
ΤΕΥΧΟΣ 19 • ΣΕΠΤΕΜΒΡΙΟΣ - ΟΚΤΩΒΡΙΟΣ 1992 • ΔΡΧ. 800 

~~ι ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ \~!!!!ιι 



INTERAMERICAN VISA, η νέα 
πιστωτική κάρτα για σήμερα και για 
nάντα. 

Μία κάρτα , που όχι μόνο σας 
nιτρέπει να αγοράζετε με πίστω­
η, αλλά προλαβαίνει το μέλλον και 

γίνεται το μέσον για να ζήσετε μέ­
σ σ ' αυτό και να επωφεληθείτε 

1 : nό τις εξελίξεις . 
Η INTERAMERICAN VISA υπο-

1 , ηρίζεται από την INTERAMERI­
AN και την INTERBANK, τη δυ­

ναμική, σύγχρονη κι αξιόπιστη 
Τράπεζα . 

Έχει τα πλεονεκτήματα όλων 
ων άλλων καρτών και πολλά άλλα 
πέρα από αυτές και αρκετά που 
εν έχει καμμία άλλη . 

1 T ERAMERICAN VISA, 
, Η ΜΕΓΑΛΗ ΚΑΡΤΑ ΠΟΥ 
ΕΡΝΑΕΙΠΑΝΤΟΥ 

Η INTERAMERICAN VISA 
"περνάει" παντού, σε περισσότε­
ες από 65.000 επιχειρήσεις στην 
λλάδα , σε πάνω από 9.000.000 
πιχειρήσεις σ' όλο τον κόσμο . 

Επίσης σας δίνει το δικαίωμα 
για επιπλέον συνάλλαγμα στο εξω­
ερικό . 

Η INTERAMERICAN VISA σας 
ίνει όριο πίστωσης 200.000 
ραχμές και όριο συναλλαγών μέ­

χρι και απεριόριστο για να κάνετε 
α πάντα . 

· Ετσι έχετε δυνατότητα να μην 
ξαντλείτε τα όρια παρορμητικά , 

να μην παρασύρεστε , αλλά να 
άνετε προγραμματισμένες αγο­
ές , και ακόμη να εκμεταλλεύεστε 

ις πραγματικές ευκαιρίες που σας 
ροσφέρει η INTERAMERICAN 

VΙSA. 
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INTERAMERICAN VISA, 
Η ΜΕΓΑΛΗ ΚΑΡΤΑ ΤΩΝ 
ΠΛΕΟΝΕΚΤΗΜΑΤΩΝ 

Η INTERAMERICAN VISA σας 
δίνει δωρεάν ένα ταξιδιωτικό 
ασφαλιστικό πακέτο της 
INTERAMERICAN . 

Σας προσφέρει δωρεάν ένα 
ειδικό πρόγραμμα INTERAMERI­
CAN ΒΟΗΘΕΙΑΣ στην Ελλάδα και 
στο εξωτερικό . 

Σας δίνει την ευχέρεια να εξο­
φλήσετε την πίστωσή σας ΜΕ 
ΜΗΝΙΑΙΕΣ ΔΟΣΕΙΣ. 

Σας δίνει όλα τα οφελήματα 
στους τραπεζικούς σας λογαρια­
σμούς στην INTERBANK. 

Σας προσφέρει προσωπική 
εξυπηρέτηση . 

Για κάθε μέλος , για οας, 
υπάρχει ένας συγκεκριμένος , επώ­
νυμος άνθρωπος της INTERAME­
RICAN VISA, που αναλαμβάνει να 
ανταποκρίνεται άμεσα σε κάθε ανά­
γκη σας . 

INTERAMERICAN ~ . ~ 
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Σας δίνει τη δυνατότητα για 
ανάληψη μετρητών στην Ελλάδα 
από Αυτόματες Μηχανές συναλλα­
γών (ATM'S) . 

Σας δίνει τη δυνατότητα για 
ανάληψη συναλλάγματος στο εξω­
τερικό μέχρι 300 ECU σε 360.000 
σημεία από τα οποία 115.000 είν ι 
ATM 'S. 

Σας δίνει το πλεονέκτημα ν 
εξοφλείτε τους λογαριασμούς σ ς 
εύκολα με πολλούς τρόπους . 

Σας εξασφαλίζει πρόσβαση σε 
μία Τράπεζα Πληροφοριών όπου , 
εάν εσείς θέλετε , κρατούνται όλοι οι 
αριθμοί από τα προσωπικά σ ς 
έγγραφα, για καλύτερη εξυπηρέ­
τησή σας κάθε φορά που τα χρει -
ζεστε . 

Σας προσφέρει ένα περι ικ 
με ενδιαφέρουσα για εσάς ύλη ι 
μοναδικές προσφορές, ευκ ι ίες, 
ένα περιοδικό ειδικά φτιαγμένο γι 
εσάς . 

Και πολλά ακόμα . 
Με την INTERAMERICAN VISA 

πραγματικά μπαίνετε σ ' ένα καινού ­
ριο κόσμο. 

INTERAMERICAN VISA. 
Η ΜΕΓΑΛΗ ΚΑΡΤΑ ΣΕ 
ΚΥΡΟΣ 

Η INTERAMERICAN VISA είναι 
η πραγματικά ΜΕΓΜΗ ΚΑΡΤΑ , 
που συνοδευει με κύρος και κα­
ταξίωση την υπογραφή σας . 

Για σήμερα και το μέλλον 
χρειάζεστε ΜΙΑ κάρτα . Την 
INTERAMERICAN VISA, τη μεγάλη 
κάρτα . 

Αποκτήστε την τώρα . 
Ελάτε στο μέλλον , ελάτε στην 

INTERAMERICAN VISA. 

α τη βρείτε σε όλη την Ελλάδα, στα καταστήματα της INTERBANK, στα καταστήματα της INTERAMERICAN 
και της CONTINENTAL και στα γραφεία της INTERAMERICAN CARDS Α.Ε . , Τηλ. : 9305710-5. 
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Το ΝΑΙ παρουσιάζει 
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yωρίστε το πρωτοποριακό πνεύμα, 

τη συνέπεια, το δυvαμι-σμό!_. 

ΓΡΑΜΜΑΤΑ ΣΕ ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ & ΕΤΑΙΡΙΕΣ 

Το φθινόπωρο μιας ΠολΙτείας 
που άφηοι πάνω ωΙό δέκα ΧWάδες ασφαλισιές 

να WΙοτύχουν ή να εγκαταλείψουν. 

Το φθινόπωρο είναι μια εποχή 
ενδιάμεσn ανάμεσα στο 
καλοκαίρι και τον χειμώνα. 
Το ρήμα φθίνω σnμαίνει λι­

γοστεύω, κλείνω προς το τέλος, 
μαραίνομαι, αργοσβύνω, λυώνω. Το 
φθινόπωρο είναι εποχή αλλαγών. 

Σήμερα στο χώρο τnς ασφαλι­
στικιiς αγοράς μπορείτε να δείτε το 
φθινόπωρο μιας παλαιάς εποχής και 
νοοτροπίας μιας πολιτείας που π 
στάσn και φιλοσοφία τnς μαραίνεται 
και θα χαθεί στους ανέμους τnς 
αλλαγιiς μπαίνοντας στnν κάθαρσn 
ενός μακρύ χειμώνα που έρχεται. 

Λίγες εταιρίες κατάφεραν να δn­
μιουργήσουν έργο και επαγγελμα­
τίες. Οφείλουμε να πούμε ένα ευ­
χαριστώ σ' αυτούς που επένδυσαν 
φαντασία, εκατομμύρια και τn zωιi 
τους ώστε να δπμιουργnθούν οι 
προϋποθέσεις που αρκετές χιλιάδες 
εργαzομένων στnν ιδιωτική ασφά­
λισn απολαμβάνουν τους καρπούς 
ενός καλού εισοδιiματος. 

Χιλιάδες ασφαλιστές δοκίμασαν 
να μπουν στο επάγγελμα νοιώθο­
ντας δοκιμασίες και στεριiσεις, και 
πίνοντας τα πικρά ποτιiρια τnς αδια­
φορίας αντί να παράγουν- ασφαλί­
σεις ως διαμεσολαβούντα πρόσωπα 
ανάλωσαν τις δυνάμεις τους σε άλ­
λες ασχολίες γινόμενοι πότε διαφn­
μιστές του · επαγγέλματος πότε 
στρατολόγοι, άλλοτε εκπαιδευτές, 
άλλοτε όργανα επαγγελματικού 
προσανατολισμού, κατά περίπτωσn 
διαιτnτές ανταγωνισμού εταιριών, 
δnμοσιοσχετίστες ιi αποδέκτες 
ύβρεων υπέρ τρίτων. Γι' αυτό και 
αποκαλούμε ιiρωες αυτούς τους 
αγωνιστές, γι' αυτό λέμε πως άσκn­
σαν επάγγελμα - λειτούργnμα. 

Παραπλανnτικές διαφnμίσεις 
θριάμβευσαν, υποσχέσεις δεν τnριi­
θnκαν, αδικαιολόγnτοι πλουτισμοί 
δεν τιμωριiθnκαν, συμβόλαια ακυ­
ρώθnκαν, μεταφέρθnκαν ή άλλαξαν 
σε βάρος καταναλωτών, κακοί 

επαγγελματίες υπόλογοι ποινικών 
δικαστnρίων έγιναν αντικείμενο 
χρυσών μεταγραφών σε βάρος 
υγιών προσπαθειών. Οι επιπτώσεις 
όλων αυτών φαίνονται καθαρά στπν 
επίμονn ΑΡΝΗΣΗ των ανέργων του 
12% στnν Ελλάδα που μας γυρίzει 
τnν πλάτn και στnν αποτυχία αρκε­
τών χιλιάδων που εγκατέλειψαν. 

Μια αλυσίδα αλλnλοσυνδεδεμέ­
νων θεμάτων απευθύνει ένα δριμύ 
"κατηγορώ" σε μια πολιτεία απούσα 
από τις εξελίξεις σε εποχή που το 
ασφαλιστικό συνταράσσει τnν Ελ­
λάδα και n στροφή προς τnν ιδιω­
τική ασφάλιση είναι zωτικιiς σnμα­
σίας. 

Υψώστε φωνιi από κάθε γωνιά 
τnς Ελλάδος φίλοι ασφαλιστές και 
απαιτήστε ΤΩΡΑ από τnν Πολιτεία 
δύο απλές κινιiσεις: 

1. Δnμιουργία και επάνδρωσn 
εποπτικού οργάνου αναλόγου των 
συνεταίρων μας στnν ΕΟΚ. Χρειά­
zονται άτομα κατάλληλα να γνωρί­
zουν για να επιβλέψουν και να απαι­
τήσουν με κυρώσεις τnν εφαρμογή 
κανόνων που υπάρχουν. 

2. Εκστρατεία ενnμέρωσnς του 
κοινού για τnν ιδιωτική ασφάλιση . 

Τα θέματα που μας αφορούν σαν 
πολίτες τnς ΕΟΚ δείχνουν και τον 
αριθμό αποσχολουμένων στnν επο-
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πτεύουσα αρχή. Ας σταματήσει n 
μικροπολιτική, π κρυψίνοια , n έλ­
λειψη γνώσεων και n αδιαφορία που 
αφήνουν αποστάτευτους τους κα­
ταναλωτές που δεν θ' αργιiσουν με 
νομικές διεκδικήσεις να znτιiσουν 
αποznμιώσεις από κάθε υπεύθυνο . 

Όσοι μάχονται σιiμερα για το 
ασφαλιστικό αύριο νάνοι σίγουροι 
πως το καλύτερο μέλλον έρχεται. Οι 
ασφαλιστές μας θα είναι οι τυχεροί 
και προνομιούχοι επαγγελματίες του 
αύριο . 

Οι συνεταίροι μας στnν ΕΟΚ 
αυτήν τnν εποχή ασχολούνται με 
πολλά προβλήματα που αφορούν 
τους πολίτες ,τους στnν νέα αγορά 
και που θα επnρεάσουν κι εμάς. 
Τέτοια θέματα είναι n ελεύθερη 
παροχή υπnρεσιών , n ενιαία φορο­
λόγnσn, n ελεύθερη αγορά , n δια­
χείρισn περιουσιακών στοιχείων 
ταμείων που ως τώρα διαχειρίzο­
νταν τράπεzες, n κυκλοφορία ερ­
γαzομένων και n ασφάλισή τους, π 
όμοια αμοιβιi ανδρών-γυναικών και 
το unisex ασφάλιστρο, τα ατομικά 
δικαιώματα και n επεξεργασία προ­
σωπικών πληροφοριών, n ελεύθερη 
κίνnσn κεφαλαίων , το "ξέπλυμα 
χρήματος" , το περιβάλλον και οι 
αποznμιώσεις, οι καταχρηστικοί 
όροι συμβολαίων και τα σωματεία 
καταναλωτών, n προστασία από 
όμιλους χρnματοοικονομικούς, n 
συνταξιοδότnσn και υγεία κ.ά. 

Ευχόμαστε γριiγορα n πολιτεία 
να αναλάβει τις ευθύνες τπς. Οι 
ασφαλιστές μας αξίzουν καλύτερn 
μεταχείριση! Το θέμα είναι σοβαρό 
και θα επανέλθουμε. 

Prr 
Ευάγγελος Γ. Σπύρου 
Εκδότης του ΝΑΙ 
Manager Ασφαλιστών 
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παράξενος χειμώνας μπαίνει , 
παράξενπ εnoxri ... Να συ­
νεχίσω; 

Κανείς δεν ξέρει που πnγαίνει , 
δεν ξέρει που θα βγει ... 

Ένα παρ' ολίγο ΟΧΙ και μόλις και 
μετά βίας ΝΑΙ των Γάλλων, τράβnξε 
απότομα το τραπεzομάντnλο, κάτω 
από τα 12 εύθραυστα ποτriρια τnς 
Ευρώnnς. Ταλαντεύτnκαν, τσού­
γκρισαν λίγο μεταξύ τους, αλλά 
τελικά ισορρόπnσαν και πάλι. Η 
εφιαλτικri εικόνα τnς κατάρρευσnς 
του περίτεχνου συνδυασμού θό­
λωσε αλλά δεν εξαφανίστnκε. Αυτό 
που μάθαμε - χρόνια τώρα - να 
θεωρούμε "σίγουρο" , σταθερό σn­
μείο αναφοράς μας σ' όλο σχεδόν 
το φάσμα των θεμάτων που μας 
απασχολούν, n Ενωμένn Ευρώπn , 
αμφισβnτriθnκε! Και μάλιστα από 
τους ίδιους τους γεννriτορες τπς 
ιδέας .. 
Όμως τώρα που οι μετασεισμι­

κές δονriσεις φθίνουν και τα 12 
χρυσά αστράκια επανεντάσσονται 
όμορφα και τακτικά στον άψογο 
κύκλο, τι απομένει; 

Η αμφισβriτnσn, n διάθεσn για 
πισωγυρίσματα σε παλιές οικείες 
εθνικές φόρμες ri ο γόνιμος προ­
βλnματισμός και n διάθεσn για 
συλλογικri προσπάθεια; Απόψεις, 
σκέψεις και όχι απαντriσεις (που 
κανείς άλλωστε δεν μπορεί να δώ­
σει) , στο ενδιαφέρον άρθρο του 

Β 

ΕΝ ΑΡΧΗ ... 

Παράξενη 
Εποχή 
κ. Α. θεοδωράκn αλλά και στα άλλα 
σnμαντικά άρθρα αυτού του τεύ­
χους . Άρθρα που θα σας ενnμε­
ρώσουν για τις τελευταίες ραγδαίες 
εξελίξεις (ψriφισn ασφαλιστικού 
νομοσχεδίου, μεταβολές στο Χρn­
ματιστriριο , παραγωγri νέων ασφα­
λιστικών προϊόντων) στον οικονομι­
κό τομέα , που θα επnρρεάσουν 
άμεσα τον ασφαλιστικό χώρο. 
Υπάρχουν όμως και σύντομα , έξυ­
πνα θέματα που ασχολούνται με 
πρακτικά θέματα τnς καθnμερινriς 
μας δουλειάς και που σίγουρα θα 
αποτελέσουν ενέσεις αισιοδοξίας 

και ενθάρρυνσnς , στα οποία θα 
ανατρέχετε συχνά προκειμένου να 

πάρετε θάρρος και κουράγιο για να 
δουλέψετε και να αποδώσετε κα­
λύτερα , και να ξεπεράσετε τις δυ­
σκολίες μιας πραγματικά παράξενnς 
εnoxriς . Μιας εnoxriς όπου οι δυ­
σκολίες θα αυξάνουν και θα προ­
καλούντα ι όχι μόνο από ενδογενείς 
αλλά κυρίως από εξωτερικούς πα­
ράγοντες. 

Ο nροβλnματισμός για το μέλ­
λον , όχι μόνο στnν Ευρωπαϊκri Κοι­
νότnτα αλλά και στnν Παγκόσμια , 
έκδnλος και έντονος αυτό τον και ­
ρό. Τα εθνικά μας θέματα προβάλ­
λουν στο προσκriνιο καθώς και οι 
διεθνείς εξελίξεις που τα εnnρρε­
άzουν άμεσα , αφού πια τα στεγανά 
έχουν καταργnθεί . Ο ρόλος των 
ατόμων, των κρατών αλλά και των 
επιχειρriσεων και των στελεχών 
τους, επαναπροσδιορίzεται και προ­
βλnματίzει. Ο ρόλος των επιχειρri ­
σεων και όσων nγούνται ri συνερ­
γάzονται μ ' αυτές , θα απασχολriσει 
και το Σεμινάριο Προλnπτικriς Πε­
ριβαλλοντικriς Πολιτικriς που διορ­
γανώνει n Βιοπολιτικri , μία Διεθνriς 
Οργάνωσn που πρεσβεύει τnν 
προαγωγri τnς αξίας του βίου - τnς 
zωriς μας τnς ίδιας - , σε κεντρικό 
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σnμείο αναφοράς όλων των δρα­
στnριοτriτων. 

Δεν είχε στεγνώσει ακόμn το 
μελάνι του nροnγούμενου άρθρου , 
όταν τnν nρoσoxri μου τράβnξε μια 
συνέντευξn τnς κ. Βλαβιανού-Αρ­
βανίτn , Προέδρου τnς Διεθνούς 
Οργάνωσnς Βιοnολιτικriς, στnν κ. 
Λιάνα Κανέλλn. Και πραγματικά 
αναθάρρnσα όταν διαπίστωσα, πως 
οι σκέψεις για επαναπροσδιορισμό 
τnς έννοιας του κέρδους , n ανα­
γνώρισn τnς αξίας τnς ανθρώπινnς 
zωriς και ο προσανατολισμός προς 
μια ανθρώπινn κοινωνία , ακούγονται 
και από άλλες - πιο οργανωμένες και 
πιο ισχυρές αλλά το ίδιο ειλικρινείς , 
ελπίzω , πλευρές . 

Το παρελθόν , και ιδιαίτερα το 
παρελθόν των Ελλriνων, μπορεί να 
αποτελέσει κατευθυντriριο δύναμn 
τnς όλnς προσπάθειας. 

Το ΝΑΙ - εκτιμώντας πως λn­
σμονώντας το παρελθόν, ξnραίνου­
με από κάθε νόnμα το παρόν και 
αποπροσανατολίzουμε το μέλλον -
παρουσιάzει σ' ένα ιδιαίτερα φρο­
ντισμένο αφιέρωμα αλλά και στο 
εξώφυλλό του το ΟΧΙ του '40, και 
τους δnμιουργούς του . 

Απλούς, καθnμερινούς Έλλnνες , 
συμπολίτες μας , που zουν και δnμι­
ουργούν δίπλα μας και πολύ λίγοι 
γνωρίzουν τον αγώνα που κάποτε 
έκαναν για όλους εμάς . · 

Στις σελίδες αυτές, υnό τnν 
σκέπn των (δύσκολο να βρεις ανά­
λογο τnς αξίας τους επίθετο) στίχων 
του Ελύτn , στιγμές από τον Ιερό 
Αγώνα του '40, zωντανεύουν για να 
θυμίσουν και να θέσουν εκ νέου 
πρότυπα και στόχους για το μέλλον . 

ΜΑΡΙΑ 1. ΓΕΡΟΓΙΑΝΝΗ 
ΑΡΧΙΣΥΝΤ ΑΚΤΗΣ 

ΗΖΩΗΜΟΥ 
ΕΙΝΑΙ · 1 

Στο ΧΕΡΙ ΜΟΥ. 
ΚΑΙ ΔΕΝ Στ ΑΜΑΤΑΕΙ 

ΣΤΗΝ ΤΡΙΤΗ ΗΛΙΚΙΑ.0 

ΑΡΚΕΙ 

ΝΑ ΥΠΆΡΧΕΙ ΕΞΑΣΦΆΛΙΣΗ. 
Η ΜΕΓΑΛΥΤΕΡΗ. 

ΣΥΝΤΑΞΗ ALLIANZ 

Allianz@ 
Η ΜΕΓΑΛΥΤΕΡΗ ΑΣΦΑΛΙ ΣΤΙΚΗ ΕΤΑ ΙΡΙ Α ΤΗΣ ΕΥΡΩΠΗΣ 
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Το ΝΑΙ παρουmάζει 
το ΟΧΙ του '40 

~ Ο Ανθυπολοχαγός της 
~ Αλβανίας 
:::ι: ftpaσav από τότε που έpvε ο πόλεμος pε τους Ιταλούς στη v Aλ6avia 

52 ακp18ώς ΧΡόVΙα. Τα πpώτα pεταπολε}llκά ΧΡόVΙα - αν και αpέσως 

φ ξεχασpέvα λόyω της φο8εpιjς κατοχής που ούτε δ1ατιjpησαv το 
1)lεταnολε}llκά" αλλά το 1)lετακατοχ~κά" χρόVJα - εΠJJΡέασαv πολύ 

λίyοuς nο1ητές. Εκείνος nou nο1ητ1κά καταξίωσε το έπος 

ι) της Αλ6αviας ιjτο το Νόpnελ των Ελλήνων Οδυσσέας Ελύτης pε 
τον Α vθuπολοχαyό της Αλ6αviας. 

Ο Έλληνας στην ποUJτ~κή ποUJτιjς εδώ δεiχvε1 και τον nατp1ωτ1σpό 
- pε τους στίχους του και την κο1vωV1κή Βαθύτητα ενός πο1ητιj 

που αυτή τη φοpά δεν τpαyοuδά αλλά κλαiε1, θpηvεi, οpyiζεται. 
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Το '1Ναι" nou pετέχε1 στην avάpVJJoη τοu noλέpou φέτος 1992, 
δηpοmεύε1 από αυτό το nοίηpα στ1ς σελίδες τοu ποu δεiχvε1 τον 

Έλληνα αvθuπολοχαyό στο εξώφυλλό του. 
Εδώ 1J ποiηση η ελληVΙκή pέσω του Ελύτη αποκτά mo έντονη 

ελληVJκότητα και πατp1ωτ1σpό όπως των παλαιών 
εθVJΚώv pας ΠΟUJτώv. 

ΜΙΧΑΛΗΣ ΚΑΤΣΑΡΟΣ 

ΝΕΑ ΣΥΝΕΡΓ ΑΣΙΑ 
Ο ποιnτπς Μιχάλnς Κατσαρός θα ιπιμιλιίται ίνα δισίλιδο μι ποίnιιπ για τοuς αναγνώιιτις τοu ΝΑΙ 
στα ιπόμινα τιuχn. 

Α ' 

Εκεί που πpώτα εκατοικούσε ο ήλιος 
Που pε τα μάπα μ1ας παpθέvας άvο1yε ο κωpός 
Καθώς ε_pόVJζε απ' το σκούvτηpα της μυγδαλιάς ο αyέpας 
ΚΙ άνα8αv σι1ς κοpφές των χόρτων κα6αλάpηδες 

Εκεi που _χτύπαyεv η οπλή ενός πλάτανου λεΒέντικου 
Κω pia σημαiα πλατάyJζε ψηλά yη και vεpό 
Που όπλο ποτέ σε πλάτη δεν ε8άpωνε 
Μα όλος ο κόπος τ' ουpαvού 
Όλος ο κόσμος έλαμπε σαν pia vεpοσταyόvα 
Πpωι~ σια πόδ1α του Βουνού 

Τώpα, σαν από σιεναn.ιό θεού ένας iσιαος μεγαλώνει. 

Τώpα η αyωvία σκυφτή με χέpια κοκκαλιάpικα 
Π1άνε1 και σflήνει ένα-ένα τα λοuλούδ1α επάνω της· 
Μεσ' οτις χαpάδpες όπου τα vεpά σταμάτησαν 
Από λιμό χαpάς κεiτουvτω τα τραyούδ1α· 
Βpάχοι καλόyεpοι pε κpύα μαλλιά 
Κό6ουνε mωΠΙJλοi της εpηp1άς τον άpτο. 

Χε1pώνας pπαiνε1 ως το μυαλό. Κάτι κακό 
θ' αvάψε1. Αyp1εύε1 η τρίχα του αλοyό6ουνου 

Τα όpν1α pοιpάζουvται ψηλά τις ψίχες τ' ουpανού. 

Β' 

Τώpα pεσ' σια θολά vεpά pia ταpαχή ανεDω'vει· 

Ο άvεpος αpπαypένος απ' τις φuλλω01ές 
φυσάε1 pακp1ά τη σκόνη του 
Τα φpούτα φτύνουν το κουκούτm τους 
Η yη κpύ6ει τις πέτρες της 

Το «φυλακrόJJ rης μάvας. 

Ο φόΟος σκάDει ένα λαyούp.ι και τρυπώvε1 τρέχοντας 
Την ώpα που pεσ' από τα oυpάVJa θάpvα 
Το ούpλιασpα της συvνεφολύκαιvας 
Σκοpπάε1 στου κάμπου το πετσί θύελλα αναφ1χiλας 
ΚΙ ύστεpα στpώνε1 σιpώvει _pόVJ _pόVJ αλύπητο 
Κ1 ύστερα πάε1 φpουpάζοvτας στ1ς νηστnrές κοιλάδες 
Κ1 ύστεpα 6άζε1 τους αvθpώπους ν' αvτ1χωpετήσουνε: 
Φωτιά ή μαχαipι! 

Γι' αυτούς που με φωτιά ή pαχαι"p1 κiνησαv 
Κακό θ' ανάψει εδώ. Μην απελrriζε~αι ο σταupός 
Μόνο ας πpοσεΊJΧ11θούv μακp1ά του 01 μενεξέδες! 

Γ' 

Γι' αυτούς η νύχτα ήiav pia pέpa mo mκpή 
Λυώναν το σίδεpο, pασούσαvε ~η yης 
Ο θεός ~ους pύp1ζε pπapoύn και poυλapoiόpapo 

Κάθε Οpοvτή ένας θάνατος κα6άλα στον αέpα 
Κάθε Opovπj ένας άντρας χαμογελώντας άvτ1κpυ 
Στο θάνατο - ΚΙ η μοίρα ό, τ1 θέλει ας πε1. 

Ξέφνου η στ1ypή ξασ~όΧΙJσε ΚΙ ή6pε io θάppος 
Κα~αpέτωπο πέταξε θρύψαλα pεσ' στον ήλΙο 
Κlάλια, ~ηλέpετpα, όλμοι, κέρωσαν! 

Εύκολα σαν χασές που σκiστηκεv ο αyέpας! 
Εύκολα σαν πλεμόVJα που άνοιξαν οι πέτρες! 
Το κράνος κύλησε από iηv αpιστεpή pεpιά. .. 

Στο χώμα μόνο μια στ1ypή ταpάΧΠJκαν 01 pίζες 
Ύ στεpα σκόpmσε ο καπνός ΚΙ η pέpa πήε δειλά 
Να ξεγελάσει τηv αvτάpα από τα καταχθόVJα 

Σrο χαράκωμα. 

Από το 8ι8λίο τnς Ειpnνπς Δοpκοφίκπ: 
"Κάποτε ιιτο Τιπιλίνι". 
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Μα 1J νuχτα avαOJJιrώfhJιa οαν 111ΠIJJlim οχιά 
Μόλις σταpάπιοε pa Myo pzo' στα &Jντια ο θάνατοι; -
Κ1 6στεpα χ.,ίθι}κε pzpι.άς ω,; τα χλωJΙά τοu νuχια! 

Δ' 

Τώpα κεiιετω αΙΙάνω tΠJJV τooupouφλlopevIJ xAaiVJJ 
Μ' ένα σταpαΠ]Jliνο ayέpa στα ιjσσχα pαΑΑιά 
Μ' ένα ιrλα8ιbα λ1}αpον1άς στ' αpιστεpό τοu aud 
Μοιάζει JlΙΙαξές τοu τ:οu 'φιηιrιv άξαφνα τα 11οuλιά 
Μοιάζει τ;pαyοrίδι 11ou τ;ο φipωοαν pέσα στη οιrοτειν1ά 
Μοιάζει pολό1 a}'}'iλou 11ou εσταpάqοε ~ 
Μόλις εbιανε ')'Ειά 11ωδ1ά,, τά pατοτσiνοpα 
Jύ 1J αΙΙΟp!α pappάpωoε.,. ' 

Κεirετ:ω αΙΙάνω tΠJJV τooupouφλlopέVJJ xλaiVJJ. 
Αιώvι-ς pa6po1 ppω τοu • 
Αλu,rτοuν pε οκελετοιίς οιruλlών πι φο6εpιj mω!lli 
Κ1 01 ώpες 11ou ξανάpι;αν ΙΙέτpιvι-ς 11εp1στέpες 
Ακοuν JΙΕ 11poooxιi· 
Όpω,; το ytbo ιrά1]ια, όpω,; 1J y.q ιrοuφάθ1]κε, 
Ί)pως ιrαvι-iς 6eν άιrοuοε ΠJV mo σrepνιj ιrpauyιj 
Όλοι; ο ιrόοpοι; άδειαοεμ πι στεpνιj ιrpauyιj. 

Κάτω αΙΙ' τα ΙΙένιε ιrέ6pα . 
Χωpiς άλλα ιαpιά 

· Κεirετω tΠJJV τooupouφλlopέVJJ xλaiVJJ· 
Jtδειο το ιφάνοι;, λα011ωpένο το aip~ 
Στο .πλάι το pιοοrελειωpένο Jlilpάτoo 
Κ1 avάpzf!' αΙΙ' τα φp661α -
Μnφό mιrpό 111Jfάδ1, δαχτιτλιά πι,; poipaς 
Μnφό mιrpό 111Jfάδ1 ιrοιrιανόpαupο 
ΙbJyάδι ό11οu ιφuώvι-11J θιipιJOJJI , . 

Ω pIJV ιrοιτ:άrε ω pIJV κοιτάτε αΙΙό 1106 τοu­
Από 1106 τοu 'φuye 1J ζωιj. MJJν 11tirε 11ώς 
MJJν 11tirε 11ώς-ανέfl11ια qnplά ο ιrάιινός τοu ovι-ipou 
Έτσι λοmόν 1J pια στιypή Έτσι λοmόν 1J pια 
Έτσι λοmόν IJ pι.α στιypή 11αpάπιοε ΠJV άλλ.q, 

, Κ1 ο ιjλιοι; ο 11αντ:οτ1νός iιm pquάς τ:ον ιrόοpο/ 

Ο Α. Tapπoupqι;, 11pώr:ος από δεξιά, στον Ελλη­
vοir:αΑuιό πόλεpο r:ou 1940 .ήταν έφε8pοι; avθrmo­
Aoxay~ τοu Mqxavnιou κω πολέpqοε στην λλ-
6αviα. Στη φωτοypαφiα 11ou 11άpθ1]κε στα χιον1-
σpένα uφώpατα τοu Πόypα/Jeτς eivm ο 11pώτοι; αΙΙό 
uι δεξιά, pε δεrίrεpο από αp1στεpά τον αξέχαστο 
Παναpώπι Κα~όποuΑο, ο οποίοι; την eπoXJi 
eιaiVJJ ιjταν πολlτ~ός eξόpισιοι; οε κάΙΙ010 vησi κιu 
ζιjτJJtR ιrω εΙΙέπτχr αΙΙό πιν τότε KuflέpvηOIJ να 
σταλεί στο λλ6αVJΚό pέτωπι, ~α να πόλqujοει pε 
ιο 6αθpό τοu απλοrί στpαr:1ώτη. 
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ΜΙα άΑλιJ φωτοypαφiα mu Αλ. ΤαJΙΙΙ?Upά τpii 
Qllό αp1στεpά κατά τον ΕΑΑ.qνοiτιώκο πόλqιο 
1940, οε Jlla πpοχ_ωpηpένι:J τοποθεtιiα σιο euωrεp 
πιι; AA6aviaι;, 8'fzιλα οε Jlla mναιd8α 11ou /Jdχνα d 
οε 164'XJλ1όpnpa 8piιnrεr:ω ΙJ λAtlaνDuj ιφω_,rεuο-,t->"l,,, ... Ι 
σα Tfpaνa. όλοmο1 πιι; φωr:οypαφiαι; d 
σuJUioλqιJ~aξιωpar:~~Jllaa8eλφήνoσo 
pοι; κω tισoepe1ι; 110AEJlllIDl ανr:αιιοκp1r:έι;. 

Φωι:οypαφiα iof! Αλεξ~v~pοu Tapπ~upά Aiyo πp1~ 
φύyι-ι f1α το aA8avnιo pει:ωπο και:α τον ~λληνο~­
ι:αλικό πόλεpο -iou 1940-1941. Η φωιοypαφ1α αιnη, 
pε όσα ypάφονι:αι στο πiοω pέpοι; ι:ηι;, απεστάλη 
στον αδελφό iou στην Αpεpική. 
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Του Αθ. Χ. ΠΑΠΑΝΔΡΟΠΟΥΛΟΥ 

Επιχείρηση 

Τα ποσοτικά αποτελέσματα της 
κοινωνικής πολιτικής της 

επιχείρησης καταγράφονται στον 
κοινωνικό ισολογισμό της, ο οποίος 
αποτελεί εν ολίγοις και τον καθρέπτη 

της επιχειρηματικής μονάδας. 

Η
ΚΥΡΙΑ προβλnματικιi των μεγάλων επιχειριiσεων 
του πλανιiτn μας έγκειται στο πόσο γριiγορα 
μπορούν να παρακολουθούν τις αλλαγές που 
γίνονται στον μικροοικονομικό τομέα και με ποιά 

ταχύτητα προσαρμόzονται σ' αυτές. Πέρα όμως από την 
προβλnματικιi και τις διάφορες συνιστώσες της, οι πε­
ρισσότεροι ειδικοί της μικροοικονομίας αναγνωρίzουν ότι 
καμμιά σύγχρονη επιχείρηση δεν μπορεί να υιοθετιiσει 
αλλαγές, αν προηγουμένως δεν έχει φροντίσει να εξετάσει 
και να αναλύσει ποιά είναι n κοινωνικri της δυναμικri. Όσες 
επιχειριiσεις προσπάθησαν να "διαχειριστούν τις αλλα­
γές" εριiμnν της δυναμικriς αυτriς απέτυχαν. Και μαzί με 
τnν αποτυχία τους nriyav χαμένες και σημαντικές νεω­
τεριστικές προσπάθειες. 

Παράλληλα, n εισαγωγri νέων τεχνολογιών μέσα στην 
επιχείρηση μοιάzει και auτri ένα είναι καταδικασμένn αν 
n επιχείρnσn δεν tχει προετοιμόσει για το σκοπό αυτό 
το ανθρώπινο δυναμικό της και αν δεν έχει δnμιουργriσει 
τις συνθriκες προσαρμογιiς σε μια νέα τεχνολογική 
νομιμότητα. 

ΚαθοριστικόG; προβάλλει λοιπόν στις νέες συνθιiκες ο 
κοινωνικός ρόλος της επιχείρησης, ο οποίος όμως για 
να μπορέσει να αναπτυχθεί και να αποδώσει είναι απα­
ραίτητο γι' αυτιiν, να έχει κοινωνική πολιτική. 

Τα ποσοτικό αποτελέσματα τnς κοινωνικriς πολιτικriς 
της επιχείρησης καταγράφονται στον κοινωνικό ισολο­
γισμό της, ο οποίος αποτελεί εν ολίγοις και τον καθρέπτn 
της επιχειρnματικriς μονάδας. Εξάλλου, n ύπαρξη ενός 
κοινωνικού ισολογισμού, διευκολόυνει και τον κοινωνικό 
διάλογο μέσα στη επιχείρnσn και κατ' επέκταση δημιουρ­
γεί ευνοϊκό και συναινετικό κοινωνικό κλίμα. 

Έτσι, n κοινωνικιi πολιτικιi μιας επιχείρnσnς, χωρίς 
καμμία αμφιβολία, αποτελεί στοιχείο εσωτερικriς ισορρο­
πίας, γεγονός που έχει άμεσες και ευνοϊκές επιπτώσεις 
τόσο στα οικονομικά τnς αποτελέσματα όσο και στις γε­
νικότερες επιδόσεις της. 

Η εφαρμογri κοινωνικriς πολιτικriς εξασφαλίzει επίσης 
στις επιχειρriσεις ομαλές αλλαγές στην ιεραρχική τους 
δομή και ευνοεί τnν γενικότερη ονtλιξη του ανθρώπινου 
παρόγοντα στnν οικονομικri της zωri. Είναι σαφές δn­
λαδri, ότι n κοινωνικri nολιτικιi, για τnν επιχείρηση μόνον 
θετικές επιπτώσεις μπορεί να έχει γι' auτriv. 

θετικri κρίνεται έτσι n πρωτοβουλία της μεγάλης ελ­
λnνικriς τσιμεντοβιομnχονίος Τιτόν Α.Ε. να εφαρμόσει 
πρώτη στη χώρα μας κοινωνικri πολιτικri, n οποία είναι 
πολύπτυχη, αλλά και από πολλές απόψεις πρωτοποριακri. 
Όπως λέει ο κ. Νίκος Αναλυτής, κορυφαίο στέλεχος της 
εταιρίας και μέλος του διοικητικού συμβουλίου του Συν­
δέσμου Ελληνικών Βιομηχανιών, στο βαθμό που η επι­
χείρηση αποτελεί την κινητήριο δύναμη της οικονο­
μίας, δεν μπορεί παρά να έχει και αυξnμένες ευθύνες 
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έναντι του κοινωνικού συνόλου. Για να ανταποκρίνεται 
όμως σ' αυτές χωρίς να επιβαρύνει το κοινωνικό σύνολο, 
η επιχείρηση πρέπει να είναι κερδοφόρα , αποτελεσμα­
τικri, ανταγωνιστικri και ευtλικτη, ώστε να προσαρμόzεται 
ypriyopa στους νεωτερισμούς και τις διαρθρωτικές με­
ταβολές της παγκόσμιας αγοράς. 

Αυτές τις διαστάσεις τnς επιχείρnσnς τις βρίσκει 
κανείς και στην μπροσούρα περί κοινωνικriς πολιτικιiς τnς 

Α.Ε. Τιτάν, στnν οποία μεταξύ άλλων αναφέρονται: 
'Ή εταιρία ως οικονομικri μονάδα, συμβάλλει στnν 

εθνικri οικονομία ικανοποιώντας τις .ανάγκες τnς αγοράς 
με το παραγόμενο προϊόν τnς, με τn συνεχιi βελτίωση του 
κόστους και τnς ποιότητάς του και με τnν προσφορά 
απασχόλησης. 

Παράλληλα εκπληρώνει τους στόχους λειτουργίας 
τnς, σύμφωνα με τους κανόνες που έχει θεσπίσει n Πο­
λιτεία. 

Αντιμετωπίzει επίσης τις υποχρεώσεις και τις ευθύνες . 
της προς τους μετόχους, με την καλύτερη δυνατιi από­
δοση των μετοχικών τους κεφαλαίων και τπν πλιiρn ενn­
μέρωσri τους, όσον αφορά τις δραστηριότητες και τις 
προοπτικές της. 

Εξασφαλίzει ακόμη στους πελότες της τn διάθεση 
προϊόντων σε καλri και σταθερri ποιότητα, σύμφωνα με τις 
τεχνικές προδιαγραφές και σε ανταγωνιστικές τιμές, ενώ 
διατηρεί ειλικρινείς σχέσεις μαzί τους και τους συνδράμει 
με τnν παροχri συμβουλών και τεχνογνωσίας σε διάφορα, 
znτriμaτa που τους ενδιαφέρουν. 

Η συνεισφορά τnς εταιρίας προς το κοινωνικό σύνολο 
εκφράzεται επίσης με τις προσπάθειες προστασίας και 
αποκατάστασης του περιβάλλοντος. Πέραν από τις 
επιταγές της σχετικriς νομοθεσίας, αναλαμβάνει πρωτο­
βουλίες και προωθεί πρόσθετο μέτρα, που αποβλέπουν 
στnν αρμονικri συνύπαρξη των εργοστασίων τnς και του 
περιβάλλοντος χώρου". 

Επισnμαίνεται επίσης στο μανιφέστο τnς Α.Ε. Τιτάν περί 
τnς κοινωνικriς της nολιτικιiς ότι "πέρα από το ρόλο του 
οικονομικού παράγοντα, n εταιρία επιδιώκει τnν αποδοχιi 
τnς ως κοινωνικού επίσης παράγοντα, συμμετέχοντας 

• 
κοινωνικη 

πολιτική 

ΘΕΜΑΤΑ 

σε κοινωνικά, φιλανθρωπικά και πολιτιστικά προγράμματα, 
που αφορούν τnν βελτίωση και τnν υποστriριξn του κοι­
νωνικού περίγυρου 

Ως υπεύθυνος πολίτης, n εταιρία πρέπει να λειτουργεί 
με απόλυτη διαφάνεια. Γι' αυτό και πρέπει να έχει στn 
διάθεση των οργανισμών και κοινωνικών φορέων που 
αντιπροσωπεύουν το έννομο συμφέρον, πληροφορίες 
σχετικές με τις δραστηριότητές τnς, εξασφαλίzοντας 
φυσικά το αναγκαίο απόρρητο υλικό, για τnν προστασία 
τnς. 

Επίσης, στα πλαίσια αυτriς τnς αποστολriς, n εταιρία 
δίνει μεγάλη έμφαση στην έγκαιρη και σωστή πληροφό­
ρηση του προσωπικού τnς, ώστε ο κάθε εργαzόμενος να 
αποτελεί και έγκυρο αναμεταδότη τnς εικόνας τnς επι­
χείρησης προς τον κοινωνικό περίγυρο". 

Η πορεία τnς χώρας μας προς τnν ευρωπαϊκri ενσω­
μάτωση επιβάλλει ταχύτερους ρυθμούς αλλαγών και ρι­
zικότερες προσαρμογές. 

Σημειώνουμε ότι παρόμοιες αρχές έχουν υιοθετriσει 
στnν Ελλάδα επισriμως, οι εταιρίες "Dow Χημική", "She-
11", "Αλουμίνιον της Ελλάδος Α.Ε.", "Χ. Μπενρουμπή 
και Υιοί Α.Ε." και άλλες πιθανώς οι οποίες δεν φρόντισαν 
να μας ενημερώσουν. Χωρίς καμμία αμφιβολία, οι επι­
χειρriσεις αυτές αποτελούν σιiμερα ό,τι καλύτερο έχει να 
παρουσιάσει n χώρα μας. Και μαzί με εταιρίες όπως n 
"Δέλτα Α.Ε. ", n "Μπουτάρης", n Ιντερομtρικον, n 
Ιντρακόμ , το Ιατρικό Κέντρο, και μερικές άλλες που 
έχουν μεγάλη κοινωνικri προσφορά, δείχνουν ότι n ελ­
λnνικri επιχειρnματικri κοινότητα διαθέτει όλες τις προϋ­
ποθέσεις για να αποκτήσει βάθος και περισσότερη ευθύνη . 



ΑΝΘΡΩΠΟΙ & ΕΤ ΑΙΡΙΕΣ 

ΑΓΡΟΤΙΚΉ ΖΩΗΣ 
Επενδύοντας στην 
Ανθρώιπνη Δύναμη 

Κύριε Παπαμιχαλόπουλε, μιλπ­
στε μας για εσάς και τπν εμπειρία 
σας στον ασφαλιστικό χώρο. 

Σπούδασα Οικονομικά στο Πα­
νεπιστήμιο Αθηνών και στην συνέ­
χεια πήρα Master ίn Financial Econo­
mics στnν Αγγλία. 

Το 1978 άρχισα να εργάzομαι 
στην τότε · Ενωσn Ασφαλιστών Ελ­
λάδος όπου δnμιούργnσα ένα Τμriμα 
Μελετών. Αργότερα, το 1980 διορί­
στηκα στην Αγροτική Τράπεzα. 

Μέχρι σήμερα έχω γράψει αρκε­

τές μελέτες Ασφαλιστικού περιεχο­
μένου που αναφέρονται στο περι­
θώριο φερεγγυότnτος και στα Οι­
κονομικά αποτελέσματα των Ασφα­
λιστικών Εταιριών καθώς και ορισμέ­
νες μελέτες για τις εξελίξεις και τις 
προοπτικές διαφόρων κλάδων τnς 
Ιδιωτικής Ασφάλισης. 

· Ετσι από το 1978 μέχρι σήμερα 
είχα μια συνεχri επαφri με τον χώρο. 

Το 1989 εξελέγnν Αντιπρόεδρος 
του ΔΣ τnς ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΑΣΦΜΙΣΤΙ­
ΚΗΣ ενώ από τον Απρίλιο του 1992 
ανέλαβα Αντιπρόεδρος του ΔΣ και 
Αν. Διευθύνων Σύμβουλος τnς 
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ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΖΩΗΣ. 

Αναλάθατε τπν ΑΓΡΟΤΙΚΗ 
ΖΩΗΣ σε μια περίοδο αποπροσα­
νατολισμού και ανακατατάξεων. Τι 
σκοπεύετε να κάνετε; 

Τnν Άνοιξn του 1992 που ανέλα ­
βα , n Εταιρία είχε απωλέσει το 20% 
περίπου του δικτύου τnς. Σαν πρώτο 
μας λοιπόν στόχο θέσαμε τnν ανασυ­
γκρότnσn του δικτύου . 

Διαπιστώσαμε ότι το δίκτυο είχε 

ανάγκη να εμψυχωθεί κάτι που θα 
βοnθούσε στnν ανασυγκρότησή 

του. 

Πέντε riτav τα κυριότερα αιτήμα­
τα του δικτύου: Σύγχρονος Κανονι­

σμός Πωλήσεων, Νέα Προϊόντα , 
Διαφήμιση, Εκπαίδευση και Εξυπn­

ρ~τnσn από τις Διοικητικές Υπnρε­
σιες. 

Οι κινήσεις ήταν ταχύτατες και 

προσεκτικές. 
α) Μετά από μια αναδιάρθρωση των 
Διοικητικών υπηρεσιών βελτιώθηκε 
σημαντικά n Διοικητική Υποστήριξη 
του Δικτύου. Δεδομένου ότι n Εται­
ρία διέθετε άριστn μnχανογράφnσn, 
ισως τnν καλύτερη στον Ασφαλιστι­
κό χώρο, ήταν πολύ εύκολο να λυ­
θούν διάφορα χρονίzοντα προβλri­
μοτο του δικτύου. 

Στnν βελτίωση ouτri τnς Διοικn­
τικιiς υποστιiριξnς του Δικτύου συ­
νέβαλε και το Διοικητικό Προσωπικό 
τnς Εταιρίας. 
β) Ο δεύτερος στόχος μας riτον n 
ολοκλriρωσn του Κανονισμού Πω­
λήσεων. Ο Κανονισμός αυτός που 
προriλθε από εισriγnσn επιτροπriς 
στnν οποία συμμετείχαν και εκπρό­
σωποι των πωλήσεων, αποτελεί ένα 

σnμ~ντι~ό επίτευγμα στον Ασφαλι­
στικο χωρο. 

"ΝΑΙ" • ΣΕΠΤΕΜΒΡΙΟΣ - ΟΚΤΩΒΡΙΟΣ 1992 

Σαν πρώτο στόχο έχει τn δημι­
ουργία σωστών επαγγελματιών . 

Η πρωτοτυπία του νέου Κανονι­
σμού είναι ότι δεν θέτει κανένα 
φραγμό στnν εξέλιξη του καλού 
επαγγελματία. 

Το σύστημα αμοιβών του Κανο­
νισμού αυτού είναι εκείνο που δια­
μορφώνει τnν συμπεριφορά του 
συνεργάτη και τελικά τον καθιστά 

έν~ σωστό επαγγελματία ασφαλι­
στn . 

Οι αμοιβές παρέχονται στον πα ­
ραγωγικό συνεργάτη ο οποίος έχει 
πραγματοποιήσει σωστές πωλήσεις , 

που σκοπό έχουν τnν πραγματική 
εξασφάλιση του πελάτη, με αποτέλε­

CJΙ:10 τnν εξασφάλιση τnς διατnρnσι­
μοτnτας των συμβολαίων (n οποία 
ανταμείβεται). 

Παράλληλα λαμβάνεται μέριμνα 
για τnv εξασφάλιση εκείνου του συ­
νεργάτη που συνδέεται με μακρο­
χρόνια συνεργασία με τnν Εταιρία. 

Φιλοδοξία μας είναι, ν' αποτελεί 

τίτλο τιμriς για τον ασφαλιστή, n συ­
νεργασία του με τnν ΑΓΡΟΤΙ ΚΗ 
ΖΩΗΣ. 
γ) Παράλλnλα με τις παραπάνω ενέρ­
γειές μας θέσαμε σε κυκλοφορία ένα 
πρωτοποριακό πρόγραμμα νοσοκο­
μειακής περίθαλψης το οποίο συν­
δέεται με τnν δωρ~άν εξυπnρέτnσn, 
που παρέχει το ΧΡΥΣΟ ΒΙΒΛΙΑΡΙΟ 
ΥΓΕΙΑΣ. 

Μέσω του Χρυσού Βιβλιαρίου 
Υγείας, παρέχεται στους ασφαλι­
σμένους μας ολοκλnρωμένn νοσο­
κομειακή περίθαλψn από ένα δίκτυο 
μεγάλων vοσnλευτnρίων στnν Ελ­
λάδα και το Εξωτερικό. 
δ) Όπως είναι riδn γνωστό άρχισε n 
διαφήμιση των προϊόντων τnς Εται-

ρίας με θεαματικά riδn αποτελέσμα­
τα στnν αύξnσn των πωλήσεων. 
ε) Τέλος αντιμετωπίσαμε και το θέμα 
τnς εκπαίδευσης ώστε τα στελέχη 
και οι συνεργάτες των πωλήσεων να 

απο~riσ?υν το θεωρητικό και πρα­
κτικο υποβαθρο που θα τους είναι 
απαραίτητο για τnν διευκόλυνση του 
έργου τους. 

Αξίzει να σημειωθεί ότι το δίκτυό 
μας εκτός του ότι ήδn εκπαιδεύεται 
κατά περιοχές (όπου δραστnριοnοι­

είται) έχει πλέον τnν ευκαιρία , να εκ­
παιδεύεται στο πλέον σύγχρονο εκ­
παιδευτικό κέντρο τnς Ελλάδος , το 

Εκπαιδευτικό κέντρο τnς ΑΓΡΟΤΙ­
ΚΗΣ ΤΡΑΠΕΖΑΣ στο Καστρί, που εί­

να_ ι ένα από τα πιο σύγχρονα τnς Ευ­
ρωπnς. 

Οι παραπάνω ενέργειές μας απέ­

φερα~ καρπούς άμεσα αφού n παρα­
γωγικοτnτα του δικτύου μας βελ­
τιώθηκε κατά 10% μέσα σε λίγο χρο­
νικό διάστημα . 

Στις προθέσεις μας είναι να 
εμπλουτίσουμε άμεσα τnν φαρέτρα 
των δικτύων μας (AGENCY και Πρα­
κτορειακού) και με άλλα νέα προϊό­
ντα, ενώ riδn άρχισε n ενnμέρωσri 
τους για τα Αμοιβαία Κεφάλαια και 

τις Πιστωτικές Κάρτες του Ομίλου 
τnς ΑΤΕ, τnν διάθεση των οποίων θ ' 

αναλάβουμε εντός του επόμενου δι­
μήνου. 

Πρόσφατα αυξπσατε το Μετο­
χικό. Κεφάλαιο τπς Εταιρίας σας 
κατα 2,5 δισ. Τι tχετε να μας πείτε 
γι' αυτό; 

Μετά από εισήγnσn τnς Διοίκn­
ο:nς τnς Εταιρίας οι Μέτοχοι, n Πα­
νισχυρn ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΤΡΑΠΕΖΑ και n 
Μεγάλn και επί χρόνια πρώτn σε κέρ­
δn ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΗ απε­
φάσισαν τnν αύξnσn του Μετοχικού 
Κεφαλαίου τnς ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΖΩΗΣ. 

Είναι φυσικό μια μεγάλn και δυ­
ναμική οικογένεια να θέλει τnν ανά ­
λογη ισχυροποίnσn των μελών τnς . 

~υτή εξ' άλλου είναι και n φιλο­
σοφια του Διοικητού τnς ΑΤΕ και 
Προέδρου τnς Εταιρίας μας του κ. 

Μ. ΚΕΦΜΟΓΙΑΝΝΗ. 
Σήμερα n Εταιρία μας διαθέτει το 

μεγαλύτερο κατατεθειμένο Μετοχι­
κό Κεφάλαιο στον χώρο μας , πράγμα 
που τnς παρέχει τnν δυνατότητα για 

ταχύρρυθμη ανάπτυξn, ενώ παράλ­
ληλα εμπνέει εμπιστοσύνη στους 

Ασφαλισμένους τnς . 

Σκοπεύετε να στρατολογπσετε 
νtα πρόσωπα στο δίκτυό σας; Και 

αν ναι με ποιό τρόπο; 

Οι καλοί επαγγελματίες είναι ευ­
πρόσδεκτοι στnν Εταιρία μας . 
Ο σύγχρονος κανονισμός πωλή­

σεων που διαθέτουμε, n ευκαιρία για 
ανεμπόδιστη εξέλιξη και n δυνατό­
τητα για service χαρτοφυλακίου, 
αποτελούν σοβαρότατα κριτriρια για 
προσέλκυση νέων συνεργατών. 

Το κυριότερο όμως κίνnτρο που 
παρέχουμε είναι n σίγουρη πραγμα­
τοποίnσn πωλriσεων που εξασφαλί­
zεται οπό τnν φερεγγυότητα και τnν 

επέκταση του πανίσχυρου Ομίλου 
τnς ΑΤΕ που διαθέτει Δυο Τράπεzες , 
μια _ μεγάλn Εταιρία Γενικών Ασφα­
λειων και τις Εταιρίες Αμοιβαίων Κε­
φαλαίων και Πιστωτικών Καρτών. 

Είστε από τους λίγους που 
tχουν ασχολπθεί με εργασίες και 
tχουν εκδώσει μελtτες με αντι­
κείμενο τις ασφάλειες. Πιστεύετε 
πως οι μελtτες που tχουν γίνει για 
τον ασφαλιστικό χώρο επαρκούν; 

Η συνεχriς έρευνα είναι απαραί­
τnτn αφού τα πάντα εξελίσσονται. 

. Η Ε~nνικri Ασφαλιστικri Αγορά 
εχει αναγκn από εξειδικευμένες με­
λέτες . Όπως θυμάστε στnν πρό­
σφατη συνάντnσn των Ελληνικών 
και Κυπριακών Μελών τnς LIMRA 
που έγινε στο Εκπαιδευτικό Κέντρο 

τ?υ Ομίλου μας στις 5 Οκτωβρίου , 
τονισα, τnν ανάγκn για ειδικές μελέ­

τε_ς και έρε~να τnς Ελλnνικriς Αγο­
ρας, n οποια παρουσιάzει ραγδαία 
εξέλιξη τα τελευταία χρόνια ώστε n 
ανάπτυξη ouτri να προσαρμοσθεί 
στ~ν υπάρχουσα Ελλnνικri πραγμα­
τικοτnτα . 

Γιατί επιλtξατε να προθάλετε 

το θέμα επιλογπς ασφαλιστών και 
όχι προϊόντος στπν τελευταία δια­
φπμισπ σας; 

Τα προϊόντα μας τα προβάλλουμε 
σε γενικού ενδιαφέροντος έντυπα . 

Αντίθετα στον κλαδικό τύπο που 
τόσα προσφέρει στον κόσμο των 
ασφαλιστών , προβάλλουμε την 
επωφελή για όλους συνεργασία μας 
με τ?υς επαγγελματίες ασφαλιστές , 
γιατι πιστεύουμε σ ' αυτούς και απ 
βλέπουμε σε μια έντιμn σχέσn που θ' 
αποσκοπεί αφενός μεν στnν nεραι• 
τέρω . ανάπτυξη τnς Εταιρ ίας μας , 
αφετερου δε στnν ικανοnοίnσn τn 
δίκαιης απαίτnσriς τους για nθ ικn 
κα~αξίωσn και οικονομικιi ευnμερ 
πραγματα που μπορούμε να τους α 

ε~ασφαλίσουμε όπως riδn έχοuμ 
κονει στους παλαιούς και πιστούς 
συνεργάτες μας . 

