στην Ιδιωτική Ασφάλιση). Σήμερα είναι: 
Πρόεδρος και Διευθύνων Σύμβουλος της εταιρίας ΑΔΕΛΦΟΙ ΜΑΚΡΥΜΙΧΑΛΟΙ Α.Ε., Πρόε­
δρος, από το 1988, του ΣΥΝΔΕΣΜΟΥ ΕΛΛΗΝΩΝ ΜΕΣΙΤΩΝ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ, πρώην Μέλος 
του Διοικητικού Συμβουλίου του ΣΥΝΔΕΣΜΟΥ ΤΩΝ ΕΝ ΕΛΛΑΔΙ ΜΕΣΙΤΩΝ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ 
ΝΟΜΙΜΩΣ ΕΡΓΑΖΟΜΕΝΩΝ ΜΕΤΑ ΜΕΣΙΤΩΝΤΟΥ ΜΟΥΔ'Σ ΛΟΝΔΙΝΟΥ,Δημοτικός Σύμ­
βουλος Ψυχικού και Συντονιστής της Επιτροπής Οργανώσεως του Δήμου. 
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ασφάλεια 

Όπως κι αν την προφΕρεις, ας ε(ναι η μεγαλ1Jτερη. 

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 ασφαλίότρων 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 ΜΕΓ ΑΛ ΥΤΕΡΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ ΕΤ ΑΙΡΙΑ ΤΗΣ ΕΥΡΩΠΗΣ 



ΟΜΑΔΙΚΕΣ ΑΣΦΑΛΙΣΕΙΣ . 

'Εχεικόστος 
η ομαδική ασφάλιση; 

Οι ομαδικές ασφαλίσεις -μοχλός ανάπτυξης των ελληνικών επιχειρήσεων 

Ο ανθpωποκεντpικός 
χαpακτήpας που επιθάΑλεται 
μέιια από το νέο πεpιθάΑλον 

εpyαιιίας προϋποθέτει τέτοιες 
χειρονομίες καλής θέλησης 

από πλευράς του 
επιχειρηματία, ώιιτε η 

ομαδική αιιφάλιιιη να yίνει η 
yέφυpα νια τη δημιουpyία του 
κλίματος ιιυνεpyαιιίας που 
είναι απαραίτητο νια να 
αμ8λυνθεί η παpαδοιιιακή 

θέιιη μάχης επιχειρηματία • 
εpyαζομένων. 

Δ
ιανύοντας το 1992 που 
κηρύχθηκε σαν ευρωπαϊ­

κό έτο~ για την ,ασφάλει,α, 
υγιεινη και υγεια στο χω­

ρο εργασίας και σε μια περίοδο ό ­
που η ελληνική οικονομία προ­
σαρμόζεται στις κοινοτικές απαιτή-
σεις, αλλά και στον οξύτατο αντα­
γωνισμό που αντιμετωπίζει και θα 
αντιμετωπίσει στο μέλλον αναζη­
τούνται, νέοι τρόποι αμοιβών που 
ήδη στις ευρωπαϊκές χώρες και 
στην Αμερική θεωρούνται γεγο­
νός . 

Ο στόχος είναι η υψηλού βαθ­

μού ποιότητα που θα προέλθει κυ­
ρίως από την εντατικοποίηση της 
εργασίας σε συνδυασμό με τη 
σύγχρονη τεχνολογία. Η εποχή 

αυτή των αλλαγών δεν επιβάλλεται 
μόνον από τα πράγματα και τον ανταγω­
νισμό, αλλά προσφέρεται και από τις 
συνθήκες που επικρατούν και στο χώρο 

" της κοινωνικής ασφάλισης. 

Γράφει ο: 
ΓΙΩΡΓΟΣ ΝΙΚΟΛΑΚΟΣ 
Διευθυντής Κλάδου 
Ομαδικών Ασφαλίσεων 
ΕΥΡΩΠΑ·Ι·ΚΗΣ ΠΙΣΤΗΣ 

Πράγματι, ποτέ άλλοτε το πρόβλημα 
των ασφαλιστικών ταμείων δεν ήταν τό­
σο έντονο όσο την τελευταία 5ετία. 

Τα ελλειμματά τους επιβάλλουν μια 
πολιτική «νοικοκυρέματός» τους μέσω 
της μείωσης των συντάξεων και των πα­
ροχών της ιατροφαρμακευτικής περί­
θαλψης. 

Τους λόγους βέβαια δεν θα τους ε­
ξετάσου με εδώ ούτε και τους υπαί­
τιους, θα εξετάσουμε όμως τα αποτελέ­
σματα αυτών των «κινήσεων» που θέ­
λουν μέσα στη επόμενη 5ετία να ενο­
ποιούνται τα ταμεία σε μεγάλους φο­
ρείς ικανούς να αντιμετωπίσουν τα συ­
νεχώς αυξανόμενα ελλείμματα. 

Σ · αυτά τα μέτρα που συμπεριλαμβά­
νουν όχι μόνον τα προβληματικά αλλά 
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και τα υγιή ταμεία όπως τα ταμεία του 
ευρύτερου Δημόσιου Τομέα προβλέ­
ποντας σαρωτικές αλλαγές . 

Παράλληλα ο μεγάλος ασθενής το Ι­
ΚΑ με τα χρόνια προβλήματά του εξα!­
τίας των τρομακτικών ελλειμμάτων του, 
θα αντιμετωπίσει στο μέλλον επιπλέον 
προβλήματα, αφού προβλέπεται να μην 
εισπράξει ποτέ τις εισφορές που του 
οφείλουν οι επιχειρήσεις που πρόκειται 
να αποκρατικοποιηθούν. 

Οι νομικές εμπλοκές που θα δη­
μιουργηθούν από τις παρακρατήσεις 
των εισφορών των εργαζομένων των 
nροβλη ματικών επιχειρήσεων που τελι­
κά μάλλον δεν θα αποδοθούν στο ΙΚΑ, 
τείνουν να δημιουργήσουν μεγάλα ερ­
γασιακά και κοινωνικά προβλήματα 
στους εργαζομένους αυτούς που θα 
δουν στο μέλλον μείωση των συντάξε­
ών τους ή των παροχών τους . 

Μέσα σ · αυτό το κλίμα της ισοπέδω­
σης των ταμείων και της υποβάθμισης 
των παροχών τους οι επιχειρήσεις κα­
λούνται να αντιμετωπίσουν την ευρω­
παϊκή ολοκλήρωση. 

Οι νέοι τρόποι αμοιβών που πρέπει να 
καθιερώσουν οι επιχειρήσεις είναι ανα­
γκαίο να συμπεριλαμβάνουν για τους 
παραπάνω λόγους την ομαδική ασφάλι­
ση του προσωπικού τους. 

Οι αμοιβές αυτές που θα βασίζονται 
στα προσόντα και στις ικανότητες των 

εργαζομένων επιδιώκουν την υψηλού 
βαθμού παραγωγικότητα. 

Τα πακέτα αμοιβών όπως ο ικανοποι­
ητικός μισθός , η εκπαίδευση, τα μετα­
φορικά μέσα, τα πριμ και τα κάθε μορ­
φής κίνητρα είναι το εργαλείο επίτευ­
ξης ανάπτυξης των επιχειρήσεων. 

Επειδή όμως το κόστος της ομαδικής 
ασφάλισης εντάσσεται στο κ9στος ερ-

γασίας πολλές επιχειρήσεις παρ · όλο 
που συζητούν την ομαδική ασφάλιση 
του προσωπικού τους τελικά αναβάλ­
λουν για το απώτερο μέλλον αυτή την 
επιλογή, έχοντας την άποψη ότι ήδη 
καταβάλλουν υψηλό κόστος εργασίας. 

Θα ήταν όμως λάθος για μια επιχεί­
ρηση με σύγχρονους προσανατολι­
σμούς αυτή η σκέψη. 

Γιατί, ο οποιοσδήποτε συνδυασμός 
αμοιβών για την επίτευξη μεγαλύτερης 
απόδοσης θα ήταν «γυμνός» αν δεν 
συνδυαζόταν με μια ικανοποιητική ο­
μαδική ασφάλιση, ακριβώς επειδή η 
κοινωνική ασφάλιση έχει παύσει πλέον 
να αποτελεί την προστατευτική ομπρέ­
λα τόσο για τον εργαζόμενο όσο και για 
την επιχείρηση που θα μπορούσε να 
δώσει τη λύση σε μια σοβαρή ασθένεια 
ή κάποιο ατύχημα. 

Η υψηλού βαθμού ασφάλιση που επι­
βάλλει πλέον η σημερινή κοινωνία, η 
αύξηση των ασθενειών που προέρχο­
νται τόσο από τις νέες τεχνολογίες και 
τους νέους ρυθμούς δουλειάς (κατάρ­
γηση ωραρίου στελεχών, εντατικοποίη­
ση, άγχος) είναι επιβεβλημένη για τις 
επιχειρήσεις που βλέπουν μπροστά. 

Ο ανθρωποκεντρικός χαρακτήρας 
που επιβάλλεται μέσα από το νέο περι­
βάλλον εργασίας προϋποθέτει τέτοιες 
χειρονομίες καλής θέλησης από πλευ­
ράς του επιχειρηματία, ώστε η ομαδική 
ασφάλιση να γίνει η γέφυρα για την δη­
μιουργία του κλίματος συνεργασίας 
που είναι απαραίτητο για να αμβλυνθεί 
η παραδοσιακή θέση μάχης επιχειρη­
ματία - εργαζομένων . 

Είναι γεγονός λοιπόν ότι επιχειρή­
σεις με εργαζομένους χωρίς κίνητρα 
είναι καταδικασμένες και επιχειρήσεις 
όπου δεν υπάρχουν ευχαριστημένοι 
εργαζόμενοι προσφέρουν κακής ποιό­
τητας προϊόντα ή υπηρεσίες με αποτέ­
λεσμα να μην έχουν μέλλον. 

Η ομαδική ασφάλιση των επιχειρήσε­
ων με σύγχρονους. προσανατολισμούς 
πρέπει να συμπέριλαμβάνεται στις 
προσφερόμενες αμοιβές. 

Τέτοιες επιχειρήσεις έχοντας σαν 
στόχο τον 21 ο αιώνα που θα στηρίζεται 
από πλευράς εργασίας στις νέες αντιλή­
ψεις που έχουν διαμορφωθεί και επι­
βάλλονται από τις ανάγκες της συνε­
χούς προόδου και της ανάπτυξης θα 
επιβιώσουν και θα αναπτυχθούν τελικά 
προς όφελος της κοινωνίας μας . 

ΝΑΙ Ο 

Μη του δίνετε ένα ψάρι 
μάθετέ τον να ψαρεύει! 

, , Δείξτε τους πώς μπορούν να αξιοποιήσουν 
τα προσόντα τους, δείξτε τους την πρώτη θέση, 

δείξτε τους δρόμους για να πετύχουν , , 

π
ολλοί Managers δεν έχουν ξε­
καθαρίσει τι σημαίνει να βοηθάς 
κάποιον να βγάλει το ψωμί του 

κάνοντας ασφάλειες. 
Οι Managers είναι να μάθουν σε κά­

ποιον πώς γίνεται αυτή η δουλειά κι όχι 
να την κάνουν οι ίδιοι. Υπάρχει η άποψη 
να βγαίνουν οι Managers να δείχνου.ν 
σε ασφαλιστές κοντά στον πελάτη α­
σφαλίζοντάς τον, λέγοντας τι πρέπει να 
κάνει. Εκεί ο Manager δεν πάει για να 
κάνει τη δουλειά πάει να δείξει και να 
συμβουλέψει. 
Πάνω σ · αυτό το θέμα πρέπει να σκε­

φθούμε και την αντίδραση του πελάτη. 
Καλό είναι πριν βγει ο Δ/ντής να κά­

νει αυτή την εργασία να ξεκαθαρίσει 
ποιος θα μιλάει και γιατί πάνε εκεί. 
Αρκετές ασφάλειες χαθήκανε από 

τις διαφορετικές θέσεις και επεμβά­
σεις πότε του Manager, πότε του νέου 
ασφαλιστή μπροστά στα έκπληκτα μάτια 
του πελάτη. 
Αν πάνε μαζί και αποφασίσθηκε να 

γίνει η πώληση από τον Manager τότε ο 
νέος θα ακούει και θα βλέπει χωρίς να 
επεμβαίνει. Αν αποφασίσθηκε να μιλή­
σει ονέος ο Manager θα σιωπά και στο 
γραφείο θα κάνει τις παρατηρήσεις του. 
· Εχουν δοθεί πολλές κλοτσιές κάτω α­
πό το τραπέζι, να σιωπά ο νέος και να 
μην επεμβeίνει, από παλιούς που δεν 
είχαν ξεκαθαρίσει «ποιος μιλά» και «πό­
τε». Δεν είναι και ωραίο ούτε ενθαρρυ­
ντικό να μειώνεται ο νέος μπροστά στον 
πελάτη. 

Κάποιοι παλαιοί Managers δίνουν 
πελάτες τους έτοιμους να «βοηθή­
σουν» δήθεν το νέο ή κάνουν ασφά­
λειες για λογαριασμό του ώστε να πιά­
σουν τις προϋποθέσεις για μισθό ή τα­
ξίδια και μ · αυτό τον τρόπο διαιωνίζουν 
την άγνοια και απειρία του νέου ... 

Φίλοι συνάδελφοι, μάθετε τους α­
σφαλιστές σας να ψαρεύουν, η θάλασσα 
έχει πολλά ψάρια, η αγορά πολλούς πε­
λάτες. Δείξτε τους πώς ψαρεύουν πελά­
τες, δείξτε τους πώς κάνουν service, 
δείξτε τους πώς κλείνουν ραντεβού, 
δείξτε τους πώς κάνουν καριέρα, δείξ­
τε τους πώς χτίζουν χαρτοφυλάκιο, 
δείξτε τους πως είναι οι επιτυχημένοι, 
δείξτε τους πώς να χαρούνε το επάγ­
γελμα και τη ζωή, δείξτε τους πώς μπο­
ρούν να σ,ξιοποιήσουν τα προσόντα 
τους, δείξτε τους την πρώτη θέση, 
δείξτε τους δρόμους για να πετύχουν. 
Σταματήστε να τους δίνετε ένα συμ­

βόλαιο, μια σύσταση, ένα άκυρο, ένα 
ορφανό. . 
Σταματήστε να τρέχετε σαν πυρο~βέ­

στης στα προβλήματα, σταματήστε να 
του δίνετε συμβουλές από τηλεφώνου 
επειδή «πνίγεται» και «καίγεται» την ώ­
ρα που πουλάει και σας παίρνει «χαμηλό­
φωνα» από το δίπλα τηλέφωνο σε μια 
διακοπή, σταματήστε τα «δήθεν» και τα 
μισά. 

Μάθετε τους ανθρώπους να ψα­
ρεύουν! 

Ευαγ.Σnύρου 
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METROLIFE 
Με το μήνυμα "Εδώ είναι το μέλλον" και 
με την παρουσία 600 Ασφαλιστών μaς 
από όλη την Ελλάδα έγινε στις 3 Μαρτίου 
σε κεντρικό Ξενοδοχείο της Αθήνας το 60 
Συνέδριο της METROLIFE. Ένα Συνέ­
δριο-Σταθμός στην ιστορία της εταιρίας, 
που φέτος συμπληρώνει πέντε χρόνια 
συναρπαστικής πορείας και μοναδικών 
επιδόσεων. Πέντε δημιουργικά χρόνια, 
που την καθιέρωσαν σαν μια από τις με­
γαλύτερες Ασφαλιστικές εταιρίες και 
μιας πορείας που συνεχίζεται με εκπλη­
κτικούς ρυθμούς φέρνοντας τη 
METROLIFE όλο και πιο κοντά στην κο­
ρυφή . 

Σημαντικοί παράγοντες της Πολιτείας, 
του οικονομικού, επιχειρηματικού και 
δημοσιογραφικού κόσμου τίμησαν με την 
παρουσία τους και χαιρέτησαν εγκάρδια 
το Συνέδριό μας. 
Ανάμεσά τους: ο Πρόεδρος του Συνδέ­
σμου Επενδυτών Χρηματιστηρίου 
Αθηνών κ . Γ. Αλβανός, ο Πρόεδρος του 
Συνδέσμου Παραγωγών Ασφαλειών κ. Δ. 

Αναστασόπουλος, ο Διευθύνων Σύμβου­
λος της NORDSTERN Colonia κ . Κ. Ανα­
γνωστόπουλος, ο Γενικός Διευθυντής 
της ''Πανευρωπαϊκής Ασφαλlστικής'' κ. 
Ζέννιος Δημητρίου, ο Α' Αντιπρόεδρος 
της ''Εθνικής Ασφαλlστικής" κ. Αιμ . Ζα­
χαρέας, ο Γενικός Διευθυντής της XIO­
SBANK κ . Ο. Watson, ο Διευθυντής του 
Private Banking κ. Δ. Καπερώνης , ο τέως 
Υπουργός κ. Θ. Κατριθάνος, ο Αναπλη­
ρωτής Γενικός Διευθυντής της GENE­
RALI, κ. Γ. Κώτσαλος, ο Διευθύνων Σύμ­
βουλος της PEARSON & GEORGE κ. 1. 
Λινός, ο Γενικός Διευθυντής του TURNER 
REINSURERS Ltd. κ. J. Turner, ο Διευθύ-

Το 6ο Συνέδριο, 
σταθμός στην Ιστορία 

της METROLIFE 
νωνΣύμθουλοςτης MUNCHENER RE, κ. 
Μ . Σίμος, η κυρία Αλεξάνδρα Τ σάμη της 
MUNCHENER RE, ο Καθηγητής του Πα-

νεπιστημίου Πειραιώς κ . Β . 
Σαρσέντης , ο Γεν. Διευθυντής 

του Υπ . Εμπορίου κ . Σταύρος 
Τ σουκαντάς και η Διευθύντρια της 

Δ/νσης Ασφαλιστικών Εταιριών του Υπ . 
Εμπορίου κ. Σταματία Ντόντου , ο 
Διευθυντής του Τμήματος Ανάλυσης της 
ΚΥΡΑΝΑΣ Χρηματιστηριακή Α.Ε . κ. Σ. 
Κρητικόπουλος και οι Δημοσιογράφοι κ . κ . 
Λάμπρος Καραγιώργος από το "ΚΕΡΔΟΣ", 
Δ. Ρουχωτάς από την ' 'Ασφαλιστική Αγορά" . 
Παναγιώτης Δρακάτος από την ·' Ιδιωτική 
Ασφάλιση ", 1. Ζώτος από τη " Ναυτεμπο­
ρική 'Ί Ε. Σπύρου από το " ΝΑΙ " και Σ. 
Τ σάσης από την '' Ιδιωτική Ασφάλιση' '. 

Καλωσορίζοντας τους Συνέδρους ο 
Πρόεδρος και ο Διευθύνων Σύμβουλος 
της METROLIFE κ. Γιώργος Καπουράνης 
τόνισε μεταξύ άλλων : ' 'Αυτό το Συνέδριο 
είναι σταθμός στην ιστορία μας . Γιατί σή­
μερα που γιορτάζουμε τα 5 χρόνια μας 
Βλέπουμε να δικαιώνονται με τον πιο πα­
νηγυρικό τρόπο τα οράματά μας , η 
ανυποχώρητη επιμονή μας στην ποιότη-

τα, η αντίληψη πρωτοπορίας σε κάθε 
τομέα δραστηριότητας και κυρίως η πί­
στη στη φιλοσοφία μας , η πίστη μας στον 
Άνθρωπο . Σ' αυτές τις αρχές στηρίζουμε 

και το νέο δεκαετές μας πρόγραμμα 
που βλέπει το μέλλον δυναμικά , 
δημιουργικά και υπεύθυνα . 

Εξαιρετικά ενδιαφέρον το πρόγραμμα 
των εργασιών του Συνεδρίου περιλάμ­
βανε θέματα και συζητήσεις πάνω σε 
επίκαιρα ασφαλιστικά προβλήματα και 
στις εξελίξεις του χώρου μας . Τα θέματα 
και οι Εισηγητές του Συνεδρίου : 

• ' Ή METROLIFE στις Γενικές Ασφαλί­
σεις" με εισηγητή το Γεν . Διευθυντή 
της εταιρίας "METROLIFE ΓΕΝΙΚΩΝ 
ΑΣΦΜΙΣΕΩΝ " κ . Κλεάνθη Λευίτη 

• Pannel σε θέματα επαγγελματικής εκ­
παίδευσης με συντονιστή τον κ . Μ . Φι­
λίππου και συμμετέχοντες τους Σ. Κα­
πετανάκη, Δ. Μαρινόπουλο, Γ. Σι­
κιαρίδη, και Γ. Νικολετάκη 

• 'Ή Ευρωπαϊκή Πρόκληση και τρόποι 
αντιμετώπισής της" με Ομιλητή τον 
Γενικό Διευθυντή της '' Πανευρωπαϊ­
κής Ασφαλιστικής '', κ . Ζέννιο Δημητρί­
ου . 

• 'Ή καριέρα μου στη METROLIFE, με 
ομιλητή τον κ . Σ. Καπετανάκη. 

• "Πορεία προς τον επαγγελματισμό" , 
μια ζωηρή και αποκαλυπτική αφήγηση 
του Διευθυντού του Υποκαταστήματος 
Αιγάλεω κ . Βασίλη Κέκκη. 

• Οι μελλοντικές εξελίξεις και οι 
Άνθρωποι της METROLIFE με Ομι­
λητή το Διευθυντή Πωλήσεων και 
Marketing κ . Αντώνη Κατσαρά. 

Οι εργασίες του Συνεδρίου ολο­
κληρώθηκαν με ομιλία του Προέδρου και 
Διευθύνοντος Συμβούλου κ . Γιώργου 
Καπουράνη που μίλησε για τους δυναμι­
κούς στόχους της METROLIFE για το 
1992 και τις δυναμικές της προοπτικές 
μέχρι το 2000. 

Το νέο δεκαετές πρόγραμμα 
της METROLIFE 

Αίσθηση προκάλεσε στο Συνέδριο το νέο 
δεκαετές πρόγραμμα της METROLIFE 
που ανέπτυξε ο Διευθυντής Πωλήσεων 
και Marketing κ . Αντώνης Κατσαράς . 
Αναφερόμενος στην παραγωγή μας του 
1991, που πλησίασε τα 2 δις , ο κ . Κατσα­
ράς τόνισε ότι το πρόγραμμα της εται­
ρ ίας προβλέπει μέχρι το 2000 δυναμική 
ανάπτυξη της παραγωγής , του δικτύου 
και των προϊόντων , προηγμένης τεχνο­
λογίας σύνδεση με όλα τα Υποκαταστή­
ματα , επενδύσεις σε προγράμματα Ολι­
κης Ποιότητας και επέκταση των δραστη­
ριοτήτων της εταιρίας στον ευρύτερο 
Χρηματοοικονομικό χώρο . 

ΜΕΤ~ 

Επίσημη "πρώτη" 
της Metrolife Γενικών Ασφαλίσεων 

Στο Συνέδριο ανακοινώθηκε επίσημα η 
ίδρυση και λειτουργία της νέας εταιρίας 
"METROLIFE Γενικές Ασφαλίσεις Α . Ε. ". 
Παρουσιάζοντας τους στόχους και τις 
προοπτικές της , ο Γενικός Διευθυντής κ . 
Κλεάνθης Λευίτης τόνισε ότι η νέα εταιρία 
θα επιδιώξει δυναμική ανάπτυξη εισά­
γοντας νέα πρωτοποριακά προγράμμα­
τα και νέα αντίληψη εξυπηρέτησης , 
διεκδικώντας από την αρχή σημαντικό 
μερίδιο στην αγορά της . 

Η βραδυά των πρώτων ... 

... κύλησε αmή τη φορά στο γνωστό κέ­
ντρο "Δειλινά". Μετά τις βραβεύσεις των 
Πρώτων του 1991 ακολούθησε ειδικό 
πρόγραμμα προς τιμήν τους δεμένο με 
την παρουσία και τις φωνές της Ελευθε­
ρ ίας ΑρΒανιτάκη , της Ελένης Δήμου , του 
Μανώλη Μητσιά και άλλων δημοφιλών 
καλλlτεχνών . 

Δέκα χρόνια πρωτοπόροι! 
Δεκαεπτά συνεργάτες μας από όλη την 
Ελλάδα συμπληρωσαν φέτος 10 χρόνια 
επιτυχημένης δραστηριότητας . Μαζί μας 
από την πρώτη-πρώτη εποχή της 
METROLIFE έχουν όλοι τους συμβάλει 
αποφασιστικά σ ' αυτό που είναι σήμερα η 
εταιρία. 

Για την αφοσίωσή τους και τις επιδόσεις 
τους η METROLIFE τους συγχαίρει και 
τους ευχαριστεί . 
Δ. Γεράρδης , Τ . Γεωργιάδης, Τ . Καδό­
γλου , Γ . Κακάκης , Αλ. Καπράνου, Β . Κέκ­
κης , 1. Κορωναίος, Γ. Μέξας, Ε. Μιαού­
λης, Α. Μουδιώτης, Γ. Παπαναστασίου , 
Λ. Σιαφαρίκας, Δ. Σπάθας , 1. Σπανόπου­
λος , Α. Τζωρτζωρής, Θ. Τριανταφυλλί­
δης, Γ. Χειλαδάκης. 
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Η ΠΡΟΟΠΤΙΚΉ ΤΩΝ flNIKΩN 
ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ 
ΣΤΗΝ ΕΛΛΑΔΑ 

ΕΝ 0ΨΕΙ 
ΤΟΥ 2000 

Το εγγύς μέλλον προβάλλει 

προκλητικό Ι(αι ευοίωνο, ιδίως στον 

βαθμό που πρυτανεύσουν σκέψεις και 

ενέργειες αυξημένου επαγγελματισμού 
και υπευθυνότητας, ώστε με την 

ενημέρωση του Κοινού για το 

ευρύτατο φάσμα καλύψεων που είναι 

σε θέση να φανούν χρήσιμες οι 

Γενικές Ασφαλίσεις ( όπως άλλωστε 
και οι Ασφαλίσεις Ζωής), να αυξηθεί 
ουσιαστικά η ασφαλιστική συνείδηση 

για να δούμε επιδόσεις αντίστοιχες με 
αυτές των άλλων Ευρωπαϊκών χωρών, 

μειώνοντας έτσι την σημασία και το 

μερίδιο του προβληματικού Κλάδου 

Αυτοκινήτων στην συνολική 

παραγωγή. 

Του Γαβριήλ ΑΝΤΩΝΙΑΔΗ 
της ALLIANZ 
από ομιλία στο Ε.Ι.Α.Σ. την 2/3/92 

ο
ι απόψεις που θα εκφράσω αποτελούν προσωπι­
κές εκτιμήσεις και δεν απηχούν οπωσδήποτε τις 
επίσημες θέσεις της Εταιρίας που εκπροσωπώ. 
Τις ίδιες απόψεις θα εξέφραζα σε όποια εται-

ρία και αν υπηρετούσα. 
Δεν είμαι μελλοντολόγος. Θα προσπαθήσω να σκιαγραφή­

σω την εξέλιξη των Γενικών Ασφαλίσεων βάσει της υπαρχού­
σης καταστάσεως και των τάσεων που διαφαίνονται. 

1. Η δεκαετία που διανύουμε χαρακτηρίζεται από θεμελι­
ώδεις αλλαγές (που ήδη έχουν ή πρόκειται σύντομα να καλυ­
φθούν νομοθετικά), πολλές των οποίων θα αρχίσουν να ε­
φαρμόζονται ή θα ολοκληρωθούν στην Ελλάδα μεταξύ 
01 .01 .95 και 01.01 .99, λόγω κάποιων μεταβατικών περιόδων 
που μας έχει χορηγήσει η ΕΟΚ για την πλήρη εναρμόνισή μας 
με τις υπόλοιπες χώρες . 

2. Ποιος ο κερδισμένος από αυτές τις ρυθμίσεις; 
Ασφαλώς ο καταναλωτής. Με την εφαρμογή του ευρωπαϊ­

κού φιλελευθερισμού και την πλήρη κατάργηση των οποιων­
δήποτε υποχρεωτικών τιμολογίων. 

Τι θα συμβεί πιο συγκεκριμένα: 
α . Δραστική μείωση των ασφαλίστρων Κλάδου Πυρός και 

συμπαρομαρτούντων κινδύνων (Κλοπής- Πλημμύρας -L.O.P. 
- Αστικής Ευθύνης - Τρομοκρατικών Ενεργειών) 
Εκτίμηση ότι το μέσο ασφάλιστρο Πυρός που στη χώρα 

μας είναι 2,4 τοις χιλίοις σε σύγκριση με το μέσο όρο των 
χωρών της ΕΟΚ, που είναι 1, 1 τοις χιλίοις ήτοι στο 45% του 
αντιστοίχου ελληνικού. 

Βέβαια αποτελεί υπεραπλούστευση η σκέψη να υιοθετή­
σου με κάποτε το ίδιο ασφάλιστρο των χωρών της ΕΟΚ διότι οι 
κίνδυνοι δεν είναι της ίδιας φύσεως από πλευράς επικινδυνό­
τητας , οργάνωσης και ροής εργασίας, μέτρων προστασίας 
κ.λπ . 

β . Προσπάθεια εξισορρόπισης των επί δεκαετίες ανεπαρ­
κών ασφαλίστρων Κλάδου Αυτοκινήτων . (Θα αυξηθούν τον 
πρώτο καιρό και όταν οδηγήσουν τα τεχνικά αποτελέσματα 
σε ανεκτό επίπεδο θα πιεσθούν από τον ανταγωνισμό προς 
μείωση ... ) 

γ. Μαζική εμφάνιση «πακέτων» με πλήθος καλύψεων και 
προσιτό κόστος 

δ . Αύξηση απαιτήσεων για «ALL RISKS» καλύψεις 
ε . Διάφορες καινοτομίες που θα προκαλέσει ένας συνεχώς 

αυξανόμενος ανταγωνισμός 
στ. Εμφάνιση της αυτασφάλισης μεγάλων επιχειρήσεων. 
ζ. Εμφάνιση Ασφαλ. Εταιριών Υγείας και συναφών εξυπη­

ρετήσεων (πέραν των Εταιριών Ζωής ... ) 
η. Ποιοτική εξυπηρέτηση τόσο από τις Ασφαλ. Εταιρείες 

όσο και τα διαμεσολαβούντα πρόσωπα (Υποχρέωση περιοδι­
κών εκτιμήσεων, μελέτες για τη σωστή εκάστοτε ασφαλιστική 
κάλυψη βάσει διαφόρων τεκμηρίων κ.λπ.). 

2β. Διαμεσολαβούντα πρόσωπα: 
Δικαίως επικρατεί σκεπτικισμός/ ανησυχία: 
α. Από την απειλή των ξένων brokers 
β. Την μείωση των προμηθειών (τόσο συνεπεία μείωσης 
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των ασφαλίστρων όσο και των ποσοστών που δικαιούνται). 

ΑΝΤΙΛΟΓΟΣ 
α. Τεράστια περιθώρια ανάπτυξης των ασφαλίσεων στη χώ­

ρα μας 1.6% σε ΑΕΠ (1990) σε σύγκριση με 5/ο της ΕΟΚ. 
Για το 1991 = 1.7% βάσει προσωρινών στοιχείων. 
β . Η δια της μειώσεως των ασφαλίστρων εξυγίανση της 

σχέσεως Πελάτου - Διαμεσολαβούντος - Ασφαλ. Εταιρείας . 
(Δεν θα υπάρχουν πια περιθώρια επιστροφών, λόγω μεγάλων 
ποσοστών προμηθειών) ούτε υπερβολικές προθεσμίες πλη­
ρωμής των ασφαλίστρων. 

Ειδικά σε μεγάλους ελεύθερα τιμολογούμενους κινδύ­
νους η προμήθεια θα καθορίζεται με τάση να είναι αντα­
γωνιστική η προσφορά και δεν θα είναι προκαθορισμένη 
από τις ασφαλ. εταιρίες. 

γ . Οι ξένοι brokers που θα θελήσουν να επεκτείνουν την 
δραστηριότητα τους στην Ελλάδα, μάλλον θα προτιμήσουν να 
συνεργασθούν με τοπικούς πράκτορες, brokers κ.λπ . αφού 
ούτε μιλούν την δύσκολη γλώσσα μας ούτε πρόκειται για 
μεγάλη αγορά που να αποτελεί στόχο. 

3. Τράπεζες - Ασφαλιστικές εταιρείες 
Από σφοδρή αντιπαράθεση περνούν ραγδαία σε διάφορες 

μορφές συνεργασίας, στα πλαίσια της εξυπηρέτησης των 
πελατών σε βάθος και προσπαθώντας η κάθε πλευρά να αξιο­
ποιήσει τα πλεονεκτήματα της άλλης. 
ΣΗΜΕΙΩΣΗ: · Αλλωστε και οι ασφαλ. εταιρίες ασχολούνται 

με εργασίες που έως «χθες» ήταν αποκλειστικό προνόμιο 
των τραπεζών= Αμοιβαία Κεφάλαια Επενδυτικά προγρ/τα και 
«αύριο» στεγαστικά δάνεια σε συνδυασμό με ασφ. Ζωής (ό­
πως ή~η γίνεται αλλού). 
Σύντομα η Πολιτεία θα κληθεί να καλύψει και νομοθετικά 

την πραγματικότητα αυτή. 
Πάντως ο γνωστός παρεμβατισμός δεν θα μπορεί να συ­

νεχισθεί (ούτε έμμεσα όπως αιτιώνται αρκετοί), αφού τα Τ ρο­
πεζικά κριτήρια θα πρυτανεύουν για να αντιμετωπίσουν τον 
εντονότατο ανταγωνισμό στον δικό τους χώρο. 

(Από Φεβρουάριο 1990 Κατάργηση άρθρου 13 Ν.1256 / 82 
σχετικά με την ασφάλιση των πιστώσεων που χορηγούν οι 

Κρατικές Τράπεζες και τροποποίηση άρθρ. 31 ΝΔ 400/70 για 
κατάργηση αποκλειστικού προνομίου Ασφαλ. Εταιριών του 

Δημοσίου Τομέα να ασφαλίζουν περιουσιακά στοιχεία του 
Δημοσίου , Δήμων & Κοινοτήτων , Δημοσίων Επιχειρήσεων και 
πάσης φύσεως Οργανισμών του Δημοσίου ή Ν.Π.Δ.Δ. ). 

4. Εξέλιξη παραγωγής και παράγοντες που θα την επηρεά­
σουν 

α . Αυτοκίνητα από το 55% (1990) των Γεν. Ασφαλίσεων 
υπολογίζεται να φθάσει στο 65-70% το 1996 οπότε θα ισχύει 
η πλήρης εναρμόνισή μας με τα όρια της ΕΟΚ. (Υπενθυμίζε­
ται ότι η μεταβατική δεκαετής περίοδος προβλέπει 16% έως 
31 .12.88, 31 % έως 31 .12.92 και 100% έως 31.12.95 των 
500.000 ECU για ΣΒ και 100.000 για ΥΖ) . Το τιμολογημένο 
τμήμα των καλύψεων αφορά περίπου τα 2/3 των κυκλοφορού­
ντων οχημάτων. 

β . Εκτιμάται ότι η απελευθέρωση του τιμολογίου Πυρός 
που ήδη άρχισε (περιορίζοντας τα 70 εκατομ. ECU σε 20 
εκατ. από 01 .01 .92 και 5 για τα ξενοδοχεία) θα εφαρμόζεται 
τουλάχιστον παράλληλα με την περαιτέρω απελευθέρωση 
του Κλάδου Αυτοκινήτων (ΣΒ μέχρι 12 ΗΡ και ΥΖ μέχρι 8 ΗΡ) . 
Το τιμολογημένο τμήμα των καλύψεων αφορά περίπου τα 
2/3 των κυκλοφορούντων οχημάτων. Εάν υιοθετηθεί τελικά 
η ημερομηνία που είχε καθορισθεί στο κυοφορούμενο από 
τον Ιανουάριο 91 νομοσχέδιο που αποσκοπεί στον εκσυγχρο­
νισμό της ασφαλιστικής νομοθεσίας, τότε η τελική ημερομη­
νία πλήρους απελευθέρωσης των υποχρεωτικών τιμολογίων 
Πυρός και Αυτ /των θα είναι η 31 .12.94. 

γ . Στα μεγάλα περιθώρια του Κλάδου Πυρός στην τόσο 
ευρεία κάλυψη της Αστικής Ευθύνης καθώς και στους Λοι­
πούς υγιείς Κλάδους (Μεταφορών - Τεχνικών Ασφαλίσεων 
κ .λπ . ) , εναποθέτει η αγορά τις ελπίδες της για να περιορισθεί 
η σημαντική αύξηση του Κλ. Αυτ /των στο μερίδιο των Γεν. 
Ασφαλίσεων. 

Υπάρχουν πράγματι μεγάλα περιθώρια. 
(Υπολογίζεται ότι τουλάχιστον το 80% των περιουσιακών 

στοιχείων είναι ανασφάλιστα κατά Πυρός. Οι μεν Εμπορικοί 
κίνδυνοι κατά 65-70%, οι δε Κατοικίες κατά 95% περίπου). 
Από πλευράς δε Αστικής Ευθύνης - που έχει ευρύτατο 

φάσμα εφαρμογής - βρισκόμαστε σε εμβρυακή ηλικία) . 

5. Ελεύθερη Παροχή Υπηρεσιών 
Με την δεύτερη Οδηγία των Γεν. Ασφ. (88/357122.06.88) 

χαρακτηρίζονται οι «Μεγάλοι Κίνδυνοι», οι οποίοι εμπίπτουν 
σε καθεστώς ΕΠΥ χωρίς δηλ. προϋπόθεση εγκατάστασης της 
Ασφαλ. Εταιρείας στην χώρα του κινδύνου. Ως Μεγάλοι Κίν­
δυνοι θεωρούνται: 
α. Σιδηρόδρομοι, Σκάφη/ Αεροσκάφη, Μεταφορές 
β. Πιστώσεις και Εγγυήσεις (για επαγγελματικές καλύψεις) 

γ. ΠΥΡΟΣ - Λοιπές ζημίες αγαθών (Κλοπή - Χαλάζι - Παγε-
τός) - Γενική Αστική Ευθύνη - Χρηματικές Απώλειες εφ · 
όσον υπερβαίνουν τα 2 από τα 3 κριτήρια ήτοι: 

1. Σύνολο Ισολογισμού 12.4 εκατ. ECU (= Ενεργητικό) 
2. Καθαρό κύκλο εργασιών 24 εκατ. ECU και 
3. 500 άτομα απασχολούμενο Προσωπικό . 
Ισχύς περιπτ. γ. 
Α' Στάδιο: Για την Ελλάδα από 01 .01 .95 - 31.12.98 (στις 8 

χώρες της ΕΟΚ ήδη ισχύει έως 31.12.92) με τα άνω πλήρη 
κριτήρια . 

Β' Στάδιο: Για την Ελλάδα από 01.01 .99 (Στις άλλες χώρες ► 
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της ΕΟΚ από 01 .01 .93) με τα μισά των άνω κριτηρίων/­
προϋποθέσεων. 

- Οι εργασίες Μεγάλων Κινδύνων των περιπτ. α. και β . θα 
μπορούν ελεύθερα να ασφαλίζονται και εκτός Ελλάδος μετά 
την 01 .01 .93 δεδομένου ότι η χώρα μας έχει το δικαίωμα να 
εμποδίσει την ΕΠΥ μέχρι 31 . 12.92. Μέχρι σήμερα πάντως δεν 
έχει προσαρμοσθεί η Κοινοτική αυτή Οδηγία στο Ελληνικό 
Δίκαιο. 

- Πάντως δεν δικαιολογείται ιδιαίτερη ανησυχία για διαρ­
ροή ασφαλίσεων στο εξωτερικό απ · ευθείας με καθεστώς 
ΕΠΥ στους Μεγάλους Κινδύνους (πλην των θυγατρικών πο­
λυεθνικών συγκpοτη μάτων) , γιατί αφ · ενός πολύ λίγες έχουν 
τις απαιτούμενες γνώσεις και υποδομή για να διαπραγματευ­
θούν τέτοιας φύσεως εργασίες και αφ · ετέρου το ίδιο περ ί ­
που αποτέλεσμα θα μπορούν να το επιτύχουν και στην Ελλά­
δα (με την βοήθεια ή μη διαμεσολαβούντων) ιδίως αφού οι 
μεγαλύτερες Ασφαλιστικές Εταιρίες της Ευρώπης ήδη εργά­
ζονται στη χώρα μας και με όλα τα πλεονεκτήματα ζωντανών 
συνεννοήσεων, επιθεωρήσεως των κινδύνων κ.λπ . κ.λπ. 

ε . Με την απελευθέρωση των ασφαλίστρων πολύ πιο σημα-
ντικό ρόλο από ό ,τι μέχρι σήμερα θα παίζουν : 

- Ο ηθικός κίνδυνος και γενικά το ποιόν του υποψηφίου . 
- Οι · Οροι, οι Απαλλαγές και τα Μέσα Προστασίας 
- Ο βαθμός εξασφάλισης (SECURITY) της καλύψεως 
- Οι Αντασφαλιστές που από τα μετόπισθεν μέχρι τώρα 

θα έλθουν στα πρόσω και μάλιστα στα χαρακώματα του 
μετώπου. Στην κατηγορία των Αντ/στών εννοώ και τις 
· Εδρες των ξένων Εταιριών. 

- Η σωστή εκτ'ίμηση των κινδύνων από εγνωσμένου κύ ­
ρους πραγματογνώμονες και άλλους ειδικούς (Risk Mana­
gers) με καθορισμό της μεγίστης πιθανής και μεγίστης δυνα­
τής ζημίας . 

- Οι Underwriters που θα υποχρεωθούν να ξεφύγουν από 
την «θαλπωρή» της εύρεσης ασφαλίστρου στο Τιμολόγιο 
Κλάδου Πυρός και θα πρέπει να υπολογίζουν (βοηθούμενοι 
από τους συναδέλφους τους της · Εδρας ή των Α ντ / στών) το 
σωστό ασφάλιστρο και τους · Οpους / Απαλλαγές επισκεπτό­
μενοι τον κίνδυνο ή ερμηνεύοντας τις παρατηρήσεις του 
εκτιμητού/πραγματογνώμονος . .. 

