


Διαχειρίζεται το μέλλον σας 
ΣΙΓΟΥΡΑ,ΥΠΕΥΘΥΝΑ ΚΑΙ ΑΠΟΔΟΤΙΚΑ 

Εκατομμύρια άνθρωποι σε όλο τον κόσμο, εμ­
πιστεύονται τη φερεγγυότητά της. 

Γιατί ξέρουν πως διαχειρίζεται τα χρήματά 
τους, σίγουρα, υπεύθυνα και αποδοτικά. Προ­

στατεύοντας και επενδύοντας το εισόδημά 
τους. Προσφέροντας ασφάλεια στη ζωή τους; 

Η ΝΑ TIONALE-NEDERLANDEN, είναι μέλος 
του INTERNATIONALE NEDERLANDEN 
GROUP, που έχει πάνω από 30 τρισεκατομ­
μύρια δρχ. κεφάλαια και αποθεματικά σε όλο 
τον κόσμο. Στην Ελλάδα η 

NATIONALE­
NEDERLANDEN έχει 19,4 
δισεκατομμύρια δρχ. σε 

Είναι τόσο μεγάλη, ώστε να μπορείτε να εμπι­

στευθείτε το μέλλον σας, στο μέγεθός της 

αλλά παραμένει τόσο ανθρώπινη, ώστε οι φί­
λοι της, να τη φωνάζουν "Εν-Εν"! 

Εμπιστευθείτε και σεις την Εν-Εν σήμερα, για 

ένα καλύτερο αύριο. 

Για το μέλλον το δικό σας και των παιδιών 

σας... Τώρα, σας φροντίζει 

και με την Υπερκάρτα 

Υvείας. 

ασφάλιστρα και 46 % ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟΣ ΚΑΙ ΕΠΕΝΔΥΤΙΚΟΣ ΟΜΙΛΟΣ ΕΤΑΙΡΙΩΝ t\ 
ετήσιο ρυθμό ανάπτυξης, Nationale-Nederlanden 
το 199_2_! ιwοηιιη yια iQ.\ ~ • ~9,\e· , 
---------------------~-----~9,\\0 
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το ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ 

ΤΟΥ ΑΣ ΦΑΛΙΣΤΗ 

90 
Δ.ΚΟΝΤΟΜΗΝΑΣ 

Εξελέγn διεθνές μέλος στο ετήσιο συνέqριο του 

εκπαιδευτικού συμβουλίου Underwriter Ζωής. 

38 
ΔΕΝ ΕΛΩ 
ΤΗΝ ΣΥΜΠΟΝΟΙΑ ΚΑΝΕΝΟΣ! 

· Ενα τραγούδι εξαιρετικά αφιερωμένο σε κάποιους 
ασφαλιστές. 
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ΓΙΑ ΤΟΝ ΑΣΦΑΛΙΣΤΉ 
ΤΟΥΣΗΜΕΡΑ 
Σύμφωνα με αξ1όπ1στες έρευνες, ο επ1 τυχη­

μένος ασφαλ~στής :χρε1άζεται: 
• αποτελεσματ~κή οργάνωση :χρόνου 
• σύγχρονα εργαλεf α πα­
ρουσίασης 

• μεθόδους αύξησης της 
παραγωγής 

• δ1α:χρον1κή εξυπηρέτη­
ση των πελατών 

• άρ~στη γνώση των 
ασφαλ1στ1κών προϊόντων 

• νέο "image". 
Η INFOLIFE, γνωρίζο­
ντας τον τρόπο της εν­

δυνάμωσης του ρόλου του 
ασφαλ1στή, προσφέρε1 τώ­

ρα ένα προηγμένο σύστη­

μα οργάνωσης ασφαλ~στ~­

κού συμβούλου: Το AGENT. 

Το νέο σύστημα AGENT της INFOLIFE, 
αποτελεί ένα πολύτ~μο βοήθημα y1α όλους 

εσάς που ασχολείσθε με τον ασφαλ1στ1κό χώ­

ρο, ακρ1βώς, γ1ατί παρέχε1 ανώτερη π01ότη­

τα κω ασύγκρ1 τη ταχύτητα στην εξυπηρέ­

τηση τη δ1κή σας κω κατ' επέκταση των 
πελατών σας. 

INFOLIFE Ε.Π.Ε. Κόδρου 12 Χαλάνδρι 152 31, 
Τηλ.: 68 79 016, 68 79 843 
INFOLIFE LTD LONDON, tel.: 071-6225881 

ΓΡΑΜΜΑΤΑ ΣΕ ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ & ΕΤΑΙΡΙΕΣ 

Είμαι ευγνώμων στο επάγγελμα 
ΤΟΥ ΑΣΦΑΛΙΣΤΗ ! 

Ναι! Είμαι ευγνώμων στο επάγγελ­
μα του ασφαλιστri! Είμαι ευ­

γνώμων και θέλω να το φωνάξω να 
το πω, ίσως όχι και τόσο πολύ να το 
μάθουν οι άλλοι όσο από δική μου, 
καταδική μου ανάγκη, να αφήσω τnν 
ευγνωμοσύνη μου να ξεχυθεί γύρω 
όπως απλώνεται το πορτοκαλί και 
τριανταφυλλένιο χρώμα του ηλιο­
βασιλέματος, τα δειλινά του Σεπτεμ­
βρίου για άγνωστους αποδέκτες, 
θέλω να αφriσω τις λέξεις λιγοστές 
σαν ροz κυκλάμινα που σιωπηλά φυ­
τρώνουν εδώ κι εκεί στις πλαγιές και 
τα λοφάκια τnς πατρίδας μας και 
άγνωστο ποιόν ευγνωμονούν και για 
ποιόν ντύνονται αυτή τnν ομορφιά 
γέρνοντας τα μωβ και ροz κεφαλά­
κια τους σεμνά στις αχτίδες του 
πρωϊνού riλιου. 

Είμαι ευγνώμων στο επάγγελμα 
του ασφαλιστri που στάθηκε αφορ­
μri να γνωρίσω τnν πράξη και τnν 
θεωρία, τα όνειρα και τον ρεαλισμό 
της zωής, πεzοδρόμιο και πανεπι­
στήμιο, "σαλόνια και αλώνια", τ' 

όμορφο ταξίδι του καραβιού αλλά 
και τα συντρίμια του . 

Είμαι ευγνώμων για τις τόσες 
γνωριμίες με χιλιάδες ανθρώπους 
όλων των ηλικιών και τάξεων στις 
καλύτερες τους στιγμές και στις 
χειρότερες ώρες αφού καθnμερινri 
μου απασχόληση ήτανε ο άνθρωπος 

και τα προβλήματά του, η ανθρώ­

πινη αγωνία, n βιοπάλη, το άγνωστο 
μέλλον των παιδιών, n επιβίωση της 
οικογένειας, το ξεκίνημα μετό τnν 
καταστροφri, n μέριμνα, n πρόβλε­
ψη, n ενθάρρυνση και το κουράγιο 
μετά την αναποδιά ... 

Πολύς ο πόνος, πολλά τα βάσα­
να, πολλά τα προβλriματα κι εγώ 
εκεί, όχι να πουλώ ασφάλειες, μα να 
δίνω λύσεις. Και το έznσα. Πόσο 
μεγάλη υπόθεση, πόσο μεγάλο 

επάγγελμα είναι να μπορείς μέσω 
αυτού να δίνεις αξιοπρέπεια και δύ­
ναμη σ' αυτούς που σκληρά χτυπάει 
n μοίρα κάποιες στιγμές ... 

Η ασφάλιση είναι πράξη αγάπης 

και προσφορά αξιοπρέπειας στην 
οικογένεια, στα ορφανά, στην χώ­
ρα, στα άτομα για να συνεχίσουν 
απ' τις στάχτες Το χέρι του ασφα­
λιστή που υπόγραψε τnν αίτnσn 
ασφάλισης το φίλησαν αρκετοί από 
αυτούς που γεύτηκαν τα αγαθά τπς 
ασφάλισης. 

Πλπμμυρίzει n καρδιά μου ευ­
γνωμοσύνη και ροδίzουν σαν κυ­
κλάμινα τα μάγουλά μου από τρακ 
και ντροπαλοσύνη κάθε φορά που 
κάποιος με συστriνει και με γνωρίzει 
μ' ένα καινούριο πελάτη συγκινημέ­
νος απ' την ευθύνη που παίρνω για 
την προστασία αυτού και τnς οι­
κογένειάς του, μπερδεύω ακόμα τα 
λόγια μου στα πρώτα ραντεβού, 
τρέμουν τα χέρια μου και κάποτε 
μου πέφτουν τα μολύβια και τα 

στυλό σε κάθε υπογραφri της αί­
τησης σαν εκείνες τις άβγαλτες 
κοπελιές που κάποτε προξένευαν οι 
πατεράδες τους σ' άγνωστους 
γαμπρούς και τους έπεφταν οι δί­
σκοι με τον καφέ, σε κάποιες ώρες 
που συznτάω ένα συμβόλαιο επειδri 
γνωρίzω τι σημαίνει ασφαλιστής, 
επειδή γνωρίzω τι φωτιά είναι τα 
χρriματα που μοιράzεται ο πελάτης 
με μένα για να εξασφαλιστεί αυτός 
και τα παιδιά του. 

Το επάγγελμα του ασφαλιστή με 
riθελε ανθρώπινο, ειλικρινή, αξιόπι­
στο, με riθος, με αλληλεγγύη, κοι-
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νωνικό με γνώσεις, με εφόδια, με 
φιλοσοφία για τη zωή, με απόθεμα 
προσφοράς και το ευγνωμονώ που 
πάλαιψα να καλυτερέψω τον εαυτό 
μου με αυτοπειθαρχία, με αυτοκρι­
τική, με εκπαίδευση και γνώσεις που 
απλόχερα βρήκα στα εκπαιδευτήρια 

και στους ανθρώπους γύρω μου 
που τόσα με δίδαξαν ... 

Φίλοι συνάδελφοι Managers και 
ασφαλιστές της πρώτης γραμμriς, 
καμαρώστε για την προσφορά σας 
και μεγαλώστε τον αριθμό των 
ασφαλιστών. Είναι μια πολύ καλή 
λύση να λιγοστέψουν τα κοινωνικά 
προβλήματα γύρω μας. Διώξτε γε­
μάτοι οργή έξω αυτούς που υπο­
βαθμίzουν το επάγγελμά μας. Δείξ­
τε κι εσείς την ευγνωμοσύνη σας 
στο επάγγελμα του ασφαλιστή με­
γαλώνοντας το κύρος και την προ­
σφορά του με έργο και επιτυχίες! 

Ζητήστε δύναμη απ' το θεό να 
έχετε φωτεινό μυαλό και zεστή 

καρδιά για να ανταποκριθείτε στις 
υποχρεώσεις σας, για να είστε 
χρriσιμοι σε σας και την κοινωνία, 
ευχαριστήστε τον θεό που σας 
έδωσε αφορμή να έχετε τέτοιες ευ­
καιρίες προσφοράς στον άνθρωπο. 

Ευάγγελος Γ. Σπύρου 
Εκδότης του ΝΑΙ 
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ΣΤΙΣ ΑΣΦΑΛΕΙΕΣ 

Η ΒΡΕΤΑΝΙΚΗ 
ΠΟΛΙΤΙΚΗ ΘΙΓΕΙ ΤΙΣ 
ΑΣΦ ΑΛΙΣΤΙΚΕΣ 

Η βρετανική δnμοσιονομικri nολι­
τικri και n αμείλικτη φορολογία των 
εταιρικών κερδών έχει οδnγriσει τις 
βρετανικές ασφαλιστικές σε πολύ 
μειωνεκτικότερn κατάστασn από αυ­
τές τnς υπόλοιπnς Ευρώπnς. Του­
λάχιστον αυτό ισχυρίzεται ο διευθύ­
νων σύμβουλος της Willis Corroon 
Continental Europe Νίκολας Ντέϊ­
βενπορτ. Ο Βρετανός ασφαλιστriς 
βλέποντας ότι οι ασφαλιστικές τnς 
χώρας του δεν μπορούν να συγκρι­
θούν πια με τα μεγαθήρια της υπό­

λοιπnς Ευρώπης - Allianz, Zurich, 
UAP καταμαρτυρεί τώρα ότι ο λόγος 
γι' auτri την υστέρnσn δεν είναι n 
αποτελεσματικότnτα και n παραγω­
γικότητα των βρετανικών ασφαλι­

στικών, αλλά ολόκλnρο το θεσμικό 
φορολογικό πλαίσιο το οποίο στραγ­
γαλίzει τις βρετανικές ασφάλειες. 

Επίσης, το γεγονός ότι οι βρε­
τανικές ασφαλιστικές λειτουργούν 
από πολλά χρόνια τώρα σε ένα πε­

ριβάλλον πλriρους ελευθερίας δεν 
βρriκαν ποτέ την δυνατότητα να αυ­
ξήσουν τα αποθεματικά τους και την 

αγοραστικri τους δύναμn κάτω από 
ένα καθεστώς προστατευόμενης 
αγοράς, όπως πολύ συχνά συμβαίνει 
στην nπειρωτικri Ευρώπη. 

Αν δεν ήταν για τα Λόυντς, λέει 
ο Βρετανός ασφαλιστriς, δεν θα 

unriρxε καν βρετανικri ασφαλιστική 
αγορά. Μπορεί βέβαια ο κ. Ντέϊβεν­

πορτ να υπερβάλει λιγάκι σχετικά με 
την συγκριτικ:i δύναμn των βρετα­
νικών ασφαλιστικών, αλλά n κατά­
η.Jnσn της αγοράς και το ελεύθερο 
περιβάλλον που επικρατεί μπορεί 

πραγματικά να μnν αποτελούν πια 
έναυσμα για μια γιγαντιαία ανάπτυξn. 

ΑΠΟΚΛΕΙΟΝΤ ΑΙ ΟΙ 

ΚΑΛ ΥΨΕΙΣ ΓΙΑ 

ΤΡΟΜΟΚΡΑ ΤΙΑ 

Μεγάλn σuzriτnσn έχει προκαλέ­
σει στην Βρετανία n έντεχνη διατύ­
πωση που δέχθnκε n Βρετανικri Έ­
νωση Βρετανών Ασφαλιστών (ΑΒΙ) 

σχετικά με τον αποκλεισμό στις κα­

λύψεις περιουσίας από γεγονότα 
τρομοκρατίας. Οι πολιτικοί και ένα 
μέρος των ασφαλιστικών εταιριών 
προσπαθούν τώρα να διασώσουν τnν 
αξιοπιστία του ασφαλιστικού επαγ­

γέλματος και τnν τελικri αποστολri 
του. Αλλά πολλοί ειδικευμένοι ασφα­
λιστές και n Ένωση πιστεύουν ότι 
αυτή n κατnγορία καλύψεων υπφέ­
βn σε ένταση και κόστος κάθε ονο­
λογιστικri πρόβλεψη και κατά συνέ­
πεια δεν μπορεί_ να καλυφθεί. 

Πέρσυ n Βρετανία και n Βόρειο 
Ιρλανδία υπέστη σαν τρομερές zn­
μιές από τρομοκρατικές πράξεις, οι 

οποίες δnμιούργnσαν καταστροφές 
και απαιτήσεις πέραν των 800 εκατ. 
Στερλινών, επίπεδο που φάνnκε αδύ-
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τοu Νικ. Β. Κωνσταντόποuλοu 

Γεννήθηκε στnν Αθήνα το 1943 και 
έκανε τις πανεπιστnμιακtς του σπουδές 
στην Ελλάδα (Πανεπιστήμιο της . Αθή­

νας), την Ιταλία και τις Ηνωμένες Πο­
λπεiες της Αμερικής. Από σχετικό νωρίς 
ασχολήθηκε με τις διεθνείς σχέσεις, την 
πολπική επιστήμη και την δημοσιοyρα­

φiα. Διετέλεσε ξtνος ανταποκρπής 
στnν Ελλάδα και το εξωτερικό, και συ­
νεργάσθηκε με μια σειρά εξειδικευμένα 
έντυπα στο χώρο της οικονομικής δη­
μοσιογραφίας. Είναι ειδικό προσωπικό 
της Γεν. Γραμματ. Έρευνας και Τεχνο­
λογίας. Εξέδωσε και επιμελείται απο­
κλειστικό ειδικών περιοδικών όπως ο 
Μορφολόyος Διακοσμητής και το Συ­
νεργασία Βορράς Νότος. Έχει διάτε­
λtσει σuνερyότης πολλών οικονομικών 
και επαγγελματικών εντύπων - ακόμη 
και στον ασφαλιστίκό χώρο - και σή­
μερα αρθρογραφεί στην οικονομική 
εφημερίδα Κέρδος. Μιλάει και γράφει 
πέντε γλώσσες και τα ενδιαφtροντό του 
εiναι το ταξίδια και οι σωστtς ανθρώ­
πινες σχέσεις. 

νατο να αναλnφθεί από τnν ασφαλι­
στικri βιομnχονία. 

Οι απαιτήσεις των ασφαλιστικών 
να πλnρωθούν τα θύματα και οι 
καταστροφές από τnν ίδια τnν Βρε­
τανική κυβέρνnσn δεν φαίνεται να 
συγκινούν το βρετανικό Δnμόσιο, 
όπως λέει ο βουλευτriς Tzov Γκρίν­
γουαιn. Η ίδια n κυβέρνnσn προτείνει 
τnν δnμιουργία ενός "pool" ασφα­
λιστών, όπως τα Ρ +Ι Clubs, το οποίο 
θα μπορεί να ρυθμίzεται από τις ει­
δικές ενώσεις Διαχειριστών Κινδύ­
νου και την Ένωσn Μεσιτών Λόυντς 
αλλά οι ασφαλιστές φαίνονται ακόμn 

σκεπτικοί. 
Ο επικεφαλriς τnς ΑΒΙ αναφέρει 

ότι όλn n κατάστασn παρουσιάzει 
ελλείψεις και ότι n οποιαδήποτε ανά­
λnψn του κινδύνου από τους ασφα­

λιστές θα σnμαίνει μια κατά μέσο 
όρο επιβάρυνσn όλων των ασφαλι­
στικών συμβολαίων κατά 10%, πράγ­
μα που μπορεί να μnν αποδέχονται 

τελικά οι ίδιοι οι ασφαλιzόμενοι. 

ΘΕΤΙΚΑ ΕΠΙΠΕΔΑ ΣΤΗΝ 

ΓΕΡΜΑΝΙΚΗ ΑΓΟΡΑ 

Τα περισσότερα μεγέθn οσφαλι­
στικriς επίδοσnς στn Γερμανία φαί­

νεται να είναι θετικά αλλά και ιδανικά 
οργανωμένα αφού n αγορά αυτri 
μπορεί να επιδείξει ένα υψnλό επί­

πεδο οργάνωσnς. 

Στα πρόσφατα στατιστικά στοι­
χεία που καταρτίzει και δημοσιεύει π 

Γερμανικri Ομοσπονδία Ασφαλιστι­
κriς Βιομηχανίας (GDV), n γενικri 
αύξnσn των ασφαλίστρων είναι μι­
κρri αλλά θετικri, το συνολικό επί­
πεδο των ασφαλίστρων είναι εντυ­
πωσιακό γύρω στα 180-200 δισεκ. 
Γερμ. Μάρκα, και οι απαιτriσεις δι­

εκπεραιώνονται γρriγορα και δίκαια 
χωρίς υπερβολικές καθυστερriσεις. 

Τα πρόσφατα στατιστικά στοιχεία 
τnς Ομοσπονδίας, που αναφέρονται 
σε τελικά αποτελέσματα των ετών 

1990 και 1991, δείχνουν μία εντυ­

πωσιακri κατανομri των ασφαλί­
στρων σε τρεις περιοχές ασφαλί­
σεων υγείας/ zωriς και τρεις περιο­
χές γενικών ασφαλειών. Όπως έχουν 

πια συνnθίσει οι γερμανοί ασφαλι­
στές αλλά και οι ασφαλιzόμενοι, οι 
καλύψεις zωriς (1) ατυχημάτων, αυ­
τοκινήτων και αστικής ευθύνnς (2) 
και προσωπικriς υγείας και κεφαλαι­

οποίησης (3) είναι τρεις ξεχωριστές 
γραμμές κάλυψnς και ο υπολογισμός 
τους γίνεται αντίστοιχα. 

Επίσπς n κινnτri και ακίνnτn πε-

ριουσία (1), οι θαλάσσιες ασφαλίσεις 
(σκάφους και εμπορευμάτων), (2) και 
οι ασφαλίσεις πιστώσεων και αερο­
πορίας (3) είναι και αυτές τρεις ξε­
χωριστές γραμμές κάλυψης. Τελευ­

ταία και ξεχωριστά από τις άλλες, 
εμφανίzετοι n ασφάλισn πυρηνικών 
εγκαταστάσεων, της λειτουργίας και 
των ατυχnμάrων που μπορεί να προ­
κύψουν. Στις αποznμιώσεις τώρα 
των ίδιων ετών τα μεγαλύτερα ποσά 
απορροφούν οι πιστωτικές και εναέ­
ριες καλύψεις (αύξnσn 31%) και οι 
θαλάσσιες ασφαλίσεις (αύξnσn 
25%), οι αnαιτriσεις των οποίων πλn­
ρώνονται ανελλειπώς. 

ΑΦΡΙΚΑΝΙΚΗ ΖΩΝΗ 

ΦΡΑΓΚΟΥ ΚΑΙ ΣΤΙΣ 
ΑΣΦΑΛΙΣΕΙΣ 

Μια αφρικανικri zώνn του γαλλι­
κού φράγκου και στις ασφαλίσεις 
προσπαθούν να προωθriσουν τώρα 
οι διευθυντές 14 εθνικών ασφαλι­
στικών οργανισμών στnν Δυτικri 
Αφρικri, n οποία παραδοσιακά επn­
ρεαzόταν α11ό τn Γαλλικri οικονομικri 
πολιτικri. 

Έτσι, 14 χώρες, όπως n Σενεγά­
λn, Ακτri του Ελεφαντοστού, το Κα­
μερούν, το Τογκό, Μαλί, n Κεντροα-

ΔΙΑΧΕΙΡΙΣΗ ΤΟΥ 
ΚΙΝΔ ΥΝΟΥ ΕΥΚΟΛΗ 

ΓΙΑ ΤΟΥΣ 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ; 

Είναι γενικά παραδεκτό ότι n διαχεί­
ρισn του κινδύνου είναι το ψωμί και το 

τυρί τπς καθnμερινriς zωriς του ασφα­

λιστri. Κατά συνέπεια, ο ασtr{]λιστriς 
πρέπει να μπορεί να τους υπολογίσει, να 
τους προβλέψει και να τους κοστολο­
γriσει πολύ καλύτερα από άλλους επαγ­
γελματίες όπως είναι οι τραπεzίτες, οι 

οικονομολόγοι, κ.λπ. 
Παρ' όλα αυτά, ο ειδικός αυτός κλά­

δος περνά μια εποχri σκεπτικισμού και 
μετασχnμαησμών, ακόμn και τώρα στην 

Βρετανία. Η αντiστοιχn επαγγελματικri 

Ένωσn Μάνατzερς, Ασφαλειών και Κιν­
δύνων στην Βιομnχανία και το Εμπόριο 

(AIRMIC) ομολογεί ότι περνά τώρα ένα 
μεταβατικό στάδιο. 

Οι πολύ ειδικοί αλλά και πολύ κατα­
στροφικοί κίνδυνοι που προέρχονται από 

τρομοκρατικές αλλά και από περιβαλ­
λοντικές δράσεις έχουν αυξnθεί τρο­
μακτικά τόσο σε έvτασn όσο και σε 
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φρικανικri Δnμοκρατία, n Νίγnρας, 
Μπουρκίνα Φάσο, Τσαντ, κ.α. προ­
σπαθούν να ενεργοποιriσουν την δέ­
σμευση που έγινε πέρσυ στο Γιαού­
ντε του Καμερούν και να εναρμονί­
σουν όλn τnν πρακτικri των ασφαλι­
στικών καλύψεων - ενιαία συμβόλαια, 
εταιρικό δίκαιο, ενδιάμεσοι ασφαλι­
στές, τεχνικές λογιστικriς, και κλί­
μακες αποznμιώσεων. 

Μια γενικri γραμματεία με τον 
εύnχο τίτλο "Διεθνriς Διάσκεψη 
Ασφαλιστικών Ελέγχων", έχει riδn 

συσταθεί και προσπαθεί να συγκε­
ράσει τις υπάρχουσες και ανύπαρ­

κτες εθνικές πολιτικές στο κλάδο 
αυτό. 

Ο κ. Μπασιρού Ντιόπ, τεχνικός 

διευθυντής τnς Σενεγαλέzικnς Εται­
ρίας Αντασφαλίσεων (Senre) είχε 
τονίσει ότι οι αρχές του 1993 ήταν 
κατάλλnλες για τnν έναρξn μιας 
αντίστοιχnς ασφαλιστικriς εναρμόνι­

σης, αλλά n οικονομικri και γενικό­
τερα πολιτική κρίσn (εκλογές στη 

Σενεγάλn και μερικά πραξικοπriμοτο 
στο Τογκό και αλλού) εμπόδισαν την 
έναρξη αυτriς τnς προσπάθειας. 

Μια εύστοχn παρατriρnσn του κ. 

Ντιόπ είναι ότι σε μερικές χώρες ο 

δείκτnς απλriρωτων ασφαλίστρων 
είναι αρκετά μεγάλος, γύρω στο 
85%, και κανείς πρέπει να αρχίσει τn 
δουλειά του από τέτοιο βασικά θέματα. 

καταστροφικά αποτελέσματα. Οι κίνδυ­
νοι αυτοί είναι υπερβολικά μεγάλοι, δια­
χέονται σε άλλους χρήστες και οικονο­

μικούς συντελεστές, οι οποίοι αρχικά δεν 
εμπλέκονται Στnν ασφαλιστική κάλυψn 

και τελικά ξεφεύγουν από κάθε πιθανό 

προγραμματισμό. 
Η Ελίzαμπεθ Ταίυλορ, πρόεδρος τπς 

Ένωσnς, αλλά και άλλες προσωπικότη­

τες, όπως ο Ντέϊθιvτ Ρόουλαvτ, πρόε­
δρος των Λόυvτς και n Πriτερ Σρόντερ, 
διευθυντriς τπς μnχανικής των κινδύνων 

στην Zurich lnsurance, ομολογούν ότι το 
αστικό και θιομnχανικό τοπίο τπς σnμε­
ρινriς Ευρώπnς έχει γίνει πια αγνώριμο, 
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απρόβλεπτο και καταστρεπτικό. 
Από τπν άλλn μεριά, ο κλάδος των 

διαχειριστών των κινδύνων απειλείται από 
τnν είσοδο σ' αυτό άλλων ειδικοτήτων 
που χειρίzονται ιi λένε ότι ξέρουν από 
κινδύνους, και αυτό προκαλεί πραγματι­
κά ... ένα νέο κίνδυνο . 

ΤΡΟΜΕΡΟΣ 
ΑΝΤ ΑΓΩΝΙΣΜΟΣ ΣΤΙΣ 

ΑΜΕΡΙΚΑΝΙΚΕΣ 
ΑΣΦΑΛΕΙΕΣ 

Σε μια πρόσφατπ ραδιογραφία τnς 
αμερικανικής αγοράς ασφαλειών που 
έγινε από Ευρωπαίους μελετnτές ανα­
φέρεται ότι n κύρια αιτία του μαρασμού 
πολλών αμερικανικών ασφαλιστικών είναι 
ο έντονος, οξύς και πολλές φορές αθέ­
μιτος ανταγωνισμός μεταξύ τους. Υπάρ­
χουν βέβαια και άλλοι ενδογενείς και 
εξωγενείς λόγοι για το κλείσιμο 150 
περίπου ασφαλιστικών εταιριών τπν τε­
λευταία εικοσαετία, αλλά ο ανταγωνι­
σμός σε μια αγορά ελάχιστα ρυθμιzόμε­
νn ιi και αυτορρυθμιzόμενn είναι πραγ­
ματικά ασύμφορος. 

Σύμφωνα με πρόσφατα στοιχεία , n 
αύξnσn των ασφαλίστρων στις αμερι­
κανικές ασφαλιστικές είναι περίπου τnς 

ΜΕΛΕΤΗ ΚΑΙ 
ΔΙΑΑΣΚΑΛΙΑ ΣΤΙΣ 
ΑΣΦ ΑΛ ΣΤΙΚΕΣ 
ΕΠΙΣΤΗΜΕΣ 

Πολύ μελέτη και αντίστοιχη διδασκα­
λία γίνεται αυτό τον καιρό στις ασφαλι­
στικές επιστήμες σε μεγάλα και γνωστά 
ιδρύματα τnς Ευρώππς. Πολλά πανεnι­
στnμιακά τμήματα αναπτύσσουν ri περι­
κλείουν τις ασφαλιστικές σnουδές στο 
πρόγραμμά τους και αρκετές φορές 
ινστιτούτα τπς ίδιας τnς βιομnχανίας 
έρχονται να συμπλnρώσουν το κενό. 

Έτσι, το CERAP (Centro di Ricerche 
Assicurative e Previdenziali) και n A.S.A. 
(Assoc. per Ιο sviluppo per glί Studi As­
sicurativi), και τα δύο από το Μιλάνο τnς 
Ιταλίας, έχουν συστnματικό καλλιεργriσει 
τις ασφαλιστικές σnουδές και τπν αντi­
στοιχn διδασκαλία. 

Η Γαλλική Ομοσnονδία των Ασφαλι­
στικών Εταιριών (FFSA) που περιλαμβά­
νει περισσότερα από 300 μέλη, αποφά­
σισε να ενισχύσει με οποιοδιiποτε τρόπο 
τπν εγκατόστασn μαθnμάτων και εργα­
στnρίων πάνω στα ασφαλιστικό θέμQτα 
σε περισσότερα Γαλλικά πανεnιστή~ια. 
Ήδn στπ Λuόν (lnstitut des Assurances 

Le Τορ Ten des compagnies 

Traνelers CNA 
Nationwide (1) 

Cigna 

American 
lnternational 

C. Α. total 1990: 
482 miιliards de dollars 

Aetna 
Allstate 

State 
. Farm (1) 

Metropolitan 
Life (1) 

Le marche ameήcain 
de l1assurance en 1991 

IARD 
indiνiduel 

21 % 

IARD 
Groupe 
24 % 

Vie-sante 
indiνiduel 

22 % 

Vie-sante 
groupe 
33 % 

C. Α. total Top ten 1990 : 
161 milliards de dollars 

Chiffre d'affaires total 1991 (1): 
529 milliards de dollars 

(1 ) Mut~lle. 

Sowτe : Fonun~, &sl's Revfιw, Com~ny Rιporrs. 

τάξnς του 10% από έτος σε έτος. Παρ' 
όλα αυτά όμως, υπάρχουν 4800 εταιρίες 
στις γενικές ασφάλειες και 2700 εταιρίες 
στις ασφαλίσειες zωιiς. Ο τρομερός αυ­
τός αριθμός αναγκάzει τις εταιρίες σε 
ένα αντίστοιχο τεμαχισμό τnς πίπας των 
ασφαλιστικών εργασιών. 

Εκατό περίπου εταιρίες εισnράπουν 
το 80% των ασφαλίστρων στον κλάδο 
zωιiς, και οι δέκα μεγαλύτερες ασφαλι­
στικές, με συνολικές πωλήσεις 161 δισεκ. 
δολ., δεν συγκεντρώνουν ούτε το ένα 
τρίτο του συνολικού κύκλου εργασιών. 

Ανάμεσα στις εταιρίες αυτές, είναι οι 
γνωστές Allstate, Metropolitan, State 

de Lyon) και σε άλλα μέρn οι ασφαλι­
στικές σπουδές είναι πια ένας θεσμός . 

Στπν Αγγλία , το Πανεnιστιiμιο του 
Έξετερ, Νομικιi Σχολή, και το Χέριοτ 
Γουάτ Γιουνιβέpσιτυ, Σχολή Αναλογιστι­
κιiς, Μαθnματικών και Στατιστικής , έχουν 
δυναμικούς καθnγnτές , οι οποίοι καλλι­
εργούν τόσο τnν έρευνα όσο και τπν 
διδασκαλία των ασφαλιστικών θεμάτων. 

Τέλος, το Πανεπιστήμιο του Λίμερικ 
στnν Ιρλανδία, Σχολή Δικαίου και Ασφα­

λειών, αλλά και το Ίδρυμα MAPFRE Es­
tudίos τπς Ισπανίας ξεκίνnσαν πέρσυ γε­
νικά και ειδικά μαθήματα ασφαλειών και 
κινδύνου. 

Ο ΕΝΩΣΕΙΣ 
ΑΝΑΑΟΓΙΣΤΩΝ 

ΑΛΛΗΛΟΑΝΑΓΝΩ­
ΡΙΖΟ ΤΑΙ 

Έφτασε πρόσφατα στο περιοδικό μας 
το κείμενο μιας πρωτοποριακιiς Συμφω­
νίας μεταξύ όλων των Εθνικών Ενώσεων 
Αναλογιστών 11 χωρών τπς Ευρώπnς -
αποκλείεται n Ιταλία - n οποία πρέπει να 
ομολογήσουμε αποτελεί μια αδιόψευστn 
μαρτυρία 'Γων επαγγελματικών και συ­
ναδελφικών αντιλήψεων όπως θα έπρεπε 
να ισχύουν σε μια ενωμένn Ευρώπn. 
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C S!AR·Bo=nl 1992. 

(1) Pήmes net1es. 

Sωπ:. : Us Ιndusιrω Ouιlodt, Propmγ/C.SUalιy lnsumΙCO Fa<ts. si.r Bossan!. 
OSIAR-Bossιrά 1992. 

Farm, Prudential, CNA, Travellers, Cigna, 
American lnternational (AIG) και Aetna. 
Όπως αναφέρει n μελέτn , μόνο μια από 
τις 10 μεγαλύτερες στον κλάδο zωιiς έχει 
αντίστοιχες δραστnριότnτες και στον 
κλάδο γενικών ασφαλειών. 

Για του λόγου του αλnθές δεν είναι 
μόνο n κατάτμnσn που έχει οδnγιiσει σε 
μαρασμό . Είναι πολλοί ακόμn εξωγενείς 
παράγοντες όπως το χρnματιστιiριο, οι 
τιμές των ακινriτων, ακόμn και n διαφιi­
μισn που έχουν προκαλέσει πολλές δο­
νήσεις στον κλάδο αυτό. 

Η Συμφωνία αυτιi υπογράφεται από 
13 Ενώσεις Αναλογιστών (υπάρχουν δύο 
γαλλόφωνες ενώσεις) , ενώ τnν Ελλnνικri 
· Ενωσn εκπροσώπnσε ο Κ. Ι. Κουτσόnου­
λο~. Στα λίγα τnς άρθρα, κάνει εξαίρεσn 
τnς Ιταλικής Ένωσnς, n οποία λόγω τnς 
υπάρχουσας νομοθεσίας στnν χώρα au­
tri, δεν διαθέτει μεγαλύτερn ευελιξία 
κινήσεων, και συμφωνεί σε μια άρτια και 
nλripn επαγγελματική εξίσωσn όλων των 
μελών των Ενώσεων. 

Μέλος αναλογιστής που έχει επίσnμα 
αναγνωρισθεί και απασχολείται σε μία 
από τις χώρες-μέλn τnς Κοινότnτας εξι­
σώνεται u.:~ προς τnν μεταχείριση και 
αργότερα ως προς το εργασιακό και 
μισθολογικό επίπεδο με συναδέλφους 
του των άλλων χωρών-μελών. 

Μπορεί βέβαια να αντιτάξει κανείς ότι 
οι αναλογιστές είναι μια προνομιούχος 
κάστα επαγγελματιών, οι οποίοι και τπν 
δουλειά τους ξέρουν και τα δικαιώματά 
τους προοσnίzονται ανάλογα. Εκείνο 
όμως που συγκινεί τους πάντες είναι ότι 
οι αντίστοιχες Ενώσεις, δρώντας πρω­
τοποριακά και εναρμονισμένα, βρήκαν 
τρόπους να επικοινωνήσουν μεταξύ τους 
και να καταλήξουν σε κάτι που πρέπει να 
θεωρείται σαν υπόδειγμα για πολλούς 
άλλους επαγγελματικούς κλάδους, όχι 
συντεχνίες. 

ΕΛΛΗΝΑΣ 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΗΣ ΣΤΟΝ 
ΚΑΝΑΔΑ ΕΞΗΓΕΙ ΓΙΑ 

. ΤΟΥΣ ΜΕΣΙΤΕΣ 
Ο Έλλnνας ασφαλιστικός μεσίτnς 

Βασίλnς Κόνας που zει και εργόzεται στο 
Κεμπέκ rou Καναδά , είναι ένας από τους 
λίγους πρωτοπόρους Έλλnνες , που όχι 
μόνο έχουν πετύχει επαγγελματικά στπν 
δουλειά τους αλλά φροντίzει παράλλnλα 
να κάνει γνωστές τις νόρμες και τους 
κανόνες κάτω από τους οποίους αυτός 
και οι συνάδελφοί του εργάzονται. 

Έτσι, σε μια nρόσφατn "περιγραφή 
προς τον πελάτn του" ο κ. Κόνας προσ­
παθεί να μας εισαγάγει στο θεσμό του 
ασφαλειομεσίτn που δρα στον Καναδά 
και να μας εξnγriσει τα μυστικά τπς 
δουλειάς. 

"Οι lnsurance Brokers είναι ανεξάρ­
τnτοι, τοπικοί επιχειρnματίες που γνωρί­
zουν τnν ασφάλεια πλήρως. Έχουμε εί­
σοδο όχι μόνο σε μια ασφαλιστική εται­
ρεία αλλά πολλές. Επίσnς, γνωρίzουμε 
αρκετά για τα διάφορα ασφαλιστήρια 
που προσφέρουν αυτές οι εταιρίες ού­
τως ώστε να μπορούμε να δώσουμε 
καθαρή, λογική και ανεπnρέαστn συμ­
βουλιi επάνω στο ασφαλιστήριο που 
ταιριάzει σε εσένα και το πορτοφόλι σου. 
Ό,τι αφορά τις ασφαλιστικές καλύψεις, 
περιορισμούς και συγκριτικές τιμές, 
βασίσου σε μας. Γνωρίzουμε ασφάλεια. 
Εάν και όταν έχεις απαίτπσn (claίm), 
εμείς είμαστε ο προσωρινός σύνδεσμός 
ανάμεσα σε σένα και τnν ασφαλιστική 
εταιρία. Αφού πάρουμε τnν αναφορά με 
τις λεπτομέρειες τπς απώλειας, αναθέ­
τουμε τπν υπόθεση σε ασφαλιστική εται­
ρία. Εκ μέρους σου παρακολουθούμε τπν 
εξέλιξn τπς υπόθεσης για να εξασφαλί­
σουμε ό11 δεν υπά~χουν περιπλοκές και 
n αnαίτπσn χειρίzεται απαλά. Ο σκοπός 
μας είναι να διατπριiσουμε τις γραμμές 
επικοινωνίας ανοικτt.ς και να εξασφαλί­
σουμε ταχεία και δίκαιn εξόφλnσn. 

Ποια ε·να δια ορά 
μεταξύ του lns rance 
Β ο er κα Agent; 
Ο lnsurance Agent εργάzεται για μια 

ασφαλιστική εταιρεία. Μπορεί να αντι­
προσωπεύει και να πωλεί τα ασφαλιστικά 
προϊόντα μόνο σε αυτιi τπν εταιρία. Πα­
ραδείγματα αυτού του είδους ασφάλειας 
είναι οι Allstate lnsurance και Co-ope­
rators lnsurance. 

Ο lnsurance Broker δεν εργάzεται για 
καμία ασφαλιστικιi εταιρία. Είναι ανε­
ξάρτητος επιχειρηματίας και δουλεύει 
και αντιπροσωπεύει εσένα, τον ασφα­
λιzόμενο. Η δουλειά του είναι να παρέχει 
έμπειρn και ανεπnρέαστπ συμβουλιi. Πα­
ραδείγματα ασφαλειών που χρnσιμοποι­
ούν brokers ειναι οι: Zurich lnsurance, 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ 
ΔΙιΑΣΤΗΜ ΚΩΝ 
ΚΙ ΔΥ Ω 

Εφόσον n ανθρώπινn δραστπριότπτα 
έφτασε στην εξερεύνnσn των ωκεανών 
και του διαστιiματος, είναι λογικό ότι 
και n αποστολή του ασφαλιστή θα έπρεπε 
να μnορέσει να καλύψει αυτές τις δρα­
στnριότπτες. 

Υπάρχουν σήμερα 117 τεχνnτοί δο­
ρυφόροι, οι οποίοι έχουν εκτοξευθεί από 
μία δ.ωδεκόδα κρατών στα τελευταία 11 
χρόνια και οι οποίοι επιτελούν τρομερά 
χρήσιμες εργασίες, όπως τπν μετόδοσn 
των τπλεπικοινωνιών, ατμοσφαιρικών και 
μετεωρολογικών δεδομένων, τπλεοπτι­
κών εκπομπών ακόμn και κατασκοπευτι­
κών πλnροφοριών. 

Αυτοί οι δορυφόροι, όμως λέγει ο 
εξειδικευμένος ασφαλιστικός οίκος Fau­
gere et Juteau SA, συνιστούν και αυτοί 
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Royal lnsurance και Axa lnsurance. Για 
να ορισθεί κάποιος broker στnν επαρχία 
του Οντάρίο πρέπει να του δοθεί άδεια 
από το Registered lnsurance Brokers of 
Ontario, εφόσον συμπλnρώσει με επι­
τυχία ορισμένες ασφαλιστικές εξετάσεις. 

Η επιτυχία μας σαν lnsurance Brokers 
εξαρτάται από το πόσο ευχαριστnμέ­
νος μένεις εσύ, ο ασφαλιzόμενος. Και 
αυτό απαιτεί από εμάς ταχεία και προ­
σωπική εξυnnρέτπσn n οποία βασίzεται 
σε εκτεταμένn γνώσn των ασφαλιστικών 
επιχειρήσεων". 

τεχνικό αντικείμενα που επιδέχονται 
ασφαλιστικιi κόλυψπ, όσον αφορά τπν 
καταστροφή τους ιi τπν εξαφάνισή τους. 

Στπν τελευταία αυτιi 11ετία, οι ασφα­
λιzόμενοι ιδιοκτήτες τεχνnτών δορυφό­
ρων πλήρωσαν συνολικά 1,44 δισεκ. 
δολλάρια για τπν κάλυψn όλων των ασ­
φαλιστικών αναγκών και έδωσαν δουλειά 
σε μια σειρά εξειδικευμένους ασφαλι­
στές, οι οποίοι εξολοκλήρου ιi με αντα­
σφάλισn ανέλαβαν αυτόν τον κίνδυνο. 

Η κατανομή αυτιiς τπς ασφαλιστικriς 
δαπάνης έγινε μεταξύ ιδιοκτπτών δορυ­
φόρων (συνήθως δnμόσιοι οργανισμοί) 
σε χώρες όπως οι Ηνωμένες Πολιτείες, 
Γερμανία, Γαλλία, Βρετανία, Ιταλία, Βρα­
zιλία, Τουρκία, Ινδία, Κίνα κ.α. Τnνμερίδα 
του λέοντος έχουν βέβαια οι ευpωnαϊκές 
χώρες και οι ΗΠΑ, οι οοοίες όλες μαzί 
μοιρόzονται το 89-91% τπς ασφαλιστικιiς 
δαπάνης, ανάλογα με τπν περίοδο στα­
τιστικής καταγραφής. 

9 
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ΔΙΕΘΝΗΣ ΚΟΙΝΩΝΙΚΗ 
ΠΡΟΣΤ ΑΣΙΑ, ΛΕΓΕΙ Η 

ΚΑ ΡΙΓΚΟ 
Και ενώ οι Διασκέψεις Κορυφriς είναι 

ακόμn νωπές στην μνriμn μας και n Συν­
θriκn του Μάαστριχτ επικρέμεται μέχρι 
τnν τελικri έγκρισri της και ενεργοnοίnσri 
της από τα Κοινοβούλια όλων των χω­
ρών-μελών, υπάρχουν ακόμn ασφαλί~ 
στές και στοχαστές οι οποίοι μιλούν για 
ένα διεθνές κοινωνικό "pooling" και μια 
ενιαία νομοθεσία για τα ατuχriματα και 
τnν κάλυψη κοινωνικών ασφαλίσεων. 

Η διευθύντρια ·του γαλλικού _ιδρύμα­
τος ΑΡΙ Κατερίν Ριγκό προτείνει τώρα ότι 
αν υπάρξουν οι κατάλλnλες ενέργειες σε 
εθνικό_κοι διεθνές επίπεδο και n αντίστοι­
χn τεχνικri και κοινωνικri νομοθέτnσn, 
τώρα μπορούμε να μιλάμε γιο μια διεθνri 
κοινωνικη πολιτικri, n οποία σε τελευταία 
ανάλυσn μπορεί να γίνει και από τις 
ασφαλιστικές εταιρίες μόνες τους. 

Η σκέψη τnς κος Ριγκό είναι μια 
σταδιακri τροποποίηση της κείμενης νο­
μοθεσίας σε μια χώρα και, σταδιακά, και 
στις υπόλοιπες, έτσι που να επιτρέπεται 
σε ασφαλιστικές εταιρίες και αντασφα­
λιστικούς οργανισμούς να καλύπτουν 
πελάτες τους σε οποιοδriποτε γεωγρα­
φικό χώρο τnς Ευρώπης και ανεξάρτnτα 
από τnν εθνικότnτα, θρriσκευμα ri κα­
ταγωγri του δέκτn των υπηρεσιών. 

Σriμερα, είναι γνωστό ότι n κοινωνική 
προστασία από ασφαλιστικές επιχειρή­
σεις είναι συμπληρωματική τnς κοινωνι­
κής πρόνοιας και, σε χώρες όπως n 
Γαλλία , δεν φτάνει πέρα από το 8% τnς 
μάzας των ασφαλισμένων. 

Ουσιαστικά, η ιδέα τnς κας Ριγκό 
είναι μια πολυεθνική εταιρία σφαλειών 
zωής που θα λειτουργεί σε πολλά σημεία 
της Ευρώπης και ένας μεγάλος σύλ­
λογος/ συνεταιρισμός ασφαλισμένων οι 
οποίοι συνυπογράφουν ένα συμβόλαιο 
κάλυψης ό,που και να βρίσκεται, ό,ποιος 
και να είναι ο τελικός χρriστnς. 

ΚΑΛΥΨΗ ΟΧΙ ΜΟΝΟ 
ΟΑ ΥΜΠΙΟΝιΙΚΩΝ, 

ΑΛΛΑ ΚΑΙ 
ΟΛΥΜΠΙΑΚΩΝ 
ΑΓΩΝΩΝ 

Μετά τnν συντριπτική εμπειρία που 
είχαν με τnν οργάνωση των Χειμερινών 
Ολυμπιακών τnς Αλμπερτβίλ οι κ.κ. Ντα­
νιέλ Νικολέτ και Πατρίκ Βαϊντά τnς Γαλ­
λικής Επιτροπής όλυμπιοκών Αγώνων 
naizouv τώρα τους συμβούλους στους 
επόμενους οργανωτές. 

Καταστροφές όπως το μποϋκοτάz 
των αγώνων, οι μαzικές δηλητηριάσεις 
των αθλnτών, οι ακυρώσεις συμμετοχών, 
και τα λοιπά μπορεί να κοστίσουν πολύ 
στους οργανωτές. Το μποϋκοτάz των 
Ολυμπιακών της Μόσχας από τους Αμε­
ρικανούς πριν μερικά χρόνια είχε κοστί­
σει στους οργανωτές περίπου 70 εκατομ. 
Δολλάρια. 

Οι Γάλλοι ασφαλιστές λένε ότι, με τις 
επερχόμενες Ολυμπιάδες του 2000, είναι 
πολύ σώφρον να δει κανείς τι μπορεί να 
καλύψει μια συνολική συμφωνία που 
μπορεί ενδεχόμενα να επεκταθεί και σε 
άλλους τομείς. Έτσι, η κάλυψn των 
Αγώνων τnς Αλμπερτβίλ, κόστισε στους 
οργανωτές τnς 35 εκατ. Γαλλ. Φράγκα_ , 
αλλά εξασφάλισε τέσσερα μεγάλα συμ: 
βόλαια ασφάλισης, τα δικαιώματα τηλεο­
πτικής κάλυψnς και όλn τnν αστικri ευ­
θύνη των οργανωτών. 

θεωρητικά στους Ολυμπιακούς αγώ­
νες πρέπει να καλυφθούν η επαγγελμα­
τικri αστικri ευθύνη, η εκμετάλλευσn των 
αγώνων, τα προϊόντα που εισάγονται και 
χρnσιμοnοιούνται από αθλnτές και ορ­
γανωτές και ιδιαίτερα η τροφική δnλn­
τnρίασn που είναι πολλές φορές σuxvri. 

Στnν Αλμπερτβίλ, 7000 άτομα τnς 
Ολυμπιακής · οικογένειας είχαν μια αντi-
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στοιχn nλriρn κάλυψn και, έτσι οι Αγώνες 
δεν είχαν μόνο επιτυχία αλλά προσέφεραν 
και στους οργανωτές ασφαλή έσοδα από 
χρήστες που ήθελαν να είναι ήσυχοι ότι 
ό,τι αγοράzουν είναι και ασφαλισμένο. 

ΑΥΣΤΡΑΛΟΙ 
ΚΑΛΥΠΤΟΥΝ 

ΜΕΤΕΩΡΟΛΟΓΙΚΕΣ 
ΚΑΤ ΑΣΤΡΟΦΕΣ 

Το να προβλέψεις τον καιρό είναι μια 
υπόθεσn .. Το να αναλάβεις να καλύψεις 
όλες τις ατμοσφαιρικές καταστροφές σε 
μια ολόκληρη περιοχή είναι μια άλλη υπό­
θεσn, ιδιαίτερα αν αυτri n περιοχή αφορά 
ολόκληρη την Αυστραλία, τnν Νέα Ζη­
λανδία και μέρος του Νότιου Ειρηνικού. 

Γιατί αυτό ουσιαστικά επιχειρεί να κά­
νει ο διεθνής ασφαλιστικός οίκος World­
wide Weather, ο οποίος πρόσφατα υπέ­
γραψε συμφωνητικό με την αυστραλιανή 
εταιρία του Σύδνεϋ C.H. Heath lnterna­
tional Holdings. 

Ο πρόεδρος τnς αυστραλιανriς εταιρί­
ας Τzωρτz Στούρστεπς σε πρόσφατες δη­
λώσεις του είπε όη η εταιρία είναι έτοιμη 
να δεχθεί αιτιiματα για μετεωρολογικri 
κάλυψn από οποιονδriποτε κτnνοτρόφο, 

~ DELSEY 
PARIS 

ΟΙ ΙΔΕΕΣ ΜΑΣ ΠΑΝΕ ΠΙΟ ΜΑΚΡΙΑ 

και 

στους χαρτοφύλακες 

Σειρά CLUB (μαύρο και γκρί) 
χαρτοφύλακας χαρτοφύλακας χαρτοφύλακας 

με συνδυασμό 
χαρτοφύλακας 
με συνδυασμό 

10cm 14cm 10cm 14cm 

19.SΟΟδρχ. 21,95Q δρχ 21.500 δρχ. 23,950 δρχ 

Σειρά ΚΕΝΥΑ 
(με δερμάτινα δεσίματα) 

τσάντα χαρτοφύλακας 
φάκελλος με θέσεις 

21,300 δρχ. 27,000 δρχ. 

ΜΟΝΟ 

ΣΤΑ ΚΑΤΑΣΤΗΜΑΤΑ 

ΜΕ το ΣΗΜΑ 

Σειρά ΕΡΟCΑ 
(μπρονζέ , μαύρο με συνδυασμό) 

χαρτοφύλακας χαρτοφύλακας 
στενός φαρδύς 

39,900 δρχ. 44,500 δρχ. 

ΕΞΟΥΣΙΟΔΟΤΗΜΕΝΟ ΚΑΤ ΑΣΤΗΜΑ 

Σειρά SYNER-TECH 
(μαύρο με συνδυασμό ) 

χαρτοφύλακας χαρτοφύλακας τσόντα 
με uμόντα 2 θέσεων πιλότου μικρή 

19,500 δρχ. 32,400 δρχ. 41, 700 δρχ. 

ΠΛΗΡΟΦΟΡΙΕΣ : 
Αθήνα: Τηλ: 9301926-9 

Θεσ/νίκη: Τηλ: 031-923761 



γεωργό ri επαγγελμσriα του υπαίθρου 
οπουδήποτε σmν παραπάνω περιοχή. 

Αυτό που κάνει αισιόδοξο τον αυ­
στραλό ασφαλιστή είναι, όπως είπε ο 
ίδιος, ότι α) n τεχνολογία είναι σήμερα 
συμβατή με πολύ προωθnμένα συστή­
ματα nαρακολούθnσnς που έχουν κα­
τασκευασθεί σε άλλες περιοχές, β) ο 
παρτεναίρ στnν παραπάνω κοινή επιχεί­
ρnσn είναι μια διεθνής εταιρία παγκό­
σμιου κύρους και ικανότnτας για ο,τιδri­
nοτε ήθελε προκύψει, και γ) και λιγότερο 
πιστευτό n Αυάτραλιανri Μετεωρολογική 
Υπnρεσία έχει αξιόπιστα στοιχεία και 
προσφέρει μια εξαιρετική υπnρεσία σ' 
αυτό τον τομέα. 

Συνολικά ελπίzεται από τους δύο 
παρτεναίρ ότι n προσπάθειά τους θα 
συγκεντρώσει ασφάλιστρα ύψους 2,1 
εκατ. Δολλ. στο πρώτο έτος λειτουργίας 
τnς, αφού οι άνθρωποι και επαγγελματίες 
είναι και πειστικοί στnν δουλειά τους. 

ΟΙ 

ΛΑ ΤΙΝΟΑΜΕΡΙΚΑΝΟΙ 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΕΣ 

ΜΟΙΑΖΟΥΝ ΜΕ ΤΗΝ 

ΕΥΡΩΠΗ 
Σε πρόσφατη μελέτη του Ισnα­

νού Φιλομένο Μίρα αποκαλύπτεται 
πόσο ομοιογενής είναι αλλά και 
πόσο προοδευτική είναι n ασφαλι­
στική αγορά σε 22 χώρες τπς Λα­
τινικής Αμερικής. Ο Ισnονός εμπει­
ρογνώμονας μελέτησε 22 χώρες 
της Λατινικής Αμερικής οπό το Με­

ξικό μέχρι τn Χιλή για λογαριασμό 
της Διεθνούς Ένωσης για τnν Με­
λέτη της Οικονομίας των ~σφαλει­
ών με έδρα τnν Γενεύη. 

Σύμφωνα με τnν μελέτη, υπάρχει 
ασqtολιστικό μονοπώλιο μόνο στην 
Κόστα Ρίκο, Κούβα, Νικαράγουα και 
Ουρουγουάη, ενώ στις υπόλοιπες 
χώρες δεν υπάρχει κανένας περιο­
ρισμός για τn συμμετοχή ξένου κε­
φαλαίου σε ασφαλιστικές επιχειρή­
σεις, εκτός του ορίου του 20% ri 
49-50% σε χώρες όπως Περού, Ελ 
Σαλβαδόρ, Μεξικό, Ισημερινός και 
Βραzιλία. 

Στην σύσταση ασφαλιστικών 

εταιριών το ελάχιστο κατατεθειμένο 
κεφάλαιο ποικίλει οπό χώρο σε 
χώρα, αλλά κυμαίνεται οπό 40.000 
μέχρι 900.000 δολ. ΗΠΑ αντίστοιχο 
για εταιρίες zωής ή γενικών ασφα­
λειών. Κάθε υποκατάστημα απαιτεί 
και μια αντίστοιχη αύξηση του κο-

τατεθειμένοu κεφαλαίου. 
Περισσότερο οπαιτnτικri είναι n 

Κολομβία και n Βροzιλία, οι οποίες 
απαιτούν κατατεθειμένο κεφάλαιο 
ύψους 1.400.000 - 1.500.000 δολ. 
Στην Ισnονία, n αντίστοιχη απαίτnσn 
είναι 14 εκατ. δολ. για ίδρυση εται­
ρίας zωriς. 

Σε χώρες όπως n Βραzιλία, το 
Περού και n Πορτογαλία και Ισnο­
νία, που μελετήθηκαν μαzί, επιτρέ­

πεται π παράλλnλn λειτουργία σε 
περισσότερους από ένα οσφολιbτι­
κούς κλάδους. Τέλος, σε πολλές 
χώρες επιτρέπονται εταιρίες δημο­
σίου δικαίου ri δημόσια μονοπώλιο 
για τnν κάλυψη ορισμένων κλάδων, 
ενώ στην Αργεντινή έχει αρχίσει 

πρόσφατα μια περίοδος ιδιωτικο­
ποίησης. 

ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ ΤΟΥ 

ΟΜΙΛΟΥ ΑΜΒ 
Στις στατιστικές απόδοσης του 

γερμανικού Ομίλου Aachener u. 
Mϋnchener Beteiligungs γιο το 1992 
εμφανίzεται για πρώτη φορά εν­
σωματωμένη n εταιρία Volksfϋrso­
rge, η οποία αποτελούσε τραπεzικό / 
ασφαλιστικό των γερμανικών συν­
δικάτων, προτού αγορασθεί από τον 
Όμιλο ΑΜΒ. 

Το συνολικό ασφαλιστικό εισό­
δημα του Ομίλου από εγχώρια και 
διεθνri ασφάλιστρα για το 1992 
ανέρχεται σε 13,1 δισεκ. Γερμ. 
Μάρκα έναντι 12 δισεκ. του προη­
γούμενου λογιστικού έτους. Από 
αυτά 6,06 δισεκ. Γ.Μ. προέρχονται 
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από τον κλάδο zωriς, 4,22 εκατ. Γ.Μ. 
από τον κλάδο γενικών ασφαλειών 
(ιδιοκτησίας/ καταστροφών), 1, 11 δι­
σεκ. Γ.Μ. από το κλάδο υγείας και 
1,72 δισεκ. Γ.Μ. από τον κλάδο 
αντασφαλίσεων, ο οποίος riτav πα­
ραδοσιακό αρκετό δυνατός στην 
ΑΜΒ. 

Από τα ασφάλιστρα 1992, το 
91,5% προέρχεται από εισnράξεις 
μέσα στην Γερμανία και μόνο το 
8,5% από διεθνείς δραστηριότητες. 
Στην συνέχεια το εγχώριο γερμανι­
κό εισόδημα προέρχεται κατά 10,8 
δισεκ. Γ.Μ. από απευθείας πωλriσεις 
ασφαλειών και 1,15 δισεκ. Γ.Μ. οπό 
τις αντασφάλειες του αντασφαλι­
στικού κλάδου του Ομίλου. 

Στις ασφαλίσεις zωriς που είναι 
ένας σημαντικός κλάδος στην ενο­
ποιnμένn τώρα Γερμανία, ο Όμιλος 
λειτουργεί με τέσσερις επιχειρήσεις 
(AML, Volksfϋrsorge, Deutsche Le­
ben, Cosmos Lebven) και κατέχει το 
10,3% της συνολικriς γερμανικής 
αγοράς, το 10,0% σε αξίες χαρτο­
φυλακίου και το 8,9% τπς αγοράς 
σε ασφάλιστρο. 

Η ΑΜΒ λειτουργεί σriμερα θυ­
γατρικές στην Γαλλία, Ισnανία, . Ιρ­
λανδία και Λουξεμβούργο για μια 
σειρά εργασίες. 

ΑΣΦΜΙΣΤΙΚΟ ΣΥΓΚΡ.ΟΤΗΜΑ 

ΝΙΚΟΣ Α. ΜΑΚΡΟΠΟΥΛΟΣ Α.Ε. 

ΕΓΓΥΗΣΗ ΣΤΙΣ ΑΣΦΜΕΙΕΣ 

Στο ασφαλιστικό μας συγκρότημα θα ορείτε την ασφάλεια, τη σιγουριά και το 

υποδειγματικό service που ζητάτε. 
Με την εικοσαετή ασφαλιστική πείρα που διαθέτουμε , μπορούμε να προτείνουμε στους 

συνεργάτες και πελάτες μας τις πλέον συμφέρουσες και απόλυτα προσαρμοσμένες στα 

διεθνή πρότυπα ασφαλιστικές λύσεις. 

Το κύρος και η οικονομική επιφάνεια των τριών ασφαλιστικών οργανισμών που 

εκπροσωπούμε, αποτελούν την καλύτερη εγγύηση για τα ασφαλιστικά και αντασφαλιστικά 

προγράμματα που προτείνουν οι εταιρείες μας. 

ΝΙΜΑ Α.Ε. 
Μεσίτες Διεθνών Ασφαλίσεων & ~ντασφαλίσεων 
Εξουσιοδοτημένος Ανταποκριτής 'των 
LLOYD'S OF LONDON 
(Binding Authority) 

LLOYD'S 

ΝΙΚΟΣ Α. ΜΑΚΡΟΠΟΥΛΟΣ Α.Ε. 

Ασφαλιστικές Αντιπροσωπείες 

Εκπρόσωποι και Πληρεξούσιοι της 

Sun Alliance (Hellas) Α.Ε. 

w 
SUNALLIANCE 

ΝΙΜΑ Α.Ε. 
Νόμιμοι Αντιπρόσωποι (Non marine) 
στην Ελλάδα των Lloyd·s Brokers 
Lowndes Lambert Group 

ΝΙΜΑ ΕΠΕ 
Ασφαλιστικοί Σύμβουλοι -
Risk Management 

fL:. 

Αγγλική Παράδοση, Ασφαλιστική Πίστη 

ΦιΛΕλλΗΝΩΝ 25 - ΑΘΗΝΑ 105 57 -ΤΗΛ 3230.707 - 3232.700 - FAX: 32.40.327 - TELEX : 21 .9066 ΝιΜΑ GR. 
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17η Εupωπωκιj πεp1φεpε1ακή ouvάvτηOIJ της Limra 

Α. ΓΕΩΡΓΙΟΥ 

Πρόεδρος της LIMRA 
(Ευρωπαική Περιφέρεια) 

Διευθύνων Σύμβουλος 
της Universal Life 

Η 17n Ευρωπαϊκή Περιφερει­
ακή Συνάντηση της LIMRA (Ε­
νωσης Ασφάλισης Ζωής, Μάρκε­
τινγκ· και ·ερευνας) πραγματοποι­
ήθηκε στο Εδιμβούργο της Σκω" 
τίας στις 23-25 Ιουνίου 1993. 

Το κύριο θέμα του φετινού συ­
νεδρίου της LIMRA ήταν "ΤΑ 

ΚΛΕΙΔΙΑ ΤΗΣ ΕΠΙΤΥΧΙΑΣ ΣΤΟ 
MANATZMENr'. Παρόντες στο 
διήμερο συνέδριο ήταν 140 συμ­
μετέχοντες από περισσότερες 
από 100 Ευρωπαϊκές Ασφαλιστι­
κές Εταιρείες. Τις Εργασίες του 
συνεδρίου έκλεισε ο Πρόεδρος 
της LIMRA (Ευρωπαϊκή περιφέ-

ρεια), Διευθύνων Σύμβουλος της 
Universal Life κ. Α. Γεωργίου. 
Στην ομιλία του ο κ. Γεωργίου, 

τόνισε το γεγονός ότι στον κλάδο 
zωής παρατηρούνται ραγδαίες 
εξελίξεις στους τομείς του Αντα­
γωνισμού, Καταναλωτισμού, 
Αποδοτικότητας και Νομοθεσίας. 
Το κλειδί για την επιτυχία είναι η 
ικανότητα όχι μόνο να συμβαδίzει 

κανείς με τις αλλαγές, αλλά και να 
τις προβλέπει. Ο Πρόεδρος επε­
σήμανε ότι επιβάλλεται μια κίνηση 

μακριά από τις παραδοσιακές 
εταιρικές μεθόδους αλλά προς 
μια ευέλικτη, ταχεία εξελισσόμενη 
οργάνωση με προσανατολισμό 
προς τον πελάτη. 

Πιο κάτω παραθέτουμε ολό­
κληρο μεταφρασμένο στα Ελλη­
νικά το κείμενο της ομιλίας του κ. 
Α. Γεωργίου, στην οποία υπο­
yραμμίzει τις βασικές τάσεις στον 
Ευρωπαϊκό Ασφαλιστικό Κλάδο 
σήμερα. 

"θα συμφωνήσετε ότι απολαύ­
σαμε ένα εξαιρετικό διήμερο συ­

νέδριο. Μας δόθnκε n εύκαιρία να 
γνωρίσουμε από κοντά τις βασικές 
τόσεις που βιώνει σήμερα ο Κλάδος 
Ασφαλειών Ζωriς, τα προβλriματα 
και τις προκλriσεις που μας περιμέ­
νουν. Ο Κλάδος Ζωriς αντιμετωπίzει 
σriμερα πρωτοφανείς προκλήσεις. 
Έγινε σαφές από όλους τους ομι­
λητές με τον ένα ή τον άλλο τρόπο 
"ότι για να μπορέσουν οι εταιρίες 
να επιzriσουν των αλλαγών, πρέπει 
να ηγείται της αλλαγriς n διεύθυν­
ση". Και για να ανταποκριθούμε 
θετικά και αποτελεσματικά στις 
απαιτήσεις μιας συνεχώς εξελισσό­
μενης αγοράς "είναι απαραίτητο να 
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δnμιουργriσουμε και να προβάλου­
με με σαφήνεια το όραμα του προ­
σανατολισμού μας" με επίκεντρο 
πάντα τον πελάτn που είναι το σn­
μαντικότερο περιουσιακό στοιχείο 
μιας ασφαλιστικής εταιρίας. Όπως 
είπε χαρακτηριστικά κάποιος "χω­
ρίς μια ικανοποιημένη, πιστή ομά­
δα πελατών, οι ασφαλιστικές 
εταιρίες δεν είναι παρά μία συλ­
λογή από ασφαλιστικά σχέδια". 

Όπως είναι φυσικό, όσα έχουν 
παρουσιαστεί και αναλυθεί αυτές 
τις 2 μέρες μπορεί να μην αντα­
νακλούν απόλυτα τις σημερινές 
συνθriκες αγοράς και τις αλλαγές 
κάθε μεμονωμένης εθνικής Ευρω­
παϊκής αγοράς. Η Αγορά της ΕΟΚ 

γιο τον Κλάδο Ζωής παραμένει 
ακόμα χωρισμένn σε εθνικές αγο­
ρές, γιο λόγους που είναι γνωστοί 
και nou έχουν εκτεθεί εδώ, παρά τn 
δημιουργία της Ενιαίας Ευρωπαϊ­
κής Αγοράς. Το σημαντικό ωστόσο, 
είναι ότι οι περισσότερες από αυτές 
τις αλλαγές και τάσεις εντοπίzονται, 
με τn μια ή τnν άλλn μορφή σε όλες 

τις Ευρωπαϊκές αγορές. 
Η αγορά των Ασφαλειών Ζωής 

περνά από διάφορες αλλαγές και 
μεταμορφώσεις. Οι δυνάμεις πίσω 
από αυτές τις τάσεις έχουν εντοπι­
στεί ως: Ανταγωνισμός - Κατανα­
λωτισμός - Αποδοτικότητα - Νομο­
θεσία. Επισnμάνθnκε με έμφασn ότι 
τα στελέχη του Ασφαλιστικού Κλά­
δου σήμερα δεν έχουν την πολυ­
τέλεια να αντισταθούν στην αλλαγri 
ιi τις προκλήσεις. Το κλειδί για τnν 
επιτυχία στον κλάδο μας σήμερα 
είναι να συμΒaδίzουμε με την αλ­
λαγή και ακόμα να τnν προβλέπου­

με. Οι τάσεις που εκδηλώνονται 

σήμερα στον κλάδο Ζωής περι­
λαμβάνουν και την είσοδο νέων 
"παικτών" στον αγώνα, νέα κα­
νάλια διανομής, απαπητικούς, 
εύπορους καταναλωτές, και συ­
νάμα αυξημένες νομοθετικές 
ρυθμίσεις και διεθνοποίηση. 

Τα Τραπεzικά ιδρύματα άρχισαν 
για πρώτη φορά να αντιλαμβάνονται 
τn δυναμική αξία της βάσης των 
πελατών τους. Αυτή n γερή βάση 
- το αποτέλεσμα μιας πολύτιμης 

· σχέσης - μπορεί να ενεργιiσει ως το 
θεμέλιο μιας σrρατnγικιiς διανομής 
που να δημιουργεί συνενεργεία και 
οικονομική αποτελεσματικότητα. 
Ωστόσο, n επιτυχία ri όχι, αυτού του 
εγχειρriματος θα διαφανεί στο μέλ­
λον. Παρόλο που οι σημερινοί κα­
ταναλωτές είναι καλύτερα μορφω­
μένοι και διαθέτουν περισσότερα 
χρήματα για ασφάλιση, εντούτοις 
γνωρίzουν και πολύ καλύτερα τις 
εναλλακτικές χρnματοπιστωτικές 
λύσεις που υπάρχουν για αυτούς 
και είναι πιο απαιτητικοί. Την ίδια 
σrιγμri παρατηρείται και ραγδαία 
αύξnσn του καταναλωτισμού. Ο 
νόμος απαιτεί όπως οι ασφαλιστικοί 
αντιπρόσωποι και συνεργάτες πα­
ρέχουν στους πελάτες τους καλύ­
τερες συμβουλές για τnν καταλ­
λnλότnτα των προϊόντων τους. Συ­
νεπώς, δεν αρκεί μόνο το ταλέντο 
για πωλήσεις, ακόμη πιο σημαντική 

είναι n ποιότητα των συμβουλών. 
Η ασφαλιστική εταιρία του σή­

μερα, λειτουργεί σε μια αγορά 
ταχείων αλλαγών και έντονου αντα­
γωνισμού. Είναι λοιπόν επιβεβλημέ­
νο οι ασφαλιστικές εταιρίες να δε­
χθούν την πρόκληση των καιρών και 
να διαχειριστούν τnν αλλαγιi με τnν 
παροχιi υπηρεσιών υψηλής ποιό­

τητας στους πελάτες μαzί με μια 

συμφέρουσα χρήση τnς τεχνολο­

γίας. ·οσες εταιρίες δεχθούν auτri 
τnν πρόκλnσn, θα εξασφαλίσουν 
ένα ανταγωνιστικό πλεονέκτημα για 
το μέλλον και θα είναι οι νικητές. 

Η αυξανόμενη πρόσβαση στις 
χρηματικές αγορές του κόσμου, n 
προηγμένη τεχνολογία, και n άρσn 
των εμπορικών φραγμών διευκο­
λύνουν τn διεθνοποίnσn του ασφα­
λιστικού κλάδου, προσφέροντας 
ευκαιρίες στους ασφαλιστές. 