Πώς Βλtπετε τον Ασφαλιστικό 
τύπο και ειδικότερα το ΝΑΙ; 

Ο ασφαλιστικός τύπος είνα ι ο φυ­
σικός δρόμος επικοινωνίας των μ -
λών _ τnς μεγάλnς Ασφαλιστικnς Οι­
κογενειας. 

Ο χώρος μας οφείλει πολλά στον 
ασφαλιστικό τύπο διότι του έχει εξα­
σφαλίσει τnν έγκυρn ενnμέρωσn 
ενώ παράλλnλα με τα επιστnμονικά 
άρθρα , μελέτες και εκπα ιδευτικά 
άρθρα που δnμοσιεύονται προάγε­
ται το ασφαλιστικό επάγγελμα . 

Το ΝΑΙ παρέχει και αυτό όλα τα 
παραπάνω πλεονεκτήματα κα ι στέ• 
κεται αρωγός κάθε προσπάθεια ς, γιο 
βελτίωση _και εξέλιξη τnς μεγάλnς 
μας οικογενειας. 

_Οι ε~πω?'ιακές εκδόσεις σας 
απο _πλευρας υλnς και παρουσίασnς 

ελκυουν το ενδιαφέρον κάθε ασφα­
λιστri με αποτέλεσμα όλες οι Εταιρί­
ες ν? επιδεικνύουν τnν εκ προοιμ ίου 
καλοπιστn συνεργασία σας . 
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Η ΙΝΤΕΡΤΥΠ Α.Ε. είναι μία υπερσύγχρονη μονάδα τυπογραφικών εργασιών ■ Καλύπτει όλο το φάσμα 

της παραγωγής εντύπων, από τη φωτοσύνδεση κειμένων μέχρι το τελικό προϊόν ■ Είναι στελεχωμένη 

από άριστα καταρτισμένους τεχνικούς ■ Είναι εξοπλισμένη με την τελευταία λέξη της τεχνολογίας 

στην τυπογραφία - όπως η τετράχρωμη ψηφιακή HEIDELBERG SPEEDMASTER CP - TRONIC • 
Για την ποιότητα στο αποτέλεσμα δα κρίνετε μόνοι σας 

από αυτό το «δείγμα γραφής» που έχετε στα χέρια σας. 

~ ΙΝΤΕΡΤΥΠΑ.Ε. 
ΕΚΤΥΠΩΤΙΚΕΣ & ΕΚΔΟΤΙΚΕΣ EPr ΑΣΙΕΣ 
ΑΦΡΟΔΙΤΗΣ 24 & ΡΙΖΟΥΝΤΟΣ, 167 77 ΕΛΛΗΝΙΚΟ 
ΤΗΛ.: 96.20.426 - 7 ■ FAX: 96 .20.428 

ΚΕΤΙΝG 
Το κλειδί yια την 

επιβίωση της εταιρίας 

Σ
τnν εποχri του έντονου 
ανταγωνισμού και στο αύριο 
του σκλnρότερου και σε 
μεγαλύτερα γεωγραφικά 

όρια ανταγωνισμού, n κάθε εταιρία 
εξαρτά τnν επιβίωσιi τnς από τον 
αριθμό των πελατών τnς . 

Ο αριθμός των πελατών εξαρ­
τάται από τα προϊόντα και τις υπn­
ρεσίες που παράγει μια εταιρία και 
από το πόσο ικανοποιούν τις ανάγκες 
τους. 

Πολλοί είναι αυτοί που σriμερα 
προβλnματίzονται και στον χώρο 
των ασφαλειών για το αν θα αντέξει 
n επιχείρnσri τους στις απαιτriσεις 
των καιρών. Μερικοί συγχωνεύονται 
με ξένες εταιρίες, άλλοι εξαγορά­
zουν μικρότερες, άλλοι συνεργά­
zονται. Κι όλα αυτά για να μπορέ­
σουν να κρατriσουν ri να αυξιiσουν 
τους πελάτες τους. 

Αυτό το αντικείμενο είναι δουλειά 
του Marketing μιας εταιρίας, και το 

Από τον ρόλο του 
Τμήματος Marketing 
μιας εταιρίας και την 
σημασία του σε μια 
εταιρία, βλέπουμε 
και το μέλλον της. 

πρόβλnμά τους είναι πώς θα φτιά­
ξουν προϊόντα καλύτερα και διαφο­
ρετικά από τους άλλους ώστε να 
κερδίσουν και να κρατriσουν πελά­
τες. 

Τα στελέχn του Marketing στις 
ασφαλιστικές εταιρίες σriμερα κα­
λούνται να προδιαγράψουν το τί 
πρέπει να κάνει n επιχείρnσn ώστε 
να πουληθούν προϊόντα που καλύ­
πτουν τις ανάγκες του καιρού μας 
και του αύριο. Δnλαδn προδιαγρά­
φουν αν θα zriσει ri θα σβriσει μια 
επιχείρnσn. 

Τα στελέχn του Marketing πρέπει 
να δουν από σriμερα πού θέλει να 
φθάσει n επιχείρnσn αύριο και τί 
υπnρεσίες θα πρέπει να πουλάει. 

Πιο απλά, ποια προϊόντα θα zn­
τάνε οι πελάτες του αύριο; 

Στο 160 Συνέδριο τnς LIMRA 
στnν Ισπανία πριν λίγους μriνες, 
υπriρξαν θέματα που άγγιzαν το 
μέλλον με συμπεράσματα, προοπτι­
κές και προδιαγραφές για το μέλλον 
των ασφαλειών. Ένα από τα θέματα 
ιiτανε n ανάλυσn των Νέων Προϊό­
ντων και n ικανοποίnσn των Αναγκών 
των πελατών. 

Ο Ολλανδός Jan Van Hemsber­
gen, Διευθυντriς Marketing τnς 
Goodse Verrekeringen και n Γαλλίδα 
Marie Anne Philippe, Διευθύντρια 

Marketing τnς C.A.P.A., ανέφεραν 
ότι n Ευρώπn γερνά και ότι τα νέα 
προϊόντα πρέπει να απευθύνονται σ' 
αυτές τις ηλικίες και σε αποταμιευ­
τικά προϊόντα. Ο Γάλλος Maxim 
Flour, απερχόμενος πρόεδρος τnς 
LIMRA επεσriμανε πως "λόγω των 
δημογραφικών εξελίξεων, από ειδι­
κοί τnς προβλέψεως οι ασφαλιστές 
θα γίνουν ειδικοί τnς συνταξιοδό-
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τnσnς". 
Αυτές οι τάσεις και τα συμπερά­

σματα από τις συνεδριάσεις τnς LI­
MRA, δείχνουν πόσο μεγάλn προσο­
χri χρειάzεται στnν στρατnγικιi του 
Marketing για τnν επιβίωσn μιας 
εταιρίας. 

Το Marketing μιας εταιρίας 
απαιτεί φαντασία για το τί θα γίνει 
αύριο, προσεκτικri ματιά στο πού 
είμαστε σriμερα, αρκετri προσοχιi 
στο πού οδnγούν τα πράγματα και 
ο ανταγωνισμός. 

Από τον ρόλο του Τμriματος 
Marketing μιας εταιρίας και τnν σn­
μασία του σε μια εταιρία, βλέπουμε 
και το μέλλον τnς. 

Σnμαντικός λοιπόν ο ρόλος του 
marketing, αλλά το ερώτημα είναι 
πόσοι τον κατάλαβαν; 

Πόσες εταιρίες δεν έχουν ακόμη 

ούτε υπεύθυνο Marketing; 
Πόσες εταιρίες έχουν απλώς κατ' 

όνομα υπευθύνους Marketing; 
Πόσες εταιρίες έχουν άλλους 

ρόλους για τους ανθρώπους του 
Marketing; 

Πόσες εταιρίες δεν έχουν οριο­
θετriσει τα καθriκοντα του Marke­
ting; 

Πόσες εταιρίες δεν ξεκαθάρισαν 
ακόμn τί κάνει το Marketing, τί κάνει 
n Δ/νσn Πωλriσεων, τι κάνει ο Γε­
νικός Δ/ντriς; 

Πόσες εταιρίας δεν έχουν ειδι­
κούς στον τομέα Marketing, αλλά 
απλώς "καλούς υπαλλriλους"; 

Είναι σnμαντικός ο ρόλος του 
Markting και επείγει να τον δούμε 
σωστά, αν θέλουμε τnν επιβίωση τnς 
επιχείρnσnς, αν θέλουμε να υπάρ­
χουμε στο μέλλον. 

Ε.Σ. 
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ο πύργος στάθηκε 
όρθιος. 

του Α.Δ. Θεοδωράκη 

Η 
Ευρωπαϊκή Κοινότnτα εί­
ναι κάτι το ενιαίο. Δεν 

μπορείς να διαλέξεις ένα 

μέρος ή ένα χώρο δρά­

σnς και να αποκλείσεις τους άλλους. 

Ή το παίρνεις όλο ή το αφήνεις όλο. 

Κι όμως, οι φόβοι για Ευρώπn "δύο, 

τριών ri πολλών ταχυτιiτωv" δεν 

εξέλλειψαν. Αντίθετα το τελευταίο 

διάστnμα έχουν κυριεύσει ένα με­

γάλο μέρος τnς κοινής γνώμnς αλλά 

και των πολιτικών δυνάμεων σε όλες 

τις χώρες-μέλn τnς Κοινότnτας. 

Ας πάρουμε τα πράγματα με τn σειρά. 

Η πολιτική συγκυρία στις χώρες τnς 

ΕΟΚ δεν είναι βέβαια ευχάριστn. 

Όλες οι χώρες αντιμετωπίzουν σήμε-
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ρα προβλήματα. Ανεργία, πλnθωρι­

σμός, μετανάστευσn, ξενοφοβία, 

αποκλεισμός μεγάλων στρωμάτων 

του πλnθυσμού από τnν παραγωγή 

και τα κέρδn, αύξnσn τnς βίας και τnς 

ανασφάλειας προκαλούν ποικοίλα αι­

σθήματα που αρχίzουν από τnν anλri 

απογοriτευσn και φτάνουν μέχρι τις 

βίαιες επιθέσεις εναντίον των ξένων 

στn Γερμανία. 

Eξriynσn στα αντιφατικά ο<ιτά φαι­
νόμενα μπορεί να δοθεί μόνο αν συ­

σχετίσουμε τnν ιστορία και τnν επιρ­

ροή τnς συλλογικriς μνήμnς, τον ρό­

λο του έθνους ιδιαίτερα στnν εποχή 

τnς κρίσnς και φυσικά τnν αδυναμία 

τnς εξουσίας να δώσει λύσn στα πι-

<< Το έτος 2000 
θα υπάρχουν στην Ελλάδα 
μόνο 10 ασφαλ,οιικές 
εταιρίες Ζωής,, r*J 

ΘΕΛΕΤΕΝΑ 
ΕΙΕΤΕ ΕΕ ΜΙΑ 
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: «Αναμνήσεις από το ασφαλιστικό μέλλον». 

INTERNAT~ NAL LIFE 
_Δ Εταιρία μέλος του 

...::::::::S... Aachener und Mϋnchener Group 

Η αιιφαλιιπική uπεpδiιναμη. 
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εστικά nροβλriματα διαβίωσnς που 

αντιμετωnίzουν οι ''αποκλεισμένοι" 

τnς οικονομικnς και κοινωνικnς 

zωnς. 

Μέσα σ' αυτn τn γενικn κρίσn και 

φοβία για το αύριο που αρχίzει να 

διακατέχει τnν Ευρώnn n Συνθnκn 
του Μάαστριχτ λειτούργnσε αντί­

στροφα. Ο nολίτnς δεν τnν είδε σαν 

φυγn προς τα μπροστά όπως το riθε­

λαν οι κυβερνnσεις και οι nγεσίες , 

αλλά αντίθετα το είδαν σαν κάτι το 

τρομερό, που θα αναστατώσει τα 
πάντα, που θα έχει αρνnτικές επι­

πτώσεις στο επίπεδο διαβίωσnς και 

που θα σαρώσει τις εθνικές οικονο­

μίες με τnν δnμιουργία ενός κοινού 

νομίσματος. 

Στο κλίμα αυτό δεν είναι δύσκολο να 

εnικρατriσουν τα συνθriματα των 

nάσnς φύσεως εθνικιστών αλλά και 

διαφόρων ομάδων που μάχονται τnν 

ευρωnαϊκn εvonoinσn. Έτσι n συ­
νεργασία εθνικιστών και αντιευρω­

παϊστών κατόρθωσε να εnnρεάσει 

ένα μεγάλο μέρος των πολιτών στn 

Γαλλία (ιδιαίτερα τnv επαρχία και τις 

εργατουnόλεις) όπου πέρα απ' αυτά 

που προαναφέραμε ξαναβγnκε ο 

φόβος τnς κυριαρχίας τnς Γερμα­

νίας και συνδέθnκε το δnμοψnφισμα 

με τnν εσωτερικri nολιτικn κατάστα­

σn. Το αποτέλεσμα το ξέρουμε όλοι. 

Ένα οριακό "ΝΑΙ " του οποίου βέβαια 

n σnμασία για τnν Ευρώnn είναι πολύ 
μεγάλn. 

Λίγο πριν όμως είχαμε τn νομισματικri 

κρίσn που ανέτρεψε τα πάντα . Υnο­

τιμriσεις δύο εθνικών νομισμάτων, 

έξοδός τους από το Ευρωπαϊκό Νο­

μισματικό Σύστnμα, κρίσn εμnιστο­

σύνnς ανάμεσα στο Λονδίνο και τn 

Βόννn, ενίσχυσn του άξονα Παρι­

σιού-Βόννnς, στnριξn του γαλλικού 

φράγκου από τn Βόννn και εnανέναρ­

ξn των επαφών. 

Εκεί ακριβώς αρχίzει n φιλολογία για 
τnv ΕΟΚ των δύο ταχυτnτων. Η ιδέα 

είναι παλιά. Και ξανάρχεται περιοδικά 

μετά από κάθε κρίσn τnς Κοινότnτας. 

Όταν δεν μπορούμε να λύσουμε από 

κοινού ένα nρόβλnμα, ορισμένοι vo­
μizouv ότι θα nτav πιο εύκολο να το 

λύσουν μόνοι τους δnλ. δύο, ri τρεις 
ri πέντε. Έτσι π.χ. n Οικονομικn και 
Νομισματικn Ένωσn θα μπορούσε 

σύμφωνα με τn λογικn auτri να λει­

τουργnσει απρόσκοπτα με τις χώρες 

που έχουν ισχυρn οικονομία - αυτός 
θα ιiταν ο σκλnρός nυριiνας τnς ΕΟΚ 

- και οι άλλες χώρες θα λειτουργού­

σαν σαν δορυφόροι, θα nροσαρμό­

zονταν σταδιακά και σε κάποια στιγμn 

όταν θα riτav έτοιμες θα έμπαιναν κι 

αυτές στο "κλαμπ" των ισχυρών. 

Έτσι στnν nρώτn ταχύτnτα n.x. θα 
ιiτανσιiμερα n Γερμανία, n Γαλλία και 
οι τρεις χώρες τnς Μnένελουξ (Ολ­

λανδία, Βέλγιο , Λουξεμβούργο). 

Στn δεύτερn ταχύτnτα θα nταν χώ­

ρες σαν τnν Ιταλία, τnν Ισπανία κ.λn. 

και στnντρίτn ίσωςταχύτnτα θα ιiταν 

οι τελευταίες από πλευράς επιδό­

σεων χώρες. Δεν χρειάzεται νομίzω 

να πω πού ακριβώς, σε nοιά ταχύτnτα 

θα συγκαταλεγόταν n Ελλάδα. Τα 
αυτονόnτα nαραλείnονται. 

Όμως τα πράγματα δεν είναι τόσο 

απλά. Στnν Κοινότnw αλλά και σε 

κάθε nολυεθνιi ιi διεθνιi οργανισμό οι 

εθνικές αντιθέσεις δεν σβrivouv, δεν 

χάνονται . Υπάρχουν και θα υπάρχουν 

πάντοτε . Οι αντιθέσεις εκφράzουν 

συμφέροντα, επιδιώξεις και πολιτικές 

με τις οποίες zει και κινείται και τρο­

φοδοτείται το κράτος-έθνος. Κι 

εnειδri μόνο αφελείς πιστεύουν ότι n 
οντότnτα του κράτους-έθνους έχει 

υπερκερασθεί από τnv νομικn nρο­

σωnικότnτα του όποιου διεθνούς 

οργανισμού, καλό είναι στους υπο­

λογισμούς μας να είμαστε ρεαλιστές 

και nρονοnτικοί. Οι λαοί zouv και 

σκέφτονται όπως και τα κράτn δnλ. 

σε εθνικri βάσn. Η έξαρσn του εθνι­

κισμού στnν Ευρώnn είναι μια ακόμα 

αnτιi αnόδειξn αυτriς τnς αλriθειας. 

Η ΕΟΚ όμως δεν είναι απλά ένας δι­

εθνriς οργανισμός τύπου n.χ. ΟΗΕ. Η 

ΕΟΚ έχει κάτι το εντελώς ξεχωριστό: 

έχει κοινοτικά όργανα, κοινοτικές 

πολιτικές και κοινοτικό δίκαιο που 
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Το μέλλον yια την 

Ελλάδα είναι ευρωπαϊκό 

αλλά yια την προώθηση 
της ενοποίησης πρέπει 

να βοηθήσουν όλοι, 

αφού όλοι προσδοκούν 

ότι μέσα από το 

κοινό συμφέρον 

εξυπηρετείται καλύτερα 

και το εθνικό συμφέρον. 

εφαρμόzεται άμεσα στα κράτn-μέλn 

και υπερισχύει του εθνικού δικαίου. 

Γι' αυτό είναι από νομικιiς και λει­

τουρ- γικιiς πλευράς πολύ επικίνδυνn 

n εφαρμογιi σχnμάτων μεταβλnτriς 
γεωμετρίας, ιi δύο ταχυτιiτων, ιi δια­

φορετικών ομοκέντρων κύκλων. 

Υπάρχει κίνδυνος για ολόκληρο το 

οικοδόμnμα και φυσικά για το κοι­

νοτικό κεκτnμένο σαράντα χρόνων. 

Σε μια τέτοια εξέλιξn δεν κινδυνεύο­

υν μόνο οι μικρές και αδύνατες οι­

κονομίες αλλά κινδυνεύουν το ίδιο 

και οι ισχυρές οικονομίες. Η αλλnλε­

ξάρτnσπ είναι πλέον εμφανrΊς, οι 

εμπορικές και οικονομικές σχέσεις 

διέπονται από διατάξεις του κοινοτι­

κού δικαίου και n όποια διατάραξn θα 
προκαλέσει κατάρευσn του κοινοτι­

κού οικοδομrΊματος. 

Είναι πολύ λυπnρό και ταυτόχρονα 

καταδικαστέο το ότι πολιτικοί από 

διάφορες χώρες και ιδιαίτερα στn 

Γαλλία και τn Γερμανία ετάχθnσαν 

δnμοσίως υπέρ τnς Ευρώπnς των 

πολλών ταχυτrΊτων. Και είναι τελικά 

παρriγορο και αξιέπαινο το ότι οι nγέ­

τες των δύο αυτών χωρών αλλά και 

των άλλων δέκα χωρών-μελών τnς 

ΕΟΚ συμφώνnσαν να προχωριiσουν 

από κοινού στnν οικονομικιi και Νο­

μισματικri Ένωσn. 

Η κρίσn στnν ΕΟΚ μάλλον πέρασε. 

Τα σnμάδια τnς θα μείνουν και τα δι­

δάγματα πρέπει να γίνουν μαθιiματα 

για το μέλλον. Και για όσους έχασαν 

τnν ψυχραιμία τους, και για όσους 

έδειξαν υπεροψία και εθνικιστική 

αλαzονεία, αλλά και για όσους έμει­

ναν αδρανείς και απαθείς θεατές 

όπως n χώρα μας. 
Το μέλλον για τπν Ελλάδα είναι ευ­

ρωπαϊκό αλλά για τnν nροώθnσn τnς 

ενοποίnσnς πρέπει να βοnθιiσουν 

όλοι , αφού όλοι προσδοκούν ότι μέ­

σα από το κοινό συμφέρον εξυπnρε­

τείται καλύτερα και το εθνικό συμφέ­

ρον. 

Πίνακας 1 
Εξέλιξη τuν •paσικ«=rν δεικτών σύγκλισης•, 1989- 1991 (*) 

Προκαταρκτική ε κδοχή 

Η κρίση στην ΕΟΚ 

μάλλον πέρασε. 

Τα σημάδια της θα 

μείνουν και τα 

διδάγματα πρέπει να 

γίνουν μαθήματα 

yια το μέλλον. 

!
Ακαθάριστο δημόσιο 

χρ έ ος (α) 

'{ r. του -ΑΕγχΠ) 

Καθαρό πλεόνασμα (+) 1 Πληθωρισμός (γ) 
ή δανεισμός ( - ) (β) (ετήσια μεταβολή%) 

(% του ΑΕγχΠ) 

επιτόκια ΕΝΣ (δ) 
Ονομαστικά μακροπρόθεσμα! θέση στο 

--- --- --- --- --- --- ------ --- --- ------
1 1989 1 1990 1 1991 1 1989 1 1990 1 1991 1 1989 1 1990 1 1991 1 1989 1990 1 1991 1 1991 

--- ---·---·--- ---·---·------·---·---------•- -- - ----
Β 128,4 127, 3 129 , 4 - 6,7 - 5,7 - 6,4 3,5 3,5 3,2 8,7 10, 1 9,3 Α 

DK 65,6 66,4 66,7 - 0,5 -1, 5 -1,7 5, 1 2,5 2,4 10,2 11, Ο 10, 1 Α 

D (**) 43,0 43,6 46,2 0,2 -1 , 9 - 3,2 3, 1 2,6 3",5 7,0 8,9 8,6 Α 

GR 85 , 8 93,7 96,4 - 18,3 - 20,4 - 17,9 14,7 20,2 18,3 17 , 1 20,1 21,0 Γ 

Ε 44,2 44,5 45,6 - 2, 7 - 4,0 - 3,9 6,6 6 , 4 5 , 8 13,8 14,7 12,4 Β 

47 , 4 46,6 47,2 - 1,2 - 1,7 - 1,5 3,5 2,9 3,0 8,8 9,9 9,0 Α 

IRL 110, 1 103,0 102,8 - 3,5 - 3,6 - 4,1 3,9 2,6 3,0 9,0 10, 1 9,2 Α 

1 96,0 98,6 101,2 - 10, 1 -10,7 - 9,9 5,8 6,2 6,4 12,9 13,4 12,9 Α 

ι 8 , 5 7,3 6,9 4,3 4,8 2,0 3,4 4,2 3,4 7,7 8,6 β,2 Α 

NL 77,9 78,3 78,4 - 5,2 - 5,3 -4,4 2,9 2,5 3,2 7,2 9,0 8,9 Α 

Ρ 72,0 68,2 64,7 - 3,4 - 5,β - 5,4 12,8 13,6 11,7 14,9 16,8 17, 1 Γ 

υκ 45, 1 42,8 43,8 1, 2 - 0,7 -1, 9 5,9 8,4 6,5 9,6 11, 1 9,9 Β 

EUR12 60,3 60,3 61,8 - 2,9 - 4,1 -4,3 4,9 5,2 5,0 9,9 11, 1 10,4 

(α) Σύνολο δημόσιας διοίκησης, εκτός Β και NL : χωρίς την κοινωνική ασφάλιση · Ρ: κεντρική διοίκηση. Στην nερίnτι.ιση των 
DK και NL, τα κεφαλαι~ποιημένα συνταξιοδοτικά ταμεία δεν έχουν σuνunολογιστει στο δημόσιο χρέος· εάν 
σuνuπολογιστβούν, ο λόγος χρέοuc/ΑΕγχΠ θα ήταν χαμηλότερος αρκετά κάτω από 60% για τη DK . 

(8) Σύνολο δημόσιας διοίκησης. 

(γ) Αποπληθωριστής τιμών της ιδιωτικής κατανάλι.ισηc. 
(δ) Α) Κράτη μέλη με περιθώρια διακύμανσης 2,25%. Β) Κράτη μέλη με περιθώρια διακύμανσης 6% . 

Γ) Δεν συμμετέχουν στο μηχανισμό συναλλαγματικών ισοτιμιών. 

(*) Economic forecasts, φθινόπωρο 1991. 
(**) Μόνο Δυτική Γερμανία . 

Πηγές : Υπηρεσίες της Επιτροπής των ΕΚ, Le Mσnde 5.12.1991, Το Βήμα 8.12.1991. 

Πnyή: Μάαστριχτ. Η θέση του Ευρωπαϊκού Κοινοβουλίου 
Έκδοση του Εuρ. Κοινοβουλίου, Λουξεμβούργο 1992 
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ΠΩΛΗΣΕΙΣ 

Ψαρεύετε με αyκiοτρι 
ή με δίχιυ; 
Πόσους τpόποuς εξεύpεοης πελατών εφαppόζειε; 

Mn ψάχνετε τί κάνατε ως 
σriμερα. Μ n ρωτάτε πό­
σους τρόπους γνωρίzε­
τε. Εκείνο που έχει με­

γαλύτερn σnμασία για τους πωλn­
τές Ασφαλειών είναι το πόσους 
τρόπους εφαρμόzουν. 

Όταν riμουν πωλnτriς ασφαλειών 
και σriμερα που σαν Manager 
ασφαλιστών έχω μία άμεσn επαφri 
με τnν αγορά, έκανα μία διαπίστωση 
anλri: Δεν τα καταφέρνουμε πάντα 
μ' έναν τρόπο εξεύρεσnς ri δεν τα 
καταφέρνουμε τόσο, όσο μ' έναν 
άλλο τρόπο εnειδri αλλάzουν οι δι­
κές μας διαθέσεις όπως και οι δια­
θέσεις των πελατών. · Ετσι σαν πω­
λnτές είμαστε αναγκασμένοι να 
βγαίνουμε στnν εξεύρεσπ πελατών 
με πολλές μεθόδους και τρόπους 
ώστε να έχουμε περισσότερους 
υποψriφιους και καλύτερη επιλογιi 
αφού διαθέτουμε αρκετούς καθώς 
και αισιοδοξία για τnν καριέρα μας, 
αφού πάντα έχουμε δουλειά. 

Ας αναφέρουμε όμως τους τρό­
πους εξεύρεσnς θεωρnτικά ώστε να 
δούμε τις επιλογές μας πριν ξεκι­
νriσουμε. · Ετσι ένας ασφαλιστriς 
βρίσκει πελάτες ως εξriς: 
• Με συστάσεις 
• Μέσω τnλεφώνου 
• Με επιστολές 
• Με FAX 
• Με προσωπικές γνωριμίες 
• Μέσω κέντρων επιρροriς 
• Με διαφnμίσεις 
• Με προσωπικές γνωριμίες, φί­

λους-συγγενείς 
• Πόρτα-πόρτα 
• Μέσω παλαιών πελατών αυξά­

νοντας ri κάνοντας νέα συμβq­
λαια ri νέα προϊόντα 
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• Με υπαλλriλους 
• Με Target Marketing κ.λπ. 

Η napaτripnσri μας στο πώς 
βρίσκονται πελάτες στα 20 χρόνια 
που κάνουμε auτri τn δουλειά (από 
το 1973) μας δίδαξε κι άλλες κά­
ποιες εμπειρίες που θέλουμε να τις 

μοιραστούμε. 
Έτσι: 
1) Υπάρχουν ασφαλιστές που έχουν 
κάποια φυσικri δειλία ri δεν αnέκτn­
σαν ακόμα αυτοnεποίθnσn για αυτό 
και δεν τα καταφέρνουν με έναν 
συγκεκριμένο τρόπο π.χ. πόρτα­
nόρτα. Πολλοί Managers τους nιέ­
zουν να βγούν στnν αγορά. Είναι 
σίγουρο ότι θα αποτύχουν. Αυτό 
σnμαίνει πως πρέπει να διδαχθεί 
καλά κάποιος τί πρέπει να κάνει και 

Γράφει ο 

Ευάγγελος Γ. Σπύρου 

Εiναι κρiμα να 
6yαiνουν τα νέα παιδιά, 

οι νέοι συνάδελφοι 
χωρiς στόχο και σκοπό 

στους σκοτεινούς 
διαδρόμους, έρμαια του 

Μινώταυρου της 
αποτυχίας. 
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να επιλέξει τί του πάει καλύτερα πριν 
βγει στnν αγορά ώσπου να αποκτri­

σει δικri του πρωτοβουλία. 
2) Πολλοί ασφαλιστές λένε '' δεν τον 
εφαρμόzω αυτόν τον Α τρόπο". Εί­
ναι λάθος. Οι πελάτες επιλέγουν 
ασφαλιστές ως ένα σπμείο. Αν δεν 
έχει απόδοση με τον τρόπο που 

δουλεύει είναι καλό να δοκιμάσει κι 
άλλους τρόπους. Σε άλλα άρθρα 
μας θα αναλύσουμε έναν-έναν τους 
τρόπους εξεύρεσnς. 
3) Όποιον τρόπο εξεύρεσnς κι αν 
εφαρμόzετε σίγουρα πρέπει να εκ­
παιδευτείτε καλά και στn συνέχεια 
να κάνετε πρακτική εξάσκnσn. Λένε 
μερικοί νέοι ασφαλιστές: "Βγriκα, 

ΝΟ 
ΒΡΕΤΑΝΝΙΚΗ 
Ασφάλεια στην πράξη 

Α.Ε.Α. ΖΩΗΣ 



έκανα μερικές προσπάθειες, αλλά 
δεν έγινε τίποτα". θυμnθείτε λίγο 
τnν σχολri οδnγών. Σου λένε τί θα 
κάνεις αλλά μέχρι να το κάνεις 
σωστά, αν και γνωρίzεις τί πρέπει να 
κάνεις, αργείς να γίνεις καλός οδn­
γός. Όσοι οδnγείτε θυμnθείτε τα 
πρώτα σας χιλιόμετρα και κοιτάξτε 
σriμερα πώς γίνεται μnχανικά n 
oδriynσn. Εκείνο το πρώτο σφίξιμο 
κι άγχος πού nriyε; Το έδιωξε n συ­
χνri εκπαίδευσn - χρriσn, n καθnμε­
ρινri εξάσκnσn. Έτσι γίνεται και με 
τους τρόπους εξεύρεσnς πελατών. 
Μnν περιμένετε να κάνετε θαύματα 
και προ παντός μnν περιμένετε να 
γίνετε ασφαλιστές μέσα σε μία 
βδομάδα με 10-20 ονόματα υnοψn­
φίων πελατών. Αναρωτnθιiτε λοι­
πόν, ποιούς τρόπους εφαρμόzετε 
και πόσο καλά. Και γιατί όχι όλους; 
4) Υπάρχουν εποχές που συμφω­
νούμε πως δεν μπορεί ένας ασφα­
λιστιiς να εφαρμόσει κάποιες μεθό­
δους . n .χ. ένας νέος ασφαλιστriς, 
δεν τα καταφέρνει και τόσο καλά με 
το πόρτα-πόρτα ιi τα κέντρα επιρ­
ροriς ιi με το τnλέφωνο. Όσο περ­
νάει ο καιρός, πιστεύουμε πως ο 
παλαιός ασφαλιστriς πρέπει να αλ­
λάξει μεθόδους και εφ ' όσον έχει 
εισόδnμα που φαίνεται και έξω τε­
λικά στο ντύσιμο και το φέρσιμο και 
σίγουρα εμπειρίες κύρος, προσωπι­
κότnτα, σιγουριά, επιτυχία καλόν 
είναι να επεκταθεί και σε τρόπους 
που ως τώρα δεν χρnσιμοποιούσε. 
Ένας νέος δεν έχει σταθερri φωνri, 
γνώσεις, παραδείγματα , πείρα για να 
βγει ακόμα και πόρτα-πόρτα για να 
τα δείξει και να αnοκτriσει κι άλλους 
υποψriφιους. Ένας παλαιός έχει και 
συνιiθως δεν τα χρnσιμοποιεί αυτά 
τα πλεονεκτriματά του, που θα του 
μεγάλωναν τις πωλriσεις. Ένας πα­
λαιός ασφαλιστriς μπορεί να αγορά­
σει ένα καλό FAX και να nλnροφορεί 
με επαναλαμβανόμενα F ΑΧ για όλα 
τα προϊόντα που πουλά n εταιρία 
του. Μπορεί να μπει σε ακριβά κα­
ταστriματα , πλούσιες λέσχες και 
δαπανnρές δnμόσιες σχέσεις που 
φέρνουν μεγάλα ασφαλιστriρια. 
Πολλοί δυστυχώς τελματώνονται σε 
λίγες παλιές γνωριμίες παλαιών πε­
λατών τους nou τους ' 'στράγγιξαν'' 
κυριολεκτικά ... 
Φίλοι Managers, αξιοποιriστε αυτά 
τα προσόντα και τις δυνατότnτες 
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των έμπειρων ασφαλιστών σας βγά ­
zοντάς τους "έξω " από το καβούκι 
τους . Είπαμε, είναι σκλnρri n δου­
λειά μας και καμμιά φορά οι άνθρω­
ποί μας κουράzονται και δεν τολ­
μούν . Βοnθriστε τους να αλλάξουν . 
Βοnθriστε τους να πολλαπλασιά­
σουν τα επιτεύγματά τους οδnγώ­
ντας τους σε νέους τρόπους εξεύ­
ρεσnς πελατών . Τονώστε τπν αυ­
τοπεποίθπσri τους, δείξτε τους τί 
nετύχανε, αναγνωρίστε τnν αξία 
τους συγκρίνοντας τα υψnλά εισο­
δriματά τους και τα ταξίδια τους με 
τα εισοδriματα δnμοσίων υnαλλri­
λων , δικαστικών, προέδρων και 
στείλτε τους να ανεβάσουν το εnί -
δο γνωριμιών και κοινωνικών σχέ­

σεών τους. Σίγουρα θα ανεβεί και 
ο μέσος όρο συμβολαίων τους και 
το εισόδπμά τους. 
5) Πολλοί φίλοι Διευθυντές-Μana­
gers δεν ξέρουν να διδάξουν τί να 
κάνει ένας νέος ασφαλιστriς . Του 
μαθαίνουν θεωρnτικά διάφορα και 
τον στέλνουν γενικώς και αορίστως 
"έξω" στnν ' 'αγορά " να πάρει το 
βάπτισμα του πυρός σε κανένα φίλο 
ri συγγενri λέγοντας " καλri επιτυ­
χία ", 9 στις 10 είναι ανασφάλιστοι , 
να κοίτα σε περιμένουν ... Βγαίνουν 
οι νέοι και "τρώνε τα μούτρα τους" 
αυξάνοντας τον αριθμό των αnο­
τυχnμένων που σέρνονται στnν 

((Χρυσοί)) κανόνες 
ποιοτικής πώλησης 

Ο Μάθε το προϊόν που που­
λάς . 

Ο Δες το προϊόν που πουλάς 
με τα μάτια του πελάτη. 

Ο Συμnεριφέρσου στον πελά­
τη με ειλικρίνεια. 

Ο Βρες τι πραγματικά θέλει ο 
πελάτης και τι ανάγκες έχει κα­

θώς και το πρόβλημα πίσω από 

την ανάγκη. 

D Δώσε στον πελάτη κάθε 
χρήσιμη πληροφορία σχετικά με 

το συμβόλαιο και τις καλύψεις 

του . 

D Βοήθησε τον πελάτη να 
κερδίσει πραγματικά από την 
πώληση. 

Τι δεν θέλει ο πελάτης 
Οι πελάτες αποφεύγουν και απορρίπτουν όσους ασφαλιστές είναι 

φορτικοί και ενοχλητικοί στην προσπάθειά τους να τους ασφαλίσουν. Πολ­
λοί ασφαλιστές είναι υπερβολικοί και αρνητικά εφευρετικοί στο να βρουν 
τρόπους να πλησιάσουν τον πελάτη χρησιμοποιώντας φράσεις και ιδέες 
που οι πελάτες ή τις συνήθισαν, ή τις ξαvάκουσαv ή τις βαρέθηκαν και 
έχουν αρνητικό αποτέλεσμα. Δεν είναι «έξυπνοι» μόνοι οι ασφαλιστές. 
Καταλαβαίνουν κι άλλοι τι κάνουμε. Μη yίvεσθε φορτικοί, μη βάζετε προ­
σχήματα και «δήθεν» και «συμπτώσεις» και «καμουφλαρισμένες» πράξεις 
να κλείσετε δουλειές. Οι πιο πολλοί τα σιχαίνονται αυτά τα κόλπα. 

Πείτε καθαρά τί θέλετε και μη γίvεσθε φορτικοί με διάφορες επινοή­
σεις. Μη λέτε π.χ. περνούσα τυχαίως κι ήρθα ή συμπτωματικά θα · μαι στη 
γειτονιά σου κι έρχομαι ή έμαθα με ζήτησες ή εγώ θα επιμείνω μέχρι να σε 
ζαλίσω ή ... εντάξει εκείνη η ιστορία με τον Αμερικάνο που ακούσατε στο 
σεμινάριο που πήγαινε κάθε Δευτέρα πρωί κι έλεγε «με ζήτησες;» μέχρι 
που ο άλλος ασφαλίσθηκε. Δεν είναι όλοι <<Αμερικανάκια» ... Μιλήστε ευγε­
νικά, μιλήστε με αλήθεια, πείτε τα επιχειρήματά σας στα λογικά πλαίσια και 
με κάποιο μέτρο. Η σοβαρότητά σας είναι καλύτερο επιχείρημα από το να 
υποτιμάς τον εαυτό σου με ζητιανιά ενός ραντεβού. . . Ε.Σ. 

"ΝΑΙ" • ΣΕΠΤΕΜΒΡιΟΣ - ΟΚΤΩΒΡιΟΣ 1992 

a 
J 
ο 

ί5 

1 
t 
Ε 
C: 
m 
'-' 
α:, 
Ε 
<( 

ο 

C 
m 
a 
Ε: 
ο 
υ 

~ 
Ε 

Ε 
<ι: 

Η INo.11 
ΔΙΕΘΝΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 

ΕΤΑΙΡΙΑ ΖΩΗΣ ΣΤΗΝ ΕΜΑΔΑ •.. 

... ΠΡΟΣ ΟΦΕΛΟΣ ΤΩΝ ΑΣΦΑΛΙΣΜΕΝΩΝ ΤΗΣ 
Κάθε χρόνο οι ασφαλισμένοι της ALICO απολαμβάνουν τις μεγαλύτερες 

Συνολικές Παροχές (αποζημιώσεις και αποθεματικά) στον Κλάδο Ζωής και Υγειος 
ως nοσοσ10 του συνόλου των ασφαλίστρων nou καταβάλλονται · 

Το 1991 ΤΟ ποσοστό Συνολικών Παροχών έφθασε ΤΟ 86%! 

Η ΑΣΦΆΛΕΙΑ ΤΗΣ ΖΩΗΣ ΣΑΣ 
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Πολλοί δυστυχώς 
τελματώνονται σε λiyες 

παλΙές γνωριμίες 
παλαιών πελατών τους 
που τους "στράyyιζαν" 

κυριολεκτικά ... 

αγορά χωρίς κύρος και λεφτά στnν 
τσέπn. Είναι κρίμα να βγαίνουν τα 
νέα παιδιά, οι νέοι συνάδελφοι χω­
ρίς στόχο και σκοπό στους σκοτει­
νούς διαδρόμους , έρμαια του Μι­
νώταυρου τnς αποτυχίας. Σriμερα 
πολλοί Managers το κατάλαβαν και 
εκπαιδεύουν με στόχους, δnλαδri τί 
να κάνεις συγκεκριμένα. Φίλοι Ma­
nagers, μην τον εγκαταλείπετε τότε 
που σας χρειάzεται ο ασφαλιστriς 
σας! Auτri είναι n στιγμri n μεγάλn! 
Μάθετέ του τους τρόπους εξεύρε­
σης αναλυτικά . Δείτε τί μπορεί να 
κάνει. Επιλέξτε αυτόν που του ται­
ριάzει στο πρώτα βriματα. Σταθείτε 
δίπλα του και δείξτε του πώς θα 
μαzέψει τα πρώτα ονόματα και πώς 
θα τα καταχωρίσει κάπου για να τα 
δουλέψει . Οργανώστε τον. Πείτε 
του τί θα πει. Κάντε πρόβες. Κάντε 
θέατρο. Δείξτε του με ένα πραγ­
ματικό πελάτn. Πείτε του πόσα ονό­
ματα πρέπει να μαzέψει, γιατί πρέπει 
να μαzέψει και τί γνωρίσματα-στοι­

χεία έχει ο υποψriφιος πελάτης. 
Πείτε του ποιά επιλέγει ποιά απορ­
ρίπτει. Πείτε του πότε θα επανέλθει 

και σε ποιούς και γιατί. Βάλτε του 
στόχο τnν nμέρα, τnν εβδομάδα, 
τον μriνα. Βοnθriστε τον να αποκτri­
σει συνriθειες καλές και κάθε εβδο­
μάδα κάντε μία αξιολόγnσn, κριτικri 
και απολογισμό. Έχει κούρασn σί­
γουρα, αλλά n επιτυχία θάναι n 
ανταμοιβri. Και βέβαιο σύντομο θα 
πάρει το δρόμο χωρίς να ενοχλεί 
εσάς γεμίzοντας επιτυχίες και εισό­
δημα τον ίδιο και την εταιρία. 

Ευάγ. Σπύρου 

ΡΩΤΑΜΕ: 
Φίλη, Φίλε, ασφαλιστή Ζωής, 
Πόσους γιατρούς γνωρίζετε να αμείβοντα, με 1.500 δpχ.; (τόσο 

κοστολογεί το Υπουργείο την ιατρική επίσκεψη). 

Από τους μισθούς και τη σύνταξη κρατιούνται για περίθαλψη αρκετά 
χρήματα, ρίξτε μια ματιά στις κρατήσεις ενός μισθωτού για να δείτε τι 
γίνεται. 

Παρ · όλα αυτά ξαναπληpώνουν: 
Ο 1.000 δpχ. ε1σ1τήp10 στα εξωτερικά ιατρεία. 
Ο 25% συμμετοχή στα φάρμακα. 
Ο 2. 760 δρχ. την ακτινογραφία. 
Ο 3.560 δpχ. ο, ηλεκτρολύτες. 
Ο 980 δρχ. την ανάλυοη αίματος κ.λπ. 

Ποιος θα τα πληρώσει αυτά; 
Τα μεγάλα Νοσοκομεία της Αθήνας (Ευαγγελισμός, Γενικό Κρατικό, 

Λαϊκό, Ιπποκράτειο, Ερυθρός) δtχονται ασθενείς μόνο κάθε τtταpτη 
μέρα. Πόσο ελεύθερος είναι ένας να επιλέξει το γιατρό του για καλή 
περίθαλψη, και το Νοσοκομείο που θtλει; Πόοη δυνατότητα έχουν ο, 

'Ελληνες του ΙΚΑ, του ΟΓΑ, του ΤΕΒΕ να μετακινηθούν στα 1δ1ωπκά 
θεραπευτήρια ελεύθερα; 

Ρωτάμε: Πόσοι ασφαλιστές γνωρίζουν τις διαδικασίες εισόδου και 
λειτουργίας των Νοσοκομείων για να ενημερώσουν με ευθύνη και τιμιό­
τητα τον πελάτη στις επιλογtς συμπληρωματικού ασφαλιστηρίου; 

Ρωτάμε: Πόσες ασφ. εταιρίες και ειδικά αυτές που πουλάνε και 
κάρτες νοσηλείας στο εκπαιδευτικό τους πρόγραμμα ενημέρωσαν τους 

ανθρώπους τους ή έχουν μάθημα λειτουργίας των Νοσοκομείων; 

Ε.Σ. 

((Δεν θέλω να κάνω το ίδιο λάθος))! 

'Οταν ο ασφαλιστής έχει πει ό,τι είναι δυνατόν να κάνει τον υποψήφιο να 
αγοράσει, αλλά δεν έφερε αποτέλεσμα και ο υποψήφιος είναι έτοιμος να φύγει, 
μπορεί να ειπωθεί το ακόλουθο: 

«(' Ονομα υποψήφιου), έκανα ένα λάθος και αναρωτιέμαι αν μπορείτε να με 
βοηθήσετε». (Ο υποψήφιος θα ρωτήσει τι εννοείτε). Να, (Όνομα υποψηφίου), 
σίγουρα έκανα λάθος σε κάποιο σημείο, και θα με βοηθούσε να ξέρω πού. Συμφω­
νείτε μαζί μου ότι η οικογένειά σας θα χρειαστεί χρήματα στην περίπτωση θανάτου 
σας, συμφωνείτε ότι θα χρειαστείτε χρήματα όταν γίνετε 65 χρονών, αν ζείτε. 
Επίσης συμφωνήσατε ότι έχετε τα χρήματα να πληρώσετε τα ασφάλιστρα. Αλλά δεν 
αγοράσατε την ασφάλεια ζωής για να εξασφαλίσετε αυτά τα πράγματα στην οικογέ­
νειά σας και στον εαυτό σας. Θα μπορούσατε να μου πείτε πού έκανα λάθος, έτσι 
ώστε να μην κάνω το ίδιο λάθος με το μέλλον κάποιας άλλης οικογένειας;» 

"ΝΑΙ" • ΣΕΠΤΕΜΒΡΙΟΣ - ΟΚΤΩΒΡΙΟΣ 1992 

Η ΑΤΛΑΝΤΙΚΗ ΕΝΩΣΗ προσφέρει 
τώρα για σας και την οικογένειά σας, την 
ολοκληρωμένη λύση στο πρόβλημα της 
υγείας, σας προσφέρει την «Α ΠΕΡΙΟΡΙΣΤΗ 
ΝΟΣΗΛΕΙΑ». 

«Α ΠΕΡΙΟΡΙΣΤΗ ΝΟΣΗΛΕΙΑ».Το νέο, 
επαναστατικό πρόγραμμα. που σας καλύπτει 
όλα τα έξοδα νοσηλείας, σε ποσοστό 100° 0 • 

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

r----~;x:=~ri Κέvτρο,στηv F:λλάδα 11 το εξωτε­
ρικό, που θέλεη: vα νοσηλευτείτε. 
- Το γιατρό που Οέλετε vα σας 
παρακολουθεί. 
- Τη θέση που θέλετε να νοση­
λευτείτε. 

«ΑΠΕΡΙΟΡΙΣΤΗ ΝΟΣΗΛΕΙΑ» 
ΣΗΜΑΙΝΕΙ 100% 
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, αναισθησιολόγων 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 εξωνοσοκομειακή 
περίθαλψη (νοσηλεία χωρίς διανυκτέρευση, 

εξωσωματικές λιθοτριψίες, αποκλειστική 
νοσοκόμα στο σπίτι, φυσιοθεραπείες). 
- Όλα τα έξοδα για αξονικές ή μαγνητικές 
τομογραφίες υπερηχογραφ11ματα, λέιζερ, 
κλπ., καθώς και για την παρακολούθηση σε 
μονάδα εντατικής θεραπείας. 

«ΑΠΕΡΙΟΡΙΣΤΗ ΝΟΣΗΛΕΙΑ» ΧΩΡΙΣ 
ΟΡΙΟ ΗΛΙΚΙΑΣ. 

Το πρόγραμμα «ΑΠΕΡΙΟΡΙΣΤΗ ΝΟΣΗ­
ΛΕΙΑ», σε αντίθεση με τα συνηθισμένα προ­
γράμματα, δε σταματά στα 65 χρόνια, αλλά 
σας προσφέρει την απεριόριστη ποιότητα 
στη νοσηλεία, όπου και όταν 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 ένα απλό τηλεφώνημα, το πρόβλημά σας 
γίνετα ι πρόβλημά μας. Σας απαντάμε στα 
ελληνικά από τα Κέντρα Συντονι­
σμού στις διάφορες χώρες. 
Ειδική υπηρεσία που 
αγρυπνά 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 
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ΠΙΣΤΩΣΕΩΝ ΚΑΙ 
ΕΓ ....... ΕΩΝ 

Τ ou κ. Λάμπροu Κόκκινοu 
Γενικού διεuθuντή της Α.Ε.Ε.Γ.Α. 

'Ή ΕθΝΙΚΗ" 

Η
τελευταία δεκαετία σn­
ματοδότnσε μια νέα εξέ­
λιξn τnς ασφαλιστικιiς 
αγοράς. 

Ένα ραγδαία μεταβαλλόμενο περι­
βάλλον δnμιούργnσε νέες επιχειρn­

ματικές και ατομικές ανάγκες, οι 
ασφαλιστικές εταιρείες προσέφε­
ραν όλο και περισσότερα νέα προϊό­
ντα, n ασφαλιστικιi συνείδnσπ άρ­
χισε να αναπτύσσεται με έναν σχε­
τικά ικανοποιnτικό ρυθμό, και ο Έλ­
λnνας ασφαλιστιiς ιiταν υποχρεω­
μένος πλέον να έχει σnμαντικές 
ασφαλιστικές γνώσεις και ουσια­
στικιi επαγγελματικιi υποδομιi . 

Σιiμερα, n ελλnνικιi αγορά είναι 
σε θέσn και μπορεί να προσφέρει το 
σύνολο των καλύψεων που δίνονται 
από τn διεθνιi ασφαλιστικιi αγορά. 

Η συνέχισn τnς ανοδικιiς τnς 
πορείας θα προέλθει από τnν μεγι­
στοποί nσn τnς εξυπnρέτnσnς του 
Έλλnνα καταναλωτιi, και τnν ουσια­
στικιi κάλυψn των σύγχρονων επι-

χειρnματικών αναγκών. Η ασφαλι­
στικιi αγορά εξελίσσεται παράλλnλα 
με τnν οικονομικιi και επιχειρnματικιi 
ανάπτυξn ενός τόπου. Καθιiκον δικό 
μας είναι να Βρούμε τους τρόπους 
εκείνους , που θα δnμιουργιiσουν το 
δίκτυ ασφαλείας για κάθε επιειρn­
ματικιi μονάδα έτσι ώστε ο εnιχει­
ρnματiας να μnν φοβάται για αυτό 
που έχει ιiδn κτίσει και να στρέφει 
τnν nροσοχιi του στις μελλοντικές 
επιδιώξεις του. 

Οι παλαιότεροι ίσως να θυμού­
νται μία χαρακτnριστικιi εικόνα που 
πολλοί καταστnματάρχες τnς επο­
χιiς είχαν αναρτιiσει πίσω από τα 
ταμεία τους. 

Παρουσίαzε έναν εnιτυχnμένο 
επιχειρnματία με γεμάτο χρnματο­
κιβώτιο και δίπλα του έναν απελπι­
σμένο συνάδελφό του με εμφανιi 
σπμάδια οικονομικιiς καταστροφής . 

Κάτω από τnν εικόνα του εnιτυ­
χnμένου έγραφε, ''ο πωλών τοις 
μετρnτοίς" και αντίστοιχα στον άλ­
λο ''ο πωλών επί πιστώσει " . 

Σιiμερα οι εικόνες αυτές έχουν 
εξαφανισθεί , διότι και n παλιά εικόνα 
τnς αγοράς έχει μεταβλnθεί. 

Εντός των πλαισίων του έντονου 
ανταγωνισμού και τnς διεθνοποιιi­
σεως τnς αγοράς, ίσως μικρός 
αριθμός επιχειρήσεων έχει πλέον το 
προνόμιο να διαθέτει εμπορεύματα 
τοις μετρnτοίς. Οι περισσότερες 
επιχειριiσεις υποχρεώνονται να δια­
θέσουν τα αγαθά που παράγουν επί 
πιστώσει κα ι το κάνουν αυτό προ­
κειμένου να διευκολύνουν τις πω­
λιiσεις τους. Έτσι όμως εκτίθενται 
σε κινδύνους που δεν θα αντιμε­
τώπιzαν αν πουλούσαν τοις μετρn­
τοίς. Ρισκάρουν προκειμένου να 
πουλιiσουν, ιi προκειμένου να διευ-
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ρύνουν τον κύκλο των πελατών τους 
και να αυξιiσουν τον τzίρο τους. 

Η αφερεγγυότnτα των αγορα­
στών, ιδιαίτερα όταν αφορά τn διά­
θεσn τnς μεγάλnς αξίας εμπορευ­
μάτων, ενδέχεται να δnμιουργιiσει 
οικονομικά προβλιiματα στπ ρευ­
στότnτα τπς επιχειριiσεως. 

Λ_ύσn υπάρχει . Είναι n Ασφάλισn 
των Πιστώσεων. 

Στnν Ελλάδα n Εθνικιi Ασφαλι­
στικιi είναι n μοναδικιi Ασφαλιστικιi 
Εταιρεία n οποία ασφαλίzει Πιστώ­
σεις. 

Καλύπτοντας τnν αφερεγγυότn­
τα των πελατών τnς επιχείρnσnς και 
ορίzοντας εκ των προτέρων, συ­
γκεκριμένn nμερομnνία αποznμιώ­
σεως , δίνει τnν δυνατότnτα στον 
επιχειρnματία να πραγματοποιιiσει 
με ακρίβεια τις σuναλλαγές του 
ώστε να μnν αντιμετωπίσει ξαφνικά, 
προβλήματα ρευστότnτας από τn μn 
είσ- πραξn κάποιων απαιτιiσεων. 

Επίσπς του δίνει τn δυνατότnτα 
να εκχωρήσει το ασφαλιστήριο πι­
στώσεων τnς ΕθΝΙkΗΣ στnν τρά­
πεzα , και να λάβει άμεσπ χρnματο­
δότnσn, αφού έτσι n τράπεzα έχει 
τnν επί πλέον εξασφάλισn που τnς 
χρειάzεται. 

Η ΕθΝΙΚΗ ασφαλίzει κατά εμπο­
ρικών κινδύνων τις επί πιστώσει 
πωλιiσεις προς το εξωτερικό και το 

εσωτερικό. Ο εμπορικός κίνδυνος 
αφορά τnν αδυναμία του Αγοραστιi 
να εκπλnρώσει τις υποχρεώσεις 
του, και σύμφωνα με το Ασφαλι­
στιiριο θεωρείται ότι έχει επέλθει ο 
κίνδυνος όταν: 

1. Έχει πτωχεύσει ο Αγοραστής. 
2. Πραγματοποιnθεί δικαστικός ιi 

εξωδικαστικός συμβιβασμός με το 
σύνολο των Πιστωτών. 

3. Αποδειχθεί ότι ο Αγοραστnς 
στερείται περιουσιακών στοιχείων. 

Ορισμένοι γενικοί κανόνες που 
ισχύουν για τις Ασφαλίσεις Πιστώ­
σεων είναι οι ακόλουθοι: 

1. Δεν καλύπτονται λιανικές nω­
λιiσεις. 

2. Οι όροι πλnρωμιiς πρέπει να 
είναι ανάλογοι προς τα εμπορεύ­
ματα στα οποία αναφέρονται . 

3. Ασφαλιστής και Ασφαλιzόμε­
νος πρέπει να συμμετέχουν στον 
κίνδυνο . Για το λόγο αυτό , σε όλες 
τις περιπτώσεις n Ασφαλιστικri 
Εταιρεία, ανάλογα με τον τύπο τnς 
Ασφαλίσεως, αναλαμβάνει το 
75-90% του υπολοίπου 25-10% πα­
ραμένοντας σε Βάρος του οσφαλι­
zόμενου. 

4. Η Ασφάλισn Πιστώσεων δεν 
εγγυάται τnν πλnρωμιi , των επί πι­
στώσεων πωλnθέντων εμπορευμά ­
των κατά τnν nμερομnνία λriξεως 
και ως εκ τούτου δεν είναι οικονο­
μικιi εγγύnσn . 

5. Η ασφάλισn περιορίzεται στnν 
αποδοχιi χρεών και κάθε αμφιβολία 
πρέπει να επιλυθεί πριν αναγνωρι­
σθεί znμia. 

6. Ζnμιές οπό nτώχευσn για να 
αναγνωρισθούν πρέπει να έχουν 
καταχωρnθεί στnν κατάστασn πι­
στωτών. 

7. Κάλυμμα δεν παρέχεται γενι ­
κώς για παραδόσεις εμπορευμάτων 
που είχαν πραγματοποιnθεί προ τnς 
ενάρξεως του συμβολαίου. 

8. Δεν παρέχεται κάλυμμα σε 
συναλλαγές που δεν αφορούν nώ­
λnσn εμπορευμάτων. 

Ασφαλίzεται το σύνολο των Πι­
στώσεων στο εσωτερικό ri το εξω­
τερικό ri και στα δύο. Είναι δυνατri 
n Ασφάλισn των Πωλιiσεων σε μία 
μόνο χώρα ιi πάνω από ένα ορισμένο 
ύψος ανά πελάτn. 