- Τα Γενικά Έξοδα της Ασφ. Εταιρείας και γενικά το 
Λειτουργικό της κόστος . Με 32.5%!-33% ΓΕ επί της παραγω­
γής που ήταν ο μέσος όρος των ελληνικών εταιρειών τα έτη 
1989-90 και με παραγωγικότητα που είναι στο 1 /3 της αντί-

.· στοιχης μέσης ευρωπαϊκής , δεν μπορούμε να συνεχίσουμε 
χωρίς σοβαρές απώλειες. 
Θα πρέπει να καταβληθούν συντονισμένες και επίπονες 

προσπάθειες για μείωσή τους ώστε να επιβαρύνουν όσο λιγό­
τερο τους επιτρέπεται το επιθυμητό ασφάλιστρο (net) των 
αvτ / στών ή της · Εδρας . Αυτό μαζί με την προμήθεια του 
διαμεσολαβούντος θα διαμορφώνει το ολικό ασφάλιστρο που 
θα προταθεί στον Υποψήφιο. 

(Και οι δυο αυτοί συντελεστές κόστους , δηλ. Γενικά · Εξο­
δα + Προμήθειες από 45-55% που είναι τώρα επί των ΚΑ θα 
μειωθούν στο μισό περίπου). 

5. Η διαχείριση Κινδύνων (RiSK MANAGEMENT) θα κάνει 
πολύ πιο έντονη την εμφάνισή της, αφού βοηθά στην ορθο­
λογικότερη κατανομή των κινδύνων μεταξύ Ασφαλ. Εταιρείας 
και Επιχείρησης/Πελάτου με επίπτωση στο κόστος και στον 
τύπο της ασφάλισης. Στοχεύει στην ανάληψη από τις Επι-

χειρήσεις των συχνών και μικρής έντασης κινδύνων, αφού 
προσδιορισθούν και εκτιμηθούν και αφού μεθοδευθεί ο 
σχηματισμός των σχετικών αποθεματικών προς αντιμετώπιση 
του ποσοστού αντασφάλισής τους. 

· Αλλες επιδράσεις/στόχοι του R.M.: 
α. Αποφυγή συγκεντρώσεως όλων των διαδικασιών παρα­

γωγής και αποθήκευσης (ετοίμων και πρώτων υλών) σε ένα 
χώρο . 

β . Εξασφάλιση ροής μέρους της εργασίας σε περίπτωση 
βλάβης ή ατυχήματος με παράλληλες ή εφεδρικές μονάδες. 

γ. Λήψη συγκεκριμένων μέτρων προστασίας ή αποτροπής 
των κινδύνων. 

δ . Τροποποίηση ασφαλιστικών καλύψεων και ορίων ευθύ­
νης (π .χ . αντί αναλογική κεφαλαίου σε υπερβάλλουσα ορίου 
ζημίας ή σε πρώτη ζημία) και καθορισμός σχετικών απαλλα­
γών. 

6. Ανακατατάξεις στο πλήθος των Ασφαλιστικών Εταιρειών: 
Σήμερα λειτουργούν στη χώρα μας 156 Εταιρείες (91 ελ­

ληνικές + 65 αλλοδαπές) . Ο οξύς ανταγωνισμός θα οδηγήσει 
σε σύμπτυξη (δια συγχωνεύσεων απορροφήσεων ή εξαγο­
ρών) ή /και αποχώρηση . 

- Μελέτες διακεκριμένων Οίκων προβλέπούν να μένει 
περιορισμένος αριθμός εταιριών σε κάθε αγορά, σε όλη δε 
την Ευρώπη ότι θα κυριαρχήσουν 1 Ο κολοσσοί. 

- Δεν συμμερίζομαι προσωπικά αυτές τις προβλέψεις , 
χωρίς να σημαίνει ότι δεν συμφωνώ πως ένας μικρός σχετικά 
αριθμός Εταιρειών θα απορροφούν το μεγαλύτερο μερίδιο 
της Αγοράς . Οι μεσαίου μεγέθους θα μπορούν να σταθούν 
εστιάζοντας την προσοχή τους σε εξειδικευμένα προϊόνταί ­
αγορές (target marketing). 

Για τις μικρές εταιρείες και όσες έχουν κυρίως προσωπικό 
χαρτοφυλάκιο , ίσως η προοπτική μετατροπής τους σε πρα­
κτοpειακές μονάδες να είναι η πιο εμφανής εξέλιξη . Και 
βέβαια σε κάθε περίπτωση οι πιθανότητες συνεργασίας με 
άλλες σαφώς μεγαλύτερες προσφέρουν εναλλακτικές λύ ­
σεις . 

7. Το ασφάλιστρο -κατά τη γνώμη μου- δεν θα είναι το 
μόνο κριτήριο για την επιλογή του κατάλληλου ασφαλιστή . 
Η ποιότητα, που προκύπτει από ειδίκευση και κυρίως την 

εξασφάλιση συν ξεκάθαρους όρους μαζί με το serνice που 
είναι σε θέση να παρέχει είναι μερικά από τα στοιχεία που θα 
μπορούσε κάποιος να αντιπαραβάλλει στο μοναδικό όπλο 
που έχουν όσοι προσπαθήσουν μόνο με πολύ κτυπημένα 
ασφάλιστρο να σταθούν στην αγορά ή να βγουν πρόσκαιρα 
κερδισμένο ι. Γιατί ασφαλώς θα είναι πρόσκαιρα. 

8. Στην διανυόμενη τελευταία δεκαετία του αιώνα μας , θα 
γίνουμε μάρτυρες μεγάλων ανακατατάξεων και πολλών και­
νοτομιών. 
Σε ένα πεδίο ελεύθερο από προστατευτικές διατάξεις και 

κρατικό παρεμβατισμό (πλην του επιβεβλημένου ελέγχου για 
διαπίστωση της τήρησης των διατάξεων για εξασφάλιση της 
προστασίας των καταναλωτών και της απαραίτητης ευρω­
στίας των ασφαλιστικών φορέων) καλούμεθα να αποδείξου­
με ότι είμαστε σε θέση να παίξουμε τον ρόλο μας σωστά. 

- Αυτή την εποχή περισσότερο από ποτέ, θα πρέπει να 
υιοθετηθούν ορισμένοι κανόνες δεοντολογίας , ώστε να υ­
πάρχει: 
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ΣΥΝΕΠΗΣ ΑΝΟΔΙΚΗ ΠΟΡΕΙΑ 

Η CONTINENTAL είναι η ανερχόμενη ασφαλιστική εταιρία που μπορεί να τηρεί τις 
υποσχtσεις της. Γιατi είναι η εταιρiα που σtβεται τις ανόyκεc; του σύγχρονου ανθρώπου 
και που tχει τη δυνατότητα, χόρη στην άψογη υποδομή και οργάνωσή της, να εγγυηθεί 

την κόλυψη και των πιο εξειδικευμtνων απαιτήσεων του κοινού της. 
Του ασφαλιζόμενου κοινού που εδώ και χρόνια στηρίζεται από την CONTINENTAL, 

στον αγώνα του για δύναμη ζωής. 

~ContϊrieΠίaι 
Aύvt1pf/ Z(JJQς 
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α. Η βαρύτητα του λόγου 
β. ο αλληλοσεβασμός 
γ. η αποφυγή δυσφημίσεως 
δ. η απομόνωση όσων με τις πράξεις τους δεν τιμούν το 

επάγγελμά μας 
ε . ο έπαινος των έξυπνων καινοτομιών 
στ. η προτίμηση κάλυψης μεγάλων κινδύνων συνασφαλι­

στικώς 
ζ. η αποφυγή dumping στα ασφάλιστρα 
η. η ανταλλαγή πληροφοριών για επισφαλείς κινδύνους ή 

αποδεδειγμένες συμπαιγνίες σε περιπτώσεις ζημιών κ.λπ . 
κ.λπ. 

που όλα μαζί συνθέτουν την επαγγελματική ηθική. 

Σε αυτόν τον τομέα η μια, πια, · Ενωση όλων των ΑσφΌλι­
στικών Εταιρειών στη χώρα μας θεωρώ ότι έχει να παίξει 
σπουδαίο ρόλο και να δώσει ιδιαίτερη προσοχή. 
Παράλληλα πιστεύω ότι οι μεγάλες Εταιρείες θα πρέπει να 

ανοίξουν τον δρόμο, για να διασκεδάσουν έμπρακτα τον φό­
βο/ δυσπιστία των μικρών ότι θα κυριεύσουν την Αγορά με όχι 
ορθόδοξες μεθόδους βασιζόμενες στο κύρος και τα οικονο­
μικά τους μεγέθη . 
Εξ ίσου όμως σημαντικό βάρος πέφτει και στις υπόλοιπες 

εταιρείες + brokers οι οποίοι ενδέχεται (από τον φόβο των 
μεγάλων) να εφευρίσκουν τρόπους για παροχές με εξευτε­
λιστικά rates από φορείς/ αντασφαλιστές αμφιβόλου φερεγ­
γυότητας, συνέχιση διαφόρων επιστροφών ή υπερβολικών 
προμηθειών κ.λπ. 

Γιατί αν δεν επιδειχθεί σύνεση από όλους, τότε φυσικά 
και οι μεγάλες εταιρείες δεν θα παραμείνουν για πολύ ως 
απλοί θεατές και μάλλον θα βγουν μακροπρόθεσμα κερ­
δισμένες ... 

· Εως τώρα σε αρκετούς τομείς αποδίδαμε μεγάλη ευθύνη 
στο Κράτος γενικά και στο Υπουργείο Εμπορίου ειδικότερα 
για τα όσα στραβά συνέβαιναν ή τα όσα ορθά δεν καθιερώνο­
νταν για την εξύψωση του θεσμού της Ιδιωτικής Ασφαλίσεως 
και των ωφελειών του Κοινού και της Πολιτείας από την 
εφαρμογή τους. (Κυρίως λόγω του πολιτικού κόστους που 
απαραίτητες αποφάσεις συνεπάγοντο). Τώρα είτε λόγω της 
αναγκαστικής εφαρμογής των διαφόρων Οδηγιών της ΕΟΚ, 
είτε λόγω ωρίμανσης κ.λπ. η ευθύνη για τη σωστή λειτουργία 
του θεσμού νιώθω να μετατίθεται πια ουσιαστικά στις πλάτες 
των Ασφαλιστών και των διαμεσολαβούντων προσώπων. 
Υπό το φως των προαναφερθέντων το εγγύς μέλλον προ­

βάλλει προκλητικό και ευοίωνο, ιδίως στον βαθμό που πρυτα­
νεύσουν σκέψεις και ενέργειες αυξημένου επαγγελματι­
σμού και υπευθυνότητας, ώστε με την ενημέρωση του Κοι­
νού για το ευρύτατο φάσμα καλύψεων που είναι σε θέση να 
φανούν χρήσιμες οι Γενικές Ασφαλίσεις (όπως άλλωστε και 
οι Ασφαλίσεις Ζωής), να αυξηθεί ουσιαστικά η ασφαλιστική 
συνείδηση για να δούμε επιδόσεις αντίστοιχες με αυτές των 
άλλων Ευρωπαϊκών χωρών, μειώνοντας έτσι την σημασία και 
το μερίδιο του προβληματικού Κλάδου Αυτοκινήτων στην 
συνολική παραγωγή. 

Συμπερασματικά ή ανακεφαλαιώνονταc;: 

1. α. Κατάργηση των υποχρεωτικών τιμολογίων δεν σημαί­
νει ασυδοσία (είτε προς τα άνω είτε προς τα κάτω). 

β. Ο ανταγωνισμός όσο οξύς και αν είναι δεν μπορεί να 

παραγνωρίζει κάποια ελάχιστα τεχνικά δεδομένα και όρια. 
2. Κύριος στόχος μας πρέπει να είναι ο σεβασμός του 

πελάτου και η κατοχύρωση των συμφερόντων του έναντι 
λογικού τιμήματος . 
Η σωστή κάλυψη των κινδύνων και ο βαθμός της εξασφάλι­

σης ή φερεγγυότητας (SECURITY) ίσως αποδειχθούν η Αχίλ­
λειος πτέρνα της Αγοράς. 

3. Η ανάγκη για υιοθέτηση ορισμένων κανόνων δεοντολο­
γίας προβάλλει επιβεβλημένη . 

· Οποιος δεν τους σεβασθεί και δη καθ · υποτροπήν θα 
πρέπει να καταγγέλλεται και να τίθεται στο περιθώριο . 

4. Ο επηρεασμός μιας ασφάλισης από τον βαθμό γνωριμίας 
του Πελάτη με τον Ασφαλιστή-Πράκτορα-Βrοker παραχωρεί 
με ταχύτατους ρυθμούς τη θέση του στη γνώση συν εξειδί­
κευση του διαμεσολαβούντος και φυσικά στο κύρος της 
ασφαλιστικής εταιρείας και τον βαθμό φερεγγυότητας 
που αυτό μεταφράζεται. 

5. Δραστική μείωση στο Λειτουργικό κόστος των Ασφαλ. 
Εταιρειών αν θέλουν να δώσουν επί ίσοις όροις την μάχη στον 
ασφαλιστικό στίβο. 

6. Οι προοπτικές για την περαιτέρω ανάπτυξη της ιδιωτικής 
ασφαλίσεως εν γένει είναι πολύ ευοίωνες (μέχρι το 2000 η 
δαπάνη σε ασφάλιστρα θα πρέπει να τριπλασιασθεί για να 
φθάσουμε τον σημερινό μέσο όρο της ΕΟΚ). 
Αρκεί να αναλογισθούμε ότι σε μια μέση αύξηση όλης της 

παραγωγής του 1991 κατά 28,5% (37,5% στην Ζωής και 21,8% 
στις Γενικές Ασφαλίσεις) οπότε υπολογίζεται ότι φθάσαμε 
συνολικά σε όλους του κλάδους τα 215 δισ. έναντι 167 δισ. το 
1990, καταφέραμε να βελτιώσουμε το ποσοστό των ασφαλί­
στρων επί ΑΕΠ κατά Ο , 1 % και να κινηθεί από 1,6% στο 1, 7% 
περίπου . · 
ΦΑΝΤΑΣΘΕΙΤΕ ΝΑ ΤΡΙΠΛΑΣΙΑΣΘΕΙ το ΠΟΣΟΣΤΟ ΓΙΑ ΤΙ 
ΠΑΡΑΓΩΓΗ ΠΡΕΠΕΙ ΝΑ ΜΙΛΑΜΕ!! 

ΤΕΛΕΙΩΝΟΝΤΑΣ ΘΕΛΩ ΝΑ ΚΑΝΩ ΜΙΑ ΕΚΚΛΗΣΗ ΠΟΥ ΕΙ­
ΝΑΙ ΚΑΙ ΕΥΧΗ 

Να ακολουθήσουμε όλοι (αφού υπάρχει θέση και χώρος για 
όλους: Μικρούς - Μεσαίους - Μεγάλους) τον δρόμο της 
ευγενούς άμιλλας μέσα στα πλαίσια ενός ελεύθερου μεν, 
αλλά υγιούς ανταγωνισμού και ότι δεν θα οδηγηθούμε σε 
κινήσεις αυτοκτονίας βλέηοντας μόνο το σήμερα ή πά­
ντως το πρόσκαιρο «όφελος». 

Διότι όσο δικαίωμα για επιβίωση έχουμε όλοι μας, άλλη 
τόση και ίσως μεγαλύτερη υποχρέωση πρέπει να νιώθουμε 
για να μην καταστρέψουμε τον τόσο χρήσιμο κοινωνικά και 
ατομικά θεσμό της Ασφαλίσεως, εξασφαλίζοντας συνάμα το 
μέλλον όσων ήδη υπηρετούν τον θεσμό (και μια αξιοπρεπή 
καριέρα στους σπουδαστές και αποφοίτους του ΕΙΑΣ, προς 
χάριν κυρίως των οποίων γίνεται αυτή η ομιλία) . 

Αλλιώς, οι ευθύνες μας θα είναι τεράστιες μαζί με τις 
ενοχές που θα μας διακατέχουν, αισθανόμενοι τα βλέμματά 
τους καρφωμένα επάνω μας . 

Πιστεύω ότι δεν θα τους/σας απογοητεύσουμε και θα 
συμπεριφερθούμε με την σοβαρότητα και ευθύνη που απαι­
τούν οι καιροί. 
Σας ευχαριστώ για την προσοχή σας και κυρίως τήν υπομο­

νή να ακούσετε θέματα λίγο-πολύ γνωστά τουλάχιστον στους 
περισσότερους από τους παρισταμένους . 

ΝΑΙ □ 
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ΝΟ 
ΒΡΕ Α.Ε.Α. ΖΩΗΣ 

Ασφάλεια στην πράξη 



ΜΕ ΤΗΝ ΠΟΙΟΤΗΤΑ 
Ε

να τολμηρό βήμα της 
SCOPLIFE για τον α­
σφαλιστικό κλάδο, 
σαν φιλοσφοία, ήταν 

το Α' Συνέδριό της. Η φιλο­
σοφία που καθιέρωσε η SCO­
PLIFE είναι το Εταιρικό Συνέ­
δριο, σε αντιδιαστολή με τα 
Συνέδρια Πωλήσεων και τα 
Συνέδρια Διοικητικών Υπη­
ρεσιών. 

Το Α' Συνέδριο της SCO­
PLIFE, με τίλτο «ΜΕ ΤΗΝ 
ΠΟΙΟΤΗΤΑΣΤΗΝ ΚΟΡΥΦΗ», 
πραγματοποιήθηκε στις 11 
και 12 Μαρτίου στην Αθήνα. 
Η πρώτη Συνεδρία (Δύναμη 

Πωλήσεων) πραγματοποιήθη­
κε στις 11 Μαρτίου στο ξενο­
δοχείο HIL ΤΟΝ. Η δεύτερη 
συνεδρία πραγματοποιήθηκε 
στις 12 Μαρτίου στο Crystal 
Palace. Στις 12 Μαρτίου συ­
νεδρίασαν και 4 Ομάδες Ερ­
γασίας αποτελούμενες από 
στελέχη τηςΔύναμης Πωλή­

σεων και της Δύναμης Διοι­

κητικών Υπηρεσιών, με συ­
γκεκριμένα θέματα αναζήτη­

σης. Τα πορίσματα των ομά­
δων εργασίας παραδόθηκαν 
στο Head Office για περαιτέ-
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ΣΥΝΕΔΡΙΑ 

ΣΤΗΝ ΚΟΡΥΦΉ 

ρω επεξεργασία και ένταξή 
τους στο σύστημα λειτουρ­
γίας της εταιρίας. Στις Συνε­
δρίες και στην απονομή παρέ­
στησαν όλα τα Μέλη του E­
xecutiνe Board της SCOPLI­
FE, που είναι οι κ.κ. Χ. Νικολά­
ου, Διευθύνων Σύμβουλος 

και Γεν. Διευθυντής, 1. Τσού­
νης, Γεν. Διευθυντής (Οικο­

νομικού και Διοικητικού), R. 
Gonzales, Γεν. Διευθυντής 
(MIS), Α. Kennedy, Γεν. Διευ­

θυντής (Αναλογιστικού), Μ . 
Μαυροβουνιώτης, Διευθυ­
ντής Marketing και Γ. Κλό­

γκας, Διευθυντής Πωλήσεων. 

ΠΡΩΤΗ ΣΥΝΕΔΡΙΑ: 
Δύναμης πωλήσεων 

(11 Μαρτίου 
.. Hilton Αθηνών) 

Η πρώτη Συνεδρία ξεκίνη­
σε με μήνυμα του Διευθύνο­
ντος Συμβούλου της μητέρας 

εταιρίας Scottish Proνident 
και Προέδρου του Δ.Σ. της 
SCOPLIFE, κ. David Woods, 
στο οποίο τονίστηκε η σημα­
σία που δίνει η μητέρα εταιρία 
σε αυτό το νέο μοντέλο Συ­

νεδρίων το οποίο υποστηρίζει 
την ομαδική εργασία και την 
συνεργασία. Ο κ. Woods τόνι­
σε επίσης την πρωταρχική 
σημασία που έχει για όλες τις 
εταιρίες του Ομίλου Scottish 
Proνident lnstitution (S.P.I.) η 
εφαρμογή της ποιότητας σε 
κάθε λειτουργίας τους . 
Στη συνέχεια ο κ. Χρήστος 

Νικολάου, Διευθύνων Σύμ­

βουλος και Γενικός Διευθυ­
ντής καθώς και Αντιπρόεδρος 
του Δ . Σ. της SCOPLIFE, πριν 
κηρύξει την έναρξη του Συ­
νεδρίου, διάβασε χαιρετισμό 
του Υπουργού Εμπορίου -
Βιομηχανίας, Ενέργειας & 
Τεχνολογίας, κ. Ανδρέα Αν­
δριανόπουλου, στον οποίο 
τονίζεται: 
Σας ευχαριστώ θερμά για 

την ευγενική σας πρόσκληση 

να κηρύξω την έναρξη του Α · 
Σ uνεδρίου της Εταιρίας σας 
και λυπάμαι που απουσιάζων 

εκ της Ελλάδος δεν θα μπορέ­
σω να ανταποκριθώ. 

Επωφελούμαι, όμως, της 

ευκαιρίας να σας διαβεβαιώ­
σω ότι το Υπουργείο Εμπο­
ρίου παρακολουθεί με ενδια­
φέρον την δραστηριότητα της 
Εταιρίας σας και να εκφράσω 
τη βεβαιότητά μου ότι η 

SCOPLIFE, υπό την άξια ηγε­
σία της και το Βρετανικό της 
φλέγμα, θα παίξει ένα σημα­
ντικό ρόλο στην ασφαλιστική 
αγορά και την οικονομία της 
χώρας μας γενικότερα. 

Κηρύσσοντας την έναρξη 
του Συνεδρίου ο κ. Χρήστος 
Νικολάου έκανε έναν απολο­
γισμό των επιτευγμάτων της 
εταιρίας για το 1991, τονίζο­
ντας την σημασία που έχει το 

πρόγραμμα ποιότητας P.W.S. 
(Premium Quality Standards), 
για την δυναμική πορεία της 

εταιρίας. «Η SCOPLIFE θα πά-

ει μπροστά και θα ξεχωρίσει», 
τόνισε με βεβαιότητα στο 
κλείσιμο του εναρκτήριου 
χαιρετισμού ο κ. Νικολάου. 

Οι εργασίες του Συνεδρίου 
ξεκίνησαν με την παρουσίαση 
του προγράμματος P.Q.S. Ο κ. 
Μιχ. Μαυροβοuνιώτης, Διευ­

θυντής Marketing, ανέλυσε 
την γενική φιλοσοφία του 
προγράμματος Ποιότητας. 
Ορίζοντας την ολική ποιότη­
τα της ασφαλιστικής υπηρε­

σίας, προχώρησε στον εντο­
πισμό της τεχνικής και λει­
τουργικής ποιότητας, καθώς 

και της εικόνας της εταιρίας 
και στις αποκλίσεις ανάμεσα 
σε προσδοκώμενη και αντι­

λαμβανόμενη ποιότητα του 
πελάτη . 
Φτάνοντας στο μοντέλο 

που έχει υιοθετήσει η SCO­
PLI FE ανέλυσε τις βασικές 
παραμέτρους των μακροδια­

δικασιών, μικροδιαδικασιών, 
προμηθευτή, χρήστη και πελά­
τη κάθε διαδικασίας. Καταλή­
γοντας παρουσίασε τους με­
τρήσιμους δείκτες τους 
P.Q.S. μέσα από τους ο­

ποίους θα παρακολουθείται η 
απόδοση κάθε Μονάδας της 
εταιρίας κατά την εκτέλεση 

των εργασιών της, στην κατεύ­
θυνση της διαρκούς βελτίω­
σης της ποιότητας και των 

προσφερόμενων υπηρεσιών. 
Ο κ. Ιωάννης Τσούνης, Γε­

νικός Διευθυντής (Διοικητι­
κού & Οικονομικού) παρου-
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σίασε το μοντέλο οργάνωσης 
της εταιρίας, τις διοικητικές 
αρχές, δηλαδή, από τις ο­
ποίες προέκυψε το οργανό­
γραμμα, καθώς και τα επίπεδα 
ιεραρχίας. Μίλησε, στη συνέ­
χεια, για τις βασικές αρμοδιό­

τητες κάθε τμήματος, όπως 
αυτές έχουν και βελτιώνο­
νται, μέσα από τις εφαρμογές 

του προγράμματος Premium 
Quality Standards (P.Q.S.). Τέ­
λος, αναφέρθηκε στην φιλο­

σοφία του teamwork και στο 
πώς αυτή έχει εφαρμογή στη 
SCOPLIFE μέσα από την συ­
γκρότηση και λειτουργία α­
ποφασιστικών οργάνων, όπως 
το Εκτελεστικό Συμβούλιο 

αλλά και συντονιστικών/ συμ­
βουλευτικών οργάνων για συ­
γκεκριμένα projects, όπως εί­
ναι το Steering Committee για 
το πρόγραμμα ποιότητας . 

Η συνέχεια δόθηκε με την 

παρουσίαση ενός παραδείγ­
ματος εφαρμογής του τρό­
που με τον οποίο το πρό­
γραμμα Ποιότητας της SCO-
PLI FE, αναλύει και βελτιώνει 
μια μακροδιαδικασία. Το πά­

νελ, αποτελούμενο από τους 
κ.κ. Ελευθερία Γκλιάτη, Διευ­
θύντρια Οικονομικού, Βέτο 
Στυλιανού,Διευθύντρια Εκδό­
σεων και Αποζημιώσεων, Πα­
ναγιώτη Σακκά, Διευθυντή 

E.D.P., Εύα Λιναρδάτου, 
Διευθύντρια Προσωπικού, Γι­
ώργο Κλόγκα, Διευθυντή Πω­
λήσεων, με συντονιστή τον κ. ► 



Μιχάλη Μαυροβουνιώτη, έ­

δωσε στους Συνέδρους μια 
σαφή εικόνα της μακροδιαδι­
κασίας Αίτηση - · Εκδοση 
Συμβολαίου - Παράδοση 
Συμβολαίου, την οποία ακο­
λούθησε γόνιμη συζήτηση . 
Η παρουσίαση του προ­

γράμματος ποιότητας ολο­

κληρώθηκε με την εισήγηση 
της Διευθύντριας Προσωπι­
κού, κ. Εύας Λιναρδάτου, με 
θέμα «Εξέλιξη και Εφαρμογή 
του Συστήματος P.Q.S.». 
Στην περιεκτική εισήγησή 

της η κα Ε. Λιναρδάτου ανα­
φέρθηκε στο ιστορικό εργα­

σίας και εφαρμογής του προ­
γράμματος Premium Quality 
Standards. Ιδιαίτερη έμφαση 
απέδωσε στην ανάγκη συνερ­
γασίας για την εφαρμογή και 

μετεξέλιξη του συστήματος, 
τονίζοντας ότι απαιτείται 
πρωτοβουλία, τόλμη, φαντα­

σία αλλά και αυτοπειθαρχία 
και πως η ποιότητα σε επίπε­

δο εταιρίας «ξεκινάει από την 
προσωπική ποιότητα του κα­
θενός μας» . 

Η δεύτερη ενότητα εργα­
σιών ξεκίνησε με εισήγηση 
του διευθυντή Marketing, Μι­
χάλη Μαυροβουνιώτη, με θέ­
μα Πολιτική Προϊόντων και Ε­

πικοινωνιακή Πολιτική. Ο κ. 

Μαυροβουνιώτης αναφέρθη­
κε στο mission statement της 
SCOPLIFE και στους στό­
χους του τριετούς προγράμ-

ΣΥΝΕΔΡΙΑ 

ματος marketing. Στη συνέ­
χtια ανέλυσε τα μέσα που 

χρησιμοποιήθηκαν για την ε­
πίτευξη των στόχων προϊό­
ντων και επικοινωνίας κατά το 

1991 . Προχώρησε παρουσιά­
ζοντας τις συγκεκριμένες α­

ποφάσεις νέων προϊόντων για 
το 1992. Το FEMALE LINE, η 
πρώτη ολοκληρωμένη σειρά 
γυναικείων ασφαλιστικών 
προγραμμάτων, η οποία πα­

ρουσιάστηκε στην αγορά την 

Παγκόσμια Ημέρα της Γυναί­
κας (8 Μαρτίου) , ήταν φυσικό 

να συγκεντρώσει το κέντρο 
βάρους της ·εισήγησης . · 0-
μως, το χαρη>φυλάκιο της 

SCOPLIFE 0πλίστηκε και με 
άλλα νέα προϊόντα καθώς και 

βελτιωμένα όρια των υπαρχό­
ντων προϊόντων τα οποία πα­

ρουσίασε στην εισήγησή του 
ο κ. Μαυροβουνιώτης . Τέλος , 

ανέλυσε το διαφημιστικό πρό­
γραμμα της εταιρίας για το 

1992, εταιρικής και προϊοντι­
κής διαφήμισης . 

Ο διευθυντής Πωλήσεων 
της SCOPLIFE κ. Γιώργος 

Κλόγκας στην μεστή και εν­
θουσιώδη εισήγησή του έκα­
νε τον τελικό απολογισμό 

μιας πολύ επιτυχημένης χρο­
νιάς για τις πωλήσεις της ε­
ταιρίας, όπως πράγματι ήταν 
το 1991 . Θεαματικά δεν ήταν 
μόνο τα αποτελέσματα διπλα-
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σιασμού της νέας ετf]σιοποι­
ημένης παραγωγής. Το ίδιο 
θεαματικά υπήρξαν και τα α­
ποτελέσματα διεύρυνσης των 
γραφείων πωλήσεων και νέων 
συνεργατών. Η έναρξη λει­
τουργίας του Εκπαιδευτικού 
Κέντρου απ · τον Ιανουάριο 
του 1992, αποτελεί σημαδια­
κή συνεισφορά στη δουλειά 
υποδομής της SCOPLIFE για 
την σωστή και συνεχή εκπαί­

δευση των συνεργατών. Τέ­
λος , ο κ . Γ. Κλόγκας αναφέρ­
θηκε στους παραγωγικούς 

στόχους του Δικτύου Πωλή­
σεων για το 1992, τους ανα­
πτυξιακούς στόχους και στο 

ετήσιο ταξίδι της εταιρίας 
στην Τυνησία. 

Ο κ. Βασίλης Θεοχάρης, ε ­
πικεφαλής του Τμήματος Εκ­

παίδευσης, στη συνέχεια ανέ­
λυσε την λειτουργία του Εκ­

παιδευτικού Κέντρου. Περιέ­

γραψε την δομή του εκπαι­
δευτικού προγράμματος για 

κάθε βαθμίδα της Δύναμης 
Πωλήσεων και τα προγραμμα­
τισμένα σεμινάρια του 1992. 
Η συνέχεια ανήκει σε στελέ­

χη της Δύναμης Πωλήσεων. 

Εκείνο που έχει ιδιαίτερη ση­
μασία, πέρα από σειρά ομιλίας 
και ομιλητές, ήταν η ταύτιση 

απόψεων, ο ενθουσιασμός 
και το κοινό «πνεύμα εται­

ρίας» που διέκρινε κάθε εισή- · 
γηση σαν περιεχόμενο και ύ-

φος ομιλητή. 

Τα θέματα που αναπτύχθη ­
καν (με τους αντίστοιχους ο ­
μιλητές) ήταν: 

* Η Εξέλιξη του Ασφαλιστή , 
Δ . Λάμπρου , Περιφερε ιακός 

Διευθυντής 

* Το δέσιμο Διοικητικών Υ -
πηρεσιών και Δύναμης Πωλή­
σεων , Π . Κουφογιάννης , Πε­
ριφερειακός Διευθυντής . 

* Η Ποιότητα μέσω της α­
πλοποίησης και εξειδίκευσης 
της δουλειάς του ασφαλιστή , 

Α. Σαούτης , Περιφερε ιακός 

Διευθυντής . 

* Πώς συνεισφέρε ι η Δύναμη 
Πωλήσεων στο image της ε ­
ταιρίας , Γ . Σουκιούρογλου , 
Περιφερειακός Διευθυντής . 
* Επιτυχημένη Ανάπτυξη Υ­
ποκαταστήματος , Σ . Αλιμονά­

κης , Πρώτος Συντονιστής 
1991 
* Επιτυχημένη Ανάπτυξη 0-
μάδας , Χ~ Σαμ~κός , Πρώτος 
Βοηθός Συντονιστή 1991 
* Επιτυχία Ασφαλιστή , Πάρις 
Χατζηπέτρος , Πρώτος Ασφα­
λιστικός Σύμβουλος 1991 

ΔΕΥΤΕΡΗ ΣΥΝΕΔΡΙΑ: 
Διοικητικών υπηρεσιών 

(12 Μαρτίου 
• Crystal Palace) 

Την Δεύτερη Συνεδρία πα­
ρακολούθησε το σύνολο των 

διοικητικών υπαλλήλων κα­

θώς και οι Regional και Agen­
cy Managers της εταιρίας . 

Ο κορμός των παρουσιά­
σεων είχε τις ίδιες θεματικές 
ενότητες που αναφέρθηκαν 
και στην πρώτη Συνεδρία μας 
και το κοινό ήταν διαφορετι­
κό. 

Οι διαφοροποιήσεις αφο­
ρούσαν στον χαιρετισμό του 

Dr. Norval Bryson, Deputy Ch­
ief Executiνe της μητέρας ε­
ταιρίας Scottish Provident και 
Μέλος του Δ.Σ. της SCOPLI­
FE, στην προσθήκη στην ενό­
τητα P.Q.S. - παρουσιάσεων 

πλέον της μακροδιαδικασίας 
Αίτηση - Συμβόλαιο Παράδο­
ση και μικροδιαδικασιών όπως 
την σύνταξη του Ετήσιου Εκ­

παιδευτικού Προγράμματος 
απ · τον κ. Βασ. Θεοχάρη , Επι-

ΣΥ Ν Ε Δ Ρ I Α 

κεφαλής του Τμήματος Εκ­

παίδευσης, και την δημιουρ­
γία διαφημιστικής καμπάνιας 

από τον κ. Μαυροβουνιώτη , 
Διευθυντή Marketing. 

Στη Δεύτερη Συνεδρία μί­
λησαν και οι Περιφερειακοί 

Διευθυντές της SCOPLIFE 
κ . κ . Δημήτρης Λάμπρου και 
Παναγιώτης Κουφογιάννης 
με θέματα «Μια ημέρα ενός 

ασφαλιστικού συμβούλου» 
και «Η ανάκγη δεσίματος Δύ­

ναμης Πωλήσεων και Διοικη­
τικών Υπηρεσιών» αντίστοιχα. 

ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ 

Κορυφαίοι 
Παραγωγοί 

Κορυφαίοι 
Βοηθοί 

Συντονιστών 

Κορυφαίοι 

Συντονιστές 

Περιφερειακ. 

Διευθυντές 

Μέλη Λέσχης 

Διακεκριμέν. 
Ασφαλ. 1992 

ΒΡΑΒΕΥΟΜΕΝΟΣ ΑΠΟΝΟΜΗ ΒΡΑΒΕΙΟΥ 

Π. Χατζηπέτρος Χρ. Νικολάου (Δ .Σ. και Γεν. Δντής) 

Μ . Αλυφαντή Χρ. Νικολάου 
Μ. Παρασκευάς Χρ. Νικολάου 

Χρ. Σαμιακός Dr. Norval Bryson (Μέλος Δ.Σ . ) 

Γ. Διαμαντής Dr. Norνal Bryson 
Χρ. Περδίκη Dr. Norval Bryson 

Στ. Αλιμονάκης Γ. Κλόγκας (Δντής Πωλήσεων) 

Κ. Βουτσαράς Γ. Κλόγκας 
Τ. Κούρος Γ. Κλόγκας 

Δημ. Λάμπρου Χρ. Νικολάου (Δ. Σ . και Γεν. Δντης) 
Π. Κουφογιάννης Dr. Norνal Bryson (Μέλος Δ.Σ.) 
Α. Σαούτης Alan Kennedy (Γεν. Δντης Αναλογ.) 

Π . Χατζηπέτρος Χρ. Νικολάου (Δ.Σ . και Γεν. Δντής) 
Μ . Αλυφαντή Γ. Τσούνης (Γ. Δ/ντής Οικ. & Διοικ.) 

Μ . Παρασκευάς R. Gonzales (Γεν. Δντής M.I.S.) 
Μ . Κυριακόπουλος Γ. Κλόγκας (Διευθ. Πωλήσεων) 
Α. Σεργάκη Μ . Μαυροβουνιώτης (Δ. Marketing) 

ΑΠΟΝΟΜΗ ΤΙΜΗΤΙΚΩΝ 

ΒΡΑΒΕΙΩΝ 

Ο ενθουσιασμός και το κέ­
φ ι ήσαν τα δύο χαρακτηριστι­
κά της βραδιάς απονομής τι­

μητικών βραβείων της SCO­
PLI FE. 

Οι βραβεύσεις των διακρι­

θέντων της Δύναμης Πωλή­
σεων αφορούσαν στη παρα­

γωγή του 1991 και ήταν οι : 

Εκτός από τις βραβεύσεις 
της Δύναμης Πωλήσεων ο 
Διευθύνων Σύμβουλος και 
Γενικός Διευθυντής της ε­

ταιρίας κ . Χρ . Νικολάου βρά­
βευσε τον κ. Alan Kennedy, 
Γενικό Διεθυντή (Αναλογιστι­
κού) για την πολύτιμη προ­
σφορά του στην ανάπτυξη της 
εταιρίας . 

Το Α, Συνέδριο της SCO­
PLI FE ήταν μια νέα θετική ε­
μπειρία για τον ασφαλιστικό 
κλάδο , στην κατεύθυνση της 

παραγωγικής αξιοποίησης 
της συνεργασίας της Δύνα­
μης Πωλήσεων και της Δύνα­

μης Διοικητικών Υπηρεσιών 

των ασφαλιστικών εταιριών. 
ΝΑΙ Ο 

ΑΥΞΗΣΗ 54% ΤΩΝ ΕΡΓ ΑΣΙΩΝ ΤΗΣ SCOTTISH PROVIDENT 
Ο , Ομιλος Εταιριών SCOTTISH PROVIDE­

NT, στον οποίο ανήκει η SCOPLIFE, είχε άλλη 
μία επιτυχημένη πορεία το 1991, όπου η πα­
γκόσμια παραγωγή νέων ασφαλίστρων έφτασε 

τα 187 εκατ. λίρες (περίπου 63,5 δια. δρχ.) μία 
αύξηση 54% σε σχέση με το 1990. Τη διετία 
1990-1991 οι νέες εργασίες παρουσίασαν αύ­
ξηση μεγαλύτερη του 120%. 
Στο Ηνωμένο Βασίλειο τα νέα ετήσια ασφά­

λιστρα αυξήθηκαν κατά 11 % φτάνοντας τα 
30,9 εκατ. λίρες , ενώ οι νέες εργασίες Single 
Premium (μίας καταβολής ασφάλιστρα) αυξή­
θηκαν κατά 18%, δηλαδή 93,5 εκατ. λίρες. 
Η σημαντικότερη, όμως, αύξηση παρουσιά­

στηκσε στις συντάξεις, στις οποίες όλα τα 

προϊόντα της γραμμής έδειξαν ανοδική πο­
ρεία. Εδώ τα νέα ετήσια ασφάλιστρα αυξήθη­

καν κατά 49% και τα Single Premiums κατά 
60%. 
Τα δύο βασικά ασφαλιστικά ομόλογα, το 

Capital Guarantee Bond και το Market Master 
Βοηd, συνέχισαν επίσης να ανεβαίνουν στις 

πωλήσεις με παραγωγή πάνω από 51.5 εκατ. 
λίρες, αύξηση 13% σε σχέση με το 1990. 
Παρά την πίεση που δέχεται στο Ηνωμένο 

Βασίλειο η αγορά των κατοικιών οι μικτές α­
σφαλίσεις -αυτού του τύπου της SCOTTISH 
PROVIDENT αυξήθηκαν κατά 1,1 εκατ. λίρες . 

Επίσης, σημαντική ήταν και η αύξηση των 

διεθνών εργασιών του Ομίλου SCOΠISH PROVI­
DENT: 
• Στην Ιρλανδία τα νέα ασφάλιστρα Single 

Premium έφτασαν στα 55 εκατ. λίρες Ιρ­
λανδίας . 

• Στην Ελλάδα, η SCOPLIFE είχε μια αύξηση 
κατά 102% σε σχέση με το 1991, δηλαδή 
205 εκατ. δραχμές σε νέα ασφάλιστρα. 

• Στην Ισπανία η British Life τετραπλασίασε 
τις νέες εργασίες της στα 236 εκατ. πεσέ­
τες. 

Ο Διευθύνων Σύμβουλος της SCOTTISH 
PROVIDENT και Πρόεδρος του Διοικητικού 
Συμβουλίου της SC.OPLIFE, κ. Daνid Woods, 
τονίζει στο διεθνές αυτό δελτίο τύπου: 
«Τα καλά αποτελέσματα των εργασιών μας 

στο Ηνωμένο Βασίλειο επιβραβεύουν την από­

φαση να διοχετεύσουμε τα προϊόντα μας στην 
αγορά αποκλειστικά μέσω του δικτύου των 
lndependent Financial Adνisers. Πιστεύουμε 
πολύ στην ποιότητα της δουλειάς αυτού του 
δικτύου brokers. 

Σχετικά με τις εργασίες των τριών θυγατρι­

κών μας εταιριών σε pιεθνές επίπεδο, είμαι 
εντυπωσιασμένος με τα εξαιρετικά τους απο­

τελέσματα. Οι εργασίες στην Ελλάδα, Ισπανία 

και Ιρλανδία παρήγαγαν το 12% των νέων ετη­
σίων ασφαλίστρων και το 38% των Single Pre­
mium ασφαλίστρων το 1991 ». 