Σίγουρα υπάρχουν πολλοί επι­
τακτικοί λόγοι για μια διεθνή επέ­
κταση. Με τn διεύρυνση των αγο­

ρών της, μια εταιρία έχει την ευ­

καιρία να αυξήσει τn γεωγραφικri 
έκτασn των πnγών εσόδων τnς, κάτι 

που θα προσθέσει στn μακροπρό­
θεσμη σταθερότητά της και θα θέ­
σει τα θεμέλια για την αναπτυξιακή 
στρατnγικri της εταιρίας για το 
μέλλον, χαρίzοντας τnς τους οι- • 
κονομικούς πόρους και τα απαιτού­
μενα κεφάλαια για τn χρnματοδό­
τnσn της μελλοντικriς ανάπτυξης. 

Όμως n διεθνriς επέκταση δεν 
είναι για όλες τις ασφαλιστικές 
εταιρίες, ειδικά σε μια εnoxri που 
πραγματοποιούνται σημαντικές αλ­
λαγές στις Ευρωπαϊκές ασφαλιστι­
κές αγορές με ισχυρό ανταγωνισμό 
και μείωση κερδών. Υπό τέτοιες 
συνθήκες αγοράς, μια εταιρία εσ­
τιάzει την προσοχή τnς περισσό­
τερο στην επιβίωση παρά στη διεύ­
ρυνση. 

Ο ασφαλιστιiς πρέπει να αξιο­
λογιiσει με προσοχιi τους κινδύ­
νους που ενέχονται σε κάθε επέ­
κτqσn προς το εξωτερικό προτού 
κάνει μια τέτοια κίνηση. Πρέπει να 
είναι Βέβαιος ότι ''γνωρίzει τn 
γλώσσα" της αγοράς - με τn με­
ταφορικιi έννοια, βέβαια. 

Η διεθνιiς παρουσία είναι αναμ­
φίβολα κρίσιμης σημασίας για τον 

μελλοντικό ανταγωνισμό. Όμως 
πριν αρχίσει ένας οργανισμός να 
αξιολογεί τις ευκαιρίες για διεθνή 
επέκτασn, πρέπει να διαθέτει ένα 
σαφές όραμα του τι θέλει να επι­
τύχει n εταιρία, μια γερή σειρά από 
εταιρικές αξίες, λειτουργία, ευελι­
ξία και τους πόρους για μια εκτε­
ταμένn οικονομικιi δέσμευση. 

Σ' ένα κλάδο, όπως το δικό μας, 
ο οποίος κινείται γρriγορα μέσα σε 
μια εποχιi σημαντικών αλλαγών που 
βρίσκεται κάτω από ανταγωνιστικri 
πίεση, n επιβίωσn μιας εταιρίας 
εξαρτάται συχνά από την ευελιξία 
και δnμιουργικότnτα της διεύθυν­

σnς τnς. Ο κος James F. Orr τόνισε 
σήμερα το πρωί, στην εξαίρετn 
παρουσίασιi του, ότι σήμερα πρέπει 
να μάθουμε να εντοπίzουμε τις 
αδυναμίες μας και τις αποτυχίες μας 
και ότι "n γνώση" και όχι απλά n 
"κατάρτιση" είναι n δύναμη μέσα 
στον οργανισμό. Και εάν πρέπει να 

προσαρμοστούμε για να ανταπο­
κριθούμε στις αλλαγές για να γί­
νουμε πιο δυνατοί και αποτελεσμα­
τικοί, πρέπει να γίνεται κατανομri 
της γνώσης μέσα στον οργανισμό. 
Άρα n δουλειά μας είναι n ΕΚΜΑ­
ΘΗΣΗ και n ΠΡΟΣΑΡΜΟΓΗ ούτως 
ώστε να μπορέσουμε να διαμορ­
φώσουμε Τ<αι να καθοδηγήσουμε 
τις δραστnριότnτές μας με αποτε-
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λεσματικότnτα. Επιβάλλεται επίσης 
n ανάπτυξη αποτελεσματικών προ­
σεγγίσεων για τnν εταιρικri στρα­
τηγική, για τnν επιβίωση και ευημε­

ρία για τις μελλοντικές δεκαετίες. 
Ο στρατηγικός προγραμματισμός 
μάρκετινγκ πρέπει ν' αποτελεί συ­
νεχιi διαδικασία λήψεως στρατηγι­
κών αποφάσεων, υλοποίnσιiς τους 
και ρύθμιση της αποτελεσματικό­
τnτάς τους. Η συνεχriς παρακολού­
θηση τπς απόδοσης δίνει την ευ­
καιρία στα στελέχη του μάρκετινγκ 

να προσαρμόσουν και να επανεξε­
τάσουν τις στρατηγικές τους ούτως 
ώστε να ανταποκριθούν στις μετα­
λασσόμενες συνθήκες. Γνωρίzουμε 
ότι το να θέσουμε στόχους δεν είναι 
αρκετό και ότι για να έχει νόnμα 
οποιοδήποτε στρατηγικό σχέδιο 

μάρκετινγκ πρέπει να εμπεριέχει δε­
σμεύσεις. 

Είδαμε σιiμερα το πρωί πως μια 
μεγάλη Πολυεθνική Βρεπανική 
Εταιρεία, με καθαρό όραμα και 
στόχο την naρoxri σταθερότητας 
στα κέρδη για τους μετόχους της, 
επεκτάθηκε στον κλάδο ασφαλειών 
zωιiς και πως μετέτρεψε την Εται­
ρία σε λειτουργική επιτυχία. Φαί­
νεται ότι ο στρατηγικός προγραμ­
ματισμός μάρκετινγκ αποτελεί το 
κλειδί για την μελλοντικri ανάπτυξη 
και επιτυχία των εταιριών. 

Στις σημερινές ανταγωνιστικές 
συνθιiκες της αγοράς, μια εταιρία 
πρέπει επίσης να διαθέτει μια καλιi 
και ρεαλιστική εταιρική στρατnγικιi 

τοποθέτησης που θα τη διαφορο­
ποιήσει από τον μαzικό ανταγωνισμό 
σε σχέσn με παράμετρους, οι οποί­
ες περιλαμβάνουν προϊόντα, μεθό­
δους διάθεσης, τιμολόγnσn, διαφri­
μισn και πώλnσn. Η ουσία μιας 
καλής στρατηγικής τοποθέτησης 

είναι κάτι που δε θα ξεχωρίσει μόνο 
μια εταιρία ri ένα προϊόν, αλλά θα 
προσφέρει επίσης ικανοποίnσn 
στον πελάτη, στην αγορά - στόχο 
(target market) της εταιρίας και την 
ανταπόκριση στους στόχους της 
εταιρίας και του μάρκετινγκ. 

Αλλά για να επιτευχθούν n δια­
δικασία των πωλήσεων και οι στόχοι 

του μάρκετινγκ με . το ελάχιστο 
κόστος και με τn μέγιστη αποτελε­
σματικότητα, πρέπει να βελτιωθεί ο 
παράγοντας εμπιστοσύνης ο οποίος 
δεσμεύει τον πελάτn και την εταιρία 
άμεσα ιi έμμεσα. Ο κλάδος zωής 
πρέπει να βελτιώσει την εικόνα του 
γιατί σε μερικές α:-y,ορές βρίσκεται 
σε επικίνδυνα χαμηλά επίπεδα. Μας 
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tχει λεχθεi όn η φfιμπ αυτών που 
πωλούν ασφάλειες zωfις στην 
Βρεπανiα βρiσκεται σχεδόν στα 
χειρότερα της επiπεδα. 

Η αποκατάσταση της εμπιστοσύ­
νης του καταναλωτιi θα απαιτήσει 

συνεχείς προσπάθειες, αφού είναι 
πολύ δύσκολο να διορθωθούν οι 
εντυπώσεις ή οι αντιλήψεις από τη 

στιγμή που αυτές γίνονται έμμονες 
ιδέες στο μυαλό του ανθρώπου. 
Έχει υπογραμμιστεί ότι ο κλάδος 
πρέπει να εnαναδεσμευτεί στην 
επιλογή και την επιμόρφωση των 
ασφαλιστών καριέρας οι οποίοι 
μπορούν να διατηρήσουν μια παρά­
δοση καλών υπηρεσιών και ηθικής 
συμπεριφοράς. Πρέπει να συνεχί­
σουμε να καταβάλλουμε προσπά­
θειες για τnν επεξήγηση των εξε­
λίξεων και των διαδικασιών ασφά­
λισης, όσο πιο ξεκάθαρα μπορούμε. 

Πρέπει να καταβληθεί κάθε προ­
σπάθεια για να σταματιiσει n διά­
βρωση της εμπιστοσύνης του κοι­

νού στον κλάδο, εάν θέλουμε n 
μελλοντική avάnruξn να βρίσκεται 
πάνω σε μια υγιή και γερri βάση . 

Επιπλέον, ο ασφαλιστικός κλά­
δος πρέπει ν' ανταποκρίνεται συ­
νεχώς στις μεταβαλλόμενες και 
αναmυσσόμενες στάσεις και συ­
μπεριφορές των καταναλωτών. Με­
ρικό από τα εμπόδια τα οποία πρέπει 
να υπερπηδηθούν πριν ο κλάδος 
εισέλθει στον τομέα των υπηρεσιών 
ποιότητας περιλαμβάνουν την πιθα­
νότητα διάβρωσης της εμπιστοσύ­
νης του κοινού στον κλάδο και τους 
πιθανούς φραγμούς επικοινωνίας 
με τους πελάτες εξαιτίας της τε­
χνικriς φύσης του κλάδου μας; 

Για να ανταπεξέλθουμε στις δυ­
σκολίες που αντιμετωπίzουμε και να 
διατηρήσουμε μια μελλοντική αντα­
γωνιστικότητα πρέπει να επικε­
ντρώσουμε τnν προσοχή μας στην 
ικανοποίηση του πελάτη. Οι ασφα­
λιστικές εταιρίες οι οποίες θα δε­
σμευτούν στις υπηρεσίες ποιότητας 
θα επιτύχουν μια σωστή ανάmυξn 
και θα είναι οι νικητές. 

Σε ότι κάνουμε πρέπει να επεν­
δύσουμε τη ποιότητα. Και έχει λε­
χθεί κατά τη διάρκεια αυτού του 
διήμερου συνεδρίου, ότι n υπηρε­
σία ποιότητας περικλείει τον εντο­
πισμό και τnν προσέγγιση υποψή­
φιων πελατών, όπως επίσης και το 
σχεδιασμό των προϊόντων, προ­
σαρμοσμένο στην ικανοποίηση των 
αναγκών τους. Ο ασφαλιστής θα 
συνεχίσει να είναι το επίκεντρο στον 

χειρισμό του πελάτη και n συλλο­
γική πρόκληση του κλάδου είναι να 

το κάνει πολύ πιο εύκολο και ανέ­
ξοδο για να συμμετέχει δραστήρια 
ο ασφαλιστής στη διαδικασία παρο­
χής υπηρεσιών. Ο καταναλωτιiς του 

σήμερα είναι πολύ καλά πληροφο­
ρημένος, αξιολογεί ης εναλλακτι­
κές του προτάσεις για ασφαλιστή­
ριο Ζωής πολύ περισσότερο από ότι 
προηγουμένως και είναι πολύ πιο 
απαιτητικός. Απαιτεί γρήγορες, 
ακριβείς απαντήσεις μέσα από μια 
αντικειμενικri και εύκολα κατανοητή 
παρουσίαση. 

Ένα άλλο συσταηκό κλειδί στη 

διαδικασία της υπηρεσίας ποιότη­
τας είναι n τεχνολογία. Όπως ανέ­
φερε ο lan Jackson στην παρου­
σίαση του σήμερα το πρωί, η πλη­

ροφορική μπορεί να κάνει εφικτή τn 
διασφάλιση πλεονεκτήματος εργα­
σιών, διευκολύνοντας τη διαδικασία 
συλλογής και χρησιμοποίησης δε­

δομένων που αφορούν τον πελάτη. 
Η σημερινή βάση πελατών κάθε 

ασφαλιστικriς εταιρίας είναι n κα­
λύτερη τnς nnyn για μελλοντικά 
κέρδη. Αφού ο κλάδος μας βρίσκει 
και διατηρεί πελάτες και δεν γράφει 
απλώς ένα όγκο συμβολαίων, τότε 
ο προσανατολισμός προς τον πε­
λάτη και την παροχή υπηρεσιών 
ποιότητας έχει τεράστια σημασία. 

Η αυξανόμενη σημασία του ρό­
λου του πωλnτιi ασφαλειών zωής 
σε μια εξελισσόμενη και πολυσύν­
θετη αγορά έχει τονιστεί σε διάφο­
ρες παρουσιάσεις. Έχει αναφερθεί 
όη εάν επιθυμούμε να αναβαθμί­
σουμε τον κλάδο και τnν ποιότητα 
των προσφερόμενων υπηρεσιών 
στους πελάτες μας, n πρόκλnσn 
είναι να δημιουργήσουμε αποτελε­
σμαηκούς διευθυντές και επιτυχη­

μένους πωλητές. Η δημιουργία και 
n διατήρηση μιας ομάδας πωλri­

σεων είναι, χωρίς αμφιβολία, μια 
διευθυντικri πρόκληση n οποία πε­
ριλαμβάνει, διάρθρωση της οργά­
νωσης, προσδιορισμό των θέσεων 
εργασίας, ανάmυξn και εφαρμογή 
των πολιηκών που θα δημιουργή­
σουν ης καλύτερες συνθήκες επι­
τυχίας. 

Οι καλύτεροι πόροι γι' οποιοδri­
ποτε ασφαλιστικό οργανισμό είναι 
οι άνθρωποι του, και το πιο δύσκολο 
έργο στη διαδικασία δημιουργίας 
μιας ομάδας πωλήσεων ή διεύθυν­
σης είναι η πρόσληψη και n δια­
τήρηση αυτών με τα μεγαλύτερα 
προσόντα. Έτσι · n πρόσληψη νέων 
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ανθρώπων χωρίς τnν υποδομn για 
την καθοδriγnσn, επιμόρφωση και 
ανέλιξή τους μέσα σε μια επιτυχη­
μένη καριέρα είναι σπατάλη πόρων. 

Εν κατακλείδι, θα ήθελα να προ­
σθέσω ότι ο Κλάδος χρειάzεται να 
οικοδομήσει και να υπηρετεί ευέλι­
κτες εταιρίες. Πρέπει να απομα­
κρυνθούμε από το παλαιό παραδο­
σιακό εταιρικό στυλ μιας δυνατής, 
αυθεντικής και ιεραρχικής εταιρίας 
και να πάμε σ' · ένα νέο στυλ, ευ­
προσάρμοστο, γρήγορα εξελισσό­
μενο και μια εταιρία με προσανα­
τολισμό στον πελάτη. 

Πρέπει να μετακινηθούμε από 
κανονισμούς σε στόχους, από το 
προϊόν στην αγορά και από την 
ιεραρχία στο δίκτυο. Αυτοί είναι οι 
δρόμοι και n κατεύθυνση της αλ­
λαγής που οι εταιρίες Ασφαλειών 
Ζωής πρέπει να ακολουθήσουν, και 
νοουμένου ότι υπάρχει συνεχής 
αμετάβλητος ενθουσιασμός και δέ­
σμευση, ο κλάδος δεν θα επιβιώσει 
μόνο, αλλά θα μετακινείται από την 
μια επιτυχία στην άλλη". 

-~ ' 1 &t 
........ 
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Η ΕΛΒΕΤΙΚΗ ΣΙΓΟΥΡΙΑ 

ΣΕ ΕΥΡΩΠΑΓΚΗ ΔΙΑΣΤΑΣΗ 
Η HELVETIA, ο μεγάλος Ελβετικός Όμιλος Ασφαλι­
στικών Εταιριών με την Ευρωπαϊκή διάσταση, με παρά­
δοση 135 ετών, με γνώση σε βάθος της ελληνικής 
ασφαλιστικής αγοράς, με επενδύσεις που ξεπερνούν 
τα 3.000.000.000 ελβετικά φράγκα, έχει φέρει στη 
χώρα μας την ελβετική σιγουριά στις ασφαλίσεις. 
Οι άνθρωποί μας, οι έμπειροι ασφαλιστές μας, κάνουν 
την δική σας φροντίδα, δική τους φροντίδα και σχεδιά­
ζουν μαζί σας την ασφαλιστική κάλυψη που ταιριάζει 
στις δικές σας ανάγκες. Εκείνοι σας ενημερώνουν. 
Εσείς θα αποφασίσετε εάν η HELVETIA πρέπει να 
γίνει η δική σας Ασφαλιστική Εταιρία. 

HELVETIA 
Το ελληνικό συγκρότημα της HELVETIA αποτελούν : 
• HELVETIA Α.Ε., Γενικών Ασφαλειών• HELVETIA Α.Ε. 
Ασφαλιστική Ζωής • HELVETIA Α.Ε. Διαχειρίσεως Αμοι­
βαίων Κεφαλαίων • 
Ερμού 2, 105 63 Αθήνα, Τηλεφ. κέντρο: 32.39.201, 32.52.106, 
Τέλεξ: 21 6936 ELV GR - Τέλεφαξ: 32.31 .415 
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Τι μας 
ειπφυλάσσει 
φορολοyικά 
η ΕΟΚ; 

Δlαφωτ1οτ1κές απαvτήσε1ς της Γαλλiδας Επ1τpόποu κ. ΚΡΙΣΤΙΑΝ 
ΣΚΡΙΒΕΝΕΡ οτ1ς εpωτήσε1ς τοu Αθ. ΙΙΑΙΙΑΝΔΡΟΠΟΥΛΟΥ 

Η
ΡΕΜΗ, φιλελεύθερη, Ευ­
ρωπαία, η Γαλλίδα Επί­
τροπος κυρία Κριστιάν 

Σκριβενtρ, πιστεύει ότι πρόσφερε 
πολλά στην υπόθεση της ευρω­
παϊκής μεταρρύθμισης στον Φό­
ρο Προστιθέμενης Αξίας, αλλά 
νομίzει ότι η φορολογική εναρ­
μόνιση έχει ακόμα εμπόδια να 
ξεπεράσει. 

• Η μεγάλπ ενιαίο ευρωποϊκiι αγορά 
είναι πιο μπροστά μας. Τί έχει γίνει 
οπό πλευράς φορολογικiις εvορ­
μόvισπς; 

Όταν ήλθα στην Ευρωπαϊκή 
Επιτροπή το 1989, ο φάκελος -
κλειδί του Φόρου Προστιθέμενης 
Αξίας (ΦΠΑ) όδευε προς επικίνδυ­
νες κακοτοπιές. Επικρατούσε τότε 
n άποψη ότι έπρεπε να ανατραπεί 
ο σημερινός κανόνας και ο φόρος 
να εισπράπεται στη χώρα προέ­
λευσης του εμπορεύματος και όχι 
στn χώρα προορισμού του. Το σύ­
στημα αυτό θα οδηγούσε σε στρε-

Tou ΑΘΑΝ. 

ΠΑΠΑΝΔΡΟΠΟΥΛΟΥ 

βλώσεις του ανταγωνισμού , γιατί 
δεν ήταν σίγουρο ότι όλες οι χώρες 
θα εισέπραπαν τα ποσά που τους 
ανήκαν. 

Πέτυχα , για μια μεταβατική πε­
ρίοδο που πάει μέχρι το 1997 ένα 
πιο ρεαλιστικό σύστημα : αυτό της 
φορολόγnσnς στn χώρα προορι­
σμού και τον μετέπειτα έλεγχο για 
το αν αυτή γίνεται όπως πρέπει . Με 
τον τρόπο αυτόν n εναρμόνιση των 
συντελεστών ΦΠΑ δεν έχει επεί­
γοντα χαρακτήρα . 

Υπάρχει ένα κατώτατο κατώφλι 
της τάξεως του 15% για τον κα­
νονικό συντελεστή , με εξαίρεση 
την Ελλάδα. Στn χώρα σας ο κα­
νονικός συντελεστής ΦΠΑ είναι 
18%, αλλά υπάρχουν και εξαιρέ-
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σεις. 

Κατά τ' άλλα , οι χώρες-μέλη 
ορίzουν τους άλλους συντελεστές 
όπως θέλουν σε σχέση όμως με 
αυτό το 15%. Στα πλαίσια αυτά , υπό 
τnν πίεση των δυνάμεων τnς αγο­
ράς παρατηρήσαμε μια σύγκλιση 
των συντελεστών ΦΠΑ, γεγονός 
που αποτελεί και δείγμα του τι είναι 
n αρχή της επικουρικότητας. Κα­
ταργήσαμε επίσης αρκετές μορφές 
διπλής φορολογίας, που κατέλη­
γαν στnν ευνοϊκri μεταχείριση των 
καθαρά εθνικών δραστηριοτήτων. 
Καταργriθnκε λ.χ. η διπλή φορο­
λογία στα μερίσματα που διανέ­
μονται από μια θυγατρική στn μn­
τρικri τnς εταιρία, n οποία είναι 
εγκατεστημένη σε άλλη χώρα - μέ­
λος. 

• Με τπv άμεσπ φορολογία των 
επιχειρiισεωv τί γίνεται; Υπάρχει 
εvορμόvισπ; 

Βρισκόμαστε σε καλό δρόμο . 
Υιοθετήσαμε τn διαφοροποίnσn 
της φορολογίας των υπεραξιών 
κατά τις διασυνοριακές πράξεις , 
που αφορούν συγχωνεύσεις, 
ανταλλαγές μετοχών και άλλες 
ενέργειες , επιβάλλοντας τn φορο­
λογία τη στιγμri της πραγματοποί­
πσnς των κερδών. 

Επίσης θα υιοθετηθεί σύντομα 
και το μέτρο τnς κατάργησης τnς 
παρακράτnσnς στπν nnyri, στους 
τόκους και τις οφειλές που κατα­
βάλλονται σε μια επιχείρηση από τις 
εταιρίες του ιδίου ομίλου , οι οποίες 
είναι εγκατεστημένες σε άλλες 
χώρες τnς Κοινότητας. θα προ­
χωρriσουμε επίσης και στο μέτρο 
του καταλογισμού στη μnτρικri 

Ετοιμάσαμε 
την · καλύτερη 

σύνθεση καλύψεωι• . 

Εμείς στο ΦΟΙΝΙΚΑ, γνωρίζουμε πολύ καλό 

τους κινδύνους που απειλούν τnν οικογενειακri σας 
yaλrivn. Γι' αυτό δnμιουργnσαμε τn «ΣΤΕΓΗ)), μια 
μοναδικri σύνθεσn ασφαλιστικών καλύψεων για το 
σπίτι σας. 

Το πρωτοποριακό πρόγραμμα «ΣΤΕΓΗ)), 

αντιμετωπίζει ολοκλnρωτικό κόθε πιθανό αλλό και 
απρόβλεπτο κίνδυνο που μπορεί να συμβεί στο χώρο 
του σπιτιού σας και γύρω από αυτό. 

Το πρωτοποριακό αυτό πρόγραμμα το σφραγίζει 
ο ΦΟΙΝΙΚΑΣ, μέλος του Ομίλου τnς ΕΜΠΟΡΙΚΗΣ 
ΤΡΑΠΕΖΑΣ. Με τnν πολύχρονn εμπειρία και τους 
άρτια εκπαιδευμένους ανθρώπους του , σας 
εξασφαλίζει όμεσn και φ ιλικn εξυnnρέτnσn, μέσα από 
ένα πανελλαδικό δίκτυο γραφείων με on line σύνδεσn . 

Εμπιστευθείτε κι εσείς τnv ασφάλεια του σπιτ ιού 
σας στο ΦΟΙΝ Ι ΚΑ. Θα ανακαλύψετε το πραγματικό 

νόnμα τnς προστασίας που μόνο 

Η ΔΥΝΑΜΗ ΕΝΟΣ ΜΕΓΑΛΟΥ 

μπορεί να σας προσφέρει! 

Znrr'ισrε ro απ6 ra γραφεία μας σ' 6λn rnv 
Ελλάδα και απ6 rα καrασrr'ιμαrα rπς 
Εμπορικr'ις Τράπεζας. 

Φωτιά, κεραυνό, έκρnξn, φωτιά από / 
βραχυκύκλωμα, nλnμμύρα, καταιγίδα, κλοnn και ~ 
ζnμιές κλεπτών, λnστεία, ζnμιές ri/και πυρκαγιά από 
σεισμό, αστικri ευθύνn, ακόμα και ζnμιές από 

τρομοκρατικές ενέργειες και πολιτικές ταραχές. 

Επιπλέον, n «ΠΕΓΗ)), ασφαλίζει τα nολύτι~α Φοι ιιι...ι ι-_- Α'ΊΦΑΛ ΕΙ ΕΣ 
αντικείμενό σας που φυλάσσονται σε θυρίδα " ι.,;, 
Τρόnεζας, από nυρκαγιό και κλonri. Έτσι, έχετε τn 
μέγιστn προστασία με ελάχιστο κόστος. Η Δύναμη Ενός Μεγάλου 

ΦΟΙΝΙΞ - ΓΕΝΙΚΑΙ ΑΣΦΑΛΕ/Α/ ΤΗΣ ΕΛΛΑΔΟΣ Α.Ε . , ΟΜΗΡΟΥ 2, 105 64 ΑΘΗΝΑ, ΤΗΛ. 3295 111, FAX 3228229 . 
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εταιρία των znμιών των μονίμων 
υποκαταστnμάτων ιi θυγατρικών 
τnς που βρίσκονται σε άλλες χώρες 
- μέλn τnς Κοινότnτας . 

Έχω ταχθεί επίσnς υπέρ τnς 
εφαρμογιiς ενός ελάχιστου ποσο­
στού φορολόγnσnς των επιχειρn­
ματικών κερδών. Όσο για τn φο­
ρολογία των μικρομεσαίων επιχει­
ριiσεων πρότασιi μου είναι να 
διευκολυνθούν όσο γίνεται ώστε να 
βελτιώσουν τις επιδόσεις τους. θα 
μπορούσαμε έτσι να προσφέρουμε 
στις ΜΜΕ τnν επιλογιi τnς φορο­
λογίας των επιχειριiσεων, n οποία 
είναι γενικά πιο χαμnλιi από τn φο­
ρολογία των προσωπικών εισοδn­
μάτων. 

• Η κατάργnσπ των ελέγχων στα 
εσωτερικά σύνορα τnς Κοιvότπτας 
θα έχει κάποια θύματα μετά τπv 1 π 
Ιανουαρίου 1993 που άρχισε π λει­
τουργία τπς ενιαίας αγοράς. Τι θα 
γίνει με τις θέσεις εργασίας που θα 
χαθούν; 

Στόχος ενός κανονισμού που 
προτείνει n Ευρωπαϊκιi Επιτροπιi 
και ο οποίος πρέπει να υιοθετnθεί, 
είναι n ενίσχυσn (με 30 εκατομ­
μύρια ECU), σχεδίων και προγραμ­
μάτων που επρόκειτο να προταθούν 
από τις Κυβερνιiσεις μέχρι τnν 31 n 
Μαρτίου 1993 για τn διατιiρnσn 
των περισσότερων από τις θέσεις 
εργασίας που θα χαθούν. Λόγου 
χάρn , ελλnνικά σχέδια αυτού του 

τύπου θα μπορούσαν να έχουν μέ­
χρι και 75% χρnματοδότnσn . 

• Ποιά είναι π άποψfι σας για τn φο­
ρολόγπσπ των καταθέσεων στις 
τράπεzες; Μπορεί να υπάρξει επεv­
δυτικfι δραστnριότπτα και αvάπτυξπ 
όταν τα ποσοστά τπς φορολογίας 
αυτfις αυξάνονται; 

Η ερώτnσιi σας είναι σnμαντι­
κιi . θα σας απαντιiσω όμως με μια 
εντελώς προσωπικιi μου άποψn . 
Πετύχαμε την απελευθέρωση της 
κίνησης κεφαλαίων στην Ευρώ­
πη, με κάποιες εξαιρέσεις βέβαια, 
χωρίς να υπάρξουν εντυπωσιακές 
μεταναστεύσεις αποταμίευσης. 
Όμως, n Ευρώπn σιiμερα αντιμε­
τωπίzει τnν πρόκλnσn τnς ανεπά ρ­
κειας αυτriς τnς αποταμίευσnς σε 
σχέσn με τις επενδύσεις που πρέπει 
να χρnματοδοτnθούν. Επενδύσεις 
τεράστιες που μου θυμίzουν τnν 

ΘΕΜΑΤΑ 

πρώτn μεταπολεμικιi περίοδο ανοι­
κοδόμnσnς. Για να πρσελκύσουμε 
λοιπόν νέες αποταμιεύσεις πρέπει 
να ενθαρρύνουμε τnν ανάλnψn 
κινδύνων. Προτείνω λοιπόν μια 
πολύ χαμnλιi φορολογία στnν nnyri 
των εισοδnμάτων που προέρχονται 
από τnν αξιοποίnσn κεφαλαίων. 
Εξάλλου πιστεύω ότι γενικά στnν 
Ευρώπn οι φόροι θα πέσουν και 
ενώ τα κράτn θα έχουν λιγότερα 
έσοδα οι οικονομίες τους όντας πιο 
ελεύθερες Θα αναπτύσσονται πε­
ρισσότερο . 

• Παρά τn σnμεριvfι vομισματικfι 
αvαταραχfι και τους κινδύνους που 
φέρει μέσα τπς; 

Νομίzω ότι μεσοπροθέσμως θα 
ξέπεραστεί. 

• Από τnv 1n Ιανουαρίου 1993 σι 
πολίτες τπς Ευρώπnς μπορούν να 
ayopάzouv, ό, τι θέλουν στις άΜες 
χώρες - μέλn και να φέρνουν στπ 
χώρα τους χωρίς διατυπώσεις τα 
διάφορα εμπορεύματα; 

θεωρnτικά, ναι , αλλά στnν πρά ­
ξn θα υπάρξει μια περίοδος προ­
σαρμογιiς. Για τα αυτοκίνnτα και 
τις πωλιiσεις δι' αλλnλογραφίας, 
όμως, θα ισχύσουν ειδικοί κανόνες 
- δnλαδιi θα εξακολουθιiσουν να 
εφαρμόzονται οι φόροι τnς χώρας 
προορισμού. θα φορολογούνται 
δnλαδιi τα αυτοκίνnτα στn χώρα 
όπου και ταξινομούνται για να απο­
κτιiσουν πινακίδες. 

• Με τα καταστfιματα Αφορολογfι­
τωv Ειδών τί γίνεται; 

θα λειτουργούν όπως σιiμερα 
για τα ενδοκοινοτικά ταξίδια μέχρι 
τnν 30n Ιουνίου 1999. Στη συνέχεια 
όμως το καθεστώς τους θα αλλάξει 
σnμαντικά. 

• Πιστεύετε ότι n Ευρώπn θα κα­
ταλfιξει και στn φορσλογικfι έvωσπ; 

Δεν το πιστεύω απλώς. Είμαι 
υπέρ αυτού του σκοπού γιατί μόνον 
έτσι θα διευκολυνθεί αποφαστιστι­
κά n zωιi των Ευρωπαίων πολιτών 
και θα γίνουν ευνοϊκότερες οι συν­
θιiκες ανάπτυξnς των ευρωπαϊκών 
οικονομιών. Επιδιώκουμε μια απο­
δοτικιi εσωτερικιi αγορά και όχι μια 
επιβαρυντικri κοινοτικιi φορολογικιi 
πολιτική. 
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Συμβαίνουν 

και εις ... 
Η.Π.Α.! 

ο
πως έγραψε n 'ΈΛΕΥθΕ­
ΡΟΤΥΠΙΑ" σε αντοπόκρισri 
τnς από Ουάσιγκτον τον 

ΜάίΌ 1993, κάθε μήνα περίπου 
100.000 (εκατό χιλιάδες) Αμερικανοί 
χάνουν έστω και προσωρινό τnν 
κοινωνικιi τους ασφάλισn. Περισ­
σότεροι από 35.000.000 (τριαντο­
πέντε εκατομμύρια) πολίτες, από τα 
οποία το 85% ιδιωτικοί υπάλληλοι 
μικρομεσαίων επιχειρήσεων, ανε­
ξάρτητοι επαγγελματίες και οι οικο­
γένειές τους, zουν σε μόνιμη βόσn 
χωρίς καμία κοινωνική περίθαλψη, 
ενώ άλλα 30.000.000 (τριάντα εκα­
τομμύρια) είναι υπασφαλισμένοι. 

Σε "φτωχικό" προάστια μεγα­
λουπόλεων και μικρές επαρχιακές 
πόλεις πολλά νοσοκομεία σταθμοί 
κλείνουν τις πόρτες για ν' αποφύ­
γουν τnν "πολιορκία" των μn 
ασφαλισμένων ασθενών. Τον περα­
σμένο χρόνο οι Αμερικανοί πλή­
ρωσαν συνολικά 838,5 δισ. δολ­
λόρια (περίπου 184,5 τρισ. δρχ.) για 
τnν υγεία τους, ποσοστό μεγαλύ­
τερο του 14% του ΑΕΠ και ποσό 
τρεις φορές μεγαλύτερο από δα­
πάνες για στρατιωτικούς εξοπλι­
σμούς και τnν Παιδεία. 

Υπολογίzεται ότι ο μέσος Αμε­
ρικανός πλnρώνει ένα 20% του συ­
νόλου των ιατρικών εξόδων από τnν 
τσέπn του. Ο πρόεδρος Κλίντον έχει 
να λύσει αρκετά προβλήματα στα 
θέματα υγείας με μεταρρυθμίσεις, 
σταδιακές κρατικοποιήσεις φαρμα­
κοβιομηχανιών, καθιέρωση ενός 
είδους ΦΠΑ σε καπνά και οινοπνευ­
ματώδη, καθιέρωση ανώτατων 
ορίων στα ποσά αποznμιώσεων και 
ιατρικών αμοιβών, φοροαπαλλαγές 
κλ.π. Όταν αυτό συμβαίνουν εκεί 
περιμένετε να γίνουν κι εδώ τα ίδια. 

Πηγή: ΕΛΕΥθΕΡΟΠΠΙΑ 26 ΜΑΙΟΥ '93 

* 

ΕΛΛΗΝΟΓΕΡΜΑΝΙΚΗ ΣΥΝΕΡΓΑΣΙΑ 

ΟΛΥΜΠΙΑΚΗ 
VICTORIA 
Το όνομά της : OΛYMΠIAKH-VICTORIA , 
Ανώνυμος Ασφαλιστική Εταιρία Ζωής και 
ΟΛ YMΠIAKH-VICTORIA, Ανώνυμος 
Ασφαλιστική Εταιρία Ζημιών . 

Τα χαρακτηριστικά της: δυναμισμός , 
υπευθυνότητα, αξιοπιστία, ποιότητα 
υπηρεσιών , τεράστια οικονομική επιφάνεια , 
μεγάλη πείρα , σύγχρονη ασφαλιστική 
αντίληψη και οργάνωση . 

Η OΛYMΠIAKH-VICTORIA είναι αποτέλεσμα 
συνεργασίας της ΟΛ ΥΜΠΙΑΚΗΣ - του 
μεγαλύτερου Ασφαλιστικού Ομίλου της 
Β. Ελλάδας - και της VICTORIA - 4ου σε 
μέγεθος Ασφαλιστικού Οργανισμού στη 
Δ. Γερμανία - και αποτελεί τη νέα μεγάλη 
δύναμη, που διαμορφώνει τώρα μια άλλη 
ασφαλιστική πραγματικότητα στη χώρα μας. 

Η νέα ασφαλιστική δύναμη . 

** 

Α GREEK-GERMAN COOPERATION 

OLYMPIC 
VICTORIA 
Name: OL YMPIC-VICTORIA, Life Assurance 
Co. S.A. and OL YMPIC-VICTORIA, 
lnsurance Co. S.A. 

Features: dynamic, responsible, reliable; 
high-quality service; substantial financial 
assets; wide experience; modern organisation 
and approach to insurance. 

OL YMPIC-VICTORIA was born out of the 
cooperation between OLYMPIC - the leading 
group of insurance companies in Northern 
Greece - and VICTORIA - the fourth largest 
lnsurance Organisation in West Germany -
and it now represents the new leading force 
in Greek insurance. 

The new leading force in the insurance world. 

ΟΛΥΜΠΙΑΚΗ - VICTORIA 
Ελληνογερμανική Ασφάλεια 
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Management 

το ΠΑΡΑΓΩΓΙΚΟ 

ΚΛ 1 

Καθηpεp1vές εvέpyε1ες του manager που 
avά6ouv φωnές στους ασφαλlσι:ές του! 

'' οικανός διευθυντriς 
δεν περιμένει να συμ-
βούν μόνα τους τα 

πράγματα - τα αναγκάzει να συμ­
βούν''. 

Τnν ευθύνn για την ανάπτυξn 

του παραγωγικού κλίματος τnν φέ­
ρει ακέραιn n ηγεσία, δηλαδή ο 
Δ/ντriς υπ/τος. 

Σημασία στn δουλειά μας- έχει n 
οπόδοσπ. Αυτό φαίνεται λίγο σκλn­
ρό με τnν πρώτη ματιά. Πώς συμ-
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Α 
βιβάzεται αυτό με τις αξίες τnς 
zωriς, με τον αλτρουϊσμό, με τnν 
αντίλnψn ότι όλοι είμαστε μια ευ­
τυχισμένη οικογένεια με πνεύμα 
χαρούμενης συναδελφοσύνnς ri με 
τnν αντίληψη ότι προσφέρουμε 
υπnρεσίες στο κοινωνικό σύνολο 
και στnν πατρίδα; 

όρος απόδοσn στnν πραγ­
ματ:κότnτα τα έχει όλα αυτά. Αυτοί 
που δεν αποδίδουν ri θα αλλάξουν 
n θα απολυθούν. Αυτό φαίνεται 
άδικο, αλλά δεν είναι. Ένας τέτοιος 
άνθρωπος αν δεν μπορεί ν' αλλάξει 
θα είναι ευτυχέστερος σε διαφο­
ρετικό περιβάλλον. 

Αλλαγn στn δουλειά μας ση­
μαίνει ανάπτυξn. Επιτυχnμένος 
Δ/τnς είναι αυτός που βοnθnσε με 
πολλούς τρόπους κάποια άτομα να 
αναπτυχθούν. Μερικοί κάνουν σύγ­
χισn στn σnμασία των όρων "εκ­

παίδευσn" ανθρώπων και "ανάπτυ­
ξn" ανθρώπων. 

''Εκπαίδευση" σημαίνει συ­
στnματικn μετάδοσn οργανωμένων 
γνώσεων από ένα ενδιαφερόμενο 
μέρος σ' ένα άλλο. 

''Ανάπτυξη" είναι μεταβολn στn 
συμπεριφορά αυτών που μαθαίνουν 
κάτι και επιδώκουν συγκεκριμένο 
αποτέλεσμα ... 

Στη δουλειά μας ανάπτυξn σn­
μα ίνει να μεταβάλλεις κοινούς 
ανθρώπους σε εξαιρετικούς ασφα­
λιστές. 

Επειδή n επανάλnψn ή ο εφο­
διασμός με γνώσεις νέες n παλαιές 
δεν "πιάνει" πάντα, έγινε αντιλnπτό, 
ότι μια γενικn ατμόσφαιρα, ένα 
κλίμα παραγωγικό, ένα περιβάλλον 
που ευνοεί την ανθρώπινη αξιοπρέ­
πεια είναι απαραίτητα για να παρα­
κινηθούν τα άτομα να αναπτυ­
χθούν. 

Το παραγωγικό κλίμα χρειάzεται 

για να ~πιτευχθούν οι στόχοι των 
ασφαλιστών, του υπ/τος και τnς 
Εταιρίας . 

Φυσικά δεν μπορείς να φτιάξεις 
χρυσάφι από πnλό. Γιαυτό και δεν 
μπορείς να παρακινείς ανθρώπους 
ν' αναπτυχθούν οι οποίοι δεν έχουν: 
1. Γνώση {εκπαίδευση) της δου­
λειάς 
2. Σωστn στάσπ έναντι τnς δου­
λειάς 
3. Ικανότητες 
4. Σωστές συνθήκες 

ι ενέργειες που θα αναφέρω 
πιο κάτω απευθύνονται σε ανθρώ­
πους που επελέγησαν από τον Δ/τή 
να γίνουν ασφαλιστές και το απε­
δέχθnσαν έτσι και που επιθυμούν να 
αναπτυχθούν σε επαγγελματίες. 

Η Διοίκnσn σnμερα δεν μπορεί 
να αποκοπεί σε επιστήμη ή τεχνικn 
θεωρητική. Γιο να κινείς τα νriματα 
της ομάδας που διευθύνεις πρέπει 
να συνειδητοποιήσεις ότι αυτό είναι 
καθημερινό έργο τnς Διοικήσεως. 

ι άνθρωποι δεν θέλουν προϊ­
στάμενο που ανούσιο ρωτάει τί γί­
νεται ο γιός, ο διάδοχος, ή n γυ­
ναίκα ή κτυπάει φιλικά την πλάτη. 

ι άνθρωποι σήμερα προτιμούν 
εργατικό, ανταγωνιστικό περιβάλ­
λον που διεγείρει τnν αγωνιστικό­
τητά τους και τους παρέχει τα 

ερεθίσματα για να οποδόσουν στο 
ύψιστο των δυνοτοηiτων τους. 

Κάτω απ' αυτές τις σκέψεις n 
πάνω σ' αυτές τις σκέψεις θα απα­
ριθμήσουμε μερικές καθημερινές 
ενέργειες του Δ/τού για να κρα­
τηθεί το παραγωγικό κλίμα σε 
υψnλό επίπεδα. 

ι ενέργειες αυτές δραστηριο­

ποιούν και παρακινούν τους ασφα­
λιστές προς τον επαγγελματισμό. 

Απευθύνονται σ' όλους τους 
ασφαλιστές παλαιούς και νέους. 

Βασικός στόχος n τόνωση του 
ηθικού και ο ενθουσιασμός. 

Για να συμβεί αυτό ο Δ/ντriς 
πρέπει να παρακολουθεί τους 
ασφαλιστές του και ευρισκόμενος 
ανά πάσα στιγμή σε επιφυλακή να 
εντοπίzει και βαθμολογεί την από­
δοση και ηθικό ώστε με κάποιες 
ενέργειές του να διατηρεί το ηθικό 
σε υψηλό βαθμό. 

Η αξία αυτής της προσπάθειας 
φαίνεται καλύτερο όταν αναλογι­
σθούμε πως αλλάzει n συμπεριφο-

ρά τwν ανθρώπων μας στους στό­
χους, ης επιδιώξεις, προγραμματι­
σμούς οπό απρόβλεπτο διάφορο 
γεγονότα και εξωτερικές επιδρά­
σεις. 

ι ενέργειες αυτές θα απαριθ­
μηθούν χωρίς χρονική σειρά ,δείγμα 

του γεγονότος ότι γίνονται ανά 
πάσα στιγμή που θα χρειασθεί 
εκτός τόπου και χρόνου. Μπορούν 

να συμπληρωθούν από ποικίλες 
ιδέες και προσωπικές εμπνεύσεις. 

Είναι τόσο απλές, όσο και ση­
μαντικές μερικές φορές τις υποτι­
μάμε κι όμως είναι ίσως η λύσn μας. 

Είναι ότι το τσιμέντο για τα 
τούβλα. Η ποιότης των τούβλων 
δεν έχει πάντα τόση σημασία ον δεν 

είναι δεμένα μεταξύ τους με καλό 
τσιμέντο. Τέτοια σημασία έχουν 
αυτά που θα αναφέρουμε και που 
θα βοηθriσουν να αναπτυχθούν 
άτομα, και θα διατηρείται στο χώρο 
μας παραγωγικό κλίμα. 
1. Πρωϊνή ενημέρωση: 
-Πριν έλθει ο ασφαλιστής ο Δ/τής 
του έχει γράψει κάτι σε επιστολn n 
σχέδιο και το δίνει στn γρbμματέα 
να το δώσει μόλις έρθει ο ασφα­
λιστής πρωί - πρωί. 
-Αυτό σημαίνει ότι ο Δ/τής φρό­
ντισε κότι γιαυτόν πριν αυτός ξε­
κινήσει δουλειά. 
-· Εχει ένα μήνυμα που τον αφυ­
πνίzει κ.λπ. 
-Ελέγχεται που ο Δ/τής του ήτανε 
πιο πρωί στο γραφείο. 
2. Τσόντα του ασφαλιστού: 

Είναι τόσο απλό κι όμως τόσο 
σημαντικό. Τί έχει ή τί πρέπει να 
έχει ο ασφαλιστής στην τσάντα 

του; 

Έλεγχος: Φέρε μου την τσάντα 
σου κύριε να δούμε τα ονόματα που 
συzήτnσες μαzί. Πολλά δεν έχουν 
τα απαραίτητα για ευκολία - βάρος 
κ.λπ. 

Πρέπει να περιέχει: 
1. Τιμολόγιο 
2. Computer - υπολογιστή 
3. Κάρτες - επισκεπτήρια 
4. Μπλόκ καθαρό 
5. Ημερολόγιο για ραντεβού 
6. Κατάλογο υποψηφίων πελατών 
7. Ισολογισμό εταιριών - αποτελέ­
σματα 

8. Πληροφοριακά έντυπα 
9. Έντυπα αλλαγών 
10. Το Συμβόλαιό του {Ζωής) 
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Κάποιος ασφαλιστής αισθ ν 
θηκε ΑΝΑΝΕΩΣΗ όταν του άδεια­
σα την τσάντα και έβαλε νtα κ 
θαρά. {4 ετών ασφαλιστής) . 
3. Επιστολές στο σπίτι του Α 
λιστού 

Παίρνοντας αφορμn από ~ 
γεγονός ανανεώνεις το εν ιαφιaacιν 
του, αναπροσαρμόzεις 
που συiητά με τη γυν 1 
απαιτεί n σύzυγος ή θtλeι ν . · 
ρισn και δεν αδιαφορεl 
Εκεί δήθεν του αναφέρεις 
του στο υπ/μα, στην Ε ι 
κάποιο διαγωνισμό ή μι λ γ 
θέση σύμφωνα με τα ν 
στικά της Εταιρίας κ.λn. Έ 
τάς την οικογένεια δεμ νn 
χους κ.λπ. 
4. Σημειώματα οτnν ....... ,. __ 
στο υπ/μα. 

Διάφορο στατι 
χουν) γιο χίλιες • · 
Καθαρή παραγωγή, ν , 
σιμότnτς , χαρτοφuλ σaν'ΚDΠm 
παλαιού - νέου u 
υπενθύμιση στόχων, r,~•ιt.~r,i .. "'i\r'.V.'~"' 
κ.λπ. Αυτά διaτnρ uν 
νουν το ενδιαφ ρ ν, 
5. Επιλογή θεμότων ι\ 
των από δημοσι Ομ ή 
φωτοτυπίες ή δaκτoλoγnnlirinu~vn 
κείμενα γύρω οπό κάπ ι 
ΣΦΑΤ πρόβλημα, στόχο, ή 1 
ξη του aσφολιστού π.χ. Π ιν 
καιρό κυκλοφόρησε ένα 61 λ 
τον Πρόεδρο της Δημοκ 
Καραμανλή Κ., όπου 
λίδα του έγραφε ότι 
μανλής σε nλικlα 2 
λήθηκε με οσφόλ ι 
και επαρχία από όπ u nντ•Anrτi~ 

ριμίες που τον βοή n -
γότερα στον κ ινουc)UΛ&1.111κ.σ 
βίο .... 

Το έβγαλα φωτοτun 
έστειλα με επιστολές. 
αισθάνονται σπουδαιότεροι . , 

Άλλο παράδειγμα: Κόποι 
φαλίστρια πραγματοποίησε σ μι• 
κρό διάστημα μεγάλη . παραγωγή, 
Επόμενος στόχος της η ·πρωτιά 
υπ/ μα. Βρίσκω κάτι διαθάzο 
για το τι είπε ο πρωταθλητής Σ ι 
γιαυτούς που αγωνίzονται και 
έβαλα στο φάκελλο. Ύστερα από 7 
μέρες περίπου μου λέει. Είχε δlκιο, 
το διαπίστωσα αuτός ο πρωταθλη• 
τής που δεν ξέρω το όνομά του ... 
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Πρέπει να γνωρίzετε ότι υπάρχει 
και ''γραφείο ενημερώσεως δι' 
αποκομμάτων του τύπου'' που ενη­
μερώνει γύρω από τα ασφαλιστικά 
ότι μας αφορά κ.λπ. 
6. Συμμετοχή και γνώμη του 
ασφαλιστού για κάποια εκδήλωση 
ή ενέργειά μας στο υπ/μα. 
-Τον δραστηριοποιεί 
-Τον εξυψώνει 
-Συμμετέχει 
-Μας βοnθά εμάς να γίνει κάτι πιο 
εύκολα 
-Μας δίνει πιθανόν ιδέες που βοη­
θούν άλλους 
-Δημιουργείται συμμετοχri όλων 
στο γραφείο ΜΑΙ. 
7. Προσωπική επαφή συzήτηση μη 
προγραμματισμένη με κάποιον (α) 
που δείχνει σημεία πτώσεως ή 
απογοήτευσης. 

Δ/τής τον καλεί ο ίδιος προ­
σωπικά σε zεστό, φιλικό τόνο να τα 
πούνε γενικώς "εκτός θέματος". 

(Είναι μια από τις σπουδαιότερες 
ενέργειες του Δ/τού). 
8. Προσωπική επαφή - Συzήτηση 
προγραμματισμένη 
-Συγκεκριμένο θέμα 
-Χωρίς διακοπές από γραμματέα 
κ.λπ. 
-ΑΠΟΚΛΕΙΠΙΚΟ ΡΑΝΤΕΒΟΥ χω­
ρίς ενοχλήσεις 
-Έμφαση στην τόνωση ΠΡΟΣΩΠΙ­
ΚΟΤΗΤΑΣ και αξίας στο υπ/μα κ.λπ. 
9. Ανάθεση ΞΑΦΝΙΚΑ κάποιας ερ­
γασίας στον ασφαλιστή για να ξε­
φύγει απ' την απραξία, ανία, απο­
γοήτευση. Δημιουργία έργου. Οι 
ασφαλιστές νοιώθουν κουρασμένοι 
όταν δεν έχουν να κάνουν κάτι n.χ. 
Φτιάξε μου παρακαλώ κατάσταση 
πελατών που δεν έγινε πώλnσn ή 
φτιάξε κατάλογο πελατών που στον 
μriνα τάδε κλείνουν χρόνο να στεί­
λουμε κάρτες συγχαρnτnρίων κ.λπ. 
10. Ανάγνωση θέματος βιβλίου ή 
άρθρου και συzήτηση ... 
11. Η πόρτα κλειστή ή ανοιχτή; 
-Μισάνοιχτη 
Οι ασφαλιστές πρέπει να σε 

νοιώθουν ότι είσαι εκεί να σε συμ­
βουλευθούν, να ακουμπήσουν πά­
νω σου όταν χρειασθεί. Δεν πρέπει 
όμως να είναι και ξέφραγο αμπέλι 
το γραφείο σου. "Νόσοι κοντά σου 
όσο απλώνει το χέρι σου να τους 
πιάσεις σαν πέσουν, όχι όμως πάνω 
σου να σε πατούν". 

Ο ταν έχεις κάτι σημαντικό, κλει­
στri πόρτα. Υπογραμμίzεις τnν ση­
μασία που δείχνεις σε κάποιον. 
Χωρίς δισταγμό - με σεβασμό. 
12. Συzήτnσn πάνω στο ημερολόγιο 
του Ασφαλιστού. 

Έλα εδώ Νίκο, να συzητήσουμε 
τί κάναμε αυτή τnν εβδομάδα ... 
Σκέψεις για την αξία ημερολογίου. 
Πώς τηρείται, σημασία. 
13. Η Γραμματεύς: 

Η Γραμματεύς είναι κάτι σαν τnν 
ρώσικn εκείνn κούκλα που είναι 
στην πραγματικότητα πολλές κού­
κλες μαzί, n μία μέσα στην άλλn. 
Είναι το συμπλriρωμα του ''αφεντι­
κού" της, αλλά και n άλλn όψη του, 
όμοια μ' αυτόν ανάμεσα σ' αυτόν 
και τους ανωτέρους του, ανάμεσα 
στον Δ/τή και τους ασφαλιστές, 
ανάμεσα στο υπ/μα και τον έξω 
κόσμο. Είναι ακόμα το ΜΑΤΙ που 
βλέπει και το ΑΥΤΙ που ακούει για 
πληροφορίες σε όλους τους το­
μείς. 

Η συμπεριφορά τnς φτιάχνει ή 
και χαλάει το υπ/μα. 

ΠΡΟΣΟΧΗ αφιερώστε λίγο χρό­
νο και γι' αυτήν. Σχέσεις με ασφα­
λιστές -ενπμέρωσn εγκυκλίων κ.λπ. 
14 Η καθημερινή τόνωση και επι­
μόρφωση του Δ/τού. 
"Εκ του περισσεύματος τnς καρ­
διάς λαλεί n γλώσσας". (Απ. Παύ­
λος). 
Μελέτπ βιβλίων πάσnς φύσεως. 
Μελέτn ασφαλιστικών θεμάτων 

Είναι n προθέρμανση για να 
δραστηριοποιηθείς και να δραστη­
ριοποιήσεις. 
15. Πίνακες ανακοινώσεων. 
-Ενημέρωση συνεχής. 
-Πίνακες αποτελεσμάτων - στό-
χων 

-Ευχάριστες ανακοινώσεις 
-Δράση 

-Πίνακες επιτυχιών ασφαλιστών 
και υπ/τος. 
-Πίνακες μεγάλων REKORS 
-ΑΝΑΝΕΩΣΗ ' πινάκων - εικόνων 
κ.λπ. 

Φωτογραφίες απ' τη zωή υπ/τος 
εταιρίας: είναι τέχνn. Οι πίνακες 
παρακινούν, παροτρύνουν, . ελέ­
λγχουν, ενημερώνουν, εκπαιδεύο­
υν, δημιουργούν ''ατμόσφαιρα", μη 
τους υποτιμάτε .... 
16. Πρόσκληση παλαιού ασφαλι­
στού για συμβουλές στην εκπαί-
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δευση νέου συνεργάτου. 
17. Διαγωνισμοί ομαδικοί και συμ­
μετοχri ομάδων για επιλογή τρόπου, 
τόπου, προϋποθέσεων. ι ασφαλι­
στές που συμμετέχουν θα ενθαρ­
ρύνουν, θα βοnθnσουν, θα συμ­
βάλλου στην επιτυχία. Μ π τα κάνετε 
όλα μόνοι. σας ... 
18. Η συγκέντρωση υπ /τος 
-Πότε γίνεται 
-Πώς αρχίzει 
-Συzήτnση 

-Αξία 
-Προετοιμασία 
-Σημαντική και υποχρεωτικri για 
όλους 
19. Πρόσκληση συναδέλφων ομι­
λητών κ.λπ. στο υπ/ μα. 
20. Εκδηλώσεις στο υπ/ μα γιορτή 
πίπας, γενέθλια κ.λπ. 
-συμμετοχri 
-ευχάριστη ατμόσφαιρα 
-ετοιμασία 
-συνεργασία 
21. Η οικογένεια του Ασφ/τού 

Τον Διευθυντri πρέπει να απα­
σχολεί: 

-Γυναίκα 
-Παιδιά ασφαλιστών 
-Συγγενείς 
-Περιβάλλον 
22. Η πρακτική έξοδος του Δ /τού 
στις πωλήσεις. 

θέματα: 
-Μαzί έξω 
-Είναι απλό 
-Σπάει n δειλία 
-Συνηθίzει 
-Τονώνεται 
-Βγαίνει αποτέλεσμα 
23. Το _ γραφείο του Ασφαλιστού -
θέματα προς εξέταση: 
-Επαγγελματικri στέγn 
-Καθπμερινri προσέλευση 
-Έλεγχος - παρουσίες - τηλεφωνι-
κώς 
-Χώρος οικείος, φωτογραφίες με­
λών οικογενείας κ.λπ. 
-Αγάπη - σύνδεσμος με γραφείο 
-Σύνδεοη πελατών με γραφείο 

Τελειώνοντας όχι από έλλειψη 
ενεργειών και τρόπου εφαρμογriς 
των αλλά από έλλειψη χρόνου, για 
τnν ανάλυση της προσπάθειας για 
ανάπτυξη ανθρώπων riθελα να ξα­
ναυπενθυμίσω πως ο Δ/τής είναι 
εκείνος που θα αποφασίσει για τnν · 
δημιουργία παραγωγικού κλίματος 
που θα μεταβάλλει τις ανθρώπινες 

μετριότητες σε αξίες. 
Σκοπός μας είναι να μεγαλώ­

σουμε ης δυνατότητες για ανάπτυ­
ξη, όχι να αnολύσουμε. 

Δεν μπορούμε να παρακινούμε 
συνεχώς κάποιον άνθρωπο. Μπο­
ρούμε όμως να επηρεάσουμε το 
περιβάλλον του, το κλίμα και την 
ατμόσφαιρα που zεί και εργάzεται, 
ώστε να του παρασχεθούν οι δυ­
νατότητες να παρακινηθεί εσωτε­
ρικά, μόνος του. 

Πολλοί άνθρωποι, ίσως και οι 
άνθρωποι του υπ/ τός μας περιμέ­
νουν από την διοίκnσri μας τις 
ευκαιρίες εκείνες που θα τους 
οδnγriσουν στnν επιτυχία. Περιμέ­
νουν να σπάσουν την μετριότητα 
του ''ανθρωπάκου" και να γίνουν 
μεγάλοι. Περιμένουν να ασχολη­
θούμε πιο πολύ και πιο συχνά μαzί 
τους στο δύσκολο δρόμο της νί­
κης. 

Ευτυχώς που n δουλειά μας έχει · 
τόσες δραστnριότnτες που δεν θα 
βρούμε ανία και nλriξn. 

Κάποιοι συνάδελφοι Δ/τές πραγ­
μάτων ri προϊόντων αγωνίzοvται να 
γεμίσουν σ' ένα δοχείο ενός κιλού με 
δύο κιλά νερό. Δεν μπορούν ν' αυ­
ξriσουν τnν χωρnτικότnτα του δο­
χείου. Εμείς στο έργο αναπτύξεως 
κάνουμε κάτι σημαντικό. 

Μεγαλώνουμε το δοχείο! 

Ε. ΣΠΥΡΟΥ 

Υ.Γ. Οι σκέψεις αυτές γράφτηκαν 
και ειπώθηκαν σε ομιλία το 1983. Δεν 
άλλαξα σriμερα τίποτα! 

ΕΞΕΥΡΕΣΗ 
ΠΕΛΑΤΩΝ 

ΜΕ ΔΟΛΩΜΑ 
ΚΟΜΜΑΤΙ ΚΡΕΑΣ! 

Auτri η ιστορία είναι αλnθινri. Μου την διnγriθnκε μαzί με άλλες ο Κώστας 
Τσιαπάρας Δ/vτriς υπ/τος της INTERAMERICAN. Δείχνει ένα στοιχείο - προσόν 
που χρειάzεται ο ασφαλιστriς. Το στοιχείο αυτό είναι η ΕΦΕΥΡΕΤΙΚΟΤΗΤΑ. Ο 
ασφαλιστriς καλόν είναι να βρίσκει ιδέες και λύσεις που προσαρμόzονται σε 
προβλriματα και απρόοπτα της στιγμriς. Συνriθως στπν πώληση δεν είναι τα 
πράγματα όπως τα περιμέναμε ri όπως μας τα δίδαξαν οι εκπαιδευτές στπν 
αίθουσα διδασκαλίας. Όλο και κάτι αλλάzει τα δεδομένα την τελευταία στιγμri. 
Γι' αυτό χρειάzεται το μυαλό μας να παίρνει "στροφές" και να είμαστε ανά πάσα 
στιγμri έτοιμοι να δώσουμε λύσεις. Αυτό απαιτεί εξάσκn'σn. Η συγκέντρωση 
υπ/τος είναι ένα καλό στοιχείο να λέμε τn γνώμη μας, να μιλάμε, να συμμε­
τέχουμε και να εξασκούμεθα. 

Γενικώς αν παρακολουθούμε συznτriσεις και λέμε τn γνώμη μας βοnθούμεθα 
να είμαστε σε εγρriγορσn. Οι εκπαιδευτές πρέπει να δίνουν ενθάρρυνση και 
να αφήνουν πρωτοβουλίες, οι δε Managers έχουν υποχρέωση να παρακινούν 
τους ασφαλιστές τους στην ανάπτυξη πρωτοθουλιών και εφευρετικότητας. 
Οφείλουν να επαινούν ασφαλιστές που δείχνουν τέτοια σημάδια. Ο Κώστας 
Τσιαπάρας με την τσάντα στο χέρι πriγαινε σ' ένα ξυλουργό. Είχε προετοιμασθεί, 
riξερε πως θ' αρχίσει, είχε σχεδιάσει τι θα πει, ήξερε η riθελε, είχε και ηθικό 
καλό αλλά την τελευταία στιγμή προέκυψε το εμπόδιο. Πετάχτnκε ένα σκυλί και 
του έκλεισε το δρόμο. Άρχισε να γαυγίzει και να δείχνει τα δόντια του και φυσικά 
ήτανε αδύνατο να μπει στο ξυλουργείο αν δεν έβγαινε ο ξυλουργός να το 
ησυχάσει. Είπανε τι είπανε και ο ξυλουργός δεν έλεγε να ασφαλιστεί γεμάτος 
απορίες και αντιρρήσεις. Για να τον ασφαλίσει χρειάσθηκε δύο-τρία ραντεβού 
ακόμα. Στο δεύτερο και τρίτο ραντεβού επειδri φοβότανε το σκυλί το εξου­
δετέρωσε με τον εξής τρόπο. Πριν πάει στα ραντεβού, έπαιρνε ένα κομμάη 
κρέας και πέταγε στο σκυλί να ηρεμήσει ... Έτσι έγινε φίλος και με το σκυλί και 
με τον πελάτη ... Βέθαια πολλοί από μας ίσως να μη βρίσκουμε σκυλιά στην πόρτα. 
Βρίσκουμε όμως κάτι γραμματείς που δεν αφriνουν να περάσει μύγα .. Α, κάτι 
θα βρείτε. Δεν "τσιμπάνε" με ένα κομμάη κρέας οι γραμματείς αλλά μ' ένα καλό 
λόγο, ένα λουλούδι, ένα δωράκι, ένα βιβλίο, ένα ημερολόγιο περνάς ... Και 
προσοχri μn θάzετε κρέας στπν τσάντα, λερώνει! 

Ε.Σ. 
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yράφει 

η φuχολόyος 

Σμαρούλα Παντελή 

Η Σμαρούλα Παντελή είνcι διδά­
κτισρ φuχολοyίας κcι ερyάzεrαι 
στην Ελλάδα cιπό το 1982 σαν ι,υ· 
χοθερaπεύτρια βοηθόJντας άτομα 
κcι ομάδες σε θέματcι αυτοyνιιισiας 
κι επιιοινοινίας. Ιυνερyάzεται κύρια 
με ασtαλιστικές εταιρείες όπου 
εf(lpμόze ειδικά προγράμματα εrι­
κοινοινίας και ανβρcιιιίνοιν σχέσεοιν 
σχεδιασμένα για ασtαλιστές και 
managers. Μέχρι τciιρα έχe σuνερ­
yαστεί με nς εταιρείες ΑΓΡΟΠΚΗ 
ΖΩΗΣ, AGF ΚΟΙΜΟΣ, AUCO, AL­
UANZ, ΑΣΠΙΙ ΠΡΟΝΟΙΑ, ΑΠΗΡ, 
Α ΤΛΑΝΤΙΚΗ ΕΝΩΣΗ, CONTINEN­
TAL, ΕλλΗΝΙΚΗ ΖΩΗ, INTERAME­
RICAN, MΠROLIFE, κcι SCHWEΠZ. 

ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΙΑ - ΨΥΧΟΛΟΓΙΑ 

ΙΟΥ 
11 tA ΥιΟΥ 11 

ΚΑ ΙΩΝ 
11 

ΑΜΩΝ 
11 

π
ρόσφατα, δnμοσιεύθnκε 
ένα ενδιαφέρον άρθρο με 
τίτλο ''Εσείς τί είδους ma­

nager είστε;" (Marketing Manage­
ment, Τεύχος 6, ΜάίΌς 1993, σελ. 
56-57). 

Πολύ περιληπτικά, το άρθρο 
ξεχώριzε δύο τύπων managers, 
τους Ε, όπου το Ε σχετίzεται με τις 
έννοιες Εγώ, Εμένα, Εαυτός και 
τους Α, όnου το Α αναφέρεται 
στους Αντικειμενικούς στόχους ri 
στους Άλλους. 

Κατά τον ανώνυμο ορθογράφο, 
ο Ε manager, μοιάzει να νοιάzεται 
μονάχα για το πως θα πετύχει τους 
προσωπικούς του και όχι τους εται­
ρικούς στόχους. Ενώ αντίθετα, ο Α 
manager ενδιαφέρεται περισσότε­
ρο για κάτι το Αντικείμενο (τον 
στόχο τnς εταιρίας του) και τους 
Άλλους (τnν ομάδα του). 

Το άρθρο κατέληγε στο συμπέ­
ρασμα πως ο Ε manager εξελίσσε­
ται γρήγορα μέσα στην εταιρία 
φτάνοντας με ευκολία σε μια ανώ­
τερη θέσn, ενώ ο Α manager δου­
λεύει πολύ σκλnρά όντας παρα­
γωγικός και αποτελεσματικός αλλά, 
παραμένοντας απαρατήρητος. Δn­
λαδri, ούτε λίγο ούτε πολύ, το 
άρθρο έμοιαzε να θέλει .να περάσει 
το μήνυμα πως οι Α managers είναι 
καταδικασμένοι σε μια μέτρια κα­
ριέρα. 
Ο ανώνυμος αρθρογράφος τε­

λείωνε με τnν απορία ''Τελικά λοιπόν 
τί θέλουμε; θέλουμε managers που 
να προωθούν τον εαυτό τους ή 
managers που να προωθούν τnν 
εταιρία ;". 

Τελειώνοντας την ανάγνωση του 
άρθρου έμεινα μετέωρn για λίγο 
χωρίς να μπορώ να καταλάβω τι 
riταν αυτό που δεν καταλάθαινα. 
Χρειάστηκα λίγα λεπτά για να συ­
νειδητοποιήσω πως το άρθρο με 
έβαzε σε μια γνώριμη παγίδα. Νο­
μίzω πως οι περισσότεροι από μας 
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πέφτουμε σ' αυτriν που και που και 
είναι n παγίδα του "Άμας πας με το 
σταυρό στο χέρι, χάθηκες" , ή 
"Όλοι κοιτάνε πως να σώσουν το 
τομάρι τους, γιατί να κάνω εγώ κάτι 
διαφορετικό, αφού κανείς δεν πρό­
κειται να μου το αναγνωρίσει;" . 

Πιστεύω πως auτri n λογικri του 
"Ή όλα, ri τίποτα", είναι μια λογικri 
παγίδας, μια λογική αδιέξοδη και 
επομένως όχι λογικri. 

Σε μια εποχri, σαν τn δικri μας, 
που όποια πέτρα κι αν σηκώσεις θα 
βρεις τn λέξη ποιότητα, όπου όλες 
οι μεγάλες εταιρίες παροχriς, υπn­
ρεσιών αγωνιούν γι' αυτri τn ποιό­
τnτα, άσχετα, αν ακόμη, δεν τnν 
έχουν καταφέρει, είναι λίγο παρα­
νοϊκό να αναρωτιέται κανείς για 
τους Ε και Α managers. 

Ας σκεφτούμε πως n ανάγκη για 
εργασία έχει δύο όψεις. Πρώτα, τnν 
κάλυψn πρακτικών αναγκών και 
ύστερα την κάλυψη τnς ανάγκης 
για αναγνώριση και επιβεβαίωση 
μέσα από την προσφορά. Και αυτό 
ακριβώς είναι το σημείο που προ­
καλεί τn σύγχισn. 

Πολλές εταιρίες αλλά και πολλά 
στελέχn έχουν την λανθασμένη 
αντίλnψn πως n αναγνώριση μετα­
φράzεται σε προαγωγές, χρriμα, 
αυτοκίνητα, θίλλες. Κι όμως υπάρ­
χουν πολλοί άνθρωποι που κατέκτn­
σαν όλ' αυτά, και παραμένουν με το 
κενό της έλλειψης τnς αναγνώρι­
σnς. 

Μriπως το znτούμενο, και για τα 
άτομα και για τις εταιρίες είναι 
κάπου ανάμεσα στον Ε και Α ma­
nager; Μriπως το znτούμενο είναι 
ένας manager με προσωπικούς 
στόχους, με αυτοσεβασμό και ταυ­
τόχρονα αγάπn για τnν εταιρία του 
και για την ομάδα του; Ένας τέτοιος 
manager δεν έχει ανάγκη να λέει 
συνέχεια "Εγώ", ωστόσο μπορεί να 
λέει ''Εμείς". Ένας τέτοιος mana­
ger μπορεί και πρέπει να έχει προ-

σωπικά όρια χωρίς να κινδυνεύει ν' 
αλλοτριωθεί και έτσι προστατεύει 
και τον εαυτό του και τnν ομάδα του 
και τελικά, και τnν εταρία του. 

Πιστεύω πως οι εταιρίες που θα 
προωθήσουν στελέχη με δημιουρ­
γικότητα και αυτοσεβασμό είναι 
εκείνες που μπορούν να ελπίzουν σ' 

ένα λαμπρό μέλλον. Αντίθετα με τον 
ανώνυμο αρθρογράφο του περιο­
δικού Marketing Management, πι­
στεύω πως μια εταιρία που τρέφει 
και συντηρεί Ε managers, είναι μια 
εταιρία που έχει nμερομnνίο λή­
ξεως. 

θέλουμε managers πετυχnμέ-

νους. θέλουμε managers που ν' 
αφήνουν πίσω τους μια φιλοσοφία, 
μια οργάνωσn και μια ομάδα που να 
συνεχίzει το έργο τους. 

θέλουμε managers που να 
προωθούν τον εαυτό τους με συ­
νέπεια, αυτοσεβασμό και ομαδικό 
πνεύμα. 

Τώρα είναι ευκαιρία να yiνει πελάτης σας ... 
Η Μεταβολή 

των συνθηκών 
δημιουρyεi 

νέες. ανάyκες 

Έχετε αναρωτηθεί "Τί είναι ο υποψriφιος πελάτης"; 
Μπορείτε όμως κάλλιστα να αναρωτηθείτε "Πότε 

είναι ένας υποψriφιος πελάτης;"' διότι οι συνθήκες που 
ολλάzουν συχνά δημιουργούν ή τονίzουν την ανάγκη 
μια ασφάλειας zωriς σε μια συγκεκριμένη στιγμri. 

Αν έχετε συνεχri συνείδnσn τnς αναzήτnσnς υπο­
ψηφίων πελατών, τότε θα δείτε καταστάσεις να αλ­
λάzουν παντού και καθημερινά. Από κάποιο απόκομμα 
εφημερίδας θα μάθετε ότι ο "υποψήφιος" πήρε πρό­
σφατα προαγωγri. Από μια τυχαία συνομιλία θα μάθετε 
ότι κάποιος άλλος πρόσφατα αγόρασε ένα σπίτι. 