Η Ασφάλισn ακολουθεί συνriθως 
τnν εξιiς διαδικασία: 

• Ο Άσφαλισμένος χορnγεί στnν 
Ασφαλιστικιi Εταιρεία κατάλογο 
στον οποίο αναφέρονται οι πελάτες 
στους οποίους προτίθεται να απο­
στείλει εμπορεύματα επί πιστώσει. Η 
εταιρεία ελέγχει τnν πιστολnπτικιi 
ικανότnτα των υnοψnφίων αγορα­
στών και καθορίzει για ένα έκαστο 
ανώτατο όριο χορnγnθnσομένnς 
Πιστώσεως. Συμφωνείται το ύψος 
του Ασφαλίστρου, το ύψος τnς 

αnαλλαγιiς , ο χρόνος τnς Πιστώ­
σεως (αφορά Βραχυπρόθεσμες πι ­
στώσεις) και τα ανώτατα όρια κατά 
Πελάτn . 
• Η πι~ολnπτικιi ικανότnτα των 
αγοραστών ελέγχεται συνεχώς από 
τnν Ασφαλιστικιi Εταιρεία, n οποία 
σε nερίπτωσn δυσμενών στοιχείων 
ειδοποιεί τον Πωλnτri προκειμένου 
να περιορισθούν ιi να διακοπούν οι 
πωλιiσεις εμπορευμάτων. 
• Ο Πωλnτιiς με τn σειρά του έχει 
υnοχρέωσn ευθύς ως nλnροφορn­
θεί τnν ύπαρξn δυσμενών στοιχεί­
ων , να ειδοποιriσει τnν Εταιρεία. 
• Η μn πλnρωμri των Εμπορευμάτων 
κατά τnν προσυμφωνnθείσα nμερο­
μnνία δεν δnμιουργεί υποχρέωσn 
αnοznμιώσεως για τnν Ασφαλιστικιi 
Εταιρεία όπως προαναφέρθnκε . Ο 
Πωλnτιiς έχει δικαίωμα να znτιiσει 
παράτασn πλnρωμιiς από τον 
Ασφαλιστri . 
Παράτασn ενός μnνός παρέχεται 
αυτομάτως και χωρίς εnιβάρυνσn , 

περαιτέρω παρατάσεις χρεώνονται 
με πρόσθετα ασφάλιστρα. 
Δεν ασφαλίzονται οι Εμπορικές δια­
φορές. 
• Σε περίπτωσn μn πλnρωμriς ο 
Πωλnτιiς θα πρέπει να ξεκινιiσει τις 
νόμιμες διαδικασίες για να πλnρωθεί 
ri να πάρει πίσω τα εμπορεύματά 
του . Αν ο Αγοραστιiς έχει πτωχεύσει 

θεωρείται ότι επιiλθε ο κίνδυνος . 
• Αν επιτευχθεί n επιστροφιi των 
εμπορευμάτων λόγω αδυναμίας 
nλnρωμriς, n εταιρεία αnοznμιώνει 
τον πωλnτιi για τα έξοδα μεταφοράς 
των εμπορευμάτων. 
• Τέλος, έχουμε τn δυνατότnτα, εάν 
ο επιχειρnματίας ασφαλίσει το σύ­
νολο των επί πιστώσει nωλriσεών 
του, να του προσφέρουμε κάλυψ n 
μπ πλnρωμιiς, με πολύ μικριi εnι­
βάρυνσn. Σε αυτιiν τnν περίπτωσn , 
n αποznμίωσn καταβάλλεται 6 μιiνες 
μετά τnν καθυστέρnσn nλnρωμriς 
και ο ασφαλισμένος μας εκχωρεί τα 
δικαιώματά του, ώστε να στραφού­
με κατά του οφειλέτn προς διεκδί­
κnσn των αnαιτriσεων. 

Η Ασφάλισn Πιστώσεων είναι 
ίσως περισσότερο ένα εργαλείο 
Οικονομικιiς διαχειρίσεως παρά 
ένας τύπος Ασφαλίσεως . Επιτρέπει 
στον εnιχειρnματία να αναznτιiσει 
νέους Αγοραστές σε αγορές άγνω­
στες γι' αυτόν, του παρέχει τnν 
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εγγύnσn τnς Ασφαλιστικriς Εται­
ρείας και τις διεθνείς διασυνδέσεις 
τnς, του επιτρέπει να γίνει πιο αντα­
γωνιστικός διαθέτοντας τα εμπο­
ρεύματά του επί πιστώσει . 

Κυρίως όμως του επιτρέπει να 
υποκαταστriσει με ένα γνωστό και 
προϋπολογισθέν ασφάλιστρο τα 
αγνώστου ύψους και μn προϋπο­
λογισθέντα χρέn . 

Με το πρόγραμμα αυτό n εται­
ρεία στοχεύει και πετυχαίνει πολ­
λαπλούς στόχους : 

1. Βοnθά τον επιχειρnματία στnν 
επέκτασπ των εργασιών του . 
2. Η επέκτασn των εργασιών δnμι­
ουργεί επενδύσεις και νέες θέσεις 
εργασίας. 
3. Προστατεύει τον εnιχειρnματία 
από τον αφερέγγυο ri κακόπιστο 
πελάτn του. 
4. Του προσφέρει τn δυνατότnτα 
άμεσnς χρnματοδότnσnς με πολύ 
χαμnλό κόστος . 
5. Εγγυάται στnν χρnματοδότρια 

τράπεzα τnν είσπραξn τnς ασφαλι­
σμένnς απαιτriσεως . 
6. Και τελευταίο αλλά το πλέον σn­
μαντικό προκειμένου για εξαγωγές. 

Η χώρα μας , έχοντας ανάγκn 
εισροής συναλλάγματος , βασίzεται 
κατά κύριο λόγο στους εξαγωγείς . 
Ασφαλιzόμενοι στnν ΕθΝΙΚΗ , 
υπάρχει n απόλυτn σιγουριά ότι το 
συνάλλαγμα θα έλθει στnν χώρα, 
αφού n ΕθΝΙΚΗ με τn στενιi συ­
νεργασία τnς με τις ασφαλιστικές 
εταιρείες πιστώσεων όλου του κό­
σμου , ri θα εξαναγκάσει τον οφει­
λέτn να πλnρώσει ιi θα τον οδnγιiσει 
σε πτώχευσn. 

Ακόμα και να πτωχεύσει όμως ο 
οφειλέτnς , το συνάλλαγμα θα ει­
σπραχθεί μέσω των αντασφαλιστι­
κών μας συμβάσεων. 

Τα πιο πάνω , απλώς σκιαγραφούν 
ένα π~ρίγραμμα τnς ασφαλιστικriς 
φιλοσοφίας και λογικιiς στις εξειδι­
κευμένες καλύψεις πιστώσεων κι 
εγγυιiσεων, το οποίο στnν πραγ­
μοτικότnτα είναι ένα ιδιαίτερα πο­
λύπλοκο και δύσκολο θέμα. 

Πιστεύω ακράδαντα ότι n ασφα­
λιστικri συνείδnσn θα κτισθεί με τn 
βαθιά γνώσn των προβλnμάτων, τn 
σωστιi αντιμετώπισn των αναγκών 
και τnν ουσιαστικιi συνεργασία των 
ασφαλιστικών εταιριών με τον επι­
χειρnματικό κόσμο . 
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ΕΞΕΛΙΞΕΙΣ ΣΤΗΝ 
ΤΕΧΝΙΚΉ ΑΝΑΛΥΣΗ 

Η 
θεωρία του χάους διδάσκει ότι τα πράγματα δεν 
είναι χαοτικά. Οι τυχαίες μεταβολές που nαρου­

σιάzουν τα διάφορα συστriματα, όπως ο καιρός 

και οι χρnματαγορές, μπορεί στnν nραγματικό­
τnτα να περιγραφούν με ένα σύστnμα εξισώσεων ri ακόμα 
και από μία μόνο εξίσωσn. 

Ας υποθέσουμε, για παράδειγμα, ότι n τιμιi μιας με­
τοχιiς αύριο θα είναι ίσn με τn σnμερινιi τιμιi τnς επί τον 

αριθμό 3, 75 μείον το τετράγωνο τnς τιμιiς επί τον ίδιο 
αριθμό (3,75). Αν παρουσιάσουμε auτri τnν εξίσωσn σε 
διάγραμμα θα έχουμε μια γραφικιi παράστασn που φαί­
νεται εντελώς χαοτικιi. Οποιοσδιiποτε μπορεί να αντι­
στρέψει αυτιi τπ διαδικασία. Δnλαδιi να εξάγει τnν εξί­

σωσn από το χαοτικό διάγραμμα, θα είναι σε θέσn να 
προβλέψει τις αυριανές τιμές. Auτri n ιδέα έχει ξετρελ­
λάνει ορισμένους traders διότι τέτοιες δυνατότnτες υπό­
σχονται μεγάλα κέρδn. 

Κατά τις δεκαετίες του '70 και 'βΟ οι τεχνικοί αναλυτές 
έψαχναν να βρουν γραμμικές τάσεις στις αγορές, απλές, 
ώστε να περιγράφονται από εξισώσεις πρώτου βαθμού, 
δnλαδri γραφικές παραστάσεις ευθείας γραμμriς. Υπο­
στnρίzεται ότι οι γραμμικές τάσεις βοnθούσαν πολύ στnν 
εκμετάλλευσπ των currency markets, όπου οι κεντρικές 
τράπεzες και n οικονομικιi πολιτικιi των κυβερνιiσεων 

συντελούσαν στnν ελεγχόμενn αυξομείωσn των συναλ­
λαγματικών ισοτιμιών. Το πρόβλnμα γεννriθnκε όταν οι 

κεντρικές τράπεzες έπαψαν να επnρεάzουν ενεργά τα 
νομίσματα και ταυτόχρονα ένας αυξανόμενος αριθμός 

εκείνων που παρακολουθούσαν τις τάσεις δυσκόλευε τα 

πράγματα διότι όταν κανείς έβλεπε ευκαιρία να διαγνώσει 
μια τάσn, πάντα βρισκόταν κάποιος άλλος που είχε κάνει 

τnν ίδια διάγνωσn πριν. 
Μετά από αυτά, οι τεχνικοί αναλυτές άρχισαν να ανα­

znτούν μn γραμμικές τάσεις. Ακόμα και οι πιο θερμοί 
υποστnρικτές τnς θεωρίας του χάους δεν φιλοδοξούν να 
ανακαλύψουν κάποια formula που εξnγεί πλιiρως τnν 
αγορά. Πολλοί όμως υποστnρίzουν ότι έχουν βρει ορι­

σμένα κομματάκια από αυτιi τn formula, πολύ συχνά με 
τn βοriθεια των nλεκτρονικών υπολογιστών. Και, όπως 
συμβαίνει με τα πυρnνικά μυστικά, πολλοί λένε ότι κα­
τέχουν αυτά τα όπλα, αλλά λίγοι προχωρούν σε πιο συ­
γκεκριμένα στοιχεία. 

Μια περίπτωσn που λέει πολλά είναι εκείνn τnς Citi­
bank. Το 1989, προσέλαβε έναν Βρετανό μαθnματικό, τον 
Andrew Colin, ο οποίος . ξεκίνnσε να γράφει ένα πρόγραμ­
μα computer, το οποίο θα βοnθούσε να διαγνώσει μn 
γραμμικές τάσεις στ!ς αγορές των νομισμάτων. Το πρό-
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γραμμα ξεκινάει με τn δnμιουργία τυχαίων υποθέσεων 

πάνω στους παράγοντες που θα μπορούσαν να επnρε­
άσουν τις τιμές των νομισμάτων. Αυτές οι υποθέσεις 

ελέγχονται με θόσn τα πραγματικό δεδομένα πέντε ετών 
και εκείνες που κρίνονται ικανοποιnτικές γίνονται δεκτές. 

Το πρόγραμμα μετά προχωρεί και δανείzεται μια ιδέα 
από τnν εξελικτικιi βιολογία. Οι υποσχόμενες υποθέσεις 

breed together και παράγουν νέα γενιά με ελαφρά μίγματα 
των genes των γονέων. Οι νέες υποθέσεις που δnμιουρ­
γούνται ελέγχονται πάλι για τnν ικανότnτά τους να προ­
βλέπουν μεταβολές των τιμών και οι ακατάλλnλες (unfit) 
πετιούνται, ενώ οι κατάλλnλες διασταυρώνονται πόλι και 
δnμιουργούνται νέες γενιές αργότερα. Ο computer του 
Dr. Colin κατέλnξε σε τέσσερις-πέντε αλγόριθμους, ο 
καθένας από τους οποίους περιέχει 10-20 κανόνες (rules) 
για τnν αγορά. 

Κάθε ένας από αυτούς τους αλγόριθμους προβλέπει 
κινιiσεις των τιμών. Το μυστικό είναι να ξέρει κανείς να 

τους συνδυάzει, διότι ο καλύτερος συνδυασμός εξαρ­

τάται από τις επικρατούσες συνθriκες τnς αγοράς . Εδώ 
ο Dr. Colin χρnσιμοποιεί ένα άλλο πρόγραμμα, που δα­
νείzεται αυτιi τn φορά από τn δομri του εγκεφάλου. 
Ντουzίνες μικρών υπολογιστικών μονάδων, όπως τα νεύ­
ρα του εγκεφάλου, συνδέονται. Η ισχύς των συνδέσεων 

μπορεί να ρυθμιστεί, έτσι ώστε να μnνύματα που περνούν 
από το ένα νεύρο στο άλλο να μεγαλώνουν ιi να μειώ­

νονται . Αυτό το νευρικό σύστnμα χρnσιμοποιεί τους αλ­

γορίθμους (που δnμιουργούνται σύμφωνα με το γενετικό 
σύστnμα), τους εφαρμόzει στις ιστορικές τιμές και μα­
θαίνει πόσn έμφασn έχει ο κάθε αλγόριθμος. 

Μετά από προγράμματα δύο ετών , ο Dr. Colin υπο­
λογίzει ο computer του να είναι σε θέσn να φέρει απο­
δόσεις 25% το χρόνο. Μέχρι το τέλος του επόμενου έτους 
ο Dr. Colin ελπίzει να έχει εισάγει στον computer επιπλέον 
στοιχεία, τα οποία θα οδnγιiσουν σε νέους αλγόριθμους 
και ακόμα πιο "έξυπνα" νευρικά συστιiματα. Το πρόγραμ­
μα πρόκειται σύντομα να κάνει "trading" χριiματα πελατών 
αλλά και τnς ίδιας τnς Citibank. 

Δεν είναι όμως όλοι τnς ίδιας γνώμnς ότι οι "έξυπνοι 
computers" είναι καλύτεροι από τους ανθρώπους στn 
συναγωγιi μn γραμμικών τάσεων. 

Τα νευρικά δίκτυα έχουν δnμιουργιiσει πολλές υπο­

ψίες, διότι δεν μπορούν να εξnγιiσουν γιατί αποφασίzουν 

να αγοράσουν ri να πωλιiσουν. Ο Dr. Suran Goonatilake 
του University College, London, βλέπει περισσότερα 
πλεονεκτιiματα στο συνδυασμό των genes (gene-mixing). 

Και τούτο διότι ο αλγόριθμος που δnμιουργείται στο 
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Η ΕΘΝΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ καθιερώνει την ανοιχτή τηλεφωνική 

γραμμή εξυπηρέτησης, ανοίγοντας νέους δρόμους επικοινωνίας 

και συναλλαγής με τους ασφαλισμένους της στον Κλάδο Ζωής. 

Από σήμερα , αρκεί ένα σας τηλεφώνημα στο Νο 5233611 οποιαδή-

ποτε ώρα της ημέρας από όποιο νοσοκομείο κι αν νοσηλεύεστε. 

Αμέσως ο εξειδικευμένος άνθρωπος της ΕΘΝΙΚΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ 

θα σας επισκεφτεί, θα συζητήσει μαζί σας και θα σας υπενθυμίσει 

-~_.._. ΜΠΡΟΣΤΑ τις καλύψεις που έχετε στο συμβόλαιό σας, ώστε να αναλάβει τα 

ΞΘΝ ΚΗ 
ΠΡΩΤΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 

έξοδα νοσηλείας σας. 

Το serνice παρέχεται δωρεάν και αφορά παλιούς και νέους ασφαλι-

ΚΑΡΑΓ. ΣΕΡΒΙΑΣ 8, 10210 ΑΘΗΝΑ σμένους της ΕΘΝΙΚΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ στον Κλάδο Ζωής. 



τέλος τnς διαδικασίας αυτriς, μπορεί να ελεγχθεί από τον 
άνθρωπο. Επιπλέον οι άνθρωποι-χρriστες του computer 
θα είναι σε θέσn να παρεμβάλλουν τις δικές τους διαι­
σθriσεις στο πρόγραμμα. Ο Dr. Goonatilake έχει σχεδιάσει 
ένα πρόγραμμα που συνδυάzει αλγόριθμους και ανθρώ­
πινn σοφία. Η Midland Bank απασχολεί οκτώ ειδικούς στις 
ποσοτικές μεθόδους που συνδυάzουν τις δικές τους ιδέες 
με το πρόγραμμα του computer. Η ομάδα auτri σχεδιάzει 
να αρχίσει πραγματικό trading χρnμάτων στις αρχές του 
νέου έτους. 

Υπάρχουν άλλοι που σνομπάρουν τους έξυπνους com­
puters εντελώς. Μια μικρή εταιρία στn Ζυρίχn, οι Olsen 
& Associates, χρnσιμοποιεί τους computers μόνο για να 
ελέγξει τις ανθρώπινες ιδέες. Η πρόοδος τnς εταιρίας έχει 

ΧΡΗΣΙΜΕΣ ΔΙΕΥΘΥΝΣΕΙΣ 
Για ασφαλιστές - ασφαλιζόμενους 

ΥΠΟΥΡΓΕΙΟ ΕΜΠΟΡΙΟΥ 
Δ/νση Ασφαλισιικών Επιχειρήσεων 

& Αναλογισιικής Τζώρτζ 1 - Αθήνα. 
ΤΗΛ.: 3616251-4 
TELEX: 215282, 216735 -
TELEFAX: 3605341 
ΕΝΩΣΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ 
ΕΤΑΙΡΕΙΩΝ 
Ξενοφώντος 10 - 105.57 Αθήνα 
ΤΗΛ.: 3236733-5 
FAX: 3236563, TLX: 223522 ASIC GR 
ΕΝΩΣΗ ΕΛΛΗΝΙΚΩΝ 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΕΤΑΙΡΕΙΩΝ 
Σόλωνος 14 - 106 73 Αθήνα 
ΤΗΛ.: 3620287 - 3644771 
TELEX: 226195 - TELEFAX: 3644772 
ΕΛΛΗΝΙΚΟ ΙΝΣΤΙΤΟΠΟ 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΣΠΟΥΔΩΝ 
Βουλής 22 - 105 63 Αθήνα 
ΤΗΛ.: 3229395 • TELEF ΑΧ: 3224265 
ΕΛΛΗΝΙΚΗ ΕΠΙΤΡΟΠΗ 
ΕΥΡΩΠΑΪΚΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΣ 
Ξενοφώντος 10 (6ος όροφος) -
105 57 Αθήνα 
ΤΗΛ.: 3236733 
TELEX: 223522 - TELEF ΑΧ: 3236563 
ΕΠΙΚΟΥΡΙΚΟ ΚΕΦΑΛΑΙΟ 
Πανεπιστημίου 42 - 106 79 Αθήνα 
ΤΗΛ.: 3647206 - ΤΕΛΕΦΑΧ: 3647208 
ΥΠΗΡΕΣΙΑ ΣΤΑΤΙΣΤΙΚΗΣ 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΕΤΑΙΡΙΩΝ 
(Υ.Σ.Α.Ε.) 
Λεωφ. Συγγρού 106 - 117 41 Αθήνα 
ΤΗΛ.: 9226715-16, 9226713 
TELEX: 224585 YSAE -
TELEF ΑΧ: 9236819 

εντυπωσιάσει πολλούς, και n εταιρία συγκαταλέγει ανά­
μεσα στους πελάτες τnς τις τράπεzες Midland Bank και 
Deutsche Bank. 

Όλοι αυτοί οι νέοι trend spotters έχουν ένα κοινό 
σnμείο. Πιστεύουν ότι οι αγορές τις οποίες παρακολου­
θούν είναι αναποτελεσματικές (inefficient), δnλαδri πι­
στεύουν ότι κάποιες πλnροφορίες που είναι δυνατόν να 
ανακαλυφθούν δεν περιέχονται, δεν αντανακλώνται, στις 
τιμές . Auτri n άποψn μπορεί να επικρατriσει για κάποιο 
διάστnμα, εάν συγκεντρωθούν αρκετές νέες μn γραμμι­
κές συλλήψεις. Φυσικό, εν καιρώ, n γνώσn θα μεταδοθεί, 
τα κέρδn θα μειωθούν και τα robots θα αρχίσουν πάλιτn 
μάχn. Προς το παρόν, το χρήμα του κόσμου περιμένει 
auτri τnν πρώτn ανακάλυψn. 

ΤΑΜΕΙΟ ΕΠΙΚΟΥΡΙΚΗΣ 
ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΩΝ ΚΑΙ 
ΠΡΟΣΩΠΙΚΟΥ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ 
ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΕΩΝ 
Πατησίων 48 - 106 82 Αθήνα 
ΤΗΛ.: 8229778 - 8218372 
ΓΡΑΦΕΙΟ ΔΙΕ8ΝΟΥΣ ΑΣΦΑΛΙΣΗΣ 
Ξενοφώντος 10 ( 4ος όροφος) -
105 57 Αθήνα. 
ΤΗΛ.: 3231779 - 3236733 
TELEX: 223522 - TELEFAX: 3238370 
ΣΥΝΔΕΣΜΟΣ ΣΥΝΤΟΝΙΣΤΩΝ 
ΠΑΡΑΓΩΓΩΝ ΑΣΦΑΛΕΙΩΝ 
ΕΛΑΑΔΟΣ 
Διεύθυνση: Συγγρού 76 - ll7 42 Αθήνα 
ΤΗΛ.: 9221573 - 9242707 
TELEF ΑΧ: 9221573 
ΣΥΛΛΟΓΟΣ ΠΑΡΑΓΩΓΩΝ 
ΑΣΦΑΛΕΙΩΝ ΕΛΛΑΔΟΣ 
Λ. Συγγρού 35 117 43 Αθήνα 
ΤΗΛ.: 9215745 · 9227151 
ΣΥΝΔΕΣΜΟΣ ΠΡΑΚΤΟΡΩΝ 
Β.ΕΛΛΑΔΟΣ 
ΤΗΛ.: (031) 517425 
ΣΥΝΔΕΣΜΟΣ ΕΛΛΗΝΩΝ ΜΕΣΙΤΩΝ 
ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ 
Αμερικής 20 - 106 71 Αθήνα. 
ΤΗΛ.: 3620557 - 3602226 
TELEF ΑΧ: 3620557 
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ΤΟΔΙΚΑΙΩΜΑ 
ΟΛΩΝ ΤΩΝ ΕΛΛΗΝΩΝ 

ΣΤΗΝ. 

INTERAMERICAN 
Σήμερα δεν θα βρεfτε τf ποτα πιο μεγάλο να συνοδεύει 

και να καλύπτει ισοβfωc; τη ζωή τη δική σας και των δικών σας! 

Η «ΠΑΡΑΛΛΗΛΗ ΣΥΝΤΑΞΗ11 INTERAMERICAN δεν έχει καμιό σχέσn 
τα συνnθισμένα ασφαλιστικό προγρόμματα . Είναι το όραμα τ 

INTERAMERICAN για πλnρn ασφαλιστικrΊ κόλυψn και συνταξιοδότn 
των ελλrΊνων, ανεξόρτnτα από το εισόδnμό τους. Είναι n πιο ολο­
κλnρωμένn πρότασn ζωrΊς που σας έγινε ποτέ. 
Ευέλικτn και προσαρμόσιμn σε κόθε οικονομικrΊ δυνατότnτα 
οικογενειακrΊ κατόστασn, n «ΠΑΡΑΛΛΗΛΗ ΣΥΝΤΑΞΗ11, είναι τ 
δικό σας δικαίωμα για rΊρεμn και αξιοπρεπrΊ ζωrΊ μέσα στn 
ρευστότnτα και ανασφόλεια των καιρών μας. 

ΜΠΟΡΕΙΤΕ ΝΑ ΤΗΝ ΑΠΟΚΤΗΣΕΤΕ 

Επειδή η ζωή τρέχει και η άλλη σύνταξη δεν φτάνει, αφήστε να σας συνοδεύει 
και να σας καλύπτει σ· δΑη σας τη ζωή η «ΠΑΡΑΛΛΗΛΗ ΣVΝΤ ΑΞΗ» INTERAMERICAN. 

φ INTERAMERICAN 
Μcγάλη και Σiγουρη! 



Η Αξιολόγηση των 
Ομολόγων και ο Κίνδυνος 

Επιτοκίου 
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ΒΙΟΓΡΑΦΙΚΟ ΣΗΜΕΙΩΜΑ 
Ο Σπύρος Δημ. Βαλάτας γεννήθηκε στην 

Αθήνα το 1968. Είναι απόφοιτος του Λεοντεί­
ου Λυκείου και μέλος του Σ.Α.Λ.Λ. (Σύλλογος 
Αποφοίτων Λεοντείου Λυκείου). Σπούδασε 
στο Πανεπιστήμιο της Γενεύης (Ελ ετία) Δι­
οίκηση Επιχειρήσεων και εξειδικεύτηκε στο 

Finance & Banking. Μιλάει Αγγλικά, Γαλλικά 
και Ιταλικά. Εργόzεται στην Διεύθυνση Στρα­
τηγικού Προγραμματισμού, Επενδύσεων και 
Οικονομικής Ανάπτυξης του 'ΌΜΙΛΟΥ 
INTERAMERICAN". 

Ε 
πί δεκαετίες το ομόλογο θεωρούνταν χρεώγραφα 
χωρίς ιδιαίτερα προβλriματα ri κινδύνους αφού 
αποτελούσαν μια επένδυσn με σταθερό εισόδnμα 
και με γνωστri εκ των προτέρων nμερομnνία λri­

ξnς. Από τn στιγμri λοιπόν που και ο Εκδότnς του ομολόγου 
riτav φερέγγυος, n απόδοσri τους riτav εύκολο ν' αξιο­
λογnθεί. 

Η αύξnσn όμως και γενικά n μεταβολri των επιτοκίων 
τα τελευταία χρόνια τάραξαν τα riσuxa νερά τnς αγοράς 
των ομολόγων. Τρανταχτό παράδειγμα, n νομισματικri 
αναταραχri που έλαβε χώρα στα μέσα Σεπτεμβρίου και 
που ανάγκασε τις Κεντρικές Τράπεzες να επέμβουν, αυ­
ξάνοvrας τα επιτόκια ώστε να στnρίξουν τα νομίσματά 
τους. Το αποτέλεσμα στα ομόλογα riτav n κατακόρυφn 
πτώσn τnς τιμriς τους σε λίγες μόνο nμέρες. 

Για να μπορέσουμε να κατανοriσουμε τnν επίδρασn 
των επιτοκίων στnν τιμri ενός ομολόγου πρέπει πρώτα να 
δούμε πως αξιολογούμε ένα ομόλογο μια δεδομένn 
χρονικri στιγμri και ποιοι είναι οι παράμετροι που το 
επnρρεάzουν. 

Η τιμri ενός ομολόγου ισούται με το σύνολο των 
μελλοντικών εισροών τις οποίες ανάγουμε στο παρόν: 

h 

Σ 
Ι F 

Ρ = ( i+K)/ ( HK)t1 
t=~ 

Όπου: Ρ =τιμri ομολόγου (%) 
1 =ετriσιο επιτόκιο του ομολόγου (%) - κουπόνι 
F =τιμri αποπλnρωμriς (%) 
t = ετriσιοι διαδοχικοί περίοδοι (t = 1, 2, 3, .... n) 
n = χρονικri περίοδος που απομένει μέχρι τn 
λriξn, εκφρασμένn σε έτn. 

k = ποσοστό αναγωγriς στο παρόν - επιτόκιο τnς 
αγοράς. 

αριθμnτικό παράδειγμα: 
1= 10% 
F= 100% 
n= 2 έτn 
Κ=12% 
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Αυτό σnμαίνει ότι αν θέλουμε να πουλriσουμε το 
ομόλογο σriμερα n αγορά το αποτιμά στο 96,62% του 
αρτίου. Από το παραπάνω παράδειγμα διαπιστώνουμε τα 
εξriς: 
-οι τιμές των I και F μένουν αμετάβλnτες (προβλέποvrαι 
εξάλλου από τους όρους έκδοσnς) 
-n χρονικri διάρκεια n (εκτός από τnν περίπτωσn του 
option call) είναι γνωστri 
-n κύρια μεταβλnτri είναι το επιτόκιο τnς αγοράς 

Το επιτόκιο τnς αγοράς (κ) εκφράzει τnν θεωρnτικri 
απαιτούμενn απόδοση για τους επενδυτές για μια ορι­
σμένn περίοδο n. Για να μπορέσουμε ν' αξιολογriσουμε 
το ομόλογο, στnν προκειμένη περίπτωσn, κάνουμε τnν 
παραδοχri ότι n τιμri του (κ) θα μείνει σταθερri μέχρι τn 
λriξn του τίτλου. Αυτό δεν είναι απόλυτο. θα μπορούσαμε 

να πάρουμε διάφορες τιμές του κ, αν υποθέταμε ότι θα 
υπάρχει αύξnσn ri μείωσn των επιτοκίων στο μέλλον. Σε 
οποιαδriποτε περίπτωσn n τιμri του κ αποτελεί τnν κύρια 
αιτία μεταβολriς τnς τιμriς των ομολόγων και ονομάzεται 
"κίνδυνος επιτοκίου" σε αvrίθεσn με τον "πιστωτικό 
κίνδυνο" που είναι ο κίνδυνος μn αποπλnρωμriς του 
χρέους από τον εκδότn στn λriξn του. 

Ας δούμε λοιπόν τnν επίδρασn του "κινδύνου επιτο­
κίου" στα ομόλογα και ποια επενδυτικri πολιτικri πρέπει 
ν' ακολουθούμε σε σχέσn με τις οικονομικές συγκυρίες. 

Παράδειγμα: 

Κουπόνι (1) 
χρόνος μέχρι τn λriξn (n) 
επιτόκιο αγοράς (κ) 
τιμri αποτίμnσnς (Ρ) 

νέο επιτόκιο αγοράς (κ ' ) 
νέα τιμri αποτίμnσnς (Ρ') 

Ομόλογα 

ΔΡ =Ρ' -Ρ = απόλυτn μεταβολri 
ΔΡ / Ρ = ποσοστιαία μεταβολri 

~ 
7 
10 

.6 
7 
4 

[ 
3 
10 

5% 5% 5% 
115,44107,09 84,56 

4,5% 4,5% 4,5% 
119,78108,97 88,13 

4,34 1,88 3,57 
3,76% 1,76% 4,22% 

Από το παραπάνω παράδειγμα μπορούμε να διαπιστώ­
σουμε τα ακόλουθα: 

-μεταξύ των ομολόγων Α και Γ που διαφέρουν μόνο 
στο κουπόνι τους, το ομόλογο Γ είχε μεγαλύτερn ποσο­
στιαία μεταβολri από το ομόλογο Α. Αυτό σnμαίνει ότι αν 
όλες οι άλλες μεταβλnτές είναι ίδιες μεταξύ δύο ομο­
λόγων, το ομόλογο με το μικρότερο κουπόνι έχει μεγα­
λύτερες διακυμάνσεις σε μια μεταβολri των επιτοκίων τnς 
αγοράς από το ομόλογο με μεγαλύτερο κουπόνι. 

-μεταξύ των ομολόγων Α και Β που διαφέρουν στnν 
nμερομnνία λriξnς, το ομόλογο Α που είναι πιο μακρόβιο 
από το Β έχει μεγαλύτερες διακυμάνσεις σε μια μεταβολri 
των επιτοκίων τnς αγοράς. 

Γνωρίzοvrας κατά συνέπεια ότι όταν τα επιτόκια πέ­
φτουν τα ομόλογα στnν αγορά ανεβαίνουν και αντι­
στρόφως, αν προβλέπουμε μια αύξnσn των επιτοκίων θα 
πρέπει ν' αγοράzουμε ομόλογα που να μnν έχουν μεγάλn 

διακύμανσn σε μία μεταβολri των επιτοκίων ώστε να 
περιορίσουμε τις znμιές μας και αντίστροφα, αν προ­
βλέπουμε πτώσn των επιτοκίων θα πρέπει ν' αγοράσουμε 
ομόλογα λιγότερο "ανθεκτικά" ώστε ν' αυξriσουμε τα 
κέρδn μας. 

Αν και στn χώρα μας τα ομόλογα σπάνια ξεπερνούν 
τα τρία χρόνια zωriς, αντίθετα στο εξωτερικό πολλά 

ομόλογα είναι πολυετούς διάρκειας. Κι επειδri γίνεται 
πολύς λόγος για τπν ενοποίnσn του 1993, και τnν ολο­
κλnρωτικri απελευθέρωση τnς αγοράς κεφαλαίων, ας 
θεωρriσουμε αυτό το άρθρο σαν μια εισαγωγri προς auτri 
τnν κατεύθυνσn. 

ΟΙ ΠΡΩΤΕΣ 10 ΙΑΠΩΝΙΚΕΣ ΕΤΑΙΡΙΕΣ 
ΜΕ ΤΙΣ ΜΕΓΜΥΤΕΡΕΣ ΔΑΠΑΝΕΣ 

ΓΙΑ ΕΡΕΥΝΑ ΚΑΙ ΑΝΑΠΤΥΞΗ (R + D) το 1989 

Εταιρία 

1.HITACHI 
2. MATSUSHITA EL. 
3.ΤΟΥΟΤΑ 
4.NEC 
5. FUJITSU 
6.ΝΠ 
7.TOSHIBA 
8.NISSAN 
9.HONDA 

10.SONY 

Δισ. Δολλ. 
για R+D 

2,19 
2,14 
1,90 
1,78 
1,74 
1,52 
1,46 
1,36 
1,13 
1,01 

R+D σαν% 
των πωλήσεων 

9,9% 
7,9% 
3,9% 
10,2% 
12,8% 
4,2% 
7,6% 
5,4% 
5,0% 
6,0% 

Η χελώνα, το service και 
ο ασφαλισιής! 

Οι πιο αργές χελώνες. Σ' ένα πρόσφατο τεστ ταχύ­
τnτας που έγινε στις Σεϋχέλες μια αρσενικιά γιγάντια 
Γαιοχελώνα (Geochelone giagantea} κάλυψε μόνο 4,57 
μ. μέσα σε 43,5 δευτερόλεπτα, παρά τον πειρασμό μιας 
θnλυκιάς. Στις 2.7.1979 που έγινε ο Εθνικός Αγώνας τnς 
Χελώνας στο Τίκχιλ του Γιόρκσαϊρ, το ρεκόρ απέσπασε 
ο "Τσόρλu" με 5,48 μ. στα 43,7 δευτερόλεπτα, δnλαδri 
0,45 χλμ/ώρα. 

Σύμφωνα με στοιχεία που έχουμε και γνωρίzουν πολ­
λές ασφ. εταιρίες υπάρχουν αρκετοί ασφαλιστές που 
έχουν να δουν τον πελάτη τους 3, 4, 5 και 10 χρόνιο! 
Καταρρίπτουν δυστυχώς ρεκόρ ταχύτnτας να τον ασφα­
λίσουν και μετά τον aφrivouv ... κρίμα. 

Το εισόδnμα του ασφαλιστri στnρίzεται στο χαρτο­
φυλάκιο. Οι νέοι πελάτες βγαίνουν καλύτερα μέσ' από 
τους ήδn υπάρχοντες. 

Το "ΝΑΙ" μεταφέρει χιλιάδες εμπειρίες γι' αυτό και 
κάνει σύσrασn να λάβουμε γρήγορα σοβαρά υπ' όψn 

αυτή τnν αλriθεια και να στραφούμε στον επαγγελματισμό 
με καλές υπηρεσίες, καλό servίce ... 
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ΝΕΑ ΠΡΟΙΟΝΤ Α 

LIFECARD PLUS + από την ΕΥΡΩΙΙΑΙΚΗ ΙΠΣΊΉ 
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Η πpώτη ασφαhοτuαj κάpτα pa ολοκληpωpέvη vοοηλεiα 
αλλά και δωpεάv αyοpές, εivω πλέον yεyοvός! 

Η 
ΕΥΡΩΠΑΪΚΗ ΠΙΣΤΗ, για μια 
ακόμn φορά, πρωτοπορεί! 
Ήδn, κυκλοφόρnσε μια νέα, 

μοναδικri ασφαλιστική κάρτα, τnν 
LIFECARD PLUS +. Η LIFECARD 
PLUS + ανατρέπει κάθε υπάρχουσα 
κατάστασn στον ασφαλιστικό χώρο, 
γιατί είναι n πρώτn κάρτα που μπορεί 
να χρnσιμοποιnθεί, ταυτόχρονα, 
σαν κάρτα ολοκλnρωμένnς νοσn­
λείας στα νοσοκομεία, αλλά και σαν 
κάρτα αγορών σ' ένα μεγάλο αριθμό 
καταστnμάτων σ' όλn τnν Ελλάδα . 

Σαν κάρτα νοσnλείας , n LIFE-

CARD PLUS + σχεδιάσθnκε έτσι, 
ώστε να ικανοποιεί πλriρως τις αυ­
ξnμένες ανάγκες του κοινού, για 
ολοκλnρωμένn και υψnλότατου επι­
πέδου νοσοκομειακri περίθαλψn. 
Επιπλέον, n LIFECARD PLUS + είναι 
απαλλαγμένn από όλα τα προβλri­
ματα που παρουσίασαν τα αντί­
στοιχα προϊόντα υγείας άλλων 
εταιριών, κατά τους τελευταίους 
μriνες, στα νοσοκομεία. 

Χαρακτnριστικά πλεονεκτriματα 
τnς LIFECARD PLUS + είναι ότι 
ισχύει άμεσα, χωρίς χρονικούς πε-

φ INTERAMERICAN 

ριορισμούς, προσφέρει 100% κά­
λυψn των δαπανών νοσnλείας, είναι 
οικονομικά προσιτri από όλες τις 
κοινωνικο-οικονομικές τάξεις και 
λαμβάνει υπ' όψn τnς τις μελλοντι­
κές τεχνολογικές και άλλες εξελί­
ξεις στον χώρο τnς νοσnλείας. 

Επίσnς, ένα σnμαντικό πλεονέ­
κτnμα τnς LIFECARD PLUS + σε 
σχέσn με τα περισσότερα ανταγω­
νιστικά προϊόντα, είναι ότι δεν πε­
ριορίzει τον ασφαλισμένο σε συ­
γκεκριμένn θέσn νοσnλείας, προ­
κειμένου να ισχύσει n 100% κάλυψn 
των δαπανών. 

Σαν κάρτα αγορών, n LIFECARD 
PLUS + είναι n μοναδικri ασφαλι­
στικri κάρτα n· οποία γίνεται δεκτri 
από εκατοντάδες καταστriματα σ' 
όλn τπν Ελλάδα, και ανάλογα με το 
ύψος των αγορών προσφέρει τε­
λείως δωρεάν ασφάλισn μέχρι και 
2.000.000 δραχμές το χρόνο, σε 
περιπτώσεις νοσοκομειακriς περί­
θαλψnς από ασθένεια ri ατύχnμα, 
καθώς και απώλεια zωriς ri μόνιμnς 
ολικriς ανικανότnτας από ατύχnμα. 

Η LIFECARD PLUS +, έγινε riδn 
δεκτri με ενθουσιασμό από το Δί­
κτυο των Ασφαλιστών τnς ΕΥΡΩ­
ΠΑΪΚΗΣ ΠΙΣΤΗΣ, ενώ τα πρώτα απο­
τελέσματα ξεπέρασαν κάθε πρόβλε­
ψn. 

ΠΑΒ4~.ΛΗΛΗ 
ΣΥΝΤΑ Η 

Ο κ. Λύχρος, υπεύθυνος του νέου Προγράμματος της INTERAMERICAN 
ΠΑΡ ΑΛΛΗΛΗ ΣΥΝΤ ΑΞΗ, αναλύει στο ΝΑΙ τις προοπτικές του νέου προϊόντος. 
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Κύριε Λύχρο πγείσθε μιας ομά­
δας στελεχών τπς INTERAMERI­
CAN που συνεργάσθπκαν για το 
νέο πρόγραμμα τπς εταιρίας σας 
ΠΑΡΑΛΛΗΛΗ ΣΥΝΤΑΞΗ, από το 
οποίο περιμένετε πάρα πολλά. Τι 
ακριθώς είναι αυτό το πρόγραμμα 
και ποιοί λόγοι οδπγπσαν στπν 
δπμιουργία αυτού του προγράμ­
ματος; 

Η ΠΑΡΜΛΗΛΗ ΣΥΝΤΑΞΗ είναι 
το πρόγραμμα που ενισχύει τα προϊό­
ντα τnς εταιρίας μας με παροχές 
Προστασίας και Σύνταξnς συγχρό­
νως. Tn σχέσπ που θέλει να υπάρχει 
μεταξύ τους τnν επιλέγει ο ίδιος ο 
ασφαλισμένος μέσα από ένα ευρύ 
φάσμα δυνατοτriτων. Δπλαδri για να 
γίνω πιο συγκεκριμένος n ΠΑΡΜ­
ΛΗΛΗ ΣΥΝΤ ΑΞΗ μπορεί να οδnγnσει 
σε συμβόλαιο: 

Κυρίως Σύνταξnς ri 
Κυρίως Προστασίας ri 
εξίσου Προστασίας και Σύντα­

ξnς. 
Μία από τις πολλές καινοτομίες 

τnς είναι ότι εισάγει για πρώτn φορά 

στnν Ελλάδα το θεσμό του Οικογε­
νειακού συμβολαίου. Έτσι έχει 
ασφαλισμένους και τους δύο συzύ­
γους που έχουν ίσα δικαιώματα και 
υποχρεώσεις από και προς το συμ­
βόλαιο. Αντιμετωπίzει δnλαδri ισότι­
μα τα δύο φύλα εξασφαλίzοντας 
ακόμn και Σύνταξn Χnρείας σε όποι­
ον από τους συzύγους μείνει μόνος 
στn zωri. Επιπλέον n ΠΑΡΜΛΗΛΗ 
ΣΥΝΤ ΑΞΗ είναι προϊόν με ΙΣΟΒΙΑ 
ΔΙΑΡΚΕΙΑ, δnλαδri n λriψn παροχών 
Σύνταξnς από τον ri τους ασφαλι­
σμένους δεν διακόπτει ούτε μειώνει 

τον Προστατευτικό χαρακτriρα του 
συμβολαίου. Και κάτι πολύ βασικό: 
έχει τnν δυνατότnτα να διατnρεί τα 
προσαρτriματα μέχρι τnν καταλnκτι­
κri τους nλικία, ιδιαιτέρως δε τnν 
"καρτα νοσnλείας" ισοβίως. 

Μέσα στο ίδιο πάντα συμβόλαιο 
τnς ΠΑΡΜΛΗΛΗΣ ΣΥΝΤΑΞΗΣ πα­
ρέχεται n δυνατότnτα Ενίσχυσnς 

των Παροχών Προστασίας και Σύ­
νταξnς με τον ειδικό μπχανισμό των 
Προβλέψεων. Έτσι λοιπόν τονίzεται 
n ΕΥΕΛΙΞΙΑ τnς ΠΑΡΜΛΗΛΗΣ ΣΥ­
ΝΤΑΞΗΣ και n ικανότnτά τnς να ικα­
νοποιεί πολλές ασφαλιστικές και 
αποταμιευτικές απαιτriσεις στο ίδιο 
συμβόλαιο . 

Τέλος τίθεται σε λειτουργία εντε­
λώς δωρεάν ένας μοναδικός για τα 
ελλnνικά δεδομένα μnχανισμός , n 
ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗ ΕΠΙΒΡΑΒΕΥΣΗ, για 
να ανταμειφθεί ο πελάτnς μας εκεί­
νος που με σεβασμό και συνέπεια 
διατnρεί το συμβόλαιό του σε ισχύ 
επί μακρό χρόνο. Ο μnχανισμός αυ­
τός παρέχει ένα eχtra χρnματικό πο­

σό πέρα και επιπλέον των ως σήμερα 
γνωστών. 

Η ΠΑΡΜΛΗΛΗ ΣΥΝΤΑΞΗ είναι 
μία προσπάθεια τnς INTERAMERI­
CAN για ακόμα καλύτερες υπnρεσί­
ες. Με τnν ΠΑΡΜΛΗΛΗ ΣΥΝΤΑΞΗ 
προσφέρεται ένα προϊόν που μπορεί 

εύκολα να προσαρμοσθεί στις απαι­
τriσεις και το βαλάντιο του κάθε Έλ­
λnνα, και είναι ικανό να τον ακολου­
θεί ΠΑΡΜΛΗΛΑ σε ολόκλnρn τn 
zωri του. 

Όλοι εμείς που βιώνουμε καθnμε­
ρινά τις ανεπάρκειες τnς κοινωνικής 
ασφάλισnς είμαστε βέβαιοι ότι ο σύγ­
χρονος άνθρωπος πολιορκείται και 
κατατρύχεται από ανασφάλεια και 

αβεβαιότnτα για το παρόν και το 
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μέλλον. 
Λαμβάνοντας λοιπόν υπόψn τnν 

κρίσn των ασφαλιστικών ταμείων , το 
γεγονός ότι σταδιακά οι παροχές συ­
ντάξεων προς τους ασφαλισμένους 
θα είναι διαρκώς μικρότερες και τnν 
επιθυμία κάθε ατόμου να διατnρriσει 
τα standards zωriς και μετά τnν αnο­
χώρnσn από αυτό που λέγεται 
"ενεργός δραστπριότnτα " , δnμι­
ουργriσαμε μία ΝΕΑ ΠΡΟΤΑΣΗ ΖΩΗΣ 
τnν ΠΑΡΜΛΗΛΗ ΣΥΝΤΑΞΗ 

Το δπμόσιο ασφαλιστικό σύ­
στπμα περνάει αυτό τον καιρό τπν 
πιο έντονπ φάσπ μιας μακροχρό­
νιας κρίσπς. Πώς πιστεύετε ότι 
αυτπ π συγκυρία θα εππρρεάσει το 
πρόγραμμά σας; 

Σίγουρα ευεργετικά για τους 
λόγους που αναφέραμε παραπάνω. 
Πρέπει όμως εδώ να τονίσουμε ότι 
ποτέ στόχος μας δεν riταν να υπο­
καταστriσουμε ri να ανταγωνιστούμε 
τnν κοινωνικri ασφάλισn , πράγμα που 
ακριβώς φαίνεται και από τnν ονο­
μασία του νέου προϊόντος μας 1 1 ΠΑ­
Ρ ΜΛΗΛΗ ΣΥΝΤ ΑΞΗ " που δείχνει ότι 
είναι μια επιπρόσθετn και υποβοn­
θnτικri σύνταξn που παρέχεται πα­
ράλλnλα με τnν κοινωνική ασφάλισn. 

Εξ άλλου εμείς οι σχετικοί προς 
τα θέματα αυτά nαρατnρούμε στα­
διακά και ολοένα τον κόσμο να 
στρέφεται προς τnν ιδιωτικri ασφά­
λισn επειδri του παρέχει καλύψεις 
προσαρμοσμένες ειδικά στις ανά­
γκες και τις οικονομικές δυνατότn­
τές του. θεωρούμε λοιπόν ότι n ΠΑ­
Ρ ΜΛΗΛΗ ΣΥΝΤΑΞΗ επειδri μπορεί 
να συνδυαστεί και με οποιαδriποτε 
συμπλnρωματικri κάλυψn ικανοποιεί 
ακόμn περισσότερο τις ατομικές 
απαιτriσεις και βελτιώνει τόσο το 
επίπεδο τnς σύνταξnς όσο και αυτό 
των παροχών . 

Το νέο συνταξιοδοτικό σας 
πρόγραμμα εναρμονίzεται με τπν 
φιλοσοφία τπς ΕΟΚ για τα συντα­
ξιοδοτικά θέματα; 
Όπως είναι γνωστό στnν ΕΟΚ 

ισχύουν γενικά οι 3 βαθμίδες ασφα­
λίσεως: 

1. Η Βασικri Σύνταξn , που είναι μία 
κοινωνική παροχri για όλους. 

2. n Επικουρικri Σύνταξn είτε δια­
μέσου των κοινωνικών ταμείων είτε 
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διαμέσου των ενδοεnιχειρnσιακών 
ομαδικών προγραμμάτων. 

3. n Καθαρά Ιδιωτική Ασφάλισn . 

Στο πλαίσιο τnς Ιδιωτικής Ασφά­
λισnς βρίσκεται και n ΠΑΡΑΜΗΛΗ 
ΣΥΝΤΑΞΗ . Υπάρχει λοιπόν μία nρο­
σέγγισn προς τα κρατούντα στnν 
ΕΟΚ. 

Είναι tτοιμπ π ιδιωτικπ ασφά­

λισπ να αναλά8ει τόσο μεγάλες 
ευθύνες και για τόσο μεγάλο χρο­
νικό διάστπμα, αφού το νtο πρό­
γραμμα καλύπτει τους ασφαλισμt­

νους ισό8ια; Μπορεί μία εταιρία 

να εγγυπθεί μία τόσο μεγάλπ ευ­
θύνπ; 

Η ιδιωτικri ασφάλισn θα μπορού­
σε να αναλάβει τέτοια ευθύνn υπό 
τnν nροϋπόθεσn να αφεθεί αnερί­
σnαστn και χωρίς να τnς τίθενται 

προσκόμματα (εμπόδια) από τnν 
πλευρά τnς Εποπτικής Αρχής ώστε 

να ασκriσει το έργο τnς. Mnv ξεχνά ­

με άλλωστε ότι ένα μεγάλο μέρος 
του ρόλου τnς Εnοnτικιiς Αρχιiς 

μπορούν υπεύθυνα να αναλάβουν οι 

Αναλογιστές των Εταιριών , πράγμα 
που είναι παραδεκτό σε όλες τις 
χώρες τnς Δύσnς. 

Όσον αφορά το χρονικό βάθος 

που πράγματι είναι μεγάλο δεν απο­

τελεί ανασταλτικό παράγοντα , υπό 
τnν nροϋπόθεσn βεβαίως ότι έχει 

ασκnθεί ορθή τιμολογιακή πολιτικri 
(n ευθύνn των Αναλογιστών που λέ­
γαμε πιο πάνω) και ότι δεν θα συμβεί 

κάποια εντελώς αnρόβλεnτn οικο­

νομική συγκυρία. Επίσnς προϋπό­
θεσn είναι να μnν επιδεινωθούν δρα­
ματικά οι δnμογραφικές εξελίξεις τα 
επόμενα χρόνια. (Αν και το σχriμα εί­

ναι οξύμωρο δραματική δnμογραφι­
κri εξέλιξn θα θεωρούσα n . χ. τnν 

παράτασn του μέσου όρου zωriς 
κατά 20 χρόνια) . Σ' auτri τnν περί­
nτωσn όμως οι Εταιρίες θα είχαν 
nρόβλnμα και με τις κοινές συνταξιο­
δοτικές ασφαλίσεις . 

Πιστεύετε ότι με το πρόγραμμα 

αυτό θα Βοπθnσετε γενικότερα το 
θεσμό τπς ιδιωτικπς ασφάλισπς να 
δεχθεί τις ευθύνες ;, μέρος των 
ευθυνών που μέχρι σπμερα είχε π 

κρατικπ ασφάλισπ; 
Είναι συνταγματική υποχρέωσn 

του κράτους να προσφέρει τnν 

(στοιχειώδn) κοινωνική ασφάλισn . Ο 

ρόλος τnς ιδιωτικής ασφάλισnς σή ­

μερα είναι καθαρά συμπλnρωματι­
κός τnς κοινωνικής μπορεί όμως στο 
μέλλον , αναλόγως τnς πορείας τnς 
κοινωνικής ασφάλισnς , να αποδει­
χθεί κυρ ιαρχικότερος αυτιiς. Πι­

στεύω ότι προς αυτιi τnν κατεύθυν­
σn οδεύουμε και μάλιστα με προϊό­
ντα όπως n ΠΑΡΑΜΗΛΗ ΣΥΝΤΑΞΗ , 
που παρέχουν τnν δυνατότnτα με­
γαλύτερnς ευελιξίας στα άτομα να 

καθορίσουν τις παροχές με βάσn τις 
δικές τους ανάγκες. 

Η κάρτα νοσπλείας αντιγρά­
φτπκε έντονα από τους ανταγω­
νιστές σας. Πιστεύετε ότι θα συμ­
Βεί το ίδιο και για αυτό το προϊόν 
σας; Πώς θα μπορούσατε να απο­

τρέψετε μια τέτοια εξέλιξπ; 
Σίγουρα n αντιγραφή τnς κάρτας 

νοσnλείας καθώς και άλλων προϊό­
ντων μας , αποτελεί μία επιβεβαίωσn 

ότι n INTERAMERICAN διαθέτει τα 
καλύτερα ασφαλιστικά προγράμμα­
τα στnν ελλnνικri αγορά εδώ και 
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χρόνια . 

Η ΠΑΡΑΜΗΛΗ ΣΥΝΤΑΞΗ είναι 

χωρίς καμία αμφιβολία ένα αρκετά 

σύνθετο προϊόν . Αυτό κάνει τnν αντι­
γραφή του αρκετά δύσκολn . Τελικά 
όμως , αξίzει να μnνnροσφέρεται στο 
κοινό ένα άριστο προϊόν όπως n ΠΑ­
ΡΑΜΗΛΗ ΣΥΝΤΑΞΗ επειδή υπάρχει 

ο κίνδυνος , αυτό να αντιγραφεί ; 

Ποιά είναι π γνώμπ σας για το 
περιοδικό μας; θα κάνατε κάποια 
πρότασπ για τπν Βελτίωσπ του; 

Τα θερμά μου συγχαρnτιiρια για 

το θαυμάσιο Περιοδικό σας . Βρίσκω 

τnν ύλn του ποικίλn , ενδιαφέρουσα 

και πολύ προσεγμένn. Το μόνο που 
θα σκεπτόμουν να προτείνω είναι να 
συμπεριλάβετε άρθρα αφιερωμένα 

σε τεχνικά θέματα (π . χ . αναλογιστι­

κά , θέματα underwriting, αποznμιώ­
σεων κ.λπ . ) όσο το δυνατόν όμως 
γενικότερου ενδιαφέροντος που να 
είναι κατανοnτά από όλους . 

ΑΓΡΟΤΙΚΙ-1 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 

• • • 
χοvτα σας ο,τι. κι. αν τuχει. 

Σε κέρδη με 

2.105.000.000ΔΡΧ. 

Με ίδια κεφάλαια 

8.056.000.000 ΔΡΧ. 
Καλύπτουν 6,2 φορές το απαιτούμενο 
απο το Νόμο Περιθώριο Φερεγγυότητας 

προς τους ασφαλισμένους της, 
τους συνεργάτες της, 
το κοινωνικό σύνολο 

ΚΕΝΤΡΙΚΕΣ ΥΠΗΡΕΣΙΕΣ Λεωφ . Συγγρου 163, 171 21 Ν . Σμυρνη Τηλ 935.8613, 935.8712, 935.8813. 935.8902- ΤΕΛΕΞ 223004 AGRO GR. FAX: 9358924 



ΠΡΑΚΤΙΚΑ ΘΕΜΑΤΑ ΓΙΑ ΤΟΝ ΑΣΦΑΛΙΣΤΗ ΖΩΗΣ 

Πώς μπορείτε να πουλάτε 
αποτελεσματΙΚά ένα 

ΣυνταξιοδοτΙΚό Πρόγραμμα. 
Συνταξιοδοτικό Πρόγραμμα 

Α. Το Πρόβλημα 
Εδώ το πρόβλnμα έχει τρεις όψεις: 
1) Αποταμίευσn αρκετών χρnμάτων για να αγοράσουν 

ένα ικανοποιnτικό επίδομα συνταξιοδότnσπς π9υ θα συ­
μπλnρώσει το οφέλη τπς κοινωνικriς ασφάλισnς. 

2) Να επενδύσουν αυτές τις αποταμιεύσεις για να είναι 
ασφαλείς και να αποφέρουν κάποιο τόκο δnμιουργώντας 
το οποραίτnτο επίδομα. 

3) Η ρευστοποίnσn αυτών των επενδύσεων, ώστε να 
διαρ- κέσουν μια ολόκληρη zωιi. 

Ίσως n μεγολύτερn δυσκολία των περισσότερων είναι 
το γεγονός ότι δεν μπορούν να σιγουρέψουν και να 
επενδύσουν το χρriμοτά τους σωστά. Ακόμα, είναι δύ­
σκολο ri μάλλον αδύνατο να προσφέρουν αρκετά για το 
συνταξιοδοτικό επίδομα μέσω μετοχών, ομολόγων, και 
ακίνητο. 