ΜΑΡΤΙΟΣ -ΑΠΡΙΛΙ Σ 1 2 / ccNAι)) 87 



Υπεύθυvn: ΜΑΡΙΑ ΣΠΥΡΟΥ 

n. Τσαλδάρη 24a & Μιαούλn 7, Μαρούσι 
Τnλ:8022866 - 8067181-8054553 

ΠΕΡΙΦΕΡΕΙΑΚΟΣ ΔΙΕΥΘΥΝΤΗΣ ΠΩΛΗΣΕΩΝ 

'' 'Αλλος έχει 
' τ ονομα 

κι άλλος 
έχει τη χάρη! 

ο Περιφερειακός Διευθυντής Πωλήσεων είναι ο συνδετι­
κός κρίκος - άνθρωπος ανάμεσα στα 
κεντρικά γραφεία και τα υποκαταστή­
ματα της εταιρίας . 

'' 
· Ασχετα από το πώς τον ονομάζουν 

οι Εταιρίες αυτός θα φροντίσει για την 
υλοποίηση της στρατηγικής και των στό­
χων της εταιρίας . 

στρατηγικές και. .. ιεραρχίες . 
Η δουλειά του ΠΔΠ είναι αλληλοε­

ξαρτώμενη και περίπλοκη και χάνεται 
στη στρατολόγηση και ανάπτυξη ή στην 
μη στρατολόγηση και ανάπτυξη αλλά 
στην υποβοήθηση άλλων που στρατο­

λογούν. · Αλλοτε χάνεται στα διοικητικά 
προβλήματα αποζημιώσεων, παραπό-
νων, ακυρώσεων ανταγωνισμού ... 
Ο ΠΔΠ πιθανόν να κάνει μία ή περισ­

σότερες εργασίες σχετικές με την α­
πόρριψη ή πρόσληψη Δ/ντών μονάδων, 
με στρατολόγηση Δ/ντών ή Ασφαλι­
στών, σύνδεση κεντρικών - περιφε­
ρείας , εκπαίδευση ασφαλιστών - Διευ­
θυντών, σεμινάρια, συνέδρια, επίβλεψη 
Διοικητικού προσωπικού και πρόσληψη 

Σε όλες τις περιπτώσεις ο Περιφε­
ρειακός Δ/ντής πωλήσεων είναι πολύ 
χρήσιμος για την εταιρία και πολύ ση­
μαντικός ο ρόλος του. Γι · αυτό και 

χρειάζεται συντονισμός και καλή συ­
νεργασία με τον Δ/ντή Πωλήσεων, ώστε 
να επιτευχθούν οι στόχοι της εταιρίας . 

Κάτω από τις σημερινές μεταβαλλό­
μενες συνεχώς συνθήκες ανταγωνι­

σμού ο Περιφερειακός Δ/ντής Πωλή­
σεων είναι βασικό στέλεχος της ασφα­
λιστικής επιχείρησης που πρέπει να 

γνωρίζει τις αρμοδιότητές του με σαφή­
νεια, ταυτόχρονα με τα κεντρικά. 

Δεν μπορούν οι εταιρίες να λειτουρ­

γήσουν χωρίς την παρουσία του που εί­
ναι «μάτι» και «αφτί» των πάντων σε μια 
περιοχή και μπορεί «ζωντανά» και άμε­
σα να δίνει πληροφορίες στην εταιρία 
για την επιβίωσή της. 
Ο Π.Δ.Π . είναι τόσο σημαντικός που 

χρειάζεται και στην ιεραρχία της εται­
ρίας , ακριβώς επειδή γνωρίζει πώς λει­
τουργεί. 
Το τμήμα Marketing πρέπει να αξιο­

ποιεί την πείρα και τις απόψεις του ΠΔΠ 
συνεργαζόμενο σε τακτική βάση μαζί 
του. 

Ο Γενικός Δ/ντής πρέπει να συντάξει 
ένα σχέδιο οργάνωσης με περιγραφή 
καθηκόντων σε αρμονία με όλη την ιε­
ραρχία στις πωλήσεις και το Διοικητικό 
προσωπικό. 

Οι Περιφερειακοί Διευθυντές έχουν 
προσφέρει σημαντικό ρόλο στην ανά­
πτυξη των εργασιών των εταιριών που 
ανέρχονται σε αρκετά ΔΙΣ, μελλοντικά 
θα έχουμε αρκετές αλλαγές και μετα­
γραφές Π.Δ.Π., και επιτυχίες θα έχουν 

οι εταιρίες που καταλάβουν σύντομα το 
έργο του Περιφερειακού Δ/ντή Πωλή­
σεων και το αξιοποιήσουν αμείβοντάς 

Κανονισμός του τι κάνει ακριβώς στη 
σύμβασή του με την εταιρία δεν υπάρ­
χει, αλλά σίγουρα θα λέγαμε πως κάνει 
τα πάντα και ευθύνεται για τα πάντα. 
Ακόμα πιο σίγουρο είναι πως τις επιτυ­
χίες συνήθως τις καρπώνονται άλλοι ό­
πως π.χ. ο Δ/ντής Πωλήσεων στα κε­
ντρικά ή η εταιρία γενικώς ή οι Δημό­
σιες Σχέσεις ή το Τμήμα Διαφήμισης ή 
ο Τοπικός Διευθυντής κ.ά. 
Η δουλειά του Περιφερειακού Δ/ντή 

Πωλήσεων είναι σκληρή. Ο ΠΔΠ είναι 
αναγκασμένος να ταξιδεύει να λείπει 
από το κέντρο, την οικογένειά του, τις 
κοινωνικές υποχρεώσεις του, τη βάση 
του να μένει σε ξενοδοχεία με ξένους, 
να φτιάχνει και να εγκαταλείπει σχέδια 
και σχέσεις. · Εχει μεταπτώσεις σαν 
τους στρατιωτικούς που είναι θεοί προς 
τους κατώτερους και τίποτα προς τους 
ανωτέρους τους ... Στην περιφέρεια έ­
χουν τον πρώτο λόγο, αυτοί αποφασί- . 
ζουν, από αυτούς εξαρτάται η έγκριση 
για σημαντικές αποφάσεις αλλά επι­
στρέφοντας στα κεντρικά μηδενίζονται 
κάτω από άλλες αποφάσεις, σχέδια, 

Α ναλοyισθείτε το κόστος απώλειάc; του 
και βρείτε το χρώμα της συμπεριφοράς και 

τον κανονισμό που περιφρουρεί τον ιδρώτα του 

ή απόλυση, νέες αγορές, νέα προϊόντα, 
τοπική διαφήμιση, δαπάνες, δάνεια, δη­
μόσιες σχέσεις κ.λπ. 
Στο δύσκολο αυτό έργο του ΠΔΠ δεν 

είναι ξεκαθαρισμένο και πού αρχίζει ή 
πού τελειώνει η ευθύνη και δύναμή του. 
Αλλού έχει πρωτοβουλίες αλλού παίρ­
νει άδεια. 

· Αλλοι συναλλάσσονται με τα κεντρι­
κά μόνοι τους ή τα βρίσκουν με τα κε­
ντρικά άλλοι όχι. .. 
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τον καλά, βραβεύοντας το έργο του, δί­

νοντάς του πρωτοβουλίες και αρμοδιό­
τητες ανάλογες της προσφοράς του. 

Αναλογισθείτε το κόστος απώλειάς 
του και βρείτε το χρώμα της συμπερι­
φοράς και τον κανονισμό που περι­

φρουρεί τον ιδρώτα του . 

Το ΝΑΙ συγχαίρει το έργο αυτών των 
ανθρώπων που οργώνουν σήμερα τις ά­
γονες γραμμές και τα χέρσα χωράφια 

της ασφαλιστικής περιφέρειας! ΝΑΙ □ 



ΕΝΑ ΕΠΙΜΑΧΟ ΘΕΜΑ 

ΗΑΕΦΑΛΙΕΗ 
ΤΩΝ ΟΤΟΠΟΔΗΛΑΤΩΝ 

Υ
πάρχουν ορισμένα προβλήμα­
τα, που ενώ η επίλυσή τους εί­
ναι εύκολη, δεν αντιμετωπίζο­
νται με τη δέουσα προσοχή, με 

αποτέλεσμα να επιμηκύνονται και να 
δημιουργούν σοβαρές παρενέργειες, 
επιπλο!(ές και οικονομικοκοινωνικές α­
ναστατώσεις. 
Ένα τέτοιο σοβαρό πρόβλημα δη­

μιουργήθηκε και με την ασφάλιση των 
μοτοποδηλάτων και τα πολύ γνωστά 
«ΠΑΠΑΚΙΑ», που ίσως απαιτούσε πε­
ρισσότερη και ουσιαστικότερη αντιμε­
τώπιση απ· όλους όσοι εμπλέκονται και 
έχουν σχέση με το θέμα, και που αφορά 
εκατοντάδες χιλιάδες κατόχους του 
συμπαθητικού και φθηνού αυτού μετα­
φορικού μέσου. 
Αναλύοντας διεξοδικά το θέμα επι­

σημαίνουμε τα εξής: 
Οι κάτοχοί τους, που κατά τεκμήριο 

ανήκουν στις ασθενέστερες οικονομι­
κά τάξεις, αντιμετωπίζουν καθημερινά, 
νόμιμα και επίσημα, την απειλή της οι­
κονομικής τους καταστροφής ή και φυ­
λακίσεως. Τον ίδιο κίνδυνο αντιμετωπί­
ζουν, αμφιμονοσήμαντα, και όσες Α­
σφαλιστικές Εταιρίες, που από 1.1.92, 
ασφαλίζουν αυτά τα μοτοποδήλατα. Το .. 
πρόβλημα επιδεινώνεται από την πλήρη 
άγνοια των υποχρεώσεων και των κινδύ­
νων που ήδη αντιμετωπίζουν οι ιδιοκτή­
τες τους, αλλά και από την πλήρη σύγ­
χυση ή και άγνοια ακόμη του όλου θέ­
ματος από τις Ασφαλιστικές Εταιρίες. 

Πιο αναλυτικά: 
Μετά από πολύμηνη ειδησεογραφία 

για τις ασφαλίσεις των αυτοκινήτων και 
τις αυξήσεις των ασφαλίστρων και ύ­
στερα από ανακοινώσεις ποικιλίας πο­
σοστών, μάλλον φανταστικών, η Επιτρο­
πή Τιμών και Εισοδημάτων στις αρχές 
Φεβρουαρίου αποφάσισε για τις ασφα­
λίσεις και τα ασφάλιστρα των αυτοκινού­
μενων οχημάτων γενικά, με άμεσο στό­
χο τη συγκράτηση του τιμαρίθμου, αλλά 
και την αύξηση των κατωτάτων ορίων 
ασφαλίσεων λόγω υποχρεώσεων της 
χώρας μας στις Οδηγίες Ε.Ο.Κ. (οδηγία 

84/ 5) και συνδυαστικά με τη διολίσθηση 
της δραχμής έναντι της Ευρωπαϊκής 
Λογιστικής Μονάδας (ECU). 
Η απόφαση της Επιτροπής 

(175113.3.92) χαρακτηρίστηκε αλχημι­
κή, προξένησε αναστάτωση στις Ασφα­
λιστικές Εταιρίες και τις προσανατόλισε 
σε προσφυγή στο Συμβούλιο Επικρα­
τείας, αφού στη συσσωρευμένη τερά­
στια ζημία τους - από τις ασφαλίσεις ο­
χημάτων, επωμίζονται και νέες σοβα­
ρές υποχρεώσεις . 
Ενώ όμως επίσημα ανακοινώθηκε μη 

αύξηση ασφαλίστρων, στην πράξη αυξά­
νονται, ΑΝΑΔΡΟΜΙΚΑ μάλιστα από 
1.1.92, τα κατώτερα όρια ασφαλίσεων 
(δικαιώματα ασφαλιζομένων - τρίτων 
και αντίστοιχες υποχρεώσεις των Α­
σφαλιστικών Εταιριών) από 18.000.000 
δρχ. συνολικά σε 23.400.000 δρχ., με 
ταυτόχρονη κατάργηση του επασφαλί­
στρου, από 15%, για την κάλυψη των 
ζημιών Αστικής Ευθύνης του οχήματος 
προς τρίτους, όταν θα τις προκαλέσει 
τυχόν κλέπτης του οχήματος (Αυτο­
γνώμων Αφαίρεση), που είχε επιβληθεί 
ΝΟΜΙΜΑ, από 1.7.91. Η υποχρέωση κα­
λύψεως αυτών των ζημιών παρέμεινε 
στις Ασφαλιστικές Εταιρίες, ενώ το δι­
καίωμα ασφαλίστρου καταργήθηκε από 
1.1.92, παρόλο που είχε επιβληθεί προ­
εξαμήνου (1.7.91). Πρόκειται μάλλον 
για ασυνέπεια, η οποία ΜΕΙΩΝΕΙ κατά 
15% τα ασφάλιστρα. Επέρχεται όμως 
και δεύτερη αδικία. Η απόφαση της 
3.2.92 (με ισχύ από 1.1.92) αύξησε τα 
κατώτατα όρια ασφαλίσεως από 
18.000.000 δρχ. σε 23.400.000 δρχ. , 
(δηλ. αύξηση 30% των ασφαλιζόμενων 
κεφαλαίων) αλλά αντίστοιχα και τα ασφά­
λιστρα κατά 15%, για το 30% της αυξή­
σεως των κατώτατων ορίων ασφαλί­
σεως . Έτσι όμως υπάρχει ΑΥΞΗΣΗ α­
σφαλίστρων. Μάλιστα, για να μη φανεί η 
μείωση 15% και η ισόποση αύξηση 15%, 
δηλώθηκε ότι δεν υπάρχει αύξηση α­
σφαλίστρων. Ο «συμψηφισμός» αυτός 
είναι μάλλον επισφαλής και ανεδαφι­
κός, αλλά βέβαιος προάγγελος δεινών. 
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Για να αποδείξουμε όλο το δίκαιο των 
ισχυρισμών μας, χρησιμοποιούμε από­
σπασμα της υπ· αρ. Κ3-558/ 4.2.92 α­
ποφάσεως του Υπουργείου Εμπορίου. 

«1. Καθορίζουμε από 1.1 .92 τα κατώ­
τατα όρια ασφαλίσεως Αστικής Ευθύ­
νης έναντι Τρίτων κ.λπ., ως εξής: 
Αυτοκίνητα παντός τύπου και χρή­

σεως: (η υπογράμμιση δική μας) 
Για Σωματικές Βλάβες δρχ. 

19.500.000. 
Για Υλικές Ζημίες δρχ. 3.900.000. 
2. Καταργείται από 1.1.92 το τιμολό­

γιο ασφαλίσεως αυτοκινήτων, καθώς και 
κάθε άλλη διάταξη του τιμολογίου σχε­
τικά με το πρόσθετο ασφάλιστρο από 
15% (Αυτογνώμονος Αφαιρέσεως Αυ­
τοκινήτου) . 

3. Κατά τα λοιπά ισχύουν οι διατάξεις 
του τιμολογίου ασφαλίσεως αυτοκινή­
των ... » κ.λπ. 

· Ομως Αυτοκίνητα οχήματα «παντός 
τύπου και χρήσεως» είναι ασφαλώς και 
τα Μοτοποδήλατα κάθε τύπου, τα οποία 
ΕΠΡΕΠΕ να ασφαλίζοται ΑΝΑΔΡΟΜΙ­
ΚΑ από 1.1 .92 για 19.500.000 + 
3.900.000 = 23.400.000 δρχ. 
Αν λοιπόν ο κάτοχός τους παρέσυρε 

και σκότωσε κάποιον ή αν προξένησε 
Υλικές Ζημίες πριν από τις 3.2.92 και 
μετά την 1.1.92, ΕΙΝΑΙ ΥΠΟΧΡΕΩΜΕ­
ΝΟΣ να ζητήσει από την Ασφαλιστική 
Εταιρία (αν βέβαια ήταν ασφαλισμένος) 
να πληρώσεΊ μέχρι 23.400.000 δρχ.!!! 
· Ομως μέχρι τις 3.2.92, ίσχυε άλλη 
προηγούμενη απόφαση (Κ3-
3419/20.8.91) που καθόρισε τα κατώτα­
τα όρια ασφαλίσεως Μοτοποδηλάτων: 

Για Σωματικές Βλάβες δρχ. 5.000.000 
και 

Για Υλικές Ζημίες δρχ. 1.000.000. 
· Ομως η Ασφαλιστική Εταιρία, παρό­

λο που ασφαλίζει τα ΜΟΤΟΠΟΔΗΛΑΤ Α 
μέχρι 6.000.000 δρχ. συνολικά, είναι Υ -
ΠΟΧΡΕΩΜΕΝΗ να αποζημιώνει τώρα 
και από 1.1.92, μέχρι 23.400.000 δρχ., 
ενώ δεν εισέπραξε την προβλεπόμενη 
διαφορά ασφαλίστρων! Πρόκειται για α­
νορθόδοξη ενέργεια, που οδηγεί σε 

ζημιογόνα αποτελέσματα όλες τις Α­
σφαλιστικές Εταιρίες και κατ · επέκτα­
ση τη δημιουργία κοινωνικοοικονομι­
κών προβλημάτων. 

Και βέβαια η αύξηση των ασφαλί­
στρων των ΜΟΤΟΠΟΔΗΜ ΤΩΝ ανέρ­
χεται στο 44,20%, δηλ. από 4.300 δρχ. 
φθάνει στις 6.200 δρχ. περίπου. Το 
σπουδαίο όμως είναι ότι δεν τη γνωρί­
ζουν ή δεν τη συνειδητοποίησαν οι Α­
σφαλιστικές Εταιρίες. Με την προσπά­
θεια, όπως υποπτευόμαστε, τιθάσευ­
σης του Τιμαρίθμου συνθλίβονται οικο­
νομικά οι Ασφαλιστικές Εταιρίες και α­
λίμονο στους ανασφάλιστους κατόχους 
Μοτοποδηλάτων. 

Μέχρι τώρα έχει υπολογισθεί ότι δεν 
είναι ασφαλισμένα όλα τα ΜΟΤΟΠΟ­
ΔΗΛΑ ΤΑ και κυρίως των εργατών, α­
γροτών , ακριτικών περιοχών και τα πολ­
λά ενοικιαζόμενα, κατά βάση σε τουρι­
στικές περιοχές. · Ομως η άγνοια και η 
συνεχής αύξηση των κατώτατων ορίων 
όλων των οχημάτων, θα οδηγήσει με 
μαθηματική ακρίβεια τους κατόχους 
του φθηνού και εύκολου αυτού μέσου 
μεταφοράς, κατά τη συνήθη νοοτροπία 
των Ελλήνων, σε μη Ασφάλισή τους, με 
απρόβλεπτες συνέπειες, φαινόμενο 
που θα ισοδυναμεί με · Εγκλημα, αφού 
κανείς δε θα μπορεί να πληρώνει δεκά­
δες εκατομμυρίων που οποιοσδήποτε 
παθών θα διεκδικεί νόμιμα. Θα οδηγή­
σει το ΕΠΙΚΟΥΡΙΚΟ ΚΕΦΑΛΑΙΟ, που 
αποζημιώνει τα ανασφάλιστα οχήματα, 
σε ΚΑΤΑΣΤΡΟΦΗ και θα παρασύρει τις 
Ασφαλιστικές Εταιρίες σε νέες ζημιογό­
νες περιπέτειες, με πρώτη αντίδραση 
τους, άρνηση ασφαλίσεως και τη δη­
μιουργία σοβαρής κοινωνικής αναταρα­
χής . 

Παράλληλα όμως δημιουργείται και 
άλλο σοβαρό πρόβλημα, που ανακύπτει 
από τις διατάξεις του άρθρου 30 του 
Νόμου 400/70, παρ. 1, σύμφωνα με το 
οποίο τα Τιμολόγια Πυρός και Αυτοκινή­
των καθορίζονται από τις Ασφαλιστικές 
Ενώσεις και εγκρίνονται από τον Υ -
πουργό Εμπορίου. Η διαδικασία αυτή 
δεν τηρήθηκε στην προκείμενη περί­
πτωση και πιθανώς να ακολουθήθηκε η 
παρ. 2 του ίδιου Νόμου, όπου καθορίζε­
ται ότι σε περιπτώσεις διαφωνιών ανά­
μεσα στις Ασφαλιστικές Ενώσεις και 
τους Αναλογιστές του Υπουργείου, α­
ποφασίζει ο Υπουργός. Στην ουσία ό­
μως ο Υπουργός δεσμεύεται Όπό απο­
φάσεις υπερκείμενου Οργάνου (Επι-
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1. Οποιοσδήποτε και να είναι ο λόγος για τον οποίο δεν ξεκινάτε το πρό­

γραμμα αυτό τώρα, σίγουρα αργότερα θα φανεί αστείος στη χήρα σας. 
2. Θα ζήσετε όσο θα ζει και η υποθήκη που βάλατε; 
3. Εάν δύσκολα τα βγάζετε πέρα με το μισθό σας σκεφτείτε το τι θα απογίνει 

η οικογένειά σας χωρίς αυτόν. 
4. Μπορείτε να πείτε «Δεν χρειάζομαι ασφάλεια ζωής!». Μπορείτε όμως να 

πείτε «Δεν θα χρειαστεί η οικογένεια μου»; 
5. Τα καλύτερα πράγματα χάνονται από αναποφασιστικότητα και όχι από 

εσφαλμένη απόφαση. 
6. Εάν αξίζει 100% το να μένει κανείς σε δικό του σπίτι δεν αξίζει 100% το να 

είστε σίγουρος ότι η οικογένειά σας θα μείνει πάντα σε δικό της σπίτι; 
7. Κάποια στιγμή κάποιος θα πληρώσει την ασφάλεια ζωής. Το θέμα είναι, 

αυτός ο κάποιος θα είστε εσείς ή η οικογένειά σας; 
8. Δεν χρειάζεται παρά να αγοράσετε μια απογευματινή εφημερίδα για να 

μάθετε την αξία μιας ασφάλειας ζωής. 
9. · Εvας γονιός δε θα μπορούσε να γράψει πιο τρυφερό και πιο ειλικριv 

γράμμα από μία αίτηση ζωής. 
1 Ο. Εάν είχατε μια μηχανή που φτιάχνει χρήματα σίγουρα θα την ασφαλίζατ . 

Για την οικογένειά σας είστε εσείς αυτή η μηχανή. 
11. Το παιδί σας μπορεί να έχει δικαίωμα στη σωστή μόρφωση αλλά τα 

χρήματα θα του ασκήσουν το δικαίωμα αυτό. 
12. Εάν για τα επόμενα 20 χρόνια αποταμιεύσετε όσα αποταμιεύσατε τα 

προηγούμενα 20 χρόνια θα σας έφταναν για να περάσετε καλά το υπόλοιπο της 
ζωής σας; 

13. Η ασφάλεια ζωής είναι προπληρωμένο αύριο. 
14. Κάθε μέρα αγοράζει μια ασφάλεια ζωής κάποιος που δε θα ζήσει για να 

πληρώσει το δεύτερο ασφάλιστρο. 
15. Εάν φτάσει να ζήσετε εσείς το υπόλοιπο ζωής με το κεφάλαιο που έχετε 

ασφαλίσει τότε τι θα κάνει η οικογένειά σας; 
16. Μπορεί να μην την έχετε χρειαστεί ακόμα αλλά πάντα κουβαλάτε μια 

ρεζέρβα στο αυτοκίνητό σας. 
1 7. Εάν θα δίνατε και τη ζωή σας για τα παιδιά σας γιατί τότε να μην την 

ασφαλίσετε για τα παιδιά σας. 
18. Ποτέ δεν γνώρισα χήρα που να είπε ότι ο άντρας της είχε ικανοποιητική 

ασφάλιση ζωής. 
19. Το μέλλον θα σας φροντίσει εάν φροντίσετε το παρόν. 

τροπή Τιμών) και έτσι αγνοούνται οι ει­
σηγήσεις των Αναλογιστών του Υπουρ­
γείου και των Ασφαλιστών, με αποτελέ­
σματα, όπως αυτά που περιγράφηκαν 
παραπάνω, δηλ. βλαπτικά και επιβαρυ­
ντικά για τις Ασφαλιστικές Εταιρίες. 
· Ομως ο θεσμός των Ασφαλίσεων και οι 
φορείς του (Ασφαλιστικές Εταιρίες) 
δεν είναι κοινωνικά Ταμεία και δεν επι­
δοτούνται τα ελλείμματά τους από τον 
προϋπολογισμό! 
Πιστεύουμε ότι δεν πρέπει να γίνο­

νται παρεμβατισμοί στις ευαίσθητες 
αυτές περιοχές και να αφεθούν να λει­
τουργήσουν οι κανόνες του ελεύθερου 
Ανταγωνισμού και της ελεύθερης Αγο­
ράς μέσα στα πλαίσια του ευρύτερου 
κοινοτικού χώρου και το Κράτος να ε­
πεμβαίνει και να ασκεί μόνο ΚΟΙΝΩΝΙ­
ΚΗ ΜΕΡΙΜΝΑ από ίδιους τους πόρους 
και όχι από πόρους των Ασφαλιστικών 
Εταιριών, που είναι Ιδιωτικές. 
Θεωρείται λογουχάρη άριστη ενέρ­

γεια η καθιέρωση από το 197 4 μειωμέ­
νων ασφαλίστρων στις ακριτικές περιο-

χές. Αυτή όμως η εθνικοκοινωνική n • 
λιτική ασκείται από τα Ταμεία των Α· 
σφαλιστικών Εταιριών και όχι του Κρ • 
τους! · Ετσι υπερπληθύνθηκαν τα ΜΟ­
ΤΟΠΟΔΗΛΑΤ Α σ. αυτές τις περιοχές 
και εξυπηρετούν ολόπλευρα τους κα­
τοίκους τους. Πώς όμως και ποιος θα 
πληρώσει τα ασφάλιστρά. τους, όταν το 
βιοτικό επίπεδο δεν αυξάνει, όπως αυ­
ξάνουν οι ανάγκες των αποζημιώσεων 
και όπως μας τις επιβάλλει η ΕΟΚ; 

Ποιος, πώς και με τι κόστος θα εξηγή­
σει όλα τα παραπάνω στην ειδική αυτή 
κατηγορία του κοινωνικού μας συνό­
λου; 

Ας είμαστε τουλάχιστον ειλικρινείς 
και αληθινοί μπροστά στην πραγματικό­
τητα και στο ιλιγγιώδες τρέξιμο των α­
ριθμών! Η σιωπή δεν είναι πάντα χρυ­
σός. 

ΜΕΛΑΣ ΓΙΑΝΝΙΩΤΗΣ 
Πρόεδρος Ενώ_σεως 

Ασφαλιστών Βορ. Ελλάδος και 
Πρόεδρος Δ.Σ . Ασφαλιστικών εταιριών 

ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ 
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ΒΕΛΟΝΙΣΜΟΣ 

ΑΓΧΟΣ ΚΑΙ ΨΥΧΟΣΩΜΑΤΙΚΕΣ 
ΔΙΑΤΑΡΑΧΕΣ 0 

Η ΑΝΤΙΜΕΤΩΠΙΣΗ ΤΟΥΣ 

ΜΕ ΒΕΛΟΝΙΣΜΟ 
ΣΤΑ ΠΛΑΙΣΙΑ 
ΤΗΣ ΟΛΙΣΤΙΚΗΣ 
ΘΕΡΑΠΕΥΤΙΚΗΣ 

Απαντήσεις από το γιατρό Αλέξανδρο Λουπασάκη, 
Διευθυντή του Επιστημονικού Κέντρου Βελονισμού και Ολιστικής Θεραπευτικής. 

Πρόεδρο της Ευρωπαϊκής Κίνησης Επικοινωνίας και Υγείας. 

Σας είπαν ποτέ ότι ο βελονι­
σμός μπορεί να θεραπεύσει 

τους πονοκεφάλους ή ότι μπορεί να 

σας βοηθήσει να ηρεμήσετε και να 

ξαναβρείτε τον ύπνο σας; Μήπως 

ακούσατε από κάποιο γνωστό σας 
ότι έκανε βελονισμό, επειδή πονού­
σε ο ώμος του και ύστερα έπαψε να 
πονάει; Και φανταστείτε ότι όλα τα 
προηγούμενα είναι συνηθισμένα 

πράγματα για το βελονισμό εδώ και 
τέσσερις χιλιάδες χρόνια. Μόνο 
που στη Δύση ο βελονισμός άρχισε 

να γίνεται γνωστός τον 17 ο αιώνα 
και αγκαλιάστηκε πλατιά από για­

τρούς και ασθενείς τα τελευταία 
σαράντα χρόνια. 

- Τι είναι λοιπόν ο βελονισμός; 
Είναι ένα είδος φυσικής ανακλαστι­

κής θεραπείας. Σ · αυτή τη γενική κατη­
γορία των θεραπειών ανήκουν επίσης οι 
θερμοεγκασιοθεραnείες , οι μαγνητο­
θεραnείες, οι σιναπισμοί, η κυπαροθε­
ραπευτική μεσοθεραπεία κ. ά. 

- Πως γίνεται η εφαρμογή του; 
Η εφαρμογή του βελονισμού γίνεται 

με την εισαγωγή πολύ λεπτών βελονών 
σε συγκεκριμένα σημεία του δέρματος , 
που παραμένουν εκεί για ορισμένο 
χρονικό διάστημα, ανάλογα με τον α­
σθενή και την πάθηση. Η όλη εφαρμογή 
είναι αναίμακτη , ανώδυνη και προπα­
ντός χωρίς παρενέργειες. Οι βελόνες 
είναι καινούργιες πάντα και κάθε ασθε­
νής έχει αποκλειστικά τις δικές του. 

- Μέσω ποιων μηχανισμών δουλεύει 
ο βελονισμός; 

· Οταν τοποθετούμε μια βελόνα στο 
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κατάλληλο σημείο βελονισμού, κινητο­
ποιούνται τρεις αντανακλαστικές αντι­
δράσεις. Σε γενικές γραμμές μπορού­
με να πούμε ότι με τις βελόνες ερεθί­
ζουμε ορισμένα ευαίσθητα αισθητήρια 
σωματίδια (σωμάτια αφής, θερμού, ψυ­
χρού κ.λn.) που βρίσκονται στο δέρμα 
και έτσι μεταδίδεται ένα ερέθισμα στο 
κεντρικό νευρικό σύστημα, που κατευ­
θύνεται σε διάφορα νευρικά κεντρικά 
ανάλογα με την πάθηση που θερα­
πεύουμε. 

- Σε ποιες καταστάσεις εφαρμόζε­
ται ο βελονισμός; 

Σίγουρα ο βελονισμός δεν είναι πανά­
κεια, δηλαδή δεν μπορεί να θεραπεύσει 
τα πάντα. Παθήσεις που βρίσκονται μέ­
σα στα θεραπευτικά πλαίσια τ<;>υ βελο­
νισμού είναι οι ρευματισμοί, οι τενοντί­
τιδες, οι αθλητικές κακώσεις όπως τα 
διαστρέματα, το αυχενικό σύνδρομο, η 
ισχιαλγία, η οσφυαλγία, περιαρθρίτιδα 

του ώμου, η γαστρίτιδα, το κοινό κρυο­
λόγημα, οι αλλεργίες, η δυσκοιλιότητα, 
η σπαστική κολίτιδα, η νευροδερματίτι­
δα, η δυσμηνόρροια, οι διαταραχές της 
κλιμακτηρίου στη γυναίκα, η ψωρίαση, η 
νευραλγία του τριδύμου, οι πονοκέφα­
λοι διαφόρων τύπων, η αγγειοκινητική 
ημικρανία, η διακοπή καπνίσματος, το 
αδυνάτισμα, η έλλειψη σεξουαλικής ε­
πιθυμίας, η σεξουαλική ψυχρότητα και 
ανικανότητα, η χαλαρή στύση και η πρό­
ωρη εκσπερμάτωση, το άγχος, η αντι­

δραστική κατάθλιψη και άλλα. 

- Πως φέρνει ο βελονισμός αποτελέ­

σματα στις ψυχοσωματικές δυσλει­
τουργίες; 

Στις ψυχοσωματικές δυσλειτουργίες 

αυτό που συμβαίνει είναι μια σωματο­
ποίηση του ψυχικού φορτίου. · Ετσι, α­
ντί να νιώσω εγώ θυμό ή φόβο, θα θυ­
μώσει ή θα φοβηθεί το στομάχι μου, ή το 
έντερό μου, ή το δέρμα μου κ.λπ. (βλέ­
πε αντίστοιχα νεύρωση στομάχου, ευε­
ρέθιστο έντερο, νευροδερματίτιδα 
κ.ά.). Στο σώμα όλα αυτά φτάνουν μέσα 
από την ανισοροπία στη λειτουργική 
σχέση συμπαθητικού - παρασυμπαθητι­
κού νευροφυτικού συστήματος. Η θε­
ραπευτική δυνατότητα και αποστολή 
του βελονισμού ικανοποιείται από την 

κqταπληκτική του δράση στην εξισορό­
πηση του νευροφυτικού συστήματος. 

- Στις σεξουαλικές ψυχοσωματικές 
δυσλειτουργίες, όπως είναι στον άν­

δρα η πρόωρη εκσπερμάτωση και η 
χαλαρή στύση, πως συμμετέχει το 
νευροφυτικό σύστημα; 
Το νευροφυτικό σύστημα του αν­

θρώπου έχει δύο σκέλη , το συμπαθητι­
κό και το παρασυμπαθητικό. · Ετσι, αν 
δούμε τι συμβαίνει στον άνδρα κατά τη 
σεξουαλική πράξη, θα διακρίνουμε δυό 
φάσεις με κύριο κριτήριο τη συμβολή 
του νευροφυτικού συστήματος . Η πρώ­

τη φάση χαρακτηρίζεται από τοπική αγ­
γειοδιαστολή και υπεραιμία που οδηγεί 
σε στύοη και ρυθμίζεται από το παρα­
συμπαθητικό. Η δεύτερη φάση χαρα­

κτηρίζεται από μυϊκούς σπασμούς του 
περινέου, οδηγεί στην εκσπερμάτωση 
και ελέγχεται από το συμπαθητικό. 

- Σαν θεραπεία έχει παρενέργειες 
και μπορεί μέσω των βελονών να με­
ταδοθεί κάποια μολυσματική νόσος; 
Ο βελονισμός σαν θεραπεία δεν έχει 

καμιά απολύτως παρενέργεια. Η μετά­
δοση μολυσματικών ασθενειών μέσω 
των βελόνων αποκλείεται κατηγορημα-

τικά, διότι ο βελονισμός εφαρμοζόμε­
νος από γιατρούς, χρησιμοποιούν βελό­
νες αποκλειστικά ξεχωριστές για τον 

καθένα. Ακόμα αξίζει να τονισθεί ότι 
σαν θεραπεία δεν πονάει. 

- Ποια είναι η θέση του βελονισμού -
στα πλαίσια της ολιστικής θεραπευτι­
κής; 

· Οταν λέμε ολιστική θεραπευτική 
εννοούμε την όσο το δυνατόν πιο σφαι­
ρική και πολυδιάστατη αντιμετώπιση. Ο 

άνθρωπος είναι ένα κατ · εξοχήν δυνα­
μικό πλάσμα και έτσι πρέπει να προσεγ­
γίζεται στην υγεία του και την αρρώστια 
του. Ο βελονισμός, είναι μια από τις 
θεραπευτικές δυνατότητες που έχου­
με n.χ. στην τασιογενή κεφαλαλγία (δηλ. 
τον πονοκέφαλο από το στρες), όταν 
κρίνουμε ότι η μέθοδος αυτή έχει τις 
περισσότερες πιθανότητες για τα καλύ­
τερα δυνατά αποτελέσματα. · Ομως πα­
ράλληλα όποτε χρειαστεί μπορεί να 
συνδυαστεί με τη μεσοθεραπεία, αρω­
ματοθεραπεία, ομοιοπαθητική, ψυχο­
θεραπεία, φυτοθεραπεία, κυπαροθε­
ραπεία κ.ά. 

- Συνήθως πόσες συνεδρίες βελονι­
σμού χρειαζόμαστε; 

Για τη βελονοθεραπεία ο κάθε ασθε­
νής είναι μοναδικός . · Ετσι ο αριθμός 
των συνεδριών διαφέρει από περίπτωση 
σε περίπτωση . Γενικά μιλώντας θα μπο-
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Σημεία 

βελονισμού 

στο πτερύγιο 

του αυτιού 

για το stress 

ρούσαμε να πούμε ότι συνήθως κάνου­
με 5-15 συνεδρίες. 

- Είναι ο βελονισμός μια θεραπεία 
αυθυποβολής; 
Η βελονοθεραπεία δεν είναι θερα­

πεία αυθυποβολής και αυτό το αποδει­
κνύει η εφαρμογή της στα ζώα, για κτη­
νιατρικές θεραπείες. 

- Είναι διαδεδομένος σήμερα ο βε­
λονισμός; 
Σε πολλές χώρες της Ευρώπης ο βε­

λονισμός αποτελεί μια καθιερωμένη και 
επιτυχημένη θεραπευτική μέθοδο. Υ­
πάρχουν παράλληλα αρκετά επιστημο­
νικά κέντρα, που μελετούν τους νευ­

ροφυσιολογικούς μηχανισμούς αυτής 
της πανάρχαιας θεραπείας . Στην Ελλά­
δα, η βελονοθεραπεία πρέπει να ασκεί­
ται μόνο από γιατρούς, όπως ορίζει διά­
ταγμα του υπουργείου Υγείας από το 

1980 και τα τελευταία χρόνια κερδίζει 
συνεχώς έδαφος, χάρη στην αξιοπιστία 
και την αποτελεσματικότητα της. Κλεί­
νοντας αξίζει να τονίσω ότι ο βελονι­
σμός δεν είναι ανταγωνιστικός με καμία 
θεραπεία της κλασικής ή της εναλλα­
κτικής θεραπευτικής, το μόνο που α­
νταγωνίζεται είναι ο πόνος και η αρρώ­

στια. Είναι πραγματικά μια πολύτιμη πρό­
ταση για πολλά προβλήματα υγείας. 

ΝΑΙ Ο 
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Η 
Μεσόγειος ήταν πάντα ένα σταυροδρόμι πολιτισμών 
και πολλοί λαοί άφησαν τα ίχνη τους στις ακτές της . 
Από τις αρχές όμως αυτού του αιώνα άρχισε να αφή­
νει τα ίχνη της και η ολοένα επιταχυνόμενη περιβαλ­

λοντική υποβάθμιση, που καθιστά τη Μεσόγειο μια από τις πιο 
ρυπασμένες θάλασσες του πλανήτη. 

Η Μεσόγειος αποτελεί στρατηγικό, πολιτιστικό, οικονομικό και 
γλωσσικό σταυροδρόμι ανάμεσα στη Δύση και τον Αραβικό κό­
σμο . Το 58% των κατοίκων των παράκτιων χωρών είναι Ευρωπαίοι, 

· το 24% Αφρικανοί και το 18% Ασιάτες . Το 50% της παγκόσμιας 
θαλάσσιας κυκλοφορίας βαρύνει τη Μεσόγειο. Η επιφάνεια της 
είναι 3 εκατομμύρια περίπου τετραγωνικά χιλιόμετρα (μαζί με τη 
Μαύρη Θάλασσα). Είναι κλειστή θάλασσα, με μοναδικές διεξό­
δους τα 15 χιλιόμετρα των Στενών του Γιβραλτάρ που τη συνδέ­
ουν με τον Ατλαντικό, και τη διώρυγα του Σουέζ, πλάτους 60 
μόλις μέτρων, που βγάζει στην Ερυθρά Θάλασσα. Η απόσταση 
ανάμεσα στις ακτές της δεν είναι πολύ μεγάλη (η μέγιστη από­
σταση είναι 3.800 χιλιόμετρα), το δε βάθος της φτάνει τα 2.000 
μέτρα σε αρκετά σημεία. Χρειάζονται περίπου 80 χρόνια για να 
ανανεώσει τα νερά της, αν και πρόσφατες έρευνες δείχνουν ότι 
πιθανώς να απαιτούνται και περισσότερα. Λόγω του σχετικά μεγά­
λου όγκου των νερών της μπορεί να απορροφήσει ως ένα βαθμό 
τα ρυπαντικά φορτία, σε ορισμένες όμως περιοχές , ιδιαίτερα 

κατά μήκος των ακτών, αυτό είναι πρακτικά αδύνατο. Η ρύπανση 
της Μεσογείου ενέχει σοβαρούς κινδύνους για την υγεία των 
κατοίκων των παράκτιων περιοχών της. Οι ακτές της Μεσογείου 
δέχονται επίσης έντονη πίεση λόγω του τουρισμού , της αύξησης 
του πληθυσμού και της βιομηχανικής ανάπτυξης . 

Ποια είναι τα προβλήματα; 

Η ρύπανση από τα αστικά λύματα αποτελεί ένα σοβαρότατο πρό­
βλημα, ιδιαίτερα κατά τη διάρκεια του καλοκαιριού, όταν ένα 

ΜΕΣΟΓΕΙΟΣ: Μια θάλασσα 
Η Greenpeace αγωνίζεται για τη σωτηρία 

της Μεσογείου, σε μια εποχή που οι 

. διεθνείς αντιθέσεις και η πιθανότητα 
πολέμου αποτελούν μια δραματική 

πραγματικότητα στην περιοχή. 

Πιστεύουμε πως είναι πια καιρός, όπου ο 

καθένας, ανεξάρτητα από καταγωγή και 
πολιτιστική προέλευση, θα πρέπει να 

αναγνωρίσει ότι η διατήρηση του 

περιβάλλοντος είναι κοινό συμφέρον και 

να συνειδητοποιήσει πως όλοι 

πληρώνουμε την άρνηση των 

κυβερνήσεων να σv~εργαστούν προς αυτή 

την προοπτική σε διεθνές επίπεδο. 