Η μεταθολri των συνθηκών είναι πέντε τύπων: 
1. Αύξnσn οικογεν~ιακών υποχρεώσεων 

α. Γεννriσεις 
β. Αρραβώνες και γάμοι 
γ. Αγορά σπιτιού 
δ. Κτηματικές συναλλαγές 
ε. Δανεισμοί χρημάτων κ.λπ . 

2. Αύξnσn επαγγελματικών υποχρεώσεων 
ο. Αγορά ri αναδιοργάνωσn επιχειρriσεων 
8. Συγχωνεύσεις εταιριών 
γ. Νέα στελέχη στnν επιχείρηση 
δ. Νέοι συνεταίροι κ.λπ. 

3. Αύξnσn προσωπικού εισοδriματος 
α. Νέα δουλειά, προαγωγή, αύξnσn μισθού 
8. Αποφοίτηση από πανεπιστriμιο 
γ. Αμοιβές 
δ. Κλnρονομιές κ.λπ. 

4. Αύξnσn επαγγελματικού εισοδriματος 
ο. Επέκταση της εταιρίας 
8. Νέα συμβόλαια, νέο κτίρια γραφείων 
γ. Κερδοφόρες Βιομηχανίες κ.λπ. 

5. Αύξηση δεκτικότητας για ασφάλεια zωriς 
ο. θάνατοι συγγενών, φίλων 
β. Ασθένειες 
γ. Ατυχriματο κ.λπ. 
Δύο μόνο συμβουλές. Πρώτον, μεγαλώστε αυτόν 

τον κατάλογο των συνθηκών που μεταβάλλονται, 
καθώς n αναzήτnσn και n εμπειρία σας στις πωλriσεις 
αυξάνεται και καθώς αυξάνεται n προσωπικri σας 
παρατήρnσn στον κύκλο σας. Δεύτερον, θυμηθείτε ότι 
μια μεταθαλλόμενn κατάσταση δεν είναι από μόνη της 
το "πράσινο φως" για να κανονίσετε μια συνάντnσn. 
Επίσnς μnν θασίzεστε μόνο σε τέτοια σημαντικά γε­
γονότα για να κάνετε τnν πώληση και χάνετε άλλες 
ευκαιρίες. · 
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Συνέδριο 
ΙΝΤΕ ~RICAN 

και 

Υπόσχεση πρωτοπορίας 
1850 συνέδρων! 

''Υποκλίνομαι σε όλους εσάς, 
υποκλίνομαι μπροστά σας γιατί αυ­
τό που είμαστε, το οφείλουμε σε 
σας". Με αυτά τα λόγια έκλεισε τις 
επιτυχημένες εργασίες του 1 θου 
Συνεδρίου της INTERAMERICAN ο 
πρόεδρος και Διευθύνων Σύμβου­
λος κ. Δημ. Κοντομnνάς. 

Αυτή n φιλοσοφία προς τους 
ασφαλιστές με λόγια, έργο και 
πράξη έχει ιδιαίτερη σημασία όταν 
εκφράzετaι από τον δημιουργό του 
επιτυχημένου και δημιουργικού 

ομίλου που ξέρει πράγματι ποιός 
είναι ο "μεγάλος συντελεστής" 
επιτυχιών στις πωλήσεις. Ίσως 

Ο κ. Δnμ. Κοvτομnvάς. 

κάποιοc; άλλος να επηρεάzετο από 
τα δισεκατομμύρια τους αριθμούς, 
τα κτίριο, το πλήθος, τα προϊόντα, 
τους πελάτες, τα "μπράβο", τα 
ευχαριστήρια γράμματα, τη δό­
ξα, την εξουσία, τα νέο δεδομένα. 
Ίσως. 

Ο Δημήτρης Κοντομnνάς γνω­

ρίzει καλά και πιστεύει πολύ στους 
ασφαλιστές του, στους ανθρώπους 
του, σ' αυτούς που τρέχουν με την 
τσάντα και φέρνουν τον πελάτη, τα 
νούμερα, τα δισεκατομμύρια, τα 
όνειρα, τις προοπτικές. Είναι καθη­
μερινή σχέση η πίστη στους 
ανθρώπους της πρώτης γραμμής, 
γι' αυτό και όταν τους zήτnσε να 
μεγαλώσουν ακόμα περισσότερο 
την εταιρία , και πάνε ακόμα πιο 
ψηλά, να πετύχουν ακόμα μεγα­
λύτερο έργο όλοι είπαν ''ΝΑΙ'' υπο­
γράφοντας υπόσχεση πρωτοπο­
ρίας και επιτυχιών του ομίλου και 
στο μέλλον όπως μέχρι σήμερα. 

Με συμμετοχή 1.850 συνέδρων 
από την Ελλάδα και την Κύπρο, 
έγινε το 1 θο μεγάλο συνεδριο των 
ασφαλιστικών συμβούλων της 
INTERAMERICAN, κεντρικό θtμα 
του οποίου ήταν "Με τη Δύναμη 
του Μεγάλου". 

Οι εισηγητές του συνεδρίου που 
έγινε στο ξενοδοχείο INTERCO­
NTINENTAL αναφέρθηκαν στην 
οικονομική κατάσταση, μίλησαν για 
τη δύναμη του Ομίλου και τη με­
γάλη ανοδική του πορεία και υπο-

JOY 

γράμμισαν ότι απαιτείται περισσό­
τερη και σκληρότερη δουλειά. 

Επίσης, εκτός των στελεχών του 

Ομίλου, μίλησαν - εκ μέρους των 
μεγάλων εταίρων της INTERA­
MERICAN ΟΙ κ. 1. Schonbach οπό 
την ν ΑΡ, C Metzzanote από τη 
STET και J. Suff οπό την PANA­
SONIC. 

·ολοι οι ομιλητές τόνισαν, απευ­
θυνόμενοι στους συνέδρους: "Δι­
πλασιάστε τις πωλήσεις, τριπλασιά­
στε τα κέρδη". Εντυπωσιακή ήταν 

και n εισήγηση του κ. Schonbach 
που αναφέρθηκε στη συνεργασία 
VAP-INTERAMERICAN, n οποίο 
συνεχώς θα διευρύνεται. 

Στο Συνέδιο εκτός των άλλων 
εντύπων με το πρόγραμμα ομιλιών 
δόθηκε κι ένα ανάτυπο οπό το τεύ­
χος 1-2/1993 του περιοδικού 
"WHO is WHO and WHAT is WHAT" 
σχετικό με το ποιος είναι τέλος 
πάντων αυτός ... ο πολύ γνωστός ... 
άγνωστος Δημήτρης Κοντομnνάς 
απ' όπου μεταφέρουμε κάποιες 
"στιγμές" οπό το πορτραίτο του 
δημιουργού του Ομίλου INTERA­
MERICAN: 
• Ο άνθρωπος που, παραβιάzο­
ντας τις διnλοαμπαρωμένες θύρες 
του μεταπολεμικού ασφαλιστικού 
κατεστημένου, κατάφερε να σκαρ­
φαλώσει μέσα σε μια εικοσαετiο 
στην κορυφή της ελληνικής ασφα­
λιστικής αγοράς είναι, βέβαια 
-όπως όλοι πλέον γνωρίzουν- ο Δn-

μήτρnς Κοντομnνάς. Το σκαρφά­
λωμα αυτό ούτε εύκολο υπήρξε , 
ούτε οφείλει το παραμικρό σε ευ­
νοϊκές συγκυρίες. Άλλωστε, οι 
οποιεσδήποτε συγκυρίες της περί 
nς πρόκειται εικοσαετίας ήταν οι 
ίδιες για όλους και επομένως μέσο 
στο εντελώς νεοπαγές ασφαλιστικό 
κλίμα που δημιουργήθηκε μεταπο­
λεμικά στην Ελλάδα, τα πρωτείο 
ήταν αναπότρεπτο να επιφυλο­
χθούν γιο τον αξιοκρατικά υπερ­
τερούντα όλων των άλλων, τον 
Δημήτρη Κοντομnνά . 

(ΑΛ. ΤΑΜΠΟΥΡΑΣ) 

• Το γεγονός ότι κάθε επιχείρηση 
που συγκροτεί ο Κοντομnνάς δίνει 
προς τα έξω την εντύπωση του 
συμπαγούς συνόλου αλλά και προς 
τα μέσα λειτουργεί σαν οργανική 
ενότητα , οφείλεται σ' ένα συνδυα­
σμό πολλών, προσωπικών του χα­
ρισμάτων που επενεργούν στη διά­
πλαση όλων εκείνων που συνερ­
γάzονται μαzί του : στην οπέχθειά 
του στους αυτοσχεδιασμούς και τις 
προχειρότητες , στο "άγρυπνο μά­
τι " με το οποίο παρακολουθεί την 
εφαρμογή των αποφάσεων, στην 
οξυμένη αίσθηση της ευθύνης . 

Οφείλεται , όμως , ίσως κατά κυριό­
τερο λόγο, κατά τn γνώμη μου , σε 
κάτι πιο απλό και στέρεο, αλλά και 
πιο δυσδιάκριτο : στη διορατικότητά 
του και στη δομική, θα έλεγα αντί­
ληψή του να διοικεί. 

(ΣΩΤ. ΤΖΟΥΜΑΣ) 

• Εάν θέλομε σήμερα να αναλύ­
σουμε την προσωπικότητα του Δη­
μήτρη Κοντομnνά, θα λέγαμε ότι 
έχουμε μπροστά μας πρώτα ένα 
χαρισματικό, μεγάλο ασφαλιστή και 
στην συνέχεια ένα , πάντοτε πολλά 
υποσχόμενο, διορατικό επιχειρη­
ματία. 

(Β. ΚΑΛΤΣΑΣ) 

• Το σημαντικότερο όμως χαρα­
κτηριστικό του Κοντομnνά είναι ότι 
δεν συμβιβάzετaι. Ότι έδειξε τόλμη 
και την πρωτοποριακή αντίληψη 

ενός σκαπανέως σε μία αγορά που 
κάθε άλλο παρά εύκολη είναι. Δι­
καίως λοιπόν, θεωρείται ως ο κο­
ρυφαίος της ελληνικής ασφαλιστι­
κής αγοράς. 

(Κ. ΚΟΛΜΕΡ) 

φ ΙNTERAMERICAN 

Ο κ. Δnμ. Κοvτσμnvός με τοv κ. Θωμά Θωμόπουλο, 13 χρόvιο πρώτο 
Διευθυvτiι σmv κορυφπ. 

Ο κ. Δnμ. Κοvτομnvός με τους περιφερειακούς Διευθυvτές 

• Είναι ιδιαίτερα ενθαρρυντικό να 
βλέπει κανείς ανθρώπους του επι­
χειρηματικού κόσμου, που έχουν 
κύρος και δυνατότητα επιρροής, να 
αγκαλιάzουν την Τέχνη και τον Πο­
λιτισμό, που αποτελούν ακρογω­
νιαίους λίθους του ελληνισμού. 

Πιστεύω πως ο Δημήτρης Κο­

ντομηνάς έχει κάνει μια σωστή 
αρχή και πως έχει ακόμα πολλά να 
προσφέρει στον τομέα του πολιτι­
σμού την Ελλάδα. 

(ΣΤ. ΜΙΧΑΛΑΡΙΑΣ) 

Την οργάνωση του συνεδρίου 
είχε n υπό τον κ. Γ. Ψορρά, Γενική 
Διεύθυνση Πωλriσεων. Κυρίαρχο 
στοιχείο η δύναμη του Μεγάλου, η 
εμφάνιση του Ομίλου με λιτό και 
απλό τρόπο που δεν έχει ανάγκη 
βοηθητικών πολλών σκηνικών και 
στολισμού όταν έχεJ να επιδείξει 
έργο, προϊόντα εταιρίες, αποτελέ­
σματα και προ παντός αξιόλογο 
ανθρώπινο δυναμικό με τεράστιες 
δυνατότητες και μέλλον. 
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Γιώργης Βλάσσης 

□Σε μιαν εποχή όπου τα Μέσα Μαζικής Επικοινωνίας έχουν κατακλύσει τα πάντα, η 
ειρωνεία της τύχης, yια το σύyχρονο άνθρωπο, αλλά και η τραyικότητά του βρίσκονται 
ακριβώς στη μοναξιά που καθημερινά βιώνει. Στριμωyμένος στη yωνιά, πολλές φορές 
έντρομος παρακολουθεί τα yεyονότα αδύναμος να αρθρώσει το δικό του λόyο, να κάνει, 
να ακουστεί και η δική του άποφη, με τη δική του φωνή. 
□Με την "ΠΡΩΤΗ ΓΡΑΜΜΗ" μια και μόνη φιλοδοξία έχουμε: Να εγκαταστήσουμε ένα 
"βήμα", απ' όπου θα ακούγεται η φωνή όλων ανεξαιρέτως, χωρίς καμία αλλοίωση, χωρίς 
περικοπές και δεοντολογίες, χωρίς φτιασίδια. Γνήσια και αυθεντική έστω και αδέξια, 
θέλουμε να φτάνει ως τα αυτιά σας η φωνή του ανώνυμου μαχητή της αyοράς. 

Εξω n αφόρητη zέστn των 40 και 
βαθμών και ο υδράργυρος κο- . 

ντεύει να σrιάσει το θερμόμετρο. 
Μέσα οι άνθρωποι του γραφείου 
του Γιώργου Φουφόπουλου συνε­
χίzουν κανονικά το ρυθμό της κα­
θημερινής τους εργασίας. Μια 
τυπική εργάσιμη μέρα. Νεανικότη­
τα, σφρίγος, zωντάνια, νούμερα 
παραγωγής και άλλα, γραμματείς, 
τηλέφωνα, τηλεφωνήματα. Να το 
σκηνικό όπου δεσπόzει παντού n 
παρουσία του Γιώργου Φουφόπου­
λου, του manager που ασφαλώς 
κατέχει την τέχνη να εμπνέει και να 
εμπνέεται. 

ΓΒ Ayιuzqτέ Γlώpyo αvάpεσα 
σιο 1989, τ11 χι,οvιά δ11λαδιj ποu 
εντάχ(J11κες σιο Agency τ11ς 
ΕθΝΙΚΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ, 
και το 1993 έχεις σπάσει κάθε 
pεκόp αvάπwξ.qς. Πάνω από 
100% σιαθεpά κάθε χι,όνο. 
ΓΦ Όταν βαδίzεις επίμονα και ατα­
λάντευτα πάνω στο Πρόγραμμα 
που έχεις καταστρώσει και στις 

ΓΙΩΡΓΟΣ ΦΟΥΦΟΠΟΥΛΟΣ 
δυναιuκά μιιροσιά. .. 
τελευταίες του λεπτομέρειες με 
βάση δοκιμασμένες επιστημονικές 
αρχές και μεθόδους, τότε δεν είναι 
ανάγκη να κυνηγάς τους στόχους 

σου. Έρχονται οπό ... μόνοι τους. 
ΓΒ Έχεις δlJJlloupyιjoει, όΧJ 
χωpiς κόπο, ένα αpκε~ά pεyάΑο 
σύστηpα πωλήσεων στα ypa­
φεia σοu, opyavωpέvo άp~ιακαι 
pε pia ιmοδοιuj, θα έAεyllt δ1a­
XJJOvuuj. 
ΓΦ θεμέλιο της υποδομής μας ο 
ανθρώπινος παράγοντας, οι σχέ­
σεις που αναπτύσσουμε .μαzί του, 
τα πολλαπλά εφόδια που του παρέ­
χουμε, ώστε να είναι παντού και σ' 
όλα πανέτοιμος. Τίποτε δεν · είναι 
τυχαίο στο χώρο των πωλήσεων και 
το γνωρίzεις εσύ καλά αυτό. Το 
1994 "χτυπάμε" τα 350 εκατομμύ­
ριο. 

ΓΒ Ο χώpος όpωι; αυτός, εδώ 
στην Opιjpou, iιpχfζε1 να yivε­
ται λlyάκι σuvόχωpος. 

ΓΦ Μας απασχολεί αυτό το πρό­
βλημα και το έχουμε θέσει επανει­
λημμένα και στnν εταιρεία μας. Δεν 
θα εγκαταλείψουμε όμως αυτό εδώ 
το ορμnτήριό μας. Υπάρχει μια 
σκέψη να το μετατρέψουμε σε 
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Γραφεία των ειδικών βοπθnτικών 
υπηρεσιών μας που αρχίσαμε ήδn 
να οργανώνουμε. 

ΓΒ Av και εiσαι ενταypέvος σε 
ένα σύστ:ηpα πωλήσεων piaς 
ε~αιpiας δεν παύεις να σκέφτε­
σαι, όπως πάντα σκεφτόσουν, 
σαν ελεύθεpος -επαyyελpατiας. 

ΓΦ Ο manager είναι πάντα ένας ε­
λεύθερος επαγγελματίας που παίρ­
νsι τις πρωτοβουλίες του, που κάνει 
τις δικές του σκέψεις για επενδύ­
σεις και ανάπτυξη. Οι σκέψεις μας, 
οι ανησυχίες μας, τα οράματά μας 
δίνουν μια ασύγκριτη δυναμική στις 
προσπάθειές μας. 

Ο manager Γιώργος Φουφό­
πουλος έχει απόλυτο δίκιο. Δεν το 
λέμε μόνον εμείς. Το μαρτυρούν με 
τον πιο κατηγορηματικό τρόπο τα 
νούμερα που έχουμε στο οπτικό 
μας πεδίο. Νούμερα που κατατάσ­
σουν τα γραφεία του στnν 3n θέση 
στn συνολική παραγωγή τnς 
ΕθΝΙΚΗΣ ΑΣΦΜΙΠΙΚΗΣ, με 16 
εκάτομ. παραγωγή για το μήνα 
Ιούνιο, ενώ δίπλα ακριβώς, στον 
ίδιο μήνα, φαίνεται να έχει καλύψει 
το 58% του ετήσιου στόχου του. 

Καλή επιτυχία φίλε Γιώργο .... 

Η ΟΛΟΚΛΗΡΩΜΕΝΗ ΠΡΟΣΤΑΣΙΑ 

ΜΕ ... 

, 
. .. το χρυσαφι 
της ζωής 

από την Αγροτική Ζωής 

•r■ιrPDTIKl-1 
Ζ Ω Η Σ 

ΗΑΝ01>υπ1ΝΗ ΔιΝΑl\ΙΗ 
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ΜΑΡΙΕΤΙΝΑ ΕΥΘΥΜΙΑΤΟΥ - ΕΛΑΦΡΟΥ 
ΤΗΣ ΕθΝΙΚΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ 

Τnν κα Μαριετίνα Ευθυμιάτου -
Ελαφρού δεν τnν γνωρίzω προ­

σωπικά. Τnν έχω γνωρίσει όμως 
πολύ καλά από το έργο τnς, συ­
znτώντας συχνά-πυκνά, με το σύ­
zυγό τnς και φίλο μου, το θάνο 
Ελαφρό. Φαντάστnκα, τnν κα Ευ­
θυμιάτου-Ελαφρού, σαν τον 
άνθρωπο που κρύβει μέσα τnς έναν 
ακατάβλnτο δυναμισμό, έναν 
άνθρωπο που γοητεύεται όταν 
προσπαθεί να κερδίzει επάξια τη 
δικri τnς, την προσωπικri τnς επι­
τυχία. Και δεν έπεσα έξω, όπως 
αποδεικνύεται από τn σύντομn σu­
zriτnσn που είχα μαzί τnς (μέσω, 
βέβαια, των σύγχρονων τnλεπικοι­
νωνιακών μέσων). 

ΓΒ: Κα Ευθυμιάτου - Ελαφρού, 
συμπτωματικά φέτος συμπλnpώ­
νετε μια δεκαετία στο ασφαλιστι­
κό επάγγελμα. Τί σπμαίνει για σας 
αυτπ π δεκαετία; Ή για να δια­
τυπώσω διαφορετικά το εpώτnμα 
μου έχετε μετανοιώσει που εγκα­
ταλείψατε ακpιΒώς 10 χρόνια ένα 
11

πολλά υποσχόμενο" επάγγελμα, 
εκείνο του πpογpαμματιστού Η/Υ 
και αφοσιωθπκατε στο επάγγελμα 
του ασφαλιστού; 

ΜΕ: Κε Βλάσσπ, ευχαριστώ για τn 
φιλοξενία στις στriλες του αγαπn­
μένου περιοδικού μας και ιδιαίτερα 
εσάς για τn zεστασιά που μας πε­
ριβάλλετε. Πράγματι auτri n δεκα­
ετία σnμαίνει για μένα διεύρυνσn 
του ορίzοντά μου, δnλαδri n vonτri 
γραμμri επεκτάθηκε πέρα από το 
"άπειρο ορατό". Τώρα πιστεύω ότι 
βρίσκομαι στο σύμπαν και μπορώ να 
βρεθώ όπου θέλω. Δεν μετάνοιωσα 
που άφnσα το επάγγελμα του προ­
γραμματιστού Η /Υ. Ίσα- ίσο πι­
στεύω ότι ήταν για μένα το μετα-

6ατικό στάδιο από όπου έπρεπε να 
περάσω. Ήταν και εκείνο τότε επάγ­
γελμα του μέλλοντος. Τώρα είναι 
του παρόντος. Φαίνεται, κε Βλάσ­
σn, ότι με προσελκύει το μέλλον. 

ΓΒ: Ξεκινπσατε το νtο σας επάγ­
γελμα από τπν Αθπνα, μιαν αγορά 
τεράστια, όπου όλοι λίγο - πολύ 
μπορούν να Βpούν μια θέσn 11ΚQ­
τω από τον πλιο". Μετακομίσατε 
στnν επαρχία, στπν Κεφαλλονιά, 
όπου ypnyopα από τα πρώτα κιό­
λας χρόνια, παίρνετε πpωτιtς 
στnν παpαγωγπ. Πιστεύετε ότι 
στnν επαρχία πταν ευκολότερα τα 
πράγματα ;, εσείς δουλέψατε 
σκλnpά και υπεράνθρωπα για να 
φέρετε αυτό το αποτέλεσμα; 

ΜΕ: Υπάρχει σίγουρα μια ισορρο­
πία, στα πάντα. Το ίδιο συμβαίνει και 
με τn δουλειά του ασφαλιστri. Στην 
Αθriνα οι συνθriκες είναι αντίξοες, 
υπάρχει όμως συνέπεια. Στnν επαρ­
χία συμβαίνει το αντίθετο. Έπρεπε 
λοιπόν να "εμφυσriσω" τn συνέπεια 
στn νέα αγορά. Δύσκολο πράγμα. 
Τα μηνύματα riταν από όλους απο­
θαρρυντικά : 
-υπάρχουν 20 ασφαλιστικές αντι­
προσωπείες 
-προnγούνται άλλοι 
-n αγορά είναι μικρri 
-λείπεις 18 χρόνια από τπν Κεφαλ-
λονιά και άλλα πολλά. 
Όμως ο manager μου, ο κος Ελα­
φρός, μου έθεσε ένα χρονοδιά­
γραμμα μέσα στο οποίο έπρεπε να 
δουλέψω σκληρά. Από τις 6 το πρωί 
μέχρι 12-1 τn νύχτα. Έπρεπε να είμαι 
συγχρόνως νοικοκυρά - μnτέρα -
γραμματέας - υπάλληλος - κλnτri­
ρας - προσωπικri βοηθός του ma­
nager και στις άλλες επαγγελματι­
κές δραστnριότnτές του - ασφαλι­
στής και να προετοιμάzομαι για 
ομαδάρχης. Όλα αυτά, πέρα από 
τnν κούραση, σωματικri και ψυχικri, 
με έκαναν σκλnρή και πιστεύω ότι 
όλα αυτά ήταν εκείνα που έφεραν 
το αποτέλεσμα. Βέβαια σημαντικό 
ρόλο έπαιξε ο χαρακτriρας μου που 
ήταν ανέκαθεν ανεξάρτητος, ατί­
θασος και άνθρωπος που του αρέ­
σουν τα κοινά. 

ΓΒ: Είσθε σύzυγος του θάνου 
Ελαφρού, ενός εππυχnμtνου και 
καταξιωμένου, στο χώρο τπς αγο-
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pάς manager. Αυτό σας επιΒάλ­
λει πpόσθετες ευθύνες π, εν πάσπ 
περιπτώσει πως εσείς Βλέπετε τnν 
παράλλnλn πορεία στον επαγγελ­
ματικό χώρο με το σύzυγό σας; 

ΜΕ: Ξεκινώ απαντώντας στο δεύ­
τερο σκέλος της ερώτησης. Μόνο 
αν πονέσεις στο ίδιο σnμείο από τnν 
ίδια αιτία και κάτω από τις ίδιες 
συνθriκες μπορείς να νοιώσεις τον 
ασθενri. Η παράλληλη πορεία στον 
επαγγελματικό χώρο με τον σύzυγο 
είναι ένας συνεχής ανταγωνισμός 
(τουλάχιστον για το χαρακτήρα, το 
δικό μου) που κάπου - κάπου καλ­
μάρει όταν σκεφτώ τα κοινά ωφέλn 
του ανταγωνισμού. Το να είσαι σύ­
zυγος ενός καταξιωμένου manager 
όχι μόνο τεράστιες ευθύνες επι­
βάλει, τις οποίες πρέπει να έχει 
κάθε άνθρωπος που συνεργάzεται 
με ένα manager, αλλά πρέπει συ­
νέχεια να είμαι ξύπνια, zωντανή , 
ακούραστη και γενικά άτομο με 
αυξημένες όλες τις αισθήσεις και 
τις λειτουργίες μου. 

ΓΒ Σπμεpα είσθε ομαδάpχnς και 
σύντομα, αξιοκρατικά θα ανεΒεί­
τε στnν επόμενn Βαθμίδα τnς 
ιεραρχίας των πωλπσεων. Αλπ­
θεια, αυτπ n προοπτικπ σας φο­
Βίzει; Σας φοΒίzει από τπν άποψn 
ότι πιθανόν να μn μπορέσετε να 
ανταποκpιθείτε σε κάποιες από 
τις υποχρεώσεις σου; 

ΜΕ Το να μnν μπορέσω να αντα­
ποκριθώ στις υποχρεώσεις μου σε 
κάποιο στάδιο της καριέρας μου 
αυτό δεν σημαίνει ότι δεν θα αντα­
ποκριθώ ποτέ . Νομίzω ότι δεν πρέ­
πει να ξεχνάμε ότι n αποτυχία είναι 
αναβολή της επιτυχίας. Κατόπιν 
αυτού γιατί να φοβηθώ; 
Κλείνοντας auτri τn σύντομη, αλλά 
τόσο περιεκτικri σuzriτnσri μας με 
την κα Μαριετίνα Ευθυμιάτου -
Ελαφρού, τότε μόνον κατάλαβα 
γιατί ο Θάνος Ελαφρός "κοιμάται 
riσυχος" και εκφράzεται με τόσο 
σιγουριά για τnν πορεία των ερ­
γασιών του γραφείου του στην 
Κεφαλλονιά. Γιατί ποιός στα σο­
βαρά θα αμφέβαλε ότι είναι πολύ 
σπουδαία σύμπτωση (και δυσ;εύρε­
τn), n σύzυγος κάποιου να είναι 
παντού, σε κάθε περίπτωση, το alter 
ego του; 

'Εχετε δίκιο. 
ΧΡΕΙΑΖΕΣΤΕ ΠΕΡΙΣΣΟΤΕΡΑ 

Καμιά άλλη δεν σαc; δίνει περισσότερα. 

~ Σύνταξη όση θέλετε και όποτε τη θέλετε 
με πρόσθετα πλεονεκτήματα! 

rJJ Δικαίωμα στην ισόβια, πε~ίθαλψη, (Κάρτα Υγείας), 
για σας και την οικογενεια σας. 

rJJ Μεγάλο εφάπαξ 
για προστασία της οικογένειάς σας! 

ί'!J Μεγαλύτερη σύνταξη 
για τον/τη σύζυγό σας ισοβίως! 

~ Σύνταξη, και στα παιδιά σας! 
~ Εγγυημένη περίοδο με 

πρόσθετα ωφέλη! 

~ Χαμηλό κόστος. 

ΕνΡnrνΝΤΑΕΗ 
από την ασφαλιστική υπερδύναμη 

INTERNATl~NAL LIFE 

και επιπλέον: 
τα χρήματά σας 
επενδύονται 

και σε γερμανικά μάρκα 
για να μην χάνουν ποτέ 

την αξία τους. 

Η INTERNAΏONAL LIFE 
...:.. είναι εταιρία μέλος του 
~ Aachener und Mϋnchener Group 

καμιά άλλη τόσα! 

ΣΤΑ ΓΡΑΦΕΙΑ ΠΩΛΗΣΕΩΝ ΟΛΗΣ ΤΗΣ ΕΛΛΑΔΟΣ Ή ΣΤΟ (01) 7236644 
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Ε
να λάθος που κι εγώ έκανα 
στnν αρχri τnς καριέρας μου 
σαν Διευθυντriς και συνεχί­

zουν κι άλλοι να κάνουν σriμερα είναι 
που "έβγαzα" ασφαλιστές στnν 
αγορά πριν βεβαιωθώ και εγώ και 
αυτοί, ότι είναι ικανοί να πωλriσουν 
κάποιο ασφαλιστικό προϊόν. Έτσι 
εκεί στο 1979-80 νεαρός Manager, 
άπειρος, ενθουσιώδnς και φυσικό 
εκτός πραγματικότnτος σriκωσα 
αρκετές φορές το τnλέφωνο για ν' 
ακούσω τις φωνές απελπισίας των 
νέων ασφαλιστών. "Κύριε Διευθυ­
ντόααα! Χάνομαι! Πνίγομαι! Μου εί­
πε ... και δεν ξέρω τι να πω ... Τι να του 
πω!!". Άντε τώρα τι να κάνεις. Είναι 
σαν να σε παίρνουν στο γραφείο στο 
Σύνταγμα και να σου λένε πνίγομαι 
στο Σούνιο! Πολλοίχάθnκαν .. .'Αλλοι 
κολύμπnσαν στα βαθιά και σώθn­
καν ... 
Όπως έγινε και με πολλούς από 

μας παλιότερους... κάπως έτσι 
"βγriκανε" όλοι όσοι σriμερα διευ­
θύνουν τnν ασφαλιστικri αγορά σαν 
Managers υπ/των. Μια μεγόλn 
βοriθεια στον τομέα αυτό προσέ­
φερε n LIMRA με τα σεμινάρια για 
Διευθυντές και τα βιβλία τnς που 
μετέφρασε η Ελλnνικri Επιτροπri 
-UMRA για Ελλάδα και Κύπρο και 
που σε κάποια συνεδρίασπ στο εκ­
παιδευτικό Κέντρο Αγροτικής με 
πρόεδρο τότε τσν κ. Β. Καλτσά οι 
σύνεδροι znτnσαν από όλους και τα 
κλαδικά ασφαλιστικά περιοδικό να 

προβληθούν περισσότερο και να 
χρnσιμοποιnθούν από τους Διευθυ­
ντές και ασφαλιστές. Ο γνωστός σε 
όλους μας κ. Άλεκ Μέριφιλνττόνιzε 
θυμάμαι αρκετά έντονα τα πρώτα 
χρόνια του '82-'83 τnν ανάγκn του 
να εξnγούμε και να δείχνουμε πως 
θα κάνει τnν δουλειά ο νέος ασφα­
λιστriς με τnν μέθοδο P.E.S.O.S. 
θυμάμαι κι ένα περιστατικό σ' ένα 
μόθnμα. Κάλεσε κάποιον που να 
ξέρει κολύμπι να διδάξει πως κο­
λυμπάνε σε κάποιους που δεν riξε­
ραν. Βγriκε κάποιος Διευθυντriς και 
του είπε: Μάθε μας, εκπαίδευσέ 
μας, να κολυμπriσουμε. Ο Διευθυ­
ντriς έδειξε με κινriσεις κάνοντας 
''απλωτές" "να έτσι!" και κουνούσε 
τα χέρια του. "Δεν γίνεται" είπε 
χρειάzεται και νερό. Φέρτε μας 
νερό! είπε ο κ. Μέριφιλντ. Νομίzω 
nriyε ο κ. Ν. Παππάς τnς INTERA­
MERICAN και έφερε ένα κουβά ... 
Έπεσε αρκετό γέλιο στnν αίθουσα. 
"Δεν γίνεται εδώ, πρέπει να πάμε 
στn θάλασσα!" είπε ο Διευθυντriς ... 
Έντονο και χαρακτnριστικό παρά­
δειγμα για τπν εκπαίδευσn των νέων 
συνεργατών. "Δεν γίνονται όλα μέ­
σα στnν αίθουσα εκπαίδευσnς όπως 
γίνονται στnν αγορά!" τόνιzε συ­
νέχεια και ο Νίκος Παππάς, του 
οποίου n προσφορά υπήρξε σnμα­
ντικri σ' αυτά τα ατέλειωτα σεμι­
νάρια management. Μπορείς να τα 
πεις όλα όμορφα αλλά άλλο να δι­
δάσκεις κολύμπι κι άλλο να κολυ-
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MANAGEMENT 

Α,,,,, 
μπάς ... καλόν είναι ο νέος συνερ­
γάτης να κάνει να βγει να του δείξει 
και κάποιος παλαιός ασφαλιστriς ri 
ο ίδιος ο Manager τι θα κάνει και 
πως θα το κάνει στnν αγορά. 

Πολλοί Διευθυντές έχουν προσ­
λάβει δασκάλους εκπαιδευτές που 
όλn μέρα διδάσκουν αλλά δεν 
έχουν πιάσει τσόντα στο χέρι και 
βλέπεις πολύ μάθnμα αλλά λίγα 
αποτελέσματα με μεγάλο ποσοστό 
αποχωρriσεων νέων ασφαλιστών 
στον πρώτο μriνα, στο πρώτο ρα­
ντεβού ... Πολλοί Διευθυντές κου­
ράzονται να επιλέξουν, να στρα­
τολογriσουν, να εκπαιδεύσουν και 
όταν έλθει η στιγμri να σταθούν λίγο 
ένα-δύο ραντεβού κοντό στο νέο 
συνεργάτn τον εγκαταλείπουν! ·οχι 
φίλοι συνάδελφοι! θα αφήνατε το 
παιδάκι σας στο πρώτο του μπάνιο 
στο νερό μόνο; Ο Δnμriτρnς Κο­
ντομnνάς, μεγάλος Manager σ' αυ­
τό το σnμείο, μιλάει με πολύ πόθος 
προτρέποντας τους Διευθυντάς του 
να σταθούν δίπλα στους νέους 
τους. Λέει χαρακτnριστικό: "Τότε 
που ο νέος απλώνει το χέρι του στο 
σκοτάδι να πιαστεί, να περπατriσει 
εσύ τον παρατάς;". Έχουν πνιγεί και 
χαθεί αρκετοί αθοriθnτοι στην 
ασφαλιστικri αγορά, μn βγάλουμε 
άλλους. 

Αυτό το κ. Διευθυντάαααα ! , ας 
σταματήσει. Ας σταθούμε με στορ­
γή δίπλα στους νέους μας, κοντά 
στα πρώτα τους βήματα. Δεν είναι 
εύκολn n δουλειά του ασφαλιστri. 
Εμείς οι παλιότεροι πriραμε το "βά­
πτισμα του πυρός", ψnθήκαμε στnν 
αγορά, στα "όχι", στις αναβολές, 
στα καπρίτσια των πελατών. Οι νέοι 
είναι άπειροι, άβγαλτοι, ασυνriθι­
στοι. Ας τους διδάξουμε όλο τον 
κύκλο πωλήσεων και τα βασικά 
προϊόντα μας. Ας του πούμε τι θα 
κάνει και κυρίως ας σταθούμε μαzί 
έξω, δίπλα τους, στα πρώτα βήματα 
για να τους δείξουμε στnν πράξη τι 
ακριβώς σημαίνει πωλnτής Ασφα­
λειών. Το κέρδος θα είναι και δικό 
μας. Και πολύ μεγαλύτερο. Όχι άλ­
λοι ανεκπαίδευτοι στην αγοpά! 

Εuάy.Σπύροu 

S.A.M. - AGENT - BROKER 

' υστηματα που 
' ' 1 υν την επ1τ 1α 

' των ~στων, 

anagers, 
κα1 ro ers! 
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~~ ΑΣΤΗ Ρ 

τ'Δpαστnpιότnτες 
Η Α.Α.Ε. "ΑΣΤΗΡ" ΣΤΗ 
58Η ΔΙΕθΝΗ ΕΚθΕΣΗ 
θΕΣΣΑΛΟΝΙΚΗΣ 

Ο Πρόεδρος του Δ.Σ. mς Α.Α.Ε "ΑΣΤΗΡ" και Υποδιοικπτπς mς Ε Τ.Ε 
κ. Σn. Καπράλος στο κέvrρο, πλαισιωμένος από αριστερά από τους κ.κ. 
Λ. Οικονόμου, κα Κολοκοτρώvπ, Α. Δοσόπουλο, θ. Αvaστόπουλο, 
Γ. Mavθόm, Εμμ. Βολαθόvπ Αvaπλ. Γεv. Δ/vm, Γ. Κουμavτάκπ 
Αvππρόεδρο του Δ.Σ., 8. Χaρδαλιά Γεv. Δ/vm, κα Κ. Ηλιοπούλου, /. Χαίτο 
και Γ. Γρίθο. 

Η Ασφαλιστική Εταιρία 
'ΆΣΤΗΡ" συμμετείχε και εφέτος 
στη Διεθνή Έκθεση Θεσσαλονίκης, 
με καλαίσθητο Περίπτερο στο χώρο 
του Ομίλου των Εταιριών της Εθνι­
κής Τραπέznς. Επιλεγμένο ανθρώ­
πινο δυναμικό του Υποκ/τος 
θεσ/κnς και των Πωλήσεων, ενη­
μέρωνε τους επισκέπτες για τα 
πρωτοποριακά ασφαλιστικά προϊό­
ντα της Εταιρίας και ειδικότερα για 
m "μοναδική" Κάρτα Νοσηλείας. 
Το Περίπτερο τίμησε με την πα­
ρουσία του ο Διοικητής τnς Ε.Τ.Ε. 
κ. Ν. Βρανόπουλος. Από πλευράς 
Διοικήσεως παρευρέθησαν ο Πρό­
εδρος τnς Εταιρίας και Υποδιοικη­
τής της Ε.Τ.Ε. κ. Σπ. Καπράλος, ο 
Αντιπρόεδρος κ. Γ. Κουμαντάκnς, ο 
Γεν. Δ/ντriς κ. Β. Χαρδαλ~άς, ο 
Αναπλnρωτιiς Γεν. Δ/ντnς κ. Μ. 
Βαλαβάνnς, ο Σύμβουλος κ. Αθ. 

Αναστόπουλος, οι Διευθυντές κ.κ. 
Λ. Οικονόμου, Γ. Γρίβας, Γ. Μαν­
θάτnς, 1. Χαίτος και άλλα ανώτερα 
στελέχη από τn Βόρειο Ελλάδα. 

Η Εταιρία επ' ευκαιρία των 
εγκαινίων της 58nς Δ.Ε.θ. δεξιώ­
θηκε τους Συνεργάτες, Πελάτες, 
και το προσωπικό της στο χώρο του 
Περιπτέρου. 

Η παρουσία του Αστέρα στη 
Δ.Ε.θ. 1993 συνέβαλε ουσιαστικά 
στην προσnάθεια της Εταιρίας για 
προβολή του ονόματός της καθώς 
και των νέων ασφαλιστικών της 
προγραμμάτων. 

Ο Γενικός Διευθυvmς τnς Εταιρίας 
κ. 8. Χαρδαλιάς πλαισιούμεvος από το 
μέλος του Δ.Σ. κ. Γ. Κουμavτάκπ, τοv Δ/vm 
πωλnσεωv κ. Γ. Μοvθάτπ, τοv Προϊστάμενο 
του Γρ. Μυτιλnviις κ. Γ. Χαραλάμπους 

και Συνεργάτες mς Εταιρίας. 

Μυτιλήνη 
Νέα yραφεία της εταιρίας 

Στο πανέμορφο νησί της Μυτι­
λήνης, έγιναν τα εγκαίνια των νέων 
γραφείων της Εταιρίας, που μετα­
κόμισαν στο καινούργιο Εμπορικό 
Κέντρο του νησιού, στην οδό 
Ελευθερίου Βενιzέλου. 

Μέσα σε zεστό φιλικό και 
εγκάρδιο κλίμα, ο Γενικός Διευθυ­
ντriς της εταιρίας κ. Βάσος Χαρδα­
λιάς, πλαισιούμενος από στελέχη 
της εταιρίας και τους τοπικούς 
παράγοντες του νησιού, έκανε τα 
εγκαίνια ευχόμενος σε όλους και 
ιδιαίτερα στον επί 23 χρόνια διευ­
θυντή του γραφείου κ. Γιώργο Χα­
ραλάμπους, κάθε επιτυχία στο έργο 
τους. Μιλώντας εξάλλου ο Διευθυ­
ντής Πωλήσεων της εταιρίας κ. 
Γιώργος Μανθάτnς, τόνισε μεταξύ 
άλλων ότι ο Αστέρας έχει βγει δυ­
ναμικά στον χώρο των πωλήσεων με 
νέα ιδιαίτερα ανταγωνιστικά προ­
γράμματα. 

Τα εγκαίνια των νέων γραφείων 
στn Μυτιλήνη, ολοκληρώθηκαν με 
δεξίωση που δόθηκε προς τιμή των 
παρισταμένων. 

Ενημερωτική 
• 

επισκεψη στη 

Χίο 

Στn φωτογραφία ο Γενικός Διευθυvmς 
κ. 8. Χaρδαλιάς, το μέλος του Δ.Σ. 
κ. Γ. Κουμavτάκπς, ο Διευθυvmς Πωλnσεωv 
κ. Γ. Μσvθόmς, ο Προϊστάμενος του Γρaφείόu 

Χίου κ. Χρ. Μπελές και ασφαλιστές. 

Η εταιρ ία βρίσκεται επί μονίμου 
βάσεως σε άμεση και σuνεχri επι ­
κοινωνία και συνεργασία με όλα τα 
υποκαταστήματά της σε όλη τnν 
Ελλάδα . Στα πλαίσια αυτά κλιμάκιο 
τnς εταιρίας αποτελούμενο από τον 
Γενικό Διευθυντή .κ. Β . Χαρδαλιό, το 
μέλος του Δ.Σ. και πρόεδρο της 
επιτροπής Ανάπτυξης Εργασιών κ. 
Γ. Κουμαντάκn και το Διευθυντή 
πωλήσεων κ. Γ. Μανθάτn, επισκέ­
φθηκαν τα γραφεία τnς εταιρίας 
στη Χίο . 

ΕΓΚΑΙΝΙΑ ΤΟΥΓΡΑΦΕΙΟΥ 
ΓΙΑΝΝΙΤΣΩΝ ΤΗΣ Α.Α.Ε. 

''ΑΣΤΗΡ'' 

Ο ΑvππρόεδρΌς του Δ.Σ. τnς ΜΕ ''ΑΣΤΗΡ" κ. Γ. Κουμαvτάκπς και 
ο Γενικός Δ/vmς τnς Εταιρίας κ. 8. Χαρδαλιάς καθισμένοι στο κέvrρο, 
πλαισιωμένοι οπό αριστερά οπό τους κ.κ. /. Χαίτο, Γ. Γρίθa, Εμμ. 
8αλa8όvπ Αvaπλ. Γεv. Δ/vm, Χρ. Αθρaμίδπ Προϊστάμενο του Γραφείου 
Πawιτσώv, Γ. Mavθάm, Α. Δοσόπουλο και κa Κ. Ηλιοπούλου. 

Στα Γιαννιτσά, τnν όμορφη πόλn 
της Μακεδονίας έγιναν τα εγκαίνια 
των νέων ιδιόκτητων γραφείων της 
Α.Α.Ε. 'ΆΣΤΗΡ" , την Κυριακή 12 
Σεπτεμβρίου 1993. 

Στην αρχή της εκδήλωσης εψά­
λn αγιασμός και στn συνέχεια τον 

_ λόγο nriρav ο Γεν. Διευθυντής κ . Β. 
Χαρδαλιάς και ο Αντιπρόεδρος του 
Διοικητικού Συμβουλίου κ. Γ. Κου­
μαντάκnς οι οποίοι εξήραν την 
προσωπικότητα, το ιiθος και τnν 
εργατικότητα του Προϊσταμένου 
του Γραφείου κ. Χρriστοu Αβραμίδn 
και της άξιας συνεργάτιδός του κ. 
Τασούλας Αβραμίδn , όσο και το 
ενδιαφέρον ·που αποδίδει n Εταιρία 
στο Βορειοελλαδικό χώρο. 

Στη συνέχεια μίλησε ο κ. Χρ; 
Αβραμίδnς ο οποίος ευχαρίστησε 
τόσο τη Διοίκηση της Εταιρίας για 
τnν εμπιστοσύνη και την αγάπη που 
του έδειξε καθόλn τn διάρκεια τnς 
καριέρας του, όσο και τους παρευ­
ρισκόμενους φίλους και πελότες 
του, που με την αμέριστο συμπα­
ράσταση και αγάπη τους τον θοri­
θnσαν να κρατήσει το Γραφείο 
Γιαννιτσών σε μία από τις πρώτες 
θέσεις στην Εταιρία από πλευράς 

λειτουργίας και απόδοσης. 
Από πλευράς Εταιρίας εκτός από 

τον Γ. Δ/ vτri κ. Βάσο Χαρδαλιά, τον 
Αντιπρόεδρο του Διοικητικού Συμ­
βουλίου κ. Γ. Κουμαντάκn, παρευ­
ρέθnσαν ο Αναπλnρωτriς Γεν. 
Δ/ντriς κ. Μ. Βαλαβόνnς, ΟΙ Δ/ντές 
τnς Εταιρίας κ.κ. Γ. Μανθότnς, Λ. 
Οικονόμου, Γ. Γρίβας, 1. Χαίτος, θ. 
Αναστόπουλος, n Υπεύθυνη Δημο­
σίων Σχέσεων κ. Κ. Ηλιοπούλου, ο 
Προϊστάμενος του Γρ. θεσ/κnς κ. 
Α.Δοσόποuλος,οισυνόδελφοιαπό 
τη θεσ / κn κ.κ. Δρίτσας και Παρ­
τόλnς, ο συνταξιοuχος συνάδελ­
φος κ. Δ. Σταμάτης καθώς και πλri­
θος εκλεκτών φίλων και πελατών 
από τα Γιαννιτσά που με την πα­
ρουσία τους τίμησαν τον καλό τους 
φίλο. 

Τα εγκαίνια ολοκλnρώθnκαν με 
πλούσιο μπουφέ που δόθηκε προς 
τιμ riν των πολυπληθών προσκεκλη­
μένων. 

Euxri όλων είναι όλα τα γραφεία 
της Εταιρίας να έχουν την επιτυ­
χημένη πορεία του Γραφείου Για­
ννιτσών. 



ΚΑΡΙΕΡΑ 

Δεν θέλω την συμπόνια 
κανενός! 

Ένα ipayoύδ1 εξωpε~1κά αφ1εpωpέvο σε κάιιο1οuς ασφαλlσιές, 
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Ν
αί, είναι ένα τραγούδι που 
έκανε μεγάλn επιτυχία και 
που ταιριάzει να το τραγου­

δriσουν πολλοί νέοι ασφαλιστές που 
αλλάzουν σιγά-σιγά και τnν άποψn 
του κοινού για το επάγγελμά μας. 

Κάποτε αλλά και σriμερα κά­
που-κάπου n άποψn, του κοινού 
στnν Ελλάδα για τον ασφαλιστή 
ήτανε μια κακri και λάθος άποψn ότι 
είναι ένας ευκαιριακός πωλnτriς που 
χτυπούσε πόρτες εδώ κι εκεί παρα­
καλώντας και znτιανεύοντας βοri­
θεια και ραντεβού ... 

Λέγανε μάλιστα μερικοί "ας το 
βοnθήσουμε το παιδί να δείξει τzίρο 
επειδri του Βάλανε να πιάσει κάποιο 
στόχο" ή "κουμπάρος είναι είπαμε 
να τον Βοnθήσουμε" ή "πατριωτάκι 
είναι κι είπαμε να τον στnρίξουμε" ... 
Αλλά και πολλοί ασφαλιστές καλλι­
εργούσαν auτri τnν ιδέα λέγοντας 
"είμαι το πρωί στον ΟΤΕ υπάλλnλος 
και το απόγευμα κάνω καμμιά 
ασφαλειίτσα να τα Βολέψω ... " 

θυμάμαι το 1973 όταν ξεκίνnσα 
να πουλάω ασφάλειες (riμouva και 
πτυχιούχος Πανεnιστnμίου) οι γύρω 
μου μ' αντιμετώπισαν όπως παλιά 
φεύγανε για Γερμανία με κλάμα ή 
όπως φεύγανε μερικοί για καλόγε­
ροι σε μοναστήρι. 

Πού πάς μου λέγανε, να γίνεις 
znτιάνος, να παρακαλάς τον ένα και 
τον άλλο... θυμάμαι ακόμα μία 
ιστορία. Το 1983 γιόρταzα τα 5 
χρόνια σαν Διευθυντής πια· υπ/τος 
ασφαλιστών που αξίzει να τnν πε­
ριγράψω: Είχαμε γιορτri ένα από­
γευμα στο γραφείο στnν πλατεία 
Συντάγματος και κάλεσα φίλους, 
πελάτες και φυσικά τους συγγενείς 
των ασφαλιστών μου. Μίλnσαν διά­
φοροι και στο τέλος υπήρχε το 
σχετικό κλίμα χαράς, κουβέντα και 

ποτό, ευχές κ.λ.π. από ένα μεγάλο 
πλήθος ανθρώπων που riρθαν στnν 
γιορτή. Περιγράφω το σκnνικό zn­
τώντας συγνώμn για τις λεπτομέ­
ρειες, αλλά θέλω να δείξω σε τι 
κλίμα με πλnσιάzει ένας συγχωρια­
νός γνωστός μου, και μου λέει ... 

"Βρέ Βαγγέλn τόσο κόσμο ξέ­
ρεις δεν παρακαλάς κάποιον να σε 
διορίσει κάπου ... !" 

Γ1' αυτό και ,σήμερα που αλλάzει 
σιγά-σιγά auτri n άποψn του κοινού 
για τους ασφαλιστές, κάθε φορά 
που Βλέπω νέα παιδιά, τις εφnβικές 
καρδιές των νέων ασφαλιστών, 
τους υπέροχους ασφαλιστές μας 
που δημιουργούν τον νέο τύπο 
επαγγελματία ασφαλιστri, καμαρώ-

νω, συγκινούμαι και 'κείνο το τρα­
γούδι που παλιά τραγουδούσα, ξα­
ναβγαίνει απ' τα στήθεια μου και τ' 
αφιερώνω στα νιάτα τnς ασφαλι­
στικriς αγοράς! 

'' Δεν θέλω τnν συμπόνια κανε­
νός!" 

Ναί φίλοι μου, δικαιολογήστε με 
λίγο, αλλά έχω λόγο γιατί κακόnα­
θαν πολύ αρκετοί συνάδελφοι, που 
απ' τnν αρχή ξεκίνnσαν με αρχές, με 
μέθοδο, με τιμιότnτα, με νοικοκυ­
ρωσύνn, κάποιες χρονιές δύσκολες 
στα 1970, i975, 1980. Κόντρα στο 
κλίμα, κόντρα στο ρεύμα του δn­
μοσιουnα} λnλισμού και Βολέματος, 
Βγήκαν και πάλαιψαν κι αγωνίσθn­
καν Βάzοντας τα θεμέλια αυτού που 
σήμερα απολαμβάνουν χιλιάδες 

νέοι ... 
Άκουσα αρκετές φορές στnν 

καρέκλα του Manager ασφαλιστών 
που αρκετά χρόνια κάθnσα, κάποι­
ους πελάτες που λέγανε '' κάναμε 
ασφάλεια να Βοnθriσουμε τον τάδε" 
και nικραινόμουνα Βαθιά επειδή 
ξέρω πως τα πράγματα είναι ανά­
ποδα. 

Οι ασφαλιστές Βοnθάνε. Οι α­
σφαλιστές σφίγγουν τα στομάχια 
τους προσπαθώντας να περιορίσουν 
τον σπάταλο να Βάλει λίγα χρriματα 
στnν άκρn να τα Βρεί μπροστά του. 

Οι ασφαλιστές με πόνο ψυχής 

πνίγονται στο stress για τα παιδιά 
του πελάτn όταν παλεύουν για 
ασφάλισn σπουδών, όταν μάχονται 
για ασφάλισn zωής, ώστε να μn 
μείνουν στο δρόμο, να μnν πεινά­
σουν, να σπουδάσουν, να μάθουν 
χορό, νάχουν ψωμί και κρέας και 
φρούτα στο ψυγείο τους. 

Οι ασφαλιστές nιέzουν να γίνει 
auτri n ασφάλισn κι οι πελάτες 
αδρανούν, αδιαφορούν, αναβάλ-

λουν, απορρίπτουν, ακυρώνουν. 
Οι ασφαλιστές μας δουλεύουν 

ως αργά μn προλαβαίνοντας να 
δουν τα δικά τους παιδιά. Όταν άλ­
λοι πάνε καφενείο, όταν γυρίzουν 
σπίτι τους ή ακόμα όταν πάνε για 
ύπνο, αρκετοί ασφαλιστές δεν 

, έχουν τελειώσει ακόμα τα ραντεβού 
εργασίας. 

"Δεν θέλω τnν συμπόνια κανε­
νός!" 

Τραγουδήστε το φίλοι ασφαλι­
στές με ψnλά το κεφάλι και όσο 
δυνατά μπορείτε. 

Δεν είναι άξιος κανένας να σας 
δώσει τάχατες συμπόνια και Βοri­
θεια. Εσείς Βοnθάτε τnν ανασφαλή 
ελλnνικri κοινωνία σriμερα. 

Ξεκινήστε τnν μέρα σας nερri­
φανοι, με αυτοnεnοίθnσn, με υπε­
ρnφάνεια γι' αυτό που κάνετε. 

Ξεκινήστε τnν καριέρα σας γε­
λαστοί και αισιόδοξοι επειδή το 
αξίzετε! 

Ναί, ο ασφαλιστής είναι ένας 
σπάνιος επαγγελματίας με εξαιρετι­
κά προσόντα, με ιδανικά και φιλο­
σοφία καλri για τn zωri. Ο ασφαλι­
στής, σήμερα είναι επαγγελματίας 
με καλές αμοιβές, με πρόγραμμα, με 
στόχους, με μέλλον. 

Συγχαρnτriρια σ' αυτούς που 
πάλαιψαν αλλά και σ' αυτούς που 
σωστά εκπροσωπούν το επάγγελμά 
μας. Όλοι οι αναγνώστες του ΝΑΙ 
είναι τέτοιοι επαγγελματίες γι' αυτό 
και μυστικά τραγουδώ γι' αυτούς 
"Δεν θέλω τnν συμπόνια κανενός!" 
Μπράβο σας! 

Ευάγ. Σπύρου 

Μπράβο στον Manager 
που λέει στον Ασφαλιστή ..• 

1. Είμαι χαρούμενος, τα κατάφερες! Είναι υπέροχο να επαινείς. Αυτό 
δίνει κίνητρο να συνεχίσει κάποιος. 

2. 'Ισως ήτανε δύσκολες οι προϋποθtσεις, δεν πειράζει όλοι κάνουμε 
λάθη. Ποιος δεν έκανε λάθη; Δεν ήρθε και το τέλος του κόσμου, επειδή 
δεν έγινε π.χ. ένα ραντεβού! , Οταν δοκιμάζεται η αυτοπεποίθηση κά­
ποιου, αξίζει να τον ενισχύεις και να τον στηρίζεις να συνεχίσει. 

3. Mtxpι εδώ κατάφερες σπουδαία πράγματα και αξίζει να το γιορτά­
σουμε! 

4. Η προσωπική μου άποψη είναι πως είσαι πολύ σημαντικός και χρήσι­
μος στην ομάδα μας! 

5. Μου αρέσει ο τρόπος που κάνεις ... αυτό ... ή εκείνο... Ε.Σ. 
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Νέο Εκπαιδευτικό 
Κέντρο METROLIFE 
Σ τις 16 Ιουλίου εγκαινιάστηκε . το νέο 
Εκπαιδευτικό Κέντρο της METROLIFE με 

ειδική εκδήλωση προς τιμήν των Ασφαλι­

στών που διακρίθηκαν στα δίμηνα Μαρτίου­

- Ιουνίου. 

Τό Κέντρο βρίσκεται στη συμβολή των ο­

δών Λ.Βουλιαγμένης 579 & Κύπρου στην 
Αργυρούπολη. Διαθέτει χώρους 700 τ.μ., 
άνετες αίθουσες πλήρως εξοπλισμένες και 

χώρους για ειδικές εκδηλώσεις. 

Στην δεξίωση προς τιμήν των Ασφαλιστών 

μας που έγινε στις βεράντες του Κέντρου, 

ο Πρόεδρος κ. Γεώργιος Καπουράνης τόνι­

σε τη σημασία που δίνει η Εταιρία στην εκ­

παίδευση και βράβευσε τους διακριθέ­

ντες Ασφαλιστές. 

ο κ ο Σ Μ ο Σ 

METROLIFE: Κερδοφόρος ισολογισμός 
και δυναμική ανάπτυξη όλων των μεyεθώ 

Για τρίτη συνεχή χρονιά και παρά την οικο­
νομική συγκυρία, η METROLIFE παρουσίασε 
και το 1992 κερδοφόρο ισολογισμό, γεγονός 
ιδιαίτερα σημαντικό τόσο για το παρόν όσο 

και για το μέλλον της εται­

ρίας11. Αυτό τόνισε ο Πρόε­

δρος της METROLIFE κ. 

Γεώργιος Καπουράνης μι­

λώντας στη Γενική Συνέλευ­

λευση των Μετόχων, που έ­

γινε στην Αθήνα στις 30 Ιου­
νίου.Σύμφωνα με τα στοιχεία 

τα οποία ανακοινώθηκαν στη 

Γενικήι Συνέλευση,όλα τα με­

γέθη της METROLIFE παρου­
σίασαν σημαντική αύξηση: 

■ Τα κέρδη έφτασαν τα 1 02 εκατ. 
■ Οι πωλήσεις Συμβολαίων Ζωής και Γενικών 

Ασφαλίσεων έφτασαν τα 3,5 δις σημειώνο­

ντας αύξηση 80%. 
■ Τα ίδια κεφάλαια έφτασαν τα 

2,789,125,000 δρχ. σημειώνοντας αύξηση 
της τάξεως του 25%. 
■ Το σύνολο του ενεργητικού έφτασε τα 

5.300 δις, έναντι 3.903 δις το 1992. 
■ Το δίκτυο της METROLIFE έφτασε τα 64 υ­
ποκαταστήματα έναντι 4 7 το 1992. 
Στη Συνέλευση αναφέρθηκε ακόμη ο 

τετραπλασιασμός των επιδόσεων του 

κλάδου Ομαδικών Ασφαλίσεων, η επ έ ­

κταση του ηλεκτρονικού δικτύου της Εταιρίας 

και οι σημαντικές επενδύσεις στην εκπαίδευ­

ση του Ανθρώπινου δυναμικού. Στον κλάδο 

των Γενικών Ασφαλίσεων , 

η METROLIFE είχε πωλή ­

σεις ασφαλίστρων 500 
εκατ. δρχ. και κέρδη 16 
εκατ.Στον τομέα των συ ­

νεργασιών, που αποτελεί 

στρατηγική επιλογή της 

ΜΕΤRΟLΙFΕ,συνεχίστη κε 

με επιτυχία τόσο η συνερ­

γασία με την ••πανευρω­

παϊκή Ασφαλιστική·· Κ ύ ­

πρου όσο και με τη XIO S 
ΒΑΝ Κ ενώ ιδρύθηκε η Εταιρία Διαχειρ ί ­

σεως Αμοιβαίων Κεφαλαίων XIOSMETR O. 
Ο αριθμός των μετόχων της Εταιρίας έφτα­

σε το 1992 τους 3.091 ενώ η τιμή της μετο­
χής κυμαίνεται σε πολύ καλά επίπεδα. 

Αναφερόμενος στους στόχους και τις προ­

οπτικές του 1993, ο κ.Καπουράνης τόνισε ότι 
η METROLIFE θα προχωρήσει στην ίδρυ ση 
και λειτουργία Χρηματιστηριακής Εταιρίας, 

στην ίδρυση και λειτουργία της METROLIFE 
INTERNA TIONAL και στη διεύρυνση της 
δραστηριότητας της Εταιρίας στην αγορά 

των Βαλκανίων. 

Τ Η Σ Μ Ε Τ R ο ι 1 F Ε 
___________________________ _;/ 

ΣΥΜΜΕΤΟΧΗ ΣΤΗΝ ΑΝΑΠΤΥΞΗ 
ΣΥΜΜΕΤΟΧΗ ΣΤΗΝ ΠΡΟΟΔΟ 

Συμπόσιο • Σταθμός στην Πάτρα 
Σ υμμετοχή στην Ανάπτυξη- Συμμετοχή 
στην ΠρόοδοII ήταν το μήνυμα του 2ου Συμ 

ποσίου Επίλεκτων Ασφαλιστών της 

METROLIFE που έγινε στις 17 και 18 Σεπ­

τεμβρίου στην Πάτρα. 

Στο Συμπόσιο, που χαρακτηρίστηκε σταθ­

μός στα Ασφαλιστικά χρονικά, πάνω από 

200 Ασφαλιστές παρουσίασαν ιδέες, 

προτάσεις και απόψεις για την ανάπτυξη 

της METROLIFE αλλά και 5 νέα πρωτο­

ποριακά προγράμματα στους κλάδους 

Ζωής και Γενικών Ασφαλίσεων. 

Στη δεξίωση του Συμποσίου, η METRO 

LIFE τίμησε τρεις νέους από την Πά­

τρα που πρώτευσαν στις Πανελλήνιες , 

Εξετάσεις, στους οποίους ο Πρόεδρος 

Η Λέσχη Φίλων της 

METROLIFE 
Μ ε στόχο τη σύσφιξη και ανάπτυξη των 
σχέσεων μεταξύ Ασφαλισμένων, Ασφαλι­

στών, Μετόχων και Συνεργατών, ιδρύθηκε 

στις 20 Σεπτεμβρίου η "Λέσχη Φίλων της 
METROLIFEI'. 

Το Διοικητικό Συμβούλιο της Λέσχης συ­

γκροτήθηκε σε σώμα με την εξής σύνθε­

θεση: Ιωάννου Παναγιώτης Πρόεδρος, 

Λάζαρος Καβάκογλου Αντιπρόεδρος, 

Κωνσταντίνος Παρθένης - Ταμίας και Βλά­
χου Βασιλική, Δημητριάδης Αντώνιος, Ζώη 

Γεωργία και Καραναστάσης Γεώργιος -
- Μέλη. 

Αμοιβαίο Κεφάλαιο 

METROLIFE 
Α ρχισε η διάθεση μεριδίων του IIMETRO 
LIFE Αμοιβαίο Κεφάλαιο Σταθερού Εισο­
δήματος••. Το νέο Αμοιβαίο διαχειρίζεται η 

XIOSMETRO Ανώνυμη Εταιρία Διαχειρί­
σεως Αμοιβαίων Κεφαλαίων, που προήλθε 

από την συνεργασία της METROLIFE και της 
XIOS ΒΑΝΚ. 
Διευθύνων 

Σύμβουλος 

της XIOS 
METRO είναι 
ο κ. Απόστο­

λος Παπαπο­

στόλου, 

Διευθυντής 

Οικονομικών 

Υπηρεσιών 

της METRO 

LIFE. 
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.METROLIFE 
. ΣΤΑΘΕΡΟΥ ΕΙΣΟΔΗΜΑΤΟΣ 

XIOSMETRO 

της Εταιρίας κ. Γεώργιος Καπουράνης, 

ο Διευθυντής Marketing κ. Αντώνης 

Κατσαράς και ο Διευθυντής του Υποκα• 

ταστήματος Πάτρας κ. Θεόδωρος Πολf­

της, προσέφεραν ασφαλιστικά 

προγράμματα και απένειμαν τιμητικές 

διακρίσεις. 

Η METROLIFE 
στηρίζει το Μίλωνα 

Η METROLIFE εκδηλώνοντας έμπρακτα το 
ενδιαφέρον της για τους νέους, ανέλαβε 

την υλική και ηθική υποστήριξη της ομάδας 

μπάσκετ του Μίλωνα Νέας Σμύρνης. Σε συ­

νέντευξη Τύπου που έγινε με την ευκαιρία 

της ανακαίνισης του γηπέδου μπάσκετ, ο 

Πρόεδρος του Μίλωνα, κ. Γιάννης Σγου­

ρός ευχαρίστησε τη METROLIFE για τη βοή­
θεια και τη συμπαράσταση που προσφέρει 

στον ιστορικό σύλλογο της Νέας Σμύρνης. 



Υπεύθυvn: ΜΑΡΙΑ ΣΠΥΡΟΥ 

Π. ΤσαJJδάpn 24Α & M1aoύJJn 7, Μαpούσ1 
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ΣΥΝΟΠΤΙΚΗ ΑΝΑΛΥΣΗ 
ΤΩΝ ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΩΝ 
ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΆΤΩΝ 
ΤΩΝ ΕΛΛΗΝΙΚΩΝ 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΕΤΑΙΡΙΩΝ 
ΚΑΤΑ ΤΟ 1992 

Την μεγαλύτερη αύξnσn της τελευταίας πενταετίας (σε τρέχουσες τιμές) πα­
ρουσιάzουν τα αποτελέσματα οικονομικής χρήσης 1992, έναντι του 1991, των Ελλn­
νικών Ασφαλιστικών Εταιριών, σύμφωνα με τους δημοσιευθέντες Ισολογισμούς τους. 

Τα στο~χεία στηρίχθηκαν στα αποτελέσματα, που παρουσίασαν κατά τnν διάρκεια 
τnς Χρήσπς, οι Ελληνικές Ασφαλιστικές Εταιρίες. Από αυτές, 26 Εταιρίες riταν Ζωής, 
59 Εταιρίες Γενικών Κλάδων και 20 Εταιρίες Μικτές. 

Η συνολική παραγωγή ασφαλίστρων έφθασε τα 235,7 δισεκατομμύρια δραχμές το 
1992, έναντι 172 δισ. δρχ. το 1991, παρουσιάzοντας αύξηση 37%, όπως χΙJρακτnριστικά 
φαίνεται στον πίνακα που ακολουθεί: 

1992: ΠΑΡΑΓΩΓΗ ΑΣΦΑΛΙΠΡΩΝ ΕΛΛΗΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΕΤΑΙΡΙΩΝ. 

(.000 ΔΡΧ.) 1992 1991 

ΑΣΦΑΛΙΠΡΑ ΚΛΑΔΟΥ ΖΩΗΣ 100.927 .384 75.015.957 34,54% 

ΑΣΦΑΛΙΠΡΑ ΓΕΝΙΚΩΝ ΚΛΑΔΩΝ 121.249.475 92.468.898 31,12% 

ΑΝΤΑΣΦΑΛΙΣΤΡΑ 13.531.486 4.563.832 196,49% 

ΣΥΝΟΛΟ 235.708.345 1172.048.687 37,00% 

Όπως είναι φανερό από τον πίνακα_ , τα ασφάλιστρα του Κλάδου Ζωής έφθασαν 
τα 101 δισ. δρχ., (παρουσιάzοντας αύξnσn 34,54% από το 1991), τα αάφάλιστρα 
Γενικών Κλάδων ξεπέρασαν τα 121 δισ. δρχ. (αύξnσn 31,12% από το 1991) και τα 
Αντασφάλιστρα έφθασαν τα 13,5 δισ. δρχ. (έναντι 4,5 δισ. δρχ. το 1991 - αύξnσn 
196,49~). 



Αν εξετάσουμε τις μεταβολές αυτές στα αντίστοιχα αποπληθωρισμένα μεγέθη 
(θεωρώντας ότι ο Δείκτης Τιμών Καταναλωτri της Ε.Σ.Υ.Ε. μεταΒλriθnκε σε μέσα 
επίπεδα κατά 15,83% το 1992), έχουμε αύξηση της συνολικής παραγωγής ασφα­
λίστρων κατά 18,3% (έναντι 6,59% το αντίστοιχο διάστημα 1990-91), των ασφαλί­
στρων του Κλά.δοu· Ζωής κατά 16,2% · (έναντι 17,28% το ίδιο διάστημα), των 
ασφαλίστρων Γενικών Κλάδων κατά 13,2% (έναντι κάμψης κατά -0,37% το ίδιο 
διάστημα), καθώς και των Αντασφαλίστρων κατά 156% (έναντι κάμψης κατά -1,57% 
το ίδιο διάστημα). · 

Εξετάzοντας τα άλλα οικονομικά μεγέθη που παρουσιάzονται στους Ισολογισμούς 
των Ελληνικών Ασφαλιστικών Εταιριών έχουμε: 

-Το σύνολο των Ιδίων Κεφαλαίων ανήλθε στα 100,7 δισ. δρχ. έναντι 75,5 δισ. δρχ., 
το 1991, παρουσιάzοντας αύξnσn.33,4% (ri 15,17% σε αποπληθωρισμένες τιμές). 

-Το σύνολο του Ενεργητικού των Ελληνικών Ασφαλιστικών Εταιριών έφθασε τα 
432,7 δισ. δρχ. το 1991, έναντι 333,8 δισ. δρχ. το 1991, παρουσιάzοντας αύξηση 
29,63% (ή 11,91 % σε αποπληθωρισμένες τιμές). 

-Το σύνολο των Κερδών Χρriσεως (προ Φόρων) ανήλθε στα 5,2 δισ. δρχ., έναντι 
3,5 δισ. δρχ. το 1991, παρουσιάzοντας αύξηση 44,92% (ri 25,11% σε αποπλη-
θωρισμένες τιμές). · 

-Το σύνολο των Επενδύσεων έφθασε τα 265,3 δισ. δρχ., έναντι 206,6 δισ. δρχ. 
το 1991, παρουσιάzοντας αύξηση 28,41% (ri 10,86% σε αποπληθωρισμένες τιμές). 

Αναλύοντας τις Συνολικές Επενδύσεις κατά κατηγορία, έχουμε: 

-Οι επενδύσεις σε Ακίνητα έφθασαν τα 70,9 δισ. δρχ., έναντι 57,7 δισ. δρχ. το 1991, 
παρουσιάzοντας αύξηση 22,9~% (ή 6,13% σε αποπληθωρισμένες τιμές). 

-Οι επενδύσεις σε Ομολογίες έφθασαν τα 122,4 δισ. δρχ., έναντι 88,7 δισ. δρχ. 
το 1991, παρουσιάzοντας αύξnσn 38,04% (ri 19,18% σε αποπληθωρισμένες τιμές). 