* ΠΗΓΗ: LIMRA 

Στις περισσότερες περιπτώσεις, n οσφάλισn zωriς ri 
ένα ετriσιο εισόδnμο είναι n μόνn λύσn γιο σίγουρο, 
εγγυημένο συνταξιοδοτικό επίδομα. 

Β. 01 Υποψήφιοι Πελάτες 
Υποψriφιοι πελάτες είναι αυτοί που ενδιαφέρονται να 

εξασφαλίσουν ένα εισόδημα οπό αυτά που riδn κερδίzουν 
ri αποταμιεύουν γιο το χρόνιο που θα έρθουν. Το νεαρά 
άτομα που τώρα ορχίzουν τnν επογγελματικri τους κα­
ριέρα, είναι υποψήφιοι πελάτες, γιατί οι αναγκαίες απο­
ταμιεύσεις τους θα είναι μικρές και γιατί δεν θα έχουν 

ένα πρόγραμμα συντοξιοδότnσnς. 
Αξιολογώντας τους παραπάνω υποψήφιους πελάτες: 

πρώτον, όπως όλοι οι υποψήφιοι πελάτες τnς ασφάλισης 
zωriς, πρέπει να έχουν τnν οικονομικri δυνατότnτα να 
βάλουν κάτι στην άκρn. Δεύτερον, δεν πρέπει να αγο­
ράσουν αυτό το πρόγραμμα εάν δεν έχουν προηγουμέ­
νως ενδιαφερθεί για την εξασφάλισn τnς οικογένειάς 
τους δnλαδri, για ένα κεφάλαιο επανοπροσαρμογriς ri για 
ένα ελάχιστο εισόδημα. 

Γ. Οι Ερωτήσεις Προσέyy~σης του 
Προyράμματος 

Πλnσιάzοντάς τους για μια σuzriτnσn ενός συνταξιο­
δοτικού προγράμματος, πρέπει να τους κάνετε να σας 
ακούσουν ώστε να φθάσετε γρriγορα στο σκοπό σας. 
Εάν ο πελάτnς σας έχει κοινωνικri ασφάλισn ri ένα πρό­
γραμμα συνταξιοδότnσnς, τονίστε του τα οφέλn τnς 
συνταξιοδότnσnς. 
1. "(Κύριε ... ), σαν όλους τους ανθρώπους, στοιχnματίzω 

ότι περιμένετε με ανυπομονησία να βγείτε στnν σύ­
νταξη, για να ασχοληθείτε με τα χόμπυ σας ri με 
ταξίδια. Αλλά για να το απολαύσετε πρέπει να έχετε 
προβλέψει βάzοντος στην άκρπ χρήματα. Έτσι δεν 
είναι;" 

2. ''Είναι γF;γονός ότι αυτά το χρόνιο μπορούν να είναι 
πολύ ευχάριστο, ον αρχίσετε να τα σχεδιάzετε οπό 
τώρα. Έτσι δεν θα σας φανούν τόσο ακριβά, έχετε 
ακόμα πολλά χρόνιο γιο να βγείτε στn σύνταξη". 

3. "Μια και το σκέφτεστε, αφriστε με να σας δείξω ένα 
πολύ καλό εγγυημένο πρόγραμμα συντοξιοδότnσnς". 
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Ιυκλοφόρησε από την Εκδοτική Εταιρεία Οργάνωσις Ταμπουρά το πρώτο ιιWΗΟ /S WHO,, 
των ασφαλιστών που εργάζονται στην Ελλάδα και Κύπρο, στο οποίο έχουν καταχωρηθεί 
τα βιογραφικά και άλλα στοιχεία 2.()()() περίπου διακεκριμένων και επωνύμων ασφαλιστών. 

Το ασφαλιστικό ιιWΗΟ IS WHO,,, προκειμένου περί των πάσης φύσεως εταιρειών και οργανισμών, 
διατίθεται στην τιμή των Δρχ. 10.()()(). Ειδικά για τους ασφαλιστές, προσφέρεται με έκπτωση 50% 
(Δρχ. 5.()()() αντί 10.()()()). Οι παραπάνω τιμές προσαυξάνονται κατά ποσοστό 20% για όσους 
επιθυμούν να προμηθευτούν το ιιWΗΟ IS WHQ,, με ειδική βιβλιοδεσία. 

Οι ενδιαφερόμενοι μπορούν να το προμηθευτούν αποκλειστικά είτε από το βιβλιοπωλείο ((Για την 
αγορά του χρήματος) FORUM,,: Αγ. Κωνσταντίνου 40) ΑΙΘΡ/O, 15124 Μαρούσι, Τηλ.: 6896826 
είτε απευθυνόμενοι στα γραφεία της Οργανώσεως Ταμπουρά: 

Νίκης 10) 164 51 Αργυρούπολη, Τηλ.: 9928319, Fax: 9931678. 

Οι συνδρομητές του ιιWΗΟ IS WHO & WHAT IS WΗλΤ στην Ελληνική Ασφαλιστική Αγορά,, 
το λαμβάνουν χωρίς - πέραν της συνδρομής τους - οιαδήποτε οικονομική επιβάρυνση. 

Η μέλλουσα να.επακολουθήσει δεύτερη έκδοση του ιιWΗΟ IS WHO,, θα συμπληρωθεί και με τα 
πλήρη βιογραφικά στοιχεία των επωνύμων ασφαλιστών) την επιμέλεια της συμπληρώσεως των 
οποίων έχει αναλάβει η υπό την κ. Ελευθερία Υφαντή Υπηρεσία Marketing της Οργανώσεως 
Ταμπουρά. Παρακαλούνται ως εκ τούτου τόσο οι με συνοπτικά στοιχεία παρουσιασθέντες στο 
πρώτο «WHO IS WHO,, επώνυμοι ασφαλιστές όσο και οι, λόγω αδυναμίας προσεγγίσεώς των, 
τυχόν παραληφθέντες να διευκολύνουν το έργο της Υπηρεσίας Marketing (Τηλ.: 9754915) της ΟΤ. 

σι-οΡΓΑΝΩΣΙΣ ΤΑΜΠΟΥΡΑ ΕκΔοτικΗ πΑιΡΕιΑ ΝικΗΣ 10. 16451 APrvPovnoΛH ■ τΗΛ. : 9928319. 9754975 ■ FAx: 9931678 



Εάν zήσεrε ηόνω 
οπό 65 χρονών 

Ένα σuνn8ισμtνσ πρ6yραμμa 
συνισf.ιοδ6mσnc; 

Μπορεί ΥΟ ίχιιι ίνα αρκειό 
κεφόλαιο για να σας nροσφtρει 

μnνιαίο ιηiδομα, αν 

Το σuνταξιοδοτικ6 
πρ6yραμμa της mιιρlας μου 

Σας εξασφολίzει tνο 
εyyurψtvo μηνιαίο επίδομα 
για την uηόλοm zωή σος. 

δεν έχεt& nσιt ούτε μια δραχμή 
οε ΤC)κους ι't μια μtρο 

σε cnm:ιμleuσn; 

Εάν πεθόνsτε πριν 
τα 65 

Η οικογtνειά ο.ας θα έχει μόνο 
άn θα tχετε αncm:ιμιευσει συν 

tνα μικρό τόκο. 

Εγγυόμαστε tvo 
οuσιοσπκό επίδομα σmν 

οικογtνειό σας γιο 
χρόνιο. 

Εάν ποροιτηθεtrε 
πριν ΊΟ 65 

θα έχετε μόνο ΊΟ χρήμσιο ΠΟU 
αnοταμιεύσοτε. 

Σος εγγυόμαστε tνο 
σημονπκό ποσό γιο οποιοδήποτε 

σπγμή το χρειαστεiτε. 

Δ. Η Παρουσίαση 
1. "Μου είπατε ότι είσαστε 35 χρονών. Λοιπόν έχετε άλλα 

30 χρόνια για να φθάσετε τα 65. Μέσα σε αυτά τα 
χρόνια θα αποκτήσετε μια περιουσία. Αφήστε με να 
σας εξnγriσω, ας υποθέσουμε ότι κερδίzετε ............. . 
κάθε χρόνο. Όταν θα αποσυρθείτε από τnν δουλειά 
θα έχετε .................. . Σωστά;" 

2. "Το μόνο πρόβλnμα είναι ότι ένα μεγάλο μέρος αυτών 
των χρnμότων θα φύγει από τα χέρια σας, εκτός και 
λάβετε τα μέτρα σας και το διατnρriσετε για τις στιγ­
μές που θα το χρειαστείτε. 

3. "Όπως γνωρίzετε, πολλοί άνθρωποι δεν μπορούν να 
σταματήσουν τnν δουλειά στα 65 τους, ή πρέπει να 
βασίzονται σε κάποιον άλλον για να τους συντnρriσει. 
Ο λόγος είναι ότι δεν έχουν σχεδιάσει από πριν για τnν 
συνταξιοδότnσri τους". 

4. "Ίσως σκεφτείτε να αποταμιεύσετε χρήματα, με τον 
συνnθισμένο τρόπο, δnλαδri με λογαριασμούς στnν 
τρόnεzα, ri με επενδύσεις. Αλλά σκεφτείτε πόσο χρόνο 
θα σας πάρει! Εσείς χρειάzεστε ένα κεφάλαιο των 
... .. ........ με 10% τόκο να σας δίνει ............... τον χρόνο ri 
............. τον μήνα. Η αnοταμίευσn ενός τέτοιου ποσού 
είναι αδύνατn με τους μεγάλους φόρους που υπάρ­
χουν στα εισοδήματα. Δεν συμφωνείτε; 
"Ακόμα, και αν οι φόροι και ο τόκος ήταν αυτοί που 
εσείς θέλετε, δεν θα ήταν πάλι δύσκολο να αποτα­
μιεύετε τακτικά; θα έχετε προσέξει πόσο συχνό μας 
τυχαίνουν ανάγκες και αποσύρουμε χρήματα από τnν 

τράπεzα αντί να καταθέτουμε. Άρα ένα απλό πρό­
γραμμα αποταμίευσnς δεν βοnθάει. Τώρα ας ρίξουμε 
μια ματιά στο πρόγραμμα συνταξιο~ότnσnς και ας 
δούμε γιατί είναι το μόνο πρόγραμμα που μπορεί να 
σας βοnθriσει". 

5. "Καταγράψτε κάθε σnμείο τnς παρουσίασής σας, με 
τον τρόπο που σας δείχνουμε: 

6. "Με άλλα λόγια, (Κύριε ... ), ασχέτως αν παραιτnθείτε, 

zήσετε ri πεθάνετε τα αποτελέσματα είναι εγγυπμένα. 
Ας δούμε τώρα πώς το πρόγραμμα τnς εταιρίας μας 
θα ταιριάξει στις ανάγκες σας". 

7. "Ποιό νομίzετε ότι θα είναι το μικρότερο μnνιαίο ει­
σόδnμα, με το οποίο θα μπορούσε n οικογένειά σας 
να περάσει άνετα, όταν θα είστε 65 χρονών; Υποθέστε 
ότι τα οφέλn τnς κοινωνικής σας ασφάλισnς σήμερα 
είναι δρχ. . ................ , και ότι n συνταξιοδοτική σας 
ασφάλισn θα σας προσφέρει δρχ ................... , επομένως 
θα χρειαστείτε επιπλέον εισόδnμα των δρχ. . ........ .. ...... ". 
Αυτή είναι n στιγμή που σαν ασφαλιστές μπορείτε να 
δείξετε το πρόγραμμα τnς εταιρίας σας για τnν συ­
νταξιοδότnσn στα 65 χρόνια, και να εξηγήσετε λε­
πτομερώς πως το πρόγραμμα τnς εταιρίας σας θα 
προσφέρει επιπλέον εισόδημα στα 65, στον θάνατο 
καθώς και χρήματα πριν τα 65. 

8. Μετά από αυτό προχωράτε στο κλείσιμο, τελειώνοντας 
κάπως έτσι: "Και τώρα, (Κύριε ... ), η μόνη ερώτnσn που 
μας απομένει είναι, αν μπορεί να σας ασφαλίσει η 
εταιρία μας. Φαίνεστε σε καλή κατάστασπ υγείας. θα 
μου απαντήσετε σε μερικές ακόμα ερωτήσεις .. ;" 
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~umana Hospital-Wellington 
ΑΜΕΡΙΚΑΝΙΚΟ ΓΕΝΙΚΟ ΝΟΣΟΚΟΜΕΙΟ ΛΟΝΔΙΝΟΥ 

1 
1 

ΔΕΣΜΕΥΣΗ 
flA ΙΑΤΡΙΚΗ ΠΛΕΙΟΤΗΤΑ 

• Επιστημονική υπεροχή και τεχνολογική αρτιότητα. 
• Ιατρική εξειδίκευση αλλά και ανθρωπιά. 

• Το συγκρότημα του HUMANA HOSPITAL 
WELLINGTON αποτελείται από 3 νοσοκομεία: 

• ΚΑΡΔΙΟΧΕΙΡΟΥΡΓΙΚΟ ΝΟΣΟΚΟΜΕΙΟ 
(Μία από τις μεγαλύτερες καρδιοχειρουργικές 

μονάδες της Ευρώπης) 
ι ΓΕΝΙΚΟ ΝΟΣΟΚΟΜΕΙΟ 

• ΝΟΣΟΚΟΜΕΙΟ ΒΡΑΧΕΙΑΣ ΝΟΣΗΛΕΙΑΣ (ημέρας). 
ΔΕΚΤΑ: Όλα τα ασφαλιστικά ταμεία και οι 

ΚΑΡΤΕΣ ΝΟΣΗΛΕΙΑΣ Ασφαλιστικών Εταιριών. 
ΠΡΟΣΦΕΡΟΝΤΑΙ ΔΩΡΕΑΝ: Μεταφορά από και 

προς το αεροδρόμιο, 24 ώρες διερμηνεία, διατροφή 
συνοδού, 3 τηλεφωνικές συνδιαλέξεις με Ελλάδα. 

ΑβΗΝΑ: ΖΑΛΟΚΩΣΤΑ 8, ΠΛ. ΣΥΝΤΑΓΜΑΤΟΣ • 106 71 ΑθΗΝΑ 
ΤΗΛ.: (01) 3645.215, (01) 3616.420 • FAX: (01) 3634.119 
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Ο κ. Σπ. Λευθεριώτnς 

ΚΟΙΝΩΝΙΚΗ ΚΑΙ 
ΙΔΙΩΤΙΚΗ 
ΑΣΦΑΛΙΣΗ: 
Σύyκρουοη ή συνύπαρξη; 

Το nεp1οδ1κό pας εivαι φumκό να εuαιοθητοπο1εiται 1δ1αiτεpα οε ό,τ1 αφοpά ζητljpατα 
~ης ασφάλlοης (1δ1ω~1κιjς αλλά και κ01vων1κιjς). 

Σ~ηv πpοοnάθε1α pας va φω~iσοupε κάπο1ες πλεupές iou ~όσο οηpαv~1κού f1U όλοuς auioύ θέpα~ος, 
p.ιλιjσαpε pε τοuς κupiouς Αλέξη Χp1σ~όποuλο, Α v~1πpόεδpο ~ης Opoonovδiaς Ασφαλlσ~ικώv 

Σuλλόyωv Ελλάδος και ΣmJpo Λεuθεp1ώτη, Υπεύθuvο Δηpοοiωv Σχέσεων ~ης Eθvuujς Ασφαλlσ~1κιjς. 
Η επi σε1pά ετώv εvαο_χόληmj iouς pε ia κο1vά, 1J σuvεpyaoia iouς από ~η θέοη τοu Πpοέδpοu 

και iou Γεν1κού Γpαpματέα ·aviiσio1xa σ~ηv Ο.Α.Σ.Ε., θέσε1ς ~ις οπ01ες καιεiχαv κατά το παpελθόv 
εκφpάζο~:ιας δ1αφοpε~ndς σuvδ1καλlσ~1κές τάσε1ς και η σuppεiopj τους σε πληθώpα ηpεpiδωv, 
εκδηλώσεων και σuvεδpiωv τόσο σ~ηv Ελλάδα όσο και σ~ο εξωτεp1κό, εyyuώviαι τηv σφαιp1κιj 

από τηv πλεupά iouς yvώοη iou θέpα~ος. 
Βέ6αια, η τελlκιj κpiοη αvιjκε1 όπως πάv~α σiov avayvώσiη. 

• Ποιά κατά τnν γνώμn σας, εντε­
λώς επιγραμματικά, είναι τα αίτια 
που οδιiγnσαν σε παpακμιi το σύ­
στnμα κοινωνικιiς ασφάλισnς. 

Αλέξης Χριστόπουλος 
Πιο σωστά θα μπορούσαμε να πούμε 
ότι το σύστημα κοινωνικής ασφάλι­

σης έφθασε σ' ένα οριακό σημείο, 
σε μια καμπή κρίσιμη για την συ­

νέχιση της ύπαρξής του. Πρόκειται 

για ένα φαινόμενο που είναι απόρ­
ροια ενός συνόλου κοινωνικών και 
οικονομικών παραγόντων με την ίδια 
συχνότητα εμφάνισης σε όλες τις 

χώρες, κυρίως τις βιομηχανικές. 
Αυτοί οι παράγοντες χωρίzονται σε 
δημογραφικούς (ποσοστό αναπλιi­

ρωσnς πληθυσμού, ποσοστό θνη­
σιμότητας, ποσοστό γεννήσεων, 

ποσοστό μετανάστευσης, κ.λπ.) και 
μακροοικονομικούς (μικρή οικονο­

μική άνοδος σε συνδυασμό με 
υψηλούς δείκτες ανεργίας και πα­

ρατεταμένο πληθωρισμό). Τέλος, 
ιδιαίτερα για τn χώρα μας δεν πρέπει 
να παραβλέψουμε την κατασπατά­
ληση των πόρων και των αποθεμά­

των των ταμείων που συνετελέσθn­
κε από όλες τις μεταπολεμικές κυ­
βερνnσεις, με συνέπεια τnν οικο­
νομική τους δυσπραγία και τον εξα-

ναγκασμό τους σε δανεισμό με 
επαχθείς όρους. 

Σπύρος Λευθεριώτης 
Οι γενικοί αυτοί παράγοντες δημο­
γραφικοί και μακροοικονομικοί που 
αναφέρθηκαν από τον κο Χριστό­
πουλο, δεν μπόρεσαν να αντιμετω­
πισθούν από το ελληνικό σύστημα 

κοινωνικής ασφάλισης. Και αυτό 

διότι, n κοινωνικn ασφάλιση στη 

χώρα μας δεν λειτουργούσε και δεν 

βασιzόταν σε ένα ορθολογικό σύ­
στημα οργάνωσης και ανάπτυξης. 

Το μεγάλο κόστος για τον εργα­
zόμενο και οι χαμηλές παροχές (έλ­

λειψη στοιχειώδους ανταποδοτικό­
τητας) μείωσε την πίστη της κοινnς 

γνώμης στο σύστημα κοινωνικnς 
ασφάλισης. Η δημιουργία ενός 

αχόρταγου δημοσιοϋπαλληλικού 
μηχανισμού εξυπηρέτησης της κοι­

νωνικnς ασφάλισης, αποσπούσε όλο 
και μεγαλύτερο κομμάτι από τα 

έσοδα των ταμείων. Ο δυσδιάκριτος 
και δαιδαλώδης χαρακτήρας χρη­

ματοδότησης της κοινωνικής ασφά­

λισης, (π.χ. από κρατικό προϋπολο­

γισμό προς τα ταμεία, από κρατικό 
προϋπολογισμό προς νοσοκομεία 
για να κρατηθούν τα νοσιiλεια χα­
μηλά, εσωτερικός κι εξωτερικός 
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δανεισμός) οδηγούσε σε αδιέξοδο. 

•Με 8άσn τις σπμεpινές εν εξε­
λίξει κοινωνικές ανάγκες και οι­
κονομικές ανακατατάξεις, ποιός 

πιστεύετε ότι είναι ο ρόλος που 
καλείται να διαδραματίσει π ιδιω­
τικιi ασφάλισπ στn χώρα μας. 

Σπύρος Λευθεριώτης 

Ο ευρωπαϊκός προσανατολισμός 
της ελληνικής οικονομίας και n 
ένταση του ανταγωνισμού οδnγού­
νσε σημαντικές ανακατατάξεις με 

επιπτώσεις στον καταμερισμό ερ­
γασίας, στnν κινnτικότnτα των στε­
λεχών και στις εργασιακές σχέσεις. 

Οι εκρηκτικές αυτές αναμενόμενες 
μεταβολές απαιτούν ένα ουσιαστικό 
δίκτυ προστασίας που θα επιτρέπει 
τn δημιουργία κλίματος βεβαιότη­

τας και θα διευκολύνει την ανάλnψn 
πρωτοβουλιών σε όλα τα επίπεδα. Η 
αναγκαιότητα αυτής της κοινωνικής 

ισορροπίας είναι επιτακτική ανάγκη 
που πρέπει να αντιμετωπιστεί . Η 
κοινωνικιi και ιδιωτική ασφάλιση, 
μπορούν με επιτυχία να λειτουργή­
σουν συμπληρωματικά προσανατο­

λίzοντας τις ενέργειές τους στην 
μεγιστοποίnσn τnς κοινωνικιiς 
ισορροπίας που προανέφερα. 

Τώρα που ξεπεράστηκαν αναχρονι­
στικές αντιλήψεις που έθεταν τnν 
ιδιωτική ασφάλιση σαν αντίπαλο της 

κοινωνικής τραυματίzοντας επί σει­
ρά ετών τnν απαιτούμενη κοινωνική 

ισσοροπία, υπάρχουν οι προϋποθέ­
σεις για να αναπτυχθεί αυτός ο συ­

μπληρωματικός ρόλος. 

Αλέξης Χριστόπουλος 
Η ιδιωτική ασφάλιση μπορεί να 
παίξει έναν συμπληρωματικό, αλλά 
πολύ σημαντικό ρόλο. Κανείς δεν 
μπορεί να σχεδιάzει πλriρn αντικα­

τάσταση της κοινωνικής από την 

ιδιωτικri ασφάλιση. Κι αυτό γιατί n 
φιλοσοφία της ασφάλισης σημαίνει 

ουσιαστικά μια τεράστια μετατόπι­
ση-αναδιανομή πόρων από τον οι­

κονομικά ενεργό πληθυσμό στους 
απόμαχους τnς δουλειάς και σε 
τμriματα του πληθυσμού που αδυ­

νατούν να εργασθούν. Είμαι βέβαι­

ος ότι και οι ίδιες οι ασφαλιστικές 
εταιρίες δεν θέλουν και δεν διεκδι­
κούν την ευθύνη τnς πλήρους 

ασφάλισης του πληθυσμού, τόσο σε 
επίπεδο συντάξεων όσο και σε επί­
πεδο υγείας. Άλλωστε, n πολιτική 
και κοινωνικιi κληρονομιά της χώ­

ρας μας αλλά και τnς Ευρώπης, με 
ανεπτυγμένη και zωντανή τnν κοι­
νωνικri αλληλεγγύη και ευαισθησία, 

μας επιβάλει μια τέτοια αντιμετώπι­
ση. 

Ας σημειώσετε τέλος, ότι όπου έγινε 
το αντίθετο υπήρξαν τεράστια κοι­
νωνικά προβλήματα που σήμερα 

έχουν πάρει εκρηκτικές διαστάσεις . 
(π.χ. Η.Π.Α.). Και βέβαια δεν πρέπει 

να συγχέουμε την ιδιωτικιi ασφάλι­
ση με την επικουρικιi, με τα επικου­

ρικά ταμεία, τα οποία πρέπει να 
εξακολουθήσουν τη λειτουργία 
τους σαν κοινωνικοί φορείς με άλ­
λους βέβαια σύγχρονους όρους και 
μορφές διοίκnσnς . 

Το θέμα τπς ιδιωτικιiς ασφάλισπς 
έχει απασχολιiσει και έχει Βρει 

πρακτικές εφαρμογές στις σχέσεις 
ασφαλιστικών εταιριών και εpγα­
zόμενων σε αυτtς; 

Αλέξπς Χριστόπουλος 
Το θέμα είναι ιδιαίτερα σημαντικό. 
Οι εργαzόμενοι στον κλάδο μας και 
το συνδικαλιστικό τους κίνnμα 
έχουν δείξει ιδιαίτερη ευαισθησία. 
Σε μια σειρά από ασφαλιστικές εται-

ρίες έχουν πετύχει τn λειτουργία 
ομαδικών συμβολαίων με πολύ ευr 
νοϊκούς όρους και παροχές. Έχουμε 
διοργανώσει ημερίδες με θέμα 
ακριβώς αυτό, κι έχουμε απευθυνθεί 
στη Γ.Σ.Ε.Ε. znτώντας να διεκδι­
κήσει από τον Σ.Ε.Β . σε επίπεδο 
ΕΘΝΙΚΗΣ ΓΕΝΙΚΗΣ ΣΥΜΟΓΙΚΗΣ 
ΣΥΜΒΑΣΗΣ ΕΡΓΑΣΙΑΣ την υπογρα­

φιi μίνιμουμ ομαδικού ασφαλιστη­
ρίου για όλους τους εργαzομένους. 
Στις σnμερινές συνθήκες , πιστεύω 
ότι αυτό είναι μια διεκδίκηση πρώ­
της προτεραιότητας. Αν τα συνδι­
κάτα δεν βάλουν στο τραπέzι των 
διαπραγματεύσεων αυτό το θέμα με 
τους δικούς τους όρους, τότε θα 
μπει κάποια στιγμιi απ' τnν εργοδο­
τική πλευρά με άλλους βέβαια 

όρους δυσμενείς για τn δικιi μας 
πλευρά. 
Χρειάzεται να ξεφύγουμε από διά­
φορα πλέγματα και αγκυλώσεις , να 
κοιτάξουμε με ειλικρίνεια τnν πραγ­
ματικότητα. Να δούμε τέλος τα όσα 
συμβαίνουν στις χώρες τnς Ε.Ο.Κ. 
και της Δυτικής Ευρώπης γενικό­

τερα, όπου τα συνδικάτα έχουν σαν 

ένα από τα πρώτα αιτιiματά τους τnν 
ύπαρ.ξn και λειτουργία ομαδικών 
συμβολαίων. 

Σπύρος Λευθεριώτης 

Οι εργαzόμενοι στις ασφαλιστικές 
εταιρείες έχουν ανεπτυγμένη ασφα­
λιστικιi συνείδnσn σε σχέση με τnν 

υπόλοιπη κοινωνία. Αυτός ιiταν ο 
λόγος που οδήγησε στπ δημιουργία 

ομαδικών ασφαλιστηρίων συμβο­
λαίων που λειτουργούν θετικά και 

για τους εργαzόμενους και για τις 
επιχειρriσεις. Χρήσιμα συμπερά­
σματα μπορούν να εξαχθούν από τn 

σύγκριση κοινωνικής και ιδιωτικής 

ασφάλισης στο χώρο των ασφαλι­
στικών υπαλλιiλων. Ίσως είναι σκό­
πιμο να αναφερθεί ότι στο παρελθόν 
δογματικοί κύκλοι του ευρύτερου 
συνδικαλιστικού κινήματος, κατέ­
κριναν προσπάθειες που είχαν σαν 
στόχο τnν δημιουργία ομαδικών 
συμβολαίων στο χώρο μας. Τα 
συνδικάτα και σε αυτό το θέμα όπως 
και σε πολλά άλλα, πρέπει να ανα­
θεωριiσουν την τακτικιi τους και να 
αναπροσαρμόσουν τους στόχους 
τους για να συμβαδίzουν με τις 
εξελίξεις και την πραγματικότητα , 
διότι n στείρα άρνnσn της nραγ­
ματικότπτας δεν οδηγεί στον ρο-
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Ο κ. Α. Χριστόπουλος. 

μαντισμό αλλά σε επικίνδυνους 
δρόμους. 

• Κλείνοντας τn συzιiτπσιi μας και 
σαν τελικό συμπέρασμα των όσων 
αναφtpθπκαν, ποιά είναι π γνώμπ 
σας για τπν εξtλιξπ τπς κοινωνι­
κιiς και ιδιωτικιiς ασφάλισπς. 

Αλέξης Χριστόπουλος 
Είμαι πεισμένος ότι μετά την ψιiφισn 

του πρόσφατου νόμου - που πρέπει 
να πω ότι ψηφίσθηκε με διαδικασίες 
απαράδεκτες - και που περιέχει φο­
βερά άδικες ρυθμίσεις και στόχευε 
αποκλειστικά και μόνο στnν περιου­

σία και στα αποθεματικά των ταμεί­
ων, βαδίzουμε σε πιθανά Όκόμα πιο 
δύσκολες nμέρες. Νομίzω· πως ακό­
μα και σε περίπτωση πολιτικιiς-κυ­

βερνnτικής αλλαγriς, ο νόμος και n 
φιλοσοφία του δεν θα καταργηθεί. 
Το πολύ πολύ να γίνουν κάποιες 
βελτιώσεις , κάποιες ρυθμίσεις που 
θα αποσκοπούν περισσότερο στον 
αποπροσανατολισμό των εργαzο­
μένων και όχι στnν βελτίωση της 

θέσης τους. Κι αυτό το λέω με βάση 

τις θέσεις για την ασφάλισn που 
διατυπώθnκαν από τους πολιτικούς 
φορείς που διεκδικούν στο ένα ιi το 
άλλο ποσοστό , στnν κυβερνnτικιi 
εξουσία. Νομίzω λοιπόν , ότι το 
συνδικαλιστικό κίνημα πρέπει έγκαι­
ρα να προετοιμασθεί και να στο­
χεύσει στα εξιiς σημεία: α) Στην 

θεσμοθέτnσn ΕΘΝΙΚΗΣ ΣΥΝΤΑΞΗΣ 
για όλο τον πληθυσμό β) Στnν ανα­
βάθμιση του ρόλου και τnς λειτου­
ργίας των επικουρικών ταμείων και 
την πλriρn αποστασιοποίησή τους 

από την εκάστοτε κυβερνnτικιi 
εξουσία γ) Στn θεσμοθέτηση κλα­

δικών ri και επιχειρnσιακών ομαδι­
κών συμβολαίων που θα καλύπτουν 
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τις υπόλοιπες ανάγκες, αλλά και θα 
δίνουν λύσεις σε znτriμaτa συντα­
ξιοδότnσnς (χρόνος κ.λπ.). Κι εδώ 
μι~ ματιά στα τεκταινόμενα στις 
χωρες τnς Ευρώπnς θα είναι χρri­
σιμn. 

Σπύρος Λευθεριώτης 
Η δnμιο~ργία μιας νέας κοινωνικriς 
ισορροπιας στον τομέα τnς ασφά­
λισnς, δεν θα δnμιουργnθεί από 

μnδενικri βάσn, αλλά θα γεννηθεί 
από το υπάρχον . σύστημα κοινωνι­
κriς α_σφάλισnς. Auτri τn στιγμri, 
βρισκομαστε κατά τn διάρκεια του 
μεγάλου αυτού τοκετού. Είναι λαν­
θασμένες οι απόψεις που ξεχνούν 
ότι εάν δεν επουλωθούν τα τραύ­
ματα και δεν σταματriσει n αιμορα­
γία του υπάρχοντος συστriματος, 
_διακινδυνεύεται όλος ο τοκετός. 
Οπως για παράδειγμα, δεν μπορού­
με ~α αδι~φορriσουμε για τα σnμε­
ρινα ελλειματα που όπως ανέφερε 
ο Διοικnτriς της Τ ραπέznς - ι ις Ελ­
λάδος στnν έκθεσri του, μόνον για 
τους έξι οργανισμούς κοινωνικής 
ασφάλισης 1.Κ.Α., Ο.ΓΑ, O.Α.Ε.Δ., 
Ο.Ε.Κ., Εργατική Εστία και Ε.Ο.Π. 
το έλλειμα για το 1991 εκτιμάται στο 
ποσό :ων 691 δισ. δραχμών, αύξnσn 
σε σχεσn με το 1990 τnς τάξεως του 
21%. 
Ο στόχος του νομοσχεδίου λειτου­
ργεί θετικά στη διαφύλαξη του 
υπάρχοντος συστriματος κοινωνι­
κriς ασφάλισης, σnμαντικri προϋ­
πόθεσ:n για την δημιουργία τnς νέας 
μορ~nς ισορροπίας που έχει ανάγκη 
n χωρα μας. 
Η ανάγκ~ για μια βιώσιμη λύση, ο 
μακροπροθεσμος προγραμματισμός, 
και. n σο6αρότnτα του θέματος, απαι­
τουν να δώσουν όλοι ένα ουσιαστικό 
περιεχόμενο στην έννοια τnς συ­

ν~ίνεσnς. ~έρα από μικροκομματι­
κες σκοπιμοτnτες, από ξεπερασμέ­
νες <!υνδικαλιστικές πρακτικές, από 
κοντοφθαλμες οικονομίστικες από­
ψεις, χωρίς κραυγές αλλά με επι­

~ειρriματ~, πρέπει να βοnθriσουμε 
ολοι τn γεννnσn ενός νέου συστή­
ματος ασφαλιστικriς ισορροπίας. 

48 

Η οημαοiα της φράσης 
"θα χάσετε!" . 

σε διοταιmκούς πελάτες 

Σ~γ?υρα σας ~χει τύχει! Λίγο πριν την πώλnσn, και 
αφ?υ εχ~τε ε1191yεσει_ την οικοδέσποινα για το καλό τnς 
γουστ.ο, εχε~ μαθει ?λα τα τελευταία κατορθώματα του 
μικρο~ Νικολα.κn και εχε:ε αναλύσει τις παροχές για κάθε 
πιθανn ~αι απιθ~νn περιπτωσn, λοιμό, σεισμό και κατα­
ποντισμο, ο πελατnς σας να διστάzει! 

Εκε! που πριν απ~ λίγο ήταν ενθουσιασμένος με εσάς, 
επαινουσε την εταιρια σας και σκεφτόταν πως ναι πρέπει 
να ασφαλιστεί, τώρα λέει: "Ναι μεν, αλλά ... " 

. Auτri ακριβώς n στιγμri είναι εκείνη που πρέπει να του 
πειτε: 

'γΚύpιε ... ), μιiπως διστάzετε γιατί φο8άστε όπ δεν 
θα μnορtσετε να ολοκλnρώσετε αυτό το πρ6γραμμα, 
και επομtνως θα χάσετε χριtματα; Εγώ φταίω που δεν 
σας α~άλuσα το πρόγραμμα όσο tπpεπε. Κανείς δεν 
μποpει να δει το μtλλον. Και κανείς δεν γνωpίzει τι θα 
του σuμ8εί αύριο. r,, αυτόν τον λόγο ακpι8ώς αυτό ΤΟ 
πρόγραμμα είναι ιδανικό. Και tχει σχεδια~ί για να 
αντιμετωπίzει τρία πράγματα: δπλαδιt τπν zωιt τον 
θάνατο, και τnν παpαίτπσπ. ' 

Εάν zιtσετε μtχρι τα .......... , το πρόγραμμα σας πpο-
σφtpει το ποσό των ............... δρχ. Εάν δεν zιtσετε, ΤΟ 
πρόγραμμα αυτό λιiγει αυτόματα. 

Από τπν άλλπ, εάν υποχρεωθείτε σε παpαίτπσπ, θα 
tχετε όλα τα οφtλn τπς ασφαλισπκιtς προστασίας για 
όσο χρόνο σuνεχίzετε τnν ασφάλισπ. Και εκτός α:Πού 
μετά από ........ χρόνια θα tχετε τπν εκλογιt των ειδικών 
διατάξεων. (Εδώ μπορείτε να επαναλά8ετε πς εκλογtς 
που tχ_ει για να συ~tξει τις προσόδους, μπν χρπσι­
μοποιnσετε τεχνικοuς όρους). Το μόνο που πρtπει να 
σ'!ς α~nσuχεί είναι αυτά που θα χάσετε, αν δεν κάνετε 
κατι τωρα - δnλαδιt αυτά που θα χάσει n οικογtνειά 
σας αν συνεχίσετε να διστάzετε,,. 
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ΓΙΑΤΙ ΤΟ ΑΥΡΙΟ 
ΑΠΟΦΑΣΙΖΕΤΑΙ 

ΣΉΜΕΡΑ 

AGFKOSMOS 



METROLIFE: 
ΕΠΙΒΕΕΗ ΕΕ ΟΛΑ ΤΑ METnnA. 
Δυναμικό φθινοπωρινό ξεκίνημα ήταν για τη 
METROLIFE η πρόσφατη Πανελλαδική της 
Συνάντηση , που έγινε σε κεντρικό ξενοδοχείο 
και στην οποία συμμετείχαν πάνω από 700 
Ασφαλιστές . 
Με το μήνυμα " Επίθεση σε όλα τα μέτωπα", 
η METROLIFE προγραμματίζει μέχρι τέλους 
του '92 λανσάρισμα νέων προϊόντων στον 
Κλάδο Ζωής , δυναμική είσοδο στις Γενικές 
Ασφαλίσεις με 4 νέα προϊόντα , ανάπτυξη των 
Ομαδικών Ασφαλίσεων , διάθεση αμοιβαίων 

κεφαλαίων και προώθηση στεγαστικών δα­
νείων και πιστωτικών καρτών σε συνεργασία 
με τη XIOSBANK. 
Στην εκδήλωση , στην οποία παρέστη και τι­
μήθηκε ο Ολυμπιονίκης Πύρρος Δήμος , μί­
λησαν ο Πρόεδρος της Εταιρίας κ. Γιώργος 
Καπουράνης, ο Διευθυντής της "Πανευρω­
παϊκής Ασφαλιστικής" Κύπρου κ. Ζένιος Δη­
μητρίου, ο Συντονιστής Διευθυντής Διοικητι­
κού και Τεχνικού Τομέα της METROLIFE κ. 
Τάσσος Παγώνης, ο Γενικός Διευθυντής της 

XIOSBANK κ . David Watson, ο Οικονομικός 
Διευθυντής της METROLIFE κ. Απόστολος 
Παπαποστόλου, ο Ασφαλιστής του Υποκα­
ταστήματος Αργuρούπολης κ. Θεοδόσης Πα­
παθέου, ο Γενικός Διευθυντής της METRO­
LIFE ΑΕΓΑ κ. Κλεάνθης Λευίτης, ο Unit Ma­
nager του Υποκαταστήματος Αιγάλεω κ. Δη­
μήτρης Σπάθας και ο Διευθυντής Πωλήσεων 
και Marketing της METROLIFE κ. Αντώνης 
Κατσαράς. 

, , , , 
Η METROLIFE και στις Γενικες Ασφαλισεις με 4 πρωτοποριακα προγραμματα 
Δυναμική ήταν η είσοδος της METROLIFE και 
στις Γενικές Ασφαλίσεις με 4 νέα πρωτοπο­
ριακά προγράμματα που εντυπωσίασαν την 
ασφαλιστική αγορά με την πληρότητα των 
καλύψεων και των παροχών . Κάτω από τη 
γενική ονομασία ΠΡΟΣΤΑΣΙΑ METROLIFE η 
εταιρία ανακοίνωσε ήδη τα προγράμματα : 

• ΠΡΟΣΤΑΣΙΑ ΜΑΘΗΤΗ METROLIFE: 
Ένα μοναδικό πρόγραμμα που καλύπτει από 
ατύχημα όλα τα παιδιά μέχρι 18 ετών μέσα κι 
έξω από το Σχολείο , εξασφαλίζοντας πρω ­
τόγνωρες παροχές (ιδιαίτερα μαθήματα στο 
σπίτι , ιατρική φροντίδα , νοσοκομειακά έξοδα 
και αποζημίωση που φτάνει τα 45.000.000 
δρχ) . 

• ΠΡΟΣΤΑΣΙΑ ΣΠΙΤΙΟΥ METROLIFE: 
Πλήρες πρόγραμμα Ασφάλισης Σπιτιού και 
περιεχομένου από όλους τους κινδύνους με 
ένα συμβόλαιο . 

• ΠΡΟΣΤΑΣΙΑ ΑΥΤΟΚΙΝΗΤΟΥ METROLIFE: 
Πλήρες πρόγραμμα Ασφάλισης Αυτοκινήτου , 

1 Οδηγού και Ιδιοκτήτου από όλους τους κιν­
δύνους με ένα συμβόλαιο . 

• ΠΡΟΙΤ ΑΣΙΑ (από πς συνέπειες) ΛΑΘΟΥΣ: 
Πλήρες πρόγραμμα Ασφάλισης Αστικής Ευ­
θύνης (Προσωπικής , Οικογενειακής και 
Επαγγελματικής). 

Η METROLIFE ΑΕΓΑ, που ιδρύθηκε τον Ια­
νουάριο από τη METROLIFE Ζωής , 
δραστηριοποιείται σε όλο το φά-_,, __ __ 
σμα καλύψεων των Γενικών 
Ασφαλίσεων , και φιλοδοξεί 
να επεκτείνει την παρά­
δοση της METROLIFE 

Ζωής στην ποιότητα των Ασφαλιστικών προ­
γραμμάτων και της εξυπηρέτησης . 
Με δίκτυο 45 Υποκαταστημάτων σε όλη την 
Ελλάδα και 700 Ασφαλιστές καριέρας , η ME­
TROLIFE ΑΕΓΑ διευθύνεται από τον κ. Κλε­
άνθη Λευίτη και υποστηρίζεται αντασφαλιστι­
κά από Όμιλο Ευρωπαϊκών αντασφαλιστικών 
Εταιριών , επικεφαλής των οποίων είναι η 
MUNICH RE, η μεγαλύτερη Αντασφαλιστική 
εταιρία του κόσμου. Στόχος της METROLIFE 

ΑΕΓΑ για το '92 είναι η 
παραγωγή Ασφαλί­
στρων ύψους 

500.000.000 δρχ. 

Νέοι Οικονομικοί Διευθυντές 
στη METROLIFE 
Ο κ. Απόστολος Παπαποστόλου και ο κ . Πέ­
τρος Χατζόπουλος ανέλαβαν τον περασμένο 
Ιούνιο στη METROLIFE καθήκοντα Διευθυντού 
και Υποδιευθυντού Οικονομικών Υπηρεσιών 
αντιστοίχως . 

κ . Γ. Ανδρουλιδάκης 
η METROLIFE 

Ο Αναλογιστής 
κ . Γιώργος Ανδρου ­
λιδάκης ανέλαβε από 
την 1 Οκτωβρίου , 
Τεχνικός Σύμβουλος 
σε θέματα Αναλογιστι -
κής, Αντασφαλίσεων, 
Μελετών και Προϋπο­
λογισμού. 

Κοινοτικό Αμοιβαίο XIOSBANK 
α ό τη METROLIFE 
Μερίσματα του Κοινοτικού Αμοιβαίου Κεφα­
λαίου XIOSBANK, στεγαστικά δάνεια και την 
πιστωτική κάρτα XIOSBANK-VISA προωθεί 
κατ' αποκλειστικότητα η METROLIFE μέσω 
το δικτύου των Ασφαλιστών της .' Οπως έγινε 
ήδη γνωστό η METROLIFE και η XIOSBANK 
εξελίσσουν ευρύτερη συνεργασία στο χώρο 
των Αμοιβαίων Κεφαλαίων καθώς και στη 
η μιουργία και διάθεση νέων 
χρηματοοικονομικών πpοϊόντων. 

@ χιοs 

Οι Κορυφαίοι της METROLIFE 
στην Αίγυπτο 
Ένα εξωτικό ταξίδι στην μυθική Αίγυπτο ήταν 
το μεγάλο Βραβείο της METROLIFE στους 100 
πρώτους Ασφαλιστές της και στις οικογένειές 
τους . Το πολύβουο Κάιρο , η Μεξάνδρεια , το 
Πατριαρχείο , το σπ ίτι του Καβάφη , οι Πυρα­
μίδες , το Λούξορ , το Ασσοuάν και μια γοη­
τευτική κρουαζιέρα στο Νείλο ήταν οι πιο 
σημαντικοί σταθμοί ενός αξέχαστου ταξιδιού. 

Σεμινάριο Ποιοτικού Μάνατζμεντ 
Ολοκληρώθηκαν στα τέλη Σεπτεμβρίου οι 
κύκλοι σεμιναρίων Ποιοτικού Μάνατζμεντ που 
ογάνωσε η METROLIFE σε συνεργασία με το 
Διεθνή Οργανισμό TMI-Time Management 
lnternational. 

Στους 3 κύκλους των σεμιναρίων που 
ξεκίνησαν την άνοιξη , πήραν μέρος όλοι οι 
Ασφαλιστές της METROLIFE, όλα τα Στελέχη 
της Διοίκησης και Προσωπικού. Τα σεμινάρια 
αυτά εντάσσονται στο μακροχρόνιο πρόγραμ­
μα ποιότητας που εξελίσσει η METROLIFE με 
την ενεργό συμβολή της στις ανάλογες 
συλλογικές .προσπάθειες και με τη συμμετοχή 
της στον Ευρωπαϊκό Οργανισμό Ποιοτικού 
Μάνατζμεντ (EFQM). ...--------. 
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Η METROLIFE τιμά τον Πύρρο Δήμα 
Τον Ολυμπιονίκη Πύρρο Δήμα τίμησε η ME­
TROLIFE, κατά τη διάρκεια της Πανελλαδικής 
της Συνάντησης , για τη μεγάλη του επιτυχία 
αλλά και για την απλότητα , τη σεμνότητα και 
το ήθος του . 

Χαιρετίζοντας το Χρυσό Ολυμπιονίκη μας , 
που ήταν η μεγάλη έκπληξη της Συνάντησης, 
ο Πρόεδρος της METROLIFE κ . Γιώργος Κα­
πουράνης , τόνισε ότι ' 'ο Πύρρος χάρισε 
στους νέους ένα πρότυπο να αγωνίζονται , να 
επιμένουν και να νικούν", του ευχήθηκε να 
είναι και πάλι Ολυμπιονίκης και του προσέ­
φερε εκ μέρους όλων των Ανθρώπων της 
METROLIFE αναμνηστική πλακέτα και ένα 
πλήρες Συμβόλαιο Ζωής. Στην ίδια συνάντη­
ση , η METROLIFE τίμησε και τον κ. Δ. Σγουρό, 
Πρόεδρο του Συλλόγου " Μίλων" Νέας Σμύρ­
νης , στον οποίο ανήκει ο Πύρρος . 

METROLIFE: Αύξηση παραγωγής 
95% στο θμηνο! 
Παραγωγή ασφαλίστρων που ξεπέρασαν τα 
2 δις πέτυχε η METROLIFE Ζωής στο διά­
στημα Ιανουαρίου-Αυγούστου 1992 
σημειώνοντας αύξηση έναντι του αντίστοιχου 
περισυνού διαστήματος κατά 95%. Η επίδοση 
αυτή που αναλογεί στο σύνολο παραγωγής 
του 1991 προδικάζει την επίτευξη του στόχου 
του 1992, ο οποίος , μαζί με τις Γενικές 
Ασφαλίσεις , αναμένεται να ξεπεράσει 
τα 3,5 δις . 
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Πρσιmκ.t βtμσrσ 
νια τον 
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Μ
έχρι τώρα εί

χατε κάποιο τ
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αλληλογραφ
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ρδίσετε χρ
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Πρακηκά σ
υμφέρει να

 διαβόzετε 
εσείς πρώτ

ος όλα τα 
γράμματα γ

ια να έχετε
 ολικri 

πλnροφόρn
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εύετε ανάλο

γα όσα και 
όπου 
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σχοληθεί κα
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ψατε και θα
 συλλέξει η
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Ε.Σ. 

"ΝΑΙ" • ΣΕΠΤΕΜ
ΒΡΙΟΣ 

. ΟΚΤΟΒΡΙΟΣ
 1992 
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ΓΡΑΜΜΑ 
ΑΠΟ ΤΗΝ ΚΥΠΡΟ 

Συνάδελφοι στην Ελλάδα και την Κύπρο γεια σας. 
Είμαι σίγουρος ότι θα έχετε όλοι προσέξει τελευταία, ότι 
γίνεται πολύς λόγος για μια "Νέα Τάξη Πραγμάτων" - για 
να χρησιμοποιήσουμε την έκφραση της εποχής - που 
φέρνουν στο επάγγελμα του ασφαλιστή οι Μεσίτες 
Ασφαλίσεων, η Brokers (Ελληνικά!). Καινοτομία για 
τα δικά μας τα δεδομένα, όμως στις ανεπτυγμένες 

ασφαλιστικά χώρες είναι μια παλιά, δοκιμασμένη και 
καταξιωμένη μέθοδος διανομής των ασφαλιστικών 

προϊόντων. Ο Broker στην ουσία, δεν ανήκει στην Α' 
ή την Β' Ασφαλιστική Εταιρεία, αλλά επιλέγει για τον 
πελάτη του το σχέδιο που αρμόζει στις ανάγκες του, 
ανεξάρτητα π01άς εταιρείας είναι. Ειδικώτερα για τις 

ασφαλίσεις Γενικών Κλάδων, ο Broker διαπραγματεύεται 
τους όρους και ακόμα και τα ασφάλιστρα του συμ6ολαiου 
του πελάτη του. Για να φτάσουμε όμως σε αυτό το επίπεδο, 
χρειάζετε δυναμισμός, ψηλό επαγγελματικό επίπεδο και 
κυρίως σχετική Νομοθεσία, που απουσιάζει τόσο στον 
Ελλαδικό όσο και στον Κυπριακό χώρο. Είναι πιστεύω 

η κατάλληλη στιγμή, να προχωρήσει δυναμικά 
η Ασφαλιστική Βιομηχανία στην θεσμοθέτηση και στην 
καταξίωση του ρόλου του Broker, στα ασφαλιστικά 
δρώμενα του τόπου. Είναι προς το συμφέρον των 

πελατών, των συνεργατών και των 
Ασφαλιστικών Εταιρειών. 

Υ.Γ. Ευχαριστώ όλους όσους έχουν επικοινωνήσει μαζί 
μου για να εκφράσουν τις απόψεις τους για το περασμένο 

"Γράμμα από την Κύπρο". Είναι πράγματι συγκινητικό 
να 6λέπεις έμπρακτο το ενδιαφέρον και την έγνοια 

για την τύχη αυτού του τόπου. 

ΠΑΜΠΟΣ θΕΡΑΠΗΣ 

Διευθ. Σύμβουλος UNITRUST 
Ανταποκριτής του "ΝΑΙ" στην Κύπρο 

"ΝΑΙ" • ΣΕΠΤΕΜΒΡΙΟΣ - ΟΚΤΩΒΡΙΟΣ 1992 

ΟΜΙΛΟΣ ΕΤΑΙΡΙΩΝ 
ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 

Η Ε '.,...'Ε• ΛΙ'...,.' ' , ' ' 
Για μια οποιαδήποτε ασφαλιστική εταιρία , η εξέλιξη είναι 
ανάγκη, ή το πολύ - πολύ προοπτική. Για την ΑΣΠΙΣ 

ΠΡΟΝΟΙΑ είναι βασική φιλοσοφία και ήδη μια ζωντανή 

πραγματικότητα. Που σημαίνει : Δύο ασφαλιστικές εται­

ρίες . Δύο αμοιβαία κεφάλαια . Μια πιστωτική κάρτα. Μια 

χρηματιστηριακή εταιρία. Μια Στεγαστική Τράπεζα. 

Δηλαδή , ένας μεγάλος Χρηματοοικονομικός Όμιλος που 

διαρκώς εξελίσσεται. Ο Όμιλος Εταιριών ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 

στηρίζεται στην εμπιστοσύνη, την ποιότητα και το υψηλό 

αίσθημα ευθύνης που διακρίνει κάθε δραστηριότητά του. 

Ένα μεγάλο όνομα με γερά θεμέλια στο παρελθόν, που 

διαγράφει τη δυναμική πορεία του στο μέλλον. 

ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ. Η Εξέλιξη! 

, ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 
γιο κοι1ό κοι γιο κοκό 

ΟΜΙΛΟΣ ΕΤΑΙΡΙΩΝ ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 
ΑΣΦΑΛΕΙΕΣ - ΑΜΟΙΒΑΙΑ ΚΕΦΑΛΑΙΑ - ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΗ ΤΡΑΠΕΖΑ 

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

Δ/ΝΤΗ ΠΩΛΗΣΕΩΝ 

Δ
υο χρόνια μετά τnν έκδοση 
από τις Κυπριακές Αρχές τnς 
αδείας λειτουργίας τnς 

' ΆΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ" γιο διεξαγωγή 
εργασιών στον κλάδο Ζωής και αφού 
στο διάστπμα αυτό με σταθερά βή­
ματα n Εταιρεία μας εδραίωσε τnν 
παρουσία τnς στnν Κύπρο, άρχισε 
ήδn ένας δεύτερος, δυναμικός και 
επιθετικός κύκλος δραστnριότnτας 
με διαγραφόμενες εξαίρετες προο­
πτικές. 

Κατ' αρχήν, θα ήθελα να ανα­
φερθώ με λίγα λόγια στα πεπραγ­
μένα του 1991, γιατί με το ξεκίνημα 
αυτού του χρόνου άρχισε n πρώτn 
μεγάλn προσπάθεια στnν Κύπρο. Η 
ευθύνη ανάπτυξης για τnν Κύπρο 
ανατέθηκε εκ μέρους τnς Μητρικής 
Εταιρείας στον κ. Κώστα Λουλου­
δάκn, ο οποίος ξεκίνησε μια μεγάλn 
προσπάθεια με συμπαραστάτη του 
τον κ. Α Μιχαήλ και άλλους συνα­

δέλφους που ήρθαν από τον αντα­
γωνισμό. Πήραμε στnν δύναμή μας 
αρκετούς ενεργούς ασφαλιστές, 
ωστόσο το περισσότερο βάρος το 
ρίξαμε στn στρατολόγηση νέων συ­

νεργατών. Σε νέα παραγωγή ασφα­
λίστρωντο 1991 είχαμε Λ.Κ. 280,000 
(περίπου 120,000,000 δρχ.) και n 
Εταιρεία μας επεκτάθηκε με γρα­
φεία σε όλη την Κύπρο, ώστε να 
μπορέσει να μπει πιο δυναμικό στην 

Κυπριακri Ασφαλιστική Αγορά τον 
επόμενο χρόνο. 

Όσον αφορά το 1992, από τον 
Φεβρουάριο έγινε ένα νέο μεγάλο 
ξεκίνημα με τnν ένταξη στο δυνα­
μικό μας νέων εξαίρετων και πετυ­
χημένων στελεχών με δεκαετή 
προϋπηρεσία στις Ασφάλειες Ζωrις, 
προερχόμενοι από μεγάλες ασφαλι­
στικές εταιρίες της Κύπρου. Προ­
τίμησαν να συνεχίσουν τnν καριέρα 
τους στnν 'ΆΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ", 
αφού μελέτησαν και κατάλαβαν ότι 
ταιριάzουν περισσότερο με την φι­
λοσοφία και τις προοπτικές τnς 
Εταιρίας μας. Παράλληλα έγινε και 
το πρώτο ξεκαθάρισμα τnς 'ΆΣΠΙΣ 
ΠΡΟΝΟΙΑ" στnν Κύπρο. Έφυγαν 
από την εταιρία μας άνθρωποι που 
είχαμε πάρει από τον ανταγωνισμό 
αλλά δεν κατάφεραν να προσαρ­
μοστούν με την φιλοσοφία της εται-
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ρίος μας, η οποία από την αρχή είχε 

ξεκαθαρίσει τους στόχους τnς , δη­
λαδή : ο) είναι Ανθρώπινη Εταιρία , 
8) δουλεύει συλλογικά και γ) κυριό­
τερο στην Κύπρο ήρθε ΝΑ ΠΡΩ­
ΤΑΓΩΝΙΣΤΗΣΕΙ. Mazi μας συμπο­
ρεύονται αυτοί που δουλεύουν 
επαγγελματικό, έχουν ήθος, και 
χαρακτήρα , αλλά και "κότσια" να 
αντέξουν το έντονα ανταγωνιστικό 
περιθόλλον που υπάρχει ήδη στnν 
Κυπριακή Ασφαλιστικri Αγορά. 