Εθελοντές της Greenpeace προσπαθούν να επιβιβαστούν 
στο Medίteranean Sbearwater που μεταφέρει πυρηνικό 
φορτίο στο λιμάνι του Ά vτσιο στην Ιταλία. 
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με προβλήματα 
υπέρογκο τουριστικό ρεύμα προστίθεται στο μόνιμο πληθυσμό. 
Το 85% των αστικών λυμάτων απορρίπτεται στη θάλασσα χωρίς 
επεξεργασία. Οι παθογόνοι μικροοργανισμοί που αναπτύσσονται 
στο θαλασσινό νερό εξ · αιτίας αυτού του γεγονότος, μπορούν να 
προκαλέσουν στους λουόμενους και στους καταναλωτές ψαρι­
ών δερματίτιδες, ηπατίτιδα, παράτυφο ή ακόμα και χολέρα. Παρό­
λες τις προσπάθειες πολλών χωρών να επεξεργαστούν ένα μέ­
ρος των αστικών λυμάτων τους, είναι ανάγκη να γίνουν πολύ 
περισσότερα πράγματα στη Μεσόγειο. 

• Ρύπανση από πετρελαιοειδή 

Περίπου 650.000 τόνοι πετρελαίου χύνονται στη Μεσόγειο κάθε 
χρόνο, το 1 / 8 περίπου της ποσότητας που χύνεται στις θάλασσες 
όλου του κόσμου. Η απόρριψη γίνεται τόσο κατά τη μεταφορά 
του πετρελαίου, όσο και κατά τη φορτο-εκφόρτωση και τον κα­
θαρισμό των δεξαμενών, εργασίες που διεξάγονται συνήθως χω­
ρίς να λαμβάνονται οι κατάλληλες προφυλάξεις. Το νερό που 
χρησιμοποιείται για τον καθαρισμό των δεξαμενών συχνά απορ­
ρίπτεται στη θάλασσα παράνομα, καθώς πολλά λιμάνια δε διαθέ­
τουν την κατάλληλη υποδομή για να διαχειριστούν τα απόβλητα 
αυτά, παρ · όλες τις αμοιβαίες συμφωνίες μεταξύ των κυβερνή­
σεων που παρέχουν τέτοιες διευκολύνσεις. 

• Βιομηχανικά απόβλητα και γεωργικές απορροές 

Κάθε χρόνο 120.000 τόνοι ορυκτελαίων, 12.000 τόνοι φαινολών 

Λράση της 

Greenpeace κατά 
των πειρατικών 

ασιατικών 

αλιευτικών στα 

νερά της 

Μεσογείου. 

Μεσόγειος ήταν πάντα 

ένα σταυροδρόμι 

πολιτισμών και πολλοί 

λαοί άφησαν τα ίχνη τους 

στις ακτές της. Από τις 

αρχές όμως αυτού του 
αιώνα άρχισε να αφήνει 

τα ίχνη της και η ολοένα 
επιταχυνόμενη 

περιβαλλοντική 

υποβάθμιση, που καθιστά 

τη Μεσόγειο μια από τις 

πιο ρυπασμένες θάλασσες 

του πλανήτη. 

(τοξικών και βιοσυσσωρευόμενων οργανικών ενώσεων), 60.000 
τόνοι απορρυπαντικών, 100 τόνοι υδραργύρου, 3.800 τόνοι μολύ­
βδου και 3.600 τόνοι φωσφορικών αλάτων καταλήγουν στη Μεσό­
γειο από βιομηχανίες, γεωργικές καλλιέργειες και αστικά κέ­
ντρα. Πολλές φορές, η πηγή της ρύπανσης μπορεί να είναι πολύ 
μακρυά από τη θάλασσα, η ρύπανση όμως μεταφέρεται σ · αυτήν 
μέσω των ποταμών. 

• Υπερεντατική και ανεξέλεγκτη αλιεία 

Η αύξηση και ο εκσυγχρονισμός των αλιευτικών στόλων σήμανε 
ταυτόχρονα και την αύξηση της ανθρωπογενούς πίεσης πάνω 
στους φυσικούς πόρους και διατάραξε την ισορροπία των θαλάσ­
σιων οικοσυστημάτων, εμποδίζοντας τη φυσική αναπαραγωγική 
διαδικασία. Τα προβλήματα αυτά οξύνονται ακόμα περισσότερο 
λόγω της μη τήρησης της σχετικής νομοθεσίας που καθορίζει τις 
περιοχές αλιείας, τον τύπο του αλιευτικού εξοπλισμού, το ελάχι­
στο μέγεθος αλιεύσιμων ψαριών, καθώς και της χρήσης κατα­
στρεπτικών μεθόδων αλιείας, όπως είναι η τράτα και τα παρασυρό­
μενα δίχτυα. Το μέλλον κάποιων θαλάσσιων θηλαστικών, καθώς 
και ορισμένων ειδών χελώνας διακυβεύεται εξαιτίας της ρύπαν­
σης και της ανεξέλεγκτης αλιείας. Η μεσογειακή φώκια μοναχός 
για παράδειγμα, είναι το πιο απειλούμενο θηλαστικό στην Ευρώ­
πη. Υπάρχουν λιγότεροι από 400 εκπρόσωποι του είδους, οι 
περισσότεροι από τους οποίους βρίσκονται στο Αιγαίο. Παρά τις 
υποσχέσεις των κυβερνήσεων τους , ούτε η Ελλάδα ούτε η 
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Τουρκία έχουν λάβει επαρκή μέτρα για την προστασία των βιοτό­
πων της φώκιας, ούτε έχουν προωθήσει σημαντικά τη νομοθεσία 
που αφορά στην προστασία της. 

• Ερημοποίηση και καταστροφή των ακτών 
Το φαινόμενο αυτό παίρνει καθημερινά μεγαλύτερες διαστά­
σεις, τόσο στη βόρεια Αφρική, όσο και στη νότια Ευρώπη . Οι λόγοι 
θα πρέπει να αναζητηθούν μεταξύ των άλλων, στις άστοχες επι­
λογές που αφορούν στις χρήσεις γης, την αποδάσωση, τις δασι­
κές πυρκαγιές και την όξινη βροχή. Ταυτόχρονα, η ανεξέλεγκτη 
ανάπτυξη του αστικού ιστού και η παράνομη ή μη, δόμηση υπο­
βαθμίζουν συνήθως τις παράκτιες περιοχές και απειλούν με 
καταστροφή ευαίσθητα οικοσυστήματα. · Ασχημα σχεδιασμένα ή 
και άχρηστα μερικές φορές λιμενικά έργα και μαρίνες απειλούν 
τις λίγες εναπομένουσες φυσικές περιοχές της δυτικr~ς κυρίως 
Μεσογείου και επηρεάζουν τη δυναμική των ρευμάτων κοντά 
στις ακτές, την απόθεση άμμου στις παραλίες και αυτήν ακόμα 
την επιβίωση των θαλάσσιων λιβαδιών του σημαντικότατου για το 
μεσογειακό οικοσύστημα φύκους Ποσειδόνια. 

• Πυρηνικά στη Μεσόγειο 
Οι κίνδυνοι που αντιμετωπίζει η Μεσόγειος, τόσο από τα 60 
πυρηνικά εργοστάσια που λειτουργούν αυτή τη στίγμή στις χώ­
ρες που βρέχονται από τα νερά της, όσο και από τη συνεχή 
αύξηση των πυρηνικών όπλων σ · αυτή τη μικρή και κλειστή πε­
ρισσή, δεν είναι μόνο οικολογικού αλλά και πολιτικού χαρακτήρα. 
Δυο μεσογειακές χώρες, η Γαλλία και το Ισραήλ, έχουν δικά τους 
πυρηνικά όπλα, ενώ άλλες τρεις φιλοξενούν αμερικανικά (Ιταλία, 
Ελλάδα, Τουρκία). · Αλλες χώρες όπως η Ισπανία, θα φιλοξενή­
σουν τέτοια όπλα «όταν χρειαστεί», ενώ εν τω μεταξύ διαθέτουν 
τα λιμάνια τους για να διευκολύνουν τη μεταφορά των πυρηνι­
κών. Σ · αυτόν τον επικρεμάμενο πυρηνικό κίνδυνο θα πρέπει να 
προσθέσουμε ακόμη τα πυρηνικά όπλα και τους αντιδραστήρες 
που υπάρχουν πάνω σε πλοία και υποβρύχια. Οι Γάλλοι, οι Βρε­
ταννοί, οι Σοβιετικοί και οι Αμερικανοί διαθέτουν περισσότερες 
από 500 πυρηνικές κεφαλές στα πολεμικά πλοία τους στη Μεσό­
γειο. Τα πυρηνικά όπλα του ναυτικού, ανεξαρτήτως βεληνεκούς, 
αποτελούν μεγάλη απειλή για την ειρήνη και την ασφάλεια, τόσο 
της Μεσογείου , όσο και ολόκληρου του πλανήτη . 

Το Μεσογειακό Σχέδιο Δράσης 

Τον Ιανουάριο του 1975, το Πρόγραμμα Πεfi)ιβάλλοντος των Η­
νωμένων Εθνών (UNEP) οργάνωσε μια διακρατική συνάντηση στη 
Βαρκελώνη με θέμα την προστασία της Μεσογείου. Στη συνά­
ντηση αυτή όπου συμμετείχαν αντιπρόσωποι όλων σχεδόν των 
Μεσογειακών χωρών, συζητήθηκε το Μεσογειακό Σχέδιο Δρά­
σης. Σκοπός του Σχεδίου είναι να καθορίσει ένα διεθνές νομο­
θετικό πλαίσιο για την προστασία της Μεσογείου, να αναπτύξει 
μεθόδους διαχείρισης των φυσικών πόρων φιλικές προς το περι­
βάλλον και να θεμελιώσει μηχανισμούς ελέγχου της ρύπανσης. 
Οι κυβερνήσεις των Μεσογειακών χωρών ανέθεσαν στη UNEP να 
αναπτύξει αυτό το σχέδιο συνεργασίας μαζί με άλλες αρμόδιες 
υπηρεσίες των Ηνωμένων Εθνών. 

Η Σύμβαση τηc; Βαρκελώνης και η Διακήρυξη 
τηc; Γένοβα 

Το Μεσογειακό Σχέδιο Δράσης οδήγησε στη Σύμβαση για την 
προστασία της Μεσογείου από τη ρύπανση ή όπως αλλιώς είναι 
γνωστή, στη Σύμβαση της Βαρκελώνης. Το διεθνές νομικό πλαί­
σιο για την προστασία της Μεσογείου τέθηκε στις 16 Φεβρουα­
ρίου 1976, ημερομηνία κατά την οποία η Σύμβαση της Βαρκελώ­
νης υποβλήθηκε για επικύρωση στις διάφορες χώρες. Η ΕΟΚ και 

άλλες 16 χώρες συμμετείχαν σ · αυτή τη συμφωνία. Η Αλβανία 
δεν συμμετείχε μέχρι το 1991, αλλά προσεχώρησε στη Σύμβαση 
στη συνάντηση του Καίρου (Σεπτέμβριος 1991 ). Η Σύμβαση, που 
δεν περιλαμβάνει τη Μαύρη Θάλασσα, καθορίζει τις γενικές 
υποχρεώσεις των συμβαλλόμενων μερών σε θέματα που αφο­
ρούν στη ρύπανση . 
Η Σύμβαση της Βαρκελώνης έχει ενισχυθεί από τέσσερα πρωτό­
κολλα που καλύπτουν τα παρακάτω θέματα: 
1. Απόβλητα πλοίων και αεροσκαφών. 
2. Συνεργασία σε περίπτωση ατυχημάτων σε πετρελαιοφόρα. 
3. Χερσαίες πηγές ρύπανσης. 
4. Φυσικές περιοχές που χρειάζονται ειδική προστασία. 
Επιπλέον, είναι υπό συζήτηση ένα πέμπτο πρωτόκολλο, που α­
φορά στην άντληση πετρελαίου στη θάλασσα. Οι συμβαλλόμενες 
χώρες συναντώνται κατά καιρούς για να ελέγχουν την πρόοδο 
των παραπάνω και να διαπραγαμτευτούν νέες συμφωνίες . · Ο λες 
όμως παραδέχονται ότι έχουν γίνει λίγα πράγματα μέχι σήμερα 
για την ενεργοποίηση των συμφωνιών που υπάρχουν και ότι δεν 
αρκεί να παpαμένουν ακόμη σε απλές διακηρύξεις καλών προθέ­
σεων με ελάχιστη πρακτική ισχύ . 
Τα συμβαλλόμενα μέρη της Σύμβασης της Βαρκελώνης συναντή­
θηκαν στη Γένοβα της Ιταλίας το Σεπτέμβριο του 1985 με αφορ­
μή τον εορτασμό της δεκάτης επετείου. Οι αρμόδιοι υπουργοί 
για τη χάραξη περιβαλλοντικής πολιτικής των χωρών που συμμε­
τέχουν στη Σύμβαση, υιοθέτησαν εκεί τη Διακήρυξη της Γένοβα 
για τη _ δεύτερη δεκαετία. Η διακήρυξη αυτή ζητά από τις κυβερ­
νήσεις να πιέσουν τα κοινοβούλια, τις τοπικές αρχές, τις βιομη­
χανίες, τις μη κυβερνητικές οργανώσεις, την επιστημονική κοινό­
τητα, τα μέσα ενημέρωσης και την κοινή γνώμη, έτσι ώστε η 
Μεσόγειος να εξυγιανθεί και να προστατευτεί πριν να είναι πολύ 
αργά. Επικαλείται ακόμη την ανάγκη ευαισθητοποίησης των 300 
εκατομμυρίων κατοίκων των Μεσογειακών χωρών και των 100 
εκατομμυρίων τουριστών που κατακλύζουν κάθε χρόνο τις ακτές 
της Μεσογείου , ώστε να εκτιμούν τις φυσικές, οικονομικές και 
πολιτιστικές αξίες της Μεσογείου και να τις προστατεύουν σε 
ατομικό και συλλογικό επίπεδο . 
Στη συνάντηση της Γένοβα έγινε ένα σημαντικό βήμα. Τα 17 
συμβαλλόμενα μέρη (συμπεριλαμβανομένης και της ΕΟΚ) συμ­
φώνησαν να θέσουν κάποιες προτεραιότητες στην προσπάθεια 
για την προστασία της Μεσογείου πριν το 1995. Συμφώνησαν 
συγκεκριμένα: 

• Να λάβουν δραστικά μέτρα για τη μείωση της ρύπανσης από 
τη βιομηχανία. 

• Να κατασκευαστούν εγκαταστάσεις επεξεργασίας των α­
στικών λυμάτων. 

• Να γίνονται μελέτες περιβαλλοντικών επιπτώσεων πριν την 
εγκατάσταση νέων επιχειρήσεων. 
• Να δημιουργηθεί επαρκής υποδομή στα λιμάνια, ώστε να 
μπορούν να δέχονται το έρμα και τα απόβλητα των πλοίων. 
• Να ελαπωθούν οι θαλάσσιες μεταφορές τοξικών και επι­
κίνδυνων ουσιών. 
• Να προστατευτούν απειλούμενα είδη πανίδας, όπως η με­
άογειακή φώκια και οι θαλάσσιες χελώνες. 
• Να ληφθούν προληπτικά μέτρα για την αντιμετώπιση των 
δασικών πυρκαγιών. 
• Να μειωθεί η ατμοσφαιρική ρύπανση, η οποία, εκτός των 
άλλων, ευθύνεται για την όξινη βροχή. 

Σε κατοπινές συναντήσεις, οι διακηρύξεις αυτές εμπλουτίστη­
καν και από άλλες σημαντικές αποφάσεις, όπως η προστασία των 
κητωδών, η απαγόρευση των οργανοφωσφορικών φυτοφαρμά­
κων ως το 2005, η σύναψη πρωτοκόλλου για το εμπόριο τοξικών, 
κ.λπ. Αν δεν γίνει παρ · όλα αυτά μια συλλογική προσπάθεια να 
τηρηθούν τα παραπάνω, οι διακηρύξεις αυτές θα πέσουν στο 
κενό, όπως άλλωστε και τόσες άλλες. Στη Διακήρυξη της Γένοβα 
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υπογραμμίζεται ακόμη ο σημαντικός ρόλος των μη κυβερνητι­
κών οργανώσεων και της διεθνούς γνώμης στην προσπάθεια για 
τη σωτηρία της Μεσογείου . 

Η Greenpeace υποστηρίζει σθεναρά τους στόχους της Διακή­
ρυξης της Γένοβα και γι · αυτό το λόγο ξεκίνησε μια καμπάνια για 
να ενθαρρύνει την επιτήρησή της. Τα σκάφη Σείριος, Μόμπυ Ντικ 
και Greenpeace V διασχίζουν τη Μεσόγειο απο το 1986 με σκοπό 
να στρέψουν την προσοχή του κόσμου στις αρχές της διακήρυ­
ξης και να ζητήσουν από τις λιμενικές αρχές και τους εκλεγμέ­
νους αντιπροσώπους να τις υποστηρίξουν και να επιτηρούν την 
εφαρμογή τους. Η Greenpeace προσπαθεί επίσης με τη μη βίαιη 
άμεση δράση να στρέψει την προσοχή εκεί όπου το πνεύμα και οι 
επιδιώξεις της διακήρυξης φαίνεται να παραβιάζονται. 
Η Greenpeace έχει καταγγείλει τη συνεχή και ανεξέλεγκτη α­
πόρριψη τοξικών βιομηχανικών αποβλήτων και αστiκών λυμάτων 
στη θάλασσα. · Εχει εναντιωθεί στη χρήση καταστρεπτικών και 
παράνομων αλιευτικών μεθόδων , όπως για παράδειγμα η παρά­
κτια αλιεία με τράτα, η ιταλική μπάρα που χρησιμοποιείται στην 
αλιεία κοραλλιών και τα παρασυρόμενα δίχτυα. · Εχει παρεμποδί­
σει τη διακίνηση τοξικών αποβλήτων και χρησιμοποιημένων πυ­
ρηνικών καυσίμων, καθώς επίσης και στρατιωτικές ασκήσεις σε 
χώρους ζωτικής οικολογικής σημασίας , όπως για παράδειγμα στο 
αρχιπέλαγος της Καμπέρα, στη Νότια Μαγιόργκα και στην ακτή 
της Χερσονήσου του Ακόμα στην Κύπρο . Τα σκάφη της Green­
peace παρεμπόδισαν επίσης πολεμικά πλοία που μεταφέρουν 
πυρηνικά όπλα και συνεργάστηκαν με άλλες περιβαλλοντικές 
οργανώσεις και πολίτες για την προστασία των θαλασσίων χελω­
νών και των κητωδών της Μεσογείου. 

Το γεμάτο ψυγείο! 

Τ ο γεμάτο ψυγείο στην κουζίνα με φαγητά διάφορα και 
ποτά είναι ένα δείγμα πως δεν λείπει τίποτα σ · αυτό το 

σπίτι. 
'Ετυχε κάποτε να βρεθώ σ · ένα σπίτι για κάποια 
αποζημίωση και να δω την ώρα που άνοιξε το ψυγείο για να 

μου προσφέρουν νερό, να είναι με άδεια ράφια ... 
Το θέαμα του άδειου ψυγείου μούσφιξε την καρδιά, με 
προβλημάτισε πάρα πολύ. 
Πολλές φορές οι άνθρωποι αγωνιούν και παραπονούνται για 
την ακρίβεια στα τρόφιμα, για την άνοδο των τιμών για την 
ανασφάλεια εργασίας, για την ανεργία και πολλοί βλέπουν 
με δυσκολία να γεμίζει το ψυγείο ... 
Ο ασφαλιστής καλό είναι να παρατηρεί γύρω του τα 
ανθρώπινα προβλήματα στην καθημερινότητα. 'Ενα άδειο 
ψυγείο είναι μεγάλο μήνυμα για την αξία της ασφάλειας 
ζωής σε ώρες δύσκολες σε ώρες αρρώστιας και αποχής 
από την εργασία που σταματά ή λιγοστεύει το εισόδημα. 
Η ασφάλεια ζωής δεν είναι λεφτά για πολυτέλεια, για 
δεύτερο ζευγάρι παπούτσια, για δεύτερο σακάκι, για 

διασκέδαση στο νυχτερινό κέντρο ή για δεξίωση ... Είναι 
λεφτά πρώτης ανάγκης να επιβιώσουν άτομα σε δύσκολες 
ώρες. 
Ασφάλεια Ζωής είναι λεφτά για τρόφιμα, για τα δίδακτρα, να 
πληρωθεί το ηλεκτρικό, το νερό, το τηλέφωνο, οι δόσεις ... 
Μην ψάχνετε φίλοι συνεργάτες πολυτελή φυλλάδια με 
μυστικά επιτυχίας και δεκάρικους και τυποποιημένα 

σλόγκαν σε σελοφάν και χαρτιά ιλουστρασιόν για πωλήσεις. 
Δείτε το άδειο ψυγείο και το σφίξιμο στη συμπεριφορά των 

Αντιπρόσωποι της Greenpeace συμμετέχουν ώς παρατηρητές 
στις συναντήσεις της Σύμβασης της Βαρκελώνης, της Διεθνούς 
Επιτροπής για την επιστημονική εξερεύνηση της Μεσογείου 
(ICSEM), καθώς και σε άλλους οργανισμούς που έχουν για αντι­
κείμενο τους τα προβλήματα που προαναφέραμε. 

, Ενα πλαίσιο ειρήνης και συνεργασίας 

Η Greenpeace αγωνίζεται για τη σωτηρία της Μεσογείου , σε μια 
εποχή που οι διεθνείς αντιθέσεις και η πιθανότητα πολέμου 
αποτελούν μια δραματική πραγματικότητα στην περιοχή. Πι­
στεύουμε πως είναι πια καιρός, όπου ο καθένας , ανεξάρτητα από 
καταγωγή και πολιτιστική προέλευση, θα πρέπει να αναγνωρίσει 
ότι η διατήρηση του περιβάλλοντος είναι κοινό συμφέρον και να 
συνειδητοποιήσει πως όλοι πληρώνουμε την άρνηση των κυβερ­
νήσεων να συνεργαστούν προς αυτή την προοπτική σε διεθνές 
επίπεδο . Το γεγονός ότι χώρες πολιτικά τόσο διαφορετικές ή και 
αντιμαχόμενες ακόμα, όπως το Ισραήλ και η Λιβύη, μπορούν να 
καθίσουν στο ίδιο τραπέζι διαπραγματεύσεων της Σύμβασης της 
Βαρκελώνης , αποτελεί από μόνο του ένα επίτευγμα και φανερώ­
νει ότι η οικολογία και η προστασία του περιβάλλοντος μπορούν 
να συμβάλλουν στην εδραίωση της ειρήνης και της διεθνούς 
συνεργασίας . 

, Οσοι(-ες) ενδιαφέρονται για περισσότερες πληροφο­
ρίες, μπορούν να μας τηλεφωνήσουν ή να μας γράψουν 
και θα φροντίσουμε να έχουν πληροφοριακό υλικό από 
το ελληνικό γραφείο της Greenpeace. 

ανθρώπων που έχουν άρρωστο σε Νοσοκομείο. Δείτε τη 
ματιά στις πλούσιες βιτρίνες και διαφημίσεις κάποιων 
παιδιών που στερήθηκαν νωρίς την παρουσία κάποιου 
γονέα που τα φρόντιζε ... Μαζί με τ · άλλα στερήθηκαν και 
την άνεση να έχουν γεμάτο ψυγείο για το καλό φαγητό 
τους ... 
Καλός ασφαλιστής είναι αυτός που είναι κοντά στα 
προβλήμτα του πελάτη. 
Δείτε την καθημερινότητα και μιλήστε με εικόνες 
καθημερινές. 
Για να νιώσουν την αξία της ασφάλισης και τα αγαθά που 
προσφέρει. Μη φοβάστε, πέστε το απλά: , Ενα από τα πολλά 
που προσφέρει ο ασφαλιστής είναι και το ... γεμάτο ψυγείο! 

Ε.Σ. 
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ΣΥΝΕΔΡ ΙΑ 

SCHWEIZ LIFE 
5ο ΣΥΝΕΔΡΙΟ ΔΙΑΚΕΚΡΙΜΕΝΩΝ ΑΣΦΑΛΙΣΤΏΝ ΤΗΣ SCHWEIZ LIFE 

έσα σε μια ατμόσφαιρα σι­
γουριάς και αισιοδοξίας για 

το μέλλον πραγματοποιή­

θηκε στις 15 Μαρτίου 1992, 
το So Συνέδριο Διακεκριμένων Ασφαλι­
στών της SCHWEIZ LIFE. 
Υπερήφανοι και πανέτοιμοι για την κατά­

κτηση νέων οριζόντων προσήλθαν στο Συ­

νέδριο οι άνθρωποι της SCHWEIZ LIFE: 
οι επαγγελματίες ασφαλιστές που πι­
στεύουν σ · αυτό που κάνουν, που έχουν 
τις γνώσεις, την πείρα και την τόλμη να 

διακριθούν σ · αυτό το δύσκολο τομέα, ξέ­
ροντας ότι έχουν την υποστήριξη μιας α­
ξιόπιστης Εταιρίας και ενός Ελβετικού 

κολοσσού, της SWISS RE. 
Η μέχρι σήμερα λαμπρή πορεία της 

SCHWEIZ L.IFE, η οργάνωσή της, ο επαγ­
γελματισμός και η ολοκληρωμένη φιλο­

σοφία της εγγυώνται ακόμη μεγαλύτερες 
επιτυχίες στο μελλον, όπως επισημάνθη­
κε από τους περισσότερους ομιλητές, 

διοικητικούς υπαλλήλους και στελέχη 
πωλήσεων. 

Γι · αυτό και το κεντρικό σύνθημα του Συ­

νεδρίου ήταν «ΤΟ ΜΕΛΛΟΝ ΕΙΝΑΙ ΕΔΩ» 
στην SCHWEIZ LIFE και στους ανθρώ­
πους της, «το μέλλον είναι μέσα στην ψυ-

χή μας, στο μυαλό μας, στην κρίση μας, 
στην προσπάθειά μας, είναι στα χέρια 

μας», τόνισε ο Εντ. Γενικός Διευθυντής 

της SCHWEIZ ίΙFΕ. Π. Καπάνταης, κη­
ρύσσοντας την έναρξη του Συνεδρίου. 
Το πρόγραμμα του Συνεδρίου συνεχί­

στηκε με χαιρετισμό από το Γενικό Διευ-
.. θυντή της SCHWEIZ LIFE και SCHWEIZ 
ΑΣΦΑΛΕΙΑ κ. Ν. Ξύδη, και ομιλία του κ. Δ. 

Παλαιολόγου, επίσημου προσκεκλημένου 
του Συνεδρίου , Προέδρου της · Ενωσης 
Ασφαλιστικών Εταιριών, ο οποίος με ένα 

μεστό λόγο επιβεβαίωσε τη χρησιμότητα 
του θεσμού καθώς και τις μεγάλες προο­
πτικές που ανοίγονται στο μέλλον τόσο 

για τον Ασφαλιστικό Σύμβουλο όσο και για 

την Ασφαλιστική Αγορά στο σύνολό της. 
Το πρόγραμμα επίσης περιελάμβανε ομι­

λία του Περιφερειακού Διευθυντή Βα­
ρείας Ελλάδας κ. Σ. Αλεκοζίδη, Panel 
SCHWEIZ FUND με ομιλητές τους κ . κ. Ν. 

Φιοράντη Γενικό Διευθυντή , κ. Γ. Φουρλή 

Σύμβουλο Επενδύσεων, Panel Διευθυ­
ντών Υποκαταστημάτων της SCHWEIZ LI­
FE, καθώς και ομιλίες Ασφαλιστών της. 
Ο Διευθυντής Πωλήσεων κ. Πάνος Ρο­

γάρης ήταν ο παρουσιαστής και Συντονι­

στής του Συνεδρίου και της βραδιάς βρα-
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βεύσεων των Διακεκριμένων Στελεχών 
της Εταιρίας. 

Στην ομιλία του δε τόνισε την επιμονή 

όλου του Δικτύου στην ποιοτική παραγω­
γή αλλά και στην ανάπτυξη εργασιών στο 
Αμοιβαίο Κεφάλαιο. Στη συνέχεια ανέ­

πτυξε τα νέα Προγράμματα και ιδιαίτερα 
το Νέο Νοσοκομειακό πρόγραμμα που θα 

δημιουργήσει νέο Status στην αγορά. 
Ο κ. Π . Καπάνταης Εντ. Γενικός Διευθυ­
ντής της SCHWEIZ LIFE, συνοψίζοντας 
τη μέχρι τώρα επιτυχία μιας εταιρίας μόλις 

τριών ετών, αναφέρθηκε στο δύσκολο ξε­
κίνημά της και στα «πιστεύω» των ανθρώ­
πων της που στήριξαν αυτή τη γρήγορη 

άνοδο της SCHWEIZ LIFE, γιατί τον πρω­
τεύοντα ρόλο, το σημαντικό τον παίζουν 
όχι οι Εταιρίες αλλά οι άνθρωποι. 

Τέλος ο Εντ. Σύμβουλος και μέλος του 

Δ.Σ. κ. Σ. Ν ικολαίδης επιβεβαίωσε για άλλη 
μtα φορά το στενό δεσμό Ετάιρίας και συ­
νεργατών και έκλεισε τις εργασίες του 

Συνεδρίου με το πνευματώδες χιούμορ 
που τον διακρίνει, καταχειροκροτούμε­

νος . 

Την όλη οργάνωση και εποπτεία του Συ­
νεδρίου είχε αναλάβει η κ. Ο. Τ σολάκα 

Σύμβουλος Επικοινωνίας. 

Το βράδυ της ίδιας μέρας πραγματο­

ποιήθηκε η Τελετή Απονομής των Βραβεύ­

σεων στους Πρώτους Ασφαλιστές της 
SCHWEIZ LIFE. 

Οι πρώτοι σε παραδόσεις 
έτους 1991 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ: 

1. ΘΕΟΔΩΡΟΠΟΥΛΟΣ ΑΝΤΩΝΗΣ Υπ/μα 
κ . ΖΟΥΛΟΥ 2. ΛΑΠΠΑ ΜΑΡΙΑ Υπ/μα κ. 

ΣΥΝΕΔΡΙΑ 

ΒΑΛΛΗΝΔΡΑ 3. ΝΙΚΟΛΟΥΖΟΣ ΚΩΣΤΑΣ 
Υπ/μα κ. ΤΣΙΠΙΝΑΚΗ/ΤΖΑΦΕΣΤΑ 4. ΠΑ­
ΛΑΙΟΛΟΓΟΠΟΥ ΛΟΥ ΣΤΕΛΛΑ Υπ/ μα κ. 
ΖΟΥΛΟΥ /ΠΑΣΧΑΛΗ 5. ΧΑΡΟΚΟΠΑΚΗΣ 
ΣΤΕΛΙΟΣ Υπ/μα κ. ΓΟΥΡΓΟΥΡΙΝΗ 6. 
ΤΣΟΥΜΑ ΕΛΕΝΗ Υπ/μα κ. ΤΣΙΠΙΝΑΚΗ 7. 
ΚΑΣΕΡΗΣ ΜΑΡΙΟΣ Υπ/μα κ. ΔΗΜΗΤΡΑ­
ΚΟΠΟΥΛΟΥ /ΜΠΑΤΣΟΥΛΗ 8. ΜΑΡΚΑ­
ΚΗ ΑΓΓΕΛΙΚΗ Υπ/μα κ. ΜΑΣΚΑΝΤΟΥ­

ΡΗ/Κ. ΜΑΣΚΑΝΤΟΥΡΗ 9. ΓΙΑΝΝΑΚΟ-

ΠΟΥΛΟΣ ΝΙΚΟΣ Υπ/μα κ. ΣΤΑΜΟΥΛΗ 

10. ΡΗΓΑΣ ΒΑΓΓΕΛΗΣ Υπ/μα κ. ΒΑΡ­

ΛΑΜΗ 

UNIT MANAGERS: 

1. ΤΣΙΠΙΝΑΚΗΣ ΚΩΣΤΑΣ Υπ/μα κ. ΚΟΥ­

ΤΖΑΜΠΑΣΟΠΟΥΛΟΥ 2. ΚΑΛΟΒΥΡΝΑ 
ΠΑΣΧΑΛΙΝΑ Υπ/μα κ. ΣΑΦΑΡΗ 3. 
ΜΠΟΥΤΑΚΗΣ ΔΗΜΗΤΡΙΟΣ Υπ/μα κ. 

ΣΑΦΑΡΗ 

ΔΙΕΥΘΥΝΤΕΣ ΥΠΟΚΑΤΑΣΤΗΜΑΤΩΝ: 

1. ΣΑΦΑΡΗ ΒΙΚΤΩΡΙΑ 
2. ΔΗΜΗΤΡΑΚΟΠΟΥΛΟΣ ΜΙΧΑΛΗΣ 
3. ΖΟΥ ΛΟΣ ΝΙΚΟΣ 

Οι πρώτοι σε διατηρησιμότητα 
ασφαλίστρων έτους 1989 

ΜΑΥΡΙΔΗΣ ΝΙΚΟΣ, Ασφαλιστής, Υπ/μα­
τος κ. ΠΑΝΑ. 

ΖΟΥΓΡΟΣ ΑΝΤΩΝΗΣ, Unit Manager, Υπ/~ 
ματος κ. ΣΑΦΑΡΗ. 

ΔΗΜΗΤΡΑΚΟΠΟΥΛΟΣ ΜΙΧΑΛΗΣ, Διευ­
θυντής Υποκ/τος Αθηνών. 

ΑΣΦ ΑΛΙΣΤΙΚΟ ΕΡΜΗΝΕΥΤΙΚ Ο ΛΕΞΙΚ Ο 
Η έκδοση του Ασφαλιστικού Ερμηνευτι­

κού Λεξικού καλύπτει ένα σημαντικό κενό 
στη διαθέσιμη Ελληνική βιβλιογραφία σε 
ασφαλιστικά θέματα. 

Για πρώτη φορά συγκεντρώνονται και ερ­

μηνεύονται πάνω από 6.000 λέξεις και φρά­
σεις που περιλαμβάνονται στο αγγλικό α­

σφαλιστικό λεξιλόγιο και δημιουργείται η 
αντίστοιχη Ελληνική ορολογία. 
Μια άρτια επιμελημένη έκδοση που δί­

καια μπορεί να χαρακτηριστεί ως μια ασφα­

λιστική βιβλιοθήκη για μόνιμη αναφορά α­
πό κάθε επαγγελματία που ασχολείται με α­
σφαλιστικά θέματα 

ΣΕ ΠΟΙΟΥΣ ΑΠΕΥΘΥΝΕΤΑΙ 

Το λεξικό απευθύνεται κυρίως στον α­
σφαλιστικό κόσμο και στους σπουδαστές α­

σφαλιστικών θεμάτων. Είναι όμως εξίσου 
χρήσιμο για δικηγόρους, λογιστές, μετα­
φραστές, ιδιωτικές και δημόσιες σχολές και 
γενικά σε επαγγελματίες που ασχολούνται 
με ασφαλιστικά θέματα. 

ΤΙ ΠΕΡΙΛΑΜΒΑΝΕΙ 

Η έκδοση καλύπτει ένα ευρύ φάσμα λέξε­
ων που χρησιμοποιούνται στην ασφαλιστι­
κή ορολογία όπως ασφαλιστικά σχέδια, α-

ναλοyιστιιωύς και αντασφαλιστικούς ό­

ρους, νομικούς όρους, εμπορίας και πωλή­
σεων, συντάξεων και άλλους. Πιο συγκε­
κριμένα, οι όροι που περιλαμβάνονται κατά 

κατηγορία είναι: Γενικοί ασφαλιστικοί 

(1300), Νομικοί (718), Ασφαλιστικά σχέδια 
(378), Θαλάσσης, Αέρος και Μεταφορών 

(660), Εμπορίας και πωλήσεων (260), Ζωής 
(315), Συντάξεων (291), Αντασφαλιστικοί 
(299), Ατυχημάτων και Υγείας (125), Διάφο­
ροι (453), Α ναλοyιστικοί (348), Συντομο­

γραφίες (898). 

ΠΟΙΟΣ Ο ΣΥΓΓΡΑΦΕΑΣ 

Ο συγγραφέας του βιβλίου είναι στο α­
σφαλιστικό επάγγελμα, το οποίο υπηρέτησε 
από διάφορες θέσεις, από το 1967. Σήμερα 
εργάζεται ως marketing Manager στις Γενι­
κές Ασφάλειες Κύπρου. Είναι Associate του 
Chartered Insurance institute και μέλος του 
Διοικητικού Συμβουλίου του Ασφαλιστικού 
Ινστιτούτου Κύπρου από το 1986. Διετέλεσε 
Πρόεδρος της Εκπαιδευτικής Επιτροπής 
στην περίοδο 1987-1989, μέλος της Επιτρο­
πής Εκδόσεων από το 1986 και Πρόεδρος 
του Ινστιτούτου από το 1989. Ανάμεσα στα 
έργα του είναι τα βιβλία: Εισαγωγή στην 

Ασφάλιση και Βασικά Στοιχεία της Ασφά­
λισης. 
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ΖΑΧ. ΠΑΠΑΝΤΩΝΙΟV 

Ο κ. ΤΜΗΜΑΤΑΡΧΗΣ ΕΡΧΕΤΑΙ! 

' ' Αφιερωμένο 
σε όλους 

.. , 
τους προισταμενους 

ανεξαρτήτως 
, 

αντικειμενου 
, 

και ιεραρχιας , , 
ΠΑΠΑΝΤΩΝΙΟΥ ΖΑΧΑΡΙΑΣ: 
Γεννήθηκε στο Καρπενήσι το 1877 
και πέθανε στην Αθήνα το 1940. 
Ύστερα από τις γυμνασιακές του 
σπουδές, γράφτηκε στο Πανεπι­
στήμιο για να σπουδάσει γιατρός, 
αλλά τελικά στρ(}φηκε προς τη 
δημοσιογραφία και την Τέχνη του 
λόγου, για v · αναδειχθεί ένας 

σπουδαίος πεζογράφος, τεχνο­
κριτικός και ποιητής. Διετέλεσε 
επί μία τριετία ανταποκριτής του 

«Εμπρός» στο Παρίσι από όπου έστειλε τα περίφημα «Πα­
ρισινά Γράμματά» του, που άφησαν εποχή. Επιστρέφοντας 
στην Ελλάδα υπηρέτησε νομάρχης στη Ζάκυνθο, στις Κυ­
κλάδες και στην Καλαμάτα για πέντε χρόνια. Σε συνέχεια 
έγινε καθηγητής στο Αμαλίειο Ορφανοτροφείο, καθηγη­
τής στη Σχολή Καλών Τεχνών, όπου δίδασκε αισθητική και 
ιστορία της Τέχνης και το 1918 έγινε διευθυντής της Εθνι­
κής Πινακοθήκης. 

Για το πολύμορφο και ποιητικά άψογο έργο του τιμήθηκε 
στα 1922 με το Εθνικό Αριστείο Γραμμάτων, και στα 1938 
έγινε μέλος της Ακαδημίας Αθηνών. Ο Ζαχ. Παπαντωνίου 
αναδείχθηκε ένας μεγάλος στυλίστας του λόγου και όλο 
του το έργο για το γνήσιο λυρισμό του και την αισθητική 
του τελειότητα. 

ο 
κ. τμηματάρχης, μπαίνοντας στο γραφείο του, δέ­
κα η ώρα το πρωί, βρήκε μέσα το λαμπρόν ήλιο να 
του ζεσταίνη τις αναφορές, τις υπογραφές και τις 
αναβολές. Πρέπει να είναι κανείς παντοδύναμος 

προϊστάμενος σε δύο τμήματα του υπουργείου των Εσωτε­
ρικών (είχαν τότε δικαιοδοσία σημερινών υπουργείων) να 
ακυρώνη, να επικυρώνη, να ματαιώνη, να εξουσιάζη, για να 
νοιώση το χάδι της ηδονικής αυτής ζέστης . Το άπειρο συ­
μπαθεί τους δυνατούς! Μόλις ο κ. τμηματάρχης ελούστηκε 
στην πρωίνή χλιαρότητα κι άπλωσε στο πρώτο έγγραφο, επί­
στεψε πως η πρόνοια του κόσμου τούτου ένα μόνο σκοπό 
έχει: να τον διατηρήση τμηματάρχη στην περιστροφική του 
καρέκλα. Είκοσι χρόνια τώρα, καθισμένος σ · αυτήν την καρέ­
κλα, εξουσιάζει. Τρέμουν την υπογραφή του. Ο τελευταίος 
γραφιάς της επαρχίας τον νοιώθει. Οι πιο δυνατοί πολιτευό­
μενοι έχουν την ανάγκη του και τον κολακεύουν. Ο υπουρ­
γός ο ίδιος είναι μελιστάλαχτος μπροστά του, απ· το φόβο 
μήπως του καταφέρη καμμιά. σιγανή γραφειοκρατική μαχαι­
ριά, τέτοιος που είναι , ήσυχος σα βαθύ ποτάμι, αμίλητος σαν 
πηγάδι, κάτοχος της υπηρεσίας, μοναδικός για λύσεις και για 
περιπλοκές, βαθύς γνώστης της συλλογής Ζηνοπούλου και 
Δηλιγιάννη. Μα η φήμη του δεν ήταν τυχαίο πράγμα! Την 
έχτισεν ο ίδιος με τέχνη και υπομονή. Σοβαρός πάντα στον 
άγνωστο, απειλητικός στον αδύνατο, γελαστός στο σοβαρό, 
προσεχτικός και στο χαμόγελο και στο κατσούφιασμά του , 
σήμερα i>ιαχυτικός και αύριο πάγος στο ίδιο πρόσωπο, άφι­
λος, άπιαστος, δημιούργησε γύρω του το μυστήριο και το 
φόβο, κρατώντας τον κόσμο σε υποταγή, σε αβεβαιότητα και 
σε προσδοκία, καθώς οι ωραίες γυναίκες. 
Μόνο η κυρία τμηματάρχου δεν ήταν ενθουσιασμένη με 

τέτοια δόξα. 
- Τι κερδίσαμε; έλεγε συχνά. Ξερή εξουσία και παράσημα! 
Το είχε κρυφό παράπονο , που ο άντρας της ήταν πολύ 

έντιμος. Κι · ήταν αλήθεια τέτοιος ο παντοδύναμος τμημα­
τάρχης. Πονούσε το δημόσιο και δεν καταχράστηκε ποτέ τη 
δυναμή του για να το ζημιώση . Δεν κέρδισεν άλλο απ · τις 
τετρακόσιες ξερές δραχμές του μισθού του. «Γιατί σκοτώ­
νεσαι τόσα χρόνια;» τον ρωτούσε κάποτε χωρίς να συμπλη­
ρώση τη σκέψη της. 