-Οι Καταθέσεις Προθεσμίας μειώθηκαν στα 8,5 δισ. δρχ., έναντι 14,2 δισ. δρχ. το 
1991, παρουσιάzοντας ποσοστό μείωσης -40,46% (ri -48,6% σε αποπληθωρισμένες 
τιμές). 

- Οι επενδύσεις σε Λοιπά Χρεόγραφα (όπως Μετοχές, Μερίδια Αμοιβαίων Κεφαλαίων 
κ.α.). έφθασαν τα 63,5% δι·σ. δρχ., έναντι 46 δισ. δρχ. το 1991, παρουσιάzοντας 
αύξnσπ 37,96% (ri 19,1% σε αποπληθωρισμένες τιμές). 

Τέλος τα Έσοδα από Επενδύσεις των Ελληνικών Ασφαλιστικών Εταιριών ανήλθαν 
το 1992 στο ύψος των 34,7 δισ. · δρχ., έναντι 27 δισ. δρχ. το 1990, επιτυγχάνοντας 
αύξηση 27,25% (ri 9,86% σε αποπληθωρισμένες τιμές). 

(ΕΝΩΣΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΩΝ ΕΤΑΙΡΙΩΝ ΕΛΛΑΔΟΣ ΙΟΥΛΙΟΣ 1993) 
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ΑΣΦΑaΙΣΤΡΑ ΖΩΗΣ: Εaaηνικ~ς Ασφαaιστικ~ς Εταιρiες 

--
1 9 9 2r Χ στό 1 9 9 1 % στό 1 9 9 Ο 7. στό 1 9 8 9 

σε (000) όρχ. Ασφόlιστρα Σ~νολο Ασφάλιστρα Σϊιvοlο Ασφ,Ηι ,ηρα Σϊινοlο Ασφάaιστρα 
j 

ΙΝΤΕΡΑΜΕΡΙΚΑΝ ΖΩΗΣ.[tJ .... 36,28G,37l 35.2 ί. 27,379,075 36.17. 19,709,615 36.Βί. 14,480,289 
ΕθΝΙΚΗ .......•.•....•..... 18,609,251 10. ι 7. 13,810,901 18.27. 10,343,098 19.37. 6,625,062 
ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΖΩΗΣ ............. 7,742,705 7.5 7. 6,932,209 9.1% 5,818,725 10.97. 4,460,423 
Α[ΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ •..•.•.....•. 5,824,970 5. 7 7. 4,257;309 5.67. 2,912,899 5.4ί. 1,929,661 
ΚΟΝΤΙΝΕΝΤΑΛ EΛΛAΣ.(tttJ ... 4,954,703 4.8 Ι 620,813 Ο.Βί. 261,031 Ο.5ϊ. 99,6'36 
ΑΣΤΗΡ ................•.... 3,596,766 3.5 7. 3,920,444 5.2ϊ. 2,587,706 4.Βϊ. 2,005,603 

t, 

ΕΛΛΗΝΟΒΡΕΤΑΝΝΙΚΗ ΖΩΗΣ ...•. 3,451,334 3.3 7. 2,492,229 3.3:! 1,724,000 ,, 2ϊ. 1,152,610 ,) .. 
METROLIFE ......•.••....... 2,881,686 2.8 7. 1,916,815 2.57. 1,124,935 2.17. 707,{78 
AGF ΚΟΣΗΟΣ ΖQΗΣ ........... 2,873,267 2.8 % 1,580,114 2.17. 751,654 1. 4ϊ. 372, 81 
GENERALI ΖΩΗΣ ............. 2,527,208 2.5 % 1, 854,, 945 2.47. 1,305,000 2.4ί. 1,003,853 
ΛΑΙΚΗ ΖΩΗΣ ................ 1,989,790 1. 9 7. 11,805,324 2.4ί. 1) Ο.Οϊ. ο 

ΕΥΡΩΠΑ Ι ΚΗ ΠΙ ΣΤ Ι Σ .......... 1,780,450 1. 7 ϊ. 1,508,842 2.ΟΧ 1,099,162 2.Οϊ. 679,038 
ΕΛΒΕΤΙΑ ΖΩΗΣ .............. 1,675,876 1. 6 7. 1,128,243 1. 57. 432,080 Ο.θί. 126,455 
ΣΒΑΙΤΣ ΛΑΙ •....•..•.•..... 1,385,420 1.3 7. 937,768 1. 2'Χ 420,502 Ο.Βϊ. 111,295 
ΙΟΝΙΚΗ .......•.........•.. 1,205,750 1. 2 7. 1,001,089 1 "Ί ..;,. 1,013,905 1. 9ϊ. 675,571 
C[GNA ΕΛΛΑΣ ....•.......... 1,006,546 1. ο 7. 690,328 Ο.9ϊ. 445,000 Ο.Βϊ. 30'3, 384 
ΦΟΙΝΙΞ .................... 924,056 0.9 Ί. 1,179,319 1. 67. 1,141,579 2.1 i. 1,109,231 
ΙΝΤΕΡΝΑΣΙΟΝΑΛ ΛΑΙΦ (ΕΛΛΑΣ) 835,905 0.8 ϊ. ο Ο.Οϊ. ο Ο.Οί. ο 

ΣΚΟΠΛΑΙΦ .................. 513,Β91 σ.5 7. 209,406 0.3% 77,604 0.1 ϊ. ο 

ΑΤΛΑΝΤΙΚΗ ΕΝΩΣΙΣ .......... 511,906 0.5 ί. 349,410 Ο.Sί. 222,590 Ο.4ί. 120,744 
ΟΛΥΜΠΙΑΚΗ ΖΩΗΣ ............ 465,850 0.5 Ί. 265,451 0.47. 125,811 Ο.2ϊ. 95,730 
ΣΙ ΤΙ ΛΑ Ι Φ ........ , ......... 413,337 0.4 Ί. 322,956 Ο.4ϊ. 234,962 0.4'/. 990,474 
COHHERCIAL UNION ΖΩΗΣ ..... 298,807 0.3 7. 165,094 Ο.2ϊ. 77,046 0.1 ϊ. ο 

UNIVERSAL ΖΩΗΣ (ΕΛΛΑΣ) .... 260,502 0.3 ί. 148,338 0.27. 118,818 Ο γι . .... ,. ο 

ΝΟΡΝΤΣΤΕΡΝ ΚΟΛΟΝΙΑΛ ΖΩΗΣ .. 220,440 0.2 Ί. 140,725 0.2'1. 96,838 ο. 2ϊ. 103,688 
LE l'IANS VIE ............... 167,473 0.2 7. 156,208 Ο.2ϊ. 82,557 " ·"ΊΊ V ι i... 11 ο 

ΟΡΙ ΖΩΝ .................... 163,460 0.2 Ί. 88,633 ο. 1 Υ. 70,885 0.17. 70,939 
ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ ΖΩΗΣ ........ 147, 2'33 ο. 1 7. 104,952 ο.η 43,900 ο. 1 Υ. 27,259 
ΕΤΕΒΑ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ ......... 104,782 0.1 Ί. 100,865 0.1 ί. 78,511 ο.η 110,739 
ΑΚΗΗ ΖΩΗΣ ................. 90,472 ο. 1 ί. 28,449 Ο.Οί. 31,424 0.1 ϊ. 73 
ΕΥΡΩΠΑΙΚΗ ΕΝΩΣιΣ .......... 43,545 ο.ο 7. 42,711 0.1 ϊ. ο Ο.Οί. 22,624 
ΣΥΝΕΤΑΙΡΙΣΤΙΚΗ ............ 29,991 ο ·. ο ϊ. 30,522 Ο.Οϊ. 34,745 0.1 ϊ. 28,009 
ΠΡΟΣΤΑΣΙΑ ......•.......... 17,679 ο.ο ί. 18,34Β Ο.Οϊ. 15,088 Ο.Οϊ. 13,527 
ΓΚΟΤΑΕΡ ........•.......... 14,66Β ο.ο ϊ. 13,686 Ο.Οί. 10,533 Ο.Οϊ. 8,287 
ΕΣΤΙΑ ....•.....•...•...... 13,750 ο.ο ϊ. ι 4, ·3η Ο.Οϊ. 16,309 o.or. 19,380 
ΗΛΙΟΣ ..................... 5,287 ο.ο Ί. 5,849 0.07. 5,815 Ο.Οϊ. 6,489 
ΕθΝΙΚΟΝ ΥόΡ.ΕΛΛΑΔΟΣ ...... 2,380 ο.ο ί. 3,348 Ο.ΟΥ. 3,325 Ο.Οϊ. 3,799 
ΕΜΠΟΡΙΚΗ .................. 18 ο.ο ϊ. 53 ο.οχ 1 ·1-1 

Li.. 0.07. 179 
ΚΥΚΛΑΔΙΚΗ ........•........ 4 ο. ο Ί. 4 Ο.Οϊ. 8 0.07. 11 
ΑΣ$ΑΛΕ [ΕΣ ΚΡΗΤΗΣ. ......... ο ο.ο ί. ο 0.07. 668 Ο.Οϊ. 10,599 
ΙΝΤΕΡΣΟΥΙΣ ΖQΗΣ ........... ο !), ο Ί. (1 Ο.Οϊ. 55,744 0.1 ϊ. ο 

ΣΑΝ ΑΛΑΙΑΝΣ ΙΝίΟΥΡΑΝΣ ..... ο ο.ο Ί. ο Ο.Ο'/. 6,105 Ο . Ο;. 8,302 
ΠΑΓΚΟΣΜΙΟΣ ................ ο ο.ο Ί. '3, 56'3 0.07. 3,178 Ο.Οϊ. 3,885 
Ι'!ΕΣΟΓΕΙΟί. ................ ο ο.ο ί. 563,315 Ο.7ϊ. 474!665 0.97. 342,213 
ΛΑ ΙΚΗ ..................... ο ο.ο ί. ο Ο.Οϊ. 640,253 1. 2ϊ. 825,877 

7. στό 1 9 8 8 
Σϊινολο Ασφ,Ηι ,ηρα 

37.St 11,007,753
1 

17 .17. 4,953,568 
11. 57. 3,613,191 
5.07. 1,219,691 
Ο.3ϊ. 48,515 
5.2ϊ. 1,594,362 
3.Οϊ. 848,409 
1. 8ϊ. 565,118 
1. or. 235,383 
2.6ϊ. 612,039 
0.07. ο 

1. 81. 444,804 
0.37. 2,756 
Ο.3ϊ. 4,597 
1. 77. 379,871 
0.87. 214,923 
2.97. 1,077,717 
Ο.Οϊ. ο 

0.07. ο 

Ο.3ϊ. 89,757 
0.27. 75,764 
2.67. ο 

Ο.ΟΙ ο 

o.or. ο 

Ο.3ϊ. ο 

o.or. ο 

0.2! 248,227 
ο. 11. ο 

0.37. 71,111 
0.07. Β 

0.1:ι. 22,750 
ο. ιr. 24,599 
Ο.Οϊ. 14,435 
Ο.Οϊ. 6,540 
ο.1χ 32,108 
Ο.Οϊ. 6,859 
ο . ο;, 4, 46'3 
Ο. Οϊ. 155 
ο.ο;, 32 
ο.ο:ι. 12,726 
Ο.ΟΥ. ο 

o.or. 12,451 
Ο. Οϊ. 3,632 
ο. 9ϊ. 233,062 
2.1 ϊ. 413,154 

------
ί. στ 

ΣιJνολο 

.,Q? w.,. -

17.6 
12.9 
4.3 
0.2 
5.7 
3.0 
2.0 
0.8 
2.2 
1). ο 

1. 6 
ο.ο 

ο.ο 

1. 4 
0.8 
3.8 
ο.ο 

ο.ο 

0.3 
0.3 
ο.ο 

ο.ο 

ο.ο 

ο.ο 

ο.ο 

0.9 
ο.ο 

0.3 
ο.ο 

ο. 1 
ο. 1 
ο . 1 
ο.ο 

ο. 1 
ο.ο 

ο.ο 

ο. 

ο. 

ο. 

ο. 

ο. 

ο: 

ο : 

ο : 

ο : 

ο: 

n: 
s: 
s: 

ο •. 
ο. 

1. 

ΣΥΝΟλΙΚΑ ΑΣΦΑa. t 103,037,589 100.0r.t 75,798,658 100.◊Zt 53,618,395 100.ΟΖ 38,661 1 357 100.◊Zr 28,094,536f 100.Ο: 
1 1 1 

--------------------------l-------------------l--------------------l-----------. ----------l----------
(1)1992: Ασφ/τρα Ι/Α Ζw~ς+Ασφ/τρα Ζw~ς Ι/Α Διεθvο~ς //[ftf] 1992: Εχουν συμπεριληφθεί 3,9 Δίς δρχ Ασφ/τpwν εt ΑντασφαΑiσεw· 



Α Υ ξ Η Σ Η ΑΣΦΑ;\ΙΣΤΡΩΝ 

1992 -91 Ιστό 1991 -90 Ιστό 1990 -89 Ιστό 1989 -88 Χ στό 

σε (000) Δρχ. Αύξηση ΣύνοΑο Αύξηση ΣύvοΑο Αύξηση ΣύνοΑο Αύξηση ΣύνοΑο 

ΙΝΤΕΡΑ"ΕΡΙΚΑΝ ΖΩΗΣ.[t] .... 8,907,296 32.·7% 7,669,460 34.6% 5,229,326 35.0% 3,472,536 
1 

32.9% 
ΕθΝΙΚΗ ......•.........•... 4,798,350 17.6% 3,467,803 15.6% 3,718,036 24.9% 1,671,494 15.8% 
ΚΟΝΤΙΝΕΝΤΑΛ ΕΛΛΑΣ.(111] ••. 4,333,890 15.9% 359,782 1. 6% 161,335 1.1Ι 51,181 o.sx 
ΑtΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ ...•......•.• 1, 567.,661 5.8% 1,344,410 6. 1% 983,238 6.6% 709,970 6. 7% 
A6f ΚΟΣ"ΟΣ ΖΩΗΣ ........... 1,293,153 4.7% 828,460 3. 7Ι 379,073 2.sr. 137,198 1.3Ι 

"ETROLIFE .•••...•.•....... 964,871 3.5% 79ιΒ80 3.61. 417,157 2.8% 142,660 1.4% 
ΕΛΛΗΝΟΒΡΕΤΑΝΝΙΚΗ ΖΩΗΣ ..... 959,105 3.5% 768,229 3.5% 571,390 3.8% 304,201 2.9% 
ΙΝΤΕΡΝΑΣΙΟΝΑΛ ΛΑΙΦ (ΕΛΛΑΣ) 835,905 3.1% ο Ο.ΟΙ ο Ο.ΟΙ ο Ο.ΟΙ 

ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΖΩΗΣ •............ 81~,496 3.0% 1,113,484 5.0% 1,358,302 9. 17. 847,232 8.0% 
GENERALI ΖΩΗΣ ...•......... 672,263 2.5Υ. 549,945 2.5% 301,147 z.ox 391,814 3.7% 
ΕΛΒΕΤΙΑ ΖΩΗΣ 11 .... 11 ...... 547,633 2.Οϊ. 696,163 3.17. 305,625 2.0% 123,699 1.2% 
ΣΒΑΙΤΣ ΛΑΙΦ. 1111 .......... 447,652 1. 6% 517,266 2.3% 309,207 2.1Ι 106,698 1 .οχ 
CIGNA ΕΜΑΣ ............... 316,218 1. 27. 245,328 1.1% 135,616 0.9% 94,461 0.9% 
ΣΚΟΠΛΑΙ• ...............•.. 304,485 1. 1 Υ. 131,802 0.6% 77,604 0.5% ο 0.07. 
ΕΥΡΩΠΑΙΚΗ ΠΙΣΤ![ .......... 271,608 1.0% 409,680 1. 8% 420,124 2.8% 234,234 2.2% 
ΙΟΝΙΚΗ •........•....•....• 204,661 0.87. -12,816 -0.17. 338,334 2.3% 295,700 2.8% 
ΟΛΥΜΠΙΑΚΗ ΖΩΗΣ .•.......... 200,399 ο. 7Υ. 139,640 Ο.6Ι 30,081 0.2% 19,966 0.2% 
ΛΑΙΚΗ ΖΩΗΣ ................ 184,466 ο. 7Υ. 1,905,324 8.11. ο Ο.ΟΙ ο Ο.ΟΥ. 

ΑfΛΑΝΤΙΚΗ ΕΝΩΣΙΣ .......... 162,496 0.6.Ι 126,Β~Ο Ο.6Ι 101,846 ο.η 30,987 0.3% 
COMMERCIAL UNION ΖΩΗΣ ..... 133,713 0.5% ΒΒ,04Β Ο.4Ι 77,046 0.57. ο Ο.ΟΥ. 

UNIVERSAL ΖΩΗΣ (ΕΛΛΑΣ) .... 112,164 0.4! 29,520 ο. 17. 118,Β18 Ο.8Ι ο 0.01. 
ΣΙ r r ΛΑ Ι φ . ................. 90,381 0.3! 87,994 0.4% -755,512 -5. ΙΙ 990,474 9.4% 
ΝΟΡΝΤΣΤΕΡΝ ΚΟΛΟΝΙΑΛ ΖΩΗΣ .. 79,715 0.3% 43,887 0.2% -6,850 Ο.ΟΙ 103,688 1. 07. 
ΟΡΙΖΩΝ •................... 74,827 0.3% 17,748 ο. 17. -54 Ο.ΟΙ -177,288 -1. 7% 
ΑΚΜΗ ΖΩΗΣ ................. 62,023 Ο.2Ι -2,975 0.07. 31,351 0.27. 65 Ο.ΟΥ. 

ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ ΖΩΗΣ •....... 42,341 Ο.2ϊ. 61,052 0.37. 16,641 0.17. 27,259 0.37. 
LE MANS VIE ........ 11. 11 .. 11,265 Ο.ΟΥ. 73,651 0.37. Β2,557 0.67. Ρ Ο.ΟΙ 

ΕΤΕΒΑ ΑΣ•ΑΛΙΣΗΚΗ ......... 3,917 Ο.ΟΥ. 22,354 0.17. -32,228 -Ο.2Υ. 39,628 0.47. 
ΓΚΟΤΑΕΡ ........•.......... 982 Ο.ΟΥ. 3,153 Ο.ΟΥ. 2,246 Ο.ΟΥ. 1,747 Ο.ΟΥ. 

ΕΥΡΩΠΑ Ι ΚΗ ΕΝΩ ΣΙ Σ .......... Β34 o.or. 42,711 0.27. -22,624 -Ο.2Υ. -126 0.07. 
ΑΣ•ΑΛΕΙΕΣ ΚΡΗΤΗΣ .......... --- -66Β Ο.ΟΙ -9,931 -0.17. -2,127 Ο.ΟΙ 

ΙΝΤΕΡΣΟΥΙΣ ΖΩΗΣ ........•.. --- -55,744 -Ο.3ί. 55,744 0.47. ο o.or. 
ΣΑΝ ΑΛΑΙΑΝΣ ΙΝΣΟΥΡΑΝΣ ..... --- -6,105 0.07. -2,197 Ο.Οϊ. -4,149 Ο.ΟΥ. 

ΚΥΚΛΑΔΙΚΗ ................. ο Ο.Οϊ. -4 0.07. -3 0.07. -21 Ο.ΟΥ. 

ΛΑ ΙΚΗ ..................... --- -640,253 -2.9Ι -1Β5,624 -1.2% 412,723 3.9% 
ΕΜΠΟΡΙΚΗ .••............... -35 Ο.ΟΙ -69 Ο.ΟΙ -57 o.or. 24 Ο.ΟΙ 

ΣΥΝΕΤΑΙΡΙΣΤΙΚΗ ..... ....... -531 Ο.Ο! -4,223 Ο.ΟΥ. 6,736 Ο.Οί. 3,410 0.07. 
ΗΛΙΟΣ ..........•.......... -562 Ο.Οϊ. 34 o.or. -674 0.07. -370 Ο.· 07. 

ΠΡΟΣΤΑΣ ΙΑ ..•.............. -669 o.or. 3,260 Ο.Οϊ. ι, 561 Ο.ΟΥ. -908 Ο.ΟΙ 

ΕθΝΙΚΟΝ ΥΔΡ.ΕΛΛΑΔΟΣ ...•.. -96Β Ο.ΟΙ 23 Ο.ΟΙ -474 0.07. -670 0.07. 
ΕΣΤΙΑ ..................... -1,249 Ο.ΟΥ. -1,310 0.07. -3,071 Ο.ΟΙ -12, 728 -0.17. 
ΠΑΓΚΟΣΜΙΟΣ ................ --- 6,391 Ο.ΟΥ. -707 0.07. 253 Ο.ΟΥ. 

ΨΟ Ι Ν Ι Ξ .... . ............... -255,263 -Ο.9Ι 37,740 0.27. 32,348 Ο.2Υ. 31,514 Ο.3Υ. 

Α Σ ΤΗΡ ..................... -323,678 -1.27. 1,332,738 6.07. 582',103 3.9Ι 411,241 3.9% 
ΜΕΣΟΓΕΙΟΣ •......•........• --- ΒΒ,650 0.47. 132,452 Ο.9Ι 109,151 1.ΟΙ 

------------------------- ----- ---- ~------------------ --- -- ► ----------r------r-
ΣΥΝΟΗΚΗ Αύξηση 27,238, ·331 100.Οϊ. 22,180,263 100.07. 14,957,038 100.07. 10,566,821 100.07. 

- -------- --- ------τ --1 -

1992-91 Συνοaικ~ Α~ξηση αφορό μόνον τiς εταιρίες οι οποiες ~χουν δημοσιε~σει Ισοlοyισμό τό 1991 

Χ Αύξηση Ασφαj\ίστρwν 

---------------------~------~-----------
1992-91 1991-90 1990-89 1989-ΒΒ 

---------+----+-----+---__,.._---+---------------
ΚΟΝΤΙΝΕΝΤΑΛ ΕΛΛΑΣ.(ιιιJ ... 
ΑΚ/1Η ΖΩΗΣ •.••••..•••••.... 
ΣΚΟΠΛΑΙt ...•......•.....•• 
ΟΡ I ΖΩΝ .•••••••••.•.••••.•• 
AGf ΚΟΣ/10Σ ΖΩΗΣ .......... . 
C0/111ERCIAL UNION ΖΩΗΣ ...•. 
UNIVERSAL ΖΩΗΣ (ΕΛΛΑΣ) .... , 
ΟΛΥ"ΠΙΑΚΗ ΖΩΗΣ ....... ; .. .. 
ΝΟΡΝΤΣΤΕΡΝ ΚΟΛΟΝΙΑΛ ΖΩΗΣ •• 
11ETROLIFE •...•••.•••.•.... 
ΕΛΒΕΤΙΑ ΖΩΗΣ ..••.•..••..•. 
ΣΒΑΙΤΣ ΛΑΙΦ ............. .. 
ΑΤΛΑΝΤΙΚΗ ΕΝΩΣΙΣ. ......•.. 
CIGNA ΕΛΛΑΣ .............•• 
ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ ΖΩΗΣ •....... 
ΕΛΛΗΝΟΒΡΕΤΑΝΝΙΚΗ ΖΩΗΣ •.... 
ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ ............• 
GENERALI ΖΩΗΣ •.•.......... 
ΕθΝΙΚΗ ••......••.••...•..• 
ΙΝΤΕΡΑΜΕΡΙΚΑΝ ΖΩΗΣ.(ι] .... 
ΣΙ ΤΙ ΛΑ Ι Φ •••••••••••••••••• 
Ι ΟΝ Ι ΚΗ ...•••.•......••...• 
ΕΥΡΩΠΑΙΚΗ ΠΙΠΙΣ ......... . 
ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΖΩΗΣ ............ . 
ΛΑΙΚΗ ΖΩΗΣ ..........••.... 
LE MANS VIE ............. .. 
ΓΚΟΤ ΑΕΡ ...........•.....•. 
ΕΤΕΒΑ ΑΣΦΑΛΙ ΠΙΚΗ .•....... 
ΕΥΡΩΠΑ ΙΚΗ ΕΝΩΣ ΙΣ .•••.••.•• 
ΙΝΤΕΡΝΑΣΙΟΝΑΛ ΛΑΙΦ (ΕΛΛΑΣ) 

ΚΥΚΛΑΔΙΚΗ ......•.......... 
ΣΥΝΕΤΑΙΡ!ΣfΙΚΗ ........... . 
ΠΡΟΣΤΑΣΙΑ ...........•..... 
ΑΣΤΗΡ ...•.........•....... 
ΕΣΤΙΑ .............•..••.•• 
ΗΛ Ι Ο Σ ••••••••••••••••••••• 

698.1 Ι 137.8 Ι 161.Β 

218.0 Χ 

145.4 Ι 

84.4 Ι 

81.Β Ι 

81.0 Ι 

75.6 Χ 

75.5 7. 

56.6 7. 

50.3 Υ. 

48.5 7. 

47.7 7. 
46.5 Ί. 

-9,5 7. Hf.f 

169.8 Ί. *'*·* 
25.Ο 7. -0.1 

110.2 7. 101.7 
114.3 7. fff.f 

24.8 Ι fΗ.Ι 

111.Ο 7. 31.4 
45.3 Υ. -6.6 
70.4 r. 58.9 

161.1 Ι 241.7 
123.Ο 
1 
57.Ο 

45.8 7. 55.1 
40.3 7. 139.1 

ί. 277.8 
Υ. 84.3 
Ι 43.S 
Ί. 61.0 
Ί. 49.6 
7. 51.0 
ϊ. 30.0 

38.5 7. 
36.8 '/. 
36.2 ί. 

44.6 
46.2 
42.1 

34.7 Ί. 33.5 '/. 56.1 
32.5 ϊ. 38.9 Ι 36.1 
28.0 '/. 37.5 ϊ. -76.3 
20.4 ί. -1.3 '/. 50.1 
18.0 ϊ. 37.3 ϊ. 61.9 
11.7 7. 19.1 7. 30.5 
10.2 7. ***·* Υ. ***·* 
7? % 89.2 Σ ***·* 
7.2 7. 29.9 Σ 27.1 
3.9 Υ. 28.5 ϊ. -29.1 
2.0 7. fff.l Ϊ. f.11.Ι 

-- - 111.t Υ, t.ft.,f. 

ο.ο 7. -50.0 7. -27.3 
-1.7 % -12.2 Ζ 24.Ο 

-3.6 Ί. 21.6 ϊ. 11.5 
-8.3 Χ 51.5 Ζ 29.Ο 

-8.3 7. -8.0 ϊ. -15.8 
-9.6 7. 0.6 7. -10.4 

ΦΟ ! ΝΙ Ξ. . . . . . • • • • • . . . . . . . . • -21. 6 '/. ., ,, Ί 

.j ,.j ;. 2.9 
ΕθΝΙ ΚΟΝ ΥΔΡ.ΕΛΛΑΔΟΣ ...... -28.9 Ζ σ.7 r. -12.5 

Ι 105.5 
ϊ. 812.5 

Υ. **'·* 
Ι -71.4 
7. 58.3 
7. Hf.f 

Ι ***·' 
r. 26.4 

7. ***·* 
'/. 25.2 

ϊ. ***·* 
Ι ***·* 
Ί. 34.5 
ϊ. 44.0 

Ί. ***·' 
Ί. 35.9 
'/. 58.2 
'/. 64.0 
'/. 33.7 
Ί. 31. 5 

Ί. *'*·* 
ϊ. 77.Β 

'/. 52.7 
., ..,,, .-1 
ι, i....J, ·r 

Ί. ***·* 
;~ ΙΗ.Ι 

Ί. 26.7 
., 55. 7 
ϊ. -0.6 

ί. -65.6 
ϊ. 13.9 
7. -6.3 
ί. 25.8 
'/. -39.6 
i. -5.4 
7. 2. '3 
Χ -15. Ο 

Ι 

7. 
7. 
Ί. 

ϊ. 

7. 
Υ. 
'Ι 
ι. 

7. 
Ί 
k 

•J 
I• 

Ί. 

Ί. 

ϊ. 

ϊ. 

7. 
7. 
1/ 
ί. 

•J 
ι, 

7. 
'J 
ι, 

ϊ. 
'J 
ι. 

Ί 
:Ί 

•J 
ι. 

Ί 
!• 

•ι 
f, 

•ι 
ί. 

'J 
h 

Ί. 

Ί. 
'J 
ι. ., ,. ., 
;. 

•ι 
!, 

ΕΜΠΟF'ΙΚΗ .................. -66.0 7. -56.6 r. -31.8 Ί. 15.5 'ί. 

ΠΑΓΚΟΣΜΙΟΣ ........•....... -100.0 Χ 201.1 Χ -18.2 Χ 7.0 Χ 

ΜΕίΟΓΕ [ Ο ί . .. .. .. .. .. . .. .. . - ~QO. Ο 7. 1 Β. 7 7. 38. 7 Ι 46. Β ;,1 

_ r vNo .ι κΗ _ ϊ. _::. 1 η,J η_ i 3 5 • 9 _ 7. ι_ 4 ι • 4 , 38. 1 1. 31 •• __ Ί ___________________________________ _ 

"ΝΑΙ" Με σεβασμό κοντά στον 
ασφαλιστή 



ΑΣΦΑ;:\.ΙΣΤF'Α ΖΗΜΙΩΝ: Ε~~ηνικ~ς Ασφα~~crτι v~ς Εταιρiες 

~~;~~::~~~~:~~~~~~~~~~~~~-r~:,::ϊϊϊ.~Ι~,~ϊΞ:ι ~:~~ϊ~,, ::.:-ι ~ϊ;ϊϊ~:.:~ϊϊ:::1;:~~.~~~~-~:.:;i~:.: ϊ:ι:~.Ξ: ~:::Ι 1 ;,,; ρ: ι [ι)~Ξ:! 
~e~ιrνΗ ?4 ςQd ~tt ,~? 1 ,~ Rς~ ?7~

1 ?Ι ~Υ 17 RQ? ~Q? ?Ι 71/ ,, n5q ~7~ JQ 61 11 6Qq 464 20.9%1 
t ~ ( '· ri, tlll t tlttlllttttlt81 ~: r •-•.J : J 1 ._, .:.. . · ι~ t l .ι . r •- Lί ·.·,,:,_ ι _Ι .:..-"t.:.. ; ι .1 , , ._.J ~, •~.JJ... ,.__, .. ι l .ι- y • •. , ..: ι . . J I . ι ' .J- J , 

ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΖΗΝfΩΝ...... ..... !Q,001,807 8.2 Ζ Β,600,?11 Β.7Ζ , 7,f55,285 9.3Ζ 6,696,3fq f0.9I 6,004,022 10.7% 
ΑΣΤΗΡ........ ............. 8,850,201 7.3 Χ 7,278,227 7,4%1 6,1 27,351 7.1% 5,390,150 8.7Ζ 5r051,538 9.0% 
,οιΝΙΞ. ..•...•...•........ Β,071,026 6.6 ~ 6,932,655 7.~ϊ. 6,517,619 7.9% 5,785,957 9.4% 5,495,647 9.8% 

ι. ΙΝΤΕΡΑt1ΙΞΡΙΚΑΝ ΖΗΜΙΩΝ.(ΗJ, 7,531,ΗΕ 6.2 '!. · 4,841,73,1 4.·Jϊ. '3,55Ει,704 4.3ϊ. 2,Ε.57,103 4.37. '2,250,916 4.ΟΙ 

• ΑθF ΚΟίΜΟί................ 5,107,832 4.2 :( 3,357,842 4,(!ϊ. 3,10~,sοε 3, fη; 2,221,5% 3.Sϊ. 1,727,'323 3.1'% 
ΜΛΓΔ~ΗΒΟΥΡΓΕΡ ΕΛΛΛΣ.... ... 3,211,843 2.6 ! 2,8 17 ,303 2:9% 2,499,517 3. 0% 1,957,707 3.2ϊ. 1,601,529 2.9! 
Δ ΙΕθΝΗί ΕΝΩΣ ΙΣ............ 3, 0% , 7:}1 2. ~ '( 2,368, 52,1 2. 4'/. 1,502, g,i 1 1. 8'!. 883,005 1. 47. 350,200 Ο. 67. 

' ΑΜΙΑΝΖ ΑΕΓΑ.... ... .. ..... 2,646,(!3(! 2.2 '/. Ο Ο.Οϊ. Ο Ο.Οϊ. Ο ο.ω: Ο ο.ω: 

). ΕΥΡΩΠΛΙΚΗ ΠΙΣΤΙΣ..... ••••• 2,626,914 2.2 Ί. 2,219,887 2.3Ζ 2,019,208 2.5% 1,631,306 2.6Χ 1,297,564 2.3% 
!, ΣΑΝ ΜΛΙΛΝ[ ΙΝίΟΥΡΑΝΣ..... 2,523,3'32 2.2 ϊ. 2,063,85,1 2.lϊ. 1,'192,~21 !.8Υ. 752,350 1.2ϊ. f,09,184 1.1ϊ. 

ΕΛΛΗΝΟΒΡΕΤΑΝΝ!ΚΗ ZHNIQN... 2,597,236 2. t % 21 045 1 168 2.1% 1,624,000 2.Οϊ. 1,373,583 2.2% 894,963 1.6% 
~. 13ENERALI ΖΗΜΙΩΝ •••• •• , .,,, 2,3ft\023 1 '➔ Ί Ο 0.07. Ο 0.07. f! σ.σχ Ο ο.σϊ. 

4. ΝΟΡΝΤΣΤΕΡΝ ΚΟΛΟΝΙΑΛ ΖΗΜΙΩΝ 

1. ΕΥΡΩΠΑΙΚΗ ΕΝ2ΣΙΣ ......... . 
. ΠΑtΙΕιΊιΊΗΝfΟ[ .............. . 

7 tONNERCIAL UN!ON ΖΗΝΙΩΝ 
3. ΠF'Ο ΣΤΑ ΣΙ Α •••••••• , •••••••• 
~. ΕΤΕθΛ Α!ΦΛΛΙ[ΤΙΚΗ .... . ... . 
-1. Et1ΠQP ΙΚΗ' . ' " ' ' ..... ' ... ' ' 
~- ΕΛΒΕΤΙΑ ΖΗΝ ΙΟΝ ........... , 

~. ΟΛΥΝΠΙΑΚΗ Ζ4Η!ΩΝ ... . . .. .. . 
~. ΑΤιΊΑΝΤ[ΚΗ ΕΝΩΣΙΣ .. . . , . ... . 
p. ΙΝΤΕF'ΝΛΣ ίΟΝΑΛ ΕΛΛΜ ... , •.. 
6. ιε ti!;NS ι n~· πιιΝ ΕΛΛ. ΛΛΠΥ u J. 
7. ΛΑΙΚΗ ..... , ............... , 
3. ε~ΤΙΑ , .. ,.,., •. , ...... , .. , j 
) INT~P\HF~ftA•! RnμR~fλr ! 
ϊ' • ' . ' 1 - ' 1," - ' . · .. '1 • " "·- ·- ο tt /_ • • • ' 1 
). ΠΑΝΕΛΛ~Δ! ΥΗ ., . . .. . ....... ,1 
1. ΓΚΙJΤ i\EF' •. , , • -, . , ..• , • , . , , . 
2. ΣΥ~ΙΕ τ Α [ Ρ r ίΤ 11::/1 ' ... - .... . " 

J. ΓΕΝΙ ~Η ΕΝΩΣΗ ............. . 
:ι ΕθΝΙ l(QN ΥΔFΌ ΕΛΛΜCr .... .. 
5. ΟΙ Ι<ΟΝΟΜ ΙΚΗ .••••••• , •• • ••.• 
5, ΑΣΠΙ[ ΠΡΟΝΟΙΑ ΖΗΜ!ΩΝ .... .. . 
7. ΛΣΦΑΛ.Γ.ΣΙΔU'Ι-Η.ΑΕΓΑ ..... . 
8. ΥΔF'ΟΓΕΙΟΣ, ...... . ....... .. 
9. ΑΡΓΟΝΛΥΤΙΚΗ ........... .. . . 
Ο. EUf.:OST AF: ••.••••••• , ••••••• 
1. ΕΛΛΗΝΙVΗ ΠfΣΤΙ[ ........ . . . 
2. ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ .... , ....... . 
3. ΣΚΟΥF' ΤΗΣ Γ .............. .. 
,f. At1YNA ΑΕΓ Α ............. .. 
5. ΔΥΝΑΜΙΣ ••••••••••••••••••• 
~- NETROLIFE ΖΗΜΙΩΝ ......... . 
7. OF' Ι ΖΏΝ .• , •.•.• , ••••••••.•• 

18. ΕΗ:ΟίΤΟ[ Α [ΩΝ ........... .. 
'3. rroYPOMONT .............. .. 
Ο . ΑΚΜΗ ΖΗΝίΩΝ ............. .. 

2,242,157 
2, 1S'3, '358 
21109, 744 
1, '321,'Bf. 
1 1 724,Οtι2 
!,718,875 
i, f.'3 ,!, 885 
1,SΡ.θ,292 

1,552,101 
1, ·10\415 
1, 37,1' '3 )5 
1,374, (ι:'2 

1,350,135 
1, 20(1, (;93 
1, 1';--1 1097 

1,046,01)! 
1,039, ;!σσ 

818,862 
738,σσ2 

715,(1:!5 
Ε ~'1, 97 ·J 

629, .!14 
Ei 7, J '?2 
5%,712 
526,321 
503, ~ε. σ 

501,884 
4'38, 4&? 
450,507 
439,fHE, 
424 ,35 '3 
~ •::ii::; 1P.•::i ~-~, ·~ ~ 

385,7Ε2 
~e:;; -~1ι:;q 
~,.. , J .:..-..· .: 

ι.e Ί. 

1. 8 ϊ. 

1. 7 ;~ 

; ..1 '/ 
_: . ·: :, 

1. 4 1. 

1. 3 '!. 

1 1 'i 
. : l : , 

1. σ ·( 

σ . ·3 Ί. 

!) • 9 :( 
σ :3 :~ 

ο. 6 'ί. 

ο. 5 ί. 
,-, ι:: Ί 
·. : , -..J : .. 

σ . 4 7. 

σ. 4 7. 

!-! '4 Ί. 

(! . 4 Ί. 

σ. 4 Ί. 

0.4 Χ 

ο. 4 :( 
ο. 3 Ί. 

ο. 3 7. 

280,575 0.2 Ί. 

[ ιt] 1992: Ι/Α Ζημι~v + Λσψ/τρα Ζημι~ ν 1/Α Διε~νο~ς. 

1,41 7,394 
1, 77Ε:, ,152 
?,σΒΒ,σ32 

1, 58(,, ·?eσ 
1, ?15 ,8~5 
1, E,8g, S!. 1 
1,545,675 
1 J 19f., ::Ί5 9 
1 1 318 1 t.r_'1f, 
! , 1 ~ 5, 5(18 
1, σs3, ·?σο 

1, 34'? ,ι:ΨJ 
1, 187, sσε. 

91 ο, οσ ·3 

70'l, 056 
σ 

'385,859 
·3σσ, t9Ξι 

f,23, 4H 
;f'3f.,f)'3 
552, !~} 52 
5::·3, 375 
481, %2 

,17ε,, ,! Ε,5 

391,092 
-~" )':' ""!( ΪΙ 
;. _;...ι , ; !J\' 

:132 r 503 
349 ,075 
352,137 

σ 

308,728 
σ 

271,2Π 

323,252 

1. 4Ύ. 
1. Ρ7. 
2. 1 :~ 
1. Ε :~ 
1. 2 ϊ. 

ι. 7ϊ. 

1. 6ϊ. 
1. 2ί. 
1. 3ϊ. 
1. 1 % 

1 • 1 :~ 
1. 4ϊ. 
Ι •γι 
... • . i . !, 

Ο.9ϊ. 

ο.η 

Ο.Οϊ. 

1. (Ιϊ, 
σ. ·3χ 

('. 6Υ. 
ο. 51. 

ο. 5ϊ. 

0.3!, 

σ. 4ϊ. 

σ . 4ϊ. 

Ο. Οϊ. 

0.37. 
Ο. Οϊ. 

0.3% 
0.3% 

144,81)3 Ο .!Υ. 

2(18, -175 ο . 2ί: 

992, 52'3 
11 50~,, 98? 
:~,282 ,073 

σ 

82 .-1, 51ρ, 
2/1 5Ε,3!0 

1, 2115, '324 
'?3fι,(ψ_? 

1,!f 2 ,ΨΠ 

950,214 
737, 9:·i7 

1,256,lf,3 
741),537 
:Ψ,55f, 

421,311 
σ 

f/3 ·1, 1(!2 
518,275 
357 r ! 5Γ1 

--f72, 212 

σ 

588, ιε.σ 
:! 15, R35 
2'32, 77 '3 
11ε., 588 
375,878 
252, 73'3 
31 '3, '375 

σ 

250,%8 

?(1'3 J 4'30 
295,335 
103,516 
217, Ρ.'33 

~εν ~xouv σuμnεριJηφθεi 3,7 δις δρχ εξ αντασνα~ί στρwν Ζημ ι~ν της Ι/Α Λιεθ vη~ς 

ι. ar. 
! . 8Υ. 

-~• C:Ί 
i. ι ~--• 

1 C::'/ .. . v :, 

J. 11/. 
ι ?'! 

(!.'3ϊ. 

! . s:,: 
{1 ιj'/ 
;_; , _,:, 

σ. '3ϊ. 

σ . s:~ 
Ο. Οϊ. 

σ. Βϊ. 

ο . ?,% 

σ. s:ι: 

{1 DΊ' 
• • :,j! , 

(1 r:-ι 
..: • ~Ι ι , 

ο. 4'/. 
ο. ι ι 

ο. 5ϊ. 

0.3% 
σ . 4ϊ. 

σ. ι:,χ 

ο. 07. 
Ο.3Χ 

σ. ·Ιϊ. 

0.1 ϊ. 
ο. 3ϊ. 

σ 

1, 15·1, 481 
2,152,80f. 

ο 

635, 4'34 
ι, 458, ~5·3 
ι, 138, 759· 

727, 1'33 
774 ,'Ψl 

ο 
4?4 Ν~ --~ ' . -· ~ 

1, ιΨ7, 475 
.-f1:r7 1 ':1 ·., 
· ; .i; ' '· ~•..:. 

615,33'3 
390,673 

(! 

ο 

520,277 
:33'3, 025 

3Η,%4 

·100 , 111 
') 

513,617 
376,050 
207,F,f,5 

ο 

407, - t ~:σ 

l(11, 8'34 
218,189 

(! 

137, 'Π2 

σ 

161,81:15 
?48,& Sσ 

ο 

Ο.Οϊ. 

1. '3% 
,:, r:.•ι 
. _: • ·.J /ι 

σ.ω: 

i .ο:ι. 
2. 47. 
1.8ϊ. 

1 .2ϊ. 
1. 37. 
Ο.!Η 

0.7'1. 
ι . R :~ 
ο. 8:·: 
1. ΟΥ. 
0.6% 
() _ f}\ 

ο. ο:~ 
ίΊ Ο'! 
:. • 1 ~ • • ; . 

0.61/. 

σ.σχ 

σ . 8ϊ. 
1) . 6Χ 

,·, ι•ι 
:.: . ;:. 

σ. 3:~ 
Ο.Οϊ. 

Ο .3Χ 

ο. 4ϊ. 

Ο.!η 

Ι).3Ϊ. 

ο 

1,069, '323 
1, 'HJ,227 

1) 

ε.ε·3, 635 
1, 4~7, 12,1 
11011, 735 

Ε.53, 926 
Ε, :;ο, !84 

ο 

4(Η, 457 
;J 15, 11 J 
<1 1 ·3, ,,σ·~ 

68'3, 'J! .1 

421, 128 

ο 

,1ε2, 332 
ηJ,21-1 

;) 

332,105 
24'?. , 57] 

σ 

2G?, ·η6 
328,00f, 
170,758 

ο 

339,281 
181,731 
206, '355 

111,915 
ο 

111,738 
:~·21, ·t58 

(! 

151, J '13 

Or O'i, 
1. '3Υ. 
,, ι:•.r 

:,, ,}! • 

0.01/. 
1. 2Ύ. 
,._, ?Ί 

_•:., : ,:c 

1. Q~ 

1. 2 Χ 

1. :·~ 
ο.ω: 

ο. 7'~ 
1. 6\ 
Ο. 7;~ 
1. 2~: 

ο. σι: 

f). 3% 
Ο.tΊ. 

Ο. ι):~ 

σ. 6Υ. 

σ. 4'!. 
ο. σ:~ 

!), 5Υ. 

σ. ε,:~ 

ο.~:~ 

ο, ((( 

(\ ~•; 
a.: ι-..J !ι 

σ. 4Υ. 

ο.ω: 

Ο. Οϊ. 

ο. 2ϊ. 

σ. ,1Υ. 

Ο.Οϊ. 

ο. 3Υ. 

51. 
52. 
53. 
54, 
55 • 
56. 
~7. 
58. 
59. 
60. 
61. 
62. 
63. 
64. 
65. 
66. 
67. 
68. 
69. 
70. 
71. 
72. 
73. 
74. 
75. 
76. 
77. 

ΑΣΦΑί\ΙΣΤΡΑ ΖΗΜΙΩΝ: ΕΛΛηνικές Ασφαί\ιστικές Εταιρίες 

σε (000) Δρχ. 
r 1 9 9 2r 1 στόr 1991 r 1 στοr 1 9 9 Or Χ στόr 1 9 Β 9 
Ασφά1ιστρα Σύνο1ο Ασtά1ιστρα Σύvο1ο Ασφά1ιστρα Σύνο1ο Ασφά1ιστρα 

ΠΗΓΑΣΟΣ ••••••..••.•.•.•... 
ΓΑΛΑΞΙΑΣ •••.•••••.•.•••••. 
ΠΟΣΕΙΔΟΝ •••••••.•......... 
Ι"ΠΕΡΙΑΛ ΕΛΛΑΣ •...•...•••• 
ΙΝΤΕΡΛΑΙt ΛΕΓΑ ........... " 
ΑΛtΑ ••••••••••••....•••.•• , 
ΕΓΝΑΤΙΑ •...••.•••••.•..... 
ΠΡΟΟΔΟΣ ......••........... 
ΙΟΝΙΚΗ ••••••.••••.•...•.•. 
ΕΥΡΩΠΑΙΚΗ ΠΙΣΤΙΣ ΖΗ"ΙΩΝ ... 
ΚΥΚΛΑΔΙΚΗ •..•.•.......• , .. 
ΙΝΤΕΡΑ"ΕΡΙΚΑΝ ΖΩΗΣ.(ιJ .... 
ΙΝΤΕΡΣΟΥΙΣ ΖΗΜΙΩΝ ...•..... 
ΝΟΡΝΤΣΤΕΡΝ ΚΟΛΟΝΙΑΛ ΖΩΗΣ •. 
ΜΑΚΕΔΟΝΙΑ ................. 
ΑΠΟΛΛΩΝ .•....•.•.......... 
ΓΕΝΙΚΗ ΕΠΑΓΓΕΛΜΑΤΙΚΗ •..... 
ΠΡΟΠΟΝΤΙΣ .••.••••......... 
ΕΛΛΗΝΟΚΥΠΡΙΑΚΗ ............ 
ΑΡΚΑΔΙΚΗ .................. 
ΙΝΤΕΡΚΟΝΤΙΝΕΝΤΑΛ .•........ 
ΕΡ"ΗΣ •.................... 
ΠΑΓΚΟΗ1ΙΟΣ ................ 
ΕΛΒΕΤΙΑ ΖΩΗΣ .............. 
ΕΛΛΑΣ .........•....•...... 
ΜΕΣΟΓΕΙΟΣ ................. 
ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ .•.........•. 

---------
ΣΥΝΟΗΚΑ ΑΣΦΑΑ. 

ΠΑήθος Εταιριών 

Μ~σος Ορος ΑσφαΑίστρwν 

ι_____ 
ι 

2sa,ool 0.2 7. 202,361
1 

Ο.2Ι 172,422
1 

0.27. 131,557 
241,625 0.2 Ι 190,362 Ο.2Ι 162,688 Ο.2Ι 131,351 
192,063 0.2 Ζ . 165,177 0.2! 153,998 0.2! 121,977 
130,843 0.1 Ι 106,234 ο. 17. 102,786 ο,η 7Β,405 
116,459 0.1 r. ο 0.07. ο 0.07. ο 

83,645 0.1 7. 56,042 0.17. 44,738 0.17. 41,104 
44,120 ο.ο ϊ. 31,108 Ο.ΟΙ 17,667 Ο.ΟΙ ο 

31,242 ο.ο 7. 34,915 0.07. 42,178 0.17. 49,027 
11,639 ο.ο 7. -1,922 0.07. -1, 279 Ο.Οϊ. 10,870 
4,402 ο.ο 7. ο 0.07. ο 0.07. ο 

15 ο.ο ϊ. 847 0.07. 25,548 Ο.ΟΙ 38,377 
ο ο.ο ϊ. 537,597 0.57. 448,705 0.57. 286,255 
ο ο.ο 7. ο 0.07. 343,445 0.4% ο 

ο ο.ο 7. 101,126 ο.η 55,979 0.1 ϊ. 697,627 
ο ο.ο 7. 49,147 Ο.Οϊ. Β1,505 ο. 17. 35,306 
ο ο.ο ϊ. 590,146 0.6! 540,20Β ο. 7Χ 393,182 
ο ο.ο Ί. 108,071 0.17. 99,569 Ο. lϊ. 64 
ο ο.ο ϊ. 150,483 Ο.2ϊ. 135,541 Ο.2ϊ. 121,568 
ο ο.ο ϊ. ο Ο.ΟΙ 103,516 Ο. Η 80,955 
ο Ο.ΟΙ !) 0.07. 357,165 Ο.4ϊ. 251,681 
ο ο.ο ϊ. 210,976 0.27. 234,804 0.3% 251,327 
ο ο.ο 7. 297,550 Ο.3ϊ. 231,111 0.3% 188,000 
ο ο.ο 7. 456,435 0.57. 410,552 Ο.Sϊ. 406,097 
ο ο.ο ί. ο Ο.Οϊ. 1,968 0.07. 40,943 
ο ο.ο ϊ. 849,425 0.97. 646,565 0.87. 451,126 
ο ο.ο ϊ. 1,047,220 ι. ιχ 983,831 i 'ΊΊ 796,701 J.aL /ι 

ο ο.ο Ί. -17,341 Ο.ΟΙ 351,624 0.47. 294,297 
..------- ---------- ----------------

121,844,318 100.Οϊ. 98,354,263 100.Οϊ. 82,304,645 100.Οϊ. 61,630,209 
-

61 66 68 61) 
----- --

ι, 9'37,448 1,490,216 1,210,362 1,027,170 
-

ΝΑΙ το περιοδικό του 
Ασφαλιστή 

Ιστό 

Σύvο1ό 

0.27. 
0.2% 
0.2% 
ο. 1Ι 

0.07. 
0.17. 
0.07. 
0.17. 
0.07. 
0.0.7. 
0.1% 
0.57. 
Ο.Οϊ. 

1 .1 ϊ. 
0.17. 
Ο.6ϊ. 

Ο.Οϊ. 

0.27. 
ο. 1 ϊ. 
Ο.4ί. 

0.4% 
0.37. 
ο. 77. 
0.17. 
Ο.7ί. 

1. 3ϊ. 
ο. 57. 

100.ΟΥ. 

-----

-
1 9 8 8 7. σ1 

Ασφά1ιστρα Σύνο1ο 

669,997
1 

1.2 
115,303 0.2 
107,489 0.2 
75,819 0.1 

ο ο.ο 

33,716 0.1 
10,162 ο.ο 

369,850 0.7 
169,018 0.3 

ο ο.ο 

59,139 0.1 
267,467 0.5 

ο ο.ο 

504,175 ο.~ 

27,501 1), ο 

287,837 o.s 
52,243 0.1 

107,557 0.2 
57,646 ο. 1 

200,527 0.4 
213,246 0.4 
143,609 0.3 
280,677 o.s 
6Β,216 0.1 

330,527 0,6 
805,818 1.4 
175,083 0.3 

55,922,535
1 

100.0 

1 

61
1 

--- -
"316, 763

1 



Α Υ ξ Η Σ Η 

σε (000) Δρχ. 

ΕΒΝΙΚΗ ............. , , •••••• 
ΙΝΤΕΡΑΜΕΡΙΚΑΝ ΖΗΜΙΩΝ.[ιι]. 

ΑΛΛΙΑΝΖ ΑΕΓΑ ••• 1 •••••••••• 
GENERALI ΖΗΜΙΩΝ1.,.1.,, ••• 
ΑΣΤΗΡ ••••••••••••• , ••••••• 
ΑΓΡΟΤΙ ΚΗ ΖΗΜ I ΩΝ 1 ...•••• 1 •• 
AGF ΚΟΣΜΟΣ ••••• 1 •••••••••• 
ΦΟ ΙΝ Ι Ξ .•...•..........•... 
ΙΝΤΕΡΑΜΕΡΙΚΑΝ ΒΩΗθΕΙΑΣ •••• 
ΝΟΡΝΤΣΤΕΡΝ ΚΟΛΟΝΙΑΛ ΖΗΜΙΩΝ 

ΔΙΕθΝΗΣ ΕΝΩΣΙΣ.1 ••••• 1 •••• 
ΣΑΝ ΑΛΑΙΑΝΣ ΙΝΣΟΥΡΑΝΣ ••••• 
ΕΛΛΗΝΟΒΡΕΤΑΝΝΙΚΗ ΖΗΜΙΩΝ ••• 
n 
Α 

Ε 

Ε 

Μ 

Ε 

Ε 

Μ 

ΡΟ ΣΤΑ Σ Ι Α ••• 1 •• 1 .•• 1 •••••• 
ΜΥΝΑ ΑΕΓΑ ••••.•• ,.,1., •• 
ΣΤΙΑ •••••••••••••••• 1 1 •• 1 
ΥΡΩΠΑΙΚΗ ΠΙΣΤΙΣ •••••••••• 
ETROLIFE ΖΗΜΙΩΝ •••••••••• 
ΥΡΩΠΑ Ι ΚΗ ΕΝΩ ΣΙ Σ •••• 1 ••••• 
ΛΒΕΤΙΑ ΖΗΜΙΩΝ.1 ••••••• 1,, 
ΑΓΔΕΜΒΟΥΡΓΕΡ ΕΛΛΑΣ,11•1•• 

:OMMERCIAL UNION ΖΗΜΙΩΝ 

Α 

Λ 

ο 

r 
Η 

Ε 

Σ 

ι 

Ε 

Γ 

Ι 

Ε 

Α 

Γ 

Α 

Ι 

Δ 

ο 

ο 

Σ 

Α 

Ε 

Υ 

n 
n 
Γ 

Ε 

Ε 

ΤΛΑΝΤΙΚΗ ΕΝΩΣΙΣ. 11 ... 1111 
ΑΙΚΗ. • ι 1 1 • • 1 ι ι 1 • • • • • ι •, ι • 

ΛΥΜΠΙΑΚΗ ΖΗΜΙΩΝ1. 1. 1 •• 1. 1 
ΕΝ!ΚΗ ΕΝΩΣΗ.,1,11,111,,11 

ΛΙΟΣ 1 1. 1 1 •• 1 1 1 1 ....• 1 .••• 
UROSTAR1 •••• 1 1 1 1 ••••.•••. · 
ΥΝΕΤΑΙΡΙΣΤΙΚΗ .....•...... 
Ε MANS (ΠΡΩΗΝ ΕΛΛ.ΛΛΟΥΔJ. 

θΝΙΚΟΝ ΥΔΡ.ΕΛΛΑΔΟΣ •.••.. 
ΙΟΥΡΟΜΟΝΤ •• Ι •. Ι. • Ι Ι • • Ι Ι Ι • 

ΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ.11••········ 
ΜΠΟΡΙΚΗ ••.•• 1. 1 •• 1 1 •••• 1. 
ΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ ΖΗΜΙΩΝ., •• 1. 
ΚΟΤΑΕΡ •••••• 1 1 1 • 1 •• 1 •• 1 •• 
ΡΓΟΝΑΥΤΙΚΗ.,,.11•1••1••·· 

ΝΤΕΡΛΑΙΦ ΑΕΓΑ ... 11 11. 11 11 
ΥΝΑΜ Ι Σ 1 .•.• 1 1 • 1 ••• 1 • 1 1 • 1 1 
Ρ Ι ΖΩΝ 1. 1 ·•. 1 1 •• 1. 1. 1 •• 1 •. 1 
ΙΚΟΝΟΜΙΚΗ .. 1 •• 1 •• 1 .••.••• 
ΚΟΥΡΤΗΣ Γ •.••. 1 1 1 •• 1. 1 •• 1 
ΚΗΗ ΖΗΜ Ι ΩΝ• 1 Ι Ι Ι Ι Ι • • Ι •• 1 Ο Ι 

ΛΛΗΝ!ΚΗ ΠΙΣΤΙΣ1 ••• 1.1,.11 
ΔΡΟΓΕΙΟΣ ••• 1 1. 1 ••••••••.• 
ΑΝΕΛΛΑΔΙΚΗ.1,.11••····•·· 
ΗΓΑΣΟΣ •• .•• ,,,11,1••······ 
ΑΛΑΞ!ΑΣ •••• 1 •• 1 •• , •.••••• 
ΙΚΟΣΤΟΣ ΑΙΩΝ •• 1.11•1••·1• 
ΤΕΒΑ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ. , ...... 

ΑΣΦΑί\ΙΣΤΡΩΝ 

1992 -91 % στό 1991 -90 
Αύξηση ΣύvοΑσ Αύξηση 

3,734,137 15.9% 2,967,584 
2,689,412 11.47. 1,285,030 
2,646,030 11.3% ο 

2,360,023 10.ΟΙ ο 

1, s01, 974 6.77. 1,150,873 
1,400,896 6.07. 945,626 
ι, 149,.990 4.97. Β49,236 

1,141,371 4.9Χ 415,036 
1,076,816 4.67. ο 

824,763 3.57. 424,865 
638,110 2.77. 865,783 
559,538 2.47. 571,433 
552,068 2.47. 421,168 
508,207 2.2% 391,337 
439,Β46 1. 97. ο 

425,031 1. 87. 287,745 
407,027 1.Π 200,679 
395;489 1. 77. 1) 

393,506 1. 77. 270,469 
392,833 1.7% 260,040 
364,541) 1. 67. 347,786 
334,956 l 14! 1,586,980 
321,025 1. 47. 315,953 
290,084 1.2% 162,453 
287,907 11 27. 165,294 
241,373 1.07. 139,479 
233,695 1.07. 155,609 
209,800 0.97. 177,172 
189,398 0.87. 111, 1~9 
172,329 ο. 7'1. 447,269 
163,003 0.77. 79,840 
153,746 0.77. 41,287 
14"3,388 0.67. 96,336 
149_,210 O.fiI 299,751 
146,152 0.67. 481,962 
138,701 0.67. 206,597 
135,229 Ο.6Χ 98,313 
116,459 0.57. ο 

115,631 0.57. 57,760 
114,486 0.5% 61,786 
110,497 0.57. 90,078 
98,370 0.47. 32,162 
72,100 0.37. -9,418 
69,381 0.37. 55,625 
60,247 Ο.3ί. 60,630 
60,142 Ο.3ί. 306,169 
55,640 0.27. 29,939 
51,263 Ο.2Ι 27,674 
34,007 Ο.1ϊ. 27,916 
30,064 0.17. -367,499 

% στό 1990 -Β9 % στό 1989 -88 % στό 
ΣύνοΑο Αύξηση ΣύνοΑο Αύξι~ση ΣύνοΑο 

18.5% 5,833,119 28.2% 360,109
1 

6.3% 
8.07. 899,601 4.4% 406,187 7.1% 
0.07. ο Ο.ΟΙ ο 0.0% 
Ο.ΟΙ ο Ο.ΟΙ ο Ο.Ο% 

7.2Χ 737,204 3.67. 338,612 5.9% 
5.9% 958,917 4.6% 692,346 12.1% 
5.3Ι 886,910 4.3% 493,773 8;7% 
2.67. 731,662 3.,5Ι 290,310 5.1% 
Ο.ΟΙ ο 0.07. ο Ο.ΟΙ 

2.67. 992,529 4.8% ο Ο.ΟΙ 

5.4% 619,836 3.0% 532,805 9.3% 
3.67. 740,071 3.6% 143,166 2.5% 
2.6% 250,417 1. 27. 478,620 8.47. 
2.4% 189,024 0.9% -34,141 -0.6% 
Ο.ΟΙ ο 0.07. ο Ο.ΟΙ 

1.87. 30,638 ο. 17. -30,455 -Ο.5Ι 

1. 37. 387,902 1. 97. 333,742 5.8% 
0.07. ο 0.07. ο Ο.ΟΙ 

1. 77. 351,502 1. 77. 84,558 1. 5Χ 
1. 67. 208,826 1.ΟΙ 73,267 1. 37. 
2.27. 541,810 2.67. 356,178 6.2% 
9.97. ο Ο.ΟΙ ο 0.07. 
2.07. 303,149 1. 57. 30,341 0.5% 
1. 07. 132,217 0.67. -74,572 -1.3Ι 

1. Οί. 950,214 4.67. ο 0.07. 
0.97. 357,150 1.77. ο Ο.Οί. 

1. ΟΥ. 388,013 1. 9% 124,800 2.2% 
1.1Ι 116,588 0.6% ο Ο.ΟΙ 

ο. 7Ι 179,250 0.97. JS,811 Ο.3Ι 

2.87. 243,405 1. 27. 77,723 1.4Χ 

0.57. 107,248 0.57. 32,859 Ο.6Ι 

0.37. 103,516 Ο.5Ι ο 0.07. 
0.67. 50,845 0.27. 20,163 0.4% 
1. 97. 107,165 Ο.5Χ 127,024 2.2% 
3.0% ο Ο.ΟΙ ο Ο.ΟΙ 

1. 37. 173,825 0.87. 57,945 1.0% 
0.67. 85,114 0.47. 36,907 Ο.6Ι 

Ο.ΟΙ ο Ο.ΟΙ ο Ο.ΟΙ 

0.4% 52,996 0.37. 86,057 1.5Ι 

0.47. 47,685 0.21. 50,067 0.9% 
Ο.6Ι 139,186 0.77. 50,534 0.97. 
0.2t 101,786 0.57. 11,234 ο.2χ 

-0.!ί. 19,671 0.1 ί. 47,029 Ο.Β7. 

0.37. -30,592 -0.17. 68,189 1. 2t 
Ο.4Ι 39,785 0.2'1. 48,044 Ο.ΒΙ 

1.9Ι 679,690 3.37. ο Ο.Οί. 

Ο.2Ι 40,865 Ο.2Ι -538,440 -9.4t 
0.2'1. 31,337 0.27. 16,048 0.3% 
0.27. 46,676 0.27. 24,202 0.4% 

-2.3ί. 597,751 2.9% -3Β,565 -0.7% 

Α Υ ξ Η Σ Η ΑΣΦΑί\ΙΣΤΡΩΝ 

σε (000) Δρχ • r 
1-992 -91 
Α(ι{ηση 

ΑΛΦΑ. 1 11 •••• 1 ••• 1 •. 1 •••••• 
ΠΟΣΕΙΔΩΝ ••...••••.. ,.,1.,. 
ΙΝΤΕΡΝΑΣΙΟΝΑΛ ΕΛΛΑΣ,1., ••• 
ΙΜΠΕΡΙΑΛ ΕΛΛΑΣ11 .... 11 .... 
ΠΑΝΕΛΛΗΝΙΟΣ,1.,11••··•·•·• · 
ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ1,1•11•1••··· 
Ι ΟΝ Ι ΚΗ .•••.• ~ 1 •••••••••••• 

ΕΓΝΑΤ Ι Α 8 Ι • • Ι • Ι Ι Ι Ι Ι • Ι Ι • • Ι Ι Ι 

ΕΥΡΩΠΑΙΚΗ ΠΙΣΤΙΣ ΖΗΜΙΩΝ.,1 

ΙΝΤΕΡΣΟΥΙΣ ΖΗΜΙΩΝ.1,.1 •.• 1 
ΕΛΛΗΝΟΚΥΠΡΙΑΚΗ ..•... ,.,111 
ΑΡΚΑΔ Ι ΚΗ • • ο • ο ο Ι ο ο 8 Ι Ι Ι Ι Ι • ι 8 

ΕΛΒΕΤΙΑ ΖΩΗΣ. 11 11 ... 11 .... 
ΚΥΚΛΑΔ Ι ΚΗ 1 ••. 1 1 1 1 1 1 •••••.• 
ΠΡΟΟΔΟ Σ .. 1 1 .••• 1 •.•• 1 • 1 1 .. 
/'ΙΑΚΕΔΟΝ Ι Α .. 1 . 1 . 1 1 . 1 ..•..•. 
ΝΟΡΝΤΣΤΕΡΝ ΚΟΛΟΝΙΑΛ ΖΩΗΣ.1 

ΓΕΝΙΚΗ ΕΠΑΓΓΕΛΜΑΤΙΚΗ ..•... 
ΠΡΟΠΟΝΤ Ι Σ. 1 • Ο Ο 1 1 1 1 •••• 1 1 1 1 

ΙΝΤΕΡΚΟΝΤΙΝΕΝΤΑΛ1,.1,,.1 •. 
ΑΣΦΑΛ1Γ,Σ[ΔΕΡΗΣ1ΑΕΓΑ1,11•1 

ΕΡΜΗΣ1 ΟΙ Ο Ο•• Ι 1. 8 1 Ι • Ι Ι • Ι Ι • Ι 

ΠΑΓΚΟΣΜΙΟΣ.1,1,11,,1,, •••• 
ΙΝΤΕΡΑΜΕΡΙΚΑΝ ΖΩΗΣ.[t] •••. 
ΑΠΟΛΛΩΝ. 1 ••. 1 • 1 • 1 1 ••• 1 •• 1 1 
ΕΛΛΑ[ 1 ι ι ι 1 •, 1 1 ι •, ι ι • ι • 1 • • ι 

ΜΕΣΟΓΕΙΟΣ •• 1 • ••. 111 • •••••• 

27,603 
26,886 
25,583 
24,609 
21,712 

13,561 
13,012 
4,402 

-832 
-3,673 

-267,863 

., . 
ίο στο 

Σϊ.ινοΛο 

σ.1Ι 

Ο.1Ι 

0.17. 
0.17. 
0.1% 

0.1 ϊ. 
0.17. 
o.oz 

0.07. 
0.07. 

-1. 17. 
--.-

1991 -90 
Αι:.ιξηση 

11,304 
11,179 
92,256 
3,448 

-194,041 
-368,965 

-643 
13,441 

ο 

·343, 445 
-103,516 
-357,165 

-1,'368 
-24,7◊1 

-7,263 
-32,358 
45,147 
8,502 

14,942 
-23,Β28 

196,895 
66,439 
45,883 
88,892 
49,938 

202,Β60 

63,389 

ϊ. στόl 1990 -89 
ΣϊινοΑ,) ι Αύξηση 

0.17. 
ο.1χ 

Ο.6Ι 

0107. 
-1.2ί. 
_':\ ,,., 
i-ιW/■ 

Ο.ΟΙ 

01 lϊ. 
0.07. 

-2.17. 
-0.67. 
-2.27. 
Ο.Οί. 

-Ο.2Υ. 

0.07. 
-0.2'/. 
0.37. 
0.1% 
ο. 11. 

-0.1% 
1. 27. 
0.4% 
0.37. 
Ο.6ί. 

0.37. 
ι. 37. 
0.47. 

3,634 
32,021 

169,288 
24,3Β1 

129,267 
57,327 

-12,149 
17,667 

ο 

343,445 
22,561 

105,484 
-38,975 
-12,829 
-6,849 
46,199 

-641,648 
99,505 
13,~73 

-16,523 
174,543 
43,111 
4,455 

162,450 
147,026 
195,439 
187,130 

7. στό 

Σϊ.:νο Αο 

ο.οι 

0.27. 
0.87. 
ο.1χ 

0.67. 
0.3% 

-0.1 ί. 
0.1 % 

0.07. 
ι. 77. 
0.17. 
0.5% 

-0.27. 
-0.li. 

0.07. 
0.27. 

-3.1% 
Ο.5ϊ. 

0.17. 
-0.11. 
0.87. 
0.27. 
0.07. 
Ο.ΒΙ 

0.77. 
0.97. 
0.97. 

1989 -88 
Αύξηι:rη 

7,388 
14,4Β8 

172,360 
2,586 

211,579 
119,214 

-158,148 
-10,162 

Ι} 

ο 

23,309 
51,154 

-27, 273 
-20,762 

-320,823 
7,805 

193,452 
-52, 17'3 
14,011 
38,081 

243,691 
44,391 

125,420 
18,788 

105,345 
120,599 
-9,117 

Ιστό 

ΣύVΟΑΟ 

ο. ιr. 

Ο.3Ι 

3.ΟΙ 

Ο.ΟΙ 

2.7Ί. 

2.1ϊ. 
_':\ ΟΊ 
i-ιU/ι 

-0.2% 
Ο.Οϊ. 

Ο.Οϊ. · 
0.47. 
0.97. 

-0.57. 
-Ο.4Ι 

-5.6ί. 

σ. 1 i~ 
., -~•ι 
νι ί !ι 

-0.9% 
0.27. 
0.77. 
4.3ϊ. 

Ο.ΒΥ. 

2.27. 
Ο.3Χ 

1. 87. 
2.17. 

-0.2ί. 

5,707,674 100~~;.r---
--------+-------~-----------------+------

1 23,490,055 100.ΟΖ 16,049,618 10010% 20,674,436 100.ΟΖ ΣΥΝΟΑΙΚΗ Αιjξηση 
_________ _.., _______ .._ ______ __.ι. __ . ____ ..J._ ____ I_ 

1992-91 Συνολικ~ ΑΟ{ηση αφορά μόνον τiς εταιρίες οι οποίες έχουν δημοσιεΟσει ΙσοΑοyισμό τό 1~91 

385,083 1 __ 2_43_, _11_6 ___ ..... l _-_23_6_, ι_)2_4 _,_-_--_-..... r_-__ 9s_, _12_s_-_-_---,--

Χ Αι.:.ι ξη ση Ασφα ί\ ί ιj'Τ ρ ι-,ν 

-
- 11992-91 

----------··-----.. ·-----
1991-90 1990-89 1989-88 

----
ΕΥΡΩΠΑΙΚΗ ΠΙΣΤΙΣ ΖΗΜΙΩΝ ••• ΗJι.ι z ιιι.ι ι ιιι.ι ϊ. ιιι.ι Ί 

Ιι 

ΓΙΟΥΡΟΜΟΝΤ ••••••••• 1, ••••• 106.2 % 39.9 7. *'*·* '/. ***·* Ί. 