Όλα τα άτομα που αποτελούν 
σήμερα τπν 'ΆΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ" 
στην Κύπρο, ασφαλιστές , μάνα­
τzερς και διοικητικό προσωπικό, 
άψογα συνεργαzόμενοι , ρίχτnκαv 
στnv προσπάθεια μ ' ένα όραμα: Σε 
μια τριετία, n 'ΆΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ" να 
είναι Πρώτn όχι μόνο σε ποιότητα 
αλλά και ποσότητα . Ένα όραμα που 
έγινε σε όλους πεποίθnσn ότι θα 
υλοποιηθεί . Χαρακτηριστικά ανα­
φέρω ότι το πρώτο εξάμηνο του 
1992 έχουν πραγματοποιηθεί Λ.Κ. 
300,000 περίπου νέα ασφάλιστρα . Ο 
στόχος που θέσαμε για το 1992 ήταν 
Λ.Κ. 400,000 και τώρα έχει αυξηθεί 
σε Λ.Κ. 800,000 παραγωγή νέων 
ασφάλιστρων. Σίγουρα οι στόχοι 
που έχουμε θέσει είναι πολύ μεγάλοι 
για τα Κυπριακά δεδομένα , αλλά 
πρέπει να ξέρουμε ότι τις Ασφαλι­
στικές Εταιρίες τις αποτελούν 
άνθρωποι, και ότι ΑΝθΡΩΠΟΙ ΑΝΕ­
ΒΑΖΟΥΝ ri ΚΑ ΤΕΒΑΖΟΥΝ ΤΙΣ 
ΕΤΑΙΡΕΙΕΣ. Εμείς φροντίzουμε να 
ενισχυόμαστε με τους κατάλληλους 
ανθρώπους, που ταιριάzουν με τnν 

. δική μας φιλοσοφία έτσι ώστε να 
κερδίzουμε συνεχώς έδαφος. Τε­
λειώνοντας, θα επιθυμούσα να επι­
σημάνω το αμέριστο και ιδιαίτερο 
ενδιαφέρον του κ. Παύλου Ψωμιάδn 
και του κ. Κώστα Λουλουδάκπ για 
τnv Κύriρο και να εκφράσω τn βε­
βαιότητά μου ότι με τnv υποστήριξη 

τnς Μnτρικriς Εταιρείας και τις δι­
κές μας προσπάθειες, ο Όμιλος 
Εταιρειών τnς ' ΆΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ" 
θα ΜΕΓΑΛΟΥΡΓΗΣΕΙ ΚΑΙ ΣΤΗΝ 
ΚΥΠΡΟ. 

Ασφαλιστής 1Α.)ής ή Γοοκών κλάδων 

Ε 
ίvοι ένα ερώτημα που συ­
χνά απασχολεί τους ασφα­
λιστές, είτε βρίσκονται 
στην αρχή τnς καριέρας 

τους, είτε όχι. 
Οι Ασφαλιστικές Εταιρίες και οι 

πωλητές Ασφαλειών δείχνουν το 
ίδιο ενδιαφέρον γιο τις Γενικές 

Ασφάλειες όσο ενδιαφέρον δεί­
χνουν και για τον Κλάδο Ζωής; 

Αν αναλύσουμε τα αποτελέσματα 
των τελευταίων 10 χρόνων τnς Κυ­
πριακής Ασφαλιστικής Βιομηχανίας 

θα διαπιστώσουμε τnν ανοδική πο­
ρεία των Ασφαλίσεων του Κλάδου 
Ζωής έναντι του Κλάδου των Γενι­
κών Ασφαλίσεων. 

Οι λόγοι είναι πάρα πολλοί και γιο 
τις Ασφαλιστικές Εταιρίες και για 
τους πωλητές Ασφαλειών. 

Σ' αυτό το στάδιο θα ασχοληθώ 
με τους πωλητές Ασφαλειών οπό 

την σκοπιά του εισοδήματος . 

Η αντίληψη που επικρατεί είναι 
ότι ο Κλάδος που στnρίzει τους 
Ασφαλιστές στnν αρχή τπς καριέ­

ρας τους είναι ο Κλάδος των 
Ασφαλειών Ζωής, ένεκα τnς υψη­
λής προμήθειας του πρώτου χρό­
νου. Δεν διαφωνώ με την αντίληψη 
αυτή, όμως θα πρέπει να συμπλη­
ρώσω ότι αναμφίβολα ο Κλάδος που 
στnρίzει τους παλαιούς Ασφαλιστές 
εξασφαλίzοντάς τους ένα κάπως 
σταθερό εισόδημα είναι ο Κλάδος 
των Γενικών Ασφαλίσεων. 

Και εξηγώντας τnν άποψή μου 
auτri αναφέρω ότι όπως είναι γνω­
στό από μια Ασφάλεια Ζωιiς θα 
πάρουμε περίπου το 100% του 
Ασφάλιστρου σαν Προμήθεια στα 
10 χρόνια. Ενώ στις Γενικές Ασφά­
λειες στα 1 Ο χρόνια πέρνουμε με­
ταξύ 150%-250% του Ασφάλιστρου 
σαν Προμήθεια. 

Το πιο ουσιαστικό όμως είναι ότι 

του κ. Κ. Γελαστού 
Ασφαλιστή INTERAMERICAN 

n Προμήθεια από τους Γενικούς 
Κλάδους συνεχίzεται και είναι στα­
θερή, ενώ στις Ασφάλειες Ζωής δεν 
συμβαίνει κάτι τέτοιο. 
Ο κυριότερος συντελεστής στnν 

δουλειά μας είναι ο πελάτης, ο 
οποίος θα πρέπει να έχει τnν ίδια 
εξυπnρέτnσπ τόσο στnν αρχή τnς 

ασφαλίσεώς του, όσο και αργότε­
ρα . Τί γίνεται όμως με τnν κατα­
κόρυφη μείωσn τnς Προμήθειας 
στις Ασφαλίσεις Ζωής; Ο Ασφαλι­
στιiς θα έχει τnν δυνατότητα να 
προσφέρει συνεχώς τnν ίδια εξυ­
πnρέτnσn; 

Γι' αυτούς τους λόγους πρέπει ο 
κάθε ασφαλιστής-πωλητής να ασχο­

ληθεί με όλους τους Κλάδους για 
να έχει πάντοτε ένα σταθερό εισό­
δημα. Εξ' άλλου είναι n εποχή που 
ο πελάτης ψάχνει για τον πολυα­
σφαλιστή για να εμπιστευτεί σ' αυ­
τόν όλες τις ασφαλιστικές του ανά­
γκες. 

Και κάτι άλλο το οποίο είναι πολύ 
σημαντικό με τις συνεχείς μετακι­

νήσεις Ασφαλιστών από μια εταιρεία 
σε άλλn, έχει διαπιστωθεί ότι το 
χαρτοφυλάκιο του Κλάδου Ζωής 
ανriκει στnν ασφαλιστική εταιρεία, 
ενώ το χαρτοφυλάκιο του Γενικού 
Κλάδου ανήκει στον ασφαλιστή. 

Ο ΤΡΟΠΟΠΟΙΗΤΙΚΟΣ ΝΟΜΟΣ 158 του 1987, 
περί Μηχανοκίνητων 

Της Κ. Χασάπη, SUN ALLIANCE 

ο 
νόμος που εισήγαγε για 

πρώτn φορά την υποχρεωτι­
κn ασφάλιση Μnχανοκίνn-

των Οχημάτων στπν Κύπρο είναι ο 
Περί Μnχανοκίνnτων Οχημάτων 

(Ασφάλιση Υπερ Τρίτου) Νόμος Κεφ. 
333 που ψnφίστnκε στις 15 Δεκεμ­
βρίου 1954 και τέθηκε σε εφαρμογή 
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1n Απριλίου 1957. 
Ο βασικός νόμος τροποποιήθηκε 

δύο φορές, στις 6 Ιουλίου 1960 και 
30 Ιουνίου 1987 με τους τροποποι­
nηκούς νόμους Ν Α17 /60 και Ν 
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158/87, αντίστοιχα. 
Επειδή ο νόμος του 1954 κάλυπτε 

μόνο τις σωματικές βλάβες σε τρίτα 
πρόσωπο με την αλματώδη αύξηση 

των οχημάτων και κατά συνέπεια 
των τροχαίων ατυχημάτων, δημι­

ουργήθηκε η ανάγκη για εκσυγχρο­

νισμό του Νόμου. Έτσι το 1987 η 
βουλή ψήφισε τον τροποποιητικό 
Νόμο 158 που ανέφερα πιο πάνω, ο 
οποίος τροποποιεί το Κεφ. 333. Βα­
σικές Πρόνοιες του Νόμου 158 του 
1987. Ο νόμος αποτελείται από 4 
άρθρα. 

Το άρθρο 1 προνοεί πως ο νόμος 

θα ονομάzεται ως ο Περί μηχανο­
κίνητων Οχημάτων (Ασφάλιση Υπερ 

Τρίτου) (Τροποποιητικός) Νόμος 
1987. 

Το άρθρο 2 τροποποιεί τον ορι­
σμό του όρου "οδός". Ο όρος αυ­
τός επεκτείνεται, ώστε να συμπερι­
λαμβάνει και τους ανοικτούς χώ­
ρους μέσα στις περιοχές των λι­
μανιών και των αεροδρομίων εκτός 
από το πεδίο απογείωσης, προσγεί­
ωσης και στάθμευσης των αερο­
σκαφών. 

Το άρθρο 3 περιλαμβάνει τις 
βασικές πρόνοιες του Νόμου: 

1) Επεκτείνει την κάλυψη σε όλες τις 
σωματικές βλάβες σε τρίτα πρό­
σωπο, και επιβάτες στο ασφαλισμέ­
νο όχημα χωρίς να εξαιρεί τα μέλη 
της οικογένειας του ασφαλισμένου. 
2) Νοσηλεία επείγουσας φύσης για 
απεριόριστο ποσό. 
3) Υλικές zημιές σε τρίτους μέχρι 
ποσού 50,000. 

Το άρθρο 4 προνοεί για την 
άμεση εφαρμογή του άρθρου 2 
(''οδός"). Επίσης προνοεί πως το 
άρθρο 3 θα εφαρμοσθεί όταν 
εγκριθούν οι Περί Ασφαλιστικών 
Εταιρειών κανονισμών. 

20ή ΕΤΗΣΙΑ ΓΕΝ. ΣΥΝΕΛΕΥΣΗ 
ΑΣΦ. ΙΝΣΤΙΤΟΥΤΟΥ ΚΥΠΡΟΥ 

Πραγματοποιήθηκε στις 22/6/92 
στο Διεθνές Συνεδριακό Κέντρο 
της Λευκωσίας, n 20ή ετήσια γενική 
συνέλευση του Ασφαλιστικού 
Ινστιτούτου της Κύπρου. Κατά τη 

λογοδοσία του ο πρόεδρος του 
Ινστιτούτου κ. Γ. Χριστοφίδης, ανέ­
φερε μεταξύ άλλων και τα παρα­
κάτω: 

' Έισήξαμε το 1988 το Πιστοποι­
ητικό Ασφαλιστικών Σπουδών, το 
οποίο είχε τεράστια ανταπόκριση 
από τα μέλη μας. Τώρα, σε συνερ­
γασία με το CII , έχει αποφασιστεί η 
εισαγωγή ενός νέου Πιστοποιητι­
κού, το οοοίο θα στοχεύει στην 
εξειδίκευση τόσο στον Κλάδο 
Ζωής, όσο και στον Γενικό Κλάδο". 

Ακολούθως ανακοίνωσε τn δι­
οργάνωση Ασφαλιστικού Συμποσί­
ου για τις 5-6 Νοεμβρίου 1992, με 
συμμετοχή ομιλητών και συναδέλ­
φων από την Κύπρο, την Ελλάδα και 

την Αγγλία. Το Συμπόσιο θα κατα­
πιαστεί με θέματα Πωλήσεων, και 
ήδη έχει παρατηρηθεί έντονο εν­

διαφέρον από τους συναδέλφους. 
Στη συνέχεια της λογοδοσίας 

του , ο κ. Χριστοφίδης μίλησε για τα 
εσωτερικά του Ινστιτούτου και κα­
τέληξε με ευχαριστίες στους αρ­
μόδιους Φορείς και τις Ασφαλιστι­
κές Εταιρείες , για τη βοήθειά τους 

στο Ινστιτούτο . 
Ακολούθησαν οι εκλογές του 

νέου Διοικητικού Συμβουλίου . 
Εκλέγησαν οι: Νικολέπα Νικολάου , 
Ιεροδιακόνου Χρ. , Παντελή Παντε­
λής, Στέλιος Τραχωνίτης, Χρ. 
Προεστός, Νάγια Τρυπάτσα, Τ. 
Τσαγγάρη και Tzέvn Oρφaviδou­
Lecre. 

ΓΕΝ.ΣΥΝΕΛΕΥΣΗ 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΕΤΑΙΡΕΙΩΝ ΚΥΠΡΟΥ 

Πραγματοποιήθηκε στις 26/6/92 
η ετήσια γενική συνέλευση των 
Ασφαλιστικών Εταιρειών στην Κύ­
προ. Παρόντες ήταν ο υπουργός 
Οικονομικών κ. Γ. Συρίμης, ο Έφο­
ρος Ασφαλειών κ. Ρογήρος Κόρ­
ρης, άλλοι επίσημοι, οικονομικοί 
παράγοντες του τόπου, καθώς επί-
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σης Διευθυντές και ανώτατα στε­
λέχη ασφαλιστικών εταιρειών. 
Σε σύντομη προσφώνησή του, ο 

υπουργός Οικονομικών κ. Γ. Συρί­
μης, αναφέρθηκε στον ψηλό ρυθμό 
ανάπτυξης της Ασφαλιστικής Βιο­

μηχανίας, ο οποίος ξεπέρασε τον 
ρυθμό ανάπτυξης της οικονομίας 
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γενικότερα. Αναλυτικά, για το 1991 
είχαμε - συνολική - παραγωγή 
ασφαλίστρων 80 εκατομμύρια λί­
ρες (γύρω στα 33 δις δραχμές) και 
σnμειώθnκε αύξηση 16% σε σύ­
γκριση με το 1990. 
Μιλώντας κατά τη συνέλευση, ο 

πρόεδρος του Συνδέσμου κ. Φίλιος 

Ζαχαριάδης, τόνισε τον σημαντικό 
ρόλο που διαδραματίzει ο Ασφαλι­
στικός τομέας στην οικονομία της 
Κύπρου, όπως και το γεγονός ότι οι 
Ασφαλιστικές εταιρείες καλούνται 
να αναλάβουν υπεύθυνα σοβαρές 
οικονομικές znμίες. ' 'Για αυτό τον 
λόγο", συνέχισε , "επιβάλλεται να 
έχουμε τη συμπαράσταση και ενί­
σχυση της πολιτείας . Η πολιτεία 

πρέπει να μας μεταχειριστεί σαν 
ειδικούς και υπεύθυνους εοογγελ­
ματίες, ικανούς να καθορίσουν κα ι 
να εισπράξουν το σωστό ασφάλι­
στρο για τον ασφαλισμένο κίνδυνο 
και όχι να υποχρεωνόμαστε να εισ­
πράπουμε χαμηλότερο ασφάλι­
στρα. Δεν επιzητούμε υπερκέρδη 
- γιο να είμαστε πρόθυμοι να δε­
χτούμε οποιοδήποτε έλεγχο- αλλά 

εξασφάλιση της βιωσιμότητας και 
φερεγγυότητας των εταιρειών 
μας". 

Tnv προεδρία του συνδέσμου, 
για την περίοδο 1992-93 αναλαμ­
βάνει ο κ. Γιανούλλης Σολωμονίδης, 
με αντιπρόεδρο τον κ. Φίλιο Ζαχα­
ριάδη. 

ΥΠΕΡΚΑΛΥΦΘΗΚΑΝ ΟΙ ΣΤΟΧΟΙ 
ΤΗΣ UNIVERSAL LIFE 

ΓΙΑ ΤΟ ΠΡΩΤΟ 8ΜΗΝΟ ΤΟΥ 1992 
Η Universal Life, παρά τις πρό­

σφατες συμπράξεις και συγχωνεύ­
σεις ασφαλιστικών εταιρειών, εξα­
κολουθεί όχι μόνο να παραμένει n 
Πρώτη με Διαφορά Ασφαλιστική 
Εταιρεία στην Κύπρο, αλλά να ενι­
σχύει συνεχώς τη θέση της στην 

ασφαλιστική αγορά πετυχαίνοντας 
ρυθμούς ανάπτυξης σημαντικά ψη­
λότερους απ' ό,τι των άλλων εται­
ρειών και του μέσου ρυθμού ανά­
πτυξης της αγοράς. 
Ήδη, όπως τονίσθηκε από τον 

Διευθύνοντα Σύμβουλο τnς Univer-

sal Life κ. Ανδρέα Γεωργίου σε 
πρόσφατη συνάντηση των Διευθυ­
ντών του Δυναμικού Πωλήσεων της 
Εταιρείας, το 1992 αναμένεται να 
ξεπεράσει κάθε προσδοκία. 
Το Δυναμικό Πωλήσεων της 

Εταιρείας , ενισχυμένο συνεχώς από 
νέους ασφαλιστές που πιστεύουν 
στη δύναμη της Εταιρείας, έχει 
καταφέρει μέσα στους πρώτους 8 
μήνες του 1992 εξαιρετικά αποτε­
λέσματα , ήτοι αύξηση νέας παρα­
γωγής ασφαλίστρων κατά 26% σε 
σύγκριση με την περσινή αντίστοιχη 

περίοδο, που αντιπροσωπεύει κά­
λυψη του 100% των στόχων της 
Εταιρείας σε νέα παραγωγή ασφα­
λίστρων και ασφαλιστηρίων. 

Για το 1992 η Universal Life ανα­
μένεται να ξεπεράσει κατά πολύ 
τους στόχους της διαγράφοντας 
έτσι νέους ρυθμούς ανάπτυξης 
στην ασφαλιστική βιομηχανία στον 
Κλάδο Ζωής προς όφελος της γε­
νικότερης οικονομίας του τόπου 
μας. 

γραμμένο ειδικά για σένα που είσαι επαγγελματίας 
' - ' -- 1 ' --- -, - --- --- - -::, ' 
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με χιλιάδες απαντήσεις 
. . 

για μονιμη αναφορα. 

ΘΑ το ΒΡΕΙΤΕ 

ΑθΗΝΑ 
FORUM , Αγ . Κωνσταντίνου 40, Μαρούσι , Τηλ. 6896826 ι 
ΕΛΕΥΘΕΡΟΥΔΑΚΗΣ , Ν ίκης 4, Σύνταγμα , Τηλ . 3229388 - Σινώπης 2, 
Πύργος Αθηνών , Τηλ. 7708007 - Εμπορικό Κέντρο Ψυχικού , Κηφισίας 
294, Τηλ. 6878350 ι Α/ΦΟΙ Π . ΣΑΚΚΟΥΛΑ, Σανταρόζα 1Δ , Τηλ. 3215842 
- Ευελπίδων 81 , Τηλ. 8828800 ι ΓΑΛΑΙΟΣ , Κολοκοτρώνη 19, Τηλ . 
3227840 ι ΑΝΤ . ΣΑΚΚΟΥΛΑ , Σόλωνος 69, Τηλ. 3615440 ι ΗΒΟΣ , 
Σόλωνος 87, Τηλ. 3612130 ι ΑΡΙΣΤΟΤΕΛΗΣ , Πανεπιστημίου 34, Τηλ . 
3625026 ι ΕΣΤΙΑ , Σόλωνος 60, Τηλ. 3615077 
ΚΥΠΡΟΣ 
Γ . ΧΡ ΙΣΤΟΦΙΔΗΣ , Τηλ . 428828 ι ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ ΙΝΣΤΙΤΟΥΤΟ 
ΚΥΠΡΟΥ , Τηλ. 451530 και σ'όλα τα μεγάλα βιβλιοπωλεία. 
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ΥΠΕΡΔΙΠΛΑΣΙΑΣΤΗΚΑΝ ΤΑ ΚΕΡΔΗ ΤΗΣ ΦΙΛΙΚΗΣ 
Πραyματοποιήθηκε η Ετήσια Γενική Συνέλευση 

Πραγματοποιriθπκε π Δέκατn 
Ετriσια Γενικri Συνέλευσn τnς Φιλι­
κriς Ασφαλιστικriς. 

Στnν λογοδοσία του ο Πρόεδρος 
του Διοικnτικού Συμβουλίου τnς 
Εταιρίας, κ. Λουκriς Πετρίδnς, έκα­
νε μια ανασκόπnσn τnς πορείας τnς 
ασφαλιστικriς αγοράς και ανέφερε 
ότι τα ασφάλιστρα από ί:68,24 7,991 
που riταν το 1990, σημείωσαν αύ­
ξnσn τnς τάξnς του 17% και έφτα­
σαν τα ί:79,589,848 το 1991. 

Αναφερόμενος στα αποτελέ­
σματα τnς Εταιρίας, ο κ. Πετρίδnς 
τόνισε ότι n Φιλικri παρ' όλο το 

νεαρό τnς ηλικίας τnς κατέχει τnν 
δεύτερn θέσn με 12. 7% με καθαρά 
ασφάλιστρα για όλους τους κλά­
δους ί:10,074,829 έναντι 13.7% τnς 
πρώτnς. Επίσnς στον κλάδο zωriς n 
Φιλικri κατέχει τnν δεύτερn θέσn με 
ποσοστό 19.6% ενώ στους γενικούς 
κλάδους τnν τέταρτn θέσn με 6.1% 
τnς αγοράς. 

Σύμφωνα με τα στοιχεία του 
γραφείου του Εφόρου Ασφαλειών 
για το 1991, οι πέντε πρώτες εταιρίες 
κατέχουν σχεδόν το 50% τnς αγο­
ράς ενώ οι επόμενες οκτώ κατέχουν 
το 25% τnς αγοράς και οι άλλες 28 

εταιρείες το υπόλοιπο. 
Αυτό και το γεγονός ότι μέσα στο 

1992 θα υπάρξει ακόμα μια σοβαρri 
μεταφορά χαρτοφυλακίων zωriς σε 
κυπριακri εταιρία, είναι ενδεικτικό 
τnς ανάγκnς που υπάρχει για τnν 
δημιουργία όλο και μεγαλύτερων 
κυπριακών ασφαλιστικών μονάδων. 
Αποτέλεσμα αυτriς τnς τάσnς, είναι 
ότι το 1992 πέραν του 40% των συ­
νολικών ασφαλίστρων τnς αγοράς 
θα ελέγχεται από τους τρεις μεγά­
λους κυπριακούς ασφαλιστικούς 
οργανισμούς . 

Ο κ. Α. Γεωργίου Διευθύνων Σύμβουλος της Universal Life 
αναλαμβάνει την Προεδρία της LIM~ (Ευρώπης) 

Κατά το τελευταίο ετriσιο συ­
νέδριο τnς LIMRA που πραγματο­
ποιriθnκε στnν Μαδρίτn τnς Ισπα­
νίας τον περασμένο Ιούνιο ο κ. Α. 
Γεωργίου Διευθύνων Σύμβουλος 
του Συγκροτriματος Uniνersal Life 
ανέλαβε τnν Προεδρία τnς Ευρω­
παϊκriς Επιτροπriς LIMRA (Life ln­
surance Marketing and Research 
Association) για μια διετία. Στο συ­
νέδριο συμμετείχαν γύρω στις 85 
ασφαλιστικές εταιρίες τnς Ευρώ­
πnς. Από τον Κυπροελλαδικό χώρο 
συμμετείχαν 12 ασφαλιστικοί ορ­

γανισμοί με εννέα Ελλnνικές συμμε­
τοχές και τρεις Κυπριακές. 

Είναι γνωστό ότι ο κ. Γεωργίου 
με τnν ίδρυση τnς Uniνersal Life έχει 
αναπτύξει έντονη δραστnριότnτα 
για τnν ανέλιξη τnς Ασφαλιστικriς 
Βιομηχανίας στον τόπο μας και τnν 
εναρμόνισri τnς με τα διεθνri δεδο­
μένα. Με γνώμονα πάντα τnν βελ­
τίωση του σημαντικού αυτού τομέα 
τnς οικονομίας μας πρωτοστάτησε 
στnν εξυγίανση και εκσυγχρονισμό 
τnς ασφαλιστικriς νομοθεσίας. 

Πιο πάνω αναμνnστικri φωτογρα­
φία των συνέδρων από τnν Ελλάδα 
και τnν Κύπρο μπροστά από τα 
γραφεία τnς Ισnανικriς Ασφαλιστι­
κriς εταιρίας LA UNION Υ EL FENIX 
ESPANOL που φιλοξένησε τnν συ­
νάντnσn. 

UNIVERSAL LIFE 
Η UNIVERSAL LIFE (ΕΛΛΑΣ) 

ΜΕΖ εγκαινίασε τnν συνεργασία 
τnς με τους Brokers INTERSTAR ΑΕ 
στις 24 Ιουλίου 1992 με σχετικri σύμ­
βαση που υπέγραψαν οι κ.κ. Α. Γε­
ωργίου , Διευθύνων Σύμβουλος και 
Γενικός Διευθυντriς τnς UNIVER­
SAL LIFE και 1. Τσίπας, Πρόεδρος 
και Διευθύνων Σύμβουλος τnς 
1 NTERST AR Α. Ε. 

Η προτίμnσn τnς INTERSTAR 
Α.Ε., τnς Εταιρίας που εισriγαγε για 
πρώτn φορά, τον Μά ρτn του 1991, 
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στον ασφαλιστικό χώρο τον θεσμό 
franchising (αλυσίδα ανεξαρτriτων 
υποκαταστημάτων) και n οποία έχει 
μέχρι σriμερα αναπτύξει 10 υποκα­
ταστriματα σε μεγάλες πόλεις τnς 
Ελλάδας, αποδεικνύει τnν συνεχώς 
αυξανόμενη εμπιστοσύνπ που απο­
κτά n Uniνersal Life, n Πρώτn με 
Διαφορά Ασφαλιστικri Εταιρία τnς 
Κύπρου, στnν Ελλάδα. 

Αυτή n σελίδα ΕΝΔΙΑΦΕΡΕΙ όλους ΤΟΥΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ !! 
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ΟΛΟΚΛΗΡΗ Η ΥΔΗ ΕΙΝΑΙ ΣΥΜΦΩΝΗ ΜΕ 
• ΤΗΝ ΕΠΙΣΗΜΗ ΟΡΟΛΟΓΙΑ ΤΕΚΜΗΡΙΩΣΗΣ ΤΗΣ ΕΟΚ 
• ΤΟΥΣ ΟΜΟΙΟΜΟΡΦΟΥΣ ΚΑΝΟΝΕΣ ΔΙΕθΝΟΥΣ 
ΕΜΠΟΡΙΟΥ (INCOTERMS) 
• ΤΗ ΝΕΑ ΠΡΑΚΤΙΚΗ ΤΩΝ ΔΙΕθΝΩΝ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ 
ΕΡΓΑΣΙΩΝ ΟΠΩΣ ΔΙΑΜΟΡΦΩθΗΚΕ ΣΤΙΣ ΣΥΓΧΡΟΝΕΣ 
ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΕΣ & ΤΕΧΝΙΚΕΣ ΣΥΝθΗΚΕΣ 

ΔΕΛΤΙΟ ΠΑΡΑΓΓΕΛΙΑΣ ΜΕ ΑΝΤΙΚΑΤΑΒΟΛΗ 
ΠΑΡΑΚΑΛΩ ΝΑ ΜΟΥ ΑΠΟΣΤΕΙΛΕΤΕ: 
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ΟΛΟΚΛΗΡΗ Η ΥΛΗ ΕΙΝΑΙ ΣΥΜΦΩΝΗ ΜΕ: 

ΤΗΝ ΟΡΟΛΟΓΙΑ ΤΕΚΜΗΡΙΩΣΗΣ ΤΗΣ ΕΟΚ ΣΤΗt 
ΕΠΙΣΗΜΗ ΕΛΛΗΝΙΚΗ ΚΑΙ ΑΓΓ ΛΙΚΗ r ΛΩΣΣΑ τι-: 
ΕΥΡΩΠΑIΚΗΣ ΚΟΙΝΟΤΗΤΑΣ (NORME AFNOR 
247101/1980, NORME 150-5964/1985, 
NORME 150-2728/1986) 

0 το ΑΓΓΛΟΕΛΛΗΝΙΚΟ ΛΕΞΙΚΟ (ΤΟΜΟΙ 2) □ το ΕΛΛΗΝΟΑΓΓΛΙΚΟ ΛΕΞΙΚΟ 
0 ΤΗ ΣΕΙΡΑ (ΤΟΜΟΙ 3) 

ΟΝΟΜΑ: ..................................................................................... . ΤΗΛ: ..................... FAX: .................... . 

ΔΙΕΥθΥΝΣΗ: ....................................................................................................................... . Τ.Κ: ................. . 

ΚΕΝΤΡΙΚΗ ΔΙΑθΕΣΗ: ΕΜ. ΜΠΕΝΑΚΗ 57 ΕΞΑΡΧΕΙΑ 106 81 

ΤΗΛ. 3602820, 3607535, 8678440 -41, FAX 8674742 
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ΠΩΛΗΣΕΙΣ 

Πώς οι Managers 
μπορούν να 6οηθήσουν 

τους ασφαhστές 
να ξεπεράσουν ωιερyίες 
και δυοκολiες της αγοράς 

Σε κωpούς κpiσεωv, 
ένα εivω το puστ1κό! 
Αλλάξτε κάτ1 από αuτά 

ποuκάvατε. 
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Α
Π~ΡΓΙΕΣ! Στα πράσινα, στα 
κοκκινα, στα μπλε λεωφο­

ρεία, στον nλεκτρικό, στα 
ταξί, στις υπnρεσίες, στις 

τράπεzες! Πραγματικός άθλος να 
πας από Αμπελόκnπους Σύνταγμα! 
Απορίας άξιον πως σύσωμοι ως 
πόλn δεν περάσαμε το οριακό σn­
μείο τnς νευρικnς κρίσnς. 

Σε τέτοιους δύσκολους καιρούς , 
λοιπόν, πως μπορεί κανείς να δου­
λέψει και μάλιστα αποδοτικά; 

Δύσκολο έως και αδύνατο να 
μετακινnθείς, να κλείσεις ραντεβού, 
να βρεις κόσμο στις δουλειές τους , 
να μαzέψεις ρευστό χρriμα για τις 
nλnρωμές ασφαλίστρων και αρκετά 
ακόμn... Τί κάνουμε λοιπόν; Πώς 
μπορεί ένας ασφαλιστής να εργα ­
σθεί και να αποδώσει κάτω από 
τέτοιες συνθnκες; 

Η απάντnσn είναι απλή . 
Πάντα υπnρχαν και θα υπάρχουν 

τέτοια προβλnματα . Η απεργία είναι 
ένα δικαίωμα των εργαzομένων, 
κρίσεις θα υπάρχουν στnν αγορά 
και προβλnματα θα γεμίzουν τnν 
καθnμερινότnτα. Το θέμα είναι πως 
τα αντιμετωπίzεις. Πολλοί επαγγελ­
ματίες δεν έχουν ευχέρεια να αλ­
λάzουν κάτι ίσως τίποτε. Πιθανόν 
πρέπει να βρουν να κάνουν κάτι 
άλλο. Οι ασφαλιστές έχουν πολλά 
πλεονεκτnματα σ' αυτό το σnμείο 
επειδn έχουν ευχέρεια να κινnθούν 

διαφορετικά αλλάzοντας τρόπο 
δουλειάς ri αλλάzοντας χώρο ερ­
γασίας ri χρόνο εργασίας, ri μέθοδο 
ri πελατολόγιο. 

Πιο αναλυτικά ένας ασφαλιστής 

μπορεί κι αλλάzει περιοχιi που ερ­
γάzετα ι. Από τις περιοχές που γί­
νονται απεργίες, κρίσεις αδιέξοδα 

κ.λπ. μπορεί να προγραμματίσει τnν 
εργασία του μακρυά σε άλλες πε­
ριοχές ιiρεμες. Αυτό σnμαίνει πως 
πρέπει να παρακολουθεί εφnμερίδες 
και γεγονότα ώστε να προλαμβάνει 
τα προβλιiματα. Μπορεί πιθανόν να 
αλλάξει ομάδα πελατών. Αν δούλευε 
π.χ. με υποψriφιους οικοδομικών 

Μείνετε Ψύχραιμοι 
ατις κρίσεις 

Μερικές φορές, ξαφνικά και αναπά­
ντεχα γεγονότα, όπως ο θάνατος 

ενός αγαπημένου προσώπου, η απόλυση 

από τη δουλειά κ.ά. ωθούν τους ανθρώ­

πους σε μια συναισθηματική άβυσσο. Το 

στρες που δημιουργούν αυτές οι κρίσεις 

εξαρτάται κυρίως από τον τρόπο που δεχό­

μαστε αυτά τα γεγονότα. Να μερικοί τρό­
ποι να ξεπεράσετε μια τέτοια κρίση με όσο 

το δυνατόν λιγότερο οδυνηρά αποτελέ­

σματα: 

• Φαντασθείτε ότι αισθάνεστε καλά και 

ότι είστε ευτυχισμένος/η. Με τον τρόπο 

αυτό, οι πιθανότητες να εξελιχθούν τα 
πράγματα όπως θα θέλατε, αυξάνουν. 

• Μάθετε να χαλαρώνετε το σώμα σας. 
Είναι δύσκολο να αισθάνετε κανείς έντα­

ση όταν το σώμα του είναι εντελώς χαλα­

ρωμένο. 

• Να είστε ρεαλιστικοί όταν περιγράφετε 
την κατάστασή σας στον εαυτό σας ή τους 

άλλους και μην υπερβάλλετε. Αποφύγετε 

συναισθηματικά φορτισμένες λέξεις, ό­

πως «ποτέ>>, «πάντα», «μισώ>> . 

• Ξεκουραστείτε για μια ημέρα από και­

ρού εις καιρόν. 

• Βάλτε σκοπούς στην ζωή σας που να 
μπορείτε να φθάσετε, χωρίς να απαιτείτε 

πολλά από τον εαυτό σας. 

• Νοείστε πρόθυμος/η να δεχθείτε βοή­

θεια και αγάπη από φίλους. 

• Ναθυμάστεότιδενείστεμόνος/η. Ό,­

τι και αν περνάτε, σκεφθείτε ότι έχει συμ­

βεί και σε άλλους και έχουν επιβιώσει· το 
ίδιο θα γίνει και με σας. 

εργασιών μπορεί να προσθέσει και 
άλλα επαγγέλματα αν δει ότι ο κλά ­
δος διέρχεται κρίσn, με προβλιiματα 
θεσμικά, με απεργείες, κινnτοποιιi­
σεις, κ.λπ. 

Ακόμn μπορεί να δουλέψει ώρες 
διαφορετικές απο αυτές που τον 
δυσκολεύουν στις μετακινιiσεις και 
ραντεβού του . Ίσως χρειασθεί να 
δουλέψει απογεύματα αν οι κινn­
τοποιιiσεις γίνονται πρωΊ κ.λπ. Κάτι 
όμως που σίγουρα πρέπει να κάνει 
σε εποχές εκριiξεων είναι -χωρίς να 
αγανακτεί επειδιi οι κοινωνικές ομά­
δες ασκούνε τα δικαιώματα που ο 
ίδιος ο νόμος τους έχει δώσει- να 
αλλάξει τους στόχους του και να 
πουλιiσει διαφορετικά συμβόλαια, 
διαφορετικά προϊόντα και διαφορε­
τικά ασφάλιστρα . Αν οι πωλιiσεις 
του είχαν ένα μέσο όρο ασφαλί­
στρου 50.000, τώρα είναι φρόνιμο 
να στοχεύει 70.000 ιi 100.000 μέσο 
όρο. Αυτό μπορεί να γίνει κάνοντας 
επιλογιi πελατών μεγαλύτερου εισο­
διiματος που προϋποθέτει μεγαλύ­
τερο βάρος στnν εξεύρεσn και 
εnιλογιi πελατών . 

Φίλοι ασφαλιστές, να θυμάσθε 
πως πάντα υπάρχουν πελάτες με 
πολλά χριiματα. Τα χριiματα είναι τα 
ίδια στnν αγορά, απλώς αλλάzουν 
χέρια. Ψάξτε να βρείτε τα επαγγέλ­
ματα που ευnμερούν . Ψάξτε να 
δείτε τί μαγαzιά ανοίγουν θριαμβευ­
τικά σε εποχές κρίσεων. Ψάξτε να 
δείτε τις ουρές των πελατών. Ψάξτε 
να δείτε ποιοί σπαταλούν, ποιοί δια-

Επ1οκεφθεiτε τοuς 
πελάτες σας. Eivω p1a 
εuκωpiα να δεiτε τα 
σup8όλωά τοuς, να 
κάνετε αλλαγές, να 

κάνετε SERVICE και 
να ζητήσετε νέες 

σuστάσε1ς. 
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Σε εποχές κpiσεωv 
κάντε p1κpότεpα 
σup6όλωα yια va 
pπopoύv va τα 

ayopάσouv εύκολα 01 

πελάτες σας. 

φnμίzουν τον πλούτο και τα προϊό­
ντα τους. Αυτοί έχουν. Ακόμα και 
στnν γερμανικri κατοχri unripxav 
άνθρωποι που είχαν πολλά λεφτά. 
Δείτε αυτοί που βγόzουν τα λεφτά 
τί τα κάνουν. Τα αποταμιεύουν; Τα 
κάνουν ακίνnτα; Τα τρώνε; Εκεί είναι 
οι υποψriφιοι πελάτες σας. 

Mn κολλάτε σαν τις μύγες σε 
πεθαμένες ιστορίες επαγγελμάτων 
και πελατών σε κρίσn. Το πιθανό­
τερο είναι να σας μεταδώσουν τnν 
κρίσn, τnν απογοriτευσn, τnν αβε­
βαιότnτα, τnν ανασφάλεια ... 

Μια άλλn μέθοδος είναι να κά­
νετε περισσότερα συμβόλαια. 

Αν οι στόχοι σας riτανε 10 συμ­
βόλαια τον μriva τώρα πρέπει να 
αυξnθούv και να γίνουν 15 ιi 20 μι­
κρότερα με τα ίδια αποτελέσματα. 

Σε εποχές κρίσεων κάντε μικρό­
τερα συμβόλαια για να μπορούν να 
τα αγοράσουν εύκολα οι πελότες 
σας. Αυτό προϋποθέτει περισσότε­
ρα ραντεβού περισσότερες πωλri­
σεις. Αυτό προϋποθέτει εκμετάλ­
λευσn σωστri του χρόνου σας. Λι­
γότερες μετακινriσεις, λιγότερο 
χάσιμο χρόνου, περισσότερο χρόνο 
στις πωλriσεις. Προτείνουμε να 
κάνετε ραντεβού σε μία περιοχri ή 

γειτονιά. Ίσως χρειασθεί να κάνετε 
και πωλriσεις πόρτα πόρτα που ως 
τώρα δεν τόχατε δοκιμάσει. Ίσως 
χρειασθεί να δοκιμάσετε με το τn­
λέφωvο σε αγνώστους. Σίγουρα n 
εξεύρεσn πελατών θα γίνεται με 
περισσότερο χρόνο και έντασn ... 

Η συνεχής απασχόλnσn είναι 

καλό φάρμακο για να ξεπερασθεί n 
κρίσn, n πτώσn nθικού και n σκέψn 
αλλαγής επαγγέλματος. Όταν έχεις 

περισσότερα ραντεβού και περισσό­
τερες πωλriσεις σίγουρα θα 'χεις και 
περισσότερους υποψriφιους πελά­
τες μέσω των περισσότερων συ­
στάσεων. Υπάρχουν κι άλλες ιδέες 

Πώς θα πείτε: 
ΔΙΑΛΕΞΕ! 

στον υποφήφιο πελάτη σας 

Για να είμαστε μέσα στα πράγματα αναγνωρίzουμε πως 
δεν είναι εύκολο να πείσεις κάποιον να κάνει μια ασφάλεια. 
Έτσι, αναγκαzόμεθα να χρnσιμοποιούμε απλά πρακτικές 
λύσεις που ξεφνιάzουv τον πελάτn και τον κάνουν να 
αγοράσει. Μια τέτοια καλιi τακτικιi είναι n παρακάτω: 

'ϊΚύριε ... ), ας υποθέσουμε ότι αύριο το πρωί όταν θα 
πάτε στπν δουλειά σας, ο εργοδότnς σας θα σας προ­
τείνει δύο δουλειές. Η μία θα είναι n θέσn που έχετε 
τώρα χωρίς τnν παραμικρπ αλλαγπ. Η άλλn θα είναι n 
θέσn που έχετε, με μόνn αλλαγπ στον μισθό σας. Ο 
μισθός σας θα είναι δρχ. .......... κάθε εΒδομάδα λιγό-
τερα από ό,τι παίρνατε. Σε αντάλλαγμα των χρnμάτων 
που δεν θα παίρνετε, n εταιρία θα σας προσφέρει ... ". 

Εδώ θα επαναλάΒετε τα σnμαντικότερα σnμεία 
τnς παρουσίασπς σας. Περιγράψτε τnν εταιρία σαν να 
πλnρώνει ένα επίδομα στnν οικογένεια του πελάτπ σας, 
π να ξεχρεώνει ένα στεγαστικό δάνειο, π να εγγυάται 
για τn μελλοντικπ μόρφωσn των παιδιών του, και όλα 
αυτά φυσικά εφ' όσον πεθάνει ο πελάτπς σας. 

Ακόμα, τονίστε του τις αξίες εξαγοράς, πόσο 
αναγκαίες είναι και πώς αυξάνονται. Η εκλογπ που δί­
νετε στον υποψπφιο πελάτn σας είναι n θέσπ που έχει 
τώρα, και π θtσπ με όλα αυτά τα οφέλπ που έχετε 
παρουσιάσει και τονίσει τόσn ώρα. 

'Ό εργοδότnς σας δεν είναι σε θέσπ να σας προ­
τείνει κάτι τέτοιο, αλλά n εταιρία μου μπορεί. Και αυτπ 
είναι ακριΒώς π προσφορά που σας κάνουμε. Μπορείτε 
να αποφασίσετε τώρα μεταξύ των δύο αυτών θέσεων. 
Δεν θα προτιμούσατε τnν δεύτερn; Σε ποιά πόλn γεν­
νπθπκατε (Κύριε ... ); " 

Πρακτικά, λοιπόν, υπολογίzουμε ένα ποσόν Χ, σαν 
κόστος τnς ασφάλισnς, π.χ. 100.000 δρχ. τον χρόνο, το 
κάνουμε δόσεις μnνιαίες ή εβδομαδιαίες και τις αφαι­
ρούμε από τον μnνιαίο ri εβδομαδιαίο μισθό του, λέγοντάς 
του ότι θα έχει τον μισθό του κάθε μriνα με τόσο λιγότερα, 
αλλά με ένα σωρό παροχές για τn μείωσή του ... 

Δοκιμάστε το. Πολλοί θα διαλέξουν να μειώσουν το 
μισθό τους, αυξάνοντας τον δικό σας ... 
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για εποχές κρίσεων και να μερικές 
ακόμn: 

Επισκεφθείτε τους πελάτες σας. 
Είναι μια ευκαιρία να δείτε τα συμ­
βόλαιά τους, να κάνετε αλλαγές, να 
κάνετε SERVICE και να znτriσετε 
νέες συστάσεις. 

Κάντε πωλήσεις σε μέλn οικογέ­
νειας πελατών ri σε συνεταίρους 
τους. 

Κάντε εκπαίδευσn σε νέους τρό­
πους εξεύρεσnς πελατών. Πάντα 
υπάρχει περιθώριο να μάθουμε κι 
άλλα πράγματα. 

Κόντε παρέα επιτυχnμένους, και 

δείτε τί κάνουν. Εκτός των άλλων θα 
σας μεταδώσουν αισιοδοξία. 

Αποφύγετε τους αποτυχnμένους 
και τnν κακομοιριά τους. Βλάπτουν! 

Χρnσιμοποιείστε κι άλλους στnν 
εξεύρεσn πελατών. Όταν δουλεύ­
ουν περισσότεροι ίσως είναι καλύ­
τερα. Αγοράστε μικρά δώρα, δώστε 
τα σε φίλους και κέντρα επιρροriς 
για να σας βοnθnσουν. 

Φυσικό υπάρχουν πολλά ακόμn 
που οδnγούν σε καλά αποτελέσμα­
τα. 

Μερικοί συνιστούν να μn δια­
βάzεις εφnμερίδες για να μnν επn­
ρεάzεσαι ri άλλα τέτοια κόλπα-πα­
νάκειες. Αυτά είναι παραμύθια. Δεν 
μπορείς να αγνοriσεις τnν πραγμα­

τικότnτα. Η πλnροφόρnσn είναι το 
κλειδί τnς επιτυχίας. Μάθετε το 
κάθε τι που συμβαίνει και επnρεάzει 
τnν απόφασn των πελατών σας. 
Προλάβετε τα γεγονότα και μnν τα 
ακολουθείτε. Μnν αφriνετε να σας 
παρασύρουν τα γεγονότα. Λάβετε 
τα μέτρα σας. Βάλτε τα γεγονότα να 
δουλέψουν για σας. 

Σε καιρούς κρίσεων, ένα είναι το 
μυστικό! Αλλάξτε κάτι από αυτά που 
κάνατε. Ψάξτε και γιατί όχι, συμ­
βουλευθείτε κάποιον σε τί πρέπει να 
αλλάξετε για να μείνετε στnν επι­
τυχία και τους στόχους σας. 

Και μπ ξεχνάτε ότι σαν ασφαλι­
στές είστε τυχεροί που μπορείτε να 
αλλάzετε μόνοι τnν τύχn σας. Δείτε 
τους άλλους εργαzόμενους ή επαγ­
γελματίες και νοιώστε το. Είστε 
προνομιούχοι! Mnv φοβάσθε, δου­
λέψτε με έξυπνο τρόπο. Kaλri δου­
λειά! 

Ευάγγελος Σπύρου 

Manager ασφαλιστών 

ΔΥΟ ΕΙΔΙΚΑ ΣΕΜΙΝΑΡΙΑ 
ΓΙΑ ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ 

Τρεις ειδικοί ψυχολόγοι σε θέματα επικοινωνίας και 
πωλήσεων, διδάσκουν: 

Α. Πώς να πουλήσετε μια ασφάλεια. 
Αθήνα, 21/1/93, 9.00-5.00 

Β. Πώς να αυξήσετε την παραγωγή σας. 
Αθήνα, 4/2/93, 9.00-5.00 

Διδάσκουν: 
Αριστετέλnς Κόντος, Διδάκτωρ Οργανωτικής Ψυχολογίας, 

Παν/μίου Εδιμβούργου. 
Αλεξάνδρα Χαντzή, Διδάκτωρ Κοινωνικής Ψυχολογίας, 

Παν/μίου Οξφόρδης. 
Σμαρούλα Παντελή, υποψήφια Διδάκτωρ Ψυχολογίας, 

Παν/μίου Surrey. 

Πληροφορίες και δηλώσεις συμμετοχής: 
Κέντρο Εφαρμοσμένης Ψυχολογίας, Αριστοτέλους 96, 
104 34 Αθήνα, τnλ./fax: 8834162. 
θα γίνει έκπτωση 15% σε όσους δηλώσουν συμμετοχή μέχρι 
27/11/92 για το Α' σεμινάριο και μέχρι 18/12/92 για το Β' 
σεμινάριο. Για όσους δηλώσουν για τα δύο σεμινάρια μέχρι 
27/11/92, θα ισχύει έκπτωση 20%. 

Το νέο 6ι6λiο του 

Γιώργου Βλάσση. 

Γιώργου Βλάσση 

Μάρκετινγκ 
των 

Ομαδικών Ασφαλίσεων 

m 
Αθήνα 1992 

Μια νέα προσφορά στο σύγχρο­
νο ασφαλιστή. 

'Εγροψαν 
" ... θερμά συγχαρητήρια για την 

τόσο χρήσιμη προσφορά σας στους 
Έλληνες ασφαλιστές". 

Βασ. Χαρδολιάς 
Γ. Διευθυντής της ΑΣΤΗΡ Α.Ε. 

"... Κατόρθωσες να θίξεις, εν 
συντομία βέβαια αλλά με σαφήνεια 
και ακρίβεια, ro πλείστο των θεμάτων 
των Ομαδικών Ασφαλίσεων σε τόσο 
περιορισμένο χώρο". 

Μιχ. Μομπαίτzής 
Δ/ντής των ομωνύμων 

Ασφ. γραφείων Βεροίας. 

"... θα μου επιτρέψεις να σε 
συγχαρώ για τη δουλειά σου, αλλά 
και να σε ευχαριστήσω για τον κόπο 
που έκανες να προσθέσεις στη φτω­
χή ελληνική ασφαλιστική βιβλιοθήκη 

συμπυκνωμένη την εμπειρία σου ... " 
Θέμης Σγούρος 

Δ/ντής Γενικών Ασφαλίσεων 

της AGF KOSMOS 
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ΜΑΑΑ:=~~~~ 11 Μύθοι yια την 
συζυγική κακοποίηση. 

Το καλύτερο πράyμα που μπορεί να 
κάνει η γυναίκα είναι να 
αντιμετωπίσει έγκαιρα μια 

κατάσταση που ίσως οδηγήσει σε 
κακοποίηση. 

Σ
το nροnγούμενο τεύχος οσχολπθriκομε με το αίτια 
τnς κακοnοίnσnς των γυναικών, τα nροβλriματα 
που τους δnμιουργούνται σε nερίπτωσn που υπο­
στούν κάτι τέτοιο, όπως επίσπς και για τις διά­

φορες μορφές με τις οποίες μπορεί να βιαιοnρογriσει 
κάποιος εναντίον μιας γυναίκας. 

Μετά :Οπό όλο αυτά, θα riταν παράλειψn να μnν ανα­
λύσουμε τοιις διάφορους μύθους, τους οποίους n κοι­
νωνία δυστυχώς ακόμn και στις μέρες μας επιμένει να 
επικαλείται. 

Μόνο ένα μικρό ποσοστό γυναικών έχει κακοποι­

ηθεί. Όπως και ο βιασμός, n κακοποίnσπ των γυναικών 
σπανίως κοινολογείται αν σκεφτεί κανείς ότι μόνο μία στις 
δέκα γυναίκες αναφέρει ότι κακοποιriθnκε. 

Οι κακοποιημένες γυναίκες είναι μαzοχίστριες. 
Απαρχαιωμένες απόψεις ανέφεραν ότι τα χτυπriμοτο το 
επιzπτούσαν οι γυναίκες που υπέφεραν οπό αρνπτικά 
χορακτπριστικά τπς προσωπικότnτας, μεταξύ αυτών και 
μοzοχισμό. Αυτός ο μύθος είναι δυστυχώς πολύ διαδε­
δομένος με αποτέλεσμα πολλές κακοποιnμένες γυναίκες 
να αρχίzουν να διερωτώνται ον πραγματικά διακατέχονται 
από τέτοιο συνοισθriμοτα. 

Οι κακοποιημένες γυναίκες είναι τρελές. Και αυτός 
ο μύθος τοποθετεί τπν υποιτιότnτα τnς πράξnς στα ορ­
νπτικά χορακτπριστικά των γυναικών. Η άποψn ouτri 

ξεκινά από το γεγονός ότι πολλές γυναίκες ανέφεραν ότι 
είχαν κάνει χρriσn ισχυρών δόσεων οντιψυχωτικών φαρ­
μάκων με συμβουλri γιατρών που δυστυχώς κοίτοzαν το 
επιφανειακά συμπτώματα και όχι τις συνθriκες τπς οικο­
γενειοκriς τους zωriς . 

Οι γυναίκες της μεσαίας τάξης δεν κακοποιούνται 
τόσο συχνό όσο αυτές των κατώτερων στρωμάτων. 
Αυτό πραγματικά φαίνεται ότι συμβαίνει. Επειδri όμως 
καμιά φορά τα φαινόμενο απατούν, σ' αυτό το σπμείο 
πρέπει να τονίσουμε ότι οι γυναίκες τπς μεσαίας ri των 
πλουσιότερων κοινωνικών τάξεων δε θέλουν να κοινο­
ποιriσουν τnν κοκοποίnσri τους. 

Οι γυναίκες από ομάδες μειονοτήτων κακοποιούνται 
συχνότερα. Λάθος! Όπως έχουν αποδείξει τα στατιστικά 
στοιχεία όλες οι γυναίκες που κάποια στιγμri τπς zωriς 
τους είχαν υποστεί οντρικri βίο έχουν παρόμοιες ιστορίες 
κοκοποίπσnς και αισθάνονται τnν ίδιο ενοχri και αδυναμία. 

Τα θρησκευτικό πιστεύω περιορίzουν την κακοποί­
ηση. Κι όμως καμιά γυναίκα δεν έχει δnλώσει ποτέ ότι οι 
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θρnσκευτικές τnς αντιλriψεις τπν προστάτευσαν οπό τnν 
κακοποίnσri τnς . Απλώς μερικές απ' αυτές έχοντας nίστn 

σε κάποιο θεό μπόρεσαν να υπομείνουν τα βάσανά τους. 
Οι κακοποιημένες γυναίκες δεν έχουν μόρφωση 

ούτε επαγγελματικές γνώσεις. Ακόμn και μια γυναίκα με 
διδακτορικό δίπλωμα μπορεί να κοκοnοιnθεί και τελικώς να 
διακόψει ακόμn και μια επιτυχnμένn επαγγελματικri καρ­
ριέρο ον πιστεύει ότι έτσι θα σταματriσουν τα βάσανά τnς. 

Οι δράστες είναι βίαιοι σε όλες τις σχέσεις τους και 
αποτυχημένοι στην επαγγελματική τους zωή. Κι όμως 
οι περισσότεροι άντρες που κακοποιούν τις γυναίκες τους 
δεν είναι κοθόλοι βίαιοι σε άλλους τομείς τnς zωriς τους. 
Ούτε όμως και n επογγελμοτικri επιτυχία πaίzει σπουδαίο 
ρόλο σε μια τέτοια συμπεριφορά αν σκεφτεί κανείς ότι στο 
σύνολό τους οι δράστες δε θα μπορούσαν να ξεχωρίσουν 
απ' τους υπόλοιπους άντρες ως προς τις ικανότnτές τους. 
Επιπλέον ο μύθος αυτός οδnγεί τις γυναίκες να προσπα­

θούν διαρκώς να ρυθμίσουν τn συμπεριφορά τους ώστε 
να αποφύγουν τnν κακοποίnσn. Συνriθως αυτό δεν έχει 
κανένα αποτέλεσμα και οι γυναίκες αισθάνονται ακόμn πιο 
παγιδευμένες και αδύναμες να αντιδράσουν. 

Οι δράστες είναι ψυχοπαθολογικά άτομα. Αντίθετα 
όμως με τις ψυχοπαθολογικές περιπτώσεις, ο δράστnς 
συνriθως αισθάνεται ενοχri και ντροnri για τις ανεξέλεγ­
κτες ενέργειές του. 

Η κακοποιημένη γυναίκα θα έχει την ίδια τύχη σε όλη 

της τη zωή. Αυτός ο μύθος είναι ο λόγος που πολλοί 

άνθρωποι δεν ενθαρρύνουν τις γυναίκες να ξεφύγουν οπό 
τις σχέσεις κοκοποίnσnς. Και οι ίδιες όμως κουβαλώντας 
τόσο άσχnμες αναμνriσεις, προτιμούν συνriθως να μείνουν 
μόνες παρά να δnμιουργriσουν μια νέα σχέσn. 

Τα παιδιά χρειάzονται τον πατέρα τους ακόμα κι αν 
αυτός είναι βίαιος ή "Μένω μόνο για το καλό των παι­
διών''. Μπορεί n ιδονικri οικογένεια να περιλαμβάνει τόσο 
τn μnτέρα όσο και τον πατέρα μόνο όμως όταν και οι δύο 
γονείς έχουν άψογn συμπεριφορά και στο σπίτι επικρατεί 

αλλπλοσεβασμός και nρεμίο. Άλλωστε έρευνες έχουν 
αποδείξει ότι τα παιδιά που έχουν κάποιο γονέα βίαιο θα 
προτιμούσαν να μένουν μόνο με τον άλλον αφού n άσχnμn 
συμπεριφορά τους προκαλεί σοβαρά συναισθnματικά και 
εκπαιδευτικά nροβλriματα . 

Το καλύτερο πράγμα που μπορεί να κάνει n γυναίκα 
είναι να αντιμετωπίσει έγκαιρο μια κατάστοσn που ίσως 
οδnγriσει σε κακοποίnσπ. 

Συνriθως n κακοποίnσn έρχεται ύστερα από μια πε­
ρίοδο έντασnς, καυγάδων και διαφωνιών. Εnίσnς σχετί­
zεται με ατομικά προβλriμοτα του άντρα όπως αλκοολι­
σμός, xρriσn ναρκωτικών, συμπτώματα ψυχικriς διαταρα­
χriς και απώλεια ελέγχου τnς συμπεριφοράς. Σε καμία 
nερίπτωσn όμως αυτά δεν αποτελούν τα βαθύτερα αίτια 
τnς κακοποίnσnς. 

Αρχικά ο άντρας μπορεί να καταπλriξει τπ γυναίκα 
εμφονίzοντος δείγματα ψυχικriς κακοποίnσnς, όπως βρι­
σιές, απειλές, οικονομικό αποκλεισμό, χαστούκια κ.τ.λ. 
Κάθε τέτοιο ένδειξn αν γίνει σιωnnρά αnοδεκτri απ' τn 
γυναίκα μπορεί να εξελιχτεί σε περισσότερπ κακοποίnσn 
με τον καιρό. 