- Εσείς οι κότες , απαντούσεν ο τμηματάρχης, δε θα 
καταλάβετε ποτέ τι σημαίνει να εξουσιάζη κανείς ανθρώ­
πους! 
Η γυναίκα του δεν το καταλάβαινε, μα κι αυτός θα ήταν 

αδύνατο να το εκφράση. Είναι κάτι που νοιώθεται και δε 
λέγεται. Οι «φάκελοι»! Να τους ανοίγη! Να τους διαβάζη! Να 
τους παραπέμπη σ · άλλο γραφείο του κράτους ... Να ξανάρ­
χονται. .. Να περιμένουν το νεύμα του ... · Απειρες υποθέσεις 
να σταματούν εκεί, να ωριμάζουν αργά, σαν τα φρούτα στον 
ήλιο ... Η ευτυχία της αναβολής ... Το κέντρο! 

- Να μου φέρουν τον φάκελον Ασπροποτάμου! είπε στον 
κλητήρα. 
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Ο γραμματεύς β · τάξεως Κουτσόπετρος, κοντόσωμος, 
λιγνός και καμπουριασμένος, έτρεξε μ · ένα σωρό χαρτιά στα 
χέρια. Ο τμηματάρχης τους έρριξε μια ματιά έπειτα, κοιτά­
ζοντας έξαφνα στα μάτια τον υπάλληλο, είπε με αυστηρό 
ύφος : 

- Εξέχασες, Κουτσόπετρε , όταν έδινες αυτήν εδώ την 
ερμηνεία, πως όλη σου η ενέργεια ανατρέπεται από το β · 
εδάφιον του άρθρου 6 του ΑΡΞΔ νόμου και άλλως τε προ­
σκρούει εις την γνωστήν μας εγκύκλιον του 1886; 
Ο γραμματέας προσπάθησε να δικαιολογηθή. 
- Και όμως έχεις παράπονα που δεν προήχθης! Η προα­

γωγή Κουτσόπετρε, προϋποθέτει μια μεγάλη τρύπα στην 
καρέκλα! Να τρυπήσης το κάθισμα εργαζόμενος! Ερμηνεία 
νόμου δεν γίνεται στο γόνατο ... Πώς; Δεν διασκεδάζομεν 
εδώ ... Η ερμηνεία σου είναι επιπολαία ... Την ανατρέπω! Ακυ­
ρώνω το ψήφισμα του δήμου Ασπροποταμίων! Ακούς; · Ακυ­
ρον! Θα συμμορφωθώμεν με τον ΑΡΞΔ ·. Να μου ετοιμάσης 
την ακυρωτικήν απόφασιν. Εντός της σήμερον θα μου την 
φέρης! Πήγαινε! · 
Ο Κουτσόπετρος χαιρέτησε κ · έ­

φυγε χωρίς ν · ανησυχήση για την τα-

μαδούσαν την υπόληψη του προϊσταμένου που έπεσε. Η 
ράχη των, που γινόταν κουλούρα μπροστά του, ήταν τώρα 
ορθή και στα χείλη των, που τον λιβάνιζαν και τον υμνούσαν, 
όταν ήταν δυνατός, ανέβαιναν παρατσούκλια, σαρκαστικές 
ιστορίες κι αστεία για τον αnόπληκτο. 

- Βρε το συφοριασμένο τον «πλην αλλ · όμως»! (Παρα­
τσούκλι από μια συνηθισμένη φράση των εγγράφων του). 
Πανταχούσα του ήρθε! 

- Νόμιζε πως υπόγραψε συμβόλαιο και για τον άλλον 
αιώνα, πλην άλλ' όμως ακυρώθηκε! 

- Δε θα μας ξανακολλήση ορθούς στον τοίχο ... Δυό ώρες 
ορθοστασία για να υπογράψη τα χαρτιά μας ο «πλην αλλ · 
όμως» ... Σαν ανδριάντες ... 

- Χειρότερα! Ο ανδριάς απλώνει τουλάχιστν το ένα χέρι. .. 
Και το πόδι. .. Εμείς κολόνα! Βρε το συφοριασμένο, πώς την 
έφαγε! 

- Κεραμίδα! 
- Νάξερα, έλεγε κρυφά σε κάποιο φίλο του ο α · γραμμα-

τέας (πιθανός του διάδοχος), νάξερα τι θα γίνη τώρα το κατα­

πράσινο παράσημο του Μεγάλου 
Δένδρου της Βενεζουέλας που είχε ... 

πείνωσή του. «Ο ταλαίπωρος δήμος 
Ασπροποτάμου δεν θα πιή ποτέ νε­
ρό». Αυτό συλλογιζόταν σέρνοντας 
μαζί του το βαρύ φάκελο, γεμάτον 
ερμηνεία και αναβολή. Αυτός ενέκρι­
νε, ο τμηματάρχης ακύρωσε . Και οι 
δυό έχουν δίκιο! Ζήτημα ερμηνείας! 
Οι νόμοι χωρούν και τα μεν και τα δε ... 
Μα η δική του ερμηνεία είναι τουλά­
χιστον νερό -ενώ η ακύρωσις; «Τα­
λαίπωρε δήμε Ασπροποτάμου!» Και, 
φτάνοντας στο γραφείο του, άνοιξε 
τον νόμο ΑΡΞΔ ·, για να κοιτάξη το 
εδάφιον 2 που έμελλε να στοιχίση σ · 
ένα δήμο τόση ξηρασία. 

Σε κάβε βήμα 
Ολόκληρο φόρτωμα κουβαλούσε στις 
δοξολογίες από τέτοια χαλκώματα 
στο στήθος του - ο φουκαράς ο «πλην 
αλλ ' όμως»! 

ο Κουτσόπετρος 

είδε και μια επίθεση, 

σε κάθε φιλοδοξία, 
μια πανίδα, 

Καθισμένος στο γραφείο του ο 
Κουτσόnετρος αράδιαζε με υπομονή 
τα καθαρά ψιλούτσικα γράμματά του . 
Εκεί έφταναν ένας-ένας οι συνάδελ­
φοί του, γελαστοί, ζωηροί, για να του 
πάρουν τα συχαρίκια. σε κάθε yνώση και σοφία 

- Και σ · άλλα με υγεία, Γιώργη! 

ένα τρόπο Καθένας με τη σειρά του! 
- Στάσιμο σε είχεν ο προϊστάμε­

νος, να κι αυτός μ · ένα κόλπο στάσι­
μος ... 

Ο ήλιος χυνόταν τόσο ηδονικά 
στους φακέλους και στους κώδικες, 
που ο τμηματάρχης ένοιωσε να τον 
κυριεύη ακράτητο συναίσθημα πα-

νια να προδώσουν 
οι άνθρωποι - Λες; ερώτησεν άλλος υπάλλη­

λος. Λες να σιγουρέψαμε; Βρε μήπως 
τον ξαναϊδούμε καμμιά μέρα στη γυ­
ριστή καρέκλα; 

την αyάπη και το έλεος. 

ντοδυναμίας . Εκείνο το πρωί τιμώρη-
σε κάποιον γεωπόνο, αποφάσισε τη στασιμότητα του Κουτσό­
πετρου, εματαίωσε δύο χρήσιμα έργα οδοποιίας , είπε «βόδι» 
τον κλητήρα, επρόγκηξεν ένα γραφέα, κι όταν επήγε για 
εισήγηση στον υπουργό, του αναποδογύρισε δύο σπουδαιό ­
τατα νομοσχέδια, που είχε σχεδιάσει, επειδή τον τρόμαξε με 
τη χρονολογία, τα άρθρα και τα νούμερα που έβγαλε μέσα 
από τα χίλια συρταράκια της μνήμης του. Ποτέ άλλοτε δεν 
ένοιωσε τόσο πολύ πως είναι απαραίτητος. Μα, εκεί που 
πίστευε πως το σύμπαν τον συλλογίζεται-ακριβώς την ώρα 
που πήγαινε να καθήση στην περιστροφική καρέκλα-, δεν 
ξέρομε ποιό μικροσκοπικό αγγείο του εγκεφάλου του έπαθε 
διάρρηξη. Το ήρθε συμφόρηση. Μόλις πρόφτασε ν· αnλώση 
το χέρι του και να κουδουνίση. Του έδωσαν τις πρώτες βοή­
θειες και τον επήγαν σπίτι του. 
Η πληροφορία πως ένας τέτοιος εξουσιαστής έγινε μηδε­

νικό σ· ένα δευτερόλεπτο, έπεσε σαν κεραυνός στους κατω­
τέρους του. Ξαπλώθηκαν στις καρέκλες, ξέχασαν ανοιχτούς 
τους φακέλους και, ρουφώντας με το ηδονικό των σφύριγμα 
την τελευταία προ πολλού πιωμένη γουλιά του καφέ των, 

- Σώπα, καϊμένε! 
Ο άρρωστος έχασε τη μιλιά του. Το μπέρδεμα της γλώσσας, 

που είχε στην αρχή , όλο και χειροτέρευε. Στο τέλος η βρο­
ντερή του ομιλία, που γέμιζε το υπουργείο, κατάντησε συvχι­
σμένα φωνήεντα, ένα θλιβερό βέλασμα, μέσα στο οποίο μόνο 
η αφοσίωση της γυναίκας του κατόρθωνε κάποτε κάτι να 
ξεχωρίση. 

Είχαν περάσει δύο μήνες απ· το χτύπημα. Ο άρρωστος 
άρχισε να βηματίζη στο δωμάτιο, κάποτε να βγαίνη λίγο στο 
δημόσιον κήπο, να κάθεται στους μπάγκους και να κοιτάζη τα 
παγνίδια των μnεμnέδων. Μα η μιλιά του χειροτέρευε. Δεν 
είχε μέσα ούτε μια συλλαβή. Κι όσο έχανε το λόγο, τόσο 
φώναζε. 
Μια μέρα, μέσα στην κραυγή του και στην επίμονη κίνηση 

των μυώνων του προσώπου του και των ματιών του, η κυρία 
τμηματάρχου κατάλαβε την επιθυμία του. Απαιτούσε να τον 
πάνε στο υπουργείο. Προσπάθησε να τον πείση ν · αλλάξη 
γνώμη. Αδύνατο! · Ο,τι ήταν ζωντανό απάνω του το κινούσε, 
για να δείξη πως δεν εννοεί να περιμένη. Τώρα αμέσως! Θα 
γίνει αυτό που θέλει. Ο γιατρός δεν αντιστάθηκε. «Αφού τόσο 
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πολύ το ζητά», είπε , «πάρτε ένα αμάξι κι περάσε τον με 
προσοχή στη σκάλα. Μια φορά όμως. · Οχι δύο. Αποφεύγετε 
συγκινήσεις και σκάλες». · Ετσι, την άλλη μέρα το πρωί, λαχα­

νιασμένος ο κλητήρας άνοιξε την πόρτα του πρώτου γρα­
φείου κ · είπε: 

- Ο κ. τμηματάρχης ! 
-Τι; ' Ηρθε ; 

- Μάλιστα, τον έφεραν μέσα. 
- Τον έφεραν ή ήρθε ; ρώτησαν οι υπάλληλοι, ανήσυχοι, 

αφήνοντας την πέννα. 
- Τον κρατούσεν η γυναίκα του, απάντησεν ο κλητήρας, 

και σιγά-σιγά τον έβαλε να καθήση στην καρέκλα. 

- Στη δική του ; 
- Στη δική του . Στη γυριστή καρέκλα. 

Μόλις τελείωσαν αυτές οι λέξεις, ένα μακρύ κουδούνισμα 
«τρρρργκ!» χτύπησε στο αυτί των υπαλλήλων. Το κουδούνι­
σμά του! Το γνώρισαν! Ο α · γραμματέας τινάχτηκεν όπως 
στον καλό καιρό και με μια βαθιά υπόκλιση βρέθηκε μπροστά 
στον προϊστάμενό του . Ωχρός , αδύνατος, μ · ένα στράβωμα 
στο δεξί μάγουλο από την πάρεση, αλλιώτικος , με κάτι σαν 

πείσμα και σαν δέηση μαζί στην έκφρασή του , με καλοστρωμέ­
νες όμως πάντα τις δέκα τρίχες του γυμνού του κρανίου , 
προσπαθούσε να υψώση μέσα στο υπουργείο τη σκιά του 
εαυτού του, το παρελθόν του! Στο μάτι του ήταν ακόμα η 
απειλή κ · η διαταγή. Σε λίγο άνοιξε το στόμα κι ακούστηκε η 
άναρθρη φωνή του . 

- · Αααααα! εφώναξε στο γραμματέα. 
Εκείνος ακίνητος και στενοχωρημένος , στεκόταν . Δεν έ­

νοιωθε τίποτα. Ο τμηματάρχηςε κοίταζεν ανυπόμονα τη γυ­
ναίκα του, σαν να της έλεγε: «Πες του να μου αναφέρη τι 
έκαμε δια την υπόθεσιν της δημοτικής οδού Στροφωνίου ! » 

- Ας μου γράψη σ · ένα χαρτί τι διατάσσει! είπεν ο γραμμα­
τέας στην κυρία. 

- Δε μπορεί, απάντησεν αυτή με πνιγμένη φωνή. · Εχει 
πάρεση στο δεξί. 

Αλλοίμονο! Ενώ συχνά η στοργή της άκουγε λέξεις μέσα 

στο βέλασμά του και μάντευε τις επιθυμίες του , εδώ δεν 
καταλάβαινε τίποτα. Κρατούσε τη συγκίνησή της , σφίγγοταν 

ο λαιμός της . Κοίταζε πότε τον άντρα της , πότε τον υπάλλη ­
λο. 

- · Α! · Α! · Α! εξακολούθησε ο τμηματάρχης . 

Κ · έδειξε κάτι χαρτιά. · Ηθελεν ίσως έγγραφα. Μα ποια 
έγγραφα; Ποιούς φακέλους; Καινούργιους ; Εκκρεμείς ; Ο 

γραμματέας πήγε μέσα και γύρισε φορτωμένος φακέλους. Ο 
τμηματάρχης έβαλε τα γυαλιά και τους έψαχνε με το αριστε­
ρό χέρι. Τους ξεφύλλιζε , τους κοίταζε , τους ξανακοίταζε .. . , 
τους έσφιγγε, τους τσαλάκωνε ... , τους άνοιγεν απ · το τέλος , 
απ · την αρχή , απ · τη μέση ... , τους έκλεινε , τους ξανάνοιγε .. . , 
τους πατούσε με την παλάμη του ... · Επειτα γυρίζοντας προς 
το γραμματέα, έβαζεν απειλητικά τη θλιβερή φωνή του , μέσα 
στην οποία μόλις χρωματίζονταν δύο φωνήεντα, σαν α και ο ... 
· Ισως να βρήκε πάλι ανοιχτά τα συρταράκια της μνήμης του ! 
· Ισως νάβγαζε από μέσα τίποτε νόμους και χρονολογίες .. . 
· Ισως να είχε νέες ερμηνείες ... Μα ποιές ερμηνείες; 

- Θα κουραστής , Γιωργάκη , άφησέ τα, είπεν η γυναίκα του . 

Κ · έβαλεν απάνω στα χαρτιά το μικρό της χέρι, στολισμένο 
με το μπριλλάντι που της είχε χαρίσει στο γάμο του . 
Ο τμηματάρχης εξακολούθησε να φωνάζη θυμωμένος . Τέ ­

λος , έβαλε το χέρι επάνω στον ώμο της γυναίκας του και , με 
πολλήν προσπάθεια, σηκώθηκε από τη γυριστή καρέκλα.· Ε ­
φευγαν. Η γυναίκα του με προσοχή τον κρατούσε. Ο κλητή ­
ρας επίσης. Αντί όμως ο τμηματάρχης να κατεβή τη σκάλα, 

Ε ίχα μόλις τελειώσει την επίσκε­
ψή μου σtov τριακοστό όροφο 

του εμπορικού κέντρου Α TRJUM, ό­
που κατόρθωσα va πλασάρω με πολλή 
επιτυχία το προϊόν που αντιπροσώ­
πευα και κατέβαι να με το ασανσέρ σαν 
ένας άγγελος ικανοποιημένος απ · τον 
έπαινο του Θεού. 

Κόντευα να φτάσω στο ισόγειο, va 
βγω έξω στη λεωφόρο, v • αναπνεύσω 
της επιτυχίας μου το δροσάτο αγέρι. .. 
δέκα ... εννέα... οκτώ όταν σταματάω. 
Είv' οέβδομοςόροφος. Η πόρτα ανοί­
γει. Μια νέα κοπέλα στέκεται • κει. 

Μ1ΑΑπο 

ΤΙΣ ΧΙΛΙΑΔΕΣ 

ΖΩΕΣ ΜΟΥ 

θα κουβεντιάζαμε, θα συμφωνούσαμε 

σ · όλα τα γούστα. Την περνούσα λίγα 
χρόνια - μια ιδανική διαφορά · θα συ­
ναντούσα σ' αυτή v όλες τις αρετές της 
ερωμένης και της μάνας· αυτή σ • εμέ­
να όλες τις αρετές του εραστή και του 

πατέρα· και θα λειτουργούσαμε -κι 

αυτό ήταν το σπουδαιότερο - στην 

ίδια ιδεολογική συχνότητα, στα ίδια 
πιστεύω για τον άνθρωπο και για τον 
κόσμο ολόκληρο. Θα την παvτρευό­
μουvα, ναι, ω υπέρτατη ευτυχία, θα 

- Κάτω πηγαίνετε; ρωτάει· και με 

το ύφος της δείχνει να λυπάται που μου 
• κοψε τη φόρα. 

- Ναι, της απαντάω. 
- Δεν πειράζει, ας μπω κι ανεβαίνω 

μετά. 
- 'Αριστα θα κάνετε, της λέω χα­

μογελώντας. Καθώς μπαίνει, με κοιτά­

ζει μέσα στα μάτια... εκστασιάζομαι 
στην καστανή ματιά της. Αισθάνομαι 

v • απλώνει ο χώρος, να γεμίζει με ά-

vοιξη. Τι πλάσμα Θεέ μου! 
Πού βρίσκω τόσα λόγια να πιαστώ 

απ· την ομορφιά της, απ · τη χάρη της, 

για v • ανεβώ μαζί της ως τον πεvτηιω­
στό τέταρτο όροφο. Μάντεψα τον 
προορισμό της από την αρχή που εiδα 

να κρατάει ένα πορτοφόλι στο χέρι 
της. Η ώρα ήτανε δώδεκα μεσημέρι 
-ώρα για ανάπαυλα, για ένα προδόρ­
πιο. 'Ενα διάλειμμα, που όπως θ • απο­
δειχτεί, θα διαρκούσε μια ζωή. Γιατί 
μέσα στον καθρέφτη, αναγνώρισα τη 

σύντροφο των ονείρων μου. Κι εγώ δί­
πλα της, ξανθός, μ ' ερωτευμένη καρ­
διά· θα τη συνόδευα, θα πίναμε καφέ, 
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'καvα παιδιά, θα γερνούσα μαζί της, 
εκπληρωμένος θα πέθανα ... 
Γρήγορα που έφτασε το ασανσέρ 

στο ισόγειο! Εφτά μόνον όροφοι, τι 
περιμένεις. Βγήκα, αφήνοντας την 
καλή μου v' ανεβεί μονάχη. Το εκτυ­
φλωτικό φως του δρόμου, μαζί μ' ένα 
φτάρνισμα, έσβησαν μια από τις χιλιά­
δες ευτυχισμένες ζωές μου. 

Τάκης Σκανάτοβιτς Ασφαλιστής 
Από τη συλλογή του 

«Πρώτα τα φτερά» 1990 
Εκδόσεις <<Νέα σκέψη,,. 

ΟΙ ΕΛΒΕΤΟΙ ΔΕΝ ΔΙΑΚΙΝΔΥΝΕΥΟΥΝ ΠΟΤΕ 

ΠΑΡΑΔΕΙΓΜΑ, Η ΣΒΑΪΤΣ ΛΑΪΦ 
Ο Γουλιέλμος Τέλλος ήταν ένας ριψοκίνδυνος 

Ελβετός . Σήμερα οι Ελβετοί αγαπούν τη σιγουριά. 
Μεριμνούν όσο κανείς άλλος για την εθνική , 
την κοινωνική και την ατομική τους ασφάλεια. 
Παράδειγμα, οι Ασφάλειες Ζωής Σβάϊτς Λάϊφ. 
Τα προγράμματα νοσοκομειακής και 
εξωνοσοκομειακής περίθαλψης , συνταξιοδότησης 
και εξασφάλισης εισοδήματος της Σβάϊτς Λάϊφ 
είναι σχεδιασμένα με ελβετικές προδιαγραφές . 

Γ . ΜΠΑΚΟΥ 3, 115 24 ΑΘΗΝΑ. ΤΗΛ .: 691.3255. FAX: 693.2292 

Αν λοιπόν θέλετε να αισθάνεστε ότι έχετε την 
ασφάλεια που έχει ένας Ελβετός, ζητήστε 
πληροφορίες για τα προγράμματα της Σβάϊτς Λάϊφ. 

t:ιιui tΠαιpό 
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, , Συλλογιζόταν τη δύναμη και 
την κατάντια της ... Ο νους τους έθλεπε κάτι 
αντικείμενα, το φpάκο του τμηματάpzη, 

τα παpάαημά του 
και τη φωτογpαφiα του Βασιλέως rεωpγίου 
με την υπογpαφιj του - τα μόνα λείψανα 

της παντοδυναμίας του , , 

έδειξεν επίμονα στη γυναίκα του πως θέλει ~α μπη σε κάποιο 
γραφείο. Μάταια ήταν η αντίστασή της . Αυτός επίμονα έδει­
χνε το γραφείο! Του άνοιξαν την πόρτα. Στο βάθος του δωμα­
τίου ο Κουτσόπετρος, σκυμμένος, με την ελαφρή του κα­
μπούρα, δώρο της υπηρεσίας, έγραφε τα ψιλά, καθαρά του 
γράμματα ... Σ · αυτόν ίσια προχώρησεν ο τμηματάρχης και του 
κουνούσε το χέρι. 

- Δόσε γρήγορα στον κ. προϊστάμενο τα εκκρεμή! είπεν ο 
γραμματέας. 
Ο τμηματάρχης πήρε τους εκκρεμείς φακέλους, τους έ­

ψαξε βιαστικά με το αριστερό χέρι, τους τσαλάκωσε λίγο, 
όταν έξαφνα -τι κακή τύχη!- ανακάλυψε το φάκελον Α­
σπροποτάμου ... Δεν είχεν ενεργηθή ... Ακόμα να εκτελεσθή η 
διαταγή του! Ο Κουτσόπετρος δεν τον είχεν ακυρώσει, με 
την κpυφήν ελπίδα πως ο νέος τμηματάρχης θα κοιτάξη 
καλύτερα την υπόθεση και θα διατάξη εγκριτική ενέργεια. 
· Η θελε καλά και σώνει να δώση νερό στο μικρό εκείνο δήμο ... 
Οι λόξες του! Απ· το μικρό του γραφείο προσπαθούσε να 
κάμη τους νόμους ελαστικούς κ · εβίαζε τη γραφειοκρατία 
να ωφελήση ανθρώπους. Ο τμηματάρχης, που αυτά τα είχε 
μυpιστή, αμείλικτος για το γράμμα του νόμου και για την 

πειθαρχία, πέταξε το φάκελο στο τpαπέ9, 
- Αααααα! τραύλισε δυνατά. 
Και του κουνούσεν απειλητικά το δάχτυλο, στα μούτρα του, 

μπροστά στη μύτη του, σαν να τούλεγε: « Τ pεις φορές στάσι­
μος θα μείνης, θα ζητήσω τον υποβιβασμό σου, στη διεκπε­
ραίωση θα σε ρίξω! Να μάθης να ερμηνεύης αυθαιρέτως τον 
ΑΡΞΔ · !» Πολύ αγωνίστηκεν η γυναίκα του για να τον ησυχά­
ση. Τέλος, την άκουσε. Τον στήριξε και, με πολλή προσοχή, 
κατέβηκαν ένα ένα τα μαρμάρινα σκαλιά, ενώ ακολουθούσεν 
ο γραμματέας κι ο κλητήρας . Δυο τρεις πολιτευόμενοι στη 
σκάλα έβγαλαν απρόθυμα το καπέλο. · Οσο για τους υπαλλή­
λους, ήρθε η καρδιά τους στον τόπο. · Αδικα τρόμαξαν. · Οχι. 
Δε θα ξανακαθήση στη γυριστή καρέκλα. · Επεσε για πάντα! 
. Μόνο ο Κουτσόπετρος ξέχασε τις τιμωρίες, τις απειλές και 
τις μπόρες . Ο ταπεινός αυτός υπάλληλος πέταξε κάτω την 
πέννα και συλλογιζόταν. · Οχι πως έμεινε στάσιμος ... Συλλο­
γιζόταν τη δύναμη και την κατάντια της ... Ο νους του έβλεπε 
κάτι αντικείμενα, το φράκο του τμηματάρχη, τα παράσημά του 
και τη φωτογραφία του βασιλέως Γεωργίου με την υπογραφή 
του -τα μόνα λείψανα της παντοδυναμίας του. Και τότε ο 
Κουτσόπετρος τέντωσε πάρα πολύ τη βαθιά ζαρωματιά που 
είχε στο στόμα, την πικρότατη αυτή και την αγαθή μαζί έκ­
φραση που έδωσαν στη λεπτή του μάσκα η γραφειοκρατία 
μαζί κ · η πείρα του κόσμου. · Εσκυψεν απ · το παράθυρο και 
ξαναείδε τους ανθρώπους ... Νά τους! Τρέχουν και σήμερα 
σαν τρελλοί, κυνηγώντας υποθέσεις που δε θάφτανεν η ζωή 
των να τις τελειώσουν! Ασθματικοί γέροι πολιτευόμενοι με 
σφυριχτό στους βρόγχους ανεβαίνουν την κοπιαστική σκάλα 
του υπουργείου, για να καταδιώξουν τον πολιτικό των αντίπα­
λο. Υπάλληλος υπονομεύει τον υπάλληλο με τόση σπάνια 
τέχνη, ώστε θα ήταν σπουδαίος εφευρέτης, αν αυτή τη δύνα­
μη την χρησιμοποιούσεν αλλού, για να ωφελήσει ανθρώπους. 
Σε κάθε βήμα ο Κουτσόπετpος είδε και μια επίθεση, σε κάθε 
φιλοδοξία μια παγίδα, σε κάθε γνώση και σοφία ένα τρόπο για 
να προδώσουν οι άνθρωποι την αγάπη και το έλεος . Ας έρχο­
νται συμφορήσεις, ας γίνεται έyας παντοδύναμος άνθρωπος 
μηδενικό αμέσως, ας σέρνονται πόδια. «Αθάνατη ανυποψία!» 
συλλογίζεται ο γραμματέας, κοιτάζοντας τους ανθρώπους 
που τρέχουν. Θα εξακολουθήσουν τα τρεξίματα, τα σκουντή­
ματα, τα ξεδοντιάσματα, τα γδαρσίματα, τα κλωτσήματα μετα­
ξύ των! Γιατί; Για τα ίδια τα κλωτσήματα, τα σκουντήματα και 
τα γδαρσίματα. Αυτός είν · ο σκοπός! «Ας μείνω με έξω από 
τέτοιο σκοπό ... Η επιτυχία είναι ντροπή!» είπεν ο στάσιμος 
γpαμματέςα, που δεν ραδιούργησε στη ζωή του κανένα, ενώ 
ξανακοίταξε το κύμα των ανθρώπων. 

- · Ανοιξε, μωρέ! του φώναξαν οι άλλοι υπάλληλοι ανυπό­
μονοι απέξω, να μάθουν τη σκηνή του με τον τμηματάρχη. 
Μα είχε κλειδώσει. 
- Κουτσόπετρε! Θ · ανοίξης λοιπόν; Βρε! Πες μας λοιπόν! 

Τι σου φώναζε, βρε; Τι βέλαζεν ο Κεδίβης; Τι μανταλώθηκες; 
· Ανοιξε! 

- Σκασμός! εμουρμούρισεν ο υπάλληλος, χωρίς να κου­
νηθή απ · τη θέση του. 
Απ ' το παράθυρο έσκυψε κ · είδε στο δρόμο το αμάξι. 
Ακόμα δεν είχε ξεκινήσει! Προσπαθούσαν να τοποθετή­

σουν καλύτερα τον τμηματάρχη. Διαρκώς τον τύλιγαν και τον 
συγύριζαν. Επί τέλους, κατάφεραν να συγυριστή -και σε 
λίγο το αμάξι ξεκίνησε κουβαλώντας τη Δύναμη ... Κανένας 
δεν έδωσε προσοχή και μόνο ο Κουτσόπετρος παρακολού­
θησεν απ· το παράθυρο την πένθιμη συνοδεία. ΝΑΙ ο 
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Από αυτό το τεύχος το ΝΑΙ ξεκινά τις ξεχωριστές 
σελίδες για την Κύπρο και τους ασφαλιστές της. 
Ειδήσεις, σχόλια, συνεντεύξεις, για τις κυπριακές 
ασφαλιστικές εταιρίες και τους ανθρώπους τους. Θέματ 
κοινά του ευρύτερου Ελληνικού χώρου, και 
ανταλλαγές απόψεων στα πλαίσια της Ευρωπαϊκής 
Κοινότητος. Ευχόμαστε υγεία, επιτυχίες 
και συγχαρητήρια για τα πολλά και καλά επιτεύγματα 
τφν Κυπρίων ~δελφών _μας. 
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ΧΡΟΝΟΛΟΓΙΚΗ ΕΠΙΣΚΟΠΗΣΗ ΤΗΣ ΚΥΠΡΙΑΚΗΣ 
ΙΣΤΟΡΙΑΣ ΩΣ ΤΗΝ ΑΝΕΞΑΡΤΗΣΙΑ 

τtλη ΙΕ · π.Χ. αι. Πρώτοι ελληνικοί εποικισμοί με μετα- Φωκά την Κύπρο από τις αραβικές ε-
ναστεύοεις Αχαιών στην Κύπρο. πιδρομές. Αρχίζει η καθαυτό βυζαντι-

1000 π.Χ. Οι Φοίνικες πραγματοποιούν τις πρώ- νή περίοδος της κυπριακής ιστορίας. 
τες εγκαταστάσεις τους στην Κύπρο Ακριτικά τραγούδια. 
και εισάγουν το φοινικικό αλφάβητο. 1040-1043, 1092 Ανταρσίες των διοικητών της Κύπρου 

776 π.Χ. Στασίνος. Αναπτύσσονται τα Κύπρια έ- Θεόφιλου Ερωτικού και Ραψομάτη. 
πη. 1092-1100 · Ιδρυση Μονής Κύκκοu. 

τέλη Βου π.Χ. αι Οι Αοούριοι κατακτούν την Κύπρο. 1150 · Ιδρυση Μονής Χρυσοστόμου. 
569 π.Χ. Αρχίσει η αιγυπτιακή κατάκτηση της 1180 · Ιδρυοη Μονής του Μαχαιρά. 

Κύπρου. 1191-1192 Ο Ριχάρδος Λεοντόκαρδος επεμβαίνει 
525π.Χ. Οι Κύπριοι συμμαχούν με τους Πέρ- στην Κύπρο. Σύλληψη Ιοαάκιοu Κο-

σες εναντlον των Αιyυπ-rίων. Περσική μνηνού. Πώληση της Κύπρου στους 
εmκυριαρχlα, με διαφύλαξη της κu- Ναίτες. Η κυριαρχία μεταβιβάζεται ο-
πριακής αυτονομίας. ριστικά στον Γκυ ντε Λουζινιάν. 

498 π.Χ. Αποστασία υπό τον Ονήσιλο. 1196 · Ιδρυοη λατινικής Εκκλησίας της Κύ-
449 π.Χ. Εκστρατεία του Κίμωνα στο Κίτιο. προu. Καθιέρωση φεουδαλικού συστή-
394 π.Χ. Νίκη Αθηναίων και Κυπρίων στην Κνί- ματος. Υιοθέτηση του συστήματος των 

δο. Ασσιζών της Ιερουσαλήμ. 
411-374 π.Χ. . Ακμή του ελληνισμού της Κύπρου: 1214 'fδρυση της Μονής του Νεοφύτου 

βασιλεία του Ευαγόρα Α · της Σαλαμί- του Εγκλείστου. 
νας, ανάπτυξη πολιτιστικών και πολιτι- 1222 Σύνοδος της Αμμοχώστου και διωγμός 
κών σχέσεων της Κύπρου με την Ελλά- της ορθόδοξης Εκκλησίας της Κύ-
δα. Ο Ισοκράτης συντάσσει τους λό- πρου. 

νους και το Ευαγόρου εγκώμιον, και 1260 Ο πάπας Αλέξανδρος Δ · εκδίδει την 
παραινέσεις προς το Νικοκλή. Ιδρύο- κυπριακή βούλα για την εξουδετέρω-
νται στη. μεγαλόνησο ρητορικές σχο- ση της κυπριακής ορθόδοξης Εκκλη-
λές (Πολυκράτης, Ανάξαρχος, Μενέ- σίας. 
δημος κ.λπ.). 1373 Επέμβαση των Γενοβtζων. Λεηλασία 

336-323 π.Χ. Ζήνων ο Κιτιεύς και ανάπτυξη της Λευκωσίας και κατάληψη Αμμοχώστου 
στωικής φιλοσοφίας στην Κύπρο. (1375-1464). 

332-323 π.Χ. Η Κ. απαλλάσσεται οριστικά από την 1426-1432 Ο Λεόντιος Μαχαιράς συντάσσει το 
περσική επικυριαρχία και ενώνεται με Χρονικό. 
το κράτος του Μ. Αλεξάνδρου. 1441 Γάμος Ιωάννη 8' και Ελένης Παλαιο-

315 π.Χ. • 58 μ.Χ. Η Κ. θέατρο των ανταγωνισμών των λογίνας. Προστασία του ελληνικού 
Διαδόχων και τμήμα του κράτους των πληθυσμού από τις αυθαιρεσίες των 
Πτολεμαίων. Φράγκων. Κυπριακά ερωτικά τραγού-

58 π.Χ. Οι Ρωμαίοι γίνονται κύριοι της Κύ- δια. 
πρου. 1456-1501 Ο Γεώργιος Βουστρώνιος γράφει την 

45 μ.Χ. Οι Απόστολοι Παύλος και Βαρνάβας κυπριακή χρονογραφία του. 
κηpύπουν το χριστιανισμό στην Κύ- 1489 Η Κύπρος περιέρχεται στη Βενετία. Η 
προ. Αικατερίνη Κορνάρο εγκαταλείπει το 

395 μ.Χ. Η Κύπρος περιέρχεται στο ανατολικό βασίλειό της. 
(βυζαντινό) ρωμαϊκό κράτος. 1560 Ο Φλώριος Βουστρώνιος συντάσσει 

431 Η Εκκλησία της Κύπρου αυτοκέφαλη. την κυπριακή ιστορία του. 
527-565 Χτίζεται στη Λευκωσία ο ναός Αγ. Σο- 1570-1571 Κυπριακός πόλεμος. · Αλωση της Λευ-

φίας. κωσίας (9 Σεπτεμβρίου 1570). Πολιορ-
691-698 Μετοικεσία των Κυπρίων και του αρ- κία, παράδοση και λεηλασία της Αμμο-

χιεπισκόπου τους Ιωάννη στη Νέα χώστου (Ιούλιος - 1 Αυγούστου 1571 ). 
Ιοuστινιανή του Ελλήσποντου. Ο εκ- Μαρτυρικός θάνατος του Μαρκαντό-
κλησιαστικός ηγέτης των Κυπρίων γί- νιο Μπραγκαντlν. Τέλος της βενετικής 
νεται τιτουλάριος («Νέας Ιουσnνιανής κυριαρχίας και έναρξη της τουρκοκρα-
και πάσης Κύπρου») και του παρέχο- τίας στην Κύπρο. Κατάλυση της λατι-
νται προνόμια Αραβικές επιδρομές ε- νικής Εκκλησίας και αποκατάσταση 
ναντίον της Κύπρου. της ορθόδοξης. 

965 Ο στρατηγός Νικήτας Χαλκούτσης α- 1573, Μάρτιος Η Βενετία υπογράφει συνθήκη με την 
παλλάσσει με εντολή του Νικηφόρου Τουρκία και παραιτείται από τα δικαιώ-
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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 



1573 

1578 

1583, 20 Ιουλίου 

1600 

1608 

αρχές 17ou αι. 

μέσα 17ou αι. 

1659 

1664, Μάιος 

1764 

1788 

1812 

1821, 9 Ιουλίου 

1839 
1845-1846 

1878, 4 Ιουνίου 

1878, 29 Ιουνίου 

1897 

1900-1910 

1914, 21 Μαίου/3 

1914, 5 Νοεμβρίου 

ματά της στην Κύπρο. 
Αθρόα έξοδος Κυπρίων προς τη Δύση. 
Εκδίδεται για πρώτη φορά στη Βολω­
νία η Χρονογραφία του Στεφάνου 
Λουζινιανού. 
Ανταρσία των γενιτσάρων της Αμμσ­
χώστου. Πρώτη ελληνοτουρκική συ­
νεργασία εναντίον της οθωμανικής 
κυριαρχίας. 
Ο Κύπριος ευπατρίδης Ευγένιος Πενά­
κης προτρέπει το δούκα της Σαβοϊας 
Κάρολο Εμμανουήλ Α · να διεκδικήσει 
από το σουλτάνο τη διοίκηση της Κύ­
πρου. 

Αποστολή Φραγκίσκου Ακκίδα στην Κύ­
προ και συνεννοήσεις με τους εκκλη­
σιαστικούς ηγέτες για οργάνωση επα­
νάστασης. 
Εκκλήσεις Κύπριων κληρικών και λαϊ­
κών προς τον δούκα της Σαβοίας και 
το βασιλιά της Ισπανίας για την απε­
λευθέρωση της Κύπρου. 
Επανάσταση Βίκτωρα Ζεμπετού. Εκκλή­
σεις αρχιεπισκόπου Χριστοδούλου 
προς της Σαβοϊα και την Ισπανία. 
Εκκλησιαστική και φιλολογική δραστη­
ριότητα του Ιλαρίωνα Κιγάλα. 
· Εκδοση του έργου του Νεοφύτου 
Ραδινού Περί ηρώων, στρατηγών, φι­
λοσόφων, αγίων κ.λπ. της Κύπρου. 
· Εκκληση του αρχιεπίσκοπου Κύπρου 
Νεόφυτου προς τους Βενετούς. 
Ελληνοτουρκική ανταρσία κατά της 
διοίκησης του Χηλ Οσμάν. 
Ο αρχιμανδρίτης Κυπριανός εκδίδει 
στη Βενετία Ιστορίαν Χρονολογικήν 
της νήσου Κύπρου. 
· Ιδρυση ελληνικού σχολείου στη Λευ­
κωσία, που από το 1892 ονομάστηκε 
Παγκύπριον Γυμνάσιον. 
Απαγχοιησμός αρχιεπiσκοπου Κυπρια­
νού και άλλων κληρικών και πρόκριτων 
της Κύπρου. 
Κοινοτικές μεταρρυθμίσεις. 
Επιστημονικές έρευνες του Mas-La­
trίe στην Κύπρο. 
Τουρκοβρετανική συμφωνία για την 
παραχώρηση της Κύπρου στους 'Αy­
γλους. 
Άφιξη του πρώτου Άγγλου αρμοστή 
στην Κ. Sίr Garnet Wolseley. Προσφω­
νήσεις των αρχιερέων της νήσου σε 
προβολή του ενωτικού πόθου των κα­
τοίκων. 
Κύπριοι εθελοντές στον ελληνοτουρ­
κικό πόλεμο. 
Δεκαετής εκκλησιαστική κρίση για τη 
διαδοχή του αρχιεπισκοπικού θρόνου. 
Ψηφίζεται ο καταστατικός χάρτης της 
Εκκλησίας της Κύπρου. 
Η συνθήκη του 1878 ακυρώνεται και η 
Κύπρος γίνεται κτήση της Βρετανικής 
αυτοκρατορίας. 

Μυκηναϊκός αμφοpέας της Κύπpου , 14ου-Ι3ου 
π.Χ. αι. Τα χταπόδια, όπως εδώ, είναι από τα 
συνηθισμένα θέματα διακόσμησης. (Λευκωσία, 
Κυπpιακό Αpχαιολογικό Μουσείο. Φωτ. «Δο­
μής»). 

1915, Οκτώβριος 

1931, Οκτώβριος 

1946-1956 

1950 

1954, Αύγουστος 

1955, 1 Απριλίου 

1955, 29 Αυγούστου 

1955, 6 Σεπτεμβρίου 

1956 

1957, 26 Φlρίου 

1959, 5-11 Φlρίου 
1959, 19 Φlρίου 
1960, 16 Αυγούστου 

1961, Σεπτέμβριος 

1974, Ιούλιος 

Η αγγλική κυβέρνηση προσφέρει στην 
Ελλάδα την ένωση της Κύπρου· η κυ­
βέρνηση Αλ. Ζαίμη δεν την αποδέχε­
ται. 

Κίνημα εναντίον της αγγλικής κυριαρ­
χίας- επιβολή έκτακτων μέτρων, λογο­
κρισίας, φυλακίσεις και εξορία των μη­
τροπολιτών Κιτίου Νικόδημου και Κυ­
ρηνείας Μακάριου. 
Δεκαετές πρόγραμμα μεταρρυθμίσεων 
και οικονομικής ανάπτυξης της Κύ­
πρου. 