EUROSTAR ••••••••••••• 11••· 71.4 Ι !52.Ο Ζ ιιι.ι ϊ. ιιι.ι ι 

ΕΣΤΙΑ ••••••••••••••••••••• ι 59.9 Ζ 68.3 ι 7.8 Ζ -7.2 ., ,. 
ΝΟΡΝΤΣΤΕΡΝ ΚΟΛΟΝΙΑΛ ΖΗΜΙΩΝ 58.2 ί. 42.8 % 111.ι Ι ιιι.ι % 
ΙΝΤΕΡΑΜΕΡΙΚΑΝ ΖΗΜΙΩΝ.[ιι]. 55.5 7. 36.1 ι 33.9 'Ι. 18.0 Ι 

ΑΛtΑ ••••••••••••••••••• • · •• 49.3 Ι 25.3 Ζ Β.Β Ζ 2119 % 
ΓΕΝΙΚΗ ΕΝΩΣΗ ••••••••• ~•·•• 48.6 t 39ί 1 Ι ιιι.ι t ***· ι χ 

ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ ••••••••• 1••· 42.8 Χ 38.1 t 25.2 t 11. 1 ί. 

ΟΡΙΖΩΝ .••.••.••• 1 •..•••••• 42.2 % 29.5 ι 29.5 χ 44.Β ,: 
ΕΓΝΑΤΙΑ ••••••••••••••••••• 41.Β t 76.1 Ι ιιι.ι % ιιι.ι % 
ΠΡΟΣΤΑΣΙΑ ••.•••••••••••••• 41.8 Ι 47.5 Ι 29.7 % -5.1 % 

ΔΥΝΑ"ΙΣ ••• ,1••········1••· 37.5 % 23.0 · Ι . 26.Β Ζ 76.9 Ζ 

ΑΚ"Η ΖΗ"ΙΩΝ,, ••••••••••••• 34~6 Ι -4.3 ., ·9, 9 χ 31.1 % Ιι 

ΑΡΓΟΝΑΥΤΙΚΗ ••••••••••••••• 34.6 % 33.6 % 41.0 % 21.6 Ι 

ΕΛΒΕΤΙΑ ΖΗ"ΙΩΝ •••••••••••• 32.8 % 27.~ % 28.7 % 11.2 % 
ΛΑΙ-ΚΗ ••••••.••••••••••.... 31.9 Ι 21.7 Ί 21.5 Ί -10.Β τ 



Ύ. Αϊ.ιξηση Ασφαί\icrτρων 

r 1992-91r 1991=9◊ r -1990-89 r 1989-88 f 
--------------------------- ·--------- '--- ------ --------- _________ L _________________________________ _ 

ΑΤΛΑΝΤΙΚΗ ΕΝΩΣΙΣ.......... 30.5 Χ 42.8 Χ 69.7 Χ 7.5 Χ 

ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ ΖΗΜΙΩΝ ..... . 
ΣΥΝΕΤΑΙΡ ΙΣΤΙ ΚΗ ........... . 
ΕθΝΙΚΟΝ ΥΔΡ.ΕΛΛΑΔΟΣ ..... . 
AJ3F ΚΟΣΜΟΣ .............. .. 
ΣΚΟΥΡΤΗΣ Γ ............... . 
ΠΗΓ Α Σ Ο Σ .......... , * , •••••• ι: 

ΣΑΝ ΑΛΑΙΑΝΣ ΙΝΣΟΥΡΑΝΣ ..... 
ΕΛΛΗΝΟΒΡΕΤΑΝΝΙΚΗ ΖΗΜΙΩΝ ••• 
6ΙΕ8ΝΗΣ ΕΝΩΣΙΣ ..... ~ ..... . 
:ΆΜΞΙΑΣ ................. . 
ΟΛΥΜΠΙΑΚΗ ΖΗ~ΙΩΝ ......... . 
ΙΜΠΕΡ!ΑΛ tΛΛΑΣ ........... . 
ΕΥΡΩΠΑfΚΗ ΕΝΩΣΙΣ ........ .. 
ΑΣΤΗΡ .......••............ 

30.3 ί. 

30.1 ϊ. 

29.5 '/. 
29. 1 Ί. 

27. i 7. 
27.Ο ϊ. 

25.'3 7. 
26.9 '/. . 
-~,ι:- 8 •t 1 
L.Jι /ι 

')':t .., ., 
.ι:.w • .i.. !ι 

')') •1 Ί 
i..i..ι~ iι 

·11 1 •ι 
L .ι ι Ι !ι 

***·* ϊ. ***·* 
·11 ι::: •ι 
~.ι.ιι.J Ϊι 

16. 9 Ί. 

2ϊ.3 ϊ. 

52. '3 
29.4 
39.9 

1 Ο. 1 
!7.4 

Ί Λ C ϊ 
/ι ""!'!.Jτ i 

38. 3 Ί. '38. 4 
25.9 ϊ. 18.2 
57.5 :~ 70.2 
17.Ο Ί. 23.*3 

3.4 Ί. 31.1 
i θ. Ο ϊ. 30c4 
18-.8 Χ 13.7 

Ϊ. fH.t 

ϊ. 4. 9 

ϊ. 28.6 
Ί. 5.4 
'! _Q ι'Ί Α 
;. u~.ι • ,. 

., •-ι,, C" 
ι. i....:i • .J 

•,: C') C: 
,. .Ju. ~ 

Ί. 13.'3 
'/. tH.f. 

Ί. 3.4 
Ί ϊ •~ 
;. i ι. .ι 

Ί. 5.7 
COMMERCIAL UNION ΖΗΜΙΩΝ 2!.1 Χ ***·* Ζ ***·* : ***·* 
ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗ . .... . ......... . 20.5 Χ 46.4 Ί. 20.2 
ΕΥΡΩΠΑ!ΚΗ ΠΙΣΤΙΣ ......... . i Ο ,:, Ί 

.i.:..JιU ίa '3. 9 7. Ί. 25.7 
ΕθΝΙΚΗ ................... . 17.9 Ί. 16.5 Ί. 48.4 •ι ,:, 1 

ia ...; • .ί. 

ΗΛΙΟΣ ........... . ... . .... . 17. 7 i~ 13. 4 ϊ. 50 . : Ί. 19.2 
ΦΟΙΝΙΞ ............ . ...... . 16.5 '/. 6.4 Ί. 

ΑΓ?ΟΤΙΚΗ ΖΗΜΙΩΝ .......... . 16.3 Ί. -12.4 Ί. 14.3 Χ 11.5 
ΠΟΣΕΙ6ΩΝ ................. . 16.3 7. 7.3 7. 26.3 ϊ. 13 .5 
ΕΛΛΗΝΙΚΗ Π!ΣΤΙΣ .......... . 
ΓΚΟΤΑΕΡ ................... . 
LE MANS (ΠΡΩΗΝ ΕΛΛ.ΛΛΟΥΔJ. 

ΜΑΓΔΕΜΒΟΥΡΓΕΡ ΕΛΛΑΣ ...... . 
ΥΔΡΟΓΕΙΟΣ ••••••••••••••••• 
ΕΙ ΚΟΣΤΟΣ ΑΙΩΝ ............ . 

16.0 '!. i4.8 ;~ -7.5 
15.4 ϊ. 29.8 ϊ. 3~.4 
14.5 ί. 

12.8 Ί. 

12.6 Ί. 

10. 5 Ί. 

60.4 ϊ. 4·~ i, 
•ι ·1- i 7 
ι. ~,· . : 13.'3 

14.6 7. 10.6 
'3.5 ϊ. 18 .8 

Ί ·")ιi i 
!ί i-Va .i. 

Ί ◄•"\ ι:-
ι. 11... J 

ϊ. 18. 5 
1/ ·1'1- ., 
ί. LL• L 

Ί. 14. 6 
'/. i0.8 

ΕΜΠΟΡΙ ΚΗ .......... .• ...... 9.7 Ί. 24.1 Ζ 9.4 Χ 12.6 
ΠΑΝΕΛΛΑΔΙΚΗ............... 6.1 Ί. 45.σ ϊ. ***·* 
ΙΝΤΕΡΝΑΣΙΟΝΑΛ ΕΛΛΑΣ....... 1.9 ί. 7.3 7. 15.6 
ΕΤΕΒΑ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ......... 1.8 Ί. -17. '3 7. 41.0 
ΠΑΝΕΛΛΗΝΙΟΣ............... 1.0 7. -8.5 ϊ. 6.0 
HETROLIFE ΖΗΜΙΩΝ .......... -100.0 Χ ***·* Χ***·* 
13ENERALI ΖΗΜΙΩΝ ........... -100.0 '/. Hf.,t Ί. Hf..t 

ΙΝΤΕΡΛΑΙΦ ΑΕΓΑ ............ -100. Ο 'ί. tH. ι Χ ΗΙ. ι 

ΑΜΙΑΝΖ ΑΕΓΑ .............. -100.0 ϊ. ***·* Ί. ***·* 
ΑΜΥΝΑ ΑΕΓΑ ............... -1ύ0. Ο ϊ. ***· t '/. ***· * 
ΙΝΤΕΡΑΗΕΡΙ ΚΑΝ ΒΩΗ8ΕΙΑΣ .... -100.0 Ί. ttι.ι '/. ***·* 
ΠΡΟΟΔΟΣ ................... -10.5 % -11.2 Ζ -14.0 
ΑΣΦΑΛ.Γ.ΣΙΔΕΡΗΣ.ΑΕΓΑ ..•... -30.3 7. 28.6 ί. 34.0 
ΚΥΚΛΜ ΙΚΗ................. -98. 2 Ί. -96. 7 ί. -33. 4 
ΙΝΤΕΡΑΜΕΡΙΚΑΝ ΖΩΗΣ.ίt} .... 
ΝΟΡΝΤΣΤΕΡΝ ΚΟΛΟΝΙΑΛ ΖΩΗΣ .. 
ΜΑΚΕΔΟΝΙΑ ...........•..... 
ΑΠΟΛΛΩΝ. • . . • . . . . • • . • . . • • . . -- . -
ΓΕΝΙΚΗ ΕΠΑΓΓΕΛΗΑΤ!ΚΗ ..... . 
ΠΡΟΠΟΝΤΙΣ................. --.-
Ι ΝΤΕΡΚΟΝΤΙ ΝΕΝΤ ΑΛ ....•.•... 
ΕΡΜΗΣ •.•••••••.•.•.••••••. --.-
ΠΑΓΚΟΣΜ!ΟΣ ..........•..... 
ΕΛΛΑΣ •.•.................. 
ΜΕΣΟΓΕΙΟΣ •.•.......••.•... 
ΙΟΝΙΚΗ .•.•.......•..••..•. -705.6 Χ 

19.8 7. 56.8 
80.6 Ί. -92.0 

-39.7 Ί. 130.9 
9 ·:, Ί. 37. 4 
8.5 J. Hf.f 

11.Ο Ί. 11.5 
-10. 1 ί. -6.6 
28.7 ί. 22.9 
11.2 ! 1.1 
31.4 Ί. 43.3 
6.4 Χ 23.5 

50.3 Ί. ***·* 

Ί. ***· f. 
Ί. 18.8 
Ί. -2.6 
'/. 10 . 9 

ί. ***·* 
'/. f.H.f 

'/. Hf.f 

ϊ. ***·* 
'/. Hf.f 

'/. Ηf.Ι 

'ί. -86.7 
Ί. 90.3 
Χ -35.1 
ί. 7.0 
Χ 38.4 
Ί. 28.4 
Ί. 36.6 
7. -99.9 
Ί. 13.0 
Ί. 17~9 
7. 30.9 
Ί. 44.,7 
1. 36.5 
Χ -1.1 
Ι -93.6 

Ί. 

Ί. ., 
I• 

Ί 
!• 

Ί ,. 
Ί ,. 
Ί ,. 
Ί 
!ι 

•ι 
;. 

Ί :. 

'! 
i• 

., 
iι 

Ί 
iτ 

•! 
ί. 

Ί ;, 

•; 
ί. 

•ι 
f. 

Ί ,. ., 
! • ., 
! • ., ,. 
•ι 
ί. 

Ί. 

Ϊ. 
•ι 
i • ., 
;. 

Ί 
Ι, 

7. ., ,. ., 
1• 

Ί. 
χ 

7. 
•ι 
ι. 

Ί 
!• 

Ί ,. 
•ι 
ι, 

Ί 
ι. 

Ί. 
•ι 
;. 

Ί. 

7. 
Ί. 

Ί. 

7. 
Ί. 

----------+-----!-- ·--+----t-----+---------------------
ΣΥΝΟλΙΚΗ Ί. Αύ{ηση 23. '3 7. 19.5 7. ,83.5 i. 10.2 ί. 

ΑΣΦΑi\ΙΣΤΡΑ ΖΩΗΣ + ΖΗΜΙΩΝ: Εi\i\ηνικ~ς Ασφdi\ιστικ~ς Εταιρίες 

---------=------,,=-----=------,=-·----·-------.-------------..--------

Ι σε (000) Δρχ . 

1. ΙΝΤΕΡΑ"ΕΡΙΚΑΝ ΖΩΗ+ΖΗΗ •• 
2. ΕθΝΙΚΗ •••••••••••••••.. 
3. ΑΓΡΩΤΙΚΗ ΖΩΗ+ΖΗΜ ••••••• 
4. ΑΣΤΗΡ •••••.•••.•.••.••• 
5. *ΟΙΝΙΞ .•..•....•.•..... 
6. AGF- ΚΟΣΜΟΣ ΖΩΗ+ΖΗΜ ••.•• 
7. ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ ΖΩΗ+ΖΗ"·· 
8. ΕΛΛΗΝΟΒΡΕΤΑΝ.ΖΩΗ+ΖΗΜ .. . 
9. ΚΟΝΤΙ ΝΕΝΤ ΑΛ ΕΜΑΣ .... .. 

10, GENERALI ΖΩΗ+ΖΗΜ .•..... 
11 . ΕΥΡΩΠ.ΠΙΣΤΙΣ ΖΩΗ+ΖΗΜ .•• 
12. 
13. 
14 , 
15. 
16 . 
17. 
18 . 
19. 
20. 
21. 
22 . 
23. 
24. 
25. 
26. 
27. 
28. 
29. 
30 . 
31. 
32 . 
33 . 
34. 
35 . 
36 . 

METROLrFε ΖΩΗ+ΖΗΜ ..... . 
ΕΛΒΕΤΙΑ ΖΩΗ+ΖΗΜ .•..•... 
ΜΑΓΔΕΜΒΟΥΡΓΕΡ ΕΛΛΑΣ,,., 

ΛΑΙΚΗ ΖΩΗ+ΖΗΜ •••.••.... 
ΔΙΕ8ΝΗΣ ΕΝΩΣΗΣ ......... 
ΑΛΛΙΑΝΖ ΑΕΓΑ •.......... 
ΣΑΝ ΑΛΑΙΑΝΣ ΙΝΣCΥΡΑΝΣ .. 
ΝΟΡΝΤΣΤΕΡΝ ΚΟΛ.ΖΩΗ+ΖΗΜ. 

COMHERCIAL UNION ΖΩΗΣ .. 
ΕΥΡΩΠΑΙΚΗ ΕΝΩΣΙΣ ...... . 
ΠΑΝΕΛΛΗΝΙΟΣ ....•.•..... 
ΑίΛΑΝΤΙΚΗ ΕΝΩΣΗ .....•.. 
ΟΛΥΜΠΙΑΚΗ ΖΩΗ+ΖΗΜ ... •.. 
ΕΤΕΒΑ ΑΣΦΑΛΙΠΙΚΗ .... .. 
ΠΡΟΣΤΑΣΙΑ ............. . 
ΕΜΠΟΡΙΚΗ .......•.•..... 
ΗΛΙΟΣ ............•..... 
LE ~ANS ΖΩΗ+ΖΗΜ ....... . 
ΣΒΑΙΠ ΛΑΙΦ ........... . 
ΙΝΤΕΡΝΑΣΙΟΝΑΛ ΕΛΛΑΣ .... 
ΙΟΝΙΚΗ ......•.•........ 
EΣTIA.a••·····••a••···· 
ΓΚΟΤΑΕΡ ............... . 
ΠΑΝΕΛΛΑΔ!ΚΗ •••••••••••• 
CIGNA ΕΛΛΑΣ ........... . 

37 . ΣΥΝΕΤΑ!ΡΙ ΠΙΚΗ ....... .. 
38 . ΙΝΤΕΡΝΑΣΙΟΝΑΛ ΜΙΦ .... . 
39 . ΓΕΝΙΚΗ ΕΝΩΣΗ., ........ . 
40 . ΕθΝΙΚΟΝ ΥΔΡ.ΕΛΛΑΔΟΣ ••.. 
41 . ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗ ............ . 
4') . ΑΣΦ.Γ .ΣΙΔΕΡΗΣ ΑΕΓΑ ... .. 
3, ΟΡΙΖΩΝ .......•.....•... 

44 , ΥΔΡΟΓΕΙΟΣ ......•....... 
45 . ΑΡΓΟΜΑΥΤΙΚΗ ........... . 
46. ΣΚΟΠΛΑΙ Φ .............. . 
7. EUROSTAR ............. .. 

48 . ΕΜΗΝ!ΚΗ ΠΙΠΙΣ ••..•••• 
9. ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ ...•..•.•. 
Ο. ΣΚΟΥΡΤΗΣ Γ ............ . 

1 

1 9 9 2 Ιστό 

ΑσφάΑιστρα Σύνοlο 

44,894,33t 20.Ο % 
43,203,664 19.2 7. 
17,744,512 7.9 % 
12,456,967 5.5 7. 
8,998,082 4.0 Χ 

7,981,099 3.5 7. 
6,453,084 2.9 % 
6,048,570 2.7 7. 
4,954~703 2.2 % 
4,887;231 2.2 7. 
4,411,766 2.0 Ί. 

3,277,175 1.5 ί. 

3,264,768 1.5 Υ. 

3,211,843 1.4 7. 
3,189,883 1.4- i. 
3,006,734 1.3 7. 
2,646,030 1.2 7. 
2,623,392 1.2 % 
2,462,597 1.1 ί. 

2,220,743 1.0 Ζ 

2,213,503 1.0 7. 
2,109,744 0.9 Ί. 

1,886,831 0.8 ϊ. 

1,869,265 0.8 7. 
1,823,657 0.8 Ι 

1,741,741 0.8 ί. 

1,694,903 0.8 Ζ 

t,557,588 0.7 7. 
1,527,608 Ο 7 Χ 

1,385,420 0.6 Χ 

1,374,602 0.6 Ί. 

1,217,389 0.5 ϊ. 

1,147,837 0.5 ϊ. 

1,054,068 0.5 Ύ. 

1,046,001 0.5 '/. 
1,006,546 0.4 7. 

848,853 0.4 ϊ. 

835,905 0.4 Ί. 

738,002 0.3 Ί. 

717,435 
639,872 
617,192 
549,222 
536,712 
526,321 
513, 8'31 
503,560 
501,884 
498,463 
450,507 

0.3 7. 
0.3 '/." 
(; , 1' ., 
ν,..,; ;, 

0.2 ϊ. 

0.2 7. 
0.2 Ί. 

ο 
,:, Ί 

•L h 

0.2 '!. 
ο -J 7. 
ι·, . •ι 
v .~ /ι 

ο ·') Ί . ι. 

1 9 9 1 % στό 1 9 9 Ο 7. στό 

Ασφάlιστρα Σόνοlο ΑσφάΑιστρα Σύνοlο 

32,758,406 
34,671,177 
15,533,120 
ι 1,198,671 
8,111,974 
5,537,956 
4,721,930 
4,537,397 

620,813 
1,854, '345 
3,728,729 
1,916,815 
:1,324,302 
2,847,303 
2,715t333 
2,368,624 

ο 

2,063,854 
1,659,245 
1,752,074 
1,819,163 
2,088,032 
1,403,310 
1,380, 95•3 
1,789,676 
1,234,203 
1,545,728 
1,324,455 
1,344,014 

'337,768 
1,349,019 

'3Ψ3, 167 
724,055 
914,385 
'385, 85"3 
690,328 
659,986 

ο 

496,629 
555,400 
529,375 
885,055 
359,909 
476,465 
391, 0'32 
20'3, 406 
2'33, 760 
432,503 
34'3, 075 
352,137 

18.8% 
19. 97. 

8.9% 
6.47. 
4.7% 
3.27. 
2.7'1. 
2.67. 
0.4% 
1. 17. 
2.1 i. 
ι. ι ϊ. 

l.31 
1.67. 
1 .6'/. 
1. 4'1. 
0.07. 
1.27. 
ι. 01.-
1 .ΟΊ. 
1 (\'/ 
~•Vi• 

i "ΊΊ 
1.aL/ι 

Ο.Βί. 

0.8'/. 
1. Ο'/. 
0.7'/. 
0.9'/. 
0.8i. 
0.8'/. 
(1.57. 
Ο.ΒΊ. 

Ο.6ϊ. 

ο. 4'/. , 
o.s1.I 
0.6'/. 
0.4'/. 
0.47. 
0.07. 
0.37. 
0.37. 
0.37. 
1).57. 
0.2'/. 
0.3i. 
( 1 -~ι•f 
ιr , L. l • 

(ί. 1 ϊ. 
Ο.2ϊ. 

0.2i. 
Ο.2ϊ. 

0.27. 

23,715,024 
28,235,790 
13,474,010 
8,715,060 
7,659,198 
3,860,260 
3,264,523 
3,348,000 

261,031 
1,305,000 
3,118,370 
1,124,935 
1,370,067 
2, 4'3~, 517 
1,387,809 
1,502,841 

ο 

1,498,526 
1,145,346 

77,046 
1,505,983 
2,282,073 

'360,537 
1,076,025 
2,134,821 

839,606 
1,246,046 
1,168,812 

823,094 
420,502 

1,256,763 
1,012,626 

437,620 
704,635 
679,690 
445,000 
553,020 

ο 

357,150 
475,537 
439,297 
688,160 
280,375 
415,835 
2'32, 779 
771604 

116,588 
376,878 
252,739 
319, '375 

17.47. 
20.87. 

9.9% 
6.47. 
5.67. 
2.87. 
2.4% 
2.57. 
Ο.2Κ 
1. 07. 
2.37. 
O.Bi. 
1. ΟΊ. 
1. 87. 
1. ΟΊ. 
1. 1 Ί. 
ο.ω: 

ι. 11. 
0.8'/. 
ο.1ϊ. 
i ,., 
.. .... ι. 

1. 77. 
Ο.7ί. 

0.8'/. 
1. 6'/. 
0.67. 
0.9'1. 
Ο.9ί. 

0.6'1. 
0.3'1. 
0.9'1. 
0.77. 
Ο.3ί. 

0.5! 
0.5'!. 
0.3'1. 
Ο.4ί. 

Ο.Οϊ. 

0.37. 
0.37. 
ο. 37. 
Ο.Sϊ. 

0.2i. 
0.3i. 
Ο.2ϊ. 

ο. 1ϊ. 

Ο.1ϊ. 

0.37. 
Ο.2ϊ. 

0.27. 

1 9 8 9 % στό 1 9 8 θ % σ1 

ΑσφάΑιστρα Σύνοlο . Ασφάlιστρα Σύνο!( 

17,423,647 
18;684,635 
11,156,791 
7,395,753 
6,895,188 
2,594, •t97 
2,223,958 
2,526,193 

99,696 
1,003,853 
2,310,144 

707,778 
894,591 

1,957,707 
1,441,216 

883,005 
ο 

760,652 
801,315 

ο 

1,177,105 
2,152,806 

555,542 
835,733 

1,569,298 
54g,02ι 

1,138,938 
781,473 
532,429 
111, 2'35 

1,087,475 
686,441 
410,053 
528,564 

ο 

309,384 
367,034 

ο 

368,763 
300, i11 
513,617 
232,744 
376,050 
207,665 

ο 

ο 

515,284 
201,894 
218, 18'3 

17.2% 13,526,136
1 

18. 47. _ 16,653,032 
11.07. 9,617,213 
7.37. 6,645,900 
6.8'/. 6,573,364 
2.6% 1,964,808 
2.2% 1,394,774 
2.57. 
ο. ιr. 

1. 07. 
2.3Ι 

ο. 77. 
Ο.9Χ 

1. 97. 
1. 47. 
ο. 97. 
Ο.Οϊ. 
ιΊ ΟΊ 
VιU/ι 

0.8'/. 
0.07. 
1. 2r. 
2.17. 
0.57. 
0.87. 
1. 57. 
0.67. 
1.η 

0.87. 
0.5% 
Ο. li. 
1. ιϊ. 
0.77. 
0.4'/. 
Ο.5ϊ. 

Ο.Οϊ. 

0.37. 
0.4'/. 
0.07. 
Ο .Οί. 

0.47. 
0.37. 
0.5% 
0.2'/. 
0.47. 
0.2% 
0.Ι)ϊ. 

σ . σ ϊ. 

Ο.5ϊ. 

Ο.2ϊ. 

Ο.2ϊ. 

1,743,372 
49,686 

612,039 
1,742,368 

565,118 
724,898 

1,601, 52'3 
1,103,065 

350,200 
ο 

621,635 
504,175 

ο 

1,092,673 
11941, 227 

494,214 
772,420 

1,568,235 
684,070 

1,011,890 
657,043 
441,739 

5,397 
915,115 
5481 88'3 
453,236 
468,872 

ο 

218,368 
347,813 

ο 

ο 

336,574 
249,577 
269, '326 
359,965 
328,006 
j Ϊ (\ '7ι:::Ο 
.ί. ,--..: , i ,JU 

433, σι 9 
181,731 
206,955 

15. ~ 
1 •3. ε 
11.~ 

7 l 
ι.' 

·'),, 
L•J 

1. ε 
2. 1 
ο. 1 
0.7 
2.0 
ο. 7 
0.9 
1. 9 
1.3 
0.4 
ο.ο 

0.7 
0.6 
ο.ο 

1.3 
2.3 
0.6 
0.9 
1.8 
0.8 
1. 2 
0.8 
0.5 
ο.ο 
i 
! • 

0.6 
0.5 
0.6 
ο.ο 

0.3 
0.4 
ο.ο 

ο.ο 

σ . 4 

0.3 
0. 3 
0.4 
0.4 

σ . ο 

0.5' 

ο. 2· 



ΑΣΦΑί\ΙΣΤΡΑ ΖΩΗΣ + ΖΗΜΙΩΝ: Εί\ί\ηνικ~ς Ασφαί\ιστι~~ς Εταιρiες 

1 1 9 9 2f 7. στό\ 1 9 9 1 7. στό 1 9 9 Ο Ιστό 1 9 θ 9 Ιστό 1 9 θ Β Ιστό 
σε (000) Δρχ. j ΑσφάΑιστραjrοvοΑο / Ασ9άΑι~τρα ΣΟνοlο ΑσφάΑιστρα ΣΟνοΑο Ασ9άΑιστρα ΣΟvοΑο ΑσtάΑιστρα ΣΟvοΑο 

1 --------- t 
ΑΜΥΝΛ ΑΕΓΑ............. 439,84 0.2 7. Ο 0.07. ο.οχ Ο ο.οι Ο Ο.ΟΙ 

• ΔΥΝΑ·ΜΙΣ................ 424,359 0.2 7. 308,728 0.2% 250,968 0.2% 197,972 0.27. 111,915 0.17. 
• ΣΙΤΙΛΑΙΦ •••••• ,........ 413,337 Ο. 2 -7. 322,956 Ο. 2Ζ 234,962 Ο. 2% 990,474 1. ΟΙ Ο Ο. ΟΖ 

ΑΚΜΗ ΖΩΗ+ΖΗΜ........... 371,047 0.2 7. 236 1 924 0.1% 249,317 0.27. 198,295 0.2% 151,201 0.27. 
• ΕΙΚΟΣΤΟΣ ΑΙΩΝ.......... 357,259 0.2 7. 323,252 0.27. 295,336 0.27. 248,660 0.2% 224,45Β 0.3% 
• ΓΙΟΥΡΟΜΟΝΤ............. 298,549 ο.ι 7. 144,803 ο.ιz 103,516 0.17. Ο 0.07. Ο 0.07. 

UNIVERSAL ΖΩΗΣ(ΕΛΛΑΣ).. 260,502 0~1 Ζ 148,338 0.1% 118,818 ο.ιι Ο Ο.ΟΙ Ο ο.οι 

· nHrAror................ 2sa,001 0.1 7. 202,361 o.1z 112,422 o.1z 13ι,ss7 0~17. 669,997 ο.87. 

' ΓΑΛΑΞ!ΑΣ............... 241,625 0.1 ϊ. 190 1362 0.17. 162,688 0.1% 131,351 0.17. 115,303 0.17. 
' ΠΟΣΕΙΔΩΝ............... 192,063 0.1 7. 165,177 0.17. 153,998 0.17. 121,977 0.17. 107,489 0.17. 

ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ ΖΩΗΣ..... 147,293 0.1 Ι 104,952 O.li. 43,900 ο.οι 27,259 0.07. Ο 0.07. 
• ΙΜΠΕΡΙΑΛ ΕΛΛΑΣ......... 130,843 Ο.'1 7. 106,234 0.17. 102,786 0.17. 78,405 0.17. 75,819 0.17. 
ΙΝΤΕΡΜΙΦ ΛΕΓΑ......... 116,459 Ο. 1 ϊ. Ο Ο. 07. Ο Ο. 07. Ο Ο. 0% Ο Ο. 0% 

~ ΑΛΦΑ................... 83,645 Ο.Ο ϊ. 56,042 Ο.ΟΥ. 44,738 . Ο.Οϊ. 41,104 0.07. 33,716 Ο.Οί. 

ΕΓΝΑΤ!Α .•..•....... Α••· 44,120 ο.ο Χ 31,108 ο.οχ 17,667 Ο.ΟΖ Ο 0.0% 10,162 Ο.Ο% 

ΠΡΟΟΔΟΣ................ 31,242 Ο.Ο ϊ. 34,915 Ο.ΟΙ 42,178 0.0% 49,027 Ο.ΟΙ 369,850 0.47. 
' Ι(ΥΚΛΑΔΙΚΗ.............. 19 Ο. Ο 1. 851 Ο. Οϊ. 25,556 Ο. 0% 381 388 Ο. Οϊ. 59,171 0.17. 

' ΙΝΤΕΡΣΟΥΙΣ ΖΩΗ+ΖΗΜ..... Ο Ο.Ο 7. Ο ◊.Οϊ. 39"3,189 0.37. 197,000 0.27. 161,941 0.2'/. 

ΜΑΚΕΔΟΝΙΑ.............. Ο ο.ο Ι 49,147 ο.οι 81,505 Ο.lϊ. 35,306 ο.οι 27,501 0.0% 
.. ΠΡΟΠΟΝΤΙΣ.............. Ο Ο.Ο ϊ. 150 1 483 Ο. lϊ. 135,541 Ο. 1% 121 1 568 0.17. 107,557 0.17. 

ΠΑΓΚΟΣΜΙΟΣ............. Ο Ο.Ο z. 466,004 0.3% 413,730 0.3% 409,982 0.4% 284,309 0.3% 
ΜΕΣΟΓΙΟΣ............... Ο Ο.Ο ϊ. 1,61Ό,535 0.'3f. 1,458,496 1.lϊ. 1,138,'314 1.1ϊ. 1,038,880 1.21. 
ΙΝΤΕΡΚΟΝΤΙΝΕΝΤΑΛ.... .. . Ο ο.ο% 210,976 . ο.ιι 234,804 0.2% 251,327 0.2% 213,246 0.31. 

ΕΡ!'ΙΗΣ.................. Ο Ο.Ο Ί. 2'37,550 0.27. 231 1 111 0.27. 188,2'39 Ο.2ϊ. 143,609 Ο.2ϊ. 

ΕΛΛΗΝΟΚΥΠΡΙΑΚΗ......... Ο ο.ο Ί. Ο o.or. 103,516 Ο.lϊ. 80,'355 0.17. 57,646 0.1'/. 
ΕΛΛΑΣ.................. Ο Ο.Ο ϊ. 849,425 Ο.5Ζ 646,565 0.5% 451 1 126 0.4% 330,527 0.4% 
ΓΕΝΙΚΗ ΕΠΑΓΓΕΛΜΑΤΙΚΗ... Ο Ο.Ο Ί. 108 1 071 0.1% 99,569 0.1% 64 0.0% 52,243 0.1% 
ΑΣΦΑΛΕ[ΕΣ ΚΡΗΤΗΣ....... Ο Ο.Ο Ί. Ο Ο.Οϊ. 668 0.07. 10,5"39 ο.ο,: 12,726 Ο.Οϊ. 

ΑΡΚΜΙΚΗ............... Ο Ο. Ο Ί. Ο Ο. ΟΙ 357, i65 Ο. 3Ζ 251,681 Ο. 2ϊ. 200,527 Ο. 2'/. 
ΑΠΟΛΛΩΝ................ Ο Ο.Ο Ζ 590,146 0.3% 540,208 0.47. 393,182 0.4% 287,837 0.37. 

-ΣVNQJιT~A ΑrΦΑλ ι---;;ιi 88~ 907 1ΩΩ o~,tl 1 ;;-~;;~;;;-~;~~~;,Ι-~35,·~21,040 100.Οϊ. . **,*;;;;:;--~ΟΟ.σϊ. 84,998,654'-~~~:-~;.r --~~--~~---.. . --- .. ~~ .. , .... ,. -.. . , .. ..... - -.. . . . -- _______ ι ___________________ ---. -------τ-------~ 

ΝΑΙ κοντά στον Ασφαλιστή 

ΑΥξΉΣΗ ΑΣΦΑί\ΙΣΤΡΩΝ 

σε (000) Δρχ. 

Γ---;;;;-=;~ ϊ. cr,ό 1991 -9ο -;,-~τ-ό--1 ·-99_σ ___ s_9 ___ ! _ϊ. _σ_τ6-.-; 989 -00 r--;,-~;~r---
l Α~ξηση Σ~νο~ο Α~ξηση ΣΟνοΑο Α~ξηση ιr~νοlο ΑΟξηση Σ~νσJιο ----- ______________________ _,... ______ , ----

23. ;;.Γ __ _ 
!ΝΤΕΡΑΗΕΡΙΚΑΝ ΖΩΗ+ΖΗΜ .. 
ΕθΝΙΚΗ ......•.......... 
ΚΟΝΤΙΝΕΝΤΑΝ ΕΛΛΑΣ .•..•. 
GENERALI ίΩΗ+ΖΗΜ ...... . 
ΑΛΛΙΑΝΖ ΑΕΓΑ .......... . 
AGF ΚΟΣΜΟ[ ΖΩΗ+ΖΗΜ •.... 
ΑΓΡΩΤΙΚΗ ΖΩΗ+ΖΗΜ •.•.••• 
ΑΣΠΙΣ ΠΡΌΝΟΙΑ ΖΩΗ+ΖΗΜ .. 
ΕΛΛΗΝΟΒΡΕΤΑΝ.ΖΩΗ+ΖΗΜ ••• 
METROLIFE ΖΩΗ+ΖΗΜ ..... . 
ΑΣΤΗΡ ................. . 
ΕΛΒΕΤ[Α ΖΩΗ+ΖΗΜ ....... . 
ΦΟ!ΝΙΞ ........•.......• 
ΙΝΤΕΡΝΑΣΙΟΝΑΛ ΛΑΙΦ ..... 
ΝΟΡΝΤΣΤΕΡΝ ΚΟΛ.ΖQΗ+ΖΗΜ. 

ΕΥΡΩΠ.ΠΙΣΤΙΣ ΖΩΗ+ΖΗΜ ..• 
ΔΙΕΒΝΗΣ ΕΝΩΣΗΣ ......... 
ΣΑΝ ΑΛΑΙΑΝΣ ΙΝΣΟΥΡΑΝΣ .. 
ΠΡΟΣΤΑΣΙΑ ..•.•.••...••• 
ΟΛΥΜΠΙΑΚΗ ΖΩΗ+Ζ ΗΜ ..... . 
ΑΤΛΑΝΤΙΚΗ ΕΝΩΣΗ ....... . 
ΛΑΙΚΗ ΖΩΗ+ΖΗΜ ......... . 
COMMERCIAL UNION ΖΩΗΣ .. 
ΣΒΑΙΤΣ ΛΑΙΦ •.•....•.... 
ΑΜΥΝΑ ΑΕΓΑ •....•..•.•.. 
ΕΣΤΙΑ ..•...•.........•. 
ΕΥΡΩΠΑΙΚΗ ΕΝΩΣ!Σ ••••••• 
ΜΑΓΔΕΜΒΟΥΡΓΕΡ ΕΛΛΑΣ ... . 
CIGNA ΕΛΛΑΣ ........... . 
ΣΚΟΠΛΑΙΦ .............. . 
ΓΕΝΙΚΗ ΕΝΩΣΗ ...•••..••• 
ΗΛ[ΟΣ ..•...•....••..... 
ΙΟΝΙΚΗ ••••••••••••••••• 
EUROSTAR .............. . 
ΟΡΙΖΩΝ .•............... 
ΣΥΝΕΤ Α ΙΡ Ι ΣΤ ΙΚΗ .•..•...• 
LE ~ANS ΖΩΗ+ΖΗΜ ••.....• 
ΕθΝΙΚΟΝ ΥΔΡ.ΕΛΛΑΔΟΣ .... 
ΓΙΟΥΡΟΜΟΝΤ .......•..... 
ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ ....•..... 
ΕΜΠΟΡΙΚΗ .............. . 
ΓΚΟΤΑΕΡ •••••.•••..•.••• 
ΑΡΓΟΝΑΥΤΙΚΗ •.••••••.••• 
ΑΚΜΗ ΖΩΗ+ΖΗΜ .......... . 
ΙΝΤΕΡΛΑΙt ΛΕΓΑ ..•...... 
ΔΥΝΑΜΙΣ •••••••••••••••• 
UNIVERSAL ΖΩΗΣ(ΕΛΛΑΣ) •• 
ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗ ............ . 
ΣΚΟΥΡΤΗΣ Γ ............ . 
ΣΙΤΙΛΑΙt .••...•...•.•.• 

12,135,927 
8,532,487 
4,333,890 
3,032,286 
2,646,030 
2,443,143 
2,211,392 
1, 731, 154 
1,511,173 
1,360,360 
1,258,296 

940,466 
886,108 
835,905 
803,352 
683,037 
638,110 
559,538 
507,538 
488,306 
483,521 
474,550 
468,669 
447,652 
439,846 
423,782 
394,340 
364,540 
316,218 
304,485 
241,373 
233,133 
218,222 
209,800 
189,313 
188,867 
183,594 
162,035 
153,746 
149,388 
149,175 
139,683 
135,229 
134,123 
116,45? 
115,631 
112,164 
110,497 
98,370 
90,381 

23."3ι 

16.8'/. 
8.57. 
6.Οϊ. 

5.2ί. 

4. s:! 
4.4'/. 
3.47. 
3.Οϊ. 

2. ΓΙ. 
2.57. 
1. •3 ■ι. 

1. 77. 
1. 6% 
1. 6ϊ. 
ι. 3ϊ. 

1.3% 
ι. 17. 
1. ΟΙ 
1. 07. 
1. 07. 
ο. '37. 
0.97. 
0.97. 
0.9% 
Ο.Βϊ. 

0.87. 
0.77. 
0.67. 
0.67. 
0.57. 
0.57. 
0.47. 
0.47. 
0.4% 
0.47. 
0.47. 
0.3% 
0.37. 
0.37. 
0.37. 
0.37. 
0.3% 
0.37. 
0.2% 
0.27. 
0.2% 
0.2% 
0.27. 
0.27. 

'3,043,382 
6,435,387 

359,782 
549,945 

ο 

1,677,6'36 
2,059,110 
1,457,407 
1, 18'3, 397 

791,881) 
2,483,611 

'354,235 
452,776 

ο 

513,899 
610, 35'3 
865,783 
565,328 
394,597 
304,934 
442,773 

1,327,524 
1,675,028 

517,266 
ο 

286,435 
313,180 
347,786 
245,32Β 

131,802 
139,479 
155,643 
-13,459 
177,112 
79,534 

106,966 
520,920 
79,863 
41,287 
96,336 
299,6Β2 

209,750 
98,313 

-12,393 
ο 

57,760 
29,520 
90,078 
32,162 
87,994 

23.7"/. 
16.8% 
"ΟΊ 

~' -.: ; ί 
•••l•ι 
ο. Οί.Ι 
4.4%1 
5.47. 
3.87. 
3.1 ϊ. 
2. ιϊ. 
6.5ί. 

2.SZ 
1 ')" . . ~,. 
Ο.Οϊ. 
f ?"/ 
J.ιU/ι 

ι. 67. 
2.3"/. 
1. 57. 
1. 07. 
0.87. 
11 2ϊ. 
3.57. 
4.4! 
ι. 47. 
Ο.Οί. 

0.77. 
0.8% 
0.97. 
Ο.6ί. 

0.3'/. 
0.4% 
0.47. 
ο.ο,: 

0.57. 
0:21 
0.37. 
1. 4% 
Ο.2Ι 
ο.η 

0.37. 
0.87. 
0.57. 
0.3% 
0.07. 
0.0% 
0.27. 
0.1% 
0.2% 
0.1% 
0.27. 

1 
6,291,377 1Β.2ϊ. 

"3,551, 155 
161,335 
301,147 

ο 

1,265,763 
2,317,2!9 
1,040,565 

821,807 
417,157 

1,319,307 
475,476 
764, 010 

ο 

344, 031 
808,026 
61"3,836 
737,874 
190,585 
240,2'32 
404, '395 
-53,407 
77,046 

309,207 
ο 

27,567 
328,878 
541,810 
135,616 
77,604 

357,150 
387,339 
326,185 
116,588 
47,631 

185,986 
290,665 
106,774 
103,516 
50,845 

107,108 
176,071 
85,114 
51,022 

ο 

52,996 
118,81Β 

139,186 
101,786 

-755,512 

,, -τ•ι 

._j,ii. 

6.7ϊ. 

3.Οϊ. 

2.4ϊ. 
1 •")"/ 
i.ιi.l• 

3.ΒΊ. 

1. 47. 

Ο.ΟΖ 
4 ι) '/ \ 
l • ι., ι, 

2.37. 
1 0•1 
J. . u;, 

2.1 ί. 
ι"Ι c•ι 
V ιU /ι 

0.77. 
1. 27. 

-0.27. 
0.27. 
0.97. 
0.0% 
ο. 17. 
1. 07. 
1 .67. 
0.4t. 
Ο.2ϊ. 

1. Οϊ. 
1 .17. 
0.9% 
0.37. 
0.1% 
Ο.Sί. 

Ο.ΒΖ 

0.37. 
Ο.3Ι 

ο. 17. 
0.37. 
0.57. 
0.2% 
0.17. 
Ο.Οϊ. 

0.27. 
0.37. 
0.4% 
0.3% 

-2.27. 

3,897,511 
2,031,603 

50,010 
391,814 

ο 

62~, 68 13 
1, 53'3, 578 

82'3, 184 
i82,821 
142,660 
749,853 
16"3, 693 
32i,824 

ο 
':>q7 ! .:1!) ,._., Ί • ,_. 

567,976 
532,805 
139,017 
-35,049 
63,313 
61,328 

338,151 
ο 

105,898 
ο 

-43, 183 
84,432 

356,178 
91,016 

ο 

ο 

124,43Q 
137,552 

ο 

-127,221 
19,221 
90,690 
32,189 

ο 

20,163 
127,048 
59,692 
36,907 
47,094 

ο 

86,057 
ο 

50,534 
11,234 

990,474 

12.4ϊ. · 

Ο.3ϊ. 

2.4ϊ. 

Ο.Ο% 

3.8ϊ. 

9.4r. 
5.17. 
4.8% 

1. 01. 
.2. Οϊ. 
0.07. 
1. ΒΎ. 
3.57. 

0.87. 
-0.2% 
0. 47. 
Ο.4ϊ. 

2.17. 
O.OJ. 
0.67. 
Ο.ΟΙ 

-0.37. 
0.57. 
2.27. 
0.6% 
0.07. 
0.07. 
0.87. 
Ο.Βϊ. 

0.07. 
-0.ΒΖ 

0.17. 
0.67. 
0.27. 
Ο.Οϊ. 

ο. 17. 
0.87. 
0.47. 
0.2% 
0.37. 
ο.ο,: 

0.57. 
Ο.ΟΙ 

0.37. 
ο. 17. 
6.07. 