Σε τέτοιες περιπτώσεις καλό θα riτov n γυναίκα μαzί 
με τον άντρο αφού συzπτriσουν μαzί το nρόβλnμά τους, 
να αποτανθούν σε εξειδικευμένες συμβουλευτικές υππ­
ρεσίες όπου ψυχολόγοι ri κοινωνικοί λειτουργοί θα βοπ­
θriσουν το zευγάρι στnν εξεύρεσπ λύσπς. 

Η γυναίκα απ ' τnν πλευρά τnς θα ανακουφιστεί αν 

σuznτnσει το πρόβλnμα με κάποιο έμπιστό τπς πρόσωπο 
αφού αν δεν το κάνει αυτό, το πιο πιθανό είναι να οδnγnθεί 
σε αδιέξοδο . 
Όσο για τnν ώρα τπς κρίσnς, αν n σωματικri κακο­

ποίπσn είναι σοβαρri και n γυναίκα μπορεί να φύγει πρέπει 
οπωσδnποτε να πάει σε ένα εφnμερεύον νοσοκομείο ri να 
καλέσει το 166 για τn μεταφορά τnς εκεί. 

Αν δεν μπορεί να φύγει, να φωνάξει βοriθεια ri να 
καλέσει τπν Αστυνομία ri να πάει στο αστυνομικό τμriμα 
τπς περιοχriς τnς και αν θέλει να υποβάλλει μrivuσn στον 
άντρα. Από τον εισαγγελέα n γυναίκα μπορεί να πάρει 
σπμείωμα για να εξεταστεί από ιατροδικαστri, στον οποίο 
μπορεί να πάει αν έχει εμφανri σπμάδια κακοποίπσπς ri 
συμπτώματα στο σώμα (εσωτερικri αιμορραγία, κακώσεις, 
πόνους, κ.τ.λ.). 

Αν n γυναίκα αποφασίσει να φύγει από το σπίτι μαzί με 
τα παιδιά τnς τότε πρέπει να πάρει ασφαλιστικά μέτρα για 

να αποκτriσει τnν προσωρινri επιμέλεια και διατροφri τους . 
Επίσnς στις κοινωνικές υπnρεσίες του Υπουργείου 

Παιδείας και Πρόνοιας των Νομαρχιών, μετά από έκθεσn 
κοινωνικriς λειτουργού παρέχεται έκτακτn εφάπαξ ενί­
σχυσn 10.000 δραχμών στnν γυναίκα και 5.000 δρχ. το 
μriva για κάθε παιδί αν αυτό είναι κάτω των 16 ετών ri οι 
γονείς είναι διαzευγμένοι ri σε διάστασn. 

Σύντομα θα είναι έτοιμο και το κέντρο για κακοποιn­
μένες γυναίκες, που έγινε με πρωτοβουλία τnς Γενικriς 
Γραμματείας Ισότnτας του Υπουργείου Προεδρίας. Το 
κέντρο θα αποτελείται από δύο υπnρεσίες: το γραφείο 
υnοδοχriς (για νομικές συμβουλές και ψυχολογικri υπο­
στriριξn) και το Σπίτι-Καταφύγιο (για nροσωρινri φιλοξενία 
αν υπάρχει ανάγκn να απομακρυνθούν οι γυναίκες ri και 
τα παιδιά τους απ' το σπίτι τους). 
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Επιμέλεια: Λ. ΚΑΡΑΓΕΩΡΓΟΣ 

Η ΣΤΗΝ 

ΗΝΙΚΗ 

ΜΗΧΑΝΙΑ 
Ολόκληρο το 1991, αλλά και τους 

· πρώτους μriνες του 1992, n ελλn­
νικri βιομηχανία εμφάνισε ύφεση. Το 

συμπέρασμα προκύπτει από στοιχεία 

που έδωσε στn δnμοσιότnτα ο 

Σύνδεσμος Ελληνικών Βιομηχανιών. 

Το στοιχεία προκύπτουν από έρευνα 

που διενεργriθnκε (από την ICAP για 
λογαριασμό του ΣΕΒ) σε δείγμα 

3.035 βιομηχανικών επιχειρriσεων. 

Οι επιχειρriσεις, με τn μορφri ΑΕ. και 
ΕΠΕ, παρουσίασαν πωλriσεις, οι 

οποίες συνολικά αντιπροσώπευαν 

πωλriσεις της τάξης του 90% των 
συνολικών πωλriσεων του 1990. 
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Τα συμπεράσματα από τnν έρευ­

να, πλnν της "υφεσιακιiς διαπίστω­

σης", είναι ότι τα κέρδn μειώθηκαν 

κατά το riμισυ, αλλά αυτό οφείλεται 

αποκλειστικά στην επιδείνωσn τnς 

κατάστασης στις znμιογόνες επι­

χειρriσεις. 

Αντίθετα, οι μονάδες με κερδο­

φορία είχαν ικανοnοιnτικri επίδοση. 

Ως αποτέλεσμα των εκσυγχρονιστι­

κών τους προγραμμάτων στο πα­

ρελθόν, περιόρισαν το μοναδιαίο 

κόστος παραγωγriς. Εν τούτοις, n 
μείωσn του όγκου των nωλriσεων 

και στις κερδοφόρες βιομηχανίες, 

σε συνδυασμό και με προοπτικές μn 

αυξriσεως των πωλriσεων κατά το 

άμεσο μέλλον, οδriγnσε σε μερικri 
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ανακοπή της τάσεως για αξιοποίnσn 

των κερδών εντός των επιχειρή­

σεων. Ενώ δnλαδri n προσπάθεια 
εκσυγχρονισμού των προηγουμέ­

νων ετών άρχισε να αποδίδει καρ­

πούς για την κερδοφόρο βιομnχα­

νία, φαίνεται ότι ανακόπτεται εξαι­

τίας της μn ικανοποιnτικriς αύξησης 

των πωλήσεων. 

Η αναλυτική εικόνα που έδωσε ο 

ΣΕΒ: 

1991 1990 
Αύξnσn πωλriσεων 13,0% 19,1% 
Μεταβολri κερδών προ 

φόρου -51,5% 13,0% 
Μέσn αύξπσn παγίων 

κατά επιχείρnσn 

(εκ. δρχ.) 97,8 73,5 
% καθαρών κερδών επί 
των πωλriσεων 0,75% 1,74% 
Απόδοση ιδίων κεφα-

λαίων 2,98% 6,36% 
Δεδομένων των αυξriσεων τιμών 

κατά το 1991, διαπιστώνεται: 
- Μείωση του όγκου των πωλri­

σεων κατά 4%. 
- Μείωση των κερδών σε σταθε­

ρές τιμές κατά 59%. 
- Αύξηση των μέσων επενδύσεων 

κατά 13%. 
Διαπιστώνεται επίσης μείωση των 

περιθωρίων κέρδους και της από­

δοσης των ιδίων κεφαλαίων. 

Σε έρευνα, που είχε δημοσιευθεί 

στο ΔΕΛ ΤΙΟ ΣΕΒ Φεβρουαρίου 

1992, διετυπώνετο ως στόχος n 
άνοδος των πωλriσεων με πραγμα-
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Ιιi 
τικό ρυθμό μεγαλύτερο του 3% για 
την υγιri πορεία τnς βιομnχανίας. 

Αντ' αυτού, κατά το 1991, παρετn­
ρriθn πτώσn κατά 4%. Auτri είναι ο 
κύριος λόγος μειώσεως των κερ­

δών. 

ΗΛΩΣΑΝ 
ΣΟ 

Γιατροί, δικηγόροι, εισοδnματίες και 

εμποροβιομriχανοι, δriλωσαν, το λι­

γότερο κατά μέσο όρο πάντοτε, 

εισοδriματα στnν εφορία το 1991 , 
σύμφωνα με στοιχεία του ΚΕΠΥΟ. 

Οι εισοδnματίες έφτασαν σε 

190.577, με συνολικό εισόδnμα 

197,6 δισ. δραχμές (μέσος όρος 

1.037 .283 δραχμές) και σύνολο φό­
ρου 22 δισ. δραχμές. 

Οι εμποροβιομriχανοι ανήλθαν σε 

818.943 (το 25,1% του συνόλου), με 
συνολικό δnλωθέν εισόδnμα 982,5 
δισ. δραχμές και μέσο ποσό εισο­

δriματος 1.555.105 δραχμές. Η κα­
τηγορία auτri θα πληρώσει φόρους 

ύψους 117 δισ. δραχμές (το 24,8% 
του συνόλου). 

Οι γεωργο-κτnνοτρόφοι και αλιείς 

έφτασαν σε 55.310 (2,2%), με συ­
νολικό δnλωθέν εισόδnμα 48,6 δισ. 
δραχμές, μέσο εισόδημα 879.305 
δραχμές και συνολικό φόρο 1,8 δισ. 
δραχμές (0,4% του συνόλου). 

Οι μισθωτοί έφτασαν μέχρι στιγ­

μriς σε 1.052.842, δriλωσαν 2.594 
δισ. δραχμές (το 51,4% και θα πλn-

ρώσουν 203,3 δισ. δραχμές ανα­

λογούντες φόρους (το 43,1% του 
συνόλου των φόρων που θα πλn­

ρωθούν). Μέσος όρος εισοδήματος 

σε auτri τnν κατηγορία τα 2.463.881 
δραχμές . 

Οι ελεύθεροι επαγγελματίες 

έφτασαν σε.98.322 (4%) , δήλωσαν 
εισοδriματα ύψους 300 δισ. δραχ­

μών (μέσος όρος 3 εκατ. δραχμές) 
και θα πληρώσουν το 10,3% των 
συνολικών φόρων, από το 10,48% 
πέρσι . Συνολικα θα πληρώσουν 48,6 
δισ. δραχμές. 

Οι συνταξιούχοι, τέλος, τα "πε­

ρriφανα γηρατειά " , έφτασαν σε 

453.078 (το 18,4%), δήλωσαν εισο­
δriματα ύψους 945,6 δισ. δραχμών, 
με μέσο όρο 2.087.265 δραχμές και 
θα πληρώσουν φόρους ύψους 79,1 
δισ. δραχμές (το 16,8%) . Το 60% 
δnλαδri των συνολικών φόρων θα 

καταβληθεί και φέτος από τους μι­

σθωτούς και συνταξιούχους . 

Τέλος, ειδικότερα οι γιατροί δri­

λωσαν κατά μέσο όρο 2,7 εκ. δραχ­

μές ετriσιο εισόδημα και οι δικη­

γόροι 1,4 εκ. δρχ., έναντι 1,9 εκ. 

δρχ . πέρισυ. 

,~:ί ~)f ΡΟΦΙΜΑ: 
ΟΙ ΕΛΛΗΝΕΣ ΔΙΝΟΥΝ 
ΤΑ ΠΕΡΙΣΣΟΤΕΡΑ 

Η κατηγορία '' διατροφιi ' ' απορροφά 

στn χώρα μας - σύμφωνα με έρευ­

να του Ινστιτούτου Καταναλωτών 

(ΙΝΚΑ) - το υψηλότερο ποσοστό 

του συνολικού οικογενειακού εισο­

δήματος από κάθε άλλη κατηγορία 

δαπανών. 

Τα έξοδα των ελλnνικών νοικο­

κυριών για αγορά "τροφίμων-πο­

τών-καπνού" ανέρχονται στο 38,1% 
του συνόλου των δαπανών, εξα­

σφαλίzοντας μια αδιαμφισβriτnτn 

πρωτιά μεταξύ των "12", μαzί με 

τους Ιρλ{]νδούς (40,6%) και τους 

Πορτογάλους (37,2%). 
Αντιθέτως, οι Γερμανοί εργαzό­

μενοι δαπανούν στnν ίδια κατnγορία 

μόνο το 16,7% του εισοδriματός 

τους, οι Ιταλοί το 23,5% και οι 

Ισπανοί το 26,1%. 
Όπως είναι επόμενο, το υψnλό 

ποσοστό δαπανών για είδn "άμεσης 

ανάγκης", συμπιέzει τις άλλες κα­

τηγορίες δαπανών που αφορούν τις 

μεταφορές και τις επικοινωνίες 

(12,9% στnν Ελλάδα , 14,7% μ . ο . 

στnν ΕΟΚ) και τnν ψυχαγωγία, εκ­

παίδευση και πολιτιστικές δραστn­

ριότnτες (6,5% στπν Ελλάδα, 7,9% 
μ.ο . στnν ΕΟΚ) . Χαμnλές , επίσης , 

συγκριτικά με το μέσο όρο είναι οι 

δαπάνες για την υγεία (13,9%, 7,3% 
μ . ο . ΕΟΚ), όπως και για τnν κατοι­

κία , τn θέρμανση και το φωτισμό . 

Έτσι , το ποσοστό του εισοδriμα­

τος που περισσεύει στον Έλλnνα 

εργαzόμενο για να το διαθέσει στnν 

κατnγορία "άλλα αγαθά και υπnρε­

σίες" (στnν οποία συμπεριλαμβά­

νεται και n αποταμίευσn) είναι μόνο 
10%, ενώ ο μέσος όρος στnν ΕΟΚ 
είναι 13,6%. 

ΑΥΞΗΣΗ ΣΤΙΣ ΝΕΕΣ 
/ ~ ~ΥΚΛΟΦΟΡΙΕΣ 

ΑΥΤΟΚΙΝΗΤΩΝ 
Αύξnσn κατά 16,4% σημείωσαν οι 

νέες κυκλοφορίες αυτοκινriτων στο 

α ' εξάμηνο του 1992 σε σύγκρισn 
με το αντίστοιχο περσινό διάστημα . 

Σnμειώνεται ότι υπάρχει σαφriς 

μείωσn κυκλοφορίας νέων μεταχει­

ρισμένων επιβατικών αυτοκινήτων . 

Το μriva Ιούνιο 1992 κυκλοφόρnσαν 
για πρώτη φορά σε όλn την Ελλάδα 

27.660 οχriματα, από τα οποία 

22.919 καινούργια και 4.741 εισα­

γόμενα μεταχειρισμένα. Από τα 

στοιχεία της Στατιστικriς Υπnρεσίας 

προκύπτει αύξnσn στα οχriματα 

25,3% για τα έτη 92/91 έναντι αύ­

ξnσnς 15,5% για τα έτn 91/90. Η 
αναλογία των εισαγομένων μετα­

χειρισμένων αυτοκινriτων προς το 

σύνολο των αυτοκινήτων αυξriθnκε , 

αφού τον Ιούνιο 1992 riταν 1 προς 
10,8, ενώ τον Ιούνιο του 1991 riτav 

1 προς 11 ,4. Αντίθετα, υπriρξε μεί­

ωσn στnν Περιφέρεια Πρωτευού-
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σnς, όπου ο λόγος αυτός riταν 1 
προς 16,3 έναντι 1 προς 14,8. 

Συνολικά, πάντως , το Α' εξάμηνο 

του 1992 κυκλοφόρnσαν 142.961 
οχήματα (122.154 αυτοκίνnτα, 

20.807 μοτοσυκλέτες). Τα επιβατικά 
ΙΧ ανriλθαν σε 98.533, τα λεωφο­
ρεία 667 και τα φορτnγό 20.807. 

ΟΙ ΚΑRΔΙΟΠΑθΕΙΕΣ 
ΚΟΣΤΙΖΟΥΝ 

Στα 130 δισ. δρχ. φθάνει n ετriσιei 
οικονομική επιβάρυνσn λόγω των 

θανάτων από καρδιοπάθειες στn 

χώρα μας. Ανυπολόγιστο βέβαια, το 

κόστος σε ανθρώπινες zωές, αφού 

είναι περισσότεροι από 30.000 οι 

άνθρωποι που χάνονται κάθε χρόνο 

από αιφνίδιο θάνατο ri έμφραγμα . 

Το κάπνισμα είναι υπεύθυνο για 

15.000 θανάτους το χρόνο ri 300(!) 
τnν εβδομάδα. 

Οι επιστriμονες μιλούν όλο και πιο 

συχνά για μεγάλn αύξnσn των καρ­

διαγγειακών παθιiσεων. 

(ΑΥΞΗΣΗ 
,t.f 

ΕΠΕΝΔΥΣΕΩΝ 

ΣΤΟΝ ΤΟΜΕΑ ΥΓΕΙΑΣ 
Στα 44.417 εκ. δρχ . ανriλθαν το 1991 

οι επενδύσεις στον τομέα Υπnρε­

σιών τnς Υγείας, σύμφωνα με με­

λέτn του καθnγnτιi Οικονομικών τnς 

Υγείας κ. Γ . Κυριόnουλου. Από το 

σύνολο των επενδύσεων του έτους 

αυτού , τα 16.314 εκ. δρχ. αφορούν 
τον Δημόσιο Τομέα τnς Υγείας και 

τα 28.103 εκ. δρχ. του Ιδιωτικού 

Τομέα . 

Μελετώντας το θέμα των επενδύ­

σεων, ο κ. Κυριόπουλος σnμειώνει 

ότι, ενώ τnν τελευταία 10ετία, n 
αύξnσn των επενδύσεων στnν Υγεία 

είναι σnμαντικri, αυτri ειδικότερα 

τnν τελευταία πενταετία αφορά 

κύρια τον ιδιωτικό τομέα και ιδιαί­

τερα τις επενδύσεις σε ιατρική τε­

χνολογία. 

Είναι χαρακτηριστικά τα μεγέθη 

που αφορούν το 1990 και 1991. Το 
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1990 οι συνολικές επενδύσεις 

ανιiλθαν στο ύψος των 33.761 δρχ., 
εκ των οποίων 12.754 εκ. δρχ. στο 
Δnμόσιο Τομέα και 21.007 στον 

Ιδιωτικό Τομέα. 

Οι επενδύσεις σε εξοπλισμό (ια­

τρικό κύρια) , το ίδιο διάστnμα, ήταν 

24.057 εκ. δρχ . (20.943 εκ. δρχ. 

στον Ιδιωτικό Τομέα και 3.114 εκ. 

δρχ. στον Δnμόσιο) και οι επενδύ­

σεις σε κτιριακές εγκαταστάσεις 

μόνο 9.704 εκ. δρχ. (9.640 εκ. δρχ. 
Δnμόσιος και 64(!) εκ. δρχ. Ιδιωτι­

κός Τομέας) . Τα αντίστοιχα μεγέθn 

το 1991 riταν 44.417 εκ. δρχ. σύνολο 
επενδύσεων , εκ των οποίων 32.520 
εκ. δρχ. ιατρικός-μnχανολογικός 

εξοπλισμός (28.036 εκ. δρχ. Ιδιωτι­
κός και 4.884 εκ. δρχ. Δnμόσιος 

Τομέας) και 11.897 εκ. δρχ . κτιρια­

κές εγκαταστάσεις (11.830 εκ. δρχ. 
Δnμόσιος και 67 εκ. δρχ. Ιδιωτικός 
Τομέας). 

Η ανορθολογικri επέκτασn των 

επενδύσεων προς τον τεχνολογικό 

εξοπλισμό, μπορεί στο άμεσο μέλ­

λον να δnμιουργιiσει εκρnκτικά 

προβλιiματα στο χώρο τnς υγείας 

και συνολικά στπν Εθνικιi Οικονο­

μία, επισnμαίνει στο βιβλίο του "Οι 

δαπάνες Υγείας στnν Ελλάδα", που 

πρόκειται να κυκλοφοριiσει σύντο­

μα ο κ. Κυριόπουλος. 

, , .. ,ιt,ΝΕΟ ΔΑΝΕΙΟ 
<lf .!f· / 

.1:.t~};,·; ·,:ΓΙΑ ΙΔΙΩΤΕΣ 
Νέο δάνειο για τnν εξυπnρέτnσn 

υποχρεώσεων από στεγαστικό δά ­

νειο που έχει χορnγnθεί με ελεύθε­

ρα διαπραγματεύσιμο επιτόκιο θα 

μπορούν να λαμβάνουν οι ιδιώτες 

από οποιαδιiποτε τράπεzα. 

Η δυνατότnτα αυτri δίνεται με 

απόφασn τnς Επιτροπιiς Νομισματι­

κών και Πιστωτικών θεμάτων τnς 

Τ ράπεzας τnς Ελλάδος με το σκε­

πτικό τnς ενίσχυσnς των συνθnκών 

ανταγωνισμού στον τομέα τnς στε­

γαστικriς πίστnς. 

Σύμφωνα με τnν απόφασn αυτιi, 

οι τράπεzες θα μπορούν να χορn-
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γούν δάνεια για τnν εξόφλnσn λn­

ξιπρόθεσμων ιi μn υποχρεώσεων 

από στεγαστικά δάνεια που ιiδπ 

έχουν λnφθεί με ελεύθερο δια­

πραγματεύσιμο επιτόκιο. 

Το νέο αυτό δάνειο θα μεταφέ­

ρεται αυτόματα στnν τράπεzα που 

έχει χορnγιiσει το στεγαστικό δά­

νειο, για τnν εκπλιiρωσn των υπο­

χρεώσεων, χωρίς να μεσολαβεί ο 

ιδιώτnς που το έχει λάβει. 

Σύμφωνα με το πλriρες κείμενο 

τnς απόφασnς (507/27.8.92): 
Επιτρέπεται στα πιστωτικά ιδρύ­

ματα που λειτουργούν στnν Ελλάδα 

να χορnγούν δάνεια για τnν εξό­

φλnσn λnξιπρόθεσμων ιi μn υπο­

χρεώσεων από υφιστάμενα στεγα­

στικά δάνεια που έχουν χορnγnθεί 

με ελεύθερα διαπραγματεύσιμο 

επιτόκιο στα πλαίσια των εκάστοτε 

ισχυουσών διατάξεων (τελ . σχετ. 

ΠΔ/ΤΕ 1955/2.7.91, κεφ. Β , παρ. 1 
και 2) , υπό τους ακόλουθους όρους 
και προϋποθέσεις: 

α) Το ύψος, το επιτόκιο, n διάρκεια 
και οι λοιποί όροι χοριiγnσnς των 

δανείων καθορίzονται από τα πιστω­

τικά ιδρύματα με τnν επιφύλαξn των 

διατάξεων περί ελαχίστων ορίων 

επιτοκίων που ισχύουν . 

β) Το προϊόν τπς δανειοδότnσnς 

μεταφέρεται άμεσα στο πιστωτικό 
ίδρυμα που έχει χορnγriσει το εξο­

φλούμενο δάνειο χωρίς τn μεσο­

λάβnσn του δικαιούχου του νέου 

δανείου. 

γ) Η ετriσια μεταβολιi του υπολοί­

που τnς προαναφερόμενnς κατn­

γορίας δανείων που χορnγεί κάθε 

πιστωτικό ίδρυμα δεν μπορεί να 

υπερβαίνει ποσοστό 20% τnς ετιi­

σιας μεταβολιiς του αντίστοιχου 

συνολικού υπολοίπου των δανείων 

με ελεύθερα διαπραγματεύσιμο 

επιτόκιο που αυτό χορnγεί στα πλαί­

σια των ΠΔ/ΤΕ 474/85 και 1955/91 
(Κεφ. Β, παρ . 1 και 2), όπως ισχύει. 

Νέα μείωσn σnμείωσε ο δείκτnς 
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αξίας λιανικών πωλιiσεων τον περα­

σμένο Ιούνιο υποχωρώντας σε απο­

πλnθωρισμένες τιμές κατά 3,1% σε 
σύγκρισn με τον ίδιο μιiνα του 1991. 
Σύμφωνα με οικονομικούς παρά­

γοντες n μείωσn auτri του τzίρου 
στnν αρχri του καλοκαιριού σnμα­

τοδοτεί πλιiρως τn γενικότερn ύφε­

σn που επεκράτnσε στnν αγορά 

καθόλn τnν διάρκεια των θερινών 

μnνών, πράγμα άλλωστε που ώθnσε 

προς τnν κατεύθυνσn τnς παράτα­

σnς των εκπτώσεων μέχρι τα μέσα 

Σεπτεμβρίου . 

Σε μέσα επίπεδα, εξάλλου, τnς 

περιόδου Ιανουαρίου-Ιουνίου ο δεί­

κτnς υποχώρnσε σε αποπλnθωρι­

σμένες τιμές κατά 4,5% σε σύγκρι­
σn με το αντίστοιχο διάστnμα του 

1991. 
· Ετσι στο σύνολο τnς χώρας ο 

μέσος γενικός δείκτnς τnς περιόδου 

Ιανουαρίου-Ιουνίου 1992, σε σύ­

γκρισn με τον ίδιο δείκτn τnς αντί­

στοιχnς περιόδου του έτους 1991, 
παρουσιάzει άνοδο κατά 11,6%. Η 
άνοδος αυτή προέρχεται από τnν 

ανοδικri πορεία των μέσων ειδικών 

δεικτών: α) Διατροφriς κατά 7,7% 
β) ένδυσnς υπόδnσnς κατά 22,5% 
γ) επίπλων και οικιακού εξοπλισμού 

κατά 0,1% δ) λοιπών ειδών κατά 

15,9%. 
Στnν περιφέρεια τnς πρωτεύου­

σας ο δείκτnς αυξriθnκε κατά 12,7% 
και στn λοιπri χώρα κατά 9,5%. Οι 
μεγαλύτερες αυξιiσεις δύο επιμέ­

ρους δεικτών σnμειώνονται και πάλι 

στnν πρωτεύουσα: · Ενδυσn-υπόδn­
σn 28,9% και έπιπλα και οικιακός 

εξοπλισμός 3,6%. 
Η μεγαλύτερn άνοδος του επιμέ­

ρους δείκτn διατροφιiς σnμειώθnκε 

στn λοιπri χώρα με 8,9%, όσο και 
του δείκτn λοιπά είδn με 16,9%. 

Αξίzει να σnμειωθεί ότι σε μέσα 

επίπεδα υπιiρξε και ένας μοναδικός 

επιμέρους δείκτnς, ο οποίος αντί για 

άνοδο παρουσίασε πτώσn. Πρόκει­

ται για τα "έπιπλα και εξοπλισμός" 

που υποχώρnσε κατά 3,5%. 

ΜΟΝΟΨΗΦΙΟΣ 
; 171 θΩΡΙΣΜΟΣ 
Ό~· ΤΟΧΟΣ ΤΟΥ 

ΥΠΟΥΡΓΕΙΟΥ 

Πλnθωρισμό 11% για το 1993 σε 
μέσα επίπεδα με προοπτικές να είναι 

μονοψriφιος στο τελευταίο τετρά­

μnνο του έτους προβλέπει έκθεσn 

του Συμβουλίου Οι~ονομικών 
Εμπειρογνωμόνων του ΥΠΕΘΟ με 

nμερομnνία 16.9.92, που κατατtθnκε 
από τον υφυπουργό Οικονομικών, 

Μιχ. Γαλενιανό, στπν Επιτροπri Οι­

κονομικών Υποθέσεων τnς Βουλιiς. 

Η έκθεσπ, n οποία προσπαθεί να 
εξnγriσει γιατί ιiταν επιβεβλnμένα τα 

μέτρα του Αυγούστου , παραδέχεται 

ότι n διολίσθnσn τnς δραχμriς σri­
μερα ανέρχεται στο 10% ετnσίως , 

και εκτιμάει ότι με τn μείωσn του 

ποσοστού διολίσθnσnς τnς δραχ­

μriς που θα ακολουθriσει n κυβέρ­

νnσn αργότερα ο πλnθωρισμός θα 

πέσει ακόμn περισσότερο και με τnν 

είσοδο τελικά στο μnχανισμό συ­

ναλλαγματικών ισοτιμιών θα πάει 

μακροπρόθεσμα στο μέσο όρο των 

χωρών τnς ΕΟΚ κοντά στο 5%. 
Όσον αφορά το 1992, αναθεω­

ρούνται και πάλι οι προβλέψεις για 

τον πλnθωρισμό μετά τnν τελευταία 

νομισματικιi κρίσn και τις ανατιμn­

τικές προσδοκίες που επεκράτnσαν 

στnν αγορά . Πλnροφορίες αναφέ­

ρουν ότι το υπουργείο Εθνικιiς Οι­

κονομίας μετά και τn μεταβολri τnς 

ισοτιμίας τnς πράσινnς δραχμιiς, 

αναθεωρεί τις αρχικές εκτιμriσεις 

για πλnθωρισμό 15,5% στο τtλος 
του έτους και τώρα γίνεται λόγος 

για πλnθωρισμό 16,5%. 

1 Τ Ι ΓΙΑ ΔΗΜΟΣΙΕΣ f , 

~/! : ΕΠΕΝΔΥΣΕΙΣ 
θα αγγίξει το 1 τρισ. δρχ. το Πρό­
γραμμα Δnμοσίων Επενδύσεων 

(ΠΔΕ) του 1993. 
Σε σύγκρισn δnλαδιi με το αντί-

στοιχο πρόγραμμα του 1992 θα είναι 
αυξnμένο κατά ποσοστό 27-28%. Το 
φιλόδοξο αυτό πρόγραμμα, μεσού ­

σnς τnς σταθεροποίnσnς, ακτινο­

γραφεί και τις προθέσεις τnς κυ­

βέρνnσnς που δίνει ιδιαίτερο βάρος 

στα μεγάλα έργα, επιχειρώντας να 

προσελκυσθούν οι φορείς τnς ιδιω­

τικriς πρωτοβουλίας . 

Οι δαπάνες του νέου ΠΔΕ δεν 

έχουν ακόμα οριστικοποιnθεί, πnγές 

όμως του υπουργείου Εθνικιiς Οι­

κονομίας αναφέρουν ότι θα κυμαν­

θεί μεταξύ 955 και 965 δισεκατομ­

μυρίων δραχμών, από τα οποία τα 

750 δισ. δρχ . (περίπου 2.600 MECU) 
θα δαπανnθούν για τn στriριξn του 

Κοινοτικού Πλαισίου Στιiριξnς , με 

κύρια έμφασn τα έργα οδοποιίας 

(κόμβος Σταυρού-Ελευσίνας , εθνι­

κοί αυτοκινnτόδρομοι κ . λn.), τα 230 
MECU θα αποτελέσουν τn συμμε­
τοχιi του προγράμματος δnμοσίων 

επενδύσεων σrο προγράμμσrο STAR 
και VALOREN κα τα υπόλοιπα 160 
MECU θα χρnματοδοτιiσουν το Τα­

μείο Συνοχriς. 

· Οσον αφορά τnν εκτέλεσn του 
φετινού προγράμματος δnμοσίων 

επενδύσεων, ενώ ακόμα απομένουν 

τρεις μιiνες για τnν οριστικοποίnσn 

των δαπανών του Προϋπολογισμού , 

εκφράzεται υπέρμετρn αισιοδοξία 
ότι το ποσοστό κάλυψnς θα υπερβεί 

το 100%. Τα επίσnμα στοιχεία που 
έχει στn διάθεσri του το ΥΠΕΘΟ για 

το οχτάμnνο του 1992 οδnγούν σε 
αυτιiν ακριβώς τnν προοπτικri . Μέ­

χρι και τον Αύγουστο είχε απορρο­

φπθεί το 55% των συνολικών εισ­

ροών τnς χώρας μας από τα περι­

φερειακά ταμεία τnς ΕΟΚ και συ­

γκεκριμένα τα 588,4 δισ . δρχ . από 

σύνολο 1068,5 δισ . δρχ . που προ­

βλέπονται φέτος, ενώ τα ποσοστά 

εκταμίευσnς αγγίzουν το 90% για 

ορισμένα έργα που έχουν ενταχθεί 

στα ΜΟΠ (γραμμιi 551) ιi χρnμα­

τοδοτούνται από το ΕΤΠΑ. Η αύ­

ξnσn απορροφnτικότnτας στο οχτά­

μnνο του 1992 φθάνει και το 636%, 
ενώ ποσοστά κάλυψης 100% απο-
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τελούν πλέον ρουτίνα. 

fF Ο ΔΡΟΜΟ 
'1:'(. ΤΑθΕΣΕΙΣ 
Αισθnτιi βελτίωσn κυρίως λόγω τnς 

εγγραφής των τόκων του πρώτου 

εξαμιiνου , παρουσίασε n πορεία 

των ιδιωτικών καταθέσεων , οι 

οποίες στο διάστnμα αυτό αυξιiθn­

καν κατά 603,7 δισ. δρχ. 
Σύμφωνα με τα στοιχεία τnς 

Τ ράπεzας τnς Ελλάδος , οι ιδιωτικές 

καταθέσεις το πρώτο εξάμηνο του 

1991 είχαν μειωθεί κατά 60 δισ . δρχ. 

παρά τnν εγγραφή των τόκων. 

Η επίδρασn του παράγοντα αυ­

τού , γίνεται σαφέστερn αν σnμει­

ωθεί ότι μόνο τον Ιούνιο οι ιδιωτικές 

καταθέσεις αυξriθnκαν κατά 536,9 
δισ. δρχ. έναντι αύξnσnς κατά 

397,7 δισ. δρχ,. τον ίδιο μriva του 

1991 . 
Σύμφωνα με τα ίδια στοιχεία , στο 

πρώτο εξάμnνο οι καταθέσεις τα­

μιευτnρίου αυξriθnκαν κατά 367 ,8 
δισ. δρχ . έναντι αύξnσnς 69,1 δισ. 

δρχ . το αντίστοιχο εξάμnνο του 

1991 . 
Τον Ιούνιο οι καταθέσεις ταμιευ­

τnρίου αυξιiθnκαν κατά 390,06 δισ . 

δρχ . έναντι αύξnσnς κατά 358,3 
δίσ. δρχ. τον Ιούνιο του 1991 . 

Οι καταθέσεις όψεως το πρώτο 

εξάμnνο αυξιiθnκαν κατά 52,4 δισ. 
δρχ . έναντι μείωσnς κατά 64,08 δισ. 
το αντίστοιχο εξάμnνο του 1991. 
Τον Ιούνιο , οι καταθέσεις όψεως 

αυξriθnκαν κατά 75,7 δισ . δρχ. 

έναντι αυξriσεως κατά 14,9 δισ. δρχ . 

τον Ιούνιο του 1991 . Οι καταθέσεις 
προθεσμίας το πρώτο εξάμnνο του 

1991 αυξriθnκαν κατά 176,02 δισ. 

δρχ. έναντι μείωσnς κατά 68,4 δισ. 
δρχ. το αντίστοιχο εξάμnνο του 

1991 . 
Τον Ιούνιο , οι καταθέσεις προθε­

σμίας αυξιiθnκαν κατά 68,9 δισ. 

δρχ. έναντι αύξnσnς κατά 24,08 
δισ. δρχ . τον ίδιο μιiνα του 1991 . 
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ΑΝΘΡΩΠΟΙ & ΕΤ ΑΙΡΙΕΣ 

Γνωρίστε την 
INTERNATIONAL 
HELLAS 

Λίβας Περικλής 

Ο Γεν1κός Δlεuθuvτής της ετωpiας, INTERNATIONAL HELLAS, plλά 
στο ΝΑΙ flU την δuvαp1κή ετωpiα που 8άζε1 πλώpη να κατακτήσε1 ένα 

01JΡαvι1κό κοppάτ~ -ιης ασφαλlοτ1κής αyοpάς, pε όπλα -ιης -ιηv 
εvό-ιη-ια και ούpπvο1α -ιωv αvθpώπωv -ιης. 

Πολλοί αναγνώστες μας θα πθε­
λαν να μάθουν περισσότερα 
πράγματα για τπν εταιρία σας. 
Πώς ξεκίνπσε και ποιά είναι σπ­
μερα π INTERNA TIONAL HEL­
LAS; 

Η INTERNA TIONAL HELLAS εί­
ναι μία πολύ παλιά ασφαλιστική 
εταιρία αν και το όνομά της εμφα­
νίzεται για πρώτη φορά στην Αγορά 
το 1983. Το παρελθόν όμως των 
ανθρώπων που τnν δημιούργησαν 

ήταν πλούσιο σε εμπειρίες και επι­

τυχίες στις πωλήσεις των ασφαλί­
σεων Ζωής και Γενικών από το 1971 . 

Το 1983 n INTERNATIONAL 
HELLAS, μια εταιρία γενικών ασφα­
λειών, αλλά με ένα δυναμικό πω­
λήσεων καθαρά Ζωϊκriς προέλευ­
σης και κατεύθυνσης, συνεργάzε­

ται στον τομέα των Ασφαλίσεων 
Ζωriς με την εταιρία ΑΣΤΗΡ. 

Τα χρόνια που πέρασαν από το 
1983 και μέχρι το 1991 riτav χρόνια 
εδραίωσης και ανάπτυξης τnς 
Εταιρίας σε ολόκληρο τον Ελληνικό 
χώρο με την ίδρυση Γραφείων 
Πωλήσεων σε ολόκληρη την Επι­

κράτεια. 
Το 1991 είναι ένα έτος σταθμός 

στην Ιστορία της INTERNA TIONAL 
HELLAS λόγω τnς συνεργασίας 
της με τον Γερμανικό Ασφαλιστικό 
και Οικονομικό Κολοσσό AACHE­
NER UND MUNCHENER GROUP. 

Από τnν συνεργασία δnμιουρ-
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γriθnκε ένας Όμιλος εταιριών που 
περιλαμβάνει : 
1. την INTERNATIONAL HOLDING 
Α.Ε. δηλαδή την εταιρία που κατέχει 
τις μετοχές των υπολοίπων εταιριών 
2. την INTERNATIONAL HELLAS 
Α.Α.Ε ., που είναι n εταιρία γενικών 
ασφαλίσεων 
3. την INTERNATIONAL LIFE 
Α.Ε.Α.Ζ., που είναι n εταιρία ασφα­
λίσεων Ζωriς, και 
4. τnν INTERNATIONAL ΑΜΟΙΒΑΙΑ 
ΚΕΦΑΛΑΙΑ, που είναι εταιρία δια­
χειρίσεως Αμοιβαίων Κεφαλαίων. 
Ήδη διαχειρίzεται το ΑΜΟΙΒΑΙΟ 
ΚΕΦΑΛΑΙΟ εισοδήματος και Υπερα­
ξίας INTERNATIONAL. 

Αιχμή του δόρατος των εταιριών 

του Ομίλου είναι n INTERNATIO­
NAL LIFE. Ο προσανατολισμός 
τόσο της ηγεσίας του Ομίλου με 
τον κ. Φώκο Μπράβο, Διευθύνοντα 
Σύμβουλο, όσο και του δυναμικού 
των πωλήσεών μας είναι καθαρά 
Ζωϊκός . Παράλληλα με τnν προώ­
θnσn των προγραμμάτων Ζωής οι 
ασφαλιστές μας προωθούν και τους 
άλλους κλάδους ασφάλισης καθώς 
και το ΑΜΟΙΒΑΙΟ ΚΕΦΑΛΑΙΟ 
INTERNATIONAL. 

Η άρτια εκπαίδευση των ασφα­
λιστών μας, n υψηλή επαγγελματική 
τους συνείδηση, τα καλά προϊόντα 
που διαθέτουμε και n πολύ καλή 
οργάνωση των διοικητικών υπηρε­

σιών σε συνδυασμό με τα κεφάλαια 
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των εταιριών του Ομίλου , μας κά­
νουν ιδιαίτερα αισιόδοξους για το 
μέλλον. 

Κύρια επιδίωξή μας είναι n δυ­
ναμικri είσοδος στην ασφαλιστική 
αγορά και ιδιαίτερα στο χώρο των 
ασφαλίσεων Ζωής διότι πιστεύουμε 
ότι το μέλλον της Ελλnνικriς Αγο­
ράς βρίσκεται στις ασφαλίσεις 
Ζωriς και Υγείας. 

Είναι γνωστό ότι οι ασφαλιστές 
σας είναι ιδιαίτερα συνδεδεμένοι 
με τπν Εταιρία. Ποιό είναι το μυ­
στικό αυτού του συνδέσμου; 

Πράγματι τα στελέχη των Πω­
λήσεων και οι ασφαλιστές μας είναι 
ιδιαίτερα συνδεδεμένοι με τnν 
Εταιρία και δεν έχουμε μετακινή­
σεις ασφαλιστών ri στελεχών προς 
άλλες εταιρίες. 

Πολλοί είναι οι λόγοι και τα αίτια 
αυτού του συνδέσμου που υπάρχει . 
Ενδεικτικά αναφέρω: 
• Τα περισσότερα στελέχη των 
πωλιiσεων είναι μαzί μας πάνω 
από 15 χρόνια και πολλοί απ' αυ­
τούς ξεκίνησαν την ασφαλιστική 
τους καρριέρα σ' αυτήν την Εται­

ρία . 
• Τα στελέχη μεταλαμπαδεύουν 
στους ασφαλιστές τους την πί­
στη , την αγάπη και την εκτίμnσιi 

τους για τnν Εταιρία και έτσι όλοι 
μαzί αποτελούν ένα ενιαίο και 
αδιάσnαστο σύνολο με κοινά πι-

στεύω και κοινούς στόχους. 
• Η Εταιρία δεν είναι ένα απρόσωπο 
και ουδέτερο Νομικό Σχήμα. Οι 

Εταιρίες μας είναι zωντανοί ορ­
γανισμοί και αποτελούνται από 
ανθρώπους, διοικητικούς και πω­
λητές, που με πολύ στενή και 
φιλική συνεργασία προσφέρουν 
τις υπηρεσίες τους προς τους 
ασφαλισμένους και τους υποψή­
φιους πελάτες. Στόχος αυτής της 
συνεργασίας είναι η εδραίωση 
της ανάγκης γιο ασφάλιση και 
εξασφάλιση στnν συνείδηση του 

κόσμου . 

• Η Διοίκηση της Εταιρίας έχει 

αγκαλιάσει τους ασφαλιστές και 
τα στελέχη και οι κατευθύνσεις 
και οδηγίες προς αυτούς δίδονται 

πάντοτε με γνώμωνα το κοινό 
συμφέρον του Πελάτη, του 

Ασφαλιστή και τnς Εταιρίας. 
• Η Εταιρία είναι συνεπής στις 
υποχρεώσεις της και πραγματο­
ποιεί ό ,τι υπόσχεται . 

Και εσείς ο ίδιος είστε στπν εται­
ρία αυτΊt από το 1975. Πιστεύετε 
ότι είναι καλό για τπν καpριtρα 
ενός ασφαλιστι'ι να μtνει σε μια 
εταιρία ι'ι είναι προτιμότερο να 
μετακινείται αναzπτώντας καλύ­
τερες συνθι'ικες; 

Με τον κ. Φώκο Μπράβο συνερ­
γάzομαι από το 1975, αρχικά στην 
ΑΔΡΙΑΤΙΚΗ και μετά στπν INTER­
NATIONAL HELLAS, αλλά δύο χρό­
νια νωρίτερα εργάστηκα σαν απλός 
ασφαλιστής Ζωής. Από τότε μέχρι 
σήμερα είχα την τύχη και μου εδό­
θησαν οι ευκαιρίες να θnτεύσω σε 
όλα τα τμήματα και σχεδόν σε όλες 

τις θέσεις μιας Ασφαλιστικής Εται­
ρίας Ζωriς. 

Η εταιρία σε όλα αυτά τα χρόνια 
μου έδωσε την δυνατότητα της 
επιμόρφωσης και εδώ και στο εξω­
τερικό, όπως πράττει και για άλλους 
συναδέλφους των διοικητικών υπη­
ρεσιών αλλά και των πωλήσεων. 

Η Εταιρία διευκολύνει με κάθε 
τρόπο την εκμάθηση ξένων γλωσ­
σών, την παρακολούθηση επιμορ­

φωτικών σεμιναρίων και μεταπτυ­
χιακών σnουδών. 

Σχετικά με το δεύτερο σκέλος 
της ερώτnσής σας πιστεύω ότι ο 
ασφαλιστής δεν έχει ανάγκη με­
τακίνησης από μία Εταιρία σε άλλη 

αναznτώντας καλύτερες ευκαιρίες. 

Προϋπόθεση γι' αυτό είναι, n 
Εταιρία που εργάzεται, να μπορεί να 
του προσφέρει αφ' ενός όλες τις 
δυνατότητες για οικονομική, κοι­
νωνική και πνευματική εξέλιξη και 

αφ' ετέρου να έχει συγκεκριμένους 
και ορατούς κανόνες για τnν εξέ­
λιξη της καρριέρας του στα αξιώ­
ματα τnς ιεραρχίας. 

Όταν ο ασφαλιστής παραμένει 
στην ίδια Εταιρία, στα ίδια Γραφεία, 
στον ίδιο επαγγελματικό χώρο απο­
κτά την απεριόριστη εμπιστοσύνη 

των πελάτων του και διευρύνει τον 
κύκλο των εργασιών του ευκολό­
τερα και ταχύτερα. 

Σημαντικός παράγων για την με­
τακίνηση ή όχι των ασφαλιστών 

είναι n συμπεριφορά τnς Εταιρίας 
προς αυτούς. 

Οι ξεκάθαροι κανόνες εξέλιξης, 

τα καλά προϊόντα, το γριiγορο και 
σωστό SERVICE και πάνω απ' όλα 
n πιστιi τήρηση των υποσχέσεων 

τnς Εταιρίας προς τον ασφαλιστή 
είναι τα στοιχεία που συντελούν 

στnν ανάπτυξη ισχυρών δεσμών 

του ασφαλιστή με την Εταιρία. 

Τελικά υπάρχει ο αθtμπος, 
11
0 

κακός" με άλλα λόγια ανταγωνι­
σμός ανάμεσα στις εταιρίες; 

Νομίzω ότι ανάμεσα στις Διοι­
κήσεις των ασφαλιστικών εταιριών 
δεν υπάρχει πια η έννοια του αθέ­
μιτου ή κακού ανταγωνισμού. Ίσως 

στο μακρινό παρελθόν να υπήρξαν 

τέτοια περιστατικά, σήμερα όμως οι 
εταιρίες και κυρίως οι εταιρίες 
Ζωriς αποφεύγουν τον αθέμιτο 
ανταγωνισμό γιατί γνωρίzουν όλοι 
ότι αυτός υποσκάπτει τα θεμέλια 
του ασφαλιστικού θεσμού. 

Οι εταιρίες Ζωriς και ιδιαίτερα 
εμείς υποστnρίzουμε με κάθε τρόπο 
τον υγιή συναγωνισμό μεταξύ των 
Εταιριών με την προσφορά από 

αυτές καλυτέρων προϊόντων, υψη­
λότερου επιπέδου SERVICE και 
αρτιότερnς εκπαίδευσης των ασφα­
λιστών τους. 

Στην αγορά μας ακούγονται 
περιπτώσεις αθέμιτου ανταγωνι­
σμού που κατά κανόνα οφείλονται 
στον υπερβάλλοντα zriλo για την 
απόκτηση τnς '' ΑΙΤΗΣΗΣ'' από 
ασφαλιστές νέους ακόμα στο 
επάγγελμα και ίσως όχι τόσο καλά 
εκπαιδευμένους. 

Οι Εταιρίες, οι επαγγελματικές 
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ενώσεις των πρακτόρων και των 
ασφαλιστών καθώς και όλα τα κλα­
δικά έντυπα προτρύνουν τους 
ασφαλιστές να αποφεύγουν κάθε 
πράξη αθέμιτου ανταγωνισμού. 

Έχει γίνει συνείδηση σε όλους 
ότι ο θεσμός της ιδιωτικής ασφά­
λισης τραυματίzεται από τις πράξεις 
αθέμιτου ανταγωνισμού και κατα­

ξιώνεται μέσα από το σωστό και 
τίμιο συναγωνισμό. 

Ποιοί είναι οι άμεσοι στόχοι σας; 
Ο άμεσος στόχος τnς INTER­

NATIONAL LIFE είναι να κλείσει τον 
πρώτο χρόνο της λειτουργίας της 

με παραγωγή ασφαλίστρων πάνω 
από 1 δις δρχ. και σύμφωνα με τα 
αποτελέσματα που έχουμε μέχρι 
σιiμερα πιστεύουμε ότι θα το πε­
τύχουμε. Απώτερος στόχος μας εί­
ναι n Εταιρία να παίξει πρωταγωνι­
στικό ρόλο στην Ελληνική Ασφαλι­

στική Αγορά, προσφέροντας ολο­

κληρωμένες υπηρεσίες υψηλής 

ποιότητος και πιστότnτος. 
Παράλληλα με τnν παραγωγή 

τnς INTERNATIONAL LIFE ανα­
πτύσσεται και n παραγωγή των 
κλάδων ΠΥΡΟΣ, ΑΤΥΧΗΜΑΤΩΝ και 
ΜΕΤΑΦΟΡΩΝ τnς INTERNATIO­
NAL HELLAS και άρχισαν ήδn να 
διατίθενται από τους ασφαλιστές 
μας και μερίδια του ΑΜΟΙΒΑΙΟΥ 
ΚΕΦΑΛΑΙΟΥ Εισοδήματος και Υπε­
ραξίας INTERNATIONAL. 

Με τnν έναρξη της λειτουργίας 

μας κάναμε πραγματικότητα τους 
αρχικούς οργανωτικούς στόχους 
που riτav n έκδοση Συμβολαίων και 
Τροποποιήσεων Ζωής σε 24 ώρες 
και n πληρωμή αποznμιώσεων σε 48 
ώρες. 

Το εκπαιδευτικό πρόγραμμα των 
ασφαλιστών μας βρίσκεται σε εξέ­
λιξη και καθημερινά γίνονται σ' 

ολόκλnρn την Ελλάδα εκπαιδευτικά 
σεμινάρια τόσο για τα προϊόντα 
όλων των Κλάδων όσο και για τnν 
τεχνική και οργάνωση των πωλή­

σεων. 

Η διαφημιστική μας εξόρμηση 

που ξεκίνησε από τους πρώτους 
μήνες του έτους συνεχίzεται και το 

όνομα τnς Εταιρίας γίνεται καθn­
μερινά γνωστότερο στο ευρύ κοινό. 

Αισιοδοξούμε ότι πολύ σύντομα 
θα επιτύχουμε τους στόχους μας 
και θα αποκτήσουμε το μερίδιο τnς 

αγοράς που μας ανήκει. 
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Συμβουλές yια μια 
καλύτερη υγεία 

Επιμέλεια: Χρήστος Πίτσαβος 
Επίκουρος Καθηγητής Καρδιολογίας Παν/μίου Αθηνών 

Τα αεροπλάνα που χάνονται 
Αναρωτιέμαι τί αίσθnσn θα προκαλούσε στπν ελλnνικιi 

κοινιi γνώμπ n ανακοίνωσn πως στπν χώρα μας κάθε 
εβδομάδα χάνεται ένα αεροπλάνο με τριακόσιους επι­
βάτες. Και τι θα σκεφτόσαστε αν ξέρατε πως τα αερο­
πλάνα συνεχίzουν να χάνονται παρόλο που n αιτία τnς 
απώλειας είναι γνωστιi; Κι όμως έτσι έχουν τα πράγματα. 

Το κάπνισμα προκαλεί στnν Ελλάδα 15.000 θανάτους 
το χρόνο, αριθμός που αντιστοιχεί σε τριακόσιους περίπου 
θανάτους κάθε εβδομάδα. Οι αριθμοί είναι σκλnροί. Οι 
θάνατοι από το τσιγάρο είναι δέκα φορές περισσότεροι 

απ' ότι οι θάνατοι από τροχαία, εκατόν πενιiντα φορές 
περισσότεροι σε σχέσn με τον καρκίνο και τριακόσιες 
φορές περισσότεροι από τους θανάτους που επέρχονται 
από το AIDS. Και τα δυσάρεστα για τn χάρn μας συνε­
χίzονται. Ενώ στις άλλες χώρες τnς ΕΟΚ οι καπνιστές 
μειώνονται, στον τόπο μας αυξάνονται διαρκώς. Και το 
χειρότερο: τα στοιχεία λένε ότι μέχρι το 1950 το κάπνισμα 
άρχιzε σε nλικία 25-30 ετών, ενώ τn δεκαετία 1980-90 
αρχίzει στnν nλικία των 12-18 ετών. Αρχίzουν το κάπνισμα 
παιδιά του Δπμοτικού. 

Και μn νομίσετε ότι αν καταφέρετε τα παιδιά να μnν 
καπνίzουν δεν υπάρχει πρόβλπμα, ενώ εσείς συνεχίzετε 
να καπνίzετε στο σπίτι. Μυρίστε τα ρούχα τους και θα 
διαπιστώσετε ότι αναδύουν το ίδιο "άρωμα" τσιγαρίλας 
όπως και τα δικά σας. Οι έρευνες έχουν αποδείξει πως 
οι βλαβερές συνέπειες του καπνού παρατnρούνται σε όλα 
τα άτομα του περιβάλλοντος του καπνιστού. Τι λέτε δεν 
αξίzει να κάνουν κάτι όλοι οι καπνιστές για να μnν χάνονται 

τα αεροπλάνα; Μα για σκεφθείτε το. Εσείς θα ανεβαίνατε 
σ' ένα αεροπλάνο που πρόκειται να πέσει; 

Υπέρταση και πορτοκαλάδα 
Η αρτnριακιi υπέρτασπ είναι κοινωνικό πλέον πρόβλnμα 

για τnν Ελλάδα. Αφορά ένα πολύ μεγάλο ποσοστό ατόμων 
και οι τρόποι θεραπείας τnς απασχολούν, εκτός από τους 
γιατρούς, και τους ίδιους τους πάσχοντες. Κατά καιρούς 

κυκλοφορούν πολλές "θεραπείες" για τnν υπέρτασn, 
εκτός από τις οδnγίες και τα φάρμακα που χορnγούν οι 
γιατροί. Ακούμε για "βότανα" παντός είδους που παρα­
σκευάzονται με ειδικούς τρόπους θυμίzοντας ιεροτελε­
στία, για σκόρδα κ.λπ. κ.λπ. Σε άλλα είδn του φυτικού 
βασιλείου έχουν απαγγελθεί κατnγορίες. Τελευταία στο 
εδώλιο του κατπγορουμένου κάθnσαν τα ... πορτοκάλια. 
Τους τελευταίους μriνες δεν υπάρχει γιατρός που να μnν 

άκουσε τnν ερώτnσn: "Μιiπως τα πορτοκάλια ανεβάzουν 
τnν πίεσn;". Το πως κυκλοφόρnσε n φιiμn αυτn δεν είναι 
δυνατόν να εξακριβωθεί. Φαίνεται όμως πως όσο πιο 
απίθανn είναι μία φιiμn τόσο πιο γριiγορα διαδίδεται. Σε 
μια συγκέντρωσn έμπειρων γιατρών από Υπερτασικά Ια­
τρεία Νοσοκομείων τnς Αθιiνας, ο Καθπγnτιiς κ. Τού­
τουzας έθεσε το ερώτnμα: ''Υπάρχει κανένας που να πι­
στεύει ότι τα πορτοκάλια ανεβάzουν τnν πίεσn;". Η απά­
ντnσn ιiταν ένα μεγάλο ΟΧΙ . Γι' αυτό λοιπόν φάτε άφοβα 
τα πορτοκάλια, αν σας αρέσουν βέβαια. Έχουν βιταμίνn 
C, έχουν κάλιο χριiσιμο για όσουν παίρνουν διουρnτικά 
φάρμακα και βέβαια δεν ανεβάzουν τnν πίεσιi σας. 

Σκόρδον το εύοσμον 
Δεν είναι λίγοι οι ασθενείς με αρτnριακιi υnέρτασn που 

για κάποιο χρονικό διάστπμα σταματούν τn θεραπεία που 
τους έδωσε ο γιατρός και προσπαθούν με "μαγικούς" 
τρόπους να ρίξουν τnν πίεσιi τους. Ένα από τα "μαγικά" 
που χρnσιμοnοιούν είναι και το σκόρδο. Συχνά, όταν ο 
γιατρός μετράει τnν αρτnριακιi πίεσn του ασθενούς του, 

αναγκάzεται να αποστρέφει το πρόσωπό του και να προ­
σπαθεί να δει με τnν άκρn του ματιού του το πιεσόμετρο. 
Ο λόγος; Η έντονn και χαρακτnριστικιi μυρωδιά που εκ­
πέμπεται από τnν αναπνοιi του ασθενούς ο οποίος πριν 
έρθει στο γιατρό πιiρε τnν απαραίτnτn δόσn σκόρδου για 
να ρίξει τnν nίεσιi του. Τελευταία n θεραπεία με σκόρδο 
εξευγενίστnκε: από τις "σκελίδες" περάσαμε στα "αρι­
στοκρατικά" χάπια που δεν μυρίzουν. 