Δημοψήφισμα υπέρ της ένωσης με 
την Ελλάδα (96%). 
Η ελληνική κυβέρνηση προσφεύγει 
στον ΟΗΕ για την εφαρμογή αυτοδιά­
θεσης στην Κύπρο. 
· Εvαρξη της δράσης της Εθνικής Ορ­
γάνωσης Κυπριακού Αγώνα (ΕΟΚΑ). 
Τριμερής διάσκεψη Λονδίνου και αδιέ­
ξοδο των συνεννοήσεων Ελλάδας, Αy­
γλίας και Τουρκίας. 
Οργανωμένες επιθέσεις τουρκικού ό­
χλου εναντίον των Ελλήνων της Κων­
σταντινούπολης και Σμύρνης. 
Απαγχονισμοί στην Κύπρο αγωνιστών 
της ΕΟΚΑ. 
Εξορία Μακαρίου στις Σεϋχέλες. 
Η Γενική Συνέλευση των Ηνωμένων 
Εθνών ζητεί την εφαρμογή της αρχής 
της αυτοδιάθεσης στην Κύπρο. Ο Μα­
κάριος ελευθερώνεται και επιστρέφει 
στην Αθήνα. 
Συμφωνίες της Ζυρίχης. 
Συμφωνία του Λονδίνου. 
Τερματίζεται η βρετανική κυριαρχία. 
Α vακηρύσσεται η Κυπριακή Δημοκρα­
τία. 
Η Κύπρος μέλος των Ηνωμένων Ε­
θνών. 
Οι Τούρκοι κατέλαβαν το 40% του εδά­
φους της. 

(Εγκυκλοπαίδεια «ΔΟΜΗ») 

6.500 άνθρωποι 
ιιτηνΚύπpο ... 

ΧΑΙΡΕΤΙΣΜΟΣ ΤΟΥ ΕΦΟΡΟΥ ΑΣΦΑΛΕΙΩΝ 

ΚΥΠΡΟΥ ΡΟΓΗΡΟΥ Λ. ΚΥΡΡΗ 

του ανταποκριτή μας στην Κύπρο 

ΚΥΡΟΥ ΚΥΡΟΥ 

ΊΙ, ε την ευκαιρία της ειδικής έκδοσης του περιοδικού 
1 f σας για τα ασφαλιστικά θέματα της Κύπρου απευθύνω 
θερμό χαιρετισμό και εύχομαι ανοδική πορεία του περιοδι­

κού σας προς το σκοπό της πληρέστερης ενημέρωσης των 

ασφαλιστών του Ελληνισμού στα θέματά τους. 

Στην Κύπρο η Εποπτεύουσα Αρχή είναι ο 'Εφορος Α­

σφαλειών ο οποίος διευθύνει μικρό Γραφείο δέκα (10) λει­
τουργών επιφορτισμένων με τον έλεγχο των πενήντα (50) 
ασφαλιστικών εταιριών που λειτουργούν στην Κύπρο. 

Α v και η κυπριακή νομοθεσία περί ασφαλιστικών εται­
ριών έχει εκσυγχρονισθεί με το νέο Περί Ασφαλιστικών 

Εταιριών Νόμο του 1990, εντούτοις προσπάθεια καιμέριμνα 
μας σαν αμεσότερο θέμα είναι η πλήρης εναρμόνιση της 

δική μας νομοθεσίας με εκείνη της Ευρωπαϊκής Οικονομι­
κής Κοινότητας και εντός του τρέχοντος έτους θα είμαστε 

· σε θέση να προβούμε στις αναγκαίες νομοθετικές ρυθμίσεις 
προς το σκοπό της εναρμόνισης αυτής. 

'Οπως είναι γνωστό η Κύπρος θεωρείται σαν μια ευημε-

. ρούσα χώρα με κατά κεφαλή Ακαθάριστο Εγχώριο Προϊόν 
(Α. Ε.Π.) πέραν των δέκα χιλιάδων δολαρίων Αμερικής 
(Δολ. ΗΠΑ $10.000) και έτσι ο ασφαλιστικός τομέας θα 
έλεγα ότι έχει απεριόριστες προοπτικές αύξησης του κύ­
κλου εργασιών γιατί τα ασφάλιστρα για το 1991 ανήλθαν σε 

_ 75 περίπου εκατομμύρια κυπριακές λίρες (ΚΙ 75.000.000) 
από τις οποίες τα ασφάλιστρα ζωής αποτελούν το ήμισυ, 
που σαν ποσοστό του Α.Ε.Π. είναι γύρω στο 2% και είναι 

., 

επομένως εφικτή η περαιτέρω αύξηση των ασφαλίστρων. 
Ο ρόλος του Εφόρου Ασφαλειών Κύπρου σαν Επο­

πτεύουσα Αρχή είναι υποβοηθητικός του έργου του ιδιωτι­
κού τομέα. Εμείς στην Κύπρο δεν έχουμε κυβερνητικές 

ασφαλιστικές εταιρίες, αλλά λειτουργούν μόνο ιδιωτικές 

και προσπάθειά μας είναι να υπάρχει εκ μέρους των ασφα­
λιστικών εταιριών πλήρης συμμόρφωση προς την ισχύου­
σα ασφαλιστική νομοθεσία. 

Οι απασχολούμενοι στον ασφαλιστικό τομέα στην Κύ­
προ είναι 6.500 άτομα από τα οποία 2.500 αντιπρόσωποι και 
4.000 μεσάζοντες οι οποίοι βέβαια δεν είναι πάνω σε πλήρη 
απασχόληση. 

Η συνεργασία κυβερνητικού και ιδιωτικού τομέα υπήρξε 
ανέκαθεν αγαστή και εκφράζεται και λειτουργεί στα πλαί­

σια του πενταμελούς Συμβουλευτικού Σώματος Ασφαλειών 

Κύπρου, δύο μέλη από τα οποία είναι του ιδιωτικού τομέα 
και τα άλλα τρία κυβερνητικά, εξετάζουν δε σε βάθος τα 
προβλήματα ασφάλισης και υποβάλλουν συγκεκριμένες 

εισηγήσεις για προώθηση τους στον αρμόδιο για ασφάλειες 

Υπουργό που είναι ο Υπουργός Οικονομικών. 

Η επαφή των Κυπρίων ασφαλιστών με την Ελλάδα μέσω 

του περιοδικού σας σίγουρα προωθεί και προάγει τη συνερ­

γασία των ασφαλιστών του Ελληνισμού και η ευχή μας 

είναι όπως συνεχίσετε την υψηλού επιπέδου έκδοση του 
περιοδικού «ΝΑΙ» για το καλό των ασφαλιστών. 
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Είναι απαραίτητη η παρακολού­
θηση διαλέξεων για να επιτύχει κά­
ποιος στις εξετάσεις του Ασφαλι­
στικού Ινστιτούτου Κύπρου; 
Η παρακολούθηση διαλέξεων βοη~ 

θά αλλά δεν είναι απαραίτητη . · Ενας 
ακρ ιβώς από τους λόγους που έχου­
με προχωρήσει στην έκδοση των επτά 
μας βιβλίων, είναι για να μπορεί κά­
ποιος να προετοιμάζεται για τις εξετά­
σεις και από μόνος του . 

Με αυτό nου είπατε, να υποθέσω 
ότι πιστεύετε σ · αυτό που ονομάζε­
ται distance learning; 
Σίγουρα, γιατί κάποιος μπορεί να 

μελετά στο χρόνο και στον τόπο που 
τον βολεύει. · Ετσι η μάθηση δεν κα­
ταντά προνόμιο μόνο για εκείνους 
που βρίσκονται κοντά σ · ένα εκπαι­
δευτικό κέντρο . 

Ποια είναι τα μελλοντικά σχέδια 
του Ινστιτούτου; 

Το χρυσοπράσινο φύλλο 

Γη της λεμονιάς, της ελιάς 

γη της αγκαλιάς της χαράς 

γη του πεύκου, του κυπαρισιού, 
των παλικαριών και της αγάπης 
χρυσοπράσινο φύλλο 
ριγμένο στο πέλαγος. 
Γη του ξεραμένου λιβαδιού, 
γη της πικραμένης Παναγιάς 

Γη του λίβα τ' άδικου χαμού, 
τ' άγριου καιρού, των ηφαιστείων 
χρυσοπράσινο φύλλο 

ριγμένο στο πέλαγος. 

Γη των κοριτσιών που γελούν 

γη των αγοριών που γλεντούν 

γη του μύρου του χαιρετισμού, 
Κύπρος της αγάπης και του ονείρου 
χρυσοπράσι vo φύλλο 
ριγμένο στο πέλαγος. 

Τραγούδι: Στίχοι: Λ. Μαλέvη 

Μουσική: Μ. Θεοδωράκη 

-r,αννάκης Χpιστοφίδης 

ΤΟ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ ΙΝΣΤΙΤΟΥΤΟ ΚΥΠΡΟΥ 
Κατόπιν επαφών που είχαμε με το 

Chartered lnsurance lnstitute, έχουμε 
επιτύχει: Πρώτο, να μας επιτραπε ί η 
μετάφραση των βιβλίων του στην Ελ­
ληνική και δεύτερο να προχωρήσουμε 
σε αναβάθμιση του Πιστοποιητικού 
μας . 

Τι εννοείτε ακριβώς με την ανα­
βάθμιση; 
Θα προχωρήσουμε σ · ένα νέο Πι­

στοποιητικό Ασφαλιστικών Σπουδών , 
το οποίο θα περιλαμβάνει επτά θέμα­
τα, με ισάριθμες εξαιρέσεις από τα 
δέκα θέματα των εξετάσεων του C.1.1. 

Πότε nροβλέnετε ότι θα είστε έ­
τοιμοι; 

· Εχουμε προγραμματίσει να είμα­
στε έτοιμοι μέχρι το τέλος του 1993. 

Ποιο είναι το μυστικό της επιτυ­
χίας του Ινστιτούτου; 
Δεν είναι μυστικό. Απλά σαν ασφα­

λιστική βιομηχανία είμαστε τυχεροί να 

έχουμε από τη μια τους απαραίτητους 
πυρήνες και από την άλλη τη θέληση 
των ανθρώπων που στελεχώνουν το 
εκάστοτε Συμβούλιο του Ινστιτούτου 
για προσφορά στους συναδέλφους 
τους . 

ΒΙΟΓΡΑΦΙΚΟ: Ο ΓΙΑΝΝΑΚΗΣ ΧΡΙ­
ΣΤΟΦΙΔΗΣ υπηρετεί στο ασφαλιστικό 
επάγγελμα από το 1967. Σήμερα εργάζε­
ται ως Marketing Manager στις Γενικές 
Α σφάλειες Κύπρου. Είναι Associate του 
Chartered lnsurance Institιιte και μέλος 
του Διοικητικού Συμβουλίου του Ασφα­
λιστικού Ινστιτούτου Κύπρου από το 
1986. Διετέλεσε Πρόεδρος της Εκπαι­
δευτικής Επιτροπής στη ν περίοδο 1987-
1989, μέλος της Επιτροπής Εκδόσεων α­
πότο 1986 και Πρόεδρος του Ινστιτού­
του από το 1989. Ανάμεσα στα έργα του 
είναι τα βιβλία Εισαγωγή στη ν Ασφάλι­
ση και Βασικά Στοιχεία της Ασφάλισης. 

ΑΝΑΕΚΟΠΗΕΗ ΤΗΕ ΚΥΠΡΙΑΚΗΕ 
XPHMATIETHPIAKHl ArOPAE 

· Αρθρο από τον 
ΚΩΣΤΑ ΣΙΑΜΑΝΤΗ BSc, MSc 

.. Σύμβουλο επενδύσεων 
χρηματιστηριακής εταιρίας 
lmperial Stockbrokers L TD* 

Η Κυπριακή χρηματιστηριακή αγορά είναι ο πιο ραγδαία αναπτυσσόμε­
νος τομέας της Κυπριακής Οικονομίας. 
· Αρχισε να δημιουργείται την δεκαετία 
του 1960. Το 1963 ιδρύθηκε η πρώτη 
χρηματιστηριακή εταιρία που προωθού­
σε τις μετοχές τριών δημοσίων εταιρι­
ών. Το 1968 υπήρχαν τρία χρηματιστη­
ριακά γραφεία και δώδεκα δημόσιες ε­
ταιρίες. 

Κατά τη δεκαετία 1970-1980, το Κυ­
πριακό, η αβεβαιότητα, η άγνοια από 

* του ανταποκριτή μας στην Κύπρο 
ΧΑΡΑΛΑΜΠΟΥ ΘΕΡΑΠΗ 

πλευράς επενδυτών και η έλλειψη κινή­
τρων από την κυβέρνηση, απέτρεψαν 
κάπως την γρήγορη ανάπτυξη του θε­
σμού. 

Τον Ιούλιο του 1979 διοργανώθηκε η 
πρώτη χρηματιστηριακή συνάντηση και 
παράλληλα ξεκίνησε η δημοσίευση τι­
μών. Κατά την περίοδο 1980-1990, φο­
ρολογικά κίνητρα, η αύξηση αξιών ακινή­
των, η έλλειψη ανταγωνιστικών επενδυ­
τικών ευκαιριών και η βελτίωση του συ­
στήματος εμπορίας μετοχών, δημιούρ­
γησε έντονο ενδιαφέρον για ανάπτυξη 
της αγοράς. Παράλληλα σ· αυτή την 
περίοδο εισήχθησαν στον θεσμό 22 
νέες εταιρίες οι οποίες άντλησαν 
ΛΚ38, 6 εκ., ενώ οι υφιστάμενες εται­
ρίες άντλησαν κεφάλαια ύψους ΛΚ106, 
6 εκ. από νέες εκδόσεις μετοχών. 

Αξιοσημείωτη είναι η αύξηση της 
χρηματιστηριακής αξίας το 1990 κατά 
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ΠΙΝΑΚΑΣ 1------------­

ΟΓΚΟΣ ΣΥΝΑΛΛΑΓΩΝ 

ΠΙΝΑΚΑΣ 2------------

Κλάδος Αρ. Εταιριώνο/οΣυνολικής 
Χρηματιστηριακής 
αξίας (1991) 

ΧΡΗΜΑ ΤΙΣΤΗΡΙΑΚΩΝ ΣΥΝΑΝΤΗΣΕΩΝ 

'Ετος · Ογκος Συναλλαγών Χρηματιστηριακές Τράπεζες, Ασφαλιστι­
κές , Επενδυτικές 

15 57% 
(Λίρες Κύπρου} 

1988 846,987 

1989 897,436 

1990 1,989,221 

1991 7,654,000 

72,2% σε σύγκριση με το 1989. Ενδει­
κτικός είναι επίσης και ο όγκος των συ­
ναλλαγών που φαίνεται στον πίνακα 1. 
Πρέπει να σημειωθεί ότι αυτός δεν πε­
ριλαμβάνει τις συναλλαγές εκτός συ­
ναντήσεων που υπολογίζετε για το 
1991 γύρω στα ΛΚ28,Ο εκ. 
Σήμερα υπάρχουν 40 δημόσιες εται­

ρίες και 70 αξιόγραφα. Η μέση ετήσια 
αύξηση της αξίας των μετοχών (1983-
91) ήταν 14.6% και η μερισματική από­
δοσή τους ήταν 4,8%. Λαμβάνοντας υπ· 
όψιν ότι το ανώτατο δανειστικό επιτόκιο 
καθορίζεται δια νομου στο 9% και ο 
ρυθμός αύξησης του πληθωρισμού δεν 
έχει υrτερβεί το 6%, η επένδυση σε με­
τοχές αποτελεί μια ελκυστική εκλογή. 

Λειτουργία της αγοράς 

Στην Κύπρο ο χρηματιστηριακός θε­
σμός λειτουργεί υπό την αιγίδα και ε­
ποπτεία του Κυπριακού Εμπορικού και 
Βιομηχανικού Επιμελητηρίου, (ΚΕΒΕ). 
Το ΚΕΒΕ θέτει συγκεκριμένους κανο­
νισμούς διοργανώνει τις χρηματιστη­
ριακές συναντήσεις (δύο φορές την ε­
βδομάδα) και δημοσιεύει καθημερινά 
τις τιμές. Σχετικό νομοσχέδιο εκκρεμεί 
εδώ και αρκετό καιρό στη Βουλή. 
Εκτός των συναντήσεων οι συναλλα­

γές μετοχών γίνονται ως επί το πλεί­
στον μέσω τηλεφώνου και είναι δε­
σμευτικές. Λειτουργούν 14 χρηματι­
στηριακά γραφεία τα οποία εργάζονται 
σαν μεσάζοντες χρηματιστές και σαν 
έμποροι χρηματιστές. Εκτός από αγο­
ραπωλησίες οι διάφορες εταιρίες ανα­
λαμβάνουν διαχείριση χαρτοφυλακίων 
και δημοσιοποίηση εταιριών. 

Αναακ6πηση της αγοράς 
του 1991 
Κατά της αρχές του 1991 η αγορά 

επηρεάστηκε δυσμενώς από την κρίση 

Συναντήσεις 

1,0 Τουρισμός/ Μεταφορ. 10 19% 
10 Βιομηχανίες/ 

20 · Αλλες εταιρίες 

57 

στον Κόλπο, ιδιαίτερα επηρεάστηκε ο 
τουριστικός τομέας. Με την εκεχειρία 
σημειώθηκαν σημαντικές αυξήσεις και 
ο γενικός δείκτης τιμών ανέβηκε στις 
283.6 μονάδες (αύξηση 10% από τον 
Δεκέμβριο του 1990), για να πέσει όμως 
πίσω στις 255 τον Ιούλιο. Η κινητικότητα 
στο Κυπριακό το Φθινόπωρο επηρέασε 
θετικά την αγορά για να κλείσει ο δεί­
κτης στις 278.3 μονάδες. 

Οι δημόσιες εταιρίες έχουν χωριστεί 
σε τρεις τομείς και το ποσοστό χρημα­
τιστηριακής αξίας του κάθε τομέα φαί­
νεται στον πίνακα 2. 
Το 1991 ο τομέας των τραπεζών/ ε­

πενδυτικών/ ασφαλιστικών εταιριών 
παρουσίασε κεφαλαιακή υπεραξία 
12.6%. Ο τομέας τουρισμού/ μεταφο­
ρών 2.2% και ο τομέας βιομηχανιώ­
ν/ άλλων εταιρειών 3.5%. Από τις 40 ε­
ταιρίες 20 σημείωσαν αύξηση, 15 ση­
μείωσαν πτώση και 15 παραμένουν στα­
θερές. 

Στον πίνακα 3 φαίνονται οι 4 μεγαλύ­
τερες αυξήσεις/μειώσεις για το 1991. 

15 24% 

100% 

ΠΙΝΑΚΑΣ 3------

Μεγαλύτερη υπεραξία 1991 

Φιλική Ασφαλιστική 79,6% 
Κυπρ. Εταιρ. Κονσερβοποιίας 67,2% 
Λαϊκή Τράπεζα (Warrants 1990) 44,9% 
Κυπριακή Εταιρία Σωλήνων 34,7% 
Ελληνική Τράπεζα 26,5% 

Μεγαλύτερη πτώση 1991 

Ninerva Finance (0,40) 
C.T.C. (0,80) 
Karmazi Properties (0,50) 
Κυπριακές Αερογραμμές 
C.T.C. (1 ,00) 

-41, 1 ο/ο 
-32.1 ο/ο 
-22,5% 
-20,3% 
-15,8% 

Το 1992 αναμένετε σημαντική αύξη­
ση, ιδιαίτερα στον τουριστικό τομέα. Η 
ραγδαία ανάπτυξη της αγοράς και η 
μελλοντική έγκριση νομικού πλαισίου 
για το θεσμό προϋποθέτει για τους ε­
πενδυτές και αναμένεται να ελκύσει νέ­
ους Κυπρίους και ξένους επενδυτές. 

ΓΕΝΙΚΟΣ ΔΕΙΚΤΗΣ ΤΙΜΩΝ (ASI) 1991 
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'Εpμος Αpουιτιώτης 

Του Κ. ΚΥΡΟΥ 

«Η χριστιανική θρησκεία τα βασίζει 
όλα στο αγάπα τον πλησίον σου ... » 

ΑΞΙΟΖΉΛΕΥΤΗ ΠΡΟΣΦΟΡΆ 

ΣΤΗΝ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΉ ΒΙΟΜΗΧΑΝΙΑ 
Αυτό το ενστερνίστηκα από μικρός 

και πιστεύω ότι ξεκινώντας από τα χρι­
στιανικά ιδεώδη κατάφερα το καθετί 
στην ζωή μου. 

1. Υπεραγαπώ το συνάνθρωπό μου και 
τον ΑΝΑΓΚΑΖΩ με τη συμπεριφορά 
μου να με εκτιμήσει και αγαπήσει και 
αυτός . 

2. Εφ · όσον αγαπώ τον πλησίον μου τι 
καλύτερο μπορώ να του προσφέρω από 
του να τον βοηθήσω σε περίπτωση θανά­
του - ατύχημα, ή υλικής ζημιάς σε περί­
πτωση φωτιάς σεισμού κ.λπ.; (δηλαδή Ιi­
fe cover - jeneral cover). 

3. Ου περί χρημάτων μόνον τον αγώ­
να αυτόν ποιούμαι .. 

Είναι αλήθεια ότι ουδέποτε μετρώ πό­
σα συμβόλαια παραδίδω ή πόσα λεφτά 
θα εισπράξω τέλος του μήνα. 
Στρατολόγησα λίγους στην εργασία 

Από τα «Τραγούδια της Σταλώρ> 

Αυτός ο γαλανός ουρανός 

αυτό το πεύκο 

υπό όρους προσφέρονται. 

Αυτός ο γαλανός ουρανός, 

αυτό το πεύκο 

προϋποθέτουν την παρουσία σου. 

Είv, η παρουσία σου που επισημαίνεται 

όταν φτερό γλάρου αγγίζει τη θάλασσα, 

αυτή, αλλά όλοι είναι πετυχημένοι σή­
μερα ΙΕΡΑΠΟΣΤΟΛΟΙ αυτής της ΜΕΓ. 
ΚΟΙΝΩΝΙΚΗΣ ΠΡΟΣΦΟΡΑΣ. Γιατί λί­
γους μόνον ... ; διότι στην πρώτη επαφή 
της στρατολόγησης ΠΡΕΠΕΙ ΟΠΩΣ­
ΔΗΠΟΤΕ ΝΑ ΔΑΚΡΥΣΟΥΜΕ και οι δύο 
μαζί για αυτήν την προσφορά στην 
ΚΟΙΝΩΝΙΑ - ΑΛΛΙΩΣ ΔΕΝ ΤΟΝ ΔΕ­
ΧΟΜΑΙ στις τάξεις της ΙΕΡΑΠΟΣΤΟ­
ΛΗΣ μας. 

Νιώθω πολύ υπεύθυνα την εργασία 
μου. Δεν επέτρεψα ποτέ LAPSED συμ­
βόλαια λόγω ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗΣ ΑΔ ΥΝΑ­
ΜΙΑΣ του πελάτη μου, αλλά συνεννοού­
μαι μαζί του την διευθέτηση του ασφα­
λίστρου του στο εγγύς μέλλον. Δεν έ­
χασα ποτέ λεφτά ΑΛΛΑ ΚΕΡΔΙΖΑ ΦΙ­
ΛΟΥΣ. 

Κρατώ και πάντα είχα και θα έχω 

όταν κουρασμένο κοπάδι Α υγούστοv 

πλησιάζει το πηγάδι με τις τρεις μουσμουλιές 
όταν τ, άστρα πιάνουν χέρια - χέρια. 

Είναι η παρουσία σου που μετουσιώνεται 

στις πρώτες ριπές του μπάτη 

P~RSIST ANCY του PORTOFOLIO μου 
περαν του 94%. 
Αυτά όλα πετυχαίνουν με την αγάπη 

μου στον συνάνθρωπό μου και την ερ­
γασία μου. 

Είμαι πάντοτε διαθέσιμος επί 24ώρου 
βάσης δεν έχω ωράριον εργασίας ΑΠΛΑ 
όπου βρίσκομαι ΚΗΡΥΤΤΩ και προση­
λυτίζω πιστούς. 
Γεννήθηκα στη Λεμεσό 1936. Με βοή­

θησ~ πάρα πολύ η γυναίκα μου Μάρω, η 
οποια με ανεχόταν με τον παράξενο τρό­
πο ζωής μου και μέχρι σήμερα προσπα­
θεί να συμβιβάζεται όσο μπορεί μαζί 
μου. 

Είμαι απόφοιτος Αμερικανικών Πα­
νεπιστημίων Βηρυτού - Business Ad­
ministration. Δίδαξα στη μέση εκπαί­
δευση λίγο (1 χρόνο) . Από το Σεπτ. 1969 
μυήθηκα στην ασφαλιστική εργασία από 
τον φίλο Βάσο Χατζηιωάννου που πά­
ντοτε τον ευγνωμονώ. 

Τον Φεβρ. 1970 κέρδισα και παρευρέ­
θηκα στο Albert Hall Λονδίνου τον UK 
Contrest Most of Saler (έκανα εγώ στην 
μικρή Κύπρο 68 sales σε 4 εβδομάδες 
με δεύτερο · Αγγλο με 35 sales). 
Διασκεδάζω με μουσική-χορό-τρα­

γούδι Ταξίδια στον κόσμο-hοbby μου η 
φωτογραφία με πολλή δράση, διακρί­
σεις και βραβεία. 
Πιστεύω και το περιβάλλον στην δου­

λειά μ?υ, δηλαδή οι άνθρωποι γύρω μου, 
που ειναι ΟΙ ΙΔΙΟΙ ΓΙΑ 25 χρόνια συνέ­
τειναν στην επιτυχία μου. 
«Δεν άλλαξα ποτέ μου την εταιρία και 

τους ανθρώπους». 
Νομίζω ότι αυτά είναι αρκετά. · Εχω 

τόσα και τόσα άλλα στη ζωή μου. 

στα πελώρια αλεξίπτωτα που αιωρούνται γεμάτα ήλιο. 

Η παρουσία σου σκηνοθετεί, ΟΙ ΣΥΝΕΡΓΑΤΕΣ ΤΟΥ ΝΑΙ ΣΤΗΝ ΚΥΠΡΟ: 
η παρουσία σου σκηνογραφεί, 

η παρουσία σου διαδραματίζει, 

η παρουσία σου συγγράφει Κύπρο, 

συγγράφει Λευκωσία, και Κερύνια κι Αμμόχωστο. 

Κώστας Μόντης 

Κύπρος 

Πάμπος Θεραπής 

Κύρος Κύρου 

Κύπρος Σοφοκλέους 

Λεωφ. Κυριακού Μάτση 16 Βος όροφος -
τηλ.: 447799 - 441326 ΛΕΥΚΩΣΙΑ - ΚΥΠΡΟΣ 

1.'ά88α Ζά8pο 

Του ΚΥΠΡΟΥ ΣΟΦΟΚΛΕΟΥΣ 

Τα αμοιβαία κεφάλαια είναι ορολογία 
σχεδόν άγνωστη στην Κύπρο. Επενδύ­
σεις της μορφής αυτής είναι ελάχιστες 
και οι λόγοι για τούτο είναι κατά τη γνώ­
μη μου οι ακόλουθοι: 

1. Η έλλειψη φορολογικών κινήτρων. 
Η φορολογική απαλλαγή που τυγχά­
νουν στην Κύπρο οι ασφάλειες ζωής 
καθιστά τη σύγκριση δυσμενή για επεν­
δύσεις με εφάπαξ ποσό. 

2. Η μη ύπαρξη χρηματιστηρίου. Το 
γεγονός ότι στην Κύπρο δεν υπάρχει 
χρηματιστήριο σίγουρα δεν υποβοηθά 
την ανάπτυξη του θεσμού αυτού. Η ση­
μερινή υποτυπώδης λειτουργία του 
χρηματιστηρίου δεν δημιουργεί τα α­
παραίτητα εχέγγυα για δημιουργία α­
μοιβαίων κεφαλαίων. 

3. Η ελλιπής ενημέρωση του κοινού 
από πλευράς των επενδυτικών οργανι­
σμών. 
Τα ταμεία αυτά δεν έχουν διαφημι­

σθεί από τους διάφορους επενδυτι­
κούς οργανισμούς είτε διότι δεν λει­
τουργούν τέτοιας μορφής ταμεία είτε 
γιατί πιστεύουν πως το κόστος για τη 
διατήρησή τους θα είναι υψηλό. Η κατά­
σταση αυτή δημιουργεί έλλειψη εμπι­
στοσύνης του κοινού, που προτιμά να 
επενδύει μόνο του σε μετοχές μεμο­
νωμένων εταιριών με καλό ιστορικό από­
δοσης ή να καταθέτει στις τράπεζες 
λαμβάνοντας υπ· όψη πως τα επιτόκια 
είναι ικανοποιητικά στην Κύπρο. 
Η παροχή φορολογικών κινήτρων σε 

νεοίδρυόμενες δημόσιες εταιρίες ήταν 
επίσης αρνητικός παράγοντας, τούτος 
έχει βέβαια εκλείψει μετά τη φορολο­
γική μεταρρύθμιση. 

ΒΙΟΓΡΑΦΙΚΟ: 

Ο ΣΑΒΒΑΣ ΖΑΒΡΟΣ, Οικονομικός 
Διευθυντής της Πανευρωπαϊκής Ασφαλι­
στικής Εταιρίας, γεννήθηκε το 1953 στο 
κατεχόμενο ΡιτοΚαρμάσο Αμμοχώστου. 
Σπούδασε διεύθυνση επιχειρήσεων 

στην Ανωτάτη Σχολή Οικονομικών και Ε­
μπορικών Επιστημών στην Αθήνα. Είναι 
παντρεμένος με την Ρένα και έχει τρείς 
γιους βρίσκεται στην εταιρία από το 1980 
πριν ακόμα, όταν ακόμα ονομαζόταν Re­
liance και ήταν από τους πρωτεργάτες στη 
δημιουργία της πανευρωπαϊκής το 1986. 
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ΠΟΙΟ ΤΟ ΜΕΛΛΟΝ ΤΩΝ ΑΜΟΙΒΑΙΩΝ 

ΚΕΦ ΑΛΑΙΩΝ ΣΤΗΝ ΚΥΠΡΟ; 
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Κάθε τάση που επικρατεί στην Ευρώ­
πη επηρεάζει πάντοτε την Κύπρο. Είναι 
κατά συνέπεια φυσικό επακόλουθο να 
αρχίσουν τέτοια ταμεία να λειτουργούν 
στην Κύπρο. Η αναμενόμενη ίδρυση 
του χρηματιστηρίου θα υποβοηθήσει το 

θεσμό και θα συμβάλει θετικά στην ανά-
πτυξή του. Η απελευθέρωση των επιτο­
κίων θα συμβάλει επίσης θετικά στην 
όλη εξέλιξη. 

Οι επενδυτικοί οργανισμοί και τα 
χρηματιστηριακά γραφεία, αν ειδικευ­
θούν στο θέμα αυτό και δημιουργήσουν 
το κατάλληλο κλίμα μέσα στο λαό, θα 
μπορέσουν σταδιακά να δημιουργή­
σουν τις κατάλληλες συνθήκες κα να 
αρχίσει σταδιακά η λειτουργία των τα­
μείων αυτών, η οποία θα ενισχύεται με 
την πάροδο του χρόνου ανάλογα με την 
απόδοση τους. Θα πρέπει επομένως να 
δώσουν την ανάλογη σημασία οι οργα­
νισμοί που θα χειρίζονται τα θέματα αυ­
τά, γιατί μη καλή απόδοση μπορεί να 
επιφέρει τα αντίθετα αποτελέσματα. 

Συνεργασία 
METROLIFE - ΠΑΝΕΥΡΩΠΑ ·/·ΚΗΣ 

και δυναμικό άνοιγμα στις διεθνείς αγορές 

Σ το πλαίσιο της πολιτικής των Κυβερνήσεως Ελλάδας και Κύπρου για τη ν 
περαιτέρω ανάπτυξη των οικονομικών σχέσεων στον τομέα των επιχειρή­

σεων, η Ασφαλιστική Εταιρία Ζωής METROLIFE και η «ΠΑΝΕΥΡΩΠΑ · / ·ΚΗ Α ­
σφαλιστική» υπέγραψαν συμφωνία συνεργασίας που ανακοινώθηκε ταυτόχρονα 
στην Αθήνα και τη Λευκωσία. 
Από τις σημαντικότερες και ραγδαία αναπτυσσόμενες ασφαλιστικές εταιρίες 

της Κύπρου, με παραγωγή ασφαλίστρων που έφθασε το 1991 τα 4.000.000 
κυπριακές λίρες, η ΠΑΝΕΥΡΩΠΑ ·/ ·ΚΗ είναι εταιρία πολυμετοχικής βάσης, ει ­
σηγμένη στο Χρηματιστήριο από το 1987 και στους Μετόχους της περιλαμβά­
νονται γνωστά ονόματα του επιχειρηματικού κόσμου της Κύπρου. 
Πρόεδρος και κύριος μέτοχος της εταιρίας είναι ο κ. Νικόλας Κ. Σιακόλας, ο 

· Ομιλος Επιχειρήσεων του οποίου είναι από τα δυναμικότερα συγκροτήματα με 
εκτεταμένες δραστηριότητες στο εμπόριο, τη βιομηχανία, τη ναυτιλία και τις 
υπηρεσίες. 

Η συμφωνία συνεργασίας METROLIFE και ΠΑΝΕΥΡΩΠΑ · / ·ΚΗΣ Ασφαλιστικής 
προβλέπει αμοιβαία συμμετοχή στα κεφάλαια και τα Διοικητικά Συμβούλια των 
εταιριών, συνεργασία στο χώρο των αντασφαλίσεων και joint ventures σε χρημα­
τοοικονομικά προϊόντα. 

Οι δραστηριότητες αυτές θα συμβάλουν στην ενίσχυση της δυναμικότητας 
των δύο εταιριών, στην αντιμετώπιση του αυξανόμενου ανταγωνισμού, αλλά και 
στη δημιουργία μιας ελληνικής δύναμης για την καλύτερη αξιοποίηση των 
δυνατοτή των που προσφέρει σήμερα ο Απόδημος Ελληνισμός σε παγκόσμιο 

επίπεδο. 



Στο πρόσφατο συνέδριο της ΗΙΒΑ μας 
δόθηκε η ευκαιρία να κάνουμε κάτι το 

πρωτότυπο. Να συνομιλήσουμε με τον κύ­
ριο Ahmet C. Celibiler, Managing Director 
της Alexander and Alexander lnsurance 
Broker στην Κωνσταντινούπολη, Τουρ­
κίας. 
Μαζί με τον κύριο Celibiler ανταλλάξα­

με απόψεις πάνω σε διάφορα θέματα και 
μέρος της συνομιλίας μας αναγράφεται 
πιο κάτω: 

Ερ.: Κύριε Celibiler, πείτε μας λίγα λό­
για για τη ζωή σας. 

Απ.: Γεννήθηκα στην Κωνσταντινούπολη 
το 1944. Φοίτησα στο Αμερικανικό Κολλέ­
γιο και μετά πήγα στην Αμερική για το 
μάστερ μου. Δούλεψα για την Τουρκική 
Ασφαλιστική και έπειτα για την Εθνική Α­

σφαλιστική της Τουρκίας. Μετά γύρω στο 
1980 πήγα στην Σαουδική Αραβία μέχρι το 
1985 όπου γνώρισα τους lnternational 
Brokers και σκέφτηκα να δημιουργήσω το 
δικό μου κομμάτι στην Τουρκία. Το 1985 
επέστρεψα στην Τουρκία όπου με τους 
Alexander & Alexander δημιούργησα το 
δικό μου Brokerage. 

Είμαστε ένας από τους δύο (2) μοναδι­
κούς brokers στην Τουρκία και ειδικευό­
μαστε στο Risk Management Surνey, Sa­
fety Measures κ.τ.λ. Αυτή τη στιγμή εργο­
δοτούμε 10 υπαλλήλους. 

Ερ.: Μπορείτε να μας πείτε λίγα λόγια 
για την Τουρκική Ασφαλιστική Αγορά. 

Απ.: Η κατάσταση είναι περίπου η ίδια με 
την Ελλάδα. Οι brokers δεν αναγνωρίζο­
νται νομικά προς το παρόν. · Ετσι το σύ­
στημα δούλευε απευθείας με τις εταιρίες 
και τους αντιπροσώπους της. Οι πελάτες 
δεν καταλαβαίνουν το ρόλο του broker. 
Μόλις πριν δύο χρόνια έχουμε καταργή­
σει τις ταρίφες και αντιμετωπίζουμε αρ­
κετά προβλήματα γιατί όταν είχαμε τις τα­

ρίφες οι εταιρίες μπορούσαν να δώσουν 
αρκετό καιρό για πληρωμή του aσφaλί-

Ο ΑΝΤΑΠΟΚΡΙΤΗΣ ΜΑΣ ΣΤΗΝ 
ΛΕΥΚΩΣΙΑ ΚΥΠΡΟΣ 

ΣΟΦΟΚΛΕΟΥΣ ΕΝΩ 

ΣΥΝΟΜΙΛΕΙ ΜΕ ΤΟΝ 

ΔΙΕΥΘΥΝΟΝΤΑ ΣΥΜΒΟΥΛΟ 

ΤΩΝ ALEXANDER & 
ALEXANDER ΣΤΗΝ ΤΟΥΡΚΙΑ κ. 
ΑΗΜΕΤ C. CELBILLER 

στρου. Τώρα οι πελάτες είναι μαθημένοι 
να πληρώνουν σε 6-7 μήνες, αλλά επειδή 
τα ασφάλιστρα είναι τόσα χαμηλά πολλές 
εταιρίες αντιμετωπίζουν τον κίνδυνο 
χρεοκοπίας, όπως και προβλήματα να 
βρουν τους κατάλληλους αντασφαλιστές 

' στην διεθνή αγορά. Πιστεύω ότι τα έτη 
1992-93 θα είναι τα πιο δύσκολα και τα πιο 
σημαντικά για την ασφαλιστική αγορά και 
βλέποντας εδώ το σεμινάριο, το ίδιο σενά­
ριο, δηλαδή την κατάργηση του τιμολο­

γίου πιστεύω ότι και η Ελληνική Ασφαλι­
στική Αγορά θα αντιμετωπίσει τα ίδια προ­
βλήματα. Αλλά θέλω να πω κάτι άλλο. Οι 
αντιπρόσωποι κατά κάποιο τρόπο ενερ­

γούν σαν brokers γιατί προσπαθούν πρώτα 
για τον πελάτη και μετά για την εταιρία 
έστω και αν έχουν υπογαφή Agency Agre­
ement με την εταιρία. Επίσης οι εταιρίες 
ζητούν την προστασία της Κυβέρνησης 
για να μπορέσουν να εισπράξουν καθυ­
στερημένα ασφάλιστρα από τους Agents. 
Επίσης υπάρχουν προβλήματα σωστής α­
ξιολόγησης των κινδύνων. 

Πριν, όταν είχαμε την ταφίφα κανένας 
δεν νοιαζόταν να καταλάβει τον κίνδυνο, 

αλλά άνοιγαν όλοι ένα βιβλίο και διάβαζαν 
τα ασφάλιστρα. 

Ερ.: Κύριε Celibiler έχετε καθόλου 
· Ελληνες πελάτες; 
Απ.: Προσωπικά αν θυμάμαι καλά έχω 

δύο ιδιοκτήτες μικρών καταστημάτων για 
φωτιά και κλοπή και από ό,τι γνωρίζω δεν 
υπάρχει καμία μεγάλη βιομηχανία στην 
Τουρκία που να ανήκει σε · Ελληνες. Οι 
περισσότεροι · Ελληνες της Τουρκίας εί­
ναι δικηγόροι. Γιατροί και άλλοι επαγγελ­
ματίες και δεν ασχολούνται με την βιομη­
χανία. 

Ερ.: Πιστεύετε ότι ένα μικτό ασφαλι­
στικό συνέδριο με Ελληνοκύπριους και 
'Ελληνες από την μια και Τουpκοκύ­
πριους και Τούρκους από την άλλη θα 

έφερνε πιο κοντά τους δύο λαούς; 
Απ.: Κάτι τέτοιο θα ήταν μια πολύ καλrι 

ιδέα, γιατί πρέπει ο κόσμος να καταλάβει 
ότι στις επιχειρήσεις δεν υπάρχουν όρια 
και τα πολιτικά δεν έχουν λόγο. Πρώτο 
παράδειγμα είναι η Ρωσσία και η Κίνα, η 
Νότια και Βόρεια Κορέα, ή το Ιράκ με το 

Ιράν οι οποίοι συμμετέχουν σε κοινά σεμι­
νάρια και συζήτησαν διάφορα προβλήματα 
και θέματα. Δεν νομίζω ότι χωρούν τα πο­
λιτικά στις επιχειρήσεις. Δεν μπορούν οι 

πολύ λίγοι οι οποίοι κυβερνούν τις διάφο­
ρες χώρες να ελέγχουν και να προκαθορί­
ζουν τις σχέσεις όλου του κόσμου. 

Ερ.: Πιστεύετε ότι οι ασφαλιστικές ε­
ταιρίες ή οι ασφαλιστές γενικά μπορούν 
να φέρουν τους δύο λαούς μαζί και αν 
υπάρχουν παράθυρα συνεργασίας; 

Απ.: Αυτό πιστεύω ότι θα πάρει αρκετό 
καιρό. Και αυτό γιατί οι εταιρίες στις δύο 
χώρες είναι πολύ μικρές και δεν μπορούν 
να συνεργαστούν σε μεγάλο βαθμό. Αλλά 

πρέπει να τονισθεί ότι οι ασφάλειες βασί­
ζονται στην ασφάλεια και στην εμπιστοσύ­
νη. Με την συνεργασία θα ανοίξει ο δρό­
μος για αμοιβαία εμπιστοσύνη μεταξύ των 

δύο λαών και θα μπορέσει επιτέλους να 
βρεθεί μια δίκαιη λύση στο Κυπριακό Πρό­
βλημα. 