Α Υ ξ Η Σ Η ΑΣΦΑλΙΣΤΡΩΝ 

- - - ___________ Γ ___ 1'3'32 -91-1 ί. στόf-1'3'3i -9ο-ί Ϊ. στ~:ιΓ-1990 -89-ί ί. στJ--1909 -as-r χ στό 
σε (000) Δρχ. 1 Α~ξηση /r~voao Α~ξηcrη Ιr~νολο I Α~ξηαη /r~νολο I Α~ξηαη Σ~νολο 

~~~~~;~;~-~~~~~~~~-~~~~~~- -----·--;;;;;~t---~~~;r 55, 62/ Ο. 1 ϊ. -138, 40/ -0. 4 ϊ. t Β2, 265 Ο. 5% 
Υ6ΡΟΓΕ[ΟΣ.............. 60,247 0.1% 60,630 0.2% 39,785 Ο.ιχι 48,Q44 0.3% 
ΠΑΝΕΛΛΑΔΙΚΗ............ 60,142 0.1% 306,169 Ο.ΒΖ 679,690 2.ΟΧ Ο Ο.ΟΙ 

ΠΗΓΑΣΟ[................ 55,640 ο.ιϊ. 2"3,93'3 0.17. 40,865 0.17. -538,440 -3.37. 
ΓΑΛΑΞΙΑΣ............... 51,263 0.17. 27,674 Ο. 1Χ 31,337 Ο. Η 16,048 0.17. 
ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ !QHr..... 42,34ί 0.1% 61,052 0.27. 16,641 Ο.Οϊ. 27,259 0.2% 
ΕΙΚΟΣΤΟΣ ΑΙΩΝ.......... 34,007 0.1% 27,915 0.1% 46,675 0.1% 24,202 0.1% 
ΕΤΕΒΑ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ •••. ι, 33, 1381 Ο.lϊ. -345,145 -0.'37. 565,523 1.67. 1,063 Ο.Οϊ. 

ΑΛΦΑ.. .. .. .. .. . .. . .. . .. 27, 603 Ο. 1 ϊ. i 1, 304 Ο. Οϊ. 3, 6~4 Ο. Οί. 7, 388 Ο. Οί. 

ΠΟΣΕΙΔΩΝ............... 26,886 0.17. 11,179 Ο.Οϊ. 32,021 0.17. 14,488 ο.ιϊ. 

ΙΝΤΕΡΝΑΣΙΟΝΑΛ ΕΛΛΑΣ.... 25,583 ο.ιχ 92,256 0.2% 169,288 0.5% 172,360 1.1% 
ΙΜΠΕΡΙΑΛ ΕΛΛΑΣ......... 241609 Ο .Οϊ. 3,448 0.0% 24,381 ο.ιz 2,586 Ο.ΟΖ 

ΠΑΝΕΛΛΗΝΙΟΣ............ 2!,712 Ο.ΟΙ -!94,041 -0.5% 129,2~7 0.4% 211,579 1.3% 
ΕΓΝΑΤΙΑ, .... ,.......... 13,012 0.07. 13,441 0,07. 17,667 0,lϊ. -10,162 -0,17. 
ΙΝΤΕΡΣΟΥΙΣ ΖΩΗ+ΖΗΜ..... -- - -399,189 -1.ΟΙ 202,189 0.67. 35,059 0.2% 
ΕΛΛΗΝΟΚΥΠΡΙΑΚΗ .. 1,•i••· -- - -103,516 -0.3% 22,561 0.17. 23,309 ο.ιχ 

ΑΣΦΑΛΕΙΕΣ ΚΡΗΤΗΣ....... -- - -668 0.0% -9,931 Ο.Ο% -2,127 Ο.Ο% 

ΑF'ΚΑΔΙΚΗ............... -- - -357, 165 -Ο. '3% 105,484 Ο. 3ϊ. 51,154 Ο. 37. 
ΚΥΚΛΑΔΙΚΗ.............. -832 ο.οϊ. -24,705 -0.!ϊ. -12,832 Ο.ΟΖ -20,783 -ο.ιχ 

ΠΡΟΟΔΟΣ............. . .. -3,673 Ο.ΟΙ -7,263 . 0.0% -6,849 Ο.ΟΙ -320,823 -2.ΟΖ 

ΜΑΚΕΔΟΝΙΑ.............. -- - -32,358 -0.17. 46,199 ο.ιϊ. 7,805 ο.οι 

ΓΕΝΙΚΗ ΕΠΑΓΓΕΛΜΑΤΙΚΗ... -- - a;so2 Ο.Οϊ. 99,505 0.37. -52, ι79 -0.37. 
ΠΡΟΠΟΝΤΙΣ.............. -- - 14,942 0.07. 13,973 Ο~Οϊ. 14,011 0.1% 
ΙΝΤΕΡΚΟΝΤΙΝΕΝΤΑΛ....... -- - -23,828 -0.17. -16,523 Ο.Οί. 38,081 0.27. 
ΑΣΦ.Γ.ΣΙΔΕΡΗΣ ΛΕΓΑ..... -267,863 -0.Sϊ. 196,895 Ο.5ϊ. 174,543 0.5% 243,691 1.5% 
ΕΡΜΗΣ.................. -- - 66,439 0.27. 42,812 σ.ιϊ. 44,690 σ.3Ζ 

ΠΑΓΚΟΣΜΙΟΣ............. -- - 52,274 0.17. 3,748 Ο.Οϊ. 125,673 0.87. 
ΑΠΟΛΛQΝ................ -- - 49,938 0~17. 147,026 Ο.4ϊ. 105,345 0.61. 
ΕΛΛΑΣ.................. -- - 202,860 0.57. 195,439 α.6% 120,599 0.77. 
"ΕΣΟΓΙΟΣ.. .••. •••.••••• -- - 152,03'3 0.47. 31t3,582 0.97. 100,034 0.67. 

ΣΥΝDΑΙΚΗ Αύ\ηση so,12s19B6 100.oz 38122:~==~-~==~~t-=~~===~=~~--100.oz 16,=~=~~=~~~o.oxJ 

1992-91 Συνολικ~ Α~{ηση αφορά μόνον τίς εταιρίες οι Qnοίες ~χουν δημοσιεύσει Ισολογισμό τό 1991 

Μέση Αύξηση 757,149 530,'371 454,616 
1 

240,787 

% Α(ιξηση Αcrφα:ί\ ί στ ρι .. ,ν 
-------- ------------------------·-·---- ···---·--- __________ τ _________ τ ________ _ 

1992-91 1 1991-90 1990-89 1 1989-88 ! 

;~;~~;~;~;;.-~~~;~~~~~~- ~;~.1 ϊ. 137.8 -ϊ. _1~~~;---ϊ.1;00~7---ϊ.-ι -----------------------------

GENERALI ΖΩΗ+ΖΗΜ ....... 163.5 ϊ. 42.1 ϊ. 30.0 Ζ 64.0 %! 
ΣΚΟΠΛΑΙΦ~ .............. 145.4 Χ 169.8 Χ 111.1 % ιιι.ι Χ · 

ΓΙΟΥΡΟΜΟΝΤ ............. 106.2 ϊ. 39.9 Ζ ***·* 7. 111.t. Χ 

UNIVERSAL ΖΩΗΣ(ΕΛΛΑΣ) .. 
EUROSTAR .........•....• 
METROLIFE ΖΩΗ+ΖΗΜ ..... . 
ΕΣΤΙΑ ......•........... 
ΑΚΜΗ ΖΩΗ+ΖΗΜ .......... . 
ΟΡΙΖΩΝ ................ . 
Ati ΦA. 8 Ι ι I τ 1 1 1 Ι 1 1 1 8 1 8 1 1 1 

ΓΕΝΙΚΗ ΕΝΩΣΗ .......... . 
ΝΟΡΝΤΣΤΕΡΝ ΚΟΛ.ΖΩΗ+ΖΗΜ. 

ΣΒΑΙΤΣ ΛΑΙΦ ........... . 
CIGNA ΕΛΛΑΣ ........... . 
AGF ΚΟΣΜΟΣ ΖΩΗ+ΖΗΜ .... . 
ΙΝΤΕF'ΣΑΛΟΝΙΚΑ ......... . 
ΕΓΝΑΤΙΑ ..............•. 
ΠΡΟΣΤΑΣΙΑ ..•...••...... 
ΕΛΒΕΤΙΑ ΖΩΗ+ΖΗΜ .•...•.. 
ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ ΖΩΗΣ ..... 
ΔΥΝΑΜi Σ •••••••••••••••• 
ΙΝΤΕΡΑΗΕΡΙΚΑΝ ΖΩΗ+ΖΗΜ .. 
ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ ZQf-r+ZHM •. 
ΟΛΥΜΠΙΑΚΗ ΖΩΗ+ΖΗΜ ..... . 
ΑΡΓΟΝΑΥΤΙΚΗ ......•..•.. 
ΑΤΛΑΝΤΙΚΗ ΕΝΩΣΗ .•....•. 
ΕΛΛΗΝΟΒΡΕΤΑΝ.ΖΩΗ+ΖΗΜ •.. 
ΕΒΝΙΚΟΝ ΥΔΡ.ΕΛΛΑόΟΣ ..•. 

. ΣΥΝΕΤΑΙΡΙΠΙΚΗ ..•...... 
ΣΙΤΙΛΑΙΨ .•...........•• 
ΣΚΟΥΡΤΗΣ Γ .•..•..•.•.•. 
ΠΗΓΑΣΟΣ •.•.......•...•. 
ΣΑΝ ΑΛΑΙΑΝΣ ΙΝΣΟΥΡΑΝΣ .. 
ΔΙΕΒΝΗΣ ΕΝΩΣΗΣ ..•..•... 
ΓΑΛΑΞΙΑΣ ......••.•...•• 
COMMERC!AL UNION ΖΩΗΣ •• 
ΕΒΝΙΚΗ ...•....•......••• 
Ι ΜΠΕΡ Ι ΑΛ ΕΛΛΑ Σ ........ . 
ΙΟΝΙΚΗ ••••...........•. 
ΕΥΡΩΠΑΙΚΗ ΕΝΩΣΙΣ ...... . 
ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗ •.•..•••.••.• 
ΕΥΡΩΠ.ΠΙΣΤΙΣ ΖΩΗ+ΖΗΜ .•. 
ΗΛ Ι ο Σ ••••• ι •• ι •••••••• ι 

ΛΑΙΚΗ ΖΩΗ+ΖΗ"·········· 
ΠΟΣΕΙΔΩΝ ..••••.••..•••• 
ΕΛΛΗΝΙΚΗ ΠΙΣΤΙΣ •••.••.• 
ΓΚΟΤΑΕΡ •••.••.••••.•••• 
ΑΓΡΩΤΙΚΗ ΖΩΗ+ΖΗ"•······ 
LE "ANS ΖΩΗ+ΖΗΜ •...•..• 
"ΑΓΔΕΜΒΟΥΡΓΕΡ ΕΛΛΑΣ .... 

75.6 
71.4 
71.Ο 

58.5 
56.€ 
52.6 
49.3 
,1s. 6 
48.4 
47.7 
45.8 
44.1 
42.8 
41.8 
41. 1 
40.5 
40.3 
37.5 
37.0 
36.7 
35.4 
34.6 
34.5 ,,,, ,, 
,.;,.;.,.; 

29.2 
28.6 
28.0 
27.9 
27.5 
27.1 
26.9 
26.9 
26.7 
24.6 
23.2 
21.Β 

21.7 
20.9 
18.3 
1}.6 
17.5 
16.3 
16.0 
15.3 
14.2 
13.7 
12.8 

Χ 24.8 ί. ***·* 
ϊ. 152.0 Ζ ***·* 
ϊ. ., 
!• 

70.4 Ϊ. 58.9 
65.5 Ί. 6.7 

ϊ. ***·* 
Ϊ. Ηf.Ι 

ϊ. 25.2 
Ί. -9.5 

Ί 
ι. 

Ί 
! , 

Ί. 

-5.J Ί. 25.7 Ζ 31.1 Ί ,. ., 
ι. 

'! 
ι. 

ί. 
Ί 
ι. 

28.4 ί. 20.5 
25.3 ϊ. 8.8 
39.1 ί,Hf..f. 

44.9 7. 42.9 
ϊ. 123.ο ι 211.8 
Ί. 55.1 ϊ. 43.8 
k 43.5 Ϊ. 48.8 
ϊ. 38.1 Χ 25.2 
Ϊ. 76.1 Ϊ. fll.f 

Χ 47.Ο ϊ. 29.4 
Ί 
ι. 69.6 Ί. 

Ζ 139.1 Ζ 61.0 
ϊ. 23.0 Χ 26.Β 

Ζ 

Ί. 

Ζ 

Ζ 

Ί. 

38.1 Ί. 36.1 
44.6 7. 46.8 
28.3 7. 28.Β 

33.6 7. 41.0 
46.1 Ί 7') Ο 

/ι /~a J 

ϊ. 35.5 ϊ. 32.5 
7. 16.8 % 29.Ο 
ϊ. 19.3 Ζ 50.7 ., 
ι, ., 
ι. 

7. 
Ζ 

! 
! 

37.5 ί. -76.3 
10.1 ϊ. 46.7 
17.4 ., ')1 ; 

!ι .J.1ιJ. 

37.7 ϊ. 97.0 
57.6 7. 10:2 
17.0 7. 23.9 

ί, fff.f ί, lf.f.f 

Ί. 22.8 7. 51.1 
Χ 3.4 Υ. 31.1 
Ί. -1.3 7. 47.5 
Ζ 20.Β ! 27.9 
Ζ 20.5 Ζ 46.4 
Ί. 19.6 7. 35.Ο 

7. 13.3 % 49.6 
7. 95.7 % -3.7 
% 7.3 % 26.3 
% 14.Β 7. -26.9 
7. 29.8 % 33.~ 
% 15.3 % 20.8 
Ζ 63.3 % 54.6 
% 13.9 % 27.7 

Χ -35.3 
Χ 21.9 
Ϊ. Hf.f. 

Χ 58.9 
7. ΗΙ.f 
81 .<f 4 ""! 
i• 't i. / 

ϊ. ., 
!ι 

χ 

Ί 
ι. 

'/. 32.0 · Ί. 
Ί Η 1 
.:. ;. .ί. • .l 

Ζ ***·* 
Ί _ι::; 1 
iι -..Jι J. 

Ί. 23.4 

Ί. ***·* 
Χ 76.9 
ϊ. 28.8 
r. 59.4 
Ί. 8.2 
Ζ 21.6 
Ί. 

Ί. 

! 
ϊ. 

44.9 
9.6 
ι::: ι:: 
ι,Jι,.J 

7. Hf,1 

r. 5:4 
ί. -80.4 
ί. 22.4 
Ζ 152.1 
ϊ. 13. 9 
'/. fH.f 

Ί. 12.2 
Ζ 3.4 
Ζ 25.1 
Ζ 7.7 
Ζ 20.2 
Ζ 32.6 
r. 18.9 
7. 30.7 
7. 13.5 
7. 19. Ο 
Ζ 

Ζ 

7. 
7. 

12.7 
16.0 
20.5 

Ί 
!• 

Ί. 

•ι 
ι. ., 
i. 

χ 

Ί 
hι 

Ί. 
Ί 
!• 

•ι 
/, 

Ί 
ι. 

χ 

Ί ,. 
Ί 
!ι 

7. 
7. 
Ζ 
'Ι 
ι. 

Ί 
hι 

Ί 
ι, 

7. 
ϊ. 

ϊ. 

% 

% 

% 

7. 



Χ Αι)ξηση Ασφαί\i •~τρι..ιν 
-------------~--

f 1992-91 1991-90 ! 1990-09 r,i 1909-ss ! 
ι ι 

------------------------ ---------- --------- --------- --------- ------------
ΥΔΡΟΓΕΙΟΣ .............. 12.6 Ί. 14.6 ., 10.6 Ί 14.6 ., ,. :. ί. 

ΑΣΤΗΡ .................. 11.2 'Ζ 28.5 Ί. 17.8 Ί. 11.3 Ί. 

ΦΟΙΝΙΞ ••••••••••••••••• 10.9 ., 5.9 •ι 11. 1 .7. 4.9 Ί f. !. Ιι 

ΕΙΚΟΠΟΣ ΑΙΩΝ ..••...... 10.5 Ί. 9.5 •ι 18.8 Ί 10.8 ., ,. ι, l• 

ΕΜΠΟΡΙΚΗ ....•..••...•.. '3, 7 ϊ. 24.1 Ί. 9.4 •ι 1 ' :0 C Ί. ;, ... ~·~. u 

ΠΑΝΕΛΛΑΔΙΚΗ ............ 6.1 ί. 45.Ο ' 7. ***·* Ί ***·* Ί. ι, 

!ΝΤΕΡΝΑΣΙΟΝΑΛ ΕΜΑΣ •••• 1. 9 7. 7.3 % 15.6 'ί 18.8 •j 
!, ,. 

ΕΤΕΒΑ ΑΣΦΑΛ!ΣΤ!ΚΗ ...... 1. 9 ., -16.2 'Ι 36.0 ., 0.1 ., 
;, ;, :. ;, 

ΠΑΝΕΛΛΗΝΙΟΣ •........... 1. ο ί. -8.5 ., 6.0 Ί iι'Ί Ο Ί 
ι, i a .ι. \/ • ..r ia 

ΙΝΤΕΡΛΑΙΦ ΑΕΓΑ •........ -- - fH,f '! Hf,f 7. ¼H,f Ί 
ι. ι, 

ΑΜΙΑΝΖ ΑΕΓΑ ••...•.•••• -- - ***·* 7. Hf.,f •ι ***·* 7. ι, 

At1YNA ΑΕΓΑ ••••••••••••• -- - Hf,* Ί Hf.,f •ι ¼Η,! 7. ,. ,. 
!ΝΤΕΡΝΑΣΙΟΝΑΛ ΛΑΙΦ ..... -- - f.H,f. Ί 

***·* 7. Hf..f. •ι 
ι, 

ΠF'ΟΟΔΟΣ •...•..•••...... -10.5 Ί -17.2 Ί -14.0 Ί -Β6.7 Ί. I• ,. ι, 

ΑΣΦ. Γ. ΣΙΔΕΡΗΣ ΑΕΓΑ ..... -30.3 Ί. 28.6 7. 34.0 Ί. 90.3 •ι 
ί• 

ΚΥΚΛΑΔ!ΚΗ •..•....•.•... -97.Β ϊ. -96. 7 7. -33.4 Ύ. ··35.1 7. 
ΜΑΚΕΔΟΝΙΑ ••..•......... 100.0 Ί ~39.7 Ί 130.9 7. 28.4 Ί. ,. !ι 

ΠΡΟΠΟΝΤ[Σ .•...••.....•. 100.0 1. 11.0 Ί 11.5 Ί. 13.Ο 
., 

ι. ,. 
ΠΑΓΚΟΣΜΙΟΣ ............. 100.0 ., 12.6 Ί. 0.9 ., 44.2 7. ,. ι, 

ΜΕΣΟΓ!ΟΣ .•....•.....•.. 100.0 •ι 10.4 •ι 28.1 7. 9.6 Ί. ι, /ι 

ΙΝΤΕΡΚΟΝΤ!ΝΕΝΤΑΛ .•..... 100.0 χ -10.1 'Ι -6.6 Ί. 17.9 Ί. /ι 

ΕΡΗΗΣ .....•....•..•.••. 100.0 Ί. 28.7 Ί 22.7 7. 31.1 •ι ,. ι. 

ΕΛΛΑΣ •••••••••••••••••• 100.σ 7. 31.4 7. 43.3 Ί. 36.5 ., 
!• 

ΓΕΝ!ΚΗ ΕΠΑΓΓΕΛΜΑΤΙΚΗ •.. 100.0 •ι 8.5 7. ***·* 7. -99.9 ϊ. ι, 

ΑΠΟΛΛΩΝ ............... , 100.0 7. 9.2 8/ 37.4 7. 36.6 Ί ,. ,. 
------------ --•--:;~ t -:;--~-t Q t 
ΣΥΝΟΗΚΗ ί. Αιj{ηcrη 1 ~~.ι ____ χl ___ ~Β.1 h w4,1 _r.i __ ιJ.3 7.1 

---------------------
ΑΝΑΛΥΣΗ ΑΣΦΑΛΙΠΡΩΝ ΙΝΤΕΡΑΜΕΡΙΚΑΝ 
ΒΑΣΕΙ ΙΣΟΛΟΓΙΣΜΩΝ 1992 (ΣΕ 000 ΔΡΧ.) 

ΙΝΤΕΡΑΜΕΡΙΚΑΝ ΔΙΕΘΝΗΣ 
ΠΡΩΤΑΣΦΑΛΙΣΤΡΑ ΖΩΗΣ 
ΑΝΤΑΣΦ/ΤΡΑ ΖΩΗΣ 

ΠΡΩΤΑΣΦΜΙΣΤΡΑ ΖΗΜΙΩΝ 
ΑΝΤΑΣΦ/ΤΡΑ ΖΗΜΙΩΝ 

ΙΝΤΕΡΑΜΕΡΙΚΑΝ ΖΩΗΣ 
ΠΡΩΤΑΣΦΜΙΣΤΡΑ ΖΩΗΣ 
ΑΝΤΑΣΦ/ΤΡΑ ΖΩΗΣ 

ΙΝΤΕΡΑΜΕΡΙΚΑΝ ΖΗΜΙΩΝ 
ΠΡΩΤΑΣΦΜΙΣΤΡΑ ΖΗΜΙΩΝ 
ΑΝΤΑΣΦ/ΤΡΑ ΖΗΜΙΩΝ 

ΙΝΤΕΡΑΜΕΡΙΚΑΝ ΒΟΗΘΕΙΑΣ 

2.143.502 

473.863 
3.711.101 (*) 

34.099.796 
43.073 

7.043.173 
14.110 

ΠΡΩΤΑΣΦΜΙΣΤΡΑ ΖΗΜΙΩΝ 1.076.816 

ΓΕΝΙΚΟ ΣΥΝΟΛΟ 44.894.333 (*) ~ό το ποσό δεν συμπεριλαμθάνεrαι 
θεωρητικά έπρεπε να προοτεθούντα Ασφ/τρα Ζωής και Ζημιών της 1/Α Κύπρου: 
-Πρωτασφάλιστρα Ζωής : 981.264 
-Πρωτασφάλιστρα Ζημιών : 111.631 
Που αφορούν την δραστηριότητά της από 1 Σεπτ. 92 έως 31 Δεκ. 92 ως ανεξάρτητη Εταφεία. 

-----------------

-------------

Προτιμήσαμε να χρησιμοποιήσουμε μόνο στοιχεία ισολογισμών Ελληνικών Εταφιών δημοσιευμένα στον τύπο. 

ΚΟΝΤΙΝΕΝΤΑΛ 
ΠΡΩΤΑΣΦΜΙΣΤΡΑ ΖΩΗΣ 
ΑΝΤΑΣΦ/ΤΡΑ ΖΩΗΣ 

1.048.281 
3.906.422 

4.954.703 
Όσον αφορά την ·ΚΟΝΤΙΝΕΝΤ Μ προτείνουμε να αφαφεθούν τα 3,9 δις δρχ. Ανrααφάλιστρα Ζωής που της έχουν προ­
στεθεί μέσα στο σύνολο Ασφ/τρων, ασχέτως αν υπάρχουν γιατί δίνουν μια λανθάσμένη εικόνα. Προς το παρόν έχουν 
προστεθεί στο σύνολο της παραyωγής της ΚΟΝΤΙΝΕΝΤΑΑ 

Η ΔΥΝΑΜΗ ΣΤΟΝ ΆΝΘΡΩΠΟ 

Είναι η αγάπη! 

Είναι η φιλία! 

Είναι η κατανόηση! 

Είναι η πίστη! 

Είναι η ασφάλεια! 

Είναι ό,τι προσφέρει πάντα η INTERAMERICAN. 

1 ΜΕ ΣΕΒΑΣΜΟ ΓΙΑ ΤΟΝ ΑΝθΡΩΠΟ 1 
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___ QΣ ΙΙΥΡΟΣ 

Κάvιε p1a pελέ-ιJJ -ιωv απο-ιελεοpά-ιωv σε σuvδuaopό pε -ια σupπεpάοpα-ια 
-ιοu Σuvεδpiou pa ΊJJV απελεuθέpωση -ιοu Κλάδου Πupός ποu 

πpαypα-ιοπο1ήθ1Jκε στο Ξεvοδοχεiο Ledra Marriott στις 18.3.1993 

Tnv 18 Μαρτίου 1993 προγ­
μοτοποιriθnκε το μεγαλύτε­
ρο συνέδριο γιο τnν απελευ­

θέρωση του Κλάδου Πυρός. 
Περισσότεροι από 220 Σύνε­

δροι, Στελέχη, Underwriters, και 
Γενικοί Δ/vτές 70 εταιριών δήλω­
σαν με τnν παρουσία τους τον 
έντονο προβληματισμό τnς αγοράς 
γιο τα αναμενόμενα αποτελέσματα 
του Κλάδου έχοντας σαν πρώτα 
δείγματα τnν κατακόρυφη μείωση 
των ασφαλίστρων των κινδύνων 

τnς πρώτης ομάδος που απελευθε­
ρώθηκε (άνω των 850,000,000). 
Επίσης συμμετείχαν 20 εκπρόσωποι 
ξένων αντασφαλιστικών εταιριών. 

Οι οργανωτές του Συνεδρίου, 
Turner Reinsurance Services Ltd 
και Viggas Reinsurance Brokers Ltd 
παρουσίασαν με υποδειγματικό 
τρόπο τα προβλriματο που προέ­
κυψαν σε χώρες που απελευθε­
ρώθnκαν από υποχρεωτικά τιμο­
λόγια σχετικά πρόσφατα, τις από­
ψεις των αντασφαλιστών και τέλος 
μέσω ενός έγκριτου panel Ελλήνων 
ασφαλιστών, σuzriτnσav και συ­
μπέραναν στο θέμα. 

Το πρόγραμμα του Συνεδρίου 
περιλάμβανε 4 ενότnτες, οι δύο 
πρώτες αφορούσαν τις εμπειρίες 
των ξένων αγορών, n τρίτη τις 
απόψεις των αντασφαλιστών και n 
τέταρτn ήταν το panel σuzriτnσnς 
και συμπερασμάτων. 

Συντονιστής κάθε ενότητας 
ήταν ένας Έλληνος ασφαλιστής ο 
οποίος κάτεύθυνε την σuzriτnσn. 

Οι ομιλητές αναφέρθηκαν κυ­
ρίως στα εξής: 

Α' ΕΝΟΤΗΤΑ: 
Για την Ιταλία ο κ. Donato Gros-
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si, τπς Unione ltaliana di Riassi­
curazione (Rome) ανέφερε ότι: 

Τα αποτελέσματα τnς Ιτολικriς 
αγοράς είναι αρνητικά αλλά οι εται­
ρίες επιβίωσαν κάνοντας έσοδο 
από πωλriσεις περιουσιακών στοι­
χείων. Οι λόγοι για τ' αποτελέσματα 
αυτά είναι: 
- n ανυπαρξία τιμολογίου στους 
περισσότερους κλάδους 
-ο μεγάλος αριθμός των εταιριών 
- n αύξnσn τnς δύναμης των bro-
kers που διευρύνουν εύκολα τnν 
έκταση τnς κάλυψης. 

-n εφαρμογri nολιτικriς με έμφασn 
στο "cash-flow underwriting" 
-n εφαρμογri πολιτικriς με έμφαση 
στnν ούξnσn του μεριδίου αγοράς 
-n δυσμενriς εξέλιξη των znμιών 

Στην Ισπανία ο κ. Antonio Mo­
ntes της Servicios Generales de 
Correduria de Reaseguros S.A. 
(Gerling Group) ανέφερε ότι: 

Υπάρχει τάση επιδείνωσης των 
αποτελεσμάτων της Ισπανικriς αγο­
ράς που οφείλεται στους ακόλου­
θους λόγους: 
-παρουσία πολυεθνικών εταιριών 
που μάχονται γιο την αύξηση του 
μεριδίου αγοράς και απουσία σω-

στriς επικοινωνίας μεταξύ των 
ασφαλιστικών εταιρ ιών 
-ύπαρξη υψηλών εξόδων πρόσκτη­
σης και διαχείρισης 

- ύπαρξη πρόσθετων καλύψεων 
χωρίς πρόσθετα ασφάλιστρο 
-έλλειψη εφαρμογriς απαλλαγών 
και λανθασμένοι υπολογισμοί της 
Μέγιστης Πιθανriς Ζημιάς 
-εφορμογri πολιτικriς με έμφαση 
στο " cash-flow underwriting" και 
έλλειψη αναπροσαρμογής των 
ασφαλιzομένων κεφαλαίων 
-έλλειψη εφαρμογής διορθωτικών 
μέτρων από τnν στιγμή που διαπι­
στώθηκαν το προβλήματα 

Β' ΕΝΟΤΗΤ Α - Με Σuντονιστή τον 
κ. Γ. Παιπέτη 

Στην Πορτογαλλίο , ο κ. Jose 
Alves τnς Assicurazioni Generali 
Πορτογολλίος ανέφερε ότι: 

Η Πορτογαλλικn αγορά πέρασε 
από το στάδιο τnς απελευθέρωσης 
των τιμολογίων στο διάστημα 1989 
- 1991 /1992. Το αποτέλεσμα rΊταν 
επιδείνωση των αποτελεσμάτων 
του Κλάδου Πυρός και μείωσn του 
μεριδίου του κλάδου στο σύνολο 
της παρογωγriς. Εν τούτοις, οπό το 
1992 n αγορά άρχισε την λriψ n μέ­
τρων όπως αύξηση ασφαλίστρων, 
αυστηρότερο underwriting, μεγα­
λύτερn προσήλωση στην ποιότητα 

των εργασιών, προσπάθεια επίτευ­
ξης ισορροπημένων αποτελεσμά­
των για κάθε κλάδο. 

Στnν Τουρκία ο κ. Μ . Seven τπς 
Emek lns. Co, ανέφερε ότι: 

Τα υποχρεωτικά τιμολόγια κα­
ταργriθnκαν τον Οκτώβριο του 
1990. Σαν αποτέλεσμα ο αριθμός 
των εταιριών αυξriθnκε, ο αντα­
γωνισμός εντάθηκε, το ασφάλι­
στρα μειώθηκαν και ασκήθηκε πί­
εση στα κέρδη των εταιριών. Πολ­
λές εταιρίες αvτιμετωπίzουν οικο­
νομικά προβλriμοτα και με δεδομέ­
νο το ύψος του πληθωρισμού στο 
60% οι όροι πληρωμής αποτελούν 
τον κυριώτερο παράγοντα όλων 
των οικονομικών συμφωνιών όπως 
n πληρωμή των ασφαλίστρων. Κατά 
τον κ . Seνen n πίεσn των μετόχων 
αλλά και των αντασφαλιστών n 
οποίο ασκείται επί των διοικriσεων 
των ασφαλιστικών εταιριών έχει 
riδn αρχίσει να επιβάλλει και πρό­
κειται να επιβάλλει περισσότερο 

στο μέλλον τnν εφαρμογri αυστη­
ρότερων μεθόδων management 
όπου το επίκεντρο είναι n πρό­
σκτnσn κερδών και ο περιορισμός 
των εξόδων. Σαν αποτέλεσμα το 
ασφάλιστρα σταθεροποιούνται και 
σε ορισμένους κινδύνους όπως 
σεισμός και πολιτικοί κίνδυνοι (στά ­
σεις , απεργίες και πολιτικές ταρα­
χές) αυξάνονται. 

Γ' ΕΝΟΤΗΤ Α - Με Συντονιστή τον 
κ. Β. Χαρδαλιά 

Ο κ. Alain Debbas Δ/vτής τnς 
Copenhagen Re n οποία εκπρο­
σωπείται στην Ελλάδα οπό την TRS 
παρουσίασε με απλό και σαφή τρό­
πο , πως βλέπει την αγορά μας και 
πως σκέπτεται ένας αντασφαλιστriς 
του εξωτερικού . 

Κατά τον κ. Debbas η απελευθέ­
ρωση από το Τιμολόγιο Πυρός της 
Ελλnνικriς Αγοράς θα έχει σαν απο­
τέλεσμα την επιδείνωση των απο­

τελεσμάτων. Κατά συνέπεια προ­
βλέπει ότι οι αντασφαλιστές ενδs­
χετα ι να λάβουν μια σειρά μέτρων 
για να προστατεύουν τ' αποτελέ­
σματά τους. Τέτοια μέτρα είναι: 
- Η μείωση των αντασφαλιστικών 
προμηθειών με τέτοιο τρόπο ώστε 
τα καθαρά αντασφάλιστρα να δια­
τnρπθούν στα σημερινά επίπεδο. 
-Η παροχή στον αvτασφαλιστri 
αναλυτικότατων στατιστικών στοι­
χείων σχετικά με τnν ανάλυση του 
χαρτοφυλακίου κινδύνων του 
πρωτασφαλιστri και n εφαρμογri 
κλιμακωτriς προμriθειας το εύρος 
τnς οποίας θα είναι τόσο μεγαλύ­
τερο όσο μικρότερη θα είναι η 
ανάλυση των στοιχείων. 

-Η napoxri αναλυτικών στοιχείων 
znμιών. 
-Η προσφορά αντασφαλιστικής 
κάλυψης με όρους διαφορετικούς 
από εκείνους του παρελθόντος π.χ. 
πίνακες ορίων βάσει της κατηγο­
ρίας του κινδύνου, εξαίρεση ri 
περιορισμός τnς συνασφάλισης και 
προαιρετικriς αvτοσφόλισnς, εξαί­
ρεσn ή περιορισμός των φυσικών 
κινδύνων κ.λπ. 
-Η ενθάρρυνση των πρωτασφαλι­
στών για εγκατάλειψη των αναλο­
γικών αvτοσφαλίσεων και προσφυ­
γή στις μη αναλογικές 

Ο κ. Μάκης Σίμος τnς Munich 
Re Hellas Services αναφέρθηκε 
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στους καταστροφικούς κινδύνους 
και ειδικά στον κίνδυνο του σει­
σμού ο οποίος αποτελεί τον ση­
μαντικότερο κίνδυνο στnν Ελληνική 
Ασφαλιστική Αγορά. 

Ο κίνδυνος του σεισμού πρέπει 
να λαμβάνεται σοβαρά υπ ' όψιν στο 
undewriting και στην τιμολόγnσn 
των κινδύνων διότι n συγκέντρωση 
του δεν είναι πλέον δυνατόν να 
οvτασφαλίzεται με ευκολία. 

Παρουσίασε την προτεινόμενη 
μέθοδο underwriting από τnν 
Munich Re που συνίσταται κυρίως 
από 3 μέρη . 
-Σωστή τιμολόγηση κάθε κινδύνου 
ανάλογη της περιοχriς, της ηλικίας 

και τnς κατασκευής του κτιρίου. 
- Εισαγωγri απαλλαγriς 2% επί της 
ασφαλιστικriς αξίας 
-Συμμετοχιi του ασφαλισμένου 
κατά 25% 
Δ' ΕΝΟΤΗΤ Α • Με συντονιστή τον 
κ. Λ. Κόκκινο 

Ο κ. 1. Δελένδος παρουσίασε τα 
συμπεράσματα επί των προπγουμέ­
νων ομιλιών και εν συνεχεία το pa­
nel συzriτnσε με το ακροατήριο. Το 
κυριώτερα σnμείο riταν: 
1. Οι εταιρίες θα αντιμετωπίσουν 
σοβαρά προβλήματα και ορισμένες 
ίσως οδηγηθούν σε λύσεις όπως n 
συγχώνευση. 

2. Οι εταιρίες πρέπει να στραφούν 
από την υπάρχουσα νοοτροπία 
"μεριδίου αγοράς" και ύψους πα­
ραγωγής σε νοοτροπία κέρδους 
και τελικού αποτελέσματος. 
3. Δεν πρέπει να γίνεται ανταγωνι­
σμός σε καταστροφικούς κινδύ­
νους ειδικά στον σεισμό. 

Ο κίνδυνος αυτός έχει συγκε­
κριμένο κόστος που ξεκινά οπό το 
κόστος της αvτοσφαλιστικriς προ­
στασίας (catastrophe excess of 
loss) του συγκεκριμένου κατά πε­
ριοχή κινδύνου για τnν ιδία κρά­
τηση της εταιρίας. 

Δεδομένου ότι αυτό το κόστος 
είναι συγκεκριμένο, θα πρέπει να 
συμπεριλαμβάνεται στο ασφάλι­
στρο προς τον πελάτn. 

Είναι αδιανότnτο να χρnσιμο­
ποιείται n κάλυψη σεισμού σαν μέ­
σο προώθnσnς πωλriσεων τnν στιγ­
μri που n συγκέvτρωσri του δημι­
ουργεί αυξημένο κίν~υνο και πρό­
σθετο κόστος αvτασφόλισnς. 

61 



62 

4. Η συνασφάλιση είναι ένα μέσο 
το οποίο μπορεί να περιορίσει τπν 
αλόγιστη επέκταση των καλύψεων. 
5. Εκφράσθηκε n άποψn ότι τα 
στελέχη των εταιριών θα πρέπει να 
επικοινωνούν και να ανταλλάσουν 
απόψεις. Η Ελληνική Αγορά έχει 
αυτήν τnν δυνατότητα πολύ περισ­
σότερο από άλλες αγορές. 
6. Η αγορά μας δεν διαθέτει ένα 
ενδεικτικό τιμολόγιο με Burning 
Cost (ασφάλιστρα προς znμιες 
χωρίς το κόστος πρόσκτnσnς και 
γενικών εξόδων) ώστε να βασίzει ο 
underwriter το ασφάλιστρό του . 
Ο κ. Κόκκινος δήλωσε ότι π · Ενωσn 
πρόκειται πολύ σύντομα να κυκλο­
φορήσει ένα τιμολόγιο τnς Com­
mittee Europeen D'Assurance. 
7. Είναι σαφές ότι το τεχνικό 
ασφάλιστρο θα πρέπει να επιβαρύ­
νεται με το κόστος προσκτήσεως 
και τα γενικά έξοδα τnς εταιρίας. 
8. Ιδιαίτερη σnμασία έχει n εκπαί­
δευση των underwriters. Οι εταιρί­
ες πρέπει να δώσουν ιδια ίτερn 
έμφαση στον τομέα αυτό. 
9. Η έκταση τnς κάλυψης θα πρέπει 
να είναι συγκεκριμένη . Οι εταιρίες 
πρέπει να συνενοnθούν σχετικά με 
τους κινδύνους που θα συμπερι­
λαμβάνονται στο συμβόλαιο πυρός. 
10. Πρέπει να γίνονται επιθεωρή­
σεις των κινδύνων ώστε να γίνονται 
βελτιώσεις, μέτρα προστασίας 
κ.λπ. 
11. Υπήρξε n άποψη ότι ενδέχεται 
οι πράκτορες να βοnθriσουν στnν 
συγκράτnσn των ασφαλίστρων 
προκειμένου να διατηρήσουν το 
εισόδnμά τους. 
12. Εκτιμάται ότι ένας σημαντικός 
σταθεροποιητικός παράγων θα εί­
ναι οι αντασφαλιστές. 
13. Είναι ευτύχημα για τnν Ελληνική 
Αγορά το γεγονός ότι σήμερα τα 
ασφάλιστρα στnν Ευρώπη ανεβαί­
νουν και n δυνατότητα προαιρετι­
κής αντασφάλισης με χομnλό κό­
στος είναι μικρή. 
14. Εκφράστηκε n άποψη ότι n 
αντασφαλιστική αγορά έχει σκλη­
ρύνει περισσότερο από τnν ντόπια 
αγορά αλλοδαπών κυρίως πρωτα­
σφαλιστικών εταιριών με αποτέλε­
σμα να τίθενται σε δυσμενέστερη 
θέσπ οι ελληνικές εταιρίες. Τούτο 
ισχύει συχνά ακόμα και όταν μια 
αλλοδαπή πρωτασφαλιστική εται­
ρία ανήκει στο ίδιο όμιλο με μια 
αντασφαλιστική . Η εξriynσn που 
δίνεται είναι ότι στις περιπτώσεις 
αυτές οι δύο εταιρίες έχουν δια­
φορετική διοίκnσn και πολιτική. 

ΚΑΡΤΑ 
Η πράσινη κάρτα είναι το απο­

δεικτικό της ασφάλισης του αυ­
τοκινήτου σας για ταξίδια tξω από 
την Ελλάδα σε όλες τις χώρες της 
Ευρώπης (εκτός τnς Ρωσίας και τnς 
Αλβανίας) ς:ιλλά και σε πολλtς άλλες 
σε όλον τον κόσμο. Μέσα στα όρια 
τπς Ελλάδας δεν ισχύει n πράσινη 
κάρτα παρά μόνο το ελληνικό ασφα­
λιστήριο με το γνωστό σήμα. 

Η κάρτα είναι όμως υποχρεωτι­
κή (Π.Δ. 237 /86 άρθρο 28) και στα 
ελληνικό σύνορα για τα ελληνικά 
αυτοκίνητα πριν φύγουν. Η κάρτα 
βασίzεται σε αμοιβαίες συμφωνίες 
που υπογράφουν μεταξύ τους τα 
γραφεία πράσινων καρτών διαφό­
ρων χωρών. Το αντίστοιχο ελληνικό 
γραφείο είναι νομικό πρόσωπο ιδιω­
τικού δικαίου κι έχει μέλn του όλες 
τις επιχειρriσεις που ασφαλίzουν αυ­
τοκίνητα. Όταν πάρετε τnν πράσινη 
κάρτα στα χέρια σας ελέγξτε αν τα 
στοιχεία που είναι γραμμένα σ' αυτήν 
είναι τα σωστά . Διορθώσεις ή σβη­
σίματα πάνω στην κάρτα απαγο­
ρεύονται. Ορισμένα από τα πράγ­
ματα που ασφαλίzει n πράσινη κάρτα 
είναι n αστική ευθύνη προς τρίτους 
από ατυχήματα, τα οποία μπορεί να 
προκαλέσει το αυτοκίνητο σε κάποια 
απ' τις χώρες που επισκέπτεται. Σε 
καμία περίπτωσn, πάντως, δεν 
ασφαλίzεται η ίδια zημία π.χ. μικτri 
κλοπή. Για καλύψεις όπως αυτή θα 
πρέπει να συzπτήσετε ειδικά με τον 
ασφαλιστή σας. Όποιος θέλει να 
αποκτriσει τnν πράσινη κάρτα μπορεί 
να απευθυνθεί στην ασφαλιστική 
εταιρεία που έχει ασφαλίσει το αυ­
τοκίνητό του για τnν Ελλάδα. Η 
εταιρεία είναι υποχρεωμtνη να 
εκδίδει και πράσινη κάρτα όποτε το 
zητήσει ασφαλιzόμενός της. Ο εν­
διαφερόμενος θα πρέπει να πληρώ­
σει ασφάλιστρο για τnν πράσινη 
κάρτα με βάσn το υποχρεωτικό τι­
μολόγιο που έχει εγκρίνει το Υπουρ­
γείο Εμπορίου ανάλογα με την ιπ­
ποδύναμη και τη χρήση του αυ­
τοκινήτου του. 

Η πράσινη κάρτα εκδίδεται για 
tνα μήνα τουλάχιστον και μtχρι 
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tνα χρόνο. Δεν μπορεί να ακυ­
ρωθεί αφού αρχίσει να ισχύει εκτός 
αν πρόκεπαι για ·κάρτα φορτηγού 
αυτοκινήτου δημόσιας χρήσης δι­
εθνών μεταφορών. Στην περίπτωση 
auτri η κάρτα μπορεί να ακυρωθεί με 
ειδική διαδικασία και αφού κρατη­
θούν τα ασφάλιστρα για όσο διά­
στημα ίσχυσε n κάρτα . 

Αν η κάρτα σας λήξει κι εσείς 
βρίσκεστε ακόμn στο εξωτερικό ει­
δοποιήστε αμtσως τον ασφαλιστή 
σας με τηλεγράφημα ri τέλεξ και 
znτriστε να σας στείλει άλλn κάρτα 
για το διάστnμα που χρειάzεστε. Αν 
χάσετε την κάρτα ειδοποιήστε με 
τον ίδιο τρόπο τον ασφαλιστή σας 
και znτriστε να σας στείλει συμπλn­
ρωματικri κάρτα σε αντικατάσταση 
αυτής που χάθηκε και για όση διάρ­
κεια είχε εκδοθεί n χαμένη κάρτα. Αν 
δεν μπορέσετε να καλέσετε τον 
ασφαλιστή σας προσπαθriστε να 
ασφαλιστείτε στπ χώρα που βρίσκε­
στε καλύπτοντας και το ταξίδι τnς 
επιστροφriς. 

Σε περίπτωση ατυχήματος στπν 
Ελλάδα με ξένο αυτοκίνητο φροντί­
στε να κρατήσετε όλα τα στοιχεία 
της πράσινης κάρτας του και απευ­
θυνθείτε στο ελληνικό γραφείο Δι­
εθνούς Ασφάλισης, Ξενοφώντος 
10, 105-57 ΑθΗΝΑ, τηλέφωνο: 
3236.562, 3236. 733, τtλεξ: 223522 
ASIC GR, τέλεφαξ: 3236.563, το 
οποίο θα φροντίσει για το διακανο­
νισμό τnς znμιάς . 

Σε περίπτωση ατυχriματος στο 
εξωτερικό το πιθανότερο είναι ο ξέ­
νος οδnγός να μn διαθέτει πράσινn 
κάρτα αφού δεν του είναι απαραίτη­
τη μέσα στη χώρα του. Έτσι πρέπει 
να πάρετε τα στοιχεία απ' το ασφα­
λιστήριο. Αν ευθύνεστε για το ατύχη­
μα ενημερώστε το τοπικό γραφείο 
τπς χώρας καθώς και τον ασφαλιστή 
σας όταν επιστρέψετε στην Ελλάδα. 
Αν παραλείψετε να δηλώσετε το ατύ­
χημα n ασφαλισηκri σας εταιρεία μπο­
ρεί να έχει πρόσθετη znμιά τnν οποία 
σύμφωνα με το νόμο έχει δικαίωμα 
να σας znτήσει να πλnρώσετε. 

ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΤΟΥ ΑΣΦΑΛΙΣΤΗ 

Συνέντευξη : 
ΛΑΜΠΡΟΣΠΡΟΔΡΟΜΟΥ 

Γενικός Διευθυντής Eurollfe 
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Συνέντευξη: 

ΛΑΜΠΡΟΣ ΠΡΟΔΡΟΜΟΥ 
Γενικός Διευθυντής Eurolife 

Κύριε Προδρόμου, πtστε μας παρα­
καλώ, ποιά είναι π Eυrolife σnμεpα; 
Δώστε μας αν θtλετε τπν ταυτότπτά 
σας. 

Η Eurolife είναι n Ασφαλιστική εται­
ρεία Ζωής στnν Κύπρο με τnν πιο γρή­
γορη ανάπτυξη. Να σας πω πως ιδρυ­
θήκαμε πριν 4 ακριβώς χρόνια, (τα γε­
νέθλιά μας τα γιορτάσαμε στις 17 Ιου­
λίου) και κατορθώσαμε στο σύντομο 
αυτό διάστnμα να γίνουμε η Πρώτη 
Εταιρεία σε καινούργια εργασία. Το 
1992 n παραγωγή μας σε καινούργια 
ασφάλιστρα ξεπέρασε τα r 3.600.000 
και υπερέχουμε τnς δεύτερης Εταιρεί­
ας κατά πολύ. Υπερέχουμε επίσης των 
άλλων Εταιρειών στις επενδυτικές μας 
δραστnριότnτες, αφού το 1992 είχαμε 
την πιο ψηλή απόδοση στις επενδύσεις 
μας με 8.7%. 

Κατά τα άλλα, είμαστε Εταιρεία του 
Συγκροτήματος της Τ ράπεzας Κύπρου 
με δεύτερο μέτοχο την Manulife του 
Καναδά και διεξάγουμε εργασίες σε 
μόνο δύο κλάδους ασφαλειών, της 
Ζωής και των Προσωπικών Ατυχημάτων 
& Ασθενειών σαν δεύτερο κλάδο. 

Αναφtpετε πως είσαστε π πpώτπ 
Εταιρεία. Τι είναι, κατά τπν γνώμπ 

σας, αυτό που σας Βοιiθπσε ν' ανα­
πτυχθείτε τόσο ypιiyopa; 

Το κοινό μας εμπιστεύεται . Το γεγο­
νός ότι δουλεύουμε μόνο με επαγγελμα­
τίες ασφαλιστές συνέτεινε στο να κερ­
δίσουμε την εμπιστοσύνη του κοινού . 

Ύστερα είναι η συνεργασία μας με 
τnν Τ ράπεzα Κύπρου. Σήμερα σ' όλη 
την Ευρώπη , Τράπεzες και Ασφαλιστι­
κές Εταιρείες συνεργάzονται , πρώτα 
για λόγους ελάπωσnς των εξόδων 
τους και δεύτερο για να προσφέρουν 
ολοκληρωμένα πακέπα προϊόντων στο 
κοινό. Όπως στnν περίιiτωσή μας, το 
εκπαιδευτικό μας πρόγραμμα ' Όρίzο­
ντaς" είναι προϊόν συνεργασίας Τ ρά­
πεzας Κύπρου και Eurolife. 

Τρίτον, είναι η συμμετοχή της Ma­
nulife. Η Manulife είναι ένας παγκόσμιος 
οργανισμός με ασφαλιστική πείρα πέρα 
των 100 χρόνων, που σαν μέτοχος στην 
Eurolife μας επέτρεψε να χρησιμοποιή­
σουμε την πείρα τους, τα συστήματά 
τους, την τεχνογνωσία τους για να 
φτιάξουμε μια . Εταιρεία πρότυπο. 

Πιστεύω όμως ότι η μεγάλη μας 
επιτυχία είναι οι άνθρωποί μας . Επαν­
δρώσαμε την Εταιρεία με προσοντούχο, 
αλλά προπαντός αφοσιωμένο στην 
Εταιρεία ανθρώπινο δυναμικό τόσο στο 

Διοικητικό τομέα όσο και στο δίκτυο 
Πωλήσεων. Το επαγγελματικό μας πε­
ριβάλλον είναι πολύ φιλικό και υπάρχει 
απόλυτη συνεργασία σ' όλους τους 
τομείς , οι δε ενέργειές μας χαρακτn­
ρίzονται από πλήρη διαφάνεια και δι­
καιοσύνn . Εξ ου και ο ενθουσιασμός 
που επικρατεί και που συνέτεινε στο να 
μπει n Εταιρεία στην πρώτη θέσn τnς 
Ασφαλιστικής αγοράς. 

Έχει οποιαδιiποτε κοινωνικπ προ­
σφορά π Εταιρεία σας; 

Πράγματι από τnv πρώτη μέρα τnς 
ίδρυσής μας , αναπτύξαμε σημαντική 
κοινωνική δραστnριότnτα. 

Στον καλλιτεχνικό τομέα , διοργα­
νώσαμε συναυλίες σ' όλn τnν Κύπρο με 
τον Γιώργο Νταλάρα , δωρήσαμε πίνα­
κες Κυπρίων Ζωγράφων σε ευαγιi 
ιδρύματα , οργανώσαμε ανοιχτές στο 
κοινό θεατρικές παραστάσεις για παι­
διά, εκδόσαμε σειρά ποιημάτων νεω­
τέρων Λαϊκών Κυπρίων nοιnτών σε συ­
νεργασία με το Ρ.Ι.Κ., κ.ο.κ. 

Στον κοινωνικό τομέα, συμμετείχαμε 
ενεργά τόσο με σnμαντικές χορnγήσεις 
όσο και με δραστnριότnτες στην εκ­
στρατεία για καταπολέμnσn του AIDS, 
συμμετείχαμε με χορnγήσεις μας στη 
συλλογιi χρnμάτων για τους τυφλούς, 
προσφέραμε σε άπορα παιδιά και σε 
ορφανά , και σταθιiκαμε αρωγοί σε διά­
φορα ιδρύματα , οργανώσεις , σωματεία 
που zήτnσαν τn θοιiθειά μας. 

Γενικά πιστεύω ότι n κοινωνική μας 
δραστηριότητα είναι έντονη και δεν 
nεριορίzεται μόνο στην χοριiγnσn χρn­
μάτων. Φτάνει να αναφέρω την απόφα­
ση της Εταιρείας που θεσμοποιιiθnκε 
για τnν δημιουργία εθελοντικιiς Ομάδας 
Αιμοδοσιας και τnν προσφορά αίματος 
κάθε χρόνο την nμέρα γενεθλίων της 
Eurolife. Στην φετεινή εκδήλωσn 50 
άνθρωποι μας πρόσφεραν αίμα. 

Το πνεύμα κοινωνικιiς προσφοράς 
που επικρατεί στnν Εταιρεία μας συνά­
δει Βέβα!α και με το είδος της εργασίας 
μας, αφού n ασφάλεια zωής είναι στην 
ουσία μια κοινωνική προσφορά. 

Πώς Βλέπετε το μtλλον τπς ασφαλι­
στικπς αγοράς στnν Κύπρο; 

Είναι γεγονός ότι n Ασφαλιστικιi 

Βιομnχανία, ειδικά του κλάδου Ζωής τα 
τελευταία χρόνια είχε ψnλότερους 
ρυθμούς ανάπτυξης από οποιοδήποτε 
άλλο κλάδο υπηρεσιών και πεποίθnσή 
μου είναι ότι αυτό θα συνεχιστεί. Πρώ­
τα, γιατί συγκρινόμενοι με τnν Ευρώπn, 
έχουμε στην Κύπρο μεγάλο ασφαλιστι­
κό κενό να καλύψουμε και δεύτερο, 
γιατί όλες οι Ασφαλιστικές Εταιρείες 
εργάzονται τώρα πιο επαγγελματικά. 
Επενδύσαμε και επενδύουμε πολλά σή­
μερα στnν εκπαίδευσn, στnν τεχνολο­
γία, στα μέσα , στην προβολή, με απο­
τέλεσμα να έχουμε ανεβάσει τn 810-
μnχανία μας σε τέτοια επίπεδα που να 
μην υστερεί σε τίποτα τnς Ευρωπαϊκής. 

Η ανάπτυξη όμως συμβαδίzει και με 
τις οικονομικές εξελίξεις που επικρα­
τούν και οι ενδείξεις είναι ότι το 1993 
δεν θα είναι οικονομικά -τόσο καλή 
χρονιά όσο το 1992. Γι ' αυτό για το 1993 
βλέπουμε ελάπωσn του ρυθμού ανά­
πτυξnς . Εμείς , στnν Eurolife Βλέπουμε 
να κινούμαστε σε επίπεδα καινούργιας 
παραγωγής μόνο ελαφρώς καλύτερα 
του 1992. 

Από τnν άλλη λειτουργούν πολλές 
Ασφαλιστικές Εταιρείες στην Κύπρο 
ανάλογα με τον πλnθυσμό μας και τε­
λευταία είδαμε αγορές χαρτοφυλακίων 
και συγχωνεύσεις. Το φαινόμενο πι­
στεύω θα συνεχίσει και μέχρι το 2000 
θα μείνουν λιγότεροι παίκτες αλλά πιο 
ισχυροί . Και αυτό είναι καλό για τον 
ασφαλισμένο , γιατί μεγαλύτεροι . οργα­
νισμοί σnμαίνει χαμnλότερα κόστn, ψn­
λότερα κέρδn στους ασφαλισμένους, 
καλύτερn εξυπnρέτnσn. 

Πώς Βλέπετε τn μελλοντικπ εξtλιξn 
τπς Εταιρείας σας. 

Ειλικρινά πιστεύω ότι n Eurolife έχει 
εχέγγυα για να καταστεί n Ασφαλιστική 
Εταιρεία zωής τnς Κύπρου. 

Εκτός από τnν οικονομικιi ευρωστία 
που διαθέτει σήμερα, οι δύο μέτοχοί 
τnς, n Τράπεzα Κύπρου και n Manulife, 
κολοσσοί στο είδος τους, υποστnρί­
zουν τόσο την ανάπτυξn όσο και τnν 
επέκτασn τnς Εταιρείας. Γι' αυτό μελ­
λοντικά Βλέπω μια Eurolife που θα 
ελέγχει περίπου το 45% τnς Κυπριακής 
αγοράς, αλλά που θα 'χει παράλληλα και 
σnμαντική παρουσία στο εξωτερικό. 
Τολμώ να πω ότι n Eurolife μελλοντικά 
θα έχει μεγαλψερο κύκλο εργασιών 
στο εξωτερικό παρά στnν Κύπρο. Ο 
λόγος που δεν κάναμε βήματα στο 
εξωτερικό μέχρι τώρα είναι n επιθυμία 
μας να εδραιώσουμε σταθερά τnν Εται­
ρεία στn βάσn τnς. Σύντομα θα είμαστε 
σε θέση να μελετήσουμε και την πιθα­
νότητα εξόδου μας. 

ΓΡΑΜΜΑΑΠΟ 
ΤΗΝΚΥΠΡΟ 

Αγαnnτοί φίλοι και συνάδελφοι, γειά σας 

Καταρχriν να σας ευχηθώ καλri επάνοδο μετά από τις διακοπές και είμαι 
σίγουρος ότι το επαναφόρτισμα των μπαταριών μας, θα μας οδnγιiσει στnν 
επίτευξn των στόχων μας. 
Τις προάλλες , στιiθnκα μάρτυρας μιας σκnνriς που θα riθελα να σας τnν 
μεταφέρω. Συznτούσαν δύο καθώς πρέπει κύριοι επί παντός εnιστnτού, όταν 
ξαφνικά πέφτει n " βόμβα": "Δεν μπορώ να καταλάβω" λέει ο ένας, "πως 
δουλεύουν αυτοί οι ασφαλιστές" (πρόσεξε την γενίκευσn!) "Ήρθε κάποιος, 
μου έκανε ένα συμβόλαιο Ζωriς και από τότε έχουν περάσει 4 χρόνια χωρίς 
να τον ξαναδώ! Σκέφτομαι τώρα να την σταματήσω, γιατί auτri n εταιρεία 
δεν με εξυπnρετεί! " Η εταιρεία, αγαπητοί συνάδελφοι, δεν τον εξυnnρετεί 
και όχι ο ασφαλιστriς. Αυτό το μriνυμα πρέπει να έχει ως αποδέκτες αυτούς 
που καθορίzουν τις στρατnγικές ανάnτυξnς τnς ασφαλιστικriς βιομnχανίας 
του τόπου. Η κούρσα παραγωγής νέων ασφαλίστρων, ίσως τελικά να μην 
είναι n ορθότερn μέθοδος ανάnτυξnς οργανισμών κοινωνικriς πρόνοιας, 
όπως ΟΙ ασφαλιστικές εταιρείες. Η nίεσn για νέα nαραγωγri που διοχετεύεται 
έντονα προς τα κάτω, προς τους ανθρώπους τnς nρώτnς γραμμής, δεν δίνει 
πάντα τα καλύτερα αποτελέσματα. Στnν καλύτερn των περιπτώσεων, θα τους 
οδnγriσει σε αμέλεια τnς σωστriς εξυnnρέτnσnς των υφισταμένων πελατών. 
Στnν χειρότερn, σε λανθασμένες μn ποιοτικές πωλriσεις . Δεν υποστnρίzω 
ότι οι πωλnτές - ασφαλιστές όταν έχουν πίεσn, δεν αποδίδουν σωστά. 
Υnοστnρίzω ότι n λανθασμένn πίεσn είναι πολλές φορές καταστροφική! 
Τελειώνοντας, θα riθελα να επαναλάβω παλαιότερn μου εισriγnσn. Ίδρυσn 
Συνδέσμου Παραγωγών Ασφαλίσεων, ΤΩΡΑ! Ισχυρισμοί από την πλευρά 
ορισμένων, οτί αυτός θα γίνει υποχείριο κάποιων εταιρειών, ri, ότι θα με­
τατραπεί σε συντεχνία , είναι το λιγότερο αστείες μπροστά στις δυνατότnτες 
προσφοράς του. Με ενοχλεί - και το ίδιο πιστεύω και για σένα - να κατα­
δικάzομαι εριiμnν μου και γιατί είμαι ,ασφαλιστής, από λαϊκά δικαστήρια 
δυσαρεστnμένων πελατών . 
Πρέπει να αντιλnφθούμε επιτέλους ότι χωρίς τnν ύπαρξn Συνδέσμου, δεν 
έχουμε τον τρόπο για ανύψωσn του λειτουργriματος μας και εξυγίανσn του 
θεσμού. Ιδού n Ρόδος , ιδού και το nιiδnμα! 

ΠΑΜΠΟΣ ΘΕΡΑΠΗΣ 
Αντιπρόσωπος του "ΝΑΙ" στην ΚΥΠΡΟ 
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Σuνέντεuξη: 

ΑΝΔΡΕΑΣ ΣΕΡΓΙΟΥ 
Agency Manager Universal Life 

Ο Ανδρέας Σερyίου γεννήθη­
κε το 195S στην Ξυλοτύμπου 
επαρχίας Λάρνακας. Αποφοίτησε 
το 1975 από το Παyκύπριο Λύκειο 
Λάρνακας. Υπηρέτησε στην Εθνι­
κή Φρουρά μέχρι το 1977. Είναι 
παντρεμένος με την Έλλη και έχει 

δύο κόρες. 
· Αρχισε τη συνεργασία του με 

τη Universal Life το 1978 σαν 
ασφαλιστής. Αναδείχθηκε από 
την αρχή της καριέρας του Κο­
ρυφαίος Ασφαλιστής της Univer­
sal Life. Το 198S προήχθηκε σε 
Supervisor ενώ το 1987 σε Unit 
Manager με καθήκοντα δημιουρ­
γίας και ανάπτυξης γραφείου 
στην ελεύθερη περιοχή Αμμοχώ­

στου με έδρα το Παραλίμνι. Το 
1988 προήχθηκε στη θέση του 
Agency Manager ενώ τον Απρίλη 
του 1 992 διευρύνεται η περιφέ­
ρεια δράσης του και στη Λάρνακα 
όπου λειτουργεί υπό τη διεύθυνση 
του δεύτερο γραφείο. 

Ο Σερyίου έχει παρακολουθή­
σει πολλά σεμινάρια στη Κύπρο 
και στο εξωτερικό μεταξύ των 
οποίων και αυτά που προσφέρει π 
LIMRA για τα Στελέχη του Τμή­
ματος Πωλήσεων και Ασφαλιστι­
κών Εταιρειών. 

Ποιός είναι ο ρόλος του Διευθυντπ 
Ομάδας Παpαγωγπς στις Πωλπσεις; 

Ο ρόλος του Διευθυντή Ομάδας 
Παραγωγής στις Πωλήσεις είναι οπωσ­
δήποτε σημαντικός. Γιατί n επίτευξη των 
στόχων μιας εταιρείας δεν μπορεί να 
πραγματοποιnθεί αν δεν πραγματοποι­
ηθούν οι στόχοι παραγωγής τnς ομά­

δας, ευθύνn που έχει ο Διευθυντής τnς 
Ομάδας. 

Ο Διευθυντής Ομάδας είναι εκείνος 
που θα θέσει τους στόχους παραγωγής 
τnς Ομάδας του για να τους υποβάλλει 
στον Διευθυντή Πωλήσεων για ολοκλή­
ρωση των στόχων τnς Εταιρείας. Η 
πυραμίδα κτίzεται ξεκινώντας από τn 
Βάσn. Αν κάτι πάει στραβά στnν θεμε­
λίωσn, σίγουρα n πυραμίδα δεν θα 
στnθεί. Γι' αυτό και οι ευθύνες και ο 
ρόλος του Διευθυντή Ομάδας Παρα­
γωγής είναι καθοριστικός στις επιτυχίες 
τnς Εταιρείας. Σαν αποτέλεσμα επιβάλ­
λεται συνεχής επαγρύπνισn και επαφή 

με το Τμήμα Πωλήσεων τπς Εταιρείας 
έτσι ώστε να εντοπίzονται και να διορ­
θώνονται έγκαιρα τυχόν αδυναμίες. 

Τί θα θέλατε να συμθουλεύσετε τους 
οποιουσδπποτε Ασφαλιστές που θα 
πθελαν να κάνουν σταδιοδρομία ως 
Διευθυντές Ομάδας; 

Πριν από τnν συμβουλή έρχεται n 
υποχρέωσn υπόδειξης και επεξήγnσnς 

του έργου και ευθυνών τnς θέσnς του 
Διευθυντή Ομάδας. Ένα έργο σnμα­
ντικά δύσκολο που απαιτεί λεπτότητα 
στο χειρισμό του, ιδιαίτερα στn περί­
πτωση που το άτομο αυτό είναι άριστος 
ασφαλιστής αλλά δεν πλnρεί τις Βασι­
κές προϋποθέσεις που απαιτούνται για 
τnν ανάδειξη του σε επιτυχημένο Διευ­
θυντή Ομάδας. 

Από τn στιγμή όμως που ο Ασφαλι­

στής επιλέγει να σταδιοδρομήσει σαν 
Διευθυντής Ομάδας πρέπει να θυμάται 
ότι n επιτυχία του εξαρτάται σε μεγάλο 
βαθμό από τn συνεχή ανάrπυξn και 

παρακολούθπσn τnς ομάδας του. Γι' 
αυτό, έστω κι αν n παραγωγή του είναι 
ικανοποιητική και οι ασφαλιστές του 
άριστοι, δεν πρέπει να σταματά τις προ­
σπάθειές του για στρατολόγnσn νέων 
ατόμων. Σίγουρα ·είναι ένας τομέας που 
επιβάλλεται ο Διευθυντής Ομάδας να 

επενδύσει σημαντικό χρόνο εάν θέλει να 
συνεχίσουν οι επιτυχίες του. 

Ποιά είναι π δικπ σας συνταγπ για 
επιτυχία; 

Κάθε άνθρωπος οραματίzεται για 
τον εαυτό του ένα καλύτερο αύριο. Γι' 
αυτό θέτει στόχους και βάσει αυτών 
προχωρά. Η επιτυχία έρχεται όταν 
πραγματοποιούνται οι στόχοι σου. Μυ­
στική συνταγή επιτυχίας, όπως είπα και 
προηγουμένως, δεν υπάρχει. Επιτυγ­
χάνει όποιος πιστέψει στον εαυτό του. 
Ο άνθρωπος έχει απεριόριστες δυνά­
μεις αρκεί να τις εντοπίσει, να τις αφυ­
πνήσει και να τις καλλιεργήσει. Ας μnν 
ξεχνάμε ότι "υπάρχουν χίλιοι λόγοι για 

αποτυχία αλλά καμμία δικαιολογία". 

Με τί κpιτπpια επιλέγετε τους 
συνεργάτες σας; 

Εργάzομαι σε μια περιοχή που ανθεί 
ο τουρισμός γι' αυτό και n εξεύρεση και 
επιλογή συνεργατών είναι ιδιαίτερα δύ­
σκολη. Εντούτοις κατάφερα να επιλέξω 
ανθρώπους που, κουρασμένοι από το 
ακατάστατο ωράριο των τουριστικών 
επαγγελμάτων, αναznτούσαν υψnλό ει­
σοδήματα αλλά και ωράρια εργασίας 

που θα τους επέτρεπαν να διαθέτουν 
χρόνο για τnν οικογένειά τους. Προ­
σπαθώ οι συνεργάτες μου να έχουν 
ευρύ κύκλο γνωριμιών ή να είναι σε 

θέσn να αναπτύξουν γνωριμίες. Το 
επάγγελμά μας χρειάzεται ανθρώπους 
που να μπορούν να επικοινωνούν. Το 
κριτήριο αυτό το θεωρώ βασικό και 

αποτελεί για μένα απαραίτητη προϋπό­
θεση για μια πετυχnμένn καριέρα. 

Πώς εππύχατε να γίνετε Διευθυντπς 
Ομάδας Παpαγωγπς; 

Ξεκίνnσα τnν ασφαλιστική μου κα­

ριέρα σαν αντιπρόσωπος ασφαλειών το 
1978. Σε μιc εποχή που ο θεσμός τπς 
ασφάλειας δεν ήταν ιδιαίτερα γνωστός 
και τα προβλήματα τnς Τούρκικης ει­

σβολής δεν άφnναν μεγάλα περιθώρια 

ανάrπυξnς. Εντούτοις, κατάφερα όχι 
μόνο να παραμείνω στο επάγγελμα αλλά 
και να διακριθώ. Έτσι πέρασα από 
Ασφαλιστικός Αντιπρόσωπος σε Super­
visor το 1985, σε Unit Manager το 1987 
και σε Agency Manager το 1988. Από 

Με Ύμνο στη zωή, ορχίzομε μόλις πριν 
3 χρόνιο, μια νέο πορείο στον εuοίσθητο 

τομέα των Ασφαλειών Ζωής, 
ποροuσιόzοντος πρωτοnοpιοκό σχέδια 

κοι οσφολιστικες υπηρεσίες, 
πρωτόγνωρες γιο την Κύπρο, 6άzοντος 

πόντο τη zωή στην Πρώτη θέση. 

Η ο'-οσίωση μος οuτή κοι η 
εξ'ολοκλήροu αφιέρωση 
των δραστηριοτήτων μος 
στην uπηρεσίο της zωής, 

μος έχουν οντομείψει με ότι 
κολuτερο στοχεύει μιο νέο εταιρεία. 

ΝΕΑ ΕΡfΑΣΙΑ 1992 

Νέο Εrπσιοποιπμένο 
Ασφάλισrρο 

Αύξπσπ ένονιι 1991 
Νέο Αrομικά Συμ6όλaιο 

Ασφαλισμένα Ποσά 

[3,603,858 
66.78% 

7101 
[308,870,102 

EuroLife 
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τον Απρίλn του 1992 διευθύνω δύο 
γραφεία (agencies) στο Παραλίμνι και 
Λάρνακα. 

Μυστικri συνταγri επιτυχίας δεν 
υπάρχει στο επάγγελμά μας, όπως και 
δεν πιστεύω να υπάρχει σε κανένα 
επάγγελμα . Η καταξίωσn θα πραγμα­
τοποιnθεί αν τnν κυνnγriσεις. Αν δου­
λέψεις πεισμαηκά, υπομονετικά, μεθο­
δικά. 

Ο Ασφαλιστriς επιβιώνει και διαπρέ­
πει από τnν ικανότnτά του να μεγαλώνει 
και να πολλαπλασιάzει τους κοινωνικούς 
του κύκλους. Από τn στιγμri που θα 
δnμιουργriσει ένα σεβαστό χαρτοφυ-

λάκιο ο Ασφαλιστriς έχει, ανάλογα με τις 
επιλογές που του προσφέρει π ασφα­
λιστικri εταιρεία στnν οποία εργάzεται, 
το δικαίωμα να αναznτnσει διευθυντικri 
θέσn στο Τμriμα Πωλήσεων της Εται­
ρείας. Η επιλογri όμως auτri προϋποθέ­
τει ικανότητα του ατόμου να ηγείται 
ομάδας, να εκπαιδεύει και να καθοδnγεί 
άλλους ασφαλιστές στο επάγγελμα. 
Ένα ρόλο εντελώς διαφορεηκό από τον 
ρόλο του ασφαλιστri . Γι' αυτό ένας 
καλός ασφαλιστriς δεν σημαίνει κατ' 
ανάγκn ότι μπορεί να εξελιχθεί σε επι­
τυχnμένο Διευθυντή. 

Για να επιτύχεις σαν Διευθυντής 

Ομάδας χρειάzεται να προγραμματίzεις 
και να μεθοδεύεις την ανάπτυξη της 
ομάδας σου. Να θέτεις στόχους ατο­
μικούς αλλά και συνολικούς. Να στρα­
τολογείς ικανούς ασφαλιστές, να τους 
εκπαιδεύεις και να τους καθοδnγείς. Η 
εργασία αυτή δεν είναι εύκολη αν δεν 
είσαι διατεθειμένος να εργαστείς σκλη­
ρά και πολλές φορές υπεράνω προ­
σωπικών συμφερόντων. Γι' αυτό και 
καταλήγω ότι π επιτυχία και n καταξίωση 
πραγματοποιείται μόνο με εργασία, επι­
μονή, υπομονri και επαγγελμαησμό. 

Ο ΡΟΛΟΣ ΤΗΣ ΕΚΠΑΙΔΕΥΣΗΣ 
ΣΤΗΝ ΑΓΟΡΑ ΣΉΜΕΡΑ 

του Τόμμυ Χρυσοστόμου εκπαιδευτή EUROLIFE 

Για να μπορέσει κάποιος να διατυ­
πώσει οποιαδήποτε άποψn αναφορικά με 
το ρόλο τnς εκπαίδευσης στnν αγορά 
σήμερα, είναι χρήσιμο να επιχειρήσει μια 
αναδρομri στο πρόσφατο παρελθόν, 
όπου n εκπαίδευσn σαν αναγκαιότητα 
και n Ασφάλιση σαν Βιομηχανία δεν εί­
χαν ακόμα συναντηθεί. 

Tn διάθεσn των Ασφαλιστικών Υπn­
ρεσιών μεταξύ του παραγωγού (Ασφα­
λιστικής Εταιρείας) και του καταναλωτή 
(Ασφαλισμένου), αναλάμβαναν άνθρω­
ποι χωρίς γνωσιολογικό υπόβαθρο, 
αφού κανένας δεν υπήρχε για να το 
οικοδομήσει, με αποτέλεσμα τn μικρή 
έκταση των ασφαλιστικών εργασιών, 
τnν παρατεταμένn έκθεσn του ανασφά­
λιστου κοινού στις συνέπειες των συχνά 
εμφανιzόμενων κινδύνων, τn μn ορθή ή 
ολοκλπρωμένn εξυπnρέτnσn των πε­
λατών, και τέλος, τn δnμιουργία κλί­
ματος δυσαρέσκειας και καχυποψίας 
απέναντι στους "επαγγελματίες" του 
κλάδου μας. 

Με τnν πάροδο του χρόνου οι 
προnγnθείσες διαπιστώσεις, καθώς και 
η μεγάλn πίεση της αγοράς, υπαγόρευ­
σαν στις πιο "προοδευτικές" Ασφαλι­
στικές Επιχειρήσεις τnν εισαγωγή τnς 
ΕΚΠΑΙΔΕΥΣΗΣ ως μιας πρωταρχικής 
αναγκαιότnτας. 

Η εξέλιξn αυτή, δnμιούργnσε τις 
προοπτικές τnς ραγδαίας ανάπτυξnς 
των πωλήσεων, τnς αναμόρφωσnς τnς 
συνείδnσnς του κοινού απέναντι στον 
θεσμό της Ασφάλισnς, της βελτίωσnς 
τnς εικόνας του Αντιπροσώπου Ασφα­
λειών, της προσέλκυσnς στον κλάδο πιο 

προσοντούχων και πιο ικανών επαγγελ­
ματιών, και τέλος τnς παροχής ενός πιο 
αναβαθμισμένου επιπέδου εξυπnρέτn­
σnς. 

Όλα τούτα είναι όμως n αρχή. Μια 
αρχή που θα πρέπει να έχει συνέχεια. 
Μέσα σε μια κοινωνία που συνεχώς με­
ταβάλλεται, αναπτύσσεται, προοδεύει 
και αγωνίzεται για μια καλύτερη ποιό­
τnτα zωής, οι ερασιτέχνες, οι "άσχετοι", 
οι "πονnροί", οι περιστασιακοί, οι υποα­
πασχολούμενοι και οι "αδιάφοροι" δεν 
έχουν θέσn. 

Αν αυτό που πραγματικά ενδιαφέρει 
είναι η όσο το δυνατό μεγαλύτερη εξά­
πλωση του θεσμού της Ασφάλισης, η 
όσο το δυνατό μεγαλύτερη ανάπτυξη 
των εργασιών του κλάδου, και βέβαια n 
όσο το δυνατό μεγαλύτερη nραγματο­
ποί nσn κερδών από μέρους των εται­
ρειών, τότε δεν υπάρχει άλλη εκλογή 
από την ιεράρχnσn τnς Εκπαίδευσης, 
στnν κορυφαία θέσn των προτεραιο­
τήτων. 

Η Εκπαίδευση δεν είναι φιγούρα για 
να καυχιόμαστε, ούτε κόσμnμα για να 
στολίzει το οργανόγραμμα τnς οποι­
ασδήποτε εταιρείας. Είναι μια επένδυση 
ουσιασηκή, που τα οφέλn που μπορεί να 
προσφέρει, τόσο προς τnν κατεύθυνσn 
του κλάδου όσο και προς τnν κατεύ­
θυνση του κοινού, είναι πολλαπλασίως 
μεγαλύτερα από το κόστος που χρειά­
zεται να καταθλnθεί. 

Για να προχωρήσει ο κλάδος μπρο­
στά, χρειάzεται σωστούς επαγγελματί­
ες, επαγγελματίες που να αμοίβονται 
καλά, επαγγελματίες που να απολαμ-

θάνουν αναγνώρισnς και κύρους, επαγ­
γελματίες που να διαπνέονται από αγάπη 
για τη δουλειά τους, επαγγελματίες που 
να διακρίνονται για το χαρακτήρα και τn 
συνέπειά τους. 

Οι απαιτήσεις αυτές μπορούν να 
ικανοποιπθούν μόνο αν n εκπαίδευσn 
αντιμετωπισθεί ως μια αδιάκοπn διαδι­
κασία καταρησμού και ανάπτυξnς του 
ανθρώπινου δυναμικού και όχι σαν μια 
στιγμιαία ενέργεια παροχής πλnροφο­
ριών. 

Η εικόνα του κάθε επαγγελματία, 
οπουδήποτε και αν αυτός απασχολείται, 
αντικατοπτρίzει τnν προετοιμασία που 
προηγήθηκε τnς δράσης. Και Βέθαια 
όσο καλύτερn και αρτιότερη ήταν αυτή 
n προετοιμασία, τόσο πιο αποτελεσμα­
τικός και πιο αξιόπιστος καθίσταται ο 
επαγγελματίας. 

Το κάθε μέλος αυτής τnς κοινωνίας 
που μας περιθάλλει είναι σε θέσn να zει 
μαzί μας καθnμερινά, να μας συνανα­
στρέφεται, να συνεργάzεται μαzί μας 
και να μας παρατηρεί. Το κάθε μέλος 
αυτής της κοινωνίας που μας περιβάλλει 
είναι σήμερα σε θέσn να μας κρίνει, να 
μας αποδεχθεί ή να μας απορρίψει, να 
μας εμπιστευθεί ή να μας αποφύγει. Το 
κάθε μέλος αυτής τnς κοινωνίας που 
μας περιβάλλει είναι σήμερα σε θέσn να 
διαπιστώσει το επίπεδό μας και να πάρει 
τις αποφάσεις του ... 

ΣΥΝΤΑΞΙΟΔΟΤΙΚΟ 

π Ρ ο Γ Ρ Α Μ Μ Α 

OPTIMUM 
Η ιστορία είναι γνωστή και πολύ οικεία . Γιατί ο χει­
μώνας έρχεται πάντα .. . Και για να τον απολαύσουμε 

πρέπει να είμαστε προετοιμασμένοι. Με OPTIMUM. Το 181 

νέο συνταξιοδοτικό της ΑΣΠ ΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ. Ό,τι αποδοτι­