Στα σοβαρά όμως τώρα, τι γίνεται με τn δράσn του 
σκόρδου; Εδώ θα σας απογοnτεύσω . Δεν υπάρχουν 
επιστnμονικά στοιχεία για τnν επωφελιi δράσn του σκόρ­
δου στον ανθρώπινο οργανισμό. Οι "μαγικές" ιδιότnτες 
που του αποδίδονται σχετικά με τn θεραπεία τπς υπέρ­
τασnς, τnν "πνευματική δράσn στnν καρδιά" και το κυ­

κλοφορικό σύστnμα, τnν "τόνωσn" όλων των λειτουρ­
γιών, τn "μείωσn του άγχους" κ.λπ. κ.λπ. ταιριάzουν με 
τα παραμύθια τπς Χαλιμάς και όχι με τnν ιατρικιi του 1992. 
Αν λοιπόν σας αρέσει n σκορδαλιά ιi το μπουτάκι στο 
φούρνο με σκόρδο, φάτε τα άφοβα και καλιi σας όρεξn. 
Mnv περιμένετε όμως θαυματουργά αποτελέσματα στπν 
πίεσιi σας. Γι' αυτό μnν ξεχνάτε τα χάπια σας. 
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ΟΛΑ ΤΑ ΝΕΑ ΤΟΥ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟΥ ΧΩΡΟΥ 

iw=' ΕΓΝΑΤΙΑ ΤΡΑΠΕΖΑ 
Με τnν ΕΓΝΑΤΙΑ ΤΡΑΠΕΖΑ ως δια­
χειριστri , σύμβουλο και εγγυnτri εξε­
δόθn Ομολογιακό Δάνειο , διετούς 
διάρκειας , ύψους 200 εκατομμυρίων 
δραχμών από τnν εταιρία ΤΡΟΦΟ 

Α.Ε ., με nμερομnνία έκδοσnς τnν 14n 
Σεπτεμβρίου 1992. 
Το συγκεκριμένο αυτό ομολογιακό 
δάνειο διαφοροποιείται από τα άλλα 
ομολογιακά από το γεγονός ότι n 
διάθεσri του γίνεται με ιδιωτικri το­
nοθέτnσn · σε εταιρίες διαχείρισnς 

αμοιβαίων κεφαλαίων και εισάγεται 
στο Χρnμαnστriριο Αξιών Αθnνών, 
μετά από σχετικri έγκρισn τnς Enι­

τponriς Κεφαλαιαγοράς . 

..- ALICO 
Το πρώτο αμοιβαίο Κεφάλαιο τnς 
ALICO-EUROBANK το ' 'ΕΥΡΩΠΑΪΚΌ 
ΜΙΚΤΟ", αποτελεί πλέον nραγματι­
κότnτα . 
Το αρχικό ενεργnτικό του νέου Αμοι­

βαίου Κεφαλαίου είναι 500 εκατομ­
μύρια δραχμές , ενώ n αρχικri nμri 
μεριδίου ορίσθnκε στις 2.000 δραχ­
μές. θεματοφύλακας είναι n Ευρωε­
nενδυτικri Τ ρόnεzα . 
Όσον αφορά τn διόρθωσri του , το 
' ΈΥΡΩΠΑΪΚΟ ΜΙΚΤΟ" θα επενδύεται 
κατά 60% στnν Ελλάδα και κατά 40% 
στις Ευρωπαϊκές αγορές κεφαλαίων. 
Οnως είναι γνωστό , ο νέος φορέας 
για τnν διαχείρισn του Αμοιβαίου Κε­

φαλαίου δnμιουργriθnκε από κοινού 
από τnν ALICO και τnν EUROBANK, 
ενώ cυμμετοχri έχουν εnίσnς ο 

ασφαλιστικός οργανισμός " Κανελ­

λόπουλος - Αδαμανnάδnς" και n 
ασφαλιστικri εταιρία ΕΛΛ/v.. Α.Ε . 

W NASCO HELLAS 
Μεγόλn επιτυχία σnμείωσε το διε­

θνές τουρνουά γκολφ που διοργά ­
νωσαν ο μεγάλος ασφαλιστικός και 

αντασφαλιστικός όμιλος NASCO 
HELLAS και τα J & Β και Metaxa. 
Το Nasco - Τ rophy έγινε το Σαθθα-

τοκύριακο 26 και 27 Σεπτεμθρ ίου στο 
γrΊnεδο γκολφ τnς Γλυφάδας και 

nnpav μέρος 30 από τα μεγαλύτερα 
ονόματα του παγκοσμίου γκολφ . Ο 
συναγωνισμός riταν έντονος και το 

θέαμα που nαρακολούθnσαν εκατο­
ντάδες φίλοι του αθλnματος , συναρ­
παστικό . Οι νικnτές μοιράσθnκαν 
πλούσια Βραβεία και μεγάλα χρnμα­

τικό έπαθλο. Τnν anovoμri των βρα­
βείων του Nasco Τ rophy ακολούθnσε 
μεγόλn δεξίωσn στις εγκαταστάσεις 

του γκολφ Γλυφάδας , στnν οποία 
nαραβρέθnκαν και διασκέδασαν πε­
ρίπου 800 καλεσμένοι. Ανάμεσά τους 
ο πρώnν Πρωθυπουργός και n κα Γ. 
Ρόλλn , ο δriμαρχος Γλυφάδας, ο κ. 
θ. Σnονδυλίδnς, ο πρέσβnς τnς 
Ταϋλάνδnς , ο κ . Τzίνο Νάντερ και ο 

Σερz Καραογκλόν . 

Πολλοί εκπρόσωποι του εnιχειρnμα­
τικού κόσμου όπως, ο γενικός δ / ντriς 
του Μετρό Αθriνας κ . Α . Γκραντό , ο 

κ. Δ . Μονιάς , ο κ . Δ . Kupιazriς , n κα 
Ζεραντλίν Λεβέν , κόρn του ιδιοκτriτn 
του νερού PERRIER κα ι πολλοί 
εκπρόσωποι του ασφαλιστικού κό­
σμου όπως , ο κ. Ε . Σπύρου , ο κ . Ν . 
Πλακίδnς , ο κ . Α. Αγγελίδnς , ο κ. Γ. 
Στεφάνου , ο κ . Χ . Σαθθόnουλος , ο κ. 

Β . Χαρδαλιός , ο κ. Γ . Κυριακού , ο κ. 
Γ. Κούμnας , ο κ . θ. Μελακοnίδnς , ο 
κ . Σ . Ξnρογιαννόnουλος , ο κ . Κ. Πα­

nαδόκnς , ο κ. Ν . Πιnιλιαγκόnουλος , 

n κα Α . Νταλιόνn και ο κ . Ν . Μακρό­
nουλος . 

Οικοδεσπότες τnς βραδιάς ο κ . Μο­
ρίς Καραογλόν (πρόεδρος τnς Nasco 
Karaoglan Group), ο κ . Γασσόν 
Μnουστόνι (γενικός δ / ντriς τnς NA­
SCO HELLAS) και ο κ . Θάνος Χρι­

στιανός (αναnλ. γεν . δ / ντriς τnς NA­
SCO HELLASS). Στnν δεξίωσn nα­
ραβρέθnκαν ακόμn σύσσωμο το 

προσωπικό και οι συνεργάτες τnς 
NASCO με τους συνοδούς τους . Να 
σnμειωθεί ότι n NASCO HELLAS εί­
ναι διεθνriς ασφαλιστικός και αντα­
σφαλιστικός όμιλος που έχει στnν 

ιδιοκτnσία του τnν αμιγώς ελλnνικri 

ασφαλιστικrΊ και αντασφαλιστικri 
εταιρία EUROGROUP ΑΕ και είναι 
νόμιμος αντιπρόσωπος στnν χώρα 
μας τnς ιταλικriς ασφαλιστικriς εται­

ρίας ASSITALIA, των γαλλικών CA­
MAT και RΗόΝΕ MEDITERRANEE, 
και του αγγλικού μεσιτικού οίκου των 
LLOYD'S, LOWNDES LAMBERT 
INTERNATIONAL LIMITED. 

..- ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ 
Ο Όμιλος Ασφαλιστικών Εταιριών 
ΙΝΤΕΡΣΜΟΝΙΚΑ nραγματοnοίnσε 

ειδικri Ημερίδα όλων των Συνεργα­

τών του με Γενικό θέμα : ' Ένnμέ­
ρωσn σε θέματα Ασφάλισnς Ηλε­
κτρονικών Υπολογιστών ! ραδιοφωνι­

κών και τnλεοnτικών σταθμών" . 

..- ΕθΝΙΚΗ ΑΙΦΑΛΙΠΙΚΗ : Η 
Εθνικri Ασφαλιστικri ίδρυσε Υnnρεσία 

Ιστορικού Αρχείου . Σκοπός τnς νέας 
Υπnρεσίας είναι n διαφύλαξn , συντri­
ρnσn , ταξινόμnσn , μελέτn , επεξερ­

γασία και nροβολri του πολύτιμου 
αρχειακού υλικού τnς ιστορίας των 
101 ετών τnς . 
Σκοπός τnς , εnίσnς , είναι και n δια­
φύλαξn σύγχρονου υλικού που θα 
αποτελέσει το αρχειακό υλικό του 
μέλλοντος . 
Η γνώσn του παρελθόντος και n δια­
φύλαξn τnς nολιτισnκriς κλnρονο­
μιάς , πιστεύει n Εταιρία , ότι αποτε­
λούν βασικά εφόδια των ατόμων και 
των ομάδων για τn σωστri αντιμε­
τώnισn τωv nροκλriσεων όχι μόνο του 
παρόντος αλλά και του μέλλοντος . 

W ΦΟΙΝΙΚΑΣ: Στnν αγορά κτιρί­
ου στο κέντρο τnς Αθriνας για τn 
στέγασn των νέων γραφείων προ­
χώρnσε n ασφαλιστικri εταιρία 

"ΦΟΙΝΙΞ". Η εnένδυσn θα κοστίσει 
περίπου 3 δισ . δραχμές και εκτιμάται 
ότι θα αποτελέσει το εφαλτriριο για 

τnν ανάπτυξn τnς ασφαλιστικriς 
εταιρίας που είναι θυγατρικri τnς 

Εμπορικriς Τ ράπεzας . 
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Σύμφωνα με ανακοινώσεις του γενι­
κού διευθυντri τnς εταιρίας κ. Μα­

νώλn Αλεξανδρόκn , τα κέρδn τnς 
"ΦΟΙΝΙΞ" κατά τn διάρκεια του 1991 
έφθασαν σε 406 εκατ. δρχ , ενώ οι 

εκnμriσεις για το τρέχον έτος ανε­
βόzουν τα καθαρό κέρδn σε περισ­
σότερα από 500 εκατ. δρχ . 
Ο τzίρος τnς εταιρίας πέρσι από 
napayωyri ασφαλειών ονriλθε σε 8.1 
δισ . δρχ., ενώ για το 1992 προβλέ­
πεται ότι θα υπερβούν τα 9.5 δισ. δρχ . 

Η εξόnλωσn τnς εταιρίας τα τελευ­
ταία ιδιαιτέρως δύο χρόνια είναι ρα­
γδαία. Είναι μια nροσωπικri επιτυχία 
του κ . Μ . Αλεξανδράκn . 

W ASPIS ΒΑΝΚ: Η ASPIS ΒΑΝΚ, 
n nρώτn ιδιωτικri στεγαστικri Τ ρό­
nεzα , άρχισε στις 15 Οκτωβρίου τn 
δραστnριότnτό τnς. 
Η ASPIS ΒΑΝΚ, που ξεκινά με με­
τοχικό κεφάλαιο 4.000.000.000 δρχ. 
διαθέτει τn στriριξn δύο μεγάλων 
ασφαλιστικών εταιριών: 
- Τnς Ολλανδικnς AEGON, που συ­
γκαταλέγεται μεταξύ των σnμανn­
κότερων ευρωπαϊκών ασφαλιστικών 
εταιριών με ενεργnτικό 42 δισεκα­
τομμύρια Δολλόρια ΗΠΑ, και μετέχει 
κατά 50% στο μετοχικό κεφάλαιο τnς 
Τρόnεzος. 

- Τnς ΑΣΠΙΣ ΠΡΌΝΟΙΑ, μιας από τις 

μεγαλύτερες ασφαλιστικές εταιρίες 
στον ελλnνικό χώρο. 
Στο Διοικnnκό Συμβούλιο τnς ASPIS 
ΒΑΝΚ μετέχουν : Ο κ . Θεόδωρος Κα­
ρατzός Πρόεδρος , ο κ. Παύλος Ψω­
μιόδnς Αντιπρόεδρος , ο κ. Στάθnς 
Παπαγεωργίου Διευθύνων Σύμβου­
λος και οι κύριοι Dick Van Lith, Dick 
Stephan Van Hout και Cornellis Van 
Storm μέλn. 
Το βασικό management team τnς 
Τ ρόnεzας , αποτελούν ο κ. Δnμriτρnς 
Δnμακόnοuλος Διευθυντriς Χορnγri­
σεων και Marketing, ο κ. Γιώργος 
Δαγιόντnς Διευθυντriς Διαθεσίμων, n 
κα Χαρούλα Λίποβοτς Διευθύντρια 

75 



Ο κ. Παύλος Ψωμιάδnς, 

Προσωπικού, ο κ. Δπμriτρπς Πε­
τρούλιας Διευθυντriς Εργασιών , ο κ . 

Ευάγγελος Σταθόπουλος Οικονομι­
κός Διευθυντriς και ο κ. Στυλιανός 

Υψπλοπάτπς , Διευθυντriς Μnχανο­
γράφπσπς. 

ιφ-- EUROPEAN UNIVERSITY: 
Στον 'ΆΣΤΕΡΑ" Συντάγματος τπν 7n 
Οκτωβρίου 1992 το European Uniνer­
sity, σε συνεργασία με το Ελλnνοα­
μερικανικό Εnιμελnτriριο, τον Ελλn­
νοελβεηκό Σύνδεσμο Εταιριών και το 

περιοδικό Κεφάλαιο, οργάνωσε επι­

μορφωτικό συνέδριο με θέμα 
"Finance for Executives". 
Το συνέδριο αυτό αποτελεί συνέχιση 

παρόμοιων συνεδρίων που το Euro­
pean Unίνersity οργανώνει στnν Ευ­
ρώπη με σκοπό τπν ενπμέρωσn στε­

λεχών επιχειρriσεων σε θέματα που 
αφορούν σύγχρονπ χρnματοοικονο­

μικri διοίκnσn. 
Το ενδιαφέρον συμμετοχriς και π 

ποιότπτα των συνεδρίων riταν άρι­
στπ , γεγονός που είχε σαν αποτέλε­
σμα τπν τέλεια διεξαγωγri του συ­

νεδρίου και τnν εις βάθος κάλυψπ 
των θεμάτων. 
Το συνέδριο άρχισε ο κ. Ν . Νιάρχος 

- Πρόεδρος του Χρπματιστπρίου 
Αθπνών - ο οποίος αναφέρθπκε στις 
πρόσφατες εξελίξεις του Χρπματι­
στπρίου, τπν δπμιουργία τπς παράλ­
λπλnς αγοράς , του αποθετπρίου τίτ­
λων, καθώς και τnν επιτυχri συνέχισπ 

τπς πλriρους μπχανογράφπσnς του 
Χρnματιστπρίου. Τα μnνύματα για το 

μέλλον είναι αισιόδοξα . 
Τπν όλn σuzriτnσn των θεμάτων 
διεύθυνε και επιμελriθπκε ο κ. θ . 
Καρύδας - Treasury τπς ALICO - και 
καθnγπτriς Finance στο E.U .. 
Τα συμπεράσματα των συνέδρων με­
τά το πέρας τπς συνεδρίασης riτav 
θετικότατα και οι εντυπώσεις άρι­

στες. 

ALLIANZ: ΟΙ ΤΕΧΝΕΣ ΚΑΙ ΤΑ ΓΡΆΜΜΑΤΑ 
ΔΗΜΙΟΥΡΓΟΥΝΤΑΙ ΑΠΟ ΤΟΝ ΆΝΘΡΩΠΟ ΚΑΙ 

ΥΠΗΡΕΤΟΥΝ ΤΟ ΚΟΙΝΩΝΙΚΟ ΣΥΝΟΛΟ 

Με τπν αφορμri του εορτασμού 
των 2.500 χρόνων τnς Δnμοκρατίας 
στnν Ελλάδα επισκέφθπκε τn χώρα 

μας π Ακαδnμία χορού του Μπαλλέ­
του Μπολσόϊ. Η παρουσία auτri απο­
τέλεσε ένα μεγάλο πολιτικό γεγονός, 

αφού riταν n πρώτπ εμφάνισπ τnς 
Σχολriς Μπολσόι στπν Ελλάδα . 

Τπν οργανωτικri επιμέλεια τnς 

εκδriλωσπς είχε n εταιρία THEASIS 
Α. Ε. SPONSORING και τnν ·,;-ιοκλει­

στικri χορπγία τπς παράσταοnς που 

δόθnκε στο Ηρώδειο στις 2 Ιουλίου 
ανέλαβε n Allianz, n μεγαλύτερπ 
ασφαλιστικri εταιρία στnν Ευρώπn , 
εκφράzοντας έτσι τnν ευαισθπσία 

τnς προς τον Άνθρωπο και το Κοι­

νωνικό σύνολο . 
Ας σπμειωθεί, ότι είναι n πρώτn 

φετινri παράστασπ που χορnγείται 

στο πλαίσιο προγραμματισμού του 

Ηρώδειου . 

Οι μαθπτές , οι οποίοι riρθαν με τπν 

Διευθύντρια τπς Σχολriς κα Sopfia 
Goloνkina, χόρεψαν αποσπάσματα 

W' ΑΔΕΛΦΟΠΟΙΗΣΗ ΤΟΥ ΧΩΡΙ­
ΟΥ ΝΙΚΗ ΜΕ ΤΗΝ ΕθΝΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙ­
ΣΤΙΚΗ: Με μεγάλn επιτυχία πραγ­
ματοποιriθnκαν οι εκδnλώσεις αδελ­
φοποίπσnς του ακριτικού χωριού 

Νίκn του Νομού Φλωρίνης από τπν 

Εθνικri Ασφαλιστικri . 
Η Εθνικri Ασφαλιστικri συμμετείχε 

στις εκδπλώσεις αδελφοποίπσnς, με 

150 στελέχη, Προϊσταμένους Κλά­

δων και Υποκαταστημάτων από όλπ 

τπν Ελλάδα, οι οποίοι αρχικά επισκέ­
φθπκαν το ακριτικό συνοριακό φυ­
λάκιο όπου επιδόθηκαν από τn Διοί­

κπσn τnς Εταιρίας δώρα στους 
στρατιώτες . 

Ο κ. Α. Κόκκινος τnς 'ΈΘΝΙΚΗΣ". 

:- ;.ι./- . 
από τα κλασικά έργα '' Η Λίμνn των . 
Κύκνων", " Κοπέλια '', " Καρυοθραύ­

στης" και ' 'Ο Χορός των Σπαθιών". 
Η Σχολri έδωσε επίσnς δύο πα­

ραστάσεις στnν θεσσαλονίκπ , στο 
θέατρο Συκεών . 

Τις εκδnλώσεις αδελφοnοίnσnς τί ­
μnσαν με τπν παρουσία τους και 

χαιρέτησαν, ο εκπρόσωπος του Μn­

τροπολίτn Φλωρίνnς Αυγουστίνου 
Καντιώτn Πανοσιολογιότατος Πατriρ 

Αθανάσιος , ο Γενικός Γραμματέας 

του Υπουργείου Μακεδονίας & θρά­
κnς κος Τσαλουχίδnς , ο Νομάρχnς 

Φλωρίνnς κος Ζωγράφος , ο Βουλευ­
τriς του Νομού Φλωρίνης κος Μπο­

ντzίδπς . Επίσnς παρέστησαν ο Διοι­

κnτriς Συντάγματος Συντaγμaτάρχnς 
κος Γρίβας , και ο Διευθυντriς Ελ­
λnνικriς Αστυνομίας κος Ασnμάκnς , 

καθώς και όλοι οι κάτοικοι του ακρι­
τικού χωριού. 

Ο Γενικός Διευθυντriς τπς Εθνικriς 

Ασφαλιστικriς κος Λάμπρος Κόκκι­

νος , παρουσίασε τους τρόπους με 
τους οποίους n Εθνικri Ασφaλιστικri 
αντιμετώπισε τα εθνικά θέματα κατά 
τnν εκατοντάχρονη πορεία τnς στnν 

ασq,αλιστικri αγορά . 

ιφ-- ΟΙ ΝΕΟΙ ΔΥΝΑΜΙΚΟΙ ΣΥ­

ΝΕΡΓΑΤΕΣ ΤΟΥ ΑΣΤΕΡΑ 

Τα έσοδα των παραστάσεων δια­
τέθnκαν στο Ίδρυμα Κοινωνικriς Ερ­

γασίας για τπ φροντίδα των σπαστι­
κών παιδιών , αλλά και για τπν ίδια τπν 
Σχολri . 

♦Λiiί 
Ο κ. Β. Χαρδολιάς τnς ' ΆΣΤΗΡ" 

των ασφαλειών Ζωriς και στον Τομέα 

Εκπαίδευσης Ασφαλιστών . 

ιφ-- Ο ΣΕΒΑΣΜΙΩΤΑΤΟΣ ΑΡΧΙΕ­

ΠΙΣΚΟΠΟΣ ΒΟΡΕΙΟΥ ΚΑΙ ΝΟΤΙΟΥ 
ΑΜΕΡΙΚΗΣ ΙΑΚΩΒΟΣ ΠΗΝ INTE­
RAMERICAN ΣΠΑΡΤΗΣ 

Στο επόμενο τεύχος: 

Η Ασφαλιστικri Εταιρία ' ΆΣΤΗΡ" συ­
νεχίzοντας τπν δυναμικri πορεία τπς 

στον χώρο των πωλήσεων γενικά και 
ιδιαίτερα στον Κλάδο Ζωriς, εξασφά­
λισε τnν συνεργασία με το κατα­
ξιωμένο στον Ασφαλιστικό χώρο 

στέλεχος nωλriσεων κ. Τ. Κατσόμαλ­
λο. Ο κ . Τ. Κατσόμαλλος έχει πλούσια 

και εντυπωσιακή πορεία .στον χώρο 

Το υποκατάστπμα Σnάρτπς τiμπσε με 

τπν επίσκεψri του ο Σεβασμιώτατος 
Αρχιεπίσκοπος Ιάκωβος . Τον Σεβα­

σμιώτατο συνόδευαν οι Μπτροπολί­
τες Μάξιμος του Πίτσμπουργκ και 
Ευστάθιος Μονεμβασίας και Σπάρ­
τπς . Επίσπς ο Νομάρχπς Λακωνίας 

κος Φ . Φαλιάγκας , ο Δήμαρχος 

Σπαρτιατών κος Δ . Ματάλας , ο 

Δ / ντπς του ΚΕΕΜ κος Χατzπδάκnς , 

ο Αστ. Δ / ντriς κος Αγγελόπουλος , ο 

πρώπν Δriμαρχος και π κα Σαινοnού­

λου , ο Πρόεδρος τnς Πνευματικriς 
Συνέντευξη με τον κ. Β. Χαρδαλιά του "ΑΣΤΗΡ". 
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ΣΥΝΕΠΗΣ ΑΝΟΔΙΚΗ ΠΟΡΕΙΑ 

Η CONTINENTAL εfναι η ανερχόμενη ασφαλισrική εταιρlα που μπορεί να τηρεi τις 
υποσχtσεις της. Γιατf εiναι η εταιρfα που σέβεται τις ανόyκες του σύγχρονου ανθρώπου 
και που tχει τη δυνατότητα, χόρη στην όψοyη υποδομή και ορyόνωσή της, να εyyυηθεi 

την κόλυψη και των πιο εξειδικευμένων απαπήσεων του κοινού της. 
Του ασφαλιζόμενου κοινού που εδώ και χρόνια σrηρίζεται από την CONTINENTAL, 

στον αγώνα του yια δύναμη ζωής. 
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Εστίας κος Ν. Γεωργιάδnς, οι ερ­
γαzόμενοι στο Υποκ/μά μας και άλ­
λοι. Τους επισκέπτες υποδέχθπκαν ο 

κος και π κα Κοκκόλπ . Τον Σεβασμιώ­

τατο Ιάκωβο καλοσώρισε ο κος Κοκ­

κόλnς και του μετέφερε τους χαιρε­
τισμούς του Προέδρου μας κου Κο­
ντομnνά, με τον οποίο λίγο αργότερα 

συνομίλnσαν τnλεφωνικά. Στπν αί­

θουσα συναντriσεων του Υποκ/μα­
τος έγινε επίδειξn των εργασιών τπς 
ομάδος καθπγπτών του Πανεπιστn­
μίου του Πίτσμπουργκ Κάρνεγκι 
Μέλλον. Οι εργασίες τnς σχολriς 
Καλών Τεχνών αναφέρονται στπν 

αναστriλωσn συγκεκριμένου κομμα­
τιού του Βυzαντινού Μυστρά με τπν 
Βοriθεια κομπιούτερ υψnλriς τεχνο­
λογίας. 

W ΑΣΦΑΛΕΙΑ ΖΩΗΣ METROLI­
FE ΠΟΝ ΠΥΡΡΟ ΔΗΜΑ 
Τον Ολυμπιονίκn Πύρρα Δriμα τίμnσε 
n METROLIFE, κατά τπ διάρκεια του 
Πανελλαδικού τπς Συνεδρίου, για τπ 
μεγάλn του επιτυχία αλλά και για τnν 
απλότπτα , τπ σεμνότπτα και το riθος 
του. Χαιpετίzοντας τον Ολυμπιονίκπ 

μας ο Πρόεδρος τπς METROLIFE κ. 
Γιώργος Καπουράνnς τόνισε ότι ' 'ο 
Πύρρος χάρισε στους νέους μας ένα 
πρότυπον' αγωνίzονται, να επιμένουν 
και να νικούν" και ευχόμενος να είναι 

και πάλι Ολυμπιονίκnς του προσέφε­

ρε εκ μέρους τnς METROLIFE ειδικri 
αναμνπστική πλακέτα και ένα πλriρες 
συμβόλαιο Ζωής METROLIFE. 

W INTERAMERICAN 
Με τπν φροντίδα τπς INTERAMERI­
CAN ασφαλίσθπκαν προσφάτως για 
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ατυχriματα , μαθnτές , Εκπαιδευτικό 

και βοnθnτικό προσωπικό του Λυκεί­

ου , Γυμνασίου , Δnμοτικού και Παιδι­

κού Σταθμού του Δriμου Νέας Μά­
κρπς, με πρωτοβουλία του Δπμάρχου 

κ . Β . Τσιλάβn. Το συμβόλαιο μεταξύ 
τnς Ασφαλιστικιiς Εταιρίας και του 

Δriμου καλύπτει ασφάλεια απώλειας 
zωriς ri μόνιμnς ανικανότnτας από 
ατύχnμα ποσού 1.000.000 δρχ . και 
έξοδα θεραπείας ατυχιiματος κατά 

περίπτωσn εντός ri εκτός Νοσοκο­
μείου δρχ. 75.000. Επίσnς καλύπτεται 
π άμεσπ μεταφορά του ασφαλισμέ­
νου με κατάλλnλο πρόσφορο ασφα­

λές μέσο (αυτοκίνnτο , ασθενοφόρο , 
ελικόπτερο ri υγειονομικό αεροπλά­

νο) σε νοσοκομείο ri κλινικιi στnν 
περιοχri του συμβάντος ri στον τόπο 
διαμονιiς του . Παρέχονται επίσπς 

στους ασφαλισμένους ιατρικές συμ­
βουλές και πλπροφορίες υγειονομι­
κής φύσεως σε όλn τn διάρκεια του 
24ωρου . 

Η παράδοσn του συμβολαίου στον 

Δriμαρχο κ. Β . Τσιλάβn , έγινε σε ει­

δικri εκδιiλωσn στις 24 /9/92 στο 
Δπμαρχείο τπς Νέας Μάκρπς από τον 
εκπροσωπούντα τπν INTERAMERI­
CAN, Αναπλnρωτri Γενικό Διευθυντιi 
τnς Εταιρίας, κ . Β . Καλτσά , παρουσία 
του Νομάρχn Ανατολικής Απικriς κ. 

Ευάγγελο Χαραλαμπίδn , εκπροσώ­
πων των Εκπαιδευτικών , των μαθnτών 

και του συλλόγου Γονέων και του 

Δ / ντιi του υποκαταστriματος κ . Γ . 
Καλκόπουλου . 

W METROLIFE 
Δυναμικό φθινοπωρινό ξεκίνnμα ανα­

κοίνωσε n METROLIFE στπν πρό­

σφατπ Πανελλαδική τnς Συνάντnσn 

που έγινε σε κεντρικό ξενοδοχείο και 
στnν οποία nripaν μέρος πάνω από 
700 Ασφαλιστές τπς. Με το μιiνυμα 
' Έπίθεσπ σε όλα τα μέτωπα", π ME­
TROLIFE προγραμματίzει για το τε­
λευταίο τρίμnνο του '92 το λανσά­

ρισμα νέων προϊόντων στον κλάδο 
Ζωής, δυναμική είσοδο στο χώρο 

των Γενικών Ασφαλίσεων με 4 νέα 
προϊόντα , ανάπτυξπ του Κλάδου των 
Ομαδικών Ασφαλίσεων, διάθεσn 
Αμοιβαίων Κεφαλαίων σε συνεργασία 

με τn XIOSBANK και προώθnσn στε­
γαστικών δανείων και πιστωτικής 

κάρτας. Στπν εκδriλωσπ, στnν οποία 
παρέστπ και τιμιiθnκε ο Ολυμπιονίκnς 
Πύρρος Διiμας μίλnσαν ο Πρόεδρος 
τπς Εταιρίας κ. Γιώργος Καπουρά­

νπς , ο Διευθυντriς τπς "Πανευρω­

παϊκιiς Ασφαλιστικιiς Κύπρου" κ. Ζέ­
νιος Δnμnτρίου, ο Γενικός Διευθυ­
ντriς τnς XIOSBANK κ. Daνid Wa-

tson, ο Διευθυντriς Διοικnηκού και 

Τεχνικού Τομέα κ. Τάσσος Παγώνnς, 

ο Οικονομικός Διευθυντιiς κ. Από­
στολος Παπαποστόλου , ο Διευθυ­

ντriς τπς METROLIFE ΑΕΓΑ κ. Κλε­
άνθnς Λευίτπς, οι κ.κ. Παπαθέου και 

Σπάθας Ασφαλιστές τπς METROLIFE 
και ο Διευθυντιiς Marketing κ. Αντώ­
νπς Κατσαράς . 

ΒΑΣΙΛΕΙΟΣ ΣΑΡΑΝΤΟΠΟΥΛΟΣ 
Έφυγε ο Βασίλπς Σαραντόπου­

λος. Καλοκαίρι του 92. Ο αγαπnτός 
στρατπγός. Ταξίαρχος του Μπχανι­

κού σε αποστρατεία ξεκίνnσε το 1969 
συνεργασία με τnν INTERAMERICAN 
σαν ασφαλιστriς και στn συνέχεια 
σαν Διευθυντriς και Επιθεωρπτιiς 

οργώνοντας όλn τnν Ελλάδα και τnν 
ακριηκri περιοχιi του Έβρου. Τα τε­

λευταία χρόνια συνεργαzότανε με 
τnν METROLIFE. 

Γεννήθnκε το 1915 στn θεσσα­
λονίκn. Πτυχιούχος του Νομικού και 

Οικονομικού τμriματος θεσ / νίκnς, 
γεμάτος προτάσεις, ιδέες , ανυπο­
χώρnτος, με παρρnσία κιiρυξε τις 
ιδέες και απόψεις του με τον δικό του 

τρόπο για τπν διάδοσn τπς ιδιωτικιiς 
ασφάλισπς στον τόπο μας. 

Τέλος Ιουνίου μιλιiσαμε τελευ­
ταία φορά με τον Βασίλn Σαραντό­

πουλο αφriνοντας ανοικτό ένα ρα­
ντεβού για τον Σεπτέμβριο όπου μαzί 
με τον κ. Νίκο Χαμουzά του Επιμε­

λnτπρίου Αθnνών riθελε να κάνουμε 
κάτι σαν ασφαλιστές και να συντο­
νισθούμε ώστε σε πανελλιiνια κλί­
μακα να βγάλουμε ένα ασφαλιστιi 

στn Βουλή " ... θα μπορούσαμε ... πώς 
μπιiκανε οι οικολόγοι ... ;" Κάτι πρέπει 
να κάνουμε ως τάξις αγαπnτέ λεβέ­

ντn ... ". Δεν έγινε . Μένει n ιδέα για 
άλλους. Αιωνία n μνιiμn του Βασίλπ 
Σαραντόnουλου. 

Επιχειρησιακή ΠολΙτική και 
Βιο-Περι6άλλον 

Σεμινάριο Προληπτικής Περιβαλλοντικής Πολιτικής 
Αθήνα, 2 Νοεμβρίου 1992 

Διευθυντικά στελέχn επιχειρri­

σεων καλούνται να συμμετάσχουν 

στο Συμπόσιο με θέμα ' Έπιχειρπσια­
κιi Πολιτικιi και Βια-Περιβάλλον' ', που 
πραγματοποιείται από τn Διεθνri Ορ­

γάνωσn Βιοπολιτικής στnν Αθιiνα τn 

Δευτέρα 2 Νοεμβρίου 1992. Η εκδri­
λωσn αυτιi είναι π πρώτπ σε μια σειρά 
σεμιναρίων τnς Β.I.O. που αποσκο­
πούν στπν ευαισθπτοποίnσn και συμ­
μετοχιi του επιχειρnματικού κόσμου 

στn διερεύνnσn νέων κατευθύνσεων 
και αξιών σε κάθε οικονομικιi δρα­

στnριότπτα . 

Σε μεγάλn Βραδυνή εκδήλωσπ 

που θα πραγματοποιnθεί στο Ξενο­
δοχείο lntercontinental στις 7 μ.μ . με 
τn συμμετοχή nγεηκών Ελλήνων 

επιχειρnμαηών, θα μιλιiσουν οι Βου­

λευτές και τ. Υπουργοί κ. Αντώνnς 

Σαμαράς και Γιώργος Γεννπματάς . 

θα μιλήσουν n Πρόεδρος τπς Διε­
θνούς Οργάνωσnς Βιοπολιηκής Δρ . 
Αγνή Βλαβιανού Αρβανίτn, ο Πρόε­
δρος του Συνδέσμου Ελλnνικών Βιο­
μnχανιών κ. Ιάσων Στράτος, ο Πρόε­

δρος τπς Dow Hellas και Αντιπρόε­
δρος του Ελλnνο-Αμερικανικού 

Εμπορικού Επιμελπτnρίου κ. Στάθnς 

Ασβέστnς και ο Διευθύνων Σύμβου­

λος τπς ICAP Ελλάς κ. Δnμήτρnς 

Μανιατάκnς . 
Το πρωί τπς 2ας Νοεμβρίου και 

ώρα 10 π.μ. διοργανώνεται σεμινάριο 
στο Αμφιθέατρο Plaza lnteramerican. 
Κορυφαίοι διεθνείς εμπειρογνώμο­
νες , σύμβουλοι κυβερνriσεων κι 

εταιριών θα συznτήσουν με τους 
επιχειρnματίες συγκεκριμένα παρα­

δείγματα πώς μπορεί μια επιχείρnσn 
ν' αυξήσει τnν ανταγωνιστικότnτά 

τnς μειώνοντας το κόστος nαραγω­
γriς, χωρίς να καταστρέφει το βιο­
περιβάλλον. Το αποτέλεσμα είναι να 
ενισχύεται ο κοινωνικός τnς ρόλος 

και n εικόνα τnς προς τους κατανα­
λωτές σύμφωνα με τα πρότυπα τπς 
Κοινής Αγοράς . 

Στόχος του Συμποσίου είναι να 
συμβάλει στον επαναπροσδιορισμό 
τnς έννοιας του κέρδους σε συν­
δυασμό με τnν ποιότnτα zωής, τον 
σεβασμό για το βια-περιβάλλον και 

τnν διατιiρnσn των φυσικών πόρων 

που διαρκώς εξαντλούνται . Κάθε εκ­
δήλωσn ενδιαφέροντος μπορεί ν ' 
απευθύνεται προς τn Διεθνri Οργά­

νωσn Βιοnολιτικriς, Τιμ. Βάσσου 10, 
Πλατεία Μαβίλn , τπλ. : 643-2419, fax: 
643-4093 
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...- INFOLIFE: Η INFOLIFE, μια 
ανεξάρτnτn ελλnνική εταιρία εξειδι ­
κεύμένn στn μnχανοργάνωσn και 
μnχανογράφnσn των ασφαλιστικών 
εταιριών , υποκαταστnμάτων και 
ασφαλιστικών συμβούλων , προσφέ­

ρει στον ασφαλιστικό κόσμο το σύ­

στπμα 'ΆGΕΝΤ". 

Το σύστnμα ' ΆGΕΝΤ" είναι προϊόν 
συνεργασίας εξειδικευμένων επι­
στnμόνων του χώρου τnς nλnροφο­
ρικriς και έμπειρων επαγγελμαnών 

του κλάδου των Ασφαλίσεων Ζωriς . 

Είναι ένα πλriρες "πακέπο" προ­
γραμμάτων οργάνωσnς και διαχείρι­
σπς ασφαλιστικών δραστnριοτriτων 
και καλύπτει απόλυτα τις ανάγκες των 

επαγγελματιών του χώρου. 

Το σύστnμα ' ΆGΕΝΤ' Ί απλό στnν 
εγκατάστασn και εύκολο στο χειρι­

σμό , είναι " φιλικό" προς τον χρriστn 
και δεν προϋποθέτει γνώσεις Η/Υ . 
Λειτουργώντας και σε φορnτό υπο­
λογιστri , δίνει τn δυνατότπτα στον 
ασφαλιστικό σύμβουλο να σχεδιάzει, 
να τιμολογεί και να εκτυπώνει τα 
προτεινόμενα ασφαλιστικά προγρά­

ματα παρουσία του δυνnτικού πελά­

τn. Ακόμn, αποτελεί πολύτιμο εργα­
λείο για τον εκκαθαριστικό προϋπο­
λογισμό των ασφαλίστρων , αλλά και 
για τον προϋπολογισμό των προμn­

θειών που αναλογούν στον ασφαλι­
στικό σύμβουλο , συμβάλλει σnμαντι­
κά στn βελτίωσn των σχέσεων 
ασφαλιστικού συμβούλου και ασφα­
λισμένου , χάρn στnν πλnθώρα των 

ενσωματωμένων βοnθnτικών προ­

γραμμάτων και, το πλέον σπμαντικό, 
προσφέρει στον ασφαλιστικό σύμ­
βουλο τnν δυνατότnτα να οργανώνει 
κατά τον πιο εποικοδομnτικό τρόπο το 

πρόγραμμά του και να ελέγχει ο ίδιος 
τnν αποδοτικότnτα των επαγγελματι­

κών δραστnριοτriτων του . 
Σε επίπεδο διοίκnσnς , το σύστnμα 
' ΆGΕΝΤ' Ί κατάλλnλα προσαρμο­
σμένο, παρέχει πλriθος στατιστικών 
και πλnροφοριακών στοιχείων που 
συμβάλλουν αποτελεσματικά στnν 
καλύτερn λειτουργία των υnοκατα­
στnμάτων ασφάλισπς zωriς και συ­

νεπώς στπν αύξnσn τπς ποσοτικriς 
και nοιοτικriς nαραγωγικότπτάς τους . 

Ο ΔΑΙΜΩΝ 
Και επειδή κάθε περιοδικό που σέβε­

rοι τον εαυτό του, έχει τον μικρό του 

δαίμονα του τυπογραφείου .... 
Εκ παραδρομής στο προηγούμενο 
τεύχος και στην συνέντευξη του κ. 

Πόνου Παναγιώτου, αvππροσώπου 
του HUMANA HOSPIT AL WELLIN­
GTON, γράφτηκε ότι υπάρχει συνερ­
γασία με την Αγροτική Ασφαλιστική 
αντί της εrοιρίας Αγροτική Ζωής, που 

είναι το ορθό. Ζητούμε συγνώμη. 
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[@" ΕΓΝΑΤΙΑ ΤΡΑΠΕΖΑ 
Η Εγνατία Τ ράπεzα αυξάνει από τις 
12 Οκτωβρίου 1992 το Βασικό Επι­
τόκιο Χορnγriσεων κατά μία (1) πο­
σοστιαία μονάδα , δnλαδri , από 26,5% 
σε 27,5%. 

._,. AGF ΚΟΣΜΟΣ ΖΩΗ Α.Ε.: Νέα 
αύξnσn μετοχικού κεφαλαίου τnς 
εταιρίας AGF ΚΟΣΜΟΣ ΖΩΗ Α.Ε . 
απεφασίσθn κατά τnν Γενικri Συνέ­
λευσri τnς στις 21 .07.1992. 
Ο Διευθύνων Σύμβουλος τnς εται­
ρίας κ. Ν. Πλακίδnς ανέφερε ότι στnν 
αύξnσn auτri συμμετέχουν και οι 
Έλλnνες μέτοχοι και πραγματοποιεί­
ται μέσα στα πλαίσια τnς ανάπτυξnς 
των δραστnριοτriτων τnς εταιρίας 
στις ασφαλίσεις Ζωriς . 

Το σnμερινό μετοχικό κεφάλαιο τnς 
εταιρίας AGF ΚΟΣΜΟΣ ΖΩΗ ανέρ­
χεται σε 1.517.000.000 δραχμές . 

ΑΝΑΚΟΙΝΩΣΗ 
Π .Σ.Α. Σ. Ο ΣΥΝΔΕΣΜΟΣ ΑΣΦΜΙ­

ΠΙΚΩΝ ΣΥΜΒΟΥΛΩΝ μεταφέρθnκε 
σε ιδιόκτnτα Γραφεία . Σπμειώστε τn 
νέα Διεύθυνσn : ΣΚΡΑ 4, 176 73 ΚΑΛ­
ΛΙθΕΑ, ΤΗΛ.: 9372986-7, fax: 
9227151 

Η ΑΓΡΟΤΙΚΗ 
ΖΩΗΣ 

ΣΤΗΝ ΑΙΓΥΠΤΟ 
Η ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΖΩΗΣ nραγματο­

nοίπσε ένα θαυμάσιο εκπαιδευτικό 

ταξίδι στπν Αίγυπτο. 

Ο Αντιπρόεδρος και Αν. Διευθύ­
νων Σύμβουλος κ. ΚΩΝ / ΝΟΣ ΠΑΠΑ­
ΜΙΧΜΟΠΟΥ ΛΟΣ σε ένα φαντασμα­
γορικό περιβάλλ~y στις αίθουσες του 
ξενοδοχείου ΚΑΙΡΟ-ΜΑΡΡΙΟΤ, πα­

ραθέτοντας επίσnμο δείπνο στο σύ­
νολο των συμμετεχόντων, μέσα σε 

ένα κλίμα ενθουσιασμού , ανακοίνω­
σε : 

- Τnν εφαρμογri Νέου Κανονισμού 
Πωλriσεων. 
- Τnν προώθnσn προϊόντων όπως 
εκείνα των ΑΜΟΙΒΑΙΩΝ και τnς ΑΤΕ 
ΚΑΡΤΑΣ Α.Ε 

Στn συνέχεια έγινε n αναγγελία 
του νέου πρωτοποριακού προϊόντος 
"ΧΡΥΣΟ ΒΙΒΛΙΑΡΙΟ ΥΓΕΙΑΣ". 

ι ρώτοι τη 

Μ TROL Ε 
στην Αιyυπτο 
Τους κορυφαίους Διευθυντές 

Υnοκαταστnμάτων και τους Ασφαλι­
στές που διακρίθnκαν για τις επιδό­
σεις τους βράβευσε π METROLIFE. 

Πάνω από 100 Ασφαλιστές τπς 

από όλn τnν Ελλάδα μαzί με τις οι­
κογένειές τους , συμμετείχαν σ ' ένα 
εξωτικό ταξίδι στnν Αίγυπτο και σε 
μία κρουαzιέρα στο Νείλο . Στn διάρ­
κεια του δεκαriμερου ταξιδιού οι 
Ασφαλιστές τπς METROLIFE επισκέ­
φθnκαν τα αξιοθέατα του Καίρου , το 
Πατριαρχείο Αλεξάνδρειας , το σπίτι 

του Καβάφn , τις Πυραμίδες , το Ασ­
σουάν και το Λούξορ . 

Κοντά τους riταν και ο Πρόεδρος 
τπς Εταιρίας κ. Γ . Καnουράνnς . 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ 
ΤΗΣ 

CONTINENTAL 
ΣΤΗΝ ΙΣΠΑΝΙΑ 

Η σκλnρri προσπάθεια και τα 
παραγωγικά αποτελέσματα πρέπει να 
επιβραβεύονται . Ακολουθώνrος αυ­
τriν τnν αρχri π Ασφαλιστικri Εταιρία 
Ζωriς CONTINENTAL επιβράβευσε 

τους κορυφαίους Διευθυντές Υπο­
καταστnμάτων και Ασφαλιστές τnς , 
οι οποίοι πρώτευσαν σε σχεnκό δια­
γωνισμό παραγωγriς ασφαλίστρων . 

Η επιβράβευσn riλθε με ένα τα­

ξίδι στnν Ισπανία , το οποίο nραγμα­

τοποιriθnκε από 27 έως 31 Αυγού­
στου. Οι 50 διακριθέντες συνεργάτες 
τnς CONTINENTAL συνοδευόμενοι 
από μέλn των οικογενειών τους επι­
σκέφθπκαν το αξιοθέατα τnς Μα­

δρίτnς καθώς και το Τολέδο του Δο­
μriνικου θεοτοκόπουλου . 

Τους κορυφαίους τnς CONTI­
NENTAL, συνόδευσαν ο Διευθύνων 
Σύμβουλος κ. Σπύρος Αλεξανδράτος 
και τα στελέχn τnς Εταιρίας Λ . Λα­
σκαρίδnς , Ε . Μnτσακάκn , 1. Μπαρ­
δάνnς και Κ . Χολέβας. 

Ένα πλούσιο οκταήμερο πέρα­

σαν 70 κορυφαίοι ασφαλιστές τnς 
INTERNATIONAL LIFE στn Γαλλία 
με επισκέψεις στο Παρίσι , στnν Euro­
disney, στn Νίκαια και στο Μόντε 
Κάρλο . 

Στn φωτογραφία τους βλέπουμε 

μπροστά στο Μουσείο του Λούβρου . 

ALICO: 
ΠΑΓΚΟΣΜΙΟ 
ΣΥΝΕΔΡΙΟ 

ΚΑΡ ΑΙΒΙΚΗ 1992 
Μια πραγματικά αξέχαστn εμπει­

ρία έznσαν τα στελέχn και το Παρα­
γωγικό δυναμικό τnς ALICO που 
συμμετείχαν με τις συzύγους τους 

στο πρόσφατο Εκπαιδευτικό Συνέ­
δριο τnς Εταιρίας στnν πανέμορφn 
Καραϊβικri . 

Στο Συνέδριο συμμετείχαν οι νι ­
κπτές του Παγκόσμιου Διαγωνισμού 

τnς ALICO. Ο Διαγωνισμός αυτός 
έδωσε τnν ευκαιρία στους χιλιάδες 
ασφαλιστές τnς Εταιρίας στις 60 
περίπου χώρες στις οποίες λειτουρ­
γεί, να αποδείξουν τον επαγγελματι­

σμό και τnν υnευθυνότnτα με τπν 
οποία εργάzονται . 

Για τους κορυφαίους από αυ­
τούς , n επιβράβευσπ rΊταν n συμμε­
τοχrΊ τους στο Παγκόσμιο Συνέδριο 

στnν Καραϊβικri , το οποίο κατά γενικrΊ 

ομολογία riταν το πλέον εντυπωσιακό 
από όσα έχουν nραγματοnοιnθεί μέ­
χρι σriμερα . 

Ο συνολικός αριθμός των συμ­
μετεχόντων πλnσίασε τους 1000 και 
ανάμεσα σ' αυτούς υnriρχαν 90 πε­
ρίπου εκπρόσωποι τnς χώρας μας , με 
επικεφαλriς τον Πρόεδρο Ιβnρικriς , 
Κεντρικriς και Ανατολικriς Ευρώππς , 

κ . Α . Βασιλείου . Παράλλnλα , στο Συ­

νέδριο εκnροσωnriθnκε κα ι n Κύπρος 
με 26 συνέδρους . 

ΤΑΞΙΔΙΑ ΤΗΣ 
NATIONALE 

NEDERLANDEN 
Πραγματοποιriθπκαν και φέτος 

τα εκπαιδευτικά rοξίδια τnς ΝΑ TIO­
NALE-NEDERLANDEN που σnμείω­
σαν μεγάλn επιτυχία . Η συμμετοχri 
των Manager, Ασφαλιστών, Ασφαλι­

στριών και στελεχών τnς εταιρ ίας 

ξεπέρασαν τις πιο αισιόδοξες προ­
βλέψεις . 

Επικεφαλriς των ταξιδίων αυτών 
riroν ο Γενικός Διευθυντriς και Νό­
μιμος Αντιπρόσωπος του Ομίλου των 
εταιριών τnς NATIONALE-NEDER­
LANDEN στnν Ελλάδα κ . Παναγιώτnς 
Καραλriς , ο Διευθυντriς ΠωλrΊσεων 
και Marketing κ. Μανώλnς Ανδρόνι­
κος και άλλα στελέχn τnς εταιρίας . 

Στο επόμενο τεύχος: 
Συνέντευξη με τον κ. Τριαντάφυλλο Λυσιμόχου, 

Πρόεδρο της Ελληνοκυπριακής Επιτροπής LIMRA. 
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ΕΛ Η Ν Ο Γ 1 Κ Η ΣΥ Ε 

ΟΛΥΜΠΙΑΚΗ 
VICTORIA 

Ασφάλιση ••• γερμανικών 
προδιαyραφών! 

«Γερμανικές προδιαγραφές» ! 
Εγγύηση ποιότητας, αξιοπιστίας 
και σιγουριάς . 

Μ ' αυτές ακριβώς τις «προδιαγραφές» , 
η ΟΛ ΥΜΠΙΑΚΗ (ο μεγαλύτερος 
Ασφαλιστικός · ομιλος 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 ------• 
Η νέα ααφαλιιπιιιή δύναμη. 



Έλληνας ο πρόεδρος των 

Ευρωπαίων 
διαφημιστών 

'Ή διαφήμιση είναι το 
"φαστ-φουντ" της 

τέχνης'' λέει ο 
Γ. Ευσταθιάδης. 

Σ 
ΙΓΟΥΡΑ αποτελεί μεγάλn 
τιμή για τnν Ελλάδα που 

ένας εκπρ_όσωπος του δια­
φnμιστικου τnς χωρου, ο κ. 

Γιάννnς Ευσταθιάδnς, ανέλαβε τnν 
προεδρία τπς Ευρωπαϊκής Ένωσnς 
Διαφnμιστικών Εταιριών (EUAC). 
Πρώnν πρόεδρος τnς Ένωσnς Δια­
φnμιστικών Εταιριών Ελλάδας 
(ΕΔΕΕ) συνιδρυτής τnς διαφnμιστι­

κής εταιρίας Bold από το 1977, ο κ. 
Γ. Ευσταθιάδnς, 46 χρονών, είναι 

ένας αθόρυβος, ευαίσθnτος αλλά 
και δnμιουργικός άνθρωπος, που 
έχει προσφέρει πολλά στον ελλnνικό 
διαφημιστικό χώρο. 

Πτυχιούχος πολιτικών επιστπμών, 
ο νέος πρόεδρος τnς EUAC μπήκε 
στον κλάδο το 1966 και πριν ανε­

ξαρτοποιnθεί επαγγελματικά εργά­
στnκε σης διαφπμισηκές εταιρίες 
"Γνώμn" και 'ΆΔΕΛ". Επίσnς έχει 
διδάξει στο Ελλnνικό Κέντρο Παρα­
γωγικότnτας και σε διάφορες δια­
φnμισηκές σχολές, ενώ από το 1988 
ασχολείται ενεργά και με τnν ΕΔΕΕ. 

θεωρώντας ότι n διαφήμισπ είναι 
n ενσά ρκωσn του εφήμερου, ο κ. 
Γ. Ευσταθιάδης δnλώνει ότι μπήκε 
στn διαφήμιση από σύμπτωση, αλλά 

φέτος συμπληρώνει 26 χρόνια στο 
χώρο τπς. Πιστεύει όμως ότι n δια­
φήμισn κυρίως σήμερα έχει έναν 

σαφέστατο κοινωνικό και κυρίως 

οικονομικό ρόλο ... "Είναι ένα μικρό, 
αλλά ουσιώδες κομμάτι μιας οικο­
νομικής και εμπορικriς διαδικασίας, 
που έγινε πιο σημαντικό μετά τn 

82 

βιομnχανικri εnανάστασn, τnν πλn­

θυσμιακιi έκρnξn, τον πολλαπλασια­
σμό των μέσων και τnν εξέλιξn τnς 

τεχνολογίας", λέει ο κ. Γ. Ευστa­
θιάδnς. 

Επισnμαίνει όμως ότι n διαφιiμι­
σn είναι το "φαστ-φουντ" τnς τέ­

χνης και παράγει ένα εμπορικό απο­

τέλεσμα με αισθnτικό αντίκρυσμα. 
Υποστπρίzει, ωστόσο, ότι n διαφri­
μισn δεν δnμιουργεί ανάγκες . " Οι 

περιοχές και οι κλίμακες των ανα­
γκών", λέει ο συνιδρυτής τnς Bold, 
"είναι παλιές, γνωστές και ταξινο­

μnμένες. Αν υπάρχει κάτι νέο είναι 

n εξειδίκευση και n τμnματοnοίnσn 
των αναγκών σε όλα τα επίπεδα. Η 
διαφιiμισn δεν δnμιουργεί ανάγκες, 
αντίθετα καλύπτει ανάγκες, τουλά­
χιστον σ' ένα θεωρnτικό, ψυχολο­

γικό επίπεδο . Τα ίδια τα προϊόντα δεν 
σχεδιάzονται για να δnμιουργιiσουν 

ανάγκες, αλλά για να τις καλύψουν ... 
Απλώς γίνονται πιο αναλυτικά και πιο 
απομαzικοποιnμένα, απευθυνόμενα 

σε μικρότερες και πιο εξειδικευμέ­

νες ομάδες κοινού ... " 

ΤΙ ΛΕΕΙ Η ΤΡΙΤΗ ΟΔΗΓΙΑ ΕΟΚ 
ΓΙΑ ΕΝΙΑΙΑ ΑΔΕΙΑ ΚΛΑΔΩΝ ΖΗΜΙΩΝ; 

Στις 18 Ιουνίου υιοθετήθnκε ορι­
στικά n τρίτn οδnγία πλαίσιο 

(92/49/ΕΟΚ) που καθιερώνει τnν 
ενιαία άδεια στους γενικούς κλα­
δους ασφαλίσεων. 

Υπενθυμίzουμε ότι ενιαία άδεια 
σnμαίνει ότι για να εργασθεί μία 
ασφαλιστικri επιχείρnσn οπουδιiπο­
τε εντός τnς κοινοτικriς επικράτειας 
και με οποιαδriποτε μορφri (από τnν 
έδρα τnς, με τn μορφri υποκατα­
στriματος ri με ελεύθερn παροχri 
υπnρεσιών) αρκεί να έχει πάρει τnν 
άδεια εγκαταστάσεως και λειτουρ­
γίας από τnν εποπτικιi αρχή τnς 
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χώρας όπου βρίσκεται n έδρα τnς, 
υποκείμενn στον έλεγχο αυτής τnς 

εnοnτικιiς αρχής για το σύνολο των 

δραστnριοτriτων τnς. 
Χρnσιμοποιώντας τnν άδεια au­

τri, γνωστri και ως το ευρωπαϊκό 
διαβατriριο τnς επιχείρnσnς, n συ­
γκεκριμένn ασφαλιστικιi επιχείρnσn 
θα μπορεί να ιδρύει υποκαταστri­
ματα σε άλλα -πλnν τnς έδρας τnς­
κράτn μέλn τnς ΕΟΚ χωρίς να znτά 

ειδικώς τnν άδεια των εποπτικών 
αρχών των κρατών αυτών. 

Με τnν εφαρμογri των διατάξεων 
τnς νέας οδnγίας (92/49/ΕΟΚ) οι 

Υπεύθυvn: ΜΑΡΙΑ ΣΠΥΡΟΥ 

n. Τσαλδάpn 24α & Μιαούλη 7, Μαρούσι 
Τnλ: 8022866 · 8067181 · 8054553 



δύο προγενέστερες οδnγίες για τnν 
εγκατάστασn (73/239/ΕΟΚ) και για 
τnν ελεύθερn παροχn υπnρεσιών 
(88/357 /ΕΟΚ και 90/618/ΕΟΚ) τρο­
ποποιούνται σnμαντικά, . κυρίως λό­
γω μεταφοράς εξουσιών από τnν 
εποπτικn αρχn τnς χώρας όπου 
παρέχεται n ασφαλιστικn υπnρεσία 
στnν εποπτικn αρχn τnς έδρας τnς 
ασφαλιστικnς επιχείρnσnς. 

Με τnν τρίτn οδnγία που θα 
ισχύσει από 1nς Ιουλίου 1994, με­
ταβάλλεται επίσnς και το ειδικό με­
ταβατικό καθεστώς που ανεγνώριzε 
n οδnγία τnς ελεύθερnς παροχnς 
υπnρεσιών για ορισμένα κράτn-μέ­
λn, μεταξύ των οποίων και n Ελλάδα. 