Ερ.: Θέλετε να πείτε κάτι στους Κυ­
πρίους Συναδέλφους σας Ασφαλιστές; 

Απ.: Δεν ξέρω πολλά πράγματα για την 

ασφαλιστική αγορά της Κύπρου ή τους α­

σφαλιστές της. Αλλά αν η κατάσταση είναι 
παρόμοια με της Ελλάδας, έχετε και σεις 

πολύ δρόμο ακόμα να διανύσετε. · Ενα 
πράγμα θέλω όμως να πω. Αν ενωθούμε 
όλοι μαζί δίνοντας στους πολιτικούς το 
παράδειγμα ότι όταν υπάρχει καλή θέληση 
όλα τα πράγματα μπορούν να λυθούν. 

Ευχαριστούμε κύριε Celibeler και ελπί­
ζουμε σύντομα να πιούμε μαζί ένα καφέ 

στο ωραίο και γραφικό λιμανάκι της Κερύ­
νειας. 

Celibeler: Και εγώ ευχαριστώ και ελπίζω 
το ίδιο, να είσαι δε σίγουρος ότι το ίδιο 

ελπίζει και ο περισσότερος Τουρκικός 
Λαός - Φιλία με τους · Ελληνες. 
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ΣΤΟΝ ΤΥΜΒΟ ΤΗΣ ΜΑΚΕΔΟΝΙΤΙΣΣΑΣ 

ΤΥΜΒΟΣ ΜΑΚΕΛΟΝΙΤΙΣΣΑΣ, Τόπος τιμής ... τόπος προσανατολισμού. 

Στη νοτιοδυτική πλευρά της 

πρωτεύουσας της Μεγαλονή­

σου ευρίσκεται ο Τύμβος της Μα­

κεδονί τισσας, ένας τόπος ιερού 
προσκυνήματος,μνήμηςκαικαθή­

κοντος. 

Σ' αυτό τον Τύμβο, μνημείο τα­

φής γενναίων παλικαριών, κατά ι­
στορική συνέχεια του Τύμβου του 

Μαραθώνα που σκεπάζει σώματα, 
απλών Ελληνοπαίδων, γενναίων 
ψυχών, με οράματα το μεγαλείο και 

την επιτυχία του Ελληνισμού. 

Εκεί όλοι οι 'Ελληνες ενωμένοι, 

μακριά από πολιτικές ιδεολογικές 

διαφορές, από όλα τα μέρη του Ελ­
ληνισμού τόσον της Μητέρας πα­

τρίδος, όσο και των χωριών της 
Μεγαλονήσου σ' ένα τιτάνιο, γιγά­

ντιο αγώνα, ενάντια σε μια στρα­

τοκρατούμενη μηχανοποιημένη δύ­
ναμη μέχρι θανάτου πιστοί στον 
όρκο, τα ιδανικά και τα πεπρωμένα 
των Ελλήνων. 

Προσφέροντας το ένα, μοναδικό 
και αναντικατάστατο αγαθό, τα νιά­

τα και τη λεβεντιά των 18, των 20, 
των 25 χρόνων για του Χριστού την 
πίστη την Αγία και της πατρίδος 
την ελευθερία. 

Δίνοντας έτσι διαχρονική συνέ­

χεια στον ηρωϊσμό του ελληνικού 

πνεύματος και αποδεικνύοντας έ­

τσι την Σπαρτιατική ρήση «Αμές 

δε γ' εσόμεθα πολλώ κάρροvες». 
Αυτά τα παιδιά μάς καθοδηγούν, 

μας φωτίζουν, μας παραδειγματί­
ζουν. 

ντια στον εισβολέα. Μόνοι και ξε­
χασμένοι χωρίς αεροπλάνα και 

άρματα, με την ψυχή γενναία και 
πρόκληση προς τον θάνατο, έμει­
ναν και αντιστάθηκαν, περιφρό­

νησαν όλους και πρόσφεραν φάρο 
προσανατολισμού όλων. 

Απέσπασαν τον θαυμασμό των 

ειρηνευτών και χαρακτηρίστηκαν 
παράφρονες, περιφρονούντες την 
ζέστη, την ταλαιπωρία, την φλόγα 
των αρμάτων, των ροκ:ετών και κύ­
ρια την δροσιά της χαράς για ζωή 
και το μέλλον. 

Σήμερα εκεί στον Τύμβο, μαρμά­
ρινες πλάκες θυμίζουν την θυσία 

αυτών των παιδιών. 

Μεταξύ αυτών είναι και του συ­
μπατριώτη μας Αρχιλοχία Κόκκα 
Κωνσταντίνου εξ 'Αρτης που έπε­
σε στις 20 Ιουλίου 1974, ηρωϊκά 
αγωνιζόμενος ως Αρτινός Ηπειρώ­

της και Έλληνας qτρατιώτης 

«τοις κείνων ρήμασι πειθόμενος». 

ΓΟΝΑΤΙΣΤΕ ΣΤΟΥΣ ΓΕΝΝΑΙΟΥΣ 

Κάθε ημέρα επισκέπτες από την 

Ελλάδα και την Κύπρο, ειδικά μα­
θητές και μαθήτριες, στρατιώτες 
και αξιωματικοί, απλοί άνθρωποι 
και επιστήμονες, προσέρχονται 

καταθέτοντας λουλούδια αγάπης, 

ευγνωμοσύνης αναβαπτιζόμενοι 

στα ιδανικά της πατρίδος και της 
θυσίας. 
Αυτός είναι ο Τύμβος της Μακε­

δονίτισσας. Τόπος θυσίας και 
προβληματισμού. Τόπος ευγνω­
μοσύνης και συλλογισμού. Τόπος 

ενότητας των Ελλήνων και παρα­
δειγματισμού. Τόπος αυτοσυγκέ­
ντρωσης και χάραξης πορείας. Τό­
πος ελέγχου συνειδήσεων προς κά­
θε προσπάθεια αλλαγής ή εφησυ­
χασμού ή αλλοτρίωσης ή επικά­
λυψης των θυσιών και του αίματος 
αυτών των νεαρών παλικαριών. 
Ευτυχώς ο Τύμβος είναι εκεί. 

Μας ταρακουνά και μας θυμίζει. Δύ­
σκολο να χορταριάσει. Ιδιαίτερα 
που σήμερα πολλά λέγονται, πολ­

λά σχεδιάζονται, πολλά προσφέ­
ρονται, πολλά ψιθυρίζονται, πολ­

λά γράφονται. 

Η θυσία αυτών των παιδιών είναι 
γεγονός. Η θυσία αυτών των παιδι­
ών αναμένει δικαίωση. 

Ο Τύμβος είναι εκεί και μας τα­

ρακουνά. , Οχι κάθε Ιούλη κάθε Αύ­
γουστο. Κάθε στιγμή, κάθε ανα­
πνοή. 

Παναγιώτης Κοκκινέλης Εξ 'Αρτης 

Αύγουστος 1991 
Δερβενακίων 3-02-421648 

Λευκωσία - Κύπρος 

Στητοί και αγέρωχοι στάθηκαν 
κατακαλοκαιριάτικα όρθιοι ενά- Τιμή ... ευγνωμοσύνη ... παpαδειγματισμός. 



Η ΣΥΜΠΕΡΙΦΟΡΑ 
ΤΟΥ ΚΑΤΑΝΑΛΩΤΗ 
ΚΑΙ Ο ΡΟΛΟΣ 
ΤΟΥ ΠΩΛΗΤΗ 

Υπάρ~ει σοβαρή δια~ορά στη διαδ_ι­
κασtα που προηγειται της αγορας 

μια οδοντόκρεμας και ενός καινούργιου 
αυτοκινήτου. Μια οδοντόκρεμα αγορά­

ζεται, πολλές φορές μηχανικά, χωρίς ι­
διαίτερη σκέψη ενώ αντίθετα η αγορά 
ενός καινούργιου αυτοκινήτου μπορεί 
να προϋποθέτει έρευνα και αξιολόγηση 
που διαρκεί μήνες. Θεωρίες που ασχο­
λούνται με την ψυχολογία συμπεριφο­
ράς του καταναλωτή, υποστηρίζουν ότι 

ο καταναλωτής πριν δεσμευτεί με την 
αγορά κάποιου αντικειμένου περνά από 

διάφορα στάδια προβληματισμού. Το 
περίεργο είναι ότι ο προβληματισμός ό­
χι μόνο δεν σταματά με την αγορά του 
αντικειμένου αλλά τις περισσότερες 
φορές κορυφώνεται λίγο μετά την αγορά 

του. 

Στο αρχικό στάδιο ο καταναλωτής 
συνειδητοποιεί ότι χρειάζεται κάτι. Σ' 
αυτό το συμπέρασμα φτάνει πολλές φο­

ρές μετά από το ερέθισμα μιας διαφήμι­
σης ή μετά από την παρακίνηση κά­

ποιου πωλητή. Στη συνέχεια ο κατανα­
λωτής συλλέγει πληροφορίες για πιθα­
νές λύσεις στο πρόβλημά του. 

Μετά αξιολογεί διάφορες εναλλακτι­
κές λύσεις, τα διάφορα προϊόντα που υ­
πάρχουν στην αγορά και ποιο από αυτά 
μπορεί καλύτερα να ανταποκριθεί στις 

ανάγκες του. Στη συνέχεια ο καταναλω­
τής κάνει την επιλογή του και αποφασί­

ζει ποιο από όλα θα αγοράσει. Ο ρόλος 

του πωλητή είναισ' όλα τα στάδια πολύ 
σημαντικός και σίγουρα μπορεί να γίνει 

καθοριστικός. Το τελικό στάδιο είναι 
αυτό που συνήθως παραμελείται από 
πολλούς πωλητές, ενώ είναι εξαιρετικά 
κρίσιμο . 

Το στάδιο αυτό αφορά τη συμπεριφο­
ρά του καταναλωτή λίγο μετά την αγορά 
του προϊόντος. Σε πολλούς ίσως να έχει 
τύχει βγαίνοντας από ένα κατάστημα, 
μετά που αγόρασαν κάτι, να βρεθούν α­

ντιμέτωποι με βασανιστικές σκέψεις ό­
πως: « Έπρεπε να αγόραζα το πουκάμι­
σο με τις τσέπες; Αυτό τελικά δεν μου 
πηγαίνει. Η πωλήτρια δε με βοήθησε 
καθόλου. Δεν ξαναψωνίζω από εδώ». 

'Ενα άλλο είδος συμπεριφοράς που 
παρατηρείται ειδικά μετά από ακριβές 

αγορές, όπως αυτοκίνητα, είναι η προ­
σπάθεια του καταναλωτή να δικαιολογή­

σει την επιλογή του. Θέλει ο καταναλω­
τής να αποδείξει στον ευατό του, λίγο 
μετά την αγορά, ότι έχει κάνει την καλύ­
τερη εκλογή γιατί η πιθανότητα να έχει 
κάνει μια κακή αγορά είναι πολύ βασα­

νιστική. Ψάχνει λοιπόν για πληροφο­
ρίες από διαφημίσεις και άλλες πηγές 
που θα τον απαλλάξουν από τις βασανι­
στικές σκέψεις. 

'Ενα παράδειγμα, που ενισχύει τα πιο 
πάνω είναι κι αυτό της εταιρίας αυτοκι­
νήτων VOLVO που θέλοντας να ενδυνα­
μώσει την πεποίθηση των πελατών της 
στο τελικό αυτό στάδιο και να τους α­

παλλάξει από κάθε αρνητική σκέψη έ-
" στελνε για χρόνια το εξής μήνυμα με τις 
διαφημιστικές της εκστρατείες; «Δεν 
είσαι ευτυχής που αγόρασες VOLVO;» 

Συμπερασματικά θα έλεγα ότι ο ρόλος 
του δυναμικού πωλήσεων δεν τελειώνει 
με το κλείσιμο της πώλησης. Οι πωλη­

τές πρέπει να βρίσκονται δίπλα από τους 
πελάτες και μετά την πώληση για να 

ενδυναμώνουν την πεποίθηση των πελα­
τών τους στην αγορά που έχουν κάνει. 

Από ένα ευτυχισμένο πελάτη υπάρχει 
σοβαρή πιθανότητα να ακολουθήσουν 
κι άλλες πωλήσεις, ενώ αντίθετα από τη 

συμπεριφορά ενός δυσαρεστημένου πε­
λάτη σίγουρα θα προκληθούν πολλές 

αρνητικές καταστάσεις. 

ΝΑΓΙΑ ΤΡΙΠΑΤΣΑ 

Marketing & Training 
Coordinator 
Universal Life 

(( 
Universal Lίfe είναι η πρώτη α­
σφαλιστική εταιρία της Κύπρου 

που επεκτείνεται σ · ένα χώρο -την 
Ελλάδα- που τον ενώνουν κοινά εθνι­
κά, θρησκευτικά, πολιτιστικά στοιχεία, 
αλλά και παραδόσεις, συνήθειες και τρό­
ποι ζωής, που δίνουν ένα μήνυμα ευρύ­
τερης σημασίας και σκοπιμότητας». 
Αυτό τονίσθηκε, μεταξύ άλλων, κατά τη 
διάρκεια συνέντευξης τύπου που έδω­
σε η διοίκηση της εταιρίας σε ξενοδο­
χείο της Αθήνας με την ευκαιρία της 
έναρξης των δραστηριοτήτων της στην 
Ελλάδα. 
Πρώτος ομιλητής ήταν ο κ. Γιαννάκης 

Κλ. Χριστοφίδης, πρόεδρος του διοικη­
τικού συμβουλίου της μητρικής εται­
ρίας, ο οποίος αναφέρθηκε στους βασι­
κούς λόγους που οδήγησαν την πρώτη 
ασφαλιστική εταιρία της Κύπρου στην 
απόφαση να επεκτείνει τις δραστηριό­
τητές της στον ελληνικό ασφαλιστικό 
χώρο. Ο κ. Χριστοφίδης τόνισε ότι «η · 
αναζήτηση μιας μεγαλύτερης αγοράς 
όπως είναι η ελληνική που διαθέτει με­
γάλα περιθώρια ανάπτυξης, αντικατο­
πτρίζει τις δυνατότητες της Εταιρίας 
αλλά και τους στόχους της για το μέλ­
λον». 

Δεύτερος ομιλητής ήταν ο κ. Στέλιος 
Φ. Τ ριανταφυλλάκης, Πρόεδρος του 
Διοικητικού Συμβουλίου της Universal 
Life (Ελλάς}, ο οποίος ανέφερε ότι η 
εγκατάσταση της εταιρίας στον ελλαδι­
κό χώρο έγινε με την πρόσκτηση ελλη­
νικής ασφαλιστικής εταιρίας που ήδη 
λειτουργούσε με μικτή δραστηριότητα 
και τον ταυτόχρονο διαχωρισμό και με­
ταβίβαση των γενικών ασφαλίσεων σε 
νέο νομικό πρόσωπο. Στη συνέχεια τό­
νισε ιδιαίτερα την καλή πίστη και άριστη 
συνεργασία η οποία διέκρινε όλο το φά­
σμα των διαπραγματεύσεων και χειρι­
σμών. Τέλος εξέφρασε την απόλυτη ε­
μπιστοσύνη του στην επιτυχή ανάπτυξη 
του έργου της Universal Life (Ελλάς), 
την οποία βασίζει, στο κύρος, στη συνέ­
πεια και στις δυνατότητες της Μητρι­

κής Εταιρίας καθώς και στην επιμέλεια 
που επιδεικνύεται στην οργάνωση της 
υποδομής της εταιρίας. 
Τρίτος ομιλητής ήταν ο διευθύνων 

σύμβουλος της εταιρίας κ. Ανδρέας 
Γεωργίου, ο οποίος είναι ευρέως γνω­
στός στον ελλαδικό ασφαλιστικό χώρο 

για την πολύχρονη δράση που έχει ανα­
πτύξει στον ασφαλιστικό τομέα, ο ο-

ποίος αναφέρθηκε στη συνέχεια στην 
εξελικτική πορεία της Universal Life, α­
πό την ίδρυσή της το 1970 μέχρι σήμε­
ρα. Η Universal Life κατάφερε να δια­
κριθεί μέσα σε οξύ ανταγωνιστικό περι­
βάλλον ανάμεσα σε Κυπριακές και ξέ­
νες εταιρίες γιατί στήριξε την υποδομή 
της σε σωστή οργάνωση και προγραμ­
ματισμό. Κατέκτησε το όνομα της εται­
ρίας που πρωτοπορεί, σέβεται τον πελά­
τη, πληρώνει τα περισσότερα κέρδη, και 
προσφέρει υψηλές ποιοτικές υπηρε­
σίες . 
Ο κ. Ανδρέας Γεωργίου στην εισήγη-
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Universal Life 

ράς μέχρι σήμερα, έχει επιτελέσει ένα 
σημαντικό κι αξιόλογο έργο, που επιτρέ­
πει στη Universal Life να εργαcηεί σω­
στά κι αποτελεσματικά σ : ένα ανταγω­
νιστικό και ταυτόχρονα δημιουργικό α­
σφαλιστικό περιβάλλον. 

Βασική επιδίωξη της Universal Life 
(Ελλάς) είναι η προσφορά σωστών και 
ολοκληρωμένων υπηρεσιών. Στόχος 
της εταιρίας είναι η δημιουργία του εκ­
παιδευμένου ασφαλιστικού συμβού­
λου. Ο μεγάλος αριθμός ασφαλιστών 
της Universal Life που βραβεύεται κάθε 
χρόνο με το Διεθνές Βραβείο Ποιότη-

UNIVERSAL LIFE 

Η ΠΡΩΤΗ ΣΕ ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΑ ΜΕΓΕΘΗ 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΉ ΕΤΑΙΡΙΑ ΤΗΣ ΚΥΠΡΟΥ 

ΔΡΑΣΤΗΡΙΟΠΟΙΕΙΤΑΙ ΚΑΙ ΣΤΗΝ ΕΛΛΑΔΑ 

σή του υπογράμμισε ότι «η Universal 
Life βρίσκεται στην πρωτοπορία από το 
1978. Κατέχει το 31 ο/ο της Κυπριακής 
Αγοράς με ασφαλιστικά αποθέματα που 
ξεπερνούν τα 17 ,5 δισεκατομμύρια 

δραχμές. Η συνεισφορά της Universal 
Life στην ανάπτυξη της ασφαλιστικής 
βιομηχανίας στην Κύπρο υπήρξε σημα­
ντική και αξιόλογη. Ο Κύπριος έχει α­
ποκτήσει ασφαλιστική συνείδηση υψη­
λότερη απ · ό,τι εκείνη του · Ελληνα, ε­
νώ η Κυπριακή ασφαλιστική νομοθεσία 
έχει εκσυγχρονισθεί για να εναρμονι­
στεί με αντίστοιχες άλλων ανεπτυγμέ­
νων χωρών». 
Η Universal Life έχει επεκταθεί στον 

Ελλαδικό χώρο με την εξαγορά της α­
σφαλιστικής εταιρίας Ελληνική Πίστις 
ΑΕΓΑ που μετονομάστηκε σε Universal 
Life (Ελλάς) διατηρώντας μόνο τις ερ­
γασίες του κλάδου ζωής. Τα κεντρικά 
γραφεία της Universal Life στεγάζονται 
στα ιδιόκτητα γραφεία της στη Συγ­
γρού . Τη διεύθυνση των διοικητικών υ­
πηρεσιών της εταιρίας έχει αναλάβει ο 
κ. · Εκτορας Κούζος και τη διεύθυνση 
πωλήσεων ο κ. Γιάννης Παπαμιχαήλ. 
Στο χρονικό διάστημα που μεσολά­

βησε από την ολοκλήρωσή της εξαγο-

τας της LIMRA (Life lnsurance Marke­
ting and Research Association) απο­
δεικνύει το υψηλό επίπεδο επαγγελμα­
τισμού που χαρακτηρίζει τους ανθρώ­
πους της που ασχολούνται με τις πωλή­

σεις και αντανακλά την ιδιαίτερη σημα­
σία που αποδίδει η εταιρία στην σωστή 
πώληση και εξυπηρέτηση του πελάτη . 
Τελειώνοντας ο κ. Γεωργίου επεσή­

μανε ότι η «Universal Life, με ειδίκευση 
πάνω από είκοσι δύο (22) χρόνια στον 
κλάδο ζωής, σε συνδυασμό με την υψη­
λού επιπέδου τεχνογνωσία που κατέχει 
και την πολύχρονη επενδυτική εμπειρία 
της, προσδοκά μια πετυχημένη παρου­
σία στον ελληνικό χώρο, προς όφελος 
των πελατών και μετόχων της και της 
οικονομίας γενικότερα». 
Πρέπει να σημειωθεί τέλος ότι η Uni­

versal Life στην χρηματιστηριακή δρα­
στηριότητα διαδραματίζει σημαντικό ρό­
λο, αφού είναι ένας από τους μεγαλύ­
τερους μετόχους σε τραπεζικούς ορ­
γανισμούς και σε άλλες δημοσίες με­
τοχικές εταιρίες της Κύπρου. 

' ' Η Universal Life 
προσδοκά μια 

πετυχημένη παρουσία 

στον Ελλαδικό χώρο, 

προς όφελος των 

πελατών και μετόχων 

της και της οικονομίας 

γενικότερα. , , 
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!}7 CONTINENTAL: Στο 
νέο πενταώροφο ιδιόκτητο κτί­
ριό της μετέφερε τις Κεντρικές 
Υπηρεσίες της η Ασφαλιστική 
Εταιρία Ζωής CONTINENTAL 
HELLAS. Τα νέα Γραφεία βρί­
σκονται στη Διεύθυνση Καλλιρ­
ρόης 1 και Βουλιαγμένης απέ­
ναντι από τους στύλους του Ο­
λυμπίου Διός. Ο αριθμός του 
Τηλεφωνικού Κέντρου είναι: 
9242459-63 και του FAX: 
9231572. 
Η μεταφορά των Κεντρικών 

Γραφείων κατέστη αναγκαία λό­
γω της συνεχούς αναπτύξεως 
των εργασιών της CONTINE­
NTAL. · Οπως επεσήμανε ο 
Διευθύνων Σύμβουλος της Ε­
ταιρίας κ. Σπύρος Αλεξανδρά­
τος η ανάπτυξη αυτή είναι εμ­
φανής και στον τομέα της πα­
ραγωγής ασφαλίστρων αλλά και 
στη δημιουργία νέων Υποκατα­
στημάτων της CONTINENTAL 
εντός και εκτός Αθηνών. 

{Ρ'" GENERALI Ο 
ΟΜΙΛΟΣ GENERALI πάντα 
πρωτοπόρος στις προσφερό­
μενες στους ασφαλισμένους 

του ανά τον κόσμο υπηρεσίες 
και συμβαδίζοντας με τις νέες 
πρακτικές και φιλοσοφίες του 
σύγχρονου Marketing, προχώ­
ρησε στην ίδρυση δύο νέων κε­
ντρικών Γραφείων παροχής Υ -
πηρεσιών και Υποστήριξης στις 
διάφορες Εταιρίες του ΟΜΙ­
ΛΟΥ. 
Το πρώτο από αυτά με την 

Το οφφίκιο του Μεγάλου Πρωτεκδίκου του Οικουμενικού Πα­
τριαρχείου, απένειμε στο γνωστό επιχειρηματία κ. Δημήτριο 

Κοντομηνά; ο Οικουμενικός Πατριάρχης κ. Βαρθολομαίος κατά 
τη διάρκεια της ειδικής Ακολουθίας που τελέσθηκε στο Φανάρι. 

επωνυμία «~ΥΡΩΠΑΪΚΕΣ Υ­
Π Η Ρ ΕΣ Ι ΕΣ GENERALI» 
(G.E.S.), έχει ως έδρα τις Βρυ­
ξέλλες και θα αποτελεί τον κε­
ντρικό κατευθυντικό μοχλό της 
στρατηγικής του Marketi ng για 
όλο τον ΟΜΙΛΟ GENERALI 
στην Ευρώπη , ως επίσης και το 
βασικό συντονιστή των προ­
γραμμάτων που απευθύνονται 
στους «ΔΙΕΘΝΕΙΣ ΠΕΛΑ ΤΕΣ» 
του ΟΜΙΛΟΥ. 
Το δεύτερο με την επωνυμία 

«ΥΠΗΡΕΣΙΕΣ ΛΑΤ. ΑΜΕΡΙΚΗΣ 

ΟΜΙΛΟΥ GENERALI» 
(G.G.L.A.S.), έχει ως έδρα το 
Καράκας(Βενεζουέλα)μεπαρό­
μοιες δραστηριότητες στην το­
πική αγορά. 

Η ίδρυση των νέων αυτών 
γραφείων που θα εποπτεύονται 
από τις «ΔΙΕΘΝΕΙΣ ΥΠΗΡΕ­
ΣΙΕΣ ΤΟΥ ΟΜΙΛΟΥ GENERA­
LI» (G.G.I.S.) στην Τεργέστη, θα 
συμβάλει στην πλήρη εκμετάλ­
λευση των μελλοντικών δυνα­
τοτήτων του ΟΜΙΛΟΥ και στην 
όσο το δυνατόν αποτελεσματι­
κότερη ικανοποίηση των ανα­
γκών των ανά τον κόσμο ασφα­
λισμένων στον ΟΜΙΛΟ GENE­
RALI. 

~ ALLIANZ: Η ασφάλιση 
τριών μεγάλων έργων ανατέθη­
κε πρόσφατα στην Ασφαλιστική 
Εταιρία ALLIANZ και συγκεκρι­
μένα: 
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- Η ασφάλιση της κατασκευής 
του Αγωγού Φυσικού Αερίου α­
πό τα βουλγαρικά σύνορα μέχρι 
τα Μέγαρα που ανέλαβε η κοι­
νοπραξία των εταιριών ΒΙΟΚΑ Τ, 
ICE, ννο MACHINOIMPORT, 
μέσω της ΔΕΠΑ, συνολικού 
προϋπολογισμού 
53.000.000.000 δρχ. 
- Η ασφάλιση της κατασκευής 
εργοστασίου παραγωγής ηλε­
κτρικής ενέργειας στα Χανιά 
της Κρήτης , που ανέλαβε η Ε­
ταιρία ΑΒΒ, συνολικού προϋπο­
λογισμού 37.000.000.000 δρχ. 
- Η ασφάλιση μαζί με άλλες 
εταιρίες του Metro της Αθήνας, 
συνολικού προϋπολογισμού 
200.000.000.000 δρχ. 

· Οπως είναι γνωστό, η Allianz 
εκτός του ότι είναι η μεγαλύτε­
ρη ασφαλιστική εταιρία της Ευ­
ρώπης, έχει και μεγάλη εμπει­
ρία και παράδοση στην ασφάλι­
ση τεχνικών έργων, όπου θεω­
ρείται ότι κατέχει παγκοσμίως 
την πρώτη θέση. 

{Ρ'" ΦΟΙΝΙΞ: Ο Φοίνικας 
πρωτοπόρος και πάλι συμμετέ­
χει από το Νοέμβριο του 1991 
στον Ευρωπαϊκό · Ομιλο Οικο­
νομικού Σκοπού(ΕΟΟΣ) «EU­
ROSAFE». 
Ο · Ομιλος αυτός εδρεύει 

στο Παρίσι και συμμετέχουν 9 
μεγάλες Ασφαλιστικές Εται­
ρίες που αντιπροσωπεύουν 9 
Κράτη - Μέλη της Ε.Ο.Κ. Ο ' 0-
μιλος διέπεται από τον κανονι­
σμό Νο 2137 /85 του Συμβου-

λίου Υπουργών της Ε.Ο.Κ. και 
έχει σκοπό την ανάπτυξη των 
ο ικονομικών δραστηριοτήτων 
των μελών του , τη δημιουργία 
νέων ασφαλιστικών προϊόντων 
(πακέτων) , τη μελέτη και την 
οργάνωση από κοινού joint νe­
ntures σε χώρες εκτός Ε .Ο.Κ. , 
την τεχνογνωσία, τον εκσυγ­
χρονισμό, τη μελέτη ασφαλιστι­
κών προγραμμάτων και την εν 
γένει ανταλλαγή πληροφοριών. 

[J7 ALICO: Αύξηση κατά 
7,7% σημείωσαν τα Καθαρά 
Κέρδη της A.I .G. κατά το 1991. 
Συγκεκριμένα, σύμφωνα με τα 
στοιχεία Ισολογισμού της μη­
τρικής Εταιρίας της ALICO, τα 
Καθαρά Κέρδη έφθασαν τα 1,55 
δισεκατομμύρια δολάρια (περί-

που 300 δισεκατομμύρια δραχ­
μές) έναντι 1,44 δισεκατομμυ ­
ρίων δολαρίων το 1990. 
Τα κέρδη προ φόρων για την 

ίδια περίοδο έφθασαν τα 2,02 
δισεκατομμύρια δολάρια, μια αύ­
ξηση της τάξεως του 11 ,6%. 

Αντίστοιχα, τα · Εσοδα ση ­
μείωσαν αύξηση κατά 7,5%. 

[J7 ΟΛ ΥΜΠΙΑΚΗ • VIC­
TORIA: Κατά 27,5% αυξήθηκε 
η παραγωγή ασφαλίστρων του 
Ομίλου ΟΛΥΜΠΙΑΚΗ - VICTO­
RIA το δίμηνο Ιανουάριος - Φε­
βρουάριος 1992, έναντι της αυ­
τής περιόδου του 1991 . 
Συγκεκριμένα, η παραγωγή 

ασφαλίστρων από 277.061 .604 
δρχ. το 1991 , ανήλθε σε 
353.190.440 δρχ. 

Συνέντευξη για τα εγκαίνια της GENERALI HELLAS. 

[J7 GENERALI Τη 
Δευτέρα, 13 Απριλίου δόθηκε 
συνέντευξη τύπου στο ξενοδο­
χείο Μεγάλη Βρεταν ία, με την 
ευκαιρία των εγκαινίων της 
GENERALI HELLAS - ΑΝΩ­
ΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΙΑ ΑΣΦΑΛΙΣΕ­
ΩΝ ΖΗΜΙΩΝ και της EUROP 
ASSISTANCE - ΕΤΑΙΡΙΑ ΑΜΕ­
ΣΗΣ ΒΟΗΘΕΙΑΣ , αμφότερες 
του ομίλου ASSICU RΑΖΙΟΝΙ 
GENERALI S.p.a. που εδρεύει 
στη Τεργέστη. 

Μίλησαν ο κ . Δημήτριος Μα­
ρινόπουλος , Πρόεδρος της 
GENERALI HELLAS, ο κ. Camil­
lo Guissani, Γενικός Διευθυ­
ντής του Ομίλου της GENERA­
LI, ο κ. Paolo lona, Αναπληρω­
τής Γενικός Διευθυντής του 
Ομίλου της GENERALI και πρό­
εδρος της EUROP ASSIST AN­
CE, ο κ. Jean Paul Grisνard , Γε­
νικός Διευθυντής της EUROP 
ASSISTANCE και ο κ. Guido 
Giacoνazzi , Γενικός Διευθυ-

ΔΙΑΓΩΝΙΣΜΟΣ ΓΙΑ ΟΛΙΚΗ ΠΟΙΟΤΗΤΑ 
Ο Ευρωπαϊκός Οργανισμός Μάνατζμεντ (European Fou­

dation for Quality Management) προκηρύσσει για τρίτη συ­
νεχή χρονιά το Πανευρωπαϊκό Βραβείο Ποιότητας για τα 

Μέσα Μαζικής Ενημέρωσης . 

Στον διαγωνισμό μπορούν να συμμετάσχουν Ευρωπαίοι 

δημοσιογράφοι ή παραγωγοί της τηλεόρασης ή του ραδιο­

φώνου με κάποιο συγκεκριμένο άρθρο ή ραδιοφωνική / τηλε­

οπτική εκπομπή που να προωθεί την έννοια και την σημασία 

της Διοίκησης Ολικής Ποιότητας (Total Quality Manage­
ment) στο κοινό. Σημειωτέον ότι το βραβείο 1991 είχε κερδί­
σει Έλληνας δημοσιογράφος. 

Για περισσότερες πληροφορίες απευθυνθείτε στα τηλέφω­

να 8091572. 

Ποιο ιίναι ro "λιι6ί 
ιπιrvχίας τοv 

I 

Ελληνα Manager; 

ντής της GENERALI HELLAS, 
οι οποίοι αναφέρθηκαν στο Ι­
στορικό , τη σημερινή δομή και 
τους μετόχους των δύο εταιρι­
ών στην ελληνική αγορά και απά­
ντησαν στις ερωτήσεις που τέ­
θηκαν. 
Το βράδυ της ίδιας ημέρας 

ALLIANZ: ΗΑΙΙ ίanzέ-
δωσε και πάλι το «πα­
ρών» της στην ελληνι­

κή ασφαλιστική αγορά. 
Στις 8 Φεβρουαρίου 
πραγματοποίησε τα ε­
γκαίνια ενός ακόμη νέ­
ου γραφείου της . 

δόθηκε δεξίωση στο ίδιο ξενο­
δοχείο με την παρουσία εκπρο­
σώπων της κυβέρνησης , στελε­
χών του υπουργείου Εμπορίου 
και των ασφαλιστικών εταιριών 
της αγοράς , ως και συνεργατών, 
πελατών και φίλων των δύο ε­
ταιριών. 

Το νέο γραφείο που 
διευθύνει ο κ. Γ. Μάνε ­
σης βρίσκεται στην Πά­
τρα, Δ. Γούναρη κα ι 
Βλάχου 1, και υπάγεται 
στην αρμοδ ιότητα του 
Επιθεωρητού Γραφεί­
ων Πωλήσεων κ. Π . 
Δενδρινέλη . 
Τα εγκαίνια τίμησαν με 

την παρουσία τους 
βουλευτές του νομού , 
προσωπικότητες του 
επιχειρηματικού κό­
σμου της Πάτρας . 

Από αριστερά ο κ. Γ. Λεvδριvέλης, 
Επιθεωρητής Γραφείων Πωλήσεων, 

ο κ. Γ. Α ντωvιάδης, Γενικός Λιευθυ­

vτής της Allianz ΑΕΓ Α, ο κ. Γ. Μάνε­
σης, Λιευθυvτής του γραφείου και ο 

κ. Λ. Έξαρχος, Γενικός Λιευθυvτής 

της Allianz Ζωής. 

Σύντομο χαιρετισμό απηύθυναν εκ μέρους της Διοίκησης της Ε­
ταιρίας οι κ.κ. Γαβριήλ Αντωνιάδης και Δημήτρης · Εξαρχος , καθώς 
και ο ι κ.κ. Δενδρινέλης και Μάνεσης που αναφέρθηκαν μεταξύ 
άλλων στις μεγάλες προοπτικές ανάπτυξης του γραφείου ώστε να 
μπορέσει να ανταπεξέλθει στις συνεχώς αυξανόμενες απαιτήσεις 
του κοινού για ασφαλιστική προστασία με συνέπεια και υπευθυνό­
τητα στοχεύοντας να βρίσκεται πάντα στις πρώτες θέσεις της τοπι­
κής αγοράς . 
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~ Σ.Π.Α.Ε.: Μέσα σε πα­
νηγυρική ατμόσφαιρα έγινε η 
ανάδειξη του πρώτου Ασφαλι­
στικού Συμβούλου για το έτος 
1991 από τον ΣΥΝΔΕΣΜΟ Α­
ΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΣΥΜΒΟΥΛΩΝ , 
με την ευκαιρία της χοροεσπε­
ρίδας του στις 6/2/1992. Η βρά­
βευση αυτή γίνεται κάθε χρόνο 
από τον παραπάνω ΣΥΝΔΕ­
ΣΜΟ. 

Πρώτος ανεδείχθη ο κ. ΚΑ­
ΦΕΤΖΗΣ ΣΤΕΛΙΟΣ της Εται­
ρίας INTERAMERICAN του Υ­
ΠΟΚΑΤΑΣΤΗΜΑΤΟΣ ΔΗΜΑ­
ΚΗ ο οποίος και συγκέντρωσε 
τους περισσότερους βαθμούς 
μεταξύ όλων των προταθέντων 
από τις Ασφαλιστικές Εταιρίες . 
Η αξιολόγηση έγινε από την 
αρμόδια επιτροπή πέντε Ασφα­
λιστικών φορέων. 

[fF Ε.Α.Β.Ε.: Η ' Ενωση 

Ασφαλιστών Βορείου Ελλάδος 
έδωσε πολυμέτωπο το «παρών» 
στην Παμμακεδονική Εθνική 
συγκέντρωση που οργανώθηκε 
από το Δήμο Θεσσαλονίκης 
στην Πλατεία Αριστοτέλους 
στις 14 Φεβρqυαρίου 1992. 

Η συμμετοχή της υπήρξε 
συλλογική και ομαδική , με υ­
περμέγεθες πανό σε περίβλε-

Ο κ. Λ. Κοντομηνάς επιδίδει 

το βραβείο στον κ. Στ. Καφε­

τζή ασφαλιστή του υπ/τος Λ. 

Λ ημάκη της INTERAMERI­
CAN, παρουσία του προέδρου 
του ΣΠΑΕ κ. Αθ. Αναστασό­

πουλου. 

πτη θέση και με έντονο τον ε­
θνικό παλμό των εργαζομένων 
στους Ασφαλιστικούς Τομείς . 
Τόσο η οργάνωση της συμμε­
τοχής όσο και το αποτέλεσμα 
συνενώθηκαν με τις προσπά­
θειες όλων, ώστε να γνωρίζουν 
οι γείτονες πως η Μακεδονία 
είναι Ελληνικότατη και πως η 
φωνή του Αλεξάνδρου «καί έγώ 
" Ελλην είμί» ζει μόνο στις φλέ­
βες των Μακεδόνων. 

Πολυμέτωπο το «παρών» στην Παμμακεδονική Εθνική 

συγκέντρωση στη Θεσσαλονίκη. 

[fF SCOPLIFE: Η σειρά 
παιδικών ασφαλιστικών προ­
γραμμάτων KIDLINE υπερκά­

λυψε τις προσδοκίες της SCO­
PLIFE. 

« · Οταν παρουσιάσαμε τη 
σειρά παιδικών προγραμμάτων 
KIDLINE στην αγορά, στις 23 Ο­
κτωβρίου 1991, οι στόχοι μας 
ήταν μάλλον συντηρητικοί αν 
και το KIDLINE βασίζεται σε μία 
νέα αντίληψη όπου οι γονείς α­

γοράζουν επενδυτικές μονά­
δες συμβολαίου και έτσι έχουν 

τη δυνατότητα να προσαρμό­
ζουν διαρκώς την επένδυσή 
τους στις οικονομικές τους δυ­

νατότητες. Αυτή η φιλοσοφία, 
όμως, έγινε πολύ γρήγορα απο­
δεκτή από το ασφαλιστικό κοινό 
περισσότερο από ότι περιμένα­
με και έτσι το KIDLINE μέσα σε 
4 μήνες είναι ένα από τα πιο 
αγαπημένα προγράμματα των 
πελατών μας», τονίζει ο Διευ­
θυντής Marketing της SCO­
PLIFE, κ. Μιχάλης Μαυpοβου­
νιώτης. 

/Jff" Ε.Ι.Α.Σ.: Το νέο Διοι­
κητικό Συμβούλιο του Ελληνι­
κού Ινστιτούτου Ασφαλιστικών 
Σπουδών για την τριετία 1992-
1994, που εξελέγη κατά τις αρ­
χαιρεσίες της 26ης Φεβρουα­
ρίου 1992, συγκροτήθηκε σε 
σώμα στις 4 Μαρτίου 1992. 
Το νέο Διοικητικό Συμβούλιο 

έχει ως εξής : 
Πρόεδρος ο κ. ΜΑΝΟΣ 

ΜΑΤΘΙΑΣ. 

Αντιπρόεδροι οι κ . κ. ΜΑΡΙΟΣ 
ΡΑΦΑΗΛ, ΓΙΩΡΓΟΣ ΠΑΪΠΕ­
ΤΗΣ . 

Γεν . Γραμματέας ο κ. ΣΠΥ­
ΡΟΣ ΝΙΚΟΛΑΪΔΗΣ . 

Ταμίας ο κ . ΘΟΔΩΡΟΣ ΑΠΟ­
ΣΤΟΛΟΠΟΥΛΟΣ. 

Διοικ. Σύμβουλοι ο κ. ΑΛ­
ΜΠΕΡΤ ΜΠΑΡΡΥ, η κ . ΕΥΡΙΔΙ­

ΚΗ ΜΠΑΛΑ - ΧΙΛΛ, οι κ . κ . ΙΩ­

ΑΝΝΗΣ ΚΥΡΙΑΚΟΣ , ΒΑΣΙΛΗΣ 
ΧΑΡΔΑΛΙΑΣ, ΓΑΒΡΙΗΛ ΑΝΤΩ­
ΝΙΑΔΗΣ , ΙΩΑΝΝΗΣ ΠΟΛΙΤΗΣ, 
ΜΑΤΘΑΙΟΣ ΑΡΤΑΒΑΝΗΣ , ΝΙ­

ΚΟΣ ΠΑΠΠΑΣ , ΜΙΧΑΗΛ ΨΑΛΙ­
ΔΑΣ , ΠΑΝΤΕΛΗΣ ΤΑΡΝΑΤΩ­

ΡΟΣ . 