κότερο για μια ισόβια εξασφάλιση με τη μεγαλύτερη 

δυνατή απόδοση των επενδυομένων χρημάτων. Και για 

σας , κα ι για τα αγαπημένα σας πρόσωπα! Ό ,τι πιο 

σίγουρο γιατ ί το εγγυάται η ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ. Η μεγάλη 

ασφαλιστική εταιρία που χωρίς μεγαλόστομες υποσχέ­

σε ις και διφορούμενες ερμηνείες πραγματοποιεί ό,τι 

υπόσχεται. OPTIMUM. Ό,τι καλύτερο για κάθε εποχή για 

όλη τη ζωή. Από σήμερα OPTIMUM για το ς,.ύριο ... 

ΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙ 
γιο κοιlό κοι γιο κοι,ι( 

ΜΙΛΟΣ ΕΤΑ Ι ΡΙΩΝ ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 
ΑΜΟΙΒΑΙΑ ΚΕΦΑΛΑΙΑ - ΣΤΕΓΑΣΤΙΚΗ ΤΡΑΠΕΖΑ 
ΑΡΟΥΣ . ΤΗΛ 6898960 - 73, 6898980 - 89. FAX. 68 
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Α. ΓΕΩΡΓΙΟΥ: 

Η Universal Life σιαθερά Πρώτη 
οιη παραyωyή ασφαλίσιρων 

Απσιελέοpα-ια Ασφαλιοτ1κού Τομέα 1992 
Η Uniνersal Life σε nαγκύnρια συνάνmσn 
των διευθυντικών στελεχών τnς έκαμε μια 
γενική ανασκόnnσn και συzήτnσn πάνω σε 
διάφορα θέματα τnς αγοράς υπό το φως 
των στοιχείων και αποτελεσμάτων των 
ασφαλιστικών εταιρειών για το 1992 nou 
κυκλοφόρnσε ο Σύνδεσμος Ασφαλισηκών 
Εταιρειών στnν Ετriσια Γενική Συνέλευσn 
που nραγματοnοιήθnκε στnν Λευκωσία 
σης 7 Ιουλίου 1993. 
Στn συνάνmσn auτri ο Διευθύνων Σύμ­
βουλος τnς Universal Life κ. Α. Γεωργίου 
ανάλυσε τα αποτελέσματα των Εταιρειών 
και έδωσε τnν ευκαιρία να συznτnθούν τα 
διάφορα προβλήματα και οι εξελίξεις που 
σnμειώνονται στον ασφαλισηκό τομέα και 
στnν αγορά γενικότερα. 
Σύμφωνα με τα εnίσnμα στοιχεία τα συ­
νολικά ασφάλιστρα που καλύπτουν όλους 
τους κινδύνους και κλάδους ανήλθαν στα 
f:98,5 εκατομ. που αντιπροσωπεύουν αύ­
ξnσn 25,6%. Τnν μεγαλύτερn ποσοστιαία 
αύξnσn που ανήλθε σε 45,8% σnμείωσε 
ο κλάδος μnχανοκινήτων οχnμάτων με 
συνολικά ασφάλιστρα f:30,9 εκατομ. Η 
αύξnσn auτri οφείλεται κυρίως στn διεύ­
ρυνσn τnς υποχρεωτικής ασφαλισnς για 
κάλυψn znμιών. Ο κλάδος Ζωής που είναι 
ο μεγαλύτερος κλάδος συνέχισε να nα­
ρουσιάzει σnμανηκή ανάnτυξn με ρυθμό 
αύξησης 21,9% σε σύγκρισn με τον nρο­
nγούμενο χρόνο και το ύψος των πραγ­
ματοποιnθέντων ασφαλίστρων έφθασε τα 
f:46,8 εκατομμύρια. 

ΠΙΝΑΚΑΙ 1: 
ΣΥΝΟΛΙΚΑ ΑΣΦΑΛΙΠΡΑ ΚΑΤΑ ΚΛΑΔΟΝ 1991-92 

ΑΣΦΜJΠΙΚΟΣ 1992 1991 ΑΥΞΗΣΗ 

ΚΛΑΔΟΣ 1992/91 

Ε εκστ. Ε εκστ. % 

ΚΛΑΔΟΣ ΖΩΗΣ 46,8 38,4 21 ,9 

ΓΕΝΙΚΟΣ ΚΛΑΔΟΣ 51,7 40,0 29,2 

ΣΥΝΟΛΟ ΑΣΦΜΙΠΡΩΝ 98,5 78,4 25,6 

Το ποσοστό των ολικών ασφαλίστρων για 
το 1992 επί του Ακαθάριστου Εγχώριου 
Προϊόντος, σε τρέχουσες τιμές, ανήλθε 
στο 3,2% σε σύγκρισn με 2,4% το 1991. 
Παρά τn σnμαντική ανάnτυξn στον τομέα 
ασφαλίσεων zωής, το σύνολο των ασφα­
λίστρων zωής σαν ποσοστό επί του ακα­
θάριστου εθνικού εισοδήματος παραμένει 
σε σχετικά χαμnλά επίπεδα ήτοι 1,5% ενώ 
το αντίστοιχο για τις χώρες τnς Ευρω­

παί'κιiς Κοινότητας είναι 2,6% μέχρι 4,0% 
γιο τις πλείστες χώρες ενώ το κατά κε­
φαλή ασφάλιστρο zωής είναι περισσότερο 

από τέσσερεις φορές μεγαλύτερο στnν 
κοινότnτα. 
Αυτό οφείλεται στο πολύ μικρό ποσοστό 
εργασίας των Εταιρειών στον συνταξιο­
δοτικό τομέα που γενικά n νομοθεσία δεν 
ευνοεί φορολογικώς με αποτέλεσμα n 
προσφορά ασφαλιστικών σχεδίων οφυ­
nnρέτnσnς να παραμένει σε χαμnλά επί­
πεδα. Ο Αναλυτικός Πίνακας Ασφαλί­
στρων Κλάδου Ζωής (Πίνακας 2) παρου­
σιάzει τ' ασφάλιστρο που nρογματοnοίπσε 
κάθε εταιρεία στον κλάδο αυτό και το 
ποσοστό που πέτυχαν επί τnς συνολικής 
αύξnσnς . Αξιοσnμείωτο παραμένει το γε­
γονός ότι 90% σχεδόν των ασφαλίστρων 
συγκεντρώνεται σε μόνο πέντε ασφαλι­
στικές εταιρείες οπό τις 11 που εργάzονται 
στον κλάδο, γεγονός που ενισχύει τnν 
άποψn ότι n κυπριακή αγορά δεν μπορεί 
ν' απορροφήσει περισσότερες εταιρείες. 
Η Universal Life που ηγείται τnς αγοράς 
με ποσοστό 26,8% πέτυχε ρυθμούς ανά­
πτυξης μεγαλύτερους από το μέσο ρυθμό 
ανάπτυξnς τnς αγοράς ενισχύοντας έτσι 
περαιτέρω τnν nρώτn θέσn τnς στον 
κλάδο zωriς. 

ΠΙΝΑΚΑΣ 2: 
ΑΝΑΛΥΤΙΚΟΣ ΠΙΝΑΚΑΣ ΑΣΦΑΛΙΠΡΩΝ ΚΛΑΔΟΥ 

ΖΩΗΣ 

ΑΣΦΜιΠΙΚΕΣ ΑΣΦΜΙΠΡΑ 
ΕΤΑJΡΕΙΕΣ 1992 

ΚΛΑΔΟΥ ΖΩΗΣ 

Ε % 

1 UNIVERSAL LIFE 12.516.260 26,8 

2 EUROLIFE 9.462.065 20,2 

3 ΦΙΛΙΚΗ 8.027.386 17,2 

4 INTERAMERICAN 6.084.944 13,0 

5 ALICO 5.573.726 11,9 

6 ΠΑΝΕΥΡΩΠΑΪΚΗ 1.559.684 3,3 

7 ΜΙΝΕΡΒΑ 1.329.655 2,8 
8 ΠΑΓΚΥΠΡΙΑΚΗ 832.575 1,8 

9 ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 736.896 1,6 
10 BRITISH AMERICAN 451.376 1,0 

11 ΦΟΙΝΙΞ 214.258 0,5 

12 ΑΣΤΗΡ Ν.Α. 0,0 

ΟΛΙΚΟ 46.788.825 100,0 

Uniνersal Life και πάλι βρίσκεται στnν Κο­
ρυφή του Πίνακα σnμειώνοντας το με­
γαλύτερο ποσό αύξnσπς ήτοι ποσοστό 
27,9% επί του συνόλου. Οι αριθμοί αυτοί 
έρχονται σε αντίφαση με πρόσφατες ανα­
κοινώσεις και εντυπωσιακές διαφημίσεις 
ασφαλιστικriς εταιρείας όσον αφορά τnν 
παραγωγή νέας εργασίας. Ως εκ τούτου , 
τόνισε ο κ. Γεωργίου, επιβάλλεται όπως το 
Γραφείο του Εφόρου Ασφαλιστικών 
Εταιρειών επιληφθεί αυτού του είδους 
θέματα. 
Στnν συνέχεια εξεφράσθnκε και πάλι 
έντονn κριτικri σχετικά με τnν ανάμιξn 
τραπεzικών λειτουργών στnν διαδικασία 
ασφάλισης και ιδιαίτερα στnν πολιτική που 
εξασκείται όπου για τnν nαραχώρnσn δα­
νείου ή άλλnς τραπεzικής διευκόλυνσης 

απαιτείται σύναψn νέου ασφαλιστnρίου 
zωής. Ένα ασφαλιστήριο που είναι υπο­
χρεωμένος ο πελάτnς να συνάψει ανε­
ξάρτnτα από τις ανάγκες του, τις ιδιαί­
τερες προτιμήσεις του για ασφαλιστική 
εταιρεία ri τnν ύπαρξn άλλων ασφαλιστn­
ρίων zωriς με αποτέλεσμα να επιβάλλεται 
ακύρωσn ασφαλιστnρίων άλλων εταιρει-

ΑΣΦΜΙΠΡΑ ΑΥΞΗΣΗ ΠΟΣΟΠΟ 

1991 ΑΣΦΑΛΙΠΡΩΝ ΕΠΙ ΣΥΝΟΛΙΚΗΣ 
1991 /92 ΑΥΞΗΣΗΣ 

Ε % Ε % 
10.184.582 26,5 2.331.678 27,9 

7.444.282* 19,4 2.017.763 24,1 

7.549.049 19,6 478.337 5,7 
5.040.633 13,1 1.044.311 12,5 
4.372.883 11 ,4 1.200.843 14,4 

1.242.090 3,2 317.594 3,8 
900.521 2,3 429.134 5,1 
820.421 2,1 12.154 0,1 

90.770 0,2 646.126 7,7 
481.131 1,3 (29,755) (0,3) 

234.800 0,6 (20.542) (0,2) 
69.445 0,2 (69.445) (0,8) 

38.430.607 100,0 8.358.218 100,0 

*συμπεριλαμβανομένων των Γενικών Ασφαλειών & Manulife 

Όπως φαίνεται από τον Πίνακα ασφαλί­
στρων του κλάδου zωής n ούξnσn εισ­
πραχθέντων ασφαλίστρων μεταξύ 1992 

ών εις βάρος του πελάτη και να υπονο­
μεύεται ο θεσμός. 
Τέλος, ο κ. Γεωργίου υπέδειξε ότι οι 
αρμόδιες αρχές δεν πρέπει να επιτρέψουν 
στο τροπεzικό σύστnμο, για βραχυπρόθε­
σμο οφέλn, να υποσκάψει τον ασφαλισηκό 
θεσμό και να μειώσει τον ρόλο και τnν 
προσφορά του επαγγελματία ασφαλιστri. 

και 1991 ανήλθε στο f:8,4 εκατομμύρια 
ποσό που ουσιοσηκά ονηnροσωnεύει τnν 

καθαρή νέα εργασία των εταιρειών μέσο 
στο 1992 αφού λriφθnσον υπόψη ακυ­
ρώσεις και λήξεις ασφαλιστηρίων. Η 

Ασφόλειο Ζωής Σημαίνει. .. 

Χωρίς πολλά λόγια 

Ασφάλεια Ζωής 'r/ ~ 

----~' -v συνώνυμη ~ --~ U - (..~ 

Universal Life 

διαφέρει και ενδιαφέρει! 

~,, 
Κιο2 

~....Ι 

Uniνersal Life 



ΙΚΑΝΟΠΟΙΗΤΙΚΑ ΤΑ ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ ΣΤΙΣ ΑΣΦΑΛΕΙΕΣ ΖΩΗΣ 

Διεισδύουν στην Κύπρο όλες οι εταιρείες 
του γνωστού ελληνικού ομίλου ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ 

ΕΠΕΚΤΕΙΝΕΤΑΙ ΔΥΝΑΜΙΚΑ ΚΑΙ ΣΕ ΑΛΛΕΣ ΧΩΡΕΣ 

Με ιδιαίτερα ικανοποιnτικό ρυθμό 
αναπτύσσεται στnν Κύπρο n 

ασφαλιστικri εταιρεία zωιiς ΑΣΠΙΣ 
ΠΡΟΝΟΙΑ, γεγονός που κάνει τους 
υπεύθυνούς τnς να θεωρούν σαν 
εξασφαλισμένn τnν ανοδική τnς 
πορεία. 

Για τα αποτελέσματα τnς τρί­
χρονnς παρουσίας τnς εταιρείας 
στο νnσί μας μίλησε σε δnμοσιο­
γραφικιi διάσκεψn στο "Χίλτον" ο 
διευθύνων σύμβουλος του ελληνι­

κού ομίλου εταιρειών ΑΣΠιΣ ΠΡΟ­
ΝΟιΑ κ. Παύλος Ψωμιάδπς. 

Στn διάσκεψη nαρέστnσαν επί­
σης ο αναnλnρωτιiς γενικός διευθυ­
ντής τnς εταιρείας στnν Κύπρο κ. 

Χριστάκnς Ελευθερίου και οι κ.κ. Κ. 
Λουλουδάκnς, διευθυντής πωλri­
σεων του ομίλου, Χρ. Δημόπουλος, 

διευθυντής δnμοσίων σχέσεων και 
θ. Αναγνωστόπουλος, διευθυντής 
τnς αναλογιστικής υπnρεσίας. 

Μιλώντας στους δnμοσιογρά­
φους ο κ. Ψωμιάδnς ανέφερε τα 
ακόλουθα: 

'Ό Όμιλος Εταιρειών ΑΣΠιΣ εί­
ναι σriμερα ο μεγαλύτερος ιδιωτικός 
όμιλος χρnματοοικονομικών υπnρε­
σιών που λειτουργεί στnν Ελλάδα 
και εξυπnρετεί αμιγώς ελλnνικά 
συμφέροντα . 

Αποτελείται ιiδn από εrπά εται­
ρείες που καλύπτουν ένα μεγάλο 
φάσμα οικονομικών δραστnριοτιi­
των και είναι οι εξής : 
• ΑΣΠιΣ ΠΡΟΝΟΙΑ Ανώνυμn Ασφα­
λιστική Εταιρεία Ζωής. 

• ΑΣΠιΣ ΠΡΟΝΟιΑ Ανώνυμn Εmι­
ρεία Ασφαλίσεων Ζnμιών . 
•ΑΣΠιΣ Εταιρεία Διαχειρίσεως 
Αμοιβαίων Κεφαλαίων. 

• ΑΣΠιΣ ΠΕΓΑΣΤιΚΗ ΤΡΑΠΕΖΑ 
(ASPιS ΒΑΝΚ) . 
• ΑΣΠιΣ Χρnματιστnριακri Α.Ε. 
• ΑΣΠιΣ CARD Ε.Π.Ε . και 
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• ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ Α.Α.Ε.Ζ. Κύ­
πρου. 

Η οορουσία τnς ΑΣΠΙΣ ΠΡΟ­
ΝΟΙΑ στnν Κύπρο ξεκίνnσε το 1990 
με τnν ίδρυση τnς Ασφαλιστικής 
Εταιρείας Ζωής . 

Ξεκινώντας το 1990 με ένα υnο­
κατάστnμα και μερικούς ασφαλι­
στές , έφθασε σriμερα n εταιρία να 
έχει υποκαταστήματα σ' όλες τις 
πόλεις τnς Κύπρου, να είναι nλriρως 
στελεχωμένη διοικnτικά με αξιόλογα 
άτομα από τnν ασφαλιστικri βιομη­
χανία και εnαγγελματiες ασφαλιστές 
καριέρας στις πωλnεις. 

Το πραγματικά αξιοzιiλευτο και 
επαγγελματικά καταρτισμένο δυνα­
μικό πωλήσεων που έχει σriμερα n 
ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟιΑ Κύπρου εγγυάται 
τn δυναμικri ανάπrυξn τnς εταιρείας 
στnν Κύπρο. 

Η σωστή συνεργασία μεταξύ 
διοίκnσnς και πωλήσεων είχε ως 
αποτέλεσμα τnν ανάλnψn δύο ιδιαί­
τερα μεγάλων Ομαδικών Ασφαλί­
σεων Ζωriς στnν Κύπρο, του Προ­
αιρετικού Ομαδικού Σχεδίου Ασφά­
λειας Ζωής και του Ομαδικού Σχε­
δίου Ασφάλειας Ζωriς τnς Αρχriς 
Ηλεκτρισμού Κύπρου. 

Τα ομαδικά αυτά σχέδια έχουν 

εξασφαλίσει περίπου Λ.Κ. 150.000 
ετήσια ασφάλιστρα για μια περίοδο 
πέντε χρόνων. 

Ο ρυθμός ανάπrυξπς τnς ΑΣΠιΣ 
· ΠΡΟΝΟιΑ στnν Κύπρο είναι ιδιαί­
τερα ικανοποιητικός και n ανοδική 
πορεία τnς Εταιρείας στnν Κύπρο 
εξασφαλισμένη!" 

ΤΑ ΜΕΛΛΟΝΤΙΚΑ 
ΣΧΕΔΙΑ 

Αναφερόμενος στα μελλονηκά 
σχέδια του ομίλου ο κ. Ψωμιάδnς, 

είπε ότι μέχρι το τέλος του 1993 ο 
όμιλος θα ιδρύσει άλλες τέσσερις 
εταιρίες στον ασφαλιστικό χώρο και 
στο χώρο υγείας και ότι μελετά τnν 
ίδρυσn άλλων δύο εταιρειών μέσα 
στο 1994: 

Σε σχέση με τnν Κύπρο είπε ότι 
στόχος του ομίλου είναι να μεταφέ­
ρει στnν Κύπρο όλες τις δραστn­
ριότnτες και τις εταιρείες του , κάτι 
που θα αποβεί προς αμοιβαίο όφε­
λος αφού ο όμιλος θα επωφεληθεί 
των ευκαιριών που παρουσιάzονται 
στον τόπο μας, ενώ οοράλλnλα n 
Κύπρος θα επωφελnθεί από τις επεν­
δύσεις. 

Μέχρι σήμερα, είπε ο κ. Ψωμιά­

δnς, n ΑΣΠιΣ ΠΡΟΝΟιΑ επένδυσε 
στnν Κύπρο 1,5 εκ . λίρες . 

Αnαντώντας σε σχετικri ερώτn­

σn είπε ότι οι εταιρείες του ομίλου 
που θα έλθουν στnν Κύπρο θα με­
τατραπούν σε κυπριακές. 

Στn συνέχεια, ο κ . Ψωμιάδnς, 
ανέφερε ότι ο όμιλος μπαίνει δυνα­
μικά και στον πολυεθνικό χώρο αφού 
πρόσφατα διείσδυσε στn Σουnδία, 
ενώ στα τέλn του χρόνου θα κάνει 
άνοιγμα, στn Γερμανία. Ακόμn το 
1994 σχεδιάzει να μπει στnν Ουκρα­
νία ri τn Ρουμανία . 

Σε άλλο σnμείο, ο διευθύνων 
σύμβουλος του ομίλου εξέφρασε 
απογοιiτευσn, γιατi στnν Κύπρο λέ­
γονται ανυπόστατα πράγματα σε 
βάρος τnς εταιρείας και πρόσθεσε 
πως οι ψίθυροι αυτοί δεν ωφελούν 
κανένα. Παράλλnλα, διαβεβαίωσε 
ότι n ΑΣΠιΣ ΠΡΌΝΟΙΑ θα συνεχίσει 
δυναμικά τnν παρουσία τnς στnν 
Κύπρο. 

' 'Υπήρξαν δυσκολίες στnν αρχή 

- nαρατιiρnσε - αλλά πάντα το ξε­
κίνnμα είναι δύσκολο. Πρέπει να 
μάθουμε όλοι να zούμε με τον αντα­
γωνισμό ... ". 

ΙΙΑΙΔΙΚΑ 
ΧΑΜΟΓΕΛΑ ΑΠΟ 
ΤΗΝ EUROLIFE 
Η Euroιife - π Εταιρεία που βάzει 

τnν Zωri στnν ΠΡΩΤΗ θΕΣΗ - είναι 
πλέον γνωστή για τnν σnμανηκιi 
κοινωνική προσφορά τnς. 

Αυτή τnν φορά εnιχορnγεί το 
τnλεοrπικό πρόγραμμα "Παιδικά Χα­
μόγελα" για τους μικρούς τnς φί­
λους. Σε συνεργασία με τnν nαρα­
γωγό του προγράμματος n Euroιife 
διοργάνωσε 2 απογευματινές συ­
ναντήσεις των nαιδιών τnς εταιρείας 
όπου τα nαιδιά είχαν τnν ευκαιρία να 
τραγουδriσουν, να αοογγείλουν δικά 
τους ποιηματάκια και γενικά να δια­
σκεδάσουν. 

ΣΥΝΑΝΤΗΣΗ 
ΔΥΝΑΜΙΚΟΥ 

ΠΩΛΗΣΕΩΝ ΤΗΣ 
ΦΙΛΙΚΗΣ 

Η Πάφος φιλοξένησε τους 130 
και πλέον ασφαλιστές τnς Φιλικriς 
στnν καθιερωμένη οογκύπρια Συ­
νάντnσn του Δυναμικού Πωλriσεων 
που έγινε στο ξενοδοχείο Venus. 

Μέσα σε μια ενθουσιώδn ατμό­
σφαιρα ο Διευθύνων Σύμβουλος τnς 
Εταιρείας κ. Δώρος Ορφανίδης και 
ο Εκτελεστικός Σύμβουλος κ. Ρό­
ναλτ Γουώπς χαιρέτισαν τους οο­
ρευρισκόμενους και καλωσόρισαν 
ένα μεγάλο αριθμό νέων Φιλικών, 
τονίzοντας τnν ιδιαίτερn σnμασία 
που δίνει n εταιρεία στους ανθρώ­
πους τnς και στnν επαγγελματική και 
ποιοτικri προσφορά υπnρεσιών προς 
τον πελάτη. Στnν συνέχεια ο Βοηθός 
Διευθυντής Πωλήσεων κ. Στέλιος 
Παοονικολάου ανέλυσε τα μέχρι σή­
μερα αποτελέσματα τnς nαραγωγιiς 
και ακολούθησε ομιλία από τον 
Διευθυντή Μάρκετινγκ και Πωλή­
σεων κ. Σπύρο Δρουσιώm με θέμα 
"Στραmγικri Παραγωγικότητας". 

Ενδιαφέρον οορουσίασε επίσης 
το ασφαλιστικό σκετς με θέμα τnν 
σωστή επικοινωνία και n συzriτησπ, 
που οργάνωσαν οι κ.κ. Δπμriτρnς 
Καλλέργnς Διευθυντής Υπnρεσιών 
Μάρκετινγκ, Κώστας Παοοϊωάννου 
Περιφερειακός Διευθυντής και ομά­
δα ασφαλιστών. 

Η Συνάντnσn έκλεισε με θρά­
Βευσn ασφαλιστών που διακρίθηκαν 
για τnν παραγωγή τους. 

Nordstern Coloniα ... 
Εκεί που n ααράλεια 

συναντάει τον άνθρωπο. 

Η Nordstern Colonia δημιουργεί πρωτοποριακά ασφαλιστικά προγράμματα, 
σχεδιασμένα με γνώμονα τον 'Ανθρωπο και τις ανάγκες τοu. Για τον Άνθρωπο 
και το Περιβάλλον τοu. Προγράμματα ποu έρχονται ώς αποτέλεσμα σuσσω­
ρεuμένης γνώσης, μετά από δύο αιώνες ασφαλιστικής δραστηριότητας. Για να 
παρέχουν την Απόλυτη Ασφάλεια και Προστασία ποu όλοι μας χρειαζόμαστε. 
Γνωρίστε μας. 

ΑΣΦΑΑΙΣfΙΣ Ζ Η Μ I Ω Ν Ζ Ω Η Σ 

Nordstern Colonia Hellas 
-~­

μtλος rou Ομfλοιι V I NC 1 

όπου n σuνtπeια αποτeλeί παpάδοαn 
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•Ε χω την τύχη, οι ρίzες της 
φαμίλιας μου, να βρίσκονται 
στο Μενεξέ Κολεοί, στο 

Κάστρο των Λουλουδιών, έτσι ονό­
μαzαν οι Τούρκοι την Μονεμβασία. 
Γι' αυτό και οι καλοκαιρινές διακοπές 
μου ήταν εκεί. Εκεί που σμίγει το 
παρελθόν με το παρόν και το παρόν 
με το μέλλον. 

Έτσι, έχω τώρα μπροστά στα 
μάnα μου τον βράχο, που δεν έπαψε 
ποτέ να μου προκαλεί το δέος και 

Τ ΑΞΙΔΙΩΤΙΚΕΣ ΕΝΤΥΠΩΣΕΙΣ 

Drawn by Ρ.Μ . Coronelli, 1686 

ίΩΝΛΟΥ 
το θαυμασμό. Τον βρόχο τον απρο­
σπέλαστο με την "Μόνη έμβασn", 
στην οποία οφείλει και το όνομα του 
Μονεμβασία ή Μονεμβάσια ή Μο­
νοβασιό. θυμήθηκα τότε τον Παυ­
σανία, εκείνος πρώτος μου κέντρι­
σε την επιθυμία, στα γυμνασιακά 
μου χρόνια, να θέλω να γνωρίσω 
από κοντό την γη των πατέρων μου, 
αυτός, μου την έκανε ξεχωριστή! Η 
λακωνική Μινώα τον θάμπωσε με 
τον όγκο της, έναν γιγόνnο όγκο 
γκριzόμαυρο, εκεί στη θάλασσα , ν' 
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αρμενίzει μέσα στο χρόνο και μέσα 
στην καρδιά του. 

Συνεπαρμένη από το όνειρο, 
άνοιξα το παράθυρο του δωματίου 
μου και είδα εκεί μπροστά μου , η 
_θάλασσα να έχει πήξει από καράβια. 
.-Ανθρωποι φόρτωναν βαρέλια κρα­
σί, ξέφυγε ένα και άνοιξε και γέμισε 
ο τόπος στυφιά μυρωδιά μούστου. 
Ήταν το κοκκινέλι, το περίφημο 
κρασί ο "μονεμβόσιος" των Βυzα­
ντινών, η maluasia των Ενετών, το 

Γράφει η ΕΦΗ ΠΑΡΑΣΚΕΥ Α 
της Ιονικής Ζωής 

malmsey που έκανε γνωστό ο Σαί­
ξπηρ. Μα και οι γαλέρες ιiταν Βε­
νετσιάνικες, στο κατάρτι ψηλά κυ­
μάτιzε η σημαία τους. 

Τινάχτηκα, τί έπαθα; άρχισα να 
ονειρεύομαι με τα μάτια μου ανοι­
χτά. Το περιβάλλον άρχισε να με 
επnρεάzει. 

Η "μόνη έμβαση" ήταν ορθά­
νοιχτη και απροστάτευτη, ένα σκυλί 
μονάχα στεκόταν εκεί, να κουνά την 
ουρά του και ένας zωγρόφος του 
δρόμου να zωγραφίzει το κάστρο 
με κάρβουνο και να πουλάει στους 
τουρίστες την zωγραφικιi του. 
Χαιρέτισα μια μαυροφορεμένη γυ­
ναίκα και πάνω από την πόρτα που 
στεκόταν διάβασα την λέξη "Καφε­
νείο". Τραπέzια, καρέκλες, ουρα­
νός, πολύ φως. Το στενό δρομάκι 
πνιγόταν στο πράσινο . Μια κλημα­
ταριά κρατούσε ίσκιο στους περα­
στικούς και αυτό χανόταν σε μια 
στροφή πιο κάτω. 

'Άνιiφορος. Δύσκολα φτάνει 
κανείς στην κορφιi", λέω γελώντας 
στη γυναίκα. 

''Εύκολα. Πολύ εύκολα. Απ' το 
μονοπάτι αυτό ... Όταν θα γυρίσετε 
πίσω, θα' χει αρχίσει και η κίνηση. 
Τώρα όλοι κοιμούνται". 

Η "κίνηση". Α ναι .. . μαγαzιά με 
τουριστικά είδη, μπαρ για ποτό ή 
αναψυκτικό, ξενοδοχεία, σπίτια 
αναστηλωμένα και κατοικημένα από 
Έλληνες και ξένους. Η Μονεμβάσία 
πνιγμένη στο πράσινο, όμως κοι­
μόταν ακόμα. Το μονοπάτι μ' έβγαλε 
σ' ένα ξέφωτο. Μια φραγκοσυκιά με 
χαιρετούσε την ώρα που σκαρφά­
λωνα στα βράχια. Πέρασα τις στοές 
του μεγάλου κάστρου, προχώρησα, 
θγιiκα στην απάνω πόλη, τη γειτονιά 
των αρχόντων. Ανάμεσα στα χα­
λάσματα ορθωνόταν η Αγία Σοφία. 
Έξι αιώνες κουρνιάzουν στον 
τρούλο της. Έξι αιώνες στέκεται 
στην άκρη του βράχου έτοιμη να 
πηδήξει στο χάος. Πέρασα την 
ανοιχτή πόρτα, προχώρησα, οι μάρ­
τυρες, τοιχογραφίες περίτεχνες, 
riταν οι μόνες zωντανές παρουσίες. 
Ο αυτοκράτορας Ανδρόνικος που 
τnν έχτισε ήταν απών, ίσως να με 
περιμένει στην κάτω πόλη. Την πάνω 
γειτονιά στοιχειώνουν οι άρχοντες, 

πιο πέρα είναι το σπίτι του Βενε­
τσιάνου "προβλεπτή" του Ρενιέρn. 

Έσκυψα και κοίταξα με στοργri 
την κάτω πόλη, εκεί είναι n γνriσια 
Μονεμβασιά, αυτιi που δεν προ­
σκυνούσε αφέντες. Και ως απλω­
νόταν, λουρίδα στενόμακρη, και 
κάτω η θάλασσα γαλάzιος καθρέ­
φτης, n κάτω πόλη πriρε διαστάσεις 
παραμυθιού, μια πολιτεία που τη 
σημάδευαν των ναών της οι τρqύ­
λοι. Ξεχώριzε στη μέση ο Ελκόμε­
νος Χριστός, αυτri η αξέχαστη 
παρουσία του Βυzαντίου, συντρο­
φεμένη από λογriς - λογriς εκκλη­
σιές. Όταν ο Γοδεφρείδος Βιλλαρ­
δουίνος έγινε αφέντης του Μοριά, 
η Γιολάντα ντε Κουρτεναί, η Φρά­
γκισσα αυτοκρατόρισα, θέλησε να 
τον κάνει βασιλιά του τόπου. Εκεί-
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νος αρνήθηκε: "Δεν είμαι άξιος μιας 
τέτοιας τιμιiς αν δεν πάρω πρώτα 
το κάστρο της Μονεμβασίας". 

Η πόλη του βράχου, riτav το 
πετράδι που του έλειπε, χωρίς αυτό 
η κορώνα του θα riταν άχρηστη. 

Αδύνατο να προχωρriσω στα 
χαλάσματα, παντού τα πνίγανε τ' 
αγριόχορτα, παντού μιλούσαν μο­
ναχό τα περασμένα. Κάπου εδώ θα 
καθόταν και ο Σιόρ Παναγιωτάκnς 
Καλογεράς, άρχοντας σωστός, που 
δεν πρόδωσε τον λαό του. 

Όταν καταδικάσανε τον Δούκα 
του Κλάρενς σε θάνατο, ο Εδου­
άρδος ο Δ' τον ρώτησε πως θα 
riθελε να πεθάνει. "Να με πνίξετε σ' 
ένα βαρέλι κρασί της Μονεμβα­
σιάς", αποκρίθηκε, "έτσι θέλω". 
Τέτοιο κρασί δεν βρίσκε~ς πια. Οι 
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Νέοι Ορίζοντες στις ασφάλειες Ζωής! 

ΟΡΙΖΩΝ 
Η ασφαλιστική Εταιρία ΟΡΙΖΩΝ ΑΕΓΑ, 

με ιστορία και πείρα τριάντα ετών σε ομαδικές ασφαλίσεις Ζωής 
και ασφαλίσεις κατά παντός κινδύνου, 

εισέρχεται τώρα δυναμικά στον κλάδο ατομικής ασφάλισης Ζωής, 
με την αξιοπιστία και την φερεγγυότητα που είναι 

το σήμα κατατεθέν της Εταιρίας. 

Με νέα πρωτοποριακά προγράμματα και ασφαλιστικά "πακέτα", 
ο ΟΡΙΖΩΝ καλύπτει τις ασφαλιστικές ανάγκες της Ελληνικής οικογένειας, 

και φροντίζει τους ασφαλισμένους του στον κλάδο Ζωής, 
με το ίδιο ενδιαφέρον που επί τριάντα χρόνια 

προστατεύει τους πελάτες του σε όλους τους κλάδους ασφάλισης. 

Ταυτόχρονα, έχει δημιουργήσει τις συνθήκες για λαμπρή καριέρα 
για ασφαλιστικούς συμβούλους, που με πρόσθετα προσόντα την πείρα και το ήθος τους, 

θα στελεχώσουν την Διεύθυνση Πωλήσεων του κλάδου Ζωής της Εταιρίας. 

Για περισσότερες πληροφορίες, επικοινωνήστε μαζί μας 
στα τηλέφωνα 01-322 7932/5 και 01-322 4023. 

Μπορεί να ανοίξετε νέους ορίζοντες στην επαγγελματική σας σταδιοδρομία! 

ΑΝΩΝΥΜΟΣ ΕΤΑιΡΙΑ ΓΕΝΙΚΩΝ ΑΣΦΑΛΙΣΕΩΝ 

Λεωφόρος Αμαλίας 26α, Αθήνα 105 57, Τηλέφωνο 01-322 7932/5, Fax 01-322 5540 

πόλεμοι και οι θεομnνίες κατάστρε­
ψαν τα κλήματα, στn Μονεμβασία 
όλα είναι τώρα παρελθόν. Η κάτω 
πόλn με τις δυο γειτονιές, των Κα­
τnχουμένων και των Κρnτικών, δεν 
έχει άλλο να σε φιλέψει από νερό 
δροσερό, σωστή ευλογία στον riλιο 
που φλέγεται τον Αύγουστο. Ήπια, 
δροσίστnκα, ξαπόσταστα λίγο και 
έπειτα nriya να δω τις παλιές εκκλn­
σίες, σαράντα κάποτέ που συντn­
ρούσαν 400 παπάδες. Τον αριθμό 
που δικαιολογεί το γεγονός, ότι 
πολλοί αλλόθρnσκοι γίναν εδώ χρι­
στιανοί, γιαυτό τn λέγανε γειτονιά 
των Κατnχουμένων. 

Ο Ελκόμενος Χριστός λειτουρ­
γείται ακόμα, μεγάλn βασιλική με 
ψnλό τρούλο, έργο και αυτό του 
αυτοκράτορα Ανδρόνικου. Ασβε­
στωμένος πιiρε μια όψn απαράδε­
κτn, τα παλιό κτίρια πρέπει να έχουν 
το χρώμα του χρόνου. Ποιος ξέρει 
τι znμιές θα του έκανε και n ανα­
καίνισn που σπμαδεύει ψπλό μια 
πλάκα" 1697 Μnνί Μαρτίω 6 ετε­
λειώθn''. 

Τα βιβλία γράφουν: ''Ο Ανδρό­
νικος Β' ουδεμίαν κλίσιν είχε προς 
τnν πολεμικriν τέχνnν, διότι riτo 
αφοσιωμένος εις τnν φιλοσοφίαν''. 
Καλέ μου Ανδρόνικε, σου απλώνω 
το χέρι . 'Ή πολεμική τέχνn" αυτό το 
τρομερό έγκλnμα δεν σε συγκίνn­
σε, γι' αυτό σε βρήκα παντού στn 
Μονεμβασιά. 

Δεξιό και αριστερά, στον Ελ­
κόμενο, στnν μεγάλn είσοδο, σώ­
zεται ο θρόνος του και τnς αυτο­
κράτειρας Θεοδώρας, έργα τέ­
χνnς. Ο αυτοκράτορας Ανδρόνικος, 
'Ό ύστερον δια του αγγελικού σχή­
ματος μετονομασθείς Αντώνιος'', 
έznσε εδώ κατά τnν παράδοσn 
χρόνια εξορίας. Ό,τι συντnρεί τn 
δόξα τnς Μονεμβασίας είναι αυτός. 
Ο Ανδρόνικος! Πάνω ψnλά n Αγία 
Σαρία. Κάτω ο Χριστός ο Ελκόμενος. 
Ο καντnλανόφτnς μ' ένα μάτσο 
κλειδιά, τριγυρνά το ναό και κάνει 
διάφορες δουλειές, σε λίγο βγαίνει 
έξω. Μένω μόνn εκεί με τον Ελ­
κόμενο Χριστό με δεμένα τα χέρια, 
περίλυπα ~οι χαμnλωμένα τα μεγάλα 
μάτια του. Βήματα σταθερά ακού­
γονται πίσω μου, ένας παπάς με 
κοιτά χαμογελώντας. "Κοιτάzετε 
τnν εικόνα;", μου λέει, "είναι n τρίτn 
εικών του Ελκόμενου. Τnν πρώτn 

μας τnν αφriρεσε ο Ισαάκιος Άγγε­
λος, δια δόλου, εχόθn και n δευ­
τέρα, δώρον του ευσεβούς Ανδρο­
νίκου. Αυτή εδώ μας τnν έφεραν το 
1700 από τους Κορφούς". 

Δεν μίλnσα. Μια όλλn εικόνα με 
είχε συνεπάρει. Αυτή 'ναι το μεγάλο 
έργο τnς Μονεμβασίας, αυτή μου 
τυπώθnκε σαν πύρινο καρφί στn 
μνιiμn. Η Σταύρωσn. : Εξι αιώνες 
μετρά και στέκει ακατάλυτn, σύν­
θεση αυστnρri στn μορφή και τολ­
μnρri στnν καινοτομία της. Ένα 
πελώριο δάκρυ σnμαδεύει το μάτι 
τnς Παρθένας Μαρίας, ένα δάκρυ 
πόνου που πέτρωσε. Σβriστnκαν οι 
άλλες εικόνες, παραμερίστnκαν 
μπροστά σ' αυτή. 

"θέλετε να σας ξεναγήσω;" 
ρωτά ο παπάς. "θέλετε να σας 
οδnγιiσω στnν Χρυσαφίτισσα; Η 
εικών τnς ήλθε εδώ ιπταμένn από τα 
χρύσαφα τnς Λακεδαίμονος. Ω! των 
θαυμασίων σου Δέσποινα!!!'' 

Ο μικρός ναός δεν έχει να προ­
σφέρει τίποτα σ' όσους αναznτούν 
μονάχα τnν τέχνn. Έδιωξε και τους 
θρύλους ο "εξωραϊσμός". Περισ­
σότερο με συγκίνnσε ο Άγιος Νι­
κόλαος με το δικέφαλο αετό του 
υπέρθυρου του. Ο Ανδρέας Λικί­
νιος που τον έχτισε ήταν ένας από 
τους πιο μορφωμένους Έλλnνες 
του καιρού του, ήταν γιατρός. Όταν 
τούρκεψε n Μονεμβασία, τον πήραν 
στnν Κωνσταντινούπολη και τον 
κρεμάσανε. Στnν εκκλnσία του 
έβαλαν θρανία, πολύ θα τ' άρεσε n 
ιδέα, μια εκκλnσία που έγινε σχο­
λείο, ταιριόzει περισσότερο με τnν 
μνιiμn του. Έξω όλα είναι λουσμένα 
με το δυνατό φως του riλιου, n 
Χρυσαφίτισσα ασβεστωμένn, μοι­
άzει σαν ξένn, μια καμπάνα κρε­
μασμένn σ' ένα δένδρο, άργοκου­
νιέται όταν φυσάει ο άνεμος και 
χτυπάει μόνn τnς. Περάσαμε από 
τον Άγιο Πέτρο, το παλιό τzαμί, 
τους τρεις μικρούς ναούς τnς Αγίας 
Άννας, φτάσαμε πάλι στον Ελκόμε­
νο και ανnφορίσαμε για τn Μυρτι­
διώτισσα, Βασιλική με μεγάλο 
τρούλο. 

- "Και n Παναγία n Κρητικιά;" 
ρώτnσα. 

- ''Αυτή είναι. Εδώ είναι τα Κρn­
τικά. θα μου επιτρέψετε όμως να 
φύγω. Με περιμένει και θ' ανnσυχεί 
n γερόντισσα". 
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Ήθελα να μείνω μόνn μου και 
χάρnκα. Πλnσίασα κοντά στο τέ­
μπλο. Το φέρανε εδώ από τον Ελ­
κόμενο και αφού δεν χωρούσε 
νόμισαν σωστό να το κόψουν στις 
δύο άκρες και να τις πετάξουν σε 
μια γωνιά. Ίσως, σκεπτόμουν, να μn 
το βρriκαν και πολύ "ορθόδοξο" το 
ξυλόγλυπτο, θαυμάσιο έργο, με δυο 
περίεργα τέρατα στnν κορυφri του 
εκεί στον σταυρό. Οι δράκοι κοί­
ταzαν ο ένας τον άλλο και για πάρα 
πολλά χρόνια ανέπνεαν λιβάνι εκεί 
στον Ελκόμενο. 

Ένας μαυριδερός, Βαρύς τύπος, 
πέρασε το κατώφλι τnς εκκλnσίας. 
Τον κοίταξα και θέλnσα να δικαιο-
λογπθώ. . 

- "Είμαι ο φύλακας", αυτοσυ­
στriθnκε. "Να με συμπαθάτε, αλλά 
οι ξένοι κλέβουν εικόνες και φεύ­
γουνε. Όχι, όχι, δεν το' πα για σας. 
Πρέπει όμως να προσέχω αυτό είναι 
όλο. 

- "Και οι ντόπιοι καταστρέφουν;" 
είπα και του έδειξα τα πεταμένα 
κομμάτια τέμπλου. 

- "Τότες ακόμα δεν λογαριάzαμε 
τα παλιά. θέλαμε να μπούνε και­
νούρια. Ο Ελκόμενος λειτουργείται. 
Πώς να τα Βλέπαμε ετούτο τα Βε­
νετσιάνικα;" 

Έτσι λοιπόν, "Βενετσιάνικα". 
Δεν είπα λέξn. Κατέβnκα τα λίγα 
σκαλιά και βρέθnκα στnν πλατεία. 
Η θάλασσα, σ' όλες τις αποχρώσεις 
του γαλάzιου, τραβούσε κατά το 
Νοτιά. Μαzί τnς και n στεριά κατά 
το Μαλέα. Από ένα σπίτι εκεί κοντά 
πετάχτnκε ένας κατάξανθος 
άνδρας. "Γκουντ μόρνιγκ" μου λέει 
και προχωρεί. Ο ξανθός φαινόταν 
ευτυχισμένος, θα ήξερε το θράχο 
γωνιά-γωνιά, τον είδα να πnγαίνει 
προς τα κάτω γρήγορα, πnδώντας 
από πέτρα σε πέτρα. Είναι "συγ­
γραφέας" μου λέει ένας εργάτnς, 
που κουβαλούσε ένα κουβά με 
λάσπn. Τον κοιτάzω και κοιτάzω και 
το σπίτι που χτιzόταν. "ΠΩΛΕΙΤΑΙ" 
έλεγε n επιγραφή. Και πόσα άλλα 
δεν είχαν πουλnθεί. Όσοι έρχονται 
να μείνουν εδώ, ψάχνουν για λίγο 
Βυzάντιο ri για λίγες βενετσιάνικες 
ψευδαισθriσεις. 

Γύρισα πάλι στο Καφενείο, n 
μαυρισμένη γυναίκα zύμωνε. 

. - "θα πλύνω τα χέρια μου και θα 
σας ψriσω καφέ", μου λέει. 'Ώραί-



Η άμεση ανταπόκρισή μας , , 
ειναι η ευχη μας 

να συνεχίσει η SΟΠΕΧ 
το δημιουργικό της έργο. 

R Ε Τα έργα μετράνε πάντα περισσότερο από τα λόγια. Η εταιρία μας 

GUARDIAN ROYAL EXCHANGE ASSURANCE PLC, 
ανταποκρινόμενη πλήρως και με συνέπεια 

στις συμβατικές της υποχρεώσεις προέβη σε 

ολοσχερή εξόφληση των ζημιών της Αθηναϊκής 

Χαρτοποιίας Α.Ε. (SOFTEX), κατά το ποσοστό 
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της 1 Ο/2/ 1993. 
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ος τόπος δεν είναι;" 
-"Πανέμορφος" της απαντάω, 

και θυμήθηκα τις τόσες ιστορίες 

που μου' λεγε n γιαγιά μου, σαν 
ήμουνα μικρό, για τπ Μονεμβασιά. 

Κάθnσα πάλι στο βυzαντινό καλ­

ντερίμι, τα μαγαzιό τώρα είχαν 

ανοίξει, τα περισσότερα ταβέρνες 

πολυτελείας με βεράντες που βλέ­

πανε στη θάλασσα, λίγα μπαρ και 

αρκετά τουριστικά. 
-"Εδώ και παλιά ήταν το παzάρι 

τους", λέει n γυναίκα, "και όλα αυτά 
τα μαγαzιά ήταν τότε σαράφικα. 
Χρυσάφι και ασήμι πολύ ... ". 

Από τη γωνία ξεπρόβαλε ο τα­

χυδρόμος, μια παρουσία για μένα 
απροσδόκητη. 

-"Γράμμα από τη Γερμανία. 

Κερνάς;'' 
-"Κερνώ, κερνώ. Πάω να φέρω 

τα γυαλιά μου''. 
Ο ταχυδρόμος στρογγυλοκάθι­

σε. "Το καλοκαιράκι έχουμε κίνη­

ση" είπε. Ήπιε το ούzο του μονο­

κοπανιάς και σηκώθηκε. "Πάω και 

τ' άλλα κι έρχομαι για το δεύτερο. 

Τηγάνισε και κανένα μπαρμπούνι". 
-"Να τηγανίσω και για σας με­

ρικά;" με ρωτάει n γυναίκα. 
-"Τα μονοβασιώτικα μπαρμπού­

νια είναι περίφημα. θέλετε και λίγο 
ντόπιο κρασί; Είναι όμως λίγο βαρύ, 

πειράzει;" 
Βρισκόμουνα · μέσα στη μέση 

στο παzάρι όπου "έρεεν ο χρυσός 

και ο άργυρος", μέσα στα ανθι­
σμένα γεράνια, κάτω από το αγιό­
κλημα, ένας απλός άνθρωπος που 

στις φλέβες του κυλούσε αίμα ίδιο 

με αυτών εδώ των ανθρώπων. Που 

περιφρονεί τα "ΠΩΛΕΙΤΑΙ" των άλ­
λων, που αγοράzει και πουλάει, με 
την φαντασία τού, όνειρα. Ο Βιλ­

λαρδουίνος θα έπινε βέβαια μαλ­
βαzία γλυκόπιοτη. Μα εγώ προτιμώ 

το ασπρόξανθο μπρούσκο της Μο­
νεμβασιάς. Το τώρα από το χθες, 

ίσως, ποιος ξέρει, και από το αύριο. 

Έφη Παρασκευά 

Τα 22 και πλέον χρόνια τnς παρουσίας 
του Ομίλου INTERAMERICAN στnν 

Ελλάδα, χαρακτnρίzονται από συνεχιi 

ανοδική πορεία και κάθε κίνnσn τnς 
Διοίκnσnς για παραπέρα ανάπτυξη με­

λετάται προηγουμένως με προσοχή και 

σε Βάθος, για το · καλύτερο δυνατό 

αποτέλεσμα. 
Με Βάσn τn συλλογιστικιi αυτή και 

κάτω από τις νέες διαμορφωμένες 
συνθήκες τέθnκε επιτακτική n ανάγκn · 

τnς Διοικnτικriς Ενίσχυσης του Δικτύου 

Πωλιiσεων του Ομίλου - που ως γνω­
στόν αποτελεί το κυρίαρχο στοιχείο τnς 

INTERAMERICAN - με νέα σύγχρονη 

δομή που να μπορεί πρώτον ν' αντα­

ποκριθεί απόλυτα και ευέλικτα στις 

απαιτήσεις ενός πολύπλευρου χρnμα­

το-οικονομικού ιδρύματος - όπως είναι 
πλέον n INTERAMERICAN - και δεύ­

τερον να θωρακίσει τον Όμιλο απέναντι 
στο έτος 2000. 

Η νέα διοικητική δομή του δικτύου 

Πωλήσεων του Ομίλου INTERAMERI­
CAN, εστιάzει το ενδιαφέρον τnς αφ' 
ενός στπν αναθάθμισn του δικτύου 
πωλιiσεων μέσα απ' το υπάρχον πλούσιο 

ανθρώπινο δυναμικό και αφ' ετέρου σ' 
ό,τι πιο πολύτιμο διαθέτει μια ασφαλι­

στική εταιρία, τους πελάτες τnς. 

Για το λόγο αυτό δnμιουργήθnκε n 
τόσο σημαντική θέσn Γενικού Διευθυ­

ντή Πωλήσεων του Ομίλου και ο zωτι­
κός αυτός τομέας ανατέθηκε στον από 

20ετiας πολύτιμο συνεργάτη του Ομί­
λου κ. Γ. Ψαρρά, ο οποίος μέχρι πρό­
τινος ιiταν Διευθυντής Marketing. 

Ο κ. Γ. Ψαρράς, στέλεχος με με­
γάλη πείρα στις Πωλήσεις, έχει σημα­
ντικό παρελθόν προσφοράς στον Όμιλο 

INTERAMERICAN, αφού αποτελεί 
σάρκα από τn σάρκα τnς. 'Ή πλούσια 
εμπειρία του, n εγνωσμένη θεωρητική 
του κατάρτιση και πρακτική γνώση στο 

χώρο των Πωλήσεων, οι διοικητικές του 
ικανότητες, n αφοσίωσή του και τα άλλα 
ανθρώπινα προσόντα που διαθέτει ο κ. 
Γ. Ψαρράς, αναμένεται να δώσουν νέα 
ώθnσn στην ανάπτυξη των Πωλήσεων" 
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τόνισε ο κ. Δ. Κοντομnνάς κατά τnν 
αναγγελία των νέων καθηκόντων του κ. 

Γ. Ψαρρά, στα διοικητικά στελέχη. 

Ο κ. Γ. Ψαρράς, γεννήθηκε στην 

Νάξο το 1949. Είναι έγγαμος και έχει 
δύο παιδιά. Είναι πτυχιούχος Διοίκησης 

Επιχειρήσεων του Παντείου Πανεπιστη­

μίου. Ξεκίνησε τπν καριέρα του το 1967 
στην 'ΈΛΛΗΝΙΚΗ", το 1968 έγινε έγινε 
Προϊστάμενος του Κλάδου Πυρός και 

το 1970 Προϊστάμενος Γενικών Ασφα­
λειών. Το 1972 ανέλαβε Προϊστάμενος 
Γενικών Ασφαλειών στπν LEGAL & GE­
NERAL, όπου παρέμεινε μέχρι το 1974, 
οπότε ανέλαβε στnν INTERAMERICAN 
την ίδρυσπ του νεοσύστατου Τμήματος 

των Γενικών Ασφαλειών. Το 1980 · 
προήχθη σε Υποδιευθυντή της INTERA­
MERICAN Ζημιών, όπου παρέμεινε μέ­
χρι τον Ιούλιο του 1985, όταν μετατέ­
θηκε στην Διεύθυνση Πωλήσεων με 

ευθύνn την ανάπτυξη των Γενικών 

Ασφαλειών. Στις 24 Ιουλίου 1985, ο κ. 
Δ. Κοντομnνάς μετέθεσε τον Γ. Ψαρρά 
από τον χώρο των Γενικών Ασφαλειών, 
όπου ιiταν Υποδιευθυντής και είχε μια 

επιτυχπμένn 11ετή παρουσία, στον το­

μέα των Πωλήσεων, διαβλέποντας μια 

περισσότερο επιτυχημένη σταδιοδρο­

μία στο νευραλγικό αυτό χώρο. Το 1987 
προήχθη σε Δ/ντή Marketing, θέση στην 
οποία παρέμεινε μέχρι σιiμερα οπότε 
ανέλαβε την θέση του Γενικού Διευθυ­

ντή Πωλήσεων του Ομίλου INTERAME­
RICAN. 

Βασικοί άξονες πάνω στους οποίους 

αναμένεται ότι θα κινηθεί το δίκτυο 

Πωλήσεων, ύστερα από το νέο διοι­
κητικό σχιiμα που προέκυψε είναι: 

α) Περαιτέρω ανάπτυξη των Πωλή­

σεων. 

8) Καλύτερη αξιοποίηση του Δικτύου 
Πωλήσεων. ,. 

γ) Προσαρμογή των ιiδn υπαρχόντων 

προϊόντων στις ανάγκες του κοινού 
και δημιουργία νέων πρωτοποριακών 
προγραμμάτων. 

δ) Τεχνοκρατική κατάρτιση του αν­

θρώπινου δυναμικού του Δικτύου. 
ε) Σύσφιξη των σχέσεων του Δικτύου 

και του Διοικητικού Προσωπικού. 

Η ευελιξία που χαρακτnρίzει το νέο 

διοικητικό σχήμα, στο χώρο των Πω­

λήσεων, είναι απότοκος της προσωπι­

κότητας των στελεχών που ανέλαβαν να 

υλοποιήσουν τους φιλόδοξους στόχους 

του Ομίλου INTERAMERICAN και να 
δρομολογήσουν τις διεργασίες που θα 

επιτρέψουν να φθάσει στο έτος 2.090 
ισότιμα, ανάμεσα στους μεγάλους Ευ­
ρωπαϊκούς Οικονομικούς Οργανισμούς. 

79 



80 

Mr■ιr οτ.ικι 
~ΖΩ Η Σ 

ΙΙΑΡΙΣΙ 
π

ολύ τυχεροί όσοι από τnν 
Αγροτικιi Ζωιiς απόλαυσαν 
το καλοκαιρινό ταξίδι στο 

Παρίσι. Πραγματικά n εταιρία είχε 
εξασφαλίσει ότι καλύτερο έχει να 
δείξει το Παρίσι σιiμερα και φυσικά 
στα πλαίσια του περιορισμένου 
χρόνου. Κρουαzιερόπλοιο - BA­
TEAUX PARISIENS με βόλτα στο 
Σnκουάνα, επίσκεψη στο Μουσείο 
Λούβρου, Παναγία Παρισίων, Μου­
σείο Πικασό, Μονμάρτn, Γαλλικό 
κρασί, DISNEY LAND, Γαλλικό L\­
DO, Βερσαλλίες, Γαλατικό περι­
βάλλον, και χρόνο για ψώνια στnν 
πόλn τnς μόδας κ.ά. 

Τα πρόσωπα μικρών και μεγά­
λων χαρούμενα και ευτυχισμένα, 
όλοι γέμισαν αναμνriσεις στο μυαλό 
και αρκετά ψώνια για το σπίτι και 
τους φίλους. 

· Ολοι ενωμένοι κι αγαπnμένοι 
κάτω οπό κοινούς στόχους και 
επιδιώξεις γ λέντnσαν, τραγούδη­
σαν, χάρηκαν, ξεκουράσθnκον 
παίρνοντας δυνάμεις για νέους 
αγώνες και νέες επιτυχίες. 

Κουβεντιάzοντας σε κάποιες 
στιγμές ξενάγnσnς στους δρόμους 
και το Μουσεία με κάποιους Mana­
gers είδα σε μερικούς και το με­
γαλείο τnς καρδιάς των ασφαλι­
στών μας που τόσο μας κάνει πε­
ριiφανους ακούγοντας τnν επιθυ­
μία τους να riτανε δυνατόν να κέρ• 
διzον περισσότεροι κι άλλοι ασφα­
λιστές κι άλλοι συνάδελφοι. Μερι­
κοί το είπανε: γυρίzοντας θα αγω­
νισθούν πιο πολύ ώστε να μεγα­
λώνει n Αγροτικri Ζωιiς και συ­
γχρόνως να μεγαλώνουν και οι 
χαρές των ανθρώπων τnς. Άλλω­
στε σιiμερα υπάρχουν όλες οι 
προϋποθέσεις επιτυχίας. 

Ο κ. Παπαμιχαλόπουλος Κ. διευ­
θύνων Σύμβουλος κοντά στους 
ανθρώπους του φρόντιzε ώστε τί­
ποτα να μn λείψει στις καλά ορ­
γανωμένες και πλούσιες στιγμές 

του προγράμματος. Ας δούμε όμως 
το πρόγραμμα: 

1n Μέρα: Άφιξn στο Παρίσι. 
Ελεύθερος χρόνος για ψώνια και το 
βράδυ αξέχαστο δείπνο, anaλri 
μουσικri και νυχτερινri παρουσίαση 
του Παρισιού με το κρουαzιερό­
πλοιο BATEAU PARISIENS. 

2n Μέρα: Ξενάγnσn στο Παρίσι 
- Μουσείο Λούβρυ. Γαλλικό γεύμα 
στο εστιατόριο FONTAINES SAINT 
HONORE που ιδρύθηκε το 1443. 
Ελεύθερος χρόνος για ψώνια και το 
βράδυ μεταφορά στnν Μονμάρτn 
με δείπνο στο LA CREMAILLERE 
1990 και βόλτα στις πλατείες με 
τους υπαίθριους zωγράφους. 

3n Μέρα: Όλn τn μέρα στnν 
DISNEY - LAND στο μαγικό ι<όσμο 
του DISNEY και το βράδυ σ' ένα 
αυθεντικό περιβάλλον Γαλατικό στο 
εστιατόριο NOS ANCETRES LES 
GAULOIS. 

4n Μέρα: Μουσείο ΠΙΚΑΣΟ και 
γεύμα στο Μουσείο Κρασιού. Το 
βράδυ στο περίφημο Γαλλικό Κα­
μπαρέ LIDO. 

5n Μέρα: Ξενάγnσn στα ανά­
κτορα και τους κriπους των Βερ­
σαλλιών. Ελεύθερος χρόνος για 
περπάτημα και ψώνια, βράδυ GALA 
σ' ένα πύργο έξω απ' το Παρίσι. 

βη Μέρα: Αναχώρnσn - Επι­
στροφri. 

Συγχαρητήρια στους διοργα­
νωτές και τις υπεύθυνους που 
δούλεψαν για τnν επιτυχία αυτής 
τnς εκδρομιiς. Τα χαρούμενα πρό­
σωπα, τα χαμόγελα επιτυχίας, οι 
ευτυχισμένες φωνές μικρών και 
μεγάλων θα μας μείνουν αξέχα­
στες. 

Η αγάπn και απλότητα αρκετών 
φίλων τnς Αγροτικriς και n zεστή 

ΤΑΞΙΔΙΑ 

παρέα θα μας μείνουν για καιρό ... 
Και βέβαιο κρίνουμε σωστό να 

αναφέρουμε μερικές σκέψεις που 
ελέχθnσαν στο επίσnμο δείπνο και 
αφορούσαν παρόντες και μn στο 
ωραίο αυτό ταξίδι ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ 
ΖΩΗΣ - ΠΑΡΙΣΙ: Ο Διευθυντιiς 
Πωλriσεων κ. Γ. Γεωργάκης, κο­
λωσορίzοντας τους επιτυχόντες 
συνεργάτες τnς Εταιρίας στο δια­
γωνισμό του 1992 για το ταξίδι στο 
Παρίσι - EURODISNEYLAND, τους 
ευχαρίστησε για τnν προσπάθεια 
που κατέβαλαν αυξάνοντας θεα­
ματικά τnν παραγωγri τους συμ­
βάλλοντας έτσι ουσιαστικά στnν 
άνοδο τnς Εταιρίας. 

Οι ασφαλιστές τnς Αγροτικriς 
Ζωής πάνοπλοι με σύγχρονα ασφα­
λιστικά προγράμματα, με αναπτυ­
ξιακό και αξιοκρατικό Κανονισμό 
Πωλriσεων, με άρτια υποστήριξη 
από τις διοικητικές υπηρεσίες αλλά, 
το κυριότερο, με τnν ανθρώπινη 
δύναμri τους, είναι από τους πλέον 
σύγχρονους επαγγελματίες τnς 
αγοράς. 

Κλείνοντας το σύντομο λόγο 
του ο κ. Γεωργάκης ευχriθnκε 
στους συνεργάτες, "Kaλri Αντά­
μωση στο επόμενο ταξίδι για τnν 
Αμερικri, το 1994". 

Ο Διευθύνων Σύμβουλος κ. Κ. 
Παπαμιχαλόπουλος, μεταξύ άλλων 
είπε ότι το 1992 αποτελεί σταθμός 
στnν πορεία τnς ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΖΩΗΣ 
αφού μέσα στnν χρriσn auτri επι­
λύθηκαν τα σοβαρά οργανωτικά, 
διαχειριστικά και άλλο προβλriμοτα 
που αντιμετώπιzε n Εταιρία. 

Οι αποφάσεις και m μέτρα που 
ελriφθnσαν οδιiγnσαν, στnν πραγ­
ματοποίnσn του θετικού οικονομικού 
αποτελέσματος των 816.000.000 
δρχ. και έφεραν τnν ΑΓΡΟΤΙΚΗ 
ΖΩΗΣ στnν πρώτη θέσn από πλευ­
ράς κερδών μεταξύ των Ελληνι­
κών Ασφαλιστικών Εταιριών Ζωriς 
το 1992. 

Ο κανονισμός Πωλιiσεων που 
σχεδιάστηκε έτσι, ώστε μέσα από 
τα κίνητρα και τις αμοιβές που 
παρέχει, να δημιουργεί σωστούς 
επαγγελματίες έφερε μέσα στο 
1993 τα θετικά του αποτελέσματα, 
αφού οδήγησε τόσο στnν αύξnσn 
των αμοιβών των συνεργατών όσο 
και στην θεαματική αύξηση της 
παραγωγής. Υπολογίzουμε ότι από 
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το υπάρχοντα στοιχεία προβλέπεται 
ότι n συνολικri ποραγωγri τnς Εται­
ρίας θα φθάσει, κατά το 1993, σε 
9,5 δισεκατομμύρια δρχ. ενώ τα 
κέρδn τnς θα ξεπεράσουν το 1,2 
δισεκατομμύρια δρχ. και ανriγγειλε 
ότι: Μέσα στον Σεπτέμβριο θα 
κυκλοφορriσει το νέο ανοπροσαρ­
μοzόμενο πρόγραμμα μικτής ασφά­
λισης, το οποίο θα συνδυάzεται και 
με συμπληρωματικές καλύψεις που 
θα ακολουθούν τις αναπροσαρμο­
γές της βοσικιiς. 

Η Εmιρία επίσης απεφάσισε να 
πραγματοποιήσει το Συνέδριο των 
Πωλnσεων εν πλώ, στις 22-25/10/93 
με πολυτελέσmτο κρουαzιερόπλοιο. 

Στο Συνέδριο αυτό θα γίνουν και 
άλλες σημαντικές ανακοινώσεις 
που θα αφορούν τα προϊόντα της 
Εταιρίας και το Δίκτυο Πωλriσεων. 

Η προσπάθεια για περεταίρω 
ανάπτυξη τnς Εταιρίας τόσο από 
πλευράς τnς Διοίκnσnς όσο και από 
πλευράς Διοικητικών Υπηρεσιών 
και Δικτύων Πωλιiσεων θα συνεχι­
σθεί και είναι βέβαιο ότι n ΑΓΡΟ­
ΤΙΚΗ ΖΩΗΣ θα εξακολουθriσει να 
κυριαρχεί στnν Ελλnνικri Ασφαλι­
στικri Αγορά και κατά τα επόμενα 
χρόνια. 
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ΒΡΆΒΕΥΣΗ 
ΣΤΗΝ ΠΡΑΞΗ 

ΤΙΜΗθΗΚΑΝ ΣΥΝΕΡΓΑΤΕΣ lΟΕΤΙΑΣ 

•Εγινε όπως ταιριάzει σε ανάλογες 
περιπτώσεις. Σεμνά, απλά, χω­

ρίς πολλά λόγια, έγινε μια εκδriλωσn 
καρδιάς όπου μίλησαν οι κοινοί 
αγώνες, οι αναμνriσεις μιας δεκαε­
τίας και το έργο . 124 συνεργάτες 
τπς Ελλnνοβρεπανικriς που zriσavε 
τα τελευταία 1 Ο χρόνια το μεγάλωμα 
τnς εταιρίας γεμάτοι συγκίνηση 
άκουγαν τον Δούκα Παλαιολόγο και 
τον πατέρα Γιάννη Παλαιολόγο και 
τον Πρόεδροτnς Eagle Starnou πριν 
17 χρόνια κατέστρωναν τα σχέδια, 
να μιλούν, αλλά σίγοuρα το μυαλό 
τους παρακολουθούσε σε μυστική 
κινnματογραφικri ταινία τις δυσκολί­
ες, τις πρωτοπορίες, τα νέα προϊόντα 
που άνοιγαν δρόμο στην ελλnνικri 
Ασφαλιστικri Αγορά και που τόσο 
συνέβαλε η Ελλnνοβρεττανικri και 
φυσικά έκαναν καινούργια όνειρα 
γιο νέες κατακτήσεις! 

Έργο zωriς που θα θυμίzει μια 

καρφίτσα ορόσημο' 1 Οετίας που άλ­
λες φορές θα φαίνεται στο πέτο, 
άλλες όμως στην ωριμότητα , στο 
μεγάλωμα, στις αμοιβές , στις θέ­
σεις, στην ανάπτυξη νέων ανθρώ­
πων, στπ φιλία , στην αναγνώριση 
των πελατών, στον σωματοφύλακα 
zωής , στον πακτωλό, στην Ασφά­
λεια, στην πράξη! ... 

Συγχαρnτriρια ότους άξιους 
επαγγελματίες τπς Ελλnνοβρεττα­
νικής και τους σοφούς ηγέτες τους . 
Εμείς καμαρώνοντας παραθέτουμε 
τα ονόματά τους, ευχόμενοι πολλές 
δημιουργικές 10ετίες γεμάτες υγεία 
και επιτυχίες! 

Ε. Σπύρου 
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ΟΙ ΣΥΝΕΡΓΑΤΕΣ 10ΕΤΙΑΣ της Ελ­
ληνοβρεπανικής που βραβεύτη­
καν στην ειδική τελετή. 

1. ΝΤΑΛΙΑΝΗ ΑΓΓΕΛΙΚΗ 
2.ΤΡΟΥΛΗΣ ΜΙΧΑΗΛ 3.ΓΡΑΜ­
ΜΑΤΙΚΟΣ ΙΩΑΝΝΗΣ 4.ΔΡΕ 
ΒΑΣΙΛΙΚΗ 5. ΤΖΕΡΡΑ ΑΛΙΚΗ 
6. ΒΑΡΕΛ ΤΖΙΔΟΥ ΒΙΛΛ Υ 7. ΚΑ­
ΤΣΟΥΝΑΚΗ ΣΤΕΛΛΑ 8.ΑΡΓΥ­
ΡΑΚΟΣ ΑΝΤΩΝΗΣ 9.ΛΥΡΑΣ 
ΒΑΣΙΛΕΙΟΣ 10. ΚΑΠΑΜΙΔΗΣ 
ΠΛΑΤΩΝ 11.ΝΙΚΟΛΟΠΟΥΛΟΥ 
ΜΑΡΙΑ 12.ΛΕΟΠΟΥΛΟΣ ΠΑ­
ΝΑΓΙΩΤΗΣ 13. ΚΟΥΤΕΝΤ ΑΚΗΣ 
ΜΕΝΕΛΑΟΣ 14.ΜΙΧΑΗΛ ΣΠΥ­
ΡΟΣ 15.ΑΡΑΜΠΑΤΖΗ ΜΑΡΙΑ 
16.ΚΑΡΑΛΙΩΤΑΣ ΑθΑΝΑΣΙΟΣ 
17. ΚΑΡΑΝΙΚΟΛΟΣ ΝΙΚΟΛΑΟΣ 
18.ΠΑΠΑΚΩΣΤΑΣ ΚΩΝ/ ΝΟΣ 
19. ΒΑΣΙΟΥ ΜΕΡΟΠΗ 20. ΖΙ­
ΟΥΒΑ ΤΖΟΥΛΙΑ 21.ΛΟΥΚΑΝΙ­
ΚΑΣ ΙΩΑΝΝΗΣ 22.ΟΡΦΑΝΙ­
ΔΗΣ ΜΑΚΑΡΙΟΣ 23. ΚΑΪΑΦΑΣ 
ΑΝΔΡΕΑΣ 24. ΑΝΤΥΠΑΣ ΧΑ­
ΡΑΛΑΜΠΟΣ 

Come in 
Entrez 
Avanti 
Pasen 
Entrez 

Tar Isteach 
Entrez 

Kom gerust 
Kom indenf or 
Kom binnen 

Treten Sie ein 
Περάστε 

Κι όμως , ο ι διαρρήκτες μπορεί να περάσουν 
την πόρτα σας με ένα αντικλείδι. Σαν στο σπίτι τους! 

Ακόμα και σ' αυτή την περίπτωση , η Allianz σας καλύπτει . 
Με το ειδικό Πρόγραμμα Κατοικιών για κάθε ενδεχόμενο. 

Κλοπή ή ληστεία , πυρκαγιά , έκρηξη , πλημμύρα , 
αστική ευθύνη , καθώς και έξοδα μετακόμισης. 

Ένα πρόγραμμα-κλειδί , για σας που στο σπίτι σας 
απαιτείτε προστασία . Τη μεγαλύτερη. 

ΠΡΟΓΡΑΜΙΙΑΤΑ ΑΣ•ΑΛΙΣΗΣ 
ΚΑΤΟΙΚΙΩΝ 

Allianz@ 
Η μι:yαλύτcρη cκ,4Μιλιcmιοί nαιρία 

της Ευριίmηc;. 
Κεντρικά Γραφεία : Λ . Κηφισίας 124, Αθήνα 115 26, Τηλ. : 692 5205 , Fax: 691 1150 
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ΕΞΕΥΡΕΣΗ ΠΕΛΑΤΩΝ ΜΕ ΣΥΣΤ ΑΣΕΙΣ 

Πάρτε ονόματα! 

Οδηyός επιτυχίας yια ξεκίνημα. 

Όταν κάποιος ρώτησε πρόσφατα έναν πετυχημένο ασφαλιστή ποιά είναι n πιο σnμαντικri φάσn στnν πώλnσn ασφαλειών 
zωriς , n απάντnσn ήταν : "Αυτό που θεωρώ σημαντικότερο στn δουλειά μου , είναι να πα ίρνω συστάσεις για νέους 
υποψήφιους πελάτες" . 

Λέγεται ότι οι πωλήσεις που θα κλείσετε αύριο εξαρτώνται από τις πόρτες που ανοίγετε σήμερα. Εδώ είναι μια 
τεχνική συστάσεων πλriρως δοκιμασμένη , που μπορείτε να χρnσιμοποιriσετε για να ανοίξετε περισσότερες πόρτες υπο­
ψηφίων πελατών για ασφάλειες zωriς . Η τεχνική auτri έχει αναπτυχθεί και δοκιμαστεί στnν πράξn. 

Όταν δοκιμάστnκε , ασφαλιστές που τnν χρnσιμοποinσαν 15 φορές τnν εβδομάδα κατόρθωσαν να βρούν περίπου 25 
νέους υποψήφιους πελάτες για να επισκεφθούν τις επόμενες εβδομάδες. Η μέθοδος έδειξε ότι παίρνοντας συστάσεις 
από μια τυχαία γνωριμία μπορεί να είναι εξίσου αποτελεσματικό όπως από ένα στενό φίλο . 

1. Πάρτε ονόματα 
Αυτό σημαίνει να κάνετε μια anλri ερώτnσn στον γιατρό σας , τον δικηγόρο σας, τον γείτονά σας , σε ένα γνωστό σας. 

Ε ίναι μια ερώτnσn που γίνεται σε κάποιο άτομο που μόλις γνωρίσατε, ri σε οnοιονδrinοτε με τον οποίο συznτάτε οπουδήποτε 
και οποτεδήποτε: 

"θα ιiθελο να σος κάνω μια ερώτnσn , και θα ιiθελα να τnν σκεφτriτε μια στιγμιi πρ ιν μου απαντriσετε . Σε ποιούς από 
τους ανθρώπους του κύκλου σας, κοινωνικού και επαγγελματικού , θα μπορούσαν να φανούν χριiσιμες οι υπηρεσίες μου;". 

2. Αξιολογήστε τα ονόματα 
Μόλις σας προτείνουν ένα όνομα , προσπαθήστε να πάρετε όσο πιο πολλές πληροφορίες μπορείτε . 
"Τί δουλεJά κάνει ; Ποιές είναι οι προοπτικές τnς επαγγελματικής του εξέλιξης ; Είναι παντρεμένος; Έχει παιδιά; κ.λn." 

" Ποιά είναι n καλύτερη στιγμή να δώ τον υποψιiφιο πελάτn; Μπορώ να τον δώ στn δουλειά ri θα ήταν καλύτερο να περιμένω 
μέχρι το βράδυ;" 

3. Πάρτε την άδεια να χρηαιμοποιήσετε το όνομα του κέντρου επιρροής 
Βεβαίως, θα θέλετε να χρnσιμοποιriσετε το όνομα του κέντρου επιρροής σας όταν πάτε να δείτε τον υποψήφιο nελάτn 

σας . Αλλά αν ρωτήσετε ευθέως για τnν άδεια , ίσως και να σας το αρνnθει Οι ακόλουθες φράσεις όμως, θα είναι σίγουρα 
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αnοτελεσμα-πκές και στο κέντρο επιρροής και στον υποψήφιο πελάτn σος: 
" Πρόκειται να επισκεφθώ (τον /τnν όνομα του υποψήφιου) , αλλά για να μnν φανώ τελείως ξένος , μπορώ να του πώ 

ότι σος γνωρίzω ; " 
Η συνnθισμένn απόντnσn θα είναι "εντάξει" ri " Ναι , αλλά μην του πείτε ότι σας έστειλα εγώ" . Μπορείτε να τον 

βεβαιώσετε πως όχι. 

4. Επισκεφθείτε τον νέο υποψήφιο πελάτη σας 
Το επόμενο βιiμα σος είναι να επισκεφθείτε τον υποψήφιο nελάτn σος. Και είστε σχεδόν σίγουρος ότι θα έχετε μια 

καλή υποδοχή ον του πείτε: 
"Κύριε (Ονομα υποψήφιου) , έρχομαι εκ μέρους του (Ονομα κέντρου επιρροής) , ο οποίος εκτιμώντας τις υπηρεσίες 

που προσφέρω , μου έδωσε το όνομά σας για να σας επισκεφθώ, θεωρώντας ότι θα σας φανώ χρήσιμος". 
Ένα από τα πλεονεκτήματα αυτriς τnς μεθόδου είναι ότι ο πληροφοριοδότης σας δεν χρειάzεται να είναι ένας στενός 

προσωπικός σος φίλος ή ένας πελάτnς σος. 
Γιατί να μnν μάθετε αυτές τις φράσεις απ ' έξω; Πείτε τις πολλές φορές μέχρι να τις λέτε εύκολο και φυσιολογικά. 

Τώρα δοκιμάστε αυτό τον τρόπο προσέγγισης και συγκρίνετε τα αποτελέσματά σος. θυμηθείτε ότι χρησιμοποιώντας τον 
15 φορές την εβδομάδα, ένας ασφαλιστής θα πρέπει να έχει 25 περίπου νέους υποψιiφιους πελάτες. 

Ενώ ουτιi η μέθοδος προσέγγισης αφορά ανθρώπους του επαγγελματικού και κοινωνικού κύκλου του κέντρου επιρροιiς 
σας, έχετε κατά νου ότι μπορεί κάλλιστα να εφαρμοστεί σε οποιεσδήποτε ομάδες κοινιiς απασχόλnσnς ιi ηλικίας. Υπάρχουν 