Πιο συγκεκριμένα στnν περί­
πτωση τnς Ελλάδος το ειδικό με­
ταβατικό καθεστώς θα είναι ως 
εξnς: 

Μέχρι τnν 1n Ιουλίου 1994 όλοι 
οι κίνδυνοι στnν Ελλάδα θα υπό­
κεινται στο καθεστώς των μικρών 
κινδύνων, όπως προβλέπεται στnν 
οδnγία για τnν ελεύθερη παροχn 
υπηρεσιών, θα εξαρτάται δnλαδn n 
κάλυψn τους από τnν προnγούμενn 
ειδικn διοικnτικn άδεια (agrement) 
του Υπουργείου Εμπορίου, με εξαί­
ρεσn τους κινδύνους που κατατάσ­
σονται στους κλάδους μεταφορών, 
πιστώσεων, εγγυnσεων και τους 
μεγάλους εμπορικούς και βιομnχα­
νικούς κινδύνους οι οποίοι απελευ­
θερώνονται από 1 nς Ιανουαρίου 
1993. 

Μετά τnν 1n Ιουλίου 1994 όλοι οι 
κίνδυνοι στnν Ελλάδα θα μπορούν 
να καλύπτονται από οποιαδnποτε 
κοινοτικn ασφαλιστικn επιχείρnσn 
εγκατεστnμένn n όχι στnν Ελλάδα, 
χωρίς να znτά ειδικn άδεια από το 
Υπουργείο Εμπορίου. 

Μέχρι όμως τις 31 Δεκεμβρίου 
1998 το Υπουργείο Εμπορίου θα 
μπορεί να znτά, σε περίπτωσn κα­
λύψεως μικρών κινδύνων προnγού­
μενn κοινοποίnσn των γενικών και 
ειδικών όρων ασφαλίσεως και τον 
σχnματισμό, εντοπισμό και αντιλο­
γισμό των τεχνικών αποθεμάτων γι' 
αυτούς τους κινδύνους βάσει τnς 
ελλnνικnς νομοθεσίας. 

Με τnν πάροδο και αυτnς τnς 
nμερομnνίας (31.12.1998) n ασφα­
λιστικn δραστnριότnτα στnν Ελλά­
δα θα ασκείται με τους ίδιους όρους 
και χωρίς ειδικές προστατευτικές 
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διατάξεις, όπως ακριβώς και στα 
υπόλοιπα κράτn μέλn τnς ΕΟΚ. 

Πρόταση τρίτης οδηyίας-πλαί­
σο για την ενιαία άδεια στον κλάδο 
zωής. 

Η επεξεργασία του κειμένου συ­
νεχίzεται και nδn το Ευρ. Κοινο­
βούλιο τοποθετnθnκε σε πρώτn 
ανάγνωσn στnν συνεδρίασn ολομε­
λείας 8 με 12 Ιουνίου 1992. Εν τω 
μεταξύ unnρ- ξε και πολιτικn συμ­
φωνία στο τελευταίο Συμβούλιο 
Υπουργών Εσω- τερικnς Αγοράς. 

Σύμφωνα με εκτιμnσεις τnς XV 

Δ/νσnς τnς Επιτροπnς ΕΟΚ n οδn­
γία θα υιοθετηθεί πριν από το τέλος 
τρέχοντος έτους και n έναρξn 
εφαρμογnς τnς πρέπει να συμπέσει 
χρονικά με τnν εφαρμογn τπς αντί­
στοιχnς οδnγίας για τους γενικούς 
κλάδους (δnλαδn από 1 nς Ιουλίου 
1994). 

Για τα θέματα αυτά και όλες τις 
τελευταίες εξελίξεις στις Ευρωπαϊ­
κές Κοινότnτες σας παραπέμπουμε 
στο έντυπο τnς CEA, INFO-CEA, 
Veille Communautaire Νο 14, 21/6/92. 

ΟΙ ΜΕΓ ΑΛ ΥΤΕΡΕΣ 
ΙΔΙΩΤΙΚΟΠΟΙΗΣΕΙΣ ΑΠΟ το 1979 

Bήtish Petroleum* 
Bήtish Aerospace 
Cable and Wireless 

1979, 1983 & 1987 
1981 
1981 
1982 Amersham International 

National Freight Consortium 
Bήtoil 

1982 
1982 
1983 
1984 
1984 
1984 
1986 
1987 
1987 
1987 
1987 
1988 
1988 
1989 

Associated Bήtish Ports 
Enterpήse Oil 
Jaguar 
Bήtish Telecom 
Bήtish Gas 
Bήtish Aiιways 
Royal Ordnance 
Rolls Royce 
ΒΑΑ 

Rover Group* 
Bήtish Steel 
Water 
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Στον κόσμο που zού~ε 
χρειαzόμαστε το ΝΑΙ! 

Σ τn χώρα των ασφαλειών κάπου πρέπει να uπερέχεις για να επιzήσeις σ' ένα περιβάλλον γεμάτο 
κίνnσn και διαρκείς εξελίξεις. Οι ανταγωνιστές δεν συγχωρούν να μοιραστείς το βασίλειό τους. 
Τ nv μόνιμη απειλή των αντιπάλων την ξεπερνάς με το πλεονέκτημα που διαθέτεις σε κάτι. Τ αχύτnτα, 

γνώση, ευελιξία, όραση, όσφρηση, ένστικτο, επιμονή, υπομονή, αντοχή, πληροφόρηση, 
προσαρμοστικότητα, είναι αρετές των επιτυχημένων. Μάθετε τους νόμους του χώρου που zeiτe 
διαβάzοντας το ΝΑΙ! Στον αγώνα για επιβίωση χρειαzόμαστe ένα δικό μας φίλο οδηγό προστασίας. 

Για να zήσουμe! Χρειαzόμαστe το ΝΑΙ! 

ΑΠΟΚΤΗΣΤΕ ΤΩΡΑ το ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΤΩΝ ΑΣΦΑΛΙΣΤΩΝ 
ΤΗΛΕΦΩΝΗΣΤΕ ΣΗΜΕΡΑ ΣΤΟ 3229973 • 3229394 • FAX: 3221225 

"Η ΓΡΑΨΤΕ ΠΡΟΣ ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ "ΝΑΙ" 
ΟθΩΝΟΣ & ΦΙΛΕΛΛΗΝΩΝ 3, ΠΛ. ΣΥΝΤΑΓΜΑΤΟΣ 105 57, ΑθΗΝΑ. 

ΕΤΗΣΙΑ ΣΥΝΔΡΟΜΗ 5.000 - ΦΟΙΤΗΤΕΣ 3.000 • ΕΤ ΑΙΡΙΕΣ 20.000 
ΑΡΙΘΜ. ΛΟΓΑΡΙΑΣΜΟΥ: ΕθΝΙΚΗ ΤΡΑΠΕΖΑ ΕΛΛΑΔΟΣ 51342181/104 

r---------------
ΣΥΜΠΛΗΡΩΣΤΕ το ΚΟΥΠΟΝΙ ΜΕ ΚΕΦΑΛΑΙΑ: 
ΟΝΟΜΑΤΕΠΩΝΥΜΟ __________ _ 
ΟΔΟΣ-ΑΡΙΘΜΟΣ ___________ _ 

τ.κ. _ _ ___ ETAIPIA _________ _ 
ΙΔΙΟΤΗΤΑ _________ 'ΤΗΛ. ___ _ 
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Γιατί στην Επαρχία 
δύσκολα προωθούνται 

νέοι Managers; 
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ο 
ι διαφορές μεταξύ τnς 
Αθriνα_ς και τπς_ επαρχία~ 
επεκτεινονmι και ισως εντει­

νονται και στον τομέα των 
ασφαλειών. Τα προβλriματα που α­
ντιμετωπίzουν οι Διευθυντές Πω­
λriσεων και οι Περιφερειακοί Δ/τές 
είναι πολλά και ποικίλλο . 

Η δnμιουργiα τοπικού Manager 
για μία περιοχri προϋποθέτει κάποιο 

περισσότερα προσόντα απ ' ό ,τι n 
δημιουργία ενός Manager στnν 
Aθriva. Τα σπμεία που πρέπει να 
προσέξει ο υπεύθυνος για τnν ανά­
πτυξn επαρχίας είναι αλλnλοσυ­
γκρουόμενα . ' Ετσι: υπάρχει πρόβλn­
μα ανταγωνισμού προς τις άλλες 

εταιρίες και προς τnν ίδια τnν εται­
ρία. 
Ο νέος Manager πρέπει να έχει 

πίστn στπν εταιρία και να μnν υπο­
κύπτει σε προτάσεις ανταγωνισμού 
για ενδεχόμενn μεταγραφri του. 

Ο νέος Manager πρέπει να έχει 
προσόντα επιτυχίας επειδri n ενδε­
χόμενη αποτυχία σπμαίνει αποτυχία 
εταιρίας , κλείσιμο καταστriματος , 
κατέβασμα ταμπέλας ri υπολειτου­
ργία χωρίς όφελος. Η αποτυχία του 
σnμαίνει και τnν επιλογri κάποιου 
άλλου με αποτέλεσμα δυσαρέσκει­
ες, πτώσn nθικού , εμπόδια στον νέο, 
και πιθανri διαφυγri του παλαιού 
Manager στον ανταγωνισμό μετά 
τnς πελατείας του . Αυτό σnμαίνει 
και απώλεια χρόνου αν λάβουμε υπ ' 
όψιν ότι χρειάzεται αρκετός χρόνος 
για να γίνει κάποιος πραγματικός 
Manager. 

Εκτός του προβλriματος του 
χρόνου υπάρχει και το πρόβλημα 
του χώρου. Εδώ μιλάμε για διπλό 

πρόβλnμα. Για το χώρο εργασίας και 

•• ' '~. ··: .-Ο\" •• - - • \- - -

, ~ .,• ., ι ., J...l "Ϊl • ,{ • • ,. \ '• • • 

δεύτερον για το χώρο γραφείου . 
Σε πόσο γεωγραφικό χώρο μπο­

ρούν να εργασθούν αρκετοί υπο­
ψriφιοι ; Σε μια επαρχιακri πόλn δεν 

μπορείς νάχεις πολλούς υποψιiφι­
ους. 

Πού θα δουλέψουν, πού θα 
στρατολογriσουν; 

Ακόμα, πού θα έχουν γραφείο ; 
Πόσοι μπορεί να είναι υποψriφιοι 

για τn θέσn Δ/τού ri Υπ/τού; 
Αν είχαν δικαίωμα δραστnριό­

τnτας και στnν διnλανri nόλn δεν θα 
υπriρχε το τοπικιστικό πρόβλnμα ; 

Πόσο αποδεκτός είναι ένας "ξέ­
νος" σε μια άλλn πόλn απ ' τn δικri 
του; Και πώς θα πnγαινοέρχεται; 
Είναι γνωστό ότι στnν επαρχία δεν 
εμπιστεύονται εύκολα έναν ξένο. 

Ένα άλλο θέμα άξιο ιδιαίτερnς 
προσοχriς είναι ο χαρακτήρας τnς 

" κλειστriς κοινωνίας" τnς επαρχίας 

όπου ο καθένας γνωρίzει πρόσωπα 
και πράγματα . Εκεί χρειάzεται κά­
ποιος με κοινωνικri αναγνώρισn και 
κύρος για να προσελκύσει μέσω των 
γνωριμιών του νέους συνεργάτες. 
Και ένας τέτοιος άνθρωπος δεν εί­
ναι δυνατόν να έχει riδn μια ικανο­
ποιnτικri απασχόλnσn. Πώς να τnν 
εγκαταλείψει και να έρθει σε ένα 
επάγγελμα που δεν αποδίδει άμεσα 
σriμερα , αλλά υπόσχεται πολλά '' θα '' 
για το αύριο; 

Ανακύπτει θέμα επιβίωσnς . Χω­
ρίς αμοιβή για τα · τρέχοντα έξοδα 
κανένας δεν τολμά εύκολα. Υπάρχει 
βέβαια και n "άλλn λύσn", αλλά 
δοσολnψίες και " κάτω από το τρα­
πέzι ' ' άτυπες παροχές μειώνουν τον 

θεσμό, τα πρόσωπα, τnν ίδια τπν 
εταιρία ... 

Μια λύσn είναι n μερικri απασχό­
λnσπ, κάτι που επέλεξαν αρκετές 
εταιρίες γι' αυτό και βλέπουμε τα­
μπέλες εταιριών μαzί με τα εδώδιμα 
αποικιακά προϊόντα, βενzινάδικα , 
πωλιiσεις αυτοκινιiτων, φορολογικά 

γραφεία, λογιστικά γραφεία , δημό­
σιους υπαλλήλους κ.λπ. Τί κύρος 
επαγγελματικό μπορείς να έχεις 
όμως με τέτοιες επιλογές; 

Μερικές εταιρίες επιτρέπουν 
στους συνεργάτες τους να ανα­
πτύσσουν εργασίες απ' τnν Aθriva 
με αλεξιπτωτιστικές εφόδους στnν 
επαρχία. Άλλες εταιρίες το απαγο­
ρ~ύουν . 

· Ετσι φθάνουμε να αντιμετωπί­
zουμε ιδιαίτερα σnμαντικά προβλή­
ματα στα οποία μπορύμε να προ­

σθέσουμε κι ένα ακόμα. Πολλοί 
παλαιοί Managers δεν προωθούν 
νέους επειδή φοβούνται ότι απει­
λούνται στπ θέσπ τους αν προο­
δεύσουν οι νεότεροι. Έχουν κι ένα 
δίκιο αφού οι εταιρίες κοιτάνε μόνο 
τnν νέα παραγωγri και πάντα αυτόν 

που φέρνει νέα παραγωγri αγνοώ­
ντας το παρελθόν και το χαρτοφυ­
λάκιο, πετώντας στο καλάθι αχρή­
στων παλιές δόξες επιτυχίες , δάφ­
νες και ανθρώπους. Λένε λοιπόν, 
γιατί να βγάλω νέους Unit Mana­
gers; Για να μειώσουν τnν δική μου 

/ 

πελατεία και προβολri; Πού θα βρω 
εγώ νέους ασφαλιστές, νέους πε­
λάτες και εξασφάλισn για τnν οι­
κογένειά μου. Στο πρώτο nρόβλπμα -
θα μου φέρουν τnν εναλλακτικri 
λύσn μπροστά μου και από απαραί­
τnτος θα καταντήσω ένα λεμόνι 
στιμμένο... Εξασφάλισn δεν έχω 
στnν σύμβασri μου. Η ανάδειξn νέου 
Διευθυντri αφαιρεί από τnν δύναμή 
μου και πρέπει να τρέξω πάλι από τnν 
aρxri. Πόσοι μπορούν να ξανατρέ­
ξουν στα 45-50 τους; Πάλι n εξα­
ντλnτικri προσπάθεια; Τελικά είναι 
ένας Σίσσυφος; Φτιάχνω και ξανά 
απ' τnν αρχri; Αν είχα τουλάχιστον 
μια εξασφάλιση, μια αμοιβή απ' τnν 
ανάδειξn του νέου συνεχιi, όχι μια 
κι έξω απ ' το παιχνίδι, αλλά μια επί-
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βλεψn, ένα κύρος, μια συνέχεια ... 
Γι αυτό και πολλοί όχι μόνο δεν 

βοnθάνε στπν ανάπτυξn αλλά θόλε­
γα "σαμποτάρουν" και αδιαφορούν 
για τnν επιτυχία νέων . Μπροστά σ' 
αυτά τα nροβλιiματα και επειδri n 
επαρχία αναπτύσσεται με γοργά 
βriματα οι εταιρίες θα πρέπει να 
προβλnματιστούν και να καταλά­
βουν ότι μπορούν να Jonθriσouν να 
ξεπεραστούν οι δυσκολίες για τnν 
ανάπτυξn νέων Managers προχω­
ρώντας εκτός των άλλων και στις 
παρακάτω ενέργειες: 
1. Δnμιουργία εκπαιδευτικών κέ­
ντρων εκτός τnς Αθriνας και στις 
περιφέρειες ώστε να δnμιουργn­
θούν συνθriκες εκπαίδευσnς ικανού 
αριθμού υnοψnφίων Managers με 
στόχο τnν ελαχιστοnοίnσn τnς απο­

τυχίας και τnν καλύτερn επιλογri · 
μεταξύ των υποψnφίων . 
2. Ευελιξία και κατά περίπτωσn 
βοriθεια σε ικανά άτομα πέρα από 
ισοnέδωσn κανονισμών των Αθn­
νών. 
3. Σύνταξn καθαρών συμβάσεων 
προστασίας του Έργου του Παλαι­
ού Manager και τπς πνευματικriς 
ιδιοκτnσίας του στnν ανάπτυξn 
νέων Mangers με αποzπμίωσn του 
έργου του σε ενδεχόμενη αλλαγri 
και αναγνώρισn του κόπου του με 
συνεχri αποznμίωσn (προμιiθεια) επί 
τnς εργασίας των νέων Διευθυντών 
ώστε να αποφεύγεται n παρεμπόδι­
σn ανάπτυξnς. 
4. Προβολri του έργου του τοπικού 
Δ/ντού , τοπικά . 
5. Ειδικri βοriθεια των Κεντρικών 
γραφείων στnν οργάνωσn του γρα­
φείου με υποστriριξn και nλnροφό­
ρnσn για τις τοπικές συνθriκες 
(πλnθυσμός , πόλεις , επαγγέλματα , 
Target Marketing , διaφriμισn , δnμό­
σιες σχέσεις κ.λπ . ) 

Αν τnρπθούν οι απλοί αυτοί κα­
νόνες n υποτονική επαρχία μπορεί 
να μετατραπεί σ' ένα δυναμικό πεδίο 
δράσnς και φυτώριο νέων άλλων 
στελεχών. 

Ευάy. Σπύρου 
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ΨΥΧΟΛΟΓΙΑ-ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΙΑ 

Δr,ν μπορώ να δουλέψω 
δεν μπορώ 

• • 
να κανω τιποτα 

λες οι μέρες δεν είναι ίδι­

ες . Είναι φορές που θέλω 
να βγω στο δρόμο και ν' 
αδράξω κάθε ομορφιά που 

συναντώ. Νιώθω πως τρέχω , σχε­
δόν πετάω. Τίποτα δεν με σταματά. 
Η zωπ είναι απλπ. Το βλέπω σε κάθε 
μου βriμα , αρκεί να βάλω το χα­

μόγελό μου μπροστά. 
Το ξέρω πως κάποιες ώρες δεν 

θάναι τόσο προσοδοφόρες όσο 
κάποιες άλλες. Σίγουρα όμως κά­
ποιο κέρδος πάντα υπάρχει. Μαθαί­
νω. Συνέχεια μαθαίνω μέσα απ ' το 
κάθε τι . 

Είναι φορές που νιώθω να θέλω 
να κρυφτώ στnν πιο σκοτεινri γωνιά 
του σπιτιού μου , ν ' ανοίξω από πάνω 
μου και μια ομnρέλλα - μια που δεν 

έχω καβούκι, και να κάτσω εκεί. 
Ούτε τnν avanvori μου δεν θέλω ν' 
ακούω. 

Η zωri είναι δύσκολπ . Οι άνθρω­
ποι με φορτώνουν. Δεν μπορώ να 
τρέξω άλλο. Δε μου κάνει ο αέρας , 
ούτε ο riλιος , ούτε το παιδί μου που 
σnκώνει τα χέρια να τ' αγκαλιάσω. 
Δεν θέλω να πάω πουθενά , αλλά και 
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δεν θέλω νόμοι μόνος . Τι μπέρδεμα! 
Φαντάzομαι πως κι εσείς θα 

τάχετε περάσει αυτά . Στο λεωφο­
ρείο τnς zωriς τα πράματα δεν είναι 
πάντα ίδια , αλλά κι εμείς αλλάzουμε 
συνέχεια. 

Όταν κανείς έχει αποδεχθε ί το 
μοιραίο , το στραβό , το ακατάλλnλο , 
μπορεί να διακρίνει πιο εύκολα το 
όμορφο , το ίσιο , το κατάλλnλο . 

Όταν κανε ίς δεν ξεχνάει να ευ­
χα ριστriσει κάθε βράδυ τον εαυτό 
του και να τον καλnνυχτίσει με 

αγάπn , τότε και ο μουντός καιρός 
δεν φέρνει τnν καταστροφri . 

Ξέρω πως σriμερα αν βγω να 
πουλriσω θάμαι ένα μάτσο χάλια . θα 
το κάνω όμως όχι γιατί πρέπει αλλά 
γιατί θέλω να δω και τον κόσμο όταν 
είμαι έτσι. θα συναντriσω πιθανόν κι 
άλλους σαν κι εμένα κι αυτό μπορε ί 
να με κάνει χειρότερα , ri και καλλί­
τερα. θα συναντriσω κι άλλους που 
θάναι καλά κι αυτό μπορεί να με 
πειράξει , μπορεί και να με βοnθriσει . 
Το σίγουρο είναι πως αν μείνω μέσα 
θα απομονωθώ. 

Το σίγουρο είναι πως θα ανα­
λώσω όλπ μου τnν ενέργεια στο ν ' 
αναμασάω ξανά και ξανά μ ' ένα 
μονότονο και κυκλικό τρόπο , τους 
ατέλειωτους λόγους που με καθri­
λωσαν σ' αυτri τn γωνιά τnς μονα­
ξιάς και τnς αδιαλλαξίας. 

Καμμιά φορά το χρειάzομαι κι 
αυτό . Χρειάzομαι να σκάσω στον 
πάτο για να ξαναβγώ με ορμri στnν 
επιφάνεια. 

Mrinως στnν πραγματικότnτα 
χρειάzομαι λίγn ξεκούρασn ; Μriπως 
χρειάzομαι λίγο ντάντεμα, λίγn πα­
ραπάνω φροντίδα ; 

Μriπως αντί να οδnγriσω τον 
εαυτό μου σε κατάθλιψn είναι πιο 
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υγιεινό να του επιτρέψω ν ' αράξει ; 
Mrinως πρέπει να βγω μια βόλτα ; 
Mrinως να πάω για καφέ σε κάποιο 
παλιόφιλο που έχω να δω κάτι χρόνια 
γιατί δεν προλαβα ίνω ; Μriπως να 
πάω στο γραφείο δnλώνοντας διά ­
θεσn για καθισιό και ίσως κάτι καλό 
να προκύψει ! 

Μriπως πρέπει να είμαι πιο ειλι ­
κρ ινriς ; Μriπως στnν πραγματικό­
τnτα βαριέμαι ; Ε , αν ε ίνα ι έτσι τότε 
χρειάzομαι πραγματικά ν' αράξω . 
Έχω το δικαίωμα να βαρεθώ . Το 

μυαλό μου θέλει ν ' αφαιρεθεί. θέλε ι 
βρε παιδί μου να ονειροπολriσει . 
Γιατί όχι ! 

Αχ! Και τι ωραία όνειρα μπορώ 
να κάνω! θα φανταστώ ότι θέλω ! 
Κανείς δεν θα ξέρει έτσι κι αλλιώς . 
Επιτέλους n zωri έχει και όνειρα . Τα 

όνειρα φέρνουν τnν ελπίδα . Φέρ­
νουν ενέργεια . 

Αυτό θα κάνω. Σriμερα θα ονει ­
ρευτώ . 

"Όσο θα έχουμε ελπίδα , θα 
έχουμε και καθοδriγnσn , ενέργεια 
να κινnθούμε , κι ένα χάρτn για να 
πορευτούμε . Έχουμε εκατό προο­
πτικές , χίλιους δρόμους και μια 
απειρία ονείρων . Γεμάτοι ελπίδα , 
είμαστε κιόλας στα μισά για εκεί που 
θέλουμε να πάμε. Χωρίς ελπίδα , εί­
μαστε χαμένοι για πάντα ". 

Από το βιβλίο του Λεό Μnουσκά­
λια 'Ό Δρόμος του Ταύρου" . 

Γράφει η Σμαρούλα Παντελή 
Ψυχολόγος & Επιχειρησιακή Σύμβουλος 

MANAGEMENT 

Μην είστε 
ένα απλός 
Manager 

Mnagers υπάρχουν πολλοί, nγέτες λίγοι. Η σύγ­
ρονn_ επιχείρησn έχε_ι ανάγκη _ από nγέτες . Να 
ερικα χαρακτηριστικα του nγετη: 

■ Παίρνει ευθύνη για τα περισσότερα θέματα 
■ Ακούει 
■ Διδάσκει και διδάσκεται 
■ Αποφασίzει βασισμένος σε πραγματικά δεδομένα 
■ Αναγνωρίzει τις δημιουργικές δυνάμεις 
■ Δίνει δυνατότητες για εκπαίδευσn και μετεκπαίδευσn 
■ Ενθαρρύνει πρωτοβουλίες 
■ Έχει ήθος και το μεταδίδει 
■ Έχει οράματα και τα μεταδίδει 
■ Αντιμετωπίzει τnν πραγματικότnτα όπως είναι, όχι 

όπως θάθελε ri όπως riτονε κάποτε 
■ Αλλάzει νοοτροπία και νοοτροπίες άλλων 
■ Δεν τα βάzει πάντα με τον ανταγωνισμό , αλλά όταν 

πρέπει 
■ Είναι ειλικρινriς με όλους 
■ Διευκολύνει τnν επικοινωνία 
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Φροντίστ 
ναε ναι 

οι 

ασφαλιστές 
σας 

παντα 

ενθο 

Οι έμπειροι ασφαλιστές δεν είναι αnρόσΒλnτοι από "το 

σβύσιμο τnς φλόγας" στnν naρayωyri τους. 
Η δουλειά μας σαν διευθυντές είναι να φροντίzουμε να 

είναι πάντα ενθουσιασμένοι. 
Τί μπορούμε να κάνουμε γι ' αυτό; 
Παρακάτω ακολουθεί ένας κατάλογος με ιδέες , που 

έχουν φέρει αποτέλεσμα στο υnοκατάστnμά μας. 

1. Προωθείστε την συλλογική εργασία. Πολλοί 
έμπειροι ασφαλιστές ανηnαθούν τnν avazriτnσn 

υnοψnφίων πελατών. Από τnν άλλn πλευρά, πολ­
λοί νέοι ασφαλιστές έχουν πιθανούς πελάτες αλ­
λά δεν ξέρουν τi να κάνουν μ' αυτούς. Η από 
κοινού εργασία είναι συναρπασηκri και για τους 
νέους αλλά και για τους έμπειρους ασφαλιστές. 

2. Η δουλειά μας είναι λίγο μοναχική , οπόπ: π σu-
, νεργασία μεταξύ ασφαλιστών αποδίδει περισσό­
τερο. Αυτή n συνεργασία μπορεί να γίνει μεταξύ 
δύο έμπειρων ασφαλιστών ή μεταξύ ενός έμπει­
ρου και ενός νέου. 

3. Να πάρουν οι έμπειροι ασφαλισιtς σος μέρος σε 
ομάδες μελέτης. Αυτές μας Βοnθούν να προωθή­
σουμε τις πωλήσεις μας στο υποκατάστnμα και να 
διατηρήσουμε τον ενθουσιασμό μας για δουλειά. 

• 
σιασμενοι 

ΙΑΕΕΣ ΓΙΑ MANAGERS 

4. Να υπάρχει σωσπi επαφή μεrοξύ των έμπειρων και 
άλλων nετυχnμένων ασφαλιστών, μέσω διαφόρων 
συγκεντρώσεων σεμιναρίων και εκnαιδευηκών 
προγραμμάτων. 

5. Να θοπθήσοuμε τον ασφαλισπi να αναπτύξει μια 
νέα αγορά. Βαριόμαστε εύκολα όταν κάνουμε τα 
ίδια συνεχώς. Η αλλαγri ri n npoσθriκn μιας αγο­
ράς μπορεί να έχει σαν αποτέλεσμα αύξnσn τnς 
παραγωγriς. 

6. Προτρέψτε τους ασφαλιιπtς σος να δημιουρ­
γήσουν νέα και ενθουσιώδn σχέδια , όπως αγορά 
ενός σπmού στnν εξοχή ri ένα ταξίδι στnν Ευ­
ρώπn . Σιγουρευτείτε όη ο ασφαλιστής έχει πάντα 
κάη να περ ιμένει . 

7. Αφήστε τους έμπειρους ασφαλισ~ές να σος θοι,­
θήσουν στnν στρατολόγηση. Βάλτε τους να που­
λήσουν την σταδιοδρομία σε ένα νέο υποψήφιο 
Συνεργάτη . Αυτό θα βοηθήσει και τους ίδιους. 

8. Φροντίστε να θέσουν νέους στόχους οι έμπειροι 
ασφαλιστές σας. Μπορεί στα ξαφνικά να πέσει n 
απόδοση των ασφαλιστών σας, οπότε φροντίστε 
να ανεΒάzουν συνέχεια ης προσδοκίες τους. 

9. Μην ξεχνόπ: τους ήδπ καθιερωμένους ασφαλι­
στές. Το ενδιαφέρον των Διευθυντών είναι στενά 
συνδεδεμένο με τnν αυξημένη παραγωγή. 

Monroe Μ. Diefendorf, CLU, Διευθυντriς Εταιρίας , The 
Mutual Life lnsurance Co of Ν.Υ . 
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Η Ασφαλιστική Εταιρία 

'ΆΣΤΗΡ" συμμετείχε φέτος, 

για πρώτη φορά στη Διεθνή 

Εκθεση Θεσσαλονίκης. 

Το καλαίσθητο και 

εντυπωσιακό Περίπτερό της 

κόσμησε τον χώρο του 

Ομίλου των εταιριών της 

Εθνικής Τραπέζας και 

συνέβαλε οtJσιαστικά στην 

γενικότερη προσπάθεια της 

Εταιρίας για προβολή του 

ονόματός της καθώς και 

των νέων ασφαλιστικών 

προίόvτωv της. 

Η προσεγμένη διακόσμησή 

του καθώς και η άψογη 

οργάνωσή του από την 

Υπεύθυνη Δημοσίων 

Σχέσεων κα Κ. Ηλιοπούλοu 

συνέτειναν στην 

προσέλκυση μεγάλου 

αριθμού επισκεπτών. 

Επιλεγμένο ανθρώπινο 

δυναμικό των πωλήσεων 

ενημέρωνε τον κόσμο για τα 

πρωτοποριακά ασφαλιστικά 

της προίόvτα και ειδικότερα 

για την "μοναδική " Κάρτα 

Νοσηλείας. 

Το περίπτερο της Εταιρίας 

τίμησαν με την παρουσία 

τους ο Διοικητής της Ε. Τ.Ε. 

κ. Μ. Βραvόποuλος και οι 

Υπο_διοικητές κ . κ. Γ. 

Αρχοvτής, Χρ. Σορώτος, οι 

οποίοι τους συνεχάρησαν για 

την φροντίδα κι επιμέλεια 

στη παρουσίασή του. 

Από πλευράς Διοικήσεως 

παρευρέθησαν ο Πρόεδρος 

της Εταιρίας και 

Υποδιοικητής της Ε. Τ.Ε. κ. 

Σ. Καπράλος, ο Γενικός 

Δ/vτής - Σύμβουλος κ. Β. 

Χαρδαλιάς, οι Σύμβουλοι κ.κ. 

Γ. Κοuμαvτάκης, 

/. Φινοκαλιώτης, 

Στ. Χατζηκωvσταvτής, 

ο Δ/ντής Πωλήσεων 
κ. Γ. Μαvθάτης και άλλα 

ανώτερα στελέχη της 

Εταιρίας από τη Βόρειο 

Ελλάδα. 



Τ
ο χλώριο πρωτοχρnσιμο­
ποιriθnκε σε ευρεία κλίμακα 
για τnν απολύμανσn του 
νερού το 1908 στn Βοστώ­

νn των ΗΠΑ. Στα χρόνια που ακο­
λούθnσαν, το χλώριο, με τn μορφri 
τnς γνωστriς μας "χλωρίνnς" απο­
τέλεσε το κυριότερο μέσο κατα­
πολέμnσnς των κολοβακτnριδίων 
στο πόσιμο νερό. Η ευεργετικri 
όμως δράσn του χλωρίου άρχισε 
να αμφισβnτείται riδn από το 1974, 
όταν έρευνες έδειξαν ότι n χλω­
ρίωσn του νερού οδnγεί στn δn­
μιουργία οργανοχλωριωμένων ενώ­
σεων που είναι επικίνδυνες για τn 
δnμόσια υγεία. 

Στις αρχές Ιουλίου 1992, n χλω­
ρίωσn του νερού έγινε πρωτοσέλι­
δο στις εφnμερίδες μετά από μια 
ανακοίνωσn των Πανεπιστnμίων του 
Harvard και Wisconsin που ενοχο­
ποιεί τn χλωρίωσn του νερού για 
αυξnμένα περιστατικά καρκίνων τnς 
κύστnς και του παχέος εντέρου. 
Δεν riτav n πρώτn φορά που ανα­
κοινωνόταν κάτι τέτοιο. Η καρκι­
νογόνος και μεταλλαξιογόνος δρά­
σn των οργανοχλωριωμένων ενώ­
σεων που παράγονται κατά τn χλω­
ρίωσn του νερού έχει αποδειχθεί 
στο παρελθόν από πολλές έρευνες 
γύρω από το θέμα. Στις αρχές τnς 
περασμένnς δεκαετίας μάλιστα μια 
έρευνα του Εθνικού Ιδρύματος 
Ερευνών είχε αποδείξει τn μεταλ­
λαξιογόνο δράσn του νερού τnς 
Αθriνας. 

Παρά τn σοβαρότnτα εκείνων 
των καταγγελιών, οι ανακοινώσεις 
τnς ΕΥ ΔΑΠ και του Υπουργείου 
Υγείας υπriρξαν απόλυτα καθnσυ­
χαστικές. Όπως και με τις πρόσφα­
τες καταγγελίες άλλωστε. Οι αρ­
μόδιες αρχές αρνούνται τnν επικιν­
δυνότnτα τnς χλωρίωσnς και ισχυ­
ρίzοvται πως οι οργανοχλωριωμέ­
νες ενώσεις που απαντώνται στο 
πόσιμο νερό είναι κάτω από τα 
"όρια". Ποιά όρια όμως, όταν δεν 
έχει γίνει ποτέ στnν Ελλάδα κατα­
γραφri όλων των οργανοχλωριωμέ­
νων ενώσεων που παράγονται κατά 
τn χλωρίωσn; Και πόσο πιστευτά 
μπορούν να γίνουν αυτά τα όρια, 
όταν είναι γνωστό πως αρκεί θεω­
ρnτικά και μία μόνο μετάλλαξn για 
να οδnγriσει σε καρκινογένεσn; 
Όταν δεν έχει υπάρξει στnν Ελλάδα 
κάποια μελέτn που να απαvτriσει 
στο αν υπάρχει ri όχι αύξπσn τnς 
καρκινογένnσnς ri και άλλων δυ-

σμενών επιπτώσεων στnν υγεία 
λόγω τnς χλωρίωσnς του νερού; 
Ως που να υπάρξουν όμως έρευνες 
και μελέτες και δεδομένων και 
ισχυρότατων ενδείξεων που έχουμε 
από άλλες χώρες, επιβάλλεται n 
χάραξn μιας προλnnτικriς πολιτικriς. 
Μιας πολιτικriς που θα ελαχιστοποιεί 
τn χριiσn χλωρίου για τnν απολύ­
μανσn του νερού και θα υιοθετεί 
λιγότερο βλαπτικές εναλλακτικές 
μεθόδους. Auτri άλλωστε είναι σri­
μερα n τάσn διεθνώς. Από το 1987, 
το Λος Άvτzελες απολυμαίνει το 
νερό με τn xρriσn όzοvτος, ενώ 
πάνω από 2.000 εγκαταστάσεις που 
χρπσιμοποιούν υπεριώδn ακτινοβο­
λία για απολύμανσn είναι riδn εγκα­
ταστnμένες στnν Ευρώπn. 

Ως εναλλακτικri λύσn στο χλώ­
ριο n βιομnχανία χλωρίου προωθεί 
άλλες χλωριωμένες ενώσεις όπως 
n χλωραμίνn και το διοξείδιο του 
χλωρίου. Όμως πέρα από το υψnλό 
κόστος τους, οι ενώσεις αυτές είναι 
ιδιαίτερα τοξικές και πρέπει να 
αποκλειστούν ως εναλλακτικές λύ­
σεις. Ένας από τους μύθους γύρω 
από το χλώριο είναι πως αποτελεί 
το καλύτερο απολυμαντικό για το 
πόσιμο νερό. Όμως το χλώριο είναι 
αποτελεσματικό μόνο στnν κατα­
πολέμnσn των κολοβακτnριδίων και 
όχι των ιών ri των παρασιτοκτόνων. 
Απόδειξn οι υψnλές συγκεντρώσεις 
του παρασιτοκτόνου ethion που 
ανιχνεύτnκαν στο (χλωριωμένο) 
νερό τnς θεσσαλονίκnς, όπως 
έδειξαν σχετικές αναλύσεις για 
λογαριασμό τnς Οικολογικriς Κίνn­
σnς θεσσαλονίκnς. Απ' auτri τnν 
άποψn το καλύτερο απολυμαντικό 
φαίνεται πως είναι το όzον, το οποίο 
εκτός από τους ιούς και τα βακτri­
ρια, αποσυνθέτει και τις χλωριωμέ­
νες ενώσεις που βρίσκονται στο 
νερό. Το ίδιο ισχύει και για τnν 
απολύμανσn με υπεριώδεις ακτινο­
βολίες. Χωρίς να αποτελούν τις 
ιδανικές λύσεις, οι δύο αυτές μέ­
θοδοι είναι σίγουρα προτιμότερες 
από τn χλωρίωσn. Η υποκατάστασn 
λοιπόν τnς χλωρίωσnς αποτελεί τnν 
καλύτερn λύσn, για να μnν κατα­
φύγουμε στnν ακριθri και αμφίθολπ 
λύσn του εμφιαλωμένου (που μας 
κοστίzει 50.000-150.000 το κυβικό!) 
ri σε ατομικές λύσεις όπως τα οι­
κιακά φίλτρα νερού των οποίων n 
αποτελεσματικότnτα έχει κατά και­
ρούς αμφισβnτnθεί. 
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·Ενας από τους μύθους 
γύρω από το χλώριο 
είναι πως αποτελεί το 

καλύτερο 
απολυμαντικό yια το 

πόσιμο νερό. 
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ΕΙΔΗΣΕΙΣ 
ΓΙΑ ΤΟ 

ΙΙΕΡΙΒΑΛΛΟΝ 

ΔΕΛΦΙΝΙΑ. Σε 20.000 περίπου υπολοyίzονται τα δελφίνια που θανατώνονται 
κάθε χρόνο από τα δίχτυα των αμερικάνικων αλιευτικών τόννου. Τnν 
απαράδεκτn auτri πρακτικri riρθε να καταγγείλει για μια ακόμn φορά n 
Greenpeace U.S. κρεμώντας ένα μεγάλο πονώ στο κατάστρωμα του πλοίου 
Pisces, nou πρωταγωνιστεί σ' auτriν τnν αιματnρri επιχείρnσn. Το σύνθnμα 
που χαρακτriριzε το αλιευτικό "δολοφόνο των δελφινιών" ελπίzεται ότι θα θίξει 
τις ευαισθnσίες των Αμερικανών που θα πιέσουν με τn σειρά τους τnν κυ­
βέρνnσn ... 

ΣΗΚΟΥ ΑΝΑΣ. Μέσο στο πλαίσιο τnς διεθνούς εκστρατείας για τnν μείωσn 
τnς ρύnανσnς στn Βόρειο θάλασσα, n Greenpeace τnς Γαλλίας παρουσίασε 
στον τύπο τnν έκθεσn με τίτλο "n ρύπονσn του Σnκουάνα". Σύμφωνα με τnν 
έκθεσn στο Σnκουάνα κοταλriγουν τοξικές ουσίες από το 60% τnς αυτοκι­
νnτοβιομnχανίας, το 60% τnς βιομnχανίας φωσφορικών και το 25% τnς 
χαρτοβιομnχανίας. Ταυτόχρονα, οκτώ ακτιβιστές τnς οργάνωσnς έφραξαν το 
στόμιο ενός αγωγού αποβλriτων τnς εταιρείας ICI στn Ρουέν τnς Νορμανδίας 
που ευθύνεται για τnν ρύπανσn από χρώμιο, χαλκό και υδράργυρο του προ­
ταμού. Οι ακτιβιστές riρθαν με zόντιακ και πάνω που έγραφε 'ΊCΙ (στα γαλλικά 
σnμαίνει εδώ) ρυπαίνουν". Στn συνέχεια τοποθέτnσαν ένα σανιδένιο φράγμα 
στnν έξοδο του αγωγού όπου riταν σχεδιασμένn νεκροκεφαλri (σriμα για το 
τοξικά) απ' το στόμα τnς οποίας άφnσαν να ξεχύνονται τα λύματα ... 

θΕΡΜΟΚΗΠΙΟ. Ντυμένοι με κοστούμια του μέλλοντος, προσαρμοσμένα σε 
συνθήκες μιας γnς πλnμμυρισμένnς από νερά, μέλn τnς Greenpeace του 
Λουξεμβούργου απέκλεισαν για τρεις ώρες το Κεντρικό Υπουργείο του κρα­
τιδίου, πιέzοντας για μια αλλαγri τnς πολιτικriς στα θέματα τnς ενέργειας. Ο 
αποκλεισμός έγινε με δύο τόννους άμμο που ξεφορτώθnκε στnν είσοδο του 
κτιρίου, παραπέμποντας στnν άνοδο τnς στάθμnς τnς θάλασσας και τnν με­
τατόπισn τnς ακτriς στο εσωτερικό των nπείρων. Η εκδriλωσn βρriκε μεγάλn 
ανταπόκρισn στο μέσα ενnμέρωσnς. 

ΓΕΡΜΑΝΙΑ: Μάθετε για τις διοξίνες! Αυτό riταν το μriνυμα τnς Greenpeace 
Γερμανίας σε εκδnλώσεις που οργανώθnκαν ταυτόχρονα σε 30 πόλεις τnς 
Γερμανίας. Το γερμανικό γραφείο zriτnσε να αναγράφεται n ύπαρξn χλω­
ριωμένων ενώσεων στα διάφορα προϊόντα έτσι ώστε ο καταναλωτriς να έχει 
το δικαίωμα τnς επιλογriς. 

ΑΠΑΓΩΓΗ: Ακτιβιστές της Greenpeace Βελγίου αποσυναρμολόγησαν και 
απήγαγαν(!) τμήμα του μήκους 80 χιλιομέτρων αγωγού της βιομηχανίας 
Tessenderlo που παράγει πλαστικά PVC. Αν η βελγική κυβέρνηση εγκρίνει 
τελικά τη δημιουργία ενός νέου εργοστάσιου PVC από την εν λόγω εται­
ρεία, ο αγωγός αυτός θα χρησιμοποιηθεί για την απόρριψη επικίνδυνων 
ορyανοχλωριωμένων ενώσεων στις εκβολές του ποταμού Scheldt στα 
βελγο-ολλανδικά σύνορα. Το τμήμα του αγωγού που απήχθη χρησιμο­
ποιήθηκε για τη δημιουργία ενός γλυπτού που στήθηκε σε μια νησίδα στη 
μέση του ποταμού Scheldt. 

ΤΟ ΧΛΩΡΙΟ ΣΚΩΤΩΝΕΙ: Το πλοίο Solo τnς Greenpeace εμπόδισε ένα φορτίο 
χλωρίου που προέρχονταν από το εργοστάσιο τnς ICI στο Λίβερπουλ, να 
προσεγγίσει στις εγκαταστάσεις τnς άλλnς μεγάλnς πολυεθνικriς, τnς Du Pont, 
στο Derry τnς Β. Ιρλανδίας. Το μriνυμα "ΤΟ ΧΛΩΡΙΟ ΣΚΟΤΩΝΕΙ" στriθnκε 
στn νnσίδα εκφόρτωσnς από ακτιβιστές τnς Greenpeace και το ''Αστέρι του 
Βορρά", το πλοίο με το φορτίο χλωρίου, αναγκάστnκε να γυρίστει στο Λί­
βερπουλ. 

ΙΤΑΛΙΑ: 30 μέλn τnς Greenpeace Ιταλίας, φορώντας άσπρες προστατευτικές 
φόρμες και μαύρα γυαλιά nλίου, απέκλεισαν τnν είσοδο του κτιρίο όπου 
συνεδρίαzαν οι μέτοχοι τnς χnμικriς βιομnχανίας Ausimont n οποία παράγει 
CFCs, τις ουσίες δnλαδri που ευθύνονται για τnν καταστροφri του όzοντος 
στn στρατόσφαιρα. Ο υπεύθυνος τnς καμπάνιας για το όzον απευθυνόμενος 
στους μετόχους τους zriτnσε να σταματriσουν να χρnματοδοτούν τnν κα­
ταστροφri τnς zωriς στον πλανriτn. 
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το ΝΑΙ ΣΤΟΥΙ ΝΕΟΥΙ 

Managers: 
ΕΣΕΙΣ ΠΟΥ ΔΙΑΠΛΑΘΕΤΕ ΤΟΥΣ ΝΕΟΥΣ 
ΕΠΑΓΓΕΛΜΑ ΤΙΕΣ ΑΣΦ ΑΛΙΣΤΕΣ, 
ΕΣΕΙΣ ΠΟΥ ΒΑΖΕΤΕ ΤΑ ΘΕΜΕΛΙΑ 
ΝΑ ΚΤΙΣΘΕΙ ΜΙΑ ΣΩΣΤΗ ΚΑΡΙΕΡΑ, 
ΕΣΕΙΣ ΠΟΥ ΠΡΟΔΙΑΓΡΑΦΕΤΕ το ΜΕΛΛΟΝ 
ΤΗΣ ΙΔΙΩΤΙΚΗΣ ΑΣΦ ΑΛΙΣΗΣ ΣΤΗΝ ΕΛΛΑΔΑ, 

ΕΧΕΤΕ ΣΤΟ ΠΛΕΥΡΟ ΣΑΙ το ΝΑΙ 
ΠΡΟΣΦΟΡΑ 
ΣΤΟΥΣ ΣΥΝΔΡΟΜΗΤΕΣ ΜΑΙ 
MANAGERS: 
Για κάθε νέο σας ασφαλιστή 

~r>.Φi/~/qi (άδεια 1/9/92 μέχρι 31/ 12/92) 
~~,ο προσφορά ΕΝΤΕΛΩΣ ΔΩΡΕΑΝ 

μια ε~ήσια συνδρομή. 

ΝΑΙ, η φωνή του Ασφαλιστή 
οδηγός . ' του Ασφαλιστή. 



ΣΤΟ ΕΠΟΜΕΝΟ ΝΑΙ 

ΔΙΑΒΑΣΤΕ • ΧΑΡΕΙΤΕ• ΧΡΗΣΙΜΟΠΟΙΗΣΤΕ 
το περιοδικό που κατέκτησε 

την πρώτη θέση στην καρδιά των ασφαλιστών 

Ο κ. Μ . Ανδρόνικος μιλά για την Ν/Ν , 

τον ανταγωνισμό , τους ανθρώπους 

και το θεό! 

Πώς μπορούν οι ασφαλιστές να 

έχουν σταθερή παραγωγή ; Ένα καυ­

τό θέμα που αφορά όλους τους 

ασφαλιστές και managers. 

• Συνέντευξη με τον κ. Μίλτο Λι­

δωρίκη , Σύμβουλο Επικοινωνίας της 

HELVETIA. 

• Έρευνα: Τί γίνεται με τα Αμοιβαία ; 

• θέματα για την γυναίκα ασφαλίστρια 

ΑΚΟΜΑ: 
• θέματα για την οικολογία & το περιβάλλον 
• Συνεντεύξεις επιτυχημένων της ασφαλ. αγοράς - • θέματα υγείας 
• θέματα επικοινωνίας • ψυχολογίας με την Σμαρούλα Πα­
ντελή 

και Δ.σφαλιστικές ειδήσεις απ' τον κόσμο με τον Ν . Κωσταντό­
~ πουλο 
και Ευρωπαϊκά θέματα με τους Αθ . Χ . Παπανδρόπουλο κα ι Αθ . 
~Θεοδωράκη 

• Οι ειδικές σελίδες με ειδήσεις & πρόσωπα της Κύπρου . 

ΝΑ I Το περιοδικό που συμβουλεύονται οι επιτυχημένοι και όσοι ενδιαφέρονται για τους επιτυχημένους! 

ΓΡΑΦΤΕΙΤΕ ΣΥΝΔΡΟΜΗΤΕΣ ΣΉΜΕΡΑ! ΤΗΛΕΦ. 3229973 FAX 3221525 

ΕΟ ΥΠ/ΜΑ ((NAI)): ΟΘΩΝΟΣ ΚΑΙ ΦΙΛΕΛΛΗΝΩΝ 3 (4ος όροφος) 
ΠΛ. ΣΥΝΤΑΓΜΑΤΟΣ - ΑΘΗΝΑ ΤΗΛ.: 3229394 - 3229973 FAX: 3221525 
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λΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟ 

ΝΑΙ 
ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΤΟΥ ΑΣeΑΛΙΣΤΗ 

ΑΝΕΞΑΡΤΗΤΟ ΔΙΜΗΝΙΑΙΟ 
ΕΠΙΣΤΗΜΟΝΙΚΟ ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ 
ΤΟΥ ΣΥΓΧΡΟΝΟΥ ΑΣΦΑΛΙΣΤΗ 

ΑΦΜ : 19581649 

Ιδιοκτήτnς Εκδότnς : 

ΕΥΑΓΓΕΛΟΣ Γ. ΣΠΥΡΟΥ 

Αρχισυντάκτnς : 
Μαρiα Γεροyιόννη 

ΕΙΔΙΚΟ Ι ΣΥΝΕΡΓΑΤΕΣ :' 
Ν ικ . Πόηηας (θέματα εκnαίδευσnς 

μάνατzμεντ) 
Ανδρέας Κ. Τσώκος (ειδικός 

δικnγόρος ασφαλιστικών θεμάτων 
Τnλ .: 3601623 - 6535690) 

Σμαρούλα Παντελή (Ψυχολόγος 
& Σύμβουλος Επιχειρήσεων 

Τnλ.: 7225538) 

ΟΙΚΟΝΟΜ ΙΑ - ΧΡΗΜΑΤΙΠΗΡΙΟ 
Κώστας Χριστόπουλος , Ph.D. 
(οικονομολόγος - καθnγnτής 
ΑΣΟΕΕ επενδύσεις - αμοιβαία 

κεφάλαια , Τnλ .: 6399384 - 5228912) 

ΙΑΤΡΙΚΑ ΘΕΜΑΤΑ 
Δημ. Λινός , (ιατρός καθnγnτής 
παν / μίου Αθnνών - Κnφισίας 227 

Τnλ. : 8064548 - 8060632) 

ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΑ ΘΕΜΑΤΑ 
Αθ. Παπανδρόπουλος 

ΘΕΜΑΤΑ ΕΟΚ 
Α.Δ. θεοδωρόκης 

ΓΎΝΑΙΚΕΙΑ ΘΕΜΑΤΑ 
Μαρiα Λιλιοπούλου 

ΟΙΚΟΝΟΜΙΑ ΚΟΙΝΩΝΙΚΗ ΑΣΦΜΙΣΗ 
Λόμπρος Καραyεώρyος 

ΔΙΕΘΝΕΙΣ ΕΙΔΗΣΕΙΣ - ΕΞΩΤΕΡΙΚΟ 
Ν ίκος Β . Κωνσταντόπουλος 

ΚΥΠΡΟΣ 
Πόμπος θερόπης 

ΤΡΑΠΕΖΕΣ 
Σπύρος Βαλότας 

ΚΑΛΛΙΤΕΧΝΙΚΗ ΕΠΙΜΕΛΕΙΑ 
Θοδωρής Ντεκώ (Τnλ .: 9229207) 

ΦΩΤΟΣΥΝΘΕΣΗ 
"SET" Ε. ΑΝΤΩΝΙΟΥ ΟΕ (Τnλ .: 6464835) 

ΦΙΛΜΣ ΜΟΝΤ ΑΖ 
Β . Βογιατzής (Τnλ .: 9735771) 

ΕΚΤΥΠΩΣΗ 
ΙΝΤΕΡΤΥΠ ΑΕ (Αφροδίτnς 24 & Ριzούντος, 

Ελλnνικό Τnλ . : 9620426-27) 

ΤΑ ΕΠΩΝΥΜΑ ΑΡΘΡΑ 
ΕΚΦΡΑΖΟΥΝ ΘΕΣΕΙΣ ΤΩΝ 

ΑΡΘΡΟΓΡΑΦΩΝ ΚΑΙ οχι ΤΟΥ 
ΠΕΡΙΟΔΙΚΟΥ "ΝΑΙ " 

ΕΠΙΠΟΛΕΣ - ΕΠΙΤΑΓΕΣ : 
Ευάγ . Γ . Σnύρου 

Όθωνος & Φιλελλήνων 3, 4ος όροφος 
105 57 - Αθriνα , Τnλ .: 3229394 - 3229973 

Fax: 3221525 

ΤΙΜΗ ΤΕΥΧΟΥΣ ΔΡΧ. 800-
ΕΤΗΣΙΑ ΣΥΝΔΡΟΜ Η: 

Ασφαλιστές : 5.000 δρχ .­
Εταιρείες - Οργανισμοί : 20.000 δρχ. ­

Φοιτnτές : 3.000 δρχ . -

Αριθμ . λογαριασμού 
ΕΘΝ . ΤΡΑΠΕΖΑ ΕΛΛΑΔΟΣ 
για nλnρωμή συνδρομών : 

513421 81 / 104 

Η σ1yοvρ1ά rnς HEL VETIA 
και σrα Ap o1JJaia Κεφάίlαια. 
Η HELVETIA, ο μεγάλος ελβετικός Όμιλος Ασφαλιστικών Εταιριών με την 
135χρονη ιστορία, προσφέρει τώρα στο ελληνικό κοινό τα Αμοιβαία Κε- · 
φάλαιά της. Προσφέρει σιγουριά στους επενδυτές: 
• Με την εξειδικευμένη γνώση των συνεργατών της, που αποτελεί εγ­
γύηση για την αποδοτικότερη διαχείριση των χρημάτων σας. 

• Με τους άριστα εκπαιδευμένους πωλητές της, που σας 
ενημερώνουν σωστά, υπεύθυνα, χωρίς υπερβολές. 

• Με Τράπεζα-θεματοφύλακα τη CITIBANK. 
Το ΜΙΚΤΟ ΑΜΟΙΒΑΙΟ ΚΕΦΑΛΑΙΟ HELVETIA 
αξιοποιεί με τον καλύτερο τρόπο 

τα χρήματά σας. 

Εμπιστευθείτε το! 

HELVETIA ΘΕΜΑΤΟΦΥΛΑΚΑΣ: CITIBAN(O 
ΑΜΟΙΒΑΙΑ ΚΕΦΑΑΑΙΑ 

Ενημερωτικό Δελτίο θα βρείτε στα Κεντρικά Γραφεία και στα Υποκαταστήματα της HELVETIA, καθώς 
και στα Υποκαταστήματα της CΙΤΙΒΑΝΚ στην Αθήνα, οδός Όθωνος 8 (Σύνταγμα) και στη Θεσσαλονί­
κη, οδός Τσιμισκή 21. 

Όλα τα Αμοιβαία Κεφάλαια δεν έχουν εγγυημένη απόδοση. 

HELVETIA, ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑΙΡΙΑ ΔΙΑΧΕΙΡΙΣΕΩΣ ΑΜΟΙΒΑΙΩΝ ΚΕΦΑΛΑΙΩΝ 
Ερμού 2, 105 63 Αθήνα, Τηλ. 3252106, 3239201-7, Τέλεφαξ 3222530 



Μ' ένα σύγχρονο και αναπτυξιακό κανονισμό πωλήσεων και 

νέες επαyyελματικές προοπτικές 

Επενδύστε στο μέλλον 

Εκεί όπου η - Αγροτική Ζωής με την εyyύηση του ομίλου εταιριών 

της Αγροτικής Τράπεζας, εξασφαλίζει την εμπιστοσύνη του κοινού. 

Εκεί όπου τα νέα πρωτοποριακά προγράμματα κι ένα εκτεταμένο 

δίκτυο πωλήσεων σ' όλη την Ελλάδα σας περιμένουν. 

Εκεί όπου η Αγροτική Ζωής, η Ανθρώπινη Δύναμη 

στις ασφαλίσεις ζωής, ξεχωρίζει. 

fίrnίϊ1 r■I rP Ο Τ I Κ 1-1 
ΒΖ Ω Η Σ 
Η .ΑΝΘΡΩΠΙΝΉ Δ ΥΝΑΜΗ 

Λ. ΣU)Ύρού 4-6, 117 42 ΑΘΗΝΑ, Τηλ.: Διεύθυνσης Πωλήσεων 9'23 6856 
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