/Jff" INTERAMERICAN: Σε 69 επίλεκτα στελέχη Ασφαλιστι­
κών εταιριών , από όλο τον κόσμο , απένειμε η LIMRA, (LIFE IN­
SURANCE MARKETING RESEARCES ASSOCIATION) ειδική διά­
κριση - πτυχίο L.L.I.F. (LIMRA Leadership lnstitude Fellow), μετά 
την παρακολούθηση του εκπαιδευτικού προγράμματος: «Strate­
gies for Executiνe Advancement» στο Ινστιτούτο Διακεκριμένων 
Ασφαλιστικών Στελεχών στο Farmington Connecticut U.S.A. 
Τα στελέχη αυτά προέρχονται από 600 εταιρίες - μέλη της LIM­

RA INTERNA TIONAL. Τα βραβεία απένειμε ο Πρόεδρος της LIMRA 
ο κ . Ernie Gragg, σε ειδική εκδήλωση που έγινε προς τιμήν των 
στελεχών. 
Ο μόνος Ευρωπαίος manager, που ολοκλήρωσε με επιτυχία και 

τις 4 σειρές μαθημάτων, όπως και μια σειρά ειδικών εργασιών, από 
το 1987 μέχρι σήμερα, 
είναι ο κ. Ευάγγελος Θ. 
Θωμόπουλος, Διευθυ­

ντής Στρατηγικού 
MARKETING της 
INTERAM ERICAN. 
Από την αρχή της 

καριέρας του φάνηκε ό­
τι διέθετε ταλέντο, δη­
μιουργικότητα και ευ­
θυκρισία , στο νευραλ­
γικό τομέα όπως είναι 
αυτός του Στρατηγι­

κού Marketing. 
«Η επιτυχία μου στο ..ιι, 
management Στρατη- Στη φωτογραφία ο κ. Ernie Cragg, 
γικού Marketing, συ- Πρόεδρος της LIMRA, απονέμει 

νηθίζει να λέει ο κ. στον κ. Ευάγγ. Θωμόπουλο το πτυχίο 
Θωμόπουλος , δεν θα ή- L.L.l.F., μετά την παρακολούθηση 
ταν δυνατόν να επιτευ-
χθεί σ · αυτό το βαθμό του π~ογpάμματος «Strategies for Ε-
αν δεν είχα την αμέρι- xecutιve». 

στη συμπαράσταση τόσο του κ . Κοντομηνά, ο οποίος και με παρό ­
τρυνε να παρακολουθήσω αυτή την εξειδικευμένη σειρά μαθημά­

των στο Farmington και στο Πανεπιστήμιο Babson της Βοστώνης , 
όσο και των άξιων συνεργατών μου , όπου με τις νέες ιδέες που 
εφαρμόζουμε , στην έρευνα marketing και πωλήσεων, στη δημουρ­
γία νέων προϊόντων, στην προώθησή τους, στη διαφήμιση, στα έντυ­
πα, πιστεύω ότι είναι αυτά που αποτελούν τον εφαλτήρα για την 
ανάπτυξη τόσο της εταιρίας μας INTERAMERICAN, αλλά και ολό­
κληρης της Ασφαλιστικής Βιομηχανίας στον τόπο μας. Τόσο στον κ. 
Κοντομηνά, όσο και στους συνεργάτες μου , εκφράζω ένα μεγάλο 
ευχαριστώ». 

Μέσα στο συνεχώς μεταβαλλόμενο και μάλιστα με γρήγορους 
ρυθμούς περιβάλλον, έχει γίνει αντιληπτό από όλους ότι ο υπ · 
αριθμόν ένας παράγοντας για την αποτελεσματική λειτουργία και 
την εξασφάλιση σταθερής ανοδικής πορείας μιας εταιρίας , είναι τα 
κατάλληλα και ικανά άτομα, τα οποία αποτελούν φορέα αλλαγών και 
προόδου. 
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<< Το έτος 2000 
θα υπάρχουν στην Ελλάδα 
μόνο 1 Ο ασφαλιστικές 
εταιρίες Ζωής,, r*J 

ΒΕΛΕΤΕΝΑ 
ΕΙΕΤΕΕΕΜΙΑ 
ΑΠ,ΑΥΤΕΕ; 
Οι συνθήκες της ασφαλιστικής αγοράς αλλάζουν γρήγορα. Δείτε την 
ασφαλιστική σας καριέρα πιο σοβαρά. Την εξέλιξή σας. Τις προοπτικές 
σας . Σίγουρα το 2000 θα είναι λίγες οι ασφαλιστικές εταιρίες που θα 
μπορούν να αναπτύσσονται. 

Η INTERNATIONAL LIFE δημιουργήθηκε με προδιαγραφές του αιώνα 
που έρχεται. Δηλαδή με όλες τις προϋποθέσεις της πολύπλευρης 
ανάπτυξης . Μέλος της γερμανικής ασφαλιστικής υπερδύναμης 
AACHENER UND MϋNCHENER GROUP, που δραστηριοποιείται 
τώρα και στην Ελλάδα, προσφέρει μεγάλες δυνατότητες εξέλιξης 
σε κάθε βαθμίδα επαγγελματία ασφαλιστή . 

Επικοινωνήστε μαζί μας. 
Σας περιμένει ένα ελκυστικό πακέτο αμοιβών και ένας ανοιχτός 
δρόμος καταξίωσης των ικανοτήτων σας. 
Τηλεφωνήστε μας. 
Αθήνα: Περικλής Λίβας. Βασ. Σοφίας 69, τηλ. 7236 644 
Θεσσ/νίκη: Απόστ. Τριανταφύλλου. Τσιμισκή 54, τηλ. 263 026 

(*) Από ομιλία του μέντορα της Ιδιωτικής Ασφάλισης Αλέξανδρου Ταμπουρά 
με θέμα: «Α vaμvήσεις από το ασφαλιστικό μέλλον». 

INTERNATl~NAL LIFE 
~ Εταιρία μέλος του 
~ Aachener und Mίinchener Group 

Η αιιφαλιιπική uπεpδuναμη. 
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Ζωής στην Θεσσαλονίκη και 
στη Δράμα. 
Το Υποκατάστημα Θεσσαλο­

νίκης , που διευθύνει ο κ. Γ. Πα­
παδάκης , εγκαταστάθηκε σην 

καρδιά της συμπρωτεύουσας , 
στην οδό Κουντουριώτη 2. 
Το Υποκατάστημα Δράμας το 

διευθύνει ο κ . Γ . Πείογλου και 
στεγάζεται σε ένα από τα ωραιό­
τερα κτίρια της πόλης, στην οδό 
Ηπείρου 41 , απέναντι από το 
Διοικητήριο . 

Εκτός από την ίδρυση Υπο­
καταστημάτων, η ALLIANZ έχει 
δημιουργήσει ένα δίκτυο Γρα­

φείων στην Βόρεια Ελλάδα που 
συνεχώς διευρύνεται με στόχο 

να προσφέρει εκτός από ασφα­

λίσεις Ζωής και όλα τα άλλα α­
σφαλιστικά προϊόντα, όπως α­
σφάλειες πυρός , κλοπής , με­
ταφορών, αυτοκινήτων, τεχνι­
κών ασφαλίσεων, ατυχημάτων 
κ.λπ . 

. Ετσι η ALLIANZ, η μεγαλύ­
τερη ασφαλιστική Εταιρία της 

Ευρώπης , μέσα σε σύντομο 
χρονικό διάστημα βρίσκεται κο­
ντά στο ασφαλιστικό κοινό της 
Βορείου Ελλάδος γιατί εκτός 
από τη Θεσσαλονίκη και τη Δρά­
μα λειτουργεί ήδη στις Σέρρες , 

στην Καστοριά, στα Γρεβενά, 
στα Γιανιτσά, στην Καβάλα και 

στην Κομοτηνή . 

ΠΟΣΕΣ ΓΥΝΑΙΚΕΣ ΑΣΦΑΛΙΣΑΤΕ; 

Ασχοληθείτε με πωλήσεις στην γυναίκα μητέρα, 

τη νέα γυναίκα, τη γυναίκα επιχειρηματία. Μετά 

την επιτυχημένη ημερίδα του ΝΑΙ για την 

γυναίκα και την ασφάλιση, μια ακόμη 

προσφορά! 

Στιγμιότυπο από το σεμινάριο 

management της INTERNATIONAL LIFE. 

IJff" INTERNATIONAL 
LIFE: Προκειμένου να ενημε­
ρωθούν τα στελέχη της πάνω σε 
θέματα όσον αφορά τον προ­
γραμματισμό, την οργάνωση 

..__ ______________________ στελεχών και εκπαίδευση νέων 

IJff" ALLIANZ: Η ALLIANZ 
που ξεκίνησε τις εργασίες της 

στην Ελλάδα τον Σεπτέμβριο 
του προηγούμενου έτους με 
υψηλούς ποσοτικούς και ποιο-

τικούς στόχους, προχωρεί δυ­
ναμικά στη δημιουργία ενός ε ­

κτεταμένου δικτύου πωλήσεων 

σε ολόκληρη τη χώρα. · Ηδη ξε­
κίνησαν τη λειτουργία τους Υ -

ασφαλιστών, γίνονται συνεχώς 
νέα σεμινάρια. · Ετσι, στις 10-12 
Απριλίου συγκεντρώθηκαν στην 

Αθήνα 40 στελέχη απ · όλη την 
Ελλάδα για ένα εντατικό σεμινά­
ριο πάνω σε θέματα Manage-

ment με εκπαιδευτή τον κ. Μά­
νο Τ σικογιαννόπουλο. 

Εν τω μεταξύ ανοίγονται συ­

νεχώς και νέα γραφεία τόσο 
στην Αθήνα όσο και στην επαρ­
χία ενώ η εξέλιξη των πωλήσε­
ων το πρώτο τρίμηνο ξεπέρασε 
κατά πολύ τους προγραμματι­

σμένους στόχους τόσο στον 

Κλάδο Ζωής όσο και στον Κλά­
δο Πυρός. 

Α' ΠΑΝΕΛΛΉΝΙΟ ΣΥΝΕΔΡΙΟ ΠΥΡΟΠΡΟΣΤΑΣΙΑΣ 
Η ΠΥΡΟΠΡΟΣΤΑΣΙΑ ΣΤΗ ΔΕΚΑΕΤΙΑ ΤΟΥ' 90 

ΤΕΤΑΡΤΗ ΠΕΜΠΤΗ 27, 28 ΜΑΪΟΥ 1992 ATHENAEUM INTER-CONTINENTAL 
ΥΠΟ ΤΗΝ ΑΙΓΙΔΑ: ΤΗΣ ΠΑΝΕΛΛΗΝΙΟΥ ΕΝΩΣΙΣ ΚΑΤΑΣΚΕΥΑΣΤΩΝ ΣΥΝΤΗΡΗΤΩΝ 

ΚΑΙ ΕΜΠΟΡΩΝ ΕΙΔΩΝ ΠΥΡΑΣΦΑΛΕΙΑΣ «Η ΠΥΡΟΠΡΟΣΤΑΣΙΑ» 
/ 

ΟΡΓΑΝΩΣΗ: SORE ΟΡΓΑΝΙΣΜΟΣ ΔΗΜΟΣΙΩΝ ΣΧΕΣΕΩΝ ΤΗΛ. 3607759 

Στο συνέδριο θα παρουσιαστούν οι τελευταίες τεχνολογικές εξελίξεις, η εκπαίδευση, η τυποποίηση προϊόντων, οι επιπτώσεις από 
την έλλειψη προληπτικής πυροπροστασίας στην εθνική οικονομία και την οικολογία της χώρας . Επίσης θα γίνει ανάλυση της 
πυροπροστασίας στην Ελλάδα σήμερα και παρουσίαση μελέτης της στρατηγικής και του εκσυγχρονισμού εφαρμογής των μέσων 
πυροπροστασίας στο άμεσο μέλλον, ενώ παράλληλα θα εξετασθούν αλλαγές που είναι αναγκαίες να γίνουν. 

Τα θέματα θα παρουσιάσουν διακεκριμμένοι εισηγητές: 

* Λάμπρος Κόκκινος, Δ/ντής «ΕΘΝΙΚΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ» *Βασίλης Καλτσάς, Αναπληρωτής Γεν. Δ/ντής «INTERAMERICAN» της 
«ΠΥΡΟΠΡΟΣΤΑΣΙΑΣ» *Δ. Πάσχος , Μηχανολόγος Μηχανικός Ε.Μ.Π. Δ/ντής Ναυπηγείων Ελευσίνας *Γ. Γκίωνης Δημοσιογράφος, 
Εκπρόσωπος Πυροσβεστικού Σώματος *Μάκης Δυναμίδης, Δ/ντής Δημοσίας Σχολής Πυρ/κών & Σωστικών Μέσων Υ.Ε. Ν. *1. Λαβέ­
ντζης, Πρόεδρος της Ε.ΕΔ.Σ. * Αλεξ. Κώνστας, Επίκουρος Καθηγητής του Ε.Μ . Π. *Χρήστος Ρεκούμης, Πολ. Μηχανικός εκπρόσωπος 
της «INTERAMERICAN» *Χρήστος Κερκύρας, Χημικός Μηχανικός Ε.Μ.Π., εκπρόσωπος Ε.Λ.Δ.Α. * Δημήτρης Ρουχωτάς, Δημοσιογρά­
φος - εκδότης περιοδικού «ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ ΑΓΟΡΑ». 

Για περισσότερες πληροφορίες και δηλώσεις συμμετοχής απευθυνθείτε στη γραμματεία του συνεδρίου κ. Αμάρα Ιωσήφ Τηλ. 3607759 
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ΕΛΛΗΝΟΓΕΡΜΑΝΙΚΗ ΣΥΝΕΡΓΑΣΙΑ 

ΟΛΥΜΠΙΑΚΗ 
VICTORIA 

Ασφάλιση •.. γερμανικών 
προδιαyραφών! 

«Γερμανικές προδιαγραφές»! 
Εγγύηση ποιότητας , αξιοπιστίας 
και σιγουριάς . 

Μ · αυτές ακριβώς τις «προδιαγραφές», 
η ΟΛ ΥΜΠΙΑΚΗ (ο μεγαλύτερος 
Ασφαλιστικός Όμιλος της Β. Ελλάδας) 
και η VICTORIA (4ος σε μέγεθος 
Ασφαλιστικός Οργανισμός στη 
Δ. Γερμανία) δημιούργησαν την 
ΟΛΥΜΠΙΑΚΗ - VICTORIA - τη νέα, 
μεγάλη ασφαλιστική δύναμη στη χώρα 
μας . 

Η VICTORIA (ιδρύθηκε το 1853), έχει 
σήμερα ετήσια παραγωγή ασφαλίστρων 
5 δις μάρκα. 

Ο Όμιλος , μαζί με τη D.A.S. και τις 
πολυάριθμες αλλοδαπές θυγατρικές του 
εταιρίες , προσφέρει ασφαλιστική κάλυψη 
σε όλους τους τομείς, καθώς και 
εκτεταμένες οικονομικές υπηρεσίες σε 
πολλές ευρωπαϊκές χώρες (Γερμανία, 
Βέλγιο , Ολλανδία, Λουξεμβούργο, 
Ηνωμένο Βασίλειο , Ιταλία, Αυστρία, 
Πορτογαλία, Ισπανία) . 

Στηριγμένος σ · αυτή την τεράστια 
οικονομική επιφάνεια της VICTORIA, 

στη διεθνή της πείρα και τη γερμανική 
της οργάνωση , αλλά και στο δυναμισμό 
και την υπευθυνότητα της ΟΛΥΜΠΙΑΚΗΣ, 
η ΟΛ ΥΜΠΙΑΚΗ - VICTORIA Ζωής και 
ΟΛΥΜΠΙΑΚΗ - VICTORIA Ζημιών 
εκφράζουν τη νέα, σύγχρονη ασφαλιστική 
αντίληψη και αποτελούν εγγύηση υψηλού 
επιπέδου ασφαλιστικής κάλυψης. 

Τώρα λοιπόν , ξέρετε το όνομα: 
ΟΛΥΜΠΙΑΚΗ - VICTORIA Ζωής και 
ΟΛΥΜΠΙΑΚΗ - VICTORIA Ζημιών. 
Ξέρετε και τις «προδιαγραφές» του ... 
Δεν έχετε παρά να μας τηλεφωνήσετε. 
Ή να δείτε έναν από τους υπεύθυνους 
ασφαλιστές μας . 

* * * 
* 

ι------------ΟΛΥΜΠΙΑΚΗ•VΙCΤΟRΙΑ ___ 1 

Η νέα ααφαλιιmκή δuναμη. 



Τι 6ιαβά{οvν 
οι 'Ελλ11νις ασφαλισrίς; 
(ικrός απ' rα rιpολόyια) 

[V CONTINENTAL: Με 
την ανάληψη των καθηκόντων 
του Διευθυντή Β. Ελλάδος κ. Λ. 
Λασκαρίδη ένας νέος άνεμος 

άρχισε να πνέει για την ασφαλι­
στική εταιρία CONTINENTAL 
στη Βόρειο Ελλάδα. Νέα υπο­
καταστήματα δημιουργήθηκαν 
στην Θεσσαλονίκη , στην Θέρ­
μη, στις Σέρρες , στην Αλεξαν­
δρούπολη , στην Ορεστιάδα και 

στην Δράμα, ενώ στα στελέχη 
Πωλήσεων της Εταιρίας προστέ­
θηκαν και οι καταξιωμένοι Πε­
ριφερειακοί Διευθυντές: Γ. 
Κυμπαρίδης, Αν. Μανάκου, Γ. 
Τρυπάκης. 

Στα πλαίσια της νέας δυναμι­
κής αυτής προσπάθειας διορ­
γανώθηκε στις 27 και 28 Μαρ­
τίου βασικό σεμινάριο νέων α­
σφαλιστών Θεσσαλονίκης στο 
ξενοδοχείο ΚΑΨΗΣ. Προλογί­
ζοντας ο κ. Λασκαρίδης εξήγη­

σε γιατί είναι απαραίτητο να α­
ποκτήσουν επαγγελματική νο­
οτροπία οι νέοι συνεργάτες . Ει­
σηγητές στο εκπαιδευτικό διή ­
μερο ήσαν τα στελέχη των κε­
ντρικών υπηρεσιών της CO­
NTINENTAL κ. κ. Έφη Μητσα­

κάκη , Θαν. Φαρμάκης και Κων. 
Χολέβας. 

Εκπαιδευτές και Εκπαιδευόμενοι από το Σεμινάριο της CO­
NTINENTAL 

~ Π.Σ.Α.Σ.: Ο ΠΑΝΕΛ­
ΛΗΝΙΟΣ ΣΥΝΔΕΣΜΟΣ ΑΣΦΑ­
ΛΙΣΤΙΚΩΝ ΣΥΜΒΟΥΛΩΝ δια­
μαρτύρεται έντονα για την αν­
θελληνική άδικη και ανιστόρητη 
προπαγάνδα και προσπάθεια α­
πό την Γιουγκοσλαβική Δημο­

κρατία των Σκοπίων και των πα­
τρόνων της να οικειοποιηθεί με 

Πανάρχαιης Ελληνικής Μακε­

δονίας . 

.__ ______________________ παράλογο τρόπο το όνομα της 

Ενώνει δε τη φωνή της δια ­

μαρτυρίας του με τις εκατοντά­

δες χιλιάδες εκείνων του συλ­
λαλητηρίου της Θεσσαλονίκης 

και διατρανώνει ότι η Μακεδο­
νία σαν όνομα, τόπος και πολιτι­
σμός ήταν, είναι και θα είναι πά­

ντα Ελληνική. 

«ΚΛΗΡΟΝΟΜΙΑ» ΑΠΟ ΤΗΝ ΕΥΡΩΠΑΙΚΗ ΠΙΣΤΗ 

ΕΝΑ ΠΡΩΤΟΠΟΡΙΑΚΟ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ ΠΡΟΙΟΝ 
.. .. 

Η ΕΥΡΩΠΑΙΚΗ ΠΙΣΤΗ έκανε ακόμη μια φορά τομή στον 
ασφαλιστικό χώρο, προσφέροντας την «ΚΛΗΡΟΝΟΜΙΆ», ένα 

προϊόν μοναδικό και πρωτοποριακό, αποτέλεσμα μακρόχρο­
νης μελέτης και σχεδιασμού όλων των μηχανισμών της Εται-

, Ι 

ριας. 

'Ενα προϊόν που ξεκίνησε από την σε βάθος διερεύνηση των 
αναγκών του κοινού και για το οποίο ακολουθήθηκαν κατά 
γράμμα, όλοι οι κανόνες του σύγχρονου Marketing, προς όφε­
λος του κοινού . 
Η «~ΛΗΡΟΝΟΜΙΑ» παρουσιάστηκε στο δίκτυο της ΕΥ­

ΡΩΠΑΙΚΗΣ ΠΙΣΤΗΣ σε δύο συγκεντρώσεις στην Αθήνα και 

στη Θεσσαλονίκη , στις 18 και 19 Ιανουαρίου 1992. 
Κατά τις συγκεντρώσεις οι οποίες έγιναν σε γιορταστική 

ατμόσφαφα ήταν έκδηλο το ενδιαφέρον των ασφαλιστών της 

ΕΥΡΩΠΑΙΚΗΣ ΠΙΣΤΗΣ, γιατί η «ΚΛΗΡΟΝΟΜΙΑ)> τους δίνει 
απεριόριστες προοπτικές και ευκαιρίες για επαφές και πωλή­
σεις. 

Μάλιστα, όπως τονίσθηκε από τη Διοίκηση της Εταιρίας, η 
μοναδικότητα της «ΚΛΗΡΟΝΟΜΙΑΣ» σε συνδυασμό με τη 

μεγάλη ευαισθησία του Έλληνα για την προστασία των πε­
ριουσιακών του στοιχείων από την εφορία, καθώς και το ότι η 

Ο Λιεvθύνων Σύμβουλος της ΕΥΡΩΠΑΙΚΗΣ ΠΙΣΤΗΣ κ. 

Χρήστος Γεωργακόποvλος παρουσιάζει το νέο πρωτοπορια­
κό ασφαλιστικό προϊόν «ΚΛΗΡΟΝΟΜΙΑ». 

πληρωμή του φόρου κληρονομιάς ή γονικής παροχής είναι 
υποχρεωτική και αναπότρεπτη , παρέχουν δυνατότητες για την 

ασφάλιση περιουσιών, δεκάδων, ακόμη και εκατοντάδων εκα­
τομμυρίων δραχμών. 
Η «ΚΛΗΡΟΝΟΜΙΆ» διαφημίζεται ήδη έντονα από την τη­

λεόραq_η και τις εφημερίδες. Παράλληλα, τα σχέδια της ΕΥ­

ΡΩΠΑΙΚΗΣ ΠΙΣΤΗΣ προβλέπουν την επένδυση πολλών εκα­
τομμυρίων δραχμών για το προϊόν μέσα στο 1992 και στα επό­
μενα χρόνια, ώστε για το ευρύ κοινό η ασφάλιση από τους 

φόρους κληρονομιάς και γονικής παροχής να συνεχίσει να 

συνδέεται άμεσα και αποκλειστικά μ~_ το πρωτοπόρο προϊόν, 
την «ΚΛΗΡΟΝΟΜΙΑ» της ΕΥΡΩΠΑΙΚΗΣ ΠΙΣΤΗΣ. 
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ΓιοΡΤΑΖΟΥΝ ... ΚΑΙ 
ΜΗ ΤΟΥΣ ΞΕΧΑΣΕΤΕ! 
ΜΑΪΟΣ- ΜΑΥ 
1 Ζωή - Ζοί 
2 Πηγή - Pigi 
3 Θωμάς - Thomas 
4 Πελαγία - Pelagia 
5 Ειρήνη - lrene 
6 Σεραφείμ - Seraphim 
8 Αρσένιος - Arsenios 
9 Χριστόφορος - Christopher 

1 Ο Λαυρέντιος - Lavrentios 
11 Μεθόδιος - Methodios 
13 Γλυκερία - Glyceria 
13 Σέργιος - Sergios 
21 Ελένη - Helen 
21 Κωνσταντίνος - Constantine 

ΙΟΥΝΙΟΣ - JUNE 
2 Νικηφόρος - Nikiforos 
_4 Μάρθα - Martha 
5 Απόλλων - Apollo 
5 Δωρόθεος - Dorotheos 
Β Καλλιόπη - Calliopi 

11 Βαρθολομαίος Bartholomew 
11 Βαρνάβας - Barnabas 
22 Ευσέβιος - Efsevios 
29 Παύλος - Paul 
29 Πέτρος - Peter 
30 Απόστολος - Apostolos 

[V SCOPLIFE: Την πρώ­
τη ολοκληρωμένη σειρά ΓΥ­

ΝΑΙΚΕΙΩΝ ασφαλιστικών προ­
γραμμάτων FEMALE LINE πα­
ρουσίασε στο Α · Συνέδριο της 
η SCOPLIFE. 
Τα δύο βασικά πακέτα της 

γυναικείας σειράς είναι το 
Business που απευθύνεται στις 
εργαζόμενες γυναίκες και το 
Eponymo (Επώνυμο) που α­

πευθύνεται σε νοικοκυρές που 
δεν ασκούν άλλο επάγγελμα 
καθώς και σε γυναίκες που δεν 
εργάζονται σε μόνιμη βάση και 
δεν είναι ασφαλισμένες σε κρα­
τικό ταμείο ασφάλισης. 

«Οι γυναίκες, σαν ένα ιδιαί­
τερα ευαίσθητο τμήμα της Ελ­

ληνικής κοινωνίας, έχουν συ­
γκεκριμένες ασφαλιστικές ανά­

γκες. Αυτές τις ανάγκες που 
δεν μπορούν να ικανοποιηθούν 
από τα γενικά ασφαλιστικά προ­
γράμματα ικανοποιεί η σειρά 
FEMALE LINE», τονίζει σε μή­
νυμά του ο Διευθύνων Σ ύ μβου­
λος και Γενικός Διευθυντής 
της SCOPLIFE κ. Χρ. Νικολάου. 

ccNAI~~ 
ΕΙΝΑΙ ΠΟΛ YflMO Υ ΛΙΚΟ 

ΕΚΠΑΙΔΕΥΣΗΣ 
Αν δεν είχατε γνωρίσει ακόμn το «ΝΑΙ» και χόσατε μερικό τεύχn του 

μπορείτε να τα αποκτnσετε στέλοντας το κουπόνι συμπλnρωμένο στnν 

διεύθυνσn , Οθωνος 6 - Σύνταγμα, Aθnva 105 57 n στέλνοντας FAX στο 
3221525 με τα στοιχεία σας. 

Για τnν περιοχn Απικnς n κ. Αθnνό Παπανικολόου έχει 
προσλnφθεί από το «ΝΑΙ» να σας εξυπnρετnσει στο 

γραφείο σας για συνδρομές με επίσκεψn και καταγρα­

φn θεμότων που θα θέλατε να παρουσιόσει το «ΝΑΙ» σε 

επόμενα τεύχn του. 

Γ ρόψτε τα θέματό σας, μιλnστε για όσα σας απασχο­

·1 λούν, απαιτnστε ποιοτικn συμπεριφορό συναδέλφων, 
Η κ. Αθηνά 
Παπανικολάου πετόξτε ~ξω απ· το λειτούργnμα περαστικούς αλεξι-

πτωτιστές, προβόλλετε ανθρώπους και ενέργειες που μας κόνουν όλους 

περnφανους σαν ασφαλιστές. 

Είτε συμπλnρώστε το κουπόνι και στείλετε επιστολn στnν διεύθυνσn 

'Οθωνος 6, Aθnva 105 57 είτε στείλτε FAX στο 3221525 είτε τnλεφωνnστε 
στn συνεργότιδό μας κ. Αθnνό Παπανικολάου στο 3229973 n θα είναι τιμn 
για όλους εμός που φροντίζουμε το περιοδικό των ασφαλιστών μας να 

σας υπnρετnσουμε. Το δικαιούσθε. 

ΕΤΗΣΙΑ ΣΥΝΔΡΟΜΗ 5.000 - ΦΟΙΤΗΤΕΣ 3.000 ΕΤΑΙΡΙΕΣ 20.000 

ΣΥΜΠΛΗΡΩΣΤΕ το ΚΟΥΠΟΝΙ ΜΕ ΚΕΦΜΑΙΑ 

ΟΝΟΜΑΤΕΠΩΝΥΜΟ ............................................... . 
ΟΔΟΣ - ΑΡΙΘΜΟΣ ................................................. . 
ΤΑΧ. ΚΩΔΙΚΑΣ ..................................................... . 
ΠΟΛΗ - ΧΩΡΙΟ .................................................... . 
ΝΟΜΟΣ . . ............................... . . . ...................... . 
ΕΤΑΙΡΙΑ - ΙΔΙΟΤΗΤΑ ........................................ . ........ . 
ΤΗΛΕΦΩΝΑ: ....................................................... . 
ΓΡΑΨΤΕ ΜΙΑ ΠΡΟΤΑΣΗ n ΠΑΡΑΤΗΡΗΣΗ ΓΙΑ το ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ (ΠΡΟΑΙΡΕΤΙΚΟ) 
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Φίλε ασφαλιστή Ζωής ... 
Με πολλά προβλήματα η γενιά των πατεράδων μας πέρασε στη σύνταξη. 

Έρμοι στα καφενεία οι συνταξιούχοι μας με συντάξεις πείνας κουβαλάνε τις 
αναμνήσεις του αλβανικού πολέμου , δείχνουν τα τραυματισμένα κορμιά, τις σακα­
ταμένες καρδιές τους , περιμένουν στ' αδειανά σπίτια της Η πείρου και Μακεδονίας 
τους μετανάστες γιους που «κόλλησαν» στην Γερμανία, την Αυστραλία, την Αμε­

ρική , τον Καναδά ... 
Τα παιδιά τους , τα παιδιά του 50 και 60 και 70 σπούδασαν δουλεύοντας, έχασαν 

πολλά συντάξιμα χρόνια κουράστηκαν στα σκαλιά , στα ράντζα και τους διαδρό­
μους του ΤΕΒΕ και του ΙΚΑ ... 

Η νέα γενιά ψάχνεται ρωτώντας πώς γίνεται μια ασφάλεια ζωής, ένα συνταξιο­
δοτικό, μια ασφάλεια σπιτιού. 

Σκέψου και βοήθησέ τους ... Μην προδώσεις τα όνειρά τους και την εμπιστοσύ­
νη τους για μια καλή προστασία στα δύσκολα γηρατειά τους ... Μάθε καλά τα 
προγράμματα που πουλάς. Έχεις ευθύνη. 

Ε.Σ. ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ «ΝΑΙ» 

ΣΥΝΑΙΣΘΗΜΑΤΙΚΑ 

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' αιπούς που θέλετε να εξασφαλίσετε. 

Είναι η ασφάλιση που σας εξασφαλίζει μία 
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 

ταιπόχρονη ασφάλιση δύο ατόμων. Ιδανικό για 
ζευγάρια ή συνεργάτες εταιρίας 
περιορισμένης ευθύνης. Προσφέρει 50% 
προστασία και 50% αποταμίευση . 

Αιοι:ι:a 
Η ΕΞΑΣΦΑΛΙΣΗ ΊΌΥ ΑΓΡΟΤΗ 

Ένας συνδυασμός προγραμμάτων ειδικά 
μελετημένος για τις ξεχωριστές ανάγκες του 
Έλληνα αγρότη και της οικογένειάς του. 

ΦΡΟΝΤ1ΔΑ ΓΙΑ ΤΟΥΣ ΑΝθΡΩΠΟΥΣ ΤΗΣ ΕΠΙΧΕΙΡΗΙΗΙ Σ4Σ 

Ένα ολοκληρωμένο πρόγραμμα ομαδικής 
ασφάλισης για επιχειρήσεις που απασχολούν 
από 1 Ο έως 30 άτομα. Εξασφαλίζει τους 
ανθρώπους σας με μία μεγάλη σειρά 
καλύψεων. 

8ΡΙΖΟΝΤΑΣ 
ΠΡΟΣΤΑΣΙΑ ΟΛΟΚΛΗΡΗΣ ΖΩΗΣ 

Είναι το πρόγραμμα που εξασφαλίζει τους 
δικούς σας ανθρώπους τότε που δεν θα είστε 
μαζί τους, με την καταβολή ενός μεγάλου 
κεφαλαίου. 

Ένα ασφαλιστικό πρόγραμμα 
με διπλή πρόβλεψη. 

Στη λήξη του 

π 1111 rτι.rιΌ c:7αςπροσφέρ~ι 
61,16ι4~6ι~ ~ ενα σημαντικο 
ΙΥΝΔΥΑΙΤf ΤΗΝ ΠΡΟΣΤΑDΑ ΙΙΕ ΤΗΝ ΑΠΟΤΑJΙΙΕΥΙΗ κεφάλαιο ενώ 

ταυτόχρονα 
εξασφαλίζει και εκείνους 

που θέλετε να προστατέ­
ψετε περισσότερο. 

ΊΙΙ.Ι r-ιrΡ □ τι κι-1 
li~ .. Ζ Ω Η Σ 
ΗΑΝΘΡΩΠΙΝΗ ΔvΝΑΜΗ 

Συγγρού 4-6, 117 42 Αθήνα, Τηλ. 9218905-9 



ΣΤΟ ΕΠΟΜΕΝΟ ΝΑΙ 
ΔΙΑΒΑΣΤΕ • ΧΑΡΕΙΤΕ• ΧΡΗΣΙΜΟΠΟΙΗΣΤΕ 

το περιοδικό που κατέκτησε 
την πρώτη θέση στην καρδιά των ασφαλιστών 

Η ΝΟΣΟΚΟΜΕΙΑΚΗ 
ΚΑΤΑΙΓΙΔΑ: 

Το ακανθώδες θέμα των 

καρτών υγείας, 

υπερυγείας, super 
κάρτας υγείας, καρτών 

νοσηλείας, οι επιπτώσεις 
τους στην αγορά. Τι 

πρέπει να προσέξουν οι 

ασφαλιστές και πελάτες. 

ι Η Αγγελική Νταλιάνη Δ / νων Σύμβουλος της «ΜΑΚΕΔΟΝΙΚΉ)} 
στέλνει τα μηνύματά της από τη Θεσσαλονίκη! 
ι Ο Σπύρος Αλεξανδράτος μιλά για την Continental. 
ι Ο Γιώργος Κότσαλος αναλύει τα . προβλήματα της ασφ. αγοράς 

και προτείνει λύσεις! · 

και Μια εξομολόγηση του Βασ. Κέκη της Metrolife για την 
ασφαλιστική καριέρα. 

και Ασφαλιστικές ειδήσεις απ' όλο τον κόσμο με τον Ν. 
Κωνσταντόπουλο. . 

και Ευρωπαϊκά θέματα με τον Αθ. Χ. Παπανδρόπουλο και τον 
Αθ. Θεοδωράκη. 
ΑΚΟΜΑ: ι Η Σμαρούλα Παντελή προτέίvει λύσεις για το 
περιβάλλον του υπ / τος και,το χώρο του ασφαλιστή. 
ι ΧΡΗΜΑΤΙΣΤΉΡΙΟ - ΑΜΟΙΒΑΙΑ ΚΕΦΆΛΑΙΑ από τον 
Καθηγητή Οικον. Πανεπιστημίου Κώστα Χριστόπουλο και 

το περιοδικό «ΧΡΗΜΑ)}. 

ι Οικονομικές ειδήσεις χρήσιμες στους ασφαλιστές και τις 
ασφ. εταιρίες με το δημοσιογράφο Λάμπρο Καραγεώργο. 

ι ΜΙΑ ΜΕΓΑΛΗ ΕΚΠΛΗΞΗ! 

και Οι ειδικές σελίδες με ειδήσεις και πρόσωπα της Κύπρου μας! 

ΝΑ I Το περ!οδικό που συμβουλεύοvτ~ι οι επιτυχημένοι και όσοι εvδιαφεροvται για τους επιτυχημεvους! 

ΓΡΑΦΤΕΙΤΕ ΣΥΝΔΡΟΜΗΤΕΣ ΣΉΜΕΡΑ! ΤΗΛΕΦ. 3229973 FAX 3221525 

ΝΕΟ ΥΠ/ΜΑ ΟΘΩΝΟΣ ΚΑΙ ΦΙΛΕΛΛΗΝΩΝ 3 (4ος όροφος) 
ΠΛ. ΣΥΝΤΑΓΜΑΤΟΣ - ΑΘΗΝΑ ΤΗΛ.: 3229394 - 3229973 FAX: 3221525 

ΝΑΙ 
ΑΝΕΞΑΡΤΗΤΟ ΔΙΜΗΝΙΑΙΟ 
ΕΠΙΣΤΗΜΟΝΙΚΟ ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ 
ΤΟΥ ΣΥΓΧΡΟΝΟΥ ΑΣΦΑΛΙΣΤΗ 

(Όθωνος 6 - Αθήνα 105 57 -
ΤΗΛ.: 3229973 
FAX: 3221525) 

Ιδιοκτήτης - Εκδότης: 
ΕΥΑΓΓΕΛΟΣ~ΣΠΥΡΟΥ 

ΕΔΡΑ: n. Τσαλδάρη 24α & 
Μιαούλη 7 - Μαρούσι 
Α.Φ. Μ. 19581649 

ΥΠ/ ΚΑ: Φιλελλήνων 3 
(4ος όροφος) 

Αθήνα 105 57 - ΤΗΛ.: 3229394 

ΕΠΙΣΤΟΛΕΣ - ΕΠΙΤΑΓΕΣ: 
Ευαγ. Γ. Σπύρου 

( · Οθωνος 6 - Αθήνα 105 57 -
ΤΗΛ. : 3229973 - 3229394 

FAX: 3221525) 

ΤΙΜΗ ΤΕΥΧΟΥΣ ΔΡΧ . 800 -
ΕΤΗΣΙΑ ΣΥΝΔΡΟΜΗ: 

Ασφαλιστές: 5.000 δρχ. -
Εταιρίες-Οργανισμοί: 20.000 δρχ. 

- Φοιτητές : 3.000 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 

ΣΥΜΒΟΥΛΟΣ ΕΚΔΟΣΗΣ 
Δημήτρης Κουκιάς 

ΘΕΜΑΤΑ ΕΟΚ 
Α. Δ. Θεοδωράκης 

ΔΙΟΡΘΩΣΗ 
· Αρης Κούνας 

ΚΑΛΛΙΤΕΧΝΙΚΗ ΕΠΙΜΕΛΕΙΑ 
Β. Σερφιώτης (ΤΗΛ.: 9915396) 

ΦΩΤΟΣΥΝΘΕΣΗ 

Χαράλαμπος Πάνος 
ΤΗΛ. : 3645361 -3605408 

F ΑΧ: 3602435 

ΦΙΛΜΣ ΜΟΝΤΑΖ 
«ΓΡΑΦΩΣ» (Μαυρομιχάλη 138, 

ΤΗΛ.: 6435834) 

ΕΚΤΥΠΩΣΗ 
«ΙΝΤΕΡΤΥΠ Α.Ε.» 

(Αφροδίτης 24 & Ριζούντος, 
Ελληνικό ΤΗΛ.: 9620426-27) 

ΤΑ ΕΠΩΝΥΜΑ ΑΡΘΡΑ 
ΕΚΦΡΑΖΟΥΝ ΘΕΣΕΙΣ ΤΩΝ 

ΑΡΘΡΟΓΡΑΦΩΝ ΚΑΙ ΟΧΙ ΤΟΥ 
ΠΕΡΙΟΔΙΚΟΥ «ΝΑΙ» 

ι. 

Κ Α Λ Ε Σ Τ Ε 

INTERASSISTANCE 
Και θα βρεθούμε αμέσως κοντά σας , ! 

οπουδήποτε χρειαστεί , 

ο ,τιδήποτε απρόβλεπτο κι αν σας 

" : συμβεί. Γιατί η INTERASSISTANCE, 

~ ... , • ο διεθνής οργανισμός με την παγκόσμια 
~ .•. 

" .: ... ~ ' ί εμβέλεια, που διαθέτει δίκτυο με 
....... ' μακρόχρονη πείρα και αναγνωρισμένη 
προσφορά σε 140 χώρες , είναι τώRα σ:m διάθεQ!Ί 

σας και σmν Ελλάδα! Αποκλειστικός σκοπός της • · 

INTERASSISTANCE 
είναι η παροχή 

άμεσης και 

ολοκληρωμένης βοήθειας στα μέλη της όπου κι αν 

βρίσκονται , μακριά από το σπίτι τους, για ό , τι 

απρόβλεπτο κι αν συμβεί, απο άκρη σε άκρη στην 

Ελλάδα και σε όλο τον κόσμο . 

Α • • .,. • Η INTERASSISTANCE είναι 24 
~ • ΜΘΕΙ\ΟΦΟΡΟ ' 

L] ώρες το 24ωρο στη διάθεσή 

σας , με τα πιο σύγχρονα 

μέσα , ασθενοφόρα , 

ελικόπτερα , αυτοκίνητα , 

αεροπλάνα , επανδρωμένα με 

άρτια εκπαιδευμένο και έμπειρο 

προσωπικό. Γιατρούς , νοσοκόμους , 

συνοδούς κ.α. 

Με ένα τηλεφώνημα στον αριθμό 168 

ή στο 9430401 η INTERASSISTANCE βρίσκεται 

κοντά σας και σας βοηθάει να αντιμετωπίσετε τις 

δύσκολες καταστάσεις άμεσα και αποτελεσματικά . 

Η INTERASSISTANCE σας εφοδιάζει με ειδική 

προσωπική κάρτα , την οποία πρέπει να έχετε 

πάντοτε μαζί σας . Η κάλυψη της ,,.a,, 
INTERASSISTANCE ~ 
περιλαμβάνει ΔΩΡΕΑΝ τε ~ ΙΑ ε 1 1-1 β Ο 1-1 θ 

\\ ι 
όλα τα εξαρτώμενα ι:. 1 ε 0 Ν 
μέλη της οικογένειας 

του ασφαλισμένου. 

Όπου κι αν είστε , ό ,τι 

κι αν σας συμβεί καλέστε 

ΑΜΕΣΗ ΒΟΗΘΕΙΑ 

INTERASSISTANCE! Θα βρεθούμε αμέσως 

κοντά σας . 

INTER,.◄~ΙSTλNCE 
ΔΙ ΕΘ ΝΗΣ Α Μ Ε Σ Η ΒΟΗΘΕΙΑ 

... και στην άκρη του κόσμου! 
~ 

Η INTERASSISTANCE ΕΙΝΑΙ ΑΣΦΑΛΙΠΙΚΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΠΑΡΟΧΗΣ ΑΜΕΣΗΣ ΒΟΗΘΕΙΑΣ . ΤΟΥ ΟΜΙΛΟΥ ΕΤΑΙΡΙΩΝ ΙNTERAMERΙr.AN 



υ Α~<ΡΑΛlΔ· 1 ·ΗL Χ!lΡΙΣ ΣΥΝΟΡΑ. 

Mia Ετωρεiα του Ομiλου Generali 
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