μεγάλες δυνατότητες για πωλιiσεις στις ομάδες ανθρώπων μέσnς ηλικίας, όπως επίσης και στις ομάδες ανθρώπων που 
ογοράzουν γιο το παιδιά τους ri για τα εγγόνια τους. 

(ΠΙ\Vή: LIMRλ) 

"ΝΑΙ" • ΣΕΠΤΕΜΒΡΙΟΣ - ΟΚΤΩΒΡΙΟΣ 1993 

Η επαyyελματική σταδιοδρομία συνεχίζεται ••• 

::::.ι::: 
Ζ 
<( 
a::i 
L.U 
(..!') 
<( 

~ 
L.U 
:ι: 
1--

(9) 

ο 
+--
0 

L:. 
a.. 

Μαζί μας ••• συνεχίζεται καλύτερα. 
Καλύτερα , γιατί η εταιρία μας προσφέρει εξαιρετικούς όρους και 
καλή σχέση συνεργασίας , προοπτικές γρήγορης εξέλιξης , 
ασφαλιστικά προϊόντα που «πουλούν από μόνα τους» , συνεχή 
·επιμόρφωση και συνδυάζει τη σύγχρονη αντίληψη με τη σιγουριά 
της πείρας. 

Τηλεφωνήστε μας για μια συνάντηση στο 5223.300 και ελάτε 
να συζητήσουμε. 

ΕΘΝΙΚΟΝ ΙΔΡΥΜΑ 
ΑtΦΑλεΙΩΝτΗιελλΑΔΟf.Αε 

ΚΕΝΤΡιΚΑ ΓΡΑΦΕΙΑ : Αγίου Κωνσταντίνου 6, 104 31 Αθήνα ΤΗΛΕΦ .: 5222.411 - 5235.633 - 5225.066 - 5234.088 
TELEX.: 215.338 -ΤΗΛΕΓΡ . ΔΙΕΥΘΥΝΣΗ : ΕΘΝΙΑΣ - FAX: 5239.754 



ΠΡΑΚΤΙΚΑ ΘΕΜΑΤΑ 

Που, Πως και πότε 
καθόμαστε όταν πουλάμε 

ασφάλειες. 
r ιατί ν' ασχολnθούμε μ' αυτό το θέμα; Υπάρχει λόγος να βά­

λουμε κανόνες; Τί σnμασία έχει 

πως καθόμαστε όταν κάνουμε συνε­
ντεύξεις πωλriσεων; Ναι δεν είπαμε να 
κάνουμε τnν zωri μας δύσκολn και να 
αγωνιούμε αν είμαστε καλά έτσι ri όχι . 
Το καλύτερο είναι να καθόμαστε riρε­
μα κι απλά απέναντι στους άΜους . Η 
στάσn και ο τρόπος όμως nou καθό­
μαστε προδίδουν και φανερώνουν και 

τον εσωτερικό μας κόσμο. Για ένα με­

γάλο διάστnμα οι άπειροι και νέοι συ­
νriθως πωλnτές περνάνε μια μεγάλn 
σύγκρουσn ανάμεσα σ' αυτό που εί­
ναι και σ' αυτό που θέλουννα δείξουν, 
σ' αυτό που δείχνουν και σ' αυτό που 

θα riθελαν να δείξουν , σ' αυτό που 
δείχνουν και σ' αυτό που πραγματικά 
θα έπρεπε να είναι . Αποτέλεσμα ου-

τών των συγκρούσεων είναι να χά­

νουν αρκετές μάχες και σίγουρα να 

καταβάλουν μεγαλύτερn προσπά­

θεια , με πολύ ψυχικό κόστος , με αγω­
νία , με στρες, με αγχώδεις κινriσεις , 
με κοκκίνισμα στα μάγουλα , με δά­
γκωμα νυχιών, με άβουλες ενέργειες; 

με ψέμματα , με αn~τυχίες , με διπλές 
και τριπλές προσπάθειες απ' το κα­
νονικό. 

· Ετσι , για να μπούμε στο θέμα 

πρέπει να γνωρίzουμε αυτό που κά­

πως εnιστnμονικά λένε μερικοί 
' 'γλώσσα του σώματος" . 

Λένε πως το 55% των μnνυμάτων 
που ανταλλάσσουν μεταξύ τους οι 

άνθρωποι είναι κινriσεις και στάσεις 
του σώματος κι όχι λόγια . Οι διαφn­
μιστές και πολιτικοί χρnσιμοποιούν τα 
συμπεράσματα αυτά τα τελευταία 

χρόνια, αλλά ο λαός μας έχει και 

λέξεις και παροιμίες και φράσεις για 
το θέμα. Απλοί άνθρωποι τnς αγοράς 
λένε πως με μια ματιά "τον έκοψα " 
τι σόι riτανε ri λένε με το που μnriκε 
στο μαγαzί " κάτι δεν μου πriγαινε 
καλό " κ.λπ. Έχει λοιπόν μεγάλn σn­

μασiα που, πως και πότε καθόμαστε 
σαν ασφαλιστές , που θα είμαστε πι­
θανόν χρόνια , δίπλα σ' ένα nελάτn 
και που θα κριθεί και n nώλnσri μας 
απ' τnν πρώτn εντύπωσn. Το θέμα 

είναι μεγάλο και μπορεί να αποτελέ­
σει αντικείμενο συγκέντρωσης 
υπ/τος ri εκπαιδευτικό θέμα των 
βασικών σεμιναρίων. Το ΝΑΙ επί τn 
ευκαιρία προτείνει στα τμriματα εκ­

παίδευσης των εταιριών να κάνουν 
και τέτοια θέματα κι όχι τιμολόγια και 
λεπτομέρειες ειδικών θεμάτων. 

Πρακτικά λqιπόν προσπαθούμε να 
έχουμε μια καλri εμφάνιση , ντύσιμο , 

καθαροί , χτενισμένοι, ευγενείς , 
απλοί, και μπαίνουμε στο σπίτι ri 
μαγαzί ri γραφείο κάποιου υποψriφι­
ου πελάτη . Το πρώτο που πρέπει να 
προσέξουμε είναι να δούμε που θα 
καθriσουμε. Δεν είναι εύκολο να σn­
κώσεις κάποιον από εκεί που τον 
βρίσκεις , αλλά με μια ματιά πρέπει να 
δούμε αν οι συνθιiκες ευνοούν μια 
σuzriτnσn - πώλnσn- ασφάλειας , 
όπου χρειαzόμαστε ν' ακουμπάμε 

χαρτιά , τιμολόγια , p/c κ.λ.π. Ευγενι­
κά θα znτriσουμε ένα τέτοιο χώρο 

για να είμαστε βολικά. Πολλοί 
ασφαλιστές χάθnκαν στnν κυριολε­
ξία σ' ένα δερμάτινο ri πάνινο καναπέ 
που θούλιαzε , με τα πόδια στον αέρα , 
κ ι άλλοι βράχνιασαν φωνάzοντας ν' 

ακούε ι ο άλλος στα πέντε μέτρα 
μακριά. Ζnτάμε λοιπόν ένα χώρο που 
να είναι δίπλα μας ο πελάτnς . Να μnν 
μας ενοχλούν . Να ακουγόμαστε . Να 
μnν έχει θορύβους, n.x. τnλεόρασn , 

κάποιον άλλο να χτυπά κάτι , ri να 

μιλάνε άλλοι δίπλα μας κ.λπ . Με 
απλότnτα να πούμε '' δεν με βολεύει 
εδώ" ri " θα είναι δύσκολο ένα τόσο 
σοβαρό θέμα να το μιλάμε στα πρό­
χειρα , στο πόδ ι ri μ' αυτές τις συν­
θriκες". Ζnτriστε νέο ραντεβού ον 
δεν υπάρχουν συνθriκες καλές . Συ ­
znτriστε με παλιότερους συνεργάτες 
και θα σας πουν πάρα πολλά σ' αυτό 
το θέμα. Ζnτriστε απ ' το Διευθυντri 

σας να το αναλύσει εnειδri είνα ι πολύ 

Βασικό . Πότε καθόμαστε ; Συνriθως 
καθόμαστε μετά τον nελάτn . Σε με­
γαλύτερους στnν nλικία από μας 
εκτιμάται σαν σεβασμός . Γενικώς ο 

nελάτnς θέλει σεβασμό. Εννοείται , 
δεν καπνίzουμε αν μπορούμε , καθό­
λου ri με άδεια πρώτα . Προτείνω 
καθόλου , εκτός , και δούμε να κο­
nνίzε ι κι αυτός ri άλλοι. 

Πώς καθόμαστε; Σεμνά , απλό κα ι 
ακουμπώντας στnν πλάτn τπς καρέ­
κλας , που δείχνει σιγουριά. Καθό­
μαστε σ ' όλn τnν καρέκλα κι όχι στnν 
άκρn τnς. Η στάσn. αυτri έχει μεγόλn 

σημασία εnειδn ο nελάτnς μας βλέπει 
συνέχεια , μας μετρά , μας κρίνει. Αν 
είμαστε διπλωμένοι και σκυφτοί 
μπροστά και στnν άκρn τnς καρέ­
κλας , δε ίχνει ανασφάλεια , φόθο , έλ­

λειψη σιγουριάς , αμπχανία , και 
ακριβώς το αντίθετο θέλει ο πελάτης 

από μας . Ο πελάτης θέλει έναν σί­
γουρο και riρεμο ασφαλιστri γεμάτο 

αυτοnεnοίθnσn και γνώσεις για να 
στηριχθεί πάνω του. Βλέπετε nόσn 

σημασία έχει .. . 
Καλές συνθriκες λοιπόν σαν τό­

πος , χώρος , γιο το που θα καθri­

σουμε. Ευγενικά μετά τον πελάτη και 
καλά , nρεμα , γεμάτα στπν καρέκλα . 

Ξαναυπενθυμίzω πως το θέμα αυτό 
πρέπει να το προσέχουν οι εκπαιδευ­
τές και να το αναλύουν διεξοδικά 
στους νέους τους ασφαλιστές (και 
παλιούς). Εμείς θα επανέλθουμε στο 
θέμα . 

Ευάγ . Σπύρου 

Αν ο ασφαλιστής δεν έμαθε ίσως 
ο εκπαιδευτής δεν δίδαξε ... 

Κατnγορriστε τον εαυτό σας και όχι τον ασφαλιστri αν δεν έγινε 
σωστά n εκπαίδευση . Αν ο ασφαλιστriς δεν έκανε κάτι σωστά , μπορεί 

νε είναι και δικό σας λάθος . Να έχετε πάντα στο μυαλό σας, τα εξriς: 
"Αν ο εκπαιδευόμενος δεν έμαθε, τότε ο εκπαιδευτriς δεν δίδαξε". 

Προσπαθriστε να κάνετε τον ασφαλιστri να επαναλάβει τnν διαδικασία 
μέχρι να σιγουρευτείτε ότι έχει μάθει και έχει καταλάβει το υλικό. Η 

ανάγκη της επανάλnψnς στnν εκπαίδευση είναι γενικά αποδεκτri, αλλά 

n σnμασία τnς δεν συνειδnτοnοιείται πάντοτε . Mnv κάνετε ποτέ το λάθος 
να νομίzετε ότι επειδn κάτι το έμαθε με τnν πρώτn προσπάθεια, n επα­

νάλnψn δεν είναι απαραίτnτn. Χωρίς auτri δεν μπορεί να συγκρατriσει 
ό ,τι έχει μάθει, δεν μπορεί να αποκτriσει συνriθεια όταν το χρησιμοποιεί 

και δεν μπορεί να διοτnρriσει την συνriθεια auτri. Όταν θα σταματriσει 

να μαθαίνει κάτι , αμέσως αρχίzει να το ξεχνά . Αν δεν γίνεται συνεχriς 

xρriσn τnς γνώσnς n της συνriθειας , θα ξεχάσει ό , τι έχει μάθει . 

Διορθώστε τον ασφαλιστή με προσοχή και 
ιδιαιτέρως 

Mnv τον κριτικάρετε σαν να έχει κάνει κάτι άσχημο. Αντί για αυτό , 

δείξτε του πώς θα μπορούσε να κάνει τnν εργασία του καλύτερα. Διότι 

αν ενεργriσετε με αυτόν τον τρόπο οι διορθώσεις σας , θα γίνουν μέρος 

τnς εκπαίδευσnς . Αν κάνετε τις διορθώσεις σας με φιλικό τρόπο θα 
δείξετε στον ασφαλιστri ότι θέλετε να τον βοnθriσετε, δεν θα τον κάνετε 
να αισθανθεί άσχnμα . Διότι συμβαίνει συνriθως οι κριτικές να κάνουν 
τους ανθρώπους να αισθάνονται άσχnμα . Πρέπει να κάνετε τις διορ­

θώσεις σας , ενώ το λάθος είναι φρέσκο στο μυαλό του ασφαλιστrϊ 
Οι σωστοί εκπαιδευτές ξέρουν καλά ότι αν διορθώνουν το παραμικρό 

πράγμα που ο ασφαλιστriς δεν κάνει καλά , θα κάνουν τον ασφαλιστri 
να νευριάσει και να χάσει την auτonεnoiθnσri του . 

Ε ίνα ι πολύ εύκολο να το παρακάνετε με τις συνεχείς διορθώσεις , γι ' 
αυτό πρέπει να είστε προσεκτικοί . Δεν είναι αnαραίτnτο ή επιθυμnτό να 

κάνετε διορθώσεις μετά από κάθε εργασία . Εκτός αυτού είναι υποτι­
μητικό και για τον ίδιο τον ασφαλιστri να τον διορθώνετε μπροστά σε 

άλλους , αυτό πρέπει να το αποφύγετε . 

Το ΝΑΙ βοηθά στην επανάληψη της εκπαίδευσης. Οι Managers έχουν 
όφελος από τους συνδρομητές του ΝΑΙ. 

"ΝΑΙ" • ΣΕΠΤΕΜΒΡ ΙΟΣ - ΟΚΤΩΒΡ ΙΟΣ 1993 87 



88 

ΟΛΑ ΤΑ ΝΕΑ ΤΟΥ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟV ΧΩΡΟΥ 

INTERNATIONALE NEDERLANDEN 
GROUP 

ΠΡΩΤΟ ΕΞΑΜΗΝΟ 1993 -
ΙΚΑΝΟΠΟΙΗΤΙΚΗ ΑΥΞΗΣΗ 

ΚΑΘΑΡΩΝ ΚΕΡΔΩΝ 

Ο Όμιλος της lnternationale Nederlanden Group είχε ένα καλό 
πρώτο εξάμηνο . Τα καθαρά κέρδη τους πρώτους έξι μήνες του 1993 
αυξήθηκαν κατά 9% σε σύγκριση με τnν αντίστοιχη περίοδο του 1992. 
Ειδικά τα αποτελέσματα από ης Τραπεzικές δραστηριότητες και τις 
ασφάλειες Ζωής αυξήθηκαν σημαντικά . 

Τα προ φόρων κέρδn έφθασαν τα 1.230 εκατ. Ολλανδικά φιορίνια 
και αυξnθnκαν κατά 9,1%. Τα δε καθαρά κέρδn έφθασαν τα 897 εκατ. 
Ολλανδικά φιορίνια (115 δισ . δραχμές) και σημείωσαν αύξnσn 9%. 

Τα καθαρά κέρδη κατά μετοχή αυξnθnκαν κατά 5,8% σε 3,62 Ολ­
λανδικά φιορίνια (463 δραχμές) . Το προμέρισμα καθορίστηκε σε 1,60 
Ολλανδικά φιορίνια (205 δραχμές) . 

Το σύνολο της περιουσίας αυξήθηκε κατά 4,7% και ανήλθε σε 339 
δισ. Ολλανδικά φιορίνια (43,4 τρισ. δραχμές). Αυτό κυρίως οφείλεται στn 
αύξnσn του χαρτοφυλακίου επενδύσεων των ασφαλιστικών εργασιών. 

Υπήρξε μια γενική αύξnσn ασφαλίστρων Ζωής σε όλες ης εταιρίες 
του Ομίλου. Ιδιαίτερα όμως τα αποτελέσματα στnν Ολλανδία , Βόρειο 
Αμερική και Αυστραλία ήταν αρκετά υψηλότερα των αντίστοιχων του 
1992. Επίσnς τα αποτελέσματα των εταιριών Ζωής στην Ελλάδα , Ισnανία 
και Ιαπωνία σημείωσαν μια περαιτέρω αύξnσn τους πρώτους έξι μήνες 
του 1993. 

Ανάλογn ήταν και n θελτίωσn των αποτελεσμάτων από ης τραπεzικές 
δραστηριότητες . Τα μικτά κέρδn σημείωσαν αύξnσn κατά 13,8% τα δε 
κέρδη προ φόρων αυξnθnκαν κατά 15,3%. 

Το Συμβούλιο Διοικήσεως του Ομ ίλου της lnternationale Nederlan­
den Group προσβλέπει με αισιοδοξία στα συνολικά αποτελέσματα του 
1993. 

ΕΘΝΙΚΗ 

Κατά την υπ' αριθμ . 1879/5.8.1993 Συνεδρ ίαση του Διοικnηκού 
Συμβουλίου της ΕθΝΙΚΗΣ Α.Ε.Ε.Γ.Α. , παραιτnθει ο Πρόεδρος κ. Κω­
νσταντίνος Π. θανόπουλος και νέος Πρόεδρος εξελέγn ο κ. Κωνστα­
ντίνος Δ. Μπακάλης. 

Η σύνθεση του Διοικnηκού Συμβουλίου είναι n παρακάτω: 
-ΜΠΑΚΜΗΣ ΚΩΝΠΑΝΤΙΝΟΣ ΠΡΟΕΔΡΟΣ 
-ΖΑΧΑΡΕΑΣ ΑΙΜΙΛΙΟΣ Α' ΑΝΤΙΠΡΟΕΔΡΟΣ 
-ΚΟΚΚΙΝΟΣΛΑΜΠΡΟΣ 8' ΑΝΤΙΠΡΟΕΔΡΟΣ 
-ΔΑΛΑΚΙΔΗΣ ΒΑΣΙΛΕΙΟΣ ΜΕΛΟΣ 
-ΚΑΝΕΛΛΟΠΟΥ ΛΟΣ ΔΗΜΗΤΡΙΟΣ ΜΕΛΟΣ 
-ΚΥΡΙΚΟΣ ΝΙΚΟΛΑΟΣ ΜΕΛΟΣ 
-ΛΕΥθΕΡΙΩΤΗΣ ΣΠΥΡΙΔΩΝ ΜΕΛΟΣ 
-ΜΑΛΛΟΥΧΟΣ ΝΙΚΟΛΑΟΣ ΜΕΛΟΣ 
-ΜΗΠΟΤΑΚΗΣ ΝΙΚΟΛΑΟΣ ΜΕΛΟΣ 
-ΠΑΡΑΓΙΟΥΔΑΚΗ ΜΑΡΙΑ ΜΕΛΟΣ 
-ΤΡΙΑΝΤΑΦΥΜΟΥ ΕΥΑΓΓΕΛΟΣ ΜΕΛΟΣ 

ΕΝΤΥΠΩΣΙΑΚΗ ΑΥΞΗΣΗ ΕΡΓ ΑΣΙΩΝ 

Ο Μεγαλύτερος και κατά 100% Ελληνικών Συμφερόντων Πολυμε­
τοχικός Όμιλος Ασφαλιστικών Επιχειρήσεων τnς Βορείου Ελλάδος, 
' ΊΝΤΕΡΣΜΟΝΙΚΑ" πέτυχε εντυπωσιακή αύξnσn εργασιών στο Πρώτο 
εξάμnνο 1993 που αναλύεται ως εξής: 
Συνολικά Ασφάλιστρα - Δικαιώματα 
Γενικών Κλάδων κα ι Ζωής Δρχ. 655.648.560 
Ποσά Περυσινού εξαμήνου Δρχ. 297.539.035 

Ποσοηκή Αύξnσn Δρχ. 358.109.525 
και Ποσοστιαία Αύξnσn : 120% 

Ο Όμιλος Επιχειρήσεων ΙΝΤΕΡΣΜΟΝΙΚΑ, που απαρτίzεται από την 
ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ ΓΕΝΙΚΩΝ ΚΛΑΔΩΝ Α.Ε. , τnν ΙΝΤΕΡΣΑΛΟΝΙΚΑ ΖΩΗΣ 
Α.Ε., την ΔΙΟΝ Α. Ε. , και τnν ΙΝΤΕΡΓΚΡΟΥΠ Ε.Ε. , στοχεύει τώρα να 
επιτύχε ι 1,5 ΔΙΣ ΔΡΧ. παραγωγιi κατά το 1993 με τριπλασιασμό των 
κερδών του προηγουμένου έτους προς όφελος των 750 Μετόχων και 
Συνεργατών του . 

ΤΟ Δ.Σ. ΤΗΣ AGF KOSMOS 

Η σύνθεσn του νέου Διοικnηκού Συμβουλίου των εταιρειών AGF 
KOSMOS ΖΩΗ ΑΕ και AGF KOSMOS ΓΕΝΙΚΑΙ ΑΣΦΜΕΙΑΙ ΑΕ. , όπως 
προέκυψε μετά τnν Τακηκή Γενική Συνέλευση των Μετόχων τnς 

. 30.06.1993 έχει ως εξής: 

AGF KOSMOS ΖΩΗ 

ΕΛΙΣΑΒΕΤ ΠΛΑΚΙΔΟΥ 
ANDRE RENAUDIN 
ΝΙΚΟΣ ΠΛΑΚΙΔΗΣ 
JEAN MOULIN 
JEAN PASCAL VIALARON 
ΝΙΚΟΛΑΟΣ ΠΡΟΧΩΡΗΣ 

ΠΡΟΕΔΡΟΣ 
ΑΝΤΙΠΡΟΕΔΡΟΣ 
ΔΙΕΥθΥΝΩΝ ΣΥΜΒΟΥΛΟΣ 
ΜΕΛΟΣ 
ΜΕΛΟΣ 
ΜΕΛΟΣ 

AGF KOSMOS ΓΕΝΙΚΑΙ ΑΣΦΑΛΕΙΑ 

ΕΛΙΣΑΒΕΤ ΠΛΑΚΙΔΟΥ ΠΡΟΕΔΡΟΣ 
ΑΝΤΙΠΡΟΕΔΡΟΣ 
ΔΙΕΥθΥΝΩΝ ΣΥΜΒΟΥΛΟΣ 
ΜΕΛΟΣ 

ANDRE RENAUDIN 
ΝΙΚΟΣ ΠΛΑΚΙΔΗΣ 
JEAN MOULIN 
JEAN PASCAL VIALARON 
~ΙΚΟΛΑΟΣ ΠΡΟΧΩΡΗΣ 

Καθαρά κέρδη 

Κέρδn κατά μετοχιi 

Σύνολο ενεργnηκού 

ΜΕΛΟΣ 
ΜΕΛΟΣ 

897 εκατ. Ολλανδικά φιορίνια 
(115 δισ. Δραχμές) 
3,62 Ολλανδικά φιορίνια 
(463 Δραχμές) 
339 δισ. Ολλανδικά φιορίνια 
(43,4 τρισ. Δραχμές) 

+9% 

+5,8% 

+4,7% 
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Η λ.Ε. Ασφαλειών 
11ΟΛΥΜΠΙΑΚΟΣ ΚΟΣΜΟΣ11 

ΖΗΤΑ: 
ΕΤΟΙΜΟΥΣ Ασφαλιστικούς Συμβού­

λους και ΟΜΑΔΑΡΧΕΣ 1 

ΥΠΟΨΗφιοι ΠΕΛΑΤΕΣ ΔΙΚΟΙ ΜΑΣ 
(ΜΕΛΗ ΣΥΝΔΕΣΜΩΝ - ΜΕΤΟΧΟΙ - ΤΑΚΤΙΚΑ ΜΕΛΗ - ΟΜΙΛΟl - ΟΙΚΟΓ. ΑΘΛΗΤΩΝ κλπ.) 

ΡΑΝΤΕΒΟΥ ΔΙΚΑΜΑΣ 
(ΑΠΟ το ΕlΔΙΚΟ ΤΜΗΜΑ ΤΗΣ ΕΤΑΙΡΕΙΑΣ ΜΑΣ) 

Συvερyασ&εlτε μαzl μας 11 

Η λ.Ε. Ασφαλειών 
11ΟΛΥΜΠΙΑΚΟΣ ΚΟΣΜΟΣ11 

ΠΡΟΣΦΕΡΕΙ: 
ΠΑΓΙΕΣ ΑΜΟΙΒΕ.Σ - ΥΨΗΛΕΣ ΠΡΟΜΗΘΕΙΕΣ - BONUS - ΕΠΙΔΟΜΑΤΑ 
ΤΑΞΙΔΙΑ - ΣΥΝΕΔΡΙΑ - ΚΡΟΥΑΖΙΕΡΕΣ - ΑΣΨΑΛΙΣΗ - ΜΟΝΙΜΟΤΗΤΑ 

Σωτήρος 7 και Κολοκοτρώνη, κέντρο ΠΕΙΡΑΙΑ 
4223 231 - 4126 224 - 4171 542 FAX: 4123 957 
ΚΛΕΙΣΤΕ ΡΑΝΤΕΒΟΥ ΜΕ ΤΗΝ ΔΙΕΥΘΥΝΣΗ 

ΠΩΛΗΣΕΩΝ 
ΓΙΑ ΤΟ ΣΥΜφΕΡΟΝ και ΤΩΝ ΔΥΟ ΠΛΕΥΡΩΝ 



θΕΤΙΚΗ Η ΠΟΡΕΙΑ 
ΤΩΝ Α/Κ 

NATIONALE­
NEDERLANDEN 
Τα Αμοιβαία Κεφάλαια τnς NA­

TIONALE NEDERLANDEN παρου­
σίασαν μία πολύ θετικri πορεία κατά 
το πρώτο επτάμηνο του 1993. Ειδι­
κότερα, n απόδοσn που πέτυχε το 
Αναπτυξιακό Αμοιβαίο Κεφάλαιο αnό 
τnν aρxri του έτους μέχρι 4/8/93 
(39,03%) είναι μεταξύ των κορυ­
φαίων τnς αγοράς ενώ για το ίδιο 
διάστημα n απόδοση του Αμοιβαίου 
Κεφάλαιου Εισοδriματος riταν13,6% 
που ανηστοιχεί σε ετnσιοποιnμένn 
απόδοση τnς τάξεως του 23%. 

ΑΝΑΠΤΥΞΙΑΚΟ 
ΑΜΟΙΒΑΙΟ ΚΕΦΑΛΑΙΟ 

Η επενδυηκri noλmκri που ακο­

λουθείται είναι προσανατολισμένη 
σε μεσομακροπρόθεσμη βάσn λαμ­
βάνοντας υπόψn ης nροοπηκές 

τόσο σε μακροοικονομικό επίπεδο 
όσο και σε επίπεδο επί μέρους κλά­
δων. Το επενδεδυμένο σε μετοχές 

ποσοστό του χαρτοφυλακίου ανέρ­

χεται (30/6/93) σε 82,1% του καθα­
ρού ενεργητικού. 

Η διάρθρωση των μετοχών είχε 

ως εξriς : τράnεzες 36,9%, ειδών 

διατροφriς 21%, πλnροφορικriς 

7,5%, οικοδομικές 8,2%, κατασκευ­
ασηκές 6,9% λrizινγκ 2,9%, μεταλ­
λουργικές 2,5%, εμπορικές 2,3%, 
επενδύσεων 1,6%, χnμικές 1,2%, 
κλωστοϋφαντουργικές 0,8%, ξύλου 
και χάρτου 0,4%, καπνού 0,1%, διά­
φορες 7%. 

ΑΜΟΙΒΑΙΟ 
ΚΕΦΑΛΑΙΟ ΕΙΣΟΔΗΜΑΤΟΣ 

Εντυπωσιακri riταν n ανάπτυξη 
των μεγεθών του ΝΚ κατά το πρώτο 
εξάμηνο του έτους. Ειδικότερα, το 
ενεργητικό nαρουσίασε αύξnσn τnς 

τάξεως του 178% ενώ n αnόδοσn 
του ΝΚ από τnν σύστασri του 
(27/5/1992) έφτασε το 25,2% (με 
επανεπένδυση του μερίσματος). Το 
ενεργητικό του ΝΚ είχε τnν 30/6/93 
τnν ακόλουθη διάρθρωση : Ομόλογα 

Ελληνικού Δημοσίου 49,2%, τρα­

nεzικά ομόλογα 10,2%, ομόλογα 
επιχειρriσεων 1,9%, υψηλότοκες 

καταθέσεις-Αeροs 38,7%. 

ΟΜΑΔΙΚΗ 
ΑΣΦΑΛΙΣΗ ΓΙΑ 
ΤΑΜΕΛΗ 

ΤΟΥ Π.Σ.Α.Σ. 
Ο Σύνδεσμος θα προχωρriσει 

σύντομα σε σύναψn ΟΜΑΔΙΚΟΥ 

ΑΣΦΜΙΣΤΗΡΙΟΥ ΣΥΜΒΟΜΙΟΥ τό­
σο παροχών υγείας όσο και συντά­
ξεως για όσα από τα μέλn του, το 
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επιθυμούν. 
Προς το σκοπό αυτό ξεκίνησε 

riδn έρευνα προθέσεων, με εnιστολιi 
nou έστειλε σε όλα τα μέλn του και 
ειδικό ερωτnματολόγιο ως και απα­
ντnηκό φάκελλο. 

Η ρori των θΕΤΙΚΩΝ αnαντnη­

κών δελτίων είναι πέρα και πάνω από 
κάθε πρόβλεψη. 

Τούτο αποδεικνύει τόσο τnν 
ανάγκn των συναδέλφων για ένα 

ΔΙΚΟ ΤΟΥΣ ΟΜΑΔΙΚΟ όσο και τnν 
εύστοχη ενέργεια του Διοικnηκού 

Συμβουλίου του Συνδέσμου να υλο­
ποιriσει nαλαιό αίτnμα 'ΌΝΕΙΡΟ" 

των συναδέλφων. 
Υ.Γ. Επί τn ευκαιρία καλούμε 

όλους τους Ασφαλιστικούς συμβού­

λους να εγγραφούν στο Σύνδεσμο 
και στο πρόγραμμα. 

ΑΡΧΙΣΕ ΤΙΣ 
ΕΡΓ ΑΣΙΕΣ ΤΟΥ 
ΣΤΗΝ ΕΛΛΑΔΑ 
Ο ΑΓΓΛΙΚΟΣ 

ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΟΣ 
ΟΜΙΛΟΣ 

ECCLESIASTICAL 

Στnν εφημερίδα τnς Κυ6ερνri­

σεως (Αρ. 2181 /1.6.93) δnμοσιεύ­
τnκε n απόφαση του Υφυπουργού 
Εμπορίου που δίνει άδεια εγκατά­
στασης και λειτουργίας στnν Αγγλι­
κri Εταιρία ECCLESIASTICAL IN­
SUAANCE OFFICE. 

Η εταιρία ανriκει στο γνωστό 
ομώνυμο Ασφαλιστικό Γκρουπ τnς 
Αγγλίας , που έχει ιστορία 106 χρό­
νων και περιλαμβάνει ασφαλισηκές 

εταιρίες Ζωriς και Γενικών Ασφα­
λειών, Εταιρία Διαχείρισης Ακινri­

των, Εταιρία Διαχείρισης Επενδύ­
σεων κ.λπ. 

Ιδρυτές και μέτοχοι του Γκρουπ 

είναι το ίδρυμα ALL CHURCHES 
TRUST LTD που διαθέτει τα κέρδn 
του για τnν εξυnnρέτnσn κοινωνικών 
σκοπών. 

Το 1991 ο όμιλος πραγματοποί­
nσε συνολικri nαραγωγri ασφαλί­

στρων 165 εκατομμύρια Λίρες 
Αγγλίας και είχε ασφαλιστικά απο­

θεματικά 84 εκατομμύρια Λίρες. Τα 

κεφάλαια και τα αποθέματα του 
ομίλου τnν 31.12.91 riταν 45 εκα­

τομμύρια Λίρες. 
Ο Διευθύνων Σύμβουλος του 

ομίλου Bernard Day διετέλεσε 
πρόεδρος του Chartered lnsurance 
lnstitute και ανηπρόεδρος τnς Έ­
νωσnς Ασφαλισηκών Εταιριών τnς 

Αγγλίας (ΑΒΙ). 
Στnν Ελλάδα ο όμιλος τnς 

ECCLESIASTICAL διόρισε ως Νό­
μιμο Αντιπρόσωπο τnν Μ.Ι. ΖΩΙΔΗΣ 

& ΣΙΑ Ε.Π . Ε. που διευθύνει ο Μι­
χάλnς Παρασκάκnς. 

Η Μ.Ι. ΖΩΙΔΗΣ & ΣΙΑ Ε.Π.Ε. είναι 
επίσnς Νόμιμος Αντιπρόσωπος του 
Αγγλικού Ασφαλισηκού Γκρουπ 

LEGAL & GENERAL και των Μεσι­
τών LLOYD'S ALDGATE GROUP. 
Επίσnς με σύμβασn έχει αναλάβει 

τnν ΤΕΧΝΙΚΗ ΕΞΥΠΗΡΕΤΗΣΗ τnς 
Ασφαλισηκriς Εταιρίας ΠΗΓΑΣΟΣ. 

HELVETIA 
Η HELVETIA Γενικών Ασφαλει­

ών πραγματοποίησε έως το τέλος 

Ιουλίου 1993 αύξnσn παραγωγriς 
κατά 30% ένανη του αντiστοιχου 

7μriνου 1992. Σε απόλυτους αριθ­
μούς n συνολικri παραγωγri για το 
παραπάνω διάστnμα ανriλθε σε 1,3 
δις δρχ . ένανη 1 δις δρχ. για τnν 

αντiστοιχn περίοδο του 1992. 
Οι μεγαλύτερες ποσοστιαίες αυ­

ξriσεις αφορούν τους κλάδους 
Προσωπικών Ατυχημάτων, Ασηκriς 

Ευθύνnς, Σκαφών Αναψυχriς και 
Νομικriς Προστασίας. 

Η αύξnσn στο κλάδο Αυτοκι­
νriτων -στον οποίον n HELVETIA 
ακολουθεί μία πολύ προσεκτικri nο­

λιτικri- riταν 23%, ενώ n αύξnσn στον 
κλάδο Πυρός, παρά τnν μείωσn των 

ασφαλίστρων λόγω τnς μερικriς 
καταργriσεως του ημολογίου Πυ­
ρός, φθάνει στο 19%. 

Δεδομένου ότι n ανάπτυξη των 
εργασιών συνεχίzεται με ακόμn 
εντονότερους ρυθμούς επιβεβαιώ­
νεται όη οι nαραγωγικοί στόχοι τnς 

εταιρίας για το 1993 θα επιτευχθούν 
απολύτως. 

Ο ΔΗΜΗΤΡΗΣ 
ΚΟΝΤΟΜΗΝΑΣ 
ΕΞΕΛΕΓΗ 

ΔΙΕθΝΕΣ ΜΕΛΟΣ 
ΣΤΟ ΕΤΗΣΙΟ 
ΣΥΝΕΔΡΙΟ ΤΟΥ 
ΕΚΙΙΑΙΔΕΥΤΙΚΟΥ 
ΣΥΜΒΟΥΛΙΟΥ 

UNDERWRITER 
ΖΩΗΣ 

Ο Δnμriτρnς Κοντομnνάς, 
Πρόεδρος και Διευθύνων Σύμβου-
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λος του Ομίλου INTERAMERICAN, 
εξελέγη μέλος του Εκπαιδευηκού 

Συμβουλίου UNDERWRITER Ζωriς 
(LUTC), για τnν περίοδο '93-'94, 
κατά τnν καλοκαιρινri συνεδρίαση 

του οργανισμού. Είναι το πρώτο δι­
εθνές μέλος που εκλέγεται για το 
LUTC. 

Το LUTC είναι ένας ανεξάρτη­
τος, μn κερδοσκοπικός εκπαιδευη­
κός οργανισμός που ιδρύθηκε το 
1947 από τnν Βιομηχανία Ασφαλειών 
Ζωriς. Προσφέρει μαθriματα για 
προσωπικri ασφάλιση, επιχειρnσιακri 

ασφάλιση, περιουσιακό και συντα­
ξιοδοτικό σχεδιασμό , σύνταξη ανα­

nnρίας, κ.τ.λ. Σχεδόν 40.000 άτομα 
εγγράφονται ετnσίως σε σχεδόν 
3.000 τάξεις σε όλο τον κόσμο. 

Μέσω του διεθνούς προγράμματος 
οι σειρές αυτές των μαθημάτων 
προσφέρονται σε ασφαλιστές σε 
όλο και περισσότερες χώρες. 

Ο Δnμriτρnς Κοντομnνάς που 
ξεκίνησε τnν καριέρα του στο χώρο 
των ασφαλειών πριν 30 ολόκληρα 
χρόνια και υnriρξε ο πρωτοπόρος 
των ασφαλειών Ζωriς στnν Ελλάδα , 

αφού αυτός ης εισriγαγε το 1963, 
κρίθηκε άξιος αυτriς τnς ημriς γιατί 
έχει πολλά να δώσει στο LUTC. 

INTERNATIONAL: 
ΑΛΜΑΤΩΔΗΣ 
ΑΥΞΗΣΗ 

ΑΜΟΙΒΑΙΩΝ 
ΚΕΦΑΛΑΙΩΝ 

Κορυφαίες θέσεις συνεχίzουν 
να καταλαμβάνουν στο Χρnμαηστri­

ριο και τα δύο Αμοιβαία Κεφάλαια 
τnς INTERNATIONAL. 

Σης 9 Αυγούστου το Αμοιβαίο 
Κεφάλαιο Εισοδriματος και Υπερα­
ξίας σημείωνε αύξnσn 18.21% αnό 
1.1.93 ενώ το Σταθερού Εισοδriμα­
τος αύξnσn 14,08%. 

Το σύνολο του καθαρού ενερ­
γnηκού των δύο Αμοιβαίων τnς 

lnternational nλnσιάzει τώρα τα 2 δις 
(1. 773.843.519). 

τη 

«ΔΙΑΔΟΧΙΚΗ ΣΥΝΤΑΞΗ» 

Εξασφαλίζει διαδοχικά εσάς, 
σύζυγό σας και τα παιδιά σας ! 

Οι άλλες; 
«Διαδοχική Σύνταξη». Η ειδική 

σύνταξη που σας ανταμείβει 
για τους κόπους μιας ολόκλη­

ρης ζωής. 

Πριν όμως αποφασίσετε να 
ασφαλιστείτε , φροντίστε να 

εξασφαλίσετε όλη την οικογέ­
νειά σας. 

Με μια σύνταξη που καλύπτει 
διαδοχικά, εσάς και τη σύζυγό 

σας, ισόβια και μεταβιβάζεται 
ακόμα και στα παιδιά σας. Τη 
«Διαδοχική Σύνταξη». Το νέο, 

ευέλικτο συνταξιοδοτικό πρό­
γραμμα της Ατλαντικής Ένω­

σης. 

Γιατί μόνο η τριεθνής δύναμη -
ΑΤΜΝΤΙΚΗ ΕΝΩΣΗ , BALOISE, 
DEUTSCHER RING -
με σύνολο ενεργητι­
κού και αντασφαλι­
στών 11 Ο δισεκατομ­
μύρια δολάρια και 
186 γραφεία πώλη-
σης σε όλη την _______ _ 

Ελλάδα μπορεί να σας εγγυη­
θεί μια καλύτερη σύνταξη. Τη 
Διαδοχική Σύνταξη! Οι άλλες; 

Κεντρικά γραφεία: 

Λεωφ. Μεσογείων 71 και 
Μιχαλακοπούλου 

Για περισσότερες πληροφορίες τηλεφωνήστε στο τηλ. 779 7383 κ. Γ. Γεωργακόπουλο. 



Καλή επιτυχία στον κ. ΜΙΧ. ΠΡΙΝΑΡΑΚΗ! 

ΑΠΕΧΩΡΗΣΕ ΑΠΟ 
ΤΟ ΦΟΙΝΙΚΑ 
Ο κ. ΜΙΧΑΛΗΣ 
ΠΡΙΝΑΡΑΚΗΣ 

Αίτημα οικειοθελούς παραπή­
σεως υπέβαλλε από τn θέση του 
Γενικού Διευθυντή και του Μέλους 
του Δ.Σ. τnς Ασφαλιστικής Εταιρεί­
ας Φοίνιξ, ο κ. Μιχάλης Πριναράκης, 

ύστερα από 40 χρόνια υπnρεσίας 
στην Εταιρεία αυτή. 

Ο κ. Πριναράκnς, προσελnφθη 
ως κλnτιiρας τον Ιούνιο:του 1954 και 
απεχώρnσε από την Εταιρεία ως 
Γενικός Διευθυντής την 31.8.93. 

Κατά τn μακρό αι.mi θnτεία του 
ο κ. Πριναράκnς, που σπούδασε 
εργαzόμενος, Οικονομικές Επιστή­
μες στην Ελλάδα και Ιδιωτική 

Ασφάλιση στην Αγγλία, διένυσε όλn 
την υπnρεσιακή Ιεραρχία και αξιώ­

θnκε του βαθμού του Γενικού Διευ­
θυντού, μέσα από υπnρεσιακές δια­
δικασίες. Η θnτεία του υπήρξε γό­
νιμη, όχι μόνο για τις Εταιρείες, γι9 
τις οποίες κατά καιρούς ως Διοι­
κητικό Στέλεχος εργάστηκε, (ΦΟΙ­

ΝΙΚΑ, ΙΟΝΙΚΗ ΖΩΗΣ, ΕΜΗΝΙΚΗ 
ΑΝΤΑΣΦΜΕΙΑ), αλλά και για τον 
Ασφαλιστικό θεσμό γενικότερα. 

Ο κ. Πριναράκnς έχει ένα πλου­
σιότατο συγγραφικό έργο, θεωρού­
μενος ως ο πιο δόκιμος · Ελλπνας 
Ασφαλιστικός Συγγραφέας με 35 
περίπου Ασφαλιστικές Μελέτες, Μο­
νογραφίες και άρθρα, δημοσιευμέ­
να σε Ελληνικό και Ξένα, Οικονομικό 
και Ασφαλιστικά περιοδικά και τρία 
βιβλία, από τα οποία το τελευταίο 
του "ΓΕΝΙΙΚΕΣ ΑΡΧΕΣ ΤΗΣ ΙΔΙΩΤΙ­
ΚΗΣ ΑΣΦΜΙΣΕΩΣ", ένα κλασικό 
έργο που απέσπασε εοοινετικότατες 
κριτικές από τους Ασφαλιστικούς 
Κύκλους, έκανε δεύτερη έκδοση 

μέσα σε επτά μήνες και ήδη πηγαίνει 
για τnν τρίτn. Την ύλη του βιβλίου 

αυτού, διαπραγματεύεται η Έδρα 
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τnς Στατι~κής και _ Ασφαλιστικής 
Επιστήμnς του Πανεπιστημίου Πει­
ραιά, για να διδαχθεί στους φοιτη­
τές του Πανεπιστημίου αυτού. 

Ο κ. Μιχάλης Πριναράκnς έχει 
αναπτύξει ακόμα μία αξιόλογη διδα­
κτική δραστηριότητα και θεωρείται 
ένας από τους Αξιολογότερους Έλ­
λnνες Ασφαλιστικούς Δασκάλους. 

Έχει διδάξει Ιδιωτική Ασφάλιση 
στο Ινστιτούτο Τ ραπεzικών και Οι­
κονομικών Σπουδών του Ομίλου της 
Εμπορικής Τ ραπέznς, στο Sarassota 
College που είναι παράρτημα του 
Αμερικανικού Πανεπιστημίου Sa­
rassota, είναι τεχνικός υπεύθυνος 

του προγράμματος Ασφαλιστικών 

Εργασιών στο Εκπαιδευτικό Κέντρο 
της Εμπορικής Τ ραπέznς και διδά­

σκει στο Ελληνικό Ινστιτούτο Ασφα­
λιστικών Σπουδών (Ε.Ι.Α.Σ.). 

Με αυτές του τις παράλληλες 
δραστηριότητες στον ασφαλιστικό 
χώρο, ο κ. Μιχάλnς Πριναράκnς, 
έχει καταξιωθεί στnν Ελληνική και 
στις άλλες Ευρωπαϊκές Ασφαλιστι­
κές Αγορές, όπου χαίρει μεγάλnς 
εκτιμήσεως, σαν άλλος ένας Έλ­
λnνας Ασφαλιστικός εργάτης, με 
αξιόλογη προσφορά στην ανάπτυξη 
του θεσμού και του Ασφαλιστικού 
λειτουργήματος γενικότερα. 

Η προσφορά του βέβαια δε 
σταματά εδώ, γιατί ιiδn από 1.9.93 
υπέγραψε σύμβαση τετραετούς 
απασχολιiσεως με τnν ΙΟΝΙΚΗ 

Ασφαλιστική Ζωής, με τnν οποία, ως 
Διευθύνων Σύμβουλος, από το 1991 
ασχολείται. Η Εταιρεία αυτιi, που 
αντιμετώπιzε σοβαρά πpοβλιiματα 
αr,ό την "ατυχή ιστορία τnς εξειδι­
κεύσεώς της", έχει μπει ήδn, με τnν 
καθοδήγηση του κ. Πριναράκn σε 
μια πορεία ταχύρρυθμης ανάπτυξης 
με εκπληκτικά αποτελέσματα. 

Οι 37 παραγωγικές μονάδες που 
συνέστησε μέσα σε 14 μήνες, οι 700 
θέσεις εργασίας, που δημιούργησε 
και τα 120.000.000 νέας παραγωγής 
το μήνα, οδήγησαν την Εμπορική 

Τ pάπεzα, τnς οποίας θυγατρική είναι 
Γi ΙΟΝΙΚΗ ΖΩΗΣ, στη σκέψη να αυ­
ξήσει το Μετοχικό Κεφάλαιο κατά 
1,5 δις, το οποίο η ίδια η Τpάπεzα 
εκάλυψε εξ ολοκλήρου. 

Ο κ. Πριναράκnς καλύπτει τn 
θέση του Γενικού Διευθυντού και 
του Διευθύνοντος Συμβούλου στην 
ΙΟΝΙΚΗ ΖΩΗΣ, με τον ίδιο μισθό που 
έnοιρνε στο ΦΟΙΝΙΚΑ, η δε διάpκεία 
τnς συμβάσεώς του είναι 4 χρόνια, 
όσο υπόλοιπο θητείας είχε δικαίωμα 
να υπnρετιiσει στο ΦΟΙΝΙΚΑ μέχρι 

να καταληφθεί από το όριο ηλικίας 
και να συνταξιοδοτηθεί οριστικά. 

Αυτά τα λέω εκ περισσού, σαν 
αrιόντnσn σε κάποιες "άθλιες", 

συνδικαλιστικές ανακοινώσεις, που 
παρέσυραν και κάποια μέλη του 
Κοινοβουλίου να υποβάλλουν ακόμα 
και ερώτηση στη .Βουλή των Ελλή­

νων, για την "σκανδαλωδώς λεόντιο 

Σύμβαση Πριναράκπ που αποσκοπεί 
να τον κάνει πλούσιο", λες και δεν 
ήξεραν οι Συνάδελφοι αυτοί, ότι ο 
Πριναράκnς επί 2 1 /2 χρόνια εκά­
λυπτε τη θέση του Γενικού Διευθυ­
ντού και μέλος του Δ.Σ. του Φοίνικα 
και του Διευθύνοντα~ Συμβούλου 
τnς ΙΟΝΙΚΗΣ με ένα και μόνο μισθό, 
που δεν ήταν καν Γενικού Διευθυ­
ντού αλλά απλού Διευθυντού του 
ΦΟΙΝΙΚΑ. 

Εμείς ευχόμαστε στον αγαπητό 

μας Δάσκαλο κ. Μιχάλη Πριναράκπ 
καλή θητεία και στην ΙΟΝΙΚΗ ΖΩΗΣ 
που τη θεωρούμε τυχερή γιατί Όπό­
κτnσε ένα τόσο αξιόλογο Στέλεχος. 

ΑΛΛΑΞΕ Η 
ΔΙΟΙΚΗΣΗ ΤΗΣ 

ΙΟΝΙΚΗΣ 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ 

ΖΩΗΣ 

Πολλά άλλαξαν τα δύο τελευ­
ταία χρόνια σ' αυτιi τnν Εταιρεία, 
που μια σειρά από άστοχες ενέρ­
γειες τnν είχε σχεδόν ακινητοποιή­
σει . 

Η επεξεργασία και εφαρμογή 
ενός αξιόπιστου Στρατηγικού Σχε­
διασμού ανάπτυξης, που ακολου­
θείται τα δύο τελευταία χρόνια στην 
Εταιρεία αυτιi, έπεισε τη Διοίκηση 
του Ομίλου τnς Εμπορικής Τραπέ­
znς, στην οποία ανήκει, για τις 

προοπτικές και τις δυνατότητες τnς 
ΙΟΝΙΚΗΣ ΖΩΗΣ. 

Εκτιμώντας τις προοιτηκές και 
τις δυνατότητες αυτέ.ς, n Εμπορική 
Τpάπεzα, που παρακσλουθεί με εν­
διαφέρον βήμα-6ήμα τnν πορεία τnς 

Εταιρείας, αποφάσισε πρόσφατα 
τnν αύξηση του Μετοχικού Κεφα­
λαίου κατά 1,5 δις, που το κάλυψε 
n ίδια n Τράπεzα εξ ολοκλήρου. Η 
ΙΟΝΙΚΗ ΑΣΦΜΙΠΙΚΗ ΖΩΗΣ, έχει 
αποδεσμευτεί πλέον από τον ΦΟΙ­
ΝΙΚΑ που ήταν μέχρι πρότινος ο 
κύριος Μέτοχός της. 

Μέσα στα πλαίσια αλλαγής πο­
λιτικής· και ανάπτυξης τnς Εταιρείας, 
άλλαξαν και όλα τα μέλη του Δ.Σ. 
της Εταιρείας, με μοναδική εξαίρε­
ση τον Διευθύνοντα Σύμβουλο κ. 
Μιχάλη Πριναράκn. • 

Η Νέα Διοίκηση της ΙΟΝΙΚΗΣ 
ΑΣΦΜΙΠΙΚΗΣ, απαρτizεται από 
τους κ.κ. 

-Καρβελά Παύλο - Αναπληρωτιi Γε­
νικό Διευθυντή, Αρμόδιο των Δρα-
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στnριοτιiτων του Ομίλου τnς 

ΕΜΠΟΡΙΚΗΣ ΤΡΑΠΕΖΗΣ ως Πρόε­
δρο. 
-Ξnρουχάκn Ευάγγελο - Οικονομο­
λόγο, Ασφαλιστή - Αντιπρόεδρο. 
-Πριναρόκn Μιχάλη - Οικονομολό­
γο, Ασφαλιστή, ως Διευθύνοντα 
Σύμβουλο και Γενικό Διευθυντή. 
-Ζαγοραίο Ιωάννη - Οικονομολόγο, 
Εντεταλμένο Σύμβουλο Τ ραπέznς 
Επενδύσεων 
-Μακρή Απόστολο - Οικονομολόγο, 
Αναπλ. Γενικό Διευθυντή Ελέγχου 
Εμπορικής Τ ραπέznς 
-Σικαρά Δημήτριο - Δικηγόρο, Νομ. 
Σύμβουλο Εμπορικής Τ ραπέzπς 
-Σταμστιάδn Αθανάσιο - Οικονομο­
λόγο, Γενικό Διευθυντιi τnς ΕΡΜΗΣ 
Α.Ε.Δ.Α.Κ. και τους εκπροσώπους 
των εργαzομένων κ.κ. 

-Καντιάνn Κωνσταντίνο, Υποδιευ­
θυντή της Εταιρείας 

-Νικολαiδn Θεόδωρο, Τμηματάρχη 
τnς Εταιρείας 

Με ένα τέτοιο επιτελείο Οικο­
νομολόγων και Τεχνοκρατών και με 
τn στήριξη της Εμπορικής Τ ραπέznς 

π Εταιρεία ακολουθεί μια σταθερή 
πορεία ανάπτυξης που την επιβάλλει 
καθημερινά στην Ελληνική Ασφαλι­
στικri Αγορά. 

ΙΔΙΑΙΤΕΡΑ 
θΕΤΙΚΕΣ 

ΟΙ ΕΠΙΔΟΣΕΙΣ 
ΤΩΝ ΑΜΟΙΒΑΙΩΝ 
ΚΕΦΑΛΑΙΩΝ 

ALLIANZ 
Με εξαιρετικά θετικές επιδόσεις 

έκλεισαν τους πρώτους επτά μήνες 
λειτουργίας (1 /2/93 - 31 /8 /93) τα 
δύο Αμοιβαία Κεφάλαια του Ομίλου 
Allianz. 

Συγκεκριμένα , το Allianz Αμοι­
βαίο Κεφάλαιο Σταθερού Εισοδή­
ματος κατά τnν περίοδο αυτιi επέ­
τυχε απόδοση 14,7% (ετnσιοποιnμέ­
νn 25,3%) σε σύγκριση με τα ετιiσια 
ομόλογα Ελληνικού Δημοσίου εκδό­
σεως Φεβρουαρίου 1993 που απέ­
φεραν ετnσιοποιnμένα 21 %. Οι κα­
ταθέσεις σε λογαριασμούς ταμιευ­
τηρίου απέδωσαν ετnσιοποιnμένα 
14,25%. 

Το Allianz Μικτό Αμοιβαίο Κεφά-
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λαιο επέτυχε κατά την ίδια περίοδο 
απόδοσn 19,8% ξεπερνώντας την 
επίδοση του γενικού δείκτη του 
Χρηματιστηρίου Αξιών Αθηνών που 
απέφερε 17,2% και οορά το γεγονόc, 
όη το Αμοιβαίο Κεφάλαιο έχει πολύ 
χαμηλότερο κίνδυνο. 

Ο Γενικόc, Διευθυντής της Δια­
χειρίστριας εταιρίας Allianz Α.Ε . 
Δ .Α.Κ. , κ. Αλέξανδρος Σαρρnγεωρ­
γίου παρατήρησε όη παρά το κλίμα 
αυξnμένnς αβεβαιότητας που επι­
κρατούσε κατά το προηγούμενο 
επτάμηνο το μεν Allianz Α/Κ Σταθε­
ρού εισοδήματος επέτυχε αύξηση 
ενεργnηκού κατά 79% το δε Allianz 
Μικτό Α/ Κ αύξnσn ενεργnηκού 
κατά 67%. 

Ο κ. Σαρρnγεωργίου πρόσθεσε 
ακόμη ότι n πτωηκή τάσn του nλn­
θωpισμού και των επιτοκίων υπό 
κανονικές συνθήκες θα συνεχισθεί 
και τους επόμενους μήνες. Αυτές οι 
εξελίξεις σε συνδυασμό με τις το­
ποθετήσεις των Αμοιβαίων της Al­
lianz σε υψηλότοκα ομόλογα, συ­
νάλλαγμα , και μετοχές αναμένεται 
όη θα τους επιτρέψει να συνεχίσουν 
να προσφέρουν ιδιαίτερα υψηλές 
αποδόσεις στο επενδυτικό κοινό, 
παράλληλα με την ασφάλεια που 
εγγυάται το όνομα του ομίλου Al­
lianz 

ΕΝΑΡΞΗ 
ΣΥΝΕΡΓ ΑΣΙΑΣ 
ΕΛΛΗΝΟ­

ΒΡΕΤΑΝΝΙΚΗΣ -
ΩΝΑΣΕΙΟΥ 

Τnν έναρξη συνεργασίας ανα­
κοίνωσε n ΕΜΗΝΟΒΡΕΤΑΝΝΙΚΗ 
ασφαλιστική με το ΩΝΑΣΕΙΟ ΚΑΡ­
ΔΙΟΧΕΙΡΟΥΡΓΙΚΟ ΚΕΝΤΡΟ. 

Η Εταιρία θα παρέχει 100% 
κάλυψη στους παλαιούς και νέους 
ασφαλισμένους της, με δικαίωμα 
χρήσης της κάρτας ΣΩΜΑΤΟΦΥ­
ΜΚΑΣ-ΥΓΕΙΑ για κάθε νοσηλεία 
τους . 

,; 

SUN ALLIANCE 
Η Sun Alliance έδωσε μεγάλη 

δεξίωση στο ξενοδοχείο lnterconti­
nental σης 8 Ιουνίου για να καλω­
σορίσει τον νέο Διευθύνοντα Σύμ­
βουλο και Γενικό Διευθυντή της 
εταιρίας κ. Joe W. Perron, και ταυ­
τόχρονα να αποχαιρετήσει τον απο­
χωρούντα Διευθύνοντα Σύμβουλο 
και Γενικό Διευθυντή κ. John Acton. 

Η δεξίωση στέφθηκε από επι­
τυχία και πολλοί εκλεκτοί καλεσμένοι 
τiμnσαν με την οορουσία τους την 
εταιρία . Ανάμεσα στους καλεσμέ­
νους συναντήσαμε Γενικούς Διευ­
θυντές , Στελέχη από α~φαλισηκές 

εταιρίες, δημοσιογράφους , ασφαλι- . 
στές , συνεργάτες της εταιρίας , 
μεγάλους πελάτες και πολλούς φί­
λους . 

ΕΓΚΑΙΝΙΑΣΘΗΚΕ 
ΝΕΟ 

ΥΠΟΚΑΤΑΣΤΗΜΑ 
ΤΟΥ ΟΜΙΛΟΥ 
ΟΛΥΜΠΙΑΚΗ­
VΙCΤΟRΙΑ ΣΤΗ 
θΕΣΣΑΛΟΝΙΚΗ 
Ένα ακόμη Υποκατάστημα του 

Ομίλου OΛYMΠIAKH-VICTORIA στο 
ευρύ δίκτυο της Θεσσαλονίκης. 
Βρίσκεται στn γωνία των οδών Αδρια­
νουπόλεως-Μ. Καλλίδου στnν περιο­
χή Καλαμαριάς. 

Διευθυντής του νέου Υποκατα­
στήματος είναι ο δυναμικός Agency 
Manager του Ομίλου κ. Νικ. Κου­
μουτσόnουλος. 

Στο Υποκατάστημα έχει εγκο­
ταmαθεί n ομάδα του Νικ. Κουμου­
τσόπουλου και όλοι μαzί φιλοδοξούν 
να το καταστήσουν από το πιο πα­
ραγωγικά του Ομίλου . 

Στα εγκαίνια του Υποκαταστή­
ματος οορέστησαν ανώτερα διοι­
κητικά και διευθυντικά στελέχη των 
Εταιριών του Ομίλου, Προϊστάμενοι 
Κλάδων και Υπηρεσιών και άλλοι 
οοράγοντες. 

ΟΙ άνθρωποι της Sun Alliance 
εύχονται στους κ.κ. J. Perron και 

Μεταξύ άλλων διακρίνομε τον 
Πρόεδρο του Δ.Σ. και Διευθύνοντα 
Σύμβουλο της Εταιρίας ΖΩΗΣ κ. 
Γεώργιο Τ αρνατώρο-Αναγνώστου, 
και την κα Ρούλο Αναγνώστου , τον 
Πρόεδρο του Δ.Σ. της Εταιρίας 
ΖΗΜΙΩΝ κ. Γεώργιο Παϊπέτη , τους 
Γενικούς Διευθυντές των Εταιριών 
ΖΩΗΣ και ΖΗΜΙΩΝ κ.κ. Δnμ. Πιπε­
ρόπουλο και Χρήστο Θεοδωρίδη, 
τον Αναπλ. Γεν. Διευθυντή της Εται­

ρίας ΖΗΜΙΩΝ κ. Δnμ. Χστznπανα­
γιώτου, την Διευθύντρια κα Βίβιαν 
Αναγνώστου, τον Διευθυντή κ. Δnμ. 

John Acton Καλή Επιτυχία στη νέα 
τους θέσn. 

Γεωργόnουλο, την Διευθύντρια Πα­
ραγωγής κα Αναστ. Παπαzοίτη, τον 
Επιθεωρnτιi Εμπορικής Διεύθυνσης 
κ. Ηλία Σαπουντzή τον Υπεύθυνο 
Εκπαίδευσης κ. Γεώργιο Λογοθέτη 
και την κα Ράνια Αναγνώστου Υπεύ­
θυνη του Υnοκατοστιiματος Εγνατiα 
αρ. 1. 

Στο φωτογραφικό σηγμιότυπο 
διακρίνουμε τους κ.κ. , Χρ . Θεοδω­
ρίδη, Γεώργιο Παϊπέτη, Νικ. Κου­
μουτσόπουλο, Δnμοσθ. Πιπερόnου­
λο και Δnμ. Χστznοοναγιώτου . 

Q p ΑΣCDΑΛΕΙΕΣ 
-~ΑΣΤΗΡ 

Σήμερα είναι η στιγμή να μιλήσετε 

μαζί μας. Ολες οι προϋποθέσεις 

είναι για σας εξασφαλισμένες. 
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Για ραντεβού απευθυνθείτε στον κ. Γ. Μανθάτη, Δ/ντή Πωλήσεων, 
τηλ. 3242.472 ή 3248.776 (εσωτ. 600). 

Πpοσωπιι<ό μήνυμα για Συντονιστές, UNIT και AGENCY MANAGERS 

"ΝΑΙ" • ΣΕΠΤΕΜΒΡΙΟΣ - ΟΚΤΩΒΡΙΟΣ 1993 

_______ /~LL LQYlΞl~ ϊΛl~------­
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Για κάθε κίνδυνο χωρίς Η κουραστικούς" όρους και εξαιρέσεις 

1, ..... ,,-JOI Σ 
Κάλυψη κτιρίου και περιεχομένου 

ΚΙ Η 
Κάλυψη περιεχομένου 

Κάλυψη κτιρίου 

Το σπίτι. Εδώ στεγάζεται η οικογενειακή ευ­
τυχία , τα σχέδια και οι προοπτικές σας. Όμως 
στις πυκνοκατοικημένες πόλεις που ζούμε, οι 
κίνδυνοι που το απειλούν "μέσα και έξω" είναι 
καθημερινοί και αναπάντεχοι. Φωτιά , κλοπή , 
σεισμός , ατυχήματα, κ .λ. π . 
Γι ' αυτό η Nationale-Nederlanden δημι­
ούργησε το νέο πρωτοποριακό πρόγραμμα 
ολοκληρωμένης προστασίας κατοικίας 
ALL COVER PLAN για κάθε κίνδυνο. 
Έτσι, οποιαδήποτε "σχέση" και αν έχετε με το 
σπίτι σας - Ιδιοκατοίκηση, Ενοικίαση , Εκμίσθωση­
μπορείτε τώρα να αποκτήσετε την πλέον σύγ-

χρονη ασφαλιστική κάλυψη για αυτό. Το νέο 
πρόγραμμα ALL COVER PLAN έχει μελετηθεί 
και σχεδιαστεί για να καλύπτει τις τρεις ξε­
χωριστές ανάγκες που δημιουργούν οι σημε­
ρινές συνθήκες ζωής. 
Είναι δυναμικό και ευέλικτο χωρίς κουραστι­
κούς όρους ασφάλισης και χωρίς εξαιρέσεις με 
την εγγύηση της Nationale-Nederlanden . 
Γι' αυτό, μιλήστε σήμερα κιόλας στον Ασφαλι­
στικό σας Σύμβουλο και "κλείστε" το ασφαλι­
στήριο συμβόλαιο του σπιτιού σας, που ταιριά­
ζει αποκλειστικά σε σας και στη "σχέση" που 
έχετε μαζί του . 

Nationale-Nederlanden 

εyyύπσπ για το παρόν και το μt 

Λεωφ. Συγγρού 198, 176 71 Αθήνα, Τηλ.: 95.93.412, 95.93.513, 95.06.911-31, Fax: 95.87.371 



ΕΓΚΑΙΝΙΑ ΝΕΟΥ 
ΥΠΟΚ/ΜΑΤΟΣ 

ALLIANZ 

Τα εγκαίνια του νέου της υπο­
κσrοστήματος στο Γαλάτσι , Ελευ­
θερίου Βενιzέλου 16, γιόρτασε n 
Allianz μέσα σε κλίμα ευχάριστο και 
φιλικό . 

Διευθυντής του νέου Υποκατα­
στήματος ο κ. Α. Λαγουρός ένας 
νέος και πολύ αξιόλογος manager 
του ασφαλιστικού μας χώρου . 

Ξεκινώντας το 1991 με δύο μόνο 
συνεργάτες, στεγαzόμενος στα κεν­
τρικά γραφεία της εταιρίας , κατά­
φερε να αναπτυχθεί σε μία σημα­
ντική ασφαλιστική δύναμη και να 
ενταχθεί ανάμεσα στους πρώτους 
για το έτος που μας πέρασε. Αύξησε 
σε σύντομο χρονικό διάστημα τον 
αριθμό των συνεργατών του σε 35 
και π δυναμικn του πορεία το 1993 
αναμένεται να ανεβάσει το νέο αυτό 
υποκατάστημα ακόμα περισσότερο . 

Σημαντικό ρόλο στην επιτυχία 
του έχει παίξει n σωστή επιλογn συ­
νεργατών που έχει γίνει από τον ίδιο 
αλλά και από τους αξιόλογους unit 
managers κ.κ. θ. Καραμαzάκn , Π. 
Τzαννέτο και Β . Κούτσουnα που τον 
πλαισιώνουν και τον βοηθούν στο 
δύσκολο έργο που του έχει αναθέσει 
n Allianz αλλά και στους υψηλούς 
στόχους που ο ίδιος θέλει να επι­
τύχει . 

Τα εγκαίνια ξεκίνησαν με αγια­
σμό του υποκαταστήματος. 

Στην συνέχεια μίλησαν οι Γενικοί 

Δ/ντές των Ε1Όιpιών του Ομίλου κ. κ. 
Δ. Έξαρχος, Γ. Αντωνιάδης και Α. 
Σαρρπγεωργίου , ο Δ/ντής Marketing 
και Πωλήσεων κ. Π . Καπάντaπς και 
οι Υπεύθυνοι Πωλήσεων κ. κ. Μ . Αλε­
ξανδράκης και Π . Τσολακιάν, οι οοοί­
οι σuνεχάρnκαν τον κ. Α. Λαγουρό για 
την επιτυχία του σε τόσο σύντομο 
χρονικό διάστημα, του ευχήθηκαν να 

συνεχίσει να είναι ανάμεσα ατους 
πρώτους και του υποσχέθηκαν ότι θα 
έχει πάντa την αμέριστη · συμπαρά­
στασή τους ατο δύσκολο χώρο των 
ασφαλίσεων. 

Η βραδιά του εορτασμού έκλεισε 
με δεξίωση που δόθηκε στο χώρο 

του υποκαταστήματος. 
Στην εκδήλωση παρευρέθηκαν 

πολλοί καλοί φίλοι και συνεργάτες 
από τον ασφαλιστικό χώρο. 
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METROLIFE 
Με το μήνυμα "Συμμετοχn σmν 

Ανάπτυξη - Συμμετοχή στην Πρόο­

δο" και με την παρουσία 120 Ασφα­
λιστών απ' όλn την Ελλάδα και την 
Κύπρο, πραγματοποιήθηκε στην Πά­

τρα το 20 Συμπόσιο Επίλεκτων 
Ασφαλιστών της METROLIFE. 

Στο Συμπόσιο , που χαρακτηρί­
σθηκε σταθμός στα Ασφαλιστικά 
χρονικά , αναπτύχθηκαν από διακε­
κριμένα Στελέχη της Εταιρίας ιδέες, 

προτάσεις και απόψεις για την ανά­
πτυξη τπς METROLIFE αλλά και 
πρωτοποριακά προγράμματα στους 
κλάδους Ζωnς και Γενικών Ασφαλί­
σεων, που θα δώσουν νw ώθηση 
στις πωλήσεις της 7nς σε μέγεθος 
Ασφαλιστικής Εταιρίας στη χώρα 

μας . 

Ο Όμιλος METROLIFE, περιλαμ­
βάνει σήμερα τις ε1Όιpίες METRO­
LIFE Ζωής, METROLIFE Γενικών 
Ασφαλίσεων και METROLIFE HEL­
LAS -Ασφαλιστiκές Αντιπροσωπε ίες . 
Παράλληλα n METROLIFE συνερ­
γάzε1Όι με τn XIOS ΒΑΝΚ, με την 
οποία ίδρυσε πρόσφατα εταιρ ία 
Αμοιβαίων Κεφαλαίων και με την 
Πανευρωπαϊκή Ασφαλιστική Κύ­

πρου. Ο κύκλος των εργασιών της 
METROLIFE πλησίασε το 1992 1Ό 
3.500.000.000 και ο στόχος για το 
1993 είναι τα 5 δις. 

Με την ευκαιρία του Συμποσίου , 
π METROLIFE τίμησε σε ειδική εκ­
δnλωσπ τρεις νέους αnό την Πάτρα, 
που πρώτευσαν στις Πανελλήνιες 
εξετάσεις, τους Γιώργο Μαρούδα, 
Κωνσταντίνο Ζούμπο και Ανδρέα 
Τσανάκα, στους οποίους ο Πρόε­
δρος της Εταιρίας κ. Γεώργιος Κα­
πουράνπς, ο Διευθυντής Πωλήσεων 
και Marketing κ. Αντώνης Κατσαράς 
και ο Διευθυντnς του Υποκαταστή­
ματος Πάτρας κ. θ . Πολίτης προ­
σέφεραν Ασφαλιστικά Συμβόλαια 
και τιμητικές διακρίσεις. 

INTERNATIONAL 
LIFE 

Με στόχο τπν γνωριμία με τις 
εταιρίες του γκρουπ της AACHE­
NER UND MUNCHENER στο οποίο 
είναι μέλος ο Όμιλος Εταιριών 
INTERNATIONAL, 60 κορυφαίοι 
ασφαλιστές νικητές του διαγωνι­
σμού πωλήσεων πραγματοποίησαν 

το ετήσιο ταξίδι τους στη Γερμανία. 
Ο πρώτος σταθμός ήταν στπ 

Φραγκφούρτη με επίσκεψη σmν 
τράπεzα BfG που είναι και ο θεμα-

ΗΑΓΡΟΤΙΚΗ 
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 
ΣΤΗ 58η ΔΙΕθΝΗ 

ΕΚθΕΣΗ 
θΕΣΣΑΛΟΝΙΚΗΣ 
Δυναμική είναι και φέτος n πα­

ρουσία της ΑΓΡΟΤΙΚΗΣ ΑΣΦΑΛΙ­

ΠΙΚΗΣ ΠΗ ΔΕθ , της οποίας 1Ό 
εγκαίνια έγιναν το Σάββατο 11 Σε­
πτεμβρίου. 

Μέσα σε ένα εξοπλισμένο και 
καλλιτεχνικά επιμελημένο περίπτερο , 
n ΑΓΡΟΤΙΚΗ ΑΣΦΜΙΠΙΚΗ, δίνει 
την ευκαιρία στο πλήθος των επι­
σκεπτών της Έκθεσης και του Πε­
ριπτέρου της , να γνωρίσουν την 

πρόοδο της Εταιρίας , τα εντυπωσια­
κά Οικονομικά της αποτελέσμα1Ό, τα 
προγράμματά της , τον εκσυγχρονι­
σμό της και την κοινωνικn της προ­
σφορά. 

Εντυπωσιακή είναι π προσέλευ­
ση των επισκεπτών, ατους οποίους 
παρέχονται πληροφορίες για όλους 

τοφύλακας των Αμοιβαίων Κεφα­
λαίων της lnternational. Ακολούθη­
σαν το ·Αι:Jχεν με επισκέψεις στην ΑΜ 

lnformatik-Serνice την εταιρία nλn­
ροφορικής, την AMV Εταιρία Γενι-

τους τύπους ασφάλισης που καλύ-
πτουμε. _ 

Στο rι:ρiπτερο της ΑΓΡΟηΚΗΣ 
ΑΣΦΑΛΙΣηΚΗΣ, οορε6ρέθπκον ιrουρ­
γοί κ.λπ. μέλη της Κυβέρνησης, ο 

Διοικητής της Α.Τ.Ε. κος Μανώλης 

Κεφαλογιόννπς, ο Υποδιοικητής της 
Α.Τ.Ε. και Πρόεδρος της ΑΕΕΓΑ κ. 
Δ. Μnλιάκος, ο Υnοδ/τιiς τπς Α.Τ. Ε. 
κ. Ξ. Βεργίνnς, ο Διευθύνων Σύμ­
βουλος της Α.Ε.Ε.Γ.Α. κος Κ. Μnιρά­
κος, και στελέχη τπς Ε1Όιpίας. 

κών Ασφαλειών και την ΑΜΒ που 
είναι π Holding Company της Α.Μ. 

Το ταξίδι έκλεισε με επίσκεψη 
σmν Κολωνία, διήμερη κρουαzιέρα 
στο Ρήνο και τέλος στο Μόναχο. 

ΓΙΩΡΓΟΥ ΒΛΑΣΣΗ 

"ΝΑΙ" • ΣΕΠΤΕΜΒΡΙΟΣ - ΟΚΤΩΒΡΙΟΣ 1993 

Κάθε ασφαλιστής 
δικαιούται 
σε κάθε έκδοση το « ΝΑΙ» 
στο γραφείο 
ή στο σπίτι του 

• Στις σελίδες του: 

• Γνώσεις - εμπειρίες 
Αλήθεια για καλύτερη καριέρα 
Πληροφόρηση, ήθος, ειλικρίνεια 
ΤΡΟΠΟΙ και ΜΕΘΟΔΟΙ ΕΡΓΑΣΙΑΣ 
το ΣΥΜΦΕΡΟΝ ΤΟΥ ΑΣΦΑΛΙΣΤΗ 

• ΩΝΟΣ ΚΑΙ ΦΙΛΕΛΛΗΝΩΝ 3 
(4ος όροφος) 

ΔΕΛτιο ΕΓΓΡΑΦΗΣ ΣΥΝΔΡΟΜΗΤΗ "ΝΑΙ" 

ΠΛ. ΣΥΝΤΑΓΜΑΤΟΣ - ΑΘΗΝΑ 
ΤΗΛ.: 3229394 FAX: 3221525 
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ο 
ΑΞΙΑ ΕΤΗΣΙΑΣ ΣΥΝΔΡΟΜΗΣ· 
• ΑΣΦΜΙΣΤΕΣ 5.000 ΔΡΧ. • 

•ΕΤΑΙΡΕΙΕΣ - ΟΡΓΑΝΙΣΜΟΙ 20.ΟΟΟ ΔΡ 
• ΦΟΙΤΗΤΕΣ 3.000 ΔΡΧ. Χ. 



ΣΤΟ ΕΠΟΜΕΝΟ ΝΑΙ 
ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ ΤΟΥ ΑΣΦΑΛΙΣΤΗ 

με αποδείξεις! 

Μια απάντηση που εξαρτά την επιβίωση 
της εταιρίας και του Manager. 
Πολλές ιδέες σ'ένα καυτό 

θέμα από το ΝΑΙ για κάθε Manager ! 

Ποιόν 
ασφαλιστή 
··ψάχνετε"; 

1~. Λ ΥΙΙΜΑΧΟΥ : Πέρασε η έnοχη του • αναπνέει άρα πουλάει· . 
Πρέπει να στραφούμε όχι σε 
ανέργους αλλά σε επαγγελματίες. 

και Όλη η ποικιλία θεμάτων του ΝΑΙ ...... 
και Ένα θέμα nou θα σuzητηθεί πολύ! ...... 

ΝΑ I Το περ~οδικό που συμβουλεύονται οι επιτυχημένοι και όσοι ενδιαφερονται για τους επιτυχημενους! 

ΓΡΑΦΤΕΙΤΕ ΣΥΝΔΡΟΜΗΤΕΣ ΣΗΜΕΡΑ! ΤΗΛΕΦ.: 3229394 FAX: 3221525 

ΝΕΟ ΥΠ/ΜΑ ccNAI)): ΟθΩΝΟΣ ΚΑΙ •ιΛΕΛΛΗΝΩΝ 3 (4ος όροφος) 
ΠΛ. ΣΥΝΤΑΓΜΑΤΟΣ • ΑθΗΝΑ ΤΗΛ.: 3229394 · FAX: 3221525 

ΑΝΕΞΑΡΤΗΤΟ ΔΙΜΗΝΙΑΙΟ 
ΕΠΙΣΤΗΜΟΝΙΚΟ ΠΕΡΙΟΔΙΚΟ 
ΤΟΥ ΣΥΓΧΡΟΝΟΥ ΑΣΦΑΛΙΣΤΗ 

ΑΦΜ: 19581649 

Ιδιοκτήτης Εκδότης: 

ΕΥΑΓΓΕΛΟΣΓ.ΣΠΥΡΟΥ 

Συναισθηματικά - Ιδέες 
Σύμβουλος Έκδοσης: 

ΕΥΑΓΓΕΛΟΣΓ.ΣΠΥΡΟΥ 

Ειδήσεις - Ρεπορτάz Υπουργείων 
ΣlΌΤΙΟΤΙΚή - Σχόλια 
Σόββαc; Τσόσσηc; 

ΕΙΔΙΚΟΙ ΣΥΝΕΡΓΑΤΕΣ: 
Σμαρούλα Παντελι\ (Ψυχολόγ~ 

& Σύμβουλος Επιχειρήσεων 
Τηλ.: 7225538) 

ΟΙΚΟΝΟΜΙΑ - ΧΡΗΜΑΤΙΠΗΡΙΟ 
Κώστας Χριστόπουλοc;, Ph.D. 
(οικονομολόγος - καθηγητής 
ΑΣΟΕΕ επενδύσεις - αμοιβαία 

κεφάλαια, Τηλ.: 6399384- 5228912) 

ΙΑΤΡΙΚΑ θΕΜΑΤΑ 
Δπμ. Λινός, (ιατρός καθηγητής 
παν/μίου Αθηνών- Κηφισίας 227 

Τηλ.: 8064548 - 8060632) 

ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΑ θΕΜΑΤΑ 
Αθ. Παπανδρόπουλοc; 

θΕΜΑΤΑΕΟΚ 
Α.Δ. θεοδωρόκηc; 

ΓΎΝΑΙΚΕΙΑ ΘΕΜΑΤΑ 
Μαρlα Λιλιοπούλου 

ΟΙΚΟΝΟΜΙΑ ΚΟΙΝΩΝΙΚΗ ΑΣΦΜΙΣΗ 
Λtιμπροc; Καραyεώρyοc; 

ΔΙΕΘΝΕΙΣ ΕΙΔΗΣΕΙΣ - ΕΞΩΤΕΡΙΚΟ 
Nlκoc; Β. Κωνσταντόπουλοc; 

ΚΥΠΡΟΣ 
Πόμπος θερόππς 

ΤΡΑΠΕΖΕΣ 
Σπύροc; Βαλάrαc; 

ΚΑΜΙΤΕΧΝΙΚΗ ΕΠΙΜΕΛΕΙΑ 
θοδωρι\ς Ντεκώ (Τηλ.: 9229207) 

ΦΩΤΟΣΥΝθΕΣΗ 
"SET'' Ε. ΑΝΤΩΝΙΟΥ ΟΕ (Τηλ.: 6464835: 

ΦΙΛΜΣ ΜΟΝΤΑΖ 
ΑΠΟΨΗ ΕΠΕ (Τηλ.: 2920934) 

ΕΚΤΥΠΩΣΗ 
ΤΥΠΟΣ ΕΛΛΑΣ ΕΠΕ 

(Τηλ.: 8062205) 

ΤΑ ΕΠΩΝΥΜΑΑΡΘΡΑ 
ΕΚΦΡΑΖΟΥΝ θΕΣΕΙΣ ΤΩΝ 

ΑΡΘΡΟΓΡΑΦΩΝ ΚΑΙ ΟΧΙ ΤΟΥ 
ΠΕΡΙΟΔΙΚΟΥ "ΝΑΙ" 

ΕΠΙΣΤΟΛΕΣ- ΕΠΙΤΑΓΕΣ: 
Ευόγ.Γ.Σπύρου 

Όθωνος & Φιλελλήνων 3, 4ος όροφος 
105 57-Αθήνα, Τηλ.: 3229394 

Fax: 3221525 

ΤΙΜΗ ΤΕΥΧΟΥΣ ΔΡΧ. 800-
ΕΤΗΣΙΑ ΣΥΝΔΡΟΜΗ: 

Ασφαλιστές: 5.000 δρχ.­
Ε'rοιρείες- Οργανισμοί: 20.000 δρχ.­

Φοιτnτtς: 3.000 δρχ.-
Αριθμ. λογαριασμού 

ΕΘΝ. ΤΡΑΠΕΖΑ ΕΛΛΑΔΟΣ 
για πληρωμή συνδρομών: 

51342181 /104 

ΣΥΣΤΗΜΑ ΥΓΕΙΑΣ 

ΕΥ ΖΗΝ 
'Ο ταν ένας ασφαλιστικός οργανισμός έχει την εμπει­
ρία να σχεδιάσει και τη δύναμη να εφαρμόσει ένα ολο­

κληρωμένο σύστημα υγείας , τότε τα λόγια μπορούν να 

γίνουν έργα και το «ευ ζην» , πραγματικότητα . 

Αυτή είναι η νέα πραγματικότητα στην υγεία . Το Σύ­

στημα Υγείας « ΕΥ ΖΗΝ » της ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ , που σας 

εξασφαλίζει :• ΝΟΣΗΛΕΙΑ ΥΨΗΛΟΥ ΕΠΙΠΕΔΟΥ • ΧΩΡΙΣ 

ΟΡΙΑ • ΚΑΛΥΨΗ ΕΩΣ ΚΑΙ 100% • ΑΝΤΙΠΛΗΘΩΡΙΣΤΙΚΗ 

ΠΡΟΣΤΑΣΙΑ • ΙΣΟΒΙΑ ΚΑΛΥΨΗ • ΠΡΟΣΤΑΣΙΑ ΤΗΣ 01-
ΚΟΓΕΝΕ~Σ • ΚΑΛΥΨΗ ΠΡΟΥΠΑΡΧΟΥΣΩΝ ΑΣΘΕ­

ΝΕΙΩΝ • ΑΥΞΗΣΗ ΤΩΝ ΚΑΛΥΨΕΩΝ-ΒΟΝUS • ΕΞΩΝΟ­

ΣΟΚΟΜΕΙΑΚΗ ΚΑΛΥΨΗ • ΑΠΕΥΘΕΙΑΣ ΠΛΗΡΩΜΗ και 

ακόμα ,• ΚΑΡΤΑ CHECK-UPyιa έναν πλήρη προληπτικό 

ιατρικό έλεγχο, μια φορά το χρόνο, στα καλύτερα δια­

γνωστικά κέντρα και , • ΒΙΒΛΙΑΡΙΟ ΥΓΕΙΑΣ που σας 

ανοίγει τις πόρτες της νοσηλείας χωρίς 

καμ ία απολύτως διαδικασία. 

Αυτά είναι τα βασικά σημεία που 

ολοκληρώνουν το σύστημα υγείας 

της ΑΣΠΙΣ ΠΡΟΝΟΙΑ και της δί­

νουν το δικαίωμα να το ονομά­

ζει « ΕΥ ΖΗΝ ». 

Ένα δικαίωμα που τώρα 

έχουμε όλοι! 



' 
ΣΤΗΝ ΥΓΕΙΑ 

Η ΑΠΕΡΙΟΡΙΣΤΗ ΚΑΛ ΥΨΗ 
ΤΗΣ ΕΘΝΙΚΗΣ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ 

Ένα μεγάλο βήμα στην υγεία . 
• Το επαναστατικό πρόγραμμα 'ΈΛΕΥΘΕΡΑΣ " από την ΕΘΝΙΚΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ · 
δίνει φτερά σε σας και την οικογένειά σας. 

Με το 'ΈΛΕΥΘΕΡΑΣ" η ΕΘΝΙΚΗ πληρώνει όλα τα έξοδα νοσηλείας, σε 

οποιοδήποτε νο<Jοκομείο της δικής σας επιλογής , μέσα και έξω από την 

Ελλάδα. 
Το σημαντικότερο δε , είναι ότι η ΕΘΝΙΚΗ καλύπτει όλες τις δαπάνες , όσες κι 

αν είναι αυτές , χωρίς καμμία απολύτως συμμετοχή του ασφαλιζόμενου. 

Ζητήστε σήμερα 'ΈΛΕΥΘΕΡΑΣ " από τον ασφαλιστή σας και νοιώστε τη 

σιγουριά της απεριόριστης κάλυψης από την ... 

ΙΙΙΞΘΝ 1111 !ΙΚΙΙΗΙΙ 
Η ΠΡΩrΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤ1ΚΗ 

Ενα ακόμη βήμα μπροστά 
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